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 :شكر وعرفان
 حياك  يوقك  الله كرم الله لا يتأخر إنما يرسله الخالق في الوقت المناسب حين يكون للكسر حيز في

 .بقوة يزرع في  الخير لتحصد من نفس  النجاح

 .الحمدلله الذي لولاه ما كنت لاصنع نجاحي بالعلم و أكمل رسالة إلا بتوفيقه و عونه

لي  ت ذللتيال رمضان الخامسة ةالمشرف تيوفاءا مني وإعترافا بالجميل أكقدم بجزيل الشكر لأستاذ
 .و مساعدة في تجميع مادتي البحثيةمصاعب هذه المذكرة من كوجيه 

عرفانا مني لكل شخص و إخلاص دون ملل بلي العون و  قدم تاذي عبادة هشام الذيكما الشكر لأس
 .ساهم و لو بدعاء بالتوفيق لإكمال مذكرتي هذه

 .9102إكصال وعلاقات عامة و إهداءا مني لدفعة 
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 :إهداء

 حنا، ولا باليأس إذا خفقنا وذكرنا أن الإخفاق هةاللهم لا تجعلنا نصاب بالغرور إذا نج

 .التجربة التي تسبق النجاح

 إلى أغلى مافي الوجود، وأكرم وأحن موجود 
 إلى من كرعت من نبع حنانها حتى الثمالة، وتحديت الصعاب بفضلهما وتخطيت الجهالة. 

  كنفهما  فيإلى من يعجز اللسان عن شكرهما ويفيض الفؤاد بحبهما، وتحلو الحياة 

 -أطال الله في عمرهما–والداي 

 إليكما والداي حياتي وأملي

 إليكما أهدي جهدي وثمرة عملي

 إخوتي وكل عائلتي: إلى سندي في حياتي. 
  طه نبيلة، أنفال، لقمان، عبدالحق،: إلى من كان لي نعم الأخ والسند. 

 ماريا و أمجد: إلى براعم الأمل وجيل المستقبل أبناء أختي. 
 خاصة رانيا زملائي وزميلاتي وكل صديقاتي إلى كل 

 .أهدي هذا العمل المتواضع

 

 

 رميساء عثمان                                                                 
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 :ملخص الدراسة

شهد العالم في وقتنا الحالي العديد من التغيرات و التطورات الحديثة في مجال التكنولوجيا، ولهذا أصبح 
إلى المستهل  أمر معقد بالنسبة للشركات و المنكمات الاقتصادية،و الأساليب و التقنيات  الوصول

المألوفة،و التي اعتاد المسوق على لتباعها لم كعد ذات فعالية و نتائجها ليست مضمونة بالإضافة إلى 
قد اخترت ككاليفها،لذا كان الإعلان الالكتروني بمثابة أسلوب جديد و عصري في مجال الإعلان و 

هذا البحث لتوضيح أثره على سلوك المستهل  قصد كعريفه و مزاياه و أنواعه و التقنيات المستعملة 
فيه و أساليب نشره،بالإضافة إلى أهم العناصر الفعالة فيه و المقاييس المستخدمة في قياس فعاليته 

ج المتوصل إليها من مستهل  لتطبيق النتائ 01ومن اجل ذل  تمت الدراسة على عينة مكونة من 
 .الجانب النكري على الجانب التطبيقي

Résumé : 

Le monde a vu dans les temps présents de nombreux changements et 

les développements récents dans le domaine de la technologie, mais 

cela est devenu accessible au consommateur est compliquée pour les 

entreprises et les organisations économiques, et les méthodes et 

technologies familiers, qui sont utilisés de commercialisation sur plus 

efficace et les résultats ne sont pas garantis en plus leurs coûts, il était 

donc la publicité en ligne en tant que nouveau style moderne et dans la 

publicité et ont choisi cette recherche vient clarifier son impact sur le 

comportement des consommateurs afin d'être définis et ses avantages 

et ses types et utilisé les techniques et les méthodes de publication, 

ainsi que les éléments les plus efficaces et les indicateurs utilisés pour 

mesurer son efficacité, et pour cette étude était composé de 60 sur 

l'échantillon de consommateurs pour l'application des résultats 

obtenus depuis le côté théorique sur le côté pratique 
 



  أ
 

 مقدمة
 يشغل الإعلان الالكتروني مساحات واسعة على الشبكة العنكبوكية ويأخذ أنماطا متعددة وكصاميم 

 مختلفة ويصل إلى اكبر شريحة اجتماعية عبر البريد الالكتروني الشخصي على شكل رسالة شاردة أو 

 لقراء وعدد الصحف مقصودة ، وبهذا صار يزاحم الإعلان المنشور في الصحف اليومية المحددة بعدد ا

 لذل  عمدت جميع المواقع إلى الإعلان عبر صفحاتها الرئيسية بأسعار مغرية و بفترات  والمنشورات،

 زمنية طويلة ومساحات عريضة، وصار الإعلان الالكتروني صناعة تختلف جملة وكفصيلا عن باقي 

 ني منها أرباحا طائلة ، وككهر الإعلانات وأضحت اليوم تجارة عالمية كقودها شركات كبرى محترفة وتج

 فالتسوق الشخصي عبر الانترنت  .أمامنا على شاشة الكومبيوكر عندما نبحث عن أي موقع نريده

 احدث ثورة كبيرة أعطى دورا حيويا للإعلان عن البضائع و منتجات الشركات الكبرى ، عبر الترويج 

 نية والتي كعد أسرع طرقة لنشر المعلومات إلى عما يحتاجه المستهل  وهذا ما يسمى بالتجارة الالكترو 

 نشر . اكبر عدد من الأشخاص، فهذه العملية أدت إلى العالم عبر محركات بحث قوية وسريعة التنفيذ

  المواقع وتحسينها ، فصار أساسا في العالم المتقدم لأنها كستخدم الإعلان كآلية دائمة للترويج حول

 .سريعة التنفيذالعالم عبر محركات بحث قوية و 

 فمن خلال ماتم عرضه سنحاول كسليط الضوء على مواقع التواصل الإجتماعي وبصفة خاصة على 

 الفايسبوك وتحديد الدور الذي يلعبه الإنترنت في كوجيه سلوك المستهل  وذل  عن طريق إجراء 

 ق عبر الإنترنت من دراسة ميدانية كتناول موضوع كتناول إتجاهات المستهلكين الجزائريين نحو التسو 

 ) فصول  3عبر صفحة باست شوب، حيث قسمنا البحث إلى لكتروني لإخلال الإعلان ا

 (.المنهجي،النكري، التطبيقي

 



  ب
 

 داية إلى الفصل المنهجي حيث يحتوي على الإشكالية، أهمية البحث، أسباب إخيار في البكطرقنا 

 دراسة، مجتمع البحث والعينة، أدوات جمع الموضوع، أهداف الدراسة، الدراسات السابقة، منهج ال

 .البيانات، تحديد المفاهيم، المقاربة النكرية

 إندرج تحته  التسوق الالكتروني عبر الإنترنتالمبحث الأول من الفصل الثاني للدراسة جاء تحت عنوان 

 ت التسوق مجالا، التسوق الالكتروني مراحل، التسوق الالكتروني خصائص، سوق الالكترونيتكعريف ال

 .الالكتروني

 أنواع  الاعلان الالكتروني كعريف و  ، قسم إلىماهية الاعلان الالكترونيأما المبحث الثاني جاء بعنوان 

 وسلوك  الاعلان الالكتروني، أساليب الإعلان الإلكتروني، خصائص الاعلان الالكترونيمميزات و 

 . المستهل 

 مفهوم الاتجاه و ، قسم إلى اه من خلال الاعلان الالكترونيككوين الاتجيليها المبحث الأخير بعنوان 

 .محددات الاتجاه و علاقته بالاعلان الالكتروني، خصائص الاتجاه، معاييره

 أما بالنسبة للفصل التطبيقي قمنا بتبويب وتحليل البيانات والجداول البسيطة والمركبة، بعد كفريغ 

 لنا إلى نتائج الدراسة من خلال الإطار النكري والتطبيقي الإستمارات الإلكترونية، وفي الأخير كوص

 .وفي الأخير خاتمة كلم بالموضوع



1 
 

 :الإشكالية

 كصال اليوم الدور والحيز الكبير في حياة الفرد، والمؤسسات الانتاجية والخدمية بصورة عامة، أخذ الإ

 .الى الاهداف المسطرة مسبقاذل  لكونه الوسيلة الاساسية في تحقيق التفاعل مع الاخرين، للوصول 

 مؤخرا، من كطور ككنولوجي ومن الممكن ان اهم عامل هو الثورة الالكترونية التي يعيشها العالم 

 .كة الانترنتبعلى جميع الاصعدة خاصة مع ظهور شومعرفي 

  حيث زادت شبكة الانترنت من فجوة الاكصال العالمي حتى اصبح العالم قرية صغيرة ونموذج الكتروني

 مصغر، يجسد مفهوم العولمة من خلال المزايا والمعاملات المختلفة التي يمكن ان كوفرها هذه  ورقمي

 .الشبكة

 وعلى مستوى المؤسسات وبفضل التحولات الطارئة في مجال المعلوماكية الى التطوير من استثمارتها في

 ية متمثلة في البيانات والمعلومات المجالات ذات الصلة بوسائل الاكصال المادية حتى كوفر اسس ركائز  

 .الخاصة بنشاط المؤسسة من جهة حاجيات المستهلكين من جهة اخرى

 بشكل عام كعد ، التي و الإلكتروني، والتسويق مثل التجارة الإلكترونية ،ظهرت مفاهيم جديدةحيث 

 .في عصرنا الحاضر المعلوماكية، و واحدة من أبرز ما حققته الثورة التقنية

 في  ،كعد محاولة لتحسين المسوقين بضرورة الإستفادة من التطور المذهل لتكنولوجيا المعلوماتكما   

 على  ،الخدمات في ظل كنامي أعداد مستخدمي الإنترنت، و كفعيل التسويق الإلكتروني للسلع

 ى إلىمما أد ،من التجارة التقليدية إلى التجارة الإلكترونية ،ق الإنتقاليإختلاف مستوياتهم عن طر 

 .والإستهلاكالإنتاج  كفعيل عمليات 
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 والتي تحاول  ،هدافالأالمضامين و  متعددةبكم هائل من الإعلانات  نفسه محاصرا حيث يجد الفرد 

 بعد حصوله  ،من خلال القيام بعملية الشراء ،وتحفيز سلوكياكه ودفعه للإستهلاك ،هاكهاتأثير في إتجلا

  ،نشاء قيمة المستهل بأن مختلف المؤسسات عملت على إ ل ذ ،على المعلومات عبر الإنترنت

 أن يضمنها  ،متطلبات على الإعلان الإلكترونيوج وفقا لخصائص و وكسبه وإقناعه بمحتوى المنت

 .لضمان كسوق ناجح وكسب مستهلكين بمختلف الصفات والدرجات

 لام المنتج بين أطراف العملية إست، و وكتمثل طبيعة الإستهلاك خصوصا في الجزائر بطابع البيع المباشر 

 ، يبيع السلعرض و من بين أهم المواقع الخاصة يع، و بالإستعانة بنمط إعلاني معين ،ببعضهم البعض

 .كقديم الخدماتو 

 كسعى وإنما التقليدي، الإعلان عن كثيرا   يختلف لا ومبادئه الحديث مفهومه في الإلكتروني فالإعلان
 الإلكترونية التجارة ظل في خاصة الحالي، الواقع متطلبات مع تجاوبا   به للإهتمام الحديثة المؤسسات

 وهو المستهلكين، من العديد قبل من التكنولوجيا هذه كبني بفضل سريعا   وكطورا   إنتشارا   عرفت التي
 الإعلان طريق عن المستهل  إلى الوصول كيفية في كبير تحدي أمام المؤسسة اليوم الذيجعل الشيء

 .الإلكتروني
  ةعلى شبكة التواصل الفايسبوك التي كضم عدة عمليات كسويق مختلف ،Best Shopصفحة 

 أفضل مما جعل من إحتوائها على ، و بأسعار مناسبة وخدمات أسرع، و لمنتجات ذات جودة عالية

 .عبر العديد من نواحي الجزائر ،عدد معتبر من المستهلكين

 :ومنه نطرح الإشكال التالي 

ات التي تشكلت لدى المستهلكين الجزائريين نحو التسوق عبر الإنترنت، ماهي الإتجاه -
 من خلال الإعلان الإلكتروني؟
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 :عززناها بالأسئلة الفرعية الآكية ،ثراء هذه الإشكاليةلإو 

 على الفيسبوك ؟ Best Shopصفحة  من وجهة نكر متابعماهي مميزات الإعلان الإلكتروني  (0
 على الفيسبوك؟Best Shop متابععلان الالكتروني لدى ما الصورة التي كشكلت عن الا (9
 نحو التسوق الإلكتروني؟  Best Shopصفحة  متابع ماهي إتجاهات (3
 :أهمية البحث (1
 في السنوات الأخيرة وذل  ،ع البحث قد أخذ إهتماما كبيرا من الكتاب والباحثينو عتبر موضي 

 ، التي (الإنترنت)  ة العالمية للمعلوماتم للشبكوزيادة الإستخدا ،مع ظهور ككنولوجيا المعلومات

 .صبحت كطرح أشكالا على المؤسسات في كيفية كسويق منتجاتها إلكترونياأ

 ملاحكة الباحث لوجود قابلية ، و هذه الدراسة تمثل إضافة هامة لموضوع التسويق الإلكتروني 

 .اس والأعمارداخل الجزائر بمختلف الأجن ،كبيرة نحوه عن طريق العديد من المستهلكين

 ما يساعدها في كصميم الرسائل  ،مدى أهمية دراسة المستهل  للمنتج بالنسبة للمؤسسة 

 .للتأثير بالدرجة الأولى على السلوك الإستهلاكي للفرد ،الإعلانية الإلكترونية

 :أسباب إختيار الموضوع (2

إذ يمكن حصرها  ،ومنها ما هو شخصي ،ماهو موضوعي ،دة دوافع منهايرجع إختيار الموضوع لع
 :فيمايلي

 :الأسباب الموضوعية (1
الذي لازال يفتقر للعديد من  ،وخاصة الإعلان الإلكتروني ،حداثة الموضوع من حيث الدراسة -

 .الدراسات في الجزائر
 (الإكصال والتسويق) علاقة موضوع هذا البحث بالتخصص المدروس  -
 .ةوالمجال الإلكتروني بصفة عام ،مدى حيوية مجال الإنترنت -
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 :الأسباب الذاتية

 .خصوصا ما كعلق منه بالإنترنت ،من المواضيعالإهتمام والميول الشخصي لهذا النوع  -
في فهم العلاقة والإتجاه للفرد  ،القناعة الشخصية بقيمة هذا النوع من البحوث والدراسات -

 .قصد تحقيق هدف إستهلاكي ،نحو إتخاذ نمط كسوق معين ،(الجزائري) المستهل  
 :ف الدراسةأهدا (3
مهم  ،بإعتبار أن كوجهه نحو التسوق عبر الإنترنت ،محاولة كسليط الضوء على المستهل  الجزائري -

 .من خلال الإعلان الإلكتروني بمختلف أشكاله
 .الذي أصبح أكثر من ضرورة لإكصال المؤسسة بالمستهل  ،ز قيمة التسويق الإلكترونيار إب -
الإتجاه وجذب المستهل  ، و ومدى أهميته كونه يحدد الطريق ،التعرف على دور الإعلان الإلكتروني -

 .بجودة المنتج الإلكتروني
والتعرف أيضا على المزايا التي كقدمها المؤسسة  ،كذل  إبراز خصوصيات الإعلان الإلكتروني -

Best Shop والمستهل  الجزائري معا. 
 Best من خلال دراسة صفحة وسبل كطويره  ،التعرف على واقع الإعلان الإلكتروني في الجزائر -

Shopوإستقصاء لعينة من مستهلكيها  ،على الفايسبوك. 
 :الدراسات السابقة  (4

 إلا أننا لا  ،لحداثة هذا الموضوع خاصة في الجزائر ،كعتبر الدراسات السابقة في هذا الموضوع قليلة جدا

  .نينجزم بوجود بعض الدراسات التي أشارت في مضمونها إلى التسوق الإلكترو 

 :الدراسة الأولى .1

 للدكتور بختي  ،دراسة حالة الجزائر ،كطبيقاكه في مجال التسويقدور الأنترنت و : أطروحة دكتوراه بعنوان

 حيث كوصل  ،9113لسنة  ،13بجامعة الجزائر  ،علوم التسيير، كلية العلوم الإقتصادية و إبراهيم

 ممارسة التجارة  لا كزال بعيدة نوعاما عن ،لى أن أغلب المؤسسات الجزائريةإالباحث من خلال بحثه 

 ومنه التسويق الإلكتروني بسبب غياب البنية التحتية اللازمة لقيامها في الجزائر رغم الجهود  ،الإلكترونية
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 .المبذولة في مجال الإكصال

 :الدراسة الثانية .2

  ،لال المزيج التسويقيكفعيل التوجه نحو الزبون من خالتسويق الإلكتروني و : بعنوان مذكرة ماجستير،

  ،كلية العلوم الإقتصادية وعلوم التسيير  ،للباحثة الخنساء سعادي ،دراسة كقيمية لمؤسسة بريد الجزائر

حيث كوصلت الباحثة إلى أنه ضرورة حشد القوة المادية  ،9112سنة  ،بجامعة بن يوسف بن خدة
 وكوفير الكفاءات وضرورة  ،ويق الإلكترونيلإنجاح كبني التس ،والبشرية اللازمة في المؤسسة الجزائرية

 .كوسيعها وجعلها في متناول كل فئات المجتمع، وكطويرها و الإهتمام أكثر بالإنترنت

 :الدراسة الثالثة .3

 دراسة عينة من  ،كأثير الإعلان الإلكتروني على السلوك الإستهلاكي :انو بعن ،أطروحة دكتوراه

 كلية العلوم الإقتصادية والعلوم التجارية وعلوم   ،ي عمر حمزةللدكتور زواو ، المستهلكين الجزائريين

 حيث كوصل الباحث من خلال بحثه إلى أن الإعلان  ،9109سنة ، 13بجامعة الجزائر ،التسيير

 ،وسهولة إستخدامه ،أنواعه دوذل  لتعد ،الإلكتروني من أهم الأشكال كطبيقا في الواقع الفعلي

 وكذل   ،في إستخدام الأنترنت ةالإقتصادية كتميز بمحدوديتها الكبير بالرغم من أن أغلب المؤسسات  

 كوصل إلى أن أغلب أفراد المستجوبين هم الأكثر عرضة لتأثير الإعلان الإلكتروني لإحتكاكهم

 .بتطبيقات الإنترنت 

 :الدراسة الرابعة .4

 للباحثة ربيعة  ،رنةدراسة وصفية تحليلية مقا ،الإعلان عبر الأنترنت :بعنوان ،مذكرة الماجستير

 حيث كوصلت الباحثة إلا  ،9112لسنة  ،13بجامعة الجزائر  ،كلية العلوم السياسية والإعلام  ،فندوشي

 ساهم في كطوير سابق ،أشكال الإعلان الإلكتروني من أن بروز الإعلان عبر الإنترنت الذي يعد

 كما أشارت   ،(الوسائطية والتفاعلية) جية فإن الأنترنت كتمتع بالإزداو وبالتالي  ،(الإعلان التقليدي)  
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 بسبب التطورات التي  ،إلى وجوب كوجه مؤسستنا الإقتصادية إلى هذا النوع من الممارسات الإعلانية

 .كعرفها بيئة الأعمال العالمية

 :منهج الدراسة  (5

  لام والإكصال، عدة مناهج علمية يستعملها في دراسته يمل  الباحث في مجال علوم الإع

  وأبحاثه، تختلف حسب المشكلة محل البحث، وجوانبها والآثار المحيطة بها، ولذل  يعد 

  المنهج العمود الفقري في كصميم البحوث، لأنه الخطة التي تحتوي على خطوات تحدد 

 .المفاهيم و إطار الدراسة

  في إطار كندرج الدراسة هذه ،وبإعتبار هذه الدراسة كفرض على الباحث إكباع منهج دون آخر

 الإستقراء ، منها الإستنتاج و الذي يعتمد على عدة أساليب في المعالجة ،المسحية الوصفية الدراسة

 .من خلال كبني المستهلكين الجزائريين خاصة فئة الشباب للتسوق عبر الإنترنت ،للوصول إلى أهداف

 تحديدها، وكبرير هرة و ويعنى بوصف الكا'' حسب موقع اليسير بأنه  ،يعرف المنهج المسح الوصفي

  .1''والمقارنة ،التقييم أو ،الكروف والممارسات

 أي دون الطبيعي وضعها في الكاهرة دراسة ":بأنه زيان محمد الباحث حسب المسحي المنهج يعرف
 في الحال هو كما اصطناعية غير طبيعية ظروف الكاهرة دراسة أي الباحث قبل من تحت كدخل 
 "التجريبي المنهج 
 الموقف في معينة الكاهرة وصف ":بأنه الله عبد صالح الرحمن عبد و فودة محمود حلمي الباحث فهوعر 

 .2"فيها المؤثرة والعوامل الكاهرة كل  خصائص بتحليل قوم في الراهن 
 يمكن بفضله إذ الحيوية القضايا من لجمع تحليلية عملية عن عبارة هو المسحي المنهج فإن وعموما

 هي التي الجوانب على والتعرف دراسته في نرغب الذي بالموضوع المحيطة كروفال على الوقوف 
  .شامل وكقييم كفسير إلى بحاجة 

                                                           
 .92/29/9252، التاريخ 52:91، التوقيت  http://alyaseer.net/vb/showthread.php?t=10627الموقع  1 
 .982-982، ص 2004 ، الجزائر ، الجامعية المطبوعات ديوان ،3 ،ط والاكصال الاعلام علوم في العلمي البحث مناهج مرسلي، بن احمد  2
 

http://alyaseer.net/vb/showthread.php?t=10627
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 المناهج من يعتبر حيث الدراسة، موضوع و يتوافق كونه الأخرى المناهج دون اختياره تم وقد
 .الوصفية الدراسات في المستعملة

 :مجتمع البحث  (6

 : مجتمع البحث

 نتقاء مفردات البحث، والتي من خلاله إ طار الكلي الذي يتمالإ}: لبحث على أنهيعرف مجتمع ا

 .1{كشكل هي الاخرى عينة الدراسة

 كما يعد تحديد مجتمع البحث خطوة المهمة من خطوات البحث العلمي، حيث يتطلب من الباحث 

 الزماني والمكاني للبحث  أن يحدد المجتمع الذي يود إجراء الدراسة عليه، وهذا له علاقة في التحديد

 :عد أثرا هاما وذل  للأسباب التاليةلذل  فإن حصر مجتمع البحث ي

  يسهل على الباحث القيام بالدراسة بشكل سهل ويسير، دون التخبط في إختيار أفراد أو 

 .جماعات لا تخضع لمواصفات البحث المطروح

 إلى فشل الدراسة إن عدم تحديد مجتمع الدراسة بشكل يقترب إلى الدقة يؤدي. 

 .2إن عدم تحديد عناصر مجتمع الدراسة يصعب على الباحث إختيار وتحديد العينة التي تمثله

 و الاخرى العناصر من غيرها عن تميزها مشتركة خصائص عدة أو خاصية لها عناصر مجموعة هو أو
 .3التقصي أو البحث عليها التي يجرى 

 .على الفايسبوكBest Shopمتجر  شتريين فيالمالمتمثل في تم تحديد مجتمع البحث و 

 .المجتمع المتاح، المجيبين على الإستمارة

 .هم متتبعي الصفحة حتى الذين لم يجيبوا: المجتمع المستهدف

                                                           
1
 32-92ص ، ص 9222، 3، ط(مصر)الأسس العلمية لكتابة الرسائل الجامعية، دار الفجر للنشر والتوزيع، القاهرة : محمد منير حجاب  

 925-922، ص ص 9222، دط، (الأردن)منهجية البحث العلوم الإنسانية، الأصلية للنشر والتوزيع، عمان : نبيل محمد عبد الهادي  2
3
،ص  9101منهجية البحث العلمي في العلوم الانسانية، كرجمة بوزيد صحراوي، كمال بوشرف، سعيد سبعون، دار القصبة، الجزائر، : موريس انجرس  

92. 
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 :ادوات جمع البيانات (2

 يستلزم البحث، لإشكالية بالنسبة الموضوعية النتائج إلى الوصول من الباحث يمكن حتى
 كستخدمها التي هي الأدوات وهذه المعلومات، جمع في طرق و اتأدو  استخدام الباحث من
 البحث أدوات بين من و معين، منهج ضمن البحث في المستهدفة البيانات جمع عملية في

 :دراستنا في سنستخدم العلمي

 تميزها خصائص من كتمتع لما المعلومات، جمع أساليب أهم من الاستمارة كعتبر: استمارة الاستبيان
 .الكاهرة طبيعة مع كتفق و الأساليب من يرهاغ عن 

 التوضيح هو بذل  الاستبيان و وعرفه، أوضحه بمعنى الأمر استبان الفعل من مشتقة الاستبيان كلمة
 يحضرها التي الأسئلة من القائمة كل  هو الاستبيان فان العلمي البحث في بالأمر، لهذا والتعريف

 من المبحوث الى لتقدم الموضوعة الخطة إطار في المبحوث وعالموض عن كعبيرها في بعناية الباحث 
 المدروسة، الكاهرة لتوضيح المطلوبة البيانات و المعلومات كتضمن إجابات على الحصول اجل

 .المختلفة جوانبها من وكعريفها
 أو الاستفتاءأو  الاستقصاء مثل عديدة أسماء تحت العلمية البحثية الأوساط في الاستبيان يعرف
 .الاستبار

 طرف من ومحددة ضرةمح وهي المبحوث عنها يجيب التي عامة أسئلة مجموعةأنها   على كعرفو  
 1.الباحث

 الأفراد استثارة يستهدف الذي البيانات جمع أسلوب " :هو الاستفتاء أو الاستبيان أو فالاستقصاء
 المركبطة البيانات إطار في نة،معي أفكار أو أراء أو حقائق لتقديم ومقننة منهجية، بطريقة المبحوثين
 ."البيانات هذه في للمبحوثين الذاتي التقرير في الباحث من كدخل دون أهدافها، و الدراسة بموضوع

 لموضوع اختيارهم تم الذين الأفراد الى كسلم أو كرسل الأسئلة من مجموعة هو فالاستبيان
 .الباحث من الواردة الأسئلة على إجاباتهم بتسجيل ليقوموا البحث

 وتم التطرق 

 

                                                           
 .991-219 ص ، 2007 الجزائر، الهدى، دار ،1 ط الاجتماعية، علوم في العلمي البحث وأدوات مناهج زرواتي، رشيد  1
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 :تحديد المفاهيم  (8
 : الأنترنت .1
 هي كلمة متكونة من كلمتين ، و ''internet'' حرفية للكلمة هي كرجمة : اصطلاحا -

''intercommencation' 'وكلمة ،وهي كعني ربط أكثر من شيء ببعضه البعض    

''network ''والتي كعني الشبكة. 

 '' ومن الكلمة الثانية الجزء الأول منها  ،''inter ''ول فأستعيرت من الكلمة الأولى الجزء الأ

ne''،  فصارت الكلمة''internet ''1لمعمت أرجاء العاي شبكة دولية بحكم أنها إنتشرت و وه. 

المختلفة يين من أجهزة الحاسوب لاف من الشبكات وملاآهى شبكة عالمية كربط عدة  الانترنت
 .العالم في والأحجامنواع لأا

 فراد والمؤسسات للتواصل وكبادل لأيستخدمها ا كصالالإفى كونها كوفر وسيلة  الانترنتن فائدة وككم 

 .2المعلومات
 : الإعلان .9
 :3لغة -

 .كوحي بالإظهار والإشهار والجهر بالشيء ،ومصدرها العلانية ،يعلن ،كلمة إعلان

 : إصطلاحا -

 الوسائل المستخدمة لتعريف الجمهور  كعرف دائرة المعارف الفرنسية الكبرى الإعلان على أنه مجموع

 .بمنشأة تجارية أو صناعية بامتياز منتجاتها والإيعاز إليه بطريقة ما بحاجته إليها

 

                                                           
1
 .90:22، الساعة 00/12/9102موقع ويكبيديا، اليوم   
 .12، ص9102البرنامج التمهيدى للتدرب على استخدام الحاسوب والانترنت، جامعة سبها، مكتب التدريب،  : إبراهيم نصر2

 .91:02، الساعة 09/12/9102، اليوم www.almaany.comالموقع   3

http://www.almaany.com/
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 ويعرف علي السلمي الإعلان بأنه عملية اكصال غير شخصي من خلال وسائل الاكصال العامة 

 لمستهلكين، حيث يفصح المعلن بواسطة معلنين يدفعون ثمنا لتوصيل معلومات معينة إلى فئات من ا

 .1عن شخصيته
 : الإعلان الإلكتروني .3

 الحديثة والذي  ،وهو ذل  الإعلان الحديث الذي يعتمد على ككنولوجيا المعلومات والإكصال

 من أعمدة الإعلانات الإلكترونية  ،إذ يشمل كل ماهو إلكتروني ،يستخدم الإنترنت كداعم لقيامه

 .الخ....ة حواسيب آليو هواكف نقالة 

 ، وعرف على أنه مات من خلال مختلف وسائل الإعلاميعتبر الإعلان نقل غير شخصي للمعلو 

 الجهود الاكصالية والإعلامية غير الشخصية المدفوعة الأجر والتي كنشر أو كعرض أو كباع من خلال 

 هور معين أحد وسائل الاكصال أو مجموعة منها ، وككهر من خلال شخصية المعلن بهدف كعريف جم

 2بمعلومات معينة وحثه على القيام بسلوك محدد
 :المستهلك .4
 :اصطلاحا -

 بهدف ،هو ذل  الشخص الذي يشتري أو لديه القدرة لشراء المنتجات والخدمات المعروضة للبيع

 ومحور  ،ويعد العنصر الأساسي في العملية التسويقية ،الحاجات والرغبات الشخصية إشباع 

 .النشاط التسويقي

 هو المحفز الوحيد أو الاساسي نمو وازدهار العالم الاقتصادي و يعتبر المستهل  هو العنصر الاساسي ل

 1لقيام عملية التسويق
                                                           

 .0الإعلان الصحفي، الجامعة الإسلامية، كلية الآداب، قسم الصحافة والإعلام، ص: جمعة عبد الفتاح أبو العينين  1
الإلكتروني في المجال التسويقي بالمؤسسة الجزائرية، كلية العلوم الإجتماعية والإنسانية، قسم العلوم  إستخدام الإعلان: ليندة قوريش وركيبة يونسي  2

 .90، ص9102/9100الإنسانية، جامعة العربي بن مهيدي أم البواقي، مذكرة لنيل شهادة الماستر تخصص إكصال وعلاقات عامة، 
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 :الاتجاه .2
 : اصطلاحا -

 ميل عام مكتسب ، نسبي في ثبوكه ، عاطفي في أعماقه ، يؤثر في الدوافع النوعية ، ويوجه سلوك 

 .الفرد

 ن أهذا الأخير، حيث يرى  إنما هو ميل نحوو  ،ي في شكل سلوكأن الاتجاه لا يترجم بشكل حتم

 لأن السلوك متغير تحكمه العديد من المتغيرات  ،السلوك قد لا يتطابقان في بعض الحالاتالاتجاه و 

 .2الأخرى على غرار القدرة الشرائية مثلا
 :المقاربة النظرية (9
 :نشأة التفاعلية الرمزية .1

 كريـات السوسـيولوجية عامـة والنكريـات السوسـيولوجية المعاصـرة ،أن يـرى كثيـر مـن المـؤرخين للن

 التفاعليــة الرمزيــة لــم ككهـــر مــن فــراغ بقــدر مـــا ظهــرت بكهــور النزاعــات الاجتماعيـــة السلوكية، 

 ى إلـى مجموعة منجـذورها الأولـ أو مـا يعـرف أيضـا بالنزاعـات الاجتماعيـة النفسـية، التـي كرجـع

 ف بمدرسة شيكاغو والتـي كأسسـت خـــلال كيين والأوربيين، ولاسيما ما يعر العلماء الأمري

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                     
سلوك المستهل ،كلية العلوم الإقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة العربي بن مهيدي  دور الإعلان الإلكتروني على كوجيه: غديري بثينة  1

 22، ص9102/9102أم البواقي، 
، مجلة الردة لاقتصاد ENIE علامة المؤسسة الوطنية للصناعات الإلكترونية دراسة اتجاهات المستهل  الجزائري نحو: فاكح مجاهدي، شراف براهيمي  2
 .82، ص9102،  10عمال، العدد الأ
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 اليــــون ســــمول ووليام "الســــنوات الأخيــــرة مــــن القــــرن التاســــع عشــــر، وكتمثــــل فـــي تحلــــيلات 

 سـيكولوجية ولاسـيما الأخيـر -ـوع مـن التحلـيلات السوسيوجاءت إسهاماتهما مركبطة بن ،كوماس

 كمــا كرجــع الجــذور الأولــى لهــذه  اكومـاس عنـدما نشـر كتابـه الفـلاح البولنـدي فـي بولنـدا وإ فريقيـ

 الخصــائص والتـي ركــزت علــى دراســة  مـن جامعــة هارفــارد " روبــرت بــارك"النكريــة إلــى تحلـيلات 

 الحضــرية والبيئــة الاجتماعيــة و الثقافيــة والســيكولوجية التــي كــؤثر علــى عمليات التفاعـل بـين 

 الجماعـات المحليـة كمـا جـاءت إسـهامات العديـد مـن مدرسـة شـيكاغو و هارفـــارد لتضـــفي أبعـــادا 

 ية عامـــة وتحـــديثها للنزعـــات الاجتماعيـة السـلوكية وخاصـة تحليليـــة علـــى النكريـــات السوســـيولوج

 "فيشر" عنـد قيـام العديـد مـنهم بـإجراء الكثيـرمن البحـوث الميدانيـة،وكما يضيف كل من

 إن جذور التفاعلية الرمزيـة، أيضـا كركبط بإسهامات بعض علمـاء الـنفس والتربيـة  " ستراوس"و

 جـورج "ة الـى علمـاء الاجتمـاع، وهـذا ماظهرفي الإسهامات الأولى لكـل مـن والفلسـفة بالإضـاف

 اللــذان اســهما كثيــرا فــي كطــوير التحلــيلات  " جـون ديــوي"وعـالم البرجماكيـة الشـهير " ميـد

 يــة والايكولوجيــة إلا ان الســلوكية الواقعيــة وكفســيرها للكثيــرمن الحقــائق الاجتماعيــة والنفســية والبيئ

 كطــور الفاعليــة الرمزيــة اســتمر بعــد ميــد وديــوي بعــد الثلاثينــات والأربعينــات وهــذا مــا ظهــر فــي 

 ـرا اللــذان كــأثرا كثيـ" ايفـــــرت هــــوجز" و" بـــــارك كومـــــاس" و " هربـــــرت بلومـــــر"إســهامات كــل مــن 

 اللذان كأثرا كثيرا بإسهامات روبرت بارك في " ايفـــرت هــوجز" و " بإســهامات روبــرت بــارك فــي

 .مجال الدراسات الحضارية

 :تعريف التفاعلية الرمزية .2

 كسعى التفاعلية الرمزية كنكرية سوسيولوجية لدراسة دور الفرد وسـلوكه في المجتمـع داخل الجماعة
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 ها، مع الاهتمام بمكون عملية التفاعل والتبادل بين الفرد وذاكه او بيئته او بين الذي ينتمي إلي 

 الجماعة والمجتمع الذي يعيش فيه، ومن ثم فالتفاعلية الرمزية كركـز على الفرد أساسا كغيرها من 

  النزعات النفسية الاجتماعية، كما كسعى لتحلـيل نـسق الرمـوز والمعاني التي كترجم في السلوك

 الفردي والدور الوظيفي والسيكولوجي الذي يـقوم على الفرد في المجتمع، في نفس الوقت تحرص

 التفاعلية الرمزية على دراسة المكاهر الرمزية للتفاعل ومركب العلاقة المتبادلة بين الفرد والمجتمع،  

 عكس مجموعة وكيفية كنكيم هذه العـلاقة، ولا سيمامن قبل الفرد في إطار وأسلوب عقلاني ي

 .للفرد واستجاباكه للمواقف والعمليات الاجتماعية( الذاكية)العناصر الداخلية

 :فرضيات النظرية التفاعلية .3

 :يعطينا هربرت بلو مر أوجز صياغة للفرضيات التفاعلية

  إن البشر يتصرفون حيال الأشياء على أساس ما كعنيه كل  الأشياء لهم . 
  ل الاجتماعي في المجتمع الإنسانيهذه المعاني هي نتاج التفاع. 
  وهذه المعاني تحور وكعدل ويـتم كـداولها عبـر عمليـة كأويـل يسـتخدمها كـل فـرد فـي كعاملـه مـع  

 الإشارات التي يواجهها وكنكـر التفاعليـة للتعلـيم علـى انـه ذو بعـدين أحـدهما خـاص والآخـر عـام، 

 لمـــين يبنـــون معـــرفتهم ويتعلمـــون عنـــدما يكونــون قـــادرين علـــى التفاعـــل مـــع ووفقـا لهـذا الـرأي فــان المتع

 . العـــالم الفيزيقي حولهم ومع غيرهم من الأفراد، ويمثل هذا الملمح العام لهذا النموذج

  علاتهم ويمثــــل هــــذا الملمــــح الــــذاتي أو أمــــا المعنــــي فيبنــــي عنــــدما يتأمــــل المتعلمــــون فــــي كفــــا 

 الخاص وعندما يتوافر للمتعلمين الوقت للتمتع بهذين الملمحـين يتسـنى لهـم ربـط الأفكـار القديمــة أو 

 لى ا القدرة عيكتسبو بخبــراتهم الجديــدة ومــن ســمات التفاعليــة أنهــا كطلــب مــن المتعلمــين أن  الســائدة

 بناء التركيبات والتفكير المركب بطريقة نقدية و القدرة على إقناع الآخرين بآرائهم وممارسة الاستقصاء 

 الموجه والتعامل مع التغييـر المفهـوم والتفـاوض الاجتمـاعي وهـذا بجانب القدرة علـى التجريـب 
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 قـديم والجديــد وكــذل  المهــارة فــيوالاستكشـاف والتبريـر والتـدعيم والـدعم وخلـق التفاعـل بـين ال

 للموقـف التعليمـي  معرفته فيكون المعلـم مرشـدا ــم أن يتعــرف أولكطبيــق المعرفــة ،ويتطلــب مــن المعل 

 لمتعلميـه ويستشـير تحـدي أفكـارهم أمـا المـتعلم فتمثـل معرفتـه وأفكـاره المبدئيـة عـن الموضـوع نقطــة 

 .ليقــوم المعلــم بالمســاعدة علــى التوصــل للمعرفــة عــن طريــق مختلــف الأنشــطة والخبرات البدايــة

 ات التفاعلية الرمزيةاهاتج .2
  :يوهوهناك ثلاث اتجاهات أخرى كندرج تحت هذه النزعة وكشمل نفس خصائصها وسماتها العامة 

 لــه كتابـات وليـام كومــاسويمث" APPROACH SITUATIONAL" :الاتجــاه المــوقفي -أ

 الـذي يركـز علـى دراسـة القـيم والاتجاهـات وغيرهـا مـن الوقـائع السـلوكية التـي يجب أن يهتم بها علم  

 .الاجتماع

 ويمـثله تحليلات جورج هو مانز ": APPROACH EXCHANGE" الاتجاه التبادلي -ب 

 عل الاجتماعي وأيضا التطبيقية و يعتبر السلوك الذي يحاول الجمع بين الاتجاهات الموقفية والف

 .الاجتماعي وحدة التحليل الأساسية وموضوع علم الاجتماع ذاكه

 وهـي نكرية كركبط بعلم  ويمثلـه كتابـات كيـرت لـيفن ": THEORY FIELD" نظريـة المجـال -ج

 استجاباكه للموقف الذي كـه و عاتها على الفرد ومجموعة إدراكاالنفس الاجتماعي أساسا وكركز موضو 

 .1ككهر فيه السلوك

 ولقد أثرت التفاعلية الرمزية بقوة في دراسات الاكصال والإعلام حيث استلهم الباحثون في مجال

 الاكصال والإعلام قضايا النكرية، وطبقوها على هذا المجال، وأدى ذل  إلى ظهور عدة نماذج كفسر 

 .التأثيرات المختلفة لوسائل الإعلام 

                                                           
الاستمالات الاقناعية في الاعلان التلفزيوني، كلية العلوم الإجتماعية والإنسانية، قسم علوم الإعلام والإكصال، تخصص علاقات : ابرادكشة سعيدة  1

 .20، ص 9118/9112عامة، جامعة منتوري قسنطينة، 
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 اء الاهتمام الواسع بنكرية بناء المعنى بعد أن كوصلت بحوث التأثير إلى محدودية كأثير وسائل الإعلامج

 على القيم والاتجاهات وقواعد السلوك، وبالتالي اتجهت إلى التركيز على الجوانب الإدراكية والمعرفية،  

 دت بحوث الإعلام من وفي هذا السياق طرح سؤال كيف يطور البشر معرفتهم بالواقع؟ واستفا

 اجتهادات علوم الاجتماع والأنثروبولوجيا واللغة والنفس، واهتمت بدور وسائل الإعلام في نقل 

 الحقائق، ودور الكلمات والرموز وقواعد اللغة وطبيعة المعاني واستخداماتها في عملية المعرفة وبناء 

 .1المعنى

 :فرضيات التفاعلية الرمزية .5

 كذل  و  وير المجتمع أو في المحافكة عليه،الرمزي على دور اللغة كعامل سواء في كط يؤكد منكور التفاعل

 هذا بمثابة مدخل إجتماعي نفسي يؤكد العلاقـة بـين الأنشطة  صياغة الأنشطة الذهنية للأفراد، و في

 هذا يشير أصحاب المنكور المذكور إلى أن الناسو  ،عملية الإكصال الإجتماعيالذهنية للفرد و 

 .يشكلون أو يقدمون بشكل جماعي آراءهم عن البيئة التي يتصارعون معها 

 ب الفرد للمعاني  كما أن التفاعلية الرمزية كعتبر مدخلا من المداخل الإجتماعية التي كفسر إكتسا 

 التوقعات عن الأخريين من خلال نكام المعاني الذي يميز الثقافات عن الصور و التي كسهم في رسم 

 يمكن الإشارة إلى سـياقو  ،يؤثر في بناءات الصور في عقول الأفراد داخل هذه الثقافاتو  ،بعضـها

 :ذه النكرية فيما يليلهالفـروض الأساسية  

 ، كشكل مساهمة الأفراد في المعـاني المشـتركة للمجتمع على أنه نكام من المعانييمكن النكر  -
 ، كقـود بدورهاات مسـتقرة ومفهومـة للمجتمـعكنشأ منه كوقع ،المركبطة برموز اللغة نشاطا شخصيا

 . إلى أنماط متوقعة من السلوك 
                                                           

 
 .99/60/9691، اليوم 93:31، الساعة http://www.ahewar.orgحسني إبراهيم عبد العليم،  الموقع  1

http://www.ahewar.org/
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 هي ماهي إلا بناء مصنف للمعـاني، و  ،الماديةسلوكية فإن الحقائق الإجتماعية و من وجهة النكر ال  -

 جماعي أو كفسير الحقائق هـو حاصـل إكفاق همة الفردية والجماعية في التفاعل الرمزي، و حصيلة المسا

 .ذو صفة ذاكية فردية

 هي بنـى شخصـية  ،ما يعتقدونه عن ذواتهمو  ،أفكارهم عن غيرهمالروابط التي كوحد الأفراد و  -

 ،عـن ذواتهمين عن الأخرين و بذل  فالمعتقدات الذاكية للمواطنللمعاني نشأت عن التفاعل الرمزي، و 
 . هي أكثر الحقائق أهمية للحياة الإجتماعية

 اني التي كربط الناس بهذا الموقف، المعفردي في موقف ما على المضامين و ليسترشد السلوك ا  -

 ، و لكنه ثمرة أبنيـة ذاكيـة حوليكي أو إستجابة آلية لمؤثر خارجيهكذا فالسلوك ليس رد فعل أوكوماكو 

 .المتطلبات الإجتماعية للمواقفو  الآخرينو لنفس ا 

  الإكصـال يق فكرة التفاعلية الرمزية كتابمن بين الجهود الملحوظة من باحثي الإكصال في كطب -

ثلاثـة فروض أساسية عن " دينـيس ألكسـندر" و" دون فولس" قد قدم و  ،السلوك الإجتماعيو  
 :هي كالتاليو  ،التفاعل الرمزيالإكصال و 

 وهذا يوافـق السابقة لحد كبير في هذا العالم إن ما نعرفه عن عالمنا هو نتيجة لخبراكنا الاكصالية ، 

 أن  ،"ألكسـندر"و "فولس " وقد ذكر كل من  ،عن التفاعل و الرموز الثقافية " سولمون" فكرة 

 فالإعلام هو المصدر الأول للخبرة غيـر  ،الاكصال يسمح بنقل الأفكار المبهمة دون خبرة شعورية

 . لهذا السبب يبرز كأثيره في كركيب الواقع الإجتماعيو ، المباشرة

 كعـدو  ،المواقـفوالدور و  ،مفاهيم الذاتيأتي ذل  من خلال كوجيه و  ،لمرشديقوم الإكصال بدور ا 

 ، لكن يمكن الإختلاف في إستخدام الإكصال في مواضيع المفاهيم نتاج خبراكنا في البيئةهذه  



17 
 

 "سولمون"وهذا يشابه النقطة التي أشار إليها  ،الآخرين في هذه المواقفو  ،مختلفـة كركبط بفهمنا لأنفسنا

 .ن كعلم الثقافة و التنبؤ بسلوك الآخرينعـ 

  التأثير المتعـددو  ،الإعتماد المتبادلمن كفاعلات معقدة كتضمن الفعل و  يتكون الإكصال،  

 فهمنـا أن كذكرنا و  ،"ألكسندر" و " فولس " ظروف الموقف وقد أوضح كل من و  ،علاقـات الأفرادو 

 .مع رموز الإعلام التوحديتم من خلال التفاعل و  ،مكاننالعالمنـا و 

بفكرة كبـادل التفاعـل من خلال اهتمامها  ،وكبرز أهمية التفاعلية الرمزية أيضا في دراسة الإكصال
 . إستخدام المعاني المشتركة كأساس للتفسير الفردي للعالم الموضوعيالإجتماعي، و 

  :ةالتفاعلية الرمزية في الدراسات الإتصالي.6

 مزي بإعتبارها من أهم النكريات السيكولوجية الرائدة في مجال دراسة إن دراسة نكرية التفاعل الر 

 ، لا يمكن أن نخوض في أفكارها العامة بقدر ما نركز حاليا بصورة موجزة لعـرض الإعلام الإكصال

 تمييزها عملية الإكصال بأنهـا عمليـة وبتحديدها و  ،كصوراتها التي يحدث فيها بوضوحهم أفكارها و أ

 .هرمزي ذاكالتفاعل ال

 جتمـاعي منكور السلوك الإالإكصال و  بالرمزية لدارسي الإكصال في كتا وكتضح أهمية التفاعلية 

 ألكسندر في   سنة0228فـالس، دنـيس . ف.دون : حيث قام بإعداده كل من  ،التفاعلية الرمزية

 بـدرجات مختلفـة لمعايير هذا الكتاب أسسا تحليلاتها على كعريف الإكصال بإعتباره  سلوكا رمزيا ينـتج 

 . قيم مشتركة بين المشاركينو 

 الأفكار العامة التي ككشف لنا بوضوح عن هذا التعريف لعمليـة و  ،ويمكن تحديد العناصر الأساسية 

 . اد نكرية التفاعل الرمزي للإكصال، كما حددها بالفعل رو الإكصال
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  غيرهـا مـن العناصـرالمجتمع و والنفس و ل بتحديد العلاقة المتبادلة بين العق" جورج ميد "إهتم 

  أو بـين الأشـخاص ،الشخصـيوالتفاعل الـذاتي و  ،الأساسية التي كشكل طبيعة أنماط الإكصال 

 . إعتبارها من الميكانزمات الأساسيةو 

 تحـدد أنمـاط الإكصـال الذاتي  المعاني التيو  ،الإشاراتوالتي كتضمن الرموز و  ،ضرورة استخدام اللغة 

 .كفسر العلاقات الإجتماعية بصورة عامةو  ،الجماعاتوبين الأفراد و 

  ردود الأفعال و  ،انتقال الأفعال الإجتماعيةو  ،الإكصاللتفاعل و المصدر لعمليات ا يعتبر الفعل هو 

 . من الحالة الفردية إلى الجمعية ،القيموالسلوك والإتجاهات و 

  الجماعات عن طريق أنماط و  ،سلوك الأفراد ، لكن يتم كشكيليتجدد السلوك بواسطة الأفراد 

 . الإعلامية المختلفةالية و أو الوسائل الإكص ،(اللغة ) الإكصال الرمزي و  ،التفاعل

   ميد" أكد عليه كل من  هذا ماو  ،الجماعي عن طريق التأثر بطبيعة الموقفيتأثر السلوك الفردي و 

 لكنها و  ،لتفاعل موجهة لتحقيق أهداف معينةأنماط ا، لا سيما أن طبيعة هذا السلوك و "و بلومر  

 . الجماعاتفراد و الذي يشكل الكثير من سلوك الأ ،كتـأثر بطبيعة الموقف

 خلال طبيعة الحياة الإجتماعية والمجتمعية التي نعـيش  من ،الجماعيةكتشكل طبيعة الذات الفردية و  

 ن داخل كل ذات لكـمع الآخـرين، و  والجماعي ،أداة الإكصال الفرديشيء محير و إعتبارها فيها، و 

 أساليب الإكصالو  ،، و التعبير عن ذل  كلـه عـن طريـق أنماطفردية يوجد نشاط وإبداع وفرص للتعبير

 البشري 

 كقـدم  ، فهيدورا مهما في المجتمعات الحديثة من الواضح أن وسائل الإكصال الجماهيرية تمارس
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 كضفي على من يتلقون الرسالة الإعلامية صبغة و  ،اللونركة و والح ،الصورةكفسيرات للواقع بالكلمة و 

 . ذاكية 

 أما ما يقرؤونـه الإجتماعي من خلال ما يسمعونه و و، راد معاني مشتركة للواقع المادييبني الأفو 

 .يشاهدونه

 يمكن أن يتحدد جزئيا من خلال التفسيرات التي  ،الإجتماعي فإن سلوكهم الشخصي و ثمومن  

 ت بديلة عنها، القضايا التي لا كوجد مصادر معلوماو  ،ائل الإعلام للأحداث الإجتماعيةكقدمها وس

 هو ضروري لفهم التأثيرات غير نماذج المستخدمة في بحوث الإكصال، و يعـد هـذا أحد أعقد الو 

 .بعيـدة المدى لوسائل الإعلام سواءا أكان ذل  على مستوى الأفراد أو الجماعاتو  ،المباشرة

 من أبرز  ،0299سنة " الرأي العام " بعنوان  المؤلف الكلاسيكي الذي كتبه ولتر ليبمان ولعل 

 على أن الصفات الحقيقية للواقع الإجتماعي ليست لها غالبا علاقة بمعتقدات تحول هـذا  ،الأمثلة

 الواقع،فقد ناقش الكتاب كيف أن التفسيرات التي كقدمها الصحف عن الأحداث يمكن أن كغير 

 من أنماط سلوكهم إتجاه هذا ضا يبالتالي كغير أكفسيرات الناس عن الواقع الحقيقي، و شكل كبيـر ب

 .عالواق

 ، لكن علـى على أساس ما يحدث أو ما وقع فعلامن ذل  أنهم يتصرفون ليس " ليبمان " استنتج و  

 نقلتها الصحافة،  يه من الصور التيهذا الموقف حصلوا علس ما يعتقدون أنه الموقف الحقيقي، و أسا

 والذي لم يتوقعه  ، كفسيرات ليست لها في الغالب سوى نصيب محدود مما قد وقع فعلاو  ،هي معانو 

 التـي كنقل أيضا بناءات طبق على وسائل الإعلام الأخـرى و أن هذه الفكرة كن، 0299ليبمان  في 
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 .1مشوهة عن الواقع

كساعدنا هذه النكرية في  والإعلان الإلكتروني قد ونكرا لأن هذه الدراسة تهدف إلى سلوك المستهل 
 .دراستنا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
افعلان في التلفزيون الجزائري، كلية العلوم الإنسانية والإجتماعية، قسم علوم الإعلام والإكصال، تخصص إكصال وعلاقات عامة، جامعة : مريم زعتر  1

 .23-29-20، ص ص 9112/9118منتوري قسنطينة، 
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 :الإطار النظري
 التسوق عبر الأنترنت: المبحث الأول

 تعريف التسوق عبر الأنترنت: المطلب الأول

 من ابرز نشاطات التجارة الإلكترونية التي كتم عبر الإنترنت، ذل  أن يعتبر التسوق عبر الأنترنت

 لتسويقية في إحدى الوظائف المنكمة التي كسعى إلى كسهيل كبادل وإنسياب المنتجات من الوظيفة ا 

 المنتج إلى المستهل ، من خلال إستخدام أدوات وأساليب معينة بحيث تحقق المنافع المطلوبة لأطراف 

 1.العملية التسويقية

 لتجارية التبادلية بين الأطراف ق بأنه إستخدام الوسائل الإلكترونية في إجراء العمليات ايعرف التسو 

 المعنية، لابد من عمليات الإكصال المباشر، وهو عملية بيع وشراء السلع والخدمات عبر شبكة 

 .2الإنترنت

 ويعرف على أنه إدارة التفاعل بين الشركة والمستهل ، ضمن البيئة المتوقعة من أجل تحقيق التبادل

 كعتمد على ثقافة وككنولوجيا  الإفتراضية للتسوق عبر الأنترنتأما البيئة المشترك من منافع مشتركة،  

 الأنترنت، لذل  فإن عملية التسوق الإلكتروني لا كركز فقط على عملاء البيع والشراء، وإنما كطبيق 

 .3وكنفيذ الأدوات التسويقية إلكترونيا

 لإكصال المباشر أو عملية كما يعرف التسوق بأنه كعامل تجاري قائم على كفاعل أطراف التبادل بين ا

 بيع وشراء السلع والخدمات عبر الإنترنت، وهذه التعاريف على الرغم من صحتها لا كتضمن حيوية 

 التسوق الإلكتروني والتي كعني السمة المميزة في كطبيق وممارسة التسوق الإلكتروني، حيث ينطوي على 
                                                           

1
  .01ديلمي ، محاضرات في التسويق الإلكتروني، قسم العلوم التجارية،عمان الاردن،ص.أ 
2
  .22، دار الإعصار العلمي للنشر والتوزيع، عمان الأردن، ص9101سمرة كوفيق صبرة، التسويق الإلكتروني، الطبعة الأولى،   

3
، 9118دئ التسويق الحديث بين النكرية والتطبيق، دار المسيرة للنشر والتوزيع، عمان الأردن ،الطبعة الأولى، مصطفى الشيخ، مبا.عبد الباسط حسونة و د.زكرياء عزام و د  
 .290-292ص
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 لحديثة المتجددة بما يؤدي إلى إحداث ثورية في حالة من كوحد الحاجات المتغيرة للعملاء والتقنيات ا

 الطريقة التي كؤدي بها الأعمال لذا يمكن أن نعتبر التسويق الإلكتروني هو ككنولوجيا التغير وذل  لما 

 .1حدث من تحولات جوهرية في مسار وفلسفة وكطبيقات التسويق

 والخبراء في مجال التسويق في كطوير هو الإستفادة من الخبرة  ناك من يرى أن التسويق عبر الأنترنته

 إستراكيجيات جديدة وناجحة وفورية تمكن من تحقيق الأهداف والغايات الحالية بشكل أسرع من 

 التسويق التقليدي بالإضافة إلى كوسع ونمو الأعمال بدرجة كبيرة في وقت قصير وبإستثمار أقل لرأس

 .2المال 

  إلى مجموعة من الأنشطة التسويقية التي كعتمد على الوسائط يشير وبالتالي فإن التسوق عبر الأنترنت

 .الإلكترونية وشبكات الحاسبات الآلية والإنترنت

 ويقصد بشبكات الحاسبات مجموعة الحاسبات الآلية المتصلة ببعضها وكتبادل البيانات وكستخدم 

ا الخاصة بها أما الوسائط مع إحتفاظها بقدراته( برامج) والغير مادية ( أجهزة) الموارد المادية 
الإلكترونية فتتمثل في القنوات التي يتم من خلالها التداول الإلكتروني للبيانات في صورها المختلفة 

 3داخل شبكات الحاسبات الآلية

 

 

 

 

 

                                                           
1
 .90-92،ص 9102محمد علي أبو العلا، التسويق الإعلاني والإلكتروني،دار العلم والإيمان للنشر والتوزيع،كفر الشيخ مصر ،الطبعة الأولى ،  
   .098، ص9112دالله فرغلي، ككنولوجيا المعلومات ودورها في التسويق التقليدي والإلكتروني، القاهرة، إيتراك، دون طبعة، علي موسى، عب 2
3
 .221، ص9113محمد فريد الصحن وآخرون، إدارة التسويق في بيئة العولمة والإنترنت، الدار الجامعية، الإسكندرية مصر، دون طبعة،   
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 عبر الأنترنتخصائص التسوق : المطلب الثاني

حيث إن الإعلان عن  كانت عملية التسويق للمنتج مكلفة جدا في السابق، :إنخفاض التكلفة .0
المنتج كان يتم بواسطة الوسائل التقليدية، أما الآن فيمكن كسويقه عبر شبكة الانترنت وبتكلفة 

 .ضئيلة جدا

لا كعرف الحدود  ق عبر الأنترنتالمستخدمة في التسو  أن الوسائط :تجاوز حدود الدولة .9
بق وإن رغبت في الوصول إلى فقد كانت الشركة كتعامل مع عملاء محليين فقط بالسا, الجغرافية

عملاء دوليين كانت كتكبد مصاريف كبيرة وغير مضمونة العائد، أما الآن فتستطيع الشركة أن 
كضمن إطلاع الجميع على منتجاتها دون أي ككلفة إضافية كذكر، خاصة أن شبكة الإنترنت 

 .متاحة بجميع الدول

الإنترنت رافقها نماء وكطور محتوى المواقع إن معدلات الزيادة في مستخدمي   : الإنتشار الواسع .3
العاملة على الإنترنت، وذل  بإضافة خدمات إلكترونية ومداخل للبريد الإلكتروني والتواصل مع 

 .الموقع

ومن منطلق تمكنه من الوصول لجميع فئات  ق عبر الأنترنتالتسو  :موارد معلومات غنية .2
  بمعلومات كثيرة، بواسطة إستخدام الشركات المستهلكين في شتى أنحاء العالم يزود المستهل

لجميع وسائط التكنولوجيا الرقمية، كالوسائط المسموعة والمقروءة والمرئية، ومن المعروف بأن شبكة 
عبر ق ة وحديثة، وبشكل مشابه قلل التسو الانترنت جعلت المعلومات كثيفة وذات نوعية ممتاز 

 خزين ومن ككلفة من آلية البحث عن المعلومات والت الأنترنت

 .ودقتها الاكصالات من جهة، ومن جهة أخرى زادت هذه التقنية من التوقيت الملائم للمعلومة

والحد من الإنفاق على  العميل عن طريق القوائم البريديةالتواصل المستمر مع  : التواصل الفعال .2
 الإلكتروني يعد التسويق حيث كغطى إلا فئة بسيطة من العملاءالإعلانات الورقية والمرئية التى لا

عميل آلية كواصل ذات فاعلية عالية جدا، من منطلق أنها وسيلة إكصال ذات إتجاهين بين ال
 .والتاجر

من منطلق أن التسويق الإلكتروني يمكن المسوق للمنتج من إستهداف  :الإستهداف الشخصي .0
عديل الإعلانات عبر وذل  من خلال ك, فئة معينة من الأفراد وشريحة خاصة من المستهلكين
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الشبكة، وذل  بتحديد معلومات الفرد المرغوب إطلاعه على المنتج كتحديد العمر، والجنس، 
 .وطبيعة عمله وأي أمور أخرى يراها المسوق ضرورية من العوامل الديموغرافية المختلفة

سبب قابلية ب, الكثير من الخيارات للمستهلكين الإلكتروني حيث يقدم التسويق  تعدد الخيارات .2
بحيث يمكنهم المفاضلة , الوصول إلى منتجات وشركات لم ككن متوفرة بالقرب من المستهلكين

والشراء على الانترنيت والدفع , بين الكثير من العارضين من كل بقاع العالم بسرعة وككلفة قليلة
  .في كثير من الأحيان عبر هذه الشبكة

للشركات كافة الصغيرة منها والكبيرة لدخول  حيث كتيح هذه الشبكة فرصة :متاح للجميع .8
ويساهم التسويق الإلكتروني في فتح المجال أمام , الأسواق العالمية وزيادة فرص البيع والأرباح

الجميع للتسويق لسلعهم أو خبراتهم دون التمييز بين الشركة العملاقة ذات رأس المال الضخم 
 .1دة المواردوبين الفرد العادي أو الشركة الصغيرة محدو 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

 
1
 www.kenanaonline.com ، 18/12/9102، 91:12م، 9109، مفهوم خصائص التسويق الإلكتروني، أحمد السيد الكردي 

http://www.kenanaonline.com/
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 مراحل التسوق عبر الأنترنت: المطلب الثالث

( رغبات -حاجات)وفيها يتم جمع المعلومات الضرورية حول العملاء المركقبين  :مرحلة الإعداد (0
ية كما يتم فيها تحديد الإلكترون والأسواق المستهدفة وطبيعة المنافسة بشتى الوسائل التقليدية أو

 .1فةالأسواق المستهد

في هذه المرحلة تحقق المنكمة عملية الإكصال مع الزبون لتعريفه بالمنتجات التي  :مرحلة الإتصال (9
 :يجري طرحها في الشبكة الإلكترونية عبر الإنترنت وكتكون من أربع مراحل

 كستخدم عدة أدوات ووسائل لتحقيق هذه المرحلة منها الأشرطة الإعلانية : مرحلة جذب الإنتباه
 .الإلكتروني والبريد

 كوفير المعلومات التي يحتاجها الزبون لبناء رأي خاص حول المنتوج : مرحلة كوفير المعلومات اللازمة
 .الجديد

 حتى كنتج هذه المرحلة يجب أن ككون عملية العرض والتقديم عملية فاعلة : مرحلة إثارة الرغبة
 .ويفضل إستخدام ككنولوجيا الوسائط المتعددة

 إذا إقتنع المستهل  بالمتوج المطروح عبر الإنترنت فإنه يتخذ الفعل : لتصرفمرحلة الفعل وا
 .الشرائي

في هذه المرحلة يتم عملية التبادل والتي كعتبر جوهرعملية التسويق الإلكتروني : مرحلة التبادل (3
فيحصل العميل على السلعة أو الخدمة بينما تحصل المنكمة على المقابل النقدي بإستعمال نكم 

 .دفع الآمنةال

إن العملية التسويقية لا كقف عند كسب وإستقطاب عملاء جدد بل لا بد : مرحلة ما بعد البيع (2
 :من الإحتفاظ بهم وينبغي أن كستخدم المنكمة كل الوسائل الإلكترونية لتحقيق ذل  من أهمها

 المجتمعات الإفتراضية وغرف المحادثة. 

 ملاء بكل جديد حول المنتوجالتواصل عبر البريد الإلكترون وكزويد الع. 
                                                           

1
  .أحمد السيد الكردي، مفهوم وخصائص التسويق الإلكتروني ومراحله، موقع سبق ذكره 
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 كوفير قائمة الأسئلة المتكررة. 

 1خدمات الدعم والتحديث. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
-030، ص9112، جامعة القدس، أبو ديس، الطبعة الثانية،"ج التسويقي عبر الإنترنتعناصر المزي"يوسف أحمد أبو فارة، التسويق الإلكتروني  1

038. 



27 
 

 عبر الأنترنتمجالات التسوق : المطلب الرابع

كشمل مجالات كطبيق الأساليب الإلكترونية كافة الأنشطة والعمليات التسويقية والتي هي في خدمة 
 :حو التاليالعملاء المستهدفين وذل  على الن

يمكن إستخدام الأساليب الإلكترونية في إجراء : في مجال الدراسات السابقة وبحوث التسويق .0
البحوث والدراسات التسويقية التي كساعد على إتخاذ القرارات التسويقية بفعالية وبتكلفة أقل وفي 

وث وقت أسرع وبأسلوب يقضي على الكثير من المشكلات المركبطة بإستخدام أساليب بح
 .التسويق التقليدية

  تمكن منكمات الأعمال من إناء قادة بيانات من أجل خدمة أفضل لعملائها من خلال كفضيل
 .ذل  المزيج التسويقي الملام لكل عميل على حدة

  الحصول على أفكار و آراء العملاء لتنمية المنتجات المنتجات الجديدة وذل  من خلال فحص
 .عن الجوانب المختلفة للمنتج وباقي عناصر المزيج التسويقيودراسة مقترحاتهم و شكواهم 

أكاحت الأساليب التكنولوجية الحديثة الفرصة للعديد من الشركات أن : في مجال كصميم المنتجات .9
كقوم بتصميم المنتجات وفق الإحتياجات الفردية للعميل كما تمكنه من أن يقوم بتحديد 

رغبها في العديد من المنتجات ويلاحظ في الوقت الحاضر أن المكونات والإضافات المختلفة التي ي
العديد من الشركات قد نجحت في كطبيق الفكرة من خلال مشاركة العميل في وضع المواصفات 

 .الخاصة الخاصة بالمنتج الذي يطلبه مثل السيارات والدراجات والأجهزة الإلكترونية 
لعبون فدورا في كنشيط العلاقة مه المنتجين من خلال طالما أن العملاء ي: في مجال كسعير المنتجات .3

مد الشركة بالمعلومات ووضع المكونات الخاصة بالمنتج فإن هذا الجور يمكن أن يمتد ليتضمن 
 .التفاوض مع الشركة بشأن الجوانب المركبطة بالسعر

ج عن المنكمة كستخدم منكمات الأعمال الوسائل الإلكترونية بكثافة في التروي: في مجال الترويج .2
 ومنتجاتها من خلال عرض كافة المعلومات والمواد الترويجية المتنوعة بالمواقع والصفحات

الإلكترونية وكقديم حزمة من الأدوات التحفيزية قصيرة الأجل والمصممة لتشيط عملية البيع   .2
 .خلال فترة زمنية معينة

لتفاعل مباشرة مع العملاء على مدى يمكن التسويق الإلكتروني الشركات من ا: في مجال التوزيع .0
ساعة ويقلل إلى حد كبير من إستخدام الوسطاء التسوقيين إذ يقوموا بالتوزيع المباشر للعملاء   92
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كما يتيح إستخدام خدمات الإنترنت ظهور السوق الإفتراضية حيث يستطيع العملاء أن يقوموا 
 .لعملاء مباشرةبإعداد قائمة بالمنتجات المطلوبة ويتم كسليمها إلى ا

كتنوع مجالات خدمة العملاء بإستخدام الوسائل الإلكترونية بدءا من : في مجال خدمة العملاء .2
المساعدة في تحديد الإحتياجات وما يناسب المستهل  مرورا  بالمساعدة في كقديم الخدمات 

والتفاعل اللحكي مع المركبطة بعملية البيع وبخدمات مابعد البيع ويوفر القدر الكبير من المعلومات 
 .1عملاء الشركات

 

  

                                                           
1
 .23-21، ص 9118محمد الصيرفي، التسويق الإلكتروني، دار الفكر الجامعي، الإسكندرية مصر، دون طبعة،   
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 الإعلان الإلكتروني: المبحث الثاني

 الإعلان الإلكتروني وأنواع تعريف: المطلب الأول

 :تعريف الإعلان الإلكتروني .1

لقد أفرزت التطورات التكنولوجية الحديثة مفاهيم جديدة ومبتكرة في عالم التسوق إذ يعتبر الإعلان 
ذه المفاهيم والتي طورت التطبيقات العامة للتسويق الحديث حيث يقوم هذا الإلكتروني أحد أهم ه

 .الإعلان على وسائل وكقنيات إلكترونية رقمية وإفتراضية كالإنترنت مثلا

ويعرف الإعلان الإلكتروني عامة أنه كل  المعلومات الموضوعة تحت كصرف الجمهور عبر مواقع 
 .1تالإنترنت والمتعلقة بالمنتجات والخدما

كما يضيف كعريف آخر أن الإعلان الإلكتروني هو وسيلة كربط بين المنتج والمستهل  إلكترونيا أي 
 .2هو وسيلة حوار أكثر منه وسيلة مطالبة

 وقد لإختلف الباحثون والأكاديميون في كعريف الإعلان الإلكتروني وهذا راجع إلى كعدد إستخداماكه 

يشير الإعلان بالإنترنت : الذييعرف الإعلان الإلكتروني بمايلي ومن بين هذه التعريفات نجد طه طارق
 .3إلى جميع أشكال العرض الترويجي المقدم من معلن معين من خلال شبكة الإنترنت

جميع المعلومات الموضوعة في كصرف الجمهور عبر موقع الإنترنت والمتعلقة بالسلع : ويرى الباحثين أنه
نية بما أنها تهدف إلى جعل الذين يدخلون الموقع إلى شراء هذه والخدمات كعتبر ذات طبيعة إعلا
 .4السلع والمنتجات والخدمات

 

 

                                                           
1
 .001، ص9111ة مصر، محمد أحمد أبو القاسم، التسويق عبر الإنترنت، دار الأمين، الطبعة الأولى، القاهر   
2
  .82، ص0222مي العبدلله سنو، الإكصال في عصر العولمة الدور والتحديات الجديدة، الدار الجامعية، بدون طبعة، بيروت لبنان،  
3
 .988، ص9112طارق طه، التسويق بلإنترنت والتجارة الإلكترونية، دار الجامعة، الإسكندرية مصر،   

4
بر الإنترنت، رسالة لنيل شهادة الماجستير في علوم الإعلام والإكصال،كلية العلوم السياسية والإعلام، جامعة بن يوسف بن ربيعة فندوشي، الإعلان ع  

 .030، ص9112خدة، 
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ويعرف أيضا على أنه يعتبر كل فضاء مدفوع الثمن على الموقع الشبكي أو على شكل بريد 
 .1إلكتروني

 :أنواع الإعلان الإلكتروني .2

 أنواع الإعلان الإلكتروني

بروزه من الناحية العلمية أنماطا متعددة و كصاميم مختلفة وذل  وفق  يأخذ الإعلان الإلكتروني في
 :الأهداف والإستراكيجيات الأساسية للمعلنين و يصنف إلى نوعين أساسين هما

 :الإعلان الإلكتروني عبر الإنترنت .0

يحتل هذا النوع من الإعلانات مساحات وكطبيقات واسعة على الإنترنت إذ يمكن إيجازها فيما 
 :يلي

 ويطلق علها إسم إعلان الإشهارات فهي كتضمن بيانات مختصرة عن : الأشرطة الإعلانية 
 .مؤسسة أو منتج أو خدمة ما بشكل إلكتروني جذاب ما يدفع المستخدم إلى النقر عليه

 ويعبتبر هذا النوع من الإعلانات أكثر إنتشارا من الناحية التطبيقية في الواقع الامادي إذ يعرف

 كل  الإعلانات التي كقع في أعلى أو أسفل أو على جوالنب صفحات الويب في : على أنه  

 شكل مستطيلات وبأحجام مختلفة بحيث كتضمن صورة أو شعار لمؤسسة ما أو منتجها كدعو من

 .2خلاله المستخدم إلى النقر عليه بواسطة الفأرة وذل  بهدف الوصول إلى موقع المعلنين 

 )كصنف وفق مجموعة من المقاييس الموحدة حسب هي : انيرأشكال و أحجام شريط الب  -0
Internasional Advertising Bureau) (IAB) إلى ثمانية أنماط. 

 

 
                                                           

1
 .008، ص9112بشير عباس العلاق، الإكصالات التسويقية الإلكترونية، مؤسسة الوراق، الطبعة الأولى، عمان الأردن،   

2
مع الإعلام والمعلومات، أطروحة الدكتوراه في علوم الإعلام والإكصال،كلية العلوم السياسية والإعلام، جامعة محمد لعقاب، مجت  

 .022،ص9110الجزائر،
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 :و يصنف البانير إلى الأشكال التالية

 هو أكثرها كواجدا حيث يؤدي النقر المباشر عليها إلى الإنتقال بالمستخدم إلى : البانير الأفقي
 .الموقع المعلن عنه

 له كأثير قوي على المستخدم فيزيد من فرص النقر عليه:لبانير الجانبيا. 
 يتميز بالدخول إلى الموقع وتحركه داخل الصفحة بطرق مختلفة : البانير القافز والمتسلل. 
 يكهر وكأنه يطير عبر الصفحة مما يعيق المستخدم عن العمل حتى ينقر عليه : البانير الطائر

 .فحة المعلنللحذف او للإنتقال إلى ص
 وغالبا ما يكهر في صفحة النتائج لمحركات البحث كالغوغل : البانير النصي. 
 :يتطلب كصميم البانير مراعاة مجموعة من الشروط المتمثلة في: شروط تصميم البانير  -9
 .التفاعلية والحيوية في جلب أنكار المستخدمين الإلكترونيين -
 .يلهأن يكون وزن البانير خفيفا بحيث يمكن تحم -
 .تحديد الجهة التي ينتمي إليها الإعلان -
 .إستعمال الألوان الملائمة في كصميم  البانير -
 .1إحتواء البانير على إسم المؤسسة أو علامة المنتج -
 كعُتبر الرعاية الإلكترونية أحد أهم أشكال الإعلان الإلكتروني التي كشمل : الرعاية الإلكترونية

رمز أو علامة المعلن عبر صفحات الويب، وذل  من خلال   سم أوالإبالضرورة الإشارة إلى 
كتابة أو كصميم خلفيات لصفحات الويب كتضمن إسم أو رمز المؤسسة الراعية لتل  الصفحة 

و بالتالي كنكيمها  9109أو البرنامج، كمثلا  رعاية شركة كوكا كولا لكأس الأمم الأوروبية لسنة 
بح العديد من الجوائز، ورعاية صفحة من خلال الإشارة لر  Yahoo)) لمسابقة كنافسية على موقع

 . إلى إسمها وشعارها
 :وكتجزأ الرعاية على الخط إلى قسمين، وهما

 
 
 

                                                           
1
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 حيث ككفل للمعلن كواجدا  بارزا  لإسمه التجاري، وكرويج واسع لمنتجاكه : رعاية شاملة للموقع
  :وخدماكه، إذ كشمل حملة رعاية الموقع المميزات التالية

كوزيع البانيرت الدعائية بأحجامها  -هور شعار الراعي الرسمي للموقع على جميع صفحاكه؛ ظ -
 .المختلفة على مساحات دعائية للموقع، طوال فترة الرعاية وبعدد غير محدد من المشاهدات

كعديل كصميم الصفحة الرئيسية لتناسب المتطلبات الدعائية للمعلن، إذ إقتضت الحاجة إلى  -
 .ذل 
 .الرسائل الدعائية المباشرة عبرى قوائم البريد الإلكتروني الخاصة بالموقع رسالإ -
 .طرح إستطلاع رأي حول المنتج -
 .إمكانية كغيير محتوى، ورسائل الحملة الدعائية خلال فترة الرعاية -
 1.نشر التقارير أو التغطيات الصحفية المتعلقة بمنتجات، أو خدمات المعلن وفعاليته -
 وهنا كستهدف الرعاية أحد الأقسام المتخصصة ضمن موقع ما، : د الأقسامرعاية جزئية لأح

إلخ، إذ كشمل ...الأزياء، التجميل، الصحة، الرشاقة، الإقتصاد، السياحة والسفر، الرياضة :مثل
 :مميزات الرعاية في هذا القسم ما يلي

 . عاهظهور شعار الراعي على جميع الصفحات التابعة للملحق، أو التخصص الذي ير  -
ت الدعائية بأحجامها المختلفة على المساحات الدعائية للصفحات المستهدفة اكوزيع البانير   -

 .طوال فترة الرعاية، وبعدد غير محدد من المشاهدات
كعديل كصميم الصفحات بما يتناسب مع المتطلبات الدعائية للمعلن إذ إقتضت الحاجة  -

 .لذل 
 .البريد الإلكتروني للفئة المستهدفةإرسال رسائل دعائية مباشرة عبر قوائم  -

 
                                                           

 الموقع،  93:12الساعة  11/04/2019: زيارة، كاريخ ال«الفرص التسويقية على الإنترنت» : مقال بعنوان  1
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طرح إستطلاعات للرأي أو نشر كقارير ومحتويات وكغطيات خاصة، عن المنتجات أو  -
 . الخدمات وفعاليات المعلن ضمن الصفحات التي يرعاها

 . إمكانية كغيير محتوى ورسائل الحملة الدعائية خلال فترة الرعاية -
 .1ومتطلبات الرعاية التكاليف ككون بحسب الإكفاقية مبرمة، -
 كقوم الرعاية على الخط على أُسس وعلاقات، لا كتوقف دائما  على المال، وإنما : كيفية الرعاية/0

 كتعداه في بعض الأحيان إلى إستعمال بعض الهدايا والجوائز الخاصة بالمعلن، والتي عادة ما ككون من 

 .منتجاكه أو خدماكه

 ة ما على أحد المواقع، وكصميم كامل صفحاكه بما يبرز هوية وعلى هذا الأساس كتم برمجة مسابق 

 الراعي، الذي له الحرية بإختيار الشكل، وموضع الإعلان والألوان وغيرها، ومن ثم وضع شعار الجهة 

 .الراعية على صفحات المسابقة

 ة، أو الصفحات ، الذي يشير لموقع الجهة الراعي(البانير)ويقوم المعلن بتصميم ووضع الشريط الإعلاني 

 المتفرعة عن هذا الموقع الذي أعلن عن المسابقة، ثم كُستخدم في المرحلة التالية قائمة بريدية خاصة 

 بشبكة الموقع، أي المنتسبين لهذا الموقع من مستخدمي الإنترنت، وذل  لإرسال ثلاثة رسائل دعائية 

 .يةفترة الرعا خاصة من المعلن خلالكأقصى حد، كتعلق بالمسابقة أو بعروض 

 وفي الأخير، المشاركة بوضع أسئلة المسابقة مع إمكانية إضافة أسئلة متعلقة بمنتجات الجهة الراعية، 

 ليحصل الراعي في نهاية الشهر على قائمة بريدية كضم جميع العناوين البريدية التي إشتركت في 

 .المسابقة، ليتمكن من إستخدامها لاحقا  من خلال موقعه الخاص

تُمثل الرعاية على الخط نموذجا  إعلانيا  مهما ، حيث عرف هذا الأخير : خصائص ومميزات الرعاية/9
 :كطورا  وإنتشارا  كبيرا  خلال السنوات الأخيرة، وذل  لما يتمتع به من خصائص، كتمثل في

                                                           
1
 .نفس المرجع السابق  
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  .تمكن المعلن من عرض رسالته بمعية محتوى، من شأنه أن يضيف للزائر كثيرا  من المعلومات -

القدرة على تحويل الإهتمام والإدراك من الموقع نحو العلامة، والعكس كذل ، وحتى من الموقع إلى  -
 عالموق
قدرتها على الإندماج في المحتوى المعروض، مع إمكانية نسخ هذا المحتوى ذو القيمة الخاصة والوزن  -

 .1الحقيقي
 نت، إذ ككهر بصورة فُجائية هي إعلانات كفرض نفسها على مستخدم الإنتر : الإعلان الفاصل

على الصفحة التي يشاهدها المستخدم، بحيث يشبهها البعض للومضات الإشهارية التلفزيونية أو 
الإذاعية التي ككهر بين حين وآخر، والتي لا مفر للمشاهد أو المستمع من مشاهدتها أو الإستماع 

 .إليها إذا ما أراد متابعة ما كبثه هذه الوسائل الإعلامية
يتوافق الإعلان الفاصل على الخط في الكثير من المبادئ مع الإعلان : خصائص الإعلان الفاصل/ 0

                :التلفزيوني، سيما في تخلله للبرامج والأخبار، بالإضافة إلى مميزات أخرى يمكن إيجازها فيما يلي
 .مساحة الإعلان قد ككون بحجم صفحة كاملة   -

ة زمنية طويلة نسبيا ، لعدم إمتلاكه الخيار في ذل  إذا ما أراد متابعة تحميل كُشغل المشاهد فتر -
 .صفحة الموقع المراد مشاهدكه

يجذب هذا النوع من الإعلانات إنتباه المستخدم مهما كان نوعه وميوله لفترة معتبرة من الزمن، مما  -
 2.قد كؤثر عليه إيجابا  أو سلبا  في بعض الأحيان

إن طريقة عرض هذا النوع من الإعلانات ككتسي أهمية بالغة لدى رجال : علان الفاصلأهمية الإ/ 9
  :التسويق، بما يمكّنهم من

السيطرة الكلية على حجم المشاهدة، فبما أن الإعلان يحتل جميع شاشة العرض، فلا مجال  -
 .ن الشاشةلتشتت أذهان المستخدمين الإلكترونيين، ولا لإنتقال إهتمامهم إلى أجزاء أخرى م

 1.يمكن أن يكون عامل التذكر الخاص بهذا النوع من الإعلانات، أكبر مقارنة  بالبانير -
                                                           

 .919- 910:ربيعة فندوشي، مرجع سابق، ص  1
2
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 لم يعرف الإعلان الفاصل كطورا  كبيرا  بسبب بعض النقائص التي : مساوئ الإعلان الفاصل/ 3

  :صاحبة إستعمالاكه، والتي يمكن إيجازها فيما يلي

ة ودخيلة على الشاشة، كعدي واضح على حرية يعتبر ظهور هذا الإعلان بصفة مفاجئ -
 .مستخدمي المواقع، مع العلم أن غالبية المواقع كرفض هذا النوع من الممارسات الإعلانية

إن الوقت الذي يستغرقه تحميل محتوى الإعلان بطيء جدا ، ويعود هذا إلى طبيعة الوصل  -
 2.أوكتيكيلو   011بالإنترنت، ووزن الإعلان الذي قد يفوق أحيانا  

 إن الرغبة في تجاوز مشكلة بطئ التحميل، كطلب إيجاد شكل : الشكل الجديد للإعلان الفاصل/ 2

 ،التي قامت إحدى الشركات  جديد من الإعلان، وهو ما بات يعرف بالإعلان الفاصل الممتاز

  .هالأمريكية بتطوير 

 في الإدارة الذكية لعملية تحميل محتوى  إلا أنه يتميز عنه وإن قلنا أنه يشبه إلى حد ما الإعلان الفاصل

  :الإعلان، حيث يمر ظهور هذا النوع من الإعلان عبر ثلاثة مراحل أساسية، وهي

 .تحميل الصفحة الأولى من الموقع -
تحميل الشاشة الإشهارية، وهذه الخطوة لا تحدث إلا إذا تمكن المستخدم من مشاهدة صفحة   -

  .الموقع المحملة بشكل كام
لشاشة الإشهارية، وهي لا كتم إلا بعد التحميل الكلي للشاشة الإشهارية، وفي حالة عدم عرض ا -

كغيير المستخدم للصفحة على الموقع، إذ يبدأ نشاط الإعلان بالعمل والتوقف بطريقة أوكوماكيكية، 
 3.كاركا  المجال للمستخدم كي يستأنف عملية الإبحار بصفة عادية

 أخرى مختلفة خذ الإعلان عبر الإنترنت أشكالا  قد يت: نترنتأشكال أخرى للإعلان عبر الإ 
 :غير كل  التي ذكرناها آنفا ، والتي يمكن الإشارة إليها فيما يلي

                                                                                                                                                                                     
 .020:ربيعة فندوشي، مرجع سابق، ص  1
2
 .022:ربيعة فندوشي، مرجع سابق، ص  
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 في هذا النوع، تحت شكل مغاير عن شريط البانير ويقع الاعلان : المناسباكية والعمليات الخاصة/ 0

 ني بمجموعة من الصور المبتكرة جدا  داخل موقع مثلا  أو الرعاية، حيث يتم إدراج الشريط الإعلا

 .الناشر كزامنا  مع مناسبة معينة أو عملية خاصة، كتقديم التهاني بمناسبة العيد مثلا

 وهو يشبه إلى حد ما، ذل  الروبوركاج المنشور في الصحافة المكتوبة، إذ : الروبوركاج المنشور/ 9

 من قبل محرري الدعامة بطريقة كتلاءم وجمهور هذا يسمح للمعلن بطلب إنجاز مقالة صحفية ككتب

 الأخير، وذل  قصد التعريف بطبيعة المقالة للمستخدم المستهل ، كما عليه أن يحقق للعلامة  

 الضمان الكافي من هيأة التحرير، وأن لا يحيد في نفس الوقت عن السياق العام للنشر، ويسمح 

 .1 بعد النقر عليه، بالربط برسالة إشهارية أكثر كقليديةالروبوركاج المنشور على الخط للمستخدمين

 :الإعلان الإلكتروني خارج شبكة الإنترنت.2

 يتسم هذا النوع من الإعلان ببساطة ووضوح أفكاره، فبالرغم من محدودية وسائله الإلكترونية وكأثيرها 

 لال أنواعه و أشكاله على فئة معينة من المستهلكين، إلا أنه عرف طريقه للتطور والنمو من خ

 :المختلفة، والتي يمكن إيجاز أهمها فيما يلي

 :إعلانات البلوتوث: أولا

 الهاكف النقال ( إكصال)كعتبر ككنولوجيا البلوكوث ككنولوجيا ذات موصفات عالمية كرككز على ربط 

 إلخ، ...صويرية الحواسب، الأجهزة السمعية، الآلات الت: بمختلف الأجهزة الإلكترونية الأخرى، مثلا  

 م، ويمكن لهذه 01مع بعضها البعض لاسلكيا ، إذ كؤثر إشارات البلوكوث في حدود دائرة قدرها 

 غرفة لأخرى، دون الإنتقال شخصيا الإشارة إختراق الجدران مما يجعل التحكم في الأجهزة يتم من

 .للأجهزة المراد كشغيلها 
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 ، فمثلا  إذا أراد  MHZ 2.04و  2.04ما بين كما يتراوح المدى المخصص لذبذبات البلوكوث 

 شخص ما إرسال صورة لصديقه، فإن آلة التصوير الرقمية مثلا  كرسل الصورة الملتقطة إلى الهاكف 

 .النقال الذي يقوم بدوره بإرسالها إلى ذل  الصديق من خلال التواصل اللاسلكي

 وجي للإعلان الإلكتروني، حيث أصبح اليوم وقد أحدثت هذه التقنية شرخا  كبيرا  في التطور التكنول

 إلخ، على الهاكف النقال ...بالإمكان كلقي إعلانات في شكل فيديو أو صورة، صوت، نص، شعار

 القريب من جهاز بث الإعلان، وذل  عن طريق كقنية البلوكوث ضمن مساحات ومواقع جغرافية 

 يسعى من خلالها المعلن إلى نشر ( إلخ...أماكن عمومية، معارض، أسواق تجارية)محددة ومقصودة 

 .إعلانه إلى المستهلكين

 : مزايا إعلانات البلوتوث 1

بقاء الإعلان لمدة أطول في ذاكرة جهاز الهاكف النقال أو الكمبيوكر، وخاصة إذا كضمن إعلان  -
 .معين ذو خاصية محببة لدى المستقبل

 .رة من قبل المستقبلإمكانية ككرار مشاهدتها والإطلاع عليها لأكثر من م  -
 .إمكانية كداولها من هاكف نقال لآخر  -
إمكانية الحصول على كقرير إحصائي مفصل حول عدد المستقبلين للرسالة، وأوقات وكواريخ   -

 .الإرسال
 .إمكانية إرسال أكثر من إعلان لنفس المستقبل، وفي نفس الوقت لأكثر من مستقبل  -
 :عيوب إعلانات البلوتوث 2

ان وصولها وإستلامها من قبل المستهلكين في حالة عدم كشغيلهم لهذه التقنية في لا يمكن ضم -
 .أجهزتهم النقالة، أو في حالة إطفائهم لهذه الأخيرة

أي التي كوفر كقنية ،يتوقف إستقبالها على من يتوفر لهم أجهزة نقال ذات الخدمات المتعددة   -
 .البلوكوث
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وخاصة إذا كان هؤلاء المستقبلين للرسالة لا يحبذون يمكن أن كشكل مصدر إزعاج لمستقبليها،  -
 .إزعاجهم في أماكن الراحة، أو الترفيه رفقة عائلاتهم

 :علانات الرسائل النصية القصيرةإ: ثانيا

 إلى خدمة التواصل  Service Message Short (SMS) يشير مصطلح الرسائل النصية القصيرة

 إكصال كقوم على إرسال وكبادل النصوص بين مجموعة منبواسطة النصوص، والتي هي ببساطة طريقة 

 حرف بما في ذل  الأرقام، الرموز و الفراغات  .06الهواكف النقالة أو أجهزة الكمبيوكر، في حدود  

 ويذكر أن أول رسالة نصية  .حرف بالنسبة للغة العربية والصينية .0بالنسبة للغة اللاكينية، و

 بالمملكة المتحدة، حيث تم كصميم هذه الخدمة في  0994سنة  تم إرسالها كان في(SMS)قصيرة

 الاصل لأرسال دفعات صغيرة من البيانات مثل صفحات الارقام والبيانات الحرفية، وذل  لتجنب 

   بصورة كزيد عن حد التشغيل القياسي للإرسال والإستقبال GSM التحميل الزائد على شبكة

 .الاكصالي

 كذل  للأغراض الإعلانية من قبل المعلنين، إلا أن كصميم هذه الرسائل   وقد إستغلت هذه الوسيلة

 .الإعلانية يمتاز ببساطة اللغة ووضوح الخطاب الإعلاني بسبب المحدودية التقنية لهذه الوسيلة

 :مزايا اعلانات الرسائل النصية القصيرة  1

 .ةإمكانية كتابة الرسالة الإعلانية بعدة لغات كوفرها هذه الخدم -
 .(إلخ...الطباعة، الأفلام، العمل الفني)التخفيض من ككاليف المواد الإعلانية   -
 GSM0  شبكة ليها، ومن أي مكان يتوفر فيه حقلكوفر الوقت والجهد للإطّلاع ع  -
  .سعر إرسال هذا النوع من الرسائل ثابت وموحد على المستوى المحلي من قبل شركات الإكصال -
تفاظ بهذا الإعلان أو الرسالة، وتخزينها وكذا إمكانية الرجوع إليها كتيح للمستهل  فرصة الإح  -

   .عند الحاجة
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إمكانية إرسال رسائل جماعية إلى كل أرقام الهواكف الموجودة ضمن قاعدة بيانات مؤسسات  -
مكان الإقامة، المهنة، العمر، )الإكصال، والتي تحتوي على بيانات مفصلة عن المشتركين 

 .1(إلخ...الجنس
 :عيوب اعلانات الرسائل النصية القصيرة 2

لا يمكن ضمان وصولها وإستلامها في نفس الوقت الذي كرُسل فيه، ففي بعض أوقات الذروة   -
كالأعياد والمناسبات مثلا ، أين يحدث كشبع في الشبكة، فإن الرسالة قد كستغرق ساعات لتصل 

  .إلى الشخص المستقبل
  .وأرقام فقط، دون صوت أو صورة ككون هذه الإعلانات محدودة بنصوص   -
يستلزم دفع رسوم للحصول عليها في بعض الأحيان، كخدمة الأحول الجوية، الأخبار  -

  .إلخ....العاجلة
كأثيرها وفعاليتها يقتصر على فئة محدودة من المستهلكين، والذين بالإضافة إلى إمتلاكهم هاكفا   -

 2.قراءة وفهم فحوى الرسالة الإعلانيةنقال، يجب أن يكون لديهم مستوى لغوي معتبر، ل
 :اعلانات الرسائل متعددة الوسائط: ثالثا

 على أنها كل إرسال و إستقبال  Service Messaging Multimedia (MMS) خدمةعرف ك

 للرسائل المصورة أو الملفات الصوكية، وملفات الفيديو، وكذل  الرسائل النصية، بمحتوى أكبر مما 

 هي  وعليه، فإن خدمة الرسائل المتعددة الوسائط SMS ئل النصية القصيرةهو عليه في الرسا

 المسموح بإرسالها من MMS إمتداد وكطور لخدمة الرسائل النصية القصيرة إذ يتراوح حجم رسالة

 .كيلوبايت كأقصى حد ممكن  ..0إلى  0 

 :مزايا اعلانات الرسائل المتعددة الوسائط 0

 .ت والصورة والفيديولتأثير على المستهل  بالصو ا -
  .إمكانية الإحتفاظ والتخزين والتداول لهذه الرسالة أو الإعلان  -

                                                           
 www.hazemsakeek.com ،03:22الساعة  03/12/9102،» كيف يعمل نكام الرسائل القصيرة» :حازم سكي ، مقال بعنوان  1
2
 .نفس الموقع السابق  
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 كتيح للمعلنين فرصة كصميم إعلانات كفاعلية، بأشكال مختلفة حسب شرائح المستهلكين، ما  -
يمكنها من الوصول إلى عامة المستهلكين دون إشتراط مستوى كعليمي أو لغوي لفهم محتوى  -

 .الإعلان
 .1انية الإرسال أو التلقي على البريد الإلكتروني لهذا النوع من الرسائلإمك -
 :عيوب اعلانات الرسائل المتعددة الوسائط 2

 .كشترط هواكف نقالة ذكية ومزودة بخدمات متعدد الوسائط لإستقبال هذا النوع من الرسائل -
ر بالإضافة إلى كتطلب إشتراك شهري مكلف في خدمات إحدى المؤسسات المعلنة، التي كوف  -

  .الرسائل الإعلانية خدمات كرفيهية وإجتماعية أخرى
كشترط فتحها والإطلاع عليها في مدة لا كتجاوز الخمسة أيام من إرسالها، وإلا فإنها ستحذف  -

  .كلقائيا  بعد هذه المدة
في  قد كتضمن هذه إعلانات صورا  وفيديوهات مسيئة لثقافة وديانة الفرد المستهل ، وقد تحمل  -

  2.طياتها فيروسات، مما سيؤثر سلبا  على نفسية المستهل  من جهة وهاكفه النقال من جهة أخرى

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 ،02:12 الساعة ،03/12/9102،  «رة رسائل الوسائط المتعددة بالصوت والصو » : حمد فراس حمادة، مقال بعنوان  1

http://www.alrakameiat.com0 
2
 .نفس الموقع السابق  
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 مميزات وخصائص الإعلان الإلكتروني: ثانيالمطلب ال

 :مميزات الإعلان الإلكتروني .1

 :يمكننا إجمالها في

 نات دون محددات زمنية إمكانية كعرف المستهلكين والمشترين وغيرهم من المهتمين على الإعلا
فيكون لهؤلاء فرصة الإطلاع والإعلان ومشاهدكه في أي لحكة قد يدخلون فيها إلى موقع 

 .الإعلان
  إمكانية الإستفادة من ما كوفره وسائل التكنولوجيا الحديثة للإكصال كالواقع الإفتراضي والتفاعلية

امج الإلكترونية التي تمزج بين الواقع والجاذبية في كصميم الإعلان الإلكتروني وذل  من خلال البر 
 .1والخيال

  إمكانية عرض الإعلانات بطرق أكثر وضوحا في مخاطبة المستهلكين أي قدرتهم على إقناعهم
وتحفيزهم من خلال المعلومات التي كوفرها أو دعوتهم من قبل المعلنينإلى زيارة مواقعهم الإلكترونية 

 .2التي كوفر معلومات كفصيلية أكثر
 قلة ككاليف الحملة الترويجية الإلكترونية. 
  سرعان إنتشار الإعلان الإلكتروني كصل إلى أعداد كبيرة كقدر بالملايين وبأوقات قصيرة مقارنة

 .بغيرها من الطرق التقليدية
  إمكانية التفاعل الفوري مع الإعلان حيث يمكن للمشاهد معرفة اكبر قدر من المعلومات على

 .المنتج
 وجيه الإعلان الإلكتروني إلى الشريحة المستهدفة بطريقة أدقإمكانية ك. 
  المرونة في سحب أو كغيير الإعلان الإلكتروني بسهولة حتى البدء بالحملة الدعائية مع إمكانية

 .3التحكم في ظهوره عن طريق برمجته إلكترونيا في أوقات معينة
 خصائص الاعلان الالكتروني .2

 :ن الالكتروني على النحو التالييمكننا أن نجمل خصائص الإعلا
                                                           

1
، 9100نورالدين أحمد النادي وآخرون، الإعلان التقليدي والإلكتروني، مكتبة المجتمع العربي للنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، عمان الأردن،   
 .080ص

2
 .900،ص9110اصرة، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، عمان الأردن، ثامر البكري، التسويق ومفاهيم مع  

 .12، ص9118، سبتمبر 10عبير السباطي، الإعلان عبر الإنترنت، مجلة سعودي ساين، العدد   3
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يمكن للمستهل  أن يتفاعل مع المواقع الإعلانية ويمكن الضغط على الإعلان ليأخذ  :التفاعلية -أ
المستخدم الزائر في جولة حول صفات المنتج بل وان المستهل  وتحميلها واختبارها وإذا كقبلها يمكن 

مع السلعة ويختبرها مثل إعلانات البرمجيات حيث  يستطيع أن يتفاعل. أن يشتريها في اللحكة نفسها
 .يستطيع الحصول على نسخة

ساعة  92فإعلان الانترنت متوفر على مدى  :السرعة والمرونة في الوصول إلى الجمهور -ب 
وطوال أيام الأسبوع ، وهو ما يتيح للشركات المعلنة قدرة فائقة على متابعة حملتها الإعلانية يوما بيوم 

ا وكعديلها باستمرار بل وإلغائها وفقا لدرجة كفاعل الجمهور معها ،كما يمكن للمستخدم وتحديثه
المنتج في أي وقت يريد ويساعده على إجراء . الحصول على المعلومات والإحصاءات عن كاملتين
 .المقارنات بين المنتجات المتشابهة براحة وسرعة

رت بسرعة كبيرة قدرة الشركات المعلنة على فقد كطو  :متابعة اهتمامات الجمهور المستهدف -ت 
الوصول الى قطاعات السوق المستهدف جغرافيا وديموجرافيا اعتمادا على البيانات الدقيقة ، كما 
يسمح الإعلان الالكتروني مثلا بتتبع مدى نوعية اهتمام المستهل  بالماركة حيث يستطيع صانعوا 

تجابة المتلقي للإعلان من خلال عدد المرات التي يتم السيارات التعرف على المستخدمين الأكثر اس
 . الضغط فيها على الإعلان

حيث يتيح الإعلان الالكتروني فرصة استخدام النصوص والصوت  :تكامل الوسائط المتعددة -ث
 .والمرئيات ويمكن كصوير السلعة عينات مثل الكتب أو لقطات فيديو

%  92الالكتروني عن الوسائل التقليدية بما لا يقل من كقل ككلفة الإعلان  :انخفاض التكلفة -ج 

، وكطور برامج المعلومات ، ووجود مواقع عديدة يمكن عرض الأساسية للاكصالاتوذل  لتوفر البنية 
 .الإعلانات بها كساعد على انخفاض التكلفة الإعلانية وخاصة في شركات التكنولوجيا

 ما لا يستطيع البيع المباشر أو التلفزيوني كوفيرهما ، حيث يوفر الإعلان الالكتروني :الخصوصية -د
 . حيث يمكن التعرض لأي حرج أو ضغوط البائعين

فالإعلان الالكتروني يتفوق على إعلانات كل الوسائل التقليدية  : عالمية العرض الإعلاني -ح
علان بمختلف دول بقدركه اللا محدود في امتلاك عرض عالمي دون مواجهة قيود وقوانين ومحددات الإ
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العالم ، ودون الحاجة إلى اللجوء إلىالعديد من الوسائل و الوكالات الإعلانية لإحداث التغطية العالمية 
 .1للعرض الإعلاني وذل  بأقل ميزانية

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
جامعة -طبعة،كلية التجارة ،دو ن"بحوث التسويق والإعلان من منكور عولمة التصرفات والكترونية البيانات"حمد رمضان زهو،أ  1

 .200-209،ص ص 9110بنها،مصر،
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 أساليب الإعلان الإلكتروني: المطلب الثالث 

 :المحادثة والنقاش أسلوب الإعلان عن طريق المواقع الإجتماعية أو برامج (1
 مع تحول مستخدمي الإنترنت عبر العالم نحو الكثير من المواقع الإجتماعية كالفيسبوك، 

 إلخ، والتي كوفر فضاءات ثقافية وإجتماعية لهؤلاء المستخدمين، أصبح التحدي كبيرا  ...والتويتر

 .إعلاناتهم أمام المعلنين في دراسة أفضل السبل للتواجد ضمن هذه الفضاءات من خلال

 فقد أصبحت اليوم الملتقيات الإفتراضية للدردشة والنقاش عبر الإنترنت في الكثير من الدول 

 الأوروبية، على غرار بريطانيا، فرنسا، إيطاليا، إسبانيا وألمانيا، ذات كأثير كبير جدا  على عقول 

 من % 24الدول، أن العامة من المستخدمين، إذ أثبتت إحدى الدراسات التي أجريت في هاكه 

 مستخدمو الإنترنت في هذه البلدان يميلون إلى شراء المنتج أو الخدمة بعد قراءتهم كعليقات إيجابية 

 .1عنه، عن طريق غرف النقاش عبر صفحات بعض المواقع الإجتماعية

 ، فهو ويشبه الإعلان عبر مجموعات النقاش أو المواقع الإجتماعية ذل  المدرج في البريد الإلكتروني

 :يمس بدقة الجمهور المستهدف، لكن ليس كأشخاص وإنما كجماعات، وذل  عن طريق ما يلي
 قيام مؤسسة ما بخلق فضاء أو مجموعة نقاش خاصة بها، وذل  بتجنيد مختصين من المؤسسة

نفسها، للرد على التساؤلات المطروحة في هذا الفضاء بصورة سريعة وملمة بالموضوع، كمثلا  أن 
ن فضاء المناقشة حول خدمات مؤسسة مختصة في شبكة الهاكف النقال، وما كوفره من كقنيات يكو 

وخدمات، ليكون محل مناقشة مجموعة من المستهلكين ذوي الإهتمام المشترك بخدمات هذه الأخيرة، 
 .ادوبالتالي إبداء الآراء وطرح التساؤلات من شأنه أن يكرس مبدأ الوفاء، أكثر منه إستمالة الأفر 

  مشاركة مختصين في مجموعات النقاش بإسم المؤسسة، والذي من شأنه أن يشكل نوعا  من
الإكصال مع جمهور محدد، قد يكون لا يعرف المؤسسة جيدا  و لا علامتها، وعليه فإن الخطاب 
الإعلاني له دور كبير في إضفاء قيمة جديدة للمستخدم الإلكتروني، إذا ما قام المختصين بإثراء 

  .ا الموضوع من جميع نواحيههذ
                                                           

 93:،ص 9112، (إيطاليا)، دار الحياة، بدون طبعة، روما «طفرة في التسويق عبر الإنترنت والإعلانات التفاعلية» طلال سلامة،   1
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  رعاية موضوع النقاش ضمن فضاء معين، يمكّن المعلنين من الحصول على قوائم بريدية لجماعات
إفتراضية، لها نفس الميول والإهتمامات، وبالتالي إدراجها في قوائم معينة لإستهدافها لاحقا  عن 

 .1طريق حملات إعلانية متخصصة
 :ت البحثأسلوب الإعلان بواسطة محركا (2

 يكاد لا يخفى على أحد أهمية محركات البحث في جذب مستخدمي الإنترنت، فهي الوسيلة 

 الأسرع للوصول لأي نتيجة مرجوة، لذا فإن إستثمار صفحة نتائج البحث من قبل مسيري هاكه 

 المحركات أصبح من الأولويات التنافسية في إجتذاب المعلنين للإعلان عبر صفحاتها، وبطرق 

 .تلفة ومتنوعةمخ

 الإعلان الفاصل، الأشرطة )إذ كوفر محركات البحث مساحات وأشكالا  مختلفة للإعلان 

 الذي أفلح في إستقطاب العديد من  Google ، فنجد مثلا  محرك(إلخ......الإعلانية، الرعاية

 00..4التي أطلقها سنة Adsense Google المعلنين، من خلال وصلت الخدمات الإعلانية

 ث يسمح هذا البرنامج الإعلاني لأصحاب مواقع الويب الصغيرة بعرض إعلاناتهم على حي

 إذ  أو في شكل فيديو أو مصورةة ه، فقد ككون هذه الإعلانات مكتوبمواقعهم بعد التسجيل في

 إعلانات هؤلاء المعلنين نكير مقابل مادي يقتسمه مع أصحاب المواقع التي  غوغل يعرض محرك

  علانات، كما يتم الدفع للإعلانات إما باحتساب عدد النقرات التي قام بها الزوارككهر فيها الا

 . 2أو بإحتساب عدد المرات التي ظهر فيها الإعلان على موقع المعلن

 :mail-E) )أسلوب الإعلان بواسطة البريد الإلكتروني (3
 التأثير على المستهلكين، إذ خدمة البريد الإلكتروني هي أحد أهم وسائل الإعلان الناجحة حاليا  في 

                                                           
 .912:ربيعة فندوشي، مرجع سابق، ص  1
2
الساعة ، 20: ،ص 9110، نوافذ عربية، مجمع كقني عربي، «لوصول بهدف  من الإعلانأساليب ذكية ل: مصافحة النجاح» أبو عياد العتيبي،  

02:99 ،9102/12/03  ،http://www.abunawaf.com/ 
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 أحد أنواع الإعلان الإلكتروني المباشر، الذي إستطاع الكفر  يعد الإعلان عن طريق البريد الإلكتروني

 بمكانة هامة وسط شريحة كبيرة من مستخدمي الإنترنت في العالم، والذين يتزايد عددهم يوما  بعد 

 

 ترونية يتم إرسالها إلى العلبة الإلكترونية للمستهل  فبشكل عام، يعتبر أي بريد أو رسالة إلك، يوم

 الحالي أو المحتمل شكلا  من أشكال الإعلان الإلكتروني الحديث، سواء كان هذا بغرض الحث على 

 شراء منتج أو خدمة ما، أو بغرض التواصل مع المستهلكين للإبقاء على ولائهم لمنتج أو خدمة 

 .المؤسسة المعلنة

 :ا النوع من الإعلانات، هيومن مميزات هذ

  التغذية العكسية، أي أن هذا الأسلوب يعد طريقة فعالة من أجل معرفة رأي الجمهور المستهدف
في المنتج أو الخدمة المعلنة، أو حتى المؤسسة ذاتها من خلال رد فعل المستهلكين، سواء عبر 

وقع المعلن بعد إطلاعهم على إرسالهم رسائل عكسية لموقع المعلن أو من خلال عدد زياراتهم لم
 .محتوى الإعلان

  الإقتصاد في التكاليف، حيث أن التكلفة الإعلامية للرسالة الدعائية الإلكترونية ككاد ككون
 .منعدمة مقارنة بالوسائل الدعائية الإلكترونية الأخرى

  يد العادي،  سرعة وصولها وإستلامها، فوقت كسليم هذه الرسالة الدعائية قصير جدا  مقارنة بالبر
كما أن كثرة كواصل مستخدمي الإنترنت مع بريدهم الإلكتروني يضمن نوعا من الإستلام 

 .الحقيقي للرسالة الإلكترونية الدعائية

  إمكانية قياس مدى فعاليته، وذل  من خلال مقارنة عدد الرسائل المرسلة مع مبيعات المؤسسة
  .المعلنة

 :ة اللاسلكيةأسلوب الإعلان بواسطة تقنيات الأجهز  (4
 يعد الهاكف النقال أحد أشكال الإكصال اللاسلكي عن طريق شبكة من الأبراج الموزعة ضمن 

 مساحة جغرافية معينة، حيث أصبحت هذه الأجهزة اليوم أكثر من وسيلة إكصال صوتي، فهي 



47 
 

 .لتطبيقات المختلفةكستغل لأغراض وكطبيقات متعددة، كالترفيه، كبادل المعلومات وا

 بر الخدمات التي يوفرها الهاكف النقال الأكثر حركية  ضمن كقنيات ووسائل الإكصال والتكنولوجيا وكعت

 ، فقد كشف آخر كقرير  1الحديثة، إذ أن إنتشار هذه الوسيلة باكت تحتل المركبة الثانية بعد الإنترنت

 ال حول العالم نحو بلوغ عدد مشتركي الهاكف النق 9109صادر عن الإتحاد الدولي للإكصالات لسنة 

 من إجمالي عدد % 80،أي بنسبة إختراق عالمية مقدارها  9100مليار مشترك حتى نهاية سنة  0

 وعموما ، فإن أسلوب الإعلان بواسطة الهاكف النقال، يعتمد على الخدمات الأساسية لهذا  2.السكان

 أو  خلال رسائل نصية بغض النكر عن خدمات الإنترنت، وهذا من الأخير ضمن نطاق شبكة عمله

 إذ أن الكثير من المعلنين أصبحوا يلجؤون لهذا النوع من الإعلانات عبر طرحهم صيغ  مختلفة ، صوكية

 المتعلقة بالعروض الترويجية والتجارية للمؤسسات أو الرسائل  SMS له، إما بشكل مجاني كرسائل الـ

 إلخ، والتي عادة ما كرفق بالعنوان الإلكتروني أو ...التوعوية الخاصة بالبيئة أو الإستهلاك، ككاهرة معينة

 بيانات المؤسسة المعلنة، وإما عن طريق إشتراك شهري بطلب من المشترك للحصول على معلومات 

 ويمكن  .إلخ...مختلفة كتعلق مثلا  بالأحوال الجوية، أسعار الصرف، الأخبار العاجلة، نتائج مسابقات

 يات الأجهزة اللاسلكية أشكالا  أخرى، كإستعمال كقنية البلوكوث في أن يأخذ الإعلان بواسطة كقن

 نشر وكداول إعلان معين بين عدد كبير من المستهلكين، وهنا كستعمل العديد من المؤسسات 

 متطور جدا ، وذو خصائص كقنية  USB التسويقية الحديثة والمتطورة، أجهزة بلوكوث بحجم مفتاح

 وبأشكال مختلفة  فيديو، تيح هذين الأخيرين إرسال رسائل إعلانية مجانية، وككنولوجية كبيرة، بحيث ي

 ، وبعدد غير محدود للهواكف النقالة المزودة بتقنية البلوكوث والقريبة من مواقع إلخ...صورة، صوت

                                                           
، العدد ، مجلة علوم الإقتصاد والتسيير والتجارة«ككنولوجيا الإكصال والمعلومات في البلاد العربية بين الواقع والمأمول» عبد المجيد قدي و أحمد مجدل،  1
 .88: ،ص 9113،جامعة الجزائر،  12

 ،03/12/9102 ، 00:29،  9109 -إعتماد ككنولوجيا المعلومات والإكصالات وآفاقها في المنطقة العربية» كقرير الإتحاد الدولي للإكصالات،  2
http://www.itu.int/dms 
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 .متر على أقصى كقدير 021متر و 011البث، في حدود دائرة نصف قطرها ما بين 

 ين خصيصا  كأداة كسويقية كستخدم في العديد من الفضاءات والمواقع وقد تم كصميم هذين الجهاز 

 إلخ، حيث أنه وعند مرور أي شخص ...المعارض، البنوك، المحلات التجارية الكبرى، الفنادق :مثل

 يحمل هاكف نقال ذكي أو كمبيوكر، وبمسح آلي دقيق من نقطة كوزيع الإعلانات يتم إرسال طلب 

 :ومن بين أهم خصائص هذين الجهازين، ما يلي ،نيةلقبول الرسالة الإعلا

  لديهما برنامج لصناعة الحملات الإعلانية، كالكتابة بجميع اللغات، والتحكم في حجم وقياس
  .إلخ...الإعلان، والمؤثرات الخاصة

 دعم إرسال كل ما يستطيع الهاكف النقال الذكي قراءكه، مثل مقاطع الفيديو في شكل MP3  أو،
 .إلخ...PDF رى كالصيغةبرامج أخ

  هواكف نقالة في 2هاكف نقال في الدقيقة الواحدة، والإرسال إلى  0111إمكانية التعرف على
  .الواحدةالدقيقة 

  إمكانية كصميم أكثر من حملة واحدة، وحفكها على الجهاز، ومن ثم تحديد مواعيد إرسالها
  .مسبقا ، وبشكل آلي حسب الزمان والمكان

 صية ف  شفرات الإقتران بالهواكف النقالة، التي يتطلب الإقتران بها رقما  سريالتوفر على خا. 
  إمكانية إظهار مخطط كوضيحي بعد إنتهاء الحملة الإعلانية، يوضح من خلالها عدد الهواكف

النقالة التي كعرف عليها الجهاز، وعدد التي إستلمت الرسالة، وعدد التي رفضت، وذل  بالوقت 
 .والتاريخ
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 الإعلان الإلكتروني وسلوك المستهلك: المطلب الرابع

 :تعريف سلوك المستهلك (1
 هو عبارة عن سلوك إنساني، وقد طرحت العديد من التعاريف الخاصة به من قبل الباحثين 

الأفعال والتصرفات الماشرة للأفراد من أجل " هو  Engel التسويقيين، فسلوك المستهل  حسب
 ."إتخاذ قرار الشراء لخدمة، ويتضمن إجراءاتالحصول على المنتج أوا

 ذل  التصرف الذي يبرزه المستهل  في البحث ، وشراء أو" ويعرف سلوك المستهل  أيضا بأنه 

 استخدام السلع والخدمات، أو الأفكار أو الخبرات التي يتوقع أنها ستشبع رغباكه أو حاجاكه، 

 .وحسب الإمكانيات الشرائية المتاحة

 كل  العملية المركبطة بقيام فرد ما أو مجاعة من الأفراد بإختيار، وشراء، واستخدام، " : وهو كذل 
والتخلص من منتج ما، أو خدمة ما، بما في ذل  عملية إتخاذ القرارات التي كسبق وتحدد هذه 

 ."التصرفات
لع والخدمات النمط الذي يتبعه المستهل  في سلوكه للبحث أو الشراء أو الإستخدام أو التقييم للس

 .1منها أن كشبع حاجاكه ورغباكه والأفكار التي يتوقع 

 :ومن العوامل المؤثرة في سلوك المستهل 
 كعرض المستهل  إلى جملة من العوامل التي كؤثر في كصرفاكه وكوجه سلوكه نحو ما هو مطروح من سلع 

ك المستهل ، بحيث كتداخل وخدمات ، غير أنه لا يوجد اكفاق حول كقسيم العوامل المؤثرة على سلو 
كبعا لطبيعة الفرد وخلفيته الثقافية والاجتماعية والذاكية فضال عن طبيعة السوق التي يتعامل معها 
: ويمكن أن نشري إلى إن هنال  نوعني من المؤثرات التي كترك بصماتها على سلوك المستهل  وهي

 المؤثرات الداخلية والمؤثرات الخارجية
هنال  مجموعة من العوامل الهامة من وجهة نكر المسوق، كؤثر على : ةالمؤثرات الداخلي 0

المستهلكين في طريقة إقناعهم وإنفاقهم على السلع والخدمات إشباعا للإستهلاك الشخصي، 
 :وفيما يلي أهم هذه العوامل

                                                           
والتجارية وعلوم التسيير، جامعـــة محمد الصديق بن يحي،  الاقتصاديةة العلوم محاضرات في سلوك المستهل  ، سنة الثالثة كسويق، كلي: شتوان صونية 1

 .8، ص9100-9102
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نهم من هي كل  القوة المحركة الكامنة في الأفراد واليت كدفعهم للسلوك باتجاه معني وتمك: الدوافع -
 .التعرف على البيئة وكفسير المعلومات المتعلقة بهذه البيئة

 :هناك عدة دوافع حسب مراحل كصرف المستهل  نذكر منها
 هي الدوافع التي كدفع المستهل  الأخير لشراء سلع أو خدمة معينة بغض النكر : دوافع شراء أولية

ع فيها، فهي إذن كتضمن الشعور بالحاجة أو عن الماركات التجارية المختلفة لها أو الأماكن التي كبا 
 .الميل نحو سلعة أو خدمة معينة

 
 هي الأسباب الحقيقية التي كدفع المستهل  النهائي إلى شراء ماركة معينة من : دوافع شراء انتقائية

 . السلع دون الماركات الأخرى
 عيوب الماركات المختلفة المعروضة وعليه فإن دوافع الشراء الانتقائية كتطلب إجراء مقارنات بين مزايا و 

 .للبيع في السوق
  دوافع الشراء التعاملية أما المرحلة الأخرى من مراحل سلوك المستهل  وكصرفاكه الشرائية فهي أن

 يشرع المستهل  في الشراء الفعلي وتمتل  السلعة تمهيدا للاستفادة منها في إشباع 
  المستهل  على حاجته من  المتجر الذي سيحصل منهحاجته وكلبية طلباكه أي أنها عملية تحديد

 .السلع والخدمات التي سبق وأن حدد ماركاتها التجارية
هي عبارة عن الشعور بالنقص، وهذا النقص يدفع الفرد لأن يسل  مسلكا يحاول من : الحاجات -

 .أو إشباع حاجاكه خلاله سد هذا النقص 
 يقوم الفرد بفضلها باختبار وكنكيم وكفسير ما يعرف الإدراك بأنه ذل  العملية التي: الإدراك -

 .لتكوين صورة واضحة عن الأشياء المحيطة به يحصل عليه من معلومات
هو المتغيرات  في سلوك الفرد نحو الإستجابة تحت كأثير خبراكه أو ملاحكاكه للأنشطة : التعلم -

اكبر كلما أدى إلى كغيير في سلوكه  التعريف أن الفرد كلما اكتسب خبرة وتجربة التسويقية، ويدل هذا 
 .وكصرفاكه نتيجة لهذه التجارب والخبرة

 :المؤثرات الخارجية. 9
 كلعب الأسرة دورا هاما في عملية التنشئة الاجتماعية للمستهل  وهي العملية التي يتم : الأسرة  -

فة والإتجاهات التي بمقتضاها كعلم الأفراد في سن مبكر وصغير كيفية اكتساب كل  المهارات والمعر 
   .وناضج كساعد على أن يتصرف في السوق كمستهل  واعي 
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الجماعة هي شخصين أو أكثر قد يحدث بينهم نوع من أنواع التبادل أو : الجماعات المرجعية  -
و من وجهة نكر التسويق فان الجماعات . التفاعل لتحقيق أهداف فردية أو مشتركة لهم جميعا

وقد يكون هؤلاء أفرادا من العائلة أو  ل أو مرجعا للأفراد في قراراتهم الشرائية المرجعية كشكل هياك
 .مختلف الجماعات الاجتماعية

مجموعة من المعارف والمعتقدات والمعايير والقيم والتقاليد التي يحصل عليها الفرد نتيجة : الثقافة -
كون ويتأثر بخصائص الثقافة التي يعيش وكؤثر الثقافة على سلوك الفرد فهو يت انتمائه لمجتمع معين، 

فيها الفرد وفي اغلب الأوقات فان الفرد حين يتصرف بطريقة معينة فهو لا يدري انه واقع تحت كأثير 
معتقداكه وأراء ثقافية معينة كناسب البيئة التي يعيش فيها وقد لا كتاح له الفرصة لتغري معتقداكه إلا 

 .1قافة مجتمعات أخرىإذا خرج عن نطاق ثقافته واكصل بث

 أنواع السلوك .1
 رؤية حسب وذل  ومتعددة، كثيرة المعرفة حقول من كغيرها الإنسان وكصرفّات سلوكيات أنواع إنّ 
 التي الزمنية الفترة وكذا وأهدافها الإنساني، السلوك مدارس من مدرسة كل أو وأهدافه باحث كل

 .الأفكار كل  فيها ظهرت
 :إلى الفرد وكصرفات سلوكيات عجمي كنقسم: السلوك شكل حسب 0
 هو التصرفات والافعال الكاهرة والتي يمكن ملاحكتها من الخارج مثل: سلوك ظاهر: 

 .النوم والاكل والشرب-
 .الشراء والبيع-

 لا الذي الباطني السلوك نطاق في كدخل والتخيل التصور ك،راالإد التأمل، التفكر،: سلوك باطن 
المختلفة  الأوجه ملاحكة خلال من عليه للاستدلال مباشر لبشك ملاحكته أو مشاهدكه يمكن

  .لسلوك و كصرفات الافراد
 الأقسام إلى طبيعتها حسب وأفعالهم الافراد كصرفات كنقسم :السلوك طبيعة حسب 2

 :التالية
 أو كعلّم إلى الحاجة دون ومن ميلاده منذ الإنسان يصاحب ما غالبا الذي السلوك وهو :فطري سلوك 

 الحال هو كما الميلاد إثر مبكر وقت منذ للعمل استعداد على يكون التصرفات هذه دوافع وبعض ،كدريب

                                                           
1
 .01شتوان صونية، مرجع سبق ذكره، ص  
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 التصرفات مثل معيّن  وقت إلى بها القيام يتأخر السلوكيات هذه من الآخر البعض أنّ  حين في الطفل بكاء في
  .البلوغ سن بعد ما إلى بها القيام يتأخر الذي الحسيّة والأعمال

 قراءة ال مثل المختلفة التدريب أو التعلّم بوسائل الفرد يتعلّمه الذي السلوك وهو :بمكتس سلوك
 .السيارات وقيادة والسباحة والكتابة

 المعيار ذا حسبه وكصرفاتهم الأشخاص سلوكيات كنقسم :العدد حسب: 
 ساعات خلال مواقف لهمن يتعرّض وما بالفرد يتعلّق الذي السلوك وهو :الفردي السلوك 
 .المختلفة اليومية كهحيا
 فهو واحدا، فردا وليس الافراد من مجموعة يخص الذي السلوك هو :الجماعي السلوك 
 المدرسة أو المنزل في إليها ينتمي التي الجماعة الافراد كافراد من بغيره الفرد علاقة يمثل إذن
 .النادي أو

 مستحدثة أو جديدة حالة الفرد سلوك يكون قد المعيار هذا بموجب :السلوك حداثة حسب 
 لما مقاربة أو الأصل طبق بصورة ومعادا ر ا مكر سلوكا يكون وقد مرة، لأول يحدث باعتباره
 .1أفعال أو كصرفات من سبقه

 علاقة الإعلان بالسلوك المستهلك
 السلع اقتناء على بالإقبال وٕاقناعه إليه المعلَن رضا على الاستحواذ إلى الإعلاني النشاط فيهد

 ، إليهم المعلن لدى القائم السلوكي النمط في بالتأثير إلا ذل  يأتي الإعلان،ولا موضوع والخدمات
 الفرد كفاعل ومدى منها لكل الفردية للخصائص متكاملة معلومات على الحصول طريق عن وذل 
 وافعوالد الرغبات على الخصوص وجه على المعلومات هذه وكتركّز إليها، ينتمي التي الجماعة مع

 نقطة هو المستهل  لأن كراون الإعلانية، القرارات نوعية في وكؤثر السلوك تحرّك التي والاتجاهات
 من الإعلانية الأهداف وكتحقق نشاط لأي البداية نقطة كذل  فهو الاكصال عملية من الهدف

 :يلي لما وفقا المستهل 
 بعض اكتشاف على للسلعة المركقبين المستهلكين رضا على الاستحواذ من الإعلان يتمكن 

 يمكن وبذل  السوق، في وجودها وأوقات وأماكن الخدمة أو بالسلعة الخاصة الخصائص
 نجد هذا ومن ورغباكه، حاجاكه إشباع في الخدمة أو السلعة إمكانيات على التعرّف للمستهل 

 معيّنة ةرغب إشباع طريقة على التعرّف في المستهلكين أمنيات لتحقيق كوسيلة الإعلان أنّ 
                                                           

 .930-932، ص 0222، مكتبة دار الثقافة ،الأردنعمان،  ،المستهل سلوك : المؤذن صالح محمد  1
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 .المستهل  منها ويعاني قائمة
 والقدرة الرغبة كوفر بشرط وذل  ورغباتهم، المستهلكين اتجاهات في أيضا الإعلان يؤثر 
  .المعلن يرغبه الذي النحو على واتجاهاكه أفكاره كغيير على المستهل  لدى
 كباع التي بالمتاجر ستهل الم يربط الإعلان كون في المشتري أو للمستهل  بالنسبة الإعلان يتميّز كما
 بعض كتضمن كما المتخصصة السلع كبيع التي المتاجر وٕالى تاراالابتك إلى ويرشده معيّنة سلع فيها

 .بها المستهل  انتفاع من يزيد مما استعمالها وطرق السلعة يازالم شرحا الإعلانات
 للأمور هدراكإ وأساليب اكهورغب اتجاهاكه على بالتأثير المستهل  سلوك كغيير يستهدف فالإعلان
 التي العوامل تحدد وكافية صحيحة معلومات كوافرت إذا إلا يأتي لا ذل  وٕان به المحيطة والأشياء
 التعرف ضرورة إلى بالإضافة أخرى دون ناحية في كوجيهه على وكعمل المستهل  سلوك في كتحكم
  .1الاستهلاكي السلوك بأنماط المتعلقة البيانات على
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 تكوين الاتجاه من خلال الاعلان الالكتروني: المبحث الثالث

 تعريف الإتجاه: المطلب الأول

 الاتجاهات  ديلوزيير ليس هناك إجماع بين العلماء السلوكيين حول كعريف محدد للاتجاهات، فقد عرف

 له أو عدم انها حالة ذهنية لدى الفرد كعكس مدى ايجابيته أو سلبيته، ييده أو عدم ييده، كفضي

 .كفضيله لشيء أومفهوم ما

 إدراك بت للأفراد يعتمد على المعرفة و التقييم و يركبط  نهاالاتجاهات ا كايلور وكيينر كما عرف

 .لسلوك نحو موضوع معين

 ا به يؤمن ا مجموعة الأفكار و المعتقدات الثابتة التينهاهو ما يراه أيضا  عنابي في كعريفه لها على أو  

 الأمور و تحديد السلوك و طريقة الاستجابة لما يتم حول الفرد في البيئة لتقييم تخذها معياراالفرد و ي

 .المحيطة به 

 وزملائه الذين يرون ن الاتجاهات كعبر عن طريقة التفكير و ف هاوكينز كعريفي نفس السياق جاء 

 .الشعور و التصرف نحو بعض الموضوعات المحيطة لفرد من خلال كفاعله معها

 وعنابي الذين  كايلور و كيينر و زملاؤه ينتقد بشكل غير مباشر كعريف كل من هاوكينز إن كعريف

 ن الاتجاهات كعبر عن إدراك بت للأفراد، لأن الاتجاهات لا كعبر لضرورة على سلوك بت و هو أيرون 

 ن طريقة لأ ا طريقة كفكير وشعور و نكرا  نهوزملاؤه بتعريفهم للاتجاهات على أ هاوكينز ما أكده

 .ثرها بكل العوامل المحيطة لفردأا غير بتة بسبب نهالتفكير و الشعور هي عبارة عن سلوكيات بشرية فإ

 ا كعبير عن المشاعر الداخلية لدى الفرد نهو هو ما يؤكده عبيدات بتعريفه للاتجاهات على أ 

 ينشأ عن خبراكه السابقة و ما  والمنعكسة في ميول إيجابي أو سلبي لهذا الفرد تجاه شيء معين، الذي

 و في ذات السياق  .يتركب عنها من كعلّم مما يكوّ ن لديه شعورا  يترجم في سلوك في آخر المطاف
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 هذا الأخير،  ومي في شكل سلوك و إنما هو ميل نحيشير هلال إلى أن الاتجاه لا يترجم بشكل حت

 لأن السلوك متغير تحكمه العديد  .لحالات حيث يرى ن الاتجاه و السلوك قد لا يتطابقان في بعض ا

 . 1من المتغيرات الأخرى على غرار القدرة الشرائية مثلا  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

، مجلة الردة ENIE علامة المؤسسة الوطنية للصناعات الإلكترونية دراسة اتجاهات المستهل  الجزائري نحو: فاكح مجاهدي ،شراف براهيمي 1
 82-88، ص10/9102العدد  -لاقتصادت الأعمال
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 خصائص الإتجاهات: المطلب الثاني

 ا ليست وراثية و إنما هي نتيجة الاحتكاك لمحيط الخارجي، نهأي أ :لاتجاهات أمر مكتسب ا
لفرد من خبراكه المباشرة عن المنتجات أو الأفكار أو أي أن المعلومات التي يتحصل عليها ا

فقد ككون لدى الفرد اتجاهات سلبية نحو منتج أو خدمة ما و بمجرد كلقيه . المصادر المختلفة
 .معلومات إضافية أو جديد قد يغير موقفه و اتجاهاكه

 ربة فاشلة مع بمعنى أن المستهل  قد يعممها على عدة جوانب، فمثلا إذا كانت له تج: العمومية
إحدى العلامات التجارية فإنه يتخذ موقفا سلبيا من هذه العلامة التجارية، و لتالي يتجنب شراء  

المنتجات التي تحمل هذه العلامة ، و الأمر ذاكه لنسبة لدولة المنشأ فإذا ما مر المستهل   كل
ل منتجات هذه  وكبتجربة سيئة مع منتجات دولة ما فإنه سيعمم حكمه و لتالي اتجاهاكه نح
 .الدولة كما هو الحال لنسبة للمنتجات الصينية عند المستهل  الجزائري

  ا من خلال كراكم معلومات من نهكتميز الاتجاهات لثبات النسبي نكرا  لتكو : بات النسبيالث
 مصادر خاصة و عامة، و من خلال خبرات مباشرة عن طريق تجريب منتجات معينة أو خبرات 

عن طريق المعارف و الأصدقاء، و قيام العقل البشري بتلخيص و اختزال هذه المعلومات غير مباشرة 
 .الكثيرة في مؤشر واحد يسمى الاتجاهات

  و يعني هذا أن يكون الاتجاه إما إيجابيا  :الاتجاهات لها اتجاه نحو شيء معين ولها قوة
، فالاتجاهات لا ككون محايدة في ويلقى التأييد المطلق أو يكون سلبيا و يلقى المعارضة المطلقة

كما تمثل اتجاهات الفرد ،الغالب، أما لنسبة للقوة فإما أن نحب الشيء بشدة أو نكرهه بشدة
،   استعداده و ميله للاستجابة بشكل معين إزاء مثيرات معينة في السوق مثل طرق شراء المنتج 

 .1نتعلم لفيشباين و آيز ا  لنكرية الكما كرككز الاتجاهات على معتقدات الأفراد وفق
 كتميز هذه الكاهرةكغيرها من الكواهر الإنسانية بشموليتها، و التي كعني اشتراك  :الشمولية

مجموعة من الأفراد في نفس الاتجاهات نحو علامة تجارية معينة أو منتج معين، و لو لا هذه 
التجارية، و  تو علاما تالخاصية لما اهتمت المؤسسات بدراسة اتجاهات المستهلكين نحو منتجا

 .لا بحثت فيكيفية استخدامها للتأثير في سلوكهم ، طبعا  وفقا  لكل قطاع سوقي على حدا
                                                           

 20-21نفس المرجع، ص   1



57 
 

  وفقا  للتعاريف سابقة الذكر للاتجاهات، كتميز هذه الأخيرة بعدم الموضوعية نكرا   :الذاتية
ا نهذل  أ. شكيلهالاعتمادها على ذهنية الفرد و شخصيته و جميع الجوانب الذاكية لديه في ك

كعميمات قائمة على أراء و انطباعات لا كستند إلى براهين علمية تجريبية في الغالب، بل كركبط 
لمشاعر الذاكية و العواطف الشخصية، لذل  فإن أقوى الاتجاهات ثيرا  كل  المنبثقة من أمور 

 .ه العاطفةا كستطيع أن كؤثر في سلوك المستهل  و كبقى معه ما بقيت هذنهعاطفية لأ
  كلّما كانت الاتجاهات نحو منتج أو علامة تجارية معينة تجة عن : الارتباط بدرجة التفاعل

كلما كانت هذه الاتجاهات قوية، على عكس كل   كفاعل مباشر للمستهل  مع هذه العناصر
 .الناتجة عن خبرات غير مباشرة أو عن معلومات خارجية
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 :لاتجاهات العوامل و الأسبابتغيير ا: المطلب الثالث

 كما سبقت الإشارة إليه في بداية الحديث عن هذا  :العوامل المؤثرة في تغيير الاتجاهات: أولاا 

 .يرجع ذل  إلى جملة العوامل التاليةلتغيير بتميزها بنسبية الثبات، و الموضوع فإن لاتجاهات قابلة ل 

 :تاليةالممكن كلخيصها في الجوانب ال :طبيعة الاتجاهات -
  حيث يسعى المستهل  إلى الحفاظ على تجانس بت بين : خصائصهادرجة تجانس الاتجاهات و

كانت أكثر قابلية  المكوت المعرفية و العاطفية للاتجاه فكلماكانت اتجاهاكه غير متجانسة كلما
 .للتغيير

   عتقداتكلما كعلقت لقيم الدينية أو بعض الم:مدى اركباط اتجاهات المستهل  ببعض القيم 
كلما زادت صعوبة التغيير فمثلا شراب الخمر لنسبة للمسلمين حرام و من الصعب إحداث كغيير 
الاتجاه بسبب كوفير المعلومات الكافية و العكس كلما كان هناك اعتقاد راسخ و بت للمستهل   

 .كلما كان هنال  صعوبة في التغيير
  صي للفرد فإذا كان غير متأكد من كقييمه و كرككز على الاهتمام الشخ: درجة رسوخ الاتجاهات

لعلامة معينة أو لا يبدي اهتماما كبيرا فيمكن كغيير الاتجاه بسبب كوفير المعلومات الكافية 
 .كلما كان هنال  صعوبة في التغيير والعكس

والتي لها ثير كبير في تحديد قابلية التغيير، حيث أن المستهل  ذو  :شخصية المستهلك -
طوية يصعب كغيير اتجاهاكه بعكس المستهل  ذو الشخصية المنبسطة و المتكيفة مع الشخصية المن

 .الآخرين نكرا لتفاعله معهم
و الذي يكون نتيجة الموقف الذي يتعرض له  :طبيعة الموقف الذي يحدث فيه التغيير -

ثقة  المستهل  ويتطلب منه التغيير،و خاصة ما لم يكن متعارضا مع القيم الراسخة لديه و درجة
 فمثلا إذا انتقل المستهل  من طبيعة إلى أخرى فإنه يجد نفسه في موقف يتطلب منه  ،المصدر

التغيير، فإذا كان يشتري منتجات رخيصة الثمن فإنه يصبح يشتري منتجات مركفعة الثمن 
 .كتناسب مع الطبقة الجديدة التي انتمى إليها
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تجاهات لا يتم بمحض الصدفة و بدون مسببات إن التغيير في الا :ثانيا أسباب تغيير الاتجاهات
مسبقة، بل هو ظاهرة كتم من منطلق وجود جملة من المؤثرات أو المسببات الممكن كوضيحها فيما 

 :يلي

  فقد كلجأ المؤسسة في بعض الأحيان إلى التغيير في المنتج سواء بتغيير منافعه  :التغيير في المنتج
اجل التأثير في اتجاهات المستهل  و خلق اتجاهات جديدة أو وظيفته أو استخدامه و ذل  من 

 .لديه
 أي كلما كانت كمية المعلومات المخزنة لدى المستهل  محدودة عن : كمية المعلومات المخزنة

 .المنتج ككون اتجاهاكه أكثر قابلية للتغيير من المستهل  الذي ككون لديه معلومات أكثر وفرة
 ايدة للمستهلكين ككون نسبة قابلية التغيير لديهم كبيرة بعكس الاتجاهات المح: قوة الاتجاهات

من يكون لديهم اتجاهات قوية فإن نسبة التغيير ككون ضئيلة عند كلقيهم معلومات جديدة، و 
لكن قد كتغير مع مرور الوقت بوجود سبب قوي يمكن التأثير فيهم و كغيير اتجاهام أو بعملية 

 .ككرار الشراء
 إن خفض السعر أو كغيير شكل التغليف أو العبوة يمكن أن تجعل المستهل   :تغيير الإدراك

يدرك التغيير الجديد الذي طرأ على المنتج ، و لتالي قد يبدي اهتماما لهذا التغيير و يمكن أن 
يعتقد أن المنتج قد كغير مما يكون لديه اتجاهات جديدة، و هو ما يفسر السعي الدؤوب 

و لو من الناحية الشكلية حتى يعتقد للمستهل  أا طرحت منتجا   للمؤسسات لتجديد منتجاا
 .جديدا  بخصائص جديدة تمكنه من خلق اتجاهات جديدة

 عند كعرض المستهل  لموقف أو تجربة مؤلمة فإن كغيير الاتجاه يكون بصورة  :التجارب المؤلمة
 .1سريعة
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 التطبيقي الإطار
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 تحليل وتفريغ البيانات

 جداول بسيطة .1

 بيانات شخصية

 .يوضح كوزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس: 11جدول 

 %النسبة التكرار المتغير
 %2 3 ذكر
 %22 22 أنثى
 %011 01 المجموع

 يوضح كوزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس 10شكل رقم 

 

 عدد الذكور يمثلون من المجتمع  يبين الجدول أعلاه الممثل لعدد أفراد العينة من الذكور والإناث، أن

 ، وهذا ماتم ملاحكته من خلال قوائم % 22، وأن نسبة الإناث تمثل % 2المبحوث أقل نسبة ب

 المبحوثين ومجتمع البحث، الذي يميزه أن هناك كباين بين الإناث والذكور كون الإناث أكثر إهتماما 

 .من الذكور في مجال التسوق عبر الإنترنت
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 .يوضح كوزيع عينة الدراسة حسب متغير السن: 12ل رقم جدو 

 %النسبة التكرار المتغير
08-92 32 20.00% 
90-32 93 38.33% 
 %2 3 فما فوق 30من 

 %011 01 المجموع
 .يوضح كوزيع عينة الدراسة حسب السن 19شكل رقم 

 ، تمثل أعلى92-08يبين الجدول أعلاه أن الفئات العمرية للمبحوثين خاصة المحصورة من 

 وهذا راجع لإستهدافنا هذه الفئة التي ستجرى عليهم الدراسة، خصوصا أن  % 20.00نسبة ب  

 النسبة الأكبر من المهتمين بالتسوق عبر الانترنت من موضة وعطور وتجميل يكون أغلبه في هذا 

 في حين نجد الفئتين السن، وباعتبار أن هذه الفئة هم أكثر الفئات نشاطا في إستخدام الفايسبوك، 

 ،كانتا أقل إختيارا وهذا %2فما أكثر بنسبة  30،من %38.33بنسبة  30-90المحصوركين بين 

 .راجع إلى أن النسبة الأكبر من المجتمع 
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 .يوضح كوزيع عينة الدراسة حسب متغير الوضعية السوسيومهنية: 13جدول 

 %النسبة التكرار المتغير
 %23.33 90 (ة)عامل
 %90.00 00 (ة)طالب

 %30 08 دون عمل
 %011 01 المجموع
 كوزيع عينة الدراسة حسب متغير الوضعية سوسيو مهنية 13شكل رقم 

 يمثل أعلى نسبة ب ( ة)يبين الجدول أعلاه المتمثل في متغير الوضعية السوسيومهنية، بأن العامل 

 ،وهذا  %90.00بنسبة  (ة)لب، والطا%30، في حين نجد متغير دون العمل بنسبة 23.33%

 . يؤكد على أن مستخدمي مثل هذه الصفحات هم العاملين بما أنهم يتلقون أجورهم الثابتة 
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 .يوضح كوزيع عينة الدراسة حسب متغير الدخل الفردي: 14جدول 

 %النسبة التكرار المتغير
 %23.33 39 دج08111

 %00.00 01 دج31111إلى  08111من 
 %31 08 دج31111من  أكثر

 %011 01 المجموع
 .كوزيع عينة الدراسة حسب متغير الدخل الفردي 13شكل رقم 

 

 دج  يمثلون أعلى 08111يبين الجدول أعلاه المتمثل في متغير الدخل الفردي، بأن الذين أجورهم 

 ، والذين %31دج بنسبة 31111، في حين نجد الذين أجورهم أكثر من %23.33نسبة ب 

 ،وهذا  %00.00دج بنسبة  31111دج و 08111ورهم محصورة بين أج

 يؤكد على أن المتسوقين من مثل هذه الصفحات اجورهم بسيطة وهذا راجع للدخل المتوسط للفرد 

 . الجزائري بصفة عامة
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 .على الفيسبوك  Best Shopيوضح متى وأنت من متابعي صفحة : 15جدول 

 %النسبة رالتكرا مدة متابعة الصفحة
 %21 92 أقل من سنة
 %32 90 سنة

 %92 02 أكثر من سنة
 %011 01 المجموع

 

 

 يتضح من الجدول أعلاه أن المدة التي قام بها مستخدمي الفيسبوك بمتابعة هذه الصفحة هم الأقل 

 كون هذه الصفحة جديدة ولم يتفاعل معها مستخدمي الفيسبوك كثيرا أما   %21من سنة بنسبة 

 كانت لفئة السنة مع بداية إنتشار الصفحة والنسبة الأخيرة كانت ل للمتابعين   %32بة الثانية النس

 ومن هنا نستنتج بأن الصفحة لم كعرف من قبل لعدم التفاعل أو تحديث  %92الأكثر من سنة ب 

 المنشورات كثيرا
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 يوضح طريقة التعرف على الصفحة: 16جدول 

 %النسبة التكرار ةطريقة التعرف على الصفح
 %98.33 02 صدفة

 %21 31 عن طريق الأصدقاء
 %90.00 03 عن طريق وسيلة إعلامية

 %011 01 المجموع
 

  %21يوضح الجدول أعلاه بأن طريقة التعرف على الصفحة كانت عن طريق الأصدقاء بأكبر نسبة 

 .يستفيد منها اصدقاؤهم  في المنزل، وهذا يؤكد أن الأصدقاء يقترحون الصفحات التي ممكن ان

 عن البحث مباشرة  %98.33في حين يكون طريقة كعرفهم على الصفحة عن طريق الصدفة بنسبة 

 عن نوعية البسة او شيء من الأشياء المعروضة على الصفحة في حين يكون التعرف على الصفحة 

 هر أحدهم عن ، وذل  عندما يش% 90.00عن طريق وسيلة إعلامية بنسبة أقل في العمل وهي 

 .خدمات هذه الصفحة في إحدى الجرائد أو القنوات أو الإذاعات 
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 يوضح كوزيع عينة الدراسة حسب مقدار كصفح الصفحة: 16جدول 

 %النسبة التكرار مقدار كصفح الصفحة
 %91 09 يوميا

 %0.00 2 مركان في الأسبوع
 %2 3 أسبوعيا

 %08.33 20 حسب تحديث المنشورات
 %011 01 موعالمج

 

 ، %08.33يتضح الجدول أعلاه أن متابعي الصفحة يتابعونها حسب تحديثات المنشور كأعلى نسبة 

 ، وقد تمثلت النسبة الأقل للمتغيرين % 91في حين جاءت نسبة من يتابعون الصفحة يوميا بنسبة 

 عي الصفحة يهمهم ، وهذا راجع إلى متاب%2، و أسبوعيا بنسبة %0.00مركان في الأسبوع بنسبة 

 . ما يوضع في الصفحة من منشورات جديدة وليس الصفحة بصفة عامة
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 .يوضح المواضيع التي تهم المتابع للصفحة: 10الجدول 

المواضيع التي كعم متابع 
 الصفحة

 %النسبة التكرار

 %80.00 22 ألبسة
 %01 0 تجميل
 %0.00 0 عطور
 %3.33 9 ديكور

 %0.00 0 إكسسورات
 %0.00 0 أخرى
 %011 01 المجموع

 
 

 كان إختيارهم للملابس لسبب % 80.00من خلال الجدول يتبين أن نسبة 
لمن إختاروا ما يعرض  %01جودة ما يعرض في الصفحة، في حين كقابلهم نسبة 

ويقابلــه % 3.33مــن أدوات تجميليــة كالمكيــاج وغيرهــا، أمــا الــديمور فكــان بنســبة 
وإكسســـورات % 0.00ة بـــنفس النســـبة و بأقلهـــا عطـــور بنســـبة المتغـــيرات الثلاثلـــ

وذلــ  لعــدم تحــديثات  %0.00ومــن إختــاروا غــير ذلــ  بنســبة % 0.00بنســبة 
 .المنشورات على هذه المواضيع أو لعدم جودة ما يعرض
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 .يوضح كقييم الصفحة من المتابعين: 18الجدول 

 %النسبة التكرار كيف كقيم الصفحة
 %20.00 32 جيدة
 %02 2 متوسطة
 %90.00 00 حسنة
 %0.00 0 ضعيفة
 %011 01 المجموع

 

 يتضح من الجدول أعلاه أن كقييم الصفحة من المتابعين لها كانت جيدة وذل  عن طريق النسبة 

 ، كون الصفحة كعامل المتابعين لها بطريقة %20.00الأكبر التي كانت خلال جواب المبحوثين 

 ، وقد % 90.00م وإحتياجاتهم في حين جاءت نسبة من أجابوا ب حسنة ب جيدة و كلبي رغباته

 ويقابلها كأدنى نسبة إجابتهم ب سيئة بنسبة  %02تمثلت النسبة الأقل لمن أجابوا بمتوسطة بنسبة 

 ، ومن خلال هذه الإجابات نستنتج أن العدد الأكبر من المتابعين راض على ما كقدمه % 0.00

 .ات وعروض كسويقيةالصفحة لهم من خدام
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 تحرص على ككوين علاقة جيدة مع المتابعين  Best Shopيوضح إذا كانت صفحة : 19جدول 

تحرص   Best Shopهل صفحة 
  على ككوين علاقة جيدة مع المتابعين

 
 التكرار

 
 %النسبة

 %2 3 سيئة
 %22 33 حسنة
 %21 92 جيدة
 %011 01 المجموع

 
 

 ه أن النسبة الأكبر للمبحوثين كرى أن الصفحة كعامل زبائنها ومتابعيها نلاحظ من الجدول أعلا

 في حين يرى البعض من المبحوثين أن الصفحة كعامل متابعيها ،%22بتعامل حسن كأكبر نسبة ب

 وأقل نسبة كوجهت نحو من يرى أن كعامل الصفحة كانت سيئة وذل    %92بطريقة جيدة بنسبة  

 .% 2بأقل النسب 

 كفسير ذل  بأن الصفحة لديها كعامل حسن مع متابعيها كون مسؤولي الصفحة لا يعرفون  ويمكن

 .المتابعين معرفة شخصية
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 .يوضح إذا كان ما كانت الصفحة كستجيب لطلبات زبائنها للسلعة: 11جدول

 .لطلبات زبائنها للسلعة كستجيبيوضح إذا كان ما كانت الصفحة 
 

 %النسبة التكرار

 %22 22 نعم
 %2 3 لا
 %011 01 المجموع

 

 في حين نسبة  ،% 22نلاحظ من الجدول أعلاه أن النسبة الأكبر للمبحوثين أجابت بنعم بنسبة 

 .%2الإجابة بلا للمبحوثين بنسبة ب

 ويمكن كفسير ذل  بأن الصفحة المختارة للدراسة كستجيب لطلبات زبائنها بالطريقة التي يحبذونها 

 .عرض أو البيعسواء من خلال ال
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 .كوضح إذا يمكن رد السلعة في حال لم كتطابق مواصفاتها في الاعلان الالكتروني: 11جدول رقم 

 الاعلانيمكن رد السلعة في حال لم كتطابق مواصفاتها في 
 .الالكتروني

 
 التكرار

 
 %النسبة

 %00.00 32 نعم
 %38.00 93 لا
 %011 01 المجموع

 

 أعلاه نلاحظ أن أفراد العينة وبالأغلبية أجابوا على نعم في حال لم كتطابق السلعة  من خلال الجدول

 ، وأجاب البعض الآخر بلا بنسبة % 00.00مع الإعلان الإلكتروني يمكن ردها بنسبة 

 ، فهنا يتضح لنا بأن الصفحة كراعي طلب زبائنها وفي حالة ما إذا لم كتطابق مواصفات % 38.00

 .علان الإلكتروني يمكن ردها إما إستبادالها بشيء آخر أو رد كاملالسلعة مع الإ
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 كثق في الإعلان الإلكتروني عبر الصفحة: 12الجدول 

هل كثق في الإعلان الإلكتروني 
 عبر الصفحة

 %النسبة التكرار

 %22 22 نعم
 %92 02 لا
 %011 01 المجموع

 

 راد العينة أجابوا بنعم نثق بالصفحة وذل  بنسبة نلاحظ من معطيات الجدول أعلاه أن أغلب أف

 .%92، وبنسبة أقل أجابوا بلا بنسبة 22%

 وكتفسير لهذا القول بأن ثقة المتابعين والزبائن للصفحة كان عند أغلب المبحوثين وهذا يؤكد آداء  

 ثقون بمثل الصفحة الجدي في العرض والتسويق للمنتجات كما التعامل الطيب الذي جعل المتابعين ي

 .هذه الصفحات الإلكترونية
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 .بشكل مستمر لدى متابعيهاتحسين صورتها على   Best Shopصفحة تحرص : 13جدول 

على تحسين   Best Shopتحرص صفحة 
 صورتها بشكل مستمر لدى متابعيها

 %النسبة التكرار

 %011 01 نعم
 %1 1 لا
 %011 01 المجموع

 

 ل أعلاه أن النسبة الأكبر للمبحوثين كفضل أجابت بنعم بنسبة كاملة نلاحظ من خلال الجدو 

 ، وهذا يدل على أن الصفحة تحرص دائما % 1، في حين أخذت الفئة لا نسبة معدومة 011%

 . على تحسين وتجديد صورتها سواء في كيفية الإعلانات أو في كيفية الآداء الإعلاني للمتابعين
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 Best Shopلمتابعة إعلانات صفحة الدافع يوضح : 14جدول 

 %النسبة التكرار Best Shopالدافع لمتابعة إعلانات صفحة 
 %90.00 03 عرض كفاصيل كافية عن المنتجات
 %2 3 التصميم الجيد للصفحة

 %01 0 (صور-فيديو-كتابة) المزج بين مختلف اشكال العرض 
 %8.33 2 التحديث الدائم للصفحة

 %00.00 2 لانات على الصفحةجاذبية الاع

 %23.33 90 المصداقية

 %011 01 عالمجمو 
  

 ، كأعلى نسبة % 23.33نلاحظ من خلال معطيات الجدول أعلاه أن أفراد العينة أجابوا بنسبة 

 جواب على المصداقية كدافع من دوافع متابعة الصفحة ، في حين أجاب البعض بنسبة 

 علانات الإلكترونية هو العرض الكاف لمنتج ما والتفاصيل المهمة أن الدافع وراء متابعة الإ90.00%

 أجاب البعض الآخر أن الجاذبية التي ككون خلال الإعلانات % 00.00له على الصفحة، وبنسبة 

 المزج بين مختلف اشكال % 01الإلكترونية هي الدافع بالنسبة لهم، أما النسب الأقل فكانت بنسبة 

 ، وآخر نسبة التحديث الدائم للصفحة% 8.33 كجمالية للإعلانات، وبنسبة  (صور-فيديو-كتابة) العرض 

 . %2بنسبة  التصميم الجيد للصفحة كانت من نصيب 
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ساعدك  إعلانات الصفحة على تحري  الرغبة لشراء منتجات لم ككن كرغب في : 15الجدول 
 شرائها سابقا

منتجات لم ككن  ساعدك  إعلانات الصفحة على تحري  الرغبة لشراء
 كرغب في شرائها سابقا

 %النسبة التكرار

 %83.33 21 نعم
 %00.00 01 لا
 %011 01 المجموع

 

 ، كأعلى نسبة % 83.33نلاحظ من خلال معطيات الجدول أعلاه أن أفراد العينة أجابوا بنسبة 

 ت لم ككن جواب على ب نعم  لأن الصفحة ساعدت الكثير على تحري  رغبتهم في شراء المنتجا

 كرغب بشرائها مسبقا على أساس العرض الجيد ومصداقية العمل في الصفحة، في حين أجاب البعض 

 الصفحة لم تحرك أي رغبة ب لا كأقل نسبة لأن عدد من المبحوثين يرون أن   %00.00بنسبة 

 .للشراء في نفس المتابعين

 

 حةالتأكد من مصداقية الإعلان الإلكتروني عبر الصف: 16جدول

 %النسبة التكرار التأكد من مصداقية الإعلان الإلكتروني عبر الصفحة
 %90.00 00 الاطلاع على محتوى الاعلان

 %21 31 متابعة التعليقات
 %8.33 2 الإستفسارا للصفحة
 %02 2 الاستفسار من الاصدقاء

 %011 01 المجموع
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 بوا أن للتأكد من مصداقية الإعلان نلاحظ من خلال الجدول أعلاه أن أغلب أفراد العينة أجا

 .%21الإلكتروني كانوا يتابعون التعليقات كونها كعبر عن ما يراه الآخرين إتجاه هذه الصفحة بنسبة 

 في حين أجاب الآخرين على أن للتأكد من مصداقية الصفحة يطلعون على محتوى الإعلان بحد ذاكه 

 كانت بالنسبة لمن يستفسرون من الأصدقاء   ، وأقل نسبتين%90.00وكانت نسبة هذه الإجابة 

 .%8.33أما الإستفسار من الصفحة كان بأقل نسبة وهي % 02بنسبة 

 

 

 .كتابع الاعلان الالكتروني عبر الصفحة بغرض: 10جدول

 %النسبة التكرار بغرض الصفحةالالكتروني عبر  الاعلانكتابع 
 %98.33 02 الاطلاع على معلومات على المنتوجات

 %21 92 شراءال
 %03.33 8 الفضول

 %08.33 00 التعرف على الاسعار
 %011 01 المجموع

 

 أجابوا بأنهم يتابعون الصفحة  %21نلاحظ من معطيات الجدول أعلاه أن أغلب أفراد العينة بنسبة 

 أجابوا أن الإطلاع على معلومات على المنتجاب هو السبب  % 98.33بغرض الشراء ، بنسبة 

 ، أما أقل %08.33لمتابعتهم للصفحة ، في حين فضول الكثير لمتابعتهم للصفحة كان بنسبةالمباشر 

 .%03.33نسبةكانت من نصيب التعرف على الأسعار المعروضة نسبة 
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 .من اي زاوية يرى المتابع الاعلان الالكتروني يوضح: 18جدول 

 %النسبة التكرار .من اي زاوية يرى المتابع الاعلان الالكتروني
 %03.33 8 هو مجرد اداة للتحايل على الاخرين

 %08.33 00 وسيلة فعالة للحصول على المنتجات في اقل وقت
 %98.33 02 وسيلة فعالة للحصول على المنتجات باقل جهد
 %21 92 وسيلة للحصول على المنتجات المفقودة في السوق

 %011 01 المجموع
 

 وا على أن الإعلان الإلكتروني وسيلة للحصول على من خلال الجدول أعلاه نلاحظ أن أجاب

 ، كون أن الأشياء التي كعرض على الإنترنت لا كوجد %21المنتجات المفقودة في السوق بنسبة 

 بأن % 98.33أغلبها في السوق والسوق في الكثير من الأحيان لا يوفر ما يطلبه الزبون وبنسبة 

 صول على المنتجات بأقل جهد كون أن التسوق في هذه الإعلان الإلكتروني هو وسيلة فعالة للح

 أجابوا بأن الإعلان % 08.33الحالة لا يجعل الزبون يتنقل لمكان إقتناء السلعة، أما بنسبة 

 ، والنسبة الأقل كانت بنسبة وسيلة فعالة للحصول على المنتجات في اقل وقتالإلكتروني 

 لأن الكثير من  مجرد اداة للتحايل على الاخرين الإلكتروني هولمن أجابوا أن الإعلان 03.33%

 .الصفحات كتحايل عى زبائنها سواء من ناحية جودة الخدمة أو الأسعار
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 يوضح إن يغري  التسوق الالكتروني: 19الجدول 

 %النسبة التكرار يغري  التسوق الالكتروني
 %03.33 38 موافق

 %03.33 8 موافق بشدة
 %02 2 محايد
 %2 3 معارض

 %3.33 9 معارض بشدة
 %011 01 المجموع

  

 الكثير من المبحوثين أجابوا بأنهم موافقين على أن التسوق الإلكتروني يغري يوضح الجدول أعلاه أن 

 الكثير من الأشخاص ينسابون أمام مغريات الإعلانات وهذا راجع إلى أن % 03.33بنسبة  الكثير

 لأشخاص الذين أجابوا أنهم يوافقون بشدة على أن التسوق ل %03.33كليها نسبة  الإلكترونية

 ، %2أجابوا بمحايد ، وأقل نسبتين أجابوا بمعارض بنسبة % 02في بنسبة الإلكتروني مغري،

  .أن التسوق الإلكتروني لا يغريهم% 3.33ومعارض جدا ب
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بعد خلال ما رأيته سبق وأن غيرت موقف  إتجاة سلعة معينة من يوضح إذا كان : 21 الجدول
 قيام  بالتسوق الالكتروني

سبق وأن غيرت موقف  إتجاة سلعة معينة من خلال ما رأيته بعد قيام  
 بالتسوق الالكتروني

 %النسبة التكرار

 %03.33 38 موافق
 %2 3 موافق بشدة
 %93.33 02 محايد
 %8.33 2 معارض

 %1 1 معارض بشدة
 %011 01 المجموع

 

 المبحوثين أجابوا بأنهم موافقين على أنهم سبق وأن غيروا موقف  الكثير من علاه أن يوضح الجدول أ

 وهذا % 03.33بنسبة  إتجاههم على سلعة معينة من خلال ما رأوه بعد قيامهم بالتسوق الالكتروني

 الكثير من الأشخاص رأوا أن الأشياء التي كعرض على الصفحة أضمن من التي كعرض راجع إلى أن 

 .السوقفي 

 للأشخاص الذين أجابوا أنهم محايدون، والمعارضين على أن غيروا إتجاههم  %93.33كليها نسبة 

 ، %2أجابوا بمحايد ، وأقل نسبتين أجابوا بموافق بشدة بنسبة % 8.33بنسبة على سلعة معينة

 .%1أما المعرضين بشدة كانت نسبتهم معدومة
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 كوجيه المستهل  الإعلان في كساهم طريقة عرض :21جدول

 %النسبة التكرار كساهم طريقة عرض الإعلان في كوجيه المستهل 
 %08.33 20 موافق

 %00.00 01 موافق بشدة
 %02 2 محايد
 %8.33 1 معارض

 %1 1 معارض بشدة
 %011 01 المجموع

 

 الإعلانيوضح الجدول أعلاه أن الكثير من المبحوثين أجابوا بأنهم موافقين على أن طريقة عرض 

 كون الإعلان يغير وجهة نكر المتابع أو يؤكدها نحو   % 08.33كساهم في كوجيه المستهل  بنسبة  

 للأشخاص الذين أجابوا أنهم موافقون بشدة، ثم الذين أجابوا  %00.00سلعة ما كليها نسبة 

 .%1مةأجابوا بمحايد، أما المعارضين والمعارضين بشدة كانت نسبتهم معدو  %02بمحايد بنسبة
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 شعور إيجابي إتجاه منتج معينالتسوق في الكثير من الأحيان كترك في  الإعلانات على  :22جدول

الكثير من الأحيان كترك في  الإعلانات على التسوق شعور إيجابي إتجاه 
 منتج معين

 %النسبة التكرار

 %22 22 موافق
 %02 2 موافق بشدة
 %8.33 2 محايد
 %0.00 0 معارض

 %1 1 عارض بشدةم
 %011 01 المجموع

 

  همالكثير من الأحيان كترك في بأن يوضح الجدول أعلاه أن الكثير من المبحوثين أجابوا بأنهم موافقين

 لأن المنتجات لبت سلعة  % 22الإعلانات على التسوق شعور إيجابي إتجاه منتج معين بنسبة 

 الذين أجابوا أنهم موافقون بشدة، ثم الذين للأشخاص  %02كليها نسبة رغباتهم في شيء معين، 

 والمعارضين بشدة كانت  ،%0.00أجابوا بنسبة  أما المعارضين،  %8.33أجابوا بمحايد بنسبة

 .%1نسبتهم معدومة

 

 الشراءكساعدك الإعلانات المعروضة على زيادة الرغبة في  :22جدول

 %النسبة التكرار كساعدك الإعلانات المعروضة على زيادة الرغبة في الشراء
 %03.33 38 موافق

 %92 02 موافق بشدة
 %0.00 2 محايد
 %2 3 معارض

 %1 1 معارض بشدة
 %011 01 المجموع
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 يوضح الجدول أعلاه أن الكثير من المبحوثين أجابوا بأنهم موافقين على أن الإعلانات المعروضة 

 ون شراءكثير من الأحيان تجعلهم يحبذبأن ال %03.33كساعد على زيادة الرغبة في الشراء بنسبة 

 أجابوا بأنهم موافقين بشدة على أن الإعلانات المعروضة كساعد على  % 92بنسبة  كليها المنتج 

 ، ثم الذين أجابوا ايدينللأشخاص الذين أجابوا أنهم مح %0.00كليها نسبة الرغبة في الشراء ، 

 .%1عدومةوالمعارضين بشدة كانت نسبتهم م، %2بنسبة عارضبم

يساهم التعامل المباشر من مسؤولي الصفحة في ككوين إتجاه إيجابي نحو : 23جدول 
 منتاجاتها زيادة الرغبة في التسوق الإلكتروني

يساهم التعامل المباشر من مسؤولي الصفحة في ككوين إتجاه إيجابي نحو 
 منتاجاتها زيادة الرغبة في التسوق الإلكتروني

 %النسبة التكرار

 %00.33 21 فقموا
 %08.33 00 موافق بشدة
 %01 0 محايد
 %3.33 9 معارض

 %0.00 0 معارض بشدة
 %011 01 المجموع

 

 يوضح الجدول أعلاه أن الكثير من المبحوثين أجابوا بأنهم موافقين أن التعامل المباشر من مسؤولي 

 في التسوق الإلكتروني بنسبة الصفحة يساهم في ككوين إتجاه إيجابي نحو منتاجاتها زيادة الرغبة 

 .لأنهم قد يطمأنون أكثر للمنتجات  00.00%

 أجابوا بأنهم موافقين بشدة أن التعامل مع المسؤول مباشرة قد يكون إتجاه  % 08.33بنسبة  كليها

 ، ثم الذين أجابوا ايدينللأشخاص الذين أجابوا أنهم مح %01كليها نسبة إيجابي نحو المنتجات، 

 %0.00الأقل والمعارضين بشدة كانت نسبتهم ، %3.33بةبنس عارضبم
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 كقوم بتكرار مشاهدة المنتج الواحد أكثر من مرة على الصفحة :24جدول 

 %النسبة التكرار بتكرار مشاهدة المنتج الواحد أكثر من مرة على الصفحة
 %28.33 32 موافق

 %90.00 03 موافق بشدة
 %8.33 2 محايد
 %8.33 2 معارض
 %3.33 9 بشدة معارض

 %011 01 المجموع
 

 مشاهدة المنتج الواحد ونر بأنهم يكر الجدول أعلاه أن الكثير من المبحوثين أجابوا بأنهم موافقين يوضح 

 .يتابعون دزما التحديثات الجديدةلأنهم  %28.33بنسبة  أكثر من مرة على الصفحة 

 مشاهدة المنتج الواحد أكثر من مرة  ونر يكر بأنهم أجابوا بأنهم موافقين بشدة  % 90.00بنسبة  كليها

 ، ايدين ومعارضينللأشخاص الذين أجابوا أنهم مح % 8.33، كليها نسبتين متعادلتين بةعلى الصفح

 .%3.33الأقل والمعارضين بشدة كانت نسبتهم ،

 كساهم المعلومات الكافية في الاعلان الالكتروني في ككوين ايجابي نحو المنتجات :25جدول 

 %النسبة التكرار ساهم المعلومات الكافية في الاعلان الالكتروني في ككوين ايجابي نحو المنتجاتك
 %00.00 21 موافق

 %08.33 00 موافق بشدة
 %01 0 محايد
 %3.33 9 معارض

 %0.00 0 معارض بشدة
 %011 01 المجموع
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 ين كساهم المعلومات الكافية في يوضح الجدول أعلاه أن الكثير من المبحوثين أجابوا بأنهم موافق

  %08.33كليها بنسبة ، %00.00الاعلان الالكتروني في ككوين ايجابي نحو المنتجات بنسبة 

 .بأن المعلومات الكافية كساهم في ككوين إيجابي نحو المنتجاتأجابوا بأنهم موافقين بشدة 

 والمعارضين بنسبة، دين ايللأشخاص الذين أجابوا أنهم مح % 01كليها نسبتين متعادلتين ب

 %0.00الأقل والمعارضين بشدة كانت نسبتهم % 3.33 

 الجداول المركبة   .2

 ما يميز الاعلان الالكتروني من وجهة نكر المتابعين على الصفحة: المحور الأول

 تابعينمع المعلى ككوين علاقة جيدة   Best Shopحرص صفحة يمثل : 90الجدول 

 المتغير
 

حرص 
 الصفحة

 المجموع السن سالجن

 فما فوق 30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 % ت % ت % ت % ت % ت % ت

 3.33 2 1 1 1 1 2.88 9 3.21 9 1 1 سيئة
 22.2 02 33.33 0 20.29 03 00.20 90 22.38 30 011 3 حسنة
 32.00 22 00.00 9 23.22 01 39.32 00 29.01 92 1 1 جيدة
 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 المجموع
 

 حرص الصفحة المختارة للدراسة على ككوين علاقة جيدة مع  90يتضح لنا من خلال الجدول

 .متابعيها

  32.00، كليها نسبة 22.2كانت النسبة الأكبر للمبحوثين الذين أجابوا على حسنة بنسبة 

 .3.33على سيئة بنسبة  للإجابة التي اختارها المبحوثين وهي جيدة أما أقل نسبة فكانت للإجابة
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 ونستنتج من خلال النسب أن المبحوثين نالوا إستحسان الصفحة وعلاقتهم الحسنة معها من خلال 

 .التعامل

 على حسنة كليها  22.38أما بالنسبة لمتغير الجنس نجد أعلى نسبة هي الإناث فقد أجابوا بنسبة 

 .3.2بنسبة  وأقل نسبة كانت سيئة 29.01نسبة إختيارهم ليجدة بنسبة 

 وباقي الإختيارات كانت الإجابة منعدمة  011في حين الذكور أجابوا على الإختيار حسنة بنسبة 

 .فيها كون الذكور لا يحتلون عددا كبيرا في دراستنا هذه

 ونستنتج من خلال النسب التالية لمتغير الجنس أن الإناث هم أكثر فاعلية وإحتكاكا بالصفحة لذل  

 اول دوما بناء علاقات حسنة مع المتابعين لزيادة نسب المتابعة والتسوق عبر نجد الصفحات تح

 .الإنترنت

 أجابوا على أعلى نسبة للإختيار حسنة بنسبة ( 92-08)أما متغير السن نجد أن الفئة العمرية 

 .2.88للإختيار جيدة، وأقل نسبة كانت للإختيار سيئة بنسبة  93.32كليها نسبة  00.20

  23.22كليها نسبة  20.29أجابوا على الإختيار حسنة بنسبة (32-90)لعمرية والفئة ا

 .للإختيارهم جيدة وإنعدام النسبة في السيئة

 للإختيار جيدة كليها نسبة  00.00كانت أعلى نسبة لديهم ( فما فوق 30)والفئة العمرية الأخيرة 

 .للإختيارهم حسنة وإنعدام النسبة في سيئة 33.33

 هما أكثر فئتين كربطهما علاقة ( 32-90( )92-08)خلال ها أن الفئتين العمريتين  ونستنتج من

 ة مع الصفحة وهما دوما يحاولان أن يحتكان بالصفحات الإلكترونية من خلال التسوق عبر حسن

 .الإنترنت وردة فعل الإيجابي من الصفحة إتجاه المتابعين
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 للسلعةإستجابة الصفحة لطلبات زبائنها : 20الجدول 

 المتغير
 

حرص 
 الصفحة

 المجموع السن الجنس

 فما فوق 30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 % ت % ت % ت % ت % ت % ت

 23.38 003 011 3 80.22 91 22.12 33 22.23 22 00.00 9 نعم
 0.00 8 1 1 03.12 3 9.22 0 2.90 3 33.33 0 لا
 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 المجموع

 

 زبائنها للسلعة وقد أجاب  لطلباتمدى إستجابة الصفحة  92يتضح من خلال الجدول 

 على الإختيار لا ونستنتج % 0.00بنعم في حين أجاب الآخرين بنسبة % 23.38مبحوثين بنسبة 

 .من خلال ذل  أن الصفحة كستجيب لطلبات الزبون دون الإطالة أو الإحتيال

 كليها % 22.23لإناث أعلى نسبة للذين أجابوا على نعم بنسبة فمتغير الجنس كانت في نسبة ا

 على نعم كليها نسبة% 00.00للإجابة على لا في حين الذكور أجابوا بأعلى نسبة  %2.90نسبة 

 .للإختيار لا 33.33% 

 بنعم % 22.12أجابوا على الإختيار نعم بنسبة ( 92-08)ومتغير السن نرى أن الفئة العمرية 

 .على الإختيار لا% 9.22ة كليها بنسب

 على الإختيار نعم كليها نسبة % 80.22أجابوا بأعلى نسبة ( 32-90)والفئة العمرية 

 على الإختيار نعم ونسبة % 011أجابوا بنسبة ( فما فوق 30)بلا والفئة العمرية % 03.12

 .منعدمة بالنسبة للإختيار لا
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 م وهذا يعني أنهم متابعين متفاعلين كون نستنتج من خلال هذا أن الصفحة إستجابت لطلباته

 .الصفحة كثيرة النشر في أواسط الأفراد المستهلكين

 

 يمثل إمكانية رد السلعة في حال لم تتطابق مواصفاتها في الاعلان الالكتروني :28جدول رقم

 المتغير
 

 إمكانية
رد 

 السلعة

 المجموع السن الجنس

 فما فوق 30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 % ت % ت % ت % ت % ت % ت

 09.2 22 011 3 02.90 02 28.89 91 00.21 32 00.00 9 نعم
 32.2 22 1 1 32.28 8 20.02 02 38.22 99 33.33 0 لا
 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 المجموع

 

علان عن إمكانية رد السلعة إن لم كتطابق بنفس المواصفات في الإ 98يتضح من خلال الجدول 
للمجيبين   32.2سبة كليها ن 09.12الإلكتروني كانت النسبة الأعلى للإجابة على الإختيار بنسبة 

 .بالإختيار لا

بالإختيار لا في  38.2بنعم و 00.21فمتغير الجنس أجاب الإناث كأعلى نسبة في الدراسة ب 
 .33.33سبة بالإجابة بنعم على غرار إجابتهم بلا بن 00.00حين أجاب الذكور بنسبة 

نستنتج من خلال ذل  أن الإناث والذكور وعن تجربة شخصية للمبحوثين يرون ن الصفحة متميزة 
 .في كونها كستجيب لطلبات الرد التي ككون من زبائنها إذا أرادو إستبدال أو إرجاع السلعة للصفحة

كليها  02.90أجابت كأعلى نسبة على نعم بنسبة ( 32-90)ومتغير السن نجد الفئة العمرية 
أجابوا كأعلى نسبة على نعم بنسبة ( 08-92)على لا في حين الفئة العمرية  32.28نسبة 
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قد أجابوا على نعم بنسبة ( فما فوق 30)على لا أما الفئة العمرية  20.02كليها نسبة  28.89
 .في حين الإجابة على لا كانت معدومة 011

صفحة يمكنها رد السلعة في حين لم كتطابق بو بأن الأجانستنتج من خلال هذا أن أغلبية المبحوثين 
 .إحدى منتجاتها مع اإعلان الإلكتروني على الصفحة

 ما الصورة المتشكلة عن الإعلان الإلكتروني لدى متتبعي الصفحة: المحور الثاني

 تمثل ثقتك في الإعلان الإلكتروني عبر الصفحة: 29الجدول

 المتغير
 

 ثقت  
 إتجاه الصفحة

 المجموع السن الجنس

فما  30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 فوق

 % ت % ت % ت % ت % ت % ت
 20.00 29 011 3 89.01 02 21.28 92 22.02 22 00.00 9 نعم
 93.33 98 1 1 02.32 2 02.22 01 99.81 03 33.33 0 لا
 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 المجموع

 

  20.00أن المبحوثين أجابوا كأعلى نسبة على الإختيار نعم بنسبة  92يتضح لنا من خلال الجدول 

 .% 93.33كليها نسبة لا ب %

  99.81على الإختيار نعم كليها نيبة % 22.02فمتغير الجنس من الإناث أجابوا على نعم بنسبة 

 .%33.33ولا بنسبة % 00.00على لا أما الذكور فقد أجابوا على نعم بنسبة %

 كليها نسبة  % 21.82على نعم بنسبة ( 92-08)غير السن فقد أجابت الفئة العمري بالنسبة لمت

 ، كليها %89.01على نعم بنسبة ( 32-90)، في حين أجابت الفئة العمرية %02.22على لا  

 فقد أجاب بنسبة كاملة على الإختيار ( فمافوق 30)أما الفئة العمرية  %02.32الإختيار لا بنسبة 
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 .%011نعم ب 

 نستنتج من خلال ذل  أن الصفحة أستطاعت كسب ثقة جمهوها المستهدف وهذا كم خلال 

 .جديتها وعملها المتفاني

على تحسين صورتها بشكل مستمر لدى   Best Shopتمثل حرص صفحة : 31الجدول
 متابعيها

 المتغير
 

 حرص 
 الصفحة 

على تحسين 
 صورتها

 المجموع السن الجنس

فما  30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 فوق

 % ت % ت % ت % ت % ت % ت

 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 نعم
 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 لا
 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 المجموع

 

 صفحة تحرص أن المبحوثين أجابوا كأعلى نسبة على نعم  31يتضح لنا من خلال الجدول

Best Shop   011بشكل مستمر لدى متابعيها بنسبة سين صورتها تحعلى%. 

 وهي نسبة متعادلة كون  %011فمتغير الجنس أجاب الذكور والإناث كأعلى نسبة على نعم ب

 .الذكور والإناث لاحكوا حرص الصفحة للحفاظ على متابعيها

 .%011أما الفئات العمرية الثلاث فكانت تحمل نفس النسبة 

 أن جميع المبحوثين وبجميع الأعمار يرون أن الصفحة دائما ما تحسن صورتها ونستنتج من خلال هذا 

 للمتابعين من خلال سهولة الإستخدام وسهولة التفاعل والتعليق وكغير شكل الصفحة والتفاصيل
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 لأشكال المعتمدة عليها في صفحتهومختلف الأساليب وا 

 Best Shopالدافع لمتابعة إعلانات صفحة : 31الجدول

 تغيرالم
 

 الدافع
 لمتابعة  

 الصفحة

 المجموع السن الجنس

فما  30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 فوق

 % ت % ت % ت % ت % ت % ت

عرض كفاصيل 
 المنتجات

3 011 01 02.22 0 02.02 2 31.23 1 1 90 90.00 

التصميم الجيد 
 للصفحة

1 1 3 2.90 9 2.88 0 2.32 1 1 0 2 

المزج بين أشكال 
 العرض

1 1 2 2.10 3 8.89 3 03.12 1 1 01 8.33 

التحديث الدائم 
 للصفحة

1 1 2 2.10 3 8.89 0 2.32 1 1 8 0.00 

 01.83 03 1 1 2.32 0 02.21 2 09.98 2 1 1 جاذبية الإعلانات
 22.83 22 011 3 32.03 2 22.00 02 22.09 98 1 1 المصداقية

 0.00 9 1 1 2.32 0 1 1 0.22 0 1 1 (الفضول)أخرى 
 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 المجموع

 

 أن النسبة الأعلى للمبحوثين أجابو على الإختيار المصداقية بنسبة  30يتضح لنا من خلال الجدول 

 %90.00لإختيارهم جاذبية الإعلانات، في حين جاءت نسبة  01.83، كليها نسبة 22.83%

  8.33انت للإختيار جاذبية الإعلانات، و بنسبة ك  %01.83لعرض كفاصيل كافية، أما بنسبة 

  2للتحديث الدائم للصفحة،  %0.00إختارو المزج بين أشكال العرض، وأقل النسب كانت %
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 .للإختيار أخى الذين أجابوا أنهم فضول% 0.00التصميم الجيد للصفحة، %

 المنتجات، أما  على إختيار عرض كفاصيل% 011فبالنسبة لمتغير الجنس أجاب الذكور بنسبة 

 غلإختيار عرض على إختيار المصداقية، في حين أجابوا على  %22.09الإناث أجابوا كأعلى نسبة 

   ، ونسب متعادلة%09.98، كليها جاذبية الإعلانالت بنسبة %02.22كفاصيل المنتجات بنسبة 

 صميم الجيد ، أما الت% 2.0لكل من الزج بين أشكال العرض والتحديث الدائم للصفحة بنسبة 

 .%0.22، وآخر نسبة لإختيارهم الفضول بنسبة %2.90للصفحة 

 ، وكليها %22كأعلى نسبة على المصداقية ب( 92-08)بالنسبة لمتغير السن أجابت الفئة العمرية 

 أما المزج بين % 02.2لعرض كفاصيل المنتجات، ثم جاذبية الإعلانات ب  %02.12نسبة 

 ، كليها التصميم الجيد%2.10م للصحة كانوا بنسب متعادلى وهي أشكال العرض والتحديث الدائ

 .، ونسبة معدولة لآخر إختيار%2.88للصفحة  

 ، كليها عرض كفاصيل %32.09أجابو على إختيار المصداقية ب ( 32-92)أما الفئة العمرية 

 ، %03.12، ثم الإختيار الثالث على المزج بين أشكال العرض بنسبة 31.23المنتجات بنسبة 

 للإختيارات الثلاث التصميم الجيد للصفحة، التحديث الدائم للصفحة، ثم جاذبية  %2.32وبنسبة 

 .الإعلانات، وإنعدام الصفحة على إختيار أخرى

 (.فما فوق 21)وإنعدام النسب في الفئة الثالثة 

 ية من خلال ونستنتج من خلال ذل  الدافع الأكبر لمواصلة الصفحة وكفاعل متابعيها هي المصداق

 مدى خبرة صاحب الصفحة وإحترافيته في مجال التسوق الإلكتروني رغم أننا نجد إختلاف للذكور 

 .والإناث في ذل 
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تمثل مساعدة إعلانات الصفحة على تحريك الرغبة لشراء منتجات لم تكن : 32الجدول 
 ترغب في شرائها سابقا

 المتغير
 

 حرص 
 الصفحة 

على تحسين 
 صورتها

 المجموع السن الجنس

 فما فوق 30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 % ت % ت % ت % ت % ت % ت

 82.83 013 011 3 20.31 90 89.32 98 82.90 28 011 3 نعم
 02.00 02 1 1 8.02 9 02.02 0 02.28 2 1 1 لا
 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 المجموع
 

 كساعد على تحري  الرغبة لشراء منتجات لم ككن كرغب  أن إعلانات الصفحة 39يوضح الجدول 

 لا بنسبة  ركليها الإختيا% 82.83كأعلى نسبة ب   وافقفي شرائها سابقا فقد كانت الإجابة بم

 02.00 % 

 على الإختيار نعم وإنعدام الإجابة على الإختيار لا في % 011فمتغير الجنس أجاب الذكور بنسبة 

 .على الإختيار لا% 02.00، ونسبة % 82.83ختيار نعم بنسبة حين أجاب الإناث على الإ

 على الإختيار نعم كليها % 89.32بنسبة ( 92-08)السن أجابت الفئة العمرية أما بالنسبة لمتغير 

  20.31 ، في حين أجابت الفئة العمرية على الإختيار نعم بنسبة 02.02الإجابة لا بنسبة 

 .لا على الإختيار% 8.02كليها نسبة %

 .%011كانت إجابتهم على نعم بنسبة عامة ( فما فوق  30)أما الفئة العمرية 

 ونستنتج من خلال هذا أن الإعلانات الإلكترونية كساعد في وصول الفرد للمنتجات التي يريدونها 
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 فيوفر بذل  الوقت والجهد للإختيار بين المنتجات من خلال خصائص الإعلان الإلكتروني فهو 

 لف السلع والخدمات مع إبراز خصائص كل منها وأماكن كواجدها وكوفرها قلل الجهد يعرض مخت

 .والوقت في الإختيار

 

 إتجاهات متتبعين الصفحة نحو التسوق الإلكتروني: المحور الثالث

 يغريك التسوق الالكتروني: 33الجدول

 المتغير
 

 يغري  
 التسوق 
 الإلكتروني

 المجموع السن الجنس

فما  30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 فوق

 % ت % ت % ت % ت % ت % ت
 02 28 011 3 02.90 02 00.20 90 02.20 32 00.00 9 موافق

 03.33 00 1 1 03.12 3 02.21 2 02.13 8 1 1 موافق بشدة
 02.00 02 1 1 02.32 2 00.20 2 02.13 8 33.33 0 محايد
 2.83 2 1 1 2.32 0 8.89 3 2.90 3 1 1 معارض

 0.00 9 1 1 1 1 9.22 0 0.22 0 1 1 ض بشدةمعار 

 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 المجموع

 

  وافقإجابات المبحوثين إذا ما كان التسوق الالكتروني يغريهم فكانت الإجابة بم 33يوضح الجدول

 بة في حين النس %03.33، ثم موافق بشدة بنسبة %02.00كليها محايد بنسبة % 02نسبة ب 

 .%0.00للإختيارهم معارض وأقل نسبة كانت للإختيار معارض بشدة ب % 2.83التالية كانت 

  على% 02.13على الإختيار موافق وكليها نسبة % 02.20فمتغير الجنس أجاب الإناث بنسبة 
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 ومعارض بشدة بنسبة  %2.90الإختيارين موافق بشدة ومحايد وأقل نسبتين كانتا لمعارض بنسبة 

0.22%. 

  %33.33وكليها إختيارهم لمحايد بنسبة  %00.00أما الذكور فكانت أعلى نسبة لموافق بنسبة 

 .وإنعدام الإجابة في موافق بشدة، معارض، معارض بشدة

 للإختيار موافق كليها % 00.20كانت الإجابة بنسبة ( 92-08)أما بالنسبة للفئات العمرية 

  8.89، وبنسبة %00.20ر محايد كانت بنسبة للإختيار محايد أما الإختيا %02.21نسبة 

 .أجابوا على الإختيار معارض وأقل نسبة لمعارض بشدة%

 على الإختيار موافيددق كليها% 02.90أجاب المبحوثين كأعلى نسبة ( 32-90)والفئة العمرية 

 للإختيار  %2.32وجاءت النسبة  %02.21ثم موافق بشدة بنسبة % 02.32محايد بنسبة  

 .وإنعدام الإجابة للإختيار معارض بشدةمعارض 

 ، وإنعدام %011أجاب المبحوثين على اختيارهم موافق بنسبة ( فما فوق 30)أما الفئة العمرية 

 .الإجابة في الإختيارات الأخرى

 التسوق الإلكتروني يغري كثيرا ويؤثر في كغيرر فكرة الفرد المستهل  نستنتج من خلال هذا الجدول أن 

 .ق الإلكتروني من خلال العروض المتقدمة وجاذبية التسوق الإلكترونينحو التسو 
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غيرت موقفك إتجاة سلعة معينة من خلال ما رأيته بعد قيامك بالتسوق : 34الجدول
 الالكتروني

 المتغير
 

 غيرت موقف  
بعد التسوق 
 الإلكتروني

 المجموع السن الجنس

 فما فوق 30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 % ت % ت % ت % ت % ت % ت

 02.2 80 33.33 0 02.90 02 21.28 92 03.02 30 011 3 موافق

 3.33 2 1 1 1 1 2.88 9 3.21 9 1 1 موافق بشدة
 90.00 90 00.00 9 03.12 3 91.28 2 92.20 02 1 1 محايد
 2.2 2 1 1 03.12 3 9.22 0 8.22 2 1 1 معارض

 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 معارض بشدة

 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 موعالمج

 

 بعدغيرت موقف  إتجاة سلعة معينة من خلال ما رأيته إجابات المبحوثين إذا ما  32يوضح الجدول 

 كليها محايد بنسبة % 02.2نسبة ب وافققيام  بالتسوق الالكتروني فكانت الإجابة بم 

 للإختيارهم موافق % 3.3التالية كانت  في حين النسبة %2.2، ثم معارض بنسبة 90.00%

 .%1بشدة وأقل نسبة كانت للإختيار معارض بشدة ب 

 على % 92.20على الإختيار موافق وكليها نسبة % 03.02فمتغير الجنس أجاب الإناث بنسبة 

 وإنعدام %3.21بشدة بنسبة  موافقو  %8.22بنسبة  عارضوأقل نسبتين كانتا لم محايد رالإختيا

 .لى معارض بشدةالنسبة ع

 .نسب معدومة لباقي الإختيارات %011أما الذكور فكانت أعلى نسبة لموافق بنسبة 
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 للإختيار موافق كليها %21.28كانت الإجابة بنسبة ( 92-08)أما بالنسبة للفئات العمرية 

 ، وبنسبة%2.88كانت بنسبة   موافق بشدة للإختيار محايد أما الإختيار  %91.28نسبة 

 .نسبة لمعارض بشدةإنعدام الجابوا على الإختيار معارض و أ% 9.22 

 ق كليهاعلى الإختيار مواف% 02.90أجاب المبحوثين كأعلى نسبة ( 32-90)والفئة العمرية 

 .نسب التالية منعدمةوجاءت ال % %03.12بنسبة  ومعارض محايد 

 للإختيار  ،%00.00بنسبة هم موافق أجاب المبحوثين على اختيار ( فما فوق 30)أما الفئة العمرية 

 .وإنعدام الإجابة في الإختيارات الأخرى لموافق 33.33محايد ونسبة 

 أن الفرد يغير سلوكه حسب ما جاء في التفاعلية الرمزية حيث يتبادل  12نستنتج من خلال الجدول 

 فر كوافق مع الأفراد الآخرين ما يكون معرضين له من خلال التسوق الإلكتروني كون الإعلان قد يو 

 .الإحتياجات
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 تترك فيك الإعلانات على التسوق شعور إيجابي إتجاه منتج معين: 35الجدول

 المتغير
 

 كترك في  
الإعلانات شعور 

 إيجابي

 المجموع السن الجنس

 فما فوق 30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 % ت % ت % ت % ت % ت % ت

 20.00 29 00.00 9 80.22 91 21.28 92 22.23 23 011 3 موافق

 02 08 33.33 0 8.02 9 02.02 0 02.28 2 1 1 موافق بشدة
 0.00 8 1 1 2.32 0 8.89 3 2.10 2 1 1 محايد
 0.00 9 1 1 1 1 9.22 0 0.22 0 1 1 معارض

 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 معارض بشدة

 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 المجموع

 

شعور إيجابي إتجاه التسوق كترك في  الإعلانات على إجابات المبحوثين إذا ما  32 يوضح الجدول
  ايد، ثم مح%02بنسبة  موافق بشدةكليها %20.00نسبة ب وافقفكانت الإجابة بم منتج معين

 وأقل نسبة كانت  معارضللإختيارهم % 0.00في حين النسبة التالية كانت  %0.00بنسبة 

 .%1 للإختيار معارض بشدة ب

 على %02.28على الإختيار موافق وكليها نسبة % 22.23فمتغير الجنس أجاب الإناث بنسبة 

 وإنعدام %0.22ة بنسبة ومعارض %2.10بنسبة  ايدوأقل نسبتين كانتا لمح موافق بشدةالإختيار 

 .النسبة على معارض بشدة

 .لإختياراتنسب معدومة لباقي ا %011أما الذكور فكانت أعلى نسبة لموافق بنسبة 

 للإختيار موافق كليها %21.28كانت الإجابة بنسبة ( 92-08)أما بالنسبة للفئات العمرية 
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 ، وبنسبة%8.89كانت بنسبة    محايدأما الإختيار  موافق بشدةللإختيار  %02.02نسبة 

 .أجابوا على الإختيار معارض وإنعدام النسبة لمعارض بشدة% 9.22 

 على الإختيار موافق كليها%80.22اب المبحوثين كأعلى نسبة أج( 32-90)والفئة العمرية 

وجاءت النسب التالية  %2.32، في حين أجابوا على محايد بنسبة  %8.02بنسبة  موافق بشدة 
 .منعدمة

 ، للإختيار %00.00أجاب المبحوثين على اختيارهم موافق بنسبة ( فما فوق 30)أما الفئة العمرية 

 .وإنعدام الإجابة في الإختيارات الأخرى 33.33نسبة ب موافق بشدة

 نستنتج من خلال هذا الجدول أن التسوق الإلكتروني يترك إنطباعا إيجابيا كبعا لطبعته إن كان سلعة 

 أو خدمة قد يكون من خلال تحسيس الفرد بضرورة ما يناسبه من منتجات لحل المشكلة التي 

 .كواجهه

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



100 
 

المباشر من مسؤولي الصفحة في تكوين إتجاه إيجابي نحو  مساهمة التعامل: 36الجدول 
 منتاجاتها زيادة الرغبة في التسوق الإلكتروني

 المتغير
 

 مساهمة 
 التعامل 
 المباشر

 المجموع السن الجنس

 فما فوق 30 32-90 92-08 أنثى ذكر
 % ت % ت % ت % ت % ت % ت

 02.83 22 33.33 0 29.02 09 20.22 90 08.29 32 3.33 0 موافق

 91.83 92 33.33 0 32.28 8 00.20 2 02.92 00 3.33 0 موافق بشدة
 01 09 33.33 0 8.02 9 8.89 3 8.22 2 3.33 0 محايد
 0.00 9 1 1 2.32 0 1 1 0.22 0 1 1 معارض

 0.00 9 1 1 1 1 9.22 0 0.22 0 1 1 معارض بشدة

 011 091 011 3 011 93 011 32 011 22 011 3 المجموع

 

 مساهمة التعامل المباشر من مسؤولي الصفحة في غيرت إجابات المبحوثين إذا ما  30يوضح الجدول 

 نسبة  وافقفكانت الإجابة بمككوين إتجاه إيجابي نحو منتاجاتها زيادة الرغبة في التسوق الإلكتروني 

 ، %91.83بنسبة  موافق بشدكليها %02.83ب

 وأقل نسبة معارض للإختيارهم %0.00التالية كانت في حين النسبة  %01بنسبة  ايدثم مح

 .%1كانت للإختيار معارض بشدة ب 

 على %02.92على الإختيار موافق وكليها نسبة % 08.29فمتغير الجنس أجاب الإناث بنسبة 

وكعادل النسبة لكل من معارض ومعارض بشدة   %8.22بنسبة  ثم محايد وافق بشدة،الإختيار م
  .%0.22بنسبة 
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 .نسب معدومة لباقي الإختياراتوالباقي  %33.33 النسب الثلاثة متعادلة بالذكور فكانت  أما

 للإختيار موافق كليها %20.22كانت الإجابة بنسبة ( 92-08)أما بالنسبة للفئات العمرية 

 ، وبنسبة%8.89بنسبة محايد  كان أما الإختيار  وافق بشدةللإختيار م %00.20نسبة 

 .وإنعدام النسبة لمعارض بشدة ى الإختيار معارضأجابوا عل% 9.22 

 على الإختيار موافق كليها% 29.02أجاب المبحوثين كأعلى نسبة ( 32-90)والفئة العمرية 

 لمعارض  %2.32للإختيار محايد ونسبة  % 8.02كليها نسبة   %32.28بنسبة  موافق بشدة 

 .منعدمةنسبة معارض بشدة  وجاءت

 الثلاثة الأولى بنسبة م اتهأجاب المبحوثين على اختيار ( فما فوق 30)أما الفئة العمرية 

 .وإنعدام النسبتين الأخيركين% 33.33

 ونستنتج من خلال ذل  ان مسؤولي الصفحة قد يساهمون كثيرا في زيادة التفاعل على الصفحة وهذا 

 ال الجمهور على قد يساهم أيضا في وصول المستهل  إلى أدق التفاصيل المعروضة وقياس درجة إقب

 .الخدمات التي يقدمها المعلن كما المرونة وكغيير الإعلان إذا لم يعجب المتابع
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 :ةالنتائج الجزئية للدراس

 على الصفحة  نيالمتابعمن وجهة نظر الإلكتروني  الإعلانز يميما : ولالأالمحور  

  29.90نسبة حسنة ب المتابعينحرص صفحة باست شوب على ككوين عالقة جيدة مع% 
  23.38إستجابة الصفحة لطلبات زبائنها بنعم بنسبة %. 
  62.5نعم بنسبة  الإعلان الإلكترونيرد السلعة إذا مل كتطابق مع مواصفات%  

   لدى متتبعي الصفحةالإعلان الإلكتروني ما الصورة املتشكلة عن : المحور الثاني

  20.00الصفحة بنسبة عبر ونيفي الإعلان الإلكتر يثقون  نهمعلى أ المتابعينأجاب%  . 

  011بنسبة  المتابعينمع تحرص تحسين صورتها الصفحة%. 

   22.83مصداقية بنسبة  أنها تمتل أوفياء للصفحة  جعل المتابعينالدافع الذي%  

  82.83الشراء بنسبة  تحرك الرغبة فيالصفحة  الإعلانات عبر% 

 .الإلكترونيالتسوق  نحو Shop Best صفحة ي إتجاهات متتبعينما ه: الثالث المحور 

 02يغريهم بنسبة  الإلكترونيعلى أن التسوق  موافقين المتابعين% 

   02.2بنسبة  الإلكترونيبعد قيامهم بالتسوق غيرت إتجاهات المتابعين الصفحة  % 

 20.00بنسبة  الإيجابي الشعور كترك الإعلانات% 

   02.83بنسبة  نحو المنتجات يجابيإ هتجاالصفحة إ ؤوليمع مس المباشريساهم التعامل% 
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 :النتائج العامة للدراسة

  إحتكاك المتابعين للصفحة حرص أن يجعل الصفحة على علاقة حسنة مع متابعيها لاسيما
 .المتفاعلين معها لزيادة إنتاح الصفحة والعمل أكثر

 ان قد عرض على الصفحة دائما ما كستجسب لرغبات زبائنها وطلباتهم لشراء سلعة أو منتج ك
 .الصفحة

  أو الإعلان الإلكتروني قد يكون مختلفا عن الواقع لهذا فالصفحة دوما ما كرد السلعة لزبائنها
 .كستبدلها في حالة لم كتطابق صور المنتج مع الإعلان الإلكتروني

 من أهم النجاحات التي كتلقاها الصفحات الإلكترونية هي السعي وراء كسب ثقة المتابعين لها. 
  من خلال ما كقدمه الصفحة من كغيرات وأشكال الإعلانات المختلفة والتنوعة كما المنتوجات

 .الجديدة والمسابقات جعلها تحرص بنسبة كبيرة وكامة على تحسين صورتها بشكل مستمر للمتابع
 مصداقية الصفحة جعلها تحتل أكبر نسب المتابعة وأشهرهم من بين صفحات المتابعين. 
 ة الخصائص أيضا التفاصيل المعروضة والتي قد كوصل المستهل  إلى بر تجربة هذا من خلال جمل

المنتوج جعل الإعلان الإلكتروني يساعد في تحري  الرغبة في الشراء المنتجات لم ككن كرغب في 
 .شرائها

  دائما ما يغري التسوق عبر الإنترنت من خلال ما يتم عرضه بطرق ذكية من خلال الأشكال
 .الكلماتوإختيار 

  أحيانا قد نغير آرائنا من خلال ما يعرضه علينا التسوق الإلكتروني ويحاول وضع أول لبنة في كغيير
 .قراراكنا وهذا ما إستخلصناه من دراستنا هذه

  وتحسيس الفرد بضرورة ما يناسبه من التسوق الإلكتروني يترك إنطباعا جيدا من خلال سلعه
 .منتجات

 مساهمة مباشرة لزيادة التفاعل من خلال المسابقات المعروضة  مسؤولين الصفحة يساهمون
 .والمشاركة في التعليقات والخذ بآرائهم والإحتكاك بهم
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  :اتمةخ
 من خلال ما حدث من كطورات هائلة في مجال ككنولوجيا الإكصال من إنتاج وسائل إكصالية كسويقية

 السلوك المستهل  مكانة في رسم الخطط جديدة إختلفت وإنقلبت المازين رأسا على عقب ليصبح  

 .والإستراكيجيات التسويقية لدى أكبر الشركات بمختلف خداماتها وسلعها

 الفرد المستهل  أضحى يستسلم لشاشة الكمبيوكر فيقضي وقتا طويلا في كفاعل إفتراضي من شأنه أن 

 .ه المختلفة عبر السوقبحث عن أكبر الصفقات إشباعا لحاجاكليختزل الوقت الذي كان يقضيه في ا

 وبشكل عام نقول أن نتائج الدراسة سمحت لنا بالوقوف على واقع التجارة الإلكترونية عبر شبكات 

 التواصل الإجتماعي وبالتحديد موقع الفايسبوك ولنكون محددين كث صفحة باست شوب للتسوق 

 .الإلكتروني

 كما كفت لنا عدة نقاط كانت خفية على   وقد كوصلنا لنتائج كونت لنا صورة بسيطة عن هذا الواقع

 .الباحث ولم يتطرق لها

 حاولنا من خلال هذه الدراسة فقط تحديد جوانب غير أن النتائج المتوصل إليها إلى المزيد من البحث 

 .والتحيل لإستكمال الجوانب الناقصة في هذه الدراسة

 ف العلاقة بين مواقع التواصل وكبقى هذه الدراسة حلقة من حلقات البحث المتواصلة لإستكشا

 .الإجتماعي والتسوق الإلكتروني وإتجاه سلوك المستهل 
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 قائمة المراجع

 الكتب .1

  أبو العلا محمد علي ، التسويق الإعلاني والإلكتروني،دار العلم والإيمان للنشر والتوزيع،كفر الشيخ
 . 9102مصر ،الطبعة الأولى ،

 جامعة "عناصر المزيج التسويقي عبر الإنترنت"لكترونيأبو فارة يوسف أحمد ، التسويق الإ ،
 .9112القدس، أبو ديس، الطبعة الثانية،

  ،البكري ثامر ، التسويق ومفاهيم معاصرة، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، الطبعة الأولى
 .9110عمان الأردن، 

 المطبوعات ديوان ،3 ،ط لوالاكصا الاعلام علوم في العلمي البحث مناهج حمد ،أ مرسلي بن 
 .2004 ، الجزائر ، الجامعية

 الإعلان الصحفي، الجامعة الإسلامية، كلية الآداب، قسم الصحافة : جمعة عبد الفتاح أبو العينين
 .والإعلام

 2004 مصر، -القاهرة – والتوزيع للنشر الفجر دار الإعلامي، المعجم ، منير حجاب محمد . 
 علمية لكتابة الرسائل الجامعية، دار الفجر للنشر والتوزيع، القاهرة الأسس ال: حجاب محمد منير

 .9111، 3، ط(مصر)
  الشيخ مصطفى ، مبادئ التسويق الحديث بين النكرية  .عبد الباسط و د.كرياء عزام و دز حسونة

 .والتطبيق، دار المسيرة للنشر والتوزيع، عمان الأردن ،الطبعة الأولى

  دار الإعصار العلمي للنشر 9101يق الإلكتروني، الطبعة الأولى، صبرة كوفيق سمرة ، التسو ،
  .والتوزيع، عمان الأردن

  الصحن محمد فريد وآخرون، إدارة التسويق في بيئة العولمة والإنترنت، الدار الجامعية، الإسكندرية
 .9113مصر، دون طبعة، 

 كندرية مصر، دون طبعة، الصيرفي محمد ، التسويق الإلكتروني، دار الفكر الجامعي، الإس
9118. 

  ،9112طارق طه، التسويق بلإنترنت والتجارة الإلكترونية، دار الجامعة، الإسكندرية مصر. 



106 
 

، دار الحياة، بدون طبعة، «طفرة في التسويق عبر الإنترنت والإعلانات التفاعلية» طلال سلامة، 
 .9112، (إيطاليا)روما 

 لعولمة الدور والتحديات الجديدة، الدار الجامعية، بدون ي ، الإكصال في عصر ام العبدلله سنو
  .0222طبعة، بيروت لبنان، 

 عمان وائل، ،دار العلمي البحث منهجية ، نصار محمد ابو مبيضين عقلة ، ، عبيدات محمد 
1999. 

  العلاق بشير عباس ، الإكصالات التسويقية الإلكترونية، مؤسسة الوراق، الطبعة الأولى، عمان
 .9112ن، الأرد

  ،علي موسى، عبدالله فرغلي، ككنولوجيا المعلومات ودورها في التسويق التقليدي والإلكتروني
   .9112القاهرة، إيتراك، دون طبعة، 

 1999 .عمان، العلمية، البازوري دار العلمي، البحث ، قنديلجي عامر. 

  الأولى، القاهرة مصر، محمد أحمد أبو القاسم، التسويق عبر الإنترنت، دار الأمين، الطبعة
9111. 

 0222سلوك المستهل ، عمان، الأردن، مكتبة دار الثقافة،: المؤذن محمد صالح. 

 منهجية البحث العلمي في العلوم الانسانية، كرجمة بوزيد صحراوي، كمال : موريس انجرس
 . 9101بوشرف، سعيد سبعون، دار القصبة، الجزائر، 

 علان التقليدي والإلكتروني، مكتبة المجتمع العربي للنشر النادي نورالدين أحمد وآخرون، الإ
 .9100والتوزيع، الطبعة الأولى، عمان الأردن، 

 منهجية البحث العلوم الإنسانية، الأصلية للنشر والتوزيع، عمان : نبيل محمد عبد الهادي
 .9110، دط، (الأردن)

 الرسائل الجامعية .2

 الاعلان التلفزيوني، كلية العلوم الإجتماعية والإنسانية،  الاستمالات الاقناعية في: ابرادكشة سعيدة
قسم علوم الإعلام والإكصال، تخصص علاقات عامة، جامعة منتوري قسنطينة، 

9118/9112. 
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 افعلان في التلفزيون الجزائري، كلية العلوم الإنسانية والإجتماعية، قسم علوم الإعلام : زعتر مريم
 .9112/9118عامة، جامعة منتوري قسنطينة، والإكصال، تخصص إكصال وعلاقات 

 دور الإعلان الإلكتروني على كوجيه سلوك المستهل ،كلية العلوم الإقتصادية : غديري بثينة
 .9102/9102والعلوم التجارية وعلوم التسيير، جامعة العربي بن مهيدي أم البواقي، 

 اجستير في علوم الإعلام فندوشي ربيعة ، الإعلان عبر الإنترنت، رسالة لنيل شهادة الم
 9112والإكصال،كلية العلوم السياسية والإعلام، جامعة بن يوسف بن خدة، 

 ككنولوجيا الإكصال والمعلومات في البلاد العربية بين الواقع » أحمد ، مجدل ،قدي عبد المجيد
 .9113،جامعة الجزائر،  12، مجلة علوم الإقتصاد والتسيير والتجارة، العدد «والمأمول

 إستخدام الإعلان الإلكتروني في المجال التسويقي بالمؤسسة الجزائرية، : قوريش ليندة وركيبة يونسي
كلية العلوم الإجتماعية والإنسانية، قسم العلوم الإنسانية، جامعة العربي بن مهيدي أم البواقي، 

 .9102/9100مذكرة لنيل شهادة الماستر تخصص إكصال وعلاقات عامة، 
  مجتمع الإعلام والمعلومات، أطروحة الدكتوراه في علوم الإعلام والإكصال،كلية لعقاب محمد ،

 9110العلوم السياسية والإعلام، جامعة الجزائر،

 :المحاضرات والمجلات. 3
 
 ديلمي ، محاضرات في التسويق الإلكتروني، قسم العلوم التجارية،عمان الاردن.أ 
 على استخدام الحاسوب والانترنت، جامعة سبها، البرنامج التمهيدى للتدرب  : إبراهيم نصر

 .9102مكتب التدريب، 
 لتصرفات والكترونية بحوث التسويق والإعلان من منكور عولمة ا"حمد رمضان ،أ زهو

 .9110جامعة بنها،مصر،-ن طبعة،كلية التجارة،دو "البيانات
  9118تمبر ، سب10السباطي عبير ، الإعلان عبر الإنترنت، مجلة سعودي ساين، العدد. 

 محاضرات في سلوك المستهل  ، سنة الثالثة كسويق، كلية العلوم الاقتصادية : شتوان صونية
 .9102-9100والتجارية وعلوم التسيير، جامعـــة محمد الصديق بن يحي، 
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 سسة الوطنية علامة المؤ  دراسة اتجاهات المستهل  الجزائري نحو: مجاهدي فاكح ، شراف براهيمي
 .9102، 10لاقتصاد الأعمال، العدد ، مجلة الردة ENIE لكترونيللصناعات الإ

 :المواقع الإلكترونية.4
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  حسني إبراهيم عبد العليم،  الموقعhttp://www.ahewar.org اليوم 03:32، الساعة ،
م، 9109أحمد السيد الكردي، مفهوم خصائص التسويق الإلكتروني،   00/10/9102.1

91:12 ،18/12/9102 ،www.kenanaonline.com  
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 بسكرة –جامعة محمد خيضر 

 قطب شتمة – العلوم الإنسانية والإجتماعيةكلية 

 قسم العلوم الإنسانية

 

 إستمارة إستبيان 
 

 

 

 

 :بعد التحية والتقدير
عبر الفيسبوك في اطار انجاز مذكرة لنيل شهادة الماستر " Best Shop"أقدم بين ايديكم استمارة استبيان خاصة بمتابعي صفحة 

 .الموضوع المذكور أعلاهحول 

نرج  منكـم الاجابة على الاسئلة بكل صدق وموضوعية و نتعهد بالمحافكة عمى سرية المعلومات وعد إستعمالها إلا لغرض  
 .البحث العلمي

 :ف الأستاذةتحت إشرا:                                                                                        إعداد الطالبة

 رميساء عثمان                                                                                           رمضان الخامسة

 9108/9102: السنة الجامعية

 

عبر الانترنت من خلال إتجاهات المستهلكين الجزائريين نحو التسوق 
 الاعلان الالكتروني

 Best Shopدراسة مسحية وصفية على عينة من متابعي صفحة 
 الفيسبوك

 

- 

 

 

 

 

 

 

 



111 
 

 

 :البيانات شخصية

 ذكر                   أنثى :             الجنس .1
  32-90                        92-08:               السن .2

        فما فوق  30                       
 ( ة)طالب(                  ة)عامل:             الوضعية السوسيومهنية .3

 بدون عمل                                  
                    08111أقل من دج:    الدخل الفردي .4

 دج 31111إلى  08111ن م                     

 دج  31111أكثر من                   

 ما يميز الاعلان الالكتروني من وجهة نكر المتابعين على الصفحة: المحور الأول

 على الفيسبوك؟  Best Shopمنذ متى وأنت من متابعي صفحة  .1

 منذ أقل من سنة           منذ سنة             منذ أكثر من سنة 

 رفت على الصفحة؟كيف كع .9

 بالصدفة                                  عن طريق الأصدقاء

 عن طريق وسيلة إعلامية   

 هل كتصفح الصفحة ؟ .3

 يوميا                              مركان في الأسبوع

  أسبوعيا                            حسب الكروف

 ا؟ما هي المواضيع التي تهتم بمتابعته .2
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 ألبسة                          تجميل                    عطور

 إكسسوارات                 ديكور                     

 ............................................أخرى

 كيف كقيم  كصميم الصفحة من حيث الشكل ؟ .2

 حسنة                    جيدة                   متوسطة               

 ضعيفة            

  تحرص على ككوين علاقة جيدة معكم كمتابعين؟  Best Shopهل كرى أن صفحة  .0
 جيدة                              سيئة                              حسنة

 هل كستجيب الصفحة لطلبات زبائنها للسلعة؟ .2

 لا    نعم                       

 هل يمكن رد السلعة في حال لم كتطابق مواصفاتها في الاعلان الالكتروني؟ .8

 نعم                           لا

 ما الصورة المتشكلة عن الاعلان الالكتروني لدى متتبعي الصفحة؟: المحور الثاني

 هل كثق في الإعلان الإلكتروني عبر الصفحة؟ .0

       نعم                   لا    

 بشكل مستمر لدى متابعيها؟تحسين صورتها على   Best Shopصفحة تحرص في رأي  هل  .9

 نعم                                             لا

 إذا كانت الإجابة بنعم ماهي الوسائل المعتمدة على إعلاناتها؟
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 التفاعل مع المتابعين -
 التحديث الدائم للإعلانات -
 راء المشترين عن السلععرض عينات عن ا -
 الاصغاء للنقد من طرف المتابعين -
 الحرص على كلبية طلبات المتابعين في اقل وقت -
 استرداد السلع التي لم كنل اعجاب الزبون -
 ....................................اخرى  -
 ؟  Best Shopما الذي يدفع  لمتابعة إعلانات صفحة  .3

 تعرض كفاصيل كافية عن المنتجا

 التصميم الجيد للصفحة

 (صور-فيديو-كتابة) المزج بين مختلف اشكال العرض 

 التحديث الدائم للصفحة

 جاذبية الاعلانات على الصفحة         

 المصداقية 

 ........................                اخرى 

ب في شرائها هل ساعدك  إعلانات الصفحة على تحري  الرغبة لشراء منتجات لم ككن كرغ .2
 سابقا ؟

 نعم                                 لا                        

 كيف كتأكد من مصداقية الإعلان الإلكتروني عبر الصفحة؟ .2
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 الاطلاع على محتوى الاعلان                            

 متابعة التعليقات

 الإستفسارا للصفحة 

 الاستفسار من الاصدقاء 

 كتابع الاعلان الالكتروني عبر الصفحة بغرض؟ هل .0

 الاطلاع على معلومات على المنتوجات

 الشراء 

 الفضول

 التعرف على الاسعار

 هل كرى أن الاعلان الالكتروني؟ .2

 هو مجرد اداة للتحايل على الاخرين

 وسيلة فعالة للحصول على المنتجات في اقل وقت

 باقل جهدوسيلة فعالة للحصول على المنتجات 

 وسيلة للحصول على المنتجات المفقودة في السوق
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 ؟نحو التسوق الإلكتروني  Best Shopمتتبعين صفحة اتجاهات  ما هي: المحور الثالث

موافق  موافق العبارات
 بشدة

معارض  معارض محايد
 بشدة

      هل يغري  التسوق الالكتروني .1
سبق وأن غيرت موقف  إتجاة  .9

لال ما رأيته سلعة معينة من خ
 بعد قيام  بالتسوق الالكتروني

     

الإعلان في  كساهم طريقة عرض .3
 كوجيه المستهل 

     

في الكثير من الأحيان كترك في   .2
شعور التسوق الإعلانات على 

 إيجابي إتجاه منتج معين

     

كساعدك الإعلانات المعروضة  .2
 الشراءعلى زيادة الرغبة في 

     

باشر من يساهم التعامل الم .0
مسؤولي الصفحة في ككوين إتجاه 
إيجابي نحو منتاجاتها زيادة الرغبة 

 في التسوق الإلكتروني

     

كقوم بتكرار مشاهدة المنتج  .2
الواحد أكثر من مرة على 

 الصفحة

     

كساهم المعلومات الكافية في  .8
الاعلان الالكتروني في ككوين 

 ايجابي نحو المنتجات
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 يطةالجداول البس
 رقم الصفحة عنوان الجدول رقم الجدول
 00 الجنسكوزيع عينة الدراسة حسب متغير  0
 09 متغير المستوى التعليمييوضح  9
 03 يوضح كوزيع عينة الدراسة حسب متغير الوضعية السوسيومهنية 3
 02 .يوضح كوزيع عينة الدراسة حسب متغير الدخل الفردي 2
على   Best Shopصفحة  يوضح متى وأنت من متابعي 2

 الفيسبوك
02 

 00 يوضح طريقة التعرف على الصفحة 0
 02 يوضح كوزيع عينة الدراسة حسب مقدار كصفح الصفحة 2
 08 يوضح المواضيع التي تهم المتابع للصفحة 8
 02 يوضح كقييم الصفحة من المتابعين 2
تحرص على ككوين   Best Shopيوضح إذا كانت صفحة  01

 جيدة مع المتابعينعلاقة 
21 

يوضح إذا كان ما كانت الصفحة كستجيب لطلبات زبائنها  00
 .للسلعة

20 

كوضح إذا يمكن رد السلعة في حال لم كتطابق مواصفاتها في  09
 .الاعلان الالكتروني

29 

 23 كثق في الإعلان الإلكتروني عبر الصفحة 03
ل مستمر بشكتحسين صورتها على   Best Shopصفحة تحرص  02

 لدى متابعيها
22 

 Best Shop 22لمتابعة إعلانات صفحة يوضح الدافع  02
ساعدك  إعلانات الصفحة على تحري  الرغبة لشراء منتجات  00

 لم ككن كرغب في شرائها سابقا
20 
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 التأكد من مصداقية الإعلان الإلكتروني عبر الصفحة 02
 

22 

 28 .بغرض كتابع الاعلان الالكتروني عبر الصفحة 08
 81 من اي زاوية يرى المتابع الاعلان الالكتروني يوضح 02
 80 يوضح إن يغري  التسوق الالكتروني 91
سبق وأن غيرت موقف  إتجاة سلعة معينة من يوضح إذا كان  90

 بعد قيام  بالتسوق الالكترونيخلال ما رأيته 
89 

 الإعلان في كوجيه المستهل  كساهم طريقة عرض 99
شعور التسوق لكثير من الأحيان كترك في  الإعلانات على في ا

 إيجابي إتجاه منتج معين

83 

 82 الشراءكساعدك الإعلانات المعروضة على زيادة الرغبة في  93
يساهم التعامل المباشر من مسؤولي الصفحة في ككوين إتجاه  92

 إيجابي نحو منتاجاتها زيادة الرغبة في التسوق الإلكتروني
82 

كقوم بتكرار مشاهدة المنتج الواحد أكثر من مرة على  92
 الصفحة

80 

كساهم المعلومات الكافية في الاعلان الالكتروني في  90
 ككوين ايجابي نحو المنتجات

82 

 الجداول المركبة

على ككوين علاقة جيدة   Best Shopحرص صفحة يمثل  92
 تابعينمع الم

88-82 

 20-21 ئنها للسلعةإستجابة الصفحة لطلبات زبا 98
يمثل إمكانية رد السلعة في حال لم كتطابق مواصفاتها في الاعلان  92

 الالكتروني
20-29 
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 23-29 يمثل ثقت  في الإعلان الإلكتروني عبر الصفحة 31

بشكل تحسين صورتها على   Best Shopصفحة تمثل حرص  30
 مستمر لدى متابعيها

23-22 

 Best Shop 22-22ة لمتابعة إعلانات صفحالدافع  39
تمثل مساعدة إعلانات الصفحة على تحري  الرغبة لشراء  33

 منتجات لم ككن كرغب في شرائها سابقا
20-22 

 28-22 يغري  التسوق الالكتروني 32
بعد قيام  غيرت موقف  إتجاة سلعة معينة من خلال ما رأيته  32

 بالتسوق الالكتروني
22-011 

 019-010 شعور إيجابي إتجاه منتج معينالتسوق كترك في  الإعلانات على  30

مساهمة التعامل المباشر من مسؤولي الصفحة في ككوين إتجاه  32
 إيجابي نحو منتاجاتها زيادة الرغبة في التسوق الإلكتروني

013-012 
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 تافهرس المحتوي

 الصفحة فهرس المحتويات
 ب-أ مقدمة

 الإطار المنهجي
 3-0 الإشكالية
 3 الموضوع أهمية

 2-3 أسباب إختيار الموضوع
 2 أهداف الدراسة
 2-2 الدراسات السابقة
 0-2 منهج الدراسة

 8-0 مجتمع البحث وعينة الدراسة
 2-8 أداة الدراسة
 09-01 تحديد المفاهيم
 99-09 للدراسة المقاربة النكرية

 التسويق و الاعلان الالكتروني: الفصل الاول

 لتسوق الالكتروني عبر الإنترنتا: المبحث الاول
 92-93 سوق الالكترونيتكعريف ال

 90-92 التسوق الالكتروني خصائص

 92-90 التسوق الالكتروني مراحل

 92-98 مجالات التسوق الالكتروني

 ماهية الاعلان الالكتروني: المبحث الثاني
 29-31 كعريف و أنواع  الاعلان الالكتروني

 22-29 علان الالكترونيمميزات و خصائص الا



120 
 

 22-22 أساليب الإعلان الإلكتروني

 22-22 الاعلان الالكتروني وسلوك المستهل 

 ككوين الاتجاه من خلال الاعلان الالكتروني: المبحث الثالث
 22-22 مفهوم الاتجاه و معاييره

 20-22 خصائص الاتجاه

 22-22 محددات الاتجاه و علاقته بالاعلان الالكتروني

 الجانب التطبيقي
 012-00 تحليل وكفريع البيانات

 010-012 نتائج الدراسة
 012 الخاتمة

 000-018 قائمة المراجع
 008-002 الملاحق
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