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 :ما����تصالات�ال�سو�قية�المت�املة�- أولا

 لا�یكفي�أن�ت�تج�المؤسسة�منتجات�بمواصفات�عالیة�و�سعر�ا��سعر�معقول�وتوفر�ا����قنوات

المنتجات�وإقناع�المست�لك�ب�ا�وتذك��ه�من�وقت�لآخر�،�بل�لا�بد�ل�ا�من�التعر�ف�ب�ذه�المناسبة�التوز�ع

 .ومزایا�ا،�لذا��س����عض�الباحث�ن�إس��اتیجیة�ال��و�ج�بإس��اتیجیة��تصال بجودت�ا

 :المف�وم�التقلیدي�للمز�ج�ال��و�������مقابل��تصالات�ال�سو�قیة�المت�املة�-  1

 ة�ب��و�د�المست�لك�بمعلومات�عن�مزایا�المنتجمجموعة�ال�شاطات�المتعلق: " ھیمكن��عر�ف�ال��و�ج�بأن

 "ھإ���شرائ�ھالمنتج�عن�منتجات�المنافس�ن�ودفعبتمایز��ھ،�وإقناعھب�دف�إثارة�ا�تمام

 و�كذا�فإن���شطة�ال��و�جیة�للمؤسسة�ت�دف�إ���نقل�المعلومات�ا��اصة�بمنتجات�ا�للمست�لك�ن

 قرارات�م�الشرائیة،�وقد��غ���المف�وم�التقلیدي�لإدارةالمرتقب�ن�والتأث������اتجا�ات�م�النفسیة�ومن�ثم�

ال��و�ج�لیصبح�أك���دینامیكیة�وأشد�تفاعلا�مع�الظروف�البی�یة�المحیطة�بالمؤسسة�ومع�طبیعة�

�تصالات�ال�سو�قیة�المست�دفة�مما�أدى�إ���ظ�ور�مف�وم�جدید�أك���شمولا��و�مف�وم� �سواق

 .المت�املة

 ي�لإدارة�ال��و�ج�ع���العملیة��دار�ة�ال���تقوم�بتحدید�أ�داف�ال��و�ج�ووضعو�ركز�المف�وم�التقلید

 ا��طط�المناسبة�للوصول�إ���تلك���داف�والت�سیق�ب�ن���شطة�المختلفة�لل��و�ج�وإعداد�الم��انیات

�اللازمة�لتنفیذ�ا�وتصمیم�ال��امج�التنفیذیة�وتقییم�فاعلیت�ا،�أما�مف�وم��تصالات�ال�سو�قیة

إ���ا�تمام�المؤسسة�بخلق�نوع�من��تصال�والتفا�م�المتبادل�ب�ن�ا�و��ن�جما���� المت�املة�ف�ش��

وغ���م�من�أ��اب�المص��ة�فیما�یتعلق�ب�شاط�ا�ال�سو�قي�مستخدمة����ذلك��ل� العملاء�والوسطاء

رة�ال��و�ج�المتاحة�ل�ا،�و�ناء�ع���ذلك��ناك�فرقان�جو�ر�ان�ب�ن�مف�وم�إدا الوسائل�ال�سو�قیة

  :ال�سو�قیة��ما ومف�وم��تصالات

 اتجاه�عملیة��تصال.  

 عناصر�ال�شاط�ال��و���. 

 :و�مكن�التعب���عن�كلا�المف�وم�ن����الش�ل�ن��تی�ن
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المف�وم�التقلیدي�لإدارة�ال��و�ج):01(الش�ل�رقم�

  

ا��ديث�للاتصالات�ال�سو�قية�المت�املةالمف�وم�):02(الش�ل�رقم�

  

 

  عناصر�المز�ج�اتصالات�ال�سو�قية�المت�املة - ثانيا

  الش�ل�الموا���يو���عناصر�المز�ج�ال��و���
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 :�علان�- ثالثا

 :مف�وم��علان1-
محددة� لعرض�وترو�ج�المنتجات�من�قبل�مؤسسة�)مدفوعة(و�و�أي�صیغة�غ�����صیة�وغ���مجانیة�

 ملاحظة�بأن��علان�لا�یؤثر��ش�للإعلان�یمكن�لومعروفة،�وانطلاقا�من��ذا�التعر�ف�التقلیدي�
عن�المنتجات��ھمباشر�ع���السلوك�الشرا�ي�للمست�لك�وإنما�ع����تجاه�النف����للمست�لك�وانطباعات

 :�لإعلان�مجموعة�من���داف�تتمثل��لالعلامات،�و  أو

 .ضمان�مصداقیة�المنتج�أو�العلامة  -

 .إبراز�م��ة�ی�سم�ب�ا�المنتج�أو�العلامة -

 .ملیة�بیع�المنتجدعم�ع -

 .دعم��ش�ال��خرى�للاتصال�وال��و�ج -

 :أنواع��علان2-

 بأن�الغایة�من��علان��عت���المحدد�الرئ�����لنوع��علان�حیث�یم���ب�ن McCarthy یرى�ما�ار�ي

  :نوع�ن�رئ�سی�ن�من��علان��ما

   :�علان�ا��اص�بالمنتج1-2-

 .قناة�التوز�ع �ست�دف�المست�لك�ن�الن�ائی�ن�أو�أعضاءیحاول��ذا�النوع�بیع�منتج�حیث�

  :�علان�المؤسسا�ي2-2-

  
ً
�سا�����و�تنمیة��ھ�دف من�منتج�مع�ن،�حیث�و�عمل�ع���ال��و�ج�لصورة�المؤسسة�أو�لأف�ار�بدلا

ع���المست�لك�ن�وإنما� علاقة�طیبة�أو�تحس�ن�علاقات�المؤسسة�مع�مجموعات�مختلفة�لا�تقتصر�فقط

 أخرى�كأعضاء�قناة�التوز�ع،�الموردین،�المسا�م�ن�وا��م�ور�عامة،أطراف�

  :و�ضیف�بأن��علان�ا��اص�بالمنتج�یندرج�ضمن�ثلاث�فئات

  Pioneering Advertising:  -بناء�الطلب��سا����- �علان�الر�ادي� - 1- 2- 2

ع���علامة�تجار�ة���علان�تنمیة�الطلب��سا����لفئة�المنتج�بدلا�من�الطلب یحاول��ذا�النوع�من

�علان�الرائد����مراحل�مبكرة�من�دورة�حیاة�المنتج�حیث�ی�دف��ذا�نوع�من� محددة،�وعادة�ما�یتم

  .ھ��دید�وجعل�م�یت�نونالمحتمل�ن�حول�المنتج�ا �علان�إ���إعلام�الز�ائن

 

  :Competitive Advertising التأكید�ع���الطلب��نتقا�ي�- �علان�التناف����2-2-2-
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�علان�تنمیة�الطلب��نتقا�ي�لعلامة�معینة�من�خلال�خلق�الو���بالعلامة،�وتضطر� ھذا یحاول 

�علان�التناف����مع�تقدم�المنتج�خلال�دورة�حیات��لمحافظة�ع���قدرت��التنافسیة�أمام� المؤسسة�إ��

شراء�فوري،�وقد�ی�ون��علان�التناف����مباشر�و��دف�����ذه�ا��الة�إ���إحداث� المنافس�ن،�وقد

خلال�خلق�الو���بالمزایا�ا��دیدة�للمنتجات�ا��الیة�وال���قد�تؤثر�ع���قرارات� ی�ون�غ���مباشر�من

 .الشراء����المستقبل

  Comparative Advertising:�علان�المقارن�3-2-2-

راحة�تتم�المقارنة�ب�ن�علامات�ضمن�فئة�منتج�مع�ن�ص �عت���صورة�من�صور��علان�التناف����حیث

�ذه�العلامة�تتفوق�ع���تلك�العلامة����خصائص� من�خلال�إبراز�أسماء��ذه�العلامات�وت�ی�ن�بأن

 .معینة

إن�العدید�من�البلدان�تحظر��علان�المقارن�ولكن��ذا�الوضع�یتغ��،�فع���س�یل�المثال�حظرت�

با�ي�ن�یجة�لتغی���سنة،�وقد�خففت�القیود�وجاء�التحرك�الیا�25علان�المقارن�قبل�نحو� الیابان

المتحدة،�عندما�قررت���نة�التجارة��تحادیة�بالولایات�المتحدة����یع��علانات� سابق����الولایات

محظورة�لسنوات،�لأن���عتقد�أن�ا�س��ید�المنافسة�وستقدم�المز�د�من� بالمقارنة��عد�أن��انت

 1.المعلومات�المفیدة�للمست�لك�ن

 

  مثال� 

 عملا���المشرو�ات�الغاز�ة����أمر��ا�والعالمإعلان�تناف����ب�ن�

 

 
  

 ؟....ي��ك�لكم�التعليق

 

 

 

 

  Reminder Advertising: �عز�ز�العلاقات�المواتیة�- �علان�التذك��ي�4-2-2-
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اسم�المنتج�أمام�ا��م�ور،�حیث�یفید����محار�ة�عادة�ال�سیان�لدى�الناس� یحاول��بقاء�ع�� 

التنافسیة�ال��������ش���أنواع�المنتجات�الم�شاب�ة����ا��صائص� وخصوصا�لدى��سواق

ی�ون�م�م��ش�ل�خاص�عندما�ی�ون�المنتج����مرحلة�الن���أو� و�ستخدامات،��ذا�النوع�من��علان

المختصة����Michelinالتقلیدي����التذك���إ���التعز�ز،�فالشركة� مرحلة��نحدار،�وقد�یتعدى�دوره

�ستخدم��علان�التذك��ي�من�أجل�التعز�ز�ول�س�التذك���فقط�ع���أن� بمختلف�أنواع�اإنتاج���لات�

 .الصائب����استمرار�م����اقتناء�منتجات�ا المش��ین�ا��الی�ن�قد�اتخذوا�القرار

   :ت�سیق�ج�ود��علان�مع�العلاقات�التعاونیة�- لإعلان�التعاو�ي�ا5-2-2-

ج�أو��علان�ی�ب���القیام�ب�ا�ولكن�یمكن�القیام�ب�ا�ع���نحو�م�مة�ال��و� حیانا�تدرك�المؤسسة�بأنأ

قبل���ص�آخر�ضمن�قناة�التوز�ع،�وقد�ی�ون�العكس�حیث�ی��أ� أك���فعالیة�أو�أك���اقتصادیا�من

لتقوم�بم�مة�ال��و�ج�أو��علان،�و����لتا�ا��الت�ن�فإن� أحد�أعضاء�قناة�التوز�ع�إ���المؤسسة

تتمثل����تخفیضات���� Advertising Allowances إعلانیة�المؤسسة�قد�تقدم�مخصصات

القناة�التوز�ع�ل���یع�م�للإعلان�أو�غ���ذلك�من�ال��و�ج� �سعار�لشر�ات�التوز�ع��خرى�ع���طول���

 .لمنتجات�ا�محلیا

 ع���قیام��ل�من�المنتج�ن�والوسطاء���Cooperative Advertisingكما�ینطوي��علان�التعاو�ي�

المشاركة�بت�الیف�ا��ملات��علانیة��ذا��جراء��ساعد�الوسطاء�ع���المنافسة����السوق�المحلیة�

 .خاص،�و�ص����علان�التعاو�ي��ش�ل�خاص�مع�المنتجات�ا��اصة �ش�ل

 Sales Promotion:ت�شیط�المبیعات��- را�عا

 أو�شراء�المنتج،�كماو���عبارة�عن�محرضات�ع���المدى�القص���ت�دف�إ���ال���یع�ع���تجر�ب�

 �عرف�أیضا�ع���أن�ا�عبارة�عن�مجموعة�من��جراءات�ال���تحرض�و�سمح�بارتفاع�سر�ع�ووق�����

 المبیعات�لمنتج�مع�ن�من�خلال�إعطاء�م��ات�است�نائیة�للموزع�ن�والمست�لك�ن،�وتوجد�عناصر�أساسیة

  :لت�شیط�المبیعات�تتم���ب�ا�عن�با���عناصر�المز�ج�ال��و������

 رفع�سر�ع�ووق���للمبیعات�والمبیعات�فقط�ع���عكس�الدعایة�ال���ت�تم�بالعلامة�التجار�ة�

 .من�ا�تمام�ا�بالز�ادة�المباشرة�للمبیعات والش�رة�أك��

 بیع�منتج�مع�ن�ول�س��شكیلة�منتجات�لأن��من�الصعو�ة�بم�ان�ت�شیط�بیع��ل�منتجات�

 .الوقت�إلا�ّ����حالات�التصفیة ال�شكیلة����نفس

  م��ات�است�نائیة�للموزع�ن�والمست�لك�ن�ع���نحو�یدفع�المنتج�للمست�لك�و�ضعة�ب�ن�یدی��

 .الدعایة�ال���تجذب�المست�لك�نحو�المنتج ع���عكس
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 و�عد�ت�شیط�المبیعات����وقتنا�ا��اضر�أحد�العناصر�ال�امة����سیاسة��تصال�ب�ن�المؤسسة�

الموازنات�المخصصة�لاتصال����المؤسسات�من�50%إ���30%فمثلا�تمثل�ما��عادل� و�بی�ت�ا

 عدة�أسباب�تدفع�بالمؤسسات�إ���ال��وء�لت�شیط�أو�ترو�ج�المبیعات الفر�سیة�وتوجد

 المنتجات��س�ب�اقتصاد�الوفرة����البلدان�الصناعیة�حیث�غدا�المست�لك�یجد�منتجات��ھ�شاب

لتمی���المنتج�لدى�ومتنوعة��سد�ا��اجة�لذلك�یقدم�ت�شیط�المبیعات�وسیلة� جدیدة

 .المست�لك

  وسائل��علان�التقلیدیة�بوصف�ا�وسائل�اتصال�جما���ي�تجعل�إم�انیة��ستفادة�من�ا�

بال�سبة�للمؤسسة��مر�الذي�دفع�المؤسسات�إ���ال��وء�إ���تقنیات� شاقة�وطو�لةعملية�

 .القص�� متم��ة�لت�شیط�المبیعات�ع����مد

  وسائل��علان�التقلیدیة�ھاكن�بیع�المنتج�و�ذا�أمر�لا�تؤمن���أمح�ھمتا�عة�المست�لك�ومرافقت. 

 القوة�ال���أخذ�الموزعون�یتمتعون�ب�ا����قنوات�التوز�ع�و��داف�ا��اصة�ب�م�والمختلفة�عن�

المؤسسات�المنتجة�جعلت�من�م�حاجزا�ب�ن�المنتج�والمست�لك�و���مش�لة��س���أغلب� أ�داف

 .مختلفة�من�ا�مثلا�عملیات�ت�شیط�المبیعاتبطرائق� المؤسسات���ل�ا

 

  :المست�دفون�من�ت�شیط�المبیعات1-

�ستخدم�عملیات�ت�شیط�المبیعات�تقنیات�عدیدة�ومتنوعة�ل�ل�من�ا�أ�دف�ا�وفئات�ترمي�التواصل�

  :حیث�یمكن�تص�یف��ذه�التقنیات����زمرت�ن�أساس�ت�ن مع�ا

 

  :خلال�ما�ی��تتم�من� :للمست�لك�ن�ھت�شیط�المبیعات�موج1-1-

 

  Temporary Price Reduction:التخفیض�المؤقت�للأسعار�1-1-1-

أش�الا�عدة��التخفیض�المباشر،�القسیمة،�السداد�المؤجل� یمكن�أن�یأخذ�تخفیض��سعار

یتمثل����تخفیض��سعار�ب�سبة�مئو�ة�یوج��نحو� و�ال�سبة�للتخفیض�المباشر��و�عرض�خاص

توزع�عن�طر�ق�ال��ید�أو�من�خلال� Coupons مة�ف�ي�عبارة�عن��و�وناتالشراء��ندفا��،�أما�القسی

 أو�أثناء�عملیات�ت�شیط����المحلات،�)ال��ف(ا��رائد�

ولا�یحبذ�الموزعون�خاصة�باعة�التجزئة��ذا��سلوب�لما�ینطوي�ع���أعباء����جمع�وإدارة�القسائم،�

ب�سدید�المبلغ��عد�عملیة�الشراء�أي��عد��)المنتج(ؤجل�ف�و�عبارة�عن�قیام�المؤسسة�السداد�الم أما

الرمز�"ع���الشراء�من�طرف�المست�لك�الذي�یضطر�إ����حتفاظ�ببطاقة�الصندوق�أو� تقدیم�دلیل
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 .*"الشر�طي

  Bonuses:الم�افأت�2-1-1-

لتحف��ه�ع���الشراء�بما�ھ��عطى�للمش��ي�إضافة�إ���مش��یات����عبارة�عن�أشیاء�عی�یة�صغ��ة

موضوع�الشراء� اسب�مادیة�وا��ة،�و�مكن�أن�ت�ون��ذه�الم�افأت�جزءا�من�المنتجمن�م��ھتقدم

عطر�أو�قلم�ح��� ةالوحدة�من�المنتج�أو�أن�ت�ون�منتجا�آخر�مثل�زجاج12وحدة�بدلا�من�13كإعطاء�

و���و�نا�� �شراءالوقد�ت�ون�خدمات�مجانیة��عد�البیع،�والم�افأة�یمكن�أن�ت�دف�إ���التحر�ض�ع���

وتتطلب� الم�افأة�مباشرة�أو�یمكن�أن�ت�ون�ت�دف�إ���تكرار�الشراء�و����ذه�ا��الة�تؤجل�الم�افأةت�ون�

 جمع�عدد�من�النقاط�كما��و�ا��ال�مع�المؤسسات�المنتجة�لسلع�الغذائیة�كإم�انیة�ا��صول�ع��

 أة���قدح�من�شراء�حلیب�ن�س����عد�جمع�عدد�مع�ن�من�النقاط،�وأخ��ا�یمكن�أن�ی�ون��دف�الم�اف

 �ھمضاعفة�كمیة�شراء�المنتج�ذات
ّ
 أن�القانون�لا��سمح�بتجاوز��سبة�معینة�من�سعر�المنتج�موضوع�إلا

 .الت�شیط

  Games and Contests:�لعاب�والمسابقات�3-1-1-

ل�س��ناك�أفضل�من�ا����ت�شیط��ھالتجارب�ع���أنت��عد�وسیلة�ممتازة�لت�شیط�المبیعات�إذ�دل

�بداع�عن�عثور�ع���محور�نف����للمنتج�ی��أ� عندما�یفشل�فر�ق�ھالمبیعات�لذلك�یقال����فر�سا�أن

شك�ع���قیمة�مجموعة�المنتجات�وكذلك� إ���المسابقات���ل�المش�لة،�و�توقف�نجاح�اللعبة�بدون 

دارت�ا�إلتحدید�تار�خ�ا�المناسب�وطرائق� ائقةع���طرافة�اللعبة،�لذا�یجب��عداد�للمسابقات��عنایة�ف

أن�ت�ون�ذات�مع���من�حیث�قیمت�ا� و�سئلة�ال���ستطرح�فی�ا�والم�افآت�ال���ستقدم�للفائز�ن�یجب

   :وكذلك�تحدید�نوع�المسابقة�ال���س�ستخدم�ا

  یانص�ب�ع���قسائم�الشراء�مثلا.  

 سابقات�مع�وعد�بر�ح�أو�غ���ذلكم. 

  Free Samples:العینات�المجانیة�4-1-1-

�عض�الز�ائن�بالمجان�وح���ت�ون�ل�ا� �ذه�التقنیة��عت���م�لفة�جدا�ف�ي�تتمثل����توز�ع�عینات�ع��

تأخذ��ذه�العینات�الش�ل�الذي� ملای�ن�عینة،�لا10جدوى�یجب�أن�توزع��عدد�كب���قد�یصل�إ���

وكمیة�أقل،�ومن�مزایا��ذه� ت��غلیف�مختلفیأخذه�المنتج�المطروح�����سواق�وإنما�ت�ون�عادة�ذا

  استخدام�ا لا�یمكن�ھ�سمح�بالتعر�ف�بالمنتج،�إلا�ّ�أنالتقنیة����أن�ا�وسیلة�ممتازة�
ّ
لبعض���إلا

عادة�بال��ید�العادي� المنتجات�ال���تدخل�ضمن�فئة�المنتجات�الم�سرة،�والعینات�المجانیة�یتم�توز�ع�ا

  .مع�منتج�آخر�مباع
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   :للموزع�ن�ھالمبیعات�الموجت�شیط�2-1-

 �Tradeس���أحیانا�بال�سو�ق�للموزع�ن� للموزع�ن�وال����ةتخاطب�عملیات�ت�شیط�المبیعات�الموج

Marketing بواسطة�المساحات�الكب��ة�والصغ��ة� مح�����القطاع،�وتخص�المنتجات�ال���یتم�بیع�ا

  :و�ستخدم�ل�ذه�الغایة�طر�قتان

  ن�وتخفیض��سعار�ل�م�لز�ادة�أر�اح�متوز�ع�الم�افآت�ع���الموزع�.  

 سابقات�وألعاب�ع���النمط�الذي�یمارس�مع�قوى�البیع�و�تلقى�أفضل�موزع��دیة�نقدیة�أو�م

 .مادیة

  :نحو�قوى�البیع�ھت�شیط�المبیعات�الموج3-1-

�عز�ز�البیع�فیمكن�أن��شمل�التحف���النف���،� تتعدد�أ�داف�تنمیة�وت�شیط�المبیعات�الموج�ة�إ���قوى 

و�ستخدم� ع���ا��صول�ع���أق�����امش الشعور�بالانتماء�إ���جماعة،�التحف���ع���بیع���م�أك���أو

  :ل�ذه�الغایة�طر�قتان

  اجتماعات�تحف��یة�حیث�تجمع�الشركة�باعت�ا����أماكن�راقیة�أو�سیاحیة�لتحف���م�ولوضع�

 .ت�االعمل�المستقب���وتحدید�المنتجات�ال���یجب�ت�شیط�مبیعا تصورات

 سابقات�لقوى�البیع�یتوج�الفائز�فی�ا�بوصف��أفضل�با�ع�للعام�مثلا�و�منح�ال�دایا�وا��وائز�م

  وغ���ذلك والمیدالیات

 Personal Selling:البیع�ال�������- خامسا

 مع�المش��ي�حیث��عت���وسیلة���صیة�للاتصال�بالمست�لك�ن،�ھ�و�عبارة�عن�تفاعل�وج�ا�لوج

 الصناعیة�أك���من�السلع��ست�لاكیة،�ومع�السلع�المعمرة�وال���تتصف�بتقنیةو���ز�دوره�مع�السلع�

 ،�وت��ز...عالیة�وكذلك����حالة�وجود�درجة�من�المخاطرة�النفسیة،�المالیة�و�جتماعیة�المدركة�الكب��ة�

أ�میة�البیع�ال������أیضا�عندما�ت�ون�المنتجات�و�سعار�م�شاب�ة�بقدر�معقول�حیث�یصبح�

المبیعات�العنصر�الوحید�الذي�ُ�غري�العمیل�ل�ش��ي�من�أحد�البا�ع�ن�بالذات�ول�س�من� ومندو�

  �خر�ن،

  :ال������عدة�مزایا�یمتاز�ب�ا�عن�العناصر��خرى����مز�ج��تصالات�و�� وللبیع

  مع�العملاء�حیث�ی�ون�لدى�المست�لك�الفرصة��ھالبیع�ال������عبارة�عن�اتصال�وج�ا�لوج

 .عن�المنتجات�ال���یروج�ل�ا�رجال�البیع��سئلة لطرح
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  البیعیة�وتلبیة�احتیاجات��ھالوثیقة�بالمنتج�لأداء�م�مت�ھیمكن�لرجل�البیع�أن��ستغل�معرفت

و�جابة�ع����ساؤلات�م�واع��اضات�م،�كما�أن�عملیة�البیع�یمكن�أداؤ�ا�بصورة�مرنة� العملاء

 .ملبیة�لاحتیاجات�العملاء�كأفراد بحیث�ت�ون 

   ھع���التعاقد�ع���صفقات�جدیدة�و�ذا��و���م،�كما�یمكن�ھم�رجل�البیع�بحث�عملائیقو�

 .سعار�وطرق��سلیم�البضاعة�للعملاء�أو�أي�متطلبات�خاصة�ب�م� �مناقشة

 Publicity and Public relations ال�شر�والعلاقات�العامة�- سادسا

 ت�الیف�ما�عادة�أقل�بكث���من�ت�الیف�ما�إحدى�صیغ��تصال�غ���ال������با��م�ور�وت�ون�

 ��شطة�ال��و�جیة��خرى،�ومن�أمثلة�ذلك��خبار�والتحقیقات�ال��افیة�و�ذاعیة�والتلفز�ونیة

�شاط� الم�شورة�والمذاعة�عن�المؤسسة�وأ�شطت�ا�ال�سو�قیة،�وافتتاحیات�ال��ف�ومقالات�ا�ال���تتحدث�عن

 یلیة،�والكت�بات�ال����عد�ا�المؤسسة�عن��شاطات�ا،المؤسسة�أو�منتجات�ا،�و�فلام�ال���

  .ال�سو�ق�وغ���م����المؤسسة�مسئولو والمؤتمرات�ال��فیة�ال����عقد�ا�

 Direct Marketing:ال�سو�ق�المباشر��- سا�عا                                  

 معینة�من�المست�لك�ن�شمل��ل�ا���ود�ال���یتم�من�خلال�ا�عرض�منتجات�المؤسسة�ع���قطاعات�

بطر�قة�مباشرة�باستخدام�وسیلة�أو�أك���من�الوسائل�ال��و�جیة��الاتصال�المباشر�ب�م�عن�طر�ق�

ال��ید�أوال�اتف�أو��ن��نت�أو�التلفز�ون�و�صفة�عامة�فإن�العملیات�المرتبطة�بال�سو�ق�المباشر�عملیات�

 :ات��تیةغ���������مع�المست�لك�ب�دف�البیع،�ول�ا�ا��صوصی اتصال

 .غالبا�ما�ت�ون�الرسالة�موج�ة�لأ��اص�أو�مؤسسات�معینة�دون�غ���ا :غ���عامة -

 .مصممة�خصیصا�لت�ناسب�وحاجات�الشر�حة�ال����ست�دف�ا�الرسالة :خاصة -

 .یمكن�إعداد�الرسالة�أو�العرض�وإیصال�ا��سرعة�إ���الشر�حة�المست�دفة :حی�یة -

  صر�الرئ�سیة����المز�ج�ال��و���وا��دول���ي�ی��ص�خصائص�العنا
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عناصر�الرئ�سية����المز�ج�ال��و���الخصائص�): 01(ا��دول�رقم                                          

  
  

  :)�تصا��( اس��اتيجيات�المز�ج�ال��و��� - ثامنا

  :���مالمز�ج�ال��و��لأساس�ت�ن��إس��اتيجيت�ن تب��يمكن�للمسوق�ن�

  متعاكست�ن��س��اتيجيت�ن يلاحظ�أن� )4(ل�الش�كما��و�مو������.ال��و�ج�للدفع�أو�ال��و�ج�لل��ب�

  

  )الدفع����مقابل�ال��ب(اس��اتجيات�المز�ج�ال��و����): 02(الش�ل�رقم�
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  :اس��اتيجية�الدفع�- 1.

اس��اتيجية�وفق�للاس��اتجية�المعتمدة،�ففقي�يختلف�ال��ك���ال�س���الممنوح�لأدوات�ال��و�ج�المحددة� 

  )���المقام��ول�البيع�ال������وال��و�ج�التجاري (أ�شطتھ�ال�سو�قية�) الشركة(يوجھ�المنتج� الدفع

  .نحو�أعضاء�القناة�����م�ع���توصيل�المنتج�وترو�جھ�إ���المس��لك�ال��ا�ي�

  :اس��اتيجية�ال��ب�- 2

���المقام��ول��علان�،�وال��و�ج�(جھ�المنتج�أ�شطتھ�ال�سو�قية�باستخدام�اس��اتيجية�ال��ب�،�يو 

مما�يخلق��.نحو�المس��لك�ن�ال��ائي�ن�ل����م�ع���شراء�المنتج) �س��لا�ي،�والوسائط�المباشرة�والرقمية

مباشرة� Tide لمنتجات�الغسيل P&G ع���س�يل�المثال�،�تروج المنتج�ع���القناة" ���ب"فراغ�طلب�

للمس��لك�ن�الذين��ستخدمون��علانات�التلفز�ونية�والمطبوعة�ومواقع�الو�ب�والعلامات�التجار�ة�ع���

إذا��انت�اس��اتيجية�ال��ب�فعالة�،�فسيطلب� .مواقع�التواصل��جتما���والقنوات��خرى 

 أو Walgreens أو Kroger أو Target أو Walmart المس��ل�ون�العلامة�التجار�ة�من�تجار�التجزئة�مثل

Amazon وال���بدور�ا�ستطل��ا�من�، P&G. و�التا���،����ظل�إس��اتيجية�ال��ب�،�فإن�طلب�المس��لك�

  .المنتج�من�خلال�القنوات" ���ب"

  

 ملاحظة: 

الدفع�فقط�؛�و�المثل�،��ستخدم��ة�ستخدم��عض�شر�ات�السلع�الصناعية�اس��اتيجي�

ومع�ذلك�،��ستخدم�معظم� .ال��ب�فقط�يةإس��اتيج�عض�شر�ات�ال�سو�ق�المباشر�

  .الشر�ات�الكب��ة�مز�جًا�من��ثن�ن

تأخذ�الشر�ات�����عتبار�العديد�من�العوامل�عند�تصميم�اس��اتيجيات�مز�ج�ال��و�ج�،�

ع���س�يل�المثال،�تختلف�أ�مية�أدوات�ال��و�ج�المختلفة� .بما����ذلك�نوع�المنتج�والسوق 

�ما����ب�الشر�ات ،اق��عمالب�ن�أسواق�المس��لك�ن�وأسو 
ً
ال���ت�شط����مجال��عادة

،�حيث�تضع�المز�د�من�أموال�ا�����علانات�،� C to Bال�سو�ق�من�الشركة�إ���المس��لك�أو�

���المقابل�،�يميل� .البيع�ال������ثم�العلاقات�العامة��بع�بو ،المبيعاتت�شيط�تل��ا�

�سو�ق�(ال���ت�شط����مجال�ال�سو�ق�من�الشركة�إ���الشركة��الشر�ات ���المسوقون 
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إ���الدفع�أك���،�ووضع�المز�د�من�أموال�م����البيع�ال������،�يل��ا� B to Bأو�) �عمال

  .العلاقات�العامة�المبيعات�و�علان�و �ت�شيط

 


