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  لدى العملاءمواقف ال تكوين على الإشهار أثر

 -موبيليس دراسة على عينة من مشتركي الهاتف النقال–

 3أ.رجم نورالدين: طالب دكتوراه علوم جامعة الجزائر 
 أ.د فريد كورتل: جامعة سطيف

 الملخص
س، ، حيث ىدفت ىذه الدراسة إلى إبراز أثر الإشهار  على تكوين الدواقف لدى عملاء مؤسسة موبيلي

، اواختبار فرضيتهدراسة  ال إشكاليةتم تصميم استبانة لغرض الحصوؿ على الدعلومات التي تساعد في الإجابة على 
على مستوى ولاية سكيكدة، وانطلاقا من برليل ومناقشة النتائج يعها على عينة من مشتًكي الدؤسسة تم توز 

  على موقف عملاء مؤسسة موبيليس. لإشهارل أظهرت نتائج الدراسة أف ىناؾ تأثير فرضيةواختبار ال

 .الدواقف، الاتصاؿ التسويقي، الإشهار سلوؾ الدستهلك،الكلمات المفتاحية: 

 مقدمة: 

ضمن التوجو التسويقي الحديث لزور العملية التسويقية، غير أف دراستو ليست بالشيء الذين  عميليعتبر ال
 .وامل الدؤثرة في سلوكووىذا راجع إلى طبيعتو الدعقدة، واختلاؼ الع

باستمرار لشا يجعلهم راضين عن خدماتها،  عملائهاتسعى إلى تلبية حاجات ورغبات  لدؤسسة الخدميةفا 
باستخداـ لستلف الطرؽ ها ىذا ما يؤدي إلى تشكيل مواقف إيجابية في أذىانهم عن الخدمة الدقدمة من قبل

 والأساليب لتحقيق ذلك.
في الوصوؿ إلى مؤسسة  أيإذ أف لصاح  مزيج الاتصاؿ التسويقيالأساسية في  أحد العناصر الإشهاريعد و 

لا تقف عند تقديدها لمجموعة من الخدمات ذات  العملاء والتأثير في مواقفهم وسلوكياتهم واستمالتهم للتعامل معها
لك خلق وسيلة بل يستوجب ذ ،الجودة العالية وبأسعار مناسبة وتوفيرىا بانتشار جغرافي واسع وملائم فقط

للاتصاؿ بالعملاء الحاليين والدرتقبين وتعريفهم بدواصفات ىذه الخدمات وىو الدور الأساسي الذي يقوـ بو 
 من أجل برقيق الأىداؼ التسويقية ومنها العامة للمؤسسة. الإشهار
زة التي عنصرا أساسيا في تسويق لستلف الخدمات نظرا للخصائص الدتمي في كونو الإشهارأهمية تتجلى و 
التحكم في مواقف العملاء وبرفيزىم على على الدؤسسة فيعتمد لصاح تسويق خدمة ما على مدى قدرة ، تنفرد بها
 .والبعيد الشراء على الددى القصير وإعادةالشراء 
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التي لضاوؿ معالجتها من خلاؿ ىذه الورقة البحثية ويدكن الرئيسية و  كن أف تتبلور الإشكاليةلشا سبق يد
 ا على النحو التالي: صياغته

 ما مدى تأثير الإشهار على مواقف العملاء في مؤسسة موبيليس؟؛
 : وفرضياتنموذج البحث 

 :النموذج الدبين في الشكل الدوالي وضعنا البحثؼ اىدأعلى ضوء ما تقدـ وأملا في برقيق 

(: نموذج الدراسة01الشكل رقم )  

1  

 

 

 

 

 

 

 التالية: ا النموذج تم صياغة الفرضيةلى ىذواعتمادا ع

( لبعد الإشهار على مواقف العملاء α≤5.55لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية )"
 في مؤسسة موبيليس."

 أىمية الدراسة: .1
 العملاء في مؤسسة مواقف الإشهار علىدثو يح فالأثر الذي يدكن أتكمن أهمية ىذا البحث في 

فاف دراسة سلوؾ الأخرى )جازي وأوريدو(  الدؤسسات التي تواجهها منا للمنافسة الحادة ونظر  موبيليس،
الدستهلك تعتبر من الدهاـ الصعبة والدعقدة التي تواجو الإدارة بشكل عاـ و إدارة التسويق خاصة نظرا للتباين 

من أجل بسكين  الإشهارلعبو ي، و ىنا تبرز  أهمية الدور الذي الابذاىاتو  الدواقفالدوجود بين الأفراد في 

 الدستقبل الدرسل

 )العوامل الشخصية(
 الإشهار

 

 

 الإدراؾ الرسالة

 المواقف

جلب 
 الانتباه

إثارة 
 الاىتماـ

إثارة 
 الرغبة

السلوؾ 
 الشرائي

 الدعلومات الدرتدة
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عن طريق مساهمتها في توصيل الدعلومات الكافية عن  وتكوين مواقف ايجابيةالدؤسسات من الوصوؿ إلى الدستهلك 
 ولزاولة إقناعو بشرائها والاستفادة منها. عميلالدنتجات والخدمات التي يدكن عرضها لل

 أىداف الدراسة :  .2
 لى: نهدؼ من خلاؿ دراسة موضوعنا ىذا إ

  ؛مواقف العملاء في مؤسسة موبيليس على  الإشهاربرليل ودراسة تأثير 
  لديها والاستفادة  النشاط الإشهاريلزل الدراسة لتحسين  من الاقتًاحات والتوصيات للمؤسسة تقديم جملة

 عملائها الحاليين والدرتقبين.مواقف منها بغية التأثير على 
 منهج الدراسة: .3

قػػف امو فاىيم حوؿ بالدلدوضوع منهج يعتمد على الوصف والتحليل لكل ما يتعلق نعتمد في دراسة ىذا ا
على فاعتمدنا  الديدانيةدراسة الأما  ، وذلك للتشكيل الإطار النظري لذذه الدراسة ، العملاء وعلاقتها بالإشهار

 عملاء مؤسسةولية وىم وفق الطرؽ العلمية الدتبعة وذلك بالحصوؿ عليها من مصادرىا الأ البيانات وتسجيل جمع
ومن تم  SPSSالتحليل الإحصائي بيانات الدخصصة لذم حيث تم استخداـ برنامج بواسطة الاست وذلك موبيليس

التحليلي  الوصفي والدنهج العلاقة الدفتًضة بينها باستعماؿ الدنهجاختبار متغيرات الدراسة و تحليل و قاـ الباحث ب
(،  والالضرافات الدعيارية لوصفية ) التكرارات، النسب الدئوية والدتوسطاتد على الأساليب الإحصائية ااعتمبالا

، وىذا من (برليل التباين الأحاديو  "ستودنت" Tاختبار  والأساليب الإحصائية التحليلية ) اختبار معنوية الفروؽ،
 .أجل الوصوؿ إلى الأىداؼ الدرجوة من ىذه الدراسة

 :عينةاختيار حجم الو  تحديد مجتمع الدراسة
ونظرا لعدـ التمكن من برديد لرتمع الدراسة  .عملاء مؤسسة موبيليسجميع يتكوف لرتمع الدراسة من 

ويعتقد  وذلك على مستوى ولاية سكيكدة، ،موبيليس مؤسسة مشتًكي من عرضية حصصيةتم اختيار عينة بدقة 
 ستكوف كافية لخدمة أىداؼ الدراسة. استبانة 200 أف

من إجمالي  %96، أي تم اعتماد على  استبانة من لرموع الاستبانات، 192واعتماد تم استًجاع 
 الاستبيانات الدوزعة. 

 الفرع الثاني: حدود الدراسة:
 في حدود ولاية سكيكدة . حيث تم توزيع الاستبانة عليهم مؤسسة موبيليس عملاء تم الاعتماد على

راد عينة الدراسة واستغرقت الددة في الفتًة وقد تم جمع البيانات من خلاؿ توزيع الاستبيانات على أف
 .7102إلى أواخر شهر أكتوبر  سبتمبرالدمتدة من أوائل شهر 
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 وعلاقتو بالإشهار العميلموقــف مفاىيم حول : لمحور الأولا
 عميلتعريف موقــف الأولا: 
أو السلبية حياؿ فرد أو سلوؾ  يعرؼ الدوقف على أنو: "ميل الفرد أو نزوعو الدكتسب في استجابتو الإيجابية       

 1أو اعتقاد أو منتج".
يعرؼ أيضا بأنو: "حالة ذىنية حيادية للاستجابة يتم تنظيمها من خلاؿ الخبرة، لذا تأثيرىا القوي كموجبة        
 2لسلوؾ".
الفرد ويتخذىا كما عرؼ طلعت أسعد عبد الحميد الدوقف بأنو: "الأفكار والاعتقادات الثابتة التي يؤمن بها         

 3معيار لتقييم الأمور وبرديد السلوؾ وطريقة الاستجابة لدا يتم حولو في البيئة المحيطة".
ومن خلاؿ ما سبق يدكن أف نستنتج بأف الدوقف: "ىو ذلك التعبير عن الشعور الذي يعكس قرار الشخص       

رؼ بطريقة إيجابية أو سلبية لضو أي شيء أو رأيو حوؿ الأشياء من سلع وخدمات وحتى أفكار، والذي يجعلو يتص
 ما".

 المصــادر المؤثــرة في تكويــن المواقفثانيا: 
ىناؾ العديد من الدصادر التي تساعد في تكوين الدواقف فهي تؤثر على مواقفنا لضو ما يحيط بنا من سلع  

 4: كن حصر ىذه الدصادر فيوخدمات وتكوف ىذه الدواقف إيجابية إزاء بعضها وسلبية إزاء بعضها الآخر ويد
 التجربة المباشرة والخبرة السابقة: .1

 اإذو للتجربة بغرض تكوين الدوقف الدؤيد للمنتجات والخدمات،  عميليلجأ رجاؿ التسويق إلى دفع ال 
لو  تحققلأنها  التجربةموقف تفضيل لضو ىذه لو فإف الزبوف حتما سيكوف  التجربة السابقةبرقق الرضا عن 

 تتكوف من خلالذا الدواقف لخدمة ىي الوسيلة الأساسية التيلطلو،، حيث تعتبر التجربة الدباشرة الإشباع الد
 لضوىا.

، وقد أشارت الدنتجاتما سلبية أو إيجابية بخصوص إؤدي خبرة الفرد إلى تكوين مواقف حيث ت 
كثر من تلك الدنتجات التي يحملوف مواقف قوية عن الدنتجات التي استعملوىا من قبل أ عملاءالبحوث إلى أف ال

 سمعوا عنها وشاىدوىا في الإعلانات فقط.

                                                           
 .157، ص 2003، دار الحامد للنشر والتوزيع، عماف، التسويق: مفاىيم معاصرةنظاـ موسى سويداف، شفيق إبراىيم حداد، :1
 .92، ص 2012اية للنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، الأردف، ع، دار الدالتسويق المعاصر زىير الحدر،، : 2
، حقوؽ الطبع والنشر لزفوظة لدكتبة سلوك المستهلك: المفاىيم المعاصرة والتطبيقاتطلعت أسعد عبد الحميد وآخروف، : 3

 .268الشقري، ص 
 .274-273ص ص طلعت أسعد عبد الحميد وآخروف، مرجع سابق ذكره، :  4
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 التأثير الشخصي: .2
يؤدي احتكاؾ الفرد بالجماعات الدرجعية كالعائلة والأصدقاء والجيراف وزملاء العمل إلى تكوين مواقف  

وين مواقف إيجابية بذاه خدمات، فيميل إلى تكو  مبدئية تؤثر على تصرفاتو الحالية أو الدقبلة لضو ما يهمو من سلع
الأفراد أو الأشياء أو الدعتقدات الدماثلة لدعتقداتو وإلى تكوين مواقف سلبية بذاه الآخرين أو ابذاه الدعتقدات غير 

 الدطابقة لدواقفو.
 :الإشهارالتأثير بوسائل  .3

زيوف والراديو، التلفكالإنتًنت، العامة   شهاراقف الأفراد بدختلف وسائل الإتتأثر مشاعر ومعتقدات ومو  
 أو يتبع لحقيقد الدنتجات الدروج لذا، و  تلك تتغير مواقفو لضو أو تتكوف والصحف، والمجلات كخطوة أولى، ومن

 سلوؾ شرائي يتوافق مع ما تكونت لضوه الدواقف. ذلك
 الإشهار الموجو نحوعملاء النظري لمواقف ال النموذجثالثا: 

فية تشكيلو وقد تم العمل على تطويره من قبل عدة باحثين لكن وكي توودراس شهاروىو نموذج يرتبط بالإ
بشكل واسع في  شهارالرغم من استخداـ الإعلى ، وفائدتو شهارىناؾ نقاش كبير وقديم يدور حوؿ جدوى الإ

بشكل خاص، إلا أف مواقف الزبائن  شهارالمجالات التسويقية، حتى أف البعض يربط التسويق كنشاط كامل بالإ
غير موحدة وتعتمد على لرموعة من العناصر، ويركز ىذا النموذج على دراسة ىذه العناصر لدعرفة  هارشلضو الإ

 5أو عدـ قبولو وىذه العناصر ىي: شهارمواقف الزبائن لضو قبوؿ الإ
 .شهارقابلية الزبائن لتصديق أو عدـ تصديق الإ .1
 الدعتقدات حوؿ العلامات التجارية والسلع الدعلن عنها. .2
 .الدؤسسة ومقدـ الخدمةابذاىات الزبائن لضو مواقف و  .3
 .عميلخصائص وسمات شخصية الفرد ال .4

 
 
 
 
 

                                                           
 .103، ص 1998، دار زىراف للنشر، عماف، الأردف، سلوك المستهلك، مدخل متكاملد الغدير، رشاد ساعد، حم : 5
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 والشكل الدوالي يوضح نموذج الدوقف لضو الإعلاف:   
 شهار(: نموذج نظرية الموقف نحو الإ52الشكل رقم )                          
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ف الزبائن اتجاه جودة الخدمات المقدمة من قبل شركة قياس مواقسالم وليد سالم أبو الحاج،  المصدر: 
 2014، مذكرة مقدمة للحصوؿ على شهادة الداجستير في بزصص تسويق، جامعة الزرقاء، الأردف، الاتصال

  .20ص، 2015/
 

 إجابات أفراد العينةتحليل وصف و المحور الثاني:  ثانيا:
  عينة المدروسةدرجة الموافقة على تأثير الإشهار في مواقف عناصر ال

 ناالاستبي عباراتالمتوسطات الحسابية و الانحرافات المعيارية ل(:01الجدول رقم )
المتوسط  الفقرات الرقم

 الحسابي
الانحراف 
 المعياري

درجة 
 الموافقة

اشػػهارات الدؤسسػػة لحػػاجتي لخػػدماتها  تنبهنــي 1
 ؛

 مرتفعة 5.67539 3.9558

لفػت  تساىم الدػؤثرات الدصػاحبة للإشػهار في 2
 لذا؛ انتباىي

 مرتفعة 5.85554 3.4554

 )الإدراك(الإشهارالحكم على وسائل 

 المعتقدات حول 
 خدمةال

 الموقف نحو
 الخدمة

 )المؤثر( التأثر بوسائل الإشهار

 شهارالإالموقف نحو وسائل 



 1:العدد                    55: في العلوم الاقتصادية      المجلدحوليات جامعة بشار 
ISSN 2676-1513 

 

205 

 مرتفعة 5.86652 3.7482 بخدماتها. اىتمامياشهارات الدؤسسة تثير  3
اشهارات الدؤسسة تثيرني وبرفزني على  4

 والاستفادة من خدماتها. الشراء
 مرتفعة 5.69618 3.5438

يساىم تكرار الإشهار لخدمة معينة في زيػادة  5
 شرائي لذا؛

 متوسطة 5.82596 2.7589

اشهارات الدؤسسة في التلفاز تنبهني لحاجػا   6
وتشػػػػػػػػػػػجعني وبرفػػػػػػػػػػػزني علػػػػػػػػػػػى الاشػػػػػػػػػػػتًاؾ في 

 خدماتها؛

 مرتفعة 5.69518 3.4971

تنبهػػػني و تثػػػير اشػػػهارات الدؤسسػػػة في الراديػػػو  7
 للاشتًاؾ في خدماتها؛ رغبتي

 متوسطة 5.88746 2.5396

 اشػػػػػهارات الدؤسسػػػػػة في الصػػػػػحف والمجػػػػػلات 8
 تنبهني و برفزني على الاشتًاؾ في خدماتها؛

 متوسط 5.82912 3.5125

اللافتػػػػػػػػات والدلصػػػػػػػػقات الخاصػػػػػػػػة بالدؤسسػػػػػػػػة  9
الاشػتًاؾ برفػزني و تشػجعني علػى  وعروضػها

 فيها؛

 متوسطة 5.92325 3.2753

الإشػػهار الدرسػػػل عػػبر الذػػػاتف والانتًنػػت يثػػػير  15
انتباىي و يحفزني على الاشػتًاؾ في خػدمات 

 ة؛الدؤسس

 مرتفعة 1.55459 3.4154

 متوسطة 0.46749 3.3594 متوسط الإشهار ككل
 التحليل الإحصائيبالاعتماد على نتائج  باحثمن إعداد الالمصدر:             

على ( الدتوسطات الحسابية و الالضرافات الدعيارية لفقرات بعد الإشهار، حيث جاءت 01يبين الجدوؿ)
 التًتيب التالي:

في الدرتبة  ،" تنبهني اشهارات المؤسسة لحاجتي لخدماتها و التي تنص على " 1رة رقم الفقجاءت  .1
 ( أي بدرجة موافقة مرتفعة؛0.66179( والضراؼ معياري قدره )4.0060الأولى بدتوسط حسابي بلغ )

لغ بدتوسط حسابي ب ،"اشهارات المؤسسة تثير اىتمامي بخدماتها والتي تنص على " 3العبارة رقم تلتها  .2
 ( أي بدرجة موافقة مرتفعة كذلك؛5.85554( والضراؼ معياري قدره )3.7482)
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اشهارات المؤسسة تثيرني وتحفزني على  والتي تنص على " 4ثم جاءت في الدرتبة الثالثة العبارة رقم  .3
( والضراؼ معياري قدره 3.5438بدتوسط حسابي بلغ ) ،"الشراء والاستفادة من خدماتها

 جة موافقة مرتفعة أيضا؛( أي بدر 5.69618)
بالرسائل والتي جاءت بدرجة موافقة عالية لصد أف العميل يتأثر بشكل قوي  4و  1،3من العبارات رقم 

الاشهارية التي تبعثها الدؤسسة ومنو يدكن تكوين مواقف ايجابية لديو إذا ما أحسنت الدؤسسة التخطيط 
ختيار الوسائل الدعتمدة في بعث تلك الرسائل للحملة الاشهارية سواء من حيث تصميم الرسائل أو ا

 وتوقيتها.
اشهارات المؤسسة في التلفاز تنبهني لحاجاتي  والتي تنص على " 6وفي الدرتبة الرابعة جاءت العبارة رقم  .4

( والضراؼ معياري 3.5438بدتوسط حسابي بلغ ) ،"وتشجعني وتحفزني على الاشتراك في خدماتها
، ومنو نستنتج أف العميل يعتبر أف التلفاز ىو أحسن موافقة مرتفعة أيضا( أي بدرجة 5.69618قدره )

في الدرتبة الأولى مقارنة  وجودىا ىذا ما يبرروسيلة بسكنو من الحصوؿ على الدعلومات عن الدؤسسة وخدماتها 
بالوسائل الأخرى، ومنو يجب على القائمين بتنفيذ الحملات الاشهارية في مؤسسة موبيليس تكثيف 

 ؛عتماد على التلفاز من أجل الوصوؿ أكثر للعميل ومنو تكوين مواقف ايجابية لديوالا
مساىمة المؤثرات المصاحبة للإشهار في لفت "، والتي تنص في الدرتبة الخامسة 2العبارات رقم وجاءت  .5

( أي بدرجة موافقة 5.85554( والضراؼ معياري قدره )3.4554بدتوسط حسابي بلغ ) ،انتباىي لها"
  ؛تفعةمر 

الإشهار المرسل عبر الهاتف والانترنت يثير انتباىي و  و التي تنص على أف" 10ثم تأ  العبارة رقم   .6
( والضراؼ معياري قدره 3.4154بدتوسط حسابي بلغ )"، يحفزني على الاشتراك في خدمات المؤسسة

 ( أي بدرجة موافقة مرتفعة؛1.55459)
اللافتات والملصقات الخاصة بالمؤسسة  بعة والتي تنص على "في الدرتبة السا 9 ثم جاءت الفقرة رقم .7

( والضراؼ معياري 3.2753"، بدتوسط حسابي بلغ )الاشتراك فيهاتحفزني و تشجعني على  وعروضها
 ( أي بدرجة موافقة متوسطة.5.92325قدره )

و تحفزني اشهارات المؤسسة في الصحف والمجلات تنبهني  والتي تنص على " 8 وجاءت العبارة رقم .8
( والضراؼ معياري قدره 3.5125بدتوسط حسابي بلغ ) ،" في الدرتبة الثامنةعلى الاشتراك في خدماتها

 ( أي بدرجة موافقة متوسطة.5.82912)
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مساىمة تكرار الإشهار لخدمة معينة في زيادة والتي تنص على " 5وفي الدرتبة التاسعة جاءت العبارة رقم  .9
( أي بدرجة موافقة 5.82596( والضراؼ معياري قدره )2.7589لغ )"، بدتوسط حسابي بشرائي لها
 متوسطة.

 تنبهني و تثير رغبتياشهارات المؤسسة في الراديو  التي تنص على أف " 7فيما جاءت الفقرة رقم  .10
( والضراؼ معياري يقدر بػػ 2.5396"في الدرتبة الأخيرة بدتوسط حسابي قدره ) للاشتراك في خدماتها

 أي بدرجة موافقة متوسطة كذلك. (، 5.88746)
يتضح جليا أف ىذه العبارات جاءت بدتوسطات  1،2،3،4،5لشا سبق ومن خلاؿ برليل العبارات رقم 

عامة تثير انتباه واىتماـ أفراد العينة الددروسة،   أي بدرجة موافقة مرتفعة أي أف أنشطة الإشهار 3.41أكبر من 
 دور في لفت انتباه الفرد لذا.  كما أف الدؤثرات الدصاحبة للإشهار لذا

والدستهلك عموما ينتبو ويتأثر بتلك الرسائل الاشهارية التي تصلو عبر التلفاز، الذاتف والانتًنت كما يتأثر 
بالدؤثرات الدصاحبة للرسالة الدرسلة عبر تلك الوسائل، فيما أف الاشهارات الدرسلة عبر اللافتات، الصحف، 

يرىا متوسطا ويرجع ذلك لطبيعة الوسيلة الدستعملة إذ أصبح الفرد يستعمل أكثر الوسائل المجلات والراديو جاء تأث
 ىذه الوسائل تبدأ بالتلاشي. التكنولوجية الحديثة في متابعة الأخبار وتقضية أوقات الفراغ ىذا ما جعل دور

( أي بدرجة 5.46749( بالضراؼ معياري قدره )3.3594وقدر الدتوسط الحسابي لبعد الإشهار ككل قدر بػ )
موافقة متوسطة وىذا  يرجع لكوف الإشهار تظهر تأثيراتو ونتائجو على الددى البعيد إذ أف الفرد يدكن أف يتأثر 

أصبحت معروفة في السوؽ حيث أصبح  مؤسسة موبيليسبإشهار معين بطريقة غير مباشرة وىو لا يعلم، كما أف 
 جات الجديدة الدمكن عرضها.دور الإشهار فيها ىو تعريف الجمهور بالدنت

 :الدراسة اختبار فرضيةثانيا: 
مواقف العملاء في لبعد الإشهار على  (α≤1010)"لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  

 ."مؤسسة موبيليس
 الإشهاربعد  )ستودنت( للوسط الحسا،  لفقرات T(: اختبار 02جدوؿ)

الوسط 
 الحسابي

الالضراؼ 
 الدعياري

فروؽ  الخطأ الدعياري
 الدتوسطات

درجة 
 الحرية

مستوى  Tقيمة 
الدعنوية 

sig 

 النتيجة

 رفض 0.000 20.950 191 0.3946 0.01884 0.46749 3.3094

Ho 
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 spss.الدصدر: من إعداد الباحث اعتمادا على نتائج التحليل الإحصائي 
تساوي  Tمستوى الدلالة  لقيمة  ( يتبين لنا أف02من خلاؿ ملاحظة النتائج الدبينة في الجدوؿ )

، و بناءا على ذلك يتم رفض الفرضية العدمية وقبوؿ (α≤1010)وىي أقل من مستوى الدلالة  0.000
لبعد الإشهار على  (α≤1010)الفرضية البديلة التي تقضي بوجود تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 

 .مواقف العملاء في مؤسسة موبيليس

 ترحات البحث: نتائج ومق

 إلى أف:أسفرت الدراسة : بحثنتائج ال .1
  أنشطة الإشهار تثير انتباه واىتماـ أفراد العينة الددروسة، والدستهلك عموما ينتبو ويتأثر بتلك الرسائل

الاشهارية التي تصلو عبر التلفاز، الذاتف و الانتًنت كما يتأثر بالدؤثرات الدصاحبة للرسالة الدرسلة عبر 
ائل، فيما أف الاشهارات الدرسلة عبر اللافتات، الصحف، المجلات و الراديو جاء تأثيرىا ىتو الوس

متوسطا ويرجع ذلك لطبيعة الوسيلة الدستعملة إذ أصبح الفرد يستعمل أكثر الوسائل التكنولوجية 
لاشي. الحديثة في متابعة الأخبار وقضائو لأوقات الفراغ ىذا ما جعل دور الوسائل الأخرى يبدأ بالت

( 5.4616( بالضراؼ معياري قدره )3.3946وقدر الدتوسط الحسابي لبعد الإشهار ككل قدر بػ )
أي بدرجة موافقة متوسطة وىذا  يرجع لكوف الإشهار تظهر تأثيراتو ونتائجو على الددى البعيد إذ أف 

سات الثلاث أصبحت الفرد يدكن أف يتأثر بإشهار معين بطريقة غير مباشرة وىو لا يعلم، كما أف الدؤس
معروفة في السوؽ حيث أصبح دور الإشهار فيها ىو تعريف الجمهور بالدنتجات الجديدة الدمكن 

 عرضها.
  وجود  مواقف العملاء في مؤسسة موبيليس تبينعلى  للإشهاروجود تأثير ذو دلالة إحصائية فيما يخص

الدؤسسة لزل في  العملاء مواقفعلى  (α≤1010)تأثير ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 
 .الدراسة

 توصيات الدراسة .2
 على ضوء النتائج الدتوصل إليها توصي ىذه الدراسة بػػػػ:

  الشرائي على  همسلوكو  مواقف الأفراد لدا لذا من أثر على بالإشهار وتكثيفوالاىتماـ  الدؤسسةعلى
 الددى البعيد.
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  وتوظيف تلك الدعلومات لتشكيل إستًاتيجية  وومواقفالاستمرار بإجراء بحوث لدراسة سلوؾ الدستهلك
 .عملاءللاتصاؿ بال

  برسين وتعزيز دور الإشهار من خلاؿ التًكيز والاعتماد على الوسائل التي يستعملها العميل بشكل
 مكثف )التلفاز، الذاتف، الانتًنيت(.

 كار وسائل بشكل دوري و برديث وابت عامة العمل على برسين وتطوير أنشطة الاتصاؿ التسويقي
 جديدة واستعماؿ التكنولوجيا الحديثة.
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