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 ;الدلخص
ُت        

 
ُالهرُهدف ُُدزاطته ُاللنونوو اُلُدوزُُابساشإلى ُُشهار ز صفي تُحعصٍ ُالخج زٍ ُالعلامت ُؤسطظتلمُصىزة

ُُمىبُلِع ُالف ٌظبىك، ُمىقع ُجعبن ُأهمُخُصدادُ إذ ُوالخطىز ُالمى فظت ُشٍ دة ُمع ُالريٌُشردهُه الخنىىلىجي

قعُمىُُخدبعيُصفدتُمىبُلِعُعبنزاطتُمُداهُتُعلىُعُىتُمًُمدقُ مى ُبمًُخلاىُوذلوُُُقط عُالخدم ث

ُ.)ف ٌظبىك(ُ

ج في فعَ ى دوزه له اللنونوو ُالشهار ز أن إلى ى وجىصل        ُخلاىُُ،شسلتال وخدم ث لظلع الونوٍ مً

صُصىزته ُلديُشب ئنه ُ،المعلىم ثُالتيُجقدمر  ُ.الأمسُالريُط همُفيُحعصٍ

ت.شهار زُلاللنونوو اُل الكلمات الدفتاحية;  ،ُمىاقعُالخىاصلُلالحخم عي،ُف ٌظبىك،ُالعلامتُالخج زٍّ
 

 

ABSTRACT 

     This study aims to highlight the role of e- advertising in enhancing the brand image of 

Mobilis institution through the Facebook site, as its importance increases with the competition 

and the technological development in the services sector, through our field study on a sample 

of followers of  Mobilis page through the (Facebook) site. 

     And we concluded that electronic advertising has an effective role in promoting the 

company's goods and services, through the information it provides, which contributed to 

enhancing its image among its customers through facebook space. 
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 . مقدمة; 1

لراؿ التةويق للخدمات  سالعت العولدة كالثورة التكنولوجية كالانفتاح على الآخر في زيادة الدنافةة في
التًكيز على تطوير صورة علبمتها التجارية، إذ انبثق ىذا  ؤسسةاتاؿ الإشهار كىو جانب ألزـ الدكالدنتجات خاصة في لر

تماعي، كعليو فقد عكفت جل التحوؿ من خلبؿ بركز فضاءات إعلبمية جديدة تشمل الأنتًنت ككسائل التواصل الاج
دة على تغيير الطريقة التي تديرُ بها تةويقها لعلبمتها التجارية، كىذا من خلبؿ تبنيها لاتصالات متعد ؤسسةاتالد

 الابذاىات على الخط.

ليو قصير جدّا إذ أفّ كفرة المحتول الذم يتمُ نشرهُ على القنوات الرقمية كالوقت الذم يقضيو الفرد في النظر إ
 الكثير من الجهد كالداؿ على الإشهارات الإلكتًكنية لزيادة مبيعاتها كالوعي بالعلبمة التجارية،  ؤسسةاتكعليو تبذؿ الد

لإلكتًكني يشغلُ مةاحات كاسعة على شبكة الأنتًنت كلؽكّنُ من الوصوؿ إلى أكبر إذ أصبح الإشهار ا
لتلفزيوف، لذلك عمدت جميع شرلػة، كبهذا أصبح يزاحم الإشهار الدنشور في الصحافة الدكتوبة ككذا الإذاعة كا

عبر صفحاتها الرسمية عبر  باختلبؼ نشاطاتها إلى إدراج الإشهار الإلكتًكني ضمن استًاتيجياتها التةويقية ؤسسةاتالد
لستلف الدواقع الالكتًكنية كمنها الفايةبوؾ كفضاء استقطب العديد من الدةتخدمين كىذا بأسعار مغرية كبفتًات زمنية 

، كىو ما أحدث الفارؽ بينو كبين باقي الإشهارات لاعتماد على قوة الصورة كالصوتأطوؿ كمةاحات أكبر با
 الأخرل.

كعلبمة بذارية نةعى إلى دراستها، كاحدة من الدؤسسةات التجارية التي اعتمدت كتشكل مؤسسةة موبيليس  
نها على الإشهار الإلكتًكني من أجل التةويق لدختلف العركض التي تطلقها لزبائنها من منطلق أنوّ قد يوطد صلتها بزبائ

مةتخدمي الفايةبوؾ كالدتعرضين  نةعى من خلبؿ ىاتو الورقة البحثية إلى تبياف آراء كبناء صورة لزببة لذا، كعليو
لإشهارات موبيليس عن مدل ترسخِ صورة العلبمة التجارية لذا أثناء التعرض لإشهاراتها من خلبؿ إظهار خدماتها 
بصورة لشيّزة كلستلفة عن غيرىا من الدؤسسةات الدنافةة لذا كذلك بإيصاؿ الدزايا التي تقنع بها الزبوف لاقتناء منتوجها من 

الدتعلق بالإشهار الإلكتًكني كصورة الدؤسسةة كمتغيرات ىامة للدراسة ككذا استطلبع الآراء  ع التًاث النظرمخلبؿ بذمي
 بالاعتماد على الاستبياف الإلكتًكني لجمع البيانات كجزء تطبيقي.

 سؤسال الإشكالية; 

ى التجارية لد تهاعلامصورة  بيليس دورا مهما في تعزيزىل يعمل لزتوى الرسالة الإشهارية الإلكترونية لدؤسسسة مو 
 ؟ الفايسبوكقع مستخدمي مو 

 الأسئلة الفرعية التالية: ؤؿ الجوىرم عمدنا إلى تقةيمو إلىكللئجابة على ىذا التةا
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ىل تعتمد مؤسسةة موبيليس على الإشهار الإلكتًكني عبر مواقع التواصل الاجتماعي )فليةبوؾ( لتعزيز  -1
 صورت علبمتها التجارية؟

 الإشهار الإلكتًكني لدوبيليس على الةلوؾ الشرائي لدةتخدمي الفايةبوؾ؟ىل يؤسثر  -2
 ىل يلعب الإشهار الإلكتًكني لدوبيليس دكر في تعزيز صورة العلبمة التجارية لدل مةتخدمي الفايةبوؾ؟ -3

 :الدراسة وأىداف أهمية

سةات، كلزاكلة إلقاء الضوء تكمن الألعية العلمية لذذه الدراسة بتناكؿ ظاىرة ىامة في التوجو الحديث للمؤس 
على ألعية التةويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي، كالتأكيد على ضركرة تبني كإدماج مواقع التواصل الاجتماعي كتقنية 
اتصالية استًاتيجية في عملية تكوين صورة جيّدة للعلبمة كتدعيمها، كلذذه الدراسة ألعية من حيث لزاكلة إعطاء مفهوـ 

ة التجارية كعلبقتها بدواقع التواصل الاجتماعي، أما الألعية التطبيقية فتتمثل فيما ستقدّمو ىذه الدراسة من لصورة العلبم
توضيحات لألعية موقع الفايةبوؾ في دعم صورة العلبمة التجارية كالتنبيو على ضركرة التًكيز على ىذا النوع من 

 الاتصالات بالجماىير.

 منهج الدراسة;

علمي منهج يقوـ عليو، كلا تةتقيم الدراسة العلميّة إلا باستقامة ىذا الدنهج، ذلك أفّ الدنهج إفّ لكلِ بحث 
 ىو:" لرموعة من القواعد التػػػػػػي يتم كضعها بقصد الوصوؿ إلى الحقػػػػػيقة فػػػػػػي الػػػػػػعلم، كالطريقة التي يتبعها الباحث في

 (30، صفحة 2006)موريس ألصرس،  دراستو لاستكشاؼ الحقيقة".
كما تم الاعتماد على الاستمارة الالكتًكنية كأداة أساسيّة لجمع البيانات باعتبارىا" من أكثر الأدكات التي 
 تعتمدُ لجمع البيانات عبر الخط، حيثُ يتم إرساؿ لرموعة من أسئلة الاستطلبع بعد بناءىا بناء منهجيا إلى العينة

 ,H.Kalantari) الدةتهدفة عبر الانتًنت باختلبؼ الدواقع الالكتًكنية، باعتبارىا أداة سريعة كسهلة كقليلة التكلفة "
and others, 2011, p. 935) أما المحاكر فقد تم بناءىا كصياغتها كاستخلبصها بعد مراجعة الدراسات ،

 أكعيّة معرفيّة لستلفة.الةابقة من 
 لرتمع البحث وعينوِ;

يتمثلُ لرتمع البحث في الأشخاص الذين يتابعوف إشهارات موبيليس على مواقع التواصل الاجتماعي  
رد كالذم قمنا بتحليل نتائجها كفق  50)فايةبوؾ(، كقد تم نشر استمارة الكتًكنية عبر ىاتو الدنصة ليتم الحصوؿ على 

 سلم ليكارت.
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اعتمد ىذا البحث على أداةِ الإستمارة الالكتًكنية كأداة كتقنية أساسيّة لجمع البيانات كلقد راعينا  ت البحث;أدوا
 .صياغة الفقرات بشكل كاضح كبةيط، أما بالنةبة لمحاكر ىذه الاستمارة فقد اشتقت من البحث النظرم

 نظرية والدفاىيمية;قراءة في الأبعاد ال -الاشهار الإلكتروني والعلامة التجارية -   3
 الإشهار الإلكتروني; قراءة  مفاىيمية  2.3

ىناؾ العديد من التعاريف للئشهار الإلكتًكني كىذا راجع إلى تعدد استخداماتو، تعريف الإشهار الإلكتروني;  2.2.3
بالأنتًنت إلى كمن ىذه التعريفات لصد: تعريف طو طارؽ الذم عرّؼ الإشهار الإلكتًكني بدا يلي: " يشير الإشهار 

 (288، صفحة 2003)طارؽ طو،  جميع أشكاؿ العرض التًكلغي الدقدـ من معلن معيّن من خلل شبكة الأنتًنت".
كيعرّؼ الإشهار الإلكتًكني أيضا بأنو: " الإعلبف الذم يتم بواسطة بالوسائل الإلكتًكنية كأشهرىا الذم ينشر عبر 

)مركل  ة العنكبوتية )الأنتًنت(، كيهدؼ إلى التًكيج لبضاعة أك تةويق خدمة أك دعاية لدوقع إلكتًكني أك غيره".الشبك
 (233، صفحة 2015عصاـ صالح، 

الأنتًنت بهدؼ ككتعريف إجرائي لؽكننا القوؿ بأف الإشهار الإلكتًكني ىو " عرض الدنتجات كالخدمات على شبكة 
 التأثير على الجمهور من أجل التعريف بدنتوج ما أما أك خدمة ما أك تغيير سلوكهم الشرائي"

 أهميّة الإشهار الإلكتروني; 3.2.3

يكتةي الإشهار الإلكتًكني ألعية بالغة بالنةبة للمؤسسةات سواء التجارية أك الخدماتية خاصة مع تزايد أعداد 
 مواقع تةويقية على شبكة الأنتًنت، كلؽكن أف نورد ألعها فيما يلي:الدؤسسةات الدنظمات التي أنشأت 

  ;يةاعد موقع الدؤسسةة على الأنتًنت في خلق الوعي بدنتجاتها، كفي بيع خلق الوعي بالدؤسسسة ومنتجاتها
ا الدزيد من ىذه الدنتجات، كبالنةبة للمؤسسةات الصغيرة ذات الديزانيات المحدكدة فإف الأنتًنت توفر لذا فرص

 أكثر للتعريف بها.
  ;براكؿ الدؤسسةات التي لذا مواقع على الأنتًنت أف تثير اىتماـ الجمهور بهذه الدواقع بالتالي اثارة إثارة الاىتمام

 اىتمامهم بالدنتجات كالخدمات التي يعلنوف عنها.
  ;كخدمات الدؤسسةة.فهو يقوـ بتزيد الأفراد بالدعلومات التفصيلية كالدتعمقة عن الدنتجات نشر الدعلومات 
  ;يةاعد موقع الدؤسسةة على الأنتًنت في خلق كبناء صورة ذىنية إلغابية عن الدؤسسةة، كما خلق صورة ذىنيّة

 يعتبر ىذا الدوقع علبمة لشرعيّة الدؤسسةة.
  ;يةاعد موقع الدؤسسةة على الأنتًنت في بزفيض تكاليف خدمة العملبء الحاليين تخفيض التكاليف

 (8، صفحة 2014/2015)عزف زىيّة، عيواج غانية،  كالمحتملين.
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 خصائص الإشهار الإلكتروني; 4.2.3

يتميّز الإشهار الإلكتًكني بالعديد من الخصائص التي بسيّزه عن غيره من الإشهارات في كسائل الإعلبـ التقليدية 
 نوجزىا فيما يلي:

 ،)أسئلتو عن للئجابة أك الدعلومات من الدزيد لطلب( الإشهارية الدواقع مع يتفاعل أف للمةتهلك لؽكن التفاعليّة; -
 أف يةتطيع الدةتهلك كأف بل الدنتج صفات حوؿ جولة في الزائر الدةتخدـ ليأخذ الإشهار على الضغط كلؽكن
 كإذا كاختبارىا كبرميلها نةخة على الحصوؿ يةتطيع حيث البرلريات إشهارات مثل كلؼتبرىا الةلعة مع يتفاعل
 .نفةها اللحظة في يشتًيها أف لؽكن تقبلها

 كىو الأسبوع، أياـ كطواؿ ساعة 24 مدل على متوفر الأنتًنت فإشهارالسرعة والدرونة في الوصول إلى الجمهور;  -
 كإلغائها بل باستمرار كتعديلها كبرديثها بيوـ يوما الإشهارية حملتها على متابعة فائقة قدرة الدعلنة للشركات يتيح ما

 أم في الدنتج عن كالإحصاءات الدعلومات على الحصوؿ لؽكن للمةتخدـ كما معها، الجمهور تفاعل لدرجة كفقا
)عزف زىيّة، عيواج غانية،  .كاملتين كسرعة براحة الدتشابهة بين الدنتجات الدقارنات إجراء على كيةاعده يريده كقت

 (06صفحة ، 2014/2015
حيث أف تكلفة أكبر  %25تكلفة الإشهار الإلكتًكني عن الوسائل التقليدية بدا لا يقل عن قلّة التكاليف; تقلّ  -

 عن تكاليف الحملة الإعلبنية بالطرؽ التقليدية. %20إلى  %40حملة تركلغية على الأنتًنت تقل بػ: من 
تطوّرت بةرعة كبيرة قدرة الشركات الإشهارية على الوصوؿ إلى فقد إمكانية التوجو الدقيق للشرائح الدستهدفة;  -

، 2015)مركل عصاـ صالح،  قطاعات الةوؽ الدةتهدؼ جغرافيا كدلؽوغرافيا اعتمادا على البيانات الدقيقة.
 (238صفحة 

لرالات استخدامها لذلك لصد العديد  تتعد تعاريف الصورة الذىنية بتعددمفهوم الصورة الذىنية;  -3-3 -
 من التعاريف نذكر منها:

الصورة الذىنية على أنها " بنية اجتماعية تنتج عن التأثير التًاكمي لعمليات الاتصاؿ الفعّالة Kurt عرّؼ 
)فهد عبد العزيز بدر العةكر،  كالدةتمرة في المجتمع، فهي تعدّ احدل الخبرات الدشتًكة بين أفراد المجتمع الواحد"

 (19، صفحة 1993

كعرفّها علي عجوة بأنها: " الناتج النهائي للبنطباعات الذاتية للؤفراد أك الجماعات إزاء منظمات، كتتكوف ىذه 
 م كعقائدىم" الانطباعات من خلبؿ التجارب الدباشرة أك غير الدباشرة، كترتبط ىذه التجارب بعواطف الأفراد كابذاىاته
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كعرفها الدكتور علي عجوة أيضا على أنها " الناتج النهائي للبنطباعات الذاتية للؤفراد أك الجماعات إزاء منظمة 
)علي عجوة، كرلؽاف فريد،  ما، كتتكوف ىذه الانطباعات من خلبؿ التجارب بعواطف الأفراد كابذاىاتهم كعقائدىم"

 (129صفحة  ،2008

من خلبؿ التعاريف الةابقة نةتخلص أف الصورة الذىنية ىي لرمل الانطباعات التي لػملها الفرد أك الجماعة عن 
شخص، شيء أك منظمة ما نتيجة التعامل معها، كما أنها تتةم بدجموعة من الةمات لؽكن أف تتغير أك تتعزّز لدل 

لديناميكية كالقابلية للتغيير كالتفاعل الدةتمر مع الدتغيّرات الذاتية للؤفراد،  الشخص في أم كقت نذكر منها: أنها تتةم با
كما أنها تتفاعل مع الدتغيّرات المجتمعيّة الدختلفة، إضافة على أنها عملية مقصودة كلسطط لذا بعناية، كىي بذلك بزتلف 

 كاف مصدرىا.عن الصورة النمطية التي يكوّنها الأفراد بناء على معلومات خاطئة أيا  

 في مفهوم صورة العلامة التجارية;  -3-4

 أكرد الباحثوف العديد من التعريفات لصورة العلبمة التجارية، نذكر منها:
"ىي لرموع الاستحضارات العقلية الدرتبطة بالعلبمة ، فهي بذلك عبارة عن توفيق بين قيم حقيقية، أفكار، 

-2011)أزمور الرشيد، ، عن كعي كغير كعي حوؿ علبمة معيّنة" مشاعر عاطفية، أحكاـ موضوعية كغير موضوعية
 (74، صفحة 2010

كتعرؼ أيضا على أنها " كل الدعلومات التي يتلقاىا الدةتهلك عن الدنتج صاحب العلبمة التجارية من خلبؿ 
)محمد  كالخدمة كما إلى ذلك، كقد تتداخل كل ىذه العوامل".الخبرة كآراء غيره من الدةتهلكين كالإعلبنات كالتغليف 

 (186، صفحة 2016قويدرم، ربيعة بن لقريشي، 

من خلبؿ ىذه التعاريف لؽكن أف لطلص إلى أف صورة العلبمة التجارية على أنها " لرموعة الدعلومات التي 
اه العلبمة النابذة من حصيلة تراكم الخبرات الدباشرة كالغير مباشرة من خلبؿ التعرض لؽتلكها الدةتهلك في ذاكرتو بذ

 الدتكرر لاتصالات العلبمة التجارية

 أنواع صورة العلامة التجارية; -3-4-2

صورة العلبمة التجارية ىي لرموع الاستحضارات كالإدراكات الدرتبطة بعلبمة معينة كلؽكن تقةيم ىذه الصورة إلى 
 ثلبثة أنواع ىي:

معناىا الطريقة التي ترل بها الفئة الدةتهدفة العلبمة، كذلك بعد استقبالذم لدختلف تقنيات الصورة الذدفيّة;  -
الاتصاؿ أك بعد الاستعماؿ الدباشر للمنتج، كلؽكن للمؤسسةة من أف بردد مةتول صورتها الددركة من طرؼ 

 الدةتهلكين من خلبؿ القياـ بدراسات ميدانية.
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ىي الصورة بكل نقاط ضعفها كقوتها، كما ىي معركفة لدل الدؤسسةة، كلؽكن قياسها  الصورة الحقيقية للعلامة; -
 عن طريق القياـ بدراجعة داخليّة.

ىي الصورة التي ترغب الدؤسسةة أف توصلها للفئة الدةتهدفة، كذلك بفضل لستلف تقنيات  الصورة الدرغوبة; -
ية الاتصالية للمؤسسةة، كتعني أيضا الدوقع الذم تريد أف برتلّو الدؤسسةة، الدنتج أك الاتصاؿ، أم أنها بسثل ىدؼ العمل

)بالنية  العلبمة. كنظريّا لغب أف تتطابق الصورة الدرغوبة كالصورة الددركة، إلا أف برقيق ذلك في الواقع صعب جدّا.
 (18، صفحة 2019-2020ألؽن، بوسواليم ىشاـ، 

 آليات الاستثمار في الإشهار الإلكتروني لتعزيز صورة العلامة التجارية للمؤسسسة -4

 إدارة صورة الدؤسسسة عبر شبكات التواصل الاجتماعي -4-2
 إف إدارة صورة الدؤسسةة ىي عملية حواريةّ بسرّ عبر ثلبثة مراحل أساسيّة ىي:

عندما تكوف الدؤسسةة غير معركفة، كفي تلك الدرحلة فإف الدؤسسةة لابد تبدأ ىذه الدرحلة الدرحلة الأولى; بناء الصورة; 
أف تعمل على خلق صورة إلغابية لنفةها لدل الجمهور، كبناء الصورة تعد من كزائف العلبقات العامة، ىذه الدرحلة 

ء كظيفتها إلى استًاتيجية معقدة كصعبة لأف معظم أفراد المجتمع لغهلوف الدؤسسةة لذلك برتاج العلبقات العامة للقياـ بأدا
 اتصالية حديثة كمؤسثرة، تتضمن كسائل حديثة كشبكات التواصل الاجتماعي التي حققت انتشارا منقطع النظير.

إذا لصحت العلبقات العامة في ىذه الدرحلة في الحصوؿ على معلومات عن ردكد الدرحلة الثانية; المحافظة على الصورة; 
 قامت لؽكنها حينذاؾ تصميم استًاتيجياتها الاتصالية في ضوء تلك الدعلومات، أما إذا أفعاؿ الجهود الاتصالية التي

فشلت العلبقات العامة في الحصوؿ على التغذية الدرتدة لا سيما فيما يتعلق بصورة الدؤسسةة، فذلك يؤسدم بدكره إلى 
تمد اتصالا حواريا، كأساليب ككسائل ارباؾ كبزبط  في عمل العلبقات العامة، لذا لغب على العلبقات العامة أف تع

 عصريةّ كشبكات التواصل الاجتماعي لكي تةتطيع المحافظة على صورة حةنة للمؤسسةة.

كىي بردث عندما تعاني الدؤسسةة من أزمة، كفي ىذه الدرحلة لا بد الدرحلة الثالثة; استعادة الصورة )تصحيح(; 
لية لاستعادة صورة الدؤسسةة كتعد ىذه الدرحلة حرجة نظرا لتهديدىا للعلبقات العامة أف تقوـ بتصميم استًاتيجية اتصا

لصورة الدؤسسةة كإمكانية تعرض الدؤسسةة إلى ضرر كبير كاحتماؿ زكالذا لشا لػتم على لشارسي العلبقات العامة البقاء 
العصر، لا سيما بعد  دائما على استعداد لدواجهة أم أمر طارئ كالعمل على تطوير أساليبهم كخبراتهم لدواكبة تطورات

ظهور شبكات التواصل الاجتماعي التي تتميز بإمكانيات اتصالية ىائلة بدا توفره من عوامل جذب لأفراد الجمهور بزدـ 
ةين )ح أكثر ما بزدـ العلبقات العامة بتأدية كظائفها ) بناء، تصحيح( لتحقيق غاياتها بخلق صورة حةنة للمؤسسةة.

 (45، صفحة 2015لزمود ىتيمي، 
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 خطوات بناء صورة العلامة التجارية الناجحة; -4-3

يتطلب بناء علبمة بذارية كبرل ناجحة، سواء لشركة أك لدنتج جديد، بزطيطنا استًاتيجينا كاستثمارنا كبيرنا. ثم 
 Drmcanالتجارية الجديدة. كفقنا لػأنفقت الشركة الجديدة ملبيين الدكلارات لخلق الوعي ككضع ىذه العلبمة 

، يتم عرض الخطوات الأساسية لبناء علبمة بذارية في القائمة التالية. على الرغم من أف خطوات بناء العلبمة  (2002)
التجارية يتم ترقيمها بشكل تدرلغي، إلا أنها غالبنا ما تتداخل، خاصةن الخطوتين الثالث كالرابع اللذين لؼلقاف الوعي ، 

 ضع العلبمة التجارية كإنشاء صورة للعلبمة التجارية. الخطوات ىي:كك 

 حدد اسمنا كرمزنا لتمثيل الشركة أك الدنتج. -أ 

 خلق الوعي / ىوية العلبمة التجارية للبسم كالرمز )إذا تم استخدامو( كما ىو الدنتج أك يفعلو. -ب 

 تجارية الدنافةة.ضع العلبمة التجارية للبدء في بسييزىا عن العلبمات ال -ج 

 قم بإنشاء صورة للعلبمة التجارية للمةاعدة في زيادة بسييز العلبمة التجارية كتةهيل التعرؼ عليها كاستًجاعها. -د 

خلق الثقة في أذىاف العملبء كالتوقعات كأصحاب الدصلحة الآخرين حوؿ العلبمة التجارية من خلبؿ الحفاظ على  -ق
  .الاتةاؽ كتقديم التوقعات

 بطاقة فنية لدؤسسسة موبيليس .5

بالجزائر، باستعمالذا  النقاؿ للهاتف متعامل كأكؿ الجزائر اتصالات لشركة الدشهور الفرع موبيليس مؤسسةة تعتبر
كالاتصاؿ. موبيليس أقرّت استقلبليتها كمتعامل منذ أكت  الإعلبـ كتكنولوجيا البريد كزارة عن الدوركثة  Atm لشبكة

 بقيم سهم 1000 على موزعة دج 100000000 قدره إـ، ,آس جي، ماؿ رأس ذات مةالعة شركة كىي ،2003
 .(107، صفحة 2015-2016)مريم بن شيخة، نهاد قراح،  الجزائر لاتصالات تابعة سهم لكل دج 100000

 الدبدأ لذذا تكريةو في 2000 /03القانوف  عليو نص لدا طبقا التنافةية مبدأ يةوده سوؽ في موبيليس ةمؤسسة تعمل
 الاستثمار على الاتصالات قطاع لانتفاع للبستثمارات العاـ المحيط كإصلبح الدناسبة الظركؼ يئةتهك بتكيف كالقياـ
 :في تتمثل قواعد عدة يةتوجب الذم الخاص

 .الاستثمار حرية ضماف -
 .القانوني النظاـ تثبيت -
 .كالدةاكاة الدكلي التحكيم ضماف -
 .كعائداتو الداؿ لرأس الحر التحويل -
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 بالةهر كىذا إلغابية صورة عكس على كالإبداع، التغيير لةياسة كتبنيها باختيارىا موبيليس مؤسسةة تعمل
 كالخدمات العركض في كالإبداع التنويع إلى بالإضافة ناجعة جد للمشتًكين كخدمة عالية جودة ذات شبكة توفير على

 .الدقتًحة
 "كنتم أينما "شعارىا قوة ذلك على كمازدا كزبائنها، شركائها من قربا أكثر كمتعامل التموقع أرادت موبيليس

 في كبدةالعتها الدةتدامة التنمية لراؿ في ىاـ دكر بلعب التزامها على كدليلب الدائم، بالإصغاء تعهدا يعد الشعار ىذا
 بخدمات الدتعلقة الخدمات من موبيلس العديد مؤسسةة تقدـ كما .الثقافي التنوع احتًاـ إلى بالإضافة الاقتصادم التقدـ
 خدمات الةتًيم، خدمات الرابع، الجيل خدمات الثالث، الجيل خدمات الأنتًنت، في كالإبحار للبتصاؿ الةيم شرائح

 كسليم تنافةي جد لزيط في شفافة، كفية، مبدعة، حيوية، ةمؤسسةك نفةها تفرض أصبحت حيث الدكلية، التجواؿ
 .الدباشر الاتصاؿ إلى بالإضافة كالدصداقية الجدية في يكمن لصاحو كمفتاح أساسو
 للبتصالات: Mobilisمؤسسسة  أىداف  1.4
 :منها أساسية أىداؼ برديد إلى اتهنشأ مند موبيليس مؤسسةة تةعى

 .الإبداع -.كفائهم كضماف بالدشتًكين الجيد ا لتكفل -.الخدمات أحةن تقديم -
 قصير كقت في كتوصلها مهمة أعماؿ أرقاـ برقيق مكنها ما كىذا التكنولوجية كالتطورات يتماشى بدا الجديد التقديم -
 (105، صفحة 2017-2018)سهيلة بوزرايب، نبيلة أقجير،  .مشتًؾ مليوف 20 ضم إلى

 التحليل الإحصائي للنتائج ومناقشتها; .6

 المحور الأول; السمات الديمغرافية 2.6
 ( يوضح جنس الدبحوثين2جدول رقم )

 

 

 

 

 %41.4تليها نةبة  %"58.6يتبين لنا من خلبؿ الجدكؿ أف أعلى نةبة من الاستجابات بسثلت في الإناث بػ       
موبيليس بالإشهار الإلكتًكني أصبح من  مؤسسةةعلى أف اىتماـ الدتعاملين مع للئناث، كىي نةب متقاربة كىذا دليل 

 اىتماـ كلب الجنةين.
 

 

 نسبة تكرار الجنس
 41.4 29 ذكر
 58.6 41 أنثى

 100 70 المجموع
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 (; يوضح سن الدبحوثين3جدول رقم )
 

 

 

 

 

 

يتضح لنا من خلبؿ الجدكؿ بأف الدبحوثين الذين كاف لديهم أكبر اىتماـ بالدوضوع كأجابوا على الاستمارة 
سنة، كبعدىا فئة  30لفئة أكثر من  %30، تليها نةبة %32.9سنة بنةبة  30 -26الإلكتًكنية كانوا من فئة من 

، كىذا قد يعطي دلالة %11.4سنة كالدقدرة بػ  20-.15نةبة لفئة من ، كآخر %25.7سنة بنةبة  25-21من 
 سنة كاف لذم تفاعل أكثر في لؼص موضوع الإشهار الإلكتًكني. 30تتمثل في أف فئة أكثر من 

 (; يوضح الخبرة العلمية4جدول رقم )

 

 

 

 

 

تفيد إجابات الدبحوثين إلى أف أكبر نةبة من عينة الدراسة الذين تفاعلوا مع الاستمارة كانت لفئة الجامعيين 
، كآخر نةبة %8.6للذين مةتواىم التعليمي متوسط، أما الثانوم فقدر بػ  %14.3، تليها نةبة %74.3بنةبة 

الابتدائي. كىذا يدؿ على أف الأشخاص الذم تفاعلوا مع الاستمارة الإلكتًكنية عددىم أكبر من   %2.9قدّرت بػ 
 الفئات الأخرل.

 

 

 نسبة تكرار السن
15-20 8 11.4 
21-25 18 25.7 
26-30 23 32.9 

 30 21 سنة 30أكثر من 
 100 70 المجموع

 نسبة تكرار الدستوى التعليمي
 2.9 2 ابتدائي
 14.3 10 متوسط
 8.6 6 ثانوم

 74.3 52 جامعي
 100 70 المجموع
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 ; الإشهار الإلكتروني عبر مواقع التواصل الاجتماعيالمحور الثاني  3.6

 .( يوضح الإحصاءات الوصفية لفقرات بعد التلقي5جدول رقم )

كمن الإجابات الدةجلة في بعد التلقي أف الفقرة التي أخذت نةبة موافقة   يتضحُ من خلال الجدولُ أعلاه
كالتي تشيُر إلى أفّ إعلبنات موبيليس تلعب دكرا مهما في معرفة الدتعاملين معها بالدنتج  (4الفقرة رقم )كبيرة فيها في 

الناجحة الذم اعتمدت عليو  ، كلؽكن أف نفةر ىذا بأف الإشهار الإلكتًكني ىو أحد البدائل%62.85  كذلك بنةبة
مؤسسةة موبيليس في التقرّب من زبائنها قصد التًكيج للمنتجات كالخدمات التي تقدمها، خاصة في ظل التقدـ 

 .نولوجيالتك
كالتي تفيد بأف إعلبنات موبيليس كافية لتجعلني أفهم منتجاتهم كذلك بنةبة  (5الفقرة رقم )تليها إجابات  

موبيليس تولي اىتماـ بالغ لضركرة إيصاؿ الدعلومات اللبزمة حوؿ الخدمات كالدنتجات التي . ما يدؿ على أف 60%
تقدمها لزبائنها خاصة مع الانتشار الكبير لدواقع التواصل الاجتماعي كتوفر خدمة الإشهار الإلكتًكني الذم سهل 

ليدية عناء البحث عنها في كسائل الإعلبـ التقعملية توفير الدعلومات اللبزمة التي لػتاجها الدتعاملين مع الدؤسسةة دكف 
 .أك التنقل إلى مقر الدؤسسةة

كالتي مفادىا أف إعلبنات موبيليس توفر الكثير من الدعلومات في إعلبف  الفقرة الثانيةفي حين جاءت نتائج  
ك حرصا على تعتبر من أكلوياتها، كذل ؤسسةةأف إيصاؿ الدعلومات لزبائن الدما يدؿ على  %48.57كاحد بنةبة 

 .ة موبيليسؤسسةأنو أف يضمن كلاء الدتعاملين لدضماف الفهم الجيّد لدضموف الإعلبف الدقدـ، الأمر الذم من ش

 
 

 
 بعد التلقي

 أعارض لزايد أوافق
 % ت % ت % ت

أنا مهتم دائما بدعرفة ما ىو جديد حوؿ  2
 منتجات موبيليس

30 42.85 19 27.14 21 30 

توفر إعلبنات موبيليس الكثير من الدعلومات  3
 في إعلبف كاحد

34 48.57 15 21.42 21 30 

تلعب إعلبنات موبيليس دكرا مهما في معرفتي  4
 بالدنتج

44 62.85 9 12.85 17 24.28 

إعلبنات موبيليس كافية لتجعلني أفهم  5
 منتجاتهم

42 60 7 10 21 30 

لا يةتخدـ الجزائريين الإشهار الإلكتًكني  6
 بهدؼ الاستهلبؾ

24 34.28 16 22.85 30 42.85 
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عرفة مهتموف دائما بدكالتي أكد من خلبلذا عينة الدراسة بأنهم  %42.85تليها نتائج الفقرة الأكلى كالدقدرة بػ 
ف زبائن الدؤسسةة لديهم نوع من الوفاء لذا جعلهم يريدكف دائما ، أم أموبيليس مؤسسةةما ىو جديد حوؿ منتجات 

التعرؼ على كل ما ىو جديد حوؿ العركض كالخدمات التي تقدمها، كىو ما يؤسكد على كجود نوع من الولاء 
 للمؤسسةة.

كىي خاصة بالذين عارضوا فقرة أف  %34.28كالدقدرة بػ  (6للفقرة رقم )في حين سجلنا أضعف نةبة 
الجزائريين لا يةتخدموف الإشهار الإلكتًكني بغرض الاستهلبؾ، كىو ما يدؿ على أف ىذا الأخير أصبح لغد إقبالا كبير 
 خاصة مع توفر خدمة الأنتًنت عبر الذواتف الذكية كأيضا إمكانية البيع كالشراء كأيضا الطلب لدختلف الدنتجات عبرىا.

 (; يوضح الإحصاءات الوصفية لفقرات بعد الجاذبية والتصميم.5م )جدول رق

بنةبة عالية لابذاه الدوافقة على الفقرة التي مفادىا  (3للفقرة )استجاب أفراد العينة  من خلبؿ الجدكؿ أعلبه،
أف الجزائريوف أصبحوا يبحثوف أكثر من غيرىم عن مواصفات أفضل للئشهار الإلكتًكني، كىذا ما يدؿُ على أف الفرد 

، خاصة الجزائرم أصبح لو نوع من الذكؽ بذاه الإشهارات التي تقدمها لستلف الدؤسسةات سواء الاقتصادية أك الخدماتية
مع تطور تقنيات تصميم ىذه الإشهارات ككذا طريقة عرضها عبر لستلف كسائل الإعلبـ كخاصة عبر مواقع التواصل 

 .الاجتماعي

كالتي تؤسكد أف الدتعاملين مع مؤسسةة موبيليس لغدكف بأف العركض الدقدمة تتميّز بالجودة  (5الفقرة رقم ) تليها
، كما عبّرت عينّة الدراسة أيضا على أنها بذد بأف  %44.28بنةبة  كذلكمقارنة مع خدمات الدتعاملين الآخرين 

العركض التي تقدمها موبيليس تتميّز بالجودة إذا ما قورنت بخدمات الدتعاملين الآخرين ما يدؿ على حجم الثقة الكبير 

 
 

 
 بعد الجاذبية والتصميم

 غير موافق  لزايد موافق 
 % ت % ت % ت

 
2 

لا يهتم الدةوقوف للئشهار الإلكتًكني بالجوانب 
 الفنية كالجمالية في التصميم

28 40 8 11.42 34 48.57 

 
3 

غيرىم عن مواصفات يبحث الجزائريوف أكثر من 
 أفضل للئشهار الإلكتًكني

33 47.14 11 15.71 26 37.14 

أجد بأف أسلوب تقديم الدنتج مثير للبنتباه كلا  4
 ينةى بةهولة 

30 42.85 14 20 26 37.14 

أجد بأفّ عركض مؤسسةة موبيليس تتميز بالجودة  5
 مقارنة مع خدمات الدتعاملين الآخرين 

31 44.28 17 24.28 22 31.42 



 -الفايةبوؾ-عينة من مةتخدمي ل ميدانيةموبيليس( دراسة  ؤسسةةعزيز صورة العلبمة التجارية )لدلاشهار الإلكتًكني كآلية لتا
  مصطفى كشايرم

 

 

626 

عامل آخر، في حين جاءت نةبة الدوجود بين الزبوف كالدؤسسةة، الأمر الذم يدفعهم إلى الولاء لذا كعدـ تغييرىا بأم مت
بأف أسلوب تقديم الدنتج مثير كالتي عبّرت من خلبلذا عينة الدراسة  بأنها بذد  %42.85بنةبة  (4الفقرة رقم )

للبنتباه كلا ينةى بةهولة، إذ أف تصميم الإشهار الإلكتًكني تدمج فيو العديد من الخصائص كالصوت كالصورة التي 
بناءىا على دلالات سميولوجية من خلبؿ الألواف ككذلك الأسلوب الجذاب ) الأغاني، الدوسيقى، ترتكز في الأساس في 

 اللباس التقليدم، الشخصيات الفكاىية..( ما قد لغعل الدةتهلك يتأثر بها كتبقى راسخة في ذىنو.
لجوانب الفنية لا يهتم الدةوقوف للئشهار الإلكتًكني باللذين عارضوا فكرة  %40بنةبة  والفقرة الأخيرة

، ما يدؿ على أف ىناؾ نوع من التذكؽ لجمالية الإشهار الإلكتًكني من طرؼ زبائن الدؤسسةة، كالجمالية في التصميم
كأنهم أيضا على درجة من الاطلبع على كيفية تصميم الإشهارات من خلبؿ مقارنتها بإشهارات أخرل سواء كاف ذلك 

 لزليا أك دكليا.
 الإحصاءات الوصفية لفقرات بعد التفاعل.(; يوضح 7جدول رقم ) 

 
 

 
 بعد التفاعل

 غير موافق  لزايد موافق 
 % ت % ت % ت

 
2 

بسنح صفحة موبيليس على الفايةبوؾ فرصا أكبر 
لطرح الاستفةارات كتدكين الدلبحظات حوؿ 

 الخدمات الدقدمة

23 32.85 30 42.85 17 24.28 

 
3 

مؤسسةة  يهتم مقدمو الخدمات الالكتًكنية في
موبيليس بالاستجابة الةريعة لشكاكل الزبائن عبر 

 الفايةبوؾ

16 22.85 26 37.14 28 40 

بالرد دكما على كل استفةارات  ؤسسةةتقوـ الد 4
 الدتعاملين معها

21 30 28 40 21 30 

 
5 

أىتم بقراءة التعليقات كالدردشة الالكتًكنية حوؿ 
خدمات موبيليس لةماع التجارب الشرائية 

 للآخرين

28 40 15 21.42 27 38.57 

توجو مؤسسةتكم رسائل خاصة للعملبء على كسائل  6
 التواصل الاجتماعي

21 30 22 31.42 27 38.57 

تقوـ الدؤسسةة بإطلبؽ استبيانات الكتًكنية من أجل  7
 قياس رضى الزبائن  

28 40 18 25.71 24 34.28 



 -الفايةبوؾ-عينة من مةتخدمي ل ميدانيةموبيليس( دراسة  ؤسسةةعزيز صورة العلبمة التجارية )لدلاشهار الإلكتًكني كآلية لتا
  مصطفى كشايرم

 

 

627 

( كالتي مفادىا أف الدبحوثين يهتموف 4، يتضحُ لنا استجابة الدبحوثين للفقرة رقم )(7من خلال الجدول رقم )         
، الأمر %40بقراءة التعليقات كالدردشة الالكتًكنية حوؿ خدمات موبيليس لةماع التجارب الشرائية للآخرين بنةبة 

القياـ بعملية شراء جديدة لدنتج جديد، الذم لؽكن أف نفةره بأف الزبائن على درجة كبيرة من الوعي كالحذر خاصة قبل 
كىو ما يدفعهم إلى معرفة آراء عينة أخرل لشن كانت لذم بذربة مع الدنتج لذلك أصبح العديد منهم يقوـ بقراءة 

 .القياـ بالدردشة مع أشخاص آخرين التعليقات حوؿ الدنتج في مواقع التواصل الاجتماعي ككذا

 مفادىا أف مؤسسةة موبيليس تقوـ بإطلبؽ استبيانات إلكتًكنية من أجل قياس رضى ( كالتي6كبنفس النةبة للفقرة رقم )
الزبائن، كىو ما يدؿ على أنها تولي اىتماـ كبير لرضى الزبوف لأنو الحلقة رقم كاحد في العملية التجارية التي تقوـ بها 

 .هار الإلكتًكني الذم تضعو الشركةالشركة، كأنو الدةتهدؼ الأكؿ بالإش

ة تقوـ بالرد دكما على كل استفةارات الدتعاملين معها ؤسسة. كالتي مفادىا أف الد%30( بنةبة 3ها الفقرة رقم )تلي
الأمر الذم لؽكن تفةيره بأف موبيليس تتعامل بجديةّ مع زبائنها من خلبؿ الرد على كل الاستفةارات كالأسئلة التي 

للفئة التي عارضت فكرة أف الدؤسسةة توجو رسائل  %38.57نةبة تطرح لذا عبر مواقعها خاصة الفايةبوؾ منها، تليها 
( ما يدؿ أف تعامل الشركة مع الزبائن عن طريق ارساؿ 5للعملبء على كسائل التواصل الاجتماعي، في الفقرة رقم )

ديل كىو ة موبيليس، بدا أف لديها بمؤسسةوؾ ىي مرحلة لم تصل إليها بعد رسائل إلكتًكنية للزبائن عن طريق الفايةب
ارساؿ رسائل نصيّة مباشرة على خط الدتعامل، كأف ارساؿ الرسائل الإلكتًكنية يتطلب ارساؿ حةاب الشخص 

 ؤسسةة.ي خطوة لم تصل إليها بعد الدللمؤسسةة كإنشاء قاعدة بيانات خاصة بالدتعاملين معها، كى

دمات الالكتًكنية في مؤسسةة موبيليس مقدمو الخ (حيث عارض من خلبلذا عينة الدراسة فكرة أف2أما الفقرة رقم )
. كيعود ذلك إلى أف الشركة تتعامل بدرجة  %40يهتموف بالاستجابة الةريعة لشكاكل الزبائن عبر الفايةبوؾ بنةبة 

عبر الذاتف حتى تضمن الرد الةريع كالفورم على انشغالات  smsكبيرة مع زبائنها عن طريق الرسائل النصيّة القصيرة 
أك عبر خدمة الدكالدات الذاتفية، ما لغعل الشركة ربدا تتغاضى عن بعض الشكاكل التي يقدمها الزبائن  الزبوف مباشرة

 عبر حةابها في الفايةبوؾ.

بسنح صفحة موبيليس على الفايةبوؾ فرصا أكبر لطرح  %42.85( بنةبة 1في حين جاءت نتائج الفقرة رقم )
ة مؤسسةعينة الدراسة لا يتعاملوف مع  قدمة، كىو ما يدؿ أف أغلبالاستفةارات كتدكين الدلبحظات حوؿ الخدمات الد

موبيليس عبر صفحتهم الرسمية عبر الفايةبوؾ في ظل كجود بدائل للبتصاؿ بها عن طريق الدكالدات الذاتفية التي تضمن 
بذاه ىذا الةؤساؿ،  التواصل الفورم كطرح الانشغاؿ كتلقي الإجابة في كقت قصير، لذلك جاءت معظم إجاباتهم لزايدة 

كما لا نغفل أيضا أف نةبة معتبرة منهم أكدت بأف صفحة موبيليس بسنح لذم فعلب فرصا أكبر لتدكين ملبحظاتهم 
 .%32.85كذلك بنةبة  ؤسسةةوؿ العركض التي تقدمها لذم الدكتقديم اقتًاحات كطرح استفةارات ح
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 الشرائي للمستخدم ; تأثير الإشهار الإلكتروني على السلوكالمحور الثالث 4.6

 (; يوضح الإحصاءات الوصفية لفقرات بعد القدرة الشرائية )اقتصادي(.8جدول رقم )

 مؤسسةةمن خلبلذا عينة الدراسة بأف  التي أكدت (3للفقرة )استجاب أفراد العينة  من خلبؿ الجدكؿ أعلبه،         
زة التنافةية حاضرة الأمر الذم لؽكن تفةيره بأف الدي %54.28تقدـ خدمات بأسعار تنافةية كذلك بنةبة  موبيليس

تبحث دائما عن زبائن جدد من خلبؿ العركض التي تقدمها موبيليس، كىو ما يدؿ أيضا على أنها  مؤسسةةبقوة لدل 
 .راتها الإلكتًكنية عبر الفايةبوؾفي اشها

لابذاه الدوافقة على الفقرة التي مفادىا أف إعلبنات موبيليس تقدـ دائما  %44.28بنةبة  (2الفقرة رقم )تليها        
في متناكؿ جميع شرائح المجتمع باختلبؼ كضعهم  ؤسسةةكىذا ما يدؿُ على أف أسعار الدعركضا بأسعار تنافةية، 

 ؤسسةة.ا حوؿ الأسعار التي تقدمها الدالاقتصادم، كأف غالبية الزبائن لديهم رض

ة مؤسسةدت عينة الدراسة من خلبلذا أف ، كالتي أك%41.42كانت نةبتها بػ    (5الفقرة رقم )في حين أف     
ين معها، أم أنها قبل طرح العركض الجديدة تكيّف سعر الخدمة مع القدرة موبيليس تراع دائما القدرة الشرائية للمتعامل

الشرائية للمواطنين حتى تضمن الحصوؿ على أكبر قدر لشكن من الزبائن، كىو ما يزيد من شعبيتها كتعزيز مكانتها في 
 المجتمع،

ة موبيليس مؤسسةن خلبلذا أف دت عينة الدراسة م، كالتي أك%41.42كانت نةبتها بػ    (5الفقرة رقم )في حين أف 
تراع دائما القدرة الشرائية للمتعاملين معها، أم أنها قبل طرح العركض الجديدة تكيّف سعر الخدمة مع القدرة الشرائية 

 
 

 
 بعد القدرة الشرائية )اقتصادي(

 غير موافق  لزايد موافق 
 % ت % ت % ت

إعلبنات موبيليس تقدـ دائما عركضا بأسعار  2
 جيدة

31 44.28 9 12.85 30 42.85 

موبيليس تقدـ خدمات  مؤسسةةأجد بأفّ  3
 بأسعار تنافةية للزبائن

38 54.28 8 11.42 24 34.28 

الدنتجات الدعلن عنها من خلبؿ الإشهار  4
 الالكتًكني أسعارىا باىظة 

18 25.71 21 30 31 44.28 

موبيليس في عركضها دائما  مؤسسةةتراع  5
 القدرة الشرائية لدتعامليها

29 41.42 17 24.28 24 34.28 
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 .بيتها كتعزيز مكانتها في المجتمعللمواطنين حتى تضمن الحصوؿ على أكبر قدر لشكن من الزبائن، كىو ما يزيد من شع
كالتي مفادىا أف الدنتجات الدعلن عنها في عركض موبيليس من خلبؿ الإشهار الإلكتًكني أسعارىا  (4م )الفقرة رقأما 

ما يدؿ أف أسعار العركض الخاصة بدوبيليس  %44.28باىضة فقد سجلنا أف ىذا الاقتًاح قوبل بالرفض من طرؼ 
ىي في متناكؿ الجميع، كبإمكاف أم شخص الحصوؿ الشرلػة الخاصة بها أك الحصوؿ على الخدمات التي تقدمها سواء 

 تعلق الأمر بعركض الأنتًنت أك الدكالدات أك الرسائل النصيّة.

 (; يوضح الإحصاءات الوصفية لفقرات بعد الثقة.9جدول رقم )

 كالتي تشيرُ  (2الفقرة رقم )نلبحظ أف الفقرة التي أخذت نةبة موافقة كبيرة ىي  من خلال الجدولُ أعلاه
، كلؽكن أف %42.85ة موبيليس ىو مصدر موثوؽ بو عبر الأنتًنت، كذلك بنةبة ؤسسةإلى أفّ الإشهار الإلكتًكني لد

ة كبالدعلومات ؤسسةشهارات الإلكتًكنية الخاصة بالدخلبؿ تعرضهم للئنفةر ىذا بأف الزبائن كصلوا إلى ىذه القناعة من 
 .ع من الثقة بين الدؤسسةة كزبائنهاالدقدمة حوؿ منتجاتها من خلبلو كمقارنتها بالواقع لذلك تكوف ىناؾ نو 

، كالتي أكدت عينة الدراسة من خلبلذا أنها على %40كالدقدرة بػ  (3الفقرة رقم )في حين جاءت نةب  
ة موبيليس عبر شبكات التواصل الاجتماعي، مؤسسةض كالإعلبنات الدعركضة من طرؼ كبيرة من الثقة بالعرك   درجة

كذلك من خلبؿ التعرض الدةتمر لإعلبنات موبيليس كالاقتناء منتجاتها، كالقياـ بدقارنة الدنتوج بالدعلومات الدوجودة في 
 .زبائنهاع من الثقة بين موبيليس ك الإشهار لذلك تكونت ىناؾ نو 

 
 

 
 بعد الثقة

 غير موافق  لزايد موافق 
 % ت % ت % ت

 
2 

موبيليس  ؤسسةةقد بأفّ الاشهار الالكتًكني لدأعت
 ىو مصدر موثوؽ بو عبر الانتًنت 

30 42.85 18 25.71 22 31.42 

 
3 

 أنا على درجة كبيرة من الثقة بالعركض
 مؤسسةةكالإعلبنات الدعركضة من طرؼ 
 موبليس عبر شبكة التواصل الاجتماعي

 
28 

 
40 

 
18 

 
25.71 

 
24 

 
34.28 

 
4 

برمل بعض الإشهارات الالكتًكنية معلومات  
 كاذبة كمضللة عن الدنتج 

24 34.28 19 27.14 27 38.57 

توجد سلةلة من العراقيل للحصوؿ على الدنتج  5
 الدعلن من خلبؿ الاشهار الالكتًكني

25 35.71 18 25.71 27 38.57 
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كىي النةبة التي عارض من خلبلذا الزبائن كوف أف  %38.57كالتي قدرت نةبتها بػ  (4الفقرة رقم )تليها  
بعض إشهارات موبيليس برمل معلومات كاذبة كمضللة عن الدنتج، كىو ما يؤسكد أف الدتعاملين مع موبيليس قاموا بتجربة 

لدوجودة بها الدختلفة عبر الانتًنت كلاحظوا صدؽ الدعلومات ا الشراء لدنتجات موبيليس الدعلن عنها في عركضهم
 .كتطابقها مع الدنتج

كالتي تنفي من خلبلذا عينة الدراسة كجود سلةلة من العراقيل للحصوؿ على ( 5للفقرة رقم )آخر نةبة  أما
الدنتج الدعبر عنو في  ، أم أف عملية الحصوؿ على%38.57الدنتوج الدعلن عنو من خلبؿ الإشهار الإلكتًكني بنةبة 

الإشهار تتم عملية الحصوؿ عليو بكل سهولة، كأنو لا توجد أية عراقيل بروؿ دكف ذلك خاصة في ىذه الدرحلة أين 
موبيليس  مؤسسةةوؿ على زبائن جدد، لذلك تعمل تشهد الةاحة منافةة كبيرة بين متعاملي الذاتف النقاؿ للحص

 كف حصوؿ زبائنها على منتجاتها بشكل يةير.جاىدة لتذلل كل العراقيل التي بروؿ د

 (; يوضح الإحصاءات الوصفية لفقرات بعد الصورة الذىنية.:جدول رقم )

أف لزتول الحملبت الإعلبنية  بأنها بذد (2للفقرة رقم )استجاب أفراد العينة  من إجابات عينة الدراسة،
، ما يدؿ أف الوضوح في %60ذىنية حوؿ الدنتج كذلك بنةبة ة موبيليس كاضح كيةاىم في تكوين صورة ؤسسةلد

حةنة لدل الدتعاملين مع  الحملبت الإعلبنية كصدؽ الدعلومات الدقدمة من خلبلذا من شأنو أف يكوّف صورة ذىنية
 .الدؤسسةة

 
 

 
 بعد الصورة الذىنية

 غير موافق  لزايد موافق 
 % ت % ت % ت

 
2 

ة ؤسسةأف لزتول الحملبت الإعلبنية لد أجد
موبيليس كاضح كيةاىم في تكوين صورة 

 الدنتجذىنية حوؿ 

42 60 12 17.14 16 22.85 

 
3 

ساعدت الةمعة الحةنة كشهرة العلبمة 
 التجارية لدوبيليس في تعزيز صورتها لدمّ 

38 54.28 14 20 18 25.71 

 
4 

يةاىم صدؽ الدعلومات الدتضمنة في 
الإشهارات الإلكتًكنية لدوبيليس في تعزيز 

 الصورة الذىنية لدل مشتًكيها

 
41 

 
58.57 

 
13 

 
18.57 

 
16 

 
22.85 

 
5 

ة ؤسسةلا علبقة للئشهار الإلكتًكني لد
 موبيليس بالصورة الذىنية التي أحملها

33 47.14 16 22.85 21 30 
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الإشهارات صدؽ الدعلومات الدتضمّنة في أف إلى  التي مفادىا، الفقرة الثالثةكىذا في  %58.57تليها نةبة 
الإلكتًكنية لدوبيليس من شأنها أيضا تعزيز صورتها الذىنية لدل مشتًكيها، الأمر الذم لؽكن تفةيره بأف الدتعاملين 

ة موجودة فعلب عندما يشتًكف منتجاتها فإف الصورة ؤسسةت التي يتلقونها في إشهارات الدعندما يلبحظوف أف الدعلوما
 .دة كستتعزز لديهملديهم تكوف جيّ  الذىنية التي ستتكوف

كىي أف الةمعة الحةنة كشهرة العلبمة التجارية لدوبيليس ساعدت في تعزيز صورتها  الفقرة الثانيةتليها نتائج  
دمات لدل مشتًكيها، كىنا لؽكن القوؿ أف الةمعة الحةنة كالشهرة لا تأتي من فراغ كإلظا من خلبؿ التعامل الجيّد كالخ

 .ظيراتها التي تنشط في نفس لرالذاة مقارنة مع نؤسسةالتنافةية التي تقدمها الد

ة موبيليس بالصورة ؤسسةكني لدالتي تنفي كجود علبقة بين الإشهار الإلكتً  ( والأخيرة5) الفقرة رقم أما
نت لديهم صورة ذىنية حةنة ما يدؿ أف مشتًكي موبيليس تكوّ  %47.14الذىنية التي لػملونها عنها، كذلك بنةبة 

مع زبائنها ككذا  ؤسسةةكىذا راجع إلى طبيعة تعامل الدة موبيليس حتى قبل أف يظهر الإشهار الإلكتًكني مؤسسةعن 
 العركض الكثيرة التي تقدمها لذم، كالتي تكوف عادة في متناكلذم.
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ى مستخدمي موبيليس لد ؤسسسةتعزيز صورة العلام التجارية لد; الإشهار الإلكتروني كآلية لرابعالمحور ال 5.6
 الفايسبوك

 موبيليس ؤسسسةعزيزي صورة العلامة التجاري لد; يوضح الإحصاءات الوصفية للإشهار الإلكتروني كألية لت21جدول رقم 

( التي أكدت من خلبلذا عينة 4استجاب أفراد العينة للفقرة ) أعلبه،من خلبؿ النةب الدةجلة في الجدكؿ 
الدراسة بأف عرض الأبواب الدفتوحة كرعاية التظاىرات الكبرل كإقامة الدعارض يةاىم في رسم صورة إلغابية عن العلبمة 

 
 

 
 الفقرة

 غير موافق  لزايد موافق 
 % ت % ت % ت

 
2 

تقوـ الدؤسسةة بالعمل على برةين الجودة 
اعتمادا على توقعات العملبء من خلبؿ مواقع 

  التواصل الاجتماعي

 
37 

 
52.85 

 
18 

 
25.71 

 
15 

 
21.42 

 
3 

التعامل الدتميّز لعماؿ الدؤسسةة يةاىم في تعزيز 
 الصورة الدرغوبة للعلبمة التجارية.

37 52.85 19 27.14 14 20 

 
4 

موبيليس تركز على تطوير  مؤسسةةأعتقد بأف 
علبمتها التجارية من خلبؿ الإشهار 

 الإلكتًكني.

 
41 

  
58.57 

 
15 

 
21.42 

 
14 

 
20 

تةاىم الأبواب الدفتوحة كرعاية التظاىرات  5
عن كإقامة الدعارض في رسم صورة إلغابية 

 العلبمة التجارية لدوبيليس.

 
47 

 
67.14 

 
11 

 
15.71 

 
12 

 
17.14 

أفضل تلقي الإشهار الإلكتًكني لدوبيليس عبر  6
الفايةبوؾ على تلقيها في كسائل الإعلبف 

 التقليدية

39 55.71 12 17.41 19 27.14 

ة موبيليس مؤسسةبذذبني الحوافز الدقدمة من  7
 للآخرين كتدفعني لإعادة إرساؿ الإعلبنات

25 35.71 15 21.42 30 42.85 

ة موبيليس أرغب في مؤسسةبذعلني إعلبنات  8
 شراء منتجاتها.

32 45.71 15 21.42 23 32.85 
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ماعية بذاه المجتمع الذم ، ما يدؿ أف الدؤسسةة لديها نوع من الدةؤسكلية الاجت%67.14التجارية لدوبيليس كالدقدرة بػ 
 تنشط فيو، الأمر الذم ساىم في تعزيز صورتها الذىنية لدل زبائنها.

ة موبيليس تركز على تطوير علبمتها التجارية من مؤسسةعلى أف  %58.57( بنةبة 3تليها الفقرة رقم )
بيليس لجأت إلى الإشهار ة مو مؤسسةسة، كىو ما لؽكن أف نفةره بأف خلبؿ الإشهار الإلكتًكني حةب رأم عينة الدرا

الإلكتًكني بةبب التطور الكبير الحاصل في لراؿ تكنولوجيا الإعلبـ كالاتصاؿ كتوجو أغلب الزبائن إلى التعامل  متقي 
الدعلومات عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي، ما حتّم على كل الدؤسسةات الاعتماد على الإشهار الإلكتًكني من 

(  بػنةبة 5 متعامليها ككذا العمل على برةين علبمتها التجارية، تليها الفقرة رقم )أجل إيصاؿ الدعلومات إلى
كالتي مفادىا أف  عينّة الدراسة تفضل تلقي الإشهار الإلكتًكني لدوبيليس عبر الفايةبوؾ على تلقيها في ، 55.71%

نية الاطلبع على كل ما ىو جديد سواء لذلك لدا للفايةبوؾ من لشيزات تتيح للمةتخدـ إمكاكسائل الإعلبف التقليدية 
 من إشهارات أك عركض أك غيرىا... في كل مكاف كفي أم زماف يريد.

الدؤسسةة كالتي مفادىا أف  %52.85( بنفس النةبة كالدقدرة بػ 2( ك )1في حين جاءت نتائج الفقرة رقم )
ىا على مواقع التواصل الاجتماعي، الأمر تقوـ بالعمل على برةين الجودة اعتمادا على توقعات العملبء التي تم رصد

الذم لؽكن أف نفةره على أف الدؤسسةة تتابع إشهاراتها على مواقع التواصل الاجتماعي كتطلّع على تعليقات كاقتًاحات 
زبائنها أك الأشخاص الذم يضعوف تعليقات عبر مواقع الواصل الاجتماعي، بالإضافة إلى التعامل الدتميّز لعماؿ 

ةاىم في تعزيز الصورة الدرغوبة للعلبمة التجارية، لأف التعامل الحةن ىو الذم يتًؾ انطباع حةن حوؿ الدؤسسةة ي
الشركة، أم كل ما كاف ىناؾ أشخاص يهتموف بالزبائن كيعملوف على إرضائهم تتحةن الصورة الذىني كتتعزز الدكاف 

 .لدل جمهور الدؤسسةة

ة موبيليس بذعل متعامليها ترغب في شراء مؤسسةأف إعلبنات (  كالتي مفادىا أف 7كلصد الفقرة رقم ) 
ة كالدكالدات الغير لزدكدة كالأنتًنت كغيرىا...، كبالتالي ؤسسةلعركض الدختلفة التي تطلقها الدمنتجاتها قصد التمتّع با

لفكرة أف  ارضة( مع6برقق أىدافها من الإشهارات التي تطلقها عبر شبكة الأنتًنت، كأخير جاءت نتائج الفقرة رقم )
ما يدؿ أف زبائن  %42.85ة موبيليس تدفعني لإعادة إرساؿ الإعلبنات للآخرين بنةبة مؤسسةالحوافز الدقدمة من 

ة يكتفوف بالتعرؼ على العركض التي تقدمها موبيليس كالاستفادة منها دكف مشاركتها مع الآخرين عن طريق ؤسسةالد
كني اليوـ يصل إلى جميع الأشخاص الذين لؽتلكوف حةابات على شبكة إعادة ارسالذا، باعتبار أف الإشهار الإلكتً 

.  الأنتًنت، كبالتالي يصلهم الإشهار إلى العموـ
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 خاتمة; .7

ة موبيليس للبتصالات  مؤسسةار الإلكتًكني الدطبقة من طرؼ حاكلت ىذه الدراسة الوقوؼ عند سياسة الإشه
الحاصلة في لراؿ الاتصالات الةلكية كاللبسلكية كدخوؿ الأنتًنت  كةياسة فرضتها ضركرة التكيّف مع التطورات 

الإشهار الإلكتًكني أحد سياسات التةويق الحديثة  كوسيط رئيةي كفعّاؿ في علبقة الدؤسسةات بزبائنها، حيث مثّل
كره الاتصالي كالتي تتيح للمؤسسةات إمكانية الاتصاؿ بدختلف جماىيرىا كالةير بها لضو تبنّي سلوؾ معيّن، فنتيجة لد

كالبيعي ازداد الاىتماـ بو من قبل الدؤسسةات التي تعتبره بطبيعة الحاؿ عامل اتصاؿ، كأف الإشهار الإلكتًكني ما ىو في 
النهاية إلا عمليّة اتصالية متبادلة بين الزبوف كالبائع بواسطة استخداـ شبكة الأنتًنت لإثارة الزبائن من أجل التعامل مع 

لك، كحةب العوامل المحفزة  التي تةتخدمها ىذه الدؤسسةات، إلا أف الإشهار لا يقتصر فقط على ىذه الدؤسسةة أك ت
ما تقدّمو الأنتًنت من خدمات تةتهدؼ الاتصاؿ بالعملبء بل تتعدل ىذه الوسيلة لتمتد إلى كل الوسائل الإلكتًكنية 

للمؤسسةة، كمن جهة أخرل اتضح لنا أف خاصة منها الحديثة كالفايةبوؾ من أجل تعزيز صورة العلبمة التجارية 
 ة موبيليس كاف قادرا على تعزيز صورتها الذىنية لدل مشتًكيها.مؤسسةلإشهار الإلكتًكني الذم طبقتو ا

من خلبؿ استعراضنا لذذه الورقة البحثية يتضحُ لنا بأفّ عينّة الدراسة أكدت من حيث كافة المحاكر الددركسة 
ضركرة حتمية يةتلزُـ تفعيلها في كل المجالات كمنها لراؿ الخدمات كالتجارة، كالذم  بأفّ الإشهار الإلكتًكني أصبح

أصبح يعدُ برديان كبيرنا سواء على الدةتول المحلي أك العالدي، كمن خلبؿ دراستنا ىذه، توصلنا إلى لرموعة من النتائج 
 نلخصها فيما يلي:

لكتًكني عبر مواقع التواصل الاجتماعي كفي شقو الذم بينت الدراسة فيما لؼص المحور الدتعلق بالإشهار الإ 
تعرّض لبعد التلقّي لدل مةتخدمي مواقع التواصل الاجتماعي )فايةبوؾ( بأفّ الةواد الأكبر لابذاىات الدةتجوبين 

مر الذم الأتلعب دكرا مهما في معرفة الدتعاملين معها بالدنتج تبيّن كتؤسكد بأفّ إعلبنات موبيليس  %62.85كالتي تفوؽ 
تفةيره  بأف الإشهار الإلكتًكني ىو أحد البدائل الناجحة الذم اعتمدت عليو مؤسسةة موبيليس في التقرّب من  لؽكن

، كما أكدت أيضا عينّو زبائنها قصد التًكيج للمنتجات كالخدمات التي تقدمها، خاصة في ظل التقدـ التكنولوجي
لكثير من الدعلومات في إعلبف كاحد، كفقرة إعلبنات موبيليس كافية إعلبنات مؤسسةة موبيليس توفر االدراسة على أف 

. ما يدؿ على أف موبيليس تولي اىتماـ بالغ لضركرة إيصاؿ الدعلومات %60لتجعلني أفهم منتجاتهم كذلك بنةبة 
الاجتماعي كتوفر اللبزمة حوؿ الخدمات كالدنتجات التي تقدمها لزبائنها خاصة مع الانتشار الكبير لدواقع التواصل 

خدمة الإشهار الإلكتًكني الذم سهل عملية توفير الدعلومات اللبزمة التي لػتاجها الدتعاملين مع الدؤسسةة دكف عناء 
 البحث عنها في كسائل الإعلبـ التقليدية أك التنقل إلى مقر الدؤسسةة.

أكد الدبحوثين حةب النةب  بعد الجاذبية كالتصميم فقدكمن النتائج الدثيرة للبىتماـ كذلك فيما لؼص 
في الفقرتين الثانية كالرابعة لغدُكف بأنوّ أصبح من الضركرم الاعتماد على مواصفات  %44.28الدةجلة كالتي تفوؽ 

أفضل كأكثر جودة كأكثر جاذبيّة للئشهار الإلكتًكني، كالعركض الدقدمة فيو التي بدكرىا لغب أف تتّةم بالجودة مقارنة 
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 آخرين كىذا ما يدؿُ على أف الفرد الجزائرم أصبح لو نوع من الذكؽ بذاه الإشهارات التي تقدمها مع خدمات متعاملين
لستلف الدؤسسةات، خاصة مع تطور تقنيات تصميم ىذه الإشهارات ككذا طريقة عرضها عبر لستلف كسائل الإعلبـ 

 كخاصة عبر مواقع التواصل الاجتماعي.
بقراءة التعليقات كالدردشة الدبحوثين يهتموف لة في بعد التفاعل بأفّ كما تبين من خلبؿ الإحصائيات الدةج

، الأمر الذم لؽكن أف نفةره بأف %40الالكتًكنية حوؿ خدمات موبيليس لةماع التجارب الشرائية للآخرين بنةبة 
ما يدفعهم إلى معرفة الزبائن على درجة كبيرة من الوعي كالحذر خاصة قبل القياـ بعملية شراء جديدة لدنتج جديد، كىو 

آراء عينة أخرل لشن كانت لذم بذربة مع الدنتج لذلك أصبح العديد منهم يقوـ بقراءة التعليقات حوؿ الدنتج في مواقع 
ة تقوـ بالرد دكما على كل استفةارات ؤسسةلدردشة مع أشخاص آخرين، كأف الدالتواصل الاجتماعي ككذا القياـ با

 تطرح لذا عبر مواقعها خاصة الفايةبوؾ منها، كما أنها تقوـ بإطلبؽ استبيانات إلكتًكنية الدتعاملين معها كالأسئلة التي
لية من أجل قياس رضى الزبائن، كىو ما يدؿ على أنها تولي اىتماـ كبير لرضى الزبوف لأنو الحلقة رقم كاحد في العم

 كتًكني الذم تضعو الشركة،ة، كأنو الدةتهدؼ الأكؿ بالإشهار الإلؤسسةالتجارية التي تقوـ بها الد
يتفق الدبحوثين في لزور تأثير الإشهار الإلكتًكني على الةلوؾ الشرائي للمةتخدـ كفي بعد القدرة الشرائية 
بأنو أصبح من الضركرم على مؤسسةة موبيليس تقديم خدمات بأسعار تنافةية تكوف في متناكؿ جميع شرائح المجتمع 

 %41.42من أجل الظفر بزبائن جدد، كىو ما أكّدتو عينة الدراسة بنةبة  على اختلبؼ كضعهم الاقتصادم كذلك
لنا أف كل على أف موبيليس دائما تراع القدرة الشرائية لزبائنها، كمن النتائج الدةجلة أيضا فيما لؼص بعد الثقة فقد سج

الدبحوثين لديهم ثقة كبيرة  ة موبيليس فقد أكدت النةب الدةجلة بالإجماع على أف مؤسسةالنةب تصب في مصلحة 
سواء بالدعلومات الدتضمّنة في الإشهار الإلكتًكني، أك بالعركض  كالإعلبنات الدقدمة حوؿ منتجاتها من خلبؿ مقارنتها 

 لذلك تكوّف ىناؾ نوع من الثقة بين الدؤسسةة كزبائنها. بالواقع
ة موبيليس ؤسسةتول الحملبت الإعلبنية لدضوح لزفقد سجلت الدراسة أف صدؽ كك  بعد الصورة الذىنيةكفيما لؼص 

دمات التنافةية التي ككذا الةمعة الحةنة كشهرة العلبمة التجارية التي لا تأتي من فراغ كإلظا من خلبؿ التعامل الجيّد كالخ
ة ة مقارنة مع نظيراتها التي تنشط في نفس لرالذا، الأمر الذم من شأنو يةاىم في تكوين صورة ذىنيؤسسةتقدمها الد

 حةنة لدل الدتعاملين.
ة موبيليس ؤسسةتعزيز صورة العلبمة التجارية لدأما فيما لؼص المحور الأخير الدتعلق بالإشهار الإلكتًكني كآلية ل

لدل مةتخدمي الفايةبوؾ، فقد توصلت الدراسة إلى عدة نتائج نبرز ألعها فيما يلي:  أف أغلب أفراد العينة الددركسة 
الدفتوحة كرعاية التظاىرات الكبرل كإقامة الدعارض يةاىم في رسم صورة إلغابية عن العلبمة  أكدكا بأف عرض الأبواب

، ما يدؿ أف الدؤسسةة لديها نوع من الدةؤسكلية الاجتماعية بذاه المجتمع الذم %67.14التجارية لدوبيليس كالدقدرة بػ 
الدؤسسةة تقوـ بالعمل على برةين الجودة تنشط فيو، الأمر الذم ساىم في تعزيز صورتها الذىنية لدل زبائنها، أف 

لؽكن أف نفةره على أف اعتمادا على توقعات العملبء التي تم رصدىا على مواقع التواصل الاجتماعي، الأمر الذم 
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الدؤسسةة تتابع إشهاراتها على مواقع التواصل الاجتماعي كتطلّع على تعليقات كاقتًاحات زبائنها أك الأشخاص الذم 
يضعوف تعليقات عبر مواقع التواصل الاجتماعي، بالإضافة إلى التعامل الدتميّز لعماؿ الدؤسسةة يةاىم في تعزيز الصورة 

 ة.ؤسسةحوؿ الدارية، لأف التعامل الحةن ىو الذم يتًؾ انطباع حةن الدرغوبة للعلبمة التج
 . قائمة الدراجع;8
 (ُ ُهخُمي. 2015ُخظينُمدمىد ُوشهابه ثُالخىاصلُلالحخم عيالعلاق ثُ(. ُأط متُُ،الع مت داز

ع ُ،ُالأزدن.لليشسُوالخىشَ

 (ُ.2003ُط زقُطه.)قُوالخج زةُالعلنونوهُت ع،ُالدظىٍ ُمصس.ُ،دازُالمع زفُلليشسُوالخىشَ

 (ُ.2006ُط زقُطه.)قُوالخج زةُاللنونوهُت ت.دازُالفنسُالعسب ُ،الدظىٍ ُ،ُالطنىدزٍ

 (ُ د. ُفسٍ م ن ُلسٍ ُعجىة، 2008ُعلي ُالد(. ُبين ُالع مت ُالعلاق ث ُوإدازةُإدازة ُلالطوناجُجُت ازة

ُ،ُالق هسة.ع لمُالنخب،ُالأشم ث

 (ُ صُبدزُالعظنس. 1993ُفردُعبدُالعصٍ ُ،شهاُ  فرمُواقعُالى ضُواُلأالصىزةُالرهىُتُمد ولتُل(.

قُلليشس ُ،ُالسٍ ض.دازُطىٍ

 (ُ ُص لح. ُعص م 2015ُمسوي ُاللنونوو (. ُالمظخقبلُ،العلام ُوآف ق ُالعص زُداُ،الأطع ز

ع ُ،ُعم ن.العلميُلليشسُوالخىشَ

 (ُ.عُأهجسض ب ثُعلمُت:ُجسحمتُمىهجُتُالبدثُالعلميُفيُالعلىمُالوظ هُت،ُجد(.2006ُمىزَ زٍ

دُصحساويُ عُداز،ُبىشٍ ُ،ُالجصائس.القصبتُلليشسُوالخىشَ

 (ُ.مُبًُشهاُخت،ُنه دُقساح جُمبُع ثُمؤسطظتُ(.2015ُ-2016مسٍ قُاللنونوو ُفيُجسوٍ دوزُالدظىٍ

ُالبىاقي.ُ-مىبُلِع ُأم ُبىم لاث ُمُداهُت ُالعلامُدزاطت ُعلىم ُفي ُالم طون ُشهار دة ُلىُل ُمرلسة :

ُ،ُالجصائس.أمُالبىاقيُ-ديح معتُالعسب ُبًُمرُ،ُىُوعلاق ثُع متجخصص:ُاجص ُ-ولالجص ى

 (ُ ُأقجين. ُهبُلت ُبىشزاًب، 2017ُ-2018طرُلت ُمىبُلِعُ(. ُلخمداثُمؤسطظت ُالرهىُت الصىزة

ُالج معُين ُالطلبت ُولالحخم عُت.ُ-لدي ُلالوظ هُت ُالعلىم ُبهلُت ُمُداهُت ُمحمدُُدزاطت ح معت

ُالعلُا ُعلىم ُفي ُالم طون ُشهار دة ُلىُل ُمرلسة ُحُجل: ًُحي ُبً ُولالجص ىالصدًق جخصص:ُُ-م

ق ُ،ُالجصائس.اجص ىُوحظىٍ
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 (ُ ُهش م. ُبىطىالُم ُأًمً، 2019ُ-2020ب لىُت ُالعلامتُ(. ُصىزة ُعلى ُالفينوس ي ق ُالدظىٍ أثس

ُ ت ُمىبُلِعدزاُ-الخج زٍ ُمشونم  ُمً ُعُىت ُخ لت ُ-طت ُالعل، ُفي ُالم طون ُشهار ة ُلىُل ىمُمرلسة

تُ قُصى عيُ-الخج زٍ ُ،ُالجصائس.جخصص:ُحظىٍ

 (ُ.ت،ُعُىاجُغ هُت ُّ أثسُالشهار زُاللنونوو ُعلىُطلىكُالمظتهلوُالنه ئ :ُ(.2014/2015ُعصنُشه

ُطلىكُ ُعلى ُاللنونوو  ُلأثسُالشهار ز ُمسحُت ُالجصائسدزاطت ُلمدًىت مرلسةُُ،المظتهلوُالنه ئ 

ب ثُهُلُشهار دةُالم طونُ
ّ
تجخسجُطمًُمخطل قُ،فيُالعلىمُالخج زٍ ،ُملُتُالعلىمُجخصص:ُحظىٍ

تُوعلىمُ سة،ُالجصائس.لالقخص دًتُوالخج زٍ ُالدظُين،ُح معتُآلليُمدىدُأولح ج،ُالبىٍ

 (ُ.2010ُ-2011أشمىزُالسشهاُد.)ُتقسازُشهاسا ُالمىخىجُالجدًدُبين ،ُجأثينُالعلانُوالعلامتُالخج زٍ

ُالظُ زاث، غينُميشىزة،ُُم حظخينُزط لتُدزاطتُخ لتُالمظتهلوُبىلاًتُجلمظ نُخىىُمىخىجُ

ُن،ُح معتُمىخىزي،ُقظىطُىت،ُالجصائس.ملُتُالعلىمُلالقخص دًتُوعلىمُالدظُي

 (ُ.ش ي دزي،ُزبُعتُبًُلقسَ (.ُفع لُتُالخخطُطُالعلاو ُفيُجدظينُصىزة15ُ06ُ,2016ُمحمدُقىٍ

ُ ت. تُالحقىقُوالعلىمُالوظ هُتالعلامتُالخج زٍ
ّ
الصفد ثُ،2ُ،ُالعدد9ُالجصائس،ُالمجلدُُ،مجل
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