الترويج الالكتروني

الترويج الالكتروني مجموعة من الاتصالات التي يجريها المنتج بالمشترين المرتقبين عبر الانترنت بغرض تعريفهم ، واقناعهم ، ودفعهم لشراء السلع والخدمات.

مكونات نظام الاتصال
1. المرسل : هو صاحب المصلحة في توجيه الرسالة الترويجية، فهو شركة كوكاكولا و شركة بيبسي كولا أو شيبسى عندما تريد أن تتحدث عن منتجاتها .
2. تكويد أو تشفير الرسالة :  هو هدف المرسل هو تشفير الرسالة بطريقة يفهمها المستقبل وهذا يعني استخدام كلمات إشارات أو رموز مألوفة.
3. الرسالة : هي مجموعة من الكلمات أو الرموز والصور والأرقام أو الإشارات التي تعبر عن الأفكار التي يريد رجل التسويق أن يقدمها إلى جمهوره.
4. الوسيلة : بعد أن يعد المرسل رسالته، فإنه يجب أن يرسلها من خلال وسيله اتصال معينة، سواء وسيلة شخصية أو غير شخصية، من خلال اجهزة تنقل الكلمة و الصوت والصورة.
5. المستقبل : هو الشخص أو الجماعة أو المنشأة التي يعنيها المرسل برسالته.
6. الاستجابة / التغذية المرتدة : مجموعة ردود الأفعال الصادرة عقب مشاهدة الإعلان أو سماعه أو قراءته.. ويمكن أن تتراوح استجابة المستقبل من الأفعال غير الملحوظة مثل تخرين المعلومات في الذاكرة. الي التصرف في الحال الاتصال هاتفياً لطلب المنتجات المعلن عنها في التليفزيون.
7. الضوضاء : العوامل الخارجية التي يمكن أن تتداخل مع استقبال الرسالة أثناء عملية الاتصال وتعرف هذه العوامل بالضوضاء ... ومن نماذج هذه الضوضاء الأخطاء والمشكلات التي تحدث أثناء ترجمة الرسالة الاتصالية ... أو إعادة ترجمتها من جانب المستقبل.. فضلا عن التحريف الذي يحدث في رموز إعلانات الراديو و التليفزيون أو عدم التركيز عند استقبال الرسالة .. من جانب المتلقي.

أدوات الاتصال بالعملاء
1. الإعلان: هو وسيلة الاتصال التي تقوم بها المنشأة للوصول الجماهير الكبيرة العدد، وحيث يتم إعداد الرسائل الاتصالية، ويتم تسليمها للمشترين من خلال وسائل النشر واسعة الانتشار، ويقوم المعلن بشراء المساحة أو الوقت الإعلاني، وله إمكانية توجيهه من حيث المحتويات أو المساحة أو الوقت أو الأساليب المستخدمة في إعداد وإحراجه. 
2.  النشر: هو قيام إحدى وسائل النشر بتقديم تحقيق أو موضوع خاص عن شركتك أو منتجاتك، وهو نشاط مشابه للإعلان إلى حد كبير، ولكن النشر يتم بدون دفع أجر، وبالتالي لا يتحكم المعلن فيها ينشر من حيث الحجم والمساحة، ولا يوقع عليه.
3. البيع الشخصي: هو  اتصال شخصي بهدف تعريف واقناع المستهلك للقيام بشراء سلعة أو خدمة معينة وحثه على القيام بالشراء. 


4. تنشيط المبيعات: وهي وظيفة تجمع بين جانبي البيع الشخصي والإعلان حيث تتضمن الأنشطة الخاصة بإدارة نوافذ العرض، والمعارض والمسابقات، والحوافز السعرية، والكوبونات فضلا عن تقديم الهدايا الشخصية والعينات.
5. التسويق المباشر: هو نظام للاتصال التفاعلي في مجال التسويق 	Interactive System يضمن استخدام مجموعة من الوسائل Media  غير التقليدية Response Measurable . والتي تحقق استجابة ملموسة بأقل جهد ممكن. للوصول للعميل في أي مكان Transaction at any Location .
6. العلاقات العامة: يتضمن نشاط العلاقات العامة علاقات المنشأة بجماهيرها المختلفة حيث يتضمن بجانب العملاء و المشترين الصناعيين و الوسطاء، وتتعامل العلاقات العامة من خلال طريقة ذو جانبين أو لهما يعني بالتعريف على مشاكل الجماهير المختلفة، ورؤيتهم للمنشاة، ومدى الولاء لمنتجاتها ، والجانب الاَخر يعني بمشاركة المنشأة لهذه الجماهير في مشاعرها والإحساس بوجودها.
7.  وسائل أخرى:  أهم هذه الوسائل الجهود الترويجية التي يلعبها تصميم العبوة وخاصة في متاجر خدمة النفس كوسيلة من وسائله الترويجية. وحيث يطلق عليها الكتاب عادة البائع الصامت.
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