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 (المحاضرة الثانٌة عشر  )

 استراتيجية الإعلان

 :أهداف المحاضرة 

 

 

 

 

 

 

 

 :محتوٌات المحاضرة 

  :مقدمة

.  أنواع الغعلان واعراضه الرئٌسٌة :ثانٌا .   الإعلان وأركانه الاساسٌة  :أولا 

 . استارتٌجٌات الإعلان : رابعا .    اختٌار الوسٌلة الإعلانٌة : ثالثا 

 :مقدمة 

من قٌمة المبٌعات، كما % 10ٌستحوذ الإعلان على جزء كبٌر من النفقات التسوٌقٌة قد تتجاوز  •
من % 2هو الحال بالنسبة لمبٌعات أدوات التجمٌل والمنظفات، وتمثل نفقات الإعلان حوالً 

إجمالً الناتج القومً بالولاٌات المتحدة الأمرٌكٌة فً السنوات الأخٌرة، مما ٌوضح التكلفة العالٌة 
 .التً ٌنفقها رجال التسوٌق على هذا النشاط التروٌجً

منما ٌنفق على الإعلان ٌذهب سدى، فإن المشكلة هً أننا لا %50وإذا كان البعض ٌرى بأن  •
الذي ٌكمن  (%50)نعرف ما هو الجزء من الإعلانات الذي ٌذهب سدى، وما هو الجزء المتبقً

 .حقٌقة وراء تحقٌق العائد المتوقع

ومن هنا كان على رجال التسوٌق وإدارة الإعلان، قبل وضع خطط الإعلان ، أن تقرر ما إذا  •
 .كان استخدام الإعلان سوف ٌحقق أو ٌساهم على الأقل فً تحقٌق أهداف التسوٌق

 

 .ثعريف الطالب بماهية الإعلان و أركاهه الأساسية .1

. فهم وإدارك الطالب لأهىاع الإعلا وأعراضه الرئيسية .2

  .بيان الأسس الجي يجم على أساسها اخجيار الىسيلة الإعلاهية .3

 .إحاطة الطالب علما بالاسجراثيجيات الأساسية للاعلان  .4
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 : الإعلان وأركانه الأساسٌة: أولا

غٌر الشخصٌة لتقدٌم الالوسٌلة  بأنه :رفت جمعٌة التسوٌق الامرٌكٌة الاعلان ع:تعرٌف الاعلان- 1

. مدفوع بواسطة جهة معلومة ومقابل اجر البضائع والخدمات والأفكار

  : من التعرٌف ٌمكن ان نستخلص اربعة اركان رئٌسة :الأركان الأساسٌة للإعلان- 2

 

: ـ وسٌلة غٌر شخصٌةأ

الاعلان ٌصل الى الجمهور عبر وسائل اتصال 

 غٌر شخصٌة 

 .(عدم استخدام الاتصال الشخصً)

 

: ـ تقدٌم البضائع والخدمات والافكارب 

والأفكار الاعلان ٌشمل المنتجات والخدمات 

 .(ثقافة، سٌاسة) 

 

 

: ـ جهة معلومةج 

 ان ٌتم الاعلان من قبل جهة معروفة 

  (المنظمة التً تملك السلعة او الخدمة)

 .او الوكالة المتخصصة فً الاعلان

 

 

: ـ مقابل اجر مدفوعد 

لا ٌتم عرض او نشر الاعلان عبر وسائل الاتصال 

المختلفة الا بعد دفع مبالغ نقدٌة لقاء ذلك النشاط 

 .الاعلانً المنفذ

 

                                          

 أنواع الإعلان وأغراضه الرئٌسٌة: ثانٌا

 : أنواع الإعلان- 1

 :اعلانات عن المنتج او الخدمة- أ

 :وهً تلك الاعلانات التً تقوم بها الشركة لأغراض تتعلق بمنتجاتها او خدماتها وهذا من اجل 

 تحقٌق الطلب على المنتجات . 
 زٌادة فً حجم المبٌعات. 
 خلق الطلب فً ذهنٌة المستهلك. 
 تعزٌز مكانة العلامة التجارٌة لدى الجمهور. 
 تحدٌد المكان الذي ٌمكن شراء المنتج منه وتوقٌت ذلك.  
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 :إعلانات عن المنظمة ذاتها- ب

 وتسعى المنظمة وراء هذا الإعلان إلى خلق صورة اٌجابٌة عنها وعن أنشطتها. 
 تعزٌز شهرتها او مكانتها فً ذهنٌة الزبائن. 
  (الخ... الموردون، الموزعون، العاملون، المساهمون)تطوٌر علاقتها مع الأطراف الأخرى. 
  تركز فً إعلاناتها على موضوع حماٌة البٌئة بعض الشركات )تدعٌم علاقتها مع المجتمع

 .(حتى تقلل من التأثٌر السلبً لنشاطاتها الإنتاجٌة والتً هً أصلا ملوثة للبٌئة
  مثل الاعلانات التً تقوم بها بعض الدول لجلب السٌاح او )تدعٌم صورة منطقة أو دولة معٌنة

 .(المستثمرٌن

  :أهداف الإعلان وأغراضه- 2

 : الإعلان الإخباري- أ

 إخبار السوق عن منتجات جدٌدة. 
  لاستخدامات الجدٌدة للمنتجاإٌضاح. 
 اصلة فً أسعار المنتجحإخبار السوق عن التغٌرات ال . 
 توصٌف للخدمات المتاحة التً ٌمكن تقدٌمها. 
 بناء سمعة ومكانة طٌبة للشركة فً السوق  

 : الإعلان التنافسً- ب

 خلق تفضٌل لدى المستهلك نحو العلامة التجارٌة للمنتج المعلن عنه. 
  دراكات المستهلك عن المنتج المعلن عنه باتجاه التعامل معهإتغٌٌر. 
 إقناع المشتري على تحقٌق الشراء الآن ولٌس بوقت آخر. 

 : بأسلوبٌنوٌمكن أن ٌكون 

 

 :ـ أسلوب مباشر

الهدف منه تحقٌق الفعل الشرائً دون انتظار 

 .(اعلانات شركات الاتصال لعروض محدودة)

 

 :ـ أسلوب غٌر مباشر

وٌركز على المنافع التً ٌمكن تحقٌقها مستقبلا 

 .(اعلانات شركات الطٌران) 

 

 : الإعلان التذكٌري- د

 تذكٌر المشتري باحتمال حاجته لهذا المنتج فً وقت قرٌب قادم. 
 تذكٌر المشتري بأماكن بٌع المنتج. 
  (اعلانات شركة كوكا كولا او بٌسً كولا)الحفاظ على مكانة المنتج فً قمة اهتمامات المستهلك.  
 إبقاء المنتج فً ذاكرة المشتري لفترة التخفٌضات فً نهاٌة الموسم.  
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  :اختٌار الوسٌلة الاعلانٌة: ثالثا

اهمٌتها كبٌرة . وسٌلة الاعلان هً الاداة التً تستطٌع الشركة من خلالها ان تنفذ برنامجها الاعلانً

  .فً اٌصال الرسالة المطلوبة الى الجمهور المستهدف

 :المعاٌٌر المعتمدة فً تحدٌد وسٌلة الاعلان -1

  (الخ...مثال شباب، مراهقٌن، شٌوخ)تحدٌد الاطراف المستهدفة من الاعلان. 
  (أطفالمثال مستلزمات التزحلق على الثلج، او ملابس )طبٌعة المنتج وخصائصه . 
 الرسالة المطلوب اٌصالها الى الجمهور. 
 تكلفة استخدام الوسٌلة .

  :نماذج عن الوسائل الإعلانٌة -2

 :التلٌفزٌون –     أ 

 
 :  الصحف –ب    
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  :استراتٌجٌات الاعلان: رابعا

تختلف استراتٌجٌات الإعلان، تبعا لاختلاف الأبعاد التً على أساسها  تقسم الاستراتٌجٌات، علما أن 

أهم أبعاد التقسٌم هما بعدا الأسواق وطبٌعة الرسالة من جهة، وذلك لتحدٌد ما إذا كانت الحملة ترٌد 

المحافظة عل الأسواق الحالٌة أو تغٌٌرها، والبعد الآخر هو ما إذا كانت الحملة تركز على الحقائق 

 .أم أنها سوف تركز على التصور والتخٌل والرمز

  :واعتمادا على هذٌن البعدٌن نتناول الاستراتٌجٌات التالٌة 

 :الحقائق/ استراتٌجٌات المحافظة على السوق- 1

 توجه الى السوق الحالً للشركة وتعتمد فً رسالتها الاعلانٌة على مجموعة من الحقائق من صفات 

 .وممٌزات السلعة  لخلق صورة ذهنٌة عن العلامة

 :الرمز/ استراتٌجٌة المحافظة على السوق- 2

 توجه الى السوق الحالً للشركة وتعتمد فً رسالتها الاعلانٌة على التصور والتخٌل والتأثٌر فً 

 .مشاعر الافراد المستدفٌن  ودفعهم الى التمسك بالعلامة

 :  الحقائق/ استراتٌجٌة تغٌٌر السوق- 3

وهً التً تقدم حقائق فً رسالتها الاعلانٌة عن منتجات جدٌدة او استخدامات جدٌدة او بٌان 

 .ممٌزات جدٌدة او تغٌٌر المعتقدات عن العلامة لسوق جدٌد او قطاعات جدٌدة

 :الرمز/ استراتٌجٌة تغٌٌر السوق - 4

 وهً التً تحاول تغٌٌر ظروف السوق وتعتمد على التأثٌر فً مشاعر المستهلك عن طرٌق التعبٌر 

الرمزي سواء عن منتج جدٌد او زٌادة الاهتمام بالعلامة، والتخلص او التقلٌل من مخاطر شراء او 

. استخدام منتج معٌن او تغٌٌر الصورة الذهنٌة عن علامة معٌنة لدى الافراد المستهدفٌن

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ..nona123/ .. إعداد 
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