
 

 ةالمملكة العربية السعودي   

  يزد العزــة الملك عبــجامع  

 الاعلام والاتصاللية ك    

 امةـالعلاقات الع        

 
 
 
 
 
 

 (ملخص الهنا  )

 لمادة

 حالات متقدمة في العلاقات العامة

COM 463 
 مبارك الحازمي/ الدكتور 

 (الثلاث المذكرات المعتمدة في الدورة التأهيلية ) 

 الاولالدراسي  الفصل

 ( هـ3416 ) عامل
 

 أبوالهنا/ أخوكم 

*Abu ALHANA* 

 

 

 



 *Abu ALHANA*                               الاتجار بهلا الملخص مجاني ليس معد للبيع و                                                       2

 

 الإعلام والمجتمع  : الأولى المذكرة 
 

l مقدمـــــــــــــــــةl 

 يمثل الإعلام عبر مختلف وسائله ومستوياته أداة و وسيله أساسيه لا يمكن الاستغناء عنها او تهميش دورها

سواء في أوقات الرخاء والاستقرار وفي أوقات الأزمات ,ت المتقدمة والنائية على حد سواء بالنسبة لكافة المجتمعا

ومع التقدم الهائل لوسائل الإعلام زادت الوظائف المرتقبة من الإعلام ووسائله  ,وفي ضوء متغيرات العصر .والمنازعات 

كما زاد اعتماد الأفراد  ,سات المجتمع الأنظمة الحاكمة وكافة مؤس  من قبل الجاد منها والخفيف ,ومخرجاته 

مما جعل دراسة العلاقة بين وسائل الإعلام والمجتمع و الإعـلام و التنميـة والتيـديبر تـبرز      ,على وسائل الإعلام 

 .يبر كأحد القضايا الأساسية في العصر الحد

   التسويق الاجتماعيتعريف  (Social Marketing ) : 

يمكن تسميته بتيسين  او ما. العام والارتقاء بمستوى معيشة الافراد  هو نشاط اتصالي يستهدف الصالح

 . جودة الحياة دون البيبر عن المكاسب المادية

 في الاجتماعي والمطالبة في تدريسه  بدأ الباحثون في تحديد اساليب التسويقمنذُ السبعينيات في القرن العشرين

 .تصال كثير من التخصصات العلمية وفي مقدمتها علوم الا

   مفهوم التسويق الاجتماعي: 

هو مصطلح يكثر استخدامه في الوقت الحالي في مختلف الانظمة والمجتمعات المتقدمة والنامية على حد 

 .والصراعات وفي اوقات الازمات والحروب , وفي اوقات السلم والاستقرار والرخاء , سواء 

  تكنيكات  ليصف استخدام ( م3793)ت من القرن العشرين في بداية السبعيناظهر مصطلح التسويق الاجتماعي

 . التسويق من اجل تقديم قضية اجتماعية او فكرة او سلوك ومبادئ

 ُمن اسسه  ونوقشت كثير  (م3791 ) اول مؤتمر دولي عن التسويق الاجتماعي في مدينة بروكسل عامقد ع

 .وأساليبه وقواعده ونظرياته وتطبيقاته 

 لاجتماعي لدى البعض بتغيير ردود فعل الافراد تجاه فكرة معينة او هدف ما او سلوك محدد يهتم التسويق ا

 . لصالح المجموع والمجتمع

 وتبني الافكار والسلوكيات   بأنه يحتوي على عناصر اساسية لترويجعض الاخر عرف التسويق الاجتماعي الب

 . توفير وترويج افكار او سلوكيات مفيدة للمجتمعاو مهارات ل مبادئالمنشودة اجتماعيا حيبر يتم باستخدام 

  الاعلان التجاري ( عكس )اهداف التسويق الاجتماعي بترويج الافكار ذات الطابع الاجتماعي البعض حدد . 
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 التسويق الاجتماعي يقدم معلومة جديدة او يصيح معلومة خاطئة رسخت في الاذهان بهدف تحسين مستوى

 . التغيير والتيديبر الايجابي بما يقع في نطاق البرامج التنموي وإحداثمعيشة الافراد 

    تتضح الحاجة الماسة للتسويق الاجتماعي على مستوى انشطة وخدمات مختلف القطاعـات والمؤسسـات في

 :الانشطة هي  وهذه الدولة العضوية

 
 .وغيرها ......           التأمينات – المواصلات – الثقافة – البيئة – الصية – التعليم

  مـن اجـل     –تكتيكات ومبادئ التسويق   ستخدامبإتسويق الاجتماعي يصنف هناك من يرى ان مصطلح ال

 .تقديم قضية اجتماعية جديدة او فكرة او سلوك 

 او انه يعني تكنولوجيا اساليب التغيير الاجتماعي (Management Technology )  التي تشتمل على تصميم

بهدف زيادة قبول فكرة اجتماعية او ممارسة في مجموعة او اكثر من المتبـنين  , وإحكام برنامج اتصالي وتنفيذ 

 .المستهدفين 

  يستخدم مفاهيم تجزئة السوق وأبحاث ( مصطلح التسويق الاجتماعي) ويرى اصياب هذا الرأي الاخير ان

والحوافز ونظريات التبادل من اجل زيادة استجابة  المستهلكين وتطور مفهوم المنتج والاتصال المباشر والتسهيلات

 .الجمهور المستهدف 

 على عدة عناصر وهي  يشملظ انه وبنظرة تحليلية للتعريف الاخير نلاح: 

 . "المنتج الاجتماعي " الفكرة الاجتماعية او الممارسة  (3

 . مجموعة او اكثر من المتبنين المستهدفين (2

 . ير الاجتماعياستخدام تكنولوجيا اساليب التغي (1

         المنتج الاجتماعي   

وهو الهدف  السلوكيات الجديدة  او المستيدثةيعني تغيير الافكار والسلوكيات الخاطئة او تبني الافكار 

 . الاساسي للتسويق الاجتماعي

  هي المنتجات التي سوف يتم تسويقها بين الجماهير المستهدفة  :الافكار والسلوكيات. 

          انواع المنتجات الاجتماعية 

  حدد( Kotler & Roberto) كوتلر وروبرتو ( ثلاثة) انواع من المنتجات الاجتماعية وهي : 

 

 لشيء الملموسا                 الممارسة الاجتماعية              الفكرة الاجتماعية

 

 عمل       سلوك             قيم       اتجاهات   معتقدات             
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 : (  Social Idea)الفكرة الاجتماعية *

 (  Belief ) أنواع المنتجات الاجتماعية التي تأخذ شكل المعتقدات والاتجاهات والقيم والمعتقد أولتعتبر            

في حملة اكتشاف إن السرطان يمكن أن يوقف إذا ما تم استخدامه بالفعل : )على سبيل المثال السرطان حيبر يقال 

 ( .تدخين السجائر خطر على صية الفرد: ) ومثال أخر ( السرطان 

موضوع حقيقي حيبر لا يوجد هنا أي نوع من ( Perception  (إن الاعتقاد هو بمثابة إدراك  :دات ــقـعتـالم (3)

 .أنواع التقييم 

 . والأحداث والأشياءعبارة عن تقييم ايجابي او سلبي للناس  :الاتجاهات  (2)

 .عبارة عن افكار عما هو خطأ وما هو صواب  :يـــــــــم ـــلقا (1)

 :(  Social practice) الممارسة الاجتماعية *

الممارسة وقد تكون  هي مجرد تصرف فردي   ربما تكون هذه الممارسةثاني انواع المنتجات الاجتماعية        

منزله من أجل التصويت في الانتخابات وقد تكون سلوكاً مثلما يخرج فرد من أجل التطعيم أو يغادر فرد أخر 

 . الممارسة سلوكا كأن يتم تأسيس نموذج لسلوك بديل كأن يترك المدخن التدخين

 :الشيء الملموس *

هي مثل الوسائل المختلفة لتنظيم الاسرة  ومن الامثلة على الاشياء وثالبر انواع المنتجات الاجتماعية         

 .الذي يتم التسويق له من اجل الحفاظ على صية وسلامة الفرد ( ان حزام الام) الملموسة 

 جون الممارسات والأشياء وجون الافكار مثلما يروير :طلق عليهم المسوقين الاجتماعيين القائمين بالاتصال ي

 .الملموسة حيبر ان هدفهم النهائي هو تغيير السلوك للجمهور المستهدف 

  المتبنون المستهدفون: 

 .و اكثر من المتبنين المستهدفين يستهدف المسوقون الاجتماعيون مجموعة اـــ       

لان كل مجموعـة  , ان يأخذ في اعتباره هذه المتغيرات ( المسوق الاجتماعي)ولذلك فأن القائم بالاتصال ـــ       

 .مستهدفة من الجمهور تكون لديها مجموعة من المعتقدات والاتجاهات والقيم 

  لاحتياجـات كـل مجموعـة بعينهـا مـن       وفقـاً  التسـويق الاجتمـاعي لابـد ان يـتم تصـميمها خصيصـاً      برامج

 .المستهدفين من ذوي الخصائص المشتركة 

  يحتاج التسويق الاجتماعي الى معلومات عن كل مجموعة مستهدفة على النيو التالي: 

 . (حجم الاسرة -   السن-    التعليم -    الدخل-   الطبقة الاجتماعية)   :ية الخصائص الإجتماعية الديموجراف (3

 .( سمات الشخصية -   القيم  –  الاتجاهات-   الصفات الداخلية)  : الخصائص النفسية او السيكولوجية (2

 . (اتخاذ القرار -   ةالعادات الشرائي-    نماذج السلوك)   :الخصائص الســـــلوكيــة  (1

  تجعل تنبؤات ( السلوكية  –النفسية  –الاجتماعية ) إن معرفة المتبني المستهدف من خلال المتغيرات السابقة

 . المسوق الاجتماعي دقيقة وبدورها تعتبر متطلبات أساسية من أجل التأثير على النتائج
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           اعيتكنولوجيا أساليب التغيير الاجتم   

 :ان تجيب بفعالية عن اربعة اسئلة اساسية لتيقيق الوظائف  أساليب التغيير الاجتماعيمطلوب من تكنولوجيا 
 

 الوظيـــفة الاســــــــئلة

 (المنتج الملائم  –تحديد الشئ الملائم ) ما الملائم بين الافكار او الممارسات الاجتماعية ؟: س 

 (تصميم الشئ الملائم )  ؟ ئم جيدا من حيبر الشكلما الذي يجعل الشيء الملا: س 

 (توصيل الشئ الملائم إليهم )  ؟ كيف يتم توصيل الشيء الملائم الى الجمهور المستهدف: س 

 (الدفاع عن الشئ الملائم )  ؟ كيف ندافع عن الشيء الملائم في حالة تعرضه للخطر: س 

   تكنولوجيا أساليب التغيير الاجتماعي  : ( لـا ان تحقق الوظائفيجب التالية ) : 

( المنتج الملائم تحديد) :  فة الأولىـــالوظي :  

 .ملائمة المنتج للسوق او تحديد المنتج التسويقي الملائم : المقصود بها 

  وتتمثل وظيفة تحديد المنتج الملائم في: 

 . ة بشكل مباشر وواضحاهمية ادراك الجمهور بوجود مشكلة ما مع القاء الضوء على المشكل -

 .حبر الجمهور على ادراك قيمة هذه المشكلة وضرورة ايجاد حل لها والمشاركة في حلها  -
 

       (مالمنتج الملائ تصميم)  : الوظيفة الثانية :  

 .هذه الوظيفة للمسوقين الاجتماعيين وهي ان يقدموا الحل بفعالية للجمهور المستهدف 

 على المسوقين الاجتماعيين مراعاتها في تصميم المنتج الملائم وهي  هناك مداخل تسويقية يجب: 

 . ان يكون التقديم للموضوع بشكل يتلائم مع الفكرة او الممارسة  -3

 . اظهار المنتج بشكل يدعم طريقة تقديم الموضوع  -2

 .يدعون اليه  الحرص على ان تدعم رسائلهم ما  -1
 

             ( المنتج الملائم توصيل) :  الوظيفة الثالثة :  

ــنين       ــة المرغوبــة لمجموعــات المتب يجــب ان يكــون المســوقون الاجتمــاعيون مســتعدين لتوصــيل الممارســة الاجتماعي

منافذ للعرض /منافذ للتخزين ) , وفي حالة المنتج الملموس يجب على المسوقين الاجتماعيين توفير  المستهدفين

بحيبر  (التبني)ا الحبر على طوة تالية في عملية التوصيل يطلق عليهوهناك خ ( .الملموس المنتج  منافذ لتوزيع/

 . تجعل المتنبئ المستهدف يتبنى المنتج بالفعل

  يجب على المسوق الاجتماعي ان يبدأ بالأنشطة التي تعمل على حبر الجمهور المستهدف على ان يعمل افضل من

 .الصفقة انهاء : ويطلق على هذا بلغة السوق . ان ينتظر فيما بعد 

  المواقف المحتملة عند توصيل الرسالة هي: 

   توصيل رسالته شرحا وعرضا شخصياً ويتطلب, منتج ملموس  يكون بهاالحملة التي . 

  توصيل رسالته شرحا وعرضا شخصياً ولا يتطلب, منتج ملموس  يكون بهاالحملة التي . 

  شرحا وعرضا شخصياً يحتاجتوصيلها  ولكن, بها منتج ملموس  دــوجــلايالحملة التي . 

  توصيل رسالته شرحا وعرضا شخصياً ولا يتطلب, بها منتج ملموس  دــوجــلايالحملة التي . 
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 ( عن المنتج اعــــالدف) :  الوظيفة الرابعة :  

        يئة من حولنا ان الوظيفة النهائية هي ان ندعم او نغير المنتج الملائم كي تستجيب التغيرات التي تحدث في الب

 .ونستجيب للتغيرات التي تطرأ على الجمهور المستهدف 

         وهناك ثلاث خطوات متضمنة في هذه المرحلة: 

  ( حالة الجمهور المستهدف )  :الخطوة الأولى  

وحظ في عن حملة البسكويت حيبر ل /من الضروري التعرف على حالة الجمهور المستهدف ومراقبته وملاحظته ومثال ذلك 

أحد المجتمعات أن الجمهور لم يعد يقبل على البسكويت كما كان الحال من قبل ورغبت وزارة الصية في إحـدى دول أمريكـا الوسـطى    

في تحسين التغذية وكانت الحملة موجهة للأمهات من الطبقات المنخفضة في المناطق الريفية والحضرية حيـبر اشـتملت الحملـة علـى     

ــوع رخــيص مــن ال    ــة خفيفــة             تســويق ن ــة غذائيــة للأطفــال ولــيس أكل ــه وجب ــى أن ــه ذو قيمــة غذائيــة عاليــة عل              بســكويت  للأطفــال ولكن

وأشـار  . وجـد أن الطلـب علـى المنـتج قـد ضـعف       ( المبيعـات كانـت عاليـة    ) وبعد أربعـة أشـهر مـن البيـع المكثـف      ( يتم تناولها بين الوجبات) 

على الرغم مـن    mealأكثر من كونه وجبة غذائية  snackنه أكلة خفيفة مسح تقييمي أن معظم الأمهات استخدمن المنتج على أ

أن الجملة الواضية على الغلاف وفي الرسائل التي تم تقديمها تشير إلى أن هذا المنتج يجب أن يستخدم كوجبـة في الغـداء وفي العشـاء    

وجبة غذائية واتضح وجـود تنـافس بـين هـذا المنـتج      ولكن على الرغم من ذلك فقد استهلك المنتج على أنه أكلة خفيفة أكثر من أنه 

رسـالة   –بشـدة   –وأكلات خفيفة أخرى ظهرت وقدمت للأطفال وكشف المسح أن شكل منتج البسكويت وحجمه وغلافه وطعمه نقلوا 

السـبب في  تقول أن البسكويت يستعمل كأكلة خفيفة أكثر من الرسـالة المكتوبـة والـتي قـدمت علـى أنـه وجبـة غذائيـة وتم اكتشـاف          

 .ضعف الطلب على البسكويت وتم إعادة تصميم المنتج كي يكون أكثر ملائمة ووضوحا كوجبة غذائية للأطفال 

  ( الاستفادة من البيوث )  :الخطوة الثانية  

من الضروري الارتكاز على بحوث الجمهور في التسويق وتأكيد ذلك يظهر في مثال حملة البسكويت السابق ذكرها حيبر 

 : صلت وزارة الصية من خلال بحوثها إلى عدة استنتاجات كما يلي تو

لا تعمل  أي شئ لتغيير المنتج وبدلا من ذلك لابد من تكثيف الاتصال ألإقناعي الـذي يجعـل الأمهـات يسـتخدمن البسـكويت      -

 . أ , ب  المركب لا داعي لتغيير شكل البسكويت فقط لا بد من زيادة البروتين وفيتامينو/ لأطفالهن وقت الوجبات 

لاستخدامه للغداء ( الجمهور المستهدف) لا بد من تعديل شكل المنتج وشكل غلافه كي يشبه الخبز الذي تستخدمه الأمهات -

 .والعشاء 

ل أو إلى نصف سائل مث( مثل الشوربة المغلفة في أكياس بودرة )أو غيره لبودرة ( مثل علبة الشوربة)غير المنتج من الصلب للسائل -

 .العصيدة  

إن القضية التي تثار في هذه المرحلة هي أن تعرف أي البدائل أكثر فعالية وهكذا تظهر أهمية الأبحاث التي تلقي 

 الضوء على هذه البدائل 

 على المسوقين الاجتماعيين أن يكونوا مستعدين لعمليات الضبط المطلوب والتغيير في خطة :  الخطوة الثالثة

طلب التسويق الاجتماعي ضبطا مسـتمرا للمنـتج طالمـا أن الظـروف تـتغير بصـفة دائمـة        حيبر يت   التسويق

ويقظة وتخطيطا  ولذلك فإن عملية التسويق الاجتماعي ينظر إليها على أنها عملية إدارية تتطلب إدارة نشطة

 .تغير الظروف مرنا يتغير أيضا ب
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 والتسويق التجاري/   التسويق الاجتماعيالفرق بين  

 التسويق التجاري سويق الاجتماعيالت

 المنتج/ 3

 دائما يكون عادة شيئا ماديا قد يكون مادي او غير مادي

 الثمن/ 2

 يكون نقدي بالدرجة الاولى قد يكون نقدي او غير نقدي

 الربح/ 1

 يعتبر عنصر لاغنى عنه لا يمثل اهمية كبرى

 المنافسة/ 4

 جات التجارية المتشابهة   متنافسةالمنت المنتجات متشابهه ليست متنافسة

 خلق الطلب/ 1

يقوم بحبر الجمهور على تغيير أفكار و أساليب معينه لتيسين 

 صيتهم او مستواهم او اسلوب معيشتهم ومصلية المجتمع بوجه عام
 الى ادعاءات معينه لخلق الطلب على المنتج الذي يروجه يلجأ

 نوعية الجمهور المستهدف/ 6

 المستويات الاقتصادية والاجتماعية يستهدف جميع
والاقتصادية  الاجتماعية الجمهور ذوي المستويات  يستهدف

 المرتفعة نسبياً

 فجوة المعرفة والسلوك/ 9

لابد ان يأخذ بعين الاعتبار قضية التوزيع المتكافئ للمعلومات 

 والخدمات بين فئات الجمهور
 سلوكلا يهتم بقضايا مثل فجوة المعرفة او فجوة ال

 اهمية صدق المعلومات/ 8

 أحيانا الى ادعاءات يصعب التأكد من مدى صدقها أيلج المعلومات الصييية ذات أهميه كبيره

 اهمية المعلومات التفصيلية/ 7

 تكشف في حقيقة الأمر مدى التشابه الكبير في تلك المنتجات توضح للجمهور مدى الاختلاف بينها وبين تلك المطلوب تغييرها

 مدى التغيير المطلوب/ 31

 يسعى الى تعديلات طفيفة على سلوك المستهلك يسعى الى تغيير شامل في السلوك

 ؟..التسويق لمصلية من / 33

 خدمة منتج وموزع السلعة أساسا خدمة الجمهور والصالح العام

 المـــــــــوارد/ 32

 تمرار الموارد الماليةيتمتع بضخامة ميزانيته واس محدودة ولفترات زمنيه قصيرة
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 حملات التغيير الاجتماعي  

l   مقدمـــــــــــــــــةl 

 . لا تعتبر حملات التغيير الاجتماعي جديدة فقد بدأ استخدام حملات التغيير الاجتماعي منذ أقدم العصور -

المعاصر عديدا من الحمـلات الـتي    شهدت المجتمعات الغربية في الولايات المتيدة الأمريكية وأوربا في الوقت  -

 .كانت تهدف إلى نشر أفكار وسلوك وعادات جديدة للصالح العام 

ركزت معظم حملات التغيير الاجتماعي  في العصر الحديبر على الأمور التي تتعلق بالمحافظة على الصية  -

ت التغذية الصيية وحملات العامة ورفاهية الأفراد مثل حملات محاربة التدخين ومنع تعاطي المخدرات وحملا

 . الحفاظ على اللياقة البدنية والتنمية البيئية والإصلاح التعليمي

     الاجتماعي التغيير حملة مفهوم  : 

هي عبارة عن جهد منظم يهدف الى إقناع مجموعه مستهدفه بقبول او تعديل او الابتعاد عن بعض الأفكار     

  .اعة من الجماعات الموجودة في المجتمع أو جهة ترغب في إحداث التغييروتقوم به جم والسلوك او الاتجاهات

   غالبا ما تهدف هذه الجهة أو الجماعة إلى تغيير سلوك الجمهور المستهدف ولا يحدث هذا التغير في سلوك

 :الأفراد بشكل مفاجئ وإنما يحدث عبر عدة مراحل تشمل 

 ( تغيير اتجاهات الافراد               تغيير ادراك الافراد                 تغيير معلومات الافراد)              

 

 أنواع حملات التغيير الاجتماعي:  

 :وهي تهدف الى تغيير سلوك الأفراد كما يلي

 تهــدف إلى تزويـد الأفــراد بمعلومــات وزيـادة وعــيهم بقضـية مــا , أي العمــل علـى إحــداث الــتغير      :  حمـلات التغــيير المعــرفي

عرفي وهذا النوع من حمـلات المعلومـات العامـة أو التعلـيم العـام يشـمل تلـك الحمـلات الـتي تتعلـق بالقيمـة الغذائيـة لأنـواع              الم

الطعام المختلفة والعمل على زيادة وعي الأفراد بأهمية التغذية الصيية أو العمل علـى إعطـاء معلومـات للأفـراد عـن كيفيـة       

 . تجنب التعرض للإصابة بمرض ما

 تهدف إلى إقناع أكبر عدد ممكن من الأفراد للقيام بعمل معين خلال وقت محدد ومن :  ( العمل )لات تغيير الفعل حم

هذه الحملات تلك التي تهدف إلى إقناع الأفـراد بضـرورة التطعـيم للوقايـة مـن بعـض الأمـراض أو حـبر الأمهـات علـى تطعـيم            

 . ز الصيية أو للتبرع بالدمالأطفال وفقا لجدول التطعيمات الذي تحدده المراك

    تهــدف إلى حـــبر الأفــراد علــى تغــيير بعــض أنمـــاط الســلوك وهــي مــا تعــرف بـــالحملات          :  حمــلات التغــيير الســلوكي

الحملات التي تحبر الأفراد على الإقلاع عن التدخين أو الحد من الاستهلاك أو تغيير عادات الأكل : السلوكية ومن أمثلتها 

الحمـلات حيـبر يصـعب تغـيير بعـض أنمـاط        ( أصـعب  ) وتعتبر هذه الحملات مـن  الزائد والدهون  والشرب للتخلص من الوزن

 . السلوك والعادات التي دأب الأفراد على القيام بها لفترة طويلة

 تهدف إلى تغيير القيم والمعتقدات مثـل حمـلات تنظـيم الأسـرة ويـنخفض معـدل النجـاح إلى حـد         :  حملات تغيير القيم

ا النوع من الحملات حيبر يصعب تحريك القيم والمعتقدات التي يحتفظ بها الأفراد منذ فترة زمنية طويلة وقد كبير في هذ

تلجأ الجهات التي ترغب في التغـيير في هـذا النـوع مـن الحمـلات إلى اسـتخدام القـوانين والتشـريعات الـتي تلـزم الأفـراد بتغـيير             

 . ن تلقاء أنفسهمقيمهم ومعتقداتهم والتي لا يمكن أن يغيروها م
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 ا عوامل نجاحها وفشله ... حملات التغيير الاجتماعي: 

يعتمد نجاح أو فشل حملات التغيير الاجتماعي أو ما يطلق عليه البعض حملات التسويق الاجتماعي على عدة 

ســائل لعــدد مــن الحمــلات الإعلاميــة الناجيــة والــتي اســتعملت ر     (مرتــون لازرز فيلــد و) أســباب ومــن خــلال تحليــل   

 :الاتصال الجماهيرية نلاحظ أنهم قد حصروا أهم العوامل التي كانت سببا في نجاح هذه الحملات فيما يلي 

3  الاحتكـــار (Monopolization):      جميـــع وســـائل الاتصـــال    أن تحتكـــر بمعنـــى يجـــب علـــى الحملـــة الاعلاميـــة

 . تناقض مع أهداف الحملةبحيبر لا تكون  هناك رسائل تقدم في هذه الوسائل أو بعضها يالجماهيرية 

2      الســير في القنــاة نفســها (canalization) :        بمعنــى ان الحمــلات الاعلاميــة الــتي تســتخدم وســائل الاتصـــال

 .الجماهيرية تعتمد على قاعدة من المعلومات التي تتفق مع ميول الجمهور المستهدف واتجاهاته

1 التكامل (Supplementation): تعمل بصورة افضل حينما توجه وسائل الاتصال  حملات التسويق الاجتماعي

 .الجماهيرية رسائل ويتم التكامل بينها وبين الاتصال الشخصي 
 

   قام ( ويبWiebe  )وهي خمسة  هانجاح بفيص أربع حملات للتغيير الاجتماعي ادت الى: 

 ـــوةالقــــــ (Force)  : دف نتيجة لميوله السابقة وقبل استقبال أية رسالة تعني قوة او كثافة الحافز لدى الفرد نحو تحقيق اله. 

 التوجيه (Direction)  :  يعني اعطاء معلومات عن كيف واين يمكن للجمهور المستهدف ان يستجيب ايجابيا لأهداف الحملة. 

 آليات العمل (Mechanism) :  جمة الحافز الى عملبحيبر تمكن الفرد من تر( الخ..شركة او مؤسسة او مكتب )تعني وجود جهة ما . 

 والانسجام الملائمة (Adequacy and compatibility) : تعني قدرة وفعالية الشركة او المؤسسة او المكتب في انجازها لعملها . 

 ــــافةالمســـــــــ (Distance) :  لجزاء المتوقع المطلوبين لتغيير الاتجاه او السلوك وعلاقة ذلك با, تعني تقدير الفرد للجهد والتكاليف. 

 يجب مراعاة أهمية  عند عمل الحملات او البرامج : 

     الجمهور المستهدف : أولًا:  

 .يجب عمل الأبحاث الأولية عن معارف الجمهور واتجاهاته وعاداته

     ًالةــــــــــــالرس:  ثانيا : 

 .المستهدفة المراد طرحها على الجماعة دراسة وتحديد الدور المطلوب من الفكرة -

 . في الشكل المناسب للجمهور الرسالةصياغة  -

 .ة علاميالإ الرسالةاستعمال فكرة الحوافز في تصميم  -

     ًيلةـــــــــــالوس : ثالثا  : 

 . استخدام الوسيلة المناسبة للجمهور -

 . ةالتنسيق في استخدام الوسائل الاعلامي -

     ًرجع الصدى:  رابعا : 

 . ان يكون هناك تبادل بين التأثير و الاستجابةأي يجب  ــ     
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 (  الاجتماعي التسويق)  

 :ة ينماذج تطبيقيه على بعض القضايا المجتمع

 . تعتبر القضية السكانية من أهم واخطر القضايا التي لابد ان نضعها في لاعتبار دائماً : ةالقضية السكاني

لتيقيق الهدف الأسمى في  عليها التسويق الاجتماعيان يركز تعتبر من القضايا التي يجب  : صية الأم والطفل

 .  الحفاظ على حياة الأم والطفل

حيبر تؤدي الأميـة الى عـدم فهـم    ,يعتبر معدل ارتفاع الأمية من أكثر المعوقات للتنمية الشاملة  : محو الأمية

 .   الجمهور لأهمية التنمية

 . هدد أي مجتمعتعد واحده من اخطر المشكلات التي ت : الإدمان

ومن الملاحظ ان ,تعد من المشكلات التي تؤثر سلبا على الثروة البشرية خاصة مع ارتفاع ضياياها  : ابات الطرقإص

 .هناك توجها كبيرا نحو إيجاد حلول لمشكلة إصابات الطرق 

التسـويق  يقـوم بهـا   يعتبر الحفظ على البيئة من القضايا الحيويـة والمليـة الـتي لابـد ان      : الحفاظ على البيئة

 :كما يلي   , من اجل رفع الوعي البيئي لدى الجماهير , بدور فاعل حيالها الاجتماعي

 .تعريف الجماهير بالمشكلات البيئية  -

 .تعريف الجمهور بالأنشطة السلوكية الخاطئة التي تؤدي للتلوث  -

 .تشجيع مساهمة الجمهور في الجهود التطوعية لحماية البيئة من التلوث  -

 .تنمية وعي الجماهير بالحفاظ على تنفيذ القوانين التي تنعكس على البيئة وسلامتها  -

 .تنفيذ الحملات الاعلامية المكثفة والمستمرة التي تعتمد على التخطيط العلمي والتناول الاعلامي  -

 .امكانية ادراج المعلومات عن القضايا البيئية كفقرات ضمن برامج المسابقات  -

 :من خلال    بدور فاعل في مجال التوعية السياسية التسويق الاجتماعيمطلوب ان يقوم  : سيةالتوعية السيا

 استثمار كافة وسائل الاتصال من اجل التوعية السياسية -

 حسن استغلال كافة البرامج السياسية والحوارية بالإضافة الى برامج الحكي والتنويهات -

تهم السياسية بالقيـد في جـداول الانتخابـات وبضـرورة     حبر افراد الجمهور على تفعيل حقوقهم وواجبا -

 استخراج البطاقات الانتخابية

 .تحفيز الناخبين للإدلاء بأصواتهم وتوعيتهم بأهمية الاختيار السليم للمرشيين  -

 

 المذكرة الاولىنهاية 
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 الإدارة الاستراتيجية  :المذكرة الثانية 
 

 ة وتنمية المهارات الفكرية تحليل الحالات الدراسي: 

تقدم دراسات الحالة فهماً للإدارة الإستراتيجية وتؤمن تطبيقها بشكل جيد , حيبر يمكن تعلمها على ثلاث 

 : مراحل مختلفة هي

                       الحفظ       الفهم     التطبيق 

 فضلًا على التركيب والتقويم                            

 ( أدنى)عتبر الحفظ ي مستويات التعلم فيقتصر على ترديد الحقائق والمفاهيم البسيطة فقط . 

 أما عن مرحلة الفهم فهي تؤمن التعلم العميق والقدرة على معالجة الأمور من خلال المفاهيم . 

 (أعلى)تعتبر مرحلة التطبيق و  يد من أجل مستويات التعلم إذ يتطلب الأمر تناول المفاهيم بشكل ج

 .تطبيقها بعد تركيب معطياتها وتقويمها

     دراسة الحالةتعريف  : 

تحليل شامل وعميق لظاهرة ما , فهي تحاول الحصول على معلومات كافية عن الحالة موضوع البيبر  هو

تحديد مع التركيز على جانب معين منها وتجمع البيانات عن الحالة المبيوثة وفق أسلوب علمي منظم يهدف إلى 

الفجوة بين الدراسات الأكاديمية وواقع الحال , والعمل على غلق هذه الفجوة أو تقليصها إلى أدنى حد ممكن من 

 .خلال وضع الحلول المناسبة بوصفه الهدف الرئيس للمشكلة

 (نموذج خطوات تحليل دراسة الحالة)

 القراءة الأولية لليالة
 

 القراءة التفصيلية
 

 أدراك البيئة
 

 SWOTتحليل البيئة 
 

 تقويم نقاط القوة والضعف

 SWOTوالفرص والتهديدات 
 

 تنظيم معلومات الحالة
 

 تحديد المشكلة
 

 جمع البيانات والمعلومات
 

 تحديد البدائل وتقويمها
 

 تنفيذ الحلول
 

 متابعة الحلول
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       خطوات واثقة في دراسة الحالة تتمثل في الآتي  من التعاريف السابقة يتبين لنا ضرورة إتباع: 

 ة ــالـــــــــــــــــــقراءة الح:  أولًا: 

 :واحدة من أهم خطوات معالجة الحالة العملية والتي تبدأ في الحالة تمثل قراءة 

 : القراءة الأولية السريعة ( 3)

توياتها أو محاولة إستخلاص نتائج وتهدف إلى التعرف على عموميات الحالة العملية , دورة تلخيص مح

 .معينة

 : القراءات اللاحقة التفصيلية ( 2)

 :وفي هذه المرحلة تقرأ الحالة لمرات عديدة ويتوقف عدد القراءات على عدة عوامل منها 

مدى إنتظام معلومات الحالة.   وضوح فكرة الحالة أو تشعب أركانها.  المهارات التي يمتلكها القارئ. 

  موماً فإن التيليل المفصل لدراسة الحالة يجب أن يتناول ع  جوانب معينة أهمها: 

 1   التسلسل الزمني للأحداث   : 

إذا تثبت إبتداء الأحداث التي تهم بشكل رئيسي في تشكل المنظمة وتحديد خصائصها وأعمالها الرئيسة  

 .كالسوق والأموال والمرافق والإنتاجية 

  2   ة ـــئــيــدراك البإ     :    

 .وبيئتها الداخلية بيئة المنظمة الخارجية ة التمييز بينئك البياريعني إد 

   ويقصد بالبيئة الخارجية: 

 . (القوى والأحداث التي تمارس المنظمة عليها سيطرة قليلة أو غالباً ما يقال أنها تقع خارج السيطرة الإدارية)

        هي الأحداث التي تقع تحت سيطرة المنظمة , أي تمتلك المنظمة حرية ومشروعية أما البيئة الداخلية ف

ولابد هنا من ( الموارد البشرية , الموارد المالية , الوسائل الإنتاجية المالية)للتصرف فيها وتشمل بيئة المنظمة الداخلية 

ي بينها وبـين المشـكلة الرئيسـة دون    فرز أولي للمشكلات الرئيسة عن المشكلات الثانوية بغية إجراء ترابط منطق

 .تشتيت الجهود التي ستعتمد في التيليل الذي تحتاجه الحالة

                3     تحليل(SWOT)   : 

بعد التعرف على الفرص والتهديدات الخارجية للشركة , كذلك القوة والضعف الداخلي يتطلب الأمر  

يدات لمعرفة فيما إذا تستطيع الشركة الإستمرار من متابعة أعمالها موازنة القوة والضعف مقابل الفرص والتهد

حيبر يعمل المحلل على جمع المعلومات عن بيئة المنظمة وتقويمها ( SWOT)الجارية ؟ وذلك من خلال تحليل 

 :وفيما يأتي موجزاً لأهم خطوات تقدير البيئة وتقويمها 

 (ئصها الاساسية يساعد على تحديد خصا)  .التعريف بأعمال المنظمة .3

 (معرفة العوامل المهمة في البيئية ومراقبة التغيرات لمعرفة الاتجاه سلبياً او ايجابياً )  .تقدير الفرص والتهديدات في البيئة .2

 (طبيعة المنافسة ودرجة تصنيفها على المستوى العالمي) .التعريف بعوامل النجاح الرئيسة في الصناعة .1

  (الى تقدير الصورة النهائية لمركز المنظمة  يهدف)  .تقويم القوة والضعف .4
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 ًتنظيم معلومات الحالة الدراسية :  ثانيا: 

تتضمن هذه المرحلة فرز المعلومات الأساسية المتعلقة بالحالة عن المعلومات غير الضرورية التي لا تتعلق                

 .طويلة بالمشكلة وتلخيص أهم المعلومات المتعلقة بالحالة إذا كانت

 كما يلي  عند تحليل حالة موضع البيبر المتاحة تنسيق المعلومات ويمكن: 

 عوامل بيئة المنظمة الخارجية والتي تتوزع إلى العوامل التالية: 

 (.التشريعات القانونية) الحكوميةالعوامل  .3

 (.السوقية) التنافسيةالعوامل  .2

 (.معدل التضخم , سعر الفائدة) الإقتصاديةالعوامل  .1

 (.معدل البطالة , مستوى الأجور) الإجتماعيةالعوامل  .4

 .الجغرافيةالعوامل  .1

 .التكنولوجياعوامل  .6

 عوامل بيئة المنظمة الداخلية والتي تتوزع إلى العوامل التالية: 

 (.التوزيعية) التسويقيةالعوامل  .3

 (.المحاسبية) التمويليةالعوامل  .2

 (.العمليات) الإنتاجيةالعوامل  .1

 .العلاقات العمالية/  ادالأفرعوامل  .4

 .وأهدافها وغايتها موارد المنشأةعوامل  .1

 &ويفيد هنا تجميع المعلومات لتيديد إستراتيجية المنظمة ومركزها التنافسي في السوق  &

 ً( :الإستراتيجية)تحديد المشكلة الرئيسية :  ثالثا 

البيبر عن الإنحراف الرئيسي عن الهدف أو الأهداف ويمكن تحديد المشكلة الرئيسية في الحالة العملية ب             

المحددة مسبقاً للإدارة والتي تسبب في عدم التوازن مع واقع المنشأة وما كانت تتوقعه إدارتها , هذا إضافة إلى تحديد 

لمبني المشاكل الأخرى المساندة في الحالة , على أن يكون هذا التيديد واضياً مدعماً بالشرح والتيليل المنطقي ا

 .على الحقائق من واقع الحالة

وفي هذا الصدد يجب التفرقة بين ثلاثة أنواع من الحالات التي يمكن مواجهتها ويتطلب كل منها قراراً مميزاً عن     

غيره من القرارات فقد تفرض الحالة المطروحة إتخاذ قرار إستراتيجي أو قرار إداري أو قرار تشغيلي , كما قد تظهر 

 .أو المعلومات المتاحة أن هناك موقف إستراتيجي يعقبه ضرورة إتخاذ بعض القرارات التشغيلية أو العكس البيانات

ويتطلب تعرف الدارس على المشكلة الإدارية وتحديدها بالدقة المناسبة وتعرفه على العامل المؤثر والفعال في هذه     

 عدة عوامل أخرى  تعرفه على هذا العامل وإختياره من بين المشكلة وهو ما يطلق عليه العامل الإستراتيجي وذلك أن

يوفر عليه الكثير من الوقت والجهد خاصة وأنه يواجه في تحديده للمشكلة الرئيسية لليالة العملية تعدداً وتشعباً 

 .في جوانب المشكلة
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 ًالحصول على البيانات والمعلومات المطلوبة كافة وتحليلها :  رابعا: 

 : يتوقف تحديد البيانات والمعلومات المطلوبة على عدة عوامل من بينها ما يأتي             

 .طبيعة المشكلة التي يتم دراستها وتحليلها .3

 .المدى الزمني الذي تغطية المشكلة .2

 .نوع القرار الذي سيتم إتخاذه .1

 .عدد البدائل المتوقع طرحها لليل .4

 .مصادر البيانات وإمكانية الإتصال بها .1

لبيانات فيما إذا كانت وصفية أم رقمية , أولية أم ثانوية , آراء أم حقائق أم إتجاهات , إن التشخيص نوعية ا .6

الجيد للمشكلة يقود إلى تحديد البيانات والمعلومات المطلوبة بشكل دقيق وتجميعها في الوقت المناسب , بما 

ن ثـم يفسـر تلـك البيانـات وإجـراء      من تحليلها بالأساليب والطـرق المناسـبة وم ـ   الدارسيمكن المحلل أو 

 .عمليات الإستنتاج الصييية حتى يتم إتخاذ القرار المناسب

 

 ًتحديد البدائل الإستراتيجية الممكنة لليل :  خامسا: 

إن أهمية البديل الإستراتيجي تأتي من مدى مسايرته لرسالة المنظمة وغايتها وإمكاناتها المتاحة ولقد                 

 .لعديد من الجهود لتقديم التقسيمات المختلفة للبدائل الإستراتيجية الممكن الإختيار من بينها بذلت ا

  :لتقويم إستراتيجيات التوسع على سبيل المثال والتي يتم عرضها كالآتي  (Thomas) ومنها ما قدمه               

 .ئن في واحد أو أكثر من الأسواق تنمية الأسواق المحلية وإتساعها وزيادة شرائح الزبا إستراتيجية .3

 .الأسواق الجديدة والزبائن ولكن من خلال منافذ جديدة عبر تشكيله المنتجات الحالية إستراتيجية .2

 .تصدير المنتجات من خلال منافذ جديدة عبر أسواق دولية جديدة إستراتيجية .1

 .إتساع مدى المنتجات من خلال نفس الصناعة  إستراتيجية .4

 .ويع المنتجات إعتماداً على الدراسات والبيوثتن إستراتيجية .1

 ًتقويم بدائل الحل المتاحة :  سادسا: 

والهـدف مـن    (SWOT)يمكن القول أن البدائل الإستراتيجية يتم بصورة عامة في ضوء نتائج تحليل                

 .اليفالتقويم لبدائل الحل إختيار الحل الذي يمثل أفضل العوائد والمنافع وأقل التك

إلى أن عملية تقويم البدائل الإستراتيجية لإختيار الإستراتيجية المناسبة يجب  (Ansoff)ويشير أنسوف               

أن تسير في شكل متسلسل وعن ذلك يقول أن صياغة القواعد التي تحدد الإستراتيجية المختارة يجب أن تبنى وفق 

 :الخطوات التالية 

 (.مثلًا التنويع أو عدم التنويع في منتجات الشركة)تاحة المفاضلة بين البدائل الم .3

 .إختيار الأسواق والمنتجات التي تعتمد عليها الشركة بصورة جوهرية .2

 .توصيف وتحديد المجالات التي تمارس من خلالها الشركة نشاطها مع تحديد خصائص الأسواق والمنتجات بدقة .1
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 ًلتنفيذ إختيار الإستراتيجية الممكنة ا:  سابعا: 

 :يمكن إعتماد عدد من العوامل التي تؤثر في كيفية إختيار الإستراتيجية المناسبة أهما الآتي        

 .المتاح لإجراء عملية الإختيار مقدار الوقت .3

 .التي يمكن تحملها في كل إستراتيجية , ومخاطر الإستراتيجية المختارة مقدار المخاطر .2

 .البديل الإستراتيجي المختار ومدى الإهتمام بعناصر الربحية المنتظر تحقيقه من طبيعة العائد .1

 .إمكانات تنفيذ البديل المختار مدى توافر .4

البديل المختار , فقد تتعدد الحلول المناسبة للمشكلة الواحدة , ويعتمد الأمر على مدى منطقية  الأهداف التي يحققها .1

ه للبديل المناسب من وجهة نظره الشخصية , ومن المناسب هنـا أن  الإختيار لهذا البديل ولكن على الدارس تبرير إختيار

 .يذكر الدارس كيفية تطبيق هذا البديل

 ًتنفيذ الإستراتيجية :  ثامنا : 

 بعد تنفيذ البديل المختار بمثابة تحويل المعلومات والمواصفات والإتفاقيات السابقة في أنشطة فعلية , أي تحديد الأعمال المختلفة       

التي تتضمنها الإستراتيجية ثم توزيعها في صورة مهام محددة وتخصيصها على الأفراد , بمراعاة التنسيق فيما بينها , ثم تصميم 

نظام المعلومات الإدارية اللازم , ورسم البرامج الواضية للأعمال بشكل مجدول زمنياً حسب المستويات المختلفة , وإعداد الموازنات 

 .معايير الأداء اللازمة مع تصميم نظم الرقابة والمتابعة اللازمةالمطلوبة , ووضع 

       وقد قسم جلويك( Glueck ) عمليات التنفيذ الإستراتيجي في  مجموعات  ثلاثة: 

 .الإستراتيجية في الإتجاه الصييح للأفراد من خلال وضع الشخص المناسب لضمان سير منها  تتعلق الأولى

 .على أسس واضية( بناء العلاقات بين الأفراد والإدارات)بوضع العمليات التنظيمية  انية وتهتم المجموعة الث

الوظائف اللازم إتمامها )والتي ترتبط بالعمليات الوظيفية تدور حول البيان الدقيق لكل وظيفة  أخيراً نجد أن المجموعة الثالثة 

 ( . في التطبيق الصييح للإستراتيجيةوبة من كل إدارة بما يسهم ولكل بعد من أبعادها بما يمثل تناسق في الأدوار المطل

 ًمتابعة الإستراتيجية ومراجعتها :  تاسعا : 

يجب القيام بعمليات المتابعة كإجراء رقابي على عمليات تطبيق الإستراتيجية من خلال المراجعات الإستراتيجية التي        

قد تجريها أطراف خارجية في حالة الإعتماد على مكاتب الخبرة , الإستشارات , المصارف , رجال القانون وغيرهم , وقد تجرى 

المنظمة كرئيس المنظمة ورجال الإدارة العليا والمسؤولين عن وحـدات الأعمـال    لها عملية المراجعة من قبل أطراف داخل

 .ومراكز الربحية ويجب الإهتمام بهذه المرحلة من مراحل إتخاذ القرار الإستراتيجي وعدم النظر إليها كآخر مرحلة

 ًإضافة أخيرة :  عاشرا: 

لتي تحتوي على موقف متأزم أو مشكلة صريحة أو ضمنية مطلوب ينطبق الأسلوب المقترح السابق فقط على الحالات ا        

البت فيها , أما إذا لم تحتوي الحالة على ذلك , يكون الغرض من مناقشتها هو عرض حالة منظمة معينة كمثال على 

 :ففي مثل هذه الحالات يمكن التعرض إلى المراحل الآتية فقط  حسن الإدارة أو أسلوب المنافسة المتبع ,

 .لليالة يديد الموضوع الرئيستح .3

 .تحليل العناصر الرئيسة للموضوع .2

 .وضع البدائل المتاحة للمنظمة .1

 .البديل الذي إختارته المنظمة ومنطق الإختيار .4

 .إقتراح التوصيات .1
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 ( طبيعة ودور الصيافة العربية في السياسة الخارجية العربية) 

       دراسة الحالات  (Case Studies )  : 

الباحثون ومؤلفو  أستخدمهار التاريخ كانت دراسة الحالات من المنهجيات البيثية الرئيسة التي على م

 .الأعمال الكبيرة مع ذلك أثار أساتذة علم الإجتماع جدلًا كبيراً حولها

        هناك أربع مزايا هامة في بحبر حالات الدراسة وهي: 

 : ( Particularistic)  التخصيصية( 3)

أن دراسة الحالات تركز على وضع أو حدث أو برنامج أو ظاهرة معينة تجعل منها أسلوباً جيداً )ا ويقصد به

 (.لدراسة مشكلات الحياة العملية والفعلية

 : ( Descriptive)  الوصفية( 2)

 .تكون النتيجة النهائية من دراسة الحالة وصفاً تفصيلياً للموضوع قيد الدرس

 : ( Heuristic)  الموجهة( 1)

تساعد دراسة الحالة في المساعدة على فهم الموضوع قيد البيبر فمن أهدافها الكشـف عـن مفهـوم جديـد     

 .ومنظور جديد ورؤية جديدة , كل هذه أهداف لدراسة الحالة

 : ( Inductive)  الإستقراء( 4)

ختبار وتحليل تعتمد معظم حالات الدراسة على منطق الإستقراء فتتكون المبادئ والتعميمات نتيجة من إ

علاقات جديدة بدلاً من التيقيق  اكتشافالبيانات للمعلومات وتدور المحاولات في كثير من حالات الدراسة على 

 .في الإفترضات الموجودة

أن دراسة الحالة هي إستراتيجية في البيبر تستعمل في مواضيع  ( Robert K. Yin)  من جهة ثانية يرى

 .كثيرة منها العلوم السياسية

  ويعرف(Yin)  دراسة الحالة بالآتي: 

 التيقيق في ظاهرة معاصرة ضمن محتواها الحياتي الفعلي . 

 ًحين تكون الحدود بين الظاهرة وبين المحتوى غير واضية تماما . 

 عندما تستخدم فيها مصادرة متعددة للأدلة . 

 ةحالة واحدة أو حالات متعدددراسة  استعمالفإنه يمكن  (Yin)وحسبما قال 

 :قسم الحالات إلى تصنيفات ثلاثة هي على النيو الآتي  و 

 . الشرح والتوضيح .3

 . الإستكشاف .2

 . الوصف .1

أنها الأكثر أفضلية أو تلاؤمـاً مـن حيـبر الرؤيـة لهـذه       (متعددة الجوانب)أن دراسة الحالة  (Yin)من هنا يعتبر 

 . الإستراتيجيات المختلفة
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 ( :3)دراسة الحالة رقم 

وتعالج موضوع الصيافة والسياسة الخارجية بين مصر والمملكة ( الجريدة الخضراء)الحالة إسم أطلق على هذه 

العربية السعودية , فقد هاجم الرئيس المصري أنور السادات جريدة الشرق الأوسط العربية اليومية الدولية عندما صدرت 

وفي مؤتمر صيفي كبير ادعى الـرئيس المصـري أن   ( الجريدة الخضراء)لأول مرة من لندن في أواخر السبعينيات ودعاها 

الصييفة لمهاجمته وتقويض سياساته , منذ ذلك الحين وقبله كانت العلاقة المصرية السعودية تتأثر  أنشئواالسعوديين 

 ببعض المواد الصيفية , وتعتبر دراسة الحالة هذه والتي تليها عبارة عن تشخيص لداء كالحمى إذا أصابت الجسد الواحد

 .تداعى له سائر الجسد بالسهر والحمى

 ( :2)دراسة الحالة رقم 

وتعالج موضوع الصيافة والسياسة الخارجية ( خضراء الدمن( )جريدة الشرق الأوسط)أطلق على هذه الحالة إسم 

ليومية والدولية م أغلقت الحكومة السودانية مكاتب الجريدة العربية ا3771بين المملكة العربية السعودية والسودان ففي عام 

مراسلها وقد أثار هذا الفعل الذي قامت به الحكومة السودانية سخطاً دولياً من  واعتقلتفي الخرطوم ( الشرق الأوسط)

جانب الدول الأوربية والولايات المتيدة أيضاً , وتدهورت العلاقات السياسية بين المملكة العربية السعودية والسودان بسبب 

سية التي لعبت فيها الصيافة دوراً هاماً , فعندما أعتلقت الحكومة السودانية مراسل جريدة الشرق بعض المواقف السيا

 .بإنشاء علاقة مع أجهزة الاستخبارات السعودية اتهمتهالأوسط 

         , جريدة الشرق الأوسط في  اختيرتلكن قبل أن أختم هذا الفصل من الضروري أن تذكر بعض النقاط

 :ددتين للدراسة لسببين الحالتين المح

   سهولة الوصول إلى أرشيف الجريدة ومراسليها: الأول. 

 أن الجريدة تعد رائدة بين الجرائد اليومية الدولية أو بين الجرائد المهجرية العاملة من لندن:  الثاني. 

  في هذه المرحلة يظهر سؤالان : 

    ددتين ؟ما هي الحاجة لدراسة الحالتين المح: الأول 

  ما الذي تدل عليه هاتان الحالتان ؟: والثاني 

لمعالجة السؤال الأول جرت في هذه الدراسة مقابلة مسؤول رفيع المستوى أنتقد إطار هذه الدراسة على أنه عام       

ل النظر جداً وفضفاض , تبعاً لذلك تعطي الحالتان المحددتان مستوى معيناً أو خاصاً ودقيقاً من التيليل من خلا

في أســلوب دور الصــيافة في السياســة الخارجيــة بــين البلــدين المعنــيين , وأخــيراً تــدل الحالتــان معــاً علــى بعــض     

 :الإستنتاجات والمواضيع الهامة مثل 

 كيف تستخدم بعض الحكومات العربية الصيافة في عملية السياسة الخارجية , وكيف تتأثر بها ؟/ س 

 ن يضر أو أن ينفع سياسة عربية خارجية معينة أو ناحية دبلوماسية عربية ؟كيف يمكن لصيفي عربي أ/ س 

 الخطر الحقيقي في التمييز بين الآراء الرسمية والآراء الصيفية في الصيف العربية ؟/ س 

 إستكشاف دور الصيافة في منطقة غير غربية حيبر توجد ممارسات وتقاليد مختلفة ؟/ س 

 

  تم نقل نموذج دراسة حالة شركة جنسون لنهاية المذكرة   /  المذكرة الثانيةنهاية 
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 مهند خياط  .. ملخص كتاب هندسة الاعلان :المذكرة الثالثة 
 

أساسية  مقدمات: 

 لانالإع = يساوي التسويق أن البعض تصور لقد 

 التسويقي الاتصال جمزي(  الترويجي المزيج عناصر من واحد عنصر  /واحد جزء هو الإعلان أن والحقيقة( 

  : هي عناصر خمسة من يتكون الذي

 

 الشخصي البيع         التغليف          المبيعات  وتنشط العامة العلاقات       والنشر  الدعاية         الإعلان 

 أو لالتداخ هو الخلط هذا ومرد الترويجي , المزيج عناصر وباقي الإعلان بين البعض يساوي أو يخلط 

 .الترويجي المزيج وعناصر الإعلان بين التكامل والارتباط

 لتشـجيع  مباشـرة  عملية أنه أي المباشر الحفز أشكال أحد يعتبر ما غالباً المبيعات تنشيط أو الترويج 

 .السلعة المستهلك لشراء

 والترويج الإعلان بين اختلاف هناك   

 . والغلاف , Point-of-Purchase الشراء نقطة في نالإعلا باستثناء الشراء قبل يبدأ فالأول  

 .البريد أو للباب الباب من بالتوزيع المرتبطة الترويج حالات باستثناء الفعلية الشراء لعملية مصاحباً فيكون الثاني أما

       الإعلان  تعريف: 

 تربط معلومة أو فكرة لإرسال القيمة مدفوع الشخصي غير الاتصال أشكال من شكل أي هو : الإعلان 

 .محددة منظمة أو محدد شخص بواسطة وذلك خدمة , أو بسلعة

 رسالة توجيه بهدف وسائل عدة خلال من الشخصي غير بالاتصال يقوم منظمة أو شخص أي هو : المعلن 

 .الجمهور من محددة أو مستهدفة مجموعة إلى معينة

      التسويقي الاتصال مزيج - الترويجي المزيج : 

 الخدمة طلب أو السلعة لشراء المستهلك سلوك تحريك ورئيسية عامة بصفة الترويج سياسات تستهدف 

 . منه معينة استجابة على الحصول أو

الترويج سياسات جوانب : 

 . الأجل والطويلة القصيرة والفرعية , الأساسية الأهداف تحديد -3

  . الترويج ميزانية تحديد -2

 . المقدمة الخدمة أو للسلعة المناسبة البيعية الجاذبيات / ذبيةالجا اختيار -1

  بين أي التسويقية العملية أطراف بين الربط أو الاتصال وسائل أو آليات تمثّل الترويجي المزيج عناصر 

 . البيئة أو المجتمع وكذلك والمستهلك , المنظمة رجل  /المنظمة
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  ولكـن  , الأهـداف  أو السـلعة  بطبيعة فقط ليس يتأثر المزيج عناصر من آخر دون عنصر اختيار إن 

 :على  أيضاً يتوقف

 الترويج ميزانية.    السلعة حياة دورة مراحل  .  المنافسة درجة.      المنظمة تقدمها التي السلع عدد . 

 للترويج المختلفة الأدوار : 

 ومستيدث جديد هو ما بكل المستهلك ويخبر علوماتالم يقدم فالترويج , والتذكير , والتشجيع الإخبار 

 المستهلك تشجيع عن فضلًا , حاجاته يشبع أين ومن ومتى وكيف , وخصائصها والخدمات السلع من

 .لأخر وقت من بها تذكيره وكذلك السلعة اقتناء على

 الترويج استراتيجية في مؤثرة عوامل : 

 السوق طبيعة:   

  الصناعيين المشترين أي , الصناعية للسلع بالنسبة شخصيال البيع أهمية تزداد-

  النهائيين المستهلكين مع التعامل حالة في أهمية فتزداد الإعلان أما-

 معينة أسواق / أماكن في عالية المستهلكين /السكان تركيز درجة أن أو , صغيراً السوق حجم كان وكلما-

 .الشخصي البيع استخدام المفضل من كان كلما

 الترويج تواجه التي التسويقية والتيديات المشكلات 

منها أسباب عدة إلى التدهور هذا ويرجع , للعلامات المستهلك ولاء انخفاض أو تدهور:  

  المنتج يقدمها التي والكوبونات ~ والكساد ~ المستوردة السلع عدد تزايد ~ )الأسعار ارتفاع( ~ التضخم

 له يتيح كوبون معها وتحمل التاجر أو المنتج يقدمها التي السلعة وراء يلهبر أصبح مثلًا(  المستهلكف) 

 . الشراء تكرار أو الشراء عند الكمية في زيادة أو خصم على الحصول ) المستهلك ( 

  أمام السلع لتوزيع أيضاً جديدة وفرصاً طرق وجود ضرورة يعني للشراء جديدة طرق وجود إن 

 . البيع أو التوزيع في التقليدية أساليبهم بخلاف الشركات

  المادية السلع إلى ينظر أصبح حيبر , معلومات ثورة الآن العالم يعيش حيبر , المعلومات مجتمع ازدهار 

 . مادي شكل في معلومات باعتبارها )...السيارات , الأغذية , المشروبات(

خاصـة  توزيع منافذ فتح , بالبريد بيعال , بالكتالوج البيع : أساليب استخدام في كبير توسع هناك 

 .الخ  ... , بالهدايا البيع , بالمنتج

 بالضرورة ليس ولكن  , الترويجي البرنامج من جزء تعتبر أن يمكن العامة العلاقات أن الكتاب بعض يرى 

 بين العلاقة وتحسين توطيد تستهدف التي المنظمة وظائف أحد تعتبر العامة فالعلاقات , دائماً به ترتبط أن

 المنظمة عن الذهنية الصورة تحسين في تساعد أنها كما , )أيضاً والداخلي( الخارجي وبين جمهورها المنظمة

 .معها الخارجي التعامل أطراف لدى تقدمها التي والسلع

المبيعات تنشيط تعريف : 

 الـتي  )والنشـر  امـة الع والعلاقات الشخصي والبيع الإعلان بخلاف( الترويجية الأنشطة من مجموعة

 . أخرى ناحية من التسويقي الأداء وتحسين ناحية من المستهلك طلب إثارة تستهدف
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 في تتلخص المبيعات تنشيط أهداف : 

 .)مثلًا عينات إرسال خلال من( المطورة أو الجديدة السلع اختيار أو تجريب على المساعدة  (3

 علامة من المستهلك تحويل في يساعد الكوبونات استخدام( لكالمسته لدى الحالية الشراء عادات تغيير  (2

 .)أخرى علامة إلى

 .جدد مستهلكين /عملاء جذب  (1

نفقته تحمّل مع باليريد البيع : 

 بيانات بطاقة به ويرفق , منتجاتها عن مرفق كتالوج مع خطابات بإرسال المنظمة تقوم الحالة هذه في     

 : فيها يوضح حيبر , العميل أو المستهلك يملؤها

 الدفع وطريقة , بند بكل الخاص الرقم أو , والموديل الوحدات وعدد , المطلوبة السلعة نوع , العنوان , الاسم

  )الخ ...وبالبريد البنوك من بنك بأي المنظمة حساب في نقداً أو , بشيك(

 .العميل إلى الطلبية بإرسال إليها البطاقات وصول بعد المنظمة تقوم ثم

 والأدوار النسبية والأهمية الموقفية الشروط : 

سلع بيع في فعّال بشكل الإعلان يساعد الدخل أو الرفاهة مستوى ارتفاع حيبر الاقتصادي الرخاء حالة في 

 .الاقتصادية الرفاهة وخدمات

وظيفته أداء في الإعلان يفشل قد التسويقية الخبرة أو الأموال وفرة عدم من المنظمة تعاني عندما. 

الإعلان تأثير زاد معينة خدمة أو ما سلعة على الطلب على التأثير في العاطفية العوامل دور زاد كلما 

 .زيادة المبيعات على

للإعلان النسبية والأهمية الجدوى : 

 قبل نلك باختصار , بعد الآتي النيو على بعضها تناول فيمكن للإعلان النسبية والأهمية الجدوى بخصوص      

 .الخصوص هذا في نظر وجهتي إلى الإشارة تجدر النسبية وأهميته الإعلان جدوى استعراض

 المثال سبيل على منها الانتقادات من عدد حول تتميور  :الأولى النظر وجهة: 

o معاً والمستهلك المنظمة على إضافياً عبئاً يمثل الإعلان أن. 

o الاحتكار حالات ظهور وبالتالي السوق من ركاتالش بعض خروج إلى يؤدي قد الإعلان أن . 

o للإعلان كنتيجة المنظمة مبيعات تزداد أن يضمن ما هناك ليس.  

o الأسعار من له مبرر لا ارتفاع الإعلان على يترتب.  

o والأخلاقي الاستهلاكي سلوكه على ويؤثر المستهلك يخدع الإعلان . 

 منها للإعلان عديدة مزايا إلى تشير  :الأخرى النظر وجهة : 

o الاتصال مزيج عناصر أحد باعتباره المنظمة أهداف مع يتلائم بما الطب منينى نقل في الإعلان يساعد 

 . ) الترويج( التسويقي
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      بالإعلان وعلاقتها السلوكية والجوانب الاتصال : 

 الرسـالة  وصـياغة  بنـاء  يـتم  حيـبر  الترويج , عليها ينطوي التي الأساسية الجوانب أحد يمثّل الاتصال 

 . الترويجية الاستراتيجية فعالية رفع يمكن الاتصالات نظرية فهم خلال ومن المستهدف , إلى الجمهور وإرسالها

 عن الأخبار تستهدف التي تلك عن اختصاراً أكثر تكون المستهلك انتباه جذب تستهدف التي الرسالة 

 .إلخ ...والعلامة مظاهر السلعة

 والقبول  والالتزام , والثقة , الخبرة , :بينها من عوامل عدة تحكمها المصدر مصداقية نإ. 

المنتفع /المستهلك استجابة  : 

 مرغوبة الاستجابة هذه تكون وقد التسويقي , الاتصال عملية من المستهدفة النهائية النتيجة الاستجابة تمثّل

 . كذلك تكون لا وقد

 أو الاقتصـادية  بالنواحي ترتبط التي تلك بخلاف كثيرة بعوامل الشراء قرارات في المستهلك يتأثر 

 اللـون  ولمـؤثرات  نفسـية  بعوامل المستهلك قرار يتأثر ما فكثيراً الاقتصادي , النموذج كما افترض الرشيدة

 .الأصدقاء أو المرجعية , والجماعة الأسرة لتأثير أو والشكل

 إعلانـي  جهـد  من الكيولية المشروبات إنتاج شركات بذلت مهما  :فمثلًا ودينية ثقافية بعوامل يتأثر كما

 .الإسلامي الدين مع لتعارضه المشروبات من النوع هذا يشتري لا أي المسلم , المستهلك يتأثر لا وترويجي

 الترويجي  المزيج وعناصر المستهلك استجابة مراحل: 

 السابقة بالنماذج الموضح النيو على المستهلك استجابة مراحلو والترويجي المزيج عناصر بين العلاقة إطار في

  :يلي ما باختصار القول يمكن

 ومرحلة  الانتباه لمرحلة ملائمة الترويج وسائل أكثر من المبيعات وتنشيط , والنشر , والدعاية , الإعلان أن-3

 . المستهلك قبل من الاهتمام

  القبول أو  التفضيل ثم ومن التقييم لمرحلة أكبر بدرجة يتلائم ) الريادي أو الإخباري النوع ( الإعلان أن-2

 .الرفض أو 

 وتكوين  التجريب أو الاقتناع مراحل تلائم العرض صالات في السلع عرض وطريقة المبيعات , تنشيط إن-1

 . كبيرة بدرجة والتصرف الاتجاه

 الإعلانات تصنيف  

الإعلانات تصنيف يمكن ( Advertisements  )تسـعى  الـذي  الهدف حيبر من مختلفة أنواع عدة إلى 

 : التالي النيو على وذلك المستهدف الجمهور حيبر من وكذلك , لتيقيقه

 الهدف أساس على الإعلانات تصنيف  :أولًا : 

  :هي الإعلانات من أساسيين نوعين بين التفرقة يمكن الأساس لهذا طبقاً 

 .   ( Product advertising)  الخدمة السلعة أو إعلان(  1

 .المؤسسات  إعلان(  2
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 : ( Product advertising) الخدمة  السلعة أو إعلان(      1

 او السـلعة  لشـراء  الأفـراد  وتشـجيع  لإثـارة  بيعيـه  جاذبيـات  أو معلومـات  يقدم الإعلانات من النوع هذا

 : كالآتي لها نماذج وعرض توصيفها نيمك فرعية أنواع عدة إلى الإعلانات من النوع هذا وينقسم , الخدمة

o  الريادي الإعلان  ( Pioneer Advertisement) :  الطلـب  خلـق  أو الطلـب  اثـارة  الإعـلان  هـذا  يسـتهدف 

    .الخ ...وتصميمها وجودتها السعة طبيعة عن معلومات على يحتوي ما عادة وهو,  السلعة على الأولي

   .الصناعية السلع أيضاً تشمل هانولك , الأخير لمستهلكا خدمات أو سلع على النوع هذا يقتصر ولا

o  الانتقائي الطلب تنمية أو إثارة تستهدف رسالة الإعلان هذا يحتوي : التنافسي الإعلان. 

o  المقارن الإعلان ( Comparative Ad ) : الخاصة والعلامة عنها المعلن العلامة بين مباشرة مقارنة ويقدم 

  . تقريباً التنافسي للإعلان البديل أنه كما , نراها التي الإعلانات أكثر وهو . ومنافسة أخرى بسلع

o  وصلت أو مستقرة السلعة أن وطالما بالسلعة المستهلك تذكير النوع هذا ويستهدف : التذكيري الإعلان 

 . الاستقرار لمرحلة

 :المؤسسات  إعلان(  2

              المؤسسـة  عـن  الجمهـور  لـدى  الجيـدة  السـمعة  وبنـاء  هنيـة الذ الصـورة  تحسـين  المؤسسـات  إعـلان  يسـتهدف       

 : هما رئيسيين نوعين إلى المؤسسات إعلان وينقسم , المنظمة أو

           العامة الخدمات إعلان .                          المستهلك خدمات إعلان . 

 ًالمستهدف الجمهور أساس على الإعلانات تصنيف  :ثانيا : 

 :النهائي  المستهلك إلى الموجّه الإعلان  (3

 : هي فرعية أنواع أربعة إلى النوع هذا وينقسم

  مثل الشاملة التغطية ذات الإعلان وسائل باستخدام القومي المستوى على المنتج به يقوم : القومي الإعلان 

 . التلفزيون أو الصيف

  معين متجر من للشراء المستهلك دفع : التجزئة إعلان . 

  مثل مثلًا الولاية أو بالمحافظة محلية إعلان وسائل في محلية شركات تنشرها إعلانات  :المحلي الإعلان 

 . الفنادق أو المدارس عن الإعلان

  مثال , السلعة ترويج بهدف تكلفته ويتيملون شركة أو منتج من أكثر فيه يشترك  :التعاوني الإعلان 

  . السلعة عن الإعلان في التجزئة أو الجملة تاجر بمشاركة المنتج قيام ذلك

    أفقي وإعلان رأسي إعلان  :نوعين إلى الإعلانات من النوع هذا وينقسم . 

 :الأعمال  إعلان  (2

 :منها , أساسية أنواع أربعة إلى وتنقسم

 نهائية أخرى سلع إنتاج في تدخل مواد أو خدمات أو سلع عن الإعلان : الصناعي الإعلان . 

 جملة أو تجزئة( للتجار المنتج من موجّه : التجاري الإعلان( . 
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  أو الزراعية الآلات أو البذور من معين نوع بشراء لإقناعهم المزارعين إلى موجهاً ويكون : الزراعي الإعلان 

 . الفاكهة أشجار

  فكرة أو برنامج  :هو لسياسيا المنتج , السياسي المنتج بيع يستهدف السياسي الإعلان :السياسي  الإعلان 

 .مرشح أو بحزب تتعلّق

السياسي  التسويق: 

 أو , معين لحزب , سياسي لمرشح المؤيدين عدد تنظيم تستهدف التي الأنشطة مجموعة أو النشاط ذلك هو

 وسائل وأي الجماهيري الاتصال وسائل كافة باستخدام والجماهيري المادي الدعم ذلك في بما برنامج معين

 .ضرورية خرىأ

السياسي الإعلان حملات أنواع : 

 : مجموعتين إلى السياسي الإعلان حملات تصنيف  "مقترحة كمياولة" يمكن

الرئاسية الحملات :الأولى : 

 . البلدية والحملات , التشريعية الحملات , الاستفتاءات , الرئاسة انتخابات :مثل

الأفقية الحملات :الثانية : 

 . الأحزاب داخل والانتخابات , المهنية الانتخابات أو , العمال واتحادات , النقابية الانتخابات حملات :مثل

الجماهيري والاتصال الإعلام لوسائل الاجتماعي الإطار : 

o  الدولة إعلام وسائل استخدام حدود. 

o  الجماهيري الاتصال لوسائل السياسي التأثير قدرة. 

o  السياسية تالمناقشا ووسائل بشروط. 

السياسي للإعلان المستهدف الجمهور : 

 ( .العمال واتحادات كالنقابات(  الضغط جماعات o                . السياسية الاحزاب o    :الجماهير هذه تكون قد

o                المجتمع فئات جميع .        o  المجتمع من معينة فئة. 

 السياسي التسويق أساليب : 

 :حول يورتتم

  الحمـلات  ونتائج تاريخ وتحليل , غرافيوالديم  /الاجتماعي التيليل أساس على تتم العام الرأي دراسة 

 . المواطنين وميول السياسي والسلوك المواقف ودراسة , السابقة الانتخابية

  الانتخابية الحملة وتقرير الإعلام أساليب تحديد . 

  سيالسيا والسوق المعطيات تحليل . 

  السياسي المنتج تحديد . 

  وقواعد الجماهير وفئات الانتخابي والهدف الإقناع :مراعاة مع الاتصال أساليب تحديد 

 . السياسي الإقناع

  الانتخابية الحملة تمويل . 
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 ووسائله السياسي الإعلان تصنيف : 

 : هي أنواع ثلاث إلى تصنيفه يمكن السياسي الإعلان أن إلى عامة بصفة الإشارة تجدر المجال هذا في       

 : الرسمي الإعلان (3

 الإعـلان  وهـذا  , الانتخابيـة  الفـترة  طـوال  المرشـيين  تصـرف  تحت توضع والتي مثلًا الرسمية اللوحات استخدام حيبر

 .شيين المر لجميع متاح الإعلان وهذا , السياسي السوق في للمرشح التواجد أو الحضور من أدنى حداً ويحقّق مجاني

 : التجاري الإعلان (2

 أثناء أيضاً استخدامه في الاستمرار يمكن كما , للمرشح الرسمية الانتخابية الحملة بدء قبل عادة النوع هذا ويستخدم

 . الانتخابية الدوائر أو المدن داخل المميزة المواقع في الحجم كبيرة الملونة الإعلانات مثل , الحملة

 : ) المتوحش( الإعلان (1

 في يخلق لأنه استخدامه من الحذر يجب أنه غير , تكلفة بأقل رسالته أو المرشح لصورة التواجد بمضاعفة يسمح وهو

 والنـوادي  المنـازل  حـوائط  أو    انجـدر  اسـتخدام  عند خاصة الناخبين جمهور فئات وبعض المرشح بين عداءً الأحيان من كثير

 . الإعلانات لصق في والجامعات

 كالآتي تفصيل بدون ذكرها فيمكن لالوسائ حيبر ومن : 

  التليفزيون .                         العامة الاجتماعات.                        الراديو . 

  العامة العلاقات .                  عامة أو مخصّصة كانت سواء(والمجلات الصيف( . 

  الإعلانية الحملة تخطيط   

 سوقال تحليل بخصوص : 

 , التوزيع نظام , والأسعار , الحكومية والسياسات القوانين , الدخل , السكان :عين بيانات جمع إلى الأمر يحتاج

 . المنافسة عن بيانات , المنظمة مبيعات حجم , المنافسين مبيعات حجم , المنتجات

 الإعلانية الحملة تعريف : 

 فترة خلال معينة خدمة أو بسلعة الخاصة المتكاملة علانيةالإ الجهود مجموعة هي  :الإعلانية الحملة 

 وسائل عبر وتوجّه مشتركة عامة فكرة أو بموضوع ترتبط إعلانية رسائل عدة على تحتوي والتي معينة زمنية

 . المصدر محدّدة وتكون ) الحالات أغلب في(  متعددة إعلام

المبدئي  التخطيط: 

 ككل , الترويجية الحملة وكذلك التسويقية الخطة أو البرنامج إطار في الإعلانية الحملة تخطيط يجب

 :ضوء في الإعلانية لليملة والتخطيط يتم الإعداد أن بمعنى

  التسويقية الخطة في الموضوعة الترويج أهداف. 

  تكون حيبر ككل الترويجي البرنامج وأهداف إطار ضمن للإعلان تحديدها تم التي الأهداف 

 .الإطار هذا ضمن بالفعل تحديدها تم قد نالإعلا أهداف

  الترويجية الحملة أو البرنامج أهداف إطار في للإعلان تحديدها تم التي الأدوار. 
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للزمن  طبقاً الإعلان أهداف: 

 : هما نوعين إلى للزمن طبقاً الإعلان أهداف تقسيم ويمكن

 علـى  وسـريع  مباشـر  أثـر  إحـداث  سـتهدف ت تشغيلية أهدافاً تكون ما عادة : الأجل قصيرة الأهداف (3

 .  الطلب

 الطلب على الإعلان لأثر المدى بعيدة بالرؤية ترتبط استراتيجية أهداف  :الأجل طويلة الأهداف (2

 . الخارجية البيئة ومعطيات الداخلية المنظمة ظروف بين عادة ويربط ككل , والمنظمة

الإعلان  ومدة والتوقيت علانيةالإ  )الوسائل مزيج أو مجموعة أو(  الوسيلة اختيار: 

 يحكـم  كمـا  المعايير , من لعدد الإعلان في تستخدم التي الوسائل مجموعة أو الوسيلة اختيار يخضع         

 والمـوارد  المستهدف الجمهور وطبيعة المنتج , بطبيعة يرتبط بعضها العوامل , من عدداً وسيلة كل استخدام

 . وغيرها وتسويقية بيئية لعوامل يخضع الآخر والبعض وتكلفتها , ذاتها ةوخصائص الوسيل للمنظمة المتاحة

 الوسائل واختيار الإعلان وتصميم الرسالة بناء مقدمات  

البناء :أولًا : 

   يـتم  سـوف  الـتي  الوسـيلة  نـوع  ضـوء  في يتيـدد  أو تعتمـد  الإعـلان  وتصميم الرسالة وصياغة بناء أن 

 حالـة  عـن  نسـبياً  تختلـف  المقـروءة  الوسائل في الإعلان تصميم وكذلك رسالةال وصياغة فبناء استخدامها

 . المباشر الإعلان أو المرئية أو المسموعة الوسائل استخدام

   لـة                                           الرسـا  ببيـبر  يسـمى  البيـوث  مـن  معـين  بنـوع  القيـام  إلى يحتـاج  الرسـالة  وصـياغة  بنـاء  إن

( Message  Research   )ذكرها الواجب التنافسية الميزة ونوع المناسبة الرسالة نوع تحديد يستخدم الذي , 

 . وغيرها ...الجماعات دراسات , الدوافع دراسات , السلعة استخدام دراسات : منها شكل من أكثر يأخذ وهذا

    في التيكم درجة :في تمكن التي البسيطة الفروق بعض يوجد والمسموعة المرئية الرسائل بخصوص 

 بين أو والموسيقى الكلمة بين أو والصوت الكلمة بين والتناسق التلائم أو , لبثها المتاح والوقت الرسالة سرعة

 . والصورة الكلمة

   أو صـورة  فإضـافة  , تغـيير  دون أو الأسـلوب  بـنفس  تكرارها معدل زاد كلما الرسالة فعالية تنخفض 

 للرسالة يتعرض الذي الفرد ملل تجنّب في تساهم عوامل كلها الرسالة اختصار أو , يةصوت مؤثرات أو موسيقى

 . متكررة أو دائمة بصفة

  من سناً أكبر أطفالًا تستخدم أن حاول للأطفال وموجهة مطبوعة حتى أو مرئية رسالة صياغة عند 

 . )الرسالة إليهم الموجه الأطفال أي( ذاته المستهدف الجمهور

التصميم :اًثاني : 

الخ...مشهد أو صورة أو مقروءة أو مسموعة كلمة( مادي بشكل الفكرة ترجمة هو الإعلان تصميم(. 
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 المطبوعة الوسائل  

الرئيسي العنوان كتابة : 

 الجيـد  والعنـوان  , إعلان أي في العناصر أهم من الرئيسي العنوان يعتبرون الإعلان رجال من الممارسين       

 : في ديساع

  نظره يلفت الأقل على أو بإصرار عليه القارئ يقف أن. 

  الاهتمام يثير. 

  الإعلان لمضمون يصل حتى القراءة متابعة على القارئ يجبر أو يجعل. 

  البيعية الرسالة تلخيص. 

  الخدمة /السلعة تحديد. 

  منفعة تقديم. 

نبالإعلا الخاصة الرسالة لنسخة الداخلي التخطيط : 

      تعني الإعلان لنسخة الداخلي التخطيط : 

 تليفزيونياً بثّه أو المجلة أو بالجريدة وضعه سيتم الذي الإعلان وشكل حجم توضيح. 

 الخ ...موسيقى كلمات, أشكال, صور,( للإعلان المختلفة العناصر بين العلاقة يوضح(. 

 وبساطة بسهولة نقده أو تحريره, أو بمراجعته يقوم أن فرد لأي فرصة يعطي. 

 جديد من أفكاره بتنظيم للفنان يسمح. 

 الإعلان لنسخة الداخلي التخطيط عناصر : 

 :الآتي من العناصر هذه تتكون

والإثباتات الأدلة( البراهين(         .                         الكتابة .             

والألوان البيضاء المساحات .                                  السعر .                  

الشعارات .                                                              التوقيع . 

والأدلة البراهين الإثبات : 

الإعلان في تستخدم التي البراهين أو الأدلة تمثل ..الرسومات, , الصور.  

بالرسم قورنت إذا المستهلك قبل من تصديقاً أكثر تكون عادة الصور.  

وسطاء بدون البيع إعلانات : 

 المباشرة الاستجابة إعلان :   

 . تجزئة أو جملة تاجر بدون بيع عملية عن عبارة

 المباشر الإعلان(  المباشر البريد ( :    

 . المرتقب أو الحالي المستهلك إلى مباشرة المعلن رسالة لتوصيل خدميست
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  والمرئية المسموعة الوسائل   

 الإذاعة: 

الإعلان وسائل وأسهل أبسط من الراديو يعتبر . 

يلي ما الإعلان في الراديو استخدام خلال من تتيقق التي المزايا أهم بين من - والإرشادات المزايا: 

 . (  Immediacy) الرسالة  نقل أو لتوصيل وسريعة مباشرة وسيلة (3

 البيع من رجال كبيرة جهود تتطلب ولا والانتشار بالكبر سوقها يتصف التي أو الميسرة السلع الةح في يستخدم (2

 مـن  ممكنـة  , الخ ...الأخبـار  إلى الاستماع أو بالحديقة اللعب أو منزلية أعمال أداء أثناء المستمع فملاحظة ,

 .الراديو خلال

 من الأسر فكثير  , المنزل داخل مكن أي في راديوال تواجد الممكن من يجعل حجمه وصغر الراديو حمل سهولة (1

 . غرفة كل في راديو جهاز لديها يوجد

 . تكلفته لانخفاض الصغيرة للميلات بالنسبة للإعلان ملائمته (4

 .المستهدف السوقي القطاع اختيار سهولة (1

 .السيارات قيادة أثناء حتى الراديو خلال من للإعلان الاستماع يمكن (6

 التي استخدام الموسيقى حالة في خاصة السن صغار والأولاد والجامعات المدارس لطلاب والرادي وصول سهولة (9

 .الإعلان تصاحب

 السلع عن بيع في كبيرة بدرجة تنجح المحطات هذه فمثل , مميزة شخصية لها إذاعية محطات وجودل كنتيجة (8

 .فيها الإعلان طريق

التلفزيوني  الإعلان: 

 وفعالية تأثيراً الوسائل أنواع أقوى من . 

يلي ما إعلانية كوسيلة التليفزيون باستخدام ترتبط التي المزايا أهم من : والإرشادات المزايا : 

 الكلمة والصورة بين والربط , للرسالة المسموع والبعد المرئي البعد بين الجمع نتيجة والجذب التأثير على القدرة (3

 .وغيرها والصوت والحركة

 أو استقصاء الرأي خلال من معين إعلان تجاه المرتدة المعلومات على الحصول أو المشاهد فعل رد معرفة يمكن (2

 بجامعة التنمية الإدارية مركز أو نيلسون أو جالوب  :مثل الرأي قياس شركات بواسطة الجماهير رأي دراسة

 .بالإسكندرية الدولية الأعمال إدارة مركز أو الإسكندرية

 .الخ...منطقة جغرافية أي أو سن أي من بالإعلان المستهدف القطاع اختيار يونالتليفز يسهل  :الاختيار (1

يمكـن   الـتي  , القوميـة  أو المحليـة  المحطـة  أو البرنـامج  اختيار في للمعلن المرونة من كبيراً قدراً يوفر  : المرونة (4

 .المطلوب لشكلبا الإعلان إخراج على تساعد التي التقنيات كل للتليفزيون يتوافر كما , استخدامها

     لأخرى الوسائل : 

والأسواق الطرق /بالشوارع الثابتة الإعلانات : 

 إذا , الإعلان وسائل أقدم من هي إلخ, ...الإضاءة وأعمدة العيادات أو والمتاجر المحلات على أو بالشوارع اللافتات 

 . الميلاد قبل سنة 1333 إلى استخدامها يرجع
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 الآتي النيو على وذلك الوسيلة هذه استخدام لتفعيل الآتية داتالإرشا ذكر يمكن : 

 . مختصرة تكون أن على الكلمات من قليل عدد على اللوحة احتواء  (3

 . وثقيلة واضية تكون الألوان  (2

 . بسيطة خلفية استخدام  (1

 . للوحة مناسب حجم  (4

 . واحداً برهاناً يكون أن ويفضّل , كبيراً يكون المستخدم البرهان  (1

 . شديد باختصار السلعة ومواصفات خصائص أهم فيها عدّد  (6

 . العنوان أو الشركة اسم أو التوقيع تنسى لا  (9

 . الرئيسي العنوان تنسى لا  (8

 والمواصلات النقل وسائل على الإعلان : 

 تاريخ ويرجع , للإعلان كوسائل , ) إلخ .. والترام والمترو , التاكسي وسيارات كالحافلات ,( النقل وسائل تستخدم

 : يلي ما الوسيلة هذه استخدام مزايا أهم ومن , تقريباً عاماً 353 يناهز ما إلى الوسائل هذه استخدام

 .المنزل خارج المستهدف الجمهور إدراك (3

 .لآخر مكان من بالوسيلة التنقّل فترة طوال المستهدف للجمهور مصاحبتها (2

 .الإعلان لتكرار فعالة وسيلة (1

 .المستهدف الجمهور قبل من اءاتهاقر وسهولة وضوحها (4

 .للمعلن مكلفة غير أي اقتصادية (1

 وغيرها  ...والمفكّرات المكاتب وأجندات والأقلام المنزلية والأواني الملبوسات على الإعلان  

 انتشار من الرغم وعلى للإعلان كوسائل والأقلام والقهوة الشاي وأكواب )مثلًا شيرت تي( الملبوسات تستخدم

 .الوقت نفس في استخدامها يُساء ما كثيراً أنه إلا الأخيرة الآونة في دامهااستخ

 تنشـيط  أو ولترويـج  للإعلان كوسيلة إليها ينظر أن يجب استخدامها من المطلوبة الفعالية تحقّق لكي الوسائل هذه

 . مالية أعباء أي لمستهلكا تحميل وبدون , وعنوانه المعلن اسم عليها يذكر أن يجب لذلك , الوقت نفس في المبيعات

  الإعلان ومنشآت وكالات مشكلات : 

 : يلي ما المشكلات هذه بين من , الحاضر الوقت في مشكلات عدة الإعلان صناعة في تعمل التي والمنشآت الوكالات تواجه

   كوسيلة سعارالأ تخفيض على الاعتماد إلى )الإعلان على تركز كانت والتي( الصناعية الشركات معظم اتجاه 

 ضعف أصبح الأسعار تخفيض بسبب نفقات من الشركات هذه تتيمله ما أي إنفاقه يتم ما أن لدرجة المبيعات لترويج

 . الإعلان على تنفقه كانت ما

  أنهم كما , عنها يعلنون التي الخدمات  /السلع بمعرفة يهتمون لا أو لديهم ليس الإعلان بوكالات العاملين أن 

 .أيضاً المستهلك اهتمام دمع يفترضون

  والترفيه للتسلية شيء مجرد أنه على إعلانات من يقدمونه ما إلى ينظرون الإعلان بوكالات العاملين أن . 

 ومن , واحدة بقوالب  الإعلانات نفس تكرار خطأ في الوقوع نتيجة عملائهم أموال تبديد في الإعلان وكالات استمرار 

 .الإعلان فنون في كارالابت الجانب إهمال ثمّ
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 الرسالة تعريف : 

 كما لها, المماثلة المنظمات من غيرها عن تميزها والتي المنظمة في الفريدة الخصائص : معناها الرسالة 

 .للمنظمة الأساسية التوجهات تمثّل أنها

 الحضارة تعريف : 

 وسلوكيات العمل إطار تحكم التي عتقداتوالم والمعايير والمبادئ القيم مجموعة هي  :منظمة أي حضارة 

 .الأفراد

 والعلامة الذهنية الصورة : 

 .للسلعة التجاري الاسم أو للعلامة الذهنية الصورة إلى إضافة بمثابة إعلان كل يكون أن يجب

للإعلان التلفزيوني الإخراج : 

 , المشاهد عن الترفيه أو تسلية ليس التليفزيون في الإعلان من الهدف أن الإعلان رجل يتذكر أن يجب

  .البيع هو الهدف ولكن

 يعتمد فالأول , التليفزيون خلال من الإعلان عن يختلف الراديو /الإذاعة باستخدام الإعلان أن كما

 فالصورة , والحركة والصورة الكلمة على فيعتمد الثاني أما )السلعة بيع( البيع تستطيع لكي الكلمة على فقط

 . بالإعلان الخاصة الفكرة أو القصة عن تعبّر أن يجب

 : الآتي مراعاة يجب ذلك عن فضلًا 

 منهمـا   كـل  ويـدعم  الآخر منهما كل يكمل وأن واتفاق إتساق بينهما يكون أن يجب والصورة الكلمة

 .الآخر

 الصورة تعرضه ما شرح هي للكلمة الأساسية الوظيفة أن. 

 بيعيه نقطة أو فكرة من أكثر بيع يمكنك صييح ( Selling Points ) التليفزيوني ,  الإعلان خلال من

النقـاط   أو الأفكـار  فكثـرة  فقـط ,  نقطتين أو نقطة على التركيز حاول فعالًا الإعلان يكون لكي لكن

 . تشتت إلى ويؤدي المشاهد أو المستهلك لا يحرّك البيعية

 التليفزيوني الإعلان لجنة تصمّم أن يجب لا السابق وللسبب.  

 المشاهد تخويف اولتح لا . 

 جـراء  من للمستهلك معينة بمنفعة وعد إرسال أو توصيل هو التليفزيوني الإعلان هدف أن تذكر 

 . الشراء أو للتسوق يذهب عندما الوعد هذا يتذكر أن يجب بحيبر للسلعة شرائه

 عرض  تنسى ولا الإعلان , في مرة من أكثر كرّره .. تذكرها يسهل حتى السلعة اسم ذكر من تأكد

 .المحل في وتذكرها عليها التعرّف أو إدراكها أيضاً يسهل حتى بغلافها للسلعة النهائي الشكل

 على  التأثير في فعالية عناصره أقوى يعتبر فالخبر أخباراً , يحمل الذي هو الجيّد التليفزيوني الإعلان

 . المستهلك
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  وتوفيقه ؛؛؛بحمد الله تم

 اطيب الدعوات لي ولكم بالتوفيق والنجاح

 أبوالهنا/ أخوكم 

*Abu ALHANA* 

 


