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 ممخّص  
 

ان مجالات واسعة تعدد الأنشطة الصناعية والخدمية، فتح أمام البمدر الذي حققتو المنشآت التجارية و التطو إن التقدم و 
 الخدمات.مو، مما أدى إلى التنوع الكبير والواضح في السمع و لمن

وسائل الإعلام الأكثر مستيمكيا، و باعتبار أن عن طريقة تربط بين منتج السمعة و ىذا جعل من الضروري البحث 
و ميزة جعمتو الأكثر ترويجا الإعلان كحيز يشغل مساحة بوسائل الإعلام وخاصة التمفزيون، مما أدى لإعطائانتشارا، و 

 بين مختمف الوسائل.
أىداف البحث تم تصميم لتحقيق في السموك الاستيلاكي لمشباب، و  يتناول البحث الحالي دور الإعلانات التمفزيونية

 ( مفردة . 50بمغ حجم العينة ) عينة من طلاب قسم عمم الاجتماع و تطبيقيا عمى استبانة، و 
المتغيرات التي طرحتيا، أنو توجد علاقة ذات دلالة احصائية بين مشاىدة الإعلانات  أظيرت نتائج الدراسة وفق

(،  0.001عند مستوى الدلالة )  خاصة عند فئة الإناثوفق متغير الجنس، و التمفزيونية و تنامي السموك الاستيلاكي 
تغير الفئة العمرية عند مستوى مة بين تنامي السموك الاستيلاكي و اوضحت بأنو لا توجد فروق ذات دلالة احصائيو 

 متغير عدد أفراد الأسرة،ة بين تنامي السموك الاستيلاكي و ، و أنو لا توجد علاقة ذات دلالة احصائي(0.001الدلالة ) 
 ( لتحميل البيانات احصائيا .  ANOVAتم استخدام اختبار ) و 
 

 .باب ، سموك المستيمك ، الشالتمفزيون الإعلان ، الكممات المفتاحية : 
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  ABSTRACT    

 

The progress and development of commercial enterprises and the multiplicity of 

industrial and service activities, opened up broad areas of growth for countries, leading to a 

large and clear diversity in goods and services. This has made it necessary to find a way to 

link the product to the consumer, And as the most widespread media, As  Advertising  

occupies space of media, especially television. This gave it a feature of promotion among  

the different means . 

The current research deals with the role of television advertisting in the consumer behavior 

of young people, To achieve the research objectives, aquestionnaire was designed. 

the results of the study were presented according to the variables presented, that there is a 

statistically significant relationship between watching television ADS and growing 

consumer behavior according to gender variable, especially for females at the level of 

significance( 0,001) 

There were no statistically significant differences between the growth of consumer 

behavior and the variable" age group" at the level of significance(0,001), The Anova test  

was used to analyze the data statistically. 
 

Keywords: Advertising, TV, consumers behavior, young .  
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 مقدمة:
اجتماعي بطبعو  الإعلام ظاىرة اجتماعية، قديمة قدم المجتمع الانساني، و ظيرت بظيور ىذا المجتمع نفسو، فالإنسان

و لا يمكنو العيش دون الاتصال و الاختلاط بالآخرين الذين يعيش بينيم، و للإعلام مجالات واسعة تعمل كل منيا 
عمى الاىتمام بجانب معين من جوانب المجتمع المتعددة، السياسية و الاجتماعية و الاقتصادية و الاعلانية، و ىنا 

 ضمن وسائل الإعلام. ا" ميم ا"نجد أن الاعلان يحتل جزء
من منابع المعرفة التي يتمقاىا الفرد خلال مسيرة حياتو، و أحد مصادر المعمومات  "رئيسيا  حيث يعتبر الإعلام منبعا"

ىو بوسائمو المتعددة أحد المؤثرات الموجية لمسموك، و  التي تكَون  الإدراك و بالتالي تسيم في تشكيل سموكيات الفرد، و
فمنيا ييدف إلى نشر الحقائق و الأخبار بين الجميور بقصد الثقافة و رفع مستوى الوعي، و  ، فةمختم ا"يؤدي ميام

ألا وىو الإعلان الذي يبرز كأحد الوسائل التي تيدف إلى ترويج المنتجات  ا"ترويجي ا"اقتصادي ا"منيا يتجو ليؤدي دور 
 تمويل وسائل الإعلام.مصادر  مادية و لذلك يعد أحدأو الخدمات بقصد تحقيق المكاسب ال

جتماعي للإعلان، الذي يعمل بالاعتماد عمى و من ىنا جاءت ىذه الدراسة لتمقي الضوء عمى الجانب الاقتصادي و الا
ميزاتو الفنية عمى تشويق المستيمك و إغرائو لتفضيل سمعة معينة، معتمدا عمى أصول عممية لكي يؤدي الدور 

 السمعة و اقتنائيا .  المطموب و ىو إقناع المستيمك بشراء
 مشكمة البحث : 

علان صناعة اقتصادية، اجتماعية، نفسية، ليس ىدفيا فقط بيان السمعة و فائدتيا لممستيمك، و إنما ىدفيا يعتبر الإ
المستيمك و التي تدفعو لاستيلاك سمعة معينة بغض النظر عن كونيا  سي ىو البحث عن الطرق المؤثرة فيالأسا

وض أمامو في السوق، حيث أن الغاية النيائية من النشاط الانتاجي في كل مجتمع ىي الاستيلاك، الأفضل بين العر 
و يتم زيادة الاستيلاك من خلال ما تمارسو وسائل الاعلان المختمفة بيذا التقدم الفني اليائل المتاح و المستخدم في 

ية، فالأفراد يمتازون اجتماعيا و يتعين مركزىم امتلاك الاستيلاك قيمة اجتماعو أساليب عرض المنتج بطرق مختمفة، 
 الاجتماعي بقدر استيلاكيم.

و لعل أكثر فئة تتأثر بالإعلانات ىي فئة الشباب، حيث تعد ىذه المرحمة من أخطر المراحل التي يمر بيا الفرد و 
بذلك أبناء  "المنتجات متبعايؤثر و يتأثر من خلاليا بكافة المنبيات التي يتعرض ليا، لأنو يقف أمام التقميد لبعض 

 جيمو، و قد يكون ذلك بسبب غياب الوعي و ضعف ثقافة الاستيلاك لدى الشباب.
 ومن خلال ىذه الدراسة سنحاول الاجابة عمى التساؤل التالي:

 ى الشباب ؟ التمفزيونية في سموك المستيمك لدعلانات الإ ما أثر
 

 :و أهدافه أهمية البحث
 أهمية البحث:     

رجع أىمية ىذه الدراسة إلى الدور الذي تمعبو الاعلانات التمفزيونية في التأثير المباشر و السريع عمى المستيمك، ت
 باعتبار أن التمفاز يغطي السوق كميا، أي أن فرص مشاىدتو متاحة تقريبا لكل المستيمكين المحتممين لمسمعة.

لمشكمة تكمن في الانقياد وراء ىي فئة الشباب، لأن األاو  شريحة ىامة و واسعة في المجتمع بالإضافة إلى تناولو
 المجتمع و صانعوأىمية البحث باعتبار أن الشباب ىم عماد  نعلان من قبل الشباب و التقميد، و ىنا تكمالإ

 علان عنيا.ي عمى شراء سمعة ما تحت تأثير الإالمستقبل، وبذلك نستطيع التعرف عمى مدى إقبال الشباب الجامع
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 ف البحث:أهدا
 الجنس؟مفزيونية في السموك الاستيلاكي وبين متغير الكشف عن العلاقة بين دور الإعلانات الت -1
 ؟لانات التمفزيونية و متغير العمرمعرفة العلاقة بين دور الاع -2
 معرفة العلاقة بن دور الإعلانات التمفزيونية و متغير عدد أفراد الأسرة ؟ -3

 تساؤلات البحث:
 ؟الشاب  ر الاعلانات التمفزيونية في سموك المستيمكما دو  -1
 ؟علاقة متغير الجنس ) ذكور، إناث( بقدرة الإعلان  التأثير في سموك المستيمك الشابما ىي  -2
سنة فأكثر ( بقدرة الإعلان  24سنة ،  23إلى  21سنة ، من  20إلى  18ما ىي علاقة متغير الفئة العمرية )  -3

 ؟مستيمك الشابالتأثير في سموك ال
فأكثر( بقدرة الإعلان التأثير في سموك المستيمك  7، 6-4،  3-1ما ىي علاقة متغير عدد أفراد الأسرة )  -4

 الشاب؟
 فرضيات البحث: 

 حصائية في تنامي السموك الاستيلاكي لمشباب حسب متغير الجنس؟ذات دلالة إ لا توجد علاقة  -1
 ؟موك الاستيلاكي حسب متغير الفئة العمريةة في تنامي السحصائيإذات دلالة  لا توجد علاقة  -2
 حصائية في تنامي السموك الاستيلاكي حسب متغير عدد أفراد الأسرة؟ذات دلالة إ لا توجد علاقة  -3
 

 :البحث منهجية
سوف نعتمد في ىذه الدراسة عمى المنيج الوصفي التحميمي لمتعرف عمى رأي طلاب جامعة تشرين، قسم عمم 

ع، نحو الإعلانات التمفزيونية و مدى تأثيرىا في السموك الاستيلاكي لدييم، و لتحقيق أغراض البحث سوف الاجتما
 نستخدم الاستبانة وسيمة لجمع البيانات.

 أدوات البحث:
تم توزيع البحث إلى قسمين، تضمن القسم الأول مراجعة المراجع العممية ذات الصمة بموضوع البحث، و تضمن القسم 

علانات التمفزيونية في من المؤشرات المرتبطة بدور الإجمع البيانات من خلال تصميم استبانة تضمنت مجموعة  الثاني
تنامي السموك الاستيلاكي لدى الشباب، و تم سحب العينة بشكل عشوائي من طلاب قسم عمم الاجتماع في جامعة 

ن مدى الاحصائية لمتأكد مو  الموثوقية العممية  تشرين، و تمت الإجابة عمى الأسئمة، و خضعت الاستبانة لاختبار
من ثم تحميميا اجتماعيا من قبل و  (spss) تم تحميل النتائج احصائيا حسب برنامج صلاحيتيا لمبحث المطروح، و 

 الباحث.
 مجتمع البحث و عينته:
 تتمثل حدود البحث فيما يمي:

 .وم الإنسانية بجامعة تشرين ) اللاذقية ( قسم عمم الاجتماع في كمية الآداب و العمالحدود المكانية : -
 .عمم الاجتماع قسم الحدود البشرية : طلاب  -
 1/5/2018 – 4/2018/ 1الحدود الزمانية: زمن إجراء البحث في الفترة الواقعة بين  -
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 مصطمحات البحث: 
سمعة أو  ساعدة في بيع ىو الوسيمة المدفوعة لخمق حالة من الرضا النفسي في الجماىير لعرض بيع أو المالإعلان :

خدمة مبينة أو كسب موافقة الجميور عمى قبول فكرة أو توجييو وجية بذاتيا. أو عممية اتصال تيدف إلى التأثير من 
بائع إلى مشتر عمى أساس غير شخصي، حيث يفصح المعمن عن شخصيتو و يتم الاتصال من خلال وسائل 

 (15،ص 1987الاتصال عامة ) المشوط، 
باحث أن الإعلان من أىم وسائل الترويج لمسمع، و الذي ييدف لمبيع الشخصي و تنشيط المبيعات، و تحفيز و يرى ال

 الرغبة لدى المستيمك من خلال لفت انتباىو لمسمعة، و اقناعو بيا.
رة و المجتمع : ىو من أىم عوامل توحيد الأفكارو العادات و التقاليد و القيم و أنماط السموك بين أفراد الأسالتمفزيون 

معآ، لأنيم يخضعون لنفس المؤثرات الصوتية و الصورية، فيو يساعد عمى تحقيق وحدة الفكر و المعايير و الثقافة و 
 ( .56، ص 1984الأذواق الجمالية و ىو بذلك أداة من أدوات التثقيف الجماىيري ) عيسوي، 

ت لما يمتاز بو من القدرة عمى دمج الصورة البصرية و و يرى الباحث أن التمفزيون ىو الوسيمة الأفضل لبث الإعلانا
المون و الحركة، مما يجعل قوة تأثيره أعمى من أي وسيمة أخرى، بالإضافة إلى قدرتو الوصول إلى عدد كبير من 

 الجميور.
ىو تصرفات الأفراد الذين يقومون بصورة مباشرة بالحصول و استعمال السمع و الخدمات سموك المستهمك : 

 قتصادية، بما في ذلك القرارات التي تسبق و تحدد ىذه التصرفات.الا
 كذلك يعرف سموك المستيمك عمى أنو" الطريقة التي يتصرف فييا الناس في عممية التبادل"

 (.168،ص 1993)العبدلي، سمير، 
ي أغمب وقتنا في يرى الباحث أن ىذا السموك جزء لا يتجزأ من السموك البشري العام، و ذلك لأننا كأفراد نقض 

الاستيلاك و استخدام السمع و الخدمات بمختمف أنواعيا، متأثرين بالاعتبارات الثقافية و البيئية و النفسية و الاجتماعية 
 من عادات و تقاليد تعمل متفاعمة لتشكل ثقافتنا الاستيلاكية المتعارف عمييا في مجتمعنا.

نماء المجتمع وصناعة مستقبمو ، كما انيم يشكمون التحدي الكبير  ىو الكتمة الحرجة التي تحمل أىم فرص الشباب:
دماجيم في مسارات الحياة الاجتماعية والوطنية والإنتاجية النشطة والمشاركة .) حجازي  ،في عممية تأطيرىم وا 

 ( .  203، ص 2006 ،مصطفى
ي تضم المرحمة الجامعية لمشاب، و سنة، و ى 25-18أعمارىم بين ضمن من تتراوح تيرى الباحث أن مرحمة الشباب ت

 من خصائصيا سرعة التأثر بالمتغيرات الموجودة بالبيئة المحيطة بالشاب، وىي مرحمة تتبمور خلاليا شخصية 
 

 الدراسات السابقة: 
 :  الدراسة الأولى

 . 2003سطين , مدى تأثير الإعلانات عمى السموك الشرائي لمطفل الفمسطيني ( , جامعة فم( بعنوان )حسين سعد)
ورصد مدى اىتماميم في متابعة استيدفت الدراسة معرفة مدى تأثير الإعلانات عمى السموك الشرائي لمطفل الفمسطيني 

معرفة ىل قرار الشراء مرتبط إضافة إلى نوعية تمك الإعلانات ومدى تصديقيم ليا ، و  استفادتيم منيا ،الإعلانات و 
 ، مفردة 150قد بمغ حجم العينة و  لنسبة لممنيج المستخدم تم استخدام المنيج المسحي ،بمتابعة الإعلانات أم لا ؟ أما با

 سنة . 18إلى أقل من  12و تراوحت أعمارىم من 
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 وقد توصمت الدراسة إلى العديد من النتائج ومنيا :
، ثم عمى مشاىدة _ تعتمد عينة الدراسة في شراء السمع و الخدمات في المقام الأول عمى مدى حاجتيم لمسمعة 1

 الإعلان، و استشارة الأىل ، ثم شيرة الماركة ، ثم استشارة الزملاء .
_ جاءت أسباب الإعجاب في الإعلانات استخداميا للأغاني ، يمييا استخدام الموسيقى ، ثم استخدام المؤثرات 2

 الصوتية.
 ومن بعض التوصيات :

لمغاية بما لا يمكن متابعتيا و العمل عمى توزيع تقديميا بصورة علانية مطولة _ عدم تقديم الإعلانات في فقرات إ1
 متوازنة ضمن فقرات قصيرة .

يجابيا لإنماء سموكية إيجابية نظرا لأىميتيا في تعميم الطفل الحفاظ عمى _ محاولة استغلال الإعلان استغلالا إ2
 صحتو و حياتو .
 :  الدراسة الثانية 

عنوان ) أثر الإعلان التمفزيوني عمى السموك الشرائي لممستهمكين الميبيين ( , دراسة )عزالدين عمي بوسنيه ( ب
 . 2006جامعة ساريوس , ليبيا , 

علانات ىدف ىذا البحث إلى تحديد أثر الإ كانت ىذه الدراسة عبارة عن بحث ميداني لعينة من سكان مدينة بنغازي ،
علانات مك الإسموك الشرائي لممستيمكين الميبيين ، وتقييم دور تالتمفزيونية الصادرة في قنوات بث غير محمية عمى ال

علانات وفقآ دى تأثر المستيمك الميبي بتمك الإكمصدر معمومات مفيد عن السمع ، وسعى ىذا البحث لموقوف عمى م
ادر من لخصائصو الشخصية . و تنبع أىميتو بأنو يعتبر البحث الأول الذي يتناول موضوع الإعلان التمفزيوني الص

قنوات بث غير محمية و أثره عمى السموك الشرائي لممستيمك في ليبيا و إسيام البحث بما وصل إليو من نتائج في 
مفردة ( وتم  348وضع نواة لقاعدة معموماتية عن الأثر الإعلاني عمى سموك المستيمك ، أما حجم العينة فقد بمغ ) 

 مفردة ( 500رفعيا إلى ) 
 إلى عدة نتائج كان من أىميا :وقد توصمت الدراسة 

 %( 7558يفضل المستيمكون الميبيون في مدينة بنغازي الإعلانات التمفزيونية عن غيرىا بنسبة ) -1
يعد الإعلان التمفزيوني الصادر في قنوات بث غير محمية مصدر معمومات مفيد عن السمع لدى المستيمكين  -2

 . الميبيين و خاصة في الإخبار عن سمع جديدة 
 الدراسة الثالثة : 

نترنت عمى مراحل اتخاذ سرار الشراء عند الشباب الجامعي دراسة ) نضال عبد الله تايه ( بعنوان ) تأثير إعلانات الإ 
  2007الفمسطيني في سطا" غزة ( , 

الجامعي ىدفت ىذه الدراسة إلى التعرف عمى تأثير إعلانات الانترنت عمى مراحل اتخاذ قرار الشراء عند الشباب 
الفمسطيني ، و البحث في تأثير الانترنت كقناة اعلانية تجارية عمى عممية اتخاذ قرار الشراء بالنسبة لمشباب الجامعي ، 
و التعرف عمى معدلات استخدام الشباب الجامعي للإنترنت و الأنشطة التي يمارسونيا و المنتجات التي يتابعون 

 382طبقية ، و تتألف من من طلاب جامعات قطاع غزة وكانت العينة عشوائية أما مجتمع الدراسة فكان ‘ إعلاناتيا 
 و خمصت الدراسة إلى مجموعة من النتائج كان أىميا :مفردة ، 
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أن اعلانات الانترنت تؤثر بشكل كبير عمى معظم مراحل اتخاذ قرار الشراء بالنسبة لممستخدم ، إلا أنو بالرغم من  -1
 و نادر من مستخدمي الانترنت يقوم بالشراء عبر الشبكة ذلك فإن عدد قميل جدآ أ

 يؤثر تعرض الشباب الجامعي للإعلانات عبر الانترنت ايجابا عمى مراحل قرار الشراء . -2
 الدراسة الرابعة : 

ن دراسة  ) آمنة عمي أحمد الرباعي ( بعنوان ) الإعلان التمفزيوني و السموك الاستهلاكي ( دراسة مسحية لعينة م
 . 2008المراهقين في مدينة إربد , 

ىدفت ىذه الدراسة إلى التعرف عمى العلاقة بين تعرض المراىقين للإعلانات التمفزيونية و السموك الاستيلاكي و 
 العلاقة بين الأشكال الإعلانية و السموك الاستيلاكي .

السموك الاستيلاكي لدى المراىقين في إربد ،  معرفة العلاقة بين الإعلان التمفزيوني و وتتمثل أىمية ىذه الدراسة في
ذه الاعلانات عمى ومدى تمبية ىذه الإعلانات لاحتياجات و رغبات المراىقين ، بالإضافة إلى بيان التفاوت في أثر ى

 . المراىقين سمبيا" و ايجابيا"
ة إربد الأولى من الصفين الأول حيث طبقت الدراسة عمى جميع طلاب و طالبات المدارس الثانوية التابعة لمديرية تربي

عينة الطبقية سنة ( أي من ىم في سن المراىقة ، وتم اعتماد ال18_ 16الثانوي و التوجييي الذي تقع أعمارىم بين )
 % من المجتمع الأصمي 42مفردة أي بنسبة  400ين بعدل العشوائية من الجنس

 و قد توصمت الدراسة إلى نتائج عديدة نذكر منيا :
 علانية و السموك الاستيلاكي لدى المراىقين وجود علاقة بين الأشكال الإ عدم -1
 علانات التمفزيونية و السموك الاستيلاكي لدى المراىقين توجد علاقة بين فترات مشاىدة الإ -2

 ومن التوصيات :
يمية و تطويرىا بحيث تزيد من تمثزيادة الاىتمام بالأشكال الإعلانية التي جذبت المراىقين كالإعلانات الغنائية و ال -1
 قناع المراىق و تحثو عمى شراء السمع أو الخدمات المعمن عنيا بشكل كبيرإ
ضرورة اىتمام المعمنين بمضامين الرسائل الإعلانية حتى تتم مناقشة موضوعاتيا بين أفراد الأسرة و أبنائيا و  -2

 بالتالي لتؤثر في سموكيم الاستيلاكي 
 :يمكن الخروج بالاستنتاجات التاليةقة من الدراسات الساب

ىذه الدراسة أثر الإعلان عمى السموك الاستيلاكي لفئة الشباب السوري باعتبار ىذه الفئة من أكثر الفئات تأثرا  تتناول 
بكل ما تتمقاه من مختمف وسائل الإعلام، وذلك من خلال ما تبثو من مؤثرات مختمفة تساعد في اقناع المبحوث لمتوجو 

شراء سمعة معينة ،ومن خلال الاطلاع عمى الدراسات التي تناولت ىذا الموضوع نجد أنيا ركزت عمى الإعلان ل
كتصميم من حيث المؤثرات الضوئية والسمعية بالإضافة إلى تكرر الإعلان ومدى أثره في جذب انتباه المستيمك، 

ات الخاصة بيذه المرحمة والقيام بالاندفاع لشراء سمعة بالإضافة لدراسة ركزت عمى مرحمة الطفولة المتأخرة وعلاقة السم
ركزت عمى الاختلاف بتأثير الإعلان بين الذكور والإناث و عينة ،أما ىذه الدراسة فتنطمق من متغيرات أساسية و م

أم التقميد إجراء مقارنة بين الجنسين من حيث الرغبة والاندفاع وسبب ذلك الاندفاع لاقتناء سمعة معينة من ناحية السعر 
لمسمعة بالإضافة إلى تحديد فئات عمرية لمرحمة الشباب وماىي الفروقات بينيم من حيث متغير مكان الإقامة، و ما 

 مدى علاقة ىذا المتغير بالإقبال المتزايد عمى السمعة أو العزوف عنيا، بعد مشاىدتيا بالتمفاز.
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 أنوا" الإعلان التمفزيوني:: أولا"
نتاج تأثيرات مختمفة ولتعبر عن أفكار إعلانية مكانيات استخداميا بلا حدود لإفزيوني يتميز بالحركة وا  بات الإعلان التم

 علان التمفزيوني ما يمي : كثيرة ، ومن أنواع الإ
لى المشاىدين مباشرة عن سمعة علان عمى ظيور شخص وىو يتكمم إالإ:يقتصر ىذا النوع من الاعلان المباشر -1

 علان عمى:فاعمية ىذا النوع من الإ، وتتوقف معينة 
 جاذبية الشخص الذي يقرأ الاعلان.* 
 .مة وسيولة الرسالة الإعلانيةملاء* 
يكون عمى شكل حديث بين اثنين أو أغنية و يرتبط بالموضوع المذاع لمسمعة أو الخدمة بطريقة مباشرة " )العبدلي، و  "

 (.65ص 
تسويق السمع الجديدة التي لم يسبق ليا وجود في السوق من قبل، أو و ىو الذي يتعمق بالإعلان التعميمي ":  -2

السمع القديمة المعروفة التي ظيرت ليا استعمالات أو استخدامات جديدة لم تكن معروفة لممستيمكين. ) المشوط، 
 (.66، ص1986

ة درامية توضح الفرق بين علانية من خلال عرض قصالمعمن ىنا إلى إبراز فكرتو الإيعمد الإعلانات الدرامية :  -3
ل وبعد استعمال السمعة، ومدى الفائدة التي تعود عميو من جراء ىذا الاستعمال ، وبجب ان يراعي ة شخص مثلا قبحال

ع ومدى تماسكو من الناحية الفنية، " أي يضا حبكة الموضو اص الذين يمثمون ادوار القصة ، وأىنا حسن اختيار الاشخ
 عمى مؤثرات الخوف من خلال إظيار المخاطر المترتبة عمى عدم استخدام السمعة" عرض الموضوع بالاعتماد 

 (87، ص 2002) الثالث الثانوي الميني،
ويعتمد ىذا النوع عمى إجراء محادثات بين اثنين أو أكثر بخصوص السمعة المعمن عنيا. كما تتم :علان الحواريالإ -4

أن يطرح أحدىم مشكمة و يسأل عن كيفية حميا ليقوم الآخر بتقديم مبادلة الآراء من خلال وجود رأي معارض. أو 
 (.78ص  ،2002الحل عن طريق استخدام السمعة. ) الثالث الثانوي الميني،

من الاساليب التمفزيونية الشائعة الاستخدام اسموب الرسوم المتحركة التي تعتمد عمى :علانات الرسوم المتحركةإ -5
 ( 101، ص 1990ىية طريفة.)العقاد ، ، اما صور حيوانات او آدميين ولكن بطريقة فكاتصوير الشخصيات المختمفة 

أي ىو أسموب من أساليب التعبير عن الأفكار الإعلانية المتباينة و من ثم يمكن استخدام الاعلان الحواري أو الدرامي 
 (202ص ، 1996في عرض ىذه الأفكار ) الصحن،

ي ييدف و يعمل عمى تقوية صناعة ما أو نوع من السمع أو الخدمات أو إحدى ىو الذو الإعلان الاعلامي:  -6
 ،1981المنشآت، و ذلك بتقديم بيانات لمجميور يؤدي نشرىا بين أفراده إلى تقوية الصمة بينيم و بين المعمن. ) راشد،

 (.47ص 
، وعمى ىذا الاساس ورة و الحركةمى عناصر الصوت والصن يعتمد علاعلان التمفزيوني الناجح لا بد أىكذا نرى ان ا

تتضح الطاقات الفنية اليائمة التي يتبعيا التمفزيون لممعمن ، والتي لا تتاح لو فرصة استخداميا في الوسائل الاعلانية 
 ة عمى التأثير في سموك المستيمك.علانية قدر لامر الذي يجعل من التمفزيون من أكثر الوسائل الإالاخرى ، ا
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 : السموك الاستهلاكي لدى الشباب نات التمفزيونية والإعلا  ": ثانيا
لان، بحيث عدراسة معمقة للإنسان الذي يتوجو إليو الإل "خاصا لا يمكن الحديث في الاعلان دون أن نولي اىتماما"

و، علان الى تنشيطو خدمة لأغراضلمسموك الاستيلاكي الذي يطمح الإ سس النفسية والاجتماعيةتتناول ىذه الدراسة الأ
 فما ىو ىذا السموك؟

 وردت تعريفات كثيرة لمسموك الاستيلاكي نذكر منيا: 
 يعرف ايست السموك الاستيلاكي بانو :حصول الافراد والاسر عمى بضائع ، او خدمات واستخداميم ليا.

 ( .  103، ص  1997)الغدير ، 
ة تعرضو الى منبو داخمي او نتيج ويعرف حمد الغدير سموك المستيمك بقولو : التصرفات التي تنتج عن شخص ما

  ( 176-175، ص 1998، باع رغباتو وسد حاجاتو .)العبدلي، حيال ما ىو معروض عميو وذلك من اجل اشخارجي
ما يقدم شخص ما عمى شراء بعض السمع لمجرد رؤيتو  "ذ كثيراتحكم بالسموك الاستيلاكي لمفرد، إوىناك عوامل كثيرة ت
خر بحصر لسوق مثلا ،أو عمى العكس من ذلك ، يقوم شخص آق لشرائيا اثناء توجيو الى اليا دون تخطيط مسب
قرر ما يختاره لمشراء. وىنا نجد أنفسنا أمام السؤال قبل ان ي رن بين السمع المختمفة ويأخذ وقتآالبدائل المتاحة ويقا

 تي ترتبط بالنشاط الاعلاني؟ىم العوامل او المؤثرات التي تؤثر في سموك المستيمك والالتالي: ماىي أ
. الداخمية وتتضمن العوامل النفسيةاجمع الباحثون في ىذا المجال عمى ان ثمة نوعين من المؤثرات : الاولى، المؤثرات 

والثاني، المؤثرات الخارجية وتتعمق بالشكل الخارجي لمسمعة وبظروف البيئة ، وسوف نعمد الى تفصيل بسيط ليذه 
 العوامل.

 : العوامل المؤثرة في السموك الاستهلاكي:" ثالثا
 العوامل الداخمية :

 وتشمل الدوافع ، التعميم، الشخصية والادراك:  
تعد من المجالات الاساسية لمعرفة سموك المستيمك بيدف التعرف عمى أسباب اختلاف الأفراد فيما   الدوافع: -1 

،  نتاج سموك معينالفرد توجو وتنسق تصرفاتو وتؤدي إلى إلدى بينيم وسموكيم وتصرفاتيم. والدوافع ىي عوامل داخمية 
ن دراسة وصل المستيمك إلى قرار الشراء، لذلك نجد أن يقوموا بدراسة الدوافع التي تومن ثم يجب عمى رجال التسويق أ

 دوافع الشراء تساعد في تخطيط وتصميم النشاط الإعلاني.
حيث أن لكل مستيمك حاجات متعددة و متنوعة ، و يشكل إحداىا الدافع الذي يحث الفرد و يدفعو لاتخاذ فعل معين 

أو الحرمان من شيء لدى  في سبيل إشباع تمك الحاجات و الرغبات ، و تنشأ الحاجة نتيجة الشعور بالنقص
 وافع ( . ، مما يؤدي إلى التأثير في القوى الداخمية لمفرد )الدالمستيمك

صياغة الرسالة الإعلانية القادرة عمى إثارة و استمالة  دوافع  فع المستيمك تساعد رجل الإعلان فيإن معرفة دوا
المستيمك المستيدف ، ذلك أن دراسة دوافع الشراء و حاجات المستيمكين تساعد في تخطيط و تصميم النشاط 

كز عمى رموز معينة تشير إلى ربط استخدام السمعة أو الخدمة بدوافع الإعلاني و التركيز في الرسائل الإعلانية التي تر 
 رد لتنعكس عمى سموكو الاستيلاكي.معينة لدى المستيمك و بالتالي يركز الإعلان عمى الحاجات المختمفة لمف

ات معينة ، أو مقى وينظم ويفسر مؤثر : يمثل العممية التي تتشكل فييا الانطباعات الذىنية لمفرد عندما يتالإدراك  -2
 علان ييتم بدراسة عممية الادراك.طالما أن الإدراك يؤدي إلى التفكير، والتفكير يؤدي إلى إحداث التصرف، فرجل الإ
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دراك المستيمك للإعلان " ، أبيض وأسود، من حيث التصميم، ويؤثر في إفالإعلان في المجالات قد يكون ممونا
 والرسالة الاعلانية.
تكرار وابتكار افكار ن الرسالة واستقبال المستيمك ليا قد تم بالطريقة المرغوبة، وعن طريق المن من أيجب ان يتأكد المع

 علان يسيم في احتمال تحويل التفكير لإجراء سريع لمقيام بالعممية الشرائية.جديدة في الإ
ة و مكان استخداميا في المؤثر إن للإعلان دورا ىاما في العممية الإدراكية من حيث إبراز الخصائص المختمفة لمسمع

الذي يتعرض لو المستيمك بالإضافة إلى أنو كمما زاد حجم المؤثر و قوتو الذي يتعرض لو المستيمك كمما زاد استعداد 
المستيمك لإدراكو بين العديد من المؤثرات المحيطة وبالتالي يزيد من احتمالات انعكاس التفكير إلى تصرف سريع 

 الشراء .
لة الحصول عمى المعمومات والخبرات نتيجة التعرض لمواقف مشابية ويرتبط التعميم مع يتعمق التعميم بمسأ:  مالتعمي-3

الولاء للاسم التجاري ارتباطا كبيرا مع بعضيما بعضا ، ومن ثم يمعب الاعلان الدور الاكبر في مسالة دعم ولاء 
تعماليا، وتتحدد درجة فعالية النشاط الاعلاني في تدعيم المستيمك لسمعة معينة وحثو عمى الاستمرار في شرائيا واس

ولائو وتوفير المعمومات الميمة لو عمى عدد من العوامل منيا تكرار الرسالة الاعلانية خلال فترة معينة من الزمن بدلا 
وامل من تركيز ذلك لفترة قصيرة ، حتى نحصل عمى تذكر المستيمك لمسمعة وبصفة خاصة بعد تقديميا، ومن الع

ى نجاح عممية التعميم من خلال الاعلانيي توفير الأجواء المناسبة لعممية التعمم من خلال الرسالة الاخرى التي تؤدي ال
الإعلانية، فكثير من الإعلانات تيتم في موضوع طريقة تشغيل و استخدام السمعة حتى تساعد في الحصول عمى 

 (.176، ص 1993مية تعممو.) العبدلي، المزيد من المعمومات حول المؤثر و تسيل من عم
ومن ىنا فيناك علاقة بين التعمم و الإعلان من خلال الاسم التجاري لمسمعة ، و يمعب الإعلان الدور الأكبر في 
توطيد ىذه العلاقة و تدعيم ولاء المستيمك لمسمعة من خلال توفير المعمومات المطموبة و تكرار بث الرسائل الإعلانية 

 في تذكر المستيمك لمسمعة و حثو عمى مداومة شرائيا . للاستمرار
فراد، أي لشخصية تعكس الاختلاف في سموك الأن اام بدراسة شخصية المستيمك ميمة لأ: إن الاىتمالشخصية -4
لطبيعة وخواص شخصية كل منيم، ومن خصائص شخصية الافراد  "فراد الى المؤثرات تبعاختمف درجة استجابة الأت

المسؤولية، الاندفاع، الانانية، حب السيطرة، والى غير ذلك. ولتفيم ىذه الخصائص فائدة كبيرة في فيم المغامرة، 
الذين يممكون وتجديد ملامح المستيمكين: فشراء الملابس والسيارات يعتمد الى حد كبير عمى ان بعض المستيمكين 

علان الاستفادة من ىذه الخصائص ك عمى رجال الإنتجات الجديدة، لذلكثر استعدادا لشراء المشخصية المغامرة ىم أ
 ( .  55، ص  2001عند تخطيط الحملات الإعلانية.) بميمو، 

ذا دراية كاممة بحاجاتيم ورغباتيم إ ن يكون عمىتيمكين ، وأن عمى المعمن ان يراعي الشروط النفسية لممسوىكذا نرى أ
 أراد إنفاق منتجاتو وبضائعو.

 :العوامل الخارجية
ي عوامل ليا تأثير عام مثل الثقافة والطبقات الاجتماعية، وتطور المجتمعات وعوامل ليا تأثير مباشر لتفاعل الافراد ى

 الرأي. المستمر مع الجماعات المكونة لتمك العوامل مثل الاسرة والجماعات المرجعية وقادة 
 الثقافة:  -1

التسويقية بشكل جمي وبارز مثل تطوير المنتجات بما يتماشى  علاني  وفي الجوانبيؤثر عامل الثقافة في النشاط الإ
مع رغبة الافراد في رفع مستوى رفاىيتيم ، مما يدفع الشركات الانتاجية لمبحث عن المبتكرات الجديدة، والاعلان عنيا 
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باستخدام السمعة فراد وربطيا جتماعية ومحاولتو تأصيميا لدى الأعلان بالقيم الاومن المفيد ان نذكر مدى تأثير الإ
 علان مع القيم السائدة في المجتمع.وضرورة توافق الإ

 الطبقة الاجتماعية: -2
يزيد فيم الطبقة الاجتماعية المخصوصة بالإعلان من قبل المعمن من فعالية الرسالة الاعلانية ويجب ان يختف 

 محتواىا بحسب الطبقة الموجية ليا ، وعما تبحث كل منيا .
 ى عكس الطبقات المتوسطة والفقيرة، ة تيتم بصفات السمعة اكثر من اىتماميا بسعرىا، وعمفالطبقات الغني

 الأسرة: -3
ية، وليذا يجب عمى نماط الشراء لا يمكن تجاىمو، ويمكن عده وحدة شرائية واستيلاكليا تأثير في القيم والاتجاىات وأ

ية استخدام الوحدات قة بكيفية اتخاذ قرار الشراء وكيفسر ، خاصة المتعمرجال التسويق أن يقوموا بالتمييز بين الأ
. "و تأتي سرة وانماطيا الشرائيةلأثرت التطورات الاقتصادية والاجتماعية في الفترة الاخيرة عمى تكوين االمشتراة ، وأ

شترك لأعضاء أىمية الأسرة كنتيجة للاتصالات المستمرة بين أفراد الأسرة و نتيجة القيم و الاتجاىات و السموك الم
 ( . 192، ص 1996الأسرة " ) الغدير، 

 :الجماعات المرجعية -4
يفيم من الجماعات المرجعية التي ينتمي ليا الفرد والتي تتكون من الجماعات الاجتماعية والمينية، وتمد الافراد 

ن ىذه الجماعات، أما ، جماعة واحدة مبخصائص الشخصية، وتؤثر في آرائيم وطموحاتيم، وقد تشكل المينة الواحدة 
وز اعجابيم، المستيمكون يميمون لشراء السمعة إذا ارتبطت بشخص معين يحجميع اعضاء المينة، لذلك بعدد قميل أو 

، ويزداد اقتناعيم بوساطة الخبراء الفنيين الذين ليم مكانة معروفة في مجالات معينة يمكون يتأثرون بالمشاىيروالمست
 من معروفة المستيمكين.

 سادة الرأي:  -5
انتقال المعمومات عن طريق الفيم من مستيمك لآخر ، فبعض المستيمكين يطمق عمييم قادة الرأي ، مثال الاطباء  يتم

قادة الراي في مجال تسويق المعدات الطبية والادوية، وكمما زادت درجة تعقد السمعة والخطر المرتبط بشرائيا زاد 
  ( 102 -101، ص 1998، أثير قادة الرأي في ذلك.)العبدليات عن السمعة وزاد تاحتياج المستيمك لمزيد من المعموم

ء السمعة المعمن عنيا، لى شراك المستيمك ، وتدفعو إن ىناك عوامل كثيرة تتحكم بسمو وىكذا من كل ما تقدم نرى أ
اع رغباتو ومعرفة حاجاتو ومعرفة شبوتدفعو للإبتعاد عنيا ، وميمة المعمن أو المنتج ىما السعي لكسب ثقة المستيمك وا  

 كيفية التأثير عمييا.
نما ويشتري أي سمعة يقع نظره عمييا، إمن ناحية اخرى عندما يريد المستيمك شراء سمعة معينة لا يذىب الى السوق 

 مراحل متعددة سوف نعمد الى ذكرىا.تمر عممية قرار الشراء ب
 مراحل سرار الشراء:رابعا" : 

 دراك الحاجة ، البحث عن المعمومات، تقييم البدائل، قرار الشراء ، تقييم الشراء.بمراحل متعددة ىي: إقرار الشراء  يمر
 إدراك الحاجة: -1

تعد ىذه المرحمة الخطوة الاولى في طريق اتخاذ القرار الشرائي، فعممية الشراء تبدأ مع ادراك الحاجة ، والمشتري يشعر 
لحالات المرغوبة ، فالحاجة يمكن ان تحرك وتثار بمنبو داخمي كالحاجة الطبيعية باختلاف بين حالتو الفعمية وبعض ا



 زريقة، مغرقوني                                                                      الإعلان التمفزيوني و السموك الاستيلاكي لمشباب

982 

يشعر أحد الأفراد عمى سبيل المثال ن ار بمنبو خارجي، كأك وتثن تحر نسان)جوع، عطش، جنس(، كما يمكن أللإ
 علانات كاميرات التصوير.يدة ، ىواية التصوير عند مشاىدة إلى ممارسة ىواية جدبالحاجة إ

 :البحث عن المعمومات-2
بعد أن يتم تحديد المشكمة أو الحاجة يبدأ المستيمك في البحث عن المعمومات و التي تمثل المرحمة الثانية من عممية 

عمى ما يسمى بالبحث الداخمي عند الفرد ذاتو، أي أن كل فرد يمتمك في ذاكرتو  تعتمد ىذه المرحمة إبتداء" الشراء، و
و المنتجات البديمة التي يمكن أن تسد حاجاتو كميا أو جزئيا، و تمييا المرحمة الثانية و ىي عمى عدد من العلامات 

البحث الخارجي و التي تظير أىميتيا كمما زادت كمفة المنتج المطموب شراؤه، أو احتمال الخطأ في اتخاذ قرار 
 (. 179، ص2006الشراء.) البكري، 

 تقييم البدائل:  -3
اتو، وذلك بغية اختيار شباع حاجلمتاحة والقادرة عمى حل مشكمتو وا  م المستيمك بمقارنة البدائل افي ىذه المرحمة يقو 

شباع ممكن، ويتم تقييم البدائل المتاحة وتقييميا حسب معايير محددة، تختمف البديل الأكبر قدرة عمى تحقيق أكبر إ
 خرى.يعة واىمية السمعة نفسيا من جية أحسب طبباختلاف الخصائص الديمغرافية والنفسية لممستيمكين ، كما تختمف 

 
 النتائج و المناسشة: 

فيما حة الفرضيات التي انبثقت عنيا، و ص قشتيا، و التحقق من يتناول ىذا القسم الإجابة عمى تساؤلات البحث و منا
 يمي عرض مفصل لمنتائج:

 النتائج المتعمقة بالفرضية الأولى التي تم طرحها في البحث و هي: -1
 ىل توجد علاقة ذات دلالة احصائية بين تنامي السموك الاستيلاكي لمشباب و الجنس؟

علانات التمفزيونية و علاقتيا بتنامي السموك الاستيلاكي و متعمقة بالإو لدراسة العلاقة بين اجابات المبحوثين ال
 ارتباطيا بمتغير الجنس، تم استخدام اختبار:

Independent samplest )ن الجدول التالي:( كما يبي 
 

Group Statistics 

 N Mean الجنس
Std. 

Deviation 

Std. 
Error 
Mean 

 04684. 23419. 1.6850 25 ذكر السموك
 08487. 42433. 2.0300 25 انثى

 
( بينما بمغ متوسط 1.685من الجدول السابق نجد أن متوسط إجابات الذكور في محور السموك الاستيلاكي بمغ )

( و لبيان إذا كانت الفروق في السموك الاستيلاكي بين الذكور و الاناث ذات دلالة 0.424( )2.03ناث ) الإإجابات 
 احصائية قمنا بالاختبار المبين بالجدول التالي :
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Independent Samples Test 

 

Levene's 

Test for 

Equality of 

Variances t-test for Equality of Means 

F Sig. t df 

Sig. 

(2-

tailed) 

Mean 

Difference 

Std. Error 

Difference 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

 Equal السلوك

variances 

assumed 

11.400 .001 -3.559 48 .001 -.34500 .09693 -.53990 -.15010 

Equal 

variances 

not 

assumed 

  
-3.559 37.379 .001 -.34500 .09693 -.54134 -.14866 

( 11.4يبين الجدول السابق نتائج اختبار الفروق السموكية بين الاناث و الذكور. حيث نجد أن قيمة الاختبار تساوي )
( و بالتالي نقبل فرضية تساوي التباين، نلاحظ أن قيمة احصائية الاختبار بافتراض تساوي 0.001بدلالة احصائية ) 

( و ىي أقل من مستوى الدلالة البالغ 0.001( بدلالة احصائية )3.559لدراسة الفروق في السموك تساوي )التباينات 
ذات دلالة احصائية في السموك الاستيلاكي  ة الصفرية التي تقول بعدم وجود علاقة فرضيال( بالتالي نرفض 0.05)

ذات دلالة احصائية بين الذكور و الإناث في  و نقبل فرضية البديل التي تقبل بوجود فروقبين الذكور و الاناث 
السموك، وىنا نلاحظ ارتفاع نسبة المتابعة بين الإناث عن الذكور، و ىذا يعود لاختلاف الاىتمامات فيما بين 

حتياجاتين، لأنيم الأكثر تأثرا" الجنسين، بحيث أن أغمب الإعلانات تعمل لمتأثير بالإناث و عرض السمع المتعمقة با
لممنتجات المعروضة سواء مواد تجميل أو مواد غذائية، و استخدام الموسيقى التي تعمل عمى لفت الانتباه،  "ميلاو 

 .بع للإعلان المطروح أكثر من غيرهكذلك الاعتماد عمى الممثمين و الممثلات الأقرب لمجيل المتا
 هي:الثانية التي تم طرحها بالبحث و  النتائج المتعمقة بالفرضية -2

 حصائية بين تنامي السموك الاستيلاكي و متغير الفئة العمرية؟د علاقة ذات دلالة إىل توج
علاقتيا بتنامي السموك الاستيلاكي و ارتباطيا التمفزيونية و  بالإعلاناتمتعمقة و لدراسة العلاقة بين إجابات المبحوثين ال
 ( : ANOVA) بمتغير الفئة العمرية تم استخدام اختبار 

Descriptives 
 السموك

 
N Mean 

Std. 
Deviation 

Std. 
Error 

95% Confidence 
Interval for Mean 

Minimum Maximum 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

 3.00 1.13 2.1299 1.6826 10687. 47793. 1.9063 20 18من 
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ANOVA 
 السموك

 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

Between 
Groups 

.683 2 .341 2.491 .094 

Within 
Groups 

6.443 47 .137 
  

Total 7.125 49 
   

 
( و ىي أكبر من مستوى الدلالة و بالتالي الفروق غير  0.094( تساوي )  Sigمن الجدول السابق نلاحظ أن قيمة ) 

 الفئات العمرية،ذات دلالة احصائية بحسب  الصفرية التي تقول بعدم وجود علاقة دالة احصائيا و تقبل الفرضية 
 ( و كان الجدول كالتالي:LSDفيما بينيا استخدمنا اختبار )  و لاختبار الفروق بين الفئات العمرية

Multiple Comparisons 

Dependent Variable: 

LSD 

(I) الفئة_العمرية 

Mean 

Difference 

(I-J) 

Std. 

Error Sig. 

95% Confidence 

Interval 

Lower 

Bound 

Upper 

Bound 

 08من 

 92الى 

 سنة

 90من 

 92الى 

 سنة

.17411 .11568 .139 -.0586 .4068 

 1635. 4344.- 367. 14861. 13542.-سنة  90

 20الى 
 سنة
 21من 
 23الى 
 سنة

21 1.7321 .29391 .06414 1.5984 1.8659 1.25 2.38 

سنة  24
 فأكثر

9 2.0417 .21651 .07217 1.8752 2.2081 1.75 2.38 

Total 50 1.8575 .38133 .05393 1.7491 1.9659 1.13 3.00 
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 فأكثر

 90من 

 92الى 

 سنة

 08من 

 92الى 

 سنة

-.17411 .11568 .139 -.4068 .0586 

سنة  90

 فأكثر
-.30952-

*
 .14751 .041 -.6063 -.0128 

سنة  90

 فأكثر

 08من 

 92الى 

 سنة

.13542 .14861 .367 -.1635 .4344 

 90من 

 92الى 

 سنة

.30952
*
 .14751 .041 .0128 .6063 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

ىنا نلاحظ عدم وجود فروق ذات دلالة احصائية فيما بين الفئة العمرية الأولى و الفئة العمرية الثانية و ىذا يعود 
الاعتماد عمى ثقافة استيلاكية موحدة، و الرغبة شتراك بالاىتمامات ذاتيا، و ي الالتقارب الأعمار فيما بينيم و بالتال

بالتقميد أحيانا و محاكاة الموضة الحديثة والتي من خلاليا يرغبون باقتناء السمع المطروحة بالإعلانات، أما الفئة الثالثة 
فكري و الاندماج في ميدان العمل مما وما فوق ( كانت ىناك فروق و يعود ىذا للاقتراب من مرحمة النضج ال 24من )

 .الاعتماد عمى الإعلان في اختيارالسمعة جودة أكثر منيؤدي إلى توجيو عندما يرغب باقتناء السمع إلى التجربة و ال
 : و هيالنتائج المتعمقة بالفرضية الثالثة التي تم طرحها في البحث  -3
 ك الاستيلاكي و متغير عدد أفراد الأسرة؟توجد علاقة ذات دلالة احصائية بين تنامي السمو  لا

و لدراسة العلاقة بين إجابات المبحوثين المتعمقة بالإعلانات التمفزيونية وعلاقتيا بتنامي السموك الاستيلاكي و ارتباطيا 
 ( : ANOVA) بمتغير عدد أفراد الأسرة  تم استخدام اختبار 

Descriptives 
 السموك

 
N Mean 

Std. 
Deviation 

Std. 
Error 

95% Confidence 
Interval for Mean 

Minimum Maximum 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

1-3 25 1.8800 .45283 .09057 1.6931 2.0669 1.13 3.00 
4-6 21 1.8452 .32332 .07056 1.6981 1.9924 1.38 2.50 

 2.00 1.63 2.0315 1.5310 07864. 15729. 1.7813 4 فأكثر 7
Total 50 1.8575 .38133 .05393 1.7491 1.9659 1.13 3.00 
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ANOVA 
 السموك

   

 

Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

   Between 
Groups 

.039 2 .020 .130 .879 

   Within 
Groups 

7.086 47 .151 
  

   Total 7.125 49 
   

   
( و ىي أكبر من مستوى الدلالة و بالتالي الفروق غير دالة 0.879( تساوي ) sigق نلاحظ أن قيمة )من الجدول الساب         

 الفرضية الصفرية التي تقول بعدم وجود فروق ذات دلالة احصائية بحسب عدد أفراد الأسرة .احصائية و تقبل 
 ان الجدول كالتالي :( و ك LSDولاختبار الفروق لدى المجموعات فيما بينيا استخدمنا اختبار ) 

Multiple Comparisons 
Dependent Variable: 

LSD 

(I) عدد أفراد الاسرة 

Mean 
Difference 

(I-J) 
Std. 
Error Sig. 

95% Confidence 
Interval 

Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

1-3 4-6 .03476 .11494 .764 -.1965 .2660 
 5194. 3219.- 639. 20910. 09875. فأكثر 7

4-6 1-3 -.03476 .11494 .764 -.2660 .1965 
 4901. 3622.- 764. 21183. 06399. فأكثر 7

 3219. 5194.- 639. 20910. 09875.- 3-1 فأكثر 7
4-6 -.06399 .21183 .764 -.4901 .3622 

 
ي نلاحظ بعدم تأثير عدد أفراد نلاحظ من الجدول السابق أنو لا توجد علاقة ذات دلالة احصائية فيما بين الفئات، أ

تمفزيونية بمرحمة الشباب نتيجة ، وىذايفسر درجةتأثير الإعلانات الالأسرة عمى تنامي السموك الاستيلاكي لدى الشباب
لحساسية ىذه المرحمة التي لا تأخذ بعين الاعتبار احتياجات الأسرة الأساسية و قد تؤثر الإعلانات بالميزات التي تبثيا 

 غير ضرورية. السمع  رغبة لدى الشاب باقتناءلخمق ال
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 الاستنتاجات و التوصيات :
الإعلانات التمفزيونية من قبل الشباب و تنامي السموك  حصائية بين نسبة متابعةتوجد علاقة ذات دلالة ا -1

مع بين الصوت و (، باعتبار التمفاز كوسيمة اعلانية يج0.001الاستيلاكي و ارتباطيا بالجنس عند مستوى الدلالة ) 
الصورة، و يمتمك ميزات لا تمتمكيا وسيمة أخرى، و قد ارتفعت نسبة مشاىدة الاعلانات التمفزيونية لدى الإناث أكثر من 

الخاصة بالفتاة التي تدفعيا دائما للاىتمام بنفسيا و متابعة أحدث صيحات وىذا يعود إلى الحالة المجتمعية   الذكور.
ىذا أدى لوجود فروق بين الإناث و الذكور في كيفية تمقي التأثيرات التي يخمفيا و  ،ة بالتقميدالموضة، بالإضافة لمرغب

 .ز في تنامي السموك الاستيلاكيالتمفا
حصائية بين متابعة الإعلانات التمفزيونية من قبل الشباب و تنامي السموك الاستيلاكي لا توجد علاقة ذات دلالة إ -2

أن الفروق ظيرت فيما بين الفئات، أي و لكن أظيرت النتائج (، 0.009ة عند مستوى الدلالة )و ارتباطيا بالفئة العمري
 بين الفئة الثانية و الثالثة.

حصائية بين متابعة الإعلانات التمفزيونية من قبل الشباب و تنامي السموك الاستيلاكي لا توجد علاقة ذات دلالة إ -3
(، و لا توجد فروق فيما بين الفئات حسب الجدول  0.001عند مستوى الدلالة )و ارتباطيا بمتغير عدد أفراد الأسرة 

LSD  . 
 التوصيات:

يب الحديثة في تصميم يجب الاىتمام بطريقة تصميم الإعلان التمفزيوني ومحتواه من خلال اعتماد الأسال -1
داقية النص و توافقو مع ثقافة الاعتماد عمى مصتطورات في مجال الصوت و الصورة، و مواكبة كافة الالإعلانات و 

ىذا يساىم في زرع الثقة بالرسائل الإعلانية التي يتابعيا الفرد، بالإضافة لمتركيز عمى العلامة التجارية و ، و المستيمك
 جودة المنتج.

رص الحتمقين، و الاعتماد عمى عدم تقديم الإعلانات في فترات طويمة حتى لا تؤدي إلى إحداث الممل في نفوس الم -2
 عمى تمريرىا عبر برامج تمفزيونية ذات مشاىدة عالية من فئة الشباب.

الحرص عمى عدم المبالغة و التيويل في الرسالة الإعلانية، بحيث لا تعتمد الواقعية في طرح السمعة ، بالإضافة  -3
لإيجابية من خلال التوافق مع لاستغلال الإعلان بطريقة ايجابية لتنمية العادات السميمة لدى المشاىد، و تعزيز القيم ا

 عادات و تقاليد المجتمع و عدم طرح أفكار غير مرغوبة عمى مستوى المجتمع.
 ي المجتمع، و ذلك لموقوف عمى أثريعد ىذا البحث بمثابة عينة صغيرة لدراسات أوسع و عمى فئات أوسع ف -4

بيعة السمع و الخدمات التي تنسجم مع كل شكل إقناعا، و لفيم طفي سموك الشباب الاستيلاكي  الأساليب الإعلانية 
 من أشكال الإعلان التمفزيوني.
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