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 تمهيد:

�ساهم ال��و�ج �� نقل المس��لك من مرحلة عدم إدراك ومعرفة المنتج إ�� جو من المعرفة ال�ي    

يصل من خلالھ إ�� حالة تب�ي السلعة ع�� توف�� المعلومات اللازمة ضمن آلية الاتصال ال��و��� 

 المتبع فيختار البديل الأ�سب �� بيئة تتصف بالتنافسية الشديدة،

البيع  يمثلفكر�ا، �ان سلعيا أم  سوآءاوال��و�ج جزءا من دورة حياة المنتج  شهار �عد الإ 

ال�خ��ي ش�ل من أش�ال ال��و�ج وهو نوع من التقديم يتم ب�ن �خص ل�خص أو جماعة 

 تفاع��.محدودة �� موقف اتصا�� مواج�ي 

و أد فراالا  لإبلاغراشمان "�شاط الاتصال التسو�ق السا��  : �عرفال��و���مفهوم المز�ج -1

��ا و الفكرة ثم البحث عأو ا�خدمة أعل��م لقبول السلعة  والتأث�� �ح��م  التذك�� همو أ المنشاة

 ."واستخدامهابيعها  لإعادةما إ

ويعرف بأنھ ش�ل من أش�ال الإقناع يقوم ع�� الدفع والتحف�� ا�خار�� أك�� منھ ع�� منافع 

 ع�� أساس إثارة أو تحر�ك الطلب ع�� المنتج. المنتج، يقوم

عرفھ ليفي: بأنھ مجموعة من الوسائل ال�ي يمكن استخدامها لتحر�ك وإثارة رغبة الشراء لدى 

 المس��لك�ن من خلال عملية اتصال الاقنا��، البائع هو من يبادرها.

 تقديم معلومات حول المنتج م�انة خصائصھ. أهمية ال��و�ج:-2

 ��لك بالرغبات وا�حاجات الاس��لاكية.تذك�� المس -

 �شكيل أنماط حياتية معاصرة. -

 التسلية والمتعة. -

 �ساعد رجال التسو�ق �� ز�ادة المبيعات. -

 ال��و�ج:أسباب استخدام -3

  ال��و�ج المس��لك�ن �� معرفة المنتجات ا�جديدة وأماكن توافرها  المعلومات: �ساعدتزو�د

 المحتمل�ن.ويساعد البائعون ع�� معرفة الز�ائن 

  ��السلع.اهداف ال��و�ج هو ز�ادة الطلب ع��  الطلب: منتحف 

  ��منتجات الشركة عن با�� منتجات المنافس�ن. المنتجات: تمي�� تمي 

 .المحافظة ع�� الز�ائن ا�حالي�ن 

 الاشاعات.دعيم الثقة ب�ن الشركة وجماه��ها والرد ع�� ت 
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 إ�� يقسم ال��و�ج:مراحل -4

 الهدف �� المرحلة الأو�� أن يحاط العميل بالمعرفة عن المنتج. الأو��: ي�ون المرحلة 

التأكد �� هذه المرحلة ع�� العملاء المرتقب�ن بما تقوم المنشأة بتقديمھ ومدى  الثانية: يتمالمرحلة 

 المعروض.ملاءمتھ لهم لتعز�ز ادراكهم لأهمية المنتج 

 ما �س�ى بمرحلة قبول المنتج لأنھ يل�ي احتياجاتھ أو رفضھ. الثالثة: أو المرحلة 

 قبول المنتج وتفضيلھ عن غ��ه يجب متا�عة توفر المنتج. الرا�عة: �عدالمرحلة 

المرحلة الأخ��ة بحيث تتم عملية الشراء ومنھ فإن ال��و�ج أدى دوره  ا�خامسة: و��المرحلة 

 التسو�قي.بفعالية و�التا�� يتطلب جهدا منضما �� عملية الاتصال 

ة وكسب رضاه ك��و�ده رضا العميل وضمان مداومتھ ع�� السلع السادسة: �عز�ز المرحلة 

 للمنتج.بمعلومات عن استخدامھ مختلفة 

 ال��و�ج إ��  : ��دفال��و�جأهداف -5

o .إقناع المس��لك�ن المس��دف�ن والمحتمل�ن بفوائد السلعة وا�خدمة 

o .تقديم مختلف المعلومات والبيانات حول المنتج 

o  يجابية.إالعمل ع�� �غي�� اتجاهات المس��لك�ن السلبية نحو المنتج المتداول إ�� اتجاهات 

o مقنعة. دفع المس��لك�ن إ�� شراء المنتج ع�� أسس 

 يمكن توضيحها من خلال الش�ل التا��.العناصر الأساسية للمز�ج ال��و���:-6

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 النشر الدعائي

    

 

المستھلك                 البیع الشخصيالإعلان                      

  

 

 وسائل الترویع                  العلاقات العامة
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