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i

  ةــعام دمةــمق

 العالم، دول كل على أثرت التي العولمة منها كثيرة، تغيرات و تطورات اليوم الأعمال عالم عرف

 تكنولوجيا ثورة و المعلوماتية لاسيما و بتسارعه التكنولوجي ،الانتشار الأسواق انفتاح إلى أدت و

 كبير بقدر تسهم أصبحت التي و استثناء، دون الاقتصادية القطاعات كل مس الذي الحديثة، الاتصالات

 الأخيرة هذه تواجهها،لكون أن الثالثة الألفية منظمات على لابد كان عوامل كلها هي و دعمها، في

 في البقاء أجل من أنه أدركت لذا شديدة، منافسة ظل في و مستقرة غير بيئية ظروف في تعيش أصبحت

  .المتسارعة توجهاا ضوء على العوامل هذه مسايرة عليها السوق

 ذات ،متنوعة،و كثيرة باتت التي للمنتجات هائل حجم وسط توجد لا المؤسسات فأصبحت

 المتقلبة ورغباته المتجددة احتياجاته له ،متطلب مستهلك مقابل إنما فحسب، كبيرة تنافسية

  الحركة الدائمة المتغيرات من كتلة ومتميزة،فسلوكه منفتحة ونظرة  خاص، بتوجه باستمرار،واعي

 على التسويقية الفلسفة سيطرة المؤسسات ،فأدركت المحيط في الحاصلة للتغيرات حساسيتها بحكم

  .بالمستهلك الاهتمام رأسها وعلى الإنتاجية الفلسفة

 وخصائصها وبمميزاا ا التعريف تم إذا إلا المستهلك إلى طريقها تجد لن المنتجات ولأن 

 أيقنت ا، يقتنع المستهلك تجعل التي التحفيزية بالطرق وأيضا والجذاب اللائق بالشكل وتقديمها

 الاتصال وأن ويموت، يندثر الاتصال يمارس لا من فيه القاعدة زمن في أصبحت أا اليوم مؤسسات

 فوجدت ، خيار لا إلزامية وفائهم لكسب والسعي استمالتهم على والعمل منتجاا بمستهلكي

 عملية على الإقدام على وحثهم رغبتهم وإثارة المستهلكين انتباه جلب على مجبرة نفسها المؤسسات

 المؤسسات وتعرف والمستهلك، المؤسسة بين تربط فاعلة وسائل وجود إلى الحاجة ظهرت لذا الشراء،

 واصل كجسر مكانته كله هذا خضم في التسويقي الإتصال فإتخذ. به الانتفاع يمكنه بمن للمنتج المقدمة

.المكان كل في المستهدف وجمهورها المؤسسة بين
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 الآونة في الشأن هذا في بارزا دورا لعبت التي الوسائل هذه إحدى هي الإعلانية الملصقات حيث

 تناول إلى دفعنا ما المبتغاة، الأهداف تحقيق في المساعدة في الوسيلة هذه أهمية المؤسسات لأدراك الأخيرة،

  .الموضو هذا

  :التالي الرئيسي السؤال صياغة إلى ارتأينا عليه و

 انتباه لفت على الإعلانية الملصقات بواسطة التسويقي الإتصالتأثير مدى ما

  الزبائن؟

 الإطارين ضمن بلورا يمكن علميا مرضية نتائج إلى الوصول بغية السؤال هذا تحليل و لمعالجة و

  : فيمايلي المتمثلة و التساؤلات من مجموعة طرح يمكن البحث، لموضوع التطبيقي و النظري

  التسويقي؟ بالإتصال نعني ماذا-

 كتلة  المستهلك سلوك و فيها، التحكم يمكن العناصر من مجموعة التسويقي الاتصال كان إذا -

  ؟ الاتصالية أهدافها تحقق أن المؤسسة تستطيع مدى أي  فإلى  الحركة، الدائمة المتغيرات من

  قياسها؟ يمكن التسويقي؟وكيف الإتصلي المزيج عناصر فعالية مؤشرات هي ما-

 أمثل إلى استخدامها خلال من المستهدف الجمهور من عدد بأكبر الاتصال إلى المؤسسة تسعى-

 فما ذلك تحقيق في فعالة أداة الإعلانية الملصقات اعتبار الممكن مناسبة،من تراها إعلانية وسائل

 الزبائن؟ انتباه جذب على موبيليس لمؤسسة الإعلانية الملصقات تأثير مدى

الآتية الفرضيات بصياغة قمنا الفرعية، الأسئلة و الرئيسي السؤال عن الإجابة من للتمكن 

 و صحتها إثبات للموضوع دراستنا خلال من نسعى لتساؤلاتنا، محتملة نراها مبدئية كإجابات

:نفيها و فيها الخطأ إظهار أو تأكيدها، ثم من

  .التسويقي للنشاط الدافعة القوة يمثل أنه في التسويقي الإتصال يتميز-
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 المستهلك على والتأثير للإقناع تواصل في كبيرا دورا التسويقي الإتصالي المزيج عناصر تلعب-

  .الشرائي سلوكه لإستمالة

. التلفاز بعد إعلانية وسيلة أهم ثاني هي الإعلانية الملصقات-

.المستهلك انتباه لفت في تأثيرا الأكثر العاطفية الدلالات من الإعلاني الشعار يعتبر-

 ذاتية، و منها موضوعية العوامل، من مجموعة إلى الموضوع هذا اختيار يرجع :الموضوع اختيار أسباب

  :التالية العناصر في نلخصها أن يمكن

 زبائن كسب و منهم الحاليين على المحافظة خلال من الزبائن وفاء كسب نحو المؤسسات سباق ـ 1

  .ذلك تحقيق في رغبتها مدى تعكس تسويقية اتصال إستراتيجية على بالاعتماد جدد

 بناء المؤسسة استطاعت زبائنها،فإذا و المؤسسة بين الأساسي الرابط هو التسويقي الاتصال ـ 2

  .المنافسة في الدخول و المؤسسات باقي عن التميز يمكنها اتصالية إستراتيجية

  .الموضوع لدراسة الشخصي الميول ـ 3

:الدراسة أهمية

 كذا و المؤسسة، مع المتعاملين مختلف اهتمام استقطاب في التسويقي الاتصال يلعبه الذي الدور ـ 1

  .النهائيين المستهلكين وفاء و رضا كسب

 أمام اال إفساح في ساعدا عاملين ،)ثقافته(  المستهلك وعي زيادة و للسكان المتزايد النمو ـ 2

  .فعاليتها لإظهار التسويقي الإتصال

:الدراسة أهداف

 عند تطورت التي الوسيلة هذه على التعرف و التسويقية، الاتصالات العام الإطار إعطاء-

.المؤسسات
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 في الإعلانية الملصقات بواسطة التسويقية بالإتصالات موبيليس مؤسسة اهتمام مدى إبراز-

.المرتقبين أو الحاليين سواء بزبائنها اتصالها

السابقة الدراسات

 عناصر بعض عليها الاطلاع استطعنا التي الدراسات تناولت فقد السابقة الدراسات عن أما

  : في تمثلت و آخر بشكل لكن و  الموضوع

 الحقوق ،كلية)ورقلة-مرباح قاصدي جامعة2009(خويلد عفاف للباحثة:ماجستير رسالة ـ 1

 إلى ،تطرقتوالإتصال المعلومات تكنولوجيا ظل في الترويجي نشاط فاعلية:الإقتصادية،بعنوان والعلوم

 بعض في الترويجي النشاط فاعلية مدى تقيس أن لها كيف أبرزت حيث عامة، بصفة الترويج أهمية

  .الجزائرية المؤسسات

 علوم كلية )ورقلة-مرباح قاصدي جامعة 2010 دفعة(بوجنانة فؤاد للباحث:ماجستير رسالة ـ 2

 ،تطرقالخدمية الإقتصادية المؤسسة في التسويقي الإتصال واقع تقييم:التسيير،بعنوان علوم و الاقتصادية

 الإقتصادية المؤسسة في الفعالية مؤشرات مختلف تطبيق خلال من التسويقي الإتصال أهمية إبراز إلى فيها

  . الخدمية

 فعالية موضوع طرحت دراسات إيجاد في التوافق تم أنه السابقة الدراسات من الملاحظ ومن

 التسويقي الإتصال في الدراسات معظم شملت بالدراسة،بل معني مستقل كموضوع التسويقي الإتصال

  .دراسة كل حسب مؤسسة لكل مختلفة أغراض تحقيق في ينصب التسويقي المزيج في كعنصرأساسي

:الدراسة حدود

  بواسطة التسويقي الإتصال كان إن إبراز إلى تسعى الدراسة هذه: للموضوع العلمية الحدود

 أصبحت باعتبارها المؤسسة خدمات و منتجات نحو الزبائن انتباه جذب في دور الإعلانية اللملصقات

  .الحالي الوقت في الاستخدام شائعة اتصالية وسيلة
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 بموضوع البيانات و بالمعلومات للإلمام بالشلف موبيليس مؤسسة في الميدانية الدراسة تمت: المكاني الإطار

  . تيسمسيلت ولاية في الاستقصاء توزيع إلى إضافة الدراسة،

:الدراسة منهج

 الوصفي، المنهج على الاعتماد تم الفرضيات صحة من التحقق و المطروح الموضوع معالجة قصد

 الجانب استيعاب من القارئ يتمكن حتى ، الإشكالية لمتغيرات مفصل و دقيق وصف على يعتمد الذي

  .للدراسة النظري

 أنواع لأهمالتحليليالأسلوبخلالمنالاستقرائيالمنهجاعتمدنافقدالتطبيقيالجانبفيأما

معالشخصية والمقابلاتالملاحظة على بالاعتماد ليسيموب مؤسسة ا تتميز التي الإعلانية الملصقات

أجلمن العاديينللأشخاصموجهخارجياستبيان توجيهإلى إضافة.المؤسسةوموظفيمسؤولي

.البحثأغراضتخدمالتيالنتائجاستخلاص

: الدراسة هيكل

  :التالي النحو على رئيسية فصول ثلاث إلى الدراسة بتقسيم قمنا

Üمبحثين على الفصل هذا ،احتوى التسويقي الاتصال سياسة بعنوان كان الأول الفصل:  

  .التسويقي الاتصال أساسيات الثاني الاتصال،المبحث إلى مدخل الأول المبحث

Üالمبحث: مبحثين على الفصل هذا التسويقي،احتوى الإتصال فعالية قياس بعنوان كان الثاني الفصل 

  التسويقي، الإتصال مؤشرات الثاني التسويقي،المبحث الإتصالي المزيج الأول

Üثلاث على الفصل هذا ،احتوى موبيليس لمؤسسة الإعلانية الملصقات تقييم  بعنوان :الثالث الفصل 

 إعلانات عرض وسائل ،الشلف"  لموبيليس الجهوية للمديرية عام تقديم : الأول المبحث:مباحث

 لفت على الاعلانية الملصقات أثر تقييم،الشلف ولاية في توزيعها و الإعلانية الملصقات على موبيليس

  .الخارجي الجمهور انتباه
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    تمهيد

 نظراعامة، بصورة المؤسسات و للأفراد اليومية الحياة في كبيرا حيزا و دورا تصالاتالإ تأخذ  

 وخطوة الإنساني للسلوك مميزة عملية فهي الآخرين مع التفاعل تحقيق في الأساسية الوسيلة لكوا

 إلى تسعى لكوا ذلك و المؤسسات بين ككذل و اتمع أفراد بين العلاقات إنشاءو للتعامل ضرورية

  .المرسومة أهدافها تحقيق

 سلوك تغيير إلى دف فهي ستمرارهاإو المؤسسات وجود أساسيات من تصالاتالإ تعد إذ

 هذا و العلاقة أعضاء بين المتبادل الفهم خلال من ذلك يتم أن لابد لكن و معين قرار اتخاذ دف الأفراد

 كوا أساس على تقوم الأخير لهذا الموضوعية و المنطقية ،فالنظرة التسويقي تصالالإ بمجال يصب ما

 ما إلى الإنتاج قبل من تمتد التي التسويق عملية مراحل عبر زبائنها و المؤسسة بين تفاعلي حواري نشاط

 إا بل فحسب الزبائن قبل من الشراء عملية تحقيق إلى دف لا التسويقية فالاتصالات البيع، عملية بعد

 يمكن و لها، الزبون ولاء و المنتج جودة عبر و اتمع في لها المؤثرة و المميزة الصورة خلق إلى تسعى

 من إليها التطرق سيتم عناصر عدة من تتكون أا على واسع مفهوم من التسويقية تصالاتالإ إلى النظر

  : كمايلي هي و الفصل هذا مباحث خلال

تصالالإ إلى مدخل: الأول المبحث  

التسويقي تصالالإ أساسيات: الثاني المبحث  
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  الاتصال إلى مدخل:الأول المبحث

 التطور و جتماعيالإ نتماءالإ و التواصل تحقيق من أساسيا جزءا حقيقته في يمثل تصالالإ إن

 خطوة فهو المستمر، التطور نحو مراحل بعدة يمر جعلته إليه الحاجة و الإنساني، و الثقافي و الفكري

 و الداخلي جمهورها و المؤسسات بين كذلك و اتمع أفراد بين العلاقات إنشاء و للتعامل ضرورية

  .الخارجي

  أهميته و الاتصال مفهوم: الأول المطلب

 أماكلمة.منه الإنتهاء أو بلوغه أو الشيء إلى الوصول يعنيالعربية اللغة في"الإتصال" مصطلح         

 عام ومعناها Commuinsاللاتيني الأصل من فمشتقة الإنجليزية communicationالاتصال

 وشبكة الطرق والمكتوبة،شبكة الشفوية المرسلة،الرسالة المعلومة:الكلمة تعني شائع أو أومألوف

1.الرموز او الكتابة أو الكلام طريق عن والمعلومات الأفكار تبادل تعني الإتضالات،كما

  الاتصال تعريف-1

 التعاريف هذه بين ومن ، الأنظمة و العلماء و الأفكار لتعدد نظرا تصالالإ تعاريف تعددت لقد

  :مايلي نذكر

 بحيث المستقبل الى المرسل من المعلومات نقل عملية: " أنه على تصالالإ kontiz كونتز عرف

2".فهمها يمكن

 إلى مرسل من و منبه -معينة رسالة إرسال خلالها من يتم التي العملية: " نهأ على أيضا يعرف و

3".محددة تصاليةإ وسائل خلال ومن أسلوب، من أكثر ستخدامإب و مستهدف، مستقبل

1 : ربحي مصطفى عليان، عدنان الطوباسي،الاتصال و العلاقات العامة، ط1،دار الصفاء للنشر و التوزيع، عمان، الاردن، 2005، ص 26.

2 : ثامر البكري،الاتصالات التسويقية و الترويج ، ط2، دار الحامد للنشر و التوزيع ،عمان، الأردن، 2009، ص 39.

3 : محمد ابراهيم عبيدات ،سلوك المستهلك، ط4، دار وائل للنشر و التوزيع، عمان، الاردن، 2004، ص 253.
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 مجموعة أو رمز بإستخدام أكثر أو فردين بين الرسالة نقل:"أنه على الإتصال الغفار عبد ويعرف

 تفاعلال يضمن وبشكل متعددة أهداف لتحقيق إتصالية قنوات بإستخدام للمجموعة مفهومة رموز

4"والتأثير

  :مايلي استنتاج يمكن سبق مما و

 أو لفظي بشكل و معلومة تسلم و نقل على تنصب لكنها و مختلفة تجاهاتإب تصالاتالإ تعرف         

 سلوك في تأثير خلق و) للرسالة المستلم قبل من فعل رد( ودافعية ستجابةإ إحداث دف و لفظي غير

  .المقابل الطرف

لتصاالإ أهمية-2

 و الآراء تبادل و الآخرين مع التفاعل و المشاركة على المقدرة أن إلى تصالالإ أهمية ترجع         

 حين في به المحيطة الظروف في التحكم و النجاح و البقاء في الفرد فرص من تزيد المعلومات و الأفكار

5.طيراخ سيكولوجيا و جتماعياإ نقصا يعد الغير مع تصالالإ على القدرة عدم أن

 وجهة فمن المستقبل، نظر وجهة من و المرسل نظر وجهة من تصالالإ أهمية إلى النظر يمكن و  

  :يلي فيما تصالالإ أهمية تتمثل المرسل نظر

أحداث من حوله يدور ما وإعلامه المستقبل إلى الأفكار و المعلومات نقل :الإعلام.  

تمع أفراد تطوير و تدريب أي:التعليمتؤهلهم التي المهارات و بالمعلومات تزويدهم طريق عن ا 

  .الوظيفية ظروفهم تتطلبه ما وفق العملية إمكانيام معينة،وتطوير بوظيفة للقيام

تمع أفراد نفوس عن الترويج وذلك:الترفيهوتسليتهم ا.  

الآخرين نظر وجهات في تحولات إحداث :الإقناع.  

  :التالية الجوانب من تصاللإا أهمية إلى ينظر فانه المستقبل أما     

: د. محمد محمد عمر الطنوبي،نظريات الإتصال،ط1،مكتبة ومطبعة الإشعاع الفنية بالإسكندرية،مصر،2001،ص15. 4

: ربحي مصطفى عليان، عدنان الطوباسي، الاتصال و العلاقات العامة، مرجع سبق ذكره،ص35،ص36. 5
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  .أحداث و ظواهر من به يحيط ما فهم -

  .جديدة مهارات و خبرات تعلم -   

  .والتسلية والمتعة لراحةا -   

.اجتماعيا مقبول بشكل التصرف و القرار اتخاذ في تساعده التي الجديدة المعلومات على الحصول-   

  معوقاته و تصالالإ مهارات :الثاني المطلب

  تصالالإ مهارات -1

 المرسل على يجب أساسية مهارات أربع وظروفها مستوياا مختلف في الإتصال عملية تتطلب         

6:فيمايلي المهارات هذه وتتلخص يتقنها أن والمستقبل

  :القراءة مهارة)أ

 فهي والحياة لتعلما مراحل مختلف في عنها الإستغناء يمكن لا التي المهارات من واحدة القراءة تعد

 وإنجازا،من الأمم حضارات على والإطلاع اليومية الحياة متطلبات تلبية في الفرد وتساعد للفكر غذاء

 العقلي تطوره في القراءة تساهم ويستنتج،وبالتالي ويقارن ويتخيل ويفهم يقرأ كيف الفرد يتعلم خلالها

  . والإجتماعي والعاطفي

  :هي رئيسية ثلاثة أنواع ضمن القراءة وتقع         

  .والمعرفة العامة للثقافة القراءة -

  .والمحاضرات الدروس إلقاء أو مؤتمر أو لندوة أو للإمتحان الوظيفية،للتحضير القراءة -

  .الفراغ أوقات وشغل والإستمتاع للتسلية القراءة -

  مهارةالكتاب)ب

: ربحي مصطفى عليان، عدنان الطوباسي، الاتصال و العلاقات العامة،مرجع سبق ذكره،ص143¡149¡152¡156. 6
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 الشائع الإتصال من النوع هذا يتعطل اوبدو الكتابي للإتصال وضرورية أساسية مهارة دعوت

 إلى تحتاج طبيعية،بل مهارة ليست والكتابة.العامة الحياة وحتي يفةوظوال والعمل الدراسة مجال في جدا

إا مهارة حركية فيجب أن تدرب اليد على الحركات المعقدة للقيام بكتابة كل ودقيق، منتظم تدريس

عا في هده المهارة،كما أا نظام للإتصال الإنساني بواسطة حرف كما يجب أن تعمل اليد والعين م

الرموز البصرية أو الإشارةوتظهر الكتابة وخاصة اليدوية الكثير عن المرسل وهي تدل على صاحبها 

. شخصيتهوتعكس جوانب من 

  مهارة التحدث)ج

:يعد التحدث فنا ومهارة وموهبة

  .شخصية الإنسان ومقدار حماسته وإبداعهيعد فن لأنه شخصي،أي يعتمد على  -

  .وهو مهارة لأنه يحتاج إلى التنمية والتدريب والتحسين للوصول إلى الأفضل - 

  .وهو موهبة لأن العوامل السابقة وحدها لا تصنع المتحدث الناجح والمؤثر في الأخرين - 

  ):الإنصات(مهارة الإصغاء)د

بفهم وأدب وإحترام وعدم مقاطعتهم،وإستيعاب الرسائل التي  ويقصد به الإستماع إلى الأخرين

وإذا قرأ :"يعبرون عنها بطريقة لفظية وغير لفظية،يقول االله تعالى مؤكدا أهمية الإنصات للفهم الإستيعاب

7).204:الأعراف"(القرآن فاستمعوا له وأنصتوا لعلكم ترحمون

للفظي،حيث يتطلب الأخير الفهم والإدراك لما يقول ويعد مهارة أساسية للإتصال الشفوي أو ا         

  :المتحدث وللإضغاء مستويات ثلاثة هي

  .الإصغاء السطحي،كالإستماع للراديو أثناء العمل -

  .الإصغاء اليقظ،كما يحدث في المناسبات الإجتماعية المختافة -

: د.أحمد النواعرة، الاتصال و التسويق بين(النظرية والتطبيق)،ط1 ،دار أسامة للنشر والتوزيع،عمان ،الأردن، 2010، ص35. 7
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فكاره ومشاعره،كما الإصغاء المركز،وفيه يضع المستقبل نفسه مكان المتحدث ويحاول معرفة أ -

.يحدث في المقابلات الرسمية والإجتماعات الهامة،والمفاوضات والأعمال التجارية والمؤتمرات وغيرها

  تصالالإ معوقات-2

 هذه همأ سنعرض فيمايلي و تمامها،لإ تعترض معوقات لىإ معرضة تصالالإ عملية تكون         

8:الحالات من كثيرال تحتها تندرج فئات لىإ تصنف التي المعوقات

:نفسية معوقات)أ

 شخصه في القصور وجهأب عترافالإ عادة يقاوم منا فكل خفاءا كثرأ الأ المعوقات خطرأ هي          

 من أو المستقبل من أو المرسل من نابعة تكون وقد الإشكالات، من العديد في نقع يجعلنا مما سلوكه و

  .بينهما العلاقة تطور و التفاعل

برزهاأ من و الرسالة توصيل اثناء تكون و: ت خاصة بالمرسلمعوقا  

  .الرسالة الواضحة الصياغة على القدرة قصور -

  .الآخرين مع التفاعل صعوبة -

  .ثرالأ رجاعلإ الحساسية درجة نخفاضإ -

ونجد ستيعابالإ تعيق عديدة عوامل هناك: معوقات خاصة بالمستقبل  

  )خرىأ بأمور نشغالهإ أو التشويش بسبب( تصاليةالإ للوسائل لتقاطهإ سوء -

   المستمع عند دراكيةإ وأ حسية مشكلات -

  .الهدف وضوح و الصورة ستكماللإ اللازمة المعطيات كل لىإ للوصول المستقبل تروي عدم -

:تنظيمية معوقات)ب

8 : علي حميد صباح، الاتصالات الادارية، ط1، دار حامد للنشر و التوزيع ، عمان، الاردن، 2007، ص38.
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 المنصب، ، ةالصلاحي التنظيمي، الهيكل مثل الجانب ذا المرتبطة المشاكل من الكثير هنالك          

  .التنظيم داخل عضاءالأ بين البعد لىإ فةاضإ الملكية، عن معلومات القوة،

:تصالالإ بقناة متعلقة معوقات)ج

 وأ هدافللأ سواء الملائمة غير تصالالإ قناة ختيارإ بسبب تتعطل ما غالبا تصالاتفالإ          

 قنوات ستخدامإ الى اللجوء قفالموا بعض في المناسب من يكون فقد.للحضور كذلك و الموضوع

  .لذلك حاجة هنالك كانت ذاإ تصالالإ غرض وأ هدف لتحقيق متعددة

:تكنولوجية معوقات)د

 في العالية التكنولوجية ذات الأدوات ستخدامإ عن الناجمة المشاكل لىإ شارةالإ تجدر هنا          

téléphones:  مثل تصالاتالإ ,computers….

  :ةبيئي معوقات)ه

 ماكنر،الأالمزعجة،البرد،الح الأصوات: مثل المعيقة البيئية الظروف لىإ شارةالإ يجب هنا و 

  .الخ..........المزدحمة

   تصالالإ ةكفاء:الثالث المطلب

9:التالية بالخصائص العالية الكفاءة ذات الاتصالات تتميز

 فعند المستخدمة، الوسيلة إلى يعود قد المعلومات نقل في البطء أو السرعة مدى إن: السرعة.1

 آخر بعد هناك و. الثاني من بكثير أسرع الأول أن نلاحظ المكتوب بالخطاب الهاتف مقارنة

 في تصل لم ان قيمتها المعلومات تفقد حيث المناسب الوقت في المعلومات وصول هو و للسرعة

  القرار لاتخاذ المناسب الوقت

.45 : أحمد ماهر، كيف ترفع مهارتك الادارية في الاتصال، بدون طبعة، الدار الجامعية، الاسكندرية، مصر، 2004/2003، ص ص44¡ 9
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 و التقارير: مثل ملفات أو سجلات في تحفظ نأ التصالإ وسائل لبعض يمكن: التسجيل.2

 تصالللإ الشفهية الوسائل أما ، إليها الرجوع إمكانية في ذلك يفيد و المذكرات و الخطابات

  .ا الرسمي حتفاظالإ و التسجيل صعبة فهي

 و الخطابات: مثل كثيفة معلومات تقديم على قادرة اأب تصالالإ وسائل بعض تتميز: الكثافة.3

 قدمت كلما عامة بصفة و المعقدة المعلومات عرض في ستخدامهاإ من يمكن الذي مرالأ لتقاريرا

  .افضل ذلك كان كلما كثيفة معلومات تصالالإ وسائل

 التكلفة تشمل و أفضل ذلك كان كلما مكلفة غير تصالالإ وسائل كانت كلما: التكلفة.4

 تصالالإ في المشتركين العمال أجور الهاتف، و البريد الطباعة، ووسائل المستخدمة المكتبة أدوات

  .سترجاعالإ و التحليل و التخزين و ستقبالالإ و رسالالإ تكاليف في تتمثل هي و

 علامإف ذلك، تناسب تصالإ وسائل ستخدامإ مكنأرسميا، تصالالإ موضوع كان ذاإ: الرسمية.5

 زملاء بين الداخلية صالاتتالإ و مناسبة، وسيلة يعتبر خطاب خلال من النقل أو بالترقية فرد

  .التقارير و اللجان و جتماعاتالإ مثل رسمية أقل وسائل لىإ تحتاج قد قسامالأ و العمل

 على تصالالإ طرافأ حصول مكانيةإ من تصالالإ في الشفهية الوسائل تسهل: العكسية التغذية.6

 ماأ بنجاح، تصالالإ عملية تمامإ و السليم الفعل رد على تساعد مرتدة أو مسترجعة معلومات

 تقديم في فعالة غير و بطيئة عادة فهي التقارير و المذكرات و كالخطابات المكتوبة الوسائل

  .تصالالإ أطراف الى المسترجعة المعلومات

  التسويقي الاتصال أساسيات: الثاني المبحث

 و البائع التبادل طرفي بين المتناقلة المعلومات من شبكة جوهرها في تمثل التسويقي تصالالإ عملية         

 و حجم تحديد في الرئيسي الدور تلعب اأ كما منهما، طرف كل يريده ما تحقيق لىإ الهادفة و المشتري

 و نشاطات من به تقوم بما السوق اعلام خلال من ذلك و المنظمة، لعمل المحتملة و الحالية السوق تساعإ

  .مختلفة فعاليات

  ههدافأو  التسويقي التصالإ مفهوم: الأول المطلب
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  التسويقي تصالالإ مفهوم-1

 المستهدفة الرسالة محتوى و بمضمون تذكير و قناعإ و تأثير خلق على التسويقية تصالاتالإ تقوم

 نذكر التسويقي تصالللإ متعددة تعاريف ترد نأ يمكن نهإف بينهما، العلاقة تعزيز على العمل و للجمهور

  :منها

 عملية خلال المستهلك لدى الشراء عمليات إدارة:"اأ على لتسويقيةا تصالاتالإ كوتلر عرف

10".بعدها وما الإستهلاك ومراحل وقبلها البيع

 الحد على الحصول لضمان الأخرى التسويقية و الترويجية الجهود تنسق:" نهأ على يضاأ ويعرف

11".الزبائن لدى قناعالإ و ثيرأالت خلق و المعلومات من الأعلى

 داةالأ هو لأنه المؤسسة سمإب الرسمي المتحدث هو التسويقي تصالالإ بأن القول يمكن سبق مما و

  .معها العلاقة ذات الأطراف كافة و الزبائن لىإ بالتفصيل سياستها بنقل المعنية

  التسويقي تصاللإا هدافأ-2

 الجوانب في حققالمت داءالأ سلامة و دقة لمدى مهم مؤشر بمثابة التسويقية تصالاتلإا هدافأ تعد

12: التالية النقاط في الرئسية التسويقي تصالالإ هدافأ تنحصر و للمؤسسة، المختلفة

عام بشكا كفؤ ومؤثر ومن أهدافه الفرعية خلق الإدراك وتحفيز الطلب  جمهوروتعني تغطية :التغطية)أ

.وتحديد التوقعات

ية للوصول إلى الجمهور عبر فعاليات وهي جميع الإجراءات في نظام الإتصالات التسويق:العمليات)ب

. التشجيع على تجربة المنتج والولاء للإسم التجاري والعلامة ومواجهة نشاطات المنافسين

10 : ثامر البكري،الاتصالات التسويقية و الترويج،ط2،مرجع سبق ذكره ،ص67.

ثامر البكري¡ استراتيجيات التسويق،بدون طبعة، دار اليازوري للنشر و التوزيع ، عمان، الاردن، 2008،ص 290 :11

: علي فلاح الزعبي، ادارة الترويج و الاتصالات التسويقية(مدخل تطبيقي-إستراتيجي)، ط1، دار صفاء للنشر و التوزيع، عمان ،  12

42،ص2009الاردن،
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وتعني درجة الأداء التي تستطيع الشركة أن تحقق أهدافها عبر إستخدام وسائل الإتصالات :الفاعلية)ج

حاجة الزبون ة هي التخطيط للإتصالات ومحددة وفي ظروف بيئية محيطة معينة وعناصر الفاعلي

  .للمعلومات وتعزيز العلاقة الشخصية

  التسويقي تصالالإ نماذج:الثاني المطلب

 و متعددة وسائل خلال  من تتم كوا المعقدة العمليات من التسويقي تصالالإ عملية تعتبر

 الجمهور على المطلوب يرهثأت التسويقي تصالالإ يحقق لكي و والجماعات، فرادالأ من بالعديد تتصل

.التسويقي تصالالإ عملية عناصر جيد بشكل يفهموا نأ المسوقين على يجب المستهدف،

  التسويقي تصالالإ لنموذج الأساسية العناصر-1

 في باستمرار يعمل عتبارهإب نتائجه و تصالالإ عملية في الفوري ثيرأالت تحديد الصعب من نإ         

 على جابةالإ لىإ يهدف نموذج شكل في التسويقي تصالالإ عملية عن التعبير يمكن و متغير، محيط

 تصالالإ سياسة على بيتج التي المشاكل عن تعبر و نموذج لازويل سئلةأب المعروفة سئلةالأ من مجموعة

13:هي و عنها تجيب نأ

(  تأثيربأي  و ،؟)الوسيلة( قناةبأية  ،؟)الرسالة(  يقول ماذا ،؟)المستقبل(  لمن ،؟)المرسل(هو من        

  ؟)النتائج قياس مرحلة

 عملية نجاحإ في فعال و كبير دور لها عناصر ةعد من يتكون التسويقي تصالالإ نموذج نإف ومنه       

14:والمتمثلة فيمايلي التسويقي تصالالإ

المستقبل(المستلم(:

ذي يريد المرسل أن يشاركوه في وهودلك الشخص أو اموعة المستهدفة من عمليةالإتصال وال     

  .أفكاره أو مشاعره

الوسيلة:

13 : ربحي مصطفى عليان، عدنان الطوباسي، الاتصال و العلاقات العامة،مرجع سبق ذكره،ص71.

14 : د.أحمد النواعرة،الإتصال والتسويق بين(النظرية والتطبيق)، مرجع سبق ذكره،ص258.
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وهي الطريقة التي تنتقل ا الرسالة بين المرسل والمستقبل أو )وسيلة( إتصال قناة تمثل هي و      

  .المستقبلين

ستجابةالإ:

ل وهي ما يمكن أن نسميه رد الفعل الذي يحدث لدى المستقبل نتيجة عملية الإتصال،وه         

  .حققت التأثير المطلوب أم لا ؟وهو ما يعتبره البعض المتمم لدائرة الإتصالات بين المستقبل والمرسل

الرسالة:

وتعني الأسلوب الذي تخرج به الفكرة أو المشاعر من المرسل إلى هؤلاء الذين يود أفكاره أو          

  . مشاعره

15:أماباقي العناصر الأخرى فتتمثل فيمايلي         

المرسل:

 فكرة أيصال إلى هادفة تكون أخرى مجموعة أية أو الشركة أو الباعة مجموعة أو بالمسوق بتمثل         

  .السوق في المستهذف جمهور إلى معينة خدمة أو منتج أو معلومة أو

يزالترم:  

 أن دون ريتحري أو شفهي بشكل مناقلتها يتم أو الآخر الطرف من تفهم أن للرسالة يمكن لا

 و الفهم جانب،ومحققة من الإتصال عملية من الهدف مع متوافق بشكل ومختارة معينة رموز على تحتوي

  . الآخر الجانب من الكاف الإستيعاب

التفسير:

 المرسل(الطرفين بين ما المشترك للفهم القابلة الإشارات و العبارات و الرموز عن تعبير هو و          

  .المرسل من الصادرة الرسالة إحتوا التي تفسيرها على المستلم قدرة مع الرموز تلك افقتتو وأن)والمستلم

15 : ثامر البكري،الاتصالات التسويقية و الترويج(مدخل تطبيقي-إستراتيجي)،ط2،مرجع سبق ذكره،ص67.
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العكسية التغذية:

 توفر لكوا التسويقي الاتصال عملية في مهما ركنا) المرتدة المعلومات(  العكسية التغذية تعد          

 المستلم قبل من المتحقق والفهم لتفاعلا مستوى تأشسر خلالها من يتم التي المعلومات توفر المعلومات

  .الإتصال عملية في المتحقق التسويقي الأداء لمستوى مقياس تمثل الوقت بنفس وهي.إليه المرسلة للرسالة

الضوضاء:

 استخدام عند وذلك المستهدف، الإتصال عملية من المطلوب المسار على السالب التأثير وهي         

 تصل لا الرسالة يجعل الصوت في وضوح عدم او الاتصال في تداخل يحدث نا يمكن حيث مثلا، الهاتف

  .عالبي رجل يريد كما للمشتري

  التسويقية الاتصالات نظام عناصر): I–1(الشكل

.68 ،ص2006، الحامد، الترويج،عمان،دار و التسويقية البكري،الاتصالات ثامر: المصدر

التسويقية للاتصالات تقدمةالم نماذجال-2

16:هي و نماذج عدة سلوكي،قدمت و انساني نشاط التسويقية الاتصالات  لكون

نموذج آيدا-AIDA:وهنا نشير إلى النموذج الإدراكي .ومراحله الإنتباه،الإهتمام،الرغبة،الفعل

  :وتعني حروفه(A.I.D.A)المطبق من قبل شركات الإعلان الناجحة وهو

16 : علي فلاح الزعبي، ادارة الترويج و الاتصالات التسويقية(مدخل تطبيقي-إستراتيجي)، مرجع سبق ذكره ،ص42.

استجابة سيةعكتغذية

ترميز )قناة(وسيلةمرسل

وضاءÜÜÜض

مستلمتفسير
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 ) قرار الشراء (،الفعل(Desire) الرغبة.3¡(Interes)الإهتمام.2¡(Attention) الأنتباه.1

(Action).

ومراحاه الإدراك والمعرفة،الرغبة والتفضيل والإقنلع،الشراء:نموذج التأثير المتدرج.  

دراك،الإهتمام والتقييم،التجربة والتبنيومراحله الإ:وذج الإبداع والتبنينم.  

العرض والإستقبال والإستجابة،الإتجاه والهدف،السلوكومراحله :نموذج الإتصالات.

التسويقية لاتصالاتل المتقدمة نماذج ):  1-1( الجدول

المراحل

النماذج

 التأثير نموذجAIDA نموذج

المتدرج

 و الابداع نموذج

التبني

الاتصالات نموذج

الادراكالانتباهالمعرفةمرحلة

المعرفة

العرضالادراك

  ستقبالالا

جابةالاست

العاطفيةالمرحلة

)التأثير( 

هتمامالإ

الرغبة

الرغبة

  تفضيلال

  الاقتناع

هتمامالإ

تقييمال

الاتجاه

الهدف

التجريبالشراءالسلوكالسلوكيةالمرحلة

تبنيال

السلوك

  والتوزيع،عمان،الأردن ، الحامد للنشر،دار2،طالإتصالات التسويقية والترويج،ثامر البكري:المصدر

.77،ص2009

  التسويقي المزيج بعناصر التسويقي تصاللإا علاقة:لثالثا المطلب
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 الخطوات تخاذإ في التسويق مدير مهارة المستهدفة،تيرز السوق في المستهلكين ختيارإ بعد

 قادرا يكون نأ ديرالم هذا مهام ولىأ من وستكون.المستهلكين هؤلاء رغبات و حاجات شباعلإ اللازمة

 ذلك و متكامل تسويق برنامج خلال من المستهدف السوق لىإ الوصول شأا من قرارات تخاذإ على

 عناصر و التسويقي الاتصال بين وطيدة علاقة نجد ،لذا التسويقي المزيج عناصر و ادوات باستخدام

17.التسويقي المزيج

  :بالمنتج التسويقي تصالالإ علاقة.1

 و حاجات محسوسة،تشبع غير و محسوسة خواص من مؤلفة خدمة،فكرة ، سلعة عن المنتج يعبر         

 عمل يأ ساسأ هو المنتج و. قيمة يأ أو المال من مبلغ مقابل عليها الحصول يتم المستهلكين، رغبات

 من كبيرة حصة على متركز المنتج كان كلما حيث المستهدف، للسوق مفضلا يكون حتى عرضه عند

 المنتج، حياة بدورة تصالالإ يتأثر كما.صحيح العكس و التسويقي تصالللإ الحاجة زادت السوق

 من اللازمة المعلومات كافة تقديم و للمنتج حسنة ذهنية صورة وضع على تصالالإ يعمل حيث التغليف،

  .منافع و مزايا و خصائص

  بالتسعير التسويقي تصالالإ علاقة.2

) الكاملة سواقالأ(الأسواق بعض وفي خدمة، أو سلعة لوحدة ةالنقدي القيمة عن عبارة هو السعر

 مثلا)الاحتكارية سواقالأ( خرىالأ سواقالأ في و.الطلب و العرض بواسطة كامل بشكل السعر يتحدد

 على يراداإ و رباحاأ يدر الذي الوحيد العنصر هو التسعير و.السعر يفرض من هم قوياءالأ الموردين

 ذاإ خاصة علالس على التسويقي تصالالإ سياسة تؤثر و.عليها كلفة تشكل رىخالأ العناصر و الشركة،

 عناصر على تعتمد نأ يجب لذا المنافسة، المؤسسات سعارأب مقارنة مرتفع المؤسسة منتجات سعر كان

 هذه تكلفة رغم.علانيةالإ الحملات لىإ اللجوء و معها، بالتعامل الموزعين قناعلإ تصاليالإ المزيج

  .المبيعات لترقية تصالاتالإ بتكثيف الخبراء ينصح لذا المبيعات، بحجم تغطى اأ لاإ تصالاتالإ مصاريف

  :بالتوزيع التسويقي تصالالإ علاقة.3

17 : علي فلاح الزعبي، ادارة الترويج و الاتصالات التسويقية(مدخل تطبيقي-إستراتيجي)،مرجع سبق ذكره ،ص44¡45.
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 التي التسويقية الجهود و النشاطات كافة به يقصد و التسويقية، القنوات أو بالمكان ليهإ يشار         

 متاجر أو المصنع في وجودها ماكنأ من الخدمات و السلع من المستهلكين حاجات توريد بضمان تختص

 نشطةأ نأ.الحيازة منفعة و الشكلية و الزمانية و المكانية المنافع تحقيق يأ المخازن، أو التجزئة أو الجملة

 في المستخدمة المنافذ حسب تصالالإ فيكون التوزيع، منافذ أو التوزيع قنوات خلال من تنفذ التوزيع

 القوى على يكون التركيز نإف النهائي المستهلك لىإ مباشرة تباع السلعة كانت ذاإف ع،السل توزيع

 يقوم كما و علان،بالإ كبرأ يكون هتمامالإ نإف مباشرة غير توزيع قناة عبر كانت ذاإ ماأ البيعية،

.وجودها ماكنأ على يدلنا و معينة بيع نقاط في للمستهلكين المنتجات وجود بتسهيل تصالالإ
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  :الفصل خاتمة

 الاتصال و الاتصال من بكل المتعلقة المفاهيم بمختلف الإلمام الفصل هذا خلال من حاولنا لقد

  :يلي ما الفصل هذا نتائج أهم من و التسويقي

معلومات لنقل التفاهم أشكال أحد باستعمال أكثر أو اثنين بين تبادلية عملية الاتصال يعتبر 

.المستقبل إلى المصدر من رسمية غير أو رسمية

من و الجمهور إلى المؤسسة من المعلومات انسياب و تدفق في التسويقي الاتصال يتمثل 

.المؤسسة إلى الجمهور

تسعى حيث الزبائن و المؤسسة أهداف من كل تحقيق يتم التسويقي الاتصال خلال من 

 و خدماا، و منتجاا لصالح ستهدفينالم للزبائن الشرائية القرارات على التأثير إلى المؤسسة

.رغباته و حاجاته تشبع التي الخدمات و المنتجات إيجاد إلى الزبون يهدف
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تمهيد             

تقوم جميع المنظمات بإعادة في أنشطتها والأداء المتحقق فيها،وسواء كان ذلك بشكل دوري أو          

إستثنائي،والهدف الجوهري من عملية التقييم هذه تنصب حول الرقابة على الأداء بإتجاه الوصول إلى 

.الأهداف المخطط لها مسبقا

لتسويقية هي واحدة من االات المهمة التي تسعى المنظمة إلى تفعيل الرقابة ولعل الإتصالات ا         

فضلا .عليها وقياس الأداء المتحقق فيها،لبلوغ الفعالية المطلوبة منها للتأثير المناسب في الجمهور المستهدف

يجابا على بقية عن ذلك فإن الأمريعني تأشير إلى مدى دقة وصحة الخطط التي من شأا أن توفر سلبا أو إ

وبالتالي ينعكس الأمر على إستراتجية التسويق الموضوعة والمستمدة أساسا من أهداف .المزيج التسويقي

.وغايات المنظمة

 عدة من تتكون أا على واسع مفهوم من التسويقية الاتصالاتقياس فاعلية  إلى النظر يمكن و

  : كمايليوهي  الفصل هذامبحثي  خلال من إليها التطرق سيتم عناصر

المزيج الإتصالي التسويقي :الأول المبحث  

التسويقيى الاتصال فعاليةمؤشرات  :الثاني المبحث   
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التسويقي تصاليالإ المزيج: ولالأ المبحث

 ستخدامإب فيمابينها تتكامل و تتفاعل التي نشطةالأ من مجموعة التسويقي تصاليالإ المزيج يمثل

 وأ منتج شراء على الزبائن قناعإ و حث دف الشخصية غير و الشخصية ساليبالأ و الجهود كافة

   الشخصية غير الشخصية و التسويقي تصالالإ ساليبسيتطرق إلى أ المبحث هذاو فكرة تقبل وأ خدمة

  الشخصية التسويقي تصالالإ أساليب: الأول المطلب

 هاما دورا تلعب كوا خصيةالش التسويقي تصالالإ لأساليب كبيرة أهمية المؤسسات بعض تولي

 و المؤسسة، قدرات مع يتناسب بما تتنوع و تتعدد الأساليب هذه و لها، المخطط الأهداف تحقيق في

  .الأساليب هذه أهم فيمايلي

  الشخصي البيع-1

 ما عبر و بالآخرين تصالللإ الفرد مارسها التي القديمة المهام من الشخصي البيع وظيفة تعد

 في قائمة منافسة و تسويقية أحداث من حصل ما و الزمن بتطور لكنها و خدمات، أو سلع من يقدمه

  .البيعية العملية بحدود عليه كانت ما غير أخرى أهمية الوظيفة لهذه أصبح السوق،

  :التعاريف هذه أهم فيمايلي و الشخصي بالبيع الخاصة تعاريف تعددت :الشخصي البيع تعريف.1-1

 لشراء المحتمل المستهلك إقناع و لإخبار الشخصية الاتصالات: " نهأ على الشخصي البيع عرف

1".إرضاءه و لحاجاته إشباع يحقق ان يمكن شيء اي او سلعة،خدمة،فكرة

 آخرين ليجعل البائع يستخدمها التي الشخصي الحث أساليب هوكل: "  انه على ايضا يعرف و

2".للبيع خدمات أو سلع من عنده ما يشترون

 بشراء إقناعه أو إغرائه و بالمعلومات المستهلك بإمداد المتعلقة العملية: " بأنه ذلكك يعرف و 

3".تبادلي موقف في الشخصي الاتصال خلال من الخدمات و المنتجات

1 : ثامر البكري، الاتصالات التسويقية و الترويج،ط2،مرجع سبق ذكره،ص 254.

2 : محمد الصيرفي، اليع الشخصي،الجزء الاول، ط2، دار وائل للنشر و التوزيع، عمان ، الاردن، 2002، ص 55.
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 قناعإ و خبارلإ الشخصية الاتصالات عن عبارة هو الشخصي يعبال ان نستنتج ماذكر اساس على و

  .المنتج شراء بعملية الزبائن

4:فيمايلي تتجلى خاصة أهداف الشخصي للبيع:الشخصي البيع دافأه.1-2

  .الحاليين المستهلكين خدمة -

  .جدد عملاء عن البحث -

  المشتراة السلع بيع اعادة على العملاء بعض مساعدة -

  .السلعة على تطرأ التي التغيرات عن دائمة بصورة العملاء ابلاغ -

  تالمبيعا من معين بمستوى الاحتفاظ -

  .به الاحتفاظ و السوق من معين نصيب على الحصول-

5:ونستخدم البيع الشخصي في حدود معينة        

  .عندما يكون السوق مركز جغرافيا وعدد الزبائن محدد-

  .عندماتكون السلعة معقدة وصناعية ومرتفعة الثمن -

  .عندماتكون الميزانية محدودة -

  .حلة النمو والنضجعندماتكون دورة حياة المنتج في مر -

  .عندماتكون إستراتجية الترويج هي إستراتجية الدفع -

التسويق المباشر-2

  التسويق المباشرمفهوم .2-1

3 : بشير العلاق، علي محمد ربابعة، الترويج و الاعلان التجاري(اسس،نظريات،تطبيقات)،دار اليازوري، عمان، الاردن، 2007، ص.59

4 : محمد الصيرفي، اليع الشخصي،الجزء الاول، مرجع سبق ذكره،ص 57.

5 : د.علي فلاح الزغبي،إدارة الترويج والإتصالات التسويقية(مدخل تطبيقي-إستراتيجي)، مرجع سبق ذكره ،ص48.
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 باتجاه التسويقية المنظمات اليه تسعى الذي الابداع حالة عن تعبير الا ماهو المباشر التسويق

 التسويق فكرة ظهرت و ايسرها، و الطرق سهلبا الزبائن رغبات و لحاجات المناسب الاشباع تحقيق

.الامريكية المتحدة الولايات في 1917 عام المباشر

 و الزبائن مع للتفاعل نظام يمثل: " انه على المباشر التسويق الامريكية التسويق جمعية وتعرف

6".التبادل عملية تحقيق دف وثيقة علاقة بناء

ارة عن إتصالات مباشرة من خلال وسائل غير شخصية ويستخدم آساليب عبالمباشر التسويق         

7إستهداف الأفراد للحصول على إستجابة فورية

  الالكتروني البريد و الفاكس الهاتفو و البريد استخدام هو المباشر التسويق بأن القول يمكن و

  .المباشرة الاستجابة على محثه و محتملين زبائن و معنيين زبائن مع المباشر للاتصال الانترنت أو

 التسويق المباشرتتحدد خصوصية الأهداف التي يسعى إلى تحقيقها :التسويق المباشر دافأه.2-2

8:بالآتي

  .إدخال منتجات جديدة-

  .تقديم قنوات توزيعية جديدة-

 من خلال ما تقدمه الشركات من مزايا تتعلق بالخصم وحرية الشراء.زيادة ولاء ورضا المستهلك-

  .والدفع

من أرباح الشركة  %80وهذا يشير إلى طريقة بارتيو والتي تنص على أن .تحقيق الشراء وتكرار الشراء-

  .من الزبائن الذين تتعامل معهم %20تأتي من 

  العامة لعلاقاتا-3

6 : ردينة عثمان يوسف، محمود جاسم الصميدعي، تكنولوجيا التسويق،ط1، دار المناهج ، الاردن، 2004، ص 215.

¡ : د.بشير عباس العلاق،الإتصالات التسويقية الإلكترونية(مدخل تحليلي- تطبيقي)،ط1،مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع ، عمان ،2006 7

.125ص

: د.علي فلاح الزغبي،إدارة الترويج والإتصالات التسويقية،مرجع سبق ذكره،ص313. 8
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 عمل في الاخيرة السنوات في متزايدة و كبيرة هميةأ و كبيرا دورا العامة العلاقات أخذت

 و الداخلية المنظمة اتصالات في حيوي و كبير دور تلعب ان يمكن اا كما ، واضح كلبش و المنظمات

  .خارجها أو الصناعة ذات في العاملة المنظمات مجمل مع بعلاقاا و الخارجية

  :العامة العلاقات مفهوم.3-1

لمتبادل النشاط المخطط الذي يهدف إلى تحقيق الرضاوالتفاهم ا":على أاالعامة العلاقات عرفت

بين المنظمة وجمهيرها سواء داخليا أو خارجيا من خلال سياسات وبرامج تستند في تنفيذها على الأخذ 

9".بمبدأ المسؤولية الإجتماعية

Cutlipويرى center ا على العامة العلاقاتو الأراء في للتأثير المخطط الجهد:"أ 

 إلى المنظمة طريقتين،من ذي جيد إتصال إجتماعيا،وأيضا ومسؤول جيد أداء خلال من الإتجاهات

10"المنظمة إلى الجماهير جماهيرها،ومن

هي كافة أشكال التخطيط للإتصالات سواء كان ذلك داخل :"أيضا العامة العلاقات عرفت

المنظمة أو خارجها في علاقاا مع جمهورها العام حول موضوع أو هدف معين يتطلب إنجازه ومن 

11"خلال فهم مشترك بينهما

  :مايلي متضمناا في تشير التعاريف هذه

 العمل ساسأ على ليس و سنادالإ و التخطيط و التشاور ساسأ على قائم نشاط العامة العلاقات ـ

  .حتماليةالإ و الصدفة على القائم و الفوري

  .تحقيقه لىإ تسعى هدف وجود من تنبع العامة العلاقات ا تقوم التي تصالاتالإ ـ

 عدة تخص و متعددة تمون ان يمكن العامة العلاقات هدافأ إن:العامة علاقاتال هدافأ.3-2

12:بينها من بشرية، مجموعات

¡ 2002/ 9: د.محمد فريد الصحن،العلاقات العامة(المبادئ والتطبيق)،بدون طبعة،الدار الجامعية،طبع،نشر،توزيع،عمان،الأردن،2001

.21ص

:محمد عبد الحافظ، العلاقات العامة،ط1،دار الفجر للنشر والتوزيع،القاهرة،مصر،2009،ص18. 10

¡استراتيجيات التسويق، مرجع سبق ذكره،ص292. : ثامر البكري 11
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  .المبيعات زيادة على ينعكس ما هذا و نشطتهاأ و المؤسسة عمل نحو يجاباإ فرادالأ تجاهاتإ تغير-

 الجانب تفعيل في المهم رالمصد لكوا المختلفة علانالإ و النشر وسائل مع قوية و متينة علاقة بناء-

  .العامة للعلاقات الترويجي

13.للشركة جيدة سمعة و فعل ردود خلق-

  .المستهدف الجمهور دعم و مؤازرة كسب-

  : المستهدفة الجماهير من نوع كل لىإ بالنسبة العامة العلاقات هدف يوضح التالي الجدول و

  العامة العلاقات أهداف): 1-2( الجدول

العامةالعلاقاتهدفدفالمستهالجمهور

Üالشركةفيالعاملون

  المحتملين الزبائن و الزبائن ـ

  الموزعون ـ

الموردون ـ

  العامة السلطات ـ

  المساهمون ـ

  البنوك ـ

Üالشركةلىإالعاملينولاءعلىالحصول¡

  .الوفاء الشركة، عن التحدث

 التحدث الشركة، صورة الشهرة،تحسين زيادة ـ

  .للشركة الشركة،المؤازرة عن يجابياإ

 نشاط قبول و فهم على العمل ـ

 الشركة نشاط في الموزع الشركة،مشاركة

  .غيره أو التجاري

 التوريد،اقامة تعاوم،ضمان على الحصول ـ

  .معهم مشاركة و تعاون

 و تسهيلات و مساعدات على الحصول ـ

  .التشريعات مع التفاعل رخص،

 الشركة،المؤازرة مع تعاوم على الحصول ـ

  .المالية

12 : ثامر البكري، الاتصالات التسويقية و الترويج، مرجع سبق ذكره،ص 288.

13 : رضوان المحمود العمر،مبادئ التسويق،ط2،دار وائل للنشر و التوزيع،عمان، الاردن، 2005، ص369.
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Üالاعلاموسائل

العام الجمهور ـ

Üتسهيلاتالمالي،زيادةالدعمعلىالحصول

  .الخزينة سمالأر القروض،زيادة

 أجل من علانللأ مكان على الحصول ـ

  .الصحافة الشركة،مؤازرة بنشاط التعريف

 فكرة و شعور الشركة،خلق ردو شرح ـ

.الجمهور دعم على الحصول الشركة، عن مناسبة

.370 ذكره،ص سبق العمر،مرجع المحمود رضوان: المصدر

  الشخصية غير التسويقي تصالالإ ساليبأ: الثاني المطلب

 فيمايلي سنحاول و الشخصية التسويقي تصاليالإ المزيج عناصر لىإ سبق فيما تطرقنا لقد

 نتباهإ جذب في دورها و المبيعات تنشيط و علانالإ في تتمثل التي و الشخصية غير ساليببالأ التعريف

  .المستهلكين

  علانالإ-1

 هدافالأ تحقيق و ، منتجاا عن للترويج المؤسسات لدى ستخداماإ الوسائل أكثر علانالإ يعتبر

  .المؤسسات هذه معها تتعامل التي طرافالأ مع تصاليةالإ

:علانالإ مفهوم.1-1

 على مشتري أو بائع من التأثير الى دف تصالإ عملية:" انه على أوكسيتفد الإعلان يعرف

 تصالالإ وسائل خلال من تصالالإ يتم شخصيته،و عن المعلن يفصح شخصي،حيث غير ساسأ

14".العامة

و السلع أو هو نشاط مدفوع الثمن غير شخصي لترويج الأفكار أ:"بأنه أيضا الإعلان ويعرف        

.15"الخدمات من قبل جهة معلومة 

14: د.سمير العبدلي،قحطان العبدلي،الترويج والإعلان،بدون طبعة،دار زهران للنشر والتوزيع،عمان،الأردن،ص19.
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نستنتج أن الإعلان هو نشاط مدفوع الثمن غير الشخصي لترويج  السابقة التعاريف عرض ومن        

  :في تتمثل التي و علانللإ الرئيسية الخصائص وتتضح الأفكار أو السلع أو الخدمات من قبل جهة معلومة

.شرمبا غير و شخصي غير نشاط علانالإ-

.الاجر مدفوع نشاط علانالإ-

.منتج تسويق أو بمعلومة الإخبار أو بفكرة المستهدفة الأطراف لإقناع يهدف-

.معروفة و محددة و معلنة جهة من يصدر -

مدفوع شخصي غير تصالإ نشاط:" علانللإ شامل تعريف عطاءإ يمكن الخصائص هذه ضوء في و 

 حثه و قناعهإ و وإثارته نتباههإ جذب دف كبير جمهور لىإ موجه معلومة جهة به تقوم جرالأ

 المعلن فكارالأ أو شخاصالأ أو للمؤسسات الطيب القبول أو الخدمات أو المنتجات قتناءإ على

".عنها

بل - إن الهدف الأسمى للإعلان هو ليس توصيل المعلومات بل إقناع المستلم وليس الإخبار فقط         

  .الإقناع

  :الإعلان في الحالات التاليةونستخدم          

  .عندما يكون السوق غير مركز جغرافيا-

  .عندما تكون الساعة غير معقدة وإستهلاكية ومنخفضة الثمن -

  .عندماتكون الميزانية محدودة -

  .عندما تكون دورة حياة المنتج في مرحلة التقديم والإنحدار  -

  .بعندما تكون إستراتجية الترويج هي إستراتجية السح-

  :أما أنواع الإعلان حسب الوظائف التسويقية فهي         

  .وظيفته التعريف بخصائص اللساع الجديدة،أو إستعمالات جديدة للسلع الحالية:الإعلان التعليمي-

وظيفته إخبار الناس بالمعلومات التي تيسر لهم الحصول على السلع  :الإخباري/الإعلان الإرشادي-

  .وقت ونفقة،وإرشادهم لإشباع حاجامالمعلن عنها بأقل جهدو

  .من أجل محاربة عادة النسيان:الإعلان التذكيري-

15: د.أحمد الطائي ود.أحمد شاكر العسكري،الإتصالات التسويقية المتكاملة(مدخل إستراتجي)،بدون طبعة،2009،ص58.
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لتقوية سلعة ما،وتقوية صلة الزبائن ا،وتصحيح الأفكار الخاطئة وتقوية الثقة بنوع :الإعلان العام-

  ).وهو أاحد أساليب العلاقات العامة(السلعة

ركز القوي في السوق وظهرت أمامها سلع جديدة يتعلق بالسلع ذات الم:الإعلان التنافسي-

  .منافسة،أو سلع معروفة بالسوق وظهرت أمامها سلع لتحا محلها سلع جديدة

  :بينما أنواع الإعلان حسب قنوات التوزيع التسويقية فهي

  ).الصحف(على مستوى الدولة،والمستهلكين في كل أنحاءها مثل:العام/الإعلان الأهلي-

  ).لوحات الطرق،الإذاعة المحلية(على منطقة محدودة،مثل:التجزئة/المحلي الإعلان-

يتعلق بسلع إنتاجيةيباع لمنتجين آخرين لإستخدامه في أغراض إنتاجية،وأهم :الفني/الإعلان الصناعي-

  .مثل الات الفنية)عملائه معروفين(صفاته إن

ائي بيعها مرة أخرى لتحقيق الربح يتعلق بسلع تباع لمشترين هدفهم الشر:الإعلان التجاري-

  ).االات المتخصصة(والمتاجرة،مثل

تقديم معلومات عن السلع التي لا يستخدموا /يتعلق بخدمة أصحاب المهنة الواحدة:الإعلان المهني-

  ).مجالات فنية وعلمية(بأنفسهم بل يوصون بشرائها مثل

تغيير الميول والإتجاهات وسلوك إن الهدف الأساسي والرئيسي هو :أهداف  الإعلان.1-2

 خلال من تبرز أن مكنيأما الأهداف الأخرى.المستهلكين،تغيير تفضيل الماركات عند المستهلكين

16:مايلي

جديدة خدمة أو بسلعة الجمهور تعريف.

معين لصنف مميزة بعلامة المستهلكين تذكير.

خفضةمن باسعار تباع لسلع و العادية باسعارها تباع لسلع الترويج.

الأمد قصيرة استثنائية فرصة من الاستفادة على العملاء حث.

للسلعة منوعة باستعمالات المستهلكين تبليغ.

للبيع المعلن سلع فيها تعرض التي المحلات بيان.

المعلن و الجمهور بين العامة العلاقات تدعيم.

هو الاعلان من الهدف بان القول يمكن عامة بصفة و:

16 : مصطفى زهير،التسويق و ادارة المبيعات، بدون طبعة، دار النهضة العربية،بيروت ،لبنان،1984،ص 381.
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 يكون الاعلان من الهدف فإن يعرفه لكنه و بالمنتوج لايشعر المستهدف لكالمسته كان اذا-

.لديه الاحساس

 يكون الاعلان من الهدف فإن يعرفه لا لكن و بالمنتوج يهتم المستهدف المستهلك كان اذا-

.فوائده و بالمنتوج التعريف

 و الحقيقي الاهتمام دايجا هو الاعلان من الهدف فان المنتوج يعرف المستهدف المستهلك كان اذا-

.فيه الرغبة حتى

  المبيعات تنشيط-2

 و الآخر للطرف قيمة تضيف التي و المهمة التسويقي تصالالإ وسائل حدىإ هي المبيعات تنشيط

 أو الوسيط أو الموزع أو النهائي المستهلك الطرف هذا يكون قد و الشراء، لعملية سريع تأثير تحقق

 مشتركة ومنافع تفاعل لتحقيق الرئيسية الأساليب من الوسيلة ذهه تعد لذلك.واحد بوقت جميعهم

  .المتعاملين لجميع

     المبيعات تنشيط مفهوم.2-1

 أو علانالإ و الشخصي البيع أنشطة من يتكون أسلوب:" أنه على المبيعات تنشيط يعرف  

 أو للمنتجات يعيةالتوز الكاية من ترفع و للمستهلك الشرائي السلوك تستميل التي الدعائي،و النشر

 الروتين عن تخرج التي البيعية نشطةالأ من غيرها و كالمعارض المختلفة العرض طرق تتضمن و الخدمات

17". العادي

 التسويق أهداف لتحقيق المستخدمة ساليبالأ و عمالالأ و نشطةالأ كافة هو: " كذلك و   

 الوسيط أو للمستهلك الخدمة أو للسلعة قيمة ضافةإ خلال من و التكاليفية، الناحية من فعال بأسلوب

18".محدودة زمنية ،لفترة النهائي العميل أو

  لإثارة المؤسسة تنتهجه تصاليإ أسلوب هو المبيعات تنشيط:  أن نستنج ان يمكن ومنه  

  .معينة زمنية فترة خلال الطلب

17 : بشير العلاق،حميد الطائي، مبادئ التسويق الحديث،بدون طعة،دار اليازوري للنشر و التوزيع، عمان، الاردن،2009،ص 245.

18 : خالد مقابلة،الترويج الفندقي الحديث،ط1، دار وائل للنشر و التوزيع، عمان، الاردن،2000،ص 273.
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  المبيعات تنشيط هدافأ.2-2

 :لجمهور المستهدف ويمكن تقسيمها كالآتيتختلف أهداف تنشيط المبيعات بإختلاف ا

 نحو التسويق ادارة و المنظمة لها تخطط التي الاهداف من مجموعة هي و: بالمستهلك تتعلق اهداف 

19:في اساسا تتمثل التي و المستهلك

  .كبيرة بكميات و الشراء تحقيق على للشركة الحاليين العملاء تشجيع ـ

  .الشركة لعلامة ولاءهم تعزيز و راءالش اعادة على العملاء تحفيز ـ

  .المنافسين الى الشركة زبائن تحول دون للحيلولة فعالة انشطة و بافعال المنافسين علامات مواجهة ـ

  .مستقبلا معه التعامل على لتحفيزهم المنتج مع يتعاملون لا الذين الاشخاص مع علاقة بناء ـ

 بدرجة شعارهمأ و معهم للتواصل الشركة مع عاملينالمت العملاء عن معلومات و بيانات قاعدة بناء

 من و لهم تقديمها يمكن فكارأ أو منتجات من جديد هو ما بكل خبارهمإ عن فضلا م الشركة هتمامإ

20.نترنتالأ أو الهاتف عبر بخاصة و الشركة تمتلكها التي المختلفة تصالالإ وسائل خلال

:بالوسطاء تتعلق اهداف

 ختلافإ على و المستهلك و المصنع بين ما تنحصر التي طرافالأ هم بالوسطاء يقصد و  

21:هي هدافالأ هذه و الوظيفية نماطهمأو شكالهمأ

  :تشجيع الموزع على الشراء والتخزين بكميات أكبر وذلك من خلال-1

  .إتباع إستراتجية الدفع-أ

  .خصم الكمية الكبيرة- ب

  .الهدايا التذكارية والتشجيعية للوسطاء-ج

19 : ثامر البكري،الاتصالات التسويقية و الترويج، مرجع سبق ذكره، ص233.

20 : شيماء السيد السالم،الاتصالات التسويقية المتكاملة،بدون طبعة، مجموعة النيل،مصر،2006،ص 248.

21 : علي فلاح الزغبي،إدارة الترويج والإتصالات التسويقية (مدخل تطبيقي-إستراتيجي)،مرجع سبق ذكره، ص235.
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  .لحصول عل مساحة أكبر بالألرفف ونوافذ العرض للسلعةا-2

  .تكوين ولاء نحو السلعة-3

  :البيعية بالقوة تتعلق أهداف

 الترويجي نامجبرال لتنفيذ الشركة في العاملة البيعية القوة دور تفعيل على المنصبة هدافالأ هي    

  :هي هدافالأ هذه و للمنظمة

  .تحفيز مندوبي البيع-1

  .في المواسم الراهنة تشجيع البيع-2

  .توجيه نظر مندوبي البيع للتحسينات التي تدخلها الشركة على المنتج-3

التسويقي تصالالإمؤشرات فاعلية : ثانيال المبحث

 إن قياس فاعلية الإتصالات التسويقية ينصب نحو عنصرين أساسيين الأول في تطوير وإختيار         

ر المستهدف وبشكلها المخطط له،والثاني في مقدار التأثير المتحقق وصول دقة وصول الرسالة إلى الجمهو

للإتصالات المتحققة نحو الهدف المقصود،وهذا الأمر يجعلها بمثابة مقياس للحكم على الفاعلية المطلوبة 

لتحقيق إستراتيجية الإتصالات التسويقي ونجاحها في المنظمة وهذا ما سنتعرف عليه من خلال التعرف 

.الشخصية وغير الشخصية رات فاعلية كل  عنصر من عناصرالمزيج الإتصالي التسويقيعلى مؤش

فعالية الإتصال التسويقي الشخصية مؤشرات: المطلب الأول

فعالية البيع الشخصيمؤشرات .1

إختيار رجال البيع وتوظيفه.1-1

ركة حيث تقوم الشركة لأمور الهامة في أي شتعد عملية إختيار رجال البيع الأكفاء من ا         

بالإعلان عن حاجتها لرجال البيع مع تحديد المؤهلات والمهارات والخبرات المطلوبة توافرها في رجال 
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البيع،ولاسيما من الجامعيين المختصين في مجال الإدارة الأعمال والتسويق،أو ممن لديه خبرات عملية 

22.جيدة في فن البيع

:يجب أن تتوفر في رجال البيع نذكر ومن أهم الموصفات التي         

.النشاط والحيوية والثقة بالنفس-

.أن يكون لديه القدرة على إقناع الأخرين ذو شخصية قوية ومؤثرة-

اللياقة في الحديث وجذب الأخرين لذلك يجب على من يقوم بإختيار رجال  البيع الأخذ بعين الإعتبار -

                                            .ل البيع لدى الشركةهذه الموصفات في المقبولين للعمل كرجا

23:تمر عملية إختيار رجال البيع عبر الخطوات التالية  

يعد هذا الإعلان أكثر الطرق إنتشارا وقد يجد إستخدمها معارضة :الإعلان عن الوظيفة الشاغرة

من عمل إلى عمل وغير مستقرين،ويتم عادة للوظائف "المتنقلون"ن قبل الآخرين لأنه يجذب هؤلاءم

.الدنيا،وقد يقلل من أهمية الشركة في أعين المترشحين للعمل

فإذا ما تم وضعه بشكل .يعتبر الطلب أكثر الأدوات فعالية في عملية إختيار رجال البيع:تعبئة الطلب

لومات قيمة عن رجل البيع وتتمثل في المعلومات الشخصية مثل العمر والحالة مناسب فإنه يزودنا بمع

الخ...الإجتماعية

الخ حيث يجب الإستناد على المراجع تكون ...والمراحل التعلمية التي إجتازاها المرشح وتقديراته الدراسية

عضوية المرشح في من أساتذة قدماء والأشخاص الذين يعرفون المرشح معرفة وثيقةومعلومات أخرى ك

.المنظمات والجمعيات أو النوادي المختلفة

22 : د.رضوان المحمود العمر،مبادئ التسويق،مرجع سبق ذكره،ص365.

23:د.علي فلح الزغبي،إدارة الترويج والإتصالات التسويقية،مرجع سبق ذكره،ص116¡117¡118.
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ولكن لا يكشف عن كثير من جوانب شخصية    الموظف  يساعد الطلب في غربلة المرشحين:المقابلة

،لذايتم اختيار عدد من المترشحين لإجراء مقابلة و المقابلة تتيح الفرص للتعرف بعمق على الحوافز 

ف جوانب شخصيته ومظهره ومقدرته على التعبير عن نفسه وكلها عوامل المرشح لنشاط البيع وتكش

.مهمة في عملية إختيار رجل البيع 

الخطوة الرابعة والأخيرة في عملية اختيار رجال البيع هي إجراء اختيارات لهم :اختياررجال البيع الفعال 

لمية الثانية ولكن لازال هناك  كثير وقد زاد انتشار هذا الأسلوب في اختيار رجال البيع بعد الحرب العا.

من الشركات التي تعترض عليه بسبب بعض النتائج السيئة في الميدان العلمي لمن اجتازوا هذا  الاختبار 

وعلى العموم،تستخدم الشركات الكبيرة مثل هذه الاختبارات لأا . ولأنه لايدار عادة من غير الأكفاء

 ا اقدر على تحمل تكاليفهأكثر تقبلاللأساليب الحديثة ولأ.    

24رجال البيعوتدريب .1-2

إن المؤهلات السابقة لرجال البيع لا تكفي كي يقوموا بأعمالهم على أفضل وجه،لذا لابد من          

وعلى الرغم من التكاليف .تدربيهم سوية أدائهم بما يتناسب وطبيعة عمل المشروع المتجددة بإستمرار

ا المشروع،لكن إذا ما قارنا هذه التكاليف بالعوائد المتوقعة من التدريب على المدى العالية التي يتحمله

.الطويل فستكون العوائد أكثر بكثير من التكاليف

:وفي ظل هذا اال يجب على إدارة المشروع طرح التساؤلات التالية         

لتدريب يجب أن يشمل رجال إن امن الذي يجب تدريبه؟هل ندرب رجال البيع فقط أم القدامى؟-1

لأن التدريب عملية مستمرة لرفع سويتهم وزيادة الكفاءة البيعية،لكن يجب أن البيع الجدد والقدامى 

،وبرنامج خاص للقدامى يتعلق بالمنتجات الجديدة في يكون هناك برنامج تدريب كامل وشامل للجدد

.الشركة

24 : د.رضوان المحمود العمر،مبادئ التسويق،مرجع سبق ذكره،ص366.
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ع الجدد سواء داخل الشركة أو خارجها،أي في أين يتم التدريب؟يمكن أن يتم تدريب رجال البي-2

مراكز التدريب المتخصصة أو في الجامعات التي لديها برامج التدريب المناسبة،وعادة تكون فترة تدريب 

.رجال البيع أطول من الفترة المخصصة للقدامى

:تبعة نذكرمهو البرنامج التدريبي وأساليب التدريب المستخدمة؟من أهم الأساليب المستخدمة الم-3

.الخ...المحاضرات عن عناصر المزيج التسويقي وسياسات البيع وسلوك المستهلك)أ

.الندوات بوجود عدد من المختصين وذو خبرة)ب

.مناقشة الحالات وطرح الأفكار حول الحالة)ج

.تمثيل أدوار رجال البيع من قبل المشاركين)د

أكفاء لمراقبتهم وإعطائهم  ابلة الزبائن بمرافقة رجال بيعالتدريب الميداني في أماكن البيع الفعلي ومق)ه

.النصائح والإرشادات

25مكافأة قوة البيع .1-3

العمليات البيعية المناسبة للشركة مما  تعد المكافأة الجيدة لرجال البيع من الأمور الهامة لبناء         

.يساهم في زيادة المبيعات

على مرتب ثابت لقاء عمله،الشيء الذي يعطيه الثقة حيث يحصل رجل البيع :الأجر الثابت

والأمان،ولكن قد يؤدي إلى زيادة التكاليف في الفترات التي ينخفض فيها حجم المبيعات أو تكون سبب 

.عن عملهمفي تقاعس بعض رجال البيع 

25 : د.رضوان المحمود العمر،مبادئ التسويق،مرجع سبق ذكره،ص366.
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كل عن بيعها أوب وفق هذا الأسلوب يحصل رجل البيع على عمولة ثابتة عن كل وحدة يقوم:العمولة

صفقة يتم إنجازها،لكنها   قد تكون غير مجزية لرجل البيع في الفترات التي ينخفض فيها حجم المبيعات 

.أو في فترة الكساد أو في بعض المواسم

عيوب الأساليب  وهو الأسلوب الأكثر شيوعا،كونه يتلاقى:أسلوب الجمع بين الأسلوبين السابقين

 .السابقة

26صيقياس فاعلية البيع الشخ.1-4

أاحد المصادر الأساسية في تقديم المعلومات لإدارة )رجال البيع(يعد نشاط البيع الشخصي         

هم ليه ما يقدمونه من معلومات أحد أوع.التسويق لإتخاذ القرارت المناسبة أو تصحيح المسار العمل فيها

ونه من تقارير عن سير العمل معايير تقييم رجال البيع وفعالية أداءه التسويقي،وبالتالي فإن ما يقدم

.التسويقي والمطابقة مع ما تم التخطيط له في الواقع التنفيذي يعتبرمقياس مهم لفاعلية أداءهم

والتقارير التي يقدمها رجال البيع تتضمن الآتي وهي بذات الوقت أداة رقابية وتقييمة لما قام ا          

:من نشاط في مجال عمله وهي

.عدد الإتصالات التي قام ا خلال اليوم معدل-         

.معدل الوقت الذي إستغرقه في كل عملية إتصال مع المشترين-       

.معدل العائد المتحقق في كل عملية إتصال  -         

.معدل الكلف المترتبة على كل عملية إتصال -         

ي عبارة عن المدخلات أو المخرجات ويسمى أيضا بالتخمين أو الحصص النسبية وه:التقييم الكمي

:المرتبطة بالأهداف المحددة في خطة المبيعات تقاس بالأداء الفعلي الفعلي لرجل البيع من خلال الآتي

: ثامر البكري،الاتصالات التسويقية و الترويج ، ط1، دار الحامد للنشر و التوزيع ،عمان، الأردن،2006، ص 339¡340¡341¡342. 26
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.عدد المكالمات الهاتفية التي أجراها لتحقيق عملية البيع-

.مصاريف إنجاز عملية البيع-

.الأعمال الإدارية التي أنجزت لتحقيق المبيعات-

.التقارير المقدمة لمشرف المبيعات عن العمل-

:أما المخرجات المرتبطة بالمبيعات فهي

الإجراءات البيعية المعتمدة،الأرباح المتحققة فعلا،عدد الطابات المتحققة قياسا بعد الإتصالات 

عملاء جدد  الهاتفية،نسبة المبيعات المتحققة قياسا بالسنة السابقة،عدد الحسابات الجديدة التي تعبر عن

.الخ...للشركة

كل تقديري وتخميني أيضا من خلال وبش ويتم قياس أداء رجال البيع:التقييم السلوكي

.مستوى ودرجة إهتمام رجال البيع بالمستهلكين-

إتجاهات رجال البيع السلوكية في التعامل مع المشترين،مقدار المعرفة بالمنتج،مهارات الإتصالات -

.الخ...لخارجي للبائعالمستخدمة،المظهر ا

وهذه المعايير تكون بمثابة معايير    ذاتية لقياس أداء الأفراد العامليين في البيع الشخصي ومسار توجههم 

ولغرض التوجه في أدق وأعمق في تقييس فاعلية رجال البيع وتقييم أداءهم عبر مؤشرات رقمية .في العمل

:د على المؤشرات التالية في الإستدلال على ذلكوبشكل فردي لكل واحد منهم فإنه يمكن الإعتما

.المبيعات  الفعلية المتحققة/ مصريف النفقة = نسبة مصاريف المبيعات 

فكلما كانت النسبة منخفضة كلما أشار ذلك مستوى مقبول من أداء رجال البيع،ويدل على أن 

ني بأنه لا يوجد هدر في المبيعات تحقق بجهةد واضحة دون تحميل الشركة مصاريف مضافة وهذا يع

.مستلزمات الأداءوالموارد المتاحة
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.عدد المكالمات الهاتفية/ إجمالي كلف الإتصالات = نسبة كلف الإتصال 

وهذا يعني أيضا إنخفاض النسبة يؤشر بكون الجهد المبذول في تحقيق نتائج إيجابية للإتصال قد تحققت 

.حرص على سرعة الإنجاز بعدد أقل من المكالمات الهاتفية وأنه هنالك

.إجمالي عدد الطلبات/ قيمة إجمالي المبيعات = نسبة هامش حجم الطلب 

زيادة النسبة تؤشر بأن الطلبات المتحققة كانت ذات قيمة كبيرة قد تم إنجازها من قبل رجال البيع وهذا 

برر مجمل المصاريف الإرتفاع يعطي مؤشر إلى مستوى الجهد المتحقق في عقد صفقات ذات قيمة كبيرة ت

.المنفقة لإتمامها

.إجمالي الحسابات الجديدة/ عدد الحسابات الجديدة = نسبة الحسابات الجديدة 

ويعطي هذا المؤشر أهمية واضحة لمدى الجهد المبذول من رجال البيع في عقد صفقات جديدة مع زبائن 

توسع في عمل الشركة وزيادة في جدد ودون الإقتصار في العمل على الزبائن السابقين وهذا يعني 

.حصتها السوقية

مؤشرات فعالية العلاقات العامة.2

المقصود بفاعلية العلاقات العامة هي مدى مساهمة برامج العلاقات العامة في تحقيق أهداف          

27المنشأة بصفة عامة وأهداف العلاقات العامة بصفة خاصة

ة بتحديد مجموعة من المؤشرات تعتمد عليها لقياس فعالية ومن الضروري أن تقوم المؤسس         

.العلاقات العامة

28لعلاقات العامةل التخطيط.1

27: ربحي مصطفى عليان، عدنان الطوباسي،الاتصال و العلاقات العامة، ط1،مرجع سبق ذكره، عمان، الاردن، 2005، ص347.

28: ربحي مصطفى عليان، عدنان الطوباسي،الاتصال و العلاقات العامة،نفس المرجع،ص283¡296.
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بصورة عامة هو عملية ذهنية وقدرات فكرية تستند على الخبرات  للعلاقات العامة التخطيطإن          

بات وحجم العمليات لفترات زمنية العلمية والعملية وتتعامل مع الحقائق دف التنبؤ بالإحتياجات والطل

:حيث تمر عملية التخطيط للعلاقات العامة بالمراحل التالية. قد تكون طويلة أو قصيرة الأمد

تحديد الأهداف التي تسعى العلاقات العامة إلى تحقيقها على أن تترابط مع أهداف المؤسسة،مثل تحقيق -

  .يد الجمهور،الفوز بثقة اتمع الخارجيالسمعة الطيبة للمنشأة،ترويج المبيعات،كسب تأي

تحديد الجمهور الذي ترغب العلاقات العامة في الوصول إليهويجب معرفة خصائص هذا الجمهور -

.وإتجاهاته لتحديد أسلوب الإتصال به لتحقيق ذلك

لإتصال تحديد الوسائل والإمكانيات المتاحة من موارد بشرية ومالية وفنية تساعد على تحقيق الهدف وا-

.مع الجمهور المستهدف

وضع إستراتجية الوصول إلى الهدف أي وضع خطة العمل الفعلية والعملية التي تتصمن الأساليب -

.والطرق التي سوف تتبع للإتصال مع الجمهور،والبرامج التي سوف تبث له

فة النجاح في تنفيذ الخطة ومتابعتها للتعرف على مدى تجاوب الجمهور وكسب تأييده،التقويم لمعر-

.تحقيق الأهداف التي وضعت والأسباب التي أدت إلى التقصير في التنفيذ

29:الوسائل المستخدمة في العلاقات العامة.2

بقية عناصر المزيج التسويقيي إستخدامها لعدد من وسائل الإتصال التي  قات العامة شأا شأنلاالع

:قبل إدارة المنظمة،ومن أبرز الوسائل المستخدمة مايلي تمكنها من تنفيذ أهدافها وواجباا المحددة من

:الإتصالات الشخصية)أ

29:ثامر البكري،الاتصالات التسويقية والترويج، ط2،مرجع سبق ذكره، ص295¡296.
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تعتبر من أهم وأبرز الوسائل المستخدمة في العلاقات العامة لكوا ذات أثر كبير ومباشر في 

جابة فضلا عن كوا وسيلة ذات إتجاهين يمكن من خلالها فياس رد الفعل أو مستوى الإعملية الإتصال،

 .لما يتم عرضه من أفكار أوتوجهات أو حوار هادف

:الوسائل المطبوعة)ب

هناك نماذج وأشكال مختلفة يمكن إستخدمها في مجال المطبوعات ولكنها في الغالب تقسم إلى 

:مجموعتين رئيستين هما

يضا في التسويق وتعد في ذات الوقت من الوسائل المهمة الرئسية المستخدمة أ:البريد المباشر-

المباشر،والتي بنحصر دورها في العلاقات العامة على أساس كوا رسالة ذات مضمون معين يمكن 

إرسالها إلى أشخاص أو أطراف متعددة ولكن بنفس المعنى أو القصد المطلوب إيصاله،وفي الغالب يمكن 

.الخ...إرسالها إلى الموزعين،الوسطاء،العاملون،المستهلكون

وهي إستكمال إلى البريد المباشر وربما يأتي في مرحلة لاحقة له لغرض إعطاء المزيد من :اتالمطبوع-

الخ،وهذه ...المعلومات عن الموضوع المستهدف إيصاله،وتأخذ أشكال الإتصال،المغلفات البريدية،

ج الأدوات يمكن أن تحتوي على معلومات متعددة وتروي في الغالب قصة نجاحات المنظمة أو الكمنت

.المقدم،أو أية معلومات أخرى تصب في تعزيز مكانة وسمعة المنظمة لدى الجمهور العام

:الإتصالات المرئية)ج

التعرف من قبل  الطرف  وهي مجموعة الإتصالات التي تتم عبر إستخدام حاسة البصر لكي يتم

:تخدمةالمستهدف عن الشيء المقصود بشكل دقيق وواضح،ومن أبرز الوسائل المس

تعد من أكثر الوسائل دلالة ووضوح للكثير من الأشياء التي يصعب التعبير عنها :الصور الفوتوغرافية-

أو قد يكون الطرف المقابل غير قادر على فهم أو قراءة الشيء المكتوب ولأسباب .بالكلام أو الكتابة
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 الذاكرة لفترة أطول قياسا بما كثيرة،فتكون الصورة أفضل وسيلة للتعبير عن الفكرة،فضلا عن بقاءها في

.هو عليه في الأشياء المكتوبة

بالتالي يصعب تقديمها  فة والب في المنظمات الكبرى،لأا مكليتم إستخدام هذه الوسيلة في الغ:الأفلام-

من قبل المنظمات الصغيرة،وتستخدم في مجال عرض وتوضيح الإنجازات أو أنشطة يصعب مشاهدا من 

أو اهزين أو حتى المستهلكين،والذين يكونون جميعا خارج الحدود الإقليمية لدولة قبل الوسطاء 

ة لتوضيح تفاصيل كثيرة يصعب تقديمها في وسيلة لي فإن هذه الأفلام تكون خير وسيلالشركة،وبالتا

.أخرى

دمها في على الرغم من كوا وسيلة أساسية ومهمة ضمن نشاط الإعلان إلا أنه يمكن إستخ:التلفزيون-

مجال العلاقات العامة،وذلك من خلال الإشتراك في برامج معينةوحورات تخص قضية أو هدف 

محدد،يمكن أن تعبر الشركة من خلاله عن منهجها وتصورها أو إشتركها في ذالك الهدف أو الموضوع 

عملية التسويق أو الأطراف المتفاعلة في ال, في الغالب شريحة واسعة من اتمع  والذي يخص, المبحوث

تعد المعارض جزء من النشاط المعتمد في ترويج المبيعات إلا أنه يمكن أستخدامها أيضا في : المعارض -

حيث يمكن الاشتراك ا عند إقامة المعارض العامة أو التخصصية وللإلتقاء بأطراف .العلاقات العامة 

مة حوارات وجلسات عمل للتبادل اللأفكار والاًراء أو لتوسيع أو لإقا, مختلفة مشتركة بالمعرض 

وميزة هذه الوسيلة أا تحقق اللقاء مع أطراف . المشاركة المتبادلة ما بين اللأطراف المشتركة في المعرض 

قد لايمكن الالتقاء م في مناسبات أو أوقات ) إلخ ...,جمهور , وسطاء , مجهزون, موزعون (مختلفة 

كما هوالأمر في إقامة المعارض الدولية أو المعارض المقامة خارج حدود الدولة , الغالب  أخرى في

.للشركة أو المنظمة المعينة
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30:قياس فعالية العلاقات العامة-2

هنالك العديد من الطرق التي يمكن من خلالها التأكد من مدى إحتواء برنامج العلاقات العامة          

:ساسية اللازمة لنجاحه والمتمثلة فيمايليعلى المرتكزات الأ

.تحديد ما إذا كان التخطيط للبرامج المختلفة قد تم بفعالية وكفاءة-

.تحديد مدى إدراك وتفهم الأفراد القائمين على التنفيذ للمهام المطلوبة منهم-

.المخططةتحديد مدى تعاون الإدارات الأخرى للمنظمة في النواحي المتعلقة ا في البرامج -

.مدى إلتزام البرامج بالميزانيات المخصصة لها-

.مدى إمكانية الحصول على نتائج أفضل وتطوير الأداء في المستقبل علبى ضوء الأداء الحالي-

:ولإختبار النقاط السابقة ينبغي ممارسة العلاقات العامة أن يقوم بتغطية االات التالية         

المقصود ا عدد أفراد الجمهور المستهدف الذين تم الإتصال م وإستلمو :حجم التغطية الجماهيرية

الخ....الرسالة الإعلامية سواء بقراءة الصحف واالات أو بالإستماع إلى الراديو أو بمشاهدة التلفزيون

لوقت  إتصالام تنجز بشكل فعال،الإختبار الجيد أن مدرين العلاقات العامة يرغبون برؤية برامجهم و-

تنفيذ البرامج بالإضافة إلى إختيار وسيلة الإتصال المناسبة يعتبر من أهم العوامل التي تساعد على الوصول 

.إلى الجمهور المستهدف بتأثير أكبر وبأقل تكلفة ممكنة

وبالنسبة للتلفزيون مثلا نستخدم طريقة تقدير كمقياس لحجم التغطية الجماهيرية وبموجب هذه -

كل في التقدير تمثل  نسبة مئوية معينة من مشاهدي التلفزيون وبعد جمع كل هذه النقاط الطريقة فإن 

                         فإننا  نتوصل إلى  إجمالى نقاط التقدير لأى برنامج للعلاقات العامة              

30: ربحي مصطفى عليان، عدنان الطوباسي،الاتصال و العلاقات العامة،مرجع سبق ذكره، ، ص350.
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عنى ذلك أن هناك عدد برنامج تلفزيوني فإن م لأيومما يجدد ذكره أنه كلما زاد مجموع نقاط التقدير -

مشاهدين أكبر له وبالتالي فإن التلفزيون يفرض عادة أسعار  أعلى على برامج العلاقات العامة أو 

.الإعلانات التى تثبت خلال عرض هذا البرنامج

التحقق عما إذا كانت الإستجابة قد تمت في الإتجاه المرغوب أم لا ، مع هنا ينبغي : إستجابة الجمهور

دراسة إستجابة الجمهور تتعلق بالأثر المباشر للمادة الإعلامية على الجمهور ولا تتعلق  ملاحظة أن

.بدراسة اثر المادة الإعلامية طويل المدى على تغير إتجاهات وأراد وسلوك الجمهور

أن معرفة حجم التغطية الجماهرية مهم لمديرين العلاقات العامة لكن ما يهمهم بشكل أكبر هو معرفة -

إستجابة الجمهور المستهدف للمادة الإعلامية ،وهل وصلت  فعلا إلى الجمهور المستهدف أم لا مدي 

وهل أوجدت الإستجابة المواتية أو غير المواتية

أن دراسة تأثير الإتصالات  تعذر دراسة التأثير الملموس أو المستمر للرسالة الإعلامية :تأثيرالإتصالات

أى حول مشكلة معين ورسم صورة طيبة للمؤسسة في أذهان الجماهير على تغير الإتجاهات وتكوين الر

يضاف إلى ذلك الأثر الإعلامي والتثقيفي للرسالة إذا كانت دف إلى تزويد الجماهير بالأخبار -

.والمعلومات التي تساعد على توضيح سياسة المؤسسة ودورها الإجتماعي

المستخدمة في الإتصال للعرض الذي إستخدمت من ويعني ذلك مدى ملائمة الوسيلة :عملية الإقناع

أجله ،فيجب التعرف على أثر إستخدام الوسيلة التى نقلت ا الرسالة وأساليب الإقناع التى إستخدمت 

.في التأثير على الجمهور المستهدف

لعلاقات قصود بالإنتاج هو عدد البرامج والرسائل الإعلامية التى أنجزها جهاز اوالم:الإنتاج والتوزيع

العامة خلال فترة زمنية محددة، والتى تشمل عدد النشرات والات والإعلامات الصحفية والإذاعية 

الخ، إذ أن تقييم الإنتاج يعكس الجهود المبذولة من ...والتلفزيونية واللقاءات الجماعية والمؤتمرات والأفراد



التسويقي الاتصالقياس فعالية                                     الثاني الفصل

47

ذا الجهاز، الأمر الذي يصبح دليلا للإدارة من العلاقات العامة، ويبين تنوع النشاطات له قبل أفراد جهاز

.أجل التعرف على نوع وكفاءت الأنشطة التى يقوم ا العلاقات العامة

قياس فعالية التسويق المباشر.3

أن تختلف تبعا لخصوصية  ترتبط عملية تقييم التسويق المباشر بعدد من المتغيرات والتي من شأا

معها،فضلا عن الفترة الزمنية التي يغطيها وبصورة عامة هناك عدد نتجات التي تتعامل وطبيعة المنطقة والم

:من المقاييس ومن أبرزها

.كلفة عملية كل إستفسار تقوم به المنظمة-

.مقدار قيمة الإستجابة المحققة-

.قيمة التحويلات المالية المتحققة،العوائد المتحققة-

.قيمة الطلبياتكلفة كل طلبية منفذة،أو متوسطة -

.قيمة الطلبات المعادة-

بالمقابل هناك خدمات تقدم من خلال التسويق المباشر والتي تكون أيضا أساس مهم للتقييم         

:وتتمثل فيمايلي

.تسهيلات الإتصال المتقدمة للزبائن ومقدار الإجابة على الإستفسارات-

.الطلبات التي لا يترتب عليها دفعات مالية-

رة المتجر ومواقع المنظمة على الشبكة الإلكترونية،طلب المزيد من المعلومات عن النشاط التسويقفي زيا-

.للمنظمة

.السماح بتجريب المنتج-
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  غير الشخصيةالتسويقيى الاتصالمؤشرات فعالية :المطلب الثاني

مؤشرات فعالية الإعلان.1

31 نيةتخطيط للحملة الإعلا-1

نية هي البرنامج المخطط من جانب المعلن إلى المستهلكين المستهدفين الحاليين من الحملة الإعلا         

أجل تحقيق أهداف محددة وعليه فإن تخطيط الحملات الإعلانية قبل تنفيذها يعد أمر بالغ الأهمية للمعلن 

:والذي يأتي في شكل خطوات متسلسلة كالأتي

  :جمع البيانات والمعلومات

خطيط الدقيق للحملة الإعلانية والرغبة في رسم طرق إشهارية متكاملة بضرورة جمع يقتضي الت         

العديد من المعلومات الأساسية التي تتيح لمدير الإعلانات اتخاذ القرارات الإعلانية، تشمل على تحاليل 

  .من السوق،السلعة،المستهلك،المنافسة،والوسائل الإعلاميةودراسة كل 

ت السوق هي التحليل الكمي والنوعي للسوق، أي دراسة الظروف التسويقية دراسا :دراسة السوق-أ

  .المختلفة من حيث الحاجة إلى المنتوج وحجم السوق المرتقب، اتجاه الطلب وحجم المبيعات المتوقعة

وذلك من خلال خصائصها المختلفة، استخداماا الحالية، المزايا التي تنفرد ا عن :دراسة السلعة-ب

  :قية السلع وكذا السعر المناسب، وفي هذا الإطار يطرح المعلن الأسئلة التاليةطريق ب

فائدة  هل هناك يمكنها أن تثير اهتمام الزبائن؟ ما هي الفوائد العامة التي تمثلها السلع المراد بيعها والتي 

هل أجزاء السوق؟ أهمية بالنسبة لبعضهل هناك فوائد إضافية أو ثانوية لها  تتميز ا عن فوائد أخرى؟

  ؟.السعر ملائم مقارنة بأسعار السلع المنافسة والفائدة المرجوة منه

31:د.علي فلاح الزغبي،إدارة الترويج والإتصالات التسويقية،مرجع سبق ذكره،ص192¡193¡194.
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ونقصد به الجمهور الذي توجه إليه الرسالة الاشهارية، أي ):المستهلك(دراسة الجمهور المستهدف-ج

لذا يلجأ مجموع الأفراد الذين نود التأثير عليهم عن طريق الإشهار، ويجب دراسته بقدر كبير من الدقة، 

المعلن إلى دراسته كميا وكيفيا من حيث السن، الجنس، الدخل، المهنة، درجات التعليم، الخلفيات 

السوسيو ثقافية للمستهلك والتعبير عنها في صورة واقعية، ونقصد ا القيم بمعناها الكامل الأخلاقية، 

قيمة النفسية، فهذه الأخيرة لها تأثير جهة أخرى ال  الثقافية والمعايير الاجتماعية وحتى المعتقدات، ومن

على النمط الشرائي والاستهلاكي للأفراد، فهناك ما يسمى بالدوافع والحاجات إما أن تكون غريزية أو 

  .مكتسبة، وتعتبر قوى داخلية تدفع الفرد لإنجاح نمط شرائي أو استهلاكي دون أخر

لة حول كل المعايير وخصائص مقاييس على المؤسسة أن تتحصل أو أن تعد قائمة مفص:المنافسة- د

المؤسسات المنافسة حسب مستواها، أسواقها، أرقامها التجارية، مجهوداا الاشهارية، وكل ما تبذله 

  .للظهور في السوق، وكذا نقاط ضعفها وقوا وسياستها الاتصالية خاصة، وذلك قصد التصدي لها

الوسائل الإعلانية والترويجية المتاحة واللازمة  تتضمن هذه الدراسة دراسة:دراسة وسائل الإعلان-ه

لنقل الرسائل الاشهارية، دراسة فعاليتها ومدى ملائمة كل وسيلة منها الإعلان عن السلع الخاصة 

  .بالمؤسسة، والمكانة التي تحتلها في نفوس الأفراد

تصميم الإعلان-2

اقبة حتي يتم في صورته النهائية وتقديمه يمر تصميم الإعلان بعدد من الخطوات والمراحل المتع

:للجمهور المستهدف وهي

32:)المحتوى والشكل الفني للإعلان(التصميم الفعالمتطلبات-أ

وهو التوازن النسبي لعناصر الإعلان داخل المساحة المحددة بحيث يكون التوزيع منتشرابشك :التوازن

متوازن مع المركز البصري للقارئ

3: بشير عباس العلاق،علي محمد ربابعة،الترويج والإعلان التجاري(مدخل متكامل)،مرجع سبق ذكره،ص316¡317¡318.
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 التناسق بين أشكال وعناصر الإعلان لتحقيق أفضل مركز بصري ممكن،فالتناسب في وهو يعني:التناسب

الألوان ضروري كما التناسب في الأشكال،والإعلان الجيد يجب أن يحقق تناسبا من حيث العلاقة بين 

.طول الإعلان وعرضه وبين الطول والعرض لكل العناصر المكونة الأخرى

المهمة في تصميم وإخراج الإفعلان لن هذه الحركة تحمل عين القارئ  وتعتبر من العناصر:حركة البصر

.من عنصر إلى أخر في التتابع المطلوب للإتصال الجيد للرسالة الإعلانية

ويعني التنوع،إنه يمنح للتصميم والإعلان،ويضيف تاكيدا على عناصر منتقاة من عناصر الإعلان :التضاد

م عن إعلانات المنافسين وهو يجذب الإنتباه ويغير الرعبة،إن التغيرات ، فالمعلنون يرغبون تتميز إعلانا

.والإختلافات في الحجم،والشكل واللون تخلق التضاد

وتعني التناسق أيضا يعتبرها الكثير من المصممين من أهم عناصر التصميم الفعال،وعليه فإنه من :الوحدة

معاني العنوان والصورة والعنوان الفرعي  الضروري جدا ان يكون هناك ترابط قوي ومتماسك بين

. والرسالة التفصيلية حتى يسهل ذلك من إنتقال القارئ فكريا من عنصر إلى أخر

لاتعني عدم الإبتكار بل هي الإبتكار بعينه،فالإعلان البسيط هو ذلك الإعلان الذي لا يحتوي :البساطة

.إلا على العناصر التي ينبغي أن يحتويها 

عني قوة تدفق الفكرة بسلاسة ووضوح تأمين ومن غير أن تشغل القارئ بتفاصيل مملة لا والبساطة ت

.علاقة لها بطلب وجود الإعلان

الإعلانية إختيار وسيلة -3

 وأي المستهدف الجمهور الى المطلوبة الرسالة ايصال في المستعملة الأداة الاعلان وسيلة تعتبر         

  :نجد الاعلانية الوسائل أهم المرجوة،و الأهداف تحقيق عدم الى سيؤدي اختيارها في خطأ
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  الإعلانية الوسائل  عيوب و مزايا: ) 1-3 (الجدول

العيوبالمزاياالوسيلة

.لديها القدرة على التغطية-التلفاز

.القدرة الإبتكارية في العرضالفكرة-

.إستخدام الرسوم والألوان الحركة-

.عالية التكلفة-

  .ودة للوصول إلى قطاع معينقدرة محد-

  .قصرة حياة الرسالة الإعلانية-

  .عدم رضا المستهلك في بعض الأحيان من التكرار المستمر-

. تعاقد وإلتزام طويل الأجل-

.تكلفة منخفضة نسبيا-الراديو

  .التكرار المرتفع للرسالة-

  .تعاقد وإلتزام قصير الأجل ا-

  .نوعا من التسلية-

.مرئية للرسالةعدم وجود رؤية-

  .قصر حياة الرسالة الإعلانية-

إلا في الإذاعة (ليس هناك مرونة في إختيار المنطقة الجغرافية-

  ).المحلية

عدم القدرة في إختيار قطاع معين حسب الخصائص -

. الديمغرافية

التصميم المناسب وإستخدام -الات

  .الألوان

سهولة إختيار قطاعات معينة -

الرسالة الإعلانية حسب طول فترة 

  .للسلعة،الجنس أو السن

سهولة التركيز على منطقة جغرافية -

  .معينة

القدرة على تقديم معلومات كثيرة 

.من خلال الإعلان

كلفتها المرتفعة قياسا بالصحف وبخاصة إذا ما كانت واسعة 

  .الإنتشار

الفترة الزمنية لظهور الإعلان بعد الإتفاق مع الة تكون طويلة 

  .بيانس

مرونة التغير في الإعلان ضعيفة لأا تحتاج إلى وقت وإعادة 

  .تصميم

لبعض الات المتميزة قد يكون السبب )السعر(الكافة المرتفعة

في صعوبة شرائها للعامة من الحمهور والإطلاع على ما فيها من 

.إعلانات

.الإختيار الجغرافي للمنطقة-فحالص

  .قلة التكاليف-

  .غرافيالإنتشار الج-

.عدم القدرة على تحديد قطاع معين

عدم وجود تسهيلات لإخراج الإعلان من حيث الألاوان -

  .والعرض
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.قصر حياة الرسالة الإعلانية-.عدم موسمية القراءة-

منتبهاجمهوراللمعلنتحققÜالسينما

 لا المشاهدين لأن الاعلانية للرسالة

 الى التطلع عدا آخر بشيء يشتغلون

  .شةالشا

 من يمكن التي الألوان استخدام ـ

  .الطبيعي بشكلها السلعة عرض

 يسهم مما المشاهدين نوعية تنوع ـ

 المراد المواقع على الاقبال زيادة في

.لها الترويج

Üبعضيتركعندماالاستراحةوقتفيغالباالاعلانعرض

 عدم الى ييؤد مما العرض صالة في مقاعدهم المتفرجين

  .له مشاهدم

 في للتقدم نظرا السينما دور يقصد الذي الجمهور محدودية ـ

.الفضائية القنوات و كافيديو المرئية الوسائل أشكال

 البريد

المباشر

Üوسيلة شخصية ومباشرة

  .مرونة عالية_

  .غير متنافسة مع وسيلة أخرى_

  .السرعة العالية في الإتصال_

.إختيار محدد_

.كلفة مرتفعة_

  .الإستجابةضعف في معدل _

.التغير في العناوين_

العرض 

الخارجي

.كلفة قليلة-

  .مرونة عالية-

  .منافسة قليلة-

  .تغطية محددة جغرافية-

.تأثيرها قليل-

  .تتعرض للعبث والظروف المناخية-

  .الإبداع في التصميم قليل-

  .الطالبة اعداد من: المصدر

46
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33:ةلوسيلة الإعلانيالعوامل المؤثرة على إختيارا-4

يؤثر الدف السوقي للرسالة الإعلانية على قرار إختيار الوسيلة الإعلانية المناسبة فعلى :طبيعة السوق-1

.المعلن أن يحدد القطاعات التي يهدف أن تصل إليها الرسالة الإعلانية

لمناسبة تؤثر خطة التوزيع المتبعة عبر منافذها على إختيار الوسيلة الإعلانية ا:طبيعة نظام التوزيع-2

لذلك فإن المساعدة والدعم من قبل الموزعين للحملة الإعلانية قد يؤثر على إختيالر وسيلة الإعلانية دون 

الأخرى،لذلك نرى الوسيلة الإعلانية المحلية تكون مناسبة للموزعين في المناطق المحلية المحصورة ضمن 

  .المنطقة الجغرافية

 تحرم القوانين الحكومية الإعلان عنها أو الترويج هناك بعض المنتجات التي:طبيعة السلعة-3

.لهل،وكذلك بعض السلع التي تفرض إستخدام وسيلة دون أخرى

يرتبط هذا العامل بطبيعة السلعة ومتطلباا فإذا كان من أفضل أن يتم :طبيعة الوسيلة الإعلانية-4

وجودة في كل وسيلة تؤثر في عرض السلعة ورؤيتها من قبل الجمهور وكذلك فإن المزايا الفنية الم

  .الخ....وانركة،الألإختيارها مثل الح

إذا كانت الرسالة الإعلانية تحتوي على بعض الكلمات يصعب نطقها أو :طبيعة الرسالة الإعلانية-5

إستيعاا،فإن إختيار الراديو كوسيلة في هذه الحالة تصبح غير مناسبة،أما إذا كانت الرسالة قصيرة 

ل إستخدام التلفزيون أو الراديو أما في حالة الرسائل الطويلة والتي فيها تفاصيل ومعلومات وسريعة فيفض

  .فيفضل في هذه الحالة إستخدام الوسائل المطبوعة

إن تغير ظروف المنظمة بشكل مستمر وسريع يستدعي في بعض :الحاجة إلى السرعة والمرونة-6

  .نة وتتكيف بمثل هذه الظروفالأحيان إختيار الوسيلة التي تمتاز ا المرو

إن الوسائل الإعلانية التي يستخدمها المنافسون تعتبر من العوامل المؤثرة في :ما يفضله المنافسون-7

إختيار الوسيلة المناسبة حيث أن نجاح الحملات الإعلانية للمنافسين ونضوج أفكارهم يستدعي إختيار 

  .رى في الإعتباروسائلهم الإعلانية على أساس أخذ العوامل الأخ

33: د.سمير العبدلي،قحطان العبدلي،الترويج والإعلان،بدون طبعة،دار زهران للنشر والتوزيع،عمان،الأردن،ص55¡56.
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34:ياس فعالية الإعلانق

خمس مجالات أساسية على أساسها يقاس الإعلان وذلك عن طريقة المقارنة بين هنالك

الأسواق،الدوافع،الرسائل الإعلانية،الوسائل :الأوضاع السابقة واللاحقة لنشر الإعلان،وهذه االات هي

.الاعلانيالإعلامية،تقييم الأداء الكلي للنشاط 

اذا ما استطاع المعلن ان يختبر فاعلية اعلانته قبل النشر ، فإن : قياس فاعلية الإعلان قبل النشر -1

يمكن ان يزيد فعالية الرسالة الإعلانية ، ويكون بمثابة تأمين لقبول فكرة الاعلان من جانب القراء او 

ائم المراجعة ، ومجموعات المستهلكين المشهدين ، وعادة يتم ذلك باستخدام بعض الأساليب ومنها قو

: وسنتناول ملخص سريع لكل طريقة  –وطريقة الهدف 

بمقتضى هذه الطريقة يقوم المعلن بتحديد العوامل الأساسية المئثرة في العملية الإعلانية :قوائم المراجعة.1

علانية نسبة مئوية معينة أو جزء منها،فبعد قائمة عامة للمراجعة إذ يعطي لكل عامل مؤثر في العملية الإ

إلخ ، وقد تصمم قوائم .....بتحديد درجة جذب الإعلان للإنتباه،ومدى اثارته للرغبة وعن الوسيلة 

 .جعة لكل جزء في الإعلان على حدةمرا

وتعني هذه الطريقة بإختيار عينة من المستهلكين المرتقبين للسلعة أو :طريقة مجموعات المستهلكين.2

ثلون مختلف الإتجاهات في السوق وذلك بغرض الحصول على معلومات عن مدى تأثير الخدمة الذين يم

الإعلان المعووض في تعلم الرسالة الإعلانية وفهمها،وعادة تستخدم بعض الوسائل الكمية التي يتم على 

.اساسها قياس إتجاهام ناحية الإعلان

علان قبل النشر وتستخدم بعض المقاييس وهي من أهم الطرق المستخدمة في تقييم الإ:طريقة الهدف.3

1940العلمية ومنها قياس حركة العين إتجاه العلان وقد إستخدمت هذه الطريقة لأول مرة عام 

دون أن  –إذ يترك أحد المستهلكين أمام الإعلان لفترة زمنية معينة وتسجل الكاميرا .بواسطة المعلنين

34:د.علي فلاح الزغبي،إدارة الترويج والإتصالات التسويقية،مرجع سبق ذكره،ص224¡225¡226.
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ن كانت أكثر لفتا للنظر،هذا فضلا عن مقاييس أخرى حركة العين وتحديد أي أجزاء الإعلا –يعرف 

.لقياس سلوك الأفراد إتجاه الإعلان ساهم في إعدادها

:قياس فعالية الإعلان بعد النشر-2

وبمقتضى هذه الطريقة يقوم المعلن بحساب عدد الردود والتساؤلات التي ترد بعد نشر :قياس رد الفعل.1

يئا يحتاج إلى ذلك التجاوب من جانب المستهلك،وذلك مثل إعلان معين،على أن يتضمن الإعلان ش

.المسابقات والكوبونات

تقوم الشركة بقياس حجم وقيمة المبيعات التي تحدث بعد نشر الإعلانات :قياس نتائج المبيعات.2

 الخاصة ا،على أن تأخذ في الحسبان تأثير الإعتبارات التسويقية الأخرى،والعوامل الخارجية المؤثرة في

السوق إذ قد تكون الزيادة في المبيعات نتيجة النقص في بعض السلع البديلة ولا يرجع أساسالما أحدثه 

.الإعىن من أثر،وتعتبر هذه الطريقة من أكثر الطرق المستخدمة شيوعا في تقييم فعالية الإعلان

 للسلعة أو الخدمةومن العوامل التي يتم قياسها بعد نشر الإعلان إختبار المعلومات المستهلك .3

. وتحديد عدد العملاء الجدد والخصائص )إختبارات التذكر والتعلم(

35مؤشرات فاعلية تنشيط المبيعات.2

 تحقق و الآخر للطرف قيمة تضيف التي و المهمة التسويقي تصالالإ وسائل المبيعات تنشيطيعتبر 

 جميعهم أو الوسيط أو الموزع أو نهائيال المستهلك الطرف هذا يكون قد و الشراء، لعملية سريع تأثير

 لجميع مشتركة ومنافع تفاعل لتحقيق الرئيسية الأساليب من الوسيلة هذه تعد لذلك.واحد بوقت

  .المتعاملين

: د.زكريا أحمد عزام،د.عبد البسط حسونة،د.مصطفى سعيد الشيخ،مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق،ط1،ط3،دار المسيرة  35

.390¡389¡388¡387،ص2011¡2008للنشر والتوزيع والطباعة،عمان،الأردن،
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:التخطيط لترويج المبيعات- 1.2

إن نشاط ترويج المبيعات كبقية العناصر الأخرى،ولنجاح هذا النشاط لابد من التخطيط الجيد 

36:ر عملية التخطيط لترويج المبيعات بالخطوات التاليةوالمنظم،تم

نوع السلعة أو الخدمة أو الجمهوريختلف حسب :تحديد الهدف)أ

وهناك عدة طرق لجمع البيانات كاإستبيان والمقابلة :ساسية للبرنامجتجميع وتحليل البيانات الأ)ب

:يوالملاحظة وغير ذلك وأهم البيانات المطلوبة في هذا اال ه

بيانات عن دوافع الشراء،بيانات عن أنماط وعادات الإستهلاك،بيانات عن  بيانات عن المستهلكي،

.السوق المحتمل،بيانات خاصة بالسلعة،بيانات عن الوسائل المستخدمة من قبل المنافسين

.تحديد المبالغ المطلوب إنفاقها على البرنامج)ج

م هذه الوسيلة وتتناسب مع إمكانيات المؤسسة المالية ومع إختيار وسيلة تنشيط المبيعات،بحيث تتلائ)د

.توفر هذه الوسيلة

.تحديد فترة الإستفادة من وسيلة المبيعات بحيث لا تكون قصيرة أو طويلة)ه

.تحديد توقيت بدء وسيلة المبيعات)و

.اف المطلوبةتنفيذ البرنامج ومتابعة تنفيذه وتقييمه للتأكد من فعاليته وقدرته على تحقيق الأهد)ي

36:د.علي فلح الزغبي،إدارة الترويج والإتصالات التسويقية،مرجع سبق ذكره،ص116¡117¡118.
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المبيعات تنشيط تقنيات- 2.2

 اساليب على خاصة البيع رجال و عامة المؤسسة تعتمد عالية بكفاءة السابقة هدافالأ تحقيق  

 و البيع رجال أو الوسطاء أو المستهلكين قبل من أقوى و اسرع استجابة على للحصول فعالة ادوات و

37:التالية الاشكال الاساليب هذه تتضمن

 نقدية مزايا لتقديم للمستهلك الموجهة المبيعات تنشيط اساليب دف: للمستهلكين الموجهة لاساليبا)أ

  :نذكر الاساليب هذه من و به، الارتباط ثم من و المنتج شراء على لتشجيعهم سلع شكل في أو

  .مجاني بشكل لتريها للمستهلك السلعة تقدم عن عبارة هي :العينات ـ

  .الخدمة أو السلعة شراء عند رمزية أو تذكارية قيمة ديمتق هو و :الهدايا ـ

 بالاعتماد ذلك و الافراد بين المنافسة بواسطة اساسية جوائز و أرباح بكس وعود هي :المسابقات ـ

  .الابداعية مهارم و التحليلية قدرام على

 من %20 الى%5 من السلعة شراء عند معينا خصما لحاملها تعطى شهادات هي :الكوبونات ـ

  .الاصلي الثمن

  .واحدة سلعة بسعر سلعتين على الحصول هي و :السلعية الرزم ـ

  :للوسطاء الموجهة الاساليب)ب 

 مؤسسة منتجات من كبيرة كميات تصريف على الموزعين طلب تحفيز الى الوسائل هذه دف و 

38:الاساليب هذه أهم و الجديدة، بمنتجاا التعامل قول أو الاعمال

 في عنها المعلن الاسعار قائمة على مباشرة بصورة تخفيض اجراء ا يعني و: المنتجات أسعار فيضتخ ـ

  .الترويج فترة خلال ا الموزعون يشتري مرة كل

.212 37 : عبد العزيز مصطفى ابو نبعة،مبادئ التسويق الحديث، ط3، دار المناهج للنشر و التوزيع،عمان،الاردن،2002،ص

38 : Claire martichoux, la promotion des ventes en pratique, paris, France, 2004, p216.
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 محددة كمية بشراء يقومون الذين للوسطاء البضاعة من اضافية وحدات تقديم هو و: اانية السلع ـ

  .معين بشكل أو معين بحم  السلعة يطلبون أو

 عرض في لمساعدم التجزئة لتجار ماتقدم غالبا ادوات و معدات هي و :العرض معدات و ادوات ـ

  .للعرض رفوف أو ثلاجات اعطائهم مثل اليه المستهلكين جذب دف مميز بشكل المنتج

39:البيع لرجال الموجهة الاساليب)ج

 و جديدة اسواق ارتياد على تشجيعهم و للمنتج التابعين البيع رجال تحفيز الى الوساءل هذه ترمي

 المسابقات و المؤتمرات و التجارية المعارض في الاساليب هذه تتمثل و الجديدة، السلع تقديم في المبادرة

.التدريبية البرامج و التشجيعية المكافآت و الترفيهية الاجازات و العينية البيع،الهدايا رجال بين البيعية

40:ة ترويج المبيعاتقياس فعالي- 2.3

لتحقيق التأثير في سلوك المستهلك في الأمد القصير وينصب نحو الشراء يسعى ترويج المبيعات          

السريع،فإستخدام المعايير الكميةلفياس فعالية ترويج المبيعات ينصب بشكل مباشرعلى قياس النتائج 

يتعلق بمقدار التأثير في سلوك المستهلك  المتحققة والمعبر عنها بالمخرجات،أما المعيار النوعي

:الشرائي،ولقياس نشاط ترويج المبيعات نجده ينحصر في ثلاثة مجالات هي

:قياس الترويج من المصنعين إلى الباعة)أ

ينصب هنا على مقدار المنظمة في إمداد الباعة بمنتجات جديدة  ترويج المبيعات فعالية إن قياس

نشاطهم وإبقائهم في السوق لمنفذ توزيعي للمنظمة ،إلى جانب تحقيق مستوى مناسب قادرة على تصوير 

من المبيعات للبائع ، وهذا ما يصطلح عليه التدقيق على تاجر التجزئة والذي يقصد به قياس المستوى 

39 : Claude demeure, marketing, 4eme édition, édition dalloz, paris, France ; 2003, p315.

40 : ثامر البكري،الاتصالات التسويقية و الترويج،ط2،مرجع سبق ذكره ،ص337.
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ه من إستجابة البائع للنشاط الترويجي الذي تقوم به المنظمة دف الزبادة حجم مبيعات عبر ما تقدمه ل

دعم ترويج للمبيعات ويمكن للمنظمة إستخدام طرق التالية لقياس فعالية نشاط ترويجي المبيعات 

يتم إعتماد هذه الطريقة بالرجوع إلى البيانات المتعلقةبمبيعات المنظمة التي تكون بشكل :بيانات المبيعات

بل وبعد القيام بحملة ترويجية متاح وواضح وتقوم على أساس تحليل الحجم أو قيمة المبيعات المحققة ق

المبيعات ، وهذا للوقوف بشكل دقيق على مقدار التأثير الحقيقي الحاصل للحملة الترويجية على زيادة 

المبيعات خلال فترة زمنية معينة 

هنا تقوم المنظمة بمجموعة إختيارات لمعرفة مدى تأثير طريقة التوزيع المعتمدة في تنشيط :التجريب 

ج المبيعات ، ومدى فعالية للباعة ، أو مدى إبقاء أوالتغيير هذا الأسلوب ، وما هو حجم أسلوب تروي

.الحافز المحقق في إعتماد طرق الترويج المستخدمة وبقائها أو التوقف عنها 

يسعى البائع لتحريك أكبر كمية من المنتجات المعروضة :لى المستهلكين من الباعة إقياس الترويج  )ب

: لمستهلك لدلك ينصب قياس فعالية ترويج المبيعات على مجالين أساسيين هماللبيع نحو ا

تجة أو المنتج ذاته لدى قياس حجم التأثير الذي يخلقه البائع في رسم صورة إيجابية للمنظمة المن -

.لمستهلكا

.قياس مقدار سرعة دوران المخزون ، وهل هو متوافق مع ما تم التخظيظ له أساسا-

لتحفيز المستخدمين الجدد على  الهدف هنا هو سعي المنظمة:رويج من المنظمة إلى المستهلكقياس الت)ج

:ثير هذا النشاط من خلالتج،وزيادة أعدادهم،ويمكن قياس تأإستعمال المن

.التغير الحاصل في الطلب قبل وبعد القيام بعملية ما كالتخفيض الأسعار مثلا -

.ب ذلك،والوقت المستغرق في عملية البيع قياس حجم البمبيعات المعادة وأسبا-
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مقدارالتأثير المتحقق من الحملة الترويجية  لجعل المستهلك يختار العلامة المعينة دون غيرها،وهنا يمكن -

إستخدام ما يصطلح عليه بتدقيق المستهلك في قياس فعالية الترويج،وهو مقدار التغير الحاصل في سلوك 

 . ترويج المبيعاتالمستهلك للإستجابة لنشاط 
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:الفصل اتمةخ

لتحقيق المستخدمة و المختارة الأدوات من مجموعة عن التسويقي الاتصالي المزيج يعبر 

.العناصر هذه بين التوفيق خلال من المؤسسة أهداف

 تطبق أي منظمة مجموعة من المؤشرات على المزيج الإتصالي التسويقي   لديها من أجل

.قيق أو قياس أفضل فعاليةتح

سياستها تطبيق في كبير حد الى وفقت المناسب الاتصالي المزيج باختيار المؤسسة قامت إذا 

.للمؤسسة العامة الأهداف ضمن تندمج التي الاتصالية الأهداف تحقيق ،أيالفعالة التسويقية
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  تمهيد

 مزيجه و التسويقي بالاتصال المتعلقة المفاهيم مختلف إلى النظري الجزء في تطرقنا أن بعد

 ونظرا لصعوبة الموضوع وعدم توفر المعلومات من قبل الوكالة التجارية  ومؤشرات فعاليته وقياسها

الملصقات الإعلانية أو  ركزنا على قياس فعالية الإعلان من خلال إختيار الوسيلة المناسبة والتي تتمثل في

بمعنى أخر قياس فعالية الإتصال التسويقي من خلال قياس فعالية الإعلان بإختيار الملصقات الإعلانية 

 بولاية الواقعة للمؤسسة عام تقديمسنقوم ب.بالمؤسسة الخارجي الجمهور انتباه الوسيلة المناسبة في جذب

 أخيرا و الشلف، ولاية في للمؤسسة الإعلانية قاتالملص توزيع تحليل إلى بعد فيما لننتقل الشلف

  .بالمؤسسة الخارجي الجمهور انتباه جذب في الإعلانية الملصقات أثر فعالية قياس سنحاول
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  موبيليس لمؤسسة عام تقديم: الأول المبحث

 الجهوية المديرية على الدراسة نركز ،ثم موبيليس لمؤسسة عاما تقديما المبحث هذا في نتناول  

  .الشلف ولاية في للمؤسسة

  وأهدافها موبيليس مؤسسة تعريف: الأول المطلب

:ATM1سموبيلي بمؤسسة التعريف-1

تعتبر مؤسسة أول متعامل للهواتف النقالة في السوق الجزائرية حيث تم الإعلان عن نشأا في 

  :بأسهم يقدر رأس مالهاب2003شهر أوت سنة

سهم،قيمة السهم الواحد        1000 دج مقسم على100.000.000

عامل 600،وتراجع إلى 2003عامل سنة1000دج ولقد تعدى عدد عمالها 100.000

 سوق في موبيليسوتعمل، 2006عامل سنة1700ليعود مرتفع من جديد ألى  2005سنة

¡djezzy للاتصالات أوراسكوم شركة  وهما آخرين متعاملين بين و بينها شرسة منافسة يسوده

.nedjma للاتصالات والوطنية

موبيليس مؤسسة أهداف -2

  : منها أساسية أهداف تحديد إلى نشأا، منذ موبيليس، تسعى

  .الخدمات أحسن تقديم - 

  .وفائهم لضمان بالمشتركين الجيد التكفل -

  . الإبداع -

 وتوصلها مهمة أعمال أرقام تحقيق مكنها ما هدا و التكنولوجية والتطورات يتماشى بما الجديد تقديم -

  . مشترك ملايين 10 ضم إلى قصير، وقت في

 وهذا إيجابية صورة عكس على دوما موبيليس تعمل ، الإبداع و التغيير لسياسة تبنيها و وباختيارها

1 -ATM : Algérie télécom mobilis
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 والإبداع التنويع إلى بالإضافة ناجعة جد للمشتركين وخدمة عالية جودة ذات شبكة توفير على بالسهر

  .المقترحة ماتوالخد العروض في

   الجديد شعارها قوة ذلك زاد وما زبائنها، و شركائها من قربا أكثر كمتعامل التموقع أرادت موبيليس

03 رقم الملحق أنظر".كنتم أينما" 

   المستدامة التنمية مجال في هام دور بلعب التزامها على دليلا و الدائم، بالإصغاء تعهدا يعد الشعار هذا

   الجماعي دورها بعمل لالتزامها الثقافي، التنوع احترام إلى بالإضافة الاقتصادي، التقدم في بمساهمتها و

  . الإبداع و الحيوية الوفاء، الشفافية،:  لأربعة قيمها إلى بالرجوع وهذا البيئة حماية في ومساهمتها

  :  أيضا هو المتعامل موبيليس

  . للسكان وطنية تغطية -

  . ةتجاري وكالة 120 من أكثر -

  . مباشرة غير بيع نقطة 60.000 من أكثر -

B تغطية محطة 5000 من أكثر - T S

. عالية جودة ذات و ناجحة خدمات -

  وهيكلها التنظيمي بالشلف لموبيليس الجهوية بالمديرية التعريف:الثاني المطلب

  بالشلف لموبيليس الجهوية بالمديرية التعريف-1

 خدماتي و تجاري و إداري طابع ذات عمومية منظمة هي لف،بالش لموبيليس الجهوية المديرية

 غليزان، تيارات، الشلف،: ولايات)07(سبعة وتغطي 2005 فيفري 01 بتاريخ تأسست وقد

 في الاستقلالية لها الجزائر، اتصالات فروع من فرع وهي. الجلفة المدية، الدفلى، عين تيسمسيلت،

  .الإدارة ومجلس عام، مدير رئيس ارأسه على المالية، والاستقلالية التسيير

 يستطع لم لرأسمالها بالنسبة وأما جوبي، أحمد طريق 11 في بالشلف لموبيليس الجهوية المديرية تقع

 تشكيلة من تستفيد المديرية فإن ا العمالة أما لنا، حصره المنظمة إطارات من أحد يرغب لم أو أحد
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 تقنيين و تقنيين، التخصصات، مختلف في مهندسين منهم عامل، ب عددهم يقدر العمال من متنوعة

  .الليسانس شهادة وحاملي سامين،

  :الشلف" موبيليس" الجهوية للمديرية التنظيمي الهيكل -2

 المكونة والفروع والأقسام الوحدات من يتشكل الذي البناء أو الإطار منظمة لأي التنظيمي الهيكل يعتبر
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   التنظيمي الهيكل اختيار في توفيقها مدى في يرتبط منظمة أي نجاح أن شك لا و  للمنظمة،

 و الاعلانية الملصقات على موبيليس اعلانات عرض وسائل: الثاني المبحث

  الشلف ولاية في توزيعها

 ولاية عبر موبيلس لمؤسسة الاعلانية الملصقات تواجد مكان الى المبحث هذا في التطرق يتم

  .الشلف

  موبيليس  مؤسسة خدمات و عروض: الأول المطلب

 القواعد عناصر بين تجمع بشرائح المدعمة النقال الهاتف خطوط ببيع موبيليس شركة تقوم

 أحدثته الذي التعديل بعد وذلك منتجاا خصائص وتتميز ،)التقني الجانب (المكالمات لإجراء الأساسية

)01 الملحق أنظر(  1:يلي بما 2010 جوان في المؤسسة

)01الشكل. (بالفرنسية الأبيض وباللون بالعربية، الأحمر باللون مكتوبة موبيليس: ريالتجا الاسم

 والتي والأبيض الأحمر، الأخضر، التالية، بالألوان رجل هيئة على رسم وهو :(logo) المصور الرمز

 رالأخض اللون يدل حيث الألوان، لهذه دلائل المؤسسة أعطت وأيضا للجزائر الوطني العلم على تدل

 فيدل الأبيض اللون أما ،  الحركة و الثورة على يدل الأحمر واللون الدائم، والتطور والبيئة التجديد على

)02 الشكل( السلام على

موبيليس لمؤسسة ترويجية مجلة:  1
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partout"كنتم أينما" التغيير بعد أصبح ،"يتكلم والكل": السابق شعارها كان بعدما :الشعار

avec vous ).02الملحق(

الثابت شبكات كل نحو والمكالمات بالجزائر النقال شبكات كل نحو المكالمات الاشتراك يتضمن   

2: المسبق الدفع عروض-1

 مع يناسبك، الذي السعر اختيار من" كارت موبيليس" عرض يمكن :كارت موبيليس عرض)أ

 دون ذلك و اانية المكالمات إلى بالإضافة الشبكات، كل نحو موحدة وتسعيرة محدودة غير صلاحية

  .زامالت أي

  . المسبق الدفع مشتركي على موبيليس تقترحه جديد عرض هو باطل :باطل عرض)ب

 شبكة نحو محدودة غير و مجانية SMS قصيرة رسائل إرسال و مكالمات إجراء من العرض هذا يمكن

 كل باحتساب( دج 500 عن قيمتها تزيد تعبئة كل بعد ذلك و. 24/سا24 و 7/أيام7 موبيليس

).الرسوم

 بأقل بلوس موبي عرض  ويقترح القصيرة والرسائل للمكالمات تسعيرة أفضل يوفر وسطوق عرض)ج

.ثانية ثلاثين لكل دج 1بسعر المفضلة بأرقامك والاتصال إدخال من المشترك وسيتمكن ذا،. تكلفة

  :العرض هذا مزايا ومن

    محدودة غير صلاحية• 

   الشبكات كل نحو موحدة تسعيرة• 

   موبيليس نحو مفضلة أرقام 3 تسجيل إمكانية• 

 مجانية قصيرة رسالة 1=  مكالمة ٫1 مكالمة لكل الشبكات كل نحو مجانيةsms قصيرة رسائل• 

وكالة موبيلس من وثائق:   2
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  ) .المفضلة الأرقام  باستثناء( 

  . الدولي التجوال خدمة و الدولية المكالمات• 

 الانترنت ةشبك من الاستفادة من لموبيليس موبيكنكت مفتاح عرض  يسمح :موبيكنكت عرض)د

 أينما الانترنت شبكة من الاستفادة من لموبيليس موبيكنكت مفتاح عرض يسمح. تواجدت أينما

  .تواجدت  

 كان سواءا شهريا المفوترة الخطوط كل في البعدي الدفع عروض تتمثل :البعدي الدفع عروض - 2

  :في العروض هذه وتتمثل للشهرين، أو الواحد للشهر ذلك

 الشبكات، كل نحو للمكالمات اانية الساعات من عددا يعرض إشتراك وه:0661 إشتراكات)أ

 كل مستوى على متوفر العرض هذا. 7/ أيام 7 و 24/سا 24 مجانية مفضلة أرقام إلى بالإضافة

  . لموبيليس التجارية الوكالات

.MMS و SMS الإختيارية الإشتراكات)ب

تركي موبيليس في خدمتي الدفع المسبق والدفع وهي العروض الموجهة لمش: المزدوجة العروض )ج

  :البعدي

mobiموبي بوست - poste: وهي ثمرة شراكة بين مؤسستي موبيليس وبريد الجزائر، ويمكن من

  :خلال هذا العرض التحكم في مصاريف الهاتف النقال بإختيار الصيغة المناسبة لميزانية الزبون

   شهريا دج 1200 بسعر الأخضر•

   شهريا دج 2000 بسعر الأصفر•

   شهريا دج 3000 بسعر الأحمر•

 في للرصيد الشهرية التعبئة وعملية شهر كل من 28 يوم المختار العرض قيمة سحب عملية تتم

  .شهر كل من الأول
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 دج،100( لموبيليس التعبئة بطاقات بفضل تعبئته يمكنك رصيدك، كل استهلاك تم إذا

  . السوق في لمتوفرةا) دج2000 دج،1000 دج،500 دج،200

.SMSخدمة الإطلاع على كشف الحساب البريدي الجاري عن طريق ال :racidiرصيدي  -

.أنظر الملحق رقم

الخدمة تسمح . رصيدييتشرف بإطلاق حصريا الخدمة الجديدة  موبيليس, بالتعاون مع بريد الجزائر

.smsبالإطلاع على كشف الحساب البريدي الجاري عن طريق ال

  :الخدمات )د

*600# خدمة -

 من" كنترول موبي"و" بوست موبي"¡"وسطوڤ"¡"كارت موبيليس" عروض مشتركو سيتمكن

 تظهر التي القائمة بفضل ذلك و المسبق، الدفع اشتراكات خدمات مختلف سهولة وبكل استخدام

.*600# هو و واحد، قصير رقم بتشكيل

 كل على مجانا التعرف يمكنك البعدي، أو سبقالم الدفع مشتركي من كنت سواء:664 خدمة-

 خدمة بفضل وهذا ، التغطية مجال خارج أو مغلق هاتفك كان إن ما حالة في فاتتك التي المكالمات

"644".

  . منعدما رصيدك كان ولو حتى بمراسلك بالاتصال "كلّمني" خدمة تسمح  :كلمني خدمة -

  .ميزانيتك في حرية بكلّ التحكّم من تمكنك ، ونيةالإلكتر للتعبئة خدمة هي :أرسلي خدمة -

 إحدى مستوى على ذلك و ، حاجياتك مع يتناسب رصيد تعبئة إمكانية موبيليس عليك تقترح

.المعتمدة البيع نقاط من نقطة أي أو لموبيليس التجارية الوكالات
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 الإلكترونية التعبئة خدمة هتمكن  جاريا، بريديا حسابا الزبون الشخص لديك كان إذا: راسيمو خدمة-

  .ينتقل أن ودون كان أينما مجانا أخر شخص رصيد أو رصيده تعبئة من لموبيليس" راسيمو"

 وسائل فيو عند نقاط بيع المؤسسةو الخارجية الطرق لافتات في الاعلان: الثاني المطلب

  المباني النقل،المحلات،جدران

  :الخارجية الطرق لافتات في الاعلان- 1

 الوطنية الوكالة منها الإشهارية الحوامل على إعلاناا لنشر وكالات عدة مع المؤسسة تتعامل  

Alpub,avenir منها  خاصة وكالات على المؤسسة تعتمد كما ،3Anep الإشهار و للنشر

décoration, All decauraixe,، كمايلي للمؤسسة التابعة الخارجية الطرق لافتات تتوزعو :  

Üبلقايد بكر أبو لفالش مطار:Aéroport de Chlef Abou Bakr Bel Kaid  : عبارة

عن لافتة طرق إعلانية  تحمل رسالة إعلانية مفادها أن موبيليس تخفض الأسعار نحو المكالمات الدولية، 

 أنظر الملحق( إلا أن مكان تواجدها مناسب  باعتبار العدد الكبير من الزبائن الذين يزورون المطار 

02(

3 :ANEP :agence nationale d’édition et de publicité.
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bd: الشهداء شارع ـ des chouhadas/trottoir de la place  تمثل لافتة إعلانية لخدمة ،

دج للدقيقة، و تقع اللافتة في مكان مناسب 10البطاقة الدولية و هي تتيح خدمة التكلم نحو الخارج ب 

ظر أن.( لأن شارع الشهداء شارع يتصف بالاكتظاظ و بالتالي احتمال تواجد الزبائن بشكل أكثر

)01الشكل - 03الملحق 

rue: باديس  بن طريق ـ ben badis/trittoir actel alg telecom : لافتة اعلانية تحمل

،باختلاف مكان التواجد وهو شارع بن باديس ، وهو مكان استراتيجي لأنه  01نفس رسالة الشكل 

أنظر الملحق .  ( من الزبائنيقع بالقرب من الوكالة اتصالات الجزائر وبالتالي استهداف شرسحة كبيرة 

)02الشكل - 03

Hay: ـ حي الحرية el houria/ange pont oued chlef vers tenes  نفس رسالة ،

الشكل  -04أنظر الملحق (، إلا أا تقع على جانب طريق سيار المؤدي الى مدينة الشطية  03الملحق 

01(

Rus:وسط المدينة ـ  la glacière chlef ville  : لافتة طرق إعلانية  لخدمة قوسطو وهي

دج نحو ثلاث أرقام من اختيار الزبون، و مكان تواجدها مناسب 1الجديدة التي تتيح خدمة التكلم ب 

جد لأا تقع في وسط المدينة المعروف و هي من أكثر اللافتات التي تثير انتباه الزبائن  أنظر الملحق 

)02الشكل  - 05

centre:ـ وسط المدينة ville  : يوضح الشكل ملصق إعلاني يحمل الرسالة الإعلانية التي لقت انتباه

أغلب الجمهور و هي الخدمة المزدوجة لمؤسسة موبيليس مع بريد الجزائر حيث يمكن للزبون الاطلاع 

على حسابه الجاري من هاتفه النقال، تواجد هذا الملصق بوسط المدينة مناسب جدا وذلك للفت انتباه 

)01الشكل  -06أنظر الملحق ( .الزبائن

مجموعو من الافتات  07يحمل الملحق : لافتات الطرق التي تستهدف خصائص المستهلك

الاعلانية التي تحمل رسائل و شعارات تتبنى زاوية رؤية المستهلكين، و تدعم خصائصهم أكثر 

)07أنظر الملحق :( مما تركز على المنتج نفسه، و تتوزع كما يلي

Chettia:entée:  الشطية- par chlef.
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Chettia:entée: الشطية  - par ténes.

Ténes:sortie: تنس  - vers alger.

الإعلان عند نقاط بيع المؤسسة-2

تتواجد نقاط البيع المؤسسة في مختلف أنحاء الولاية و لتعددها ارتأينا أن نشير الى البعض منها، و 

لبيع من خلال تسييرها و متابعتها فيما يخص الاعلان تعمل المؤسسة على تحسين علاقتها مع نقاط ا

)08أنظر الملحق . (الخ...داخل المحل وخارجه ، التحفيزات والهدايا

  المباني النقل،المحلات،جدران وسائل في الإعلان-3

 وسائل على الإعلان أن كما المباني، جدران على بالمؤسسة الخاصة الإعلانية الملصقات تنعدم

 رسالة يحمل اعلاني ملصق هو و الجزائر ولاية في موجود أنه إلا الشلف ولاية في الانجاز طور في النقل

 أنظر. ( الزبون اختيار من أرقام ثلاث أفضل نحو دج 1 ب التكلم هي و الجديدة قوسطو لخدمة اعلانية

).09الملحق

 الجمهور انتباه جذب في للمؤسسة الإعلانية الملصقات أثر تقييم: الثالث المبحث

  الخارجي

 الخارجي، الجمهور انتباه جذب على الإعلانية الملصقات أثر تقييم المبحث هذا خلال من نحاول  

 في المؤسسة تعتمدها التي الإعلانية ملصقات مساهمة مدى معرفة خلاله من يتم استبيان بتوجيه ذلك و

  :كمايلي المبحث هذا كلي سوف عليه و ، الإعلانية للرسائل الخارجي الجمهور انتباه لفت

  .الاستبيان اعداد منهجية ـ

   الاستبيان تحليل و دراسة ـ
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  الاستبيان إعداد منهجية: الأول المطلب

 على اختيارنا فوقع متعددة، طرق حصيلة يكون أن يمكن الذي للبيانات جمعا دراستنا تستلزم

 كوسيلة الاستبيان في تتمثل والتسويق، بحوث ضمن استخداما و شيوعا الأكثر الوسيلة هي و إحداها

  .اللازمة البيانات لجمع

  الاستقصاء من الهدف: أولا

 العمل اتمع، من عينة على أقمناها التي الأسئلة في المتمثلة و دراستنا من الرئيسي الهدف يتمثل  

 ارجيالخ الجمهور انتباه لفت في موبيليس لمؤسسة الإعلانية الملصقات تساهم مدى أي إلى معرفة على

  .الإعلاني اال في اقتراحاته تقديم و ذلك شأن في برأيه للإدلاء فرصة بإعطائه

  العينة إختيار: ثانيا

 يشاهدوا أن شأم من الذين الأفراد كل في دراستنا من المستهدف البحث مجتمع يتمثل  

 بشكل البحث تمعمج على النتائج بعدها لتعمم منهم عينة على الدراسة تمت لذا الاعلانية الملصقات

  .عليها المحصل النتائج من انطلاقا استقرائي

  :يلي فيما نوردها عدة لأسباب المعاينة أسلوب إلى اللجوء تم و

  .البحث مجتمع حجم كبر ـ

  .البحث ميزانية ـ

  .الزمني الظرف ـ

 العشوائية عينةال على الاعتماد تم حيث الاستبيان، في شاركت التي المفردات جميع في الدراسة عينة تمثل و

200 استهدافها تم التي العينة مفردات عدد كان و ، متجانسة غير بخصائص و طبيعيين أفراد تشمل
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 المتعامل مع يشتركون الذين الافراد تشمل كانت الدراسة لأن نظرا وللتحديد،).مستجوب(  مفردة

  .مفردة 106 هي تحليلها و دراستها تم التي العينة مفردات عدد فكان فقط موبيليس

  الاستبيان قائمة هيكل:  ثالثا

  :التالي الجدول يوضحه ما الأسئلة، من نوعين على موزعة سؤال 14 على الاستبيان احتوى

  .الاستبيان في المتضمنة الأسئلة أنواع:  ) III–1(  الجدول

مفتوحةنصفالأسئلةالمغلقةالأسئلةالأسئلةأنواع

.14س¡3س:واحدةةإجابومختلفةببدائلÜالتحليل

.7س ،4س ،1 س: متعددة بإجابات ـ

  :ترتيبية بإجابات ـ

13،س12،س11،س10،س8س 

Üللسؤالبديلةإجاباتفيهاتقديميتم

 النهاية في منه للمستقصى يترك و مسبقا

¡6س ،5س ،2س: معينة جزئية تحديد

.17،س9س

الإستبياننتائجوتحليلدراسة:نيالثاالمطلب

 آخرجانبومنأحيانا،اليدويةالمعالجةعلىاعتمدناالإستبيان،نتائجوتحليلبدراسةمالقيابغية

¡Excelبرنامج على الاعتماد تمالجدولمرحلةفيخاصةالبياناتمعاجةفي

.بيانية اشكال و جداولشكلعلىالمقدمالإستبياننتائجستعرض يلي فيما و

  يانالاستبنتائجوتحليلتبويب:أولا

  بالاشتراك خاصة معلومات: الأول الجزء

  تملك؟ اشتراك يأ: الأول السؤال

 و المستجوب، معه يتعامل الذي الاشتراك معرفة هو السؤال هذا طرح وراء من الهدف كان

  .ذلك يوضح) 01( الجدول
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  الأول السؤال إجابة: 02 الجدول

اموعنجمةموبيليسجيزيالاشتراك

7310621200لتكرارا

  الطالبة اعداد من: المصدر

الأول السؤال لإجابة البياني التمثيل: 02 الشكل

EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 أن حين في موبيليس، المتعامل مشتركي من هم %53 نسبته ما أن يوضح أعلاه البياني التمثيل

.%11 النسبة تتعدى فلم نجمة عاملالمت أما ،%36 فكانت جيزي المتعامل مشتركي عدد

 و المسحوبة العينة من مشترك 106 عددهم فكان فقط موبيليس بمشتركي ملمة كانت الدراسة أن وبما

  .مفردة 200 في عددها المتمثل

  بالاشتراك؟ قمت كيف: الثاني السؤال

 وبيليس،وم المتعامل مع المستوجب) استراك( اندماج كيفية معرفة هو السؤال طرح من الهدف

).02(  الجدول يوضحها كما النتائج كانت

  الثاني السؤال إجابة): 03( الجدول
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أخرىالعائلةأفرادأحدلكاشتراهاهديةكانتبنفسكالاشتراكشريحةاشتريتالاشتراكات

53313200التكرار

:03 الشكلالطالبة اعداد من: المصدر

الثاني السؤال لإجابة البياني التمثيل

EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 اقتناء الى موبيليس المتعامل مع اشتراكهم يعود المستجوبين أغلبية أن أعلاه البياني التمثيل يوضح

 بين ما %27 نسبة تساوت فيما ، %46 هي و نسبة أعلى توضحه ما هذا و بنفسهم الاشتراك شريحة

  .للاشتراك أخرى اخيارات انعدمت حين ،في)العائلة أفراد أحد لك اشتراها و هدية كانت(  الاختيارين

  اشتراكك؟ غيرت أن و سبق هل: الثالث السؤال

 غير آخر متعامل مع اشترك قد المستوجب كان إن معرفة هو السؤال طرح وراء من الهدف

  .النتائج يوضح 03 الجدول و حاليا، معه يشترك الذي

  الثالث لالسؤا إجابة: 04 الجدول

اموعلانعمالاشتراكتغيير

3868106التكرار
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  الطالبة اعداد من: المصدر

  الثالث السؤال لإجابة البياني التمثيل: 04 الشكل

EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 مع اشتراكهم نع يتحولوا لم المستجوبين من كبيرة نسبة أن نستنتج أعلاه البياني التمثيل من

 مقارنة معقولة نسبة هي و  %64 ب الجدول في الواردة  النتائج تثبته ما هذا و موبيليس المتعامل

 من إقناع هناك أي %46 ب المتمثلة )بنفسي الاشتراك شريحة اشتريت(الاشتراك لسبب العالية بالنسبة

المستجوبين من %36 نسبة أن حين في ،)موبيليس( معه يتركون الذين المتعامل مع المستجوبين طرف

  .الآخر المتعامل بإستراتيجية تتعلق أسباب عدة لوجود موبيليس المتعامل نحو اشتراكهم غيروا قد

  الاشتراك؟ لك سبق من مع: الرابع السؤال

 المتعامل مع الاشتراك نحو التحول قبل معه الاشتراك سبق الذي المتعامل معرفة هو السؤال هدف

  .النتائج يوضح 04 دولالج و.موبيليس

  الرابع السؤال إجابة: 05 الجدول

اموعنجمةجيزيالاشتراك

251338التكرار
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  الطالبة اعداد من: المصدر

  الرابع السؤال لإجابة بياني تمثيل: 05 الشكل

EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 نسبة هي و جيزي المتعامل مع الاشتراك لهم سبق المستجوبين من %66 أن البياني التمثيل يفسر

 من %34 نسبة تمثل حين في الجزائر، اتصالات سوق قي المتعامل مكانة و لشهرة نظرا معقولة جد

  .نجمة المتعامل مع الاشتراك لهم سبق الذين المستجوبين

  إلى؟ يعود الحالي لمتعاملك اختيارك: الخامس السؤال

 المتعامل مع الاشتراك الى بالمستجوبين أدت التي الأسباب معرفة الى يعود لالسؤا طرح هدف

.05 الجدول في موضحة هي كما النتائج كانت و.موبيليس

  الخامس السؤال إجابة: 06 الجدول

ولكحهممنجيدةالتغطيةمناسبةالتسعيرةالخدماتوالعروضالاختيار

35245438التكرار

  الطالبة داعدا من: المصدر
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  الخامس السؤال لإجابة البياني التمثيل: 06 الشكل

EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 لاختيار سبب أهم أن ضئيل،حيث بمعدل متفاوتة بنسب كانت النتائج أن البياني التمثيل يوضح         

 وهذا بالمنافسين مقارنة المتعامل ا يتميز التي ةالجيد للتغطية يعود المستوجبين طرف من موبيليس المتعامل

 الثانية المرتبة في العائلة و الاصدقاء بسبب الاختيار يأتي حين في ، %36 هي و النسبة أعلى تأكده ما

.%16 ب المناسبة التسعيرة أخيرا و %23 ب الخدمات و العروض يليه ثم ،%25 بنسبة

  فقط موبيليس بمشتركي خاصة معلومات: الثاني الجزء

  المتعامل؟ لك يقدا التي المزايا على تعرفت كيف: السادس السؤال

 المزايا من الاستفادة من المستجوبين تمكن التي الطريقة إلى الوصول هو السؤال طرح من الهدف

.06 الجدول في مدونة النتائج و المتعامل يقترحها التي

  السادس السؤال إجابة: 07 الجدول

أخرىالخاصةالتجربةالاعلانيةالوسائلطريقعنالأصدقاءريقطعنالمزايا
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31643100التكرار

  الطالبة اعداد من: المصدر

  السادس السؤال لإجابة البياني التمثيل: 07 لشكلا

EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 على التعرف في المستجوبين طرف من عتماداا الأكثر الطريقة أن يتبين أعلاه البياني التمثيل من

 أنواعها بمختلف الاعلانية الوسائل هي المتعامل يقدمها التي التخفيضات و العروض و الخدمات و  المزايا

 المزايا من الاستفادة تحقق الوسيلة هذه أن الى السبب يعود و ذلك، تؤكد %51 ب الممثلة النسبة و

 اليوم في واحدة إعلانية وسيلة لو و يصادف المستهلك أن اعتبرنا ا،إذ المناسب الوقت في المعروضة

 كالأصدقاء الأخرى للطرق بالنسبة الصحيح العكس و. المتعامل خدمات من قربا أكثر يجعله مما الواحد

.%25 نسبة ب الخاصة التجربة و %24 نسبتها تتجاوز لم التي و

  أكثر؟ انتباهك ثيرت التي الإعلانية الوسيلة هي ما: السابع السؤال

 انتباه جذب في الأكثر الوقع لها التي الإعلانية الوسيلة معرفة هو السؤال هذا طرح هدف

  .اليها المتوصل النتائج يوضح 07 الجدول و.المقترحة الاعلانية الوسائل بين من المستهلك
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  السابع السؤال إجابة: 08 الجدول

الانترنتالإعلانيةصقاتالملالاتالصحفالراديوالتلفازالوسيلة

4481318441التكرار

  الطالبة اعداد من: المصدر

  السابع السؤال لإجابة البياني التمثيل: 08 الشكل

EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

(  تجوبينالمس انتباه شد على  الأكبر الوقع الإعلانية للملصقات أن أعلاه البياني التمثيل يوضح

 المستهلك أن اعتبرنا إذا معبرة نسبة هي و %44 هي و نسبة بأكبر النتائج اكتست حيث) ستهلكينالم

 إذا مكان كل في و زمان كل في الإعلانية الملصقات يشاهد يجعله مما المترل خارج أوقاته أغلب يكون

 إيصال في الإعلانية الوسيلة يةبأهم المستهلك وعي على دليل هذا و ، المناسبة الزاوية في توزيعها كان

  .المرغوبة المعلومات

 كوسيلة التلفاز لأهمية تراجع هناك أن الملاحظ ومن ،%23 بنسبة التلفاز الثانية المرتبة في يأتي و         

 ضئيلة النسبة هذه أن رغم و %21 بنسبة الانترنت مباشرة يليه ثم ، المستهلك انتباه جذب في إعلانية
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 ،إذا به بأس لا عدد هو و 41 عددهم كان الذين المستجوبين انتباه على تأثير للانترنت نأ بينت أا إلا

   .التوالي على %1¡%4¡%7 نسبهم تتجاوز لم التي الات و الراديو و الصحف من بكل قرن ما

  أكثر؟ انتباهك تشد التي الإعلانية الملصقات عرض طريقة 5 إلى 1 من رتب: الثامن السؤال

 نظر وجهة من الإعلانية الملصقات عرض ترتيب على التعرف محاولة السؤال من لهدفا

.08 الجدول في موضحة النتائج ،و المستجوبين

  الثامن السؤال إجابة: 09 الجدول

واموع5الرتبة4الرتبة3الرتبة2الرتبة1الرتبة

النسب

الطرقلافتات

الخارجية

3822810684

45.23%.1926%9.52%11.90%7.14%100%

161425171284النقلوسائل

19.04%16.66%29.76%20.23%14.28%100%
بيعنقاط

المؤسسة

131917171884
15.47%22.61%20.23%20.23%21.42%100%

فيالاعلان

المحلات

111816231684

13.09%21.42%19.04%27.38%19.04%100%

علىالاعلان

المباني جدران

101514202584

11.90%17.85%16.66%23.80%29.76%100%

  الطالبة اعداد من: المصدر

  الثامن السؤال لإجابة البياني التمثيل:  09 الشكل
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EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 الطرق لافتات على الإعلانية الملصقات عرض طريقة أن المستجوبين من %45 حوالي عبر

 في تليها ثم ،01 المرتبة الخارجية الطرق لافتات احتلت لذا انتباههم شد على تأثيرا الأكثر هي الخارجية

 بصفة متصل المستهلك أن إلى راجع هذا و  %22 بنسبة المؤسسة بيع نقاط عند العرض الثانية المرتبة

 خاصة و المعروضة الإعلانات إلى انتباهه تجذب أن شأا من التي و المؤسسة البيع نقاط مع مستمرة شبه

  .منها الجديدة بالتحديد و المتعامل خدمات كل وتشمل مكثفة كانت إذا

 وكانت ، %29.76 بنسبة الثالثة المرتبة فاحتلت النقل وسائل في الإعلان عرض عن أما         

 ذلك و مناسبة مرتبة وهي المتاجر و المحلات داخل العرض لطريقة %27.38 بنسبة الرابعة المرتبة

 على يصعب بالتالي و المنافسين تخص إعلانات هي و المتاجر و المحلات داخل المروضة الإعلانات لتعدد

 للاعلان فكانت الأخيرة و الخامسة المرتبة أما. بمتعامله الخاصة الإعلانية الرسائل يتذكر أن المستهلك

 من استخدامها ينعدم يكاد الوسيلة هذه أن ذلك %29.76 بنسبة المباني جدران على المعروض

  .المتعامل
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  الإعلاني؟ الملصق يحملها التي الإعلانية الرسالة في تعجبك التي الجزئيات ماهي: التاسع السؤال

 الأثر له الذي الإعلاني الملصق مكونات من أي معرفة هو السؤال هذا طرح وراء من الهدف  

 موضحة إليها المتوصل النتائج.ككل الإعلاني الملصق قراءة نحو جذبه و  المستهلك انتباه إثارة في الأكبر

.09 الجدول في

  التاسع السؤال إجابة: 10 الجدول

والصورالجزئيات

الرسوم

نصالألوانالشخصيات

الرسالة

المعلومات

المقدمة

الشعار

 و

logo

العلامةالسعر

التجارية

سهولة

 فهم

الرسالة

293013292015191116التكرار

  الطالبة اعداد من: المصدر

  التاسع السؤال لإجابة البياني التمثيل: 10 الشكل

EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر
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 العناصر بين متقارب بشكل موزعة سبالن أن أعلاه البياني التمثيل في إليها المتوصل النتائج تبين

 بنسب توزعت أا إلا المستهلك انتباه لفت في عنصر كل بدور يدلي ذلك الإعلاني للملصق المكونة

  :المستوجبين نظر وجهة حسب ترتيبها إلى الإشارة يجدر لذلك و ضئيل بمعدل متفاوتة

 إما: منها أسباب عدة الى ذلك يرجع و%17 بنسبة الترتيب مقدمة في الشخصيات كانت

 و) مشهورة(  المعروضة الشخصية يعرف المستهلك لأن أو الانتباه يلفت مما الشخصية صورة حجم لكبر

 نص و الرسوم و الصور من كل تساوت  آخر جانب من و ، الإعلاني الملصق إلى انتباهه لفتت بالتالي

 للاستفادة المستهلك ا يهتم التي المعلومات أهم على يحتوي الرسالة نص أن ذلك %16 بنسبة الرسالة

%9%¡10¡%11 النسب تلتها ثم ، منطقيا كان الثانية المرتبة احتلها بالتالي و المعروضة الخدمة من

 من كل نسب كانت فيما التوالي، على الرسالة فهم سهولة و السعر و كافية المقدمة المعلومات من لكل

 في الألوان استخدام أن رغم و ، التوالي على %6¡%7¡%8 التجارية العلامة و الألوان  و الشعار

 حسب الحال بطبيعة هذا و الأخيرة المراتب احتل أنه إلا بالانتباه الاحتفاظ في كبير أثر له الإعلانات

  .بالدراسة المستهدف الجمهور رأي

عنصر؟ لكل مناسبة نقطة بإعطاء الإعلانية، الرسالة عناصر قيم: العاشر السؤال

 السابق، السؤال في ورد الذي عدمه من الترتيب تأكيد محاولة هو السؤال هذا من دفاله

(  المسحوبة العينة طرف من عنصر كل تقييم على التفصيل من بشيء التعرف إلى ،بالإضافة

.10 الجدول في موضحة اليها المتوصل النتائج كانت و ،)المستجوبين

  العاشر السؤال إجابة:11 الجدول

اموع5/5النقطة5/4النقطة3/5النقطة5/2النقطة5/1النقطة

والنسب

081915172584الرسوموالصور

9.52%22.61%17.85%20.23%29.76%100%

131017192584الشخصيات
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15.47%11.90%20.23%22.61%29.76%100%

131516271384الألوان

26.19%17.85%19.04%32.14%15.47100%

161522161584السعر

19.04%17.85%26.19%19.04%17.85%100%

171523200984التجاريةالعلامة

20.23%17.85%27.38%23.80%10.71%100%

101121231984الرسالةنص

11.90%13.09%25%27.38%22.61%100%

المعلومات

المقدمة

111223162284

13.09%14.28%27.38%19.04%26.19%100%

والشعار

logo

181424131584

21.42%16.66%22.61%26.19%17.85%100%

فهمسهولة

الرسالة

61113193584

7.14%13.09%26.19%22.61%41.66%100%

  الطالبة اعداد من: رالمصد

  العاشر السؤال لإجابة البياني التمثيل: 11 الشكل

EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر
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 ، السابق السؤال في ورد الذي الترتيب عكس جاءت النتائج أن نستنتج أعلاه البياني الشكل من         

 ما وهذا 5/5 الكاملة النقطة باحتلالها المقدمة في بقيت التي الرسوم و الصور و الشخصيات ماعدا

 جاذبية و الانتباه جذب في  بصرية مؤثرات من تحتويه لما الإعلانية الرسالة إيصال  في أهميتهما يؤكد

 النقطة على الألوان حصلت فيما الاعلانية، الرسالة في الزبن يتذكره جزء أسرع فهس الحيوية و الحركة

 في الألوان تلعبه الذي للدور و  السابق السؤال نتائج في الأخير قبل ما لمرتبةا في كانت فيما 5/4

 التجارية العلامة كل مباشرة تلتها ثم ، 5/3 ب الشعار ثم الاعلان، على الواقية إضفاء و بالمنتج التذكير

 سهولة و الرسالة نص و المقدمة المعلومات من لكل 5/1 النقطة كانت الأخير في و ،5/2 ب السعر و

 المستهلك انتباه تثير التي الجزئيات أهم من الاعلانية الرسالة نص كان بعدما الترتيب على الرسالة فهم

 منها أسباب عدة الى هذا يعود و ذلك في اليها المتوصل النتائج نؤكد لا بالتالي و السابقة، النتائج حسب

    .الاجابة عند المستجوبين تناقض أو التقييم عند العناصر هذه أهمية المستجوبين لإدراك ربما:

  دائما؟ تذكره الذي الإعلان هو ما:عشر الحادي السؤال

 تم التي للإعلانات المستجوبين) تذكر مدى( إدراك استرجاع محاولة إلى السؤال هذا يهدف

7 الى 1 من الأول الجزء يمثل ،حيث منها بمجموعة تزويدهم خلال من الإعلانية الملصقات في عرضها

 حديثة اعلانات فهي 9 و8 في المتمثل الثاني الجزء و السنة، عرضها مدة فاقت الإعلانات موعةمج

.11 الجدول في موضحة هي كما النتائج وكانت.  العرض

  عشر الحادي السؤال إجابة: 12 الجدول

علىأتذكرهلاأتذكرهلامحايدأتذكرهجيداأتذكره

الإطلاق

واموع

النسب

1Ü27256131384"نغمتي"خدمة
32.14%29.76%7.14%15.47%15.47%100%

2Üالدفعخدمة

المسبق

192411181284

10.71%22.61%13.09%21.42%14.28%100%

3Ü121615231784الدوليةالبطاقة
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14.28%19.04%17.85%27.38%20.23%100%

4Ü16139262084الحظبطاقة

19.04%15.47%10.71%30.95%23.80%100%

5Ü45152413984"باطل"خدمة
53.57%17.85%22.61%15.47%10.71%100%

6Üخدمةmobi

connect

281813121384

%33.3321.42%15.47%14.28%15.47%100%

7Üخدمة

"0661"الاشتراك

3226413984

38.09%%30.95%4.7615.47%10.71%100%

8Üخدمة

"رصيدي"

192710131584

10.71%%32.1419.04%15.47%17.85%100%

9Üقوسطو"خدمة

"للمكالمة دج"

37165161084

%44.0419.04%%5.9519.04%11.90%100%

  الطالبة اعداد من: المصدر

  عشر الحادي السؤال لإجابة البياني التمثيل:  12 لشكلا
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EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 للرسائل" باطل" خدمة عن إعلان  من كل أن ،يتضح أعلاه الموضح البياني التمثيل حسب

 الى راجع هذا جيدة بصفة و المستوجبين تذكره ما أول  من كان رصيدي اعلان و  المكالمات و القصيرة

32 و %53 هي و العالية النسبة أكدته ما.الاعلاني اللوحات على قائم مزال و جديد الاعلان أن

 كل تكرارات مجموع هي و المستجوبين من %61.90 حوالي يكون العكس على و ،الترتيب على %

 يتذكرها لم(  منهم مدركة غير كانت التي) قوسطو خدمةنغمتي، ،خدمة الحظ بطاقة اعلان(  من

 حول بآرائهم  يدلوا لو المستجوبين من %17.85 أن كذلك الملاحظ و ،) مطلقة بصفة و المستجوبين

  . تذكرها بعدم المستجوبين ا أدلى التي الإجابات إلى تضاف النسبة هذه أن ،إلا الدولية البطاقة إعلان

 بإعلانات مقارنة الإعلانية الملصقات على موبيليس إعلانات عرض ترى يفك: عشر الثاني السؤال

  المنافسين؟

 و موبيليس إعلانات عرض بين التمييز على المستجوبين قدرة مدى معرفة هو السؤال هدف  

 الملصقات وسائل مختلف على لإعلاناا موبيليس عرض طريقة يرون كيف و المنافسة الإعلانات

  .ذلك يوضح 12 الجدول.الاعلانية

  عشر الثاني السؤال إجابة: 13 الجدول

اموعمبتكرةوجديدةجديدةعاديةسيئةجداسيئة

الطرقلافتات

الخارجية

100748110884

%11.908.33%57.14%13.09%9.52%100%
092224181184النقلوسائل

10.71%26.1922.61%21.42%13.09%100%
بيعنقاط

المؤسسة

040427331684

%4.76%4.76%32.1439.28%19.04%100%
101443140484فيالاعلان
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%4.76100%%16.66%51.19%16.66%19.04المحلات
علىالاعلان

المباني جدران

192124110984

10.71%25%22.61%13.09%10.71%100%

ةالطالب اعداد من: درالمص

  عشر الثاني السؤال لإجابة البياني التمثيل: 13 الشكل

EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 إعلانات يرون %53.14 نسبته ما أي المستجوبين أغلبية أن أعلاه البياني الشكل يوضح

 تميز بسبب وهذا.المنافسين طرف من عرضها ةبطريق مقارنة عادية الطرق لافتات على موبيليس المتعامل

 من %35.71 حوالي يرى آخر جانب من و ،الوسيلة هذه استخدام في) نجمة و جيزي( المنافسين

 أا النقل وسائل  في الإعلان و المحلات في الإعلان من كل إجابات تكرار إجمالي  وهي المستجوبين

 بيع نقاط في الإعلان أما الاتصالات، سوق في وجودينالم  المتعاملين منافسة تستطيع لا و جدا سيئة
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 عبروا الذين المستجوبين رأي حسب مبتكرة و جديدة فكانت المباني جدران على الإعلان و المؤسسة

.4*له التابعة البيع بنقاط يهتم و يحرص موبيليس المتعامل أن يؤكد هذا و %.50 بنسبة ذلك عن

  ؟)موبيليس( معه تشترك الذي المتعامل عن رضاك مدى ما: عشر الثالث السؤال

 التي المزايا و الخدمات مجموع على  المستجوبين رضا درجة مدى معرفة إلى السؤال يهدف

.13 الجدول في ورد لما وفقا الإجابات جاءت وقد ،)للمؤسسة الذهنية الصورة(  المتعامل يقدمها

  عشر الثالث السؤال إجابة: 14 الجدول

علىراضيغيرراضيغيرمحايدراضيجداراضي

الاطلاق

اموع

والعروض

الخدمات

3253071004106

30.18%50%6.60%9.43%3.77%%100
1231124506106التسعيرة

11.32%29.24%11.32%42.45%5.66%%100
5927021305106التغطية

55.66%25.47%1.88%12.26%4.71%%100

2045112703106الإعلانات

18.86%42.45%10.37%25.47%3.83%%100

  .الطالبة اعداد من: المصدر

  عشر الثالث السؤال لإجابة البياني التمثيل: 14 الشكل

. البيع نقاط تسيير و التنشيط مكتب من وبالخصوص التجارية مصلحة من عليها الحصول تم ةمؤكد معلومات* : 4
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EXEL برنامج على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 العروض و الخدمات عن راضين تجوبينالمس نصف من أكثر أن يوضح أعلاه البياني التمثيل إن

 النسبتين تعكسه ما هذا و موبيليس المتعامل ا يتميز التي التغطية على التام الرضى و المتعامل يقدمها التي

 نحو برأيهم الإدلاء على تحفظوا %10.37 نسبته ما حين في التوالي، على %50 و 55.66%

 و البحث وبعد ، الإطلاق على عليها راضون غير همف المتعامل تسعيرة يخص فيما أما الاعلانات،

  .جيزي خاصة و المنافسين ا يتعامل التي التسعيرة لانخفاض يعود سبب كان المستجوبين من الاستفسار

 مع الاشتراك عليه تقترح اشتراكه،هل تغيير معارفك من شخص أراد إذا: عشر الرابع السؤال

  موبيلس؟ المتعامل

 الجدول في كما الاجابات أوردت قد و. السابق السؤال إجابة تأكيد هو السؤال من الهدف

14.
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  عشر الرابع السؤال إجابة: 15 الجدول

لانعمالاقتراح

7234التكرار

  الطالبة اعداد من: المصدر

  عشر الرابع السؤال لإجابة البياني التمثيل: 15 الشكل

EXEL مجبرنا على بالاعتادى: الطالبة اعداد من المصدر

 المتعامل تجاه ولاء للمستجوبين أن لتؤكد كافية %68 نسبة أن نستنتج أعلاه البياني التمثيل من

 المتعامل مع الاشتراك يقترحون لا الذين %32 المستجوبين اجابات بنسبة قرنت ما إذا موبيليس

  .موبيليس



تقييم الملصقات الإعلانية لمؤسسة موبيليس               الفصل الثالث    

95

  :الفصل خاتمة

 لمؤسسة الإعلانية الملصقات بين العلاقة معرفة احاولن ا قمنا التي التطبيقية الدراسة خلال من

  إلى جاهدة تسعى المؤسسة أن استخلصنا قد و الخارجي، الجمهور انتباه لفت في أثرها و  موبيليس

 على دليل و التسويقي الاتصال بعناصر الاهتمام محاولتها خلال من زبائنها اهتمام جذب و انتباه إثارة

 صوا تحسين و الاتصالات سوق في نصيب تصنع أن المؤسسة تحاول ذا الإعلاني شعارها تغيير ذلك

 أا كما الجزائر، اتصالات مؤسسة سيطرة تحت طويلة لفترات ظلت أا و خاصة و الجمهور أما

 المنافسة، بالمؤسسات قرن ما إذا ضعيف تطور بمعدل لكن و اتمع في الحاصلة البيئية للتطورات مواكبة

 على الحكم يمكن أنه كما الجزائر، اتصالات سوق  في كبيرة شهرة المؤسسة تلتح ذلك رغم و

 حيث الاستبيان، نتائج أوضحته ما هذا و بالإيجاب الإعلانية الوسائل اختيار في الإعلانية إستراتيجيتها

 رغم الإعلانية الملصقات عرض طرق مختلف عبر المعروضة المؤسسة إعلانات تلفته الجمهور أغلب أن

  . الإعلانية الرسالة عرض محتوى في فقط الشكلي بالجانب اهتمامه و أخرى دون عرض لطريقة نحيازها



:الخاتمة العامة

بمجالالمتعلقةالإشكالياتإحدىمعالجةالبحثهذاخلالمنحاولنا

الإتصال التسويقي  لعبهي الذي بالدور يتعلق الأمر و ، المؤسسة فيالاتصالوالتسويق

 سلوكه في التأثير نحو الخارجي الجمهور انتباه جذب في الإعلانية الملصقات بواسطة

 في يظهر كما دراستنا نتائج فكانت ، الشرائي القرار اتخاذ إلى وصولا الرغبة بتشكيل

  :الآتي

  :النظرية الدراسة نتائج ـ 1

 مجرد ليس و مالكا، اعتباره و المستهلك أهمية بمدى اليوم مؤسسات إقرار إن ـ

 و اتمعات،الذهنيات تطور نتيجة هو بل الصدفة وليد يكن لمنتجاا،لم صامت منتفع

 عليه و أهمها، و المؤسسة أصول من واحدا يمثل المستهلك أن أثبتت التي لالأعما بيئة

  .المؤسسة وجود سر اعتباره و بولائه الامتياز و عليه ،المحافظة كسبه من لابد

 لنجاح محددا و ضروريا أمرا التسويقي الاتصال مفهوم تطبيق كان لذا ـ

 من التي الجماهير مختلف و تتواصل أن من للمؤسسة يسمح عامل لأنه المؤسسات،ذلك

  .استمراريتها محددات من إذن كفاءا،فهو تطوير في تساهم أن شأا

 و التسويقي الاتصال في بالتحكم ملزمة الحالي وقتنا في المؤسسة فإن منه و ـ

 و مصلحتها يخدم ما إلى التصورات هذه توجيه بغية له المشكلة العناصر مختلف في

 الاتصالية لاستراتيجيات المستمر التقييم و المتابعة على العمل فإن العامة،لذلك المصلحة

 بناء في الاتصالية السياسات و الحملات من لكثير النجاح سر يعتبر المؤسسة تتبعها التي

  .المرغوبة الصورة

  الميدانية الدراسة نتائج ـ 2

 نإف فعالة اتصالية وسيلة هي الإعلانية الوسائل إحدى الإعلانية الملصقات ـ

 تأثيرا تشكل أن هايمكنو الأخرى الإعلانية للوسائل داعمة كوسيلة يكون عتمادهاإ

 الرسالة لمكونات خاصة تأثير خلال من ذلك و النهائي المستهلك على مهما نفسيا

  .الإعلانية



 و الوقت في الإعلانية الرسالة لإيصال كافي غير الإعلانية الملصقات توزيع ـ

 أن و ،خاصة الإعلانية إستراتجيتها بعديل القيام ا يستدعي ما وهو المناسبين، المكان

  .البقاء ضمان أجل من مفروضة المنافسة و نشيط الجزائر اتصالات سوق

 هما فقط وسيلتين على مرتكز و محدود للمؤسسة الإعلانية الملصقات عرض ـ

  .المؤسسة بيع نقاط و الخارجية الطرق لافتات

 و للإعلان التعريفي بالدور المستهلك وعي ةالميداني الدراسة تعكس ـ

 التجارية لمعلوماته هاما مصدرا يعتبره إذ ، الخصوص وجه على الإعلانية الملصقات

  .معه يشترك الذي بالمتعامل تتعلق التي خاصة

 لمؤسسة الإعلانية للملصقات معالجته في المستهلك أن الميدانية الدراسة تظهر ـ

 المرتبة في الشخصيات و الرسوم و كالصور الإعلانية لرسالةا بمركبات يهتم موبيليس،

 الرسالة في الواردة المعلومات معالجة في المعرفي مجهوده ضعف الأولى،بالمقابل

 على الذي الأمر ،...التجارية العلامة و الإعلاني الشعار  و)الرسالة نص(الإعلانية

  .الرسالة بمناخ الاهتمام المؤسسة

  :الفروض اختبار نتائج ـ 3

بحيثسابقا،حددناهاالتيالفرضياتنفيأوثبوتمدىجليايتضحسبقمما 

:يليكماكانت

إن الإتصال التسويقي فهو نشاط تفاعلي وحواري بين :الأولى الفرضية ـ1

  .عبر مراحل التسويق التي تمتد قبل الإنتاج وحتى ما بعد عملية البيعالشركة وزبائنها 

 علاقة وجود أي ، صحيحة أا تبين البحث خلال من :الثانية الفرضية ـ 2

 أن يعني هذا ،والمزيج الإتصالي التسويقي العناصر و الانتباه جذب بين قوية معنوية

الإتصالات التسويقية نظرا لكوا الوسيلة الأساسية في تحقيق  نحو المستهلك انتباه جذب

  .يقها في الشركةالتفاعل مع الأخرين وصولا إلى الأهداف المطلوب تحق

 المستهلك وعي تبين إليها، المتوصل النتائج خلال من: الثالثة الفرضية ـ 3

 وبالتالي ، اللازمة المعلومة إيصال في أهميتها و) الإعلانية الملصقات(  الإعلانية بالوسيلة

  .الفرضية ترفض



 تبين إليها لصالمتو النتائج لأن الفرضية هذه رفض يمكن: الرابعة الفرضية ـ 4

 لفت على تأثيرا الأكثر العاطفية الدلالات من هي الشخصيات و الرسوم و للصور أن

  .المستهلك انتباه

  :الدراسة توصيات ـ 4

  :الاقتراحات و التوصيات من مجموعة اقتراح تم المسجلة النتائج على بناءا و

 الجمهور مع ماسجمن أجل الإن لإتصال التسويقي تواجد في المؤسسات الصغيرة ل يكون أن ـ

  .به  يؤمنون يجعلهم بشكل المستهدف

 عن الكف و الإعلانية الرسالة إيصال في أساسية كوسيلة الإعلانية بالملصقات الاهتمام ـ

 يولدها التي الأهمية بدرجة مرتبطة للإعلان الأفراد يوليها التي الأهمية داعمة،لأن وسيلة اعتبارها

  .تتضمنه التي الإعلامية الوسيلة في يضعوا التي الثقة إلى الخالص،إضافة معناه في الاتصال

 صورا ترقية و بخدماا التعريف أجل من الترويجية حملاا بتكثيف موبيليس مؤسسة نوصي ـ

 سوق ضمن تنشط أا باعتبار متكامل اتصالي مزيج اعتماد خلال من ذلك و الزبائن لدى

  .الابتكار و التجديد و بالحيوية مفعم

 و مزايا من الوسيلة هذه به تتميز لما النقل وسائل في الإعلانات بعرض الاهتمام في رتقاءالا ـ

 الاستفادة في الرغبة المستهلك لدى يشكل مما الجمهور من كبير عدد تستهدف أا بالخصوص

  .عنها المعلن الخدمات من

  :الدراسة آفاق ـ 5

 أهمية تقل لا التي الجوانب من مجموعة علينا خطرت مراحله في تقدمنا و بالبحث قيامنا لدى

 هذه ضمن من و مستقبيلية، أبحاث في للمعالجة قابلة كمواضيع لنقترحها الأخرى،تركنها هي

  :نذكر المواضيع

  .المؤسسة صورة تحسين في التسويقي الاتصال إستراتيجية تقييم دور ـ 1

  .مستهلكلل النفسية العوامل على الإعلانية الملصقات تأثير آلية ـ 2
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  -تيارت- خلدون إبن جامعة

  التسيير الإقتصادية،التجاريةوعلوم العلوم كلية

  التسيير التجاريةوعلوم العلوم قسم

تسويق:  تخصص

بعد و طيبة تحية

الفاضل أختي الفاضل، أخي

أثر تقييم بعنوان ميدانية لدراسة إعدادي إطار في ،عليها للإجابة الأسئلة هذه أيديكم بين أضع أن يسرنا            

 من نرجو لذلك العمل، هذا نجاح أساس تعتبر آرائكم أن علما الخارجي الجمهور إنتباه جذب في الإعلانية الملصقات

.فقط المذكرة لأغراض تستخدم الإجابات هذه بأن علما نحيطكم و ، معي تعاونكم سيادتكم

x) أمام الخانة المناسبة :  ـ  ضع العلامة(

جواب من أكثر الاختيار( خانة من أكثر ملأ يمكن: ملاحظة(

 ؟تملك اشتراك أي ـ 1

                 نجمة                          موبيليس                               جيزي

؟ بالاشتراك قمت كيف ـ 2

     بنفسك الاشتراك شريحة اشتريت

هدية كانت

العائلة أفراد أحد لك اشتراها

..................... حددها                 أخرى

).حاليا معه تشترك الذي غير متعامل مع تشترك كنت( اشتراكك؟ غيرت أنو سبق هل ـ 3

 لا                                      نعم                     

الاشتراك؟ لك سبق من فمع ، نعم الجواب كان إذا ـ 4



2

   نجمة                       موبيليس                          جيزي

:الى يعود الحالي لمتعاملك اختيارك ـ 5

جيدة التغطية                               الخدمات و العروض

)العائلة و الأصدقاء(  حولك هم من                                    مناسبة التسعيرة

 ................................. حددها                                      أخرى

.فقط موبيليس بمشتركي خاصة معلومات ـ

؟ المتعامل لك يقدمها التي المزايا على تعرفت كيف ـ 6

   الإعلانية الوسائل طريق عن                                 الأصدقاء طريق عن

.........................حددها                 أخرى                                    الخاصة التجربة

أكثر؟ انتباهك تثير التي الإعلانية الوسيلة هي فما" الإعلانية الوسائل"  إجابتك كانت إذا ـ 7

    الانترنت            الإعلانية الملصقات            الات           الصحف            الراديو           التلفاز

أكثر؟ انتباهك تشد التي الإعلانية الملصقات عرض طريقة 5 إلى 1 من رتب ـ 8

الانتباهلفتفييحتلهاالتيالرتبة الإعلانيالملصقعرضطريقة

الخارجيةالطرقلافتاتعلىالإعلان

النقلوسائلعلىالإعلان

المؤسسةبيعنقاطفيالإعلان

المتاجرداخلالإعلان

المبانيجدرانعلىالإعلان

  :في تتمثل الإعلاني الملصق يحملها التي الإعلانية الرسالة في تعجبك التي الجزئيات ـ 9

الرسالة نص                                       الرسوم و الصور

كافية المقدمة المعلومات                                           الشخصيات

المتعامل شعار                                                 الألوان

الرسالة فهم سهولة                                                السعر 

..................حددها                            أخرى                                       التجارية العلامة
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:عنصر لكل مناسبة نقطة بإعطاء الإعلانية، الرسالة عناصر قيم ـ 10

5/5 4/5 5/3 5/2 5/1

الرسوموالصور

الشخصيات

الألوان

السعر

التجاريةالعلامة

الرسالةنص

كافيةالمقدمةالمعلومات

المتعاملشعار logo

الرسالةفهمسهولة

دائما؟ تذكره الذي الإعلان هو ،ما المتعامل قدمها التي الإعلانات بين من ـ 11

اطلاقاأتذكرهلا أتذكرهلا محايد أتذكره جيداأتذكره

الاعلانات

"نغمتي"خدمة

الدفعخدمة

 عن المسبق

موبيليس

الدوليةالبطاقة

الحظبطاقة

"باطل"خدمة

 القصيرة للرسائل

المكالمات و

Mobi خدمة

connect

الاشتراكخدمة

0661

"رصيدي"خدمة
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دج1"قوسطو

"للمكالة

المنافسين؟ بإعلانات مقارنة الإعلانية الملصقات على موبيليس إعلانات عرض ترى كيف ـ 12

مبتكرةوجديدة جديدة عادية سيئة جداسيئة

لافتاتعلىالإعلان

     الخارجية الطرق

النقلوسائلعلىالإعلان

بيعنقاطفيالإعلان

المؤسسة

المتاجرداخلالإعلان

المبانيجدرانعلىالإعلان

؟)موبيليس(  معه تشترك الذي المتعامل عن رضاك مدى ما ـ 13

الاطلاقعلىراضيغير راضيغير محايد راضي جداراضي

الخدماتوالعروض

التسعيرة

التغطية

الاعلانات

موبيليس؟ المتعامل مع الاشتراك عليه تقترح هل اشتراكه، تغيير معارفك من شخص أراد إذا ـ 14

     لا                                       نعم

 الأخير في و

.         الدراسة هذه إثراء في مساعدتكم و تعاونكم حسن على شكرا و ،   الاحترام و التقدير فائق امي تقبلوا


