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 ممخّص  
 

الإعلبن  أيضاً  يتناول ولمستيمكين. لمنظمات واا ىإليتناول البحث مفيوم العلبمة التجارية وأىميتيا بالنسبة 
قناع المستيمكين بيا, وذلك عريف بدلالاتيا ومعانييا الرمزيةالعلبمة التجارية والتبناء  في جداً  ميم  كعنصر ترويجي  , وا 

جاب المستيمكين , فالإعلبن الذي ينال إعيمات الإعلبنية المبدعة والخلبقة, والتصمباستخدام وسائل الإعلبم المناسبة
 .يحقق نتائج باىرة

الفرضيات التي  واختبار, دور الإعلبن في بنائيا, و جاريةالعممي لمعلبمة التو ظري يعرض ىذا البحث الأساس الن
. وتم تيمكي المنظفات في الساحل السوريتدور حول أثر كل من العلبمة التجارية والإعلبن لمعلبمة التجارية عمى مس

 التوصل إلى مجموعة من النتائج وأىميا:
  .لا تحمل علبمة تجاريةعمى المنظفات التي  مميزةتفضل المنظفات التي تحمل علبمة تجارية  - أ

 يخمق الإعلبن الثقة بالعلبمة التجارية, مما يجعل عممية التغيير عنيا صعبة, ويصبح ىناك نوع من التبني - ب
 .ليذه العلبمة من قبل المستيمكين

 
 .المنظفات -الصورة الذىنية  -الإعلبن  -: العلبمة التجارية مفتاحيةالكممات ال
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  ABSTRACT    

 

The research is about the concept of the brand and its importance to the organizations 

and consumers. It also shows the advertisement as an important popularity element in 

constructing the brand and making its symbolic concepts and meanings clear, and 

persuading the consumers with it, by using the suitable media, and the creative adverts 

designs, since the advertisements that the consumers admire give great results. 

The research shows the scientific and theoretical basis of the brand, and the role of 

the advertisements in creating it, and tests the hypothesis about the effect of the brand and 

its advertising on the consumers in the Syrian Coast. Some of the important results are: a- 

The cleaners with a brand are preferred to those without, b- The advertisement creates 

confidence in the brand, so the consumers adopt it and never changes their opinion about it 

easily.  
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 :مقدمة
ي الأسواق المحمية , حتى أصبحت أولوية لممنظمات التي تعمل فتوجو نحو بناء العلبمات التجاريةيتزايد ال

, وفرض عمييا دولية قوية عمى المنظمات الأخرى علبمات تجاريةد أثر امتلبك المنظمات العالمية . فقوالدولية معاً 
باتت ن الاستمرار في السوق ومواجية المنافسة الشديدة التي العمل لبناء علبمات تجارية محمية ودولية لتتمكن م

 .تواجييا في أسواقيا المحمية
لعلبمة التجارية بالجودة تؤثر العلبمة التجارية في إدراكات المستيمكين وتوقعاتيم حول جودة المنتج , فيربطون ا

ات الجديدة التي تطرحيا ىذه الثقة عمى المنتج , كما أنيا تعزز ثقتيم بالمنظمة وبما تقدمو من منتجات , فتنعكسالعالية
 .تجاوز الأزمات التي قد تتعرض ليا, وتساعدىا عمى في السوق

, فتختار كل منظمة قيمة مختمفة ومميزة لعلبمتيا لبمة التجارية عن قيمة عاطفية ماتعبر الع ,إضافة إلى ذلك
المستيمك فإنيا تحقق القيمة مع ما يرغب بو ويحتاج إليو , وعندما تنسجم ىذه ية وتجعميا تعبر عنيا وترتبط بياالتجار 

 .علبمات التجارية الأخرى المنافسة, بسبب قبولو ليذه العلبمة التجارية وتفضيميا عمى النتائج باىرة
تمنحو قيمةً مضافةً تتمثل في , مك ورغباتو المادية والعاطفيةتمبي حاجات المستي التي أي أن العلبمة التجارية

, لأن الاختلبف بين المنظمات المتنافسة, لذلك أصبحت العلبمة التجارية ىي نقطة يووالإحساس الذي تخمقو لد الشعور
, المنتجات من حيث الأداء الوظيفي , فمم يعد ىناك فرق جوىري بينت قد توفر المنفعة المادية ذاتياجميع ىذه المنتجا

لتمييز منتجات المنظمة  , فظيرت العلبمة التجاريةالأسواق الدولية منتشرة في مختمفوتزايد الكم المقدم من المنظمات ال
, ومن ثم خمق ميزة تنافسية لممنظمة خرين تقميدىا أو الاستفادة منيا, ومنحيا قيمة مضافة جديدة لا يمكن للآعن غيرىا

 في ظل أسواق شديدة التنافسية .
يصال امتيا التجاريةوتحتاج المنظمة إلى التعريف بعلب لمعمومات المتعمقة بيا إلى الشرائح المستيدفة من , وا 

قناعيم بيواق التي تتوجو إلييا وتعمل فيياالمستيمكين في مختمف الأس كسابيا وخمق صورة ذىنية مفضمة لدييم ا, وا  , وا 
 .شيرة واسعة

ويج لمنتجاتيا ات في التر جداً التي تعتمد عمييا المنظم الميم ةوسائل الاتصالات التسويقية  إحدىوالإعلبن ىو 
ي الذي يؤديو ف م  مي, و موضوع البحث ىو الإعلبن والدور المعمومات المطموبة إلى المستيمكين, وفي إيصال الولنفسيا

كسابيا و , حالة نفسية إيجابية قوية حول العلبمة, وخمق بناء علبمة تجارية ناجحة وقوية  .  اً جيد اً تنافسي اً موقعا 
 

 :أىمية البحث وأىدافو
أنواع  مختمف ىإلإن أىمية البحث تتمخص بالآتي: تمتمك العلبمة التجارية أىميةً كبيرةً بالنسبة  :البحث أىمية 

, ويتناول البحث دراسة دور ة خاصة في بناء العلبمة التجارية, وللئعلبن دور بارز وأىميكاف ةً ات فوالمنظالمنتجات 
جراء دراس ة ميدانية عمى مستيمكي المنظفات في الساحل السوري, فقد باتت وأىمية الإعلبن في بناء العلبمة التجارية وا 

 . لتجارية الكثيرة لأنواع المنظفاتالسوق السورية مزدحمة بالعلبمات ا
 
 
 

 :: وتتمثل أىداف البحث بما يأتي أىداف البحث
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ظيار أىميتيات التي تسوق محمياً ودولياً دراسة العلبمة التجارية وأثرىا عمى المنتجا -أ مجال بيرة في الك , وا 
امتلبك علبمة تجارية قوية , والآراء المتعددة التي تؤكد أىمية مة المضافة التي تضيفيا لممنتجاتالتسويق من خلبل القي

 .ومميزة
يعتمدون  , وكيفيلمستيمكين في الساحل السور ا ىإلإظيار أىمية العلبمة التجارية لممنظفات بالنسبة  -ب
, وذلك من خلبل الدراسة الميدانية التي أجريت عمى المنظفات في السوق صناف المتاحةند الاختيار بين الأعمييا ع
 .: ندى, مدار, سوبر وايت, برنس()مثلالسورية 

ينعكس  , وكيفالمرافقة لمعلبمات التجاريةالتعرف عمى مدى تأثر المستيمكين السوريين بالإعلبنات  -ج
ة التجارية , ومستوى المصداقية التي يحتميا الإعلبن لمعلبمقتناع بياالعلبمة التجارية والا إعجابيم بالإعلبن عمى

 .ستبيان الموزع وتحميميا إحصائياً , وذلك من خلبل المعمومات التي تم الحصول عمييا من الاوالاختيار بناءً عميو

, والتركيز لمنظفاتفي منظمات صناعة ا تقديم مجموعة من التوصيات لتشجيع الإعلبن لمعلبمة التجارية -د 
, حيث تمييز المنتج وزيادة حجم مبيعاتو, والمتمثمة في مة التجارية وتحقيق الغاية منيافي إيصال العلب ميم ةعميو كأداةً 

 .  مات التجارية المشيورةالعالمية القائدة في السوق تتميز بالإنفاق الإعلبني الضخم وكذلك العلب المنظمات ن  إ

يم يلإث ىي حول المستيمكين ومدى تأثرىم بالعلبمات التجارية, وأىميتيا بالنسبة إن مشكمة البح :مشكمة البحث
في السوق السورية,  -المنتجة محمياً والمستوردة من دول مختمفة –عند المفاضمة بين الأنواع المتوفرة من المنظفات 

بيم ويحثيم عمى اقتناء ىذه العلبمة, وكيف يتأثر قرارىم الشرائي بالإعلبن لمعلبمة التجارية الذي ينال إعجابيم فيجذ
ويوضح الدافع والسبب الذي يجعميا علبمةً مميزةً ومختمفةً عن غيرىا, والصورة التي يرسميا لمستخدمييا, وبناءً عميو 

 : منظمات السورية المصنعة لممنظفاتىناك عدة جوانب تتعمق بال
  .عمييا تركيزالى المستيمكين, وضعف عدم فيم المنظمات السورية لتأثير العلبمة التجارية عم -أ

مثل ذات العلبمات التجارية المميزة المنافسة الشديدة التي تواجييا المنظفات السورية من قبل المنظفات  -ب
ౘಎبرسيل, وتايد, وفيري, وا. 

  ة,ة وتصميمات إعلبنية مواكبة لمتطورات الحديثضخم اتبإعلبن السورية التجارية عدم ترافق العلبمات -ج

 .لبنات العلبمات التجارية الدوليةخاصة إع
 : فرضيات البحث

 :تتحدد فرضيات البحث بالآتي
 .المنتجات المنافسة وخمق الثقة بوتؤثر العلبمة التجارية لمنظف ما عمى تمييزه وتفضيمو عمى  -أ

 .زيادة شيرتيافي و العلبمة التجارية لمنظف ما في بناء يؤثر الإعلبن  -ب
اء علبن عن علبمة تجارية لمنظف ما عمى تشجيع المستيمكين وحثيم عمى اتخاذ قرار الشر يؤثر الإ  -ج

 .الفعمي, وتعزيز الثقة بخيارىم, وتحفيزىم لتكرار الشراء
 تؤثر العلبمة التجارية عمى الصورة الذىنية لدى المستيمكين واتخاذ قرار الشراء والتفضيل بين السمع .  -د
 
 
 

 :مجتمع البحث وعينتو
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, وتتألف د تم اختيار عينة البحث عشوائياً يتمثل مجتمع البحث بالمستيمكين في الساحل السوري لممنظفات, وق 
استبياناً  423, وقد كان استمارة 467, استرد منيا ستمارة استبيان عمى أفراد العينةا 500, تم توزيع مستيمك 500من 

 صالحاً للبستخدام فقط .
 :متغيرات البحث

 : الإعلبن .مة التجارية , والمتغير المستقل: العلبتابعالمتغير ال
  :منيجية البحث

, وتم التعرف لإعلبن في بناء العلبمة التجاريةاعتمد ىذا البحث عمى المنيج الوصفي التحميمي لدراسة دور ا
 تاحة . عمى الأسس العممية المتعمقة بالموضوع من خلبل الكتب والمراجع والأبحاث وغيرىا من المصادر الم

عداد استمارة الاستبيان, ومن ثم توزيعيا , مى المستيمكين السوريين لممنظفاتبالإضافة إلى الدراسة الميدانية ع وا 
عمى بعض العاممين في المنظمات الحكومية في الساحل السوري وعمى بعض المتسوقين في عدد من محلبت 

البرنامج  باستخدامتحميل البيانات من ثم تم و الحة للبستخدام, السوبرماركت الساحمية, وتم استبعاد الاستمارات غير الص
,والاعتماد عمى النسب المئوية للئجابات والوسط الحسابي لكل سؤال من  SPSS 12.0 for Windowsالإحصائي 

 ( لاختبار فرضيات البحث .Tأسئمة الاستبيان, وعمى اختبار) 
 :الدراسات السابقة

اً إلى أن لمعلبمات التجارية دوراً  Elliott&Wattanasuwan [1]أشارت دراسة  في منح المستيمك معاني  ميم 
, إلا جارية في الإعلبنبالرغم من محاولة إيصال معنى محدد لمعلبمة التو  رمزية يستفيد منيا في بناء ىويتو الشخصية,

, وينظر إلى الإعلبن لمجميع ن يصل المعنى المراد ذاتو, وليس بالضرورة أفسير قد يختمف من مستيمك إلى آخرأن الت
, فالإعلبن الذي لرمزية وانتشارىا بين المستيمكينكأحد المصادر الأكثر قوةً من حيث قدرتو عمى خمق أثر لممعاني ا

 .تحدث بينيم ىو إعلبن مبدع وناجح يتناقمو المستيمكون وتنتشر معانيو في الاتصالات التي
أن الحممة الإعلبنية الناجحة في بمد المنشأ قد لا تنجح  إلى Schuiling&Lambin [2]كما أشارت دراسة 

نما كافة, في أسواق أخرى ولا تعطي النتيجة ذاتيا لأن صورة العلبمة التجارية العالمية ليست واحدة في الأسواق  وا 
 تختمف صورتيا في بمد المنشأ عن صورتيا في البمدان الأخرى . 

صورة العلبمة التجارية أو بمد المنشأ ىي التي تحدد أي إلى أن أفضمية  Po&Webb [3]وخمصت دراسة 
منيما يجب التركيز عميو أكثر ودعمو من قبل المنظمة وأن العلبمة التجارية المعروفة تشجع المستيمك عمى دفع سعر 

 . عروفة لمخدمة ذاتيا في بمد متطورأعمى لخدمة مقدمة في بمد أقل تطوراً من علبمة تجارية غير م
ا البحث عن الدراسات السابقة في تناول العلبمة التجارية وتأثير الإعلبن في بنائيا والحصول عمى ويختمف ىذ

لمنظفات المصنعة من قبل المنظمات السورية, وذلك من خلبل الدراسة ا ىإلعلبمة تجارية معروفة دولياً بالنسبة 
رية المصنعة لممنظفات عمى الاىتمام بالعلبمة الميدانية عمى المستيمكين في الساحل السوري, وتشجيع المنظمات السو 

 .ة والانتقال إلى الأسواق الدوليةالتجارية والإعلبن لتتمكن من مواجية المنافسة في سوقيا المحمي
 
 
 

 :ريالقسم النظ
 :أولًا: مفيوم العلامة التجارية
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د التركيز عمى العلبمة التجارية تعد التغيرات الحاصمة في الأسواق عمى المستوى الدولي عاملًب أساسياً في تزاي
لغاء الحدود , فيناك التنوع اليائل في أشكال وأصناف الممام بيا في مختمف مجالات الأعمالوالاىت نتجات, وا 

 .مات التجارية العالمية ...وغيرىا, وظيور العلبالجغرافية
تطمب المزيد , وىذا يالمستيمكينمام تنوع وتعدد الخيارات أفقد أدى وجود الكم اليائل من المنتجات المتنوعة إلى 

, مما دفع المنظمات إلى التركيز عمى العلبمة التجارية كأداة لتخفيض تيار واتخاذ قرار الشراء المناسبمن الجيد للبخ
زالة التوتر عنيمالذي يعاني من الجيد , وىكذا كان ظيور العلبمات التجارية وسيمة جديدة لكسب و المستيمكون وا 

 . [4]المستيمكين 
مزيج من ىذه العناصر, تميز منتجات المسوقين اسم أو مصطمح أو إشارة أو رمز أو "العلبمة التجارية ىي 

 . [5]  "وخدماتيم عن منتجات المنافسين
, ت , وأداة لاكتساب الثقة والولاءعلبقة عاطفية بين المستيمكين والمنتجا:"أيضاً تُعرَف العلبمة التجارية بأنيا

, ولذلك يُشار إلييا "نفسي سيكولوجي لمقيمة المبنية عمى العواطف التي تستقر وتسكن في العقل البشري وأنيا انطباع
وعندما  ,, فالعلبمة التجارية توجو وتدير المحاولات والجيود إلى الدماغ" Brain Tattooبمصطمح "وشم الدماغ " 

 .[6]تتمكن من احتلبل مكان فيو فإنيا تعطي نتائج باىرة 

تيمك إحساساً , كما تمنح المسمييز ما تقدمو المنظمة من منتجاتالعلبمة التجارية في التعريف بالمنتج وت تساعد
ع المادية والعاطفية , فيستفيد المستيمك عند شراء المنتج الذي يحمل علبمة تجارية محددة من المنافوشعوراً عاطفياً ما

ن كان يؤدي الوظيفة ذاتياح , ولذلك لا يقبل استبدالو بمنتج آخرالمرتبطة بو , أي أن العلبمة التجارية تضيف تى وا 
ت دون , وبالتالي قبولو وطمبو ليذا المنتج بالذاواحتلبلو مكانة في ذىن المستيمك قيمة لممنتج تساعد عمى إدراكو وتمييزه

 .غيره من المنتجات المنافسة
ودة وتخفض درجة المخاطرة التي قد يتعرض ويعتقد المستيمك بأن العلبمة التجارية تضمن لو مستوى من الج

 , ويزداد ىذا الأثر ويتعمق لديو مع تزايد واتساع شيرة العلبمة التجارية.عند اتخاذ القرار بشراء منتج ما ليا
يا تصل إلى حد ن  إالمكانة والأىمية لدى المستيمكين, ويُقال لامتلبك العلبمة التجارية ليذه  عد ةىناك أسباب و 
ىذه الأسباب  ويمكن ذكر أىم, العلبمة التجارية وتزايد أىميتيا, مما ساعد عمى استمرار نمو وتطور بعقوليم الاستئثار

[7]: 
, وصعوبة التعرف ن المنتجات المتشابية والمتنافسةصعوبة اتخاذ قرار شراء منتج ما بسبب الكم اليائل م -5

, في حين تعر ف العلبمات التجارية بالمنتج تن منتجات وخدمات مرافقة وتسييلبما م منظمةعمى ما تقدمو 
 .اً ن بعضيا بعض, فإنيا تجعل الاختيار أسيل وتمكن من تمييز المنتجات المتنافسة عوبالمنظمة
, مشابو لما كان يشتريو في الماضي وجود علبمات تجارية متناسقة تؤكد لممستيمك أن ما يشتريو اليوم -2

ساعد ىذا التناسق في العلبمات التجارية عمى طرح علبمات تجارية جديدة لممنظمة , ويوربما لما سيشتريو في المستقبل
 وربطيا بالعلبمات المعروفة سابقاً .

ثقة بما تقدمو وبمنتجاتيا , وخمق ال بالمنظمةتؤدي العلبمة التجارية إلى خمق ارتباط عاطفي لممستيمك  -1
. عدنا عمى إخبار العالم عن ذاتنا"تجارية المفضمة بقولو "إنيا تسا, ولذلك فإنو يدافع عن العلبمة الوبمنيجيا بشكل عام

, جتماعية التي ينتمي إلييا الفردفقد تعبر العلبمة التجارية عن الموضة أو المكانة الاجتماعية والنفوذ والطبقة الا
 ارية ىذه القوة السحرية .فتنعكس الإشارات عمى المستيمك الذي يمتمك ىذه العلبمة التجارية, مما يعطي العلبمات التج
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لمنظمات, من خلبل الفوائد والمزايا التي تحققيا, ا ىإلومن جية أخرى فإن لمعلبمة التجارية أىمية كبيرة بالنسبة 
 :[8]وأبرزىا 

 وتحفيز ىذا الطمب باستمرار محافظة عمى مستوى مستقر من الطمبالسيطرة عمى السوق من خلبل ال ,
 .ة المناسبةخدام الوسائل الترويجيباست

 لو منتجاتيا من قبل منظمات أخرى الحماية من التزوير والتقميد الذي قد تتعرض. 

  دفع سعر القبول بو , نتيجة لتفضيل منتجاتيا عمى المنتجات المنافسة, وضع الأسعارالحرية والاستقلبل في
 .أعمى مقابل الحصول عمييا

 ميم ة في انجاز الأنشطة الترويجيةرية أداةً , فقد أصبحت العلبمة التجاالسيولة في عممية الترويج. 

لا أن بعض إ لممنظمات, المستيمكين أم ىإلبالنسبة  أكان لكن بالرغم من الأىمية الكبيرة لمعلبمة التجارية سواء
منتج أو لأنو غير ويعود ذلك لعدة أسباب منيا ضعف قدرات ال دون علبمة تجارية,المنتجات مازالت تسوق من 

أىميا عدم القدرة عمى المنافسة محمياً  عد ة, وىذا يعرض المنتج لمخاطر سوق, أو لأن المنتج جديدمعروف في ال
 . [9]ودولياً 

تعرف العلبمة التجارية المرتبطة بمنتجات تسوق دولياً بالعلبمة التجارية الدولية, فعندما تنتشر العلبمة التجارية  
, وكمما ازداد انتشارىا في فإنيا تحقق فائدة كبيرة لممنظمة ن الأجانبفي عدة أسواق خارجية وتعرف من قبل المستيمكي

 أسواق خارجية أكثر ازدادت شيرتيا ومنفعتيا لممنظمة .
, وعمى المستوى التكتيكي جي كعلبقة بين المنظمة والمستيمكينظر إلى العلبمة التجارية عمى المستوى الاستراتي

, فالعلبمة تمثل وعداً لممستيمك بأن يحصل أكبر عدد ممكن من نقاط الاتصالي بأنيا رسالة منتظمة تواجو المستيمك ف
 .[10]عمى فائدة عاطفية وحسية معاً في كل مرة يختار فييا العلبمة نفسيا 

, وتحرص عمى كافة مع المستيمكينتسعى المنظمة إلى التركيز عمى العلبمة التجارية في أشكال الاتصال 
, تساعد في قة قوية بين المستيمكين والمنظمة, وتخمق علبترسخ في أذىانيم وتستقرمرار حتى التذكير بيا باست

, ويتجسد ذلك بتكرار الشراء وتقديم النصح للآخرين بشراء ىذه العلبمة التجارية دون عمييم وكسب ولائيمالمحافظة 
 لبمات المنافسة الأخرى .غيرىا وشرح مزاياىا وأفضميتيا عمى الع

 : [11] يأتيت العلبمة التجارية فيما تتمثل أبرز مكونا
, أينما ذكر ميم ة جداً بين المنظمة والمستيمكين: إن اسم العلبمة التجارية نقطة اتصال (Name)الاسم  -5

, فقد اسماً مميزاً لعلبمتيا التجارية , لذلك يجب أن تختار المنظمةالمنظمة ستحضر إلى ذىن المستيمك فإن صورة
عة , تجنباً لذلك يفضل أن يضم الاسم مجمو نتج في السوق المحمية أو الدوليةاح أو فشل الميكون الاسم سبباً في نج

 : من الخصائص منيا
سيل المفظ والتذكر, و أن يكون قصيراً وواضحاً, و أن يكون سيل الإعلبن, و أن يكون قادراً عمى أن يكون 

 التعبير عن العلبمة التجارية, و ألا يكون لو إيحاءات سمبية .

      وكمثال عمى ذلك فإن شركة دايياتسو اليابانية لمسيارات لم تنجح في السوق الأمريكية بسبب اسميا                         
. ونظراً [12], مما جعميم يبتعدون ويعزفون عنيا بسبب ىذا الارتباط السمبي وحى للؤمريكيين بأنيا شركة كوريةالذي أ

ن بعض المنظمات بجيات خارجية متخصصة لممساعدة في اختيار اسم يعكس صورة للؤىمية الكبيرة للبسم تستعي
 المنتج المرغوب بو ويأخذ بالحسبان إدراك المستيمكين .
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, وقد يكون اختصاراً محددةً  منظمةً : وىو رمز مرئي مبسط يمثل منتجاً محدداً أو (Logo)الشعار أو الرمز  -2
, فالرمز الجيد ىو الذي يساعد أن يكون بسيطاً يفيمو كل من يراه. يجب اأو مجرد صورة أو مزيجاً مني المنظمةلاسم 
, وكمثال عمى الشعارات الواسعة الانتشار والشيرة شعار شركة , ويعبر عن معمومات محددةمك عمى التذكرالمستي
Nike  ة( وشعار شركة شل لمنفط )الصدفة()الموجة المنكسر. 

لمنظمة ألواناً محددة لإيصال رسائل معينة حول علبمتيا التجارية : تستخدم االألوان وشكل الحرف الطباعي -1
ي . أيضاً شكل الحرف الطباعي الذان تؤثر في مشاعر الناس وعواطفيم, فالألو طباع جيد لدى كل من يراىاوخمق ان

ل يرمز رف, كل شك, وحجم الحرف وشكل الحما إذا كتب بأحرف كبيرة أم صغيرة, فييكتب فيو اسم العلبمة التجارية
 :[13], عمى سبيل المثال إلى معنى مختمف

  أما الخالية من الزوايا أعلبىا وأسفميا ترمز إلى الأناقةالأحرف الرفيعة والطويمة المنتيية بزوايا صغيرة في ,
 فتحمل معاني الود .

 رف كبيرة بكاممو يرمز إلى السمطةالاسم الذي يكتب بأح. 
  توجو أكثر إلى الناس والقرب منيميرمز إلى الاسم المطبوع وكأنو مكتوب بخط اليد. 

يصال رسالتو إلى المستيمك بسرعة: وىذا يساعد عمى تمييز المنتج و مو وتغميفوشكل المنتج وتصمي -4  .ا 

لتعرف عمى العلبمة التجارية : فالصوت المميز لممعمن يمك ن المستيمك من االصوت والموسيقى الخاصة  -1
, فتكسب العلبمة عاً . وكذلك تخمق الموسيقى المميزة اتصالًا عاطفياً سريز إليياون رؤية شعارىا أو ما يرمدحتى من 

 . رية الاستجابة العاطفية المطموبةالتجا
, وتستخدميا المنظمة لإيصال مضمون أداةً قويةً للبتصال بالمستيمكينتشكل الأجزاء المختمفة لمعلبمة التجارية 

مستيمك نقطة , فقد أصبح الرتبط بالمستيمكين وتعبر عن قيميموىرية عميقة تالعلبمة التجارية وما ترمز إليو من قيم ج
 .الانطلبق لأية منظمة

, فتربط العلبمة بيذه القيمة وتجعميا تعبر خاصة ومنفردة لعلبمتيا التجارية كل منظمة تختار قيمة ن  إحيث 
ن ىذه القيمة تمبعمى التميز عن المنتجات المنافسةعنيا, مما يساعد  ي حاجات المستيمك العاطفية, وتمنحو , وا 
, ونتيجة لذلك فإن المستيمك سيفضل ىذا المنتج عمى المنتجات المنافسة التي اجة عاطفية عميقةالإحساس بإشباع ح

نوية غير الممموسة في تؤدي الوظيفة ذاتيا إلا أنيا لا تممك علبمة تجارية تحقق لو المنفعة المادية الممموسة والمع
 .الوقت نفسو

ممة لوجودىا تتحدد القيم الجوىرية لمعلبمة التجارية بالقيم المرتبطة بالمنظمة وبكيانيا الداخمي , التي تعد مك
مكين, ىناك , بحيث تخمق القيم المختارة اتصالًا عاطفياً بينيا وبين المستيوسبباً في استمرارىا, وبالقيم الثقافية لممجتمع

. وغيرىا , التسمية ....لإخلبص, التنوع, االمتقدمة, الجودة التقانة, الإبداع ,زاممجموعة من القيم منيا: الثقة, الالت
, والقادرة عمى الاستمرار والالتزام بتقديميا, وأن تختار قيمة جديدة ومختمفة عما ب أن تختار القيمة المتأصمة فيياويج

 .[14]يقدمو الآخرون من المنظمات المنافسة 
  ,: السمطة, مثليم الفطرية والثقافية لممستيمكينرية لمعلبمة التجارية الناجحة بالقويجب أن ترتبط القيم الجوى

, بحيث تعبر العلبمة التجارية عن قيمة ما يرغب بيا الاستقرار, التميز, المكانة, التقميد ....وغيرىا ,الاستقلبل
حة تركز عمى الحاجات العاطفية , فالعلبمات التجارية الناجر بأن الآخرين يميزونو من خلبلياالمستيمك ويشع

 .[15], وتساعد في تأسيس رابطة بين مجموعة المستيمكين الذين يتقاسمون تمك القيم مستيمكينلم
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ية في ظل التطور الإنتاجي ةً في يد المنظمة لاكتساب ميزة تنافسالعلبمة التجارية أداةً رئيس تصبحوىكذا 
عطاء منتجاتيا قيمة مضافة لا يمكنالكبير , فمم تعد المنتجات صنة ومحمية قانونياً لممنافسين تقميدىا كونيا مح , وا 

نما أصبحت الدلالات الرمزية غير الممموسة المجسدة في العلبمات التج ارية ىي تختمف عن بعضيا بشكل جوىري وا 
المحمية ء في السوق , وأصبح من الضروري امتلبك علبمة تجارية لمواجية المنافسة العالمية سواأداة التمييز فيما بينيا

 أو في الأسواق الدولية .
 :  لإعلان في بناء العلامة التجارية: دور اثانياً 

ن معظميا إ, حيث معظم المنظمات ىكبيرةً بالنسبة إل , ويحتل أىميةً ن ىو أحد عناصر المزيج الترويجيالإعلب
إلى المستيمكين لبلو يتم إيصال المعمومات , فمن خجماىيرية واسعة الانتشار وفعالة يركز عمى الإعلبن كأداة اتصال

, فقد يكون اً عمى اقتنائو بيدف إعادة البيعأيض منافذ البيع والتوزيع, وتحفيز وتعريفيم بالمنتج, وحثيم عمى تجربتو
 الإعلبن موجياً إلى المستيمكين أو إلى تجار التجزئة .

, وذلك من خلبل واحدة أو أكثر من وسائل ج غير شخصي مدفوع الأجر لمنتج ماوالإعلبن ىو "عرض أو تروي
الحاليين بشيء جديد يطرحو صاحب  المستيمكينالجدد أو حتى  المستيمكينالإعلبم .وييدف إلى تعريف أو إقناع 

 . [16]الإعلبن في إعلبنو" 
اً يؤدي الإعلبن دوراً   مكين محددة ليا في أذىان المستي , وخمق صورة ذىنيةفي بناء العلبمة التجارية ميم 
ين وثقتيم , كما يساعد في إيجاد وكسب ولاء المستيمكالذي يحمل ىذه العلبمة التجارية و إضافة قيمة جديدة لممنتج

 .بيذه العلبمة التجارية
يجادىا ل والرئيسالإعلبن العامل الأو  يعد  فيناك علبمات تجارية  , وخير مثال عمى ىذه في انتشارىا وا 

 لمساعات . "Calvin Klein"العلبمات ىي علبمة 
 . [17]لمصورة الذىنية المتكونة لدى المستيمكين أثراً كبيراً في نجاح تسويق المنتج دولياً  ن  إحيث 

بالمستيمكين المستيدفين  يعود نجاح الكثير من العلبمات التجارية إلى مدى اتصال أصحاب العلبمة التجارية
العلبمة التجارية من خلبل التصوير المفظي  اع نفسي إيجابي تجاهخمق انطبي, فمن خلبل الاتصالات التسويقية بفعالية
تباطات غيرىا من الار من المكانة الراقية أو الموضة أو , ولما ترمز إليو وما تمثمو ي لمنافع وفوائد العلبمة الماديةوالمرئ

بالنسبة للبتصالات  , إضافة إلى ذلك فقد أصبحت العلبمة التجارية ضرورية وجوىريةالخاصة بالعلبمة التجارية
 .[18]التسويقية 

, ويحمل أفكاراً جذابةً اً ومختمفاً عن الإعلبنات الأخرىمميز  لمعلبمة التجاريةالإعلبن المصمم يجب أن يكون 
الإعلبنية المتخصصة عممية  المنظماتيمكنيا كسب انتباه المستيمكين, لذلك ينصح الخبراء في التسويق بعدم تسميم 

نما مشاركتيا في تقديم ,بشكل كامل تصميم الإعلبنات بعدئذ الاعتماد عمييا في , و وابتكار أفكار حديثة وغير شائعة وا 
 .التنفيذ

ولكي يتم إيصال الرسالة الإعلبنية المناسبة بشكل صحيح لابد من تحديد القطاعات المستيدفة في النص 
ذا سيجعميا تعني لا شيء لأي فرد بحسب أحد فالعلبمة التجارية يجب ألا تحاول إرضاء كل فرد لأن ى –الإعلبني 

 التي سيحصل عمييا المستيمك ) الجودة , النظافة ...( المادية , وكذلك يجب أن يتم تحديد المنفعة -الباحثين
ىذه المنفعة تشكل الدافع لشراء  ن  إ, حيث لانتعاش ....( ضمن النص الإعلبنيأو النفسية ) الإحساس بالجمال , ا

ميزة ومختمفة عن العلبمات مو, وأن يتضمن توضيحاً لمسبب الذي يجعل العلبمة التجارية علبمة مالمنتج وتفضي
لقد  .[19], ولابد أن يكون ىذا السبب منطقياً وممكن تصديقو وألا يكون مجرد وسيمة لإغراء المستيمك فقط الأخرى
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كس (Yahoo)أنفقت شركة  , مستخدمةً المجلبت بو شيرة عالميةاالملبيين خلبل خمس سنوات للئعلبن عن اسميا وا 
, فقد روجت لنفسيا بشكل ىائل جداً حتى لمكتبات وأماكن بيع الصحف وغيرىا, والعرض في اوالر ائي ولوحات الإعلبن

أصبح أي شخص يريد استخدام الانترنت يفكر تمقائياً في ياىوو كأداة لمبحث بالرغم من أنيا أقل دقة وسرعة من 
, فالزائر يختار ىذا المحرك لأنو علبمة ايكسيت( إلا أنيا أكثر شيرة منياى )مثل ألتافيستا و محركات البحث الأخر 

 . [20]متفوقة وليس لأنو منتج متفوق 
الإعلبن التعميمي, والإعلبن الإخباري,  , وىي بحسب الوظيفة التسويقية:ك تقسيمات مختمفة لأنواع الإعلبنىنا

. ولكل من [21]التنافسي, والإعلبن الإقناعي ري, والإعلبن الإعلبمي, والإعلبن والإعلبن الدفاعي, والإعلبن التذكي
ىذه الأنواع تأثير عمى العلبمة التجارية من حيث تزويد المستيمكين بمعمومات حول كيفية استخدام المنتج ومكوناتو 

رة إلى أخرى بحيث تبقى في وخصائصو, وحول التغيرات التي تطرأ عميو, وكذلك تذكيرىم بالعلبمة التجارية من فت
قناعيم باتخاذ قرار الشراء ليذه العلبمة التجارية .  الذىن, وتوضيح كيفية اختلبفيا عن علبمات المنافسين وأفضميتيا, وا 

, ويعد أبرز الشروط الواجب توفرىا في علبمة ما لبمة تجارية ما عمى اتساع شيرتيايؤثر حجم الإعلبن لعو 
ي حجم المبيعات لمعلبمة . كما أن قوة الإعلبن تؤثر فة والاستفادة من مزايا ىذه الصفةمة المشيور لامتلبك صفة العلب

 .التجارية
تحتاج العلبمات التجارية الدولية إلى إعلبن دولي ينتشر في أكثر من سوق خارجية وفي أكثر من وسيمة 

د التي تحد من حريتو وتفرض عميو شروطاً محددة إعلبنية, إلا أن الإعلبن الدولي يواجو مجموعة من الصعوبات والقيو 
لتنافسية وغيرىا , وذلك بسبب اختلبف البيئة الثقافية والقانونية والاقتصادية وان يتقيد بيا لكي يتحقق اليدف منويجب أ

حددة , وبعضيا تمنع الإعلبن في وسيمة مانين التي تمنع الإعلبن لمنتج ما, فمثلًب ىناك بعض القو من سوق إلى أخرى
المغات أحياناً في , إلى جانب اختلبف المغة وتعدد موح بو في بعض الوسائل الإعلبمية, إضافة إلى تحديد الوقت المس

 , ومدى توفر الوسائل الإعلبمية وانتشارىا وتطورىا في كل سوق .....إلخ .السوق الواحدة

, فيل ت التسويقية أو التكييف المحميلاتواجو المنظمات التي تسوق دولياً مسألة التوحيد القياسي للبتصا
, وتنفذ الحممة الإعلبنية ذاتيا ؟ أم أنيا ستكيف ىذه الرسالة ة إعلبنية واحدة في جميع الأسواقستعتمد عمى رسال

 والحممة الإعلبنية بحسب الظروف المحمية الخاصة بكل سوق ؟ 
, مما ود الإعلبن الدولي كافة وصعوباتوجو بقي, إلا أنو يواياسي مجموعة من الفوائد والمزايايحقق التوحيد الق

نجاز إعلبن واحد عمى المستوى الدولي ىي  , مع العمم أن  ية التوحيد القياسي صعبة التحقيقيجعل عمم تكمفة تصميم وا 
 .ل سوق عمى حدة بحسب أحد الباحثينأقل بكثير من تكمفة إنجاز إعلبن مخصص لك

, وجوىر (local)لدولي وفق مبدأ )التفكير العالمي والعمل المحمي( لذلك تعمل معظم استراتيجيات الإعلبن ا
نما معرفة الاختلبفات المحمية ومحاولة أخذىا بان أو تجاىل الاختلبفات الثقافيةىذا المبدأ ىو عدم طغي الاعتبار , وا 

 .[22]ستراتيجية الدولية للئعلبن بحيث تدمج مع الرؤية الا
, تمتمك ىذه الشركة لار تقريباً عمى إعلبنيا العالميوياً ثلبثة أرباع بميون دو فمثلًب تصرف شركة مايكروسوفت سن

ة بالاعتبار آخذ–, تجري الأبحاث التسويقية في ىذه الأسواق كل عمى حده فرعاً منتشرة في الأسواق الدولية 75
, ومن ثم فكار الجديدةالجذابة لممنتج والألتحصل عمى مجموعة من الأفكار حول الصفات  -ةقطاعات السوق الرئيس

 .[23]تستخدم ىذه المعمومات لتطوير مجموعة من الأفكار العالمية وتطبيقيا في كل سوق بحسب ما يلبئميا 
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, حيث يتم إيصال يرة للئعلبن عن العلبمة التجارية, والدور الذي يؤديو في بنائياالأىمية الكب تضحتمما سبق 
تيمكين والتعريف بنقاط تميزىا واختلبفيا عن العلبمات الأخرى المنافسة, كل ما يتعمق بالعلبمة التجارية إلى المس

دخال ىذه المعمومات إلى أذىان المستيمكين وكسب ولائيم , وذلك , فالإعجاب من خلبل إعلبن مبدع ومميز وخلبق وا 
 .العلبمة التجارية المعمن عنيا بالإعلبن يساعد في إيجاد مواقف إيجابية تجاه

 
 :ناقشةالنتائج والم

 اختبار فرضيات البحث :
, بالاعتماد عمى لاختبار فرضيات البحث (One Sample T Test)لعينة واحدة  Tلقد تم استخدام اختبار 

 :, وقد تم استخدام مقياس ليكرت SPSSبرنامج 
 موافق بشدة موافق حيادي غير موافق غير موافق بشدة

1 2 3 4 5 

ضيات, ولكل فرضية مجموعة من الأسئمة مع العمم أن ىناك بعض الأسئمة وقد تم تصميم استبيان لاختبار الفر 
 التي تم استخداميا في أكثر من فرضية .

 
تؤثر العلبمة التجارية لمنظف ما عمى تمييزه وتفضيمو عمى المنتجات المنافسة وخمق الثقة بو  الفرضية الأولى:

 يان .في الاستب [1-13]وقد تم الاختبار باستخدام الأسئمة من 
 

 أسئمة متعمقة بالفرضية الأولى (1)جدول ال

 الأسئمة الرقم

 (%)النسبة المئوية لعدد الإجابات
الوسط 
 الحسابي

غير موافق 
 بشدة

 غير 
 موافق

موافق  موافق حيادي
 بشدة

1 
فات يؤدي إلى إن وجود تشكيمة كبيرة من أنواع المنظ

 .صعوبة اختيار أحدىا
4 12.8 7.6 48.2 27.4 3.82 

2 
يتم الاعتماد عمى العلبمة التجارية كوسيمة لتخفيض 

 .لو عند كل عممية شراء ونتعرضر الذي تالجيد والتوت
- 10.9 26.5 41.4 21.3 3.73 

3 
تضمن العلبمة التجارية توفر مجموعة من المواصفات 
 والخصائص في المنتج وبشكل خاص مستوى الجودة.

11.6 31.4 14.7 33.3 9 2.96 

4 
أو  بمجرد رؤيتيا تذكر السمعةالعلبمة التجارية تسيل 

 سماعيا أو إدراكيا بأية حاسة .
2.6 5.9 13 22.7 55.8 4.23 

5 

العلبمة التجارية في التعرف عمى ما تقدمو  كمتساعد
ما من منتجات وخدمات مرافقة , وبكل جديد  منظمة
 لدييا.

- - 17.3 44.4 38.3 4.21 

6 

وتتكون   المنظمة كم وبينبينتنشأ علبقة عاطفية ورابطة 
من خلبل العلبمة  المنظمةم بما تقدمو ىذه الثقة لديك
 التجارية .

16.3 30 2.6 25.1 26 3.14 
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7 

بعلبمة تجارية ما لأنيا تساعدكم عمى تعريف  ونرتبطت
 . الآخرين بكم

 
- 10.7 0.7 35.9 53 4.31 

8 

إن الرغبة بالحصول عمى الإحساس الذي تعبر عنو 
م إلى تجارية وتمنحو لممستيمكين , تدفعكمة الالعلب

 اختيار ىذه العلبمة التجارية دون غيرىا .

2.8 2.1 15.6 47 32.4 4.04 

9 
تفضل المنظفات ذات العلبمة التجارية عمى المنظفات 
 التي لا تحمل علبمة تجارية ولا يعرف من ىو منتجيا.

12.8 10.9 - 26.5 49.9 3.89 

10 
ور ىام في تقييم المنظفات , لذلك تحتل لمحالة النفسية د

 العلبمة التجارية أىمية كبيرة بالنسبة ليذه المنتجات.
2.1 4 19.6 56.3 18 3.83 

11 

إن عدم القدرة عمى رؤية )معرفة( الفروق الحقيقية بين 
منظف وآخر, تزيد من الأىمية التي تعطى لمعلبمة 

 التجارية.

16.8 8.7 29.3 36.2 9 3.11 

12 
بدفع سعر أعمى لمنظف يحمل علبمة تجارية  ونمقبت

 مميزة .
2.1 3.5 12.1 20.8 61.5 4.35 

13 

تحتاج المنظفات السورية إلى تركيز أكبر عمى العلبمات 
التجارية وعمى الإعلبنات المواكبة لمتطورات الحاصمة 

 في ىذا الميدان.

- 14.9 2.8 40.4 41.8 4.09 

 
 فرضية الأولى : نتائج اختبار ال (2)الجدول رقم

One-Sample Statistics

423 3.8283 .91391 .04444hypothesis1
N Mean Std.  Dev iation

Std.  Error

Mean

 

One-Sample Test

18.641 422 .000 .82833 .7410 .9157hypothesis1

t df Sig. (2-tailed)

Mean

Dif f erence Lower Upper

95% Conf i dence

Interv al of  the

Dif f erence

Test Value = 3

 
 نتائج الدراسة الإحصائية  :المصدر

 

يتضح من الجدول السابق أن متوسط إجابات المستيمكين فيما يتعمق بدور العلبمة التجارية في تمييز المنظف 
. ومن ثم إن (Test Value = 3)وىو أكبر من متوسط المقياس المستخدم   3.82وخمق التفضيل والثقة بو يساوي

نجد أن  (0.05), وبالمقارنة مع مستوى المعنوية المستخدم  000.يساوي  Sig. (2-tailed)المحسوبة   tاحتمال 
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ل الفرضية البديمة و قبيتم رفض فرضية العدم, و , وبناءً عميو المستخدمأصغر من مستوى المعنوية المحسوب  tاحتمال 
 .  المنتجات المنافسة وخمق الثقة بو تؤثر العلبمة التجارية لمنظف ما عمى تمييزه وتفضيمو عمى :وىي

 
 .التجارية لمنظف ما وزيادة شيرتيايؤثر الإعلبن في بناء العلبمة  :الفرضية الثانية

 في الاستبيان . [14-22]وقد تم الاختبار باستخدام الأسئمة من 
 

 أسئمة متعمقة بالفرضية الثانية (3)جدول ال

 الأسئمة الرقم

 (%)باتالنسبة المئوية لعدد الإجا
الوسط 
 الحسابي

غير موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

موافق  موافق حيادي
 بشدة

14 

لبمة التجارية المادية الإعلبن بمنافع الع يعرفكم
وما , فيوضح صفات المنتج وخصائصو, والمعنوية

 .ترمز إليو من صفات غير مادية

4 6.1 1.9 34 53.9 4.27 

15 
لمعروفة في تتميز العلبمات التجارية الناجحة وا

 السوق بإعلبنات مميزة وجذابة .
- - 14.7 52.5 32.9 4.18 

16 

إن استخدام عدة وسائل إعلبنية في الوقت نفسو 
في ترسيخ ىذه  يساعد للئعلبن عن علبمة تجارية

 .كمالعلبمة في أذىان

9 18.9 12.8 22.7 36.6 3.59 

17 

جيدة تفتقد المنظفات السورية إلى إعلبنات 
ما يجعميا أقل قدرة , ما محمياً ودولياً لمتعريف بي

 .عمى المنافسة

0.7 1.9 31.7 26.2 39.5 4.01 

18 

ة , نتيجأكبر بالعلبمات التجارية الدوليةثقة  توجد
, بالرغم من للئعلبنات الضخمة المرافقة ليا

نتاجيا من قبل  حصمت عمى  منظماتتصنيعيا وا 
 الأصمية . المنظمةتراخيص من 

- - - 67.6 32.4 4.32 

19 

تحتاج المنظفات السورية إلى تركيز أكبر عمى 
العلبمات التجارية وعمى الإعلبنات المواكبة 

 لمتطورات الحاصمة في ىذا الميدان.

- 14.9 2.8 40.4 41.8 4.09 

20 

ناً يخمق الإعلبن صورة إيجابية لممنتج تشير ضم
, وىو ما يفسر إلى جودتو وتجعمو مرغوباً لديكم

سعر أعمى لممنتجات التي يتم الإعلبن  بدفع كمقبول
 عنيا بكثافة .

2.1 9.7 3.1 32.9 52.2 4.23 

21 

يعرف الإعلبن باسم العلبمة التجارية وشعارىا 
ي انتشارىا , كما يسيم فوانيا وبكل ما يعبر عنياوأل

 .بسرعة بين المستيمكين

7.3 14.4 13.5 50.6 14.2 3.49 

 3.94 41.8 24.3 23.9 6.4 3.5م ويحظى بقبولك كميجب أن ينال الإعلبن إعجاب 22
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 .مومن ثم التأثير عميك

 
 : نتائج اختبار الفرضية الثانية (4)الجدول رقم

One-Sample Statistics

423 3.9385 .84500 .04109hypothesis2
N Mean Std.  Dev iation

Std.  Error

Mean

 

One-Sample Test

22.844 422 .000 .93853 .8578 1.0193hypothesis2

t df Sig. (2-tailed)

Mean

Dif f erence Lower Upper

95% Conf i dence

Interv al of  the

Dif f erence

Test Value = 3

 
 نتائج الدراسة الإحصائية  :المصدر    

 
يتضح من الجدول السابق أن متوسط إجابات المستيمكين فيما يتعمق بأثر الإعلبن في إيجاد صورة ذىنية 

 . ومن ثم إن احتمال(Test Value = 3)وىو أكبر من متوسط المقياس المستخدم  3.93منتج يساوي إيجابية لم
t   المحسوبةSig. (2-tailed)  نجد أن احتمال  (0.05), وبالمقارنة مع مستوى المعنوية المستخدم  000.يساويt 

 ل الفرضية البديمة وىي:و قبلعدم, و ة ارفض فرضييتم , وبناءً عميو المستخدمأصغر من مستوى المعنوية  المحسوب
 .زيادة شيرتيافي يؤثر الإعلبن في بناء العلبمة التجارية لمنظف ما و 

يم عمى اتخاذ قرار : يؤثر الإعلبن عن علبمة تجارية لمنظف ما عمى تشجيع المستيمكين وحثالفرضية الثالثة
 .الشراء الفعمي, وتعزيز الثقة بخيارىم, وتحفيزىم لتكرار الشراء

 .في الاستبيان [23-29]وقد تم الاختبار باستخدام الأسئمة من 
 أسئمة متعمقة بالفرضية الثالثة (5)جدول ال

 الأسئمة الرقم

 (%)النسبة المئوية لعدد الإجابات
الوسط 
 الحسابي

غير موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

موافق  موافق حيادي
 بشدة

23 
ط منطقياً يوضح نقايقدم الإعلبن الجيد سبباً 

 .التجارية اختلبف العلبمات
17.3 5.2 19.4 39 19.1 3.37 

24 

في  إن التصميم الجيد للئعلبن يحقق أثراً كبيراً 
عمى تكرار استخداميا  بالعلبمة ويحرضكم كمإقناع

 .باستمرار

0.9 - 10.2 71.6 17.3 4.04 
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25 
كم يخمق الإعلبن لعلبمة تجارية جديدة رغبة لدي

 .ف عميوفي تجربة المنتج والتعر 
3.3 18.9 13.2 52.2 12.3 3.51 

26 

الإعلبن المميز والمتكرر لمعلبمات  كميدفع
 التجارية الدولية لممنظفات إلى اختيارىا والتكرار

 .تيجة لتعزيز الثقة بيذا الاختيارن

- 22 12.1 16.8 49.2 3.93 

27 

إن وجود عدد كبير جداً من أنواع المنظفات 
, مما عمييا صعبة جداً  ربة كأداة لمحكميجعل التج

إلى الاعتماد عمى المعمومات المقدمة في  كميدفع
 الإعلبنات وعمى العلبمات التجارية

1.7 15.6 31 18.4 33.3 3.66 

28 

ة , نتيجأكبر بالعلبمات التجارية الدوليةتوجد ثقة 
, بالرغم من للئعلبنات الضخمة المرافقة ليا

ص ت عمى تراخيإنتاجيا من قبل منظمات حصم
 .من المنظمة الأصمية

- - - 67.6 32.4 4.32 

29 

, د استخدام علبمة تجارية لمنظف ماإن اعتيا
لبمة أخرى صعبة وغير لع يجعل عممية التغيير

 .محببة لديكم

11.3 5.7 2.6 44.2 36.2 3.88 

 
 : نتائج اختبار الفرضية الثالثة (6)الجدول رقم

One-Sample Statistics

423 3.8186 .71419 .03473hypothesis3
N Mean Std.  Dev iation

Std.  Error

Mean

 

One-Sample Test

23.575 422 .000 .81864 .7504 .8869hypothesis3

t df Sig. (2-tailed)

Mean

Dif f erence Lower Upper

95% Conf i dence

Interv al of  the

Dif f erence

Test Value = 3

 
 نتائج الدراسة الإحصائية  :المصدر  

يتضح من الجدول السابق أن متوسط إجابات المستيمكين فيما يتعمق بأثر الإعلبن في تشجيع المستيمك لاتخاذ 
. ومن ثم إن (Test Value = 3)وىو أكبر من متوسط المقياس المستخدم   3.81قرار الشراء وتعزيز الثقة بو يساوي 

نجد أن  (0.05)نة مع مستوى المعنوية المستخدم , وبالمقار 000.يساوي  Sig. (2-tailed)المحسوبة   tاحتمال 
ل الفرضية البديمة و قبيتم رفض فرضية العدم, و , وبناءً عميو المستخدمأصغر من مستوى المعنوية المحسوب  tاحتمال 



 دور وأىمية الإعلبن في بناء العلبمة التجارية

 ديوب, الجاسم, سميمان                                                    دراسة ميدانية عمى مستيمكي المنظفات في الساحل السوري
 

540 

, يم عمى اتخاذ قرار الشراء الفعمييؤثر الإعلبن عن علبمة تجارية لمنظف ما عمى تشجيع المستيمكين وحث وىي:
  .خيارىم, وتحفيزىم لتكرار الشراءالثقة بوتعزيز 

 
 .قرار الشراء والتفضيل بين السمع : تؤثر العلبمة التجارية عمى الصورة الذىنية لدى المستيمكين واتخاذالفرضية الرابعة

 .في الاستبيان [30-38]وقد تم الاختبار باستخدام الأسئمة من 
 

 أسئمة متعمقة بالفرضية الرابعة (7)جدول ال

الر
 قم

 الأسئمة

 (%)النسبة المئوية لعدد الإجابات
الوسط 
 الحسابي

غير موافق 
 بشدة

غير 
 موافق

موافق  موافق حيادي
 بشدة

30 

 المنظمة كم وبينتنشأ علبقة عاطفية بين
من  المنظمةوتتكون الثقة بما تقدمو ىذه 

 .التجارية خلبل العلبمة

16.3 30 2.6 25.1 26 3.14 

31 

تجارية ما عن انسجام  ينتج تفضيل علبمة
 كمالقيمة الجوىرية التي تعبر عنيا, مع قيم

 العاطفية العميقة. وحاجاتكم

- 1.7 15.1 66 17.3 3.98 

32 

يميل المستيمكون الذين يعجبون بعلبمة 
تجارية لمنظف ما إلى الحديث عنيا ونصح 

تيا وتفوقيا عمى العلبمات الآخرين بأفضمي
 .الأخرى

8.5 4.5 35 12.8 39.2 3.69 

33 

إن اعتياد استخدام علبمة تجارية لمنظف ما, 
 لعلبمة أخرى صعبة يجعل عممية التغيير

 .وغير محببة لديكم

11.3 5.7 2.6 44.2 36.2 3.88 

34 
عندما ترسخ العلبمة التجارية لمنظف ما في 

 ., تزداد فرصة اختيارىاأذىانكم
0.7 3.8 13.9 21.5 60 4.36 

35 

منظفات بأنو قرار متكرر, يتميز قرار شراء ال
رية ما مباشرة علبمة تجا ونختار ت كممما يجعم

يا, وعدم بذل الجيد ونعرفمن العلبمات التي ت
 لمبحث عن معمومات حول منتجات جديدة

- 1.2 5 30 63.8 4.56 

36 

تعد العلبمة التجارية لممنظف أىم العوامل 
الاعتبار عند اتخاذ قرار  التي تؤخذ في

 .الشراء

41.8 22 2.6 23.9 9.7 2.37 

 3.73 12.8 47.5 39.7 - -تختمف درجة الأىمية التي تعطى لمعلبمة  37
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التجارية لممنظف من مستيمك إلى آخر عند 
 اتخاذ قرار الشراء, ومن سوق إلى أخرى

38 

لتجارية المرغوبة بشكل إن عدم توفر العلبمة ا
عنيا  كم, يؤدي إلى تحولميسر وسيل

 ة تجارية منافسة.واستبداليا بعلبم

19.9 21.7 4 34 20.3 3.13 

 
 : ية الرابعةنتائج اختبار الفرض (8)الجدول رقم

One-Sample Statistics

423 3.6533 .91623 .04455hypothesis4
N Mean Std.  Dev iation

Std.  Error

Mean

 
 

One-Sample Test

14.664 422 .000 .65327 .5657 .7408hypothesis4

t df Sig. (2-tailed)

Mean

Dif f erence Lower Upper

95% Conf i dence

Interv al of  the

Dif f erence

Test Value = 3

 
 نتائج الدراسة الإحصائية  :المصدر  

يتضح من الجدول السابق أن متوسط إجابات المستيمكين فيما يتعمق بأثر العلبمة التجارية عمى الصورة الذىنية 
 t. ومن ثم إن احتمال  (Test Value = 3)وىو أكبر من متوسط المقياس المستخدم  3.65واتخاذ قرار الشراء يساوي 

 tنجد أن احتمال  (0.05), وبالمقارنة مع مستوى المعنوية المستخدم  000.يساوي  Sig. (2-tailed)المحسوبة  
الفرضية البديمة وىي:  لو قبيتم رفض فرضية العدم, و , وبناءً عميو المستخدمأصغر من مستوى المعنوية المحسوب 

 تؤثر العلبمة التجارية عمى الصورة الذىنية لدى المستيمكين واتخاذ قرار الشراء والتفضيل بين السمع .
 

 :الاستنتاجات والتوصيات
 :الاستنتاجات

يعتمد المستيمكون عمى العلبمة التجارية لتخفيض  من خلبل نتائج الاستبيان المتعمق بالفرضية الأولى نجد: -5
 .وفرة وصعوبة الاختيار فيما بينياالجيد الذي يبذلونو عند القيام بالشراء, نتيجةً لكثرة الأنواع المت

أىميةً كبيرةً عند إجراء تعطى العلبمة التجارية  من خلبل نتائج الاستبيان المتعمق بالفرضية الأولى نجد أن: -2
 الميم  , ومن جية أخرى الدور ق الحقيقية بينيا من جيةيد الفرو المفاضمة بين منظف وآخر بسبب عدم القدرة عمى تحد

ن يقبمون بدفع سعر أعمى لممنظف الذي يحمل يذه المنظفات, مما يجعل المستيمكيلمحالة النفسية عند إجراء تقييم ل
( ىو تقريباً ضعف Fairyعلبمة تجارية, ففي السوق السورية نجد أن سعر منظف يحمل علبمة تجارية دولية )مثلًب 

 .سعر منظف آخر
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تسيل العلبمة التجارية حفظ مواصفات المنتج وخصائصو, وتضمن توفر مستوى محدد من الجودة, كما  -1
وتخمق الثقة المنظمة المنتجة والمستيمكين, تمكنيم من التعرف عمى ما تقدمو ىذه  المنظمةأنيا تشكل صمة وصل بين 

ساحل السوري أكدوا أن العلبمة التجارية لمنظف ما ليس بالضرورة , إلا أن نسبة لا بأس بيا من المستيمكين في البيا
أن تضمن مستوى الجودة الذي اعتادوا عميو, وىذا ناتج عن عمميات الغش والتقميد التي تحصل في سوق المنظفات, 

 ,لبمة التجاريةأو لمعلممنظمة مما يؤثر سمباً عمى سمعة العلبمة التجارية والصورة الذىنية المتكونة لدى المستيمكين 
 .وذلك بناءً عمى نتائج الاستبيان المتعمق بالفرضية الأولى

عمى المنظفات التي لا تمتمك علبمة تجارية,  مميزةيفضل المستيمكون المنظفات التي تحمل علبمة تجارية  -4
زاً ليم لاختيارىا وتشكل الرغبة بالحصول عمى الإحساس والشعور الذي تعبر عنو ىذه العلبمة التجارية دافعاً وحاف

 .وذلك بحسب نتائج السؤالين الثامن والتاسع في الفرضية الأولى ,وتفضيميا عمى غيرىا
لمنافسة, وتساعد في خمق ما عن المنظفات امنظمة تمثل العلبمة التجارية أداةً لتمييز المنظف الذي تقدمو  -1
ك عمى مواصفات المنظف والقيمة التي تعبر عنيا, مجرد رؤية العلبمة التجارية يتعرف المستيم ن  إ, حيث الثقة بو

وفقاً لنتائج اختبار  صاحبة العلبمة التجارية ستقدم الأفضل دائماً لممحافظة عمى سمعتيا وصورتياالمنظمة والثقة بأن 
 .الفرضية الأولى

لتعريف بالعلبمة اً في ام  تؤدي الإعلبنات دوراً ميمن خلبل نتائج الاستبيان المتعمق بالفرضية الثانية:  -1
التجارية وما ترمز إليو من خصائص ممموسة وغير ممموسة من قيم مرغوبة ترتبط بيا, وذلك عندما تكون ىذه 
الإعلبنات مميزة وجذابة, فالعلبمات التجارية المفضمة من قبل المستيمكين ترتبط بالتأكيد بإعلبنات مميزة نالت 

 .بسيولة وبشكل جيدات التي تقدميا إعجابيم, تم إدراك المعموم
إن معظم العلبمات التجارية الدولية لممنظفات المتوفرة في السوق السورية منتجة بموجب اتفاقات وتراخيص  -1
الأساسية, إلا أنيا تتمتع بحجم ضخم من الإنفاق الإعلبني وتستفيد من المنظمة مختمفة وليس إنتاج  منظماتمن قبل 

المنتجة, وىذا يخمق ثقة أكبر لدى المستيمكين بمنتجاتيم  والمنظماتالأصمية لمنظمة االإعلبنات الدولية التي تقوم بيا 
 . وذلك وفقاً لنتائج الاستبيان المتعمق بالفرضية الثانية ,وعلبماتيم التجارية

يؤثر الإعلبن  خاصة في السؤال السادس عشر نجد أنتبيان المتعمق بالفرضية الثانية, بحسب نتائج الاس -1
بيرة في إيجاد صورة ذىنية إيجابية عند المستيمكين, ويزداد ثبات وترسخ العلبمة التجارية في أذىانيم كمما بدرجة ك

 .ط الاتصال والاحتكاك بالمستيمكينازدادت نقا
السورية المنتجة لممنظفات إلى إعطاء أىمية أكبر لمعلبمة التجارية وللئعلبنات عنيا, المنظمات تحتاج  -2

لتتمكن من مواجية المنافسة التي تتعرض ليا تقنيات والتصميمات المناسبة, ستخدام أحدث الأساليب والوالتعريف بيا با
 .ستبيان المتعمق بالفرضية الثانيةوفقاً لنتائج الا في السوق المحمية, والانطلبق إلى الأسواق الدولية أيضاً 

, يحرضو عمى تكرار الشراء ويقدم ومبدع عندما تترافق بإعلبن مميز يقتنع المستيمك بعلبمة تجارية ما -50
سبباً منطقياً لتفضيميا وعدم قبول استبداليا بعلبمة أخرى, ويعزز ثقتو بخياره ونجاح قراره الشرائي, لأن ىذه العلبمة 

 .الثالثة لنتائج اختبار الفرضية وفقاً التجارية ىي الأكثر قدرة عمى تمبية حاجاتو ورغباتو المعمنة وغير المعمنة )الداخمية( 
مة تجارية أخرى صعبة يخمق الإعلبن قناعة وثقة بالعلبمة التجارية تجعل عممية التغيير واستبداليا بعلب -55

, ويصبح ىناك نوع من التبني ليذه العلبمة التجارية من قبل المستيمك فينصح الآخرين بيا ويشرح مزاياىا وغير مرغوبة
 .وذلك بحسب نتائج الاستبيان المتعمق بالفرضية الثالثة  ,ى وأكثر متانةً وأفضميتيا, مما يجعل الرابطة بينيما أقو 



 Tishreen University Journal Eco. & Leg. Sciences Series 2002(3( العدد)15المجمد ) الاقتصادية والقانونيةالعموم  مجمة جامعة تشرين 

541 

فإن عدم توفرىا بشكل  ,بالرغم من الأىمية الكبيرة التي تعطى لمعلبمة التجارية من قبل بعض المستيمكين -52
ىا ؤ تي يتكرر شراسيل وميسر يؤدي إلى التحول عنيا واختيار علبمة أخرى منافسة, فالمنظفات من السمع الميسرة ال

باستمرار, لذلك نجد المستيمك غير مستعد لبذل جيد كبير في البحث, عنيا أو البحث عن معمومات حول علبمات 
نما يختار من بين مجموعة العلبمات التجارية المخزنة في ذاكرتو مباشرةً  ستبيان المتعمق بناءً عمى نتائج الا جديدة, وا 

 .بالفرضية الرابعة
مة التجارية عمى قرار شراء منظف ما وتفضيمو عمى غيره من المنظفات المنافسة, إلا أن درجة تؤثر العلب -51

ىذا التأثير تختمف من مستيمك إلى آخر ومن سوق إلى أخرى, فنرى الأسواق المتطورة أكثر تركيزاً عمى العلبمة 
أنيا واحدة ومتشابية وتؤدي الغرض نفسو, عمى كافة التجارية, فبعض المستيمكين مازالوا ينظرون إلى أنواع المنظفات 

, وىذا يمقي مسؤولية أكبر عمى الإعلبن في الوصول إلى ىذه نيا, وما تعنيو العلبمة التجاريةولا يدركون الفرق بي
 تحويميم إلى مستيمكين جدد لمعلبمة التجارية, ومن ثم زيادة حصتيا السوقيةو الشريحة ومحاولة تعريفيم وكسب ثقتيم 

 .نتائج الاستبيان المتعمق بالفرضية الرابعة ونتائج اختبار ىذه الفرضية أيضاً وفقاً ل
 : التوصيات

المنظمات السورية المنتجة لممنظفات أىمية أكبر لمعلبمة التجارية وأن تضعيا عمى سمم  يجب أن تعطي-5
 بد من مواكبة التغيرات والتطوراتم يعد ىناك إمكانية لمبقاء بعيداً عما يجري في الأسواق الدولية, ولافم أولوياتيا.
  . لتتمكن من مواجية المنافسة محمياً ودولياً  الحاصمة
فيم ما تعنيو العلبمة التجارية, وعدم الاكتفاء بمجرد  عمى المنظمات السورية المنتجة لممنظفات يجب -2

نما البحث عن قيمة لاستخدام أسماء أو أشكال مختمفة  حقيقية فريدة يحتاجيا المستيمكون ممنظفات المنتجة محمياً, وا 
ويشعرون بيا, ومن ثم ربطيا بالعلبمة التجارية الخاصة وجعميا معبرة عنيا بشكل جيد, فيميزىا المستيمكون عن 

مة مضافة المنظفات المنافسة المحمية والدولية, ويفضمونيا عمى غيرىا عندما يشعرون بأنيا تمبي حاجاتيم وتمنحيم قي
 .تج آخرلا يجدونيا في من

إيصال مضمون العلبمة التجارية وما تعنيو من  عمى المنظمات السورية المصنعة لممنظفات يجب -1
مواصفات مادية والدلالات الرمزية والمعاني والقيم المرتبطة بيا, ونقاط اختلبفيا وتميزىا عن العلبمات التجارية الأخرى 

 .طة الحملبت الإعلبنية المناسبةابوس
الأجنبية المنظمات نظمات السورية لمتطورات الحاصمة في ميدان الإعلبن, والاستفادة من تجارب مواكبة الم -4

الناجحة محمياً ودولياً, والاعتماد عمى وكالات إعلبنية ومصممين مبدعين, تساعدىم في إنجاز إعلبنات مميزة 
 .ا باستمرارربتيا وتكرار استخداميتقنع المستيمكين وتحثيم عمى تج لعلبماتيا التجارية

زيادة حجم الإنفاق الإعلبني لممنظفات المحمية, واستخدام استراتيجيات إعلبنية مناسبة لممنتج من الضروري  -1
ستراتيجية الإعلبنية المناسبة ىي التعريف بالعلبمة خول إلى سوق دولية جديدة تكون الا, فعند الد ولمعلبمة التجارية

دعماً ليذه العلبمات وذلك , ومن ثم التحريض عمى الشراء وتكرار الشراء ,تجاىياالتجارية وخمق صورة ذىنية إيجابية 
 .   السورية ميما كانت حصتيا السوقيةالتجارية 
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