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 شكر وتقدير

والمبعوث  الأنامالحمد  حمدا كثيرا مباركا فيه ، والصلاة والسلام على خير 

جا منيرا ، سيدنا محمد صلى ا عليه وسلم ارحمة وهدايا، بشيرا ونذيرا وسر

  : له وصحبه أجمعين وبعد اوعلى 

، وقوله صلى )07 :إبراهيم"(لئن شكرتم لأزيدكم " انطلاقا من قول ا تعالى

تقدم بخالص ن :افإنن" يشكر الناس لم يشكر ا  ومن لم"       ا عليه وسلم 

ه على هذ لإشرافه بيبي فيصلالمشرف الدكتور  اذلعرفان للأستالشكر وا

خير الجزاء، كما  اسأل ا أن يجازيه ، الدراسة وعلى تشجيعه ومساندته

، كما اشكر من وجهني ونصحني معيكل من وقف أتقدم بالشكر الجزيل إلى 

  . باسمه ومقامه وساعدني من قريب أو بعيد كلٌ
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  مقدمة 

 الكبیر والتزاید السوق، في المطروحة الخدمات و المنتجات لمختلف الھائل التطور إن

 المنتج ترویج عملیة من غیرھما،جعل و الخدمیة و الاقتصادیة المؤسسات و للشركات

 خلق حتمیة الى افضى مما كلیھما، على صعبا امرا علیھا، المستھلك تعرف و لمنتجاتھ،

  .بالمنتج المستھلك تعرف و للمنتج الترویج على تعمل دافعة قوة تمثل اتصالیة وسیلة

الكبیر، في ظل التطور التكنولوجي السریع الذي عرفھ العام مؤخرا والاتساع الزمني    

وبالتالي تعدد وتنوع وكذا ظھور مفھوم العولمة أدى كل ھذا إلى توسیع القاعدة الصناعیة 

  .التجاریة وتعدد السلع الاستھلاكیة، وسواء كانت بدیلة أو متشابھة العلامات

ولنقل  والإشھاروالإعلام كوسیلة للرصد  بالاتصالكل ھذا جعل من الضروري الاھتمام    

اعات الجدیدة، كون ھذه المؤشرات تعكس مفھوم المنافسة وتبین مكانتھا الأفكار والإبد

المؤسسة من المواجھة والدفع  تتمكنودرجة خطورتھا وأھمیتھا بالنسبة للمؤسسات، وحتى 

  .والاستمرار والبقاء في السوق علیھا أن تتبنى كل الظروف والوسائل التسویقیة

مؤسسة اقتصادیة أو اجتماعیة، فھو یظھر كأداة  ومنھا الإشھار كجزء لا یتجزأ من ثقافة أي

تجاریة من جھة وكوسیلة اجتماعیة من جھة أخرى، حیث یعمل على الربط بین القطاع 

  .الإنتاجي والجمھور والمستھلك

التحولات الاقتصادیة الإشھار متغیرا أساسیا یفرض على المؤسسات و لقد جعلت 

أمام ھذه التحولات اقتنعت المؤسسات الجزائریة إلیھ كوسیلة لاستقطاب الجمھور، و اللجوء

بأن الإشھار خاصة التجاري ضرورة اقتصادیة وثقافیة محلیة وبصبغة سیاسیة إعلامیة 

لتحقیق أھداف معینة، وباعتباره وسیلة لترقیة المنتوجات المحلیة والتصدي للمنافسة الأجنبیة 

عرف انطلاقة أولى خاصة مع ظھور فإن الممارسة الإشھاریة في الجزائر ممارسة محتشمة ت

" stratégie pub artاستراتیجي بوب أرت "و " 200أرت "الوكالات الإشھاریة 

إلى جانب الممارسة الفنیة " ANEPناب أ"وبالموازاة مع الوكالة الوطنیة للنشر والإشھار 
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التي تقوم بھا المؤسسات الجزائریة للتعریف بمنتوجاتھا وخدماتھا، وعلیھ یمكننا طرح 

  :لبحثنا ھذا على الشكل التالي انطلاقةالإشكالیة التي تكون 

  ؟     DJEZZYإلى أي مدى یساھم الإشھار في زیادة مبیعات المؤسسة لا سیما لدى مؤسسة  -

  : ساؤلات التالیةذه الإشكالیة تتفرع لدینا التومن خلال ھ

 ما ھي طبیعة الإشھار ؟  -1

 الإشھاریة ؟  الرسالةما ھي  -2

د ھل إقبال الجمھور على اقتناء خدمات مؤسسة ما ناتج عن وعي ھذا الجمھور أم مجر -3

  استجابة أوتوماتیكیة الإشھار؟

 :أھمیة الدراسة/1

ویظھر في ما  إن أھمیة الدراسة بالنسبة للمعرفة العلمیة تؤكد على قوة الموضوع وجدیتھ

  :یلي

في المؤسسات وتطورھا ووصولھا إلى مستوى عالي  الإشھارتظُھر الدراسة أھمیة  -1

 .الأداء وارتفاع المبیعات

 .في زیادة مبیعات المؤسسة الإشھارإلقاء الضوء بشكل من التفصیل على أھمیة  -2

 .DJEZZY دراسة أثر الإشھار في إحدى أھم المؤسسات الجزائریة مؤسسة  -3

میة المعرفة النظریة ودعمھا بحقائق الممارسة التطبیقیة تماشیا و متطلبات بھدف تن -4

 .التخصص

  :أسباب اختیار الموضوع/ 2

الإشھار أضحى یظفي على مختلف وسائل الإعلام، ھذا كان بمثابة محفز مباشر جعلنا نبحث 

  :في خبایا وخلفیات الإشھار في الأسباب التالیة

  

  



........................................................................:مةقدم  

 

 
  ت

  :الأسباب الموضوعیةأ ـ 

 الإشھار المنبع الأساسي والفعال لانطلاق وترویج كافة المنتجات یعتبر.  

  قلة الأبحاث والدراسات التي تناولت موضوع الإشھار ودوره في زیادة حجم

 .المبیعات، فكان محاولة منا لإضافة مرجع متكامل قدر المستطاع للمكتبة الجامعیة

 الاقتصادیة، بالإضافة إلى السلبیة  نقص الثقافة الإشھاریة لدى مختلف المؤسسات

  .المترسخة في أذھان المستھلكین اتجاه الإشھار باعتباره طریقة لترویج السلع الردیئة

 :الأسباب الذاتیةب ـ 

  ،من أجل توظیف معارفنا المكتسبة من خلال دراستنا في تخصص العلاقات العامة

 .والتناول بالشرح أسلوب الإشھار

 یلعبھ الإشھار في توجیھ أذواقنا ورغبتنا الشرائیة من خلال  نظرا للدور الذي أصبح

 .وسائل الاتصال المختلفة

  المیل الشخصي للموضوع وحب الاستطلاع في مواضیع التسویق وخاصة موضوع

 .الإشھار وذلك للشعور بقیمتھ وأھمیتھ

  :أھداف الدراسة/ 3

  : أھداف علمیة 

 بأغلب جوانبھ و مفاھیمھ مام للإلیط الضوء على الإشھار من خلال اتس. 

  إبراز مختلف الأوضاع التي تولدت عن استعمال الإشھار و تبیین مدى تأثیر ھذا

 .الأخیر في التسویق و التعریف بالمنتجات 

  : أھداف عملیة 

  تحفیز المؤسسات المتخوفة من انتھاج الإشھار على اعتمادھا نمطا تجاریا حدیثا من

 .في زیادة حجم المبیعات خلال إبراز الدور الذي یلعبھ 

   إسقاط المفاھیم النظریة على الجانب التطبیقي و الواقعي للمؤسسة موضع الدراسة. 



........................................................................:مةقدم  

 

 
  ث

  :أدوات الدراسة و ستخدممال منھجال/ 4

لقد استخدمنا في دراستنا ھذه منھج دراسة الحالة الذي یشیر إلى البحث المتعلق للحالات 

عبد الباسط "فیھ بحیث تقوم ھذه الدراسة كما ذكر الفردیة في إطار المحیط الذي تتفاعل 

ھي ذلك المنھج الذي یتجھ إلى جمع البیانات العلمیة بأي وحدة سواء كانت " ( محمد حسن 

فرد أو مؤسسة أو نظاما اجتماعیا أو مجتمعا محلیا و یقوم على أساس التعمق كدراسة مرحلة 

تي مرّت بھا و ذلك قصد الحصول على معینة من تاریخ الوحدة أو دراسة جمیع المراحل ال

، و یعرّف ) تعلیمات علمیة متعلقة بالوحدة المدروسة و بغیرھا من الوحدات المتشابھة 

بأنھّ ھو الذي یقوم على أساس اختیار وحدة إداریة أو : " ھذا المنھج كذلك " عامر إبراھیم "

  " .اجتماعیة واحدة 

  : و یقوم المنھج دراسة الحالة على الخطوات التالیة 

  دراستھاتحدید الظاھرة أو المشكلة التي ینبغي. 

  تحدید الفروض أو التساؤلات ثم جمع المعلومات التي یجب أن ترتبط بجوانب

،بل یجب أن تكون رقیقة وشاملة  سطحیة في شكل وصف عام للظاھرة المبحوثة 

كلیة متعمقة و تشمل جمیع المواقف و الأحداث الخاصة تسلط الضوء علیھا بصورة و

بھا ، و بعد الانتھاء من جمع المعلومات یبدأ الباحث بتحلیل أجزائھا  و تفسیر ما قصد 

 .الحصول على نتائج ثم إصدار التوصیات و ما یجب أن یكون علیھ الوضع 

  : أدوات الدراسة / 5

بھدف مناسبة خطوات منھجیة و تقنیات یسمى الباحث في قیامھ بأي بحث علمي اتباع   

  حالة دراستنا ھذه ھي دراسة الحصول على المعلومات و البیانات اللازمة ، و بما أنّ 

على أداة خاصة  المنھج المستخدم ھو منھج دراسة حالة ، فقد اعتمدنا في تجمیعنا للمعلومات

  :و ھي الاستبیان 
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 الاستبیان: 

یعتبر الاستبیان من أكثر وسائل أو أدوات جمع البیانات شیوعا و استخداما في منھج دراسة 

الحالة و ذلك لإمكانیة استخدامھ في جمیع المعلومات عن موضوع معین من عدد كبیر من 

  .واحدیجتمعون و لا یجتمعون في مكان الأفراد 

الأمر بمعنى أوضحھ و عرّفھ ، و بذلك ھو التوضیح الاستبیان كلمة مشتقة من الفعل استبان 

القائمة من الأسئلة التي یحضرھا تلك و التعریف لھذا الأمر ، أمّا في البحث العلمي ھو 

لتقدم إلى المبحوث في إطار الخطة الموضوعة الباحث بعنایة في تعبیرھا عن الموضوع 

البیانات المطلوبة لتوضیح من أجل الحصول على إجابات تتضمن المعلومات و المبحوث 

  .الظاھرة المدروسة و تعریفھا من جوانبھا 

یعرف الاستبیان أیضا بالاستقصاء أو الاستفتاء أو الاستبار، و ھي كلھا تفید الترجمة لكلمة 

questionnaire sondage  البحث الأساسیة الشائعة في اللغة الفرنسیة  ، و ھو من أدوات

حیث یستخدم في و الاتصال ،  الإعلامفي علوم خاصة  الإنسانیةالاستعمال في العلوم 

تھا بنفسھ في المجال المبحوث   معلومات دقیقة لا یستطیع الباحث ملاحظالحصول على 

تقدم على المبحوث وفق تصور معین و محدد للموضوعات سلسلة أسئلة الاستبیان یتضمن و

نات كمیة تفید الباحث في إجراء قصد الحصول على معلومات خاصة بالبحث في شكل بیا

 ..رقمیة للمبحوثین في قضیة معینة مقارنات 

قد اعتمدنا في دراستنا على الاستبیان و ذلك لأنھّ یمكن من الحصول على إجابة و -

 .البیاناتمحددة و یسھل تفریغ 

تقتصر ھذه الدراسة على معرفة دور ا لإشھار في زیادة المبیعات لدى : حدود الدراسة/6

 .مؤسسة جازي

  .المسیلةطبقت ھذه الدراسة على عینة من عمال مؤسسة جازي بولایة : الحدود المكانیة -

  .بدأت الدراسة التطبیقیة مع بدایة توزیع الاستمارات الاستبیانیة : الحدود الزمنیة -
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  :  الدراسات السابقة /7

  : تم الاطلاع على بعض الدراسات السابقة قصد الاستفادة منھا منھجیا و معرفیا ، و منھا 

  : الدراسة الأولى 

مذكرة تخرج لنیل شھادة اللیسانس : دور الإشھار في إبلاغ المستھلك " ھي دراسة بعنوان 

 و الإعلام علوم في ،"بلعظام جمیلة و سلیماني نعیمة " م للطالبتین  2007/2008لسنة 

  : ، و انطلقتا من إشكالیة مفادھا  بالمدیة الجامعي المركز ، الاتصال

مصدر معلومات بالنسبة للمستھلك ؟ و ھل ھو أداة فعالة لمساعدة إلى أي مدى یمثل الإشھار 

  المستھلك لتلبیة احتیاجاتھ ؟

  : الدراسة الثانیة 

مذكرة تخرج لنیل " ظاھرة العنف ضد الأساتذة في الثانویات الجزائریة " ھي دراسة بعنوان 

 علوم في ، أسماء زموري و وھیبة بربار" م للطالبتین  2008/2009شھادة اللیسانس لسنة 

  ، و انطلقتا من إشكالیة مفادھا م 2008/2009، بالمدیة الجامعي المركز ، الاتصال و الإعلام

   وراء ظھور ھذه الظاھرة ؟ و ما مدى استفحالھا في الوسط التعلیمي؟ما ھي الأسباب الكامنة 

من خلال إلمامنا و ذلك نسعى من خلال درستنا ھذه إلى إضافة الجدید لموضوع الإشھار 

حیث اعتمدنا شركة جازي  في المجال الاقتصادي الكبیرة أھمیتھ و مدى بكل ما یتعلق بھ 

  .الفعال لدى ھذه الأخیرة دوره كنموذج لبیان 
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    : تحدید المصطلحات /8  

  : الإشھار 

یعرفھ الشیرازي في قاموسھ المحیط بأنھّ المجاھرة ، و یرى بطرس : التعریف اللغوي 

  .  البستاني في دائرة معارفھ أنّ الإشھار في اللغة یعني الظھور و النشر

  : التعریف الإصطلاحي 

" التي وضعت حدیثا ما وضعتھ جمعیة التسویق الأمریكیة من أحسن التعاریف        

الإشھار ھو مختلف نواحي النشاط التي تؤدي إلى نشر أو إلى إذاعة الرسائل الإشھاریة 

ھو " ، أو " المرئیة و المسموعة على الجمھور بغرض حثھ على شراء سلع أو خدمات 

ع و الخدمات بواسطة جھة معلومة الوسیلة غیر الشخصیة لتقدیم الأفكار و الترویج عن السل

  " .مقابل أجر مدفوع 

  : البیع 

  : التعریف اللغوي 

أخذ شيء و إعطاء شيء ، مأخوذ من الباع لأنّ كلا : البیع لغة مصدر باع ، و ھو   

من المتبایعین یمد باعھ للأخذ و الإعطاء، و البیع من الأضداد ، كالشراء ـ و یسمى كل واحد 

   .ا ، أو بیعا من المتعاقدین بائع

  : التعریف الإصطلاحي 

ھو عقد یلتزم بمقتضاه البائع بأن : "  351یعرف المشرع الجزائري عقد البیع في المادة 

  " .ینقل للمشتري ملكیة شيء أو حقا مالیا آخر في مقابل ثمن نقدي 

  : العینة / 9

كلھ خاصة إذا  إنّ تحدید حجم العینة في بحث  ما مھم لأنھّ یستحیل دراسة المجتمع

كان المجتمع موضوع الدراسة ضخما بحیث یستحیل و یصعب حصره ، فلو أننّا أخذنا عینة 
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حجمھا كبیر ، فسوف تتطلب تكالیف عالیة و مجھودات مضنیة و تحتاج إلى وقت أطول ، 

  .لذلك نلجأ إلى أسلوب المعاینة 

ا الباحث باختیار مفرداتھا و سوف نستخدم في ھذه الدراسة العینة القصدیة والتي یقوم فیھ

بطریقة تحكمیة لا مجال فیھا للصدفة ، حیث یقوم شخصیا الباحث بانتقاء المفردات الممثلة 

أكثر من غیرھا لما یبحث عنھ من معلومات ، و ھذا لإدراكھ المسبق و معرفتھ الجیدة 

لعینة الفرضیة لمجتمع البحث و عناصره الھامة التي تمثلھ تمثیلا صحیحا ، كما تعرف باسم ا

  ) 155:  مرسلي بن أحمد (.أو النمطیة أو العمدیة

و قد تم استخدام ھذا النوع من العینة نظرا لعدم تمكننا من الحصول على المعلومات اللازمة 

  .و رفض عمال فرع المدیة من إمدادنا إیاھا 

  . السیلةاستمارة على بعض عمال شركة جازي لولایة ....وزیع تمّ ت: عینة العمال 

  : و فیما یخص متغیرات الدراسة بالنسبة لاستمارة العمال فكان الھدف منھا 

 :صعوبات الدراسة / 10

یواجھ كل باحث عند قیامھ بأي دراسة من الدراسات العلمیة صعوبات تعرقل عملیة 

  :منھاالدراسة، أما بالنسبة لموضوعنا فقد صادفتنا صعوبات نذكر 

  بموضوعنا خاصة بمكتبة جامعتنا وھذا ما أدى بنا إلى الانتقال قلة المراجع المتعلقة

 .للقطب الجامعي في كل مرة

 صعوبة الحصول على بعض الكتب وھذا نتیجة امتلاكھا من قبل الطلبة لفترة طویلة. 

 ة إیجادنا بعض العراقیل بھدف إجراء مقابلة في مؤسسDJEZZY  
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  تمهید

نجاح المشروع یرتكز أساسا على البرنامج التسویقي، ویسیر هذا الأخیر جنبا إلى 

جنب مع الإشهار وتحقیق فعالیة الإشهار من خلال التخطیط الماهر والإدارة الراشدة للجهود 

  .أساسیة لإدارة التسویقالإشهاریة تعد مسؤولیة 

ویرى المتتبع لمسار تطور المؤسسات أن أغلب المؤسسات قد اتجهت في الآونة 

اتصال  إستراتیجیةمن خلال وضع  ألإشهاريالأخیرة نحو تكثیف جهودها لدعم النشاط 

تتماشى مع الأنشطة التسویقیة التي تقوم بها وذلك بغیة تعریف وإیصال ما لدیها من سلع 

  .داخل المؤسسة الإشهاریةلى المستهلكین المستهدفین، وبذلك تنامت الوضعیة وخدمات إ

  .ز أنواعها ووسائلها هذا الفصل نهدف به إلى ظهور والتعریف لهذه الوظیفة ولإبرا

ولأجل كل هذا قمنا بتقسیم الفصل إلى ثلاث مباحث، تعرضنا في المبحث الأول إلى 

  .، أهدافه)تعریفه(ظهور وماهیة الإشهار 

أما المبحث الثالث فتطرقنا  وسائله،مع ذكر  الإشهارأما المبحث الثاني فتكلمنا عن أنواع 

  .  وتأثیره في الاتجاهات الإشهارإلى قیاس فعالیة 
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  ظهور الإشهار وتعریفه وأهدافه: المبحث الأول

  ظهور الإشهار  :المطلب الأول

یرجع ظهور الإشهار إلى ما قبل المیلاد، حیث وجد علماء الآثار في العراق نشرات 

 محاصیلهمترجع إلى حوالي ألف وثمانمائة سنة قبل المیلاد، ترشد الزراع إلى كیفیة بذر 

 فيوریها وعلاجها من الآفات تشبه إلى حد كبیر النشرات الفلاحیة والتي توجهها عادة 

  ).6، ص1965الأنصاري، ( .إلى المزارعین المواسم

وكان قدماء الإغریق یعلقون خارج حوانیتهم اللافتات التي تحمل أخبار بضائعهم، 

  .ویرسل قدماء المصریین المنادین بالنداء في الأحیاء عن سلعهم وبضائعهم

م حیث ظهر في صحیفة إنجلیزیة كان 1460لكن ظهور أول إشهار في الصحافة كان عام 

  .مكافأة مالیة لمن یساعد في العثور على بعض الخیول المسروقةعبارة عن تقدیم 

هو إشهار مصري مسجل على قطعة مع العلم أن الإشهار المكتوب عرف لأول مرة 

عام قبل المیلاد كتبها أمیر مصري یعلم فیها عن  1000یرجع تاریخها إلى  البرديمن ورق 

حظائر مدینة یومبي بإیطالیا بعض  مكافأة لمن یرد له عبده الذي هر منه، كذلك وجدت في

عروضة للبیع أو عن مكافأة لمن یقبض معن أشیاء  البرديالإشهارات المكتوبة على ورق 

على بعض مرتكبي الجرائم والسرقات، ومن الطبیعي أن تكون نشأة الإشهار قدیما تتم بطرق 

التجارة، وقد  بقدومالناس  یؤذنونالتي لا تتعدى الضرب بالطبول أو إطلاق المنادین الذین 

  ).19، ص 2003مصطفى عبد القادر ، ( .یلجأ البائع نفسه إلى الإشهار عن بضاعته بصوته

لكن مع انتشار الصحف والمجلات بدأت الإشهارات الصریحة عن السلع الغذائیة 

وأنواع المشروبات في الظهور على صفحات الجرائد والمجلات الإنجلیزیة اعتبارا من سنة 

حیث ظهرت إشهارات الشاي والبن والكاكاو وعلى أنها تشفي من الأمراض م، 1657

  .والآلام

 1876، وفي عام 1630ویرجع إنشاء أول وكالة إشهاریة للفرنسي نیوفراست ریتودر عام 

صدر أول إشهار في جریدة الأهرام الذي جاء في الصفحة الثالثة من العدد الأول تحت 
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اح مكتب للترجمة، وتكرر هذا الإشهار حتى نشر إشهار عنوان كلمة إشهار، وهو عن افتت

، وكان عن شركة للتأمین، ثم تطور 1876سبتمبر  23آخر في العدد الثامن لها في 

الإشهار فیها فتضمن بعض الرسوم والصور أو العلامات التجاریة، وكانت الأهرام في هذا 

  ).23مصطفى عبد القادر ، ص ( .سابقة لغیرها من الصحف المصریة

لذا إن ظهور الإشهار یعود إلى عدة آلاف من السنین، وربما إلى بدایة وجود 

الإنسان وقیامه بالحركة التجاریة، وبذلك كان من الضروري إیجاد طریقة معینة لتعرف الناس 

، البشریةسواء كانت طعاما أو غیره من مستلزمات الحیاة  بتوفر هذه المادة أو تلك البضاعة

ك إلا الإشهار بغض النظر عن شكله أو أسلوبه المتعلقین بتطوره عبر ولا سبب إلى ذل

  .العصور

ولقد تطورت صناعة الإشهار بفضل عوامل عدة ساعدتها في الوصول إلى المكانة التي هي 

  .علیها الیوم، حیث یصرف علیها ملیارات الدولارات بغیة تسویق السلع والخدمات

  :ر في تطوره هيومن أبرز العوامل التي ساعدت الإشها

ازدیاد معدل التصنیع وارتفاع حجم الطاقة الإنتاجیة والاستهلاكیة للمجتمع، وبروز  -1

 .ظاهرة السوق الكبیر الذي یحوي أعداد هائلة من مختلف البضائع والسلع

استمرار تراكم التطور الفني والتكنولوجي والذي أسهم في زیادة القدرة على إنتاج  -2

والمنتجات الجدیدة، وهذا استدعى ضرورة رسم خطط تسویقیة العدید من السلع 

 .وإعلانیة متطورة لترویج مبیعاتها

ارتفاع مستوى التعلم والثقافة لدى الأفراد والمجتمعات واشتداد حدة التنافس  -3

). 31ـ  30السلمي علي، ص ( .الاقتصادي والحضاري بین الأمم
   

  تعریف الإشهار :المطلب الثاني

یف واختلفت حول مفهوم الإشهار، فحسب قاموس اللاروس الصغیر تعددت التعار 

*le petit l’arousse" * هو مجموعة من الوسائل المستعملة للتعریف بالمؤسسة الصناعیة

  ).7، ص2002منى الحدیدي، (".أو التجاریة وهذا لمدح منتوجاتها
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وسائل الاتصال هو عملیة الاتصال غیر الشخصي من خلال "وحسب تعریف محمد العلیان 

ت معینة إلى فئات معینة من یدفعون ثمنا معینا لإیصال معلوما العامة بواسطة معلنین

  .).103، ص 1998محمد جودت ناصر، ( "المستهلكین بحیث یفصح المعلن عن شخصیته

مختلف نواحي النشاط التي تؤدي إلى نشر أو إذاعة الرسائل الإشهاریة "ویعرف أیضا بأنه 

لمسموعة على الجمهور لغرض حثه على شراء سلع أو خدمات من أجل سیاقه المرئیة أو ا

  "في أجل التقبل الطیب للأفكار أو الأشخاص أو منشآت معلن عنها

  ).38، ص 1981،أحمد عادل راشد(                                                             

كما یعرف الإشهار بأنه ذلك الشكل المدفوع من الرسائل غیر الشخصیة والتي یتم 

بثها عبر مختلف وسائل الاتصال الجماهیري من قبل المؤسسات الصناعیة أو مؤسسات 

الأعمال، أو الأشخاص، أو التنظیمات الهادفة أو غیر الهادفة، ومن ثم یتمیز الإشهار بأنه 

 purchasing behaviorلتأثیر على السلوك الشرائي إقناعي إعلامي یصمم بهدف ا

للأنماط والقطاعات المختلفة من الجمهور، ویمثل الإشهار أداة تسویقیة حیث یستخدم 

لعنصر من عناصر المزیج التسویقي بالتكامل مع سائر العناصر الأخرى، كالترویج والبیع 

ري لجذب المستهلكین الشخصي والنشر ویتعامل الإشهار عن طریق الاتصال الجماهی

المرتقبین لسلع أو خدمات، ومن ثم عرف بأنه وسیلة الاتصال الإعلامي التي تستهدف 

التعریف بالمنتجات والخدمات والأفكار بهدف البیع، وقد یكون ذلك بإتباع أسالیب البیع 

  )15، ص 2005شدوان علي شیبة، ( .الشخصي أو غیر الشخصي

  :ة بعض وظائف الإشهار وهيحیث نستخلص من التعاریف السابق

أولهما حث المستهلكین المرتقبین على شراء السلع والخدمات المعلن عنها وتفضیلها على 

  .سلع المنافسین

ثانیهما تهیئة هؤلاء المستهلكین بحیث یتقبلون تلك السلع والخدمات وهم في حالة من الرضا  

  .العقلي والنفسي
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منتجاتها ودورها في المجتمع الذي تعمل فیه وتوفیر ثالثهما تهیئة قبول عام عن المنظمة و 

  .المعلومات الصحیحة التي تؤدي إلى تدعیم الصلة بین الجماهیر المختلفة

  الإشهارأهداف  :المطلب الثالث

لابد أن یكون لكل موضوع أهدافا یرید تحقیقها وكذا یحاول دائما أن یطور استثماراته في 

بغیة ترویج السلع العالم، وموضوع الإشهار أیضا یرجى منه تحقیق الكثیر من الأهداف 

والخدمات وكذا المنظمة ككل، واستطاع الإشهار أن یضمن تطور استثماراته في العالم 

  :ات، وفي هذا المطلب سوف نقوم بسرد كامل وعام لأهداف الإشهاروبشكل فاق كل التصور 

یمد المعلن ببعض الدلائل عن كیفیة تنمیة الرسالة المناسبة من حیث الفكرة التي  -

سیدور حولها الإشهار ونقاط التركیز وكذلك من اختیار الوسائل الإشهاریة الملائمة 

  .والأكثر قدرة على تحقیق هذه الأهداف

دام أهداف الإشهار كمعاییر یتم الاسترشاد بها والاستناد علیها في تقییم یمكن استخ -

فعالیة الحملة الإشهاریة، فعدم وجود أهداف محددة للإشهار لا یمكن الإدارة من 

 . التأكد من جدوى النشاط

 .تحقیق الزیادة المستمرة في المبیعات -

بما یحرك رغبات خلق وعي طیب واهتمام إیجابي بمنتجات الشركة أو خدماتها  -

 .الشراء

 )83، ص1998محمد فرید الصحن، ( .تشجیع طلبات الاستفسار عن منتجات الشركة -

 .خلق صورة ذهنیة مستحبة لسمعة الشركة -

تبلیغ الموزعین بتوافر میسرات البیع وبوسائل تحسین وظیفتهم البیعیة بالنسبة  -

 .لمنتجات الشركة

 . تشجیع الموزعین على دعم منتجات الشركة بنشاطهم الإعلاني والبیعي -

 .المساعدة على تقدیم الموزعین الجدد للسوق -

 .تخفیض الوقت اللازم لتحقیق صفقات البیع -
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 .دعم الروح المعنویة لرجال البیع -

 .تأكید أهمیة الشركة في نظر الموردین -

 .تشجیع الموزعین على قبول توزیع منتجات الشركة -

 .جعل المشترین یطلبون الصنف بماركا محددة بدلا من طلبه باسمه الوظیفي -

 .تحویل طلب المشترین من الأصناف المنافسة إلى الصنف المعلن عنه -

توسیع قاعدة المستهلكین عن طریق تشجیع العملاء المرتقبین على تجربة الصنف  -

 )84، ص محمد فرید الصحن( .لأول مرة

  :داف السابقة للإشهار بعض الخصائص المتمثلة فيیمكن أن نستخلص من الأه

 .الإشهار یمثل اتصالا جماهیریا -

 .الرسالة الإشهاریة عبر وسائل الإعلام مدفوعة الأجر -

 .وضوح شخصیة المعلن -

 .یستخدم الإشهار من قبل التنظیمات الهادفة وغیر الهادفة للربح -

 .یمثل الإشهار من فنا اتصالیا إقناعیا -

، أحمد عادل راشد( .دراسة سلوك الجمهور بقطاعاته بهدف التأثیر فیهیستهدف الإشهار  -

 .)37ص 
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 و وسائله  أنواع الإشهار : الثاني المبحث

  رالإشهاأنواع  :ولالأ المطلب 

هناك العدید من التنظیمات التي یمكن استخدامها لتصنیف الإشهار إلى أنواع 

تحدید خصائص الإشهار ذاته، فكل نوع من مختلفة، والواقع أن نوع الإشهار یؤدي إلى 

  :الإشهار له خصائصه وسماته المحددة، ومن أهم هذه التقسیمات

  تقسیم الإشهار وفقا للجمهور المستهدف من الإشهار: أولا

إلى أنواعه المختلفة وفقا لنوع المستهلك الذي یوجه إلیه، فهناك  یتم هنا تقسیم الإشهار

  .مستهلك النهائي وإشهارات الأعمالالإشهارات التي توجه إلى ال

  

 :الإشهار الموجه إلى المستهلك النهائي  - أ

وتشمل هذه المجموعة كل من الإشهار القومي، إشهار التجزئة، الإشهار المحلي، الإشهار 

  .التعاوني

 :الإشهار القومي-1

هو إشهار یتم بواسطة منتج یقوم بإنتاج سلعة موجهة إلى المستهلك النهائي وذل بغرض 

إقناع المستهلك المحتمل بالمزایا والمنافع التي سوف تعود علیه من وراء شراء واستخدام هذه 

السلعة، ویمكن القول بأن الإشهار الذي یتولى القیام به المنتج ولیس الموزع، ولذلك فهو 

یغطي أسواق واسعة بل قد یصل الأمر إلى تغطیة الدولة بأكملها في حالة استخدام مثل هذا 

ار، ویستخدم هذا النوع من الإشهار عندما یكون لدى المنتج سلعة ما تحمل علامة أو الإشه

  .)187، ص 2002 - 2001اسماعیل السید، ، ( .اسما تجاریا یمكن بیعها على مستوى قومي

 :إشهار التجزئة-2

هو ذلك الإشهار الذي یهدف إلى جذب المستهلك للشراء من محل معین بصرف النظر 

اریة التي یشتریها، ولا ینبغي أن نفهم أن كل إعلانات التجزئة تقوم علامات عن العلامة التج
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، ص 2002 - 2001اسماعیل السید، ( .تجاریة یتم الإعلان عنها أو توزیعها على المستوى القومي

189(. 

 :الإشهار المحلي-3

إن مصطلح إشهار التجزئة عادة ما یستخدم للإشارة لتلك الإشهارات التي تقوم بها 

متاجرة التجزئة، إما في منطقة جغرافیة معینة أو على المستوى القومي، ولكن عندما نقوم 

بفحص الإشهارات التي تنشر في وسائل الإشهار المحلیة نجد أن كثیرا من منظمات 

  .وشركات الأعمال تقوم باستخدام هذه الوسائل للإشهار عن نشاطها

  .)90، ص2002 -2001اسماعیل السید، (                                                   

 : الإشهار التعاوني-4

یبدو للمستهلك أنه إشهار تجزئة قم به أحد متاجر التوزیع في منطقة على المستوى 

القومي، وفي هذه الحالة فإن المنتج یقوم بتزوید متاجر التجزئة بأدوات ومهامات الإشهار 

ئي، وبهذه الطریقة فإن المنتج یضمن أن الموزع سوف والتي تستخدم في إعداد الإشهار النها

 .یقوم بالإشهار عن المنتج باستخدام الرسالة الإشهاریة الإشهاریة التي ترغب فیها

اسماعیل ( .فإنه عادة ما یتم تقسیمها بین كل منتج وموزع أما من حیث تكلفة وسیلة الإشهار

  .)191، ص 2002 -2001السید، 

 :إشهار الأعمال  -  ب

المجموعة الأولى من الإشهارات حول تلك السلع التي یتم إنتاجها وبیعها إلى  تتركز

المستهلك النهائي، ولكن بطبیعة الحال هناك مجموعة أخرى من السلع التي تنتج وتباع 

  .للمشتري الصناعي وللوسطاء

وعندما یقوم منتج المنتجات الصناعیة بالإشهار، فإن هذا الإشهار یطلق علیه الإشهار 

الصناعي أو الإشهار المهني أو إشهار الأعمال، ویشمل إشهار الأعمال على مجموعة من 

  : أنواع الإشهار أهمها
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 : الإشهار التجاري-1

تجزئة بشراء وتخزین یقوم المنتجون بالإشهار عن منتجاتهم وذلك بغرض إقناع تجار ال

كمیة كبیرة من هذه المنتجات، ویطلق على هذا الإشهار اسم الإشهار التجاري، إذن هو ذلك 

الإشهار الموجه إلى المنتج إلى تجار التجزئة بغرض شراء أكبر من المنتجات المشهرة 

دودة والأموال اللازمة للاستثمار في هذا المخزون تكون مح تخزینالعنها، وحیث أن مساحة 

   .لدى تجار التجزئة فإنهم یحتاجون إلى مزید من الإقناع بشراء المنتج

  )192، ص  اسماعیل السید(                                                                                 

 :الإشهار الصناعي-2

الصناعیة مثل منتجي یمثل هذا الإشهار ذلك الذي تقوم به الشركات المنتجة للمنتجات 

الآلات أو الأدوات والمعدات أو منتجي المواد الأولیة أو منتجي الأجزاء النصف مصنعة أو 

الأجزاء التامة الصنع أو مهمات التشغیل، حیث یحاول الإشهار الصناعي التركیز على 

وعادة  المنافع التي یمكن للمشتري للسلعة الحصول علیها من جراء شراء السلع المعلن عنها،

ما تكون النقطة الترویجیة أو البیعیة والتي یركز علیها هذا الإشهار هي الجودة والخدمة 

  )193،ص  اسماعیل السید( .والمتانة أو درجة التحمل والاقتصاد

 :الإشهار الزراعي-3

یهدف هذا النوع من الإشهار إلى مخاطبة قطاع الزراعیین وتعریفهم بالمنافع التي تعود 

اء استخدام بعض المخصبات للتربة أو استخدام بعض الحبوب التي یمكن علیهم من جر 

  .زراعتها

وعادة ما یكون التركیز في الرسالة الإشهاریة الموجهة إلى قطاع المزارعین على عنصر 

  )194،  ص  اسماعیل السید( .الربح الذي یمكن تحقیقه من وراء استخدام المنتج المعلن عنه

 :الحرفيالإشهار المهني أو -4

هذا الإشهار یشبه إلى حد كبیر الإشهار التجاري مع اختلاف واحد أنهم لا یقومون 

  .بتقدیم النصح بشراء منتجات معینة
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فالطبیب مثلا یقوم بتعیین دواء معین للمریض والذي یقوم بشرائه، لذا فإن الشركات المنتجة 

فتصبح الجرائد والمجلات الموجهة للعلامات لابد أن تقوم بالإشهار عن منتجاتها للمهنیین، 

  )194ص،   اسماعیل السید( .لهؤلاء المهنیین والإشهارات التي بداخلها ذات أهمیة كبرى

  تقسیم الإشهار وفقا للهدف من الإشهار: ثانیا

وفقا للهدف من النشاط الإشهاري یمكن تصنیف الإشهار إلى عدد من  الأنواع أهمها ما 

  :یلي

 :الإشهار الأولي-1

الهدف الأساسي من الإشهار الأولي هو استمالة الطلب وزیادته على منتج معین بصرف إن 

  .النظر عن العلامات التجاریة

فمثلا الإشهار الذي یحاول استمالة الطلب على شرب المیاه الغازیة ودون الاهتمام بعلامة 

  :معینة یعد إشهارا أولیا، ویستخدم هذا النوع في الحالات التالیة

كون منتج أحد الشركات هو المنتج الذي یسیطر على أكبر حصة من عندما ی -

 .المبیعات في الأسواق

 .عندما یكون المنتج جدیدا ویقدم للأسواق لأول مرة -

اسماعیل ( .عندما یكون الطلب الكلي للصناعة الخاصة بالمنتج منخفضا بصورة كبیرة -

 ).195، ص  السید 

 :الإشهار الانتقائي-2

الطلب على أحد العلامات التجاریة لمنتج معین، فعندما تحاول شركة یحاول خلق وزیادة 

  ).196، ص   اسماعیل السید( .الإشهار عن منتجاتها في هذه الحالة یعد الإشهار إشهارا انتقائیا

 :الإشهار التذكیري والتدعیمي-3

لا  یهدف الإشهار التذكیري إلى تذكیر المستهلك بأن المنتج الذي قام باستخدامه من قبل

یزال موجودا في الأسواق، وأنه یمكن استخدامه في مجالات معینة وأنه یحتوي على 

خصائص فریدة، أما الإشهار التدعیمي یهدف إلى تدعیم قرار المستهلك الذي قام بشراء 
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المنتج، والواقع أن كلاهما یهدفان إلى منع مبیعات السلعة من التدهور والحفاظ على مركز 

  .الشركة في السوق

 :الإشهار الدفاعي-4

عندما یقوم المعلن بالإشهار یهدف إلى مقاومة أو تخفیض آثار الإشهار الذي یقوم به 

المنافس، فإن هذا الإشهار یطلق علیه اسم الإشهار الدفاعي، إذ أنه یعمل على ألا تنخفض 

 )195اسماعیل السید ،ص( .مبیعات المعلن أو تخفیض حصته في السوق

 :المباشرةإشهار التصرفات -5

یهدف هذا النوع من الإشهار إلى دفع المستهلك للقیام بالشراء بصورة مباشرة وفوریة، ویعد 

  .الإشهار بالبرید المباشر واحدا من هذا النوع من الإعلانات

 :الإشهار الذي هدف إلى الاستخدام الأمثل للموارد المحدودة-6

الأفراد وتعریفهم بالموارد المحدودة إن أحد الوظائف الأساسیة للإشهار هي زیادة نوعیة 

  .وكیفیة التعامل الأمثل مع هذه الموارد

إلا أنه یمكن أیضا  الاستهلاكفعلى الرغم من أن الإشهار عادة ما یستخدم بغرض زیادة 

اسماعیل السید ( .استخدامه بغرض ترشید وتوجیه عملیة الاستهلاك في المجتمع لسلع معینة

  )196،ص

 :إشهار المقارنة-7

في هذا النوع یقوم المعلن بالمقارنة في العلاقة بین المنتج الذي یقدمه والمنتجات الأخرى 

معجون : المنافسة له في السوق، ویزداد هذا النوع من الإشهار في بعض المنتجات مثل

  .الأسنان

أما استخدامه لبعض الإعدادات غیر الحقیقیة تعرضه للغرامة المالیة والتعویض، وأحیانا 

  )197اسماعیل السید ،ص( .نالسج

  

  



ماهیة الإشهار  ........................................:........الفصل الأول   

 

 
21 

 :إشهارات المؤسسات-8

لا یهدف إشهار المؤسسات إلى الإشهار على منتج أو خدمة معینة، لكنه یهدف ویركز 

على الشركة أو المنظمة التي تقوم بتقدیم المنتج أو الخدمة، وبصفة عامة یهدف إشهار 

المؤسسات إلى الترویج وخلق صورة ذهنیة عن المنظمة التي تقوم بتقدیم بعض السلع 

ي أو إلى بناء الشهرة الجیدة، وعادة ما یركز هذا الإشهار أو إلى خلق طلب أولوالخدمات 

  .اعیة للمنظمةیة والاجتمعلى المسؤولیات الإنتاج

  :من أنواع الإشهار السابقة الذكر یمكن استخلاص ما یلي

أن نوع الإشهار نحدده من خلال طریقة وكیفیة عرض المنتج على المستهلك، حیث  -

  .منها أهداف تمیزه عن الشكل الآخرهناك عدة أشكال والتي یكون لكل 

 )70،ص2003هناء عبد الحمید ،(                                                                        

بل نجده عدة نستنتج أنّ الإشهار لیس نوع واحد فقط تعمده الشركات أو غیرها ،  -

من خلال التسمیة نستخلص هدفه  أنواع و كل نوع یؤدي إلى تحدید خصائصه ، إذا

الإعلان التذكیري یهدف إلى تذكیر المستهلك بأنّ المنتج لا یزال : ، مثلا وظیفته  و

 .موجود 

  وسائل الإشهار: المطلب الثاني

ة لنشر بساختیار الوسیلة الإشهاریة المنا تتوقف فاعلیة وكفاءة الإشهار على

ار إلى الجمهور المستهدف بأقل تكلفة، الإعلانات التي یمكن عن طریقها وصول الإشه

  .وهدفنا في هذا المطلب هو التعرف على الوسائل الإعلانیة وعلى مختلف أنواعها

  الوسائل المكتوبة: أولا

 :الصحف والمجلات-1

 : الصحف  - أ

  :وتتمیز بما یلي

 انخفاض تكلفة الإشهار إذ تمثل أرخص وسائل نشر الإعلانات. 
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 الرسائل الإعلانیة السرعة إذ تمثل أسرع وسائل نقل. 

 قابلیة الصحف للتصدیق من طرف الجمهور. 

 .)198، ص2003هناء عبد الحمید ،( .سهولة تكرار الإشهار وذلك لصدور الصحف یومیا وأسبوعیا

 :المجلات  -  ب

  :وهي تتمیز بما یلي

  رؤیة القارئ للإشهار احتمالاتصغر صفحة المجلة تزید. 

  حیاة قارئها لفترة طویلة مما حیازة حیاة الإشهار بالمجلة طویلة إذ أنها تستمر في

 .للإشهار أكثر من مرة القارئیعرض 

  ارتفاع تكلفة الإشهار بالمجلات مقارنة بتكلفة الإشهار في الجرائد وبصفة عامة

الطرق تنقسم الإعلانات الخارجیة إلى نوعین متمیزین أولهما، یطلق علیه إعلانات 

غیر النمطیة وهي اللافتات المصنوعة من الخشب أو البلاستیك أو الألمنیوم أو 

التي یتم وضعها في المصابیح المضاءة وغیر المضاءة والمتحركة أو الثابتة و 

دة من قبل المعلن وثانیهما یسمى بالإعلانات النمطیة مثل الإعلانات الأماكن المحد

 )70،ص 2003،هناء عبد الحمید ( .سینماالتي توضع على أبواب المسارح وال

  الوسائل المرئیة: ثانیا

 :التلفزیون-1

یعتبر التلفزیون من أهم وسائل الإعلان المستخدمة في مجال الاتصال الجماهیري ویتمتع 

  :كوسیلة إعلانیة بالمزایا التالیة

 الجمع بین الصوت والصورة مما یزید من احتمالات جذب انتباه المشاهدین للإشهار -

وإیجاد نوع من الاتصال المباشر بینهم وبین المعلن، وزیادة احتمالات تأثرهم 

 .بالإشهار

 .، إذ أن التلفزیون منتشر لدى معظم الأسرالانتشار -

 .قدرة التلفزیون على جذب انتباه المشاهدین -
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  :ویعاب على استخدام التلفزیون كوسیلة إشهاریة ما یلي

 .قارنة بالوسائل الأخرىارتفاع تكلفة الإعلان بالتلفزیون م -

صعوبة توجیه الرسالة الإشهاریة إلى الجمهور المستهدف وحده إذ أن التلفزیون  -

 .یخاطب الجمیع في وقت واحد

  :وللإشهار التلفزیوني أشكال مختلفة

 .إعلان إعلامي عن مشروعات أو شركات -

 .تیةقترن بالحركة والصورة والمؤثرات الصو مإعلان یقوم على الحوار السریع ال -

 .إعلان ترویجي غنائي -

 .)240بشیر العلاق علي، ص ( ).أفلام الكرتون(إعلان الصورة المتحركة  -

 :السینما-2

  :وتتمتع بالمزایا التالیة

علاوة على كبر  السینمائيإن استخدام الحركة والألوان على نطاق واسع في الإشهار  -

 .حجم الشاشة یساهم في إظهار السلعة بشكلها الطبیعي

إلى اختیار  یلجؤونحیث أن المعلنین تفرجین یكون محدودا أو معلوما معدد ال -

 .رضه على نطاق واسععالإشهار في السینما قبل 

  :كما للسینما عیوب نذكر منها

عرض الإعلانات غالبا في وقت الاستراحة عندما یترك المتفرجون مقاعدهم في قاعة  -

 .العرض مما یؤدي لعدم مشاهدتهم للإعلانات

  :في السینما أشكال مختلفة نذكر منها وللإعلان

 ).أي عدم الحركة(فیلم صامت قد یتسم بالثبات  -

  .فیلم متحرك ناطق مثل الأفلام التسجیلیة أو التمثیلیة أو الصور المتحركة -

  .)241بشیر علاق علي، ص (                                                                            
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 :الإنترنت-3

  :هي شبكة اتصال من خصائصها ما یلي

 .الوصول إلى شریحة منتقاة راغبة بالبحث عن المعلومات -

 .تكون تغطیة الإشهار على نطاق دولي  -

  .یستطیع مستخدم الإنترنت أن یتفحص الإشهار جیدا ویأخذ الوقت الذي یریده لذلك -

 .)60، ص2003 -2002قاسي رمضان، (                                                                 

  الوسائل المسموعة: ثالثا

تعتبر الإذاعة الوسیلة الإشهاریة الوحیدة من ضمن الوسائل المسموعة، ویتخذ البرنامج 

  )60،ص2003 -2002قاسي رمضان، ( :أشكالا عدة أهمها ةالإشهاري الذي یقدمه المعلن للإذاع

دقائق  6 -5الإعلان الذي یرعاه المعلن ویتخذ صفة البرنامج العام ویتراوح ما بین  -

 .ویقدمه المعلن باسمه أو اسم مؤسسته أو أحد منتجاته

الإشهار المباشر ویكون على شكل على شكل جملة یلقیها المذیع أو حدیث بین اثنین  -

 :الإذاعة بما یليأو على شكل أغنیة، وتتمیز 

 ئل الأخرىالإشهار بالرادیو مقارنة بالوسا انخفاض التكلفة نسبیا عند. 

 وذلك للاستخدام الكبیر للرادیو من جانب الجمهور الانتشار. 

 السرعة حیث یمكن تسلیم الرسالة الإشهاریة وقت إذاعتها. 

  الجماهیرإمكان استخدام لغات مختلفة في الرسالة الإشهاریة لتناسب مختلف. 

 في كل مرة نإمكانیة تغییر الرسالة الإشهاریة للتأثیر على وتر معی. 

 وسیلة مناسبة للجمهور الذي لا یعرف القراءة. 

  إمكانیة التعامل مع قطاعات محددة من المستهلكین، وتوجیه الرسالة الإشهاریة

 .إذاعة الشباب، والقرآن الكریم: للجمهور المستهدف مثل
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 ل المطبوعة تعترف للرادیو على عدم قدرتها على منافسته لكونه إن وسائل الاتصا

ألف میل في  186یصل إلى أعداد كبیرة من البشر وبسرعة الضوء التي تبلغ 

 .)60، ص2003 -2002قاسي رمضان، ( .الثانیة، ولا یشترط معرفة القراءة ولا الكتابة

 بة للمطبوعة أو یشاهد ولا یشترط على المتلقي أن یجلس لیقرأ كما هو الحال بالنس

لیرى ثم یقرأ، ولا وجود للتیار  مضاءكما هو الحال مع التلفزیون، ولا كون المكان 

الكهربائي لتوصیله بالسلك، فهو بحاجة إلى طاقة متواضعة وقد یكتفي بالبطاریات 

 .الجافة أو حتى بالتیار البسیط

 أجناسهم ومهنهم إمكانیة الوصول إلى أعداد كبیرة من المستمعین على اختلاف. 

 2.إمكانیة الوصول إلى المكفوفین الذین فقدوا نعمة البصر 

  التقنیات الإذاعیة الجدیدة من خلال النغمة الموسیقیة والإیقاع الممیز مكنت الإذاعة

 .من الانتشار كوسیلة إشهاریة جیدة منافسة للصحف والمجلات

ختیار الملائم للوسیلة مدى الإ نستخلص أنّ نجاح الإشهار و كفاءته یرتكز على

شهاریة باعتبار أنّ كل منتج له وسلة معینة تناسبه و یلقى رواجا بفضلها ، لكن رغم الإ

ؤثر اختلاف الوسائل و المیزات الإیجابیة لكل منهما ، نجد أنّ التلفزیون هو الأنجح و الم

 نجدهما و ذلك لامتلاكه الصوت و الصورة معا ، لذا لاعلى المستهلك بالدرجة الأولى 

  .معا في أي وسیلة 

  

  

  

  

  

  

   



ماهیة الإشهار  ........................................:........الفصل الأول   

 

 
26 

  قیاس فعالیة الإشهار وتأثیره في الاتجاهات: المبحث الثالث

  قیاس فعالیة الإشهار: المطلب الأول

  :یمكن قیاس فعالیة الإشهار وفقا لما یلي

 :القیاس القبلي-1

  :یستهدف الحصول على مؤشرات لفعالیة الإشهارات لتدارك الأخطاء، ومن أهمها

 .الآراء والاتجاهات نحو موضوع الحملة الإشهاریةقیاس  -

 .استخدام البرید المباشر للتعرف على انطباعات المتلقین من خلال ردودهم -

 .الطرق والوسائل المیكانیكیة لملاحظة التأثیرات المختلفة من خلال قراءة الإشهار -

 .الاختبارات النفسیة وتحدید درجات التفضیل والإعجاب بالإشهارات -

  .المؤثرة في فعالیة الإشهار الأساسیةم المراجعة والتي تتضمن العوامل قوائ

 .)137، ص2005شدوان علي شیبة، (                                                        

 :يالقیاس البعد-2

  :ویتمثل في

 :التذكر و یهدف إلى   -

 .التعرف على مدى تذكر المتلقین للإشهار شكلا و مضمونا  -

 : اختبارات التعرف و یشمل  -

ویعبر عن  Exposure-experienceالسابق للخبرة بموضوع الإشهار  ضالتعر  -

 .قدرة الإشهار في وضع إطار للفهم

ارة الرغبة شس بمعنى استدالتعرض السابق للخبرة الذي یهدف إلى بناء التوقع أو الح -

 .)138، ، ص 2005شدوان علي شیبة، (. أو الحاجة كدافع للحصول علیه

قیاس الاستجابات البیعیة للإشهار، وقیاس تلك الاستجابة یكون بمعرفة مدى التغیر  -

 .الذي طرأ على هیكل المبیعات
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استخدام مقاییس الاتجاه وذلك لدراسة مدى التغیر الذي طرأ على اتجاهات  -

المستهلكین نحو الموضوع الإشهاري، ودراسة تأثیر اتجاهات الجمهور على فعالیة 

 . 1الإشهار وقدرته على تحقیق أهدافه

نستخلص أنّ فعالیة الإشهار هي نتاج لسلسلة من الفعالیات تبدأ بفعالیة الرسالة 

ثم فعالیة الهدف من الإشهار ، و النجاح في كل منهما ثم فعالیة الوسیلة الإشهاریة 

الحملة فشل و الإخفاق في أي عنصر قد یؤدي إلى الإشهاریة  الحملةیؤدي إلى نجاح 

 .برمتها مرحلیا أو نهائیا 

  الاتجاهات نحو الإشهار: المطلب الثاني

في التأثیر یؤكد الباحثون في مجال الإشهار والتسویق على أهمیة الاتجاهات نحو الإشهار 

على فعالیته، وتعرف الاتجاهات نحو الإشهار بأنها نوع من التهیؤ أو الاستعداد المسبق 

predisposition  لاستجابة بصورة متجانسة محبذة أو غیر محبذة إزاء ما یقدمه لالمتعلم

  .الإشهار من رسائل بصفة عامة

والاتجاهات نحو الإشهار تمتد لتشمل الاتجاهات نحو الجهة المعلنة أو المؤسسة التي تهدف 

 Lutzللإشهار والاتجاهات نحو وسائل الإشهار، والتوجهات الذاتیة عن الإشهار ذاته، ویرى 

  :عناصر أساسیة أربعةتجاهات نحو الإشهار تشمل أن الا

 .مصداقیة الإشهار -

  .الاتجاهات نحو المعلن -

 .الاتجاهات نحو الإشهار بصفة عامة -

 .الحالة المزاجیة للمتلقي -

نموذجا یتضمن سبعة أبعاد للاتجاهات نحو الإشهار، فعلى  Pallay et Mittalویقدم 

د مؤثرة تتمثل في المنتج الفكري والدور المستوى الأصغر وجدوا أن هناك ثلاثة أبعا

الاجتماعي للإشهار والمنفعة الانفعالیة، وعلى المستوى الأكبر توجد أربعة أبعاد مهمة تتمثل 
                                                           

  



ماهیة الإشهار  ........................................:........الفصل الأول   

 

 
28 

الاقتصادي والقیمي والمادي (في التأثیر الاجتماعي للإشهار على المستویات التالیة 

  .)140، ص  2005شدوان علي شیبة، (  ).والإعلامي

الهدف من دراسة الاتجاهات نحو الإشهار تكمن في ذلك التأثیر الذي یعكسه قبول إن 

المتلقي لما یدعو إلیه الإشهار أو عدم قبوله، وتتحكم في الاتجاهات نحو الإشهار مجموعة 

من العوامل والمتغیرات الوسیطیة مثل العمر، النوع، الدخل، التعلیم، فضلا على العوامل 

  .الدیمغرافیة

التوجهات نحو الإشهار متغیرا سابقا یؤثر على اتجاهات المتلقي نحو الموضوع  وتمثل

أنه عندما یشعر المتلقون بأن الإشهار لیس خادعا  James et Koverالإشهاري، ویري 

یكون أكثر استغراقا مع  المضمون الإشهاري، على العكس من أولئك الذین یكونون 

  .)142، ص 2005شدوان علي شیبة، ( .اتجاهات سلبیة

نحو الإشهار  ةوجد أن أولئك الذین تكون اتجاهاتهم إیجابی Donthnetalوفي دراسة أجراها 

  .یكون أكثر قدرة على تذكره

من تصورات  نهر الاتجاهات نحو الإشهار عما یعتقده الأفراد بالفعل، وما یكونو وتعبِّ 

حول أهمیة الإشهار ودوره ووظائفه في المجتمع، أیضا درجة ثقتهم فیما یقدمه الإشهار من 

حیث صحتها، وتتشكل اتجاهات الفرد نحو الإشهار من منطلق خبراتهم السابقة، وتجاربهم 

سات الذاتیة التي ینتج عنها اتجاها مؤیدا أو معارضا أو لا مبالیا، ولقد أثبتت البحوث والدرا

  .الاتصالیة أن الاتجاهات نحو الإشهار تحدد درجة المشاركة والاستجابة للرسالة الاتصالیة

   .)143ص ، 2005شدوان علي شیبة،  (                                                                   

ن قبل فعل ملإن الاتجاهات نحو الإشهار تعد محصلة لعلاقة الفعل الإعلامي ورد ا

إلى مفهوم سیطرة الجمهور لیشیر إلى  Klapperالجمهور، كعملیة ثنائیة الاتجاه، ولقد أشار 

التأثیر القوي لآراء الجمهور واتجاهاته واستعداداته المسبقة على استجاباته إزاء المحتوى 

  .الاتصالي عامة
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ماتهم حیث یمیل أفراد الجمهور إلى تعریض أنفسهم لما یتفق واتجاهاتهم واهتما

الفعلیة، ومن ثم فإن الإشهار بالرغم من دوره في التأثیر في الاتجاهات إلا أن تلك العملیة لا 

تتم إلا من خلال التعرف على الاتجاهات الفعلیة الموجودة لدى الجمهور، سواء نحو 

الإشهار ذاته أو عن الموضوع الذي یعلن عنه، وهو ما یؤثر في نهایة الأمر على فعالیة 

ار، وبهذا تكون اتجاهات الجمهور نحو الإشهار محصلة للتفاعل ما بین الاستعدادات الإشه

القبلیة، الاتجاهات، المعتقدات، القیم، والأهداف السیكولوجیة للفرد، والتي تكون في نهایة 

الأمر البناء المعرفي الذي یسهم في عملیة إصدار الأحكام واتخاذ القرارات على مستوى 

  .ك إزاء ما یتعرض له الفرد من مثیراتالاتجاه والسلو 

المتغیر التابع و هو : في الأخیر یمكن أن نستخلص أنّ هناك متغیرین هما 

، و بالتالي كلما اتجاهات المتلقي ـما المتغیر المستقل یتمثل في التوجهات نحو الإشهار 

  .كلما زادت فعالیة الإشهار و القدرة على تذكره تكون اتجاهات المتلقي إیجابیة 

  التأثیر في الاتجاهات: المطلب الثالث

إن عملیة التأثیر في الاتجاهات تتوقف على ما تتسم به الاتجاهات من مرونة أو صلابة 

إلى نموذجین لدراسة الاتجاهات وهما  Saranof et Katzوظهور أو كمون، ولقد أشار 

ي یؤكد على أن الإنسان كائن ذكي مفكر وناقد یستطیع أن یتخذ النموذج العقلاني الذ

قراراته، والنموذج اللاعقلاني یؤكد على أن الإنسان مخلوق غیر مفكر تسیطر علیه معتقداته 

التي یكتسبها، بالإضافة إلى أن الإنسان یوصف بالعقلانیة أو اللاعقلانیة وفقا لطبیعة 

  .)143ص ، 2005ة، شدوان علي شیب( .الموقف الذي یمر به

وتؤثر طبیعة الاتجاهات على نجاح عملیة التأثیر الإشهاري أو فشلها، حیث تحدد السلوك 

وتفسره، وأن الاتجاهات تتكون طبقا للمعلومات التي تتوافر لدى الفرد عن الموضوعات 

المختلفة، وفي هذا تلعب وسائل الإشهار دورا في تشكیل الاتجاهات الإیجابیة ودعم 

یجابیة بهدف التأثیر في السلوك، كما تتأثر عملیة التأثیر في الاتجاهات التي تمیل للإ

الاتجاه بما یعرف بقوة الاتجاه، فكلما كان الاتجاه مرتبطا بالقیم والمعتقدات كان قویا والعكس 
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صحیح، وكلما كان شعور الفرد قویا نحو موضوع التأثیر كلما زادت شدته، والاتجاهات 

م كل معرفة عمیقة و لمعرفة، أما الاتجاهات التي تقالسطحیة تؤسس على قدر ضئیل من ا

یكون من الصعب التأثیر فیها، وكلما كانت الاتجاهات أكثر ظهورا یسهل التأثیر فیها 

والعكس صحیح، حیث تلعب وسائل الاتصال الإشهاري دورا مهما في عملیة التأثیر، وإن لم 

   .تتفرد بالتأثیر وتكون محصلتها السلوك المستهدف

  :لب التأثیر في الاتجاهات دراسة العملیات الاجتماعیة التي تسهم في التأثیر وهيویتط

هنا یتقبل الفرد التأثیر لأنه یتبنى الفكرة رغبة منه في الحصول على  :Comlianceالقبول 

  .الاستحسان

هنا یتقبل الفرد التأثیر لأنه یتبنى الاتجاه الذي یتفق مع نمط  :Identificationالتوحد 

  .لاقات المتوقعة لدیهالع

هنا یتبنى الفرد التأثیر من منطلق التطابق والتوافق مع  :Internalizationالاستبطان 

 .نسق القیم الذي یتبناه فعلیا

على نجاح ، و تأثیرها یكون  على طبیعة الفرد من كل هذا نقول أنّ الإتجاهات تتوقف 

، ، و التي یمكن و باستطاعتها تحدید السلوك و تفسیره عملیة التأثیر الإشهاري أو فشله 

و هذا ما یجعله قویا و العكس بالقیم و العادات عملیة التأثیر في الاتجاهات متعلقة أساسا و 

 .)131، ص 2005شدوان علي شیبة، ( .صحیح
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  :خلاصة

التسویقي یتضح أن الإشهار هو تقنیة اقتصادیة وأحد المتغیرات المهمة في المزیج 

حیث عرف اهتماما بالغا، وهذا ما ساعده على معرفة تطورات ملموسة وذلك بمساهمته في 

ضمان الاتصال بأكبر عدد ممكن بین المؤسسة والمستهلكین، وهذا بعد ضمان وصول 

المنتوج في الصورة المثلى التي یفضلها المستهلك لتحقیق الأهداف المرجوة منه على أكمل 

  .وجه

  .شهاریةعلى تخطیط منظم ومحكم للحملة الإ متوقف وكل ما سبق



 

 



الرسالة الاشهاریة وفعلیتها :.....................................الفصل الثاني  

 

 
33 

  الرسالة الاشــهــــاریةماهیة : المبحث الاول

  :مفهوم الرسالة الاشهاریة : المطلب الاول

والشـــكل، للإشـــهار المـــراد إرســـاله، فهـــي تحتـــوي  الرســـالة الإشـــهاریة هـــي المضـــمون

  .على بیانات خاصة بسلعة أو خدمة و خصائصها، صفاتها ووظائفها

   )252، ص1989: محمد عبیدات (                                               

مجمــوع الرسـائل التـي یوجههـا المعلنــون إلـى الجمهـور لتعــریفهم :" وتعـرف علـى أنهـا

  " .والخدمات التي یقدمونها، مستخدمین في ذلك وسائل الاتصال المتاحةبالسلع 

  )145،ص2000،: هالة منصور(                                                    

برنـــامج إعلانـــي محـــدد، ذو أهــداف معینـــة، قـــد تكـــون :" ویعرفهــا آخـــرون علـــى أنهــا

ة ظــاهرة انخفــاض المبیعــات أو تعــدیلات تقــدیم ســلعة جدیــدة، أو مواجهــة منافســة،  أو مواجهــ

في السیاسات الاقتصادیة التسـویقیة للمشـروع، أو أسـعار المسـتهلكین فـي السـوق باسـم تجـاري 

وهــــذا البرنــــامج موجــــه مــــن المعلــــن إلــــى . الــــخ ...جدیــــد، أو خلــــق ولاء لماركــــة تجاریــــة معینــــة

  )36، ص1981: احمد عادل راشد (".المستهلكین المرتقبین

ى التعریفـــــات الســـــابقة، نجـــــد أن الرســـــالة الإشـــــهاریة تعكـــــس مضـــــمونها بـــــالنظر إلـــــ

  : وشكلها، حیث یمكن أن نلحظ أن الرسالة الإشهاریة تشتمل على الخصائص التالیة

 . و خصائصها، رسالة تحمل معلومات وبیانات على السلعة أو الخدمة -

 . ویقصد بها المستهلك، الرسالة الإشهاریة یستخدمها المعلن لصالحه -

یســـتخدم المعلـــن فـــي بـــث أو إرســـال أو توصـــیل الرســـالة الإشـــهاریة، وســـائل الاتصـــال  -

 . المتاحة

  .الرسالة الإشهاریة برنامج مخطط مسبقا، ومحدد ذو أهداف معینة -

  :  التالي التعریف الإجرائيوبذلك یمكن استخلاص 
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مضـــمون أو محتـــوى الرســـالة التـــي تعبـــر عـــن الســـلعة أو : الرســـالة الإشـــهاریة هـــي

الخدمــة المعلــن عنهــا، والتــي یهــدف بهــا المعلــن لتقریــب منتوجــه للمســتهلك مســتخدما فــي ذلــك 

  . وسائل الاتصال المتاحة

   :أنواع الرسائل الإشهاریة :المطلب الثاني

صـائص الرسـالة ذاتهـا وقـدرتها علـى هناك عدد من الرسائل الإشـهاریة، والتـي تعكـس خ

دفع المتلقي للقیام بالتصرف، وفقا لقدرتها على جذب الأفراد للقیام بالشـراء، واقتنـاء السـلعة أو 

  : الخدمة، والتي نجد منها ما یلي

هــذه الرســالة تعتمــد علــى تقــدیم المعلومــات والحقــائق بشــكل مباشــر : الرســالة الإخباریــة  -أ 

لاقتصارها علـى  الوصفیةلى هذا النوع من الرسائل بكما هناك من یطلق ع، وصریح

  .دون استخدام درجة عالیة من المؤثرات، وصف السلعة

  . ویقل هذا النوع من الرسائل في عصرنا الحالي   

تتمیـــز بالخفـــة والبســـاطة، فهـــي تقـــدم للمتعـــرض لهـــا، بعـــض : الرســـالة الخفیفـــة  - ب 

المعلومات البسیطة والتي تقتصر علـى اسـم السـلعة وبعـض مزایاهـا، فـي صـیاغة فنیـة 

الرســائل الفكاهیــة، كمــا : لطیفــة، بحیــث تنفــد إلــى نفــوس الجمهــور بســهولة، ومثــل ذلــك

  . المرئیة تتسم هذه الرسالة بقصر المدة الزمنیة، في الوسائل المسموعة أو 

فـي شـكل جــدل قـائم علــى ، یـتم إعـداد هــذا النـوع مـن الرســائل :الرسـالة الجدلیــة  -ج 

ـــى الفـــرد أن یشـــتري الســـلعة أو  المنطـــق، و هـــو عـــادة مـــا یـــدور حـــول لمـــاذا یكـــون عل

الخدمـة  وقــد یكــون التبریــر فـي هــذه الرســالة، هــو خصـائص محــددة فــي المنــتج، أو قــد 

المنــتج، مــثلا الإشــهار عــن الســیارات الیابانیــة  تكــون منــافع متوقعــة مــن وراء اســتخدام

  .لماذا اشتري سیارة یابانیة صغیرة؟ " الصغیرة والتي تدور حول

وهـــي التـــي تأخـــذ شـــكل حـــوار بـــین فـــردین أو أكثـــر، یتضـــمن هـــذا : الرســـالة الحواریـــة  -د 

الحوار تساؤلات عن المنتوج، وعن فوائد استخدامه، وینتشر هذا النوع من الرسـائل فـي 
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یو بوجـه خـاص، الـذي یلعـب فیـه عنصـر الصـوت، والحـوار دورا هامـا فـي إضـفاء الراد

  . قدر من الحركة والحیویة والتأثیر

ـــدعاوى الســـیكولوجیة  - ه  ـــدوافع وال ـــي تســـتخدم ال إن هـــذا النـــوع مـــن :الرســـائل الت

الشـــــعور النفســـــي  الرســـــائل الإشـــــهاریة، یعتمـــــد اعتمـــــادا كبیـــــرا علـــــى محاولـــــة إلصـــــاق 

والواقـع أن معظـم  بعملیة اسـتخدام المنـتج أو الخدمـة المعلـن عنهـا بالارتیاح والسعادة، 

تســتخدم هــذا ... العطــور الإشــهارات الخاصــة بملابــس الســیدات، ومــواد التجمیــل، أو 

  .النوع من الرسائل

ویقصـد بتكـرار الإشـهار الواحـد، فـي نفـس : الرسائل التـي تعتمـد علـى التكـرار والتأكیـد  -و 

وذلــك لان مهمــة ، دام نفــس المجموعــة مــن وســائل النشــروســیلة النشــر أو تكــراره باســتخ

أو الإقبـال علـى ، التكرار هو خلـق عـادة لـدى المسـتهلك حتـى یسـتمر فـي شـراء السـلعة

 )196ص،2003: ناجي فوزي خشبة (.أو تقبل الفكرة، استخدام الخدمة

 بالنســبة للمؤسســات والمنتجــات الجدیــدة فــي الســوق  ، ویســتخدم هــذا النــوع مــن الرســائل

 أو فـي حالـة المنتجـات التـي لـم یسـبق ، لخلق مكان لها وصدى وسط العلامات الكبرى

 و الاســتعانة بأســلوب التكــرار لزیــادة ، لهــا اســتعمال فــي ذلــك المجتمــع مــن المســتهلكین

  .درجات اقتناع الأفراد بخصائص هذه الأخیرة

تعمـل ، شـهاریةإن مثل هذا النوع مـن الرسـائل الإ: الرسائل التي تستخدم أسلوب الأمر  -ز 

ـــى إعطـــاء المســـتهلك  فمـــثلا الرســـالة التـــي مضـــمونها ، للقیـــام بتصـــرف معـــینأمـــرا عل

ــــى تــــذكیر ". اشــــرب كوكــــا كــــولا" ــــل هــــذا النــــوع مــــن الرســــائل یهــــدف إل و الواقــــع أن مث

ویمكـــن القـــول أن هـــذا النـــوع مـــن الرســـائل یصــــلح ، المســـتهلك بالقیـــام بتصـــرف معـــین

وانــه دائمــا یكــون منتجــا مفضــلا ، وفــا بدرجــة كبیــرةللاســتخدام عنــدما یكــون المنتــوج معر 

 .لدى المستهلك

إلــى أن هنــاك مجموعــة مــن العوامــل التــي تــأثر علــى اختیــار المعلــن ، وتجــدر الإشــارة

  :ومن أهم هذه العوامل، لنوع معین من الرسائل الإشهاریة
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فالســلعة الموجهــة إلــى مســتهلك أو مشــتري  :طبیعــة الســلعة أو الخدمــة المعلــن عنهــا  -

  .ویعود ذلك إلى كون السلعة من النوع المعقد فنیا، تقتضي رسالة جدلیة، صناعي

فإذا كـان مـا یمیـز السـلعة هـي منـافع غیـر  :الخصائص الأساسیة التي تصف المنتج  -

ـــة، فانـــه یمكـــن اســـتخدام الرســـائل الإخباریـــة أو الرســـائل التـــي تســـتخدم الـــدوافع  و مرئی

الـــدعاوى الســـیكولوجیة، حتـــى یتقبـــل المســـتهلك المرتقـــب الســـلعة بطریقـــة غیـــر مباشـــرة، 

 . ویقتنع بها

  ویقصد بذلك، ما إذا كانت السلعة ضروریة  :أهمیة السلعة بالنسبة للمستهلك  -

  .أو كمالیة، وما نوع المنفعة

ــتج فــي الســوق  - كلمــا احتــاج إلــى ، حیــث كلمــا كــان المنتــوج جدیــدا :درجــة قبــول المن

و كلمـــا مــر المنــتج بمراحـــل مختلفــة فـــي دورة حیاتــه فـــان ، المزیــد مــن المعلومـــات عنــه

وهــذا یمكــن الشــركة مــن اســتخدام أســلوب ، الأفــراد یصــبحون اقــل اهتمامــا بالمعلومــات

معلن لاســـتخدام وهـــذا المثـــال یـــدفع بـــال، التكـــرار والتأكیـــد فـــي إعـــداد الرســـالة الإشـــهاریة

 .الرسائل التي تعتمد على التكرار

فانــه لابــد مــن تقــدیم ، إذا كانــت الســلعة مــثلا مــن النــوع المرتفــع الســعر :ســعر الســلعة  -

معلومــات للمســتهلك عــن أســباب ارتفــاع هــذا الســعر، ففــي هــذه الحالــة تصــبح الرســالة 

للتعبیـر عـن ، ئل الهامـةمن أنواع الرسا، أو القائمة على الدوافع، أو الجدلیة، الإخباریة

 .السعر

عندما یكون المنتوج مـن النـوع الـذي یتكـرر شـراؤه بصـورة : درجة تكرا ر شراء السلعة  -

فانـــه مـــن الممكـــن اســـتخدام ، مثـــل المـــواد الغذائیـــة الضـــروریة ومـــواد التنظیـــف، مســـتمرة

ســلع أمــا ال... أو أســلوب التكــرار والتأكیــد، الرســائل الإشــهاریة التــي تعتمــد علــى الأمــر

فإنهــا تعتمــد ، الأدوات الكهــرو منزلیــة والأثــاث: التــي تكــون دورتهــا الشــرائیة طویلــة مثــل

 .على الرسائل الإخباریة والجدلیة
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إذا كانــت العلامــة تتمتــع بمركــز قــوي فــي الســوق فإنهــا  :حصــة العلامــة فــي الســوق  -

لمعتمـدة وا، تستطیع أن تكتسب امتـدادا للأسـواق مـن خـلال اسـتخدام الرسـائل الإخباریـة

 .على الدوافع

  

  

  : مراحل إعداد الرسالة الإشهاریة: المطالب الثالث 

إن تأثیر الإشهار على زیـادة المبیعـات، لـیس مرتبطـا بحجـم المبـالغ المنفقـة فقـط، ولكـن 

أیضــا بالطریقــة أو الكیفیــة التــي تــم بهــا اســتعمال هــذه المبــالغ، وبالخصــوص بمضــمون وشــكل 

  .اختیارهاالرسالة الإشهاریة التي تم 

  :ومن اجل إعداد الرسالة الإشهاریة، یتم إتباع أربع مراحل أساسیة هي

 : تصمیم الرسالة الإشهاریة .1

تعد هذه المرحلة، بالمرحلة الأدق في إعداد الرسالة الإشهاریة، وتقـوم علـى تحدیـد المحـور 

الأحیــان، علــى ویقــوم اختیــار هـذا المحــور فــي كثیـر مــن . الرئیسـي الــذي ســتدور حولـه الرســالة

مدى قدرة صانع الرسالة على حسـن الإبـداع والتصـور، ویتحقـق ذلـك مـن خـلال توجیـه العدیـد 

مــن الأســئلة إلــى كــل مــن الزبــائن والمـــوزعین والخبــراء، وحتــى المنافســین فــي بعــض الأحیـــان 

ان الغـرض مـن القیـام بالدراسـات السـابقة مـن قبـل معـدي الرسـالة . قصد اكتشاف أفكار جدیدة

هاریة، هو تحدید أسباب ودوافع عدم شراء المسـتهلكین للعلامـات المعروضـة فـي السـوق، الإش

اختیـــار "وعـــادة مـــا تكـــون هـــذه الـــدوافع نفســـیة، ولـــذلك یســـمي الیابـــانیون هـــذه المرحلـــة بمرحلـــة 

 ".المحور النفسي

 : انتقاء الرسالة الإشهاریة .2

ســتراتیجیة الإبداعیــة الموافقــة مــن اجــل اختیــار الرســالة الإشــهاریة، یجــب القیــام بتقســیم الا

  :للمحور الذي تم اختیاره، ویستند هذا التقییم على ثلاثة اعتبارات أساسیة هي

   .مدى جاذبیة الرسالة واستقطابها لجمهور كبیر -
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 .مدى أصلیة الرسالة الإشهاریة، أي عدم تكرار نفس شكل الرسالة الاعتیادیة -

  .مستقبلین لها وثقتهم فیضمنونهامدى مصداقیة الرسالة الإشهاریة، في نظر ال -

إن فاعلیة الرسالة الإشهاریة، مرتبط بتحقق الاعتبارات الثلاثة السابقة مجتمعـة، والقصـور فـي 

  .عدم تحقق احدها قد یؤدي إلى فشل الرسالة الإشهاریة ككل

  

  

 :تنفیذ الرسالة الإشهاریة .3

كـذلك علـى الشـكل الـذي  لا یتوقف تأثیر الرسالة الإشهاریة على مضـمونها فقـط، وإنمـا   

ستعرض فیه، ویمثل هذا الشكل عـاملا أساسـیا بالنسـبة للمنتجـات المتماثلـة، والشـدیدة التنـافس 

  .فیما بینها

إن تنفیـــذ الرســـالة الإشـــهاریة، یفتـــرض القیـــام باتخـــاذ العدیـــد مـــن القـــرارات متعلقـــة بـــنمط  

  .الخ...الرسالة وشكل وطبیعة العبارات المختارة

  :التنفیذ التأكد من حسن .4

یجــــب علــــى المعلنــــین والوكــــالات الإشــــهاریة أن تراقــــب رســــائلها الإشــــهاریة، بغــــرض عــــدم 

مخالفتها للقوانین المنظمـة للإشـهار، ففـي كثیـر مـن الـدول هنـاك قـوانین صـارمة الغـرض منهـا 

حمایــة المســتهلك مــن الإشــهارات الكاذبــة، واحتــرام نزاهــة المنافســة والــدفاع عــن حقــوق الملكیــة 

  .یة والفنیة للمبدعینالفكر 
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  شروط وعوامل الرسالة الاشهاریة: المبحث الثاني

  :الشروط العامة لرسالة اشهاریة فعالة : المطلب الاول

لتكــون الرســالة الاشــهاریة الــذي ینشــره المعلــن، أو یذیعــه، فعــالا یحقــق هدفــه فــي الوقــت 

بتصـــمیمه بنــاء علــى أســس علمیـــة، الملائــم وبأقــل تكلفــة نســبیة، فانـــه ینبغــي أن یقــوم المعلــن 

  .وفنیة سلیمة

ــــي الرســــالة  ــــي یجــــب أن تتــــوفر ف ــــذلك یجــــب ان یراعــــي بعــــض الشــــروط الرئیســــیة الت ل

الاشهاریة الجیدة، وهي جذب الانتباه وإثارة الاهتمام، والقدرة على الإقنـاع والتحفیـز علـى قـرار 

  :الشراء

  جذب الانتباه/ أولا 

لــى شــيء معــین، أو فكــرة معینــة، ویتمیــز بخاصــیتین یقصــد بالانتبــاه؛ تركیــز الشــعور ع

  : هامتین هما

ـــه محـــدود -1 بمعنـــى أن الأشـــیاء التـــي یمكـــن للفـــرد أن ینتبـــه إلیهـــا فـــي لحظـــة معینـــة  :أن

محــدودة،  ومنطقــة الشــعور لا یمكــن لهــا أن تحتمــل وجــود أكثــر مــن موضــوع فــي نفــس 

 .اللحظة

و . فالانتبـاه غیـر ثابـت، بـل ینتقـل دائمـا مـن شـيء لآخـر :انه دائم الحركة و التذبـذب -2

یســـتفید المعلنـــون مـــن هـــاتین الخاصـــیتین فـــي تحدیـــد عـــدد الكلمـــات التـــي یتكـــون منهـــا  

عنــــوان الخطــــاب الإشــــهاري، وفــــي اختیــــار الجمــــل القصــــیرة فــــي مضــــمونه، و ترتیــــب  

ین أو الوحـــدات التـــي یتكـــون منهـــا المضـــمون، بطریقـــة منطقیـــة یســـهل معهـــا علـــى العـــ

الأذن الانتقــال مــن نقطــة لأخــرى واســتیعابها، حتــى یــتمكن الإشــهار مــن القیــام بوظیفتــه 

 . وتحقیق  غرضه

فانـه قـد یجـذب الانتبـاه، لكـن " هل أنت قلق على جهـازك؟"فعندما یكون عنوان الإشهار

هـو  جهـاز  Xجهـازك "بشكل سلبي، و على العكس مـن ذلـك، لـو كـان عنـوان الإشـهار
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وان مجــرد إحــداث صــوت قــوي قــد  یجــذب ، قــد یجــذب انتباهــا ایجابیــا ، فانــه"الضــمان

  .انتباها سلبیا، بالمقابل یحدث الصوت الصادر عن المرأة انتباها ایجابیا

  إثارة الاهتمام: ثانیا

، هنــاك فــرق كبیــر بــین رؤیــة الإعــلان أو ســماعه، وبــین الشــعور بــه والإحســاس بوجــوده

بصره لكن لا یراه، و قد یصل الصـوت إلـى أذن المسـتمع فقد یمر القارئ بالإعلان فیقع علیه 

  .فلا یعیره اي اهتمام، وذلك لانشغاله بموضوعات أخرى تستحوذ على اهتمامه وتفكیره

علـى مـا یثیـر الاهتمـام كـالبروز، القـدرة  -في تصـمیمه -ولهذا، یجب أن یتوفر الإشهار

  .على التأثیر، الخروج عن المألوف، وسهولة الفهم

المقصــــود بــــالبروز، ظهــــور الإشــــهار بشــــكل بــــارز، ملفــــت للنظــــر، أو منبــــه  :البــــروز-1

 .للسمع

حیث یجب ان یعمـل الخطـاب علـى إثـارة سلسـلة مـن الأفكـار فـي  :القدرة على التأثیر-2

ذهــن القــارئ أو الســامع، بحیــث تــرتبط بصــلة مباشــرة أو غیــر مباشــرة بالســلعة المعلــن 

 .أثیرعنها، وتلعب الافتتاحیة دورا كبیرا في الت

ـــألوف-3 أو الخـــروج عـــن مـــا اعتـــاد عنـــه النـــاس، كإدمـــاج قیمـــة فـــي : الخـــروج عـــن الم

الخطاب الإشهاریة غیر متعود علیهـا فـي تلـك البیئـة أو عنـد ذلـك الجمهـور، غیـر انـه 

ینبغي ألا یبالغ المصمم في الخروج عن المألوف، فقد تكون نتیجة ذلك على غیـر مـا 

عكسـیا، كاسـتخدام الغرائـز الجنسـیة مـثلا، فـي رسـائل یأمله، فیتأتى على الإشـهار أثـرا 

 .إشهاریة موجهة لمجتمع مسلم

ــــي المتلقــــي الفهــــم، ینبغــــي أن تتــــوفر فــــي الخطــــاب : ســــهولة الفهــــم-4 لكــــي یســــهل عل

  : الاشهاري شروط أهمها

أن یكون بسیط الألفاظ و العبـارات، فـلا یكـون معقـدا أو بصـیغة فنیـة أو اصـطلاح    -أ 

موجها إلى عامة الناس ممن لا یستطیعون فهـم الكـلام إلا علمي، وبخاصة إذا كان 
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مــا كــان بســیطا فــي تكوینــه و تركیبــه، وینبغــي علــى مصــمم الخطــاب الإشــهاري أن 

  .یضع في اعتباره أن یكون مفهوما في وقت قصیر للمتلقین الأقل ذكاء

  .أن تكون أجزاء الإشهار مرتبة ترتیبا منطقیا لا تعقید فیها  -ب 

شـــهار متصـــلة بالســـلعة أو الخدمـــة المعلـــن عنهـــا بســـبب مباشـــر آن تكـــون مـــادة الإ  -ج 

  .یفهم بسهولة

  :القدرة على الإقناع: ثالثا

فالإشــهار المقنــع، هــو الــذي یرتــاح إلیــه القــارئ أو الســامع أو المشــاهد ویصــدق مــا یــرد 

فیه، فإذا ما اقتنع تماما بالخطاب الاشهاري كان من المحتمـل أن یتجـه نحـو السـلعة فیشـتریها 

یفكـــر فـــي شـــراءها مســـتقبلا متـــى اتیحـــت لـــه الظـــروف الملائمـــة،  -علـــى الأقـــل-یجربهـــا أو أو

  : وللإشهار المقنع صفتان جوهریتان هما

وهي قدرتـه علـى التغلـب علـى الحـرص  :التغلب على الحرص الغریزي لدى المستهلك-1

قـرار الموجود في النفس البشریة، فالتصمیم الجید للإشهار یجب  أن یقود المتلقي إلـى 

الشراء بعد أن یتغلب على حرصه على النقود، وكذلك ینبغي على الخطـاب الاشـهاري 

ان یكون صادقا وصریحا ومخلصا في لهجته، باعثا علـى الاطمئنـان، متجنبـا المبالغـة 

 .أو كل ما یبعث على الشك في سلامة العرض الذي یقدمه المعلن

و نعنـي بـذلك تكـوین عـادة لشـراء  :قدرة الإشهار على تكوین أو تغییـر عـادات الشـراء-2

الســلعة المعلــن عنهــا، أو تغییــر عــادة شـــرائها، وفــي كلتــا الحــالتین تنشــا العــادة وتقـــوى 

ــــدفع  ــــذي ی ــــا بفضــــل التكــــرار، والحجــــة والمنطــــق فــــي محتــــوى الخطــــاب، ال ــــزداد ثبات وت

المستهلك المرتقب لان یشتري تلك السلعة، ویقـیس فائـدتها فتتكـون عنـده عـادة شـرائها، 

ـــا فـــي العقـــل و  ـــه أو مســـمعه یجعـــل الاســـم مختزن ایضـــا كثـــرة ورود اســـمها أمـــام ناظری

وقـــد یلجـــا مصـــمم الإشـــهار إلـــى تكـــرار اســـم المنـــتج فـــي عـــدد مـــن . البـــاطن للشـــخص

الإشــهارات المتلاحقــة، أو قــد یلجــا إلــى تكــراره فــي الإشــهار نفســه لیختصــر بــذلك جــزءا 

  .لكمن الوقت اللازم لتفاعل التكرار مع ذهن المسته



الرسالة الاشهاریة وفعلیتها :.....................................الفصل الثاني  

 

 
42 

  ) : الاستجابة(التحفیز على الحركة : رابعا

ـــــى  ـــــه أو ســـــامعه أو مشـــــاهده إل ـــــز قارئ ـــــى یحف ـــــى معن ـــــوي الإشـــــهار عل ینبغـــــي أن یحت

ومـن اجـل أن یكـون الإشـهار محفـزا علـى . الاسـتجابة لمـا قدمـه المعلـن مـن خصـائص و مزایـا

الحركـــة، ینبغـــي أن ینشـــر أو یـــذاع فـــي الوقـــت الملائـــم الـــذي تتـــوفر فیـــه اســـتعدادات الجمهـــور 

ه بحاجتـه إلـى السـلعة المعلـن عنهـا، أو مـن حیـث قدرتـه للاستجابة إلیه، سواء من حیـث شـعور 

  . المالیة على شرائها في ذلك الوقت

  : و یمكن لمصمم الإشهار أن یلجا إلى استخدام احد الأسالیب الثلاثة التالیة

وفیــه لا یطلــب مــن المســتهلك شــراء الســلعة بصــراحة بــل یشــار  :الإیحــاء الضــمني   -أ 

إلــى ذلــك ضــمنا فــي ســیاق الخطــاب الاشــهاري، ومثــال الإیحــاء الضــمني اســتخدام 

فهــذا یخلــق انطباعــا معینــا أو فكــرة ..." فســوف... إذا اشــتریت هــذه الســلعة:" عبــارة

  .محددة تتصل بالسلعة

ع أو المشاهد، بطریقة مهذبة لكـي وفیه یدعو القارئ أو المستم :الإیحاء الرقیق  - ب 

إننــــا نســــعد : " یتخــــذ موقفــــا معینــــا مــــن الفكــــرة التــــي یقــــدمها الإعــــلان، ومثــــال ذلــــك

  ". بتشریفكم لمحلاتنا، لكي تطلعوا بأنفسكم على جودة السلع المعروضة

مـــن المعلـــوم أن الإنســـان ســـریع النســـیان بطبعـــه، ولـــذلك فمـــن  :الأمـــر المباشـــر  -ج 

ـــدعوه الإشـــها ـــین الأفضـــل أن ی ـــه وب ـــى التصـــرف الفـــوري أو الســـریع، ویـــؤول بین ر إل

تأجیـل الحركـة، فلــیس مـن المستحســن أن یتضـمن الخطـاب الاشــهاري عبـارات تــدفع 

فــان هــذه العبــارات تــؤدي الــى " ... فیمــا بعــد" أو " غــدا"المســتهلك إلــى التأجیــل مثــل 

  .التأجیل في اتخاذ القرار ثم نسیانه

لا تضـیع :"أن یتضمن الإشهار إحـدى العبـارات التالیـةومن أمثلة التحفیز على الحركة، 

  ".فالعرض  محدود... سارعوا"، "لا تتردد فالكمیة محدودة"، "وقتك في التفكیر

   



الرسالة الاشهاریة وفعلیتها :.....................................الفصل الثاني  

 

 
43 

  :العوامل المؤثرة في فاعلیة الاشهار:المطلب الثاني 

ـــد مـــن  ـــق أهـــدافها بواســـطة الاشـــهار، ولكـــي تـــنجح فـــي ذلـــك لاب تســـعى المؤسســـة لتحقی

تصــمیم رســالة اشــهاریة، وفــق معــاییر الفاعلیــة، وعلــى العمــوم فهنــاك مجمــوعتین مــن العوامــل 

  : وسوف نعرضها كالتالي. البیئة المحیطة و السلعة أو الخدمة: هما

  ):  التسویقیة( البیئة المحیطة / أ 

التسویقیة علاقة بالمؤسسة، حیث أن المؤسسـة تنشـط فـي محـیط معـین، وبیئـة أن للبیئة 

ویمكــن . معینــة، وتتفاعــل معهــا مــن خــلال العلاقــات المتبادلــة بینهمــا، فتــؤثر فیهــا  وتتــأثر بهــا

إجمــالي القــوى و الشخصــیات المعنویــة التــي تحــیط، ومــن :" تعریــف البیئــة التســویقیة علــى أنهــا

  )195، ص1981: احمد عادل راشد (".ق منتوج معین المحتمل أن تؤثر في تسوی

لا یمكــن تجاهــل البیئــة المحیطــة، فــي ممارســة تأثیرهــا علــى الإعــلان، فالبیئــة هــي التــي 

تحدد الفرص التسویقیة، ومنها تتبلور الأهداف التسویقیة للمنظمـة، والتـي یسـعى الإعـلان إلـى 

بشریة والمادیة لممارسة النشـاط الإعلانـي، تحقیقها، كذلك فان البیئة توفر أنواع المستلزمات ال

كما أنها تحدد نجاح أو فشل الحملـة الإعلانیـة مـن خـلال قبولهـا أو رفضـها، لمـا تحققـه البیئـة 

  :ولعل أهم متغیرات البیئة المحیطة بالإعلان هي. من تأثیرات على السلوك الاستهلاكي

 التــي تتعلــق بحجــم الســكان و و تشــمل العوامــل الســكانیة، كتلــك  :العوامــل الدیموغرافیــة

 .تركیبتهم، من حیث النوع وفئات السن ومستوى التعلم والمهنة والتوزیع الجغرافي

 ـــة وهـــي العلاقـــات الاجتماعیـــة و الإنســـانیة، فللمجتمـــع أثـــره علـــى  :العوامـــل الاجتماعی

تكوین أنماط محددة لسلوك الأفراد، الذین هم مستهلكو المستقبل بعـد مـا یـدرس المعلـن 

 . بقات الاجتماعیة، ویكون إعلانا فعالاالط

 أكــدت الاتجاهــات الســلوكیة الحدیثــة، أن الســلوك یــرتبط تمامــا بثقافــة  :العوامــل الثقافیــة

 .الإفراد، مما یجعل دور الثقافة مهما في فاعلیة الإعلان

 وتشـــتمل هـــذه العوامـــل علـــى عـــدة قـــوى تـــؤثر علـــى الاســـتهلاك  :العوامـــل الاقتصـــادیة

والإنتـــاج ثـــم التوزیـــع، وهـــي الهیكـــل الاقتصـــادي العـــام الســـائد فـــي المجتمـــع ممـــثلا فـــي 
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القطاعــــات الاقتصــــادیة المختلفــــة، وكــــذلك الــــدخل القــــومي وحجــــم الاســــتهلاك والمیــــل 

ز التجـاري والقـوة للاستهلاك أو الادخار وكیفیة عرض السلع في السوق، ونشاط الجها

 ...الشرائیة للمستهلكین

 وهــي القــوانین والتشــریعات المحیطــة بــالإعلان والتــي  :العوامــل القانونیــة أو التشــریعیة

تصدر من الهیئات الحكومیة المختلفة في المجتمع، والتـي لهـا تـأثیر علـى قـوى السـوق 

 .ات التجاریةوالتداول السلعي والمنافسة والتسعیر وأیضا مستوى الجودة والعلام

  : السلعة أو الخدمة/ ب   

یقصد بهذا العامـل، السـلعة أو الخدمـة أو الفكـرة، التـي سـیتم الإعـلان عنهـا فهـي تشـكل 

عنصرا آخرا من عناصر نجاح الإعلان؛ بمعنى أن تتوفر في السلعة أو الخدمة المعلـن عنهـا 

المســتهلكین وكــذلك ســهولة مواصــفات كــالجودة، التغلیــف الجیــد والجــذاب، وأنهــا تشــبع حاجــات 

كمــــا توجــــد عوامــــل أخــــرى متعلقــــة بــــالإعلان، والتــــي تتمثــــل فــــي الجوانــــب الفنیــــة . الاســــتعمال

للإشــــهار فــــي حــــد ذاتــــه، كــــالتكوین الفنــــي الخــــاص بالتصــــمیم والتحریــــر و الإخــــراج، والصــــفة 

  )116، ص1981: احمد عادل راشد( .الجمالیة للإعلان وكذلك الوسائل التي یبث فیها الإعلان

  

  :وظائف الإشهار في المجتمع: الطلب الثالث

 -هـم المعلنـون –الإشهار وثیق الصـلة بـالمجتمع، إذ یمثـل علاقـة مـا بـین بعـض أفـراده 

و عــدد آخــر مــن أفــراد المجتمــع، هــم المســتهلكون الحــالیون و المرتقبــون، كمــا یتــأثر الإشــهار 

ــالمجتمع الــذي ینشــا فیــه، فانــه یــؤثر كــذلك فــي هــذا  المجتمــع بقــدر مــا نشــط بأســلوب ســلیم، ب

ــالمجتمع اكبــر الضــرر، أمــا الجیــد فــان آثــاره حســنة علــى المجتمــع،  فالإشــهار الســیئ یضــر ب

   :ویمكن أن نجمل هذه الآثار فیما یلي

  :الإشهار قوة تعلیمیة  -أ 

فهو یؤثر على فكار الناس، ویزیـد مـن ثقـافتهم، فهـو یعمـل علـى إقنـاع النـاس باسـتخدام 

الحجــة والمنطــق، علــى تعلــم أشــیاء لــم یكونــوا یعلمونهــا مــن قبــل، فمــثلا المجتمــع الجزائــري لــم 
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یكن یعلم مجـال الاتصـالات بـالهواتف النقالـة، إلا فـي السـنتین الأخیـرتین مـن القـرن الماضـي، 

ة مــن أدوات الثقافــة، والإشــهار وســیلة مــن وســائل نقــل الأفكــار مــن المعلنــین إلــى فالإشــهار أدا

الجمهور بوجه عام، والمستهلكین بوجه خاص، ینقل الیهم من المعلومات مـا یزیـد مـن ثقـافتهم 

الاقتصـــادیة والاجتماعیـــة، ویعلـــم الإشـــهار النـــاس كیـــف یحـــافظون علـــى صـــحتهم ویســـتثمرون 

  .مدخراتهم

  :لى إتاحة الفرصالإشهار یساعد ع  - ب 

یســاعد الإشــهار علــى إتاحــة الفــرص المتكافئــة لمختلــف أفــراد الشــعب وفئاتــه، كــل مــنهم 

  . للحصول على نصیب عادل من السلع والاستفادة من الخدمات العامة

  

  :الإشهار ییسر على الناس الحیاة  -ج 

یهیـــئ الإشــــهار للأفــــراد وییســــر لهــــم الحصـــول علــــى الســــلع والخــــدمات، بأیســــر الطــــرق 

  .رخص الأثمان، موفرا علیم الجهد المكرس في البحث عنهاوا

  

  

  :الإشهار یغرس عند الناس عادات جدیدة  -د 

فمــن نتیجــة اســتعمالهم المتكــرر للســلع المعلــن عنهــا، تنشــا عنــدهم عــادات جدیــدة، تــزداد 

رســـوخا كلمـــا زاد تكـــرار الاســـتعمال، ومـــن أمثلـــة ذلـــك تعویـــد الكبـــار فـــي الســـن علـــى اســـتعمال 

  .الریاضیة المنزلیة في حالة عجزهم على أداء تلك الریاضةالأجهزة 

  :الإشهار یساهم زیادة الدخل القومي  - ه 

مــن خــلال مســاهمة الإشــهار فــي زیــادة الــدخل القــومي، یزیــد متوســط الــدخل الفــردي ، 

حیــث انــه كلمــا زاد الإنفــاق علــى الإشــهار بطریقــة اقتصــادیة رشــیدة،  عمــل هــذا الإنفــاق علــى 

والخــدمات المعلــن عنهــا، ومنــه زیــادة  إنتاجهــا، ومــن جهــة أخــرى یســاهم فــي  زیــادة الاســتهلاك

  .رفع خزینة الدولة من الضرائب وإیرادات مؤسسات الإعلام
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  :  الإشهار یقرب بین الأمم وبین طبقات الأمة الواحدة  -و 

حیث ینقل عادات بعض الأمم،إلى البعض الآخر من جـراء الاسـتثمار وغـزو الأسـواق، 

التفكیــــر ونشــــر العلــــوم والآداب والفنــــون بــــین مختلــــف الــــدول، فبإیجــــاد مفهــــوم وینقــــل أســــالیب 

العولمة نجد أن الفوارق في العادات الاجتماعیة بین الأمـم، وخاصـة منهـا الاسـتهلاكیة، والتـي 

  . تسیر في طریق الذوبان في عصرنا الحالي كلما مر بنا الزمن

تنافسي جیـد یتـیح لهـا التـرویج  مهما یكن فان الاشهار یسعى لوضع المؤسسة في موقع

لمنتجاتها، و تعد خدمة الجیل الثالث من الهاتف النقال الهدف التنافسي الاسمى بـین مختلـف 

المؤسســات الاتصــالیة، لــذا تســعى الشــركات الاتصــالیة الــى تعزیــز جهودهــا فــي وضــع رســائل 

    .اشهاریة فعالة تسمح لها بالتعریف بهاته التقنیة الجدیدة 
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  قیاس فعالیة الإشهار وتأثیره في الاتجاهات: الثالثالمبحث 

  قیاس فعالیة الإشهار: المطلب الأول

  :یمكن قیاس فعالیة الإشهار وفقا لما یلي

 :القیاس القبلي-1

  :یستهدف الحصول على مؤشرات لفعالیة الإشهارات لتدارك الأخطاء، ومن أهمها

 .الإشهاریةقیاس الآراء والاتجاهات نحو موضوع الحملة  -

 .استخدام البرید المباشر للتعرف على انطباعات المتلقین من خلال ردودهم -

 .الطرق والوسائل المیكانیكیة لملاحظة التأثیرات المختلفة من خلال قراءة الإشهار -

 .الاختبارات النفسیة وتحدید درجات التفضیل والإعجاب بالإشهارات -

  .الأساسیة المؤثرة في فعالیة الإشهارقوائم المراجعة والتي تتضمن العوامل  -

 )137، ص2005شدوان علي شیبة،(                                                                       

 :القیاس البعدي-2

  :ویتمثل في

 :التذكر و یهدف إلى   -

 .التعرف على مدى تذكر المتلقین للإشهار شكلا و مضمونا  -

 : اختبارات التعرف و یشمل  -

ویعبر عن  Exposure-experienceالتعرض السابق للخبرة بموضوع الإشهار  -

 .قدرة الإشهار في وضع إطار للفهم

التعرض السابق للخبرة الذي یهدف إلى بناء التوقع أو الحدس بمعنى استشارة الرغبة  -

 )138، ص 2005شدوان علي شیبة، ( .أو الحاجة كدافع للحصول علیه

قیاس الاستجابات البیعیة للإشهار، وقیاس تلك الاستجابة یكون بمعرفة مدى التغیر  -

 .طرأ على هیكل المبیعاتالذي 
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استخدام مقاییس الاتجاه وذلك لدراسة مدى التغیر الذي طرأ على اتجاهات  -

جمهور على فعالیة المستهلكین نحو الموضوع الإشهاري، ودراسة تأثیر اتجاهات ال

 . 1على تحقیق أهدافه وقدرتهالإشهار 

نستخلص أنّ فعالیة الإشهار هي نتاج لسلسلة من الفعالیات تبدأ بفعالیة الرسالة 

الإشهاریة ثم فعالیة الوسیلة ثم فعالیة الهدف من الإشهار ، و النجاح في كل منهما 

یؤدي إلى نجاح الحملة الإشهاریة و الإخفاق في أي عنصر قد یؤدي إلى فشل الحملة 

 .رمتها مرحلیا أو نهائیا ب

  الاتجاهات نحو الإشهار: المطلب الثاني

یؤكد الباحثون في مجال الإشهار والتسویق على أهمیة الاتجاهات نحو الإشهار في التأثیر 

على فعالیته، وتعرف الاتجاهات نحو الإشهار بأنها نوع من التهیؤ أو الاستعداد المسبق 

predisposition  المتعلم للاستجابة بصورة متجانسة محبذة أو غیر محبذة إزاء ما یقدمه

  .الإشهار من رسائل بصفة عامة

والاتجاهات نحو الإشهار تمتد لتشمل الاتجاهات نحو الجهة المعلنة أو المؤسسة التي تهدف 

 Lutzللإشهار والاتجاهات نحو وسائل الإشهار، والتوجهات الذاتیة عن الإشهار ذاته، ویرى 

  :أن الاتجاهات نحو الإشهار تشمل أربعة عناصر أساسیة

 .مصداقیة الإشهار -

  .الاتجاهات نحو المعلن -

 .الاتجاهات نحو الإشهار بصفة عامة -

 .الحالة المزاجیة للمتلقي -

نموذجا یتضمن سبعة أبعاد للاتجاهات نحو الإشهار، فعلى  Pallay et Mittalویقدم 

المستوى الأصغر وجدوا أن هناك ثلاثة أبعاد مؤثرة تتمثل في المنتج الفكري والدور 

الاجتماعي للإشهار والمنفعة الانفعالیة، وعلى المستوى الأكبر توجد أربعة أبعاد مهمة تتمثل 
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الاقتصادي والقیمي والمادي (یات التالیة في التأثیر الاجتماعي للإشهار على المستو 

)140، ص 2005شدوان علي شیبة، ().والإعلامي
   

إن الهدف من دراسة الاتجاهات نحو الإشهار تكمن في ذلك التأثیر الذي یعكسه قبول 

المتلقي لما یدعو إلیه الإشهار أو عدم قبوله، وتتحكم في الاتجاهات نحو الإشهار مجموعة 

والمتغیرات الوسیطیة مثل العمر، النوع، الدخل، التعلیم، فضلا على العوامل من العوامل 

  .الدیمغرافیة

وتمثل التوجهات نحو الإشهار متغیرا سابقا یؤثر على اتجاهات المتلقي نحو الموضوع 

أنه عندما یشعر المتلقون بأن الإشهار لیس خادعا  James et Koverالإشهاري، ویري 

مع  المضمون الإشهاري، على العكس من أولئك الذین یكونون یكون أكثر استغراقا 

  )142، ، ص 2005شدوان علي شیبة،(. اتجاهات سلبیة

وجد أن أولئك الذین تكون اتجاهاتهم إیجابیة نحو الإشهار  Donthnetalوفي دراسة أجراها 

  .یكون أكثر قدرة على تذكره

بالفعل، وما یكونونه من تصورات  وتعبِّر الاتجاهات نحو الإشهار عما یعتقده الأفراد

حول أهمیة الإشهار ودوره ووظائفه في المجتمع، أیضا درجة ثقتهم فیما یقدمه الإشهار من 

حیث صحتها، وتتشكل اتجاهات الفرد نحو الإشهار من منطلق خبراتهم السابقة، وتجاربهم 

أثبتت البحوث والدراسات  الذاتیة التي ینتج عنها اتجاها مؤیدا أو معارضا أو لا مبالیا، ولقد

  .الاتصالیة أن الاتجاهات نحو الإشهار تحدد درجة المشاركة والاستجابة للرسالة الاتصالیة

   )143، ص 2005شدوان علي شیبة،(                                                  

ن قبل إن الاتجاهات نحو الإشهار تعد محصلة لعلاقة الفعل الإعلامي ورد الفعل م

إلى مفهوم سیطرة الجمهور لیشیر إلى  Klapperالجمهور، كعملیة ثنائیة الاتجاه، ولقد أشار 

التأثیر القوي لآراء الجمهور واتجاهاته واستعداداته المسبقة على استجاباته إزاء المحتوى 

  .الاتصالي عامة
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ماتهم حیث یمیل أفراد الجمهور إلى تعریض أنفسهم لما یتفق واتجاهاتهم واهتما

الفعلیة، ومن ثم فإن الإشهار بالرغم من دوره في التأثیر في الاتجاهات إلا أن تلك العملیة لا 

تتم إلا من خلال التعرف على الاتجاهات الفعلیة الموجودة لدى الجمهور، سواء نحو 

الإشهار ذاته أو عن الموضوع الذي یعلن عنه، وهو ما یؤثر في نهایة الأمر على فعالیة 

ار، وبهذا تكون اتجاهات الجمهور نحو الإشهار محصلة للتفاعل ما بین الاستعدادات الإشه

القبلیة، الاتجاهات، المعتقدات، القیم، والأهداف السیكولوجیة للفرد، والتي تكون في نهایة 

الأمر البناء المعرفي الذي یسهم في عملیة إصدار الأحكام واتخاذ القرارات على مستوى 

   2.ك إزاء ما یتعرض له الفرد من مثیراتالاتجاه والسلو 

المتغیر التابع و هو : في الأخیر یمكن أن نستخلص أنّ هناك متغیرین هما 

اتجاهات المتلقي ـما المتغیر المستقل یتمثل في التوجهات نحو الإشهار ، و بالتالي كلما 

  .تذكره تكون اتجاهات المتلقي إیجابیة كلما زادت فعالیة الإشهار و القدرة على 

  التأثیر في الاتجاهات: المطلب الثالث

إن عملیة التأثیر في الاتجاهات تتوقف على ما تتسم به الاتجاهات من مرونة أو صلابة 

إلى نموذجین لدراسة الاتجاهات وهما  Saranof et Katzوظهور أو كمون، ولقد أشار 

اقد یستطیع أن یتخذ النموذج العقلاني الذي یؤكد على أن الإنسان كائن ذكي مفكر ون

قراراته، والنموذج اللاعقلاني یؤكد على أن الإنسان مخلوق غیر مفكر تسیطر علیه معتقداته 

التي یكتسبها، بالإضافة إلى أن الإنسان یوصف بالعقلانیة أو اللاعقلانیة وفقا لطبیعة 

  )143ص ،،2005شدوان علي شیبة، (.الموقف الذي یمر به

وتؤثر طبیعة الاتجاهات على نجاح عملیة التأثیر الإشهاري أو فشلها، حیث تحدد السلوك 

وتفسره، وأن الاتجاهات تتكون طبقا للمعلومات التي تتوافر لدى الفرد عن الموضوعات 

المختلفة، وفي هذا تلعب وسائل الإشهار دورا في تشكیل الاتجاهات الإیجابیة ودعم 

یجابیة بهدف التأثیر في السلوك، كما تتأثر عملیة التأثیر في الاتجاهات التي تمیل للإ
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الاتجاه بما یعرف بقوة الاتجاه، فكلما كان الاتجاه مرتبطا بالقیم والمعتقدات كان قویا والعكس 

صحیح، وكلما كان شعور الفرد قویا نحو موضوع التأثیر كلما زادت شدته، والاتجاهات 

لمعرفة، أما الاتجاهات التي تقوم كل معرفة عمیقة السطحیة تؤسس على قدر ضئیل من ا

یكون من الصعب التأثیر فیها، وكلما كانت الاتجاهات أكثر ظهورا یسهل التأثیر فیها 

والعكس صحیح، حیث تلعب وسائل الاتصال الإشهاري دورا مهما في عملیة التأثیر، وإن لم 

  3 .تتفرد بالتأثیر وتكون محصلتها السلوك المستهدف

  :طلب التأثیر في الاتجاهات دراسة العملیات الاجتماعیة التي تسهم في التأثیر وهيویت

هنا یتقبل الفرد التأثیر لأنه یتبنى الفكرة رغبة منه في الحصول على  :Comlianceالقبول 

  .الاستحسان

هنا یتقبل الفرد التأثیر لأنه یتبنى الاتجاه الذي یتفق مع نمط  :Identificationالتوحد 

  .العلاقات المتوقعة لدیه

هنا یتبنى الفرد التأثیر من منطلق التطابق والتوافق مع  :Internalizationالاستبطان 

 .نسق القیم الذي یتبناه فعلیا

یكون  على نجاح  من كل هذا نقول أنّ الإتجاهات تتوقف على طبیعة الفرد ، و تأثیرها

عملیة التأثیر الإشهاري أو فشله ، و التي یمكن و باستطاعتها تحدید السلوك و تفسیره ، 

وعملیة التأثیر في الاتجاهات متعلقة أساسا بالقیم و العادات و هذا ما یجعله قویا و العكس 

 )131، ، ص 2005شدوان علي شیبة، (.صحیح
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  تمهید

تحلیل  –دور الإشهار في زیادة المبیعات لدى مؤسسة جازي لولایة الجزائر العاصمة 

  : تحلیل بیانات الدراسة المیدانیة  –نتائج الدراسة المیدانیة 

نتطرق من خلال هذا القسم من البحث إلى الجانب التطبیقي في دراستنا لتحلیل 

رات البحث التي تم توزیعها على فئة عمال بیانات الدراسة المیدانیة و ذلك عبر استما

مبحوث ، حیث سنقوم بتبویب إجابات المبحوثین في شكل  50شركة جازي و التي قوامها 

جداول و التعلیق علیها للوصول إلى الاستنتاجات التي تمكننا بدورها من الإجابة على 

مساهمة الإشهار و التساؤلات التي تم طرحها في دراستنا هذه  و إلقاء الضوء على مدى 

  .فعالیته لدى مؤسسة جازي 

.و قد تمّ  تقسیم هذا القسم إلى محورین كل محور یعالج جانب من جوانب الدراسة 
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  Djezzy GSMالتعریف شركة أوراسكوم اتصالات الجزائر :المبحث الاول 

  :Djezzy GSMالمطلب الاول ـ نظرة حول  شركة أوراسكوم اتصالات الجزائر 

، منحت وزارة الاتصال ثاني رخصة للهاتف النقال في الجزائر بعد 2001في صیف 

الرخصة الأولى التي منحت للبرید والمواصلات وفي ما یاي التعریف بالمؤسسة وتطورها 

  .منذ تأسیسها

، فازت أوراسكوم للاتصالات بثاني رخصة للهاتف النقال في 2001في شهر جویلیة 

: شدیدة من طرف شركات عالمیة في هذا المجال مثالالجزائر، بالرغم من وجود منافسة 

  .ملیون دولار 737: فرنسا للاتصالات وتلیفونیكا وهذا بتقدیم عرض یقدر ب

Djezzy GSM  ،هو الاسم التجاري لفرع شركة أوراسكوم للاتصالات في الجزائر

  .07/11/2001وقد أعلن عن هذا الاسم في ندوة صحفیة بتاریخ 

الیوم شركة الاتصالات المفضلة عن الجزائریین  Djezzy GSMأصبحت جازي 

 558.750.000.00بدلیل أكثر من ثمانیة ملیون مشترك، وهي شركة مساهمة رأسمالها 

ج مقرها الاجتماعي بالدار البیضاء بالجزائر العاصمة ولها مدیریتین فرعیتین في بئر .د

كل من ولایتي وهران وقسنطینة مراد رایس وحیدرة بنفس الولایة، وكذا مدیریتین فرعیتین ب

ولقد تطورت شركة جازي في الجزائر وحققت تقدما وربحا ملحوظ نظرا للظروف التي كان 

یعاني منها المتعامل الأول في الهاتف النقال شركة موبیلیس، فأحسنت شركة جازي 

استغلال الظروف وانفتاح السوق الجزائري وإقبال كبیر للمستهلكین نحو هذه الخدمة 

  . لجدیدة من طرف المتعامل الأجنبيا

أصبح الیوم جازي المتعامل المفضل لدى الجزائریین، وهذا من خلال إقحامه للسوق 

الجزائري في الوقت المناسب وتغطیة الشبكة بنسبة كبیرة، ویلاحظ هذا الاهتمام من خلال 

یون مشترك معرفة عدد المشتركین الذي یقدر بثمانیة ملیون مشترك، وتطمح إلى تسعة مل

، وزیادة قیمة الاستثمار المحققة في السنة الأخیرة التي وصلت 2006في نهایة سنة 
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ملیار دولار وهو رقم  2.5ملیار دوار في حین وصل رقم أعمال الشركة إلى  2قیمته على 

 . لم تكن تطمح إلیه جازي في هذه المدة القصیرة

 لیكومونجد ان شركة جازي شركة عضو في مجمع اوراسكوم تی

 Orascom Telecom  Groupe  وهو المجمع الذي یسند شركة جازي في كل

الذي یتخصص في صناعة   Civitalالمشاریع والاستثمارات بالإضافة إلى مجمع سیفیتال 

  المولد الدسمة الزیوت ومشتقاتها

  وتتوفر لدى جازي ثمانیة موزعین مختصین في توزیع الخدمات المتوفرة لها وهي

 ISICOM 

 MZGI FONE 

 MOBI ONE 

 NOMADIC FONE   

 NOVA FONE 

 PROSERVE 

 RING 

 NMPI 
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 :شرح الهیكل التنظیمي للتسویق في شركة جازي :المطلب الثاني

  

 هو المسؤول عن العملیات التسویقیة بصفة أولى، حیث هو الذي : مدیر التسویق

 .سویق في الشركةیعطي الأوامر بعد الدراسات والبحوث التي قام بها وبمساعدة طاقم الت

 هو الشخص الذي یلي مدیر التسویق حیث ینوب عنه إذا غاب :نائب المدیر. 

 هو الشخص المسؤول عن الاتصالات في الشركة  :مسؤول الاتصالات التسویقیة

والمسؤول الأول لتقدیم كل ما هو جدید في الشركة من خدمات وترویج ومكلف بالإعلام 

 .في السوق

 ركة أجنبیة، وفیها أعضاء أجانب یجب علیهم أن یتوفر لدیهم كون هذه الش :المترجم

 .مترجم لیتمكنوا من تطبیق سیاستهم بدقة

 هو المسؤول عن العملیات التنسیقیة لمصلحة التسویق في  :مسؤول التنسیق

 .الشركة وأثناء المؤتمرات والمعارض والندوات وغیرها
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 یة والإشهار لتعریف المستهلك هو القسم المكلف بالدعا :قسم التخطیط الاستراتیجي

 .بالخدمات المتوفرة وطریقة اقتنائها واستعمالها

 هو القسم المكلف بالدعایة والاشهار لتعریف : قسم الدعایة والعلاقات العامة

 . المستهلك بالخدمات المتوفرة وطریقة اقتنائها واستعمالها

 لسوق لاكتشاف هو القسم المكلف ببحوث التسویق وبحوث ا: قسم بحوث التسویق

 .الثغرات وخلق خدمات جدیدة لطرحها في السوق

 هو القسم المسؤول عن عملیات الاتصال وإجراء مختلف التجارب : قسم الاتصال

 .لمعرفة مدى نوعیة وفعالیة الاتصال بخدماتها المقدمة

 هو القسم المكلف بتطویر الخدمات المقدمة وتقدیم تحسینات  :قسم تطویر المنتج

 .الخدمات ذهإضافیة له

 هو القسم المكلف بتطویر الخدمات المقدمة وتقدیم تحسینات  :قسم تطویر المنتج

 .إضافیة لهذه الخدمات

 هو الذي یخص السوق لدراسة سلوك المستهلك وتطویر  :قسم تطویر السوق

    . الخدمات للمستهلك

  :ـ خدمات شركة جازي و ممیزاتها  لثالثالمطلب ا

واسع من الخدمات حیث تحتل مرتبة هامة بین المنافین في تتمیز شركة جازي بمزیج 

تعدد نوع الخدمات واختلاف ممیزاتها، وهذا نظرا لاستغلال فرصة من طرف شركة جازي 

في الاستثمار حین دخولها السوق الجزائري وإشباع المستهلكین في ظروف ساعدتها على 

  :التطور بسرعة، وسوف نتطرق إلى مختلف الخدمات المقدمة

  :خدمات جازي 1

حیث یمكن :  présentation du numéro (clip)إظهار رقم المتصل  ←

لمستعمل جازي معرفة الشخص الذي یتصل به بواسطة هذه الخدمة التي تمكنه من رؤیة 

  .رقم المتصل
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یمكن للمتصل من جازي إخفاء رقمه، :  Appel Masqué (clip)إخفاء الرقم  ←

  ).إخفاء مؤقت للرقم# 31# (ص آخر وعدم إظهاره لدى اتصاله بشخ

تمكن هذه الخدمة من تحویل وتسجیل :   Messagerie vocaleالرسالة الصوتیة  ←

المكالمات في حالة عدم وجودك خارج مجال التغطیة، حالة إقفالك لهاتفك، وتحتوي العلبة 

  .رسالة صوتیة 20الصوتیة على 

طة هذه الخدمة من استقبال یمكنك بواس:   Double Appelالاتصال المزدوج  ←

مكالمتین في نفس الوقت، أي في حالة اتصال بشخص واحد تستطیع استقبال مكالمة 

  .أخرى وجعل أحد المتصلین في حالة انتظار

تمكن هذه الخدمة للمستهلك من تحویل :  Renvoi D’appelتحویل الاتصال  ←

ذا ضمانا لعدم ضیاع أي وه) نقال أو ثابت(اتصاله إلى هاتف لآخر مهما كانت صفته 

  .مكالمة

تمكن هذه الخدمة المستهلك :  Appel En Conférenceالمكالمات في محاضرة  ←

  .من الاتصال من ثلاث إلى ستة أشخاص والتكلم معهم في نفس الوقت تماما كالمحاضرة

تسمح هذه الخدمة باتصال :  Appel Internationauxالمكالمات الدولیة  ←

  .تلف الدول سواء الهاتف الثابت أو لنقال في أي وقت یریدهالمستهلك إلى مخ

تمكن المتصل من : SMS (Small Message Service) الرسالة القصیرة  ←

  .حرف 160إرسال رسالة صغیرة إلى شخص آخر لا تتعدى الرسالة 

وهي خدمة : MMS (Multimedia Message Service) الرسالة المصورة  ←

تطیع الزبون من إرسال صوت أو صورة أو لقطات من فیدیو إلى جدیدة ضمتها جازي لیس

  .زبون من نفس الشبكة

تسمح بإرسال :  EMS (Ennarced Message Service) الرسالة الالكترونیة ←

  .رسالة الكترونیة صغیر إلى شخص آخر مكونة من شعار أو رمز أو دلیل
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نظام جدید أفضل یتمثل في : GPRS (Global Packet Radio Service)نظام ←

  .بعشر مرات والذي یتمیز بسرعة تحویل المعلومات  GSMمن 

الذي یسمح للزبون بالدخول عبر جهاز النقال إلى مواقع :   Net نظام الانترنیت ←

  .وغیرها..... الانترنیت وتحمیل صور، رنات، فیدیو، ألعاب

زبون من الذي یسمح لل:   Wap  (Warless Application Protocole) نظام ←

إرسال رسالة الكترونیة إلى زبون آخر أو الدخول إلى صندوق البرید الالكتروني الخاص 

  . به

یمكن للزبون موبیلیس بإرسال فاكس بواسطة نقاله نحو أي هاتف :  Faxالفاكس ←

  .فاكس آخر لدى شخص آخر

كة تمكن الزبون بإرسال معلومات متوسطة الحجم إلى زبون آخر من شب:  Dataداتا ←

  .جازي

یتمكن الزبون بواسطة : Changement de Numéro D’appelتغییر الرقم  ←

  .هذه الخدمة من تغییر رقمه وهذا بطلب منه في ذلك مع دفع مستحقات

یمكن للزبون من استرجاع بطاقة :  Changement de Titulaireتغییر البطاقة ←

لك بدفع المستحقات السیم وهذا من جراء سرقة، حدوث عطب بها، أو ضیاعها وذ

  .اللازمة

أي تلقي المكالمات والرسائل القصیرة خارج التراب الوطني :  Roamingالرومینغ ←

  .وتتوفر ه الخدمة بتقدیم طلب إلى إحدى وكالات جازي

ج إلى .د100تسمح هذه الخدمة للزبائن بتعبئة رصید من :  Flexy خدمة فلیكسي ←

من فترة صلاحیة وفترة إعفاء إضافیة تختلف  ج وهذا حسب إمكاناته واستفادة.د2999

  .حسب المبلغ المعبأة
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یمكن لمشتركي جازي طلب مكن قریب أو صدیق أن  :Crédit SOSتحویل الرصید  ←

ج .د200ج إلى .د50یساعدك حیث یمكنه أن یحول لك جزء من رصید مكالمته من 

  : وذلك بإتباع ما یلي

  . OK# 00000*المبلغ المحول * رقم المستفید* 770*

یمكن للزبون أن بتحصل على فاتورة :  Facture Détailléeالفاتورة المفصلة ←

تمكنه من معرفة كل ما استهلك ونوع  (Djezzy Ligne)مفصلة لخدمة الدفع عن بعد

  . المكالمات التي قام بها

 :ممیزات خدمة جازي  2

لدقیقة الأولى ، بالثانیة بعد ا( اختیار طریقة الفاتورة أو الاستهلاك الرصید  -

  ).ثانیة أو منتصف اللیل إلى منتصف النهار 30ب 

جازي امتیاز حیث یتمكن الزبون من الحصول على نقاط كلما استهلك أكبر  -

 .عدد من الرصید وتجمع هذه النقاط أو تستبدل بهدایا على حسبها

ج إلى غایة .د100الذي یسمح بتعبئة رصیده من   Flexyنظام الفلیكسي -

 ج .د2999

 :  Flexy  ـ  تعریف نظام الفلیكسي3

هو عبارة عن نظام وضعته شركة جازي لتمكن الزبون من تعبئة رصیده أینما 

شاء وحیث ما وجد وبقدر الذي یستطیع، حیث أن على الزبون أن یذهب إلى 

ج إلى غایة .د100نقطة بیع جازي ویطلب من عامل التعبئة الذي یرید من 

  :ریقة التالیةج ، وهذا بواسطة الط.د2999

ثم الضغط على # 00000*المبلغ المراد تعبئته* رقم المستفید*770*

OK/Appel/Yes   

وإن لنظام الفلیكسي . فیتحول الرصید أوتوماتیكیا إلى الزبون وهذا بقدوم رسالة تعلمه بذلك 

  . مدة صلاحیة ومدة استقبال نتطرق إلیها لاحقا
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  تعریف تحویل الرصیدCrédit SOS:  ة عن تحویل الرصید بین أصدقاء هو عبار

لتمكن أحدهم من إجراء مكالمات دون أن یشتري بطاقة التعبئة، وهذا النظام وضع 

وله نفس طریقة الفلیكسي في تحویل . كعامل لمساعدة أصدقاء أو غیر ذلك

 . الرصید
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  تحلیل الاستمارة: المبحث الثاني

  تحلیل البیانات الشخصیة

 :حسب متغیر الجنسأـ 

  العینة           

  المتغیر
  النسبة  التكرار

  %52  26  ذكور

  %48  24  إناث

  %100  50  المجموع

  

% 48من العاملین میزة جازي ذكور و% 52من خلال هذا الجدول تبین لنا أن نسبة 

  .إناث

  .و هذا ما یدل على أنّ عمال شركة جازي أغلبهم ذكور 

  :حسب متغیر السنج ـ 

  العینة

  المتغیر
  النسبة  التكرار

22 ← 26  15  30%  

26 ← 30  22  44%  

30 ← 35  11  22%  

  %4  2  فما فوق 35

  %100  50  المجموع
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سنة،  30إلى  26من العاملین في شركة جازي تتراوح ما بین % 44نلاحظ أن نسبة 

سنة، في حین بلغت نسبة الذین تتراوح  26إلى  22تتراوح أعمارهم ما بین % 30ونسبة 

  .سنة 35للذین یفوق سنه % 4، ونسبة %22سنة نسبة  35ى إل 30أعمارهم من 

  . 30إلى  26یتضح أنّ أغلب عمال الأمن یتراوح سنهم من 

  :تقییم العینة حسب المستوى التعلیمي

  العینة               

  المتغیر   
  النسبة  التكرار

  %0  0  ثانوي

  %90  45  لیسانس

  %10  5  ماجستیر

  %0  0  دكتورا

  %100  50  المجموع

   

تبین لنا من خلال الجدول الموضح أعلاه أن أغلبیة المبحوثین متحصلین على شهادة 

متحصلین على شهادة الماجستیر في حین لیس لدینا أي مبحوث % 90لیسانس نسبة 

  . یحمل شهادة دكتورا أو مستوى ثانوي

كل حاملین نستنتج من خلال هذا التحلیل أنّ كل عمال شركة جازي ذوي كفاءة بدلیل انّ ال

  .لشهادة الماجستیر 
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  :المحور الأول

  :مدى تمكن شركة جازي من كسب متعاملین من خلال الإشهارات فقط : الجدول الأول

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %64  32  نعم

  %36  18  لا

  %100  50  المجموع 

  

املین بشركة جازي من الع% 64من خلال تعلیمنا للنتائج المتحصل علیها تبن أن نسبة  

بشركة جازي هو یؤكدون على أن الشركة كسبت متعاملین من خلال الإشهارات فقط، في 

  . ممثلة للعاملین الذین نفوا ذلك% 36حین كانت نسبة 

  .و من هذا نستنتج أنّ شركة جازي كسبت جمهورها من خلال الإشهارات 

  :أهم الطرق المعتمدة لبناء الاشهار : الجدول الثاني

  لعینةا

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %78  39  سبر الآراء

  %22  11  طرق أخرى

  %100  50  المجموع 

  

من المبحوثین أجابوا بأن الطرق المعتمدة % 78من خلال الجدول تبین أن نسبة 

بطرق  %22لبناء الإشهار في شركة جازي عن طریق سبر الآراء، في حین كانت نسبة 

  . أخرى
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استطلاع الرأي هو من أنجح الطرق التي تعتمد الشركة لبناء  هذا ما یؤكد على أنّ 

  .الإشهار 

  :أهم الوسائل الإشهاریة المعتمدة في شركة جازي : الجدول الثالث

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %2  1  المطبوعة 

  %2  1  الانترنت

  %8  4  السمعیة

  %44  22  السمعیة البصریة

  %44  22  الهاتف النقال

  %100  50  ع المجمو 

  

من خلال الجدول أعلاه یرى العاملین في جازي أن نسبة الوسائل الاشهاریة المعتمدة 

% 44في شركة جازي هي وسیلتین والمتمثلة في السمعیة البصریة والهاتف النقال بنسبة 

في حین أجاب آخرون بأن الوسائل المطبوعة % 8ثم تلیها السمعیة البصریة بنسبة 

  %.2لأخرى المعتمدة في شركة جازي وتعادلتا في النسبة بلغتا والانترنیت هي ا

من خلال التحلیل نستنتج أنّ الوسائل السمعیة البصریة و الهاتف النقال هما أكثر الوسائل 

  .الإشهاریة التي تعتمد علیها شركة جازي 
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  :الأسباب المؤدیة للعمل في شركة جازي : رابعلالجدول ا

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %16  8  كمیة الإشهار المقدمة من طرف الشركة

  %62  31  سمعة الشركة

  %22  11  الحالة المدنیة للشركة

  0  0  أسباب أخرى

  %100  50  المجموع 

  

یوضح الجدول الذي أمامنا الأسباب المؤدیة للعمل في شركة جازي، فقد تبین أن 

% 22ركة بینما وجدنا أن نسبة كان سببهم هو سمعة الش% 62الأغلبیة الساحقة بنسبة 

كان سببهم هو الحالة المدنیة للشركة، في حین أن البعض الشيء الذي جلبهم هو كمیة 

، وانعدمت الإجابة بالنسبة %16الاشهارات المقدمة من طرف الشركة وكانوا بنسبة 

  .لأسباب أخرى

  .فیها و من هذا نستنتج أنّ سمعة الشركة هو أكثر الدوافع التي تؤدي للعمل 

  

  :مدى خضوع العمال لتكوین في عمل الإشهار: الجدول الخامس 

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %52  26  نعم

  %48  24  لا

  %100  50  المجموع 
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من % 52من خلال تحلیلنا للنتائج المتحصل علیها بعد توزیعنا الإشهارات تبین أن 

منهم بأنهم % 48شهار كما أجاب العمال في شركة جازي یخضعون لتكوین في عمل الإ

  .لا یخضعون لأي تكوین في عمل الإشعار

  .و من هذا یتضح لنا أنّ شركة جازي تُخضع عمالها للتكوین في مجال الإشهار 

  المحور الثاني

  :مدى تلازم الحملات الإشهاریة مع مبیعاتها: الجدول السادس 

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %60  30  نعم

  %40  20  لا

  %100  50  المجموع 

  

من العاملین أجابوا بأن الحملات الإشهاریة تتلازم % 60من خلال الجدول تبین أن نسبة 

من العاملین بأن الحملات الإشهاریة % 40مع مبیعات شركة جازي، في حین كانت نسبة 

  .لا تتلازم مع مبیعات شركة جازي

  .زیادة مبیعات شركة جازي  لذا نستنتج أنّ للحملات الإشهاریة دور كبیر في

     الأهداف المسطرة من خلال الإشهار :السابع الجدول 

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %84  42  زیادة المبیعات

  %16  8  خلق علاقة مع الجمهور

  %100  50  المجموع 
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إن الهدف من إدراج هذا الجدول هو معرفة الأهداف التي یسعى لتحقیقها الإشهار 

مختلف الخدمات، ومن خلال الإحصائیات نجد أن الهدف الأهم والذي احتل غبر 

هو زیادة المبیعات، ثم في المرتبة الثانیة یأتي % 84الصدارة من مجموع الإجابات نسبة 

  %.16هدف آخر وهو خلق علاقة ثقة مع الجمهور بنسبة 

إلیه هو زیادة من خلال هذه النسب نستنتج أنّ الهدف الذي تسعى شركة جازي للوصول 

  .المبیعات 

  ور مع الرسائل الإشهاریة القصیرةمدى تجاوب الجمه : الجدول الثامن

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %60  30  سریع

  %26  13  بطيء

  %14  7  منعدم

  %100  50  المجموع 

  

الهدف من وراء إدراجنا لهذا الجدول هو تبیان وإبراز مدى تجاوب الجمهور مع 

الإشهاریة القصیرة، فمن خلال الإحصائیات المسجلة نجد أن الأغلبیة من العمال  الرسائل

بینما أجابت % 60أجابوا بأن التجاوب مع الرسائل القصیرة سریع حیث كانت النسبة 

  %.14بأن التجاوب بطيء، وأقل نسبة كانت بتجاوب منعدم وهي نسبة % 26نسبة 

  .لرسائل الإشهاریة القصیرة لذا نستنتج أنّ للجمهور تجاوب سریع مع ا
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  تقییم إدارة الشركة الإعلانات : الجدول التاسع 

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %50  25  جید

  %34  17  متوسط

  %16  8  لا بأس به 

  %100  50  المجموع 

  

یجیب العاملین من خلال الجدول عن كیفیة تقییم إدارة الشركة لمستوى الإعلانات 

بینما % 50فقد تبین أن الأغلبیة الساحقة أجابوا بأن التقییم جید بنسبة المقدم عنها، 

كان تقییمهم متوسط، في حین وجدنا أن الأقلیة أجابوا ب لا بأس % 34 وجدنا أن نسبة

  %. 16به وكانت نسبتهم 

   مدى اهتمام الجمهور بالامتیازات من خلال الرسائل القصیرة :الجدول العاشر

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  تكرارال

  %66  33  نعم

  %34  17  لا

  %100  50  المجموع 

  

من خلال نظرة العمال في شركة جازي عن الامتیازات المقدمة من طرفها عبر 

الرسائل الإشهاریة القصیرة زادت في اهتمام الجمهور بالإشهار حیث وجدنا الأغلبیة 

% 34ي حین وجدنا نسبة بأنها فعلا زادت من الاهتمام، ف% 66الساحقة أجابوا بنسبة 

  .أجابوا بأنها لا تزید من الاهتمام
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   عشر مدى تفوق الأرباح على المبالغ المخصصة للبرامج الاشهاریة : الجدول الحادي

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %62  31  دائما

  %38  19  أحیانا

  %100  50  المجموع 

أكدوا أنه دائما تفوق الأرباح  %62یبین لنا الجدول أعلاه أن نسبة كبیرة تقدر ب 

من المبحوثین أجابوا % 38على المبالغ المخصصة للبرامج الإشهاریة بینما كانت إجابة 

  .بأحیانا

   تأثیر أحداث مصر على المبیعات : الجدول الثاني عشر

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %88  44  سلبي

  %12  6  إیجابي

  %100  50  المجموع 

اج هذا الجدول نسعى إلى معرفة كیف كان تأثیر أحداث مصر على من خلال إدر 

المبیعات، حیث نلاحظ أن الأغلبیة الساحقة كانت بتأثیر سلبي، وهي نسبة قدرت ب 

  %.12بینما كانت إجابة الأقلیة ب % 88
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   لإثبات مدى بلوغ جازي إلى ما كانت تطمح إلیه : الجدول الثالث عشر

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %76  38  نعم

  %24  12  لا

  %100  50  المجموع 

  

من أفراد العینة نرى أن جازي بلغت ما % 76من خلال الجدول نلاحظ أن نسبة 

  .تعارض الأمر% 24كانت تطمح إلیه من خلال الإشهار، بینما نسبة 

الطرق التي استعملتها جازي لإعادة ثقة الجمهور وزیادة : الجدول الرابع عشر 

  :عاتالمبی

  العینة

  الإجابة 
  النسبة  التكرار

  %22  11  إستراتیجیة الشركة في إتخاذ القرار

  %36  18  منح الامتیازات وتخفیض سعر المكالمات

  %42  21  الرائد

  %100  50  المجموع 

  

من المبحوثین أجابوا بأن جازي هي الرائد في % 42یوضح لنا هذا الجدول أن نسبة 

رق التي استعملتها جازي لإعادة الثقة وزیادة المبیعات إثر الهاتف النقال بالنسبة للط

بأن منح الامتیازات وتخفیض سعر المكالمات هي % 36أحداث مصر الجزائر، ونسبة 

على إستراتیجیة تتخذها الشركة في اتخاذ % 22الطریقة الأمثل، في حین كانت نسبة 

    .القرار
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  : نتائج الدراسة

الحصول علیها من الاستمارات الموزعة علة بعض  بعد تحلیلنا للبیانات التي تم

  .العاملین في شركة جازي نحاول الإجابة على مختلف التساؤلات المطروحة

معظم العمال الذین شملتهم الدراسة یرون أن جازي تمكنت من إیجاد جمهور  -1

المتعاملین فقط من خلال الإشهارات كما أن القلیل منهم أجابوا بأن جازي لم تتمكن 

  .إیجاد جمهور المتعاملین فقط من خلال الاستمارات من

الأغلبیة الساحقة من العمال أكدوا أن أهم الطرق المعتمدة لدیهم لبناء الاستثمار هو  -2

 .سبر الآراء ونسبة قلیلة أجابوا بطرق أخرى

إن غالبیة العمال بشركة جازي اختاروا الوسیلة السمعیة البصرة المعتمدة بكثرة في  -3

 .ینما البعض منهم أنها تستعمل الهاتف النقال بالدرجة الثانیةمؤسستهم، ب

إن أكثر الأسباب التي تدفع بالعمال للعمل لدى شركة جازي هي سمعة الشركة  -4

 .وشهرتها بینما یرى القلیل منهم أن دافعهم للعمل هو الحالة المالیة للشركة

 .كتهم في عمل الإشهارغالبیة أفراد العینة أجابوا بأنهم یخضعون لتكوین من قبل شر  -5

یرى معظم عمال شركة جازي أن الحملات الإشهاریة التي یقومون بها تلازم مع  -6

 .مبیعات شركتهم

الهدف الذي یسعى لتحقیق الإشهار عبر مختلف الخدمات هو زیادة المبیعات هذا ما  -7

بینما یرى البعض الآخر أن هدف الشركة هو خلق علاقة ثقة مع . أكده معظم العمال

 .هورهاجم

 .تقییم إدارة الشركة لمستوى الإستمارات المقدمة عنها تقییم جید لأغلبیة أفراد العینة -8

نجح أغلبیة عمال شركة جازي أن الامتیازات المقدمة من طرف شركتهم عبر الرسائل  -9

 .الإشهاریة القصیرة زادت من المیل العام نحو الإشهار

رت تأثیرا سلبیا بالإحداث الأخیرة أكد اغلب المبحوثین أن نسبة المبیعات قد تأث -10

  .المتعلقة بالأزمة بین مصر والجزائر
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یث یولد نوع من الفضول للشراء ة المبیعات و الخدمات ، حیعد الإشھار عامل محفز لزیاد

  .اقتناء الخدمات ، و ھذا یتطلب اتباع خطوات منھجیة دقیقة أو

لبیان خدماتھا ، وھذا لذا تعتمد المؤسسات الاقتصادیة أو الاجتماعیة على الإشھار 

بحیث یمیز صورتھ عن غیره ، و ھذا عن  یھدف لترقیة صورة المؤسسة لدى الجمھور ،

طریق تخصیص مبالغ مالیة ھامة كمصاریف الحملة الإشھاریة و صیاغة رسالة إشھاریة 

  .مطابقة لواقع الاحتیاجات ، بالإضافة إلى اختیار وسیلة إعلامیة محكمة 

 ھا ربح معركة الخدمة ھذه الاستراتیجیة التي یعمل بھا عمال شركة جازي و التي مفاد

، و ھذا عن و ھذا بنشر إشھارات حول الخدمات و ھكذا یتعرف الجمھور على الوجھ الجدید 

  .طریق وسائل الإعلام 

لجزائر ، لھذا على القائمین بالإشھار رغم نجاح ھذه التجربة فھي تبقى فتیة في ا

إعطاء العنایة الكاملة للبحوث العلمیة  المعارف المختلفة في مجال الإشھار ، الذي یلعب 

  .أداة اتصال تؤطر الاقتصاد و الثقافة و القیم الاجتماعیة دورا أساسیا لا یستھان لھ باعتباره 

قنیة على مستوى قسم علوم بالإضافة إلى إنشاء أقسام تخصیصیة تعتني بھذه الت

الاعلام و الاتصال و ربطھا بالحقل الاقتصادي ، كما یجدر على المؤسسات تخصیص 

  .حصص مالیة معتبرة لھذه التقنیة لأنھا مفتاح الانتشار 
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في إطــــار إنجــــاز مــــذكرة التخــــرج لنيــــل شــــهادة الليســــانس في علــــوم الإعــــلام و الاتصــــال ، نرجــــو مــــن 

  .دور الإشهار في زيادة المبيعات ء هذه الاستمارة الاستبيانية بموضوع سيادتكم مل

ي و نعلمكــم أنّ المعلومــات الــتي ســتدلون �ــا لا تســتعمل إلا في اخترنــا كنمــوذج مــوظفي شــركة جــاز 
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  دور الإشھار في زیادة المبیعات 

 ـ  دراسة حالة شركة ـ جازي
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  الصفحة  العنوان 

  د-ا  مقدمة

  31-9    ماهیة الاشهار: الفصل الاول 

  10  تمهید

  11  وتعریفه وأهدافهظهور الإشهار : المبحث الأول

  11  ظهور الإشهار  :المطلب الأول

  12  تعریف الإشهار :المطلب الثاني

  14  الإشهارأهداف  :المطلب الثالث

  16 و وسائله  أنواع الإشهار : الثاني المبحث

  16  رالإشهاأنواع  :ولالأ المطلب 

  21  وسائل الإشهار: المطلب الثاني

  26  قیاس فعالیة الإشهار وتأثیره في الاتجاهات: المبحث الثالث

  26 المطلب الأول: قیاس فعالیة الإشهار

  27  الاتجاهات نحو الإشهار: المطلب الثاني

  29  التأثیر في الاتجاهات: المطلب الثالث

  31  خلاصة

  51-32  الفصل الثالث الرسالة الاشهاریةوفعلیتها

  33  الرسالة الاشــهــــاریةماهیة : المبحث الاول

  33  مفهوم الرسالة الاشهاریة : المطلب الاول

  34   :أنواع الرسائل الإشهاریة :المطلب الثاني

  37  : مراحل إعداد الرسالة الإشهاریة: المطالب الثالث 

  39  شروط وعوامل الرسالة الاشهاریة: المبحث الثاني

  39  :الشروط العامة لرسالة اشهاریة فعالة : المطلب الاول

  43  :العوامل المؤثرة في فاعلیة الاشهار:المطلب الثاني 



  44  :وظائف الإشهار في المجتمع: الطلب الثالث

  47  قیاس فعالیة الإشهار وتأثیره في الاتجاهات: المبحث الثالث

  47  قیاس فعالیة الإشهار: المطلب الأول

  48  الاتجاهات نحو الإشهار: المطلب الثاني

  50  التأثیر في الاتجاهات: المطلب الثالث

  73-52  الجانب التطبیقي الفصل الثالث

  53  تمهید

 Djezzyالتعریف شركة أوراسكوم اتصالات الجزائر :المبحث الاول 

GSM  

54  

 Djezzyالمطلب الاول ـ نظرة حول  شركة أوراسكوم اتصالات الجزائر 

GSM:  

54  

:شرح الهیكل التنظیمي للتسویق في شركة جازي :الثانيالمطلب   56  

  57  :ـ خدمات شركة جازي و ممیزاتها  الثلثالمطلب ا

  62  تحلیل الاستمارة: المبحث الثاني

  62  تحلیل البیانات الشخصیة

  64  تحلیل المحور الاول

  67  تحلیل المحور الثاني

  72  نتائج الدراسة

  73  مةخات

  المصادر والمراجع

  الملاحق

  الفهرس

  

 



  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 


