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Abstract: This scientific paper refers to the importance of neuro marketing and its feasibility in the marketing process. The 

response of demographic variables to the research sample for alpha waves represent the state of relaxation and rest, and 

beta represents the state of thinking and meditation in the brain was studied. It is done when watching an advertisement 

with eight sections to identify the most important section having the greatest impact on the study sample when watching 

the advertisement. The conclusion is that both social and psychological factors affect the individual’s behavior towards the 

community participation, which the study considered as median variables. Impact of some of these ads’ sections differs 

from the relaxation case (alpha) to meditation (beta). The model of relaxation and rest (alpha) was distinguished from that 

of meditation and reflection model’s results (beta) in interpreting individual's behavior towards his community 

participation. The results of educational level also clearly differed when watching the advertising sections from the other 

demographic variables (residency- age), which differences were really limited. 

Keywords: Neuro marketing – brain centers – electric planning of brain – alpha and beta measurements – electric 

drawing. 

 

دور التسويق العصبي في توجه الفرد للمشاركة المجتمعية عند التعرض لمؤثرات إعلانية 

 خارجية )دراسة تطبيقية(

 إيمان وديع عبد الحليم عفيفي

 || مصر أكاديمية الشروق

التسويقية؛ حيث اهتمت هذه الورقة العلمية بتسليط الضوء، والإشارة إلى أهمية التسويق العصبي ومدى جدواه في العملية  الملخص:

لمفردات عينة البحث لكل من موجات )ألفا( التي تمثل حالتي الاسترخاء والسكون،  الديموغرافيةتم دراسة مدى استجابة المتغيرات 

 و)بيتا( التي تمثل حالتي التفكير والتأمل في الدماغ، وذلك عند مشاهدة إعلان مكون من ثمانية مقاطع إعلانية مُعدة، وتحديد أهم تلك

 المقاطع ذات الأثر الأكبر على مفردات عينة الدراسة عند مشاهدة الإعلان.

ران في سلوك الفرد للمشاركة المجتمعية، والتي اعتبرتهم الدراسة متغيرات جتوتوصلت النتائج إلى أن العوامل الا 
ّ
ماعية والنفسية يؤث

تلف في حالة الاسترخاء )ألفا( عن التأمل )بيتا(؛ حيث تميّز نموذج وسيطة، فهناك بعض المقاطع الإعلانية التي تؤثر على تلك العوامل تخ

 الاسترخاء والسكون )ألفا( عن نتائج نموذج التأمل والتفكير )بيتا( في تفسير سلوك الفرد لمشاركته المجتمعية.

 الديموغرافيةوثين عن باقي المتغيرات كما تباينت نتائج المستوى التعليمي بشكل واضح عند التعرض للمقاطع الإعلانية الموجّه إلى المبح

ا. -الأخرى )المنطقة السكنية  فئات العمر( والتي جاءت الاختلافات فيما بينها محدودة جدًّ
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رسم المخ  -قياسات ألفا وبيتا -الإعلان ونشاط الدماغ -التخطيط الكهربائي للدماغ -مراكز المخ -التسويق العصبي الكلمات المفتاحية:

 الكهربائي.

 دمةمق

ستخدام لتقنيات التصوير العصبي لإدراك وفهم : انهبأ يالتسويق العصب (Eser, et.al, 2011) قد عرف

ستجابات معينة من اوذلك فيما يتعلق بالأسواق وعمليات تبادل الخدمات والسلع والتي تنتج عن  ،السلوك البشري 

ن نشاط المخ في اللحظات الحاسمة عند حيث يعتمد التسويق العصبي على تقديم لقطة تصويرية م ؛قشرة المخ

 و الخدمات.أختيار العميل للسلع ا

حيث  ؛القشرة المخية للفص الجبهي الوسطي، فإن هذا يدل على زيادة النشاط العصبي يءفعندما تض 

 .جاءت أكثر إثارة وجاذبية لعقل المستقبل يالإعلانية الت من الصور  أيّ  ع المسوق تحديد ييستط

مامه، الأمر أختيار من بين البدائل المتاحة ؤ بسلوك الفرد للا ة القياسات العصبية في التنبّ هذا وتظهر أهمي

 Maarten) ن تحققه قطاعات تجارية مختلفةأيمكن  يؤ بمدى النجاح التجاري الذيزيد من القدرة على التنبّ  يالذ

A.S, et al , 2015.) 

اكتفت بالدراسة  ي( الت2018 خرون،آاسة )الطائي و جاءت در  ،هذا المجال يومع ندرة الدراسات العربية ف

 يمكن فبالتالي ،ما يريده العميل نتاجإفإذا استطاعت المنظمة  ،ؤ بالمبيعاتللتنبّ  يالنظرية عن علاقة التسويق العصب

الرنين  بأجهزة ستعانةالا  وذلك عن طريق، المخ من الإشارات الصادرة تحليل طريق عني ؤ بقراره الشرائالتنبّ 

الأعمال  منظمات هتوجّ  أن حيث يمكن؛ تقيس مراكز نشاطات الدماغ يجهزة الحديثة التوغيرها من الأ  ،لمغناطيس يا

 جديدة بتصاميم والأخذ، العميل ورغبات حاجات مع مءيتلا بما منتجاتها تصميم لإعادة التسويق العصبي سلوبأ

 ى العملاء الحاليين والمرتقبين.وقياس مدى قابليتها لد ،ومتطورة لمنتجاتها وخدماتها مبتكرة

ن و م المسوقن يتفه  أ ي صبح من الضرور أالوقت الحاضر  ينه فأ Walter, et al, 2015)وقد أكدت دراسة )

 يداة البحث التأحيث أصبحت  ؛وكذلك علاماتهم التجارية ،مدى استيعاب وفهم المستهلكين لمنتجاتهم وخدماتهم

  تعتمد على الأسئلة المباشرة للحصول 
ُ
واكب تطورات البيئة على البيانات الفعلية من المستهلكين وحدها لا ت

لى دراسة وقياس إفنحن نحتاج  ،تجاهات وأفكار ومشاعر المستهلكينا لاقل تحديد  أ يفه ،التسويقية ومتغيراتها الحالية

 قين المختلفة.نشطة المسوّ أمع  يو بدون وعأ يلمستوى تفاعل المستهلكين بوع

 أهداف البحث:

 العملية التسويقية. يومدى جدواه ف يهمية التسويق العصبألى إشارة توجيه الضوء والإ  -1

لمفردات عينة البحث لكل من موجات ألفا وبيتا عند مشاهدة  الديموغرافيةدراسة مدى استجابة المتغيرات  -2

 المقاطع الإعلانية المعدّة.

 عدّة، واستجاباتهم للمشاركة المجتمعية والخدمية.قياس مدى تأثير مفردات عينة البحث للمقاطع الإعلانية الم -3

تحديد أهم المقاطع الإعلانية ذات الأثر الأكبر على مفردات عينة الدراسة عند مشاهدة الإعلان ومقارنتها  -4

 بإجاباتهم.

 مشكلة البحث:

صوير وخاصة "الت ،إن التقنيات الأساسية التي يعتمد عليها التسويق العصبي ليست جديدة في حد ذاتها

و"تخطيط عضلات  ،و"التخطيط المغناطيس ي للدماغ" ،و"التخطيط الكهربي للدماغ" ،بالرنين المغناطيس ي الوظيفي"
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 وقطع   ،الوجه الكهربي"
 
  ا تم التأكد من فاعليتها في تشخيص كافة الأمراض الجسدية بداية

 
إلى  من الصرع ووصولا

 . لتسويق أدى ذلك إلى توليد بعض الارتباك والجدلستخدامها في بحوث اأورام المخ، ولكن عند التحول لا 
 
 ونتيجة

 لذلك نجد أنه لم يقم الكثير من خبراء أبحاث الإعلان والإعلام بمساندة هذه المنهجية بإخلاص.

إلا  ،التسويق العصبي هي الطب والعلوم الأكاديمية ور ذومن المسائل ذات الصلة أنه على الرغم من أن ج

ا ن، وقد أدى ذلك إلى حدوث مشكلة للمسوقين نظر  للمشاركين المتنافسين في السوق ال  اأنه يعتبر مسعى تجاريًّ 

منها  اروا أيًّ مما يجعل من الصعب على المسوقين أن يقرّ  ،لتعقيد الأساسيات العلمية الكامنة خلف هذه الأساليب

 .الأفضل لخدمة أهدافه

قد تضر  يئها حول استخداماتها وتوجهاتها التخلاقيات المهنة ومبادألى جانب القلق المرتبط بإهذا 

 
 
 أوقد  ،دراكهمإشعورهم و  يللتحكم ف بالمستهلكين نتيجة

 
حول افتراض  ثارت الدراسات السابقة لدى الباحثة تساؤلا

هل ستختلف استجابات العملاء وردهم على ف :نافع ومفيد يبمجال مجتمع يتوجيه واستخدام التسويق العصب

دراك والعاطفة عند مراكز الإ  يليهم عن طريق الاستبيان عما ظهر من نشاط فإقد توجه  يالتسئلة المباشرة الأ 

 (؟يقياس نشاط موجات المخ )تخطيط الدماغ الكهربائ يجهزة المستخدمة فحد الأ أاستخدام 

ة لهم فراد )العملاء( بمجرد عرض المنتج أو الخدمين من جانب الأ كبير   اهتمام  اد مشاركات و ا ما نج  فكثير  

 .احيان  أ يولكن سرعان ما ينته

  يالت المقاطع الإعلانيةهل يمكن تحديد أهم  :نوالسؤال ال 
 
ل ب  يمكن استخدامها من ق   يرت على الفرد والتأث

ن أو المنتج بشكل متواصل غير متقطع؟ وهل يمكن لسلوك الفرد أين للخدمة المسوقين لاستمرار تأثيرهم على المتلقّ 

ن يكون أوهل يمكن  الدماغ لديه؟ ةنشطألته أماكن سجّ  ياباته عند سؤاله المباشر عن تلك التوكذلك إج ؟يختلف

أهداف  قيحق يالتأثير على اتجاهات الفرد وسلوكه عند عرض منتجاته أو خدماته بشكل إيجاب يللمسوق دور ف

 المنظمة التسويقية؟

 ستطلاعية:الدراسة الا 

من الخبراء  أربعةمجال المخ والأعصاب و  يمن الأطباء ف اثنينمع راء تم إعداد حلقة للنقاش وتبادل ال 

 طرحعالمية(؛ حيث تم  -إقليمية -الأكاديميين وثلاثة من مدراء إدارة التسويق لثلاث شركات )محليةن يالتسويقي

 التعريف العلمي للتسويق العصبي ودوره في السياسات التسويقية الحديثة ودوره المرتقب.

ء المخ والأعصاب ممن تم عرض الأمر عليهم بأن هذه الفكرة تم تداولها في الأبحاث الطبية، وقد أشار أطبا

؟ وهل فراد الدماغيةختلاف بين رسم ذبذبات الأ اهل يوجد  :منها وأثناء اللقاء مع الأطباء يتم توجيه بعض الأسئلة؛

ما يتعرّضون إليه من مؤثرات تسويقية من وجهة النظر الطبية يكون هناك علاقة بين قرارات الأفراد الشرائية و 

وما هو  ؟يبدراسات التسويق العص يأهم العوامل المؤثرة ف ي؟ وما هتتحكم في استجاباتهم العصبية للحملات الإعلانية

 ؟من وجهة نظرهم مستقبلها

ايا وكذلك القض ،الدراسة )المستقص ى منهم( ين التكلفة وتوافر المشاركين فألى إنتهت المناقشات اوقد 

 .يستؤثر على مستقبل التسويق العصب يمن أهم العوامل الت يالأخلاقية المتعلقة ه

 الدراسات السابقة: -2

 تن جاءألى إ ،كثر من عقدين من الزمنأى إلإن جذور فكرة التسويق العصبي تعود إلى التسعينات 

يستخدمون الشق العاطفي من المخ ن البشر ألى إشار فيها أ تيوال(Anonymous, 2002) ستنتاجات عالم الأعصابا
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ستخدام التصوير بالرنين المغناطيس ي اه، وبعدها قام الباحثون بمنوليس فقط الشق العقلاني  ،تخاذ القراراتاعند 

ستكشاف ما الذي يحدث وقت حدوث عملية الوظيفي والذي يقوم بتتبع تدفق الدم إلى المناطق المختلفة من المخ لا 

 .الشراء

 فإننا نجد زياد ،أنه عندما تنشط مراكز الشراء بالمخ الفكرة في ذلك
 
ستجابة لمؤثر في نشاط المخ من أجل الا  ة

  ،خارجي
 
تستقطب هذه المراكز إمدادات الدم بصورة أكبر لدعم عملهما، ويمكننا متابعة ذلك لحظة بلحظة  م  ومن ث

 .يخ الكهربائو من خلال تخطيط المأمن خلال التصوير بالرنين المغناطيس ي الوظيفي، 

ستخدام تقنيات مسح الدماغ لمعرفة مدى تفضيل الأشخاص المشاركين اب ) (McClure et al. 2004وقد قام  -

لى أجهزة عبالتجربة لمشروب البيبس ي أم مشروب الكوكاكولا، وفي البداية تم توصيل الأفراد المشاركين بالتجربة 

هم عينات من كلا ؤ العصبية بالمخ، ثم تم إعطا ةنشطبعة الألكي يتم ملاحظة ومتا ؛التصوير بالرنين المغناطيس ي

يقرب  منهما مشروب الكوكاكولا، فكانت النتيجة أن ما اوأيًّ  ،منهما مشروب البيبس ي اين بدون أن يعلموا أيًّ المشروب  

إعادة من المشروبين و  ولكن عندما تم إعلامهم بماهية كلّ   .من نصف المشاركين قاموا بتفضيل مشروب البيبس ي

حيث  ؛% من المشاركين قاموا بتفضيل مشروب الكوكاكولا٧٥يقرب من  كانت النتيجة أن ما ،التجربة مرة أخرى 

تم رصد تغير ملحوظ في النشاط العصبي بالمخ عند لحظة إعلام المشاركين بالعلامة التجارية لكل مشروب، 

شروب تنشط القشرة المخية للفص الجبهي جد أنه في لحظة الكشف عن ماهية المفأثناء تذوق الكوكاكولا وُ 

عند تذوقه  يءللدماغ كأنه يض  يثناء التصوير المغناطيس أحيث يبدو مخ المستقص ى منه  ؛الوسطي بصورة كبيرة

ختبارات التذوق إذا ما تم مقارنتها اا في طعمها الأفضل، فهي تفشل دائم  كون لمشروب الكوكاكولا ليس بسبب 

 سترجاع صور وأحاسيس مرتبطة بدعاية وإعلان كوكاكولا.اقل المشاركين يقوم ببالبيبس ي، ولكن بسبب أن ع

 وبأن، سابقة إعلانات من اوأفكار  ا صور   كانت تستدعي المختبرين أدمغة بأن الدراسة هذه من نستنتج وهكذا

 بيبس ي اغ فمشروبللدم للمنتج ومذاقه بالنسبة الحقيقية الجودة على طغىت تكان التجارية الصورة الذهنية للعلامة

  كان ربما
 
راء الكثيرين من ا ل نظر  ؛ الجمهور  عقول  على تأثير أعمق ذا يظل كوكا اسم لكن، ولاككوكا من اأفضل مذاق

  فالتجربة .شركة كوكاكولا لإعلانات تثير البهجة والسرور يتبنوذلك يرجع إلى  ،المستقص ى منهم
ّ
  لتمث

 
 علىا  عمليًّ دليلا

 .يالعصب التسويق نتائج تطبيقات أمام الباب وفتحت ،العملاء خيارات هتوجي على الإعلان قدرة

 لتدرس رد الفعل العصبي المرتبط ((Schaefer et al. 2006مجال صناعة السيارات جاءت دراسة  يوف -

  .بالعلامات التجارية للسيارات الراسخة في ثقافة المستهلك
 
 ا في القشرة المخيةا عصبيًّ وقد وجدت الدراسة نشاط

للفص الجبهي الوسطي عند مشاهدة الشعارات الخاصة بالعلامات التجارية للسيارات المعروفة والمرتبطة بذهن 

 وثقافة المستقص ى منه.

هل هناك ترابط بين شخصية  :منها ؛جابة على بعض التساؤلاتبالإ  (yoon et al , 2006) هتمت دراسةاكما  -

وقد  ؟وهل تتم معالجة الصفات المميزة للعلامة التجارية بالدماغالإنسان والصفات المميزة للعلامة التجارية؟ 

بينما تتم معالجة  ،نه تتم معالجة الصفات المميزة للعلامة التجارية في مركز الإدراك بالمخألى إانتهت الدراسة 

 .نسان في المراكز المسئولة عن مركز صنع القرارالإ الصفات المميزة لشخصية

وقد  ي،للبحث بمجال التسويق العصب ينلدى الكثير  ان هناك حماس  أ ((Ariely et al , 2010من  وقد لاحظ كل   -

كثر أأن البيانات التي يتم الحصول عليها من المخ تعتبر  :أولهما :هذا الحماس لسببين رجعت الدراسة أسبابأ

فالبيانات التي يتم  ا من تلك التي يتم الحصول عليها من خلال أساليب التسويق التقليدية،ا وتحديد  وضوح  

مما يجعل تجارب علم الأعصاب أرخص وأسرع من  ،الحصول عليها من عينات أقل في العدد تكون أكثر دقة

اعتقادهما بأن أساليب التصوير العصبي يمكن أن توفر للمسوقين معلومات لا يمكن  هما:ثانيو  .الطرق التقليدية
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فتراض أن العملاء لا ة، وتستند هذه الفكرة إلى الا الحصول عليها من خلال أساليب التسويق التقليدي

وأن عقول المستهلكين  ،طلب منهم ذلكلونه بالتحديد عندما يُ يستطيعون الإفصاح بصورة واضحة عما يفضّ 

 ة عن خياراتهم المفضلة الحقيقية.تحتوي على معلومات خفيّ 

ت كمية على بيانات تم الحصول عليها من فقد قام الباحثون بإجراء تحليلا  Eser, et.al , 2011)أما دراسة )  -

طباء أعصاب وخبراء أمجال التسويق، و  ين فيكاديميساسية بالبحث تتكون من عدد من الأأثلاث مجموعات 

ستجابة المستهلكين العصبية للمؤثرات التسويقية اعتماد على تفق جميع المشاركين على أن الا احيث  ؛نيتسويقي

نظر وهناك ثلاثة عوامل كان يُ  ستغلالية لبيع السلع والخدمات غير الضرورية.ايقة في عملية التسويق لا تعد طر 

 ي:ه ،ستجابة المستهلكين العصبيةال المجموعات الثلاث المشاركة كأهم جوانب التسويق المبني على ب  إليها من ق  

خلاقية أسس ومبادئ أع وضرورة وض -ثسلوب المستحد  والمعرفة بهذا الأ  يالوع -والمشاركة العملية ،هتمامالا 

وقد أظهرت نتائج التحليلات الإحصائية أن تصورات أطباء الأعصاب وخبراء التسويق عن هذا  عند تطبيقه.

 التسويق الأكاديميين. النوع من التسويق كانت أكثر إيجابية من أخصائيّ  

  Erk et al, 2012)دراسة ) يوف -
 

قييم مدى جاذبية المنتج لدى مكانية وجود رابط عصبي لتإ حول فقد طرح تساؤلا

ن المنتجات التي ترمز إلى ألى إتخاذ قرار للمفاضلة بين المنتجات المختلفة؟ وقد انتهت الدراسة اعينة البحث عند 

 الثروة والمكانة تتسبب في نشاطات عالية في المخ.

تصويره ورصده بالمخ،  نه حتى لو كان هناك نشاط واضح تمأعلى  لتؤكدGreen, et.al , 2012) وجاءت دراسة ) -

 افإن العلامات التي تظهر من خلال صور الرنين المغناطيس ي الوظيفي تعكس 
 
ا فقط، ولكنها لا تؤكد عين  م ارتباط

ب الفعلي سواء النفس ي أو الوظيفي خلف هذا النشاط المخي، وهذا يقودنا إلى البحث في أسس في حد ذاتها المسبّ  

 يو نشاط فأفقد يظهر ضوء  ؛ات علم الأعصاب وجدواهايظريات وإحصائفي ن :أي ،تقنيات التصوير العصبي

حيث يمكن  ؛ستحسان او استنفار المستقص ى منه للمنتج أو الخدمةافليس معناه بالضرورة  ،مناطق معينة بالمخ

 ،و قلق المستقص ى منه من التجربةأخوف  :مثل ،يفسرها الدارس ين يكون هذا النشاط لأسباب أخرى غير التأ

 .لخإ و ...أ

علانية والدعاية للعلامات التجارية والمنتجات بدراسة تأثير الحملات الإ ( Vlsceanu, 2013هتمت دراسة )اوقد  -

نه عن طريق التسويق العصبي، سيكون لدينا ألى إحيث انتهت ؛ للعميل يوالعاطف يعلى نشاط الدماغ المعرف

لتالي فسوف نكون قادرين على الوصول إلى أعلى مستوى وبا ،فرصة لفهم أساسيات آلية صنع القرار لدى العميل

لى فهم الطريقة التي يستجيب بها المستهلكون لمحفزات التسويق إوسنصل  ،من المعرفة حول سلوك المستهلك

وكيف تؤثر معالجة العقل اللاواعي في اتخاذ القرارات  ،حيث يمكننا معرفة كيف يتصرف المستهلكون  ؛المختلفة

انتهت و  غبات التي تؤدي إلى قرار الشراء.وصول إلى الأفكار اللاشعورية، والعواطف، والمشاعر والر الشرائية، وال

أفضل لأفكار المستهلكين، وعواطفهم،  عمال في فهم  ن التسويق العصبي سيساعد منظمات الأ ألى إالدراسة 

و مناطق لاشعورية أفكار أود ن بعدم وجنه قد نادى بعض العلماء ال أومشاعرهم، واحتياجاتهم ودافعهم. ومع 

يات آوقد استرشد بعضهم ب ،العقل هو القلب نن مكاأيثبت  يحيث بدأ الاتجاه العلم ي؛وبعدم وجود عقل لاواع

يكون مركزها  يعمليات التعقل الت يدوات تغذأبمثابة  يالمخ والدماغ ه ن مراكزأتؤكد على  ين الكريم التآالقر 

 منها يكون اتخذ ا يوالت ،القلب
 
 لتراكم المعرفة والتجارب لديه. لقرار نتيجة

ستراتيجيات التسويق االخاص ب ى للمحتو  نوعيّ   بإجراء تحليل   ) Walter et.al, 2015دراسة ) يالباحثون ف قامو  -

 ا إلكترونيًّ ( موقع  22المتبعة في )
ستراتيجيات وذلك بهدف تحديد وتصنيف مختلف الا  ،ا للتسويق العصبيا بارز 

قام  ،ا على أرض الواقعييز العلامات التجارية وإعطائها الأفضلية على غيرها، وللتأكد مما يحدث فعليًّ المتبعة لتم
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الباحثون بفحص ما تعرضه تلك الشركات من بيانات وصور تهدف من ورائها إلى تمييزها عن غيرها من أنواع 

لى وضع بعض إوانتهت الدراسة البحوث وعن المنافسين المباشرين في نفس مجال العمل على وجه الخصوص، 

 نسياق خلف الوعود المبالغ فيها في كثير  الملاحظات التحذيرية والانتقادات لشركات وسائل الإعلام وتحذرها من الا

 من الأحيان.

 ،ختيار ما بين العلامات التجارية والمنتجات المختلفةبدراسة الا  ((Deppe et.al, 2015ن و وقد اهتم الباحث -

ا؟ وقد حسيًّ  ةن تؤثر على تصور المذاق في المنتجات المتشابهأمعلومات الخاصة بالعلامة التجارية وكيف يمكن لل

لمشروب تختلف من منتج  ةوجد الباحثون أن المراكز العصبية التي تنشط عند تذوق الشخص المشارك بالتجرب

ا أنه تجارية للمنتج، ووجد أيض  ختلاف على حسب المعلومات المقدمة الخاصة بالعلامة العتمد هذا الا او  ،خرل 

فإن المركز الخاص  ،ذا صدق المستهلك أن الشراب المقدم له ينتمي لإحدى العلامات التجارية المفضلة لديهإ

 السابق ذكرها. ) (McClure et al. 2004ة لى دراسإحيث تقترب نتائج تلك الدراسة  ؛دراك بالمخ ينشطبالإ 

قاموا بدراسة التأثير الإعلاني للمشاهير على مدى رسوخ المنتج بذاكرة قد ف (klu- charev et al, 2015 ما )أ -

 ،نشاط كبير في مراكز الذاكرة ىت إلن الخبرة المفترضة في شخصيات المشاهير أد  ألى إوانتهت الدراسة  ،العملاء

 ا إلى تأثير إيجابي ملحوظ على نية المستهلك للشراء.وأيض  

ستكشاف أهمية القياسات العصبية في التنبؤ بسلوك اإلى  (Maarten A.S, et al , 2015ثم جاءت دراسة ) -

 يا في التنبؤ بمدى النجاح التجاري على مستوى الجمهور فوأيض   مامه،أالفرد الاختياري من بين البدائل المتاحة 

صرح بها ا التفضيلات الموأيض   ،قد حصل الباحثون على قياسات رسم المخ الكهربائيو  .نمايمجال صناعة الس

من مقاطع الأفلام  ا( مقطع  18) ـمن خلال مشاهدتهم ل افرد   32وذلك بعد مشاركة  ،مباشرة من الأفراد

وبمدى النجاح التجاري للفيلم على مستوى  ،ختيارات المشاركيناالترويجية، ثم قاموا بربط تلك القياسات ب

هرتز( خلال  18 -16النطاق الترددي بيتا ) حيث أظهرت النتائج أنه كلما زادت قيمة الذبذبات في ؛الجمهور 

مشاهدة مقاطع الأفلام الترويجية كلما قام المشاركون بترتيب هذا الفيلم )المرتبط بالمقطع الترويجي الذي تم 

 ت مشاهدة المقاطع الترويجية الخاصة بها.مشاهدته( في ترتيب أعلى بالنسبة لغيره من الأفلام التي تم  

 يرد الفعل العصب يف دور  له ن تباين المعلومات أهتمت دراستهم على افقد  (Plassmann et al, 2016)أما  -

 ي:أ ) Deppe et.al, 2015جة دراستهم مع دراسة )يوقد توافقت نت ،للعملاء تجاه العلامة التجارية المفضلة لهم

لمفضلة يؤدي إلى تدخل مركز فإن تأثير العلامة التجارية ا ،حول المنتجات ةأنه في حالة المعلومات غير المؤكد

ختيار العلامات التجارية بالمتاجر بين العملاء اهتم الباحثون بدراسة الفرق في اكما ، تخاذ القراراالادراك في 

وقد وجدت  ول عن الولاء لعلامة تجارية معينة؟ؤ هو المركز العصبي المس وما ،الحاليين والعملاء المرتقبين

ن لديهم نشاط أفقد لوحظ  ،خرينلاء الأوفياء لمتاجر معينة بغيرهم من العملاء ال نه عند مقارنة العمأالدراسة 

ختيارهم للعلامة التجارية الخاصة بمتاجرهم ادراك بالمخ أثناء عملية تخاذ القرار والإ اعصبي ملحوظ في مراكز 

 المفضل.

لتسويق العصبي لتقييم تفضيلات ن الاستخدام المتزايد لتقنيات األى إفقد انتهت  Vivian, 2017)دراسة ) يوف -

حيث تشير النتائج إلى  ؛من العملاء والمسوقين على حد سواء العملاء وعمليات صنع القرار قد أصبح له ميزة لكلّ  

من الإعلانات، والتسعير،  كلّ   ىأن التسويق العصبي يرتبط بشكل كبير على سلوك شراء المستهلك من جانب، وعل

عمال ساسية للعملية التسويقية لمنظمات الأ أدخلات مات التجارية، وصنع القرار كمُ وتوزيع المنتجات، والعلا 

 .والمسوقين
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ا لدراسة السلوك البشري وأنشطة الدماغ باعتبارها  ا رائع  كما يمكن اعتبار التسويق العصبي امتداد 

هداف المنظمة ألخدمة سهم بشكل إيجابي في فهم سلوك المستهلك وتوجيهه "الصندوق الأسود" الذي يمكن أن يُ 

 التسويقية.

ا للتكاليف المادية ( ونظر  2018 خرون،آهذا المجال جاءت دراسة )الطائي و  يومع ندرة الدراسات العربية ف

 التسويق بين علاقة لى وجودإنتهت او  ،فقط ي فقد اكتفت الدراسة بالجزء النظر  ،نينظر الباحث ةالباهظة من وجه

التنبؤ  يمكن وبالتالي، يريده العميللذي ا نتاجإ من مقدرة للمنظمة هناك ستكون  نهأ معنىب والتنبؤ بالمبيعات، العصبي

 الرنين المغناطيس ي بأجهزة ستعانةالا  وذلك عن طريق، المخ من الإشارات الصادرة تحليل طريق عني بقراره الشرائ

التسويق  الأعمال منظمات فكيّ ت أن حيث يمكن؛ تقيس مراكز نشاطات الدماغ يجهزة الحديثة التوغيرها من الأ 

مبتكرة ومتطورة  جديدة بتصاميم والأخذ العميل مع حاجات ورغبات مءيتلا بما منتجاتها تصميم لإعادة العصبي

 اوتأثير   دقة أكثر ترويجية وطرق  أساليب ستخداماو  لمنتجاتها وخدماتها
 
 مخ لتلائم عمليات الإعلانات مجال في ، خاصة

 تحقيق ميزات تنافسية مستدامة لمنظمات الأعمال. يمما يعن ،غيرها دون  علاناتتلك الإ  عن رضاه يحقق مما العميل

ن مدى و ن يتفهم المسوقأ ي صبح من الضرور أالوقت الحاضر  ينه فأ AtlıA, 2019)وقد أكدت دراسة ) -

 يحث التداة البأحيث أصبحت  ؛وكذلك علاماتهم التجارية ،استيعاب وفهم المستهلكين لمنتجاتهم وخدماتهم

سئلة المباشرة للحصول على البيانات الفعلية من المستهلكين وحدها لا تواكب تطورات البيئة تعتمد على الأ 

وذلك بغرض دراسة  ،فكار ومشاعر المستهلكينأا لاتجاهات و قل تحديد  أ يفه ،التسويقية ومتغيراتها الحالية

 ة المسوقين المختلفة.نشطأمع  يو بدون وعأ يوقياس مستوى تفاعل المستهلكين بوع

 على الدراسات السابقة:التعليق 

ن للتجربة المطبقة على المستقص ى ان يكون هناك مرحلتألت الباحثة بعد الاطلاع على هذه الدراسة فضّ 

ثم يتم عرض استمارة  ،شاهدها المستقص ى منه يعلانية التللمقاطع الإ  يحيث سيتم قياس نشاط المخ الكهربائ ؛منه

ومن  تفاصيل التجربة(. 13انظر ص )جاباته إ ةشاهدها لمقارن ياله بشكل صريح عن تلك المقاطع التاستبيان لسؤ 

 بت قدر  ن فكرة تقييم ردود الفعل العصبية لسلوك المستهلكين قد سب  أالعرض السابق نجد 
 
هتمام ا من الا ا ملحوظ

سباب ماكن متعددة بالدماغ قد تكون لأ أ يخ فن نشاط المأخر هناك من يرى بين خبراء التسويق، ولكن على الجانب ال 

ووضع  ،بضرورة الدراسة المتعمقة لتلك التقنيات الحديثة يوهناك من يناد ،خرى مضللة غير مستهدفة بالبحثأ

 .خصائي التسويقألى جانب وجود تحفظات من جانب إخلاقيات ومبادئ عامة تحكمها، هذا أ

 وإجراءاتها منهجية الدراسة -3

  راسةمنهجية الد

 اعتمدت الباحثة على المنهج الوصفي والاستدلالي وفيما يلي عرض نتائج الدراسة.

 مجتمع وعينة البحث:

المعاينة  :تسمى يوالت Non- Probabilistic Sampleحتمالية استخدمت الباحثة أسلوب المعاينة غير الا 

تفاق معها بشكل مسبق حيث كان يتم الان معظم مفردات العينة إحيث  ؛Convenient Sample (الميسرة) الملائمة

، يمفردة صالحة للتحليل الإحصائ 23ن أن هناك مفردة، وبفحص ومراجعة نتائج المفردات تبي   25تم الاتفاق مع 
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ّ
حيث تم رفض نتائج المفردتين اللتين كان يغلب عليهما طابع البيانات  ؛% من العينة المستهدفة92ل وهذا يمث

 .يم حذفهما من التحليل الإحصائت يوبالتال ،المفقودة

 لعينة البحث: الديموغرافيةبعض الخصائص 

نها أن أهم ما يميز عينة البحث على أعلى  يوالنسب ي أكد التوزيع التكرار  بالملحق( 1من نتائج الجدول رقم )

ءت على جا ي% من عينة البحث وقد تقاسمت المستويات الوظيفية عينة البحث الت78.3حيث يمثل  ؛من الذكور 

) أقل من  ي ا نتائج التوزيع العمر يض  أموظف( وهكذا جاءت  –عضو هيئة تدريس  –مهندس  -)لا يعمل يالنحو التال

كما جاء  ،لعينة البحث ي% من المستوى التعليم 50 ييمثل حوال يا كان المؤهل الجامعيض  أفأكثر(  اعام   25، اعام   25

مصرى، وقد كانت معظم عينة  هجني 6000قل من أ 3000ومن  هجني 3000بين أقل من  امستوى الدخل متوازن  

 % من عينة البحث.57 يفهم يمثلون حوال ،ين بمحافظة القاهرةنالبحث من القاط

 الدراسة: يالطرق المستخدمة ف

 
ا
 شرح وتعريف مصطلحات الدراسة: -أولا

تمثل  يبالإدراك الواعي، فهتظهر تلك الموجات أثناء النشاطات العقلية المتصلة : (Alpha -لفاأموجات ) -

 سترخاء والسكون.الا تي حيث تمثل حال ؛نشاطات  عقلية هادئة

تظهر تلك الموجات عندما يكون الدماغ بحالة وعي وإدراك ناتج عن تنفيذ وظائف ومهام  :Beta) -)بيتا موجات -

ؤ التنبّ  م يمكنتقد   ا لماد  ستنااالتنبيهات، و  يوتلق ،والاستماع ،والنظر ،وحل المشاكل ،التفكير :متنوعة، مثل

 حيث لخص؛ الشوكي( والحبل والمخيخ، )المخ، من والمكون  ،تاالقرار  اتخاذ مركز من خلال وذلك ،بسلوك الفرد

(Witchalls, 2004)  الخطوات هي من بمجموعة ت الشراءامراحل اتخاذ قرار: 

 ل.العمي التي حددها الخدمة أو السلعة بخصوص المخ من إشارات عدة صدور  -1

 هتمام.استحظى فيها بعض السلع ب يوالحماس لدى المستقبل والت الإثارة مراكز تحرك -2

 ك السلع أو الخدمات.لهتمام العميل بتايستمر فيها  يوالت المداولة إلى مرحلة نتقالالا  -3

 أو ى السلعةإل العميل بحاجة التامة القناعة مرحلة إلى مرحلة المداولة من نتقالالا  وهو، النهائي ا القراروأخير   -4

 .للدماغ الفص الجبهي لمقدمة الوسطية القشرة مستوى  في المخ زدياد نشاطا ملاحظة طريق عن وذلك، الخدمة

 
 ختبار:عينة الا  المشاركون بالبحث: -اثانيا 

 أمع  ،ختيار عينة البحث لتشمل الذكور والإناثاتم 
 
 ؛لإقناع الإناث بالتجربة ن الباحثة وجدت صعوبة

مما جعل  ى منه،يرتديه المستقص    يوجود مادة جيلاتينية توضع على الجهاز المتصل بغطاء الرأس الذوذلك بسبب 

 ناث بهذه التجربة.هناك صعوبة لإقناع الكثير من الإ 
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الماجستير  الحاصلون على درجة فمنهم ؛( مشارك من مختلف الفئات المجتمعية25) ـبدأت التجربة ب

ومن يعرف القراءة والكتابة )حاصل على شهادة محو  ،ن و وطلبة جامعي، لمتوسطا يوالبكالوريوس والتعليم الفن

وتم دفع مبلغ لبعضهم نظير مشاركته، وقد تم التأكد أن المشاركين ليس لديهم تاريخ لمرض  ي،ساس أمية( تعليم الأ 

 يركز الفحوصات الذولديهم قوة إبصار طبيعية )عن طريق م ،علاجات نفسية منهم أدوية أو ولا يستخدم أي   ،عصبي

 
ُ
 .الفحص ءا الحصول على موافقة خطية مسبقة من كل منهم قبل بدجريت فيه التجربة(، كما تم أيض  أ

صل ينتهت العينة لا ،ستبيانستمارات الا اوبعد فرز إجابات  ،ملاء استمارة استبيان لكل منهمإوقد تم 

 .ستمارة الاستبياناب ةات غير مستوفالوجود بيان ؛نيثناستبعاد اذلك بعد و  ،مشارك (23لى )إعددها 

 
ا
 تنفيذ البحث: -اثالث

نه يتم أكما  ،يتم الجلوس معه لشرح تفاصيل التجربة من جانب الباحثة (1)بعد وصول المشارك إلى المعمل

 أيوعدم وجود  ،كد من سلامة الجهاز على الفردأللت ؛سئلة من جانب المشاركأ أيالاستعانة بمدير المركز للرد على 

 .له يأو نفس  يمرض عصب يتم التأكد من عدم وجود أيو  ،جوانب سلبية تؤثر على صحته

 إثم يبدأ كل مشارك بالدخول 
ُ
حيث يقوم أحد  ؛ة للقياسعدّ لى غرفة رسم المخ ذات الإضاءة الخافتة الم

يرقد  يالسرير الذ ا منتقريب   ( أمتار3وعلى بعد ) ،المتخصصون الفنيون بتركيب أقطاب رسم المخ الكهربائي للمشارك

 .ثناء القياسأجهاز الكمبيوتر  يللتحكم ف ييجلس عليها الفن ،( بوصة19) عليه المشارك يوجد شاشة كمبيوتر

 ،صورة المشارك وهو متصل بالجهاز يليظهر أمام الفن يوتبدأ الباحثة بالجلوس بجانب المشارك على كرس 

 ي، ثم يبدأ المشارك فليلال كاميرا موصلة بجهاز الحاسب الوذلك من خ ،(I- Patتحمل جهاز ) يوكذلك الباحثة وه

 ة.على حد ولى كبداية(وهنا يتم قياس نشاط الدماغ لكل مشارك )بالمرحلة الأ  ،الاسترخاء والهدوء

ختيار ا(، وقد تم I- Patتم تحميله على جهاز ) يعطاء إشارة البدء لعرض الإعلان الذإب يوبعدها يبدأ الفن

  ،ا لسهولة حمل الجهاز من جانب المشاركنظر   ؛علانعرض الإ تلك الوسيلة ل
 
 .بالتليفون  ولوضوح الصورة فيه مقارنة

نشطة الدماغ لكل مشارك عند أمام جهاز الكمبيوتر لتسجيل أالجالس  يلى الفنإثم تبدأ الباحثة بالإشارة 

 24دقائق و 4( يده المستقص ى منه هيشاه يعلان الذن مدة الإ إحيث  ؛علان الثمانيةبداية كل مقطع من مقاطع الإ 

تقاس  يهذا بخلاف مدة البداية والنهاية الت ،علانثانية مقدمة وخاتمة لل  24دقائق للمقاطع المختلفة و 4منهم ( ثانية

لى إ النهاية من فرد  مدة البداية و  ةحيث تختلف مد ي؛علانإمقطع  يالدماغ لكل مشارك بدون مشاهدة لأ  ةنشطأفيها 

 .دوات التجربةأوبداية تأقلمه مع  ،تمام استرخاء المستقص ى منهإول يبدأ عند ؤ المس يان الفنحيث ك ؛خرآ

خيرة لقياس حالة نشاط المخ بعد انتهاء أدقائق كمرحلة  5الخاتمة كان الوقت المستغرق لا يزيد عن  يوف

 .التجربة

مستشفى  يفال بالمجان هعن مؤسسة صحية لعلاج مرض ى السرطان من الأط يعلان المرئوقد تم عرض الإ 

في علاج  والمتخصصة ،دة بجمهورية مصر العربيةو تعتبر من أكبر مستشفيات الشرق الأوسط والموج يفه ،(57357)

 المرض. هذا

 يساسية يشارك فيه طوائف مختلفة من المجتمع، وقد تم إعداد الإعلان فأ( مقاطع 8علان من )يتكون الإ و 

عدادها إ( ب57357ن المستحدث من خمسة إعلانات متفرقة قامت مستشفى )علا ويتكون الإ  ،خاص يديو فنو است

                                                                    

لفحوصات  -القصر العيني  -اذ ورئيس وحدة الفسيولوجيا الإكلينيكية للجهاز العصبي مركز الأستاذة الدكتورة آن عبد القادر أست ( 1)

 م.2018 رسم المخ، ورسم العضلات، وسرعة توصيل الأعصاب، وقياس الجهد المثار
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مقاطع مختلفة تظهر بشكل جديد  يةستخراج إعلان يتكون من ثمانوذلك لا  ،علام المختلفةوعرضها على وسائل الإ 

 .بعض أهم القطاعات المؤثرة على قرار المشاركة المجتمعية للفرد يللمشاركين للتفاعل بشكل أفضل تغط

 :يمراحل أساسية ه ثلاثلى إتمت لكل مشارك  يمن هنا يمكن تقسيم مراحل تجربة رسم المخ التو 

 المرحلة الأولى:

( دقائق كمرحلة أولى لتحديد أنشطة الدماغ لكل مشارك على حدة، وذلك 5 -2البداية وتتراوح مدتها من )

ياسات الضغط والسكر التي يكون لكل فرد قبل مشاهدة الإعلان؛ حيث إنها تختلف من شخص إلى آخر، مثلها مثل ق

 منا قياسات مختلفة عن الخر، وذلك حسب طبيعته الشخصية.

 المرحلة الثانية:

 والذي يتكون من ثمانية أجزاء أساسية هي: (2)مشاهدة الإعلان

 ( ثانية.30الجزء الأول: مشاركة بعض الفنانين ومدته )

 ( ثانية.24)الجزء الثاني: مشاركة بعض الرياضيين ومدته 

 ( ثانية.30الجزء االثالث: عرض بعض إنجازات المستشفى العلمية ومدته )

 ( ثانية.24الجزء الرابع: مشاركة الأطفال المتبرعين للمستشفى ومدته )

 ( ثانية.13الجزء الخامس: مشاركة بعض رجال الشرطة ومدته )

 ( ثانية.27العربية ومدته )الجزء السادس: مشاركة بعض رجال السياسة والوزراء والشخصيات 

 ( ثانية.52الجزء السابع: مشاركة بعض رجال الدين ومدته )

 ( ثانية.40الجزء الثامن: عرض لبعض الحالات المرضية والإنسانية من المرض ى الأطفال ومدته )

 المرحلة الثالثة:

 عد مشاهدة الإعلان.( دقائق لقياس نشاط الدماغ لكل مشارك ب5 -2مرحلة النهاية وتتراوح مدتها من )

وبعد الانتهاء من التجربة يتم فك الجهاز، ويذهب المشارك إلى غرفة للتخلص من بقايا )مادة الجل( العالق 

بشعره بعد استخدام وتركيب الجهاز؛ حيث يتم استقباله بغرفة أخرى بالمركز وتقديم واجب الضيافة )عصير 

ان مُعدّة من جانب الباحثة تنقسم إلى أربعة أجزاء أساسية لها ومخبوزات بسيطة(، كما يتم تقديم استمارة استبي

 علاقة بالإعلان الذي شاهده، وهي:

المنطقة  -ة الخاصة بكل مشارك عن )المستوى التعليمييموغرافيالجزء الأول: خاص ببعض البيانات الد

 النوع(. -فئات العمر –الجغرافية التي يقطن بها 

 قاطع الإعلان الثمانية السابق عرضها عليه.الجزء الثاني: عبارات خاصة بم

ى منه تؤثر على )قرار مشاركة الفرد المجتمعية(.  الجزء الثالث: يعرض أهم العوامل التي يراها المستقص  

الجزء الرابع: يتكون من سؤال واحد مفاده: هل ستقوم بالفعل بعد مشاهدتك للعلان بتقديم أي نوع من 

 سأفكر(. -من الجائز -الإثبات -المعنوية للمستشفى؟ وقد تدرّجت الاختيارات ما بين )النفيأنواع المشاركة المادية أو 

                                                                    

33h3WRFPT9oQb/view?usp=sharing-//drive.google.com/file/d/1Oa01kBRVzrfF0vlEBZhttps:) 2( 

 57357لينك الإعلان المستحدث من إعداد الباحثة بعد تجميعه من خمس إعلانات معلنة من مستشفى 

https://drive.google.com/file/d/1Oa01kBRVzrfF0vlEBZ-33h3WRFPT9oQb/view?usp=sharing
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ا بعت بالتجربة:  -رابعا
ُ
 المنهجية التي ات

للبحث عن المشاركين قد تم عرض الفكرة على بعض الأفراد من المعارف والمحيطين والمترددين مع أحد 

وات التنفيذية للتجربة والغرض منها، ثم التأكد من عدم وجود المرض ى على مركز رسم المخ؛ حيث تم شرح الخط

ى منه مرتبط بأمراض الصرع أو ما شابهه، وذلك عن طريق سؤاله بشكل مباشر، ثم التأكد  تاريخ مرض ي للمستقص  

من إجابته عن طريق قياس موجات المخ في مرحلة البداية، والتي يتم فيها قياس نشاط مراكز الدماغ دون تعرُّض 

ى منه لمشاهدة الإعلان؛ حيث يتم قياسه في المرحلة الأولى للتجربة وبمعرفة الفني المتخصص.  المستقص  

ى منه بالاغتسال، ثم شرح استمارة الاستبيان واستيفائها، ثم تقديم بدل  وعند انتهاء التجربة يقوم المستقص  

ا واجب الشكر   لمشاركته العلمية.الانتقال والتكلفة المطلوبة )لمن طلب منهم(، وأخير 

ا  وجهة نظر المشاركين:  -خامسا

ا بالتجربة، وقد استحسن الجميع الفكرة وشاركوا بروح  إيجابية؛ فمنهم من أراد  اهتم المشاركون جميع 

ن شارك للحصول على مقابل مادي.  المشاركة بدافع علمي فقط، أو للاطمئنان على نفسه، ومنهم على الجانب الخر م 

ا: تكلف ( 18125ة التجربة: فيما يتعلق بالنواحي المالية للتجربة، فقد جاءت بإجمالي تكلفة تصل إلى )سادس 

 جنيه مصري فقط لا غير؛ حيث شارك ثمانية أفراد من إجمالي عدد العينة الصحيحة دون مقابل مادي.

 صلاحية واعتمادية أداة البحث:

ستقصاء( بإجراء الدراسة الاستطلاعية للتأكد من مدى الصلاحية والاعتمادية على أداة البحث )قائمة الا 

والذي  Inter- Consistencyتساق الداخلي والتي لعل من أهمها إجراء الا ،مستخدمة بعض الأساليب الإحصائية

وذلك للتأكد  Simple Pearson Correlation Coefficientيعتمد على قيمة معامل الارتباط الخطي البسيط لبيرسون 

 Alpha Kronpakh Coefficient( هذا بالإضافة إلى معامل كرونباخ ألفا ) ،من درجة المصداقية على أداة البحث

 وذلك للتعبير عن درجة الاعتمادية على أبعاد ومتغيرات البحث.

 ( نتائج الصلاحية والاعتمادية لأداة البحث2جدول رقم )

 اصر والأبعادالعن م
معامل 

 الارتباط

معامل ألفا 

 (كرونباخ )

: العوامل الثقافية:
ا
  أولا

0.681 

 0.654 تحفيزه للمشاركة المجتمعية. ييؤثر محل سكن الفرد ف -1

 0.448 توجهه للمشاركة المجتمعية. يليها الفرد لها دور فإ يينتم يخلاقية التالمعتقدات الدينية والأ  -2

 0.581 ه المجتمعية.تتطرأ على حياة الفرد تؤثر على حجم مشارك يرات التالتغي -3

 0.523 .المجتمعية ةمشاركة الفنانين والرياضيين ومشاهير المجتمع تزيد من قبول الفرد للمشارك -4

 0.570 مدى مشاركته المجتمعية. علىليه الفرد إ يينتم ذيال يماعجتتؤثر الطبقة والمستوى الا  -5

 0.591 .مهنة الفرد تؤثر على مدى مشاركته للقضايا المجتمعية المحيطة به -6

 0.880 .به المحيطة هقضايا مجتمع يف تهمستوى تعليم الفرد يؤثر على مشارك -7

ا: العوامل الا    :ماعيةجتثانيا

0.684 1- 
دور أساس ي لمشاركته  زملاء العمل( لها -الجيران -جماعات الفرد المحيطة به مثل )الأصدقاء

 المجتمعية.
0.945 

 0.845الجماعات غير الرسمية الطارئة( لها دور مؤثر في  -الجماعات الثانوية مثل )الجماعات المهنية -2
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 اصر والأبعادالعن م
معامل 

 الارتباط

معامل ألفا 

 (كرونباخ )

 مشاركة الفرد المجتمعية.

 0.659 ة.الأحفاد( لها دور مؤثر في مشاركة الفرد المجتمعي -الأجداد -الأبناء -الزوجة -العائلة )الزوج -3

 0.446 مكانة الفرد وشهرته لها دور مؤثر في مشاركته المجتمعية. -4

ا: الصفات الشخصية
ا
  :للفرد والفكرة الذاتية ثالث

0.792 

 0.479 ثقة الفرد في نفسه لها دور في مشاركته المجتمعية. -1

 0.812 استقلالية الفرد عمن يعوله لها دور في مدى مشاركته المجتمعية. -2

كيف وقبول الفرد للمجتمع المحيط به يؤثر على حجم مشاركته المجتمعية. -3
ا
 0.875 مدى ت

4- 
ماعي .. إلخ( تؤثر في مدى مشاركته اجت -عصبي -مجامل -ثرثار -شخصية الفرد )سيكوباتي

 المجتمعية.
0.744 

 0.806 لمشاركات المجتمعية لمواطنيه.أسلوب وطريقة الحياة في كل مجتمع تفرض أشكال مختلفة من ا -5

ا: العوامل النفسية:   رابعا

0.737 

 0.693 ترتبط دوافع الفرد، بحاجاته الإنسانية -1

2- 
يتلقاها الفرد على مدى مشاركته المجتمعية بقضايا المجتمع المحيطة  يتؤثر حجم المعلومات الت

 به.
0.814 

 0.579 يتلقاها الفرد على حجم مشاركته المجتمعية. يالتتؤثر مدى مصداقية المعلومات  -3

 0.730 نشطة المجتمعية المحيطة به.الأ يحجم مشاركته ف يتؤثر ممارسات الفرد وخبرته السابقة ف -4

 0.815 على حجم مشاركته المجتمعية.التي يؤمن بها  شخص الفرديةالوأفكار تؤثر معتقدات  -5

ية جميع العناصر في مختلف الأبعاد الأربعة وقد حققت جميع العناصر معنوية عند حيث أكدت على معنو 

 باستثناء العنصرين. 0.01مستوى 

المعتقدات الدينية والأخلاقية التي ينتمي إليها الفرد لها دور في توجهه للمشاركة المجتمعية بالبعد الأول  -

 )العوامل الثقافية(.

اركته المجتمعية بالبعد الثالث، الصفات الشخصية والفكرة الذاتية للفرد. ثقة الفرد في نفسه لها دور في مش -

ل الثبات لكرونباخ ألفا تراوحت ما بين امبالذكر فإن نتائج معر فقط. والجدي 0.05ية و والتي حققتا معن

 ( الأمر الذي يعكس أن الأبعاد على درجة عالية من الثبات.0.792 -0.681)

 ع العناصر بالأبعاد والمتغيرات المختلفة في خدمة أغراض البحث.مما سبق يمكننا توظيف جمي

 الأهمية النسبية للعناصر:

 اهمية النسبية للعناصر بشكل عام لدراسة الأ  -
ًّ

  من:ستخدمت الباحثة كلا

 كأحد المقاييس الوصفية للبيانات. يالمتوسط الرتب 

 فريدمان وويلكوكسن ي ختبار ا. 
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 عرض نتائج الدراسة ومناقشتها -4

  علانية عن طريق موجات همية النسبية لتأثر مفردات عينة البحث بالمؤثرات )بالمقاطع( الإ نتائج دراسة الأ

 ألفا.

أ( بالملحق على وجود اختلافات كبيرة بين نتائج ردود الأفعال حول المقاطع  -3أكدت النتائج بجدول رقم )

( مما يؤكد على دلالتها الإحصائية عند 27.614 = المحسوبة2)كا 2على ذلك قيمة اختبار "كا تحيث أكد ؛الثمانية

 .7وذلك بدرجات حرية  0.01مستوى معنوية 

 وفيما يلي تصنيف المقاطع الإعلانية الثمانية وذلك في ضوء نتائج المتوسطات الرتبية.

 ق.وذلك في ضوء نتائج المتوسطات الرئيسية بالجدول الساب ،وفيما يلي محاولة لتصنيف المقاطع الثمانية

والإنسانية( المجموعة  الحالات المرضية -المجموعة الأولى وتضم )رجال السياسة العرب وبعض الوزراء

إنجازات  -رجال الدين( المجموعة الثالثة وتضم )الفنانين -رجال الشرطة -الأطفال المتبرعين -)الرياضيين الثانية

 المستشفى العلمية(.

 من على ذلك نتائج كلّ   تحيث أكد ة؛داخل كل مجموعة على حد ان هناك تجانس  أب مما سبق يمكننا القول 

 ب(. -4جدول رقم ) -ختباري ويلكوكسن وفريدمانا

 :وذلك على النحو التالي ،اختبار صحة فرضيات البحث: فيما يلي عرض نتائج اختبار صحة فرضيات البحث

ن بالمقاطع الإعلانية المختلفة باختلاف "لا يختلف تأثر المبحوثي :لاختبار صحة الفرض الأول للدراسة: القائل

سترخاء الا  يفئات العمر( وذلك في حالت -المنطقة السكنية -ة )المستوى التعليمييموغرافيبعض خصائصهم الد

 ."والسكون، التفكير والتأمل

 :إعادة صياغة الفرض من خلال الفروض الفرعية الثلاث التاليةتم من التفصيل  ولمزيد  

المستوى  -الديموغرافيةول: لا يختلف تأثر المبحوثين بالمقاطع الإعلانية باختلاف خصائصهم الفرض الفرعي الأ  -

 (. -(، والتفكير والتأمل )بيتا -سترخاء والسكون )ألفاوالا  يالتعليمي، وذلك في حالت

المنطقة  -افيةالديموغر ختلاف خصائصهم االفرض الفرعي الثاني: لا يختلف تأثر المبحوثين بالمقاطع الإعلانية ب -

 (. -(، والتفكير والتأمل )بيتا -سترخاء والسكون )ألفاالا ي حالتفي وذلك  ،السكنية

فئات  -الديموغرافيةختلاف خصائصهم االفرض الفرعي الثالث: لا يختلف تأثر المبحوثين بالمقاطع الإعلانية ب -

 (. -تأمل )بيتا(، والتفكير وال -)ألفا سترخاء والسكون والا  يوذلك في حالت ،العمر

 جراء الأساليب الإحصائية التالية:إوعليه فسوف تقوم الباحثة ب

 .ي ، الخطأ المعيار يللبيانات من خلال الوسط الحساب يالوصف الإحصائ -

 ختبار "ت" لعيّ ا -
ّ
 تين.نتين مستقل

  تعددةأحد اختبارات المقارنات الم -دنى للفرق ختبار الحد الأ االاتجاه متبوع ب يتحليل التباين أحاد -

 الأول. يختبار صحة الفرض الفرعا يوفيما يل

 ( بالملحق حول المقاطع الإعلانية التالية:5من نتائج جدول رقم )

 المقطع الإعلاني الخاص بظهور بعض الفنانين: -1

 ،"سترخاء والسكون "وذلك حول مقاييس الا  ،أكدت النتائج على وجود اختلافات بين المستويات التعليمية

)ف  اختبار "ف" احيث بلغت قيمت ؛على ذلك نتائج تحليل التباين أحادي الاتجاه توقد أكد ،"لتفكير "والتأمل وا
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 تبي   ،ختبار الحد الأدنى للفروقاوبإجراء . ( على الترتيب3.337، 6.101=  المحسوبة
 
ا بين دالة إحصائيًّ  ان أن هناك فروق

مقابل أصحاب المؤهلات الجامعية  ،ط وفوق المتوسطاستجابات عينة البحث أصحاب المستوى التعليمي المتوس

وقد أكد الوصف الإحصائي على أن هذه الفروق جاءت لصالح استجابات الفئة الأولى أصحاب  ،)مؤهلات عليا(

 المستوى التعليمي المتوسط وفوق المتوسط.

 المقطع الإعلاني "إنجازات المستشفى العلمية": -2

 ،"سترخاء والسكون "وذلك حول مقاييس الا  ،ين المستويات التعليميةأكدت النتائج على وجود اختلافات ب

اختبار "ف" )ف  احيث بلغت قيمت ؛على ذلك نتائج تحليل التباين أحادي الاتجاه تحيث أكد ؛"والتأمل والتفكير "

 " تبين أن هنL.S.Dوبإجراء اختبار الحد الأدنى للفروق " ،( على الترتيب2.798، 6.402=  المحسوبة
 
دالة  ااك فروق

ين )جامعيين، حملة المؤهلات المتوسطة من الفئتين الأخري   ا بين استجابات عينة البحث )الطلاب( مع كلّ  إحصائيًّ 

 .وفوق المتوسطة(

بالنسبة  ، هذاوقد أكد الوصف الإحصائي على أن هذه الفروق والاختلافات لصالح استجابات الطلاب

" فقد أكدت النتائج على أن هذه الفروق أما عن نتائج التأمل والتفكير ". ""سترخاء والسكون لنتائج مقاييس الا 

وقد  ،ستجابات أصحاب المؤهلات المتوسطة وفوق المتوسطة مع استجابات الجامعييناوالاختلافات انحسرت بين 

 سطة.أكد الوصف الإحصائي على أن هذه الفروق لصالح استجابات أصحاب المؤهلات المتوسطة وفوق المتو 

 المقطع الإعلاني "الأطفال المتبرعين": -3

 ،"سترخاء والسكون "أكدت النتائج على وجود اختلاف بين المستويات التعليمية وذلك حول مقياس الا 

اختبار "ف" )ف  اوقد بلغت قيمت ،على ذلك نتائج تحليل التباين أحادي الاتجاه تحيث أكد ؛"ومقياس التأمل "

 تبيّ  ،"L.S.Dختبار الحد الأدنى للفروق "ا( على الترتيب، وبإجراء 4.408، 3.143المحسوبة = 
 
دالة  ان أن هناك فروق

حملة المؤهلات المتوسطة  -ين )جامعيينمن الفئتين الأخري   ا بين استجابات عينة البحث )الطلاب( مع كلّ  إحصائيًّ 

ت لصالح استجابات فئة الطلاب، هذا وقد أكد الوصف الإحصائي على أن هذه الفروق والاختلافا ،وفوق المتوسطة(

" فقد أكدت النتائج على أن هناك ".أما عن نتائج التأمل والتفكير "سترخاء والسكون "بالنسبة لنتائج مقاييس الا 

 
 
من استجابات  ا بين استجابات عينة البحث أصحاب المؤهلات المتوسطة وفوق المتوسطة مع كلّ  دالة إحصائيًّ  افروق

وقد أكد الوصف الإحصائي على أن هذه الفروق لصالح استجابات الفئة  ،الجامعيين والطلاب عينة البحث من

 الأولى )المؤهلات المتوسطة وفوق المتوسطة(.

 المقطع الإعلاني "رجال الشرطة": -4

" وذلك حول مقاييس التأمل والتفكير " ،أكدت النتائج على وجود اختلافات بين المستويات التعليمية

=  حيث بلغت قيمة اختبار "ف" )ف المحسوبة ؛على ذلك نتائج تحليل التباين أحادي الاتجاه تأكدحيث  ؛فقط

ن أن هذه الفروق " تبيّ L.S.Dمما يؤكد على دلالتها الإحصائية وبإجراء اختبار الحد الأدنى للفروق " ،(3.937

وقد  ،مع كل من الطلاب الجامعيين والاختلافات تقع بين عينة البحث أصحاب المؤهلات المتوسطة وفوق المتوسطة

أكد الوصف الإحصائي على أن هذه الفروق والاختلافات لصالح الفئة الأولى )فئة المؤهلات المتوسطة وفوق 

 المتوسطة(.
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 المقطع "رجال الدين": -5

" " سترخاء والسكون ختلافات بين المستويات التعليمية وذلك حول مقياس الا اأكدت النتائج على وجود 

=  حيث بلغت قيمة اختبار "ف" )ف المحسوبة ؛على ذلك نتائج تحليل التباين أحادي الاتجاه تحيث أكد ؛فقط

وبإجراء اختبار  ،(20، 2وذلك بدرجات حرية ) ،(0.05مما يؤكد على دلالتها الإحصائية عند مستوى معنوية ) ،(3.729

 " تبيّ L.S.Dالحد الأدنى للفروق "
 
من  ستجابات عينة البحث من الطلاب مع كلّ  اا بين دالة إحصائيًّ  ان أن هناك فروق

وقد أكد الوصف الإحصائي على  ،وكذلك أصحاب المؤهلات الجامعية( ،)أصحاب المؤهلات المتوسطة وفوق المتوسطة

 لصالح استجابات فئة الطلاب.جاءت أن هذه الفروق 

 ،"والتأمل والتفكير " ،"" خاء والسكون ستر أما عن باقي المقاطع الإعلانية المختلفة والمرتبطة بمقياس الا 

 ( على الأقل.0.05ليجعل إحداها دالة عند مستوى ) ؛ل إلى الحد الأدنىفإن قيم اختبار "ف" لم تص  

 م يمكننا قبول صحة الفرض الفرعي الأول وبشكل جزئي.مما تقد  

 ي:الثان يختبار صحة الفرض الفرعا يوفيما يل 

ا من حيث المنطقة التي يقطن حق أكدت النتائج على وجود فروق دالة إحصائيًّ ( بالمل6من نتائج جدول رقم )

 وذلك على النحو التالي: ،بها المبحوث

 حالات "مرضية وإنسانية": -

 حيث بلغت قيمة اختبار "ت" لعيّ 
ّ
مما يؤكد على دلالتها الإحصائية  ،(1.736=  تين )ت المحسوبةنيتين مستقل

وقد أكد  ،""( هذا على مستوى مقياس التأمل والتفكير 21بدرجات حرية ) (، وذلك0.1عند مستوى معنوية )

أما  الوصف الإحصائي على أن هذه الفروق والاختلافات لصالح نتائج المبحوثين الذين يقطنون بالمناطق غير الشعبية.

فقد أكدت النتائج على  ،"وكذلك التأمل والتفكير " ،"" سترخاء والسكون عن باقي المقاطع سواء نتائج مقاييس الا 

 على الأقل(. 0.05ا عند أدنى مستويات المعنوية )عدم وجود فروق دالة إحصائيًّ 

ستثناء نتائج الحالات المرضية والإنسانية امما تقدم يمكننا قبول صحة الفرض الفرعي الثاني بشكل قاطع ب

 ."" والخاصة بمقياس التأمل والتفكير

 :الثالث يلفرض الفرعختبار صحة اانتائج  يوفيما يل

ا من حيث الفئات العمرية ( بالملحق أكدت النتائج على وجود فروق دالة إحصائيًّ 7من نتائج جدول رقم )

ا حسب فئات أكدت النتائج بالجدول السابق على وجود فروق دالة إحصائيًّ  وذلك على النحو التالي: ،لدى المبحوثين

 لتالية:وذلك من حيث المقاطع الإعلانية ا ،العمر

 إنجازات المستشفى العلمية: -

سترخاء وذلك حول مقياس الا  ،احيث أكدت النتائج بالجدول السابق على وجود فروق دالة إحصائيًّ 

 أكد على ذلك قيمة اختبار "ت" لعيّ  ط؛ حيث" فق" والسكون 
ّ
 ،(3.264تين والتي بلغت )"ت" المحسوبة = نتين مستقل

(. وقد أكد الوصف الإحصائي 11وذلك بدرجات حرية ) (0.01)ند مستوى معنوية مما يؤكد على دلالتها الإحصائية ع

 سنة(. 25)أقل من  أن هذه الفروق والاختلافات لصالح صغار الشباب أصحاب الفئة العمرية

 الأطفال المتبرعين: -

أكد  حيث ؛" فقطسترخاء والسكون "ا وذلك حول مقياس الا أكدت النتائج على وجود فروق دالة إحصائيًّ 

 على ذلك قيمة اختبار "ت" لعيّ 
ّ
مما يؤكد على دلالتها  ،(1.769حيث بلغت قيمتها )ت المحسوبة =  ؛تيننتين مستقل
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وقد أكد الوصف الإحصائي أن هذه الفروق  ،(21( وذلك بدرجات حرية )0.1الإحصائية عند مستوى معنوية )

أما عن باقي المقاطع سواء نتائج  ،(اعام   25 منوالاختلافات لصالح صغار الشباب أصحاب الفئة العمرية )أقل 

 ا.فقد أكدت النتائج على عدم وجود فروق دالة إحصائيًّ  ،"" والتأمل والتفكير ،"" سترخاء والسكون مقياس الا 

مما تقدم يمكننا قبول صحة الفرض الفرعي الثالث بشكل قاطع على مستوى كافة المقاطع لمقاييس 

 من: ستثناء كلّ  امل والتفكير بسترخاء والسكون والتأالا 

 "(.سترخاء والسكون "إنجازات المستشفى العلمية )مقاييس الا  -

 "(.سترخاء والسكون "الأطفال المتبرعين )مقاييس الا  -

يمكننا قبول صحة الفرض الأول بشكل  :ختبار صحة الفرض الأول للدراسةامن العرض السابق لنتائج 

 .يميل تجاه القبول بشكل كبير يجزئ

 ختبار صحة الفرض الثاني:ا 

" حالة التأمل والتفكير والتنبؤ "لا يوجد تأثير لمقاييس )بيتا( " :للدراسة القائل يختبار صحة الفرض الثانلا 

 بسلوك الأفراد على المشاركة المجتمعية للفرد في ظل وجود أهم العوامل المؤثرة على سلوكه".

 . Structure Equation Model (SEM)يكلستخدام النموذج الهياسوف تقوم الباحثة بو 

 ختباره:انتائج النموذج المقدر و  -

( بالملحق سوف تقوم الباحثة بإعداد النموذج على اعتبار أن 8في ضوء توصيف النموذج بالجدول رقم )

خلال  وذلك من Moderating Variables(، X1t to X4tتلك المتغيرات الوسيطة ) يالعوامل المؤثرة على سلوك الفرد ه

 التأمل والتفكير. تي" حالتأثير مقاييس )بيتا( "

" حالة التأمل والتفكير والتنبؤ الخاص بتأثير مقاييس )بيتا( " يعرض لنتائج النموذج الهيكل يوفيما يل

 المجتمعية في ظل وجود أهم العوامل المؤثرة على سلوكه". هبسلوك الأفراد على مشاركت

 
 ه( حالة التأمل والتفكير والتنبؤ بسلوك الأفراد على مشاركتBetaر مقاييس )بيتا ( الخاص بتأثي1نموذج رقم )

 المجتمعية في ظل وجود أهم العوامل المؤثرة على سلوكه.

 ختبار معنوية النموذج المقدر:ا

" والتي لم تصل إلى الحد الذي 2( بالملحق على عدم معنوية قيمة اختبار "كا9أكدت النتائج بجدول رقم )

حيث بلغت قيمة مستوى الدلالة  ؛(7وذلك بدرجات حرية ) ،( على الأقل0.05لها دالة عند مستوى معنوية )يجع
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وبخاصة القيم المقدرة مع القيم الحقيقية مما يعكس كفاءة  ،يعكس اتفاق نتائج النموذج المقدر ي( الأمر الذ0.200)

 النموذج.

 ختباراتها:امعالم النموذج المقدرة و 

" حالة التأمل والتفكير ( بالملحق يعرض نتائج معالم النموذج لتأثير مقاييس )بيتا( "10الجدول رقم )

حيث أكدت  ؛والتنبؤ بسلوك الأفراد على المشاركة المجتمعية للفرد في ظل وجود أهم العوامل المؤثرة على سلوكه

لم تؤثر على  يوالت ،بالمسارات المحدودةستثناء بعض المعالم امختلف المسارات ب يالنتائج على معنوية جميع المعالم ف

 ( بالملحق.9بالجدول رقم )" 2كا"ختبار اوهو ما أكدت عليه قيمة  ،مدى تطابق نتائج النموذج مع القيم الفعلية

 بعض مؤشرات حسن المطابقة:

 الأمر الذي يعكس جودة ودقة ،على تحقق مؤشرات حسن المطابقة الثلاثالتالي جدول الأكدت نتائج وقد 

 النموذج المقدر.

 ( -( نتائج مؤشرات حسن المطابقة بنموذج تأثير حالتي التأمل والتفكير )بيتا11جدول رقم )

 على المشاركة المجتمعية في ظل بعض العوامل المؤثرة على سلوكه.

 نتائج المقارنة المعيار القيمة المؤشــــر

1- CMIN  ÷DF 1.401  تحقيق المعيار 5أقل من 

 تحقيق المعيار 0.1أقل من  0.066 (RMRذر متوسط مربعات البواقي )مؤشر ج -2

 تحقيق المعيار 0.9أكبر من  0.933 (GFIمؤشر جودة المطابقة ) -3

" على المشاركة المجتمعية في التأمل والتفكير " تينتائج التأثير المباشر وغير المباشر الخاصة بنموذج تأثير حال -

 ى سلوك الفرد.ظل وجود العوامل المؤثرة عل

 بالتأثير غير أ( بالملحق على 12أكدت النتائج بجدول رقم )
 
ن التأثير المباشر يحقق درجة تأثيرية كبيرة مقارنة

، بينما جاءت نتائج التأثير غير المباشر أفضل في حالة x2t- x4tمن  وخاصة على مستوى كلّ   ،المباشر بالنموذج المقدر

 المتغيرات الخاصة بالتأمل والتفكير على المتغير التابع.الدراسة على مستوى تأثير كافة 

 اسة بشكل مطلق.ر مما سبق يمكننا رفض صحة الفرض الثاني للد

 ختبار صحة الفرض الثالث: ا 

"( على المشاركة المجتمعية للفرد في ظل وجود " سترخاء والسكون )ألفاالا  تي"لا يوجد تأثير لمقاييس حال

 سلوكه". أهم العوامل المؤثرة على

 وفيما يلي عرض لنتائج اختبار صحة الفرض الثالث للدراسة:

 نتائج النموذج المقدر واختباراته: -1

( بالملحق سوف تقوم الباحثة بإعداد النموذج على اعتبار أن 13في ضوء توصيف النموذج بالجدول رقم )

وذلك من خلال  ،Moderating Variables،(X1t to X4tتلك المتغيرات الوسيطة ) يالعوامل المؤثرة على سلوك الفرد ه

 سترخاء والسكون.الا  تي" حالتأثير مقاييس )ألفا( "

 وسوف يتم تقدير معالم النموذج على النحو التالي:

 وذلك في ضوء توصيف النموذج السابق الإشارة إليه. ،الشكل التالي يعرض نتائج النموذج المقدر
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سترخاء والسكون على المشاركة المجتمعية للفرد في ظل الا  تيحال يف (( تأثير مقاييس )ألفا 2نموذج رقم )

 ،"2( بالملحق على عدم معنوية قيمة اختبار "كا14أكدت النتائج بالجدول رقم ) وجود أهم العوامل المؤثرة على سلوكه.

حيث  ؛(8حرية )( على الأقل وذلك بدرجات 0.05والتي لم تصل إلى الحد الذي يجعلها دالة عند مستوى معنوية )

 ."<0.05P" مما يعكس أنها تحقق 0.477بلغت قيمة مستوى الدلالة 

 ختباراتها:امعالم النموذج المقدرة و  -2

 ( بالملحق يعرض نتائج معالم النموذج المقدرة واختباراتها:15جدول رقم )

ادلية بين المتغيرات حيث أكدت النتائج على معنوية جميع المعالم المقدرة الأساسية فيما عدا العلاقات التب

سترخاء الوسيطة فيما بينها، هذا بالإضافة إلى وجود معنوية بعض العلاقات التبادلية بين متغيرات ومقاييس الا 

 والتي جاءت محدودة إلى حد ما. ،والسكون فيما بينهم

 بعض مؤشرات حسن المطابقة: -3

الأمر الذي يعكس جودة ودقة  ة،ثلاثعلى التحقق من مطابقة المؤشرات ال تاليأكدت النتائج بالجدول ال

 النموذج المقدر.

(  -( نتائج مؤشرات حسن المطابقة الخاصة بنموذج تأثير مقاييس الاسترخاء والسكون )ألفا16جدول رقم )

 على المشاركة المجتمعية في ظل أهم العوامل المؤثرة على سلوك الفرد.

 نتائج المقارنة المعيار القيمة المؤشــــر

1- CMIN  ÷DF 0.945  تحقيق المعيار 5أقل من 

 تحقيق المعيار 0.1أقل من  0.077 (RMRمؤشر جذر متوسط مربعات البواقي ) -2

 تحقيق المعيار 0.9أكبر من  0.945 (GFIمؤشر جودة المطابقة ) -3

على المشاركة  "سترخاء والسكون ألفا"الا  تينتائج التأثير المباشر وغير المباشر الخاصة بنموذج تأثير حال

 المجتمعية في ظل وجود العوامل المؤثرة على سلوك الفرد.
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معظم مسارات النموذج على التأثير غير  يعلى تفوق التأثير المباشر فبالملحق ( 17أكدت النتائج بجدول رقم )

سترخاء الا  تيتغيرات حالحالة وجود تأثير م يبينما ظهر التأثير غير المباشر بوضوح ف ،وهو أمر جدير بالملاحظة ،المباشر

 والسكون على المتغير التابع بشكل مباشر.

 ومما سبق يمكننا رفض صحة الفرض الثالث للدراسة بشكل مطلق.

 الأساليب الإحصائية ومبررات استخدامها بالدراسة (17جدول رقم )

 النتائج الهدف الأساليب الإحصائية المستخدمة م

1 

 حالة مقارنة يختبار ويلكوكسن فا

 مجموعتين مترابطتين .

حالة مقارنة  يختبار فريدمان فا

 أكثر من مجموعتين مترابطتين.

إعادة تصنيف المقاطع )العينات المترابطة( 

 لى مجموعات متجانسة.إ

دراسة الأهمية النسبية من خلال 

 المقاطع الإعلانية الثمانية.

2 

 ختبار "ت" لعينتين مستقلتين .ا

تجاه الا يإجراء تحليل التباين أحاد

 ختبار الحد الأدنى للفروقامتبوع ب

L.S.D)حالة وجود معنوية  ي( ف

 ختبار "ف".لا 

تتم المقارنة حسب بعض المتغيرات 

 :ية على النحو التاليموغرافيالد

)مؤهلات متوسطة وفوق  يالمستوى التعليم

مؤهلات  –طلبة جامعيين  –متوسطة 

 جامعية(.

 ية(.غير شعب –المنطقة السكنية ) شعبية 

سنة  25 –سنة  25فئات العمر )أقل من 

 فأكثر(.

 :الفرض الأول 

دراسة أثر بعض المتغيرات 

  يموغرافيالد
 من مقياس ة على كل 

 (. -الاسترخاء )السكون  امقياس ألف

 (. -التفكير) التأمل

3 

 

 

 ( ( S.E.Mنموذج المعادلات الهيكلية

 مقاييس بيتا

 

 ماعيةجتالا و  العوامل الثقافية 

 شاركة المجتمعية.الم   

 الفرض الثانى:

 -دراسة أثر مقاييس بيتا التفكير)التأمل

على ) 

 التنبؤ بسلوك الأفراد تجاه

 المشاركة المجتمعية.

 ( (S.E.Mنموذج المعادلات الهيكلية 4

العوامل الثقافية              مقاييس ألفا

 .ماعيةجتوالا 

 المشاركة المجتمعية.

 الفرض الثالث:

سترخاء الا  ادراسة مقياس ألف

(على التنبؤ بسلوك  -)السكون 

 الأفراد تجاه المشاركة المجتمعية.

 مناقشة النتائج:

 المستوى التعليمي:

  ا بتواجد الفنانين، وهو ما يبدو في كلّ  من حالتي أصحاب المؤهلات المتوسطة وفوق المتوسطة هم الأكثر تأثر 

 الاسترخاء والتأمل.

 ا بإنجازات المستشفى.ب هم الأكثر تأثر  سترخاء والسكون الطلا الا  تيحال يف 

   حالة التأمل. يا بإنجازات المستشفى فالمؤهلات المتوسطة وفوق المتوسطة هم الأكثر تأثر 
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 ا بهمن الطلاب هم الفئة الأكثر تأثر  أكدت النتائج على أفقد  ،الخاص بالأطفال المتبرعين يأما عن المقطع الإعلان، 

هذا من حيث  ،صحاب المؤهلات المتوسطة وفوق المتوسطةأنتائج الجامعيين و  بينما على العكس من ذلك جاءت

 .الاسترخاء والسكون )ألفا( تينتائج حال

  )صحاب المؤهلات المتوسطة وفوق المتوسطة هم الأكثر أن ألى إتشير لالتأمل والتفكير  تيحالفي جاءت نتائج )بيتا

 .الأطفال المتبرعين ا بمقطعتأثر  

  وذلك في حالة التأملا برجال الشرطة نبهار  اسطة/ فوق المتوسطة هما الأكثر المؤهلات المتو. 

  سترخاء والسكون.الا  تيحال يا برجال الدين فنبهار  االطلاب هم أكثر الفئات 

 المناطق السكنية:

 بناء المناطق الشعبية.أعن  ا بالحالات المرضية والإنسانيةالشعبية هم الأكثر تأثر   أبناء المناطق غير 

 فئات العمر:

   وكذلك بالنسبة للأطفال المتبرعين. ،ا بإنجازات المستشفى العلميةفئة الشباب صغار السن هم الأكثر تأثر 

 نتائج تأثير حالتي الاسترخاء والتأمل على المشاركة المجتمعية للفرد:

سلوك الفرد للمشاركة  يف انؤثر ي بالدراسة( واللذان نان الوسيطاالمتغير )هما ماعية والنفسية جتالعوامل الا  -

، كما أنهما من أكثر العوامل التي تساهم في تحفيز الفرد للمساهمة في المستشفى محل الدراسة، وذلك المجتمعية

 في كلّ  من تأثير متغيرات الاسترخاء والتأمل.

الناتجة عن )زيارات المقاطع الإعلانية  يمن المتغيرين الوسيطين ه أهم متغيرات التأمل المفسرة ذات الأثر على كلّ   -

الحالات  رجال الدين، رجال الشرطة، زات المستشفى العلمية، الأطفال المتبرعين،االفنانين، الرياضيين، إنج

 المرضية والإنسانية(.

المقاطع الإعلانية الناتجة  يطين هيمن المتغيرين الوس سترخاء المفسرة ذات الأثر على كلّ  أهم متغيرات حالة الا  -

رجال السياسة وبعض  لفنانين، إنجازات المستشفى العلمية، الأطفال المتبرعين، رجال الشرطة،عن )زيارات ا

 الوزراء والضيوف العرب، رجال الدين، الحالات المرضية والإنسانية(.

تم  يضوء المقاطع الإعلانية الت يسترخاء على المتغيرات الوسيطة فنتائج نموذج تأثير متغيرات الا  ييوجد تميز ف -

  ،ها على المبحوثينعرض
 
 بنتائج نموذج تأثير متغيرات التفكير والتأمل على المتغيرات الوسيطة. وذلك مقارنة

 والمقترحات التوصيـات

ون هذا النوع من التسويق ويصفونه بغير ضرغم أن العديد من المستهلكين وجمعيات حماية المستهلكين يعار  -

ا إصدار بل يجب تشجيعه، وبالمقابل يجب أيض   ،البحث العلمي إلا أننا لا يجب أن نضع حواجز أمام ،الأخلاقي

ذا ما حاولوا استعمال هذا النوع الجديد إوردع المنتجين  ،قوانين تنظيمية في هذا المجال قصد حماية المستهلكين

 .اغير مسموح بها قانونيًّ  من التسويق لأغراض  

ماعية والنفسية؛ لما لها من دور في جتالعوامل الا ممي الحملات الإعلانية التركيز على على رجال البيع ومص -

 مشاركة الفرد المجتمعية.

لا بد من الاهتمام عند إعداد المقاطع الإعلانية والحملات الإعلامية من مراعاة المستويات التعليمية المختلفة،  -

 وتوجيه الرسالة الإعلانية التي تتناسب مع الفئة الخاصة بها.
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تبار محتوى الرسالة الإعلانية والموجهة للشباب وكبار السن حتى الأطفال، كما يجب لا بد من الأخذ في الاع -

توجيه العناصر المشاركة في الحملات الإعلانية من فئات المجتمع من الفنانين والرياضيين، ورجال الدين والدولة 

علانية وتشجيع الأفراد والشرطة والسياسيين، بما يتناسب مع كل فئة مستهدفة لتعظيم العائد من الحملة الإ 

 اتهم للمشاركة المجتمعية.ءباختلاف طوائفهم وانتما

 الاعتراف بجهود من ساعد في إنجاز البحث:

ا فإني أوجّه الشكـر الجزيل للأستاذة الدكتورة "آن عبد القادر أستاذ ورئيس وحدة الفسيولوجيا  وأخيـر 

وقياس الجهد  -رسم المخ والعضلات، وسرعة توصيل الأعصابالإكلينيكية للجهاز العصبي بالقصر العيني" لفحوصـات 

المثار؛ لما بذلته هي والقائمون بالعمل معها بالمركز الخاص بسيادتها من معاونة علمية تتمثل في شرح تفاصيل علمية 

 فنية ومتخصصة لي وللمشاركين، وكذلك عمل تخفيضات مالية في رسوم القياس.
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