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 - التشكرات - 
  إذا كان لا بد من شكر فإننا لا نبالغ إن قلنا بˆنٔ الكلمات لا ˔كفي ࠐما ثقلت معا̯يها

  و ǫسمٔى إ̠رام و تقد̽ر لما قدم˗ه ˭لال توجيهاتها و تحفيزها  لنا

  معاشو فاطمة: اҡسٔ̑تاذة 

ولا يمك̲نا ǫنٔ نب˯ل بهذا التعبير إلى كل ما قدم لنا ید العون في ǫنجٔاز هذا العمل 

Թو معنو Թماد  

  :ونخص Դ̠߳ر 

  .عمال و مسؤولي اتصالات الجزاˁر ˉسعیدة- 

شكر ˭اص لطاقم ǫسٔاتذة كلیة العلوم Գق˗صادیة و ̊لوم ال˖س̑یير و العلوم - 

  التˤاریة

  لاي الطاهر ˉسعیدةبجامعة مو

ٔو بˆخٔرى  في  ǫ ه بخالص الشكر لكل زملائنا ا߳̽ن ساهموا بطریقة lيرا نتو˭ٔǫ و

  إ˛راء هدا ا߽هود

 .فلهم م̲ا كل التقد̽ر
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 - الإهداء -
  إلى كل من عئلاتنا

  الكˍيرة و الصغيرة 

̽تمنون لنا الخير دائما    إلى من 

  إلى كل من یناضل من ˡٔǫل الحصول ̊لى العلم و المعرفة

  إلى كل من نحب و نحترم

  ...إلى كل قطرة دم اҡٔرواح الطاهرة لشهدائنا ҡٔԴقصى الشریف
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  :ملخص

 فهـو المؤسسـة، طـرف مـن المقدمـة والخـدمات للمنتجات ترويج في شيوعا والأكثر الأساسية الوسيلة الإعلان يعتبر
أثـر الإعـلان علـى  معرفـة إلى الدراسـة هـذه ēـدف đـذا و منافسـيها، المؤسسـة بـه تواجـه الـذي التسـويقي السـلاح

 على الدراسة أكدت قد و ميدانية، كدراسة ئرالجزا لاتصالاتالمديرية العملياتية  اختيار تم وقد مبيعات المؤسسة،
 خلال وذلك اĐتمع، لشرائح المؤسسة تطرحها ʪلعروض التي المتعلقة إعلانية الحملات تنشيط في إيجابي  أثر وجود
 السوق تمكنها من حصة على الحصول في الدائمة فالرغبة المؤسسة، مبيعات من الرفع في ومساهمة شراء قرار اتحاد
 النتـائج إلى الوصـول đـدف تكاليفـه وتحمـل الإعـلاني النشـاط ممارسـة ضـرورة عليهـا وتفـرض والاسـتمرار البقـاء مـن

 .الإعلانية للحملات الناجح التخطيط خلال من إلا يتم والمخططة، وهذا لا المحددة

 .قياس الإعلان الإعلان، وسائل ، إعلان، حملة أعلانية :المفتاحية الكلمات

 

 

Résumé : 

Cette annonce signifie le fondamental et le plus commun dans la promotion des 
Produits et services offerts par l'institution, il est le catalogue d'armes, qui fait 
Face à ses concurrents de l'entreprise, et ce but de cette étude était d'étudier le 
L’impact de la publicité sur les ventes de l’entreprise, a été choisi direction 
opérationnel d’Algérie télécom à Saida, comme un champ d'étude, et peut étude 
a confirmé l'existence de l'effet de utilitaire positif activation des campagnes 
publicitaires relatives à l'offre de nouveaux posés par les segments d'entreprise 
de la société, à travers la Fédération de la décision d'achat et de contribuer à la 
levée de l'organisation des ventes, Les entreprises virer une grande concurrence 
pour gagnées une place permanente avec une continuité dans le marché pour 
cela suppose sur elles une nécessité d’utilisé l’activité informationnel et prend 
en charges tout les frais. Pour arriver aux résultats précisé et planifier et 
augmentation dans les ventes cela s’effectué que par la planification réussite 

 

Les mots clés : publicité, la compagne publicitaire, les supports publicitaires, 
mesure de la publicité 
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الإعلان على مبيعات المؤسسة دراسة أثر  
 

 أ 
 

  :المقدمة 
 الـتي الإعـلاʭت وϦرجـح ووسـائله ،تقنياتـه أسـاليبه وتعـدد الأخـيرة الفـترة في الإعـلاني ʪلنشـاط الاهتمـام ازدʮدإن 

المبيعات   زʮدة في الأخير هذا يلعبه الذي الجوهري للدور نظرا وكذلك والفشل النجاح بين ونسمعها ونقرؤها نراها
 الـتي المختلفـة التحـدʮت وجـه في صـامدة الأخـيرة هـذه تبقـى أن على والعمل للمؤسسة السوقية الحصةو منه زʮدة 

   .تواجهها
 يمثـل نجـده كـذلك المعلـن، لسـلع ولائـه وضـمان وإرشـاده المسـتهلك كسـب علـى الأخـير هـذا يعمـل ومثلمـا
 ســوقية حصـة علــى المؤسسـة حصـول في مسـاهمته خـلال مـن المنافسـة السـلع متقــدما تجـاه دفاعيـا خطـا

 متكاملـة منظومـة ضـمن بـل منفـردا الإعـلان يعمـل لا وهنـا الحصـة وزʮدēـا هـذه علـى المحافظـة ثم مناسـبة
   .والإدارية والتسويقية البيعية الجهود من

  :التالية الإشكالية نطرح سبق ما على وبناءا
 :الدراسة إشكالية -1

  ؟ؤسسة المبيعات مزʮدة  يؤثرهل الإعلان 
 التاليةالتساؤلات  نجيب على و للإجابة على الإشكالية:  
 أنواعه، و وسائله؟ هي ما ʪلإعلان، و المقصود ما -1
 ؟ فعالية الإعلان كيف يمكن قياس -2
 مبيعاēا؟ وزʮدة أهدافها تحقيقخلال النشاط الإعلاني إلى  من تتمكن هل -3

  
 :الدراسة فرضيات -2

 : التالية صياغة الفرضيات يمكن البحث إشكالية تفسير اجل من
 .الإعلان ʪعتباره أحد الأنشطة الترويجية يؤثر بشكل أساسي على حجم المبيعات -
 .يقترن نجاح الإعلان بتخطيط العملية الإعلانية و التحكم في نفقاēا -

 :الموضوع اختيار مبررات -3
 :إلى الموضوع لهذا اختيارʭ يرجع -

 ه في نبحث جعلنا ما وهذا الإعلام وسائل مخـتلف يغطي الإعلان اليوم أصبحʮوخلفياته خبا 
 النشـاطات الإعلانيـة حـول الدراسـة هـذه خـلال مـن الجزائريـة للمؤسسـات الـدعم بعـض تقـديم محاولـة 

 .ʪلإعلان المرتبطة المفاهيم وخاصة مفهوم التسويق تبني من يمكنها لكي
  
 



الإعلان على مبيعات المؤسسة دراسة أثر  
 

 ب 

 

 :أهميتها و الدراسة أهداف -4
 :في وتتمثل والتطبيقية النظرية الأهداف من مجموعة إلى الدراسة ēدف

 ومكانته وأهميته الإعلان التعرف على. 
 طرق قياس فعالية الإعلان على التعرف . 
 ـا علـى الإعـلان تبيـان اثـر محاولـة و المؤسسـات إحـدى علـى الموضـوع هـذا إسـقاطēكـان سـواء مبيعا 

 . سلبيا أو ايجابيا
 وأهميتــه في تحقيـق المؤسســة في الإعـلاني الـوعي تقـدم مـدى علـى الوقـوف إلى الدراســة أهميــة وتتمثـل
  .أهدافها

  :الدراسة حدود -5
 المديريــة-للاتصــالات الجزائــر الوطنيــة المؤسســة في فتمثــل المكــاني الإطــار بخــص فيمــا:المكانيــة الحــدود 

  -بسعيدةالعملياتية 
  من سنوات بثلاث الزمنية المقدرة الفترًة اختيار تم فقد للدراسة الزماني الإطار بخص فيما أما: الزمانية الحدود 

  .مبيعات المؤسةزʮدة  في الإعلانية تطور الخدمات متابعة اجل من وهذا 2015 سنة غاية إلى 2013 سنة
 
 :المستخدمة والأدوات البحث منهج -6

 علـى اعتمـدʭ الموضـوع جوانـب لأهـم الإلمـام و الدراسـة لطبيعـة ،ونظـرا المطروحـة الإشـكالية علـى للإجابـة
 والتــوازن التــاريخي المــنهج ʪســتخدام وذلــك العمــق تحقيــق المــنهج هــدا يتــيح حيــث التجــريبي المــنهج

 .القياسية المعادلات بعض و الإحصائي التحليل أدوات ʪستخدام
  

 :الدراسة مرجعية -7
 :أهمها ومن المراجع مختلف على اعتمدʭ هذه دراستنا في التعمق إطار في

 .المنشورة والمقالات الماجستير ورسائل والفرنسية العربية ʪللغتين الكتب بمختلف المتعلق و المكتبي المسح
 .الدراسة محل المؤسسة وʬئق

 . الدراسة محل للمؤسسة المتكررة والزʮرات الشخصية المقابلات
 
 
 
  



الإعلان على مبيعات المؤسسة دراسة أثر  
 

 ج 

 

 :البحث صعوʪت -8
 . المؤسسةبياʭت  المعلومة على الحصول صعوبة

 .الدراسة تطبيق فترًة قصر
  

 :البحث هيكل -9
  .تطبيقي وفصل نظري فصل فصلين، إلى ثالبح قسمنا الموضوع لدراسة هذا

ـــــــلا :الفصـــــــل الأول - ـــــــه إلى ث ـــــــة الإعـــــــلان في الاتصـــــــال، و تطرقنـــــــا في ـــــــة و أهمي ـــــــاحمكان  تعريـــــــف ث مب
 .قياس فعالية الإعلان. الترويجي، أثر الإنفاق الإعلاني على المبيعاتالترويج و المزيج 

ــاني - ــة دراســة :الفصــل الث ــة بســعيدة ،حيــث  الجزائــر اتصــالات مؤسســة حال  يتفــرع إلى العملياتي
 المديريـــة :الثــاني أمــا المبحــث، "الجزائــر اتصــالات " مؤسســة تقــديم الأول المبحــث  مباحــث

 اســــة قيــــاس أثــــر الإعــــلان علــــى مبيعــــاتدر :ثم المبحــــث الثالــــث،  بســــعيدة للاتصــــالات العملياتيــــة
 .بسعيدة للاتصالات العملياتية المديرية

  
  
  
  
  
  
  
 



 

 



 دراسة أثر الإعلان على مبيعات المؤسسة
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  .الترويج و المزيج الترويجي: المبحث الأول

 عناصـر المـزيج أهـم بـين ومـن المؤسسـة في الهامـة التسـويقية الوظـائف أهـم أحـد الـترويج يعتـبر             
 المنتجـاتتوصـيل عمليـة  وتسـهيل المنشـودة الأهـداف تحقيـق إلى خلالـه مـن المؤسسـة تسـعى الـتي التسـويقي

 أمـــام فـــتح والصــناعية والخدميـــة، التجاريـــة الأنشـــطة مختلــف في الحاصـــل فـــالتطور .المســتهلكين إلى
 للمنتجــات الكبــير أن التنــوع كمــا والأجنبيــة، المحليــة الأســواق واقتحــام للنمــو واســعة مجــالات المؤسســات

 الحاجــة لاســتخدام ظهــرت لــذلك والمســتهلك، المنــتج بــين تــربط فعالـة وســيلة إيجــاد الضــروري مــن جعـل
  .والمستهلكين المنتجين والموزعين بين الاتصال عملية تحقق التي والأنشطة العديد  من الوسائل

  
 .الترويج تعريف: المطلب الأول

ـــــــترويج هـــــــو الا ـــــــة روج شـــــــيء أي عـــــــرف و هـــــــذا يعـــــــني أن ال ـــــــرويج مشـــــــتقة مـــــــن كلمـــــــة العربي تصـــــــال  كلمـــــــة ت
  . السلع و الخدمات التي بحوزة البائعʪلآخرين وتعريفهم ϥنواع 

 ـــــ ـــــترويج كـــــذلك ϥن ـــــائع و إ هويعـــــرف ال ـــــين جهـــــود الب ـــــذ للمعلومـــــات و في تســـــهيلالتنســـــيق ب  قامـــــة مناف
ــــــع الســــــلعة أو الخدمــــــ ــــــترو ة بي ــــــة ،و ال ــــــزيج التســــــويقيأو في قبــــــول فكــــــرة معين  يج هــــــو أحــــــد عناصــــــر الم

  1.الترويجي لتحقيق أهداف المشروع التسويقيةحيث لا يمكن الاستغناء عن النشاط 
  إقنــــاع ،أوإخبــــار ،أو  الاتصــــال التســــويقي الــــذي يهــــدف إلى :"ويعــــرف النشــــاط الترويجــــي علــــى أنــــه 

ـــــذكير الأفـــــراد  ـــــول،أو ϵعـــــادة الشـــــراء ،أو ʪلتوصـــــية ،أو ت  خدمـــــة أو فكـــــرة أوʪســـــتخدام منتجـــــا أو بقب
  2.(Rahman,1985)" حتى مؤسسة

 "ا والترويج للاتصال المنظمة تتخذها التي الأنشطة جميع هوē3"المستهدف في سوقها لمنتجا.  

 متعلقــة ϵمــداد عمليــة أو نشــاط عــن عبــارة هــو الــترويج أن نجـد الـذكر السـابقة التعـاريف خـلال مـن
 إقناعــه ومحاولـة وإʬرة اهتمامـه، đـا، وتعريفـه معينـة، خدمـة أو منـتج عـن الضـرورية ʪلمعلومـات المسـتهلك

  .الشراء قرار اتخاذ عن المنتجات البديلة وبين بينه المفاضلة عملية ولتسهيل المنتج بشراء
  
  
  

                                                             
  .07. ص .الأردن -، دار زهران للنشر و التوزيع، عمانالترويج و الإعلانسمير العبدلي ، قحطان العبدلي،   1
  . 51.ص. مصر الاسكندرية، ، المكتب العربي لتحديث ،الإعلانإسماعيل محمد السيد،   2
  .387 . ص.  2007 الإسكندرية، الجامعي، الفكر دار ،والانترنيت العولمة بيئة في التسويق إدارة أحمد، طه طارق الصحن، فريد محمد  3
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 .مكوʭت نظام لاتصال: المطلب الثاني
 

 :نمودج نظام الاتصال
 يقـول؟ مـا أن مـاذا يريـد ʪلاتصـال؟ يقـوم مـن مثـل الأسـئلة مـن عـدد علـى الإجابـة النمـوذج هـذا يسـتهدف

 تسـعة الاتصـال عمليـة نمـوذج الاتصـال؟ ويتضـمن معوقـات هـي مـا الرسـالة؟ هـي مـا الاتصـال؟ وسـيلة هـي
  :الموالي الشكل في ممثلة أساسية عناصر

  

 المستقبل         
 

 تفسير الترميز
 

 الرسالة
 

 المرسل  الترميز

         
 

       

 

    

 

    
         
         
    

 

    
   

 ضوضاء 
    

     
 

   

  
 الاستجابة

 
 

 

تغذية 
 عكسية

   

  
 

   
 

  الاتصال نظام نموذج: 01رقم الشكل 
  

 ص ، 2007الاسـكندرية الجـامعي الفكـر دار ،والانترنيـت العولمـة بيئـة في التسـويق إدارة ،أحمـد طـه طـارق الصـحن، فريـد محمد :المصـدر
38.  

 رســال يقــوم الــذي الطــرف أو المتســوق هــو المرســلϵ يكــون وقــد المرســل إليــه إلى المعلومــات 
 بقبـول إقنـاعهم أو بفكـرة إخبـار المسـتهلكين إلى ويهـدف خدميـة، أو تجاريـة أو صـناعية مؤسسـة

 المؤسسة؛بمنتجات  التذكير أو معينة نظر وجهة
 تتمثـل رمـوز إلى فكـرة الرسـالة تحويـل بمعـنى رمـزي، شـكل في الرسـالة وضـع عمليـة إلى يشـير الترميـز 

  المستهدفين؛ المستهلكين تتوافق مع التي والإيحاءات الذهنية والصور الكلمات في
 أفكـاره لتبليـغ عليهـا المرسـل يعتمـد الـتي والرمـوز المعـاني تشـمل أو الترويجيـة الرسـالة تمثـل الرسـالة 

 شــخص مــن الرســالة رمــوز وفــك لاخــتلاف الاســتقبال، الأفــراد اســتجابة وتختلــف المســتقبل، إلى
 وصولها؛ بمجرد لآخر

 الرسالة
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 لأفـراد المسـتهدفين الاتصــال عمليـة أثنـاء الرسـالة تحمـل الـتي القنـاة في يتمثـل الوسـيطʪ ويتوقــف 
 المســتهدف المســتقبل نفســه، وخصــائص الاتصــال مــن الهــدف علــى الاتصــال وســيلة اســتخدام

  التلفزة؛ هو الإعلان التلفزيوني  حالة في فالوسيط المعلومات وطبيعة
 ينظـر عنـدما المسـتقبل، فمـثلا يفهمهـا معـاني إلى الرسـالة رمـوز ترجمـة عمليـة أي الترميـز تفسـير 

 متطورة؛ خدمات يوفر أن البنك سيفسر ʪلانترنيت المصرفية الخدمات إعلان إلى العميل
 الجمهـور بدراسـة خصـائص الاهتمـام ينبغـي تخطيطهـا فقبـل الرسـالة، إليـه توجـه مـن وهـو المسـتقبل 

 دراســة يجــب لــذلك معــين أو قطــاع مجموعــة، أو واحــد فــرد المســتقبل يكــون فقــد المسـتهدف،
 للاقتناع؛ قابليته ومدىوتفضيلاته  واتجاهاته الجمهور هذا خصائص

 
 كــأن بفعـل واضـح، عنهـا يعــبر والـتي المسـتلم قبـل مـن الرســالة رفـض أو قبـول وتمثـل الاسـتجابة 

 محــور كـان كونــه أو عنـه المرســل، أعلــن الـذي المنـتج، شــراء علــى المسـتهلك ϵقــدام ذلـك يكـون
 لا هـذا هدفـه الاتصـال يحقـق لم إن الحالـة وفي هـذه الشـراء، بـرفض العكـس أو الاتصـال عمليـة
 يمكــن لأنـه تـذكير أو وقـت إلى المسـتقبل يحتـاج فربمـا التســويقي الاتصـال لعمليـة كلـي فشـل يعـني

 المستهلك؛ ذهنية في فكري استثمار الترويج هو أن القول
 
 وتعتــبر )المصــدر(المرســل  إلى الرســالة مســتقبل مــن المرتــدة المعلومــات وهــي :العكســية التغذيــة 

 فهـي ʪلاتصـالات، الخاصـة نجـاح جهـوده مـدى توضـح لأĔـا التسـويق لرجـل ʪلنسـبة هامـة عمليـة
 المسـتقبل، قبـل مـن المتحقـق والفهـم التفاعـل، مسـتوىϦشـير  خلالهـا مـن يـتم الـتي المعلومـات تـوفر

  الاتصال؛ عملية في المحقق التسويقي الأداء لمستوى ومقياس
 
 وتـؤدي عمليـة الاتصـال، أثنـاء تحـدث مخططـة غـير إعاقـة أو تشـويش عمليـات وهـي :الضوضـاء 

 مـن مرحلـة أي فاعليـة مـن يقلـل المرسـلة، وهـذا تلـك عـن مختلفـة رسـالة علـى المسـتقبل حصـول إلى
 مكالمـة مـثلا جيـدة، بصـورة الرسـالة وصـول وعـدم المسـتقبلذهـن  تشـتت ويحـدث الاتصـال مراحـل
 .المستهدف الفرد انتباه تحول بث الإعلان أثناء هاتفية
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  .الترويج ووظائف أهداف:الثالثالمطلب 
I. أهداف الترويج. 
 اختيــار إلى تســاعده وتدفعـه والـتي للمسـتهلك المناسـبة المعلومـات إيصـال عمليـة هـو الـترويج أن لاشـك
 الــترويج خطــة إعـداد خـلال مــن بشــكل متناسـق الترويجــي المـزيج عناصـر تتضــافر لـذلك المناســب، المنـتج
  .وتشمل لتحقيقها التي يسعى الترويج أهداف تحديد بدورها تتطلب التي
 

 لمعلومـات المسـتهلك إمـدادʪ المسـتهلكين البدايـة لتعريـف نقطـة تعتـبر المعلومـات فتـوفير المنـتج عـن 
ــة في خاصــة ʪلمنــتج، المترقبــين و الحــاليين  المواصــفات بكــل بتزويــده المنتجــات الجديــدة حال

 إلى الهـدف هـذا في الكفـاءة وتـرتبط شـراءها في السـعر للتفكــير الاسـتعمال، وكيفيـة والخصـائص،
 مــن عــدد أكــبر إلى المعلومــات لتوصــيل الوســيلة اختيــار علــى قــدرة الأداء بمــدى كبــير حــد

 المستهلكين؛

 دةʮهــودات لمعظــم والأساســي الرئيســي الهــدف إن الطلــب زĐدة هــو الترويجيــة والخطــط اʮز 
 زʮدة đــدف لآخــر منــتج الطلــب مــن تحويــل يمكنــه النــاجح فــالترويج المنــتج، علــى الطلــب؛
 4.المبيعات

 لفوائـد بـه المسـتهلكين وإقنـاع المنـتج تمييـزʪالمطلوبـة الاسـتجابة علـى لحصـول انتقائـه بعـد المرتقبـة و 
 انتباه المستهلك؛ كجذب مميزة بطريقة إعلانية رسالة كتصميم منها

 لخلــق ايجابيــة آراء إلى المســتهدفة الأســواق في للمســتهلكين الســلبية والاتجاهــات الآراء تغيــير 
 المنتج؛ المستهلك لدى تفصيل

 لمنـتج المســتهلكين تـذكيرʪ في غالبـا البديلـة وتحــدث للمنتجــات الاتجـاه وعــدم لأخــرى فـترة مــن 
 المنتج؛ حياة لدورة ʪلنسبة الانحدار مرحلة

 لمنـتج الرضـا تعزيـزʪ ولتعميـق أكـبر بكميـاتوشـرائها  اسـتعمالها في للاسـتمرار الشـراء عمليـة بعـد 
 .المستهلكين غيرهم من إلى ورغبتهم رضاهم ولنقل للمنتج الولاء درجة

  
  
  

  
                                                             

  .15. ص .1998 عمان، للنشر، العلمية اليازوري دار الأولى، الطبعة ،متكامل مدخل والإعلان الترويج رʪيعة، محمد علي العلاق، عباس بشير   4
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II. الترويج وظائف: 
 وبـين ومنتجاēـا المؤسسـة ونشـاطها بـين الاتصـال تحقـق الـتي الحيويـة التسـويقية الوظـائف مـن الـترويج يعتـبر

 عليهــا الطلــب وإʬرة بمنتجــات المؤسســةالتعريــف  في الــترويج دور عــن فضــلا المســتهدف، هــذا الســوق
 التفاعـل تحقيـق في الفعالـة الأسـاليب مـن اليـوم أصـبح إن الـترويج .شـرائها علـى والحـث والإقنـاع والترغيـب

  :وجهتين الترويج من وظائف إلى النظر ويمكن .المنافسة ومواجهة البيئة مع

 :المستهلك نظر وجهة من -1
  :منها نذكر أن يمكن الترويج، من مباشرة مزاʮ على المستهلك يحصل

 ــــــــة ــــــــذكير: الــــــــترويج يخلــــــــق الرغب ـــث يهــــــــدف إلى الوصــــــــول للمســــــــتهلكين و لمشــــــــاعرهم، ويقــــــــوم بت ـــــ  حي
  المستهلكين بما يرغبون فيه وما يحتاجون إليه؛ 

 ــــــــترويج يعلــــــــم المســــــــتهلك ــــــــة المعلومــــــــات إلى المســــــــتهلكين عــــــــن المنتجــــــــات: ال ــدم الرســــــــائل الترويجي  تقــــــ
ـــــدة وتعـــــرف المســـــتهلكين   بقيمتهـــــا وϥســـــعارها وأحجامهـــــا والضـــــماʭت المرافقـــــة لهـــــا وغيرهـــــا مـــــنالجدي

  المعلومات الأخرى؛
 م إلى حيــــاة كريمــــة: الــــترويج يحقــــق تطلعــــات المســــتهلكēبمعــــنى يبــــنى الــــترويج علــــى آمــــال النــــاس وتطلعــــا 

 .آخر يعتقد الناس أĔم يشترون هذه التوقعات عندما يشترون المنتج
  
 :التسويق رجل نظر وجهة من -2

 معينـة، بطريقـة علـى التصـرف المسـتهلك ويشـجع معينـة بفكـرة غـيره مـع يشـارك أن التسـويق رجـل يحـاول
  .الطلب مباشرة على ينعكس مما السلوك في يترجم التصرف هذا
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  .الترويجي المزيج عناصر:المطلب الرابع

 مــزاʮ منهــا ولكــل عنصــر والتوجيــه، والغــرض الطبيعــة مختلفــة عناصــر عــدة مــن الترويجــي المــزيج يتــألف
 والســوق والجمهــور المنـتج وطبيعــة لوضــع المؤسسـة المناسـبة التوليفــة اختيـار الــترويج رجـل وعلــى وخصـائص

 لتحقيــق العناصــر هــذه بــين والتناســق التــوازن تحقيــق علــىالعمــل  يجــب الــذي ʪلــترويج والمســتهدفين
 المــزيج لعناصــر تقســيمات عــدة وهنــاك المحــددة، الإســتراتيجية إطــار للمؤسســة في الترويجيــة الأهــداف

 .المباشر والتسويق البيع قوة العامة، العلاقات المبيعات، ترقية الترويجي الإعلان،
 

I. الإعلان  
 قبــل اســتعمالا مــن والأكثــر المســتهلك طــرف مــن ومعرفــة انتشــارا الوســائل أهــم مــن الإعــلان يعتــبر

 :ذكرن حول الإعلان التعاريف أهم ومن المستهلك على التأثير في كبير دور وله المؤسسات،
 

 الإعلان حول تعاريف عدة وردت الإعلان تعريف -
 أو الخــدمات الســلع أو الأفكــار لتقــديم شخصــية غــير وســيلة بكونــه الأمريكيــة التســويق جمعيــة تعرفــه

  5.مدفوع أجر ومقابل معلومة جهة بواسطة
 وإʬرة انتبــاههم جــذب  المســتهلكين بغــرضمــن  معينــة لفئــة موجــهة شخصــي  اتصــال ϥنــه ويعتــبر الإعــلان

 مقابـل ويكـون المعلـن عنهـا الفكـرة قبـول أو الخدمـة أو اقتنـاء المنـتج علـى وحـثهم إقنـاعهم ثم ومـن دوافعهـم،
 الجمهـور إلى ولتوصـيلها واضـح بشـكل الإعلانيـة الرسـالة لنقـل الاتصـالية، ككافـة الوسـائل ويسـتخدم أجـر
 بمراعــاة المســتهدفين وذلــك المســتهلكين علــى التــأثير يمكــن والــتي .المناســبة الإعــلام وســائل اختيــار يجــب

 التلفــزة، الصــحافة، :نجــدالوســائل  هــذه وأهــم المؤسســة، إمكــاʭت حســب الوســيلة اســتخدام تكــاليف
  .واĐلات والملصقات السينما، الإذاعة
  .الإعلان هو موضوع بحثنا سنتناوله ʪلتفصيل في المبحث الثاني وبما أن

  
  
  
  
 

                                                             
  .301. ص. 2006سنة  الأردن، التوزيع عمان، و للنشر الياروزي دار شامل، مدخل ،الحديث للتسويق العلمية الأسس ،وآخرون الطائي حميد  5
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II. المبيعات ترويج: 
 العنصــر عديــدة الإعــلان لســنوات وكــان الترويجـي، المــزيج عناصــر مــن هامــا عنصــرا المبيعــات ترقيـة تعتـبر

 المؤسســة أهــداف لتحقيــق كــافي أصــبح غــير المنافســة اشــتداد ظــل في أنــه إلا المــزيج هــذا في الرئيســي
  .للمنتج الترويج عملية في تساعدفعالة  جديدة بوسائل الاهتمام فبدأ وطموحاēا،

 خــلال حــث مــن القصــير الأجــل في المؤسســة مبيعــات زʮدة إلى الترويجــي النشــاط هــذا ويهــدف
 وإقنــاع اســتهلاك المنــتج علــى للمــداومين الحــوافز وتقــديم المنــتج اقتنــاء علــى وتشــجيعهم المســتهلكين
 المــوزعين إلى تحفيـز أيضـا الاسـتخدام، كمـا ēـدف معـدلات زʮدة أجـل مـن تجربتـه علـى الجـدد المسـتهلكين

  .فعالية أدائهم وزʮدة المنتجات تصريف على البيع ورجال
  

 :المبيعات ترقية تعريف -
  هاومن المبيعات لترويج تعاريف عدة هناك
 ــا تقــوم الــتي التســويقية النشــاطات مــن مجموعــة هــي "المبيعــات ترقيــةđ إشــارة المؤسســة لهــدف 

  6."القصيرة المدى على منتجاēا على الطلب
 إلى منتج ما المستهلكين نظرة في قصيرة ولمدة تحسن تكتيكية أداة هي المبيعات ترقية  
  ـا للتسـويق الأمريكيــة الجمعيــة تعرفهـاوĔتعمــل والــتي غـير الإعلانيــة التقنيــات مجموعــة هـي" علــى أ 

 الأنشــطة وأن علــيهم، المعروضــة أو الخــدمات المنتجــات لشــراء ودفعهــم المســتهلكين إʬرة علــى
  7."روتينية أو دائمة ظرفية وغير أنشطة هي المتعلقة ʪلترقية

  
III. البيع قوة : 
  . التوزيع في سلسلة الرئيسية الحلقة هو البيع فرجل الترويجي، المزيج عناصر أهم أحد البيع قوة تعتبر
  :البيع قوة تعريف -
 لشـرائها المرتقـب دفـع العميـل đـدف فكـرة أو خدمـة أو لمنـتج والشـفهي الشخصـي التقـديم "هـي  البيـع قـوة
  đ".8ا الاقتناع أو

 علــى وحـثهم ʪلمعلومــات المسـتهلكين تزويـد خلالهــا مــن يــتم الـتي العمليــة تلــك" أيضــا Ĕϥـا تعـرف كمـا
  9."التبادل أثناء الشخصي الاتصال خلال من المنتجات شراء

                                                             
  .267 . ص . 1984 والنشر، للطباعة العربية النهضة دار ،المبيعات وإدارة التسويق ،مصطفى زهير  6
  .108. ص .  2001 قسنطينة، منتوري، جامعة منشورات ،والسياسات المبادئ التسويق حسين، بن ʭجي كورتل، فريد  7
  .323 . ص .سابق مرجع وآخرون، الطائي حميد  8
  .305. ص . 2005 الاسكندرية، للنشر، الجامعية الدار الأولى، الطبعة ،المعاصر التسويق المرسي، محمد الدين جمال إدريس، الرحمن عبد ʬبت   9
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IV. العامة العلاقات : 
 العامــة وظيفــة العلاقــات أهميــة وتزايــدت ظهــرت معــه، وتفاعلهــا اĐتمــع في المؤسســة دور Ϧكيــد هــي

 đــدف متكامــل بــل كنشــاط الشــائعات، علــى والــرد العلاقــات إقامــة علــى فقــط يقتصــر لا كنشــاط
 جيــدة صــور وإعطــاء العامــة للمؤسســة وسياســتها للمســتهلكين العــام القبــول وكســب والتنفيــذ التخطــيط

  .منتجاēا عن
 :العامة العلاقات تعريف -

  :وأهمها التسويقي النشاط هذا تخص تعاريف عدة هناك
 مــارس في العامــة المنعقــد العلاقــات لجمعيــات الأول العــالمي التجمــع منظمــة أو جمعيــة عرفتهــالقــد 

 المســؤولين  مــع التشــاور ثم بنتائجهــا، والتنبــؤ الميــول والاتجاهــات، تحليــل وعلــم فــن "علــى أĔــا 1978
 أحــد تعتـبر  .10"وجماهيرهـا المنظمـة مـن كـل مصـالح تخـدم الـتي للأنشـطة مخططـة وتنفيـذ بـرامج ʪلمنظمـة،
 الفئــة خاصـة والخـارجي، الـداخلي بجمهورهـا طـرف المؤسســة مـن والمخططـة المتخصصـة الترويجيـة الأنشـطة

 .المؤسسة عن لديهم جيدة ذهنية صورة وذلك لتكوين لمنتجاēا المستهلكة
 

V. المباشر التسويق : 
 :التالي النحو على الحديث مفهومه في ويعرف المؤسسة، في الهامة الأدوات أحد المباشر التسويق يعد
 المباشر التسويق تعريف -

 مــن أكثــر أو وســيلة يســتخدم تفـاعليتسـويق  عـن عبـارة"علـى أتــه DMAالمباشـر التسـويق جمعيـة ترفـع
  ."عقد صفقة أو /و على الجواب للحصول الإلهام وسائل

 العلاقـة بجعـل علـيهم، وذلـك والمحافظـة للعلامـة المسـتهلكين ولاء لكسـب المؤسسـة لـه يلجـأ أنـه يتضـح ومنـه
 مســتهلكيها لــدى المؤسســة كيفيــة اســتخدام عــن جيــد ذهــني انطبــاع بنــاء بغــرض وتفاعليــة شخصــية
  .المؤسسة منتجات استخدام كيفية عن المعلومات اللازمةكل  بتوفير وذلك رضاهم درجة وتحسين

  
  
  
  
  

                                                             
 .306.ص . 2005 الاسكندرية، للنشر، الجامعية الدار الأولى، الطبعة ،المعاصر التسويق المرسي، محمد الدين جمال إدريس، الرحمن عبد ʬبت 10
  



 دراسة أثر الإعلان على مبيعات المؤسسة
 

9 
 

  .الإنفاق الإعلاني على المبيعاتأثر : المبحث الثاني

 اليــوم بـه فكــرة، تعـج أو خدمــة أو سـلعة تـرويج إلى رسـالته دفēــ وترويجــي، اتصـالي نشـاط الإعـلان
 مكــان أو محــل أو شــارع منــه يخلــو يكــاد فــلا وأنواعهــا، أشــكالها بمختلــف والاتصــال الإعــلام وســائل

 والأمزجــة والعــادات العــام تشــكيل الــذوق في يســاهم فهـو النــاس، حيــاة علــى كبــير Ϧثــير لــه عمـومي،
 أســاليب تطــورت الــتي رســائله تتنــوع ووظائفــه وأهدافــه،كما أنواعــه تتعــدد الــبلاد، في الســائدة والثقافــات
  النقــاط، و هــذا مــا ســنتطرق إليــه فيالاســتهلاك ســلوك علــى عليهــا للتحفيــز تركــز الــتي والحاجــات تصـميمها

  .التالية
  

  .الإعلان، دوره و وظائفه تعريف:المطلب الأول
I. الإعلان تعريف:  

 العلـوم عـدد مـن البـاحثين في مـن بـه المهتمـين مـن "الإعـلان" مفهـوم حـول صـيغت الـتي التعريفـات تعـددت
 إلى الجوانــب بعــض تشــاđت  في والفنيــة، بحيــث والإعلاميــة والنفســية والاجتماعيــة والتجاريــة الاقتصــادية

 المصــادر بعــض إلى و ʪلرجــوع.  11الجزئيــات ʪلنسـبة لــبعض بينهــا فيمــا واختلفــت والتطــابق الاتفــاق حـد
 مجمــوع":ϥنــه للإعــلان الفرنســية المعــارف دائــرة تعريــف عنــد نتوقــف وقــواميس فرنســية معــارف دوائــر مـن

 إليــه منتجاēــا والإيعــاز ʪمتيــاز وإقناعــه تجاريــة   أو صــناعية، بمنشــأة الجمهــور لتعريــف الوســائل المســتخدمة
  12."إليه بحاجته ما بطريقة

  13".للتعريف ʪلمنشأة المستخدمة الوسائل مجموعة:"ϥنه عرفه فقد العام الفرنسي القاموس أما
 الوســـائل المســـتخدمة مجموعـــة:"ϥنــه الإعـــلان يعـــرف Larousse)(الفرنســي  القـــاموس أن حـــين في

  14."منتجاēا و إطراء صناعية أو تجارية بمنشأة للتعريف
 اللـذين الإعـلان و مجـال في المختصـين بـين اتفاقـا الأكثـرAMA  الأمريكيـة التسـويقية الجمعيـة تعـرف و 

 أو نشـر إلى تـؤدي الـتي نـواحي النشـاط مختلـف":ϥنـه الإعـلان في رىالـتي تـو  التعريـف هـذا أهميـة يؤكـدون
 أو سـلع شـراء علـى حثـه بغـرض الجمهـور علـى أو المكتوبـة المسـموعةأو  المرئيـة الإعلانيـة الرسـائل إذاعـة

  15".عنها معلن منشآت أشخاص    أو أو لأفكار الطيب التقبل استمالته على أجل من أو خدمات

                                                             
  .14. ص .2002 المفتوح، للتعليم القاهرة جامعة مركز ،والتلفزيوني الإذاعي الإعلانرضا  سيد عدلي /الحديدي منى  11

  .12 . ص. 1993 ،القاهرة العربي، الفكر دار ،" العربية والإسهامات النظرية الأسس العام والرأي الاتصال " :العبد عدلي عاطف  12
  .16 .ص .سابق مرجع رضا، سيد عدلي /الحديدي منى  13
  .17 .ص. 1999  القاهرة، اللبنانية، المصرية الدار ،الإعلان ،الحديدي منى  14
  .18. ص . 2006 الأردن، للنشر، زهران دار ،والإعلان الترويج، العبدلي بدر قحطان /العبدلي الرزاق عبد سمير  15
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 غــير عــبر وســيلة يجــري الشخصــي غــير الإتصــال أشــكال مــن شــكل" ϥنــه تعريفــه إلى كــوتلر واتجــه
 ϥنـــه)François Laurent(ويعرفـــه  16"ةومحــدد معلومـــة جهـــة وبواســـطة الأجـــر مدفوعـــة متخصصــة

 كــي الإعــلام لوســيلة يــدفع الــذي المعلـن تســمىلحسـاب مؤسســة  يــتم شخصــي غــير جمــاهيري اتصـال"
 يكـون مـا وغالبـا اتصـالية أو إعلانيـة وكالـة طـرف مـن يـتم وضـعها وتصـميمها مـا غالبـا والـتي رسـالته تنشـر

  17."سياسيا أو اجتماعيا أخرى  أحيان في يكون وقد خدمة هدف تجاري في
  

II. وظائف الإعلان:  
 والتوضـيح والشـرح والتفســير والإخبــار الإعـلام الأسـاس في وظيفتهــا اتصـالية إعلاميـة مـادة الإعـلان يعتـبر

 السـلعة وفوائــدها عـن الكافيـة يـزودهم ʪلمعلومـات وهـو شـرائها، في يرغبـون الـتي السـلعة عـن للمسـتهلكين
 فيمــا الإعـلان وظـائف أهـم تلخـيص ويمكـن المناســبة والأســاليبالطـرق  أفضـل علـى اسـتخدامها وطـرق

  :18يلي
 

 .المعلومات توفير  -1
 بــين الســلع المتنوعــة والمفاضـلة للتميــز كأســاس تسـتخدم أن يمكــن الــتي المعلومـات بتــوفير الإعــلان يقـوم

 مشـكلة  إمكانيــة خلـق الثـورة الصــناعية عـن نــتج الـذي السـلع وتنـوع الإنتـاج زʮدة أن حيـث والمعروضـة،
 يعمـل الإعــلان هنـا السـلع، مــن هائــل كـم الفرصـة لعــرض التكنولـوجي التطـور أʫح كمــا بينهــا، الاختيـار

 الــتي المعلومــات وتــوفير تقــديم طريــق عــن يلائمــه الــذي قــرار الشــراء اتخــاذ في المســتهلك مســاعدة علــى
  .ذلك على تساعده

  
 .الإشباع تحقيق -2
 حيــث المنتجــات مــن تتشــابه عنــدما خاصــة والخــدمات، الســلع تســويق في هامــا دورا الإعــلان يلعــب

 للســلعة ويعطــي يتــدخل الإعــلان هنــا التجــاري، الاســم أحيــاʭ بينهــا الاخــتلاف يتعــدى ولا الخصـائص،
 وربطهــا للمســتهلك تحققهــا الــتي إبــراز الخصــائص طريــق عــن المنافســة، الســلع عــن تختلــف ميــزة تنافســية

 بـزمن مرتبطـة أو اēـذا السـلعة في المـزاʮ هـذه تكـون قـد لـه، الإشـباع الـذاتي تحقـق ونفسـية بمـؤثرات سـلوكية
  .معين

 

                                                             
  .03. ص. 2013 ورقلة، مرʪح، قاصدي ، جامعة الإعلانفي المؤسسة الاقتصادية الخدمية أهمية و دورخذران،  الفتاح عبد محمد  16

17  Laurent François، Les études de marché, édition d’organisation, Paris 2001. P. 518. 
  .100-77. ص. 1997 ،الإسكندرية، النشر و للطباعة الجامعية الدار الإعلان، ،الصحن فريد محمد  18
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 .السوق قطاعية -3
 هـذه تشـبع احتياجـات منتجـات وتقـديم معينـة، وقطاعـات فئـات إلى اهتمامـه توجيـه التسـويق رجـل يحـاول

 وصــول في دورا مهمــا ويلعـب الإعــلان قطاعـات، إلى الســوق تقســيم بمفهـوم يعـرف مـا وهـو القطاعـات
 والجـــنس الـــدخل حســـب إلى المســـتهلكين الســـلعة يوجـــه حيـــث المختلفـــة، القطاعـــات إلى الشـــركة
  .الخ...والسن

  
 :التأثير سرعة -4

 أو أزمـات مواجهـة وسـهولة في بسـرعة تغـيره يمكـن الـذي ويجـيالتر  المـزيج عناصـر ضـمن مـن الإعـلان يعتـبر
 أن قبـل طـويلا وقتـا ϩخـذ التوزيـع نظـام السـلع، فتغيـير مـن المخـزون أو المبيعـات كانخفـاض معينـة مشـاكل
 الأزمـة لمواجهـة أصـغر أحجـام إلى تعـديلها يـتم حيـث وقتـا طـويلا Ϧخـذ قـد السـلعة كـذلك فعاليتـه، تتضـح

 الاتجاهـات وتغيـير قصـيرة فـترة في المبيعـات لاسـتمالة وسـريعا فعـالا عنصـرا ويبقـى الإعـلان السـعر، وتخفـيض
  .الطويلة الآجال في المستهلكين وتفضيلات

 
 :التكاليف  -5

 مــن الكثـير بحيـث أʬرت تكلفـة الترويجـي المـزيج عناصــر أكثـر مـن الأحيـان مـن كثـير في الإعـلان يعتـبر
 يعطـي ممـا الكليـة التسـويقية مـن التكـاليف % 25 إلى تصـل أن يمكـن الإعـلان تكـاليف أن إلى الكتـاʪت
 .المسطرة الأهداف له لتحقيق الفعال التخطيط أهمية على ودلالة مؤشرات

  
  .الأزمات واجهة -6
 معـين، وقـت في السـلع المعروضـة نقـص تنشـأ عـن قـد الـتي الأزمـات مواجهـة في هامـا دورا الإعـلان يلعـب
 تخفــيض يمكــن كمــا توفرهــا، الســلعة وأمــاكن اســتخدام كيفيــة المســتهلك وتعلــيم ϵرشــاد يقــوم حيــث

  .أيضا طريقه عناستخدامها  في والترشيد النادرة الموارد استخدام
 

 . السريعة غير المنافسة -7
 الأســعار وتفــادي حــرب الســعرية المنافســة عــن الابتعــاد المنتجــين محاولــة بعــد الإعــلان أهميــة ازدادت

 السـعر بخـلاف الأخـرى، المـزيج التسـويقي عناصـر علـى تعتمـد الـتي السـريعة غـير ʪلمنافسـة عنهـا والابتعـاد
  .الطلب في التأثير بغرض تقديم المعلومات الترويج، التوزيع، طرق السلعة، تمايز :مثل
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III. الإعلان أهداف: 
 خـلال فـترةالتـأثير عليـه  و المسـتهدف الجمهـور إعـلام عمليـة مجـال في المحـددة المهمـة هـو الإعـلان هـدف
  :يلي كما أهدافه تصنيف ويمكن محددة زمنية

 
 .المبيعات في المستمرة الزʮدة تحقيق .1
 بــثلاث طــرق عنهــا المعلــن الخــدمات أو المنتجــات علــى الطلــب زʮدة إلى يــؤدي أن للإعــلان يمكــن

  19:أساسية
 دة الخدمة أو للمنتج الحاليين المستخدمين إقناعʮالحالية استهلاكهم معدلات بز.  
 للمنتج جديدة واستخدامات خدمات تقديم على الإعلان يركز أن. 
 للمنتج جدد مستخدمين جذب محاولة. 

  
 .الشركة بمنتجات ايجابي اهتمام و طيب وعي خلق .2

  .الشراء رغبات يحرك بما
 

 .الشركة منتجات عن الاستفسار طلبات تشجيع .3
 قــد التجزئــة حيــث متــاجر بعـض علــى يــترددون الــذين الأفــراد عــدد زʮدة إلى الإعــلان يهــدف حيـث

  .البيع عملية ϵتمام رجل البيع قيام قبل السلعة عن المحتمل للمستهلك فكرة لإعطاء الإعلان يستخدم
 

 .الشركة لسمعة طيبة ذهنية صورة خلق .4
 والـتي الخدمـة أو المنـتج عـن السـيئة الانطباعـات بعـض علـى القضـاء أو تعـديل محاولـة علـى يعمـل حيـث
 مـن عاليـة درجـة خلـق يقـوم كمـا قـد عنـه، أفضـل ذهنيـة صـورة خلـق ومحاولـة المسـتهلك، نـص في توجـد

 الاتصــال وســائل في عنهــا يعلــن مēمنتجــا عنــدما يــرون ʪلشــركة، العــاملين لــدى ʪلمنــتج الثقــة والاعتــزاز
  .والإعلام

  
  
  
  

                                                             
  .182-172 .ص . 2003 الإسكندرية، الجامعية، الدار الإعلان،، السيد إسماعيل  19
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 .البيعي و الإعلاني بنشاطهم الشركة منتجات دعم عن الموزعين تبليغ .5
 الســلعة مــن كميــات أكــبر وتخــزين بشــراء والوســطاء المــوزعين إقنــاع محاولــة إلى الإعــلان يهــدف حيــث

  .الإعلان موضوع
 

 .المنافسين إعلاʭت أثر من التخفيف أو مواجهة .6
 مــن درجـة السـوق وخلـق في اēـمثيلا علـى تتفـوق تجعلهـا الـتي السـلعة ومميـزات منـافع عـرض طريـق عـن

  .ʪلسلعة الخاصة العلامة أو الغلاف تمييز وسهولة التعدد
 :يلي ما حسب الإعلان أهداف)Philip Kotler( صنف ذلك إلى إضافة          
 الإعلام:  

  طريق عن جديدة سلعة ظهور عن
 المعروفة السلعة لاستقبال جديدة طرق اقتراح.  
 السلعة سعر تغيير عن الإعلام.  
 ثير مبدأ شرحϦ السلعة .  
 معينة بعلامة يتعلق فيما الأفضليات خلق.  
 المستهلك عند السلعة خواص إدراك تغيير. 
 الإقناع:  

 :طريق عن
 السلعة عن الصحيحة غير الفكرة تصحيح.  
 لسلعة يتعلق فيما المشترين مخاوف تذليلʪ.  
 الشركة صورة خلق.  
 لقيام المستهلكين إقناعʪ فوره الشراء بعملية.  
 للشركة التجاري الممثل مع الاتصال بضرورة المستهلكين إقناع.  
 حة عدمʫالمواسم مابين الفترة في للنسيان للمستهلكين الفرصة إ.  
 السلعة حول المستهلكين إعلام تعزيز. 
 لاعتماد:التذكيرʪ على:  
 العاجل القريب في تناسبهم أن يمكن السلعة أن المستهلكين تذكير.  
 السلعة تباع أين المستهلكين تذكير. 
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  .الإعلان أنواع: المطلب الثاني
 مـن الإعـلان فمـنهم حسـبه ينـوع معينـا، اتجاهـا منهـا واحـد كـل ،يتخـذ للإعـلان تقسـيمات عـدة هنـاك

 إليـه الموجـه الجمهـور النطـاق الجغـرافي حسـب يقسـمه ومـن ، نشـره في المسـتخدمة الوسـيلة حسـبصـنفه ي
  :أنواع عدة إلى الإعلان ويتنوع إلى تحقيقها، يسعى التي الأهداف حسب صنهي ونآخر و 
 

I. بواسطتها المشهر الدعامة أو الوسيلة حسب 
 وتعـد الكلمـة الخ...النـدوات الإذاعـات، في المسـموعة الكلمـة خـلال مـن يـتم :المسـموع الإعـلان .1

 أدائهــا ويتميــز بطريقــة تتميــز حيــث الإعــلان، في الإنســان اســتعملها وســيلة أقــدم المســموعة
 والجهــر التنغـيم والإيقــاع في خصوصــيات مـن يحملـه مـا خــلال مـن التـأثير علـى بقدرتــه الصـوت
 والتخيــل والــوهم علــى الإيحــاء كــبرى بطاقــة لتزويــده ʪلموســيقى مصــاحبته يمكــن كمــا والهمــس
 .الحلم واستثارة

  علـى النشـرات الملصـقات الكتـب، ، اĐـلات الصـحف لنشـره وسـيلة ويتخـذ المكتـوب الإعـلان .2
 :في الإعلان المكتوب ويتمثل الخ،..الناس يكثر حيث ēاساحا في أو المدن جدران
 تʭت المطبوعة الإعلاʭوا الصحف إعلاĐ،ت، لاتʮالملصقات الدور- 
 تʭت المباشرة غير الإعلاʮبعينهملأشخاص  وترسل تسلم التي والكتيبات المطو. 
 تʭت الخارجية الإعلاʭت والمعارض الشوارع إعلاʭالعامة وسائل النقل في والإعلا.  

ــتم والســينما، التلفزيــون الأساســية وســيلته :البصـــري الســمعي الإعــلان .3  واللــون ʪلصــورة ي
 وانجـازه إنتاجـه ميكـروفيلم يتعـاون علـى عـن عبـارة فهـو والموضـوع، والحركـة الأداء وطريقـة والموسـيقى

 التســجيل والإضــاءة، الحلاقــة، التجميــل والأʬث، الــديكور الإخــراج، في متخصــص عمــل فريــق
 .والتمثيل التركيب الصوت، وضبط

 أهميـة أهميتـه ʪزدʮد زادت وقـد الانترنيـت، شـبكة علـى الإعـلان في يتمثـل :الالكـتروني الإعـلان .4
 المســتوى إلى وصــلت حـتى اēــاإعلاʭ وتطـورت هائــل إعلامــي كوسـيط العالميــة المعلومـات شـبكة
 عـدد ازدʮد بعـد النقـال الهـاتف علـى شاشـة الإعـلان إلى إضـافة اليـوم، نـراه الـذي والمتطـور المتقـدم

  .العالم حول مستخدميه
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II. المتضمنة الإعلانية الرسالة نوع حسب: 
 .الإعلان ʪلتسويق استراتيجيات ارتبطت لذلك والمنافسة، ʪلاستثمار ارتبط تجاري إعلان .1
 العــام علـى الـرأي التــأثير ومحاولـة المختلفـة، والآراء الأفكــار عـن ʪلتعبـير ويــرتبط سياسـي إعـلان .2

 الآراء كــلّ  مــن بـين والأفضــل الأحســن هـو ϥنــه الـرأي، أهميــة يـبرز شــكل في الإعــلان بتقـديم
 ك.للحملات الانتخابية الدعاية في الحال هو كما الساحة، في المتواجدة الأخرى

 مواعيـدعـن  الإعـلان مثـل للمجتمـع عامـة منفعـة أو خدمـة تقـديم إلى يهـدف اجتمـاعي إعـلان .3
  .حوادث المرور أو معينة أمراض من والحذر الوقاية إلى الدعوة أو الأطفال تلقيح

  
III. 20:تحقيقها إلى يسعى التي الأهداف حسب 

 أو قبـل،مـن  السـوق في وجـود لهـا يسـبق لم الـتي الجديـدة السـلع بتسـويق يتعلـق :التعليمـي الإعـلان .1
 إلى يهـدف لـدى المسـتهلكين، معروفـة تكـن لم اسـتعمالات لهـا ظهـرت الـتي المعروفـة القديمـة السـلع

 .صيانتهاوكيفية  خصائصها استعمالها، طرق ʪلسلعة، التعريف
 يــوفر لــه حيــث تواجــدها، أمــاكن إلى ويرشــده ʪلســلعة المســتهلك يعــرف:الإرشــادي الإعــلان .2

 وكيفيـة وϥقـل النفقـات، وقـت أي وفي ممكـن جهـد ϥقـل عليهـا الحصـول لـه تيسـر الـتي المعلومـات
 .حاجاته إشباع

 السـلع المنافســة عـن تميزهــا الـتي السـلعة ومميــزات خصـائص إبـراز إلى يهـدف:التنافســي الإعـلان .3
 .غيرها دون وتفضيلها اقتنائها على المستهلك لحث

  الإشــارة إلى مــع واسـتخدامها السـلعة ʪقتنـاء المسـتهلك تـذكير إلى يسـعى :التـذكيري الإعـلان .4
 .الجمهور لدى المتأصلة النسيان عادة على التغلب بغرض عليها الحصول أماكن

 عـن نفســه يفصـح فـلا المسـتهلك، نفـس في التشـويق يثـير شـكل في ϩتي :التشـويقي الإعـلان .5
 في عـن نفسـه يفصـح حــتى كـذلك لفـترة ويظــل اسـتفهام علامـة يتقدمـه كـأن واضــح،  بشـكل

Ĕوالفضول الإطلاع حب قبيل من كان ولو حتى معه التعامل ليتم الأمر، اية. 
 موســم أو مناسـبة في خدمـة أو سـلعة عـن الـترويج إلى يهـدف الـذي هــو :المناسـبات إعـلان .6

  .معين
 أنـه إعـلان، علـى للجمهـور الانطبـاع يعطـي أن دون إخبـاري شـكل في ϩتي :الإخبـاري الإعـلان .7

  .الخ...المشاريع من مشروع افتتاح مراسيم عن يتحدث الذي النوع ذلك مثل

                                                             
  .25-24. ص .2005 العين الجامعي، الكتاب دار، والمبادئ الأسس الإعلان احمد، اɍّ  دفع النور  20
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IV. المستهدف الجمهور حسب: 
 الإعـلان عـن مثـل معينـة، خدمـة أو لسـلعة الأخـير المسـتهلك إلى يوجـه :الاسـتهلاكي الإعـلان .1

 كمـا واسـع علـى نطـاق المسـتهلكين مـن كبـيرة فئـات إلى يوجـه قـد الخ،..المنظفـات ،الغذائيـة المـواد
 .الخ...نساء، أطفال المستهلكين فئات من محدود عدد أو فئة على يقتصر قد

 الــتي ʪلسـلع الصــناعية ويتعلــق عامـة، بصــفة والمنتجـين الصــناعيين إلى يوجـه الصــناعي الإعـلان .2
 .والإدارية م البيعيةēعمليا في أو الإنتاج لأغراض لاستخدمها لمنتجين آخرين  تباع

 معينـة بمعلومــات مجــالات في واختصاصـيين معينــة مهـن أصــحاب بتزويــد يتعلـق المهــني الإعـلان .3
 بعــض التركيــز علــى يــتم مــا وعــادة بشــرائها، يوصــون أو ϥنفســهم اĔيســتخدمو  بســلع تتعلــق

  .الخ...،البريدالمتخصصة  لاتلمحكا المستهلكين هؤلاء تناسب التي الوسائل
  

V. الجغرافي النطاق حسب: 
  أو القطـر الواحـد، حـدود داخـل السـلعة تـرويج إلى يهـدف الـذي الإعـلان ذلـك المحلـي الإعـلان .1

 داخــل المحلـي إلى المسـتهلك موجـه ʪلتـالي وقــراه، مدنـه داخــل معينـة جغرافيـة منطقــة علـى التركيـز
 محــدودة منطقــة جغرافيــة تخــدم الحجــم الــتي صــغيرة للشــركات ʪلنســبة وينتشــر الدولــة، هـذه حـدود

 .معينة دولة داخل أو
 معهـا الـتي تشـترك اورةĐـا الـدول إلى الواحـدة الدولـة حـدود يتعـدى الـذي هـو :الإقليمـي الإعـلان .2

 .الخليج ودول )الاتحاد الأوروبي(الاقتصادي الانتماء )العربي الوطن(القومي الانتماء نفس في
 جمهـور المسـتهلكين مـن إلى فيوجـه ϥسـره، العـالم ليضـم ينتشـر الـذي الإعـلان هـو الـدولي الإعـلان .3

 الإعــلان عــن مثــل وتوحــدهم حولهــا الواحــدة الســلعة تجمعهــم اســتثناء، دون المعمــورة أنحــاء كافـة
 تطـورا الإعـلان مـن النـوع هـذا يعـرف .الخ..ماكدوʭلـد ومطـاعم ليبتـون شـاي كوكـاكولا، مشـروب
 الاتصــالية الاقتصــادية، بظروفهــا العولمــة الــتي تميزهــا الأخــيرة الســنوات في خاصــة كبــيرا وانتشــارا

 التلفزيــوني الفضــائي والبــث الاتصــال وســائل تشــهده الكبــير الــذي التطــور مــع لكــن والسياســية،
ــة، أصــبح حــدود يتجــاوز الــذي  الإعــلان المحلــي بــين الميكــانيكي الفصــل الصــعب مــن الدول

 .الفضائي البث تعدي مع الدولة حدود تتعدى الإعلاʭت حيث والإقليمي
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  .الترويج الأخرى بعناصر الإعلان علاقة:الثالث طلبالم
 

I. لعلاقات الإعلان علاقةʪ العامة :  
 المســتهلك، مباشــرة إلى بطريقــة يتوجــه فــالإعلان العامــة، والعلاقــات الإعــلان بــين واضــح تكامــل هنـاك
 قـادة : مثـل المسـتهلك قـرارات سـيؤثرون علـى مـن إلى العامـة العلاقـات توجـه وʪلمقابـل مباشـرة عليـه للتـأثير
 ويــتم الإعلانيــة، أكبرللرســائل مصــداقية يعطــي وهــذا مــا الخ،...المرجعية،الصــحافة والجماعــات الــرأي

 .اēخدما وكذلك للمؤسسة وولائه وفائه تعزيز ʪلشراء، أو وإقناعه المستهلك ثقة كسب
 ،)والمـوظفين العمـال(الـداخلي  الجمهـور ويهمـل للمؤسسـة الخـارجي الجمهـور إلى الإعـلان يوجـه مـا عـادة

 جـو تخلـق الـتي العامـة العلاقـات يـبرز دور وهنـا الفئـة، هـذه عنـد والإهمـال ʪلتجاهـل إحساسـا يكـون ممـا
 الانتمـاء روح تعـزز حيـث للمـوظفين، إضـافي محفـز بـذلك تعتـبر وهـي المؤسسـة، أفـراد بـين للعمـل مناسـب

  .ولائهم لها من وتزيد للمؤسسة
  

II. المبيعات بترويج الإعلان علاقة:  
 في كـان سـواء علـى الإعـلان، الاعتمـاد هـو المبيعـات تـرويج عمليـة لنجـاح الأساسـية الشـروط أهـم أحـد إن

 كـل مـن بمـزيج أو البيـع أمـاكن في أو الملصـقات الإعلانيـة، عـبر أو التلفـزة، في أو لاتĐـا أو الصـحف
 نظــرا الإعــلان دون المبيعــات تــرويج عمليــة في الشــروع مــن المســتحيل أنــه إلى ʪلإضــافة الوســائل هــذه

 :التالية للأسباب
 ؛ترويج المبيعات لعملية الجمهور وتحضير إعلام في نجاعة الأكثر الوسيلة هو الإعلان 
 وتؤثر عليه؛ الجمهور من قدر أكبر تمس التي التسويقي الاتصال وسيلة هو الإعلان 
 أهـم مـن وذلـك وواضـحة، مختصـرة المبيعـات تـرويج رسـالة ʮرسـالة تعـاد أن كمـا يجـب الإعـلان، مـزا 

 ذاđــ يفـي الـذي التسـويقي الاتصــال مـن عناصـر الوحيـد العنصـر هــو والإعـلان مـرات، عـدة الـترويج
 الغرض؛

 دة تسـمح المبيعـات تـرويجʮتجــة المبيعــات، في مؤقتــة بــزʭ لا لكنهــا مسـتهلكين جــدد جــذب عــن 
 لأنــه لوفــاء ا معــدل الصــورة وزʮدة بتحســين الكفيــل الإعـلان ووحــده الوفــاء، معــدل بــزʮدة تسـمح

 الطويل؛ المدى على يؤثر
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 التـأثير في والمتمثـل الهـدف نفـس تحقيـق علـى يعمـلان المبيعـات وتـرويج الإعـلان مـن كـل أن كمـا 
 علـى يعمـل فـالإعلان يختلـف، عملهمـا أسـلوب أن إلا المسـتهدف، للجمهـور الشـرائي السـلوك علـى
 وتوجهــات وتصــورات ومعــارف، معلومــات في تغيــيرات إحــداث طريــق عــن الأفــراد ســلوك تغيــير

 أو شـراء معـين، سـلوك تبـني علـى الفـرد وتحـريض بـدفع . تقـوم فهـي المبيعـات تـرويج أمـا الجمـاهير،
 . متكاملان عنصران هما ولذلك معينة، خدمة تجريب

 
III. لبيع الإعلان علاقةʪ الشخصي:  
 البيــع نقــاط المســتهلك إلى توجــه وبعــد الخدمـة لسـلعة أوʪ المسـتهلك ويـذكر يحبـب، يعـرف، الإعـلان إن

 مزاʮهــا بشــرح عــن الخدمــة ويقومــون المعلومــات، مختلــف لــه ويقــدمون الشخصــي البيــع رجــال يســتقبله
 للشــراء يحضــر المسـتهلك فـالإعلان إذا الشـراء، المـترددين علــى المسـتهلكين وإقنــاع لإغـراء لـه، وخصائصـها

 علــى ناعــهϵق رســالته ويــدعمون الإعــلان عمــل ســيكملون البيــع الشخصــي ورجــال نفســيته، علــى بتــأثيره
 مــاĔلأ التســويقي، اتصــالها في هــذين العنصــرين مــن أʮ إهمــال للمؤسســة يمكــن لا .الشــراء عمليــة إتمــام

 منــتج مــن العقــلاني بيــع ولــيس يبــاع، منــتج لا علــى المؤسســة ϵعــلان تقــوم أن فــلا يمكــن ، متكــاملان
 معــنى ولا عبيـ دون للإعــلان معـنى أي لا البيـع، لعمليـة ومرافقـة مسـبقة إعلانيـة حملـة  دون تمامـا، مجهـول

  21.إعلان دون للبيع
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                             
  .227. ص.  2007عين مليلة الجزائر، دار الهدى للطباعة و النشر و التوزيع، ،1ط ،مدخل للتسويق فريد كورتل،  21
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  .الإعلانية و Ϧثيرها على المبيعات الحملة:المطلب الرابع
 والمــرتقبين المســتهلكين الحــاليين مــن معينــة فئــات إلى موجــه إعــلاني بــرʭمج" الإعلانيــة ʪلحملــة يقصــد

 22".المخططة والمدروسة الجهود من مجموعة خلال من معينة اتصالية أهداف تحقيق ويسعى إلى
 والــتي معينـة فـترة زمنيــة خـلال مــا معينــة خدمــة أو بسـلعة الخاصـة المتكاملـة الإعلانيـة الجهـود مجموعـة"

 الإعــلام وســائل عــبر وتوجــه عامــة مشــتركة فكــرة أو بموضــوع تــرتبط إعلانيــة رســائل عــدة علــى تحتـوي
 23"المصدر محددة وتكون المتعددة

  
I.  الحملة الإعلانيةأساليب إعداد.  
 :بينها ومن الأساليب من العديد خلال من الإعلانية الحملات تخطيط يتم

 :المستمرة الخطة أسلوب  -1
 طـوال )أنظـر الشـكل أدʭه( عامـة بصـفة الجمهـور إلى الإعلانيـة الحملـة توجيـه الأسـلوب هـذا بمقتضـى يـتم

 اĐتمـع والــتي فئــات كافـة يشـمل الـذي العـام الجمهـور ذات السـلع الأســلوب هـذا ويناســب مـدة الحملـة
 المنظمـة اسـم الإعـلان عـن حالـة في يسـتخدم ،كمـا وسـهلة محـددة بيعيـة نقـاط علـى فيهـا التركيـز يكـون
  .للجمهور محببة ذهنية وصورة لها مؤيد عام رأي لخلق

  
 
 
  

 أسلوب الخطة المستمرة:02الشكل رقم
  

 :اĐزأة الخطة أسلوب -2
 في سـوقي مـن هـدف أكثـر بخدمـة وتقـوم السـوق قطاعيـة مفهـوم تتبـنى الـتي للشـركات الأسـلوب هـذا يصـلح
 كـل متباينـة تشـترك فئـات إلى تقسـيمهم يمكـن مسـتهلكيها فـان ثم ومـن )الشـكل أدʭهأنظـر ( الوقـت نفـس

 قطــاع أو فئـة لكــل سلسـلة إعلانيــة أو رسـالة إعـداد يــتم ،ثم الخصــائص مـن عـدد في مجموعـة أو فئـة
 حسـب وذلـك الأخـرى اĐموعـة عـن المعلومـات تختلـف مـن مجموعـة علـى رسـالة كـل وتحتـوي مسـتهدف

  .المستهدف الجمهور وخصائص طبيعة

                                                             
  .284 .ص.  2000 للنشر، الرضا دار دمشق، ،التسويق في الحديثة الأساليب حسين،علي،  22

  .288 .ص .ذكره سبق مرجع الصحن، ،فريد محمد  23

 الرساߦ Գ̊لانیة العملاء  المعلــــن
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 أسلوب الخطة اĐزأة:03الشكل رقم
 

 : المتكاملة الخطة أسلوب -3
 أو هـدف مرحلـي تحقيـق علـى منهـا كـل تعمـل الأفكـار مـن مجموعـة أسـاس علـى الأسـلوب هـذا يقـوم

 إلى العـام الهـدف يقسـم ثم تحقيقـه ،ومـن علـى الحملـة تعمـل النهايـة في واحـد هـدف إطـار في ولكـن جزئـي
 وتقــوم معينـة فكـرة علـى رسـالة كـل تحتـوي الإعلانيــةالرسـائل  مـن مجموعـة تعـد بحيـث فرعيـة أهـداف
  .كما هو مبين في الشكل التالي24بمعالجتها

 
  
  
  

 أسلوب الخطة المستمرة:04رقمالشكل 
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                             
  .28 .ص. 2009 جامعة دمشق، ،سياسات الإعلان و دورها في زʮدة الحصة السوقية طاطة، بن عتيقة  24

  المعلــــن

 1 الإ̊لانیةالرساߦ 

 2 الإ̊لانیةالرساߦ 

 3 الإ̊لانیةالرساߦ 

 ٔǫ عملاء الف˄ة  

  عملاء الف˄ة ب

  عملاء الف˄ة جـ

  العملاء 1 الإ̊لانیةالرساߦ  1 الإ̊لانیةالرساߦ  1 الإ̊لانیةالرساߦ   المعلــــن
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II. الإعلانية الحملة تخطيط ومراحل خطوات: 
 ):انظر الشكل أدʭه(الآتية  الخطوات ʪلضرورة يستلزم الإعلانية الحملة تخطيط
 ت وجمع السوق تحليلʭالبيا.  
 الإعلانية الأهداف تحديد. 
 الإعلان مخصصات تحديد  
 لجوانب المتعلقة الإعلانية الاستراتيجيات تنميةʪ الآتية: 

 الوسيلة اختيار 
 الرسالة وتحديد خلق . 
 الإعلانية الحملات شكل تحديد. 
 التكرار و الحجم حيث من الإعلانية الحملة جدولة. 

 الإعلانية الحملة تنفيذ. 
 25.نتائجها وتقييم الإعلانية الحملة متابعة  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  

  الإعلانية الحملة تخطيط مراحل :05الشكل رقم

Source : Yves Chirouze, Le marketing – Tome 2, Le choix des moyens de l’action commerciale, OPU, 1990, Alger, P. 116. 

                                                             
  .29. ص .طاطة، مرجع سبق ذكره بن عتيقة  25

 تحدید السوق المس̑تهدف

 اҡٔهداف الإ̊لانیةتحدید 

 ميزانیة الإ̊لانتحدید 

 اخ˗یار وسائل الإ̊لان تصميم الرساߦ الإ̊لانیةت 

 تنف̀د الحمߧ الإ̊لانیة

 تق̀يم فعالیة الإ̊لان
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III. الإعلان ميزانية. 
 تكـون مـا غالبـا معينـة زمنيـة لفـترة الإعـلان بغـرض المؤسسـة تخصصـها الـتي الماليـة المبـالغ هـي الإعـلان ميزانيـة

 .26سنة
 :التاليةتضم العناصر  وهي .المعلن قبل من الإعلان ميزانية تحديد يتم ما وغالبا 

 ا؛ الجماهيرية الاتصال وسائل في الإعلانية المساحة أو الإعلاني الحيز شراءēودعاما 
 نتاج المتعلقة التقنية المصاريفϵ الإعلانية؛ الرسائل 
 الإدارية المصاريف. 

  
  .الإعلان ميزانية تحديد طرق

 مــن أكثـر الإعتمــاد علـى يـتم فإنـه العملـي الواقـع وفي الإعـلان ميزانيـة لتحديـد واحــدة طريقــة توجــد لا
 تحديـد في الاسـتعمال الشـائعة عـرض الطـرق يمكـن العمـوم وعلـى .الإعتبـار بعـين معـايير عـدة وϥخـذ طريقـة
  :نذكر الإعلان ميزانية

 
 هــذا يــتم اسـتعمال مـا كثـيرا :المرتقــب الأعمـال رقـم مـن مئويــة نسـبة علـى الإعتمــاد طريقـة -1

 إيــرادات مــن النســبة حاليــا وتخصــص الإعــلان يحققــه أن نيم  بمــا يــرتبط أنــه حيــث المــدخل،
 ميزانيــة وضــع عــن المســؤول يواجــه الــذي إن المشــكل  .الإعلانيــة للأغــراض المتوقعــة المبيعــات
 هـي الإعـلان لجهـود المؤسسـة توليهـا الـتي الأهميـة وتعتـبر تخصيصـه؟ يجـب مـا حجـم مـا هـو الإعـلان

 علــى الصــورة المنــتج اعتمــد فكلمــا المرتقـب، الأعمــال رقـم مــن النســبة تحديـد في العامـل الحاســم
 الأعمـال رقـم مـن ارتفعـت النسـبة وʪلتـالي الإعـلان إلى الحاجـة زادت كلمـا  الهويـة وبنـاء الذهنيـة
   27.المتوقع

  
 مـن المبيعـات وحـدة كـل مقابـل للإنفـاق محـدد مبلـغ يخصـص حيـث :مباعـة وحـدة لكـل مبلـغ -2

 ميكانيكيـة أĔـا إلا ظـروف السـوق مـع تكييفهـا وإمكانيـة الطريقـة هـذه بسـاطة مـن ʪلـرغم المتوقعـة،
  .ʪلمبيعات فقط الميزانية وتربط الإعلان أهداف تتجاهل

  

                                                             
  .212 . ص . 2000 الأردن، ، التوزيع و للنشر الشروق دار الأولى، الطبعة ، التسويق العسكري، ةشاكر أحمد  26

  .178. ص . 2004 القاهرة، ، التوزيع و للنشر الفجر دار ، الإعلان فن الخزافي، أحمد الحكيم عبد  27
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 الميزانيـة تقيـيم إعـادة طريـق عـن الإعـلان ميزانيـة تحديـد يـتم :السـابق العـام ميزانيـة تقيـيم إعـادة -3
 قيمـة تـدهور: منهـا نـذكر عوامـل عـدة الإعتبـار بعـين ʪلأخـذ وذلـك السـابق العـام في المسـتخدمة

 ...الطلب تغير المنافسة، ظروف ʪلمبيعات، التوقع النقود،
  

 ميزانيـة بتحديـد الإعـلان مـدير أو التسـويق رجـل قيـام الطريقـة هـذه تتطلـب :الأهـداف حسـب -4
 تلــك لتحقيــق أداؤهــا ينبغــي الــتي المهــام وتحديــد الإعــلان أهــداف تحديــد خــلال مــن الإعــلان

 ميزانيـة تشـكل التكـاليف هـذه كـل المهـام، هـذه إنجـاز عـن المترتبـة التكـاليف تقـدير ثم الأهـداف
 .الإعلان

 
 المنافسـون ينفقـه مـا علـى بنـاء الإعـلان ميزانيـة بتحديـد الشـركات بعـض تقـوم المنافسـون يفعلـه مـا -5

 أنفــق مــا إذا أنـه اعتقــاد إلى الطريقــة هـذه وتســتند معهــم، متكـافئ مســتوى علـى تكــون حـتى
 علــى تحـافظ سـوف المؤسسـة فــإن الإعـلان علـى المنافسـون ينفقــه الـذي المبلـغ الإعـلان مسـؤول
 28.السوقية حصتها

 
 علـى ميزانيتـه تقـرر أن يجـب لـذا اسـتثمار أنـه للإعـلان ينظـر حيـث الاسـتثمار مـن العائـد طريقـة -6

  .منه المتوقع العائد مدى
  

  

  

  

  

  

  

  
                                                             

  .413 . ص .سابق مرجع ،الإعلان و الترويج ،رʪبعة محمد علي العلاق، عباس بشير   28
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  .الإعلان فعالية قياس:المبحث الثالث
 

 ما إن .لطرحه حتى داع هناك يعد ولم يعد مطروحا، لم ʪلإعلان القيام ضرورة عدم أو ضرورة حول السؤال إن    
 عѧام America  National Retailer’s Association of  بـه  قامـت  الـذي الإستقصـاء ذلـك، يـدعم

 السـعر، حيـثبـنفس  يباعـان متكـافئين منتجـين مقارنـة تم خلالـه مـن والـذي الأمريكيـة المتحدةفي الولاʮت  1996
 معـدل أن إلى الدراسـة وخلصـت .عكـس المنتـوج الأول علـى إعلاني نشاط ϥي القيام دون من الثاني المنتوج بيع تم

 29.الثاني للمنتوج ʪلنسبة ٪9 عن لم تزد بينما 88بلغت ٪ الأول المنتوج على الطلب
 وعلــى مــواقفهم وســلوكاēم حيــث مــن المســتهلكين علــى الإعــلان آʬر متابعــة ضــرورة يؤكــد مــا وهــذا

  .قياس الفعالية خلال من ذلك ويتأتى وأرʪحها، مبيعاēا حيث من المؤسسة
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
 
  

                                                             
29 Martine Gauthy-Sinéchal, Marc Vandercammen, Recherche marketing, DeBoeck, Paris, 1998, P .246 .  
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  .الإعلان فعالية شروط :المطلب الأول
 أو دارسـين ʪحثـين، )النشـاط هـذا علـى الـواقفين مـن تتطلـب أهدافـه تحقيـق في الإعـلان نشـاط فعاليـة إن

  :في والتي يمكن حصرها فعاليته، في تؤثر التي العوامل ϥهم الإحاطة( إداريين
  

I. التسويقية البيئة: 
 :ʪعتبارها إعلاني نظام أي في هاما عنصرا تمثل المحيطة فالبيئة
 إلى الـتي يسـعى الإعــلان التسـويقية الأهـداف منهـا تتبلـور والـتي التسـويقية الفـرص تحـدد الـتي هـي 

 تحقيقها؛
 الإعلاني؛ النشاط لممارسة والمادية البشرية المستلزمات توفر التي هي 
 لمـا يحققـه هــذا رفضـها أو قبولهـا خـلال مـن مؤسسـة لأي الإعـلان نظـام نجـاح تحـدد الـتي هـي 

 .الاستهلاكي السلوك في Ϧثيرات من النظام
  

II. الخدمة أو السلعة: 

 مـن يكفـي علـى مـا تتـوفر أن بـد لا حيـث الإعـلان، نجـاح في تسـاهم الـتي الأخـرى العوامـل أحـد وهـي
  .لموضوعه المحور الرئيسي ʪعتبارها الإعلان لإنجاح تؤهلها التي والميزات الخصائص

  
III. للإعلان الفني التكوين:  

 الإعـلان بـد علـى فـلا والفكـري، الـذهني والإبتكـار الفـني والإبـداع الخلـق أشـكال مـن شـكل هـو فـالإعلان
 مترابطــة عــن عمليـة هـو عبــارة الـذي الفـني تكوينـه خـلال مـن وذلـك الإهتمـام ويثـير الإنتبــاه يلفــت أن

  .وإخراج الإعلان وتحرير بتصميم تتعلق عناصر عدة من ومتكاملة
 

IV. قي مع والتنسيق الارتباطʪ التسويقي للمزيج الأخرى العناصر:  
 الـبرʭمج لتحقيـق فعاليـة الأنشـطة مـن جملـة فيـه تتفاعـل أوسـع ونشـاط أكـبر مجهـود مـن جـزء هـو فـالإعلان
  .ككل التسويقي
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V. الإعلانية الرسالة لنقل المستخدمة الوسائل:  
 لنقـل ʪسـتخدام القنـاة المناسـبة وذلـك المسـتهدف الجمهـور إلى الرسـالة إيصـال في النجـاح مـن بـد لا حيـث
 لا والـتي ككـل الإعـلاني النشـاط ينطلـق منهـا الـتي القاعـدة أو الأرضـية الخطـوات هـذه تشـكل.الرسـالة هـذه
 مـن بـد لا مبـادئ شـكل العوامـل تحـت هـذه الكتـاب مـن جمـع مـن هنـاك .الإعتبـار بعـين أخـدها مـن بـد

 فيمـا إجمالهـا ويمكـن .كافيـة غـير تبقـى لكنهـا ضـرورية تعتـبر هـذه المبـادئ الـتي الفعاليـة، لضـمان đـا التقيـد
 :يلي

 لوجــود والمقصــود :الوجــود مبــدأʪ حيــة التخطــيط مــن موجــودا الإعــلان يكــون أن هــوʭ · 
 مراقبته ومتابعته عليه للقائمين يتسنى حتى والإستراتيجيات والأهداف

 لإسـتمرار والمقصـود :الإسـتمرارية مبـدأʪ إليـه والمعلـن بـين المعلـن تكونـت الـتي الصـلة تنقطـع لا أن 
 مسـتمر بيـاني خـط في يتصـاعد التراكمـي الـذي ʪلأثـر يعـرف مـا علـى تعتمـد الإعـلان ففعاليـة30

 إلى المسـتهلك يـدفع وحينهـا الـذروة، إلى يصـل أن إلىالخدمـة  أو السـلعة نفـس عـن الإعـلان بتـوالي
  31.المنطقية الإستجابة

 عـن يجـب البحـث مـا بقـدر الإعـلان في الأصـالة عـن نبحـث أن الواجـب فلـيس :التميـز مبـدأ · 
 عــن الإعلانيــة تمييــز الخطــاʪت خــلال مــن المؤسســة منتجــات تمييــز علــى الأخــير هــذا قــدرة

 .الفريدة وهويتها يؤكد شخصيتها وما ʪلعلامة تشفيرها وربط المنافسين خطاʪت
 بسـيطة، أفكـار قويـة، علـى يرتكـز الـذي الواضـح الإعـلان هـو الجيـد الإعـلان :الوضـوح مبـدأ · 

 Ĕاʮتـه وضـاعت للأهـداف صـعب تحقيقـه الإعـلان تعقـد فكلمـا .منطقيـا ارتباطـا بينهـا فيمـا تـرتبط
 .المستقبل على تشفيره فك وصعب

 لعصـا لـيس فـالإعلان :التحقيـق مبـدأʪ ،منـه · أن يطلـب يجـب لا لكـن مردوديـة ذو فهـو السـحرية 
 .يحققه أن يمكن مما أكثر

 حسب والهبوط الإنحدار إلى يتجه فالإعلان :الإنحدار مبدأ: · 
 الإتصـال مكانـه أشـكال لتحـل الإعـلان يخـرج فقـد الإتصـال أشـكال مختلـف حسـب 

 .الأخرى
 أخرى ودخول وسيلة خروج يعني وهذا الإعلام وسائل حسب. 
 والمنتجات والمنافسة الأسواق حسب.... 

 قي مع ويتفاعل يتكامل أن الإعلان على :التكامل مبدأʪ الترويجي المزيج عناصر. · 

                                                             
  .18. ص. 1975 القاهرة، والنشر، للطباعة فرانكلين ،الإعلان أصول عساف، محمود  30

  .202. ص .سابق مرجع ،الإعلان و الترويج ،رʪبعة محمد على العلاق، عباس بشير  31
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 .طرق قياس الإعلان القبلية و البعدية:الثاني المطلب

I. طرق القياس القبلية:  

 قبلـــــي هـــــو أول مرحلـــــةو القيـــــاس ال. القيـــــام ʪلإعـــــلانو تســـــمى أيضـــــا الفحوصـــــات التمهيديـــــة،أو القيـــــاس قبـــــل 
ــــاس  ــــث الإعــــلامــــن مراحــــل قي ــــل الشــــروع في ب ــــتم قب ــــة الإعــــلان، وي ــــتمفعالي ــــث ي ــــة، حي  ن و عرضــــه بطريقــــة Ĕائي

ــــــة و دراســــــة عناصــــــر الإعــــــلان عــــــل مجموعــــــة مــــــن المســــــتجوب ــــــه تجرب  ين ، أو في ســــــوق محــــــدودة،للتمكن مــــــنفي
ــــى أنــــه تعــــديل مــــا يجــــب تعديلــــه، حيــــث يعــــرف   الإجــــراءات و التقنيــــات التقييميــــة مجموعــــة"القيــــاس القبلــــي عل

    32"المستعملة لقياس القيمة الاتصالية لإعلان ما، و هذا قبل بثه بصفة Ĕائية

ـــــف الحمـــــلات الإعلانيـــــة ʪخـــــتلاف المؤسســـــات   و) يعـــــة المنتـــــوجطب(، مـــــن منتـــــوج لآخـــــر )المـــــوارد المتاحـــــة(تختل
ـــــك فكـــــل إنتـــــاج إعـــــلاني يمـــــرلأخـــــرى،لكن رغـــــمـــــن وســـــيلة إعلاميـــــة   بـــــنفس المراحـــــل تبـــــدأ ʪلتفـــــاوض بـــــين م ذل

 فــــــاق علـــــى العمـــــل و التصـــــميم النهــــــائيو تبـــــادل الآراء ليـــــتم الإن)وكالــــــة إعلانيـــــة/مؤسســـــة (مختلـــــف الأطـــــراف 
ـــــب أو مـــــا يســـــمى  ـــــار و التجري ـــــة الاختب ـــــار وســـــائل الإعـــــلان لتليهـــــا فيمـــــا بعـــــد عملي ـــــة و اختي للحملـــــة الإعلاني

  :الذي تظهر أهميته في النقاط التالية  ʪلقياس القبلي

 يساعد على الاختيار و التفضيل بين المشاريع الإبداعية المقترحة.  
 يسهم في اختيار الجو الملائم.  
 يحسن الاختيار الإبداعي على ضوء ملاحظات و اقتراحات المستهلكين المستجوبين.  
  لتــــالي ســــهولة فهمهــــاʪ ــــى التأكــــد مــــن بســــاطة الرســــالة ــــل المســــتهلك و يســــاعد عل و اســــتيعاđا مــــن قب

  .إمكانية ترسيخها في الأذهان

 :و سيتم فيما يلي تحديد بعض أهم الطرق المستخدمة في القياس القبلي 

  (les interviews)المقابلات  -1

 قــــــــابلات و،حيــــــــث تقــــــــوم هـــــــذه الطريقــــــــة علـــــــى إجــــــــراء م (l’échantillonnage)مـــــــا يســــــــمى ʪلمعاينـــــــة  أو
ـــــارة  ـــــة مخت  ليهم،بغـــــرض تســـــجيل ردود أفعـــــالهم أومـــــن المســـــتهلكين بعـــــد أن يعـــــرض الإعـــــلان عاســـــتجواʪت لعين

ـــــى آرائهـــــم اتجـــــاه هـــــذا الإعـــــلان، و مـــــدى فهمهـــــم و اســـــتيعاđم للرســـــالة و  يركـــــز الباحـــــث في هـــــذه الطريقـــــة عل
  :جانبين

                                                             
32 Daniel Caumont, La publicité, éd. Dunod, Paris –France-, 2001, P. 97. 
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ــوعي يتمثــــــل في ملاحظــــــة تفــــــاعلات الأفـــــــراد و تصــــــرفاēم بعــــــد مشــــــاهدة الإ  - أ عــــــلان لمعرفـــــــة جانــــــب نــــ
  لأهداف الإعلان،درجة تحقيق الرسالة 

و جانــــب كمــــي مــــن خــــلال أســــئلة الاســــتبيان الموزعــــة علــــى كــــل فــــرد و الــــذي تتمحــــور أســــئلته عمومــــا   -  ب
  :في النقاط التالية

  درجة استعاب الرسالة الإعلانية.  
  التصرف المعرفة، الإحساس و الرغبة و:عموما هي(مختلف المؤشرات المتمثلة لأهداف الرسالة(  
 احتما التأثير على السلوك تجاه المنتوج موضوع الإعلان.  
 العوامل المسيرة و المعيقة في الرسالة.  
 الأحسن و الأقرب لتحقيق الأهداف المسطرة.الرأي العام و الأحاسيس التي يولدها الإعلان.  
 الدعائم التي ساعدت في جذب الانتباه و استيعاب الرسالة.  

ــــــدائل المقترحــــــة تجــــــدر الإشــــــارة فقــــــ     ــــــاحثين علــــــى المفاضــــــلة بــــــين مختلــــــف الب ـة تســــــاعد الب ط أن هــــــذه الطريقـــــ
  .الأحسن و الأقرب لتحقيق الأهداف المسطرة لاختيار الإعلان

  

  :(les folder tests)اختبارات الملف  -2

 George( أو مــا يســمى ʪختبــارات المحفظــة و كــذا طريقــة الملحــق الإعــلاني و قــد وضــع هــذه الطريقــة الباحــث

gallup (  ــة الإعلاميــة العالميــة رئــيس ذلــك ســنة  و كــان )Young et Rubican(قســم البحــوث في الوكال
و ) في الوسـائل المقـروءة الذي يبث(لأمر ʪلإعلان المطبوع تستعمل هذه الطريقة بصفة كبيرة عندما يتعلق ا.1945

علـى إعـلاʭت كثـيرة يكـون مـن بينهـا  خاصـة تحتـوي)محفظـة إعـلاʭت(تـالوج تقوم على وضع و تصميم كتيـب أو ك
و بعد إطلاعهم عليهـا يـتم اسـتجواđم بخصـوص  توزيعها على عينة من المستهلكين،الإعلان موضوع الاختبار، يتم 

  .انتباههم و درجة ترجمته للرسالة لاختبار لمعرفة مدى جاذبيته ولفتالإعلان موضوع ا

ـــــب  ـــــتم تعـــــويض الكتي ـــــة الإعـــــلان التلفزيـــــوني ي ـــــديفي حال ـــــة يكـــــون مـــــنبشـــــريط في  و يحمـــــل عـــــد ومضـــــات أعلاني
  .بينها الإعلان موضوع الاختبار
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  (le split run) طريقة السحب المزدوج -3

ʪ ـــــــع ـــــــة البي ـــــــد اعتمـــــــاد المؤسســـــــات عملي ــتخدم هـــــــذه الطريقـــــــة عن  لمراســـــــلة،حيث تقـــــــوم المؤسســـــــة ϵرســـــــالتســـــ
ـــــــوʮن علـــــــى قســـــــي ـــــــوج وتحت ـــــــنفس المنت ـــــــين ل ـــــــتم تقســـــــيم الســـــــحب إلىمة قصاصـــــــتين تحمـــــــلان إعلان ـــــــة، ي  للإجاب

ــــة بــــين الإعلانــــين ــــار الأحســــنقســــمين متســــاويين،و بعــــد جمــــع الإجــــاʪت يــــتم المقارن  مــــن ســــلبيات هــــذه.  واختي
 قـــــط إضــــــافة إلى الأشـــــكال المطروحــــــة والطريقـــــة كوĔــــــا لا تســـــمح ســــــوى ʪلحصـــــول علــــــى معلومـــــات مقارنــــــة ف

  .ون كافية لإجراء المقارنة و المفاضلةالمتمثل في عدد الإجاʪت المتحصل عليها و التي قد تك

  

  :(les tests de laboratoire)اختبارات المخبر  -4

 تخدم علـــــى عينـــــة محـــــددة مـــــن الأفـــــراد،تســـــتخدم هـــــذه الطريقـــــة علـــــى أدوات و تقنيـــــات مختلفـــــة في القيـــــاس تســـــ
 التقنيــــاتومــــن بــــين . لــــك في المخــــابرمتنوعــــة حســــب المتغــــير المــــراد قياســــه، و يــــتم كــــل ذ حيــــث يــــتم اخضــــاعهم 

  :ما يليات المخابر يمكن ذكر المستعملة في اختبار 

 أسلوب AMO (L’appareil de mesure d’observation):اختبـارات الملـف  تشبه هذه الطريقة
صـــفحاēا الإعـــلان موضـــوع  علـــى كتيبـــات أو كتلوجـــات تحمـــل ضـــمن إلى حـــد كبـــير و ذلـــك لاعتمادهـــا

ʪ لاســــتعانة بعـــداد زمــــني يقــــيس مــــن خلالــــه ســــرعة قلــــب الاختبار،حيـــث يقــــوم الباحــــث في هــــذه الحالــــة
الطريقــة أو المتغــير المــراد قياســه هــو درجــة  ي لتصــفح الكتيــب، و الغايــة مــن هــذهالصــفحات و الــزمن الكلــ

 .التذكر أو نسبة الشهرة للعلامة أو المنتوج
  شيتوســــــــكوبʫ أســــــــلوب(Tachytoscope) :خــــــــذ هــــــــϦــــــــة  ذه الطريقــــــــة اسمهــــــــا مــــــــن اســــــــتخدام آل

 و) تخـــــــص عمومـــــــا الإعـــــــلاʭت المطبوعـــــــة(ة تعـــــــرض مـــــــن خلالهـــــــا بعـــــــض الإعـــــــلاʭت عـــــــرض خاصـــــــ
 مـــــن الأفراد،حيــــــث يمكـــــن للباحــــــث đــــــذابمســـــتوʮت مختلفــــــة مـــــن الإضــــــاءة و الســـــرعة علــــــى مجموعــــــة 

ــــــى الإعــــــ ــــــدىالأســــــلوب حســــــاب معــــــدل تعــــــرف المشــــــاهد عل ــــــة لم ــــــاس هــــــذه الآل  لان مــــــن خــــــلال قي
 .العناصر الدالة فيه{ لإعلان أو أ؛الإدراك البصري للأفراد و سرعة تعرفهم على ا

  أسلوب)Clucas et Schwerin( :السينمائي، حيث ريقة عموما الإعلان التلفزيوني وتخص هذه الط 
 يـتم كـل جـزء مـن هـذه الأجـزاء علـى أن متتاليـة،ختبـار في أجـزاء يتم من خلالهـا عـرض الإعـلان الموجـه للا

 .أفعالهم و تصرفاēم إزاء كل جزء ردودحظين من أجل ملاحظة و تسجيل على حدا مع الملا

  . و غيرها من الطرق التي لا يمكن ذكرها كلها..........................                       
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  :(les ventes expérimentales)التجارب البيعية  -5

ــــار الســــلع العميــــاء(حيــــث تقــــوم هــــذه الطريقــــة  ــــوج) تعــــرف ʪختب ــــتم وضــــع عينــــات مــــن المنت ــــى أن ي موضــــوع  عل
ــــة العلامــــة أو الغــــلاف–الاختبــــار  ــــوف المحــــلات وو  -بعــــد إزال ــــة تحمــــلعلــــى رف ــــات أو لوحــــات إعلاني  ضــــع بطاق

Ϧ ــــــة مختلفــــــة خلــــــف هــــــذه العينــــــات،و ملاحظــــــة  ثــــــير مختلــــــف الرســــــائل ،و في الأخــــــيركــــــل منهــــــا رســــــالة إعلاني
  .النهائي الرسالة التي تسهم في تحقيق أكبر لمبيعات هي التي سيتم اعتمادها في الإعلان

ــــة القيــــاس ا ــــت هــــذه عينــــة بســــيطة عــــن الطــــرق المســــتخدمة في عملي ــــث توجــــدكان ــــة الإعــــلان، حي ــــي لفعالي  لقبل
ـــــات أخـــــرى لا يمكـــــن ذكرهـــــا كلهـــــا لكثرēـــــا و تشـــــابه بع ـــــدأعـــــدة طـــــرق و تقني  مـــــع الإشـــــارة إلى....ضـــــها في المب

 للمعهـــــــــد Pré-visionظهـــــــــور وكـــــــــالات و مكاتـــــــــب متخصصـــــــــة في إجـــــــــراء الاختبـــــــــارات مثـــــــــل طريقـــــــــة 
IPSOS أو طريقة،Scannel TV  للمؤسسةSécodip.  

 الــــتي قــــد تــــؤثر علــــى مصــــدقتيها،و مــــن تجــــدر الإشــــارة إلى كــــون مختلــــف هــــذه الطــــرق تعــــاني مــــن بعــــض العيــــوب
  :بين هذه العيوب نذكر ما يلي

 يعتبر استخدام هذه الطرق مكلفا في أغلب الحالات.  
  ا للغايــــة، كــــون اســــتخدام هــــذه الطــــرقالتعــــديل يكــــون مكلفــــإذا كانــــت نتــــائج الاختبــــارات ســــلبية فــــإن 

  .يتم غالبا بعد الإخراج النهائي للإعلان
  ــــــة التعــــــرض للقر ــــــة يجعــــــل إمكاني ــــــا في حــــــالإن اســــــتعمال الأســــــواق الإخباري ــــــد أمــــــرا ممكن  صــــــنة و التقلي

  .كون المنافس في حالة متابعة و تجسس
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II. طرق القياس البعدية: 

 (le spost-tests)القيــــاس البعــــدي يســــمى أيضــــا بقيــــاس الفعاليــــة بعــــد الإعــــلان، أو الفحوصــــات اللاحقــــة 
ـــث يعـــرف القيـــاس ـــه ،حي  لمتاحـــة للتأكـــد بعـــد البـــث مـــن طبيعـــةمجموعـــة الإجـــراءات التقنيـــة ا:"البعـــدي علـــى أن

ʪلأهـــــداف الاتصـــــالية عمومـــــا تكـــــون هـــــذه الآʬر مرتبطـــــة  المترتبـــــة عـــــن الحملـــــة الإعلانيـــــة، وو أهميـــــة الآʬر 
  ."المحددة مسبقا

ــــة المســــتهدفة  ــــة مــــدى إدراك الفئ ــــة مــــن اســــتخدام القيــــاس لبعــــدي هــــو معرف ــــوج موضــــوع الإعــــلان و و الغاي للمنت
طـــــرق  تجــــدر الإشــــارة إلى أن الاختبـــــارات المعتمــــدة مــــن خــــلال).الإعــــلان(مشــــاهدēم لهــــذا الأخـــــير ذلــــك بعــــد 

و مــــن بـــــين الطــــرق المســـــتخدمة .عتمــــدة في طـــــرق القيــــاس البعديـــــةكبــــير تلـــــك المالقيــــاس البعديـــــة تشــــبه إلى حـــــد  
  :في القياس البعدي،يمكن ذكر

  :اختبارات التعرف -1

الصــــــحف (ل المقــــــروءة حيــــــث تخــــــص الإعــــــلان في الوســــــائ ) Gallup Robinson( و الــــــتي وضــــــعها الباحــــــث
أصـــــل اĐتمـــــع مفـــــردة مـــــن  200يقـــــوم الباحـــــث مـــــن خـــــلال هـــــذه الطريقـــــة ʪســـــتجواب حـــــوالي و ). و اĐـــــلات

المطـــــالع لهـــــذه الصـــــحيفة أو اĐلــــــة في الأʮم القليلـــــة الـــــتي تلــــــي عـــــرض الإعـــــلان، بطــــــرح مجموعـــــة مـــــن الأســــــئلة 
  .لمعرفة نسبة تذكر المستجوبين للإعلان المعروض أو العلامة، ʪلاستعانة بقائمة من العلامات المنافسة

ــــين مشــــ ــــاط وثيــــق ب ــــارات علــــى فرضــــية وجــــود ارتب ــــوج معــــين، و بــــين تســــتند هــــذه الاختب اهدة الإعــــلان عــــن منت
نــــون و حــــتى يــــتم التعــــرف علــــى الأفــــراد الــــذين قــــاموا بقــــراءة أو مشــــاهدة الإعلان،يتجــــه المعلاء هــــذا المنتــــوج، شــــر 

           و الــذي تم تنميتــه بواســطة "مقيــاس التعــرف"عليــه أســم إلى اســتخدام أســلوب نمطــي يطلــق 
Starch)  (Danial عشــــــوائية مــــــن الجمهــــــور و ســــــؤالهم د هــــــذا الأســــــلوب علــــــى اســــــتجواب مجمــــــوع و يعتمــــــ

ـــــابع Đـــــلات، فـــــإذا كانـــــت الإجابـــــة Ĕϥـــــم عـــــن مشـــــاهدēم للإعـــــلان المنشـــــور في بعـــــض الجرائـــــد و ا شـــــاهدو، يت
ــــــة  ــــــوى الرســــــالة الإعلاني ـؤال عــــــن بعــــــض التفاصــــــيل الخاصــــــة مثــــــل محت الباحــــــث أو المستقصــــــي اســــــتجوابه ʪلســـــ

  .إلخ....لمستعملة، أو وسائل الإيضاح المستخدمة في الإعلان،الصور و الألوان ا

  :حيث تسمح هذه الطريقة للباحث الحصول على نتيجتين تتمثلان في 

  نتيجة التذكر الخام(score de mémorisation brut):تمثل نسبة المستجوبين الذين رأوا الإعلان.  
 نتيجة التذكر الدال(score de mémorisation prouvé):سبة المسـتجوبين الـذين اطلعـوا علـىتمثل ن 

  .الإعلان



 دراسة أثر الإعلان على مبيعات المؤسسة
 

32 
 

 ، و تستعمل هذه الطريقة)la technique Vu – Lu(  :في بعض الأحيان بـ Starchلذلك تسمى طريقة 
  ).الملصقات و وسائل النقل(ʪلنسبة للإعلان الخارجيأيضا 

  

  : اختبارات التذكر -2

 قــــراءة اĐلــــة أو الصــــحيفة،و قــــامواالــــذين ادعــــوا قيــــامهم بو هــــو اختبــــار يســــمح للباحــــث بمعرفــــة نســــبة الأفــــراد 
  .و محتوʮتهديد الإعلان ϵعادة تر 

ــــــــةتتشــــــــابه اختبــــــــارات الــــــــذكر ʪختبــــــــارات التعــــــــرف إلى حــــــــد بعيــــــــد كــــــــ  ون كلهمــــــــا يعتمــــــــد علــــــــى ذاكــــــــرة العين
  .المستجوبة، غير أن اختبارات التذكر تتميز بدقة الأسئلة المطروحة

  

  :اختبار يوم بعد العرض -3

فــــس المبــــدأ مــــع الاختبــــارات التعــــرف و التــــذكر غــــير أنــــه مخصــــص للإعــــلان التلفزيــــوني، و لقــــد تم وضــــع هــــذه ن
حيـــث يقـــوم الباحـــث مــــن .الأمريكيـــة   ) Burke Marketing Research(الطريقـــة مـــن قبـــل مؤسســـة 

ـــــتراوح حجمهـــــا بـــــين  ـــــى اســـــتجواب عينـــــة ي ـــــ 300إلى  100خـــــلال هـــــذه الطريقـــــة عل ك يـــــوم بعـــــد مفـــــردة، و ذل
ـــــــه  ـــــــذي عـــــــرض علي ـــــــة للجمهـــــــور ال ـــــــة المســـــــتجوبة منتمي ـــون العين ـــــــون علـــــــى أن تكــــ ـــــــث الإعـــــــلان علـــــــى التلفزي ب

ــرح مجموعــــة أســــئلة يهـــــدف مــــن خلالهــــا معرفــــة نســــبة تــــذكر الإعــــلان، و يجـــــب . الإعــــلان و يقــــوم الباحــــث بطــ
ـــــــدأ ـــــــذكرها بطـــــــرح أســـــــئلة عـــــــن الومضـــــــات الـــــــتي  أن تكـــــــون الأســـــــئلة المطروحـــــــة متسلســـــــلة منطقيـــــــا حيـــــــث يب ت

ـــــن، أو القطـــــاع الـــــذي ينتمـــــي إليـــــه المنتـــــوج االمســـــتجوب،تم الومضـــــات الخ صـــــة ʪلقطـــــاع الـــــذي يعمـــــل فيـــــه المعل
،ثم العلامــــة ثم صـــــنف العلامـــــة، ثم يطلــــب منـــــه يصـــــف مــــا تـــــذكره مـــــن الإعــــلان، ومـــــا فهمـــــه الإعـــــلانموضــــوع 

  .منه، و ما أعجبه أو لم يعجبه

  : تمكن هذه الطريقة الباحث من استخلاص نتيجتين هما

 ذكر اسم العلامة موضوع الإعلان استطاعواتمثل نسبة المستجوبين الذين : نتيجة التذكر الخام.  
 تمثــــــل نســــــبة المســــــتجوبين الـــــذين اســــــتطاعوا ذكــــــر الخطــــــوط العريضــــــة للإعــــــلان : نتيجـــــة التــــــذكر الــــــدال

 .على الأقل
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  :اختبار المتابعة -4

، لها نفس مبادئ اختبار يوم بعد العرض غير أĔا  ) Gordon Brown(  الطريقة من قبل الباحث وضعت هذه
مفــردة مــن  400إلى  50تخــص الإعــلان المطبــوع، حيــث يقــوم الباحــث مــن خلالهــا ʪســتجواب عينــة تــتراوح بــين 

بصـفة متسلسـلة و منتظمـة و هـذا خـلال سـنة   الاسـتجوابأصل اĐتمـع الـذي عـرض عليـه الإعـلان، علـى أن يـتم 
كاملة، و هذا ما يعزز من مصداقية البحث ، يسمح هذا الاختبار ʪستخلاص مؤشرات مهمة حول درجة التذكر 

  .و الفهم كما يمكن الباحث من المقارنة بعلامات أو إعلان المنافسين
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  .المبيعات علىقياس فعالية الإعلان : المطلب الثالث

ــــــة الإعــــــلان مــــــن حيــــــث المبيعــــــات مــــــن أصــــــعب القياســــــات، حيــــــث تتطلــــــب مجموعــــــة مــــــن  يعتــــــبر قيــــــاس فعالي
أو تقنيــــة ..) واســــعة مـــن حيــــث المســـاحة اختباريـــه أســــواقينبغــــي تحديـــد (الإمكانيـــات الـــتي قــــد تكـــون إمــــا ماديـــة

  ..)المستهدف نمذجة العلاقات بين مختلف عناصر المزيج التسويقي لكل علامات القطع السوقي(

  :فمن بين الطرق المعتمدة في قياس فعالية الإعلان من حيث المبيعات، يمكن ذكر

I. النمذجة.  

 قـــــدمها الموزعـــــون و الـــــتي تمثـــــل كميـــــةتعتمـــــد عمليـــــة النمدجـــــة علـــــى اســـــتخدام النتـــــائج و الإحصـــــائيات الـــــتي ي
ـــــم الأعمـــــال المحقـــــق خـــــلال مـــــدة زمنيـــــة محـــــددة في مـــــا يخـــــص منتجـــــات ال علامـــــة، علـــــى أن يــــــتم المبيعـــــات و رق

ــــد المبيعــــات الخاضــــعة للخصــــومات و غيرهــــا مــــن تقنيــــات تنشــــيط المبيعــــات مــــن القاعديــــة و هــــو مــــا يمثــــل  تحدي
الإشـــــكال الرئيســـــي في هـــــذه العمليـــــة ،حيـــــث مـــــن الصـــــعب عـــــزل المبيعـــــات القاعديـــــة للمنتـــــوج عـــــن المبيعـــــات 

  .الخاضعة للترويج

  المبيعــات القاعديــة للمنتــوج(les ventes de base d’un produit) : و هــي المبيعــات الــتي
ة كحــــــد و عــــــادة مــــــا تحــــــددها الإدار . بيعــــــاتلم تخضــــــع لأي نشــــــاط إعــــــلاني أو أي تقنيــــــات تنشــــــيط الم

  .أدني للمبيعات نظرا لصعوبة تحديدها عمليا
  ــــترويج و هــــي المبيعــــات الــــتي تتعــــدى : (les ventes incrémentielles)المبيعــــات الخاضــــعة لل

التســـويقي مــــن  الاتصــــالالقاعديـــة، بحيــــث تكـــون هــــذه الـــزʮدة ʭتجــــة عـــن Ϧثــــير أنشـــطة نســـبة المبيعــــات 
  إلخ...إعلان، خصومات، ألعاب و مسابقات 

ــــث المبيعــــات إلى  إحصــــائيات ســــابقة  حــــتى  ــــة الإعــــلان مــــن حي ــــاس فعالي ــــة نمذجــــة خاصــــة بقي تحتــــاج كــــل عملي
يـــــؤدي تخصـــــيص خصـــــم في ســـــعر : فمــــثلاتــــتم المقارنـــــة بينهـــــا، قـــــد  يصــــادف الباحـــــث نمـــــاذج ســـــهلة التحديـــــد، 

كمـــــا قــــد يصـــــادف نمــــادج معقـــــدة   % yإلى رفــــع حجـــــم مبيعــــات هـــــذا المنتــــوج ب  % xبيــــع منتــــوج معـــــين ب 
ــــدها ــــك الســــابقة، . لدرجــــة لا يمكــــن تحدي ــــى الباحــــث أن يقــــوم بمقارنتهــــا مــــع تل ــــائج يجــــب عل ــــد النت و بعــــد تحدي

  .ة نتيجة لعدة سنوات خبرة و بحثالدقيق و الصحيح يكون عاد فالنموذجو هذا لسنوات عديدة 

ــــة  ــــد الــــبعض دتمثــــل إحــــ: الأســــواق الإختباري ــــى المبيعــــات، و تعــــرف عن ــــير الإعــــلان عل ى المحــــاولات لنمذجــــة Ϧث
ـــار مجموعـــة محـــددة مـــن' ʪلتجريـــب' ـــث تقـــوم فكـــرة هـــذا المـــدخل علـــى اختي ـــة، و  ، حي الأســـواق القابلـــة للمقارن

ــــة تختلــــف مــــن ســــوق لآخــــر و ذلــــك خــــلال فــــترة مــــن تم تســــتثمر المؤسســــة نســــبة معينــــة مــــن  النفقــــات الإعلاني
  .زمنية معينة
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II.  الحصة السوقية/طريقة الإنفاق:  

ــة الباحــــــث في معرفـــــة مـــــا إذا كـــــان هنــــــاك إفـــــراط أو تفـــــريط في نفقـــــات   الإعــــــلان،حيـــــث تســـــاعد هـــــذه الطريقـــ
  :حيث يجب دراسة العلاقة بين ثلاث مؤشرات، هي

  

 =     نتوج للفترة نسبة النفقات الإعلانية على الم
النفقات الإعلانية على المنتوج

اجمالي النفقات الإعلانية
 x  100  .  

 

  : و بعد الحصول على هذه المؤشرات يتم حساب مؤشر الفعالية الإعلانية ʪلطريقة الموالية

= مؤشر الفعالية الإعلانية 
-نسبة النفقات الإعلانية على المنتوج

الحصة السوقية
  

  لتالي فالإعلان فعال:1=مؤشر الفعالية الإعلانية إذا كانʪ ، النفقات الإعلانية ملائمة.  
  لانيـــــــة، أو ســـــــوء اســـــــتعمال عإفــــــراط في النفقـــــــات الإ هنـــــــاك1 > الإعلانيـــــــةمؤشـــــــر الفعاليـــــــة إذا كــــــان

  .للنفقات
  ـــــة يمكـــــن (هنـــــاك تفـــــريط في النفقـــــات الإعلانيـــــة  1<مؤشـــــر الفعاليـــــة الإعلانيـــــة إذا كـــــان في هـــــذه الحال

  ).للمؤسسة أن تخفض من نفقاēا الإعلانية

  

III. العائد على الاستثمار الإعلاني:  

أو ، حيث تعددت المحاولات لتحديد نسبة (niveau de réponse)أو ما يعرق عند البعض بمستوى الإجابة
لموضـح الإعـلاني، و أكثـر هـذه القـوانين شـيوعا و اسـتخداما القـانون ا الاسـتثمارموحـد لحسـاب العائـد علـى  قانون

  :ʪلعلاقة التالية

الجمهــــــــور المســــــــتهدف المعــــــــرض نســــــــبة xنســــــــبة الجمهــــــــور المســــــــتهدف= الإعــــــــلاني  الاســــــــتثمارالعائــــــــد علــــــــى 
  .نسبة النفقات الإعلانية للمنتوجx للإعلان 

  . عدة محاولات أخرى لكنها تستعمل عادة نفس المتغيرات السابقة للإشارة فقط أنه توجد*
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 .الفعالية بقياس المرتبطة الصعوʪت :المطلب الرابع
 المرجـوة الأهـداف تحقيـق في الإعـلاني النشـاط نجـاح مـدى تحديـد "هـو الإعـلان فعاليـة بقيـاس المقصـود إن
  33.منه
  جهة القياس من معايير بين الموجود التداخل هو الإعلان فعالية قياس يواجه مشكل أكبر لعل

 مـن وغيرهـا المنافسـين وعـروض الإعلانيـة والإسـتراتيجيات المنتجـات ʪخـتلاف المعتمـدة المعـايير واخـتلاف 
  .الإعلان فعالية قياس التي تواجه الصعوʪت أهم إلى يلي فيما التعرض ويتم .أخرى جهة

 
I. المؤثرة العوامل تداخل: 
 الفــرد فعلاقــة  "كــالإعلان معقــدة ظــاهرة لمعالجـة كافيـة غـير تعتـبر الإعـلان آʬر قيـاس طـرق إن" .

 القبـول،" الإسـتقبال Đـال الكمـي القيـاس يصـعب ممـا رشـيدة غـير وقـيم رشـيدة قـيم بـين تجمـع ʪلإعـلان
  .الإعلان لهذا "...الأثر الرفض،

  34:حسب وذلك المعيار نفس استخدام مع حتى مختلفة قيما Ϧخذ الآʬر أن إلى ʪلإضافة هذا
 ؛"...فكاهية إعلامية، عاطفية،" الإعلانية الرسالة نوع 
 لمنتـوج "الفـرد" المسـتقبل تـربط الـتي العلاقـة نـوعʪ الفـرد تـورط أي مسـتوى عنهـا، المعلـن الخدمـة أو 

 الخدمة؛ أو ʪلمنتوج
 الإعلاني؛ الاستثمار مستوى 
 أقدميتها؛ وكذا فتوها ودرجة الحملة أسبقية 
 ؛" الخدمة/المنتوج حياة دورة مصطلح مضطرب، هادئ، " السوق ظروف 

 .الخ...المنافسة آʬر
 ʪلإضـافة الفعاليـة قيـاس أثنـاء الاعتبـار بعـين أخـذها يـتم مـا وʭدرا الإعـلان ϥثـر علاقـة لهـا العوامـل هـذه إن
 يقـود الـذي هـو الإسـتراتيجية مـن والـذي يسـتمد الحملـة، وراء مـن المرغـوب للأثـر الـدقيق التحديـد أن إلى
 أو الاسـتخدامات أو المواقـف تغيـير أو التـذكر أو الأثـر ʪلشـهرة أو تعلـق سـواء الملائـم المعيـار اختيـار إلى

  .غيرها
  
  
  
  

                                                             
  .205. ص.  1998 عمان، العلمية، دار اليازوري الأولى، الطبعة ،والإعلان الترويج ،رʪبعة محمد علي العلاق، عباس بشير  33

34 Jaque.Bille, Mesurer l’efficacité de la publicité, edition d’organisation ،paris, 1988, p. 13. 
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II. ثيرات عزل صعوبةϦ ثيرات عن الإعلانϦ الأخرى المتغيرة العوامل:  
 إن .المبيعـات مـن معينـا حجمـا حقـق قـد مـا إعـلاϥ ʭن يجـزم أن ʪحـث أي علـى جـدا مـن الصـعب 

  .الإعلان جانب إلى زʮدة المبيعات في تساهم قد الأخرى الترويج وجهود السعر مثل متغيرات
 جمهـور حجـم مثـل قابلـة للقيـاس عوامـل علـى وتنصـب مسـتمرة، تـزال لا الجهـود أن إلا الصـعوبة هـذه ورغـم

ــاه، وعــدم التصــديق المســتهلكين، آراء القــراء،  البــاحثين هــؤلاء إن .التــذكر وغيرهــا التصــديق، الإنتب
 .ʪلمبيعات يرتبط إيجابيا يقيسونه ما أن ʪلطبع يفترضون

 
III. البحوث تكاليف ارتفاع:  
 شـركات وهنـاك đمـا، يسـتهان لا وجهـدا وقتـا يسـتنزف أنـه علـى عـلاوة للغايـة مكلـف الجيـد البحـث إن

 مـا و. الإعـلان فعاليـة حـول مختلـف البحـوث لإجـراء الإعــلان ميزانيـة مـن معتــبرة مبـالغ تخصـص كـبرى
 أو طويـل وقـت مـرور بعـد إلا تظهـر لا والوقـت في المـال الجهـود هـذه مـردودات أن هـو إليـه الإشـارة يجـب

 .إطلاقا تظهر لا قد
  

IV. الإعلان فعالية لفحص مثالية طريقة على الباحثين اتفاق عدم: 
 يطعــن مــا الإعــلان، فغالبــا فعاليــة لقيــاس اعتمادهــا يمكــن الــتي المثاليــة الطريقــة علــى إجمــاع يوجــد لا"

 وهـذا35 .محـددة طـرق عـدة أو مثاليـةطريقـة  علـى متفقـين غـير أصـلا وهـم السـائدة الطـرق بصـحة البـاحثون
  .الطرق هذه مثل إلى فعاليتها قياس يلجأ في الإعلاʭت التي نتائج في يشككون يجعلهم ما
 

  .قياس الفعالية وأساليب طرق إلى المختصين نظرة في الاختلاف الجدول ويوضح       
  
  
  
  
  
  
  
 

                                                             
  .386. ص .سابق مرجع ،والإعلان الترويج ،رʪبعية علي العلاق، بشير  35
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  .خلاصة الفصل
 بعـد يومـا أهميتـه وتـزداد حيويـة التسـويقية الأنشـطة أكثـر مـن وهـو المؤسسـة، يـد في كبـيرة قـوة الإعـلان يعتـبر
 المســتوى في تنحصــر لم الآʬر هـذه .وغـير مباشـرة مباشــرة آʬر مــن لـه لمــا الاقتصـادʮت مختلــف في يـوم

 المؤسســة في المتمثــل الجزئــي المســتوى لتشــمل تعدتـه وإنمــا ،والاجتمــاعي الاقتصــادي المســتوى أي الكلـي
 خصوصــا، وإرضــاؤه والمعلــن عمومــا التســويق لرجــل الاهتمــام بــؤرة يشــكل الــذي الأخــير والمسـتهلك، هــذا

 .ʪلأرʪح المؤسسة على يعود وجذبه
 النتــائج، وقيـاس ʪلمراقبــة ليخـتم التنفيــذ ثم المراجعــة التخطـيط، علــى يقـوم الأنشـطة مـن كغـيره والإعـلان
 تـبرز قـد كمـا الأهـداف تم تحقيـق مـدى أي إلى معرفـة مـن بـد لا أنـه مـن تنبـع النتـائج قيـاس إلى فالحاجـة
 إلى ʪلإضـافة الإعـلان، في اسـتثماراēا عوائـد لـلإدارة بتوضـيح التبريـر وجـوب مـن النتـائج قيـاس إلى الحاجـة

 أنشـطتها في لتتداركـه الإعـلاني نشـاطها في الضـعف نقـاط علـى يـدها أن تضـع إلى بحاجـة المؤسسـة أن
 .اللاحقة

 ويخضــع شــك محــل يبقــى ʪلفشــل عليــه الحكــم فــإن معظمهــا في الأجــل طويلــة الإعــلان آʬر ولأن
 الناحيــة مـن لـيس كـذلك لكنـه التجاريـة الناحيـة مـن فعـالا يكـون لا قـد أنـه ذلـك والتأويـل، للاحتمـال
 في المنتـوج ومميــزات الأمثــل للوسـيلة، والاختيــار الإعلانيـة للرســالة الصــحيح البنـاء فـإن وعمومــا ،الاتصـالية

 .لفعالية الإعلان الأساسية الدعائم أحد تعتبر ذاته حد
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
  
   

  
  
  
  
  
  
  
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  



 دراسة أثر الإعلان على مبيعات المؤسسة
 

39 
 

  -دةيالمديرية العملياتية بسع-الجزائردراسة حالة مؤسسة اتصالات : الفصل الثاني
 لتقنياتاحـدʬ وإدخـال والتقنيـة، العلميـة التطـورات مواكبـة علـى تعمـل الجزائـر اتصـالات مؤسسـة إن      

 شــبكات أحــدث اســتخدام خــلال مــن التحتيــة البنيــة لاســتكمال دفēــ ككــل، المؤسســات إلى
 فيمــا لتبــادل المعطيـات شـبكة وإنشــاء المؤسســات، في المعلومــات وقواعــد الحاســوب وتجهيـزات الاتصـالات

 الأداء، وتحســين رفـع كفــاءة علــى يعمــل متكامــل وطــني معلومــات نظــام أيضــا إلى إنشــاء  دفو ēــ بينهـا،
 إلى   دفكمــا ēـ المعلومـات، تقنيــاتوتوظيـف  الأخــرى، والمؤسسـات للمــواطن المقدمـة الخــدمات مسـتوى
   .الخدمات أداء تكاليف تخفيض
 إســهامها لمـدى نظـرا الصـدارة مركــز الـتي أخــذت المؤسسـات مــن اتصـالات الجزائــر مؤسسـة وتعتـبر       

  .الوطنيالاقتصاد  تنمية في
 علـى أكثـر ʪلتعـرف التطبيقـي الفصـل هـذا خـلال مـن سـنقوم السـابق، الفصـل في عرضـه تم لمـا وتـدعيما

   -سعيدة فرع – الجزائر اتصالات مؤسسة مبيعاتفعالية الإعلان في زʮدة 
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 "الجزائر اتصالات " مؤسسة تقديم :الأول المبحث
 أهـم وكـذلك الجزائـر، اتصـالات مؤسسـة عـن ʫريخيـة لمحـة تقـديم إلى المبحـث هـذا خـلال مـن سـنتطرق     

  .اđ تقوم التي النشاطات
 

 الجزائر اتصالات مؤسسة عن ʫريخية لمحة :الأول المطلب
  

 ســنة منــذ الجزائريــة الدولــة والاتصــال، ʪشــرت الإعــلام تكنولوجيــات في الحاصــل المــذهل التطــور إن 
 ســن في  الإصـلاحات هــذه وقـد تجســدت .والمواصــلات البريـد قطــاع في عميقــة ϵصــلاحات 1999

 2000.أوت شهر في للقطاع جديد قانون
 بـين نشــاطي الفصـل وكـرس والمواصـلات البريـد نشـاطات علـى الدولـة احتكـار اءĔـلإ القـانون هـذا جـاء

 .الشبكات وتسيير واستغلال التنظيم
 يتكفـل ʪلنشـاطات أحـدهما ومتعـاملين، وماليـا إدارʮ مسـتقلة ضـبط سـلطة إنشـاء تم المبـدأ، لهـذا وتطبيقـا
  في ممثلــة ʬنيهمــا ʪلاتصــالات و"الجزائــر بريــد "مؤسســة في متمثلــة البريديــة الماليــة والخــدمات البريديــة

 ."الجزائر اتصالات
 واســتغلال لإقامــة رخصـة بيـع 2001 جـوان شـهر في تم للمنافسـة الاتصــالات سـوق فـتح إطـار وفي

 بيــع تم حيـث أخـرى، فـروع ليشــمل للمنافسـة السـوق فـتح بـرʭمج تنفيــذ وأسـتمر النقــال للهـاتف شـبكة
 VSAT .الريفية المناطق في المحلي الربط وشبكة تتعلق بشبكات رخص
 الحضــرية في المنـاطق في المحلــي والــربط 2003 في الدوليــة للدارســات كــذلك الســوق فــتح شمـل كمـا

 احــترام دقيــق ظــل في وذلــك ،2005 في تمامــا مفتوحــة الاتصــالات ســوق أصــبحت وʪلتــالي. 2004
 Ϧهيـل علـى يرمـي النطـاق واسـع بـرʭمج في الشـروع تم الوقـت، نفـس وفي .المنافسـة ولقواعـد الشـفافية لمبـدأ

  .المتراكم التأخر تدارك على اعتمادا الأساسيةالمنشآت  مستوى
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 :الجزائر اتصالات مؤسسة ميلاد :المطلب الثاني
 تم والمواصــلات حيــث البريــد قطــاع اســتقلالية عــن 2000 أوت 05 في المــؤرخ 03/2000نــص القــرار

 مؤسســة وكــذالكالبريــد،  قطــاع بتســيير تكفلــت والــتي الجزائــر بريــد مؤسســة إنشــاء القــرار هــذا بموجــب
 هــذا وبعـد إذ الجزائـر، الاتصــالات في شـبكة تطـوير مســؤولية عاتقهـا علـى حملـت الــتي الجزائـر اتصـالات

 مهمــة لهــا أوكلــت الأخــيرة هــذه وزارة البريـد عــن تسـييرها في مســتقلة الجزائــر اتصــالات أصــبحت القـرار
 في تنشـط اجتمـاعي مـال بـرأس أســهم ذات عموميـة اقتصـادية مؤسســة الجزائـر اتصـالات لتصــبح .المراقبـة
 الإعــلام وتكنولوجيــات البريــد وزارة اđــ قامــت وبعــد دراســات عــاميين مــن أزيــد بعـد .الاتصــالات مجـال

 2003 .سنة جسدت حقيقة الجزائر أضحت اتصالات03/2000تبعت القرار والاتصال
 علــى اتصــالات كــان حيــث الجزائـر، اتصــالات مــعĐ الرسميــة الانطلاقــة كانـت ، 2003 جــانفي  01

 الـذي مشـوارها في إتمـام الشـركة تبـدأ لكـي 2003 سـنة جـانفي مـن الفـاتح حـتى الانتظـار اēـوإطارا الجزائـر
 الشـركة أصـبحت حيـث هـدا التـاريخ، قبـل عليـه كانـت لمـا تمامـا مغـايرة بـرؤى لكـن .الاسـتقلال منـد بدأتـه

 شرسـة المنافسـة فيـه لا يـرحم، عـالم في إثبـات وجودهـا علـى ومجـبرة البريـد، وزارة علـى تسـييرها في مسـتقلة
  .المنافسة على الاتصالات سوق فتح مع خاصة والأجدر للأقوى فيها البقاء

  
 :الجزائر اتصالات مؤسسة تعريف :المطلب الثالث

 أسمـال عمـوميوبر  عـام، 99 ب اēمـد حـددت أسـهم ذات اقتصـادية عموميـة شـركة هـي الجزائـر اتصـالات
 الســجل التجــاري في ومقيــدة ، 100% بنسـبة للدولــة ملـك هــي دج، 50.000.000.000 :ب قـدر
 م، B 2002 الـدʮر الخمــس، 05 رقـم الـوطني ʪلطريـق الاجتمــاعي مقرهــا الكـائن 2002مــاي  11 يـوم 
 الجزائريــة الاتصـالات ســوق في رائــدة هــي  العاصــمة، ʪلجزائــر 16211 المحمديــة  0018083 رقـم تحـت
 المنــزلي القطاعيــة لــزʪئن الصــوت والبيــاʭت خــدمات مــن كاملــة مجموعــة تقــدم ، قــوʮ نمــوا تشــهد الــتي

  .العملاء لصالح جديدة موجهة واستخدامات سياسات لابتكار مصممة والأعمال،
 للمؤسســة العموميـــة الأساســي للنظــام الراجــع 03/2000قــانون  بموجــب محصــورة مهامهــا أصــبحت

ــا دخلــت أســهم، ذات لشــركة قــانوني ذات طــابع الاقتصــادية،  مــن نشــاطها ابتــداء ممارســة في رسمي
 المردوديــة، :التكنولوجيــا والاتصــالات عــالم في أهــداف ثــلاث ʪعتمادهــا علــى ،وذلــكم01/01/2003

  .الخدمة جودة الفعالية،
 في نظـرا لوجودهـا الرائـدة دومـا لتبقـى واجتمـاعي واقتصـادي تقـني قياسـي، عـالي، مسـتوى تحقيـق في اēـرغبا

 الجزائــر، في إعــلام واتصــال كشــركة العالميــة مكانتهــا علــى والحفـاظ ســعتها تنميــة هــدفها تنافســي، محـيط
  .الانترنت شبكة استعمال قدرات تنمية في أيضا ساهمت كما
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 بسعيدة للاتصالات العملياتية المديرية :الثاني المبحث
 اēيخــص نشــأ فيمــا بسـعيدة، للاتصــالات العملياتيــة المديريـة تقــديم إلى نتطــرق ســوف المبحــث هــذا في

  .التنظيمي وهيكلها
 

  .بسعيدة للاتصالات المديرية  العملياتية نشأة :الأول المطلب
 

ــة العامــة بتنظــيم الخــاص 2002 نــوفمبر 11 بتــاريخ  15/02 رقــم العامــة المديريــة قــرار وفــق  المديري
 لهــذه الانطلاقــة الرسميــة وكانــت بســعيدة، للاتصــالات العملياتيــة المديريــة Ϧســيس الجزائــر تم للاتصــالات

 الجزائــر بريــد إلى مؤسســتين، والمواصــلات البريــد قطــاع تقســيم بعــد أي ، 2003 جــانفي01 في المديريـة
 العمليــة ʪلوحــدة 2003  في بدايـة تسـمى كانـت وقـد أسـهم، ذات عموميــة كشــركة الجزائــر واتصـالات
  .العملياتية المديرية إلى عملية وحدة من الاسم تغيير تم أين ، 2010 جوان غاية إلى للاتصالات

 
 :المختلفة والمصالح التنظيمي الهيكل:نياالمطلب الث

 أهــداف بغيــة علــى المؤسســة اعتمــدت العمليــاتي المســتوى علــى المؤسســة لتنظــيم الجديــد الإطــار ضــمن
 المديريــة انبثـق هيكــل الوظـائف انفصـال حــول المطــروح للاخــتلاف ونظــرا السـوق، وتنافســية التقــني التطـور

 مـاي 27 في 252 القـرار رقـم طـرف مـن عليـه مصـادق للاتصـالات المديريـة العملياتيـة وتنظـيم العملياتيـة،
 : التالية التعليمات وفق 2010
 والوسائل البشرية الموارد إدارة. 
 التجارية الإدارة. 
 التقنية الإدارة. 
 والمحاسبية المالية الإدارة. 
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 .بسعيدة للاتصالات العملياتية المديرية مهام :المطلب الثالث
 النقـاط في بسـعيدة للاتصـالات العملياتيـة للمديريـة الرئيسـية المهـام حصـر يمكـن :الرئيسـية المهـام - 1

 :التالية
 80 %تفوق  نسبة إلى الهاتفية الاستحقاقات التحصيل مستوى رفع. 
 دة الولايــة، في الهاتفيــة الشــبكة وتوســيع ترتيـبʮبنوعيــه  الثابــت الهــاتف في المشـتركين عــدد وز

 واللاسلكي، الخطي
 دةʮالتدفق عالية الانترنيت في المشتركين عدد وز.ADSL 
 الأليــاف لشــبكة اليوميــة المتابعــة عــن فضــلا المشــتركين، خطــوط تمــس الــتي الــتعطلات إصـلاح 

 .الولاية عبر الممتدة البصرية
 لخـدمات والشــركات العموميــة المؤسســات تزويـدʪ محليــة  شــبكات كإنشــاء للاتصــالات المختلفـة

مثــل  ،)وإرســال اســتقبال(المعطيــات نقــل في تســتخدم الــتي ʪلتحضــيرات وتزويــدها) انترانيــت(
 .الخاصة الخطوط

 لإحصــائيات و الجهويــة الإقليميــة المديريــة تزويــدʪ لمعطيــات  والســنوية، والشــهرية الأســبوعيةʪو
 .المستقبلية ʪلمشاريع تتعلق التي والمعلومات

  
 عمليــة وحــدة هــي للاتصــالات العملياتيــة المديريــة إن :والمصــالح الإدارات ومســؤوليات مهــام - 2

 إدارات أساسـية أربعـة إلى مقسـمة وهـي لهـا، التابعـة والتجاريـة التقنيـة الوحـدات ماليـا، تسـيير مسـتقلة
 : كما يلي الإدارات هذه ومسؤوليات ومهام للاتصالات،العملي  ʪلمدير مباشرة مرتبطة

 أجـل والوسـائل مـن والماليـة التقنيـة القطاعـات مختلـف بـين مـا والتنسـيق ʪلتسـيير يقـوم وهـو :المـدير  - أ
 .المسطرة الأهداف بلوغ

  :ب تقوم وهي :التقنية الإدارة  -  ب
 التقنية المصالح انجازات متابعة وكذا التقنية، المصالح مختلف بين ما التنسيق. 
 ئن انشغالات متابعةʪالاتصالات شبكة توسيع حيث من الز. 
 العامة المديرية إلى المرفوعة والسنوية والشهرية الأسبوعية والتقارير المرسلات مختلف متابعة. 
  :وهي مصالح، 03 إلى ينقسم التقني القسم أن حيث
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  :ب تقوم وهي :القاعدية الهياكل مصلحة*
 ت جميـع مسـتوى علـى التشـغيل حالـة في والعتـاد الأجهـزة جميـع الصـيانة علـى السـهرʮعـبر البلـد 

 .الجهوية المراكز
 البصرية الألياف(والتوصيلات للأجهزة الصيانة برامج إعداد.( 
 وشــهرية أســبوعية تقــارير و إعــداد الاتصــالات، لشــبكة والمســتقبلية الحاليــة المخططــات إعــداد 

 .المعنية للمصالح وتبليغها
 المراســلات،( الولايــة مســتوى علــى والأجهــزة العتــاد مســتوى علــى الجديــدة الانجــازات متابعــة 

 ).البصرية الألياف
 
 :ب تقوم وهي :المعطيات شبكة مصلحة *

 ت المؤسسات شبكات متابعةʮإلخ...العدالة الصحة، الداخلية،(الولاية المستوى على والمدير.( 
 كــل  مسـتوى علـى الانترنيـت( الشـبكة عتـاد حالـة ومتابعــة ،)العتـاد( الجديـدة الشـبكات متابعـة

 ).الولاية
 الاتصالات لشبكة التوسعية البرامج إعداد في المشاركة. 

 
 :ب تقوم وهي :الدخول شبكة مصلحة* 

 الدوائر عبر الموجودة المراكز بواسطة الولاية مستوى على الهاتفية الخطوط شبكة تسيير. 
 الكوابــل،  إيصــال قنــوات( القاعديــة الهياكــل وصــيانة الخطــوط، وشــبكة الصــيانة بــرامج إعــداد

 ).الخزاʭت
 ت مختلــف مســتوى علــى الخطــوط لشــبكة توســعية بــرامج إعـدادʮحــذف قنــوات، كابــل،( البلــد 

 ).الكوابل
 المعنية الجهات إلى ورفعها وسنوية وشهرية أسبوعية تقارير إعداد.  

 
 :ب يقوم وهو :والوسائل البشرية الموارد إدارة  - ج
 أن حيـث .البيـاʭت وانجـاز التشـغيل بـرʭمج ومتابعـة بينهـا، مـا في والتنسـيق الملحقـة المصـالح أعمـال متابعـة
  :معين بعمل يهتم منا كل مصالح أربعة إلى ينقسم البشرية الموارد قسم
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 :ب تقوم وهي :والرواتب الموظفين تسيير مصلحة *
 أقدميـه، ( للعامـل العمليـة السـيرة في المختلفـة التغـيرات الراتـب، حيـث مـن العمـال ملفـات متابعـة

 ).علاوات
 التقاعد على والمحالين الجدد العمال ملفات إعداد. 

 
 :ب تقوم وهي :التكوين تسيير مصلحة *

 .للمدير المصالح مختلف مع ʪلمساواة التكوين برامج إعداد -
 .المستوʮت بمختلف العمال لجميع التكوين ملفات متابعة -

  
  :ب تقوم وهي :الوسائل تسيير مصلحة*

 البناء حيث من الجديدة البرامج ومتابعة المؤسسة، الهياكل مختلف صيانة متابعة. 
 المكاتــب لـوازم حيــث مـن المديريـة احتياجـات واقتنـاء للمؤسســة، النقـل وســائل وصـيانة متابعـة. 

 .إلخ
 ء فواتير ومتابعة الصيانة، لوازم حيث من المدير احتياجات اقتناءʪوالغاز للمؤسسة والماء الكهر.  

 
 :ب تمē وهي :الممتلكات تسيير مصلحة *

 ئــق ومتابعــة الولايــة، المســتوى علــى المؤسســة ممتلكــات جميــع إحصــاءʬالإداريــة  الملفــات أو الو
 .للممتلكات

 للمؤسسة السنوية الإحصاءات ومتابعة الجديدة، الممتلكات متابعة. 
  

  :وهي مصالح، ثلاثة إلى تنقسم وهي :التجارية الإدارة  - د
 
 :في تتمثل ومهامها :الزʪئن مع العلاقات مصلحة*

 لها التابعة والتجارية التقنية الوحدات طريق عن الزبون إرضاء على السهر. 
 المصلحة في المستخدمين وتكوين للمؤسسة، التجارية الأهداف إلى الوصول في المساهمة. 
 ئن، وطعون الشكاوى ومعالجة دراسةʪلمشاكلهم الحلول وإعطاء إرضائهم على والعمل الز. 
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 :في مهامها وتتمثل :التجارية الوكالات وشبكة البيع قوة مصلحة -
 اتجـاه  الزبـون سـلوك تحليـل بدراسـة والقيـام المرجـوة، البيـع أهـداف لتحقيـق اللازمـة الوسـائل ضـمان

 .البيع عملية
 قسم وكالة،(تجارية وحدة كل في البيع عملية أهداف يحدد تجاري عمل مخطط إعداد.( 
 المصلحة في المستخدمين تكوين.  

 
 :في مهامها وتتمثل :الديون وتسوية الإʫوات مصلحة -

 الزبون مع للمستحقات الودية والمعالجة وتحصيلها الهاتفية الفواتير متابعة ضمان. 
 المعلومــات  صــحة ضــمان علـى والعمــل الإقليميــة، المديريـة إلى وإرسـالها الفــواتير، ميزانيــة إعـداد

 .الزبون إرضاء في للمساهمة
 

 :القانونية والشؤون والمحاسبية المالية الإدارة  -  ه
 الميزانيـة منهـا إعـداد الهـدف، مشـتركة ومهامهـا والمحاسـبية، الميزانيـة، الماليـة وهـي مصـالح، أربعـة مـن وتتكـون
 للمديريــة التابعــة البنكيــة والبريــد الحســاʪت تســيير خــلال مــن المؤسســة والمحاســبي لأمــوال المــالي والتســيير

 المؤسســة بــين المنازعــات متابعـة تسـهر علـى الـتي والتـأمين القانونيـة الشـؤون مصـلحة فضـلا عـن العملياتيـة،
  .وخصومها

  
   :الخلاʮ مهام  - و
 النوعيــة، تسـيير الخارجيــة، وخليـة والعلاقــات الاتصـال خليـة التفتـيش، خليـة والوقايـة، الأمـن خـلاʮ وهـي

  .اēتسميا من خلال اēوتتضح مسؤوليا مباشرة له تتبع حيث العملي، المدير مكتب بجانب وتوجد
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  .المؤسسةدراسة أثر الإعلان على مبيعات :المبحث الثالث
  

  .الدراسة في المستخدمة والأدوات الطريقة :المطلب الأول
 

I. الدراسة إنجاز كيفية 
علـى  الإعـلان دراسـة أثـر خـلال مـن.بسـعيدة العملياتيـة المديريـة علـى مجتمـع اختيـار في الاقتصـار تم حيـث

  . المؤسسة مبيعات
  

II. قياسها وكيفية المتغيرات تحديد 
 دراسـة أثـرأجـل  مـن وهـذا الأعمـال رقـم و الإعـلان تكـاليف همـا متغـيرين بدراسـة قمنـا الدراسـة هـذه في

  .على مبيعات المؤسسة الإعلان
 

III. الجمع في المستخدمة والأدوات المعطيات جمع طريقة 
 سـوى يمـدʭ لم الـذي المؤسسـة مـدير مـع المقابلـة طريـق عـن الدراسـة đـذهالخاصـة  المعطيـات جمـع تم لقـد

 اســتخدام خــلال والمعطيــات مــن البيــاʭت هــذه معالجــة ثم الإعــلان ومــن بميزانيــة خاصــة بمعلومــات
 المعطيـــات تحليــل في الإحصــائية المســتخدمة الأدوات عــن و أمــا، SPSSبــرʭمج  طريــق عــن الحاســوب

 البســيط الانحــدار معادلــة خــط ϵســعمال نــامق فقــد المؤسســة علــى مبيعــاتϦثــير الإعــلان  مــدى وقيــاس
  .مدى هذه العلاقة و المؤسسةومبيعات  بين الإعلان العلاقةراسة لد الارتباط ومعامل
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  .المؤسسة لدى الإعلان ميزانية تحليل :الثاني المطلب
 مـدى علينـا معرفـة أنـه كمـا الانحـدار معادلـة ودراسـة تحليـل مـن بـد لا المؤسسـة لـدى فعاليـة دراسـة أجـل مـن

 .الفعالية هذه زʮدة في تساهم التي المتغيرات بين الارتباط
 وإعـلان إذاعـي إعـلان مـن تقـوم đـا المؤسسـة الـتي الإعـلاʭت لمختلـف العامـة الميزانيـة التـالي الجـدول يمثـل
  .و غيرها واللافتات الصحف عبر

 رقم الأعمال تكاليف الإعلان   
 504,20 097 56    000,00 000 1                 السداسي الأول  2013

 876,70 499 64    000,00 200 1                 السداسي الثاني 

 671,70 985 83    000,00 800 1                 السداسي الأول  2014

 562,50 717 90    000,00 800 1                 السداسي الثاني 

 099,00 897 95    000,00 900 1                 السداسي الأول  2015

 149,00 342 97    000,00 000 2                 السداسي الثاني 

 

  .المؤسسةرقم أعمال  و الإعلان ميزانية:01الجدول رقم 

 2015 إلى غايـة 2013 سـنة مـن بعضـها مـن متقاربـة الإعـلان تكـاليف أن نلاحـظ الجـدول خـلال مـن
 مــن كبــيرة مبــالغ جعلهــا تنفـق الـذي المحليــة الإذاعــة إعلاēʭــا عـبر معظـم المؤسســة نظــرا لاسـتعمال وهـذا
ــاه أن تلفــت الإذاعــة علــى المؤسســة شــرطت حيــث للمســتمعين إعلاēʭــا  طــرح أجــل  المســتمعين انتب

  .اليوم من ساعة كل رأس عند ʪلإعلاʭت
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 قيم التي إحداثياēا البياني التمثيل بينها من عدة طرق على المتغيرين بين العلاقة ثلنمأن  يمكنها معادلة أحسن إيجاد
  :01رقم  الجدول

  

 
 .SPSS V.20مخرجات برʭمج 

 مقارنة تكاليف الإعلان مع حجم المبيعات:06الشكل رقم
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  .الإعلانية الفعالية قياس :الثالث المطلب
  .الارتباط ومعامل الانحدار معادلة من كل إيجاد من بد لا الإعلان أثر قياس أجل من

  : الانحدار خط معادلة إيجاد
 قيم احداثيها التي النقاط التمثيل بينها من طرق عدة على المتغيرين بين العلاقة تمثل أن يمكنها معادلة إن أحسن

  .01رقم الجدول

  رسم نقط الانتشار -1
 رسم نقط الانتشار

 
  .SPSS V.20مخرجات برʭمج 

.نتشارالإشكل :07الشكل رقم   
 
 

  مبيعات المؤسسةأثر طردي على زʮدة  لتكاليف الإعلانتوقع أن يكون ن من خلال نقاط الانتشار
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  تقدير معادلة الانحدار - 2
 
 
 

Variables introduites/suppriméesa 

Modèle Variables introduites Variables 

supprimées 

Méthode 

الإعلان تكالیف 1  . Entrée 

a. Variable dépendante : رقم الأعمال 

b. Toutes variables requises saisies. 

  .SPSS V.20مخرجات برʭمج 

  نحدار المستخدمةطريقة الا:02جدول رقم 
  

ــل ــدار المســ̑ت˯دمة وهي طریقــة  الجــدول يمث ــث یتˌــين  Enterطریقــة Գنح ــام  ǫٔنح̀ جمیــع المتغــيرات  Դٕد˭ــالالــبرԷمج ق

  .الˌس̑یط في معادߦ Գنحدار الخطي

 
Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté Erreur standard de 

l'estimation 

1 ,988a ,976 ,970 2993913,45073 

a. Valeurs prédites : (constantes),تكالیف الإعلان 

  .SPSS V.20مخرجات برʭمج 

  مل الإرتباطامع:03جدول رقم 
  

ومعامـل التحديـد  0.98حيـث بلـغ   Rمعامـل الارتبـاط البسـيط  ومعامل الارتباط وهـ ةيوضح الجدول الثاني قيم
R2   معامـل التحديـد المصـحح  أخيرا و 0.97يساوي وهوR2   المسـتقل  المتغـير أنممـا يعـني  0.97والـذي بلـغ

 إلىيعـــزى )  0.03(والبــاقي ) Y( حجــم المبيعـــاتمـــن التغــيرات الحاصـــلة في  0.97فســر ي أناســـتطاع الإعــلان 
  .أخرىعوامل 
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ANOVAa 

Modèle Somme des carrés ddl Moyenne des carrés D Sig. 

1 

Régression 1447793793216892,200 1 1447793793216892,200 161,521 ,000b 

Résidu 35854071001793,370 4 8963517750448,342   

Total 1483647864218685,500 5    

a. Variable dépendante : رقم الأعمال 

b. Valeurs prédites : (constantes), تكالیف الإعلان 
  .SPSS V.20مخرجات برʭمج 

  التباين:04جدول رقم 
  

تحليــل التبــاين والــذي يمكــن المعرفــة مــن خلالــه علــى القــوة التفســيرية للنمــوذج ككــل عــن طريــق يمثــل هــذا الجــدول 
ممـا يؤكـد .  )Sig < 0.0001(نشـاهد مـن جـدول تحليـل التبـاين المعنويـة العاليـة لاختبـار  وكمـاsig  إحصـائية

  . الإحصائيةمن الناحية  لعالية لنموذج الانحدار الخطي البسيطالقوة التفسيرية ا

Coefficientsa 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) 14636520,081 5395314,645  2,713 ,053 

 000, 12,709 988, 3,251 41,311 الإعلان تكالیف           

a. Variable dépendante :  الأعمالرقم  

 
  .SPSS V.20مخرجات برʭمج 

 المعاملات:05جدول رقم 
  

         tوحســـب اخ˗بـــار  الإحصـــائیةكان معنـــوي مـــن الناح̀ـــة ) ˔كالیـــف الإ̊ـــلان(مـــن الجـــدول ̮ســـ̑ت̱˗ج ان المتغـــير المســـ̑تقل

ٔثيرذو فهنا یعتبر الإ̊لان ،  Sig ≤ 0.05 عند مس̑توى معنویة     .الˌس̑یطمعنوي في نموذج Գنحدار  تˆ

  :القيم تقد̽ر من بد لا Գنحدار خط معادߦ إيجاد بعدو 

y=41.31x+14635 

  .صحیح والعكس الخاص Դلمؤسسة اҡٔعمال رقم زاد كلما موجˍة الإ̊لان ˔كالیف كانت كلما ǫٔن المعادߦ ˭لال من نلاحظ
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.الانحدارشكل خط :08الشكل رقم   
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  : الفصل خلاصة
المؤسسـة والعمليـة،  في جـدا مهـم دور لـه الإعـلان أن القـول يمكـن الثـاني الفصـل في سـرده تم مـا علـى بنـاءا

 فيجــب.ʪهتمــام الجمهــور وتحظــى ترقــى متميــزة إعلانيــة بجهــود تقــوم اتصــالات الجزائــر مؤسســة وتبقــى
 خـلال مـن مميـزة تتمتـع بفعاليـة المؤسسـة أن رأينـا فقـد الشـرائي للقـرار المراحـل المختلفـة في عنهـا البحـث

 عـن يعـبر مـا وهـذا لـدى المؤسسـة المبيعـاتزادت  الفعاليـة هـذه خـلال فمـن إعلاēʭـا للمسـتهلكين طـرح
   . المطروح محتوى الإعلان خلال من المؤسسة تقدمها التي وجودة الخدمات كفاءة
 : إلى خلصنا الإعلان فعالية لمدى دراستنا خلال فمن

أكثـر  فـرص ويتـيح  إيجـاʪ الطلـب منحـى تغيـير يمكـن حيـث مهمـا دورا يلعـب المؤسسـة في الإعـلان -
 . الخيارات من

بيئــة  في تعمـل المؤسسـة كانـت كلمـا تــزداد أهميتـه وأن محـددة ضـوابط إلى يخضـع لا الإعـلان -
 حادة تنافسية
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  .الخاتمة
 والـذي مثـل الإعـلان الموازيـة الأخـرى للنشـاطات تنـامي الأمـر تطلـب للمنتجـات والتنـامي التسـارع ظـل في

 التعـدد أسـلفنا وكمـا. طـرف المؤسسـة مـن الناجحـة البيعيـة العمليـة ،وتحقـق للمسـتهلك والجهـد الوقـت يـوفر
 ،وكـذا المطلـوب الإشـباع لتحقيـق كعمليـة متدرجـة التسـويق وجـد والـتي والرغبـات الحاجـات في والتجـدد

 ʪلمـؤهلات يتمتـع والـذي الإعـلاني النشـاط ظـل المؤسسـة في لخدمـة الماسـة ʪلحاجـة والإيعـاز الرغبـة خلـق
 تم التحليليـة الدراسـة علــى وبنـاءا .المؤسسـة قبــل مـن المسـطرالهـدف  يحقـق الـتي المراحـل ويملـك الكافيـة،
  : يلي بما التصريح

  : الفرضيات نتائج

  عتبــــــاره أحــــــد الأنشــــــطة الترويجيـــــة يــــــؤʪ ن الإعـــــلانϥ ثر بشــــــكل أساســــــي الفرضـــــية الأولى و الــــــتي تــــــدلي
مــن  أكثـر للمسـتهلك فــرص ويتـيح إيجـاʪ الطلـب منحـى تغيــير يمكـن حيــث. علـى حجـم المبيعـات

زʮرة  ظـل في لهـا العمليـة التكميليـة وتبقـى مسـبقا ʪلخدمـة التعريـف خـلال مـن وكـذلك . الخيـارات
 ظــل في جزئيــة أهــداف مــا يخــدم منــه والهــدف دوره إعــلان لكــل للمؤسســة، ويبقــى عمــلاء

 .وغيرها زʮدة المبيعات الجدد، وʪلتالي العملاء كزʮدة الأهداف الكلية
 أن اقــــــتران نجــــــاح الإعــــــلان بتخطــــــيط العمليــــــة الإعلانيــــــة و الــــــتحكم في  الفرضــــــية الثانيــــــة و الــــــتي تقــــــول

تعمــل  المؤسسـة كلمـا كانـت تـزداد أهميتـه وأن محـددة ضـوابط إلى يخضـع لا الإعـلان نفقاēـا، أي
مـن  فعاليـة حققـت أن المؤسسـة الدراسـة نتـائج تحليـل خـلال مـن رأينـا فقـد حـادة تنافسـية بيئـة في

و تخطيطهــا  للإعــلاʭت خــلال طرحهــا مــن وهــذا كبــيرة الأهميــة كانــت كلمــا كبــيرة الإعــلان
 .الإعلاني المحكم وتحكمها في نفقات حملاēا الإعلانية

 : البحث آفاق
 :منها إليها التطرق يتم لم مداخل عدة أمامنا تتجلى والتطبيقية النظرية الدراسة على بناءا

الإعـداد  حيـث مـن يختلـف منهـا كـل عـبر الإعـلان أن حيـث الإعلانيـة الوسـائل في التخصـص -
 .التقييم وكذا والطرح

 . المحتملة العكسية والتغذية الطرح وقت و المدة حيث من إعلاني نشاط لأي الجيد التخطيط -
  .الإعلانية المنافسة ظل العمل đا في طبيعة الإعلانية و  الوكالات
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