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  قائمة المراجع
  المراجع العربیة

 :أولاً الكتب  
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إدارة التسویق والمفاهیم والإستراتیجیات ، التطبیقات ، القاهرة ، مكتبة عین : حمد جبر  )2
 .م1996شمس ، 

  .1981بیروت,دار النهضة العربیة ,الإعلان,احمد عادل راشد )3
والنظریة والتطبیق ، مكتبة عین  التسویق: أحمد علي جبر ، طلعت أسعد عبد الحمید  )4

 .م1986شمس ، القاهرة ، 

أثر العوامل الثقافیة على مراحل قرار شراء الأسرة في الریف : أحمد محمد عبد الحلیم  )5
المصري ، دراسة میدانیة على سلع التسویق ، رسالة دكتوراه غیر منشورة ، كلیة التجارة ، 

 .م1996جامعة المنصورة ، 

إستراتیجیات التسویق ، الأردن ، عمان ، دار زهران : حطان العبدني بشیر العلاق ، ق )6
 .م1999للنشر والتوزیع ، 

،نظریات ،  أسس(  والإعلان، علي محمد رباعیة ، الترویج  قبشیر عباس العلا )7
 - ، دار الیازودي العلمیة للنشر والتوزیع ، عمان  الأولىمدخل متكامل ، الطبعة ) تطبیقات 

  .1998، الأردن
ثابت عبد الرحمن إدریس ، نظم المعلومات الإداریة في المنظمات المعاصرة ، الدار  )8

 .، الإسكندریة ) 2005(الجامعیة ، 

  1996,القاهرة,مكتبة عین شمس ,الإعلان .حسن محمد خیر الدین  )9
 .م2001التسویق ، كلیة التجارة جامعة الزقازیق ، بدون ناشر ، : راشد عبد الجلیل  )10

الرحمن إدریس ، نظم المعلومات فى المنظمات  ناوى ، ثابت عبدرأفت حسین الح )11
المكتب ,  الإعلان, محمد السید  إسماعیل 1991,، بدون ناشر  شبین الكوم,  المعاصرة

  . 1990, الإسكندریة , العربي الحدیث للطباعة والنشر 
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 .م1997والتوزیع ، 

الطبعة ,واتخاذ قرارات الإعلان تخطیط الحملات الإعلانیة,سمیر محمد حسین )13
  .1992,مطابع سجل العرب,الأولى
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, لم یذكر دار النشر , ) المبادئ والقرارات الأساسیة (التسویق , السید عبده ناجي  )14
  . 1994, القاهرة 

 .م1997التطبیق ،شریف أحمد العاصي ، التسویق والنظریة و  )15

دار النهضة  : ، التسویق مبادئ علمیة وبحوث تطبیقیة، القاهرة  صدیق محمد عفیفي )16
  .العربیة

,  ةالإسكندری, مؤسسة شباب الجامعة , الإدارة التسویقیة الحدیثة , صلاح الشنواني )17
1996   

رة  ، القاه 21طلعت أسعد عبد الحمید ، التسویق الفعال ، كیف تواجه تحدیات القرن  )18
 .م2000مكتبات مؤسسة الأهرام ، 

كیف نواجه عالم الأعمال الجدیدة ، بدون ناشر  : طلعت أسعد عبد الحمید وآخرون  )19
 .م2002

عابدة عبد االله الإمام ، التسویق الزراعي ، بدون دار النشر  ، الخرطوم طبعة عام  )20
2002  

عمان ,یازوري العلمیة دار ال,الإعلان بین النظریة والتطبیق , عبد الجبار المنادیلي  )21
  1. 1998,الأردن ,

    1995 ,الإعلان بین النظریة والتطبیق مرجع سابق , عبد الجبار مندیل الغانمي  )22
الدار الجامعیة .الجزء الثاني الجزء الأول و , أساسیات التسویق,عبد السلام أبو قحف  )23

  .1993,الاسكندریة,
 1999مة ، مطبعة الإشعاع الفنیة ، عبد السلام أبو قحف ، التنافسیة والصراع على الق )24

. 

الدار الجامعیة , محاضرات في هندسة الإعلان ,عبد السلام أبو قحف )25
  .20ص,1996,الإسكندریة,

  200ص,1979,القاهرة , مكتبة غریب ,الإعلان,علي السلمي  )26
 زهران دار, الترویج والإعلان , العبدلي  الرزاقو سمیر عبد , قحطان بدر العبدلي  )27

 , 1998, الأردن _  عمان,  لتوزیعللنشر و ا

مدخل الأنظمة الإستراتیجیات، دار الجامعات المصریة، : محمد الحناوي، إدارة التسویق  )28
 .1984القاهرة، 

  .الطبعة الثانیة ) مدخل سلوكي(مبادئ التسویق , محمد عبیدات& محمد القریوتي  )29
,  للنشرمجدلاوي  دار, الدعایة والإعلان والعلاقات العامة , جودت ناصر  محمد )30

   1998, الأردن  - نعما
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التسویق ، المبادئ العلمیة والحالات التطبیقیة ، كلیة التجارة ، جامعة عین : محمد سالم  )31
 .شمس ، القاهرة ، بدون ناشر ، بدون سنة نشر

, عمان ,دار المستقبل للنشر والتوزیع )مدخل سلوكي (مبادئ التسویق ,محمد عبیدات  )32
  .نشر بدون سنة, الأردن

الطبعة الثانیة ، دار وائل للنشر ) مدخل إستراتیجي (محمد عبیدات ، سلوك المستهلك  )33
  .1998والتوزیع ،عمان ـ  الأردن ، 

  . 1996, الدار الجامعیة , قراءات في إدارة التسویق , محمد فرید الصحن  )34
  .بدون سنة نشر ,الإسكندریة ,الدار الجامعیة,الإعلان,محمد فرید الصحن )35
محمد إبراهیم، ثابت عبد الرحمن إدریس، المدخل الحدیث في إدارة التسویق، محمد  )36

  .1990مكتبة عین شمس، القاهرة، 
 .1989، القاهرة ، دار النهضة العربیة ، 1محمود صادق بازرعة ، إدارة التسویق ، ج )37

 .1998أصول التسویق ، القاهرة ، مكتبة عین شمس ، : محمود عساف  )38

 .1993وك المستهلك ، جامعة القاهرة ، التعلیم المفتوح ، سل: محمود فؤاد محمد  )39

ناجي ذیب معلا، الأصول العلمیة للترویج التجاري والإعلان، الطبعة الثانیة، عمان،  )40
1996. 

  .2001,حلب ,المطبوعات الجامعیة ,التسویق,رضوان العمر ,نعیم حزوري  )41
هناء  ,القاهرة , النهضة العربیة دار , الطبعة الثانیة , الإعلان , هناء عبد الحلیم سعید  )42

 .1993الإعلان والترویج ، جامعة القاهرة ، التعلیم المفتوح ، : عبد الحلیم سعید 
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تأثیر الاعلان التلفزیوني الدولي على الجوانب (,الكریم تركستاني  الستار عبد العزیز عبد عبد )1(
ــــي المملكـــــة ـــة ف ــوراهالة رســـــ ) الاجتماعیــــة والثقافیــ جامعـــــة  ,الإعـــــلام، كلیــــة غیـــــر منشـــــورة دكتــ

  2003القاهرة،
تخطــیط الحمــلات الإعلانیـة للســلع الإعلانیــة للســلع الاســتهلاكیة و أثرهــا ,مجـد منــذر النفــوري  )2(

 . 2001,جامعة دمشق ,كلیة الاقتصاد ,رسالة  ماجستیر غیر منشورة ,على سلوك المستهلك 

ــة حالـــة  تصـــال فـــي انتشـــار خـــدمات الشـــركاتدور الإعـــلان والا مهـــا عبـــد الفتـــاح احمـــد )3( دراســ
الة ,جامعـة السـودان للعلـوم والتكنولوجیـا"ســوداتل " الشركــة السـودانیة للاتصـالات المحـدودة  رســ

  2003,ماجستیر غیر منشورة 
أحمـــد محمـــد عبـــد الحلـــیم ، أثـــر العوامـــل الثقافیـــة علـــى مراحـــل قـــرار شـــراء الأســـرة فـــي الریـــف  )4(

 –ة علــى ســلع التســویق ، رسـالة دكتــوراه غیــر منشــورة ، كلیــة التجــارة المصـري ، دراســة میدانیــ
  .م1996جامعة المنصورة 

وفقــي الســـید الإمـــام ، أثـــر ســـلوك المســـتهلك علـــى سیاســـات تســـویق الأثـــاث الخشـــبي ، رســـالة  )5(
  .م 1990دكتوراه غیر منشورة جامعة المنصورة ، كلیة التجارة ، 
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  المقالات والدوریات : ثالثا 
ـــت أ -1 ــیم علـــــى إدراك وقبـــــول طلعــ ــأثیر محـــــل الإقامـــــة ومســـــتوى التعلـــ ســـــعد عبـــــد الحمیـــــد ، تـــ

الإعلانـات التلیفزیونیـة عــن تنظـیم الأســرة ، دراسـة كمیــة بـالتطبیق علــى محافظـة الدقهلیــة ، 
كلیــة التجــارة ـ جامعــة المنصــورة ، المجلــة المصــریة للدراســات التجاریــة ، المجلــد الســادس 

  م 1992عشر ، العدد الثالث 
ــیم علـــــى إدراك وقبـــــول  -2 ــأثیر محـــــل الإقامـــــة ومســـــتوى التعلـــ ـــت أســـــعد عبـــــد الحمیـــــد ، تـــ طلعــ

الإعلانـات التلیفزیونیـة عــن تنظـیم الأســرة ، دراسـة كمیــة بـالتطبیق علــى محافظـة الدقهلیــة ، 
كلیــة التجــارة ـ جامعــة المنصــورة ، المجلــة المصــریة للدراســات التجاریــة ، المجلــد الســادس 

 م 1992عشر ، العدد الثالث 

: عبد الرحمن عبد العزیز الحماد ، سلوك المستهلك السعودي عند عـدم الرضـا بعـد الشـراء  -3
دراسة تطبیقیة على المنطقة الشرقیة المملكة العربیـة السـعودیة ، مجلـة جامعـة الملـك سـعود 

  .م ، المجلد الخامس 1993هـ ـ 1413) 1(، العلوم الإداریة 
ـــادر ، الســـ -4 ــد عبـــد الق ــادر محمـ ـــة منـــه عبـــد القـ لوك الشـــرائي غیـــر المرغـــوب ووســـائل الحمای

بــالتطبیق علــى متــاجر التجزئــة بمحافظــة الدقهلیــة ، المجلــة المصــریة للدراســات التجاریــة ، 
  .1997كلیة التجارة جامعة المنصورة ، المجلد الحادي والعشرون ، العدد الرابع 

فـــي الســـوق المصـــریة ، عبـــد القـــادر محمـــد عبـــد القـــادر ، الصـــورة الذهنیـــة لخدمـــة التـــأمین  -5
جامعـة المنصــورة ، كلیــة التجــارة ، المجلــة السـابعة ، المجلــد التاســع عشــر ، العــدد الرابــع ، 

 م 1995

ــاري-6 ــد الأنصــــ ـــة  ,محمــــ ـــــتهلكین بدولـــ ـــات المسـ ــاراتاتجاهـــ ـــــلوب البیــــــع الإمــــ ــو أسـ ــر  نحــــ المباشــــ
   . 1994,اني العدد الث,مجلة العلوم الإداریة  المجلد الرابع عشر,دراسة تطبیقیةبالبرید،

مصــطفى محمــود حوامــدة ، یــونس عبــد العزیــز مقــداد ، أثــر النــوع والمســتوى الدراســي فـــي  -6
دوافــع الاســتهلاك لــدى طلبــة الجامعــات الأردنیــة ، المجلــة العربیــة للعلــوم الإداریــة ، المجلــد 

  .84-6ص 2001الثامن ، العدد الأول ، ینایر 



  308

  الوثائق الحكومیة  : رابعا 
  2004- 1996البنك المركزي الأردني التقریر السنوي للأعوام,عمان , الأردن  )1(
  2002الكتاب السنوي لعام ,دائرة الإحصاءات العامة, عمان ,الأردن  )2(
 2003الكتاب الإحصائي السنوي ) المسح الاقتصادي( العامة  الإحصاءاتالأردن ، دائرة  )3(

 .  2004-1996ةالجداول واقع بیانات وزارات الصناعة والتجارة والزراعة والبیئ )4(

 . 2004تموز –الأردن ، دائرة الإحصاءات العامة، النشرة الشهریة یولیو  )5(

  
  ندوات ومؤتمرات:خامسا  
تیســیر عبــد الجـــابر ،ورقــة عمــل بعنـــوان الاقتصــاد الأردنــي وموقعـــه فــي إطــار الســـیناریوهات  )1(

 –یمـي الـدولي المحتملة للتكتل الإقلیمـي ، قـدمت فـي مـؤتمر الاقتصـاد الأردنـي فـي إطـاره الإقل
  1996عمان 

، قـدمت فـي )متطلبات التغیـر الهیكلـي للاقتصـاد الأردنـي (جواد العناني ، ورشة عمل بعنوان  )2(
  297ص-1996عمان –مؤتمر الاقتصاد الأردني في إطاره الإقلیمي الدولي 

دور الدولـة الاقتصـادي فـي ظـروف تحریـر (طاهر كنعـان وخالـد الـوزني ، ورقـة عمـل بعنـوان  )3(
ـــة الأردن : یة العربیــــة الاقتصـــاد ــي إطــــاره الإقلیمــــي ) حال قــــدمت فــــي مـــؤتمر الاقتصــــاد الأردنـ
 م1996عمان –والدولي 

  "الصناعات الغذائیة الواقع والتحدیات والمستقبل المرتجى"ندوة, الدكتور فلاح جبر )4(
  2004ایلول, غرفة صناعة الأردن بالتعاون مع الاتحاد العربي للصناعات الغذائیة )5(
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  .طة البحث التفصیلیةخ
  بسم الله الرحمن الرحیم

  زكي مكي اسماعیل.د/جامعة السودان للعلوم والتكنولوجیا                  خطة البحث بإشراف
  كلیة الدراسات العلیا                                             

 عالمستھلك للسل كن على سلواثر الإعلا"الدراسات التجاریة                            بعنوان
  2003-1998"والمسوقة في الأردن ةالغذائیة المنتج

  .حسام فتحي أبو طعیمة:قسم إدارة الأعمال                                     إعداد الطالب     
==================================================  

  خطة البحث:المقدمة*

  )القسم النظري(
 الأول الباب: -  

 - ماهیة الإعلان:الفصل الأول  
  

  مفهوم الإعلان وأهمیته:المبحث الأول                
  مفهوم الإعلان-1 
  أهمیة الإعلان-2

تحلیل الجوانب الفنیة والأسس العلمیة للإعلان                   : المبحث الثاني               
 إعداد وتحریر الرسالة الإعلانیة -
 لإعلانتصمیم ا-2
  وسائل الإعلان-3

 الحملة الإعلانیة وأثرها على سلوك المستهلك : (الفصل الثاني(  
  تخطیط الحملة الإعلانیة: المبحث الأول

  تعریف الحملة الإعلانیة -1
  مقومات نجاح الحملة الإعلانیة-2
  مبادئ وأسالیب تخطیط الحملة الإعلانیة -3
  مراحل تخطیط الحملة الإعلانیة  -4

  ) تحلیل سلوك المستهلك وتأثیر الإعلان علیه:( الثاني المبحث 
  مفهوم سلوك المستهلك -1
  تحلیل  العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك الشرائي  -2
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  تحلیل تأثیر اتخاذ القرار الشرائي على سلوك المستهلك :المبحث الثالث
  نماذج قرارات الشراء -1
 مراحل  قرار الشراء-2

 ي القرارات المبرمجة سلوك المستهلك ف -3

  التغیرات في نماذج قرارات الشراء -4
  )القسم المیداني ( 

  الاقتصاد الأردني وصناعة الغذاء :الباب الثاني      
    الأردنيالاقتصاد : الفصل الأول  

    الأردنيواقع الاقتصاد :المبحث الأول               
                                                الأردنيقتصاد الصناعة في الا دور: المبحث الثاني               

  الأردنيالصناعات الغذائیة في الاقتصاد  أهمیة:المبحث الثالث         
    الأردنیةالصناعات الغذائیة : الفصل الثاني

   الأردنیةالواقع والتحدیات للصناعات الغذائیة :المبحث الأول               
    الأردنیةقطاعات الصناعة الغذائیة :المبحث الثاني                
  )قطاع تصنیع اللحوم (حالة دراسیة :المبحث الثالث                

    تحلیل البیانات واختبار الفرضیات:الباب الثالث 
       تحلیل البیانات وتفسیرها: الفصل الأول
  الأردنفي   ئیةواقع الشركات المنتجة والمسوقة للسلع الغذا: المبحث الأول
المســتهلك : الخــدمات والتحــدیات المبحــث الثالــث الأردنیــة الإعــلانووكــالات  مكاتــب: المبحـث الثــاني

    الأردنفي  والإعلان
    اختبار الفرضیات: الفصل الثاني

  الأردنوالمسوقة في    اختبار الفرضیات المتعلقة بالشركات الغذائیة المنتجة :المبحث الأول
    الأردنفي  الإعلانبمكاتب ووكالات  اختبار الفرضیات المتعلقة :المبحث الثاني  

  الأردنیینبالمستهلكین  اختبار الفرضیات المتعلقة: المبحث الثالث    
    النتائج والتوصیات:    الباب الرابع

    النتائج: الأولالفصل 
    التوصیات: الفصل الثاني 
  المخاطرذج العلائقي لتوازن المصالح و و النم :المبحث الأول
  التوصیات بأشكالها: المبحث الثاني

   المراجع
    الملاحق
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  .الأردنفي  الإعلانالوظیفي لوكالات  التنظیم
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 الشكل من إعداد الباحث
                                                                                                      

  
  
  
  
  

 مجلس الادارة

 لجنة التخطیط

  
  
  مجهودات البیع*
  
  التخطیط للحملات*
  
 العلاقات العامة*

  الاتصال بالعملاء
  

  
  
  .التحریر*

  
التصمیم والرسم *

  .خراجوالا
  

انتاج وسائل *
 .الاعلان المختلفة

   الابتكار والانتاج
  
  
اختیار الوسیلة *

  الاعلانیة
  

شراء الحیز *
 الاعلاني

  
  
  

  .مكاتب الاعلان*
  

 الوسطاء*

   السوق الخارجي
  
  .اعمال الافراد*
  
  .التدریب*

  
  .الحسابات*

  
 المستهلكین*

   الاعلان عن الوكالة
  
  

  بحوث السلعة*
  

  بحوث العملاء*
حوث وسائل ب*

  الاعلان
 بحوث التحریر*

 وسائل الإعلان الخدمات البحوث
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  .التوجھات العالمیة للحد من التلوث البیئي في عملیة طحن الحبوب  

  
 الاجراءات الممكنة  الهدف لعملیةا

استلام المواد 
الأولیة والفحص 
والوزن والتخزین 

 المؤقت

ــتخدام تقنیــــات  -   تحسین العملیة وتخفیض النفقات ــواد الأولیــــة باســ ــار المــ ــة اختیــ تحســــین عملیــ
 .تحلیل حدیثة

ربط منطقة الاستلام بتجهیزات جـرد وتحكـم بالعملیـة تعمـل  - 
 .على الحاسوب

ع التربة والملوثات الأخرى، بما في ذلك ادخال وسائل لجم - 
المواد النباتیة وذلك من اجل اعادة تدویرها او ادخالها فـي 

 .متممات العلف الحیواني
ــاخ مــن اجــل تخفــیض تكــاثر  -  اســتعمال وســائل لضــبط المن

 .الحشرات والسموم، وبالتالي خفض النفایات

تطبیق خطط لاعادة التدویر وما یرافقها مـن تجهیـزات مـن  - 
 .التعامل مع مواد التغلیف المستهلكة اجل

تصنیف واعداد 
  المنتج

تحسین استخدام المواد الأولیة 
  الى اقصى حد وتخفیض النفایات

تبني اجـراءات تعتمـد تكنولوجیـا المعلومـات وادخـال وسـائل  - 
 .مساعدة تعمل بالحاسوب من اجل ادارة عملیات الجرد

ء فاقـــد اســـتخدام وســـائل نقـــل محســـنة داخـــل المنشـــأة لالغـــا - 
 .الانتاج

اســـتخدام وســـائل لحجــــز غبـــار الحبــــوب والمـــواد الدقائقیــــة  - 
 .الاخرى، مثل استخدام اكیاس ترشیح في أنظمة التهویة

ــتخدامها فـــــي  -  ــراق، واســـ ـــح او تـــ ــ ــــي تطف ـــع الحبـــــوب التـ جمــ
 .مجالات أخرى أو اعادة تدویرها

ـــات المـــواد النباتیـــة  -  ـــوب المرفوضـــة وكـــذلك ملوث جمـــع الحب
لحبوب والأوراق الوسخة والقـش، مـن الأخرى، مثل قشور ا

اجــل اعــادة تــدویرها أو تحویلهــا الــى ســماد او ادخالهــا فــي 
 .عملیات اعداد العلف الحیواني

ادخــال تجهیــزات مــن اجــل اعــادة تــدویر المیــاه المســتخدمة  - 
  .في اعداد الحبوب وفي تنظیف موقع العمل

 الاجراءات الممكنة  الهدف العملیة
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الطحن والتنخیل 
عوامل  واضافة

ومواد مضافة 
أخرى بهدف 

  التحصین

التخلص العقلاني من النفایات 
الصلبة وخفض الانبعاثات 

  الهوائیة

 .ادخال تجهیزات لجمع الغبار - 

اســتخدام وســائل لجمــع المــواد الطافحــة والمــواد المطروحــة  - 
ــل  ــــدویرها مــــن اجـــ ــادة ت نظــــرا لأخطــــاء فــــي صــــنعها، واعــ

  .استعمالات بدیلة

لاني من المواد التخلص العق  التغلیف
  الصلبة والمیاه العادمة

ــض  -  ــة مـــــن اجـــــل خفـــ ــف آلیـــ ــة وتكییـــ اســــتخدام أجهـــــزة تعبئـــ
  .النفایات والاراقة

اعادة الاستعمال 
  والتدویر

ــة عــــن مبــــدأ التنظیــــف فــــي  -   توفیر المیاه معالجـــة وتــــدویر المیــــاه الناجمــ
  .المكان وعن عملیات التصنیع، كلما كان ذلك ممكنا

  .الاعتماد علىاحصاءات وزارة الزراعة والبیئة الجدول أعده الباحث ب*
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  .فرضیات البحث بدلالة أسئلة الاستبانات 

بأنشـطة  مفرضیات الدراسة المتعلقة بالمنشات المنتجة والمسوقة للسلع الغذائیة في الأردن والتـي تقـو : أولا
  :إعلانیة عن منتجاتها

الغذائیـــة لا تعطـــي الأهمیـــة المطلوبـــة للبحـــوث  عیقیة فـــي الشـــركة المنتجـــة والمســـوقة للســـلالإدارات التســـو  -1
  )16-15-14-9: الأسئلة .(الإعلانیة لتوجهها الإنتاجي و لیس الترویجي

أهداف حملتها الإعلانیة  دالإدارات التسویقیة في الشركات المنتجة والمسوقة للسلع الغذائیة لا تقوم بتحدی -2
  ) 12-11: الأسئلة .(قابل للقیاسشكل كمي و 

تجتـذب الشـریحة  يالوسائل الإعلانیـة الأقـل تكلفـة والتـ, المنتجة والمسوقة للسلع الغذائیة تتفضل الشركا -3
  ) 18-17: الأسئلة (الأكبر من المستهلكین

افسـة الأجنبیـة الاعتمادات المالیة المصدقة للإعلان في الشركات الغذائیة الأردنیة تعتبر قاصـرة أمـام المن-4
-10: الأســئلة (الإعلانیــة  االجدولــة الزمنیــة والمكانیــة لحملاتهــ ىذات الإعــلان المكثــف ممــا یــؤثر ســلبا علــ

13-19-20-21-22-23-24-25-26-27-28-30 (  
الغذائیــة إلــى بــرامج التــدریب الكــافي فــي مجــالات  عیفتقــر العــاملون فــي الشــركات المنتجــة والمســوقة للســل-5 

  )6-5-4: الأسئلة . (والإعلان على وجه الخصوص  التسویق عامة
  .ودعما للفرضیات الخمس  ءتشكل مدخلا للاستقصا)29 -8-7-3-2-1(الأسئلة **

  :فرضیات الدراسة المتعلقة بالوكالات الإعلانیة: ثانیا 
علانیــة الوكــالات الإعلانیــةلا تهــتم بتطبیــق الاســلوب العلمــي فــي عملیــات التخطــیط والتنفیــذ للحمــلات الإ -1

  ) 21-20-19-18-13-12-11-10-9-8-7-6-5-4-3-2-1الأسئلة .(التي تقوم بهما
في تصمیم الرسـائل الإعلانیـة ممـا یخرجهـا عـن , تعاني الوكالات الإعلانیة من تدخل الكثیر من المعلنین-2

حة من المعلنین كما وتواجه تلك الوكالات  مشكلة القصر في المدة الزمنیة الممنو .نطاق الأهداف المحددة لها
  )17-16-15-14:الأسئلة .(عند التخطیط للحملات الإعلانیة

  :فرضیات الدراسة المتعلقة بالمستهلك : ثالثا 
  . لا تحقق له الفوائد المرجوة منها ,یعتقد المستهلك أن  الرسالة الإعلانیة التي یتلقاها -1
  )7-6-5-4-3-2-1:الأسئلة .(
وهو سـبب فـي شـرائه لسـلع لا یحتاجهـا ,نیاته الحدیثة  محاولة للتأثیر علیه الإعلان بتق نأ, یرى المستهلك-2

ــة ذات دلالــة إحصــائیة بــین النشــاط الإعلانــي وقــرار الشــراء بالنســب ــالي هنالــك علاقــة ترابطی للمســتهلك  ةوبالت
  )16-15-14-13-12-11-10-9-8:الأسئلة.(
ــة اخــتلافتختلــف ردود فعــل المســتهلكین نحــو مــدى فاعلیــة وأهمیــة الح-3  مســتوى ,أعمــارهم:مــلات الإعلانی

  .نوعیة وظائفهم أو مهامهم,حدود دخلهم,ثقافتهم
  ) 21-20-19-18-17:الأسئلة(
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  الاستقصاء الموجھ إلى الشركات المنتجة والمسوقة للسلع الغذائیة

  بسم الله الرحمن الرحیم
  

  جامعة السودان للعلوم والتكنولوجیا
  اریةكلیة الدراسات التج
  قسم إدارة الأعمال

  الدراسات العلیا
  
  

  السید المدیر المحترم
  0000تحیة طیبة وبعد

  
  :نظرا لقیامنا ببحث بعنوان 

  
  "الغذائیة الأردنیة عاثر الإعلان على سلوك المستھلك للسل"

  )2003- 1998دراسة تطبیقیة (                     
  
  

على رأیك لما  ھعرف من خلالفإننا نأمل مساھمتك بملئ ھذا الاستبیان للت
علما بان الإجابات سوف .لھ من أھمیة قد تساھم بدفع عجلة التقدم الإنساني

  .لاسم الشركة المنتجة زوبدون تمیی, تستخدم لأغراض البحث العلمي فقط
  0أو الوكالة الإعلانیة أو حتى المستھلك نفسھ

  
  شاكرین لكم حسن التعاون

  
  الباحث
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  أمام الإجابة التي تجدھا مناسبة   رة  الرجاء وضع إشا*
1-   

  ةѧѧة الإعلانیѧѧة للوكالѧѧا الإعلانیѧѧذ لحملتھѧѧالتخطیط و التنفیѧѧركة بѧѧد الشѧب (تعھѧѧأو مكت
 ) یقدم خدمات إعلان 

 یѧѧركة بتخطѧѧد الشѧѧطتعھ ѧѧط للوكالѧѧة فقѧѧا الاعلانیѧѧو ةحملاتھѧѧا تقѧѧة بینمѧѧي  مالإعلانیѧѧھ
 .بالتنفیذ

 تخطط بنفسھا تعھد الشركة للوكالة بالتنفیذ بینما 
  ...................................................................أخرى ذكرھا

  في الشركة؟ جھل یوجد إدارة مختصة بالإعلان والتروی-2
                                   نعم  لا 

  مسمى ھذا القسم ؟ وفماھ, إذا كانت الإجابة بنعم-3
................................................................................  

4-ѧѧѧركتكم علѧѧѧي شѧѧѧویقیة فѧѧѧذ الإدارة التسѧѧѧل تأخѧѧѧویقي  ىوھѧѧѧدریب التسѧѧѧرامج التѧѧѧام ببѧѧѧا القیѧѧѧعاتقھ
  للعاملین؟
                                   نعم  لا 

لمواكبة التطور الھائل ھل برامج التدریب المطروحة كافیة وملائمة ,إذا كانت الإجابة بنعم- 5
  في مجال الإعلان  على وجھ الخصوص والمنافسة التسویقیة عامة ؟

                    اѧѧѧѧدائم                   اѧѧѧѧغالب                  اѧѧѧѧأحیان                   ادراѧѧѧѧن
   أبدا 

  :أي من الآتي تفضل أن یقوم بتدریب تلك البرامج- 6
 ستكم       مدراء التسویق في مؤس 
 خبراء مستقلون من خارج المؤسسة 
 وكالات إعلان متخصصة 
 حسب طبیعة المؤسسة وحاجة البرنامج 
  آخرون اذكرھم...........................................................  
  مع الوكالة ؟ تفھل تنشأ مشكلا, إذا كانت الشركة تستعین بخدمات الوكالة الإعلانیة-7
    اѧѧѧѧѧѧدائم                                   اѧѧѧѧѧѧغالب              اѧѧѧѧѧѧأحیان                   ادراѧѧѧѧѧѧن

   أبدا 
  
مѧع ملاحظѧة (مѧع الوكالѧة الإعلانیѧة)الخلافѧات (في أي من المجالات التالیѧة تكѧون المشѧكلات -8

  ؟)إمكانیة اختیار أكثر  من إجابة 
 مجال تصویر الإعلان وتصویر الفكرة 
 اصر العامة للرسالة الإعلانیةمجال العن 
  مجال تنسیق محتویات الرسالة 
  توقیت الحملة (مجال الجدولة الزمنیة للحملة الإعلانیة( 
 كثافة الحملة (الإعلانیة ةمجال الجدولة المكانیة للحمل( 
 الوسائل ىحول تحدید المیزانیة وتوزیعھا عل 
 مجال اختیار الوسیلة الإعلانیة 
 نالدراسات وبحوث الإعلا 
 مجال تحدید أھداف الحملة الإعلانیة 
  أخرى اذكرھا.......................................................... 
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  في شركتكم ؟) تتضمن بحوث الإعلان (خاصة للبحوث  ةھل ھناك وحدة تنظیمی-9
                                   نعم         لا 

  اط الإعلان في شركتكم ؟   لنش ةھل ھناك میزانیة محدد-10
                                     نعم   لا 

قبѧل البѧدء , ھل تقѧوم الشѧركة بتحدیѧد أھѧداف حملتھѧا الإعلانیѧة فѧي ضѧوء أھѧدافھا التسѧویقیة-11
  بالتخطیط للحملة الإعلانیة؟                    

               دائما             غالبا      أحیانا                    نادرا   أبدا  
  

ھѧѧل تحѧѧول الإدارة التسѧѧویقیة فѧѧي شѧѧركتكم أھѧѧداف حملتھѧѧا الإعلانیѧѧة إلѧѧى شѧѧكل كمѧѧي وقابѧѧل -12
  للقیاس والمتابعة ؟

                                                        نعم  لا 
  

یѧق المیزانیѧة الخاصѧة بѧالإعلان فѧي فما ھي أسالیب تطب,إذا كانت إجابة السؤال العاشر بنعم-13
  )ممكن اختیار أكثر من إجابة (شركتكم 

 أعوام سابقة (على الحملة الإعلانیة السابقة؟  قعلى أساس ما انف( 
 في المستقبل قعلى أساس ما سینف 
 نسبة مئویة من أرباح العام الماضي 
  نسبة مئویة من الإرباح المتوقعة العام القادم 
 لتسویقیةعلى أساس الأھداف ا 
 على اساس الخبرة الشخصیة 
 المنافسون ھما ینفق 
 بحسب إمكانیة الشركة 
 أخرىاذكرھا......................................................... 

ھѧѧل تقѧѧوم الإدارة التسѧѧویقیة فѧѧي شѧѧركتكم بѧѧإجراء أبحѧѧاث ودراسѧѧات خاصѧѧة فѧѧي المجѧѧالات -14
  :آلاتیة
  تھدفѧѧوق المسѧѧة بالسѧѧوث خاصѧѧبح)ѧѧتیعابیةقدرتѧѧھ الاس ,ѧѧویقیة ,ھخصائصѧѧرات التسѧѧالمتغی

  )   0000اتجاھاتھ,المختلفة 
             دائما               غالبا             أحیانا             نادرا   أبدا 
  المستھدف (بحوث خاصة بالمستھلك (  ثѧمن حی)ھѧحاجات ,ѧھخصائص ,ѧرائیة ھقدراتѧالش ,

 )00000سلعةال لالخاصة باستعما ھعادات
             دائما               غالبا             أحیانا             نادرا   أبدا 
 اѧلان عنھѧراد الإعѧلعة المѧة بالسѧا(بحوث خاصѧتھلك عنھѧى المسѧدى رضѧتعداده ,مѧدى اسѧم

  )0000نقاط ضعفھا ,مزایاھا التسویقیة ,للتحول إلى سلعة أخرى
             دائما  غالبا                          أحیانا             نادرا   أبدا 
  000000عیوبھا.میزاتھا, اتكلفتھ, نوعیتھا(بحوث خاصة بالوسائل الإعلانیة( 

             دائما               غالبا             أحیانا             نادرا   أبدا 
  سابقابحوث خاصة بالجھود الترویجیة المبذولة 

             دائما               غالبا             أحیانا             نادرا   أبدا 
       بحوث خاصة بقیاس نتائج الحملة الإعلانیة 

             دائما               غالبا             أحیانا             نادرا   أبدا 
من جھة خارجیة اجراء اي من البحوث التسویقیة؟                                                                                  ھل تطلب الإدارة التسویقیة -15

                                            نعم                  لا 
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  )إذا كانت الإجابة بنعم (ما ھي ھذه الجھة -16
 الوكالة الإعلانیة 
 مكتب إحصائي 
 مكتب للدراسات التسویقیة 
 أخرى اذكرھا............................................................... 

 
فѧي الإعѧلان عѧن  تلیھѧا الشѧركایرجى تحدید أي من الوسائل الإعلانیة التالیة التي تعتمѧد ع-17

  وھكذا 2ثم 1تأخذ الوسیلة الاكثر أھمیة رقم  ثمع تحدید أھمیة كل وسیلة مختارة بحی,منتجاتھا 
  الرائي (التلفاز              (     الكتالوجات 
                  المذیاع        دلیل الھاتف 
             الصحف       فواتیر الكھرباء 
    المجلات        السینما 
                  الدلیل التجاري      أسطح البنایات 
      الملصقات على الجدران      الإعلانات الجویة 
         الملصقات على وسائل النقل                      إعلانات الطرق العامة والمطارات 
                        اللوحات المضیئة    ات الملاعب والطرق  إعلان 
   اللوحات الطرفیة        الطرفیة  ذالنواف 
   اللوحات المنقوشة       البرید المباشر 
   اللوحات المتغیرة       البروشورات 
                   الانترنت     اللوحات اللاكترونیة 
  أخرى اذكرھا................................................................ 

 
  ماھو الدافع وراء اختیارك أي من الوسائل السابقة ؟-18

 انخفاض التكلفة 
 من المستھلكین ناجتذاب اكبر عدد ممك 
 تغطیة استفسارات المستھلكین 
 التعریف بالجدید 
 تقدیم معلومات عامة عن الشركة 
  تخفیضات مثلا (تقدیم فرص تسویقیة( 
 میزات إبراز ھذه ال(إدخال میزات جدیدة على المنتج( 
 أخرى اذكرھا..............................................................  

  
توضѧѧیح     ىیرجѧѧ(,مѧѧا ھѧѧي أنѧѧواع الخطѧѧط التѧѧي تطبقھѧѧا الشѧѧركة فѧѧي تنفیѧѧذ حملتھѧѧا الإعلانیѧѧة-19

  )السبب 
 دوریة 
 سنویة 
 شھریة 
 موسمیة 
 نصف سنویة 
  كشھر رمضان (خلال فترة محددة( 

........................................................................:.............السѧѧѧبب
............................................................................................  
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  التالیة تستخدم الشركة في توزیع وسائل الإعلان؟)الخطط(أي من الاستراتیجیات -20
 استخدام اكبر عدد ممكن من وسائل الإعلان (للتكاماستراتیجیة ا( 
  أن لایتم الإعلان بأكثر من وسیلة بنفس الوقت (استراتیجیة التعاقب( 
 الدمج بین استراتیجیة التكامل والتعاقب 
 لا یوجد استراتیجیة محددة              ما ھو السبب........................... 
   استراتیجیة أخرى اذكرھا.......................................................  
  

  كیف تتم جدولة كثافة الحملة الإعلانیة في شركتكم ؟-21
 خلال الفترة الإعلانیة,تستمرالاعلانات وبنفس الكثافة 
 یتركز الجھد في بدایة الحملة ثم یتناقص بالتدریج 
  تبدأ الحملة خفیفة ثم تشتد وقوى 
 فتعلو وتنخفض حسب الظروف, ةلشركالسوق وا فتخضع لظرو 
  لا یوجد جدولة لتوزیع كثافة الحملة           السبب......................... 
 أخرى اذكرھا....................................................................  
  

  ھل ھناك جداول تنفیذیة للحملة الإعلانیة مكتوبة ؟-  22
                                                   نعم  لا 

  
  ھل تشمل ھذه الجداول على أي من البنود آلاتیة ؟- 23    

 الإعلانات 
 الوسیلة الإعلانیة 
 مواعید النشر أو البث 
 عدد مرات العرض 
 التكلفة الكلیة لكل إعلان 
 أخرى اذكرھا........................................................           .....  

  
  وأثرھا على زیادة المبیعات في شركتكم ؟,ھل تعتقد ان ھناك علاقة بین توقیت الحملة -24

                                                     نعم  لا 
  

  اثر ذلك یظھر على المبیعات نفا, إذا كانت الإجابة بنعم-25
  نواقل من شھری رأكثر من شھ(بعد الإعلان بفترة صغیرة ( 
  شھور 3-شھر2(بعد الإعلان بفترة متوسطة( 
 شھور 3أكثر من (بعد الإعلان بفترة طویلة( 
 بعد تكرار الإعلان أكثر من مرة 
 أخرى اذكرھا..................................................................  

  
  الإعلانیة؟وفاعلیة الحملة  ىجدو ةلدراس, ھل ھناك فوائد معینة-26

 0000000000000000000000000000نعم              السبب 
 0000000000000000000000000000لا                السبب 
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معѧѧاییر الحملѧѧة الإعلانیѧѧة التѧѧي تعتمѧѧد علیھѧѧا  نبѧѧنعم فѧѧا 26إذا كانѧѧت الإجابѧѧة علѧѧى السѧѧؤال -27
  :شركتكم
            الزیادة في عدد المستھلكین الجدد   تحول المستھلك عن السلعھ اوتحولھ إلیھا مدى     ( 
                       الزیادة في كم المبیعات                                شكاوى العملاء من السلعھ 
                        نوع المستھلكین الجدد     حدة المنافسة 
               اتجاھات المستھلك تجاه السلعھ     غیر في تكالیف التسویقالت 
      اختبار معلومات المستھلك عن السلعھ     مقاییس خاصة 
                 مدى رفض السلعھ و قبولھا   أخرى اذكرھا............................ 

  
 متى یتم تطبیق احد المعاییر السابقة؟ -28

  لانبالمقارنة مع مجموعھ لم تتعرض للإع(بعد الحملة الإعلانیة( 
 بعد الحملة الاعلانیھ بدون مقارنھ 
 بدون مقارنھ مع مجموعھ لم تتعرض للإعلان(قبل وبعد الإعلان( 
  مع مقارنھ مع مجموعھ لم تتعرض للإعلان(قبل وبعد الإعلان( 

                أخرى اذكرھا.................................................................... 
 

 . و عدد ونوعیة الخبرات المسؤولة عن الإعلان لمنتجات شركتكم ماھ –29
  عدد العاملین 

 نѧѧѧѧѧѧѧѧل مѧѧѧѧѧѧѧѧ3اق                 3-5           6-8              9-11     12 
  فأكثر

  نوعیة التخصصات المتوفرة
          مختص بالجوانب الفنیة للإعلان                   مختص بالدراسات و البحوث                                                                                                                             
     مختص بالتخطیط للحملة الاعلانیھ   تنفیذمختص بالمتابعة والإشراف على ال  
                 مختص بتنفیذ الحملة الاعلانیھ    مختص بالشؤون المالیة  
  اѧ0000000000000000000000000000000000000أخرى اذكرھ 

0000000000000000000000000000000000000000000000  
  لدى التقییم النھائي لأثر الإعلان نجد مجموعھ من الانطباعات العامة لدیكم-30

 جیدة تروج لنفسھا، ولیست بحاجھ إلى حملھ إعلانیھالسلعھ ال 
            دائما          غالبا          أحیانا      نادرا   أبد  

       
 لا أھمیھ للحملة الاعلانیھ اذاكانت المبیعات كبیرة 

            دائما          غالبا          أحیانا      نادرا   أبد  
  

 د تصمیمات اجنبیھ للإعلان المحلي، مما یزید فاعلیھ الحملةأفضل استیرا 
            دائما          غالبا          أحیانا      نادرا   أبد  

  
  یزید حجم المبیعات في المدى القصیر ( تكرار الحملة و تكثیفھا( 

                 دائما          غالبا          أحیانا     نادرا    أبد  
  

 الحملة الاعلانیھ عبء على تكلفھ تسویق السلعھ 
            دائما          غالبا          أحیانا      نادرا   أبد  
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  الاعلانیھ في الحد من شكاوى المستھلك عن عیب في السلعھ الحملةلا تؤثر 

            دائما          غالبا          أحیانا  نادرا       أبد  
          
 الحملة الاعلانیھ الناجحة ھي التي تزید حجم المبیعات بأقصر مده 

            دائما          غالبا          أحیانا      نادرا   أبد  
                    

  استخدام مزیج من وسائل الإعلان یغني الحملة الاعلانیھ 
            دائما       غالبا             أحیانا      نادرا   أبد  

                  
  رةѧѧور المبھѧѧة بالصѧѧبق الحملѧѧي تسѧѧوث التѧѧات والبحѧѧن الدراسѧѧة عѧѧن الاستعاضѧѧیمك

 والألوان الجذابة
            دائما          غالبا          أحیانا      نادرا   أبد  

 انطباعات أخرى اذكرھا.............................................  
  شكرا لتعاونكم
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  )6(ملحق رقم 
  الاستقصاء الموجھ إلى مكاتب ووكالات الإعلان في الأردن

  بسم الله الرحمن الرحیم
  

  جامعة السودان للعلوم والتكنولوجیا
  كلیة الدراسات التجاریة

  قسم إدارة الأعمال
  الدراسات العلیا

  
  

  السید مدیر التسویق المحترم
  0000طیبة وبعد تحیة

  
  :نظرا لقیامنا ببحث بعنوان 

  
  "الغذائیة الأردنیة عاثر الإعلان على سلوك المستھلك للسل"

  )2003-1998دراسة تطبیقیة (                     
  

على رأیك لما لھ مѧن أھمیѧة قѧد تسѧاھم  ھفإننا نأمل مساھمتك بملئ ھذا الاستبیان للتعرف من خلال
وبدون , علما بان الإجابات سوف تستخدم لأغراض البحث العلمي فقط.نسانيبدفع عجلة التقدم الإ

  0أو الوكالة الإعلانیة أو حتى المستھلك نفسھ. لاسم الشركة المنتجة زتمیی
  

  
  شاكرین لكم حسن التعاون

  
  
  الباحث
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  :عند الاجابھ التي تراھا مناسبة )      (الرجاء وضع اشارة  *
                        

  أنواع الخدمات التي تقدمھا وكالتكم للشركات التي تود الإعلان عن منتجاتھا  -1
  البحوث و الدراسات  
 الاتصال بالعملاء والمعلنین لمعرفھ مشكلاتھم التسویقیة والتعاقد معھم لحل مشكلاتھم  
  تخطیط الحملات الاعلانیھ  
  تخطیط الوسائل الاعلانیة و شراء الحیز الإعلاني  
 الرسالة الاعلانیھ تصمیم و تحریر  
 اذكرھاԩ0000000000000000000000000000000000000000اخر  

  ھل تقوم الوكالة بدراسات و بحوث تتعلق بالإعلان ؟  -2
              
                                                        نعم لا  

  
  سات التالیة تقوم بھا الوكالة ؟إذا كانت الاجابھ على السؤال السابق بنعم ، فأي نوع من الدرا -3

  بحوث السوق المستھدف  
  بحوث خاصة بالمستھلك  
  بحوث خاصة بالسلعة  
 بحوث خاصة بالوسائل الاعلانیھ  
  بعد تنفیذ الحملة ) لقیاس آثار الجھود الاعلانیھ ( بحوث خاصة  
 00000000000000000000000000000000000000000000000اخرى اذكرھا  

  
ة على السؤال الثاني بلا ، فیرجى الافادة عن سبب عدم اھتمام الوكالة بھذا النوع من إذا كانت الاجاب -4

؟  الدراسات
000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

000000000000000000000000000000000000000000000000000000000  
ھ التي تقوم بھا لصالح الشركة الطالبة للخدمة ھل تقوم الوكالة بتحدید أھداف الحملة الاعلانی -5

  الاعلانیھ بشكل كمي، و قابل للقیاس ؟
                                                          نعم لا  
              

  ماھي أھم وسائل نشر الإعلانات التي تتبعھا وكالتكم ؟ -6
  

  الرائي (التلفاز                           (                    الكتالوجات 
                                                          المذیاع  دلیل الھاتف 
                                                        الصحف فواتیر الكھرباء 
                                                        المجلات    السینما 
                                                الدلیل التجاري  أسطح البنایات 
                                     الملصقات على الجدران  الإعلانات الجویة 
                                الملصقات على وسائل النقل        إعلانات الطرق العامة والمطارات              
                                             اللوحات المضیئة    إعلانات الملاعب والطرق 
                                             اللوحات الطرفیة  الطرفیة  ذالنواف 
                                            اللوحات المنقوشة  البرید المباشر   
                                             اللوحات المتغیرة البروشورات 
                                                       الانترنت اللوحات اللاكترونیة 
  000000000000000000000000000000000أخرى اذكرھا 

 
  

  علانات ؟ھل تواجھ الوكالة مشكلات في مجال تصمیم و تنفیذ الإ -7
                                                           نعم لا  

  
 في حال الإجابة بنعم ، فما ھي تلك  المشكلات؟ -8
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000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

000000000000000000000000000000000000000000000000000000 
 

 ھل تقوم الوكالة الاعلانیھ بتحدید میزانیھ للحملة الاعلانیھ التي تقوم بھا ؟ -9
                        دائما               غالبا              أحیانا              نادرا   أبدا 

  
  بقھ الوكالة لتحدید میزانیھ الحملة الاعلانیھ ؟ أي من الأسالیب التالیة تط -10

  على أساس ما انفق في العام الماضي  
 على أساس ما سوف بنفق في المستقبل  
  العام الماضي( نسبة مئویة من صافي أرباح الشركة المعلنة (  
 في العام القادم( نسبھ مئویة من صافي أرباح الشركة المتوقعة(  
 لانیھ المحددة على أساس أھداف الحملة الاع  
 على أساس الخبرة الشخصیة  
  أخرى اذكرھا

000000000000000000000000000000000000000000000000000 
000000000000000000000000000000000000000000000000000000  

  ، )  25إلى رقم 1من رقم ( یرجى ترتیب وسائل الإعلان التالیة، حسب أھمیتھا من وجھة نظرك ،  -11
  0)1(لوسیلة الأكثر أھمیھ الرقم بحیث تأخذ ا
  الرائي (التلفاز                                              ( الكتالوجات 
                                                          المذیاع  دلیل الھاتف 
                                                        الصحف لكھرباءفواتیر ا 
                                                        المجلات    السینما 
                                                الدلیل التجاري  أسطح البنایات 
                                     الملصقات على الجدران  الإعلانات الجویة 
  النقل                               الملصقات على وسائل                     إعلانات الطرق العامة والمطارات 
                                             اللوحات المضیئة    إعلانات الملاعب والطرق 
                                             اللوحات الطرفیة  الطرفیة  ذالنواف 
 للوحات المنقوشة                                           ا    البرید المباشر 
                                             اللوحات المتغیرة البروشورات 
                                                       الانترنت اللوحات اللاكترونیة 
  000000000000000000000000000000000أخرى اذكرھا 

 
  

  ھل تحاول الوكالة قیاس اثر الحملة الاعلانیھ التي نفذتھا ؟ -12
                                                        نعم لا  

  
  ما ھي المقاییس المستخدمة ؟                                                  ما ھي الأسباب؟* 

000000000000000000                                        000000000000000000000  
                                                                              

000000000000000000                                        0000000000000000000000  
  

000000000000000000                                         0000000000000000000000  
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یرجى تحدید أي من المراحل التالیة ، تركز علیھا الوكالة الاعلانیھ في نشاطھا ، أكثر من غیرھا  -13

  0الاولویة الأكثر أھمیھ ) 1(بحیث یأخذ الرقم 
  

 تحدید أھداف الحملة الاعلانیھ بشكل دقیق  
 قییم موقف الشركة بحوث الإعلان و الدراسات و ت  
 اختبار الوسیلة الإعلانیة  
 تصمیم الرسالة الإعلانیة  
 تنفیذ الحملة الإعلانیة  
 تحدید مخصصات الحملة الإعلانیة  
  البرمجة الزمنیة للحملة الإعلانیة  
 متابعھ تنفیذ الحملة الاعلانیھ و قیاس أثرھا  

  
  كیف یكون اتصال وكالتكم بالعملاء للحصول على طلباتھم؟ -14

  من جانب مندوبكماتصال  
  اتصال من جانب العمیل  
 اتصال عن طریق وسطاء  
 0000000000000000000000000000قنوات أخرى للاتصال  

  
  ھل تعاني الوكالة من مشكلات أو خلافات مع العملاء في مجال تخطیط الحملات الإعلانیة و تنفیذھا؟- 15     

                    دائما                   غالبا                  أحیانا                   نادرا   أبدا 
  

       
  مع العملاء؟) الخلافات(تكون المشكلات التالیةفي أي من المجالات  -16

  
 الدراسات وبحوث الإعلان  
 مجال تحدید أھداف الحملة الإعلانیة  
 مجال اختیار الوسیلة الإعلانیة  
 مجال تصمیم الإعلان و تصویر الفكرة  
 ل العناصر العامة للرسالة الإعلانیةمجا  
  مجال تنسیق محتویات الرسالة الإعلانیة  
 مجال الجدولة الزمنیة للحملة الإعلانیة  
 أشكال توزیع كثافة الحملة( مجال الجدولة المكانیة للحملة الإعلانیة(  
  حول تحدید المیزانیة و توزیعھا على الوسائل الإعلانیة  
 اذكرھاԩأخر

000000000000000000000000000000000000000000000000000000000
00000000000000000000000000000000000000000000000  

  إلى أي مدى الدور الذي تقوم بھ وكالتكم، في تخطیط و تنفیذ الحملات الاعلانیھ للمعلنین؟ -17
       

  تخطیط، تنفیذ و متابعھ( تقوم بكامل الحملة الاعلانیھ(  
 لاعلانیھ و تقدیم الاقتراحات فقطتقوم بتخطیط الحملة ا  
 تقوم فقط بتنفیذ الحملة الاعلانیھ  
 تقوم فقط بحجز المساحات الاعلانیھ ومتابعھ النشر  
 تقوم بتصمیم الرسالة الاعلانیھ فقط  
 اذكرھاԩأخر

000000000000000000000000000000000000000000000000000000 
0000000000000000000000000000000  
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یرجى ذكر العدد الحالي لكل تخصص من ( نوعیھ الخبرات الموجودة في الوكالة ما ھي  -18
  )التخصصات التالیة، و نوع المؤھل العلمي إن وجد 

  عدد العاملین             مسمى الوظیفة              المؤھل العلمي                    نوع التخصص                     
   

                    مختص ببیع خدمھ الإعلان  
 مختص بالجوانب الفنیة للإعلان  
 مختص بالتخطیط للحملة الاعلانیھ  
 مختص بتنفیذ الحملة الاعلانیھ  
 مختص بعمل الدراسات و البحوث  
 مختص بادارة العلاقات العامة للوكالة  
 مختص بالشؤون الاداریة  
  مختص بالشؤون المالیة  
 مختص بالاشراف و متابعھ التنفیذ  
  عمال  
 مستشار إعلان  
 بشراء الحیز الإعلاني  
 00000000000000000000000000000000000000000000أخرى اذكرھا  

0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000  
  

                     ھل ھناك صعوبة في الحصول على أي من الخبرات و المؤھلات الانفة الذكر؟                                    -19
                دائما                  غالبا                  أحیانا                   نادرا   أبدا 

  
         

  ضمن أي من المجلات التالیة تظھر ھذه الصعوبة؟  -20
  المجال التسویقي  
 المجال الإداري  
 المجال الفني  
 المجال الاستشاري  
 مجال البحوث   
  المجال المحاسبي  
 مجال العلاقات العامة  
 اذكرھاԩأخر

000000000000000000000000000000000000000000000000000000  
یرجى ( ما ھي أكثر أنواع الخطط التي تتعامل بھا الوكالة، مع الشركات الطالبة للخدمة الاعلانیھ  -21

  ؟ ) توضیح السبب إن أمكن 
       

                     دوریة            موسمیة  
                              سنویة   نصف سنویة  
                             شھریة   كشھر رمضان ( خلال فتره محدده (  

     
  0000000000000000000000000000000000000000000000000السبب    

      0000000000000000000000000000000000000000000000000000  
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  )7(ملحق رقم 
  الاستقصاء الموجھ إلى السادة المستھلكین

  
  بسم الله الرحمن الرحیم    

  
  جامعة السودان للعلوم والتكنولوجیا

  كلیة الدراسات التجاریة
  قسم إدارة الأعمال

  الدراسات العلیا
  
  

  .السیدات والسادة  المحترمین
  0000تحیة طیبة وبعد

  
  :ن نظرا لقیامنا ببحث بعنوا

  
  "الغذائیة الأردنیة عاثر الإعلان على سلوك المستھلك للسل"

  )2003- 1998دراسة تطبیقیة ( 
  

ѧن خلالѧرف مѧتبیان للتعѧذا الاسѧئ ھѧاھمتك بملѧل مسѧن  ھفإننا نأمѧھ مѧا لѧك لمѧى رأیѧعل
علمѧѧا بѧѧان الإجابѧѧات سѧѧوف تسѧѧتخدم .أھمیѧѧة قѧѧد تسѧѧاھم بѧѧدفع عجلѧѧة التقѧѧدم الإنسѧѧاني

  .لاسم الشركة المنتجة زوبدون تمیی ,لأغراض البحث العلمي فقط
  0أو الوكالة الإعلانیة أو حتى المستھلك نفسھ

  
  
  
  

  شاكرین لكم حسن التعاون
  

  
  
  الباحث
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  :عند الاجابھ التي تراھا مناسبة)   (الرجاء وضع اشاره *
         

  ھل تعتقد أن الإعلانات تحقق لك الفائدة المرجوة منھا ؟ -1
           مفیدة جدا          مفیدة         لاتفید ولاتضر       ضاره ضاره جدا  

  
  ھل المعلومات التي تقدمھا لك الإعلانات كافیھ لمساعدتك على اختیار السلعة المناسبة لك ؟ -2

               دائما             غالبا             أحیانا                 نادراأبدا  
    

  قتنعت بسلعھ ما بعد الإعلان عنھا ؟ھل حدث أن ا -3
                              نعم لا  

  
  ھل تحولت من صنف اعتدت شراءه إلى صنف بدیل بسبب الإعلان المنافس؟ -4

                              نعم لا  
  
  ما ھو تقییمك لمدى صدق المعلومات الواردة في الإعلانات ؟-5

     صادقة دائما   صادقھ غالبا   صادقھ أحیانا   صادقھ إلى حد ماغیر صادقھ أبدا  
   

  ھل لاحظت معلومات غیر صادقھ قدمت للمستھلك خلال إعلانات معینھ ؟ -6
               دائما             غالبا             أحیانا                 نادراأبدا  

  
  )كثر من اجابة من الممكن اختیار أ( ھل ترى في الإعلان  -7

  
  0مصدرا للتسلیة  
 0تدعیم لقیم اجتماعیھ مرغوبھ  
 0وسیلھ للتعرف على منتجات نافعھ  
 0مصدرا لمعلومات مفیده  
 0سببا في زیادة أسعار المنتجات المعلن عنھا  
 0مشجعا على الاسراف  
 0مضیعة للوقت  
 0مبالغھ تنافي الحقیقھ   
 0تعارض مع العادات الاجتماعیھ  
 0تضلیلا للمستھلك  
  0یسھل الحصول على المنتجات  
 0سلاحا یستخدمھ المعلن للتأثیر على المستھلك فیما یعود على المعلن بالنفع  
 اذكرھاԩ000000000000000000000000000000000000000000000اخر  

  
  ھل تعتقد أن المنتجات التي یتم الإعلان عنھا -8

     كلھا جیده      اغلبھا جید    بعضھا جید وبعضھا رديء      كلھا ردیئة  
  ما ھي الأسباب التي دعتك إلى ھذا الاعتقاد ؟  -9

00000000000000000000000000000000000000000000000000000  
00000000000000000000000000000000000000000000000000000     
00000000000000000000000000000000000000000000000000000  

  معین، ھو مؤشر على أن المنتج ؟ھل تكرار الإعلان عن منتج -10
  
                        جدید                   جید رديء  

   
  ھل تعتقد بقدره الإعلان في التأثیر على قرارك الشرائي ؟ -11
                         دائما             غالبا             أحیانا              نادراأبدا  
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بحیث یكون أكثرھم تأثرا رقم ( ترتیب الأفراد التالیة داخل أسرتك حسب تأثرھم بالاعلانات ؟ یرجى -12
  )  6واقلھم تأثرا رقم 1

  رب الاسره  
  ربھ الاسره  
  الشباب  
  الشابات  
  المراھقین  
  الأطفال  

  
  

بحیث یكون (لشراء یرجى ترتیب الوسائل الاعلانیھ ، التالیة من حیث تأثیرھا وقدرتھا على الإقناع با -13     
  .....)2أكثرھا تاثیرا في المرتبة ا ثم 

  
  الرائي (التلفاز                                              ( الكتالوجات 
                                                          المذیاع  دلیل الھاتف 
                                         الصحف                فواتیر الكھرباء 
                                                        المجلات    السینما 
                                                الدلیل التجاري  أسطح البنایات 
                                     الملصقات على الجدران  لجویةالإعلانات ا 
                                الملصقات على وسائل النقل                     إعلانات الطرق العامة والمطارات 
                                             اللوحات المضیئة    إعلانات الملاعب والطرق 
                                         اللوحات الطرفیة      الطرفیة  ذالنواف 
                                            اللوحات المنقوشة    البرید المباشر 
                                             اللوحات المتغیرة البروشورات 
                                                       الانترنت نیةاللوحات اللاكترو 
  000000000000000000000000000000000أخرى اذكرھا 
  
 

  ھل سبق و أن اشتریت سلعھ ما ، نتاثیر الإعلان ، واكتشفت أن السلعة لا تناسبك؟ -14
  

                            دائما             غالبا             أحیانا                 نادراأبدا  
 
  

  ؟00أو إحدى نجوم المجتمع الریاضیین أو الفنیین دمثل الإعلان أحھل یھمك أن یكون م-15
       

                       دائما             غالبا             أحیانا                 نادراأبدا  
  
  

  ھل تقنیة الحاسوب الرقمیة المستخدمة في الإعلان تؤثر في استجابتك لھ ؟-16
       

         ما              دائ             غالبا             أحیانا                 نادراأبدا  
  

  
  ضمن أي من الفئات التالیة یقع سنك ؟  -17

              
 15  -----24                            45 ----54  
 25 ------34                             55 ---64  
 35 ------44                           65 فأكثر 
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  الجنس -18       
 ذكر  
 أنثى 

  
  :المؤھل العلمي -19

 
                                        بدون مؤھل  
 اقل من شھادة متوسطھ  
  شھادة متوسطھ  
  ثانویة عامة  
 دبلوم كلیة مجتمع (معھد متوسط(  
  شھادة جامعیھ  
 دراسات علیا  

  
  

  :المھنة -20
 
         طالب                    موظف  
                   رجل أعمال  ربھ منزل  
         أخرى اذكرھا

0000000000000000000000000000000000000000000000000  
  

  ضمن أي من الفئات التالیة یقع دخلك بالدینار الأردني؟ -21
 
  100اقل من                                     401—500  
 101—200                                       501 --600  
 201—300                                     601 --1000  
 301—400                                     1000أكثر من  

  
  

  

 


