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  موقف المستهلك اللیبي تجاه الإعلان التجاري الاستهلاكي
  جامعه الزاویة -دراسة استطلاعیه لأراء عینة من طلبه كلیه الاقتصاد 

  الاشخمالبغدادي خلیل .د
  كلیة الاقتصاد الزاویة

  :مستخلصال
أهمیة الدور الذي یؤدیه الإعلان التجاري وخاصة في تسویق السلع انطلاقاً من 

من مستهلكین  االعملیة التسویقیة عمومً  إطراف أهدافوتحقیق ، الاستهلاكیة من ناحیة
عملیة التبادل للسلع والخدمات التي یجري خاصة فیما یتعلق بتسهیل ،ومعلنین )زبائن(

التعرف على مواقف المستهلك  استهدفت الدراسةلذا ، تسویقها، عن طریق الحملات الإعلانیة
كما . التجاري للسلع الاستهلاكیة الموجه إلیهم  اللیبي من طلبة كلیة الاقتصاد نحو الإعلان

التي تسهم في مساعدة عدد من النتائج والتوصیات  إلىالتوصل  إلىهدفت هذه الدراسة 
  . إلى المستهلك اللیبي  المنظمات في الإعداد الجید للحملات الإعلانیة الموجهة

الدارسة على المنهج المیداني الذي جمع بین الوصف والتحلیل للبیانات  تاعتمد
وتم تحدید حجم العینة ، خصیصا لذلك أعدت استبیانهالتي جمعها بواسطة صحیفة  الأولیة

مفردة من طلبة كلیة 300المخصصة لذلك والتي بلغت  الإحصائیةالمعادلة  باستخدام
وجود علاقة ایجابیة بین : توصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أهمها ، .الاقتصاد

  . وبین الإعلان التجاري للسلع الاستهلاكیة ) طلبة كلیة الاقتصاد(مواقف المستهلكین 
العمل على تغیر المواقف السلبیة : هذه الدراسة مجموعة من التوصیات أهمهااقترحت 

اقیة المعلومات المقدمة في الإعلان التجاري من خلال تبني لدى المستهلكین نحو مصد
من خلال استخدام أسالیب ، المنظمات التجاریة أو الخدمیة للمفاهیم التسویقیة الحدیثة

وخلق ، ، من حیث إثارة الاهتمامإعلانیة واضحة وصادقة تواكب تطلعات المستهلك اللیبي
، مع مراعاة تصمیم بالذاكرة، وجذب الانتباهوالموثوقیة أو الإقناع، والتثبیت ، الرغبة

الإعلانات المحلیة المرئیة التي تتماشى مع ثقافة وعادات وتقالید وسلوكیات المستهلك 
  .   اللیبي
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  :مقدمة
 الأنماطالمؤثر على  publicity MIX)(  یعد الإعلان احد عناصر المزیج الترویجي

لتزوید المستهلك بمعلومات عن السلع والخدمات، كما یمكنه التأثیر على  الاستهلاكیة
في لفت انتباه  هاماً  دوراً  للإعلان، كما أن المستهلكین في اتخاذ قرار الشراء من عدمه

بداء الأثر الایجابي نحو توجیه سلوك المستهلك لاتخاذ قرار  ،التجاریة للعلامةالمستهلك  وإ
ویمثل ابرز معالم العصر الحدیث، ، لتسویق المنتجات للمستهلكین رئیسه أداةهو و ، الشراء
 هإلىإنوتشیر الدراسات ، الاقتصادیةلا یمكن الاستغناء عنها مهما اختلفت النظم  أداةفهو 

الهدف  إنانطلاقاً من ، هامه من شأنها التأثیر على السلوك الشرائي للمستهلك رسالةیعتبر 
حتى یتصرفوا بطریقه أكثر قبولاً للسلعة،  ،تهلكین المحتملینمسهو تغیر میول ال له الرئیسي

أي إن المعلن یحاول إن یغري المستهلكین بشراء سلعه من خلال استخدام الإعلان 
المناسب، وبالتالي توفیر الإقناع المناسب من والذي بدونه قد لا یتحقق هذا الأمر ویسعى 

البیانات والمعلومات خلال إمداد المستهلك ب المستهلكین من لتغیر سلوكالنشاط الإعلاني 
، والتي تساعده على اكتشاف كثیر من الجوانب التي كان یجهلها عن وفوائدها عن السلعة

ستهلكین  وتغیر تفضیل المستهلك للعلامات وبالتالي تغیر الرغبات والاتجاهات للم،السلعة 
المستهلكین وأخذها بعین الاعتبار وعموماً تعتبر عملیه دراسة مواقف . التجاریة المختلفة 

احد العوامل الرئیسة في نجاح الإعلان بما یحقق نجاح  ،الإعلانیةعند إعداد الحملات 
تؤثر  الإعلانیةمن خلال زیادة مبیعاتها مما یؤكد إن الحملات  أرباحهاوزیادة  المنظمة

  .شرائیة للمستهلك یؤثر على القرارات ال الذيالأمر ، بصوره مباشره على السلوك الشرائي
  :الدراسةمشكلة 

الفاعلة في العملیة التسویقیة لا سیما  الأطرافیمثل الإعلان حلقه وصل أساسیه بین 
ووظیفته والآثار المترتبة علیه بین  هورغم الجدل المثار حول الجدوى من، المستهلكین منهم

إلا إن هناك تنامیاً في صناعه ، بعض الأوساط المهتمة بالعملیة التسویقیة بشكل عام
بشكل صار نشاطاً  وأسالیبهالإعلان واتساعاً في نطاق استخدام، وتطوراً في تقنیاته وأدواته 
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، یعتمد على الابتكار  واسعة من وحاجات قطاعات  لأذواقوالتجدید ومواكباً  والإبداعاقتصادیاً
  : في شكل التساؤل التالي الدراسةمشكله  صیاغةیمكن  ذلك  وفي ضوء. جمهور المستهلكین

السلع ( التجاري الاستهلاكي الإعلان نحو) طلبه كلیه الاقتصاد(ما موقف المستهلك اللیبي 
  إلیه؟  الموجهة )الاستهلاكیة

  :الدراسةأهمیه 
  : من الدراسةتبرز أهمیه هذا 

محاول أي بوجه خاص  الإعلانیةومواقف المستهلكین نحو الحملات  طبیعةالكشف عن . 1
الأمر الذي  الإعلانیةتوضیح مواقف المستهلكین اللیبیین في الوقت الحالي نحو الحملات 

یساعد المنظمات في معرفه نقاط القوة لتعزیزها ونقاط الضعف ومحاوله تصحیحها وتفادي 
  . تكرارها مستقبلا 

إن إقناع المستهلك المتلقي للإعلان شكلاً ومضموما بالمنتج المعلن عنه یؤدي إلى  .2
  . تفضیله وشرائه بصورة مستمرة 

یفید من ناحیة عملیه  الإعلانیةإن معرفه مواقف واتجاهات المستهلك تجاه الحملات . 3
لعملیة نحو الإعلان بوجه خاص باعتبارهم طرف فعال ومؤثر في ا )المنظمات( المسوقین
  . التسویقیة 

 الحملاتعلمیه تساعد في تصمیم  أسستوضیح  إلىتهدف  دراسةمحاوله تقدیم . 4
  . اللیبي  المجتمعوعادات وتقالید وسلوكیات  ثقافةوالتي تتماشى مع  الإعلانیة
  :الدراسة أهداف 

  :تحقیق ما یلي محاولة إلىالدراسة  ههدف هذت
نحو الحملات ) طلبه كلیه الاقتصاد(التعرف على مواقف واتجاهات المستهلكین . 1

  .  إلیهمالموجه  الإعلانیة
وفعالیة الدور ) التسویق مسئولي(تحدید العلاقة بین اتجاهات المستهلكین والمسوقین . 2

  . الذي تؤدیه في تسویق منتجاتهم في إطار السوق اللیبي 
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الموجه  الإعلانیةنتائج وتوصیات من شأنها المساهمة في تطویر الحملات  إلىالتوصل . 3
  . إلى المستهلك اللیبي 

  :الدراسة  ةفرضی
الموجهة  الإعلانیةبین الحملات  إحصائیةذات دلاله  ایجابیه لا توجد علاقة ارتباط"      

  . منها موقفهموبین )  طلبة كلیه الاقتصاد( اللیبیین نحو المستهلكین 
  : ویمكن صیاغة الفرضیة الرئیسیة على شكل فرضیات فرعیه

في ) التثبیت بالذاكرة(ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین قوة الانتشار علاقةلا توجد . 1
  . الحملات الإعلانیة وموقف المستهلك اللیبي منها

في الحملات ) ناعالإق(ة لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین الموثوقی. 2
  .الإعلانیة وموقف المستهلك اللیبي منها 

في ) خلق الرغبة( لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین قوة التحفیز. 3
  .الحملات الإعلانیة وموقف المستهلك اللیبي منها 

في ) الاهتمام إثارة( لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین قوة التركیز. 4
  .الحملات الإعلانیة وموقف المستهلك اللیبي منها 

) الانتباهجذب ( لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین تصمیم الإعلان. 5
  .في الحملات الإعلانیة وموقف المستهلك اللیبي منها

  :الدراسة منهج
من  للاستفادةو وذلك هذه الدراسة اعتمد الباحث على المنهج الوصفي التحلیلي في 

 ،لبناء الخلفیة النظریة،)الانترنت(أضافه إلى شبكه المعلومات الدولیة  المراجع والمصادر
طلبه كلیه الاقتصاد من عینه  لأراءفي جمع البیانات،  ةوكذلك استخدمت استمارة الاستبان

 ) (برنامج الإحصائي ، وال"ولكوكسن الأحادي"حیث تم استخدام اختبار  بجامعه الزاویة
Minitab في تحلیل البیانات لاختبار فرضیات الدراسة .  
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  :مجتمع وعینه الدراسة
في طلبه كلیه الاقتصاد بجامعه الزاویة والبالغ  متمثلةنظراً لكبر حجم مجتمع الدراسة 

- 2019في كافه التخصصات خلال العام الدراسي  تقریبا طالب وطالبه) 1800(عدد 
حیث تم ) طلبه كلیه الاقتصاد(وتكونت عینه الدراسة من المستهلكین اللیبیین . م2020
لهم والمتمثلة فیالمستوى  الدیموغرافیةمن مجتمع الدراسة وفق تحدید العوامل  العینةاختیار 

العشوائیة باستخدام المعادلة الإحصائیة الجنس وتم تحدید حجم العینة ، التعلیمي، السن
  :المخصصة وهي

2)=( zsn. 
d  

القیمة الجد ولیه للتوزیع الطبیعي المعیاري عند ) z(، حجم العینة اللازمة) (nحیث 
الحد الأعلى لمقدار الانحراف  d)(الانحراف المعیاري للعینة الاستطلاعیة ) s(   ،%95ثقة 

  .المطلق عن الوسط الحسابي للعینة والمجتمع 
  : الحدود المكانیة والزمنیة

تشمل حدود الدراسة المكانیة المستهلك اللیبي داخل مدینه الزاویة وتتمثل في طلبه كلیه 
  . م2020 - 2019وكانت الدراسة الزمنیة خلال عامي ، الاقتصاد جامعه الزاویة

  :التعریفات الإجرائیة 
تعبیر عن المشاعر الداخلیة لدى الإفراد، والتي تعكس أو تكشف فیما إذا كان : قفاالمو .1

  . لدیهم میول ایجابیة أو سلبیة نحو شيء  معین صنف أو ماركة من سلعة ما 
التي تعكس أو ) طلبه كلیه الاقتصاد(تعبیر عن المشاعر الداخلیة لدى الإفراد " :الاتجاه2.

  ". تكشف فیما إذا كان لدیهم میول ایجابیه أو سلبیه نحو سلعة أو خدمه
غیر  أساسعلى  يمشتر  إلىالتأثیر من بائع  إلىعملیة اتصال تهدف ": الإعلان.3

عبر وسائل الاتصال ن ویتم الاتصال ) شخصیته(شخصي حیث یفصح المعلن عن نفسه 
ومعدة من قبل جهة راعیة ) مراقبة(هو محاولة اتصال غیر شخصیة موجهة  أو، "العامة



 البغدادي خلیل الاشخم. د
 الاستھلاكي التجاري الإعلان تجاه اللیبي المستھلك موقف

 296 2021مارسمجلة كلیة الآداب العدد الثاني والثلاثون 
 

 الإعلانمحددة وذلك بهدف استمالة جمهور مستمعین مستهدف لتبني ما یروج له من خلال 
  .فكرة - خدمة  -عن سلعة 

تتمثل في الجهود الغیر شخصیه یدفع عنها مقابل مادي لعرض : الحملات الإعلانیة. 4
  .وعلى مدى زمني محددالسلع أو الخدمات أو الأفكار وقد تكون مرئیة أو مسموعة أو مقروه 

 on the(وهي السلع التي یشتریها المستهلك النهائي في الحال " :السلع الاستهلاكیة. 5
spot(  مثل السجائر والصابون ، یومیا وهي سلع یتكرر شراؤها. بدون جهد  أووبجهد بسیط

ویعتمد منتجوها على الإعلان من ، ومعجون الأسنان وغالباً ما تكون أسعارها منخفضة نسبیاً 
  .". خلال التركیز على العلامة التجاریة 

الاستخدام  النمط الذي یتبعه المستهلك في سلوكه للبحث أو الشراء أو": سلوك المستهلك. 5
  " .أو التقییم للسلع والخدمات والأفكار التي یتوقع منها إن تشبع حاجاته ورغباته

یرها من سلعه أو خدمه ویختلف عما دون غ المنظمةما تختص به : الحصة السوقیة. 6
  . أو تقدیم نفس السلع لهم بسعر اقل من المنافسین ، یقدمه المنافسون في السوق

 -الترویج -التسعیر -المنتج (هو مجموعه من الأنشطة التسویقیة : المزیج التسویقي. 7
  .تكون متكاملة ومترابطة وتعتمد على بعضها البعض في أداء الوظیفة التسویقیة) التوزیع

 -البیع الشخصي -الإعلان(هو مجموعه من الأنشطة الترویجیة  :المزیج الترویجي.8
والتي تتفاعل وتتكامل مع بعضها لتحقیق الأهداف الترویجیة التي  ).النشر -تنشیط المبیعات

  . یراد تحقیقها
والتي ) الخ -التكالیف -الأهداف(وهي مجموعه من العوامل منها : البیئة الداخلیة. 9

  .  .تهاتسیطر علیها المنظمة وتكون تحت إدار 
 - السیاسیة ( وهي مجموعه من العوامل المحیطة بالمنظمة منها  :البیئة الخارجیة. 10

والتي تؤثر بصورة مباشره في ). الخ.....التكنولوجیة  -الاقتصادیة -الاجتماعیة - القانونیة 
دارتها وتكون خارج سیطرة أداره المنظمة    .فاعلیتها وإ
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  :الدراسات السابقة
  :العربیةو  المحلیة الدراسات
الأكادیمیة اللیبیة للدراسات العلیا طرابلس، رسالة ماجستیر  :م2007السودانيدراسة 
، حیث )دور تصمیم الرسالة الإعلانیة في التأثیر على سلوك المستهلك اللیبي(: بعنوان

عداد الرسائل الإعلانیة  هدفت هذه الدراسة إلى معرفة المبادئ والأسس المتعلقة بتصمیم وإ
من أهم النتائج التي توصلت إلیها هذه الدراسة إلى إن و ، الحدیثوفق المفهوم التسویقي 

انخفاض الإمكانیات المادیة والكفاءات والبشریة أدى إلى ضعف التأثیر الترویجي لمضمون 
كما إن هناك تأثیر قوى للحملات الإعلانیة في الفضائیات الدولیة من . الرسالة الإعلانیة 

  .  المؤثرات الفنیة  مقارنه بتأثیر الإعلانات المحلیة اللیبیة حیث التصمیم والرسالة والتوقیت و 
طرابلس، رسالة ماجستیر بعنوان  ،الأكادیمیة اللیبیة للدراسات العلیا: م2008دراسة رمضان 

  ). أثر الأسالیب المختلفة للإعلان المرئي في جذب المشاهد( 
هدفت هذه الدراسة إلى التعرف على اثر الأسالیب المختلفة للإعلان المرئي على 

من أهم نتائجها تأثیر عنصر ،و جذب انتباه المشاهد ومعرفه اتجاهاته نحو سلعه أو خدمه 
مع التركیز على المعلومات ، المصداقیة في الإعلان في جذب انتباه المستهلك نحو السلعة

  . الحملات الإعلانیة عن السلعة التسویقیة للمستهلك عند
تخطیط الحملات الإعلانیة " جامعه دمشق رسالة ماجستیر بعنوان  :م2001دراسة النفوري 

  " .للسلع الاستهلاكیة وأثرها على سلوك المستهلك 
هدفت هذه الدراسة إلى معرفه اثر الحملات الإعلانیة في سلوك المستهلك الشرائي 

ة المنزلیة والتي من خلالها تقوم الشركات المنتجة باستخدام وخاصة في المنظفات الصناعی
من أهم نتائجها و . في محافظة دمشق وریفها ، الإعلان بصورة مكثفه للإعلان عن منتجاتها

منها لا تضع جدوله % 90وان ، إن الشركات المنتجة لا تهتم بعمل بحوث خاصة بالإعلان
  .   زمنیه ومكانیه لحملاتها الإعلانیة 

برامج "م حول 2008سنة بجمهوریه مصر العربیة  :اسة اتحاد الإذاعة والتلفزیوندر 
علانات التلفزیون المصري كما یراها المشاهدون حیث هدفت هذه الدراسة إلى معرفة أراء " وإ
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حیث ، المعلنین وغیر المعلنین بشان الإعلان التلفزیوني واقتراحات المشاهدون بالخصوص
مجموعه من النتائج أهمها إن التلفزیون یحتل المرتبة الأولى بین  توصلت هذه الدراسة إلى

وسائل الإعلان من حیث درجه إقبال عینه المبحوثین على مشاهده الإعلانات فیه بصفة 
،كما أظهرت الدراسة وجود اتجاه ایجابي لدى معظم المبحوثین من المعلنین وغیر منتظمة

ن إن یحققها بالنسبة للمشاهدین ته والفوائد التي یمكالمعلنین نحو الإعلان والتأكید على أهمی
  :الدراسات الأجنبیة/ثانیا 
 Chinese children's attitudes) بعنوان ( McNeal & Chan. 2004) دراسة

towards television advertising: truthfulness and liking  (  
 یلوالم بالمصداقیة علقیتٌ  یماف الصینیین الشباب مواقف علىهدفت هذه الدراسة إلى التعرف 

 وقد الإعلانات من مختلفة تنمویة یاتمستو  ذات ینیهص مدن ثلاث يفً  التلفزیونیة للإعلانات
ونیالشباب  معظم أن إلى النتائج أشارت  من الرغم على صادقة،التلفزیونیة  الإعلانات أن رٌ

ین بك شباب حیث الجغرافیة والمنطقة الدراسي الصف وحسب تختلف كانت النتائج هذه أن
 شباب من أكثر بالثقة یرةجد أنها أساس وعلى التلفزیونیة یةالتجار  الإعلانات إلى نٌظرونی

ونالذین ی للشبابالمئویة  النسبة .نغنانج  انخفضت قد صادقة التجاریة الإعلانات جمح أن رٌ
 طلاب من عالیة نسبة هناك كما .الثلاث المدنفي جمیع   الدراسیین الصف مستوى مع

ونی د الذینالأولا الصف  يفً  الحكم وأساس ،غیر صحیحة التجاریة الإعلانات جمح أن رٌ
  .يالدراسً  الصف مستوى وحسب خٌتلفی الغالب

 هذه انخفضت للإعلانات كره یهملد كان الأول الصف طلاب من عالیة نسبة وهناك 
 ملحوظة بزیادة عنها الاستعاضة وتم الصف مستوى وحسب الإعلان نحوالقویة  المشاعر

 تُظهر لم یونالتلفز  مشاهدة ومستوى ،الجنسیة الفروق مبالیة یرالغ أوالمحایدة  المشاعر يفً 
 النظر اتم وكم الإعلانات صدق ارتبط وقد. للإعلانات یلوالم الصدق على اً مستمر  یرتأث

  . للإعلانات یلالم مع إیجابي بشكل الشباب  قبل من إلیه
 The impact of advertising appeals) بعنوان (Long – Yi Lin, 2011) دراسة

and advertising spokespersons on advertising attitudes and purchase 
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  intentions )اتجاهات على الإعلان جاذبیه تأثیر هدفت هذه الدراسة إلى التعرف على 
 الاتصالات قطاع على الدراسةوأجریت  الشراء،بعملیه  واهتمامهم الإعلان نحو المستهلكین

 الجذاب الإعلان أن وأوضحت الدراسة تایوان شمال فًي جامعات خمس اختیار وتم الخلویة،
 الإعلان الجذاب من كل وتأثیر الإعلان، نحو الزبائن اتجاهات على ومهم إجٌابًي أثر له

 الإقبال وكذلك الإعلان، نحو المستهلكنٌ  اتجاهات من كل على الخبراء الإعلانین والناطقین
  .على الشراء

  :للدراسةالنظري  لإطارا
  :المستهلكموقف 
  :الموقف مفهوم

في  صعوبةهناك اختلاف في تحدید مفهوم واضح للموقف حیث وجد بعض الكتاب 
المواقف مع أنواع أخرى من الاستعدادات النفسیة تعریف الموقف بشكل دقیق،وذلك لتداخل 

التي ینجم عنها استجابة معینه بناء على طبیعة الموقف، ولكن هناك العدید من التعارف 
، إلا أنها تشابهت في المضمون التعبیرالتي تناولت المواقف ،والتي حتى إن اختلفت في 
  :وهذا سرد لمجموعه من التعریفات على النحو التالي

والتي تعكس ) المستهلكین( الإفرادلدى بعض  الداخلیةتعبیر فعلي عن المشاعر " :لموقفا* 
ماركه  أومعین صنف  يءسلبیه نحو ش أوكان لدیهم میول ایجابیه  إذاتكشف عما  أو
: 1995: عبیدات.(" من سلعه أو خدمه تؤثر في سلوكهم الشرائي) تجاریه علامة(

  ).168ص
 إحداثمجموعه  أوخدمه  أوسلعه  أوهو اتخاذ موقف معین للتجاوب مع حدث  :الموقف

  ).118ص : م1999: عبد الحمید(.غیر مرضي  أوومنتجات بشكل مرضي 
 الدراسةوالتي تهمنا في هذه  التسویقیة الناحیةوبصوره عامه یمكن تعریف الموقف من 

التي تتكون بفعل خبرته ، خدمه ما أوالمستهلكین نحو سلعه  أو الإفرادمحصله مشاعر " بأنه
لحثه على اتخاذ قرار الشراء ) المستهلك(بحیث تكون قادرة على تحریك الفرد ،وتعامله معها

  ).221: ص: 1993: صابریني( ). من عدمه
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) طلبه كلیه الاقتصاد(توضیح موقف المستهلك اللیبي هو  الدراسةالذي یهمنا في هذه  إن 
أو معرفه ما هو الموقف السلبي أو الایجابي ، السلع الاستهلاكیةتجاه الإعلان التجاري عن 

لذا قام الباحث بوضع  لطلبه كلیه الاقتصاد تجاه الإعلان التجاري عن السلع الاستهلاكیة 
 تعبیر: هو": على النحو التاليوأهدافها  یخدم فرضیات الدراسةللموقف   تعریف إجرائي

قد یكون سلبي أو موجب ) طلبه كلیه الاقتصاد(الإفرادفعلي یعبر عن المشاعر الداخلیة لدى 
  "..مثلاً  معین يءأو ش  نحو سلعه أو خدمة

  :أنواع المواقف
یمكن تقسیم المواقف إلى عده أنواع منها حسب یرى محمود سلیمان العمیان بأنه 

أو من حیث الظهور وسوف نتطرق لهذه الأنواع ، أو الموضوعیة، أو درجه الشمولیة، الهدف
  ).92-94: محمود سلیمان العمیان(: من الإیجاز على النحو التالييء بش
  : ویمكن تقسیمه إلى نوعین هما :الهدفالموقف من حیث . 1
أو موضوع معین یشبع  يءوهي تلك الاتجاهات المرضیة للفرد نحو ش :الموقف الایجابي) أ

  .دون غیرها سلعه معینه قبول رغباته وحاجاته مثل
للفرد والتي تعبر عن رفض الفرد لعدم  السلبیةوهي تلك الاتجاهات  :السلبيالموقف ) ب

  . مثل رفض سلعه معینه. مرحله إشباع حاجاته ورغباته وتطلعاته  إلىوصوله 
  :ویمكن تقسیمه إلى نوعین هما :الموقف من حیث درجه الشمولیة. 2
وهذا النوع من ، أخرالموقف الذي یمیز شخصاً عن  أووهو الاتجاه : الموقف الفردي) أ

  . المواقف یكون صادر عن شخص معین تجاه قضیه معینه 
حیث تكون المواقف  واستمراریةویعتبر الموقف الجماعي ذو قوة : الموقف الجماعي )ب

من العاملین في منظمه إنتاجیه مثلاً حول موضوع  مجموعةجماعیة مشتركه مثل موقف 
  .میه لهذه المجموعةمعین ذي أه

  
  
  



 البغدادي خلیل الاشخم. د
 الاستھلاكي التجاري الإعلان تجاه اللیبي المستھلك موقف

 301 2021مارسمجلة كلیة الآداب العدد الثاني والثلاثون 
 

  :ویمكن تقسیمه إلى نوعین هما :الفاعلیةلموقف من حیث الظهور أو ا .3
معتقد  إلىبالحادة والتي مرجعها  ایضاوهي الاتجاهات التي توصف : المواقف القویة) أ

عادات وقیم معینه تسیطر على الفرد وتكون على درجه كبیره من التمسك والاعتزاز  أودیني 
  . بها من قبل الفرد أو الأشخاص بصوره جماعیة 

وهي غالبا ما تكون مرنه وسهله التغیر والتعدیل ویكون فیها موقف : المواقف الضعیفة )ب
  .الفرد متهاونا وضعیفاً حول موضوع الاتجاه 

  :ویمكن تقسیمه إلى نوعین هما: من حیث الموضوعالموقف .4
شيء نحو  الكلیة أووهي الاتجاهات التي تركز على العموم : الاتجاه العام أوالموقف )أ

  . أو عدم الموضوعیة  المصداقیة أوعیوبه عدم الدقة  أهممعین، ویعتبر من 
وهي الاتجاهات التي تكتسب نحو موضوع أو محدد أو : الموقف أو الاتجاه النوعي )ب

  .شخص معین
  :خصائص المواقف

تعبیر فعلي عن المشاعر الداخلیة لدى " بأنهمن خلال ما سبق تم تعریف الموقف 
والتي تعكس أو تكشف عما إذا كان لدیهم میول ایجابیه أو سلبیه نحو ) المستهلكین(الإفراد  

". من سلعه أو خدمه تؤثر في سلوكهم الشرائي) علامة تجاریه(معین صنف أو ماركه  شيء
 :الصفات التي تتمیز بها المواقف أوك مجموعه من الخصائص لذا لا بد ان تكون هنا

  ).175ص ،م2003،سویدان(
عادة ما تتسم المواقف بأنها مكتسبه إي یكتسبها الإفراد من التجارب والخبرات التي تمر . 1

تكونت من  الخدمة أو السلعةفكرة واضحة عن ) المستهلك(بهم فمثلا یصبح لدى الفرد 
  .  الآخرینمن  أوالخبرة التي اكتسبها سوى من نفسه 

عادة ما تكون المواقف مستقرة نسبیاً عبر فطرة زمنیه ومن الصعب تغیر الاتجاه أو . 2
الموقف أو تعدیله، بطریقه مباشرة أو فوریه وان حدث ذلك فانه یجب إحلال اتجاه أو موقف 

  .شك یتطلب مجهود وفترة زمنیه طویلة  أخر كي یحل محل الاتجاه الأول وهذا لا
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عادة ما تحدث المواقف نتیجة وضع أو ظروف أو إحداث معینه لها تأثیر بالغ على  .3
یتصرفون  أحیاناالجماعات والتي تجعلهم  أو الإفرادالعلاقة بین الموقف والسلوك من قبل 

یجد المستهلك نفسه  أخربمعنى  أو، السابقةاتجاهاتهم  أومع مواقفهم  یتوافقبشكل لا 
وفقه الظروف الحالیة بما یتم ، اتجاه الحقیقي مع الواقع المحیط به أویتصرف عكس موقفه 

  .تكیف الموقف مع الظروف الحالیة والبیئة المحیطة
  :وظائف المواقف

زیادة خبرتهم العملیة في تقیم وظائف هامه للمواقف تساعد المستهلكین في  أربعهتوجد "
ت ومن تم اتخاذ قرار الشراء خلال فترة زمنیة قصیرة تتسم بعدم المخاطرة السلع والخدما

حسام (ویمكن ذكر أربعه وظائف هامه " للوصول إلى مرحله إشباع حاجاتهم ورغباتهم
  :هي) 25ص  م،2008الدین،  

الوظائف الهامة للمواقف والاتجاهات  إحدىتعتبر وظیفة المعرفة  :وظیفة المعرفة. 1
فالمستهلك یعیش ویتأثر بالبیئة الداخلیة والخارجیة داخل المجتمع مثل المنظمة الإنتاجیة أو 

تعمل المواقف كمنظم للمعرفة نحو البیئة المحیطة بالمستهلك من خلال وجوده  الخدمیة حیث
وخدمات تساعد في تحقیق في بیئة معینه ویسعى لمعرفة وفهم ما یحتاجه من منتجات 

مصدر هام للمعلومات التي  وعلیه فان المواقف والاتجاهات تعتبر إشباع حاجاته ورغباته،
  . یجب إن یحصل علیها المستهلك حول السلعة أو الخدمة حتى یتم اتخاذ قراره الشرائي

عندما ) المستهلك(سیكولوجیة تنبع من إن الفرد وهي وظیفة : وظیفة الدفاع عن الذات. 2
التهدیدات  موضوع معین فان یحاول الدفاع عن نفسه من أویحتفظ بموقف معین نحو شيء 

إلى درجة یشعر الفرد الخارجیة والمشاعر الداخلیة المتعمقة لمدة زمنیة طویلة یصعب تغیرها 
  .برغبة دائمة في الشعور بالأمان

في مجتمع له قیم وعادات ) المستهلك(حیث  یعیش الفرد : القیم وظیفة التعبیر عن. 3
 الشخصیةوتقالید یجب الحفاظ علیها من خلال المواقف والاتجاهات والتي تعبر عن قیمه 

  . الشخصیة بالهویةوالتي تنعكس على سلوكه وتحقق له الشعور الكامل 
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معینه نتیجة لوجوده في بیئة متغیرة وغیر  حیث یتعرض المستهلك لمواقف :وظیفة التأقلم. 4
ة التي ینتمي الأمر الذي یطلب منه التكیف الاجتماعي والتأقلم مع الجماع مستقر باستمرار

  .إلیها داخل مجتمعه
  :نظریات المواقف

الاتجاهات تمثل  أو،المواقف إنالاتجاهات باعتبار  أو ،تعددت النظریات التي تفسر المواقف
یتم اتخاذ قراره الشرائي للسلعة وعموما وضع الجانب السلوكي للمستهلك والذي من خلاله 

  :بعض الكتاب مجموعه من النظریات تفسر المواقف نذكر منها 
طبق هذا النموذج على صعید تقیم المنتجات والتعرف على مواقف : نظریه فیشین. 1

ة التعرف على مواقف الإفراد نحو الموضوع بناء على ما المستهلكین حیث تعتمد هذه النظری
حیث یتم ترتیب ) فكرة -خدمه  - منتج (یعتقده الفرد من خصائص موجودة في الموضوع 

قیمه یكون هو  أعلىوالموضوع الذي یحقق ، المواضیع بناء على القیم التي تحصل علیها
  ). 244: م2006: الصمیدعي(. الأفضل أو الأحسن 

 أو أشیاء أو أشخاصنحو  الإفرادمواقف  إنوالتي تنص على : )هایدر( التوازننظریة . 2
عدم توازن في  أوسلبیه وعلیه قد یكون هناك توازن  أومعینه لها قد تكون ایجابیه  أمور

ة یجب إن یكون هناك تجانس بین كل وبناء على هذه النظری، الاتجاهات أوتنسیق المواقف 
العناصر المكونة للموقف كي یتحقق التوازن لان عدم وجود التوازن من شأنه إحداث ضغط 
یدفع نحو تغیر الموقف أو الاتجاه لان الفرد في نظر هایدر لدیه نزعه قویه لفصل المواقف 

  ).19: ص، م2010عوض، (.المتشابه واتي تتنافر وعزلها عن بعضها 
تعمل هذه النظریة على تغیر الموقف السلبي لدى المستهلك : )التناسب( نظریة التوافق. 3

سیاسیه معروفه في  أوریاضیه  أومن خلال استخدام شخصیه فنیه ، الموقف الایجابي إلى
الموقف  إلىلدى المستهلك  السلبيلمحاوله تغیر الموقف ، الخدمة أو السلعةعن  الإعلان

  .الایجابي والذي یقنعه بشراء السلعة 
وقد  الأساسیةوالمواقف  المختلفةبین القیم  العلاقةبدراسة ت هذه الهتما :نظریه روزنبیرج.  4

والموقف والتي لها القدرة على تحقیق قوة  ،بالجانب العاطفي المرتبط ربط بین رد الفعل
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 العاطفي ومن خلال العلاقة ما بین، فیه التأثیر إمكانیةالموقف یتم من خلالها تحدید 
والتي من خلالها یجد الفرد بان هذا القرار بقوة إلى ، المحتملةتتكون الاعتقادات  الإدراكي

  ). 244: م2006، عثمان(. الرضاء وتحقیق ما یرغب
  :قیاس المواقفم

 الإفرادتعبیر فعلي یعبر عن المشاعر الداخلیة لدى  الموقف إن إن أوضحنا سابقاً  سبق
لذا اهتم . معین سلعه أو خدمة مثلاً  يءوقد یكون سلبي أو موجب نحو ش) المستهلك(

قوائم  تصمیموقد تراوحت بین محاولات ، العلماء بتحدید عدة مقاییس تحدد المواقف وتقیمیها
ویرجع السبب في تحدید ، الأسالیب، وغیرها من الإفرادوملاحظة سلوكیات ، التقریر الذاتي

  :متنوعة من المقاییس إلى الأسباب التالیةمجموعة 
یمكن من خلال وضع مقاییس لقیاس الموقف مقارنة عدة أبحاث في أقطار مختلفة وذلك . 1

  .من خلال استخدام أسالیب قیاسیة صادقه تكون نتائجها ثابتة ودقیقة 
نحو موضوع  السلبیة أو بالإیجابیةیتم من خلال المقیاس معرفة مدى شعور الفرد . 2

فلمنظمه  ، للتعرف على مؤشر القوة في قیاس المواقف أحیاناالموقف الذي قد لا یكفي 
الإنتاجیة مثلا تحاول دائماً كسب رضاء المستهلك ویظهر ذلك من خلال زیادة المبیعات 

  .الأرباحفلكما كان مقیاس المبیعات مرتفعاً أدى ذلك إلى تعظیم 
تقسیمها  المقیاس المستخدمة في قیاس المواقف والتي یمكن وعموماً یمكن توضیح أهم أنواع
  ). 225، صم ،2009، الشافعي(: إلى مقاییس مباشر وغیر مباشرة 

المقاییس المباشرة مقاییس موضوعیه لأنها تعتمد على الأسلوب تعتبر  :المباشرةالمقاییس )أ
على سبیل المثال لا العلمي الصحیح وتوجد مجموعة من المقاییس المباشرة نذكر منها 

  :الحصر
مقیاس على مجموعة من العبارات الخاصة  هذا یعتمد: )Lecert( مقیاس لیكرت. 1

غیر  -موافق (: مثلا درجات وع الموقف المراد قیاسه وعادة ما یركز على خمسبموض
وعادة ما یتم استخدام مقیاس لیكرت في ، )غیر موافق -محاید  -موافق بشده -موافق

ویعتبر مقیاس لیكرت أكثر الطرق استخداماً وشیوعاً في . البحوث الاجتماعیة والتطبیقیة
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حیث یتم تحدید مجموعة من الجمل ، التعرف على المواقف وقیاسها ،نظراً لسهوله تطبیقه
تشمل هذه  بحیثوالتي تكون ذات علاقة قویه بموضوع الموقف المراد قیاسه ، والعبارات

من العبارات المفهوم السلبي والمفهوم الایجابي عن موضوع الموقف، ثم یتم توزیع العبارات 
وعلیه إن یحدد الدرجة التي تمثل موافقته أو عدم ، خلال نماذج على المستقصي منهم

عطاء الدرجةموافقته، ثم یتم تجمیع مجموع ا المناسبة  التفضیلیة لدرجات على كل عبارة  وإ
على العبارات بشكل دقیق، مع استبعاد العبارات التي لا تقوم بالتمیز بین مواقف المستقصي 

وأخیرا ما تبقى من عبارات یعبر عن المقیاس في صورته . منهم حول موضوع الموقف
م 2005الشافعي، (.المراد قیاسه موقفالاتجاه أو ال والتي تستخدم في تحدید، النهائیة

  ).225:ص
حیث یتم ، عادة ما نطلق علیه مقیاس المقارنة المزدوجة :مقیاس ثریستون للاتجاه. 2

العبارات على المستهلك حول سلعة أو خدمة  بمقتضى هذه الطریقة طرح مجموعه من
الإحصائیین  توضح مدى قبوله أو رفضه لها،ثم یتم عرض هذه العبارات على مجموعه من 

ثم یتم ، وأیهما یمثل أقصى درجات الرفض، لتحدید أیهما یمثل أقصى درجات الایجابیة
استخراج المتوسط العام لمجموع الدرجات من خلال تدریج متصل، وفي النهایة كلما زادت 

  . موقف هذه الدرجة العامة دلت على مقدار میل المستجوبین إلى موضوع ال
حیث استخدم بوجاردس هذا  المسافة الاجتماعیةى مقیاس یسم: مقیاس بوجاردس. 3

ویتكون هذا المقیاس من ، البعد الاجتماعي نحو موقف معین أوالمقیاس لتحدید درجة القرب 
ویعتبر أهم عیوب هذا ، البعد الاجتماعي أوسبع درجات تعكس كل منها درجات القرب 

  . المقیاس هو عدم أتاحته فرصة الحصول على معلومات عن أفكار ومشاعر المستجیبین 
  :المقاییس الغیر مباشرة

شیوعا من هذه  الأكثر والإشكالعادة ما نطلق على المقاییس الغیر مباشرة المقاییس النفسیة 
لاحظات المتحررة من الفضول، ذا المجال هي الأسالیب الفسیولوجیة ،والمالمقاییس في ه

  : وسوف نتعرض لكل أسلوب بشيء من الإیجاز مما یلي . الاسقاطیةوالأسالیب 
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للجسم البشري  الخارجیة الاستجابةتأثیر  الأسلوبیبین هذا : الأسالیب الفسیولوجیة. 1
تمدد بؤبؤ العین في  -مثل معدل ضربات القلب : الذاتيبنشاط الجهاز العصبي  والمرتبطة

  . ویعاب على هذا الأسلوب بأنه حساس لمتغیرات أخرى تغیر المواقف، قیاس المواقف
یفترض هذا الأسلوب وجود علاقة واضحة ومنسقه بین : المقاییس المتحررة من الفضول. 2

فعلى سبیل المثال قیاس الاتجاه لشخص نحو الدین مثلاً یمكن إن یحدد ، السلوك والاتجاه
ویعاب على هذا الأسلوب عدم تقدیمه مؤشراً ص على المسجد من خلال مرات تردد الشخ

  .جیداً على المواقف في اغلب الأحیان 
مثلا یتم ، ویتخذ هذا الأسلوب إسقاط مواقف الناس على الآخرین: الاسقاطیةالأسالیب . 3

والذي یعتبر مؤشراً عن موقفه نحو السلطة ال لموظف عن سبب تأخره عن العمل ؤ توجیه س
مما یدل على الاستهتار وغالبا ما تستخدم الأسالیب ، عندما یكون التأخر مستمراً وخاص 

  . الغیر مباشرة في قیاس المواضیع الاجتماعیة
  :وسلوك المستهلك الإعلان
  :الإعلانمفهوم 

یعتبر الإعلان احد العناصر الرئیسیة للمزیج  الترویجي بما له من اثر كبیر وفاعل 
والمحافظة ، لسلع وخدمات المنظمة سوى كانت إنتاجیه أو خدمیة في زیادة ولاه المستهلك

زیادة مبیعات  إلىالذي یؤدي  الأمرعلى مركزها التنافسي، إضافة إلى جذب مستهلكین جدد 
والخدمیة، وقد عرف الإعلان قدیما قدم المجتمعات الإنسانیة نفسها  الإنتاجیة المنظمة

مع القرن السابع عشر  تبدأإلالم  للإعلانیة الانطلاقة الحقیق إنوتطور بتطورها،غیر 
وبدء ظهور الصحف حیث كان أول إعلان مطبوع في المیلادي نتیجة استخدام المطبعة 

  .الطاهر. ) 40، 1999: احمد(م 1625صحیفة صدرت في لندن عام 
فیما یتعلق بمفهوم الإعلان فقد ورد العدید من الصیاغات التي تشابهت في بعض و 

، حیث انه وعلى المستوى حد الاتفاق واختلفت في بعضها الأخر تماما الجوانب إلى
عملیة اتصال تهدف إلى التأثیر من " الأكادیمي والمهني یعرف بعض الكتاب الإعلان بأنه 

الاتصال  محیث یفصح المعلن عن شخصیته ویت، بائع إلى مشتر على أساس غیر شخصي
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 KOTLER P& Armstrong G:1991:191)." ( العامةمن خلال وسائل الاتصال 
الأفكار والسلع والخدمات لتقدیم  الشخصیةالوسیلة غیر " على انه  الإعلانویعرف . لطاهرا

وعلى مستوى ، )1996،236 :العلاق(" وترویجها بوساطة جهة معلومة مقابل اجر مدفوع 
 الأمریكیةعرفت جمعیة التسویق  المنظمات الإنتاجیة والخدمیة المعنیة بالنشاط التسویقي فقد

ِِِِ)AMA (عملیة اتصال غیر شخصي مدفوع الثمن : "بأنه شمولیة  أكثرعلى نحو  الإعلان
تتبعها منشآت الإعمال والمؤسسات التي تهدف إلى الربح بقصد تقدیم السلع والخدمات 

قناعهم بها أووالأفكار لمجموعه من المستهلكین  : اصرن(". المشترین الصناعیین وإ
  ).104م،1998
الهدف الرئیسي للإعلان یتمثل في تغیر المیول والاتجاهات وسلوك  إن :الإعلانأهداف 

  : )1996،238:العلاق(: المستهلكین الحالیین والمرتقبین ویتم ذلك من خلال
  .توفیر المعلومات والبیانات الكافیة عن المنتجات المعلن عنها  )أ  
الخدمات وصدق بیاناتها  أوالسلع التأكید على إن الإعلان هو تعهد أو ضمان بجودة  )ب

  . ن في الرسالة الإعلانیةالمعل
تغیر الرغبات عن طریق إبراز المزایا والفوائد التي تعود على المستهلك ،جراء شرائه  )ج

  .واستخدامه للمنتجات المعلن عنها 
أي یحول تفضلیهم من علامة ، المختلفة التجاریةتغیر تفضیل المستهلكین للعلامات  )د

  .منافسه إلى العلامة التجاریة المعلن عنها تجاریة
التجاري الفعال هو الذي یستهدف زیادة  الإعلانیمكن القول بان وبصورة عامه 
لدى المستهلكین مما یؤدي إلى اتخاذ تغیر في السلوك الشرائي  إحداثالمبیعات عن طریق 

  .لعة المعلن عنهاقرار شراء الس
  :وظائف الإعلان

یمكن الإشارة إلى إن الإعلان یقوم بتأدیة عدد من الوظائف في المجالات التجاریة 
  .) 291م، 2005: الخضر وآخرون( : والصناعیة من أهمها
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 المستهلكین بهاعن طریق إعلام الجدیدة إلى الأسواق المساعدة على إدخال السلع  )أ
  .الوسطاء ،علماً بوجود هذه السلع الجدیدة  إحاطةوكذلك ، وتعریفهم باستعمالاتها

  .وتوسعها بالنسبة للسلع الموجودة مثلا الأسواقالمساعدة على تنمیة )ب
  .معاونة الوسطاء في تصریف السلع )ج
  .معاونه رجال البیع في التقدم إلى العملاء المحتملین وعرض السلع علیهم )د

  .تعریف المستهلكین بأي تغیرات حدثت في السلع في السلع واستعمالاتها الجدیدة )ه
  :الإعلان أنواع

  :وفقا للتقسیم التالي  یصنف إلى أنواع عدیدة أهمها
  ).62م، 2000:یونس(: حسب الهدف من الإعلان أو الغایة منه . 1
 -السلع الاستهلاكیة ( السلعوتقوم به المنظمة بهدف زیادة مبیعاتها من : الإعلان التجاري) أ

  ) .الصناعیة
الإعلان عن (ویهدف إلى إرشاد الجمهور إلى القیام بسلوك معین : الإعلان الإرشادي )ب

  .) مثلاً  مضار التدخین
  .ویهدف إلى الإعلان عن تقدیم خدمات للجمهور: الإعلان الخدمي )ج
  ).27، م2002: الحاجي ( :الإعلان حسب المنطقة الجغرافیة ویشمل .2
  .إعلان محلي یركز على منطقة جغرافیة محددة مثل الإعلان في إذاعة الزاویة المحلیة  )أ

 MBCقناة خدمه في أوعلى أكثر من دوله مثل الإعلان عن سلعة یركز : دولي إعلان)ب
  .الفضائیة

  .وفیه یقتصر الإعلان عن المنتجات على حدود الدولة أو الإقلیم : إعلان وطني )ج
وعادة ما تتاح إمام المعلن وسائل متعددة : المستخدمة  الإعلانیةحسب الوسیلة  الإعلان. 3

  ) .243، 1996: العلاق(  :منها
شهد هذا النوع من الإعلان نموا مضطردا خلال ): التلفزیون والسینما(الإعلان المرئي  )أ

ت وصورة وحركة السنوات القلیلة الماضیة، وفیه تستخدم تقنیات الإخراج المرئي من صو 
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ویعاب علیه بأنه مرتفع التكلفة مما یزید من ، ومؤثرات مصاحبة كالألوان والإضاءة وغیرها
  .سعر السلعة أو الخدمة 

نسبیاً وتستخدم  التكلفةواسع الانتشار ومنخفض  إعلانوهو ): المسموع( الإذاعي الإعلان)ب
أو خدمة في إذاعة الزاویة مثل الإعلان عن سلعة ( فیه المؤثرات الصوتیة والموسیقى،

  ).المحلیة
تستخدم فیه الصحف العامة والمجلات والكتیبات ): المقر وه(الإعلان الصحفي  )ج

الخ في عرض الرسائل الإعلانیة المختلفة التي یراد إیصالها إلى المستهلكین ..والكتالوجات 
  . الحالیین والمرتقبین 

بریدیة إلى مستهلكي السلع والخدمات في  حیث یتم إرسال خطابات: الإعلان البریدي )د
  . الأماكن التي یقنطونها ویتواجدون فیها

ظهر هذا النوع من الإعلان حدیثاً : )الانترنت(الإعلان عبر شبكة التواصل الاجتماعي  )ه
، وتعتبر اقل تكلفة من العنكبوتیةحیث یتم الإعلان عن السلعة أو الخدمة عبر الشبكة 

  .اكبر عدد من الناس إلىالمرئي وتصل  الإعلان
ویشمل الإعلان الاستهلاكي وهو إعلان موجه : الإعلان حسب نوع الجمهور المستهدف.4

علان الإعمال الذي  إلى جمهور المستهلكین للسلع المیسرة أو الخاصة أو سلع التسوق، وإ
التي تستخدم یوجه إلى المشترین الصناعیین ویستهدف الترویج للمنتجات الوسیطة 

  .كمدخلات في صناعة منتجات أخرى
  :الإعلانعیوب 

الإعلان هو وسیلة غیر شخصیه لتقدیم السلع أو الخدمات أو الأفكار بواسطة جهة 
 إلىبمعنى رسالة من طرف واحد وهو المعلن توجه  إي ، معلومة مقابل اجر مدفوع

قناعهالمستهلك بقصد توجیه سلوكه  ومن ناحیة أخرى یعمل . الخدمة أوعلى شراء السلعة  وإ
المبیعات من خلالهم وتحقیق  معهم وزیادةالإعلان على جذب مستهلكین جدد للتعامل 

أكد بعض علماء الإدارة بان له مجموعة من العیوب نذكر ، له عدة مزایا إنوبالرغم .الإرباح
  :أهمها
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ة في الفضائیات الدولیة یزید من تكلفة السلعة لیتحملها المستهلك، لان الإعلانات وخاص. 1
 كون بمقابل ماديتالثمن و  باهظةفیها  اتكون الإعلانت الفضائیة العربیة MBCقناة  مثل

  .مدفوع 
یستخدم أحیانا رسائل إعلانیة غیر مناسبة تتنافى مع القیم والعادات والتقالید الإسلامیة . 2

  .وخاصة في دولنا الإسلامیة 
وخاصة الأشخاص الذین لا تسمح مواردهم المالیة الفساد المالي شیوع  إلىیؤدي . 3

  . وبذلك یسلكون طرق غیر قانونیة للحصول علیها، الحصول على السلع المعلن عنها
 أحیاناالسلع والخدمات الإعلان عن مزایا بعض  دخاصة عنو التجاریة  الإعلاناتتفتقر . 4

  . الإعلان في الوسیلة الإعلانیة بعكس الواقع الحقیقي المعاشحیث یتم ، المصداقیة إلى
  :اثر الإعلان في سلوك المستهلك

إن إحداث الأثر المرغوب من جانب المنشاة الإنتاجیة في سلوك المستهلكین 
واتجاهاتهم نحوها منتجاتها، یعد الهدف الأساسي من الإعلان الذي ینفذ عبر حملات 

بمعرفة الآثار المترتبة على تنفیذ ) المعلن(ویهتم المسوق ، إعلانیه مخططه ومدروسة
وبشكل أكثر تحدیداً معرفة اثر ، عرض الإعلانات عبر وسائل الإعلان التي یتم استخدامهاو 

وفي اتجاهاته التي تتكون لدیه نتیجة التعرض لإعلانات ، الإعلان في سلوك المستهلك
لإشارة إلى إن سلوك المستهلك هو احد أنواع ، وفي هذا الاتجاه یمكن االمختلفة وباستمرار

" السلوك الإنساني الذي یتأثر بعوامل متعددة، حیث یشیر مفهوم سلوك المستهلك إلى انه 
القرارات التي  أیضاتصرفات الإفراد التي تتضمن الشراء واستخدام السلع والخدمات، وتشمل 

إن هذا المفهوم یركز  لرغموبا). 12، م1998: المنیاوي(. وتحدد هذه التصرفاتتسبق 
سلوك المستهلك  دراسة إن إلا؟؟ الشرائیة  قراراته على تصرفات المستهلك وكیف ولماذا یتخذ

د الشراء، كما یشیر مفهوم سلوك معرفة دوافع السلوك وشعور ما بع إلىتمتد  إنلا بد 
 الإفرادوالتصرفات المباشرة وغیر المباشرة التي یقوم بها  الأفعالجمیع : "انه إلىالمستهلك 

: المؤذن(خدمة معینة من مكان معین وفي وقت محدد  أوفي سبیل الحصول على سلعة 
  ). 24م، 1997
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ولأجل الإحاطة بالإبعاد الأساسیة لسلوك المستهلك فانه من الضروري الإشارة إلى 
لوصول إلى معرفة وتفسیر وتحلیل سلوك حیث إن ا، العوامل المؤثرة في هذا السلوك

، فالمستهلك یتعرض باستمرار للعدید من المستهلك یحتاج إلى تحدید ومعرفة تلك العوامل
التي تتفاعل مع بعضها البعض بصورة مستمرة وتدفعه للتصرف  والبیئیةالمؤثرات الشخصیة 

سلوك المستهلك هو  إن، مما یعني محددة بذلك سلوكه في موقف معین على نحو معین
تمیز هذه المؤثرات والعوامل  بیئیة، ویمكن وأخرىمحصلة لتفاعل عوامل ومؤثرات شخصیة 

  ). : 65: م2005:الخضر(إلى نوعین هما 
العوامل والمؤثرات الشخصیة المحددة للسلوك المستهلك ومن أهمها الدوافع والإدراك . 1

  . والتعلم والاتجاهات وغیرها
ؤثرات البیئیة وتشمل الثقافة والطبقة الاجتماعیة والجماعات المرجعیة العوامل والم. 2

  . وغیرها
الإشارة إلى إن هناك عوامل عدیدة تسهم في تشكیل مواقف واتجاهات  ویجدر

المستهلك وتغیرها من أهمها التجربة الشخصیة التي تعد مصدراً هاماً من مصادر 
والتأثیر الشخصي للآخرین نتیجة ما یحدث من تفاعل یأخذ صورة الفعل ورد ، المعلومات

وكذلك الثقافة السائد وأنماط ، أرائهمالذین یشاركهم  والآخرینالفعل ما بین المستهلك 
  .الأهداف الخاصة للمستهلك وغیرهاالشخصیة و 

  :العملي لجزءا
  :عرض البیانات الأولیة

الوصفي والتحلیلي  الأسلوباعتمد الباحث على المنهج المیداني الذي جمع بین 
من مجتمع الدراسة الذي العینة المختارة  مفرداتالتي تم جمعها میدانیا من  الأولیةللبیانات 

ددهم في جمیع التخصصات البالغ ع یتمثل في طلبة كلیة الاقتصاد بجامعة الزاویة 
وتم تحدید حجم العینة باستخدام م 2019 -م2020الدراسي  للعام طالب وطالبة) 1800(

  .والتي تم الإشارة إلیها سابقاً  المعادلة الإحصائیة المخصصة لذلك
 :كالأتي    = zs( n(2 :وهي وبتطبیق المعادلة على عینة الدراسة
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d   
n= (1.96x1.3)2. 300=  

0.15 
وقد ، طالب یمثلون عینة الدراسة المختارة 300على عدد  ةاستبان 300تم توزیع 
حیث ، التوزیع المباشر لصحائف الاستبیان على مفردات عینة الدراسة أسلوباعتمد الباحث 

حیث ، الموزعة الاستبانةمن إجمالي % 90أي ما نسبته  استمارة) 280(عدد  استعادةتم 
إي ما ) غیر معادة ومستبعدة لعدم مطابقتها للشروط الموضوعة( استمارة )39(عددكانت 
للتحلیل  أخضعتفقد  261الاستبیان المتبقیة وعددها  استمارات عدد إما%. 10نسبته 

 الاستبیان الموزعة على مفردات عینة الدراسة استماراتمن ) %87(ممثلة ما نسبته 
  .والجدول التالي یوضح ذلك

  الاستبیان الموزعة على مفردات عینة الدراسة استمارات یبین )1(جدول رقم 
استبیانات   البیان

  موزعة
استبیانات 

  معادة
  استبیانات
  غیر معادة

  استبیانات
  مستبعدة

مجموع غیر 
المعادة 

  والمستبعدة

صالحة       استبیانات
  للتحلیل

  261  39  19  20  280  300  العدد
  % 87  %13  %6  %7  %93  %100  النسبة

 )تحلیل الفرضیات( الإحصائي للبیانات  التحلیل 
  :الفرضیة الأولى

لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین قوة تركیز  H0الفرضیة الصفریة * 
  .وموقف المستهلك اللیبي منه) إثارة الاهتمام(الإعلان التجاري 

إحصائیة بین قوة تركیز توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله  H1الفرضیة البدیلة * 
  .وموقف المستهلك اللیبي منه) إثارة الاهتمام(الإعلان التجاري 
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  )إثارة الاهتمام(یبین التحلیل الإحصائي للفرضیة الأولى ) 2(جدول رقم 

مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من  )1(الفقرة في ) 2(أظهرت بیانات جدول 
وهذا ) H1(وقبول الفرضیة البدیلة ) H0(الصفریة رفض الفرضیة مما یدل على ) 0.05(

یرون إن الإعلان التجاري كفكرة واضحة وخالیة من التعقید ) الطلبة( المستهلكین إنیعني 
 )2(الفقرة،بینما توضح وهذا یدعم نجاح الإعلان التجاري في الإعلان عن السلع والخدمات 

یدل على رفض الفرضیة الصفریة مما ) 0.05(مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من 
)H0 ( وقبول الفرضیة البدیلة)H1 ( وهذا یعني إن اغلب المستهلكین)یرون إن ) الطلبة

الأسلوب المستخدم في الإعلانات التجاریة حالیاً متمیز في توضیح الفكرة الإعلانیة من 
مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل  )3(الفقرة  بینما توضح. حیث المضمون والمعلومات

وهذا ) H1(وقبول الفرضیة البدیلة ) H0(مما یدل على رفض الفرضیة الصفریة ) 0.05(من 
یحرصون على قراءة مضمون الإعلانات أو الاستماع ) الطلبة(یعني إن اغلب المستهلكین 

رة اهتمام الطلبة لها أو مشاهدتها بدقة مما یدل على نجاح الإعلانات التجاریة في الإثا
ثارةالمستهلكین   إضافة إلى القوة والتركیز في طرح موضوع الإعلان التجاري اهتمامهم وإ

  .للسلع والخدمات
  :الفرضیة الثانیة

في ) خلق الرغبة( لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین قوة التحفیز"
  ."الحملات الإعلانیة وموقف المستهلك اللیبي منها

غیر   موافق بشدة  موافق  الفقرات
  موافق

  مستوى المعنویة   اختبار ولكوسن    محاید  غیر موافق بشدة

الإعلان مفهوم .   1
  واضح

99  42  39  16  64  14104.5  0.00  

الإعلان متمیز في . 2
  الفكرة 

92  58  45  13  53  16382.0  0.00  

تحرص على قراءة  . 3
  الإعلان 

10
1  

79  18  5  58  18818.5  0.00  
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لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین قوة  H0الفرضیة الصفریة * 
  . في الإعلان التجاري وموقف المستهلك اللیبي منه) خلق الرغبة (التحفیز

 توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین قوة H1الفرضیة البدیلة * 
  . ري وموقف المستهلك اللیبي منهفي الإعلان التجا )خلق الرغبة (التحفیز

  )خلق الرغبة(یبین التحلیل الإحصائي للفرضیة الثانیة ) 3(جدول رقم 

 اكبروهو  0.956مستوى المعنویة یساوي ) 4(الفقرة في ) 3(أظهرت بیانات جدول 
وهذا ) H1(الفرضیة البدیلة  ورفض) H0(الفرضیة الصفریة  قبولمما یدل على ) 0.05(من 

لدیهم موقف سلبي نحو عملیة تكرار الإعلان بشكل ) الطلبة(یعني إن اغلب المستهلكین 
مستمر في الوسائل المختلفة مما یؤثر سلباً على التفكیر في شراء السلعة المعلن عنها لدى 

خلق الرغبة لدى  فياغلب المستهلكین  وهذا یعتبر نقطة ضعف على قدرة الإعلان 
مستوى المعنویة  )5(لفقرة ابینما أظهرت . المستهلكین في اختیار السلعة المعلن عنها 

 وقبول) H0(الفرضیة الصفریة  رفضمما یدل على ) 0.05(من  اقلوهو  صفریساوي 
نحو ایجابي لدیهم موقف ) الطلبة(وهذا یعني إن اغلب المستهلكین ) H1(الفرضیة البدیلة 

 ) 6(الفقرة كما أوضحت . في توضیح مزایا واستخدامات السلعة العلن عنها الإعلان قدرة
مما یدل على رفض الفرضیة الصفریة ) 0.05(مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من 

غیر   موافق بشدة  موافق  الفقرات
  موافق

  مستوى المعنویة   اختبار ولكوسن    محاید  غیر موافق بشدة

تكرار الإعلان .  4
یجعلك تفكر   في 

  شراء السلعة

46  31  105  22  57  90014.0  0.956  

یوضح الإعلان .   5
  مزایا استخدام السلعة

125  62  20  13  41  20471.0  0.00  

الإعلان یقدم . 6
معلومات مفیدة عن 

  السلعة

106  63  30  12  50  18223.0  0.00  
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)H0 ( وقبول الفرضیة البدیلة)H1 ( وهذا یعني إن اغلب المستهلكین)لدیهم موقف ) الطلبة
  . ایجابي نحو الإعلان كمصدر مفید للمعلومات عن السلعة أو الخدمة 

  :الفرضیة الثالثة
لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین الموثوقیة H0الفرضیة الصفریة * 
  . في الإعلان التجاري وموقف المستهلك اللیبي منه)  الإقناع(

توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین الموثوقیة قوة H1الفرضیة البدیلة * 
  . في الإعلان التجاري وموقف المستهلك اللیبي منه)  الإقناع(

  )الإقناع(یبین التحلیل الإحصائي للفرضیة الثالثة ) 4(جدول رقم 

كبر اوهو  0.989مستوى المعنویة یساوي ) 7(الفقرة في ) 4(أظهرت بیانات جدول 
وهذا ) H1(ورفض الفرضیة البدیلة ) H0(مما یدل على قبول الفرضیة الصفریة ) 0.05(من 

یرون إن المعلومات المقدمة في الإعلان تفتقد إلى ) الطلبة(یعني إن اغلب المستهلكین 
صدق المعلومة والموثوقیة، مما  یؤثر على جانب الإقناع لدى هولاء المستهلكین مما یفقد 

ملها المستهلكین نحو العوامل الأخرى مثل التجاري احد المواقف الایجابیة التي یح الإعلان
مستوى المعنویة  )8(الفقرة  أظهرتبینما .والرغبة في السلعة ، نتباه للإعلان والاهتمام بهالا

وقبول ) H0(الفرضیة الصفریة  رفضمما یدل على ) 0.05(من  اقلیساوي صفر وهو 
استخدام  إن یعتبرون )الطلبة(وهذا یعني إن اغلب المستهلكین ) H1(الفرضیة البدیلة 

كما . المستهلك العادي یزید من  درجة اقتناع المستهلكین بالإعلان وتصدیقهم له شهادات 

موافق   موافق  الفقرات
  بشدة

اختبار   محاید  غیر موافق بشدة  غیر موافق
  ولكوسن  

  مستوى المعنویة 

تقدم الإعلانات . 7
معلومات  صادقة عن 

  السلعة  

49  27  83  27  81  6545.0  0.989  

شهادات مستهلكین . 8
عادیین في الإعلان یزید 

  من اقتناعك 

82  46  62  8  63  13834.0  0.00  

استخدام المشاهیر في .  9
الإعلان یزید من درجة 

  اقتناعك 

48  30  92  41  50  0.998  0.00  
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مما یدل على ) 0.05(كبر من اوهو  0.998مستوى المعنویة یساوي )9(الفقرة أوضحت 
وهذا یعني إن اغلب المستهلكین ) H1(ورفض الفرضیة البدیلة ) H0(قبول الفرضیة الصفریة 

ة  نحو مصدقیه معلومة الإعلان المقدمة من قبل شخصیات لدیهم مواقف سلبی ) الطلبة(
  .مشهورة 

  :الفرضیة الرابعة
لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین قوة  H0الفرضیة الصفریة * 

  .في الإعلان التجاري وموقف المستهلك اللیبي منه) التثبیت بالذاكرة(الانتشار 
علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین قوة الانتشار توجد  H1الفرضیة البدیلة * 
  .في الإعلان التجاري وموقف المستهلك اللیبي منه) التثبیت بالذاكرة(

  )التثبیت بالذاكرة(یبین التحلیل الإحصائي للفرضیة الرابعة ) 5(جدول رقم 

مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من ) 10(في الفقرة ) 5(أظهرت بیانات جدول 
وهذا ) H1(وقبول الفرضیة البدیلة ) H0(الصفریة  مما یدل على رفض الفرضیة) 0.05(

یعتبرون إن كثرة الإعلانات مؤشر هام على تفوق ) الطلبة(یعني إن اغلب المستهلكین 
مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من ) 11(بینما أظهرت الفقرة . السلعة  ونجاحها

وهذا ) H1(الفرضیة البدیلة وقبول ) H0(مما یدل على رفض الفرضیة الصفریة ) 0.05(
لا یجدون صعوبة في تذكر الإعلانات التي یتعرضون ) الطلبة(یعني إن اغلب المستهلكین 

مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من ) 12(كما أوضحت الفقرة . لها بشكل مستمر

غیر   موافق بشدة  موافق  الفقرات
  موافق

  مستوى المعنویة   اختبار ولكوسن    محاید  غیر موافق بشدة

من مؤشرات السلعة . 10
  ونجاحها كثرة الإعلان عنها

82  53  53  16  57  14586.0  0.000  

تتذكر بسهولة الإعلانات . 11
  التي تتعرض لها بشكل مستمر

125  62  19  5  50  20098.5  0.00  

تحب الاطلاع على . 12
  إعلانات التلفزیون

81  75  26  18  61  15924.0  0.00  

تحب الاطلاع على . 13
  إعلانات الإذاعة المسموعة

74  53  46  20  68  12798.0  0.00  

تحب الاطلاع على . 14
  إعلانات اللوحات الطرقیة

101  87  12  6  55  19677.0  0.00  
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وهذا ) H1(وقبول الفرضیة البدیلة ) H0(مما یدل على رفض الفرضیة الصفریة ) 0.05(
یحبون الاطلاع على إعلانات التلفزیون، وهو مؤشر ) الطلبة(عني إن اغلب المستهلكین ی

أظهرت العبارة  بینما.  على وجود مواقف ایجابیة نحو الإعلانات التلفزیونیة لدي المستهلكین
مما یدل على رفض الفرضیة ) 0.05(مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من  3

) الطلبة(وهذا یعني إن اغلب المستهلكین ) H1(ضیة البدیلة وقبول الفر ) H0(الصفریة 
یحبون الاطلاع على إعلانات الإذاعة المسموعة وهي ما یحمل مواقف ایجابیة نحو 

كما أوضحت . الإعلان المسموع والذي یعتبر احد أسالیب الإعلان عن السلع والخدمات 
مما یدل على رفض ) 0.05(مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من ) 13(الفقرة 

وهذا یعني إن اغلب المستهلكین ) H1(وقبول الفرضیة البدیلة ) H0(الفرضیة الصفریة 
یحبون الاطلاع على إعلانات اللوحات الطرقیة أكثر من باقي الأنواع الأخرى وما ) الطلبة(

  .ما یزید من الموقف الایجابي نحو هذه الوسیلة عن باقي الوسائل الأخرى
  :   الفرضیة الخامسة

( لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین تصمیم الإعلان التجاري"
  ".في الحملات الإعلانیة وموقف المستهلك اللیبي منها) جذب الانتباه

لا توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین  تصمیم  H0الفرضیة الصفریة * 
  . في الإعلان التجاري وموقف المستهلك اللیبي منه) جذب الانتباه(الإعلان 

توجد علاقة ارتباط ایجابیه ذات دلاله إحصائیة بین  تصمیم  H1الفرضیة البدیلة * 
  . تهلك اللیبي منهفي الإعلان التجاري وموقف المس) جذب الانتباه(الإعلان 

  )جذب الانتباه(یبین التحلیل الإحصائي للفرضیة الخامسة ) 6(جدول رقم 
  مستوى المعنویة   اختبار ولكوسن    محاید  غیر موافق بشدة  غیر موافق  موافق بشدة  موافق  الفقرات

كلما زاد حجم اللوحة .  15
  الإعلانیة زاد انتباهك نحوها

124  118  9  1  9  31082.0  0.000  

تنوع الألوان في الإعلان .  16
  تجعلك تنتبه لها

102  82  29  7  41  21164.0  0.00  

أماكن عرض الإعلانات في .  17
  مدینتك تشد انتباهك

95  66  39  16  45  17995.0  0.00*  

ظهور الصور في الإعلانات .  18
  تجذبك لقراءتها

96  128  17  1  19  28256.0  0.00  
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مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من ) 15(في الفقرة ) 6(أظهرت بیانات جدول 
وهذا ) H1(وقبول الفرضیة البدیلة ) H0(مما یدل على رفض الفرضیة الصفریة ) 0.05(

یعتبرون إنه كلما زاد حجم اللوحات الإعلانیة زاد ) الطلبة(یعني إن اغلب المستهلكین 
مما ) 0.05(وهو اقل من مستوى المعنویة یساوي صفر  )15(بینما الفقرة . انتباههم نحوها

وهذا یعني إن اغلب ) H1(وقبول الفرضیة البدیلة ) H0(یدل على رفض الفرضیة الصفریة 
مواقفهم ایجابیة نحو تنوع الألوان وكثرتها في الإعلانات وهي تعتبر ) الطلبة( المستهلكین

. والخدمات احد العناصر الهامة في جذب انتباه المستهلكین نحو الإعلانات التجاریة للسلع
مما یدل على ) 0.05(مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من ) 16(كما أوضحت الفقرة 

وهذا یعني إن اغلب المستهلكین ) H1(وقبول الفرضیة البدیلة ) H0(رفض الفرضیة الصفریة 
مواقفهم ایجابیة نحو عرض الإعلانات عن السلع  في المدن ویعتبرونها أحد عوامل ) الطلبة(

) 18(كما أظهرت الفقرة ، الإعلان من حیث اختیار الموقع وجذب انتباه المستهلكین نجاح
مما یدل على رفض الفرضیة الصفریة ) 0.05(مستوى المعنویة یساوي صفر وهو اقل من 

)H0 ( وقبول الفرضیة البدیلة)H1 ( وهذا یعني إن اغلب المستهلكین)مواقفهم ایجابیة ) الطلبة
ر في الإعلانات التجاریة  وتستخدم في جذب المستهلكین نحو نحو ضرورة ظهور الصو 

  .الإعلانات عن السلع والخدمات
  :النتائج والتوصیات لنتائج

خلص الباحث اعتماداً على التحلیل الإحصائي  للبیانات الأولیة ونتائج  اختبار       
  :فرضیات الدراسة إلى مجموعة من النتائج أهمها

یحرصون على قراءة مضمون الإعلانات أو الاستماع ) الطلبة(إن اغلب المستهلكین  .1
لها أو مشاهدتها بدقة مما یدل على نجاح الإعلانات التجاریة في الإثارة اهتمام الطلبة 

للسلع  المستهلكین إضافة إلى القوة والتركیز في طرح موضوع الإعلان التجاري
  .والخدمات

ایجابي نحو الإعلان كمصدر مفید لدیهم موقف ) الطلبة(إن اغلب المستهلكین  .2
  . للمعلومات عن السلعة أو الخدمة 
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لدیهم مواقف سلبیة نحو مصدقیه معلومة الإعلان )  الطلبة(إن اغلب المستهلكین  .3
  .المقدمة من قبل شخصیات مشهورة 

یحبون الاطلاع على إعلانات اللوحات الطرقیة أكثر من ) الطلبة(إن اغلب المستهلكین  .4
ع الأخرى وما ما یزید من الموقف الایجابي نحو هذه الوسیلة عن باقي باقي الأنوا

  .الوسائل الأخرى 
مواقفهم ایجابیة نحو ضرورة ظهور الصور في ) الطلبة(إن اغلب المستهلكین  .5

الإعلانات التجاریة  وتستخدم في جذب المستهلكین نحو الإعلانات عن السلع 
  والخدمات

  :التوصیات
استخلص الباحث عدداً ، الدراسة السابقة التي توصلت إلیها الدراسة في ضوء نتائج      

ودخول ، من التوصیات یرى إن الأخذ بها یسهم في خلق المواقف الایجابیة لدى المستهلك
مستهلكین جدد من خلال تغیر الموقف السلبي للمستهلك إلى الموقف الایجابي  واهم هذه 

  :التوصیات هي
، الرئیسیة المساعدة في نجاح الإعلانات والمتمثلة في خلق الرغبة التركیز على العوامل. 1

ثارة الاهتمام، وجذب الانتباه، والموثوقیة   .الخ...والتثبت بالذاكرة ، وإ
الابتعاد عن التكرار المبالغ فیه عن طریق تحدید المعدل المناسب لمرات عرض الإعلان . 2

  .بما یلاقي قبولا لدى المشاهدین 
بمؤسسات الإعلان والإشهار التجاري وتأهیلها للقیام بدورها في تمكین المسوقین  الاهتمام. 3

من استخدام وسائل الإعلان المختلفة المقروءة والمسموعة والمرئیة في الإعلان وبأسعار 
  .مناسبة تشجعهم على استخدام الإعلان على نطاق واسع 

حو مصداقیة المعلومات المقدمة في العمل على تغیر المواقف السلبیة لدى المستهلكین ن. 4
الإعلانات من خلال تبني المنشات الإنتاجیة أو الخدمیة للمفاهیم التسویقیة الحدیثة وتبني 

وتقدیم السلع والخدمات التي تواكب توقعات المستهلكین من حیث ، المفهوم الاجتماعي
  .تحقیق الرغبات والأذواق على أساس الجودة والسعر المناسبین
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والمتعلقة بدراسة ، هتمام بالبحوث التسویقیة من قبل المنظمات والوكالات الإعلانیةالا. 5
سلوك المستهلكین والتغیرات إلى تطرأ على أذواقهم وسلوكهم الشرائي بما یدعم تصمیم 
الرسالة الإعلانیة المناسبة مع مراعاة تصمیم الإعلانات المحلیة المرئیة والتي تتماشى مع 

  .الید وسلوكیات المستهلك اللیبي تقثقافة وعادات و 
  :المراجع

السلوك التنظیمي في منظمات  الاعمال، الطبعة " م، 2000: محمود سلیمان العمیان .1
  . الأردن، الأولى، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان
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: الطبعة الثانیة، التسویق مفاهیم معاصرة 2003: شفیق الحداد ، نظام موسى سویدان. 3
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