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 
 

 
Promotion 

 

 

 ويقوم الترويج . للمنشأةالتسويقيج أحد عناصر المزيج ييعتبر الترو  
 ه عملاء هذإلى المنشأة أو الخدمة أوأساسا على نقل المعلومات عن السلعة 

 ي عملاء المنشأة ولكن من الضرورإلىلا يكفى مجرد نقل المعلومات  والمنشأة
 هذه إدارة ترغبها التي المعلومات بالكيفية هأن يفهم هؤلاء العملاء هذ

) فهمها بين طرفين ونقل المعلومات (الاتصالاتتى عملية ؤ تيالمنشأة لك
هداف  النهاية على تحقيق الأفيتساعد  وتحقق الأهداف المنشودة وثمارها

 النقاط هذه الوحدة فيوسوف نتناول .  المنشأةلهذهالتسويقية الأساسية 
 :التالية

 .مفهوم الاتصالات التسويقية    1-
 .مفهوم المزيج الترويجي    2-
 .البيع الشخصي    3-
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 . والنشرالإعلان    4-
 .تنشيط المبيعات    5-
 .استراتيجيات الترويج    6-

-1 
 إلىانسياب المعلومات من المنظمة  و تدفقفييتمثل نشاط الاتصال   

 إلىومعنى ذلك أن الاتصالات تؤدى  ، المنظمةإلىمن الجمهور  والجمهور
التأثير على اتجاهات هذا  وسياساتها وتعريف الجمهور بالمنظمة ومنتجتها

كما  ،يجابيا  اتجاهإلى السلبي الاتجاه  يتم تحويللكيالجمهور نحو المنظمة 
 المنظمة على التعرف على أراء الجمهور مما يساعدها على الاتصالاتتساعد 

 النهاية فيهذا يؤدى  ورسم سياستها التسويقية بما يتماشى ورغبات الجمهور
التسويقية تتم  الاتصالات و.الأهدافتحقيق  و نجاح المنظمةفي  المساهمةإلى

  .التالي  الشكليوضحهامن خلال مجموعة من الأدوات 
لاتصالات اومن الشكل يتضح أن الترويج يعتبر أحد أدوات عملية   

ى غير رخأأدوات  و أن ألاتصالات التسويقية تتم بطرقأي –التسويقية 
 يتم التيبحوث التسويق  والتغليف للمنتجات والتميز والترويج مثل التبين

  بالعملاءلالاتصا تتطلب  والتيجرائها لمعالجة بعض المشاكل التسويقيةإ
سياستها التسويقية  ومنتجاتها واتجاهاتهم بخصوص المنظمة وأرائهممعرفة و

 .المختلفة
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2 

 الإعلانو الشخصي المعروفة وهى البيع بعناصره جن الترويأن بينا أسبق    
 . التسويقيةالاتصالات أدواتالنشر احد  ووتنشيط المبيعات

 خصائصه وبالمنتج بأنة عملية تعريف المستهلكينويعرف الترويج   
 ضافةبالإ أسعاره و وجودة بالسوقأماكن واستخدامه وكيفية همزاياو

 ويعتبر نشاط.  بشراء المنتجإقناعه وحثه وير على المستهلكثالتأ لمحاولة
 أن منشاة لأية لا يمكن إذ هالترويج نشاطا ضروريا لا يمكن الاستغناء عن

هما بلغت درجة جودتها دون وصول معلومات كافية عن هذا تبيع منتجاتها م
 . المشترين المرتقبينإلىالمنتج 

 الذي التسويقينه نشاط الاتصال أ بأيضاكما يمكن تعريف الترويج   
 أو الشراء بإعادة أو بقبول الأفراد تذكير أو إقناع أو إخبار إلىيهدف 

o b e i k a n d l . c o m
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ط ا نشإنا سبق مم يتضح . تعامل مع منظمهأو قبول فكره أواستخدام منتجا 
هدف  ويخبارإهدف  :أساسيه أهداف تحقيق ثلاثة إلىالترويج يهدف 

 .تذكيريهدف  وإقناعي

3 
 لا إذاساسيا من عناصر المزيج الترويجي أيعتبر البيع الشخصي عنصرا   

 منشاة بينما يمكن أييتصور الاستغناء عن وظائف البيع الشخصي في 
 النشر ويمكن استخدام كل أو تنشيط المبيعات أو الإعلانالاستغناء عن 

 البيع أهمية مساعدة للبيع الشخصي وهذا يوضح مدى كأدواتمنها 
 . منشاة تعمل في السوقلأيةالشخصي 

 هو عملية اتصال مباشر بين البائع والمشتري هبأنويعرف البيع الشخصي   
 ولكي ،رتقب بشراء السلعة المشتري المإقناعيتم فيها تبادل المعلومات بهدف 

 : يقوم رجل البيع بما يليأنيتحقق الهدف من البيع الشخصي يجب 
معرفة من هو متخذ  وتحديد العملاء المرتقبين ودراسة قدراتهم الشرائية  =

 . اتخاذ هذا القرارفيقرار الشراء ومن هو المؤثر 
ميولهم و الاتصال بالعملاء المرتقبين والتعرف على دوافعهم الشرائية  =

 .واتجاهاتهم واحتياجاتهم ورغباتهم
  مزاياها وخصائصها وكيفية استخدامهاوإظهارعرض السلعة على العميل   =

 شراء في اهتمامه وخلق الرغبة لديه وإثارةوذلك لجذب انتباه العميل 
 .السلعة المعروضة

o b e i k a n d l . c o m
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 .الرد على استفسارات واعتراضات العميل  =
فاق على شراء العميل للسلعة وتحديد شروط  المقابلة البيعية بالاتإنهاء  =

مع ملاحظة أنه ليس بالضرورة أن أية مقابلة . البيع والتحصيل وغيرها
 . بالاتفاق على بيع السلعةتنتهيبيعية 

 اشتراها وحل المشاكل التيمتابعة العميل والتأكد من رضاه عن السلعة   =
 .د البيع تواجهه عند استخدام السلعة وتقديم خدمات ما بعالتي

 :هم الوظائف البيعية ما يليأمن و
 

تزويدهم  وتاجر التجزئة وتاجر الجملةبويقوم فيه رجل البيع بالاتصال   
 تمكنهم من زيادة التييقدم لهم الخدمات الترويجية  وايحتاجونه التيبالسلع 
ورة تلقى  صفي وتتسم هذه الوظيفة بالروتينية والتكرار .ة البيعيكفاءتهم

 .طلبات العملاء وتزويدهم باحتياجاتهم
 

ويقوم فيه رجل البيع بتزويد المشترين المرتقبين والحاليين بمعلومات   
 بشرائها من تجار الجملة وتجار وإقناعهمعن السلعة وكيفية استخدامها 

 .التجزئة
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 

 ء بالمساعدات الفنية اللازمة بغرضحيث يقوم رجل البيع بتزويد العملا  
 الفني تتسم بالتعاقد التي حالة السلع فيزيادة المبيعات لهم ويوجد هذا النوع 

 . وغيرهاوالآلاتمثل المعدات 
 

 ويختص بالبحث عن العملاء والتعرف على احتياجاتهم وتحفيزهم على  
للسلع والخدمات غير المعروفة شراء منتجات المنشأة ويصلح ذلك بالنسبة 

 . احتياجاتهمإشباع لا يدركون أهميتها وقدرتها على التي أو ،للعملاء
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  ذهبيات البيع

 
 ).البحث عن عميل جيد عنده القدرة على الشراء(ستجذاب العملاءا    1-
 .تصريف المنتجات    2-
 ).لمحلات التجاريةا(توزيع المنتجات على التجار     3-

 

 : من خلال،هو عبارة عن وسيله لترويج المنتجات بطريقة شخصيه  
 . العملاء المرتقبينأوالبحث عن المشتريين     1-
 منهج المؤثر والاستجابة، منهج الخطوات المنهجية،(اختيار المنهج البيعي     2-

  احتياجات العملاءإشباعمنهج 
 .جذب الانتباه    3-
 .الاهتمام بالعميل    4-
 .إثارة الرغبة    5-
 .قرار الشراء    6-
 .المتابعة    7-

 

 : المشتريين المرتقبينأوالبحث عن العملاء     1-
 ًهو الشخص لا يستهلك منتجات الشركة حاليا ولكن يتوقع أن يستهلكها

 ً.مستقبلا

o b e i k a n d l . c o m
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 :اختيار المنهج البيعي    2-
بأن يقوم رجل البيع بإعطاء المستهلك : ةمنهج المؤثر والاستجاب  - أ  

 .بعض المغريات ثم النظر في ردت الفعل من المستهلك
 . قيام العميل بشراء ثم الاستهلاك:منهج الخطوات المنهجية   -ب
 من حيث أن تكون السلع متوافقة: منهج إشباع احتياجات العملاء  -ج

ام التي مع احتياجات ورغبات المستهلك من حيث شكله المادة الخ
 . الخ...صنعت منه لونه ماركته

 محاولة تشويق العميل بتصميم السلعة بمواصفات وشكل:جذب الانتباه    3-
 لسلعة وهذا أهم ما يدور ةالسلعة ويتم التركيز بالمواصفات الخارجي

 .بهذه المرحلة
 .مُراعاة العميل في أموره الخاصة من حيث دخله: الاهتمام بالعميل    4-
 . لدى العميل وتحفيزه وحثه لهذه السلعة:ة الرغبةإثار    5-
 . هو قيام العميل بالشراء واستهلاك السلعة:قرار الشراء    6-
 وهو قيام رجل البيع بالقيام بزيارات للعملاء الذين قاموا بشراء :المتابعة    7-

 .السلعة وصيانة السلع التي تم شرائها وخاصة المشتري الصناعي
 

 :يقوم رجل البيع بالعديد من الوظائف منها  
 .البحث عن المشتريين المرتقبين    1-

o b e i k a n d l . c o m
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 .الاتصال بالعملاء    2-
 .البيع    3-
 .تقديم خدمات للعملاء    4-
 .جميع المعلومات عن السوق    5-

 

 مجموع الأسس يمكن تنظيم هيكل قوة البيع في المشروع بالاعتماد على  
 :منها

 .)الأساس الجغرافي(التنظيم الذي يعتمد على تعدد المناطق البيعية   =
 .التنظيم الذي يعتمد على طبيعة المنتجات  =
 .التنظيم الذي يعتمد على نوعية العملاء  =

 

 :نطقة البيعية لرجل البيع لتحديد حجم الم"أو طريقة"هناك أكثر من منهج   
 .منهج تكافئ فرص المبيعات المرتقبة    1-
 .منهج تعادل الجهود البيعية لرجل البيع    2-

 
 .الثقة بالنفس    1-
 .الرغبة في الكسب وربح المال    2-
 .القدرة العالية على الإنتاج    3-
 .القدرة على التغلب على اعتراضات العملاء    4-

o b e i k a n d l . c o m
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 

 

 أينما وجدة الحاجة إلية وتحديد الاحتياجات: التدريب يصلح لكل البشر  
 وما يجب أن ،هي ما هو كائن: على عدة تساؤلاتالإجابةالتدريبية يتضمن 

 .يكون
 بل يكون بفتح ،ًويجب أن لا يكون التدريب حكرا على العمال القدامى  

د لأن ليس لديهم الخبرة في الشركة وسوف تستفيد الطريق للعمال الجد
 .الشركة منهم فترة أطول من العمال القدامى

 

 في بعض البرامج التدريبية تعقد داخل الشركة :مكان البرنامج التدريبي    1-
 .والبعض يعقد داخل أماكن خاصة بالتدريب خارج الشركة

 عندما يكون ، التدريبإلى تتوقف على الحاجة :التدريبزمان البرنامج     2-
 . أينما يكون هناك قصور في الأداء، التدريبإلىالفرد بحاجة 
 

 :هناك أكثر من طريقة للتدريب وهي كما يلي  
المحاضرات عبارة عن لقاء يتم مابين مدرب ومتدربين يتم فيها زيادة   =

 .المعرفة النظرية للمتدربين

o b e i k a n d l . c o m
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سلوب الندوات هي كفاءات تكون بين المتدربين ومن هم أكثر منهم أ  =
 .خبره

تمثيل الأدوار أن تقوم الشركة بتطبيق الأدوار للمتدربين لتنمية المهارات   =
 .لديهم

مناقشة الحالات طريقة من طرق التدريب يتم فيها مناقشة حالات   =
 .التدريب

ين على نقاط البيع والأشراف التدريب الميداني توزيع رجال البيع المتدرب  =
 .عليهم والنظر في كيفية قيامهم بالتعامل مع العملاء والمستهلكين

 .دراسة الكتيبات والنشرات  =
 .التعليم المبرمج  =

 

 

 .يتم منح رجل البيع في نهاية الشهر مرتب ثابت بغض النظر عن أدائه  
رد بالأمان نتيجة لثبات مرتبة في نهاية الشهرشعور الف. 
 :تكاسل رجال البيع وعدم التكافل للإنتاج. 

 

 .يمنح رجل البيع نسبة مئوية من الأموال عن الصفقات التي قام بتنفيذها  
تحفيز رجال البيع على الأداء. 

o b e i k a n d l . c o m
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 :أنه لا يكون بها مرتب ثابت. 

 

ن المرتب الثابت الذي يكون بها هو الحد الأدنى للأجر، مع أن أي إ  
 .وحدة يقوم ببيعها يأخذ عليها عمولة بنسبة مئوية

مثير داخلي يحث الفرد على القيام بعمل معين لقاء الحصول على :الدافع  =
 .هدف معين

 معين للحصول على هدفمثير خارجي يدفع الفرد على القيام بعمل : الحافز  =
 . مثل أن يقوم الأب بوعد الابن بالحصول على جائزة عند النجاح.معين

 .)ثابت(المرتب مقابل يدفع  )متغير(  الأجر مقابل يدفع:ملاحظة  =
 

 .بيع السلع والخدمات    1-
 .تقديم النصائح والخدمات للعملاء    2-
 .فاظ بالسجلاتكتابة التقارير والاحت    3-
 .زيادة العلاقات العامة مع الجمهور    4-

 

 .الاستعداد الذهني بالأمور الهامة التي تمكنه من مزاولة نشاط البيع بكفاءة    1-
 .المعرفة التامة بالسلعة وخصائصها    2-
 .الإخلاص في العمل    3-
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 .تنظيم الذات أي ترتيب الأمور البيعية    4-
 

لك من  المتوقعين والحصول عليهم ويتم ذالبحث عن الزبائن والعملاء  
 :عدة مصادر منها

 .رسائل الاستفسار  =
 .العملاء أنفسهم  =
 .الرموز في المجتمع  =
 .الاتصال الهاتفي  =

وهي الطرق التي يستخدمها رجل البيع : الأسلوب في العملية البيعية    1-
 . العميل وإقناعهإلىللوصول 

 .طريقة عرض السلعة    2-
 

 - السعر-المنتج ( يعتمد على المزيج الترويجي :لماذا تساق الاعتراضات    1-
 .إذا كانت المنتجات لا تشبع حاجات ورغبات المستهلك)  الترويج –المكان 

 ؟ماذا يجب على رجل البيع جراء الاعتراضات     2-
 ة أن يكون رجل البيع مجهز نفسه لرد وللإجاب:التخطيط المسبق لها  - أ  

 .على الاعتراضات حتى ولو لم تكن هناك اعتراضات
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 : وسيكولوجيات معالجة الاعتراضاتتاستراتجيا   -ب
 .أن يرحب رجل البيع بالاعتراض  =
 .أن يصغي رجل البيع للاعتراض  =
 .أن يعيد رجل البيع صياغة الاعتراض  =
 .أن يوافق على جزء من الاعتراض على الأقل  =

 

 : نقاط بيع من خلالإلىيمكن تحويل الاعتراضات   
 .يضع رجل البيع نفسه في دور المجيب عن الأسئلة وليس المعالج للاعتراضات  =
 .لإمكانأن يعمل رجل البيع الاعتراض على أنه مجرد اعتذار ويتجنبه قدر ا  =
 .أن يحاول أن يختم العملية البيعية بمجرد ظهور أي بادرة للشراء  =

 

 ).إنكار غير مباشر(أسلوب نعم ولكن   =
 . الاستفهامأوأسلوب السؤال   =
 . ميزةإلى صاحبه بعد تحويله إلىأسلوب رد الاعتراض   =
 .أسلوب الإنكار المباشر  =

 

 .رحب بالاعتراضات وأصغي لها بعناية واحترام  =
 .ًحاول دائما أن تضع نفسك في مكان العميل  =
 .أحتفظ بالسيطرة على المقابلة بمحاولة الإجابة بشكل سليم ومقنع  =
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 .ًرد على الاعتراضات السليمة والصادقة بسرعة وفورا  =
 .همية للعملية البيعيةأعرف أن كل اعتراض غاية في الأ  =

 

 :يمكن أن تدور الاعتراضات حول المجالات التالية  
 .اعتراضات على السعر  =
 .اعتراضات على الجودة  =
 .اعتراضات على الخدمات المرافقة  =
 . مصادر التوريدأواعتراضات على الشركة المنتجة   =
 . التسليمأواعتراض على شروط الدفع   =
 .اعتراضات على أسلوب المعاملة  =

 

 

 الحصول على موافقة العميل سواء : أتمام الصفقة بأنهأويعرف إبرام   
 . الخدمة المعروضةأوً كتابيا على شراء السلعة أوًشفهيا 

 

ع بعرض بدائل السلعة من حيث وهو أن يقوم رجل البي:الإبرام بالبدائل  =
 .ألوانها أحجامها وعلى العميل أن يختار من بينها
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 لسلعة ةهو أعطاء ملخص مختصر عن الفوائد الايجابي:الإبرام المختصر  =
 .والمنافع التي سوف تعود على العميل من وراء شرائه

  هذه الأسلوب يصلح مع العميل المتردد في:الإبرام بالنقاط الأقل أهميه  =
 .الشراء والذي يخاف اتخاذ القرار النهائي

 يقوم هذا الأسلوب على افتراض أن العميل سوف :الإبرام الافتراضي  =
 بعض تفصيلات إلىيشتري السلعة وأن عملية الشراء لا تحتاج إلا 

العملية البيعية، وعلى رجل البيع البدء بالحديث على افتراض أن العميل 
 .د قد أبرمسيشتري فإذا وافق يكون العق

 إلى ويكون ذلك من خلال دفع العميل : الإجابة بنعمةرياستمراالإبرام ب  =
 .الاستجابة لعملية الشراء باستخدام نعم

 

 :تأخذ المتابعة شكلين هما  
 .المتابعة بعد البيع لمعرفة رضاء العميل عن السلعة    1-
ل البيع سواء كانت المتابعة للاستفادة من التجربة التي مرت على رج    2-

 فاشلة بهدف تقييم العملية البيعية والاستفادة من نقاط القوة أوناجح 
 .ونقاط الضعف وأسباب الفشل
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4 

الإعلان 

 : البداية يجب التفرقة بين بعض المصطلحاتفي  
E  

 الجمهور إلىوالخدمات  وسيلة غير شخصية لتقديم الأفكار والسلع هو  
 .بواسطة جهة معلومة مقابل أجر مدفوع

 :يليويوضح هذا التعريف ما 
 يتم من خلال وسائل لأنه الشخصي نوعا من الاتصال غير الإعلانن أ  =

 والتليفزيون وغيرها وليس من خلال والإذاعة كالصحف الإعلان
 .الشخصي البيع في بين البائع والمشترى كما الشخصيالاتصال 

 . جمهور كبير وليس لمشترى واحدإلى الإعلانيوجه   =
 وليس للسلع والأفكار بالنسبة للسلع وللخدمات الإعلانيستخدم   =

 .فقط
 .الإعلان يكون مدفوع الأجر حيث يتحمل المعلن نفقات الإعلانأن   =
 .الإعلان فيأن شخصية المعلن تكون واضحة   =

E 

 المخططة والمتناسقة من اجل يةالإعلانلسلة من الجهود  سبأنهافتعرف     
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ف للسوق لخدمة سلعة ث مكإعلاني غزو ي محددة ومن ثم فهأهدافتحقيق 
 فئات معينة من أو فئة إلى مجموعة مترابطة منها وتوجه أو منشاة أو فكرة أو

الجمهور وذلك بتكاليف وميزانية محددة وخلال فترة زمنية معينة وعلى 
 . المرغوبةالأهداف تحقيق إلى تسعى التيالخطوات المتكاملة  من أساس

 

 مركب وممتد خلال فترة زمنية معينة يشتمل على إعلاني نشاط نهاإ  
 . تحقيق أهداف معينةإلى تهدف والتي المرتبطة اتالإعلانسلسلة من 

E 

 له أهداف محددة خلال فترة زمنية معينة ييج عبارة عن برنامج ترويفه  
 يةالإعلانوبمخصصات مالية محددة وتتضمن الحملة الترويجية كلا من الجهود 

 . ومجهودات تنشيط المبيعاتالشخصيومجهودات البيع 

E : 
 الأشخاص أو الأفكار تقديم السلع أو الخدمات أو أشكال شكل من بأنه  

 :بالخصائص التاليةيتسم النشر  و مدفوعة الأجرغير وبصورة غير شخصية
 .الإعلان مثل الشخصييمثل نوعا من الاتصال غير   =
 .سيلة النشر و لتكلفهاةعدم تحمل المنش  =
 . زمن نشرأو مضمون الرسالة فيعدم تحكم المنشاة   =
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 

 .سياستها ومنتجتها و بالمنشاةالمستهلكينزيادة وعى   =
 . الجمهور للمنشاةتأييدالحصول على   =
 السلبية تالاتجاهاتها وتغير اهات الايجابية نحو المنشاة ومنتجاتدعيم الاتج  =

 . وجدتإن
 

  :هدف منهاأ للمنشاة الإعلانيحقق   
 .الذهنيةصورتها  ومنتجاتها والترويج للمنشاة  =
 على الإعلانجات المنشاة عندما يركز ت على منتقائيالان الطلب إثارة  =

 . تقدمها المنشاةةخصائص ومزايا ماركة معني
 . على منتجات المنشاةالأولىثارة الطلب إ  =
 . المنافسين والدفاع عن المنشاة ومنتجاتهاإعلاناتمواجهة   =
 في تقديم معلومات الإعلانزيادة فعالية البيع الشخصي حيث يساعد   =

 . المستهلك بالسلعةإقناعلك تفيد رجل البيع في للمسته
 . صحة قراره الشرائيوتأكيدتذكير المستهلك بالمنتج   =
 . علي تدعيم العلاقة بين المنشاة وعملائهاالإعلانيساعد   =
زيادة معدلات استخدام السلعة وبالتالي زيادة المبيعات من خلال تقديم   =

لمستهلك بمعلومات عن هذه استعمالات جديدة لهذه السلعة وتذويد ا
 .الاستعمالات
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 علي زيادة المبيعات في الإعلانتقليل التذبذب في المبيعات حيث يساعد   =
 . عن المياه الغازية شتاءالإعلان انخفاض الطلب علي المنتج مثل أوقات

 

نواعه سوف نوضحها فيما أ وتحديد الإعلانهناك عدة معايير لتقسيم   
 :ليي

 

 . مدينة محددةأووهو يغطي منطقة جغرافية  :اقليني إعلان  =
 .وهو يغطي الدولة ككل : قوميإعلان  =
 .كثر من دولة ويستخدم في التصديرأوهو يغطي :  دوليإعلان  =

 

 .كي خاص بالمستهلك النهائي استهلاإعلان  =
 .يوجه للمشتري الصناعي: خاص بالمشتري الصناعيإعلان  =
 . تاجر التجزئةأويوجه لتاجر الجملة : خاص بالوسطاءإعلان  =

 

 .الأولية الدوافع إثارة إلى يهدف إعلان  =
 . الدوافع الثانويةإثارة إلى يهدف إعلان  =
 . دوافع التعاملإثارة إلى يهدف نإعلا =
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 

الصناعي   المشتريأو تعريف المستهلك النهائي إلىيهدف  : تعليميإعلان  =
 .بالمنتج وخصائصه وكيفية استخدامه وصيانته

  المشتري الصناعيأو الأخير المستهلك إرشاد إلىيهدف :إرشادي إعلان  =
 . بيع السلعةأماكن إلى

 خصائص ومزايا السلعة بالمقارنة بسلع إبراز إلىويهدف  : تنافسيإعلان  =
 .المنافسين

 ويهدف إلى تذكير المستهلك النهائي أو المشتري الصناعي :إعلان تذكيري  =
 تواجدها وكيفية استخدامها أماكنبالسلعة وخصائصها ومزاياها 

 .وصيانتها
 

 . في الصحفإعلانات  =
 . في المجلاتإعلانات  =
 .الإذاعة في إعلانات  =
 . في التلفزيونإعلانات  =
 . في السينماإعلانات  =
 .الخ .....  ترسل بالبريدإعلانات  =
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 

 وأنشطته الإعلان  عليللإنفاقهي عبارة عن حجم المبالغ المخصصة   
 . فترة مقبلةل خلاالإعلانالمختلفة وهي بذلك ترجمة كمية لخطة 

 المالية للمنشأة، وطبيعة الإمكانية:  بعدة عوامل منهاالإعلان ة ميزانيوتتأثر  
، والظروف الاقتصادية العامة من ) استهلاكية أمسلع صناعية ( المنتجات 

 ، لدي المنافسينالإعلانزانية  رواج ودورة حياة السلعة وحجم ميأوكساد 
 . خلال الفترة السابقةالإعلانوحجم ميزانية 

 

  علي الإعلان دون أساسللإنفاقافية بمعني تقرير مبلغ معين زالطريقة الج  =
 .علمي

 . التقديريةأو كنسبة من المبيعات السابقة الإعلانحسان ميزانية   =
 .ساب ميزانية المبيعات علي أساس مبلغ لكل وحدة من الوحدات المباعةح  =
 . مقدار الموارد المالية المتاحة للمنشأةأساسحساب ميزانية المبيعات علي   =
علان عن  ما يخصصه المنافسين للإأساسحساب ميزانية المبيعات علي   =

 .منتجاتهم

ية المطلوبة لإعلانا الأنشطة تحديد أساس علي الإعلانحساب ميزانية   =
 يمثل مبلغها ميزانية أموال إلى الأنشطةالسنة المقبلة وترجمة هذه  وللفترة
 . علميأساس علي الإعلان
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)  ه( 

 :همها ما يليأ من الإعلانهناك وسائل عديدة لنشر   
ــروءة  = ــائل المق ــشمل :الوس ــصحف:وت ــلات و،ال ــصقات، والمج ، المل

 .البريد، وباتالكتالوجات والكتيو
 .مكبرات الصوت الإذاعة، و: وتشمل:الوسائل المسموعة  =
 .... الفيديو السينما و،التلفزيون :وتشمل: الوسائل المرئية والمسموعة  =

 .الخ
 لها مشاكلها وياهااوجدير بالذكر أن كل وسيلة من هذه الوسائل لهل مز  
 التي الوسائل أو  المنشاة اختيار الوسيلةإدارةعلى  ولها ظروف استخدامو

 سياساتها و خدمتهاأو عن منتجاتها الإعلانظروفها عندما تقرر  وتتمشى
 .الخ ....
 

 نشر في تعتمد عليها التي يةالإعلان اختيار المنظمة للوسائل فييؤثر 
  :أهمها مجموعة من العوامل إعلاناتها

 

 استخدام الوسائل أمكن كبيرة كلما الإعلانكلما كانت مخصصات   
  .واسعة الانتشار مثل التلفزيون وية مرتفعة التكلفةالإعلان
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 

 الإعلانسيلة  و عدد جمهورفي طرديه بين الزيادة علاقة هناك أنبمعنى 
 على الوصول الوسيلةتتحدد مقدرة  نالإعلاوعدد من يشاهدون 

 مستمعية أو ل بعدد المشاهدين للتلفزيون أو قراء الجريدة أو المجللجمهور
 .غيرها والإذاعة

 

العكس  ورالانتشا  واسعةإعلان تحتاج لوسائل الاستهلاكيةالسلع 
 .بالنسبة للسلع الصناعية

 

ية الإعلان على اختيار الوسيلة الإعلانلجمهور الموجه إليه تؤثر خصائص ا
 على دالكتابة تظهر ضرورة الاعتما و كان الجمهور لا يعرف القراءةفإذا

 . المطبوعة مثلااتالإعلانتستبعد  وةالمرئي وسموعةات المالإعلان
 

 حياة الجمهور ودرجة ثقة فييلة  تلعبه الوسالذيويقصد به الدور 
انت الاتجاهات ايجابيه زاد ذلك من فرصة كذا إ فالوسيلة فيالجمهور 

 .س صحيحكالع وللإعلاناتتقبل الجمهور 
 

 يتم توزيعها على نطاق الدولة كلها تطلب ذلك السلعةذا كانت إف
 أولصحف العامة  الدولة مثل اأنحاء جميع فيالوسيلة منتشرة  استخدام
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 كان توزيعها يقتصر على إذا أما،  التلفزيونأو العامة الإذاعةمحطات 
 محطة أو استخدام صحيفة محلية الأفضل معين يكون من جغرافي إقليم
 .زيون محلية لتوفير التكلفةف تلإذاعة

 

 إظهار فيعلن يرغب  كان المفإذاسبة ا المنالإعلانار وسيلة يتؤثر على اخت
 السيدات فقد يكون من أزياء يقدمها مثل التيجمال مجموعة المنتجات 
 .التصميم والألوان إظهار والمناسب استخدام المجلات

 

 والفرق بينها وبين يةالإعلان مفهوم الحملة أو تعريف إلى أشرنا أنسبق   
 يةالإعلانلجزئية أساليب تخطيط الحملة  هذه افي وسوف نتناول الإعلان
 . وتنفيذها والرقابة عليهايةالإعلان وخطوات تخطيط الحملة وإجراءات

 :يلي بعدة خطوات نوضحها فيما يةالإعلانتمر عملية تخطيط الحملة   
-1

 

 نشطة التسويقية للمنشأة وخصائص العملاءويتضمن ذلك بيانات عن الأ  
 الاقتصادية المتاحة والظروف اتالإعلانوخصائص المنتجات ووسائل نشر 

 :والبيئية الأخرى المحيطة بالمنشأة ومن أهم هذه البيانات

 . عنها واتجاهات هذا الطلبالإعلانالطلب على المنتجات المطلوب   =
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 .جحجم المبيعات المتوقعة من هذا المنت  =
 .خصائص ومزايا المنتج بالمقارنة بالمنتجات المنافسة  =
 يتخذ قرار الذي قرار الشراء ومن في يؤثر الذيخصائص العملاء ومن   =

 يقوم بعملية الشراء وكم عدد مرات الشراء أو ينفذ الذيالشراء ومن 
 .وما هو معدل تكرار عملية الشراء

 يهتم والتية بالسلع البديلة الخصائص والمزايا الفريدة للمنتج بالمقارن  =
 . المشترى بهاأوالعميل 

-2 

 أي حملة أهداف عن يةالإعلان أن تختلف أهداف الحملة الطبيعيمن   
 أخرى وذلك نظرا لاختلاف طبيعية ومزايا المنتج وخصائصه إعلانية

 جانب إلى التنافسيوخصائص العملاء ومدى توافر سلع بديلة والموقف 
 دورة حياتها فقد تختلف في الخدمة أو يمر بها المنتجات والسلعة التيالمرحلة 
 يمر بها التيمثلا باختلاف المرحلة ) س(  للمنتجيةالإعلان الحملة أهداف

 . ونمو ونضج وتشبع واضمحلال،المنتج من تقديم
 أون بعض أ أحد يةالإعلانن يكون هدف الحملة أوبشكل عام يمكن   
 :هداف التالية الأكل

 . طلب على السلعةإيجاد أوخلق   =
 .زيادة الطلب على السلعة  =
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 .المحافظة على مستوى معين للمبيعات  =
 .يةالإعلان المنشاة صاحبة الحملة فيخلق الثقة   =
 . الايجابيةإلى السلعة من السلبية أوتغيير اتجاهات المستهلك عن المنشأة   =
-3

 

 ضوء ما تم جمعه من معلومات وبيانات عن المنتج والمستهلك والبيئة في  
 المناسبة بشكل عام ثم تحديد الإعلانالمحيطة وغيرها يمكن تحديد وسائل 

 مثال ذلك قد يتم اختيار وسيلة التليفزيون ،واختيار الوسيلة بشكل خاص
 عن الإعلانن قد يتم اختيار قناة محلية معينة فقط لنشر بشكل عام ولك

  .طريقها
-4 

 : كانتإذابمعنى تحديد ما   
 : مستمرةإعلانيةحملة  -

 توجه للجمهور طوال مدة إعلانيةوهى عبارة عن مجموعة رسائل 
 تتغير توجه للجمهور  واحدة لاإعلانيةالحملة وقد تعتمد على رسالة 

 .الأطفالطوال الفترة مثال ذلك حملة التوعية بتطعيمات 
 : مجزأةإعلانيةحملة  -

 أو قطاعات إلىعلانية يتم فيها قيام المعلن بتجزئة السوق إوهى حملة 
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 فئة مجموعة من أوفئات بخصائص معينة مختلفة ويعد لكل قطاع 
 قطاع من السوق له حملة أو  فئةأي تتناسب معها التيية الإعلانالرسائل 
 . خاصة بهإعلانية

 :ية المتكاملةالإعلانالحملة  -
 تعمل كل منها التي يةالإعلان مجموعة من الرسائل أساسوتقوم على 

 تترتب التي معين ثم يليها مجموعة من الرسائل جزئيعلى تحقيق هدف 
تكامل  وهكذا تآخر نتائج الحملة السابقة ولها هدف أو تقوم على أثر أو

 في بحيث كل منها يحقق هدف فرعى يساهم يةالإعلانهذه الحملات 
 .ية على مستوى المنشأة ككلالإعلان الرئيسية للحملة الأهدافتحقيق 

-5 

 المطلوبة من كل وسيلة من والأعمال الأنشطة ضوء فيويتم ذلك   
 .يةالإعلان الحملة أتمام في يتم الاعتماد عليها التيية الإعلانالوسائل 

-6 

 المنشودة من هذه الحملة ولضمان التنفيذ الأهدافوذلك لضمان تحقيق   
 .طبقا للخطة الموضوعة مسبقا

-7 

ية قد حققت الإعلان كانت الحملة إذا التأكد مما إلىوتهدف هذه الخطوة   
 لا وذلك بتحديد ما تم فعلا ومقارنته بالخطة السابق تحديدها أمأهدافها 
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 لتصحيحها بما الإجراءات واتخاذ وأسبابها الانحرافات أووتحديد الفروق 
 .  الفترات المقبلةفيية الإعلان والحملات الإعلان ترشيد قرارات فييساعد 

5 

 .الشخصي التي تعتمد على الاتصال غير الترويجيحد عناصر المزيج أ هي  
 البيع أنشطة تقوم به المنشاة خلاف الذي الترويجي النشاط بأنها أيضا وتعرف
 .النشر والإعلان والشخصي

 :يفه
 تعتبر نشاطا مكملا لكل من البيع الشخصي والإعلان ولا يمكن الاعتماد  =

 . الترويجفييط المبيعات بمفردها على تنش
 . على المبيعاتالأجلقصير  و مباشرتأثير إحداث إلىتهدف   =
 .يوجه نشاط تنشيط المبيعات إلى المستهلكين والوسطاء ورجال البيع بالمنشاة  =
 . السوقفييستخدم نشاط تنشيط المبيعات عند انخفاض الطلب   =

  تنشيط المبيعاتفينشاة  تستخدمها المالتي الوسائل أوتعدد الطرق و  
 على الشراء أو التجار على التعامل في السلعة يوذلك لتشجيع المستهلك النهائ

 :واهم هذه الوسائل ما يلي
 .المعارض  =
 .الهدايا التذكارية  =
 .العينات المجانية  =
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 .نوافذ العرض  =
 .الكوبونات والطوابع الترويجية  =
 .الحوافز والمسابقات  =
 .)الاوكازيونات (ارالأسعخصومات   =
 .وحات الشراءممس  =
 .مسموحات الترويج  =
 .الخ.......... . الوسطاءأسماء عن الإعلان  =

6 

 :يسيتين للترويج همائ راستراتيجيينستخدام ايمكن للمنشأة   
 Push Strategy  

ة بشراء السلعة ل تجارة الجمقناعبإالإستراتيجية يقوم المنتجون ه طبقا لهذ  
 المستهلك كما بإقناعة ئة بشراء السلعة ثم يقوم تجارة التجزئويقوم تجارة التجز

 :التالي الشكل في
 
 

 على البيع أي على الاتصال الشخصي أساسا الدفع إستراتيجيةد عتموت  
 هذه من عناصر المزيج الترويجي ويمكن تطبيق أساسالشخصي كعنصر 

 : في الظروف التاليةيجيةالإسترات


      
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 . مرةلأولالمنتجات الجديدة التي تقدم للسوق   =
 .المنتجات التي تحقق هامش ربح مرتفع  =
 .المنتجات ذات معدل تكرار الشراء المحدود  =
 .الجودة المرتفعة والمنتجات ذات السعر العالي  =

 

هلك النهائي بشراء السلعة  المستإقناع الجذب على إستراتيجيةتقوم   
 من جانبه سوف ه ما اقتنع المستهلك النهائي بالسلعة فانوإذاالمعلن عنها 

 بأهميةيتحرك تجاه تجار التجزئة لسؤالهم عن السلعة وهنا يشعر تجار التجزئة 
التعامل في هذه السلعة فيتحرك تجار التجزئة لسؤال تجار الجملة عن السلعة 

تجار الجملة بطلب السلعة من المنتجين لهذه وطلبها منهم ثم يقوم 
 :ويمكن توضيح هذه الاستراتيجية في الشكل التالي،السلعة

 

 
 
 

 إلى واسع النطاق الذي يوجه الإعلان الإستراتيجية علىوتعتمد هذه   
 في السلع ذات السعر الإستراتيجيةالمستهلك النهائي ويمكن تطبيق هذه 
 .معدل تكرار الشراء فيها عاليالمنخفض،وهامش الربح المحدود و

 


 

  
  

  
  
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 

 

 

 الجيب إستراتيجيةكلما كانت محدودة تستخدم استراتيجية الدفع لان 
 .نفاق على الموجه للمستهلك النهائيتتطلب مبالغ كبيرة للإ

 

كلما كانت السلعة ذات سعر مرتفع وهامش ربح عالي ومعدل تكرار  
الشراء لها منخفض فانه يفصل سياسة الدفع وذلك بالنسبة لمعظم سلع 

والعكس كلما كان سعر السلعة منخفض وهامش الربح محدود ،نتاجالإ
ومعدل تكرار الشراء عالي وهذا في السلع الاستهلاكية يفضل استخدام 

 . الجذبجيةإستراتي
 

 كان المنتج جديدا وفي مرحلة التقديم فانه يفصل استراتيجية الدفع إذا
لان معظم المستهلكين لا يعرفون السلعة ويتردد الموزعون في التعامل في 
السلعة خوفا من مخاطر التعامل في سلعة جديدة ولذلك عن طريق البيع 

النضج للسلعة فيكون المستهلك على  وما في مرحلة النمو أ،خصيالش
معرفة بالسلعة ويفضل تطبيق استراتيجية الجذب التي تعتمد على 

 .الأولى بالدرجة الإعلان
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  أسئلة

أما العبارة الخاطئة )  O(أما العبارة الصحيحة وعلامة  )  P(ضع علامة  )  أ(
 مع التصحيح

 يضا الفور سيسأ بالفور بيس  والمزيج التسويقي يسمى    1-
  q )  P         (   q)   O         ( 
 .........................................................................................................: التعليل  

 .بحوث التسويق تعتبر من مكونات المزيج التسويقي    2-
  q )  P         (   q)   O         ( 
 .........................................................................................................: التعليل  

 . التسعير يجب أخذها فييالضمان احد الاعتبارات الت    3-
  q )  P         (   q)   O         ( 
 .........................................................................................................: التعليل  

 العميل المنتج وجها لوجه من المنتج أم ذخأن يأالمقصود بالتوزيع المباشر     4-
 .الغير مباشر هو أن يأخذ العميل المنتج الكترونيا

  q )  P         (   q)   O         ( 
 .........................................................................................................: التعليل  

خدمات ما بعد البيع من الاعتبارات التي يجب أخذها في تحديد النشاط     5-
 يالترويج

  q )  P         (   q)   O         ( 
 .........................................................................................................: التعليل  
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 :أكمل العبارات التالية)  ب(
 مكونات ي الترويج ه- ...........................  - التسعير -تخطيط المنتجات     1-

 .يالمزيج التسويق
 . التوزيعفياء محدودين  هو الاعتماد على وسط.................المقصود بالتوزيع     2-
 .جرعلان مدفوع الأإهو  ...........................    3-
  ............................البيع الشخصي هو احد مكونات المزيج     4-
 .من الجمهور ...........................عند اختيار وسيلة الإعلان يجب مراعاة     5-
 : مؤسستكفي تسويقيالقم بالتعرف على المزيج ) ج(

Product Pricing 
 ................ + .............: السعر لديكم  هو   خط المنتجات  المنتج

مزيج 
العوامل التي يجب أخذها في الاعتبار عند   عمق المزيج  المنتجات

 :التسعير لديكم
اتساع 
المرحلة الحالية   المزيج

      لدورة حية المنتج

مـــن الـــذي يقـــوم   اتالخدم  الضمان
  :بالتسعير لديكم 

الماركة 
 التكاليف المباشرة والغير مباشرة لدى يما ه  التغليف  التجارية

 :مؤسستكم
تبيين 
. ت   تمييز المنتجات  المنتجات

ت غ   المباشرة
  مباشرة
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Place Promotion 

  صيالشخ كيف يتم البيع   غير مباشر؟أمهل تعتمدون على التوزيع المباشر 
  

 الإعلانصور  : صور التوزيع لدي مؤسستكميما ه
 لديكم

 صور النشر أهم
 لديكم

      

هل تقوم مؤسستكم   وحيد؟أو انتقائي توزيع ممؤسستكهل لدى 
  صور الهدايا؟هيما  بعمل معارض ؟
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