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 التاسعةالمحاضرة 

 
 استراتيجيات الاعلان

 اولا: تعريف الاعلان
 

 عرفت جمعية التسويق الامريكية الاعلان:
جر ابأنه الوسيلة الغير الشخصية لتقديم البضائع والخدمات والأفكار بواسطة جهة معلومة ومقابل 

 مدفوع
 

o  :من التعريف يمكن ان نستخلص اربعة اركان رئيسة 
 

  وسيلة غير شخصية .1

 الاعلان يصل الى الجمهور عبر وسائل اتصال غير شخصية )عدم استخدام الاتصال 
 . الشخصي(

 

  تقديم البضائع والخدمات والافكار: .2

 .الاعلان يشمل المنتجات والخدمات والافكار )ثقافة، سياسة(
 

  معلومة:جهة  .3

ان يتم الاعلان من قبل جهة معروفة )المنظمة التي تملك السلعة او الخدمة( او الوكالة 
 . المتخصصة في الاعلان

 

لا يتم عرض او نشر الاعلان عبر وسائل الاتصال المختلفة الا بعد دفع مبالغ  مقابل اجر مدفوع: .4
 نقدية لقاء ذلك النشاط الاعلاني المنفذ.

 
 

 لاعلانثانيا: انواع  ا
 

 اعلانات عن المنتج او الخدمة :  .1
وهي تلك الاعلانات التي تقوم بها الشركة لأغراض تتعلق بمنتجاتها او خدماتها وهذا من 

 اجل:

  تحقيق الطلب على المنتجات. 
 زيادة في حجم المبيعات. 
 خلق الطلب في ذهنية المستهلك. 
 تعزيز مكانة العلامة التجارية لدى الجمهور. 
  المكان الذي يمكن شراء المنتج منه وتوقيت ذلكتحديد. 

 

 إعلانات عن المنظمة ذاتها: .2

 وتسعى المنظمة وراء هذا الإعلان إلى خلق صورة ايجابية عنها وعن أنشطتها؛ 
 تعزيز شهرتها او مكانتها في ذهنية الزبائن؛ 
  ،تطوير علاقتها مع الأطراف الأخرى )الموردون، الموزعون، العاملون

 المساهمون... الخ(؛
  تدعيم علاقتها مع المجتمع )مثال شركةBP  تركز في إعلاناتها على موضوع

حماية البيئة حتى تقلل من التأثير السلبي لنشاطاتها الإنتاجية والتي هي أصلا ملوثة 
 للبيئة(؛

  تدعيم صورة منطقة أو دولة معينة )مثل الاعلانات التي تقوم بها بعض الدول
 او المستثمرين(. لجلب السياح

  
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 مراحل الاعلان الناجح :
اختيار  ـ5تصميم وسيلة الاعلان  ـ4 الميزانية   ـ3 من هو المستهدف  ـ 2تحديد الهدف   ـ 1

 وسلة الاعلان 
 

 ثالثا: اهداف الاعلان
هي الاتصالات المتخصصة والمنصبة نحو انجاز مهمة معينة تتكامل مع الجمهور المقصود وفي فترة 

 معينة.زمنية 

 الإعلان الإخباري:  .1
 إخبار السوق عن منتجات جديدة؛ 
  لاستخدامات الجديدة للمنتج؛اإيضاح 
 إعلانات  اصلة في أسعار المنتجحإخبار السوق عن التغيرات ال(pampers )؛ 

 توصيف للخدمات المتاحة التي يمكن تقديمها؛ 
 .بناء سمعة ومكانة طيبة للشركة في السوق 

 

 الإعلان التنافسي:  .2

 خلق تفضيل لدى المستهلك نحو العلامة التجارية للمنتج المعلن عنه؛ 
  دراكات المستهلك عن المنتج المعلن عنه باتجاه التعامل معه؛إتغيير 
 .إقناع المشتري على تحقيق الشراء الآن وليس بوقت آخر 

 

 :ويمكن أن يكون بنوعين 
دون انتظار)اعلانات شركات الاتصال  الهدف منه تحقيق الفعل الشرائي: أسلوب مباشر (1

 لعروض محدودة(
ويركز على المنافع التي يمكن تحقيقها مستقبلا )اعلانات شركات  : أسلوب غير مباشر (2

 الطيران(
 

 : الإعلان التذكيري .3

 تذكير المشتري باحتمال حاجته لهذا المنتج في وقت قريب قادم؛ 
 تذكير المشتري بأماكن بيع المنتج؛ 
  الحفاظ على مكانة المنتج في قمة اهتمامات المستهلك )اعلانات شركة كوكا كولا او بيسي

 ؛كولا(
 إبقاء المنتج في ذاكرة المشتري لفترة التخفيضات في نهاية الموسم.  

 

 اختيار الوسيلة الاعلانيةرابعا: 
الاعلاني؛ اهميتها كبيرة وسيلة الاعلان هي الاداة التي تستطيع الشركة من خلالها ان تنفذ برنامجها 

 .في ايصال الرسالة المطلوبة الى الجمهور المستهدف
 

 :المعايير المعتمدة في تحديد وسيلة الاعلان
 تحديد الاطراف المستهدفة من الاعلان )مثال شباب، مراهقين، شيوخ...الخ(؛ 
 طبيعة المنتج وخصائصه )مثال مستلزمات التزحلق على الثلج، او ملابس نسائية(؛ 
 الرسالة المطلوب ايصالها الى الجمهور؛ 
 تكلفة استخدام الوسيلة. 
  

 وسائل وانواع الاعلان :      
 : هي الاقدم مثل اعلانات الصحف والمجلات والملصقات ... ويمكن تسميتها بالإعلانات  الاعلانات المطبوعة

 غـــــــــيـــر 

المباشرة بسبب عدم امكانية تحديد الفرد المستهدف منها بدقة . " مميزاتها تجدها                                  
 في اماكن 

 كثيرة طائرة , فندق                                 
 : ومنها الكتيبات والمطويات التي ترسل بالبريد لأشخاص بعينهم . الاعلان المباشر 
 : تجدها في الشوارع والمعارض وعلى الحافلات او على الملابس . الاعلانات التجارية 
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 : وهي اعلانات الاذاعية والتسويق عبر الهاتف . الاعلانات المسموعة 
 : وهي اعلانات التلفزيون وهي الاكثر انتشاراً الان وإعلانات دور السينما . الاعلانات المسموعة المرئية 
 : مرئي / تفاعلي . مسموع الاعلانات على شبكة الانترنت / 
 . الاعلانات على شاشة الهاتف الجوال 

 ـ التلفزيون:1
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 :الصحف ـ 2
 
 
 

 
 
 

 المجلة -3                                            
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 الراديو -  4                                        
 
 

 
 

 
 

 ات الاعلانخامسا: استراتيجي
توجه الى السوق الحالي للشركة وتعتمد في رسالتها  استراتيجيات المحافظة على السوق/ الحقائق: .1

 الاعلانية على مجموعة من الحقائق من صفات ومميزات السلعة  لخلق صورة ذهنية عن العلامة.

توجه الى السوق الحالي للشركة وتعتمد في رسالتها الاعلانية  استراتيجية المحافظة على السوق/ الرمز: .2
 على التصور والتخيل والتأثير في مشاعر الافراد المستدفين  ودفعهم الى التمسك بالعلامة.

وهي التي تقدم حقائق في رسالتها الاعلانية عن منتجات جديدة او   استراتيجية تغيير السوق/ الحقائق: .3
 يان مميزات جديدة او تغيير المعتقدات عن العلامة لسوق جديد او قطاعات جديدة.استخدامات جديدة او ب

وهي التي تحاول تغيير ظروف السوق وتعتمد على التأثير في مشاعر  استراتيجية تغيير السوق / الرمز: .4
تقليل الالمستهلك عن طريق التعبير الرمزي سوآءا عن منتج جديد او زيادة الاهتمام بالعلامة، والتخلص او 

من مخاطر شراء او استخدام منتج معين او تغيير الصورة الذهنية عن علامة معينة لدى الافراد 
 المستهدفين.

 

 :للإعلانالاقتصادية والاجتماعية  الأهمية: سادسا
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تظهر الأهمية الاقتصاديّة للإعلان بدوره في تحقيق النموّ الاقتصاديّ للمُنشأة؛ من خلال اهتمامه بمتابعة 

الخدمات أو السّلع الحالية أو الجديدة، ويُساعد ذلك على زيادة مُعدّل استهلاك الأفراد لمُنتجات المُنشأة؛ ممّا 

 يؤدّي إلى زيادة حجم الإنتاج،

 للنقاط الآتية
ً
ص هذه الأهمية وفقا لخَّ

ُ
:إن الأهمية الاجتماعيّة للإعلان تظهر في دوره بالتأثير في أفكار الأفراد، وت  

ئل وأقلّ الأسعار؛ تسهيل الحياة في المجتمع: هو دور الإعلان في توفير الخدمات والسّلع للنّاس بأحسن الوسا -1

 ممّا يُساهم في توفير جهودهم بالبحث عن المُنتجات

 من العادات الجديدة الناتجة عن  -2 
ً
تقديم عادات جديدة: هو دور الإعلان في امتلاك الأشخاص مجموعة

ن عنها، مثل: تعزيز عادة استخدام نوع مُعين من الصابون في غسل 
َ
ر للمُنتجات المُعل الاستخدام المُتكر ّ

  .اليدَين

تعزيز التقارب بين المجتمع والنّاس: هو دور الإعلان في بناء اتصال بين جميع الطبقات الموجودة في المجتمع  -3

.الواحد؛ بسبب دوره في نقل العادات المتنوّعة بين النّاس  


