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 سلطانك عظيم و وجهك لجلال ينبغي كما الحمد لك اللهم :البدء أول
 .العمل هذا إنجاز لنا يسرت أن على فيه مباركا طيبا كثيرا حمدا

 لنا أناروا الذين ذتنالأسات الدعاء خالص و العرف و الشكر بجزيل قدمنت كما
 الكريم، الأستاذ رأسهم على و المعرفة، سبيل

 محمود  بولصباع
 .توجيهه ثمرة هذا لناعم فكان ناساعد يذال

 ...بعيد من أو قريب من المثابرة و للصبر حافزا فوسنان في بث من كل إلى
 .طيبة كلمة أو بدعاء

 .أمي ملهمتي و أبي، مرشدي إلى
 جميعا إليكم

 » مسعاكم طاب و طبتم «



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :إلى ذاه عملي بإتمام الفرحة ديهأ ءاالوف  و الحب منطلق من و المتعالي، الله بسم
 صغيرا ربياني كما ماهارحم ربي......نجاح كلمة سماع ماهغايت كل و ماهحيات أفنيا من

 أمي ...الحنان و الحب اقناس طالما الذي المنبع و الأمان مصدر الغالية، أمي
 .ماهب أيامي أشرقت ف ألأمل و ؤلاالتف  دروس لقنتني و عزمي تهبأل التي

 أعماقي في غرس و الحياة، معاني علمني الذي مرشدي و أستاذي الغالي، أبي
 أن نهبر  من أحسن و الثبات و الأصالة في الأعلى مثلي والمثابرة، الصبر الإرادة،

 .الطيبات بالخصال تبنى الحياة
 .الاعزاء الاخوة إلى

، شمس الدين ، نور الدين ، رانية          ، عادل  عبد الحكيم ، جمال ، فهيمة ، عبد العزيز ، ريمة
 .ممشى كل مهل يسر و مهاحفظ ربي

 .بعيد من او قريب من الاحباب و رباالاق  الى
 مهجعل و بالعون الله مهدماإلياس ،أسامة ، راسم ، هيثم ، ناصر     ئيااصدق  روحي، ءاأشق  إلى

 .عنوانا للمجد
 . ، رمزي ، عبد الرحمنإدريس ، زيد    زملاء احسن وكانوا الدراسي مشواري مهب عرفني من الى

 .هلعيش ينبض هفجعل ، مني علم بغير بيلق  سكن من الى
 الكرامة، و العزة نشيد منشدا العلى، و المجد الحياة في هرسالت جعل من كل إلى

 .المشرق الغد بداية هي اليوم بأن ا واثق
 وليد

 



 
 

 

 

 

الله الرحمن الرحيمبسم    

 أهدي ثمرة نجاحي

 إلى من أفنيا الغالي والنفيس ، إلى والديا شعار الحب

 والحنان والعطاء ، اللذاني ربياني على حسن النية  

 ودفعاني دوما إلى لمواصلة مشواري الدراسي

 أمي الغالية أحب الناس إلى الوجود أطال الله في عمرها

 أبي العزيز والغالي أقرب الناس وأحبهم إلى إلى رمز التضحية أطال الله في عمرها

 .عنوانا للمجد مهجعل و بالعون الله مهدما بلال ، صهيب ، صدام    ئيااصدق  روحي، ءاأشق  إلى
 ..  زيد ، رمزي ، عبد الرحمن  زملاء احسن وكانوا الدراسي مشواري مهب عرفني من الى

 .لعيشه ينبض فجعله ، مني علم بغير ق لبي سكن من الى

 الكرامة، و العزة نشيد منشدا العلى، و المجد الحياة في رسالته جعل من كل إلى

 .المشرق الغد بداية هي اليوم بأن ا واثق
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عامةال مقدمةال  



مقدمة

أ

مقدمة :
إن التقدم و التطور الذي شهده العالم في العشریة الأخیرة لاسیما في الأنشطة التجاریة، الصناعیة 

تكن معروفة لدیهم و الخدماتیة، فتح مجالات واسعة أمام المنتجین لتسویق منتجاتهم لأسواق جدیدة لم 
قبلا، و قد كان لظهور التسویق دورا فعالا كأداة تأخذ بعین الاعتبار جمیع التغیرات المتمثلة في جودة 
المنتج أو الخدمة، القدرة الشرائیة للمستهلك وإیصال السلعة له في الوقت و المكان المناسبین، بالإضافة 

افة إلى كل المتغیرات التي تؤدي إلى ترسیخ المنتج في إلى أذواق المستهلكین المتغیرة باستمرار، بالإض
ذهن المستهلك عن طریق الترویج الذي یعتبر من العناصر الأساسیة والهامة والفعالة في مجال التسویق.

ونظرا للتنوع الكبیر في السلع والخدمات و توسع دائرة المنافسة أصبح من الضروري إیجاد وسیلة فعالة 
المستهلك، تختصر المسافة الموجودة بینهما، و تتمثل هذه الوسیلة أو الأداة في الإعلان تربط بین المنتج و 

الذي یعد بدوره من ابرز عناصر الترویج و أكثرها استعمالا وأهمیة في ترویج المنتج أو الخدمة وإیصاله 
أو الخدمة بالمستهلك من أجل إعطائه أكبر قدر من المعلومات و الخصائص التي یتمیز بها المنتج 

بغرض التأثیر على قراراته و سلوكه الشرائي نتیجة الإغراءات المقدمة لـه، مع العلم أن هناك تنسیق كبیر 
بین الإعلان وعناصر المزیج الترویجي الأخرى لمواجهة المنافسة والتحكم فیها، خاصة في وسط بیئة 

تسویقیة سریعة التغیر وظروف سیاسیة واجتماعیة مختلفة.
متناهي من المستهلكین وجد الإعلان مكانة د الكبیر من المنتجین والعدد اللاوجود هذا العدفي ظلو 

لإقامة الدعوة الإعلانیة من خلال وسائل وأسالیب متنوعة، فأغلب المنظمات الاقتصادیة تولي اهتماما 
من الأرباح.متزایدا بالنشاط الإعلاني لمساهمة في تحقیق أكبر قدر ممكن من المبیعات و بالتالي

و لضمان فعالیة أكبر للنشاط أو الحملة الإعلانیة لابد أن تقوم المنظمة بقیاس درجة تقدمها وتقدیر مدى 
كفاءتها لابد لها من المراقبة لتتبع الأداء الإعلاني ومقارنته مع الأهداف المسطرة.

سییر المطبق آنذاك (الاقتصاد لم تكن المؤسسات الجزائریة تولي اهتماما كبیرا للاعلان نظرا لنمط الت
المخطط) في ظل احتكار الدولة وغیاب المنافسة، و لم  یكن الاعلان وسیلة فعالة لأن ربحیة المنظمة 
كانت تحصل بصفة تلقائیة دون استعمال الاعلان، وبتغییر الظروف الاقتصادیة وتوجه الجزائر نحو 

المنظمات الاقتصادیة لتبرز بذلك الأهمیة القصوى اقتصاد الرقي، أدى بدوره الى ظهور منافسة حادة بین
للاعلان، حیث أصبحت المنظمات الجزائریة تولي اهتماما كبیرا له.



مقدمة

ب

و لكي تسهل لها عملیة التحكم فیه، لابد من فهمه فهما دقیقا و الالمام بجیمع جوانبه، و أولا الإشكالیة :
الاشكالیة التي تطرح نفسها أمامنا هي:

دور الاعلان وكیف یساهم في تنشیط مبیعات المنظمات الاقتصادیة بصفة عامة؟ما هو 
وتندرج تحت هذه الاشكالیة الأسئلة التالیة:

ما هي العلاقة الموجودة بین الاعلان وعناصر المزیج الترویجي الأخرى؟
شتغلون به؟ما هو الاعلان و ما هي أهمیته و أهدافه، أنواعه، و ما هي وسائل نشره ثم من هم الم

هل الاعلان وحده كافي في ترقیة مبیعات المنظمة.
فرضیات البحث:ثانیا 

تقوم المؤسسة بنشر الرسائل الإعلانیة وتداوم علیها خلال المناسبات و أحداث الوطنیة كما تستخدم -1
عدة وسائط لنشر هذه الرسائل الإعلانیة .

أن المبیعات في تزاید مستمر بعد كل حملة إعلانیة.یؤثر الإعلان إیجابا على مبیعات المؤسسة كما -2

أهمیة البحث:ثالثا 
إعطاء المفهوم المحلي للإعلان و إبراز مختلف الوسائل و الأدوات و الطرق التي تمكن المنظمة المنتجة 

من تحقیق مبیعات أكبر عند الاعتماد على الإعلان حتى خلال النشر الجید له.
اختیارنا لهذا البحث: أسبابرابعا 

الموضوع یدخل في اطار التخصص.- 
نقص تطرق الطلبة الى هذا الموضوع بالذات أي الاعلان و الالمام بجمیع الجوانب الخاصة به.-
إحساسنا لأهمیة الاعلان لترقیة المبیعات و بالتالي أرباح المنظمة.-

ستخدام  جمیع الوسائل الممكنة و تخصیص التأكید على رفع مستوى العمل الإعلاني في المؤسسات لا
المنظمات المنتجة لضرورته و الآثار الایجابیة التي یحققها بحیث یمیل في بعض الأحیان إلى تحقیق 

أرباح مضاعفة خیالیة .
أهداف البحث:خامسا 

جهة التعریف بالإعلان كعنصر من عناصر المزیج الترویجي و تحدید أهمیته مقارنة بباقي عناصره من - 
و توضیح العلاقة الموجودة بینهما و بالتالي عناصر المزیج الترویجي الأخرى.



مقدمة

ج

إعطاء مفهوم شامل للإعلان و تحدید أهمیته و أهدافه و أنواعه أهم مختلف وسائل نشره.- 
إبراز فعالیة الإعلان من خلال المقاییس العالمیة التي یخضع لها.- 
قتصادیة، إدارته، تخطیطه، ثم قیاس عملیة التخطیط و قیاس التعریف بواقع الإعلان في المنظمة الا- 

فعالیته و تحدید أثره.
التعریف بوضعیة و مكانة الإعلان في المنظمة المنتجة في الجزائر و لذلك قمنا بدراسة حالة مؤسسة - 

إتصالات الجزائر .
المنهج المتبع في البحث:سادسا 

ة في البحوث الاقتصادیة بصفة عامة.استخدمنا في هذا البحث المناهج المستخدم
المنهج الوصفي فیما یتعلق بالتعاریف العامة المتطرق إلیها.- 
المنهج الإحصائي و التحلیلي في دراسة حالـة.- 

صعوبات البحث:سابعا 
قلة المراجع الهادفة للبحث.- 
صعوبات تطبیق الموضوع في المیدان.- 
طرف الهیئات المعنیة.صعوبات الحصول على الإحصائیات من- 
ضغط الوقت خاصة مع الدراسة.- 
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 : مهيدت
يعتبر الإعلان أحد الوظائف الأساسية التي تعتمد علييا المنظمة في تعريف العملاء بالمنتجين و         

و نشر. من بيع شخصي، و تنشيط المبيعات  حثيم على الشراء بالإضافة إلى العناصر الترويجية الأخرى
و للإعلالالان أنلالاواع عديلالادة تختللالاف المعلالاايير المسلالاتخدمة فلالاي تصلالانيف و تيسلالايم الإعلالالان ملالان معيلالاار ج رافلالاي، 
اقتصلالاادي...الو و ل لالاي يتحيلالان الإعلالالان ب علالااءة و فعاليلالاة يجلالاب اختيلالاار الوسلالايلة الإعلانيلالاة المناسلالابة لنشلالار 

ر عائد، و تتعدد ىذه الوسائل الإعلانات و التي يم ن عن طريييا الوصول إلى الجميور بأقل ت لعة و أ ث
 من وسائل ميروءة، وسائل مسموعة،  أخرى مسموعة ميروءة.

ارتلالابط اتىتملالاام بالنشلالااط الإعلانلالاي و إدرا  أىميتلالاو فلالاي عمليلالاة تلالارويث المبيعلالاات و ملالان ثلالام زيلالاادة المبيعلالاات 
الحمللاة الإعلانيلاة باتتجاه إلى استخدام الأسلوب العلمي في اتخلااذ اليلارارات الإعلانيلاة و اتىتملاام بتخطلايط 

 و تصميميا ثم تيييميا حتى يتم ن الإعلان من تحيين أىدافو.
يختللاف ملان فلارد    اتسلاتيلا ي خاصلاة و أنلاوو ل ي يؤدي الإعلان دوره المنشود يجب أن يلاؤثر فلاي السلالو 

 لآخر،  ما أن اتتجاىات و الميول الإنسانية ىي أيضا تتنوع و تختلف من شخص لآخر.
د أ بلالالار ملالالان معرفلالالاة العواملالالال التلالالاي تلالالاؤثر عللالالاى ىلالالاذا السلالالالو  ليلالالاتم ن ملالالان اسلالالاتيطاب علالالادفوظيعلالالاة المعللالالان ىلالالاي 

 المستيل ين،.
 و للإحاطة بيذا الموضوع تم تيسيم ىذا العصل إلى ثلاث مباحث  التالي :

 المبحث الأول : أساسيات الإعلان .
 المبحث الثاني : الحملة الإعلانية .

 و اتت الإعلانية .المبحث الثالث : الإستثمار الإعلاني و ال
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 المبحث الأول: أساسيات الإعلان.
تسلالاوين السلالالع و الخلالادمات للعديلالاد ملالان المشلالاروعات فلالاي أحلالاد الأنشلالاطة الرئيسلالاية فلالاي مجلالاال  يعتبلالار الإعلالالان

العصر الحديث، و ذل  باعتباره وسيلة لنيل الأف ار و المعلومات إلى الناس بيدف التأثير فلاي قلاراراتيم أو 
 تعزيزىا.

و ليد تعاظمت و تزايدت أىمية استخدامو  وسيلة في نجاح ال ثير ملان المشلاروعات نتيجلاة لظيلاور الإنتلااج 
 بيلالار الحجلالام و بالتلالاالي زيلالاادة المعلالاروض ملالان السلالالع و الخلالادمات علالان الطللالاب علييلالاا بالإضلالاافة إللالاى تشلالاتت 

سلالايلة اتصلالاالية تسلالالاتطيع الأسلالاوان التلالاي تخلالادميا المشلالاروعات و اتسلالااعيا مملالاا يتطللالالاب معلالاو اتعتملالااد عللالاى و 
 الوصول إلى ا بر عدد مم ن من المستيل ين.

يلالاؤدي إللالاى  او بلالاالر م ملالان أىميلالاة الإعلالالان  وسلالايلة فعاللالاة لزيلالاادة حجلالام الأسلالاوان و زيلالاادة حجلالام المبيعلالاات مملالا
زيادة الإنتاج و تخعيض الت اليف إت أنو يعتبلار عمليلاة معيلادة و ذللا  بسلابب وجلاود علادد  بيلار ملان المعلنلاين 

دفون الوصلالاول إللالاى علالادد  بيلالار ملالان المسلالاتيل ين. و ىلالاذا التعلالااوت فلالاي العمليلالاة ملالان شلالاأنو أن يعلالارز اللالاذين يسلالاتي
 عدة أنواع من الإعلان.  ما أن وسائل نشر الإعلانات تختلف باختلاف نوع الإعلان.

 المطلب الأول: ماهية و مفهوم الإعلان.
تعلالااريف و معلالااىيم موحلالادة بلالاالر م ملالان إن الإعلالالان  معيلالاوم أو ف لالارة قلالاد اختللالاف بلالااحثوا التسلالاوين فلالاي إعطائلالاو 

  (1) اقترابيا في  ثير من ىذه الأف ار و من ىذه التعاريف:
أملاا ملان حيلاث المعنلاى  عرفو  ) الشيرازي ( من حيث المدلول اللعظي في الياموس المحيط بأنو المجاىرة , 

بأنو فلان إ لاراء النلااس بأنو يعني الإظيار و النشر .  ما عرف فيد عرفو ) البستاني ( :وقال  اتصطلاحي
 فراد وتوجيو سلو يم بطرقة معيأو الأ

( بأنلالاو ع عمليلالاة اتصلالاال تيلادف إللالاى التلالاأثير ملالان البلاائع عللالاى المشلالاتري عللالاى  Oxfieldلد يعو عرفلاو ) أو سلالا 
 من خلال وسائل الإتصال العامة أساس  ير شخصي , حيث يعصح المعلن عن شخصيتو ويتم الإتصال 

وعرفتو )دائرة المعارف العرنسية ( بأنو ع مجموعة الوسائل المسلاتخدمة لتعريلاف الجميلاور بمنشلاأة تجاريلاة أو 
 .از إليو بطريية ما بحاجتو إلييا صناعية و إقناعو بإمتياز منتجاتيا و الإيع

ة أو تون: فيعلالارف الإعلالالان بأنلالاوع  افلالاة الأنشلالاطة التلالاي تيلالادم  مجموعلالاة بطرييلالاة  يلالار شخصلالاية مرئيلالاأملالاا سلالاتان 
 . علن بسلعة أو خدمة أو ف رة معينةشعوية عن طرين رسالة معلومة المعلن تت

السلالاابن , بأنلالاو ع  أملالاا ) جمعيلالاة التسلالاوين الأمري يلالاة ( فيلالاد عرفتلالاو بتعريلالاف أ ثلالار شلالامولية ملالان  افلالاة التعلالااريف
عملية اتصال  ير شخصي , مدفوع الثمن , تتبعيا منشآت الأعمال و المؤسسات التي تيدف إلى الربح , 

 عإقناعيم بيابيصد تيديم السلع والخدمات و الأف ار لمجموعة من المستيل ين أو المشتر ين الصناعيين و 
 لالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالا

 . 26, ص  2014الأردن عمان اليازوري العلمية للنشر و التوزيع ، دار زىير عبد اللطيف عابد , مبادئ الإعلان ,  (1)
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و بلالاالنظر إللالاى الإعلالالان  وسلالايلة ملالان وسلالاائل الملالازيث الترويجلالاي فيلالاو يختللالاف عنيلالاا، و ملالان خلالالال التعلالااريف 
  السابية يتضح أن الإعلان يتميز عن  يره من أوجو النشاط الأخرى بيذه الخصائص.

إن الإعلالالان نشلالااط  يلالار شخصلالاي، بمعنلالاى أنلالاو للالايس ىنلالاا  اتصلالاال مباشلالار بلالاين المعللالان و المعللالان إليلالاو،  -
فالرسالة و المعلومات التي تحتوييا تنيل بصورة  ير مباشرة خلال وسيلة معينة و ىذا يعرن بين الإعلالان 

 و البيع الشخصي .
المعللان ت ييلادف فيلاط أن ييلاوم بتوصلايل إن الإعلان  وسيلة للاتصال يعتبلار ملازدوج اتتجلااه، بمعنلاى أن  -

المعلوملالالاات إللالالاى المجموعلالالاات المختلعلالالاة و إنملالالاا يجلالالاب أن يتأ لالالاد ملالالان أن ىلالالاذه المعلوملالالاات وصلالالالت بالطرييلالالاة 
 الصحيحة و ال يعية المستيدفة و ىو ما يعرف )بالمعلومات المرتدة(.

يلاة  يلار مباشلارة، أو اليدف من الإعلالان متعلادد الأ لاراض، فيلاد ي لاون اليلادف ىلاو تلاوفير المعلوملاات بطري -
 أن ي ون اليدف ىو إقناع و إ راء المستيل  على اقتناء السلعة.

 يتم توسيع المعلومة إلى الأطراف المختلعة من خلال وسيلة معلومة و متخصصة. -
الإعلالالان ىلالاو جيلالاد ملالالادفوع الييملالاة بمعنلالاى أن المعللالالان ييلالاوم بلالادفع ت لالااليف الإعلالالالان إللالاى الجيلالاة المختصلالالاة  -

 إلى اليطاع المستيدف.بتوصيل المعلومات 
 (1) فإننا نستخلص التعريف الآتي: ريف و المعاىيم المتعلية بالإعلانمن خلال ما ذ ر من تعا

ع الإعلان ىو وسيلة اتصال  ير شخصية تعمل لحساب تنظيم ما يسمى المعللان و اللاذي يلادفع ميلاابلا ملان 
 -بيلالالالادف إقنلالالالااع الطلالالالارف الآخلالالالار اجلالالالال بلالالالاث رسلالالالاالة إعلانيلالالالاة علالالالاادة ملالالالاا تنجزىلالالالاا و اللالالالاة إعلانيلالالالاة متخصصلالالالاة 

 و تحعيز المبيعات و رفع الإيرادات المتأتية من موضوع النشاط المعلن عنوع. -الجميور
 (2) المطلب الثاني: مراحل نشوء و تطور الإعلان.

مر الإعلان عبر عصور و حضلاارات علادة حيلاث ظيلار فلاي شلامال إفريييلاا فلاي شلا ل مسلا و ات فضلاية قبلال 
ح عليو السلام ،  ملاا أن ىنلاا  ملان يلارى أن أول إعلالان  لاان فلاي عيلاد العراعنلاة حوالي قرن من ميلاد المسي

في بنائيم للأىرامات، قام قدماء الإ رين باستخدام الألواح الخشبية في إعلاناتيم، و  ذل  قلادماء الروملاان 
 استخدموا ألواحا حجرية مربعة الش ل م توب علييا إعلانات تجارية.

اليلالارن الخلالاامس عشلالار ىلالاي تسلالاييل عمليلالاات الميايضلالاة و تمييلالاز عمليلالاات  انلالات ميملالاة الإعلالالان فلالاي منتصلالاف 
بيع السلع المختلعة، و ليد ظيرت عوامل ثلاثة منذ ذل  الوقت  ان ليا الأثلار فلاي تطلاور الإعلالان و تيدملاو 

  الحالي نذ ر:
 
 

 لالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالالا
 . 27زىير عبد اللطيف عابد , مرجع سابن ص  (1)
 . 19، ص  2013دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع ، عمان الأردن   ،  انمي، اتعلان ، عبد الجبار منديل ال  (2)
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 انلالات نيطلالاة تحلالاول بالنسلالابة للإعلالالان، للالاذا أصلالابح ملالان المم لالان  العامللل الأول: ارتللراع نللو تنبللرج للطباعللة:
طبع عدد  بير من النسو بسرعة و اقتصاد،  ما أسلايمت الطباعلاة الحديثلاة بنصلايب  بيلار ملان تعللام اليلاراءة 
و ال تابلالاة و نشلالار الثيافلالاة  بوجلالاو علالاام، فضلالالا علالان ظيلالاور و ازدىلالاار الصلالاحف و المجلالالات و ىلالاي ملالان أىلالام 

 وسائل الإعلان المعاصرة.
: مع ا تشاف البخار  يوة محر ة بواسطة جيمس وات، و بالتالي استخدام العامل الثاني: الثورة الصناعية

الآللاة عللالاى نطلاان واسلالاع و إتبلالااع أسلالوب الإنتلالااج ال بيلالار، اسلاتدعى بالضلالارورة اسلالاتخدام الإعلالان عللالاى نطلالاان 
  بير للتعريف بيذه المنتجات و ا تشاف أسوان جديدة لتعريعيا.

إن التيدم ال بير الذي جعل من المم ن نيل المنتوجات من مدينة لأخرى ث: تقدم المواصلات: العامل الثال
و ملان قطلار لآخلار مملاا جعلال المنتجلاين يتطلعلاون لآفلالاان بعيلادة علان ملاوطن إنتلااج سلالعتيم لتصلاريعيا، و  لالاان 

بلالاين تبلالاد ملالان الإعلالالان لتيلالاديم ىلالاذه السلالالع إللالاى المسلالاتيل ين الجلالادد و خصوصلالاا فلالاي  يلالااب عنصلالار المواجيلالاة 
 المنتث و المستيل  لذي قبلع.

 (1).المطلب الثالث: أنواع الإعلان
 يم ن بصعة عامة أن نحدد للإعلان وظيعتين أساسيتين:

 أوليما حث المستيل ين المرتيبين على اقتناء السلع أو شراء الخدمات.-
ي تييئة ىؤتء المستيل ين بحيث يتيبلون تل  السلع و الخلادمات و ىلاو فلاي حاللاة ملان الرضلاا العيللا الثانية -

 علان يم ن أن نيسمو إلى خمسة أنواع:للإ و النعسي و من وجية نظر الوظيعتين التسويييتين
 أولا : أنواع الإعلانات حسب الوسيلة المستردمة :

المسلالالاتخدمة إللالالاى إعلانلالالاات الوسلالالاائل الميلالالاروءة ، و إعلانلالالاات نلالالاوع الوسلالالايلة الإعلانيلالالاة ينيسلالالام الإعلالالالان حسلالالاب 
 الوسائل المسموعة ، و إعلانات الوسائل المرئية والمسموعة :

ىلالالاي تللالالا  التلالالاي تنشلالالار فلالالاي الصلالالاحف ، و المجلالالالات ، و اليافطلالالاات ، و  إعلانلللات الوسلللاقل المقلللروءة : -أ
علانات الأنترنت .  الملصيات ، ال تلوجات , وال تيبات ، و الإعلانات التي ترسل بالبريد ، وا 

: وتتمثلالالال فلالالاي إعلانلالالاات الراديلالالاو ، و إعلانلالالاات العربلالالاات التلالالاي تسلالالاتخدم  أعلانلللات الوسلللاقل المسلللموعة -ب
 م برات الصوت .

وتتمثلالالالال فلالالاي إعلانلالالاات التلعزيلالالالاون ، إعلانلالالاات السلالالالاينما ،  الوسللللاقل المرقيلللة و المسللللموعة : إعلانلللات -ج
علانات اللوحة الإل ترونية .  إعلانات العيديو ، وا 

 
                                                 

 . 33زىير عبد اللطيف عابد , مرجع سابن ص  (1) 
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 (1) ثانيا : أنواع الإعلانات من حيث الغاية أو الهدف :
ملان وراء الإعلالالان ،  تتنلاوع المنتجلاات و المعلنلالاون ،  ملاا تتنلالاوع  لاذل  الأىلالاداف التلاي يسلالاعى المعللان لتحييييلالاا

 وعلى ذل  يم ن تيسيم الإعلان  ما بلي :
وىلالاي الإعلانلالاات التلالاي تيلالاوم بيلالاا الجيلالاات المنتجلالاة أو البائعلالاة ملالان خلالالال مجموعلالاة  الإعلانللات التناريللة : -

الوسلالاائل العنيلالاة ذات الأثلالار الجملالااعي ملالان أجلالال إ تسلالااب العملالالاء وزيلالاادة علالاددىم ، علالان طريلالان تيلالاديم بعلالاض 
الإسلاتيلا ية أو السلالع التلاي تيلام المسلاتيل  ملان أجلال تعريعلاو بمزاياىلاا وبملادى  عاءتيلاا المعلومات علان السلالع 

ملالان وسلالاائل البيلالاع و أشلالا الو ، ويعتبلالار   ملالاا تعتبلالار وسلالايلة ،فلالاي إشلالاباع ر باتلالاو واحتياجاتلالاو وبطلالارن اسلالاتخداميا
لأنلالاو يلالاؤثر  بمثابلاة وسلالايلة فعاللالاة وسلاريعة و قليللالاة النعيلالاات لتسلاوين السلالالع فلالاي  افلاة الأوقلالاات ، فيلالاو أداة توزيلاع

تلالالاأثيرا فعلالالاات عللالالاى العلالالارض والطللالالاب ، وىلالالاو أداة إنتلالالااج لأنلالالاو يسلالالااعد المنتجلالالاين عللالالاى زيلالالاادة منتجلالالااتيم بإيجلالالااد 
 المشترين لسلعيم ، ويضم :

ىلالالاو اللالالاذي ييلالالادف إللالالاى إبلالالاراز خصلالالاائص السلالالالعة بالنسلالالابة للسلالالالع المنافسلالالاة ، لحلالالاث  الإعللللان التنا سلللي : -أ
عضلالايليا علالان السلالالع الأخلالارى ، و إللالاى تعضلالايل التعاملالال ملالاع المسلالاتيل  الأخيلالار أو المشلالاتري الصلالاناعي عللالاى ت

متجلالار معلالاين دون المتلالااجر المنافسلالاة ، مثلالال: الإعلالالان علالان نلالاوع ملالان مسلالااحين ال سلالايل بأنلالاو عنلالاد إسلالاتخدامو 
 ،  أن نيول : عأريل ىو الأفضلع. الأخرىسوف يحين نتائث أفضل من إستخدام 

ل  الأخيلالار أو المشلالاتري الصلالاناعي بالسلالالع أو ىلالاو اللالاذي ييلالادف إللالاى تلالاذ ير المسلالاتي الإعلللان التللي يري : -ب
الخدمات أو أف ار معروفة طبيعتيا وخصائصيا للجميور ، والذي ييدف إلى التذ ير بيا ، ومحاربة علاادة 

 النسيان لدى الناس .
حول سلعة معينة مثل: اليول : عواحد اثنينع أو عمع الجلاوال ىو إعلان لتييئة الناس  إعلان التهيقة : -ج

 م تمامع .صار ال لا
 لالاالإعلان فلالاي أوقلالاات الأعيلالااد والمناسلالابات الدينيلالاة و الوطنيلالاة أو فلالاي نيايلالاة فصلالال  إعلللان المناسللبات : -د

 الشتاء أو بداية شير الصيف ، وذل  بالإعلان عن تخعيضات على الملابس أو  يرىا من السلع .
يرتبط بإجراء ميارنة تحليلية لمزايا المار لاات المنافسلاة بالميارنلاة ملاع المزايلاا العديلادة  الإعلان المقارن : -ه

التي تعطي المار ة موضوع الإىتمام . وييدف ىذا النوع من الإعلان لإقناع فئات جديدة من المسلاتيل ين 
 لشراء المار ة موضوع الإىتمام .

 
 
 

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
 . 34زىير عبد اللطيف عابد , مرجع سابن ص  (1)
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ع ملالالان السلالالالع و الخلالالادمات أو إحلالالادى وىلالالاو اللالالاذي يعملالالال عللالالاى تيويلالالاة صلالالاناعة ملالالاا أو نلالالاو  إعللللان إعلاملللي : -
المنشآت ، وذل  بتيديم بيانات للجميور يلاؤدي نشلارىا بلاين أفلاراده إللاى تيويلاة الصلالات بيلانيم وبلاين المعللان ، 
وت يرجلالاع عللالاى صلالااحب الإعلالالان أي عائلالادا إقتصلالاادي فلالاي ال اللالاب مثلالال : الإعلانلالاات المسلالاتخدمة فلالاي حمللالاة 

ويعتبلار جنيد الإجبلااري ، أو الإعلالان علان التبلارع باللادم ، شلل الأطعال ، أو المستخدمة في الإعلان عن الت
 ىذا النوع من الإعلان أحد أساليب العلاقات العامة.

ىلالاو إعطلالااء الإرشلالالاادات إللالاى بعلالالاض فئلالاات المسلالاتيل ين علالالان السلالالع أو الخلالالادمات ذات  إعلللان إرشلللادي : -
مريحلالاة ، أو  يعيلالاة إسلالاتخداميا و إطاللالاة  الطبيعلالاة الخاصلالاة ، وعلالان  يعيلالاة الحصلالاول علييلالاا بطريلالان إقتصلالاادية

عمرىلالاا ، وذللالا  بأقلالال جيلالاد وفلالاي أقصلالار وقلالات وبأقلالال النعيلالاات ، و إرشلالااد الجميلالاور إللالاى  يعيلالاة إشلالاباع حاجاتلالاو 
 منيا .

الإعلالان  يلار التجلالااري : وىلاي الإعلانلالاات التلاي تلالارتبط بواقلاع ومتطلبلاات التنميلالاة فلاي اللالادول الناميلاة بشلالا ل  -
ة الزراعيلالاة و الريعيلالاة ، وقلالاد ظيلالارت بوضلالاوح فلالاي بعلالاض اللالادول الإفريييلالاة خلالااص ، وت سلالايما فلالاي مجلالاال التنميلالا

التي أنشأت محطات إذاعية تتوجلاو إللاى التجمعلاات السلا انية فلاي اليلارى الريعيلاة ب لارض تنميتيلاا ، وىلاي تيلادم 
 الإعلانات ضمن مادتيا الإعلامية .

 (1) ثالثا : أنواع الإعلان حسب النطاق النغرا ي :
 نطان الج رافي الذي ت طيو الرسالة الإعلانية إلى :ينيسم الإعلان وفيا لل

ىو الذي ي طي منطية ج رافية إقليمية تضلام مجموعلاة ملان اللادول ذات الخصلاائص  الإعلان الإقليمي : -أ
 المتشابية،  الإعلان لدول الخليث العربي فيط .

ىو الإعلان الموجو لأ ثر من دولة على مستوى العالم ، ويسلاتخدم فلاي التصلادير ،  الإعلان الدولي : -ب
ويعتملالاد عللالاى وسلالاائل نشلالار الإعلانلالاات المختلعلالاة فلالاي ىلالاذه اللالادول ، وتيلالاوم بلالاو فلالاي ال اللالاب الشلالار ات المتعلالاددة 

 الجنسيات ذات الأنشطة في العديد من الدول .
ملاد عللاى اسلاتخدام وسلاائل الإعلالام المحليلاة لنشلار ىلاو اللاذي يوجلاو لدوللاة واحلادة، ويعت لقلومي :الإعلان ا -ج

 الإعلانات  الصحف اليومية ومحطات الإذاعة وقنوات التلعزيون التي ي طي إرساليا أراضي ىذه الدولة .
وىلالالالاو الإعلالالالالان اللالالالاذي يوجلالالالاد داخلالالالال منطيلالالالاة محليلالالالاة داخلالالالال الدوللالالالاة  لالالالاالإعلان فلالالالاي  الإعلللللان المحلللللي : -د

 المحافظات .
 
 
 
 

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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 (1) أنواع الإعلانات من حيث نوع النمهور المونه له الإعلان : رابعا :
 ينيسم الإعلان وفيا لنوع الجميور الموجو إليو الإعلان إلى :

الموجلاو إللاى المسلاتيل  النيلاائي علان سلالعو أو خدملاة معينلاة لتعريعلاو ىلاو الإعلالان  الإعلان الإستهلا ي : -أ
بخصائصلالايا ومزاياىلالالاا وحثلالالاو عللالالاى شلالارائيا واسلالالاتعماليا مباشلالالارة، فأ للالالاب الإعلانلالاات موجلالالاو لمسلالالاتيل ين. وىلالالام 
الأفلالاراد و العلالاائلات التلالاي تطللالاب السلالالع و الخلالادمات ملالان أجلالال إسلالاتخداميا الشخصلالاي أو العلالاائلي،  إعلانلالاات 

 والدين لشرائيا لأطعاليم، أو الإعلان عن بدل أو قمصان موجو للمستخدم الععلي .الحعاضات الموجية لل
وىلالالاو الإعلالالان الموجلالاو إللالالاى المشلالاترين الصلالاناعيين لتوصلالالال  الإعلللان الرللال بالمشلللتري الصللناعي : -ب

معلوملالالاات علالالالان المنتجلالالالاات و السياسلالالاات الخاصلالالالاة بالمنظملالالالاة وحلالالاثيم عللالالالاى التصلالالالارف بطرييلالالاة معينلالالالاة لزيلالالالاادة 
 مبيعاتيم، مثل الإعلانات المتوفرة في  تالوجات خاصة بيطع ال يار، أو المعدات الثييلة.

و إللالالاى الوسلالالاطاء أو الملالالاوزعين أو اللالالاو لاء لتوصلالالايل ىلالالاو الإعلالالالان الموجلالالا إعللللان رلللال بالوسلللطاء : -ج
معلومات عن المنتجات و السياسات الخاصة، بالمنظملاة وحلاثيم عللاى التعاملال ملاع منتجلاات المنظملاة، مثلال 

 الموجودة في محلات بيع السيارات في صورة ملصيات  بيرة الحجم.الإعلانات 
 تها :رامسا : أنواع الإعلانات حسب الدوا ع التي تهدف إلى إثار 

 تنيسم الإعلانات حسب الدوافع إلى :
* إعلان الدوافع الأولية : ىو الذي ييدف إلى حث المسلاتيل  عللاى شلاراء و إسلاتخدام منلاتث معلاين بصلارف 

 النظر عن المار ات المختلعة المعروضة منو.
 .* إعلان الدوافع الثانوية : ىو الذي ييدف إلى حث المستيل  على شراء مار ة معينة دون  يرىا

إعلان خاص بإثارة دوافع التعامل : ىو الذي ييلادف إللاى التعريلاف بالمنظملاة، وت لاوين إتجاىلاات ايجابيلاة * 
 نحوىا، مما يدفع المستيل  للتعامل معيا و الوتء ليا ولمنتجاتيا .

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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 : أهمية و أهداف الإعلان.رابعالمطلب ال
 (1)أولا: الأهمية الاقتصادية للإعلان: 

النشاط الإعلاني يؤثر على المجتمع و على ال ثير من المت يرات اتقتصادية و اتجتماعية، ويرى  
بعض اتقتصاديين أن أىم ما يساىم بو الإنعان الإعلاني ىو توسيع  الحر ة التجارية و خلن النمو في 

 الحياة اتقتصادية. 
 يؤثر الإعلان على الطلب في مايلي: على الطلب:أثر الإعلان  -أ
يساعد الإعلان على زيادة الطلب على منتجات  ثيرة من المنظمات و ىذا الإعلان مشروط ببعض  -1

 العوامل:
إم انية تميز المنتجات المعلن عنيا عن  يرىا من المنتجات البديلة فالإعلان عن منتث يم ن تميزه  -

 .علان عن نسو يصعب تميزىا مثل الس ري ون أ ثر تأثيرا من الإ
إم انية التأثير في دوافع الشراء العاطعية لدى المستيل ين مثل إثارة دافع التميز و التعون على الآخرين -

 لحثيم على شراء المنتث.
ت ون العوامل المؤثرة في الطلب موجبة مثل ارتعاع دخول الأفراد وزيادة عددىم و ميليم للتأثر  عندما -

 بعوامل الموضة و المستوى اتجتماعي و  يرىا من العوامل.
عند توافر الظروف أعلاه يساىم الإعلان في زيادة سرعة الطلب على المنتجات المعلن عنيا مما  -2

لب على ىذه المنتجات إذ أن اتساع سون المنتث و زيادة عدد المستيل ين يؤدي إلى زيادة مرونة الط
الحاليين و المرتيبين لو يؤدي إلى زيادة العرصة المتاحة للمنظمة لزيادة المبيعات عن طرين تخعيض 
 أسعار البيع و قد ينتث عن ذل  انخعاض في ت اليف الإنتاج مما يسمح بتخعيض الأسعار في المستيبل.

اتجاه الطلب على المنتث ما للانخعاض فليس بوسع الإعلان منع ىذا اتنخعاض و ل ن يم نو عند  -3
 فيط الحد من سرعتو.

ت يسلالاتطيع الإعلالالان إيجلالااد طللالاب عللالاى منلالاتث ت يحيلالان الإشلالاباع للمسلالاتيل ين فلالالا بلالاد ملالان وجلالاود منععلالاة  -4
 . ا على الطالبحيييية يحصل علييا المستيل  من المنتث حتى يم ن للإعلان أن يحدث تأثير 
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 (1)و يوضح الش ل التالي، دور الإعلان فيما يتعلن بت ير نمط الطلب على سلعة معينة.
 : دور الإعلان  ي تغيير ش ل و منحنى الطلب.(1)الش ل 

                                                 
 السعر                                                      السعر 

 
         ال مية                                                          ال مية

يلعب الإعلان دورا ميما في ت يير ش ل و منحنى الطلب على منتجات المنظمة عن  و ىنا
 طرين:

 نيل منحنى الطلب على السلعة إلى الجانب الأيمن بزيادة المبيعات عند نعس السلع. -أ
التأثير في مرونة الطلب على السلعة بمحاولة جعل الطلب  ير مرن عند زيادة السعر أو مرنا عند  -ب

 لسعر.تخعيض ا
  أثر الإعلان على ت اليف الإنتاج: -ب

 يم ن تلخيص أثر الإعلان على ت اليف الإنتاج فيما يلي: 
ساعد الإعلان على زيادة حجم الإنتاج نتيجة لتأثيره على الطلب مما يؤدي إلى تخعيض ت اليف -1

 ية للإنتاج.  الإنتاج خاصة إذا  انت الت اليف الثابتة ت ون النسبة ال برى من الت اليف ال ل
أوضلالاح بلالاوردن ملالان نتلالاائث دراسلالاتو أن تلالاأثير الإعلالالان عللالاى ت لعلالاة الإنتلالااج  يلالار محلالادد فملالان المم لالان أت  -2

 يؤدي الإعلان إلى تخعيض ت لعة الإنتاج في بعض الحاتت للأسباب التالية: 
 وجود بعض الصناعات التي تعتمد على العمالة اليدوية إذ يصعب تخعيض نصيب الوحدة المنتجة-

 نتيجة لزيادة الإنتاج لأن ذل  يصاحبو زيادة في الأجور بنعس نسبة الزيادة في الإنتاج.
قد تعرض ظروف السون للإنتاج ب ميات ص يرة في بعض الصناعات و من ثم ت ي ون باستطاعة  -

 الإعلان تخعيض ت لعة الوحدة المنتجة.
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 (1)أثر الإعلان على المنا سة السعرية: -ج
على الحد من المنافسة السعرية و ل نو ت ييضي علييا أو ت يمنعيا، و ذل  لأن الإعلالان ساعد الإعلان 

شلالالالاأنو شلالالالاأن العناصلالالالار الأخلالالالارى  يلالالالار السلالالالاعرية  جيلالالالاود المنلالالالاتث أو الملالالالاوزع أو البيلالالالاع الشخصلالالالاي أو تنشلالالالايط 
 المبيعات، يعمل على تيليل حساسية الطلب للسلع.

سلالااعد الإعلالالان عللالاى زيلالاادة جلالاودة المنتجلالاات و زيلالاادة يأثللر الإعلللان علللى نللودة المنتنللات و أنواعهللا:  -د
الأنلاواع المعروضلالاة منيلالاا فلاي السلالاون، حيلالاث يسلالااعد عللاى تشلالاجيع الإنعلالاان عللاى بحلالاوث المنتجلالاات الجديلالادة و 

  ذل  لتوقع وجود طلب و زيادتو بواسطة الإعلان.
 أثر الإعلان على الدورة التنارية: -هل 

للإعلان التأثير في الدورة التجارية ما إذا أحسن استخدامو بواسطة المشروعات، و إذ يم ن لإدارة   يم ن
المشروعات التخعيف من حالة  ال ساد و تخطيطيا باستخدام الإعلان في ىذه العترة لتشجيع المستيل ين 

 زولي للطلب في ىذه العترة.جاه النعلى اتتعان بدت من اتدخار و تيديم سلع جديدة للسون للحد من اتت
يساعد الإعلان على تنشيط الدورة التجارية و ذل  بزيادة النشاط الإعلاني في فترات الرواج و تخعيعيا -

 في فترات ال ساد.
 أثر الإعلان على سعر البيع: –و 

في يساعد الإعلان على إذ اء حر ة المنافسة في السون عن طرين تخعيض الأسعار و ل نو قلما ينجح 
 منع مثل ىذا النوع من المنافسة في المدى الطويل.

يعمل الإعلان بصعة عامة على زيادة ثبات الأسعار في السون و تيليل مرونة جياز الثمن و بصعة -
 عامة يم ن أن نيول أن الإعلان من الناحية اتقتصادية ميما وتزما لمجتمع اقتصادي متيدم.

 (2) ثانيا:الأهمية الانتماعية للإعلان:
تش  أن الإعلان وثين الصلة بالمجتمع إذ يمثل علاقة ما بين بعض أفراده)معلنون( و عدد آخر من 
أفراد المجتمع ىم المستيل ون الماليون و المرتيبون، و ىو نوع من اتتصال بين أفراد المجتمع الواحد و 

 المجتمعات المختلعة فيما بينيا:
 يمية تؤثر على أف ار الناس و تزيد من ثيافتيم. الإعلان قوة تعليمية: فيوتو التعل-أ

الإعلان يساعد على إتاحة العرص المت افئة لمختلف أفراد المجتمع و فئاتو حيث يؤمن الإعلان -ب
 فرصة حصول المستيل ين على السلع و الخدمات.

لع و الخدمات الإعلان ييسر على أفراد الحياة: فإتعلان يييئ للأفراد في المجتمع الحصول على الس-ج
 التي يحتاجونيا بأيسر الطرن و أرخص الأسعار.
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الإعلان ي رس عند الأفراد عادات جديدة: إن من نتيجة إستعمال الأفراد المت رر للسلع المعلن عنيا  -د
 تنشأ عندىم عادات جديدة تزداد رسوخا  لما زاد ت رار اتستعمال.

ما يساىم الإعلان في التيريب من طبيات المجتمع الإعلان ييرب بين الشعوب و المجتمعات:  مثل -ه
الواحد، فإنو حين ينشر على الصعيد الدولي يعمل على التيريب بين المجتمعات المختلعة و تحيين 

 اتتصاتت بين شعوبيا، و ذل  لأنو ينيل عادات بعضيا  إلى البعض الآخر.
  : أىداف الإعلان.اثالث

                            :ييدف الإعلان عامة إلى مايلي
 تحيين الزيادة المستمرة في المبيعات -
 خلن وعي طيب و اىتمام إيجابي بمنتجات المنظمة أو خدماتيا بما يحر  ر بات الشراء-
 تشجيع طلبات اتستعسار عن منتجات المنظمة -
 خلن صورة ذىنية مستحبة لسمعة الشر ة.-
 تبليغ الموزعين بتوافر ميسرات البيع بوسائل تحسن وظيعتيم البيعية بالنسبة لمنتجات المنظمة.-
 تشجيع الموزعين على دعم منتجات المنظمة بنشاطيم الإعلاني و البيعي.-
 المساعدة على تيديم الموزعين الجدد للسون.-
 تخعيض الوقت اللازم لتحيين صعيات البيع -
 لرجال البيع دعم الروح المعنوية-
 تأ يد أىمية المنظمة في نظر الموردين-
 تشجيع الموزعين على قبول توزيع منتجات المنظمة.-

 (1) المبحث الثاني: الحملة الإعلانية.
يعتبر الإعلان السلاح اتتصالي الذي ييدف إلى التعبير عن الجيود المبذولة في اتستراتيجيات 

صورة طيبة لدى الجماىير المختلعة، فالجيود المبذولة في تخطيط  التسوييية لإظيار منتجات المنظمة في
و تنعيذ ىذه اتستراتيجيات باستخدام عناصر المزيث التسوييي و الترويجي ت يم ن أن تصل إلى 
المستيل ين المحتملين و ت يتم إدرا يا إت بواسطة نشاط إعلاني مخطط و عملي للمساىمة في نجاح 

 النشاط التسوييي.
 
 
 
 

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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  الأول: ترطيط الحملة الإعلانية. المطلب
اشتن مصطلح الحملة الإعلانية من الحملات الحربية باعتبارىا تعني سلسلة من الجيود المخططة بدقة 
من أجل تحيين أىداف معينة، و تمثل الحملة الإعلانية برنامث موجو إلى فئات معينة، لتحيين أىداف 

 و المدروسة.اتصالية من خلال مجموعة من الجيود المخططة 
و يعد التخطيط لحملات الإعلان أساس النجاح في الجيود التسوييية و الترويجية للإعلان، و ذل  
بتطبين النظرية على الواقع باختيار الزمان و الم ان و الطريية في ضوء الإلمام بالأخلاقيات و العادات 

 دى في أبحاث اتتصال الجماىيري.و التياليد و الل ة و المجتمع الخاص بالحملة، و دراسة رجع الص
 و تيوم عملية التخطيط للحملات الإعلانية على مجموعة من المتطلبات و أىميا:

ا قدرة على إحراز الأىداف يحدد طبيعة اليدف أفضل قنوات اتتصال و أ ثرى تحديد طبيعة الهدف: -1
 و تحديد الجميور و الوسيلة المستعملة.

: إن معيوم الوسائل الإعلانية يتطلب أنماطا متعددة من مدى التغطية الإعلامية المطلوبة تحديد -2
الوسائل    و الينوات، بحيث أن  ل وسيلة تتميز بخصائص تميزىا عن  يرىا، و تختلف من حيث 

 قدرتيا على الوصول إلى الجماىير و توصيل الرسالة  املة.
طرين التعرف على اليطاعات المستيدفة بعملية التأثير و  : و ذل  عنتحديد النمهور المستهدف -3

تعريعيا تعريعا دقييا وفيا لطبيعة الع رة موضوع التأثير، و من ثم تحديد اليدف ىو الأساس السليم لبناء 
 إستراتيجية إعلانية مت املة.

ظروف المحيطة التي تعرف بطبيعة اتحتياجات اتجتماعية، و دراسة ال نمع المعلومات الأساسية: -4
 بيا لتحديد مدى الحاجة إلى المنتوج و ما يتناسب معيا من رسائل اتصالية.

بيدف التعرف على مدى استيعاب الجميور  الارتيار المسبق للاستراتينيات التسويقية والرساقل: -5
 المستيدف للرسائل الموجية لبناء النماذج المناسبة ش لا و مضمونا.

 (1)ترطيط الحملات الإعلانية:المطلب الثاني: أساليب 
 ما سبن الإشارة إليو، ينب ي على اليائمين على تخطيط الحملة الإعلانية توجيو و تعبئة الجيود لتحيين 

 الأىداف الإعلانية و يتم ذل  من خلال العديد من الأساليب و أىميا:
لانية إلى الجميور بصعة و من خلال ىذا الأسلوب يتم توجيو الحملة الإع أسلوب الرطة المستمرة: -1

عامة و طول مدتيا، و قد ت ون الرسالة الإعلانية واحدة ت تت ير خلال تل  العترة، و يناسب ىذا 
الأسلوب السلع ذات الجميور العام، الذي يشمل  افة فئات المجتمع و التي ي ون التر يز فييا على نياط 

 بيعية محددة و سيلة.
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لح ىذا الأسلوب للمنظمات التي تتبنى معيوم قطاعية السون، تيوم و يصأسلوب الرطة المنزأة:  -2
قطاع  بخدمة أ ثر من ىدف سوقي في نعس الوقت، و يتم من خلالو إعداد رسالة إعلانية ل ل فئة أو

 و تحتوي  ل رسالة على مجموعة من المعلومات و نياط التر يز تختلف من مجموعة لأخرى.مستيدف 
و ييوم ىذا الأسلوب على أساس مجموعة من الأف ار و تعمل  ل منيا الرطة المت املة:  أسلوب -3

على تحيين ىدف مرحلي أو جزئي و ل ن في إطار ىدف واحد.و في النياية تعمل الحملة الإعلانية على 
 تحيييو، بحيث ي ون ىنا  تتابع لأف ار الرسالة الإعلانية.

 (1) . ت الإعلانيةالمطلب الثالث: مراحل ترطيط الحملا
تشير عملية التخطيط للحملات الإعلانية إلى مجموعة من الخطوات المرحلية التي ترتبط ببعضيا البعض 
ارتباطا  و ثييا بحيث أن الإخعان في إحدى الخطوات قد يؤثر بالسلب أو يؤدي إلى قصور عملية 

 التخطيط  ليا.
 نمع البيانات و المعلومات:-1

التسوين الناجحة تبد أن تيوم على أساس نتائث الدراسات الخاصة بالبحوث اتجتماعية في  إن استراتجية
جمع البيانات و المعلومات التي تعيد عملية التسوين سواء  انت أساسية أو ثانوية و ذل  عن طرين 

اعات و قياسات الرأي العام و اتتجاىات و  ذل  بحوث المستيل ين و تحليل السون و تيسيمو إلى قط
رف على من أعم الأساليب المستخدمة لجمع المعلومات عن الجميور المستيدف الجماعات المر زية للتع

 و معتيداتيم و ذ ره لتحديد أفضل التينيات اتقناعية المستخدمة.توقعات  الجميور 
 دراسة النمهور:-2
تصادي و يعرف جميور يتم دراسة الجميور من حيث السن، و النمو و المستوى التعليمي و اتق 

الإعلان بأنو تل  الجماعات المستيدفة التي تعيش في قطاعات معينة من الأسوان المستيدفة، ومن ثم 
وايا مختلعة  النظرة إليو فإن التعامل مع الجميور في الحملات الإعلانية يعتمد على النظرة إليو من ز 

 المصطلح الأمثل ىو الجميور المستيدفو  ملتيى وفي مجال حملات الإعلان يصبح تيدف ،و تشار ،
 أن الجميور في تعاملو مع الرسائل اتقتصادية  للإعلان ينيسم إلى ثلاثة أنماط: gruingويرى 

ثم موضوعات اتتصالية ومن ويتميز بوجود درجة عالية من الوعي و الإدرا  لل النمهور الواعي : -أ
 اتستجابة

بمستوى عال من الإدرا  و المشار ة و يتميز الجميور النشط  وىم الذين يتميزون النمهور النشط:-ب
 بيدرتو على اتحتعاظ بالمعلومات و تذ رىا.

و ىو الذي يتميز بضعف انتباىو و اىتمامو باليضية أو الع رة موضوعة التأثير، النمهور ال امن: -ج
  ومن ثم يتميز بالمشار ة المنخعضة.
______________________________________ 
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    (1) تحديد الأهداف الإعلانية: -3
يعد تحديد الأىداف الإعلانية من الحملات أساسيا لبناء الجانب التخطيطي و التنعيذي للحملة 

الأساسية للأىداف بحيث ت ون قابلة للموائمة في  ل الإعلانية، و من ثم يجب أن ت ون المرونة السمة 
 الظروف.

و تشير الأىداف التنظيمية للحملة الإعلانية إلى العوامل المتعلية بأىداف الجية، أو المنظمة 
 الموجية للحملة الإعلانية سواء  ان اليدف منيا حل مش لة معينة أو التعريف بموضوع معين.

ف الإستراتيجية إعلانا تعليميا و تذ يريا و إعلاميا، و اقناعيا ييدف إلى و يميل الإعلان من حيث الأىدا
  لن الصورة المت املة عن المنتث السلعي أو الخدمي أو الع رة التي تيدف للتأثير على الجميور شأنيا.

 ارتيار أنسب الوساقل الإعلانية: -4
ة نحو تحيين الأىداف الإعلانية ب عاءة         يعد التدقين في اختيار الوسيلة الإعلانية المناسبة خطوة ىام

و تزداد  عاءة عملية اختيار الوسائل الإعلانية  لما ازدادت معرفة اليائم بالتخطيط بالمزايا النوعية 
 للوسائل المتاحة. و من ثم يجب أن يراعي المخطط الإعلاني عند اختياره للوسائل الإعلانية ما يلي:

 ل الإعلانية التي تصل إلى للجميور المستيدف.: اختيار أنسب الوسائ4-1
: اختيار الوسائل المناسبة للأىداف الإعلانية المحددة بحيث تصبح أ ثر فعالية في توصيل الرسائل 4-2

 الإعلانية.
 : يجب أن يراعي المخطط الإعلاني الطبيعة الخاصة للموضوع المعلن عنو.4-3
 ندولة الحملة الإعلانية:  -5

الحملة الإعلانية المعاضلة بين استراتيجيات التخطيط أي: الوصول، الت رار،  و  تتضمن جدولة
اتستمرارية،  ما تعتمد إستراتيجية الجدولة على التوزيع بين الوسائل من خلال إستراتيجية الت امل أو 

(، و ينيسم التعاقب،  ما تعتمد على التوزيع الزمني  و يوزع على فترات الحملة )يوميا، أسبوعيا، شيريا
حيث يستمر الإعلان دون انيطاع، و أيضا التوزيع المتيطع و يشير لتوقف إلى التوزيع  المستمر 

 الإعلان في فترات معينة، و التوزيع المر ز الذي يتم ت ثيف العرض فيو.  
 تحديد المرصصات المالية للحملة الإعلانية:-6

عللالاى تحييلالان الأىلالاداف المرجلالاوة ملالان الإعلالالان و تتميلالاز  إن تلالاوفير اللالادعم الملالاالي يعتبلالار مؤشلالارا ليلالادرة الحمللالاة
الإعلانلالاات اتجتماعيلالالاة بلالالانمط خلالالااص فلالالاي عمليلالالاة الإنتلالااج و التمويلالالال فالمسلالالااحة الزمنيلالالاة تيلالالادم بصلالالاورة  شلالالابو 
مجانية إسياما من الوسائل اتتصالية في إثلاراء الجيلاود التنمويلاة، وملان ثلام تبيلاى مشلا لة الإنتلااج أو التمويلال 

العائلاد اتجتملااعي أو  يلالار المربحلاة بملالاا يضلاطر المنظملاات  يلالار اليادفلاة لللالاربح  الخلااص بتللا  الوسلالاائل ذات
 اللجوء إلى جيات أجنبية للتمويل،  الأمر الذي يمس أعمدة الإعلان و قيمو الثيافية.

________________________ 
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 (1)  تصميم و تحرير الرساقل الإعلانية:تنسيد الاستراتنيات الراصة ب -7
يتم تحديد الإستراتجية الخاصة بالرسالة الإعلانية في ضوء أىداف الحملة، وتشمل ىذه الإستراتجية 

المسلالاتخدم و تحديلالاد الشلالاعار الرئيسلالاي للحمللالاة ثلالام  عللالاى تحديلالاد الأف لالاار الرئيسلالاية، وتحديلالاد الأسلالالوب ات رائلالاي
 تحديد عرض و تيويم اتستعماتت الإعلانية الأ ثر قدرة على التأثير في الملتيين.

 قياس  عالية الحملة الإعلانية: -8
يمثل قياس فعالية الحملة الإعلانية عملية تيويم للحملة من حيث جدوى الأىداف، وفعالية قنوات 

ري و النتائث المحيية فعليا، ومن ثم يم ن اليول بأن فعالية الحملات الإعلانية تعتبر اتتصال الجماىي
 عن قياس النتائث الملموسة.
 (2) الحملات الإعلانية. وتقييم المطلب الرابع: تصميم

إن  لملالالاة تصلالالاميم تعنلالالاي عمليلالالاة و ضلالالاع عناصلالالار الإعلالالالان المختلعلالالاة) مثلالالال: ال لملالالاة، و الصلالالاورة و الحيلالالاائن 
...الو( في صورة تؤدي إلى ظيور و حدة متجانسلاة و مت امللاة، وىنلاا  علادة مراحلال يملار بيلاا العلارد اليلاائم .

 على تصميم الإعلان مع الأخذ بعين اتعتبار بعض المبادئ للوصول إلى تصميم جيد  ما يلي:
 تمر عملية وضع التصميم للإعلان بعدة مراحل أىميا: مراحل تصميم الإعلان: -1

وفي ىذه المرحلة ييوم العرد الذي يتولى تصميم الإعلان بوضع صور مص رة من  لأولى:المرحلة ا
 التصميمات و التي من خلال دراستيا يم ن الوصول إلى التصميم الملائم الذي يم ن استخدامو.

و فييلالاا يلالاتم إعلالاداد تصلالاميم أوللالاي و مبلالادئي للإعلالالان اللالاذي ي لالاون فلالاي نعلالاس حجلالام الإعلالالان المرحلللة الثانيللة: 
ييلالاي و يحتلالاوي عللالاى  لالال جوانلالاب الإعلالالان ملالان عنلالااوين و رسلالاالة تمييديلالاة..الو و يتضلالامن ىلالاذا التصلالاميم الحي

 أيضا  ل الجوانب العنية و الصور أو الرسومات التي سوف تستخدم في الإعلان.
و تشلالامل ىلالاذه المرحللالاة إضلالاافة  لالال الجوانلالاب النيائيلالاة و التعصلالايلية للإعلالالان بحيلالاث يصلالابح  المرحلللة الثالثللة:

املا ملالان حيلالاث  لالال تعصلالايلاتو، وعلالاادة ملالاا يلالاتم علالارض ىلالاذا التصلالاميم ال املالال و المعللالان قبلالال نشلالاره، الإعلالالان  لالا
 وذل  إما تعتماده للنشر أو لإجراء بعض التعديلات عليو.

 : و من أىم ىذه المبادئ ما يلي:مبادئ التصميم النيد-2
ية في البعد أو اليرب من : يحدث التوازن في الإعلان عندما ت ون العوامل ذات مساحات متساو التوازن-أ

النيطة المرجعية التي تمثل المر ز البصري الإعلان و عادة ما توجد ىذه النيطة على بعد ثلثي من أسلاعل 
 الصعحة و تحدد ىذه النيطة ميدار التوازن الموجود في التصميم.

المسلالاتخدمة فلالاي  : إن التناسلالاب ييلالاتم بعمليلالاة تيسلالايم المسلالااحة للإعلالالان ملالاابين العناصلالار المختلعلالاةالتناسللب-ب
 إعداد الإعلان و التي تؤدي إلى  الراحة البصرية للأفراد اللذين يشاىدونو.
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اللاذي يشلااىده ملان عنصلار  : ييصلاد بلاذل  أن التصلاميم الععلاال يأخلاذ بصلار العلاردحر ة العين-ج
التلالالاأثير عللالالاى حر لالالاة العلالالاين فلالالاي التصلالالاميم ملالالان خلالالالال  و بطرييلالالاة فعاللالالاة. و يم لالالانآخلالالار بسلالالايولة 

اسلالاتخدام علالادة طلالارن مثلالال: اسلالاتخدام الأصلالاابع المسلالايرة إللالاى م لالاان معلالاين، اسلالاتخدام الخطلالاوط أو 
 الأسيم و التي تدفع إلى اتنتباه.

ييصلاد بلالاذل  درجلالاة عاليلالاة ملان اتنسلالاجام و التوافلالان ل لالال عناصلار التصلالاميم حتلالاى يبلالادو التصلالاميم  الوحللدة: -د
 (1)يعد ىذا المبدأ من أىم المبادئ الخاصة بالتصميم. وحدة واحدة، و

 .تقييم الحملات الإعلانية
يعتبر تيييم فعالية الإعلان من أىم الموضوعات التي تواجو مدير الإعلان في المنظمة و في نعس الوقت 

التلاي من أ ثرىا صلاعوبة، لأن فعاليلاة الحملالات الإعلانيلاة تعتملاد عللاى وجلاود إطلاار تصلاوري يحلادد المنيجيلاة 
يم لالالالان توظيعيلالالالاا عنلالالالاد تصلالالالاميم أدوات لييلالالالااس الععاليلالالالاة الإعلانيلالالالاة و الجلالالالادير باللالالالاذ ر أنلالالالاو ملالالالان الضلالالالاروري أت 
يتعلاارض اليلادف التجلااري للإعلالان ملالاع سلاائر الأىلاداف الأخلارى و التلاي تتمثلالال فلاي اتتصلاال النلااجح و بنلالااء 

لضلالاروري مراعلالااة اتعتبلالاارات الصلالاورة الذىنيلالاة للمنظملالاة أو المنلالاتث، و عنلالاد الييلالاام بعمليلالاة قيلالااس الععاليلالاة ملالان ا
 التالية:

تحديلالاد التوقيلالات و إم انيلالاة الييلالاام بتييلالايم جزئلالاي للحمللالاة الإعلانيلالاة فلالاي أحلالاد مراحليلالاا وفيلالاا لعواملالال الوقلالات و -1
 الميزانية.

 تجديد المرحلة المناسبة لإجراء التيييم اليبلي أو البعدي. -2
 لمصادر المتاحةتجديد نوعية و طبيعية المياييس وفيا لأىداف الإعلان وا -3
 تحديد التينيات و المياييس العاعلية الإعلانية و ما إذ  انت ترتبط بالمضمون المعرفي أو اتنععالي. -

ويم ن تصنيف قياس فعالية الإعلان قبل الحملة الإعلانية و بعد الحملة الإعلانية أو على أساس الملانيث 
 المستخدم في التيويم.

فلالالاي: قيلالالااس أراء و اتجاىلالالاات المتليلالالاين و معلالالارفتيم بموضلالالاوع المنلالالاتث الإعلانلالالاي،  و يتمثلللل القيلللاس القبللللي
 واستخدام الطرن و الوسائل المي اني ية، الملاحظة، تأثيرات الإعلان، و اتعتبارات النعسية.

فيتمثل في: اختبارات التذ ير و ذللا  لييلااس ملادى تلاذ ر المتليلاين للإعلانلاات أو للابعض  أما القياس البعدي
و المضلالاامين الإعلانيلالاة التلالاي تناولتيلالاا الحمللالاة الإعلانيلالاة، واسلالاتخدام ميلالااييس اتتجلالااه لدراسلالاة ملالادى  الأف لالاار

 (2) التأثر الذي تعرض لو اتتجاه.
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 المبحث الثالث: الاستثمار الإعلاني و الو الات الإعلانية.
 (1) المطلب الأول: و الات الإعلان و أنواعها.

العديلالاد ملالان المؤسسلالاات باتسلالاتعانة بخلالادمات الو لالااتت الإعلانيلالاة المتخصصلالاة فلالاي التخطلالايط أو التنعيلالاذ  تيلالاوم
 الخاص بالبرامث الإعلانية و تعمل على تيديم خدمات إعلانية بصعة خاصة و تسوييية بصعة عامة.

لمعلنين و ىي عبارة عن منشأة متخصصة تعمل في خدمة النشاط الإعلاني ل: تعريف و الة الإعلان -1
فتتلالاولى علالانيم عمليلالاة التخطلالايط و تنعيلالاذ الحملالالات الإعلانيلالاة أو تشلالاتري لحسلالاابيم الحيلالاز الإعلانلالاي ملالان دور 

 النشر و تتميز و لات الإعلان بأنو:
 تضم في عضويتيا متخصصين خبيرين في مجال النشاط الإعلاني. -
و ليست يو فوجية نظرىا خارجية علانع و علإنيا في ال الب مستيلة عن العميلع الشر ة الرا بة في الإ -

 مطابية تماما لوجية نظر عملائيا.
 تتمتع بخبرات  نية باعتبارىا تتعامل مع عدد من العملاء و خاصة تل  التي تيدم خدمات شاملة. -
إن بعض و لات الإعلان تساىم في تخطيط الإستراتيجية التسوييية للعميلال علالاوة عللاى اطلاعيلاا عللاى  -

طوير المنتث و التعبئة و الت ليف و ترويث المبيعات و  يرىا و ىنا  و لالات إعلانيلاة بحوث التسوين و ت
 تعمل بمثابة شري  تسوييي قوي مع العميل أو تلعب دور إدارة التسوين ليذا العميل.

 و يشترط في و الة الإعلان حتى يعترف بيا المعلنون عدة شروط من أىميا:
 أي مستيلة بذاتيا و تعمل لحسابيا.أن ت ون  ير تابعة لناشر أو معلن  -
 يجب أن ي ون رأس ماليا ت ييل عن حد معين و أن ي ون  افيا لت طية أعماليا و أنشطتيا. -
أن يتوفر معيا عدد من اتختصاصيين في مجال التسوين بش ل عام و في مجال الإعلان بش ل  -

 خاص.
 دور النشر المعروفة.أن ت ون ىنا  اعترافات بيذه الو الة من قبل عدد من  -
 اتساع نطان أعماليا و نشاطيا و مدى استعدادىا لخدمة عملاء جدد. -
أن ي لالالاون قلالالاد تلالالام تأسيسلالالايا وفيلالالاا تعتبلالالاارات البللالالادان التلالالاي تعملالالال فييلالالاا، يشلالالامل ىلالالاذا الإجلالالاراءات اليانونيلالالاة و -

  اتعتبارات السلو ية اتجتماعية.
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 (1):أنواع و الات الإعلان -2
و ىلالاي عبلالاارة علالان المعلنلالاين و اليلالاائمين عللالاى تنعيلالاذ الإشلالاارات و عرضلالايا فلالاي  الإعلللان الوسلليطة:لللة و ا -أ

مختلف وسائل الإعلان، إذ يبرم العيد بين الو الة و المعلن، تلتزم بميتضاه ىذه الأخيرة )الو الة( بتخطيط 
و اللالاة محلالال قسلالام و توجيلالاو الحملالالات الإعلانيلالاة و  لالاذا التعاقلالاد ملالاع مختللالاف وسلالاائل اتعلالالان و تحلالال ىلالاذه ال
 الإعلان بالمنظمة و تيوم بمختلف أنشطة اتعلان و تعتبر بمثابة المستشار الإعلاني.

تعتبلالار ىلالاذه الو اللالاة ملالان أىلالام اللالاو لات و لأنيلالاا علالاادة ملالاا ي لالاون للالادييا  و الللة الإعلللان يات الإم انيللة: -ب
على نملااذج الإعلالان أو مجموعة من العنيين و مؤدي الإعلان و العمال و  يرىم و ت ون مسؤولية  املة 

فشلو، حيث يتعاقد ىذا النوع من الو اتت مع المؤسسات صاحبة الإعلان و بت اليف ضخمة تستطيع أن 
 تحين أرباحا مرتععة.

في ىذا النوع تتخصص الو الة في نوع أو نوعين ملان وسلاائل الإعلالان  و الات الإعلان المترصصة: -ج
ت تليعزيونيلاة أو إذاعيلاة أو إعلانلاات علان طريلان الملصلايات و و ت تعمل إت فيلاو فيلاد تتخصلاص فلاي إعلانلاا

في مثل ىذه الو اتت تتر  الحرية ال امللاة لمصلاممي الإعلالان باعتبلاارىم متخصصلاين و أ ثلار إلماملاا بيلاذا 
 النشاط من المؤسسة و تتمثل مصادر إيرادات ىذه الو اتت من:

 ظير شرائيا الأوقات الإعلانية.العمولة التي تتحصل علييا من دور النشر و الإعلانات ن -1
  ما تحصل عليو من العملاء ثمنا لخدمتيا الخاصة. -2

   المطلب الثاني: وظاقف و الات الإعلان:
و الة الإعلان عبارة علان مؤسسلاة ذات ىلادف ربحلاي تمللا  مواصلاعات و وظلاائف المؤسسلاة و تنحصلار فيملاا 

 يلي:
و ملالاا يطلالارأ عللالاى الأسلالاوان ملالان تطلالاورات و التلالاي تسلالااىم فلالاي خدملالاة العملالالاء  القيللام بالدراسللات التسللويقية -

 الذين يسعون إلى تحيين الأىداف التسوييية المنشودة.
الإعلانيلاة المناسلابة للعميلال بعلاد تأشلاير الم ريلاات البيعيلاة ل لال منيلاا ملادى انتشلاارىا  ارتيار أ ضلل الوسلاقل-

الأمور الميمة ىنلاا، ىلاو اختيلاار الوسلايلة الإعلانيلاة  بين الجميور الذي ينوي العميل اتتصال بو. و إن من
 في ضوء معايير محددة و دقيية تعرض بش ل واضح على الجية الطالبة لخدمات الو الة الإعلانية.

فلالالاي رسلالالام الخطلالالاط الإعلانيلالالاة و  لالالاذل  تحديلالالاد مخصصلالالاات الإعلالالالان و تنظلالالايم الإدارات  مسلللاعدة العميلللل -
لمسلالالااعدة تلالالاأتي فلالالاي ظلالالال تمتلالالاين و تطلالالاوير العلاقلالالاة بلالالاين الو اللالالاة الإعلانيلالالاة وصلالالاوت إللالالاى الأىلالالاداف، إن ىلالالاذه ا

 الإعلانية و المنظمات المختلعة العاملة في إطار ساحة عمل ىذه الو الة.
و الأرقلاات الإعلانيلاة ملان دور نشلار الإعلانلاات، و يجلاب أن ينطللان ىلاذا الأملار  القيام بشلراء المسلاحات -

خطة طبيعة الترابط بالأىداف و  يعية تحييييلاا  ملاا يعتلارض من خطة لإدارة الو الة الإعلانية، تأخذ ىذه ال
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أن ي لالاون للالادى الو اللالاة الإعلانيلالاة معلوملالاات و دراسلالاات حلالاول تطلالاور ت لالااليف النشلالار فلالاي الوسلالاائل الإعلانيلالاة 
 المختلعة و سبب ىذا التطور.

ب مزيد مع العميل و  ذل  مع دور النشر، و ىذا الأمر قد يتطل العمل على تسوية العمليات الحسابية -
 من الجيود لمتابعة أساليب التسديد و احترام المواعيد.

مثل تنظيم نوافذ العلارض، و المعلاارض، علادا المطبوعلاات و  مساعدة العميل  ي نهود ترويج المبيعات -
 يرىا من الخدمات التي تطلب من قبل العميل مباشرة و أن تيلاوم الو اللاة بعرضلايا ليلاؤتء العملالاء ل لارض 

 (1) بدائل تستطيع الو الة تيديميا ب عاءة للمتعاملين معيا. اتختيار من بين
 (2) المطلب الثالث: وساقل الإعلان.

ينحصر دور الوسيلة الإعلانية في أنيا تيلاوم بنيلال أو توصلايل الرسلاالة الإعلانيلاة ملان المعللان إللاى الجميلاور 
طلالاابع معلالاين إللالاى جميلالاور المعللالان إليلالاو، و ل لالال وسلالايلة خصلالاائص معينلالاة يم لالان باسلالاتخداميا نيلالال رسلالاالة ذات 

 معين تحت ظروف معينة، و ىنا  عدة وسائل للإعلان نذ ر منيا:
تطلن  لمةعصحافةع على سائر المطبوعات التي تصدر باسم واحد بصعة  الصحا ة  وسيلة إعلانية: -1

ة و دوريلالاة إت أن الشلالا ل ال اللالاب ليلالاا  وسلالايلة إعلانيلالاة ىلالاو الصلالاحافة اليوميةعالجرائلالادع و المجلالالات الأسلالابوعي
 الشيرية.

و تتمثلالال أىميلالاة الجرائلالاد اليوميلالاة  وسلالايلة إعلانيلالاة ملالان خلالالال تللالا  المزايلالاا التلالاي تيلالادميا  النراقللد اليوميللة:-أ 
 للمعلنين ومن أىميا:

 سرعة النشر: حيث تعتبر أسرع الوسائل الإعلانية من المعلنين إلى المستيل ين. -
قورنلات بت لعلاة الإعلالان المنشلاور بيلاا ملاع سلاعة  الجرائد العامة من أرخلاص وسلاائل نشلار الإعلانلاات إذا ملاا -

 انتشارىا و توزيعيا.
 الجرائد تصل جميور يضم فئات عديد من الناس من رجال أعمال، موظعين، تجار سياسيين و  يرىم. -
 سيلة النشر حيث يم ن طلب نشر الإعلان أو تعديلو أو حذفو تليعونيا. -
تتسم بخاصية التعدد، فالإعلانات الموضلاوعة فلاي الجرائلاد سلاوف يتلاداوليا اليلاراء فيملاا بيلانيم و ت تيتصلار  -

 على اليارئ الذي اشتراىا فيط.
 نتائث الإعلان في الجرائد سريعة الظيور فيد تأتي ىذه النتائث في اليوم الموالي لنشر عدد الجريدة. -
علان طريلان قلاص الإعلالان أو نيللاو ملان صلاعحة الجريلادة و ذللا  ملان إم انية اتحتعاظ بمعلومات الإعلالان  -

 جانب المعلن إليو.
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ىي نوع من المطبوعات الدوريلاة تحتلاوي عللاى تحيييلاات و صلاور و قصلاص و  يلار ذللا  ملان  المنلة: ب للل
المواد المشابية و ليست ميمتيا الأوللاى نيلال الأخبلاار الجديلادة مثلال الجرائلاد، و إنملاا ىلاي تسلاتطيع أن تح لاي 

 خبر الذي ينشر في الصحف اليومية مع تيديم صوره بش ل أ ثر توسعا و أوسع تحليلا.قصة ال
و تستمد المجلة أىميتيا  وسيلة إعلانية من المزايا التي تحيييا إلى المعنيين من خلاليا و التلاي يم لان أن 

   (1) تلخصيا فيما يلي:
و ىذا يساعد المعلن على انتياء جميوره المجلة أيا  ان نوعيا تتجو إلى نوع من اليراء أ ثر خصوصية  -

 بطريية أ ثر دقة.
استخدام الألوان و الصور و ىذا ما يجعليا تتعون على الجرائد التي  البا ما ت تسلاتخدم سلاوى الأبلايض  -

 و الأسود في الإعلان.  
 المجلة  تيرأ عادة في وقت الراحة، وبالتالي اتعلان ييرأ بإمعان أ بر. -
في المنلازل أو المحلال أو فلاي الم تلاب أياملاا عديلادة يطللاع علييلاا أعلاداد  بيلارة، بلال ي لارر العلارد المجلة تبيى  -

 إطلاعو علييا و على إعلاناتيا طوال ىذه الأيام
المجلة تيرأىا نسبة عالية من السيدات لأن موادىا أقرب إليين من السياسة، وىلاذا للاو أىميلاة خاصلاة وأن  -

 التأثير على قرارات الشراء للأسرة. المرأة تش ل نسبة  بيرة من حيث درجة
طباعلالاة المجللالاة علالاادة أحسلالان ملالان طباعلالاة الجريلالادة اليوميلالاة لأن الوقلالات المخصلالاص لطباعتيلالاا أوسلالاع، فيلالاي  -

  ير مرتبطة بالأخبار اليومية العاجلة.
وتضلالام ىلالاذه الوسلالايلة لنشلالار الإعلانلالاات  لالال ملالان تفتلالاات الطلالارن و النيلالاون  طللرق و وسللاقل نقللل الر للاب: -2

ع لأن الميصود بيا ىو اتعلانلاات outdor advertisingووسائل المواصلات و يطلن علييا باتنجليزية ع
 الميامة خارج البيوت و المباني ىذا وتعتبر اللافتات من أقدم وسائل اتعلان إن لم ت ن أقدميا جميعا.

 إعلانات الطرن إلى ثلاثة إعلانات رئيسية ىي: و تنيسم
: وىي عبارة من الورن علييا إعلانات مطبوعة تلصن على تر يبيا عادة  خشلابية و أحيانلاا الملصقات أ لللل

 معدنية. 
علالالادادىا بواسلالالاطة العنلالالاانين عللالالاى لوحلالالاات ملالالان الصلالالااج اللا تلللات المنقوشلللة: ب لللللللل و ىلالالاي التلالالاي يلالالاتم رسلالالاميا وا 

المدىون و ت ون  ل وحدة منيا مستيلة عن  يرىا، و المنشآت التي تمل   المواقع اتعلانية أو تستأجرىا  
ضائتيا إذا  تبيع للمعلنين حن استخدام ىذه المواقع من وضع الملصيات أو اللوحات و دىنيا و صيانتيا وا 
تطللالالاب الأملالالار، و ىلالالاذه اللعتلالالاات إملالالاا أن ت لالالاون داخلالالال الملالالادن أو عللالالاى طلالالارن السلالالاعر ال بلالالارى، أو عللالالاى جلالالادران 

 .الأنعان أو على محطات الحافلات....
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أثرا و أعلاىا ت لعة وىي تيام عادة في المناطن  :و تعتبر أقوى اللافتات الإعلانيةاللا تات المضيقةج لللللل 
المعروفة ب ثافة حر ة المرور في الليلال أو التلاي تيلاام فلاون المبلااني شلااىية اترتعلااع بحيلاث يم لان مشلااىدتيا 
ملالان مسلالاافات بعيلالادة، وبعلالاض ىلالاذه اللافتلالاات تشلالاد اتنتبلالااه بشلالا ليا ال بيلالار أو شلالا ليا الجلالاذاب عللالاى أن الت لعلالاة 

ع الضخمة منيا تؤدي إلى أن ي ون التعاقد علييا لمدة طويلة ت تيل عادة عن ثلاث المرتععة لإقامة الأنوا
 سنوات مما يش ل عبئا على ميزانيات الإعلان.

الراديلالالاو إذاعلالالاة صلالالاوتية و التلعزيلالالاون إذاعلالالاة صلالالاوتية و مرئيلالالاة فلالالاي نعلالالاس الوقلالالات الإياعلللة و التلفزيلللون: -3
 يز الوجودويعتبران من أحدث الوسائل الإعلانية التي ظيرت إلى ح

يعتبر الراديو وسيلة إعلانية ىامة بما لو من مميلازات متعلاددة، يرجلاع بعضلايا الإياعة الصوتية)الراديو(: أ للل
إللالاى اسلالاتخدام الصلالاوت، وبعضلالايا إللالاى طبيعلالاة علالاادة اتسلالاتماع و بعضلالايا إللالاى إم انيلالاة اتسلالاتعادة ملالان البلالارامث 

ن المسلالااحة و ملالان مزايلالاا اسلالاتخدام الراديلالاو المختلعلالاة،  ملالاا يرجلالاع اللالابعض الآخلالار إللالاى اسلالاتخدام الوقلالات بلالادت ملالا
  وسيلة في الحملة الإعلانية  مايلي:

فعلاي الرسلاالة الإعلانيلاة المذاعلاة يم لان اتسلاتعادة ملان الصلاوت البشلاري مزايا ترنع إلى اسلتردام الصلوت: -
الذي يضعي حيوية الحياة و اللادفء ، ويلاوحي بلاالإخلاص، و  لال ىلاذا و  يلاره يسلااىم فلاي اتقنلااع، فلاشلا  

أن اتستعراض الصوتي و الموسييي ليما أثر خاص، فال لمات المسموعة تأخذ م ان الش ل المطبوع من 
  ما أن الموسييى و الصوت يأخذان ش ل الصورة.

إن اتستماع إلى الراديو عادة ت لااد أن ت لاون عالميلاة، وىلاو مزايا ترنع إلى طبيعة الاستماع إلى الراديو: -
و يصلال إللاى  لال فئلاات اللادخول ملان جميلاور النلااس عللاى اخلاتلاف مسلاتوياتيا ما يعني أن الإعلان في الرادي

 للعامل في المصنع، و العلاح في الحيل، وربة البيت في المنزل ، وقائد السيارة.....الو
ويتم ذل  عن طرين ربط الإعلان ببرنامث معين فمن أجل الإثارة مزايا ترنع إلى الاستفادة من البرامج: -

لبرامث الأ ثر شعبية فلاي الدعايلاة الإعلانيلاة و تأخلاذ بينيلاا فواصلال إعلانيلاة ملان حلاين إللاى و اتقناع تست ل ا
 آخر.

فالإعلانلاات العديلادة المطبوعلاة عللالاى صلاعحة واحلادة ملالان مزايلا ترنلع إلللى اسلتردام الوقللت بلدل المسللاحة: -
ي المسلااحة فإنلاو جريدة تتنلاافس فيملاا  بينيلاا لشلادة انتبلااه اليلاارئ، أملاا فلاي الراديلاو فلاالإعلان فلاي الوقلات للايس فلا

 (1) تيوجد إعلان آخر منافس لحظة اتستماع إلى الرسالة اتعلانية.
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 عيوب الراديو  وسيلة إعلانية:
  ثيرا ما يستمع للراديو أثناء تأدية عمل  السياقة أو ترتيب المنزل و ىذا معناه عدم اتنتباه للإعلان. -
  .  بإقبال شديد على محطة أخرى منافسة في الوقت الذي أذيع فيو قد يعاجأ اتعلان -
علالادم ام انيلالاة اسلالاتخدام بعلالاض العناصلالار الياملالاة فلالاي الرسلالاالة اتعلانيلالاة علالان السلالالعة مثلالال صلالاورة السلالالع و   -

 ش ل العبوة أو ال لاف أو التعبير بالحر ة.
)العلارض( ملان موسلاييى و صلاخب و تيلاع عللاى علااتن  المعللان، بينملاا  مسؤولية الجلاو المحلايط  بلااتعلان -

  في الصحف ت ون مسؤولية العرض على الناشر.
يعتبر التلعزيون بالر م من حداثة عيده  وسيلة اعلانية بالميارنة بباقي الاياعة المرقية" التلفزيون":  ب لللل

ي نشلالار اتعلالالان فلالاي الآونلالاة اتخيلالارة فلالاي الوسلالاائل اتعلانيلالاة الأخلالارى ملالان أنجلالاح ىلالاذه الوسلالاائل المسلالاتخدمة فلالا
جميلالاع دول العلالاالم، فلالالاالتلعزيون يشلالاتمل عللالاى مميلالالازات الوسلالاائل اتعلانيلالالاة اتخلالارى، وىلالاذا ملالالاا يسلالامح للمعللالالان 
باسلالالاتخدام  لالالال أنلالالاواع الملالالاؤثرات البيعيلالالاة التلالالاي تلالالام التوصلالالال إلييلالالاا، ملالالان اقنلالالااع شلالالاعوي اللالالاذي ييدملالالاو الراديلالالاو، 

ت، ثم التجسيد الذي يحييو عرض السلعة في تش ليا و صورتيا، تأثيرالرؤية التي تحيييا الجرائد و المجلا
 ىذا باتضافة لحر ة اتعلان  و الذي جعل عرض السلعة نعسيا في اتعلان أمرا مم نا.

و يختلف التلعزيون علان الراديلاو، فلاي أن ىلاذا الأخيريحملال الصلاوت وحلاده عبلائ تسلالية الجميلاور و البيلاع 
ة و الحر لالاة تجتملالاع  ليلالاا فلالاي وسلالايلة و احلالادة  ملالاا ظيلالاور الممثللالاين و للالاو، أملالاا التلعزيلالاون فالصلالاوت و الصلالاور 

المتحدثين أمر  يلار مطللاوب فلاي الراديلاو،  ملاا أن متوسلاط علادد مشلااىدي التلعزيلاون أ بلار ملان متوسلاط علادد 
 المستمعين للراديو.

 ت تختلف اتعلانات عنيلاا فلاي اتعلانلاات الإذاعيلاة  يلار أن اتعلالان أنواع الاعلانات التلفزيونية: -
 المباشر في التلعزيون واسع المجال  وأنواعو متعددة وتشمل مايلي:

العيلم المسجل وقد ي ون تسجيليا، ويشلامل صلاورا و حر لاة يصلااحبيا تعليلان، أو تتخلاذ شلا ل التمثيليلاة  -
 الناطية ذات الموضوع الجدي في ش ل ف اىي.

ع اتعلالان فلاي ىلاذه الحاللاة الصور التي تذاع فلاي اليلاواء و تحتلاوي عللاى حر لاة و تعليلان ، وي لاون موضلاو -
 (1) مرتبطا بالوقت الذي يذاع فيو المثال ذل  افتتاح متجر، أو خبر عن المعلن و نشاطو.
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وقلات الإذاعلاة  : يبلااع الوقلات التلعزيلاوني بلانعس الأسلالوب اللاذي يبلااع بلاوت لفة الإعلان  ي التلفزيلون للللللل
)الراديلالالاو(،  يلالالار أن الوقلالالات التلعزيلالالاون أعللالالاى سلالالاعرا ملالالان الوقلالالات الإذاعلالالاي،  لالالاذل  فلالالاإن ت لعلالالاة إنتلالالااج الإعلالالالان 
التلعزيلاوني، تعلاون  ثيلارا ملاا يت لعلاو إنتلااج الإعلالان الإذاعلاي، حيلاث تحتلاوي الأوللاى عللاى ت لااليف الملابلالاس و 

ختللاف سلاعر الوقلات التلعزيلاوني و فيلاا لعتلارة المناظر و الإضاءة التي ت أىمية ليا في الإعلان الإذاعلاي، وي
التي يذاع فييا الإعلان حيث ييل السعر إلى أدنى حد في فترات الصباح بينما يبلغ أقصى ارتعاع لو قبل 
أو بعد نشرة الأخبار المسائية أو بعض فيرات المساء و السيرة التي  تشد اىتمام جميور المشاىدين مثلا 

 فلام و مباريات  رة اليدم.....الوالمسلسلات التلعزيونية و الأ
و يست رن الإعلان عادة مدة تتراوح بين عشر ثوان إلى دقيية، أو يعوقيا أحيانا، و يتحمل المعلن     

ت اليف إنتاج الإعلانات، بالإضافة إلى الييمة المضافة إذا  ان ىذا الإعلان منتجلاا تلعزيونيلاا ومملاا تشلا  
لأخيرة الحالية أصبح أ بر أداة للتعليم و نشر الثيافة و التسلية و الترقيلاة فيو أن التلعزيون خلال السنوات ا
 و ذل  الإعلان في العالم   لو.

السلالاينما تعتبلالار أيضلالاا الوسلالاائل اتعلانيلالاة ال بلالارى و ىلالاي تشلالاار  التلعزيلالاون المزايلالاا اتعلانيلالاة : السللينما: -4
وان و اتساع الشاشة و بالتالي  بر حجم الصورة ، الصوت ، الحر ة، و يصاف إلييا إم انية استخدام اتل

ن  ان التلعزيون الملون قد أفيد السينما ميزة أللاوان التلاي  انلات تنعلارد بيلاا عنلاو، و ليلاد  الصورة المعروصة، وا 
تعارف المعنيون بالإعلانات من خلال السينما على تيسيم دورىا إلى خمس درجات ىي، الممتلاازة والأوللاى 

عة، و ذل  حسب مسلاتواىا اللاذي يلادخل فلاي تيلاديره موقلاع اللادار، واسلاتعداداتيا و نلاوع والثانية و الثالثة و الراب
 (1)جميورىا ومستوى اتفلام التي تعرض فييا.

و ت لااليف  تشمل ت اليف اتعلان بالسلاينما نعيلاات انتلااج الشلارائح أو اتفلالامت اليف الإعلان بالسنيما: أ للللل
العلالارض، وتحسلالاب ت لالااليف العلالارض عللالاى أسلالااس الوقلالات فيملالاا يتعللالان بلالااتفلام، وعللالاى أسلالااس الوحلالادة بالنسلالابة 

 للشرائح،  منا تتعاوت أسعار العرض و فيا لدرجة دار السينما التي تعرض بيا الإعلانات.
 ي::يم ن أن نلخص مزايا اتعلان بالسينما فيمايلرصاقل السينما  وسيلة إعلانب للللل 

المتعرج داخل السينما ت ي ون مش وت إت بالتطلع نحو الشاشة، لذل  فإن اىتمامو  لو ي ون مر ز على  -
 ما يعرض علييا.

يجلس المتعرجون بدور السينما جلسة مريحة، لذل  فإنيم يعتبرون في حالة نعسية طيبة تسمح بأن  -
 يتيبلوا ما يعرض أمام أبصارىم بنعس طيبة.

 سينما يسمح باستخدام الألوان، مما يساعد على عرض السلعة بأش اليا الطبيعية.الإعلان بال-
يم ن استخدام عنصري الحر ة و الحياة في الأفلام، مملاا يلاؤدي إللاى شلارح السلالع المعللان عنيلاا شلارحا دقييلاا 

 حيث ت وينيا و طريية استعماليا و مزاياىا لذل  تصلح الأفلام  وسيلة طيبة للإعلان التعليمي.
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 (1)المطلب الرابع: نمايج قياس  عالية الإعلان.  
تعتمد ال ثير من المنظمات المعلنة على نموذجين أساسيين في مراقبة ومتابعة  عاءة و فعالية الإعلان و 

 ىذان النموذجان  الآتي:
 النمويج السلو ي.

العئة المستيدفة،  وىو النموذج الذي تيدف المؤسسة من خلالو الوقوف عند أقر إعلاناتيا على سلو ات
أي تذىب المؤسسة من خلال ىذا النموذج إلى قياس فعالية الإعلان من حيث قدرتو على إثارة اىتمام 
المستيل  وجلب انتباىو وخلن الر بة لديو في اقتناء المنتوج المعلن عنو، و يبني ىذا النموذج على أساس 

 العرضية التالية:
 ستيل  يمر بعدة مراحل و ىي:ىو أن قرار الشراء المتخذ من طرف م-

                         الشراء التعصيل توافر الر بة اتىتمام المعرفة 
و يعيد ىذا النموذج  ثيرا في معرفة نياط الضعف في البرنامث الإعلاني، و بالتالي الييام بالتصحيحات 

ت وسلو ات المستيل ين، و يعاب على اللازمة،  ما يعيد في معرفة الحوافز التي من شأنيا تخيير توجيا
ىذا النموذج في العرضية التي ييوم علييا حيث يم ن للمستيل  أن يمر مباشرة من معرفة المنتوج إلى 

 الشراء، ودن ييوم الشراء الععلي ثم اتنتباه واتىتمام.
 النمويج الإحصاقي.

أعمال المؤسسة، و ذل  انطلاقا من من خلال ىذا النموذج نتطرن إلى أثر الحملة الإعلانية على رقم 
استعمال بيانات تاريخية حول المبيعات المحيية سواء بالييمة أو ال مية، و النعيات الإعلانية، إضافة إلى 
ىذا فإن ىذه الطريية تسمح بإعداد التنبؤات المستيبلية انطلاقا من الترجمة الإحصائية للعلاقة بين 

 الإعلان والمبيعات في ش ل رقمي.
لتعسير خصوصيات العلاقة بين المت يرين )اتعلان و المبيعات( يستعمل في ىذا النموذج عدة طرن و 

احصائية،  ما يساعد ىذا النموذج على إبراز و إظيار أثر الحملة اتعلانية على مردودية المؤسسة، 
المستعملة في قياس فعالية  ومن الطرن و النماذج اتحصائية ومدى مساىمتيا في تحيين رقم أعماليا.

 وأثر اتعلان على حجم مبيعات المؤسسة نجد ما يلي:
                                                         حيث أن:  طريقة الانحدار البسيط:-/1

      Y .ىي المت ير التابع الذي يمثل رقم أعمال المؤسسة: 
      X : .ىي المت ير المستيل والذي يمثل نعيات اتعلان 
      A  :.ىي معلمة ثابتة وتمثل المبيعات المحيية من طرف المؤسسة بدون عملية اعلان 

     B .ىي معلمة تعسر  م تجلب  ل وحدة نيدية منعية على اتعلان من طرف المؤسسة: 
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 (1) صعوبات قياس  عالية الإعلان.
 تيوم بعملية الإعلان صعوبات عديدة خلال عملية قياس فعالية إعلانيا،نذ ر منيا:تواجو المؤسسة التي 

  اتختلاف حول  يعية اليياس، ىل يتم قياس فعالية الحملة الإعلانية قبل وبعد الييام بيا، ثم ما
 ىي الطريية المناسبة التي يم ن اتعتماد علييا واستخداميا في قياس فعالية الإعلان.

 ول أن الإعلان ىو العامل الوحيد المؤثر في حجم رقم الأعمال للمؤسسة لأن الإعلان ت يم ن الي
ىو أحد عناصر المزيث الترويجي، والترويث ىو أحد عناصر المزيث التسوييي، و الت يير في 
اتجاىات المستيل ين وقراراتيم الشرائية ىو نتيجة لتعاعل جميع الجيود التسوييية وليس الإعلان 

 وحده.
 ختلاف حول دقة اليياس والثية فيو وىذا راجع إلى اختلاف الطرن والنماذج المستخدمة،و التي ات

ينجر عنيا اتختلاف في دقة اليياس ومنو الحصول على نتائث دقيية والوصول إلى قياس 
 موضوعي مئة بالمائة.

 الذىنية التي  طبيعة وميول واىتمامات الأفراد الذين يستجوبون من طرف المؤسسة، و ذا الحالة
 ي ون علييا المستوجب.

  صعوبة الربط بين حملة إعلانية وزيادة المبيعات في نعس الوقت، لأن أثر الإعلان يمتد إلى
فترات طويلة، ومن ثم قد ت يصاحب الجيود الإعلانية ارتعاع المبيعات في نعس الوقت، ول ن 

م ىذه الصعوبات والعراقيل التي تيف تتحين أثاره على المبيعات في العترات اليادمة، و ل ن ر 
في وجو عملية قياس فعالية الجيود الإعلانية إت أن ىذا ت ييلل من شأن وأىمية عملية اليياس 

 لأنيا ضرورية و ت يم ن إىماليا.
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 :الفصل لاصةر
ليد تناولنا في المبحث الأول على إبراز أحد عناصر الترويث و أ ثرىا استخداما، انتشارا و 
فعالية، و ىو الإعلان من خلال الإلمام بجيع الجوانب المتعلية بو نشأتو و تطوره، أىميتو 
و أىدافو، و أىم أنواعو بالإضافة إلى المشت لين بو ،  ما تطرقنا في المبحث الثاني إلى 

الإعلان في المنظمة،  يعية تخطيطو و مراحل تصميمو ثم تنعيذه و مراقبتو من قبل  واقع
الإعلان ، أما المبحث الثالث فيد تحدثنا عن الإستثمار الإعلاني و الو اتت الإعلانية و 

 مختلف وظائعيا ووسائل الإعلان ونماذج قياسو وفعاليتو .
للالاة فلالاي ترقيلالاة مبيعلالاات المؤسسلالاة اتقتصلالاادية و فلالاي الأخيلالار يم لالان اليلالاول أن الإعلالالان وسلالايلة فعا

بصلالالالاعة عاملالالالاة إذا  انلالالالات السياسلالالالاة الإعلانيلالالالاة المنتيجلالالالاة فعاللالالالاة و تأخلالالالاذ بعلالالالاين اتعتبلالالالاار جميلالالالاع 
 الجوانب المتعلية بلاو.
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 : تمهيد
 تنشيط ويعد الشديدة بالمنافسة معظميا تتسـ أسواؽ في عنو غنى لا تسويقي نشاط الترويج يعتبر

 الاتصاؿ تحقيؽ إلى خلالو مف المؤسسة تيدؼ والتي الترويجي المزيج عناصر مف عنصر المبيعات
 .الإيجابي الشرائي مموكيـ لاستمالة عمييـ والتأثير المستيدفة بالأطراؼ

 السمع مف اليائؿ الكـ ظؿ في الشرائي القرار اتخاذ عممية وتعقد ورغباتيـ المستيمكيف حاجات تعاظـ ومع
 تقديـ عمييا فإف المستيمكيف احتياجات تمبية مف المؤسسات تتمكف وحتى السوؽ، في المطروحة الخدمات

 عمى وحثيـ والرغبة والاىتماـ الانتباه إثارة خلاؿ مف المستيمكيف وتطمعات وأذواؽ يتناسب متميزا منتجا
 النجاح لتحقيؽ منيا سعيا المبيعات تنشيط وسائؿ استخداميا خلاؿ مف ىذا الشراء، عممية عمى الإقداـ

 .النيائي المستيمؾ سموؾ عمى التأثير مجاؿ في لفعالية او
 تستعمميا التي والأدوات المبيعات تنشيط وتنظيـ تخطيط الفصؿ ىذا في نتناوؿ أف ارتأينا وعميو

 المباحث خلاؿ مف المبيعات تنشيط ودور مفيوـ عف عامة نظرة إعطاء مع العممية، ىذه في المؤسسة
 :التالية

 .المبيعات لتنشيط نظري مدخؿ :الأوؿ المبحث -
                                                            .المبيعات تنشيط تخطيط :الثاني المبحث -
 المبحث الثالث  : التكامؿ بيف تنشيط المبيعات وباقي عناصر المزيج . –
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 المبيعات لتنشيط نظري مدخل :الأول المبحث
 الأخيرة السنوات في أنو حيث الترويجي المزيج عناصر مف ىاما عنصرا المبيعات تنشيط يمثؿ

 التأثير في دور مف ليا لما الاستخداـ، في ممحوظا تطورا المختمفة بأشكاليا المبيعات تنشيط عممية شيدت
 حالة مع ومتوافؽ ومتنوع متجدد كونو ىو النشاط ىذا أىمية مف يزيد وما لممستيمؾ الشرائي القرار عمى

 أىدافو المبيعات، تنشيط مفيوـ المبحث ىذا في نتناوؿ وسوؼ السوؽ، في القائمة الترويجية المنافسة
 .الأخرى الترويجي المزيج عناصر باقي وبف بينو والتكامؿ وأىميتو

 المبيعات تنشيط ماهية :الأول المطمب
 المبيعات تنشيط تعريف :أولا

 يحضى المبيعات تنشيط عنصر نجد التسويقي الاتصاؿ لمزيج المكونة الأخرى العناصر مف كغيره
 طرؼ مف المقدمة المبيعات لتنشيط التعاريؼ مف العديد نجد لذلؾ المؤسسة داخؿ الكبير بالاىتماـ
 :منيا نذكر المجاؿ بيذا الباحثيف
 في تحمؿ مباشرة استمالة محاولة عمى ينوي ترويجي أسموب " :بأنو المبيعات ترويج نشاط يعرؼ
 حتى أو الموزعيف أو البيع مندوبي مستوى عمى سواء البيعية، لمدعوى حفز أو إضافي قيمة ثناياىا

 (1) . فوري بيع إلى النياية في يؤدي وبشكؿ النيائييف المستيمكيف
 الشخصي البيع عدا التسويقية الأنشطة" :بأنو المبيعات تنشيط :لمتسويؽ الأمريكية الجمعية عرفت كما

 لفترة لممنتوج قيمة تضيؼ بحيث الوكيؿ أو المستيمؾ شراء فاعمية تحفز التي والدعاية، والإعلاف
 التجزئة تجار استمالة مباشر بشكؿ موجو )كلاىما أو( موضوع أو نشاط أنو أو الزمف، مف محدودة
 (2) .لممنتوج حافز أو قيمة بإضافة المستيمكيف أو البيع ورجاؿ
 ومبرمجة سريعة بطريقة بتطوير تسـ التي التقنيات مف مجموعة مف يتكوف نشاط" :بأنو أيضا ويعرؼ
  المؤسسة. صورة عمى التأثير بدوف معيف منتوج مبيعات
 والبيع الإعلاف بيف التنسيؽ عمى يعمؿ الذي البيعي النشاط مف كجزء" :أيضا المبيعات تنشيط يعتبر

 (3) والخدمات . السمع شراء عمى المستيمؾ تحفز التي التسويقية النشاطات وىي فعالة، بطريقة الشخصي
 
 
 
 

 
 
 

ـــ ـــــــــــــ ـــــــــــــ ـــــــــــــ ـــــــــــــ ـــــــــــــ ــــــــــــــ ـــــــــــــ ـــــــــــــ ـــــــــــــــــــ ـــــــــــــ ـــــــــــــ ـــــــــــــ ـــــــــــــ ـــــــــــــ ــــــــــــــ  ــــــــــ
 .121 ص ، 2010 ،عماف الأردف والتوزيع لمنشر السحاب دار السياحية، المبيعات تنشيط حافظ، عبده محمد (1)
 . 333 ص ، 2010 الأردف،-والتوزيع،عماف لمنشر الحامد دار معاصرة، مفاىيـ التسويؽ حداد، إبراىيـ وشفيؽ سويداف موسى نظاـ (2)
 . 29 ، ص2011 عماف، والطباعة، والتوزيع لمنشر المسيرة دار التجاري، الترويج وسائؿ العبدلي، الرزاؽ عبد سمير (3)
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 قيمة عرض أو تقديـ طريؽ وعف المبيعات في مباشر تأثيري بدور يقوـ نشاط " :أنو عمى كذلؾ ويعرؼ
 وتجار الجممة تجار مف الوسطاء أو البيع رجاؿ أو المستيمؾ إلى ويقدـ السمعة، عمى إضافي حافز أو

 . التجزئة
 مف مجموعة عمى تحتوي والتي المتنوعة الأشياء تمؾ" :أنو عمى عرفة السابقة التعاريؼ إلى إضافة
 عممية تحقيؽ في عراالإس لغرض الأمد وقصير سريع تأثيرىا يكوف لأف صممت والتي المحفزة الأدوات

 .التاجر أو المستيمؾ قبؿ مف الخدمات أو ءلمسمعراالش
 (1) اتالمبيع طتنشي صخصائ :اثاني

 : يمي فيما نجمميا ص والمميزاتالخصائ مف جممة المبيعات تنشيط لعممية
 ومندوب والوسيط المستيمؾ وىي ؼراأط ثلاثة إلى حواض بشكؿ يوجو المبيعات تنشيط نشاط إف .1

 .البيع
 وبذلؾ الأجؿ قصير وقت وخلاؿ المستيمؾ عمى ومباشر فعاؿ تأثير إحداث إلى النشاط ىذا ييدؼ .2

 . الأخرى الترويجية الأنشطة عف يختمؼ
 جديدا منتجا ءراش أو لتجربة المستيمكيف بعض استمالة في المنشأة ترغب عندما النشاط ىذا يستخدـ .3

 .الأسواؽ إلى يقدـ
 زيادة بقصد الوسطاء وكافة المبيعات وادارة البيع رجاؿ جيود بيف التنسيؽ ضر لغ النشاط ىذا يستخدـ .4

 .السوقية الحصة توسيع أو المبيعات
 .المنشأة مبيعات في رالاستقرا مف قدر وخمؽ المبيعات موسمية مشكمة لمعالجة النشاط ىذا يستخدـ .5

 المبيعات لترقية المختمفة الأشكال :اثالث
 الموزعيف، ( أنواعيا بمختمؼ لموسطاء الموجية الأنشطة في وتتمثؿ أشكاؿ عدة المبيعات ترقية تأخذ

 إلى تقسيميا يمكف حيث النيائي لممستيمؾ مباشرة الموجية أو )الخ.. الجممة تجار بيع، قوة الوكلاء،
 :أساسييف صنفيف

 النيائييف لممستيمكيف الموجية الأنشطة في وتتمثؿ :ءراالش عممية تحقيق أجل من الموجهة العمميات.1
 .الجذب تيجيةراإست إطار في وذلؾ المادية الحوافز باستخداـ ئيةراالش دوافعيـ إثارة قصد

 
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 . 161 ص ، 2006 عماف، اليازوري، دار العربية، الطبعة معاصرة، ومفاىيـ أسس التسويؽ البكري، ثامر (1)
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 الأنشطة تمؾ في تتمثؿ: و   )يعز والتو  البيع حركية تسهيل( البيع عممية لتدعيم الموجهة العمميات.2 
 المؤسسة مع التعامؿ في تحفيزىـ قصد المختمفة الأساليب باستخداـ البيع وقوة التوزيع لشبكة الموجية
 . الدفع تيجيةاإستر  إطار في وذلؾ منتجاتيا، وتسويؽ
 (1) :  يمي كما المبيعات لترقية المختمفة الأشكاؿ عرض ويمكف

 : النهائي لممستهمك الموجهة الأنشطة .أ
 السموؾ بتغيير أو خمؽ إلى ييدؼ النيائي لممستيمؾ المقدـ العرض في مؤقتة ميزة توجيو في تتمثؿ
 العينات في المتمثمة الحوافز بعض تقديـ طريؽ عف معينة، خدمة أو منتوج تجاه المستيمؾ لدى ئيراالش

 .الخ... القسائـ اليدايا، المسابقات، المجانية،
 : عينز لممو  الموجهة الأنشطة . ب

 المخزوف تصريؼ عاتؽ تحمؿ عمى لمموزعيف موجية تشجيعية لعروض المؤسسة بعرض الأمر ويتعمؽ
 عمى الخصومات في خاصة الأنشطة ىذه وتتمثؿ لدييـ، المخزوف مستوى زيادة خلاؿ مف المؤسسة، عمى

 الخ،... المسابقات اليدايا، السعر،
 : البيع لقوة الموجهة الأنشطة . ت

 عمى تشجيعيـ قصد ليا التابعة البيع لقوة مالية أو مادية تكوف قد تالتحفيز  المؤسسة تقديـ في وتتمثؿ
 .وغيرىا ... مسابقات تنظيـ عمولات حمن في العروض ىذه وتتمثؿ مجيوداتيـ زيادة

 : يرأال لقادة الموجهة الأنشطة . ث
 لذا الآخريف، للأفراد ئيراالش السموؾ عمى قويا راتأثي يمارسوف الذيف دراالأف أنيـ عمى يؤأال قادة يعرؼ
 العاـ الاستيلاكي السموؾ توجيو قصد  )خدماتيا( منتجاتيا ءراش عمى تحفيزىـ عمى المؤسسة تعمؿ

 الاستيلاكي السموؾ لتوجيو أساسي مرجع باعتبارىـ القادة ىؤلاء مع وطيدة علاقة خمؽ طريؽ عف وتحفيزه
 وألعاب، مسابقات مجانية، ىدايا في الجميور مف النوع ليذا الموجية زاتالتحفي عادة وتتمثؿ العاـ

 .إلخ... خاصة لمعارض الاستدعاء
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 2008  قسنطينة، منتوري جامعة الماجستير، شيادة لنيؿ مقدمة مذكرة التسويقي، النشاط في المبيعات ترقية تيجيةراإست بوضياؼ، إلياس (1)
 .61ػػػػػػ   60ص   2009ػػػػػػػ
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 :منيا واليدؼ المبيعات ترقية أشكاؿ مختمؼح يوض التالي (01رقـ ) والجدوؿ
 الأىداؼ الشكؿ

 تجريب عمى التشجيع الاستيلاؾ، معدؿ زيادة ، المستيمكيف عدد زيادة النهائي المستهلك
 .المؤسسة عروض

 بنقاط الاتصاؿ في المشاركة لممؤسسة، والوفاء الدعـ وتشجيع خمؽ الموزعين
 .البيع وتيرة وتسييؿ تسريع في البيع،المساعدة

 تحقيؽ في والمساعدة التأييد عمى الحصوؿ مياميـ، أداء عمى التحفيز البيع قوة
 .الأىداؼ

 .التعاطؼ عمى الحصوؿ بالمنتوج، التعريؼ محاولة الرأي قادة
 
 61 ص ذكره، سبق مرجع التسويقي، النشاط في المبيعات ترقية تيجيةراإست بوضياف، إلياس :رالمصد .
 

 ىذه تتمثؿ المبيعات، لترقية عرضيا خلاؿ مف فئات أربع تستيدؼ المؤسسة أف يتبيف الجدوؿ خلاؿ مف
 الفئة بيذه خاصة أىداؼ لتحقيؽ وذلؾ التسويقية العممية محور يمثؿ الذي النيائي المستيمؾ في الفئات
 قوة الموزعيف،( أنواعيـ بمختمؼ الوسطاء فئة إلى الترقية عروض توجو كما الجدوؿ، في مبيف كماىو
 إلى بالإضافة النيائي، المستيمؾ إلى منتجاتيا تسويؽ في المؤسسة مساعدة عمى لتشجيعيـ وذلؾ ،)البيع
 يتميزوف لما وذلؾ المستيمكيف مف لمكثير مرجع باعتبارىـ تأييدىـ كسب المؤسسة تحاوؿ التي يرأال قادة
 .العاـ يرأال في التأثير القدرةعمى مف بو
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 المبيعات تنشيط وأهمية أهداف :يالثان بالمطم
 المبيعات تنشيط أهداف :أولا
 أىداؼ مف أساسا تستمد فيي العامة التسويقية ىداؼلأل امتداد عف عبارة المبيعات تنشيط أىداؼ إف

 صياغتيا يتـ التي التسويقية تيجيةرابالإست أساسا المرتبط التسويقي المزيج مف جزء تعد التي الترويج
 .  أساسية جيات أو عناصر بثلاث المبيعات ترقية أىداؼ وترتبط المؤسسة إدارة قبؿ مف ورسميا

 
 : بالمستهمك المتعمقة الأهداف 

 :ييم فيما وتتمثؿ الترقية موضوع المنتجات لاستعماؿ المستيمؾ تشجيع عمى تعمؿ التي الأىداؼ وىي
كبيرة؛ وبكميات المنتج رء ا ش بعممية القياـ عمى لممؤسسة الحالييف المستيمكيف تشجيع 
المؤسسة؛ لعلامة ولائيـ وتعزيز رء، ا الش ومواصمة إعادة عمى المستيمكيف تشجيع 
المنافسة؛ المؤسسات إلى الزبائف تحوؿ عدـ عمى والعمؿ جدد مستيمكيف كسب 
1.مستقبلا معو التعامؿ عمى لتحفيزىـ المنتج مع يتعامموف لا الذيفص الأشخا مع علاقة بناء 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
(1)

 .122ص مرجع سبؽ ذكره، حافظ، عبده محمد  
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 بالوسطاء المتعمقة الأهداف .2
 :وىي المستيمؾ إلى المصنع مف المنتج نقؿ عمى تعمؿ التي ؼرابالأط متعمقة الأىداؼ ىذه
المنتج؛ مف الموجود المخزوف حجـ مف لمتخفيض الجديدة المنتجات ءراش عمى الوسطاء تشجيع 
ء؛راالش إعادة عمى بتحفيزىـ سسةؤ الم لعلامة الوسطاء ولاء تقوية 
مناطقيـ في ترويجية حملات لتنفيذ الوسطاء مع التعاوف خلاؿ مف المنافسيف ترويج أنشطة مواجية 
 تعاملاتيـ؛ سواؽوأ
(1)المؤسسة منتوج مف متعددة أحجاـ مع التعامؿ عمى الوسطاء تشجيع   . 
 :البيعية بالقوى المتعمقة الأهداف.3

 :(2) وىي البيع رجاؿ دور تفعيؿ إلى تسعى التي الأىداؼ وىي
المؤسسة؛ منتجات مف ممكنة كمية أكبر بتصريؼ البيع رجاؿ اىتماـ زيادة عمى العمؿ 
المؤسسة؛ لعلامة ولاءىـ تعزز معيـ وطيدة علاقة وبناء تحفيزىـ 
المطبقة الحوافز أنظمة مف للاستفادة مبيعاتيا زيادة عمى البيع رجاؿ حث. 

  :  كالتالي وىي المبيعات بترقية المتعمقة الأىداؼ مف مجموعة تحديد يمكف وعموما
 المنتج؛ تجريب عممية تسييؿ  -
 الأولي؛ شراءال عمى التحريض  -
 التجارية؛ العلامة تغيير عمى الحث  -
 لممنتج؛ الفوري البيع عمى العمؿ  -
 ؛راةالمشت الكمية زيادة عمى العمؿ  -
 البيع؛ نقاط في البيع حركية خمؽ عمى العمؿ  -
 الموزعيف؛ إلى أكثر التخزيف عمى العمؿ  -
 البيعية؛ القوى وتنشيط إنعاش  -
 التجزئة؛ تجار إلى الإشيارية العلامات وجود ضماف  -
 .جديدة توزيع نقاط عف البحث  -
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 41، ص ذكره سبؽ مرجع  البكري، ثامر (1)
 42نفس المرجع ص   (2)
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 (1)المبيعات تنشيط أهمية :اثاني
 الحديثة لممؤسسات وضرورية أساسية المبيعات تنشيط وظيفة مف تجعؿ التي العوامؿ مف العديد ىناؾ

 وظيور جديدة أسواؽ إلى المنتجات ودخوؿ نشاطيا حجـ في حدث الذي الكبير التطور بعد خاصة
 :يمي ما العوامؿ ىذه أىـ ر،راباستم الأسواؽ جديدةفي منتجات

 :داخمية عوامل .1
المبيعات؛ زيادة عمى مباشر تأثير تحقيؽ في توقعا أكثر العميا الإدارة نظر وجية مف النشاط ىذا يعد 
وصؼ عمى قدرة الوسائؿ أكثر مف الوسيمة ىذه أف عمى الإنتاج إدارة في العامميف مف الكثير يرى 

 ؛ حوواض دقيؽ وبشكؿ المنتج
مما الحالية المبيعات زيادة نحو العميا الإدارة قبؿ مف الكبير الضغط طائمة تحت يقعوف الإنتاج راءمد 

 .المبيعات حجـ لزيادة الأسموب ىذا استخداـ إلى يدفعيـ
 : خارجية عوامل .2
لخمؽ مميز ترويجي جيد إيجاد يتطمب مما السوؽ في المطروحة لممنتجات العلامات عدد زيادة 

 المشتري؛ عمى المباشر التأثير
المنافسيف؛ قبؿ مف استخداما الأكثر الوسيمة كونيا 
الترويج؛ في الطريقة ىذه مع تجاوبا أكثر المستيمكوف 
التميز مف حالة إيجاد يتطمب مما متشابية السوؽ في بالمنتج الخاصة الخارجية العلامات مف العديد 
 .المنتجات ليذه
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 162، ص  ذكره سبؽ مرجع  البكري، ثامر (1)
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 التسويقي النشاط في المبيعات تنشيط وتأثير دور :الثالث بالمطم
 النشاط ضمف المختمفة أدوارىا ومعرفة ؾراإد مف لابد جيد بشكؿ المبيعات تنشيط تيجيةاإستر  لفيـ

 المبيعات حركة عمى تراتأثي إلى بدورىا تنقسـ والتي تخمفيا التي تراالتأثي خلاؿ مف وذلؾ التسويقي
 (1) :  ئيراالش السموؾ عمى وأخرى المؤسسة صورة عمى تراوتأثي
 المبيعات حركة عمى تراتأثي :أولا

 حث إلى تيدؼ التي التقنيات مختمؼ في المتمثمة المبيعات تنشيط أنشطة عرض عمى المؤسسة تحصؿ
 :في عموما المتمثمة التسويقية الأىداؼ بعض تحقيؽ بغية القصير المدى في الطمب تشجيع و
كدة؛راال لممنتجات المبيعات وزيادة تعجيؿ 
ء؛راالش ارار وتك بإعادة الترغيب 
المحدد؛ الأوقات في الفواتير دفع عمى التشجيع 
الخ ... جديدة وعلامات منتجات تجربة عمى العملاء وتشجيع تحفيز. 

 ذهلي تخدمةالمس ةلمعلام اميكيدين يحرك ابعط يتعط ام اغالب اتالمبيع ةترقي ةتقني رىأخ ةناحي ومف
 بغال في وأكيدة سريعة نتائج ذات وتكوف التجديد طابع المعينة العلامة عمى تطغى حيث الأنشطة

 داياالي ابقات،المس عرلس تالمؤق صيالتخص يف اغالب ؿتتمث ةمختمف كاؿأش اتالتقني ذتأخ ثحيانالأحي
 ذهى تغلاؿلاس تعداداس ىعم وميـعم يف تيمكوفالمس وفيك شيطنالت عمميات فخلاؿ الخ،...ةالترويجي

 في ووضعيتيا يتماشى حركية مستوى الأقؿ عمى ليا تكوف أف يجب العلامة أف كما زةالممي صر الف
 .السوؽ

  :)العلامة  (المبيعات صورة عمى تراتأثي :اثاني
 ؿتعم اليةتصا أىداؼ أىدافيا ضمف تحتوي أف المبيعات تنشيط بإمكاف أف يروف التسويؽ رجاؿ معظـ

 يطلتنش إفف ذلؾل الاتالح ضبع يف يارإش ؿمح ؿتح اأني أي ياوعروض ةالمؤسس ورةص يفتحس ىعم
 لاـالإع وسائؿ بواسطة تخمفيا التي الاتصالية الرسالة طريؽ عف العلامة صورة عمى آثار المبيعات
 اليةاتص الةرس مضموف اتصالي، ىدؼ تحقيؽ أجؿ مف المبيعات تنشيط عمميات توضع قد ةالمختمف

 .لمعلامة الاتصالية تيجيةتراالإس إطار في تكوف حيث المتعامميف مع علامة تدعيـ أو ؽخم ىإل دؼتي
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
  80 ـــ81 ص ذكره، سبق مرجع  بوضياف، إلياس (1)
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 اريتج ابعط ذات وفلتك وريالف موؾالس رتغيي يف ةفعالي الي وفتك اتالمبيع يطتنش اليبأس
 ؿتعم اليةاتص أىداؼ ليا تقنيات تتضمف كما لمكميات المجانية والعينات لمسعر المؤقتة كالتخصيصات

 رموز شكؿ في اتصالي مضموف إرساؿ طريؽ عف والوسطاء المستيمكيف مع خصوصا علاقات بناء ىعم
 انتياء بعد أي( لاحقة تخفيضات البعدية، النتائج ذات والألعاب المسابقات التقنيات ىذه ومف تإشارا او

 . ....)المعبة
 يف وعالوق اتالمبيع يطبتنش ةالخاص الاتالاتص ذهى ووتوجي تعماؿاس فتحس أف مةالمرس ةالجي ىعم لذلؾ

 اليةاتص وةق لتحقيؽ توجييو عمى المؤسسة تعمؿ أف يجب وىنا الإشيارية الاتصالات مع تناقضات
 .)الخ... العامة العلاقات الإشيار، المبيعات، تنشيط ( ويجيةر الت الأساليب مختمؼ باستعماؿ ةمتكامم

 ئيراالش السموك عمى تراالتأثي :اثالث
 :منيا ئيراالش السموؾ عمى المبيعات تنشيط تراتأثي أىـ مف
ء؛راالش واعادة ءراالش عمى التشجيع إلى النشاط ىذا خلاؿ مف المؤسسة تيدؼ 
ؽخم ىعم ؿمتع إذف يفي ةالعلام اهإتج موكياتس رتغيي ىعم )يحرك( ناميكيدي موببأس اىـتس 

 الوفاء؛ ودعـ
الإشيار عكس عمى القصيرة الفترة في خاصة السموؾ تغيير في المبيعات تنشيط أنشطة فعالية تكمف 

 ةخاص( ةالمختمف لاـالإع ائؿوس رعب رراالتك خلاؿ فم زمفال رعب ؼالموق تغيير إلى ييدؼ الذي
 ؛)منيا الجماىيرية

أىـك ؼوالمواق روؼالظ ضبع يف اوفعاليتي اتالمبيع ةترقي طةأنش اتعطيي يالت ايزاالم فم الرغـب 
 أف إلا ةالحركي اعتيلطبي رانظ رويجلمت رىالأخ لأساليبل رؾمح ركعنص اوعممي يترويج اطنش

 يف ؿتكام ؽلتحقي اؿللاتص ةالعام تيجيتياراتإس يف موبالأس ذاى تدرج أف اعميي بيج ةالمؤسس
 .وعلاماتيا منتجاتيا لترويج اليادفة عمميتيا
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 المبيعات تنشيط تخطيط :الثاني ثحالمب
 مختمؼ بيف التنسيؽ إلى تيدؼ عوامؿ عدة توفر مف لابد المبيعات بترقية الخاصة تيجيةراالإست لنجاح

 مف يتكوف الأقؿ عمى المتوسط المدى في عمؿ مخطط وضع أيضا يجب كما ،)حؿراالم( الخطوات
 عمى يجب ذلؾ إلى بالإضافة المسطرة، الأىداؼ تحقيؽ بغية منيجية بطريقة موضوعة خطوات مجموعة

 مخطط وفؽ وسائؿ وتوفير أىداؼ تحديد يعني مما المبيعات بترقية خاصة تيجيةراإست صياغة المؤسسات
 .الأىداؼ لبموغ الوسائؿ ىذه بتنسيؽ منتظـ
 بالإضافة ىذا المؤسسة، تستعمميا التي المبيعات تنشيط أدوات أىـ سنستعرض المبحث ىذا خلاؿ ومف
 صولاو  التنفيد ثـ ومف الترقية لمعممية التخطيط خلاؿ مف المؤسسة تتبعيا التي تيجيةراالإست زراإب إلى

 .النتائج وقياس لمتقييـ
 المبيعات تنشيط يمنظوت تخطيط :الأول بالمطم

 .المبيعات تنشيط تخطيط :أولا
 أف يجب وبالتالي وعملائيا المؤسسة بيف المدى طويمة علاقة بناء في تيجيراإست دور المبيعات لتنشيط
 :التالية الأساسية والخطوات العناصر تتضمف

 :افالأهد دتحدي 1.
 وتعتبر بيا، ستقوـ التي الترويج لعممية أىداؼ تضع أف المؤسسة عمى الترويجية تيجيةراالإست وضع قبؿ
   (1) .وتنفيذىا الخطوات بقية إلى الانتقاؿ يمكنيا بواسطتو الذي الأساس النقطة ىذه

   (2) :  إلى المبيعات لترقية تيجيةراالإست الأىداؼ وتنقسـ
 :أساسية أهداف .أ

 زيادة عمى ينطوي الأساسي اليدؼ يكوف أف يمكف وأيضا العلامة أو المنتج وترويج تطوير عمى تعمؿ
 العمؿ وبالتالي إستعماليا ومحاولة منتجاتيا تشجيع عمى المؤسسة تسعى كما لممؤسسة السوقية الحصة
 .المؤسسة أو لمعلامة المستيمكيف وفاء وتشجيع خمؽ عمى
 
 
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 . 243ص  2004 الإسكندرية، الجامعة، دار المعاصرة، المنشمت في التسويؽ إدارة بكر، أبو محمود مصطفى  (1)
 .  85 ص ذكره، سبؽ مرجع ، بوضياؼ إلياس  (2)
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 :فرعية أهداف . ب
 ياتفرض ةمرحمي داؼأى اأني أي ية،الرئيس داؼالأى ضوء في تسير ثانوية أىداؼ إضافة لممؤسسة يمكف

 .مثلا العلامة وسمعة بصورة تتعمؽ فقد غالبيا، في نوعية طبيعة ذات وىي الأحياف غالب في الظروؼ
 :المستهدفة الفئات تحديد .2

 ؼتكيي ةبغي و،إلي ويتوج أف ديري ذيال ورالجمي دوتحدي ؼبتعري دءالب ويؽالتس ؤوؿمس ىعم بيتوجن
 ةالمؤسس زـتم يالت اتولويالأ فم ورالجمي رويعتب ور،الجمي ذاى اتورغب اتلحاج اطبق ووأىداف ائمووس

 الييفالح تيمكيفالمس فم ورالجمي ذاى وفيك أف فيمك إذ يجية،راتإسنت أي ياغةص في البدء قبؿ بتحديدىا
 .الموزعيف أو الباعة أو المرتقبيف أو
 فم دؼالي أف ثيح تيجيةتراالإس وتحتوي أف بيج ام ىعم ؽبعم ؤثري ذيال وى ورالجمي اراختي إف

 داؼالأى ؽلتحقي تيجيةراتالإس اعميي نىتب يالت اييرالمع ةلمعرف المؤسسة حاجة مف أساسا ينتج تحديده
 ناى رالأم ؽويتعم تيمكيفالمس ورجمي ىإل ةالمؤسس جميور وينقسـ واقعية أسس عمى تبنى أف يجب يالت

 ؾوذل يفوالميني طاءالوس وروجمي ائي،الني تيلاؾبالاس وـتق يالت تيلاكيةالاس وؽالس أو ورالجمي دبتحدي
 ىذه تعتبر حيث وخدماتيا منتجاتيا وترويج تسويؽ في المؤسسة دعـ عمى الجميور ىذا تشجيع دقص
   (1) .  العممية محور تمثؿ التي الاستيلاكية السوؽ إلى تؤدي وحمقة وسيطة وؽس وؽالس
 :المنافسة تحميل و سةراد .3
 تيجيتياتراإس يطتخط يف ةالمؤسس درةق ىعم أثيرالت يف اىامرا دو  ةالمؤسس اتواجيي يالت ةلممنافس إف

 ةالخاص تيجيتيـتراواس يالتنافس وقفيـم ؿوتحمي يفالمنافس ىعم رؼالتع بميتط امم دافياأى ؽتحقي ةوطريق
  المنافسة ىذه لمواجية تتبعيا سوؼ التي تيجيةرابالإست السميـ رقراال إتخاذ سسةؤ لمم يمكف حتى بالمنافسة

 :المناسبة نيةزاالمي تقدير.4
 بحس احجمي ددويتح رويج،الت ةنيزامي فم زءج يى ؿب مة،منفص ددتح لا اتالمبيع تنشيط نيةزامي إف  
   (2):  يمي فيما إلييا سنتطرؽ وأسس معايير عد ة
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 .  86 ص ذكره، سبؽ مرجع ، بوضياؼ إلياس (1)
  .  263ص ، 2012، عماف الأردف ،  والتوزيع لمنشر العممية المعرفة كنوز دار لمتسويؽ، مدخؿ: كورتؿ فريد (2)
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 : الأهداف حسب المعدّة نيةزاالمي.أ

 تقوـ المؤسسة فإف   جديدة، علامة رازإب ىو اليدؼ كاف فإذا المسطرة، الأىداؼ حسب نيةزاالم تعد وفييا
 ةالمؤسس داؼأى ؽتحق يوال ت تخدمةالمس يطالتنش ائؿوس ةتكمف ابحس ؽطري عف نيةاالميز  إجمالي بحساب
 .الأجؿ والطويمة القصيرة تيجيةراوالإست التسويقية

 : الأعمال رقم حسب المعدّة ةلميزانيا .ب

 اؿالأعم ـرق ىعم دتعتم ثحي ات،المبيع يطتنش نيةزامي ـحج دتحدي يف تعماؿالاس شائعة طريقة وىي
 إذف ة،المالي ةالمؤسس اتإمكاني ىعم ةمتوقف الأني ةومنطقي ةعممي ةطريق يى ية،الماض ةالسن يف المحقؽ
 .المحقؽ الأعماؿ رقـ مف مئوية نسبة حسب المبيعات تنشيط نيةاميز  تحديد يمكف
 : الاختيارية الطرق ج .

 إذا اوعممي ارياختب وؽس ارإط فني رتختب أف فيمك دجدي لمنتج اتالمبيع تنشيط عممية مخطط ففعالية
 .مكمفة نيةاميز  تخص سوؼ فإنيا المبيعات تنشيط تأثير بإختبار المؤسسة قامت
التالية النقاط في الأسس ىذه إجماؿ يمكننا :المبيعات تنشيط نيةزامي تحديد أسس : 
المنتوج؛ مردودية مستوى 
المنافسة؛ نشاط مستوى 
؛)المنتوج تطور درجة( المنتوج بيا يمر التي المرحمة 
المؤسسة؛ طرؼ مف المتبعة تيجيةراالإست 
الممكنة نيةزاالمي حجـ. 
 :المناسبة والأدوات الوسائل إختيار .5
 نةمعي ةكمف الي يمةوس ؿفك يط،التنش ةعممي يف ذىاتتخ يالت بةالمناس ائؿالوس ارإختي ةالمؤسس ىعم
 ؼراالأط بجان فم اعميي رؼوالتع ولياوص يولةوس يمةلموس ارالإنتش مافض بنجا ىإل ا،عميي بتترت

 .المستيدفة
 : التنشيط عممية مدة تحديد.1

 لا رةالفت ذهى رقص أف ثحي ات،المبيع يطتنش ةعممي تغرقياتس يالت بةالمناس ةالزمني رةالفت دتحدي يجب
 اؿالإقب فم تيمكيفالمس فم رلمكثي الفرصنة يعطني لا دوق داؼ،الأى ؽوتحقي امني تفادةالإس مف يمكف
 ادويعت تيمؾالمس وب عريش ازإمتي ؿيمث دوق ة،ناحي فم ةعالي ةتكمف ؿيمث دق رةالفت وؿط أف اكم . عميو
 .أخرى ناحية فم وعمي
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 :العممية توقيت تحديد .7
 .  الوسائؿ ىذه جدولة ثـ ومف ىاراتكر  وتاريخ المبيعات تنشيط وسيمة بدء توقيت تحديد يتـ حيث

 :تنفيذها قبل العمميات اختبار.8
 ؾتدرااس ةلممؤسس فيمك ىحت روريض رأم واؽالأس يف عةواس ورةبص ديمياتق ؿقب مجراالب اراختي إف

 اراختي فم دالتأك ةلممؤسس ؾذلمح يس اكم ةالعممي يف رةالمباش ؿقبائص والنق اءالأخط ؼمختم ححيوتص
 ة،نيائي ورةبص ذىاتنفي ؿبق ةالملائم ةوالكيفي ةوبالطريق مجراالب ذهى فم اليدؼ لتحقيؽ أسموب أفضؿ
 فم ابي تقديميا يتـ التي الطريقة باختلاؼ تختمؼ المبيعات ترقية مجرالب الاستجابة أف إلى ذلؾ ودويع
 (1) .  أخرى جية مف الأنشطة ليذه استجابتو ومدى المستيدؼ الجميور بوحس ةجي
 :)العمميات تنفيذ( تيجيةراالإست مباشرة .9
 عمى إختبارىا تـ أف بعد نيائية، بصورة وتفعيميا تيجيةراالإست تقديـ عمى المؤسسة تعمؿ المرحمة ىذه في
 رضبع ةالخاص اتالعممي عجمي ديـبتق ؾوذل ع،البي وةق أو وزعيفالم ةمجموع أو تيمكيفالمس ةعين فم ؿك

 بالواج فم ثحي ة،المختمف عالبي اطونق الي ةتابعال عالبي وةوق يارالإش الاتوك عم اتعاون ةالملائم ةالتقني
 اذإتخ ىعم ةالمؤسس ؿتعم اكم ا،مني دؼالي ؽتحقي مافلض ؾوذل ةوحركي ةومقنع حةواض بطريقة عرضيا
 ؿفع ردودص تخن التي الطارئة والأوضاع الظروؼ مع تماشيا اللازمة التدابير و ءاتجراالإ جميع

 تيجيةراالإست حيز عف الخروج لمنع المناسب الوقت في حالتصحي عمى والعمؿ النجاح لضماف يف،المنافس
 (2) .  الإمكاف درق ومةالمرس
 :المبيعات تنشيط عممية نتائج وتقييم قبةرام .11
 ةالفعال الإدارة أف ثحي ة،الترقوي ةالعممي يرس ةقبراوم ةمتابع ةعممي دأتب ة،الخط ؽتطبي يف دءالب دعن

 تنشيط عممية في المبذولة الجيود وكفاءة فعالية مف لمتأكد لأدائيا وتقييـ قبةرام بعممية تقوـ لمترويج
 وةالق اطونق ازاتالإنج ىوعم ىفتتلاش عؼالض اطونق كلاتوالمش فاتراالانح عمى تقؼ ولكي المبيعات،

 ا،فتعززى
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 . 520، ص  9111عمان الأردن  زهران، دار  ،)إستراتيجي مدخل( يقالتسوي الىشاط إدارة الأزهري، هالدي محي (1)
 . 98 ص ذكره، سبق مرجع  بوضياف، إلياس (2)
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 يف ةلممؤسس يالتنافس عالوض يفتحس ىعم درتياق يف فتكم اتالمبيع يطتنش ةلعممي ةالحقيقي القيمة ولأف
 .  والرقابة لمتقييـ قابمة وأساليب تقنيات تضع أف الترويج أو التسويؽ إدارة عمى فيجب وؽالس

 تراالتغي ضبع رةالفت ذهى ؿتتخم أف يالطبيع فوم ذىا،لتنفي ةزمني رةفت بتتطم اتالتقني ضبع أف حيث
 اوتفاديي امعالجتي اليوبالت ؼالموق دارؾلت ديلاتتع ءراإج تدعييس امم ةالمحيط روؼالظ يف ةمتوقع غير

 .مستقبلا
 ةالرقاب ةأىمي زدادت إذ وعةالموض داؼالأى وءض يف احققتي يالت ائجالنت ىعم رؼالتع ؾذل يف ـوالأى

 .الموضوعة والخطة لمبرنامج الفعمي التأثير لحجـ محددة بمعمومات تخرج عندما اولتقييـ
 .المبيعات تنشيطنظيم ت :اثاني
 ترؾمش دؼى ؽلتحقي ةالجماعي ودالجي ؽوتنس بترت دودهح يف ذيال ارالإط وأن ىعم يـالتنظ رؼيع

 ريس ؿيكف ابم ؿمتكام ؽكفري دراالأف يعمؿ لكي المناسبة البيئة وتوفير بينيما تصادـ أو احتكاؾ بدوف
 .أحسف وجو عمى ؿالعم
 ذهى ادواسن ط،والخط داؼالأى ؽلتحقي ةاللازم اطالنش وأوج عتجمي يـالتنظ أف وؿالق فيمك ناى فوم

 .الجيود بيف والتنسيؽ السمطة وتفويض بيا تنيض تار اإد إلى النشاطات
 ائؼوظ يـتنظ يى رةالكبي روعاتالمش يف ةوخاص اتالمبيع ديرم ايواجيي يالت اكؿالمش عبأص فوم
 ودالجي دىم يف ؼتختم اولكني ةالترويجي ودالجي وؿزات انوعي افك اميم ركاتالش بوأغم اتالمبيع رويجت
 إدارة أو لافالإع إدارة ىإل ابي دنعي أف فيمك يؽض دىم يف رويجالت اؿأعم رتانحص واذا دميا،تق يالت

 أف لافالإع إدارة دتوج اتالمبيع رويجت ودجي عتتوس أف دبع فولك ايمنبي ؤوليةالمس يـتقس أو اتالمبيع
 يى دةالجدي ائؼالوظ ذهى وكانت بالإعلاف علاقة ليا ليس أخرى ومياـ بوظائؼ تضاعفت قد أعماليا

 ؿك اوؿتح اتالمبيع رويجت إدارة يفوب لافالإع إدارة يفب رويجالت اـمي وزعت دماوعن ات،المبيع رويجت اـمي
 ؾذل فع تجوين اـوالمي الوظائؼ تأدية في ازدواجية تجني والذي الأخرى الإدارة عمؿ في التأثير إدارة
 محتس اتاتجاى دةع كمتفش عوباتالص ذهى ىعم اءالقض ركاتالش تحاول دولق يفتالإدار  يفب اتخلاف

 (1) : وظروفيا حاجاتيا مع يتناسب الذي بالشكؿ المبيعات ترويج جيود يـتنظ ةلممنظم
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 . 530ص ، مرجع سبق ذكري ،  الأزهري هالدي محي  (1)
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 . الحجـ الصغيرة الشركات في ويستخدـ الوظيفي غير التنظيـ ىو :الأول الإتجاه.1
 :كالآتي وتكوف والإعلاف المبيعات ترويج مياـ بيف الجمع في ويتمثؿ :الثاني الاتجاه.2
 .المبيعات إدارة أعماؿ مف جزء المبيعات ترويج .أ

 .المبيعات ترويج إدارة مف جزء أو قسـ الإعلاف . ب
 .المبيعات وترويج الإعلاف إدارة في يدخلاف والترويج الإعلاف . ت
 اتالمبيع رويجت إدارة ـاس اعميي ؽيطم دةواح إدارة كؿش يف يفالإدارت دتوحي وى :ثالثال اهالاتج .3

 ؤوليةالمس سنف اليم اعديفمس ويتبع أف دةالجدي الإدارة ديرم ىعم بيتوج ةالحال ذهى يف فولك لافوالإع
 .المبيعات ترويج بمشاكؿ والثاني الإعلاف بمشاكؿ صيخت الأوؿ
   (1) المبيعات تنشيط أدوات :الثاني بمالمط
 لمعملاء الموجية الأساليب فيناؾ إلييا توجو التي الجية باختلاؼ تختمؼ المبيعات لتنشيط أساليب ىناؾ

 .البيعية لمقوى الموجية والأساليب لموسطاء الموجية والأساليب
 .المستهمكين إلى الموجهة الأساليب :أولا
 ( (: samplesالمجانية العينات .1
 ؽطري فع أو دالبري ؽطري فع ائييفالني تيمكيفالمس ىعم معالس فم ةمجاني ةكمي عتوزي ابي نيويع

 رالأكث اتالمبيع يطتنش ائؿوس فم اتالعين وتعد المتجر، داخؿ أو خارج بيـ مباشرة بصورة الإتصاؿ
 .  النيائييف المستيمكيف قبؿ مف تقبميا مدى لمعرفة الجديدة السمع تجربة عند ةفعالي
 :  يمي ما المجانية العينات استخداـ ياامز  ومف
الخدمة؛ أو السمعة لتجربة المشتري لاستمالة جديدة طريقة 
فم نويمك ذاوبي رةالمباش ةالعممي ةالتجرب عموض معةس عبوض تيمؾلممسح تسم المجانية العينات إف 
 .العقلانية ىإل ربقأ راءالش رارق ىإل وؿالوص ىعم اعدهيس ام ذاوى ارهواختي وتقييم اييرمع ةكاف تخداـسا
 
 
 
 
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 . 319  ص 2004 لأردن اعمان  والتوزيع، للنشر الوراق مؤسسة  التسويق، أسس علي، السيد أمين محمد  (1)
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   coupons :) ) (1)   الكوبونات.4
 ـخص ىعم ؿيحص أف ول ؽيح ايحممي فلم ائـقس فع ارةعب يوى ةالفعال ائؿالوس فم اتالكوبون رتعتب
 زاد دوق اتالمبيع رويجت يف ةوالفعالي ارتشنالا عةالواس اليبالأس فم يوى معالس فم يفمع نؼلص يفعم
 وؽالس يدتش دوق تيمكيفالمس نبجا فم اعميي اؿالإقب زاد و رةالأخي واتنالس يف يمةالوس ذهى تخداـسا

 وفبمي 537:  2005 اـع ةالموزع ناتالكوبو  ددع غبم ثبحي اتلمكوبون عاوواس يراكب تخدامااس الأمريكينة
 .  كوبوف
 :ومنيا راانتشا المبيعات ترويج وسائؿ أكثر مف جعمتيا يازاالم مف بالعديد الكوبونات ىذه وتتمتع

السعر؛ مف حساسية تعاني التي الفئة إلى وخاصة السعر عمى فوري تخفيض تتضمف 
التجزئة؛ تجار تعاوف ضرورة دوف التجزئة سعر بيع تخفيض عمى تعمؿ 
ءراالش عممية رارتك عمى وتساعد ءىاشرا قبؿ السمعة تجربة عمى تساعد. 
 ( (: contests   اليانصيب وسحب المسابقات .3

 ذاوى ائجالنت يف دفةالص دخؿت دوف و اركيفالمش ؽتعم و ةحكم بتتطم ةمنافس فع ارةعب يى ابقةالمس
 .المسابقة فعالية في كورااشت و معيف منتج ئوراش نتيجة عينة أو نقدية جوائز عمى لمحصوؿ

 راءإج دبع افيي ائزيفالف فع فيعم حيث ألعاب شكؿ عمى تكوف ترويجية عممية فيي اليانصيب سحب أما
 تجمن راءش ىعم ةأدل دييـل وفتك أف اركيفالمش صخاالأش يطمب لا و الحظ عمى يبقي الذي السحب

 .  السحب في الدخوؿ ليـ ؽليح
 ((: priges  الهدايا .4
 تيمؾالمس ىإل ةمعروف ةاليدي وفوتك ـمعي امعاملاتي ةتنمي دبقص العملائي داياالي ديـبتق ةالمؤسس تقوـ
 فع اينثم ؿيق لا نةمعي ةخدم أو معةس ترييش فم ؿلك ةىدي فبم ةالمؤسس وـتق ثحي راءبالش وقيام ؿقب

 .تروجيا إلى تسعى التي منتجاتيا إحدى وحدات مف معيف عدد يشتري لمف اليدية تقدـ أو معيف مبمغ
 
 
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 .111ص    2009 الأردن والتوزيع، للنشر العلمية اليازوري دار تطبيقات، و أساسيات:والتقليدي الإلكتروني الترويج العلاق، بشير  (1)
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 : العلاوة .5
 أو يفالمنافس ائفزب بلجم تخدـتس يوى ام وجمنت راءلش لاوةكع خفضمن عربس أو نامجا دـتق وادم وىي

 . لممنتوج والولاء الإستقطاب وكذا قائـ لمنتوج مختمفة أحجاـ شراء لتحفيز
 : les vitrines  العرض نوافذ .6
 ؾتم اـأم اريفلمم معةالس رضتع ثحي اتالمبيع يطلتنش ةالعام ائؿالوس فم ةالتجزئ اجرمت ذنواف دتع

 فني بشكؿ تنسؽ وأف جيد بشكؿ تصميميا يجب ولذلؾ ئيارالش المتجر دخوؿ عمى حثيـ بقصد النوافذ
 .  واض بشكؿ سمعة كؿ سعر عرض ويجب وأخرى فترة بيف تغييرىا ويجرى
 تيمؾالمس دؿيب أف دوف ناؼالأص ذهى يفب ةالمقارن ةميم ييؿتس يف اميم رادو  رضالع ذنواف بوتمع
 ىعم ذلؾك دالجي توفر النوافذ فإف كذلؾ إلى وبالإضافة المقارنات تمؾ راءواج المتجر دخوؿ في جيدا
 .المتجر في التي الكثيرة الأنواع عرض في ةالباع

 :مشهورة شخصيات بواسطة التنشيط .7
 ينماس زة،فالتم( ةمختمف اديفمي يف ةعالمي يورةمش ياتشخص تعماؿباس ةنمعي اتمبيع يطتنش يوى

 ذاوى ةالعلام ؼتغمي ىعم ورىاص تعماؿاس أو لافالإع يف ةالعلام ذهلي ديميابتق وفيك ذاىو   )خإل..ةرياض
 زةمتمي احأرب تحقيؽ مف المؤسسة ويمكف المستيمكيف نفسية في كبير بشكؿ يؤثر التنشيط مف النوع
 يف ؿتتمث الي وبعي اؾىن ؿالمقاب يف يات،الشخص ذاى افيي دمجت يالت ةترقوي كاؿأش ؼلمختم تثمارىااس
 .  نيائيا عمييا يقضي أو العلامة نياية يسبب أف يمكف والذي عدمو أو الشخصيات ذهى احنج
 .الوسطاء إلى موجهة أساليب :اثاني
 : تراوالمؤتم التجارية المعارض .1
 ةالمؤسس اتمنتج ىعم لاعوالإط الزيارتي ييـإل دعوةال وتوجي ـث فوم طاءلموس ارضالمع ذهى اـتق

 اليبأس وتنناقش دةالجدي امنتجاتي وفي رضعت طاءالوس وإلي تدعورات مؤتم المؤسسة تقيـ كما وتطورىا
 .حاتيـقتراا إلى فيو وتستمع اتطورى

 دوف طفق معلمس عرض ىناؾ يكوف قد أو المعتاد مفص أرخ بأسعار تباع سمع المعارض في يعرض قد
   (1) .  مستقبلا لمبيع باتفاقات تتعمؽ معاملات ءراواج صفقات عقد اليدؼ يكوف وىناؾ بيعيا

 بشكؿ بالمنتجات التعريؼ يتـ مبيعات تنشيط إلى فبالإضافة عرض مف أكثر تحقيؽ في تساىـ المعارض 
 .  وتصميمو المعرض تنظيـ دقة الوسيمة ىذه استخداـ عند عىراي أف يجب لكف متكامؿ

 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 . 263ص  ذكره، سبؽ مرجع  كورتؿ، فريد  (1)
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 ((: price-off  المنتجات أسعار تخفيض .2
 الموزعوف يشتري مرة كؿ في عنيا المعمف الأسعار قائمة عمى مباشرة بصورة تخفيض ءراإج بيا ويعمؿ

 اتبكمي راءالش ىعم وزعيفالم زتحف الكوني ةاليام ائؿالوس فم يمةالوس ذهى دوتع رويجالت رةفت لاؿخ ابي
 ؿالتعام ىعم وزعيفالم ؤلاءى جيعوتش عيفز و الم ىإل زيفالتخبء ع ؿنق فم نتجالم فيمك ذيال الأمر كبيرة
 .  سابقا بيا التعامؿ ليـ يسبؽ لـ بسمع

 ((: promotion allawances  الترويجية المسموحات .3
 ابي وفيقوم ويقيةتس دماتخ اءلق وزعيفلمم ةمادي وافزح كؿش ىعم واؿالأم فم ةكمي ديـتق بيا ويقصد
 . شيقة أو ابةذج بطريقة عرضيا أو المنتج منتجات عف بالإعلاف الموزعيف قياـ مثؿ لممنتج

 المنتج لدى البيعية لمقوى موجهة أساليب :اثالث
 واؽالأس وؿدخ ىعم جيعيـوتش تجلممن ةتابع عالبي وىق دىل افزالح ةتنمي ىإل اليبالأس ذهى دؼتي

 :  الذكر سبيؿ عمى وتشمؿ جديدة سمع تقديـ في والمبادرة الجديدة
دلونيايب يالت تثنائيةالاس دىـلجي ناثم عالبي اؿلرج تمف يالت ةوالمعنوي ةالمادي وافزوالح ابقاتالمس 
 المبيعات؛ زيادة إلى تؤدي لتيا او
معالس راضوأغزايا م ةمناقش ؿأج فم لافالإع اؿورج عالبي اؿلرج تعقد التي لاجتماعاتا او المقاءات 

 لزيادة بؿالس ؿأفض اعإتب ىعم ثيـوح لافوالإع عالبي ةعممي يف تخدـتس يالت ةالحديث ائؿوالوس دةالجدي
 المبيعات؛

(1) .البيع رجاؿ تدريب   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 . 162ص  ذكره، سبؽ مرجع العلاؽ، بشير  (1)
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   (1) المبيعات تنشيط تقييم :الثالث بالمطم
 اتالمبيع ىعم نووم راءالش موؾس ىعم ؿالحاص أثيرالت دىبم اعموم اتالمبيع رويجت ائجتن استق

 .لممبيعات الترويجي بالنشاط القياـ وبعد قبؿ المبيعات ترويج فعالية قياس ويتـ المحققة
 يمةالوس ثلام صتخ يالت ةالمختمف دائؿالب يفب ارالاختي ةميم ييؿتس ىإل القبمية تراالاختبا وتيدؼ

 .  المستيدفة لمعناصر وفقا ذلؾ راءو  مف المحققة الميزة المبيعات، ترويج في تستخدـ التي التقنية أو
 ويؽالتس إدارة ابي تـتي الاتمج لاثث يف رينحص ؾذل إفف اتالمبيع يطتنش اطنش اسوقي يـولتقي
 :  وىي
 .الباعة إلى المصنعين من الترويج قياس :أولا
 اسيق اتالمبيع رويجت اطنش اسقي إفف ووعمي وب ؿيتعام دجدي نتجم ىعم وؿالحص ىإل ائعالب دؼيي

 وؽالس يف ائيـوابق اطونش ويرتط ىعم ادرةق دةجدي اتبمنتج الباعة إمداد في المنتجيف إسياـ بمدى
 :خلاؿ مف المبيعات لترويج نشاطيـ فعالية قياس لممنتجيف فويمك

 :المبيعات بيانات .1
 ةالمتحقق اتالمبيع ةقيم أو ـحج ؿبتحمي ؾوذل ركةالش بمبيعات المتعمقة البيانات إلى الرجوع أي
 اتالمبيع ادةزي ىعم ةالترويجي ةالحمم أثيرت ةلمعرف اتلممبيع رويجالت ةبحمم اـالقي دوبع لاؿوخ ؿقب

 .معينة زمنية فترة خلاؿ
 :التجريب .2
 اتالمبيع رويجت يف دةالمعتم عالتوزي ةطريق أثيرت ةلمعرف ركةالش ابي وـقت يالت ترااالاختب أي
 يف ؽالمتحق افزالح وى اوم رهوتغيي موبالأس ذاى ىعم اءالإبق دىم يف أو طاءالوس دىل اليتيـوفع

 .المستخدمة الترويج طرؽ اعتماد
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
 . 337ص  ذكره، سبق مرجع البكري، ثامر  (1)
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 .المستهمكين إلى الباعة من الترويج قياس :اثاني
 وأف تيمؾالمس ونح ولدي ةوالمخز  علمبي ةالمعروض اتالمنتج فم ةكمي رأكب ؾتحري ىإل ائعالب عىويس

 :ىما التقييـ في مجاليف عمى ينصب سوؼ المبيعات بترويج المتعمؽ الجانب
 دىل وذات نتجالم أو ةالمنتج ركةلمش ةإيجابي ورةص ـرس يف ائعالب وخمق ذيال أثيرالت ـحج اسقي .أ

 .المستيمؾ
 .أساسا لو التخطيط تـ ما مع متوافؽ ىو وىؿ المخزوف فرادو  سرعة مقدار قياس . ب
 .المستهمكين إلى المنتجين من ويجر الت قياس  :اثالث
 ادةوزي ـلي دـالمق تجنالم تعماؿاس ىعم ددالج تخدميفالمس زتحفي ىإل يفالمنتج عيس وى ناى دؼالي

 :خلاؿ مف النشاط ىذا تأثير قياس ويمكف أعدادىـ
 .مثلا الأسعار تخفيض وبعد قبؿ الطمب في الحاصؿ التغيير .1
 .ذلؾوراء  والأسباب المعادة المبيعات حجـ قياس .2
 بالترويج المعنية التجارية العلامة يختار المستيمؾ لجعؿ الترويجية الحممة مف المتحقؽ التأثير مقدار .3

 .غيرىا دوف
 .غيره مف أكثر لممبيعات الترويجي النشاط في المستيمؾ إنتباه جمبت التي الأشياء ماىي .4

 مقدار بو نعني والذي المبيعات ترويج فاعمية قياس في المستيمؾ تدقيؽ حمصطم استخداـ يمكف وىنا
 روعب يفالمنتج ؿقب فم ؽالمتحق اتالمبيع رويجت اطلنش تجابةللاس تيمؾالمس موؾس يف ؿالحاص رالتغيي

 .ذلؾ في المستخدمة الوسائؿ مختمؼ
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
 . 337ص  ذكره، سبق مرجع البكري، ثامر  (1)
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عناصر المزيج التسويقي المبحث الثالث : التكامل بين تنشيط المبيعات وباقي 
 العلاقة بين تنشيط المبيعات و الإعلان .  :ولالأ  المطمب
 .الأخرى الترويجية بالأنشطة المبيعات تنشيط علاقة المطمب ىذا في سنتناوؿ

 ن: بالإعلا  المبيعات تنشيط علاقة :أولا
 امبيعاتي ـحج ادةوزي بمنتجاتيا لمتعريؼ المؤسسة إلييا تمجأ التي الوسائؿ أىـ مف المبيعات تنشيط يعتبر

 لافالإع ىعم ادالإعتم وى اتالمبيع يطتنش ةعممي احلنج يةالأساس روطالش دأح واف يرصق ةزمني رةفت يف
 يطتنش ةبعممي اـالقي ةالمؤسس ىعم عبيص ولأن خ،ال... زةالتمف يف أو لاتالمج أو حؼالص يف افك واءس

 ار نظ لافالإع تعماؿاس وفد  )خال... ابقاتمس دايا،ى عر،الس يضتخف اني،مج بتجري (اتالمبيع
 (1) :  التالية لأسبابل
 .الجميور مف ممكف قدر أكبر تممس التي الاتصاؿ وسيمة ىو الإعلاف.1
 .الإعلاف ياامز  أىـ مف وذلؾ وواضحة مختصرة المبيعات تنشيط رسالة تكوف أف يجب .2
 زيجالم رعناص فم دالوحي رالعنص وى فلاوالإع ترام دةع اتالمبيع يطتنش الةرس ادتع أف بيج .3

 .الغرض بيذا يفي الذي التسويقي
 .الانتباه وجذب البيع نقطة لتنشيط بقوة البيع مكاف في الإعلاف عمى المبيعات تنشيط إعتماد .4
 عممية أف أجمعوا المختصيف غالبية لأف المبيعات تنشيط لعممية مكمؿ الإعلاف أف ملاحظة يمكف .5

 ىإل يرتش اربم يطالتنش يف ةالمبالغ لأف اتالمنتج فع دةجي ورةص اءلبن يتكف لا دىاوح اتالمبيع تنشيط
 .المستيمكيف بعض ونفور المنتجات عؼض

 .البيع ورجال المبيعات تنشيط بين العلاقة :ثانيا
 اتالمبيع يطتنش مف نوع ىناؾ حتى المبيعات شيطوتن  )البيع قوة ( البيع رجاؿ بيف وطيدة علاقة ىناؾ
 :بػ يتكفؿ الأخير ىذا أف حيث البيع لرجاؿ خصيصا مباشرة وموج

 .المبيعات تنشيط عممية وشروط تءاار الإج عف البيع نقاط في المستيمكيف إعلاـ.1
 .المنتج بتجريب واقناعيـ المستيمكيف تشجيع .2
 .لممؤسسة جدد مستيمكيف وجعميـ المبيعات تنشيط بعممية الميميف المستيمكيف بذوج استقطاب .3
 .التشكيمة نفس مف أخرى منتجات ءرالش المستيمكيف دفع .4
 .البيع نقطة تنشيط .5
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 . 510 ص  4002مصر، الإشباع، ومطبعة مكتبة ،)معاصرة نظر وجهة( التسويق السلام، عبد قحف أبو .  (1)
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 :منيا البيع رجاؿ عمى كثيرة يازابم تعود المبيعات تنشيط أف حيث
 لتحقيؽ طاقاتيـ كؿ صاستخلا إلى تدفعيـ فيي البيع، لرجاؿ تحدي تعتبر المبيعات تنشيط عممية-أ

 .إلييـ الموكمة داؼالأى
 إلخ،... أعمى منصب العلاوات، اليدايا، بتقديـ وذلؾ البيع رجاؿ وتحفيز تشجيع-ب
 عالبي اؿرج يفب لؼآوالت ودةوالم اوفالتع ةعلاق دوتوطي ؽبخم المبيعات تنشيط عمميةح تسم-ت

 .الموزعيف أو تيمكيفوالمس
 يف تحكـال تيـ،دراق ةمينت ىعم اعدىـتس ثبحي عالبي اؿلرج دةجي ةتجرب اتالمبيع يطتنش ةعممي رتعتب-ث

 . أخرى جية مف الموزعيف أو المستيمكيف مع التأقمـ سرعة الوقت،
   (1) :  مةالعا والعلاقات المبيعات تنشيط بين العلاقة :ثالثا

 بحيث العامة العلاقات ممارسات إحدى في العامة والعلاقات المبيعات تنشيط بيف التكامؿ علاقة تتجسد
 رانظ ؾوذل و،في ارؾيش ذيال الوفالص أو ارضالمع يف امنتجاتي يطبتنش وـالي وـتق اتالمؤسس بأغم أف
 تتأثب دوق تالوق سنف يف افيقام دماعن اتالمبيع يطتنش ةفعالي ادةزي يف الوناتوالص ارضالمع اىمةلمس

 :أف ساتراالد ىذه إحدى
الوناتالص اءأثن اتالمبيع يطتنش ةنيزامي فم % 45 ىإل % 44 يفب ام ؽتنف ةالألماني اتالمؤسس 

 والمعارض؛
ىعم ؿدلي فأحس ذاوى ةنياالميز  ذهى فم % 02 ىإل % 00 يفب ام ؽتنف ةالأمريكي اتالمؤسس اأم 

 يف اركةالمش فم دؼالي أف ثحي ةالعام بالعلاقات المبيعات تنشيط فاإقتر  مف المنبثؽ الفعاؿ الدور
 ارضالمع يف اركةالمش فم دؼالي واف ورتيا،ص يفوتحس ةبالمؤسس ؼالتعري طفق يسل ارضالمع
 .التنشيط عمميات بفضؿ المبيعات نسبة لزيادة المستيمكيف جذب ىو
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ
 .  243ص   مرجع سبؽ ذكره كورتؿ فريد  (1)
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   (1) لتنشيط المبيعات و الإعلان . المطمب الثاني : الإستخدام الإستراتيجي
سوؼ نقوـ ىنا بمناقشة الإستراتيجية االتي تقؼ وراء إستخداـ تنشيط المبيعات ، وبالشكؿ الذي يوضح 

الكيفية التي يمكف مف خلاليا للإعلاف وتنشيط المبيعات اف يكمؿ كؿ منيما الآخر ، وبصفة خاصة في 
 بناء العلامات المروج ليا داخؿ السوؽ . 

نشطة تنشيط المبيعات أف تحقؽ مجموعة محددة مف أىداؼ الإتصالات التسويقية التي لا تتمكف أ تستطيع
غيرىا مف النشاطات المكونة لعناصر المزيج الترويجي الأخرى تحقيقيا . ىذا و قد أشارت المناقشة التي 

مبيعات ، تركز معظميا عمى بدأنا بيا ىذا الفصؿ إلى وجود عدة أسباب تبرر القياـ بإستخداـ تنشيط ال
إستخدامو بغرض تقديـ المنتجات الجديدة ، و الكيفية التي يساىـ بيا في تسييؿ تجربة تمؾ المنتجات 
عمى المستيمكيف ، و ىذا يعني أف تنشيط المبيعات يستطيع تقديـ الإغراء الفوري لممستيمكيف لشراء 

مستيمكيف ، وبالفعؿ يمكف لآليات ووسائؿ تنشيط المنتج مف خلاؿ إظياره في صورة ذات قيمة ليؤلاء ال
المبيعات أف تساىـ في تنمية وتطوير الوعي بعلامة المنتج لدى المستيمكيف الذيف لا يمتمكوف أي معرفة 
كتشاؼ مزاياىا وخصائصيا. ليس ىذا فحسب، بؿ إقناعيـ  أو معمومات عنيا ، وكذلؾ دفعيـ لتجربتيا وا 

ة مرات ومرات أخرى بمجرد أف قاموا بتجريتيا مف قبؿ . ومف ناحية أخرى ، أيضا بإعادة شراء تمؾ العلام
يمكف لتمؾ الوسائؿ التي نتحدث عنيا مف تنشيط المبيعات أف تساىـ أيضا في دفع المنتج داخؿ قناة 

التوزيع ، حيث يتـ ذلؾ مف خلاؿ خمؽ خبرات إيجابية لمعلامة بيف الموزعيف و المشتريف الموجوديف عمى 
تمؾ القناة  الخاصة بالتوزيع .طوؿ   

ويمكف لتنشيط المبيعات المساعدة في تقديـ المنتجات الجديدة ، وخمؽ الوعي بالعلامة ، أو بناء قيمة ليا 
عبر الزمف مف خلاؿ تدعيـ الصور الذىنية والرسائؿ التي يتـ طرحيا عبر الإعلاف . كما يمكف لتنشيط 

العلامات والمشتريف ، وتقديـ قنوات جديدة لموصوؿ إلى المبيعات خمؽ الإنجذاب والمصاىرة بيف 
القطاعات المستيدفة مف المستيمكيف . ىذا في الوقت الذي تستطيع فيو نشاطات تنشيط المبيعات كذلؾ 

مف خمؽ التغمغؿ النفسي لمعلامة والخبرات الإيجابية عنيا، بالشكؿ الذي يساىـ في تحقيؽ الربط و 
مة .التواصؿ بيف الناس و العلا  

 

 ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
. 464ص  1111،  محمد عبد العظيم أبو النجا ، الإتصالات التسويقية ، الدار الجامعية ، الإسكندرية    (1)  
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الإشارة ىنا إلى وجود بعض الأشياء الأخرى التي لا تتمكف فييا أنشطة تنشيط المبيعات مف أدائيا  وتجدر
بالشكؿ الفعاؿ. فعمى سبيؿ المثاؿ ، لا تستطيع وسائؿ تنشيط المبيعات بمفردىا أف تخمؽ الصورة الذىنية 

بالعلامة التي ستقوـ  تمؾ  المطموبة عف العلامة . كما أنيا لاتستطيع تعويض النقص في الوعي والمعرفة
الأنشطة بتقديميا. وليس خافيا أيضا عدـ إمتلاؾ أنشطة تنشيط المبيعات لإمكانيات كبيرة تمكنيا مف 

تغيير الإتجاىات السمبية نحو المنتج، أو التغمب عمى المشاكؿ المصاحبة لتقديمو، أو إعادة المبيعات إلى 
   لمعني بالترويج لمرحمة التدىور .الحالة التي كانت عمييا عند دخوؿ المنتج ا

 بناء العلامة :

إتسعت دوائر النقاش، ودار جدؿ واسع خلاؿ السنوات الأخيرة حوؿ مايتعمؽ بتنشيط المبيعات وبناء 
قدرتو عمى خمؽ وصيانة  العلامة. ويدعى المعمنوف بأف جوانب القوة التي يمتمكيا الإعلاف إنما تتمثؿ في

الصورة الذىنية لمعلامة. ولكف مف ناحية أخرى، يؤثر عمى ىذا بالسمب ما تقوـ بو المعالجات السعرية  
لتنشيط المبيعات مف خلاؿ تحويؿ تركيز الجيود التسويقية مف العلامة إلى السعر، وبالتالي تكوف النتيجة 

مة .                     لدييـ أي حساسية تجاه العلا المنطقية المترتبة عمى ذلؾ خمؽ مستيمكيف ليست
ويدؿ البعض عمى صحة الإدعاء السابؽ مف خلاؿ التعرض لسمسة مطاعـ ماكدونالدز والتي قامت  

الصورة الذىنية ليا لفترة طويمة مف الزمف عمى دعامة  " القيمة " التي تقدميا لعملائيا يوميا، وتعبر تمؾ 
عائـ الأربعة التي تمثؿ المقدسات التسويقية لماكدونالدز ألا وىي : الجودة ، والخدمة الدعامة واحدة مف الد

، والنظافة ، والقيمة . وعندما بدأ ماكدونالدز بإستخداـ حممة لتنشيط المبيعات مف خلاؿ تقديـ عروض 
" القيمة " سعرية منخفضة مثؿ عرض ساندويتش بيج ماؾ ، فقد أدى ىذا إلى التأثير السمبي عمى دعامة 

إف لـ يكف خسارتيا تماما ، عمى الرغـ مف تحقيؽ زيادة مؤقتة في المبيعات . وبمعنى أخر ، يمكف القوؿ 
بأنو إذا كانت القيمة تمثؿ عنصرا فارقا في إستراتيجية التسعير التي يعتمد عمييا ماكدونالدز فإف ىذا مف 

نفس المنطؽ، يرى مدير قسـ الإعلاف وتنشيط شأنو أف يغنيو عف الحاجة لتقديـ أسعار بيعية خاصة. وب
المبيعات لشركة بروكتر أند جامبؿ بأف ىناؾ الكثير مف المسوقيف يدركوف أف بناء العلامة لا يحتاج 
إستخداـ التخفيضات السعرية، بقدر ما يتطمب تقديـ جودة مرتفعة بسعر عادؿ، عمى أف يتتبع ذلؾ 

جدير بالذكر أف أساليب الخصومات والعروض السعرية التحرؾ لتوصيؿ تمؾ القيمة لممستيمكيف. 
ستمرت إلى وقتنا ىذا ىي أسالميب ذات توجو قصير  المنخفضة، والتي بدأ إنتشارىا في فترة السبعينات وا 

الأجؿ، الأمر الذي يجعميا تقؼ عائؽ في وجو أي تحرؾ ينطوي عمى توجيات طويمة الأجؿ مثؿ ما 



تىشيط المبيعات     الفصل الثاوي                                                                           
 

 
54 

مة. ومف النتائج السمبية التي يمكف أف تصاحب إستخداـ أدوات تنشيط نتحدث عنو مف عمميات لبناء العلا
المبيعات المبنية عمى إجراء تخفيضات سعرية، ما يمكف أف نرصده مف تدىور عاـ في ولاء المستيمؾ 

 لمعلامة المروج ليا بتمؾ الطريقة.   
قت طويؿ لإتماميا بنجاح، والمشكمة التي نعنييا ىنا تتمثؿ في أف بناء العلامة ىي عممية تستيمؾ و 

وبصورة تؤسس لترسيخ القيـ المحورية لمعلامة. وبسبب أف أدوات تنشيط المبيعات مثؿ العروض السعرية، 
واليدايا،والكوبونات، وأي حوافز أخرى ىي أدوات ذات تركيز قصير الأجؿ، فإنيا سوؼ تعمؿ عمى 

رى خبراء تنشيط المبيعات بأف الأنشطة التي إضعاؼ القيـ المفترض بنائيا لمعلامة. ومف ناحية أخرى، ي
يقوموف بيا يمكف أف تساعد عمى بناء الصورة الذىنية لمعلامة. ويشيروف في ذلؾ إلى العديد مف 

العلامات الخاصة بمنتجات الحبوب الغذائية، وشركات تأجير السيارات ، وخطوط الطيراف،والفنادؽ،والذيف 
طة بشكؿ جيد مف إستراتيجيات تنشيط المبيعات لإثراء الصورة يستخدموف بالفعؿ تشكيمة منوعة ومخط

وبصفة  –الذىنية لمعلامة. ولكنيـ يعترفوا في نفس الوقت بعدـ إسياـ البرامج المستمرة لتنشيط المبيعات 
بشكؿ جيد في بناء العلامة ، بإستثناء بعض المسوقيف مثؿ متاجر  –خاصة الترويج السعري المستمر 

                   (1)ـ بناء صورتيا الذىنية بصفة أساسية عمى فكرة الأسعار الترويجية. الخصـ والتي يت
وبناءا عمى ىذا يرى الخبراء المعنييف ىنا بضرورة إيجاد التكامؿ بيف كؿ مف الإعلاف وتنشيط المبيعات  

لتحقيؽ كؿ مف الأحجاـ المربحة مف المبيعات في الأجؿ القصير، وكذلؾ بناء الصورة الذىنية لمعلامة 
عند تخطيط برامج  عمى المدي الزمني الطويؿ . وىذا ىو يفسر الحاجة الضرورية لتفعيؿ التكامؿ

 الإتصالات التسويقية. 

 

 

 

 

  

                                                                       ػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػ 
                                      .                                                        644ص  ـ أبو النجا ، محمد عبد العظي   (1)  
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 المطمب الثالث : الإختلاف بين الإعلان وتنشيط المبيعات . )1(
الإتصالات التسويقية، وذلؾ يساىـ كؿ مف الإعلاف وتنشيط المبيعات فب تحقيؽ الفعالية لخطة 

لإضطلاعيما بأداء مياـ مختمفة، وسيعيما أيضا لتحقيؽ أىداؼ مختمفة. وتستمزـ الخطة الفعالة أف يعمؿ 
صالات الإثناف معا جنبا إلى جنب مع باقي الأدوات الترويجية الأخرى، وذلؾ لتحقيؽ أىداؼ الإت

ف الإعلاف وتنشيط المبيعات في الطرؽ التي يعتمد وتتمثؿ الإختلافات الجوىرية بي التسويقية بشكؿ عاـ.
عمييا كؿ منيما في تحقيؽ القبوؿ، وكذلؾ  في تحقيؽ القيمة التي يضيفيا كؿ منيما لمبيعات المنتج أو 

الخدمة. ويستخدـ الإعلاف بصفة مبدئية بغرض خمؽ الصورة الذىنية لمعلامة، وتحقيؽ القيمة التي 
تج أو الخدمة. ويستخدـ الإعلاف بصفة مبدئية بغرض خمؽ الصورة يضيفيا كؿ منيما لمبيعات المن

الذىنية لمعلامة، وتحقيؽ مستويات مرتفعة مف الوعي لتمؾ العلامة، وفي سبيؿ ذلؾ نجده يأخذ الوقت 
الذي يحتاجو لموصوؿ إلى تمؾ الغايات. أما تنشيط المبيعات فيتـ إستخدامو بشكؿ مبدئي ىو الأخر ولكف 

ي تجاه العلامة المروج ليا مف خلالو. ولتحقيؽ ذلؾ اليدؼ الفوري، فلابد لتنشيط لخمؽ تصرؼ فور 
المبيعات أف يؤثر بدرجة كبيرة عمى ما يمكف أف يحقؽ القبوؿ الرشيد لمشيء محؿ الترويج، مثمما تستطيع 

ف فعمو تمؾ الآليات الخاصة بالمعالجات أو الصفقات السعرية. وعمى العكس مف ذلؾ، يتحرؾ الإعلا
لمتأثير عمى جوانب القبوؿ العاطفية لترويج الصورة الذىنية لممنتج. وبمعنى أخر، يميؿ الإعلاف لإضافة 

لمسمعة أو الخدمة  المعمف عنيا.  –مثؿ شخصية العلامة، والصورة الذىنية لمعلامة  –قيمة غير ممموسة 
خدمة، كما يساىـ بدرجة كبيرة في أما تنشيط المبيعات فنجده يعمؿ عمى إضافة قيمة ممموسة لمسمعة أو ال

تعظيـ ربحية العلامة المزمع تنشيط المبيعات مف أجميا. ويمخص الجدوؿ التالي الإختلافات التي يمكف 
 رصدىا بيف ىاتيف الأداتيف التسويقيتيف عمى أساس توجياتيما المبدئية .

 
 
 
 
 
 

 ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
                                  .  471محمد عبد العظيم أبو النجا ،مرجع سبق ذكره ص    (1)
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المبيعات . وتنشيط( يبيف الفرؽ بيف الإعلاف 2رقـ ) جدوؿال  
 الإعلاف تنشيط المبيعات

يساىـ في خمؽ التصرفات الفورية . - يساىـ في خمؽ الصورة الذىنية لمعلامة عبر  - 
 الزمف .

تعتمد إستراتيجيات إضافة القيمة لو عمى  -
 الدعاوي الرشيدة .

يعتمد عمى الدعاوي العاطفية . -  
 

يضيؼ قيمة ممموسة لممنتج أو الخدمة . - يضيؼ قيمة غير ممموسة لممنتج أو الخدمة مف  - 
 خلاؿ الصورة الذىنية .

يساىـ في تحقيؽ الربحية عمى المدى القصير . - الربحية عمى المدى المتوسط يساىـ في تحقيؽ  - 
 والمدى القصير.

 

وىناؾ بعض الأىداؼ التي يتشارؾ فييا الإعلاف وتنشيط المبيعات، وينطوي ذلؾ عمى زيادة إستخداـ 
المنتدج مف قبؿ العملاء الحالييف. ويركز كلا اليدفيف عمى تغيير مدركات الجميور نحو المنتج أو 

يركزاف أيضا عمى تحريؾ الناس لمقياـ ببعض الأشياء المرغوبة الخدمة المزمع ترويجيا، كما نجدىما 
لممسوؽ. وبالطبع، يختمؼ الإعلاف في الطرؽ التي يستخدميا لتحقيؽ تمؾ الأىداؼ عف ما تعتمد عميو 

            أنشطة تنشيط المبيعات مف طرؽ لتحقيؽ نفس الأىداؼ .                                  
، ينبغي إستخداـ الإعلاف لتدعيـ ما يتـ تقديمو مف أدوات لتنشيط المبيعات. فعمى سبيؿ وفي كؿ الأحواؿ 

المثاؿ ، يتـ الإعلاف عف المعالجات أو الصفقات السعرية لتحقيؽ زيادة في أعداد المتردديف عمى المتاجر 
مثؿ المنافسات،  التي تقدـ مثؿ ىذه الآلية لتنشيط المبيعات. كما لا يمكف لأي آلية لتنشيط المبيعات

والمسابقات، أو الأحداث والمناسبات الخاصة أف يتـ تفعيميا بدوف أف يعمـ عنيا أي فرد.                
ومف المجالات الأخرى التي تحتاج لمتعاوف والتكامؿ ذلؾ المجاؿ الذي يتعمؽ بإستخداـ التسويؽ    

ي ينوي المسوؽ الإعتماد عمييا. فغالبا ما المباشر للإعلاف والإبلاغؼ عف وسائؿ تنشيط المبيعات الت
 نلاحظ، قياـ المسوقيف بإختيار البريد المباشر عندما يحتاجوا لتوصيؿ العينات المجانية لممستيمكيف.
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 :الفصل  لاصةخ
 التسويقي النشاط في ودوره وأىدافو المبيعات تنشيط مفيوـ مف كؿ الفصؿ ىذا في استعرضنا
 وفي التنشيط لعممية المختمفة الأدوات عمى التركيز مع وتنظيمو بتخطيطو الخاصة العمميات إلى بالإضافة
 :مايمي إلى خمصنا حيث المبيعات تنشيط تقييـ الأخير
 الشخصي والبيع الإعلاف جانب إلى الترويجي المزيج عناصر مف عنصر المبيعات تنشيط يعتبر

 المزيج في الصدارة يحتلاف الشخصي والبيع الإعلاف كاف فإذا والنشر، والدعاية العامة والعلاقات
 تنشيط عممية شيدت الأخيرة السنوات في أن و حيث عنيما، أىمية يقؿ لا المبيعات تنشيط فإف   الترويجي،
 الشرائي القرار عمى التأثير في دور مف ليا لِما الاستخداـ، في ممحوظا تطورا المختمفة بأشكاليا المبيعات
 . المؤسسة قبؿ مف تنفيذىا الجاري الترويجية الحملات فعالية وزيادة لممستيمؾ
 ىذه وتنحصر المؤسسة في المعتمدة التسويقية الإستراتيجية مف أساسا تستمد المبيعات تنشيط أىداؼ

 لدى البيع ورجاؿ والوسطاء النيائي المستيمؾ نحو موجية رئيسية إتجاىات ثلاث في تحديدا الأىداؼ
 أدوات وتأخذ النيائي، المستيمؾ نحو أساسي بشكؿ المبيعات تنشيط أسموب وينصب المنتجة، المؤسسة
 وكؿ الخ، .... اليانصيب ،وسحب المسابقات اليدايا، المجانية، العينات منيا مختمفة أشكاؿ ىنا التنشيط
 . النيائي المستيمؾ عمى التأثير في وطريقتو أىدافو الأساليب ىذه مف واحد

 الأىداؼ صياغة خلاؿ مف وذلؾ المبيعات تنشيط عف واضحة خطة تتضمف أف يجب الترويج إستراتيجية
 .المبيعات تنشيط نفقات وتقدير للأىداؼ، المناسب الأسموب اختيار و ومفيومة، واضحة بطريقة

 القصير المدى في الأرباح زيادة إلى المبيعات لتنشيط إستخداميا خلاؿ مف تسعى المؤسسة أف   بما
 التقنيات مختمؼ خلاؿ مف وىذا النيائي، لممستيمؾ الشرائي السموؾ عمى مباشر تأثير الأخيرة ليذه فإف  

 __.ولائيـ وبالتالي رضاىـ وضماف الإيجابي الشرائي سموكيـ استمالة بيدؼ إلييـ الموجية والأدوات

 

 

 



 

 الفصل الثالث :

دراسة حالة مؤسسة 

 إتصالات الجزائر

-ميلة  -  
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 تمهيد :

 تعتبر الدراسة الميدانية وسيمة ضرورية وىامة لموصول إلى الحقائق الموجودة في مجتمع الدراسة ،      
إذ عن طريقيا يمكن جمع البيانات والمعمومات ، وتحميميا بطريقة منيجية وعممية ، لتدعيم أو إحداث 

ىذا الإسقاط بدءا الإسقاط لما جاء في الجانب النظري عمى الواقع العممي ، وسنتناول في ىذا الفصل 
بتحديد مجال الدراسة أو المجال الجغرافي والبشري والزمني وكذلك أدوات جمع البيانات والتي تتمثل في 

الملاحظة ، المقابمة ، والإستمارة ....، ثم نبين المنيج المستخدم بالإضافة إلى الأساليب المختمفة 
 ائج المتوصل إلييا و الإقتراحات .المستخدمة في ىذه الدراسة لتحميل البيانات ، ثم النت

_من خلال دراستنا ىذه قمنا بإختيار مؤسسة إتصالات الجزائر لكونيا إحدى المؤسسات الالإقتصادية 
 .                                   الخدمية في الجزائر التي تعتبر من المؤسسات النشطة في السوق 

 وقد قسمنا ىذا إلى ثلاث مباحث ىي :
  –ميمة  –حث الاول : معمومات ىامة حول مؤسسة إتصالات الجزائر المب

 المبحث الثاني : منيجية الدراسة الميدانية .
 المبحث الثالث : تفريغ وتحميل ونتائج بيانات الدراسة .
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  –ميمة  -امة حول مديرية إتصالات الجزائرالمبحث الاول : معمومات ع
  –ميمة  –المطمب الأول : تقديم مديرية إتصالات الجزائر 

 التعريف بمؤسسة إتصالات الجزائر لولاية ميمة :
تقع الوحدة العممية لاتصالات الجزائر ميمة في المقر الرئيسي لمولاية ، بشارع أول نوفمبر بمدية ميمة ولاية 

ى ذات الكثافة السكانية العالية مثل : فرجيوة ميمة وفروعيا عبر كامل تراب الولاية وخاصة البمديات الكبر 
 ، شمغوم العيد ، القرارم قوقة .

 لمحة عامة حول مؤسسة إتصالات الجزائر :
ة عمى التراب الوطني وىي تسعى دائما دالمتواجصالات الجزائر من أىم المؤسسات تعتبر مؤسسة إت

وأفضل الخدمات ، و لمتعرف أكثر عمى  لفرض نفسيا في السوق نتيجة لشدة المنافسة وذلك لتقديم أجود
 الشركة سنقدميا من خلال إبراز نشاطاتيا وتطوراتيا .

نتيجة الحاجة لوجود وسيمة إتصالات جيدة خاصة بعد الإستقلال تم إنشاء مواقف عامة تخدم المواطنين 
وكانت تيتم ،  1663تسمى بالبريد والمواصلات ، وىذه الأخيرة عممت عمى توسيع شبكة الإتصال لسنة 

تم إدخال الياتف النقال الذي كان  1663بالإتصال عبر البريد بعد ذلك أدخمت الياتف الثابت ومن عام 
 . NMTيعرف بـ 

سمكية ولاسمكية عمى المنافسة أصبح  ونتيجة لمتطمبات السوق والإنفتاح والعولمة وفتح سوق إتصالات
الصادر في  03/2000يقتضي بالضرورة إنشاء المؤسسات لأجل المنافسة وكان ىذا بصدور قانون 

الذي إنبثق منو ميلاد المؤسسة العمومية الإقتصادية إتصالات الجزائر والتي إنطمق  05/00/2000
طاع البريد والمواصلات إلى متعاممين ىما : بعد أن تم فصل ق 01/01/2003النشاط الفعمي ليا بتاريخ 

اتصالات الجزائر وبريد الجزائر ، وتعتبر المؤسسة ) إتصالات الجزائر ( المتعامل التاريخي الوحيد فيما 
يخص الياتف الثابت ، ونظرا لمدور الذي تمعبو التنمية الإقتصادية  والإجتماعية والثقافية ووفقا للأىداف 

خر في ىذا المجال وتبعا للإنفتاح الذي تشيده سوق الإتصالات التي إلتزمت بيا المسطرة لتدارك التأ
من الإستجابة لاحتياجات زبائنيا فإن مؤسسة إتصالت الجزائر سجمت نشاطات متعددة الدولة الجزائرية 

 تضمنت تقديم خدمات ذات جودة فأنشأت فروع أخرى ليا ذات الغرض وىي :
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 ت الجزائر  فرع الياتف النقال : إتصالا MO   ATM  . 

   فرع إتصالات عبر الأقمار الصناعية : إتصالات الجزائر ساتميتATSATELITE ATS . 
   فرع خدمات الأنترنت : إتصالات الجزائر للأنترنتDJAWAB.  صفة    

دج مقيدة في السجل التجاري تحت رقم  10000000تم إنشاء المؤسسة في شكل أسيم برأس مال 
 16130ديار الخميس المحمدية  05والكائن مقرىا الإجتماعي بالطريق الوطني رقم  10003_302

الجزائر ، ودخمت رسميا في ممارسة نشاطيا معتمدة عمى ثلاث أىداف في عالم تكنموجيات الإعلام و 
 تصال ىي :الإ

 _ المردودية                    _ جودة الخدمة                      _ الفعالية 
ما تجدر الإشارة إليو أن المؤسسة ذات بعد وطني ودولي وتشارك كفاعل رئيسي في تنفيذ برامج التنمية 

ويتجمى فيما  2000_2004لممجتمع في السوق الجزائرية ، حيث أقامت ىذا البرنامج خلال الفترة مابين 
 يمي :
  والبيانات المعطيات تحويل في جديدة تكنولوجيات إدخال. 
  الإرسال في عالية سرعة ذات جديدة تكنولوجيات إدخال. 
  الخدمات ومتعدد واسع نطاق ذات شبكة إنشاء مشروع تنفيذ. 
  الإذاعية  بالمحيطات خاصة جديدة تكنولوجيات إدخالw4_vsatwifi . 
  حديثة تكنولوجيات تبني عبر وذلك والدولية المحمية )الألياف الكابلات،( التحويل شرايين تأمين 

 (DWDM).منيا تكنموجيات  
  الشبكة مراقبة و إدارة نظام تنفيذ. 
  الإدارة في جديدة تكنولوجيات إدخال. 
  الاتصال بمجال والميتمين الأعمال قطاع مع الأجل طويمة علاقات بناء. 
  السوق تتيحيا التي الفرص باغتنام وذلك الدولي و الوطني الصعيدين عمى الشراكة دعم 

 .والاتصال المعمومات مجال في الجزائرية
 طبيعة النشاط التي تقوم به المؤسسة ) القطاع ( :

مؤسسة إتصالات الجزائر ) فرع ميمة ( مؤسسة إقتصادية بالدرجة الأولى عمومية وذات أسيم عمى عكس 
دخل تحت لواء الوظيف العمومي ، تقوم مؤسسة إتصالات الجزائر بتقديم خدمات بريد الجزائر الذي ي

الإتصال عبر كامل تراب الولايةوبمختمف أنواعيا سواء كانت إتصالات سمكية أو لاسمكية ، وىذه 
المؤسسة تندرج ضمن قطاع الخدمات وتصرف خدماتيا مع مختمف الاسواق التالية : موبيميس ، الوكالة 

 للإتصالات ، الإتصالات الفضائية .التجارية 
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 المطمب الثاني : مهام و أهداف مؤسسة إتصالات الجزائر ) فرع ميمة ( :
 مهام المؤسسة : -1

 :يمي فيما بإيجاز نذكرىا الأساسية الميام عمى -ميمة -الجزائر اتصالات مؤسسة تضطمع
 .المعمومات لتبادل الداخمية خاصة الشبكات مجال في وتوزيعيا لمزبائن خدمات توفير -
 .التنمية موضوع إطار في الأجل والطويمة القصيرة الخطط وتنفيذ إعداد -
 التي التكوينية والدورات البرامج خلال من وىذا المؤسسة ميام لتأدية اللازمين الأشخاص وتكوين تسيير -
 .لذلك المخصصة الميزانية وكذلك بإعدادىا تقوم
 .أىدافيا لتحقيق وخدماتيا منتجاتيا جودة وضمان تعزيز -
 .أىدافيا لتحقيق المالية الاقتصادية، التكنولوجية، التقنية، الدراسات إنجاز -
 الرقمية البيانات اللاسمكية، السمكية، الاتصالات مرافق أو العامة الشبكات وادارة تشغيل، تطوير، -

 .والبصرية السمعية والوسائل المعمومات
 والوسائل المعمومات النصية، الرسائل الصوت، وتبادل لنقل واللاسمكية السمكية الاتصالات توفير -

 .البصرية السمعية
 ىؤلاء بين الاتصال لضمان وذلك الخارج، في أو وطنية واللاسمكية السمكية الاتصالات خدمات توفير -

 .لمشبكة المستعممين
 أهداف المؤسسة : -2

 .الجزائر في الإعلامي المجتمع تنمية في والمشاركة الدولي حجميا تطوير و حفظ إلى المؤسسة تسعى
 .الاتصالات خدمات توفير طريق عن لموطن والاقتصادي والاجتماعي الثقافي النمو تحقيق -
 .المؤسسة صورة تحسين و السوق في حصة أكبر لكسب الخدمات ومستوى التجاري النشاط تحسين -
 __.بالاتصالات الخاصة العمومية الشبكات استغلال تطوير -
 .المتعاممين مختمف بين الشبكات واستغلال التبادل تنظيم -
 .مردودية أكثر الاتصال خدمات وجعل المقدمة الخدمات شبكة قيمة تحسين -
 التام الرضا اجل من الاتصال ونوعية الشبكة وسلامة أمن تضمن التي الحديثة التكنولوجيا إدخال -

 .لممستعممين
 .الاتصالات سوق تعرفو الذي اليائل التكنولوجي التطور مراقبة -
 .سمعتيا عمى والمحافظة مركزىا ضمان عمى القوية المنافسة ظل في المؤسسة سعي -
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 : -ميمة  –المطمب الثالث : الهيكل التنظيمي لمؤسسة إتصالات الجزائر 
الييكل التنظيمي لممؤسسة ىو تنظيم خاص يسمح بمعرفة مصدر القرار وذلك بتنسيق الجيود المبذولة 

بين مختمف المصالح وكذلك فإنو يسيل تقسييم الوظائف والميام وتوزيعيا حسب كل إختصاص ومختمف 
عمى الييكل وتعتمد الوحدة العممية لولاية ميمة اليياكل التنظيمية بإختلاف نشاط المؤسسة وحجميا 

التنظيمي التالي : والذي يعكس طبيعة نشاطيا الخدماتي فيو يتكون من مدير الوحدة وخمسة مصالح 
 رئيسية ليا وىذا يبينو الييكل التنظيمي .

عن المباشر المسؤول أنو كما فروعيا، مختمف بين والتنسيق المؤسسة تسيير عن المسؤول هو:المدير 
 صلاحياتو : من المركزية الوحدة اتجاه الوحدة

بينيا فيما الربط و المصالح مختمف في الوظائف بين التنسيق.  
المسطرة الأىداف تحقيق عمى الحرص.  
وحدةمل والبشرية المادية الموارد تسيير قبةراوم تأمين. 

المؤسسة في عململ العامة بالسياسة الخاصة تالقرارا واتخاذ إعداد. 

والخارج الداخل في ؤسسةممل الرئيسي الممثل. 

السنة خلال المالية الجداول الإعلانات، الختامية، القوائم والاجتماعات القوائم ىمع المصادقة. 

بكل المكمف الإداري الموظف باعتبارىا كميا المؤسسة ذاكرة بل المؤسسة رئيس ذاكرة ىي :الأمانة  
 فأمين الزوار، وعبر الياتف، وعبر البريد عبر إلييا والواردة المؤسسة من الصادرة الإدارية المعمومات

 :عمى حريص يكون أن يجب المؤسسة إدارة
واتيوتوجي وتوصيات إلى والانصياع ، المباشر مسؤولمل الإنصات أي الأمانة حسن. 

المدير إلى موونق الوارد البريد استقبال. 

الوثائق من والواردات تراالصاد تسجيل. 

الموظفين بجميع الاتصال. 

المسؤول من الصادرة يماتموالتع الأوامر يغمتب.  
الوثائق فممخت وترتيب المؤسسة مدير ايب يقوم التي الأعمال وتسجيل حفظ.  


تسيير وخمية الخارجية، والعلاقات الاتصال خمية التفتيش، خمية والوقاية، الأمن خلايا وىي :الخلايا 
 .تسمياتيا خلال من مسؤولياتيا وتتضح مباشرة لو تتبع حيث العممي المدير مكتب بجانب وتوجد النوعية

 .والمصالح الدوائر ومسؤوليات مهام -
 :التالية المصالح تحتيا وتندرج :والوسائل البشرية الموارد تسير دائرة -
في مسؤولياتيا وتتمثل :التكوين مصمحة:  
لو مخطط واعداد التكوين احتياجات تنظيم. 
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التكوين مؤسسات مع الاتفاقيات متابعة. 

المؤسسة في التكوين لحركة البيداغوجية المتابعة.  
تنفيذىا عمى والعمل التكوين ميزانية بتقييم القيام. 

التالية النقاط في مياميا وتتمثل :والأجور المستخدمين تسيير مصمحة :  
أجورىم ومتابعة لممستخدمين الإداري التسيير.  
بالأجور الخاص المعمومات نظام تسيير. 

الأخطاء وتصحيح النزاعات حل عمى العمل. 

عممية  و ) أجيزة مكتبية، أدوات( المخزون تسيير متابعة ىي الأساسية مسؤوليتيا و :الوسائل مصمحة
 .الوحدات مستوى عمى التوزيع

والمحافظة والمركبات والمعدات لموسائل الجرد عممية ىي الأساسية مسؤوليتيا و :الممتمكات مصمحة  
 .عمييا
 :المصالح ىذه عن ينبثق حيث
ولمصالح إداراتيا لجميع الرئيسي الممول لأنو الجزائر لاتصالات العصب وىو :الولائي المخزن 

.المخزن في الموجودة المواد جميع ويحفظ المديرية
 :وىي مصالح ثلاثة إلى الأخرى ىي وتقسم :التقنية الدائرة -
ودراسة توسيعيا، المشتركين، شبكة تطوير دراسة ىي الأساسية ميمتيا :القاعدية المنشآت مصمحة 
 :فروع ثلاث إلى تنقسم فيي . الخ..والتيوية الكيرباء، وتوصيل المدنية، واليندسة المواقع، بيئة
 الإرسال TRANSMISSION .

التحويل    COMMUTATION .
الطاقة     ENERGIE .
المعطيات شبكة صيانة الرئيسية ومسؤوليتيا :المعطيات شبكة مصمحة. 

لمشبكة الحسن الاستغلال ضمان في الأساسية ميمتيا تتمثل :المحمية والحمقة البموغ شبكة مصمحة 

 وصيانتيا
 

 :المصمحة ىذه عن تنبثق
 أجل من التضخيم مركز إنتاج، مراكز التقنية، المراكز جمع ميمتيا :للاتصالات التقنية المراكز -

 .وتقييميا الشبكة توسعة مشاريع بدراسات يقوم كما وصيانتيا، المشتركين لشبكة الأمثل الاستغلال
 ومياميم والمحاسبة الخزينة الميزانية، :وىي مصالح أربعة من وتتكون :والمحاسبة المالية دائرة -

 تسيير خلال من المؤسسة لأموال والمحاسبي المالي والتسيير ، الميزانية إعداد :في تتمثل مشتركة
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 والتي القانونية والقضايا التأمينات مصمحة عن فضلا العممية، لممديرية التابعة والبريدية البنكية الحسابات
 .وخصوميا المؤسسة بين المنازعات متابعة عمى تسير

 :وىي مصالح ثلاثة إلى وتقسم :التجارية الدائرة -
في تتمثل ومياميا :الزبائن مع العلاقة مصمحة : 

ليا التابعة والتجارية التقنية الوحدات طريق عن الزبون إرضاء عمى السير.  
لممؤسسة التجارية الأىداف إلى الوصول في المساىمة. 

لمشاكميم الحمول واعطاء إرضائيم عمى والعمل الزبائن وطعون الشكاوي ومعالجة دراسة. 

المصمحة في المستخدمين تكوين.  
في مياميا وتتمثل :التجارية والشبكات البيع قوة مصمحة:  
المرجوة البيع أىداف لتحقيق اللازمة الوسائل ضمان. 

البيع عممية اتجاه الزبون سموك تحميل بدراسة القيام. 

قسم أو وكالة، أو تجارية، وحدة كل في البيع عممية أىداف يحدد تجاري عمل مخطط إعداد. 

المصمحة في المستخدمون تكوين. 

في مياميا وتتمثل :والمنازعات والتحصيل الفوترة مصمحة  : 
الزبون مع لممستحقات الودية والمعالجة وتحصيميا الياتفية الفواتير متابعة ضمان. 

في لممساىمة المعمومة صحة ضمان عمى والعمل الإقميمية المديرية إلى وارساليا الفواتير ميزانية إعداد 
.الزبون إرضاء

المصمحة في المستخدمين تكوين. 

 :في تتمثل ميمتيا التي التجارية الوكالات عنيا وتنبثق
الزبائن وتوجيو استقبال. 

الخدمات وبيع عرض. 

مبالغيا وتحصيل الفواتير توزيع عممية. 

الزبائن شكاوى متابعة. 
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 ( الييكل التنظيمي لمؤسسة إتصالات الجزائر2الشكل رقم ) 
 
 
 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  إدارة المؤسسة المصدر:                                                                                                        
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 المبحث الثاني : منهجية الدراسة الميدانية :
 المطمب الاول : المنهج المستخدم في الدراسة :

عمى الباحث أن يؤطر بحثو ضمن منيج سميم لتسييل التحكم في أفكاره ومعمومتو وكذا تجنب الإلتباس 
الذي قد يعترض عممو ، فالمنيج ىو مجموعة الجراءات المتبعة في دراسة الظاىرة أو مشكمة  البحث 

الأساليب المتبعة لأجل  لاكتشاف الحقائق المرتبطة تبعا وللإجابة عن التساؤلات التي آثارتيا المشكمة وكذا
تحقيق الفروض التي صممت وليذا من الضروري استخدام المنيج باعتباره الطريقة التي يتبعيا الباحث 

 في دراسة المشكمة لاكتشاف الحقيقة و الإجابة عن الأسئمة و الإستفسارات التي أثارىا الموضوع .
ك وجب عمينا استخدام المنيج الوصفي والمنيج المختار يجب أن يتماشى مع طبيعة الموضوع ، لذل

التحميمي في البحث حيث يعرف عمى أتو دراسة ووصف خصائص و أبعاد ظاىرة من الظواىر في إطار 
معين يتم من خلالو جمع البيانات والمعمومات اللازمة عن الظاىرة وبالتالي استخلاص النتائج والتي 

 ر الصدق والموضوعية .يمكن تعميميا مستقبلا ، ويجب أن يتم ذلك في إطا
 المطمب الثاني المجال الزمني لمدراسة :

لقد تمت الدراسة الميدانية في إطارىا الزمني لمدة قاربت الشير والنصف حيث وفرت ليا الإمكانيات 
 اللازمة لإنجازىا وقد تم العمل عمى مرحمتين :

 المرحمة الأولى :
ئد في مؤسسة إتصالات الجزائر بمختمف مصالحيا رحمة الإطلاع عمى الجو الساتسنى لنا في ىذه الم

عمدنا من خلاليا إلى إجراء عدة مقابلات مع رؤساء ىذه المصالح تم من خلاليا جمع بيانات تخص 
 مجال الدراسة عن المؤسسة والتي تخدم أىداف البحث ،.

 المرحمة الثانية :
الخاصة بموظفين المؤسسة وكعممية نيائية تم جمع  قمنا في ىذه المرحمة الثانية بعممية توزيع الإستمارات

 الإستمارات وتفريغ البيانات وتصنيفيا وتبويبيا ، بيدف تحميميا وتفسيرىا .
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 افي :غر المطمب الثالث : المجال الج
نطلاق خدماتيا  أجريت الدراسة في مؤسسة إتصالات الجزائر ، التي تقع في مدينة ميمة وقد تم تدشينيا وا 

عاملا وتقدم خدمات 201، إذ تعتبر حديثة النشأة نسبيا ، تسع ىذه المؤسسة  01/01/2003بتاريخ 
 اتصالية .

 إن مؤسسة إتصالات الجزائر تعد أىم اليياكل لولاية ميمة مقرىا الرئيسي الجزائر العصمة .

 المطمب الرابع : أدوات الدراسة :
 الملاحظة :

ات الرئيسية في البحث ، فالعالم يبدأ بالملاحظة ثم يرجع إلييا لمتحقق من تعتبر الملاحظة من الادو 
صحة النتائج التي توصل إلييا وبالتالي تصبح مصدرا رئيسيا لجمع البيانات ، فبواسطتيا يمكننا اخذ 

صورة واضحة عن الظاىرة فيي تكون مباشرة ، حيث لاحظنا الظروف الداخمية لممؤسسة مباشرة كظروف 
 ، سموك العمال ،.العمل 

 المقابمة :
تعتبر المقابمة كذلك من أدوات جمع البيانات وأكثرىا استعمالا فيي كما يقال تبادل لفظي يتم وجيا لوجو 

بين القائم بالبحث وبين شخص آخر وأشخاص آخرين فمقد كانت الإجابة المقدمة من قبل المبحوثين 
 نوعا ما وىذا لأنيا تمت وجيا لوجو .منطقية 

 الإستمارة :
وقد كانت الإستمارة الوسيمة أو الاداة الرئيسية أو الأساسية في دراستنا الميدانية وارتأينا استعماليا لأنيا 

 تسيل عمينا تفريغ البيانات وتحميميا فيما بعد وقد كان بيا :
 صفحة تعريفية :

معمومات وتخصيصيا وتتضمن التعريف بموضوع الدراسة بإختصار ، طمأنة المبحوثين حول سرية ال
 لمبحث العممي فقط و إرشادات حول طريقة الإجابة عمييا .

 ولقد قسمت الإستمارة بناءا عمى الفرضيات والإشكالات المطروحة مسبقا إلى :
ويشتمل عمى البيانات الديمغرافية المتعمقة بعينة الدراسة وتتمثل في الجنس ، العمر ،  المحور الأول :

 لحالة الإجتماعية ، والمستوى الوظيفي .المستوى الدراسي ، ا
 : يتضمن مؤشرات تتعمق بدور الإعلان في تنشيط مبيعات المؤسسة . المحور الثاني
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 الطرق الإحصائية المستخدمة :
نظرا لطبيعة الموضوع الذي تناولناه فإننا إقترحنا استخدام النسب المئوية لمعرفة نسبة إختيار أفراد العينة 

 . SPSSود المقياس ، وقد تم إستعمال البرنامج الإحصائي لكل درجة في بن
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 المبحث الثالث : تفريغ تحميل ونتائج بيانات الدراسة :
بعد استرجاعنا للاستمارة الموزعة عمى الافراد قمنا بتوجيييا وتييئتيا لمتفريغ ومنو التحميل والوصول إلى 

 . النتائج وىو ما سنراه في ىذا البحث
 المطمب الاول : تفريغ وتحميل البيانات :

 أولا : تفريغ وتحميل بيانات موظفي إتصالات الجزائر "
 . الجنس : 1

 ( جنس أفراد العينة3الجدول رقم )

 (%النسبة المئوية ) العدد الجنس
 3..7 11 ذكر
 7.7. 11 أنثى

 133 73 المجموع
 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                           

 

  ي يوضح توزيع الأفراد حسب الجنس( : شكل بيان3رقم ) الشكل

 

 

 

 
 

 

 

 
 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                           

( من أفراد عينة الدراسة إناث وأن ما نسبتو  % 7.7.ن ما نسبتو )علاه أ من الجدول و الشكلل ظير كي
 ( ذكور وىذا راجع إلى كون أن أغمبية الموظفين إناث في مؤسسة إتصالات الجزائر .% 3..7) 
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 :                       . العمر2 

 ( : سن أفراد العينة  4الجدول رقم )                                       

 (  %ية ) النسبة المئو العدد العمر

 42 8 52 – 42من 

 7535 38 62 – 53من 

 42 8 72 – 63من 

 839 4 فما فوق 72من 

 322 52 المجموع

 .  spssعمى نتائج  ة إعتماداالمصدر : من إعداد الطمب                                                                     

 : ياني يوضح توزيع الأفراد حسب العمر( شكل ب 4الشكل رقم ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                

 

(  43 – 71نلاحظ من الشكل والجدول أعلاه أن النسب الكبرى من مجموع الموظفين أعمارىم ما بين ) 
     ( و  73 – 03( ليأتي بعدىا الموظفين الذين أعمارىم ما بين )  % 37.7سنة بنسبة مئوية قدرىا )

         ة فنسبتيم سن 33( أما الذين أعمارىم أكثر من  % 03( سنة بنسبة مئوية قدرىا )  33 -41) 
ممية الإدارية ( ، وىذا راجع إلى كون أغمب الموظفين شباب ذو مستوى تعميمي تطمبو الع % 3..) 

 وقادر عمى العطاء .
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 . الحالة الإجتماعية : 3

 (  الحالة الإجتماعية لمموظفين : 5الجدول رقم )                               

 ( %النسبة المئوية )  العدد الاجتماعيةالحالة 
 37.7 00 متزوج
 13 7 مطمق
 17.7 4 أعزب
 7.7 1 أرمل

 133 73 المجموع
 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                           

 ( يبن الحالة الإجتماعية لمموظفين :5رقم )  الشكل

 
 
 
 
 

 

 

                                                          

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                         

(  % 37.7نلاحظ من الشكل والجدول أعلاه أن النسب الكبرى من مجموع الموظفين متزوجين بنسبة ) 
( وفي الأخير  % 13( ثم الموظفين المطمقين بنسبة )  % 17.7) ة دىم الموظفين العزاب بنسبليأتي بع

 ( .% 7.7الموظفين الارامل بنسبة ) 
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 المستوى التعميمي لمموظفين : – 4

 (  المستوى التعميمي لمموظفين  : 6الجدول رقم ) 

   

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                           

 ( شكل بياني يوضح المستوى التعميمي لمموظفين : 6) رقم الشكل 

 
 
 
 
 
 

 

 

            

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                  

 

           ( ذات مستوى جامعي ، ومانسبتو   % 33نلاحظ من الجدول و الشكل أعلاه ان ما نسبتو ) 
( ذات مستوى ثانوي ، وىذا راجع إلى تفضيل مؤسسة اتصالات الجزائر توظيف الإطارات و  % 3..7) 

 الأكفاء .

 %المئوية  ةالنسب العدد المستوى التعميمي
 17.7 4 متوسط
 3..7 11 ثانوي

 33 13 تعميم عالي
 133 73 المجموع
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 نوع الوظيفة : – 5

 (  نوع الوظيفة التي يؤديها الموظفين : 7الجدول رقم ) 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                             

 ( شكل بياني يمثل نوع الوظيفة التي يؤديها الموظفين : 7) رقم الشكل 

 
 

 

 

 

                                                       

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                            

 

( من الموظفين يمارسون وظيفة تنفيذية ، في  % 37.7نلاحظ من الجدول و الشكل أعلاه أن مانسبتو ) 
 ( يمارسون وظيفة رئيسية . % 3..0حين ما نسبتو ) 

 

 

 ( %النسبة المئوية )  العدد نوع الوظيفة

 37.7 00 تنفيذية

 3..0 8 رئيسية

 133 73 المجموع
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 ( "  تقوم مؤسسة اتصالات الجزائر بنشر رسائل إعلانية " 8) رقم الجدول 

 ( %وية ) ئالنسبة الم العدد 

 37.7 00 نعم

 3..0 8 أحيانا

 33 3 لا

 133 73 المجموع

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                           

 ( " تقوم مؤسسة اتصالات الجزائر بنشر رسائل إعلانية "8) رقم الشكل 

 
 

 

 

 

 

                                                   

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                    

 

( من الموظفين أجابوا بنعم عمى أن  %  37.7نلاحظ من الجدول و الشكل أعلاه أن ما نسبتو ) 
 ( أجابوا بأحيانا . % 3..0)  بنشر رسائل إعلانية في حين أن المؤسسة تقوم
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 ( "  سبب نشر الرسالة الإعلانية  " 9) رقم الجدول 

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                 

 

 "  سبب نشر الرسالة الإعلانية  " (  : 9) رقم الشكل 

 
 

 

 

 

 

                                                        

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                          

          من الشكل والجدول أعلاه نجد أن سبب نشر الرسالة الإعلانية راجع إلى زيادة المبيعات بنسبة 
(  % 13( و مواجية المنافسة في الأخير بنسبة )  % 77.7( ثم التعريف بالمنتج بنسبة ) %  3..3) 

 في نظر الموظفين .

 

 ( %وية ) ئالنسبة الم العدد 

 77.7 13 التعريف بالمنتج

 3..3 13 زيادة المبيعات

 13 7 مواجية المنافسة

 133 73 المجموع



للدراسةالفصل الثالث                                                                   الجانب الميداني   
 

 
77 

 ة الإعلانية "سال( "  تداوم المؤسسة عمى نشر الر  11) رقم الجدول 

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                             

 لة الإعلانية "سا( "  تداوم المؤسسة عمى نشر الر  11) رقم الشكل 

 
 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                  

 

( من أفراد العينة اجابوا بنعم عمى أن المؤسسة  % 83من الشكل والجدول أعلاه نلاحظ أن ما نسبتو ) 
( اجابوا بالنفي عمى مداومة المؤسسة  %03تداوم عمى نشر الرسالة الإعلانية في حين أن ما نسبتو ) 

 علانية .عمى نشر الرسالة الإ

 

 ( %وية ) ئالنسبة الم العدد 

 83 04 نعم

 03 . لا

 133 73 المجموع
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 ( " تستخدم المؤسسة عدة وسائط لنشر الرسالة الإعلانية " 11) رقم الجدول 

 

 

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                  

 ( " تستخدم المؤسسة عدة وسائط لنشر الرسالة الإعلانية " 11) رقم الشكل 

 

 
 
 
 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                            

يبين الشكل و الجدول أعلاه فيما يتعمق بما إذا كانت  المؤسسة تستخدم عدة وسائط لنشر الرسالة 
( ثم تمتيا الصحف % 3..0( وبعدىا الأنترنت بنسبة ) % 3..7الإعلانية أن نسبة التمفزيون بمغت ) 

 ( .% 17.7( وفي الأخير الإذاعة بنسبة ) % 07.7والمجلات بنسبة ) 

 ( %وية ) ئالنسبة الم العدد 

 3..7 11 التمفزيون

 17.7 4 الإذاعة

 07.7 3 الصحف والمجلات

 3..0 8 الانترنت

 133 73 المجموع
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 ( " تهتم المؤسسة بنشر الرسالة الإعلانية خلال المناسبات والأحداث الوطنية " 12)  رقم الجدول

 ( %وية ) ئالنسبة الم العدد 

 37.4 .1 نعم

 43.3 10 أحيانا

 7.7 1 لا

 7.7 1 لا أعمم

 133 73 المجموع

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                    

 

 ( " تهتم المؤسسة بنشر الرسالة الإعلانية خلال المناسبات والأحداث الوطنية " 12) رقم الشكل 

 

 

 

 

 

           

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                       

 

من خلال الشكل والجدول أعلاه وفيما يخص إىتمام المؤسسة بنشر الرسالة الإعلانية خلال مناسبات 
          ( بـ أحيانا وبنسبة  % 43.3( بنعم وبنسبة ) % 37.4)  ةفكانت الإجابة بنسبوأحداث وطنية 

 ( بـ لا و بـ لا أعمم  .% 7.7) 
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 ( " ينتج عن نشر الرسالة الإعلانية زيادة في مبيعات منتج المؤسسة " 13)رقم الجدول 

 ( %وية ) ئالنسبة الم  العدد 

 3. 18 نعم

 73 1 أحيانا

 13 7 لا

 33 3 لا أعمم

 133 73 المجموع

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                         

 ( " ينتج عن نشر الرسالة الإعلانية زيادة في مبيعات منتج المؤسسة " 13 )رقم الشكل 

 
 
 

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                           

( أجابو بنعم عمى أن نشر الرسالة الإعلانية % 3.والجدول أعلاه نلاحظ أن ما نسبتو )  من الشكل
( أجابوا  %13( أجابوا بأحيانا في حين أن ) %73يؤدي إلى زيادة مبيعات منتج المؤسسة وما نسبتو ) 

 بـ لا .
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 : " ليس للإعلان أي تأثير إيجابي عمى زيادة مبيعات المؤسسة "(  14) رقم الجدول 

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                         

 ( : " ليس للإعلان أي تأثير إيجابي عمى زيادة مبيعات المؤسسة " 14) رقم الشكل 

 
 

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                           

من الشكل والجدول أعلاه وفيما يخص أنو ليس للإعلان أي تاثير إيجابي عمى زيادة مبيعات المؤسسة 
   ( أجابو بـ نعم وفي الأخير ما نسبتو% 17.7( أجابو بـ لا في حين أن ) %83كانت الإجابة بنسبة ) 

 أجابو بـ لا أعمم . ( 3%..) 

 

 ( %وية ) ئلنسبة الما العدد 

 17.7 4 نعم

 83 04 لا

 3.. 0 لا أعمم

 133 73 المجموع
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 ( : "مبيعات المؤسسة في إزدياد مستمر بسبب الرسائل الإعلانية " 15) رقم  الجدول

 

 

 

  

      

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                             

 ( : "مبيعات المؤسسة في إزدياد مستمر بسبب الرسائل الإعلانية " 15) رقم الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 .  spssعمى نتائج  ة إعتماداالمصدر : من إعداد الطمب                                                           

( أجابوا بنعم عمى أن مبيعات المؤسسة في % 37.7من الشكل والجدول أعلاه نلاحظ أن مانسبتو ) 
 ( أجابوا بالنفي أما الباقي فأجابوا  %73إزدياد مستمر بسبب الرسائل الإعلانية في حين أن ما نسبتو )

 ( .% 3..1بـ لا أعمم بنسبة ) 

 

 ( %وية ) ئالنسبة الم العدد 

 37.7 .1 نعم
 73 1 لا

 3..1 3 لا أعمم

 133 73 المجموع
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 منتجات مؤسستنا تختمف عن منتجات المنافسين "( :"  16) رقم الجدول 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                           

 

 مؤسستنا تختمف عن منتجات المنافسين "( :" منتجات  16) رقم الشكل 

 
 
 
 

 

 

  

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                 

 

( أجابوا بـ نعم عمى ان منتجات مؤسسة %87.7من الشكل والجدول أعلاه نلاحظ أن مانسبتو ) 
 (  .%3..1الجزائر تختمف عن منتجات المنافسين في حين أجاب الباقي بـالنفي بنسبة ) إتصالات

 

 

 ( %وية ) ئالنسبة الم العدد 

 87.7 03 نعم

 3..1 3 لا

 133 73 المجموع
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 ت مؤسستنا "اة الإعلانية إلى إبراز تميز منتج( : "يؤدي نشر الرسال 17الجدول ) 

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                           

 ت مؤسستنا "اة الإعلانية إلى إبراز تميز منتج( : "يؤدي نشر الرسال 17)  رقم الشكل

 
 
 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                           

 

من الشكل والجدل أعلاه وفيما يخص أن نشر الرسالة الإعلانية يؤدي إلى إبراز تميز منتجات مؤسسة 
بـ لا  ( أجابوا%07.7نسبتو ) ( بـ نعم في حين أن ما% 7.7.الجزائر أجاب الموظفين بنسبة ) اتصالات

 ( .%17.7أما البقية فأجابوا بـ لا أعمم بنسبة )

 

 

 ( %وية ) ئالنسبة الم العدد 

 7.7. 11 نعم

 07.7 3 لا

 17.7 4 لا أعمم

 133 73 المجموع
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 ( : "تزداد مبيعات المؤسسة الإعلانية بعد كل حممة إعلانية " 18)  رقم الجدول

  

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                                                 

 ( : "تزداد مبيعات المؤسسة الإعلانية بعد كل حممة إعلانية " 18)  الشكل رقم

 

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                         

أحيانا عمى أن مبيعات المؤسسة تزداد بعد ـ أجابوا ب(  %47.7من الشكل والجدول أعلاه أن ما نسبتو )
بقية ال( أجابوا بـ لا أعمم و %17.4) في حين أن( أجابوا بـ نعم %77.7كل حممة إعلانية وما نسبتو )

 ( .%13)أجابوا بـ لا بنسبة 

 

 ( %وية ) ئسبة المالن العدد 

 77.7 13 نعم

 47.7 17 أحيانا

 13 7 لا

 17.4 4 لا أعمم

 133 73 المجموع
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 ( " تقوم المؤسسة بتقييم كل حممة إعلانية لتقدير تأثير زيادة مبيعات المؤسسة " 19) رقم الجدول 

 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                          

 ( " تقوم المؤسسة بتقييم كل حممة إعلانية لتقدير تأثير زيادة مبيعات المؤسسة " 19)  رقم الشكل

 
 

 

 

 

 

 .  spssة إعتمادا عمى نتائج المصدر : من إعداد الطمب                                                               

 

نلاحظ من الشكل والجدول أعلاه فيما يخص بقيام المؤسسة بتقييم كل حممة إعلانية لتقدير تأثير زيادة 
( أجابوا بـ دائما وفي حين %77.7أحيانا وما نسبتو )ـ ( أجابوا ب%7.7.مبيعات المؤسسة أن ما نسبتو )

 ( أجابوا بـ النفي .%7.7أن ما نسبتو )

 

 ( %وية ) ئالنسبة الم العدد 

 77.7 13 دائما

 11 أحيانا
 

.7.7 

 7.7 1 أبدا

 133 73 المجموع
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 :تحميل ونتائج الفرضيات المطمب الثاني : 
مقارنة النتائج والبيانات المتعمقة بواقع الإعلان في مؤسسة إتصالات الجزائر مع الفرضيات سنحاول 

المطروحة سابقا ، حيث سنؤكد أو ننفي صحة ىذه الفرضيات ، وبعد المقارنة توصمنا إلى بعض النتائج 
 الخاصة بيذه الدراسة :

 الفرضية الاولى : تحميل -1
رضية الأولى في تقوم المؤسسة بنشر الرسائل الإعلانية وتداوم عمييا خلال المناسبات و وقد تمثمت الف

أحداث الوطنية كما تستخدم عدة وسائط لنشر ىذه الرسائل الإعلانية و لمتأكد من صحة ىذه الفرضية أو 
( أجابوا بنعم %37.7مانسبتو ) نفييا لابد من معرفة نتائج الدراسة التطبيقية لإستمارة الدراسة نلاحظ أن

( أجابوا أن سبب نشر الرسالة %3..3عمى أن المؤسسة تقوم بنشر الرسالة الإعلانية وما نسبتو )
( وافقوا عمى أن المؤسسة تداوم عمى نشر الرسالة %83الإعلانية ىو زيادة مبيعات المؤسسة وما نسبتو )
حيث  تستعمل عدة وسائط لنشر الرسالة الإعلانيةالإعلانية كما بينت استمارة الدراسة أن المؤسسة 

( والصحف والمجلات %3..0( والأنترنت بنسبة )%3..7يعتمدون خصيصا عمى التمفزيون بنسبة )
( كما تيتم المؤسسة بنشر الرسالة الإعلانية خلال %17.7( أما الإذاعة فبنسبة )%07.7بنسبة )

 ( .%37.4موافقين بنسبة ) المناسبات و الأحداث الوطنية حيث كان الموظفين
 الفرضية الثانية : تحميل – 2

تزايد ت الفرضية الثانية في يؤثر الإعلان إيجابا عمى مبيعات المؤسسة كما أن المبيعات في وقد تمثم
مستمر بعد كل حممة إعلانية ولمتاكد من صحة ىذه الفرضية او نفييا لابد من معرفة نتائج الدراسة 

الدراسة حيث نلاحظ أن نشر الرسالة الإعلانية ينتج عنو زيادة في مبيعات المؤسسة  التطبيقة لإستمارة
(عمى أن مبيعات %77.7من الموظفين أجابوا بنعم كما وافق الموظفين بنسبة ) (%3.حيث مانسبتو )

 ( بـ أحيانا .%47.7المؤسسة تزداد بعد كل حممة إعلانية في حين أجاب مانسبتو )
 رضيات :نتائج تحميل الف -7
 مؤسسة إتصالات الجزائر تقوم بنشر رسائل إعلانية وتداوم عمييا . -
 سبب نشر الرسائل الإعلانية ىو زيادة مبيعات المؤسسة . -
تستخدم المؤسسة عدة وسائط لنشر الرسالة الإعلانية ىي : التمفزيون ، الأنترنت ، الإذاعة ، الصحف  -

 والمجلات .
 لجزائر بنشر الرسالة الإعلانية خلال المناسبات و الأحداث الوطنية .كما تيتم مؤسسة إتصالات ا -
 نشر الرسالة الإعلانية ينتج عنيا زيادة في مبيعات المؤسسة. -
 تزداد مبيعات المؤسسة بعد كل حممة إعلانية . -
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 :الفصل خلاصة 
 منمنا توص اييمع والتعميق الميداني الجانب خلال من اييمع المتحصل البيانات وتحميل عرض بعد

 .ايل الجيد الواقع خلال من ذاىو  علانبالإ تميت سةراالد موضوع المؤسسة أن إلى الفصل ذاى خلال
 صورة تحسين الى جيد بشكل تسعى المؤسسة في علانبالإ فةمالمك الادارة أن إلى امنتوص كما

 ةيج ومن ة،يج من الاتصال وسائل فمبمخت بالاستعانة ذاىو  ،- ةممي وكالة– ئرزاالج اتصالات مؤسسة
 ىمع إيجابا التأثير وشأن من ذاى كل مؤسسة،مل يمالداخ وريالجم لدى جيد تصور رسم إلى ناتوص أخرى
 .عام بشكل  -ةممي وكالة– ئرزاالج اتصالات صورة



 

عامةال خاتمةال  
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 خاتمة :

لقد تناولنا في الجانب النظري من بحثنا أىم الطرق التي يستخدميا رجال التسويق في توصيل 
المعمومات التسويقية الخاصة بالمنظمة و منتجاتيا أو خدماتيا إلى القطاعات التسويقية المستيدفة، ويعد 

 الأساسية لو ىي إخبار، إقناع  الإعلان سلاح الاتصال الخاص بالمزيج التسويقي المستيدفة، و الميمة
                                           تيمكين حتى يقوموا بالاستجابة لممنتجات المقدمة.سذكير المتو 

و يعد النشاط الإعلاني من أكثر أنشطة التسويق رؤية من قبل الأفراد، ، و قد ركزنا في الفصل الأول 
ع الجوانب المتعمقة بو نشأتو و تطوره، أىميتو و أىدافو، و أىم يمعمى الإعلان من خلال الإلمام بج

أنواعو بالإضافة إلى المشتغمين بو، لنتطرق إلى الفصل الثاني إلى تنشيط المبيعات في المؤسسة ، كيفية 
تخطيطو و مراحل تصميمو ثم تنفيذه و مراقبتو ، و من ثم إلى قياس و تقييم فعاليتيم ثم حاولنا أن نجسد 

                                                    مكن تجسيده من كل ىذا في الجانب التطبيقي.ما أ
 ،يمعبو الإعلان في تطور المؤسسة و قد اخترنا لذلك مؤسسة إتصالات الجزائر محاولين إبراز الدور الذي

ستخدم الإعلان حسب و قد وجدنا أن السياسة الإعلانية المتبعة من طرفيا جيدة ، و ذلك فإنيا ت
الإمكانيات المتاحة لدييا بالاعتماد عمى وسائل إعلانية كبيرة . يبقى للإعلان دور ميم فييا، و ىذا ما 

و في الأخير يمكن  لمسناه من خلال دراستنا لتطور حجم مبيعاتيا خاصة خلال الثلاث سنوات الأخيرة.
سة بصفة عامة إذا كانت السياسة الإعلانية القول أن الإعلان وسيمة فعالة في ترقية مبيعات المؤس

ن الإشكالية التي تطرقنا إلييا و إ  المنتيجة فعالة و تأخذ بعين الاعتبار جميع الجوانب المتعمقة بـو.
                                                                                           المتمثمة في دور الإعلان و كيفية مساىمتو في تنشيط المبيعات.

و كإجابة عن الفرضيات السابقة فإن الإعلان جزء لا يتجزأ من باقي عناصر المزيج الترويحي، إضافة 
أن للإعلان أىمية كبيرة و لو أىمية كبير و لو  أىمية في تنشيط المبيعات، كما أن وحده غير كافي في 

 صر لو أثر سمبي عمى مبيعات المنظمة.ترقية مبيعات المنظمة و غياب أحد ىذه العنا
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 النتائج العامة للدراسة :
 : خلال يظير من  وىذا جدا كبير بالإعلان بشكل تيتم الجزائر اتصالات مؤسسة ان لنا اتضح      

 ىذا ويظير وبرامجيا، خططيا ضمن للإعلان وكبيرا ىاما حيزا تعطي الجزائر اتصالات مؤسسة نإ -
 . مرتفع قبول بمستوى كانت الذي الموظفين آراء خلال من
 مؤسسة إتصالات الجزائر تقوم بنشر رسائل إعلانية .-
 اليدف من نشر الرسائل الإعلانية في مؤسسة إتصالات الجزائر ىو زيادة مبيعات المؤسسة .-
 مداومة مؤسسة إتصالات الجزائر عمى نشر الرسائل الإعلانية-
عدة وسائط لنشر الرسالة الإعلانية أىميا : التمفزيون ، الأنترنت ،  تستخدم مؤسسة إتصالات الجزائر-

 الإذاعة ، الصحف والمجلات .
 إىتمام المؤسسة بنشر الرسالة الإعلانية خلال المناسبات و الأحداث الوطنية .-
 نشر الرسالة الإعلانية من طرف المؤسسة ينتج عنو زيادة في مبيعات المنتجات .-
 جابا عمى زيادة مبيعات المؤسسة .يؤثر الإعلان إي-
 مبيعات مؤسسة إتصالات الجزائر في إزدياد مستمر بسبب الرسائل الإعلانية .-
 منتجات مؤسسة إتصالات الجزائر تختمف عن منتجات المنافسين .-
 يؤدي نشر الرسالة الإعلانية إلى إبراز تميز منتجات مؤسسة إتصالات الجزائر .-
 مبيعات مؤسسة إتصالات الجزائر بعد كل حممة إعلانية . في بعض الأحيان تزداد-
 أحيانا تقوم المؤسسة بتقييم كل حممة إعلانية لتقدير تأثير زيادة مبيعات المؤسسة .-
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 التوصيات والإقتراحات :
 اتىذه الإقتراح بالتوجو نوصي لذا الى وجود تقصير في مجال الإعلان توصمنا الدراسة خلال من     
 :وىي
 والمسبق الجيد التخطيط ومراعاة وفعالة ىادفة برامج تقديم بميمة الجزائر اتصالات مؤسسة عمى يجب 1-

 بالإعلان . الخاصة لمبرامج
 .الإعلان  برامج تنفيذ أوقات اختيار في الدقة بميمة الجزائر اتصالات مؤسسة عمى يجب 2-
 .موضوعية وبصورة أوليا بالإعلان الخاصة البرامج تقييم بميمة الجزائر اتصالات مؤسسة عمى يجب 3-
 في الإعلان  المباشرة الاتصال وسائل دور تفعيل محاولة بميمة الجزائر اتصالات مؤسسة عمى يجب 4-

 : خلال من وذلك فعالية اكثر بطريقة
 العمال بين الاحتكاك زيادة اجل من المختمفة بأنواعيا المعارض واقامة الزيارات وتنظيم الوفود استقبال -

 . الخارجية والخبرات بالمؤسسة
 .العاممين اذىان في الإعلان مفيوم وترسيخ توسيع اجل من المحاضرات و المؤتمرات زيادة -
 .العاممين جميع يمس نطاق عمى والرياضية )الخ...ثقافية عممية( الاجتماعية الأنشطة عدد زيادة -

 :طريق عن وىذا للإعلان الادارة طرف من والمرئية المسموعة الأشرطة استخدام توسيع 5-
 .المؤسسة في للانتظار المخصصة الاماكن في تعريفية تمفاز شاشات وضع -
 .الجماىير من عدد اكثر الى الوصول اجل من الاذاعة عمى الاعتماد -

 طريق عن وذلك الالكترونية المواقع مختمف عمى المؤسسة لمنتجات الاشيارية الحملات زيادة 6-
 .الاشيار من النوع ليذا اكبر ميزانية تخصيص

 المدني المجتمع و الجماىير ارضاء اجل من الاعلام نحو اكثر الاتجاه الإعلان عمى يجب 7-
 .عام بشكل
 بعلاقات المؤسسة داخل العاممين ربط عمى اكثر العمل المؤسسة في الإعلان إدارة عمى يجب 8-

 .الخارجي الجميور مع مباشر عمل ليم الذين لاسيما الخارجي الجميور مع وطيدة
 اجل من الداخمي جميورىا مع العلاقة توطيد عمى اكثر العمل الجزائر اتصالات مؤسسة عمى يجب 9-

 عن الخارجي الجميور الى الداخمي الجميور من تنتقل الصورة ىذه لان اكبر بشكل صورتيا تحسين
 .لمموظفين العادية الحياة في او المؤسسة مستوى عمى سواء التعامل طريق
 وضع إلى المرغوبة الصورة لتكوين -ميمة وكالة– الجزائر اتصالات مؤسسة تحتاج عام بشكل

 في مؤثرة عوامل من ذلك إلى وما التواصل وطرق والثقافة المعمومات حيث من الدقة عالية استراتيجية
 .الرأي واستطلاعات البحوث طريق عن وذلك الصورة تشكيل

 
 



 

مراجعال  
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