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 : العامة مقدمةال
اولة في مح ورغباته وحاجاته كلالمستهمعظم الدراسات التسويقية التعرف على  هدفتتسا

مكانيةالتي تناسبه  والخدماتيم السلع قدت مكانيةإ على سلوكه   والتأثيربها  عوالتنو التميز  وا 
إلى أي طرق الاتصال التسويقية هي   والتعرف ويقيالإتصال التسخلال عملية  واهتماماته، من

 ة. يئ الشرا وقراراته في التأثير على سلوكه  وكفاءةعلية الأكثر فا
المستهلكين،  يتولى مسؤولية الاتصال مع  الذي سيساسويقي الأر التإن الترويج هو العنص

 وتحليلعرفة التي من أهمها م تعتمدان على دراسة العديد من العوامل ونجاحهعليته اف أن بماو 
   . جيةإختيار الوسائل التروي وحسنقيقها المراد تحالأهداف  وطبيعةخصائص الجمهور المستهدف 

الأنشطة   وتنوع ، وشدتهاالمنافسة يادة حجم بز د استخدامه تزداو همية الاتصال التسويقي أف
ختيار وسيلة  ، لذلك فإن اراتهخيا وتعددوعي المستهلك  وزيادة، وتعددها لاجتماعيةاو  تصاديةالإق

  ر ثوأكقل ة أفي الوصول إلى العملاء المستهدفين بتكلفالاتصال الترويجية المناسبة أكثر أهمية 
 فاعلية. 

  مختلفة ام المزيج الترويجي بعناصره السات تقوم باستخدؤسلمإلى أن ا ة هنالإشار و تجدر ا
  عملية الاتصال، م العامة( لإتما بيعات و العلاقاتتنشيط الم الشخصي، البيع ،الإعلان )ن م

        ،تامالخد السلع ت،الأفراد عن طريق إمدادهم بالمعلوماوتسهيل عملية التبادل بينها و بين 
تقييم مسار الخطط و البرامج  الراجعة في تعديل و لمعلومات امن  تفادةوكذلك الإس و الأفكار،

ف الفرص  انية اكتشاإمكلى بالإضافة إ  فيذها،الترويجية التي تقوم المؤسسة بتنو ة تسويقيال
على   لو العملاء ات و رغبات جديدة و غير مشبعة لدى العمالتسويقية الناتجة عن بروز حاج

 ستهلكين و حاجاتهم.لتي تناسب أذواق الململائمة اا  يقةالطر  و  تلبيتها بالكيفية و النوع
حقيق  لت اضرؤثرة على نجاح المؤسسات في وقتنا الح الوسائل الم همأ لان من يعتبر الإع

إلى  كذلك حافز لدخول المؤسسةمبيعات فإنه يعتبر نه وسيلة لزيادة الأهدافها ،فبالإضافة إلى أ
عطاء الشهرة لها وباو سأ الإعلان أصبح جزءا  نافسة، و الأكيد أن ها في المولدخ لتالي اق جديدة وا 

فيها   يتم طة ى كونه رسالة بسيسة ، فمفهومه الكلاسيكي يقتصر علؤسلمم أي ا هاما من نظا
لى  ها إسسة لتخرج من حالات تسويقية حرجة تصادفلان والتعريف بالمنتوج، تلجأ إليه المؤ الإع
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منظمة  ه ليصبح بذلك طريقة ة استخدامفيكي ت حولتعددت الآراء والنظرياحيث واسع  لمجا
فعة ممكنة من ساعية في ذلك إلى تحقيق أقصى من ة،ادالمعت تدرجها ضمن أهم نشاطاتها

   له.غلااست
رائدة تتسابق في البحث عن طرق مثلى  ففي عصرنا اليوم نجد أن المؤسسات الاقتصادية ال 

لفعال  ا للدور الاقتصادي ايهم، ونظر ف ثيروالتأ ا جمهور المستهلكين لاستمالتهم هلمن خلاتستهدف 
 ة. علانيالذي تلعبه هذه الطرق الإ 

نية إلى جمهور المتلقين علاالإأن أهمية الإعلان لا تكمن في إيصال مضمون الرسالة 
نما في الطريقة ا فحسب،   صر التأثير انه من ع تحتوي  وماهذه الرسالة  لتي يصاغ فيها مضمونوا 

ذي هو  بمضمونها ثم إتخاذ قرار الشراء ال والتأثركير بها ثم التف ولاا أى قبولهلتحفيز المتلقي عل 
 . وهدفهاالرسالة الإعلانية   يةغا

ت  هي عبارة عن مجموعة من المحاضرات لمقياس تقنيا والتيعة خلال هذه المطبو  ومن
،  خاصبشكل ال والإعلانالترويجي بشكل عام  جير المز من خلاله يمكننا معرفة دو  والذي الإعلان، 

 في تحقيق أهداف المؤسسة. متهم مساه ومدى
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 التمهيدية الدراسات بعض(: 01) رقم اضرةالمح

الإعلاني النشاط لفهم الترويجي  للمزيج  



ين مأد. رماس محمد                                                           تقنيات الإعلان  
 

13 
 

 ط الإعلاني يج الترويجي لفهم النشابعض الدراسات التمهيدية للمز: (01رقم )المحاضرة 

 تمهيد:

في أي مؤسسه من  يقالتسويويجي عنصر أساسيا من عناصر المزيج زيج التر عتبر المي
إقناعه بمزايا   الترويج في تعريف المستهلك و يوي الذي يلعبهلدور الحى اإل  المؤسسات، ويرجع ذلك

ا واستمرار  لى اتخاذ القرار بشرائهتحققها له ومن ثم دفعه إ أن يمكنلتي ات االسلع والخدم
في المؤسسة وكل ما   ق يالتسو  ن الأنشطة الموكلة لمدير المزيج الترويجي ضماستعمالها، ويعمل 

ام العديد من  دماتها فإنها تحتاج إلى استخددت منتجاتها وخطها وتعدنشاخم ؤسسة وتضكبرت الم
ظل   ر، وذلك فيتقيل عن الأخمنها بشكل مسقد يعمل كل لتي ي وارويج الت العناصر المزيج 

تكلفته مما ينعكس   عبارتفا مدير تسويق، ويتميز النشاط الترويجي وم به التنسيق المتكامل الذي يق 
قي ينطوي على  يج هو عبارة عن النشاط التسويالخدمات، الترو السلع و  عارأس بالتالي على ارتفاع
دمة أو فكرة أو لسلعة والخية الخاصة بالمزايا النسبها إبراز  اخلالمن  يتم  ناعيعملية اتصال إق
السلوك الشرائي، وعمليه   ة ستمالبهدف التأثير على أدهان جمهور معين لامعين  حتى نمط سلوكي

لوجه( كما هو   الأسلوب الشخصي المباشر) وجه ن تتم باستخدامذه إما أي هويجالاتصال التر 
ير مباشره  جماهيرية غل الاتصال الاستخدام وسائأو عن طريق خصي الش لبيعات االحال في عملي

رويجية إما أن تكون  ت ل اليب اوبعض الأنشطة الدعائية الأخرى، والأسعلان كما هو الحال في الإ
جر كالدعاية  التجاري( أو غير مدفوعات الأ حدده )كالإعلانات سعر ملفئ ضع مدفوعة الأجر وتخ

سلعة أو  يجي معين )لى محتوى ترو من الإشارة إإخبارية تتضادة كل ملى شرد ع التي غالبا ما ت
 .خدمه أو فكره(
ة ووظيفة أساسية من وظائفها  سسة للمؤ ط التسويقي أحد أوجه النشاطات الرئيسي النشايمثل 
النشاط التسويقي على عدة عناصر   ويتمثل، وغيرها فرادوالأ والتمويل الإنتاج ائفوظ إلى جانب

 سويقي.التات الأساسية للمزيج في مجموعتها المكون مما يمثلمتفاعلة  راتومتغي
تاجية  نمات الإناصر المزيج التسويقي وتسعى المنظ رابع من عالعنصر ال الترويج هو 

جية في برامجها السنوية تصل في  ص ميزانية ترويخصيوتقوم بتة كبيرة والحديثة إلى إعطائه أهمي 
هذا العنصر يقوم   الإهتمام يكون ناتج كون وهذايعات، مبي الإجمال ( من5%)الأحيان  بعض
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ما  دنخاصة ععن منتجاتها وخدماتها و  والمرتقبين لحاليين ل المعلومات إلى المستهلكين ابإيصا
 السوق.  نافسة فيى متكون هناك سلع وخدمات أخر 

 :الترويجوم مفه

أن الترويج هو يعني وهذا  ه،ف بلمة الترويج مشتقة من الكلمة العربية "روج للشيء" أي عر  ك نإ
  أيضا بأنه الترويج  البائع. ويعرف  اع السلع والخدمات التي بحوزةبالأخرين وتعريفهم بأنو الإتصال 
أو في قبول  سلعة أو الخدمةع السهيل بيت بين تامة منافذ للمعلوماالبائع في إق دو بين جهالتنسيق 

 فكرة معينة.

التعريف   خلالمن  إقناعي، يتمعملية اتصال على طوي ي ين "نشاط تسويق رف الترويج على أنهع
ان  نمط سلوكي معين بهدف التأثير على أذه و ة، أمنظممكان أو شخص أو  أو  فكرة،بسلعة أو 

عي ؛ العلاق ؛  ؛ الصميد)الطائي وج له"زاء ما ير إ  يةلإستمالة إجابتهم السلوك جمهور معين، داأفر 
 (305، صفحة 2010القرم، 

)عبد الفاتح  "لوالإتصا والإقناعر، خباالإنه ممارسة عملية ترويج بأ"يوصف ال آخروفي تعريف 
 (2014ي، النسور؛القحطان 

ي  الذ ذي يعرف الترويج على أنه "هو النشاط لاكوتلر التعريف الأكثر شمولية وهو تعريف 
)الطائي ؛ الصميدعي ؛  قناعي" يقي وينطوي على عملية اتصال إطار أي جهد تسو تم ضمن إي

 ( 304صفحة   ،2010رم، الق ق ؛العلا

 : ةرئيسي عادأب ثلاثة في  تتمثل الخصائصمن يتميز بمجموعة   الترويجوبذلك ف

ة  تجابف اسدال تنطوي على محاولات إقناعية تستهصتليات ا . إن النشاط الترويجي يمثل عم1
 ة معينه. سلوكي

 روج.الم فيهارغب ده ييج هو عبارة عن عمليه مصممه وهادفة لتحقيق غايات محدالترو .إن 2

نما على أساليب اقناعتمد على أساليب الإإن الترويج لا ي .3  ية. لتأثير الذهنع القصرية وا 
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 وك شراء)سل وكيا ستجيب سلفي تهيئة المستهلك ذهنيا لي لج يتمثن الدور الأساسي للترويإف 
 مثلا(.

لى  دف إم يهج عاعبير عن عمليه الاتصال في مجال التسويق في شكل نموذكن التكما يم
وسائل الملائمة  يقول؟ وما هي ال ماذا يريد أنبالاتصال؟ و  هي من يقوملإجابة على عدة أسئلة، و ا
 ؟ ل الاتصالاتصال؟ ومن هو المستهدف بل

الترويج إستراتيجية على اوتطبيقه لالاتصا  عملية (:01) رقم الشكل  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 (375صفحة ، 2004ق(، تطبيو الرية )العاصي، التسويق )النظالمصدر: 
 
 

 

 سالة  ر                                       رسالة                              

 

          

   

 

 

 

 

علومات مرتدةم  

 

، بحوث تسويقية، تقارير مندوبي البيع لحصة السوقيةتغيير ا  ت،تغيير المبيعا  

لسمر  

 

 

  مدير

لتسويق ا  

وضع  

الرسالة  

شكل  في 

 مفهوم 

-)إعلان

 دعاية( 

 

 

لرسالة وسيلة نقل ا  

 

أجهزة إعلام   

رجال البيع علاقات  

ة عام  

ير  تفس

 الرسالة  

فهم  

المستهلك  

 للرسالة

 

مستقبل  

ةالرسال  

 

 المستهلك
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 الترويج وأهداف أهمية(: 02) رقم المحاضرة

 ووظائفه
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 ووظائفه الترويج افوأهد : أهمية(02رقم )المحاضرة 

 :الترويج أهمية

 (228، صفحة  2013)فخري طملية، :للاتي مية الترويج وفقاهأ رازبإمكن هنا  ي
قنا  وتذكيرتعريف -1  . تجبالمن ع المستهلك وا 
 . والبيئةلمنظمة تصال بين اقناة الإ -2
 ي الأقل.فظة على إستقرار المبيعات فمحاالأو مة اح المنظزيادة مبيعات وأرب-3
المزيج التسويقي  باقي عناصر  عمتكامل طريق ال  قيق الأهداف التسويقية للمنظمة عنحتعم د-4

 التسويق.  إستراتيجيةعم وبالتالي د 
 بيع. ل البيع ووكلاء الدعم رجا-5
 مة في المجتمع.ورة المنظتحسين ص-6
 ق. سو ال في التنافسيتقوية مركز المنظمة -7

 :الترويج أهداف

ت التي  اجالمنت مفيد لهم من معلومات عنو  ب بكل ما هو جديدقمرتلاو  مداد الجمهور الحاليإ .1
 .  تفكير بتجربتهال او  لفت انتباههم لهاو  تتعامل بها 

 . السعي للحصول على حصة سوقية أفضلو  مواجهة المنافسة في السوق .2
قناعو  إخبار إلى  الترويج  يهدف .3  تقدمها التي المنتجات ومزايا  صبخصائ تهلكين مسال تذكيرو  ا 

 ( 47، صفحة 2006)دعاء،    .سةالمؤس
 نقل ثم منو   لها، ولائهم زيادةو   الخدمة، أو  للسلعة شرائهم بعد ينكلالمسته  رضا لتعزيز السعي .4

 ( 120، صفحة 2000)محمد أ.،   . بهم المحيطين للأشخاص انطباعهم
 .  الخ . . . التوزيع اتقنو  السعر، ،دةالجو  حيث من المؤسسة بمنتجات التعريف  .5
 مما مؤسسة،لا  اتتجمن  عن المستهلكين لدى ووعي  جيد إدراك  خلق  ىإل  الترويج  يهدف  .6

 . تالمنتجا لتلك تبنيهم في يساهم
 . جدد زبائن جذب محاولةو  معهم العلاقة  تقوية خلال من الحاليين بالزبائن  الاحتفاظ   .7
  .المؤسسة ات جتنم على  لبالط زيادة في  الترويج يساهم .8
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 في المقدمة الهداياو   التخفيضات  خلال من سسةمؤ ال منتجات  تجريب على  المستهلكين تشجيع .9
 .  المبيعات ةيترق

تغيير   ومحاولة وتقويتها، المؤسسة منتجات عن يةايجاب اتجاهات لإحداث السعي .10
 .  السلبية تالاتجاها

 .  الشرائية  همقرارات ذاتّخا على المستهلكين مساعدة في  الترويج يساهم .11
الترويجية   الاستراتيجياتو  السياسات اكبة و م ىإل  الترويج خلال من المؤسسة تسعى كما .12
 عن المؤسسة منتجات تميز في يساهمو   منهم الرئيسيين خاصة المنافسين قبل من ةملمستخدا

 .  المنافسين منتجات
 السلعة نو ك ت عندما وخاصة السلع عن بالمعلومات والمرتقب الحالي المستهلك إمداد  .13

 . دةجدي
، صفحة  2007)العميدي و يوسف،  . بالأفراد ر باشالم وغير  المباشر الاتصال تحقيق  .14

186 ) 
ثارة المستهلكين بارخإ .15 ،  للبيع المعروضة والخدمات السلع حول مواهتمامه انتباههم وا 

 وخلق الاتجاه تغير (195، صفحة 2000)العسكري،  منافسة سلع وجود عند وخاصة
 .  المستهلك ىلد ضيلتفال

ة  أهمي ذو المبيعات رجال ويعتبرأكبر،  اتيبكم اءبالشر  الاستمرار أو الشراء قرار خاذتا .16
 (Shimp, 2000, p. 24) .  الهدف هذا لتحقيق  رىكب

 ,Adcock, Al, & Ross) :التالية الفوائد تحقيق قدرته على  في تكمن الترويج  هدف إن .17
p. 274) 

 يمكن  أين و  يقدم  ماذاو  موجود، الخدمة المنتج ي بأن وعال  بناء  ،المعلومات إعطاءإعلام:  -
 .  عليه ولحصال

    . تج/الخدمةنم جاه البناء مواقف ايجابية ت: الإقناع -
 .  الشراء مستقبلا لإعادة مناسب مناخ وجود من التأكدو   الشراء ةليعم ولاء دعمو  بناء: تعزيز -
عي،  صميد)ال ومنهم: ج ويالتر  فداأه حددوا قد والمفكرين الباحثين من  العديد أن كما .18



ين مأد. رماس محمد                                                           تقنيات الإعلان  
 

19 
 

 ( 257، صفحة 2004
 حاجاته  أنه يلبي و   افرها و ت كنماوأ الخدمة /بخصائص المنتج  الجمهور تعريف   :توماالمعل تقديم -

 .  الشراء على و   تشجيعهو  ورغباته
 على  زيادة المبيعات  بالتالي و  الطلب زيادة هو للترويج  الأساسي  الهدف :الطلب تحفيز/زيادة -

 .  خدمةلا أو المنتج 
 الذي سوفو  المنتج منافع إظهار  إلى  الترويج استراتيجيات معظم تهدف  :نتجالم قيمة ةادزي -

 سعر وضع المنظمة من كنتتم بذلكو  المستهلك نظر وجهة من المنتج ةمقي ةادزي في يساهم
 .  للمنتج مرتفع

 نكا ة إذاالمنافس الشركات منتجات عن الشركة منتجات  الترويج  يميز حيث :المنتجات تمييز -
 .  حاواض الاختلاف

 ليل تقو  وبالمطل الاستقرار تحقيق  هو  الترويج يجياتراتاست أهداف من  إن :المبيعات استقرار -
 .  محسوبة غير أولظروف موسمية أو تنافسية أسباب نع الناتجةو  المبيعات كمية  في التقلبات

 من نوالمحتملي ين لي الحا ائنالزب  على للتأثير المنافسون يبثها التي السلبية  الأخبار على الرد -
 ( 333، صفحة 2003حداد، و شفيق، ، ظام، ن)سويدان . العامة العلاقات خلال

 . للمؤسسة ةمميز  ذهنية  صورة بناءو  البيع وكلاءو  اتعيب الم الرج دعم -
   ويمكن تلخيص أهداف الترويج في الشكل التالي:
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 أهداف الترويج (:02الشكل رقم )
 
 
 

 
 (46فحة ، ص2008/2007)كوسة، المصدر:

 :وظائف الترويج

 ا:المستهلك على مزايا متعددة من الترويج أهمه يحصلالمستهلك: ن وجهة نظر م
إليه،  تاجون المستهلكين بما يرغبون فيه وما يحوهذا بقيام رجال التسويق بتذكير  رغبة:ال خلق .أ

 دة.دي ج عادات يولد لديهم مما
ا  لمستهلكين بخصوص المنتج الجديد وممن خلال المعلومات المقدمة إلى ا لك:تهمسالتعليم  .ب

   .يقدمه من إشباع
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كريمة،  إلى حياة  ستهلكين وتطلعاتهمملآمال االترويج على  : يبنىالمستهلكتحقيق تطلعات  .ت
 .توقعاتاعتقادهم عند شراء المنتج أنهم يشترون مثل هذه ال ىبمعن

ل التسويق من وراء  ه رجيريد في الشكل الموالي توضيح ما سنحاول : يقالتسو ل رج ظرن وجهة نم
 ( 30-29ات ، الصفح 2016بوهدة، ) الترويجي. النشاط 

 منحنى الطلب ىلرويج عأثر الت (:03الشكل رقم )

 
 (30 حة، صف2016دة، وه)ب:صدرالم

 ى نلاحظ حالتين:من خلال المنحن
 ( وهو في الحالة ما قبل الترويج. DD)المنحنى  أي العادية:الحالة 

( أي نحو اليمين،  D 'D' (إلى)DDمن ) انتقلالمنحنى  اط الترويجي نلاحظ أنأما بعد القيام بالنش
 مما يبرز ذلك حالتين: 

 . ء الكمية على حالهاقا إبلكن لسعر و ا فعر  ج هوترويمن ال  فالغاية :(1) الةالح
 فالغاية من الترويج هو زيادة الكمية المباعة ولكن الإبقاء على نفس السعر.: (2)الحالة 
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 الترويجي المزيج عناصر(: 03) رقم المحاضرة
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 ترويجيعناصر المزيج ال: (03رقم )المحاضرة 

 :مهيدت

  أوك المستهلك لشراء السلعة يسية تحريك سلو ئر عامة و رويج بصفة اسات التستهدف سيت
المزيج الترويجي يمثل بمكوناته احد  ن كا إذا نة منه، وتجابة معي لحصول على اسة أو االخدم لبط

غالاة أن  خطط و الاستراتيجيات التسويقية فقد يكون ضربا من المالأدوات الأساسية في تنفيذ ال
مل في  لتكافوق في السوق، فاالتي تحقق النجاح و الت ة السحرييج باعتباره العصا ر إلى الترو ننظ
عنصر من عناصر المزيج   الحاكمة لاستخدام كلت راعتبامراعاة الاويقية، و دوات التستخدام الأاس

 مها...استخدا المراد سويقي( فضلا عن نوع و طبيعة الجاذبية البيعية الترويجي )الاتصال الت
 ه.  المشار إلي والنجاحالتميز ضمانات تحقيق  ة ى ثانيعوامل أخر مع بقاء   كلها تمثل
الترويجي  لداعمة للنشاط شطة ا الأن ر أومن العناص يجي من عددالترو  ف المزيج كما يتأل

 : كما يوضحه الشكل التالي
 (: عناصر المزيج الترويجي04الشكل رقم )

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 (36حة ، صف2014)سعد علي ريحان، :صدرالم
 لتحقيق معا   وتتكامل  تتفاعل التي اتالمكون من مجموعة على طلحصمال هذا يطلق 

 شأن  شأنه  الترويجي فالمزيج  السائدة،  التسويقية  الفلسفة إطار في للمنظمة الأهداف الترويجية

 

ي المزيج الترويج   
Promotion Mix 

نعلاالإ  

  رويجت

 المبيعات
  النشر

 والدعاية

ت لاقاالع

 العامة

البيع  

 الشخصي
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 لةفعا بطريقة  وتتناسق زن واتت  التي والعناصر  المكونات  من  مجموعة  على يشمل ويقي، المزيج التس
 منها  كل تهدف عناصر ةدع من ي الترويج المزيج الموضوعة، يتكون ة يجالتروي يق الأهدافحقلت

 مجموعة  خلال من وسلوكهم وفي معتقداتهم والمرتقبين الحاليين المستهلكين مشاعر  في التأثير  إلى
 بيعلا ، الإعلان :التالية اصرالعن في  تتمثل الشراء، إذ  على لتحفيزهم الترويجية  طةالأنش من

 ترويجو  الإعلان أن  ثيح. المباشر ويقالتس العامة، العلاقات ت،ا عالمبي ترويج الشخصي،
  Kotler ويرى (Corn & DeCarlo, 2006, p. 3) . شخصي غير اتصال تعتبر المبيعات
ية المتكاملة  الذي يطلق عليه مزيج الاتصالات التسويق و  امل للمنظمةالمزيج الترويجي الش يتكون

التسويق  و  ط المبيعاتشي تنو  البيع الشخصيو  ة العام تعلاقالاو  ناتالإعلا من ددمح من مزيج 
 ,Kotler & Armstrong) . التواصل معهمو  المباشر التي تستخدمها المنظمة لأشراك الزبائن

Principles of Marketing, p. 408) . 
 لاحقة. ت البشكل مفصل في المحاضرا سوف نتطرق إليه الإعلان:

  :الشخصي البيع

 بممارسة يقومون عبيال الرج أن حيث الفعالة  الاتصال عناصر من  خصيالش البيع عتبري
 بين والشخصي المباشر الاتصال به يقصد. مباشر بشكل ينتهلكالمس على الإعلانية الأنشطة

 بين  يكون أو  ئة،التجز  أو تاجر الجملة  وتاجر المنتج  بين  يكون  أن  فإما والمشترين، البيع رجال
 الشخصي يعالب  (22 فحة، ص2012)زهير،  . النهائي لكهتوالمس التجزئة وتاجر الجملة تاجر
 وحثه بها إقناعه بهدف العميل على  فكرة أو خدمة أو لعة سل الشخصيأو   الشفهي  العرض أنه  على
 تحقيق بهدف المرتقب أو الحالي والعميل المؤسسة بين ومحدد يشخص اتصال هو. شرائها  على

 أو  له  ع بيل ا رجل رةزيا تقبل طريق  عن  وذلك الخدمة أو  لعة الس الأخير وشراء  هذا لدى  الاستجابة 
 :خلال من وذلك (Conssy, 1994, p. 33)  .شراء طلب تحرير أو للمؤسسة قبوله رسالة إرسال

   . الاستفسارات جميع على الإجابة -
 .  الزبائن مع وثيقة علاقة الشراء، بناء  على حثهم -
 .  دائمون زبائن بسك -
 .  ينبالمشتر  المباشر الاتصال -
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 .  اابه أسب يدحدوت المشترين أفعال ردود على تعرفلا -
 .  اءشر ال قرار اتخاذ على  المشترين  مساعدة   -
 .  للمشترين والنصح  المعلومات تقديم -
 . البيع بعد ما خدمات تقديم -
 .  التبادل ةلي عم تحقيق  -

 لوجات،والكتا والعينات والأفلام المعارض ،الهدايا  (للمبيعاتالتنشيط  أساليب أهم من إن 
 وكيالسل الاتصال وسائل أحد تعد الأساليب التي ههذ خلال ومن ،التقدير وشهادات والمؤتمرات

 .  انتباه شد في تستخدم للعميل لدى المؤقت للحوافز المولدة

 :المبيعات ترويج

 على المدى وتكون  ت،توجاالمن شراء لتحفيز المحفزة الأدوات من مجموعة من تكوني
 المبيعات ترويج  بنشاط ةخير الأ تنواالس في الاهتمام  زاد مؤقتة، لقد ةولفتر  سريع، وبشكل القصير 
 الحديثة وميل التوزيع أشكال الجمهور وتوسع أذواق  في التغير مرونةو   المنافسة اشتداد بسبب وذلك
 . جدد زبائن وكسب بزبائنها الاحتفاظ إلى اتؤسسالم

 لتحفيز الزمن صممت من  يرصق مدى في  المحفزة الأدوات  من مجموعة بأنه كوتلر هوعرف 
 مبلغ من  جزء واسترجاع اتعينبال التنشيط وسائل وتتمثلالمنتوجات،  من  كم ركبوأ رعأس شراء

 .  والخاصة العامة والمعارض عالبي وخصومات المحددة، بالمدة السداد أو عند  الشراء،
 المدى في بطل ال لزيادة الموجهة التقنيات من مجموعة هو هوزملاؤ  Kotlerحسب يعرف 

.  التجاريين الوسطاء أو  المستهلكين طرف  من  خدمة  أو منتج اء شر  وىمست من  وهذا بالرفع القصير 
 (Kotler & al, marketing managements, p. 655)  وحسبBaker شطةنالأ تلك هو 

 ءوالوسطا  المستهلكين مجاميع لتشجيع ومكانية زمنية  فترة خلال خاص بشكل المستخدمة التسويقية 
 Baker & J, the marketing) . إضافية عافمن يقحقتو  معينة استجابة لتحقيق ينقي يو التس

book, 2003, p. 458)  الفوري  للتغيير تسعى واتصالية  تجارية وسيلة هو المبيعات ترويج 
 يجمع النشاط  هذا أن حيث . لهم تقدمها إضافية بفعل ميزة  المستهدفة الجماهير لسلوكيات تمؤقوال
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 المشترين  تحفيز  خلال من التجزئة  جر متا مدع بهدف  وذلك  والإعلان الشخصي  ع يبال  ي نبجا  بين 
 :لخلا من وذلك

 .  الشراء قرار لاتخاذ وتدفعه المستهلك اختيار  تحفز التي المجانية العينات -
 .  المستهلكين لدى  الشرائية العادات رتغي -
 يبحثون  والذين  ركات امال ر غيلت الاستعداد لديهم جدد مستهلكين تجذب التي  السعر مسموحات -

  . جيدة عية ونو  ضخفنم سعر عن
 . السلعة على الطلب زيادة إلى الحاليين  المستهلكين حث -
 .  شراء قرار  اتخاذ إلى الأفراد تدفع التي  الخاصة لعروض -
 هذه لشراء المستهلك تدفع معينة كمية شراء عند النوع نفس من إضافية سلعة على لالحصو  -

 . اقل عروبس ةيافإض سلعة مكسب حقق  وكأنه يشعر ي المشتر  لان وذلك السلعة
 .  المنتج هذا لشراء الزبون يدفع المشتراة السلعة عن  تختلف أخرى  سلعة على الحصول -

 ترويجية عروض تقديم  فبمجرد سلوك الشرائي،  على الافع تأثيرا  المبيعات لترويج فإن وعموما
 ج ويتر  وأن خاصة  له  المروّج المنتج ءا بشر  ارقر  اتخاذ إلى  المستهلكون يسعى قبل المؤسسة من
 من للاستفادة التسارع إلى  بالمستهلكين يدفع مما نسبيا قصيرة فترات زمنية  على يعتمد اتيعمبلا

 . العروض هذه

 :العامة العلاقات 

الشركة   أو المنظمة يعتط تس لذلك  المستهلكين مع علاقات لعمل العامة العلاقات دفه
 من وذلك لها لصينخ م نزبائ نزمال بمرور يصبحون الذين لكينهتسالم من مجموعة على الحصول

بداء منتجاتها حول أراءهم واخذ المنظمة ين بو  بينهم  الصلة  توطيد خلال  النصح وتقديم رأيهم وا 
 كأنهم يشعرون هلكينستلم ا  يجعل مما  أخرى منتجات تقديم  أو  المنتج  تحسين  دف به والاقتراحات 

 تكسب الشهرة لي تاال بو  جدد ئن زبا  لكسب أخبارها لنشر يسعون فسو  الي وبالت المنظمة من  جزء
 .  لها

  على الرضا  الحفاظو  لإقامة  المتضافرةو  المنظمة المجهودات هي" :اأنّه على كذلك وعرفت
 تقوم التي الأنشطة ي وه (Victor & Jakie, 2001) . الجمهورو  المنظمة بين لالمتباد التفاهمو 
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 بصفة خاصة ءعملاوال  مة،اع  ةبصف المستهلكين الجمهور مع بةيط اتقعلا لتحقيق المؤسسة بها
 مثل محددة وسائل خلال من  منتوجاتها وعن المؤسسة عن بةي ط بمعلومات مھتزويد طريق عن

قامة  لمطبوعاتالدورية وا النشرات إصدار  الاتجاه متدعي إلى وتهدف  والمعارض، المؤتمرات وا 
 عرفتو  (Al-Shammari & Al-Khazraji, 2017, pp. 56-72) . المؤسسة نحو الإيجابي

 على بالحصول المختلفة وجماهيرها المؤسسة بين جيدة علاقات بناء على انها  العامة اتلاقالع
 ,Demazet & Butler) . والإشاعات جيدة يرالغ الأمور وتجنب جيدة وصورة إشهار جيد

1999, p. 108) يلي مايف مةعاال للعلاقات الأساسية الأهداف ذكر ويمكن : 
 .  والخارجي الداخلي هايطمح داخل سسةللمؤ  طيبة سمعة بناء -
 . وجماهيرها المؤسسة بين والرضا الثقة على  المحافظة -
 لدى المؤسسة صورة بناء  أي  هير،الجما لدى  المؤسسة عن إيجابية ذهنية  صورة تكوين -

 .  الغير
 .  وجماهيرها المؤسسة بين المصلحي التوافق  نم حالة تشكيل -
   .رى خالأ التسويقي الاتصال وسائل ودعم ةمساند -
 أو  المنتج  ميلاد بعيد  الاحتفال  أو مثلا يدجد منتج كطرح  معينة  أحداث تنظيم على  مساعدةلا -

 . المؤسسة
 .  مثلا المالية كالتقارير للمؤسسة ةنويالس التقارير نشر على العمل -
 ( 15ة حف، ص1999)بللوز،  . للمؤسسة الجديدة المنتجات يجرو لت فرص إنشاء -

 ويجيالتر  المزيج عناصر أحد هي التي  العامة اتلاقالع يفة ظو  زتمي  مدى سبق مما نلاحظ
 فهي مالية أهداف لتحقيق  وليس  اجتماعي  دور أساس  على  تقوم فلسفة إدارية أنها  لأحضنا  حيث
 تاعلاق ىإل للوصول وتفعله  تقوله  ما كل في دارةم الإتستخد لأنها الأول المقام في الجمهور تضع

 حتى القول أساس على وليس الفعل أساس على مبينة امةالع تقاالعلا تكون أن يجب  طيبة، حيث
 بوقت بةغو مر  تغيرات إحداث العامة العلاقات إليها  تسعى التي الأهداف من ولاء، لان  تضمن
  .مقبول وبأسلوب محدد
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 والنشر: الدعاية 

  التأثير والممارسة  هي إلا "فن  ا اية مالدع  إنعرفت الدعاية تعريفات عديدة فقيل  دقو 
الإعمال أو  و  وجهات النظر والآراءالضمان لقبول اح والتعبير والترغيب أو لحالإة و طر لسيوا

التي تؤثر في أفكار أو  اء ووجهات النظر وذهب آخرون إلى أن الدعاية: "هي نشر أر  السلوك"
متعددة،  تعريفات له دعايةلا ومصطلح (237، صفحة 1998)ناصر،  يهما معا"السلوك أو كل

 لتوجيه هي المحاولة وهذه الناس، تفكير التأثير في محاولة أنها وهو حدوا شيء ىعل متفقة وهي
 .  محددة زمنية  فترة  ضمن مسبقا ةددمح خطوط مع منسجم إطار  ضمن ، رالتفكي تقوية  أوتفكيرهم،  
المستهلكين،   جمهور ىلإ تاجرلا تحمل التي الأداة بأنها  الدعاية تعرف (98، صفحة 2010)فهد، 
 لاحقة الدعاية تكون وقد اتوالخدم السلع المستهلكين لاستقبال جمهور نهاأذ هيئةتب متقو  فهي
 والخدمات السلع أسماء على  لديه فاظالمستهلك والح رضا على التأكيد  بهدف البيع،  عملية  على
 اجتذاب شأنه من عمل وأسلوك  كل في التجارية الدعاية تتمثل وبذلكجديد،  من لشرائها ليعود

 الإعلان  عن  اية دعال  وتختلف (119، صفحة 2019)د . سعودي،  . ههاتبان فتول الجمهور
 :  منها أمور عدة في  التجاري

 .  القيمة مدفوع جهد التجاري ن علاالإ يعد بينما  مجانية تكون الدعاية  -
 تحفيز هو تصادي قا هدف فله التجاري الإعلان  بينما  اقتصادي ف هد لها ليس  الدعاية  -

   .لعةسال شراء نحو الفرد ودفع
 أجل  من مقصودا   استعمالا   والنشر بثل ا وسائل  إحدى  استعمال على أنها  الدعاية تعرف  
  (Francois, 2011) . معين غرض لتحقيق الناس معينة من فئة ومشاعر عقول في التأثير
في   والقصد التعمد عامل ابه روفيت جهود : بأنها الأمريكية المعارف دائرة يف الدعاية تعرف

لإقناعه   مسبقا   موضوعة خطة  وفق الغير في للتأثير مقصودة منظمة جهود يهو  ر أثيلتوا العرض
والمعتقدات   والاتجاهات الآراء  على ثيرأت إحداث وتعمد سلوكه تغيير يهدف بفكرة أو سلعة أو رأي 

يماءات والصور والكلمات  الرموز طريق  عن  عواس نطاق  على  المتعمد   التأثير  ولهذا فة، لت خالم ها وا 
 على  يعمل سلبي  وجانب  هات،والاتجا الآراء  بعض غرس  إلى يهدف ايجابي  نب اج  :  بانجان

 هو  النشر أما (62حة ، صف2004، )البكري ف.  . الأخرى الآراء والاتجاهات أو تغيير  إضعاف 
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  خدمتها.ج يو ة للتر المنضمات الخدمي في خاصبشكل  وتستخدم باريخإ بشكل المعلومات عرض
 شأن  شأنه  الترويج  في  العامة تستعملها العلاقات التي  الأدوات من اةدأ ردجم ة حقيق في  هو النشر

 أو الأفكار تقديم أشكال من شكل أنه أي أيضا ويعرف واحد اتجاه اتصال في  فهو الإعلان
 .  توجاتالمن
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 يتوقف التي  املالعو (: 04) رقم المحاضرة

 رجل يختاره الذي الترويجي  المزيج عليها

 التسويق
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 رجل يختاره الذي جيرويالت المزيج عليها يتوقف التي العوامل :(04رقم ) المحاضرة

 التسويق

 تمهيد:

  ة ياسويق الأسهمة رجل تسرويجي ينبغي أن نعرف أن مالت اصر المزيجستعرضنا عنأن اعد ب
ويق على العناصر  يز رجل التس ار أفضل مزيج ترويجي للمؤسسة، وعادة ما يكون تركاختيهو 

، العلاقات  شيط المبيعاتنت ،والنشر الشخصي، الإعلانرويجي، البيع تلمزيج االأساسية في ال
 العامة.

واهم  يق جل التسو ي يختاره ر ليها المزيج الترويجي الذقف عل التي يتو من العوام موعه وهناك مج 
 عوامل ما يلي: هذه ال

 السوق:طبيعة 

يكون   وحينمادم، ختف يسسو ي على نوع النشاط الترويجي الذ تأثيرا قوياؤثر طبيعة السوق ت
من أعداد  السوق متكون  نحينما يكو  ا ، أمةفعالين البيع الشخصي أكثر عدد المشترين صغير فيكو 

الشخصي، ويفضل استخدام   ام البيع عب استخدن من الصسعا فيكو ومنتشرة انتشار جغرافيا وا ره كبي
يتكون من مشترين   ي ذسوق التأثير على المزيج الترويجي، فالنوع العميل الإعلان. أيضا فإن ل 

  الشخصي من سوق  يكون أكثر اعتمادا على البيع وتجار التجزئةتجار الجملة  صناعيين،
 (385، صفحة 2006العاصي، )  ائي.النهالمستهلك 

 :منتجة الطبيع

لتركيز عليها  لتي ينبغي اخصائص المنتج تؤثر على عناصر المزيج الترويجي اوان  لا شك 
،  2002)السيد إ.، المنتج:تالية في علان عندما تتوافر الخصائص ال لإانشاط  والتركيز يكون على 

 ( 35صفحة 
 منخفضة.  تهتكون قيم •
 نتجا بسيطا. ن ميكو  •
 لا يحتاج إلى عرض للتعرف عليه.  •
 ئما. ودا مة منتظ بصورهري  يشت •
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 يكون منتجا نمطيا.  •
 ع أخر حديث.توجد عمليه مبادلته بمنتج  •

ية  ر أهمالسابقة فان البيع الشخصي يعد أكث صئالخصا أما إذا كان المنتج يتصف بعكس 
 من الإعلان. 

 :تهفي دوره حيا تجالمرحلة التي يوجد بها المن

على العناصر التي يتكون  دوره حياته يمكن أن تؤثر ي المنتج فوجد بها إن المرحلة التي ي 
بر عدد من  كاتعريف نتج نجد أن هدف الترويجي هو رحلة تنمية الملترويجي، ففي منها المزيج ام

نا فان أهمية  ه نه السلعة ومإلى تجربه هذمحاولة دفعهم يدة و الجد المستهلكين بفكرة السلعة 
اصر المزيج ترويجي  هذه المرحلة، كذلك يلاحظ أن كل عن يفتزداد  والنشر عنصري الإعلان
في   رصكل عن ستمر ذلك، ولكن بصورة أقل منسلع للأسواق ويمرحله تقديم الفي الأربعة تستخدم 

في   ماأنصر النشر، عن استخدام عة ق مع توقف المؤسسانتشارها بالأسوامرحله نمو السلعة و 
جدا من ح هو العنصر المستخدم مع قدر محدد بص علان يعنصر الإمرحله نضوج السلعة فإن 

لا تستخدم في مرحله تدهور مزيج الترويجي إن كل عناصر ال ا فعنصر تنشيط المبيعات، وأخير 
 (36 صفحة  ،2002 ،.إ دالسي )  ن الإعلان.تثناء نسبة محدود جدا مساسلعة بال

 حجم ميزانية الترويج:

ترويج، فمن تراتيجيه ال ة في تنفيذ اسالأساسي العوائق جم المبالغ المتاحة للترويج منبر حيعت  
يعوق  صة التلفزيون مكلفة جدا مما قدر العامة وخاي وسائل النشالمعروف إن تكاليف الإعلان ف

المكلفة  هذه الوسيلة استخدام مثل منها من يرا من المؤسسات وخاصة المؤسسات الصغيرةثك
او  تكلفة كالإعلان في دليل الهاتف  لقأخرى أ ترويجيةهم يبحثون عن وسائل وأنشطة علويج

  صفحة  ،2006 العاصي،) لا. ت المتاجر مثلق على واجها التي تعالمجلات المهنية أو اللافتات 
386 ) 

 سة:منافلاطبيعة 

لى  ع كز لها أن تر  ان من الأفضلمنافسة الاحتكارية فذا كانت المؤسسة تعمل في ظل الإ
رحلة خلق  ي هذه المرحلة تكون قد وصلت إلى ملأنها ف الترويجيعنصر الإعلان في مزيجها 
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على   ة الكاملة )احتكار القلة( صعبحاله المنافس افسين، أما فيللمن تمايز لمنتجاتها بالنسبة
ج  زيلمتقلد نفس اة يمكنها أن لحالرويجي، في هذه امثل لنشاطها التؤسسة أن تحدد المزيج الأملا

بالنسبة للمنافسين  ترويج( أوقد تقوم بتخفيض الأسعار )حرب ال  لمنافسونالترويجي الذي يتقدم به ا
  ف الظرو  أنه عندما تعمل المؤسسة في ظل ين يجب القول ي كلتا الحالتلكن ف)حرب الأسعار( 

عتبر البيع  فيا سواق، ولهذنتجات في الأالم ه للغاية لتشابهعلان تقل أهميتالمنافسة الكاملة فان الإ
 ( 33، صفحة 2002)السيد إ.،    .الحالة ر في هذهالشخصي أحسن عنص

 .AIDAالوصول إليها في نموذج  مطلوبلة الالمرح

لمستهدفة في نموذج ة الحالمر  فباختلا تختلف أهميتها الترويجي  صر المزيجناع  وأن شك لا
AIDA ثير  أن يقل هذا التالاهتمام، لك لقوخون له تأثير كبير في مرحلة المعرفة  يكمثلا فالإعلان

، صفحة  2002السيد إ.، ) الفرد. من قبل  بالتصرف ة القيامفي مرحلة خلق الرغبة أو في مرحل
انها  ربعة التي بإمكلأاويجية تيجيات التر سة أن تختار الاسترامؤسن على اليبقى الآ ،(36

 ( 37-36، الصفحات 2002إ.،  سيد)الاستخدامها وهي: 

 :Push Strategyالدفع ه .استراتيجي1

ة محل الترويج من  نتج أو الخدمدفع الم ها تحاول الإستراتيجية بهذا الاسم لأن لى هذهيطلق ع
هذه الإستراتيجية   عماشى متصل إلى المستهلك النهائي، ويت مستخدمة حتىخلال قنوات التوزيع ال
 ي للمؤسسة.جمزيج الترويبر عنصر التركيز الأساسي في اليعت   البيع الشخصي الذي

  :Pull Strategyذب استراتيجيه الج. 2

 والموزعين لحمل السلعة أو الخدمة محل الترويج لوسطاءجذب ا لىإ ةاتيجي تهدف هذه الإستر 
  يصبح  ولذا فإنه في ظل هذه الإستراتيجية ،يالنهائ ق الطلب عليها بواسطة المستهلك من خلال خل

ن هاتين  تستخدم مزيج م طيع المؤسسة أنت من البيع الشخصي، وتس  أهميةلان أكثر الإع
لخدمة لدى الوسطاء أو الموزعين قبل أن تقوم  ج أو ا المنت فرتو ول أن هي تحاالإستراتيجيتين معا ف

 للمستهلك النهائي.  لإعلان عنها با
ة من العوامل كمقدار لإستراتيجيتين على مجموعواحد من هاتين ا ماستخداكما يتوقف  

 تج. دوره حياته وأخيرا طبيعة المنحله المنتج في  ط الترويجي، مر االأموال المتاحة للنش
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يع تشجيع  قنوات التوز تراتيجية الدفع يحاول كل طرف من أطراف إسة في حالعامة  فة بص
منظمة تحاول  إستراتيجية الجذب نجد أن الأما في حالة  ،السلعةة ترويج طرف الذي يليه في الحلق ال

على شرائها بغرض إعادة البيع  ار مما يشجعهم لعة مربحة للتجستشجيع أو إثارة الطلب بجعل ال
كل ، كما يمكن توضيح ذلك من خلال الش(671، صفحة 2002ف، أبوقح) .الأرباح وتحقيق
 التالي: 

سفع (: إستراتيجية الد05الشكل رقم )  الجذب في الترويج تيجيةار توا 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 (672، صفحة 2002قحف، بو )أالمصدر:

 :Hard Sell Strategy. الإستراتيجية العنيفة 3

تخدامها لفترة  ترويجية إذا استمرت المؤسسة في اس اتيجية كإستراتجيةتستعمل هذه الإستر 
  دائمة  بصوره فكرة تكرار الرسالة الترويجية يجية علىتار ستالإ يث تعتمد هذهزمنية طويلة، بح

 

الترويجي  إستراتيجية الدفع  

 

 

جذب الترويجي راتيجية الإست  

 

 

 

الجهود االترويجية              

         

ة تدفق السلع            

 

لعةطلبات الحصول على الس             

 

تجالمن  

 تاجر التجزئة

 

 تاجر الجملة

 

جالمنت  

تهلكالمس ئةتاجر التجز   ر الجملةتاج   

هلكالمست  
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الإعلانية فتحاول  لفترة طويلة في جميع الوسائل ة الترويجية تستخدم تمرة، أي نفس الرسال مسو 
 لمستهلك ومحاصرته.المؤسسة بالضغط على ا

 :Soft Sell Strategy. الإستراتيجية اللينة في البيع 4

ر هذه شيت ولا الترويج، هلك بشراء المنتج محل اع المستنقإلى ة عذه الإستراتيجيتعتمد ه
ها  تي يمكن أن يستفيد منتركز على المنافع ال ولكنها شراء بصوره مباشرة،  ةاتيجية إلى عمليالإستر 

سلوب الذي يستخدم في  ة أو الخدمة فالأسلوب الضمني هو الأاء استخدامه للسلعالمستهلك من جر 
مع   يجية لكنالإسترات  ي هذهاتيجية، فيوجد تكرار للرسالة فه الإستر هذ في جيةاد الرسالة الترويإعد

 عكس الإستراتيجية العنيفة. ني للإقناع بدلا من الأسلوب الصريح الأسلوب الضم الاستخدام
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 الإعلان ماهية(: 05) رقم المحاضرة
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 ن الإعلا ماهية :(05رقم )المحاضرة 

 :علانالتطور التاريخي لظهور الإ

د فيه  لاد عندما كان يعتمنة قبل الميس 3000إلى  عودقدم الإنسان حيث ي يمقدار هشن الإإ
 ( 113، بدون سنة نشر، صفحة ، وآخرونالبرقوقي) .اةى المنادعل

لتعبير عن  ل الدين الذين استخدموه لورجا والساسةرة بالحكام لفتك ان في تلالإعلا أقترنوقد 
 م.آرائهم ومبادئهم أو تبليغ رسائله

ن إلى  البابليو ثم الرومان، فقد لجأ  والإغريق  إلى البابليينالبدايات الأولى للإعلان  دو وتع
ئل  على الرسا خشب والطين والصخور وقد سيطرت الرموز والصورت على الوالمجسمانقوش ال

 . أنداكية الإعلان
  ن مأول ن أ ناداة، ويتفق البعض من الكتاب علىعلى الم  اعتمدوالإغريق فكثيرا ما أما ا

 ( 105ة ، صفح1998ناصر، ) الإغريق. هم   يولكن الشفو يح لصحلإعلان بمضمونه ا عرف ا
  لتجاري كمافتات والرموز خاصة في المجال اوطوروه فاستخدموا اللاد جاء الرومان بعدهم قو 

عدادها ورسم ت على جدران منازلهم يقومبتخصيص مساحا مونكانوا يقو  الصور ون بدهنها وا 
 مروج لها. لانتجات الخاصة بالم

بابعة،  ق، ر )العلا:لىالإعلان خلال مسيرة تطوره إها براحل التي مر ويمكن تقسيم الم
 ( 149ة ، صفح1998

  مرحلة العصور الغابرة والقرون الوسطى: •
ساطة الرسالة  ة وتميزت هذه المرحلة ببشكل الرموز والصور البدائيا يهشهار فأخذ الإ

 تخدامها للإعلان الشفوي. ساوكثرة ومحدودية انتشارها الإعلانية 
 عة:باة ظهور الطحلمر  •

لما من معالم ي تعتبر بلاشك معآلة الطباعة الت تنبرججوهان جو م اخترع 14في نهاية القرن   
باعة، ثم ظهرت الصحف  حروف المتحركة في الط تخدام الم بدأ اس1440الحضارة، وفي سنة 

بيعاتهم  في هذه الوسيلة فرصة لزيادة م وجدوا غبين في الإعلان ممن لمجلات وتعاظم عدد الراوا
 . همباحوأر 
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 : مرحلة الثورة الصناعية •
اع  وارتف تداد المنافسة وتوسع الأسواقتعاش الإقتصاد واشثورة الصناعية بانة ال مرحليزت تم

أدت إلى توجه  ت...الخ، كلها عوامل الأفراد وتحسن المواصلاالرفاهية وارتفاع معدل دخول ى تو مس
ستلزمات  قتصادية وأحد المة الإت الحيارياضرو علان الذي أصبح ضرورة من لإان إلى المنتجي
 .والموزع والمستهلكانع اسية للصالأس
 :  فةالمختل الإعلاموالمواصلات ووسائل  الاتصالمرحلة التقدم في وسائل  •

  لإعلان ليب النفسية الخاصة باداعية الخلاقة والأساوتنامي الأفكار الإب علاوة على ذلك بروز
 كوسيلة إقناع فاعلة. 

سية  النفالفنية و الوسائل التي أصبحت تبتكر كل المتخصصة  علانالإ  الاتكو كما ظهرت  •
التأثير على قرارات  ن حيث الية ملثقافية والعلمية لصناعة إعلان يتميز بالفعتصادية واوالإق
 عية وغيرها. ته الثقافية والإجتما ور الشرائية وعلى بني الجمه

ور الإعلان والتي  في تطتي ساهمت ص أهم العوامل الض يمكن استخلار عهذا الومن خلال 
 نجملها في: 

 . يتكنولوجتطور ال لا •
 .لاتشبكة الإتصا نمو واتساع  •
 .إرتفاع الدخل المتاح للإنفاق •
 . التعليم ىو ع مستإرتفا •
 . دمات المختلفةالتجارية والسلع والخنمو وتوسع العلامات  •
 .والخدميةوالتجارية  ةلصناعي تنامي حجم ونشاط القطاعات ا •
 . ن والمستهلكينمنتجيفة بين البعد المسا •
 .ا من العواملام البحوث وغيرهوالنمو في استخد تخصصة علان المنمو وكالات الإ •
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 مفهوم الإعلان: 

بصفه خاصة تعريفات   ي بصفه عامه والترويجي لإعلان في أوعيه الفكر التسويق ردت لقد و ل
لسببين  وذلك مل ضروري إلى تعريف مقبول ومتعارف عليه ع الوصولعددة ومتفاوتة، ويعد مت

النشاط وعناصره حتى يمكن لأي باحث   ن تحديد ماهيةالمحدد مللتعريف رئيسين أولهما انه يمكن 
وثانيهما التعرف   سير وفقا لهذا النشاط،هداف والخطط والبرامج التي يلأاوضع وممارس أن يقوم ب

إلى الاستخدام  يؤدي خرى مما المفاهيم والأنشطة الاتصالية الأ ه وبين دد منحه من الخلط بينالمح
 .لكل نشاطالفعال والمناسب 

 ريف: ومن بين أشهر التعا 
فكار سيله غير شخصيه لتقديم الأنه و على االإعلان  (:AMAتعرف جمعيه التسويق الأمريكية ) 

 ( 13، صفحة 2003 ، نالصح) مدفوع.معلومة مقابل  ع والخدمات بواسطة جهةوالترويج عن السل
كال ن الأشهو شكل معلان: و ابها للتعريف السابق للإعريفا مشت عطيفي  : (Kotler) كوتلرأما 
جهة  وبواسطة جر ة الأة للاتصالات يجري عن طريق وسيلة متخصصة مدفوعالشخصي غير

 (Kotler, 2004, p. 634) معلومة ومحدده.
يقة غير  دم كمجموعة بطر الأنشطة التي تق ةنه كافالإعلان بأ فعر  (:Stantonأما ستانتون ) 
 . ةمعينة أو فكرة دمخعلق بسلعة أو لمعلن تتمعلومة ا مرئية أو شفوية، عن طريق رسالة خصية ش

(Stanton, 1985, p. 414) 
يته تصل في بعض لترويجي، بل إن أهملإعلان مكانة متميزة ضمن المزيج ايحل اومنه  

لهذا النشاط قياسا  خي ري تالعمق ال نظرا ل للترويج، كلمة المرادفة لابكونه الات إلى أن يراه البعض الح
تحديد معنى الإعلان فقد وردت الكثير من   رضولغ المزيج، خرى ضمن لأرويجية انشطة التبالأ

   .وأبعادهمضمونه توضح التي  التعاريف 
  ةعمدفو الو  شخصية،مات الغير لأفكار او السلع أو الخدأي شكل من أشكال تقديم ا"وهو 

 ( 243صفحة  ، 2008ح، و ممد خالد) ".فومعرو بواسطة معلن محدد  الأجر
المجال هو الذي أوردته   المختصين في هذا لأكثر اتفاقا بينريف االتع إن  القول ويمكن
تقديم الأفكار أو  "بكونه وسائل غير شخصية ل نحيث عرفت الإعلا ريكية،مالأيق جمعية التسو 
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، صفحة  2010 رون،،الأخ العلاق)». اجر مدفوع  ومقابل ةمة معلو بواسطة جه والخدماتالسلع 
213 ) 

خصائص التي تميز الإعلان  ال من ،عن أن نلخص مجمو مكي ،لسابقومن خلال التعاريف ا
 ( 14  ، صفحة2003)الصحن، ى:لأخر ية االوسائل الترويج  بقيةعن 

 : خصيإن الإعلان نشاط غير ش  .1
مات التي  والمعلن إليه، فالرسالة والمعلو  المعلنبمعنى انه ليس هناك اتصال مباشر بين 

علان وبين البيع  لإذا يفرق بين ا معينة وهل وسيلة ها تنقل بصورة غير مباشره من خلاتحتوي
 تري. ن البائع والمشر بيمباشذي يقوم على الاتصال الالشخصي وال

 ج الاتجاه:الإعلان كنشاط يعتبر مزدو  إن .2
نما  المختلفة بتوصيل المعلومات إلى المجموعات  ن يقومبمعنى أن المعلن لا يهدف فقط أ    وا 

طريقه   المستهدفة، ويتم ذلك عن ريقة والكيفيةصلت بالطمات قد و يجب أن يتأكد من أن هذه المعلو 
و ما يعرف  عن الرسالة الإعلانية وه صالأو الأطراف محل الاتكين ستهلمعرفة ردود أفعال الم

يحقق   نية بما تمكن من تعديل الخطط الإعلا ةخير لأفهذه ا( Feed Backرتدة )بالمعلومات الم
 ال. الفائدة المرجوة من عمليه الاتص

   الأغراض: من الإعلان متعدد لهدفإن ا .3
د يكون الهدف  بطريقة غير مباشرة أو ق عليه ثير فقد يكون الهدف هو توفير المعلومات والتأ 

غراء المستهلك على اقتنهو إقناع و  لأخرى، وقد يتضمن الإعلان  لع اسلعلى ا السعلة وتفضيلهااء ا 
 المؤسسة ذاتها دون منتجاتها. ويج عن ره التر فك
 اتصال: هو عمليهالإعلان   .4

عنى أن المعلن يقوم  ن بمالثمعلى انه معلومة بالمعنى الدقيق فهو جهد مدفوع  يعتبرفلا  
ما   وهو ف، دهالمست وصيل المعلومات إلى القطاع هة التي ستتولى تالإعلان إلى الج تكاليفبدفع 

أو   جاريةة تغاي بلوغ النشر فقد يكون للإعلان هدف ل ل شطة مثن الأنيميز الإعلان عن غيره م 
 . أو حتى سياسيةاجتماعية 
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 ( 15صفحة ، 2003)الصحن، :مونلمضوا في الشكل ،ويختلف الإعلان عن المعلوم
ليكون محل إغراء   امعى دائ ومختارة، وهو يس ومكثفةكون رسائله مختصرة  فيكون الاختلاف شكلا: 

س نشاط  علان ليدان، فالإلعقلاني ومنها ما يخاطب الوجها اعة منمتنو  تعمال متغيرات باس
 المنافسة. فهو ينشأ من جي ولو أيدي

و  هنة المحاماة أكثر من الصحافة هونه نشاط يقترب من مكيث : بحويكون الاختلاف مضمونا 
 وكيات الأفراد.لسوافع و ى إثارة الد غير موضوعي ذاتي محض، يسعى إل 

فه طبيعة  معر  ن منيمك مما  صفة المعلن في الإعلان: وضوحن هو لإعلاولعل أهم ما يميز ا .5
 ن باقي الرسائل الإعلانية الأخرى. لإعلانية وتميزها عالرسالة ا

ؤسسات مهما كان نشاطها أي  بل هو تقنية تخدم جميع الم فقط:لان ليس نشاط سوقي عالإ .6
شاط تجاري  يس نلان لفالإعيخدم حتى مصالح الخدمات العمومية،  دية، فقبحية أو غير ربح ر 

فهو تابع للمجتمع   الإذخاري عمليه ا فأيضراء، يساهم بيع والشهم في الفحسب، فهو كما يسا
 هلاك.مع الاستتابع لمجتهو ما الاتصال أكثر م

قانونيه   و أعلميه فالإعلان ليس علم كونه لا يلتزم بقواعد  ن:الإعلان لا هو علم ولا ف  .7
مختلف  ته في ع بصماوقتجريبية واسعة النطاق فهو ي قنية وهو تجتمع يخص الفرد والم فهو ةمعين

طور ها، فهو يتطور بت مع دمج س وعلم الاجتماع وغيرها، ولكنه لا يقتصاد وعلم النفالعلوم كالا
يحدد   ص ادولي خله قانونا مختلف الدراسات الحديثة كما وضع الأحداث والتجارب والأبحاث و 

 ك. مستهلية الالقواعد الواجب إتباعها لحما
لا تضم  ى العالم بنظره ورديه فل باستمرار فهو ينظر إلاط متفائلأنه نش الإعلان نشاط تفاؤلي: .8

افه الموجهة إليهم  ارة، فهو يسعى دوما إلى إرضاء أطر ار المرضية والسخب الأ الرسالة الإعلانية إلا
 هذه الرسالة.

: وهناك  متخصصةعلومة و وسيلة مالمختلفة من خلال ت إلى الأطراف امالمعلو يتم توصيل  .9
زيون سينما أو مسموعة كالراديو أو مقروءة  ئية تلفسواء مر خدامها يمكن استئل التي العديد من الوسا

عدد ممكن   أكبر علان إلى استخدام هذه الوسائل لضمان وصول الإمجلات، ويتميز والحف الص
لوسيلة أو الوسائل  ختيار المعلن ابسبب انتشار هذه الوسائل، وعلى ا  نستهدفي من المستهلكين الم
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لوبة، ووصول الرسالة إلى  بما يحقق التغطية المط من المستهلكين لمختلفة الفئات االتي تناسب 
 ا. ليهمستقب
كن أن يكون الإعلان هو  ير المم: فمن غتكامل مع الأنشطة التسويقيةالإعلان نشاط م .10

المؤسسة وقدرتها على  ي بروز همية فالمؤسسة وانه المتغير المطلق الأ حاري لنجالمفتاح السح
أن   ببالمؤسسة، يجية الخاصة لاستراتيجيات التسويق فهو إستراتيجية مكملة ،والتواصلالمنافسة 

ويجب أن يتطابق مع الوعود  منتج مقبول مع أفضل منافذ للتوزيع ل لسعر مناسب و مكمون يك
 .بسهولة  لا يخدعأن المستهلك هو فرد واع وعاقل و  ثي لان بح في الإع المذكورة

ائد، وتنوعه  خ الاقتصادي السالمواسم، المنا تغير معبحيث ي :الإعلان هو نشاط دائم التنوع .11
 ديات.سوقية والاقتصاال عاتيكون أيضا مع تنوع القطا 

 بعة أركان رئيسية هي: ر من أيمكن تلخيص ما سبق  كماو 
  .وسيلة غير شخصية:1

كانت   وسواء ير شخصية، غ اتصال وسائل ن الاتصال يصل إلى الجمهور عبربأ ك لوهي ذ
 موعة. أو مس و مشاهدةمكتوبة أ

  :والأفكار والخدماتلبضائع . تقديم ا2
سلع لمنتجات المقدمة للجمهور، بل يشمل الجانب معين من ا يأي أن الإعلان لا ينحصر ف

  ة، يميتعل قد تكون ثقافية،  والتيالأفكار  نفضلا ععلى اختلاف أشكالها،  والخدماتالمادية 
 . تدريبية، اجتماعية...الخ  سياسية،

   ة:علومهة م. ج3
الشركة التي  عروفة سواء كانت الجهة المعلنة )أن يتم من قبل جهة ممن شروط الإعلان هو 

  وهو  ن الإعلا، لأن هذا الشرط يرتبط مع صفات علانلإ اأو الوكالة المتخصصة في  المنتج( تمتلك 
لن  لمعطرف ابل العني الالتزام الكامل من قلك يذ فان مصدرما عرف ال فإذا ،والالتزامالمصداقية 

 . وأخلاقياقانونيا   لانع الإكما ورد في مضمون 
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   مدفوع:.مقابل أجر 4
يتم   أن بعد  إلا ، المختلفةعبر وسائل الاتصال غير شخصية  الإعلاننشر  وعرض أ تمي  لا

  الاتصال،  لة عن وسيلةو سؤ المنفذ من الجهة الم الإعلانيالنشاط  كللقاء ذدفع مبالغ نقدية 
يسدد المعلن   أنبالتالي  ويستوجب بح،تحقيق الر  إلىهادف اري نشاط تج في جوهره هو فالإعلان

 .  الإعلاننفيذ الجهة القائمة بت إلى  الإعلان قيامها بمهمة  ة علىرتبالمبالغ المت
كنشاط قد   نعلاداري وبالرغم من أن الإ ة في الفكر الإثيت الحدالاتجاها أحديعتبر الإعلان 

الفردية لمصمم الإعلان   المهارةم على استخدام رسات تقو ذه المماتم ممارسته منذ سنوات، إلا أن ه
 الأسس العلمية لدراسة هذا الموضوع.على  مادومنفذه ودون الاعت
ادية، إذ أننا جميعا  صتوالاق ساسي من حياتنا اليومية الاجتماعيةهو جزء أالإعلان 
جال الأعمال  نتجين ور نسبة للمو وسطاء مدنين لفكرة الإعلان، بال تجار أأو  تجينمستهلكون أو من

في كل مكان، إذ أنه الوسيلة   رادلأفت واالإعلان هو المتحدث الرسمي عن نشاط المؤسسان فا
قه رضا النفسي لديهم  لخسسة، و ن المرتقبين للسلع والخدمات لما تقدمه المؤ لإحاطة المستهلكي

قناعهم باقتن  تهلكين بما  هور المسئمة مع ظ الخدمات والمحافظة على العلاقة دا لسلع و ذه ااء هوا 
 الهدف العام للمؤسسة في الأجل الطويل.ق يحق

جزءا هما يتزايد بشكل تشار الجغرافي الكبير للأسواق إلى جعل الإعلان ن الا ولقد أدى 
ميته بعد  ت أهازدادبحيث ر الصناعات رواجا، ثل صناعة من أكثميلنشاط أصبح هذا ا فقد سريع،

ر ارتفاع مستويات التحضر الفكري  عتبفي الأسواق، وتلمنافسة اشتداد اتحرير التجارة العالمية و 
 تيعاب الرسالة الإعلانية. عي مساعدة كبيره لتطور الإعلان مما ساعد وسهل اساجتم والثقافي والا
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 وأهدافه الإعلان أهمية(: 06) رقم حاضرةالم
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 افههدوأعلان الإ(: أهمية 06المحاضرة رقم )

ط داخل الإستراتيجية  نه العنصر النشيمكن أن نطلق على الإعلان كنشاط ترويجي بأ 
تشبع احتياجات مستهلكيها وتسعيرها   تجات التي ن الم عداديم وا  سة، فتصممة للمؤسالتسويقية العا

  ب عليها وخلق الإدراك والرغبة في الحصول لايط الط ا بطريقة مناسبة، تتعاظم أهميتها بتنشوفيرهوت
بصفة خاصة باتصاله  ه الإعلان يفعلما  وهذاعلى هذه المنتجات من جانب المستهلكين، 

 لفة.ية المختبالجماهير الخارج

 ن:أهمية الإعلا

 ( 81-78، الصفحات 2003)الصحن،  يلي: فيماة الإعلان ويمكن إبراز أهمي 
تجات عن حجم  ى إلى زيادة المعروض من المن الإنتاج، أد مادة حجبعد زي ر المعلومات:فيتو  .1

لة الاختيار بين هذه ن، مما خلق مشكلمستهلكيالطلب وزادت تشكيلات السلع المعروضة أمام ا
لى تقديم  ك إذل وأدىالذي نعيشه كل يوم، وجي التطور التكنولامل ع لكفة إلى ذالسلع، وبالإضا

ييز بينها،  تهلك بمفرده التملع التي لا يستطيع المسسلل من اسسات في عرض كم هائلمؤ ة لالفرص
هلك على اتخاذ قرار الشراء  تي تساعد المستولهذا السبب يأتي دور الإعلان في توفير المعلومات ال

 ئمه. الذي يلا
هذه  ابهتتشخدمات خاصة عندما في تسويق السلع وال ن دورا أخريلعب الإعلا الإشباع:  يقتحق .2

المعروضة قد لا تتعدى  طفيفة بين السلع ئص ويجد المستهلك فروقااصيث الخالمنتجات من ح
ن الإشباع بحيث تعطي للسلعة ميزه  لمستهلك بنوع مالاسم التجاري وبهذا يأتي الإعلان ليمد ا

ة  سلعئص التي تحققها الخرى وذلك بإبراز بعض الخصاة الأالسلع المنافس ف عن تلتخ تنافسية ال
اتي له هذه الأهمية خاصة تحقق الإشباع الذسلوكيه ونفسيه معينه قد  مؤثراتلمستهلك مع ربطها بل

سة بالتعريف بالمنافع المختلفة  حيث تسنى للمؤسمن خلال خدمات التي تعتبر غير ملموسة ب
 فها.ن طر م مةمة المقدللخد

ا  ه لإشباع احتياجاتهعينت ممنتجاته إلى قطاعايعمل رجل تسويق إلى توجيه  سوق:قطاعيه ال .3
و المستهدف المنتجات إذ لم يكن هناك اتصال؟  لم المسالك انه هسؤال المطروح هو كيف يعلالكن 
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مستهلكين  الى سلع إلجيه ال م الجيد للمادة الإعلامية بتو عن طريق التصميتعمل المؤسسة  وبذلك
 ا. و السن أو الجنس وهكذحسب الدخل أ

  الذي يمكن تغييره بسرعة  تسويقي ن عناصر المزيج ال ن ضمن ميعتبر إعلا تأثير:سرعه ال .4
ت أزمات أو مشاكل معينة كانخفاض المبيعات أو انخفاض المعروض من وسهوله في مواجها

ع  وض 1973حدة في عام المتت يافي الولابيل المثال عندما ظهرت أزمة الطاقة السلعة، فعلى س
تكمن في الفترة   تلة كانجياتهم ولكن المشكراتياست السيارات لتعديل الضغوطات كبيره على منتجي

ى يتم  ا المؤسسة لإجراء التعديل المناسب، فسلعة قد تأخذ وقتا طويلا حتة التي قد تستغرقهالزمني
ر نظام التوزيع  تغي ى الأرباح، أمار عل ؤثي بيعات قدأما تخفيض السعر من أجل استمالة المتعديلها 

عامه كعنصر فعال وسريع   ج بصفةى الإعلان والتروي ويبقته، ا حتى تتضح فعاليقد يأخذ وقت
 ل الطويل. في فتره قصيرة مع تغيير الاتجاهات وتفضيلات المستهلكين في الأج لاستمالة المبيعات

الأبحاث أن   ضعه فقد أشارت بتكلفج وياصر التر يعتبر الإعلان من بين أكثر عن  :اليفالتك .5
  المؤسسة أن تعطي  ذا علىالكلية له تسويقيةف ال كالي% من الت25ل إلى تكاليف الإعلان تص

 وعة. عال للحملات والبرامج الإعلانية وهذا لتحقيق الأهداف الموضأهمية كبيره للتخطيط الف
  عندما يحدث نقض ذلك و  ت،ة الأزمايلعب الإعلان دورا مهما في مواجه ت:مواجهات الأزما .6
الإعلان دورا  بعفقد ل  ي ذكرناها سابقا،ة التللطاقلأزمة العالمية ي إحدى السلع المعروضة، مثل اف

عند إرشاد المستهلك باستعمال السيارات لإحدى الشركات التي لا   في هذه الأزمة وذلكبارزا 
 لك لتقليل من إسراف الطاقة.ستهلك وقودا وذت
عند   لك وهوثلة على ذلقومي، أمالأزمات على المستوى ادورا أخر في مواجهة  نلاعب الإعوقد يل 

بالدم في  لات التبرع عن طريق حم وأيضا ، دام المياه والكهرباءختشيد اسملات إعلانية لتر وضع ح
 حاله نقص المعروض منها.

لة  او محاصة بعد فة عامة والإعلان بصفة خية ترويج بصازدادت أهم ية:المنافسة غير السعر  .7
اد  ة، وذلك بالاعتمالسعرية غير اد على المنافسلمنافسة السعرية والاعتماد عن ا الابتع لمنتجين ا

، وتقديم المعلومات  والترويجلسلعة، طرق التوزيع ي الأخرى مثل تميز اعناصر المزيج التسويق على
 ى الطلب.بغرض التأثير عل
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 عر:سل عات عند نفس ا لمبيا نىوشكل منحيلعب دورا هاما في تغيير موقع علان والإ 
 .السعر مبيعات عند نفسيادة اليمن بز ة إلى جانب الأنقل منحنى الطلب على السلع .1
أو مرنا ولة جعل الطلب غير مرن عند زيادة السعر التأثير في مرونة الطلب على السلعة بمحا .2

 .  عند تخفيض السعر
 ن ي مع على منتجدور الإعلان في تغيير الطلب  (:06رقم ) الشكل

 
 

 
 

 (82، صفحة 2003)الصحن، المصدر:
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 :أهداف الإعلان

لكين بالاتجاه  وك الشرائي عند المستهلفي السلإعلان يهدف بشكل رئيس إلى إحداث تغيير ا
إلى العديد من الأهداف  ضافةالإ با، سلع المعلن عنهبشراء الالقرار  يؤدي إلى اتخاذ الذي
 ( 151-150، الصفحات 2009لزعبي، )اة:الآتي
 . ات.يعمل الإعلان على تحقيق الزيادة المستمرة في المبيع1
 لرغبة في الشراء. كة لتحقيق امنتج الشر  ني ع جاباي واهتمام.يهدف الإعلان إلى خلق وعي 2
 ها.الحث على استخدامسلعة و جديدة لل.خلق استخدامات 3
 .فومعرو بالمنتج موجود   والمزاياصائص لخ.تعريف الجمهور بمنتج جديد أو بعض ا4
 تواجده. اكنأموب به   وتذكيرهم.لفت انتباه الناس إلى منتج معين 5
 بيعات. بات الممن تقل  والتقليل الأقل  ين على.الحفاظ على العملاء الحالي6
 علن عنها. لسلعة أو الخدمة الملدى المستهلك نحو ا ينةمع تضيلاوتفاتجاهات وين .تك7
  على السلع المنافسة  وبتفوقهالمنتج  وفوائدين بمزايا تستطيع إقناع المستهلك وبياناتر فكام الأ.تقدي8
 له.
لدى   وانطباع  شأنها خلق صورة ذهنية نصيرة مأو رسوم أو جمل ق وبيانات .عرض الصور 9

 كة.أو الشر  لسلعةهلكين عن االمست
 مشترياتهم من السلعة. ادةزي وبالتاليعلى زيادة استهلاكهم  وحثهمن .إثارة المستهلكي10
 عنها. السلع المعلن  بتحويل المستهلكين من السلع المنافسة الى حرب منافسة.اكتساب 11
كانت   إذا وتركيبها  اوفكهكيفية صيانتها  وعلىاستخدام السلعة  قلى طري.إرشاد المستهلكين إ12
 بع فني. ة ذات طاسلع
يوسف  ) عنها. الجديدة للسلعة المعلن  اتتخداموالاسالجديدة  ستهلكين على المنافعيم الم.تعل13

 (45، صفحة  2011البابا،  
لانية يرجع في  عت الإب رئيسي في فشل الحمالاسات العلمية، أن السبأكدت مجموعة من الدرا

لذا فان   بعةللقياس والمتا كمي قابلفي شكل  ع أهداف إعلانيةالحالات إلى عدم وض% من 99
كافة   الأساس الذي تبنى عليهبالاهتمام باعتبارها  الأمور الجديرةالإعلانية من  تحديد الأهداف
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،  2012طلعت، )متين: يق نقطتين هاويساعد تحديد الأهداف على تحق  خطوات التخطيط والتنفيذ، 
 ( 345صفحة 

  ن حيث الفكرة التي سيدور م رسائل المناسبةتنمية الن كيفية ببعض الدلائل ع أنها تمد المعلن -
ة والأكثر قدرة على  ائل الإعلانية الملائموكذلك من اختيار الوس ونقاط التركيز حولها الإعلان 

 الأهداف.تحقيق هذه 
يم فعالية  ستناد عليها في تقي تم الاسترشاد بها والايعايير فيمكن استخدام أهداف الإعلان كم -

  نشاط. من جدوى ارة من التأكد ه للإعلان لا يمكن الإدحددف مم وجود أهدانية، فعدة الإعلاالحمل
 ( 83، صفحة 2003الصحن، )
  اف، وتتمثل هذه الأهداف قا لمستوى هذه الأهدإلى ثلاثة أنواع وف الأهداف هذهكما يمكن أن نقسم  

 ( 174-169ت ، الصفحا2002يد ا.، لسا)في: 
  لان:العامة للإعداف الأه. 1
عامه،  المؤسسة بصفه  الإعلان وأهدافشاط علان من العلاقة بين ن شأ الأهداف العامة للإنت 

من وجهه نظر الإعلان فقد   بيعاتها مع زيادة أرباحها، أماؤسسة في زيادة مقدار متتمثل أهداف الم
 سة.وزيادة أرباح المؤسلتأثير على مقدار طلب امة هو أهدافه العا تكون

 لطلب:ى اعلان علتأثير الإ ا.
المعلن عنها فهناك  ات أو الخدمات طلب على المنتجتعديل حجم ال  الإعلان إلى يمكن أن يؤدي 

الكامن،  والتي يطلق عليها اسم الطلب تي لا تعمل على استثاره الفرد ديد من أنواع الطلب ال الع
لفرد عور اامل شى عإل ن على دفعهاد والتي يعمل الإعلان لدى الأفراطلب الكاملت االاح تمثل

 طلب فعال.  وتحويلها إلى
خدمات تستجيب مبيعاتها  ليست جميع المنتجات وال وهي نهملها،  هامة لا يمكن أنوهناك نقطه   
تستجيب   ت التياك بعض المنتجالكن تختلف درجه تجاوبهاـ هن لنشاط الإعلاني بنفس الدرجة،ل

الطلب  استثاره  يصعب التيجات عض المنتية بينما هناك بي بطريقة أكثر فعال للنشاط الإعلان 
 لان واحد.ها عن طريق إععلي
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ب للتمدد، بحيث  لإعلان اسم مفهوم قابليه الطالتعداد الطلب للاستجابة لنشاط الق لاسكما يط 
 ة: طريق ثلاثة طرق أساسي ندمات ععلى المنتجات أو الخ لإعلان أن يثير الطالبيمكن ل

 تهلاكهم الحالية.يادة معدلات اسلخدمة بز لعة أو اكين الحاليين لسإقناع المستهل -
 مات جديدة للمنتج. علان على تقديم خدالإ -
 دمين جدد للمنتج. محاولة جذب مستخ -
 تأثير الإعلان على الربح:  ب.

 ن: سسات بطريقتين أساسيتي ؤ بح المكن للإعلان في هذه النقطة أن يؤثر على ر يم كما 
تكلفة   زيادات ولا شك تؤثر علىلافان مثل هذه  المبيعاتى زيادة لإعلان يؤدي إلانه إذا كان ا -

لمتاحة استخداما أكثر فعالية مما  واستخدام الطاقة ا زيادة حجم الإنتاج ادة المبيعات يعنيالمنتج فزي
ر  كبتكلفة الإعلان أ تكون الزيادة في ألاط ر ربح بشزيادة ال يؤدي إلى تخفيض تكلفة الإنتاج إلى

 لإنتاج. تكلفة ا  لمحقق فيمن التخفيض ا
نشاط  ة الإنفاق على ال رى، فمثلا يؤدي زيادتكاليف التسويق الأخن أن يؤثر على للإعلا يمكن  -

بيع  إلى حجم اقل من الإنفاق على نشاط ال ستخدام مخصصات الإعلان بصوره فعالة الإعلاني وا
النقل   ثل تكلفة لتسويق من بعض تكاليف ا تؤدي إلى التقليل ما عدد زيادة المبيعات مخصي، كالش

 دة الواحدة. وذلك على مستوى الوحن والتخزي
 ( 70، صفحة 2002ا.،  سيد)الغيلية والتفصيلية للإعلان: اف التش.الأهد2
 والمحددة نذكر منها:ومن أهم الأهداف التفصيلية  
 مباشرة. عات بصورة يخلق مبيهدف الإعلان إلى   ا.

ا  التجزئة، ما يعرف هذ  ر على بعض متاج يترددون راد التيزيادة عدد الأفمل الإعلان على يع  ب.
ائع على أداء عملية  على مساعدة الب لنوع من الإعلانجزئة، كما يعمل هذا االإعلان بإعلان الت
ليه  يقوم البائع بإتمام عم قبل أنلسلعة دم هذا الإعلان في تعريف المستهلك باالبيع أو قد يستخ

 البيع. 
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ك فتره زمنيه  سسة للمستهلدمها المؤ ة التي تقالخاصالعروض  قديم بعضن على ت الإعلا عمل  ج.
ض لفترة معينه بحيث تهدف  جاتها بسعر منخفلا هو تقديم منتقد يكون هذا العرض مثمحددة و 
 ائل تنشيط المبيعات. سع من و زيادة مبيعاتها في هذه الفترة المحدودة كنو  في المؤسسة

ج  لموديلات أو النماذاالفرد أو بعض  ديدة إلى تجات الجتقديم بعض المن يعمل إعلان إلى   .د
 في السوق.الحديثة لمنتج قديم 

دمها نفس  ن عدد من المنتجات التي تقلق نوعا ما من الارتباط بي قد يهدف الإعلان إلى خ  ه.
واحد لكل  مؤسسة علامة أو اسمعلان عندما تستخدم اللإع من ايستخدم هذا النو  المؤسسة وعادة ما

 الأسرة. ة عليها اسم علامتي يطلق اتها وال منتج
نتج أو  السيئة عن الم  بعض الانطباعاتتعديل أو القضاء على  دف الإعلان إلى محاولهقد يه  و.

 لمنتج. هذا اتهلك ومحاوله خلق صوره ذهنية أفضل عن  الخدمة والتي توجد في دهن المس
قادة  ر الكبير الذي يلعبهأثيوذلك للتومخاطبتهم  رأيالوصول إلى قادة اليعمل الإعلان إلى   ز.

 جديدة. ل وانتشار المنتجات الالرأي على قبو 
 ة.نية محددفترة زم وخلالبة محددة عرفة الأفراد بالسلع وذلك بنسيعمل الإعلان على زيادة م  ح.
يها في  ن منتجاتهم يعلن علين بالمؤسسة عندما يرو ل العام يعمل الإعلان على زيادة ثقة   ط.

م وافتخارهم  ي يؤدي ذلك لزيادة ثقتهلفزيون وبالتالالت شاشةمة أو على ائد العاأو الجر  المجلات
 . بالمؤسسة ومنتجاتها 

من السلع  أكبر  ةن بشراء وتخزين كمييهدف الإعلان إلى محاولة إقناع الوسطاء والموزعو  قد  ي.
 علانمحل الإ

 . المستهلك ذهنها في نالمعلن عو السلعة ية نحخلق اتجاهات ايجاب  قد يهدف الإعلان إلى  .ك
ات تجات المؤسسز بين منتجات المؤسسة ومنن على خلق نوع من التمييقد يعمل الإعلا  .ل

 لها في السوق.  المنافسة
ن خلال مهامها ى التمويل لأداء ميل عملية حصول المؤسسة عليعمل الإعلان على تسه  م.

 القومي. المستوى معلن عنها على على أهمية السلع التركيز الإعلان 
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 ( 71، صفحة  2002)السيد إ.، تصال:ن كوسيلة اأهداف الإعلا .3
اف الإعلان محصورا  س جيدا إن تقوم المؤسسة بوضع أهديرى كثير من كتاب الإعلان انه لي  
 ن هما: عات وهذا لسببين أساسييلى الزيادة في المبيع
ي المزيج التسويقي  ثل في والمتمبعضها تسويق  يرةهو ناتج لعوامل كث أن مبيعات المؤسسة  ا.

حكومية  لقرارات الالأفراد واة العامة للمجتمع، ودخول قية مثل الحالة الاقتصاديوالأخرى غير تسوي
ترغبها   ة التيدنضع على عاتق الإعلان وحده، أن يحقق الزياوغيرها، ومن هنا يكون من الظلم أن 

 عاتها. المؤسسة في مبي
قد يمتد أثره على   نومباشرة فالإعلاق بصورة فورية لا يتحق  بيعات قدالإعلان على الم أثرأن   ب.

 ت الفورية الناشئة عن الحملة الإعلانية قداس المبيعاذلك فان قيات خلال الأجل الطويل، ولالمبيع
 لا يكون مقياسا صحيحا لنجاحها أو فشلها.

هداف الخاصة  ة أن في صور هداف الإعلايد أال الإعلان إلى تحدلهذين السببين اتجه رج ونتيجة 
 وأ (،AIDA)فمن الممكن استخدام نموذج المبيعات، وفي هذا الصدد  الاتصال بدلا من بعملية 

ل دراستنا للترويج كأساس لتحديد أهداف  نموذج التأثير التدريجي والذي سبق التعرض لهما خلا
 .لانالإع
علان  أهداف الإي تحديد م فج التي تستخدأشهر النماذ من ،DAGMARأيضا يعتبر نموذج   

 صال. تاة كوسيل
 DAGMAR:g Goals for Measured Advertising Defining Advertisinج نموذ 

Results  
  ي تحديد أهداف النشاط الإعلاني بصورة تمكنه يهدف هذا النموذج إلى مساعدة رجل الإعلان ف 

كرة أساسية  ذج على فذا النمو وعمليا، ويقوم هلأهداف قياسا كميا سه لمدى تحقيقه لهدف اامن قي
ضع  أن ي ببساطة شديدة هي أن على المدير نها اسم النموذج، وهذه الفكرة تي اخذ مال  وهي
 ( 137، صفحة 2002السيد إ.،  ) .لانالإعهداف الإعلان بصورة تمكنهم من قياس نتائج  الأ
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 DAGMARنموذج   :(07م )الشكل رق

 DAGMARنموذج  لخاصالمكون ا
 الفهم باه، الإنت  المكون الوجداني 
 الإقناع المكون العاطفي 
 التصرف  المكون السلوكي

 
 (138، صفحة 2002)السيد إ.، المصدر :

 ( 140، صفحة 2002إ.،  )السيدن أهمها:بحيث يقوم النموذج على عدد من الأسس م 
بين  صال الاتة خاصة بعملي صورة أهداف في  الإعلاني النشاط ضرورة أن توضع أهداف  -

 ا.المؤسسة وعملائه
 إن هدف الإعلان لابد وان يكون محددا في تحقيق مهمة محددة. -
 روفه.عة من المعلومات المبدئية عن السوق وظأن يعتمد تحديد أهداف الإعلان على مجمو  -
 ا. حضن محددا تحديدا واالمستهدف للإعلا الجمهورأن يكون  -
 اف الإعلان.أهد  نفيذية اللازمة لت تحديد الفترة الزمن  يتم أن -
 اف الإعلان في صورة مكتوبة. وضع أهدأن يتم  -
    ( 281صفحة ، 1996)معلا، ويمكن تلخيص أهداف الإعلان إلى هدفين أساسيين هما: 
 ية؛.مجموعة الأهداف التكتيك1
 يجي. لإسترات. الهدف ا2
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 ية نلاعالإ  داف(: هيكل الأه08الشكل رقم )

 
 

 (280، صفحة 1996)معلا، المصدر:
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 الإعلان وظائف(: 07) رقم المحاضرة
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  وظائف الإعلان: (07رقم )المحاضرة 

 ( 93حة صف، 2003، )الصحن:ة للإعلان وظائف أساسيهناك ثلاثة  
لمعلن عنها وتفضيلها على السلع  لع والخدمات امرتقبين على شراء السالمستهلكين ال حق  ا.
 نافسين. الم
لع والخدمات وهم في حالة من الرضا العقلي  ء المستهلكين بحيث يتقبلون تلك السهؤلا هئ تهي ب.

 ي. والنفس
ه وتوفير  ذي تعمل فيالع المجتمها في لمؤسسة ومنتجاتها ودور تهيئه قبول عام عن ا  ج.
 .والمؤسسة المختلفة لة بين الجماهير الصحيحة التي تؤدي إلى تدعيم الص تلمعلوماا
 :حسب وظائف إلى أربعة أنواع هي   م الإعلان يسقمكن ت كما ي 

 الإعلان التعليمي: .1

  ئا، أو نها شيق والمستهلك لا يعرف عيتعلق هذا النوع من الإعلان للسلع الجديدة في السو  
أما   فه للمستهلكين،معرو تكن استخدامات جديدة لم  وبهاطورت  لكنها السوقة في لع المعروفلسا

الخصائص الجديدة   هو تعريف المستهلك بالسلعة وخصائصها أو نالإعلا لنوع منوظيفة هذا ا
 لمحافظة عليها. مجالات استعمالها وكيفية صيانتها واللسلع المعروفة وطرق و 

 شادي:لإرن اعلاالإ .2

للجمهور، والتي لا  وفة لمعر ا جديدة أو الخدمات أو الأفكارلسلع الترويج عن اويتعلق بال  
هم بطريقه  ية إشباع حاجتلا يعرفون كيفوعن مكانها أو  لومات عنهاعممن ال الكثيريعرف الأفراد 

خدمات  لع واليث يقل المعروض من السويستخدم هذا النوع أيضا في وقت الأزمات ح اقتصادية. 
 عليها. سبة للطلب لنبا

 وتوفيربالأماكن التي تباع فيها السلع لكين لمستهفي هذا الصدد هو إرشاد ا علانالإ ووظيفة
 أقصرن عنه بأقل جهد وفي الشيء المعل ن الحصول علىسر على المستهلكيات التي تيمو المعل

 ة. بست المناع بكمياتوفر السلي حالات عدم خاصة ف ةوبصف النفقاتوقت ممكن وبأقل 
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  تذكيري:ن الالإعلا .3

ض من  معروف لدى المستهلك، لكن الغر  الإعلاننوع من لسلع والخدمات في هذا الن اكو ت
، وذلك للتغلب على النسيان لدى  الخدماتو  السلعةكير المستهلكين بوجود لان هو تفعلإهذا ا

المناسب   تقجاء الو نه متى اته عن طريق ما يعلن عالمستهلك، وأيضا يحثه على إشباع حاج
 (245، صفحة 2002أبوعلفة، )  الحاجات.شباع تلك لإ

لن ن، وتكون السلع المعمن الإعلا عو ا النثل هذلمؤسسة المعروفة والمستقرة إلى ملجا اوقد ت 
 مرحلة النمو وبداية مرحله النضج من دورة حياتها. دت في أخر عنها عا

 :نافسيالإعلان الت .4

في السوق، والتي قد  يد ت التموقع الجات ذاالخدمنوع من الإعلان بالسلع و هذا اليتعلق  
وتسعى     ورة حياتهانمو في دل امرحلة افسة لها، والسلع التي تمر بمنتجات أخرى منتكون ظهرت 
 ( 94فحة ، ص2003)الصحن،   ي التفوق النسبي في السوق.من جانبها ف

ثير  بهدف التأ  ة المنافسةعلنه بالسعة مقار على إبراز خصائص السل ويعمل الإعلان التنافسي 
  صائص لع المنافسين ويتم التركيز على خباقي سسة عن المستهلك لتفضيل سلعة المؤس على
 ( 122، صفحة  2005حجازي، )  .المستهلكلاحتياجات  وملاءمتهاا ومميزاته ةلعالس

ال في  مو أ من المعلنونا ينفقه أما نجاح هذا النوع من الإعلان فهو يعتمد على م
تي تلقى قبولا أكثر من  الو  والمبتكرةر الجديدة قديم الأفكاإلى جانب ت لمختلفة ا الإعلانية الوسائل
 .الجمهور
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 الإعلان أنواع(: 08) رقم المحاضرة

 ( المضمون حيث نم الإعلانات أنواع) 
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 (المضمون حيث من الإعلانات أنواع) علانلإع اأنوا: (08رقم )المحاضرة 

 هما معيارين  أهم أن  إلا  الإعلان، أنواع تحديد وفقها يتم مختلفة أو معايير  مقاييس  توجد
 كما ،المضمون حيث متعددة من أنواع ى لإ الإعلان  متقسي كنمي حيث والشكل، المضمون معيار
 المضمون من كل إطار وفي أنه  كما أنواع، عدة إلى شكلال معيار وفق أيضا تقسيمه يمكن

 .stanton, 1994, p):كالتالي ذلك وكل الإعلان، من  أخرى تتفرع أنواع حدة على  كل والشكل،
432) 

 :المضمون حيث من الإعلانات اعأنو

 :ريةالتجا تلاناالإع :لاأو

 وسائل في كان ذلك سواء انتشارا ناتلا عالإ اعأنو  أكثر من التجارية  الإعلانات عتبرت
 في  المعلقة كاللافتات الأخرى الإعلان  في وسائل تلفزيون، أو  إذاعة صحافة  :المختلفة معلاالإ

 أو  الركاب، نقل راتوسيا فلاتحاال على توبةالمك  تلك و أ والملاعب الرياضية، والميادين، الطرق
  صفحة ،2008 ناصر، جودت) .الدولية تامعلوملا ةكشبك الحديثة، الإعلان  وسائل من خلال

109 ) 
 المنافسة أسلوب يسود فيها التي الرأسمالية المجتمعات في ةالتجاري الإعلانات نشر ويزداد
 م الإعلا ائليه وسلع يش تع الذي الإعلاني  النشاط صلب  يةالتجار  الإعلانات تمثل التجارية؛ كما

 عدد أكبر إلى  علانهإ وصول لكي يضمن  لئ االوس كلتل هنا  المعلن حاجة تزداد حيث المختلفة،
 زيادة  وبالتالي  الخدمة، أو  السلعة توزيع زيادة بما يكفل ه إلي يتوجه  الذي  الجمهور من كنمم

 ( 76، صفحة 2000الحاجي، ) .الأرباح
 الإعلانات  نسبة نلاحظ ارتفاع  رالحاض تناقو  في ملاعالإ وسائل تنشره لما  متفحصة رةنظ وب
 لا ن حي في ، "التلفزيون السينما يو الراد " الالكترونية، الوسائل  في  خاصة ،ظو ملح كلبش التجارية 
الأخرى،   الإعلانات أنواع  نشر إلى تتعداها بل التجارية، الإعلانات نشر الصحف على تقتصر

علانات الاجتماعية، علاناتكالإ  ل. امعلأ ا وا 
 اليبالت وهو حاضر،ال تالوق يف المبيعات زيادة وسائل أهم أحد التجاري نالإعلا برعتوي

 إلى الوصول خلالها من يتم بيعية وقناة يفها،والخدمات وتصر  السلع تسويق اتأدو  من رئيسية أداة
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ي الذ رو همجلا بحجم مقارنة قليلة مالية ةكلفوبت فائقة، وبسرعة واحد، في وقت المستهلكين  ملايين
جودت ) .ذلك كليتطلبها  التي ةينمالز  دةوالم يغطيها، التي  الجغرافية الرقعة تساعا و  خاطبه،ي

 ( 110، صفحة  2008ناصر،  
 أو المنتجة الجهات به  تقوم الإعلان الذي" هو التجاري الإعلان بأن لالقو  يمكن فإنه
 ضعب تقديم يقطر  عن  مهب الاحتفاظ  أو وزيادة عددهم، ءملاالع اكتساب أجل من  البائعة،

 وأ التجزئة، تجار أو  ر،الأخي المستهلك تهم التي  عالسل أو السلع الاستهلاكية عن المعلومات
 وبمدى تعريفه بمزاياها،  أجل من السلع، هذه تصريف مهمة تتولى التي الأخرى  قنوات التوزيع

 بالدرجة  ريالتجا ن علاالإ استخدامها، ويهدف وبطرق  ه،واحتياجات رغباته  شباعا في كفاءتها 
 رالتأثي أساليب كافة دميستخ بذلك وهو مة،دخ أو عةسل سواء كان المنتج وتسويق بيع إلى الأولى
 أو التعامل السلعة، شراء  إلى  المستهدفين الأفراد دفع في تساهم أو فعدت أن من شأنها التي النفسية 

 إلى اسيةسأ بصورة عىية تسر اجت ةأدا أسمه من يفهم وكما كذلك وهو  عنها، المعلن مةالخد مع
 (Bolen, 1984, p. 345).اله تروج ات التيمدخوال اتالمنتج من المباعة  الكميات زيادة

 من متعددة أنواع كل منهما تحت تنضوي أساسيين،  نوعين إلى  التجارية  الإعلانات وتنقسم
 ( 111، صفحة 2008)جودت ناصر، :كالتالي وذلك الإعلانات،

 ات جتمن ريفلبيع وتص تروج التي  التجارية الإعلانات من النوع  ذلك بها د صقنو   :السلع إعلانات-
 والمحلات الأسواق عبر عرضه  يتم مافيالسلعية  اتنتجالم تلك  تتمثل حيث مات،خد وليس  سلعية

 مباشرة واستهلاكها رائها، شب والمؤسسات الأفراد ويقوم بالجملة، بالتجزئة، أو تباع مواد من التجارية،
 .القصير أو جل،لأا  الطويل لتعماسالاء ب سوا

ع السلع المعمرة، ناتإعلا :هما  أساسيين نوعين إلى السلع إعلانات وتنقسم  السلع اتلانوا 
 :كالتالي ك وذل الاستهلاكية،

  :المعمرة السلع إعلانات -
 ت لفترا تستخدم بل تظل وآني،  ع،سري بشكل استهلاكها يتم  لا التي  تلك  المعمرة بالسلع  نقصد

 للحياة أي  تعمير لل قابلة  سلع أسمها يتضح من  كما فهي  سنوات، عدة إلى تمتد  قد يلة و ط نيةمز 
 .الاستهلاكية عالسل عكس  على طويلا، وذلك زمنا الاستخدام قيد والبقاء
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 شراؤ م السلع الاستهلاكية بإعلانات مقارنة المعمرة السلع إعلانات حجم ارتفاع ويعتبر
 السلع المجتمع، وتتعدد في  الاستهلاك افةقث  انتشار  من  الحد يف كذل  يسهم قد حيث  ايجابيا، 

 البشرية، هاإلي وصلت التي التطور كس حالةعت فهي مستمر، ازدياد في أنها كما وتتنوع،  مرة،معال
السلع   فرو ت حجم أن إلى  الإشارة من لابد أنه إلا  الجديدة، بالاختراعات والصناعات  مرتبطة وهي

 ناالبلد في عنها  يرتفع الإعلان حيث المجتمعات، لاف تخبا يختلف  هانع لانعلإا وبالتالي  المعمرة،
 السلع، تلك  أسعار لارتفاع ك ذل ويعود الفرد، فيها دخل تفعر ت والتي الاقتصادية، فرةالو  ذات الغنية 
 المنزلية، والأثاث ائية،هرب الك والأدوات كالسيارات، عليها، للحصول أموال طائلة من تتطلبه وما
 .أخر إلى مجتمع من يختلف السلع تلك تداول حجم نإ ف ليتاالبو 

 فالمجتمعات إليها المجتمع، وصل  التي  الصناعي التقدم  جة بدر  أيضا السلع هذه توفر ويرتبط
 هو ما  وتطوير جديدة، مخترعات  ظهور تشهد باستمرار والتي الصناعة، فيها  تزدهر التي  المتطورة

 .فيها جديد كل مجاراة  وبالتالي السلع، كلت  بأهمية  راد الأف لقب من فيها الوعي يزداد منها، ئمقا
 رالأم لذلك، لأخر تبعا  مجتمع من يختلف أن لابد المعمرة السلع تداول حجم نفإ اكذوه

 .حولها تدور التي الإعلانات كثافة على  يؤثر  الذي
ذا  فةختلالم نلاعالإ في وسائل حولها الإعلان اديزد التي المعمرة السلع أهم رصد أردنا وا 

 (77-73الصفحات   ، 2017،  )التائب:كالتالي وذلك منها، عدد تحديد كننامي فإنه
  :زمهاولوا السيارات إعلانات -

 ملحوظ بشكل عنها  أزداد الإعلان التي  الهامة السلع بين من مختلفةلا بأنواعها  السيارات تعد
 السيارات، نم معين نوع  حول نلاعإ من وسيلة إعلامية تخلو تكاد لا حيث  الأخيرة، السنوات في

يخص   فيما أما عنها، غنى لا التي دللأفرا الأساسية حاجاتلا من لكون المركوب يعود ذلك ولعل
 الي الاخرى من الملحقات وغيرها  بها،  المتعلقة الغيار وقطع الإطارات فتشمل السيارات لوازم

 .السيارات تحتاجها
خصصت  قد ف الكبيرةصحال من عدد أن درجة  ىإل تالسيارا بإعلانات الاهتمام لوص وقد
 اتصفح أخرى صحفا حين خصصت يف السيارات،  حول علانلإبا تختص أسبوعية ملاحق
 المصريتين، والأخبار الأهرام، جريدتي الاتجاه أخذت بهذا التي العربية الصحف بين ومن لذلك،
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 اتنالإعلا حجم عارتفا  كلذ ويؤكد .السيارات بإعلانات صا خا ملحقا كل منهما خصصت اللتان 
 .احجم تداوله لاتساع نظرا السلعة، هذه حول
  :والكهربائية الإلكترونية الأجهزة لاناتعإ -

 اختلاف  على  وسائل الاتصال تشهده الذي  المذهل التطور بحالة الالكترونية  السلع ترتبط
 ةيئالمر  الأجهزة على رو همالج قبل كبيرا من إقبالا ةائلاله الاتصالية الثورة  فقد أحدت أنواعها،

 أنواعها  اختلاف على  الالنق  الهاتف  وأجهزة واسيب، ، والح"الراديو" والمسموعة ،"التلفزيون"
 إلى التي أفضت الهائلة، والاتصالية الإعلامية للثورة مواكبة لكوذ التصوير، وأحجامها، وكاميرات

 تطلب مما مذهل، بشكل "ترنتنالا "الدولية  المعلومات شبكة قعواوم الفضائية،  القنوات انتشار
 برامج  نم والمواقع القنوات لك ت تقدمه  ما  على علاطزة للا الأجه تلك من المزيد  اقتناء  ضرورة
 والمراوح المكيفات، :في فتتمثل الكهربائية السلع مدار أما على نيةزيو تلف وأراء وأعمال وأخبار

 من أجهزة ذلك ىلإ وما تها،حقاومل ،تادموالمج  والثلاجات، الكهربائية، الكهربائية، والمكانس
 .ومعدات

 :المنزلية ةز والأجه المعدات إعلانات-
 والصالونات،  الأرضي، والفرش  كالسجاد المنزلي،  الأثاث  إعلانات :النوعية  هذه وتشمل 
 .الحمامات وأطقم الأكل، والأفران، وغرف والمطابخ،  النوم، وغرف والستائر 

 برامج أيضا تتخلل النسائية، كما حفالص في وراهظ أكثر تناالإعلا هذه أغلب أن ويلاحظ
 اهتمامات صلب في تدخل السلع هذه نإلى كو  ذلك ية، ويعودالتلفزيون القنوات يف سرةلأوا المرأة
 .رأةللم السلع هذه مثل في  الشراء قرار يعود ما غالبا  حيث وجه التحديد،  على  البيت  وربة المرأة،

 :اعيةوالزر  يةاعالصن المعدات إعلانات -
 ي:ف تتمثل فئة محددة ماماهت ارإط في تدخل المعمرة السلع إعلانات من نوعيةلا هذه 
 عن  الإعلان المثال سبيل  على وتشمل الزراعة،  مجال في والعاملين  نع،مصاوال الورش،  أصحاب
 ةادوالحد النجارة،  وورش يات،حلو وال الخبز وأفران  ، البلاستيككمصانع  المختلفة، المصانع
 ومضخات لحصاد والري،او  حرثلا ومعدات الزراعية،  والجرارات الكهربائية، اتلمولدطة، واوالخرا
 .كذل شابه وما المياه،
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 :والساعات المجوهرات إعلانات -
 مساحات الملونة بتخصيص والمجلات الجرائد وخاصة الإعلان، وسائل  من العديد تهتم 
 هذه لارتباط وذلك النسائية،  تالمجلا ات فيمجوهر لا تإعلانا تنشر ما وغالبا  السلع، لهذه هامة

 تتوجه التي الراقية الصحف في إعلاناتهم نشر على  الساعات معلنو يحرص كما ة،بالمرأ السلعة
 الأمر بالساعات يتعلق عندما خاصة عالية، واجتماعية اقتصادية مكانة ذو ميز،ر متجمهو  إلى
 .ةخوالراس والمتطورة الحديثة  كاتالمار  ذات

 لطبيعة وذلك ، حةالصفذات   في والساعات المجوهرات إعلانات تنشر ناالأحي من يرثك وفي
 الجمال  من  الكثير عليها  في ضي الذي  وشكلها البراق  سعرها،  ارتفاع حيث من  المتشابهة ين السلعت
 .والبهجة

   :الطبية المعدات إعلانات -
 أنواعها، لافاخت ى لع الطبية  الأجهزة إعلانات من كل الفئة هذه نطاق  في يدخل
 أنها كما صصة،المتخ الصحف الطبية  يف تنشر ما عادة إعلانات وهي وتخصصاتها، ومجالاتها،

 حكمهم، في ومن والصيادلة،  ي، كالأطباء،صح ال المجال في العاملين إلى  تتوجه  ما غالبا 
 .ية الطب  المستشفيات والعيادات أصحاب إلى بالإضافة
 ومعامل الأمراض وتشخيصها، عن  الكشف أجهزة :المثال لسبي على  الإعلانات هذه ومن
نقاص التخسيس  وأجهزة  كر،والس ضغط الدم، قياس وأجهزة الأشعة، جهزةأو  ، بيةالط التحاليل  وا 
 .الوزن

 فقد الأخيرة في السنوات الطبية والأجهزة المعدات صناعة شهدته الذي  الهائل للتطور رانظو  
 للذهاب الحاجة دون الأفراد قبل من مها مباشرةخدااست كنممال من جعلت تطويرات بعضها خلتدأ

 .العيادة وأ فى ستشالم إلى
 :تالدراجا إعلانات-

 تتعامل التي  في البلدان عنها الإعلان اديزد التي المعمرة السلع بين من اجاتدر ال تعتبر 
 تمسافالا وفي  بالسكان، المكتظة  في المدن  للأفراد  أساسية مواصلات وسيلة  كونها  على  معها
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 لويثا ت أقل أيضا فإنها ، "الهوائية ت دراجالا" وقود إلى  لا تحتاج  كونها  إلى فةبالإضا يفه القصيرة،
 .وسهولة ا انسياب أكثر المرورية وتجعل الحركة ء،للهوا

 يرة الأخ على  أدخلت تعديلات  وقد نارية، وأخرى  عادية،  دراجات إلى  الدراجات وتنقسم
 .بها تتمتع التي والتقنية  السرعة في اراتبعض السي ناياأح وقفت بل تضاهي جعلتها  "النارية"
   :الاستهلاكية السلع تاإعلان -

 يمر يكاد لا إذ  ملفت للنظر، بشكل حضورها حجم ويزداد وتتنوع ةهلاكيالاست السلع تتعدد
 رثيالك إلى  تحتاج جديدة، تهلاكية سا سلعة  والمحلات التجارية الأسواق إلى وتدخل إلا قصير وقت
إليه،   طريقها وتلقى  ،لك هتالمس اعليه يتعرف حتى المختلفة، الإعلان ر وسائلبع  عنها لانعلإا من
 بالسلع الأسواق  بسبب ازدحام المستهلك إلى  الوصول السلع من  الكثير استطاعت امل الإعلان  ولولا

 .وظيفتهاشكلها و  في  كبيرة درجة إلى والمتشابهة المتعددة
 السلع كل فهي تشمل بدقة، دهاوتحدي كية الاستهلا عسللا حصر عبالص من فإنه  وبالتالي 

 على ذلك  ومن الإعلان، وسائل بينها عبر التنافس اد ويزد وسريع،  آني بشكل تهلاكهاسا يتم التي 
 (79، صفحة 2017)التائب، :الحصر لا  المثال سبيل

  :والمشروبات الأغذية-
 وملحال ذلك ن مو  وأشكالها، اصنافهأو  أنواعها  اختلاف المأكولات على أنواع كافة وتضم

 تعدد أشكالها ىعل والعصائر والمشروبات والحلويات، واكهف لوا ليبوالح ، والشايالأرزو  والدقيق
 وسائل بعض في غيرها الغذائية دون المواد بعض  عن الإعلانات نسبة ارتفاع ويلاحظ ومكوناته
 في اتها ومشتق  بانوالأل  فال،ط لأا يةغذوأ الشكولاتة مثلا، على علاناتلإا تزداد حيث الإعلام،
 .جمهورها ع و نوت ساعلات نظرا  المرئية الإذاعة

  :التنظيف مواد -
 الشركات بين  حولها الإعلان  عن سالتناف  التي يزداد  السلع  أكثر من  تنظيف لا مواد  تعد
في   ة خاص الملابس غسيل  مساحيق  نات لا إع نسبة  ارتفاع  مثلا  يلاحظ إذ  لها،  المصنعة  المختلفة

 لتالي وبا  تعليما،  لأقلوا ت االأمي خاصة  النساء، لدى  المشاهدة نسبة  عترتف حيث  المرئية،  ائلسالو 
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 يوفرها التي المتعددة المزايا إبراز لخلا من والتأثير فيهن  كسب على المصنعة  تالشركا تتنافس
   .البيوت المساحيق لربات تلك من كل نوع

  :والأقمشة بسالملا-
 نأ حظلاي أنه إلا تستخدمها التي  العمرية الفئات ددوتع س،الملاب أنواع  ددتع من الرغم على

 بجودة تميزي ت الت المرتفع السعر ذات هي حولها الإعلان يزداد التي والأقمشة أنواع الملابس أكثر
 .والمعروفة ميةالعال ذات الشهرة الماركات من  عادة تكون الملابس تلك أن كما خاماتها،

  :طورلعوا التجميل مواد-
 تخص سلع وهي تها، امستخدااو  أنواعها  اختلاف  على  لتجميليق امساح عية نو ال هذه تشمل

 كذلك تشمل ينة، كماعم بشريحة الخاصة  السلع ضمن تدخل فهي  ليلتاوبا  غيرها،  دون  رأةالم
 وغالبا  .الرجال بين أيضا دامهاينتشر استخ بل فقط النساء على استخدامها يقتصر لا التي العطور

 .عالمية بشهرة متعتت  التي  تلك الماركات منها وخاصة  دولي،  قنطا  على ورالعط لاناتعإ  تنشر ام
 :جائرالس-

 للجمهور يوضحوا أن ائرسجال معلني الإعلاني على  الشرف ومواثيق ،وماتالحك تفرض 
 بالسرطان، للإصابة رئيسي سبب وانه مضر للصحة، أن التدخين الإعلان من بارز مكان في

 جلاتملافي  صةخا السجائر، حول الإعلانات نسبة ارتفاع ظحيلا فإنه كلذ نرغم مل ا وعلى
 بعض وتمنع  .ماالمارلبورو، والروثمان وغيره كسجائر ية، المالع الشهرة ذات فوللأصنا  الملونة،
 متأخرة  أوقات  في بها  سمح تو  الذروة، في فترات  التلفزيونية  القنوات في السجائر  عن  إعلان الدول
 هؤلاء يعتبر  حيث  ،ابه  رون يتأث وبالتالي  والمراهقون، ل طفاالأ شاهدتهايتعرض لم لا ى حت  ل،يل لا من

 .بالإعلانات وتأثرا ية حساس الأكثر لفئاتمن ا
 استهلاكية سلع فإن هناك حولها الإعلان يكثر التي الاستهلاكية سلعلا هذه إلى وبالإضافة

 ذية الأح :مثاللا سبيل  على كلذ ومن ا،هن لحصرها مجال لا حولها، ن علاالإ يزداد أخرى
 السلع من  وغيرها ،والنظارات  البناء، ومواد والأدوية، بية،تكات الموالأدو  الجلدية، والمصنوعات

 .الاستهلاكية الأخرى
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 التي المجتمعات بقوة في يزداد الاستهلاكية السلع عن الإعلان أن إلى هنا الإشارة من بدولا
 تاالشرك لتعدد نظرا التنافسي، الحر قتصادبمبدأ الا تأخذ والتي ية، التجار  ةالمنافس فيها وتشتد تكثر

استخدام   إلى منها كل يدفع مما متشابهة، سلعا تصنيع لىتتو  التي والتجاريةالصناعية  والمؤسسات
 بالسلع ريفالتع الصعب من يظل حيث لمنتجاتها، للترويج ا خلاله من  تتنافس كأداة الإعلان

 .الإعلان ى لإ اللجوء  نبدو  تمعاتمجال  هذه لثم في  والمنتجات
 ( 80، صفحة 2017 ،ب)التائ:الخدمات إعلانات  -

 خدمة مع التعامل ىل ع المتلقي وحثه دعوة إلى تسعى التي ناتعلاالإ  من النوعية تلك وهي
 عيبي لا هنا فالمعلن السلع، اتإعلان في هو الحال كما عنه للمعلن المادي الاقتناء وليس معينة،
 الوقت له  توفر  قد مة دخ له حيتي  لكنه  استخدامها، أكلها، أو  وتدائها، أر ا يمكن اعة ضب  ي للمتلق

 والاحتفاظ بها  امتلاكها يمكن لا  السلع بعكس فالخدمات معها، التعامل لخلا والمال من لجهدوا
 .مزايا  من  تقدمه وبما منها،  الاستفادة فقط يتم بل واكتنازها،

 محاسن إبراز من خلال هنع يعلنون ام تجاه اهيرجملا جذب في الخدمات معلن ويتفنن
ظهاره عنها، المعلن ةمالخد توايجابيا  .تكلفة والأقل والأجود، ،أنها الأسرع على ا وا 
 لتطور طبقا  ازدياد مستمر  وفي ومتعددة، كثيرة فهي الخدمات، أنواع  كل  حصر يمكن ولا

 وتنتشر ماتخدال أنواع ا فيه تزداد ةقدمالمت دلا الب في  الحديثة فالمجتمعات ة، البشري المجتمعات
 إلى مجتمع من تتفاوت البشر حاجات أن لكذ والمتخلفة،  قل تطورالأا معاتالمجت من أكبر بشكل
 .مجتمع كل بلغه  الذي الحضاري السلم تطور وفقا لدرجة أخر

 كلذ في  انهالمجتمع شأ يتبناها التي  وجيةبالإيديول الخدمات إعلانات حضور حجم يرتبط كما
 حجم يزداد المنافسة مبدأ ودسيحيث  ةالرأسمالي المجتمعات ففي  ارية،تجال لانات عالإ  بقية شأن

 مما انتشارها،  من تحد قيود الدولة عضت ولا التي تديرها، القطاعات وتتعدد ا،وعهوتن الخدمات
 .المجتمعات تلك في الخدمات نسبة إعلانات ارتفاع في يساهم

 تراجع فنلحظ شؤونها الاقتصادية ةأدار  على  ة الدول فيها  نيمته تيلا المجتمعات في أما
 هو  واحد أساسي  قطاع في  وثانيا  ،ومحددةمعينة  خدمات في  أولا وتركزها الخدمات، ت اإعلان
 .العام طاعالق
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)جودت :يوذلك كالتال الإعلان،  وسائل في  انتشارا الخدمات إعلانات أكثر هنا ونرصد
 ( 111-110، الصفحات 2008ناصر،  

  :النقل اتخدم إعلانات -
 ههذ وتعد الطيران، شركات به تقوم الذي جويلا نقللا خدمات في  أساسية بصورة وتتمثل

 قطع الآن بالإمكان صار حيث النقل، في مجال جازاتنا  من البشرية إليه توصلت ما نتاج الخدمة
 د،والجه الزمنار واختص ت،المسافا تقريب في ساهم ما وهو بضع ساعات، في الكيلومترات ألاف

 بسبب ابق، وذلكالس في عليه كان عما  ةر يكب سبنب  الطيران بواسطة المسافرين حجم حيث زاد
 باستمرار تشهده ظلت الذي للتطور الهائل وكنتيجة الوسيلة، هذه عبر السفر يتيحها التي ايامز ال

وتقليل   ا، لركابه فرهو ت ي الذ ن اموالأ توقف،  دون التي تقطعها لة الطوي والمسافات الكبيرة، كالسرعة
 الأخرى، النقل وسائل عبر رالسف في الحال بعكس رفاسالم اهل التي يتعرض والمتاعب المشقة من

 المعلن عنها، الخدمات أكثر بين من الجوي النقل خدمات صارت فقد ولذلك.والبحري كالنقل البري،
 إعلانات  تصار  حتى ها؛ فريلمسا لفضالأ تقديم عن الإعلان  في  فس ناتت الطيران  شركات وصارت

 في زمنية  مساحات تحتل كما والمجلات، الجرائد فحاتص في مهمة مساحات تحتل  الجوي  النقل
 النقل وتشمل إعلانات المختلفة، الإعلان وسائل بقية يف وكذلك والمرئية، الإذاعتين المسموعة

 كذلك تشمل كما لدان،لبوا المدن بروالبضائع ع الركاب نقل تتولى التي البري، النقل وسائل أيضا
 إلى  ميناء  من أنواعها اختلاف  على  والسلع المسافرين  لبنق لككذ تقوم التي البحري  النقل حركة
 .أخر
   :التأمين خدمات إعلانات -

 سكع على وذلك كل بلد، في المحلية الشركات على حكرا التأمين إعلانات تكون الغالب في
 ومدن عواصم إلى رحلات انهاير لط  ويكون ى،بلدان أخر  في بمكات اله تفتح  التي الطيران، شركات

التأمين   في غالبا تعمل التي الضخمة يةالمالع التأمين شركات بعض طبعا باستثناء لكذو  دة،عدمت
 نياتمكاالإ ذات شركات التأمين تعجز التي  الكبيرة  والمؤسسات والشركات النفطية، الشركات لىع

 .تأمينها على يرةصغ ال البلدان في المحدودة
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 ونظرا نالتأمي فإن شركات بها نو القائم يتعدد التي الأخرى الخدمات من الكثير عكسبو 
 الواحد، البلد في الانتشار محدودة تظل فإنهاسها  تأسي عملية تتطلبها التي العالية المالية تللإمكانيا

 العام القطاع كريحت حين في ، الثالث العالم وبلدان  لعربية،البلدان ا أغلب في نلاحظه ما وهو
 .كثيرة أخرى في دول التأمين  خدمات

 :المصرفية الخدمات تإعلانا -
 بشكل انتشارها وازدادالأخيرة،  السنوات في الخدمات من النوعية هذه إلى  الحاجة دادتاز  
 حجم أزداد حيث الاقتصادي،  بعدها العولمة في ظاهرة  لتداعيات  نتاج يأتي  ذلك  ولعل واضح،

 مطلقة، بحرية ا هبانسيا دون تحول حواجز تعد ولم عالم، لا مدن وبلدان  بين  لمواالأ سرؤو  التق ان
 تحويل في سرعل والأالأفض تقديم عن الإعلان خلال من تتنافس "نوكالب" المصارف جعل ما وهو

 من  تقدم المصرفية للمؤسسات ةملح الإعلان حاجة صار  فقد وبالتالي أخر، إلى مكان من الأموال
 .اهتمعاملا وسهولة خدماتها، وتميز اطها،شن يعكس حجم ابم متلقيلل اسهنف هلخلا

ذا  وتميز بجودة وسرعة الجمهور إقناع في ةالمصرفي المؤسسات من أي نجحت ما وا 
 اهل كبيرا هدف حققت قد تلك المؤسسة تكون لها دائما عميلا وصار عليها،  هو واقبل ها،خدمات
 السوق في لها بما يمكن ل،ماال وأصحاب ر،والتجا  ن،تثمريالمس عاطق من  لمزيد جذبها في يتمثل

 .نجاحاتهاو  أرباحها حجم من ويزيد  رفي،مصال
  :العقارية الخدمات اتإعلان -

 فكلما والانتعاش الاقتصادي، الازدهار بحالة عادة المجتمع في العقارية الحركة ترتبط
 أو العرض حيث من  ءسوا اتالعقار ق سو  في  الرواج زاد اقتصاديا مع المجت أوضاع تحسنت

 سوق فوقيت ولا .المختلفة  الإعلان وسائل في  حولها ناتعلاالإ نسبة ارتفعت وبالتالي لب،الط
 محدودة، لفترات تأجيرها عمليات إلى يمتد كذلك بل ط،قف والمباني الأراضي بيع على العقارات
 ذافإ السكنية، قالشق جاربإي لق يتع مافي خاصة البلاد، في  سياحيةكة البالحر  ذلك يرتبط ما وغالبا

 النوعية مثل هذه دةزيا إلى ذلك أدى ،فيه السياحية الحركة تطشون ما، بلد على إقبال الزوار زاد
 .الإعلانات من
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 أن بعد الجمهور، مع للتواصل مباشرة العقارات لأصحاب الفرصة الإعلام وسائل أتاحت وقد
 الإعلانات لكتل يتعرضون نذي ال عدد ي لبالتاوكان  ت،العقارا مكاتب خلال من  يتم كلذ كان

 فبادرت الصحف خاصة ،الإعلام وسائل من الأخرى هي اتب العقاراتكم تفاداست كما محدود،
 .الجمهور مباشر مع بشكل لتصل تقدمها، التي الخدمات عن وبيانات  ها،وعناوين بنشر إعلاناتها،
 ناتلإعلا هالبأكم صفحات صصتخ الجرائد وخاصة  الصحف من  داعد أن ويلاحظ

 لإعلانات خاصة ملاحق الجرائد تخصص بعض كما ة،الأسبوعي العطلة يوم في خاصة العقارات،
 .اراتعقال
   :التعليمية الخدمات إعلانات -

 رامؤش حولها نسبة الإعلان ارتفاع يعد التي الخدمات أهم بين من التعليمية  الخدمات تعتبر 
 أن  يمكن ولما للإعلان، بيالايجا رة الدو تعليميلا تلاناالإع سكعت حيث المجتمع، في  إيجابيا

 الجمهور إقبال زيادة في يسهم أن  شأنه من اتالإعلان هذه نسبة فارتفاع للمجتمع، فوائد من هدييؤ 
 توالدورا واللغات، الآلي،  كالحاسب مختلفة، مجالات في تعليمية بدورات على الالتحاق لقيمتال

 .المتعددة لاتهاجاوم اعهابأنو  ةطي والتنشي التثقيفية،
 ستفادةلاا في ليمية، وساهمالتع الخدمات بأهمية يع و ال عتفأر  الإعلانات هذه حجم زاد ماوكل

 أما الاختيار فرصة الخدمات هذه تتيح للأفراد، كما لتعليمياو  الثقافي المستوى يطور ما وهو منها،
 أنها  إلا  عموما، لانالإع  ها يتيح زةالمي ههذ كانت وأن خدمات تعليمية، من يعرض لما الجمهور م
 .خدمةلا هذه في أكثر أهمية تبدو قد
  :السياحية تالخدما إعلانات -

 الإعلانات بقية أنواع عكس  ىلع وذلك محدود، انتشار ذات الإعلانات من النوعية  هذه
 تمتلك دةمحد ومجتمعات ببلدان معينة  ترتبط ما  غالبا وهي  لها، التعرض سبق التي الأخرى
 صارت  أن  بعد خاصة لها،  ة سياحي جذب عملية أجل خلق  من  لاستثمارها  عى ست ية احسي مقومات

وسائل   من وسيلة نتكو  أن على  خلالهما من تعمل التي  وأساليبها تهالها أدوا  صناعة  حةالسيا
 في ة حيالسيا الإعلانات نشر ويزداد  .الصعبة العملات توفير في عليها  يعتمد التي الأساسية الدخل

 يتطلب  حيث متطور، ةحيا وىمست في أفرادها يعيش  والتي الاقتصادية،  فرةالو  تاذ مجتمعاتلا
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 السياحية أفاق  والمنتجعات والقرى الفنادق  في والإقامة السياحية والأماكن وزيارة المواقع رالسف
 معينة اتمجتمع وعلى معينة، ى شريحةلع قصرا يظل معلوم هو كما أمرا  وهو المال، من الكثير
 .أيضا

 خاصة أجنبية، وسائل إعلام يف تنشر حيث الخارج، إلى السياحية الإعلانات تتجه ما لباوغا
 الحالة هذه في السياحية تالإعلانا أخرى، وتركز بلدان من سياح جذب هو ف هدال يكون عندما
 وفرةتم  غير تكون ما  غالبا  وهي  ها، نع المعلن السياحية السياحي للمناطق  الجذب عناصر على

 فءود جمال الصحراء، على مثلا زالتركي فيتم فيها، يعيشون يالت البلدان في مستهدفللجمهور ال
 السائح  هو المستهدف الجمهور عندما يكون والضيافة، الكرم وقيم ئ،واطالش وروعة الشمس،

 دفالمسته ن كا إذا  أما العربية، بلدان ل ا أحد ضمن تقع المعلن عنها ة السياحي والمناطق  الأوروبي،
 مناظر  لى عندئذ ع التركيز فيتم  أوروبا في الإعلان حولها يدور تي ل ا والمناطق ي، رب لعئح االسا هو

 إلى وما الراقية، السياحية المنتجعاتوالمتاحف، و  العام، طوال الخضراء الخلابة  عةطبيوال  الثلوج
 .الأوروبية  بها القارة تمتاز  سياحية  ومات مق من ذلك
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 نالإعلا واعأن(: 09) رقم المحاضرة

 (المضمون حيث من الإعلانات أنواع)
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 (المضمون ثيح من تالإعلانا أنواع) علانع الإأنوا: (09)رقم ة المحاضر

  :مةالعا قاتالعلا اتإعلان :ثانيا

 هو كما ة،آني مكاسب مادية تحقيق إلى تهدف لا العامة العلاقات اتإعلان أن القول مكنناي
 ناتإعلا أنواع كل أن ذلك يعني والخدمي، ولا السلعي هاقيبش التجارية، الإعلانات في الحال

 تسعى تكن لم وأن ي هف حساباتها، من الربح  مبدأ  تستبعدذكرها  على سنأتي التي  العامة العلاقات
على   ذلك  لك تحقق أن يمكن أنها  إلا  المال، من  مبلغ مقابل خدمة، ق أو تسوي سلعة، بيع  إلى

 المتلقي، لدى الجمهور لها  ة ذهني صورة وخلق وأسمها،  ا ذاته تسويق خلال من  البعيد المدى
 تكرار بببس رادفالأ أذهان ات العامة فيقلاالع  ات إعلان تخلقها أن يمكن التي  الحسنة فالسمعة

 أنشطة واستحسان قبول زيادة في البعيد المدى على أن تساهم كنمي الإعلانات تلك نشر ةعملي
 .خدماتها مع املوالتع منتجاتها،  اقتناء ى عل الإقبال المعلنة، وبالتالي  الجهة

 أو المؤسسة، أو  لمنشأةا قتسو  ها لكن خدمة، أو  سلعة، تسوق  لا  العامة  علاقاتلا فإعلانات
 أو مساهمتها خلال من  السوق في أو السلعة مةالخد تلك تطرح أو تقدم أو ج تنت التي  شركةلا

 تسويق إلى  تسعى الأحوال  كل في وهي ،فيه تعمل التي المختلفة للمجتمع الناشطات يف مشاركتها
 كما يبدو العامة علاقاتلا ات لانفإع للمستهلك، سلعة أو خدمة تقدم كونها عن  بغض النظر  نفسها

 المشاركة خلال من تتعامل معه الذي جمهورها مع العلاقات وتوطيد قخل ىلإ تسعى اأسمه نم
 همالتفا من حالة لخلق  عي تماواج  طابع إنساني ذات الغالب في تكون له ماتخد تقديم في

 أنها " يرى  ذيلا مةعاال العلاقات تعريفات  أحد بوضوح يكشف عنه  ما وهو  والقبول، والانسجام
 بالصالح مؤسسة أو فردا وأعمال سياسات وربط الجمهور اتجاهات قييمت ب  تقوم ية الت ر داالإ وظيفة
 "وتفاهمه الجمهور لكسب رنامجاب وتنفيذ العام،
 :اليكالت وذلك  أنواع، أربعة إلى العامة العلاقات إعلانات تقسيم ويمكن

 .النشاط  أوجه إعلانات  .1
 .اتبسالمنا إعلانات  .2
 .مة عاال الخدمة إعلانات .3
 .اطةحالا اتإعلان. 4
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 ( 90-89، الصفحات 2017)التائب، :كالتالي منها لكل ونفصل
  :النشاط هأوج إعلانات -

 سياستها خلالها من لتظهر المؤسسات المختلفة بها ومقت التي الإعلانات تلك بها ونقصد
 كونها لة اح في اجهإنتا وحجم المستقبلية،  اوخططه تقوم بها، التي  الأنشطة وطبيعة الاقتصادية، 

 .خدميا قطاعا كانت إذا تهاماخد أو مستوى إنتاجية،  مؤسسة
 في المعلنة مؤسسةأو ال المنشأة عن جابية إي ذهنية  صورة خلق إلى الإعلانات هذه وتسعى

 تطور، من ه قتحق ما برازإ لخلا من المؤسسة تلك تسويق  إلى تهدف  بالتالي وهي لقين،متال أذهان
 .عالية كفاءة ذات ة هلمؤ  بشرية وكوادر خبرات من يهتحتو  وما ازات،جانمن  استحدثته وما

 ةونشط ضخمة، مؤسسات وشركات بوجود شرطيا اطاارتب النشاط أوجه إعلانات وترتبط
 والمنشآت  والشركات المؤسسات وفاعلية طونشا أزداد حجم كلما أنه  بمعنى ع،المجتم في  وفاعلة
 كسب تأييده، بهدف معه، تتعامل الذي رو هالجم على بينها افسةالمن حدة ازدادت، و عمالمجت داخل
 جه أو  إعلانات  حجم زاد  أخرى كلما مؤسسات مع  لتعامل ا نحو  تحوله  عدم ضمان  وبالتالي وولائه،
 يالت  الإعلانات تلك نشر على منافستها حدة من  ما يزيد وهو المختلفة، الإعلان  لوسائ في النشاط
 .والمرتقب الحالي رهاو هجم نظر  في  غيرها من ضوراأكثر ح جعلها في تسهم

 في  يسهم ذلك ي المجتمع فإن ف الضخمة الاقتصادية  المؤسسات حجم تراجع حالة  في  أما
 وتنافس وفاعلية ةو ق  مدى وتقويم رصد يصير بإمكان نه إف وبالتالي النشاط، أوجه إعلانات محدودية

 إحدى رهااب تباع  النشاط، جهو أ لاناتعإ لكثافة وفقا عممجت في أي الاقتصادية المؤسسات
 إلى التي تؤدي الأخرى فالظرو  توافرت ما إذا  طبعا هذا الفاعلية، تلك تعكس التيالمؤشرات 

 .فرص المنافسة تكافؤ هاأهم من والتي عموما، الإعلاني  النشاط انتعاش 
 :المناسبات إعلانات -

 نات إعلا  وهي معينة،  ومناسبات وأحداث قيت بموا ترتبط  ناتالإعلا من  النوعية هذه فإن 
 هانيها للجمهورت بتقديم  المختلفة  والجهات القطاعات  من سسات وغيرهامؤ ال خلالها من تقوم

 مختلفة، ال والسياسية والاجتماعية  طنية لو وا الدينية المناسبات في البلاد في  السياسية وللقيادة
 .المجتمع شهايعي التي تلك المناسبات ي ف شاركتهام ظهارإ ضبغر  الطارئة، والأحداث
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 وأحياء  لاء،الج الحكم، وأعياد  وتولي  والثورات، الاستقلال أعياد نبي  المناسبات تلك تفاو وتت
 بالأحداث المرتبطة الوطنية باتالمناس وغيرها من مر،المستع ضد التاريخية  المعارك ذكريات

 لوحلو  الأضحى، عيدو  الفطر، كعيد الدينية اتالمناسب  ىإل  بالإضافة أيضا الأمة، تاريخ في لهامةا
 الشريف.. النبوي المولد وذكرى المبارك، شهر رمضان

 :العامة الخدمة إعلانات -
 عادات على  ث مضمونها الح يكون  التي الإعلانات  تلك العامة الخدمة بإعلانات نقصد 
يجابية صحية  لتطعيم،وا بالدم، التبرع كإعلانات الأفراد والمجتمع، بمصالح مباشر ارتباط لها وا 

 الأعمال في والمساهمة الاستهلاك،  وترشيد ها،رار بأض لمخدرات والتوعيةاو  التدخين  ومكافحة
 الأفراد منها حث الهدف يكون إعلانات نم ذلك إلى النظافة، وما حملات في  والمشاركة الخيرية، 

 .المختلفة  تفي المجالا الوعي ونشر العام، بالصالح  المرتبطة ارالأفك قبول على
 تحقيق إلى لا تهدف فهي  لانات،الإع من  النوعية  هذه على الإنساني  الطابع غلبة  حظويلا
نما مادي، أو غير مادي، طابع ذات كانت سواء علن، للم شخصية أغراض  هو منها لهدفا وا 
 على تساعد لتيا والقيم السلوكيات  نبذ إلى دعوته خلال من تطويره على والعمل بالمجتمع الارتقاء 
 .الأمام إلى به دفعال في تسهم التي بية ا الايج بالقيم مسكعلى الت وحثه تخلفه،

 :الإحاطة إعلانات -
 والجهات والقطاعاتالمؤسسات  بها تقوم التي الإعلانات تلك الإحاطة  ناتبإعلا نقصد 
حاطته علما خطارهأ أو الجمهور، تنبيه بغرض تلفةالمخ  من بشأن تبطةالمر  الأمور من بأمر وا 
 وجود  أو  السوق، في الأصلية  سلعة لل مقلدة سلعة  كوجود ، المباشرة والهامةو  ليومية ا حياته  شؤون
 قتصادية، ويربكالا بالمؤسسة الضرر يلحق  قد  مما والشركات المحلات عضب في أسماء تشابه 

 .بعض المندوبين  مع التعامل ن م التحذير أيضا ذلك ويشمل كين،المستهل
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 الإعلان أنواع(: 10) رقم حاضرةالم

 (المضمون حيث من الإعلانات أنواع)
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 (المضمون حيث من الإعلانات أنواع) علانع الإأنوا: (10)رقم المحاضرة 

  :الاجتماعية الإعلانات :اثالث

 إلى  تعكس وهي الاجتماعية،اسبات والمن الأنشطة بجل ةالمرتبط الإعلانات  ك تل بها  دنقصو 
 حالة تعكس أنها اكم فراده، أ ترابط ومدى في المجتمع، السائدة ماعيةالاجت علاقاتال حجم كبير حد

 الإعلانات بأن القول يمكن لذا البعض، بعضهم مع المجتمع أفراد وتفاعل الاجتماعي، الرقي
 بين حميمية العلاقات مدى على رفالتع يف يساعدنا الذي شرمؤ ال أو الترمومتر ابةاعية بمثجتمالا

 .المجتمع داخل الأفراد
 :الإعلانات من تاليةال الأنواع الاجتماعية الإعلانات وتضم

 .التهاني تناإعلا -
 .الوفيات إعلانات -
 .الشكر إعلانات -
 .المفقودات إعلانات -

 :ماللأعا إعلانات :رابعا

 أنواعها، اختلاف على الأعمال طبنشا هامجالات ا لارتباطر ظن الأعمال  ت إعلاناتميس
 ( 91فحة  ، ص2017)التائب، :يلي ما  إلى الإعلانات النوعية من  هذه وتتفرع 

 :العطاءات إعلانات -
 أو تنفيذ في فيها رغبتها مبينة المختلفة الجهات بنشرها تقوم التي ناتالإعلا تلك بها  ويقصد 
 أو مدرسة، أو طريق صيانته، أونفيذه ت المراد المشروع كلذ كان سواء ما، شروعم صيانة

 علنة الجهة الم تقوم حيث  لمصلحة، إداري مقر أو أو بحري،  جوي،  ناءمي أو  مصنع، وأ مستشفى،
 ما وغالبا   التنفيذ،  في المقاولات المتخصصة لشركات الإعلام لوسائ عبر  المشروع ذلك بطرح
 لذلك، المخصصة  الزمنية المدةو  يذه،تنف  تريد لما  الفنية المواصفات  أيضا نات الإعلا كتل تحوي

 في ةهات الراغبالج قبل نم الطلبات تقديم ومواعيد ،المكافأة لجهةا التعاقد مع قبول وشروط
 التنفيذ. 
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   :يفالتوظ إعلانات -
 الذي هو هنا لقي فإن المت لي وبالتا للجمهور، بالنسبة أهمية الأكثر الإعلانات من تعد وهي

 فهي ختلفة،الم الإعلان وسائل الصحف، وفي في لاناتالإع لكت على  الإطلاع إلى ىيسع
 العمل سوق في متوفر هو بما علما وتحيطهم ،عمل للباحثين عن وخيارات فرصا تتيح ناتإعلا
من   لكل يةالأهم من كبيرة درجة  على وصل حلقة  هي  الإعلانات هذه وبالتالي فإن  فرص، من
 ختلفةالم للمؤسسات والمصالح  وسريعة سهلة يلة وس إنها ف الأول للطرف بةلنسفبا  والمتلقي، لمعلنا

 التعرف فرصة له تتيح  فأنها الثانيللطرف  بة بالنس أما المتعددة، الوظائف من ياجاتهااحت تلبي
 خيارات امهأم يضع بما المختلفة والمصالح الشركات والمؤسسات في الشاغرة ظائفالو  على

 .متعددة
 تمعمج في العمل حجم سوق تعكس أن يمكن ناتالإعلا نم النوعية هذه إن ولالق ونستطيع

 هنا الإشارة من بدولا .العمل قسو  انتعاشعلى  ذلك دل التوظيف إعلانات مؤشر أرتفع فكلما ما،
 في لتمثالم وهو اليه، تعرضنا الذي هو التوظيف، الأول إعلانات  من  نوعان  ك هنا أن  إلى
 ملئها، في ترغب شاغرة عمل مواقع لديها التي ةالمختلف لجهاتسات واوالمؤس الشركات ناتإعلا
تهم  مؤهلا فيها ونيوضح  عمل عن الباحثين  بنشرها يقوم إعلانات فهي نيالنوع الثا أما

 يتيح  بما  الالتحاق بها، في يرغبون التي  والوظائف  السابقة، يةالمهن وخبراتهم وتخصصهم،
 والمؤهلات المواصفات تمتلك نهاأ  ي ترىالت  بالعناصر مباشرة  الاتصال المختلفة توالجها تركاللش

 .معها للعمل ةالمطلوب
   :المزادات إعلانات -

 لجنة هيئة حةمصل مؤسسة :اعتبارية جهة يامبق يرتبط عمالالأ لاناتإع من أخر نوع  وهي
 هو  ما ح طر  يتم  حيث العلني، د المزا ية آل وفق معينة  معدات قيامها ببيع  حول إعلان  بنشر شعبية،

 في  يرغب سعر لما ضع و  في  ذلك بعد منهم كل يبدأ الذين الشراء،  في الراغبين أمام معروض للبيع
 وسلع معدات للبيع ضالمعرو  يكون ما وغالبا  .لبيعا على لموافقةا تتم سعر أعلى وعند اقتنائه،
 .ذلك إلى وما ة،الصناعي والمعدات ومستعملة، كالسيارات، قديمة
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 يكون ما غالبا فهذه السلع والمشترين، لبائعينا من للك ملائمة فرصة ناتالإعلا هذه وتوفر
 للبائع تتيح  التي الطريقة بهذه إلا  يعهالب  مكانية فلا إ  وبالتالي  طويل، وقت استخدامها على مضى قد
 ملائمة قاسو  زاداتالم في يجد ما غالبا فإنه المشتري أما تلك السلع، لتصريف ملائمة وقاس

 من  ين لكثيرل جديدة فرصا  تتيح الإعلانات هذه فإن  ليوبالتا .رخيصة بأسعار سلع للحصول على
 خلال المزادات  من جيدة لة حا في  هي  التي  لمستعملةا  الأشياء من  الكثير  اقتناء  لذين تعودوا ا
 .علنيةال
   :العمومية الجمعيات إعلانات -

 أو  الشركات حدىية لإعموم جمعية أعضاء  دعوة مضمونها  ونيك التي الإعلانات  تلك وهي
 المؤسسة، أو الشركة لتلك لعامةا ضع السياساتلو  محددين، ومكان موعد في للانعقاد سساتالمؤ 
 من  بها المتعلقة الأمور من أمرا قشةلمنا أو لها،  وأعضاء رئيسا اختيار أو تها،ميزاني  شةلمناق أو

 .العمومية خلال جمعيتها
  وبلغة  مباشر، بشكل وتخاطبه معين، جمهور إلى تتوجه الإعلانات من نوعيةال وهذه

 لشركةا نشاط جمعن ح المتلقي، لدى  معين ا انطباعا لانات الإع هذه تترك أن  المتوقع خبارية، ومنا
 ما وفق سلبية أو ايجابية،  تكون عنها قد ذهنية صورة قخل على يساعد مما المعلنة، الجهة أو

 .وتراجع اق إخف وتطور، أو نجاح من علاناتالإ تلك به توحي
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 علانالإ أنواع(: 11) رقم المحاضرة

 (الشكل حيث نم الإعلانات أنواع)
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 (الشكل حيث من الإعلانات أنواع) علانع الإأنوا: (11رقم )المحاضرة 

 محتوى فإن لي التامضمونه، وب دون الإعلان شكل على يركز ناتللإعلا سيمالتق هذا
 يتم انماو  هنا، الإعلانات أنواع من كل نوع تحديد يتم ضوئه على الذي المعيار ليسهو الإعلان

 سلوبوأ الإعلانات، يهاف توضع التي  الفنية القوالب وفق للإعلان، أي الخارجي المظهر وفق ذلك
 إعلانات على ينطبق ما كثرأ التقسيم تحتلها، وهذا التي والمساحات ا،وتقديمه ،اخراجها وتصميمها

 ديو والتلفزيون، والرا ماكالسين الأخرى،  الوسائل إعلانات ن فإ وبالتالي  ،"المجلات والجرائد" الصحف،
 المنشور الإعلان شكل هو  هنا لذي نعنيها فالشكل التصنيف، هذا ليهاع ينطبق لا  غيرهاو  ق ر والط

 (116-115 ت الصفحا ،2008 ناصر، جودت) .الصحفية لإعلان ا وسائل يف
 ( 115، صفحة 2008دت ناصر، )جو هي: أنواع أربعة إلى شكلال حيث من  الإعلانات وتنقسم

  :المساحات إعلانات.1

 كبيرة، مساحاتتحتل  لكونها  نظرا  للصحف،  بالنسبة  أهمية  نات الإعلا  ثر أك من  وهي
 صفحات،ال مختلف على  تتوزع  وهذه الإعلانات لها،  يرئيس دخل مصدر لتشك فإنها وبالتالي
 .عنها وتميزها ،ةالتحريري المواد نع تفصلهاهندسية  وأشكال إطارات في وتنشر

علانا  الصفحة في قد تنشر فهي ها، غير  دون معينة صفحة بها تختص لا المساحة ت وا 
 أو  ثلث أو ربع تحتل وقد ، الداخلية لصفحاتمن ا غيرها أو الأخيرة،  أو الوسط،  صفحتا  أو  الأولى،
 وفق أخرى إلى صفحة من  ختلفي المساحة سعر أن إلا صفحة بكاملها،  نا وأحيا  صفحة، نصف 

 تحتوي على خمسة فيةالنص صحففال بالسنتيمتر للعمود، هنا مساحةال وتتحدد .أهمية موقعها
 .ثمان أعمدة من العادي الحجم ذات فالصح تتكون حين في أعمدة،

 والرسوم، لإبراز كالصور،ا وسائل من العديد الإعلانات من النوعية  ههذ في خدموتست
 مساحات تحتل  يجعلها ما  وهو  ن، الإعلا إبراز  إلى  تهدف ي تالفنية ال  لأساليبا من  رهاوالألوان، وغي

 .المساحات إعلانات عليها ك يطلقولذل رة،كبي

  :الثابتة لإعلانيةا الأبواب .2

 دورية حسب ، أو أسبوعي يومي،  بشكل النشر  وتكرار  الثبات ب  يتميز ت لاناالإع من نوع  وهي
 تتغير لا  أيضا محددة صفحات  في  شروثابتة، وتن حددةم مساحات لها أن  كما المطبوعة، صدور
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البعض،   بعضها عن يميزها  يكاد لا واحد إخراجي شكل في الموضوعهوفقا  وتنشر وتجمع غالبا،
 ولا  ه،وميول وفقا لاحتياجاته  مباشرة  إليها  يتجه القارئ  عليج امم معروفة، صفحات لها وتخصص
 هذه عن يبحث الذي هو هنا يلق فالمت ل الإبراز،وسائ نات الإعلا من النوعية هذه في تستخدم

ة  عملي لتسهيل  ومباشرة محددة عناوين  تحت علاناتالإ هذه وتصنف  .العكس  وليس  الإعلانات، 
علاميا إخباريا طابعا لها بأن أنوعها بجميع ثابتةال  علانيةالإ الأبواب وتتسم .عليها القارئ تعرف  وا 
 فهي  الي وبالت  القراء،  نظر  وجهةن م الجريدة  تفضيل أو تميز عوامل ضمن يضعها  ما  وهو  هاما،

 على تحرص القراء من قليلة غير نسبة أن إذ زيع الجريدة،تو  يادةز  في مباشر بشكل تساعد قد
 عنتقل  لا الاهتمام من  وبدرجة الإخبارية طبيعتها  من لاستفادةل يةالإعلان الأبواب  هذه قراءة
 .يدةالجر  في  التحريرية  المواد بعض
 ( 107، صفحة  2017)التائب، :لتالي كا وذلك أنواع، عدة إلى  ت الإعلانا هذه قسموتن
   :المبوبة علاناتالإ -

 لكذ ومن با،قريت المساحة نفس  إطارها في إعلان تل كلويح لموضوعها، وفقا تبويبها يتم
 اتع السيار أو بي تأجيرها،  أو  والمزارع، والأراضي، السكنية، العقارات، كالشقق بيع إعلانات

 .الخ ..للبيع للإيجار سياراتارات عق :مثل عناوين تحت توضع حيث المستعملة،
 :الأدلة إعلانات -

 قد نسبيا طويلة نيةزملفترة  النشر وتكرار النسبي، بالثبات الإعلانات من  النوعية هذه تتميز 
 تهم معينة ة أدل بارة ع الإعلانات  وهذه إعلانات المساحة، من  بتقتر  بذلك وهي أشهر، لبضعة  تمتد
ومعلومات   عرضها، ماكن وأ ،المعروضة المسرحيات أهم يقدم ذيال دليل المسرح ذلك ومن ، القراء
 تنشر الذي السينما، يل الدخول، ودل وأسعار وممثليها، عرضها، توقيت حيث من  مسرحية،  كل عن
 ودليل الفنادق،  ودليل م،المطاع ودليل العرض المختلفة، دور قدمهات  التي الأفلام أهم عناوين  فيه
تنشر  الأدلة هذه وكل ..نتزهاتوالم السياحية، القرى ودليل الجوي، شركات النقل ودليل سهرات،ال

 القراء؛ ويستخدم انبمن ج ليهاع الاطلاع يسهل مما الصحيفة  من وثابتة ةمحدد مواقع في عادة
 .أساليب الإبراز من وغيرها  والرسوم، صورال  الإعلانات هذه بعض
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 :المجتمع اتإعلان -
 تختص  تي عي، والالاجتما  الطابع ذات الشخصية  و أ الفردية  الإعلانات  من ع و ن وهي 

 ،والزواج نالقرا  وعقد الخطوبة  الاجتماعي، كإعلانات بالشأن تهتم بعضها من قريبة بموضوعات
علانات   بترقية و أ لزواج،با  التهنئة أو  جراحية،  عملية نجاح أو سة،في الدرا بالنجاح سواء التهاني  وا 
 .ما أمر في عدةوالمسا العون لتقديمها مؤسسة أو ما، لجهة الشكر تقديم  وأ وظيفية،

 (107حة  ، صف2017)التائب، : الوفيات إعلانات -
 فيها تنشر التي غير تلك أماكن في تنشر الكنه اعي،اجتم طابع ذات إعلانات أيضا وهي

 نشر منطقيا وزجي لا اذ وع والهدف، الموض ف لاختلا نظر  الذكر، السالفة  المجتمع علاناتإ
 ولذلك القراء،  لمشاعر مراعاة والأفراح  جت الزواإعلانا جانب  إلى والتعازي  نعيال إعلانات 
 التأجيل تحتمل لا التي لإعلاناتا هذه يعةلطب ونظرا   .خاصة الوفيات صفحات لإعلانات تخصص

تعلن   التي  كتل خاصة لاحقة،  داد أع إلى  اتأجيله يتم ولا السرعة،  أقصى عادة على  شرتن إنها  ف
 بالمشاطرة المتعلقة تلك الإعلانات  أما نازة،الج ييعتش مراسم وزمان مكان وتحدد ة،الوفا حالة عن
 أس  ب  فلا وذويه أهله  إلى  المتوفى  زملاءو  ومعارف  أصدقاء قبل من التعازي  وتقديم الأحزان  يف

 .مباشرة ةالوفا حدوث عقب رها نش تفضيل مع لاحقة،  أعداد في متأخرة، ونشرت جاءت أن

 :التحريرية الإعلانات .3

نما المتعارف عليها،  الإعلانية  المادة شكل تتخذ لا لاناتالإع من  النوعية ههذ  تصاغ  وا 
 تقوم ف الصح بعض أن  إلا  معها، الأحيان تختلط  من  ركثي وفي ،أخرى تحريرية  مادة كأي  شروتن

 ( 108، صفحة 2017)التائب،   .الأخرى الصحفية والمادة لإعلانات التحريريةا بين صلفوا بوضع
 مقالات أو أو تقارير، مقابلات، أو تحقيقات، و أ أخبار، شكل في  الإعلانات هذه وتنشر

 وليست تحريرية، مادة أنها  ويعتقد  الأولى، للوهلة  عينخد القارئ يجعل قد الذي الأمر صحفية،
 .إعلانات

 سلوبلأ نظرا إقناعا للقارئ ثرك أ التحريرية المادة بأن  كهالإدرا الشكل هذا الإعلانات وتتخذ
 .المباشر يالإعلان النص في الحال كما هو والإلحاح تهويلال يتجنب الذي المعتدل، صياغتها
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  :المجمعة الإعلانات .4

 أو  القومية،  أو سم الوطنيةوالموا المناسبات  من  العديد استغلال على ف الصح ضبع تعمل
 قد معينة أو خدمات لسلع الترويج  على أن تساعد كن يم التي  التجارية  أو  جتماعية، الا أو الدينية، 

 تخصيص على  المعلنين مع التنسيقب فتقوم والمواسم، تلك المناسبات  في  إليها ةالحاج دادتز 
عدمساحات و   لإعلاناتهم.  معينة حقوملا ادا 

يانا، لهذا سوف  البعض أح تتداخل مع بعضها  والتي للعديد من العوامل  وفقا  الإعلانينقسم 
المختلفة   الإعلاناتبين  والتفريقلفهم حتى يتمكن القارئ من ا لان للإعرض الأنواع المختلفة ع يتم

 ( 39-33، الصفحات 2014)عابد، ، كمايلي:لتكون واضحة له
 حسب الوسيلة المستخدمة: الإعلاناتع : أنواولاأ

روءة،  مقالوسائل ال إعلانات إلى دمة المستخ الإعلانية حسب نوع الوسيلة  الإعلان  ينقسم
علانات  علاناتلمسموعة، الوسائل ا وا   . والمسموعةئية  المر  الوسائل وا 

   الوسائل المقروءة: إعلانات .أ
  والإعلانات ، والكتيبات ، الوجاتالكت، اتقوالمعل والمجالاتلك التي تنشر في الصحف هي ت

علاناتبالبريد، التي ترسل   الانترنت.  وا 
   وعة:ئل المسمالوسا إعلانات .ب

علاناالراديو،  لانات إعفي  وتتمثل  الصوت. مكبرات  العربات التي تستخدم توا 
   :والمسموعةالوسائل المرئية  إعلانات .ث

علاناتو  لفيديو،ا إعلاناتا، السنيم إعلاناتالتلفزيون،  إعلاناتي ف وتتمثل اللوحات   ا 
 الالكترونية. 

 ( 35-33ت  ، الصفحا2014،  )عابددف:من حيث الغاية أو اله الإعلانات نيا: أنواعثا
اف التي يسعى المعلن لتحقيقها من وراء  نوع كذلك الأهدكما تت ،والمعلنون تتنوع المنتجات 

 ذلك يمكن تقسيم كمايلي:  وعلى، الإعلان
 م:وتض ارية:لتجا الإعلانات*
 : التنافسي الإعلان أ. 
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  المستهلك الأخير سة، لحث خصائص السلعة بالنسبة للسلع المناف إبراز  ى إلهو الذي يهدف 
لى  الأخرى،لع تفضيلها عن السالمشتري الصناعي على  أو تفضيل التعامل مع متجر معين دون   وا 

خدامه سوف يحقق  ه عند استأن عن نوع من مساحيق الغسيل ب الإعلانل: مث المنافسة،المتاجر 
 . الأفضلهو  ل نقول: أريا الأخرى، كأن  الاستخداماتنتائج أفضل من 

   ذكيري:الت علانالإ .ت
لع أو الخدمات أو  و المشتري الصناعي بالسك الأخير أتذكير المستهل إلى دفي يههو الذ

نسيان  عادة ال ةحاربومالتذكير بها  إلى يهدف  والذي هور، للجم وخصائصها أفكار معروفة طبيعتها 
 لدى الناس. 

   المناسبات: إعلان .ث
لشتاء أو بداية  فصل ا أو في نهاية والوطنيةالدينية  والمناسباتفي أوقات الأعياد  لانكالإع

 لى الملابس أو غيرها من السلع.عن تخفيضات ع بالإعلان  وذلكيف، الص شهر
   المقارن:  الإعلان د.

تعطيها  نافسة بالمقارنة مع المزايا العديدة التي اركات الما الممقارنة تحليلية لمزاي بإجراء يرتبط 
كين لشراء  لئات جديدة من المستهف ناع لإق الإعلانن النوع م ويهدف هذا، الماركة موضوع الاهتمام
 . الماركة موضوع الاهتمام

   : إعلامي إعلان  ه.
ك ، وذلنشأةالم إحدىأو  والخدماتا أو نوع من السلع وهو الذي يعمل على تقوية صناعة م
يرجع  لن، ولا المع وبينتقوية العلاقات بينهم  إلى  فرادهأبتقديم بيانات للجمهور يؤدي نشرها بين 

دمة في حملة شلل المستخ الإعلاناتفي الغالب مثل:  يأي عائد اقتصاد علانالإ أصحابعلى 
وع  ر هذا النيعتبالتبرع لشعب تعرض لكارثة طبيعية، و  عن  الإعلان الأطفال، أو المستخدمة في 

 .أحد أساليب العلاقات العامة الإعلانمن 
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 إرشادي:  و. إعلان
لطبيعة  سلع أو الخدمات ذات ان الت المستهلكين عبعض فئا أي  الإرشادات إعطاء هو
طالة كيفية استخدامها  ول عليها بطريقة اقتصادية مريحة، أوكيفية الحص وعن الخاصة،  عمرها،   وا 

رشاد النفقات، قت وبأقل و وذلك بأقل جهد وفي أقصر   . محاجاته إشباعكيفية  إلىالجمهور  وا 
  الغير تجاري:  الإعلان ي.

ولا سيما  النامية بشكل خاص، لدوللبات التنمية في امتطي ترتبط بواقع و الت ناتالإعلاوهي 
التي أنشأت   الإفريقيةي بعض الدول وقد ظهرت بوضوح ف ، والريفيةفي مجال التنمية الزراعية 

فية بغرض تنميتها، وهي تقدم التجمعات السكانية في القرى الري إلىتوجه ب  إذاعية  محطات
 . علانيةالإتها دضمن ما الإعلانات

 ( 36حة ، صف2014)عابد، اق الجغرافي :النط حسب الإعلاناتاع أنو ثالثا: 
 : إلى الإعلانيةه الرسالة وفقا للنطاق الجغرافي الذي تغطي الإعلان ينقسم 
   :يميقلالإ الإعلان .أ

عة من الدول ذات الخصائص المتشابهة،  تضم مجمو  إقليميةالذي يغطي منطقة جغرافية هو 
 قط. خليج العربي فلدول ال نكالإعلا
   :دوليال لإعلانا .ب

على   ويعتمدفي التصدير  ويستخدم لى مستوى العالم،الموجه لأكثر من دولة ع الإعلانو ه
في الغالب الشركات المتعددة الجنسيات   هب وتقوم دول،المختلفة في هذه ال الإعلاناتل نشر وسائ
 الأنشطة في العديد من الدول. ذات
   :القومي الإعلان .ج

  لإعلانات االمحلية لنشر  الإعلان تخدام وسائل على اس ويعتمدة دولة واحد ذي يوجه لهو ال
 دولة. هذه الأراضي  إرسالها تلفزيون التي يغطي ال والقنوات  الإذاعةومحطات  ،كالصحف القومية 

  المحلي: الإعلاند. 
 حافظات. الم في كالإعلاناخل منطقة محلية داخل الدولة الذي يوجد د الإعلان وهو
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 ( 38صفحة ،  2014)عابد، الموجه له الإعلان: حسب الجمهور ناتالإعلا اعرابعا: أنو 
 الإعلان إلى:  هإليينقسم الإعلان وفقا لنوع الجمهور الموجه 

 :الاستهلاكيالإعلان 
لخدمة معينة لتعريفه بخصائصها  المستهلك النهائي عن سلعة أو ا إلىالموجه الإعلان  هو 
  ت موجهة للمستهلكين وهم الـأفراد فأغلب الإعلاناة، مباشر  اواستعمالها لى شرائه ه عوحث ومزاياها 

الشخصي أو العائلي، كإعلانات   ااستخدامهمن أجل  والخدماتالتي تطلب السلع  والعائلات 
بدل أو قمصان موجه للمستخدم   للوالدين لشرائها لأطفالهم، أو الإعلان عن الموجهة  ضاتالحفا

 الفعلي. 
 (:العامالأهلي )ن الإعلا
شكل عام وينتشر مستهلكوها الخدمات التي توسع على الدولة بلإعلان بالسلع و ا اهذ علق ويت 

التوزيع الأهلي  نات ذات علا دم لهذا نوع من الإعلان وسائل نشر الإفي كافة أنحاء البلد، ويستخ
لي ريحان،  سعد ع) . ونوالتلفزيلعامة والمجلات الأسبوعية والإذاعة العام مثل الصحف اليومية ا

 ( 49حة ، صف2014
 :حلي )إعلان تجزئة(الإعلان الم

ينة، يوجه الرسالة  ن الإعلان يتعلق بالسلع ذات التوزيع المحدد لمنطقة معوهذا نوع م 
لوسائل الإعلانية التي  ن الذي يقيمون تلك المنطقة، وتستخدم فيه االنهائيي ن الإعلانية للمستهلكي

د علي ريحان،  سع) المحلية. ة لإذاعما وارق ودور السينوحات الطلتغطي تلك المنطقة مثل 
 ( 49، صفحة 2014

 :  علان خاص بالوسطاءإ
ت  ن المنتجا و الموزعين أو الوكلاء لتوصيل معلومات عالوسطاء أ إلى هو الإعلان الموجه 

لتعامل مع منتجات المنظمة، مثل: الإعلانات  بالمنظمة وحثهم على االخاصة،  والسياسات
 رة الحجم.ورة ملصقات كبيت في صيارامحلات بيع الس وجودة فيالم
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 )الفني(:الإعلان الصناعي 
في التي تباع لمنتجين الآخرين لاستخدامها  ويتعلق هذا نوع من الإعلان بالسلع الصناعية 

بهم بشكل  والاتصالعملائهم معروفين  إنتاجية، ويتصف هذا النوع من الإعلان بكونأغراض 
ل النشر التي لها علاقة  أو يستخدم وسائ يريدها تي ئل الإعلامية ال ا الوساممباشر مستخد

 ختصاصهم كالمجلات الفنية والمهنية. با
   الإعلان التجاري:

  بيعها مرة الذين يكون هدف شرائهم هو  ع إلى تبا ويتعلق هذا نوع من الإعلان بالسلع التي
مجلات  أو ال شرلان البريد المباك الإعذللغرض متاجرة وتحقيق الأرباح ويستخدم المعلن في  أخرى

 المتخصصة. 
   الإعلان المهني:
ئهم معلومات عن السلع هذا نوع من الإعلان بخدمة أصحاب المهنة الواحدة لإعطاويتعلق 

طباء من إعلانات عن  يوصون غيرهم بشرائها مثال ذلك ما يوجه للأم، و أنفسهالتي يستخدمونها ب
الإعلان   نشر هذا النوع من مناسبة ل خدامها والوسائل الواستئها الأدوية حتى يوصل مرضى بشرا

 ( 49، صفحة 2014سعد علي ريحان، ) المتخصصة.لمية هي المجلات الع
 :مةالإعلان حسب الوسيلة الإعلانية المستخد تقسيم

 خدمها المعلم إلى الأنواع التالية: م الإعلان حسب الوسيلة الإعلانية التي يستتقسي 
 صحف. ي الالإعلان ف- 
 .خصصةالمت والمجلاتة لات العامالإعلان في المج- 
 يبات والكتالوجات. الإعلان في الكت  -
 الإعلان في وسائل المواصلات.- 
 لملصقات واللافتات. ا -
 و. الإعلان في الرادي -
 لان في التلفزيون. الإع -
 ما.الإعلان في دور السين -
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 الإعلان في نوافذ العرض.- 
 ت حسب نوع المعلن: نواع من الإعلاناعدة أين  التفرقة ب  يمكن :علن الم الإعلان حسب نوع

   :  للمؤسسةفردي إعلان  *
 ا.وسمعتهاسم المؤسسة  وعن عن منتجاتها المختلفة،  حيث تقوم المؤسسة بالإعلان بمفردها 

   : أفقي إعلان تعاوني  *
ديم  تقون في لمؤسسات في نفس المستوى في منفذ التوزيع بالتعاتقوم مجموعة من ا 

دف وراء هذا النوع من الإعلان  ف، وعادة ما يكون الهمشاركة في التكاليكين وال تهلالإعلانات للمس
المنتج المعلن عنه،  و لطلب نحيه الإعلان الأولي، أي محاولة استمالة انفس الهدف الذي يرمي إل 
على سلعه   لبيط الط، وقد يكون أيضا الهدف وراء هذا الإعلان هو تنشوليس الأسماء التجارية

وربطها بنوع معين من الغسالات أو تجات كالمنظفات مثلا ن عن نوع من المن بالإعلا  ذلكمعينة، و 
 عدة أنواع. 

  على  أكثرج مع الوسيط أو نت فيه الموهو الفاعلان الذي يشترك  :سي أر تعاوني إعلان  *
مل تكاليف الإعلان  لة في تحاخل المنفذ، أي قد يشترك المنتج مع تاجر الجممستويات مختلفة د

 ومكان الحصول عليه. يتم ذكر اسم المنتج معين، وعادةومتجر  ج معين عن منت
 ( 39صفحة   ،2014)عابد، افع التي تهدف إلى إثارتها:الإعلانات حسب الدو  خامسا: أنواع

 تنقسم الإعلانات حسب الدوافع إلى: 
   الدوافع الأولية: إعلان .أ

النظر عن  ن بصرف معي شراء واستخدام منتجى هلك علهو الذي يهدف إلى حث المست
 ه. المختلفة المعروضة من الماركات

   الدوافع الثانوية: إعلان .ب
 شراء ماركة معينة دون غيرها.  ستهلك علىالذي يهدف إلى حث الم هو

  بإثارة دوافع التعامل: خاص إعلان .ح
ا يدفع المستهلك ها، ممحو التعريف بالمنظمة، وتكوين اتجاهات ايجابية ن هو الذي يهدف إلى

 ( 39فحة ، ص2014عابد،  ) لمنتجاتها. و ا والولاء لها تعامل معهلل
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 الإعلان عناصر(: 12) رقم المحاضرة
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 الإعلان ناصرع: (12رقم )المحاضرة 

ف، وكذلك  المستهد لإعلاني لابد لها بدء تحديد السوقلبرنامج الكي يتحقق للمنظمة نجاح ا 
خاذ  ات ني فيذلك لا بد من صياغة البرنامج الإعلا ولتحقيقسلوك المشتري في تلك الأسواق، 

 هي:  تسمى بعناصر الإعلان الخمسة و  أو كما، (5MSاختصار ) ىالتي تسمية و القرارات التال
 Mission                                         الأهداف(  لرسالة )ا .1
       Money                                          النقود .2
                                     Messageالرسالة .3
                                         Mediaالوسيلة .4
                                  Measurementالقياس .5

 ح عناصر الإعلان (: يوض09)الشكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 (55، صفحة 2014ريحان، )سعد علي در:المص

 
 

 

سالةالر  

 الوسيلة

 الرسالة

( الأهداف)  

 النقود

 

 

 

 

 القياس
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 لأهداف(:)اسالة الر

الترويجي، وهذه  اف التي تسعى المنظمة إلى تحقيقها من خلال البرنامجوتتمثل بالأهد 
 خدمات.جات أو القناع أو التذكير بالمنتأهداف تتعلق بالإالأهداف تتعلق بالأخبار عن السلع أو 

  النقود:

زانية  مي يضا بط الإعلاني وتسمى أ اية النشتم تخصيصها لتغط هي مقدار المبالغ التي يو 
 ذه الميزانية بعوامل عديدة منها: الإعلان وتتأثر ه

 ورة حياة المنتج. علاقة الإعلان بد ▪
 نسبة المساهمة أو الحصة السوقية. ▪
 علاقة طردية مع الإعلان.   منتج تكون منافسة في السوق على الالتأثيرية لل قوةال ▪
 تكرار الإعلان.  ▪

  الرسالة:

ير فيهم، وتحتوي  لى الجمهور، وخلق التأثإ يصالهتي تسعى المنظمة لإلمضمون اهي الو 
 الرسالة على العناصر الآتية: 

 رة الرغبة لدى المشتري. ثاإ ▪
 المنتجات.  المنتج عن غيره منبيان الجوانب التي يتميز بها  ▪
 حقيقة. و الابتعاد عن القة وخالية من أي مظهر من مظاهر المغالاة أرسالة صادأن تكون ال ▪

  لوسيلة:ا

م من خلالها إيصال الرسالة الإعلانية إلى  عناصر الإعلان، والتي يت صر منأهم عن  هيو 
 ر المستهدف.الجمهو 

 القياس:

اية  س في النهة عليه، وهو ما ينعكجيد للإعلان والرقابويرتبط هذا الموضوع بالتخطيط ال 
اس سس المستخدمة في قيودية الأ، على الرغم من محدعلى قياس فعالية الإعلان وماذا تأثيره

والتطورات الحاصلة   ن ملاحظه النتائج المتحققة من خلال عملية البيعلية الإعلان على انه يمكافع
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ا تم تحقيقه  علاني ومفاقها على النشاط الإالمبالغ التي تم إن في أو حاله تدهور قياسا إلى مقدار
 إلى غير ذلك من وسائل القياس. 
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 نالإعلا وسائل(: 13) رقم المحاضرة
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 وسائل الإعلان (:13المحاضرة رقم ) 
ن  دامها. وتتصف كل وسيلة مالتي يمكن للمعلنين استخ نية علاديد من الوسائل الإعهناك ال 

)سعد  :عرض لأهم هذه الوسائل مع الخصائصوب وسوف ن هذه الوسائل بمجموعة من المزايا والعي
 ( 155، صفحة 2014ان،  ريح علي

 ويمكن إيضاح أنواع وسائل نشر الإعلان بالشكل الأتي: 
 ئل نشر الإعلان اوس ع(: أنوا10الشكل رقم )

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 (157صفحة  ،2014)سعد علي ريحان، المصدر: 
 
 
 
 
 

 
 وسائل نشر الإعلان

 

 الصحف

 

 

 

 الإنترنت

 

 

الهاتف 

 المحمول

 

البريد 

 المباشر

 

 السينما

 الطرق

 ووسائل

 النقل

 

الإذاعة  

 والتلفزيون
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  :الصحف.1

تل أهمية خاصة من  ئل الإعلانية المطبوعة والمقروءة، بحيث تحمن الوسا  تعتبر الصحف  
وكذلك تعتبر وسيلة متاحة   يتم تداولها بصورة واسعة ، حيث ف المعنية بالإعلانطراع الأجانب جمي

حف من حيث انتشار  ن بغض النظر عن إمكانيتهم من حيث التكلفة، وتنقسم الصلجميع المنتجي
إلى صحف   محلية، أما من حيث توقيت صدورها فهي تنقسمو  وأهلية ا إلى صحف دولية توزيعه

 ( 158صفحة ، 2014)سعد علي ريحان،  عية.أسبو صباحية ومسائية و 
 ببعض المزايا منها:وتتميز الصحف  

سائل تداولا لأنها  تعتبر الصحيفة من أكثر الو  م الواسع بواسطة المستهلك:والاستخدا لأ. القبو
 ر من فرد داخل الأسرة.واسطة أكثالإطلاع عليها بيمكن 
بل القيام  ف قة الإعلان إلى الصحنسخ سليمبها أخر موعد لت  ويقصد :رةقصيأوقات إقفال  ب.

لن بأي تغيير في الإعلان قبل نشره  يساعد هذا الوقت القصير على أن يقوم المع بطبعها ونشرها.
 .يئية المحيطة بهغيير يحدث في الظروف البوتعديله وفقا لأي ت

مع لكن حف و كن استخدام الألوان في الصالمم من  فعالة:استخدام الألوان بصورة  ةنيج. إمكا
 . فةارتفاع في التكل

الصحف الآن على  لا تقتصر  خاصة بالسوق والمناطق الجغرافية:في المرونة ال  ةد. زياد
ة ذلك لزيادرى غير محدودة و ن تغطي مناطق جغرافية أخالصحف اليومية والوطنية. لكن يمكنها أ

 .الجددقدرة المعلن على الوصول إلى المستهلكين 
الي من جانب من  لصحف بميزة التصديق العا تتمتع ا الاتصالية:مزايض التتمتع الصحف ببع ه.

لقارئ على  ات على أن الرسالة المطبوعة لها قدرة عالية من جانب اأكدت بعد الدراس ولقد يقرأها، 
 ( 159، صفحة 2014سعد علي ريحان، )  .المسموعة ع الوسائلعلومات مقارنة مالاحتفاظ بالم

 لهذه الأهداف: الصحف  تعمل الإعلانية لئفمن كل الوسا عين: لموز لا لتقدم الصحف دعما هائ د.
 .علانيتم فيها تعاون مجموعة من الموزعين ومشاركة تكلفة الإ   خطط الإعلان التعاونية والتي  *
 .محليين يف بالموزعين الالترويج والتعر  *
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تخدام  ق اسطري باشر وسريع من المستهلك عنالترويج الذي يهدف إلى الحصول على تصرف م *
 .لتخفيضاتا الكوبونات و 

 .الإعلان المتاحة لهمصحف بالنسبة للموزعين وتجار تجزئة أفضل وسائل ولهذا فان ال 
 :ن بعض العيوب التاليةلكن رغم تلك المزايا لا تخلو م 
ت في تكلفة الإعلان  اختلافا :الخاصة بتكلفة الإعلان بين الصحفالمعدلات وجود فروق في  .أ

لاختلافات في سعر الإعلان بين  لمحلية أوقد توجد بعض اا والصحف القوميةف الصحواع بين أن
 .هذه الصحف

طية  عندما يرغب المعلن في تغ تفاع تكلفة الإعلان الراغبة في تغطية السوق القومية:ار  ب.
د على تكلفة التغطية لنفس  ن تكلفة هذه التغطية في استخدام الصحف تزيية ككل فإالسوق القوم

تقريبا. في مقابل ذلك تقدم الصحف تغطية   %80و المجلات بنسبه يون از ستخدام التلفق باالسو 
 .ون والمجلاتللمنازل التي توجد في السوق مقارنة بالتلفزي وشمولاة أكثر كثاف
دا، لذا فإن  يتم الاحتفاظ بها في المنزل لفترة طويلة جدت ما لا الصحف عا لقصير:ا رج. العم

سعد علي ريحان،  ) .لصحفا ت تقل مع استخدام المرا ن ن للعديد ملإعلارد لفرصة تعرض الف
2014 ) 

المشاكل  ا بأن الصحف عاده ما يتم طبعها على ورق، فإن هناك بعضنظر  مشاكل الطباعة: د.
  .الطباعة  الفنية في صورة

 :تلفزيونال.2

نا  مذه سرعةقد دخل إلى عالم التسويق ب نتاج العصر الالكتروني كأحد التلفزيونإن   لة. وا 
 ي. يجعل هناك فارق في مناقشة هذه الوسيلة الإعلانية. زيون قومي أو محلوع التلفن
 ( 161، صفحة 2014ان، )سعد علي ريح: ويتميز التلفزيون بمجموعه من المزايا 

هذا يؤدي   الصورة.و إن كون التلفزيون يلم بين الصوت  والصوت:ن الصورة تلفزيون بي  عجمأ. ي
اتصال مباشر بينه وبين المعلن، ومن خلال  إليه، وبوجود قع عالم الوالبتقريب ااهد المشإلى شعور 
من   قدر أكبرعد على خلق دروسة يمكننا القول بأن التلفزيون كوسيلة إعلانية تسا الأبحاث الم

 .على الفرد  ومباشرضخم  ير وبتأث نية لمشاركة الوجداا
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  لمرونة في إعداد الية من ارجة عها دون لن تكلن عن طريق الصوت والصورة أ كذلك يمكن للمع 
 .الجوانب الخاصة بالرسالة والتحرير والتصميم للإعلان

  ساعات الرسالة  العديد من الأسر، كما إن يعتبر هذا الجهاز متوفرا لدى الجماهيرية: ةب. التغطي
 .ة هي وسيلة جماهيريةوبالتالي فان هذه الوسيل  يوميا  ساعة 24هي اليومية 
مشاهدين يجدون متعه في مشاهدة التلفزيون،  ال  فمعظم دين:المشاهباه انتجذب  على  ة قدر ج. ال

ك على وجود الاهتمام لدى  انتباههم بدرجة عالية أثناء مشاهدته، وقد يؤدي ذل هازويجلب هذا الج
م الإعلان وتحريره  محتوى رسالته، وبصفة خاصة إذا تم تصمي فهمو الإعلان البعض بمشاهدة 

  .شوقةبطريقة م
 ( 162، صفحة 2014)سعد علي ريحان، : لتلفزيون وهيية في وسيلة اعيوب الأساسا الأم 

لجهاز  راد الذين ينتقدون هذا ابعض الأف وهناك التلفزيون:بعض الاتجاهات السلبية نحو  دأ. وجو 
إلى  والدين وأنه يقود الشباب  انتشار بعض الأفكار التي تتعارض مع القيم ه سببا فيويرون بأن 

ا ذلك أن هناك مجموعة من المستهلكين يرفضون مشاهدة ما يفيد. معن لخلقي أكثر مل احلاالان
ي كل ما  ك يعد إلى فقدان الثقة فالأخر يرون أن التلفزيون وسيلة متحيزة وذل والبعض يونالتلفز 

 .ازهذا الجه ينشر في
التلفزيونية   وات قنض الد بع وجو  رغم فقط:والتعامل معه قطاع محدد  ارياخت محدودة على  ةب. قدر 

على التعامل مع قطاع   قدرته المعلنقطاع معين إلا أن التعامل مع التلفزيون يفقد  الموجهة إلى
 .سوقي معين
الفرد عن وعي لفترة   يتعرض لهاي التلفزيون قد إن الرسالة الإعلانية ف : المؤقت عج. الانطبا

د ريض المشاهار الإعلان وتعتكر بيام الق نسى. فإنه يكون من الضروريمحدودة ثم سرعان ما ت
  .للإعلان بصورة متكررة عبر أوقات مختلفة

ات في وقت واحد ولا إن وجود العديد من الإعلان من الإعلانات في وقت واحد:العديد  دد. وجو 
د يضطر المشاهد  على حدا. ونظر للكم الهائل من الإعلانات قكل إعلان ؤثر على فعالية شك ي

 منهم.ي أ ام بهتم إلى عدم الا
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  :الإذاعة.3

تختلف أجور النشر  الوقت الإذاعي لبث الإعلان له أهمية كبيرة، لذلك  وتحديديار اخت نإ
،  2014 سعد علي ريحان،)فترات هي: ثلاثلوقت إلى تقسيم هذا ا ويمكنمن فترة إلى أخرى 

 ( 161حة صف
 ا أو خلالها.ابهأعق ة أو ن قبل إذاعة البرامج المهمالتي تكو  وهي الفترة الممتازة )أ(  •
 الليل.  ومنتصف بين الساعة التاسعة مساء   وتقعفترة )ب( ال •
 مساء.  والثامنةبين الساعة الرابعة   وتقعالفترة )ج(  •
 لانية بالمزايا الآتية: تتميز كوسيلة إع 
حجمه قد أصبح من  فهذا الجهاز أصبح رخيص الثمن كما أن  ديو:اهير للرااستخدام الجم .أ

مما يؤدي   والسياراتأيضا في الهواتف النقالة  خر، ويوجدل به من مكان لأتقانه والالالسهل حم
 .عمار والجنسإن الإذاعة تغطي مختلف الأ امكان، كمع الإذاعة في أي إلى إمكانية سما

اعة  نظرا لوجود عدد من محطات الإذ المستهلكين:محدود من تعامل مع قطاع  ةب. إمكاني
قطاع محدود من المستهلكين، كذلك   تعامل معذه الوسيلة في ال ه دمنستخ ن المحلية فإننا يمكن أ

ن  ذاعة والتي تختلف برامجها بحيث تجذب القطاعات معينة م فإن وجود العديد من محطات الإ
 .ع سوقي محددمل مع قطاأيضا  من التعاالمواطنين تمكن المعلن 

يمكن   ل فترة إقفال، حيثقأ تتطلب سائل الإعلان فإن الإذاعةمن كل و  السرعة والمرونة: ج.
لى المرونة العالية فإعداد  ويؤدي ذلك إ سليم رسالة إعلانية وقت إذاعتها على الهواء مباشرة.ت

 .الجارية درجة ملاءمتها مع الأحداثالرسالة الإعلانية وزيادة 
ائل  وسلفة القل تكلفة إذا قارناها بتكإن تكلفة الإعلان في الإذاعة تعد أ كاليف:الت ضنخفاد. ا

 .رىالإعلانية الأخ
ون أكبر في الإذاعة، إذا ما  إن إقناع المستهلك بالرسالة الإعلانية تك التأثير النفسي الجيد: ه.

  .رسالة ى الاحتفاظ بالللفرد القدرة العالية عل قارناها بالتلفزيون ويكون
ون المحلي  زيوالتلفف إن الإذاعة والصح  زعين:يمكن استخدام الإذاعة كوسيلة تدعيم للمو  .و

 .دمه الموزع للحصول على أكبر قدر من التدعيم لوظيفة البيعيستخيمكن أن  
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 كل هذه المزايا توجد هناك بعض العيوب أهمها: لكن إلى 
في الإذاعة وذلك لأن بعض لإعلانية بعض الرسائل ا عرض الرسالة الإعلانية: ةأ. طبيع

الإعلان في هذه  ة الألوان على فعالي امخداست أثرلى العرض، كذلك يختفي المنتجات تحتاج إ
 .الوسيلة

ذاعة معدلات نمطية موحدة والتي يدفعها المعلن  لا يوجد في الإ عدم وجود نظام شراء واحد: ب.
هذه المشكلة إلا بوجود نظام مبسط  تغلب على ة، ولا يمكن ال ناته في الأوقات المختلفعلى إعلا 
 .الإذاعةت محطان حطة مكلفة المعلن في كل ملتحديد ت

المعلن   إن وجود مثل هذه المحطات التي تتنافس فيما بينها على جذب إذاعية عديدة:محطات  ج.
أكثر من محطة   العريضة عن طريق استخدام يؤدي إلى عدم القدرة على الوصول إلى الجماهير 

 .نفس الوقت إذاعية في 

 المجلات: .4

بواب ثابتة  أ ولها ،وقصصختلفة م قيقاتحي على توعات الدورية تحتو نوع من المطب هيو 
مهمتها الأولى نقل   وليستها، مختلفة باختلاف طبيعة المجلة أو المهمة التي تتوخا وموضوعات

نمااليومية الأخبار الجديدة كالصحف  ر في الصحف  الذي ينش أن تحكي قصة الخبرتستطيع  وا 
 حليلا.  ت وأوسعسعا أكثر تو  وتفاصيلمع تقديم صورة 

 ( 159، صفحة 2014)سعد علي ريحان، في مجال الإعلان: لتاليةت بالمزايا االمجلا زتتمي 
 مل مع قطاعات سوقية محددة:القدرة على التعا أ.

ائص  أو إلى خص ناطق جغرافية محددة لات التي توجه إلى م حيث أنه هناك عدد من المج 
ور الجمه اضة توجه إلىلة الريج، ومسيدات فقطتوجه إلى الديموغرافية معينة مثل مجلة حواء التي  

ينة من الأفراد والذين  الرياضي وغيرها، فهنالك إذن عدد من المجلات التي توجه إلى قطاعات مع
 .علان فيهايمكن الوصول إليهم من خلال الإ
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 لى ملاحظة الإعلان: المجلات عة العالية لقراء القدر  ب.
لان من  ة الإعرة على ملاحظ وي القد ذنون مجلات يكو على أن قراء الفنتائج الدراسات تدل  

الصغيرة يصدقون الرسائل   مشاهد التلفزيون كذلك تدل البحوث على أن الأفراد ذوي الأعمار
 .لى منها في التلفزيون إعلانية في المجلات بدرجة أع

 المجلات:عيوب الإعلان في 
 لصحف. إرتفاع كلفة الإعلان في المجلات مقارنة با  .أ

 دم انتباه القارئ للبعض منها.إلى ع  مجلة قد تؤدية في الر منشو علانات الكثرة الإ .ب
وقتا   يأخذ وهذاي المجلة على وقت صدورها ضعف المرونة، إذ يتوقف ظهور الإعلان ف .ج

 طويلا. 

 ت: لملصقات واللافتائل الإعلان الخارجية كاوسا.5

  عد عليس) ا.هذد يومنا لا تزال إلى حهذه الوسائل من أقدم الوسائل الإعلانية و  تعتبر 
 ( 164  صفحة ، 2014ريحان،  

 وتتميز هذه الوسائل بالمزايا التالية: 
اق محددة مجموعة من اللافتات التي تغطي السوق ككل أو تغطي أسو  يمكن تفصيل  :أ. المرونة

 حلي. السوق المجزءا محدودا من  أو حتى أحيانا
إلى  ركون من مكان هم يتح ا ينمللافتات بون الملصقات وافالأفراد يشاهد جمهور متحرك:  ب. وجود

ه الإعلانات في تقرير  خر. وقد يكون الفرد في طريقه إلى شراء سلعة أو خدمة معينة وتساعده هذأ
 .ب في الحصول عليهانوع العلامة أو الخدمة التي يرغ

تخدام تزداد مع اس فرصة تعرض الفرد لنفس الإعلان لعدة مرات نإ لإعلان:لالتعرض المتكرر  ج.
 ية. الإعلان  فتاتاللا
علانات  معظم الحالات تكون اللافتات التي تحمل الإ في المنافسين:بي لإعلانات اب النسالغي د.

الإعلانية الخاصة  ن عزلها عن الوسائل يمك وبهذالمؤسسة معينة معزولة في منطقة معينة 
 .لمنافسين با
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 ها:لكن هذا لا يمنع من وجود بعض العيوب من 
 دان الإعلان: قي في ميري والأخلاالابتكا نبالجا جود قيود علىو  أ.

تحركاته، فإن تحرير الإعلان   حيث أن الإعلان في هذه الحالة يتعرض له الأفراد أثناء  
و قراءته أثناء  مشاهدته أاحد حتى يمكن للفرد ودة أو رسم تعبيري و يقتضي استخدام كلمات محد
لة فإن هذه لانية مطو سالة الإعكانت الر ا نه إذفإ لذلك المنتجعلامة عبوره، فهي تفيد التذكير ب

 .الوسيلة لا تصبح وسيلة فعالة للإعلان
 للمشاهدين:  المزاج الشخصي  ب.

مل التي  عرض للعديد من العوالافتات الإعلانية يتحيث أن المستهلك أثناء عبوره من أمام ال 
ة  ور أو درجركة المر ح ، مثلئة المحيطة به إن البي مكن أن تأخذ انتباه بعيدا عن الإعلان كما ي

 .قد يقلل من تأثير الإعلان على الأفراد الحرارة
 فراد المجتمع ناحية الملصقات واللافتات:الاتجاه السلبي بواسطة أ ج.

الحد في بعض الدول   ة وقد وصلالمنظر العام للمدينهذه الملصقات يشوه  حيث أن وجود 
ن داخل عض الأماكفتات في بهور اللاظ يمنع ية بوضع قانونالأمريكمثل الولايات المتحدة 

 .المدينة

 الإعلانات المتحركة:.6

علنين  خيرة بهذه الوسيلة الإعلانية بحيث جذبت العديد من المزاد الاهتمام في الآونة الأ 
لمختلفة لتحمل رسالات إعلانية محددة  ل النقل ابارة عن استخدام وسائإليها، فهي ع 

 الأنفاق.  ومترو اراتكالسي
 مزايا نذكر منها:موعه من السيلة بمجهذه الو   ميزوتت 
الشراء بالوسائل العامة الحافلات مثلا  يذهب الفرد نحو مناطق التعرض للإعلان قبل شراء: أ.

 لامات الموجودة في السوق.تهلك بالععد هاما حيث يذكر المسفي هذه الوسيلة ي ووجود الإعلان
استخدامها في   ل محلية، فإن د وسائلعامة تعنقل ائل الإن وسا حيث رافية:الجغ ب. المرونة

 . الإعلان يجعل الإعلان مؤثرا على السوق الذي ترغبه فقط
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استخدام المواصلات  الأفراد ينتقل ب إن معظم  حيث  المستهلك:درجة تعرض عالية من قبل   ج.
س بها  لا بأ فترة ة حيث أنه يمكثليض الأفراد للإعلان في هذه الوسيلة تكون عاة فإن تعر العام
  .يلة النقلخل وسدا
بكل وسائل الإعلان  إن الإعلان في هذه الوسيلة يعد أقل تكلفة مقارنة من حيث التكلفة:  .د

 .الأخرى
 ذكر منها:هذه الوسيلة ن ومن العيوب التي تواجهها 
إلا  نقل، خارج وسائل ال فعلى الرغم من إمكانية الإعلان ن الجمهور:محدودة م لنسبة ةتغطي أ.

  .الفعالعلان غالبا ولذلك فإن الإعلان داخل الوسيلة هو الإعلان يشاهدون الإ لا  رةما الفراد أن الأ
 ( 165، صفحة 2014عد علي ريحان، س)

لإعلان الذي يتم  على حجم افمثلا هناك قيود  الإعلان: ب الإبداع في وجود قيود على جوان  ب.
ص  ير وتصميم الخاوتحر الرسالة ن على للإعلاالحجم الصغير عل وضعه داخل الوسيلة، ول

م المساحات الخارجية  بالإعلان الكثير من القدود، ويمكن معالجة هذه القصور من خلال استخدا
 .لوسيلة النقل في الإعلان 

مما يؤثر على مزاج الفرد،   ان مزدحم،انه وجود راكب في مك لراكب:زاج الشخصي لالم ج.
 ه النقل. اخل وسيللان دهتمامه بالإععلى ا  وبالتالي

ت  عادت ما تكون الأماكن المتاحة للإعلان داخل وسائل المواصلا في الأماكن:التوافر  مقدار  د.
ساحة المتاحة بعقود طويلة  تأجرون الممحدودة، ومما يزيد من المشكلة أن بعض المعلنين سيس

 ن آخرين. معلميقلل من احتمال توافر هذه المساحات لل جل، مما يالأ

 : ريد المباشالبر.7 

بريد في الإعلان، ويؤخذ الإعلان من خلال البريد أشكالا متعددة استخدام وسيلة ال ن يمك  
 . والنشراتا الخطابات، الكتيبات الصغيرة، الكتالوجات  من أهمه

رقوقي، وآخرون، بدون سنة نشر، صفحة  )الب:همهاه الوسيلة ببعض المميزات من أ وتتميز هذ 
221 ) 
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ريد لإعطاء المعلومات للمستهلك قبل أن  رسل الإعلان بالبي فعادة ما ة البيع: لعمليالتمهيد   .ا
 .يقوم بالتعامل مع رجال البيع

 .إثارة الاهتمام بأحد متاجر التوزيع في المنطقة  .ب
 لمؤسسةبالإعلان، وأيضا بالزمن التي ترغب المستهدفة العادية في اختيار القطاعات االمرونة   ج.

 .مهورهاال بجفيه بالاتص
 .نات المنافسيند منافسه في إعلاجو عدم و   .د

 .يستقبله به يتميز الإعلان بالصورة الشخصية وبالتالي اهتمام من   ه.
 :ومن أهم العيوب لهذه الوسيلة 
 .ا مقارناها بالوسائل الأخرىه عالية إذتكلف   ا.

 .علانبالإ  المستهدفين لأفرادالحصول على قائمة بأسماء وعناوين ا  صعوبة  ب.
 .نات التي ترد إليهم من خلال البريدم الأفراد بالإعلاماعدم اهت  ج.
 .في تصميم وتحرير الإعلان يحتاج إلى مهارات فنية عالية  د.
 .عاليحتاج إلى نظام بريد ف   ه.

 : ينماالس.8

ن  الإعلانية ممزاياه  التلفزيوني الإعلانية، وهي تشارك ائل المرئتعتبر السينما من الوس 
السينما بالعديد من   وتتميزكبر حجم الشاشة، تضاف إليها ميزة  ل ب الحركةو الصورة  حيث

ون  تبرون قليلالمترددين على دور العرض يع الأفراد عددفيما عدا أن  الخصائص القريبة للتلفزيون
مكانية عرض ا، وخاصة ببالنسبة لمشاهدي التلفزيون   .هعليينمائية لأفلام السعد ظهور الفيديو وا 

 ( 232  ، صفحة2017لتائب، ا)

 : ط الشراءاي نقالإعلان ف .9

مستهلك في أماكن وأوقات تختلف  معظم وسائل الإعلان التي تعرضنا لها سابقا تصل إلى ال 
الدراسات لوحظ   ومن خلال عد هذه الوسيلة هامة للغاية، ن أجل ذلك تعن مكان ووقت الشراء، م

 ( 233، صفحة  2017ئب،  )التا:وار التالية لعب الأد بأن هذه الوسيلة ت
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 .ير رغبات الشراء اللاشعورية أو المؤجلةيمكن أن تث   ا.
  .راء منتجات أو خدمات للعائلة ككليمكن أن تثير الرغبة في ش  ب.
ري كثيرا من السلع التي  تجعله يشتلشراء المخطط من قبل الفرد و حطم نموذج ايمكن لها أن ت  ج.

 .ى المتجربه إل ائها عند ذهالفرد لشر لم يخطط ا
 .دى الفرد بأن السلع محل الإعلان تقدم وتباع بصورة منخفضة سعرياأن تولد شعورا ل كن يم  د.

 :الانترنت.10  

نظمات أعمال وحكومات وأفراد، ركين من ميعبر عن الانترنت بالشبكة الحاسوبية للمشت 
،  يذكهاتف  حاسوبا أو  يمتلك مات طالما ذه المعلو ض الكل معلوماتهم ويستخدم الكل هثم يعر  منو 

في هذه الشبكة، ويقوم المسوقون بتخصيص مساحات على هذه الشبكة لها  هو مشترك وطالما
إعلان تعليمي أو  ه جاذبة كمن الدخول إليها، ومن ثم عرض المنتجات بطريق تسهل تيح مفا

 ( 172، صفحة 2014، علي ريحانسعد ) إرشادي.
هو مساحة  يلة لأغراض أخرى فسنما هي و ذاتها، وا   في حد لة اتصال الانترنت وسيلا تعتبر  

واسع الاستعمال يشمل كل من   والتلفزيون، وهوتكنولوجية تستقبل الوسائل التقليدية كالراديو 
 .سويق المباشرالي، والتالاتصال التعاوني، الاتصال الم العلامة، وشهرة الإعلان عن المنتج 

 :المحمول الهاتف.11

المحمول، وهو وسيلة حديثة  الهاتف   الإعلان روسائل نشأخرى إلى  وسيلةإضافة ويمكن  
الهاتف المحمول كوسيلة إعلانية، ويتم ذلك من  واسعة الانتشار إذ نرى انه من الممكن أن يستخدم 

ى  الهاتف المحمول، أن تتول ات خدمات ن شركات الراغبة في الإعلان مع شركاق بي خلال اتف
ركيها أو تسمح للمعلن الدخول ( بث الإعلان لمشتةل) الشبكاتف المحمو ة الهة لشركالإدارة المركزي

د مسبقا أو تقوم بتخصيص وقت معين) خدمه إلى شبكتها وفق صيغة دخول معينة، وبأوقات تحد
الاطلاع على الإعلان   ن المشتركعلان أو خدمات أخرى( من خلاله يتمكت الإالمستهلك خدما

المعلن وشركة  ظيم هذا العمل بين نويمكن ت م المطلوب،الرق د ضغطه لصورة والصوت لمجر با
عين، وقد تكون عدد مرات بث  خدمة الهاتف المحمول من خلال اتفاق و إبرام عقد مقابل أجر م
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، صفحة  2014 لي ريحان،)سعد ع.لمساحة التي يغطيها الإعلانأو ا الإعلان أو الزمن الإعلاني
174 ) 

 ل:المحموالإعلان بالهاتف  مزايا 
 :يلي  إعلان بما كوسيلة لالمحمو ف تميز الهات ي 
 .سرعة النشر وسعة المناطق التي يغطيها الإعلان  .1
ولمختلف شرائح   واحد،لرسالة الإعلانية إلى جميع المشتركين بالشبكة في وقت .إمكانية إيصال ا2

 .اتجاهاتهمو توياتهم المجتمع باختلاف مس
 .الإعلانية ةن للرسالدد المتلقي ها بعم قياسليف متدنية إذا ما تذات تكا .3
  .مقيدة الوقت .غير4
رسالة الإجابة من المتلقين مجانية،  .إمكانية التحاور واستلام الرد مباشرة، وخاصة عندما تكون 5

رك  من رسالتها إلى المشتعندما تض الجهة الراغبة للإعلان( )أوالشبكة مركز ويتم ذلك من خلال 
  .انيةابة مجبأن التحاور والإج

هاز الهاتف معنى ذلك أن هناك إمكانية في تكرار قراءتها من  لة الإعلانية في جااظ بالرس.الاحتف6
في اتخاذ قرار   لرغبةي يجعل الرسالة ذات تأثير أكبر، إذ أن التكرار يعزز اقبل المشترك الذ

 .الشراء
 .كين لمشتر عموم انية على نطاق واسع ولعالية الرسالة الإعلاف اختبار إمكانية .7
 المحمول:بالهاتف  الإعلان  عيوب 
مستوى معين  صعوبة توجيه أو تخصيص الرسالة الإعلانية لشريحة معينة أو قطاع معين أو  .1

  .محددة لفئة محددةرقام من الجمهور، ألا إذا تم ذلك من خلال منح أ
ن،  د علي ريحا )سع .كثيرة  ن رسائل إعلانية في أحيانم إليهم يصللما  المشتركين .عدم استجابة 2

 ( 175صفحة  ، 2014
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 لانالإع  إدارة تنظيم(: 14) رقم المحاضرة
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 دارة الإعلانإ م(: تنظي14المحاضرة رقم )
ا تتحمله هذه  اط الإعلان في الهيكل التنظيمي للمنظمة يختلف تبعا لمإن مكان إدارة نش

 اف المنظمة. من اختصاصات إضافية إلى دوره في تحقيق أهدتقوم به  الإدارة من مسؤوليات أو ما
عمل وامل منها طبيعة ع على عده علن يتوقفى المنظيم الداخلي لإدارة الإعلان لدإن الت

ونطاق المسؤولية   قبين أو تمركزهم وتنوع السلع التي تنتجها تتعامل فيهاالمنظمة وماذا انتشار المرت
  فيما كن عرضها ويتم تنظيم إدارة الإعلان على عدة أسس يم ة الإعلانالملقاة على آداب إدار 

   (63، صفحة 2014)سعد علي ريحان،  :يلي

 ساس وظيفي: أ ى عل الإعلان إدارة . أولا
مه النشاط  ة وأقسام تقوم كل واحده منها بوظيفة أو نشاط محدد لخدتقسيم الإدارة إلى إدارة فرعي تمي

، صفحة  2014)سعد علي ريحان، علان الأقسام التالية:إدارة الإ الإعلاني وفي هذه الحالة تشمل
64 ) 
 لبحوث:قسم ا.أ

النشاط العلمي   لووسائوالسلع، لكين بالمسته الخاصةبحوث ومهمة هذا القسم إجراء ال 
 الات الإعلانية وتقدير المخصصات الإعلانية. والتخطيط للحم

لمساحات الإعلانية  اء اقد على شر الخبر الإعلاني: ويقوم هذا القسم بالتعاقسم شراء 
الجهات  ر إلى النش نات المختلفة، ويقوم بإصدار أوامرمن وسائل نشر الإعلا والأوقات الإعلانية

راقبة النشر والتأكد من إتمامه  ت المخططة، إضافة إلى قيامه بم ة ضمن التخصصالمختصا
 .دهاعتما والإعلان  ضمن التوقيتات المطلوبة ومراجعه قوائم ابالصورة المتفق عليها 

  المكتب الفني:
  وع السلع مع ن يتفق  رها وتصميم الإعلانات المطلوبة بما لأفكار الفنية وابتكايقدم هذا القسم ا

ب أيضا ترويج المبيعات التي تتولى إدارة  سب وسائل النشر المقررة، ويناسن عنها، ويناالمعل
 الإعلان. 
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شرائح والأفلام اللازمة للنشر وفقا  ب والاد القوال إنتاج الإعلانات: ويقوم هذا القسم بإعد قسم
ر د النشظ بها بعويحتفلائم شراء الخبر الإعلاني في الوقت الم لخطط الموضوعة في قسمل

 في المرات القادمة. لاستخدامها
 المبيعات: قسم ترويج

اد  امة والمو للمنافذ التجارية والمعارض الخاصة والع ويقوم بإنتاج وشراء مواد الترويج اللازمة  
يشرف هذا القسم على تنظيم  يتعامل معها المعلن، و ي تعد للعرض في متاجر التجزئة التي الت

 لها. رض كما يهتم بالصيانة الدورية ومنافذ الع ي معارضعروضات فالم تنسيقوترتيب و 
 السكرتارية:قسم 

 ادرة والواردة. بعمل حفظ والمراسلات الص ويقوم 
 قسم الحسابات:

لمستحقات إلى أصحابها  معاملات المالية المختلفة، وصرف اإرجاع الا القسم بويقوم هذ 
م يهتم بالنواحي  هذا القس ية، أي عنالمحاسب مةالأنظفتح سجلات المالية والمستندات وفق وي

 ( 65، صفحة  2014سعد علي ريحان، ) الإعلان.لقة بنشاط المالية المتع
الإعلاني بشكل كبير، وعلى  النشاط  لان تمارسويمكن توضيح الهيكل التنظيم لإدارة الإع 

   يفي كما في الشكل التالي:أساس وظ
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 فييساس الوظلأعلى ا(: إدارة الإعلان 11الشكل رقم )

 
 (65، صفحة 2014)سعد علي ريحان، المصدر:

 ساس جغرافي:إدارة الإعلان على أيا: ثان

لها مناطق بيعية   ن دما تكو نع علانساس الجغرافي في تنظيم إدارة الإلمنظمة الأتبع ات
قسم إدارة الإعلانات إلى إدارات فرعية خاصة بالمناطق المراد الإعلان  متعددة، وفي هذه الحالة ت

ظيفية كلها أو بعضها والتي تتولى كل منها  سام الو فيها، وتتبع كل إدارة من هذه الإدارات نفس الأق
،  2014سعد علي ريحان، ) التالي:  كلح الشدم النشاط الإعلاني كله كما يوض مل محدد يخع

 ( 65صفحة 
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 إدارة الإعلان على أساس جغرافي(: 12) الشكل رقم

 
 (66، صفحة 2014)سعد علي ريحان، المصدر:
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 :يسلعساس إدارة الإعلان على أثالثا: 

تنوع من السلع أو الخدمات معلنة عدد كبير ومما يكون للمؤسسة الم عندقسيلتهذا ا عتمدي
، وهنا تقوم المنظمة  والتي تحتاج إلى نشاط إعلاني خاص لكل منهالان عنها وترغب في الإع

موعة سلعية معينة على أن تتبع  ة الإعلان إلى أقسام فرعية كل منها خاصة بمجبتقسيم إدار 
علاني كله ويمكن إيضاح لتخطيط للنشاط الإتي تتولى البحوث واية الركز لملان اعجميعها إدارة الإ
 ( 67حة  ، صف2014)سعد علي ريحان،  ن بالشكل الأتي:رة الإعلاهذا التنظيم لإدا

 (: إدارة الإعلان على أساس سلعي13الشكل رقم )

 
 (67ة ، صفح2014 يحان،)سعد علي ر المصدر: 
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 :أساس وسائل النشرن على إدارة الإعلارابعا: 

ة لنشر  وعة وعديدع من التقسيم عندما تتعامل مع وسائل متنعتمد منظمات الأعمال على هذا النو ت
في  عن ذلك تكوين إدارات فرعية تتولى كل منها النشر أ إعلاناتها بشكل منتظم ومتكرر، وينش

وتنسيق العمل فيها   ن المركزية الإشراف على تلك الإدارات،وتتولى إدارة الإعلاعينة ة ميلوس
 ( 68ة ، صفح2014)سعد علي ريحان،  لشكل التالي: ومراقبه نشاطها. كما هو موضح في ا

 ل النشرى أساس وسائ (: إدارة الإعلان عل14كل رقم )الش

 
 (68، صفحة 2014يحان، )سعد علي ر المصدر:
 (70-68، الصفحات  2014)سعد علي ريحان،  :مهام ومسؤوليات إدارة الإعلان

نات  والرسالة الإعلانية وجمع البيا  تهلك والسلعام بالبحوث المتعلقة بالإعلان وخاصة بالمسالقي •
 فعالية. لامن  ر قدرزمة لتخطيط وتصميم الإعلان بأكبفية واللاالكا

ة اللازمة للإنفاق على الإعلان والتي تكفي لتحقيق الأهداف المرجوة منه،  الميزانية التقديري •
دارة التسويق في المنظمة. وذلك بالتنسيق مع الإدا  رة المالية وا 

 صود. علان المقف من الإالنقش المناسبة والتي تحقق الهدتيار وسائل اخ •
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صدار أوامر النشر الى  خبر الإعلاني منها وشراء ال ،معهانسيق الاتصال بوسائل النشر والت • وا 
 دور نشر الإعلانات التي تم الاتفاق معها. 

ع مراعاة  ي للإعلان ملناحية الفنية متمثلة ذلك في التصميم الفن إعداد الوسائل الإعلانية من ا •
 .والسلعةلمستهلك  بقة على اراسات سانتائج ما قامت به من د

الإنفاق الأخرى مثل التصميم   أوجه  وعلى ل النشر، على وسائ نعلاصة للإالمبالغ المخص •
 والبحوث وغيرها. 

 ل نشر الإعلانات. توثيق السيرة وتنمية العلاقة بصفة مستمرة مع وسائ •
بيع  ة رجال ال ظمات الخاصاعة، بتعريف العاملين في المن ورة او المذالترويج للإعلانات المنش •

 النشر.  عد وبا قبل هتصيلارح تفمنهم بالحملات الإعلانية وش
شراء مواد ترويج المبيعات، كاللوحات والأشكال المجسمة والمواد اللازمة للعرض   إنتاج أو  •

 ر وغيرها. كالإنارة والديكو 
ن  ى العامليالإشراف عل قة بنشاط الإعلان، ويشمل ذلكابية المتعلالقيام بالأعمال الإدارية والحس •

 .مالهمبالإدارة وتوجيههم ومراقبة أع

 :لانلات الإعاكو  

شركة مستقلة تقوم بتقديم الخدمات المتخصصة في الإعلان بصفة خاصة  ي عبارة عن ه
ت  ، الصفحا2014، )سعد علي ريحان  المعلمين مقابل عمولة. والتسويق بصفة عامة لعملائها من 

70-71 ) 

 علان:أنواع وكالات الإ

 ظفين الصغار. بعض المو ه  اونن يعلإعلاوتتكون من خبير واحد في ا  حد:لشخص الواا ةكالو 
ببيع خدمات الوكالة للمعلنين وشراء الخبر   أحدهماوتتكون من خبرين يختص  الاثنين: ةوكال

 الحملات الإعلانية.  تنفيذ ومراقبه ما يختص الأخر بالجوانب الفنية لتخطيط و الإعلاني، في
ين  بجانب معص يختنهم احد معمل فيها عدد من الخبراء كل و وي كاملة:لة الصغيرة الالوكا

 الموظفين.  ويساعدهم عدد من
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 ن. وتعتمد هذه الوكالة التخصص الوظيفي وخدمة فئة معينة من المعلني وكالة إعلان الفني:
وافر نيين الذين تت من الموظفين المختصين والفة عددا كبيرا الوكالة الكبيرة: وتستخدم هذه الوكال

 ة. ختلفن المخبرات واسعة في نواحي الإعلا فيهم
 ( 71، صفحة 2014ريحان،  )سعد عليت الإعلان: وط وكالاشر 

 لانات ومن أهمها: هناك عدة شروط يجب أن تتوفر في وكالة الإعلان كي تعترف دور النشر الإع
 . مه بذاتهامن منشأه قائ  ون تابعة لناشر أو معلن بلة بمعنى لا تكأن تكون مستقلة ومحايد •
 عين. حد م يقل رأس مال الوكالة عن ألا •
الفنيين في مجال التسويق بصفة عامة والإعلان بصفة  ا عدد من الخبراء و توفر فيهي  أن •

 خاصة. 
 ة من قبل جهات ذات العلاقة.بالوكال والاعتراف أن يشترط الاستمرار  •
حاز إلى ذلك  ن، ولا تن الناشري  أحدرة من أكثر من النسبة المقر  لا تحصل على ن تلتزم بأأن  •

 تيار وسائل النشر.  ن عند اخعلالملحة عي مصالناشر أو أن ترا
 ( 72، صفحة 2014)سعد علي ريحان،  :مجالات الخدمة التي تقدمها وكالات الإعلان

للمنافسة، وكذلك  ركزها بالنسبةيل أو خدماته ومعرفة مزاياها وعيوبها ومدراسة منتجات العم •
مكانياسوقه  قبلية. تها المستا الحاضر وا 

 . د العميلعنية لبيعية وا دراسة السياسة التسويق  •
مل ذلك ما يلزم للإعلانات من تحرير وتصميم ورسم والتعاقد على  تنفيذ الخطة، ويش •

زمة تنفيذا  علاني مع وسائل النشاط مع التوجيهات اللاالمساحات الإعلانية أو الزمن الإ
 تفاق. بموجب الا والتعدد من تنفيذهلتعاقد ومراجعة النشر ل
 ن. حديد مخصصات الإعلالانية وتعالإ ملاتذ الحمساعدة العميل في تنفي •
 تقييم الإعلان بعد نشره وتسوية الأعمال المحاسبية مع العميل والناشر.  •
عداد  د مبيعات كتنظيم نوافذ المعروضات والمعامساعدة العميل في جهو  • رض وا 

 طبوعات. الم
 .ميلالع  إليها لعلامات التجارية التي يحتاج  البيان واوالأغلفة ودفاتر  تصميم العبوات •
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 :لإعلانيةا الحملة

  للتخطيط تخضع أن  يجب التي المهمة الإعلانية الأنشطة  من الإعلانية  ملاتالح تعد 
  استخدام  شاع  وقد . اليسير  بالعمل يسل الإعلانية  الحملة وتصميم  أدارة ن أ إلى ذلك ويرجع العلمي
  مثلا حدةالمت ياتلاالو  ففي.  دةبعي تسنوا مند المتقدمة تمعاتالمج في ةالإعلاني الحملة أسلوب
  الحملة  مصطلح وانتقل عشر التاسع القرن من الأول الربع منذ الظهور في  الإعلانية لةالحم بدأت

  لوجود  نظرا  المعلنين  اسطةبو  استخدامه وشاع  يالعسكر  المجال  في  الإعلان صناعة  لى إ الإعلانية 
  والتخطيط  لمعلوماتا تطلبانت  كليهما التي لانيةالإع والحملة العسكرية ةالحمل بين التشابه أوجه

  .السليم والتقيد والتوقيت
  :الاعلانية الحملة تعريف 

  فترة خلال الخدمة معينة بالسلعة أو الخاصة متكاملة الاعلانية  الجهود من مجموعة هي
  وتوجه مشتركة عامة فكرة أو  ع بموضو  تبط تر  رسائل إعلانية  عدة على  تحتوي  والتي  ة معين زمنية
 . صدرالم محددة دة وتكونمتعد  لانعالإ  وسائل عبر

  والمرتقبين  للمستهلكين المعلن  جانب  من المحدد المخطط  البرنامج  بأنها  تعريفها  ويمكن كما
.   محددة أهداف تحقيق إلى تسعى يوالت  بدقة المخططة  والجهود لعملياتا من  مجموعة ويتضمن 
  والمتكاملة  مؤسسةال لانية عالإ الجهود من مجموعة"  قحف  وأب مالسلا عبد الدكتور ويعرفها

  رسائل  على  تحتوي  والتي  معينة  زمنية  مدة أثناء معينة  خدمة  أو سلعة أو ما  بموضوع  لخاصةا
  مخططة  أهداف تحقيق بغية دةمتعد وسائل عبر وتوجه" عامة فكرة وأ بموضوع ترتبط عدة إعلانية
  الإعلاني  نشاطال ذلك انهبأ " السالمي علي وعرفها( 134 صفحة ،2005 ،السلام بدع د.) ومحددة

  إلى  تهدف  والتي  المرتبطة الإعلانات من سلسلة على  يشمل حيث الزمن خلال والممتد كبالمر 
  من  سلسة أنها هايعرف من وهناك( 25 صفحة ، 1978 ،.ا  ىعل ".  )واحدة بيعة  نتيجة تحقيق 

  تظهر  تيوال فقهاتو  أو تحملها التي الرسالة بث يف ابقالتط أو التشابه بخاصية  تتمتع الإعلانات
  ، 2007 ،وآخرون العلاق.  )محدد زمني مدى وعلى أكثر أو إعلامية وسيلة في تنشر أو تبث أو

  التي الإعلانية جهودال  من وعدد الإعلانات من سلسلة بأنها" بارينت دونالد ويعرفها( 243 صفحة
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 .Donald & Parent, 2002, p)  ."محددة أهداف  تحقيقل ذلكو  علاناتالإ  تلك لإنتاج تبذل
  : وهي الإعلانية للحملة محددات إلى  الوصول يمكن  السابقة التعريف نم (16
  .ةمحدد أهداف تحقيق إلى ترمي الحملة أن •
  والتخطيط  البحث أهمها الأنشطة ةمجموع من ومركب مخطط، عمل هي الإعلانية الحملة أن •

  .لوالاتصا
  من  محدد ددع أو  فكرة إلى تسند التي  يةن الإعلا الرسائل  من  عدد الإعلانية  ملةالح نع ينتج •

  .الأفكار
  طبيعة  على يعتمد واحد وقت في وسيلة من أكثر تستخدم أن الإعلانية للحملة ويمكن 

مكانات  رسالةال   كما .  ةعالي تكرار  وبمعدلات المختلفة  الإعلان ل وسائ وتستخدم وأهدافه المعلن  وا 
  .ددمح  صغير جمهور إلى توجه وقد رالجمهو  من  كبيرة قطاعات إلى تتجه حملةال نإ

 (85 صفحة  ،2008 فاتن، . د : )الإعلانية  الحملة لأهداف الدقيق التحديد  ويساعد
  .المهمة  تلك لتحقيق اللازمة والجهود  علانيةالإ حملةال مهمة تحديد •
  .الفعالة الإبداعية الإستراتيجية  وضع •
  .السليم الاتجاه في  الإعلانية الحملة نيةزا مي يدحدت •
   .الإعلانية وسائلال  ختيارا •

   :منها  الحملة أهداف تحديد  عند وضعها يجب  والمتغيرات الاعتبارات من  مجموعة هناك  أن كما
  .والترويجية  التسويقية دافهالأ •
  .اتصالية -ةبيعي  كونها الأهداف نوعية •
  .إليه لالوصو   المراد السوق  طبيعة •
o (87  ةصفح ،2008  فاتن،. د.  )المعلن  النشاط وعيةن 

  خطوات بعد الإعلانية، وذلك الحملة تخطيط في الأساس المدخل الأهداف تحديد مثلويت 
  اه تج العقل حالة  في  تأثير  إحداث في  يتمثل  الإعلاني لهدفا  وأن.  اناتالبي  وجمع الموقف تحليل
  المعلن  ريدهي ما وتحديد( 149 صفحة ،1984 سمير،. د) عنها لمعلنا السلعة أو الخدمة طلب
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  أو  المتلقين اتجاهات تغيير  هو الهدف  لان للإعلان التعرض بعد يفعله أن  المشاهد أو لقارئ ا من
 . عنها المعلن  الفكرة أو الخدمة من جابيةاي مواقف اذ اتخ على  وحثهم تدعيمها

الزمن،  بعامل بطة مرت أي جلالأ ويلةط دافوأه الأجل قصيرة الأهداف  نتكو  أن ويمكن
  الطلب  على وسريع مباشر  أثر إحداث فتستهد أهدافا تكون ما عادة هي الأجل القصيرة فالأهداف
  المدى  بعيدة بالرؤية ترتبط اتيجيةإستر  أهداف فهي الأجل طويلة الأهداف أما ،السلعة أو الخدمة
  عبد  د. ) والداخلية الخارجية البيئة معطياتو  روف بظ عادة ويرتبط، لطلبا على الإعلان  لأثر

.  ديلي: ) بما الجيدة الإعلانية لحملةا وأهداف سمات حديدت ويمكن (140 صفحة ،2005 السلام،
 ( 221 صفحة ،2006 سالمي،

  .البدء طةنق تحدد أن •
  .إليه الوصول المراد جمهورال تحدد أن •
  .الهدف ق لتحقي اللازم الوقت تحديد •
  .تحقيقه  المراد الأثر حددت أن •
  .أهميتها حسب الأهداف تحدد  أن يجب •
  .الأهداف تحديد عند الطموح في غة المبال  أو الأهداف من كبير ددع وضع عدم يجب •
  .الأهداف تحديد عند الشائعة الأخطاء من يحذر أن  الإعلانية الحملة  مخطط  على ويجب •
  :ةنيالإعلا الحملة النجاح مقومات 

  الصفحات  الجبار،:)ومهامها أهدافها حقيقت في نيةالإعلا الحملة النجاح مقومات أهم ومن
193-196 ) 

  المستهلك يتوقعه ما  الفائدة و  والجودة خصائص لها  تكون  أن  بمعنى الجيدة الخدمة أو  السلعة  .1
  قد نالإعلا أن تصونالمخ ويرى.  فقط  المنتج نظر وجهة من يس ول نظره  جهة من شرائها  من

  لم إذا ئها ا شر  تكرار إلى  المستهلك  دفع يستطيع لا لكنه و  للسلعة  الأولي  البيع  بعملية  القيام  يستطيع 
  .الوعد تحقيق   أي  السلعة من نتظرهي الذي والإشباع  استخدامها من  الفائدة أو الجودة فيها يجد
 من مستهلكيها جمهور غير إلى إعلانيا السلعة تقديم المنطقي غير من فالمستهد الجمهور .2

  .لخ ا. . . والثقافة والدخل الدينية والمعتقدات  جتماعيةالا  والتقاليد العادات حيث
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  يختار  أن كذلك الجمهور، وطبيعة المنتج  طبيعة مع تلاؤما أكثر أو بأنس الوسيلة اختيار .3
  على  يتوجب دلك ل.  ةالإعلاني مخصصاته  مع تتناسب والتي  بها  يتميز  أن  يستطيع  التي  الوسيلة
  مع  ؤماتلا الأكثر الوسيلة اختيار على  يعمل أن نية الإعلا  لةالحم تخطيط على  القائم الإعلان  رجل
  والتي بها  يتميز  أن  يستطيع  ي الت  الوسيلة  يختار وأن  المستهدف، الجمهور وطبيعة  المنتج  بيعة ط

  .نيةالإعلا مخصصاته  مع تتناسب
  مستهلكين ال أذواق يلائمان بحيث المناسبين،  تعبيروال بالشكل صميمت بها يقصد الملائمة الطريقة.4

  .اتهومعتقد مع وتقاليدهالمجت اتدبعا  يخل عما والابتعاد وتقاليدهم وعاداتهم
  من  أقل تكون  لا بحيث الملائم، بالقدر  الحملة ميزانية تكون  أن يجب: الملائمة الميزانية .5

  .أهدافها يحقق الذيو   الأمثل ائهاأد لىع  عائقا يكون   مما تنفيذها متطلبات 
  هذا  وعلى ية، الاعلان ةالحمل فشل أو نجاح في المؤثرة العوامل أهم من فيعد المناسب التوقيت .6

  لكانت  شرائه  على  والاقبال  المنتج الى مستهلكينال حاجة فترة  مع بالحملة البدء  توقيت تزامن 
  .أكبر النجاح في فرصتها

  :لانية الإع الحملة تخطيط 
  هو  النشاط ذلك كان إذا الأهمية  ة غاي في إنساني مجهود أو  نشاط لأي  العلمي  الأساس  يعد

  عام  وبشكل  .الجمهور إلى  موجهة أهداف  من يصيبه  فيما  لأثر ا ترك  لى إ يسعى  إعلامي  نشاط
 لبالشك تنفيذها يؤدي التي ليةالمستقب الخطوات تحديد على الإعلاني التخطيط  عملية تنطوي

  عددا  الإعلانية الحملات طتخطي عملية  وتتضمن.  المحددة العمل رامجب في والوارد له المخطط
 احمد،. د و طاهر.د: )موجز بشكل منها بعضا  عرضنست تصلةموال المتتابعة الخطوات من

 (198 صفحة ، 2003
  هداف الأ من  مجموعة إعلانية  حملة  لأية يكون آن يجب تحقيقها:  المطلوبة  الأهداف تحديد

  إليها  للوصول للازمةا والطرق  السبل تحديد على تساعد  الأهداف هذه مثل وأن  والمحددة الواضحة 
  وأن  ضوعية مو  بطرق أتصاغ يجب هدافالأ فان  لهذا علاني الإ لأداءا  وقياس  تقييم عن فضلا
  الية اتص  اأهداف بالإعلان مناطة ال الأهداف  تكون وأن  الإعلان  يؤديه الذي الدور من  نابعة  تكون
  من  أصلا تشتق لأهدافا وهذه.  الجمهور أفراد لدى  الخدمة أو  نية للسلعةالذه الصورة تعزيز  مثل
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  الأهداف.  تلك لةأمث ومن المستهدف لسوقيا القطاع ضوء في ضعوتو  ؤسسةملل التسويقية الأهداف
ثارة والتشجيع الجدب   .السلعة عن لكالمسته  معتقدات سينتح الطلب، وخلق الإخبار  البواعث، وا 
  تستهدفه  الذي السوق تحديد ية الإعلان للحملة التخطيط عملية تستلزم :رالجمهو  معالم تحديد
  المعتقدات  وحتى بل  تماعية الاج والمفاهيم لدخلوا الثقافة  حيث من المتلقي  رالجمهو  وتحديد الرسالة
 والعوامل  والجنس نةوالمه والتعليم كدخل ةالديمغرافي النواحي من يختلف الجمهور لان الدينية

  .المرجعية والجماعة الأسرة الاجتماعية 
  نية الإعلا الرسائل ولهاتم سوف يتال والمعلومات البيانات هذا إعداد :لوماتيوالمع ناتالبيا تجميع
  .السلعة أو الخدمة  تميز  التي  المغريات من أساس على
  من  حلة بمر  يتعلق فيما الإعلانية الحملة فيذتن في  للبدء  اسبةالمن الأوقات أي : الملائم الوقت تقدير

  .للتقبل الجمهور اداتلاستعد مةالملائ الظروف مراعاة مع مراحلها
  يمكنها  والتي  الإعلانات لنشر اسبةالمن علاميةالإ  الوسيلة اختيار  أي :ئمةلاالم الوسائل اختيار
  صفحة  ،2005 ناجي،. د) نللمعل المادية  الإمكانات حدود في الحملة من الأساس الغرض تحقيق
193 ) 

  :الإعلانية الحملة لتخطيط لأساسيةا المبادئ
  دئالمبا من مجموعةل يستند ن وأ لابد أخر، تخطيطي  عمل كأي الإعلانية لةالحم خطيطت أن

  وليمسير  واقترح الإعلانية، الإستراتيجية عليه سيبنى  الذي الأساس بمثابة تعد التي والمرتكزات
  وبناء  إعداد عند المبادئ من  عةمجمو  أساس على  الإعلانية الحملات تخطيط  يقوم أن وفوزيكر 

 ( 195 صفحة  ،2005 ناجي، .  دهي: )  ثلاثة   بدعائم لةالحم خطة
  عدد  على ركز بل المختلفة النشر وسائل على الإعلامية  صصاتكمخ تشتت ألا بمعنى :التركيز .أ

  من  معين  عدد على التركيز مبدأ  يطبق  النشر وسائل تيار اخ  يطمح فيو  التصميمات  تعدد ولا قليل
  .خصائصها  وسيلة  لكل أن  من لرغما على هورالجم في  قوي أثر إحداث  يمكن حتى  الوسائل

  من  مجال أي في غيره يفوق  أن الإعلانية  ملة الح خططم يحاول أن  بمعنى :ةر السيط .ب
  هو  والمعلن مميزة الحملة دائما ونتك يثبح نةمعي تصميمات طريق عن معين وقت في المجالات
  .مسيطر
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  تكرار  أو نفسها النشروسيلة  فس ن في الواحد الإعلان تكرار  به  ويقتصد  :رالتكرا .ت
  لدى عادة خلق  هي الإعلان  مهمة لان  وذلك.  النشر سائلو  من  سهافن المجموعة  باستخدام
  المستهلك.
 الجمهور  توجيه الإعلانية لحملاتا تخطيطب  مين القائ على ينبغي إلية  إشارة سبق  وكما

 ( 254 حة صف ،2003 محمد،. د.  )سلفا المحددة نية الإعلا الأهداف لتحقيق 
 :لإعلانيةا الحملة طواتخ

  أولى  من إتباعها، ينبغي ومتناسقة متكاملة خطوات توجد الإعلانية لةالحم داماستخ لفاعليةو 
  تسعي  التي   الغاية تحدد إستراتيجية  بناء  أي أهداف حديد ت ني الإعلا البرنامج تطوير خطوات
 السوق حول دراسة نم الإعلان أهداف هده تبنى أن ويجب وتحقيقها، اكهالإدر  جاهدة الحملة

 المؤسسة ظلها في تعمل التي التسويقية والظروف السوق، في افسين الت ؤسسةالم ووضع المستهدفة
  كما  المتخصصة، الوكالات بها قومت التي والبحوث راساتبالد المجال هدا في الاستعانة يتم و

 لعدم الانتباه ورةضر  مع  جلالأ طويلة  والقصيرة  الأجل،  المتوسطة هدافالأ تحديد أيضا  ينبغي
(  الإعلان الميزانية )تحديد لإنفاقا مخصصات تحديد افة إلىضبالإ .  فالأهدا هذه بين خلط
  تخصيص  على أقدر ت كان كلما ضخمة كانياتإم ات ذ كانت كلما المؤسسة، إمكانيات حسب
  إلى  علانيةالإ الحملة نجاح يتوقف.  المنافسين على وتميز  كتفةوم واسعة بحملة للقيام  أكبر ميزانية

  الإبداع  على والعمل البيعية  اذبياتوالج الأفكار حيث من لة االرس ليةوالفاع كفاءة على كبير حد
ثارة المرتقب المستهلك انتباه لفت على ادرةق ورةمتط إعلان ونماذج تصميمات وابتكار   رغبة  وا 

  ومناداة مخاطبة لىع الأفكار وبناء وأعداد المبدع العمل إلى للوصول التخيل أساليب واستخدام
ثار  المستهلك عقل   الصفحات  ،2008 طعيمة، أبو.  )منتجال بتجربة  وفضوله لشراءا افعدو  ةوا 
 .ومتناسقة  ة متكامل خطوات توجد  يةعلان الإ الحملة استخدام  فاعلية (143-146
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 تصميم مراحل(: 15) رقم المحاضرة

 علانالإ تنفيذو
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 مراحل تصميم وتنفيذ الإعلان :(15)رقم  المحاضرة
ف واضحة ومحددة له الإعلان كنشاط تسويقي متخصص، و وجود أهدا ادة أهميهأدت زي 

  فبالنظر إلى ما يمثله الإعلان من نفقات   تمية،علاني ضرورة حالجهد الإإلى جعل عملية تخطيط 
رها العائد الذي يمكن أن  بر ي النشاط الإعلاني لابد أن يثمر فسة، فان أموال تست تتحملها المؤس
د ترويجي يجب أن يرتكز  جراء ذلك، لذلك فان قرار تبني الإعلان كجهمؤسسة من تجنيه إدارة ال

نه،  شاط والمردود الذي يمكن أن يعود على المؤسسة ميها تكلفة النفية تحدد على دراسات تحليل 
في تنفيذ نشاطها الإعلاني، من  ة منهاج عمل تسيير عليه الإدار طيط كان عدم إتباع التخوبالتالي ف
فشل الجهود الإعلانية وتبديد  ولين إلى التخطيط العشوائي، مما يؤدي إلى قود المسئشأنه أن ي
 سسة.أموال المؤ 
بعة والمتصلة  ط الحملات الإعلانية عددا من الخطوات المتتا ضمن عمليه تخطيتوت

 ( 122صفحة ، 2006)بوعناني،  :مهاوأه

 :بحوث الإعلان  .1

رارات الإعلامية المتعلقة بتخطيط  ير من القيواجه رجال الإعلان مشكلة اتخاذ عدد كب قد 
مستقبل   لمؤسسة، وعلى اات تأثير على ذقرارات وجه النشاط الإعلاني، وتكون معظم هذه الوتنفيذ أ

لتي  والمنافسين وكافة الأطراف ا  وزعينالمستهلكين والمبصورة ما بواسطة  منتجاتها ويتم إدراكها
أثير واضح على نجاح مؤسسة سواء كان هذا  رات ذات ت يتكامل معها النشاط الإعلاني، هذه القرا 

 تأثير ايجابيا أو سلبيا. ال
،  2006)بوعناني، ي قد تتخذ في مجال الإعلان :ك القرارات الت ل له عن توقد تكون كأمث 
 ( 123صفحة 

 .علانيةة الإيل تصميم الرسال تعد *
 لة الإعلانية. لرسا طرح أفكار جديدة ل *
 مة حاليا. ة المستخد*تغيير الوسائل الإعلامي  
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متخذة اللومات يعتمد القرار الحكيم على مجموعة من المعلاتخاذ القرار المناسب يجب أن و 
فعالية  ب  علانالإن فاعلية إفالإعلان، وبالتالي  والبيئة التسويقية، التي يعمل من خلالها من السوق

 معلومات المجمعة من السوق.حة الالمؤسسة تعتمد على ص
سسة، فيمكن أن زءا أساسيا من بحوث التسويق تقوم بها المؤ الإعلان جفتعتبر بحوث 

بيانات والمعلومات الخاصة بالمشاكل  بجمع وتسجيل الاص ي الخنعتبرها ذلك النشاط العلم
الإعلاني لاتخاذ   النشاطوالتي تساعد المسؤولين على  علان، رة أو قسم الإ لإعلانية التي تواجه إداا

هم على  نية على أساس علمي وموضوعي أكثر من اعتمادت الإعلاالقرارات وتخطيط الحملا 
 الخبرة. 
 لان على بعض الخصائص التالية: ة في بحوث الإعتمدالمع وتتميز الطريقة العلمية 

 عيه البحثموضو  *
 حث. ي البس المستخدمة فدقة المقايي *
 بية. التجريإمكانية إجراء البحوث  *
 لسابقة. الاستفادة بالمعلومات الحالية وا *
من  لى لا تخأنها  إلا الإعلانية العلمية في البحوث  رغم هذه الخصائص التي تعتمد عليها الطريقة 

 يلي:  فيمالتي تتمثل الصعوبات وا
 . ك كيان معقد دائما التغييركون المستهل *
 ييس دقيقة. ر مقاصعوبة توف *
 لتجريبية. بحوث ا صعوبة إجراء ال* 
 تحيز الباحث. *
 لبحوث السابقة. نظريات واعدم توفر ال  *

مجال في حثين الرغم من الصعوبات التي تواجه جهود الباوأخيرا يجب أن ننوه انه ب 
 وكلعلان وحده بل عتبر صعوبات قاصرة على الإيث تطبيق الطريقة العلمية، والتي تالإعلان ح 

لبحث  علمي في ايقلل من أهمية وضرورة انتهاج الأسلوب اللك لا لعلوم الاجتماعية الأخرى، فذا
 أ.يجب أن يترك للخبرة أو المحاولة أو الخط والدراسة في هذا المجال الحيوي، ولا 



ين مأد. رماس محمد                                                           تقنيات الإعلان  
 

124 
 

الوصول إلى نتائج دقيقة   العلمية في مجال البحث العلمي ليسدف من الطريقة الهف 
 يقين ويقرب بنا إلى الموضوعية. أو ال ا هو تضييق دائرة عدم التأكدف منه الهد  %، ولكن100

طيط كما تخدم عملية  لان تلعب دور مزدوجا، فهي تخدم عملية التخبحوث الإعكما أن  
يكون نسيجا   تان منفصلتان، فكل منهما يتدخلن ون ذلك انه عملي م من يفهالتقييم ولا ينبغي أ

ا وجود خطة إعلانية ثم  ا دائمملية التخطيط والذي ينتج عنهخدم عات عن السوق تواحدا، المعلوم
لية ثم تستخدم نتائج  عمليه التنفيذ، وذلك في ضوء التجربة الفع في تقييم تستخدم هذه الخطة
بد وأن يستفيد من  قادمة للنشاط الإعلاني المخطط، لاإعداد الخطة الفي قييم ومعلومات عملية الت

   مكننا القول بأن بحوث الإعلانإننا ية التخطيط المقبلة ومن هنا فعملي في  ه السابقةواقع خبرت
  متكررة. تعد دورة

ث تمر بمجموعة من الخطوات والتي تعتمد  الإعلان مثلها مثل أي نوع من البحو  وبحوث
 ( 124، صفحة 2006)بوعناني،  :وفق الخطوات التالية ج العلمي للبحث منهلى الع

 لة وأعراضها.المشك دقيقا، وأن لا يتم الخلط بينددا و شكلة تعريف محتعريف الم *
 وخارج المؤسسة.من داخل   تجميع البيانات الثانوية  *
لى  يلجأ الباحث إ حيثية، بفي حاله عدم المنفعة من البيانات الثانو الأولية  تجميع البيانات  *

 عادت من السوق ذاته.   تجميعها من مصادر مختلفة تكون
 وتحليلها. انات  ع وترتيب البيتجمي *
 بالبحث وتقييمها. لخاصة  تفسير النتائج ا *

 :نتحديد أهداف الإعلا .2

فمثل تلك  ف الواضحة والمحددة،ن يكون لأي حملة إعلانية مجموعة من الأهدايجب أ 
افة إلى أنها تساعد في  الطرق اللازمة للوصول إليها، بإضتحديد السبل و  علىساعد ت الأهداف
يجب أن تساعد بطريقة موضوعية،   لأهدافء الإعلاني، ولهذا فان هذه االأدا تقييم وقياس  عمليه

  للقياس. ون هذه الأهداف قابلة الدور التي ينتظر أن يؤدي الإعلان وأن تك نابعة من وان تكون
 ( 125فحة ، ص2006  بوعناني،)
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 :ديد ميزانية الإعلانتح .3

على النشاط الإعلاني خلال تنفق أن  كم يمكن ،مؤسسة عادت أي تواجهة التي من الأسئل  
ن تكون سهلة، ولا يمكن وضع نموذج السؤال ل وبالطبع فان الإجابة على هذا  ية معينة؟رة زمنفت

نماتطبيقه في أي مؤسسة، وأي منتج أو موقف  عام يمكن دراسات، ووفقا حدد المخصصات لتت وا 
اية مجموعة من المشاكل عند  البد وقد تواجه في التي تبتغي المؤسسة تحقيقها، للأهداف المرسومة

 (126فحة ، ص 2006، )بوعناني:خصصات الإعلان من أهمها ما يليحديد مت
قي  عن باها بحيث يصعب فصل الجزء الخاص بالإعلان تداخل النفقات التسويقية وتعدد *

 قية. الأنشطة التسوي
ارد الخاصة مع  المو  سراف، وتبديدنتقادات باعتباره نوعا من الإما يوجه إلى الإعلان من ا *

 علان من جانب بعض المديرين.رة الإقصور إدراك فك
 :ة الإعلان بها إلى سؤالين هماالتي تواجه المؤسسة عند تحديد حجم ميزاني  ن الأسئلةأيضا من بي 

 ني؟ تخصيصها منها على النشاط الإعلا الغ التي ينبغي لمبحجم اما هو  *
عناصر  من ال ةعلى استخدام مجموع بناءاا مبالغ وتوزيعهكيف يمكن تخصيص هذه ال *

 ( 126، صفحة 2006)بوعناني، المحددة؟

 :كز التنافسي للمنتجحديد المرت .4

م  المستهلك، ويت دهنة في تكون لمنتجاتها مركزا فريدا وصورة متميز يجب على المؤسسة أن  
أو وسيلة معينه   طريقةسين ثم تحديد من خلال تعريف وتحديد المنافتحديد المركز التنافسي للمنتج 

 منتجات هؤلاء المنافسين.  تج بين لتمييز المن

 :لة الإعلانيةالرسا وينوتكابتكار  .5

م  علانية لا تقو الإ  رسالةي نظر العديد من رجال الإعلان، إذ أن التعتبر الرسالة الإعلانية ف  
سباب التي تدفعهم ح الأالمرتقبين وشر لأفكار إلى جمهور المستهلكين فقط بتقديم السلع والخدمات وا

المنتج، وبناء السمعة الطيبة  على شراء أنها تمتد إلى إقناع المشتري بالإقبال  ها، بلاقتنائ إلى
ار المعلن  المعبر عن أفك صوت هي الصورتها في دهن المستهلك، ولذا الرسالة  للمنتج، ورسم

المستهلكين، ويتم   تمامنافسة وجذب اهيمكنه مواجهة الم  فعن طريقهاوالمتحدث عن المنتج، 
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يظهر في الإعلان، أي أنها  ة كل شيء وكلماتها، ونعني برسالة الإعلاني لفاظهاأوزن  نجاحها على 
تترجم من  العادات التي  فهيتهلك أو غيره يظهر في إعلانك المقدم إلى المسكل كلمة أو رسم 
  (139، صفحة 2006عناني، )بو خلالها أفكار معلن.

 :نلإعلاختيار وسيله اا .6

نية التي  ائل الإعلاالإعلانية، قرار اختيار الوسيلة أو الوسالخطة ن أهم القرارات عند وضع إ
ن أي خط سوف تختارها المؤسسة، لتحمل رسا الصدد قد   هذاأ في لاتها الإعلانية إلى الجماهير وا 

تحقق  ب أن ة المختارة يجير فعال، وبالتالي فان الوسيلمؤسسة مبالغ باهظة على إعلان غ  يكلف
العاصي،  ) ة.تذكيريأو طة سواء كانت أهداف إعلامية أو اقناعية في الخأهداف الإعلان المدرجة 

  ( 415، صفحة 2006التسويق : النظرية والتطبيق، 

 :لاناختيار فعالية الإع .7

ؤسسة، ي تواجه مدير الإعلان في المية الإعلان من أهم الموضوعات التتبر تقييم فعاليع 
رباحها  لإعلان تنبع من رغبة الإدارة في زيادة أقييم ات من أكثرها صعوبة، فأهمية ت الوق وفي نفس

ؤسسة، ومن أهمها النشاط التسويقي وتسعى  خلال الأنشطة المختلفة التي تعد داخل الم من
سة الإعلان لتحقيق أهداف المؤس الإعلان للتعرف على أي مدى يسهم من خلال تقييم راتالإدا

ة المنافسة بين المؤسسات، وانخفاض  ل زيادنية بصفه خاصة، وأخيرا ففي ظ لإعلا والأهداف ا
رة المؤسسة يهمها التأكد من فعالية  ن إداإف  ي يتحصلون في وجود هذه المنافسة،الربح التهامش 

 ( 143، صفحة  2006ني، )بوعناالمبالغ المنفقة لتحقيقها.نية، و ف الإعلا هداق الأتحقي
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 للإعلان  الفعال التصميم(: 16) رقم المحاضرة
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 نلإعلاالفعال ل : التصميم(16رقم ) المحاضرة

نما ط  هنا لا تشمل الجوانب الفنية فق الابتكارينو  بارع،ي  ابتكار  عمل إن التصميم الفعال هو   وا 
  ، عالايم فن التصمو يك ولكيمن "فكرة" و "رسالة "و "تصور "،  الابتكاريةتمتد لتشمل كل العناصر 

التصميم  يكون  فقد المحتمل. والمستهلكعن البيئة المحيطة بالسلعة  عزولايكون م ألافإنه ينبغي 
 أنه لا يستهدف  يكون التصميم رائعا إلا وقد عنها، ة المعلن يقة السلعيعكس حق لكنه لا  جميلا

، صفحة  2006لمحسن، ا)عبد المستهلك المحتمل، إذا التصميم الفعال حقا هو التصميم الذي :
293)   
   هيجدب الانتبا* 

   الاهتمام.* يخلق 
   الرغبة.* يعظم 

   راء. شاللمتمثل بقرار  عل اف* يقود إلى ال 
)عبد   هي: المتطلبات  ذهوهالفعال. يحددون متطلبات أساسية للتصميم الإعلان  ن خبراء إلا أ

 ( 293، صفحة  2006المحسن، 
 التوازن.   -
 التناسب.  -
 حركة البصر.   -
 التضاد.   -
 حدة. الو  -
   البساطة.  -

  القبلية وأنواعها.ات الاختبار

دائل للإعلان  أو ب ،نسخبين عدة التي يقوم المعلن للمفاضلة  رات باالاخت  وهي  القبلية: الاختبارات-
منعا  وذلكة قبل وضع الإعلان للعرض في الوسيلة الإعلانية المقررة لاختيار النسخة الأكثر فعالي

 ة.  لحدوث أخطاء مكلف
   (147_145حة  ، صف2017)علي حجازي، ا:واعهأن -
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و   ةزيونيالتلفات هذه الطريقة لاختبار الإعلاندم تخ تس: ( portfolio testاختبارات المحفظة ) أ.
بحيث يقوم   ،لرؤية مجموعة من الإعلانات  ن المبحوثيالمطبوعة و تقوم بدعوة مجموعة من 

أسئلة  ثم يلي ذلك توجيه  ، لفمخت في موضوع بمناقشة المبحوثين  إعلانالباحث بعد عرض 
لانات  يتم قياس فعالية الإع التاليبو  ،اقراؤوهللمبحوثين تتعلق بالإعلانات التي شاهدوها أو 

الإعلان ومن ثم ذكر تفاصيل معينة   منهم على تذكر المستقصيياس قدرة قمن خلال لتجريبية ا
 منه.  
م هذه دتستخ :(STORY BOARD TEST)اختبار اللوحات التي تحكي قصة الإعلان  ب.
لوحات تحكي قصة الإعلان   وضع محيث يت التلفزيون،لاختبار الإعلانات المعدة للبث في لطريقة ا

عرض   ويتمل خارجي تسجي شريطوضع الصوت المصاحب لكل لوحة على أفلام مع شرائح  على
ن بعد  لإعلاكم على ابالح ليقومواالمشاهدين  لوحة من اللوحات مع الموسيقى المصاحبة لكل 

 التلفزيوني.  لان عللتكلفة المرتفعة للإ  نرى استخدام هذه الطريقة حاليا له، يزداد مشاهدتهم 
طريقة   تتمثل هذه ال (: CONSUMER JURYمستهلكين ) ن ( من ال) محلفي هيئة تحكيم  .ج

ئج  على نتا من أجل الحصول ،بالاختيار العشوائي لعينة ممثلة للجمهور المستهدف من الإعلان
يم  لتحكاعلان المطبوع يقوم الباحث بعرض الإعلانات على هيئة في حالة الإحيث  ؛ات مصداقيةذ

و اختيار الألوان و مدى وضوح الرسالة   يث تصميمهن من ح ليرى مدى إعجابهم بكل إعلا
تحكيم  أعضاء هيئة ال  إجابات، ومن ثم يسجل  إقناعه علانية و قدرتها على استمالة المستهلك و الإ
لكل إعلان من   إجماليةمصممة بحيث تعطي صورة  ذا الغرض وول معدة خصيصا لهجدا في

يصل إلى   أنيغ الإجابات يمكن للباحث مرحلة تفر ، و في السلبية و الايجابية  جوانبه ت و االإعلان
 ن الأفضل من وجهة نظر المستهلكين .  الإعلا

جعل  اللازمة ل والإضاءة السرعة درجة لتحديد  هذا الاختبار  يستخدم التاكيستوسكوب: اختبار  د.
  ما زادتانه كل إذ فعاليته، من  لتأكدل لكذو من قبل المشاهد  والملاحظةالإعلان سهل الإدراك 

   فعالية.اك الإعلان كلما كان أكثر سرعة إدر 
على استخدام مجموعة من الشرائح الإعلانية مع آلة خاصة يطلق عليها   الاختبارهذا يعتمد 

نية بواسطة هذه الآلة عند درجات إضاءة  رض كل شريحة إعلاب حيث يتم عوسكو التاكيستاسم 
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علان ليحدد الأفراد مقدار  هدف من الإ ر المستعينة من الأفراد تمثل الجمهو على  مختلفة  وسرعة
   لهم. بالنسبةالتي تجعل الإعلان مفهومها  ولإضاءة السرعة 

بار كاميرات تقوم الاختهذا  ميستخد (:(EYE CAMERA TESTاختبار حركة العين  ه.
صور ن الالاختبار بعرض مجموعة مدأ يب الإعلان،أثناء مشاهدة  ورأسيايل حركة العين أفقيا بتسج
وا أن حركة أعينهم أثناء عملية  خاصة على مجموعة من المبحوثين دون أن يعرفدام شاشة باستخ
بوضع نقطة متحركة على  م تقو  خاص حيث عبواسطة كاميرا من نو  وتسجيلهايتم متابعتها  ،المشهد

ها  تعرض لتحديد الأجزاء التي  اليالتوبكان الذي تقع عليه عين المشاهد أثناء عرض الصور الم
   منها.ذي استغرقه في النظر إلى كل ال والوقتالفرد 
تتلخص هذه الطريقة في قياس   (:BRAIN WAVE ANALYSIS)الدماغية ل الموجات تحل و.

)علي حجازي،   للإعلان.ناء التعرض جزاء المختلفة من الدماغ أث الأ في تحدث  لتيالأنشطة ا
 ( 147، صفحة 2017

  وأنواعها. تبارات البعديةخالا

ية إعلان أو حملة إعلانية أثناء أو  الاختبارات التي تستخدم لقياس فعال  وهي ة:البعدي تا. الاختبار أ
   قيقية. حبأن الاختبار يتم في ظروف  وتتميز  عرضها،بعد 
   (149، صفحة 2017لي حجازي،  )عدف الاختبارات البعدية إلى : وته
  الشركة.ال كاستثمار جيد لأمو لان نفسه عت الإمعرفة غلى أي حد اثب -
     المستفيدين. لكين تغيرات التي طرأت على اتجاهات سلوك المستهتحديد ال -

   (151، صفحة 2017)علي حجازي، أنواعها :
ات التي تحدث في المبيعات حيث  هذه الطريقة يتم تقييم التغير  لالمن خ عي: يالبالأثر  رأ. اختبا
   ا.عليهعلانية فة تأثير الحملة الإاجل معر  ات من المبيع أرقامتفحص 

متمثلة في زيادة   الإعلان أثرا بقياس حيث يهتم بعضه الأخرىت هذه الاختبارات هي تتفاو 
  نوبيلتي تحققت خلال فترة معينة ت االمبيعا نيذلك عن طريق إيجاد علاقة ب  ويتم المبيعات.

 الإعلانات الخاصة بنفس هذه الفترة.  



ين مأد. رماس محمد                                                           تقنيات الإعلان  
 

131 
 

مجلة أو مشاهدي التلفاز فيما  ل قراء الاسا على سؤايقوم اختبار التعرف أس عرف:تالات اختبار  ب.
ا أن  الأساسي هن الافتراضحيث أن  قبل،من  قرؤههل رأوه أو  المختبر،فون الإعلان يعر  كانوالو 
  الأقل.على أن يكون فعلا إذا تمت ملاحظته كن  علان يملإا

ي  علان الذا من أوجه الإقدرة الفرد على استعادة بعض ن هوتذكر الإعلا إناختبارات التذكر:  ج.
  والإذاعية ر لاختبار فعالية الإعلانات التلفزيونية سبق له رؤيته حيث تستخدم اختبارات التذك

 .  والمطبوعة
لسلوك المرئي الظاهر من خلال قياس فقا لهذه الطريقة يتم قياس او  ية:ة الرقابوعبار المجماخت د.

 ( 152ة ، صفح 2017علي حجازي،  )  .للإعلانعلى تعرض الأفراد ة رتبلمتالمبيعات ا

 :الإعلان تقييم

 (John ن أن يقتبسوا قولا لواحد من انجح تجار القرن التاسع عشريحلو لرجال الإعلا 
(wanamaker لكنني   ،علان يذهب سدىنفق على الإ أ صف مان  أنمدرك تماما  ما "أننيو ي قال

نصف   ي أ أو ىيذهب سد نصف أيمنهم لمعرفه  ةحاولم وفي  "،نصف أي عرف بالطبع ألا 
ين  لنوالمع ، للإعلانيين من الدولارات سنويا ملا ة ين ينفقون عدنفان معظم المعل ، ي ثمارهيؤد

على  بشكل خاص  وايتعرف أنيرهم يحاولون شارين وغ تمسن خبراء و م الإعلانوالمختصين في 
 ( feedbackة)الاسترجاعيمعلومات هي ال ذه، ه له ةالمرسوم للأهدافمعين  الإعلان مدى تحقيق 

  الأشخاص الذين على عدد مؤشر آو إحصائية أو ةبفكر  الإعلانيالمخطط ود ز لتي تا 
الانترنت وجدت   إعلاناتنه أ  إليه ةالإشار  ردتجومما  ، لهاتفسيريهم   ةوكيفي الإعلانية ةالرسال واتسلم

فرص قياس   أتاحتالحاسوب قد  ةوبرمجيت نترن لا ن تقنيات اأين ب نمجال رحبا للتفاعل بين المعل
)العلاق،   ترنت تتمتع بمزايا القياس الفوريالان إعلاناتوتقييم نتائجه وهو ما جعلت  ن الإعلا ةيفعال

 .(437، صفحة 2009

 الإعلان. ةوفعالي ةكفاءعلى فحص  ةببات المترتالصعو 

  الإعلانية  ةلحملا أوي ائالنه الإعلان إلىكمصطلح يشير ليس فقط  إعلان ةفعالي إن 
نما ،برمتها  (439-438، الصفحات 2009العلاق، ) لأغراض.  ا أيضيشير   وا 
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 الأخرى. ةالعوامل المتغير  تأثيراتعن  الإعلان  تأثيراتعزل  ةصعوب .1
قق حجما معين من ما قد ح إعلانان أن يجزم بأ علانيإحث اب يأ ى عب جدا علمن الص 
ات  عشيط المبييع الشخصي وتنمثل الب  الأخرىود الترويج هوج ،عرمتغيرات مثل الس إن .المبيعات

المبيعات   ةقد تكون ساهمت في زياد ةالايجابي ةالصبغ ذات ةوالظروف الطارئ ة،والعلاقات العام
وبدلا من ذلك   أبدا؛ لا يستسلم الإعلان يكثير من باحث الصعوبات ذهه ورغم  ن،الإعلا جانب  إلى

عدم  و التصديق  ،ء المستهلكينلقياس مثل حجم جمهور القرال ةبلقايركزون جهودهم على عوامل 
الباحثين   ءؤلاه إن ؛وتغيير المواقف  ةفي الذاكر  لانيةالإع ةالانتباه تسجيل الرسال ،التصديق

 ة. بالمبيعات النهائي إيجاباط ونه يرتب سقيي  إن ما  ، عيفترضون بالطب
 .ارتفاع تكاليف البحوث  .2

هناك  و  ،ان بهماوجهدا لا يستهعلى انه يستنزف وقتا  ةلاو ع ةايلغالبحث الجيد مكلف ل إن 
  الإعلان،  ةالفحوصات حول فعالي لإجراء  الإعلان ة نيفي ميزا  ةائلطشركات كبرى تخصص مبالغ 

 أورور وقت طويل بعد م إلاي المال والوقت لا تظهر الجهود ف ذهمردودات ه أنهم من ذلك والأ
ى  ل ما وفر ع الوقت الحقيقيعبر الانترنت تقاس في  1" تارويسلتا"ن أ  إلا ؛إطلاقاقد لا تظهر 

 . ين تكاليف الانتظار وترقب نتائجهانالمعل
 علان. الإ  ةوفعالي ةعدم اتفاق الباحثين على طريقه مثاليه لفحص كفاء .3

فالباحثون   الإعلان؛ ةتمادها لقياس فعاليالتي يمكن اع  ةالمثالي ةلى الطريقع إجماع دوجلا ي  
طرق   ةعد أو ة مثالي ة طريق تفقين علىغير م  أصلا هم و  ة،الطرق السائد ة نون بصحعما يط غالبا 
غير المتفق   هذه الطريق إلى  أ التي تلج الإعلاناتويزيد من شكوكهم بنتائج  ، ينن يربك المعل ةمحدد
ما دامت  ةت يبشر بنتائج قياس تكاد تكون فوريعبر الانترن الإعلان  ،ومصداقيتها  شرعيتها  ى عل
 . لقياس في تطور دائماقنيات ت

 
مون إعلانك أو لها عن مضن من خلان ، حيث تعلي الإعلان عن الإعلاالترويسة ه: headlines)الترويسات الإعلانية 1

يةٍ مؤثرّة ، فكيف ستجعل الآخرين يواصلون لفت النظر ، بلمح البصر ، عبر ترويسةٍ قو نشرة مبيعاتك . إن لم تستطع

 الرائع الذي أعددته ؟ (sales letter) عاتيخطاب المب يطلّعوا على ما فيالقراءة ل
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 الإعلان: ةليافحص فع يبوأسالفات طرق تصني 
،  2009)العلاق، :هذه الطرق ما يلي أبرزمن  إعلان فحص  ساليب وألطرق  ة توجد تصنيفات كثير  

 ( 440-439ت الصفحا
 :مراحل ةثلاث إلىالفحص  وهذا التصنيف يقسم :الفحص إجراء ةساب مرحلح .1
  إذاعة  و أنشر  أوث ب أو الإعلانية ةتي تتم قبل تدشين الحملال وهي :ةالفحوصات السابق أ.

من الفحص عدم   ما تبينإذا  ةتجنب المعلن تكاليف كبير  نهالأ جدا  ةمنطقي ة وهي طريق الإعلان؛
طستمرار الا ىجدو   .لا جدوى منها نية إعلا ةملح  لاقوا 

  الإعلان  إذاعة  أو  نيةلإعلاا ةحمللتدشين ا أو إطلاق التي تتم بعد  وهي ة:لاحقال تب. الفحوصا
 .المختلفة نالإعلا في وسائل  الإعلان  على اطلعستهدف قد ملجمهور اليكون ا  أن بعد  أي
 . الانترنت عبر ة ونير الالكت الإعلاناتي فحص المتبع ف الأسلوب وهو ة:الفحوصات الفوري ج.
،  2009علاق، )الين:ساسيأنوعين  إلىوهذا التصنيف يقسم الفحص  :حسب الهدف المنشود.2

 ( 440صفحة 
  ، اتصالايهدفا يكون  أنينبغي  الإعلان هدف  أن  الإعلان اء ر ثير من خبيرى ك :لهدف المحددا أ.

يتمركز  الإعلاني الجهد  نأعلى  ةو علا  الأولى؛ ةبالدرجالاتصال  ةهو عملي الإعلان ن أباعتبار 
  ة ل انه كلما كانت الرسايفترض  وعليه  إليها،التي يريدها ويتطلع  ةلك بالمعلومحول تزويد المسته

ذلك سوف ينعكس على  ن إفيه ف والتأثير ،الجمهور المستهدف إلى  لعلى الوصو  ةقادر  الإعلانية 
 :ةللاتصالي ة، ومن أبرز المعايير مبيعات السلع

 ؟ةالخدم أو الوعي بالسلع  ةساهمت في زياد الإعلانية  ةالرسال أنهل  :ةي بالسلعالوع -
يئا مرتبطا بجزء  ش وايتذكر  أن الإعلانية  ةلرساليبون الذين تعرضوا لالمستج يستطيع هل  :رالتذك -

 ؟ ةالتي استخدمت في عرض الرسال الإعلانية ة الوسيل أو ةالإعلاني  ة معين من الرسال
 ؟ للإعلان  ة المستهلك كنتيج رأي وآر موقف يهل تغ  ء:والآراالمواقف  -
 ؟ نالإعلابجاء   المستهلك يصدق ما   أنهل  :التصديق -
ا جاء فيه من معلومات عن مارات حول استفس الإعلانن عرض هل نتج ع :ستفساراتالا -

 ؟ ةوالخدم ةالسلع
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  المعلن  ةكات المار في حجم مبيع ثيراتهتأمن خلال  الإعلانحيث يتم فحص  ب. الأهداف البيعية:
 ، أو الخدمة المعلن عنها. عنها
العلاق،  ) ؛والاستطلاع جربةالت ساس: أعلى  الفحص حيث يتم تقسيم :حسب تصميم البحث .3

 ( 441، صفحة 2009
  إعلانية  ةرسال إلىتعريضهم  ويتم الأفراد من ة مجموع تأخذفي المدخل التجريبي  ة:تجربلأ. ا 

لت على  التي حص التأثيرات يم بالوقوف علىالمق قومي، بعدما اتحت ظروف المسيطر عليهمحدده 
 ة. ق الموضوعيويتم قياس ذلك بطر  أرائهم،و اقفهم ن حيث مو م ةالمجموع أفرادسلوك 

  ة التجارب الميداني أسلوبهو  الإعلانية  ة الرسال تأثير لفحص  أسلوب أفضل ن ( أhaskins) ويرى  
 ة، والدراسات التجريبي ةالميداني  الدراسات ايا كل منيجمع ما بين مز  أسلوب وهو ،المسيطر عليها

الاتصال على   تأثير جيدا لفحص إطارفر عليها تو لمسيطر ا ميدانيةالالتجارب  أنتقد كوتلر عوي 
 الإعلانية.  ة سالر متلقين للال

الاستبيانات   أو ةالمقابلات الشخصي إلىيتم اللجوء  ي،لاستطلاعاالمدخل  في الاستطلاع:ب. 
الإعلانية،   ةالوسيل أو  نيةالإعلا  ةالرسال إلىمهور الذي تعرض ت من الجاعلى معلومللحصول 

معامل  أساس ل على خهذا المد في ة الفعالي إن رائهم؛وأفي مواقفهم  ةصلرات الحا المتغي قياس ويتم
ل  الفع أو في الموقف  ة لحاصلالمتغيرات ا وبين التقارير  أو  الإعلانية  ةسالالارتباط بين التعرض للر 

 . الناتج
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 الخاتمة العامة
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 :مةالعا خاتمة
نافسة أصبح من الضروري على  رة المالخدمات و توسع دائالسلع و الكبير في  نظرا للتنوع

  والمستهلك تختصر المسافة الموجودة بينهما، و جاد وسيلة فعالة تربط بين المنتج تسويق إيلرجال ا
ا  ي يعد بدوره من ابرز عناصر الترويج و أكثرهعلان الذداة في الإتتمثل هذه الوسيلة أو الأ 

يصاله للمستهأو الخ رويج المنتج استعمالا في ت  أجل إعطائه أكبر قدر من المعلوماتلك من دمة وا 
نتيجة   ة بغرض التأثير على قراراته و سلوكه الشرائيص التي يتميز بها المنتج أو الخدمو الخصائ

بالنسبة لجميع  و المكانة الرئيسية التي يحتلها المستهلك  للأهمية اله، و نظر  الإغراءات المقدمة
كون  طه باعتباره العنصر المحرك لكل نشاتمارس عن نوع النشاط الذيالنظر  لمؤسسات بغضا

ؤسسة إلى  وحتى تصل الم، لبية رغباته وحاجاته المختلفةالمنتجات موجهة أساسا إليه بغرض تكل 
  معلومات اللازمة سمح لها بتوجيه الفرص واستغلالها وتوفير السويقيا يتتبع مسارا تحقيق أهدافها ت 

 يقي الملائم.التسو   ارات وتحديد المزيجط والقر لبناء الخط 
انية الإتصال بمختلف  المزيج فهو الذي يتيح للمؤسسة إمكاصر هذا نويمثل الترويج أحد ع 
ان الترويج أداة فعالة   ،لترغيبابالتعريف و و تبني سلوك معين مرورا  جماهيرها والسير بها نح
بيع  ن ، ال المتمثلة في الإعلاعناصره لك من خلال الأستهلاكي، و ذللتأثير على السلوك 

ابة الأدوات التي  لعامة، حيث تعتبر هذه العناصر بمث علاقات الالشخصي، و ترويج المبيعات و ا
الاستناد إلى أسس  عن طريق  دمة، و ذلكلك و ولائه للسلعة أو الخيتم بها خلق ميويات المسته
  داخلية دد عن طريق محددات لذي يتحا يلاستهلاكخص دراسة سلوك اعلمية دقيقة، خاصة فيما ي

 لمستهلك .ي سلوك افو خارجية التي تتحكم بشكل مباشر 
المؤسسة، هذه الأخيرة ي الذي يلعبه الترويج احتل مكانة هامة داخل وللدور الإتصالي والبيع 

 لذي يخدمها.لف عناصر الترويج وتختار المزيج الترويجي ا بين مخت  ةم بالمفاضلتقو 
مبيعات، والعلاقات العامة، عناصر  ويج الوالبيع الشخصي، وتر علان، كل كل من الإويش

 ؤسسة عناية خاصة وتوليهم أهمية كبيرة. لأكثر حيوية، ولذلك تعتني بهم الملترويج اا
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 .و التوزيع

عمان:   ."أساسيات و تطبيقات الترويج الإلكتروني و التقليدي "مدخل متكامل .(2009) .العلاق, ب  •
 .للنشر و التوزيعدار اليازوري العلمية 

 .التوزيع دار المناهج للنشر و .سلوك المستهلك .(2007) .يوسف, ر. ع & ,.يدي, م. جالعم •

 عمان،الاردن: دار اليازوري العلمية.   الإعلان بين النظرية و التطبيق.الغانمي الجبار. )بلا تاريخ(.  •

لنشر و  الاردن: اثراء ل بيقي.استراتيجيات التسويق : اطار نظري و تط(. 2013إلهام فخري طملية. ) •
 التوزيع . 

)المجلد الطبعة الثانية(.  المستهلكسلوك (. 2014فهيد عبد الفاتح النسور؛القحطاني. )  إياد؛مبارك بن •
 عمان: دار صفاء للنشر و التوزيع. 
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الترويج والإعلان التجاري ، أسس ونظريات ،  (. 2007بشير عباس العلاق، و علي محمد ربابعة. ) •
 ليازوري. عمان الاردن: دار ا ت.تطبيقا

 : )مدخل متكامل(. ن التجاريالترويج و الإعلا(. 1998علاق، ربابعة. )بشير عباس،علي محمد ال •
 عمان: دار اليازوري العلمية.

المملكة العربية السعودية: فهرست  التربية الاعلامية .(. 2010بن عبد الرحمان الشميمري فهد. ) •
 مكتبة الملك فهد.

تلمسان,   .رسالة ماجستير .ئريلاعلان على سلوك المستهلك الجزاتاثير ا .(2006) .ي, حبوعنان •
 .ئر: جامعة ابي بكر بلقايد ان, الجزاجامعة تلمس

عمان: دار مجدلاوي للنشر   .الدعاية والاعلان والعلاقات العامة .(2008) .جودت ناصر, م •
 .والتوزيع

 .ء لدنيا الطباعة و النشرالاسكندرية: دار الوفا .المقدمة في التسويق .(2005) .حجازي, م. ح •

علان و سلوك المستهلك بين النظرية  طعيمة الاحسام فتحي أبو (. 2008فتحي أبو طعيمة. )حسام  •
 عمان: دار الفارق للنشر. و التطبيق.

الأسس العلمية  (. 2010حميد؛محمود؛بشير؛إيهاب علي الطائي ؛ الصميدعي ؛ العلاق ؛ القرم. ) •
ن: دار اليازوري العلمية للنشر  )المجلد الطبعة العاشرة(. الأرد  ق الحديث : مدخل شاملللتسوي

 . والتوزيع

 سوريا: دار الرضا للنشر. الدعاية والتسويق وفن التعامل مع الزبائن.(. 1999وز. )حنا بلل  •

 توزيع. عمان: دار اليازوري العلمية للنشر وال مبادئ الإعلان.(. 2014زهير عبد اللطيف عابد. ) •

و الاتجاهات الحديثة في تطوير الأداء   إستراتيجية الإعلان .(2014) .سعد علي ريحان, ا •
 .مان: دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيعع .لمؤسسيا

عمان: دار  التسويق " مفاهيم معاصرة ".(. 2003سويدان، موسى نظام، حداد، و إبراهيم شفيق. ) •
 الحامد للنشر و التوزيع. 

الاسكندرية: الدار الجامعية   ق(.التسويق )النظرية و التطبي(. 2004يف العاصي. )أحمد شر شريف  •
 والنشر.  للطباعة
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الاسكندرية: الدار الجامعية  التسويق : النظرية والتطبيق.(. 2006شريف أحمد شريف العاصي. ) •
 للطباعة والنشر. 

مصر: الشقري   ؟ 21ن ات القر التسويق الفعال : كيف تواجه تحدي(. 2012عبد الحميد طلعت. ) •
 للنشر وتقنية المعلومات.

 الإسكندرية: دار الجامعة الجديدة. تطبيقي.  التسويق مدخل(. 2002بد السلام أبوقحف. )ع •

 القاهرة: دار النهصة العربية.  الاتصالات التسويقية المتكاملة.(. 2006عبد العزيز د. سالمي. ) •

لوك لتلفزيونية في الدعاية للألبسة وتأثيرها على سبرامج ا(. دور ال2019عبد الكريم د . سعودي. ) •
، 2لة البشائر الاقتصادية المجلد الخامس، العدد مجبشار . المشتري الشاب، ،جامعة طاهري محمد، 

 .119، 2019أوت 

 .مصر: دار الفكر العربي .تكنولوجيا التسويق و البيع عبر الانترنت  .(2006) .عبد المحسن, ت. م •

الاسكندرية: حروس الدولية  جيات".التسويق " مفاهيم و إستراتي(. 2002ين أمين أبوعلفة. )عصام الد  •
 . و التوزيعللنشر 

عمان: دار المعتز للنشر  .الحملات الإعلامية وفن مخاطبة الجمهور .(2017) .علي حجازي, ا •
 .والتوزيع

 دخل تطبيقي استراتيجي".ويقية "مادارة الترويج و الاتصالات التس(. 2009علي فلاح الزعبي. ) •
 يع. عمان: دار صفاء للنشر و التوز 

 درية: الدار الجامعية.الإسكن ن.الإعلا(. 2003فريد الصحن د. محمد. ) •

جمهورية   –القاهرة  العلاقات العامة في المنشآت السياحية.(. 2004فؤادة عبد المنعم البكري. ) •
 الطبعة الاولى.الطباعة مصر العربية: عالم الكتب للنشر والتوزيع و 

 مصر: المكتبة المصرية. الإعلان.(. 2005فوزي خشبة د. ناجي. ) •

اقع وأهمية الإعلان في المؤسسة الإقتصادية الجزائرية، دراسة حالة  (. و 2008/2007ليلى كوسة. ) •
 مؤسسة موبيليس. قسنطينة، جامعة منتوري قسنطينة ، قسم العلوم التجارية، الجزائر: مذكرة لنيل

 لماجستير في العلوم التجارية. شهادة ا
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عمان:   بيقي.، مدخل تطالاعلان(. 2003شاكر العسكري د. احمد. ) محسن الغالبي د.طاهر، و  •
 دار وائل للنشر.

عمان: دار   الدعاية والاعلان والعلاقات العامة ، دار مجدلاوي. (. 1998محمد جودت ناصر. )  •
 . 5مجدلاوي ، ط  

 القاهرة: عالم الكتب. .2ن ، المداخل الاساسية، طالاعلا(. 1984محمد حسن د. سمير. ) •

عمان: دار كنوز المعرفة العلمية  تسويقي(.ة، )مدخل الرسالة الإعلاني(. 2016د خالد بوهدة. )محم •
 للنشر و التوزيع. 

 القاهرة: دار العربية للنشر و التوزيع.  تخطيط الحملات الإعلانية.(. 2008محمد رشاد د. فاتن. ) •

، مكتبة الأنجلو المصرية، فن البيع و الإعلانلبرقوقي، وآخرون. )بدون سنة نشر(. د رفيق امحم •
 القاهرة: مكتبة الأنجلو المصرية.  .113نشر، ص   مصر، بدون سنة

 دمشق: دار المكتبي للطباعة و النشر. حقيقة الاعلان.(. 2000محمد عمر الحاجي. ) •

 لدار الجامعية.ندرية: االاسك  الإعلان.(. 2003محمد فريد الصحن. ) •

 .عن، الأردن: مؤسسة الوراق للنشر و التوزيعما .أسس التسويق .(2000) .محمد, أ. ا •

 عمان: دار و مكتبة الحامد للنشر و التوزيع. استراتيجيات التسويق.(. 2004جاسم الصميدعي. )محمود  •

 رف.بي للمعاالقاهرة: المكتب العر  أساسيات الإعلان.(. 2017مسعود حسين التائب. ) •

لأردن: مكتبة المجتمع العربي للنشر و  عمان، ا ادارة التسويق.(. 2006مسعود ضمره دعاء. ) •
 توزيع. ال

عمان: دار وائل للتوزيع   الأصول العلمية للترويج التجاري و الإعلان .(. 1996جي معلا. )نا •
 والنشر.

 .مجدلاويدار  :انعم .الدعاية و الإعلان و العلاقات العامة .(1998) .ناصر, م. ج •

ي  ير الإتصالات التسويقية على سلوك الشرائ(. مدى تأث2011هشام عبد الله يوسف البابا. ) •
 . غزة، كلية التجارة، قسم إدارة الأعمال، فلسطين: الجامعة الإسلامية. شهادة الماجيسترين. للمشترك

 توزيع.لنشر والالقاهرة: الشركة العربية ل الإعلان.(. 1998هناء عبد الحليم سعيد. ) •


