
  أنواع الإشهار المحاضرة الثالثة : 

هناك العدید من التقسیمات المتعلقة بالإشهار لا یسع المقام لذكرها وسوف       

  و وذلك على النحو التالي : نقتصر على الانواع المبینة أدناه

  یقسم الإشهار حسب الهدف إلى ست أنواع رئیسیة هي :-1

 الإشهار الأولي  : 

إن الهدف الأساسي من الإشهار الأولي هو استمالة الطلب و زیادته على منتج معین     

بصرف النظر عن العلامات التجاریة المختلفة التي توجد لهذا المنتج ، وعادة ما یستخدم 

  :هذا النوع من الإشهار في حالات محددة منها

ل هذه الحالة تكون عندما یكون المنتج جدیدا و یقدم للأسواق لأول مرة ، ففي مث*

المنافسة محدودة وغیر مباشرة كما أن المستهلك یحتاج إلى نوع من التعلم لمعرفة فوائد 

 هذا المنتج الجدید .

عندما یكون منتج أحد الشركات هو المنتج الذي یسیطر على أكبر المبیعات في  *

 الأسواق

  س الإقناع .ومنه فإن الهدف الأساسي من هذا النوع الإخبار أوالاعلام ولی

 الإشهار الانتقائي:  

على عكس الإشهار الأولي یحاول الإشهار الانتقائي خلق و زیادة الطلب على أحد    

العلامات التجاریة لمنتج معین ، فمثلا عندما تقوم شركة" شویبس " بإشهار عن منتج 

انتقائیا " فإنها تحاول زیادة الطلب على هذا المنتج فقط ، في هذه الحالة یعد الإشهار "

حیث تركز الرسالة الاشهاریة على ما یتمتع به المنتج صاحب العلامة المعلن عنها من 

 ،ممیزات تفوق تلك التي تتوفر في العلامة المناسبة

وعادة ما یستخدم هذا النوع بعد ضمان قبول الأفراد لمفهوم استخدام السلعة ذاتها و هو ما 

  یتحقق هي الإشهار الأولي .

  التذكريالإشهار : 

یهدف هذا النوع إلى محاولة تذكیر المستهلك بأن المنتج الذي قام باستخدامه من قبل لا  

ینة و أنه یحتوي على یزال موجودا في الأسواق و أنه یمكن استخدامه في مجالات مع

و أن له منافع متعددة و هناك أیضا ما یعرف بـ "الإشهار التدعیمي"  خصائص فریدة



تدعیم قرار المستهلك الذي قام بشراء المنتج ، كما یقدم له النصائح  والذي یهدف إلى

  حول كیفیة الحصول على أفضل إشباع من جراء عملیة استخدام هذا المنتج.

  الإشهار الدفاعي: 

یهدف إلى مقاومة أو تخفیف آثار الإشهار الذي یقوم به المنافس و على الرغم من أن    

ادة المبیعات فإنه یعمل على ألا تنخفض  مبیعات المعلن أو هذا النوع قد لا یؤدي إلى زی

 تخفیض حصته في السوق .

 إشهار التصرفات المباشرة  :  

یهدف إلى دفع المستهلك للقیام بالشراء بصورة مباشرة و فوریة  و یعد الإشهار بالبرید  

و الواقع واحدا من أنواع هذا الإشهار كما قد یستعمل بعض خدمات الهاتف المجانیة ، 

أن هذا الإشهار یستخدم بواسطة متاجر التجزئة بصورة أكبر من الشركات المنتجة للسلع 

.  

  إشهار المؤسسات: 

یركز على اسم و مركز الشركة ، و قد یهدف إلى التعریف أو الإقناع أو التذكیر و   

 بصفة عامة یهدف إشهار المؤسسات إلى خلق صورة ذهنیة موجبة على الشركة  ویركز

على إظهار الجوانب الایجابیة لنشاط الشركة و یركز أیضا على تدعیم العلاقة بین 

  المنظمة وجماهیرها وتوضیح إسهاماتها في مجال خدمة المجتمع الذي تعمل فیه.

 

هناك تقسیم آخر الإشهار من حیث الهدف یمكن عرضه و هو من زاویة درجة - 2    

  المستهدفة  التأثیر

  : مباشرالتأثیر الالإشهار ذو *

یهدف إلى إحداث تأثیر سریع و مباشر یحث فیه المستهلك على التصرف السریع و  

  شراء السلعة .

  : مباشرالالإشهار ذو التأثیر غیر  *

یهدف إلى إحداث تأثیر تدریجي أو غیر مباشر من خلال تغییر سلوك المستهلك و  

  اتجاهاته و معتقداته تجاه السلعة موضوع الإشهار.

  : الإشهار المرجعي *



یسم كذلك لان دور الصورة و الكلمات في هذا النوع من الإشهار هو تمثیل الواقع ،  

فالرسالة في هذه الحالة تعمل على التعبیر على مواقع السلعة و تجعل الخصائص الممیزة 

ذات مصداقیة فالفكرة الإبداعیة هنا تعمل على إیجاد دلائل من الواقع بحیث تجعل هذه 

قطة آنیة واقعیة من الحیاة الیومیة ، فقیمة السلعة في هذه الحالة الرسالة الاشهاریة  ل

  مكون باندماجها بالواقع 

  :  الإشهار الجوهري*

یسمى كذلك لان الرسالة في هذه الحالة تعبر عن حقیقة السلعة أو بمعنى آخر تعبر عن 

التكلم  الصفة أو الخاصیة الأساسیة فیها (أي جوهرها ) مقارنة بالإشهار المرجعي فان

لأن  –أي لواقع السلعة و استعمالها  -عن حقیقة السلعة لا یأتي بالرؤیة البسیطة للواقع 

الجوهر لا یرى مباشرة ،إذ لا بد أن یفهم أولا حتى یدرك من طرف المستهلك إذن الفكرة 

 sa natureالإبداعیة هنا لایعتمد على مرجع السلعة وإنما على طبیعتها العمیقة "

profonde  . " 

  : الإشهار الخیالي*

وسمي كذلك لأنه یبدع قصة خیالیة حیث تكون السلعة و الماركات فیها دعائم للتخیلات  

الشخصیة الفردیة ،و الفكرة الإبداعیة  هنا لا تعتمد على الواقع و إنما على الرمز ،على 

إلى ذهن الخیال على الأسطورة  ، و یبتعد عن كل ما هو واقعي منطقي ،و هذا للإیحاء 

  المستهلك أن شراء السلعة معناه الحیاة أو المغامرة  .
 


