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لإعلان ا –لمسموع االإعلان  –الإعلان المرئي ) المتمثلة بـ الإعلانأبعاد  دورهذه الدراسة إلى معرفة  تهدف

 ئية.قرار الشراء لدى الصيادلة عملاء شركة ألفا حلب للصناعات الدواالحافز على في ( المقروء

ة شركالء دلة عملاالصياعدد من ولتحقيق أهداف الدراسة فقد تم توزيع استبانة على عينة الدراسة المكونة من 

تحليل ووفي ضوء ذلك جرى جمع استبانة منها،  (87)تم استرداد مفردة،  (100بلغ عددها )المدروسة 

لدراسة إلى ا، وتوصلت SPSSالبيانات واختبار الفرضيات باستخدام الحزمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية 

علان الإ، لمرئيالإعلان االمتمثلة في  الإعلانلأبعاد دلالة معنوية علاقة ارتباط موجبة وقوية ذات وجود 

إلى عدم  ، إضافةً محل البحثلدى عملاء الشركة  قرار الشراء والحافز علىالإعلان المقروء  ،المسموع

اد حلب للصناعات الدوائية لأبع –فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل الصيادلة عملاء شركة ألفا وجود 

معنوية  دلالة فروق ذات، بينما بينت نتائج الدراسة أيضاً وجود العمرو الجنس اتالإعلان تعزى إلى متغير

 .ةللإعلانات المرئية والمقروءة تعزى إلى عدد سنوات العمل في الصيدلي المبحوثينفي تفضيل 

ن الإعلا أدواتوسائل وتطوير استمرار  وانتهت الدراسة بمجموعة من التوصيات والمقترحات أهمها:

، لشرائيالقرار لشركة في اتخاذهم لث بينت الدراسة تأثيرها الكبير على عملاء ا، حيالمستخدمة في الشركة

رار تخاذ القر في اتمتلك التأثير الأكب التي الإعلان المرئية بالدرجة الأولى التركيز على استخدام وسائلو

يلهم ر بتفضيتأث المحافظة على العملاء الذين لازال قرارهم الشرائيإضافةً إلى  الشرائي لدى العملاء،

ير كبير ها تأثلتعزيز أهمية الإعلانات المقروءة والمطبوعة والتي ، كما أوصت الدراسة بللإعلان المسموع

تم يات التي بروشورفي اتخاذ العملاء لقرارهم الشرائي من خلال الاهتمام بتصميم والمعلومات المكتوبة في ال

نبية ت الجايث تتضمن شرح المنافع العلاجية والتأثيراتوزيعها على الصيدليات واللوحات الطرقية، وبح

 لمنتجات الشركة بشكل كاف.
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Abstract 

Student: Alissar Suleiman 

Title: The Role of Advertising on The Purchasing Decision 

"An applied study on a sample of customers of the Alpha-Aleppo Pharmaceutical 

Industries Company" 

Syrian Virtual University             2021 

Supervision: Dr. Ragheb Algusain 

This study aims to know the role of advertising dimensions represented by (visual advertising - 

audio advertising - readable advertising) on the purchase decision of pharmacists clients of 

Alpha Aleppo Pharmaceutical Industries. 

To achieve the objectives of the study, a questionnaire was distributed to the study sample 

consisting of a number of pharmacists who were clients of the company studied, which 

numbered (100) individuals, from which (87) were retrieved, and in light of this, data were 

collected and analyzed and hypotheses were tested using the statistical package for social 

sciences SPSS, and the results were obtained. The study indicated that there is a positive and 

strong correlation with a significant significance for the dimensions of the advertisement 

represented in the visual advertisement, the audio advertisement, the read advertisement and the 

incentive to purchase the decision of the customers of the company in question, in addition to the 

absence of significant differences in the preference of pharmacists for the clients of Alpha-

Aleppo Pharmaceutical Industries The dimensions of advertisement are attributed to the 

variables of gender and age, while the results of the study also showed significant differences in 

the respondents' preference for visual and read advertisements due to the number of years of 

work in the pharmacy. 

The study ended with a set of recommendations and proposals, the most important of which are: 

the continuation of the development of advertising means and tools used in the company, as the 

study showed its great impact on the company’s customers in making the purchasing decision, 

and focusing on the use of visual advertising in the first place, which has the greatest influence in 

making the purchasing decision among customers, in addition to In order to preserve customers 

whose purchasing decision is still affected by their preference for audio advertising, the study 

also recommended enhancing the importance of read and printed advertisements, which have a 

significant impact on customers’ decision-making by paying attention to the design and written 

information in brochures that are distributed to pharmacies and road signs, and so as to include 

an explanation of the benefits Therapeutic and side effects of the company's products adequately. 

 

Keywords: Advertising - purchase decision - Alpha Aleppo Pharmaceutical Industries. 
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 تعتمد الدراسة التعريفات التالية لمصطلحاتها:

ة أو و الخدمهو النشاط المخطط على أسس علمية وعملية، والهادف إلى خلق الطلب على السلعة أ :الإعلان

 يةابط الفنالضوريطة مراعاة كافة المناسبة ش الفكرة، مقابل أجور مدفوعة وذلك من خلال وسائل النشر 

، وربايعة العلاق) لإحداث الأثر الإيجابي في الجمهور المراد مخاطبته والشكلية المتأثرة به والمؤثرة فيه

2007.) 

العمليات المرتبطة بقيام فرد ما أو جماعة من الأفراد باختيار شراء منتج ما بغرض وهو  القرار الشرائي:

 (.2004إشباع الحاجات والرغبات )السيد وعباس، 
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 : مقدمة

ليها عي تقوم الأركان الأساسية الت وهو كذلك أحد ،ومكونات المزيج الترويجي يعتبر الإعلان أحد عناصر

سسة ن المؤم ، ويمثل الإعلان أهمية كبيرة لكلالإنتاجية السياسات التسويقية لأي مؤسسة من المؤسسات

 حاليينلاتهلكين بالنسبة للمؤسسة تكمن في أنه يقدم سلعها وخدماتها وأفكارها للمس فأهميته ،والمستهلكين

اجية، سة الإنتللمؤس التسويقية والمرتقبين ويتم الاعتماد عليه باعتباره من الوسائل المهمة في تحقيق الأهداف

التي  لتفصيليةاعلومات رصيداً معرفياً وذلك من خلال الم أما أهمية الإعلان بالنسبة للمستهلكين فإنه يوفر لهم

لعملاء ا الإعلان ، وكذلك يفيدقرار الشراءيساعدهم في اتخاذ والخدمات والأفكار مما  يقدمها لهم عن السلع

 لأسعاراوالرداءة ومن حيث رخص  ةفي عملية التمييز بين المنتجات المعروضة في السوق من حيث الجود

ادة إلى زي وذلك عن طريق زيادة المبيعات مما يؤدي ،الإنتاج وغلائها، ويسهم الإعلان في تخفيض كلفة

ن الإعلا نر إلى أوالخدمات والذي يؤدي بدوره إلى تخفيض كلفة الوحدة المنتجة، وهذا يشي عالإنتاج من السل

ا على يتعرفو وحتى يحقق الإعلان أهدافه يجب على المعلنين أن، آنٍ واحد يفيد المؤسسة والمستهلكين في

 لشرائيا القراراذ اتخ علىوالعوامل التي تؤثر  الشراءالمستهلك والتصرفات التي تبدر منه أثناء عملية  سلوك

ت المؤسسا يقية، لأنأساسياً في العملية التسوعنصراً ، وذلك لأهمية المستهلك باعتباره الشرائيوأنواع سلوك 

رضاه  ف على مدىلا بد من التعربالمستهلك ولا يقف الأمر عند هذا الحد بل  السوق دراسةالمنتجة تبدأ في 

منتجة ؤسسات الللم سلوك المستهلك مهمة جداً ومفيدة دراسةرة إلى أن المنتج وقبوله له، وينبغي الإشا عن

 وللمسوقين والمستهلكين.

 طبيبحيث يلعب كل من ال وفي ذات السياق يعتبر سوق الدواء السوري سوق تنافسي من الطراز الأول

 ما،ركز حولهية تتدواً في اختيار الدواء، ونتيجة لذلك فإن جهود الشركات المسوقة للأاً أساسيوالصيدلي دور

 و، أاملاصر المزيج التسويقي بشكل متكومن أبرز الجهود المبذولة في مثل هذه الشركات استخدام عن

ير ف التأثبهدلا سيما الإعلان الاعتماد على بعض من عناصر هذا المزيج بدرجة أكبر من باقي العناصر 

نسبي الأثر ال أتت هذه الدراسة لتحدد هنا فقدومن ، ادلة والأطباء في قرارهم الشرائيالصي على اتجاهات

ت حلب للصناعا -زبائن إحدى أهم الشركات الدوائية في سورية وهي هي شركة ألفافي قرار لإعلان ل

  الدوائية.
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 الدراسات السابقة:

 استعراض الدراسة السابقة: -1

سابقة اسات العلى مجموعة من الدر للإعلان المباشر وأثره على قرار الشراءاطلّعت الباحثة في دراستها 

ات ى الدراسفي الحصول علنسبية العربية والأجنبية المتعلقة بموضوع البحث، وقد وجدت الباحثة صعوبة 

في  الباحثة د اجتهدتيميز هذه الدراسة(، لذلك فق )وهو ما في مجال سوق الأدوية لاسيما العربية منهاالمطبقة 

خرى أذات العلاقة النسبية بموضوع البحث والمطبقة في مجالات  الحصول على مجموعة من الدراسات

 ساعدتها على تحديد مشكلة البحث وبناء وتطوير الفرضيات،

 بعنوان: (2011) بيدات والغديردراسة ع

 "جنبيله الأمقارنة مع مثي أثر عناصر المزيج التسويقي في تفضيل الصيادلة الأردنيين للدواء المحلي"

 ين للدواءردنيهذه الدراسة إلى معرفة أثر عناصر المزيج التسويقي للدواء في تفضيلات الصيادلة الأ هدفت

منفردة جتمعة ومأشارت نتائج الدراسة إلى أن عناصر المزيج التسويقي الأجنبي، ومع مثيله  المحلي مقارنة

ائج د بينت نتلي، وقنيين للدواء المحتفضيل الصيادلة الأرد وهي )المنتج، السعر، الترويج، التوزيع( تؤثر في

السعر،  لمنتج،المتغيرات المستقلة )ا الدراسة كذلك وجود تأثير للعوامل الديموغرافية على العلاقة بين

 لاجنبي.اثيله م الترويج، التوزيع( والمتغير التابع المتعلق بتفضيل الصيادلة للدواء المحلي مقارنة مع

 بعنوان: (2012دراسة الخطيب )

لمملكة ابائن في دراسة تطبيقية على الز –على قراراتهم الشرائية أثر الإعلان الدوائي المباشر للزبائن "

 الأردنية الهاشمية"

لمملكة ة في االإعلان الدوائي المباشر للزبائن على قراراتهم الشرائيهدفت هذه الدراسة للكشف عن أثر 

ر ي على قراالصح ، وكانت أهم نتائج الدراسة وجود أثر ذو دلالة إحصائية لأبعاد )الوعيالأردنية الهاشمية

و دلالة ذأثر  ووجودالزبون في المملكة الأردنية الهاشمية بناءً على الإعلان المباشر للزبون( مجتمعة، 

راض الأعصحي بإحصائية لبعد الوعي الصحي بخطورة الدواء والوعي الصحي بالفوائد المرجوة والوعي ال

 بعُد مصدروئية، الجانبية، كما تبين عدم وجود أثر ذو دلالة إحصائية لبعد الوعي الصحي بالتداخلات الدوا

 لمادي علىاستوى المعلومات الطبية على قرار الزبون، كما تبين عدم وجود أثر ذو دلالة إحصائية لعامل الم

 قرار الزبون.
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 بعنوان:Furaji et. Al  (2013) دراسة

 "ئيةفي سوق الأجهزة الكهربا تأثير جاذبية الإعلان على قرارات الشراء لدى النساء والرجال "

، اثر والإنالذكو لدىتأثير الجاذبية الإعلانية على قرارات الشراء  في إلى التحققهذه الدراسة  هدفت

موعة حتى في نفس مج والنساءالتسويق للرجال في ختلافات كثيرة وأشارت نتائج البحث إلى وجود ا

ل من أج هماو كليدفة للرجال أو النساء أتتطلب هذه الاختلافات أن تحدد الشركة الأسواق المستهو العملاء،

د هذه تحد، حيث إدراك كل جنس لرسالة التسويق الخاصة بهوفهم أفضل لكيفية التواصل الفعال معهم 

 ئي.الشرا هقرار ين الاعتبار المنتج فيسيأخذ بعالتصورات ما إذا كان العميل المحتمل 

 بعنوان:Dheeraj (2014) دراسة 

 "تأثير الإعلان على سلوك العميل في الشراء في المستحضرات الصيدلانية"

 لأدويةإلى استكشاف فعالية الإعلان عن الأدوية التي تصرف بدون وصفة طبية واهذه الدراسة  هدفت

على  عالفبشكل  الإعلان الدوائي يؤثروأشارت نتائج الدراسة إلى أن ، الموصوفة بين المستهلكين والأطباء

سيلة ير بين ووهناك ارتباط كب ،ةمعين تجاه أدوية لهوالانطباع الإيجابي  سلوك الوصفات الطبية للطبيب

لإعلان للمرئي ايخلق العرض كما  العميل،الإعلان التي تجذب الانتباه مع المؤهل التعليمي والوظيفة وعمر 

ساسي عنصر أ وافق الطبيب على أن الممثل الطبي هوكما من الاهتمام ويؤثر في اختيار الأدوية.  مزيداً 

ى الأمد عل طويل لتوفير المعلومات حول الأدوية وهي قناة ترويجية مهمة تستخدمها الشركات التي لها تأثير

 .الطبيب

 بعنوان:Sharabati et. Al  (2015)دراسة 

 "القرار لدى المستهلكين اتخاذالإعلان المباشر للمستهلك والعلاقة بين "

ت نتائج أشارو، قرار الشراءالتحقق في تأثير الإعلان المباشر للمستهلك على اتخاذ  إلىالدراسة  هدفت هذه

 ،ءار الشراتخاذ قراالإعلان المباشر للمستهلك على الدراسة إلى وجود علاقة إيجابية ذات دلالة إحصائية بين 

 ثار كبيرةآ، ولكن لم تكن هناك قرار الشراءاتخاذ تأثير كبير للوعي بالرعاية الصحية على حيث يوجد 

اذ قرار اتخلى ع، ومصدر المعلومات الطبية والوضع الاقتصادي للمستهلك للتفاعلات بين الأدوية والعقاقير

 .الشراء
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 بعنوان:( 2016دراسة أجمان )

ي ادلة فنظر الصي المزيج التسويقي في قرار شراء الأدوية من وجهة الأهمية النسبية لتأثير عناصر"

  "مدينة دمشق

ة ية العاملالأدو قامت هذه الدراسة على أساس قياس الأهمية النسبية لتأثير عناصر المزيج التسويقي لشركات

 اء الذينالوسط أهم في السوق السورية في القرار الشرائي، وركزت على القرار الشرائي للصيادلة كونهم أحد

لدراسة اوصلت ت(، والمرضى) يقومون بشراء الأدوية من شركات الأدوية ليعاد بيعها للمستهلكين النهائيين

ن ضمن مثيراً الأكثر تأ إلى أن المزيج التسويقي يؤثر بشكل كبير في القرار الشرائي للصيادلة، والعنصر

قرار في ال التسويقي الأكثر تأثراً من ضمن المزيج ما الجزئياتنعناصر المزيج التسويقي هو السعر، بي

ع ملدوائية تجات االمن م أسعارؤ، وتلارائي هي التصاميم الجذابة للمنتج، و السمعة الجيدة بين الصيادلةالش

 رائي لهمار الشالقر دخول أفراد المنطقة، توجد اختلافات في اجابات الصيادلة عن أثر المزيج التسويقي في

ية م الصيدلأو قد العمر موقع الصيدلية بين منطقة شعبية ومتوسطة وراقية ،بينما لا يؤثر كلاً منتعزى فقط ل

 أو جنس الصيدلاني في تحيز إجابات صيادلة مدينة دمشق 

 بعنوان: (2017دراسة عمر ومرزاق )

 "رةدراسة حالة لمستهلكي خدمات جيزي لولاية البوي - أثر الإعلان على سلوك المستهلك"

من  عينةعلى  بالتطبيق المزيج التسويقيالإعلان كأحد عناصر  أثرالدراسة إلى معرفة هذه هدفت 

 يدتحدلى إراسة كما هدفت الدي، الإعلانيج الترو يودور وسائل الإعلان المختلفة ف يينالجزائر ينالمستهلك

لسلع اعن يد تلك الإعلانات كمصدر معلومات مف دورين وتقييم للمستهلك يالسلوك الشرائ يثر الإعلان فأ

، ئصهلخصا على مدى تأثر المستهلك الجزائري بتلك الإعلانات وفقاً  والخدمات كما سعت الدراسة للوقوف

 خاذ قرارم وسيلة اتصال تحفيزية على اتهأيعتبر الإعلان أن  وتوصلت الدراسة إلى عدة نتائج أهمها

 ، كمااطيةالديمقروالثقافية و الاجتماعيةباختلاف العوامل  المستهلكيختلف أثر الإعلان في سلوك ، والشراء

 علان.لى الإعالتي يرغبون بشرائها يعتمد أغلب المستهلكين الجزائريين في جمع المعلومات عن المنتجات 

 بعنوان: Ramazan (2019) دراسة 

 "تأثير وسائل الإعلان على سلوك المستهلك"

تأثير التلفاز والراديو والصحف والمجلات والإعلانات عبر الإنترنت على  هدفت هذه الدراسة إلى البحث في

وكشفت نتائج الدراسة أن الصحيفة هي الوسيلة ، الوعي والاهتمام والقناعة وسلوك الشراء وما بعد الشراء

ليه التلفزيون والإنترنت كأفضل وسيلة ي ،الوحيدة التي لها تأثير على جميع المراحل الخمس لسلوك المستهلك
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لخلق الوعي والاهتمام والقناعة بين المستهلكين بالمجلات والصحف هي الوسيلة الفعالة للتأثير على قرار 

 الشراء وما بعد الشراء للمستهلكين.

 بعنوان:( 2020دراسة هارون )

 "تأثير الإعلان على سلوك المستهلك )دراسة وصفية("

انت تائج ك، وقد خرجت الدراسة بنالدراسة إلى معرفة مدى تأثير الإعلان في سلوك المستهلكهدفت هذه 

نتجات ن الممأهمها وجود عوامل تؤثر على سلوك المستهلك عند شروعه في اتخاذ قرار الشراء لما يحتاجه 

تهلك من المس سلوكتتمثل في نوعين من العوامل هما العوامل الداخلية والخارجية، كما يؤثر الإعلان على 

الإعادة، وذكير خلال التوعية بوجود المنتج، التزويد بالمعلومات المهمة، توضيح المميزات والفوائد، الت

 ين يقبلونمستهلك، ولابد أن تمتاز المنتجات بالجودة وتقدم في شكل يجعل الالسلوكية والاستجابةالتحفيز، 

 على شرائها وأن تكون أسعارها مناسبة.

 بعنوان:Yousef (2020)دراسة 

طبية في  وصفة تأثير الإعلان وتغليف المنتجات في تعزيز قرار المستهلك بشراء الأدوية التي لا تستلزم"

 "أفغانستان

ء لك بشراالتحقق من تأثير الإعلان وتغليف المنتجات على تعزيز قرار المستهإلى الدراسة  هدفت هذه

ت لمنتجااالنتائج أن الإعلان عن  وقد أظهرت، ي أفغانستانالأدوية التي لا تحتاج إلى وصفة طبية ف

 نهأ، كما بيةطصفة وي لا تستلزم الصيدلانية وتعبئتها لهما تأثير كبير على قرار المستهلك بشراء الأدوية الت

تحريك  رة على، ستكون الشركات قادلا تحتاج إلى وصفة طبية وتعبئتهامن خلال الإعلان عن الأدوية التي 

 تخاذ قرار الشراء واتخاذ إجراءات فورية.لاعملائها 

 التعقيب على الدراسات السابقة وأوجه الاستفادة منها: -2

 

راء لدى ر الشيتفق البحث الحالي مع الدراسات السابقة في تناولها لموضوع الإعلان وأثره على قرا -

 العملاء والمستهلكين.

يتفق البحث الحالي مع بعض الدراسات السابقة في مجال التطبيق المتمثل في سوق الأدوية لاسيما  -

 Sharabati) ،(Dheeraj, 2014)(، 2012، دراسة )الخطيب، (2011)عبيدات والغدير، دراسة 

et. Al, 2015)،  ،(2016)أجمان ،(Yousef, 2020)،  بينما يختلف عن بعض الدراسات السابقة

في مجال سوق الأجهزة الكهرابائية،  (Furaji et. Al, 2013)في هذا المجال حيث طبقت دراسة 

 على سوق المستهلكين في الجزائر. (2017)عمر ومرزاق، ودراسة 



7 
 

عاد أب لقة في الانطلاق من زاوية جديدة لم تتم دراستها من قبل من خلابساعدت الدراسات السا -

 جديدة في المتغير المستقل.

 مشكلة البحث:

 ا سارع، هذور المتالتطو بالتغير الدائم والديناميكية الأخيرة الآونةتميز التطور العلمي والتكنولوجي في ي

ي تنوع ف يرمسايرته والتعايش معه، حيث نتج عن هذا التغشركات الصناعات الدوائية التغير يفرض على 

ستوى لم رتقاءوالا حاجاتهملتلبية  هذه الشركاتزيادة المنافسة بين  مما أدى إلى ،عملاءحاجات ورغبات ال

ى لتأثير علا، وذلك من أجل الإعلانية الأنشطةفي استخدام  التطورات تزايداً  وقد فرضت هذه متطلباتهم

 فنية وإبداعية.بطريقة  للعملاءالقرار الشرائي 

كير والتذ لإقناعا وإنما أيضاً  معتمداً فقط والترويج له المعلن عنه  الدواءلى عرض إلم يعد يهدف  فالإعلان

 سب مع روحتتناة خلاقاستخدام أساليب إقناعيه متطورة و بوهذا ما يتطلوجذب انتباه الجمهور والتأثير فيه، 

 الأمور وسلوكه متتبعين حاجاته ودوافعه وكيف يدركالعميل تفسير لحركة لإيجاد في محاولة العصر، 

 .الشرائي هقرارفي  تعلمها ثم يحولها اتجاه بالقبول أو الرفض وي

اع وذلك ا القطالدوائية وزيادة الحملات الترويجية والومضات الإعلانية في هذ تومع تعدد شركات الصناعا

من ورائية، هم الشفي مختلف وسائل الإعلان المرئية والمسموعة والمقروءة لجذب العملاء والتأثير في قرارات

كة لان في شرالإعتأثير على مدى تحاول في هذه الدراسة التعرف ل عمل الباحثة في المجال الصيدلاني خلا

ة صول الشركضمان ووبالتالي  ئهاحلب للصناعات الدوائية في سورية في القرار الشرائي لدى عملا –الفا 

ب على التي يج الإعلانية، وماهي أهم هذه الوسائل سوق الدواءتحقيق مزايا تنافسية لها في وإلى أهدافها 

، حيث هائدى عملالعلى القرار الشرائي والتي تؤثر بشكل أكبر  ترويجها لمنتجاتهاالتركيز عليها في  الشركة

 من خلال حصرها بالتساؤل الجوهري التالي:تتضح معالم إشكالية البحث 

 دوائية؟حلب للصناعات ال –دى زبائن شركة ألفا القرار الشرائي ل في الحافز على الإعلان  دورما 

 وينبثق من هذا التساؤل التساؤلات التالية:

 ؟لب للصناعات الدوائية في سوريةح -الإعلان المستخدم لدى شركة ألفا  مستوىما هو  -

 ؟ت الدوائية في سوريةحلب للصناعا -شركة ألفا  القرار الشرائي لدى عملاءما هو مستوى  -

 ؟القرار الشرائي لدى عملاء الشركةفي  الإعلان المرئي دورما هو  -

 في القرار الشرائي لدى عملاء الشركة؟ المسموع الإعلاندور ما هو  -

 في القرار الشرائي لدى عملاء الشركة؟ المقروءالإعلان دور ما هو  -

 ؟القرار الشرائي لدى عملاء الشركةالأكثر تأثيراً في  الإعلانيةوسائل الماهي  -
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البحث:أهمية   

ومازال  لذي حظيتتناول أحد المواضيع الهامة وهو الإعلان ايعد هذا البحث واحداً من الأبحاث التي  .1

ر بالقرا  ى ربطهيحظى باهتمام بالغ من قبل الباحثين والمؤسسات الراغبة بتطوير أعمالها، إضافةً إل

 علانام والإرويجية بشكل عتفعيل دور العملية الت، وذلك لتشجيع المؤسسات المختلفة على الشرائي

 .التأثير في قرارات العملاء الشرائيةإن أرادت بشكل خاص 

ي الوقت فكل كبير لزيادة المنافسة فيه بشوهو قطاع مهم جداً  سوق المنتجات الدوائيةاختارت الباحثة  .2

 الحالي.

 لمحافظةت لالشركا، مما يشكل ضغطاً على إدارات هذه لشركات صناعات الأدويةالتزايد المستمر  .3

 على تواجدها في السوق.

لشركة من احتى تتمكن إعلانات الشركة، تواجدها في  ونويفضلالعوامل التي تجذب العملاء معرفة  .4

 ء.ن العملامومحاولة استقطاب أعداد أخرى عملائها  ىالمحافظة عل تطوير وسائلها الإعلانية بهدف

 أهداف البحث:

ائي لقرار الشرللتأثير في ا داعمة الإعلان كأداة ترويجيةإلى محاولة التعرف على دور البحث  اهدف هذي

 : التفصيلية التالية الأهدافتحقيق  وذلك من خلال ،لدى العملاء

 .الإعلان في الشركة محل البحثمعرفة مستوى  .1

 .قرار الشراء لدى عملاء الشركة المدروسةمعرفة مستوى  .2

 .القرار الشرائي لعملاء الشركة المدروسةفي  الإعلانوسائل  دورالتعرف على  .3

 الإعلان وسائلل حلب للصناعات الدوائية –شركة ألفا دراسة وجود فروق معنوية في تفضيل عملاء  .4

 .(لعدد ساعات العم ،العمل تعزى إلى عدد من المتغيرات الديمغرافية هي )الجنس، العمر،

 فرضيات البحث:

 :الأولى الفرضية الرئيسية

 H1-  حلب  –لفا أعملاء شركة لدى  القرار الشرائيعلى  علانللإ حصائيةإ علاقة ارتباط ذات دلالةيوجد

  .للصناعات الدوائية بسورية

 الفرضيات الفرعية:

H1-1-  ئي للعملاءالقرار الشراعلى  للإعلان المرئيعلاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية يوجد. 

H1-2-  على القرار الشرائي للعملاء. المسموعللإعلان علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية يوجد 
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H1-3-  رائي للعملاء.على القرار الش المقروءللإعلان علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية يوجد 

 :الثانية الفرضية الرئيسية

H2- نلصناعات الدوائية لوسائل الإعلالحلب  –شركة ألفا عملاء في تفضيل  توجد فروق ذات دلالة معنوية 

)الجنس، ية تعزى إلى المتغيرات الديموغراف( الإعلان المسموع –الإعلان المقروء  –الإعلان المرئي )

 (.، عدد سنوات العمل في الصيدليةالعمر

 الفرضيات الفرعية:

H2-1-  لوسائل حلب للصناعات الدوائية  –شركة ألفا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل عملاء

 .متغير الجنس تعزى إلىلإعلان المسموع( ا –لإعلان المقروء ا –الإعلان )الإعلان المرئي 

H2-2-  ن لوسائل الإعلاحلب للصناعات الدوائية  –شركة ألفا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل

 .العمرتعزى إلى متغير مسموع( ن الالإعلا –لإعلان المقروء ا –)الإعلان المرئي 

H2-3-  لوسائل حلب للصناعات الدوائية  –شركة ألفا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل عملاء

عدد سنوات العمل في  تعزى إلى متغيرلإعلان المسموع( ا –لإعلان المقروء ا –الإعلان )الإعلان المرئي 

 .الصيدلية

 منهجية البحث:

 على منهجين: افي دراسته ةالباحث تاعتمد

لفرعية اليب االمنهج الوصفي الذي يعتبر بمثابة مظلة واسعة ومرنة تتضمن عدداً من المناهج والأس -

راسة  في دمثل المسوح الاجتماعية والميدانية، كما أن هذا المنهاج من أكثر المناهج استخداماً 

لوصفي االدراسة، حيث أن المنهج الظواهر الاجتماعية والإنسانية وهو يناسب الظاهرة موضوع 

ا أسبابهويرتكز على أساس تحديد خصائص الظاهرة ووصف طبيعتها ونوعية العلاقة بين متغيراتها 

ا واتجاهاتها وما إلى ذلك من جوانب تدور حول مشكلة أو ظاهرة معينة بهدف فهم مضمونه

 والتعرف على حقيقتها على أرض الواقع.

حل م المبحوثة المنصة سقاط الدراسة علىإجل أحالة في الجانب التطبيقي من المنهج دراسة  -

 الدراسة.
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 مصدرين أساسيين للمعلومات: ةالباحث توقد استخدم

 :ت لبيانااالباحث لتكوين الإطار النظري من خلال مراجعة مصادر  تحيث اتجه المصادر الثانوية

قالات ت والمالثانوية والتي تتمثل في الكتب والمراجع العربية والأجنبية ذات العلاقة والدوريا

 ترنت.ع الانوالأبحاث والدراسات السابقة التي تناولت موضوع الدراسة والبحث والمطالعة في مواق

 :ية ات الأوللبيانإلى جمع ا ةالباحث تعالجة الجوانب التحليلية لموضوع البحث لجألم المصادر الأولية

كرت اس لايمن خلال الاستبانة كأداة رئيسية للدراسة، صُممت خصّيصاً لهذا الغرض باستخدام مقي

 الخماسي.

 غير موافق أبداً  غير موافق محايد موافق موافق جداً 

 درجة 1 درجة 2 درجات 3 درجات 4 درجات  5

 

للتحقق من  وذلك IBM SPSS Statistic Ver. 22وتم تحليل بياناتها باستخدام برنامج التحليل الإحصائي 

 صحة الفروض.

 متغيرات البحث:

 ، أبعاده:الإعلان المتغير المستقل:

 الإعلان المرئي 

 الإعلان المسموع 

 الإعلان المقروء 

 قرار الشراء المتغير التابع:
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 نموذج البحث:

 .تغيرات المدروسة والعلاقة بينهاالم ( أبعاد كل من1الشكل رقم ) يبين

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 نموذج البحث  –( 1الشكل )

 ةمن إعداد الباحث -المصدر 

 مجتمع البحث وعينته: 

مع غير ولكون حجم المجت، حلب للصناعات الدوائية –شركة ألفا عملاء يتكون مجتمع البحث من جميع 

يهم وكانت تم توزيع الاستبانات عل( مفردة 100تتضمن ) من مجتمع البحث ميسرة تم اختيار عينةمعروف 

  عة.من إجمالي الاستبانات الموز( %87) ( استبانة، ما نسبته87الاستبانات المستردة )

  

 الإعلان

 الإعلان المرئي

 الإعلان المسموع

 الإعلان المقروء

 

 قرار الشراء

 الجنس

 العمر

 عدد ساعات العمل
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 يات:ار الفرضواختب باعتماد الأساليب الاحصائية الآتية للوصول إلى نتائج الدراسة الميدانية ةالباحث توقام

 اختبار الموثوقية عن طريق معامل كرونباخ ألفا. -

 اختبار الاتساق الداخلي )صدق البناء( -

 الاختبارات الوصفية والتوزيعات التكرارية. -

 للعينة الواحدة. one sample t-testاختبار  -

 للعينات المستقلة. t-testاختبار  -

 .Bonferroniوالاختبار البعدي  ANOVAتحليل التباين  -

 تحليل الارتباط الخطي عن طريق معامل ارتباط بيرسون. -

 حدود البحث:

 :حلب للصناعات الدوائية -شركة ألفاتم تحديد ميدان الدراسة في  الحدود المكانية. 

 :ولغاية 16/3/2021المدة الزمنية التي استغرقت لإنجاز لدراسة، وهي الفترة من  الحدود الزمانية 

16/ 6 /2021 . 

 :عتبار عين الابمع الأخذ  الإعلان على قرار الشراءتأثير على دراسة  ةالباحث تركز الحدود العملية

 .(عدد سنوات العمل في الصيدلية)الجنس، العمر، لبعض المتغيرات الديمغرافية 

 :لب للصناعات الدوائيةح -شركة ألفاعملاء  الحدود البشرية. 
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 الفصل الثاني:

 الإطار النظري للبحث
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 المبحث الأول

 الإعلان

 مقدمة:

 الخدماتسويق تميدان  يف الأساسية الأنشطةمن  يعتبرالذي  الترويجي المزيجم عناصر همن أ الإعلان يعتبر

 و السيد.ه المستهلك هفي يعتبرعصر  فيوالسلع خاصة 

ن المرتقبي لكينالمستهعلى  للتأثيركوسيلة  الإعلانعلى  المنظماتاعتماد  إلىأدى  المنافسةذه هإن تزايد 

 في توالخدما للسلع الترويجأفضل عناصر  الإعلان ويعتبريل منتجات مؤسسة معينة دون أخرى، ضلتف

ن تقييم ن ملإعلاالقائم بايمكن  لكنؽا بم، وواضحاً  الذي يتطلب فهماً  المستهدفالسوق  محدداتضوء 

 .الملائمةواختيار الوسيلة  الإعلانيةيتم تصميم الرسالة  ثيحب المستهدفخصائص القطاع 

وع من ن تعتبره نهالأ الإعلاني الإنفاقبزيادة  لا تهتم تيال المؤسساتناك العديد من هأن  إلاذا هوبالرغم من 

 ا.لهماسة  بحاجةشراء سلع وخدمات ليس  إلى المستهلكوتبذير للموارد ودفع  الإسراف

 :سائلهأنواعه ووووظائفه ووأهميته سنقوم في هذا المبحث بتحديد مفهوم الإعلان وخصائصه وأهدافه 

 : الإعلانمفهوم  -1-1

 م على حثهجين وبالمنت العملاءالتي تعتمد عليها المنظمة في تعريف  الأساسيةأحد الوظائف  الإعلانيعتبر 

اع أنو علانوللإمن البيع الشخصي وتنشيط المبيعات،  الأخرىإلى العناصر الترويجية  بالإضافةالشراء، 

 الخ.... تصادياقمن معيار جغرافي،  الإعلانالمعايير المستخدمة في تصنيف و تقسيم  باختلافتختلف  عديدة

لمنشآت ارويجي والذي يستخدم بشكل واسع من قبل كل أحد أبرز عناصر المزيج الت الإعلانكما يعتبر 

لع يادة السبسبب ز التجارية والخدمية وقد ازدادت أهميته بعد الحرب العالمية الثانية بشكل واضحوالصناعية 

سائل في الو وزيادة عدد منتجيها، هذا من جهة ومن جهة أخرى حدث تطور هائل تشكيلاتهاالمنتجة و تنوع 

 .لجمهور المستهلكين  الإعلان المستخدمة في بث

لومة ا بواسطة جهة معهشخصي يتم تنفيذ غيرعملية اتصال الإعلان بأنه " Kotler (2011)وقد عرف 

 ".المستهلكعلى سلوك  يردف التأثهبمقابل أجر مدفوع 

ويج رتالالشخصي و غير يمأي شكل من أشكال التقدعلى أنه " AMAكما عرفته جمعية التسويق الأمريكية 

 . (Ni Met eide, 2011)محددة" شخص أو جهة  لحساب والخدماتوالسلع  للأفكار

على شراء  الجمهورية أو حث تجارمة لانشاط للتعريف بعكما عرفته الموسوعة الفرنسية )لاروز( على أنه "

 (.2012" )خويلدي، من خدمة ما الاستفادةسلعة أو 



15 
 

 :التاليصياغة التعريف  كنيمالتعاريف السابقة  خلالمن 

 فتستهدعملية، العلمية وال الأسسالشخصية، مبنية على  غيرالواضحة  الاتصالية الأنشطة مجملو ه الإعلان

 مقابللعامة ا الاتصالوسائل  خلال، من المنتجاتعلى  المستهدف الجمهوروخلق الطلب لدى  الاهتمامإثارة 

 .ينأجر مع

   أهداف الإعلان: -2-1

 سلوكيير لتغووسلوك المستهلكين المرتقبين  والاتجاهاتهو تغيير الميول  للإعلان الأساسيإن الهدف 

 :(2007، والساعد ي )الصميدعيوه الإعلاناتأساليب في  لاثةمن إتباع ث لابد المستهلكين

فع توفير المعلومات عن السلع والخدمات التي تؤثر على سلوك المستهلك وبخاصة من المنا -

 .ت والتي يجهلها هذا المستهلكوالخصائص لهذه السلع والخدما

 ن إذا تممهمة ليست سهلة ولكوهي تغيير رغبات المستهلكين وهذا أقصى هدف يسعى المعلن لفعله  -

يير بدأ التغمإبراز المنافع للسلعة وقبول المستهلك  خلالبطريقة صحيحة وجيدة من  الإعلانتصميم 

 .الشرائيتؤدي إلى تغيير في سلوك المستهلك  الأمورربما كل هذه 

 علانللإصعبة وهذه من المهام ال الولاءمحاولة تغيير تفضيل المستهلكين لماركات محددة أي تغيير  -

 .وبالذات عندما تكون هناك سلعة جديدة

  :(2010)عبد الحسين ومجيد،  ة التاليةفي النقاط المختصر الإعلانكما يمكننا حصر أهداف  

 .أو الخدمية الإنتاجيةالتعريف بالمنظمات  -

 .ما علامةضمان شهرة منتج أو  -

 .خلق صورة ذهنية جيدة لسمعة الشركة -

 لامة.عطاء قيمة عالية لعنصر أو ميزة منتج أو عإتحسين أو  -

 .تحقيق زيادة مستمرة في البيانات -

 .و لشركةأ لامةو لعأإعطاء سمعة حسنة لمنتج  -

 .خلق وعي طيب واهتمام بمنتجات الشركة -

 .ة مالامو عأتعزيز ودعم بيع منتج  -

 الأخرى.المنافسة من الشركات  للإعلاناتالتصدي  -

  .توسيع قاعدة المستهلكين -
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 أهمية الإعلان: -3-1

 (: 2002)الغانمي،  تتجلى أهمية الإعلان في النقاط التالية

 .هللمعلن معرفة درجة الرضا عن منتج يمكن بحيث المعلومات يرتوف -

 عدة خيارات. بين للمفاضلةإتاحة الفرصة للمستهلك  -

، مستهلكوال المنتج بين الربط يحقق والذي لمنتجإبراز مزايا خاصة با خلالمن  الإشباع تحقيق -

 تأثيرالوسرعة  المستهدف الجمهورفئة معينة من  إلىالوصول  حيث يمكنهالسوق  قطاعيةلك وكذ

 . الأفرادالسريع على  التأثيرذات  الوسائلمن  يعتبرفهو 

 كنيم فلاكار، من سلع أو خدمات أو أف تنتجهالسوق وما  في المنظمةبوجود  وإعلامه المستهلك هتنبي -

بيعات م تحققأن  منتجاتهامنظمة مهما بلغت من التقنية والتطور ومهما بلغت درجة جودة  لأي

 هالذي ينب شالفلابة بمثا فالإعلانالسوق،  خدماتها فيبوجود سلعها أو  المستهلك إعلامدون  ناجحة

  في السوق. الخدمةبوجود السلعة أو  المستهلك

 وظائف الإعلان: -4-1

بيعات لمزيادة ا فالإعلان هو سلاح المنتجين القوي في غلب الأوقات،أك هو سيد الموقف في إذا كان المستهل

المجتمع ولاتصال للمستهلكين والموزعين ووسائل ا ه تمتد وظيفياً آثار كما أن، عن طريق اجتذاب المستهلكين

  :(2008)أبو طعمية،  يوضح ذلك الآتيالتفصيل عامة و

  بالنسبة للمنتجين: -1-4-1

رة هم مباشحيث كانوا يبيعون منتجات ،لكن الحال يختلف يسعى المنتجون لبيع منتجاتهم بأرباح مناسبة

ن ع البيعتم  إذا أما كبر عدد منهم ، وتحقيق ميزة تنافسية،أتصبح وظيفة الإعلان هنا جذب فللمستهلكين 

تقديم والوسطاء  كبر عدد ممكن منأ( فوظيفة الإعلان تصبح اجتذاب طريق وسطاء )تجار تجزئة و جملة

هنا ف ولجميع الأطرا ربحكبر نطاق ممكن لتحقيق أعلى على أعلى بيعها وتشجيعهم صل العروض لهم فأ

 : الخدمات التي يقدمها الإعلان للمنتجين كما يلي يمكن تلخيص أهم

 علانالإ هار في تكاليف التوزيع: عملية تعريف المستهلكين بالمنتجات تتسم بعدة طرق أهمالتوفي .1

 إلا ،ذلك يرولكن منها تكلفة الخاصة ويحكمها عدد المستهلكين وطبيعة السلعة وغ والبيع الشخصي،

 تشاراً نلأكثر االإعلان ومع تقدم و سائل الاتصال يعتبر الو سيط الروحي لنقل الرسائل بسرعة وا أن

 .مما يساهم في تقليل كلفة التوزيع
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ه بقدرت نيتميز الإعلا ثالسلعة: حيتعريف المستهلكين بكل ما يستجد من إضافات وتحسينات على  .2

خدم بحيث ت أي معلومات وتحسينات إضافية في السلعة لمندوبي المبيعات، السريعة في إيصال

 .المستهلكين وتحقق الميزة التنافسية للمنتجين

زيادة وظائفه و تخفيض تكلفة الإنتاج : النشاط الإعلاني مؤثر رئيس في زيادة المبيعات بل هي إحدى .3

زايدة ت المتالمبيعات ستزيد من نسب الإنتاج مما يقلل من التكاليف الثابتة الموزعة على الوحدا

 نيا،هلكين ذهستن الإعلان يهيئ الملأوذلك تشجيعهم : وتسهيل مهمة مندوبي المبيعات .()نظرية العد

 فيصبح مندوبي 

السوق جوده بوكذلك يعتبر الإعلان المحفز الأول للمندوب أثناء و ،قناعاً إالمبيعات أكثر سهولة و .4

ن موقف أأثناء عملية البيع و يكتسب ثقة بحيث يدعم موقفه  خاصة عند وجود إعلانات منافسة،و

 .لبيعامزايا وفوائد المنتج موضع ته المالي سليم ، مما يزيد من قدرته على الإقناع بأمنش

ريع سفيها  ن السلع المعلن عنها معدل دوران رأس المالإغراء تجار التجزئة على عرض السلع : لأ .5

 متاجرهم ارز فيتجار التجزئة ، كما أنها لا تحتاج لجهد لبيعها ما يجعلهم يعرضونها في مكان ب لدى

 .ودات رجال البيعهلا تحتاج لمج فهي أيضاً 

 بالنسبة للمستهلكين: -2-4-1

 :تهلك تقسم الإعلانات من وجهة النظر التسويقية إلى خمسة أنواع من حيث الوظيفة التي تهم المس

ت تعريف المستهلك بالمنتج وخصائصه القديمة والمستجدة وطرق ومجالا الإعلان التعليمي: .1

 استعمالها وصيانتها .

 د.السلعة بأسرع ما يمكن و بأقل جه ماكن وجودإرشاد المستهلكين لأ الإرشادي: الإعلان .2

عن  نللإعلا الشركات ألتذكير المستهلك بالسلعة وتغلبه على حالة النسيان تلج الإعلان التذكيري: .3

 سلعها في آخر مرحلة النمو وبداية مرحلة النضج من دورة حياة المنتج.

يزة مله  يحقق اممته لاحتياجات المستهلك مءبإظهار خصائص المنتج وملا الإعلان التنافسي: .4

 تنافسية على المنتجات الأخرى. 

 :علان بالنسبة للمستهلكين كما يلييمكن سرد أهم وظائف الإ إجمالاً 

ها تفضيلوتشجيع المستهلكين الحاليين وحث المستهلكين المرتقبين على شراء السلع والخدمات  -

 على المنتجات المنافسة .

 سة .ة الشرفي ظل المنافسة الإعلاني وعقلياً  نفسياً تهيئة المستهلكين لقبول منتجات الشركة  -

 تسهيل مهمة المفاضلة بين السلع للمستهلك. -
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 ات تبديلإعلانف ،فالنشاط الإعلاني في هذا المجال يكون تحذيرياً  تزويد المستهلك بمهارات مفيدة: -

 اما الالتزيفهي التي تظهر مزاكبيرة  أهمية لها إطارات السيارات ومساحات الزجاج في الشتاء 

 .بالإرشادات وسلبيات عدم الالتزام بها

 بالنسبة للموزعين:  -3-4-1

 :الموزعون بنوعين من الإعلان هما يتأثر

 أهميةص ويمكن تلخي ، الموزع نفسه عن المتجر و ما يحتويه من سلعإعلان عند نقطة الشراء، وإعلان 

 الإعلان بالنسبة لتجار التوزيع كما يلي:

 )الحالي و ين المرتقبين( عبر بناء الشهرة للمتجر .اجتذاب العملاء  -

ف رأس يتوق ن الموزع بالعادة ذو رأس مال صغير يحرص على أن لاأوذلك ب تسريع دوران السلع: -

يع لال تسردة معدل المبيعات من خمن هنا جاء دور الإعلان في زيا، وفي سلع بطيئة الحركة ماله

 ال.س المبالتالي سرعة دوران رأوتصريف البضائع 

 .الإعلان يدعم جهود رجالات البيع -

 بالنسبة لوسائل الاتصال:  -4-4-1

 الإعلان مصدر هام لدخل وسائل الإعلان. -

عمل على يلهادفة الإعلان بنواحيه الجمالية احيث أن  الإعلان يوسع قاعدة جمهور الوسيلة الإعلانية: -

لين عن حفز المسؤويلأداء الفني للوسائل وخاصة الأداء التحريري المميز مما المستوى  إضافة

 .الإعلاني الأخرى الرقي لنفس المستوى للأداء البرامج والمواد

 بالنسبة للمجتمع عامة : -5-4-1

 الإعلان يرفع من درجة رفاه المجتمع عبر زيادة المبيعات والإنتاج والدخل القومي. -

 شاملة للصناعات الوطنية في مواجهة الصناعات الأجنبية.الإعلان في خدمة التنمية ال -

قي فوصول معلومات كثيرة خارج نطاق تخصص المتل الإعلان من أدوات الثقافة الجماهيرية، -

 تساعده في بناء ثقافة جديدة وغنية. للإعلان

ئها بأداعة فالأشكال الفنية الجميلة والمتنو الإعلان يساعد في تجميل المدن الكبرى والعواصم: -

لك راقبة تملضرورة  التنويهشوارعها بأبهى الحلل وأرقى المناظر مع ء المدن ويظهر سما وأدواتها

 .تحدث نتيجة عكسية من تشويه كالمظهر الحضاري للمدن وأصحابها حتى لا الإعلانات

  الإعلان: أنواع -5-1

 يتم تصنيف الإعلان وفقاً لعدة معايير وهي:
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 الجغرافي:التصنيف وفق المعيار  -1-5-1

ططة وفي المخ اتللإعلانفي مجال التقييم النوعي  الاعتباروهو أحد المداخل التي يجب أن ينظر اليها بعين 

 (:2013الأنواع التالية )النجار، الي  الإعلاناتهذا الصدد يمكن تصنيف 

 ل ن داخجديالمتوا العملاءالذي يتم توجيهه الي فئة محدودة من  الإعلانوهو  :الإقليمي الإعلان

ة اذج سلعينحو نم اهتمامهم لإثارةبغية إحداث تأثير أو خلق الرغبة لديهم  جغرافية محددة سلفاً  مساحة

سائل وستعمال امحددة وبعد ذلك يتم توفيرها في النطاق الجغرافي المرتبط بتواجدهم ويتم  أو خدمية

 وملصقات. نشر محلية

 شر عامة لنالذي يغطي الدولة ككل ويعتمد على استخدام الوسائل ال الإعلانهو  القومي: الإعلان

 ولة ككل.التي تغطي ارسالها الد التليفزيون، او الإذاعة، كالصحف القومية ومحطات الإعلانات

 ملاءوعلكين الذي يقوم بتعريف منتوج معين في دولة معينة الى مسته الإعلانهو  الدولي: الإعلان 

سويقها لمراد تاللسلع والخدمات  لائقة لغلق مركز مميز وصورة لة، وهذا سعياً خارج تلك الدو حقيقين

 ومن ثم تحقيق عائدات مالية مستهدفة على مستوى النطاق الخارجي. 

 :بالإعلانالتصنيف حسب الجمهور المستهدف  -2-5-1

 : (2017إلى )زروقي ومداور، وينقسم وفقا لهذا المعيار  

 ه وحثه لى المستهلك النهائي لدفعإ الإعلانحيث يتم بث هذا النوع من  :الاستهلاكي الإعلان

 لتي تحركلباطنية اثارة الدوافع الظاهرة واإ خلالباقتناء السلع المعلن عنها من  والإقناع للاستجابة

 سلوكه.

 ي أ لإعلاناتطلق هذه التسمية نسبة الي المستهلكين الموجه لهم  :الإنتاجيالصناعي او  الإعلان

النصف ناعية وفيه عن السلع الص الإعلانالمستهلكين الصناعيين أو المستفيدين الصناعيين حيث يتم 

تجات على من و الخدمات التي سيعاد عملية التصنيع عليها بغية الحصولأ المصنعة والجاهزة جزئياً 

 جديدة بصفتها جديدة خاصة بإشباع حاجات محددة.

 وصيل البيع لت ووكلاءالمتعلق بالوسطاء والموزعين  الإعلانوهو  خاص بالوسطاء:ال الإعلان

 منظمة. محددة متعلقة بالسياسات الخاصة بالمنفعة وحثهم على التعامل مع منتجات ال معلومات

 ثارتها:إ إلى الإعلانالتصنيف حسب الدوافع التي يهدف  -3-5-1

 : (www.rafiaselmaa.blogspot.com, 2021) ما يلي إلى حسب الدوافع الإعلانينقسم  
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 ف عين بصرهو الذي يهدف الى حث المستهلك على شراء واستخدام منتج م : الأوليةالدوافع  إعلان

از تناء جهالذي يحث المستهلك على اق الإعلانالنظر عن الماركات المختلفة المعروضة منه، مثل 

 تحديد ماركة معينة.  تلفزيون دون

 غيرها هو الذي يهدف الي حث المستهلك على شراء ماركة معينة دون انوية:الدوافع الث إعلان ،

 عن مزايا وخصائص ماركة معينة من التلفزيونات. علانالإومثال ذلك 

 جابية هات ايهو الذي يهدف الي التعريف بالمنظمة وتكوين اتجا خاص بإثارة دوافع التعامل: إعلان

 لها ولمنتجاتها.  ولاءوالنحوها مما يدفع الغير للتعامل معها 

 الوسائل الإعلانية: -6-1

 المرئية(: –المقروءة  –تقسم الوسائل الإعلانية إلى ثلاثة وسائل )المسموعة 

 الوسائل المقروءة )المطبوعة(: -1-6-1

يلة يار الوساخت اً ، لذلك فمن المهم جدكانتها و تأثيرها في نشر الإعلان، ولكل منها موسائل الإعلان كثيرة

مطبوعة أو ال ، ومن هذه الوسائل، الوسائل المقروءةالتي تتوافر فيها أفضل الشروط لتحقيق غرض الإعلان

 كالصحف والمجلات والبروشورات.

 الصحف )الصحافة(:

ن م ث أنمستهلك حيتمين بالنشاط الإعلاني من منتج وموزع ووكالات إعلان ووسيلة هامة لكل المهوهي 

ة لكل ة متاح، وهي من حيث التكلفة وسيلورخيصة و يتم تداولها بشكل واسع أنها سهلة التناول مميزاتها

 مسائية،و باحيةص من حيث صدورها إلى:و، تقسم الصحف من حيث توزيعها إلى: دولية ومحليةالمنتجين و

 .شهريةأسبوعية و ،يومية

 :(2006)عقيلي وآخرون،  استخدام الصحافة كوسيلة إعلانية مزايا

 .مصدر حيوي مهم لمختلف المعلومات -

 .تصل لمختلف فئات الناس من موظفين وحرفيين على اختلاف انتمائها للقطاعات السوقية  -

 .توفر السرعة و سهولة نشر الإعلان فيه -

 المجلات:

باختلاف نوع المجلة وهي من الوسائل الإعلانية المطبوعة التي تحظى بجمهور معين من القراء يختلف 

والتحقيقات  الفئة الموجهة إليها وعادة تحتوي المجلات على العديد من الموضوعات المصورةومحتوياتها و

وظيفة المجلة تختلف عن  إن ،تفصيل أكثر لكل موضوع من الموضوعاتوالقصص، بهدف تقديم تحليل و
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جتماعية أو دينية تقوم بها الها وظيفة سياسية أو  نماإفهي لا تعنى بنشر الأخبار اليومية و وظيفة الصحيفة،

م المجلات تقو، كما ما تكون أسبوعية أو شهرية أو سنوية ما تكون الصحف يومية أما المجلات فغالباً  وغالباً 

ديثة الاهتمام الإنساني مع الاستعانة بالفنون الحبالفن الصحفي ويقة علمية مقترنة بمعالجة الموضوعات بطر

أو شهرية أو  أسبوعيةى تصنف المجلات حسب مواعيد صدورها إلان وكالعناوين والصور والرموز والألو

 ، نسائية ..حيث المحتوى إلى مجلات اجتماعية، سياسية، رياضية ومن، سنوية

 :(2012، وجمعة )أبو رستم إعلاميةاستخدام المجلات كوسيلة إعلانية و مزايا

قاء لى انتوهنا يساعد المعلن ع ،كان نوعها تتجه إلى نوع من القراء أكثر خصوصية المجلة أياً  -

 جمهوره بطريقة أكثر دقة .

 لأبيضما تستخدم ا هذا ما يجعلها تتفوق عن الصحف التي غالباً ، واستخدام الألوان و الصور -

 في الإعلان . الأسودو

 بإمعان كبير . أبالتالي الإعلان يقرو، دة في وقت الراحةعا أقرالمجلة تُ  -

حتمال امما يزيد من  النسبي حيث تبقى فترة طويلة بحوزة القارئ،تتميز المجلات بطول عمرها  -

 هو منشور من إعلانات فيها . الاطلاع على ما

هي ، فسعاعتها أون الوقت المخصص لطبضل من طباعة الصحيفة اليومية ، لأطباعة المجلة عادة أف -

 .غير مرتبطة بالأخبار اليومية

  الوسائل السمعية )المسموعة(: -2-6-1

 تكلفةض ز بانخفاكوسيلة تتمي الإذاعةالعربات المتنقلة، حيث تستعمل  وإعلانات، الإذاعةستخدام ويتم فيه ا

 .راءةالقيجيدون  لا ، وقدرتها على مخاطبة المستهلكين الذينعلانالإ

أنه بالسر كتم يعرب تصف الرجل الذي لا ، والذيوع ما يقام الإشاعة والنشر العام و بأنهاوتعرف الإذاعة 

رفيهية مية والتوالتعلي فهي الانتشار المنظم و المقصود للمواد الإخبارية والثقافية(، أما اصطلاحاً )مذياعرجل 

 . (ديو)الرا هو المذياعليتم التقاطها في وقت واحد بواسطة جهاز الاستقبال و و غيرها بواسطة الإذاعة،

 :(2012)أبو رستم،  مميزات الإذاعة

 هو ماو ،لميةفالاستماع إلى الراديو عادة تكون عا الاستماع إلى الراديو:مزايا ترجع إلى طبيعة  -

 م .ستوياتهالإعلان في الراديو يصل إلى كل فئات الدخول من جمهور الناس على اختلاف م يعني أن

ل ذلك مثا ين،ببرنامج مع و يتم ذلك عن طريق ربط الإعلان مزايا تراجع إلى الاستفادة من البرامج: -

 لانات التي تتولى إذاعة تمثيليات شيقة أو برامج خاصة تحت رعايتها.تلك الإع



22 
 

احدة وى صفحة فالإعلانات العديدة المطبوعة عل من المساحة: مزايا ترجع إلى استخدام الوقت بدلاا  -

يس من ي وقت لفي الراديو فتسبب الإعلان ف أما ،من جريدة تتنافس فيما بينها لشدة انتباه القارئ

ر سماع جمهووفي أ، آخر منافس لحظة الاستماع إلى الرسالة الإعلانية إعلان دلا يوجفانه  مساحة،

 .تمعن عنصر الوقت أيضا يساعد على اختيار المسإالمستمعين ف

 أنواع الإعلان الإذاعي:

 أو نيةة الإعلاالإذاعي يقوم شخص بقراءة الماد في هذا النوع من الإعلان إعلان الكلمة والموسيقى: -

 معروفة هيرة والرسالة الإعلانية في ذات الوقت الذي تصاحب الإلقاء نغمات موسيقية إما لمقطوعة ش

 خاصة بهذا الإعلان . لأغنيةأو  -

 لا في مدة الإعلاني على رواية قصة أو موقف فكاهي يعتمد هذا الأسلوب :ةإعلان الدقيقة الواحد -

 . تزيد عن دقيقة واحدة تعرض من خلالها فكرة الإعلان

 لقاءإتشبه  وهو عبارة عن قيام شخص بقراءة الرسالة الإعلانية بطريقة مباشرة الإعلان المباشر: -

 الأخبار دون مصاحبة موسيقى .

نما أو الإعلانات التي تعتمد على شخصية معروفة مثل كواكب السي هي تلكو إعلانات الشخصية: -

 .عينةالرياضة لتقديم المادة الإعلانية عن سلعة منجوم 

  الوسائل السمعية والمرئية )السمعي البصري(: -3-6-1

كثر ائل الأوتتمثل باستخدام عدة وسائل تجمع بين الصوت والصورة لعرض الرسائل الإعلانية، وهذه الوس

 استخداماً هي التلفاز والسينما والإنترنت.

 :(2018)مسراني وجوهري،  التلفاز

يع أنحاء في جم ىالأخرنجح الوسائل الإعلانية رغم حداثة عهده فيما إذا قورن بالوسائل أمن  ازيعتبر التلف

ت المؤثرا م كافةباستخدا ة مميزات الوسائل الإعلانية مجتمعة بطريقة يسمح للمعلنله كاف از، فالتلفالعالم

، غيرهاوموسيقى وان والالصوت والصورة والحركة والألحيث تتوفر الإمكانيات الفنية الكبيرة مثل ، البيعية

يلة يعرض تشكوالأعمار  أساسية للتسلية و لكافة أداة ازيعتبر التلف، كما المستهلكينتعمل جميعها للتأثير على و

 كبيرة من البرامج والمواضيع التي تهم عموم المجتمع .

 :في التلفاز مميزات الإعلان

 والموسيقى .التميز الفني بالصورة والصوت والحركة و الألوان  -

 للواقع بحيث تعدد القدرة الابتكارية أي عرض الفكرة . يعتبر أكثر الوسائل تمثيلاً  -

 غيرها .ولاقتصادية والتعليمية والدعائية التقديم جميع المواضيع السياسية و  ازيصلح التلف -
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ت و في اعالجميسمح لمشاهدته أعداد كبيرة من أفراد المجتمع مما يزيد من فاعليته على الأفراد وا -

 هذا نقص لتكلفة الدعاية و الإعلان .

 .ةمن مر رلأكث الإعادة مكانيةإإمكانية التحكم في وقت البث و  -

لحصول ايمكن  هذا لابشكل مجتمع و لى العائلة الواحدةإ أن ينقل الرسالة الإعلانية ازيستطيع التلف -

 عليه في حالة الصحف أو المجلات .

 ت عرضهوقوالمعلن بانتقاء المشاهدين من خلال عدة طرق منها يوم عرض الإعلان  ازيمكن التلف -

 .ونوعية البرنامج التلفزيوني المعروض

 الإعلان التلفزيوني: أنواع

من حيث وعلاني طريقة شراء الوقت الإ - حيث طريقة عرض الإعلانمن  يمكن تقسيم الإعلان التلفزيوني

 :النطاق الجغرافي

 عرض الإعلان:من حيث طريقة  .أ

 ى كلم إلهذا النوع من الإعلانات التلفزيونية يقتصر على ظهور شخص وهو يت :الإعلان المباشر

 .المشاهدين مباشرة عن سلعة معينة

 :تها سلعة ذاالخدمة في أي من المواقف المختلفة )ال هذا النوع يعتمد على عرض السلعة أو العرض

 .عيوب متاعب استخدامها( الاستخدام ، فوائد استخدام السلعة أو في

 :فة شخصية معرو يعتمد مصمم الإعلان على إبراز الإعلانات من خلال شهادة إحدى الشخصيات

 .تستعمل السلعة أو تدعو إلى استعمالها وهي

 :ض خلال عر إبراز فكرته الإعلانية منى يعمد المعلن إل في هذه الإعلانات الإعلانات الدرامية

 قصة درامية.

  ات و رض مستندإلى ع الإعلانات التي تعتمد في تأكيد رسالتها الإعلانيةوهي  التسجيلية:الإعلانات

 بيانات أو معلومات متعلقة بالسلعة مثل تقارير طبية .. حسجلات توض

 :معلن سلعة البخصوص ال بالمحادثة معاً  أو أكثر  هو الذي يعتمد على قيام فردين الإعلان الحواري

 عنها .

 إلى تذكير المشاهد بسلعة يعرفها سابقاً  يهدفوالذي  ي:الإعلان التذكير. 

 :لتي متحركة اال الإعلانية الشائعة استخدام أسلوب الرسوم من الأساليب إعلانات الرسوم المتحركة

كاهية آدميين ولكن بطريقة ف تصوير الشخصيات المختلفة إما في صورة حيوانات أو تعتمد على

 لطيفة.

 :الإعلاني من حيث طريقة شراء الوقت .ب

 فزيونية كاملةالقيام بتمويل برامج تل. 
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  ف لتكاليامشاركة أكثر من معلن في عملية شراء وقت الإعلان عن منتجاتهم مما يؤدي إلى تخفيض

 .بينهم

 :يع ذلك عن طريق قيام المعلن بشراء وقت الإعلان عن منتجاته بحيث يتم توز الإعلان الفردي

 السلعة على مدار فترة الإرسال.الوقت على عدد الإعلانات لنفس 

 من حيث النطاق الجغرافي : .ت

 :يكون نطاقه ضمن منطقة محصورة مثل المدينة.  الإعلان المحلي 

 )يكون نطاقه على مساحة جغرافية تغطي بلد من البلدان . :الإعلان الوطني )الأهلي 

 :اركات ملي ذات على نطاق دوويعالج هذا النوع من الإعلان السلع التي يتم توزيعها  الإعلان الدولي

 .عالمية

 :(2012، وجمعة )أبو رستم السينما

 الصورةب تمثلةالم تعتبر السينما من الوسائل الإعلانية الكبرى و هي تشارك التلفزيون مزاياه الإعلانية

 لصورةابالتالي كبر حجم و ،اتساع الشاشةإمكانية استخدام الألوان و تضيف إليهاالحركة و الصوت،

  .عنه فقد السينما ميزة الألوان التي كانت تنفرد بهاأكان التلفزيون الملون قد وإن  المعروضة

 الإعلان في السينما: أساليب

 :يلي الإعلان في السينما ما أساليب أهممن 

 :ة تظهر أي غير المتحرك وغير الناطق و يحتوي عادة على مناظر محدود الفيلم الثابت الصامت

 في السينما. الشاشة و هذا النوع قليل الاستعمال حالياً متعاقبة على 

 :و يحتوي على مناظر محدودة يصاحبها تعليق ناطق . الفيلم الثابت الناطق 

 :ا م الباً ويحتوي على مناظر متحركة )كمنظر شارع يسير فيه الناس( وغ الفيلم المتحرك الصامت

 .قليل الاستعمال ا أيضاً يصاحب هذا النوع من الأفلام الموسيقى التصويرية وهذ

 :عية م الطبيبأشكالهم و أصواتهم و حركاته تظهر فيه المناظر و الأشخاص الفيلم المتحرك الناطق

 :وهو ينقسم إلى ثلاثة أنواع

 :ق.و فيه تصور مناظر معينة تحتوي على حركة وحياة ويصاحبها تعلي الفيلم التسجيلي 

 :يولأستوديقومون بأدوار معينة و يصور خارج ا يحتوي على مناظر وممثلين الفيلم التمثيلي 

 ويعبر عن قصة الإعلان . ،وداخله

 :هو عبارة عن صور مرسومة لأشخاص أو حيوانات و أشياء و مناظر  فيلم الصورة المتحركة

 أفلام يؤدي عرضها إلى ظهور حركة تدور حول قصة أو فكرة معينة ومن هذا النوع أيضاً 

 .العرائس
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 :في السينمامميزات الإعلان 

بل سي لتقفي دور السينما يكون الجمهور في موضع استرخاء و هذا يوجد حالة من الاستعداد النف -

 الأفكار.

 .استخدام الألوان في الإعلانات السينمائية يساهم في إظهار السلعة بشكلها الطبيعي  -

فيذها تن ة قبلعلانيملات الإلة اختيار الحبما أن السينما تعتبر من الوسائل المحلية فيمكن في هذه الحا -

 .على نطاق واسع

 :(2003، والعسكري )الغالبي الانترنت

 ها لتي يوفراوظائف هو استخدام تكنولوجيا المعلومات للتعريف بالفوائد و الخدمات و ، للربط الفعال بين الو

 .البائعون والمشترون

 مزايا الإعلان في الانترنت:

 و يجذب المستهلك. رما يثيإمكانية استخدام عنصر الصورة و النص المكتوب و هو  -

 ب وسيلة لإبرام الصفقات التجارية.ييعتبر الإعلان على شبكة الو -

د فعل رللإعلانات عبر الانترنت أن تتسم بالتفاعل مع الجمهور، حيث يمكنك السؤال عن  يمكن -

 الأسئلة مباشرة.استقبال طلبات أو الإجابة عن  المشاهد أو

 ات.قع الأومتاح في جمي فالإنترنت يمكن لعلامات الإعلان الظهور حسب عدد المرات التي تريدها، -

ن أي إفمي ، بغض النظر عن حواجز اللغة يمكن للمعلنين عبر الانترنت الوصول إلى جمهور عال -

 .اتهمخدمأو  اتهممنتجشخص في أي مكان في العالم يمكنه الحصول على معلومات عن 

 :عيوب الإعلان في الانترنت

 .دامهاباستخ الإعلان بالرغم من أن شعبية الانترنت في ازدياد واضع إلا انه من الصعب قياس تأثير -

ع ن المواقمة عدد لذا من الأفضل مقارن ،كبيراً  اً لفة الإعلان عبر الانترنت اختلافيمكن أن تختلف تك -

هذه بعلى الإعلان  موالالأ التي يزورها عدد كبير من الأشخاص لتحديد أفضل الطرق لإنفاق

 .الطريقة

 العوامل المؤثرة في اختيار وسيلة الإعلان: -7-1

 :(2000)علي،  يتأثر اختيار وسيلة الإعلان المناسبة بعدد من العوامل هي
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  لكين فقد كبر شريحة ممكنة من المستهأإذا كان الهدف هو الوصول إلى  الإعلانية:هدف الرسالة

ترفي إذا كان الهدف هو الوصول إلى مح أما يكون من الأفضل استخدام الإعلان التلفزيوني،

 .التصوير يمكن الإعلان عن آلات التصوير في الصحافة المتخصصة

  :جهل تحتملين ت الغالبية العظمى من المستهلكين المإذا كان مثلاً خصائص المستهلكين المستهدفين

 الصحف فلن يحقق الإعلان الصحفي هدفه في هذه الحالة.رأ القراءة أو لا تق

 :ينما بفي حال السلع الصناعية يفضل استخدام المجلات المتخصصة  طبيعة المنتج المعلن عنه

  .استخدام التلفزيون في حال المنتجات الاستهلاكية يفضل

 التكلفة إلى لنظراولكن من الخطأ  في اختيار الوسيلة الإعلانية، مهماً  تلعب التكلفة دوراً لفة: التك 

نية ملة إعلاحفقد تكون تكلفة حملة إعلانية تلفزيونية أعلى من تكلفة  معزول عن المردودية،بشكل 

 .كبر بكثير من المستهلكينأولكن قد يصل الإعلان التلفزيوني إلى عدد  صحفية،

 رات ض المؤشقد يحتاج إيصال فكرة الرسالة للجمهور إلى استخدام بعلبات الرسالة الإعلانية: متط

 ورة ت والصقد تتطلب الر سالة وجود الصو التي يمكن أن تتوفر في بعض الرسائل الأخرى ، فمثلاً 

 .رسالةوهنا لابد من استخدام التلفزيون أو السينما لإيصال ال والحركة،

 جغرافية ساحة الإذ يجب على المعلن هنا الأخذ بعين الاعتبار اتساع أو ضيق المة: التغطية الجغرافي

ة المصمم ةلإعلانياوالاستراتيجية التي يريد الإعلان فيها حتى يتسنى له اختيار الوسيلة التي تتوافق 

غطية في منتج معين على أساس جغرافي ، وبالتالي يجب آن يضمن ت من قبله فقد يتخصص مثلاً 

 ة.إعلانية ضمن هذه المنطقة الجغرافية المحدد

 :ة من علانيلإيقصد به العدد الفعلي للمستهلكين الذين يمكن أن تصلهم الرسالة ا الجمهور الفعلي

،  ين معهاعدد المتعاملإذ يمثل حاصل عدد مفردات الوسيلة في متوسط  ،خلال الوسيلة المستخدمة

 تعداه ذلكي أنمكن ي نماإائها و تمثل العدد الفعلي لقرّ  عدد نسخ الصحف أو المجلات المباعة لا فمثلاً 

وسيلة تتداول من شخص لآخر فيكون معدل التعرض الفعلي ل أنأن تلك الصحف أو المجلات يمكن 

 ن أكبر.الإعلا
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 المبحث الثاني

 قرار الشراء
 مقدمة:

، لمختلفةااركات الشرائي للمستهلك وخاصة فيما يتعلق باختياره للم كعلى السلو فرجل التسويق بالتعرهتم ي

عايريه مها وفق بين الاختيار، يتم همدالشراء أو ع كيتعلق بسلو تيصنع العديد من القرارات الي فالمستهلك

 ازنمتوال هلاكيالاست الإنفاقو لالعادطقي المنللسعر  لاً كمة عقلية وصومحاصة لاو خهفالقرار إذ  ،الخاصة

 ه.على أكمل وج الحاجاتوإشباع 

 مفهوم القرار الشرائي: -1-2

  تيلا خطواتالإشباع حاجة معينة ،أي سلسلة من  محاولتهبعد  المستهلكوصل إليها  تيو تلك النتيجة اله

لقرارات تقييم ا ،الاختيار، تقييم البدائل، اختيار البديل، تنفيذ قرار  الحلول، طرح شكلةمال تحديدتتضمن 

جد عن ما و تجالمن انحرافالوظيفي والناتج عن  كالخطر خاطرمالمن  بمجموعة ذا القرارهويرتبط  ،المتخذة

 هور حاجةملحة أو ظ ن المال في حاجة غيرفقدا تضمنموالالمالي  والخطر كالأدويةبالفرد  ويضرلأجله 

عروض  كإعلانات هل الآخرينبنظرة  الاجتماعي والخطرمذكرة،  إنجازظل  فيدية همتوقعة كشراء  غير

ه )طه، بتغام إلى لالوصو فيلينجح  الخطر اذه تخفيض كيفية في كيرالتف مما يلزم المسوق يرهاالزواج وغ

2008.) 

 طبيعة اتخاذ قرار الشراء: -2-2

 :(2017ور، )زروقي ومدا عد شروطنشاط بمثابة عملية اتخاذ قرار شرائي يجب توافر لكي يتم اعتبار أي 

اعة غير متخذ القرار بأنه فرد أو جم عرفييجب أن يواجه القرار مشكلة أو موقف يتطلب حل، و  -

ل على ي العميتوفر لدى صانع القرار الرغبة والقدرة ف ، وأنهالوضع الحالي أو المرتقب عن راضية

 الوضع. ذاتغيير ه

 باعبالإشوأن أهداف المستهلك عادة ما ترتبط ، في تحقيق أهداف معينة، قراريرغب متخذ ال -

 عليه من السلعة أو الخدمة. المتحصل

لوب المط عالإشبايواجه متخذ القرار درجات من عدم التأكد الخاص بأي من هذه البدائل سوف يحقق  -

 ات.جمع وتشغيل المعلوم خلالم التأكد من حيث يحاول التعامل بكفاءة مع مختلف درجات عد
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 أنواع قرارات الشراء: -3-2

 ختلافبا لككذمات ولاالمنتجات والع باختلافارات الشراء تختلف المختلفة من قر الأنواعتوجد العديد من 

ن ار، ويمكذا القره باختلافاء وآثاره المستقبلية، مما يجعل الدور الذي يلعبه الفرد يختلف قرار الشرأهمية 

 :(2011)زعراط وقراش،  ما يليارات فيالقرحصر هذه 

 :قرار الشراء الروتيني 

لا واسبة، اء منتجات وخدمات ذات أسعار منخفضة ومني يتم بطريقة روتينية في حالة شرار الذوهو القر

وع هذا الن في اً كبير اً لحصول عليها، وتلعب العادات الشرائية دو ريتطلب اختيارها بذل جهد كبير من أجل ا

 وماتيكيةورة أوتائي بحيث يتم القر ار بصء هذا من أبسط أنواع السلوك الشراالشراء ويعتبر قر ار الشرمن 

ين بحقيقية  اختلافاتيدرك فيها المستهلك أن هناك لا أو روتينية ويحدث ذلك في العديد من السلع التي 

ر دون تفكيلسوق بفي ا اً يشتري ما يكون متوفر لاً الحليب مثمات، فحينما يشعر الفرد أنه في حاجة إلى لاالع

 لا، فمنخفضاً  دة منهابسعر الوح اية غالباً يكون على در التي بين العالمات المتنافسة كبير للبحث أو المفاضلة 

 د فقط.حدث ذلك بالتعو نماإلهذه العالمة و  يعني ذلك أن المستهلك وفيّ 

 :قرار الشراء المحدود 

لبدائل د مقارنة ابعوإنما ، ها دورياً ؤايتم شر لا، التلفاز...الخ والتي الثلاجة: لاً ق مثيتبع سلع التسو عادةنجده  

 ة...الخ.لاممات المختلفة على أساس السعر، الجودة، الكمية، نوع العلاالمتاحة والع

 :قرار الشراء الممتد 

د بذل جه اء سيارة أو منزل، والتي تحتاج إلىار شراء السلع الخاصة مثل شرقر اتخاذنجده خاصة عند 

قلة تفع، وووقت طويل في عملية البحث عن المعلومات قبل اتخاذ القر ار لعدة أسباب منها السعر المر

 .الأولاء أو بعد فترة زمنية طويلة من قرار الشرائها لأول مرة المستهلك، وشرالمعلومات عنها لدى 

 :ات الشراء و معايير التفرقة بينهايوضح أنواع قرار يالالتوالجدول 

 أنواع قرارات الشراء ومعايير الافرقة بينها –( 1الجدول )

 نوع قرار الشراء
ضغط 

 الوقت

مقدار المخاطرة 

 المدركة
 تكرار الشراء

مقدار الخبرة 

 السابقة

مقدار البحث عن 

 المعلومات

 قليل جدا ة جداً كثير  كثير جداً  منخفضة جداً  عالي جداً  قرار الشراء الروتيني

 متوسط متوسطة متوسط متوسطة متوسط قرار الشراء المحدد

 كثير جداً  قليلة جداً  قليل جداً  عالية جداً  منخفض قرار الشراء الممتد

 (2011وقراش،  زعراط)المصدر: 
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 مراحل اتخاذ القرار الشرائي:  -4-2

 ماتالمعلو على المشكلة، البحث عنتمر عملية اتخاذ القرار الشرائي بخمسة مراحل أساسية هي: التعرف 

 قرار الشراء، سلوك ما بعد الشراء.اتخاذ تقييم البدائل، 

 :التعرف على المشكلة أو إدراك المشكلة 

 إلىسعى يأن لديه مشكلة أو حاجة  تعد أولى الخطوات في اتخاذ قرا ر الشراء، عندما يدرك المستهلك

لمشكلة ويقصد با، كالإعلانات عند تعرضه لمنبهات داخلية كالجوع والعطش، أو حاجة خارجية إشباعها

 .(2007)الغرباوي،  الأمثل إدراك المستهلك لوجود فارق بين الوضع الحالي والذي يوجد فيه والوضع

  : تحديد البدائل 

يع امه بتجمقي لالخ، وذلك من اإشباعهعندما يتأكد المستهلك أن لديه حاجة معينة فإنه يبدأ بالبحث عن وسائل 

مات ع المعلوويمكن جم، حاجتهوالتي يمكن لها أن تسد  الأسواقمعلومات عن السلع والخدمات الموجودة في 

 .لخ، مستخدمي الخدمة، البحث الشخصي...االأصدقاء، الإعلاناتمن مصادر مختلفة وعديدة منها: 

ء، ر الشرامفهوم مرحلة تجميع البيانات على أنها: مرحلة من مراحل عملية قرا استخلاصمما سبق يمكن 

حاجاته  لبي لهوالتي يبحث فيها المستهلك عن المزيد من المعلومات عن السلع والخدمات التي يمكنها أن ت

  (Kotler et al, 2006)مرحلةالمتنوعة، كما يمكن أن يزيد وينشط في البحث عن المعلومات في هذه ال

  :تقييم البدائل 

تشبع  ت التيالمنتجا على مصادر المعلومات المختلفة أو جزء منها يحدد المستهلك البدائل من بالاعتماد

ل ار البديل واختيالحلو خبراته السابقة والمعلومات التي جمعها يقوم المستهلك بتقييم خلالاحتياجاته، ومن 

الكلية  المنافع مقارنة بين خلالمن  الذي سيعظم القيمة لديه المنتجالذي يحتوي على الخصائص المطلوبة في 

 سب مستوىلبديل حايتم اختيار  عملية التبادل الخاصة بهذا البديل، كما لإتماممع التكاليف المتوقع تحملها 

 اعالإشبوى سوف يحصل على مسته بأن د تحقيقه، فإذا شعر الفرد وأدركلذي يتوقع الفروالرضا ا الإشباع

 .(2017)زروقي ومداور،  المطلوب قام باتخاذ قراره الشرائي والعكس صحيح

  :اتخاذ قرار الشراء 

 تخاذاخل قبل تتد اء لكن هناك عوامل قدللشر التفصيلاتتقوم عملية تقييم البدائل إلى تكوين مجموعة من 

ء اية الشرن تفسد امل التي قد، وغيرها من العو والأصدقاءاء أفر اد العائلة رآ قرار الفعلي للشراء، مثلال

 .(2011)زعراط وقراش، ائيالشر وتؤدي إلى عدم اتخاذ القر ار
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  :سلوك ما بعد الشراء 

 توقف عادةي لاهلك فالمست، ن تمتد لتشمل شعور ما بعد الشراءتنتهي بالقرار الشرائي ولك لاإن عملية الشراء 

 في سلوك لتفكيرعن التفكير في السلعة التي اشتراها وخاصة إذا كانت من السلع المعمرة، وقد يتجسد هذا ا

 .(2005)العلاق،  الرضا أو سلوك عدم الرضا اللذان يحددان عملية الشراء

 المشتركون في أدوار الشراء: -5-2

من  كنونيتم هاخلالالتسويقية الناجمة والتي من  رامجلكي يتمكن المختصون في مجال التسويق من صيانة الب

تي لا الأدواروما  على الكيفية التي يتخذ بها قرار الشراء، ايتعرفوالمرسومة وجب عليهم أن  الأهدافتحقيق 

 :(2017 )زروقي ومداور، كما يلي الأدواريجاز هذه إهم أصحاب القرار وبشكل عام يمكن ومن  ،لعبتُ 

 المبادر: .1

يكون  عينة وقدمرة لمنتج ما أو لماركة م لأول راءالفرد الذي يقترح أو يبادر في طرح فكرة الشبويتمثل 

نة من وعية معيحسب طبيعة السلعة المراد شراؤها كالسيارة أو الغسالة أو ن الأبناءأو الزوجة أو  الزوج

اد من ي يستفيمهم لها لكفي شراء ماركة ما و تقي الآخرين.. الخ أو قد يطرح الفكرة بهدف أخذ  الملابس

 .مات المتوفرة لديهمالمعلو

 المؤثر: .2

 متلاكهملاو ذلك  حيث أنهم يتميزون بالقدرة على التأثيرراء الش رارهو الشخص أو الجماعة التي تؤثر على ق

إلى  وتدفعهم تؤثر عليهم الآخرونبداء وطرح وجهة نظر صائبة يحبها إقناع وعلى إالمعلومات والقدرة على 

أي  ثيرأتويختلف ، الخ العمل ... زملاءأو  الأصدقاءفي العائلة أو  متمثلاً ، وقد يكون مؤثر  قرار الشراء اتحاذ

 .من هذه المجموعات حسب طبيعة السلعة وخصائصها

 متخذ قرار الشراء: .3

وج اسم الزما يتق التجارية وغالباً مة لانهائية قرار شراء السلعة أو العوهو الشخص الذي يحدد بصفة 

لشراء كيفية ابالمرتبطة  روتينال لكذلك حسب طبيعة وأهمية السلعة وكذة اتحاذ قرار الشراء وطسلوالزوجة 

 .وتوقيته ومصدره
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 المشتري: .4

يذ جرد تنفشتري هنا أكثر من ميتجاوز الم لاو راءهاالسلعة التي يقرر شراء هو الشخص الذي يقوم بشو

د يكون لمشتري قاهنا إلى أن  الإشارةالذي تم اتخاذه سواء شارك في اتخاذه أو لم يشارك كما تجدر  رارالق

 ها.ءشرا المراديكون وذلك بالنظر لنوعية السلعة  لاوقد  راؤهشيتم كما  أحد المستهلكين

 المستهلك: .5

 عةئي للسلالنها الاستهلاكوهو الشخص الذي يقوم باستخدام أو  ،و مستهلك السلعةأهو أي شخص مستخدم و

ك قد المستهل ها كما أنهم المستخدمون النهائيين ل الأسرةن جميع أفرد إف بالثلاجةيتعلق  راءالش رارذا كان قإف

 ع.أو الرض الأطفاليكون له ذلك مثل  لاو الطلب نحو منتج ما قد  الاختيارله الرأي في  يكون

 دور الإعلان في اتخاذ قرار الشراء: -6-2

كرة أو دمة أو فخوسيلة اتصال جماهيرية، تروج لسلعة أو  خلالعملية اتصال إقناعي تنفذ من  الإعلانيعتبر 

 الذي هالاتجاشخص أو نمط سلوكي معين، وتستهدف إحداث تأثير ذهني بقصد تحقيق استجابة سلوكية في 

 النهائي ستهلكسلوك الم تريد المؤسسة تعديله أو تغييره، حيث تنطوي على محاولة إقناعية تستهدف استمالة

 النهائي لمستهلكلالمرغوب فيه وهو شراء السلعة أو الخدمة ويكمن التأثير على القرار الشرائي  الاتجاه في

 :(2007)الصيرفي،  وهي الإعلانالوظائف التي يؤديها  خلالمن 

ة صحيتهم و ذلك بتعليمهم عادات على نمط سلوك المستهلكين ويزيد من ثقاف الإعلانيؤثر  -

حتهم، صأو خدمات معينة، مثل تعليمهم كيف يحافظون على  هم سلعاً ئاقتنا خلالمن  اجتماعيةو

 تهم، وكيف يرتفعون بمستواهم العلمي والثقافي.رامدخ واستثمار

 باعها.إشرشادهم إلى أنسب وأفضل طرق إيعمل على تعريف المستهلكين حقيقة حاجاتهم و الإعلان -

يتعلق  وظيفة تعريف المستهلك بمنتجات المؤسسة سواء كان ذلك بماالمهمة  الإعلانمن وظائف  -

هم هذه أو أماكن توزيعها، وأسعار بيعها، وبذلك تسا استعمالاتها ومجالاتبخصائصها أو طرق 

ا، مزاياهالوظيفة في تعريف المستهلكين بمجموعات السلع والخدمات المتاحة، وخصائص كل سلعة و

  .رالأسعاول على السلع التي يحتاجونها بأسهل الطرق وأرخص عليهم الحص الذي ييسر الأمر
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 الفصل الثالث:

 الإطار العملي
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 مقدمة:

ن م مدروسةملية البلمحة بسيطة عن الحالة العبعد دراسة موضوعنا من الناحية النظرية لابد لنا من التعريف 

بيق ، وذلك تمهيداً لتطالدوائية للصناعاتحلب  -ألفاشركة بلمجتمع البحث المتمثل  خلال استعراض سريع

 ت فرضياتلكي نتمكن من استخلاص النتائج التي ستساعدنا في إثباالشركة  الصيادلة عملاءالبحث على 

انة على ع استبالبحث أو نفيها وفق أصول البحث العلمي، وقد اخترنا تنفيذ التطبيق العملي من خلال توزي

ضرورية بهدف إجراء القياس الكمي والاختبارات الإحصائية ال ركةالش عملاءعينة بحثية مناسبة من 

  لاستخلاص النتائج.

 :ت الدوائيةحلب للصناعا -ألفاشركة  لمحة عن -1

 

رة و صناعة دوائية متطو إنشاءبهدف  1990عام  (ألفا)تأسست شركة حلب للصناعات الدوائية  -

 متماشية مع معطيات العصر و تطوه .

ة أصنافها كما لى زيادإو تتطلع الشركة  دوائياً  صنفاً  /216نتاج أكثر من /إب وتقوم الشركة حالياً  -

 ات الصيدلانية الوطنية .يلتغطية بعض الزوايا المفقودة في المنتد نوعاً و

 1997 في الشهر التاسع عام ISO 9001:2000وقد كانت الشركة الرائدة في الحصول على شهادة  -

في و 2003العاشر  في الشهر  ISO 9001:2004حصلت على شهادة نظام الإدارة البيئية  كما 

 OHSAS 18001:1999حصلت على ايزو الصحة و السلامة المهنية   2004نهاية عام 

 :جلإنتاوتقوم معامل ألفا على رقعة أرض جميلة تقع غربي مدينة حلب و تم انجاز المعمل  -

  السكر و الفيلمالملبسة بالمضغوطات  -المضغوطات. 

 النقطالشرابات و. 

 (تالمحفوظات )الكبسولا. 

 الكريمات و المراهم. 

 (GMPوذلك حسب أحدث الأنماط الحديثة المتطورة و المطابقة لشروط التصنيع الجيد)

 الأدوية من فئة : بإنتاجتقوم معامل ألفا 

  سيفالوسبوريناتCEPHALOSPORIN 

  البنسيلليناتPENCILLINS 

 )الزرق الجافة )الفيالات 

  الزرق السائلة )الأمبولات( لإنتاجالقسم العقيم 

 القطرات العينية العقيمة 

 ( المحفوظات الطريةSOFT GEL.CAPSULES) 

 الفيالات السائلة 

 

 لوغو الشركة -( 2الشكل رقم )

 facebook  علىAlpha صفحة  –المصدر 
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 :ويعمل في الشركة حالياً  -

 3  أجانبخبراء. 

 4  دولة دكتوراهأساتذة من الحائزين على درجة. 

 60 طبيب. 

 40 صيدلاني. 

 160 من حملة الاجازات الجامعية. 

 23 فني. 

 50 من خريجي المعاهد المتوسطة. 

 230  الإعداديةمن حملة الشهادتين الثانوية و. 

 حلب للصناعات الدوائية: –شركة ألفا في وسائل الإعلان المستخدمة 

 المرئية: الإعلانات

ة على القنوات الفضائية، ومواقع التواصل الاجتماعي مثل فيسبوك ويوتيوب التلفزيوني اتشمل الإعلانتو 

صفحات اليوتيوب والقنوات السورية وقد تم عرض العديد من الإعلانات و الدعايات لمنتجات الشركة على 

تم التحدث عن منتج الشركة الذي تم عرض فيه برنامج عن الحميات و منه في برنامج )عيش بصحة( الذيو

وتم  https://t.me/Ortas_SyrianTV عبر الرابط التالي : عيش بصحة (ALPHASTATيدعى )

 ة و الحد من البدانة .و دور هذا الدواء في المعالج ،التكلم فيه عن البدانة و أسبابها و طرق علاجها

 

 

 

 

 

  facebookلإعلان لأحد أدوية الشركة الخاصة بالتنحيف على صورة توضيحية  - ( 3) الشكل رقم

 facebookعلى  Alpha صفحة  -المصدر

 علانات المسموعة:الإ

حلب الإعلان عبر التلفون لتعريف عملائها بمنتجاتها الدوائية حيث يتواصل المندوبون  –تستخدم شركة ألفا 

هاتفياً مع عملاء الشركة، وقد تم استخدام هذه الوسيلة بشكل كبير في ظل جائحة كورونا إلى جانب باقي 

القنوات الإذاعية،  الأدوات الإعلانية المفيدة في هذا الظرف، كما تقوم  الشركة بالإعلان عن منتجاتها عبر

 

https://t.me/Ortas_SyrianTV
https://t.me/Ortas_SyrianTV
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عن المتمم الغذائي لشركة ألفا  97.3على التردد  FM فرح ةإذاععبر تم الإعلان  فعلى سبيل المثال

 .عظام وغني بالكالسيوم والفيتامينالدواء الذي يقي من هشاشة ال perfect boneوهو

 الإعلانات المقروءة والمكتوبة:

البروشورات اللوحات الطرقية ولدى شركة ألفا العديد من الإعلانات المطبوعة والمقروءة عن طريق 

عرض بعض أدوية الشركة والرسائل العلمية المهمة التي يملكها الدواء من خلالها والمطبوعات والتي يتم 

 المعروض.

 

 

 

 

 صورة توضيحية لإعلان مطبوع لأحد أدوية الشركة ورسالة العرض   - ( 4) الشكل رقم

 facebookعلى  Alpha صفحة  -المصدر

 أداة الدراسة:  -2

 ثرداة الأكن الأأ ةالباحث تبناء على طبيعة البيانات المراد جمعها، وعلى المنهج المتبع في الدراسة، وجد

 لمدروسةتغيرات اتصميم الاستبانة المناسبة لقياس المتم ملاءمةً لتحقيق أهداف البحث هي الاستبانة، حيث 

 وجيهاتوذلك بالرجوع إلى الأدب النظري والدراسات السابقة مع إدخال بعض التعديلات عليها وفق ت

حتوي ت ة وبحيثلنهائيالدكتور المشرف وبما يتناسب الحالة العملية المدروسة، ليتم إخراج الاستبانة بصيغتها ا

ستقلة يرات الميس المتغالقسم الثاني العبارات التي تق –)القسم الأول المعلومات الديمغرافية  على ثلاثة أقسام

ير على س كل متغلتي تقيالقسم الثالث العبارات التي تقيس المتغير التابع( وتبين الجداول التالية العبارات ا –

 :حدا

 المستقل )الإعلان المرئي(العبارات التي تقيس البعد الأول من المتغير  –( 2الجدول )

رقم 

 العبارة
 المرجع العبارة

 (2017)زروقي ومداور،  أهتم بالاطلاع على إعلانات الشركة المرئية 1

هماً اً متؤدي إعلانات الشركة المرئية )المعروضة على التلفزيون والانترنت( دور 2

 في معرفتي بمنتجاتها الدوائية
 (2017)زروقي ومداور، 

ن فزيوالمعلومات عن الأدوية التي تنتجها الشركة المعروضة على التل أعتقد أن 3

 والانترنت تلبي رغباتي
 (2017)زروقي ومداور، 

 (2017)زروقي ومداور،  يتباهأعتقد أن محتوى الإعلانات المرئية التي تقدمها الشركة مؤثرة وتجذب ان 4

 (2017)زروقي ومداور،  بالوضوحتتميز المعلومات المقدمة في إعلانات الشركة المرئية  5

 من إعداد الباحثة -المصدر

 



36 
 

 العبارات التي تقيس البعد الثاني من المتغير المستقل )الإعلان المسموع( –( 3الجدول )

رقم 

 العبارة
 المرجع العبارة

6 
ع مسموأقوم بمتابعة المعلومات المقدمة عن أدوية الشركة من خلال الإعلان ال

 دائمعلى الراديو بشكل 
(Ramazan, 2019) 

 (Ramazan, 2019) أثق بالمعلومات المقدمة عن أدوية الشركة من خلال الإعلان المسموع 7

ركة الش يساهم الإعلان المسموع لمنتجات الشركة على الراديو في تعريفي بأدوية 8

 بشكل جيد
(Ramazan, 2019) 

 (Ramazan, 2019) ةللتعريف بأدوية الشركيعتبر الإعلان المسموع عبر الراديو وسيلة جيدة  9

10 
نتجها تي تيساهم الإعلان المسموع عبر الراديو في لفت انتباهي لجودة الأدوية ال

 الشركة
(Ramazan, 2019) 

 من إعداد الباحثة -المصدر

 العبارات التي تقيس البعد الثالث من المتغير المستقل )الإعلان المطبوع( –( 4الجدول )

رقم 

 العبارة
 المرجع العبارة

 (Ramazan, 2019) باهتمام لبروشورات(ا –)الطرقية أقوم بقراءة إعلانات الشركة المطبوعة  11

 البروشورات( التي تعرف بمنتجات –تعتبر الإعلانات المطبوعة )الطرقية  12

 الشركة دقيقة
(Ramazan, 2019) 

رات التأثيالبروشورات( المنافع العلاجية و –تشرح الإعلانات المطبوعة )الطرقية  13

 الجانبية لأدوية الشركة بشكل كافي
(Ramazan, 2019) 

14 
 –)الطرقية المعلومات المقدمة عن أدوية الشركة في الإعلانات المطبوعية 

 البروشورات( سهلة الفهم والاستيعاب
(Ramazan, 2019) 

15 
ن للغتيفي إعلاناتها المطبوعة باأعتقد أن كتابة المعلومات عن أدوية الشركة 

 العربية والانكليزية مفيد لي أكثر من كتابتها بلغة واحدة
(Ramazan, 2019) 

 من إعداد الباحثة -المصدر

 العبارات التي تقيس المتغير التابع )قرار الشراء( –( 5الجدول )

رقم 

 العبارة
 المرجع العبارة

 المعلن عنها في إعلانات الشركةأشعر أنني أحتاج إلى شراء الأدوية  16

)القرشي والكيلاني، 

2015) 

17 
ع شركة ما التتماشى الأدوية التي يتم الإعلان عنها في وسائل الإعلان التي تعتمده

 التغير المستمر في رغبات زبائني

)القرشي والكيلاني، 

2015) 

18 

 اأبحث عنهتقدم إعلانات الشركة كافة المعلومات المتعلقة بالأدوية التي 

)القرشي والكيلاني، 

2015) 

19 
ة توفر لي إعلانات الشركة معلومات عن اتجاهات وآراء المستهلكين السابق

 والمتعلقة بأدوية الشركة المعلن عنها

)القرشي والكيلاني، 

2015) 

20 
توفر لي إعلانات الشركة معلومات كافية عن المزايا التي تتمتع بها أدوية الشركة 

 منتجات الشركات الأخرىمن بين 

)القرشي والكيلاني، 

2015) 

)القرشي والكيلاني،  تحفزني إعلانات الشركة في شراء منتجاتها 21
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2015) 

 تتطابق خصائص الأدوية المعلن عنها مع الواقع الفعلي لها بعد تجربته 22

)القرشي والكيلاني، 

2015) 

 بجودة عاليةأعتقد أن منتجات الشركة المعلن عنها تمتاز  23

)القرشي والكيلاني، 

2015) 

 من إعداد الباحثة -المصدر

 

 جمع البيانات وتحليلها: -3

تم ، ة( مفرد100)بلغت  الصيادلة المتعاملين مع الشركةمن  ميسرةبتوزيع الاستبيان على عينة  ةالباحث تقام

سبة مرتفعة، نمن إجمالي عدد الاستبانات الموزعة وهي  %87بنسبة ( استبانة صالحة للتحليل 87استرداد )

حليل الإحصائي ثم تصديرها إلى برنامج الت Microsoft Excelثم تم تفريغ البيانات وترميزها على برنامج 

SPSS  ر الفرضيات.وتحليل البيانات واختباواتساقه المقياس وصدق قياس درجة ثبات ليتم  22النسخة رقم 

 مواصفات العينة: -1-3

، ت الدوائيةحلب للصناعا –مع شركة ألفا الصيادلة المتعاملين مفردة من  86تكونت عينة الدراسة من 

لعمر، الجنس، اونبين فيما يلي توزيع أفراد مجتمع الدراسة حسب خصائصهم الديموغرافية والمتمثلة في 

 :العمل في الصيدليةعدد سنوات 

 

 :الجنس 

 

 وزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنست –( 6الجدول ) حسب متغير الجنسوزيع عينة الدراسة ت –( 5)الشكل 

 

 

 النسبة المئوية التكرار الجنس

 %27.6 24 ذكر

 %72.4 63 أنثى

  %100 87 المجموع

 SPSSات بالاعتماد على نتائج تحليل البيان ةالباحثمن إعداد  –المصدر 
 

 

نسبة الإناث في العينة تزيد بشكل كبير على نسبة الذكور وهذا أن  (5والشكل رقم )( 6يبين الجدول رقم )

يتطابق مع واقع بأن عدد الصيادلة الإناث أكثر من الصيادلة الذكور، حيث أن هذا الاختصاص العلمي في 
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الجامعات يشهد إقبال الإناث عليه أكثر من الذكور، إضافةً إلى أنه يعتبر نتيجة طبيعية للعمل في المجال 

الذي يعتبر ملائماً للإناث بشكل كبير ويشهد إقبالاً منهن عليه أكثر من الذكور، كما أنه يظُهر زيادة الصحي 

 دور المرأة في العمل في قطاع الصحة بشكل عام.

 

 

  :العمر   

 

 العمر وزيع عينة الدراسة حسب متغيرت –( 7الجدول ) العمروزيع عينة الدراسة حسب متغير ت –( 6)الشكل 

 

 ئوية النسبة ال التكرار العمر

 %46 40 عام 25أقل من 

 %43.7 38 امع 35-25من 

 %10.3 9 امع 45-36من 

 %0 0 عام 45أكثر من 

  %100 87 المجموع

 SPSSات بالاعتماد على نتائج تحليل البيان ةالباحثمن إعداد  –المصدر 
 

ارهم تجاوز أعمأن أغلب أفراد العينة هم من فئة الشباب الذين لا ت ينالسابقوالشكل الجدول يبين 

لة وهذا ما يعكس وضع مجتمع البحث حيث أن أغلب الصياد %89.7سنة حيث تبلغ نسبتهم  35

 .سنة 35الذين لا تتجاوز أعمارهم  هم من فئة الشباب المتعاملين مع الشركة

  العمل في الصيدليةسنوات: 

 

سنوات  سب متغيرعينة الدراسة حتوزيع  –( 7)الشكل 

 العمل في الصيدلية

لعمل اسنوات وزيع عينة الدراسة حسب متغير ت –( 8الجدول )

 في الصيدلية

 

 

 النسبة المئوية التكرار سنوات العمل في الصيدلية

 %81.6 71 سنوات 5أقل من 

 %10.3 9 سنوات 10 -5 من

 %3.4 3 سنة 15 -11 من

 %4.6 4 سنة 15أكثر من 

 %100 87 المجموع
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 SPSS بالاعتماد على نتائج تحليل البيانات ةالباحثمن إعداد  –المصدر 
 

يث يشير إلى ح، العمل في الصيدليةتوزيع العينة حسب متغير سنوات ( 4والشكل رقم )( 8يبين الجدول رقم )

دل يوهذا  ،نواتس الخمس لمهنتهمممارستهم في  خبرتهملا تتجاوز  الصيادلة المتعاملين مع الشركة أكثريةأن 

ي الدخول هم من فئة الشباب حديث لب للصناعات الدوائيةح -الصيادلة المتعاملين مع شركة ألفا على أن أغلب 

اب من دلة الشبالعمل الصيدلاني، وهذا يعطي انطباع عن توجه الشركة إلى استهدافها لفئة الصيامجال إلى 

رة بين اً كبية جديدة لاسيما وأن سوق الصناعات الدوائية يشهد تنافسخلال العمل على استحواذ حصة سوقي

 .شركات الصناعات الدوائية

 قياس درجة ثبات المقياس: -2-3

ا(، وتم ألف باخبفحص الثبات الداخلي لمقاييس الاستبيان باستخدام اختبار الثبات )كرون ةالباحث تقام

ير كل متغلفحص عبارات كل مقياس على حدا، حيث يبين الجدول رقم )( نتائج معاملات كرونباخ ألفا 

 الدراسة والاستبيان كاملاً: من متغيرات 

 اختبار اعتمادية المقياس –( 9الجدول )

 معامل الثبات )ألفا كرونباخ( المقياس

 0.890 الإعلان المرئي

 0.896 الإعلان المسموع

 0.775 الإعلان المطبوع

 0.920 )المتغيرات المستقلة مجتمعة( الإعلان

 0.908 )المتغير التابع( قرار الشراء

 0.953 كامل المقياس

 SPSSيانات بالاعتماد على نتائج تحليل الب ةالباحثمن إعداد  –المصدر 

ألفا لأبعاد المتغيرين الأساسيين في البحث تتراوح بين  ( أن قيم كرونباخ9يلُاحظ من الجدول رقم )

 0.908التابع  يروللمتغ 0.920، وتبلع قيمة معامل الثبات للمتغيرات المستقلة مجتمعةً 0.908و  0.775

وتدل على جودة أسئلة  0.6أكبر من المقبول مرتفعة ووجميع هذه المقاييس  0.953ولكلمل أداة القياس 

-Mamahit & Worng, 2016:133الاستبيان وبالتالي يمكن القول أن اعتمادية المقياس محققة )

144.) 

ة هيل عمليحاور لتسمبتقسيم المتغيرات إلى  ةالباحث تمعامل الثبات في كل المقاييس قام وبناءً على موثوقية 

 التحليل الإحصائي واختبار الفرضيات.

 الاتساق الداخلي )صدق البناء( لأداة البحث:اختبار  -3-3

اس المقي لقياس الاتساق الداخلي تم استخدام معامل ارتباط بيرسون بين عبارات كل بعد من محاور

 :وفق التاليومحورها الكلي 
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 :(الإعلان( للمتغير المستقل )الإعلان المرئيالبعد الأول: ) -

 :سهلتي تقيا( والعبارات الإعلان المرئيالبعد الأول )يبين الجدول التالي معاملات الارتباط بين 

 (الإعلان المرئي(: معاملات الارتباط بين درجة كل فقرة من البعد الأول والبعد الأول )10) جدولال

 

 قيمة الدلالة الارتباط معامل فقرات البعد

 0.000 0.749 أهتم بالاطلاع على إعلانات الشركة المرئية

هماً مراً تؤدي إعلانات الشركة المرئية )المعروضة على التلفزيون والانترنت( دو

 في معرفتي بمنتجاتها الدوائية
0.832 0.000 

ون لفزيأعتقد أن المعلومات عن الأدوية التي تنتجها الشركة المعروضة على الت

 والانترنت تلبي رغباتي
0.834 0.000 

 0.000 0.804 هينتباالتي تقدمها الشركة مؤثرة وتجذب ا أعتقد أن محتوى الإعلانات المرئية

 0.000 0.754 تتميز المعلومات المقدمة في إعلانات الشركة المرئية بالوضوح

 SPSSيانات بالاعتماد على نتائج تحليل الب ةالباحثمن إعداد  –المصدر 

لة وذات دلا مرتفعة ( كانت جميعهاالمرئيالإعلان تبين أن معاملات الارتباط بين الفقرات وبين البعد الأول )

بعد الأول من (، مما يؤكد وجود اتساق داخلي مقبول إحصائياً داخل ال0.01إحصائية عند مستوى الدلالة )

 أبعاد ومحاور أداة الدراسة وبالتالي صلاحيتها للتطبيق.

 

 :(الإعلان( للمتغير المستقل )الإعلان المسموع: )الثانيالبعد  -

 :قيسهتالتي  ( والعباراتالإعلان المسموع) الثانييبين الجدول التالي معاملات الارتباط بين البعد 

 (الإعلان المسموع) الثانيوالبعد  الثاني(: معاملات الارتباط بين درجة كل فقرة من البعد 11) جدول

 

 قيمة الدلالة الارتباط معامل فقرات البعد

 مسموعالمقدمة عن أدوية الشركة من خلال الإعلان الأقوم بمتابعة المعلومات 

 على الراديو بشكل دائم
0.806 0.000 

 0.000 0.779 أثق بالمعلومات المقدمة عن أدوية الشركة من خلال الإعلان المسموع

ركة الش يساهم الإعلان المسموع لمنتجات الشركة على الراديو في تعريفي بأدوية

 بشكل جيد
0.823 0.000 

 0.000 0.836 ةيعتبر الإعلان المسموع عبر الراديو وسيلة جيدة للتعريف بأدوية الشرك

نتجها تي تيساهم الإعلان المسموع عبر الراديو في لفت انتباهي لجودة الأدوية ال

 الشركة
0.834 0.000 

 SPSSيانات بالاعتماد على نتائج تحليل الب ةالباحثمن إعداد  –المصدر 

وذات  عةمرتف ا( كانت جميعهالإعلان المسموع) الثانيتبين أن معاملات الارتباط بين الفقرات وبين البعد 

 الثانياخل البعد (، مما يؤكد وجود اتساق داخلي مقبول إحصائياً د0.01دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة )

 من أبعاد ومحاور أداة الدراسة وبالتالي صلاحيتها للتطبيق.
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 (الإعلان( للمتغير المستقل )الإعلان المطبوع: )الثالثالبعد  -

 :قيسهتالتي  ( والعباراتالإعلان المطبوع) الثالثيبين الجدول التالي معاملات الارتباط بين البعد 

 (الإعلان المطبوع) الثالثوالبعد  الثالث(: معاملات الارتباط بين درجة كل فقرة من البعد 12) جدول

 قيمة الدلالة الارتباط معامل فقرات البعد

 0.000 0.765 باهتمام لبروشورات(ا –)الطرقية أقوم بقراءة إعلانات الشركة المطبوعة 

 البروشورات( التي تعرف بمنتجات –تعتبر الإعلانات المطبوعة )الطرقية 

 الشركة دقيقة
0.770 0.000 

ات لتأثيرالعلاجية واالبروشورات( المنافع  –تشرح الإعلانات المطبوعة )الطرقية 

 الجانبية لأدوية الشركة بشكل كافي
0.671 0.000 

 –)الطرقية المعلومات المقدمة عن أدوية الشركة في الإعلانات المطبوعية 

 البروشورات( سهلة الفهم والاستيعاب
0.793 0.000 

ين للغتأعتقد أن كتابة المعلومات عن أدوية الشركة في إعلاناتها المطبوعة با

 العربية والانكليزية مفيد لي أكثر من كتابتها بلغة واحدة
0.379 0.000 

 SPSSيانات بالاعتماد على نتائج تحليل الب ةالباحثمن إعداد  –المصدر 

ة )ماعدا مرتفعا ( كانت جميعهالإعلان المطبوع)الثالث تبين أن معاملات الارتباط بين الفقرات وبين البعد 

اخلي مقبول (، مما يؤكد وجود اتساق د0.01وذات دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة ) (15العبارة رقم 

 من أبعاد ومحاور أداة الدراسة وبالتالي صلاحيتها للتطبيق. الثالثإحصائياً داخل البعد 

 :(قرار الشراءالمتغير التابع ) -

 :هلتي تقيسا( والعبارات الشراءقرار ) المتغير التابعيبين الجدول التالي معاملات الارتباط بين 

 قرار الشراء(: معاملات الارتباط بين درجة كل فقرة و محور 13جدول )

 قيمة الدلالة الارتباط معامل فقرات البعد

 0.000 0.745 أشعر أنني أحتاج إلى شراء الأدوية المعلن عنها في إعلانات الشركة

 شركة معا الالإعلان التي تعتمده تتماشى الأدوية التي يتم الإعلان عنها في وسائل

 التغير المستمر في رغبات زبائني
0.692 0.000 

 0.000 0.819 هاتقدم إعلانات الشركة كافة المعلومات المتعلقة بالأدوية التي أبحث عن

ة توفر لي إعلانات الشركة معلومات عن اتجاهات وآراء المستهلكين السابق

 نهاوالمتعلقة بأدوية الشركة المعلن ع
0.707 0.000 

توفر لي إعلانات الشركة معلومات كافية عن المزايا التي تتمتع بها أدوية الشركة 

 من بين منتجات الشركات الأخرى
0.800 0.000 

 0.000 0.758 تحفزني إعلانات الشركة في شراء منتجاتها

 0.000 0.792 تتطابق خصائص الأدوية المعلن عنها مع الواقع الفعلي لها بعد تجربته

 0.000 0.806 أعتقد أن منتجات الشركة المعلن عنها تمتاز بجودة عالية

 SPSSيانات بالاعتماد على نتائج تحليل الب ةالباحثمن إعداد  –المصدر 
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حصائية دلالة إ وذات مرتفعة( كانت قرار الشراء)والمتغير التابع تبين أن معاملات الارتباط بين الفقرات 

أداة  ابع منالمتغير الت اتساق داخلي مقبول إحصائياً داخل(، مما يؤكد وجود 0.01عند مستوى الدلالة )

 الدراسة وبالتالي صلاحيتها للتطبيق.
 التحليل الوصفي لمتغيرات البحث: -4-3

لمعرفة إذا ما كان المتوسط الحسابي لدرجة الاستجابة  One-Sample T-Testاستخدمت الباحثة تحليل 

م أ( 3ي )على كل فقرة من فقرات محاور الدراسة قد وصلت إلى درجة الموافقة المتوسطة )المحايد( وه

 .تختلف عنها جوهرياً 

 ونبين فيما يلي نتائج التحليل وفقاً لكل متغير من متغيرات الدراسة على حدا:

 الإعلان المرئي : 

 One-Sample T-Testالجدول التالي قيمة الوسط الحسابي والانحراف المعياري ونتائج تحليل  يبين

 (الإعلان المرئيللفقرات الخاصة بالمتغير الأول )

لى أفراد عينة الدراسة علإجابات  .(sigلوسط الحسابي والانحراف المعياري وقيمة الاحتمال )ا –( 14الجدول )

 الإعلان المرئيالفقرات الخاصة ببعُد 

الوسط  الإعلان المرئي

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

قيمة 

(t) 

القيمة 

الاحتمالية 

(sig) 

 المرتبة النتيجة

 0.000 8.220 0.912 3.80 أهتم بالاطلاع على إعلانات الشركة المرئية .1
يوجد فرق 

 معنوي
2 

تؤدي إعلانات الشركة المرئية )المعروضة على  .2

دوراً مهماً في معرفتي  التلفزيون والانترنت(

 بمنتجاتها الدوائية

4.17 1.058 10.328 0.000 

يوجد فرق 

 معنوي
1 

كة أعتقد أن المعلومات عن الأدوية التي تنتجها الشر .3

 المعروضة على التلفزيون والانترنت تلبي رغباتي
3.50 1.119 4.214 0.000 

يوجد فرق 

 معنوي
5 

تقدمها  أعتقد أن محتوى الإعلانات المرئية التي .4

 الشركة مؤثرة وتجذب انتباهي
3.58 1.07 5.093 0.000 

يوجد فرق 

 4 معنوي

تتميز المعلومات المقدمة في إعلانات الشركة  .5

 المرئية بالوضوح
3.71 0.987 6.733 0.000 

يوجد فرق 

 3 معنوي

 0.000 9.442 1.033 4.04 لإعلان المرئيلالنتيجة الإجمالية 
يوجد فرق 

 معنوي
 

 

 SPSSبالاعتماد على نتائج تحليل البيانات  ةمن إعداد الباحث –المصدر 

 

يبلغ  الإعلان المرئي( أن المتوسط العام لإجابات عينة البحث حول متغير 14يظهر من الجدول رقم )

للعينة  Tومع وجود فرق معنوي بناء على نتائج تحليل  (1.033)وبانحراف معياري يبلغ  (4.04)
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الإعلان المرئي الذي تقدمه شركة أفراد العينة على موافقة ، مما يدل على sig<0.05الواحدة حيث 

 .حلب للصناعات الدوائية –ألفا 

بعُد  ي تم فيها قياسأيضاً أن جميع العبارات التالسابق  الجدولمن  للعينة الواحدة Tنتائج تحليل  تبينو

ون ركة يهتمء الشعملااتجهت إجابات أفراد العينة فيها إلى الموافقة وهذا يشير إلى أن  الإعلان المرئي

ت عن لمعلوماأن ا، كما بمنتجاتها الدوائية همدوراً مهماً في معرفتبإعلاناتها المرئية حيث تؤدي 

ضوح، بالو وتتميز همالتلفزيون والانترنت تلبي رغبات الأدوية التي تنتجها الشركة المعروضة على

 ملاء.الع قدمها الشركة مؤثرة وتجذب انتباهمحتوى الإعلانات المرئية التي ت إضافةً إلى أن
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 الإعلان المسموع: 

 One-Sample T-Testيبين الجدول التالي قيمة الوسط الحسابي والانحراف المعياري ونتائج تحليل 

 (الإعلان المسموعللفقرات الخاصة بالمتغير الثاني )

 

 جابات أفراد عينة الدراسة علىلإ.( sigلوسط الحسابي والانحراف المعياري وقيمة الاحتمال )ا –( 15الجدول )

 الإعلان المسموع الفقرات الخاصة ببعُد

الوسط  الإعلان المسموع

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

قيمة 

(t) 

القيمة الاحتمالية 

(sig) 
 المرتبة النتيجة

 المعلومات المقدمة عن أدوية الشركةأقوم بمتابعة  .6

 من خلال الإعلان المسموع على الراديو بشكل دائم
2.60 1.232 -2.957 0.004 

يوجد فرق 

 معنوي
5 

 أثق بالمعلومات المقدمة عن أدوية الشركة من خلال .7

 الإعلان المسموع
3.16 1.139 1.317 0.191 

يوجد لا 

فرق 

 معنوي

2 

لمنتجات الشركة على يساهم الإعلان المسموع  .8

 الراديو في تعريفي بأدوية الشركة بشكل جيد
3.26 1.145 2.152 0.034 

يوجد فرق 

 معنوي
1 

يعتبر الإعلان المسموع عبر الراديو وسيلة جيدة  .9

 للتعريف بأدوية الشركة
3.06 1.227 0.524 0.602 

يوجد لا 

فرق 

 معنوي

3 

يساهم الإعلان المسموع عبر الراديو في لفت  .10

 انتباهي لجودة الأدوية التي تنتجها الشركة
2.85 1.136 -1.226 0.223 

يوجد لا 

فرق 

 معنوي

4 

 0.574 0.565 1.139 3.06 لإعلان المسموعلالنتيجة الإجمالية 

يوجد لا 

فرق 

 معنوي

 

 

 SPSSتائج تحليل البيانات نبالاعتماد على  ةمن إعداد الباحث –المصدر 

 

يبلغ  موعالإعلان المس( أن المتوسط العام لإجابات عينة البحث حول متغير 15يظهر من الجدول رقم )

لعينة ل Tوجود فرق معنوي بناء على نتائج تحليل عدم ( ومع 0.139( وبانحراف معياري يبلغ )3.06)

قدمه شركة تالذي  المسموعالإعلان على  موافقة أفراد العينةعدم ، مما يدل على sig>0.05الواحدة حيث 

 حلب للصناعات الدوائية. –ألفا 

فقط من  /8موافقة أفراد العينة على العبارة رقم /أيضاً السابق  الجدولمن  للعينة الواحدة Tنتائج تحليل  تبينو

 همعلى الراديو في تعريفبرأيهم جات الشركة لمنت يساهم الإعلان المسموعالعبارات التي تقيس هذا البعد حيث 

، فيما تشير باقي النتائج إلى عدم موافقة أفراد العينة على باقي العبارات التي تقيس بأدوية الشركة بشكل جيد

بمتابعة المعلومات المقدمة عن أدوية الشركة من خلال  هذا البعد وهذا يعني أن أفراد العينة لا يقومون

بالمعلومات المقدمة عن أدوية الشركة كل كامل كما لا يثقون بش  - الإعلان المسموع على الراديو بشكل دائم
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الإعلان المسموع عبر الراديو الوسيلة المثلى للتعريف بأدوية ، حيث لا يعتبرون  من خلال الإعلان المسموع

 .لجودة الأدوية التي تنتجها الشركة مانتباههفي لفت إلى حد كبير يساهم ، كما أنه لا الشركة

 الإعلان المطبوع: 

 One-Sample T-Testيبين الجدول التالي قيمة الوسط الحسابي والانحراف المعياري ونتائج تحليل 

 (الإعلان المطبوعللفقرات الخاصة بالمتغير الثالث )

 جابات أفراد عينة الدراسة علىلإ.( sigلوسط الحسابي والانحراف المعياري وقيمة الاحتمال )ا –( 16الجدول )

 الإعلان المطبوع ببعُدالفقرات الخاصة 

 الإعلان المطبوع
الوسط 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري

قيمة 

(t) 

القيمة 

 (sig)الاحتمالية 
 المرتبة النتيجة

أقوم بقراءة إعلانات الشركة المطبوعة  .11

 باهتمام لبروشورات(ا –)الطرقية 
3.66 1.096 5.673 0.000 

يوجد فرق 

 معنوي
3 

 –تعتبر الإعلانات المطبوعة )الطرقية  .12

البروشورات( التي تعرف بمنتجات الشركة 

 دقيقة

3.50 0.986 4.780 0.000 
يوجد فرق 

 معنوي
4 

 –تشرح الإعلانات المطبوعة )الطرقية  .13

البروشورات( المنافع العلاجية والتأثيرات 

 الجانبية لأدوية الشركة بشكل كافي

3.16 1.150 1.305 0.195 

يوجد لا 

فرق 

 معنوي

5 

المعلومات المقدمة عن أدوية الشركة في  .14

 –)الطرقية الإعلانات المطبوعية 

 البروشورات( سهلة الفهم والاستيعاب

3.93 0.949 9.143 0.000 
يوجد فرق 

 معنوي
2 

 أعتقد أن كتابة المعلومات عن أدوية الشركة .15

في إعلاناتها المطبوعة باللغتين العربية 

 مفيد لي أكثر من كتابتها بلغةوالانكليزية 

 واحدة

4.26 0.827 14.248 0.000 
يوجد فرق 

 معنوي
1 

 0.000 0.944 0.873 3.93 علان المطبوعللإالنتيجة الإجمالية 
يوجد فرق 

 معنوي
 

 SPSSحليل البيانات تبالاعتماد على نتائج  ةمن إعداد الباحث –المصدر 

يبلغ  بوعالإعلان المط( أن المتوسط العام لإجابات عينة البحث حول متغير 16يظهر من الجدول رقم )

نة الواحدة للعي T، ومع وجود فرق معنوي بناء على نتائج تحليل (0.873( وبانحراف معياري يبلغ )3.93)

حلب  –لفا أالذي تقدمه شركة  المطبوعموافقة أفراد العينة على الإعلان ، مما يدل على sig<0.05حيث 

 للصناعات الدوائية.
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د فيها قياس بعُ أيضاً أن جميع العبارات التي تمالسابق  الجدولمن  للعينة الواحدة Tنتائج تحليل  تبينو

حيث أن الإعلانات  /13)ماعدا العبارة رقم /اتجهت إجابات أفراد العينة فيها إلى الموافقة  الإعلان المطبوع

اد أفر ى أنشير إلوهذا يالمطبوعة لا تشرح المنافع العلاجية والتأثيرات الجانبية للأدوية بالشكل الكافي( 

 باهتمام، حيث يعتبرون لبروشورات(ا –)الطرقية العينة يقومون بقراءة إعلانات الشركة المطبوعة 

 المعلومات، كما أن لبروشورات( التي تعرف بمنتجات الشركة دقيقةا –ة الإعلانات المطبوعة )الطرقي

 لشركة فيان أدوية عكتابة المعلومات ، إضافةً إلى أن سهلة الفهم والاستيعابها المقدمة عن أدوية الشركة في

 .ةأكثر من كتابتها بلغة واحد همإعلاناتها المطبوعة باللغتين العربية والانكليزية مفيد ل

  الشراءقرار: 
 One-Sample T-Testيبين الجدول التالي قيمة الوسط الحسابي والانحراف المعياري ونتائج تحليل 

 (قرار الشراءللفقرات الخاصة بالمتغير التابع )

 جابات أفراد عينة الدراسة علىلإ.( sigلوسط الحسابي والانحراف المعياري وقيمة الاحتمال )ا –( 17الجدول )

 قرار الشراءبالمتغير التابع  الفقرات الخاصة

 قرار الشراء
الوسط 

 الحسابي

 الانحراف

 المعياري
 (t)قيمة 

القيمة الاحتمالية 

(sig) 
 المرتبة النتيجة

أشعر أنني أحتاج إلى شراء الأدوية المعلن  .16

 عنها في إعلانات الشركة
3.36 1.121 3.058 0.003 

يوجد فرق 

 معنوي
6 

الإعلان عنها في تتماشى الأدوية التي يتم  .17

وسائل الإعلان التي تعتمدها الشركة مع 

 التغير المستمر في رغبات زبائني

3.70 1.001 6.531 0.000 
يوجد فرق 

 معنوي
3 

تقدم إعلانات الشركة كافة المعلومات  .18

 المتعلقة بالأدوية التي أبحث عنها
3.29 1.121 2.485 0.015 

يوجد فرق 

 معنوي
7 

معلومات عن  توفر لي إعلانات الشركة .19

ة اتجاهات وآراء المستهلكين السابقة والمتعلق

 بأدوية الشركة المعلن عنها

3.12 1.086 1.085 0.281 

يوجد لا 

فرق 

 معنوي

8 

توفر لي إعلانات الشركة معلومات كافية  .20

 عن المزايا التي تتمتع بها أدوية الشركة من

 بين منتجات الشركات الأخرى

3.66 0.972 6.394 0.000 
يوجد فرق 

 معنوي
4 

  5.047 1.104 3.59 تحفزني إعلانات الشركة في شراء منتجاتها .21
يوجد فرق 

 معنوي
5 

تتطابق خصائص الأدوية المعلن عنها مع  .22

 الواقع الفعلي لها بعد تجربته
3.75 0.964 7.340  

يوجد فرق 

 معنوي
2 

أعتقد أن منتجات الشركة المعلن عنها تمتاز  .23

 بجودة عالية
3.79 0.978 7.563  

يوجد فرق 

 معنوي
1 
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 0.000 6.306 0.952 3.64 قرار الشراءلالنتيجة الإجمالية 
يوجد فرق 

 معنوي
 

 SPSSحليل البيانات تبالاعتماد على نتائج  ةمن إعداد الباحث –المصدر 

( 3.64بلغ )ي قرار الشراء( أن المتوسط العام لإجابات عينة البحث حول متغير 17يظهر من الجدول رقم )

حدة حيث للعينة الوا T( ومع وجود فرق معنوي بناء على نتائج تحليل 0.952وبانحراف معياري يبلغ )

sig<0.05 ،حلب  –اتخاذ قرار الشركة لمنتجات شركة ألفا أفراد العينة على  مما يدل على موافقة

 للصناعات الدوائية.

ر قرار متغيفيها قياس  أيضاً أن جميع العبارات التي تمالسابق  الجدولمن  للعينة الواحدة Tنتائج تحليل  تبينو

لا علانات الشركة إحيث أن  /19)ماعدا العبارة رقم /اتجهت إجابات أفراد العينة فيها إلى الموافقة الشراء 

أيهم( را حسب همعلومات عن اتجاهات وآراء المستهلكين السابقة والمتعلقة بأدوية الشركة المعلن عنتوفر 

ى تتماشما ك، شركةشراء الأدوية المعلن عنها في إعلانات ال شعور أفراد العينة بالحاجة إلى ر إلىوهذا يشي

 ئنغبات زبارمر في ع التغير المستالأدوية التي يتم الإعلان عنها في وسائل الإعلان التي تعتمدها الشركة م

ء ها العملابحث عنيقة بالأدوية التي تقدم إعلانات الشركة كافة المعلومات المتعلأفراد العينة )المرضى(، و

لة الصيادة الشرك إعلانات، كما تحفز المزايا التي تتمتع بها أدوية الشركة من بين منتجات الشركات الأخرىو

نها مع علمعلن حيث تمتاز منتجات الشركة المعلن عنها بجودة عالية وتتطابق خصائصها ا في شراء منتجاتها

 الواقع الفعلي بعد تجربتها.

الصيادلة عملاء  إلى أن انطباع وقرار الشراء علانالإأبعاد على  one sample t- testيتبين من نتائج 

تي تقدمها على الإعلانات المرئية والمطبوعة الللصناعات الدوائية تتجه للموافقة حلب  –شركة ألفا 

نة لى هيمإالشركة، بينما لا يوافقون على الإعلان المسموعة التي تقدمها الشركة، ويمكن تفسير ذلك 

صل التوا الصورة على وسائل الإعلان وتفضيل العملاء لمشاهدتها إما من خلال التلفاز أو عبر مواقع

لطرقات ء في اخلال الإعلانات الطرقية والبروشورات التي يصادفها العملاالاجتماعي على الانترنت أو من 

 لراديواومن خلال البروشورات الموزعة من قبل وكلاء الشركة، مع عدم تفضيل الإعلان المسموع عبر 

ء بشكل العملاالذي يفضل  الاستماع إلى محتوياته عبر القنوات الإذاعية عدد قليل من الناس بشكل عام و

 .خاص 

هذا يدل ووائية لاتخاذ القرار الشرائي الخاص بمنتجات الشركة المدروسة الد يتجهونكما أن أفراد العينة 

شراء اعهم بعلى نجاح القسم التسويقي للشركة في التعريف بمزايا منتجاتها والوصول إلى عملائها لاقن

 هذه المنتجات.
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 اختبار الفرضيات: -5-3

 :الأولى الفرضية الرئيسية

 H1-  ب حل –ألفا  القرار الشرائي لدى عملاء شركةعلى  للإعلان علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائيةيوجد

  للصناعات الدوائية بسورية.

 الفرضيات الفرعية:

H1-1-  ئي للعملاءالقرار الشراعلى  للإعلان المرئيعلاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية يوجد. 

H1-2-  رائي للعملاء.على القرار الش المسموعللإعلان علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية يوجد 

H1-3-  رائي للعملاء.على القرار الش المقروءللإعلان علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية يوجد 

 Correlation ط لاختبار هذه الفرضيات وتحديد العلاقة بين هذه المتغيرات لجأ الباحث إلى تحليل الارتبا

و  1-) وح بينومعامل ارتباط بيرسون الذي يستخدم لقياس درجة واتجاه العلاقة بين متغيرين كميين ويترا

ية إيجابية بين وبالتالي يدل على علاقة قو 1( ويعتبر الارتباط موجب كلما اقترب معامل الارتباط من +1+

رتباط عامل الاقترب ما، ويعتبر الارتباط سالباً كلما المتغيرين حيث أن إشارة المعامل تدل على اتجاه العلاقة

ين ط الخطي بدل على علاقة قوية سلبية عكسية بين المتغيرين، ويبين الجدول التالي الارتباوبالتالي ي 1-من 

 أبعاد المتغير المستقل والمتغير التابع:

 وقرار الشراء الإعلانبين أبعاد  معامل ارتباط بيرسون –(18جدول )

 غيرات المستقلةالمت
 قرار الشراءالارتباط مع 

 اتجاه العلاقة درجة الارتباط
 sig معامل بيرسون

 موجب قوي 0.000 0.750 الإعلان المرئي

 موجب قوي 0.000 0.656 الإعلان المسموع

 موجب قوي 0.000 0.683 الإعلان المقروء

 SPSS البيانات بالاعتماد على نتائج تحليل ةمن إعداد الباحث –المصدر 

 الفرضية الفرعية الأولى:

H1-1-  ئي للعملاءالقرار الشراعلى  للإعلان المرئيعلاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية يوجد. 

 ( إلى وجود 18يشير الجدول ) الإعلان المرئيذو دلالة معنوية بين قوي وإيجابي ارتباط علاقة 

، وبالتالي sig=0.000<0.05حيث أن  0.05عند مستوى دلالة  والحافز على القرار الشرائي
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نرفض فرضية العدم التي تقول بأنه لا توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى 

(a<0.05 )ألفا حلب للصناعات في شركة  بين الإعلان المرئي والحافز على القرار الشرائي

الإعلان  ( بينa<0.05عند مستوى )توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية ، أي أنه الدوائية

 .لدى الشركة المدروسة المرئي والحافز على القرار الشرائي

 ويشير معامل الارتباط بيرسون (P=0.750)  علان الإوقوية بين إلى وجود علاقة ارتباط موجبة

 .المرئي والحافز على القرار الشرائي

 : الثانيةالفرضية الفرعية 

H1-2-  رائي للعملاء.على القرار الش المسموعللإعلان علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية يوجد 

 ( إلى وجود 18يشير الجدول ) المسموع  الإعلانذو دلالة معنوية بين قوي وإيجابي ارتباط علاقة

ي ، وبالتالsig=0.000<0.05حيث أن  0.05عند مستوى دلالة  والحافز على القرار الشرائي

ستوى مالعدم التي تقول بأنه لا توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند نرفض فرضية 

(a<0.05 ) اعات ألفا حلب للصنفي شركة  والحافز على القرار الشرائي المسموعبين الإعلان

لإعلان ا ( بينa<0.05توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى )، أي أنه الدوائية

 .لدى الشركة المدروسة على القرار الشرائيوالحافز  سموعالم

 ويشير معامل الارتباط بيرسون (P=0.683)  علان الإوقوية بين إلى وجود علاقة ارتباط موجبة

 ي.والحافز على القرار الشرائ لمسموعا

 : الثالثةالفرضية الفرعية 

H1-3-  رائي للعملاء.على القرار الش المقروءللإعلان علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية يوجد 

 ( إلى وجود 18يشير الجدول ) المقروء  الإعلانذو دلالة معنوية بين قوي وإيجابي ارتباط علاقة

ي ، وبالتالsig=0.000<0.05حيث أن  0.05عند مستوى دلالة  والحافز على القرار الشرائي

ستوى مدلالة إحصائية عند نرفض فرضية العدم التي تقول بأنه لا توجد علاقة ارتباطية ذات 

(a<0.05 ) اعات ألفا حلب للصنفي شركة  والحافز على القرار الشرائي المقروءبين الإعلان

لإعلان ا ( بينa<0.05توجد علاقة ارتباطية ذات دلالة إحصائية عند مستوى )، أي أنه الدوائية

 .لدى الشركة المدروسة والحافز على القرار الشرائي المقروء

  معامل الارتباط بيرسونويشير (P=0.683)  علان الإوقوية بين إلى وجود علاقة ارتباط موجبة

 ي.والحافز على القرار الشرائ المقروء
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ء( ، المقرولمسموعاوبالتالي يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة إحصائية بين الإعلان بأبعاده الثلاثة )المرئي، 

 ألفا حلب للصناعات الدوائية.والحافز على قرار الشراء لدى عملاء شركة 

 وتتفق هذه الدراسة مع نتائج دراسة (Furaji et. Al, 2013)  ودراسة(Dheeraj, 2014) راسة ود

لك في وجود تأثير للإعلان على سلوك المسته (Ramazan, 2019)( ودراسة 2017)عمر ومرزاق، 

 .وقرار الشراء. 

 الفرضية الرئيسية الثانية:

H2- علانحلب للصناعات الدوائية لوسائل الإ –شركة ألفا عملاء في تفضيل  توجد فروق ذات دلالة معنوية 

)الجنس، ية تعزى إلى المتغيرات الديموغرافالإعلان المسموع(  –الإعلان المقروء  –)الإعلان المرئي 

 (.، عدد سنوات العمل في الصيدليةالعمر

 الفرضيات الفرعية:

H2-1-  لوسائل حلب للصناعات الدوائية  –شركة ألفا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل عملاء

 .متغير الجنس تعزى إلىلإعلان المسموع( ا –لإعلان المقروء ا –الإعلان )الإعلان المرئي 

H2-2-  ن لوسائل الإعلاحلب للصناعات الدوائية  –شركة ألفا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل

 .العمرتعزى إلى متغير علان المسموع( الإ –لإعلان المقروء ا –)الإعلان المرئي 

H2-3-  لوسائل حلب للصناعات الدوائية  –شركة ألفا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل عملاء

دد سنوات العمل في ع تعزى إلى متغيرلإعلان المسموع( ا –لإعلان المقروء ا –الإعلان )الإعلان المرئي 

 .الصيدلية

 لاختبار هذه الفرضيات استخدمت الباحثة نوعين من التحاليل:

  تحليلT  للعينات المستقلةindependent sample T-test  والذي يستخدم لفحص مساواة

ذا كان يما إمتوسط متغير ما لعينتين وبالتالي قامت الباحثة بإجراء هذا الاختبار لمعرفة ف

عاد أبتجاه  حلب للصناعات الدوائية –الصيادلة عملاء شركة ألفا لاختلاف الجنس أثر في رأي 

 الإعلان.

  تحليلOne Way ANOVA لفحص أثر متغير اسمي له أكثر من والذي يستخدم 

يما إذا رفة فمجموعتين على متغير تابع كمي وبالتالي قامت الباحثة بإجراء هذا الاختبار لمع

ة ء شركعملا ( أثر على أبعاد الإعلانعدد سنوات العمل في الصيدليةكان لاختلاف )العمر، 

 .وائيةحلب للصناعات الد –ألفا 



51 
 

 ولى:اختبار الفرضية الفرعية الأ

 

H2-1-  لوسائل حلب للصناعات الدوائية  –شركة ألفا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل عملاء

 .متغير الجنس تعزى إلىلإعلان المسموع( ا –لإعلان المقروء ا –الإعلان )الإعلان المرئي 

 للصناعاتحلب  –لدى عملاء شركة ألفا الإعلان وأبعاد  الجنسيبين الجدول التالي العلاقة بين 

 :الدوائية

 بعاد الإعلانأالجنس وتحليل العلاقة بين  –( 19الجدول )

المتغير 

 الكمي

قيمة المتوسط 

حسب 

 المجموعات

قيمة الدالة 

(sig لاختبار )

Levene 

 شرط تساوي التباينات
( sigقيمة الدالة )

 t-testلاختبار 
 النتيجة

الإعلان 

 المرئي

 3.62 ذكر

0.007 

Sig<0.05 

متجانسة وشرط تساوي غير وبالتالي التباينات 

بناء على ذلك يتوجب ،  محققغير التباينات 

في حالة عدم  tعلينا استخدام نتائج اختبار 

 Equal variances notتجانس التباين 

assumed )السطر الثاني( 

0.346 

Sig>0.05 

وبالتالي فروق المتوسط 

الحسابي غير ذات دلالة 

 معنوية 
 4.20 أنثى

الإعلان 

 المسموع

 2.87 ذكر

0.662 

Sig>0.05 

وبالتالي التباينات متجانسة وشرط تساوي 

 التباينات محقق

0.330 

Sig>0.05 

وبالتالي فروق المتوسط 

الحسابي غير ذات دلالة 

 3.14 أنثى معنوية 

الإعلان 

 المقروء

 3.66 ذكر

0.000 

Sig<0.05 

متجانسة وشرط تساوي غير وبالتالي التباينات 

بناء على ذلك يتوجب ،  محققغير التباينات 

في حالة عدم  tعلينا استخدام نتائج اختبار 

 Equal variances notتجانس التباين 

assumed )السطر الثاني( 

0.182 

Sig>0.05 

وبالتالي فروق المتوسط 

الحسابي غير ذات دلالة 

 معنوية 
 4.03 أنثى

 SPSSمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج تحليل البيانات  –المصدر 

بالنظر إلى نتائج الاختبار التي يبينها الجدول السابق نلاحظ وجود اختلاف بسيط بين متوسطي المجموعتين 

 Tفي كل من متغيرات الدراسة، ولمعرفة فيما إذا كان هذا الاختلاف له دلالة إحصائية أم لا ننظر إلى اختبار 

متغير حيث أن الشرط محقق  Leveneللعينات المستقلة بعد التحقق من تساوي التباينات من خلال اختبار 

، وتبين نتائج سطر الثانيال tنتائج اختبار  منااستخد وهناالإعلان المسموع وغير محقق في باقي المتغيرات 

وبالتالي لا يمكننا رفض فرضية العدم  0.05في جميع المتغيرات أكبر من  sigأن للعينات المستقلة  Tتحليل 

بالنسبة للذكور والإناث،  ات الدراسة الكميةأي لا يوجد فرق ذو دلالة إحصائية بين متوسط متغير Tلاختبار 

، وبالتالي فإن الفرق ها= متوسط رأي الإناث تجاه الإعلان المدروسةأبعاد أي أن متوسط رأي الذكور تجاه 
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في  إحصائيةلا توجد فروق ذات دلالة أنه ليس ذو دلالة إحصائية، ومنه نستنتج  تاالذي وجدناه بين المتوسط

 تعزى إلى متغير الجنس. حلب للصناعات الدوائية –الإعلان لدى الصيادلة عملاء شركة ألفا أبعاد 

 الفرضية الفرعية الثانية: اختبار 

 

H2-2-  ن لوسائل الإعلاحلب للصناعات الدوائية  –شركة ألفا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل

 .العمرتعزى إلى متغير علان المسموع( الإ –لإعلان المقروء ا –)الإعلان المرئي 

حلب  –لفا أالإعلان لدى الصيادلة عملاء شركة وأبعاد  العمريبين الجدول التالي العلاقة بين 

 :للصناعات الدوائية

 الإعلان العمر وأبعادتحليل العلاقة بين  –( 20الجدول )

المتغير 

 الكمي

مجموعات 

المتغير 

 الاسمي

( sigقيمة الدالة )

لاختبار 

Levene 

 شرط تساوي التباينات

( sigقيمة الدالة )

  ANOVAلاختبار 

 أو 

Kruskal-Wallis 

 النتيجة

الإعلان 

 المرئي

 

 25أقل من 

0.015 

Sig<0.05 

متجانسة وشرط تساوي غير وبالتالي التباينات 

 ، في هذه الحالة نلجأ إلىمحققغير التباينات 

 للامعلميا kruskal-wallisاختبار 

0.418 

Sig>0.05 

وبالتالي فروق المتوسط 

الحسابي غير ذات دلالة 

 معنوية 

25 - 35 

36 - 45 

 45أكثر من 

الإعلان 

 المسموع

 25أقل من 

0.126 

Sig>0.05 

التباينات متجانسة وشرط تساوي  وبالتالي

 التباينات محقق

0.520 

Sig>0.05 

وبالتالي فروق المتوسط 

الحسابي غير ذات دلالة 

 معنوية 

25 - 35 

36 - 45 

 45أكثر من 

الإعلان 

 المقروء

 25أقل من 

0.43 

Sig<0.05 

متجانسة وشرط تساوي غير وبالتالي التباينات 

 ، في هذه الحالة نلجأ إلىمحققغير التباينات 

 للامعلميا kruskal-wallisاختبار 

0.289 

Sig>0.05 

وبالتالي فروق المتوسط 

الحسابي غير ذات دلالة 

 معنوية

25 - 35 

36 - 45 

 45أكثر من 

 SPSSمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج تحليل البيانات  –المصدر 

لال نات من خقامت في البداية بالتحقق من شرط تساوي التباي الباحثة السابق يتبين أنمن خلال الجدول 

ذلك وع فقط، لمتغير الإعلان المسمالتباينات محقق في  التي أظهرت نتائجه أن شرط تساوي Leveneاختبار 

، وبالنظر إلى قيمة الدلالة مرئي والمقروءفي الإعلان ال اللامعلمي kruskal-wallisلجأت إلى اختبار 

(sig)  لاختبارANOVA ي لا يمكننا في جميع متغيرات الدراسة الكمية وبالتال  0.05أكبر من   نجد أنها

ير ذات كورة غرفض فرضية العدم التي تقول بأن الفروقات في المتوسطات الحسابية للمتغيرات الكمية المذ

ة الصيادل علان لدى توجد فروق ذات دلالة إحصائية في أبعاد الإلاومنه نستنتج أنه دلالة معنوية إحصائياً، 

 .العمرمتغير لب للصناعات الدوائية تعزى إلى ح –عملاء شركة ألفا 

 : الفرعية الثالثةالفرضية اختبار 
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H2-3-  لوسائل حلب للصناعات الدوائية  –شركة ألفا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل عملاء

عدد سنوات العمل في  تعزى إلى متغيرلإعلان المسموع( ا –لإعلان المقروء ا –الإعلان )الإعلان المرئي 

 .الصيدلية

كة ألفا ملاء شرعلدى الإعلان وأبعاد  عدد سنوات العمل في الصيدليةيبين الجدول التالي العلاقة بين 

 :حلب للصناعات الدوائية –

 الإعلان وأبعادعدد سنوات العمل في الصيدلية تحليل العلاقة بين  –( 21الجدول )

المتغير 

 الكمي

مجموعات المتغير 

 الاسمي

( sigقيمة الدالة )

 Leveneلاختبار 
 شرط تساوي التباينات

( sigقيمة الدالة )

  ANOVAلاختبار 

 أو 

Kruskal-Wallis 

 النتيجة

الإعلان 

 المرئي

 

  5أقل من 

0.970 

Sig>0.05 

وبالتالي التباينات متجانسة وشرط 

 تساوي التباينات محقق

0.003 

Sig<0.05 

وبالتالي فروق المتوسط 

 الحسابي ذات دلالة معنوية 

 10-5من 

 15-11من 

 15أكثر من 

الإعلان 

 المسموع

  5أقل من 

0.917 

Sig>0.05 

وبالتالي التباينات متجانسة وشرط 

 تساوي التباينات محقق

0.211 

Sig>0.05 

وبالتالي فروق المتوسط 

الحسابي غير ذات دلالة 

 معنوية 

 10-5من 

 15-11من 

 15أكثر من 

الإعلان 

 المقروء

  5أقل من 

0.124 

Sig>0.05 

وبالتالي التباينات متجانسة وشرط 

 تساوي التباينات محقق

0.047 

Sig<0.05 

وبالتالي فروق المتوسط 

 الحسابي ذات دلالة معنوية 

 10-5من 

 15-11من 

 15أكثر من 

 SPSSمن إعداد الباحثة بالاعتماد على نتائج تحليل البيانات  –المصدر 

لال خنات من قامت في البداية بالتحقق من شرط تساوي التباي الباحثة من خلال الجدول السابق يتبين أن

نظر إلى ، وبالجميع المتغيراتالتباينات محقق في  التي أظهرت نتائجه أن شرط تساوي Leveneاختبار 

 :نجد أنها ANOVAلاختبار  (sig)قيمة الدلالة 

 تقول بأن العدم التي وبالتالي لا يمكننا رفض فرضية متغير الإعلان المسموعفي   0.05أكبر من  -

 .ياً إحصائ الفروقات في المتوسطات الحسابية للمتغيرات الكمية المذكورة غير ذات دلالة معنوية

رفض فرضية يمكن  وبالتالي في متغيرات الإعلان المرئي والإعلان المقروء  0.05من  أصغر -

ة المذكورة غير ذات دلالة العدم التي تقول بأن الفروقات في المتوسطات الحسابية للمتغيرات الكمي

لاختبار الفروق بين  Bonferroniوهنا قامت الباحثة بإجراء الاختبار البعدي  ،معنوية إحصائياً 

متوسطات المجموعات المقارنة بالنسبة لهذا المتغير والتي أظهرت وجود فروق معنوية بين مستوى 

الصيادلة الذين  ، حيث نجد أنالصيدليةالعمل في تبعاً لعدد سنوات والمقروء  الإعلان المرئيتفضيل 
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لديهم مستوى تفضيل أكبر للإعلانات المرئية  خمس سنوات لا تتجاوز مدة عملهم في صيدلياتهم

والمقروءة، وكلما زاد عدد سنوات عملهم كلما انخفض مستوى موافقتهم وتفضيلهم للإعلانات 

لديهم سنوات عمل قليلة هم من فئة الشباب المرئية والمقروءة، ويمكن تفسير ذلك بأن الصيادلة الذين 

الذين يتأثرون بشكل أكبر بالإعلانات لاسيما المرئية منها والمكتوبة وبشكل أخص على الانترنت 

 ومواقع التواصل الاجتماعي التي توفر معلومات كبيرة لهؤلاء العملاء بشكل أسرع وأسهر وأبسط.

 –لفا أء شركة لدى الصيادلة عملا الإعلان المسموعلا توجد فروق ذات دلالة إحصائية في ومنه نستنتج أنه 

 ات دلالةذعدد سنوات العمل في الصيدلية، بينما توجد فروق متغير حلب للصناعات الدوائية تعزى إلى 

 .ذات المتغير تعزى إلى عينة الدراسةلدى  نات المرئية والمقروءةإحصائية في الإعلا
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 الفصل الرابع: 

 النتائج والتوصيات
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لنتائج:ا -أولاا   

لبيانات حليل اتخلصُت الدراسة إلى مجموعة من الاستنتاجات بناء على النتائج التي تم الحصول عليها بعد 

 وكانت على النحو التالي:

 النتائج المتعلقة بمحاور الدراسة: -4-1

 : الإعلانأبعاد  -1-1-1

 : الإعلان المرئي -1-1-1-1

حلب  –ألفا  الإعلان المرئي الذي تقدمه شركةاتجهت إجابات أفراد العينة إلى الموافقة  -

 .للصناعات الدوائية

جاتها م بمنتعملاء الشركة يهتمون بإعلاناتها المرئية حيث تؤدي دوراً مهماً في معرفته -

 .الدوائية

نت الانترالمعلومات عن الأدوية التي تنتجها الشركة المعروضة على التلفزيون و تلبي -

 .وتتميز بالوضوح المبحوثين رغبات

 .محتوى الإعلانات المرئية التي تقدمها الشركة مؤثرة وتجذب انتباه العملاء -

 :الإعلان المسموع -2-1-1-1

 -لفاأه شركة الذي تقدمن المسموع عدم موافقة أفراد العينة على الإعلاتشير النتائج إلى  -

  حلب للصناعات الدوائية.

لاء الصيادلة عم على الراديو في تعريفيساهم الإعلان المسموع لمنتجات الشركة  -

 .بشكل جيدتها بأدويالشركة 

لان ل الإعأفراد العينة بمتابعة المعلومات المقدمة عن أدوية الشركة من خلا لا يقوم -

 .المسموع على الراديو بشكل دائم

علان لال الإالشركة من خ أفراد العينة بشكل كامل بالمعلومات المقدمة عن أدوية  يثقلا -

 .المسموع

 ف بأدويةالإعلان المسموع عبر الراديو الوسيلة المثلى للتعريلا يعتبر المبحوثون   -

جها تي تنتالشركة، كما أنه لا يساهم إلى حد كبير في لفت انتباههم لجودة الأدوية ال

 .الشركة
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 :الإعلان المقروء -3-1-1-1

حلب للصناعات  –شركة ألفا الصيادلة عملاء عينة البحث المتمثلة في  ت إجاباتكان -

 تتجه للموافقة. الدوائية

شكل ية باللا تشرح الإعلانات المطبوعة المنافع العلاجية والتأثيرات الجانبية للأدو -

 .الكافي

م، البروشورات( باهتما –ة بقراءة إعلانات الشركة المطبوعة )الطرقي المبحوثون يقوم -

 .دقيقةهذه الإعلانات  حيث يعتبرون

فهم سهلة ال في الإعلانات المطبوعةالمعلومات المقدمة عن أدوية الشركة تعتبر   -

بوعة ا المطوالاستيعاب، إضافةً إلى أن كتابة المعلومات عن أدوية الشركة في إعلاناته

 واحدة. ها بلغةأكثر من كتابت عملاء الشركةلصيادلة يد لباللغتين العربية والانكليزية مف

 :قرار الشراء -2-1-1

نتجات لشركة لمعلى اتخاذ قرار ااتجاه إجابات أفراد العينة إلى الموافقة أظهرت النتائج  -

 لب للصناعات الدوائية.ح –شركة ألفا 

ة تعلقلملا توفر إعلانات الشركة معلومات عن اتجاهات وآراء المستهلكين السابقة وا -

 .الشركة المعلن عنهابأدوية 

 .ركةأفراد العينة بالحاجة إلى شراء الأدوية المعلن عنها في إعلانات الش يشعر -

ع لشركة متتماشى الأدوية التي يتم الإعلان عنها في وسائل الإعلان التي تعتمدها ا  -

 .التغير المستمر في رغبات زبائن أفراد العينة )المرضى(

ا والمزاي لعملاءمات المتعلقة بالأدوية التي يبحث عنها اتقدم إعلانات الشركة كافة المعلو -

 .التي تتمتع بها أدوية الشركة من بين منتجات الشركات الأخرى

ن ة المعلتحفز إعلانات الشركة الصيادلة في شراء منتجاتها حيث تمتاز منتجات الشرك  -

 تها.تجربعنها بجودة عالية وتتطابق خصائصها المعلن عنها مع الواقع الفعلي بعد 

 

 :قرار الشراءعلى بالحافز الإعلان بعلاقةالنتائج المتعلقة  -5-1

 

 افز علىعلاقة ارتباط إيجابي وقوي ذات دلالة إحصائية لأبعاد الإعلان في الحوجود  -

ط لارتبااقرار الشراء لدى عملاء شركة ألفا حلب للصناعات الدوائية، حيث كان علاقة 

 مسموع. لان الالكبر للإعلان المرئي مع قرار الشراء يليه الإعلان المقروء وأخيراً الإع
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 ة المتغيرات الديموغرافية بمتغيرات الدراسة:النتائج المتعلقة بعلاق -6-1

 

حلب  –الصيادلة عملاء شركة ألفا لا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل  -

 تعزى إلى متغير الجنس. نبعاد الإعلالأللصناعات الدوائية 

حلب  –لا توجد فروق ذات دلالة معنوية في تفضيل الصيادلة عملاء شركة ألفا  -

 العمر.للصناعات الدوائية لأبعاد الإعلان تعزى إلى متغير 

حلب  –في تفضيل الصيادلة عملاء شركة ألفا  معنويةلا توجد فروق ذات دلالة  -

 .صيدليةعمل في العلان المسموع تعزى إلى متغير عدد سنوات الللإللصناعات الدوائية 

حلب للصناعات  –في تفضيل الصيادلة عملاء شركة ألفا  معنويةتوجد فروق ذات دلالة  -

يث  ، حدليةعدد سنوات العمل في الصيالمرئية والمقروءة تعزى إلى  اتالدوائية للإعلان

وى لديهم مستخمس سنوات أن الصيادلة الذين لا تتجاوز مدة عملهم في صيدلياتهم 

ض ا انخفللإعلانات المرئية والمقروءة، وكلما زاد عدد سنوات عملهم كلم تفضيل أكبر

 .لهم للإعلانات المرئية والمقروءةمستوى موافقتهم وتفضي
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 التوصيات: -ثانياا 

سهم في ن أن تُ في ضوء ما توصلت إليه الدراسة الحالية من نتائج يمكن تقديم التوصيات التالية التي يمك

ذ القرار اتخاتحسين ، وبالتالي حلب للصناعات الدوائية –الإعلانات المستخدمة في شركة ألفا تحسين 

 :لمنتجاتها الشرائي

ات حلب للصناع –بشكل جيد في شركة ألفا  واستخدامها وسائل الإعلانأهمية على الرغم من  .1

دراسة تطوير هذه الوسائل والأدوات، حيث بينت الفإنه يجب العمل بشكل أكبر على الدوائية 

 .اتخاذهم للقرار الشرائي ارتباطها في تحفيز العملاء على

ي اتخاذ فلأكبر التركيز على استخدام وسائل الإعلان المرئية بالدرجة الأولى، حيث تمتلك التأثير ا .2

 للشركة تتضمن:ة مرئية وضع خطة إعلاني القرار الشرائي لدى العملاء، وذلك من خلال

ة إنتاجيإنتاج إعلانات احترافية عن منتجات الشركة يتم فيها الاستعانة بخبرات تسويقية و -

 .المحلية في القنوات التلفزيونية الأكثر مشاهدة في السوق هاوعرضمتخصصة في مجال الإعلان 

كة شرمشاركة في الإعلان عن منتجات الللمعروفة ومحببة أو فنية طبية استقطاب شخصيات  -

 هم.لخاص بالمرئية لتشجيع العملاء على متابعة هذه الإعلانات والـثير في القرار الشرائي ا

 –روني تطوير أدوات ووسائل الإعلان الالكترونية الخاص بالشركة من خلال )الموقع الالكت -

ي تطبيق الكترون –صفحات مواقع التواصل الاجتماعي على فيسبوك وانستغرام بشكل خاص 

 خاص بالشركة( حيث تعتبر هذه الوسائل الأكثر جذباً في الوقت الحالي.

 دة عددهمع وزياالمحافظة على العملاء الذين لازال قرارهم الشرائي يتأثر بتفضيلهم للإعلان المسمو .3

، وعبر ستماعاً وذلك من خلال تقديم الإعلانات الترويجية في القنوات الإذاعية المعروفة والأكثر ا

ن لكافية عومات ابحيث يتم فيها تقديم المعل المشاركة ورعاية البرامج الإذاعية لاسيما الطبية منها

 .أدوية الشركة

ائي رهم الشرء لقراتعزيز أهمية الإعلانات المقروءة والمطبوعة والتي لها تأثير كبير في اتخاذ العملا .4

دليات ى الصيالبروشورات التي يتم توزيعها عل من خلال الاهتمام بتصميم والمعلومات المكتوبة في

كة ت الشر، وبحيث تتضمن شرح المنافع العلاجية والتأثيرات الجانبية لمنتجاواللوحات الطرقية

 . بشكل كاف

دوية علقة بأعن اتجاهات وآراء المستهلكين السابقة والمتيجب أن تتضمن إعلانات الشركة معلومات  .5

 الشركة المعلن عنها.

ذين لا هنة العلى الإعلانات المرئية والمقروءة بالنسبة للصيادلة حديثي الدخول إلى الم التركيز .6

 تتجاوز مدة عملهم خمس سنوات.
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 لال وضعخ من بنشاطاتها الترويجية بشكل عام والإعلانية منها بشكل خاص الشركة زيادة اهتمام .7

جاتها يعة منتهادفة وملاءمة لطب لتنفيذ برامج وخطط السياسات والاستراتيجيات الترويجية الواضحة

لب لأمر يتطاباستمرار، وهذا  وظروف السوق، وكذلك العمل على تقييم حملاتها الترويجية الدوائية

 الفعلية الآثار وقياس بخبراء التسويق الاكاديميين والممارسين لتصميم وتنفيذ أيضا ضرورة الاستعانة

 لحملات الترويج.
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المقترحة:الدراسات  -ثالثاا   

يبقى مفتوحاً لدراسات أخرى يمكن أن تساهم في إثرائه،  الإعلان في اتخاذ القرار الشرائيإن موضوع تأثير 

 ويذلك يمكن أن نقترح بعض الدراسات:

 .نفس المتغيرات في القطاع الخدميإجراء دراسة مماثلة وب .1

 القرار الشرائي.دراسة تأثير كل وسيلة من وسائل الإعلان المدروسة على اتخاذ  .2

ديثة ية الحإجراء دراسات على شركات الأدوية لمعرفة مدى اهتمامهم واستخدامهم للوسائل التسويق .3

 في تسويق منتجاتهم.
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: الملاحق  
استبيان البحث -( 1ملحق رقم )  

 

 

 

 

 

 أثر الإعلان في القرار الشرائياستبيان لدراسة 

 لب للصناعات الدوائية"ح -"دراسة تطبيقية على عينة من عملاء شركة ألفا 
 

 :حلب للصناعات الدوائية –الصيادلة الأعزاء عملاء شركة ألفا 

لحصول اطلبات أرجو المساعدة في ملء الاستبيان التالي الذي يندرج في إطار دراسة ميدانية لاستكمال مت

 :والتي تحمل عنوان MBAعلى ماجستير إدارة الأعمال 

 "أثر الإعلان في القرار الشرائي "

 علماً أن الإجابات ستحاط بالسرية التامة وسيتم استخدامها لأغراض البحث العلمي فقط.

  :ةلباحثا                                                                                                     

 ليسار سليمانا                                                                                                   

 :الديمغرافيةالمعلومات  القسم الأول: 

 أنثى □ ذكر □ الجنس 1

 45أكثر من □  عام 45 – 36من □  عام 35 – 25من □   25أقل من  □ العمر 2

3 
عدد سنوات العمل 

 بالصيدلية
 15أكثر من □  15 -11□  10 -6□   5 -1 □

 : القسم الثاني: الإعلان

 محايد موافق موافق بشدة العبارة الرقم
غير 

 موافق

غير موافق 

 بشدة

 :الإعلان المرئيأولاا: 

      أهتم بالاطلاع على إعلانات الشركة المرئية 4

5 
ن تؤدي إعلانات الشركة المرئية )المعروضة على التلفزيو

 ةوالانترنت( دوراً مهماً في معرفتي بمنتجاتها الدوائي
     

6 
أعتقد أن المعلومات عن الأدوية التي تنتجها الشركة 

 التلفزيون والانترنت تلبي رغباتيالمعروضة على 
     

7 
ة أعتقد أن محتوى الإعلانات المرئية التي تقدمها الشرك

 مؤثرة وتجذب انتباهي
     

8 
تتميز المعلومات المقدمة في إعلانات الشركة المرئية 

 بالوضوح

     

 محايد موافق موافق بشدة العبارة الرقم
غير 

 موافق

غير موافق 

 بشدة

 :الإعلان المسموعثانياا: 

9 
لال خأقوم بمتابعة المعلومات المقدمة عن أدوية الشركة من 

 الإعلان المسموع على الراديو بشكل دائم
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10 
أثق بالمعلومات المقدمة عن أدوية الشركة من خلال 

 الإعلان المسموع
     

11 
ي يساهم الإعلان المسموع لمنتجات الشركة على الراديو ف

 بأدوية الشركة بشكل جيدتعريفي 
     

12 
يف يعتبر الإعلان المسموع عبر الراديو وسيلة جيدة للتعر

 بأدوية الشركة
     

13 
 جودةيساهم الإعلان المسموع عبر الراديو في لفت انتباهي ل

 الأدوية التي تنتجها الشركة
     

 محايد موافق موافق بشدة العبارة الرقم
غير 

 موافق

غير موافق 

 بشدة

 :الإعلان المطبوع ثالثاا:

14 
 –)الطرقية أقوم بقراءة إعلانات الشركة المطبوعة 

 باهتمام البروشورات(
     

15 
تي البروشورات( ال –تعتبر الإعلانات المطبوعة )الطرقية 

 تعرف بمنتجات الشركة دقيقة
     

16 

البروشورات(  –تشرح الإعلانات المطبوعة )الطرقية 

 بشكل العلاجية والتأثيرات الجانبية لأدوية الشركةالمنافع 

 كافي

     

17 

المعلومات المقدمة عن أدوية الشركة في الإعلانات 

البروشورات( سهلة الفهم  –)الطرقية المطبوعية 

 والاستيعاب

     

18 

تها أعتقد أن كتابة المعلومات عن أدوية الشركة في إعلانا

من  والانكليزية مفيد لي أكثرالمطبوعة باللغتين العربية 

 كتابتها بلغة واحدة

     

 : قرار الشراء: لثالقسم الثا

 محايد موافق موافق بشدة العبارة الرقم
غير 

 موافق

غير موافق 

 بشدة

19 
أشعر أنني أحتاج إلى شراء الأدوية المعلن عنها في 

 إعلانات الشركة
     

20 
لان في وسائل الإعتتماشى الأدوية التي يتم الإعلان عنها 

 ئنيالتي تعتمدها الشركة مع التغير المستمر في رغبات زبا
     

21 
لتي ية اتقدم إعلانات الشركة كافة المعلومات المتعلقة بالأدو

 أبحث عنها
     

22 
توفر لي إعلانات الشركة معلومات عن اتجاهات وآراء 

 نهاعالمستهلكين السابقة والمتعلقة بأدوية الشركة المعلن 
     

23 
توفر لي إعلانات الشركة معلومات كافية عن المزايا التي 

 تتمتع بها أدوية الشركة من بين منتجات الشركات الأخرى
     

      تحفزني إعلانات الشركة في شراء منتجاتها 24

25 
ها لتتطابق خصائص الأدوية المعلن عنها مع الواقع الفعلي 

 بعد تجربته
     

      يةأن منتجات الشركة المعلن عنها تمتاز بجودة عالأعتقد  26

 


