
 الفصل السابع عشر

 الاتصالات التسوٌقٌة )التروٌج(

 التروٌج:
مجموعة الاتصالات التً ٌجرٌها المنتج بالمشترٌن المرتقبٌن بغرض تعرٌفهم بالسلع والخدمات واقناعهم 

 بشرائها

 

 لاتصال التروٌجً:عناصر ا

  :وهو الشخص أو المنشأة الموجهة للرسالة التروٌجٌة  المرسل 

  :مجموعة الكلمات أو الرموز أو الصور أو الأرقام أو الاشارات التً تعبر عن الفكرة التً الرسالة

 ٌرٌد المرسل ) منشأة أو فرد( توصٌلها الى الجمهور المستهدف

  :الخ( التً ٌستخدمها المرسل أو  ال ) اعلان، مطبوعات، برٌد مباشرٌلة الاتصهً وسالوسٌلة..

 المعلن فً توصٌل الرسال

  :هو الجمهور المستهدف المقصود بالرسالة التروٌجٌةالمستقبل 

  :هً مجموعة ردود الأفعال الصادرة من الجمهور المستهدف الاستجابة/ التغذٌة المرتدة 

 

 

 الوسائل التروٌجٌة:
اتصال غٌر شخصً مدفوع الثمن تقوم به المنشأة أو المعلن بقصد تعرٌف الجمهور المستهدف الاعلان: 

 لع أو الخدمات واقناعهم بشرائهابالس

 

 وظائف الاعلان:

 التعرٌف بالمنتج 

 الاقناع بشراء المنتج 

  التذكٌر بالمنتج 

 

 عوامل فاعلٌة الاعلان:

  أن ٌلفت الاعلان نظر المستهلك 

 ٌ شتمل الاعلان على أسباب مقنعة لشراء المنتجأن 

 ألا ٌشتمل على وعود ٌصعب تقدٌمها 

 الابداع والابتكار فً تقدٌم أفكار جدٌدة 

   على دراسة خصائص واحتٌاجات الجمهور المستهدف ٌتم تصمٌمه بناء 

 

 مراحل التأثٌر النفسً للرسالة الإعلانٌة:

 تسعى الرسالة إلى إحداث فعل معٌن ٌؤدي إلى تركٌز اهتمام المستهلك على الإعلان جذب الانتباه :

 كرة إعلانٌة فرٌدة()حجم الإعلان ومساحته، تقدٌم ف

 رة قوٌة ومعبرة عن احتٌاجات تسعى الرسالة إلى إثارة اهتمام المستهلك بتصمٌم فك:  إثارة الاهتمام

المستهلك واستخدام المؤثرات المختلفة ) شكل، لون، صوت( فً توضٌح قدرة المنتج على تحقٌق 

 منافع للمستهلك



 تسعى الرسالة الإعلانٌة إلى تحرٌك الدوافع الكامنة لدى الفرد وذلك باختٌار فكرة جٌدة : خلق الرغبة

 للإعلان وإبراز المغرٌات المحركة للدوافع الكامنة

 تسعى الرسالة إلى إحداث تأثٌرات عاطفٌة أو عقلانٌة وإحداث تسلسل منطقً فً : تحقٌق الاقتناع

 فكر المستهلك ٌؤدي به فً النهاٌة إلى الاقتناع بشراء المنتج 

 ٌجب أن تحتوي الرسالة الإعلانٌة على ما ٌدفع المستهلك : ك إلى التحرك للشراءدفع المستهل

 ( ..الخ المنتجللتحرك نحو الشراء ) توجٌه مباشر بالشراء الفوري، توجٌه لزٌارة منفذ تقدٌم 

 

  الاعلانٌة: الوسائل
  :الصحف 

العدٌد من وتشتمل على الجرائد والمجلات، وتتمٌز بوصولها الى عدد كبٌر من المستهلكٌن فً 

 المناطق الجغرافٌة والمرونة فً تقدٌم الاعلانات من خلالها

 الطرق ووسائل النقل: 

كثافة ازدادت أهمٌة الاعلان فً الطرق ووسائل النقل بزٌادة عدد السكان وكثرة تنقلاتهم وزٌادة  

تم تعلٌق لافتات باستخدام مؤثرات المساحة والشكل واللون فً أماكن حركة المرور فً الطرق . وٌ

 متمٌزة ٌتردد علٌها المستهلك

 :الاذاعة 

تتمٌز بانخفاض تكلفة الاعلان فٌها وامكانٌة الاستماع الى الاعلان فً أي وقت واستخدام المؤثرات  

 والموسٌقٌة الصوتٌة 

 فزٌون:التل  

ٌعتبر أكثر الوسائل الاعلانٌة فاعلٌة وقدرة على استخدام مؤثرات مختلفة مثل الصورة والصوت 

التً تمكن من  LCDوالحركة والألوان وتطور استخدامه بظهور القنوات الفضائٌة وانتشار شاشات 

 عرض المنتجات بشكل مجسم

 :السٌنما 

زٌون وكبر حجم الشاشة التً تعرض الاعلان ولكنها فاستخدام مؤثرات مختلفة مثل التل تمكن من 

 عدى تأثٌرها المنطقة التً تتواجد بهاذات نطاق محدود لا ٌت

 :الاعلان بالبرٌد المباشر 

البرٌد فً ارسال الاعلانات عن المنتجات وٌتطلب قاعدة بٌانات كبٌرة تشتمل على  ٌتم استخدام 

 المستهدفٌن المستهلكٌنعناوٌن 

 :الاعلان على شبكة الانترنت  

ٌستخدم الانترنت فً الاعلان عن المنتجات وٌحقق مزاٌا الانتشار الواسع والوصول السرٌع 

 والمنخفض التكالٌف للمستهلكٌن المستهدفٌن وتحقٌق التفاعل المباشر مع المستهلكٌن

 :الاعلان فً مكان الشراء  

بالمنتج وٌستخدم الشاشات واللوحات المعلقة على  الاعلان عن المنتجات فً مكان بٌعها للتذكٌر

 الرفوف وغٌرها من الوسائل  

 

 البٌع الشخصً:
 واقناعه بالشراء من خلال التواصل المباشر بٌن البائع والمستهلكوظٌفة تقدٌم المنتج للمستهلك 

 

 خطوات البٌع الشخصً:

  :ٌقوم رجل البٌع بالبحث عن العملاء المرتقبٌن للسلعة أو الخدمة وٌتم هذا البحث عن العملاء

 ..الخ( نات، الأدلة، المعرفة من الاخرٌنباستخدام مصادر متعددة ) قاعدة البٌا



  :ٌقوم رجل البٌع بتوفٌر معلومات كاملة عن السلعة أو الخدمة وخصائصها وممٌزاتها التحضٌر

 ة المقابلة البٌعٌةاروات عرض المنتجات وتوقع كٌفٌة ادوالمنافع التً تقدمها كما ٌقوم بتحضٌر أد

  :ٌقوم رجل البٌع بجهد منظم فً ادارة المقابلة البٌعٌة وتحدٌد النقاط التً سٌركز المقابلة البٌعٌة

 علٌها فً العرض والرد على اعتراضات العمٌل والاجابة الوافٌة لكافة استفساراته

  :العملٌة البٌعٌة والحصول على موافقة العمٌل على  لإتمامٌسعى رجل البٌع اتمام عملٌة البٌع

 تلك العملٌة تماملإالشراء وذلك فً الوقت المناسب 

  :نقل ملكٌة المنتج الى العمٌل بإجراءاتد أن تتم عملٌة البٌع ٌقوم رجل البٌع بعالتسلٌم 

 

 

 تنشٌط المبٌعات:
 سائل وأدوات متعددة لتنشٌط الطلب على المنتجات التً تقدمها المنشأة لعملائها المستهدفٌناستخدام و

 

 أدوات تنشٌط المبٌعات:

 :هً شهادة تعطً للعمٌل الحق فً الحصول على تخفٌضات فً الأسعار أو قٌمة نقدٌة أو  الكوبونات

 هدٌة أو عٌنة مجانٌة من المنتج

  :امكانٌة اشتراك العمٌل فً مسابقات واستخدام مهاراته فً تقدٌم حل معٌن لسؤال أو المسابقات

 مشكلة وحصول العمٌل الفائز على جائزة

  :منح العمٌل وحدات اضافٌة من المنتج أو سعر أقل فً حالة الشراء بكمٌات معٌنة  العروض 

  :تخفٌضات فً الأسعار فً حالة تقدٌم منتج جدٌد أو تقدٌم عبوات جدٌدة تقدٌم تخفٌضات الأسعار

 من المنتج أو لمواجهة المنافسٌن 

  :رارٌة شراء المنتج وعادة تقدٌم هداٌا للعملاء تحفزهم على استتمالهداٌا التروٌجٌة والتذكارٌة

 تكون الهدٌة مرتبطة بطبٌعة المنتج 

  :اعطاء العملاء المرتقبون عٌنات مجانٌة من المنتج لتشجٌعهم على شرائه العٌنات 

 


