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  أول من یشكر بحمده أناء اللیل وأطراف النھار ھو العلي القھار العزیز الجبار

واجھتنا لإنجاز ھذا العمل Ϳ لك الحمد كلھ أن ألھمنا الصبر على المشاق التي 

  المتواضع

 والشكر موصول إلى كل معلم أفاده بعلمھ ولو بقلیل كما نرفع كلمة شكر خاصة 

خل علینا عدنا على إنجاز بحثنا ھذا ولم یبسا الذي'' عماري '' إلى الأستاذ الفاضل

 . المستمرة لھ كل الاحترام والتقدیر والشكر والعرفان ھبنصائحھ الثمینة ومتابعت

  .كما نشكر كل أساتذة جامعة عبد الحمید بن بادیس 

وفي الأخیر لا یسعنا إلى أن ندعو الله عز وجل أن یرزقنا السداد وحسن الثبات 

  والتوفیق

  یا رب 

  

  

  

  

  
  

 شكر وعرفان
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الحمد Ϳ رب العالمین ، و الصلاة و السلام على خاتم الأنبیاء و المرسلین نھدي ھذا 
  عبو ،  و عوامريالعمل إلى 

  :عائلة عبو فاطمة الزھراء  

، و إلى الذي علمني أن الدنیا " أمي العزیزة "إلى التي وھبتني كل العطاء و الحنان 
  .جزاه الله خیرا " أبي الغالي " العلم و المعرفة   سلاحھا

و خاصة أختي إلى من أظھروا لي ما ھو أحلى من الحیاة إخوتي و أخواتي الأعزاء 
  .الوحیدة سھام  و فقھا الله 

  : فوزیة   عائلة عوامري

إلى من جرع الكأس لیسقیني قطرة حب ، إلى من حصد الأشواك عن دربي لیمھد 
  إلى أجمل و أغلى شخصین ، جعلوا من شخصیتي ھذا لي طریق العلم 

  .لكم كل الحب حفظكم الله لي " أبي و أمي "

  .إلى سندي و فرحتي إخوتي و أخواتي أراني الله فیكم كل جمیل 

  .إلى كل من علمني حرفا أساتذتيّ الكرام لكم كل الحب و التقدیر 
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الحدیثة و ذلك لما تملكھ من  الاتصالتعتبر وسائل الإعلام السمعیة البصریة من أھم وسائل 
ممیزات لا تتوفر علیھا الوسائل الأخرى خاصة في ظل التنامي المتسارع لتكنولوجیا الإعلام 

و من بین ھذه الوسائل الإشھار الذي یعتبر من بین الأدوات التي تستند علیھا .الاتصالو 
ورا بارزا في نقل المؤسسات، لمواجھة المنافسة والتكیف مع قواعدھا، فالإشھار یلعب د

الأفكار، وتوجیھ المواقف وفي ھذه الظروف أصبح المستھلك سید السوق،كما استفاد الإشھار 
من التطور التكنولوجي الھائل في مجال الاتصال الذي ساعده على ابتداع طرق جدیدة في 
اصر كیفیة عرض السلع وتحسین رسالتھ للتأثیر في جمھور المستھلكین ، فالإشھار ھو احد عن

، فكل الوسائل  الإعلامالمزیج الترویجي، المؤثرة والمحركة لھ وھو مصدر لتمویل وسائل 
شھارات ربما یة البصریة لم نعد نلاحظھا بدون إعلى اختلافھا السمعیة والمكتوبة و السمع

جزءا منھا وعامل  أصبحتھي مصدر استمراریتھا بمعنى أخر  الأحیانلأنھا في كثیر من 
تھدف بالأساس إلى  الاقتصادیةا ولا یمكن الاستمرار بدونھاوبما أن المؤسسات مھم في حیاتھ

إشباع حاجات و رغبات المستھلكین، فإنھاتحتاج إلى إیصال كل الأمور الإیجابیة عن منتجات 
و  لى رسائل إشھاریة تؤثر في سلوكاتھع بالاعتمادو خدماتھا إلى ھؤلاء المستھلكین، وذلك 

حیث تثیر انتباھھ ثم تجلب اھتمامھ و تخلف قناعة و رغبة في الحصول قراراتھ الشرائیة ب
  .عملیة الشراء لتلك السلعة أو الخدمة إمامعلیھا 

السلع والخدمات التي تعرض في  وأنواعزیادة كمیات  إلىالتطور التكنولوجي  أدىحیث 
الاقتصادیة مما خلق التعدد في حاجات المستھلكین وھذا ما جعل اغلب المؤسسات  الأسواق

اھتمام بالمستھلك والتعرف علي رغباتھ ومیولھ ومشاعره وقد  إليتنتقل من الاھتمام بالإنتاج 
  فرضت ھذه التطورات تزاید في استخدام الأنشطة الإعلانیة 

  الإشھاریة وتطبیق المبادئ التسویقیة بدراسة الآونةالأخیرةلقد زاد الاھتمام في 

ھذه المفاھیم التي تقوم على اعتبار المستھلك  أنواعھافي مختلف المؤسسات على اختلاف 
الخدمة و  على الجودة من خلال البحث في حاجاتھ ومیولھ و التأكیدأساس المؤسسة جوھر و 
المنتجات وكثره  بعدید من الأسواق في ظلغزو لتحقیق المیزة التنافسیة  والإبداعوالابتكار 

سیم الدراسة إلى إلى ثلاث فصول القسم الأول كان كما قمنا بتق.  للسلعة  المؤسسات المنتجة
خاص بالإطار المنھجي للدراسة الفصل الأول تضمن عمومیات الإشھار الفصل الثاني قمنا 

الفصل الثالث فھو خاص بالجانب التطبیقي  أمابدراسة كیفیھ تأثیر على سلوك المستھلك 
للدراسة والذي جاء فیھ حول مؤسسھ موبیلیس حیث اعتمدنا في ھذه الدراسة على المنھج 

 التحلیلي واستعنا بأداء المقابلة لجمع البیانات حیث قمنا بطرح أسئلة شفویھ على الطلبة
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أسئلة كانت  10الب على ط 20ةالثانیة ماستر تخصص علاقات عامھ والذي كان عددھم السن
 :د تحصلنا على أھم النتائج التالیة على سلوكھم ولق تأثیرھاتخص مؤسسھ موبیلیس وماذا 

 على سلوك المستھلك وتغییر رغباتھم الإشھاربتأثیریساھم 

في التعرف على ممیزات وعروض مؤسسھ موبیلیس وطرق  یفید الإشھار كثیرا الطلبة
 استعمالھا

 إلاأنفي اقتناء خدمات وعروض مؤسسھ موبیلیس  الكثیر من الطلبة إقبالعلى الرغم من 
في  التأثیرعلى بعض خدمات موبیلیس وبالتالي  لدیھم بعض الوجھات النظر السلبیة البعض

 .شبھ معدوم إلىقراراتھم ورغبتھم یكون منخفض 
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 : الإشكالیة

دم العلمي الذي نتج بفضل التقور الاقتصادي والتوسع الإنتاجي  التط  أھمیعتبر التسویق من 
نواع السلع والخدمات التي أ العوامل التي تأثر علي زیادة كمیات و والتكنولوجي من ابرز ،

مما خلق  نوع من التعدد في الحاجات  الأوقاتوقت من  أيوفي  الأسواقتعرض في 
 بالإنتاجإليالمستھلكین وھو ماجعل اغلب المؤسسات الاقتصادیة تنتقل من مرحلة الاھتمام 

 .مرحلة الاھتمام بالمستھلك والتعرف علي حاجاتھ ورغباتھ ومیولھ 

حاجات ورغبات  بالأساسإلیإشباعؤسسات الاقتصادیة والتجاریة تھدف الم أنومما لاشك 
 إلىھؤلاءھا الأمور الایجابیة عن منتجات وخدماتجل  إلیإیصالفإنھا تحتاج  ٫المستھلكین 
والذي یعتبر احد عناصر المزیج  بالإشھاروذلك بالاعتماد علي ما یسمى  ٫المستھلكین 

تھ الشرائیة بحیث تثیر انتباھھ ثم تجلب اك وقرارالترویجي حیث یؤثر في سلوكات المستھل
 .بصفة عامة  أو المنتجالخدمة  أواھتمامھ لتلك السلعة 

 ٫اھات ورغبات  وتدعیم السلوك بارزا في نقل الأفكار وتغییر اتج كما یلعب الإشھار دور
یعتبر كنشاط اجتماعي واتصالي واقتصادي فھو یھدف الى عرض موضوع   أنالإشھاروبما 

والتركیز علیھ لتكوین وبناء صورة ذھنیة حسنة حول  الإقناعالترویج لھ و ھذا یعتمد على و
 .موضوعھ

فكل  ٫المیادین التي تتصف بالدینامیكیة والتعقید  أصعبكما تعتبر دراسة سلوك المستھلك من 
كافة إضافة إلى انھ یؤثر ویتأثر ب٫ومیولھ ٫بحسب خصائصھ وصفاتھ  الأخرفرد یختلف من 

 أین لذا فالبحث في سلوك ھذا الفرد عن ماذا وكیف ومتى و٫متغیرات البیئیة المحیطة بھ ال
جوھریا لدى الشركات و المؤسسات الكبیرة و ومھتمین بالتسویق  بصفة  امرأیشتري بات 

 . الأداءعامة وذلك لتطویر الخبرة وتحسین 

وى الھادفة ومن بین تصال والقالا الأسالیبیعتبر احد  أن الإشھاریمكن القول  إذا
في السلوك الاستھلاكي  التأثیرالمنتحون بغرض  إلیھایات  التسویقیة التي یتجھ الإستراتیج

ومن ثم حثھم على اقتنائھا بأسلوب  إشباعھاومساعدتھم للتعرف علي حاجاتھم وكیفیة . للأفراد
فعالیة الرسالة من فعالیة الوسیلة وان نجاحھا  إشارةأنذكي معین فالرسالة ھي الوسیلة  إقناعي

 .من نجاح الوسیلة التي تمر من خلالھا 

لجأت مختلق المؤسسات  إذھذه الدراسة علي قطاع الاتصالات الجزائر  إسقاطومن ھنا حاولنا 
  من اجل تحقیق  أنواعھبمختلف  الإشھارالاعتماد علي  إلى  mobiliseمنھا مؤسسة موبلیس 
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في التأثیر علي السلوك الشرائي للمستھلكین من اجل تحقیق الربح  أساساوالمتمثلة  أھدافھا
المؤسسات  أماموبالتالي توسیع نشاطھا للعمود  ٫مالھا  رأسرفع  إمكانیةالذي یضمن لھا 

علي سلوك  الإشھاراي مدى یؤثر  إلى: التالي  الإشكالوفي ضوء ماسبق نطرح .   الأخرى
  .المستھلك ؟ 

  : الدراسة  فرضیات

 :تتمثل فرضیات الدراسة فیما بلي 

 وسیلة اتصال تحفز المستھلك علي اتخاذ قرار الشراء  أھمالإشھار  .1
یختلف أثر الإشھارات مؤسسة موبلیس في سلوك المستھلك باختلاف  .2

 غرافیة والوضعیة الاجتماعیة والثقافیة والدیم
شھارات مؤسسة موبلیس باختلاف الوسیلة تختلف درجة تأثیر المستھلك للإ .3

 التي یستخدمھا  الإشھاریة
خدمات   إحدىاشتراكھ في  أوحدى منتجات یعتمد المستھلك في اقتنائھ للإ .4

 مؤسسة موبلیس بدرجة كبیرة عن الإشھار 

 :  وأدواتھمنھج البحث 

بأھم  الإحاطةقصد  إتباعھطبیعة الموضوع ھي التي تحدد المنھج الواجب  إن
انبھ وعلى ذلك نعتمد في دراستنا علي المنھج الوصفي و  التحلیلي في الدراسة جو

النظریة الذي یتمیز یجمع المعلومات وتحلیلھا بالاعتماد في الدراسة المیدانیة علي 
 Mobiliseشھارات مؤسسة موبلیس التحلیلي  للاستخلاص مدى تأثیر إ المنھج

ت لتمثیل مجموعة لعینة اختر إجراء مقابلةسلوك المستھلك وذلك من خلال 
ین وھم طلبة سنة الثانیة  علاقات عامة بجامعة عبد الحمید بن یالمستھلكین الجزائر

  بادیس مستغانم 
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 : صعوبات البحث 

 : مثل صعوبة الدراسة فیما یلي تت

 صعوبة تقبل من طرف بعض مؤسسات  .1
 الإشھاروھو  الأولقلة المراجع في المتغیر  .2
 الإحصائیةبالمنتج والعملیات  الإلمام .3
 معینة یلة والذي لایترك مجالا لمعرفة اثر وس الإشھاریةالتشتت في الوسائل  .4
 في المجتمع الجزائري بحكم النظام السیاسي السابق  الإشھارضعف التقالید  .5

 

 :جمع البیانات أدوات
اسبة من المن أدواتالتي یشترط فیھا استخدام  أھم مراحل الدراسةمرحلھ جمع البیانات من  إن

وذلك مدنا في بحثنا على أداة  المقابلة المفتوحة حیث اعت اجل جمع البیانات اللازمة
اعل المباشر بین الباحثین والطلبة باعتبارھا تضمن التفاسة لھذا النوع من الدر لأنھاالأنسب
التي توفر اكبر قدر لة المفتوحة  ر علاقات عامھ ونعتمد على الأسئماست السنة الثانیة

وتغیرات وتعبیر الوجھ  إیماءاتالمعلومات تتم وجھا لوجھ للحصول على المعلومات من خلال 
 المقابل

 :وھي كالتاليسة المیدانیة مقابلھ الدرا وقد تم تصمیم أسئلة
 

 ةمجتمع الدراس
على مستوى لتي یتطلبھا القیام بھذه الدراسة ا نظرا لمحدودیةالإمكانیات التقنیة والمادیة

ون من المستھلكین یتكئر وكذلك الفترة الزمنیة المحدودة للدراسة فان المجتمع الدراسة الجزا
 .مستغانم جامعھ عبد الحمید بن بادیس بولایةماستر علاقات عامھ ب وھم طلبھ السنة الثانیة

 عینھ الدراسة
ة ماستر علاقات عامطالب یدرسون في السنة الثانیة  20كونھ من قمنا استقصاء عینھ م 

  .مستغانم مستھلك لمؤسسھ موبیلیس في ولایة
  

  :عینة الدراسة 
عشرون طالبا یدرسون في السنة الثانیة ماستر  20قمنا استقصاء العینة القصدیة مكونة من 

.مستھلك لمؤسسة موبیلیس في ولایة مستغانم علاقات عامة 
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  : تمھید

لا تقتصر مھمة المؤسسة على إنتاج السلعة و تسعیرھا ثم توزیعھا، و إنما من أولویات   
المؤسسة أن تقوم بالاتصال مع مختلف زبائننا و كل منھم، و ذلك نابع من كونھا بطبیعتھا 

  . agent de communicationعامل اتصال 

فالزبون بحاجة دائمة إلى المعلومات المختلفة سواء تعلقت بالمؤسسة أو منتجاتھا   
فالمؤسسة التي لا تقوم بأیة عملیة اتصال مع محیطھا ھي . عملیاتھابحاجة دائمة إلى المعلومات

  .في ذات الوقت بنقل رسالة إلیھ

  تاریخيمفھوم الإشھار و تطوره ال: المبحث الأول

  مفھوم الإشھار . 1

لقد تعددت التعاریف المطلوبة من قبل الباحثین للإشھار،  و رغم ھذا التعدد فإن الإطار   
  : الفكري لھذ بالتعریفات یبقى واحدا

عملیة اتصال تھدف إلى التأثیر المشتري : " عرف الباحث أو وسیتقلد الإشھار على أنھ: أولا
غیر شخصیة یقوم بھا البائع، حیث یفصح المعلن عن  من خلال إجراءات و طرق و وسائل

  . شخصیتھ و یتم الاتصال من خلال وسائل الاتصال العامة

فن إغراء الأفراد على السلوك بطریقة معینة، و لكن ھذا : و عرفھ كروفود على أنھ: ثانیا
ھ یعطي التعریف لا یمیز الإشھار عن الدعایة و الإعلام و وسائل الترویج الأخرى، رغم أن

  .  فكرة التأثیر على السلوك موقعا مركزیا في التعریف

یمكن القول بأن التعریف الأكثر اتفاقا بین المختصین في ھذا المجال ھو الذي : ثالثا  
وسائل غیر شخصیة لتقدیم : " أوردتھ جمعیة التسویق الأمریكیة، حیث عرفت الإشھار بكونھ

  1. ة و مقابل أجر مدفوعالأفكار أو السلع أو الخدمات بواسطة جھ

و یعتبر الإشھار بھذا المعنى أحد العناصر الرئیسیة للمزیج الترویجي و طبقا لھذا   
  : التعریف فإن الإشھار یتمیز عن غیره من أوجھ النشاط الأخرى بأربع خصائص ھي

إنھ جھود غیر شخصیة حیث یتم الاتصال بین المعلن و الجمھور بطریقة غیر مباشرة . 1
دام وسائل الإشھار المختلفة كالصحف و المجلات و الرادیو و التلفزیون، و بذلك یختلف باستخ

                                                             
ر، جامعة ریما بودراف، رشیدة موساویي اثر الإشهار على سلوك المستهلك النهائي، شهادة ماستر، كلیة العلوم الاقتصادیة، التجاریة و علوم التسیی 1

  . 03، ص 2015-2014أكلي محند أولحاج، البویرة، 
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الإشھار عن البیع الشخصي الذي یتم بواسطة مندوبي البیع الذین یتصلون شخصیا بالجمھور 
  1.لبیع السلع و الخدمات

یدفع عنھا  إن الإشھار یدفع عنھ أجر محدد و ھذا یمیز الإشھار عن الدعایة التي قد لا. 2
  . مقابل

إن الإشھار لا یقتصر على عرض و ترویج السلع فقط، و انما یشمل كذلك ترویج الأفكار . 3
  . و الخدمات

إن الإشھار یفصح فیھ عن شخصیة المعلن الذي یقوم بدفع ثمن الإشھار و یعتبر ھو . 4
مصدره، و یختلف بذلك عن الدعایة  التي لا یحدد فیھا مصدر المعلومات في الكثیر من 

  .  الحالات

و التركیز على الإشھار باعتباره عملیة اتصال، یؤكد أن المسألة لا تنتھي عند توصیل   
طرف إلى طرف آخر، بل الأھم من ذلك أن یقتنع المرسل إلیھ بما جاء الرسالة،  معلومات من

و یعمل طبقا لذلك الاقتناء ھدف الإشھار عن سلعة جدیدة ھو مجرد إخبار المستھلكین عن 
  2. ظھورھا في الأسواق بل الھدف الثاني عن إقناع المستھلك  بشراء و استخدام  تلك السلعة

  لإشھار التطور التاریخي ل. 2

سنة قبل المیلاد حیث كان یعتمد فیھ  3000یعتبر  قدیم  حیث یعود إلى  الإشھارإن   
على المناداة، فقد روت بعض الكتب عن وجود إشھار یعود إلى ذلك التاریخ مفاده البحث عن 

  3. عبد ھارب

و قد اقترن الإشھار في تلك الفترة بالحكام و رجال الدین الذین استخدموه للتعبیر عن   
  . آراءھم و مبادئھم أو تبلیغ رسائلھم

و تعود البدایات الأولى للإشھار إلى البابلیین و الإغریق ثم الرومان، فقد لجأ البابلیون   
سیطرت الرموز و الصور إلى النقوش و المجسمات على الخشب و الطین و الصخور و قد 

  . على الرسائل الإشھاریة آنا ذلك

أما الإغریق فكثیرا ما اعتمدوا على المناداة و یتفق على أن أول من عرف الإشھار   
  . بمضمونھ الصحیح ھم الإغریق

                                                             
  . 32، ص 2007بشیر عباس العلاق، علي محمد ربابعة، الترویج و الإعلان  التجاري، دار الیازوري العلمیة، عمان،  1
  . 04ریما بودراف، رشیدة موساویي اثر الإشهار على سلوك المستهلك النهائي، ص 2
  .113هرة، بدون سنة نشر، ص محمد رفیق البرقوقي و آخرون، فن البیع و الإعلان، مكتبة الأنجلو المصریة، القا 3
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و قد جاء الرومان بعدھم و طوره فاستخدموا اللافت و الرموز خاصة في المجال   
تخصیص مساحات على جدران منازلھم یقومون بدھنھا  و إعدادا التجاري كما كانوا یقومون ب

  . و رسم الصور الخاصة بالمنتجات المروج لھا

  1:و یمكن تقسیم المراحل التي مر الإشھار خلال مسیرة تطوره إلى

أخذ الإشھار فیھا شكل الرموز و الصور : مرحلة العصور الغابرة و القرون الوسطى  
حلة ببساطة الرسالة الإشھاریة و محدودیة انتشارھا و كثرة البدائیة  تمیزت ھذه المر
  . استخدامھا  للإشھار الشفوي

م اخترع جوھان آلة الطباعة التي تعتبر بلا 14في نھایة القرن : مرحلة ظھور الطباعة  
م بدأ استخدام الحروف المتحركة في الطباعة 1440شك معلما من معالم الحضارة، وفي سنة 

و المجلات و تعازم عدد الراغبین في الإشھار ممن وجدوا في ھذه الوسیلة ثم ظھرت الصحف 
  . فرصة لزیادة مبیعاتھم و أرباحھم

تمیزت مرحلة الثورة الصناعیة بانتعاش الاقتصاد و اشتداد : مرحلة الثورة الصناعیة  
المنافسة و توسع الأسواق و ارتفاع الرفاھیة و ارتفاع معدل دخول الأفراد و تحسن 

الخ، كلھا عوامل أدت إل توجھ المنتجین إلى الإشھار الذي أصبح ضرورة من ... مواصلاتال
  . ضروریات الحیاة الاقتصادیة و أحد المستلزمات الأساسیة للصانع و الموزع و المستھلك

علاوة على ذلك : مرحلة التفھم في وسائل الاتصال و المواصلات الإعلام المختلفة  
الإبداعیة الخلاقة و الأسالیب النفسیة الخاصة بالإشھار النفسیة كوسیلة بروز و تنامي الأفكار 

الفنیة  و النفسیة و الاقتصادیة و الثقافیة و العلمیة لصناعة إشھار تمیز بالفعالیة من حیث 
  . التأثیر على قرارات الجمھور الشرائیة و على بنیتھ الثقافیة و الاجتماعیة و غیرھا

  

  

  

  

  

  

                                                             
ة منتوري، كوسة لیلى، واقع و أهمیة الإعلان في المؤسسة الاقتصادیة الجزائریة، شهادة الماجستیر، كلیة العلوم الاقتصادیة و علوم التسییر، جامع1

  . 63، ص 2008-2007قسنیطیة، 
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  أنواع الإشھار :المبحث الثاني

  : الإشھار حسب الجمھور. 1

  : أي التقسیم حسب نوع الأشخاص الذین یوجھ لھم الإشھار و یتم ذلك كما یلي

 و ھو یوجھ إلى المستھلكین النھائیین أو فئات كبیرة جماعیة منھم، : إشھار استھلاكي
 . فالمستھلك یشتري السلعة أو الخدمة لاستھلاكھا أو استعملھا

 یوجھ إلى فئة معینة من المستھلكین، مثل الإشھارات عن أدویة : إشھار استھلاكي فئوي
فھو موجھ إلى فئة  الأطباء أو الصیادلة، فالإشھار الذي یوجھ إلى الشركات الصناعیة 
یسمى الإشھار الصناعي و الإشھار الذي یوجھ إلى تجارة الجملة و التجزئة یسمى 

 . الإشھار التجاري
  : ار حسب المعلنالإشھ. 2
ھناك نوعان من المعلنین، أحدھما معلن على مستوى القومي أو یوجھ إشاراتھ إلى المستھلكین   

عموما، المنتشرین في جمیع أنحاء السوق،  و الآخر معلن على المستوى المحلي أي یوجھ 
  1.إشھاراتھ إلى المستثمرین المقربین لیفضلوا شراء ھذه السلع من محلاتھم

  : حسب النطاق الجغرافي. 3
  : یختلف الإشھار حسب النطاق الجغرافي الذي یغطیھ و یمكن تمیز عدت ألوان  

 إشھار یغطي أكثر من دولة واحدة مثل الإشھار عن السیارات و : الإشھار الدولي
یتم الإشھار بالتنسیق بین الشركة الأم و فروعھا و .... الھواتف النقالة و السیارات

 . الدول المختلفة الوكلاء في
 إشھار الدولة كلھا دون استثناء یھدف إلى الانتشار و تغطیة كل : الإشھار الوطني

 . مناطق الدولة
 یركز ھذا النوع من الإشھار  على منطقة معینة من الدولة و تقوم بھذا : الإشھار المحلي

 2.النوع من الاشھارات المؤسسات صغیرة الحجم
  
  
  

                                                             
كتوراه، كلیة الحقوق و العلوم السیاسیة، جامعة أبي بكر بلقاید، تلمسان، بوراس محمد، الإشهار عن المنتجات و الخدمات، دراسة قانونیة، شهادة د 1

  . 31-28، ص 2011-2012
كرة، حیمر سعیدة، الإشهار المسموع و تأثیره على سلوك المستهلك، مذكرة ماجستیر، لیة العلوم الإنسانیة و الاجتماعیة، جامعة محمد خیضر، بس 2

  .60، ص 2011-2012
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  : الوظیفي الإشھار حسب المدخل. 4

و نعني بھذا المدخل أن ننظر إلى الوظائف الأساسیة المعنیة بالوسائل الإشھاریة   
الموجھة إلى مستھلكي السلع و الخدمات و في ھذا التقسیم یتعین ألا تغفل المجالات رئیسیة 

  : التالیة
 یحرص المعلنون أن تشمل محتویات الرسالة الإشھاریة على :المجال التعلیمي

ن المعلومات التي تبین خصائص السلع و الخدمات  المعلن عنھا، و كیفیة مجموعةم
الاستفادة من مزایاھا و طرق استخدماھا عند اقتنائھا، و تقدیم مجموعة التعلیمات 

 . العامة و الفنیة المرتبطة بالسلعة أو الخدمة المسوقة
  ك بالسلعة، و و یستھدف ھذا النوع من الإشھار تذكیر المستھل: المجال التذكیري

طالما أن السلعة مستقرة أو وصلت لمرحلة الاستقرار و على معرفة خصائصھا و 
 . مزایاھا، فیكتفي فقط في ھذا الإشھار بتذكیر المستھلك باسم السلعة

 یھدف المعلن من وراء توفیر كافة المعلومات لمستھلكي خدمات :المجال الإعلامي
خدمة، و تكمن أھمیة تقدیمھا لما لھا من آثار إیجابیة المنشاة المنتجة للسلعة أو المقدمة لل

في الأجل القصیر للمحافظة على المستھلكین الحالیین و في الأجل الطویل بغیة 
 . الوصول إلى العملاء المتقربین

  : طبقا لأسلوب الإشھار لمناسب. 5
الة كل  إشھار یحتاج إلى الأسلوب إشھاري مناسب یتفق مع طبیعة و محتویات الرس  

الإشھاریة المخططة، فالوسیلة الإشھاریة تختلف باختلاف الغرض المراد تحقیقھ، و انطلاقا 
  : من ھذا المضمون یمكن النظر إلى ھذا التصنیف طبقا لما یلي

  یقوم المعلن باستخدام الإذاعة كوسیلة إشھاریة واسعة ):المقروء( الإشھار الصحفي
الانتشار، حیث تتمیز بانخفاض قیمة إنتاج الإشھار، و قدرتھا على مخاطبة المستھلكین 
الذین لا یجیدون القراءة، فضلا عن إمكاناتھا في التأثیر على المستھلكین من خلال 

 . استخدام المؤثرات الصوتیة المختلفة
  و یتم من خلال استخدام الصورة المرئیة، و ):المرئي( التلفزیوني الإشھار

 1. توظیفھا لخدمة العملیة الإشھاریة على أوسع نطاق

  

  

  
                                                             

  . 102شهار المسموع و تأثیره على سلوك المستهلك، المرجع السابق، ص حیمر سعیدة، الإ 1
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  مبادئ و عناصر الإشھار: المبحث الثالث

  : مبادئ الإشھار. 1

  : ھناك مجموعة من المبادئ الأساسیة للإشھار تتمثل في  

 دراسة فیما یتعلق بكل من المستھلك المقصود إتباع الأسلوب العلمي في البحث و ال
توجیھ إلیھ و السلعة المشار عنھا، و كذلك الدراسة الفنیة لتصمیم و إخراج الرسالة 

 . الإشھاریة المراد نشرھا
  أن یتم تصمیم و إخراج الرسالة الإشھاریة بشكل جید، و أن تكون قادرة على لفت

 . المستھلك المقصود
 ھاریة ثقة قرائھا أو سامعیھا أو مشاھدیھا حیث إن نجاح الإشھار أن تحرز الرسالة الإش

 . یتوقف على ثقة الجمھور
  الامتناع عن كل ما یؤدي إلى الإساءة للشعور العام للجمھور سواء من النواحي الدینیة

 . أو تقالید الاجتماعیة أو ما یخدش أحاسیس الجمھور
  دون الرجوع إلیھأن یجوز أن یحتوي الإشھار على صور واسم لشخص . 
  كفاءة وسائل نشر الإشھارات، بحث یمكن أن تنقل الرسالة الإشھاریة لأكبر عدد من

 . الجمھور المرتقب
 تجنب الخروج عن الآداب أو التقالید و الأعراف السائدة في المجتمع . 
 تجنب الإضرار بصحة الجمھور . 
 1لتضلیلأن یتجسد في الإشھار الصدق و تجنب الخداع و الكذب أو ا 

 

 : عناصر الإشھار. 2
  ، إضاءة، الحركة، الشكل: المكونات المرئیة

  . قاعدة السطر، حجم الأحرف، النص، الشعار: المكونات المكتوبة
  . صوت، لھجة، نوع الموسیقى، النغمة: المكونات السمعیة

المعلومات، قصة أو حكایة، التي یمكن أن تؤثر : كما أنھ یمكن إدخال عناصر أخرى مثل
  . على فكرة الرسالة الإشھاریة

تنطوي الرسالة الإشھاریة على فكرة أو موضوع معین  و ھذه الفكرة یمكن أن   
ة  یستنبطھا المعلن من المستھلكین أنفسھم أو من الموزعین الوسطاء، و یجب أن تعد الفكر

                                                             
  . 12ریما بوضراف، رشیدة موساوي، اثر الإشهار على سلوك المستهلك النهائي، المرجع السابق، ص  1
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الإشھاریة المستھلك بشيء ملموس و بمزایا معینة و طالما یجب  على الإشھار أن یستحوذ 
على انتباه و اھتمام المستھلك فلا بد أن یتحدث الإشھار على حاجة حقیقة تسعى لإشباعھا و 
لا یقتصر الأمر عند الاختیار و لكن لا بد  من اختیارھا و تقدیم مضمونھا تقییما و توثیقا 

) إلخ... الكلمات، الصور، الألوان ٫المكونات ( الة الإشھاریة في كل أجزائھا و مكونتھا للرس
  .و ھي التي تجسم فكرة الإشھار

  : یرى البعص كذلك أن الرسالة الإشھاریة تنطوي على عنصرین
  . و ھي كل ما یمكن رؤیتھ: العناصر المرئیة

  1.أو الموسیقى و المؤثرات البصریةسواء تعلق الأمر بالصوت البشري : العناصر الصوتیة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
اید، كلیة الحقوق و العلوم السیاسة، بوراس محمد، الإشهار عن المنتجات و الخدمات، دراسة قانونیة رسالة دكتوراه في القانون، جامعة أبي بكر بلق 1

  .  125، ص 2012-2011تلمسان، 
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  الوكالة الإشھاریة و أنواعھا : المبحث الرابع

تشكل الوكالة الإشھاریة أھم طرف في العملیة الإشھاریة، و كثیرا ما تلجأ إلیھا   
  . المؤسسات سواء توفرت على قسم إشھار داخلي خاص أم لا

  : تعریف الوكالة الإشھاریة. 1

لة الإشھاریة ھي شركة مستقلة ذات ملكیة خاصة تعمل على تقدیم الخدمات الوكا  
  . المتخصصة في مجال الإشھار  بصفة خاصة و التسویق بصفة عامة

منشأة تسویقیة متخصصة تساعد المنشآت المعلنة على " و یمكن تعریفھا على أنھا  
  . تخطیط و إعداد إشھاراتھا

أ خلال القرن التاسع و في بدایة . م .و تعرف  أیضا بأنھا منشأة أعمال متخصصة في الو
  . القرن العشرین في فرنسا

  . و یشترط في الوكالة الإشھاریة حتى تعترف بھا دور النشر عدة شروط منھا

 الاستقلال و الحیاد و عدم التبعیة . 
 توفر رأس مال لا یقل عن حد معین . 
 الاحتفاظ بالعمولة التي تتحصل علیھا من  الناشرین و لا تقسمھا مع المعلنین . 
  توفر عدد لا باس بھ من الفنیین و الخبراء في مجال التسویق بصفة عامة و الإشھار

 . بصفة خاصة
 أن لا یقل عدد العاملین فیھا عن شخصین . 
 تحدید ھویة الوكالة  و طبیعتھا القانونیة . 
 1م أحكام الدستور المھني و الأخلاقي للإشھارالالتزام التا . 

  : أنواع الوكالات الإشھاریة. 2
  : ھناك عدة أنواع من وكالات الإشھار التي تعمل في حقل الإشھار و نمیز بین  
 و ھي عبارة ھن مجرد وسیط بین المعلنین و القائمین على : وكالة الإشھار الوسیطة

 . سائل الإشھارتنفیذ الإشھارات و عرضھا في مختلف و
 و یقوم بعملیة تصمیم الإشھار و إخراجھ و متابعة : الوكالة الإشھار ذات الإمكانیات

تنفیذه و ذلك بالاعتماد على إمكانیتھا الذاتیة و ما لدیھا من فنانین و رسامین و نقاشین 
 . و عمال و غیرھم

                                                             
  . 85كوسة لیلى، واقع و أهمیة الإعلان في المؤسسة الاقتصادیة الجزائي، مرجع سابق، ص  1
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 نوعین من ھذا النوع من الوكالات یتخصص في نوع أو : وكالة الإشھار المتخصصة
 1.وسائل الإشھار و لا یعمل إلا في ذلك النوع من وسائل الإشھار

  

  : خلاصة

من خلال ما قدم في ھذا الفصل نستنج أن للإشھار أھمیة كبیرة سواء بالنسبة   
للمؤسسات أو الأفراد المستھلكین و ذلك لما یتمتع بھ من خصائص و أھمیة بالغة جعلتھ یتمز 

ر و كذلك من خلال استخدام لكل المؤثرات التي تساعدھم في عن غیره من وسائل الإشھا
الترویج للسلع و الخدمات و التعریف بكل ما ھو جدید في الأسواق فھو یعمل بدوره على إقناع 
و جذب انتباه الجمھور لما یتم عرضھ، لذلك تلجأ إلیھ معظم المؤسسات لترویج سلعھا و 

جات و ظھور المنافسات القویة في السوق، كما التعریف بخدامتھا خاصة في ظل تعدد المنت
أصبح رئیسیا للجمھور  و مساعد لھ في التعرف على مختلف المنتجات و معرفة خصائصھا و 

  . فوائده و أماكن تواجدھا و تمیز بأقل جھد وقت ممكن
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
  . 86كوسة لیلى، واقع و أهمیة الإعلان في المؤسسة الاقتصادیة الجزائي، مرجع سابق، ص 1
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  : تمھید

یعتبر سلوك المستھلك المحور الأساسي للعملیة التسویقیة، حیث أن المستھلك ھو   
المعیار الذي یمكن من خلالھ الحكم على نجاح أو فشل السلع و الخدمات، و بالتالي فإن 

  . الاھتمام بھذا المستھلك یجب أن یكون محور نشاط منظمات الأعمال

لكین  جدد من خلال تلقیھم السلع و حیث تسعى معظم منظمات الأعمال لكسب المستھ  
الخدمات التي تقدمھا لھم، باعتبار أن المستھلك سید السوق و أساسھ، و أن أي مجھودات تقوم 
بھا ھذه المنظمات إنھا تكون من أجل راحتھ و سعادتھ و إشباع حاجاتھ و رغباتھ  المختلفة، 

  . منظمات فلن یكون لھا وجودلھذه ال) الحالیین، المرتقبین( فبدون انتماء المستھلكین 

  

 : مفھوم السلوك المستھلك : المبحث الأول

المستھلك ھو الھدف الذي یسعى  إلیھ المنتج أو مقدم الخدمة و الذي تقتصر عنده السلعة   
أو یلقي الخدمة، أي ھو محط أنظار جمیع من یعمل في مجال التسویق، حیث یمكن تقسیمھ 
حسب طبیعة الاستھلاك أو الاستخدام و ھو التقسیم الأكثر شیوعا، إلى مستھلك نھائي و 

  . مشتري صناعي

  : لمستھلك النھائيا. 1

ھو أول من یشتري السلع بغرض الاستخدام لھا، أي لا یعید تصنیعھا أو إدخالھا في   
  . استخدام آخر غیر الاستخدام لشخصي لھا

  : المشتري الصناعي. 2

ھو من یعید استخدام السلعة أو أحد الأجزاء الصناعیة التي تم تصنیعھا في منظمة   
تصنیع سلع أخرى في منظمتھ بإضافة مكونات أخرى أو  ثم یعتبرھا أحد مدخلات" مان"

أجزاء للحصول على منتج آخر، یتم بیعھ  و تحقیق ربح، مثل صناعة سیارة، فأحیانا یدخل 
أكثر من مائة مورد لتورید قطع غیار و مكونات لتصنیع سیارة في شركة السیارات مثل 

كة یطلق علیھم المشترون شركة فورد الأمریكیة، و ھؤلاء الموردین أو أصحاب الشر
الصناعیین و الذین یشترون قطع الغیار أو ھذه المكونات من مصانع صغیرة أخرى ثم یعاد 

  1. تجمیعھا أو تصنیعھا مرة أخرى للحصول على المنتج النھائي

                                                             
و التجاریة و میلوج تواتیة، سلوك المستهلك و أثره على القرارات الإنتاجیة للمؤسسة الاقتصادیة في الجزائر، شهادة ماستر، كلیة العلوم الاقتصادیة  1

  . 02، ص 2015-2014علوم التسییر، جامعة عبد لحمید بن بادیس، جامعة عبد الحمید بن بادیس، 
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  1: و تختلف أنماط المستھلكین وافراد من فرع لآخر حسب عدة عوامل منھا  

 مستوى التعلیم، الدخل و السن . 
 الدافعیة و المیول و الاتجاھات . 
  المستوى المعیشي و الطبقة الاجتماعیة 
  الجماعات المرجعیة و تأثیرھا على المستھلكین الجدد 
  عادات و تقالید المستھلك و نمط تكرار استھلاكھ 
  اقتصادیة، اجتماعیة، سیاسیة، تكنولوجیة، تشریعیة( العوامل البیئیة المختلفة ( 

  : كما یمكن تعریف سلوك المستھلك بانھ
مجموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد الذین یقومون مباشرة بالحصول على   

السلع و الخدمات الاقتصادیة و استخداماتھا بما یعنیھ ذلك من قرارات تسبق ھذه التصرفات و 
  . تحددھا
ویق أن تبني خططھا و من ھذا المفھوم لسلوك المستھلك یمكن لمختلف منظمات التس  

التسویقیة السلیمة سواء من وجھة نظر المنتجین أو الوسطاء، باعتبارھا أنھا یجب أن تبدأ 
بالمستھلك لأن إرضاء المستھلك و إشباع رغباتھ و مقابلة احتیاجاتھ تعتبر المبرر لوجود 

ھلكین رجال التسویق و الذین یقع على عاتقھم مسؤولیة التصرف على كل ما یتعلق بالمست
المحتملین تعتبر المبرر لوجود رجال التسویق و الذین یقع على عاتقھم مسؤولیة التصرف 

  . على كل ما یتعلق بالمستھلكین المحتملین للسلع التي یقومون بتسویقھا
كما یقصد بتعبیر سلوك المستھلك التصرف الذي یسلكھ فرد ما نتیجة تعرضھ لمنبھ   

یرتبط بسلعة أو خدمة تشبع لدیھ حاجة أو رغبة، و ذلك داخلي أو خارجي أو كلاھما معا 
  . حسب إمكاناتھ الشرائیة

و یلاحظ من ھذا التعریف أن المستھلك قد لا یسلك سلوكا معینا إلا إذا تعرض لمنبھ   
خارجي أو داخلي أو كلاھما معا، و لكن ما یجب ملاحظتھ بأن الفرد قد سلك سلوكا معینا 

حة للتداول، ذلك أن المستھلك قد یتصرف بشكل قد لا یحوي أن باتجاه سلعة أو خدمة مطرو
سلوكھ الذي تم فعلا یرتبط بمنبھ داخلي أو خارجي یمكن قیاسھ أو تفسیره، وفي ھذا الإطار 
یمكن القول أن ھناك عددا من الأسباب التي یرجع إلیھا عدم الفھم الكامل لسلوك المستھلك 

  2: أھمھا ما یلي
 عوامل المؤثرة على السلوك الشرائي مما یجعلھ سلوكا معقدا یخضع تداخل الكثیر من ال

 . لتفسیرات عدیدة
 اختلافات النظریات التي اھتمت بتفسیرات السلوك الإنساني بعد دراستھ . 

                                                             
  . 119،  ص 1999یات إدارة التسویق، محمد عبد االله عبد الرحیم، أساس 1
  . 100، ص 2009یوسف حجیم سلطان، هاشم فوزي دباس العبادي، مؤسسة الوراق للنشر و التوزیع، طبعة أولى،  2
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   الحداثة بالنسبة للدراسة في ھذا المجال، بحیث بدأ الاھتمام بھا في أواخر خمسینیات
النھائي في حین بدأ الاھتمام بدراستھ سلوك المشتري ھذا القرن، فیما یتعلق بالمستھلك 

الصناعي في منتصف الستینات و ھناك صعوبة في وضع قواعد یمكن الاعتماد علیھا 
لدراسة سلوك المشتري النھائي، كما لا یمكن تعمیم أیة نتائج یمكن الوصول إلیھا بشأن 

 . ھذه الدراسات

 

  المستھلك أھمیة و أھداف دراسة سلوك: المبحث الثاني

  : أھمیة سلوك المستھلك. 1

لقد نشأت و نمت دراسة لسلوك المستھلك في ظل التحولات الاقتصادیة التي تشھدھا   
حركة الاقتصاد العالمي و التكتلات الاقتصادیة، و المنظمات التجاریة و ظھور مفھوم عولمة 

بق إلى زیادة أھمیة المستھلك و التي أثرت على سلوكیات المستھلكین و قد أدى جمیع ما س
دراسة المستھلك، و ذلك كمحاولة للتقلیل من حالة عدم التأكد في تحقیق الأھداف الاستراتیجیة 

  1.للمنظمات، و محاولة تضمین سلوكیات المستھلكین بشكل كبیر، داخل ھذه الاستراتیجیات

دارة و علیة فإن دراسة سلوك المستھلك یعد نشاط مھم داخل المنظمة، تقوم بھ  الإ  
التسویقیة  و ذلك لتحقیق جملة ومن الأھداف الخاصة بالمستھلك نفسھ من جھة، و بالمنظمة 
من جھة أخرى، و یمكن تلخیص أھمیة و فوائد دراسة سلوك المستھلك بالنسبة للمنظمة فیما 

  : یلي

o  تساعد على معرفة سلوك المستھلك و رغباتھ،و بالتالي المساھمة في تصمیم منتجاتھا
یضمن لدى المستھلكین الأمر یؤدي إلى زیادة معدل حیازتھا ، بالتالي زیادة بشكل 

 . مبایعتھا وفوائدھا، و ھو ما یمكنھا من البقاء و الاستمرار
o  یقوم المفھوم التسویقي الحدیث على فكرة أن المستھلك ھو نقطة البدایة و النھایة في

اجیة و المبایعة قد اثبت فشلھا و العملیة التسویقیة، إذ أن الفلسفات التسویقیة الإنت
قصورھا مع مرور الزمن بسبب إھمالھا لدراسة سلوك المستھلك، و ركزت على 
طبیعة المنتجات و طریقة بیعھا فقط، إذ علمنا أن العدید من المنظمات التي تبنت ھذه 

 . الفلسفة لم تكن قادرة على المنافسة بسبب غیاب الرابط بینھما و بین أسواقھا

                                                             
أم البواقي، حمزة ریان، سلوك المستهلك تجاه المنتوجات المقلدة، مذكرة ماستر،  كلیة العلوم الإنسانیة و الاجتماعیة، جامعة العربي بن مهیدي،  1

  . 27، ص 2020-2021
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o دراسة منبینھا اكتشاف المنظمة للفرص التسویقیة الجدیدة، عن طریق البحث في  توفر
الحاجات و الرغبات غیر المشبعة و الجدیة لدى المستھلكین و الاستثمار بھا بشكل 

 . یساعد على تنویع  منتجھا لرفع قدراتھا التنافسیة و زیادة حصتھا التسویقیة
o یاسیاتالترویجیة للمنظمة خلال معرفة أذواق یساعد دراسة سلوك المستھلك في رسم الس

و تفضیلات المستھلكین، تقوم العملیة التسویقیة بتحدید المزیج الترویجي المناسب و 
 . الذي یھدف للتأثیر علیھم و اقنعاھم باستھلاك منتجاتھا

o  ،یمكن دراسة سلوك المستھلك المنظمة من تحلیل أدواتھا و تحدید القطاعات المستھدفة
فة عادات و دوافع الشراء لدى مستھلكیھا بدقة، ھذا ما یؤدي إلى المعرفة الدقیقة و معر

 للمستھلك الفعلي، و كیف؟ ماذ؟و  متى ؟ نؤثر على قرارتھ الشرائیة؟ 
o  ،تمكین المنظمة من تقییم أدائھا التسویقي و القدرة على تحدید نقاط القوة و الضعف فیھا

لمنتج و الطریقة التي یقدم بھا، تتمكن المنظمة فمن خلال معرفة رأي المستھلك حول ا
من المعالجة التسویقیة، إما بالحفاظ على المنتج و الاستمرار في تقدیمھ أو تعدیلھ أو 

  1.إلغائھ نھائیا

  : أھداف دراسة سلوك المستھلك. 2

  : تفید دراسة سلوك المستھلك كل من المستھلك، الباحث، و رجال التسویق لأنھا تھدف إلى

  تمكین المستھلك من فھم ما یتخطاه یومیا من قرارات شرائیة، و تساعده إلى الإجابة
 : على الأسئلة الآتیة

ماذا یشتري؟ أساس التعرف على الأنواع المختلفة للسلع و الخدمات موضوع الشراء التي تشبع 
  . حاجاتھ و رغباتھ

شراء أو المؤثرات التي تحثھ لماذا یشتري؟ أي التعرف على الأھداف التي من أجلھا یقدم ال
  . على شراء السلع و الخدمات

  . كیف یشتري؟ أي التعرف على العملیات و الأنشطة التي تنطوي علیھا عملیة الشراء
  البیئة( تمكین الباحث من فھم العوامل أو المؤثرات الشخصیة و المؤثرات الخارجیة (

لمستھلك الطي ھو جزء من التي تؤثر على تصرفات المستھلكین حیث یتحدد سلوك ا
 . السلوك الإنساني بصفة عامة

  معرفة رجل التسویق المشترین الحالیین و المحتملین، و البحث عن الكیفیة التي تسمح
لھم بالتأقلم و التأثیر علیھم، و حملھم على التصرف، بطریقة تتماشى مع أھداف 

                                                             
  . 63، ص 1992، القاهرة، 10أبو حطب فؤاد و آخرون، علم النفس التربوي، مكتبة الأنجلو المصریة، ط 1
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اللازمة و بالتالي وضع المؤسسة، و تستعین المؤسسة في ذلك بالبحوث التسویقیة 
  1.الاستراتیجیات التسویقیة المناسبة للتأثیر في المستھلك

 

  العوامل المؤثرة في سلوك المستھلك: المبحث الثالث

سلوك المستھلك لا یأتي من فراغ، بل ھو نابع من متغیرات و عوامل داخلیة في ذات   
، و تتعقد ھذه المتغیرات و الفرد و خارجیة محیطة بھ تقوده لأن یتخذ سلوك شرائي معین

تتداخل تبعا لطبیعة الفرد و خلفیتھ الثقافیة و الاجتماعیة و الذاتیة فضلا عن خصوصیة و حالة 
السوق التي یتعامل معھا و متغیرھا المحیطة بالسلوك الاستھلاكي، و ما تقدمھ المؤسسة 

ائي، و سنتناول  من التسویقیة من مزیج تسویقي مؤثر في قرار الشراء لدى المستھلك النھ
  . خلال ھذا المبحث العوامل المؤثرة على  سلوك المستھلك النھائي

  العوامل الداخلیة المؤثرة على سلوك المستھلك النھائي: أولا

الحاجات، الدوافع، الإدراك، الشخصیة : یتأثر إیجاز العوامل النفسیة في العناصر التالیة  
  . التعلم، المعتقدات و المواقف

ھي عبارة عن الشعور بالنقص أو العوز لشيء معین، و ھذا النقص یدفع الفرد  :حاجةال. 1
  2.لأن یسلك مسلكا یحاول من خلالھ  سد ھذا النقص أو لإشباع الحاجة

یتضح من ھذا التعریف أن الحاجة تنشأ نتیجة الحرمان الذي یدفع بالفرد إلى إشباعھ و   
لعب دورا في تحدید السلوك الشرائي، و قد تكون ھذه تمثل الحاجة أحد العوامل النفسیة التي ت

الخ، و قد تكون مكتسبة ناتجة من خلال ... الحاجات فطریة مثل الطعام  و الشراب و الملبس، 
  . اختلاطھ بالأسرة و مختلف عوامل البیئة المحیطة

و لقد حظیت دراسة الحاجات باھتمام من طرف علماء النفس، و الاجتماع و المختصین   
حیث اعتمدت نظریة ماسلو " النماذج المعروفة، نموذج أبرھام ماسلو أشھرالتسویقیین، و من 

  : على الفرضیتین التالیتین

  تحفیز الحاجات غیر المشبعة للمستھلك تؤثر على سلوكھ و لا تحفز الحاجات المشبعة
 . للمستھلك

                                                             
جامعة یخلف أسامة، تأثیر إطلاق خدمة جدیدة على لسوك المستهلك، شهادة  ماستر، كلیة العلوم الاقتصادیة و علوم التسییر و العلوم التجاریة،  1

  . 16، ص 2013العربي بن مهیدي، 
  . 52ریما بودراف، رشیدة موساوي، المرجع السابق، ص  2
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  یمكن ترتیب الحاجات حسب أھمیتھا ابتداء من الحاجات الضروریة إلى حاجات تحقیق
 1. الذات

و ھي الحاجات المرتبطة ببقاء الفرد على قید الحیاة كالجوع،  :الحاجات الفیزیولوجیة. أ
  . إلخ... العطش، النوم، المأوى 

ر المحدقة بالأفراد، و و تتعلق بالحاجة إلى الحمایة من مختلف الأخطا :حاجات الأمان. ب
ھناك عدة منتجات تستجیب لذا النوع من الحاجات منھا أحزمة الأمن، أجھزة الإنذار بالخطر، 
و خدمات التأمین، و كذلك الأمن النفسي و المعنوي كاستقرار الفرد في عملھ، و انتظام 

  . إلخ...دخلھ
ب، العاطفة، القبول الحاجة إلى الائتمان و الصداقة، الح: الحاجات الاجتماعیة. ت

  . الاجتماعي، من قبل الآخرین
و ھي عندما یرید الفرد الوصول إلى وضعیة متمیزة في المجتمع  :الحاجة إلى التقدیر. ث

تولد لدیھ الحاجة إلى التألق و التقدیر سواء كان من قبل نفسھ أو التقدیر الخارجي من قبل 
  2. الآخرین

مة التطلعات الإنسانیة، فیحاول الفرد بعد إشباع جمیع و ھي قی:الحاجة إلى تحقیق الذات. ج
حاجاتھ السابقة استغلال كل إمكانیاتھ و طاقتھ الشخصیة و مواھبھ كممارسة الھوایات و 

  3. الرحلات السیاحیة
تلك القوى الكامنة  في الأفراد و التي تدفعھم للسلوك باتجاه : تعرف الدوافع بأنھا: الدوافع. 2

وى الكامنة أو الدافعة تكون ناتجة عن عوامل بیئیة و نفسیة خاصة تخلق لدى معین، و ھذه الق
الإنسان رغبات ، و تنتج ھذه القوة عن حالة التوتر النفسي الناتجة، عن وجود حاجات غیر 
مشبعة لدى الشخص و التي تكون قد وصلت في إلحاحھا إلى درجة الإقرار و الاعتراف بھا 

ي الأفراد لتحقیق إشباع حاجاتھم یكون بھدف تخفیض حالات من قبلھ، و بالتالي فإن سع
التوتر النفسي التي تنطوي على درجة التوازن الذھني، و التي یجد عنھا الشخص الطبیعي 

  4.نفسھ مضطرا إلى الخروج منھا وصولا إلى حال التوزان
  العوامل الاجتماعیة و الثقافیة المؤثرة على سلوك المستھلك . ثانیا

العوامل السیكولوجیة تعتبر من أھم المؤثرات على سلوك الفرد كونھا تتعلق بھ رغم أن   
وحده، و تتدخل في قراره الشرائي مباشرة، إلا أننا لا نستطیع اعتبار سلوك المستھلك سلوكا 
فردیا منعزلا، لأن القرار الشرائي تتدخل فیھ عناصر أخرى فالفرد یعیش مع أسرتھ و مع 

  . یتأثر بھم و یؤثر فیھمأصدقائھ و مع جیران 

                                                             
  .52ریما بودراف، رشیدة موساوي، المرجع السابق، ص 1
  . 53ریما بودراف، رشیدة موساوي، المرجع السابق، ص 2
  . 54ریما بودراف، رشیدة موساوي، المرجع السابق، ص 3
  .54ي، المرجع السابق،  ص ریما بودراف، رشیدة موساو  4
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  : الأسرة  -أولا
من المعروف أن للأسرة تأثیرا كبیرا على سلوك  أفرادھا الشرائي و الاستھلاكي،  و   

ذلك لأن الأسرة تعلم أفرادھا كیفیة الشراء، الاستخدام و الاستھلاك، و یتعلم الطفل الصغیر 
من الأسرة  كیف یأكل من خلال ملاحظة الأب و الأم و الأخوة الكبار كما یتعلم و یتعرف 

  . وظائف النقودعلى ماھیة و 
كما تقدم الأسرة لأفرادھا و خاصة في المراحل الأولى العدید أو أكثر من الأشخاص   

  . م البعضھالذین تجمعھم رابطة أو الزواج أو التبني أو الدین، و الذین یسكنون مع بعض
و نجد في كثیر من قرارات الشراء الأسریة أن المستھلك لیس من اثنین أو أكثر من   

الأشخاص الذین تجمعھم رابطة الدم أو الزواج أو التبني أو الدین، و الذین  سیكونون مع 
  . بعضھم البعض

و نجد لكون المستخدم لیس دائما صاحب القرار الوحید أو حتى المشتري فإن ھذا   
ائمین على النشاط التسویقي محاولة تحدید أي من أعضاء الأسرة ھو صاحب یتطلب من الق

القرار فیما یتعلق بسلعة أو خدمة معینة و توجیھ جزء مھم من الأنشطة التسویقیة و خاصة 
  1.الجھود الترویجیة 

  : الجماعات المرجعیة

أي شخص أو جماعة یمكن أن تشكل نقطة : تعرف الجماعات المرجعیة على أنھا  
  . مقارنة عند الفرد في تكوین اتجاھات أو قیم سلوكیة معینة

و من جھة نظر تسویقیة فإن الجماعات المرجعیة تشكل ھیكلا أو مرجعا  للأفراد في   
  . قراراتھم الشرائیة

و جھودھا في الجماعات المرجعي و التي بمقتضاھا تؤثر على  كما أن القوة و النفوذ  
  : ثلاث طرق اختیار المستھلك تتم من خلال

إمداد الجماعات للمستھلك بالمعلومات، فتقدیر خبرة الصدیق و تجربتھ یعبران عن وسائل . 1
  . اتصال قویة للمعلومات

أن تلك المعلومات المرجعیة تملك تأثیرا مقارنا، حیث تتیح الفرصة لكي یقارن اعتقاده و . 2
  2. اتجاھاتھ و سلوكھ باعتقادات و اتجاھات و سلوك الجماعة

  : الطبقة الاجتماعیة: ثالثا

                                                             
  . 59ریما بودراف، رشیدة موساوي، المرجع السابق، ص  1
  . 60ریما بودراف، رشیدة موساوي، المرجع السابق، ص 2



 دراسةحولسلوكالمستھلكالفصل الثاني                                                               
 

30 
 

الطبقة الاجتماعیة مفھوم اجتماعي نشأ في البدایة لوصف ظاھرة، اجتماعیة، و سیاسیة   
واسعة النطاق، و عموما یمكن تعریف الطبقة الاجتماعیة من خلال دراسات علم الاجتماع 

لاھتمامات و السلوك مجموعة متجانسة من الأفراد الذین لھم نفس القیم و ا: " المقارن على أنھا
  ". أرائھمأو یبدون أوجھ متقاربة فیما یخص سلوكھم و 

و الطبقات الاجتماعیة ھي أحد المكونات البیئیة التي لھا أھمیتھا لدى رجال التسویق   
فھي تعني المكانة التي یحتلھا الفرد أو الأسرة في المجتمع، و تحدد ھذه المكانة من خلال 

  . لى أساس توجھ كل باحثمعاییر خاصة لكل مجتمع ع

  العوامل التسویقیة المؤثرة على سلوك المستھلك النھائي: ثالثا

تعتبر المتغیرات التسویقیة أو كما تسمى أیضا بعناصر المزیج التسویقي احد العوامل   
الخارجیة المھمة  و التي تعلب دورا كبیرا في التأثیر على سلوك المستھلك و على اتخاذ قراره 

بالشراء، و المزیج ھو عبارة عن مجموعة من الأنشطة التسویقیة المتكاملة و المتعلق 
  . المترابطة التي تعتمد على بعضھا البعض في أداء  الوظیفة التسویقیة المخطط لھا

  : أثر المنتج على سلوك المستھلك. 1

یث تلعب المنتجات دورا أساسیا في التأثیر على سلوك المستھلك الحالي و المرتقب، ح  
أن المشتري یقوم بشراء المنتج على أساس  انھ قادر على تلبیة حاجاتھ و رغباتھ، فإذا تمكن 
ھذا المنتج من تحقیق ذلك، فإن المستھلك سوف یكرر قرار شرائھ و قد یصل أحیانا إلى درجة 
 الزبون المخلص الذي یكرر شراء نفس المنتج و لیس لدیھ أي استعداد لإدلائھ أو التنازل عنھ،
و بما أن حاجات و رغبات المستھلكین في تغیر و تطور مستمر و ذلك نتیجة للتطور الحاصل 
في مجال ابتكار و نشر  المنتجات الجدیدة، فإن الضرورة البحث عن المعلومات بشكل مستمر 
یبقى قائما و ھذا لاتخاذ قرار شراء مناسب لھم یلبي و یشبع حاجاتھم، دون أن ننسى عنصر 

  1. التغلیف في مجال المنتجاتالتعبئة و 

  أثر السعر على سلوك المستھلك . 2
تسعیر المنتجات من أھم الاستراتیجیات في منشآت الأعمال نظرا  إستراتیجیةتعتبر   

لأنھا تحدد نتائج النشاط و درجة تحقیق الأھداف الحالیة و المستقبلیة، كما أن السعر یعتبر 
  . جدد و المحافظة على المستھلكین الحالیینعنصرا فعالا مؤثرا في كسب مستھلكین 

  أثر التوزیع على سلوك المستھلك . 3
یلعب التوزیع دورا كبیرا في التأثیر على سلوك الفرد الشرائي، حیث الحاجة و الرغبة   

في الشراء و كذا القدرة المالیة  إلى شراء مع عدم استطاعة المستھلك من الحصول علیھ 
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انیة شراء المنتج المطلوب، لذلك تسعى جمیع المنظمات من خلال سوف سیؤدي إلى عدم إمك
ھذا النشاط على بلوغ المستھلكین و جعل المنتج في متناول أیدیھم و تحقیق الاتصال بھم لكي 

  1. تتمكن ھذه المنظمات من الاستمرار و الرد على أیدیھم في السوق
  : أثر الترویج على سلوك المستھلك. 4

یمثل الترویج ذلك الجزء من الأنشطة التسویقیة التي تھدف إلى إعلام و إقناع و تذكیر   
المستھلك بالسلع  الخدمات التي تنتجھا الشركة، و التأثیر فیھ لقبولھا و استخدامھا، فالترویج 
ھو أداة الاتصالات التسویقیة للشركة لأنھ یتكون من عدة أنظمة اتصالیة ممثلة في المزیج 

  2. ویجي فنجد البیع الشخصي، تنشیط المبیعات، النشر، الإعلانالتر
  

  أثر الإشھار في سلوك المستھلك : المبحث الرابع

  :الآثار النفسیة للإشھار التلفزیوني على المستھلك. 1

للإشھار تأثیر كبیر على نفسیة المستھلك، حیث أنھا تتحكم بعقلھ  تدفعھ، للقیام،   
بسلوكیات استھلاكیة غیر سلیمة عن طریق استخدام وسائل الخداع، و حسب بعض الدراسات 
الحدیثة فإن معظم القرارات الشرائیة تتخذ بدون تفكیرو كما أن نسبة من الناس یصدقون ما 

  . لتلفزیونیةیعرض في الإشھارات ا

و من أجل التأثیر على المستھلك یجب أن تكون الرسالة الإشھاریة قادرة على إشباع   
  . معظم حاجات المستھلك

  :الآثار الاجتماعیة للإشھار التلفزیوني على سلوك المستھلك. 2

یشكل الفرد عاداتھ و حاجاتھ وفقا للجماعة التي ینتمي إلیھا، و ینعكس مدى تأثیر    
على الفرد على مجتمعھ، فقد عمل الإشھار على تغییر عادات الفرد الاستھلاكیة و  الإشھار

  3.بالتالي عادات المجتمع

  :الآثار الاقتصادیة و السیاسیة للإشھار التلفزیوني على سلوك المستھلك. 3

التجاریة، و ینساق لتقلیدھا رغم معرفة بخطورة و مضار  بالإشھاراتیتأثر المستھلك   
وجات مثل زیادة البدانة في العالم نتیجة مباشرة لانتشار الثقافة الغذائیة السیئة،  ھذه ھذه المنت

                                                             
  . 63ریما بودراف، رشیدة موساوي، المرجع السابق، ص 1
  .64المرجع السابق، ص ریما بودراف، رشیدة موساوي، 2
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التجاریة، و یستخدم الإشھار أیضا  بالإشھاراتالثقافة الاستھلاكیة المتأثرة بالدرجة الأولى 
  1. الترویج للأفكار الغربیة من أجل السیطرة على الشعوب و محو ثقافتھم

  : أثر الإشھار التلفزیوني على حریة المستھلك في الاختیار. 4

یساعد الإشھار على زیادة حریة المستھلك في اختیار السلع  ذلك عن طریق إتباع   
سیاسیة تمیز المنتجات التي تشبع بعض رغبات المستھلك الذي عادة ما یقبل الأصناف التي 

  . ة في تمییز السلعحدة المنافسمن  توافقھ و یرفض الأصناف الأخرى و ھذا یزید

كذلك لا یعطي الإشھار جمیع المعلومات الكافیة للمستھلك و إرشاده في اختیار السلع   
اختیارا سلیما، و لكن الإشھار لا یزال المصدر الرئیسي للمعلومات الخاصة بالسلع الموجودة 

  2. في الأسواق التي یحتاج إلیھا المستھلك في اتخاذ قرار الشراء

  

  : خلاصة

. بدلا من تسویق ما ھو سھل الإنتاج یجب قبل كل شيء تحدید ما یرغب فیھ المستھلك  
حیث یعتمد أساسا في اقتناء السلعة یقبل على الخدمات انطلاقا من عملیة تقییمھ، من خلال 

یشتري العملاء : في قولھ lerryمدى إشباعھا لحاجاتھ و رغباتھ،  و ھذا ما یؤكده العالم 
لیس فقط لما یؤدیھ لھم من خدمات، و لكن أیضا من أجل المعنى المرتبط باستخدامھ  المنتوج

فالمشتري لسیارة ما ھو في الحقیقة یقوم بشراء وسیلة نقل و في نفس الوقت ھي مظھر 
  . اجتماعي

  

 

 

                                                             
  .49-48المرجع نفسه، ص  1
  . 50المرجع نفسھ، ص  2
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الجزائریة للھاتف التعریف بمؤسسة اتصالات الجزائر و المؤسسة :المبحث الأول 
 .النقال موبیلیس 

  :التعریف بمؤسسة اتصالات الجزائرــ  1

اتصالات الجزائر تعتبر المتعامل التاریخي لقطاع الاتصالات في الجزائر وھي شركة ذات 
حین صدور القرار  إلىحیث كانت تابعھ للوظیف العمومي %  100تابعھ للدولة بنسبة  أسھم
في .اتصالات الجزائر مؤسسة قائمة بذاتھا أصبحت حیث 2003/ 11/ 11في  5رقم 
، أجریت تعدیلات في ھیكلة المؤسسات ومھامھا بموجب مرسوم رقم  14/09/005
،استقبل فرع شبكة الھاتف النقال موبیلیس الذي أنشأ في 2005و في نھایة سنة . 05/558
وق تنشط في الس أصبحتالجزائر، ومن ثم  لاتصالاتعن الوكالة المركزیة  01/12/2002

لتحویل المعطیات والصوت بنسبھ الشبكات والخواص، حیث  الھاتف الثابت والحلول الشبكیة
  تعد اتصالات الجزائر الرائد في ھذا المجال بالجزائر

وھي المتعامل التاریخي % 100ملك الدولة بنسبھ  أسھموتعد اتصالات الجزائر مؤسسة ذات 
بموجب  إنشاؤھاتم ...)اللاسلكيالھاتف الثابت ، (لاتصالات في سوق الحلول الشبكیة وخدما ا ا

المتعلق بإعادة ھیكلة قطاع البرید  2000أوت  05في  03/2000للقانون رقم  12تطبیق بند 
والاتصالات ، وبموجب ھذا القرار تم الفصل بین نشاطات البرید ونشاطات الاتصالات ومنھ 

القانون وأصبحت مؤسسةذات أسھم قائمة بذاتھا فان مؤسسة اتصالات الجزائر ھي ولیدة ھذا 
 .جانفي  01تمارس أنشطتھا بشكل رسمي ابتداء من 
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 Mobilis:نبذه عن نشاه المؤسسھ  الجزائر للھاتف النقال موبیلیس ــ  2

متعامل للھاتف النقال بالجزائر موبیلیس  أولھي فرع من مجمع اتصالات الجزائر ھو 
  أقرت

من  ھا ھیكلھا التنظیمي المستقل بدایةلدی وأصبح،   2003 أوتاستقلالیتھا كمتعامل منذ  
بالعاصمة،وباختیاره  2004مركزیة لھا في شھر جویلیة  إنشاءأولإدارةوتم  2004جانفي 

، یعمل موبیلیس دوما على عكس صورة ایجابیة وھذا بالسھر والإبداعوتبنیھ لسیاسة التغییر 
التنویع في  بالإضافةإلىة ذات جودة عالیة وخدمة للمشتركین جد ناجحة على توفیر شبك

قربا من شركائھا وزبائنھا، ومزاد  أكثرموبیلیس التموقع كمتعامل  أرادالعروض والخدمات 
  1"معا لنصنع المستقبل" ذلك قوة شعاره

 

 : ـ الھیكل التنظیمي لمؤسسة موبیلیس و وكالة المؤسسة مستغانم  3

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  2فرع مستغانم. الھیكل التنظیمي لوكالة موبیلیس 

                                                             
  الطالبة بالاعتماد علي الوثائق المؤسسة إعدادمن 1
  لمؤسسةمن إعداد الطالبة باعتماد على وثائق ا2

الوكالةرئیس   

مسؤول المبیعات 
 المباشرة 

مستشار الزبائن مكلف 
 بتحصیل الدیون العالقة

مسؤول 
المبیعات 

مسؤول 
المبیعات 
غیر  

مستشار 
 الزبائن 

مستشار 
 الزبائن 

المكلف 
 بالتحصیل

مستشار 
 الزبائن 

مستشار 
 الزبائن

 

مستشار 
 الزبائن

 

مستشار 
 الزبائن

 

المكلف 
بالتحص

 یل

عون مكلف بالتسجیل 
الآلي لعقود  البیع غیر 

 مباشر
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1الرئیس المدیر العام  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 

  

  

  

  

  

  
                                                             

  www.mobilis.dzالموقع الالكتروني لشركة 1

  : المستشارون 

  التدقیق ، المالیة ، 

  الموارد البشریة التقنیة

 المجلس التنفیذي محامي المجلس

 تنسیق المشاریع إدارة العلاقات العامة 
 الإدارة التسویقیة 

 التدقیق إدارة الموارد البشریة
 الإدارة التقنیة

الإمدادإدارة  الجودة الإدارة المالیة و المحاسبیة  

01الإدارة الجھویة رقم   

 إدارة تنظیم المعلومات

08الجھویة رقم الإدارة   
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  عروض و أھداف موزعات و استراتیجیات مؤسسة موبیلیس : المبحث الثاني 

 :عروض التي تقدمھا مؤسسة موبلیس ال

إنترنت و مكالمات الجدیدة التي تم تحدیثھا مؤخرا  PixX 4G mobilisعروض موبیلیس 
لتلبي . یتیح لكم الاستمتاع بباقات متنوعة حیث تحتوي على مجموعة واسعة من العروض 

وعددا كبیرا من العروض التى  smsاحتیاجك من الانترنت و المكالمات والرسائل القصیرة 
 .بسرعات متطورة وأسعار مختلفة تناسب كافة زبائن موبیلیس سواء كانوا أفراد أو مؤسسات

 

أقوى شركات الاتصالات في الجزائر، التي بدأت أعمالھا  mobilisكما تعد شركة موبیلیس 
قطاعات  إلیھاومنذ إطلاقھا، قدمت موبیلیس عروض ممیزة وحصریة وجذبت . 2003عام 

في الجزائر ضخمة من شرائح العملاء ، نضرا لسرعتھا وتوفرھا في جمیع الأوقات والأماكن 
  .ولایة 58حیث تغطي 

  

   PixX 4G mobilisأفضل عروض موبیلیس انترنت ومكالمات 

تنوعت عروض موبیلیس وتطورت خططھا لتلبیة كافة احتیاجات المواطن الجزائري، بما في 
ذلك الإنترنت وغیرھا من خطط الاتصال المختلفة الخاصة بالانترنت الشھرى والمكالمات 

  .بقة الدفع، وعروض الفلیكسي مسبق الدفعوعروض الانترنت مس

    .paiement mobilisتعبئة رصید موبیلیس بواسطة البطاقة الذھبیة : شاھد أیضا 

  



 وبیلیس من خلال  تأثیر الإشھار على سلوك المستھلك الفصل الثالث           دراسة مؤسسة م  
 

38 
 

على استمرارھا لتقدیم أفضل العروض المتمیزة لزبائنھا  mobilisكما تعمل شركة موبیلیس 
والتي سنعرضھا بشكل مفصل وشامل ن العروض المتمیزة للدفع المسبق حیث تقدم العدید م

 1: في ھذه فقرة التالیة 

 

  2022كیفیة معرفة عروض موبیلیس الجدیدة 

على # 600*منھا كل ماعلیكم فعلھ تشكیل الكود  والاستفادةلمعرفةعروض موبیلیس الجدیدة 
  كم النقال وستظھر لكم قائمة بھا مجموعة من عروض موبیلیس فھات

  

mobilis جك سواء ة لتلبي احتیایمكنك اختیار العرض الذي یناسبكم والاستمتاع بباقات متنوع
  .العروض المتعلقة بالمكالمات أو الانترنت

                                                             
.dz www.mobilis1  
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كما ذكرنا سابقا سنقوم بشرح مفصل عن كل عروض موبیلیس الجدیدة الخاصة بالانترنت 
دینار في  100والمكالمات والرسائل وسوف نجیب على أكثر الأسئلة وھي كیف اكتیفي 

  .موبیلیس حیث سنقوم بشرح لأفضل عروض موبیلیس وأبرزھا و التي یمكنكم الاستفادة منھا

  جیغا انترنت مجاني 2من  للاستفادةالتسجیل في موقع موبیلیس : إقرأ أیضا 

عند تشكیل كود معرفة عروض موبیلیس ستظھر لكم ھذه القائمة تحتوي على كل عروض 
  :موبیلیس سنقوم بشرحھا 

  samaسما 

PixX 4G.  

  PixXخطط 

  اجتیاز الإنترنت

Pass connect  

  خطط الدولیة

  تجوال الخطط

  1. التجوال

  4مبتسم 

  plans pixxعروض موبیلیس عرض 

والمكالمات  بالانترنتمن أفضل عروض موبیلیس الخاصة :  plans pixxیعتبر عرض 
 اختیاروالرسائل المجانیة واكثرھا استخداما كما یحتوي على العدید من العروض یمكنكم 

  .مایناسبكم

 : PixX 1000دینار في موبیلیس عرض  1000كیف اكتیفي 

یمكنكم أیضا ھذا العرض عند تفعیلھ الحصول على :  دج pixx 1000عرض موبیلیس 
دج نحو الشبكات الوطنیة  2000+ نحو موبیلیس مکالمات و رسائل قصیرة غیر محدودة 

 .یوم 30و فیسبوك مجاني صالح  Go 13الأخرى مثل جیزي و أوریدو وحجم أنترنت 

 
                                                             

.dz www.mobilis1  
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 :  pixx 2000عرض موبیلیس PixX 2000دینار في موبیلیس عرض 2000كیف اكتیفي 

كما یمكنكم . غیر محدودة و أیضا مكالمات مجانیة نحو موبیلیس smsیمنحكم رسائل قصیرة 
أنترنت  Go 30+ دج نحو الشبكات الأخرى  4000من رصید مكالمات حجمھ  الاستفادة

 ح.یوم 30وفیسبوك مجاني صالح لمدة 

  

 :  PixX 100دینار في موبیلیس من خلال عرض  100كیف اكتیفي 

یمنحكم ھذا العرض أیضا رسائل قصیرة غیر محدودة :  دج pixx 100عرض موبیلیس 
أنترنت  Go 1+ دج نحو الشبكات الأخرى  150نحو موبیلیس ورصید مكالمات بقیمة 

  1. ساعة 24صالح 

                                                             
.dz www.mobilis1  
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  : PixX 500دینار في موبیلیس  500كیف اكتیفي 

 pixxیمكنكم بعد تفعیل ھذا العرض ستستفیدون من عروض موبیلیس :  PixX 500عرض 
دج نحو الشبكات  750مکالمات و رسائل قصیرة غیر محدودة نحو موبیلیس : دج  500

 .یوم 15صالح  Go 5+ الأخرى 

 

  

  :جوازات إنترنت  Pass Internetعرض 

  ساعة 24مجاني FB/W.App+ میقا أوكتي  300: دج  30

  ساعة 24جیقا أوكتي  1: دج  100

  أیام 7جیقا أوكتي 4: دج  500

  یوم 30موب ساوند صالحة لمدة  لاستعمالMo 500+ یقا أوكتي ج 10: دج  1000

  یوم 30جیقا أوكتي  25: دج  2000

  pass connect+عرض 

 pass connect+أعلن متعامل الھاتف النقال موبیلیس بشكل رسمي عن عرضھ الجدید 
ذا العرض كل دج ولاستفادة من ھ 400رنت مقابل انت 7gالذي یمكنكم من الاستفادة من 



 وبیلیس من خلال  تأثیر الإشھار على سلوك المستھلك الفصل الثالث           دراسة مؤسسة م  
 

43 
 

بعد ذالك ستظھر لكم جمیع  pass connect+واختیار * 600*ماعلیكم فعلھ تشكیل 
 :عروض موبیلیس كما یلي 

 جیغا انترنت1دج یعطوك  100افلیكسي 

  جیغا انترنت g 3دج تحصل على  200

  .جیغا انترنت 7دینار جزائري مقابل  400أختر عرض 

  ProConnect 3G/4Gعرض 

انترنت ذو تدفق جد  اشتراكمن  الاستفادةیلیس یمكنكم من ھذا العرض الجدید من عروض موب
  .سریعة انترنتوعال و بأحجام متطورة كما یسمح لكم بالحصول على 

  .  تعبئة موبیلبس باستخدام بریدي موب: شاھد أیضا 

الھواتف ( 3G/4Gمع جمیع الأجھزة المطابقة لـ  ProConnectكما یتطابق عرض 
  )و الخ ...المودم، الذكیة، اللوحة الإلكترونیة

  4Gو  3Gالعرض صالح مع الصیغتین 

  شھري اشتراك

  #222*لمعرفة الرصید المتبقي، شكلوا 

شھر على مستوى الوكالات  12أشھر و  6أشھر  3كما یمكن التسدید مسبقا ابتداء من 
  .التجاریة أو نقاط البیع الخاصة بمؤسسة موبیلیس

  ProConnectوالمكالمات عرض  الانترنتجوازات 
  عام 1دج صالحة لمدة  5000أنترنت مقابل  60Goیمكنكم الحصول على 

  أشھر 6دج صالحة لمدة  3000من  ابتداء Go 30 اشتراك
  أشھر 3دج صالحة لمدة  1000جیغا انترنت مقابل دفع  10كما یمكنكم الاستفادة من 

  1دج صالحة لمدة شھر 700جیغا انترنت مقابل  3الحصول على 

                                                             
www.moblis.dz1  
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  4Gعرض مبتسم 

دج و  200دج بسعر  100عروض موبیلیس عرض مبتسم الجیل الرابع برصید أولي بقیمة 
  .جیغا انترنت مجانا 2من  الاستفادةالذي من خلالھ تشغیل خدمة الجیل الرابع مجانا و 

  TOP 4gعرض موبیلیس 

دج  2000عند تعبئة رصیدكم بقیمة  TOP 4gكما یمكنكم الاستفادة من عروض موبیلیس 
دج صالح نحو جمیع  5000رصید حجمھ : ستستفیدون من ) دج 4999أو أكثر تصل إلى (
جیغا وفیسبوك و واتساب مجانا طیلة  5م أنترنت قدرھا لشبكات الوطنیة و الدولیة زائد حجا

  .یوم 30

دج صالح 1500بقیمة دج من رصید  500كما یمكن أیضا الاستفادة عند تعبئة رصید بقیمة 
جیغا انترنت وتصفح الفیسبوك والواتساب  1نحو جمیع الشبكات الوطنیة و الدولیة زائد واحد 

  .یوم 30مجانا طیلة 

 

  Awel 4Gعرض 

دج  7000ستستفیدون من رصید بقیمة  Awel 4Gعرض : دج  2000عرض موبیلیس 
وتصفح مجاني + نت انتر GO 4+ صالح نحو جمیع الشبكات الوطنیة و أیضا الدولیة 

 .یوم 30للفیسبوك والواتساب 

دج من الرصید  3000: عندما تقومون ھا ستستفیدون من  Awel 4Gدج  1000باقة 
+ جیغا انترنت  3صالح نحو جمیع الشبكات الوطنیة و الدولیة عند تفعیل ھذا العرض زائد 

 .یوم 30تصفح مجاني للفیسبوك و الواتساب طیلة 

یلیس نجد باقات متنوعة حیث یمكنك الیوم الاستمتاع بمكالمات ضمن عروض شركة موب
إنترنت وسوشل میدیا أكثر كما یمكن أن تضیف إلى ذلك أن عروض الدفع المسبق تجعلك 

  .اا توفر الجھد والوقت، والمال أیضً دائم
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  :  BeKINGعرض 

دج، یمكنكم الحصول على شریحة المتعامل النقال موبیلیس الخاصة  500من خلال سعر 
نھ وتسییر مكالماتكم الاشتراك الذي تریدوكما تسمح لكم باختیار , BeKINGبالدفع البعدي 

من العدید من  الاستفادةوإرسال الرسائل القصیرة و ذلك بكل سھولة كما یمكن للمشتركین 
 1:ليالمزایا، نذكر ما ی

  الشھري الأقل سعرا في مجال الھاتف النقال الاشتراككما یمكنكم 

  مكالمات و رسائل قصیرة نحو شبكة موبیلیس غیر محدودة

  .أیضا حسب میزانیتكم و استخداماتكم اختیاریاالمكالمات و الرسائل القصیرة  اشتراكات

  حجم إنترنت مكیفة خصیصا للعرض، و بأسعار مغریة

حصلون أیضا على مكالمات و رسائل قصیرة غیر محدودة نحو ست عند تشغیلكم الخط
  موبیلیس

 عروض الانترنت
  

  مدة الصلاحیة  الحجم  السعر

 FBجواز 
WhatsAp 

  

50  
  
  

1Go  24 ساعة 
  

 3GOجواز
  

300  5GO    

 7Goجواز 
  

300  7Go    

الجواز الشبكات 
 الاجتماعیة

  

  حسب دورة فاتورة  غیر محدودة  500

  

للحصول على برامج المكالمات، أو الرسائل القصیرة أو جوازات الإنترنت یكفي تشكیل الكود 
  العرض واختیارعلى ھاتفكم النقال # 600*

  meetmob.mobilis.dz: أو من خلال موقع موبیلیس من ھذا الرابط 
                                                             

.dz  www.mobilis1  
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  Mobispaceتطبیق موبیلیس : الحصول على البرنامج من خلال 

د في أي وقت كان عبر مختلف طرق التعبئة وھذا من خلال بطاقات كما یمكنكم تعبئة الرصی
الخاصة بتعبئة رصید  Arselliالتعبئة أو على مستوى مكاتب البرید أو من خلال خدمة 

  GABموبیلیس بالبطاقة الذھبیة أو الدفع عن طریق البطاقة البنكیة 

ة موبیلیس یتم اقتطاع تكلفة الخدمة ع الفواتیر على مستوى وكالات تعبئویمكن أیضا دف
 .الفواتیر شھریا واحتسابالاشتراكالإضافیة خارج 

ھاتف  أيمن  الاتصاللمن یرغب بالاتصال خدمة زبائن موبیلیس یمكنھ فعل ذالك من خلال 
 :محمول سواء من خلال شریحة موبیلیس أو من خط جازي أو أوریدو 

  

  1المدیریة العامة  –موبیلیس 

 العنوان 
  

  باب الزوار الجزائر  الأعمالحي 

 الھاتف 
  

023 92 13 13  

 الفاكس 
  

023 92 13 13  

  الموقع الرسمي للمؤسسة موبلیس
www.mobils .dz                                       

  Mobilis✓موقع الرسمي علي فایسبوك 
 
 

2بــ خدمة الزبائن موبیلیس  الاتصال
  

 

 :من رقم الدفع البعدي  الاتصال
  

666  

 :انطلاقا من رقم الدفع المسبق 
  

888  

 من الھاتف الثابت الاتصال
  

0660 600 888  

                                                             
  الوثائق مقدمة من طرف مدیر وكالة مؤسسة موبلیس1
  الوثائق مقدمة من طرف مدير وكالة مؤسسة موبليس2
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 :خرا ؤمؤسسة موبلیس م أطلقتھعرض الذي   وأخر

  : samaھو سما  

موبیلیس تقوم بإطلاق أیضا منصة عروض وخدمات جدیدة تحت إسم سما ویعد عرض سما 
عرض فرید من نوعھ نضرا للعروض والخدمات التي ستلبي  Sama mobilisموبیلیي 

  تطلعات الزبائن واحتیاجاتھم

سما “الجدیدة وتضم الباقة الجدیدة ثلاثة عروض منھا  mobilis samaباقات سما موبیلیس 
یوما ویمنح اتصالات غیر  15 وأخیرادج صالح لمدة  500التي توفر عرضا أولا بـ “ تولك

أما العرض الثاني .  كلمة انترنت500دج نحو كل الشبكات و 2000محدودة نحو موبیلیس و 
دج ویمنح مكالمات ورسائل أیضا غیر محدودة نحو موبیلیس 1000یوما بـ  30فیدوم 

دج بمكالمات ورسائل نصیة 1500ا انترنت وآخر بـ جیغ2آلاف دج نحو كل الشبكات و 4و
أما العرض .  جیغا انترنت3آلاف دج نحو كل الشبكات و 6غیر محدودة نحو موبیلیس و

ف آلا 8دج بمكالمات ورسائل غیر محدودة أیضا نحو موبیلیس و 2000الثالث فتبلغ قیمتھ 
 sama mobilisیس كما یوفر عرض سما موبیل.  جیغا إنترنت4دج نحو كل الشبكات و 

عرض :  م الاختیار مایساعدكم حسب إحتیاجاتكم كما یلي كالجدید عروضھا استثنائیة یمكن
ھو عرض جید یمزج ویسمح :  Sama Mixسما میكس  Plans Sama Mixسما مكس 

 .أیضا بالاستفادة من المكالمات والإنترنت على حد سواء 
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 sama mobilis: كیفیة تفعیل سما موبیلیس
كما یمكنكم أیضا  Mobilisمن وكالات مبیعات  Samaیتوفر شراء شریحة سما موبیلیس 

 .تحویل الشریحة الخاصة بكم إلى عرض سما لاكن لا یمكنك الرجوع إلى عرضك الأولي

إلى ھنا نكونو قد انتھینا من شرح عروض موبیلیس الجدیدة و إنشاء حساب جدید كما یمكن 
كما نرجو أیضا أن یكون الشرح . توفر على الموقع بشكل سھلمن العروض التي ت الاستفادة

واستفدتم أیضا و إذا كان ھناك سؤال أو استفسار یرجى تركھ في التعلیقات سنقوم  إعجابكمنال 
 .بالرد علیھا في الحین

 كیف یتم تفعیل باقات سما؟

 :یتم التفعیل من خلال الخیارات التالیة كما یلي 

  # 600* بالاتصالمن الھاتف نقوم 

  MobiSpace: التطبیق

  https://meetmob.mobilis.dz: واجھة الویب

  1.الوكالات التجاریة

2  

                                                             
1.dzwww.mobils  

Mobilisفایسبوك الموقع  الرسمي علي  2 
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  :مؤسسة موبلیس  أھداف

  الخدمات   أحسنتقدیم  
  التكفل الجید بالمشتركین لضمان وفائھم  
 الإشھاراتو خاصة في تصمیم  الإبداع  
  تقدیم الجدید بما یتماشى مع التطورات التكنولوجیة وھذا ما مكنھا من تحقیق

  ملیون مشترك  20ضم  إلىمھمة وتواصلھا في وقت قصیر  أرقامأعمال
  توسیع قاعدة الزبائن  
  1المشاركة في التنمیة الوظیفیة  

  
  

 : موزعات الشركة موبلیس 

تطلق موبلیس النظام الجدید للتعبئة الالكترونیة عن طریق جھاز الدفع الالكتروني 
TPE بالتعاون مع موزعھا الرسميData   یعمل بواسطة تشفیرة یمكن  ،ھذا النظام الجدید

طبعھا بواسطة الجھاز وھو متوفر عبر شبكة نقاط البیع المختلفة وبھذا یمكن لمشتركین 
تعبئة الرصید بطرق عدة آخرھا ھذا الذي یسمح بتعبئة ،المسبق موبلیس في خدمات الدفع 

فیما یخص نقاط البیع التي  أنادج بإدخال رقم شیفرة المطبوع على التذكرة 100رصید قیمة 
 Data Newsتود استغلالھا ھذا النظام الخاص بالتعبئة الالكترونیة الاتصال بموزع الرسمي 

 .2 

 :الشركة موبلیس  الإستراتیجیة

 : عتمد إستراتیجیة المؤسسة على مجموعة من العناصر كما یلي ت

 )والعروض ،الخدمات  ،السعر  ،الجودة( تحقیق مزایا تنافسیة عل كل مستویات 

 إلیھادات التي تتعرض اوالانتق الإشاعاتالحرص على تقدیم صورة حسنة لمؤسسة بخصوص 
 كل مرة 

 الأداءتطویر الخبرة وتحسین 

                                                             
.dz www.mobilis1  

  الطالبة بالاعتماد علي الوثائق المؤسسة إعدادمن 2
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 وتحقیق معدل نمو مرتفع  الإرباحالعمل خلق 

 الإسھام

 المستھلك  لإرضاءالعمل على تطویر الخدمات وعروض 

 متطورة  وأدواتتعمل على بنایة ھیاكل تنظیمیة جدیدة بوظائف 

 تطویر الموارد البشریة 

  طالبة بالاعتماد علي الوثائق المؤسسة  إعدادجدیدة من  منتجاتتصمیم عروض وابتكار 

  المقابلة التي اجریت مع طلبة السنة الثانیة ماسر علاقات عامة عرض اسئلة: 
  لماذا تفضلون شریحة موبلیس ؟ 
  ؟آخرینھل استعملتم في سابق مع متعاملین 
  راضي على خدمات مؤسسة موبلیس من حیث التغطیة والشبكة الانترنت؟آنت ھل 
 كم من سنة تملكون شریحة موبلیس ؟ 
 لونھا ؟ماھي انواع الإشھار التي تفض 
 ماھي انواع الإشھار التي تتلقونھا باستمرار ؟ 
  ات مؤسسة موبلیس ؟الإشھاریة التي تتابع من خلالھا إشھارماھي الوسیلة 
  مؤسسة موبلیس ؟ إشھاراتمامدى درجة تصدیقك لما یذكر في 
  ؟ الإشھارماھي العوامل التي تلفت نظرك وتجذب اھتمامك في 
 ماھي العروض مفضلة لكم ؟ 

 :المقابلة ونتائجھا  أجوبةعرض 

 :متقاربین وھي كالتالي   أجوبة 20من بین  أجوبة 10لقد اختارنا 

 موبیلیس؟ لماذا تفضلون شریحة

 لتوفیرھا العدید من الامتیازات .1
 فیھا شبكة الانترنت ممتازةلان ال أفضلھا .2
 بكھ الانترنتوش أفضلمن الشرائح الأخرى من حیث التغطیةموبیلیس  أرى ان شریحة .3

 وفي عروضھا المتمیزة
 یل  الرابع فائقة السرعةتتمیز بخدمھ الج أفضلھالأنھا .4
 في مناطق الظل أفضلھا لان التغطیة فیھا رائعة خاصة .5
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ومشاھده  الألعابتساعدني على تحمیل  حة موبیلیس لان فیھا انترنت سریعةشری أفضل .6
 البرامج دون انقطاع

 یده ومناسبةن فیھا عروض انترنت جموبیلیس لا أفضل شریحة .7
وسرعھ الانترنت  ناسبة لدي من حیث التغطیةالم أفضل شریحة موبیلیس لأنھا الوحیدة .8

 وتدفقھا
 مقارنھ بباقي الشرائح وبیلیس ھي الأفضل من حیث التغطیة الجیدةم أرىأنا شریحة .9

 للجمیعا عروض وامتیازات مختلفة ومناسبة موبیلیس لان فیھأفضل شریحة  .10

 ؟آخرینع متعاملین ھل استعملتم في سابق م

 جیزي من قبل لكنھا لم تناسبني في ما یخصالتغطیة  نعم لقد استعملت شریحة .1
 اوریدو لكن التغطیة فیھا ضعیفة استعملت شریحةنعم لقد  .2
 انترنت فیھا ضعیفة إلاأناوریدو  نعم لقد تعاملت مع شریحة .3
 من غیر موبیلیس شریحةأخرى أيأتعامل مع لا لم  .4
 العروض الانترنت لم تناسبني إلاأنجیزي  شریحةلقد تعاملت مع  .5
 الألعابلم تناسبني في سرعھ الانترنت وتحمیل  إلاأنھالقد تعاملت مع اوریدو  .6
 التي اقطن فیھات مع جیزي إلا التغطیة كانت ضعیفة جدا وخاصة في المنطقة لقد تعامل .7
 من حیث التغطیةالأفضل و الأحسن موبیلیس تبقى  إلاإنلقد استعملت مع كل متعاملین  .8

 وشبكھ الانترنت
 لم تناسبني في عروض المكالمات والانترنت إلاأنھالقد استعملت اوریدو   .9

 ما عدا موبیلیس أخرىشریحة  أيمع  أتعامللا لم  .10

 راضي على خدمات موبلیس من حیث التغطیة والشبكة الانترنت ؟ أنتھل 

 ھ الانترنتوشبكأنا راضي على خدمات موبیلیس خاصة من حیث التغطیة  .1
 من حیث سرعھ الانترنت اصةراضي على خدمات موبیلیس خ أنا .2
التطویر فیما یخص شبكھ  على خدمات موبیلیس من حیث التغطیةإلاأنأرجوراضي  أنا .3

 الانترنت لان في بعض المناطق تكون ضعیفھ
ة  یة آو من  الشبكراضي تماما على خدمات موبیلیس سواء كان من حیث التغط أنا .4

 الانترنت
یھا لا لان في بعض المناطق لا توجد ف ست راضیا تماما في ما یخص التغطیةل أنا .5

 شبكھ الانترنت ولا التغطیة
شبكھ الانترنت لابد  من العمل علیھا  إلاأنراضي في ما یخص تغطیھ موبیلیس  أنا .6

 إلىالأحسنوتطویرھا 
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 الجیدةھ الانترنت من حیث التغطیة راضي على خدمات موبیلیس من حیث سرع أنا .7
 إلاأن التغطیة تكون ضعیفةراضي على خدمات موبیلیس من حیث سرعھ الانترنت  آنا .8

 في المناطق الظل  خاصة في بعض المناطق و
 لست راضیا على خدمات موبیلیس من حیث الانترنت أنا .9

الانترنت والتغطیة على خدمات موبیلیس سواء من حیث  بالمائة 100آنا راضي  .10
 وعروضھا ممتازة

 موبیلیس؟ سنھ تملكون شریحة كم من

 سنوات املك شریحة موبیلیس منذ ستة .1
 موبیلیس منذ سنتین املك شریحة .2
 موبیلیس منذ اكثر من عشر سنواتشریحة  .3
 موبیلیس منذ سنھ  املك شریحة .4
 موبیلیس منذ سنتین املك شریحة .5
 موبیلیس منذ خمس سنوات املك شریحة .6
 موبیلیس منذ سبع سنواتاملك شریحة  .7
 موبیلیس منذ ثلاث سنوات شریحةاملك  .8
 من عشر سنوات  أكثرموبیلیس منذ  املك شریحة .9

 آوأكثرموبیلیس منذ سبع سنوات املك شریحة  .10

 التي تفضلونھا ؟ الإشھارما ھي انواع 

 Plans Pixxشھاراتالتي تقدم العروض مثل عرض أفضل إ .1
 الطقس أفضلإشھارأحوال .2
 المكالمات والعروض الانترنت أفضلإشھار .3
 ل إشھار مواقیت الصلاةأفض .4
 عروض الانترنت أفضلإشھار .5
 والذي یمكنك تسدید فواتیرك بكل سھولھ و بدون التنقل و E-resliخدمھ أفضلإشھار .6

 أمان
 بالعروض والامتیازات أفضل إشھارات خاصة .7
 والمناسبات الأعیادشھارات إ .8
 رنات الھاتف أفضلإشھارات .9

 بالعروض الانترنتأفضلإشھارات خاصة  .10

 مؤسسھ موبیلیس؟  إشھاراتالتي تتابع من خلالھا ما ھي الوسیلة الإشھاریة 
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 ھي التلفاز الوسیلة .1
 أكون في السیارةلما الوسیلة ھي الاذاع  .2
 ھي الھاتف عبر مواقع التواصل الاجتماعي الوسیلة .3
 ھي التلفاز الوسیلة .4
 ھي الجرائدالوسیلة  .5
 ھي التلفاز الوسیلة .6
 سبوكھي الھاتف عبر الفای الوسیلة .7
 ھي التلفاز الوسیلة .8
 الإذاعةالوسیلة ھي  .9

 ھي الصحف والمجلاتالوسیلة  .10

 مؤسسھ موبیلیس؟ إشھاراتتصدیقك لما یذكر في  ما مدى درجة

 عالیھ بدرجة .1
 عالیھ بدرجة .2
 متوسطھ بدرجة .3
 قلیلھبدرجة  .4
 متوسطھ بدرجة .5
 عالیھ بالدرجة .6
 قلیلھ بدرجة .7
 بدرجھ عالیھ .8
 متوسطھ بدرجة .9

 عالیھ بدرجة .10

 التي تتلقونھا باستمرار؟ الإشھارنواع ما ھي أ

 الطقس أحوال .1
 مواقیت الصلاة .2
 العروض والامتیازات .3
 رناتي .4
 العروض والامتیازات .5
 رناتي .6
 العروض والامتیازات .7
 رناتي .8
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 العروض والامتیازات .9
 العروض والامتیازات .10

 ؟الإشھارما ھي العوامل التي تلفت نظرك وتجذب اھتمامك في 

 الإشھارفي تصمیم  الإبداع .1
 الإشھارطریقھ عرض  .2
 من وسیلھ أكثرفي  الإشھارانتشار  .3
 عنھا العروض المعلنة خصائص  .4
 في عده وسائل الإشھارانتشار  .5
 فیھ إشھاروالإبداعطریقھ عمل  .6
 ممیزات المنتج والعرض المعلن عنھ  .7
 في عده مكان رؤیةالإشھار .8
 وعرضھ الإشھارطریقھ عمل  .9

 عنھاالمعلن ممیزات و خصائص الخدمة أو السلعة  .10

 لكم؟ ما ھي العروض المفضلة

 Sama Mixعرض  .1
 عرض .2
3. Pixx Plans 
  passe internetعرض  .4
 Top 4Gعرض موبلیس  .5
 plans Pixxعرض  .6
 passe internetعرض  .7
 plans Pixxعرض  .8
  Sama  Mixعرض  .9

 passe internetعرض  .10

 : نتائج الدراسة 

للمستھلكین  سلوك الشرائيعلى  أنالتأثیرفي ضوئي ما تم عرضھ في ھذا الفصل یمكننا القول 
  الإشھارفي  الأولباعتبارھا الھدف  إلىإحداثھاالتي تھدف المنتجون  یعتبر الخطوة الأخیرة

ومع انفتاح سوق الاتصالات علي المنافسة زاد اھتمام مؤسسھ موبیلیس بالتسویق والاتصال 
ھذا التطور الذي یحتم علیھا بناء  أمامنفسھا  ي خصوصا الإشھار فقد وجدت المؤسسةالتسویق



 وبیلیس من خلال  تأثیر الإشھار على سلوك المستھلك الفصل الثالث           دراسة مؤسسة م  
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صوره حسنھ عنھا وعن منتجاتھا وجذب اكبر عدد من المشتركین وكسب ثقتھم وولائھم  في 
 الأخرىظل التنافس العدید من المؤسسات 

 وبأسعارللمستھلك  ثیر من العروض والخدمات المتنوعةالموجھةتعرض مؤسسھ موبیلیس ك
 آوفعالھ تسمح لھا بالتنافس  میم  حملات الإشھاریةتص  لى ضرورةمغریھ وھذا ما یؤكد ع

  الأخرىتغلب على العدید من المؤسسات 

في سلوك  الإشھاراثر  و التي خصصت بدراسةمع طلبة أجریتفي ما یخص المقابلة التى  أما
كمصدر لجمع  الإشھارالمستھلك یعتمد على  أھمھاأنمن  إلى نتائج عدیدةالمستھلك فقد توصلنا 

في  أنتأثیرالإشھارالمنتوج الذي یرغب المستھلك في شرائھا كما  أوالمعلومات من الخدمات 
باختلاف ممیزاتھ ومیولھ ورغباتھ فكل فرد لھ درجة  إلىأخرالسلوك المستھلك یختلف من فرد 

 إشھارتصدیق وتلقي 

وبلیس وطرق یفید الإشھار كثیر من طلبة في التعرف على ممیزات وعروض شریحة م
 استعمالھا 

 ومیولھ  رغباتھعلى سلوك المستھلك وتغیر  الإشھاربتأثیركما یساھم 

یة لدیھم بعض بعض طل إلاأنالكثیر في اقتناء خدمات مؤسسة موبلیس  الإقبالعلي الرغم من 
تطویر خدمتھا یما یخص التغطیة  إليعلي خدمات موبلیس ویدعون  وجھات النظر السلبیة

 تھم یكون منخفض عندھم اوالشبكة الانترنت وبالتالي التأثیر  في قرار

 سلوك المستھلك جیدا والإشھار الناجح یتطلب من المؤسسات دراسة نقول بأن  الأخیروفي 
  .بمختلف العوامل التي تؤثر فیھ الإحاطة
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ي مؤسسھ ترغب ف لأيیعتبر دورا مھما  الإشھارأنمن خلال دراستنا لھذا الموضوع یتبین لنا 
 وأفكارهحیث تعمل من خلالھ محاولھ تغییر سلوك المستھلك  المحافظة على مكانتھا التنافسیة

 موجھھ للمستھلكین حسب عاداتھم وتقالیدھم ومیولھم علیھ بحملات إشھاریةطریق التأثیر عن 

في سلوك المستھلك ومن خلال  تأثیرالإشھاریتمثل ھدف الرئیسي لھذا البحث عن مدى 
 :إلى النتائج التالیة دراستنا لھذا الموضوع توصلنا 

 ت في معظم المؤسساتفي العالم تسویق السلع والخدما الإشھار احد الأنشطة الرئیسیةیعتبر 

  دون وسیلھ مراد تسویق عن طریقھا الإشھارلا ینجح 

 ھا المؤسسةفي التعرف على منتجات وخدمات التي تقدم الإشھاریفید 

 یتأثرمن اجل فھم سلوك المستھلكین لابد من معرفھ العوامل التي تؤثر في سلوكاتھ  فھو 
 بعوامل اجتماعیھ ونفسیة

مستھلكین عن خدمات والمنتجات التي یتوقع انھ تناسبھ وتشبع في معرفھ ال الإشھاریساھم 
 رغباتھ وحاجاتھ 

لمؤسسھ موبیلیس توصلنا  لدراسة استقصائیةفي ما یخص الجانب التطبیقي فبعد قیامنا با أما
 :إلى النتائج التالیة 

مؤسسھ موبیلیس كمصدر لجمع المعلومات للسلع والخدمات التي  إشھارعلى  یعتمد الطلبة
  ذلك أظھرتالتي  التأكید من صحتھا من خلال نتائج المقابلةرغب في شرائھا و التي تم ی

التي  وبیلیس باختلاف الوسیلة الإشھاریةشھارات مؤسسھ متختلف درجھ تأثیر الطلبة بالإ
مؤسسھ  إشھاراتوسیلھ یستخدمھا الطلبة لمتابعھ  أھمیعتبر التلفاز  إذیستخدمھا الطالب 

  موبیلیس

فھناك من یصدقھا بدرجھ عالیھ وھناك  إلىأخرشھارات من فرد مدى درجھ تصدیق للإیختلف 
 بدرجھ متوسطھ وھناك بدرجھ قلیلھ

 الاجتماعیةوحالتھم  ألطلبھالشخصیةمؤسسھ موبیلیس باختلاف خصائص  تأثیرإشھاریختلف 

  وشبكھ الانترنت أن الطلبة یفضلون شریحة موبیلیس من حیث التغطیة

 :ج السابقة نقترح التوصیات التالیة في ظل النتائ



 خــاتــمــة  
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شھارات  الإشھارات عبر وسیلھ الإذاعیة والتي تعتبر قلیلھ مقارنھ بالإبث  العمل على زیادة
  التلفزیونیة

وشبكھ الانترنت والتي تعتبر  التغطیةمثل  المؤسسةالوقوف عند نقاط الضعف في  ضرورة
 حسنالأإلىفي بعض المناطق والعمل على تطویرھا  ضعیفة

  إبداعیأكثرشھارات والتركیز على تصمیمھا بحس تحسین نوعیھ الإ

 شھارات في العدید من الوسائل وھذا للجلب عدد كبیر من المستھلكبث الإ

  .الزبون وحفاظ على ثقتھ ووفائھ لإرضاءتحسین خدمات موبیلیس وذلك 
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  :ة خص الدراسمل

الإشھار من بین أھم الأسالیب والوسائل التي تستعین بھ أي مؤسسھ كانت من اجل یعتبر 
حیث تسعى  مؤسسھ موبیلیس إلى تحسین صوره كل ،عرض منتجاتھا وخدماتھا للمستھلك

ما یخص بمنتجاتھا وعروضھا وعلى ھذا الأساس جاءت ھذه الدراسة التي تھدف إلى 
ومحاولھ معرفھ دوافع المحققة للمستھلك من  دراسة الإشھار وتأثیره في سلوك المستھلك

  خلال تلقیھ ومشاھدتھ للإشھار مھما كانت الوسیلة التي تلقى من خلالھا ھذا الإشھار

في الإشھار في الحقیقة تعبیر عن خطھ یستخدمھا الرجال السوق لإیصال مضمون الفكرة 
ب نحو زیادة مبیعاتھ أو الرسالة إلى المستھلك لتحقیق ھدف یسعى بلوغھ وینسب في الغال

أو زیادة إدراك الآخرین لقیمھ و أھمیھ المؤسسة التي یمثلھا المسوق وعلیھ قد حاولنا 
الإجابة عن ھذه الدراسة على التساؤل التالي ما مدى تأثیر الإشھار في سلوك المستھلك 

  لدى مؤسسھ موبیلیس

بالإطار المنھجیة  كما قمنا بتقسیم الدراسة إلى  ثلاث فصول القسم الأول كان خاص
لدراسة الفصل الأول تضمن عمومیات الإشھار الفصل الثاني قمنا بدراسة كیفیھ تأثیر على 

سلوك المستھلك أما الفصل الثالث فھو خاص بالجانب التطبیقي للدراسة والذي جاء فیھ 
 حول مؤسسھ موبیلیس حیث اعتمدنا في ھذه الدراسة على المنھج التحلیلي و استعنا بأداة

المقابلة لجمع البیانات حیث قمنا بطرح أسئلة شفویة على الطلبة السنة الثانیة ماستر 
أسئلة كانت تخص مؤسسھ  10طالب على  20تخصص علاقات عامھ والذي كان عددھم 

  :موبیلیس وماذا تأثیرھا على سلوكھم ولقد تحصلنا على أھم النتائج التالیة 

  ھلك وتغییر رغباتھمیساھم الإشھار بتأثیر على سلوك المست

یفید الإشھار كثیرا الطلبة في التعرف على ممیزات وعروض مؤسسھ موبیلیس وطرق 
  استعمالھا

على الرغم من إقبال الكثیر من الطلبة في اقتناء خدمات وعروض مؤسسھ موبیلیس إلا أن 
 البعض لدیھم بعض الوجھات النظر السلبیة على بعض خدمات موبیلیس وبالتالي التأثیر

  .في قراراتھم ورغبتھم یكون منخفض إلى شبھ معدوم

 : الكلمات المفتاحیة 

  خدمات ،عروض ،مؤسسة  موبلیس  ،سلوك المستھلك  ،الإشھار
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Study summary:  

Advertising is among the most important methods and means 
that any organization uses in order to present its products and 

services to the consumer ,as Mobilis seeks to improve the 
image of everything related to its products and offers  .

Investigated by the consumer through receiving and watching 
the advertisements ,whatever the means through which he 

received this advertisement  

In fact ,advertising is an expression of a plan used by market 
men to deliver the content of the idea or message to the 
consumer to achieve a goal that he seeks to achieve and is 
often attributed to increasing his sales or increasing others ’

awareness of the value and importance of the institution 
represented by the marketer  .Publicity in the consumer 

behavior of Mobilis Corporation 

We also divided the study into three chapters .The first section 
was concerned with the methodological framework of the 

study .The first chapter included the generalities of publicity .
The second chapter we studied how it affected consumer 

behavior .The third chapter was concerned with the applied 
aspect of the study ,which was mentioned about Mobilis 

Corporation ,where we relied in this study on the approach  
Analytical and used the interview tool to collect data ,where we 

asked oral questions to the students of the second year of the 
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master’s specialization in public relations ,whose number was 
20 students ,on 10 questions that were related to Mobilis 

Corporation and what effect it had on their behavior .We 
obtained the following most important results:  

Advertising influences consumer behavior and changes their 
desires 

Advertising is very useful for students to learn about the 
features and offers of Mobilis and ways to use them 

Despite the demand of many students in acquiring the services 
and offers of the Mobilis Corporation ,some have some 

negative views on some of the Mobilis services ,and therefore 
the impact on their decisions and desires is low to almost non-

existent.  

 

 


