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والعرفانالشكر 

صى .نشكر الله سبحانھ و تعالى على نعمتھ التي لا تعد و لا تح

كر و الامتنان الى الاستاذة المشرفة  سمیرة نتقدم بالجزیل الش

اراء رشیدة  من اجل لكل ما قدمتھ من نصائح سدیدة و مراح 

, لھا منا فائق الاحترام و التقدیراتمام ھذا العمل 

.ن  رافقونا طیلة المشوار الدراسيلاساتذاتنا الذیو نتوجھ بالشكر 

من و جزیل الشكر لكل من قدم لنا ید المساعدة من قریب او

.بعید

كما نتقدم بأسمى معاني الشكر الى السادة الاساتذة اعضاء لجنة 

قبولھم مناقشة ھذا العمل .المناقشة على 



هداء

أولا و لیس اخرا فلولا  لما وصلت الى ھنا .فضل هللالحمد

أھدي ثمرة جھدي الى 

قوتي دربي في الحیاة الى من بھ تزدادمن یحترق من اجل ان ینیر 

و عزیمتي و من جعل  العلم منبع اشتیاقي سندي والدي عبد القادر 

. حفظھ الله و اطال في عمره

الى الى رمز العطاء و الوفاء و اجمل حواء نبع الحنان و الاطمئنان 

أمي حفظھا الله و و سر الوجود من دعائھا سر نجاحي  بسمة الحیاة 

ادامھا تاجا فوق راسي 

, بشرى , و الكتكوتة الصغیرة بثینة , نسرین , ھشام "الى اخوتي 

"وداد 

و و كل اصدقائي كل باسمھر و سند المستقبل الى من ھم عون الحاض

"ءاكرام و شیما"اخص بالذكر صدیقتي

في السراء و الضراء  الى الداعمین 

انا ممتنة لكم جمیعا 

كل من وسعھم قلبي و لم تسعھم ورقتي الى 

سمیة زروق



هداء

﷽

إلى من علمني العطاء دون إنتظارإلى من كللھ الله الھیبة والوقار ... 

أسأل الله أن یمد في عمرك لترى إلى من أحمل إسمھ بكل عز و إفتخار ... 

ثمارا

ستبقى كلماتك نجوما أھتدي بھاقد أن وقت قطافھا بعد طول إنتظار ... 

.والدي: خالد زاوي

إلى ملكة الحب إلى التي وھبت فلذة كبدھا كل العطاء و الحنان

إلى التي كانت دعواتھا بالتوفیق ترافقني في عملي ... إلى أعز ملاك على 

القلب والعین

الله صحتك وعافیتكجزاك الله عني خیر الجزاء وأدام 

والدتي العزیزة.

إلى اخوتي واخواتي ورفاق الدرب في ھذه الحیاة.

إلى القربین من القلب والداعمین في السراء والضراء وأخص بذكر بولفعة.

معكم أكون أنا وبدونكم أكون مثل أي شيء.

.وأدامكم سندا ليحفظكم الله

ة زاويسمی



ملخص الدراسة :

الاشھار في زیادة المبیعات لمؤسسة موبیلیس الى معرفة أثرتھدف ھذه الدراسة 
, اندرجت الدراسة تحت على اعتبار أن الاشھار عنصر من عناصر المزیج التسویقي 

المبیعات لمؤسسة موبیلیس "؟ , اعتمدنا في ھذه " ما مدى تأثیر الاشھار على زیادةتساؤل 
تم استخدام العینة القصدیة و التي شملت موظفي المؤسسة صفي , الدراسة على المنھج الو

اةموبیلیس الاغواط , ومن أجل الحصول على المعلومات و البیانات میدانیا تم استخدام أد
صلت الیھا الدراسة أن الاستبیان لجمع المعلومات و تحلیلھا , و من اھم النتائج التي تو

مرئیة , و أن الوسائل التي تعتمد علیھا طبیعة الاشھارات التي تقدمھا المؤسسة تكون
الرسائل النصیة ،المؤسسة في زیادة مبیعاتھا ھي السمعیة و البصریة " التلفزیون , الھاتف

و ذلك من خلال الوسائل و التقنیات التي یستخدمھا " وأن الاشھار یؤثر على حجم المبیعات 
تالي كسب عدد كبیر من الزبائن ھور عن طریق الاقناع , وبالحیث یؤثر على رغبات الجم,

.مما یؤدي الى رفع الطلب

الاشھار ،المبیعات ، مؤسسة موبیلیسالكلمات المفتاحیة:

Summary :

This study aims to find out the impact of publicity in increasing
sales to Mobilis as a component of the marketing mix. The study came
under the question "How much does publicity affect increased sales to
Mobilis"? In this study, we relied on the descriptive curriculum, the
intentional specimen was used and included the employees of the
enterprise Mobilis outs, In order to obtain information and data on the
ground, the questionnaire tool was used to gather and analyze
information, One of the most important findings of the study is that
the nature of the publications provided by the institution is visible,
The means on which the organization relies to increase its sales are
audiovisual "TV, Phone, Text Messages" and that publicity affects the
volume of sales and this through the means and techniques it uses,
where it affects the desires of the audience by persuading, thereby
earning a large number of customers resulting in a boost in demand.

Keywords : Publicity , Sales , Mobilis company.
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مقدمة



المقدمة:

أ

في ظل التطور التكنولوجي السریع الذي عرفھ العالم مؤخرا والاتساع الزمني 

الكبیر وكذا ظھور مفھوم العولمة، وزیادة المنافسة اشتدادا، أدى كل ھذا إلى توسع القاعدة 

الصناعیة، وظھور أسواق جدیدة، مختلفة ومتعددة، وبالتالي تعدد المنتجات والخدمات، مع 

د المنظمات والمؤسسات تنوع العلامات التجاریة وتعدمھا ,وأحجااختلاف أشكالھا 

واتساعھا .

كوسیلة للرصد والإشھار بالإعلاموالاتصالكل ھذا جعل من الضروري الاھتمام 

ولنقل الأفكار والإبداعات الجدیدة، كون ھذه المؤشرات تعكس مفھوم المنافسة وتبین مكانتھا 

ودرجة خطورتھا وأھمیتھا بالنسبة للمؤسسات، وحتى تتمكن المؤسسة من المواجھة والدفع 

یة  . والاستمرار والبقاء في السوق علیھا أن تتبنى كل الظروف والوسائل التسویق

فالنشاط الإشھاري قد عرف عبر الحضارات، فقد كان یأخذ العدید من الأشكال 

البسیطة في ذلك الوقت، من حیث الشكل والمحتوى، وھذا راجع لطبیعة المجتمعات السائدة 

آنذاك، والتي تتمیز بالبساطة، فھو في كل مرحلة من مراحل تطور ،یعبر عن المرحلة التي 

لبیئیة والثقافیة والمدنیة، ففي العصور القدیمة تمثل  الإشھار في یعیشھا بكل ظروفھا ا

النقوش الموجودة في الأھرامات والمعابد الأثریة كما كانت المناداة والإشارات والرموز 

ھي الوسائل  الفعالة للوصول إلى أكبر عدد من الجمھور لإبلاغ الرسائل الإشھاریة، فكان 

سلعھم وكانت المحلات التجاریة تضع خارجا إشارات المنادون یستخدمون الإشھار عن 

ورموز تدل على نوع تجارتھا أو الخدمات التي تقدمھا لتسھیل اھتداء الناس إلیھا فكان 

الكأس والثعبان دلیلا على الصیدلة، وكان الحذاء الخشبي دلیلا على الإسكافي وصانع 

الأحذیة. 

ام بالنشاط الإشھاري وھذا لأھمیتھ البالغة ومع الانفتاح الاقتصادي فقد ازداد الاھتم

في جمع المؤسسات سواء الإنتاجیة أو الخدماتیة أو الاقتصادیة أو التجاریة .  ولقد أدى 

الظھور المتوالي لوسائل الاتصال المختلفة إلى استقطاب جماھیر كثیرة حولھا، حیث 

ت والمنتجات والخدمات أصبحت وسائل الاتصال منصة لعرض العدید من الأفكار والمعتقدا

في شتى المجالات عن طریق الإشھار والترویج لھا، فالإشھار یھدف كنشاط اجتماعي 



المقدمة:

ب

واقتصادي واتصالي إلى عرض موضوع والترویج لھ باستخدام عدة وسائل كالإقناع 

والتذكیر والجذب والتأثیر. 

ور ھا إلى الجمھویشكل الإشھار قوة دافعة في بناء صورة محببة وكذا تقریب منتجات

التسویقیة في میدان تسویق السلع والخدمات في العصر المستھدف وھو من أھم الأنشطة 

الحدیث وتدرك أھمیة الإشھار كحلقة أساسیة تضمن جذب انتباه المستھلك من خلال عرض 

میزات المنتج . 

نشطة یساھم الإشھار وبقدر كبیر في الترویج للخدمات، ھذا الأخیر یعد من بین الأ

التسویقیة التي تقوم بإمداد المستھلك أو المستخدم بالمعلومات عن المنشأة، والسلعة 

والأسعار والخدمات المقدمة، وذلك بھدف التأثیر في سلوك المستھلك وتوجیھھ، وتحسین 

الصورة الذھنیة للمؤسسة.  

ة فیما ویعد الترویج عملیة مھمة في التسویق ویشمل عدة عناصر مرتبطة ومتكامل

بینھا و تسمى بالمزیج الترویجي و تتمثل في الإعلان وتنشیط المبیعات ، العلاقات عامة  و 

البیع الشخصي . ویعتبر الاشھار جزءا منھا  فھو یؤثر و یتأثر حیث اصبح قرین كل انتاج 

مھما كان نوعھ او شكلھ أو مادتھ ، و في كل المیادین یروج و یمتدح صفات المنتج ، ویعدد 

زایاه بأسالیب إقناعیھ و بواسطة الاشھار الترویجي  یتعرف الزبون على المنظمة م

الخدماتیة و انشطتھا و تشكیلة الخدمات التي تقدمھا و أنواعھا ، إضافة إلى ذلك فھو یساھم 

في زیادة الطلب على سلع وخدمات مما یساعد في الاستغلال الأمثل للموارد المتاحة للمنشأة 

رار في المبیعات  و المحافظة على الولاء للماركة التجاریة، یعمل كذلك على لتحقیق الاستق

جذب انتباه الزبائن للخدمة و یؤثر على مواقفھم و قرارات الشراء لدیھم  ، ولقد تأكدت 

المؤسسات الجزائریة بأن الاشھار اصبح ضرورة اقتصادیة  لتحقیق أھداف معینة باعتباره 

و التعریف بھا.  ومع اكتساح قطاع الخدمي للسوق، واعتماد كثیر و سیلة لترقیة المنتوجات 

من اقتصادات الدول على ھذا النوع، باعتباره یشغل أكثر من نصف المؤسسات في العالم، 

تعتبر قطاعات الاتصالات من أبرز القطاعات في عالم الخدمات، إذ أنھ شھد تطورا كبیرا 



المقدمة:

ج

ي تعمل في ھذا المجال، الذي یشھد إقبالا واسعا مع ظھور الھواتف المحمولة ،والشركات الت

من مختلف شرائح المستھلكین . 

و قد قسمنا الدراسة الى اربعة فصول البدایة كانت الفصل الاول  الاطار المنھجي 

و تضمن كل من الاشكالیة و التساؤلات الفرعیة و فرضیات و اسباب و أھداف الدراسة و 

ثم تطرقنا الى الاطار النظري الفصل الثاني كان عمومیات غیرھا من الخطوات المتبقیة 

حول الاشھار و الفصل الثاني  المبیعات  اما الفصل الثالث و الاخیر الاطار التطبیقي الذي 

تمحور حول نظرة عامة للوكالة موبیلیس و تحلیل نتائج الدراسة و اخیرا   خاتمة عامة 

للدراسة .  
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المنھجي للدراسةطار الإالفصل الاول: 

5

الإشكالیة :- 1

اقتنعت المؤسسات الجزائریة بضرورة استخدام الإشھار كوسیلة لجذب الزبائن ، و 

قد اختلفت و تعددت المؤسسات التي انتھجت اسلوب الاشھار منھا مؤسسات الخدمیة و 

الانتاجیة و الصناعیة ....الخ ، و ذلك نتیجة للدور و الاھمیة التي یلعبھا و یحتلھا الإشھار ، 

شھار في ظل احتدام و ظھور المؤسسات المنافسة في السوق ، حیث و ازدادت أھمیة الإ

یعتبر الإشھار ھو المتحدث الرسمي باسم صاحب المؤسسة ، فھو الذي یقدم سلعھا و 

خدماتھا و أفكارھا و ذلك لإقناع الناس و التأثیر على رغباتھم.   و نجد من بین ھذه 

شھار ضمن عملھا مؤسسة موبیلیس المؤسسات الناشطة في مجال الاتصال التي توظف الإ

في كسب جماھیرھا الأخیرةو التي تعد من أوائل  المؤسسات ظھورا ، و التي تحاول ھذه 

و ذلك من خلال ارضاء الزبون بخدماتھا  و تحسین صورتھا و ھذا ما یؤدي إلى زیادة 

و مبیعاتھا ، و من أجل ذلك تقوم المؤسسة بوضع خطط و استراتیجیات لضمان سیرھا

دیمومتھا لتحقیق أھدافھا و كسب ولاء زبائنھا ، و بذ لك تصبح مواكبة لعجلة التطور و 

الإبداع.   یعمل الإشھار على ترویج المنتجات و الخدمات عبر وسائل مختلفة و طرق 

متعددة و ھذا یؤدي الى رفع في حجم الطلب و بالتالي كل ما زاد حجم الطلب كل ما ازداد 

الربح.  

سنحاول في دراستنا تسلیط الضوء على وكالة موبیلیس الاغواط باعتبارھا و علیھ 

مؤسسة خدماتیة ، و في ھذا الصدد یمكننا طرح الإشكالیة التي ھي انطلاقة لدراستنا والتي 

على الشكل التالي :

موبیلیس؟ وكالةلشھار  على زیادة المبیعات ما مدى تأثیر الإ

والتي ھي كالتالي:یةالفرعالتساؤلاتو یندرج تحتھا 

؟ما طبیعة الاشھار المقدم للمستھلك

 ما الوسائل التي یعتمد علیھا الاشھار في زیادة المبیعات لمؤسسة موبیلیس ؟

ھل یستجیب الزبون للإشھارات المقدمة ؟
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:الفرضیات- 2

یؤثر الاشھار بشكل كبیر على حجم المبیعات الفرضیة العامة :

الفرضیات الجزئیة :

_ الاشھارات المقدمة للمستھلك تكون طبیعتھا مرئیة .

ھاریة السمعیة البصریة و الملصقات والرسائل _ تعتمد مؤسسة موبیلیس على وسائل اش

النصیة  .

 ً _عادة ما یستجیب الزبون للإشھارات أوتوماتیكیا

أسباب اختیار الموضوع:- 3

وتنقسم الى اسباب ذاتیة وموضوعیة : 

أسباب ذاتیة: _

اختیارنا للموضوع لمیلنا الشخصي لدراسة مواضیع متعلقة بالإشھار • 

تمحور موضوع الدراسة على مجال تخصصنا (اتصال و علاقات عامة )• 

قلة الدراسات التي عالجت ھذا الموضوع • 

المكانة التي یحتلھا الإشھار في التأثیر على الجمھور • 

الرغبة في إجراء دراسة میدانیة و الحصول على النتائج المرغوبة • 

اضطلاع مسبق على بعض البحوث و المقالات حول الموضوع مما مكننا على تكوین • 

صورة عامة 

أسباب موضوعیة: _

كثرة الموضوعات التي تناولت الإشھار و قلة دراسة علاقتھ في زیادة حجم المبیعات • 

ار المنبع الرئیسي في جذب الجماھیر یعتبر الاشھ• 
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قابلیة الموضوع للبحث و الدراسة• 

التطور في المجال التكنولوجي و خاصة في مجال الإعلام و الاتصال  مما أدى إلى • 

توسع الاشھار 

إثراء مكتبة الكلیة بھذه الدراسة• 

:أھمیة الدراسة- 4

الأھمیة في ما یلي : إن أھمیة الدراسة تؤكد جدیة الموضوع و تظھر ھذه 

تظُھر ھذه الدراسة أھمیة الإشھار و الدور الكبیر الذي یلعبھ في رفع حجم مبیعات • 

المؤسسات 

موضوع الاشھار موضوع شیق و مھم في وقتنا الحالي و ما أثار انتباھنا انھ ضمن • 

تخصصنا 

الحاجة الكبیرة للإشھار  في المؤسسات المختلفة • 

ا و دعمھا بالحقائق التطبیقیة تنمیة معارفن• 

:أھداف الدراسة- 5

ل الإلمام بأغلب جوانبھ و مفاھیمھالتعرف على الإشھار  من خلا• 

معرفة أثر الاشھار في رفع حجم المبیعات.

توضیح الدور الذي تلعبھ الوسائل الإشھاریة في جذب الجمھور لاقتناء خدمات  المؤسسة • 

الإطلاع على أھداف  الإشھار و التي تسعى لتحقیقھا  مؤسسة موبیلیس • 

معرفة الطرق و الوسائل و تقنیات الإشھار داخل مؤسسة موبیلیس • 
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:تحدید المفاھیم والمصطلحات- 6

أثر :-

لغة : العلامة التي یخلفھا الشيء ، او النتیجة المترتبة على تصرف ما . 

1یطرأ على شيء ما بواسطة مؤثر .الذياصطلاحا : ھو التغیر 

: التعریف الاجرائي-

ھو التغیر الذي یحدثھ الإشھار على حجم المبیعات و ذلك من خلال عرض المنتجات و 

الخدمات المقدمة من طرف المؤسسة و ھذا تغییر یكون لصالح المؤسسة . 

:الإشھار-

ه ، و شُھرة ، أعلنھ ، آذاعھ ، نشرهلغة : ورد الإشھار في المعجم الوسیط كما یلي:َ شھَّر

مصدر َشھَرَ : أي إظھاره شھیرا .و ورد في قاموس المعاني كما یلي : إشھار من 

اصطلاحا : مجموعة من الوسائل التقنیة تستعمل لإعلام  الجمھور و اقناعھ بضرورة 

استعمال 

لین ، فھو من جھة خدمة معینة ، أو استھلاك منتوج معین ، فالإشھار یشمل جانبین متكام

تعمل في عملیة عملیة لنشر المعلومات و من جھة أخرى طرق و تقنیات ووسائل تس

2الاتصال و النشر.

00:03, 21/05/2022, التارخ و الوقتwww.almaany.comقاموس المعاني لكل رسم معنى 1
ة , الاتصالوالاعلامعلوممدخلزهیر احدادن , 2 45, , ص 2002و2, دیوان مطبوعات  جامع
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أنھ شكل من أشكال العرض و الترویج ، و ”و عرفتھ جمعیة التسویق الأمریكیة 

جھة وسیلة غیر شخصیة لتقدیم فكرة ، خدمة معینة ، مادة ، مقابل اجر مدفوع من طرف 

1محددة .

التعریف الإجرائي:-

الإشھار ھو عملیة اتصال ھدفھا تقدیم سلع أو خدمات أو افكار و ترویجھا  مقابل اجر ، و 

ذلك باستخدام مجموعة من الوسائل المختلفة سواء كانت مسموعة أو مكتوبة أو مرئیة و 

ییر الافكار. ذلك لجذب الجمھور لشراء منتج معین أو الإقبال  على خدمة معینة او تغ

المبیعات :-

لغة : وردت في قاموس المعاني كما یلي : المبیعات ھي مفرد مبیع اي ما یشرى و ما یباع 

، أو الشراء و البیع . و ھو مشتق من البیع و البیع ھو صفقة یتم بموجبھا تبادل الشيء 

بالشيء أو بما یساوي قیمتھ و یتم بین طرفین أو أكثر. 

رقم ات ھي كل ما یباع من طرف مؤسسة ما خلال فترة معینة ، ھیاصطلاحا : المبیع

2حساب .

: التعریف الإجرائي-

المقصود من المبیعات ھي المبیع او الشيء الذي یباع سوءا كان سلعة او خدمة او فكرة 

مقابل ثمن ، حیث تقوم المؤسسة منذ نشأتھا بوضع خطط و استراتیجیات لجذب الزبائن و 

ا المبیعات ، بفضل ھذه الخطط تحافظ المؤسسة على صورتھا و یرتفع بذلك تتكون لدیھ

الطلب لدیھا ، و بالتالي زیادة مبیعاتھا.

1 , ر ةالاتصالاتثامر ال ق , عمان, التسو ة حامد للنشر و التوزع ,ب  ت 190,ص 2006, دار و م
.00:15. 21/05/2022, تارخ و الوقت www.almaany.comقاموس المعاني لكل رسم معنى , 2
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:السابقةالدراسات- 7

إن الدراسات السابقة تساعد الباحث في التعمق في مشكلة البحث ، وتم الاطلاع على بعض 

سواءا منھجیا او معرفیا و منھا الدراسات السابقة حول ھذا الموضوع  قصد الاستفادة منھا 

ما یلي :

2010/2011دراسة شقة بلال ❑

عنوان الدراسة "أثر الإعلان على زیادة المبیعات _دراسة حالة مؤسسة موبیلیس 

الاتصالات "

تم طرح إشكالیة الدراسة كالتالي : ما مدى تأثیر الاعلان على زیادة مبیعات مؤسسة 

اتصالات الجزائر موبیلیس؟ 

ت صیاغة فرضیاتھا على الشكل التالي : وتم

_یعتبر التسویق نشاط ھام تقوم بھ مؤسسة خدمیة للتعریف بمنتجاتھا 

_الاعلان ھو اھم عنصر من عناصر المزیج الترویجي للمؤسسات الخدمیة 

ھدفت الدراسة الى : 

ابراز اھمیة الاعلان في الحیاة المؤسسة الخدماتیة 

لان في تأثیره على حجم المبیعاتقیاس مدى نجاح وفشل الاع

معرفة فعالیة الاعلان في التعریف لمنتجات المؤسسة و خدماتھا ، باعتباره ھمزة وصل بین 

المنتج و المستھلك 

تم الاعتماد على منھجین في ھاتھ الدراسة المنھج الوصفي التحلیلي و دراسة الحالة.

توصلت الدراسة الى النتائج التالیة: 
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قد تم تسلیط الضوء على الاعلان كونھ أھم عناصر المزیج الترویجي ، لأنھ تستعمل فیھ 

عدة 

وسائل مختلفة لإیصالھ الى الجمھور المستھدف ، و یحقق الاعلان اھداف ترتبط بالعرض 

التجاري بما فیھ الاعلان حول المنتج او حول العالمة مما یثیر الرغبة و الحاجة في ذھن 

ستدراجھ نحو معرفة استخدامات المنتج المعلن عنھ و الخدمات المرافقة لھ حتى المستھلك لا

یجد نفسھ امام اتخاذ القرار الشرائي سوءا آنیا او الحقا .  

2012/2013خذران دراسةعبدالفتاح❑

” دور و اھمیة الاشھار في المؤسسة الاقتصادیة الخدمیة ” عنوان الدراسة 

وكالة ورقلة- موبیلیس- ت للھاتف النقالدراسة حالة مؤسسة الاتصالا

تم طرح إشكالیة الدراسة كالتالي: كیف یمكن أن یساھم الاشھار في تحقیق أھداف المؤسسة

الاقتصادیة الخدمیة؟

وتمت صیاغة الفرضیات على الشكل التالي

_یلعب الاشھار دورا كبیرا في تحقیق أھداف المؤسسة

المؤسسة_یتمیز الاشھار بالفعالیة لدى 

و ھدفت الدراسة الى :

تسلیط الضوء على احد عناصر المزیج الاتصالي التسویقي ألا وھو الاشھار ، فھو یعد 

الركیزة الأساسیة التي لا یمكن  الاستغناء عنھا  لدورھا الفعال في تحقیق أھداف المؤسسة . 

ینات غیر العشوائیة اعتمدت الدراسة على المنھج الوصفي التحلیلي و اعتمد على أسلوب الع

و تمثلت في مشتركي الھاتف النقال لمؤسسة موبیلیس 
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و توصلت الدراسة الى النتائج التالیة: 

الاشھار لھ دور بارز في التعریف بالمؤسسة و خدماتھا المقدمة للعملاء و اقناعھم باقتنائھا 

مركزھاعلى المؤسسة تكثیف جھودھا و زیادة الاھتمام بالإشھار للمحافظة على

فعالیة الاشھار تستوجب استخدام رسائل إشھاریة واضحة و مفھومة و أن تكون مثیرة 

لانتباه . 

2012/2013دراسة یمینة بو خنون ❑

” دور الإعلان في ترویج المبیعات ” عنوان الدراسة 

-بسكرة-دراسة حالة مؤسسة الاتصالات موبیلیس

تم طرح إشكالیة الدراسة كالتالي: ما دور الاعلان في ترویج المبیعات ؟ 

و افترضت الدراسة على الآتي : 

_الاعلان وسیلة من وسائل البیع غیر الشخصي 

_إعلانات المؤسسة ذات فاعلیة جیدة 

_الإعلانات الجیدة تساعد في ترویج مبیعات المؤسسة و بالتالي زیادة حجم المبیعات . 

فت ھذه الدراسة الى : ھد

معرفة مدى تأثیر الاعلان في ترویج المبیعات 

معرفة مدى جذب اعلانات موبیلیس للزبون

مدى اقناع الزبون و دفعھ الى اقتناء السلع و خدمات المؤسسة

اعتمدت الدراسة على المنھج الوصفي التحلیلي و منھج دراسة الحالة و تم الاعتماد في 

تحدید 

العینات غیر الاحتمالیة و ھم مشتركي الھاتف النقال ولایة بسكرة العینة على 
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توصلت الدراسة الى النتائج التالیة : 

یھدف الإعلان الى تقدیم المنشأة او منتجاتھا الى السوق و المتعاملین من اجل زیادة الحصة 

السوقیة 

عات یعتبر الاعلان من اھم الوسائل التي تساعد المؤسسة في ترویج المبی

اظھرت الدراسة ان مستوى الاعلان لدى مؤسسة موبیلیس مرتفع وفقا لمقیاس الدراسة 

وذلك 

و الحرص على الابداع والابتكار من خلال جذبھم و بالإعلانراجع للاھتمام الكبیر 

إقناعھم وتذكیرھم من خلال عرض الحملات الاعلانیة

2014/2015دراسة ریما بودراف ❑

“اثر الإشھار  على سلوك المستھلك النھائي” عنوان الدراسة 

دراسة میدانیة لشركة موبیلیس 

تطرقت ھذه الدراسة الى الإشكالیة التالیة : الى اي مدى یؤثر الاشھار  في سلوك المستھلك

النھائي ؟ 

وافترضت الدراسة على أن : 

_الاشھار أھم وسیلة اتصال تحفز المستھلك على اتخاذ قرار الشراء 

_یختلف أثر إشھارات موبیلیس في السلوك باختلاف الوضعیة الاجتماعیة و الثقافیة 

_تختلف درجة تأثیر اشھارات موبیلیس على المستھلك باختلاف الوسیلة الإشھاریة التي 

یستخدمھا 

_یعتمد المستھلك في اقتنائھ احدى المنتجات بدرجة كبیرة على الاشھار . 
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ھدفت الدراسة الى : 

از مكانة الاشھار ودوره في تغییر توجھات المستھلك النھائي حول المنتج ابر

ابراز كیفیة تأثیر المستھلك النھائي بالإشھار و الى اي مدى یمكن الاعتماد علیھ 

مستھلك من ولایة 80اعتمدت الدراسة على المنھج الوصفي التحلیلي و عینة الدراسة كانت

البویرة 

تائج التالیة: توصلت الدراسة الى الن

الاشھار یعتبر من الانشطة الرئیسیة في مجال تسویق السلع و الخدمات 

یختلف تأثیراشھارات موبیلیس من فرد الى آخر باختلاف خصائصھ و حالتھ الاجتماعیة 

ومستواه التعلیمي 

المستھلك الجزائري یعتمد على اشھارات مؤسسة موبیلیس كمصدر لجمع المعلومات حول 

والخدمات التي یرغب في شرائھا السلع 

منھج الدراسة :- 8

المنھج ھو الوسیلة التي یمكننا عن طریقھا الوصول الى الحقیقة او مجموعة من الحقائق 

او ظاھرة و قد اعتمدنا في دراستنا على المنھج الوصفي التحلیلي و الذي یقوم بدراسة واقع

التحلیل المركز على المعلومات الكافیة و ي ھو اسلوب من اسالیب ذ,و المنھج الوصفي و ال

الدقیقة عن ظاھرة او موضوع محدد بغرض الحصول على نتائج علمیة و تفسیرھا بطریقة 

موضوعیة وقد اعتمدنا على المنھج الوصفي باعتباره یمر بعدة خطوات و التي نسیر علیھا 

شھار و اثره في زیادة في دراستنا من تحدید المشكلة و جمع المعلومات و البیانات عن الا

المبیعات ووضع الفرضیات و اختیار العینة التي سنجري علیھا الدراسة اضافة الى 

مبیعات لالأدوات  المعتمدة في الحصول على المعلومات الخاصة بالإشھار و زیادتھ ل

مؤسسة موبیلیس, فالأسلوب الوصفي یساعدنا في معرفة الجوانب المتعلقة بالظاھرة 

سة , ألا وھو الاشھار باعتباره ظاھرة كغیرھا من الظواھر التي تحتاج موضوع الدرا
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للوصف و التحلیل و التفسیر من أجل الوصول الى النتائج أو الحلول من خلال معرفة الأثر  

1الذي یحدثھ الإشھار في زیادة  المبیعات لمؤسسة موبیلیس الأغواط . 

المجتمع و عینتھ :- 9

عرفھ الباحثون مجتمع محدود او غیر محدود من مفردات او یعرف مجتمع الدراسة كما 

عناصر  , فالمجتمع ھو الھدف الاساسي من الدراسة , و یشیر مجتمع  الدراسة الى 

مجموعة الكلیة من العناصر التي یسعى الباحث الى ان یعمم النتائج علیھا , ومجتمع بحثنا 

ي یراد اجراء البحث علیھا و یجب مجتمع مستھدف  و الذي یعرف بانھ جمیع الوحدات الت

تعریف ھذه الوحدات بشكل واضح بحیث تجمعھا صفة واحدة مشتركة .

الذي  یتمثل حجمھ في و مجتمع دراستنا ھم موظفي مؤسسة موبیلیس  ولایة الاغواط , و

مفردة .15

تم استخدام اسلوب الحصر الشامل :

و ھو عمل أحصائي منظم مبني على و ھو الذي یشمل كافة مفردات مجتمع البحث كلھ , 

مبدأ الشمول لكل مفردات المجتمع الاحصائي بعملیة جمع البیانات , احیانا یتم الحصر 

اذا كان المجتمع المنوي دراستھ مجتمع صغیر حیث یكون اسلوب المعاینة غیر الشامل 

فعال 

2عامل. 15شمل مجتمع دراستنا ومنھ و 

أدوات جمع البیانات : - 10

من أجل الحصول على المعلومات و البیانات الضروریة یجب على الباحث عند قیامھ بأي 

بحث علمي اتباع خطوات منھجیة و تقنیات مناسبة لذلك . و بما أن دراستنا دراسة 

استكشافیة و المنھج المستخدم ھو المنھج الوصفي التحلیلي فقد اعتمدنا في جمعنا للبیانات 

ي أكثر أداة شیوعا و الأكثر استخداما في بحوث علوم الإعلام و على أداة الاستبیان فھ

الاتصال . 
.75ص ,2010, عمان ,1التوزیع , طدار صفاء للنشر و مناھج و طرق البحث العلمي ,ابراھیم عبد العزیز , الدعیاج ,1
.49, ص2007,عمان ,1دار الشروق للنشر و التوزیع , طاسالیب البحث العلمي و التحلیل الاحصائي , عبد الحمید عبد المجید البلداوي , 2
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و الأداة ھي الوسیلة المستخدمة في جمع البیانات و الاستبیان ھي أداة لجمع البیانات ذات 

العلاقة المباشرة بقضیة الدراسة , و یتم ملؤھا من قبل الباحث او المبحوث في لقاء مباشر, 

و ھیا وثیقة تحتوي على معلومات متعلقة بموضوع البحث و یتم الاجابة وتسمى بالاستمارة 

و ملئ ھذه المعلومات من قبل العینة المختارة , تسھل الاستمارة عملیة تفریغ البیانات.

سؤال موزعة على اربعة محاور 16و فیما یخص الاستمارة بحثنا تضمنت 

اسئلة .6ن و یحتوي على خصصناه للبیانات الشخصیة للمبحوثیالمحور الاول :

كان بعنوان طبیعة الاشھار أي كیف ھیا طبیعة الاشھار الذي تقدمھ المحور الثاني: 

المؤسسة لجذب المستھلك من جھة و ھو یقابل الفرضیة الجزئیة الاولى و یحتوي على 

اسئلة.3

زیادة تم عنونتھ ب الوسائل الاشھاریة التي تعتمد علیھا المؤسسة في المحور الثالث : 

اسئلة .4المبیعات ویقابلھا الفرضیة الثانیة و التي تتضمن 

المقدمة من طرف المؤسسة و الذي لإشھاراتبعنوان استجابة الجمھور المحور الرابع :

)1( ینظر الملحق رقم اسئلة .3یقابل الفرضیة الثالثة و التي تتضمن 

حدود الدراسة :- 11

المجال المكاني :

موبیلیس ,بولایة وكالة اسة ,و دراستنا ھذه تمت في ن الذي تمت فیھ الدرو یقصد بھ المكا

2003تأسستو التي المعمورة , - الاغواط 

المجال الزماني :

قمنا بصیاغة الخطة مفصلة على الموضوع 20/02/2022انطلقت الدراسة بتاریخ 

الدراسة و ضبطنا مشكلة الدراسة و تساؤلاتھا و فروض و اھداف ......, ثم تطرقنا الى 

الجانب النظري  تناولنا فیھ الاشھار بشتى جوانبھ و المبیعات بشتى جوانبھا , ثم مباشرة 
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اسئلة الاستمارة , ثم توزیعھا على العینة بإعدادحیث قمنا المیدانيالجانب بادرنا في 

ج و تحلیلھا و استخلاص النتائج .المطلوبة و اخیرا تجمیع النتائ

صعوبات الدراسة  :- 12

بسبب الموافقة على الموضوع غیر الانطلاق في الدراسة في وقت متأخر و حرج -

الموضوع الاول الذي تم طرحھ 

صعوبة الحصول على مراجع على مستوى مكتبة الجامعة -
للمؤسسةصعوبة الحصول   على معلومات المتعلقة بالجانب الاشھاري -
عدم اعطاء المؤسسة المعلومات  بسبب حدة المنافسة -
ضعف الامكانیات المادیة.-
رفض استخدام المقابلة من طرف مدیر المؤسسة-
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الاشھارانواع -5
اھداف الاشھار -6
طبیعة الاشھار-7
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خلاصة الفصل
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تمھید :

التھ إلى ترویج فكرة او خدمة او یعتبر الإشھار نشاط اتصالي و ترویجي تھدف رس

، حیث أنھ من خلال سلعة ما، فھو یمثل السلاح التسویقي الذي تواجھ بھ المؤسسة منافسیھا 

الوصول لعدد كبیر من الجماھیر و التأثیر علیھم و التذكیر و جذب انتباھھم الإشھار یمكن 

من خلال رسالتھ الإشھاریة، و یساھم في بناء صورة المؤسسة ، و تزایدت الحاجة 

لاستخدام الإشھار في المؤسسات بمختلف أنواعھ و وسائلھ إعلامیة ، و ذلك لقدرتھ على 

ل الذوق العام لدى الجمھور . تغییر حیاة الناس و مساھمتھ في تشكی

و في ھذا الفصل سیتم التعرف على عمومیات حول الاشھار مبرزین مفھومھ انواعھ و 

أھدافھ ووسائلھ.
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:نبذة تاریخیة- 1

تعود بوادر الإشھار الحدیث في العالم الغربي الى اوروبا و امریكا الى أزمنة غابرة ، 

الحدیث بین فردین كضرورة لعملیة المقایضة , ثم تطور حیث نشأ أول إعلان عن طریق 

تطورا بطیئا قبل أن یستقل كعلم قائم بذاتھ ، و كذلك ظھر الاشھار و تطور في البلاد 

العربیة في العھد القدیم و ارتبط بالشعر ، حیث استقى أصولھ من " ذات الخمار الاسود" و 

د كانت ھذه الواقعة بمثابة انطلاقة ھي قصیدة صنفت في إطار المقامات الأدبیة ، و ق

1لشفویة في تاریخ الإشھار العربي.للمرحلة ا

تشیر الشواھد التاریخیة إلى أن أول إشھار إقناعي ظھر على شكل مسكوكات فضیة في 

شمال إفریقیا قبل نصف قرن من میلاد السید المسیح. ھذه ) في cyreneمدینة (

منقوشة لنبات عشبي كان شائعا في علاج جملة المكسوسات حملت على وجھیھا  صورا 

من الأمر اض وكان الھدف من إصدار المسكوكات إقناع الناس باقتناء ھذا النبات من 

على لمجسد إقطاعي المدینة. كما لجأ البابلیون والأشوریون إلى الإعلان  المنقوش و ا

الغالب سیطرت والإعلان وفيالطین والخشب والصخور لترویج أفكار وسلع بدائیة، 

الرموز والصور على أغلب الرسائل الإشھاریة، في العصور الغابرة ، علاوة على 

الاتصالات الإقناعیة والترویجیة الشفاھیة التي كان یقوم بھا منادون متخصصون من ذوي 

الأصوات العالیة ، حیث الشوارع والأزقة والساحات العامة وغیرھا أماكن مفضلة لھذا 

الغرض. 

راحل لاحقة من التاریخ وجد الحرفیون، أن أفضل وسیلة لتمییز صناعتھم الحرفیة وفي م

تكمن في وضع رموزھم وتواقیعھم الخاصة علیھا، من أجل إبراز خواصھا الممیزة وإقناع 

الراغبین بالشراء بأن الرمز یشیر إلى "النوعیة" ثم برزت العلامات الممیزة بالإضافة إلى 

2ء المستھلك للسلعة.ن أجل خلق ولاالتوقیع م

ةفایزة یخلف, 1 ونيالاشهارخصوص ة رسالة الاقتصادالانفتاحظلفيالجزائرالتلفز میولوج ة س , دراسة تحلیل
ة  و  الاعلام , جامعة الجزائر   اس ة  علوم س ل توراه  في  علوم  الاعلام والاتصال,  . 44-40, ص  ص2004د

للنشر والدوليالاعلانشیر العلاق, 2 ازور , عمان, , دار ال 12,ص2009التوزع , ب 
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ویمكن تقسیم المراحل التي مر بھا الإشھار في تطوره إلى: 

_مرحلة  قبل ظھور الطباعة: حیث كان الجھل وعدم المعرفة بالقراءة والكتابة سببا في 1

استخدام النقوش والمناداة و الاشارات و الرموز كوسائل لإیصال الرسائل الإشھاریة. 

: بحیث أدى ذلك لتطور الإشھار وتوفرت إمكانیات أكبر _مرحلة ظھور الطباعة2

ھائلة من الجمھور ، وقد ساعد على ذلك  انتشار التعلیم و ظھور الصحف و بأعدادللاتصال

و تداولھا بشكل كبیر .المجلات 

مرحلة الثورة الصناعیة: و فیھا ازدادت أھمیة الإشھار نظرا لكبر حجم الإنتاج وتعدد، - 3

لمنافسة، حتى أصبح الإشھار ضرورة من ضروریات الحیاة الاقتصادیة و وازدیاد حدة ا

یة للمنتج و الموزع و المستھلك احد المستلزمات الاساس

_مرحلة التقدم في وسائل الاتصال والمواصلات و العلوم و الفنون و ظھور المخترعات 4

1راجھ .الحدیثة ومنھا بدأ الإشھار ینتشر و یتطور في أسالیبھ وتصمیمھ و اخ

:ومن أھم العوامل التي ادت الى تطور الاشھار 

.ظھور الطباعة و الكتابة بشكلھا المتعارف علیھ حالیا وھذا ما رافقھ تعدد وسائل 1

الاتصال وطرقھ

الأمر الذي تطلب استخدام الإشھار كوسیلة للتعبیر عن رغبات الأطراف المختلفة لعقد 

الصفقات

التجاریة.

التصنیع وارتفاع حجم الطاقة الإنتاجیة الأمر الذي جعل التوسع في .ازدیاد معدل 2

المبیعات

وتنشیط الأسواق ضرورة حتمیة للتخلص من فائض الإنتاج.

جدر العبدلي ,  سمیر عبد الرزاق  العبدلي , قحطان  ب1 , ص 1998, 1,دار زهران للنشر و التوزع, الاعلانوالترو
.16- 17ص 
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.ظھور الأسواق الكبیرة والتي تشمل كم ھائل من المستھلكین الذین لابد من إبلاغھم عن 3

منتجات

ا یتم من خلال وسائل الاتصال الحدیثة.المنظمة و المعلومات الخاصة بتلك المنتجات، وھذ

.زیادة الدخل القومي وكذلك الدخل الفردي ،ھذا أدى إلى میل الأفراد نحو الاستھلاك 4

بصورة كبیرة، ھذا الأمر زاد من حدة المنافسة لدى البائعین ،ھذا ما جعلھم یلجؤون إلى 

تجات معینة.الإشھار لكسب أكبر عدد ممكن من المستھلكین لإقناعھم بشراء من

.التطور الفني والتقني و التكنولوجي المستمر ساھم في زیادة القدرة الإنتاجیة للعدید من 5

السلع

1والمنتجات ، ھذا ما حتم إیجاد خطط تسویقیة و إعلانیة لترویج ھذه السلع و المنتجات.

ھ و تطور و ظھر الاشھار في الجزائر  وذلك  في عھد الاستعمار ذات اقتصاد موج

،ولھذا فالإشھار كان تحت سیطرة الرأسمالیة حیث استغلت فرنسا لجعل  الجزائر سوق 

لتصریف بضاعتھم، وخلال ھذه الفترة كانت الاشھارات مسیرة من  طرف الوكالات 

الكبرى الخاصة ،وعلى رأسھا  وكالة "ھافاس" التي سیطرت على السیاسة الإشھاریة في 

إذ أن انطلاقة الاشھار لم تكن في الجزائر ،بل فرنسا , و التي كانت متواجدة فير الجزائ

إن كل شيء یأتي جاھز من فرنسا ،وقد كانت الرسائل الإشھاریة خادمة لمصالح المستعمر 

الفرنسي ،ساعیة  لتحقیق الربح بغض النظر عن أھمیة المنتج ،فوائده ،ضرره الذي یمكن 

الجزائر تخلفا كبیرا ،ولقد كان أن یصیب الاقتصاد الجزائري. بعد الاستقلال عرفت

الاشھار ھو الأخر في وضع فضیع نتیجة الفراغ المالي و القانوني الذي سببھ الاستعمار 

،ولقد بقي الاشھار بعد خروج الاستعمار تحت سیطرة وكالة ھافاس.

ة  , 1 عه, معوش سم ر ة  من اشهارات  في الجزائرالمطبوعالاشهارفيالاقناعاسالیبعشور میولوج دراسة  س
رة ماستر في علوم الاعلام و الاتصال , قسم ة مذ ة الشروق الخبر الوطن ة  العلوم  یوم ل علوم الاعلام و الاتصال, 

ة  , جامعة  العري بن  ة  و الانسان ام البواقي , الاجتماع .66, 65,ص ص2014مهید



عمومیات حول الاشھارلفصل الثاني: ا

23

ولم یدم الحال طویلا إذ كان لابد من إیجاد جھاز وطني یقوم بمھمة الاشھار ،فمع صدور 

م ، تولت الشركة الوطنیة للنشر و 1963ومیة وطنیة  بلغة العربیة "الشعب" سنة أول ی

الاشھار ... ولم یكن معترف بھا كمؤسسة قائمة بذاتھا، رغم أنھا المؤسسة الوحیدة أنداك 

التي أعطت كل المعلنین التسھیلات. ولقد كان من الضروري مواجھة وكالة ھافاس و 

من الوكالة الوطنیة على  السوق الجزائریة ، لكن لسوء إخراجھا من الجزائر حتى تھی

التسییر و انعدام المیزانیة والتشریع المتخصص ظھرت وكالات تعمل في الخفاء بواسطة 

اللوحات الإشھاریة فقط .

وأمام كل ھذه المشاكل قامت الحكومة الجزائریة بإیجاد تنظیم وطني لحل ھذه المشاكل 

) تم  إنشاء الوكالة 279- 67) وعن طریق المرسوم (69- 67وھو المخطط الثلاثي (

الوطنیة للنشر و الاشھار.وعلیھ فإن تاریخ الاشھار في الجزائر ھو تاریخ الشركة الوطنیة 

للنشر و الاشھار ،الذي یمثل الجھاز  الاشھاري الوحید الرسمي للدولة ، ولقد عانا الاشھار 

فراغا قانونیا كبیرا .

الجزائر بمرحلتین تم تخلیصھم كما یلي :ولقد مر الإشھار في 

مرحلة الاقتصاد الموجھ: وتمیز الاشھار في ھذه المرحلة بإنشاء الوكالة الوطنیة- 1

للنشر و الاشھار و التي احتكرت في ھذا المجال احتكارا مطلقا ،ومن أھم ممیزات الاشھار 

في ھذه المرحلة سوء التصمیم و الافتقار للإبداع و الجمالیات الفنیة التي تساعد على 

الجمھور للإشھار إضافة إلى عدم الاھتمام بالإشھار حیث كان عددھا قلیل جدا مقارنة 

بإشھارات الیوم.

مرحلة الانفتاح على اقتصاد السوق: إن حاجة قطاع   الاتصال إلى منظومة تشریعیة و - 2

تنظیم ھیكلي تتلأمان مع مقتضیات مرحلة جدیدة تعیشھا مختلف القطاعات من خلال تبني 

اقتصاد السوق و الانفتاح و التعددیة ،دفع الشرع الجزائري إلى تقدیم  ھذا المشروع ، لأنھ 
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ل الاعتقاد بإبقاء قطاع الاشھار محتكرا من طرف الدولة ،فھو  یحتاج إلى من غیر المعقو

1علمي الجاد.مواد قانونیة تسایر مختلف التحولات وتتبع الطریق ال

: مفھوم الاشھار- 2

یعرف الاشھار عند الدارسین المعاصرین على أنھ : 

وھذا publicitéبالإنجلیزیة، و بالفرنسیة publicityترجمة للمصطلح الاجنبي  

المصطلح ورد بمفاھیم متعددة أبرزھا رافعة اقتصادیة، و رمز ، و جھاز انتاج و تواصل ، 

ووسیلة للتنمیة الاقتصادیة و الاجتماعیة.

الاشھار وسیلة ضروریة من وسائل البیع ، حیث انھ أداة تجمع بین عارض البضاعة ( 

فكار )  وبین زبون محتمل مضطر كیفما كان نوع ھذه البضاعة  سلعة ، خدمة ، او ا

اجتماعیا او نفعیا  أو جمالیا الى استعمال ھذه البضاعة في تدبیر شأنھ الیومي .

ھو عبارة عن خطاب لھ مساحة انتشار كبیرة یقدم بشكل مختصر منتوجا ( تجاریا ، ثقافیا ،  

الشراء ، و بفعل سیاسیا ) و ذلك من أجل اقناع بأھمیتھ ، و یستھدف  أن یقوم المتلقي بفعل

الاختیار 

ھو عملیة تواصل جماھیریة یشیر الى استراتیجیة  إبلاغیھ قائمة على الاقناع یوظف في 

ذلك كل وسائل الاتصال الانساني من كلمة و رمز و صورة ، قصد التأثیر على الملتقى 

المنتوجات ي المستھلك و حملھ على اقتناء منتوج ما ، و التسلیم بأھمیتھ و افضلیتھ على باق

2الاخرى المشابھة لھ . 

خصائص الإشھار : - 3
_ الاشھار نشاط اتصالي یدخل ضمن انشطة الاتصال الجماھیري ، و ھو شكل من أشكال 

الاتصال الجماھیري لتحقیق جمیع الشروط الموجودة في عملیة الاتصال الجماھیري 

بالإشھار .

_انتقاء العنصر الشخصي في الاشھار .
عه ,1 ر رهعشور ذ .68, 67, ص ص  مرجع سب
حي مالح احمد المذبجي , 2 عادعبد  الحمید  سیف  احمد الحسامي ,  ةالا المحلاتفيالاشهارللغةالثقاف

ة ن ة  ,  العدد أبهاالس .3, ص2014جانفي  19, مجلة  الاثر  ,  جامعة  الملك  خالد  ,  السعود
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_ وضوح شخصیة المعلن و ھویتھ في الاشھار. 

_ المعلنون عادة ما یدرسون الجماھیر المستھلكین لكي یتم تصمیم الاشھار وفق الظروف 

الموضوعیة و الأخذ بعین الاعتبار من یھمھ موضوع الاشھار.

1_ یستھدف الاشھار اقناع المستھلك بشراء السلع . 

یتشابھ الاشھار و الإعلان في نفس الخصائص :

_الاشھار عملیة اتصال تتم من خلال وسائط  اتصالیة  غیر مباشرة كصحافة و نشرة ، 

ملصق، رادیو ، تلفزیون ، سینما ، و شبكات المعلومات ، التي تمنع الاتصال الشخصي و 

تحول دون المواجھة وجھا لوجھ .

لوصول إلى جماھیر المستھدفة و لتحقیق التأثیر التراكمي و _یعتمد الاعلان على التكرار ل

ملاحقة الجمھور المستھدف و مواجھة المنافسة كذلك الاشھار لھ نفس الخاصیة .

_الاعلان  لا یھدف فقط الى تقدیم سلع و خدمات و افكار بل یسعى اساسا  الى 

2التعامل مع الخدمة . على الشراء اوالجمھور و تحفیزه اقناع

اھمیة الاشھار:- 4
للإشھار أھمیة خاصة في عصرنا الراھن ، فقد تباعدت المسافات بین المنتج و المستھلك ، 

و تعقدت طرق الاتصال بما لا یدع مجالا للمنتج مخاطبة المستھلك ، الا باستخدام الاشھار 

قة موجزة و مركزة و فنیة عن ، فعن طریق استخدام الاشھار یمكن ابلاغ المستھلك و بطری

الافكار التي یرید المنتج قولھا ، فطبیعة العصر الذي یتسم بالسرعة ، یقتضي وجود أسلوب 

متطور و خلاق ، و ھـذا الأسـلوب ھـو الإشـھار، ذلــك أن الإشــھار بأسالیبھ الفعالــة و 

رة قیاسیة ، مما یتیح بھ المتطــورة یستطیع  تكثیف  الأفكــار وضخھا إلى المواطن خلال فت

قول الكثیر خلال فترة قصیرة ، و یتیح للمواطن الذي لا یمتلك الوقت الكافي لسماع ذلك .

و في ظل التقدم التكنولوجي الھائل و ازدحام الأسواق بسلع  الاسـتھلاك الشخصـي و 

ن شدة العـائلي، فعن  أي منتج لا یستعمل الاشھار لن یجد لھ مكان في السوق ، حیث أ

ة  ,1 عة , معوش  سم ر رهعشور ذ .98, 97,  ص صمرجع سب
2  , ة  , الاعلانمنى  الحدید 42- 40ص , ص1999, القاهرة , 1, الدار  المصرة اللبنان
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المنافسة تقتضي وجود  سلاح فعال بید المنتج ، یستطیع بواسطتھ ایصال صوتھ الى 

المستھلكین، و الا فإنھ سیختفي في ظل وجود  منافسین أقویاء ، تمتلئ السوق بأصواتھم 

الاشھاریة .

إن المصلحة تقتضي إعلام المستھلكین عن أي سلعة جدیدة في السوق ، إذ أن ذلك یوفر 

نتج و المستھلك معا الوقت و یساعد على ترویج السلع .على الم

الاشھار لھ اھمیة كبیرة في خلق الطلب على سلعة لا وجود لھا أصلا، و ھو بھذه الطریقة 

یھیئ أذھان المواطنین لاستقبال السلعة و بذلك یخلق حاجات جدیدة و یكون دافعا للتقدم 

ة الحاجات المتنامیة و یعمل بذات الوقت على العلمي لخلق المزید من السلع و الخدمات لتلبی

رفع المستوى المعیشي للمواطنین. 

لخص محمد فرید الصحن أھمیة الاشھار فیما یلي :

توفیر المعلومات: فالإشھار من وجھة نظر كل من الشركة و المستھلك یوفر المعلومات و - 1

ق الاشباع للحاجات حقیتالتي یمكن أن تستخدم كأساس للمفاضلة بین السلع المتنوعة 

المستھلك .

سرعة التأثیر و مواجھة الازمات : فالإشھار  كعنصر من ضمن عناصر المزیج التسویقي - 2

یمكن تغییره بسرعة و سھولة لمواجھة أزمات و مشاكل معینة  كانخفاض المبیعات و 

انخفاض المعروض من السلع .

التسویقي من حیث التكلفة .التكالیف :  یعتبر الاشھار من اكثر عناصر المزیج - 3

المنافسة غیر السعریة و تفادي حرب الأسعار و الابتعاد على عناصر المزیج التسویقي - 4

الأخرى بخلاف السعر مثل تمایز السلعة ، طرق التوزیع و الترویج و تقدیم معلومات 

1بغرض التأثیر على الطلب . 

أنواع  الإشھار: - 5

ر بحسب الموضوع و الجبھة المقصودة فھناك:تتعدد أنواع الإشھا
سة عادل  , 1 ةالمضامینخم ةالصحافةفيالاشهار فة  الخاصةالجزائر ة  على عینة  صح , دراسة  تحلیل

ة  و  ة  العلوم الاجتماع ل ة  ,   رة  ماستر علوم  الاعلام  والاتصال , قسم  العلوم  الانسان الشروق  الیومي , مذ
ة  جامعة   العري  بن  م أم البواقي  , الانسان .35,36, ص ص 2014هید
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/الإشھار حسب المنتوج السلعي أو الخدمي :1

حیث یغرق في ھذا الصدد عما إذا كان المنتوج خدمیا كالإشھار عن تدریب إعلامیاتیا أو 

استھلاكیا كالإشھار عن الملابس أو صناعیا كالإشھار عن الآلات.

/الإشھار حسب الجبھة المقصودة: 2

تمد في ھذا المقام حجم السوق كمعیار للتقسیم فنجد الإشھار العام الذي لا یعتمد ویع

التصنیف الاجتماعي وھناك الإشھار الفئوي الذي یختص بفئة اجتماعیة معینة كالأطفال أو 

النساء..... و ھناك كذلك الإشھار المھني الذي توجھ رسائلھ إلى مھن معینة  كالأطباء أو 

المھندسین.

شھار حسب دورة حیاة المنتج :/الإ3

ویختلف الإشھار ھنا من حیث الموضوع بحسب دورة الحیاة السلعة فیكون الإشھار في 

بدایة حیاة السلعة و نشأتھا  مقتصرا على إزالة مخاوف المستھلك ثم تأتي مرحلة دفعھ نحو 

الإشھار الفروقات  تفضیل نوع من المنتج على آخر و ذلك في مرحلة نمو المنتج بینما یبرز 

بین السلع و الماركات المختلفة في مرحلة  نضج المنتج ، في حین یعمل الإشھار على 

تذكیر المستھلك بالسلعة للمحافظة على ولائھ  نتیجة تقادم السلعة وضھور سلع أخرى بدیلة 

و ذلك في مرحلة الانھیار .

/الإشھار حسب تعدد الجھات المساھمة في تمویلھ :4

م الإشھار حسب جبھات تمویلھ إلى إشھار فردي حیث یتصل مصاریفھ  المنتج  أو وینقس

الموزع للسلعة  ثم إشھار  أفقي حیث یغطي مصاریفھ مجموعة  منتجین فإشھار راسي تقع 

مصاریفھ على عاتق المنتج و الموزع .

منطقة ویكون معیار تقسیم الإشھار ھنا ھو نطاق : الإشھار حسب الانتشار الجغرافي/5

التغطیة الجغرافیة فھناك الإشھارالمحلي داخل إقلیم و إشھار وطني یستھدف كل أفراد 

المجتمع مثل الإعلان عن الرحلات السیاحیة و إشھار عالمي یمس أكثر من دولة كالإشھار 

1متعدد الجنسیات.

ة  ,  1 مل ي سعدان , حف ا ,  مجلة  الاقتصاد  و المجتمع , مخبر المغرب  الجزائرفيالتجارالاشهارش
, 90, ص  ص 2002, سبتمبر  1الكبیر , العدد
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الإشھار حسب الجھة المعلنة: /6

ھار التجاري الذي ینصرف إلى الترویج یختلف الاشھار بحسب الجبھة المعلنة إذ نجد الإش

السلعي و الخدمي و الإشھار العمومي الذي تقوم بھ أجھزة الدولة للإعلان عن المناقصات 

الإشھار وغیر ذلك و الاشھار الاجتماعي وھو الذي یھتم بالجوانب الاجتماعیة للأفراد مثل 

1للجمعیات و المناسبات...

أھداف الاشھار :- 6
كثیرة و متعددة و یمكن تصنیف اھداف الاشھار الى الآتي : اھداف الاشھار 

أ_ اشھار إخباري: 

و ھدف ھذا الاشھار ھو تحدید التمھید للتعریف بالمنتج عند ادخالھ السوق لأول مرة ، و 

خلق الطلب علیھ و من خلال التأكید على المنافع و المزایا التي یتبعھا المنھج و من بین 

أھدافھ ھي : 

ر السوق عن المنتجات الجدیدة ._ اخبا

_الایضاح للاستخدامات الجدیدة للمنتج .

_اخبار  السوق عن التغیرات الحاصلة في اسعار المنتج 

_ توضیح لكیفیة استعمال او تشغیل او عمل المنتج .

_ ازالة حالة التخوف لدى المشتري من الإقدام على عملیة الشراء .

للمؤسسة في سوق ._بناء سمعة و مكانة طیبة 

ب_ الاشھار  التنافسي : 

وھو مرحلة من أھم مراحل  اھداف الاشھار لأنھ یتعلق بكیفیة مواجھة  المنافسة القائمة 

باتجاه  خلق الطلب على المنتج  في السوق ، و یھدف الاشھار التنافسي الى :

عنھ ._خلق تفضیلات  لدى المستھلك  نحو العلامة التجاریة للمنتج المعلن 

_تشجیع المستھلك على تبني العلامة و المنتج الذي تتعامل بھ المؤسسة .

_ تغییر ادراكات المستھلك عن المنتج الذي تتعامل بھ شركة .

یق الشراء الآن و لیس بوقت آخر ._إقناع المشتري على تحق

.91, 90شبایكي سعدان ,  حفیظ ملیكة , مرجع سبق دكره , ص 1
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ج_ الإشھار التذكیري : 

تتعامل بھ في ذاكرة المستھلك ، و تھدف المؤسسة من ھذا الاشھار على ابقاء المنتج الذي

خاصة عندما یصل المنتج  الى مرحلة الانحدار ، و من بین اھداف ھذا الاشھار :

_تذكیر المشتري بأماكن بیع ھذا المنتج .

_ المحافظة على جعل المنتج في قمة اھتمامات و ادراكات ذھنیة  المستھلك.

یمكن أن تصل في نھایة فیضات  التيالتخ_ابقاء المنتج في ذاكرة المشتري لفترة 

. 1الموسم

و یمكن تلخیص ابرز الأھداف المتعارف علیھا للإشھار كالتالي : 

_ المساعدة في تقدیم سلع جدیدة الى اسواق مستھدفة محددة .

_المساعدة في تثبیت صنف معین في السوق ، او تثبیت المزیج التسویقي للمؤسسة ، من 

لمستھلك ، أو الوسطاء بالمزایا و المنافع المتضمنة في ذلك الصنف .خلال إبلاغ و اقناع ا

_ المساعدة في الحصول على منافذ توزیعیة ، و ابلاغ المستھلك بأماكن بیع السلع المعلن 

عنھا 

_توفیر اتصال مستمر مع المستھلكین المستھدفین حتى في حالة عدم توفر رجل البیع 

مكینھ من ابراز اسم الشركة ._تمھید الطریق لرجل البیع و ت

_الحصول على فعل شرائي فوري و مساعدة المستھلكین على التأكید قراراتھم الشرائیة .

_ المساھمة في صرف المنتجات التي لم تلق رواجا .

_ الحث على تجربة السلعة او الخدمة .

2_ تغییر العادات . 

طبیعة الإشھار:.7

1 , ر ةاتصالاتثامر  ال ق جالتسو , عمان , والترو , ص ص 2006, دار  حامد  للنشر  و التوزع ,ب 
200 -202.

عة , 2 اس العلاق  , علي  محمد  را جشیر ع ات, أسسالتجارالاعلانوالترو قات, نظر ازورتطب , دار ال
ة  للنشر  و التوزع ,  .177, 176, ص ص 2009, عمان , 1العلم
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لقد اعطیت للإشھار تعاریف مختلفة و متعددة و متباینة بسبب تباین المدراس الاقتصادیة و 

أن یجمع التعاریف الخمسة Louis Quesnelالاجتماعیة كذلك ، و قد استطاع  

ھار  و ھي كالتالي :المختلفة للإش

علام و یتمثل الاشھار في منظومة للاتصال بین المنتجین و المستھلكین عبر وسائل الإ- 1

الاتصال.

یشكل الاشھار نشاطا فكریا یجمع المبدعین من رجالات الادب و الفن من اجل انتاج رسائل - 2

سمعیة او بصریة و یحمل في ثنایاه خطابا یتعلق بتسویق فكرة او سلعة او خدمة . 

یعتبر الاشھار صناعة  ثقافیة تنتج ثقافة تستھدف الجماھیر .- 3

الاستغلال الرأسمالي ھدفھا المستھلكین.یمثل الاشھار شكلا من اشكال- 4

یمثل الاشھار سلاح التسویق الذي یخدم استراتیجیة المؤسسة التجاریة .- 5

ان  اختلاف ھذه التعاریف یكمن تبریره في أن الاشھار كممارسة انسانیة : 

یستند الى مرتكزات مبدئیة مستمدة من النظام الاقتصادي السائد . 

التطور الاجتماعي ، فالإشھار في مجتمع محافظ یختلف عنھ في مجتمع یتوقف على درجة 

متفتح و ھكذا .

یتوقف ذلك على مدى التطور التكنولوجي ووسائل الاتصال المتاحة 

یتوقف على درجة ثقافة و ابداع السائدة في المجتمع .

ة المؤسسة أي یمكن القول ان الاشھار فن من فنون الداعمة للتسییر و تحقیق استراتیجی

1وكذلك یتطلب مھارات فعالة لذلك .

ة , 1 مل ي   سعدان ,  حف ا , مجلة  الاقتصاد و المجتمع ,  محبر المغرب  الجزائرفيالتجارالاشهارش
.87, 86, ص ص 2002, سبتمبر 1الكبیر , العدد
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وظائف الاشھار: .8

للإشھار وظائف متعددة في جمیع أشكالھ، البصریة و السمعیة من خلال  لغتھ التأثیریة أو 

لونھ  المثیر أو شكلھ المتمیز ،ونسجل أھم الوظائف في النقاط التالیة؛

ة، فالناس لا یتعاملون مع أشیاء لا خلق الوعي ، الذي یساھم في جعل الأشیاء معروف-

یعرفونھا.

خلق وتنمیة اتجاھات إیجابیة، وذلك بتدعیم رؤیة إیجابیة عن السلعة أو الخدمة.-

تنمیة ھویة للعلامة التجاریة، التي تساعد على تزوید المنتج بصورة ذھنیة أو صفة خاصة.-

توفیر وضع للمنتج في السوق-

قوة للبناء وتدعیم المنتج.جعل العلاقات مستدیمة فھو -

خلق الطلب، إذ یجعل الاتصال المنتج سلعة أو خدمة یبدو مرغوبا وقلیلا للوصول إلیھ.-

المساعدة على تقدیم أوجھ التمییز، فالجمھور لا یستجیب للمنتجات المتماثلة في خصائصھا -

المساعدة على الوصول إلى الجمھور.-

مي و إرشادي و تذكیري و إعلامي وتنافسي و أھلي  وقسم الإشھار حسب وظائفھ إلى تعلی

و محلي وصناعي  و فني و تجاري و مھني و ھذه إشارة موضحة لمحتوى أقسامھ؛ 

الإشھار التعلیمي:

ویتعلق بتسویق المنتج الجدیدة التي نزلت للسوق أول مرة ، أول المنتج القدیمة التي ظھرت 

لھا استعمالات جدیدة

یتعلق بالسلع الجدیدة أو الخدمات أو الأفكار أو المنشآت المعروفة والإشھار الإرشادي:

1للجمھور والتي لا یعرف الناس حقیقتھا و كیفیة إتباعھا لحاجاتھم

, 2017, دیسمبر 29باح ورقلة , الحزائر , العددمجلة الأثر , جامعة قاصدي مرلغة الاشھار ووظائفھا و أنماطھا و خصائصھا , كلثوم مدقن ,1
.148ص 
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بطریقة اقتصادیة أو لا یعرفون كیف ومتى و أین یحصلون علیھا ؟؟؟

الإشھار التذكیري:

ویتعلق بموضوعات یعرفھا الجمھور والغرض تذكیر الناس بھا مرة أخرى  للتغلب على 

عادة النسیان

الإشھار الإعلامي:. 

یھدف إلى تقدیم بیانات للجمھور تؤدي من خلالھا عملیة تقویة الصلة بین المشھر 

والجمھور .

الإشھار التنافسي:

معروفة ظھرت قبلھا ولھا تأثیر میزات یستعمل أثناء ضھور سلع جدیدة تنافس سلعا جدیدة

جیدة فتظھر المنافسة في تقدیم أفضل الطرق الإشھاریة للمحافظة السلع القدیمة الجیدة على 

مكانتھا 

الإشھار الأھلي أو العام:

وھو الإشھار الذي یكون موضوعھ منتجات أو خدمات توزع على نطاق الدولة كلھا 

الإشھار المحلي:

ذي یتعلق بالسلع التي توزع في منطقة محدودة وھو الإشھار ال

الإشھار الصناعي:

وھو الإشھار الذي یعني المنتجین الذین یستخدمون سلعا إنتاجیة معینة ویتمیز ھذا النوع بأن 

1.عملاءه معروفین

الإشھار التجاري:

.148كلثوم مدقن , حفیظ ملیكة , مرجع سبق ذكره , ص 1
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یتعلق بالسلع والخدمات التي تباع إلى المتعاملین قصد بیعھا مرة أخرى بواسطتھم ، الذین 

یحتاجون من الرسالة الإشھاریة أن توفر لھم كل ما یھمھم من معلومات 

الإشھار المھني: 

یكون ذلك من خلال إعطاء أصحاب مھنة معینة معلومات تتصل بسلع یستخدمونھا بأنفسھم  

ا، كالأطباء مثلا: حیث تقدم معلومات عن بعض الأدویة  یوصوا بدورھم ویوصون بشرائھ

1مرضاھم بشرائھا واستخدامھا .

وسائل الإشھار :.9

لعل الھدف الأول من الإشھار ھو التعریف بالسلع والخدمات، إلا أن ھذا لا یأتي إلا من 

لیكون جمھورا خلال الوصول إلى اكبر قدر ممكن من الجمھور والذي یكون قد حدد مسبقا

مستھدفا، لذلك یسعى الإشھار للوصول إلى ھذا الھدف بمختلف وسائل الإعلام والاتصال 

الجماھیریة مھما كانت طبیعتھا، ذلك أن الجمھور الذي نتعامل معھ من خلال الإشھار لھ 

أذواق متعددة وحاجات مختلفة، إذ یلجا المعلن إلى ھذه الوسائل من اجل التأثیر على 

م ومخاطبة عقولھم، ذلك أن كل وسیلة لھا ممیزاتھا من مخاطبة الجمھور.عواطفھ

الصحف: الصحف قد تكون یومیة أو أسبوعیة، صباحیة أو مسائیة، عامة أو متخصصة - 1

، إقلیمیة أو قومیة أو دولیة أو عالمیة وھي تستخدم لسرعة انتشارھا واتساع الجمھور 

وطبقات المجتمع الذي یقرأھا وكذا إمكانیة تكراره وتعدد قراء النسخة الواحدة. وتعدد فئات

أو تغییره أو تجدیده یومیا وبالتالي سرعة نقل أي معلومات یراد نقلھا.

المجلات: قد تكون المجلة من المجلات العامة التي تخاطب طائفة معینة أو جمھور معینا - 2

ب والتكنولوجیا والفنون من القراء. وتتمیز موضوعاتھا بالعمومیة ، وتتناول مختلف الآدا

وكل الاتجاھات والأذواق. وبذلك تكون عامة في قراءتھا رغم أنھا تستھدف جمھورا معینا 

من القراء، مثل مجلة أزیاء أو مطابخ أو أثاث أو رخام وھكذا

ره لثوم  مدقن ,1 ذ .148, ص مرجع سب
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الإذاعة (الرادیو): ویعتبر الرادیو من الوسائل الاشھاریة والإعلامیة الھامة التي ینتشر - 3

بالرغم من دخول التلفزیون والفضائیات كوسائل إعلامیة. وسواء كانت الإذاعة استخدامھا 

محلیة  أم إذاعات قومیة ودولیة وعالمیة. ورغم ظھور التلفزیون والفضائیات والانترنت ألا 

أن ذلك لم یقلل من أھمیة الإذاعة كوسیلة إعلانیة وإعلامیة وتفوقھا عن غیرھا في عدد من 

ر في قیمة وھدف الإشھار أو الإعلام.الخصائص ذات التأثی

التلفزیون: التلفزیون من الوسائل الإعلامیة والإخباریة ووسیلة اتصال مع الجماھیر ذات - 4

تأثیر خاص سواء من النواحي الإعلانیة التجاریة أو الإعلامیة الرسمیة. كذلك لانتشار ھذه 

الوسیلة في المنازل والأماكن العامة والمكاتب.

لتلفزیون عن الصحف والمجلات في معیار ھام جدا. وھو أن المشكلة الرئیسیة ویتمیز ا

والأساسیة أمام  الصحف والمجلات تكمن في اختیار المكان المناسب بینما نجد أن 

التلفزیون في آن احد الاعتبارات الأساسیة في استخدامھ وسیلة إعلامیة اختیاریة أو إعلانیة 

ن في اختیار الوقت المناسب والملائم للعرض على المشاھد أو وسیلة اتصال جماھیریة یكم

من اجل الدقة في توصیل الرسالة الإعلامیة التي یرغب  في توصیلھا.

السینما: السینما من وسائل الإعلام المحدودة ومن وسائل الإشھار أیضا، ووسیلة اتصال - 5

إلى التلفزیون والإذاعة. كما جیدة كإعلان وإعلام. وخصوصا إذا تم نقل أفلامھا وإعلاناتھا 

أنھا أداة إعلام جماھیري جیدة لجمھور متنوع ورواد یمكن تحدیدھم ومعرفة میولھم

وسیلة الإعلام المباشر بالبرید: یستخدم رجل الأعمال البرید للاتصالات مباشرة من - 6

الجمھور، بحیث یرسل إلى فرد على عنوانھ رسائل أو بطاقات أو نشرات أو كتالوجات

تحتوي على إعلان أو إخبار أو مادة إعلامیة

الملصقات و اللافتات : یمكن تعریف الملصقات واللافتات الإعلامیة أو الاشھاریة بأنھا - 7

عبارة عن رسائل اشھاریة  مطبوعة، وربما مصورة ومدعومة بالرسومات والإشارات 

1شر الإشھاروالرموز وتلصق على قطع خشبیة أو كرتونیة أو زجاجیة مخصصة لن

,  2002, سبتمبر ,1العدد مجلة الاقتصاد و المجتمع  , مخبر المغرب الكبیر , الاشھار التجاري في الجزائر , شبایكي سعدان , حفیظ ملیكة , 1
.92, 91ص ص 
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على جدران الشوارع أو وسط المیادین الرئیسیة التي تربط الشوارع مع بعضھا البعض 

(وتوضع الملصقات واللافتات لیشاھدھا ویقرأھا المارة مشاة أو راكبي  السیارات الخاصة 

أو وسائط النقل العامة ویمكن أن تضاء لیلا لیتم مشاھدتھا وقراءتھا أیضا على مدى النھار 

للیل، واختیار موقع اللافتات والملصقات ضروري جدا من حیث عدد المشاھدین والقراء وا

المتوقعین سواء مشاة أو راكبین)

على الحافلات وسیارات الأجرة وھي ملصقات تثبتالنقل الاشھارات الموضوعة على وسائل

من تلك وداخلھا، وتشمل اللافتات الموضوعة داخل المركبات على رسالة اشھاریة أطول 

الملصقات الموجودة في الخارج وتعتبر اللافتات أكثر  الأنواع انتشارا وھي عبارة عن 

صحیفة من الورق المصقول تلصق على لوحات اشھاریة ذات أحجام مختلفة.

شبكة المعلومات  الدولیة: تعتبر وسیلة الانترنت من وسائل الاتصال الشخصي - 8

ة الحاسب الآلي والبرید الالكتروني والمواقع الالكترونیة غیر المباشر وتتم بواسط

الالكتروني ویطلق على ھذه الوسیلة ا سم شبكة المعلومات الدولیة وھي شبكة تربط بین 

ملایین أجھزة الكمبیوتر من خلاص قواعد وأنظمة وبروتوكولات تتحكم في عملیة تبادل 

الرسائل والمعلومات بین الأجھزة المذكورة.

اییر لاختیارھا حیث  أن اختیار الوسیلة عادة ما یرتبط بالرسالة ، وھذه ولھذه الوسائل مع

العلاقة التي قال عنھا ماك لوھان في تحدیده لدور الوسیلة، الرسالة ھي الوسیلة تظھر على 

مستوى الشكل، المعنى، وأھداف الإشھار. وحسب كوتلر یجب  على مسؤول التسویق عند 

اعتبارات.اختیاره للوسیلة أن یحدد ثلاث 

الوصول: وھو عدد الأشخاص أو الأثر الذین تصلھم الوسیلة الاشھاریة خلال فترة زمنیة - 1

معینة

التردد أو التكرار: وھو عدد مرات تعرض الشخص للرسالة خلال فترة زمنیة معینة- 2

1.التأثیر: ویتناسب مع مدى تأثیر المتلقي بالرسالة- 3

ة , 1 مل ي سعدان ,حف ا ره ش ذ .92, 91, ص ص مرجع سب
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وعموما فإننا یمكن أن نحصر معاییر تیارھا , و ھذه الوسائل تخضع لمعاییر عند اخ

الاختیار في ثلاثة مجموعات: الكمیة، النوعیة، التقنیة.

لمعاییر الكمیة: ونذكر منھا:ا

تغطیة الجمھور المستھدف: ویقصد بھ قدرة الوسیلة على الوصول إلى الجمھور المستھدف-

ھور المستھدف اتجاه الوسیلة.انتقائیة الجمھور المستھدف: ونعني بھ عادات وسلوك الجم-

تأثیر الجمھور المستھدف: ویتم ذلك من خلال قیاس معدل مناسبة الرؤیة ومناسبة السمع -

وتعبر عن متوسط  عدد المرات التي یتوفر فیھا الفرد العادي من الجمھور المستھدف 

لرؤیة أو سماع الرسالة الاشھاریة.الفرصة 

 الوسیلة على بناء الصورة، والرفع من شان الرسالة، المعاییر النوعیة: وتضم قدرة

نوعیة إعادة الإنتاج، إمكانیة الوصف، مدة حیاة الوسیلة، حفظ الرسالة في الذاكرة، 

ملائمة الرسالة، صورة علامة الوسیلة، شھرتھا.....الخ

لمعاییر التقنیة: وتضم المعاییر التقنیة:ا

الوسیلة وإمكانیة استخدامھا، والأسباب ترجع الوسیلة المتاحة: ونعني بھا مدى توفیر -

مختلف القیود التي تواجھ المؤسسة في اختیارھا للوسیلة والتي یمكن أن نذكر منھا ما یلي:

القیود القانونیة : تختلف القوانین من بلد إلى بلد  أخر، فقد تجد المؤسسة نفسھا أمام جملة -

لإشھار عن بعض المنتجات في وسیلة او من القیود القانونیة والتشریعیة التي تمنع ا

مجموعة من الوسائل ومثال ذلك منع ممارسة الإشھار حول التبغ والكحول في التلفاز

قیود المنتج أو الخدمة: فكل وسیلة لھا بعض الخصائص تمدھا بالقدرة على برھنة وشرح -

الھدف من المنتوج.

قیود مالیة: تتعلق بتكلفة الوسیلة.-

المدة المتاحة لبعث الإشھار.المدة: وھي -
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الرسالة: من حیث عناصر الإبداع المختلفة من وعد وتبریر وبرھان ونبرة، والصوت -

وغیرھا.

1.على مختلف وسائل الإشھار المیزانیة المتاحة أمام المؤسسة: لتوزیعھا -

میزانیة الاشھار :.10

الرأي داخل مختلف الإدارات تختلف وجھات النظر حول تقدیر میزانیة الإشھار، ویختلف 

في الشركة الواحدة فھناك إدارات أكثر تقدما من الأخرى على ھذا الإنفاق دائما، منھا إدارة 

المبیعات أو إدارة التسویق التي تھتم دائما بالحماس وتخالفھا الرأي باقي الإدارات، فھناك 

ھمھا :بعض المحددات التي تتحكم في حجم المیزانیة المخصصة لإشھار وأ

حجم السوق الذي تباع فیھ السلعة: یعبر حجم السوق عن الاتساع الجغرافي -

الذي یمتد فیھ سوق السلعة ویزداد الإنفاق طردیا مع حجم السوق فإذا كان السوق السلعة 

داخل بقعة جغرافیة ضیقة، داخل بلد ما فإن الإنفاق على الإشھار یقتصر على إیصال 

البقعة وإذا اتسع النطاق یتسع الإنفاق .الرسالة الإشھاریة لتلك

نوعیة السلعة المسوقة: فإذا كانت السلعة معلمة بعلامة تجاریة ممیزة فإن -

صاحب تلك العلامة سوف ینفق علیھا نسبة من المال ، أعلى من السلع التي لا تحمل علامة 

ربائیة التي تحمل مثل: القمح والسكر والخضار، إذا ما قرنت بالعصیر أما الأدوات الكھ

علامات ممیزة بخاصة المعمرة فإنھا تعتمد على البیع الشخصي وجھود رجال البیع على 

.ر لا یغنى عن جھود البیع الشخصيالرغم من الإشھار عنھا لكن الإشھار عنھا لكن الإشھا

الظروف الاقتصادیة السائدة أو المتوقعة: إذا كان الظرف الاقتصادي الذي تعیش فیھ -

منظمة یعاني من جمود أو من المتوقع أن یعاني من جمود مستقبلا، فإن الإشھار عن ال

منتجات المنظمة في ھذا الظرف لا یفید ولا یزید المبیعات ویصبح إنفاقا بلا جدوى.

ةوواقعوسة لیلى , 1 ةمؤسسةفيالاعلانأهم ةالاقتصاد ة الجزائر ل ستیر , قسم العلوم التجارة , رة الماج , مذ
ة  وعلوم التسییر , جامعة منتور 86, ص 2008قسنطینة , العلوم الاقتصاد
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المرحلة التي تمر فیھا السلعة: إذا كانت السلعة في مراحل حیاتھا الأولى أي -

وفي ھذه المرحلة تحتاج السلعة إلى مزید من الإنفاق أنھا منتج جدید نزل إلى السوق،

الإعلاني وھي ھنا في مرحلة النمو، ولكنھا حینما تصل إلى مرحلة النضوج فإن میزانیة 

اللازمة تكون أقل. 

سیاسات المنظمة المتبعة: إذا كانت المنظمة المتبعة تتبع سیاسة متقشفة في -

ن سوف یواجھ صعوبات في رفع مستوى الإنفاق، الإنفاق على الإعلان، فإن مدیر الإعلا

وإذا تم تخصیص میزانیة لإعلان من قبل الإدارة العلیا، فإن مدیر الإعلان سوف ینفذ 

الخطة أو الاتفاقیة التي وضعھا .

تكرار الإعلان: إذا كلما تطلب الأمر إعادة بث أو عرض الإشھار في وسائل -

ة میزانیة الإشھار للإیفاء بمتطلبات ذلك التكرار في الإشھار المختلفة كلما استوجب زیاد

الإشھار.

طبیعة المنتج الذي یتم تسویقھ إلى المستھلك ، فالسلع التي تمتاز بالطلب الواسع -

علیھا والتي تسمى بسلع سھلة المنال فإنھا تحتاج إلى كثافة ترویجیة وھذا ینعكس طردیا 

1على حجم میزانیة الإشھار .

الرسالة الإشھاریة و انواعھا:.11

تعرف بأنھا المضمون و الشكل للإشھار المراد إرسالھ و تحتوي الرسالة الإشھاریة على 

و معلومات عن السعر و قد تتضمن أیضا مواصفات ووظائف ،بیانات السلعة أو الخدمة و

تغییر افكاره ، و تھدف أماكن التوزیع ، و تھدف الى التأثیر و إقناع المستھلك و تشجیعھ  و 

2ة او خدمة عن غیرھا من البدائل .أیضا الى تفضیل ھذه سلع

و من بین انواع الرسالة الإشھاریة نجد :

1 , ر ةالاتصالاتثامر ال ق جوالتسو .214, ص 2006, , عمان1,دار حامد للنشر و التوزع , الترو
2 , الحجاز , عمان  ,التسوفيمقدمةمحمد حاف .261,ص 1989, دار المستقبل للنشر و التوزع , ب 
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_ الرسالة اخباریة : 

و ھي التي تقدم الكثیر من معلومات سوءا بشكل مباشر او غیر مباشر .

_الرسالة القصة : 

ون لحل مشكلة .و تأتي على شكل حكایة معینة ، تحمل مضم

_الرسالة الوصفیة :

ھي التي أساسھا وصف سلعة او خدمة و عرض خصائصھا .

_الرسالة الحواریة : 

و ھي التي تكون في شكل حوار بین اثنین او اكثر للإقناع  بضرورة  استخدام سلعة او 

خدمة .

_الرسالة التفسیریة : 

تفاعل و استجابة من الجمھور ، اذ لابد وھذا النوع یستعمل عادة في إشھارات التي لا تجد 

من تقدیم الكثیر من معلومات. وذلك لتفعیل  استجابة .

_ الرسالة الخفیفة :

ھي التي تأخذ شكل الفكاھة و ذلك من خلال اعتماد على النكت .

_الرسالة المقارنة :

1عة ب سلعة اخرى او خدمة ب أخرى .و تعمل ھذه الرسالة على مقارنة سل

ادئوالاسسالاعلانالنور دفع الله احمد , 1 .99, ص 2005, العین ابو ظبي , , دار الكتاب الجامعي , ب الم
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الوكالة الاشھاریة :.12

وكالة إشھاریة ھي عبارة عن منشأة متخصصة تعمل في خدمة النشاط الاشھاري للمعلنین ، 

فتتولى عنھم عملیة تخطیط و تنفیذ الحملات الاشھاریة او تشتري لحسابھم الحیز  

الاشھاري من دور النشر ، استنادا  على الوسائل الاشھاریة بمختلف انواعھا .

وظائف الوكالة الإشھاریة ترویج مبیعات , حیث توفر وسائل و معدات للترویج ، و من بین

لھذا نجد بعض و كالات تضم في ھیكلھا قسم معین بالترویج المبیعات . و كذلك تعد 

الرسائل الاشھاریة ،

1ومن و وظائفھا ایضا  وظیفة انتاج الاشھار ، وظیفة التسویق .

1, رة الماستر النهائيالمستهلكسلوكعلىالاشهاراثررما بودراف ,رشیدة موساو س ,مذ یل ة مو ة لشر , دراسة میدان
رة , ,جامعة اكلي محند اولحاج البو .20, ص 2014, قسم التسو
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خلاصة الفصل :

من خلال ھذا الفصل یمكننا القول ان الاشھار یعتبر عملیة لھا أبعاد مختلفة، وھو كنشاط 

اتصالي نابع من العصور القدیمة، منذ ان عرف الانسان التجارة، وتطور تدریجیا حیث 

اصبحت المؤسسات بمختلف أنواعھا تروج منتجاتھا وتعرف بخدماتھا من جھة وتحقیق 

وعیا بظروف ى من خلال الاشھار، فمن  اجابیاتھ انھ یحقق الارباح مرجوة من جھة اخر

السوق من اسعار وانواع سلع وخدمات معروضة، وما یمیزه انھ یتمیز بالقبول من 

الجمھور.



الفصل الثالث : المبیعات

تمھید 
تعریف البیع و أنواعھ -1
تنضیط المبیعاتمفھوم -2
مفھوم زیادة المبیعات-3
أھداف زیادة المبیعات -4
اعداد میزانیة المبیعات -5
في اعداد میزانیة المبیعات العوامل المؤثرة -6
تقنیات تنشیط المبیعات-7
ادراة المبیعات -8
تأثیر الاشھار على المبیعات -9

خلاصة الفصل
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تمھید :

یعتبر نشاط البیع وسیلة تعتمد على الاتصال المباشر  , فھو من العناصر الاساسیة في 

المزیج الترویجي  ھدفھ الاساسي الربح  و لتحقیق ھذا الھدف تقوم المؤسسة بالتأثیر على 

الجمھور و ذلك من خلال عدة وسائل مختلفة , كالاشھار   حیث ان الاشھار یلعب دورا في 

ت و خفضھا و التاثیر على المستھلك  , و لابد لاي مؤسسة ناجحة صغیرة حجم المبیعارفع 

كانت او كبیرة ان تزاول عملیة الاتصال بین الزبائن و رجال البیع لجا یتوجب علیھا ادراة 

مبیعاتھا بشكل الجید لتحقیق اھدافھا  و كسب زبائنھا و زیادة الحصة السوقیة للمؤسسة في 

قیق الربح من جیھة و اشباع رغبات و حاجات الزبون من جیھة ظل المنافسة و بالتالي تح

اخرى .

و في ھذا الفصل نتناول المبیعات  متضمنا مفھوم البیع و المبیعات و  تقنیاتھا  و كیفیة 

.بالإشھارالمبیعات تتأثراعداد میزانیتھا و كیف 
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و أنواعھ :: تعریف البیع1

تعریف البیع :

لغة:

المال بالمال، وكذلك في الشرع ولكن زید فیھ قید التراضي، وقسم البیع إلى أربعة مبادلة 

أقسام وھي:

بیع العروض بالمعروض (عرض التجارة) ویسمى المقایضة-

بیع العروض بالنقود، ولا یسمى إلا بیعا لكونھ أكثر من أنواع البیوع أشھرھا-

جارةبیع المنفعة بالمال عرضا كان أو نقدا ویسمى الإ-

بیع النقود بالنقود ویسمى صرفا-

اصطلاحا:

عملیة اتصال شخصي تستھدف إقناع المشتري المرتقب وحملھ على شراء سلعة أو خدمة 

یروج لھا، وتمثل بالنسبة للبائع مصدرا لمصلحة مادیة یحققھا من خلال إتمام عملیة البیع 

وھناك تعریفات أخرى منھا:

ات و المنتجات من الشركة إلى العمیلأنھ عملیة نقل الأفكار والخدم-

أنھ اكتشاف حاجات العملاء الحالیین أو المحتملین، وقدرة رجال البیع على إقناع العملاء 

1یعھا تفي باحتیاجاتھم فیقتنونھا .بأن السلع أو الخدمات التي نب

عاتإدارةبي، "على فلاح الزع1 , عمان ,المب ة للنشر والتوزع، ب  العلم ازور .35، ص:2009"، دار ال
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ویعرف أیضا: ھو تلك المجھودات الشخصیة أو الغیر الشخصیة التي تبذل لحث العمیل 

1فكرة لھا و أھمیتھا عند البائع .المرتقب على تقبل 

: وینقسم البیع إلى نوعین ھما:أنواع البیع

البیع الشخصي: كما یعرفھ كوتلر على أنھ مجموعة الخطوات الھادفة للتعریف وإقناع 

تثمرین المحتملین لشراء السلع والخدمات أو الإجابة على استفساراتھم مجموعة من المس

2لیة البیع خلال الاتصال الشفوي.لإتمام عم

البیع غیر شخصي: وھو الذي یتم أساسا من خلال استخدام عوامل غیر شخصیة وھي 

الإعلان وشبكات الانترنت والوسائل الأخرى لترویج المبیعات مثل المعارض. فتقوم تلك 

3للعملاء على إقناعھم بالشراء . العوامل نیابة عن البائع بشرح خصائص وممیزات السلع

:مفھوم تنشیط المبیعات:2

یعد تنشیط المبیعات عنصر من عناصر المزیج الترویجي إلى جانب الإعلان والبیع 

ن الشخصي والعلاقات العامة والدعایة أو النشر، فإذا كان الإعلان والبیع الشخصي یحتلا

الصدارة في المزیج الترویجي، فإن تنشیط المبیعات لا یقل أھمیة عنھما، حیث أنھ في 

السنوات الأخیرة شھدت عملیة تنشیط المبیعات بأشكالھا المختلفة تطورا ملحوظا في 

الاستخدام، لما لھا من دور في التأثیر على القرار الشرائي للمستھلك وزیادة فعالیة الحملات 

4جاري تنفیذھا من قبل المؤسسة.الالترویجیة

1" ، جمحمد عبده حاف جيالمز عالترو اشرالب ةوالم ، 2009, مصر ,1التوزع , "، دار الفجر للنشر و الدعا
.65ص:

جإدارةعلي فلاح الزعبي ,"2 ةوالاتصالاتالترو ق .107، ص: 2009, عمان, 1الصفاء، "، دار التسو
عاتإدارةمحمد الصرفي، "3 ر الجامعي،  المب ندرة, 1" ، دار الف 33، ص: 2007,الإس
ور تل، "4 قيالاتصالدورفرد  ةالمؤسساتفيالتسو توراه تطورهاأسالیبوالاقتصاد "، رسالة مقدمة لنیل شهادة الد

ة، تخصص إدارة .324، ص:2001الأعمال، جامعة الجزائر، في العلوم الاقتصاد
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كما یعرف على أنھ:" العنصر الفعال من بین عناصر المزیج الترویجي والذي یظھر على 

نطاق واسع في البیئة التي تتسم عملیاتھا التجاریة بالشمولیة والفعالیة في وقت تتسابق فیھ 

حالات الرضا و المؤسسات لتحقیق أعلى معدلات المبیعات و وصول المستھلك إلى أحسن 

1و الخدمات التي تشھدھا السوق". القبول أمام منافسة قویة و تدفق مستمر للسلع

ویعرف أیضا على أنھٌ : "مجموعة من النشاطات التسویقیة التي تقوم بھا المؤسسة لھدف 

2على منتجاتھا على المدى القصیر".إثارة الطلب 

ز مباشر لشراء أو تجربة سلعة أو خدمة ویمكن تعریفھ بأنھ:" النشاط الذي یستخدم كحاف

3المستھلكین والبسطاء والبائعین".والذي یمكن توجیھھ إلى كل من 

وھناك من عرف تنشیط المبیعات بأنھ: "كافة الأنشطة التي یمكن أن یضفي من خلالھا قیمة 

مالة إضافیة معینة ّإلي سلعة أو خدمة التي تنتجھا المؤسسة لفترة زمنیة معینة وذلك لاست

4لمستھلكین ولزیادة عدد الموزعین.السلوك الشرائي ل

: تعریف زیادة المبیعات:3

إن زیادة المبیعات عملیة تقوم بربط المنتج بمجموعة من المزایا الموجھة لتسھیل والتحفیز 

على استخدامھا أو شرائھا وحتي توزیعھا، فإذا كان الزیادة موجھ إلى المستھلكین، فھذا 

ذا یعنى العلاقة زیادة زیادة مستھلكین أما اذا كانت موجھة إلى الموزعین ، فھیعنى العلاقة

5الموزعین.

رهعلي فلاح الزعبي ,1 ذ .232, ص:مرجع سب
عاتوإدارةالتسومصطفى زهیر، "2 , بیروت , المب اعة والنشر، ب  ة للط .267,ص 1984"، دار النهضة العر
جعصام الدین أمین أبو علفة "3 , الترو ة للنشر والتوزع،ب  .37، ص:2002القاهرة، مصر،"، دار الطی
عة، "4 جشیر العلاق، على محمد را اعة، عمان، التجارالإعلانوالترو للنشر والط ازور , دار ال ، 2007"،ب 

.139ص:
جوسائلسمیر عبد الرزاق العبدلي، 5 ,عمان، 1، دار مسیرة للنشر والتوزع، متكاملتحلیليمدخلالترو

.30ص:2011
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یعد زیادة المبیعات عنصر من عناصر المزیج الترویجي الى جانب الاعلان والبیع 

الشخصي والعلاقات العامة والدعایة او النشر فاذا كان الاعلان والبیع الشخصي یحتلان 

الترویجي فان زیادة المبیعات لا یقل اھمیة عنھا حیث انھ في السنوات الصدارة في المزیج 

الاخیرة شھدت عملیة زیادة المبیعات بأشكالھا المختلفة تطورا ملحوظا في الاستخدام لما لھا 

دور في التأثیر على القرار الشرائي للمستھلك وزیادة فعالیة الحملات الترویجیة الجاري 

تنفیذھا من قبل المؤسسة.

وتعرف الجمعیة الامریكیة للتسویق زیادة المبیعات بانھا : مجموعة التقنیات الغیر اشھاریة 

علیھم وان الانشطة المعروضةو التي تعمل على اثارة المستھلكین ودفعھم لشراء الخدمات 

1.المتعلقة بالزیادة ظرفیة وغیر دائمة

: اھداف زیادة المبیعات:4

كتیكي ضمن ادوات الترویج المستخدمة من قبل ادارة التسویق یعتبر زیادة المبیعات نشاط ت

وفي تنفیذ استراتیجیاتھا وذلك لكون المؤسسة تستخدم ھذا الاسلوب لتحقیق قیمة مضافة 

للسلعة او الخدمة المقدمة للمستھلك

ویوضح الشكل الموالي ان اھداف زیادة المبیعات تستمد اساسا من اھداف الترویج والتي 

ن المزیج التسویقي المرتبط اساسا بالاستراتیجیة التسویقیة التي تم صیاغتھا تعد جزء م

ورسمھا من قبل ادارة المؤسسة وعلیھ یمكن القول ھنا بان ادارة التسویق یمكنھا استخدام 

استراتیجیة الدفع والسحب السابق ذكرھما وفي مجال زیادة المبیعات وذلك من خلال 

ھم ومنھ تحفیزه على الشراء او باعتماد مع الوسطاء لتحفیزالاتصال المباشر بالمستھلك ل

2تفعیل الطلب على الشراء.

ویمكن بصفة عامة توضیح الاھداف التي تسعى الیھا عملیة زیادة المبیعات فیما یلي :

مة، 1 سهام، قراش فه عاتتنشتأثیرزعوا ة على عینة من النهائي للمستهلكالشرائيالقرارعلىالمب دراسة میدان
ة و  رة ماستر في العلوم التجارة، معهد العلوم الاقتصاد وم الجزائر  ، مذ وم تل ي خدمات الهاتف النقال لأوراس مشتر

ز الجا رة ,التجارة و علوم التسییر , المر .74،ص:2012معي العقید أكلي محند اولجاج ,البو
ر2 ره ثامر ال ذ .232,ص , مرجع سب
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اھداف متعلقة بالمبیعات :حیث تھدف عملیة زیادة المبیعات الى رفع من مبیعات المؤسسة -

ة وذلك لتحقیق :باستخدام طرق مختلف

_زیادة حجم المبیعات في الاجل القصیر

_مواجھة المنافسة في السوق

_الدخول الى منافذ توزیع جدیدة

_زیادة الحصة السوقیة للمؤسسة في الاجل القصیر

اھداف متعلقة بالمستھلكین:-

1جھة للمستھلكین والتي تھدف الى :وھي كافة تقنیات زیادة المبیعات المو

المستھلكین على تجربة السلع الجدیدة او السلع التي طرأت علیھا تعدیلات وذلك من _ حث 

خلال توزیع العینات المجانیة والكبو نات والعروض وغیرھا

_ جذب المستھلكین جدد وتحویل مستھلكي المؤسسات المنافسة الى منتجات المؤسسة

وزیادة الاقبال علیھا عن طریق _ تشجیع المستھلكین الحالیین على تكثیف استھلاك السلعة 

الكبو نات او الخصومات المرتبطة باستخدام الاحجام الكبیرة او الشراء المتكرر مثلا

_ تشجیع المستھلك على شراء في غیر مواسم الاستھلاك

_ كسب وفاء وثقة المستھلك

_ العمل على تفعیل وتعزیز الاعلان وعناصر المزیج الترویجي الاخر

علقة بالموزعین: وھي كافة تقنیات زیادة المبیعات الموجھة للموزعین والتي اھداف المت-

تھدف الى ما یلي :
مة1 سهام،"قراش فه ره ,زعوا ذ .76,ص: , مرجع سب
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1دة مستویات المخزون لدى الموزعین._ زیا

_ تنمیة ولاء الموزعین للاسم التجاري للمنتوج

_ تشجیع الموزعین على شراء منتجات الجدیدة وبكمیات كبیرة

التصفیة الموسمیة والتخلص من البضاعة الزائدة_ التشجیع على الشراء خلال فترة

_ اضافة قوائم جدیدة من منتجات المؤسسة لدى الموزعین

_ الدخول في علاقات ومنافذ جدیدة مع الموزعین سواء كان ذلك في سوق الحالي او 

الاسواق الجدیدة التي تدخلھا المؤسسة .

برجال البیع: وھي الاھداف المنصبة على تفعیل دور القوة البیعیةالمتعلقةاھداف -

العاملة لدى المؤسسة المنتجة لتنفیذ البرنامج الترویجي وھذه الاھداف ھي

_ تشجیع رجال البیع لتصریف اكبر كمیة ممكنة من منتجات المؤسسة

_ تنمیة ولاء رجال البیع

2فادة من نضام الحوافز المطبقة.ست_ مساعدة رجال البیع لزیادة مبیعاتھم للا

قيالنشافيودورهالاعلانإسماعیل محمد السید، 1 ندرة، التسو ة، الإس ,  دار الجامع ، ص: 2001،2002، ب 
67.

,ثامر ال2 رهر ذ .233, ص:مرجع سب
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بل ھي جزء صلة ان میزانیة تنشیط المبیعات لا تحدد منفاعداد میزانیة زیادة المبیعات: :5

من میزانیة الترویج، ویتحدد حجمھا حسب عدة معاییر واسس سنتطرق الیھا فیما یلي:

الاھداف المسطرة،_ المیزانیة المعدة حسب الاھداف: وفیھا تعد المیزانیة حسب 

فاذا كان الھدف ھو ابراز علامة جدیدة ،فان المؤسسة تقوم بحساب اجمالي المیزانیة عن 

طریق حساب التكلفة وسائل التنشیط المستخدمة والتي تحقق اھداف المؤسسة التسویقیة 

والاستراتیجیة القصیرة وطویلة الاجل .

طریقة الاستعمال في تحدید حجم_ المیزانیة المعدة حسب رقم الاعمال : وھي 

میزانیة تنشیط المبیعات ،حیث تعتمد على رقم الاعمال المحقق في السنة الماضي ،ھي 

طریقة عملیة ومنطقیة لآنھا متوقفة على امكانیات المؤسسة المالیة ،اذن یمكن تحدید میزانیة 

تنشیط المبیعات حسب نسبة مئویة من رقم الاعمال المحقق.

تیاریة: ففعالیة مخطط تنشیط المبیعات لمنتج جدید یمكن ان تختبرالطرق الاخ-

في اطار سوق اختیاري وعملیا اذا قامت المؤسسة باختبار تأثیر تنشیط

1المبیعات فإنھا سوف تخصص میزانیة التكلفة .

اسس تحدید میزانیة تنشیط المبیعات :

یمكننا اجمال ھذه الاسس في النقاط التالیة:

مردودیة المنتوجمستوى -

مستوى نشاط المنافسة-

المرحلة التي یمر بھا المنتوج ( درجة تطور المنتوج )-
مة، 1 سهام، قراش فه عاتتنشتأثیرزعوا ة على عینة من النهائي للمستهلكالشرائيالقرارعلىالمب دراسة میدان

ة و  رة ماستر في العلوم التجارة، معهد العلوم الاقتصاد وم الجزائر  ، مذ وم تل ي خدمات الهاتف النقال لأوراس مشتر
رة ,التجارة  ز الجامعي العقید أكلي محند اولجاج ,البو .48،ص2012و علوم التسییر , المر
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الاستراتیجیة المتبعة من طرف المؤسسة-

حجم المیزانیة الممكنة-

:العوامل المؤثرة في إعداد میزانیة المبیعات:6

لمیزانیة لیس فقط على نتیجة الأھمیة التي تحتلھا میزانیة المبیعات، حیث أن تأثیر ھذه ا

المبیعات بل أكثر أو جھة أنشطة التسویقیة والإنتاجیة للمنظمة وتتعدى ذلك بالتأثیر على 

میزانیات تلك الأنشطة إضافة إلى كون میزانیة المبیعات ھي المصدر الأساسي لإیرادات 

لإدارات المنظمة مما یجعل تلك الأھمیة تأخذ مجالات أوسع في اھتمام الإدارة العلیا وا

الأخرى.

على ضوء ذلك فإن ھناك الكثیر من العوامل ذات التأثیر على إعداد وتحضیر میزانیة 

المبیعات، ویمكن حصرھا بثلاثة مجامیع أساسیة من العوامل والقوى ھي :

العوامل الداخلیة: وتتضمن العدید من العوامل التي تؤثر في عملیة إعداد وتحضیر میزانیة 

ذه العوامل :المبیعات، ومن ھ

*الإمكانیات المادیة والبشریة المتوفرة.

*مؤشرات المبیعات السابقة للوقوف على التباین الذي قد یحدث بین فترة زمنیة واخرى.

*توزیع المبیعات على نقاط البیع التابعة للمنظمة، مستوى التباین في المبیعات حسب نقاط

، ومدى التباین في المبیعات على كل مستوى من *توزیع نقاط البیع الجغرافي، اقلیمیا، دولیا

ھذه المستویات الثلاثة.

*الوسائل الترویجیة المستخدمة للتأثیر على المبیعات، ومستوى الإنفاق وتوزیعھ، ومدى 

تأثیر كل وسیلة.

*توزیع قوى البیع على نقاط البیع، ومدى تناسبھ مع حجم المبیعات في كل نقطة.

عرفة مدى تطوره في الأجل القریب والبعید.*دراسة نمو المنظمة وم
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العوامل الخارجیة: وھي عبارة عن تلك العوامل او القوى الخارجیة ذات التأثیر المباشر 

وغیر المباشر على عملیة البیع وتتضمن ما یلي :

*مؤشرات نمو الطلب خلال الفترات السابقة واحتمالیتھ في المستقبل.

مستھلكین والتغیرات التي تحدث في حاجاتھم ورغباتھم *الظروف المؤثرة على طلب ال

واذواقھم، اضافة للمؤشرات السلوكیة الأخرى .

*المؤشرات الاقتصادیة  المؤثرة على الطلب و المبیعات والمتعلقة: بالحالة الاقتصادیة، 

التضخیم، النمو، الانتعاش، الكساد، الدخل القومي، دخول الأفراد والقوة الشرائیة لھم، 

مستویات الأسعار السائدة.

*التطورات التكنولوجیة واثرھا على طرق الإنتاج، تطویر المنتجات الجدیدة، وسائل 

الاتصال

*حجم المنافسة وامكانیاتھا المادیة والبشریة، نوع المنتجات المنافسة، نقاط البیع المنافسة 

المبیعات المستخدمة، اسعار وتوزیعھا الجغرافي، اسالیب ووسائل التأثیر على الطلب و 

المنافسین.

*دراسة مدى تطور الصناعة التي تنتمى الیھا المنظمة ومعرفة مدى تطور الانتاج 

الصناعي وحصة المنظمة في السوق.

*دراسة التطور التجاري للصناعة التي تنتمى الیھا المنظمة، حجم الصادرات، حجم 

نتجات المنظمة.الواردات...وأثرھا على الطلب و المبیعات لم

طبیعة المنتج وتصنیفھ سواء كان المنتج (سلعة) ضروري او كمالي.

: العوامل الموسمیة: وھي عبارة عن تلك الظروف او القوى التي تؤدي الى خلق موسمیة 3

الطلب:

*تقلبات الطلب الموسمیة وتأثیرھا على المبیعات.

*مدى ارتباط منتجات المنظمة بالطلب الموسمي.
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ییف المنظمة على مواجھة التقلبات الموسمیة على المبیعات، من مجاراة الطلب والتك*قدرة 

1لھ من الارتفاع او الانخفاض.

تقنیات تنشیط المبیعات ::7

ھناك عدة أسالیب لتنشیط المبیعات تختلف باختلاف الجھة الموجھة الیھا، فھناك أسالیب 

موجھة لرجال البیع لدى المؤسسة موجھة للمستھلكین وأسالیب موجھة للوسطاء وأخیرا

المنتجة .

التقنیات الموجھة للمستھلك النھائي:-

وتھدف ھذه التقنیات الى زیادة طلب المستھلك النھائي على السلعة وتكثیف استخدامھا 

وتتمثل أھم ھذه التقنیات في:

: العینات المجانیة:1

یر و إقناع المستھلك بالمنتج الجدید تعتبر العینات المجانیة من أكثر الأسالیب فعالیة لتأث

ومبدؤھا بسیط جدا، إذ یتمثل في توزیع عینة من السلعة دون مقابل للمستھلكین، وھذا 

التوزیع یتم بالبرید أو عن طریق زیارة المنازل أو أثناء شراء سلع أخرى. وبصفة عامة 

عالیة.تقنیة العینة المجانیة تخص المنتجات واسعة الاستھلاك وذات مردودیة

كما ان استعمال ھذا الاسلوب من تنشیط المبیعات یحقق عددا من المزایا منھا:

مقابللأيیمكن للمستھلك من تجربة المنتج في جو ایجابي وبصورة مباشرة دون تحملھ 

یمكن للمستھلك من المقارنة بین المنتج الجدید و المنتج الذي یستخدمھ حالیا

ستخدام منتج آخر منافس لمزایا استخدام منتج المؤسسةتذكیر المستھلك الذي تحول لا

یساعد في الترویج للمنتجات التي یحتاج بیان مزایاھا لجھد كبیر وتكالیف كثیرة

عاتادراةمحمدجاسم الصمیدعي ,ردینة عثمان یوسف , 1 سرة للنشر والتوزع , المب , ص 2010, 1, دار الم
338.337.
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تجریب المستھلك لعینة من المنتوج قد یثیر فیھ فضول لاقتناء كمیة أكبر.

وفي المقابل عرفت تقنیة العینات المجانیة عیوبا تمثلت في:

استخدامھا للمنتجات المعروفة في السوق ، السلع المرتفعة التكلفة، السلع السریعة لا یمكن 

التلف والسلع التي  یصعب تقسیمھا الى عینات صغیرة.

ارتفاع كلفة تنفیذ العملیة، وكلفة التوزیع بالمقارنة مع سعر الوحدة من المنتوج.

حقیقیة مقارنة بالمنتجات المنافسة.لا یمكن استخدامھا في المنتجات التي لا تتمتع بمزایا 

. الكوبونات:2

% 5قیمتھ بین تتراوحوھي عبارة عن قسیمات وبطاقات تعطي لحاملھا خصما معینا 

% من السعر الأصلي للسلعة، أو في نقطة البیع، أو من خلال وضعھا داخل صحیفة 20و

أو مجلة.

ع عدد من الكوبونات التي یتم كما یمكن استخدام ھذا الأسلوب بطریقة أخرى، وذلك بتجمی

الحصول علیھا من داخل المنتج للحصول على وحدة مجانیة من المنتج، وھذا النوع من 

التقنیة لھ عدة مزایا أھمھا ما یلي:

فھو یھدف إلى ترغیب المستھلك في شراء كمیة أكبر من المنتج وزیادة استخدام السلعة

طة المؤسسات المنافسةحمایة المستھلكین الحالیین للسلعة من أنش

وسیلة فعالة لزیادة الطلب على منتج المؤسسة

كما أن لھذه التقنیة عیوب تتمثل في :

عدم تناسب ھذه التقنیة مع المنتجات الجدیدة بالسوق

عدم إمكانیة تقدیر عدد المستھلكین الذین یستخدمون الكوبونات ومتى؟ فبعضھم یستخدمھا 

والآخر لا یستخدمھا؟

ب مع السلع المعمرة التي لا یتم شراءھا بصورة متكررة.عدم تناس
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تخفیض الاسعار :- 3

یمكن للمؤسسة القیام بھذا النوع من الترویج بتخفیض الأسعار، وھذا باحترام بعض 

الشروط حیث لا تبیع بالخسارة ،ولا تكون الأسعار حقیقیة ،وتأخذ تخفیضات الأسعار عدة 

prixأشكال ،كالسعر الخاص " special حیث تقترح المؤسسة سعرا خاصا لمستھلكي ،"

منتجاتھا في فترة زمنیة محددة وقصیرة. وعادة ما یستعمل السعر الخاص من طرف 

الموزعین الذین یھتمون بإقامة المنافسة على الأسعار.

أما السعر المشطب ، فھو نوع من أنواع الأسعار الخاصة إلا أنھ في ھذه الحالة یتم شطب 

دیم، ویوضع مقابلھ السعر الجدید. ومثال ذلك أسعار السیارات المعلن عنھا في السعر الق

الجرائد، فتوضع صورة السیارة وأسفل الصورة نجد السعر القدیم مشطوبا وأمامھ السعر 

الجدید منخفض عن السعر القدیم.

1ا لھا من مزایا وعیوب.إن لھذه التقنیة دواعي أو حالات استعمال لم

وسحب الیانصیب ::المسابقات 4

لقد أصبحت المسابقات واسعة الانتشار، فالمسابقة ھي عبارة عن منافسة تتطلب حكمة 

وتألق المشاركین ودون تدخل الصدفة في النتائج وھذا للحصول على جوائز نقدیة أو عینیة 

نتیجة شرائھ منتج معین واشتراكھ في فعالیات المسابقة.

ابقة، ولكنھا تكون في صورة تسلیة، وھي عملیة مجانیة أما الألعاب فھي تقنیة تشبھ المس

دون أي إلزام بالشراء، كما أنھا لا تتطلب جھدا فكریا كبیرا من المشاركین، كما ھو الحال 

في أسلوب المسابقات.

جاسرارمحسن فتحي عبد الصبور , 1 اعة و النشر و التوزع  , ,مجموعة النیل العالعولمةعصرفيالترو ة للط 1ر
.96, 95, ص ص 2001,
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أما سحب الیانصیب فھي عملیة ترویجیة تكون على شكل ألعاب، حیث یعلن عن الفائزین 

یبنى على الحظ، ولا یطلب من الأشخاص المشاركین أن تكون فیھا بعد إجراء السحب الذي 

1منتج، لیحق لھم الدخول في السحب .لدیھم أدلة على شراء

:الھدایا الترویجیة والتذكاریة :5

الھدایا الترویجیة ھي الھدایا التي تقدمھا المؤسسة إلى عملائھا بقصد تنمیة

تھلك قبل قیامھ بالشراء، حیث تقوممعاملاتھا معھم، وتكون الھدیة معروفة لدى المس

المؤسسة بمنح ھدیة لكل من یشتري سلعة أو خدمة معینة لا یقل ثمنھا عن مبلغ

معین، أو تقدم الھدیة لمن یشتري عدد معین من وحدات إحدى منتجاتھا التي تسعى

إلى ترویجھا.

المؤسسة المنتجة ولا بأس من تكرار ذلك في أوقات متباعدة، ویمكن أن تحمل الھدیة إ سم 

أو الموزعة.

أما الھدایا التذكاریة فعادة تمنح لعملاء المؤسسة وتحمل إ سمھا، مثلا الأقلام والحقائب 

والأجندة وغیرھا من الھدایا المتنوعة.

: تجریب المنتج:6

ویلجأ لھذا الأسلوب في التنشیط عند عدم إمكانیة استخدام أسلوب العینات المجانیة، حیث 

یدى المستھلك المنتج المراد بیعھ للتجریب.یوضع بین

ولھذه التقنیة نقاط قوة تجعلھا مھمة وصعبة الاستغناء عنھا، وخاصة في حالة إدخال منتج 

جدید للسوق، فھي تسمح ب:

التأكد من جودة المنتج، واختیار كامل لمزایاه-

عینة.غالبا ما یكون  السماح للمستھلك بتجریب المنتج خلال فترة زمنیة م-

م سعید , 1 ة للتوزع و الطالاعلانهناء عبد الحل ة العر ,,الشر .122,ص 1995اعة و النشر , ب 



المبیعاتالفصل الثالث :

57

: نوافذ العرض :7

تعد نوافذ متاجر التجزئة من الوسائل الھامة لترویج المبیعات، حیث تعرض السلعة للمارین 

أمام تلك النوافذ بقصد حثھم على دخول المتجر لشرائھا ولذلك یجب تصمیمھا بشكل جید 

وأن تنسق بشكل فني، ویجري تغییرھا بین فترة وأخرى، ویجب عرض سعر كل سلعة 

كل واضح .بش

: الإعلان الخاص :8

وھي عناصر أو أشیاء مفیدة مطبوع علیھا إ سم المعلن، شعاره، أو رسالتھ، والتي تعطى 

كھدایا للمستھلكین كالقمصان، أقلام الحبر، وأكواب القھوة.

: المعارض التجاریة :9

جمھور یشترك في إقامة ھذه المعارض عدد من التجار والمنتجین، وذلك بھدف إطلاع ال

على السلع المعروضة، والتعرف على مزایاھا وخصائصھا، وكیفیة  استخدامھا، وتساھم 

ھذه الطریقة في خلق علاقة طیبة بین العارضین والجمھور عن طریق الاتصال المباشر 

وإعلامھ بكافة المعلومات المتعلقة بالسلع المعروضة، وقد یعرض في ھذه المعارض سلع 

المعتاد أو قد یكون ھناك عرض للسلع فقط دون بیعھا، وھنا یكون تباع بأسعار أرخص من 

1تتعلق باتفاقیات للبیع مستقبلا.الھدف عقد صفقات وإجراء معاملات

:التنشیط بواسطة شخصیات مشھورة:10

وھي تنشیط مبیعات معینة باستعمال شخصیات مشھورة عالمیة في میادین مختلفة (تلفزة، 

ھذا یكون بتقدیمھا لھذه العلامة في الإعلان أو باستعمال صورھا سینما، ریاضة.....إلخ) و

على تغلیف العلامة، وھذا النوع من التنشیط یؤثر بشكل كبیر في نفسیة المستھلكین، ویمكن 

المؤسسة من تحقیق أرباح متمیزة لاستثمارھا لمختلف الأشكال الترقوي التي تدمج فیھا ھذه 

ة , نامون حمیدة ,1 عاتتنشحجوطي سم حالة , دراسة النهائيللمستهلكالشرائيالقرارعلىالتاثیرفيدورهاوالمب
ة التسییر و العلوم  رة ماستر ,علوم تجارة , معهد العلوم الاقتصاد رة , مذ ة لاتصالات الجزائر البو المؤسسة الوطن

30-27, ص ص  2011التجارة ,
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لھا تتمثل في نجاح ھذه الشخصیات أو عدمھ والذي الشخصیات، في المقابل ھناك عیوب

ة العلامة أو یقضي علیھا نھائیا.یمكن أن یسبب نھای

التقنیات الموجھة للموزعین: تھدف ھذه التقنیات إلى تشجیع الموزعین على تصریف -

كمیات كبیرة من منتجات المؤسسة أو قبول التعامل مع المنتجات الجدیدة للمؤسسة ومن 

أمثلتھا:

:التخفیضات:1

حیث یقوم المنتجون بعمل تخفیضات أو خصومات للموزعین أو الوكلاء في مقابل طلبھم 

لكمیات من المنتج.

فالخصومات في الغالب تنحصر في:

والذي یتصاعد بشكل طردي مع كمیة الصفقة المشترات، و تستخدم الخصم في الكمیة:*

جدیدة أو لتشجیع الوسطاء على الشراء بكمیات ھذه الطریقة كدافع مادي لترویج سلعة 

كبیرة من السلعة تزید عن الكمیة المعتاد شرائھا.

حیث یقوم المنتج بإعطاء كمیة إضافیة مجانیة من *الكمیات المجانیة (الخصم التجاري):

صنف ما للموزع، أو إذا ما قام الوسیط بشراء كمیة معینة من السلعة أو تشجیعا لھ 

تعامل معھ.لاستمرار ال

والذي یرتكز على العلاقات العكسیة بین زیادة مقدار الخصم وتقلیص الخصم السعري:*

فترة التسدید من قبل الموزع لقیمة الصفقة المعقودة بینھما.

وقد یأخذ أحد الشكلین:

تحفیز بنسبة معینة من الشراء-

تخفیض تدریجي یتغیر حسب الكمیة المشترات-

تقوم المؤسسة بمنح ھذه الخصومات للموزعین، إما على شكل مبالغ مالیة وفي نھایة المدة 

كمیات مجانیة.تسلم أو على شكل
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:الممسوحات:2

وتعني تقدیم كمیة معینة من الاموال للموزع نظیر خدمات ووظائف یقوم بھا للمنتج مثل 

ة أو موافقتھ على القیام بالإعلان لمنتجات المؤسسة، عرض المنتجات بطریقة جذاب

1حات أكبر على الرفف داخل المتجر.بمسا

التقنیات الموجھة لرجال البیع :-

وتھدف ھذه التقنیات إلى تنمیة الحافز لدى قوى البیع التابعة للمنتج، وتشجیعھم على دخول 

الأسواق الجدیدة والمبادرة في تقدیم السلع الجدیدة.

وتشمل على سبیل الذكر:

المادیة والمعنویة التي تمنح لرجال البیع ثمنا لجھودھم الاستثنائیة التي *المسابقات والحوافز 

یبذلونھا والتي تؤدي إلي زیادة المبیعات

*اللقاءات والاجتماعات التي تعقد لرجال البیع ورجال الإعلان من أجل مناقشة مزایا 

علان، وحثھم وأغراض السلع الجدیدة، والوسائل الحدیثة التي تستخدم في عملیة البیع والإ

على إتباع أفضل السبل لزیادة المبیعات

2*تدریب رجال البیع.

ة  المبیعات و وظائفھا :: ادرا8

تعتبر ادراة المبیعات من اقدم الادارات التي ظھرت في الھیكل التنظیمي للمؤسسات 

بعملیة الانتاج ,تحتل ادراة المبیعات مكانة كبیرة  و ترتبط باھمیة وظیفة و ذلك لارتباطھا 

لانشطة المنظمات الانتاجیة و التسویقیة و التي الاساسي ك الوظیفة المحرلكون ھذه البیع 

انشطتھا المتعددة الارباح و استعادة جمیع التكالیف و تحقیق الارباح المخطط لھا تحقق 

ة مقارنة ,اطروحة 1 رها ,دراسة میدان ة و اسالیب تطو قي في المؤسسات الاقتصاد ورتل ,فرد ,دور الاتصال التسو
توراه  ة و علوم التسییر ,جامعة الجزائر د ة العلوم الاقتصاد ل .263,ص 3,2005ادراة اعمال ,

ة ,نامون حمیدة2 رهجحوطي سم ذ 36,ص , مرجع سب
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, و ا ناي منظمة صغیرة او كبیرة تزوال عملیة د بوجھ المنافسة والنمو والتوسع و الصمو

بیعات كفؤ و قادر على البیع یجب ان یكون لدیھا مدیر مالاتصال بالزبائن من خلال رجال 

1قیادة رجال الییع باتجاه تحقیق الاھداف .

وظائفھا :

المطلوبة أخرى علیھا وظائف یجب أن تقوم بتھیئة المستلزمات إدارة المبیعات كأي إدارة 

ض وعناصر ھذه الوظائف. وبشكل عام یستعرلإنجازھا ولكن الاختلاف في طبیعة 

(charles 2001.p.5) إدارة المبیعات في المخطط التاليوظائف:

) : وظائف ادراة المبیعات1الشكل (

17المصدر : محمود جاسم الصمیدعي , ادراة المبیعات  ص 

التخطیط: بناء علاقة مع الزبائن مربحة -

وتشمل ما یلي:المصادر: -

عاتادراةمحمود جاسم الصمیدعي , ردینة عثمان یوسف , 1 سرة للنشر و التوزع ,المب , 2010,عمان , 1, دار الم
17ص 

المصادر السیطرة 

(مدخلات)

القیادة التدریب

التوظیف الأداء 

التخطیط
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الأفراد.

.الأموال

 الخام.مواد

.التقنیات

.المعلومات

وجعلھ دلیل للمستقبل.السیطرة: وتعني تقییم الماضي -

فوق المعدل وعلى الأخص الذین كان أدائھم القیادة: تركز على توجیھ الأفراد للعمل -

متوسط.

التدریب: تعلیم رجال البیع على كیفیة إرضاء الزبائن.-

على تنفیذ وظیفة البیع وقیادتھم.إختیار وتوظیف الأفراد القادرین التوظیف: -

الأداء: ویشمل:-

.تحقیق الأھداف

.بیع المنتجات وتحقیق الأرباح

ئن.إرضاء الزبا

.الكفاءة فى الانجاز

.1التأثیر

تأثیر الإشھار على زیادة المبیعات: (المستھلك، المبیعات، الطلب):9

حسب المستھلك و الطلببالإشھارالمبیعات  تتأثر

الإشھار على المستھلك:تأثیر : 1

ره, یدعيمحمود جاسم الصم1 ذ .26, 25, ص ص مرجع سب
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یھتم المعلنون بدراسة وتحلیل السلوك الاستھلاكي لجماھیرھم المستھدفة، وذلك من أجل 

تخطیط أنشطتھم الاشھاریة وغیرھا من الأمور المتعلقة بالإشھار.

الإشھار وسلوك المستھلك:*

وحتى یتمیز الإشھار بأنھ رسائل موجھة للمستھلك من أجل توجیھ سلوكیاتھ الشرائیة

قراراتھ قبل أن تتجسد على أرض الواقع فھو مصدر المعلومات التي یحصلھا المستھلك 

حول السلع و الخدمات المشكلة للعرض

یسعى الإشھار بطبیعة الحال إلى تغیر سلوك الإشھار إذا كان سلبیا أو تعزیزه إن كان 

ایجابیا او حتى تعدیلھ

لال استھداف سلوكھ لغرض التعدیل إما بتثبیت إذن العلاقة بین الإشھار و المستھلك من خ

السلوك المرغوب أو محو غیر مرغوب فیھ، وإما لغرض التغییر النھائي باستھداف البنیة 

الذھنیة الداخلیة.

اثر الاشھار على حریة المستھلك في الاختیار:*

تھ إن الإشھار یزید من حریة المستھلك في اختیار السلع والمنتجات التي تشبع حاجا

ورغباتھ أكثر من غیرھا باعتباره :

السلع وذلك عن طریق إتباع سیاسة اختیاریساعد الإشھار على زیادة حریة المستھلك في -

تمییز المنتجات التي تشبع بعض رغبات المستھلك الذي عادة ما یقبل الأصناف التي توافقھ 

ي تمییز السلع التي ینتج ویرفض الأصناف الاخرى، وھذا طبعا مما یزید من حذة المنافسة ف

1عنھا تحسین السلع في المدى الطویل.

. 254, ص 1996, عمان , 1دار الزھران , طسلوك المستھلك مدخل متكامل , حمد رشید الغدیر , رشاد الساعد ,1
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لا یعطى الإشھار جمیع المعلومات الكافیة للمستھلك وإرشاده في اختیار السلع اختیارا سلیما 

ولكن الإشھار مازال المصدر الرئیسي للمعلومات الخاصة بالسلع الموجودة في الأسواق 

في عملیة الشراء.مستھلك لإرشاده والتي یحتاجھا ال

أدى القصور في المعلومات التي یوفرھا الإشھار للمستھلكین وإرشادھم في عملیات -

1تعاونیة صورة حمایة المستھلكین .الشراء، وتعتبر الجمعیات ال

تأثیر الإشھار في زیادة المبیعات:: 2

برفع السعر من الوسائل التي یمكن للشركة استخدامھا لزیادة المبیعات الكلیة أن تقوم 

لمنتجاتھا أو خدماتھا وحتى یمكنھا أن تحقق ذلك فإن علیھا أن تقنع المستھلك المحتمل بأن 

المنتج أو الخدمة تعطي للمستھلك قیمة أكبر من السعر المدفوع في سبیل الحصول علیھا، 

وبطبیعة الحال فإن الشركة تحاول أن تحسن من الصورة الذھنیة للمنتج أو الخدمة التي تم

رفع سعرھا في ذھن المستھلك من خلال استخدام الإعلان و الدلیل المتاح للشركة لزیادة 

إیراداتھا، حیث تحاول زیادة عدد الوحدات بدلا من رفع السعر والواقع وأن ھذا البدیل ھو 

الأكثر شیوعا واستخدام بواسطة الشركات ویلعب الإشھار ھنا دورا ھاما في زیادة حجم 

خلال النشاط الإشھاري یمكن جذب عدد من المستھلكین الجدد والذین المبیعات، فمن 

یقومون بشراء المنتج المعلن لأول مرة وینبغي ھنا أن ندرك حقیقة أساسیة وھي أن 

المنتجات والخدمات تختلف في درجة حساسیاتھا واستجابة مبیعاتھا للنشاط الإعلاني.

نفس القدر لزیادة في النشاط الإعلاني فنحن لا نتوقع أن كل أنواع المنتجات تستجیب ب

فھناك مجموعات من السلع والخدمات تكون أكثر حساسیة في استجابة مبیعاتھا للنشاط 

الإعلاني من مجموعات سلعیة وخدمیة أخرى فالطلب علي بعض أنواع السلع والخدمات 

یمكن استشارة الطلب علیھا عن طریق الإشھار وحده ویطلق على استعداد الطلب

ره مد رشید, الغدیر ، رشاد الساعد،ح1 ذ .254، ص:مرجع سب
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للاستجابة لنشاط الاشھاري اسم مفھوم قابلیة الطلب للتمدید والتوسع ویتجلى دور الإعلان 

في زیادة مبیعات الشركة من خلال ما یلي:

*یؤدي الإشھار إلى خلق مبیعات بصورة مباشرة كاستخدام الإعلان عن طریق البرید.

بعض متاجر التجزئة كما *یؤدي اشھار التجزئة الى زیادة عدد الأفراد الذین یترددون على

سھل عمل رجل البیع ومساعدتھ في اداء العملیة البیعة كذلك قد یستخدم الإشھار لإعطاء 

فكرة للمستھلك المحتمل عن السلعة قبل قیام رجل البیع بإتمام عملیة البیع.

*تقدیم بعض العروض الخاصة للمستھلك في فترة زمنیة محددة المنتج كتقدیم منتج بسعر 

ض، وذلك لخلق الطلب علیھا والحصول على فوائد جراء ھذه الخدمة.منخف

*تقدیم منتجات أو خدمات جدیدة للمستھلكین أو نماذج حدیثة لمنتج قدیم في السوق.

*خلق نوع من الارتباط بین منتجات الشركة وعادة ما یستخدم ھذا نوع من الإشھار عندما 

اتھا و التي یطلق علیھا اسم علامة الأسرة.تستخدم الشركة علامة أو اسم واحد لكل منتج

*محاولة تعدیل أو القضاء على بعض الانطباعات السیئة عن المنتج أو الخدمة.

*یحاول الإشھار الوصول إلى مخاطبة قادة الرأي في المجتمع و الذین یؤثرون بدرجة 

كبیرة على قبول وانتشار المنتجات أو الخدمات الجدیدة.

من الثقة و الاعتزاز بالمنتج لدى العاملین بالشركة فھذا یؤدي إلى زیادة *خلق درجة عالیة 

اعتزازھم بالشركة ومنتجاتھا.

*محاولة إقناع العملاء و الوسطاء و الموزعین بشراء كمیات أكبر من السلعة محل 

الإعلان.

التركیز *قد یھدف الإعلان إلى التأثیر على مراكز التمویل الأساسیة في المجتمع من خلال 

1في الإعلان على أھمیة السلعة أو الخدمة المعلن عنھا على المستوى القومي.

ة 1 ف ة اعدادها  ف ة  ق التسو ش , محمد عبدالله العوض مالكوم ه .ب ماكدونالد ,الخط قها , ترجمة صالح محمد درو تطب
حوث  ,الراض , ,معهد الإدارة العامة لل .221.220,ص 1996, ب 
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تأثیر الإشھار على الطلب:: 3

تؤثر الظروف المتغیرة للطلب من جانب المستھلكین على سلع و خدمات الشركة وعلى 

السیاسات الإشھاریة التي تقدمھا الشركة لذا وجب علینا أن نفرق بین:

أي طلب على السلعة أو الخدمة، في ھذه الحالة یكون المنتوج موجود في *عدم وجود 

السوق ولكن المستھلك إما أنھ لا یعلم بھا، أو أنھ لا یشعر بأھمیتھا في إشباع منافعھ، أو أن 

السلعة لتتلأم مع الإعلان كمؤثر رئیسي بالنسبة لھا، إذ لا یمكن بیع أدوات التزحلق على 

كن استغلال إدخال وتوفیر الكھرباء في مناطق معینة كأساس یمكن الجلید مثلا بینما یم

الاعتماد علیھ في تسویق الأجھزة الكھربائیة.

*عدم الإقبال علي سلعة نتیجة لأمور تتعلق بعادات الأفراد وتقالیدھم أو مشاعرھم الدینیة و 

الاجتماعیة وذلك مثل إتباع تعلیمات الدین الإسلامي في منع لحم الخنزیر.

*تؤثر الإعلان تأثیرا مباشرا في حالات تدھور الطلب على السلعة أو الخدمة من جانب 

المشترین المرتقبین، أو قد یلعب الإعلان دور دفاعي في الانسحاب التدریجي من السوق أو 

قد یثبت موقفك في السوق باستشارة مجموعة جدیدة من المستھلكین لاستھلاك السلعة أو 

ة.الإقبال على الخدم

فالھدف الرئیسي لأغلب الإعلانات ھو أن تستحوذ على انتباه المستھلك المحتمل وتنمیة 

قدراتھ للتعرف على سلعة معینة  فالتعرف على  خصائص السلعة یسبب اتجاھا إیجابیا نحو 

السلعة أو یؤدي على الأقل إلى حب الاستطلاع وإلى تجربة السلعة فإذا كانت النتیجة 

باع المطلوب فسوف یرتبط المستھلك بالسلعة وبالعلامة التجاریة مشجعة وتحقق الإش

1تالي سوف یكرر الشراء مرات ومراتوبال

ھناك ما یؤكد أن حجم إنفاق إشھاري معین سوف یترتب علیھ زیادة معینة في الطلب منتج 

معین و ملائم للمبیعات الخاصة بھذا المنتج وبشكل عام فإن:

ة للنشر و التوزع , 1 العلم اروز قي متكامل , دار ال ,عمان 1علي فلاح الزعبي ,الاعلان الفعال منظور تطب
. 83,ص 2009,
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الطلب على المنتجات كثیرة من المؤسسات غیر أن نجاحھ في *الإشھار یساعد على زیادة 

تحقیق ذلك یتوقف على الظروف التي تعمل فیھا المؤسسة وتعتبر الظروف التالیة مواتیة 

لزیادة الطلب بواسطة الإشھار.

*إمكانیة التأثیر في دوافع الشراء العاطفیة لدى المستھلكین كإثارة دافع التمیز والتفوق على 

لحثھم على شراء المنتج.الأخرین

*عندما تكون العوامل المؤثرة في الطلب موجبة مثل ارتفاع دخول الأفراد وزیادة عددھم 

ومیلھم للتأثیر بعوامل الموضة والمستوى الاجتماعي وغیرھا من العوامل.

*عند توافر الظروف أعلاه یساھم الإشھار في زیادة سرعة الطلب على المنتجات المعلن 

ا یؤدي إلى زیادة المرونة الطلب على ھذه المنتجات إذا إن اتساع سوق المنتج عنھا مم

وزیادة عدد المستھلكین الحالیین والمرتقبین لو یؤدي إلى زیادة المبیعات عن طریق 

تخفیض أسعار البیع.

*عند اتجاه الطلب على منتج ما للانخفاض فلیس بوسع الإشھار منع ھذا الانخفاض ولكن 

الحد من سرعتھ، وھذا ما أكده یوردن في دراستھ التي مست الاثار الاقتصادیة یمكنھ فقط 

للإشھار حیث یقول: الاشھار في حد ذاتھ لا یساھم في زیادة الطلب على السلعة ما بقدر 

اسھامھ في الاسراع في زیادة الطلب الذي یحدث نتیجة ظروف مواتیة، أو یؤخر في 

غیر مواتیة.اتجاھات الطلب للھبوط نتیجة ظروف 

*لا یستطیع الاشھار إیجاد طلب على منتج لا یحقق الاشباع للمستھلكین فلا بد من وجود 

منفعة حقیقیة یحصل علیھا المستھلك من المنتج حتي یمكن للإشھار أن یحدث تأثیرا في 

1لب.الط

ج 1 رة مال مولوج, تأثیر الترو الكبیر ,مذ مؤسسة  سید على سلوك المستهلك  , دراسة حالة مشروب اورانجینا  
ة  و علوم التسییر , جامعة سعد دحلب البلیدة ,  ة  العلوم الاقتصاد ل  , .123,ص 2005ماجستیر , التسو
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خلاصة الفصل :

بعد ما تناولنا الاشھار وأھمیتھ یمكن القول انھ یلعب دورا فعالا في جذب الزبائن وتأثیر 

على حجم الطلب على سلعة او خدمة معینة حیث یعمل على اقناع الجمھور، باقتناء الخدمة 

أو الاقبال على الشراء، والعملیة البیع ھي احد أھم الانشطة التي تحرك المؤسسة وتضمن 

المنافسة لھا في السوق ومن أجل ذلك تبنى وسائل ترویجیة لمؤسسات الاخرى تفوقھا عن ا

فعال في زیادة حجم مباشر و فعالة ومن أھمھا تقنیات تنشیط المبیعات لما لھا من تأثیر 

من الارباح.أكبر نسبة المبیعات وبالتالي تحقیق 



میدانيالفصل الرابع : الاطار ال

تمھید
لمؤسسة موبیلیس ةنظرة عام-1
الھیكل التنظیمي لمؤسسة موبیلیس الاغواط-2
تحلیل النتائج-3
عرض النتائج الدراسة -4

خلاصة الفصل 
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تمھید :

یعتبر الاطار التطبیقي من أھم المراحل البحث العلمي حیث یمكن تطبیق المعارف المنھجیة 

وإیجاد حلول لھا وذلك أیضا لاستقصاء الحقائق وفھم للإجابة على التساؤلات المطروحة 

الارتباطات والعلاقات من خلال نزول الباحث الى المیدان.

وعلیھ سنتطرق في ھذا الفصل الى دراسة میدانیة لمؤسسة موبیلیس الاغواط، لمعرفة كیف 

ل یؤثر الاشھار في زیادة مبیعاتھا حیث تناولنا نظرة عامة لمؤسسة موبیلیس و الھیك

لمؤسسة موبیلیس الاغواط ثم نتطرق الى عرض البیانات والمعطیات وتحلیلھا التنظیمي 

وتفسیرھا واستخلاص النتائج العامة للدراسة.
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: نظرة عامة لمؤسسة موبیلیس:1

، كشركة تابعة للدولة الجزائریة في 2003ظھرت مؤسسة موبیلیس في أوت سنة 

میدان الاتصالات للھاتف النقال، وھي تابعة لشركة الاتصالات الجزائر التي تعتبر 

في الجزائر، حیث تعرض على زبائنھا المسؤول الاول والاخیر في مجال الاتصالات 

ن بین التزاماتھا  ما یلي:مجموعة واسعة من الخدمات وبجودة عالیة وم

وضع شبكة ذات جودة عالیة في متناول المشتركین-

ضمان وصول المكالمات في احسن الظروف-

اقتراح عروض واضحة وبسیطة، شفافة-

تحسین المستمر للمنتجات، الخدمات، والتكنولوجیا المستعملة-

الاصغاء المستمر للمشتركین والاستجابة السریعة لشكاویھم-

تسعى موبیلیس منذ نشأتھا الى تحدید اھداف اساسیة منھا:  

تقدیم احسن الخدمات-

التكفل الجید بالمشتركین لضمان وفائھم -

الابداع-

تقدیم الجدید بما یتماشى مع التطورات التكنولوجیة وھذا ما مكنھا من تحقیق ارقام اعمال -

ملیون مشترك20مھمة ووصولھا في وقت قصیر الى 

اختارت  موبیلیس  سیاسة التغییر والابداع ، تعمل موبیلیس دوما على عكس صورة 

بالإضافةوھذا بالسھر على توفیر شبكة ذات جودة عالیة وخدمة للمشتركین ناجحة إیجابیة

العروض والخدمات المقترحة.فيالى توزیع 

لك قوة  شعارھا، تموقعت موبیلیس كمتعامل اكثر قربا من شریكاتھا وزبائنھا وزاد في ذ

"معا نصنع المستقبل"
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الدائم والدلیل على الالتزام باللعب دور ھام في مجال بالإصغاءھذا الشعار یعد تعھدا 

التسمیة المستدامة، ومساھمة في التقدم  الاقتصادي والاحترام التنوع الثقافي.

فسي وسلیم تفرض موبیلیس نفسھا كشركة حیویة، مبدعة، وفیة وشفافة في محیط جد تنا

اساسھ ومفتاح نجاحھ یكمن في الجدیة والمصداقیة بالاضافة الى الاتصال المباشر تملك 

موبیلیس:

تغطیة وطنیة للسكان-

وكالة تجاریة178اكثر من -

نقطة بیع غیر مباشرة 82،965اكثر من -

محطة تغطیة5000اكثر من -

ارضیة خدمات ناجحة وذات جودة عالیة -

م وتطویر لعروضھا وخدماتھا المختلفة قوسطو، سلكي، خدمة الرسائل الابداع الدائ-

اضافة الى كل خدمات التعبئة الالكترونیة.3Gوخدمة MMsالمصورة والصوتیة 

وكالاتھا التجاریة من ناحیة ورقلة:

عین صالح-

تمنراست-

عین امناس-

متلیل غردایة-

القرارة-

وكالة غردایة-

وكالة بسكرة-

الة الاغواط وك-
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1وكالة ورقلة.-

: الھیكل التنظیمي:2

الھیكل التنظیمي لمؤسسة موبیلیس الاغواط) 2(الشكل رقم

مصدر : وثائق من المؤسسة.ال

س , الموقع 1 یل .15:29.  29/05/2022وم .  یwww.mobilis.dzمؤسسة مو

مشرف المبیعات 
غیر مباشر 
نقاط البیع

مدیر الوكالة

الفوج الثاني

مشرف الحسابات

عون حفظ البیانات

مشرف المبیعات 
المباشر

2بائع  1بائع 

الفوج الاول

مشرف المبیعات 
المباشر

2بائع  1بائع 

مشرف الحسابات

مشرف المبیعات 
غیر مباشر 
نقاط البیع
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تحلیل النتائج:- 3
المحور الاول :

حسب متغیر الجنس :- 1

یبین توزیع المبحوثین حسب الجنس.) : 1الجدول رقم (

النسبةالتكرارالجنس
%746.67الذكور

%853.33الاناث

%15100المجموع

تحلیل الجدول :

الى ان كل مرحلة عمریة            محددات خصائص العینة , وذلك راجعیعد تحدید الجنس من اھم

%) في حین 46.67لھا اھتمامات محددة, ویبین الجدول أعلاه ان نسبة الذكور بلغت (

%) , و ھي نسبة متقاربة جدا و ھذا یعني ان المؤسسة تتعامل 53.33بلغت نسبة الاناث (

لاناث فقط , , و العمل في المؤسسة لا یقتصر فقط على جنس الذكور او امع كلا الجنسین 

بل تجمع بینھما ومنھ نستنتج ان المؤسسة توظف كلا الجنسین دون انحیاز.
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حسب متغیر السن :- 2

) : یبین توزیع المبحوثین حسب السن.2الجدول (

الاناثالذكور
النسبةالمجموع

النسبةالتكرارالنسبةالتكرار
%00%00%2000تحت 

20 -3000%450%426.67%

30 -40114.29%225%320%

%853.33%225%40685.71اكثر من

%15100%8100%7100المجموع

تحلیل الجدول :

ى نسبة لدى المبحوثین كانت أعل40یبین الجدول أعلاه متغیر السن وان فئة الاكثر من 

%لفئة الاناث، وتأتى 25%) لفئة الذكور و 85،71%) قدرت ب (53.33حیث بلغت  (

% ) لدى 0% ) حیث قدرت  ب (26،67التي قدرت نسبة ( 30الى 20بعدھا فئة 

%) 20فئة قلیلة والتي قدرت ب (40- 30%) لدى الاناث وتلیھا فئة 50الذكور و (

ولى بأن مؤسسة توظف أفراد لیس من فئة الشباب، بینما من جانب ویمكن تفسیر  النسبة الا

فئة الفتیة.توظف فإنھاالاناث 
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حسب المستوى التعلیمي :- 3

) : یبین توزیع المبحوثین حسب المستوى التعلیمي 3الجدول (

النسبةالتكرار
%00ابتدائي

%00ثانوي

%15100جامعي

%00ما بعد التدرج

%15100المجموع

تحلیل الجدول :

%) 100یبین الجدول اعلاه المستوى التعلیمي للموظفین فنلاحظ أن مستوى الجامعي بلغ  (

ویمكن تفسیره بأن المؤسسة لا توظف الا أصحاب الشھادات الجامعیة  أي أنھا توظف من 

یمتلكھا.وذلك تبعا للخبرة التيھو أھلن لان یكون ضمن اسرتھا المؤسساتیة 

الخبرة المھنیة :- 4

ع المبحوثین حس الخبرة المھنیة .) یبین توزی4الجدول (

النسبةالتكرار
%00سنتین

%640سنوات4

%960سنوات و ما فوق4

%15100المجموع
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تحلیل الجدول :

اغلب الموظفین لدیھم من خلال الجدول الذي یوضح الخبرة المھنیة للموظفین نلاحظ ان

سنوات خبرة التي بلغت 4%) وتلیھا 60سنوات وما فوق حیث بلغت (4خبرة مھنیة في 

%) وھذا یعني ان المؤسسة تظم مجموعة من الموظفین لدیھم خبرة طویلة في مجال 40(

العمل، وھذا یدل علي ان المؤسسة لا تستغني عن موظفیھا بدلیل السن .

:الحالة الاجتماعیة - 5

) : یبین توزیع البحوثین حسب الحالة الاجتماعیة5الجدول (

اناثذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

%213.33%225%00اعزب (ء)

%1280%675%685.71متزوج (ة)

%16.67%00%114.29ارمل (ة)

%00%00%00مطلق (ة)

%15100%8100%7100المجموع

تحلیل الجدول :

یبین الجدول اعلاه الحالة الاجتماعیة للموظفین كلا من الاناث والذكور حیث بلغت 

%) وعند الاناث 85،71%) وبلغت عند ذكور (80ت ب ((متزوج) اعلى نسبة والتي قدر

%) وعند 0(%) حیث بلغت عند ذكور 13.33%) وتلیھا حالة اعزب التي بلغت (75(

%) ونلاحظ ان اغلب 6.67%) واخر نسبة كانت لحالة ارمل التي بلغت (25الاناث (

العاملین بالمؤسسة ارباب اسرة وھذا یدل علي ان الموظف قادر علي التوفیق بین العمل 

وعائلتھ بدلیل الخبرة المھنیة.
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الاصل الجغرافي :- 6

.) : یوضح توزیع المبحوثین حسب الاصل الجغرافي6الجدول (

النسبةالتكرار
%00بلدیة

%213.33ریف

%1386.67مدینة

%15100المجموع

یبین الجدول اعلاه الاصل الجغرافي للموظفین حیث بلغت المدینة أعلى نسبة قدرت ب 

)  وھذا یدل ان اغلب موظفي المؤسسة %13.33(%) وتلیھا الریفي التي  بلغت 86.67(

.بالمكان العمل یقطنون 

المحور الثاني : طبیعة الاشھار

الاشھار المقدم لجذب الزبائن:: 1

.عة الاشھار المقدم لجذب الزبون) : یوضح طبی7الجدول رقم (

اناثذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

%1173.33%787.5%457.14مرئي

%426.67%112.5%342.68سمعي

%15100%8100%7100المجموع



لمیدانيار االاطلفصل الرابع :ا

78

تحلیل الجدول :

نلاحظ من خلال بیانات الجدول ان اغلبیة المبحوثین متفقون علي ان الاشھار المرئي ھو 

%) ، وما یؤكد ذلك ان ذكور بلغت 73.33الاكثر اعتمادا لجذب الزبائن حیث بلغت نسبة (

%) 26.67%) و الاسلوب السمعي بلغ نسبة (87.5%) واناث (57.14نسبة اختیارھم (

%) ومنھ نستنتج ان المؤسسة تعتمد 12.5%) واناث (42.68حیث قدرت نسبة ذكور (

.على الاشھار المرئي في جذب الزبائن 

:الھدف الذي تسعى الیھ المؤسسة من خلال الاشھار:2

.) :یوضح الھدف الذي تسعى الیھ المؤسسة من خلال الاشھار8الجدول (

الاناثالذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

جذب عدد 
كبیر من 
الزبائن

4
40%666.67%1052.63%

تحصیل كم 
من 

الارباح
330%111.11%421.05%

محافظة 
على مكانة 
المؤسسة 
في ظل 
حدة 
السوق

330%222.22%526.32%

%19100%9100%10100المجموع



لمیدانيار االاطلفصل الرابع :ا

79

تحلیل الجدول :

یبین الجدول أعلاه أن اغلبیة المبحوثین اتفقو على ان مؤسسة موبیلیس تسعى الي جذب 

%) من ذكور و 40%) حیث یؤكد ذلك (52.63عدد كبیر من الزبائن وذلك بنسبة (

%) من الاناث وتلیھا المحافظة على مكانة المؤسسة في ظل المنافسة التي قدرت 66.67(

ھو جذب عدد ھائل ھدف الذي تسعى الیھ المؤسسة %) ویمكن تفسیر ان 26.32نسبة ب (

من الزبائن.

: اكتساب الزبائن من خلال الاشھار:3

.) :یوضح كسب الزبائن من خلال الاشھار9الجدول (

الاناثالذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

%1493.33%810%685.71نعم

%16.67%00%114.29لا

%15100%8100%7100المجموع

تحلیل الجدول :

یبین الجدول اعلاه ان المؤسسة كسبت زبائنھا من خلال الاشھار حیث بلغت نسبة ذلك 

%) 100%) والاناث (85.71%) حیث بلغت النسبة المؤیدة من الذكور (93.33(

%) حیث یرى ان مؤسسة اكتسبت زبائنھا من 6.67وبلغت نسبة من لا یوافق على ذلك (

لبیع ، ویمكن تفسیر ان المؤسسة اكتسبت خلال العروض المباشرة المقدمة عند نقاط ا

وتأثیرزبائنھا من خلال الاشھارات وھذا یعنى ان الاشھار لھ اھمیة كبیرة في جذب الزبون 

علیھ.
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الوسائل الاشھاریة التي تعتمد علیھا المؤسسة في زیادة المبیعاتالمحور الثالث : 

:الوسائط المستخدمة من طرف المؤسسة لزیادة المبیعات:4

) :یوضح الوسائط الاعلامیة و الاتصالیة الاكثر استخداما لزیادة حجم10الجدول(
المبیعات.

الاناثالذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

%728%335.5%423.53الھاتف

%936%562.5%423.53التلفزیون

%00%00%00الرادیو

%312%00%317.64الصحف

%28%00%211.77الانترنت

%416%00%423.53الملصقات

%00%00%00اخرى

%25100%8100%17100المجموع

تحلیل الجدول :

یبین الجدول اعلاه ان الوسائط المستخدمة من طرف المؤسسة في زیادة المبیعات حیث 

%)، وتلیھ نسبة الھاتف حیث 36نلاحظ ان التلفزیون یحتل النسبة الاكبر والتي بلغت (

%)، تستخدم المؤسسة الوسیلة التلفزیونیة والھاتف نظرا للمیزات 28بلغت نسبة (

ا فالتلفزیون یجمع بین السمع، البصر، حیث الكلمة والخصائص التي یتمتع بھا كلیھم

السریعة في على الجمھور ، والھاتف بمیزتھ التأثیروالصورة كلاھما یساھمان في 

التواصل .
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: مدى مساھمة العروض المجانیة في زیادة المبیعات:5

.وض المجانیة في زیادة المبیعات) :یوضح مدى مساھمة العر11الجدول (

الاناثالذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

%1515%8100%7100نعم

%00%00%00لا

%15100%8100%7100المجموع

تحلیل الجدول :

یبن الجدول اعلاه المدى  الذي تساھم بھ العروض المجانیة في زیادة المبیعات حیث بلغت 

%) من طرف الذكور والاناث، ویمكن تفسیره بان العروض المجانیة 100(نسبة المؤیدة 

تؤثر على حجم الطلب حیث تجد المؤسسة اقبالا كبیرا نتیجة العروض المجانیة المقدمة ، 

وھذا ما یساھم في رفع حجم المبیعات حیث كلما زاد اقبال الجمھور على خدمة او سلعة 

الارباح.جم الطلب وبالتالي زیادةكلما ارتفع ح



لمیدانيار االاطلفصل الرابع :ا

82

: الوسائل المعتمدة من طرف المؤسسة لتعریف بخدماتھا:6

): یوضح الوسائل المعتمدة من طرف المؤسسة في التعریف بخدماتھا12الجدول (

الاناثالذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

%1134.38%646.15%526.31التلفزیون

%26.25%00%210.53الانترنت

%26.25%00%210.53الصحف

مواقع 
التواصل 
الاجتماعي

315.79%00%39.37%

%412.05%00%421.05الملصقات

الرسائل 
النصیة

315.79%753.85%1031.25%

%00%00%00اخرى

%32100%13100%19100المجموع

تحلیل الجدول :

الجدول اعلاه الوسائط التي تعتمد علیھا المؤسسة في التعریف بخدماتھا ومنتجاتھا یبین 

%) ، وتلیھ الرسائل  بنسبة 34.38حیث نجد التلفزیون یحتل المرتبة الاولى بنسبة (

بتعریف خدماتھا لكي تحقق التأثیر المطلوب  تقوم ) وھذا یعني ان المؤسسة 31.25%(

سائل النصیة، وھذا راجع  للاشباعات التي تحققھا ھذه حیث تعتمد علي التلفزیون ، ر

على ھذه الخدمة دون غیرھا وتستخدم بإقبالالزبون واقناعھ بإغراءالوسائط ،حیث تقوم  

الرسائل النصیة لتذكیر الزبون بخدماتھا 

ل جدید او تحسین علي ھاتھ الخدمةواطلاعھ على ك
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ؤسسة مع ارتفاع حجم المبیعات:التي تقدمھا الم: مدى تلازم الاشھارات  7.

) :یوضح مدى تلازم الاشھارات المقدمة من طرف المؤسسة  مع حجم 13الجدول (
المبیعات.

الاناثالذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

%15100%8100%7100نعم

%00%00%00لا

%15100%8100%7100المجموع

تحلیل الجدول :

نلاحظ من خلال الجدول اعلاه ان المبحوثین یؤیدون ان زیادة المبیعات تتلازم مع 

%) وھذا یعني ان الاشھارات لھا دور اكبر في 100إشھارات المقدمة، حیث بلغت نسبة (

رفع حجم مبیعات المؤسسة موبیلیس والاعتماد علیھ من طرف المؤسسة اصبح ضروري 

یمكن ان تصنع المؤسسة مكانتھا وصورتھا وبالتالي لن تحقق اي ربح.فبدون الاشھار لا 
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المحور الرابع: مدى استجابة الزبائن لاشھارات المقدمة من طرف المؤسسة:

: استجابة الجمھور للعروض التي تقدمھا المؤسسة:1

.) : یوضح استجابة الجمھور للعروض المقدمة14الجدول (

الاناثالذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

%16.67%00%114.28بتحفظ

%320%112.05%228.57سریعة

%533.33%450%114.29بطیئة

%462.67%225%228.57مقبولة

على 
حسب 
العرض

114.29%112.05%213.33%

%15100%8100%7100المجموع

تحلیل الجدول :

یبین الجدول اعلاه كیفیة استجابة الجمھور للعروض التي تقدمھا المؤسسة حیث ان اكثر 

المبحوثین ذكر وان الجمھور یستجیب استجابة بطیئة للعرض المقدم من طرف المؤسسة 

%) وتلیھا مقبولة بنسبة 33.33حیث بلغت نسبة الذین ذكرو انھا استجابة بطیئة (

ن العروض المقدمة تتسم بالقبول من طرف الجمھور %)، حیث ذكر المبحوثین ا26.67(

%) ، ثم استجابة على حسب العرض بنسبة 20، وتلیھا استجابة سریعة بنسبة (

%)، وھذا یعني ان الزبائن لیس لدیھم اقبال كبیر على العروض التي تقوم بھا 13.33(

المؤسسة .
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: استجابة الجمھور للرسالة الاشھاریة:2

.یوضح استجابة الجمھور للرسالة الاشھاریة) : 15الجدول (

الاناثالذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

%533.33%225%342.86سریع

%1066.67%675%477.14بطئ

%00%00%00منعدم

%15100%8100%7100المجموع

تحلیل الجدول :

یبین الجدول اعلاه استجابة الجمھور للرسالة الاشھاریة المقدمة عبر مختلف الوسائل 

على ان الرسائل الاشھاریة تلقى اتفقواالاعلامیة والاتصالیة ، حیث نلاحظ ان المبحوثین 

%) وتلیھا استجابة سریعة والتي بلغت نسبة 66.67استجابة بطیئة حیث بلغت نسبتھا (

استجابة سریعة من طرف لا تلقى%)، یمكن تفسیر بان الرسائل الاشھاریة 33.33(

الجمھور وھذا ربما لعدم تكرار الرسالة الاشھاریة للجمھور.

الیھ من خلال الاشھار:تطمح ما كانتیلیس : تأكید مدى بلوغ موب3

) : یوضح مدى بلوغ مؤسسة موبیلیس ما كانت تطمح الیھ من خلال 16الجدول (
الاشھار .

الاناثالذكور
النسبةالمجموع النسبةالتكرارالنسبةالتكرار

%15100%8100%7100نعم

00%00%00لا

%15100%8100%7100المجموع
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تحلیل الجدول :

یبین الجدول اعلاه الھدف الذي طمحت الیة المؤسسة من خلال الاشھار ، حیث اتفق  جمیع 

المبحوثین ان مؤسسة موبیلیس حققت ماكانت تطمح الیھ من خلال الاشھار حیث بلغت 

%).100نسبة ذلك (

نتائج الدراسة : - 4

موظفيبعد تحلیل  البیانات  التي  تم  الحصول  علیھا من  الاستمارات الموزعة  على 

مؤسسة موبلیس  توصلنا  الى جملة من  النتائج  و التي  نوجزھا  فیما  یلي : 

البیانات الشخصیة المحور الاول-

%53.33اناث , حیث بلغت وبلیسمؤسسة  موظفيكانت  أغلبیة  - 1

سنة  وما فوق  و ذلك  40أعمارھم  من تتراوحیس  موظفي مؤسسة  موبیلأغلب  - 2

%53.33بنسبة  

%100مؤسسة موبلیس من  حاملي الشھادات الجامعیة وذلك  نسبة  موظفيجل - 3

سنوات  وما فوق بنسبة  4مؤسسة موبلیس  خبرتھم  المھنیة  من  موظفيأغلبیة - 4

60%

حالتھم  الاجتماعیة  متزوجون  و التي  موظفیھاما یمیز ھاتھ  المؤسسة  أن اغلب  - 5

%80بلغت  نسبتھا  

الاشھار طبیعة الثاني:المحور -
%73.33الاشھار المقدمة لجذب الزبون  ھي  مرئیة  والتي  بلغت  طبیعة - 1

كبیر  من  الزبائن  الھدف  الذي تسعى الیھ المؤسسة  من خلال الاشھار  جذب  عدد - 2

%52.63وھذا ما یؤكده  الباحثون  بنسبة  

وجدت  مؤسسة  موبلیس  زبائنھا  من خلال الاشھار  و وما یؤكد ذلك ان اجابة - 3

%93.33الباحثین المؤیدة  بلغت  
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زیادة المبیعات الوسائل الاشھاریة التي تعتمد علیھا المؤسسة في :المحور الثالث-
استخداما من طرف المؤسسة والتي تساھم في زیادة حجم المبیعات ھي الوسائط الأكثر- 1

%36التلفزیون حیث كانت النسبة 

ساھمت العروض المجانیة  في جذب عدد كبیر  من الزبائن وھذا أدى الى زیادة  - 2

%100مبیعات المؤسسة وكانت  نسبة التأكید 

ھي التلفزیون والرسائل النصیة الوسائط التي انتھجتھا المؤسسة في التعریف بخدماتھا- 3

%31.25% و الرسائل النصیة 34.38وذلك لتقارب النسبة بینھما حیث نسبة التلفزیون 

زیادة المبیعات تلازمت مع الاشھارات المقدمة وھذا ما أكده المبحوثین حیث بلغت - 4

%100نسبة 

استجابة الجمھور للاشھارات المقدمة المحور الرابع:-
حسب المبحوثین فان الجمھور یستجیب للعروض المقدمة استجابة بطیئة وھذا ما أكده - 1

%33.33بلغت نسبةالمبحوثین حیث 

%66.67یستجیب الجمھور للرسالة الاشھاریة ببطء  حیث بلغت نسبة ذلك  - 2

لقد حققت المؤسسة ما كانت  تطمح الیھ من خلال الاشھار وھذا ما أكده المبحوثین - 3

%100ك بنسبة وذل

:نتائج الفرضیات

سنحاول من خلال البیانات التي قمنا بجمعھا و التي توصلنا الیھا الى  وضع استنتاجات 

مبنیة على حقائق علمیة تثبت مدى صحة  أو خطأ الفروض التي وضعناھا في بدایة  

الدراسة وذلك من أجل خدمة أغراض البحث  و أھدافھ لمعرفة الأثر الذي یلعبھ الاشھار 

في زیادة المبیعات 

یة الألى:الفرض
مفادھا الاشھارات المقدمة للمستھلك تكون طبیعتھا مرئیة , و من خلال الدراسة المیدانیة  

و المعطیات المتحصل علیھا توصلنا الى نتائج وھي كالتالي :

)07(طبیعة الاشھار المقدم لجذب الزبون مرئي ویتضح من خلال الجدول رقم -
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ت زبائنھا من خلال الاشھار  وخذا یتضح من النتائج  أن  مؤسسة موبلیس وجدأظھرت-

)09(خلال الجدول رقم 

و الھدف  الذي  تسعى  لھ  المؤسسة  ھو جذب عدد كبیر من الزبائن وھذا مایوضحھ  

یمكن القول  أن الفرضیة الأولى فرضیة  محققة بناءا على نتائج )08(الجدول رقم 

الجداول  المتحصل علیھا  

الثانیة:الفرضیة 
مفادھا أن المؤسسة  تعتمد على الوسائل  الاشھاریة  السمعیة  والبصریة و الملصقات  

) حیث أن التلفزیون و الھاتف من اكثر 10(من خلال الجدول رقم والرسائل  النصیة 

%) و الھاتف بلغ 36رفع من حجم مبیعات المؤسسة . التلفزیون بلغ (الوسائل التي ت

) الذي یوضح أكثر الوسائل المنتھجة في التعریف 12(م ومن خلال الجدول رق%) .28(

بنسبة %) و الرسائل النصیة 34.38(نسبة الاكبر حیث بلغ التلفزیون بخدمات المؤسسة 

%) نسب متقاربة .31.25(

حیث ان موبیلیس اعتمدت جزئیا ئج یمكن القول أن الفرضیة محققة و انطلاقا من النتا

ما كو لم تعتمد على الملصقات على وسیلة سمعیة وسیلة بصریة و رساصل النصیة  

افترضنا .

الفرضیة الثالثة : 
مفادھا أن الزبون  یستجیب للاشھارات أوتوماتیكیا  من خلال البیانات  المتحصل علیھا 

توصلنا الى :

الجمھور یتفاعل مع العروض المقدمة استجابة )أن 14یتضح من خلال الجدول رقم    (-

%33.33بطیئة وھذا بنسبة 

)  أن الجمھور یتجاوب الرسالة الاشھاریة ببطء 15و یتضح من خلال  الجدول رقم (-

لان % وانطلاقا من النتائج یمكن القول من أن الفرضیة لیست محققة66.67وھذا بنسبة 

كیا .ئن لا یستجیبون للاشھارات أوتوماتیالزبا
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العامة:الفرضیة 
ضنا ان الاشھار یؤثر بشكل كبیر على حجم المبیعات  وبعد تحقق الفرضیات  لقد  افتر

) 13(الجزئیة بنسبة مقبولة نجد  أن الفرضیة العامة تحققت . و ھذا ما أكده الجدول رقم   

اھدافھا الذي یوضح بلوغ المؤسسة ) 16(% والجدول رقم   100حیث  بلغت النسبة 

وھذا  ما یؤكد لنا أن الاشھار یؤثر في حجم % 100من خلال الاشھار  و كانت نسبة 

.مبیعات المؤسسات 
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خلاصة الفصل :

من خلال ھذا الفصل استطعنا التعرف على نظرة عامة لمؤسسة موبیلیس و اھداف 

الاغواط , و حللنا التي تسعى الیھا , كما اطلعنا على الھیكل التنظیمي لمؤسسة موبیلیس 

البیانات لمعرف العلاقة ة الاثر الذي یحدثھ الاشھار على حجم المبیعات .



خاتمةال



الخاتمة
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یعد الاشھار من مرتكزات الاساسیة، والحاجة الیھ في مستقبل المؤسسة اصبح 

ضروریا، فھو یربط بین المؤسسة واشباع رغبات المستھلكین بخدماتھا ومنتجاتھا، حیث 

یلعب دورا ھاما فینقل الافكار وتغییر الاتجاھات.

ولاشك فیھ ان نجاح الاشھار ودوره الفعال یتوقف على تنمیتھ من خلال عدة 

وتأثیر علیھ  واقناعھ بشتى الوسائل الاشھاریة وبھذا یترسخ اسالیب من اھمھا جذب الزبون 

الاشھار في ذھن الزبون لمدة طویلة، وایضا دفعھ الى اقتناء السلع وخدمات المؤسسة مما 

وبالتالي زیادة مبیعات المؤسسة، ومن خلال دراستنا النظریة یؤدي الى رفع مستوى الطلب

والمیدانیة التي تناولت الاشھار واثره على رفع حجم المبیعات المؤسسة، حاولنا الالمام 

وبالتالي فان الإشھار  یؤثر على حجم مبیعات  میدانیاالدراسة نظریا وتأكد منھا بمتغیرات 

انتباه الزبون وھذا لا شباع  مجالھ وتشمل الوصول المؤسسة فھو یھدف الى جذب وإثارة 

, و یختلف الاستغناء عنھ في اي مؤسسة كانتالى الجماھیر عدیدة ومختلفة، فلا یمكن

الاشھار عن بقیة العناصر الاخرى اذ لھ ممیزات خاصة تجعلھ یتمیز عن البقیة , حیث 

بیة حاجاتھ ,و للاشھار دور یعطي للزبون أھمیة  كبیرة و یسعى جاھدا لتحقیق رغباتھو تل

بارز في مجال الاقتصادي , كما انھ یسھم في رفع مداخیل الدولة 

ونرى ان الاشھار ضروري وحتمي لكي تبلغ المؤسسة الریادة في ظل المنافسة 

الشدیدة وان تواكب التطورات في مجال التكنولوجیا من خلال الوسائل التي تستعملھا في 

عات المؤسسة ناع، لھذا فالإشھار لھ دور فعال ومؤثر في زیادة مبیالجذب، والتذكیر، والاق

, حیث ازداد الوعي باھمیتھ مما جعلھ یندرج  ضمن اولویات المؤسسة  والحفاظ على مكانتھا

اي كان نوعھا  و منھ المؤسسة تحقق ھدفھا من خلالھ .
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الملاحق 



1الملحق رقم 

-الاغواط–جامعة عمار ثلیجي 

العلوم الانسانیة و العلوم الاسلامیة و الحضارةكلیة 

قسم علوم الاعلام و الاتصال

استمارة بحث بعنوان 

مذكرة لنیل شھادة ماستر في اتصال و علاقات عامة 

السنة ثانیة ماستر تخصص اتصال و علاقات عامة بجامعة عمار ثلیجي , نحن طلبة 

یشرفنا ان نلتمس من سیادتكم المحترمة ملئ ھذه الاستمارة والتعاون معنا من اجل بحثنا 

) في المكان المناسب . Xھذا , و ذلك بوضع علامة (

لعلمي .ستخدم الا لأغراض البحث اعلما ان بیانات ھذه الاستمارة سریة و لا ت

اعداد الطالبتین 

زروق سمیة

زاوي سمیة

2021/2022السنة الجامعیة  

اثر الاشھار في زیادة المبیعات
_الاغواط_مؤسسة لوكالة موبیلیسدراسة میدانیة



البیانات الشخصیة المحورالاول

☐ذكر ☐*الجنس                  انثى   
* السن  

☐20دون 
☐30الى 20من 
☐40الى 30من 
☐و ما فوق 40من 

*المستوى التعلیمي      

☐ما بعد التدرج ☐جامعي        ☐ثانوي   ☐ابتدائي 
*الخبرة المھنیة 

☐سنوات و ما فوق 4☐سنوات    4☐سنتین          
*الحالة الاجتماعیة

☐مطلق(ة)☐ارمل(ة) ☐متزوج(ة)     ☐اعزب (ء)  
*الاصل  الجغرافي 

☐مدینة☐ریف☐بلدیة
المحور الثاني طبیعة الاشھار 

ما طبیعة الاشھار المقدم لجذب الزبائن - 1

☐سمعي ☐مرئي



الذي تسعى لتحقیقھ مؤسسة من خلال الاشھار ؟ما الھدف - 2

 جذب عدد كبیر من الزبائن☐
تحصیل كم من الارباح☐
المحافظة على مكانة مؤسسة في ظل حدة المنافسة☐

ھل مؤسسة موبیلیس وجدت زبائنھا من خلال الاشھار ؟- 3

☐لا ☐نعم 
وجدت المؤسسة زبائنھا؟اذا كانت الاجابة لا اذن كیف 

............................................................

الوسائل الاشھاریة التي تعتمد علیھا المؤسسة في زیادة المبیعاتالمحور الثالث  

ما الوسائط الاكثر استخداما التي تزید من حجم مبیعاتكم- 4

الھاتف☐
التلفزیون☐
الرادیو☐
الصحف☐
الانترنت☐
الملصقات☐
............................................... اخرى اذكرھا

ھل تساھم العروض المجانیة في زیادة اقبال الزبائن ؟- 5

☐لا ☐نعم    
ماھي اكثر الوسائط المنتھجة  في التعریف بخدمات المؤسسة ؟- 6



 التلفزیون☐
الانترنت☐
الصحف☐
مواقع التواصل الاجتماعي☐
الملصقات☐
الرسائل النصیة☐
..........................................................اخرى  اذكرھا

ھل زیادة المبیعات تتلازم مع الاشھارات المقدمة ؟- 7

☐لا ☐نعم 
كانت الاجابة ب لا لماذا ؟اذا 

........................................................................

استجابة الزبائن للاشھارات المقدمة من طرف المؤسسة؟المحور الرابع  

كیف یستجیب الجمھور للعروض المقدمة ؟- 8

............................................................................

كیف تجد تجاوب الجمھور للرسالة الاشھاریة ؟- 9

سریع☐
بطئ☐
 منعدم☐
ھل حققت موبیلیس ما كانت تطمح الیھ من خلال الاشھار ؟- 10

☐لا ☐نعم 


