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  :منتدى شارك الشبابي

 شبابية فلسطينية مستقلة، تساهم في تطوير قدرات ومهارات الشباب،  لتمكينهم من المشاركة              منظمة

 ، ى بلورة مفاهيم العمل الشبابي    سعى إل توالفاعلة في المجتمع، وتعمل على مساندة المبادرات الشابة،           

 في عملية التنمية    واساهميليهم  وإلى نشر الوعي والإدراك لد     وفقاً لرؤية تتلاءم واحتياجات الشباب،      

  .ولتعزيز وتطوير قدرات المجتمع الفتي، الحقيقية

  

بـة  ضمن برنامج الإرشـاد والتأهيـل الـوظيفي للطل        " خطوة إلى الأمام  "يقوم المنتدى بإصدار سلسلة     

الخريجين،  وهي نشرات إرشادية وتوجيهية للشباب، تهدف للمساهمة في مساندة الإبداع والمبـادرات              

الشبابية، خاصة لدى الخريجين من مؤسسات التعليم العالي، والشباب العاطل عن العمل بـشكل عـام،                

لمـستوى  ممن يطمحون لتحسين مستواهم الاقتصادي، منها ما يصب في تطوير الذات والفرد علـى ا              

ومنها ما يصب في إدارة المشاريع،  ودعم الشباب في تحقيق           الشخصي من خلال التعامل مع الآخرين       

  .مشاريعهم الخاصة
 

، ومنذ ذلك الحين، اسـتفاد أكثـر مـن          2004تأسس في أواسط العام     الذي  " خطوة إلى الأمام  "برنامج  

المهارات العملية والتوعوية بخصوص  طالب وطالبة من ورش العمل التدريبية التي يقدمها حول          2000

الإمكانيات المتوفرة في سوق العمل، وأثبتت صيغة البرنامج نجاحها الكبير، وتمكن المنتدى من خـلال               

صلاته وشراكاته مع القطاع الخاص من تشكيل لجنة استشارية تعمل على تقديم المشورة، حول سـير                

بية وورش العمل، وتزويـد مجموعـات مـن الطلبـة           البرنامج ومناقشة التقدم وتيسير الأنشطة التدري     

المقبلين على التخرج بفرص تدريب لفترات قصيرة في الشركات والمؤسـسات الـشريكة، حيـث تـم                 

توظيف بعض هؤلاء الخريجين لاحقاً في المؤسسات التي استضافتهم للتدريب، وعبـر شـراكاته مـع                

، وهي أول   2005القدس في أبو ديس عام      الجامعات الفلسطينية تم تأسيس محكمة صورية في جامعة         

تجربة من نوعها في فلسطين، حيث يمارس طلبة الحقوق مهنتهم المستقبلية،  مـن خـلال جلـسات                  

المحكمة الصورية ويستضيفون القضاة والمختصين لتقييم عملهم، واستمر العمل في البرنامج بناء على          

فلسطيني الذي يعمل بشكل مباشر مع الطلاب       خطة إستراتيجية تصبوا لتأسيس مركز توظيف الشباب ال       

والمركز الواقـع    ps.pycc.wwwالخريجين من مؤسسات التعليم العالي من خلال صفحته الإلكترونية          

في مدينة رام االله والذي يحتوي على مكتبة تضم كل ما يلزم الشباب من مراجـع ترشـدهم وتـساند                    

أصدرت بسواعد العاملين في هذا البرنامج، في خدمة        مسيرتهم العملية، من بينها اثنان وعشرون كتيبا        

  .الشباب العاطل عن العمل
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  منتدى شارك الشبابي

جاء إنشاء منتدى شارك الشبابي امتدادا لمشروع شارك لتنمية قدرات الـشباب فـي فلـسطين عـام                  

لأمـم  ، بدعم وتمويل من الوكالة السويسرية للتنمية والتعاون الدولي وبتنفيـذ مـن برنـامج ا               1996

 .المتحدة الإنمائي برنامج مساعدة الشعب الفلسطيني في الضفة الغربية وقطاع غزة

ويعمل المنتدى على تنفيذ مجموعة من البرامج والمشاريع التنموية، كدعم وتطوير قدرات الشباب في              

  .مجالات تطوير التعليم ومكافحة بطالة الخريجين، والرياضة وتكنولوجيا المعلومات

نتدى إلى بلورة مفاهيم العمل الشبابي وفقاً لرؤية تتلاءم واحتياجات الشباب، وإلى نـشر              ويسعى الم  

الوعي والإدراك لدى الشباب للمساهمة في عملية التنمية الحقيقية ولتعزيز وتطوير قدرات المجتمـع              

  .الفتي
  

  :أهداف شارك

لية، وتدعيم القدرات القياديـة     تعزيز الشراكات الاستراتيجية بين المؤسسات الشبابية والمنظمات المح       

  . والمؤسسية لديها

  . في فلسطين تشجيع وتنمية القدرات والمبادرات الخاصة لدى قطاع الشباب 

فرصة المشاركة، وتفعيل أنفسهم من  العمل في المناطق الريفية المهمشة، وإعطاء قطاع الشباب فيها

  . خلال نشاطات المنتدى

  .  بطالة الخريجين، لاسيما في أوساط خريجي الجامعات والكلياتالعمل على الحد من تفاقم ظاهرة

  . تنفيذ البرامج والمشاريع التنموية الهادفة لتفعيل دور الشباب في المجتمع

  . تشجيع ودعم ثقافة العمل التطوعي في بين صفوف الشباب في فلسطين

  

  :لماذا الشباب 

   .التركيبة السكانية في المجتمع الفلسطيني سنة ما يزيد عن نصف 28-14تشكل الفئة العمرية من 

   .لأن الشباب هم جيل الحاضر وبناة المستقبل

   .لأن الشباب عانوا كثيرا من الاحتلال والحرمان والتهميش

لأن الشباب وخاصة في المناطق الريفية محرومون من أية خـدمات تـساهم فـي تطـوير وضـعهم                   

  . ومستقبلهم
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  :رسالة شارك

مية المجتمع من خلال تبني مبادرات وبرامج ومشاريع شبابية إبداعية خلاقـة، ودعـم              الإسهام في تن  

الشباب، وإعطاءهم الفرصة للتعبير عن أنفسهم، وترك المجال لهم لوضع حلول للمشاكل التي تواجـه               

  .قطاعهم

  

  : المتطوعين في شارك

المبادرات، التـي يقترحونهـا     يعتبر المتطوعين في شارك العمود الفقري لتنفيذ البرامج والنشاطات و         

بأنفسهم، كما أنهم يشكلون عصباً حيوياً نابضاً لإعطاء صورة مشرقة عن المنتدى وفعالياته، باعتباره              

 .النموذج الحي للتنمية والعطاء، ومن خلالهم تقاس كفاءة وفعالية الأداء
 

  :المنتفعين من شارك

 14ة، وتتراوح أعمـار المـستفيدين بـين   في الضفة الغربية وقطاع غز ومؤسسات مجموعات شبابية

 سنة، ويؤمن أعضاء شارك بان لهم دور كبير في تحديد احتياجات الشباب، وفـي تحديـد                 28وحتى  

المشاكل، كما يؤمنون بدورهم في المساعدة لحل هذا المـشاكل بالتعـاون مـع الـشباب والبلـديات                  

لمنتـدى مـع المؤسـسات الحكوميـة        كما ويتعاون ا  . والمؤسسات المحلية الحكومية وغير الحكومية    

  .والأهلية والاتحادات والمنظمات والأندية، ويقدم لهم الدعم والمساندة المادية واللوجستية

  

  "خطوة إلى الأمام"لمحة عن برنامج 

إلى الحد من ظاهرة البطالة وتوجيه رأس المال         وطنيا يهدف     برنامجاً "خطوة إلى الأمام  " برنامج   يعتبر

العمل الفلسطينية واستثماره بالشكل الأمثل مما يفضي إلى تطوير القدرة التنافـسية            البشري في سوق    

في السوق المحلي ويؤثر إيجاباً في نمو الاقتصاد الفلسطيني من هنا تم تنظـيم عـدد مـن البـرامج                    

المساهمة في تشجيع التعليم العالي لدى الفئات الأقل حظاً فـي الحـصول             : والمشاريع التي تهدف إلى   

ى فرصة استكمال التعليم وخاصة في المناطق المهمشة، الإرشاد الأكاديمي في مرحلة ما قبل التعليم               عل

العالي من حيث المساهمة في تحديد الميول واختيار التخصص والتأهيل والإرشاد الوظيفي  في مرحلة               

 ـ              وفير فرصـة   ما بعد التخرج لخريجي مؤسسات التعليم العالي ومراكز التدريب المهنـي والتقنـي وت

من خلال إشـراك المؤسـسات والـشركات        التدريب الميداني لهم  لرفد سوق العمل بالعمالة الماهرة،          

الخاصة والعامة لعرض تجاربهم وخبراتهم العملية في سوق العمل الفلـسطيني وتحديـد الاحتياجـات         

  .والمتطلبات الخاصة بقطاع الشباب

ر أننا نبدأ الحلقة الأولى من عملية الاتـصالات         من الحقائق التاريخية الثابتة على مر الدهو      

رض هـذا العـالم     أفي هذه الحياة الدنيا بعد عدة دقائق من مجيئنا إليها فما أن تطأ أقدامنا               
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حتى نبدأ بالصراخ والبكاء تعبيرا عن حاجتنا الفطرية التي تولد معنا و بمرور الأيام والتقدم               

نا يوضح للآباء معنى معينا فيتصرفون التـصرف        في العمر يتبين لنا أن سلوكنا مسلكا معي       

الذي يرضينا ويشبع رغباتنا و يدخل السرور إلى نفوسنا فتكتمل عملية الاتـصالات التـي               

  .نعنيها
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  ما هو التسويق؟

 قوم بها الأفراد و المنظمات بغرض تسهيل و تسريع المعـاملات و  يالتسويق هو مجموعة من الأنشطة      

  .المبادلات في السوق في إطار  البيئة و ظروف  السوق

 احتياجات العملاء عن طريق جهود تسويقية متكاملة ينتج عنهـا حـسن توقـع               ى ويركز التسويق عل  

 حسن إرضاء هذه الاحتياجات، ويتم فيها تحقيق أهداف المؤسسة عن طريق رضاء             العملاء و احتياجات  

  .العملاء

 المنتج من السلع أو الخدمات، مـن        ىن الجهود التسويقية، إلا أنها تركز عل      وتعتبر عملية البيع جزء م    

  .  خلال جهود البيع و الترويج، ويتم تحقيق أهداف المؤسسة فيها من خلال حجم المبيعات

  

  : الجهود الآتيةىومن التعريف السابق نجد أن التسويق يقوم عل

  . فئة العملاء المستهدفينىالتعرف عل .1

  .و الشرائية م و سلوكياتهم و عاداتهم الحياتيةدراسة خصائصه .2

  . احتياجاتهم و رغباتهم و تطلعاتهمىالتعرف عل .3

توجيه جهود المنشأة نحو إنتاج السلع و الخدمات التي تشبع هذه الرغبات، بالكم وفي الوقت،                .4

  .و بالجودة الملائمة لهذه الشريحة المستهدفة من العملاء

  .م هذه الفئة بتوفر السلعتوجيه جهود المؤسسة نحو إعلا  .5

  .توجيه جهود رجال البيع  نحو استخدام الأساليب الملائمة  لكل من المنتج و العميل  .6

  .توجيه جهود المنشأة نحو طرق قياس رضاء العميل .7

توجيه جهود المنشأة نحو طرق زيادة رضاء العاملين بهدف الاحتفاظ بهم و إضـافة عمـلاء                 .8

  .جدد

  .ر الملائمتوجيه الجهود نحو التسعي .9

  

 مراحل عملية الشراء

 )جائعأنا . ( اكتشاف الاحتياج .1

 ).جبنه سندوتشات  بائع–مطعم فول و طعمية ( البحث عن البدائل  .2

 )الإشباع – الطعم –التكلفة ( المفاضلة بين البدائل  .3

 ).اتخاذ القرار بالشراء من مكان معين(تحديد البديل الملائم  .4

  ). والسعر مناسب هل كانت الخدمة جيدة–ولذيذاطعام صحيا هل كان ال(التقييم بعد الشراء  .5
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  من هو العميل المستهدف؟

  :هم مجموعة الأفراد أو المؤسسات تتوفر فيهم الشروط الآتية

  ).أو الاحتياج(لديهم الرغبة في الشراء  .1

 . دفع ثمنهاىهم القدرة عللدي .2

 . اتخاذ القرارىتتوفر لهم القدرة عل .3

عدم إهدار موارده أو وقته مع العميل غير المناسب،         ) رة المشروع الصغير  صاحب فك ( المستثمر   ىوعل

وفي بعض الأحيان يكون عليه التعامل مع أكثر من طرف في نفس الصفقة حيـث يكـون مـن يحـدد                     

  .الاحتياج مختلفا عمن في يده اتخاذ القرار النهائي

  

 كيف تنافس منتجات الآخرين؟

 حاول أن تكون مختلفا .1

 للدخول في صراع النافسة هو تقديم شئ مختلف عما يقدمه الآخـرون، بحيـث               البديل الوحيد 

 .يشتري منك العميل، بحيث تستقطب شريحة من السوق تستهدف هذا  الاختلاف

 تعرفهـا   أنوهذا يعني أن السلعة أو الخدمة التي تقدمها يجب أن تكتسب صفة فريدة، ويجب               

 الغش، لأن العميل ذكي، وسيعرف ىتميز قائما علجب ألا يكون هذا الوي .أنت و تعرفها لعملائك

 .ذلك إن آجلا أو عاجلا

  ما يقدمه الآخرونىأدخل تحسينات عل  .2

يعتبر هذا مدخلا بديلا عن ابتكار أفكار جديدة، فمثلا ماكينة الخياطة سنجر لم تخترع الماكينة،               

  . تطوير الحركة الميكانيكية بالرجل بدلا من اليدإليهاو لكنها أضافت 
 
  ابتكر أفكار جديدة .3

 ـ     ال مثالا للابتكار حيث ابتكرت      برسيلتعتبر شركة    د تكـرار   شركة حلا لمشكلة تغير الألوان بع

  . منتجاتهاىالغسيل مما زاد الطلب عل

  

 كيف تتميز في تقديم الخدمة

 :حتى تحافظ على العميل تذكر أن

  العميل هو الشخص الأكثر أهمية في مؤسستك  .1

  .مل لديه، بل أنت تعتمد على العميل، وأنت تعلا يعتمد العميل عليك .2

  .لا يشكل العميل مصدراً للإزعاج لك، إن العميل هو هدف عملك .3
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لا تتفـضل عليـه بتقـديم       يطوقك العميل بفضله عندما يزورك في المؤسسة أو يتصل بك إنك             .4

 .الخدمة له

ت وموظفيـك    مثله مثل أي شيء آخر في مخزونك من المنتجا         .يشكل العميل جزءاً من عملك     .5

 . مؤسستك فإن العملاء يذهبون معها قمت ببيعوإذا .ومكان عملك

ليس العميل مجرد عدد إحصائي جامد، إن العميل شخص لديه مشاعره وعواطفه مثلك تمامـاً،     .6

  .بصورة أفضل مما تود أن تعامل بهلذا عامل العميل 

 . الشخص الذي يحسن أن تتجادل معهإن العميل ليس هو .7

ي يحتم عليك أن تعمل على إشباع حاجات ورغبات وتوقعات عملائك، وأن تعمل             واجبك الوظيف  .8

 .ى إزالة مخاوفهم وأسباب شكاواهمبقدر المستطاع عل

  .المهذبة التي يمكنك أن تقدمها لهيستحق العميل أعلى قدر من الانتباه والمعاملة المهنية  .9

 ـ    العميل هو شريان الحياة الرئيس في عملك، تذكر دائماً أنه            .10 ك دون عملاء لن يكون ل

 .عمل، فأنت تعمل من أجل العميل

  

  4P’sعناصر التسويق الأربعة 

ويجب تقييم  . ، المنتج والسعر والمكان والترويج، من أهم اللبنات الأساسية للتسويق         )4P’s(تعتبر الـ   

  . هذه العناصر من اجل فهم ماذا نسوق وكيف

ي المنتجـات والخـدمات التـي تقـدمها         حدد من خلال العصف الذهن     : Productsالمنتجات   .1

  . المؤسسة، ثم صنفها في قوائم خاصة

 .المتوفرة حاليا •

 .التي تعتقد أنها مطلوبة وذات قيمة لدى الزبائن •

 .التي يجب توفيرها خلال السنوات الخمس القادمة •

 .ات التسعيرية في مؤسساتناقش السياس : Priceالسعـر  .2

 منتجات؟ ما هي الأسعار الحالية للخدمات وال •

 كيف تحدد هذه الأسعار حاليا؟ •

  عن هذه الأسعار؟ونهل الزبائن راض •

 ما هو الأثر الذي ستحدثه المنافسة على هذه الأسعار؟ •

أين وكيـف يمكنـك جعـل المنتجـات     : يتعامل هذا العنصر مع الأسئلة : Place  منافذ البيع .3

 ).التوزيع(والخدمات متاحة للزبائن 
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 أين وكيف يحصل الزبـائن علـى      ( وهل هو محبب للزبائن      ما هو وضع التوزيع حاليا     •

 ؟) وكيف وأين يدفعون الفواتيرالسلعة

 كيف تقدم خدمات الصيانة للخدمات وما هو الوقت المستغرق لتصليح الأعطال؟ •

كيف يمكن تطوير الوضع؟ من خلال العصف الذهني ناقش السبل التي تتيح للزبـون               •

 .اتالوصول بسهول لهذه الخدمات والمنتج

ويحلل هذا العنصر كيفية إيصال مزايا المنتجات والخدمات وكيف يتم           : Promotionالترويج .4

 .استقطاب الزبائن لشرائها

 ما هي أنواع التحفيز والترويج المستخدمة حاليا لتوصيل مزايا المنتجات والخدمات؟ •

 والمبيعات؟ كيف تنظم حاليا الدوائر ذات العلاقة مثل خدمات الزبائن العلاقات العامة  •

  ما هي التغييرات الواجب إحداثها في حالة التنافس لتطوير الجهود التشجيعية المقدمة؟ •

  

  أخطاء مندوب التسويق

  الجهل بالمنتج .1

 .ه ووقت العميلت وقإضاعة .2

 .سوء التخطيط للمقابلة .3

 .الإلحاح .4

 .عدم الثقة .5

 .عدم اللياقة .6

  الوعود الكاذبة أو المبالغ فيها .7

  

  

  نجاح المشروعالتسويق ودوره في

  التسويق، فما الفائدة إذا كانت الفكرة رائعة والمستثمر الـصغير          ين كلمة السر لنجاح أي مشروع ه      إ

  !!مناسب ولكن هناك مشكلة بالتسويق؟

حيث تختلف خطط التسويق باختلاف     ،  لا تخضع عناصر خطة التسويق لقواعد ثابتة ولا تخضع للتغيير         

و، فلا تعير انتباهاً للشكل بقدر اهتمامـك بالمـضمون لأن الخطـة             الصناعة وحجم الشركة ودرجة النم    

 التـسويق التـي     إستراتيجيةعبارة عن عملية تساعدك على التفكير في الأهداف المتعلقة بالنشاط وفي            

  .ستؤدي بك إلى تحقيق تلك الأهداف
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 بالضرورة على   نقدم لك هنا الخطوط العريضة لخطة التسويق النموذجية، إلا أن خطتك أنت لن تحتوي             

  .كل هذه العناصر بل قد تحتوي على البعض منها فقط وفقاً لنشاط شركتك ومرحلة النمو والأهداف

  

  1عناصر خطة التسويق

  : يعنى هذا الجزء بتعريف شركتك وتحديد النقاط الأساسية لخطتك باختصار: الملخص التنفيذي •

o ت التي تقدمهاعرف شركتك بشرح موجز عن نشاطك وعن المنتجات أو الخدما .  

o         بالإضافة ) بمعنى آخر بيان بمهمة الشركة    (حدد الفلسفة التي أنشأت الشركة وفقاً لها

  . إلى تحديد أهداف الشركة

o ضع قائمة بأسماء فريق الإدارة ثم صف الهيكل التنظيمي لمؤسستك .  

o          ها يمكنك أيضاً إضافة ملخص بأهدافك التسويقية والاستراتيجيات المقترحة التي أدرجت

  . في الخطة

ضع في هذا الجزء معلومات عن عنوانك وسوقك المستهدفة والبيئة التنافسية           : الوضع الحالي  •

  . التي تتعامل معها ، كما يمكنك تحديد القضايا المحورية التي تواجه شركتك

o اكتب وصفاً لموقع عملك الحالي أو الذي تخطط له .  

o اكتب وصفاً للسوق التي يستهدفها نشاطك .  

o  تحليلاًُ مختصراً للقضايا التي تواجهك وللمنافسين في السوقضع .  

  الآن حان وقت إدخال الكثير من التفاصيل: تحليل السوق والمنافسين •

o        الذين يقدمون خدمات أو    ) أي المنافسين (ضع المعلومات المتعلقة بالأفراد أو الشركات

  . يقدمون منتجات تتشابه مع ما تقدمه أنت

o   المتعلقة بالعمل التي قد تمثل تحدياً أمام تنفيذه مثـل التـشريعات             ضع قائمة بالقضايا 

  . الجديدة أو آثار أي تقدم تكنولوجي منتظر من شأنه التأثير على عملك

                                                 
  نبيل بن محمد شلبي. د للدكتور !ولا تتردد... ابدأ مشروعك الصغيرمستفاد من كتيب  1
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ينقسم هذا الجزء إلى جانبين أولهما تحديد أهداف التسويق مثل زيادة وعـي             : أهداف التسويق  •

لثاني هو وضع إطار زمني لتحقيق أهـدافك        الجمهور المستهدف بالمنتج الذي تقدمه لهم ، وا       

  . التسويقية

يعنى هذا الجزء بقواعد اللعبة لتحقيق أهداف التسويق، وهو في الواقع           :  التسويق إستراتيجية •

  : )4Ps( جوهر خطتك التسويقية حيث يغطي الآتي

o قدم وصفاً لمنتجك أو الخدمة التي توفرها بالتفصيل وأضف السمات التي تميز            : المنتج

  . ذا المنتج ومزاياهه

o التسعير التي تتبعها وطريقة الدفعإستراتيجيةحدد : السعر  .  

o التي سـتتبعها لتحقيـق     ) خطة الترويج (حدد السبل أو التكتيكات الترويجية      : الترويج

  . أهدافك التسويقية

o  حدد كيفية بيع المنتج والمكان الذي ستوفره من خلاله للجمهور كما يجب            : منافذ البيع

  . دد أسلوب البيع وطرق التوزيعأن تح

حيث تذكر فيه وصفاً لما ستقدم على فعله        " يجب فعله "يعد هذا الجزء قائمة بما      : برامج التنفيذ  •

  .  عن تنفيذ هذه المهاموالمسئولينوتوقيت البدء والانتهاء 

  . ضع قائمة بتكلفة الأنشطة التسويقية التي وصفتها في خطة التسويق: الميزانية •

لابد من وضع أهداف رقمية تمكنك من قياس نتائج ما ستحققه عنـد تنفيـذ خطتـك                 : القياس •

ستزيد المبيعـات   : "التسويقية، فعلى سبيل المثال لابد من وضع حدود زمنية لتحقيق الأهداف            

  ." خلال السنة القادمة% 10بنسبة 

 الخطة مثل   ضع هنا أية مستندات مساعدة تضمنتها أقسام أخرى في هذه         : المستندات المساعدة  •

 … السير الذاتية لكبار المديرين ونتائج بحوث التسويق الخ

  : الجوانب التي يتضمنها تحليل المنافسة: تحليل المنافسة

فمثلاً من الواضـح    . للوهلة الأولى يبدو هذا الأمر تمريناً على كتابة القوائم        : أسماء المنافسين  •

ائعي الآيس كريم الآخرين، ولكن تذكر      أنك إن كنت تبيع الآيس كريم سوف يتضمن منافسوك ب         

أنك تتنافس مع أنواع الحلوى الأخرى التي تُباع في محال البقالة بالإضافة إلى السلع الأخـرى                
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لذا ضع قائمة بمنافسيك كافـة ولا تغفـل المعلومـات           . التي تستهدف إنفاق المستهلك المقنن    

  . المتعلقة بأية منافسة قد تدخل السوق في السنة القادمة

لابد أن يتضمن هذا الملخص معلومات عن موقع عمل المنـافس           : ملخص بمنتجات كل منافس    •

وجودة المنتج وإعلاناته وطرق توزيعه واستراتيجياته الترويجية وخدمات العملاء التي يقدمها           

  … الخ

من المهم جداً أن تعرف مواطن قوة المنافس وضـعفه مـن            : نقاط قوة المنافس ونقاط ضعفه     •

 هو لا من وجهة نظرك أنت ـ ثم ضع قائمة بها لكي تحدد كيفية استغلالك لمواطن وجهة نظره

  . الضعف وكيفية مواجهتك لمواطن القوة

يمكن الحصول على هذه المعلومات بسهولة بالحـصول علـى          : استراتيجيات المنافس وأهدافه   •

يشية بنفـسك أو    نسخة من التقرير السنوي للمنافسين، ولكنك قد تضطر إلى القيام بأعمال تفت           

  . بتحليل للعديد من مصادر المعلومات لفهم استراتيجيات المنافس وأهدافه

هل ينمو سوق منتجك بالدرجة الكافية التي تمنح فرصة وجود عملاء لكـل مـن               : قوة السوق  •

وفـي هـذه    (يعمل بالسوق؟ أم أن السوق ضيقة بحيث لا تسمح لك بالبيع إلا لعملاء منافسيك               

 ).اج إلى ميزة تنافسية قويةالحالة فإنك تحت

  

  : أفكار لجمع المعلومات التنافسية

ننصحك بأن تقرأ البحوث على الإنترنت للمزيد من المعلومات عن هـذه الأداة             : شبكة الإنترنت  •

  . الفعالة

إن تسنى لك الأمر عليك بزيارة موقع عمل المنافس ولاحظ كيفية تفاعـل             : الزيارات الشخصية  •

  .  ومظهر الموقع وكيفية عرض البضائع ووضع الأسعار عليهاالموظفين مع العملاء

 الحـال   هيإن فريق المبيعات الخاص بك على اتصال منتظم بالعملاء كما           : تحدث إلى العملاء   •

  ! عند منافسيك، كن على دراية بما يقوله العملاء عن منافسيك وعنك أيضاً

لومات عن جمهـوره المـستهدف       إعلانات المنافس للحصول على المع     لحل: إعلانات المنافس  •

  … ووضعه في السوق وسمات منتجه ومزاياه وأسعاره الخ

، والعـروض     التي يلقيها ممثلو المنافـسين     Seminars احضر الخطب : الخطب والعروض  •

  . التي يقدمونها
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: راقب معارض منافسيك بعين ناقدة ومن وجهة نظر العميل المتوقـع          : معارض البيع والعرض   •

نه هذا المعرض؟ وحتى ملاحظتـك لمعـارض العـرض والحفـلات المتعلقـة              ما الذي يعبر ع   

 .بالصناعة التي تعمل فيها توفر المعلومات عن استراتيجيات السوق والسوق المستهدفة

  : المصادر المكتوبة •

o  النشرات العامة المتعلقة بالنشاط  

o  النشرات التسويقية والإعلانية  

o  الصحف المحلية والمجلات التجارية  

o ت الاتحادات التجارية والصناعية نشرا  

o  الأبحاث الصناعية والمسح الصناعي  

o  على الكمبيوتر(قواعد البيانات الآلية (  

o  التقارير السنوية  

o  دليل التليفون  

 لكل منافس، وكلما عثرت على معلومات تتعلق بنشاطه التسويقي أو معلومات             ملف قم بإعداد : ملحوظة

. أو على المقالات التي تذكر المنافسة، فعليك بوضعها في هذا الملـف           من موظفي المبيعات أو العملاء،      

 لكتابة أو تحديث تحليل المنافسة سوف يكون لديك بالفعل بعض المصادر الهامـة              اًن مستعد ووعندما تك 

  .للمعلومات

  الإعلان

عيـة  لن يعرف المستهلك أنك قد افتتحت مشروعك ما لم تصل إليه و تخبره بذلك، كذلك فلن يعرف نو                 

  . السلع التي تنتجها و تشكيلتها و أسعارها

  :ويجب العناية بصيغة و شكل و توزيع الإعلان، و يكون الإعلان ناجحا إذا

  .جذب الانتباه •

  .إثارة الاهتمام •

  .إيجاد الرغبة •

  ). الشراء(يوجه نحو الفعل  •
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و الإذاعة، وإعلانـات    و يجب العناية بوسيلة الاتصال الملائمة، مثل المجلات و الصحف، والتليفزيون            

  .الطرق، و المراسلات المباشرة، والمقابلات الشخصية

 الاعتبار عند تحديد الهـدف مـن        فيوفيما يلي بعض النقاط التي قد تحتاج إلى التفكير بشأنها وأخذها            

  :  الإعلان لشركتكإستراتيجية

  ما السوق المستهدفة التي تريد الوصول إليها؟  •

  ما الصورة التي تريد نقلها؟  •

  ما المنتج أو الخدمة التي تريد التركيز عليها؟  •

  ما حجم المبيعات الذي تتوقعه؟  •

  ما القدر الذي يمكنك إنفاقه؟  •

  ما الوقت المناسب للإعلان؟  •

 فالهدف العام يكاد يكون منعدم القيمة مثله مثل عـدم وجـود             اً،  عند وضع الأهداف تذكر أن تكن محدد      

، ولكن يمكن تحديد الهدف نفسه بقول       " نسعى لزيادة المبيعات  "ومن أمثلة الأهداف العامة     . المرةهدف ب 

  ." أثناء النصف الأول من السنة% 10نسعى لزيادة عائد المبيعات بنسبة "

  

  :تشريح الإعلان الناجح

تلك العناصر  ،  نيةتتقاسم الإعلانات الناجحة عناصر شائعة لابد من درايتك بها عند تصميم حملتك الإعلا            

  . البساطة والوضوح والأمانة وإعطاء المعلومة ومخاطبة العميل: هي

قلب الإعلان هو رسالته أو النفع الأساسي الذي تريد من جمهورك المستهدف فهمه عـن منتجـك أو                  

  : خدمتك، ويمكن لرسالتك مخاطبة تلك النقاط أو واحدة منها

  جك بدلاً من منتج المنافس؟ شراء منتيون لم يريد العملاء المستقبل •

  لم يريد العملاء شراء منتجك مرة ثانية؟  •

  لم يريد أي شخص شراء منتجك أصلاً؟  •

غسول الفم يعطيك نفساً عطراً مما يـساعدك فـي          (يمكن للرسالة أن تكون ضمنية وأن تتسم بالكياسة         

 أوفـر   الاوكازيونء أثناء   الشرا(أو أن تكون حرفية     ) …اجتذاب الحبيب أو تحقيق النجاح في العمل الخ       

 "تختلف رسائل الإعلان عن الشعارات ، فالشعار هو جملة جذابة مثـل             ). من الشراء في أوقات أخرى    
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، ولست في حاجة إلى شـعار للحـصول علـى           " لا طازج إلا الطازج      " أو   " زي الذهب    أجهزة جولدي 

أن " طازج"ر، فقد نخمن من شعار      الرسالة هي ما وراء الشعا     .إعلان ناجح ولكن لابد من وجود رسالة      

  .شراء الطعام الطازج من مطعم آمن يضمن الطعم الطيب والصحة الجيدة: رسالته تقول

  

  اختيار الوسيط المناسب لإعلاناتك

يعتمد اختيار وسيلة الإعلام المناسبة على السبب الذي تقوم بالإعلان من أجله، وفي الكثير من الأحيان                

طق البسيط ولكن من الأفضل أن تستمر في قراءة الجزء الآتي لكي تزداد معرفة              يمكنك الاسترشاد بالمن  

ففي الواقع يتخذ العديد من الأفراد اختيار وسـائل الإعـلام     . بنقاط قوة وضعف وسائل الإعلام المختلفة     

المناسبة للإعلان وظيفة دائمة لهم في الشركات الكبيرة ووكالات الإعلان، لذا إذا كنت ستـشرع فـي                 

  .ملة إعلانية مكثفة فربما تطلب الأمر استشارة خبير في اختيار وسيلة الإعلام المناسبةح

  

  :يعتمد اختيارك لأفضل وسائل الإعلام لإعلانك على العوامل الأربعة الآتية

 هدفك •

  جمهورك المستهدف  •

 رسالتك وتكرارها •

  ميزانيتك  •

  :مزايا وسائل الإعلام وعيوبها

ستساعدك المعلومـات الآتيـة فـي       . ل رسالتك هام للغاية لإنجاح إعلانك     عد الوسيط الذي تختاره لحم    ي

التوصل إلى الاختيار السليم، ولكن تذكر دائماً أن تدرس وتتمعن في كل رسالة وحملة إعلانيـة علـى                  

ما سيأتي عبارة عـن     . حدة، فالوسيلة المجدية مع رسالة معينة ليست بالضرورة مناسبة للأوقات كلها          

 أنه لا يوجـد وسـيط       ىعند اختيار وسيط الإعلان ولا تنس      الاعتبار   في عليك أن تأخذه     قائمة بما يجب  

خاطئ ووسيط مصيب ، فالأمر كله يعتمد على الرسالة التي تريد توصيلها وعلى جمهورك المـستهدف                

  .وعلى أهدافك وعلى ميزانيتك

  

  : مزايا الصحف

 تـدفع   التـي حسن توجيه المبالغ    ما تزال الصحف تحتل الصدارة في وسائل الإعلام من حيث            •

  . للإعلان
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  ). أو كبير(تصل الصحف اليومية إلى جمهور متنوع  •

  .  الصحف من المهتمين بما يحدث على المستويين المحلي والإقليميقارئوعادة ما يكون  •

عادة ما يبحث المستهلكون عن الإعلانات في الصحف، لذا ربما يكونون أكثر استعداداً لتلقـي                •

  . رسالتك

توصل الصحف الرسائل بشكل منتظم بسبب انتظام وثبات جدول النشر سواء أكـان يوميـاً أم                 •

أسبوعياً أم شهرياً، مما يسمح لك بتطويع رسالتك والأحداث الجارية مثل عطلة نهاية الأسبوع              

  . أو مناسبات أخرى

قرأ النـاس   عادة ما ي  (تتسبب الآنية التي تتسم بها أخبار الصحف في قراءتها في وقت متوقع              •

  . وعلى ذلك يعلم المعلنون متى يستقبل القراء رسائلهم) الصحف اليومية في يومها

المساحة المكتوبة مفتوحة في الصحف، حيث يمكنك كتابة نص طويل أو نقاط في سـطور ـ    •

  . بالطبع ينعكس طول الإعلان وحجمه على تكلفته

اضحة والألـوان الزاهيـة ومـن       تحسن التكنولوجيا من إمكانيات الصحف في خلق الصور الو         •

  . استخدام التقنيات الجديدة

  :عيوب الصحف

 فحـسب،   الناريةتحد من نقطة الجمهور المستهدف، فقد تحتاج إلى استهداف ملاك الدراجات             •

  . ولكن عند الإعلان في الصحيفة تضطر إلى الإنفاق للوصول إلى جمهور قراء الجريدة ككل

تخدام الصحف كوسيلة للإعلان بالرغم من أن التكنولوجيا        تظل إعادة طبع الصور من عيوب اس       •

قد سمحت بتطورات كبيرة، إلا أن المشكلة سببها استخدام الصحف لورق رخيص حتى تظـل               

ومن ناحيـة أخـرى لا يحـتفظ الـورق          ،  تكلفتها منخفضة وسعرها في متناول أيدي القراء        

  . لى وضوح الصورة الجودة العالية مما يؤثر عذيالرخيص بالحبر مثل الورق 

يرى الكثير من المعلنين أن الصحف من أفضل الوسائل للإعلان المحلي، مما يخلـق تنافـساً                 •

ازدحامـاً  "كبيراً في داخل الصحيفة بين الأنشطة المحلية في بعض الأحيان ، وقد يسمى هـذا                

  ." وتداخلاً

  .لا تتمتع الصحف بشعبية لدى كافة الأعمار •

 قد تتغلب على هذا العيب فـي        ةالإلكترونيالأبعاد، إلا أن الصحف     الصحف وسيط ثابت وثنائي      •

 . المستقبل
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  :مزايا المجلات

 جودة  ذييمكن طبع الصور الجيدة والألوان الزاهية في المجلات المطبوعة على ورق لامع أو               •

  . عالية

  .يار الجمهور المستهدف في المجلاتيسهل اخت •

  .ت بها قد تحتوي على عينات ألوان أو روائحللمجلات مرونة في طريقة العرض فالإعلانا •

  . في وقت الفراغلقراءتهاللمجلات عمر طويل، فعادة ما يحتفظ الناس بالمجلات  •

  

  :عيوب المجلات

نتيجة لطبع المجلات على ورق لامع من أجل الطباعة الفاخرة ترتفع تكلفتها على المـستهلك                •

  . والمعلن في نفس الوقت

طالعة القارئ للإعلان بالنسبة للمجلات لأن معظمهـا يحتـوي علـى            تقل إمكانية توقع وقت م     •

مقالات مصورة بدلاً من الأخبار اليومية أو العاجلة، وبذلك يمكن تأجيل قراءتها بحيث تتقـادم               

  . بعض الإعلانات قبل أن يراها المستهلك

 أن المعلـن لا  لا بد من تحديد الإعلان في المجلة قبل شهر أو أكثر من تاريخ النشر، مما يعني  •

بد أن يعمل على تنظيم الإعلان قبل أن يراه الجمهور المستهدف بوقت طويل ، الأمـر الـذي                  

  .يمنع صغار المعلنين من استخدام هذا الوسيط نتيجة لتأجيلهم التخطيط للإعلانات لآخر وقت

   

  :مزايا الإعلان عبر الإنترنت

د ما، حيث يمكن أن تنفصل التكلفة عن حجم         تعد الإنترنت ذات فعالية في تقدير التكاليف إلى ح         •

على سبيل المثال لا تختلف قيمة تكاليف الظهور على شبكة الإنترنت مـع اخـتلاف               . الجمهور

 تقدم خدمة   التي حاجة إلى أن تتأكد من القدرة الفنية للجهة          فيولكنك  (عدد المشاهدين للموقع    

  ).  الشبكة الذي تتوقعهرتاديم تتعامل معها على تقديم الخدمة لحجم التيالإنترنت 

 الشبكة عن طريق وضع علامات الإعلان فـي         مرتادييمكن للمعلنين استهداف نوع معين من        •

على سبيل المثال إن كنت تستهدف أشخاصاً يبحثون عن معلومات عن موضوع            . مواقع محددة 

مواقع البحث  محدد يمكنك شراء مساحة إعلانية على صفحات الإنترنت المتعلقة بهذه الفئة في             

الأغذيـة  "الرئيسية وبذلك يمكن لعطار يقدم مبيعاته عبر البريد الإعلان عن منتجاته في فئات              
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 لهذه المواقع باستهداف جمهورك     ألفهرسيوبذلك يسمح الهيكل    ." الطهي للذواقة "أو  " العضوية

  . عن طريق الموقع الجغرافي ومجال الاهتمام

  . محتوى عادة ما يكون سهلاً وفورياًتصل الرسائل في وقتها لأن تغيير ال •

يمكن للإعلانات عبر الإنترنت أن تتسم بالتفاعل مع الجمهور، حيث يمكنك السؤال عن رد فعل                •

  . المشاهد أو استقبال طلبات أو الإجابة عن الأسئلة مباشرة

يمكن لعلامات الإعلان الظهور حسب عدد المرات التي تريدها، فالإنترنت متاحة فـي جميـع                 •

  ! لأوقاتا

 .يمكن للمعلنين عبر الإنترنت الوصول إلى جمهور عالمي •

  

  :عيوب الإعلان عبر الإنترنت

لا يجب أن يكون الإقدام على الإعلان عبر الإنترنت قد أتى من فراغ، بل لا بد مـن أن يكـون                      •

  .  التسويق عبر الإنترنتإستراتيجيةالإعلان بهذه الطريقة واحداً من مكونات 

 شعبية الإنترنت في ازدياد واضح إلا أنه من الـصعب قيـاس تـأثير الإعـلان                 بالرغم من أن   •

  . باستخدامها

يمكن أن تختلف تكلفة الإعلان عبر الإنترنت اختلافاً كبيراً، لذا من الأفضل مقارنة عـدد مـن                  •

المواقع التي يزورها عدد كبير من الأشخاص لتحديد أفضل الطرق لإنفاق أموالك على الإعلان              

 . لطريقةبهذه ا

  

  :مزايا الرسائل المباشرة

تسمح لك الرسائل المباشرة بتوجيه رسالتك إلى جمهور محدد، حيث يمكنـك اختيـار شـارع                

 .معين أو مدينة معينة، أو طلبة الجامعة

يعد هذا الوسيط مكلفاً بعض الشيء ، ولكن إن استطعت التركيز على احتمالات الشراء الممكنة                •

  .  زيادة عدد العملاءفيفاعلية وتؤتى ثمارها ربما تكون التكلفة ذات 

  . يمكن توجيه الرسائل المباشرة على مستوى شخصي لجذب القارئ •
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يمكنك تقييم فاعلية رسائل البريد، فإذا قارنت عدد الردود على عدد الرسائل المرسـلة يمكنـك        •

دون عليك  حساب معدل الرد، وإن أضفت كوبونات مكودة أو بطاقات للرد يمكنك تسجيل من ير             

  . بالضبط و من أين ترد ردودهم

يشترك قارئو رسائل البريد بشكل متفاعل مع إعلانك حيـث يقـرأ النـاس رسـائلهم عنـدما                   •

يختارون، لذا على الأقل سوف تستحوذ رسالتك على اهتمـامهم الكامـل عنـدما يفتحونهـا                

 . ويشرعون في قراءتها

  

  :عيوب الرسائل المباشرة

العروض التي لم يسعوا لها كما يتشكك الكثيرون مـنهم فـي مـدى              يرفض العديد من الناس      •

  . صحتها

  . تزايد عدد الناس الذين لا يفتحون حتى ما يرونها على أنها رسائل لا تستحق القراءة •

لا يبذل العديد من المعلنين الجهد      . يتطلب استخدام هذه الطريقة للإعلان تحديث قائمة العناوين        •

مة، فتؤدي القوائم القديمة إلى وصول الرسائل علـى عنـاوين غيـر             الكافي لتحديث هذه القائ   

ومن بين المشكلات الأخرى احتواء الرسائل على رسـالة قديمـة أو            . صحيحة مما يبدد النقود   

هجاء الاسم بالصورة الخاطئة أو حتى ذهاب الرسالة إلى شخص قد توفي، ومثل هذه الأنـواع                

  . ض الأحيان تستفزهمن الأخطاء تزعج متلقى الرسالة وفي بع

  . بعض المجموعات تهتم بالأثر البيئي على الموارد المستغلة في الرسائل الإعلانية •

 . يعتبر البريد من الوسائط المكلفة •

  

  :)المذياع (مزايا الراديو

على الشاطئ أو حتى أثناء      بالسيارة و  تتسم رسائل الراديو بالتنقل، يمكن سماعها في العمل و         •

  ! التسوق

و وسيط متطفل فالمستمتع ليس مضطراً لأن يتعامل معه بشكل متفاعل للحـصول علـى               الرادي •

  . رسالتك عند سماعها

  : يسمح الراديو بالاختيار المستهدف بناء على •

o يتركز المستمعون في منطقة يحددها إرسال المحطة : الموقع الجغرافي  
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o رة والمسائية يتغير الجمهور بين الفترة الصباحية والظهي: الوقت خلال اليوم  

o يمكن الوصول إلى جماهير مختلفة باختيار أشكال البـرامج المختلفـة مثـل             : البرامج

  … برامج الحوارات والبرامج الثقافية والبرامج الموسيقية الخ

عادة يسهل الحصول على وقت للإعلان قبلها بوقت قصير حسب المتاح، مما يسمح للمعلنـين                •

فاجئة مثل الإعلان عن مراوح نتيجة لموجة حر مفاجئـة أو           بالتفاعل السريع مع التغيرات الم    

  . لعرض خاص من المنافس

علـى  ) أو حسبما يسمح تنظيم المحطـة     (يمكن إذاعة رسالتك حسب عدد المرات الذي تختاره          •

سبيل المثال يمكن إذاعة إعلانك مرة كل يوم على مدار سنة أو مرتين كل ساعة لمـدة يـوم                   

  . كامل

جذب الراديو جمهوراً محلياً، لذا يمكنك ربط رسالتك بالأحداث المحليـة أو            في معظم الأحيان ي    •

  . الجو أو بعض المواقع وذلك لرفع درجة الارتباط بين رسالتك وبين الجمهور

الإعلان في الراديو رسالة مسموعةً لذا يمكن أن يكون الصوت ودوداً أو جـاداً أو حزينـاً أو                   •

  … طفولياً أو ضاحكاً الخ

  .  الراديو عادة ما تكون تكلفته ذات فاعليةالوقت في •

من السهل إنتاج إعلانات الإذاعة، حيث يمكنك إرسال نص أو ورقة بالحقائق إلى المحطة التي                •

 .د منها يبتكر الإعلان دون مقابلتتولى الأمور بعد ذلك، والعدي

 

  :عيوب الراديو

تستغل . نتج لا يفهمه المستمع   لا يحتوي الراديو على صور مرئية فلا تستخدمه للإعلان عن م           •

عندما تـسمع   (استغلالاً فعالاً لخلق الصورة في ذهن المستمع        " مسرح الذهن "بعض الإعلانات   

 ـ لا بد لهذا النوع مـن   اًولكن كن حذر). صوت فتح علبة مشروب مثلج وصوت من يشربها

 مضافة ولكنهـا مفيـدة      الإعلانات إلى الإخراج الجيد وقد يتطلب الأمر كاتباً محترفاً، أي تكلفة          

  . على المدى البعيد

، فعلى سبيل المثال قد يكون هناك أربـع محطـات           " متفرقة"قد تكون جماهير بعض الإذاعات       •

 سنة، مما سـيتطلب مـن المعلـن         49-25إذاعية في السوق تجذب اهتمام النساء بين سن         
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 هذه الحالة قد تكون     وفي. شراء مواقع في المحطات الأربع للوصول إلى المجموعة بشكل فعال         

  . التكلفة باهظة

الازدحام الإذاعي قد يسبب مشكلة، ربما يكون إعلانك الأول أو الثاني أو السادس في الفقـرة                 •

  . الإعلانية مما قد يتسبب في خفض مستوى الاهتمام

لا توجد نسخة ورقية للإعلان، يذاع الإعلان على الهواء ثم ينتهي لذا إن لم يتمكن المـستمع                  •

 التقاط معلومة مهمة مثل رقم التليفون لا توجد طريقة مؤكدة لمعرفة الوقت الذي يذاع فيه                من

  .الإعلان مرة ثانية

جميل جداً أن يكون الإعلان دون      (تستخدم المحطات الإذاعية المواهب المتاحة لها في الإعلان          •

 الأخرى التـي تنتجهـا      بإمكانية التشابه والتكرار بين إعلانك والإعلانات      ولكنك تخاطر ) مقابل

 . المحطة، حيث يمكن لهذا التكرار الإنقاص من قدر انتباه المستمع

  

  :مزايا الإعلان في محطات التليفزيون العام

لإعلانات التليفزيون طبيعة خاصة لأن التليفزيون يدخل بيتك دون استئذان ، ولذا فإن المشاهد               •

  . الموجهة إليهليس عليه أن يبذل جهداً ما للتفاعل مع الرسالة 

  : يسمح التليفزيون باختيار الهدف بناء على •

o   لا تنسي أن تـسأل إن كانـت   (الموقع الجغرافي ـ حيثما يصل الإرسال يصل الإعلان

  ). المحطة تبث إرسالها في مكان آخر

o       الوقت أثناء اليوم ـ تشاهد الجماهير المستهدفة المختلفـة التليفزيـون فـي أوقـات

  . مختلفة من اليوم

o لبرنامج ـ تجذب بعض البرامج أو أنواع معينة منها بعض المجموعات، لـذا راقـب    ا

الإعلانات المذاعة أثناء برنامج معين حيث يمكنك استخلاص بعض التوقعـات عمـن             

ولكن من أجل التأكد من المكان والزمان الذي تضع فيه إعلانـك            . يجلسون لمشاهدتها 

  . اطلب مساعدة وكالة إعلان

o زيونية ـ بعض الشبكات تستهدف جمهوراً معينـاً الـذي قـد يتناسـب      الشبكة التليف

  . وجمهورك المستهدف
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ما زال التليفزيون محتفظاً بمزاياه ورونقه وسحره مما يساعد على تعزيز رسالتك، فـالبعض               •

 . يعتبره مصدر الإعلان الأساسي

لـه العديـد مـن    التليفزيون وسيط مكلف إلا أن تكلفته قد تكون ذات فاعلية لأنه مـستهدف و       •

  . المشاهدين

يمكن لإعلانات التليفزيون اجتذاب مشاعر المشاهد وتعاطفـه، فالمـشاهد يـرى الـسعادة أو                •

التعاسة في أعين الآخرين كما يسمع صوتاً يشوبه ألم سببه الصداع أو صوتاً ينم عـن فخـر                  

  . الآباء كما يمكنه مشاهدة عرض لمنتج ما بدهشة وعدم تصديق

دون التليفزيون في منازلهم حيث يشعرون بالأمـان وبعـدم الحـرج مـن              معظم الناس يشاه   •

صورتهم أمام الآخرين ، لذا إن كان أحد يعاني من ألم ما ثم تعرض رسالة عن كيفيـة عـلاج                  

  . الألم فقد اكتسبت مستمعاً، بل حتى ربما تكون قد اكتسبت عميلاً

 في المساعدة على خلق الصورة      بسبب كل ما سبق يعد الإعلان في التليفزيون ذو تأثير خاص           •

 . التي تريدها لمنتجك أو شركتك

  

  :عيوب محطات التليفزيون العامة

قبل الإعلان في التليفزيون لا بد من إنتاج إعلان أو استئجار شخص لإنتاجه، وتأتي مصاريف                •

ط الإنتاج على رأس قائمة تكلفة الإعلان على الهواء مما يجعل تكلفة الإعلان عبر هذا الوسـي               

  . باهظة للغاية بالنسبة للكثير من المعلنين

يبدو التليفزيون معقداً بالنسبة للعديد من صغار المعلنين، ولكن إن اعتقدت أن التليفزيون مـن                •

أفضل الوسائل لنقل رسالتك فلا تتردد من الاتصال بمحطة تليفزيونية أو وكالة إنتاج إعلانـات               

  . لمساعدتك

المصلحة من تقديمها عند تنقل المشاهدين بين المحطـات أو عنـد             وتنتفيالإعلانات،  " تؤكل ُ " •

  . إلغائهم الصوت

 مع التليفزيون والمؤثرات الخاصة للشاشة الكبيرة يتشككون فيما         نشئوامعظم المشاهدين الذين     •

  . يصلهم عبرها إن لم يستخفوا بها تماماً، كما أنهم لا ينخدعون بالحيل
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ستهدافه من خلال الموقع الجغرافي أو الوقت أثناء اليـوم أو           بالرغم من أن التليفزيون يمكن ا      •

. البرامج أو الشبكات إلا أنه ما يزال من وسائط البث الموجهة لجمهور واسـع غيـر محـدد                 

وللتغلب على هذا العيب تعد المحطات مدفوعة الأجر أضيق في دائرة جمهورها ممـا يجعلهـا                

  . وسيطاً جيداً للوصول إلى مجموعات محددة

حيث تتوزعهم شبكات متعددة كلما زاد عدد المحطات هذا         " تفتتاً"زداد كتلة جمهور التليفزيون     ت •

بالإضافة إلى الاستخدامات البديلة لجهاز التليفزيون مثل ألعاب الفيـديو واسـتخدامه كـشاشة          

 40 إلى 30وقد ولت أيام وصول الإعلان لما بين  .  أفلام الفيديو المؤجرة   لمشاهدةللكمبيوتر و 

سبق شـرح مفهـوم     . ( على شبكة واحدة في المرة الواحدة      شاهدين المائة من جمهور الم    في

  ). التفتت وتوزع المخاطبين بالإعلان في القسم الخاص بعيوب الراديو

أصبحت الفترات الإعلانية أثناء البرامج أكثر ازدحاماً، وربما يأتي إعلانك أولاً أو ثالثاً أو حتى                •

  . ى مستوى انتباه المشاهدسابعاً مما قد يؤثر عل

نتيجة للاعتقاد السائد بأن التليفزيون ما زال هو ملك وسائل الإعـلام يغـامر بعـض صـغار                   •

المعلنين بالظهور بصورة الهواة عند إنتاج إعلاناتهم في مقابل المعلنين الكبار، وربمـا تـأتي               

 تقبـل الإنتـاج     بعض الفائدة من الظهور بشكل ودود أو على نطاق صغير أو محلي ولكـن لا              

الرديء لتخفض التكلفة، فإن أي قدر من التوفير لا يساوي الضرر الذي تلحقه بوجهـة نظـر                 

  . العميل في عملك

يعد شراء الوقت في التليفزيون معقداً بعض الشيء لأن الاستعانة بخبير يـشكل عبئـاً علـى                  •

 . التكلفة ـ ولكنه قد يحد من خسارتك أيضاً

  

  : وسائل المواصلاتلمن خلامزايا الإعلانات 

  :  والتاكسياتالباصاتالحافلات و وسائل المواصلات الإعلانات التي نراها في من خلاليتضمن الإعلان 

  . يمكن أن تطول مدة عرض الإعلان الواحد في داخل الوسيلة نفسها •

 قد يكون عدد مرات مطالعة المشاهد للإعلان كبيراً إن كان المشاهد يستخدم وسيلة المواصلات              •

 10نفسها بشكل متكرر، على سبيل المثال قد يركب الشخص نفس المترو من العمـل وإليـه                 

  . مرات في الأسبوع
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  . والتاكسيات جمهور كبير ومتنوعالباصاتيرى الإعلانات الموضوعة على  •

يمكن أن تأتي رسالة الإعلان في وقتها لأن الراكب في وسيلة مواصلات عادة ما يكـون فـي                   •

  .  تناول الطعام أو زيارة محل ترفيهيطريقه للتسوق أو

يمكن أن يستهدف الإعلان منطقة جغرافية لأنك تعلم أن الأشخاص موجودين في منطقة معينة               •

  . في وقت محدد

قد تستهدف الإعلانات أسلوباً معيناً في الحياة لأن بعض وسائل المواصلات تمر فـي أحيـاء                 •

  . راقية

 .خص إلى حد ما من الإعلان إلى الرتميل هذه الطريقة •

  

  : وسائل المواصلات العامةمن خلالعيوب الإعلان 

  . يقتصر تصميم الإعلان على حجم الإطار أو الحامل الذي سيوضع فيه •

ربما لا يكون راكبو المواصلات العامة في حالة مزاجية تمكنهم من استقبال الإعلان أو أنهم قد                 •

  . ة أنهم لا يرونهاتعودوا على وجود الإعلانات في مساحات معينة لدرج

على وسائل المواصلات العامة، صحيح أن الإعلان يصل إلـى  /من الصعب توجيه الإعلانات في    •

  . العديد من الناس ولكنهم ليسوا بالضرورة عملاء متوقعين

ربما لا تتوافر لديك وسائل مواصلات عامة في منطقة إعلانك، على سبيل المثال لا يوجد فـى                  •

  .تباصاالعديد من المدن 

 .  أو غيرها من وسائل المواصلات العامة مع صورة منتجكتالباصات والتاكسياتلاءم تربما لا  •

 الذي اتسخ بالوحل أو مدخل محطة متـرو         الباصقد تنقص البيئة المحيطة من قدر رسالتك ،          •

 تخرج مـن    التيتعليقات مختلفة ربما لا يكون النافذة المرتسمة في خيالك          الغارق في   الأنفاق  

 . لها إلى الجمهورخلا
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  :مزايا الإعلانات في الشوارع

تجتذب الرسائل الكبيرة المبهرة الانتباه ـ ولكن باستخدامك هذا الوسيط لا بد أن تكون الرسالة   •

  .مختصرة ومحددة

 وقد سمحت التكنولوجيا بالمزيد من الابتكار مثل اللوحات الإعلانية المتكلمـة            ،إعلانك له تأثير   •

لألئة، من ناحية أخرى يمكنك أيضاً استخدام بالونات الهواء الساخن والأشكال           والمتحركة والمت 

  . المنتفخة والأعلام وغيرها من الأشياء الجذابة للنظر

 . يصل إعلانك للكثيرين الذين يرى العديد منهم إعلانك عند سيره في طرق معينة •

  

  :عيوب الإعلان في الشارع واللوحات الإعلانية

هور محدد، ربما تتمكن من استهداف منطقة معينة ولكنك لا تـستطع أن             يصعب استهداف جم   •

  . تكن أكثر تحديداً

  . يتقلص مدى ابتكارك بسبب حدود المساحة •

  . يصعب قياس مدى تأثير هذه الوسيلة •

  . يتأثر الإعلان بالعوامل الجوية كما أنه قد يتعرض للتخريب •

ة طويلة تكلفة مناسبة، إلا أن الأشكال الحديثة        قد تكون تكلفة اللوحات الإعلانية التي تتركها مد        •

 . قد تكون مكلفة
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  قراءات إضافية
 

  كيف تسوق مشروعك الصغير دون ان تنفق درهما على الدعاية؟ْ؟
18=p?php.showthread/vb/com.raselna.www://http  
  

  دراسة السوق.. إدارة التسويق 
13=t?php.showthread/vb/com.raselna.www://http  
  

  سلوك المستهلك
14=t?php.showthread/vb/com.raselna.www://http  
  

  مهارات التسويق
shtml.04article/12/2004/economics/Arabic/net.online-islam.www://http  

  

  تسويق العقارات
shtml.16article/04/2005/economics/Arabic/net.online-islam.www://http  

  

  مهارات التسويق
http://www.kenanaonline.com/page/4230 


