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  :البحث ملخص
التـــرویج لمنتوجهــا وتوزیعــه فـــي الإعــلان و بإمكـــان الشــركات  أصــبحأن فــي العـــصر الحـــدیث بعـــد 

بالإضـــافة إلـــى ازدیـــاد حـــدة المنافســـة وخـــوف الشـــركات مـــن عملیـــات الــــتقلید  ، مختلـــف أنحـــاء الــــعالم
، اضــطرت إلــى ابتكــار علامــات تضــعها علــى منتوجهــا لترویجــه  لمنتجهــا الـــتي تكبــدها خســائر كبیــرة

المختلفـة  لتـالي مسـاعدة المسـتهلكین علـى عـدم الخلـط بـین المنتجـاتوتمییـزه عـن بـاقي المنتوجـات وبا
  .المنشأ

فالعلامــة التجاریـــة هــي بمثابـــة الشخصــیة الاعتباریـــة التـــي تمثــل الشـــركة ومنتجاتهــا والعـــاملین بهـــا 
  . وغیر ذلك من العناصر الأخرى المرتبطة بالمنتج أو الشركة

ت الاقتصــــادیة العملاقــــة ، أصــــبح لإعــــلان  وفــــي ظــــل المنافســــة الشــــدیدة بــــین المنتجــــات والشــــركا
العلامات التجاریة أكثر أهمیة فهو الذي یخترق الأسواق للتأكید على أسـم الشـركة أو المنـتج ویحـافظ 

  .على سمعتها التجاریة وتواجدها في الأسواق التي تتسم بالمنافسة والمزاحمة الشدیدة
  
  

Abstract: 
In modern times it has become companies can advertising and 
promotion of their product and its distribution in different parts of 
the world, in addition to increased competition and fear 
companies of counterfeiting of their product, which incurred 
heavy losses, had to invent signs placed on their product for 
promotion and indistinguishable from the rest of Products and 
thus help consumers not to confusion between products of 
different origin.  
The longer the brand is a legal entity that represents the company 
and its products and its employees and other other elements 
associated with the product or the company. 
In light of fierce competition between the products and the 
economic giants, became the trademark announcement is more 
important is that penetrates the market to confirm the name of the 
company or product and maintains commercial reputation and 
presence in markets characterized by intense competition and 
rivalry. 
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  :مقدمةال
فــــي تكــــوین الآراء واتخــــاذ القــــرارات وتشــــكیل  اعــــلان العلامــــات التجاریــــة دوراً كبیــــراً وفعــــالاً  ؤديیــــ

الســلوك الشــرائي والاســتهلاكي ، فهــو یعكــس الواقــع الخــاص بــالمنتج ویحمــل المعلومــات عــن المنــتج 
  .إلى العقل الإنساني الذي لا یواجه الواقع مباشرة

تمثــل الشــركة ومنتجاتهــا والعــاملین  يالشخصــیة الاعتباریــة التــ نزلــةبم إذ أن العلامــة التجاریــة هــى
  . بها وغیر ذلك من العناصر الأخرى المرتبطة بالمنتج أو الشركة

وفــــي ظــــل المنافســــة الشــــدیدة بــــین المنتجــــات والشــــركات الاقتصــــادیة العملاقــــة ، أصــــبح لإعــــلان  
للتأكید على أسـم الشـركة أو المنـتج ویحـافظ  فهو الذي یخترق الأسواق رأهمیة أكبالعلامات التجاریة 

  .دها في الأسواق التي تتسم بالمنافسة والمزاحمة الشدیدةو على سمعتها التجاریة ووج
فالعلامــة التجاریــة هــي عنصــر التمییــز الوحیــد بــین المنتجــات المتنافســة أو المتشــابهة ، ولا تكمــن 

نمــا تفتســویقیة  ةأنهــا آدا يقوتهــا التأثیریــة فــ تعــدى هــذه المرحلــة لتصــل إلــى الأهــداف والــرؤى حســب وإ
  .من الزمن مدةهما في السوق لاطول قبلیة لنجاح المنتج والشركة وبقائالمست

  
  الاطار المنهجي للبحث/ الفصل الاول

  مشكلة البحث
تقتضــي الأصــول العلمیــة ضــرورة أن لاتنشــأ فكــرة البحــث العلمــي مــن فــراغ حتــى لاتنتهــي الــى 

سـاس فـإن السـمة الرئیسـة التـي تمیـز البحـوث العلمیـة هـي أن تكـون ذات مشـكلة وعلى هذا الا، فراغ 
   .)١(محددة وفي حاجة الى من یتصدى لها بالدراسة والتحلیل من جوانبها المتعددة

على الرغم من أهمیة اعـلان العلامـات التجاریـة ودوره الكبیـر فـي تشـكیل السـلوك الشـرائي للمنـتج و 
ر لـــبعض العلامـــات التجاریـــة الآونـــة الأخیـــرة ظهـــور اتجـــاه متغیـــ فـــي مـــن الجمهـــور ، الا أنـــه لـــوحظ

العالمیــة التـــي لهـــا تــاریخ طویـــل فـــي الســوق وذات ســـمعة طیبـــة ، إمــا بالاســـتغناء عنهـــا أو اســـتبدالها 
، إلا أن هنـاك  فـي وسـائل الاعـلان المختلفـة على الـرغم مـن بـث الاعلانـاتو بعلامة تجاریة اخرى ، 

ومـــن هـــذا تتبـــین مشـــكلة البحـــث بمواجهـــة . ســـتهلك لاختیـــار تلـــك العلامـــاتمـــن الجمهـــور الم اً عزوفـــ
العلامــات التجاریــة لتحــدیات متعــددة تتمثــل فــي المنافســة الشــدیدة ممــا یــؤدي إلــى الاســتغناء عنهــا او 
اســـتبدالها بعلامـــات اخـــرى مـــن قبـــل الجمهـــور لاســـیما الجمهـــور العراقـــي علـــى الـــرغم مـــن لجـــوء تلـــك 

أن ظــاهرة الاســتغناء او . عتمادهــا فــي التــرویج لســلعتها بشــكل مســتمر ودائــمالعلامــات للاعلانــات وا
  .  ستوجب الوقوف والتعرف على أسبابها ونتائجهامما یجدیرة بالبحث والدراسة ظاهرة الاستبدال 
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  : أهمیة البحث
تنطلق أهمیة البحث من حداثة الموضوع ومتضـمناته واجراءاتـه ، ویعـد هـذا البحـث مـن المواضـیع 

لتـي لــم یســبق الخــوض فیهــا بقــدر تعلــق الامــر بنوعیــة المشــكلة المصــاغة لــه ، هــذا مــن جانــب ومــن ا
حقـق فـي إطـار النتـائج التـي یطمـح تجانب أخر فأن الأهمیة تكمن في القیمة العلمیة التـي یمكـن أن ت

  .البحث في الوصول الیها
  

  :أهداف البحث
  :بما یأتيها ة عدة یمكن تلخیصرئیس أهدافتحقیق  إلىیسعى البحث 

  التعرف على مفهوم العلامة التجاریة؟ .١
  الكشف على أهم التحدیات التي تواجه اعلان العلامات التجاریة العالمیة؟ .٢
  ستهلك؟مالتوصل إلى اسباب تعرض العلامات التجاریة العالمیة للاستبدال من الجمهور ال .٣
 الوقوف على الظروف المحیطة بالجمهور والمنتجات المفضلة لدیهم؟ .٤

  
  :منهج البحث

الوســیلة التــي یمكننــا عــن طریقهــا الوصــول الــى الحقیقــة أو مجموعــة الحقــائق فــي أي " هــوالمــنهج 
ویعـد هـذا البحـث . )٢("ا للتأكـد مـن صـلاحیتها فـي مواقـف اخـرىهـموقف مـن المواقـف ومحاولـة اختیار 

، البحــث  الظــاهرة موضــوع عــنمــن البحــوث الوصــفیة التــي تســتهدف اعطــاء معلومــات كافیــة ودقیقــة 
لمجتمـــع البحـــث ومـــن ثــم اجـــراء جمـــع البیانـــات والتحلـــیلات مـــن ارقـــام مـــنهج المســـح  واتبعــت الباحثـــة

  .ونسب وجداول عن طریق اعداد وتصمیم استمارة خاصة بالجمهور المستهدف
وانمــاط ســلوكهم  ســتهلكجمهــور المالرف علــى الخصــائص الاساســیة التــي یتمیــز بهــا عــتفضــلاً عــن ال

 ةالتــي تفیــد فــي التعــرف علــى ســلوك الجمــاهیر المســتهلك اختیــار الســلعضــیلاتهم فــي الاســتهلاكي وتف
  . الاكثر ملائمة لهذه الدراسة هذلك المنهج بوصف استعمالجاء و 

  
  البحث  حدود

  وشملت حدود البحث ثلاثة مجالات 
 .  ١/٢/٢٠١٣ إلى ١/١٢/٢٠١٢ من ستغرق إجراء البحث الحاليأ: المجال الزماني .١

  مدینة بغداد: كانيالمجال الم .٢

ــــة  وزعــــت: المجــــال البشــــري المجتمــــع .٣ لجمهــــور الاســــتهلاكي اســــتمارة اســــتبیان ل) ٢٥٠(الباحث
د الاسـتمارات الصـالحة التـي اعدأوصلت . لكل منهم) ١٢٥(بالتساوي بین الذكور والاناث بواقع 

أعیـدت ) ١٨(اسـتمارة لـم یـتم إرجاعهـا و) ٢٥(إذ أن  .اسـتمارة) ٢٠٠(تمت إعادتها إلى الباحثـة 
 .كانت غیر صالحة للبحث استمارات) ٧(بإجابات غیر متكاملة و
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  :عینة البحث
اختــارت الباحثــة ان تكــون العینــة المختــارة مــن الجمهــور المســتهلك عینــة صــدفة عبــر اعتمــاد عــدد 
مــن المحــلات التجاریــة للبیــع بالجملــة والمفــرد لمنتجــات مختلفــة منهــا الاســتهلاكي والتجمیلــي والمــواد 

ــزت بوجـــود مـــواد مختلفـــة المنشـــأ حاملـــة لعلامـــات تجاریـــة مختلفـــة منهـــا العــــالمي الم عمـــرة والتـــي تمیـ
  .موزعة بالتساوي بین الذكور والاناث) ٢٠٠(إذ بلغ عدد افراد العینة الفعلیة  .والدولي والمحلي

  
  :طرق وأدوات البحث

جمهـــور لاســـتبیان عـــدت لباســـتمارة  از متطلبـــات البحـــث اســـتعانت الباحثـــةلغـــرض انجـــ: (*)الاســـتبانة
  . المستهلك للمواد المختلفة والحاملة للعلامات التجاریة المعروفة أو غیر المعروفة

 
  العلامات التجاریة/ الثاني فصل ال

  لعلامة التجاریةالتاریخي لتطور ال
یرجــع أصــل العلامــة التجاریــة الــى زمــن بعیــد عنــدما كــان أصــحاب الحــرف یوقعــون علــى منتجــاتهم 

وعلــى مــرّ الســنین ، تطــورت تلــك العلامــات الــى . علیهــا “ علامــات”المنفعیــة أو یضــعون  الفنیــة أو
ویســاعد هــذا النظــام المســتهلكین علــى . نظــام لتســجیل العلامــات التجاریــة وحمایتهــا كمــا نعرفــه الیــوم 

یــة جار علیهمــا العلامــة الت نتحدیــد المنتجــات أو الخــدمات وشــرائها لأن الطبیعــة والنوعیــة اللتــین تــدلا
   .الفریدة تلبیان احتیاجاتهم

الكتابة  ترك الإنسان البدائي رموزاً ابتكرها قبل تعلم إذابتدعها البشر،  رموزُ  يالعلامات التجاریة هف
وقد اكتسبت الرموز  .د المخاطر أو دافع من اجل التقدمتحذیر ض نزلةوكانت هذه الرموز بم

وكانت هذه  .أیضاً قرابین للآلهة دتعكما  وضعها الإنسان خواص السحرالتي والإشارات 
 رفاهیةلبسط سیادتهم وللتعریف بحیاة ال العصور الوسطى يفو . نمواً لحب الحكام دتع الشعارات

والفخامة التى یعیشون فیها ، كما كانت هذه الشعارات أو الرموز امتیازاً خاصاً لأعضاء الطبقات 
كانت اللافتات أو  .الدولة يولین الرسمیین فؤ لمسمن اوالملوك والأمراء والقساوسة وغیرهم  الحاكمة

رمزاً یدل على العمل  وصفهاالعلامة التى تدل على طرح نوع السلعة ب يارات الخاصة هالإش
روما ، ثم حدث  يف عملكانت تست يالمعلن عنه ، وقد انتقل إلى التجارة استعمال اللافتات الت

لاسم البائع ) يالتعبیر البصر (شارات والعلامات الرسوم والإ عمالاست يالإعلان تمثل ف يتطور ف
ها هو اشتداد المنافسة بین عمالونوع بضاعته وكان الحافز على است وللدلالة على مكان التاجر

وضعت فوق  يوظهرت بعد ذلك العلامات المختلفة الت .المعارض والأسواق يناع والتجار فالص
اس عدم تمكن الجماهیر من القراءة وتسهیل اهتداء النها عمالاست يالحانات والفنادق وكان الدافع ف

أوروبا ظل الإعلان فیها قاصراً على  يالحضارة الرومانیة وانتشار الجهل ف انتهاء ومع .إلیها
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الأصوات والإشارات ، بینما اقتصرت القراءة والكتابة على فئة ممتازة عمادها موظفو عمال است
وضع علامة ما علیها  يسلعة أن یرغب ف يبالنسبة لصانع اوكان طبیعیاً  .الحكومة ورجال الدین

العلامة بارزة تحمل اسم المنتج وأحیانا اسم الصانع وكذلك صورة  لتمییزها والتعریف بها ، وتكون
وقد  .هذه العلامات على الخبز والفطائر عملتزینة وقد استتستعمل بوفها تظهر منفردة أو مركبة 

أعقاب الثورة الصناعیة نتیجة لزیادة حجم الإنتاج ومن ثم  يمیته فبدأ الإعلان الحدیث بأخذ أه
واتجاهات الدول نحو التخصص فارتفع مستوى  .للاستهلاك السریع وعلى نطاق واسعزیادة الحاجة 

نافسة وبدأ التفضیل بین الإنتاج وأصبح لكل فرد عمل یتقنه وتنوعت المنتجات وزادت الم
   .)٣(المنتجات

  
  التجاریةالعلامة  مفهوم

رمز " :تعرف بأنهاإذ  للعلامة التجاریة تعریف خاص یمیزها عن غیرها من حقوق الملكیة الصناعیة
او اشارة او دلالة معینة یتخذها التاجر شعارا لمصنعه او للسلع التي ینتجها او یبیعها لتمییزها عن 

  . )٤("السلع والمنتجات المماثلة
ذها صاحب المصنع او التاجر شعارا لمنتجاته او بضائعه العلامات التي یتخ" :كما تعرف بأنها

تمییزا لها عن غیرها من المنتجات والبضائع المماثلة وتمكینا للمستهلك من تعرف حقیقة مصدرها 
  .)٥("نما وجدتیا

أو ،  ، أو شعار ، أو اسم، أو عبارة ما تكون كلمة غالباً هي  لعلامة التجاریةوترى الباحثة ان ا
أو مزیج مما سبق وأیة إشارة ، رسوم  أو،  ، أو صورة  ، أو تصمیم ، أو رمزرقام أو أ، حروف 

أو مشروع استغلال ، أو زراعیة ، أو حرفیة ، أو تجاریة ، أخرى صالحة لتمییز منتجات صناعیة 
لدلالة على أن الشيء المراد وضع العلامة علیه یعود لصاحب العلامة بداعي صنعه لثروة طبیعیة 

عملة وجمیع العناصر المست. تدلالة على تأدیة خدمة من الخدماللختراعه أو لاار به أو الاتج
إلا أن هنالك بعض العناصر غیر التقلیدیة التي یمكن أن تتكون منها العلامة  عناصر تقلیدیة ،

أو  fiskars)(مثل اللون البرتقالي لمقصات لك التي تعتمد على لون أو رائحة التجاریة مثل ت
  .)()نغمة نوكیا( مثلصوت 

  
  :أهمیة إعلان العلامات التجاریة في السوق

یقوم الاعـلان بـدور كبیـر لاظهـار قیمـة العلامـات التجاریـة فهـي جـزء مـن نسـیج الحیـاة لانهـا أكثـر 
من مجرد وجود عادي على الساحة التجاریة مقارنة بالمنتج أو الخدمـة العادیـة فالعلامـة التجاریـة لهـا 

ا تعتمـد بـالطبع علـى المنـتج الأصـلي لكنهـا تعتمـد أیضـا علـى قـیم خاصـة وهویـة خاصة بهـ ةدورة حیا
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ذاتیــة ترقــى بهــا إلــى حیــز جدیــد ونــواح متعــددة ، فــالمنتج هــو مــا یــتم تصــنیعه بالمصــنع أمــا العلامــة 
  .)٦(التجاریة فهي ما یقبل على شرائه المستهلك

ا المستهلك عن المنـتج صـاحب العلامـة إذ یقدم اعلان العلامة التجاریة كل المعلومات التي یتلقاه
... التجاریة من خلال الخبرة وآراء غیره من المسـتهلكین والإعلانـات والتغلیـف والخدمـة ومـا إلـى ذلـك

  .)٧(وقد تتداخل كل هذه العوامل
وتنشــأ قیمــة العلامــة التجاریــة مــن مكانتهــا وصــورتها الذهنیــة فــي الســوق ولــدى المســتهلكین عبـــر 

  .ما قامت به من مشاریع خیریة ومساندة قضایا إنسانیة لخدمة المجتمع تاریخها الطویل و 
ویؤكد خبراء التسـویق أن قیمـة العلامـة التجاریـة هـي مجموعـة مـن الأصـول والمسـؤولیات المتعلقـة 
بالعلامــة التجاریـــة واســمها ورمزهـــا التـــي تضــیف أو تقلـــل مــن القیمـــة التـــي یقــدمها المنـــتج أو الخدمـــة 

  :)٨(ىأتیویمكن حصرها كما 
  .الولاء للعلامة التجاریة .١
  .شهرة العلامة التجاریة .٢
  .جودة المنتج التى یلاحظها المستهلك .٣
  .علاقات خاصة بالعلامة التجاریة .٤
  .ذلك هبراءات الاختراع أو ما شاب -للعلامة التجاریة  ةبعض الأصول الأخرى المملوك .٥

از تسـویقي للمنــتج الخــاص بالعلامــة ویمكـن الإشــارة أیضــا إلـى أن قیمــة العلامــة التجاریـة هــي امتیــ
  .التجاریة نتیجة وجود أفكار معینة عن المنتج وعلامته التجاریة في أذهان المستهلكین

  :تها عند الجمهورودلالافي الاعلانات التلفزیونیة  ومن بین العلامات التجاریة المعروفة
 الرفاهیة:  BMW –بى آم دبلیو 

  لاقالطاقة والانط: Redbull –رید بول 
  سد الجوع والامداد بالطاقة: Snickers –سنیكرز 

ع:  CocaCola –كوكا كولا    الفرحة والتجمّ
  الفخامة والحالة الاجتماعیة الممیزة: Mercedes –مرسیدس 

  الریاضة والقوة: Nike –نایكى 
  الحماس وانطلاق الشباب: Pepsi –بیبسى 
  الأمان: Volvo –فولفو 

  رالتوفی: Walmart –وول مارت 
  النجاح والمثابرة:  Addidas –أدیداس 
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  :التحدیات التي تواجه العلامات التجاریة 
هــذه العبــارة منســوبة إلــى "العــالم ولــیس الكلمــات ولا القــوانین  مإن العلامــات والرمــوز هــي مــا یحكــ" 

الأعــوام  هومــع ذلــك  فــإن مــا فعلتــ -عــام ٢٤٠٠الــذي تــوفى قبــل  -"كونفوشــیوس"الفیلســوف الصــیني 
ا هو أنها زادت من غابـة الرمـوز كثافـة وجعلـت مـن العلامـات والرمـوز مفـاتیح للحیـاة فـي عصـرنا كله

فالعلامــات والرمــوز ذات دور مــؤثر فــي حیاتنــا الیومیــة . فــي تبریزهــا  هالحــالي وأن كــان للإعــلان دور 
  . )٩(وأیضا تكشف عن قوى مؤثرة تصنع التاریخ وأخرى تقع أسیرة له

إعلانات العلامات التجاریة في الأسواق المحلیة والعالمیة ،  ةومكانة وقیمعلى الرغم من أهمیة و 
إلا أنه في الآونة الأخیرة ظهرت الكثیر من التحدیات التي تهدد استمرار نجاحها وقوتها ووجودها 

إذ لا یمكن لعلامة تجاریة أن تظل إلى الأبد دون تطویر، فالزمن یتغیر والأحداث . من الأصل
لف الأفكار والآراء والمیول والاتجاهات ، حتى أشهر العلامات التجاریة یجب أن تتلاحق وتخت

  .تتطور حتى تواكب هذه المتغیرات
وهنا یأتي التحدي المتمثل في كیفیة تحدیث وتطویر العلامة التجاریة أعتماداً على طرق إعلانیة 

دون فقدان ید هذه الصورة جات المستهلك وتأكجدیدة لتكوین صورة ذهنیة إیجابیة تتوافق واحتیا
  . )١٠(المستهلكین الأوفیاء الذین أحبو هذه العلامة على مدى الأعوام السابقة
التي یرجع تاریخها  Gilletteفمثلا هناك علامات تجاریة مستمرة منذ زمن طویل للغایة مثل 

یة مثل إلى القرن التاسع عشر ، وهناك علامات تجاریة أخرى في الولایات المتحدة الامیریك
Eastman Kodak  ، للكامیرات وأفلام التصویرGoodyear وفي بریطانیا علامات . للإطارات
 Hoover معاجین أسنان و Colgateمشروبات غازیة ،  Schweppesتجاریة مستمرة مثل 

إذ تعد هذه النماذج لأشهر العلامات التجاریة . سنة أو أكثر ٦٠یرجع عمرها إلى  ةمكانس كهربائی
  . ١٩٣٣یة والرائدة منذ زمن طویل في بریطانیا والولایات المتحدة منذ عام العالم
تجدر الإشارة إلى أن نجاح هذه العلامات واستمرارها حتى الآن لم یأتي من قبیل الصدفة فهي و  

من الجودة أعلى أو  ةعلامات رائدة قویة لأنها قدمت على مر السنین مستویات متمیزة ومستمر 
ا وقد تم تدعیم هذه العلامات التجاریة من خلال استثمارات ضخمة كما أنها مساویة لمنافسیه

حققت التكیف مع تغیر أذواق المستهلكین من خلال تطویر المنتج والعلامة الخاصة به معتمدة 
  .)١١(على الإعلان في مدة تطورها وتقدمها

  :واجه العلامات التجاریة هيتالتي وهناك العدید من التحدیات الاقتصادیة والاجتماعیة والسیاسیة 
حالـة مـن النضـوج  لتحدیات فـي وصـول أغلـب الأسـواق إلـىتتمثل هذه ا :السوقب تحدیات خاصة .١

ممـــا لا یســـمح لهـــا إلا بقـــدر ضـــئیل جـــدا مـــن النمـــو الـــذي ینـــتج عـــن تزایـــد الســـكان أو عـــن دوران 
  .العجلة الاقتصادیة
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العلامات التجاریة وتقـدیم أشـكال جدیـدة  تتمثل في الإكثار من: تحدیات خاصة بالعلامة التجاریة .٢
أو تطــویر علامــات تجاریــة جدیــدة تابعــة لهــا ممــا یضــع المســتهلك  للعلامــات التجاریــة الموجــودة ،

فــي مــأزق أمــام هــذه الكثــرة المبــالغ فیهــا مــن المنتجــات والعلامــات التجاریــة التــي تجعــل مــثلا مــن 
فــي ظــل هــذا التنــوع الكبیــر مــن المنتجــات  شــراء منــتج كمعجــون الأســنان أو الشــامبو أزمــة حقیقیــة

 .)١٢(التي یجدها أمامه

رضـــا واعتراضـــه علـــى زیـــادة التتمثـــل فـــي تـــذمر المســـتهلك وعـــدم : تحـــدیات خاصـــة بالمســـتهلك .٣
 لمناســب لمــا یشــتریه وذلــك قبــل أي شــيءالأســعار فأصــبح المســتهلك یبحــث عــن الســعر الجیــد وا

افســـین یكـــون المســـتهلكون علـــى درجـــة كبیـــرة مـــن ، وفـــى الأســـواق المكتظـــة بالســـلع والمن )١٣(آخـــر
 .)١٤(الوعي والمعرفة ولا مجال إلا للعلامات التجاریة التـي تقـدم لهـم الضـمان مـع السـعر المناسـب

ــل الشــــركة أو المؤسســــة دائمــــا علــــى دعــــم علامتهــــا التجاریــــة لتضــــمن بقاءهــــا  لــــذلك لابــــد أن تعمــ
نافسـة العالمیـة وذلـك لـن یتـأتى إلا مـن خـلال واستمرارها في ظـل المتغیـرات المتلاحقـة للسـوق والم

الــذي یضــمن  إذ أنــه العامــل الــرئیسبعــض الأســس التــي تتمثــل فــي تقــدیم قیمــة متمیــزة للمســتهلك 
بقاء الشركة أو المنتج صاحب العلامة التجاریة ومن هنا یجـب أن یكـون لـدى الشـركة فهـم عمیـق 

التجاریـــــة بمـــــا یـــــتلاءم مـــــع المتغیـــــرات تطـــــویر وتحـــــدیث العلامـــــة  و للعمیـــــل واحتیاجاتـــــه وثقافتـــــه
المتلاحقة والمنافسة العالمیة مهما كان تاریخهـا الطویـل مـن خـلال الحمـلات الإعلانیـة المخططـة 

 .)١٥(والمدروسة بعنایة

ظهرت منتجات وشـعارات وعلامـات تجاریـة عربیـة منافسـة : منافسةالتجاریة العلامات تحدیات ال .٤
رد فعـل معـاكس لهـذه المتغیـرات والسیاسـات، بوصفها ة الأجنبیة والعلامات التجاری تلهذه المنتجا

مثـــل قبلـــة كـــولا، ومكـــة كـــولا ومســـلم آب التـــي اعتمـــد اختیـــار الأســـماء التجاریـــة لهـــا علـــى الصـــورة 
المســـلمین والجالیــات الإســـلامیة فــي كـــل دول  فــيالذهنیــة لمكـــة وقبلــة الصـــلاة والإســلام  للتـــأثیر 

هــذه الشــركات العربیــة قــد حققــت أرباحــا طائلــة وألحقــت الخســارة  وتجــدر الإشــارة إلــى أن العــالم ،
 .ةبالشركات الأصلی

لإنســان بصــورة دائمــة أفكــارا ومفــاهیم سیاســیة عنــد التعبیــر عــن الــرأي أو إبــداء وجهــات ایســتعمل  .٥
وفـق تصـوراته وأفكـاره الذاتیـة ومعتقداتـه علـى الواقع كما هـو بـل یدركـه  فكل إنسان لا یرىالنظر، 

ان الفــرد علــى وعــي بــذلك أم لا فــإن كــل إنســان یتخــذ لــه مرجعیــة مــن قــیم سیاســیة تحــدد وســواء كــ
  .)١٦(أفعاله فيسلوكه وتؤثر 
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  نتائج الدراسة المیدانیة/ الثالث  فصلال
التي تم التوصـل الیهـا فـي ضـوء ) ذكوراً واناثاً (عرضاً للنتائج واجابات المبحوثین یتناول هذا المبحث 

  : هي كالاتيالاهداف التي حددت و 

  الخصائص الشخصیة للمبحوثین : أولاً 
موزعـة بالتسـاوي بـین الـذكور والانـاث  حسـب الجـدولوبیـع العینـة جـاءت تبین نتائج الاسـتبیان ان توز 

، إذ عمـــدت الباحثـــة علـــى جعـــل  )%٥٠(وبنســـبة مئویـــة بلغـــت  لكـــلاً منهمـــا مبحـــوث) ١٠٠(بواقـــع 
  )١(جدول رقم انظر  .الاعداد متساویة بین الذكور والاناث

  )١(جدول رقم 
  یوضح نوع الجنس للمبحوثین

  النسبة المئویة  العدد  الجنس
  %٥٠  ١٠٠  اناث
  %٥٠  ١٠٠  ذكور

  %١٠٠  ٢٠٠  المجموع
  

إذ ) ٤٥ـــ٣٦(ان اغلــب المبحــوثین هـم ممــن تراوحــت اعمــارهم بــین المیــداني اظهـرت نتــائج الاســتبیان 
وفـي المرتبـة الثانیـة جـاءت الفئـة العمریـة . )%٤٠.٥(مبحوثـاً وبنسـبة مئویـة بلغـت ) ٨١(بلغ عددهم 

وفـي المرتبـة الثالثـة . )%٢٤.٥(مبحوثـاً وبنسـبة مئویـة بلغـت ) ٤٩(إذ بلـغ عـددهم ) ٥٥ــ٤٦(ما بـین 
امـــا . )%١٨(وبنســـبة مئویـــة بلغـــت ) ٣٦(إذ بلـــغ عـــددهم ) ٦٥ـ٥٦ѧѧѧ(جـــاءت الفئـــة العمریـــة مـــا بـــین 

مبحوثــاً وبنســبة ) ٢٣(، إذ بلــغ عــددهم )٣٥ـ٢٦ѧѧ(مــا بــین المرتبــة الرابعــة فقــد احتلتهــا الفئــة العمریــة 
) ٧(إذ بلـغ عـددهم ) ٧٥ـ٦٦ѧ(، وفي المرتبة الخامسـة جـاءت الفئـة العمریـة مـا بـین )%١١.٥(بلغت 

امــا فــي المرتبــة الاخیــرة فقــد جــاءت الفئــة العمریــة مــا بــین . )%٣.٥(وبنســبة مئویــة بلغــت  مبحــوثین
)١٨ѧѧیتضــح مــن خــلال الاجابــات ان  .)%٢(بة مئویــة بلغــت وبنســ) ٤(وبلــغ عــدد المبحــوثین ) ٢٥ـ

القــرار الشــرائي للمنتوجــات وهــذا یــدل علــى ان ) ٦٥ــ٢٦(المبحــوثین تنحصــر أعمــارهم مــا بــین اغلبیـة 
ویتضــح أیضــاً ان المــرتبتین . أكثــر مــن غیرهــاهــذه الفئــات المطروحــة فــي الاســواق تقــع علــى عــاتق 

ث وهـذا یـدل علـى ان الفئـات العمریـة التـي تتـراوح بـین الخامسة والاخیـرة انحصـرت للـذكور دون الانـا
لـیس لهـا اي قـرار فـي عملیـة الشـراء للبضـائع التـي تهـم  )٧٥ـ٦٦(والفئات التي تتراوح بین ) ٢٥ـ١٨(

الاســــرة ، وقــــد یكــــون ذلــــك مــــن محــــض الصــــدفة لكــــون الاســــتمارات وزعــــت فــــي المحــــلات الكبیــــرة 
  )٢(ظر جدول رقم ان. المتخصصة لببیع المواد بالجملة والمفرد 
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  )٢(جدول رقم 
  یوضح الفئات العمریة للمبحوثین

  النسبة المئویة  العدد  اناث  ذكور  الفئة العمریة
  %٤٠.٥  ٨١  ٤٠  ٤١  ٤٥ـ٣٦
  %٢٤.٥  ٤٩  ٢٨  ٢١  ٥٥ـ٤٦
  %١٨  ٣٦  ٢٠  ١٦  ٦٥ـ٥٦
  %١١.٥  ٢٣  ١٢  ١١  ٣٥ـ٢٦
  %٣.٥  ٧  ـ  ٧  ٧٥ـ٦٦
  %٢  ٤  ـ  ٤  ٢٥ـ١٨

  %١٠٠  ٢٠٠  ١٠٠  ١٠٠  المجموع
  

 اعـــزبا اظهـــرت نتـــائج الاســتبیان ان الحالـــة الاجتماعیـــة للمبحــوثین قـــد اختلفـــت فقــد احتلـــت فئـــة كمــ
بالمرتبــة  متــزوجوجــاءت فئــة . )%٥٠.٥(مبحوثــاً وبنســبة مئویــة بلغــت ) ١٠٠(المرتبــة الاولــى بواقــع 

ثالثــة امــا فئــة ارمــل فقــد احتلــت المرتبــة ال. )%٣٨(مبحوثــاً وبنســبة مئویــة بلغــت ) ٧٦(الثانیــة بواقــع 
  )٣(انظر جدول رقم . )%١٢(مبحوثاً وبنسبة مئویة بلغت ) ٢٤(بواقع 

  )٣(جدول رقم 
  یوضح الحالة الاجتماعیة للمبحوثین

  النسبة المئویة  العدد  اناث  ذكور  الحالة الاجتماعیة
  %٥٠  ١٠٠  ٥٦  ٤٤  اعزب
  %٣٨  ٧٦  ٢٠  ٥٦  متزوج
  %١٢  ٢٤  ٢٤  ـ  ارمل

  %١٠٠  ٢٠٠  ١٠٠  ١٠٠  المجموع
  

فئـــات جـــاءت فـــي المرتبـــة  ســـتالتحصـــیل الدراســـي للمبحـــوثین فقـــد توزعـــت علـــى  مســـتوى امـــا علـــى
وفـــي المرتبـــة . )%٢٤.٥(مبحوثـــاً بنســـبة مئویـــة بلغـــت ) ٤٩(الاولـــى فئـــة شـــهادة البكـــالوریوس بواقـــع 

وجـاءت فئـة . )%٢٣.٥(مبحوثاً وبنسبة مئویة بلغـت ) ٤٧(بواقع  الاعدادیةالثانیة جاءت فئة شهادة 
ــــــــــــــة بواقــــــــــــــع  متوســــــــــــــطةالشــــــــــــــهادة ال   مبحوثــــــــــــــاً بنســــــــــــــبة مئویــــــــــــــة بلغــــــــــــــت ) ٤٤(بالمرتبــــــــــــــة الثالث

) ٢٤(العلیــا بواقــع  الــدبلول والشــهادة شــهادة وفــي المرتبــة الرابعــة جــاءت منصــفة بــین فئتــي). %٢٢(
) ١٢(وفي المرتبة الاخیرة جـاءت فئـة الشـهادة الابتدائیـة بواقـع . )%١٢(مبحوثاً وبنسبة مئویة بلغت 
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ــ وتــرى الباحثــة ان الاعــداد والنســب التــي توزعــت جــاءت بشــكل . )%٦(مئویــة بلغــت وبنســبة  اً مبحوث
ان هــذه علـى متقـارب مـا بـین الحاصـلین علـى شـهادة البكــالوریوس والاعدادیـة والمتوسـطة وهـذا یـدلل 

الفئات هي الاكثر اهتمامـاً فـي عملیـة الشـراء للمنتجـات ، وقـد یعـود سـبب ذلـك إلـى الاعتمـاد العـائلي 
انظــر جــدول . لشــریحة المعنیــة فــي البیــت لاتخــاذ قــرارات الشــراء العائلیــة ولیســت الفردیــةعلــى تلــك ا

  )٤(رقم
  )٤(جدول رقم 

  یوضح التحصیل الدراسي للمبحوثین
  النسبة المئویة  العدد  اناث  ذكور  التحصیل الدراسي

  %٢٤.٥  ٤٩  ٢٨  ٢١  بكالوریوس
  %٢٣.٥  ٤٧  ٢٤  ٢٣  أعدادیة
  %٢٢  ٤٤  ٢٦  ١٨  متوسطة

  %١٢  ٢٤  ٩  ١٥  دبلوم
  %١٢  ٢٤  ٨  ١٦  شهادة علیا

  %٦  ١٢  ٥  ٧  ابتدائیة
  %١٠٠  ٢٠٠  ١٠٠  ١٠٠  المجموع

  
  أثر إعلانات العلامات التجاریة في سلوك الجمهور: ثانیاً 

 ، یتضمن هذا الجانب عرضاً للنتائج التـي توصـلت إلیهـا الباحثـة فـي ضـوء الاهـداف التـي حـددت لهـا
أجابات المبحوثین عن أهـم الاعتبـارات التـي یضـعونها  والمتضمنة أظهرت نتائج الدراسة التطبیقیةإذ 
  .ضع في الاستبانةشراء المنتج وفقاً للمقیاس المعیاري الذي و  عند

حصــل دائمــاً علــى المرتبــة إذ  كل العبــوةشــل اختیــارهم للمنــتج وفقــا اجابــات المبحــوثین عــن إذ جــاءت
%) ٥٦(مـــن الـــذكور وبنســـبة  اً مبحوثـــ) ٥٦(، إذ بـــین %) ٥٠(اجابـــة وبنســـبة ) ١٠٠(الاولـــى بواقـــع 

فیمـا جـاءت احیانـاً فـي المرتبـة الثانیـة بعـد  .ذلـك%) ٤٤(ة مبحوثة من الانات وبنسـب) ٤٤(ختارت وا
، فقد تناصفت الاجابـة بـین الـذكور والانـاث بواقـع %) ٢٤(أجابة وبنسبة بلغت ) ٤٨(حصولها على 

) ٣٢(علـى المرتبـة الثالثـة بواقـع  عملاسـتحصـلت لا و  .عـن ذلـك%) ٥٠(أجابة وبنسبة بلغـت ) ٢٤(
) ٨(، واجـــاب %) ٧٥(اجابـــة مـــن الانـــاث وبنســـبة ) ٢٤(إذ بینـــت ، %) ١٦(أجابـــة وبنســـبة بلغـــت 

مبحوثــاً نــادراً مــا یهتمــون بشــكل ) ٢٠(وأختــار . تعمالبــلا اســ%) ٢٥(مبحــوثین مــن الــذكور وبنســبة 
أجابـة مـن ) ١٢(، موزعـة بـین  %)١٠(ت عبوة المنتج بعد حصولها على المرتبـة الاخیـرة بنسـبة بلغـ

وتــرى الباحثــة أن  .عــن ذلــك%) ٤٠(مبحوثــات وبنســبة ) ٨(، فیمــا اجابــت %) ٦٠(ة الــذكور وبنســب
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ة قــرارات الشــراء بالنســبة للجمهــور المســتهلك ویعــود الســبب یــعمل فــيالشــكل لــه تــأثیر كبیــر وجــوهري 
لاسـواق خصوصـاً وان اسـواقنا العراقیــة فـي ذلـك مـن وجهـة نظـر الباحثـة إلــى الخیـارات المتعـددة فـي ا

فــان عملیــة الاختیــار  مـن ثــمو ،  دون حســیب او رقیــب باتـت محطــة لكــل المنتجــات بمختلـف مناشــئها
 اً معیـار بوصـفه من الممیزات التي یكون شكل المنـتج واحـدة منهـا  اً للمستهلك فیضع عددتكون صعبة 

بشـكل ع بعـض المبحـوثین أهتمـامهم الكبیـر واتضـح للباحثـة مـن خـلال اللقـاء مـ .لاختیـار ذلـك المنـتج
 .الاســتعانة بــالعبوة لاغــراض اخــرىلمنــتج یقومــون بلــذلك ا عماللانهــم فــي نهایــة الاســت،  عبــوة المنــتج

  )٦(و ) ٥(أنظر جدول رقم 
واختلفت اجابات المبحوثین بعد سؤالهم عـن حجـم العبـوة الخاصـة بـالمنتج وتفضـیلها لهـم عنـد الشـراء 

وحصـلت علـى المرتبـة %) ٤٠(حوثاً إلى احیاناً مـا یهتمـون بـالحجم وبنسـبة بلغـت مب) ٨٠(اشار  فقد
مبحوثـــاً مـــن ) ٣٦(، وبـــین %) ٥٥(مبحوثـــة مـــن الانــاث وبنســـبة بلغـــت ) ٤٤(، فقـــد اشـــارت الأولــى 

مبحوثـاً ) ٦٨(فیما حصلت دائما مـا اهـتم علـى اجابـات مـن  .عن ذلك%) ٤٥(الذكور وبنسبة بلغت 
مـــــن الـــــذكور وبنســـــبة  اً مبحوثـــــ) ٣٢(إذ اجـــــاب  ،وجـــــاءت بـــــالمركز الثـــــاني %) ٣٤(وبنســـــبة بلغـــــت 

وجــاءت نـــادراً بالمرتبــة الثالثـــة بعـــد %). ٥٣(مبحوثـــة مــن الانـــاث وبنســـبة ) ٣٦(، واشــارت %) ٤٧(
مبحوثـــاً مـــن الـــذكور وبنســـبة ) ٢٠(فقـــد اشـــار  ،%) ١٤(أجابـــة بنســـبة بلغـــت ) ٢٨(حصـــولها علـــى 

وفــي المرتبــة  .اســتهلاكها وفقــاً للحجــم%) ٢٩(لانــاث وبنســبة مبحوثــات مــن ا) ٨(، وبینــت %) ٧١(
،  %)١٢(أجابـــة بنســـبة بلغـــت ) ٢٤(حجـــم العبـــوة بعـــد حصـــولها علـــى  عملالاخیـــرة جـــاءت لا اســـت

 .%)٥٠(لكــلا الجنســین وبنســبة ) ١٢(موزعـة بالتســاوي بــین الــذكور والانــاث إذ بلـغ عــدد المبحــوثین 
   )٧(و) ٥(أنظر جدول رقم 

المنــتج  عبــوةســعر الاســتبیان عــن أجابــات المبحــوثین والاعتبــار الــذي یضــعونه وفقــاً ل واظهــرت نتــائج
، وحصـلت علـى المركـز الاولبـانهم دائمـاً یهتمـون بالسـعر %) ٧٠(وبنسـبة  مبحوث) ١٤٠(فقد بین 
مبحوثــــة مــــن الانــــاث ) ٦٠(، واشـــارت %) ٥٧(مبحوثــــاً مــــن الـــذكور وبنســــبة بلغــــت ) ٨٠(إذ اشـــار 

 احیانــاً إلــى %) ٢٢(مبحوثــاً وبنســبة ) ٤٤(فیمــا اجــاب . اختیــارهم وفقــاً للســعر )%٤٣(وبنســبة بلغــت 
، %) ٦٤(مبحوثـة مـن الانـاث وبنسـبة ) ٢٨(فقـد اشـارت ، وجـاءت بـالمركز الثـاني  ما یهمهم السـعر

بالمرتبـة الاخیـرة  عملوجـاءت نـادراً ولا اسـت. لاحیانـاً %) ٣٦(مبحوثاً من الذكور وبنسـبة ) ١٦(واشار 
مبحــوثین مــن ) ٤(، فقــد أشــار  لكــلا منهمــا%)  ٤(اجابــات وبنســبة بلغــت ) ٨(ولهما علــى بعــد حصــ

%) ١٠٠(مبحوثــات مــن الانــاث وبنســبة ) ٨(فیمــا اختــارت . لنــادراً %) ٥٠(الــذكور والانــاث وبنســبة 
ویعـود السـبب فـي ذلـك مـن وجهـة نظـر . لاي اجابـة مـن الـذكور عملولم تحصـل لا اسـت تعمالللا اس

الوضـــع الاقتصـــادي الـــذي یتمیـــز بـــه الـــبعض مـــن المبحـــوثین والـــذي یعـــد الاســـاس فـــي  الباحثـــة إلـــى
للمســــتهلك  لمنتج یكــــون ذا أهمیــــة كبــــرىاســــتمرار الحیــــاة المعیشــــیة ، لــــذلك فــــان الســــعر الخــــاص بــــا

لدخلـه  اً وبهـذا یفضـل اختیـار المنـتج الـذي یكـون سـعره مناسـب،  ذلك الذي یعیل عائلة كبیـرةخصوصاً 



١٣ 

 

هـرت النتـائج أن الـذكور هـم الاكثـر اهتمامـاً بمـا یخـص سـعر المنـتج ، وقـد یفسـر لنـا فقد أظ .الشهري
ومــن المنـتج  یهـم النتــائج المتوخـاة مـن اســتعمال هـذا ان الانـاث لا یهــتمن بالسـعر قـدر اهتمــامهن بمـا

مالیـة للسـلع والمنتجـات الك الانـاث الاكثـر اسـتهلاكاً وشـراءً العبارات التي تقول ان هذا ما یفسر لنا ثم 
  )٨(و) ٥(أنظر جدول رقم . والتجمیلیة

توزعـــت الاجابـــات حـــول فئتـــین فقـــط  وأهمیـــة ذلـــك للمبحـــوثین فقـــد جـــودة المنـــتجوحـــول مـــا یخـــص  
) ٩٦(فقـــد اشـــارت  ،%) ٨٦(وبنســـبة  مبحـــوث) ١٧٢(اجـــاب  إذحصـــلت دائمـــا علـــى المركـــز الاول 

إلـى %) ٤٤(لـذكور وبنسـبة بلغـت من ا اً مبحوث) ٧٦(، فیما اشار %) ٥٦(أجابة من الاناث وبنسبة 
ممـا یوضـح أن المسـتهلك وخصوصـا مـن ، وهـي نسـبة لیسـت بالبسـیطة دائما ما یهمهم جودة المنتج 

 .الجـودة العالیــة ون المنــتج ذاالانـاث وعلـى الــرغم مـن تعـدد المنتجــات المتاحـة أمــامهم ألا أنهـم یفضـل
، فقـد وجـاءت بـالمركز الثـاني ودة المنـتج إلى أحیاناً ما یهمهـم جـ%) ١٤(وبنسبة  اً مبحوث) ٢٨(وبین 
%) ١٤(مبحوثــــات وبنســــبة ) ٤(، فیمــــا اشــــارت %) ٨٦(مبحوثــــاً مــــن الــــذكور وبنســــبة ) ٢٤(اشــــار 
أنظــر  .وعنــد المقارنــة نجــد ان النســبة لیســت بــالكبیرة قیاســاً لتلــك التــي تفضــل جــودة المنــتج .لاحیانــاً 

    ) ٩(و) ٥(جدول رقم 
فئتـین فقـط  ستهلك وأختیاره للمنتج المعروض في السـوق فقـد توزعـت علـىوفیما یتلائم مع احتیاج الم

فقـد ذكـرت ذلـك ، وجـاءت بـالمركز الاول إلـى دائمـا %) ٦٦(وبنسـبة بلغـت  مبحـوث) ١٣٢(إذ أشار 
%). ٤٢(مبحوثـــاً مـــن الـــذكور وبنســـبة ) ٥٦(، وأشـــار %) ٥٨(مبحوثـــة مـــن الانـــاث وبنســـبة ) ٧٦(

مبحوثـاً مــن ) ٤٤(، إذ اشـار وجـاءت بـالمركز الثــاني إلــى أحیانـاً  %)٣٤(مبحوثـاً وبنسـبة ) ٦٨(وبـین 
وهـذا یبـین ان . %) ٣٥(مبحوثة مـن الانـاث وبنسـبة ) ٢٤(، واشارت %) ٦٥(الذكور وبنسبة بلغت 

فضل شراء ما یتلائم مع احتیاجاتـه بشـكل دائـم ویعـود سـبب ذلـك مـن وجهـة نظـر الباحثـة یالمستهلك 
كبیـر ومـن المتوقـع ان  تـرد إلـى الاسـواق بكمیـاتیعـرف ان المنتجـات  لكون المستهلك :الاوللسببین 

لذلك یفضل المستهلك ان لا یشتري منتجـات هـو فـي غنـى عنهـا او ، یظهر منتج جدید في الاسواق 
یعــــود بســــبب ارتفــــاع الاســــعار خصوصــــا للمنتجــــات العالمیــــة او  :والثــــاني. لا یحتاجهــــا بشــــكل دائــــم

بات المبحوثین بینت أهمیـة السـعر بالنسـبة الـیهم فـي سـؤال سـابق صاحبة الامتیاز خصوصا وان اجا
  )١٠(و) ٥(أنظر جدول رقم  .، وهذا ما قد یسبب عزوفهم عن شراء المنتج

فقــد أظهــرت نتــائج الاســتبیان انهــا توزعــت علـــى  المنـــتج عبــوةالخصــائص المكتوبــة علــى وعــن أهــم 
ما اختــار المنــتج وفقــاً للخصــائص لــدائ%) ٦٦(وبنســبة  مبحــوث) ١٣٢(اجــاب ثــلاث فئــات فقــط إذ 

، وبینــــت %) ٦١(مـــن الـــذكور وبنســـبة  اً مبحوثـــ) ٨٠(المكتوبـــة وجـــاءت بـــالمركز الاول، فقـــد اشــــار 
واحتلـــت الفئـــة احیانـــاً علـــى المرتبـــة . للفئـــة دائمـــا%) ٣٩(مبحوثـــة مـــن الانـــاث وبنســـبة بلغـــت ) ٥٢(

أجابــة مــن الانــاث وبنســبة ) ٤٠(، موزعــة بــین %) ٢٦(أجابــة وبنســبة ) ٥٢(الثانیــة بحصــولها علــى 
فیمـا حصـلت فئـة نـادراً علـى المركـز الاخیـر %). ٢٣(أجابة من الـذكور وبنسـبة ) ١٢(، و %) ٧٧(



١٤ 

 

مبحـوثین مـن كـلا ) ٨(وي بین الذكور والانـاث بواقـع اسموزعة بالت%) ٨(مبحوثاً وبنسبة  )١٦(بعدد 
فمــن الناحیــة العلمیــة تشــیر كــل  اً یر وهــذا مــا لــم تجــد لــه الباحثــة تفســ %).٥٠(الجنســین وبنســبة بلغــت 

إلــى اهتمــام الانــاث بكــل صــغیرة وكبیــرة تخــص المنــتج ، فــي حــین اظهــرت نتــائج هــذا البحــث  ئلالــدلا
 .ما یعتمدون على الخصائص المكتوبة على المنـتج قبـل الشـراء ان الذكور هم الاكثر اهتماماً ودائماً 

  )١١(و) ٥(جدول رقم انظر 
فقـد جـاءت فئـة أحیانـاً بالمرتبـة  تضـمین المنـتج أكثـر مـن خاصـیةلمسـتهلك لاهتمـام ا مستوىأما على 

اجابــة مــن الانــاث بنســبة ) ٤٨(، موزعــة بــین %) ٤٤(اجابــة وبنســبة ) ٨٨(الاولــى بحصــولها علــى 
وجــاءت فئــة دائمـا بالمرتبــة الثانیــة بعــد %). ٤٥(اجابـة مــن الــذكور وبنسـبة بلغــت ) ٤٠(، و%) ٥٥(

مبحوثـــاً مـــن الـــذكور وبنســـبة ) ٤٠(، إذ أشـــار %) ٣٨(وبنســـبة بلغـــت أجابـــة ) ٧٦(حصـــولها علـــى 
وفــي المرتبــة الثالثــة . اختیــارهن لــدائماً %) ٤٧(مبحوثــة مــن الانــاث وبنســبة ) ٣٦(، وبینــت %) ٥٣(

مبحوثـــاً مـــن ) ١٦(، إذ اشـــار لـــذلك %) ١٢(اجابـــة بنســـبة ) ٢٤(جـــاءت فئـــة نـــادراً بحصـــولها علـــى 
واخیـــراً جـــاءت لا %). ٣٣(مبحوثـــات مـــن الانـــاث وبنســـبة ) ٨( ، واختـــارت%) ٦٧(الـــذكور وبنســـبة 

أجابــات مــن الانــاث بنســبة ) ٨(، موزعــة بــین %) ٦(أجابــة وبنســبة ) ١٢(بحصــولها علــى  عملاســت
وتـــرى الباحثـــة مـــن خـــلال ذلـــك ومـــن  %).٣٤(أجابـــات مـــن الـــذكور وبنســـبة ) ٤(، وبواقـــع %) ٦٦(

تضـمنه المنـتج لاكثـر مـن خاصـیة ، وأنمـا یهـتم بـالمنتج وجهة نظرها ان المستهلك لا یهتم كثیراً لمـا ی
فـي حـین یمكـن شـراء منـتج ، متعـددة  واصحسب خبما یؤدي الى شراء منتجات مختلفة و نفسه وهذا 

نــوع معــین مــن الشــامبو مثــال یمكــن للمســتهلك شــراء واحـد یتضــمن اكثــر مــن خاصــیة ، علــى ســبیل ال
الـخ مـن خــواص .....سـرح للشــعر اقط الشـعر ، میتضـمن اكثـر مـن خاصــیة كازالـة القشـرة ، عــدم تسـ

      )١٢(و) ٥(انظر جدول رقم  .عن منتج أخر تمیزه
تهــم المبحــوثین إذ حصــلت فئــة دائمــا علــى  ســمعة العلامــة التجاریــةكمــا اظهــرت نتــائج الاســتبیان ان 

ة مـــن الـــذكور وبنســـب اً مبحوثـــ) ٦٠(إذ اشـــار ، %) ٥٤(أجابـــة وبنســـبة ) ١٠٨(المركـــز الاول بواقـــع 
وجــاءت فئـــة أحیانـــاً بالمرتبـــة  .لـــذلك%) ٤٤(مبحوثـــة مـــن الانــاث وبنســـبة ) ٤٨(، واشــارت %) ٥٦(

أجابـــة مـــن الـــذكور ) ٣٢(توزعـــت بـــین ، %) ٢٨(أجابـــة وبنســـبة ) ٥٦(الثانیـــة بعـــد حصـــولها علـــى 
وفــي المرتبــة الثالثــة جــاءت فئــة نــادراً  .%)٤٣(أجابــة مــن الانــاث بنســبة ) ٢٤(، و%) ٥٧(وبنســبة 
ــــى بحصــــول ــــة مــــن الانــــاث وبنســــبة ) ٢٤(فقــــد اشــــارت  ،%) ١٦(أجابــــة وبنســــبة ) ٣٢(ها عل مبحوث

 عملوأخیــراً جــاءت لا اســت . لنــادراً %) ٢٥(مبحــوثین مــن الــذكور وبنســبة ) ٨(، فیمــا اجــاب %) ٧٥(
وتـرى الباحثـة ان . %)١٠٠(اجابـات للانـاث فقـط وبنسـبة ) ٤(بـ ، %) ٢(أجابات وبنسبة ) ٤(بواقع 

اریـــة لا تهـــم المبحـــوثین لدرجـــة الاعتمـــاد علیهـــا عنـــد شـــراء المنـــتج ، فقـــد كانـــت اجابـــات الســـمعة التج
الیهـــا ثمانیـــة افــــراد وهـــذا مـــا یبــــین ان ســـمعة العلامـــات التجاریــــة  اً المبحـــوثین بواقـــع النصـــف مضــــاف



١٥ 

 

انظــر  .حـدیات فـي الســوق بعـد دخـول بضــائع ومنتجـات بعلامـات تجاریــة جدیـدةتتتعـرض لنـوع مــن ال
    ) ١٣(و) ٥(جدول رقم 

) ٦٨(فقــد بــین  ولائــي لعلامــة تجاریــة دون غیرهــاواظهــرت نتــائج الاســتبیان عــن أجابــات المبحــوثین و 
نـون مـوالین لعلامـة تجاریـة وحصـلت علـى المركـز الاول، و بـانهم نـادراً مـا یك%) ٣٤(مبحوثـاً وبنسـبة 

ة مــــن الانــــاث مبحوثــــ) ٣٢(، واشـــارت %) ٥٣(مبحوثــــاً مــــن الـــذكور وبنســــبة بلغــــت ) ٣٦(إذ اشـــار 
وجــاءت بــالمركز  عملإلــى لا اســت%) ٣٢(مبحوثــاً وبنسـبة ) ٦٤(فیمــا اجــاب %). ٤٧(وبنسـبة بلغــت 

مبحوثــاً مــن الــذكور ) ١٦(، واشــار %) ٧٥(مبحوثــة مــن الانــاث وبنســبة ) ٤٨(الثــاني ، فقــد اشــارت 
بة بلغـــت وبنســـ اجابـــة) ٤٤(بعـــد حصـــولهما علـــى الثالثـــة بالمرتبـــة  احیانـــاً وجـــاءت %). ٢٥(وبنســـبة 

الانـاث مبحوثـة مـن ) ١٦(، واشـارت %) ٦٣(وبنسبة من الذكور  اً مبحوث) ٢٨(، فقد أشار %) ٢٢(
هــــم الـــدائم للعلامــــات التجاریـــة وجــــاءت ولاء%) ١٢(مبحوثــــاً وبنســـبة ) ٢٤(ن وبـــی. %)٣٧(وبنســـبة 

ت مـن مبحوثـا) ٤(، وأشـارت %) ٨٣(وبنسـبة  الـذكورمـن  مبحوثـاً ) ٢٠( بالمركز الاخیر ، إذ اختار
جـداً بعـد  اً كبیـر  اً ویتبین من خلال ذلـك ان العلامـة التجاریـة تواجـه تنافسـ .لها%) ١٧(الاناث وبنسبة 

ــــین ان المبحــــوثین لا یولــــون اي اهتمــــام او ولاء للعلامــــات التجاریــــة المعروفــــة ، وأنمــــا یكــــون  ان تب
انظــر جــدول رقــم . ااهتمــامهم وفقــاً للاحتیاجــات الخاصــة والمطروحــة فــي الســوق وكمــا تــم ذكــره ســابق

  )١٤(و) ٥(
فقــد أظهـرت نتــائج  للإعــلان الخـاص بالعلامــة التجاریـة همتـذكر وفیمـا یتعلـق باجابــات المبحـوثین عــن 

، موزعـة بــین %) ٣٨(أجابـة وبنسـبة ) ٧٦(الاسـتبیان حصـول فئـة احیانـاً علـى المرتبــة الاولـى بواقـع 
وهــذا یوضــح %). ٣٧(نــاث بنســبة أجابــة مــن الا) ٢٨(، و%) ٦٣(اجابــة مــن الــذكور وبنســبة ) ٤٨(

ان الــذكور هــم الاكثــر تــذكراً للاعلانــات التجاریــة مــن الانــاث وقــد یعــود ســبب ذلــك مــن وجهــة نظــر 
تكــون عالقــة فــي ذهــن الــذكور  غالبــاً مــافــي الاعلانــات والتــي  تعملالباحثــة لعناصــر الجــذب التــي تســ

دة الاعلانــات اكثــر مــن الانـــاث اكثــر مــن الانــاث ، وقــد یعــود الســبب ایضــاً لتعــرض الــذكور لمشــاه
وفـي المرتبـة الثانیـة . فـي الاعمـال الوظیفیـة والمنزلیـة خلافـاً للرجـل ینشـغلننهن في معظم الاحیـان لا

مبحوثــاً مــن الــذكور ) ٢٨(اجــاب  ، إذ%) ٢٤(أجابــة بنســبة ) ٤٨(جــاءت فئــة نــادراً بحصــولها علــى 
وفــــي المرتبــــة الثالثــــة . ذلــــك%) ٤٢(مبحوثــــة مــــن الانــــاث وبنســــبة ) ٢٠(، وبینــــت %) ٥٨(وبنســــبة 

اجابــة مــن الانــاث وبنســبة ) ٣٢(بواقــع ، %) ٢٠(أجابــة وبنســبة ) ٤٠(بواقــع  عملجــاءت فئــة لا اســت
وأخیـــراً  .لعـــدم اســـتخدام الاعـــلان%) ٢٠(مبحـــوثین مـــن الـــذكور وبنســـبة ) ٨(، فیمـــا اشـــار %) ٨٠(

زعـــت بـــین ، و %) ١٨(بلغـــت  أجابـــة وبنســـبة) ٣٦(حصـــلت فئـــة دائمـــا علـــى المرتبـــة الاخیـــرة بواقـــع 
ویتضــح مــن %). ٤٤(أجابــة مــن الــذكور بنســبة ) ١٦(، و%) ٥٦(بة أجابــة مــن الانــاث بنســ) ٢٠(

ذكرون تـلا یذلك ان المبحوثین لا یعتمدون اطلاقا على الاعلان عند شـرائهم المنـتج لانهـم بالاسـاس 
  )١٥(و) ٥(انظر جدول رقم . تلك الاعلانات الخاصة بالعلامات التجاریة
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ً لما جاء في الاعلان عن ھѧذا المنѧتجیخص وفیمـا  فقـد أظهـرت النتـائج ان ،  شراء منتج جدید تصدیقا

) ٥٠(، بالاشــارة إلـــى %) ٤٠(أجابــة وبنســـبة ) ٨٠(فئــة أحیانــاً حصـــلت علــى المرتبـــة الاولــى بواقـــع 
ائمــا وجــاءت فئــة د%). ٣٨(أجابــة مــن الانــاث وبنســبة ) ٣٠(، و%) ٦٢(أجابــة مــن الــذكور وبنســبة 

اجابـــة مـــن ) ٥٢(، موزعـــة بـــین %) ٣٣(أجابـــة وبنســـبة ) ٦٦(بالمرتبـــة الثانیـــة بعـــد حصـــولها علـــى 
وجــاءت فئــة نـادراً فــي المرتبــة %). ٢١(اجابـة مــن الــذكور وبنسـبة ) ١٤(، و%) ٧٩(الانـاث وبنســبة 

،  %)٦٧(مبحوثــاً مــن الــذكور وبنســـبة ) ٢٠(، إذ اشــار %) ١٥(أجابــة وبنســبة ) ٣٠(الثالثــة بواقــع 
) ٢٤(بواقــــع  عملواخیـــراً جـــاءت فئـــة لا اســـت. لنـــادراً %) ٣٣(مبحوثـــات مـــن الانـــاث وبنســـبة ) ١٠(و

اجابــات مــن ) ٨(، و%) ٦٧(أجابــة مــن الــذكور بنســبة ) ١٦(، موزعــة بــین  %)١٢(وبنســبة  اً مبحوثــ
ویتضـــح مـــن خـــلال ذلـــك ان المبحـــوثین لا یشـــرون المنـــتج وفقـــاً لتصـــدیقهم %). ٣٣(الانـــاث بنســـبة 

هنـاك معـاییر اخـرى للشـراء قـد یكـون التجریـب  ان :فمـن وجهـة نظـر الباحثـةلانات المعروضة ، للاع
او بالاعتمـــاد علـــى استشـــارة الاصـــدقاء او المعـــارف  واحـــدة منهـــا او ارتبـــاط المنـــتج بالســـعر المناســـب

  )١٦(و) ٥(جدول رقم انظر . المجربین لذلك المنتج
الرغبة في الحصول على هدیة مقدمـة مـن المنـتج بفقرة  واشارت النتائج الخاصة بالاستبیان والخاصة

أجابــة ) ٨٨(ان فئــة أحیانـاً حصــلت علـى المرتبــة الاولـى بواقــع إلــى  ، حسـب مــا ذكـر فــي الإعـلانبو 
ــــة مــــن الانــــاث وبنســــبة ) ٥٦(، فقــــد اشــــارت %) ٤٤(وبنســــبة  ــــة مــــن ) ٣٢(، و%) ٦٤(مبحوث أجاب

أجابـــة ) ٦٤(مرتبــة الثانیـــة بعــد حصـــولها علــى بال عملوجـــاءت فئــة لا اســـت%). ٣٦(الــذكور وبنســبة 
%). ٥٠(اجابـــــة وبنســـــبة ) ٣٢(الـــــذكور والانـــــاث بواقـــــع بـــــین ، موزعـــــة بالتســـــاوي %) ٣٢(وبنســـــبة 

مبحوثـاً مـن ) ٢٨(، إذ اشـار %) ١٨(أجابـة وبنسـبة ) ٣٦(وجاءت فئة نادراً في المرتبة الثالثة بواقـع 
واخیـــراً جـــاءت فئـــة . لنـــادراً %) ٢٢(وبنســـبة  مبحوثـــات مـــن الانـــاث) ٨(، و%) ٧٨(الـــذكور وبنســـبة 

، %) ٦٧(أجابـــات مــن الــذكور بنســـبة ) ٨(، موزعــة بــین %) ٦(وبنســـبة  اً مبحوثــ) ١٢(دائمــاً بواقــع 
ـــــاث بنســـــبة ) ٤(و ـــــات مـــــن الان ـــــك ان المبحـــــوثین لا یفكـــــرون %). ٣٣(اجاب ویتبـــــین مـــــن خـــــلال ذل

ذلــك مــن وجهــة نظــر الباحثــة الــى وقــد یعـود ســبب بالحصـول علــى هدیــة مقدمــة مــن الشــركة المنتجــة 
معرفة المبحوثین مسبقا بعدم وجـود جـوائز مقدمـة مسـبقاً ومـا یـتم الاعـلان عنـه فقـط بتـرویج وترغیـب 

فمـن خـلال الملاحظـة التـي اتبعتهـا الباحثـة فـي المحـال الخاصـة بالمنتجـات . المستهلك لشـراء المنـتج
ات التــي تتضــمن هــدایا داخلیــة مــع ان الــبعض مــن المبحــوثین یســألون صــاحب المحــال عــن المنتجــ

. هدیـةیقـدم باكیت مـن شـراب كابتشـینو یوضـع فـي الباكیـت فنجـان  المنتج ، وعلى سبیل المثال شراء
وبذلك یعمـد المسـتهلك علـى شـراء الباكیـت . او شراء شاي محمود للحصول على هدیة مشابهة ایضاً 

لطــرق المبتكــرة والتــي لجــأت الیهــا عــد هــذا الاســلوب مــن ایو . للحصــول علــى تلــك الهدیــة المتواضــعة
  )١٧(و) ٥(جدول رقم انظر . معظم الشركات الحدیثة لجذب زبائن لها
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  یبین أجابات المبحوثین عن أهم الاعتبارات التي یضعونها عند شراء المنتج) ٥(جدول رقم 

  
  یة شكل عبوة المنتجعن أهمحسب الجنس بأجابات المبحوثین ) ٦(جدول رقم 

  
  
  
  

ً   فئاتال  ت ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
مجموع 

التكرارات 
  والنسب

  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

  %١٠٠  ٢٠٠  %١٦  ٣٢  %٣٢  ٢٠  %٢٤  ٤٨  %٥٠  ١٠٠  شكل العبوة  ١
  %١٠٠  ٢٠٠  %١٢  ٢٤  %١٤  ٢٨  %٤٠  ٨٠  %٣٤  ٦٨  حجم العبوة  ٢
  %١٠٠  ٢٠٠  %٤  ٨  %٤  ٨  %٢٢  ٤٤  %٧٠  ١٤٠  سعر العبوة  ٣
  %١٠٠  ٢٠٠ ـ ـ ـ  ـ  %١٤  ٢٨  %٨٦  ١٧٢  جودة المنتج  ٤
  %١٠٠  ٢٠٠ ـ ـ ـ ـ  %٣٤  ٦٨  %٦٦  ١٣٢  لما یلائم احتیاجاتي  ٥

الخصائص المكتوبة على   ٦
  %١٠٠  ٢٠٠ ـ ـ  %٨  ١٦  %٢٦  ٥٢  %٦٦  ١٣٢  المنتج عبوة

تضمین المنتج أكثر من   ٧
  %١٠٠  ٢٠٠  %٦  ١٢  %١٢  ٢٤  %٤٤  ٨٨  %٣٨  ٧٦  خاصیة

  %١٠٠  ٢٠٠  %٢  ٤  %١٦  ٣٢  %٢٨  ٥٦  %٥٤  ١٠٨  سمعة العلامة التجاریة  ٨

ولائي لعلامة تجاریة دون   ٩
  %١٠٠  ٢٠٠  %٣٢  ٦٤  %٣٤  ٦٨  %٢٢  ٤٤  %١٢  ٢٤  غیرھا

حسب تذكري للإعلان   ١٠
  %١٠٠  ٢٠٠  %٢٠  ٤٠  %٢٤  ٤٨  %٣٨  ٧٦  %١٨  ٣٦  الخاص بالعلامة التجاریة

١١  
 ً شراء منتج جدید تصدیقا
لما جاء في الاعلان عن 

  ھذا المنتج
١٠٠  ٢٠٠  %١٢  ٢٤  %١٥  ٣٠  %٤٠  ٨٠  %٣٣  ٦٦%  

١٢  
الرغبة في الحصول على 

تج ھدیة مقدمة من المن
  وحسب ما ذكر في الإعلان

١٠٠  ٢٠٠  %٣٢  ٦٤  %١٨  ٣٦  %٤٤  ٨٨  %٦  ١٢%  

  ةفئال  ت

س
الجن

   ً ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

شكل   ١
  العبوة

ذكور
  

٢٥  ٨  %٦٠  ١٢  %٥٠  ٢٤  %٥٦  ٥٦%  

ث
انا

  

٧٥  ٢٤  %٤٠  ٨  %٥٠  ٢٤  %٤٤  ٤٤%  

  %١٠٠  ٣٢  %١٠٠  ٢٠  %١٠٠  ٤٨  %١٠٠  ١٠٠  المجموع
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  یة حجم عبوة المنتجعن أهمحسب الجنس بأجابات المبحوثین ) ٧(جدول رقم 

  
  یة سعر عبوة المنتجعن أهمحسب الجنس بأجابات المبحوثین ) ٨(جدول رقم 

  
  یة جودة المنتجعن أهمحسب الجنس بأجابات المبحوثین ) ٩(جدول رقم 

  
  حسب الجنس لما یتلائم مع احتیاجاتهمبأجابات المبحوثین ) ١٠(جدول رقم 

  

  ةفئال  ت

س
الجن

   ً ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

حجم   ٢
  العبوة

ذكور
  

٥٠  ١٢  %٧١  ٢٠  %٤٥  ٣٦  %٤٧  ٣٢%  
ث

انا
  

٥٠  ١٢  %٢٩  ٨  %٥٥  ٤٤  %٥٣  ٣٦%  

  %١٠٠  ٢٤  %١٠٠  ٢٨  %١٠٠  ٨٠  %١٠٠  ٦٨  المجموع

  ةفئال  ت

س
الجن

   ً ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

سعر   ٣
  بوةالع

ذكور
  

  ـ  ـ  %٥٠  ٤  %٣٦  ١٦  %٥٧  ٨٠

ث
انا

  

١٠٠  ٨  %٥٠  ٤  %٦٤  ٢٨  %٤٣  ٦٠%  

  %١٠٠  ٨  %١٠٠  ٨  %١٠٠  ٤٤  %١٠٠  ١٤٠  المجموع

  ةفئال  ت

س
الجن

   ً ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

  جودة المنتج  ٤

ذكور
  

  ـ  ـ  ـ  ـ  %٨٦  ٢٤  %٤٤  ٧٦

ث
انا

  

  ـ  ـ  ـ  ـ  %١٤  ٤  %٥٦  ٩٦

  ـ  ـ  ـ  ـ  %١٠٠  ٢٨  %١٠٠  ١٧٢  المجموع

  ةفئال  ت

س
الجن

   ً ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

لما یلائم   ٥
  احتیاجاتي

ذكور
  

  ـ  ـ  ـ  ـ  %٦٥  ٤٤  %٤٢  ٥٦

ث
انا

  

  ـ  ـ  ـ  ـ  %٣٥  ٢٤  %٥٨  ٧٦

  ـ  ـ  ـ  ـ  %١٠٠  ٦٨  %١٠٠  ١٣٢  المجموع
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  حسب الجنس وفقاً للخصائص المكتوبة على المنتجبأجابات المبحوثین ) ١١(جدول رقم 

  
  تضمین المنتج أكثر من خاصیةحسب الجنس وفقاً لبأجابات المبحوثین ) ١٢(جدول رقم 

  
  التجاریة سمعة العلامةحسب الجنس وفقاً لبأجابات المبحوثین ) ١٣(جدول رقم 

  
  لعلامة التجاریةحسب الجنس وفقاً لولاء المستهلك لبأجابات المبحوثین ) ١٤(جدول رقم 

  

  ةفئال  ت

س
الجن

   ً ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

٦  
الخصائص 

المكتوبة على 
  المنتج عبوة

ذكور
  

  ـ  ـ  %٥٠  ٨  %٢٣  ١٢  %٦١  ٨٠

ث
انا

  
  ـ  ـ  %٥٠  ٨  %٧٧  ٤٠  %٣٩  ٥٢

  ـ  ـ  %١٠٠  ١٦  %١٠٠  ٥٢  %١٠٠  ١٣٢  المجموع

  ةفئالت

س
الجن

   ً ً أحیان  دائما ً   ا   عمللا است  نادرا

  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

تضمین المنتج   ٧
  أكثر من خاصیة

ذكور
  

٣٤  ٤  %٦٧  ١٦  %٤٥  ٤٠  %٥٣  ٤٠%  

ث
انا

  

٦٦  ٨  %٣٣  ٨  %٥٥  ٤٨  %٤٧  ٣٦%  

  %١٠٠  ١٢  %١٠٠  ٢٤  %١٠٠  ٨٨  %١٠٠  ٧٦  المجموع

  ةفئال  ت

س
الجن

   ً ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

سمعة العلامة   ٨
  التجاریة

ذكور
  

  ـ  ـ  %٢٥  ٨  %٥٧  ٣٢  %٥٦  ٦٠

ث
انا

  

١٠٠  ٤  %٧٥  ٢٤  %٤٣  ٢٤  %٤٤  ٤٨%  

  %١٠٠  ٤  %١٠٠  ٣٢  %١٠٠  ٥٦  %١٠٠  ١٠٨  المجموع

  ةفئال  ت

س
الجن

   ً ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

٩  
ولائي لعلامة 
تجاریة دون 

  غیرھا

ذكور
  

٢٥  ١٦  %٥٣  ٣٦  %٦٣  ٢٨  %٨٣  ٢٠%  

ث
انا

  

٧٥  ٤٨  %٤٧  ٣٢  %٣٧  ١٦  %١٧  ٤%  

  %١٠٠  ٦٤  %١٠٠  ٦٨  %١٠٠  ٤٤  %١٠٠  ٢٤  المجموع



٢٠ 

 

  لإعلان الخاص بالعلامة التجاریةا تذكروفقاً لحسب الجنس بأجابات المبحوثین ) ١٥(جدول رقم 

  
  

  حسب الجنس وفقاً لشراء منتج جدید تصدیقاً للاعلانبأجابات المبحوثین ) ١٦(جدول رقم 

  
  

  حسب الجنس وفقاً للرغبة في الحصول على هدیةبأجابات المبحوثین ) ١٧(جدول رقم 

  

  ةفئال  ت

س
الجن

   ً ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

١٠  
حسب تذكري 

للإعلان الخاص 
  بالعلامة التجاریة

ذكور
  

٢٥  ١٦  %٥٣  ٣٦  %٦٣  ٢٨  %٨٣  ٢٠%  

ث
انا

  
٧٥  ٤٨  %٤٧  ٣٢  %٣٧  ١٦  %١٧  ٤%  

  %١٠٠  ٦٤  %١٠٠  ٦٨  %١٠٠  ٤٤  %١٠٠  ٢٤  المجموع

  ةفئال  ت

س
الجن

   ً ً   دائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

١١  

راء منتج ش
 ً جدید تصدیقا

لما جاء في 
الاعلان عن 

  ھذا المنتج

ذكور
  

٦٧  ١٦  %٦٧  ٢٠  %٦٢  ٥٠  %٢١  ١٤%  

ث
انا

  

٣٣  ٨  %٣٣  ١٠  %٣٨  ٣٠  %٧٩  ٥٢%  

  %١٠٠  ٢٤  %١٠٠  ٣٠  %١٠٠  ٨٠  %١٠٠  ٦٦  المجموع

  ةفئال  ت

س
الجن

ً د   ً   ائما ً   أحیانا   عمللا است  نادرا
  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار  %  تكرار

١٢  

الرغبة في 
الحصول على 

ھدیة مقدمة من 
المنتج وحسب 

ما ذكر في 
  الإعلان

ذكور
  

٥٠  ٣٢  %٧٨  ٢٨  %٣٦  ٣٢  %٦٧  ٨%  

ث
انا

  

٥٠  ٣٢  %٢٢  ٨  %٦٤  ٥٦  %٣٣  ٤%  

  %١٠٠  ٦٤  %١٠٠  ٣٦  %١٠٠  ٨٨  %١٠٠  ١٢  المجموع
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  :النتائج
 .الطویـــلتـــاریخ ســـمعتها  فـــيتـــؤثر  واجتماعیـــة ةتعـــرض العلامـــات التجاریـــة لتحـــدیات اقتصـــادیت .١

علــى كــل مــا مــدت التركیــز تعاوخصوصــاً ان بعــض المنتجــات التــي ظهــرت اخیــراً فــي الاســواق 
  .  م مع متطلباته واحتیاجاته الیومیةیهم المستهلك وما یتلاء

فـــي  القضــاء علیهــا تمامــا مــات التجاریــة إلـــىتتعـــرض لهــا العلا یمكــن أن تــؤدي التحــدیات التــي .٢
 .من الجمهور المستهلك الاسواق واندثارها ونسیانها

، إلا أنهـم یفضـلون  تعملعلى الرغم من معرفة الجمهـور بقیمـة العلامـات التجاریـة للمنتـوج المسـ .٣
تهــا التجاریــة فــي الاســواق المحلیــة ، ویعــود الســبب فــي اســتعمال منتجــات تكــاد لا تعــرف علاما

 .لك للسعر المناسب والشكل والحجم الخاص بمنتجات تلك العلامات المنافسةذ

تعـد العلامــة التجاریــة دلیــل مهــم للجمهــور المســتهلك یمكنــه مــن التعــرف علــى مصــدر المنتجــات  .٤
تســـهل العملیــــة التســـویقیة علیـــه ، وقـــد یـــؤدي اســـتغلال العلامــــات  مـــن ثـــموالخـــدمات وتمیزهـــا و 

، إذ یســتوجب هــذا  لــى تعــرض ســلامة وأمــن الــبلاد لخطــر اكیــدالتجاریــة للتزویــر مــن الــبعض إ
  .المزید من التشدید على المنتجات المطروحة في الاسواق

  
  :التوصیات

وأهمیــة الاعــلان لإظهارهــا بالشــكل الصــحیح  لعلامــات التجاریــة بالبحــث والدراســةاتنــاول ظــاهرة  .١
 . لدى الجمهور المستهلك

 جاریة بحكمة ومواجهتهـا بأسـلوب إیجـابي مخطـط ومـدروسللعلامات الت المنافسةمعالجة ظاهرة  .٢
  .هم وبشكل فعال في عملیة الترویج لتلك العلاماتالحملات الاعلانیة التي تسمن خلال 

ا ، بــل مــن أو المســاس بهــ اطویــل لا یجــب تشــویههلــه تــاریخ  العلامــة التجاریــة تصــمیم ابــداعي .٣
 .جالتركیز علیها في الاعلانات الخاصة بالمنتالضروري 

، خصوصــاً وان  بأهمیـة العلامــات التجاریـة وقیمتهـا الجمالیــة والوظیفیـة الجمــاهیري زیـادة الـوعي .٤
 .تلك العلامات لا تأتي من الفراغ وانما لها قوانین وانظمة وشروط تخضع لها

 اً منتوجــطرحهــا بوصــفها و  محاســبة الجهــات التــي تعمــل علــى تقلیــد او تزویــر العلامــات التجاریــة .٥
 .سواقفي الا اً اصلی

مـن ذلـك المنـتج ومـا یتضـمن فـي الاعلانـات التـي تقـوم بهـا الشـركات التركیز على جـودة المنـتج  .٦
 .خصائص قیاساً لتلك العلامات المنافسة في السوق
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  :الهوامش
عـالم الكتـب، ،  ٣سمیر محمد حسین ، بحوث الاعلام، دراسات في منـاهج البحـث العلمـي، ط. د .١

  .٦٩، ص١٩٩٩، ٣القاهرة، ط
یــــد جاعــــد ، اساســــیات البحــــث المنهجــــي ، بــــلا مكــــان طبــــع ، شــــركة الحضــــارات للطباعــــة حم. د .٢

 . ٦٢،ص  ٢٠٠٤والنشر ، 

 .استمارة الاستبیان) ١(أنظر ملحق رقم . (*)

العلامــة التجاریــة كوســیلة أساســیة وفعالــة فــى مجــال الدعایــة والإعــلان ، بحــث ، عطیــات الجبــرى .٣
  .٢٧-٢٢، ص م١٩٩٥ ،  القاهرة لفنون التطبیقیة ،منشور ، المؤتمر العلمى الخامس ، كلیة ا

 ،دار النهضــــة العربیــــة ،  ٣ط ، ١ج، الــــوجیز فــــي القــــانون التجــــاري  ،زكــــي زكــــي الشــــعراوي . د .٤
  .١٢٢ص ،١٩٨٦ ،القاهرة 

،  ١٩٩٨، الاردن، عمـــان ، دار الاســـراء للنشـــر والتوزیـــع  ، المحـــل التجـــاري،  محســـن شـــفیق. د .٥
 .٣٦ص

) (الإلكتروني لشركة نوكیا وحسب الرابط التالي عیمكن زیارة الموق  :  
http://www.nokia.co.uk/gb-en/about-nokia/terms/terms-trademarks/trademarks 

عمــاد الحــداد ، دار . جیفــرى رانــدل ، كیــف تصــنع علامــة تجاریــة لمنتجاتــك وتروجهــا ، ترجمــة د .٦
 .١٠، ص ٢٠٠٣الفاروق للنشر والتوزیع ، 

 .١٢ص المصدر السابق ، .٧

 .٣١المصدر السابق ، ص .٨

،  ١٩٩٤، ینــایر ، ) ٤٢٢(شــوقي رافــع ، عــالم تحكمــه الرمــوز ، مجلــة العربــي ، العــدد  .٩
  . ٥٤ص

 .٢٠جیفرى راندل ، مصدر سابق ، ص .١٠

 .٢٣المصدر السابق ، ص .١١

 .٣٨المصدر السابق ، ص .١٢

 .٤٠المصدر السابق ، ص .١٣

 .٤٢المصدر السابق ، ص .١٤

 .٢١،  ٢٠المصدر السابق ، ص .١٥
16. www.trcsr.com/detail.php?id=43. 
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  )١(ملحق رقم 
  استمارة استبیان 

   أثر اعلانات العلامات التجاریة في سلوك الجمهور
  .....الاعزاءالاخوات والاخوه 

"... أثر اعلانات العلامات التجاریة في سلوك الجمهور"بین ایدیكم استمارة استبیان لبحث بعنوان 
  اضعة لمتطلبات البحث ولیس لغرض اخرجمیع المعلومات التي سیتم جمعها خ

  مع تقدیرنا واحترامنا..... یرجى تعاونكم معنا 
  

  معلومات دیموغرافیة : اولاً 
  .......... الجنس
  ................ العمر

  ........... الحالة الاجتماعیة
  .............. التحصیل الدراسي

  
  لجمهورأثر إعلانات العلامات التجاریة في سلوك ا: ثانیاً 

  أقوم بشراء المنتج وفقاً لـ  //س 
  لا استخدم  نادراً   أحیاناً   دائماً   الفئة  ت
          شكل العبوة  ١
          حجم العبوة  ٢
          سعر العبوة  ٣
          جودة المنتج  ٤
          لما یلائم احتیاجاتي  ٥
          الخصائص المكتوبة على العبوة  ٦
          تضمین المنتج أكثر من خاصیة  ٧
          العلامة التجاریة سمعة  ٨
          ولائي لعلامة تجاریة دون غیرھا  ٩

          حسب تذكري للإعلان الخاص بالعلامة التجاریة  ١٠

ً لما جاء في الاعلان عن   ١١ شراء منتج جدید تصدیقا
          ھذا المنتج

الرغبة في الحصول على ھدیة مقدمة من المنتج   ١٢
          وحسب ما ذكر في الإعلان

                                                                                
                                                            

  الباحثة                                                                                         
  جامعة بغداد/  زینب لیث.م                                                                              
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