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  موافقة مجلس الجامعة  موافقة مجلس الكلية
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 الحمѧѧد الله آمѧѧا ينبغѧѧي لجѧѧلال وجѧѧه وعظѧѧيم  والѧѧشكر الله 

 ت مѧلء الѧѧسماوا ارآѧاً فيѧѧه  والحمѧد الله حمѧѧداً طيبѧاً مب   سѧلطانه 
  .وملء الأرض

  : لكل منبأسمى آيات الشكر والتقدير  ة الباحثتقدمت

  عائشة مصطفى حسن المنياوي  / ة الدآتورةالأستاذ

تنميـة  المجتمـع و  خدمة  وكيل الكلية لشئون    و – التسويقأستاذ  
 بالإشراف الدقيق   ابكلية التجارة  جامعة عين شمس على قيامه        - البيئة

من   والمتابعة ومساعدة الباحثة في جميع النواحي العلمية،       ،بحثعلى ال 
 فـي   اأسأل االله السميع العليم أن يبارك له        فإني  إنجاز هذا العمل،   اجل

  .ا وان يجزيها عني خير الجزاء وعلمها وأهلهاعمره

   : بالشكر والتقدير لكل منةتقدم الباحثتكما 

                                   أميرة فؤاد مهران     / ة الدآتورةالأستاذ
     

   جامعة القاهرة– كلية التجارة –) م(أستاذ إدارة الأعمال 

جيهان عبد المنعم رجب                               / ة الدآتورةالأستاذو
     

   جامعة عين شمس– كلية التجارة –)  م(أستاذ إدارة الأعمال
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فإني  شة الرسالة والحكم عليها   مناق فيلهما بالمشاركة   ـعلى تفض 
أن يجزيهم عني خيـر     و ،اما وأهله ما في عمره  مأن يبارك له  اسأل االله   

  .الجزاء
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y}7א�y��\�h%nא���b:�א�  

7}Z�:��f��� �
مع بدايه الاهتمام بمفهوم الفكر التسويقي الحديث، ظهر الاهتمام بالعلامه التجاريـه                    

الـصوره الذهنيـه    ستثمار المستمر في بناء الوعي و      لبناء الصوره الذهنيه ومع الا     كأساس

صف البيئـات    الى وجود علامات تجاريه مشهوره نجت من عوا        للعلامه التجاريه ادى ذلك   

جيات التـسويقية   ياصبحت هذه العلامـات وسـائل فعالـة للإسـترات         التسويقيه المتغيره و  

)Pelsmeaker et al, 2001, p.35   .(  

 من المنتج من وجهة نظر المستهلك، ومن الممكن         تعتبر العلامة التجارية جزءا هاما    و      

 ,Philip Kotler et al, 1999 (. إلى المنتج من خلال تمييزه بواسطة العلامةةإضافة قيم

p. 570(   

 العلامة التجارية في هذا     الان تدرك المنظمات أكثر من أي وقت مضى مدى اهميه               و

العالم، وعلى الرغم من عدم وضع العلامة التجارية عادة ضمن ميزانيـة المنظمـة فقـد                

ستشارية المتخصصة تقوم بتصنيفها ضـمن قائمـة موجـودات    أصبحت بعض المراكز الا  

 المنظمة باعتبارها أصل من أصولها، فالعلامة التجارية تستطيع تحديد نجاح المنظمة بشكل           

ن توطيد علامة تجارية قوية يـسمح       أبتكار تقني، حيث    أكبر مما يستطيعه مصنع جديد أو إ      

وقات الصعبة وتستطيع العلامة التجارية     للمنظمة أن تبيع منتجاتها بسعر مرتفع حتى في الأ        

  ).Gerry Khermouch, 2002, pp. 92-99. (أن تفتح الأسواق الجديدة

قد تقوم العديد من المنظمات بتوحيد سلسله من الماركات ضمن رساله واحده اي                      و

 هي استراتيجيه علامه المظله التجاريه  وذلك قد يكـون احـدى            و ةتحت استراتيجيه واحد  

  .جعلها الخيار الاول لديهول على ثقه واستحسان وقبول المستهلك للمنتجات والطرق للحص

تقوم علامه المظله التجاريه بتوحيد مجموعه من العلامات التجاريه الفرعيه تحـت         و      

الـسماح لهـا بـدخول      الفوائد لهذه العلامات الفرعيه و    اسم واحد مع توضيح الاختلافات و     

  .ه من خلال استخدام مختلف وسائل الترويج للمنتجاتالاسواق المستهدف
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 مع كل استراتيجيه علامه تجاريه فعاله فـان علامـه المظلـه             كما هو الحال              و

يه الخصائص الاساس حده للتعبير عن الفوائد العامه و      مو  ترويجية التجاريه تحتاج الى رساله   

التي تفتح الطريـق    نيه الشراء لديه و   لك وتؤثر على    مشاعر المسته التي ترسخ في عاطفه و    

   .امامها للدخول في الاسواق الجديده

 ا بالنسبة للشركات والمـستهلكين    ومزاياههذه الاستراتيجية   الرغم من أهمية    وعلى  

 الشرائى ونيتهم فـي الـشراء الا أن نجـاح هـذه             همالمتمثلة في عملية التأثير على سلوك     

لمستهلكين وأيضاً يختلـف    ل ئيسلوك الشرا ال ثرة في العوامل المؤ  على الاستراتيجية يتوقف 

  . والاقتصاديةباختلاف خصائصهم الديموجرافية

وتحاول الباحثة من خلال هذا البحث التعرف على أبعاد العلاقة وطبيعـة التـأثير              

الناتج عن استخدام إستراتيجية علامة المظلة التجارية للأجهـزة الكهربائيـة علـى نيـة               

 .المستهلك للشراء

����a%��nא�hfא	:��%��%� �
  :التجارية والمصطلحات المرتبطة بهمفهوم وتعريف العلامة  

 فـى سـبيل إنتقـاء     بأنه تلك المجهودات التى تبذلها المنشآت Brandingيعرف التمييز 

، وبينها وبـين  بين سلع المنشأه المختلفة من جهةالأسماء والعلامات التجارية بهدف التفرقه     

عائـشة  (يز في العديد من المصطلحات وهى        جهة أخرى ويستخدم التمي    السلع المنافسة من  

  )1998المنياوى، 

  - : Brand Nameالإسم التجاري  

،  BMW : مكن التلفظ بها مثلحيث يتألف الإسم التجارى من كلمات أو حروف أو أرقام ي

  .وات التمييز الذى يمكن التفوه بهفهى إذن ذلك الجزء من أد

   - : Brand Markالعلامة التجارية  

وهى عبارة عن شكل أو صورة أو شعار أو تصميم يمكن التعرف عليه بالنظر لا بـالنطق                 

  . تجارىكما هو الحال بالنسبة للإسم ال
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ومن أمثلة العلامات التجارية في الأسواق الأمريكية الأسد لشركة مترو جولدن ماير وفـى              

 .ردن التاج للخطوط الجوية الملكيةمصر الأهرامات الثلاثة لشركة مصر للبترول وفى الأ

   - :Trade Markالماركة التجارية  

هى أى إسم أو علامة تجارية لها حماية قانونية بحيث يقتصر إستعمالها على منتج أوموزع               

 ـ              ل مـن   معين وذلك من خلال تسجيلها فى الدوائر المختصة ومن ثم فهى تعبير قانونى لك

  .الأسماء والعلامات التجارية

إن تميز العلامة التجارية بخصائص وسمات له جانب كبير في التأثير الأيجابي على              -    

  .تبني المستهلك لعلامة المظلة ويحدث ذلك من خلال مكونات العلامة التجارية

عناصر ومكونات العلامات التجاريـه و  (James & Chris & Jhon, 2003 )و يعرف 

    -:راء لدى المستهلك وسلوكه الشرائي بالاتي وتأثيرها على نية الشمنها علامه المظله 

  Brand Name الاسم المميز  -1

حيث يعتبر هذا الاسم هو جوهر أدوات تميز المنتجـات ويعتبـر الأسـاس فـي حـدوث            

الاتصالات من قبل المستهلكين وبالتالي سعيهم للحصول على معلومات مرتبطـه بـالمنتج             

  . لديهموتؤثر على قراراتهم الشرائية ونية الشراء 

   Symbolsالرموز   -2

وهي تعتبر أدوات أخرى للتمييز وهي قد تكون مجموعة مـن الكلمـات أو الحـروف أو                 

 Cocaكالشكل الكلاسيكي لزجاجـة  (أو عبوة معينة ) IBM(الأرقام مكتوبة بشكل معين 

Colo ( أو شكل هندسي)كرمزMitsubishi (   أو شخص رجـل ميـشلان) Michelin 

Man  (بالفور أو رمز مدينه )(Peugeotأو لوجو )Apple Logos (  وتعد الرمـوز أو ،

الأدوات المستخدمة في تمييز منتجات العلامة التجارية من الامور التي تـؤثر علـى نيـة                

الشراء لدى المستهلك من خلال ما تقدمه هذه العلامات من تذكير المستهلك بمنتجاتها ومدى              

  . شهرتها المرتبطة بهذه الرموز

  


