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مـــــقدمة:

نشاط فالإالن والخدمات، للمنتجات الترويج في شيواا الكثر الساسية الوسيلة الإشهار يشكل

كأسلوب التاحة، الساليب بشتى له والترويج النتج ارض إلى يهدف واقتصادي واتصالي اجتماعي

المنظمات لتميز في دافعة قوة الإشهار يعد فيه. والتأثير الجمهور إنتباه شد بهدف والتكرار الإقناع

وخدماتها بمنتجاتها المستهدف جمهورها تعريف وكذا لها، ايجابية صورة وبناء بزبائنها صلتها وتوطيد

محدد. باتجاه والمواقف الراء وتوجيه الفكار نقل في محوريا دورا الإشهار يلعب كما إليها. وجذبهم

فهو قراراتها، لجميع السااسي الحرك بااتباره للمنظمات الرئيسية النشطة احد التسويق يعتبر

دورا يلعب انه في التسويق أهمية تبز كما اددهم، وزيادة بهم والحتفاظ العملء إيجاد ان السئول

في والتجديد البتكار وزيادة السلع قيمة زيادة في ويساهم والجتمع، الفرد معيشة مستوى رفع في أساسيا

الجتمع. وتقدم رفاهية تحقق التي والخدمات النتجات

واامة شاملة فلسفة شكل اخذ أن إلى والبيع بالتوزيع يتعلق نشاطا كونه مجرد من التسويق تطور

الإنتاجية الؤسسات فقطالى تقتصر لم بالتسويق الهتمام أنصحوة بل أسواقها. من منظمة أي تقرب

الخيرية والؤسسات الحكومية كالإدارات الربح إلى تهدف ل التي النظمات حتى شملت بل والربحية،

تحسين من تمكنها وفعالة جديدة وسيلة انه الى للتسويق تنظر التي الجتمعية، النظمات من وغيرها

جماهيرها. مع القاتها

ل التي الؤسسات مختلف في الشهاري والنشاط التسويقي النشاط الخيرة السنوات خلل برز وقد

الى أكثر تركز الؤسسات حيثأضحت وخدماتها. لنتجاتها التجاري للترويج الوظيفتين هاتين ان تستغني

اليزة لتحقيق منتجاتها، وتصميم ارض في والإبداع والبتكار الخدمات نواية وتحسين خدماتها جودة

الزبائن. من ادد اكبر لكسب التنواة التجارية العلمات بين والصراع التنافسية البيئة ظل في التنافسية

ويعد والمستهلك، المنتجين بين وتدفقها السلع تبادل مجال في انفتاحا تعرف والوطنية العالية فالسواق

وسائل مختلف ابر بها والتعريف التعددة وخدماتها الؤسسات منتجات لترويج فعال نشاطا الإشهار

والتصال. الإالم
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الطالب تزويد إلى محاضرات من تتضمنه بما ماستر الثانية السنة لطلبة القدمة الطبواة هذه تهدف

التسويق ضمن تجاري وكنشاط الولى بالدرجة اتصالي كنشاط الإشهار بأصول التعلقة النظرية بالعرفة

التجاري.

الثاني الحور أما وأسسه، الإشهار بمفهوم الول يتعلق أساسية، محاور الث الطبواة هذه تتضمن

الحملت وأسستصميم الشهاري الإبداع فيه نتناول والثالث التسويقية والإستراتيجية التسويق بمفهوم

الإالم. وسائل ابر الإشهارية
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إلشهــار ماهية إلول: إلمحور

إلول: إلفصل
للشهار مفاهيمي مدخل

إلثاني: إلفصل

وخصائصه إلشهار أسس
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للشهار مفاهيمي مدخل الال: الفصل

هذا ممارسة أن ذلك البشرية، تاريخ في التجذرة والجتمااية التصالية النشطة أحد الإشهار يمثل

ظهرت السلع ومبادلة التجارة بممارسة الإنسان بدأ أن فمنذ القديمة، الحضارات إلى يعود النشاط

الى الناداة فمن التصال، تطور مراحل مع الإشهار أساليب تطورت وقد للشهار. وسيلة كأول الناداة

ام الكتوبة الصحافة ظهور مع الكتوب الإشهار إلى ام ومن والرموز، بالإشارات البصري التعبير إستخدام

النترنت. الى الإشهار وحديثا والسينمائي التلفزيوني الإشهار وبعده الذيع، الإشهار

في وحيوية أساسية وظيفة أصبح أن إلى بمزاياها كل الإتصالية الوسائل مختلف الإشهار استغل

الطراف تعدد إلى نظرا التجارة قطااات بين من قطااا الإشهار أصبح بل والإجتماعي، الإقتصادي الجال

ومنشآت هيئات من واملء فنيين، ومتخصصين وإداريين إشهارية وكالت من صنااته في الساهمة

والإتصال. والإالم النشر ووسائل

تعريفاعشهار: -1

واتصالية واجتمااية اقتصادية ومجالت نشاطات ادة مع التداخلة الفاهيم من الإشهار يعد

إذن سنتناول الخيرة، هذه الى تأايرها اتجاهات وتعدد الحياة نواحي بمختلف القتها لتعدد نظرا

وأهميته. وأنوااه مفهومه الإشهار ماهية الفصل هذا ضمن

ادد طرف من ومعروف مشهور هو ما كلل " يعني فهو إشهار بمعنى غوي
ل
الل بالصل الفهوم ربطنا إذا

.)1( اس" النل من كبير

.)2( والوضوح" شر
ل
والن الإظهار هو " الإالن أنل إلى العربية غة

ل
بالل تعريفالإالن يشير

والإالن: والعالنة بالإالن والقصود اللسيء... إظهار الصل في "الإالن العرب: لسان في جاء وقد

.)3( وظهر شاع إذا والنية: ا النن يعلن المر الى الجاهرة،

1 -Grand Dictionnaire Encyclopédique : Art "Publicité" ,Tom 10, 1997, Paris, P 8562.

ص9. ،1988 القاهرة، النجلو، مكتبة إلعلن، صابات: خليل -2

ص374. ت، د بيروت، المعارف، دار ج9، علن، مادة إلعرب، لسان منظور: ابن الدين جمال -3
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كان ة العربيل غوية
ل
الل القواميس في الإصطلحي بالعنى الإشهار ارلف من ل أول أنل إلى هنا، الإشارة تجدر

الوضوح" شر
ل
والن الإظهار هو غة

ل
الل في الإشهار " : أنل يقول حيث معارفه دائرة في بناني

ل
الل البستاني( )بطرس

.)1(

غير "وسيلة الإشهار: يعدل المريكية، سويق
ل
الت ة جمعيل أوردته ما وحسب ة، تسويقيل نظر وجهة من

.)2( مدفوع" أجر ومقابل معلومة جهة بواسطة الخدمات أو لع السل أو الفكار لتقديم ة شخصيل

الختصين بين فاقا
ل
إت الكثر هو المريكية، التسويق جمعية أوردته الذي التعريف هذا أنل القول يمكن

من "شكل ه:
ل
أن الى للشهار تعريفه في ،)Philip Kotler( كوتلر( فليب ( الباحث يذهب حيث الجال هذا في

معلومة جهة بواسطة و الجر مدفواة متخصصة غير وسيلة ابر يجري اللخخسي، غير صال
ل
الإت أشكال

الجر مدفوع ه
ل
بأن و الإشهار، إذااة ان السؤولة الجهة إلى التعريف هذا في )كوتلر( أشار لقد ." دة محدل و

طرف من الوسيلة و الضمون و الشكل كذا و الإرسال وقت في و الرسالة في التحكم إمكانية يتيح مما

.)3( الإشهار ة امليل الى القائم

غير جماهيري صال
ل
"إت الإشهار: أنل يعتبر )François Laurent( لوران( )فرانسوا نجد جاه

ل
الإت نفس في

ما غالبا التي و رسالته، تنشر كي الإالم لوسيلة يدفع الذي العلن تسمى مؤسسة لحساب م يتل شخخسي

وقد تجاري، هدف خدمة في يكون ما وغالبا إتصالية، أو إشهارية وكالة طرف من تصميمها و وضعها يتم

.)4( ا" سياسيل أو ا إجتماايل أخرى أحيان في يكون

كتل( )برنار و )André Cadet( كادي( من)أندريه كل تعريف الإشهار تعاريف بين من كذلك، نجد

و )داائمه( إسناداته تكون اقافي نتاج " الإشهار إاتبار إلى الباحثان فيه ذهب الذي ،)Bernard Cathelat(

.131 ص ذ، س م إلطفل، ثقافة و إلتلفزيونية إلعلنات غزال: محمد إيناس -1

.18 ص ،2003 عمان، إلتطبيق، و إلنظرية بين إلعلن العسكري: شاكر أحمد الغالبي، محسن طاهر -2
3 - Philip KOTLER: Marketing Management, 4eme ed, Editions d'Organisation, paris,2007.p 580.
4 - François LAURENT: Les études de marché, édition d’organisation, Paris 2001, p 518.
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يستطيع ه
ل
أن كما للثقافة، مرآة الإشهار إاتبار ويمكن هذا الثقافة. مع مكيفة صوره و مواضيعه و طرقه

.)1( فاته" وتصرل تفكيره طريقة ر تغيل وقد للستهلك، معينا نمطا للفرد د تحدل نة معيل اقافة خلق

و )Oxenfeldt( )أكسنفيليت( من كل فه ارل فقد الإشهار، في أايري والتل السيكولوجي البعد إلى ظر وبالنل

الجمهور الى سيكولوجية املية إحداث فنل " ه:
ل
أن أو ،" الفراد إغراء فنل " : ه

ل
أن الى )Lewan( )ليوان(

.)2( " لغراضتجارية

أي مختلفة، سياقات في الفهوم هذا إحتواء نحاول سوف للشهار، العامة بعضالتعاريف ارض بعد

الدخل ذلك ومقصد إنسانيا، سلوكا و نشاطا كونه الإشهار بمجال الصلة ذات الداخل حيث من

مختلف مع الإشهار تداخل أن الى بداية، نشير ذلك الخوضفي قبل والسيكولوجي. والتسويقي، الإتصالي،

والقتصادية، والنفسية، الإتصالية، العلمية، التوجهات من الكثير ملتقى في يقع كونه إلى يرجع الفاهيم

والتسويقية.

العروفة العناصر الى قائمة إتصال املية أنه الى التأكيد الإشهار تعريف في إليه نذهب ما أول إن

والار. الوسيلة، الرسالة، الستقبل، الرسل، الإتصالية: للعملية

إلى تهدف إتصال "املية أنه: الى الإشهار )A.Oxitfeld( )أوكسيتفلد( الإقتصادي الباحث ارلف

العلن يفصح حيث البائع، بها يقوم شخصية غير وسائل و طرق إجراءات خلل من الشتري الى التأاير

.3)( العامة" الإتصال وسائل خلل من الإتصال يتم شخصيته، ان

امنا يدفعون معلنين بواسطة العامة، الإتصال وسائل خلل من شخخسى غير إتصال املة هو الإشهار

.)4( انشخصيته العلن يفصح بحيث الستهلكين، من معينة فئات الى معينة معلومات لإيصال معينا

1 - André CADET, Bernard CATHELAT : La publicité de l’instrument économique a l’institution sociale ,
ed Payot, Paris,1968,P157.
2 - Jacques LENDREVIE , Arnand BAYNAST : opcit, p64.

ص19. عمان،2003، إلتطبيق، و إلنظرية بين إلعلن العسكري: شاكر أحمد الغالبي، محسن طاهر - 3

ص18. ذ، س م ناصر: جودت محمد - 4
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إبلغية إستراتيجية إلى بدوره يشير إنه إنساني. محيط ضمن تتحرك تواصلية املية الإشهار يعد

الى التأاير أفق في ورموز وصورة كلمة من الإنساني التصال وسائل كل تستعمل الإقناع، الى قائمة

الغرض ليس النتجات. باقي الى تفضيله و بأهميته والتسليم ما، منتج إقتناء إلى به والدفع التلقي

وراء من الهدف إن ما، منتوج أهمية و بمزايا وموضواية محايدة بطريقة إخبارنا هو للشهار السااسي

الرغبة هذه إلى يتوجه الشهاري فالخطاب النتوج. تفضيل إلى بالستهلك والدفع الرغبة وزرع بث هو ذلك

.)1( وراءها للنسياق التلقي ويدفع يخلقها التي اللشعورية

التسويق، بمجال الصلة ذات التعريفات تلك تقديم أيضا يقتتسي الإشهار تعريفات ارضمختلف إن

الكثر العناصر منه وجعل إتصاليا(، نشاطا كونه )مع الإشهار مفهوم تبنى الذي الجال الخير هذا يعد إذ

الخرى. الإتصالية النشطة الى إضافة الترويجي الزيج في فعالية

لتصميم الإبتكارية الساليب يستخدم منظم إداري نشاط " أنه: إلى للشهار التسويقي الفهوم يشير

الى الطلب زيادة بهدف ذلك و الجماهيرية، الإتصال وسائل باستخدام التميز التأايري الإقناعي الإتصال

جهودها و إنجازاتها مع تتفق العلنة، النشأة ان طيبة ذهنية صورة وخلق انها، العلن الخدمة أو السلعة

.)2( " والإقتصادية الإجتماابة الرفاهية وزيادة الستهلكين لحاجات الإشباع تحقيق في

الخدمات أو السلع أو الفكار تقديم " أنه: الى للشهار التسويقية المريكية الجمعية تعريف في ورد

.)3( ومعروف" محدد معلن بواسطة الجر ومدفواة شخصية، غير بطريقة

النتج، من: كل يضم الذي التسويقي الزيج اناصر من انصرا الإشهار أن القول يمكن اليه، بناءن

يعد و السوق، في الطلوب التأاير لإحداث التغيرات هذه مع الإشهار يتفاال والترويج. والتوزيع، السعر،

تجدر و النشأة. أهداف تحقيق في التسويقي النشاط لنجاح أساسيا محددا التغيرات هذه بين التكامل

التسويق جمعية أوردته الذي هو الجال هذا في الختصين بين إتفاقا الكثر التعريف أن الى الإشارة،

أاله. الذكور المريكية،

.73 ص ذ، س م الشهاري، التواصل استراتيجيات آخرون: و بنكراد سعيد إلسياسية، إلدعاية و إلشهاري إلخطاب الصافي: محمد - 1

ص25. ذ، س م إلعلن، الحديدي: منى -2

ص64. ،1998 القاهرة، التوزيع، و للنشر العربية الشركة إلعلن، سعيد: الحليم عبد هناء -3
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شراء الى الستهلك ودفع والنففسي العاطفي التأاير إحداث الى الإشهار يقوم السيكولوجية، الناحية من

التحفيزي" الإتصال أشكال من شكل الإشهار أن " :)Paul Albou( ألبو( )بول يقول الخدمة، أو النتوج

.)2( " معينة بطريقة السلوك الى الفراد إغراء فن " الشهار يعتبر وهناكمن .)1(

الفراد سلوكيات مستوى الى تغيير إحداث تستهدف تأايرية املية بالساس الإشهار أن نعتقد

والعاطفي السيكولوجي الحور يعد إذ وتفضيلتهم. إختياراتهم وتوجيه الخدمات، أو السلع تجاه ومواقفهم

الستهلك. الى التأاير محاولته في الإشهار اليها يلعب التي الوتار أهم من

فن هو الإشهار التعريف، فن وهو إتصالية، املية هو للشهار: العام التعريف هذا نقترح الخير، في

الطبواة، الإشهارية الرسائل نشر و بتقديم التعلقة النشاط أوجه كل ان كذلك ابارة وهو الإغراء،

أفكار لتبني أو معينة، منتجات شراء الى لحثهم الستهلكين جمهور الى وارضها والرئي، والسمواة،

التجارية. العلمة أو الخدمة أو النتج حول ذهنية صورة لخلق أو معينة،

الشابهة اعشهاراالفاهيم بين الفرق -2

اعشهاراالدااية: أال-

فهدفه الإالن أما الإقناع، محاولة دون معين بحدث تعريفالجمهور الى الدااية هدف يقتصر

الشهارية الرسالة أما واحدة لرة تنشر او تبث الدااية أخرى ناحية ومن الإقناع، هو السااسي

والدااية الجر. مدفوع الإشهار بينما مجانية والدااية مرات. ادة والنشر التكرار الى تعتمد فهي

الساليب نوع في ويتفقان ومعروف. واضح فالعلن الإشهار بينما الصدر مجهولة تكون أن يمكن

الرغوب.3 الهدف نحو التلقي توجيه في الستخدمة

اعشهاراالتسويق: ثانيا-

1 - Paul ALBOU: opcit, p229.
عمان التوزيع، و للنشر العربي المجتمع مكتبة إلتلفزيون، و إلسينما في إلعلن و إلدعاية شعيب: عبد نجم النادي، الدين نور - 2

ص24. ،2007،
.40 العربي،عمان،2007،ص المجتمع مكتبة والتلفزيون، السينما في والعلن الدعاية النادي: الدين نور شهيب، عبد نجم -3
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الإدارة أهداف تحقيق الى يسعى وهو التسويق في التصالي الزيج اناصر من واحدا الشهار يعد

البيعات، حجم زيادة وبالتالي السلعة اقتناء الى الستهلكين دفع في الشهار ويساهم التسويقية،

وجودها. أماكن الى الستهلك وتوجيه والخدمات بالسلع التعريف في التعليمي الشهار يساهم كما

الى لقدرته نظرا انها غنى ل والتي التسويق في الرائدة الوسيلة أصبح الشهار صنااة تطور ومع

الإالم وسائل مختلف في نشره ابر وذلك مكان كل في الستهلكين الى والوصول النتشار

والتفاالية. والسمواة والرئية الطبواة والتصال

العامة: اعشهاراالعلقات ثالثا-

مع طيبة القات نسج بهدف والنشات النظمات به تقوم اتصاليا نشاطا العامة العلقات تعد

صورة الى أساسا ترتكز فهي انها، ايجابية ذهنية صورة وتكوين والخارجي، الداخلي جمهورها

يختص الشهار بينما ، والحيط الجمهور مع النسانية العلقات ومجال النظمة وسمعة

ويمكن الشراء، فعل وتحقيق النتج إزاء الواقف تغيير الى ويهدف والخدمات للمنتجات بالترويج

أن للشهار يمكن بينما الدى بعيدة أهداف الى فلسفتها في تركز العامة العلقات أن القول

الثقة مبدأ الى قائمة العامة العلقات كون الى بالضافة هذا القصير. الدى في أهدافه تتحدد

الى غالبا الشهار يلجا بينما الدقيقة العلومات ونشر والصداقية والصدق المانة وااتماد

وسماتها. مواصفاتها وذكر ارضالنتجات في والتضليل والكذب الخداع أسلوب

الخرى3- الشهاربالعلوم القة

الولى بالدرجة إنسانيا نشاطا بااتباره العلمية والتخصصات الفروع بمختلف ارتباطات ادة للشهار

الخرى. العلوم مع الشهار تلقي جوانب ارضلهم يلي وفيما

اعشهاراالقتصاد:1-

العمليات ضمن اتصالي نشاط وهو والخدمات، للمنتجات بالترويج ظهوره بدايات منذ الشهار يرتبط

التي وتلك الشهار، بفعالية تعني التي لسيما القتصادية الدراسات موضوع يمثل فهو لذا التسويقية

ومن والتسويقية، القتصادية بالفاهيم الكبير جزئه في مرتبط فالشهار الستهلكي بالسلوك تهتم

وتداخل تعقد مع واقتصاديا صناايا قطااا الإنتاج وسائل من يمثله بما الشهار يعد أخرى ناحية
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وارتفاع الإشهار مداخيل ارتفاع ومع الختلفة، الشهارية والداائم الشهاري الضمون إنتاج اوامل

الدراسات موضوع يشكل الإشهار أصبح وبالتالي والتصال الإالم وسائل ابر الإالني الإنفاق حجم

والتسويقية. القتصادية

الجتماع:2- الشهاراالم

رافقت تطور مراحل ارفت التي النسانية المارسات ضمن يندرج فهو إنسانيا نشاطا الشهار بااتبار

وارتباطاته الجتماعي بالفعل تعني التي الدراسات موضوع يشكل فهو النسانية، الجتمعات تطور

الولى بالدرجة اقافي نتاج هو والشهار معينة، اجتمااية جمااة لدى والثقافية والجتمااية النفسية

الرسائل تبنى حيث فيه ينتج الذي للمجتمع الثقافية للمحددات وإاداده إنتاجه في يخضع فهو

وبنيات وتقاليد اادات من يخصه وما بالجتمع والعميقة الدقيقة العرفة أساس الى الشهارية

تسهم لذا الجمااة، إطار في الفراد ومكانة دور وفهم ومستوياتها الجتمااية الطبقات كفهم اجتمااية

ناحية ومن الجمهور. الى القنااية أهدافه وتحقيق للشهار النظري التأطير في الجتماع الم نظريات

الجتماعي التغيير في يساهم فعل بااتباره الجتمااية والبحوث الدراسات موضوع الشهار يعد أخرى

معيشية وأساليب بل جديدة شرائية واادات استهلكية قيم من الشهار يحمله بما السلوك وتغيير

الشهارية. القصة تحويها جديدة

النفس: الشهاربعلم القة ج-

الذهنية التفسيرات في يختص بااتباره وذلك بالشهار الرتباط شديد مجال النفس الم يعد

يساهم كما الشرائي. القرار في التحكمة الحددات وفهم للفراد الستهلكي للسلوك والسيكولوجية

وقطااات فئات لدى فعالية الكثر الإشهار في الوظفة القنااية الساليب تطوير في النفس الم

الشهارية الرسائل مصمموا يستخدم حيث مثل والطفال النساء كفئة الستهدف الجمهور من محددة

باطنية نفسية حاجات إشباع خلل من واللوعي اللشعور في للتأاير والتكرار والإيحاء الإغراء أساليب

ودفينة.

)النبه- الشرطي الفعل كنظريات الستهلك سلوك ودراسة فهم في النففسي التحليل ساهم وقد

من السلوك مستويات بمختلف تعني التي التجريبية والقاربات السلوكية والنظريات الستجابة(

والستهلك. بالشراء ترتبط التي الذهنية ومختلفالعمليات والإدراك والتذكر التعلم

للشهار:4- التاريخي التطور
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الى فيه يعتمد كان اندما الميلد قبل سنة 3000 إلى يعود حيث الإنسان قدم قديم الإشهار إن

شخص ان البحث مفاده التاريخ ذلك إلى يعود إشهار وجود ان الكتب بعض روت فقد المناداة،

ان للتعبير استخدموه الذين الدين ورجال والساسة بالحكام الفترة تلك في الإشهار اقترن وقد هارب.

رسائلهم. تبليغ أو ومبادئهم آرائهم

النقوش إلى البابليون لجأ فقد الرومان، ثم والإغريق البابليين إلى للشهار الولى البدايات وتعود

الإشهارية الرسائل الى والصور الرموز سيطرت وقد والصخور والطين الخشب الى والمجسمات

انذاك.

من أول أن الى الكتاب البعضمن ويتفق المناداة، الى ااتمدوا ما فكثيرا الإغريق أما

وطوروه بعدهم الرومان جاء وقد الإغريق. هم الشفوي شكله في الصحيح بمضمونه الإشهار ارف

الى مساحات بتخصيص يقومون كانوا كما التجاري المجال في خاصة والرموز اللفتات فاستخدموا

1 لها. المروج بالمنتجات الخاصة الصور ورسم وإادادها بدهنها يقومون منازلهم جدران

إلى: الإشهار بها مر التي المراحل تقسيم ويمكن

الطبااة:1- اختراع قبل ما مرحلة

البنايات جدران والى والعدنية الخشبية اللواح الى البدائية والصور الرموز شكل فيها الإشهار أخذ

وكان الجمهور اليها ليطلع الحكومية الباني الى وتعلق الجلود الى تكتب الإالنات كانت حيث والعابد،

هذه وتميزت سنة. ألف الاة الى يعود إالن اليه بردي ورق الى العثور تم كما بومباي، مدينة في ذلك

الشهار استخدام الرحلة هذه ارفت كما انتشارها، ومحدودية الإشهارية الرسالة ببساطة المرحلة

الدن. وأحياء السواق في والناداة الشفوي

الطبااة: اختراع مرحلة ب-

استخدام بدا حيث 1440 الطبااة آلة جوتنبرج جوهان اختراع مع 14م القرن نهاية في كانت التي

الالنات كانت وقد الصحف في يبرز الإشهار فبدا والمجلت الصحف ظهرت ثم المتحركة، الحروف

الادة ضمن يدرج الشهار بدا فشيئا وشيئا اامة، ونصائح والشكولطة والبن والدوية الكتب تتناول

للجريدة. القتصادية الحياة في يلعبه الذي للدور نظرا التحريرية

الصنااية: الثارة مرحلة ج-

.149 ص اليازوري،2002، دار التجاري، والعلن الترويج ربابعة: محمد العلق،علي عباس بشير -1
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وارتفاع وارتفاع السواق وتوسع المنافسة واشتداد الإقتصاد بانتعاش الصنااية الثورة مرحلة تميزت

وأصحاب النتجين توجه إلى أدت التي العوامل من وغيرها المواصلت وتحسن الفراد دخول معدل

المستلزمات وأحد الإقتصادية الحياة ضروريات من ضرورة أصبح الذي الإشهار، إلى الشركات

مليون 360 الى 1967 اام دولر مليون 60 من الإالني الإنفاق بذلك وارتفع النتجات. للترويج الساسية

بين ما الفترة وتمثل الفترة هذه خلل شهرتها التجارية العلمات من الكثير وارفت ،1890 اام دولر

المريكية. التحدة الوليات في خاصة الصحفية للالنات الذهبي العصر 1929-1914

الحديثة: اعتصال اسائل تطور مرحلة د-

وسيلة اكبر التلفزيون أصبح حيث والتلفزيون الإذااة تطور مع العشرين القرن في الإشهار ازدهر

ظهرت كما دولر. 5700 مليون حوالي 1950 اام الإالني الإنفاق ارتفع حيث تأايرا وأكثرها للشهار

والثقافية والإقتصادية والنفسية الفنية الوسائل كل تبتكر أصبحت التي المتخصصة الإشهار وكالت

بنيته والى الشرائية الجمهور قرارات الى التأثير حيث من بالفعالية يتميز إشهار لصنااة والعلمية

وغيرها.1 والإجتمااية الثقافية

شبكة واتساع نمو التكنولوجي؛ التطور نجد: الإشهار تطور ساهمتفي التي العوامل أهم ومن

التجارية العلمات وتوسع نمو التعليم؛ مستوى إرتفاع للنفاق؛ المتاح الدخل إرتفاع التصالت؛

الشرواات ونشاط حجم تنامي التجارية، والحلت البيع مراكز وانتشار المختلفة، والخدمات والسلع

ونمو الدولي الشهار ظهور استدعى مما للقارات العابرة الشركات توسع ؛ والخدمية؛ والتجارية الصنااية

التخصصة. العالية الإشهار وكالت

الذي اللكتروني الشهار فظهر التكنولوجية الثورة انفجار مع الحديث العصر في الشهار تطور وقد

تقنياته تطورت حيث الفترااسي التسويق مجال في استخدامه توسع وقد الجديدة، الوسائط ابر يتم

او أفكارها لعرض اليه تعتمد نشاطاتها اختلف الى النشات فأصبحت الختلفة، وتطبيقاته وأساليبه

الشهارا أصبح وقد الباشر، التفاال خلل من الجمهور مع الصدى رجع ومتابعة وخدماتها منتجاتها

ودقة احترافية أكثر مختلفة ارض بصيغ النترنت شبكة الى الواقع مختلف ابر متاحا اللكتروني

ارضالنتجات. في الثلاة البعاد تقنيات استخدام مع خاصة وجاذبية

.18-15 ص ص ذ، س م النادي: الدين نور شهيب، عبد نجم -1
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إلول إلفصل خاتمة

للشهار، شامل تعريف وضع حول إلباحثين نظر وجهات تعددت
إلعلمية وإلتخصصات إلفكرية وإلتجاهات إلنظرية إلمدإخل لتعدد ذلك

إليها. ينتمون إلتي
إلتعريف إلى تهدف وإتصالية، تسويقية، عملية إلشهار يعد عموما
للتأثير إقناعية أسـاليب باسـتخدإم وإلمنظمـات وإلخـدمات بالمنتجـات
إلمعلـن إلخدمــة أو إلســـلعة إقتنـاء إلـى ودفعــه إلمتلقـي ســـلوك فـي

عنها.

كذلك إلفصـل هذإ في تناولنا إلشـهار مفهوم تحديد إلى إضـافة
وإلتسويق كالدعاية إلخرى إلتصالية وإلمفاهيم إلشهار بين إلفرق

إلعامة. وإلعلقات

بالعلوم إلشــهار تصــل إلتي إلرتباطية إلعلقـة إلى تطرقنا كمـا
إلنفس. وعلم إلجتماع وعلم وإلتجارية إلقتصادية

بها مر إلتي إلتاريخية وإلمرإحل إلشهار تطور إلى إلتعرض تم كما
إلشهار. أسس إلى إلتطرق إلتالي إلفصل في وسيتم إلعصور. عبر
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أسسالشهار الثاني الفصل

خصائصاعشهار: -1

اقتناء بضرورة محتمل مشتريا يصبح متلق إقناع إلى يهدف أنه للشهار، الإتصالية الخصــائص من

الإرسال. قناة ابر واستقبال انطلق نقطة له تواصل يشكل فهو ولذلك النتوج،

شخص الى يتوجه ل فالإشهار شخصيا، ل تواصل كونه طبيعته( )تفسر بخاصية التواصل هذا يتميز

في يكونون الفراد من ادد الى يتوجه بل واضحة، و معلومة التلقي ملمح تكون ل بحيث محدد،

هدفالإالن. مجمواهم

يلي: فيما نوردها هناكخصائصللشهار

العلن كن يمل كما الفضائي. البث إنتشار مع خصوصا الستهلكين، من ادد أكبر إلى الوصول الى القدرة -

هذه توفر إذ الستهدف، السوقي القطاع له بالنسبة يمثلون الذين الشاهدين من الفئة إلى الوصول من

يوفر هذا و معينة، ومحطات برامج باختيار الحددة، الشاهدين قطااات تغطية في الرونة الوسيلة

الشهار. فعالية من المر هذا يزيد وقد الحتملين، زبائنه إستهداف في الدقة للمعلن

التعرض حجم وزيادة الجتمااية، وشرائحه العمرية فئاته بمختلف الستهدف الجمهور الى الوصول -

الرسالة. وتكرار الجماهيرية التصال وسائل ابر الشهاري البث خلل من الشهارية للرسالة

شرح مع ومكوناته تفاصيله بكل انه العلن النتج ارض التلفزيونية الصورة في التحريك فن يوفر _

انه، الترتبة الإيجابية الاار توضيح وكذا، الجديدة. للسلع بالنسبة خاصة له، المثل الإستخدام أسلوب

.1)( أهدافالإشهار تحقيق في تسااد نقاطقوة يمثل ذلك وكل

خلل الإالن فيه يذاع الذي اليوم كاختيار مختلفة طرق خلل من الشاهدين إنتقاء ميزة تحقيق -

ام ومن خلله. الالن يذاع الذي التلفزيوني البرنامج نواية وإختيار الإالن، بث وقت إختيار أو السبوع

1- Geneviève CORNU : Sémiologie de L’image dans la Publicité, Ed D’organisation, Paris,1990, P 11.
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يتابعون الذين الستهدف القطاع له بالنسبة يمثلون الذين الشاهدين من الناسبة الفئة العلن يجد

.)1( الوقات هذه في التلفزيون

بين لجمعها التلفزيوني، الإشهارية الرسالة بها تتمتع التي الصداقية بسبب الجذب التأاير الى القدرة -

اللقطات وأنواع أحجام إختلف إمكانية مع والحركة. الصورة و الصوت في التمثلة الإقناع اناصر

والبالغة، التوضيح فرصة لستخدميه توفر التي التلفزيوني الإالن في الكاميرا وحركة الونتاج وأسلوب

.)2( الواقع تماال يجعلها مما القدمة الصورة أحجام في والتحكم

بين الجمع بسيمات مرئية إشهارية كوسيلة التلفزيون خلل من بثها يتم التي الإالنية الرسالة تمتاز -

للشياء والوضواية الشكلية الشروط إكتمال في والرؤية والصوت، الحركة لعناصر النسق الخليط

بريقه له جذب كعنصر اللوان إدخال بعد العناصر مكتمل أصبح التلفزيوني الالن وأن كما انها. العلن

الى تكرارها يتم الإالنات من الكثير أن لسيما الالنية، للرسالة التابعين حواس الى التأاير في الكبير

معدل بين العلقة أن القول، يمكن بالتالي الواحد. اليوم في التلفزيوني البث خلل قصيرة فترات مدى

.)3( الطردي الشكل تأخذ سوف بمحتوياتها والتأار الإستجابة وإحتمالت الإشهارية الرسالة تكرار

رهم
ل
وتذك الشاهدين من ممكن ادد تعرلضأكبر الى يسااد ا ممل ا، جدل هاما انصرا الإشهار تكرار يعتبر -

السلعة ان الإشهار ل يتحول ل حتى الوسيلة، لهذه الختلفة رات للمتغيل دراسة ب
ل
يتطل هذا أنل

ل
إل لضمونه،

ة نيل وخلق والإقناع الإهتمام إاارة و الإنتباه جذب يستهدف الإشهار لن للمشاهدين، ر منفل انصر إلى

.)4( الشراء

أكثر يكون الإستخدام، طريقة توضح التي الطبيعية بالصورة وارضها السلعة خصائص الى التركيز -

.)5( الخرى الوسائل ان التلفزيون في إقنااا

ص100. ذ، س م شهيب: عبد نجم النادي، الدين نور -1

ص79. ذ، س م إلعلن، الحديدي: منى - 2

ص64. دت، القاهرة، التوزيع، و للنشر العربية الشركة إلبيعية، إلمهارإت و العلن النجار: الحسيني نبيل - 3

القاهرة،2002، المفتوح، للتعليم القاهرة جامعة مركز ط6، إلعلن، فن الحفناوي: نهلة العالم، محمد صفوت العزيز، عبد سامي -4

ص119.

ص202. ذ، س م الزغبي: فلح علي -5
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اعشهار: أنـواع -2

هذه من بعضا يأتي فيما سنتناول أصنافه، تحديد في العتمد للمعيار وفقا الإشهار تصنيفات تختلف

التصنيفات:

ارضاعشهار: حيثطريقة من -1-2

لذا الإشهارية، الرسالة بها تقدم التي الصيغ مختلف في ارضها أسلوب حيث من الإشهار أنواع تتمثل

التلفزيوني. للشهار الفنية القوالب في بالشرح إليها نتطرق وسوف العنصر، هذا في فقط بذكرها سنكتفي

الدرامي، والإشهار الشهادة، خلل من الإشهار الباشر، الإالن أسلوب أو بطريقة المر،إذن، يتعلق

الكرتون(. )أو التحركة الرسوم إشهار وأخيرا التذكيري، والإشهار الحواري، والإشهار التسجيلي، والإشهار

الوقتاعشهاري: شراء حيثطريقة من -2-2

أو قبل حتى أو البرنامج ارض فترة خلل السلعة ان الإالن فيها يتم كاملة: تلفزيونية برامج تمويل أ-

الرياضية، للبطولت والعالية الوطنية الناسبات أاناء تبث التي الإالنات ذلك مثال و ارضالبرنامج. بعد

من النمط هذا نلحظ و التظاهرة. مولت التي الشركات أو الشركة الى الإالنات بث حقوق تقتصر حيث

.)1( والحصصالترفيهية الدرامية، كالسلسلت أخرى برامج في الإالنات

مما منتجاتهم ان الإالن وقت شراء في الخرين العلنين بعض العلن بمشاركة تتميز الشاركة: ب-

تخفيضالتكاليف. إلى يؤدي

يوزع بحيث منتجاته ان للشهار معين وقت بشراء العلن قيام طريق ان يتم الفردي: اعالن ج-

.)2( الإرسال فترة مدار الى لنفسالسلعة الإالنات من ادد الوقتالى ذلك

الجغرافي: النطاق حيث من -3-2

الحافظة. أو الدينة مثل: محصورة منطقة ضمن نطاقه يكون والذي اعشهارالحلي: أ-

القطار. من قطرا تغطي جغرافية مساحة الى الإالن من النوع هذا نطاق يكون اعشهارالوطني: ب-

ص204. ذ، س م الزغبي: فلح علي -1

ص104. ذ، س م شهيب: عبد نجم النادي، الدين نور -2
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ماركات ذات و دولي نطاق الى توزيعها يتم التي السلع الإالن من النوع هذا يعالج و اعشهارالدالي: ج-

.)1( االية

الهدفالشهاري: حيث من -4-2

فضوله.1- وإاارة التلقي لتشويق إسمها ذكر دون للسلعة يروج أالي: إشهار

غيرها. دون معينة سلعة الستهلكلستخدام إختيارات توجيه هدفه إختياري: إشهار ب-

.)2( النتوج لقتناء الستهلك في مباشر تأاير إحداث إلى يهدف تأثيري: إشهار ج-

لعرضاعشهار: الفنية القوالب -3

منها: نذكر اديدة فنية قوالب في ارضالإشهار يتم

الإقناع طريق ان تجريبه أو النتوج إقتناء إلى التلقي داوة في النوع هذا يتمثل اعشهارالباشر: -1-3

توجيه شكل الى الإالن هذا ويكون .)3( الشهادة أسلوب أساسية بصفة يستخدم فهو لهذا و بالكلم،

بعض ويذهب الخدمة، أو السلعة إستخدام إلى يداوهم الشاهدين الشخاصإلى أحد من مباشرة رسالة

.)4( السلعة لستعمال تداو التي الشهورة اللخصيات إحدى خلل من تنفيذه إلى الإشهار مصممي

بخصوص أكثر أو إانين بين مناظرة و محاداات إجراء الى النوع هذا يعتمد اعشهارالحواري: -2-3

العارض الخر والرأي الرأي فيه يطرح وقد الحوار. و الجدل الى النوع هذا يقوم و انها، العلن السلعة

الخر يقوم و حلها، الى انها العلن السلعة قدرة ان و حلها كيفية ان يسأل و ما، مشكلة بخصوص

.)5( السلعة إستخدام طريق ان الحل باقتراح

جذب الى ويسااد الإشهارية، الرسالة الى الحركية و الحيوية إضفاء بإمكانية السلوب هذا يتمتع

الجمهور. تستهوي شخصيات إختيار في الإشهار مصمم أحسن إذا لسيما الإنتباه،

ص204. ذ، س م الزغبي: فلح علي - 1

ص28. ،1999 القاهرة، العربي، الفكر دار ط3، إلعام، إلرأي و إلتصال إلى مدخل عدلي: عاطف عبيد - 2

3- Philippe VILLEMUS: Comment juger la creation publicitaire,ed d’Organisation,paris, 1997,p17.

ص102. ذ، س م شهيب: عبد نجم النادي، الدين نور - 4

5 - Philippe VILLEMUS: Opcit , p17.
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و بطبيعتها معروفة منظمات أو خدمات أو سلع أو بأفكار بالتذكير يتعلق التذكيري: اعشهار -3-3

ارض الى ينطوي وقد الوقت، من قصيرا زمنا يستغرق النوع هذا فإن ام ومن الجمهور. لدى خصائصها

.)1( خفيفة موسيقى فقطمع السلعة إسم

الادية السيمات ارض الى الإشهار من النوع هذا يعتمد السلعة: ارض طريق ان اعشهار -4-3

إظهار وكذلك التجاري، وإسمها وغلفها حجمها حيث من الخارجي، شكلها إظهار طريق ان للسلعة

.)2( إستخداماتها جوانب

الشخاص رسومات إستخدام الإالن من النوع هذا في يتم )الكرتون(: التحركة إشهارالرسوم -5-3

يمكن و التباينة، الإالنية الفكار ان التعبير أساليب من كأسلوب يعتمد و الليفة، الحيوانات أو

لللخصيات باستخدامه السلوب هذا يساهم .)3( الفكار هذه ارض في الحواري الإالن إستخدام

الإشهار. فعالية تحقيق في ارائسالدمى أو الساطير القصصو من الستوحاة الخيالية

ارض خلل من الإالنية الفكرة إبراز الى الإشهار هذا في العلن يعتمد الدرامي: اعشهار - 6-3

الستخدم الفرد حالة بين الفرق إظهار طريق ان السلعة، إستخدام مزايا توضح درامية قصة أو موضوع

الى الترتبة الخاطر إظهار خلل من الخوف مؤارات الى تعتمد قد و إستخدامها، بعد و قبل للسلعة

.)4( السلعة إستخدام ادم

أو السينما بتكتيك إما الحقيقية الواقع تصوير الى يعتمد الوثائقي: أا التسجيلي اعشهار -7-3

و العلومات تقديم في الشكل هذا يفيد الفوتوغرافية. والصور بالخرائط أحيانا يستعين و الفيديو،

الى إستنادا وامقا قوة أكثر تأايرها يجعل مما النطقي، الإقناع يحقق بما العقل مخاطبة و الحقائق

تتمتع التي الشهورة اللخصيات أحيانا تستخدم التشويق اوامل من بعضا لإضافة والستندات. الوقائع

.)5( الجماهير لدى بمصداقية

ص102. ذ، س م شهيب: عبد نجم النادي، الدين نور -1

ص140. ذ، س م إلعلن، الحديدي: منى -2

.89 ص دت، بيروت، العربية، النهضة درا إلفعال، إلعلن راشد: عادل أحمد -3

ص103. ذ، س م شهيب: عبد نجم النادي، الدين نور -4

ص142. نفسه، المرجع -5
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كيف إظهار بهدف وذلك سعيدة، بخاتمة تنتهي معينة مشكلة هنا الإشهار يثير إشهارالقصة: -8-3

الشكلة. هذه التغلبالى إلى انها العلن الخدمة أو الفكرة أدت

أفراد يظهر ولكن القصخسي، السلوب الى هنا الإشهار يعتمد الحياة: من شريحة إشهار -9-3

الشاهدين يمثلون الفراد يكون أن ولبد اللبس، من البقع كإزالة ما، مشكلة ان يتحداون حقيقيون

.)1(

اعشهار: أبعاد -4

للشهار: االتسويقية القتصادية البعاد -1-4

التجاري الربح لتحقيق وضروريا بارزا وترويجيا إتصاليا نشاطا الحديث، العصر في الإشهار أضحى

الإشهاري النشاط حققها التي الكانة وراء تقف التي العوامل من العديد وهناك الصنااية. للمشرواات

وبروز اامة الصنااة وتطور الإشهار بين الوايقة الإرتباطية العلقة أبرزها، لعل الإقتصادي. الصعيد الى

شركات فيه تنشط الذي العالمي، الستوى الى أو الحلي الستوى الى إن الواسع، الإستهلك ذات أسواق

والسلع التجارية العلمات توسع وكذلك النفوذ. قوية ضخمة إقتصادية وكيانات الجنسيات، متعددة

الصعيدين الى النافسة وإشتداد والتجارية، الصنااية القطااات ونشاط حجم وتنامي والخدمات،

وجودها بإابات وذلك جمهورها، إلى نفسها تقدم أن إلى بالؤسسات دفع ما والعالمي. والحلي الوطني

السائدة الفكرة تأكدت بعدما خاصة لذلك. تخصيصها يجب التي التكاليف كانت مهما بعلماتها والتذكير

هذا يتحقق ول الواسع، الإستهلك تحقيق الى االية بدرجة يعتمد النتج نجاح بأن الحديثة الصنااات في

الثقة من درجة وتحقيق النتجة، والخدمات بالسلع الستهلكين من العريضة الجماهير بتعريف إل المر

للعلمة. والولء

ص174-173. ص ذ، س م غزال: محمد إيناس -1
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للشهار: التصالية البعاد -2-4

مع تطور وقد القديمة، الحضارات منذ الإنسان مارسها التي الإتصال أشكال من شكل الإشهار يمثل

الحديثة والتكنولوجيا الإنترنت ظهور إلى الكتوبة الصحافة من بدءا ووسائله الإتصال أساليب تطور

الإشهار دامت التي العوامل أهم من الإتصالية الداائم تطور لسيما التكنولوجي التطور يعد للتصال.

الإشهار طريق ان بالجمهور الؤسسة تواصل أصبح أن إلى إتصالية. كقوة فعاليته و أهميته من وزادت

الى والتأاير ومنتجاتها وسياساتها بالؤسسة الجمهور تعريفهذا يتم الإشهار خلل فمن ضرورية، املية

أن كما أهدافها، تحقيق الى الؤسسة يسااد مما إيجابية تكون بأن وإتجاهاته الجمهور هذا سلوك

في التوفرة والخدمات النتجات بمختلف التعلقة العلومات الى الحصول في الستهلكين يسااد الإالن

الزمان في إقتنائها وكيفية وأسعارها، وإستخداماتها، ومنافعها، السلعة وجود ان بالإخبار ويتكفل السوق.

والرغبات الحاجات إلى خدمات و سلع من النتجة القوى لدى ما توجيه الى فيعمل الناسبين؛ والكان

الوسيلة الإشهار أضحى متعددة بماركات للسلع الهائل الإنتشار ومع الطرق. أيسر و بأفضل الإستهلكية

للمستهلكحرية يتيح مما تمييزها؛ طريق ان التنافسة النتجات بين الإختيار املية لتيسير ملئمة؛ الكثر

أو الشكل ان النظر وبغض الشرائية. قدراته مع التناسبة بالسعار أذواقه مع يتوافق ما الى الإقبال

إلى الصدر من الرسالة نقل في التبعة الطريقة كانت ومهما الإشهاري، الضمون به يقدم الذي السلوب

حتى تام بوضوح الرسل من العنى نقل وهو واحدا غرضا تحقق أن يجب ذاتها الرسالة فإن الستقبل،

لها. والإستجابة فهمها من الرسالة متلقي يتمكن

للشهار:3-4- االثقافية اعجتمااية البعاد

الحاليون )الستهلكون الجتمع أفراد بين ما العلقات من نسيجا يمثل إذ بالجتمع، الصلة وايق الإشهار

وسائل من بوساطة ربحية(، غير منظمات أو خدماتية أو إنتاجية )مؤسسات والعلنون والرتقبون(

تنشأ الذي بالجتمع تتأار إجتمااية ظاهرة آنفا، إليه الإشارة سبقت كما فالإشهار الإالم. و الإتصال

تكون أن يمكن كما حسنة تكون أن الاار لهذه يمكن و متعددة، بطرق الجتمع هذا في كذلك وتؤار فيه،

: كآلتي الاار هذه نجمل أن يلي فيما وسنحاول سلبية.
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إلى العلنين من الفكار نقل وسائل من وسيلة بذلك وهو الجماهير، تثقيف و تعليم في الإشهار يساهم -

الإقتصادية اقافتهم من تزيد التي بالعلومات وتزويدهم خاص، بوجه والستهلكين اام، بوجه الجمهور

مدخراتهم. ويستثمرون صحتهم الى الناسكيفيحافظون الإشهار يعلم كما والإجتمااية،

و وخصائصها والخدمات السلع حول توضيحات من يقدمه ما خلل من الناس، اقافة من الإالن يزيد -

منها، الإستفادة كيفية و النتجات إستخدام في الخرى الجتمعات وتجارب خبرات ونقل إستعمالها، كيفية

التثقيف. وسائل من واحدا فالإشهار يعد وبهذا

الواد إنتاج نفقات تغطية في مساهمته خلل من للجمهور مجانية إالمية خدمات الإشهار يوفر _

الثي من أكثر بعضالحيان في يغطي إذ التلفزيونية. و الإذااية البرامج إنتاج في فيسهم بأنوااها، الإالمية

جهة من شراءها. أجل من مضاافة مبالغ دفع القارئ الى ويوفر الجلت، و الصحف إنتاج تكاليف

وبعض لها، الرئيسية الدخل مصادر من واحدا يمثل إذ الإالم، لوسائل جليلة خدمة الإشهار يقدم اانية،

وتقديم الإالمي آدائها إستمرارية يضمن مما .)1( دخلها في الإالن الى كليا إاتمادا تعتمد الوسائل

والإخبارية الإالمية الصادر في التنوع يحقق أخرى، ناحية ومن للجمهور والتثقيفية الإالمية خدماتها

للمتلقين. التاحة

لنمط ااكسة حديثة سلع ان فالإالن حياتهم، وتيسير للفراد العيلسي الستوى رفع في الإشهار يساهم -

وقد لديهم، الطموح روح إنماء الى ويعمل اليها، للحصول الفراد لدى تطلعات يخلق الحياة، من راق

الكمالية؛ السلع من الزيد الى الحصول في رغبتهم تحقيق أجل من دخلهم تحسين الى المر هذا يحثهم

ونواا؛ ا كمن للسلع الستهلك إختيارات ينمي الناجح الإالن أن إلى بالإضافة الناس. رفاهية في يزيد مما

بالصنااات، وينهض جهة من الشترين يراسي مما السوق؛ في جديدة منتجات وطرح الإبتكار فيلجع

أخرى. جهة من فرصامل فيخلق الهنية؛ الحياة وينشط

الإستفادة الى معينة فئة إقتصار دون الناس، جميع إلى الخدمات و السلع وصول ادالة الإالن يحقق -

الفرص بتوفير قيامه طريق ان والنشآت، للفراد الفرص تكافؤ مبدأ تحقيق إلى بذلك ويؤدي منها.

تعتبر محاباة. أو إستغلل أي دون والخدمات السلع من العادل نصيبهم الى للحصول أمامهم التكافئة

ص38. ذ، س م شعبان: فؤاد صبطي، عبيدة -1
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الإنتاجية النشآت كفاءة من وترفع جهة، من للفراد الفائدة تحقق التي الهمة المور من الخاصية هذه

.)1( اانية جهة من

شيقة وقصص ممتعة، فنية أامال تقديم طريق ان وتسليتهم الجمهور إمتاع الى الإشهار يعمل -

والقصص الامال هذه مشاهدته، اند النففسي الحاجز إجتياز يستهدف مثير وجدال لطيفة، وحوارات

لهم. المتعة و الفيدة البرامج منضمن الناسويعتبرونها من العديد يتابعها ما غالبا

البعض بعضها بثقافة الجتمعات تعريف طريق ان المم، بين التقارب إحداث إلى الإشهار يؤدي -

في حتما يساهم بدوره هذا و الجتمعات، هذه تخص التي العادات و النشاطات من العديد ان والإالن

للمعارف الدولي التبادل إمكانية يسهل وبالتالي الجتمعات، هذه بين فيما العوائق إزالة و الفوارق إذابة

.)2( والثقافات

للعادات بنقلها أيضا؛ الختلفة الجتمعات بين و الواحد الجتمع طبقات بين يقرب هذا، كل فوق الإشهار

مكان. كل إلى العارف وتوصيل التفكير، أساليب النظر لوجهات ونشرها

و الثقافة تشكيل الى الواضحة آااره في أساسا فيتجسد الجتمع، في للشهار الثقافي الدار أما

تدايم في بارز دور وله الجمهور، لدى معروفة تكن لم جديدة أفكار تقديم شأنه من فالإالن العارف،

جديدة الإجتمااية( السلوكيات من نماذج )و قيم تقديم الى يعمل أخر جانب ومن بعينها، معايير و قيم

بين الثقافي التبادل املية وتدايم تعزيز املية في مهم دور الدولي الإالن وخاصة وللالن للمجتمع.

الواسع الإنتشار كذلك و التلفزيونية الحطات منها الدولية الإالم وسائل ظهور بعد خصوصا الشعوب،

.)3( للنترنت

ص145. ذ، س م ناصر: جودت محمد - 1

.147 ص146، ص نفسه، المرجع - 2

.39 ص ذ، س م شعبان: فؤاد صبطي، عبيدة - 3
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إلثاني إلفصل خاتمة

إلتعريف إلى تهدف وإتصالية، تسويقية، عملية إلشهار يعد
إلتي إلخصــائص مـن بالعديد يتمتع وهـو وإلخـدمات بالمنتجـات

إلخرى. إلتصالية إلنشطة على يتميز تجعله

أنوإع إلفصل هذإ في تناولنا إلشهار خصائص إلى إضافة
تقوم مـن منهـا للشـهار عديدة تصـنيفات توجـد حيث إلشـهار
ومضمونه. إلشهار أهدإف أساس على إو جغرإفي أساس على
وإلتصورإت عرضه وأساليب إلقوإلب أنوإع إلى إلتعرض تم كما

إلشهار. لتقديم إلفنية

إلتصـــــالية إلشــــهار أبعــاد إلـى تطرقنــا أخـــر عنصـــــر وفــي
إن باعتبــار وإلثقافيــة وإلجتماعيــة وإلتســـــويقية وإلقتصــــــادية
إلمختلفة إلنسـانية إلنشـطة عـن منفصـل �ـير نشـاط إلشـهار

وفنية. وثقافية وإجتماعية إتصالية عملية فهة

إلتجاري. إلتسويق أسس إلى إلتطرق إلتالي إلفصل في وسيتم
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إلتسويقية وإلسترإتيجية إلتجاري إلتسويق إلثاني: إلمحور

إلثالث: إلفصل

ومبادئه أصوله مفهومه إلتجاري إلــتســــويق

إلرإبع: إلفصل

إلترويجي وإلمزيج إلتسويقي إلمزيج

إلخامس: إلفصل

إلمستهلك وسلوك إلتسويقية إلسترإتيجية
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امبادئه أصوله التجاري الــتســــويق مفـهوم الثالث: الفصـــــل

ويشكل أهدافها، تحقيق في لهميتها نظرا المنظمة داخل مهمة مكانة التسويقية النشاطات تحتل

هذا جاء وقد المؤسسة، وإلى من المعلومة انتقال يضمن الذي التسويقي المزيج اناصر أحد الترويج

المؤسسة توجهات أحد بااتباره ومبادئه أصوله الى والتعرف التسويق مفاهيم لتناول الفصل

أحد بااتباره واناصره، مفهومه حيث من الترويج إلى الفصل هذا ضمن سنتطرق كمنا الحديثة،

المؤسسة. بيئة مع التواصلية العلقات تفعيل في يساهم الذي التسويقي النشاط اناصر

تعريفالتسايق: -1

الإاتقاد ساد وبيئتها لمحيطها المؤسسة نظرة تطور إلى نشير التسويق تعريف إلى التطرق قبل

التوجه متغيرات إلى فشيئا شيئا المؤسسة تحولت ثم حيث مغلق، نسق المؤسسة بأن طويلة ولفترة

فما المؤسسة داخل التسويق يحتلها التي الهمية ظهرت هنا ومن دينامية. من يحويه وما السوق نحو

وظائفه؟ أهم هي وما به؟ الإهتمام زيادة إلى أدت التي العوامل هي وما ؟ التسويق هو

هو "التسويق أن ترى التي للتسويق المريكية الجمعية تعريف أهمها من اديدة تعاريف للتسويق

الشتري أو النهائي الستهلك إلى النتج من والخدمات السلع تدفق توجه التي الشروع بأنشطة القيام

.)1( القتصادي"

والسلع الفكار وتوزيع وترويج لتسعير الكلي التصور وتنفيذ تخطيط "املية انه الى التسويق يعرف

والنشآت")2(. الفراد حاجيات تشبع التي التبادل املية لخلق والخدمات،

وفي الناسب، الكان في الستهلك، إلى الناسبة والخدمات السلع "تقديم بأنه التسويق يعرف من وهناك

الناسب" الترويج و لتصالت باستخدام الناسب، وبالسعر الناسب، الوقت

ص23. ،1995 ط5، السكندرية، الحديث، العربي المكتب إلتسويق، الفتاح: عبد سعيد محمد -1

ص30. ،1996 القاهرة، شمس، عين جامعة إلعلن، الدين: خير محمد حسين -2
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رغبات إشباع نحو موجه إنساني "نشاط انه يرى حيث للتسويق شامل تعريفا )KOTLER( كوتلر قدم كما

.)1( التبادل امليات خلل وذلكمن وحاجاته، الإنسان

تعني التي الحاجات مفهوم مثل الساسية بعضالفاهيم يتضمن انه نجد السابق التعريف هذا خلل من

للحاجات تعبير تمثل التي والرغبات والمان. واللبس الطعام إلى كالحاجة بالحرمان الإنسان شعور

ما. مقابل بتقديم وذلك فيه مرغوب �سيء الى الحصول املية فهو التبادل أما الإنسانية،

التي النشطة من مجمواة فيه تتفاال متكامل نظام " انه الى التسويق )Stanton( يعرفستانتون

والرتقبين". الحاليين للمستهلكين والخدمات السلع وتوزيع وترويج بهدفتخطيطوتسعير تعمل

السلع تقديم ام من و الطلب تحديد يتضمن فالتسويق بالشمول يتصف التعريف هذا أن يتضح

للمؤسسة. الربح تحقيق ومنه الطلوب، بالشكل والخدمات

الى الستهلكين ورغبات حاجات تحديد يتضمن "التسويق بان القول الى )Howard( هووارد ذهب وقد

ام تحديدها السابق للحاجات وفقا النتجات يشكلوا لكي بها الختصين تعريف ام النشاة طاقات ضوء

.)2( الستهلك" إلى توصيلها

خلق إلى تؤدي التي النشطة مختلف هو التسويق التالي: الشامل التعريف تقديم يمكن الخير في

طريق للمستهلكان وإيصالها تقديمها ام ومن معينة، ورغبات حاجات بغرضإشباع وتصميمها النتجات

نقل إلى تؤدي التي النشطة جميع يشمل التسويق أن القول يمكن بالتالي و والتوزيع، الترويج نشاطات

الإنتاج أنشطة بذلك ونقصد والرتقبين الحاليين الستهلكين إلى النتج من والفكار والخدمات السلع

والتوزيع. والترويج والتسعير

ص12. ،2015 عمان، اسامة، دار وإلتصال، إلتسويق إمام: السلم عبد عوض، محمد -1

ص67. المتحدة،2011، العربية المارات الجامعي، الكتاب دار إلتسويق، إسترإتيجية شومان: مأمون رأفت ايناس -2
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مر حيث المفهوم، هذا تطور حول حوصلة تقديم سنحاول التسويق تعاريف من مجمواة ارض بعد

اللكتروني، التسويق أو الخط الى أو النترنيت ابر بالتسويق يسمى ما إلى وصل حتى ادة بمراحل

التالي: الجدول في باختصار الراحل ارضهذه ويمكن

1970198019902000السنة

اتجاه

التسويق

ونواه

العرض الطلبتسويق الإداريتسويق اللكترونيالتسويق التسويق

تلبيةالولوية

الحتياجات

الداخلية

للمؤسسة

تلبية

احتياجات

الزبائن

احتياجات تلبية -

الزبائن

احتياجاتشبكات -

التوزيع

الربح تحصيل -

الإجمالي

التشخيص -

التفاالية -

الذي المبدأ

اليه يقوم

المفهوم هذا

المبيعات رفع

ان تعبر حيث

المبيعات جناح

بدراسة القيام

التسويق

والتصالت

المبيعات لرفع

والربح بالجودة الهتمام

والحرسالى الإجمالي

التوزيع شبكة تكامل

ورفع والتصالت

المبيعات

بالعميل الهتمام

لديه القيمة وإنشاء

تكنولوجيا استخدام -

وتحسين التصالت

والربح الجودة

-)1( التسويق مفهوم تطور مراحل يوضح جدال -

ااظائفه: التسايق أهمية -2

اموما رغباته، تحقق منتجات إلى الستهلك احتياجات تحويل في للتسويق الساسية الوظيفة تتمثل

يلي: فيما التسويق أهمية تتجلى

1 - Michel Badoc, Bertrand Lavayssière : E-marketing de la banque et de l'assurance, Ed
d’organisation, paris, 1999, P76.
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القتصادية.- الرفاهية من االية درجة إلى والوصول للفراد العيلسي الستوى رفع في الساهمة

الى- ويسااد التبادل حركة يسهل وبذلك والخارجية الداخلية التجارة إنعاش الى التسويق يعمل

القتصادي. النمو

السوق.- في والطروحة التوفرة بالنتجات الستهلكين بتعريف التسويق يقوم

والنتجات- السواق حول بالعلومات الختلفة الترويج وسائل خلل من الستهلك تنوير

والستهلكين.

واستمرار- توسعها وبالتالي الإنتاجية، كفاءتها وتعزيز تحسين إلى التسويقي النشاط نجاح يؤدي

السوق. في بقائها

-.)1( تخدمها التي والسواق تعيشفيه الذي والجتمع الشركة إدارة بين وصل حلقة التسويق يمثل

الفكرالتسويقي(:3- )توجهات التسايقي الفهوم تطار مراحل

لسيما الجتمعات في حدات التي التغيرات إلى التطور هذا ويرجع مراحل بعدة التسويقي الفهوم ارف

بالإنتاج، التوجه مرحلة هي أساسية مراحل خمس بين التمييز ويمكن والتجاري. القتصادي الجالين في

الجتماعي التوجه مرحلة وأخيرا التسويقي، التوجه مرحلة البيعي، التوجه ومرحلة السلعي، التوجه مرحلة

للتسويق.

اعنتاجي:1-3- التاجه

كمية اكبر إنتاج الى التوجه هذا ويقوم مباشرة، الثانية العالية الحرب وبعد أاناء التوجه هذا ساد

من متوازن وبشكل مطلوبا كان إنتاجه يتم كان ما حيث الستهلكين، قبل من الطلوبة السلع من ممكنة

من فعل مطلوب هو ما مقابلة الى التوجه هذا ضمن النتجين اهتمام كان كما السوق. في الستهلكين قبل

للحملت التخطيط املية ضرورات توجد لم انه كما التسعير، لقضية رئيفسي دور إاطاء دون الستهلكين

.)2( والإالنية التسويقية

.30،29 ص ص المعرفة،عمان،2008، كنوز إلمستهلك، سلوك كورتل: فريد -1

ص75. ذ، س م شومان: مأمون رأفت إيناس -2
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العرضأي الى الطلب لتفـوق وذلـك الإنتاج الى منصبا المؤسسة اهتمام كان التوجه هذا ظل في

المؤسسة، لقرارات الساسي الموجـه المرحلـة هـذه فـي الإنتاج ويعد الكمي، الإشباع في قصور هناك

التي المعايير الى الاتماد يتم أنه كما ورغباته، احتياجاته ترااى ل حيث كليا، غائبا الزبون وكان

دور كان فقد يباع ينتج ما كل ولن للزبائن، مراااة دون لإمكانياتها. وفقـا المؤسسة أو المنتج يضعها

ذلك كان سواء حاجاته يشبع ما هو أنتج ما بأن الزبون وإقنـاع ينـتج، ما بيع في يتمثل البيع رجال

.)1( إنتاجه يجب فيما يتدخل أن دون ل، أم حقيقيا

يلي: ما نذكر التوجه لهذا الخصائصالميزة ومن

فلسفة وتبنى أمامه البدائل لغياب ااتراضوذلك دونما البيع رجال أو للمنتجين يرضخ الزبون كان

يخصالزبون. فيما التوجه هذا

توفر ومدى السعر المنخفضحيث السعر ذات المنتجات تلك الولى بالدرجة يفضلون الزبائن

الشراء. قرار في الحاسمان المتغيران يعدان المنتج

الى وقـدرتها بخصائـصها اهتمامه من أكثر السلعة الى الحصول في الزبون اهتمامات تنحصر

المطلوب. الإشباع تحقيق

إتاحة الـى والعمـل وتخفيضالتكلفة، والتوزيع الإنتاج كفاءة تحسين هو الرئيسي المؤسسة هدف

.)2( السواق في السلع

الـى وتركز العرضفقط، بجانب تهتم المؤسسة كانت المرحلة هذه في أن القول يمكن اامة بصفة

جودة الى تركز الؤسسة أن القول ويمكن المستهلكين. وحاجات رغبات الى التركيز من أكثر إمكانياتها

السوق. احتياجات الى التركيز من أكثر النتجات

السلعي: التاجه -2-3

نشاط فان وبالتالي والنواية، الجودة ذات النتجات يفضلون الستهلكين أن الى الفهوم هذا يرتكز

.)3( منتجاتجديدة وإنتاج النتاج تحسين الى يقتصر الؤسسة

.16 ص ،1996 القاهرة، شمس، عين مكتبة التسويـــق، إدارة عفيفي: محمد صديق -1

.23 ص عمان،1999، والتوزيع، للنشر المستقبل دار ط3، التسويق، مبادئ عبيدات: إبراهيم محمد -2

ص15. الجزائر،2011، هومة، دار ط3، التسويق، مبادئ نموشي: أمال -3
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جودة، أحسن تعرض التي السلعة يفضل المستهلك أن فكرة من السلعي المفهوم ينطلق

فيما يوقعها قد مما المنتوج. جودة بتحسين الولى وبالدرجة ستنشغل المؤسسة فإن الحالة هذه وفي

الى وليس المنتوج الى يركز المفهوم لهذا الرئيسي التوجه أن حيث التسويقي، النظر بقصر يعرف

والسواق)1(. الفراد حاجات

إدخال خلل من المنتجات، الى التركيز باتجاه المؤسسات اهتمام تحول الى الفلسفة هذه أارت

هذا يهتم اامة. بصفة السوق أو الزبائن احتياجـات بالاتبار الخذ دون ومحتوياتها الخارجي شكلها تطوير

مختلفة. جودة بمستويات ولكن نفسالسلعة، أصنافمن ادة بتوفير كذلك التوجه

التوجه فلسفة من التحول بدأ ذلك وبعد الكبيرة، بالكميات الإنتاج ظهور الفهوم هذا ااتماد ان نتج

لفت اجل من الشخصي والبيع والإالن الترويج وظيفة الى التركيز يتم أين البيعي التوجه إلى السلعي

الزبائن. من كبير ادد انتباه

البيعي: التاجه -3-3

ودوافع واادات حاجات التضمنة الدراسات مرة لول بدأت الااسي القرن من الثلاينات منذ

الطلب النقصفي أصبحت الحقيقية الشكلة ولكن نقصالإنتاج، الرئيسية الشكلة تعد ولم الستهلكين،

مكانة تأخذ التوزيع وطرق البيع وفن الإالن مثل جديدة تسويقية وظائف وبدأت الستهلك في والنقص

تم ومسؤوليات كبيرة أهمية البيع رجال كان التوجه هذا وضمن الشديدة، النافسة ظل في الصدارة

الستهلكين من معينة قطااات لحفز الهادفة والخصومات السعرية التخفيضات لنح إليهم تفويضها

.)2( السواق في الشركة طرحتها سلع الى للقبال

فلسفة من التحول الكبيرة والكميات بالحجم الإنتاج وظهور الحجم، اقتصاديات ااتماد ان نتج

انتباه لفت بغية الشخصي والبيع الترويج وظيفة الى التركيز يتم أين البيعي التوجه إلى السلعي التوجه

الزبون.

ص22. ،1993 القاهرة، العربي، الفكر دار الفعال، التسويق الزهري: الدين محي -1

ص76. ذ، س م شومان: مأمون رأفت إيناس -2
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)1( منها: نذكر الفتراضات من مجمواة الى البيعي المفهوم يقوم

التي بالمنفعة إقنااه خلل من حوله الجهود تكثيف بعد دفعه تم إذا إل الشراء الى الزبون يقبل ل -

بهدفشرائها.� المنتج يقدمها

ل وهو السابقة، الشراء املية في لديه تولدت التي السيئة والفكار الخبرات يتذكر ل غالبا الزبون إن -

المنتج.� نفس شراء إاادة إلى يتوجه وقد للآخرين بنقلهـا اـادة يقـوم

المبيعات بتحقيق يتعلق قد الهتمام فإن وبالتالي السوق في التاحة البيعية الفرص من العديد هناك -

الشراء.� لإاادة الزبائن بكسبولء الهتمام دون

الزبـائن. بقلة وإنما المنتجات بنقص يتميز ل لنه مشترين سوق هو السوق يكون التوجه هذا ضمن -

الإاـلن. أساليب باسـتخدام منتجاتها الى الطلب تنشيط الى تعمل المؤسسات أصبحت لذا

التسايقي: التاجه -4-3

ويرتكز اكبر. بفعالية الإشباع تحقيق أي الستهدفة، السواق ورغبات حاجيات الى الفهوم هذا يرتكز

هي: مبادئ ادة الى الفهوم هذا

يمكن فل تسويقي، نشاط لي البداية نقطة الستهدفة السوق اختيار يعتبر السوق: الى التركيز ا-

وتقوم بدقة، الستهدفة أسواقها تعرف أن الشركة الى فان امة ومن السواق، كل تغطي أن للمؤسسة

السوق. لهذا ملئم تسويقي برنامج بتفصيل

للنجاح الحقيقي الدخل الستهلك ورغبات باحتياجات الهتمام يعد الستهلك: الى التركيز ب-

الستهلك يرغبها الخصائصالتي معرفة خلل من الستهلك نظر بوجهة تهتم فبعضالؤسسات التسويقي،

النتج. في

اتجاه الؤسسة في الختلفة الوظائف بين وتنسيق تكامل هناك يكون أن لبد أي التكامل: التسويق ج-

وتلبية الرباح تحقيق الى يسعى اام هدف وجود خلل من التكامل يتحقق أن ويمكن أهدافها، تحقيق

الستهلكين. حاجيات

ص63. القاهرة،2001، الجامعية، الدار إلتسويق، الصحن: فريد السيد، إسماعيل -1
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الهداف، تحقيق الى الؤسسة مساادة هو التسويق مفهوم تطبيق من الغرض بالرباح: التوجه د-

.)1( البيعات بحجم وليسالهتمام الستهلك أرضاء خلل من الجل أهدافطويلة تكون أن يجب والتي

رضا أصبح حيـث التسويقي، التوجه فلسفة تطور مراحل مختلف ابر كبيرا اهتماما الزبون يولى

أصبح حيث وأهـدافها، ورسائلها أنشطتها بمختلف المؤسسات كل تنشدها وغاية مطلب العميل

وخدمة جودة من بها يرتبط ما وكل المنتجات قيمة تحـسين يتطلـب السوق الى والسيطرة النجاح

فيه. ويرغب الزبون يحدده الذي للمستوى طبقا مـستمرة، بصفة البيع بعد ما وخدمات للزبائن،

)2( يلي: ما الى التوجه هذا يرتكز

إشباع خلل من المؤسسة أرباح تحقيـق الـى يقوم لنه المؤسسة، في الزاوية حجر العميل ااتبار -

ورغباته. حاجياته

هذا يعد حيث الزبون؛ وجود بدون قيمة لها ليس المؤسسة أصول جميع أن الى المفهوم هذا ويقوم -

المؤسسة استراتيجيات رسم أن كما نجاحها. إلى يؤدي رضاه لن المؤسسة، في أصل أهم الخير

الزبون اكتشاف في المؤسسة مهمة خلل من وذلك الزبون رضا تحقيق الى يعتمد أدائها وتقييم

وكسبولئه. اليه والمحافظة

رضاه. تحقيـق بطريقـة لإشبااها والسعي العميل حاجات إشباع النقصفي تحديد هي التسويق مهمة -

الإدارات. أداء جودة بمدى يتأثر للزبون الحقيقي الرضا -

التسويق. لضمان الإدارات الى والرقابة التأثير لممارسة يحتاج الرضا تحقيق -

أولى الستهلك تضع التوجه هذا ظل في أصبحت المؤسسة أن القول يمكن سبق ما خلل من

الفكر طور وقد وتطورها، لستمرارها الوحيد والسبيل المؤسسة وجود سر انه بل أولوياتها.

القات ربط إلى المؤسـسات دأبت وقد معه، التعامل وكيفية الزبون إلى النظرة الحديث التسويقي

اهتماماته لمعرفة وهذا الزبائن، مع والقاتشخصية فردية القات بعث طريق ان زبائنها مع وثيقة

المؤسسة. أداء وتحسين

ص17-16. ص ذ، س م نموشي: أمال -1

ص68. فهد،الرياض،2000، الملك مكتبة إلمستهلك، سلوك سليمان: أحمد -2
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للتسويق: الجتماعي التوجه -5-3

والنظمات والخدمات النتجات حتى يشمل وواسعا شامل مفهوما التوجه هذا ضمن التسويق أصبح

التي النظمات من متزايد ادد فهناك السوق، بها يهتم التي الجتمااية الغراض ذات والبادئ والفراد

العامة. الصحة وقضايا الطاقة، الى والحفاظ التلوث، مثل الجتمااية القضايا في تأييد كسب إلى تهدف

ل التي حتى يشمل أصبح وإنما فقط، الربح إلى تهدف التي النظمات الى يقتصر ل التسويق فان هنا ومن

.)1( أيضا الربح إلى تهدف

البيئية الشاكل أن فرض الى ويقوم للتسويق، الجتمااية السؤولية بإبراز التوجه هذا يتميز

الشرواات لعظم التسويقية للستراتيجيات السااسي الوجه هي والجتمااية القانونية و والسياسية

الستهلكين، رفاهية لتحقيق العيشة مستويات رفع ضرورة الى التوجه هذا يقوم والتجارية. الصنااية

لإمكانيات الناسبة والخدمات السلع وتقديم للمستهلكين، اللخصية الحاجيات إشباع هذا ويعني

الجتمع. بمصلحة الهتمام الوقت نفس وفي الستهدفة السواق في الستهلكين وتوقعات

خلل من الجتمع أهداف تحقيق إلى تهدف اجتمااية املية التوجه هذا إطار في التسويق يعتبر

جانب من السلع الى التجانس غير الطلب وبين القدمة السلع من التجانس غير العروض بين الواءمة

تحديد ويمكن الجتمع. مستوى الى التسويقية الوظائف الى ينصب التركيز فان ام ومن الستهلكين.

يلي: فيما التوجه لهذا الساسية الفتراضات

.الستهلكين حاجات إشباع هي منظمة لية الساسية الهمة -

.رفاهيتهم تحقيق الى وتعمل الستهلكين، مصالح وفق العمل من لبد -

الجتمع مصلحة مع تتما�سى ل التي السلع إنتاج ان تمتنع أن الختلفة الشرواات الى يجب -

.)2(

ص49. ذ، س م كورتل: فريد -1

ص77. ذ، س م شومان: مأمون رأفت إيناس -2
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كميات إنتاج إلى موجهة المؤسسات جهود كانت حيث إنتاجية صبغة ذو البداية في التسويق كان

الى والعمل حاجياتها وتحقيق الزبون إرضاء اهتماماتها تتحول فشيئا شيئا بدأت ام النتجات، من كبيرة

ليتعدى التسويق مفهوم تطور وقد ورغباته. سلوكياته دراسة تتم بعدما يرغبها التي بالطريقة تلبيتها

الجتمااية السؤولية إطار في الجتمع، احتياجات مع ليتلءم وإشبااها الفرد احتياجات تحقيق

التسويق توجه ام ومن الجتمعية، القضايا ان والدفاع مصالحه وحماية الجتمع هذا اتجاه للمؤسسة

الربح. تحقيق وراء السعي من اوضا أهدافالجتمع خدمة إلى
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إلثالث إلفصل خاتمة

باهتمام تحضي إلتي إلنشاطات أهم من إلحالي وقتنا في إلتسويق أضحى
وعي لمستويات إلمتزإيد إلتنامي أثر فقد طبيعتها. إختلف على إلمنظمات
مختلف على إلمجتمعات وتطور إلمؤسسات بين إلمنافسة وزيادة إلمستهلكين
للتعريف كوسيلة إليه إلحاجة وزيادة إلتسويق، أهمية بروز إلى إلصعدة

عليهم. وإلحفاظ إلمستهلكين مع علقات ونسج بالمنتجات

إلقتصادية إلتحولت نتيجة متوإصلة تطورإت إلتسويق مفهوم عرف
إلبدإية في إلتسويق كان فقد إلحديثة. إلمجتمعات شهدتها إلتي وإلجتماعية
إلمنتجات تطوير على إلهتمام ركز إلثانية إلمرحلة وفي إنتاجية، صبغة ذو
إلمنتجات، وتصريف بالبيع إلثالثة إلمرحلة في إلهتمام زإد وقد وجودتها،
إلمفهوم إلى للتسويق إلبيعي إلمفهوم تحول إلثانية إلعالمية إلحرب وبعد
شهد وقد إلسوق، ودرإسة إلزبون إحتياجات على يركز بدأ إلذي إلتسويقي
إلجتماعية بالقضايا إلمتعلقة إلمشروعات ليشمل إتساعا إلتالية إلمرحلة في

للتسويق. إلجتماعي إلمفهوم إطار في وذلك
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الترايجي االزيج التسويقي الزيج الرابع: الفصل

مع الناسب الكان وفي الناسب بالسعر الزبون حاجات تشبع منتجات طرح في التسويق مهمة تتمثل

التي الفاهيم من التسويقي الزيج يعتبر بشرائها. الستهلك وإقناع بها التعريف إلى تؤدي معلومات تقديم

خللها من تستهدف والتي الؤسسة بها تقوم التي التسويقية النشطة مختلف ان للتعبير بكثرة تستخدم

الساسية النشاطات أهم احد مكوناته بمجموع الترويجي الزيج يعد كما الستهلكين. من معين سوقي قطاع

الى التأاير في التصالية العمليات تؤديها التي الوظائف خلل من التسويقية، الجهود نجاح إلى تؤدي التي

من الترويجي والزيج التسويقي الزيج التالي الفصل إذن، يتناول الخدمة. أو النتج باقتناء وإقنااه الزبون

للمزيجين. الكونة العناصر وتحديد الفهومين هذين دللة الوقوفالى حيث

:)marketing mix( ااناصره التسويقي الزيج -1

السعر، النتج، وهي: )4Ps( تسمية اليها تطلق أساسية اناصر أربعة من التسويقي الزيج يتألف

يأتي: فيما العناصر هذه سنتناول والتوزيع. الترويج،

-1-1:)Produit( أاالسلعة النتج

التي الخدمة أو بالسلعة يتعلق ملموس غير أو ملموس مادي �سيء كل الواسع مفهومه في بالنتج يقصد

والتغليف والتعبئة الجودة، حيث من السوق احتياجات مع يتناسب بما الستهدف السوق إلى تقدم

وطريقة ووزنها مكوناتها حيث من بالسلعة التعلقة والعلومات البيانات إلى إضافة الميزة والعلمة

والضمان)1(. والتركيب الصيانة مثل البيع بعد ما وكذلكخدمات استخدامها،

يتعلق قد الزبائن، احتياجات تلبي التي الخصائص من مجمواة ان ابارة المنتج أن القول يمكن

في تطرح التي فكرة أو خدمة أو ملموسة مادية بضااة يكون أن الممكن ومن خدمة، أو بسلعة المر

من مجمواة اامة النتج يمثل كما الفراد، لدى الحاجات من حاجة تشبع ما خصائص ولها السواق

المادية المنافع تشمل المنافع وهذه حاجاته، تشبع والتي المستهلك، اليها يحصل التي المنافع

كالحجم الوضواية الخصائص كل في يتمثل مادي بعد من النتج يتشكل أخرى بصيغة والمعنوية.

ص30. ،2014 عمان، والتوزيع، للنشر اليازوري إلعلن، إسترإتيجية المحمدي: ريحان علي سعد -1
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الفاخر كحب للمنتج الصاحبة الرمزية بالقيم يتعلق رمزي أو لمادي وبعد والغلف، والوزن والشكل

والرفاهية

أساسية)1(: محاور بثلث الإهتمام المنتوج سياسة تولي

ويحقق للمستهلك والرغبات حاجات إشباع يحقق الذي المنتوج خصائص يتضمن الول المحور -

استخدامه؛ وراء من الساسية المنفعة

ونواية؛ وجودة تجارية وغلفوالمة شكل من المنتوج مظهر من بكل يتعلق الثاني المحور -

وخدمة والضمان والسداد والتوصيل التركيب خدمات مثل الإضافية المنافع الثالث المحور -ويتضمن

البيع. بعد ما

:)prix(السعر -2-1

تكاليفها، تغطية من للمؤسسة تمكن التي الوسيلة وهو النتج، لشراء يدفع ما قيمة انه الى السعر يعرف

خللها)2(. من الربح وتحقيق

أن أي اليها، حصوله نظير الخدمة أو السلعة لبائع المستهلك يدفعها التي القيمة هو إذن السعر

يكتسي السعر أن سبق ما خلل من يتبين الزبون. ويقدمه البائع يحدده الذي النقدي المقابل هو السعر

يلي: فيما تتمثل وهي الزبون، أو المؤسسة لدى سواء بالغة أهمية

تصرفات أو الطلب لمقابلة تعديل وأسراها التسويقي المزيج اناصر أسهل من السعر كون -

المنافسين.

بين طردية القة توجد حيث الزبائن، من فئة نظر وجهة من الجودة الى مؤشرا السعر ارتفاع يمثل -

هذه تخضع كما السوق، في المرطروحة السعار لختلف الزبون بمعرفة تتأثر وهي والجودة، السعر

المرتفعة "السعار بان الزبائن غالبية لدى سائد ااتقاد هناك اموما المجتمع، لثقافة أيضا العلقة

العالية". الجودة توافق

ص30. ذ، س م المحمدي: ريحان علي سعد -1
2 - P. Kotler et autres: Marketing management, 10éme ed, ed Publi-union, Paris,1997,p418.
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تحقق لم إذا لنها للمؤسسة مهم أمر وهذا وأرباحها، المؤسسة وإيرادات السعر بين القة وجود -

الستمرار. تستطيع لن فإنها معينة أرباح

المنافسين)1(. من أقل أسعار بتطبيق وذلك المؤسسات، التنافسبين مجالت من واحدا السعر يعد -

منها: السعر لتحديد طرق ادة توجد

إضافة مع التكلفة سعر احتساب أساس الى الطريقة هذه تقوم التكاليف: أساس الى السعر تحديد -

الربح. هامش

ل التي التوازن نقطة التعادل نقطة تمثل التوازن: أو التعادل نقطة تحليل الى بناءا السعر تحديد -

خسارة. ول ربح ل المؤسسة اندها تحقق

يكون فقد السوق في السائد السعر أساس الى سعر وضع يتم المنافسين: أساس الى السعر تحديد -

المنافسين. أسعار من أقل أو أالى

وطبيعة المنتوج، حياة دورة مرحلة منها اوامل ادة حسب السعرية سياستها المؤسسة تتبنى

واختيار تحديد في تؤار التي الخرى العوامل من وغيرها والعرضوالطلب النتافسين، وسياسة المنتوج،

التي تلك وتختار المختلفة التسعير طرق بين بالمفاضلة المؤسسة تقوم كما التسعيرية، السياسة

الربح. تحقيق من تمكنها

يلي: ما نذكر التسعير سياسات بين من

المنافسين. أسعار نفسمستوى في سعر إقتراح تعني الموازية: السعار سياسة •

السوق. إختراق منخفضبهدف سعر تحديد فيها يتم الإختراق: سياسة •

جودة ان جيدة صورة بناء في ذلك ويسااد مرتفع، سعر تحديد يتم حيث المرتفع: السعر سياسة •

المرتفعة. الشرائية القدرة ذوي الزبائن إلى للوصول المنتوج ومكانة

من التكلفة، من أقل إلى أحيانا تخفيضالسعر السياسة لهذه وفقا يتم الترويجي: السعر سياسة •

الزبائن. من ادد أكبر جذب أجل

المستهلكين)2(. اواطف استخدام الى تعتمد النفسي: السعر سياسة •

:)place( أاالكان التازيع -3-1

1 - M.GILETTA : Prix : de la maîtrise des prix à la maîtrise des coûts, Ed Vuibert, Paris,
1992, pp119-120.

إلسكندرية,1999,ص281. إلجامعية, إلدإر التسويق، إلصحن: فريد محمد إلسيد، إسماعيل -2
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إلى المنتوج نقل يتم العملية هذه خلل فمن الساسية التسويقية السياسات أحد التوزيع يمثل

انتقال يسهل الذي النشاط " بأنه: التوزيع يعرف الناسبين. والوقت الكان في الرتقب العميل أو الزبون

مؤسسات أو أفراد تكون قد منافذ ادة طريق ان وهويتم الزبون، إلى المنتج من والخدمات السلع

أو نهائي الزبون كان سواء الزبون إلى المنتج من حركتها وضمان والخدمات، السلع انسياب في تسااد

صنااي")1(. مستخدم

أو النهائي للمستهلك الناسبسواء الكان في النتجات بتوفير التعلقة النشطة جميع ان اباره التوزيع

قنوات إلى إضافة الباشر، وغير الباشر التوزيع شكل يتضمن بما التوزيع هيكل أي الصناعي، الشتري

الادي التوزيع أنشطة تتضمن كما الوكلء، أو الجملة أو التجزئة تجار خلل من سواء الختلفة التوزيع

التعلقة القرارات وان التسويق نصف هو التوزيع التخصصين بعض يعتبر والناولة. والتخزين كالنقل

التوزيعية القنوات هذه نواية اختيار في خطا أي وان الهمة، القرارات في الناسبة التوزيع قنوات باختيار

الخدمة)2(. أو السلعة فشل أو نجاح في الكبير الار له يكون قد

انسياب في تساهم أفراد أو منشات بأنها تعرف التي النافذ من العديد طريق ان التوزيع املية تتم

التسويقية بالإستراتيجية الناسب التوزيع منافذ اختيار يرتبط الستهلك. إلى النتج من والخدمات السلع

النشاة. تطبقها التي العامة

منها: نذكر التوزيع في مختلفة استراتيجيات استخدام يمكن

الإستراتيجية هذه تطبيق يسعى النتشار، الواسعة اليسرة النتجات في اادة يستخدم الشامل: التوزيع -

الحصول في جهد أي الستهلك يبذل ل حيث التجزئة، متاجر داخل للسلعة مميز مركز الى الحصول إلى

السلعة. الى

انتقاء يتم الواحدة، النطقة في التاجر من معين ادد بتحديد النشاة قيام يعني النتقائي: التوزيع -

العملء. لدى طيبة بسمعة تتمتع والتي للمنشاة التسويقية تعكسالجهود التي التاجر

1 - Jean-Pierre BEMADET : précis de marketing , édition natham, Paris, 2001,p 75.
ص31. ذ، س م المحمدي: ريحان علي سعد -2
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لتسويق محددة منطقة في غيره دون وحيد موزع تنتقي الؤسسة أن تعني الوحيد: التوزيع -

منتجاتها)1(.

-4-1:)promotion( الترايج

النشطة ان وتمييزه الترويجي النشاط مفهوم تحديد التسويق في الختصين من العديد حاول

لإقناع البائع جانب من المبذول "الجهد بأنه الترويج )Kerman( كيرمان ارف فقد لتسويقية. الخرى

من يمكنه بشكل ذهنه في وحفظها خدمة أو سلعة ان معينة معلومات بقبول المرتقب المشتري

استرجااها")2(.

بحوزة التي والخدمات السلع بأنواع وتعريفهم بالخرين التصال بأنه اامة بصفة الترويج يعرف

إقنااهم بهدف بالستهلكين التصال املية بتسهيل التعلقة النشطة جميع ان ابارة والترويج البائع،

لتحقيق البعض بعضها مع تتفاال التي العناصر من مجمواة يمثل الزيج هذا وان النتجات بشراء

ترويجية جهود المر حقيقة في هي التسويقية الجهود البعضأن يرى كما الستهدفة، الترويجية الهداف

تنشيط خلل من البااة السلع دوران معدلن وزيادة البيعية الهداف تحقيق في يتمثل هدفها أن بااتبار

البيعات.

و الترويجي بالزيج اليه يطلق مزيجا تشكل التي العناصر من مجمواة ان اباره فهي الترويج أنشطة أما

العامة)3(. والعلقات البيعات، ترويج اللخخسي، البيع الإالن، من: يتكون الذي

إيصال دون منتجاتها تبيع أن مؤسسة لي يمكن ل إذ انه غنى ل ضروريا نشاطا الترويج يعد

نحو المؤسسة من المعلومة تدفق يضمن فالترويج الجمهور، إلى المنتجات هذه ان الكافية المعلومات

بالمنتوج. التعريف في كبرى أهمية تحتل الترويج فسياسة واليه زبائنها

الترايجي:2- الزيج مكونات

فضل وجمهورها المؤسسة بين التصال تحقق التي الحيوية التسويقية الوظائف من الترويج يعتبر

والحث والإقناع فيها والترغيب اليها الطلب وخلق المؤسسة، بمنتجات التعريف في الترويج دور ان

ص239-238. ص ذ، س م شومان: مأمون رأفت إيناس -1

.294 ص ،2002 للنشر،عمان، وإئل دإر التسويق، أصول توفيق: رإئف معلا، ناجي -2
ص30. ذ، س م المحمدي: ريحان علي سعد -3
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ومواجهة البيئة مع التفاال تحقيق في الفعالة الساليب من اليوم الترويج أصبح شرائها. الى

التسويق. أهداف تحقيق الى تسااد اتصالية تقنيات من اليه يتوفر ما خلل من وذلك المنافسة،

والعلقات الإشهار، وهي: الترويجي الزيج اليها يطلق التي العناصر من بمجواة الترويجية العمليات تتمثل

البيعات. وترويج اللخخسي، البيع العامة،

اعشهار)اعالن(: -1-2

يضمن أن غاياته أولى تكون إالن كل " الى يشير مصطلحا إاتباره الى الإشهار تعاريف بعض جنحت

ذلك ذلك أاناء وهو نقدي، مقابل انها الؤدى المكنة الخدمات أنواع كل الى الإقبال أو السلع، شراء

الهدف هذا ويتضمن تجارية. غايات تحقيق أجل من الناس الى وسيكولوجيا وأدبيا جماليا تأايرا يمارس

الناس بدفع خاص الثاني الجال و الخدمة، أو بالسلعة بالتعريف خاص الول الجال أساسيين: مجالين

.)1( للبيع" العروضة الفكار أو الخدمة قبول أو الإقتناء الى الإقبال الى

الإتصالية الوسائل ابر العلومات نقل الى تقوم إتصالية املية هو الإشهار أن ذلك، يستتبع

أهداف لتحقيق اليه، والسلوكي العاطفي والتأاير الإقناع بهدف )الستهلك(، الستقبل الى الجماهيرية

بالترويج الإشهار يتعلق وقد خدمة، أو كان سلعة النتوج لقتناء الستهلك ودفع تسويقية، و تجارية

أااعجتماعي(. للشهارالسيااسي بالنسبة هوالحال )كما للفكار

العامة: العلقات -2-2

حيث المحيطة، البيئة في المختلفة والجماهير المؤسسة بين الوصل حلقة العامة العلقات تعتبر

الهتمام زاد لقد ككل. والمجتمع الفراد وبين بينها القائمة العلقة أساس الى نشاطها استمرار يقوم

طريق ان نشاطاتها باختلف المؤسسات قبل من الجمهور مع العلقات بتحسين الخيرة السنوات في

ودراسة معرفة في العامة للعلقات الفعال الدور بروز بعد المعاملت، وفن التصالية الساليب تطوير

بين العلقات وتوطيد المختلفة الجماهير هذه بين التواصل وتحقيق المؤسسة جماهير وآراء اتجاهات

الثقة. الى قائمة وجعلها الطرفين

.53 ،52 ص ص ذ، س م الشهاري، التواصل استراتيجيات آخرون: و بنكراد سعيد إلشهار، لدرإسة مدخل الحمداني: حميد -1
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" أنها الى المريكية: العامة العلقات جمعية تعريف منها العامة للعلقات تعاريف ادة توجد

طيبة القات وتدايم لإقامة أخرى، منظمة أية أو حكومة أو اتحاد أو صنااة أية به تقوم الذي النشاط

بها" لغرضتعريفالجتمع العام والجمهور والشترين العملء جمهور من فئاتخاصة مع

بحسن الناس رضا كسب ذلك معنى وتأييدهم، بثقتهم والفوز الناس معاملة فن هي العامة العلقات

.)1( الجتمع في النسان بقيمة وايمان صدق ان الصادرة العاملة

الهيآت والمنظمات المؤسسات خللها من تهدف ومستمر مخطط طابع ذات إدارية وظيفة

ان وذلك بهم، تهتم الذين أولئك وتأييد وتعاطف تفهم الى والمحافظة الكسب إلى والخاصة العامة

تعاون لتحقيق الإمكان قدر وإجراءاتها سياستها ربط أجل من بها المتعلق العام الرأي قياس طريق

." العامة المصالح ومقابلة مستمر

التالية: النشاطات انجاز في العامة العلقات تساهم

منتجاتجديدية.- تقديم في الساهمة

النضوج.- مرحلة في النتجات إحلل إاادة في الساهمة

والجمااات.- الفراد بين الندماج وتحقيق للشركة جيدة ذهنية صورة بناء

وأنشطتها.- النظمة امل نحو ايجابيا الفراد اتجاهات تغيير

منها: نذكر المزايا من مجمواة العامة العلقات تحقق

قبل من ومنتجاتها المؤسسة ان ينشر ما وكل المقالت تتمتع حيث المصداقية: من االي مستوى -

الجماهير؛ الى كبير أار لها يكون وبالتالي االية، بمصداقية محايدة كجهة الإالم وسائل

المحتملين المشترين إلى تصل أن العامة للعلقات يمكن حيث الهدف: إلى الوصول الى القدرة -

العامة؛ العلقات طريق ان الرسالة تصلهم إذ والإشهار، البيع مندوبي يتجنبوا أن يمكن الذين

المؤسسة وصورة دور يضخم أن العامة العلقات لنشاط يمكن المقبول: التضخيم الى القدرة -

.)2( التضخيم لهذا الجمهور تقبل مع ومنتجاتها

ص8. دت، القاهرة، النجلو، مكتبة وإلعلم، إلعامة إلعلقات فن امام: ابراهيم -1

ص422. ،2013 إجامعيية،إلسكندرية، إجدإر وإجتطبيق، إجنظرية إجتسويق إجيمصي شريف أحمد شريف -2
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اللخخسي: البيع -3-2

ومعرفة بالسلعة، مباشرة تعريفه والغرضمنه البيع رجل طريق ان النهائي للمستهلك الباشر البيع هو

مع البيع رجل يتبادلها التي العلومات في التحكم البيع من النوع هذا يتميز السلعة، اتجاه فعله ردة

النهائي)1(. الستهلك

باستخدام الستهلك، مع الباشر اللخخسي التصال خلل من يتم ترويجي نشاط هو اللخخسي البيع

السلعة. شراء إلى ودفعه الزبون الى للتأاير والإغراء الإقناع وسائل

ويتوقف تكلفته، بارتفاع يتميز لكنه وتأايرا فاالية الترويجية الوسائل أكثر من اللخخسي البيع ويعتبر

تامة ودراسة مميزة، إقناع سبل مع البيع رجل يمتلكها التي التأايرية القدرة الى السلوك هذا نجاح

السلعة. يشتري وجعله العميل لستمالة متميز وحضور بخصائصالسلعة

إلى: اللخخسي البيع يهدف

الخططة.- الرباح في يساهم مما البيعات كافمن تحقيقحجم

الطلوب.- النمو تحقيق إلى النظمة جهود دفع

السوق.- في النظمة استمرار في الساهمة

يلي: بـما اللخخسي البيع يتميز

والشتري.- البائع بين والباشر اللخخسي التصال

ورغباته.- التلقي شخصية معرفة

استفساراته.- الى والرد التلقي فعل ردة معرفة

السوق.- ان مفيدة معلومات معرفة

والتلقي)2(.- البائع بين الصداقة وإنشاء الثقة ترسيخ

ص134. ذ، س م نموشي: أمال -1

.34 ص33- ص ذ، س م المحمدي: ريحان علي سعد -2
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البيعات:4-2- أاتنشيط ترايج

شراء الى الستفيد أو الستهلك تحفز التي التسويقية النشاطات البيعات تنشيط أو بترويج يقصد

تسااد التي الجهود جميع ويمثل والإالن، اللخخسي البيع أنشطة باستثناء خدمة من النتفاع أو السلعة

.)1( إليه الوكلة الهام تأدية الى اللخخسي البيع امليات

مشتري، بائع/ بين المباشر الإتصال فيها يكون التي السواق في البيعات تنشيط إلى الحاجة تزداد

كثيرة البيعات تنشيط إلى الوكلة المهام فان ولذا الشراء، تحفيز في مهمة جد النشاطات هذه وتعد

يلي: فيما نجملها التي البيعية بالعملية القيام مهمة رأسها الى ومتنواة

المحتملين؛ المشترين واناوين أسماء الى بالحصول وذلك المحتملين: بالمشترين قائمة إاداد -

والوقت الإتصال طريقة اختيار يتم حيث المحتملين: بالمشترين الإتصال املية وتخطيط إاداد -

الإتصال؛ وكيفية

للنطباع راجع وذلك الفشل أو النجاح مفتاح الخطوة هذه تعتبر المحتملين: بالمشترين الإتصال -

سلبي؛ أم كان إيجابي الولي

السلعة؛ شراء في ورغبته حاجته خلق ثم المشتري وإهتمام إنتباه إثارة يجب حيث ارضالسلعة: -

يتقدم أن يمكن التي والإاتراضات التساؤلت بجميع التنبؤ من لبد حيث الإاتراضات: الى التغلب -

والمية. مدروسة بطريقة انها الإجابة ومحاولة المشتري، بها

السوق ودراسة ومستهلكين تجار من العملء حاجات الى التعرف خلل من المعلومات جمع -

والمنافسة؛

استعمالها؛ وكيفية ومزاياها بخصائصالسلعة العملء إالم -

.)2( البيع املية وإتمام السلعة قبول أجل من العملء التفاوضمع -

الى لذلك كذلك، وأهميته ومميزاته خصائصه له الترويجي المزيج اناصر من انصر كل إن

مختلف بين مثلى بطريقة التنسيق ان تبحث أن اليها بل واحد انصر الى تعتمد ل أن المؤسسة

أهدافها. وتحقيق المستهدفة الفئة إلى والوصول المسطرة الهداف لبلوغ الترويجي المزيج اناصر

استخدامها يمكن التي الترويج الدوات يبين الذي التالي الجدول نورد الجزء هذا في ورد لا تلخيصا

الترويج: أساليب في

.334 ص ،2007 عمان، زهران، دار إلخدمات، تسويق الطائي: النبي عبد حميد العلق، بشير -1

.152 ص ، 2000 عممن، إجتوزيع، و جلنشر صفمء دإر الحديث، التسويق مبادئ وآخرون، إجبمشم محمد -2



48

.)1( الترايج أساليب في المستخدمة الداات يمثل )1( رقم جدال

ص26. ،2000 دمشق، للنشر، الرضا دار التسويقية، السياسات علي: حسن -1

العامةالشهار اللخخسيالعلقات البيعاتالبيع تنشيط

الصحفي اعشهار -

اعذااي اعشهار -

الى المطبااات -

الغلف.

-النشرات

- التعريفية

العرض إشارات

أماكن -اعشهارفي

البيع

اسائل في نشرات -

اعالم

خطابات -

نداات -

سناية تقارير -

اعنسانية -التبراات

االجلة -النشر

-التظاهرات

الجتمااية

-الرااية

- البيعية العراض -

البيعية اللقاءات

التحفيزية البرامج -

المعارض -

ابر البيع -الهاتف

المسابقات -

اللعاب -

التذكارية الهدايا -

العينات تازيع -

المجانية.

التجارية المعارض -

العراضالخاصة -
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إلرإبع إلفصل خاتمة

في إلمتمثلة إلربعة بمكوناته إلتسويقي إلمزيج إلفصل هذإ في تناولنا
أهم من إلتسويقي إلمزيج ويعد وإلترويج. إلتوزيع، إلسعر، إلمنتج،
تعتمد كونها إلمشروعات نجاح على تساعد إلتي إلتسويقية إلمفاهيم
لمختلف فرعية سياسات ضمن إلتسويقية إلجهود وتنسيق تنظيم على
مهمته في إلتسويق رجل نجاح فان هنا ومن إلتسويقي، إلمزيج مكونات
إلتسويقي إلمزيج عناصر إدإرة في إلتحكم في مهارته على يتوقف

بينها. وإلتنسيق
بينها فيما تتفاعل إلتي إلعناصر من مجموعة إلترويجي إلمزيج يمثل
يرتبط أساسيا متغيرإ إلترويج ويعتبر إلترويجية، إلهدإف لتحقيق
باقتناء قناعهم وإإ إلمستهلكين على إلتأثير إلى تهدف إلتي بالنشاطات

وإلخدمات. إلسلع

إلترويجي إلمزيج إلتسويقي إلمزيج

المنتج-
السعر-
الترويج-
التوزيع-
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الستهلك اسلوك التسويقية اعستراتيجية الخامس: الفصــــل

الستراتيجي التخطيط إلى الفصل هذا في ننتقل سوف التسويق ومبادئ أسس الى تعرفنا بعدما

كونه منطلق من الستهلك سلوك سنتناول كما صياغتها، ومراحل وأنوااها تعريفها التسويق وإستراتيجية

العوامل أهم في التفصيل وسيتم التسويقية، الإستراتيجية صياغة وفي السوق دراسة في انصر أهم

الستهلك. سلوكيات في الؤارة

امراحلها: أنوااها التسويقية اعستراتيجية -1

وتحقيق جهودها تنسيق الى الؤسسة تسااد وشاملة متكاملة خطة هي التسويقية الإستراتيجية

لتطوير التسويقية الإدارة بها تقوم منظمة املية الستراتيجي التخطيط ويعد الساسية، أهدافها

سياستها.

اأهميته:1-1- التخطيطالستراتيجي مفهوم

ناحية من النظمة وقدرات أهداف بين الستراتيجي التوافق تحقيق املية هو الستراتيجي التخطيط

التفكير الى الإدارة يلجع الستراتيجي فالتخطيط أخرى. ناحية من التغيرة التسويقية فرصها وبين

أهدافها في الستمر تطوير النظمة الى يفرض فالتخطيط الستقبل، في يحدث أن يمكن وما النظم،

توقع من النظمة ويمكن الختلفة، وجهودها أنشطتها بين الجيد التنسيق إلى يؤدي كما وسياستها،

التسويقية الإدارة سمات احد من يعد فالتخطيطالإستراتيجية ام ومن لها، الفورية والستجابة التغيرات

العاصرة. الؤسسات في الناجحة

أنها الى الإستراتيجية ويبستر قاموس ويعرف للعمل، السبيل أو الخطة بأنها لغويا الإستراتيجية تعرف

.)1( العسكرية العمليات تخطيطوتوجيه الم
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والفروع الإدارات وتوجيه العمل إطار ورسم النشاط بتوجيه الخاصة القرارات تلك هي الإستراتيجية

الهداف مع والتما�سي التنسيق بمدى إستراتيجية أي إاداد ويرتبط الختلفة، التساؤلت ان والإجابة

.)1( العامة الإستراتيجية من جزءا التسويقية الإستراتيجية وتعتبر للمؤسسة، الكلية

منها: نذكر بخصائصتنظيمية الإستراتيجية تتميز

منهجيا. منظمة املية هي الإستراتيجية صياغة النظم: التخطيط

العلقات. كل وتحديد والفرصالتسويقية النشاطات كل تشمل أنها أي الشمولية:

بديلة. استراتيجيات بوضع تسمح كما للتعديل قابلة أنها أي الرونة:

سياسات ورسم تصورات ووضع تخطيط املية هي التسويقية الإستراتيجية أن القول يمكن اموما

التوقع الى تقوم أنها كما البعيد، أو القريب الدى الى سواء للمنظمة الساسية الهداف مع تتما�سى

الناسبة التسويقية القرارات اتخاذ الى يساادها ما وهو البيئة، مع النظمة تبنيها التي للعلقات والتنبؤ

استثمارها. يجب التي القوة الضعفونقاط نقاط تحديد خلل من والصائبة،

امراحلها:2-1- التسويقية اناصراعستراتيجية

أنشطة ادة تشمل التي النظمة الخطوات من مجمواة وفق التسويقية الإستراتيجية صياغة تتم

يلي: فيما تتمثل

مراااة1- مع التنبؤ ومحاولة التفكير الى القائمة الخطوات من مجمواة هي التخطيط: مرحلة

لها. المثل والستخدام والجهود والوارد الإمكانيات ودراسة التغيرات،

كمية ودراسات بحوث خلل من والبيئة الجمهور بدراسة الرحلة هذه تتعلق العلومات: جمع ب-

تحليلها. ام ومن والعلومات البيانات الى للحصول وكيفية

أن يجب فالهداف التسويقي، التخطيط في مهمة مرحلة الهداف تحديد تشكل الهداف: تحديد ج-

إطار في الهداف تحديد يجب كما للمنظمة، العامة الهداف مع وتتناسب ومحددة، واضحة تكون

وطاقاتها. الؤسسة إمكانيات

هما: رئيسيين هدفين في التسويقية الهداف تنصب

ص31. ،1999 القاهرة، للنشر، ايتراك دار إلمصرفي، إلتسويق إجخضري: إحعد عحسن -1
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التسويقية لبرامجها النظمات بتعديل رضاهم الى والحصول الستهلكين ورغبات حاجات اشبااات أول-

الحتياجات. بهذه الوفاء من تتمكن حتى

السواق)1(. في لها النافسين ان الشركة تميز التنافسية الزايا من لجمواة الوصول اانيا-

الساليب وتحديد الوارد، وتخصيص النشطة بتحديد تتعلق الستراتيجي: قرارالتخطيط اتخاذ د-

خطوات: وفق الستراتيجي القرار اتخاذ املية تتم السوق. النظمة بها تواجه التي

الشكلة.- التلخيصوتحديد

العلومات.- وجمع البيانات الى الحصول

الإستراتيجية.- واختيار المكنة البدائل وتقييم تحديد

الإستراتيجية.- تطبيق

وتقييمها)2(.- الإستراتيجية متابعة

التسويقية:3-1- الستراتيجيات أنواع

اوامل ادة وهناك الختلفة، البدائل بين تختار حيث النظمة تختارها التي البدائل من العديد توجد

الستراتيجيات أهم ومن النظمة. وإمكانات لظروف الناسبة الإستراتيجية لختيار وتحليلها دراستها يجب

هي: التسويق رجال قبل من واستخداما شيواا الكثر

تمايزالنتج: إستراتيجية أال-

من مثيلتها ان ومميز فريد بلسيء تتمتع أنها الى الستهلك إليها ينظر خدمة أو منتج تسويق إلى تهدف

تكتيكية أساليب الإستراتيجية هذه في التسويق رجال يطبق النافسين، يقدمها التي والخدمات النتجات

يقدمها ل مصاحبة خدمات وتقديم إنتاجه. أو تقليده يصعب فريدة، مزايا ذو منتج إنتاج أسلوب منها

فريدة توزيع شبكة استخدام خلل من وذلك الجاني، والتوصيل وتركيب، وضمان صيانة من النافسون

الوكلء. أو النتقائي كالتوزيع

الكلية: التكلفة في مركزالقيادة إلى الوصول إستراتيجية ثانيا-

ص71. ،2008 عمان، الفاروق، دار إلمستهلك، وسلوك إلعلن طييعة: أبو فتحي حسمم -1
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زيادة خلل من االي هامشربح الى الحصول الى النظمة قدرة زيادة هو الإستراتيجية هذه الهدفمن

مواجهة من النظمة الإستراتيجية هذه تمكن مبااة، وحدة كل في نسبيا منخفض ربح وهامش البيعات

يكون الربح هامش لن السوق إلى الدخول جديد انصر لي تسمح ل أنها كما السواق، في النافسين

محدودا.

محدد: سوقي قطاع التركيزالى إستراتيجية ثالثا-

من معينة طبقة خدمة أو معينة جغرافية منطقة في منتجاتها أو خدماتها تسويق الى الشركة تركز

الستهلكين رضا من لزيد يؤدي مما معايير، ادة وفق قطااات إلى السوق تقسيم الى معتمدة الستهلكين،

.)1( القطاع لذلك الحتملة النافسة أخطار من معقولة حماية يحقق مما الرباح من معقول قدر وتحقيق

أهدافها، لتحقيق النظمة اندفاع في حدتها ودرجة حيثحدتها من للستراتيجيات تصنيفآخر وهناك

والعقلنية. الدفااية، الهجومية، الستراتيجيات في تتمثل

الهجومية: اعستراتيجية أال-

تجعل التي الإبدااات وتبني فرصالسوق حسبحجم الجغرافي والتوسع جديدة مناطق اختراق تحاول

هي: رئيسية وهناكخمساستراتيجياتهجومية السوق. في قائدة النظمة

والسيطرة.- جدا الكبيرة الشركات قبل من تستخدم السوق: قائد استراتيجيات

سياسات- يستخدمون الذين الرئيسيين النافسين قبل من تنجز السوق: متحدي استراتيجيات

السعار. تحدي

السوقية.- التقسيمات من جدد زبائن جذب إلى تهدف الجديدة: السوق إستراتيجية

أصل.- فيه هي التي السوق من جدد زبائن جذب إلى تهدف السوق: اختراق

بالندماج.- أو بالتملك سواء الفروع زيادة تعني الجغرافي: التوسع

االعقلنية: الدفااية الستراتيجيات ثانيا-

وهي: دفااية استراتيجيات الث هناك

القائم.- الوضع قبول تعني السوق: إتباع إستراتيجية

ص72-71. ص ذ، س م طييعة: أبو فتحي حسمم -1
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السوق.- التخصصفي خلل من تتم السوق: جيوب إستراتيجية

جديدة- أنشطة في الستثمار أو التجارية النشطة في التنويع تعني التنويع: إستراتيجية

العقلنية: الستراتيجيات ثالثا-

إلى والتوجه الربحة غير الامال ان العدول يتم حيث الربح، لزيادة الفعالة الطرق بإحدى غالبا تتعلق

.)1( ربحية أكثر أخرى

النظمة بها تقوم مهمة مرحلة هي التسويقية الإستراتجية واختيار تخطيط أن القول يمكن الخير في

مع تتناسب التي الناسبة البدائل لختيار الختلفة الستراتيجيات بين الزج ويمكن أهدافها، لتحقيق

الحيطة. التسويقية والبيئة الشركة ظروف

التسويق:2- بحوث

بالشكلة الصلة ذات العلومات وتقييم وتحليل لتجميع منظمة املية أنها الى التسويق بحوث تعرف

العلومات الى الحصول ويمكن للمؤسسة، التسويقية الشاكل بحل التسويق بحوث تقوم التسويقية.

التسويق. مجالت كافة في التسويق بحوث تطبق كما متعددة، مصادر من اللزمة

االبيئة:1-2- السوق دراسة

الحلية السواق مستوى الى تسويقي أداء أفضل إلى للوصول ملحة ضرورة السوق دراسة أصبحت

والدولية.

السوق: دراسة أهمية أال-

كونها: في الوظيفة هذه أهمية تتمثل

في- الناسبة القرارات واتخاذ العلمي السلوب باستخدام السوق ان البيانات تجميع في تساهم

التغيرات. كافة مواجهة

للحقائق.- العلمية أساسالدراسة الى مشكلتها والج للمؤسسات التسويقية تأسيسالعمليات

.181 ص177- ص ذ، س م كورتل: فريد -1
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الستهلك.- احتياجات مع يتفق بشكل الجديدة النتجات تطوير في التسويق بحوث تساهم

للسلع.- واستخداماتجديدة جديدة أسواق إلى التسويق بحوث تؤدي

احتياجاته- الى التعرف طريق ان بالستهلك الؤسسات لربط رئيسية أداة التسويق بحوث تعتبر

ورغباته.

السوق: دراسة أهمية ثانيا-

يلي: فيما التسويق ووظائفبحوث مهام إيجاز يمكن

قطااات. إلى السوق وتقسيم السوق حجم تحديد السوق: تحديد بحوث _

النافسة. للمنتجات بالنسبة والضعف القوة مراكز تحديد النتوج: بحوث _

البيع. طرق وتقييم البيعات، وتخطيط البيعية، الناطق تحديد البيع: بحوث _

الإالن. وقياسفعالية والترويج الإالن وسيلة اختيار الإالن: بحوث _

الجنبية. السواق دراسة التصدير: بحوث _

.)1( الوسمية والتغيرات الطلب حجم الطلب: اتجاهات بحوث _

االبيئة: السوق دراسة مجالت ثالثا-

سوقها لتحديد وذلك تسويقية دراسات النظمات تجري التسويقية الخطة تنفيذ في البدء قبل

أن بالسوق التعلقة للدراسات ويمكن السوق. هذه لختراق الناسبة الإستراتيجية وصياغة الستهدف

التالية: الجالت تغطي

التموضــع:1-

:اأهميته تعريفالتموضع

النافسين")2(. منتجات مع بالقارنة العملء أذهان في النتوج يحتلها التي الكانة تحديد " هو التموضع

.31-29 ص ص ذ، س م نعوشي: أعمل -1
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بها تقوم التي والعمليات النشطة "مجموع انه الى التموضع تعريف يمكن املية نظر وجهة من

.)1( نفوسالستهلكين" في ما انطباع خلق اجل من الؤسسة

حيث الخدمة، أو السلعة حول الستهلك لدى مميز وشعور انطباع خلق الى التموضع إستراتيجية تقوم

النتج منح إلى التموضع إستراتيجية وتسعى الخرى. العلمات ان ويميزها السلعة مزايا الستهلك يدرك

ان العملء وحاجات رغبات مع وتناسبه معينة بخصائص تميزه خلل من الستهلك لدى خاصة مكانة

ملئم. تسويقي مزيج تقديم طريق

متميزا، النتج الإستراتيجية هذه تجعل حيث والنظمة للمنتج بالنسبة بالغة أهمية التموضع يكتفسي

السلعة، مستخدمي لدى الولء من درجة خلق الى وتعمل التجارية، العلمة صورة تحسين في وتساهم

السوق. في النتج تداول املية تيسر أنها كما

:التموضع استراتيجيات

أهمها: للتموضع استراتيجيات ادة توجد

النافسين.- كسبنفسمكانة إلى النظمة تسعى التقليد: إستراتيجية

خصائصه- حيث من النافسة النتجات ان متميزا النتج بجعل النظمة تقوم التمايز: إستراتيجية

مغاير تسويقي مزيج وفق تقدم مختلفة ذهنية صورة خلل من أو التجارية، العلمة أو الادية

للمنافسين.

قطاع- في الدخول أو العملء، رغبات تشبع جديدة منتجات ان البحث تعني البتكار: إستراتيجية

.)2( النتج في تغيير إحداث دون جديد سوقي

الستهلك لدى النتج مكانة تحديد في مهما دورا تلعب التموضع إستراتيجية أن يتضح سبق ما خلل من

أو كان سلعة النتج خصائص الى بالتركيز ذلك يتم النافسين. ان متميزة بطريقة إليه نظره وتوجيه

غيره ان وتفضيله إليه الستهلك انجذاب زيادة إلى يؤدي مما النافس يقدمه اما مختلفة وجعلها خدمة

1 -encyclopédie illustré du marketing : www.definitions-marketing.com/definition/positionnement,( le
19-03-2017 a 13 :00).
2 -AMEREI Pet autre : marketing strategie et pratique, ed agf,paris,2001, p159.
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أساليب باستخدام ناجح ترويجي مزيج الى التموضع إستراتيجية تعتمد اانية ناحية ومن النتجات، من

للزبائن. ومثيرة متميزة وترويجية إالنية

:)Segmentation dumarché( السوق تجزئة ب-

:السوق تجزئة مفهوم

الشرائية. والقدرة والجنس العمر مثل مختلفة معايير قطاااتحسب إلى السوق تقسيم التجزئة تعني

الشرائية)1(. ودوافعهم منهم كل وطبيعة العملء أنواع وتحديد

العملء خصائص حسب وذلك مختلفة، قطااات أو أجزاء إلى الكلية السوق تجزئة إلى النظمة تعمد

أو الطريقة بنفس تلبيتها يمكن ول متماالة، غير ورغباتهم حاجاتهم أن الشركة وجدت إذا ما حالة في

كل حاجات الى للتعرف الزبائن فئات ان ومعلومات بيانات بجمع تقوم ذلك تحقيق وبهدف واحد، بمنتج

فئة الى تركز أن يمكن كما ورغباتها، خصائصها حسب فئة لكل ملئما تسويقيا مزيجا تصمم ام فئة،

النافسين. من أفضل بطريقة حاجاتها لتلبية جهودها وتركز أخرى فقطدون واحدة

منها: اديدة بمفاهيم السوق تجزئة مفهوم يتداخل

الشركة تستطيع وبالتالي متشابهة، والزبائن العملء خصائص بكون يتميز الشامل: السوق

إلى الشاملة السوق استهداف أسلوب الى الشركة ااتماد يؤدي الفئات، لكافة واحدة سلعة تقديم

الإجمالية. الرباح وزيادة خفضالسعار ومنه خفضالتكاليف،

في هي بدقة ومحددة ومتميزة معينة مجمواة بأنها السوق فجوة تعريف يمكن السوق: فجوة

القطاع تقسيم خلل من السوق، فجوة الى التسويق إدارة تتعرف وخاص. متميز مزيج إلى حاجة

بالخصائصالتالية: الفجوة تتصف فراية. قطااات إلى السوقي

.والرغبات الحاجات من ودقيقة واضحة مجمواة السوق فجوة في العملء لدى توجد

.أكثر إشبااا لهم تقدم التي للشركة السعار أالى لدفع استعداد الى العملء يكون

.النافسين تجذب ل الفجوة

.101 ص ذ، س م شوعمن: عمعون رإفت إينمس -1
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.)1(والنمو والربح، الفجوة، وحجم التخصص، خلل من مؤكدة اقتصادية فوائد للفجوة

:السوق أسستجزئة

منها: نذكر السواق لتجزئة طرق ادة توجد

حسب قطااات إلى الفراد تقسيم جغرافي أساس الى السوق بتجزئة يقصد الجغرافية: التجزئة -

حاجات لهم معينة جغرافية منطقة سكان أن بااتبار فيها، يعيشون التي السكنية أو الجغرافية الناطق

بنوع يرتبط السلع بعض إلى الحاجة في الجغرافية الناطق بين فالختلفات متشابهة، أو متماالة ورغبات

القطنية. واللبس التدفئة إلى الباردة الناطق حاجات فمثل الناخ،

من بينهم، اختلفات أساسوجود الى متجانسة مجمواات إلى السكان تقسيم تعني السكانية: التجزئة -

والثقافة والعرق والدين السرة أفراد وادد والهنة التعليم ومستوى والدخل والجنس السن حيث

والجنسية.

ومستوى اللخصية، بعوامل يتحدد الذي النففسي العامل أساس الى السوق يقسم النفسية: التجزئة -

والسيطرة. التملك حب و والذوق، والكراهية، الحبة الجتمااية، الطبقة القيادة، العيشة،

شراء اند اليها الحصول العملء يتوقع التي النافع تستخدمم النفعة: أساس الى السلوكية التجزئة -

معرفة مثل معايير إلى التقسيم هذا ويستند قطااات. إلى السوق لتجزئة أساسا استعمالها أو السلعة

الستعداد ومرحلة التسويقية، للمؤارات واستجابتهم للسلعة واستخدامهم ومواقفهم، بالسلعة العملء

ادائية)2(. أم سلبية أم ايجابية نحوها العميل واتجاهات الشراء، في النية كتوفر للشراء

ناحية ومن اليها، التركيز تستطيع التي السوق قطااات تحديد الى الشركة تسااد السوق تجزئة إن

للستجابة صفاتها وتحسين السلع، تطوير في الشديدة النافسة تجنب الى السلوب هذا يسااد أخرى

النافسين. ومواجهة العملء حاجات لتطور

:السوق أهدافتجزئة

منها: أهدافادة السوق تجزئة تحقق

.الفضل الربحية وذات الجذابة السوق قطااات تحديد

.اختياره تم قطاع لكل مناسبة تسويقية استراتيجيات وضع

1 - Philip T. Kotler, Gary Armstrong : Principles of Marketing, Student Value,16 éme ed
https://books.google.dz/books. ( le 27 03 2017- 10 :30).pp 186-187.
2 - Philip T. Kotler, Gary Armstrong :opcit, pp103-104.
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.قطاع لكل اللئم التسويقي الزيج سياسات وضع

.التسويق تخفيضتكاليف

.الربحة القطااات الى التسويقية الجهود تركيز

.أفضل بشكل وسياساتهم النافسين التعرفالى

الإستراتيجية تعــديل أن أجــل مــن كثــب، اــن الســوق قطااــات قــي تحــدث التــي التغيرات متابعــة

اللئم)1(. بالوقت

ومواضع قطااات الى أكثر التعرف الى الشركة السوق تجزئة تسااد ذكره ورد ما إلى بالإضافة

الوارد توفير للشركة يمكن اانية جهة ومن الواقع، هذه تتجنب أن يمكن وبالتالي الرئيسيين، النافسين

موقع في الشركة السوق تجزئة تضع كما اقتحامها. يصعب قطااات الى إنفاقها من بدل قطااها لخدمة

يقدمه مما أفضل مرضية بطريقة العملء حاجات وتلبية واضحة، تنافسية مزايا خلل من جيد تناففسي

النافسون.

التسويقية: البيئة اتحليل دراسة ج-

من إل يتحقق ل الؤسسة ونجاح فيها، يعمل التي بالبيئة ويتأار يؤار مفتوح نظام بمثابة النظمة تعد

البيئة وتعد بيئتها. تشهدها التي الختلفة التطورات مع التسويقي مزيجها وتكيف انسجامها خلل

التسويقية. الإستراتيجية فعالية لتحقيق وأساسيا مهما موضواا ومتغيراتها التسويقية

تعمل والتي الشركة. الى تؤار التي والعوامل الشخاص من مجمواة أنها الى التسويقية البيئة تعرف

الزبائن. مع التبادلة العلقات خدمات ودام تطوير الى كذلك

التي القيود أو الظروف أو التغيرات أو القوى أو العوامل من مجمواة أنها الى البيئة إلى النظر يمكن كما

يأتي فيما سيتم .)2( أهدافها وتحقيق وبقائها لنجاحها اللزمة التصرف طرق أو النظمة سلوك تحدد

التسويقية. البيئة ومتغيرات اوامل ارضأهم

:التسويقية البيئة اوامل

.79 ص عمان،2010، اليازوري، دار إلحديث، للتسويق إلعلمية إلسس وإخرون: إجطمئي إجنبي عبد حعيد -1

ص67. ،2009 إجعسيرة،ععمن، دإر التسويق، مبادئ وآخرون: عزإم إحمد زكريا -2
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موقعها حيث من التسويق وفعالية أنشطة الى تؤار التي التغيرات أو العوامل تصنيف يمكن

خارجية. واوامل داخلية اوامل رئيسيتين: مجمواتين من وتتكون للمنشاة بالنسبة

بالزيج رئيفسي بشكل وتتعلق ذاتها للمنشاة تعود التي تلك هي الداخلية: العوامل -

القوة ونقاط الإدارية، والهارات الالية، والصادر التنظيمية، والهداف للمنشاة، التسويقي

النشاة. والضعففي

كذلك تسمى وهي النشاة الى الؤارة الخارجية العوامل تتعدد الخارجية: العوامل -

منها: نذكر اليها، السيطرة يمكن ل انه وتتميز الخارجية بالقوى

في والجتمااية الإنسانية العلقات تشكل التي العوامل من مجمواة هي الجتمااية: العوامل -

أنماطسلوك الى يؤار فالجتمع الجتماعي، التفاال وكذلك الجتمع

العامة. والداب والارافوالخلق والقيم العادات من تنشا النماط وهذه الفراد،

والخلقيات والفن والعقيدة العرفة منها اديدة اناصر الى يحتوي مركب الثقافية: العوامل -

تعد الثقافة فان لذا اقافته. تأاير تحت يتصرف الفرد أن السلوكية الدراسات أكدت وقد والقيم،

التسويقي. التخطيط إليها يستند أن يجب التي الفاهيم من

الختلفة الحكومية الهيئات تصدرها التي والتشريعات القوانين تعد االتشريعية: القانونية العوامل -

والنافسة السلعي والتداول السوق قوى والى التسويقي النشاط الى الؤارة العوامل من الجتمع في

.)1( وغيرها التجارية والعلمات والتسعير

والعمر الكثافة، التوزيع حيث من السكانية بالعوامل تتعلق السكانية: الديمغرافية العوامل -

رجال اهتمام موضع تكون أن يجب لذا بالسكان، التعلقة الإحصائية العلومات من وغيرها والجنس

الى كبير بشكل تؤار الديمغرافية لهم.فالتغيرات بالنسبة الستهدفة السواق يشكلون لنهم التسويق

استهلكهم وأنماط الفراد حياة طرقة في تغيرات إحداث إلى تؤدي فهي التسويقية، القرارات اتخاذ

للمنتجات.

.133 ص132- ص ذ، س م إلمحمدي: ريحان علي سعد -1
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،الستهلكين الإنفاق وأنماط الشرائية القدرة الى تؤار اوامل من تتكون القتصادية: العوامل -

الى مباشر تأاير لها والدخار النقدي الدخل التضخم، مستوى الفائدة، معدلت مثل فالتغيرات

التغيرات: هذه واهم السوق،

الشرائية. القوة في والتغير الدخل توزيع -*

الستهلكين. إنفاق طبيعة تغير -*

النتج(. حياة )دورة القتصادية الدورة مراحل -*

وهي للنتاج، كمدخلت الشركة تحتاجها التي والوارد الادية بالصادر تتعلق الطبيعية: العوامل -

هي: مجالت أربع تشمل وهي والطاقة، الياه تشمل

الطاقة. تكلفة زيادة -*

الخام. الواد في العجز -*

البيئة. تلوث -*

الطبيعية. الصادر لستخدام الحكومي التنظيم -*

بفضلها تظهر حيث جديدة تكنولوجيا إيجاد الى تسااد التي القوى هي التكنولوجية: العوامل

التالية: التجاهات خلل من العوامل هذه تؤار جديدة، وفرصتسويقية سلع

التقني. العلمي التقدم تسارع -*

.)1( العلمية والبرامج البحوث لإجراء الالية الخصصات زيادة -*

الستهدف(: )الجمهور الستهلك سلوك -3

التسويقية، الإستراتيجية وتصميم إاداد في الساسية الحاور إحدى الستهلك سلوك دراسة تشكل

وولئه، اقته وكسب الستهلك رضا تحقيق وإنما جودتها وتحسين منتجاتها بتطوير فقط تهتم ل فالؤسسة

الستهلك هو فما واهتماماته. وخصائصه الستهلك بسمات الدقيقة العرفة خلل من إل ذلك يتأتى ول

الشرائي. سلوكه الى الؤارة العوامل هي وما خصائصه هي وما

.86-81 ص ص ذ، س م وآخرون: عزإم إحمد زكريا -1



62

الستهلك: سلوك مفهوم -1-3

الخدمة. أو للسلعة النهائي الستهلك أو الستخدم يكون أو الصناعي الستخدم يكون ما اادة الستهلك

بها يقوم التي والفسيولوجية والعاطفية العقلية العمليات مجموع انه الى الستهلك سلوك يعرف

ورغباتهم حاجاتهم تشبع التي والخدمات السلع وتقييم واستخدام وشراء باختيار والرتبطة الناس

من مرحلة كل في الستهلك ان تصدر التي والفعال التصرفات الستهلك بسلوك يقصد كما اللخصية.

الشراء)1(. أو الستهلك املية مراحل

السلع استخدام أو شراء ان البحث في المستهلك يبرزه الذي التصرف "ذلك هو المستهلك سلوك

الإمكانات حسب وذلك حاجاته أو رغباته ستشبع أنها يتوقع التي الخبرات أو الفكار أو الخدمات أو

.)2( التاحة الشرائية

واستخدام شراء و باختيار الفراد من جمااة أو فرد بقيام المرتبطة العمليات تلك " أيضا به ويقصد

والرغبات")3(. الحاجات بغرضإشباع خبرة حتى فكرة أو ما، خدمة أو ما منتج

الشــراء: املية أداار -2-3

كل يلعبه الذي الدور الى التعرف التسويق رجل الى يجب الملئمة التسويقية القرارات اتخاذ قبل

هي: الشراء املية في هناكخمسأدوار الشرائي، الموقف في الفراد من فرد

سلعة شراء يقترح الذي المؤسسة أو السرة في فرد أول هو المقترح أو المبادر أي المبادران: -

معينة.

والقدرة والحجة المعلومات يمتلكون الذين الشخاص من مجمواة هم الشراء: قرار الى المؤثران -

للشراء. النهائي القرار الى مباشرة غير أو مباشرة بطريقة والتأثير، الإقناع الى

لعملية النهائي التحديد إليهم ويرجع الشراءء قرار يتخذون الذين الشخاص وهم الشراء: مقررا -

يشتري؟ وأين يشتري؟ ومتى وكيفيشتري؟ يشتري؟ ماذا بالشراء؟ القيام يجب هل الشراء:

.109 ص ذ، س م طييعة: أبو فتحي حسمم -1

ص13. والنشر،عمان،2001، للطباعة وائل دار استراتيجي، مدخل المستهلك سلوك عبيدات: ابراهيم محمد -2

ص125. السكندرية،1999، الجامعية، الدار التسويق، السيد: اسماعيل -3
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يحضى ل وهو الشراء، بعملية يقوم الذي الشخص هو المشتري )المشتري(: بالشراء القائمان -

كان إذا يختلف الهتمام ولكن الشراء، لقرار منفذ مجرد لنه التسويق رجل طرف من كبير باهتمام

منفذه. هو الشراءء قرار متخذ

والمستعمل الخدمة أو المنتوج يستخدم أو يستهلك الشخصالذي هو المستعمل السلعة: مستعملا -

واند الشراءء بعد ما الشعور لمعرفة خلله من يسعى الخير فهذا التسويق رجل باهتمام كذلك يحضى

.)1( الزبائن ولء والنواقصوكسب العيوب من وإخلئها تطويرها أجل من الستعمال

الستهلك: سلوك في الؤثرة العوامل -3-3

تشكل لنها إحترامها، ينبغي اديدة محددات إلى وصياغتها إادادها في التسويقية الإستراتيجية تخضع

الشرائي. قراره وفي الستهلك سلوك في تؤار التي العوامل الوقتمجموع ذات في

الخارجية:1- العوامل

الثقافة: أال-

البيئة الإشهار ومن النتج من وموقفه الفرد سلوك في الؤارة الخارجية البيئة اناصر ضمن من

الجمااة فأفراد السلوك. وأساليب العايير منها ويستقي الفرد، فيها ينشأ التي الإجتمااية و الثقافية

و القيم من نسق يوجد حيث والعتقدات، والواقف والراء التفكير طرق في يشتركون الواحدة الثقافية

إنتماءهم. لتحقيق الساسية الداامة بمثابة يعتبر هو و الواحدة، الثقافة أفراد بين الشتركة العتقدات

إختياراتهم. تحدد و اليومية وتصرفاتهم مواقفالفراد لشعورية وبطريقة توجه الساسية القيم هذه

الفراية: الثقافات ثانيا-

بها خاصة بسمات تتميز ،)cultures les sous( فراية اقافات أو فراية جمااات يحوي مجتمع كل إن

من متشابهة بأنماط تتسم التي الفراية الثقافات هذه غيرها. و الجدد الارياء الثقفة، النخبة كثقافة

جمهور إلى الوصول و الإستهداف املية في والإشهار التسويق الى القائمين تسااد العادات، و السلوك

.)2( محدد

.53-52 ص ص عمان،1997، للنشر، الصفاء دار المستهلك، إلى المنتج من التسويق وآخرون: الحاج طارق -1
2- Philip KOTLER &Bernard Dubois :Marketing Management ,8 éme ed , Opcit, p166.
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)1( الثقافية: الجمااات هذه من أشكال خمسة تمييز يمكن كوتلر" "فليب حسب

.)les groupes de génération( الواحد الجيل جمااات -

.)les groupes de nationalités( الواحدة الجنسية جمااات -

.)les groupes religieux( الدينية الجمااات -

.)les groupes ethniques( العرقية الجمااات -

.)les groupes régionaux( الجهوية الجمااات -

رجال يعمل لذا و الإشهارية، الإستراتيجية تصميم في مهم كمعيار الثقافة بأخذ الإشهار مصمموا يهتم

منتجات، من يقدمونه ما مع ذلك مواءمة و الستهدف الجمهور لدى الثقافية الجوانب برصد التسويق

الفئة. هذه مستوى الى يعرضونها التي الإشهارية الرسائل ومع

اعجتمااية: الطبقة ثالثا-

هذه .)2( طبقات إلى الجتمع تقسيم انه ينتج الإجتماعي، الترتيب من نظام إلى مجتمع كل يخضع

الهنة. التعليمي، الستوى السكن، منطقة الثروة، الدخل، منها: متعددة محددات وفق تتم التقسيمات

التجانسة القسام من لجمواة النسبي بالدوام يتصف تقسيم " أنها: الى الإجتمااية الطبقة تعرف

و والعتقدات، القيم من مجمواة الواحدة الطبقة أفراد تجمع حيث .)3( السر" أو الفراد إليها ينتمي التي

بالتشابه. الشرائي( السلوك منها )و سلوكياتهم تتميز كما متقاربة، أنماطمعيشية لديهم

اعجتمااية: النفسية- العوامل ب-

: )les groupes de référence( الرجعية الجمااات أال-

1 -Ibid, p173.
2 -Philip KOTLER &Bernard Dubois : Opcit,p173.

ص58. ،1998، القاهرة التوزيع، و للنشر الجامعية الدار إلتسويق، مبادئ السيد: محمد إسماعيل - 3
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ومواقف معتقدات الى تأاير لها يكون الفراد من جمااات " أنها الى الرجعية الجمااات تعرف

.)1( آخرين" أفراد وقرارات وسلوك

والدراسة(، العمل زملء الصدقاء، الجيران، )السرة، متعددة أولية جمااات وسط في الفرد يعيش

مختلفة أشكال الجمااات هذه تتخذ الرياضية(. و الثقافية النوادي )الجمعيات، اانوية أخرى وجمااات

و السلوكيات من نماذج للفرد تقدم أول، كونها طرق: الاة في )كوتلر( يحددها الفرد الى التأاير من

التي الذهنية الصورة وبلورة تشكيل في و الفرد مواقف في الرجعية الجمااات تؤار اانيا، للحياة. أساليب

أو القبولة و )الفضلة إجتماايا القبولة السلوكيات من مجمواة تدام أخيرا، و نفسه. ان يكونها

.)2( الجمااة( في الحببة

السرة: ثانيا-

رأي قائد تضم أولية جمااة تعتبر إذ الفرد، سلوكيات الى تأايرا الرجعية الجمااات أكثر السرة تمثل

الم(. أو الب يكون ما )غالبا أكثر أو

االكانة: الدار ثالثا-

نادي، جمعية، )أسرة، معينة جمااة في اضوا يشكل حياته من الختلفة الفترات خلل الفرد

إليه يسند أن ذلك يستتبع الإنتماء، جمااة إطار في إجتمااية مكانة يكتسب ذلك خلل وهو مدرسة...(،

.)3( إطارها في معين دور

اللخصية: العوامل ج-

دورة باختلف للفراد الشرائية الخيارات تختلف حيث الفرد: إليها ينتمي التي العمرية الشريحة أو السن -

أنثى(. ذكر- ( الجنفسي النوع باختلف كذلك و حياتهم،

امله. في الفرد تسااد التي بعضالنتجات إقتناء في الوظيفة و العمل طبيعة تؤار الهنة: -

الشرائي السلوك توجيه في محوري دور الادي الدخل و الشرائية للقدرة الالية: أو الإقتصادية الحالة -

العيشية. قدراته مع يتما�سى ما نحو للفرد

ص95. عمان،1999، التوزيع، و للنشر المستقبل دار ط3، إلتسويق، مبادئ ابراهيم: محمد عبيدات - 1

2- Philip KOTLER &Bernard Dubois : Opcit, p176.
3- Philip KOTLER &Bernard Dubois :Opcit, p178.
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.)1( ملبسة و مشربه و مأكله في الحياة من معينا أسلوبا يتبنى فرد كل الحياة: نمط -

الشرائية. بتصرفاته انها يعبر بلخصية فرد كل يتمتع النا: ومفهوم اللخصية -

تبعا آخر الى شخص من تختلف و فرد كل تميز التي البشرية السيمات مجموع في اللخصية تتمثل

مستهلك يكون: أن للمستهلك يمكن اللخصية لعامل تبعا و خارجية. اوامل أو داخلية ورااية لعوامل

.)2( ججول يكون قد و هادئ، أو إنفعالي، أو ودود، رشيد، أو ااطفي،

السيكولوجية: العوامل د-

السيكولوجية(: الحددات في شرحها )ستيم الثاوامل في كوتلر( )فليب يحددها

الدوافع. و الحوافز -

التذكر. و التعلم -

والواقف)3(. العتقدات -

الحوافزاالداافع: أ-

يتصرف الستهلك تجعل التي الفرد، في الكامنة الداخلية الحركة القوى تلك الستهلك بدوافع يقصد

يتعرضلها التي النبهات مواءمة نتيجة )الستهلك( الفرد لدى الدافعة القوى هذه تتكون و معينة. بطريقة

لإشباع السعي الى به تدفع الستهلك لدى الداخلي التوتر من حالة ظهور الى يؤدي مما الدفينة، حاجاته مع

.)4( الحاجات هذه

الفيزيولوجية الدوافع )تستثير السيكولوجية والدوافع الفيزيولوجية، الدوافع الدوافع: أهم من

الدوافع تستثير بينما أولية، دوافع هي و الجسم بوظائف العلقة ذات التصرفات و السلوك

)ينتج العقلية الدوافع وهناك الذات(. تقدير أو المان كحاجة والعاطفي الذهني النشاط السيكولوجية

العاطفية ودوافع النتجات(، إختيار في منطقية و موضواية أسس الى قائم اقلني شرائي سلوك انها

1- Ibid , pp 179,180.

ص150. عمان،1998، المناهج، دار ط2، إلمستهلك، سلوك ردينة: يوسف الصميدعي، جاسم محمود - 2

3- Philip KOTLER &Bernard Dubois :Opcit, pp184,187,188.
4-Claude DEMEURE: Marketing,5ed,Dalloz,paris,2005,p32.
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التقليد أساسها مدروسة غير افوية بطريقة منتجات إقتناء الى بالفرد تؤدي التي القوى في )تتمثل

والإنبهار(. والتمظهر

االواقف: اعتجاهات ب-

ويتكون معينة. مثيرات إيزاء سلبيا أو إيجابيا معين بشكل للستجابة الفرد ميل أو إستعداد هو الإتجاه

.)1( سلوكي و ااطفي و معرفي مكونات: الث من الإتجاه

الفرد يجعل الذي و التعلم، ان الناتجة اليول تلك " أنها الى الستهلك سلوك حقل في الواقف تعرف

.)2( " ما �سيء إتجاه سلبية أو إيجابية يتصرفبطريقة

وظائف: ادة الإشهار في الإتجاهات تؤدي

إيجابية إتجاهات لديه تكونت كلما حاجاته يشبع النتج بأن الستهلك شعر كلما الحاجات: إشباع وظيفة -

النتج. نحو

فإنه الوطنية، النتجات نحو إيجابية إتجاهات الستهلك لدى تتكون فمثل القيم: ان التعبير وظيفة -

.)3( الوطنية للمنتجات الولء بقيم ذلك ان يعبر

كما وتفسره السلوك تحدد حيث فشلها، أو الإالني التأاير املية نجاح الى الإتجاهات طبيعة تؤار

قدرة تيسير في دورها الى بالإضافة العرفية، و الإدراكية و الإنفعالية و الدفااية العملية الإتجاهات تنظم

.)4( الحكام إصدار و القرارات إتخاذ و السلوك الى الفرد

بخصوص للتصرف الإستعداد و العاطفية الفعل ردة و السلبي، أو الإيجابي التقييم فهي الواقف أما

كل في يظطر ل بحيث متجانس، سلوكي نظام بناء الى اللخص الواقف تسااد ما. فكرة أو ما �سيء

ص120. عمان،2013، والتوزيع، للنشر أسامة دار إلعلني، إلتصال سيكولوجيا العامري: حسن محمد - 1

ص169. ذ، س م ابراهيم: محمد عبيدات - 2

3-Nathalie GUICHARD ,Régine VANHEEMS :coportement du consommateur et de l’acheteur, Editions
Bréal, Paris,2004, pp68-69.

ص33. ذ، س م العامري: حسن محمد -4
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إتخاذ املية من تسرع الواقف: فإن وباختصار اناصرها، بكل الشراء املية تقييم إاادة الى موقفشراء

.)1( الشرائي القرار

في: تتمثل فكرية أو اقلية هناكمحددات الحددات جانبهذه الى

مؤارات ويفسر وينظم يتلقى اندما للفرد الذهنية الإنطبااات فيها تتشكل التي العملية هو اعدراك: أ-

إختيار و وتفسيرها وتنظيمها وتنقيتها العلومات، إستقبال في أسااسي بدور الإدراك يقوم و معينة،

تفسير و وتنظيم، تنقية، و إستقبال، املية " الإدراك يمثل التسويقية الناحية من .)2( منها الناسب

.)3( الستهلك" طرف من البيئية و التسويقية الؤارات

أو خبراته تأاير تحت الإستجابة نحو الفرد سلوك في التغيرات أنه الى التعلم يعرف التعلم: ب-

التسويقية. و الإالنية للنشطة ملحظاته

و تصنيف الى قدرته في و الفرد، لدى الإدراكية السعة بناء في مهم بدور التذكر يقوم التذكر: ج-

.)4( إالنية رسائل من أمامه يطرح ما إختيار و تحليل

الستهلك: لسلوك الفسرة النماذج -4-3

أخرى الى مرحلة من الستهلك نقل خلل معينة سلوكية تغييرات إحداث الى أساسا التسويق يهدف

املية الى الإالن يؤار كيف معرفة من لبد التسويقي الزيج فعالية ولضمان الشراء، مرحلة الى وصول

الى يقودنا ما هذا و والإتجاهات. الإدراك مستويات الى تحدث التي التغيرات ومختلف الإستجابة،

أن ترى أنها في جميعا تشترك اديدة نماذج وضعت حيث التسويقي، الإتصال لعملية الفسرة النماذج

أساسية: الث بمستويات يمر الستهلك

السلعة.- ومعرفة لإدراك تؤدي اقلية بعمليات الستهلك يقوم :)cognitive level( العرفة مستوى

.240 ،239 ص ص ذ، س م المحمدي: ريحان على سعد -1

ص55. ذ، س م العامري: حسن محمد - 2

3-Amine ABDELMADJID :Le comportement du consommateur,paris,ed EMS,1999,p135.

.57 ،56 ص ص ذ، س م إلعلني، إلتصال سيكولوجيا العامري: حسن محمد - 4
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هذه- في وتتكون انها، العلن بالاركة الرتبطة و العاطفية الإستجابات في يتمثل اعنفعال: مستوى

السلعة. نحو الإتجاهات الرحلة

للجهود- كاستجابة الستهلك بها يقوم التي الفعال الى تشير الرحلة وهذه السلوك: أا الفعل مستوى

.)1( بالشراء كالقيام الإالنية

الإنتباه لفت من بدءا إشتغالها في الإشهارية الرسالة تسلكها التي الكيفيات تشرح التي النماذج تعددت

هذه لشهر موجز ارض يلي فيما و فعلي. مستهلك إلى تحويله و الإقتناع إلى التلقي وصول غاية إلى

النماذج:

:)AIDA( آيدا نموذج أال-

هي: مراحل أربعة الى النموذج هذا يقوم الإشهاري. التأاير لراحل البسطة الصيغة النموذج هذا يعتبر

.)Action( الفعل أو السلوك و ،)Désire( الرغبة و ،)Intérêt( الإهتمام و ،)Attention( الوعي أو الإنتباه

)2( الوالي: الشكل في الراحل هذه توضيح يمكن

الشهاري- اعتصال لتأثيرات آيدا نموذج يمثل: )01( رقم الشكل -

ص101. ذ، س م العامري: حسن محمد - 1

ص69. دمشق،2005، التوزيع، و للنشر العلمية اليازوري دار إلصحية، إلخدمات تسويق البكري: ياسر تامر - 2

إلنتباه

إلهتمام

إلرغبة

إلسلوك
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)1( :) Belch&Belch ( نموذج ثانيا-

مثل الختلفة، النفسية الفاهيم فيها تؤار فردية املية أنه الى الشراء قرار النموذج هذا يعتبر

الختلفة الفاهيم )رقم2( الوالي الشكل ويوضح التعلم، وأخيرا لترابط و والإتجاهات والإدراك الدافعية

النموذج. هذا في الستهلك دراسة مجال في الستخدمة

لقرارالشراء- الستهلك إتخاذ نموذج يمثل :)02( رقم الشكل -

)2( اعستجابة: تدرج نماذج ثالثا-

ينطلق و النتج، باقتناء الإنتهاء الى خطوة الى خطوة من التدرج الى الستهلكين حفز الى الإشهار يهدف

أولها متوالية خطوات ابر تتم النهائي القرار إتخاذ املية بأن تعتبر أساسية فرضية من الإشهار مصمم

الشراء. آخرها و الدراك

.213 ص112، ص ذ، س م العامري: حسن محمد -1
2- Philip KOTLER &Bernard Dubois :Marketing Management ,8ed , Opcit, p565.

قرإر إتاذ
إلشرإء

تقييم
إلبدإئل

عن إلبحث
إلعلومات

إلتعلم إلتإبط إجتاه تشكيل إجدرإك إلدوإفع

إدرإك
إلشكلة
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الختلفة: الستويات وذلكحسب الراحل مختلفهذه التالي التوضيحي الجدول ويمثل

التأثير مستوى

Niveaux

نموذج

"أيدا"

A .I.D.A

تدرج نموذج

الثر )أاسلمية(

« model de la

hiérarchie des

effets »

تبني نموذج

البادرات

«Model de

L’adoption des

Inovations »

التصال نموذج

«Model de

Communication»

العقلي الستوى

النطقي

العرفة( )مرحلة

Stade cognitif

اعدراكالنتباه

العرفة

التعرضالدراك

التلقي

اقلنية استجابة

)الفهم(

العاطفي الستوى

Stade affectif

التاثير( )مرحلة

الهتمام

الرغبة

العجاب

التفضيل

القتناع

الهتمام

التقييم

الوقف

الرغبة

السلوكي الستوى

Stade

Comportement

al

السلوك( )مرحلة

الشراءالفعل

التجريب

السلوكالتبني

الستجابة- نماذج من نموذج كل يشملها التي الخطوات يمثل رقم)03(: شكل -
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)1( هي: أساسية فئات الث النماذج هذه تتضمنها التي الستويات تبين

العقلية.- و الفكرية تخصالحالة التي هي و الإدراك: مرحلة

العاطفية.- تخصالحالة التي هي و الوجدان: أو العاطفة مرحلة

الشراء.- قرار إتخاذ أو الشراء الى تخصالسعي التي وهي السلوك: مرحلة

ص106. ذ، س م العامري: حسن محمد - 1

إلخامس إلفصل خاتمة

تساعد وشاملة متكاملة خطة هي إلتسويقية إلسترإتيجية

ويعد إلساسية، أهدإفها وتحقيق جهودها تنسيق على إلمؤسسة

إلتسويقية إلدإرة بها تقوم منظمة عملية إلسترإتيجي إلتخطيط

تحديد على إلتسويقية إلسترإتيجية تنطوي سياستها. لتطوير

وتحديد وإلبشرية، إلمادية وإلمكانات إلوسائل وتحديد إلهدإف

تقييمها. وأخيرإ إلتسويقية إلسترإتيجية تطبيق ثم زمن إلبدإئل

وإلعوإمل إلمستهلك سلوك مفهوم إلفصل هذإ ضمن كذلك تناولنا

تفسير حاولت إلتي وإلمدإخل إلتجاهات تتعدد حيث فيه، إلمؤثرة

إلفردية، فمنها فيه إلمؤثرة إلعوإمل وتحديد إلمستهلك سلوك

لذإ وإلثقافية وإلبيئية وإلقتصادية إلجتماعية ومنها وإلشخصية

إلتي إلتسويقية إلبحوث أهم من إلمستهلكين سلوكيات درإسة تعد

إلتسويقية. إلدإرإت بها تهتم
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إلرسائل عدإد وإإ إلشهاري إلبدإع إلثالث: إلمحور

إلعلم وسائل في إلشهارية

إلسادس: إلفصل
إلشهاري وإلتصميم إلبدإع

إلسابع: إلفصل
وإلحملت إلشهارية إلسترإتيجية

إلعلم وسائل عبر إلشهارية
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الشهاري االتصميم اعبداع السادس: الفصل

والمية تفنية املية كونه إلى ذلك يتعدى انه إل الولى بالدرجة فنية املية الشهاري التصميم يعد

المر يتعلق العلمي، والتخطيط التقنية القوااد من جملة في تتمثل المية أسس إلى تستند

تتناسب معينة مقاربة وفق الإشهار لتصميم اختيارها يتم التي الإبدااية والقاربات بالستراتيجيات

الفصل خصص أساسية. بصفة الشهارية الهداف ومع الستهدف والجمهور جهة من النتج وطبيعة

الشهارية. الحملت إاداد وكيفية الشهاري، أسسالإبداع للتعرفالى إذن التالي

اعشهارية. الرسالة لتصميم اعبدااية االساليب السسالفنية -1

تمثل بها. القصود ما بداية سنوضح إادادها، وكيفية الإشهارية الرسالة مكونات نتناول أن قبل

أو بالسلعة خاصة بيانات الى تحتوي فهي إرساله، الراد الإالن وشكل "مضمون الإشهارية الرسالة

يوجهها التي الرسائل "مجموع أنها: الى كذلك وتعرف .)1( وظائفها و وصفاتها وخصائصها، الخدمة

التصال وسائل ذلك في مستخدمين يقدمونها، التي والخدمات بالسلع لتعريفهم الجمهور الى العلنون

.)2( " التاحة

اهيكلها: اعشهارية الرسالة بنية -1-1

ص252. ،1989 عمان، العلن، و للنشر المستقبل دار إلتسويق، مبادئ عبيدات: محمد - 1

ص145. القاهرة،2000، الجامعية، المكتبة إلفعال، إلتصال منصور: هالة - 2
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الدور يلعب الذي العنوان انصر ان تستغني أنها )التلفزيونية( الرئية الإشهارية الرسالة تتميز

والؤارات والكلمات الحركات التلفزيوني الإشهار يستخدم ذلك ان وبدل الشاهد، إنتباه شد في الرئيفسي

يلي: فيما فتتمثل الشهارية الرسالة هيكل تشكل التي الخرى العناصر أما الإنتباه. جذب الى تعمل التي

والصورة. الصوت بين التنسيق فيها يتم الفراد، إهتمام إاارة الى تعمل التمهيدية: الرسالة -1-1-1

غير سريعة بصورة وذلك الإالن في الرئيسية البيعية والنقطة النتوج إسم تكرار الى تركز وهي

مملة.

وأساليب طرق بعدة تقديمها ويتم البيعية، النقطة الى التركيز فيها يتم الرئيسية: الرسالة -2-1-1

منها: نذكر

للمنتوج. االي تمايز خلق الى والتركيز النتوج لنافع ارضمبسط الباشر: التقديم *

العاطفية. من أكثر الرشيدة الدااوي باستخدام التعليمي: السلوب *

والرياضيين. الفنانين و السينما كنجوم الشاهير: إستخدام *

الجمهور. وإمتاع لتسلية فكاهي طابع ذات هي الرح: السلوب *

الإالن. خلل تردد أغنية أو الرسالة تصاحب موسيقية خلفية الوسيقى: أو الغنية أسلوب *

.)1( حلها الى النتوج يعمل مشكلة وجود خلل من قصة شبه شكل في الإالن يكون الدرامي: السلوب *

مباشر. غير وآخر بتصرفمباشر القيام الى الستهلك بدفع الرسالة تنتهي الخاتمة: -2-1-1

الالم: اسائل في اعشهارية ارضالرسالة صيغ -2-1

بطبيعة يتعلق ما منها تسويقية، إاتبارات ادة الى يتوقف ارضالإشهار صيغة أو الشكل إختيار إن

مرحلة ( حياته دورة في النتج بمرحلة يعرف ما أو السوق في قبولها درجة و انها، العلن الخدمة أو السلعة

.482 ،481 ص ص دت، السكندرية، الحديث، العربي المكتب إلعلن، السيد: محمد اسماعيل - 1
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الجمهور بنواية يتصل ما ومنها السوق، في معروفا أو جديدا كونه حيث من أو الزوال(، الإطلق-النضج-

الإشهار. من الستهدفة الفئة أو

الصيغ أهم الى سنركز لذا اديدة، الإشهارية الرسائل أصناف أن إلى نشير الشكال هذه ارض قبل

التي تلك أي الطفال، بجمهور الصلة ذات الإشهار لسيما العلنين، قبل من إستخداما وأكثرها الإشهارية

التخصصة. الطفال قنوات إشهار في بروزها لحظنا

بيانات الى يحتوي ل أنه بمعنى والبساطة، بالخفة النوع هذا يتميز الخفيفة: اعشهارية الرسالة -1-2-1

بعض الستمع أو الشاهد أو للقارئ تقدم ما
ل
وإن العقل، تخاطب فقط منطقية أو جامدة معلومات و

بحيث وسهلة، فنية صياغة في مزاياها بعض و السلعة إسم الى تقتصر قد والتي البسيطة. العلومات

.)1( القصود نفسالجمهور لطفإلى بكل تنفذ

السلعة وصف الى تقوم التي الإشهارية الرسائل من النوع ذلك وهي الوصفية: اعشهرية الرسالة -2-2-1

الرسائل من النوع هذا ويستعمل مميزاتها، ووصف إستعمالها وطريقة خصائصها ذكر و الخدمة أو

تصبح إذ الوصف، في البالغة مساوئها من إبرازها، الرسم أو الصور تستطيع ل التي السلع لوصفمميزات

.)2( الملة التعليمات من طويلة نشرة الرسالة

العلومات صياغة الى تعتمد التي الرسالة هي )التوضيحية(: التفسيرية اعشهارية الرسالة -3-2-1

)العلومات الى الغالب في تعتمد فوائدها. و السلعة مزايا توضيح الى يسااد تعليمي أو توضيحي بشكل

تبرز فهي خيالية(، أو )ااطفية بأساليب الستمع أو الشاهد أو القارئ لإاارة محاولة دون الحقيقية(

.)3( منها ما سلعة أو معينة ماركة إستهلك إلى الستهلك داوة لتبرير ومنطقية( )واقعية أسباب

ص119. ذ، س م شهيب: عبد نجم النادي، الدين نور - 1

ص28. الجزائر،2010، التوزيع، و للنشر الخلدونية دار إلعلن، تصميم كيفية شعبان: فؤاد صبطي، عبيدة - 2

ص120. ذ، س م شهيب: عبد نجم النادي، الدين نور - 3
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بقصد أكثر، أو فردين بين حوار شكل في تأتي التي الإشهارية الرسائل تلك هي الحوارية: الرسالة -4-2-1

.)1( إستخدامها و السلعة إقتناء بضرورة الخر أحدهم إقناع

يطغى قد الذي اللل من يقلل و الحيوية، و الحركة من جو إضفاء في الرسائل من النوع هذا يفيد ما اادة

خاص. بشكل الرئية أو السمواة الإشهارية الرسالة الى

شهاداتشخصيات أو أقوال الى السلوب هذا يعتمد الشهادة: الى الحتوية اعشهارية الرسالة -5-2-1

الى يتوقف الرسالة فعالية أن ويلحظ ومزاياها، فوائدها وذكر الخدمة أو السلعة وصف اند معروفة

.)2( تقوله بما للقتناع إستعدادهم ومدى اللخصية لتلك الجمهور قبول مدى

العلومات تقديم الى تعتمد لنها الخبار، إذااة أسلوب من تقترب رسالة هي اعخبارية: الرسالة -6-2-1

بدء ان الإالن أو السلع من جديدة تشكيلة وصول ان كالإالن وصريحة، مباشرة بصورة للجمهور

السعار. في التنزيلت موسم

هذا ويكون للمشكلة، وحل مشكلة تتضمن قصة، شكل الى هنا الرسالة تتكون القصة: الرسالة -7-2-1

كما .)3( إليه الرسل لدى العاطفة ويستثير القصة في واحدة فكرة الى يركز و إليه، للمرسل جذابا النوع

الشكلة وحل مشكلة( )أي معينة اقدة تتضمن حكاية أو قصة شكل في تأتي فإنها تسميتها، من يتضح

النتوج. إستخدام في يتمثل الذي

ما العلقة في بالقارنة العلن يقوم النوع، هذا في القارن(: )اعشهار القارنة اعشهارية الرسالة -8-2-1

من أكثر أو واحد أساس الى وذلك السوق، في له النافسة الخرى والنتجات يقدمه الذي النتج بين

التي الحقائق خلل من إل النافسين لنتجات يتعرض ل أن القارن الإالن في يشترط النتج، جوانب

.)4( بإاباتها يقوم أن له يمكن

ص184. ذ، س م الزغبي: فلح على - 1

ص121. ذ، س م شهيب: عبد نجم النادي، الدين نور - 2

.29 ص28، ص ذ، س م شعبان: فؤاد صبطي، عبيدة - 3

ص199. ذ، س م إلعلن، السيد: اسماعيل - 4
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شريك هو مما التجارية المتها أو إسمها يحدد ل بديلة أخرى بسلعة السلعة مقارنة الى النوع هذا يركز

السلع من غيرها ان السلعة تفوق الى الدليل تقديم الى القدرة الإالن في تظهر حيث الصنااة في لها

.)1( الغسيل مساحيق الإالناتان مثل النافسة،

ما اادة وهو النطق، الى قائم جدل شكل في الرسائل من النوع هذا إاداد يتم الجدلية: الرسالة -9-2-1

وراء من التوقعة النافع حول تكون قد أو النتج، أو الخدمة تفضيل أو السلعة شراء أسباب حول يدور

.)2( النتج إستخدام

الإشهار من النوع هذا يعتمد السيكولوجية: الداااي ا الداافع تستخدم التي الرسالة -10-2-1

الناتج والسعادة كالإرتياح الإيجابية النفسية الشاار و العاطفية، الحجج إستخدام الى كبيرا إاتمادا

القوى " من جملة في التمثلة الحفزات بعض توظف كما انها. العلن الخدمة أو النتج إستخدام ان

العاطفة، الحاسيس، والرغبات، كالحاجات ،)3( الشراء" فعل إلى تؤدي التي الإيجابية السيكولوجية

الشرائي السلوك أو الشراء فعل كون من إنطلقا وهذا الجتمااية. اليولت التقاليد... و العادات القيم،

هو وإنما وحسب، إقتصادية ظروفواوامل إلى يخضع ل النتجات الساسفإقتناء في سيكولوجية املية

وإجتمااية. اقافية وأخرى نفسية اوامل نتيجة

إاطاء الى تعمل الإالنية الرسائل من النوع هذا مثل إن المر: أسلوب تستخدم التي الرسالة -11-2-1

الإالن في للستخدام يصلح الرسائل من النوع هذا أن القول يمكن و معين، بتصرف للقيام أمرا الستهلك

.)4( الستهلك بواسطة مفضل منتجا يكون دائما أنه و كبيرة، بدرجة معروفا النتج يكون اندما

ص185. ذ، س م الزغبي: فلح على - 1

ص30. ذ، س م شعبان: فؤاد صبطي، عبيدة - 2

3 - Henri JOANNIS : de l’etude de motivation a la creation publicitaire et a la promotion des
ventes ,4em edition,Dunod,Paris,1983,p16.

ص291. ذ، س م إلعلن، السيد: اسماعيل - 4
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بهدف وذلك موسيقية، بإيقااات مصحوبة أغنية شكل الى تأتي التي وهي الغناة: الرسالة -12-2-1

الذين الستهلكين من كثير لدى الإعجاب تنال والتي الغناة، الرسالة لتكرار نتيجة الستمر التأاير

.)1( السلعة مع يتعاملون

بين الربط في وذلك مباشرة، غير بطريقة الإشهارية الرسائل من النوع هذا يأتي الرمزية: الرسالة -13-2-1

حياة قسوة ان تعبر التي البقر رااة بحياة "مارلبورو" سجائر ربط مثل وذلك الفرد، حياة و السلعة

.)2( السجائر من النوع ذلك بتخفيضها يقوم التي الرجال

الشهار: في االسيكولوجية( )العقلية القنااية اعستمالت -2

الإالنات تستخدم حيث والخلفيات، الإتجاهات بتعدد الإشهارية الإستمالت تصنيفات تتعدد

خلل من وذلك الإالن. أهداف مع يتوافق بشكل الستهلك الى للتأاير كثيرة إقنااية أساليب التلفزيونية

لغوية وأساليب بصرية فنية آليات بتوظيف للنتباه، ومثير وجذاب جميل فني قالب في السلعة تقديم

لستهواء الدفينة والغرائز الحاجات و والعاطفية النفسية الإستمالت من وجملة الشاهد، لستمالة

واغرائه. التلقي

العقلية: اعستمالت -1-2

الليات الى تعتمد التي الإستمالت بعض توظيف إلى الإشهارية الرسائل إاداد الى القائمون يلجأ

و به التعريف مع ذاته حد في النتج قيمة الى الحالة هذه في التركيز يتم الفراد. الى للتأاير في العقلنية

هي غالبا تكون الساسية الركيزة لكن وفنية، جمالية اناصر العرض أو الخطاب يستخدم قد و بمزاياه.

.)3( للبيع العروضة الفكار أو الخدمة أو للمنتج الحقيقية بالقيمة الإقناع

مزاياه و ارضصفاته خلل من وذلك للمنتج، والوظيفية الادية السيمات من العقلية الإستمالت تنطلق

نذكر: الإستمالت هذه بين ومن والصحة. والإقتصاد، والجودة، والحماية القوة، مثل العلمية،

ص183. ذ، س م الزغبي: فلح على - 1

ص185. نفسه، المرجع - 2

ص54. ذ، س م إلشهار، لدرإسة مدخل الحمداني: حميد - 3
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لدى تتوفر ول النتج بها ينفرد التي القائمة اليزة إظهار الى تعتمد وهي التنافسية: اليزة إستمالة أ-

غير أو مباشرة بطريقة سواء الخرى النتجات و النتج بين القارنة الإستمالة هذه تعتمد النافسين.

تجاه تفضيلية إتجاهات إيجاد يلي: بما تتميز التنافسية اليزة إستمالة و التفوق، إدااءات لإظهار مباشرة

إمكانية زيادة كذلك و التجارية، بالعلمة الوعي تحسين و جديدة، كانت إذا خاصة التجارية العلمة

للشراء. أقوى نوايا وخلق الرسالة نقاط إستدااء

هذه تستخدم الإالن، في كبير بشكل الفضل السعر إستمالة تتحكم السعر: إستمالة ب-

مطاام مثل الحالت بعض في العلن يستخدمها و التخفيضات، أو الخاصة العروض في الإستمالة

التسويقية. الإستراتيجية من مهما جانبا السعر يشكل حيث السريعة الوجبات

قطاع لدى وتفضيله النتج إنتشار إبراز الى تعتمد التجارية: العلمة أا النتج شهرة إستمالة ج-

قااات من جديدة شرائح وإجتذاب السوق، في مكانته الى للحفاظ سعيا الستهلكين جمهور من و كبير،

.)1( الجمهور

السيكولوجية: االعاطفية النفسية اعستمالت -2-2

و الغريزية، الخفية كالرغبات خاص: بشكل اللواعي جانب الى الإلحاح مع الستهلمة، الذات الى تركز

البعضأن يرى الجوانب. بهذه النتج تربط جمالية و فنية محاولة ضمن الخاصة والعواطف الشاار كذا

ولمارسة الزبناء لدى الغترار و الإغراء مواطن لضبط الإشهاري النمط هذا في يحتال الإشهار صاحب

الرغبة بدافع مقتن إلى الحاجة بدافع مقتن من الشتري يتحول وبذلك اليهم، الوجداني و النففسي التأاير

.)2(

تستميل والتي بمهارة، صياغتها يتم التي بالرسائل يهتم ااطفي الإنسان العاطفة: إستخدام أ-

الى تركز .)3( بطبيعتها منطقية تكون ل قد التي الخرى والشاار بالذات والإهتمام والحب الحماس

.117 ص ذ، س م الصابات: خليل - 1

ص55. ذ، س م إلشهار، لدرإسة مدخل الحمداني: حميد - 2

ص83. ذ، س م إلمجتمع، و إلعلم امام: سلوى الحديدي، منى - 3
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الجتمااية والكانة والجاذبية، والتسلية، الرح مثل الستهلكين لجمهور والإجتمااية النفسية الإحتياجات

المومة. وااطفة والتقدير،

الإشهار يبرز لذا النتجات، من الزيد لمتلك الستهلك إندفاع الإشهار يستغل التملك: حب ب-

من لخظنا قد و إقتناءه، في السهلك رغبة من ذلك يزيد حتى متميزا و منفردا النتوج تجعل التي السيمات

ارض خلل من وذلك بكثرة، الإستمالة هذه الى الإاتماد للطفال الوجه للشهار متابعتنا خلل

واللوان. الشكال متعددة ومتنواة كاملة تشكيلت في النتجات

التعلقة النتجات في استخدامها نجد ما وغالبا ااطفيا، تأايرا تمتلك وهي الجنسية: الستمالت ج-

في كذلك إستخدامها ونلحظ مثل، التجميل ومواد كالعطور والرجال النساء لدى والجمال بالناقة

الجمهور قبول ادم لتفادي رمزية، إيحاءات شكل توظففي وهي كالشكولطة. بعضالأكولت ان الإالن

الحافظة. الحتمعات في سيما للرسالة

الرح يعد حيث الرح، من أجواء خلق في الفكاهة إستخدام الى تعتمد االتسلية: الرح إستمالة د-

لتسلية الإستهزاء أسلوب كذلك يتخدم قد و السلع، بعض ان الإالن في الإنتباه لجذب فعالة وسيلة

وإمتااه. الإشهار لشاهدة الطفل جذب في دورا الفكاهة تلعب أن يمكن و الشاهد.

في أساسيين كممثلين الشاشة ومشاهير السينمائيون النجوم يوظف الشاهيراالنجوم: إستمالة ه-

الإنتباه. شد من االة درجة لتحقيق الإشهار

أو السعة إستخدام لعدم السلبية النتائج الى الإستمالت هذه تركز التخويف: إستمالت ا-

هذه لتقليل الحلول ان والبحث الجمهور توترات زيادة الى يؤدي الخوفسوف أن الى إاتمادا الخدمة،

تستخدم أن يمكن التي النتجات تتعدد انها. العلن الخدمات و السلع في الحلول هذه تتمثل و التوترات،

تقدم التي تلك خاصة اللخصية العناية ومنتجات السيارات إطارات إالنات فمثل الخوف، إستمالت

أجريت قد و إستخدامها، يمكن التي الخوف درجات حول سؤال دائما يثار الشكلت. لبعض حلول

درجات أن أهمها من مؤشرات قدمت إنما و محددة، نتيجة إلى تصل لم الشأن بهذا اديدة دراسات
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للمخاوف تجنبا الإالنية الرسالة ان الجمهور إحجام إلى تؤدي قد لنها مرغوبة غير العالية الخوف

للعالية.

يكسرون حينما بالذنب الفراد يشعر حيث سلبية، إستمالة هي بالذنب: الشعور إستمالة ي-

تحريك من قوتها الذنب إستمالت تستمد و مسؤولية، بعدم يتصرفون و معتقداتهم يتخطون و القوااد

إلى العلنون يميل بالذنب. الشعور من للتقليل مسؤولة مواقف وإتخاذ الفراد اند النضج شعور

قد و الذنب، بعدم للشعور الفرد وسيلة هو النتج إستخدام يكون حينما خاصة الإستمالة هذه إستخدام

نتيجة )energizer( بطاريات إالنات في الستهلك لدى بالذنب الشعور لجلب الإستمالة هذه إستخدمت

إلى يؤدي مما مهمة، أوقات في ضعيفة ببطارياتأخرى إستعانته و البطارية من النوع لهذا إستخدامه ادم

الرتبط بالذنب الشعور هذا يزيل سوف مستقبل )energizer( بطاريات إستخدام إن و خسائر، حدوث

الااسي في الفشل الى تركز بالذنب الشعور إستمالة إستخدام فإن اام، بوجه مسؤوليته بالتصرفبعدم

بالخرين. أو بالذات الإهتمام في الرتقب أو

أن الستهلك يشعر فعندما نادر، هو ما كل وقيمة الندرة سحر الى تعتمد الندرة: إستمالة ك-

هذه العلنون ويستخدم بقيمته، الشعور يولد أن يمكن حينئذ اليه، الحصول يصعب منتجا هناك

ابارات يستخدمون الجال هذا في و كبيرة، كميات بسراة الفراد يشتري أن يريدون حينما الإستمالة

نففسي جانب إلى إستنادا محدود"، العرض أو" محدودة"، الكمية " ابارة أو اليوم"، ينتهي "سوف مثل:

ليست النتجات بأن يشعرون حينما لذلك و وإختياراتهم. حريتهم من يقلل ما ضد الفراد بتحرك يتعلق

الى الطلق الإاتماد ينبغي ل لكن و الستهلك، ذهن في قيمة أكثر تصبح قد فإنها كافية، بدرجة متاحة

.)1( التصديق قابلية لديه يتوافر معلن إلى تحتاج فهي الحالت، كل في الإستمالة هذه فاالية

الشهاري(: اعبداع )استراتيجيات اعبدااية القاربات -3

بالإستراتيجية الإشهاريين لدى يعرف ما تحت الإشهارية الرسائل وإنتاج وتصميم إاداد املية تنطوي

به ف
ل
يكل إبداعي فني امل الإشهارية الرسالة تصميم أن هنا، الإشارة تجدر الإبدااية. أو الإبتكارية

بين يجمع فني شكل إلى الإالني الفكر ترجمة الى يعملون متعددة مجالت في مؤهلون متخصصون

.137-136 ص ص ، الكتب،القاهرة،2007 إلعلنية،عالم إلفكار إبتكار بهنسي: سيد -1
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الجمهور الى والتأاير الإقناع ام ومن الإنتباه جذب الى بقدرة ويتمتع والوضواية، الشكلية العناصر

التلقي.

بقيمة العلنة بالنشأة الخاصة الخدمات أو النتجات يقدم الذي هو التميز الإالن مصمم أن، بيد

مواصفات من يملكه بما الإالن رجل إلى ننظر أن يجب ل وهنا اللخصية. العملء بقيم ترتبط إضافية

التي منشأته أو وكالته لصلحة الإبدااية و الإبتكارية وملكاته مهاراته تطوير الى بقدرته بل شخصية،

لنه الستهلكين، لسلوك العميق الفهم و الصدق، و الإقناع الى القدرة لديه يكون أن شريطة إليها ينتمي

سلوكهم وأنماطهم لعاداتهم بتقييمه الستهلكين قيم الى يؤار أن يستطيع العميق الفهم هذا خلل من

.)1( الإستهلكي

ل التي الإشهارية، الرسالة مصممي وتصورات وابقرية مواهب الى يعتمد الإشهاري،إذن، الإبداع

الرسالة عد
م
ل العام الإطار فإن واليه العلن. أهداف تحقيق مضمار في تصب كانت إذا إل فاالة تكون

الجمهور، إلى ينقل أن يجب لا تصور طرح في جهودها تتمحور التي الإبدااية الإستراتيجية هي الإشهارية

و الستهلك تحفيز بوسعها التي الإشهارية الفكرة و الإتصالي، والحور الإشهار موضوع تحديد إذن فيجب

فيه. التأاير

اعستراتيجية: النسخة -1-3

فيما تتمثل محورية تساؤلت الى الإجابة مسؤولية الإشهارية، الرسالة إاداد الى القائمين ااتق الى تقع

)2( يلي:

الإشهارية(. الرسالة مضمون )أي سيقال؟ ماذا -

الخطاب( أو الرسالة- )بنية النطقية الناحية من كيفيقال؟ -

الرسالة( )شكل الرمزية الناحية من كيفيقال؟ -

الرسالة( )مصدر يقول؟ أن يجب من -

ص98. ذ، س م النجار: الحسيني نبيل - 1

2 - Philip KOTLER &Bernard Dubois:Marketing Management,8éme ed ,Opcit, p566.
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التالية: الساسية النقاط حول يتمحور امل برنامج أو مخطط شكل الإبدااية الإستراتيجية تأخذ اادةما

أاالسيكولوجي:1- اعتصالي الحور

العنصر هو الجمهور، إلى يوجهها التي الرسالة في بالإشهار القائم اليها يركز التي الرئيسية الفكرة هو

الى النتج، من لتحقيقها الستهلك يسعى منفعة أو بدافع المر تعلق ما فإذا الستهلك، لسلوك الحرك

تكون )قد كوابح أو بموانع المر تعلق إذا أما الدافع. هذا تنشيط و تدايم الى يعمل أن بالإشهار القائم

تخفيفها الى العمل الحالة هذه في لبد التوزيع(، كمشاكل املي أو نففسي، أو أخلقي أو قانوني طابع ذات

.)1( اليها والقضاء

الى للقدام الفرد تحفز التي هي الدوافع أن بااتبار الإشهاري، العمل في مهمة جد الرحلة هذه تعتبر

إل الحور إختيار يتم ل السبب ولهذا الشرائي. السلوك كبح الى بدورها تعمل الوانع أن كما النتج، شراء

الفكرية وتوجهاتهم الستهلكين وإحتياجات النافسين، لعروض لة مفصل ومعرفة السوق دراسات بعد

يعرضه ا امل مختلفا يكون بأن تفرده و الحور تميز مراااة يجب أخرى، ناحية ومن وااداتهم. والعقائدية

ان معبرا حصريا يكون أن بمعنى، ذاتها، العلمة أو بالنتج يقترن وأن الخرى، النافسة العلمات أصحاب

لصالته. مداما و النتج نقاطقوة

الشهاري: الواد ب-

أل وتحققها فااليتها يضمن و الهداف هذه يجمل أن بوسعه مهم بعنصر الإشهارية الهداف تتدام

التي الفائدة " : )Joannis Henri( جوانيس( )هنري تعريف حسب به يقصد الذي الإشهاري"، "الواد وهو

.)2( للمنتوج" إستعماله وراء من التلقي اليها يتحصل سوف

تقدم أن الستحسن ومن للسلعة، إستخدامه بعد الستهلك اليها يحصل سوف التي النافع بمعنى

التلقي. طرف من أكبر إستجابة تحقيق في تنجح حتى واحدا وادا الإشهارية الومضة

1 - Chirouze YVES: Le marketing études et stratégies, Edition Ellipses, Paris, 2003, p531.
2- Henri JOANNIS : De la stratégie Marketing à la création publicitaire, ed Dunod, France,
2009,pp 78-79.
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.)1( الستهلك للختيار معيارا تعد والتي خصائصالنتوج، تختصر التي الصيغة "تلك بالواد يقصد كما

و السااسي بالحور ربطه يشترط و منافع". و مزايا شكل في الستهلك إلى القدم الإقتراح هو" أيضا، الواد

.)2( متميزا و ملموسا يكون أن الستحسن من

الإشهارية: الواود من نواان يوجد

بعد ناصع بياض الى الحصول مثل: ملموسة، حاجات بإشباع يتعلق :)matériel( الادي الواد أال-

للغسيل. معين مسحوق إستخدام

أو واضحة نتيجة الى الحالة هذه في الإشهاري الواد يؤكد ل :)immatériel( مادي غير ااد ثانيا-

participation ( " للعلمة الرمزية الـمشاركة " بأسلوب الواد يتعلق ما
ل
إن و النتوج، إستخدام بعد ملموسة

تتعلق ل النتج وقيمة الرمزية، الإيحاءات الى تتأسس الإشهارية الصياغة أن أي .)symbolique

مستخدمي لدى تتولد التي الحاسيس و الرمزية قيمته في تتجلى ما
ل
إن و النفعية، و الادية بخصائصه

.)3( الرضع كحليب للطفال الوجهة النتجات في المومة قيمة إستخدام مثل: النتوج،

الواد:5- تبــرير

يتعلق فقد تبيينه، و تشرحه أو تقويه و تأكده و الواد تدام التي الحج تقديم خلل من ذلك يتم

.)4( تجربة أو ارضإختبار أو شهادة تقديم أو بوصفللمنتوج

الستهلك إقناع في تسااد أنها كما منها، الجدوى وتبرر الإشهارية الواود صحة بتثبيت الحجج هذه تسمح

الحجة تكون كأن الشروط: ببعض مقرون إستخدامها فإن ولذا الرسالة. الى الصداقية وإضفاء

.)5( التلقي يفهمها بلغة انها يعبر وأن للفهم، وسهلة ملموسة،

1-Claud LOBRY :Copie strategie et produit,ed Dalloz,Paris,1997,P18.
2 - Pierre DUBOIS, Jolibert Alain: Le marketing fondements et pratique ,3éme éd, Ed Economica,
Paris,1998 , p398.
3- Henri JOANNIS : De la stratégie Marketing à la création publicitaire, opcit. p81.
4 -Pierre DUBOIS, Jolibert Alain: Opcit, p398.
5-Claud LOBRY :Opcit, P30.
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أاالجوالعام:8- النبرة

وقيمه النتوج مع متناسبا طرحه، في جديدا يكون أن يجب و الإشهارية، للومضة العام الإطار هو

)لتسلية هزلية فكاهية أو الإشهاري(، الواد صحة )لتأكيد إالمية النبرة تكون وقد الرمزية. و الادية

موقع، )ألوان، والتقنية الفنية العناصر من مجمواة خلل من الجو خلق ويتم إنتباهه(، لفت و الجمهور

أشخاص...(. ديكور، موسيقى، شكل،

كفيلة رسالة صياغة أجل من إبداعي، مخططامل الى الإشهارية الرسالة وصياغة إاداد املية تعتمد

الرسالة في توفرها يجب بشروط الفعالية هذه وتتعلق والتأاير. الإقناع في الإشهار أهداف بتحقيق

و البرهان، و الحجة قوة وتفردها، الرسالة ز وتميل التلقي، إنتباه جذب الى والقدرة كالبساطة الإشهارية

صادقة. واود تقديم بالتزامها الإشهارية الرسالة مصداقية خلل من تتحقق التي الإقناع الى القدرة أخيرا

النجم: النتج إستراتيجية -2-3

ذلك الشهاري، التصميم في الإبدااية القاربات أهم من واحدة النجومية أو النجم إستراتيجية تعد

هذا استخدام تتطور وقد ككل، التجارية العلمة نجومية الى التعبير إلى النتج نجومية تتجاوز لنها

المتها بااتبار والخدمات السلع اقتناع إلى الستهلكين توجه مع الثمينات في الإالنات في السلوب

ومتفوقة رائدة جعلها نحو والسعي للعلمة الحسنة الصورة إبراز بمحاولة الهتمام بدا هنا ومن التجارية،

بنجوميتها.

من نموذج إلى الول يشير أساسيين معنيين إلى )star stratégie( النجم إستراتيجية مفهوم يشير

هذا الى التركيز يتم حيث النتج، تقديم في العاطفي البعد استخدام الى يعتمد الذي الشهاري التصميم

تقديم الى النموذج هذا يتأسس كما والادية، الوظيفية خصائصه حساب الى النتوج ارض في الحور

النجوم وتوظيف باستخدام فيتعلق النجم إستراتيجية لفهوم الثاني العنى أما للمنتج. معينة شخصية

والسينما)1(. والرياضة الفن كنجوم الجماهير لدى والحبوبة الجتمع في الشهورة اللخصيات من

1-B. Bathelot: la star stratégie ,mis à jour le 16 septembre 2015,
www.definitions-marketing.com/definition/star-strategie, consulté le 20-03-2017 a 18 :00.



87

إلسادس إلفصل خاتمة

وتحقيق إلشهار لنجاح معيار أهم إلشهاري إلتصميم يعد
يقوم وفنيا علميا مجال أصبح وقد إلشهارية، إلرسالة فعالية
إلشهارية إلفكار في وإلبتكار إلبدإع على إلولى بالدرجة

إلشهاري. إلعرض من متميز نموذج لتقديم
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اعالم ابراسائل الشهارية االحملت الشهارية الستراتيجية السابع: الفصل

اعشهارية: الستراتيجية مراحل -1

من محورا يشكل بذلك وهو التسويقية، العملية في الترويجي الزيج اناصر من انصرا الإشهار يعد

كوتلر(: )فليب حددها التي للمراحل وفقا تتضمن، التي .)*( الشاملة الإتصالية الإستراتيجية محاور

Philip KOTLER &Bernard Dubois :Marketing Management ,8ed ,nouveaux Horizons, : انظر -*

paris,sd,p558-569.
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يسمى ما أو الشهارية الرسالة وإاداد الإتصالية، الهداف وصياغة الستهدف، الجمهور تحديد

اليزانية. وتحديد الإتصالية، والوسائل الداائم إختيار ام الإبدااية، بالإستراتيجية

الهدافاعشهارية: صياغة مرحلة -1-1

النتوج تسويق الى القائمين قبل من النتظرة الستهدفة الفئة أفعال وردود إستجابات جملة في تتمثل

هذه إلى الوصول قبل لكن الشراء، فعل في تتمثل نهائية صيغة الهداف هذه تتخذ واموما الإشهار. و

الشراء(. الرغبة- – الهتمام – )النتباه مستويات بعدة الستهلك سلوك يمر الرحلة

انه(، ما فكرة تكوين أو النتج معرفة ( اقلنية أو منطقية أشكال: ادة الستجابات هذه تتخذ وقد

.)1( اقتناءها( أو السلعة ان )التقخسي سلوكية أو نبذها(، أو العلمة أو النتج )كالتعاطفمع ااطفية

يلي: فيما أهدافالإشهار إيضاح يمكن

أو جديدة منتجات إطلق اندما أهميتها تظهر ومنتجاتها، بالنظمة للتعريف موجهة هي التعريف: -*

وارضبعض الخدمة أو السلعة بتوفر التلقي إالم هو السااسي الهدف يكون إذ جديدة، أسواق دخول

تقليص أو خاطئة انطبااات تصحيح أو السعار، في التعديل ان الإالم بهدف تكون وقد خصائصها.

الشترين. خوف

ان النتج هذا في ارضالتمايز خلل من بالسلعة الشتري إقناع إلى الإالنية الهداف تتوجه اعقناع: -*

القارن. الإالن الى الحالة هذه في ااتماد ويمكن الخرى، النتجات

في الإالن من النوع هذا يستخدم ومنتجاتها، بالنظمة للتذكير موجهة تكون الهداف هذه التذكير: -*

التحول من ومنعهم الشترين، ولء لضمان الخدمة أو بالسلعة الستهلك تذكير بهدف النتج نضوج مرحلة

.)2( منافسة أخرى منتجات إلى

1- Philip KOTLER &Bernard Dubois, opcit, p565.
.78-77 ص ص ذ، س م المحمدي: ريحان علي سعد - 2
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أو وبخصائصه بالنتوج التعريف إلى الولى بالدرجة الإشهارية الرسالة تهدف أن يمكن أخرى، بصيغة

الإهتمام إلى الستهلك دفع أو بالسلعة، ق
ل
تتعل تي

ل
ال العلومات كل توفير خلل من إستعماله، بطريقة

بيان و السلعة ان إيجابية مواقف ارض خلل من ذلك و النتجات، باقي ان تفضيله و بالنتوج

تجريبها. و السلعة شراء إلى ودفعه الإقتناء فعل نحو الستهلك توجيه أخيرا، محاسنها.

الستهدف: الجمهور تحديد مرحلة -2-1

هذه في يتم حيث الإتصالية، العملية خلل من الستهدفة النظمات أو الشخاص مجموع يمثل

ما كل إدراك وكذلك خصائصه)1(. ومعرفة الجمهور دراسة خلل من الجمهور، وتصنيف تحديد الخطوة

الجمهور. ااداتهذا و تفضيلت و رغبات و بحاجات صلة له

أشخاص من تركيبته تتشكل أن يمكن كما مرتقبين. أو حاليين زبائن الستهدف الجمهور يتضمن أن يمكن

من الستهدف الجمهور إختيار إن مهيكلة. و منظمة جمااات من أو شكلية غير جمااات أو منعزلين،

و بنيتها و الرسالة بشكل التعلقة اللحقة والخيارات القرارات الى قوية تأايرات يمارس الإالنية الحملة

.)2( صياغتها

الجمالية( الفنية– )الكونات اتنفيذها: اعشهارية الرسالة اتصميم إاداد مرحلة -3-1

أن الإشهار الى بد فل والفكري، الذهني والإبتكار الفني والإبداع الخلق أشكال من شكل هو الإشهار

ومتكاملة مترابطة املية ان ابارة هو الذي الفني تكوينه خلل من وذلك الإهتمام، ويثير الإنتباه يلفت

تبث التي الإشهارية الرسالة كانت إذا الإشهارية. الرسالة وإخراج وتحرير بتصميم تتعلق اناصر ادة من

و للغاية، قصيرة الإالن بلغة الدة فهذه سريعا، تمر اانية 45 و 15 بين ما تتراوح مدة في الرئية الوسائل في

الكلمات ناحية من سليم بشكل توظف أن يجب اانية كل لن للغاية. طويلة الإبداعي الإالن بلغة لكنها

إاداده يستغرق قد الفيلم هذا إن واللوان....الخ. الحركة واناصر الصوت نبرات و والإيماءات والإشارات

البني اللإرادي الواعي بالسلوك ليقنعه الرسالة متلقي في وليؤار الشاشة الى النور ليرى طويلة شهورا

مع تتوافق والتي الخدمات أو بالسلع تقترن التي البيعية الغريات من أصالته يستمد الذي النطق الى

.)3( إليها يتطلعون التي العملء حاجات

3-Dominique Beau & Sylvian Daniel : Strategie d’entreprise et communication, Paris,1992,P83.
2 - Philip KOTLER &Bernard Dubois, opcit , p562.

ص76. دت، القاهرة، التوزيع، و للنشر العربية الشركة إلبيعية، إلمهارإت و العلن النجار: الحسيني نبيل -3
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اللـوان: -1-3-1

الإنتباه شد في دور لها و جاذبيته. و للالن التعبيرية القدرات من تزيد هائلة فنية طاقة اللوان تمثل

الى قدرة أكثر ومشتقاتهما(، الحمر و )الصفر، مثل الدافئة اللوان أن الدراسات بعض أابتت وقد

ان تعبيرية بقدرة اللوان تتمتع ومشتقاتهما(. الخضر و الزرق )مثل الباردة اللوان من الإنتباه جذب

تظهر حيث الإالن الى الواقعية إضفاء إلى يؤدي ما وهذا والفواكه(. الخضر )كاللون خصائصها و السلع

إليها، ترمز ومعاني دللت لها فاللوان الرمزي: التعبير وظيفة أيضا ولللوان الحقيقي. بشكلها السلع

.)1( ذلك غير والنتعاشو العطاء و للنماء يرمز مثل الخضر فاللون

قبوله درجة زيادة إلى يؤدي مما بالستهلك، التعلقة النفسية الجوانب الى اللوان إستخدام يؤار كما

الى الإالن في اللوان إستخدام يعتمد )و التلقين الى ااطفي تأاير إحداث إلى اللوان تؤدي للسلعة.

في التأاير الى بقدرة اللوان وتتمتع هذا اللوان(. سيكولوجية اللوان: لتأايرات النفسية الدراسات

واقعية أن ذلك الذاكرة، الى التأاير من نوع حدوث إلى الإالنية بالفكار اللوان إرتباط يؤدي إذ الذاكرة،

.)2( والإستدااء التذكر املية الى تسااد النففسي تأايره و حيويته و اللون

تظهر حيث الإالن، موضوع خدمة و الإالنية الفكرة لقبول الناسب الجو خلق إلى اللوان تؤدي

الإشهاري. التأاير فعالية من يزيد ما وهذا الطبيعي، شكلها في والفراد والناظر السلع

اعشهار: في اللوان رمزية أ-

التي الختلفة والإيحاءات الرموز أساس الى إتصالية وظيفة يؤدي و الفكارة من مجمواة ان اللون يعبر

انها: يعبر

البحر و السماء بلون لرتباطها نظرا والبرودة والفراغ بالإسترخاء توحي والخضراء الزرقاء اللوان

والزرع. والشجار

كما والإنفعال، والحركة النار تمثل فهي والحرارة، الدفء إلى ترمز والبرتقالية الحمراء اللوان

والحيوية. والعاطفية كالخطر معينة أفكارا تخلق

ص139. ذ، س م شعيب: عبد نجم ، النادي الدين نور - 1

.178 ص ذ، س م الزغبي: فلح علي - 2
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.أكبر بشكل السلعة إظهار إلى الإالن في إستخدامه يؤدي و بالدفء، يوحي براق لون الصفر

.والعاطفة الإحترام و بالصدق يوحي البنفسجي اللون

.الرفاهية و بالثراء يوحيان الفتسي و الذهبي اللون

.الظلم و بالإحباط وكذلك الرسمية الجوانب و بالقوة يوحي السود اللون

.)1( الضوء و والنظافة الحياء و النقاء و بالسلم البيضيوحي اللون

االلوان: الحركة ب-

الخرى، اللوان مع بتباينه و يشغله الذي بالحيز و بتشبعه و بضوئه و بدرجته يؤار أن اللون يستطيع

من يزيد الخضر من بالقرب الحمر اللون فمثل جدا، كبيرة الإنتباه لفت الى اللوان في التباين قدرة و

و ممكنة، رؤية أفضل وتعطي وضوحا أشد تجعلها سوداء أرضية الى البيضاء الكتابة و إخضراره، شدة

الزرقاء السماء سوى بالصورة السلعة خلفهذه فيه توجد ل إالن في ما لسلعة الذهبي ارضاللون أن

جدا. الشاهد إنتباه يشد

إلى ليمتد ذلك يتجاوز إنما و فقط، الإدراك تشكيل و الرؤية توضيح الى اللوان تأاير يقتصر ل

بزيادة إحساسا ويعطي العصبي الشد درجة من يزيد الحمر اللون إن فمثل الخرى، النفسية النواحي

ينشط و التنفس حركة وينشط الدم ضغط يرفع و بالتعب، الإحساس يحارب و العضلية، القوة

بالتالي و مهيج، و حار لون أن يعني أنوااها إختلف الى الشهوات و الغريزية الحاجات و العقلية العمليات

الكآبة. و الحزن الى اليل يقاوم

%45 أن الدراسات أوضحت حيث السلعة، قبول درجة زيادة و الإالن تأاير زيادة الى اللوان تسااد

اندهم تثير لدرجة نفسيتهم، و الفراد بمشاار اللوان لرتباط نظرا اللونة الإالنات تشدهم الفراد من

.)2( ملئما إنفعاليا جوا

اعضاءة: -2-3-1

.177 ص ذ، س م الزغبي: فلح علي - 1

ص129. ذ، س م ناصر: جودت محمد - 2
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بعض إظهار يمكن إذ التصوير، فضاء أو مكان في الشكال و الشياء تحديد الى الإضاءة تعمل

الى الإضاءة تعمل وبذلك الضوء. لكثافة الختلفة الدرجات توظيف خلل من أخرى إخفاء و العناصر

و الإضاءة، من محددة درجة وفق والديكور اللخصية تظهر الشهد في الإضاءة الصورة. مكونات تحديد

الشاهد في التأاير للضاءة يمكن كما محددا. ااما جوا وتخلق معينة، حركية الشهد الى تضفي بذلك هي

.)1( اللخصية ان لديه يتولد والإحساسالذي الإنطباع خلل من

و معين، إنطباع خلق إلى للضاءة الختلفة الستويات تؤدي سينمائية(،إذ )لغة لغة هي الإضاءة،إذن،

للضاءة. الختلفة الدوار معرفة وجبت هنا، من الحقيقي. الحدث مع تماما يتوافق ل قد الذي

الضوئية: الؤثرات -3-3-1

و الفلم في توظف التي الؤارات ومن وجاذبية. تشويقا أكثر الفلم جعل الى الضوئية الؤارات تعمل

يأتي: ما بالطفال الخاصة التلفزية البرامج

الليل. الى للدللة الظلم و العتمة و النهار، الى للدللة الساطعة القوية الضواء -*

والعواصف. الرياح الى للدللة متأرجحة بإضاءة قنديل و البرق، الى للدللة قوية ومضاتضوء -*

الى للدللة الخافتة الإضاءة و السعيدة. الناسبات و الرح و الفكاهة الى للدللة الجيدة الإضاءة -*

الكآبة. و الحزن

العنفالخفي. أو الجرائم الى للدللة التحركة الإضاءة ظلل -*

الشتاء. فصل الى للدللة الخافتة الإضاءة و الصيف، فصل الى للدللة الساطعة الإضاءة -*

الغروب. قدوم الى أو الفجر، بزوغ الى للدللة الإضاءة في التدرج -*

البداوة. أو السفر أو الوحدة الى للدللة بعيدة نيران مواقد تتخللها العتمة -*

للدللة بالكهرباء الإضاءة و الترااية، أو التاريخية الشاهد الى للدللة الشموع و بالفوانيس الإضاءة -*

العاصرة. و الحدااة الى

أو يحدث طبيعي غير أمر وجود الى للدللة غيرها دون البيوت أحد نوافذ من النبعثة الإضاءة -*

البيت. ذلك في قليل بعد سيحدث

1 -Brunot TOUSSAINT : Opcit,p57.



94

وتضادها)1(. تناقضالمور الى دللة العتم البيت باحة إلى الغرف إحدى باب من التسللة الإضاءة

االلبس: االخلفيات الديكور -4-3-1

مع تتناسب حقيقية كأنها و مكان أي في الحداث تجعل أااث و تجهيزات من يلزم ما كل هو الديكور

اناصر من نجد والحوار. السيناريو أو القصة في موصوفة هي كما أو الحقيقية، الفيلم أو البرامج أحداث

كذلك و والفروشات، النوافذ ستائر والمثلت، المثلين ملبس معدنية، قطع الااث، قطع الديكور:

.)2( الكياج

ديكور إلى الخارجية، أو الطبيعية الناظر بديكور يعرف ما أو طبيعي ديكور من الديكور، أشكال تتعدد

النتوج لنواية وفقا الإشهار في معين ديكور إختيار يتم النازل. ديكور و الستديو كديكور الداخلية الناظر

في الإشهار لهداف خدمة الديكور في والإبداعي الجمالي الجانب يعنى كما الإالن. من الستهدفة الفئة و

فيه. والتأاير التلقي إنتباه جذب

أيضا هي وإنما حسب، و فنيا انصرا ليست الإشهار في التمثيلية اللخصيات ترتديها التي فاللبس

تشتغل أنها كما للقطة، العام بالجو الإشهار في الشخاص بها يبدو التي الهيئة توحي إذ تعبيرية. وسيلة

الجمهور، إلى نقلها في الخرج يرغب التي والثقافية الإجتمااية القيم و الفكار جملة نقل في رمزية كداامة

أو بلباساصري اللخصيات كظهور للومضة العامة الفكرة نقرأ أن يمكننا اللباس نمط خلل من فمثل

)كاستخدام والتقاليد الصالة قيم الى للتأكيد الإشهار في غالبا يوظف الذي الخير هذا تقليدي،

الفئة الى الإشهار في اللباس يستدل كما مثل، الجزائري( الإشهار في " القبائلية "الجبة أو "الحايك"،

الشكولطة يتناولون أو القهوة يحتسون أشخاصا الإالنات من كثير في نرى حيث الرسالة، من الستهدفة

الستهدفة الفئة أن الولى الوهلة منذ نفهم إذ بدلت(، )غالبا الرسيمي الزي ويرتدون العمل مكاتب في وهم

الوظفين. هم

االرسومات: الصور -5-3-1

جذب من الإشهار أهداف تحقيق في تسااد التي الساسية العناصر من الصور إستخدام يعتبر

الإالن(، أهداف وتحقيق الإنتباه جذب في الإالن فعالية من يزيد )مما والإقناع الإهتمام وإاارة للنتباه

.105 -104 ص ص ذ، س م آخرون: و حوامدة على باسم -1

ص94. ذ، س م آخرون: و حوامدة على باسم -2
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و الصورة. اورة في الحاصلة التطورات مع لسيما إقنااية، إمكانية من اللية هذه به تتمتع لا نظرا

الفكار ان بالتعبير الصور تسمح حيث للالن، بالنسبة وظائف ادة تأدية الصورة التعبيرات بإمكان

و بعده(، أو الستخدام )أاناء مختلفة وضعيات في وهي السلعة تصور خلل من ذلك و بكفاءة الشهارية

الى الرسومات و الصور تعمل و هذا، فيها. الجذب اناصر الى والتركيز خصائصها و السلعة مزايا إبراز

.)1( السلعة و بالإالن الصورة ربط طريق ان التذكر من االية درجة خلق

الى للطلع إهتمامه إاارة و الجمهور إنتباه جذب الى الساادة هو آخر هدفا الصور تحقق كما

من و الهزلية(. الرسومات أو الطفال كصور الصور من نماذج )باستخدام الإشهارية الإرسالية محتوى

و التلقي تشويق وكذلك جمالية، فنية بمناظر الشاهد إبهار الى الرسومات و الصور تعمل أخرى، ناحية

خلل من الإشهار الى الواقعية من درجة بإضفاء الصور تسمح الوظائف هذه إلى بالإضافة إمتااه،

إبراز خللها من يمكن التي الواقف من العديد هناك و مختلفة. بمواقف السلعة تصوير إمكانية

منها: نذكر للسلعة الرئية التعبيرات

.ذاتها السلعة تصوير

.السلعة جانبمن تصوير

.الإستخدام أاناء أو للستخدام، معدة هي و السلعة تصوير

.بأخرى سلعة مقارنة

.للسلعة إستخدامه ادم نتيجة الستهلك يتعرضلها قد التي الساوئ و السلعة، مزايا تصوير

.)2( بالسلعة إعجابها تبدي هي و مشهورة شخصيات تصوير

الجو ونقل الصورة في الشاركين تعبيرات و الحيوية و الحركة بجاذبية والرسومات الصور تتمتع

الشاهد إقناع الصور إستخدام وظائف من و خاصة. مشاار و إنسانية مشاار من الطلوب النففسي

و للرسالة. الصداقية وتضيف تبرهن التي العناصر بعض خلل من الإالنية الرسالة إدااءات بصدق

تسااد مرئية أدلة من تقدمه بما الشرائية القرارات حسم في مهما دورا الرسومات و الصور تلعب بذلك

.171 ص ذ، س م الزغبي: فلح علي - 1

ص136. ذ، س م شعيب: عبد نجم النادي، الدين نور - 2
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الهمة الوظائف من و الطفال. وخاصة الناس الى كبيرة تأايرات والرسومات للصور التفاال. زيادة الى

.)1( الرسالة تكرار معدلت زيادة والرسوم الصور لستخدام

أكثر الوقت بنفس هي و الشاهدين، إلى الإالن في الوجودة العلومات و الفكار نقل أساليب أهم تعد -

إنتباه يقوي الإالن في إستخدامها لن الجمل. و الكلمات إستخدام من الشاهدين نفوس في وقعا

و السلعة يرى لنه وتصديقه دائم بشكل تذكره الى و مضمونه، فهم الى يسااده و الشاهد،

في والبرااة الإبداع من شيئا والصور الرسوم هذه تضمن أن الضروري من لذلك إستخداماتها.

يشكلن العنوان إلى بالإضافة الصور و فالرسوم الإالن، مضمون ان الجيد التعبير في و إستخدامها،

أشد هي الشخاصالتي صور خاصة و كلمة 1000 تعادل الخصائيون يقول كما الصورة العين". "مصيدة

صور ام من و الولى، الرتبة في تأتي الطفال صور أن الخصوص بهذا قيل و الشياء، صور من جاذبية

صور وبعدها الثالثة، الرتبة في الحيوانات أو الطيور صور تليهم و الثانية، الرتبة في الجميلت الفتيات

.)2( شابه وما الطبيعة صور الخامسة الرتبة وتحتل الرابعة، الرتبة في والصيد السماك

الإشهار: مجال الوظائففي من العديد والرسوم للصور

اناصر الى التأكيد و السلعة مزايا إظهار إمكانية خلل من كفاءة و بسراة الإالن فكرة ان التعبير -

و لستخداماتها، العملي الواقع تصوير إمكانية و فوائدها، و خصائصها إيضاح إمكانية و فيها. الجذب

الجمهور. إنتباه جذب من التمكن

الصور. هذه لشاهد والإغراء التشويق بسببانصر إليه: العلن إهتمام إاارة الى القدرة -

انها. العلن بالسلعة الصورة ربط طريق ان للسلعة التصور و التذكر من االية درجة خلق -

بأن الشاهد وإقناع السلعة خصائص و صفات الى التأكيد طريق ان الإالن: الى الواقعية إضفاء -

لهذه الإستعمال بكيفية الصورة ربط خلل من الغالة ان بعيدة صادقة، و صحيحة القدمة العلومات

.)3( السلعة

التمثيلية: اللخصيات -6-3-1

ص13. ذ، س م إلعلني، إلتصال سيكولوجيا العامري: حسن محمد - 1

ص124. ذ، س م ناصر: جودت محمد - 2

.127 ص126، ص ذ، س م ناصر: جودت محمد - 3
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في أو السرة إطار في مختلفة تمثيلية وضعيات بتقديم التلفزيونية الإشهارية الومضات غالبية تقوم

خوض الى داوته و تصوره، الذي الخيالي العالم في الشاهد لإقحام أخرى، فضاءات في أو العمل أماكن

التمثيليات هذه تؤدي استهلكه. أو النتوج إستخدام خلل من الإشهاري الفيلم في القدمة التجربة نفس

يتم وغيرها. إستخدامه كيفية وتوضيح به والتعريف النتوج، كعرض مختلفة بأدوار تقوم شخصيات

وبشهرتها. اللخصية بجمال يتعلق ما أهمها لعل إاتبارات أساسادة الى الإشهار في اللخصيات إختيار

العيارالجمالي:1-

ما غالبا الخير، فهذا واحد، آن في الشاهد الى و النتوج الى الزدوج أاره ف
ل
يخل اللخصية جمال لن

التجاري النتوج قيمة فإن هنا، من ذاته. النتوج من أكثر الجميلة باللخصية وتعلقه إنشداده يبدي

بقيمة أيضا تتعزز وإنما الذاتية، ومكوناته خصائصه مجموع من مستمدة أو لاهيته محايثة دائما ليست

أو الرأة تعرضها التي بالنتوجات المر يتعلق اندما خصوصا اللخصيات، نواية من مستمدة إضافية

غريزته. وإاارة الرجل إغراء لجل مفاتنجسدها ستغل و الرأة فيها تستثمر التي تلك بالحرى

معيارالنجومية: - ب

أو الوطني الحضور ذات الرياضية أو الفنية النجوم لبعض الإشهارية الصورة توظيف في يتجلى

والعنوية. الادية قيمته من الرفع و النتوج تثمين في تساهم محيلت بااتبارها العالمي،

النففسي الإاتقاد من نوع زرع أال منه يراد الإحالية، اللخصيات لهذه الإشهاري الخطاب إستثمار إن

تركيبته من نابعة موضواية بقيمة يحتسى ما، تجارية المة الصورة في الحقق النتوج بأن التلقي لدى

إقبالهم و غيرها. دون التجارية العلمة إختيار الى النجوم تهافت هو ذلك الى والدليل الذاتية. ماهيته أو

تكون أن كانت جهة لي يمكن ل بحيث وافوية، تلقائية بكل اليها الإحالة أو تلخيصها في الشاركة الى

و ااديين. أناسا ليسوا و �سيء كل في أشخاصمتميزون فهم اللخصية، اختياراتهم أو أذواقهم الى وصية

أشخاص مجرد إلى يتحولوا أن من تمنعهم و بل منفردة، و متميزة اختياراتهم تكون أن الطبيعي من

العامة. لذواق محاكين أو مقلدين

لكن و فحسب، مادية قيمة التجارية العلمة يهب ل الإشهارية، الصورة في محيل وبصفته النجم إن ثانيا،

أن مثل، معتقدين البعض، لدى يتولد الذي الوهمي الإحساس من شكل في تتمثل رمزية قيمة اليها يضفي
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فضائه من و النجم مكانة من يقربهم أن يمكن تلك، أو التجارية العلمة لهذه إستهلكهم أو إستعمالهم

و الحلم لبعضالشخاصإمكانية يتيح فالنجم التميزة. ومواهبه مؤهلته من بالتالي و الريااسي، أو الفني

فطبيعة محددة... بتعريفة يقدر ل الحلم و الحلم، تبيعنا االية موهبة " سيكيل قول حسب إنه الخيال.

.)1( التواصل" مع يتناغم الإغراء و يغري لن هي الحلم

العناصرالصوتية: -7-3-1

والتأاير التلقي إنتباه شد في تسااد موسيقية أو كلمية صوتية مقاطع الإشهارية الومضة تتضمن

الصورة. الرسالة تدايم في الصوات الى الاتماد امل خلل من فيه،

اناصرشريطالصوت: أ-

والتعليق الوسيقى، الصوتية، الؤارات اناصر: أربعة الى الإشهاري الفيلم في الصوت شريط يحتوي

واقعي بشكل مستقلة، بصورة أو بعضها مع الصوات هذه إستخدام يمكن والصمت. البشري، الصوت أو

أهم و الحركة. مع متوافقة أي الصورة مع متزامنة الصوات تكون أن الضروري ومن تعبيري، بشكل أو

يحكي راوئي مثل الباشر التسجيل أي للتصوير مصاحبا الفيلم تنفيذ أاناء تسجيله يتم الذي هو الشرطة

الى تركب و التصوير قبل فتسجل الغاني أو الوسيقى أما معين، بصوت تدور ماكينة أو �سيء، ان

.)2( الونتاج اند الصورة

الشاهد مغادرة بإحتمالية إاتقادهم الى بناء صوتية اناصر الى الإشهارية الرسالة تصميم في يعتمد

في يسمعه الذي بالصوت متصل سمعه بإبقاء شده يجب لذا الصورة، يرى لن فهو بالتالي و لكانه،

.)3( الإشهار

الصوتية:2- الؤثرات

الخطاب آخرون: و نوسي المجيد عبد نموذجا، إلتلفزيوني إلشهار إلفعل– دللت و إلشهاري إلخطاب جيلني: أحمد - 1

.115-114-113 ص ص ذ، س م بالمغرب، الشهاري

.258 ص ذ، س م النبي: عبد سليم - 2

3- Henri joanis :de l’etude de motivation a la creation publicitaire et a la promotion de
ventes,opcit, p367.
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للرسالة الإنتباه جذب في الرئيسية الدوات من والغاني والوسيقى الصوتية الؤارات إستخدام يعد

مرتبطا يصبح أن يمكن خاص، شعور إضافة و النتج دام و الهدف توضيح الى تعمل حيث الإالنية،

.)1( انها العلن الخدمة أو بالسلعة

أو الياه، إنسكاب مثل الألوفة، الطبيعية الصوات تمثل التي الحية الؤثرات نواان: الصوتية الؤارات

غير ان تنتج التي الصطنعة الؤثرات هي الثاني النوع و السااة، دقات و الرض الى �سيء إرتطام

.)2( مصادرها

من و البرامج، أحداث لتابعة تشويقهم و إاارتهم الى الطفال أفلم و برامج في الصوتية الؤارات تعمل

)3( يلي: ما نذكر الصوتية الؤارات

الخطر. إقتراب اند للراب مثيرة أصوات و الطر، نزول قرب الى للدللة راد ارضتسجيلصوت -

الفرح. و السعادة الى للدللة أصواتضحك -

التعجب. و الحيرة، الغموضو الى للدللة متداخلة أصوات -

وصفوف. مدرسة وجود الى صوتجرسللدللة الربيع، فصل الى للدللة أصواتاصافير -

زرااية. حقول و حظائر و مزارع وجود الى للدللة أصواتحيوانات -

مدرسة. أو روضة أو حضانة وجود الى للدللة أطفال أصوات -

الوسيقى: ج-

)مقدمة فيه الدخول و الإشهار إفتتاحية في دورها يبرز و الإالني، الفن قطب الوسيقى تعتبر

الحركة انصري مع بتآلفها ذلك و السيكولوجي، الجو أو للشهار العام بالجو الوسيقى توحي لإشهار(.

و التلقي إنتباه شد الى تعمل كما الإالن، موضوع و الإشهارية الفكار ان التعبير إلى بالإضافة والإيقاع.

وهي التلقي، حواس الى التأاير في دورا الوسبقى تلعب كما الإالنية. التشويق لحظة في االي تركيز خلق

في الوسيقى أهمية تزداد الجمهور. أذواق مع الوسيقى تناسب حالة في لسيما وتستهويه، تمتعه بذلك

ص81. ،1993 القاهرة، الكتب، عالم إلعلنية، إلحملت تخطيط حسن: محمد سمير - 1

ص178. القاهرة،2003، العصرية، المكتبة جديدة، رؤية إلعلن خشبة: فوزي ناجي - 2

ص105. ذ، س م آخرون: و حوامدة على باسم - 3
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إنتباه شد في الوسيقى دور ان بعيدا و الكلمة، و الإيقاع و اللحن من كل يجمع الذي الغنى الإالن حالة

سماع بمجرد النتوج لعلمة الستهلكين تذكر خلل من شرطية وظيفة الوسيقى تؤدي وإمتااه، التلقي

النتوج. تذكر املية تدام فهي بذلك و للالن، الصاحبة الوسيقى

االتقييم(: التنفيذ )البرمجة اعالم ابراسائل الشهارية الحملت -2

خصائص وسيلة ولكل وسيلة، ولكل الرسالة وتوصيل بنقل تقوم أنها في الإالنية الوسيلة دور ينحصر

السلعة وطبيعة الجمهور ذلك مقدمة في و معايير ادة ااتبار الى الإالنية الوسيلة اختيار ويتم معينة.

الختلفة: الإالمية استعراضالوسائل يلي فيما وغيرها. وتكاليفالنشر

الختلفة: اعالم ابراسائل الشهارية الحملة برمجة -1-2

الكتوبة: الصحافة أال-

الصحف وتمتاز الإالني، بالنشاط الهتمين بين خاصة أهمية إالنية كوسيلة الصحف تحتل

النشر، سهولة الخرى، بالوسائل مقارنة رخيصة أسعارها النشر، وسراة الختيار، في والرونة بتوفرها،

الصحيفة، في الإالنات وكثرة الصحيفة، امر قصر في فتتمثل ايوبها أما الإالن. الى الطلع تكرار

الورق. انخفاضجودة

االتلفزيون: اعذااة ثانيا-

إلى الوصول وإمكانية البث، وقت اختيار أهمها الخصائص من العديد بين الوسيلتين هاتين تجمع

واللوان الحركة التكرار، وإمكانية الستهلك، الى للتأاير النففسي الجو توفير الجمهور، من كبيرة أاداد

قصر في فتتمثل التلفزيون ايوب أما والشرح. التوضيح إمكانية التلقي، الى القوي التأاير إمكانية تتيح

تكلفة ارتفاع إلى يؤدي مما كبيرة إمكانيات الإالن إنتاج يتطلب التكاليف، ارتفاع بسبب الإالن وقت

الكلية. الإالن

العمومية: الساحات إالنات ثالثا-
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وهي الباني، الى والإالن الواصلت ووسائل الطرق لفتات وتضم الخارجية النشر وسائل من تعد

وتكرار بالرونة الوسائل هذه تتميز الضيئة. واللفتات النقوشة، واللفتات اللصقات، إلى تنقسم

قليلة معلومات إل تعرض ول محدد جمهورها كون في فتتمثل ايوبها أما تكلفتها، وانخفاض مشاهدتها

.)1(

النترنت: رابعا-

الرسائل من قدر اكبر ببث وتسمح منتجات ان للالن النترنت الى مواقعها النظمات تستخدم

واستقبال الإالنية الرسائل بث من الوسيلة هذه تسمح كما الستخدمين، من كبير ادد إلى والوصول

الإالنية الوسائل أهم من اللكتروني والبريد الجتماعي التواصل مواقع وتعد ومقترحاتهم، الجمهور أراء

الحديث. التسويق في الستخدمة

اعشهارية:2-2- الحملة تقييم

وبلوغ ايجابية نتائج تحصيل إلى ويؤدي الطلوب النجاح يحقق ومتابعتها للحملة الجيد التخطيط إن

الغرض لهذا فعاليتها. وقياس للحملة تقييم املية خلل من ذلك من التحقق يتم الإالنية، الهداف

يلي: فيما تتمثل الإالن فعالية تقييم في الستخدمة الساليب من العديد توجد

القبلي: التقييم اال-

والنافسين السوق دراسات ااتبار ويمكن الإالنية، الحملة بدء قبل يتم الذي التقييم به القصود

هي: الرحلة هذه في تستخدم التي الختبارات من نواان وهناك الإالن. قبل التقييم من جزء والستهلكين

الهداف، مع وتناسبها الإالنية الرسائل صلحية من للتأكد مجزاة: كوحدات اعالنات اختبارات أ-

الضعف نقاط وبيان فيها أرائهم لعرفة الإالنات اليهم تعرض الستهلكين من اينات باستخدام وذلك

وتداركها.

.166 -158 صص ذ، س م إلمحمدي: ريحان علي سعد -1
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قبل واحدة منطقة أو مدينة في منها جزء أو بكاملها الحملة اختبار يتم الحددة: السوق اختبارات ب-

للتأكد فيها الإالن بث يتم لم أخرى منطقة مع القارنة أجراء مع وتطورها البيعات مراقبة وتتم تنفيذها،

الإالن. فعالية من

الرحلي: التقييم ثانيا-

بإجراء يسمح كونه جدا مهم النوع هذا ويعتبر الحملة، لتنفيذ الختلفة الراحل خلل التقييم يتم

تدارك من التقييم هذا يسمح السوق. ومتغيرات والنافسة السوق متطلبات مع يتواءم بشكل التعديلت

السعار. كارتفاع السوق في اليجابية التطورات واستغلل الخطاء

البعدي: التقييم ثالثا-

أهداف تحقق مدى منها الفوائد من اددا ويحقق الإالنية الحملة انتهاء بعد يتم الذي التقييم هو

فشل أسباب معرفة في يسااد كما القادمة، الحملت في الحملة نجاح اوامل من والستفادة الإالن

وتجاوزها. الحملة

منها: الإالن لقياسفعالية بعضالعايير وهناك

بالنتج.- العرفة مقاييسدرجة

الستهلك.- اتجاهات تغيير مقاييسدرجة

-.)1( للالن البيعي الار مقياس

من الحملة تنفيذ الى القائمون يتمكن حتى ومرنا شامل يكون أن يجب الإالنية للحملة التخطيط إن

تنفيذها. مراحل كل في وتقييمها الحملة متابعة ابر وذلك الناسب الوقت في الناسبة التعديلت إجراء

اعشهار:3-2- فعالية تقويم

االتذكر:1- اختباراعدراك

مضمون وإدراك تذكر في الفعلية الستهلك قدرة لدى يخضع وهو تأايره وليس الالن إدراك مدى يقيس

الشهار.

.81 -80 صص ذ، س م إلمحمدي: ريحان علي سعد -1
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الختبارالتلزم: ب-

الشاهدين من بعينة التصال الإشهار بث أاناء يتم حيث والتلفزيونية الإذااية الإالنات في يستخدم

البث. تخصالشهار السئلة من مجمواة وطرح البيوت( ربات (

البيعات: اختبارسجل ج-

الشهار.1 بث تلي التي الفترة خلل الحققة البيعات بزيادة مقارنة الشهار قياسفعالية يتم

ص215. عمان،2006، ط1، المعاصر، التسويق مصطفى: العزيز عبد -1
إلسابع إلفصل خاتمة

وتسويقية إقتصادية أهمية له إلمجتمع في فعال توإصل إلشهار يعد

أضحى حيث وإلثقافية، إلجتماعية وظائفه إلى بالضافة تصالية، وإإ
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خــــــاتمة

تكيف بقدرة التسويق نجاح مدى يرتبط إذ وبيئتها المؤسسة بين الرابط بمثابة التسويق يعد

ونجاح بمنافسيها، مقارنة المراتب أحسن تتبوأ ويجعلها مصالحها يكفل بما بيئتها مع المؤسسة
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الستراتيجي التخطيط خلل من التسويقية العمليات إدارة في التحكم خلل من إل يتحقق ل التسويق

مختلف بين وتوازن تفاال تحقق أن يمكنها التي الستراتيجيات من المثل النموذج وااتماد التسويقي

العوامل أهم ومكوناتها اواملها ودراسة التسويقية البيئة تمثل اانية ناحية من التسويقي. الزيج اناصر

العوامل وجملة بسماته والإلام الستهدف الجمهور فمعرفة التسويقية، النشطة نجاح إلى تؤدي التي

يجعلها كما واحتياجاته الزبون متطلبات مع النتجات تكييف الى تعمل الستهلكي سلوكه في الؤارة

الجتمااية. وااداته واقافته أذواقه مع تتوافق

التصال اناصر يضم الترويجي فالزيج التسويقية النشاطات من مهما جزءا التواصل يشكل

دفع إلى تهدف رسائل من يحمله بما اقنااية اتصالية املية الإشهار ويعد الشهاري، والتصال اللخخسي

فعالية تحقيق في تساهم وتقنية فنية قوااد الى الشهاري العمل ويتأسس النتج، لقتناء الستهلك

تتما�سى وتصورات نماذج تطرح إبدااية مقاربات إلى الشهاري التصميم يستند ذلك الى بناءا الرسالة،

اانية. جهة من العلنين وأهداف جهة من النتجات وطبيعة

ارض خلل من والإشهار التسويق بموضوع الإلام الحاضرات هذه في قدمناه ما خلل من سعينا

الوم طلبة تفيد أن شانها من والتي والشهارية، التسويقية النشطة اليها تقوم التي الساسية البادئ

وما الطبواة هذه تكون أن نتوقع والإشهار. التسويق مجالي في أساسية معارف وتكسبهم والتصال الإالم

إاراء في وتساهم والإشهار، التسويق مجال في الطلبة تفيد التي الهمة الراجع من محاضرات من تضمنته

والشهار. التسويق ومبادئ أساسيات حول النظرية معارفهم

الــراجع قائــــمة

العربية:1- باللغة الراجع



106

.1993 القاهرة، العربي، الفكر دار الفعال، التسويق الدين: محي 1-الزهري

.2008 امان، الفاروق، دار الستهلك، اسلوك اعالن فتحي: حسام طعيمة 2-أبو

ت. د بيروت، العارف، دار ج9، الن، مادة العرب، لسان الدين: جمال منظور 3-ابن

دمشق،2005. التوزيع، و للنشر العلمية اليازوري دار الصحية، الخدمات تسويق ياسر: تامر 4-البكري

امان،1997. للنشر، الصفاء دار المستهلك، إلى المنتج من التسايق وآخرون: طارق 5-الحاج

دت. القاهرة، التوزيع، و للنشر العربية الشركة البيعية، االهارات الالن نبيل: النجار 6-الحسيني

.1999 القاهرة، للنشر، ايتراك دار الصرفي، التسويق احمد: محسن 7-الخضري

امان،1998. الناهج، دار ط2، الستهلك، سلوك يوسفردينة: جاسم، محمود 8-الصميدعي

امان،2010. اليازوري، دار الحديث، للتسويق السسالعلمية واخرون: النبي ابد حميد 9-الطائي

امان،2013. والتوزيع، للنشر أسامة دار الالني، التصال سيكولوجيا حسن: محمد 10-العامري

.2003 امان، االتطبيق، النظرية بين اعالن العسكري: شاكر أحمد محسن، طاهر 11-الغالبي

.1998، القاهرة التوزيع، و للنشر الجامعية الدار التسويق، مبادئ إسماايل: 12-السيد

الإسكندرية,1999. الجامعية, الدار التسايق، الصحن: فريد محمد ، إسماايل 13-السيد

القاهرة،2001. الجامعية، الدار التسويق، الصحن: فريد إسماايل، 14-السيد

.2000 امان، التوزيع، و للنشر صفاء دار الحديث، التسايق مبادئ وآخرون، محمد 15-الباشا

.2013 الجامعية،الإسكندرية، الدار والتطبيق، النظرية التسويق شريف: أحمد شريف 16-العاصي

.2007 امان، زهران، دار الخدمات، تسويق الطائي: النبي ابد حميد بشير، 18-العلق

.2014 امان، والتوزيع، للنشر اليازوري الالن، استراتيجية ريحان: الي 19-الحمديسعد

العربي الجتمع مكتبة االتلفزيون، السينما في االالن الدااية شعيب: ابد نجم الدين، نور 20-النادي

.2007، امان والتوزيع، للنشر

دت. القاهرة، النجلو، مكتبة االالم، العامة العلقات فن ابراهيم: 21-امام

العربي الفكر مجلة اليديولوجي، االدلول الجمالية الرجعية - الشهارية الصورة : سعيد 22-بنكراد

.2000 دمشق، ،113-112 العدد العاصر،

الكتب،القاهرة،2007. اعالنية،االم الفكار إبتكار سيد: 23-بهنفسي

القاهرة،2003. العصرية، الكتبة جديدة، رؤية الالن فوزي: ناجي 24-خشبة

.1995 ط5، السكندرية، الحديث، العربي الكتب التسويق، محمد: الفتاح ابد 25-سعيد

فهد،الرياض،2000. اللك مكتبة الستهلك، سلوك أحمد: 26-سليمان



107

الجزائر،2010. التوزيع، و للنشر الخلدونية دار الالن، تصميم كيفية شعبان: فؤاد ابيدة، 27-صبطي

القاهرة جامعة مركز ط6، اعالن، فن الحفناوي: نهلة العالم، محمد صفوت سامي، العزيز 28-ابد

القاهرة،2002. الفتوح، للتعليم

.1998 القاهرة، التوزيع، و للنشر العربية الشركة اعالن، هناء: سعيد الحليم 29-ابد

الجامعية،الإسكندرية،2005. الدار العاصر، التسويق إدريسوآخرون: الرحمان 30-ابد

امان،1999. والتوزيع، للنشر المستقبل دار ط3، التسويق، مبادئ إبراهيم: محمد 31-ابيدات

للطبااة وائل دار استراتيجي، المستهلكمدخل سلاك ابراهيم: 32-ابيداتمحمد

والنشر،امان،2001.

.1996 القاهرة، شمس، اين مكتبة التسويـــق، إدارة صديق: محمد 33-افيفي

.1999 القاهرة، العربي، الفكر دار ط3، العام، الرأي ا التصال إلى مدخل ااطف: ابيد 34-ادلي

.2009 السيرة،امان، دار التسويق، مبادئ وآخرون: احمد زكريا 35-ازام

.2000 دمشق، للنشر، الرضا دار التسايقية، السياسات حسن: 36-الي

.2015 امان، اسامة، دار االتصال، التسويق إمام: السلم ابد ، 37-اوضمحمد

العربية المارات الجامعي، الكتاب دار التسويق، استراتيجية ايناس: شومان مأمون 38-رأفت

التحدة،2011.

العرفة،امان،2008. كنوز الستهلك، سلوك فريد: 39-كورتل

.1996 القاهرة، شمس، اين جامعة اعالن، حسين: الدين خير 40-محمد

.1993 القاهرة، الكتب، االم اعالنية، تخطيطالحملت سمير: حسن 41-محمد

.2002 للنشر،امان، وائل دار التسايق، أصال توفيق: رائف ناجي، 42-معل

الجزائر،2011. هومة، دار ط3، التسويق، مبادئ أمال: 43-نمو�سي

الفرنسية: باللغة الراجع -2

1- ABDELMADJID Amine :Le comportement du consommateur,paris,ed EMS,1999.



108

2- Badoc Michel, Bertrand Lavayssière : E-marketing de la banque et de l'assurance, Ed

d’organisation, paris, 1999.

3- Beau Dominique & Sylvian Daniel : Strategie d’entreprise et communication,

Paris,1992.

4-BEMADET Jean-Pierre : précis de marketing , édition natham, Paris, 2001.

5-CORNU Geneviève : Sémiologie de L’image dans la Publicité, Ed D’organisation,

Paris,1990.

6-DEMEURE Claude:Marketing, 5ed, Dalloz, paris,2005.

7-DUBOIS Pierre, Jolibert Alain: Lemarketing fondements et pratique ,3éme éd, Ed

Economica, Paris,1998.

8-GILETTA M.: Prix : de la maîtrise des prix à la maîtrise des coûts, Ed Vuibert, Paris,

1992.

9-GUICHARD Nathalie ,Régine VANHEEMS :coportement du consommateur et de

l’acheteur, Editions Bréal, Paris,2004.

10-JOANNIS Henri : de l’etude demotivation a la creation publicitaire et a la promotion

des ventes ,4em edition,Dunod, Paris,1983.

11-JOANNIS Henri :De la stratégieMarketing à la création publicitaire, ed Dunod,

France, 2009.

12-Kotler et autres: Marketing management, 10éme ed, ed Publi-union, Paris,1997.

13-KOTLER Philip:Marketing Management, 4eme ed, Editions d'Organisation, paris,2007.

14-LAURENT François: Les études demarché, édition d’organisation, Paris 2001.

15-LOBRY Claud:Copie strategie et produit,ed Dalloz,Paris,1997.

16-YVES Chirouze: Lemarketing études et stratégies, Edition Ellipses, Paris, 2003.

17-VILLEMUS Philippe: Comment juger la creation publicitaire, ed d’Organisation, paris,

1997.

اللكترانية:1- )النصوص( القالت



109

اللكتروني: الرابط سوات، تحليل ااعدارة- الحاسبة في دراسات سليمان: شوقي 1-احمد

.12:00 السااة ،2017-03-20 الستشارة: تاريخ ،)http://kenanaonline.com/ahmed0shawky(

2-Philip T. Kotler, Gary Armstrong : Principles of Marketing, Student Value,16 éme ed

https://books.google.dz/books. ) le 27 03 2017- 10 :30(.pp 186-187.

3-encyclopédie illustré du marketing : www.definitions-

marketing.com/definition/positionnement,) le 19-03-2017 a 13 :00(

4-B. Bathelot: la star stratégie ,mis à jour le 16 septembre 2015,

www.definitions-marketing.com/definition/star-strategie, consulté le 20-03-2017 a 18 :00.

فهرسالحتويات

مقدمــــــة.................................................................................................................................04

الشهار ماهية الال: الحور



110

للشهار.....................................................................................07 مفاهيمي مدخل الال: الفصل

اعشهار.....................................................................................................................07 1-ماهية

الخرى............................................................................................11 الشهاربالفاهيم القة -2

للشهار.....................................................................................................14 التاريخي التطور -3

أسسالشهار الثاني: الفصل

خصائصالشهار...............................................................................................................17 -1

الشهار......................................................................................................................19 2-أنواع

الشهار....................................................................................................................22 ابعاد -3

التسويقية االستراتيجية التجاري التسويق الثاني: الحور

الــتســــويق............................................................................................28 مفـهوم الثالث: الفصـــــل

اأهميته....................................................................................................28 تعريفالتسايق -1

ااظائفه.....................................................................................................30 التسايق 2-أهمية

31........................................................................................... التسايقي الفهوم تطور مراحل -2

الترايجي........................................................................39 االزيج التسويقي الزيج الرابع: الفصل

39...................................................................... )marketing mix( ااناصره التسويقي الزيج -1

الترايجي.......................................................................................................43 الزيج 2-مكونات

الستهلك......................................................50 اسلوك التسويقية اعستراتيجية الخامس: الفصــــل

أنوااها التسويقية 1-اعستراتيجية

امراحلها..............................................................................50

التسويقية اعستراتيجية اناصر -2

امراحلها..............................................................................50

الستراتيجيات 1-3-أنواع

التسويقية.........................................................................................52

الستهلك.........................................................................................54 اسلوك التسويق 2-بحوث



111

ااعبداع التصميم السادس: الفصل

الشهاري...........................................................................73

اعشهارية...............................................74 الرسالة لتصميم اعبدااية االساليب الفنية 1-السس

الشهاري(.............................................................82 اعبداع )استراتيجيات اعبدااية 2-القاربات

ابراسائل الشهارية الحملت السابع: الفصل

اعالم................................................................88

اعشهارية...............................................................................89 الحملة اتصميم إاداد 1-مراحل

ابراسائل الحملة اتنفيذ 2-برمجة

اعالم................................................................................99

خــــــاتمة................................................................................................................................104

الــراجع......................................................................................................................105 قائــــمة

109.............................................................................................................................. الفهرس


