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مقدمة عامة

ـــــي تســـــهل أداءهـــــا وتســـــاعدها  ـــــات الت إن المؤسســـــات الاقتصـــــادیة وبصـــــفة خاصـــــة تســـــتعمل الوســـــائل والآلی
علــــى مواجهـــــة التحــــدیات التـــــي قــــد تواجههـــــا خاصــــة تلـــــك المتعلقــــة بالمنافســـــة ومــــن بـــــین هــــذه الأســـــالیب التـــــي 

التــــي تســــتند علیهــــا المؤسســــة تســــاعدها علــــى التموقــــع فــــي الســــوق هــــي التســــویق وهــــو مــــن الركــــائز الأساســــیة 
.من أجل تحقیق الهدف الأسمى لها وتحقیق رضا المستهلك

كمـــــا أن المؤسســـــة تعتمـــــد علـــــى المـــــزیج التســـــویقي الـــــذي یصـــــاغ فیهـــــا حســـــب حاجاتهـــــا و طبیعـــــة نشـــــاطها 
یجیات اللازمــــة فــــي كــــل عنصــــر مــــن أجــــل ضــــمان البقــــاء تربــــع عناصــــر هامــــة واعتمــــاد الاســــتراوالمتضــــمن للأ

ــــــــي الســــــــلعة، التوزیــــــــع، التســــــــعیر والحما ــــــــزوال، وتكمــــــــن عناصــــــــر المــــــــزیج التســــــــویقي ف یــــــــة مــــــــن التعــــــــرض لل
.والترویج

ویمثـــــل التـــــرویج عنصـــــرا أساســـــیا ویتـــــأثر بـــــالقرارات الأخـــــرى لعناصـــــر هـــــذا المـــــزیج ویمكـــــن أن تكـــــون هـــــذه 
ن أن تكـــــون القـــــرارات مـــــن العوامـــــل المســـــاعدة علـــــى تـــــرویج الســـــلع أو الخدمـــــة وقبولهـــــا فـــــي الســـــوق كمـــــا یمكـــــ

.عائقا أمامها

یتوقـــــف نجـــــاح التســـــویق وتـــــرویج المنتجـــــات الصـــــناعیة علـــــى مـــــدى تطبیـــــق المؤسســـــات الوطنیـــــة واختیارهـــــا 
المناســـــــب للمـــــــزیج التســـــــویقي وبـــــــاقي عناصـــــــر المـــــــزیج التســـــــویقي فـــــــي عملیـــــــة إمـــــــداد المســـــــتهلكین وتعـــــــریفهم 

.بالمنافع التي سوف تقود علیهم بإتمام عملیتي البیع والشراء

ــــتح مجــــال  ــــي تســــتخدمها المؤسســــة لف ــــة النســــبیة لعناصــــر المــــزیج التســــویقي الت تبحــــث هــــذه الدراســــة الأهمی
البیــــع والشــــراء وكــــذا أهمیتهــــا داخــــل المؤسســــة وخارجهــــا وكیــــف تــــؤثر علــــى مجمــــل مبیعــــات المؤسســــة فــــي كــــل 

.مرحلة من مراحل البیع خلال الفترات الزمنیة المحددة

:إشكالیة البحث

ثیر الترویج على نسبة المبیعات لدى المؤسسة؟ما مدى تأ

:وجاءت تحت هذا التساؤل مجموعة من الأسئلة الفرعیة والمتمثلة في

ما المقصود بالتسویق وما هي أهم مراحله؟-1

ما هي أنواع البیئة التسویقیة وفیما تكمن أهمیتها داخل المؤسسة؟-2

ما هو الترویج وما هي العوامل المؤثرة فیه؟-3

فیما تتمثل عناصر المزیج الترویجي؟ وأهم خصائصها؟-4



ب

فیما تكمن أنواع الاستراتیجیات الترویجیة؟-5

الترویجیة بعناصر المزیج التسویقي؟الإستراتیجیةما هي علاقة -6

:أهمیة الدراسة أو البحث

ـــــرویج علـــــى المبیعـــــات وبالتـــــالي تكمـــــن تنبـــــع أهمیـــــة الدراســـــة مـــــن الهـــــدف الـــــذي تســـــعى إلیـــــه ومعرفـــــة أثـــــر الت
ـــــادة نســـــبة  ـــــة والاســـــتراتیجیات المعتمـــــدة ومـــــدى فاعلیتهـــــا فـــــي زی ـــــرز الوســـــائل الترویجی ـــــة الدراســـــة بأنهـــــا تب أهمی

.المبیعات وتحفیز المستهلك نحو السلعة

:أهداف البحث

:یمكن صیاغة الأهداف التي تسعى إلیها الدراسة كما یلي

.التعرف على التسویق وكذا أهدافه وأهمیته-

.التعرف على عناصر المزیج الترویجي ووظیفة كل عنصر-

.إبراز أهمیة تأثیر الترویج على زیادة نسبة المبیعات-

التعـــــــرف علـــــــى قـــــــدرة المـــــــوظفین فـــــــي الوكالـــــــة التجاریـــــــة شـــــــیفرولیه علـــــــى التـــــــأثیر علـــــــى ســـــــلوك المســـــــتهلك -
.وتحفیزه لشرائها

:فرضیات الدراسة

 المبیعات بالوكالة التجاریة الشیفرولیه بمیلةیؤثر الترویج بشكل مرتفع على نسبة.
یؤثر المزیج الترویجي وعناصره على مبیعات المؤسسة.
یؤثر المزیج الترویجي إیجابا وسلبا.
 المزیج التسویقيوإستراتیجیةالترویجیة الإستراتیجیةهناك علاقة وطیدة ما بین.

:أسباب اختیار الموضوع

:وذلك للأسباب التالیة

.الموضوع بمجال التخصص وهو الدافع الأساسيعلاقة-

.محاولة تدعیم المعارف النظریة المكتسبة خلال فترة الدراسة بمعارف تطبیقیة-

.حاجة المؤسسة إلى معرفة أحسن الطرق لتحقیق ربحیة أكبر ونسبة مبیعات أكبر-
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.هذا الموضوع ذو أهمیة بالغة وأثر كبیر على التسویق-

:منهجیة البحث

تبعنــــا فــــي بحثنــــا هــــذا المــــنهج الوصــــفي لأنــــه الملائــــم لهــــذه الدراســــة حیــــث اســــتعملنا أســــلوب یســــمح فــــي الجــــزء ا
النظـــــري بجمـــــع مختلـــــف البیانـــــات والمعلومـــــات المتعلقـــــة بالوســـــائل الترویجیـــــة المتبعـــــة لزیـــــادة نســـــبة المبیعـــــات 

الوصـــــول إلـــــى فهـــــم أمعـــــن والربحیـــــة، أمـــــا الجـــــزء التطبیقـــــي اســـــتعملنا فیـــــه أســـــلوب دراســـــة حالـــــة وذلـــــك بهـــــدف 
.للظاهرة

:خطة البحث

.تم تقسیم البحث إلى فصلین نظریین وآخر تطبیقي بالإضافة إلى المقدمة والخاتمة

.الإطار النظري للمزیج التسویقي: یتناول الفصل الأول

.دراسة حول عناصر المزیج الترویجي وأهم الاستراتیجیات المتبعة: یتناول الفصل الثاني

فتخصــــــص لدراســــــة حالــــــة الوكالــــــة التجاریــــــة شــــــیفرولیه فــــــي إیجــــــاد أثــــــر التــــــرویج علــــــى : الثالــــــثأمــــــا الفصــــــل
المبیعات داخل المؤسسة وخارجها؟

:صعوبات البحث

واجهتنــــا صــــعوبات فــــي جمــــع المعلومــــات وكــــذا عــــدم تــــوفر المراجــــع الكافیــــة فــــي المركــــز الجــــامعي لمیلــــة، كمــــا 
ـــــة المعلومـــــات المتعلقـــــة بموضـــــوعنا أن الدراســـــة التطبیقیـــــة تعتبـــــر أســـــاس الصـــــعوبة فـــــي ـــــا هـــــذا وذلـــــك لقل عملن

.في الوكالة وعدم إعطاء الموظفین لنا كافة المعلومات التي طلبناها منهم
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:مقدمة

لقـــــد اتضـــــح وبشـــــكل بـــــارز أهمیـــــة التســـــویق منـــــذ فتـــــرة زمنیـــــة بعیـــــدة جـــــدا وذلـــــك مـــــن خـــــلال تـــــأثیره فـــــي الحیـــــاة 
ــــــة ســــــواء  ــــــوي وهــــــام فــــــي عمــــــل المنظمــــــات والمؤسســــــات المختلف ــــــرد والمجتمــــــع، فالتســــــویق دور حی ــــــة للف الیومی

المتلاحقــــــة كانــــــت ربحیــــــة أو غیــــــر ربحیــــــة، وقــــــد ازداد هــــــذا الــــــدور أهمیــــــة فــــــي الفتــــــرة الأخیــــــرة مــــــع التطــــــورات
والســــــریعة للفكــــــر التســــــویقي والتوجهــــــات الجدیــــــدة لــــــه فــــــي بیئــــــة الأعمــــــال، وبخاصــــــة مــــــع دخــــــول التكنولوجیــــــا 

.بشكل عام والأنترنت بشكل خاص في عالم التسویق

مفاهیم عامة حول التسویق: المبحث الأول

ــــ ــــذا فإن ك لا تتعجــــب إذا التســــویق هــــو مجــــال واســــع ومعقــــد یتــــداخل مــــع كثیــــر مــــن أنشــــطة الأعمــــال الأخــــرى ل
إلــــى التســــویق مــــن وجهــــة نظــــر قــــرأت العدیــــد مــــن كتــــب التســــویق، ووجــــدت تعریفــــات مختلفــــة، فــــإذا مــــا نظرنــــا 

ـــــذي یحكـــــم  ـــــك النشـــــاط ال الاقتصـــــاد القـــــومي ككـــــل أي وجهـــــة النظـــــر الشـــــمولیة فـــــإن النشـــــاط التســـــویقي هـــــو ذل
.ادیة للمجتمعبما یحقق الأهداف الاقتصالتدفق الاقتصادي للسلع والخدمات للمستهلكین 

تعریف التسویق ومراحله: 01المطلب 

لقــــــد ظهــــــرت عــــــدة تعریفــــــات لمفهــــــوم التســــــویق والنشــــــاط التســــــویقي بســــــبب تزایــــــد : تعریــــــف التســــــویق-1
الاهتمــــــــام بهــــــــذا المجــــــــال، وخاصــــــــة فــــــــي البلــــــــدان الرأســــــــمالیة المتقدمــــــــة، باعتبــــــــاره أحــــــــد توجهــــــــات نشــــــــاطات 

ـــــة النصـــــف ال ـــــذ بدای ـــــك من ـــــة، وذل ـــــاني مـــــن القـــــرن العشـــــرین وقـــــد كـــــان لتطـــــورات الاقتصـــــادیةالأعمـــــال الحدیث ث
الأثـــــر الكبیـــــر فـــــي تطـــــور مفهـــــوم التســـــویق وانتشـــــاره بـــــین المؤسســـــات المختلفـــــة، كمـــــا كـــــان للتقـــــدم التكنولـــــوجي 

:فات للتسویقوزیادة المنافسة في الأسواق آثاره أیضا على تطور مفهوم التسویق ومن بین هذه التعری

التســــــــــویق أداء أنشــــــــــطة "وفــــــــــق جمعیــــــــــة التســــــــــویق الأمریكیــــــــــة، 1935یق عــــــــــام التعریــــــــــف الأول للتســــــــــو -أ
1".المنتج إلى المستهلك أو المستعملالأعمال التي تعنى بتدفق السلع والخدمات من 

ـــــــف لیصـــــــبح1985وفـــــــي عـــــــام -ب ـــــــر التعری ـــــــة التســـــــویق الأمریكیـــــــة بتغیی ـــــــة تخطـــــــیط : " قامـــــــت جمعی عملی
والســــــلع والخــــــدمات وتســــــعیرها، وترویجهــــــا وتوزیعهــــــا لاســــــتحداث التبادلیــــــة وتنفیــــــذ المفــــــاهیم المتعلقــــــة بالأفكــــــار 

2."التي تشبع وتحقق أهداف الأفراد والمنظمات

.26، ص2008مبادئ التسویق، دار الثقافة للنشر والتوزیع، عمان،: محمد صالح المؤذن1
.26المرجع السابق، ص: محمد صالح المؤذن2
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ــــــ" 2005"أمـــــا كـــــوتلر وآخـــــرون -ج ـــــوا التســـــویق ب ـــــد عرف ـــــف آخـــــر فق ـــــة الاجتماعیـــــة : " فكـــــان لهـــــم تعری العملی
مـــــن خـــــلال خلـــــق وتبـــــادل المنتجـــــات علـــــى حاجـــــاتهم ورغبـــــاتهموالإداریـــــة التـــــي یحصـــــل الأفـــــراد والمجموعـــــات 

1".والقیمة مع الآخرین

التســــــویق هــــــو وظیفــــــة تنظیمیــــــة ومجموعــــــة مــــــن الإجــــــراءات لخلــــــق التواصــــــل، وإیصــــــال : " تعریــــــف شــــــامل-
القیمـــــــة والمنفعـــــــة للزبـــــــائن بالإضـــــــافة لإدارة العلاقـــــــات مـــــــع الزبـــــــائن بطـــــــرق تـــــــؤدي لزیـــــــادة المنفعـــــــة للمؤسســـــــة 

2".والمنتجین

:طور مفهوم التسویقمراحل ت: 02المطلب

ـــى الســـلع : مرحلـــة التوجـــه نحـــو الإنتـــاج-1 ـــة كانـــت تســـود صـــناعة الحـــرف وكـــان الطلـــب عل فـــي البدای
ــــى الســــلع  ــــب عل ــــى المعــــروض منهــــا لأن الرجــــل الحرفــــي مهمــــا كــــان مــــاهرا فــــإن إنتاجــــه محــــدود والطل یزیــــد عل

ــــاك حاجــــة للتســــویق  ــــالي لــــم یكــــن هن ــــى المعــــروض منهــــا، وبالت ــــه كــــل مــــا كــــان یــــتم إنتاجــــه دائمــــا یزیــــد عل لأن
3.وكان الهدف في تلك المرحلة زیادة الإنتاج بأقصى قدر ممكن. كان یباع بسهولة ویسر

ـــع-2 ـــة التوجـــع نحـــو البی ـــل عـــام : مرحل ـــة مـــا قب ـــد ســـادت هـــذه المرحل ـــدأ 1945لق ـــى مب حیـــث تعتمـــد عل
جــــــوهر وأســــــاس أعمــــــال وتعتبــــــر المبیعــــــات فــــــي هــــــذه المرحلــــــة" شــــــروعأن التســــــویق بیــــــع كــــــل مــــــا ینتجــــــه الم" 

المشـــــاریع وتنجـــــز جمیـــــع الأنشـــــطة مـــــن أجـــــل دعـــــم المبیعـــــات والأنشـــــطة البیعیـــــة، ولقـــــد أصـــــبح الهـــــدف تـــــوفیر 
ـــــب وذلـــــك نتیجـــــة للزیـــــادة  احتیاجـــــات الزبـــــائن ففـــــي هـــــذه المرحلـــــة أصـــــبح المعـــــروض الســـــلعي أكثـــــر مـــــن الطل

ــــــنقص فــــــي الاســــــتهلاك، أو زیــــــادة  ــــــة فــــــي ال ــــــي الإنتــــــاج والمتمثل ــــــالواســــــعة ف داد المنافســــــة، والتســــــابق بــــــین امت
المشـــــاریع مـــــن أجـــــل زیـــــادة الحصـــــة التســـــویقیة ولأول مـــــرة فـــــي هـــــذه المرحلـــــة بـــــدأ الاهتمـــــام بدراســـــة المســـــتهلك 

4.وظهور الحاجة إلى وظائف تسویقیة أخرى قبل الإعلان

:التسویقيمرحلة التوجه-3

لأفـــــراد، وقلـــــة للطلـــــب علـــــى م، انخفـــــاض دخـــــل ا1930كـــــان مـــــن نتیجـــــة مـــــا حـــــدث فـــــي ســـــنة الكســـــاد العظـــــیم 
التســـــویق جهـــــدا أكبـــــر للأســـــواق مـــــن دور كبیـــــر للتســـــویق، إذ خصـــــص مـــــدیروالمنتجـــــات، وتبعـــــا لـــــذلك ظهـــــر

.34، ص2009والتوزیع، عمان، التسویق المعاصر، مكتبة الجامد للنشر : نظام موسى سویدان1
.27المرجع السابق، ص: محمد صالح المؤذن2
.27، ص2009أصول التسویق، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، : عبد العزیز مصطفى أبو نبعه3
.20، ص2001إدارة التسویق، دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، : محمود جاسم الصمیدعي4
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ات م ومــــــا بعــــــدها وقامــــــت المؤسســــــ1950ذ عــــــام أجـــــل تصــــــریف منتجــــــاتهم، حیــــــث ابتــــــدأت هــــــذه المرحلـــــة منــــــ
الزبـــــائن و تطبیـــــق المفهـــــومفیهـــــا باســـــتحداث أقســـــام للتســـــویق، وزادت مـــــن اهتمامهمـــــا لحاجـــــات ورغبـــــات 

أســـــواق : "وكـــــان مـــــن نتیجـــــة تطبیـــــق هـــــذا المفهـــــوم زیـــــادة المعـــــروض عـــــن الطلـــــب أو مـــــا عـــــرف بــــــ. التســـــویقي
1".المشترین

:أهداف وأهمیة التسویق: 03المطلب

:إن الأهداف المناسبة لنظام التسویق تتشكل من أربعة أهداف بدیلة وهي: أهداف التسویق-1

ـــــــــدون أن الهـــــــــدف الأساســـــــــي للتســـــــــویق هـــــــــو تعظـــــــــیم :تعظـــــــــیم الاســـــــــتهلاك* ـــــــــد مـــــــــن المـــــــــدراء یعتق إن العدی
2.الاستهلاك من خلال زیادة حجمه وبالتالي زیادة في حجم الإنتاج وبالتالي الأرباح

رغبــــــات وســــــد حاجــــــات إتبــــــاعإن هنــــــاك آراء أخــــــرى وهــــــي أن أهــــــم هــــــدف هــــــو : تعظــــــیم رضــــــا المســــــتهلك*
ــــى أكبــــر رضــــا ل ــــك للحصــــول عل ــــاس غایــــة لا المســــتهلك وذل ــــأن رضــــا الن لمســــتهلك ولكــــن كمــــا هــــو معــــروف ب

3.تدرك

ــــــار* إن الهــــــدف مــــــن التســــــویق هــــــو إیجــــــاد الاختبــــــارات المختلفــــــة مــــــن الســــــلع والماركــــــات : تعظــــــیم الاختی
4.باته وسد حاجاتهللاختیار لإشباع رغوإعطاء المستهلك المزید من البدائل

إن وجـــــود الحیــــاة تكمـــــن فــــي جـــــودة وكمیــــة وإمكانیـــــة الوصــــول إلـــــى الســــلع مـــــع جـــــودة : تعظــــیم جـــــودة الحیــــاة*
5.جودة الحیاةتمثلالمادیة والبیئة الثقافیة وهي التي البیئة 

ــــــة التســــــویق-2 ــــــة نكتشــــــف بعــــــض : أهمی ــــــف التســــــویق وأنشــــــطته المختلف مــــــن خــــــلال استعراضــــــنا لتعری
:تسویق في العالمالأسباب الهامة من واء دراسة ال

إن دراســــــــــــة التســـــــــــویق تجعــــــــــــل : اســـــــــــتنزاف تكـــــــــــالیف التســــــــــــویق للجـــــــــــزء الأكبـــــــــــر مــــــــــــن دخـــــــــــل المشـــــــــــتري*
ـــــــي أصـــــــبحت ضـــــــرورة لتحقیـــــــق /المشـــــــتري ـــــــر وعیـــــــا بســـــــبب الأنشـــــــطة التســـــــویقیة المتعـــــــددة الت المســـــــتهلك أكث

6.الإشباع والرضا والاستهلاك أو الاستفادة من السلع والخدمات

.33المرجع السابق، ص: محمود جاسم الصمیدعي1
.42المرجع السابق، ص: نظام موسى سویدان2
.34محمود جاسم الصمیدعي، المرجع السابق، ص3
.33المرجع السابق، ص: محمود جاسم الصمیدعي4
.69المرجع السابق، ص: نظام موسى سویدان5
.33المرجع السابق، ص : محمود جاسم الصمیدعي6
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ـــــع منتجاتهـــــا بهـــــدف : والاقتصـــــادالتســـــویق ضـــــروري للأعمـــــال* ـــــى بی یســـــاعد التســـــویق منظمـــــات الأعمـــــال عل
1.البقاء والنمو

فـــــي بالإضـــــافة إلـــــى مســـــامة الأنشـــــطة التســـــویقیة : المعرفـــــة التســـــویقیة تعـــــزز وتزیـــــد مـــــن الـــــوعي الاســـــتهلاكي*
2.رفع المستوى الاقتصادي، فإنها أیضا تساعد في تحقیق نوعیة ومستوى حیاة الأفراد

یعتمـــــد المســـــتهلك لنجـــــاح النظـــــام الاقتصـــــادي : التســـــویق فـــــي تحقیـــــق الرفـــــاه للمســـــتهلكین والمجتمـــــعمســـــؤولیة *
علـــــــى التســـــــویقیین وقـــــــیمهم فـــــــي بنـــــــاء الثقـــــــة والعلاقـــــــات التعاونیـــــــة مـــــــن خـــــــلال المعاملـــــــة والاحتـــــــرام الجیـــــــدین 

.للزبائن

وظائف التسویق: 04المطلب 

المتخصصــــــة ذات الطبیعــــــة المتكاملــــــة التــــــي تــــــتم مجموعــــــة مــــــن الأنشــــــطة : تعــــــرف الوظیفــــــة التســــــویقیة بأنهــــــا
تأدیتهــــا قبــــل وأثنــــاء وبعــــد عملیــــة التحریــــك المــــادي للســــلع والخــــدمات مــــن أمــــاكن اســــتهلاكها، والتــــي یمكــــن أن 

ـــــر مـــــن وحـــــدات التســـــویق المتخصصـــــة ـــــى واحـــــدة أو أكث ـــــتج نفســـــه، أو تســـــند إل ـــــل المن ـــــؤدي مـــــن قب ویمكـــــن . ت
:لا على النحو التاليتصنیف الوظائف التسویقیة بشكل أكثر تفصی

: مجموعة الوظائف الإداریة: أولا

3:یطلق علیها مصطلح إدارة التسویقوتنطوي هذه المجموعة على الوظائف الإداریة التالیة التي

ــــــد أهــــــدافها : التخطــــــیط-1 ــــــي الســــــوق وتحدی ــــــل المركــــــز الحــــــالي لمنظمــــــة الأعمــــــال ف ــــــى تحلی ویشــــــتمل عل
.هذه الأهدافالتسویقیة اللازمة للوصول إلى 

ــــى تنظــــیم النشــــاط التســــویقي: التنظــــیم-2 ــــه ویشــــتمل عل ــــى تصــــمیم هیكل ــــرض إل ــــي منظمــــة الأعمــــال فیعت ف
ـــــــي هـــــــذه الأمـــــــور كلهـــــــا  ـــــــد المســـــــؤولیات والســـــــلطات وإعـــــــادة النظـــــــر ف ـــــــة، وتحدی التنظیمـــــــي بتقســـــــیماته الإداری

.70المرجع السابق، ص: نظام موسى سویدان1
.71-70المرجع السابق، ص: محمد صالح المؤذن2
.30، ص2001أسس التسویق، عمان، مؤسسة الوراق، : السید علي، محمد أمین3
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تســــعى إلــــى تســــهیل اقتضــــت الحاجــــة لــــذلك فــــي ظــــل أعلــــى درجــــة ممكنــــة مــــن التنســــیق، ولا شــــك أن الوظیفــــة 
.تنفیذ العملیات التسویقیة التي تقوم بها منظمة الأعمال وتحقیق أهدافها المنشودة بنجاح

وتشــــــمل هــــــذه الوظیفــــــة توجیــــــه الأفــــــراد العــــــاملین فــــــي قســــــم التســــــویق فــــــي منظمــــــة الأعمــــــال : التوجیــــــه-3
بهــــا، وكیفیــــة التعامــــل مــــع وتعــــریفهم بطبیعــــة العمــــل وظروفــــه، والأعمــــال التــــي یجــــب أن یقومــــوا وكیفیــــة القیــــام 

مـــــا یمكـــــن أن یواجهـــــوه مـــــن مشـــــاكل أو عقبـــــات، بالإضـــــافة إلـــــى خفـــــرهم علـــــى الجـــــد والعطـــــاء ضـــــمن القـــــدرات 
.والمؤهلات التي یملكونها ومتابعة الإشراف علیهم وتوجیههم مع ما یستجد من أمور

ــــة-4 ــــ: الرقاب ــــى المتابعــــة والتقیــــیم لتنفیــــذ كافــــة الوظــــائف التســــویقیة ف ــــك ویشــــتمل عل ي منظمــــة الأعمــــال، وذل
لقیـــــــاس ومعرفـــــــة مســـــــتوى كفـــــــاءة التنفیـــــــذ والوقـــــــوف علـــــــى الثغـــــــرات للعمـــــــل علـــــــى تلافیهـــــــا، وتطـــــــویر العملیـــــــة 
التســــویقیة وقــــد یترتــــب علــــى عملیــــة تقیــــیم الأداء التســـــویقي فــــي منظمــــة الأعمــــال أن یــــتم تعــــدیل فــــي الخطـــــط 

قــــد تظهــــر فــــي الســــوق أو لمعالجــــة أوجــــه تــــي وذلــــك لمواجهــــة التغیــــرات الجدیــــدة ال: التســــویقیة الســــابق وضــــعها
.الخلل في أداء الوظائف التسویقیة

1:وتضم هذه المجموعة عددا من الوظائف أهمها: مجموعة وظائف التبادل: ثانیا

ـــــدة-1 ـــــاول :التخطـــــیط للمنتجـــــات الجدی ـــــع والتشـــــكیل، كمـــــا تتن ـــــاول هـــــذه الوظیفـــــة كـــــلا مـــــن التنوی وتتن
لمنظمـــــة الأعمـــــال مــــــن خـــــلال قیـــــام إدارة التســــــویق بدراســـــات مشـــــتركة مــــــع أیضـــــا تطـــــویر المنتجـــــات الحالیــــــة

....)إدارة الإنتاج، والإدارة الهندسیة وإدارة الثراء(بقیة الإدارات الأخرى 

ویشـــــتملان علـــــى تحویـــــل ملكیـــــة الســـــلع مـــــن المنـــــتج إلـــــى العمیـــــل بمـــــا یحقـــــق منفعـــــة : الشـــــراء والبیـــــع-2
ــــى عملیــــة  وغیرهــــا ...التفــــاوض بخصــــوص ســــعر البیــــع والشــــراء وشــــروط الشــــحنالحیــــازة، ویشــــتملان أیضــــا عل

.من الأمور الأساسیة التي تسهل وتسهم في نقل الملكیة وتحقیق المنفعة الحیازیة

.64-63، ص2008أسس التسویق المعاصر، دار الصفاء للنشر والتوزیع، : ربحي مصطفى علیان1
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وتشـــــــتمل هـــــــذه الوظیفـــــــة علـــــــى تصـــــــمیم البرنـــــــامج الترویجـــــــي، مـــــــن أجـــــــل تعریـــــــف العمـــــــلاء : التـــــــرویج-3
نـــــامج الترویجـــــي الـــــذي یطلـــــق علیـــــه تســـــمیة أخـــــرى بالســـــلع، وتنشـــــیط الطلـــــب علیهـــــا فـــــي الســـــوق ویتضـــــمن البر 

.الإعلان، البیع الشخصي، تنشیط المبیعات والدعایة: عناصر متعددة أهمها" المزیج الترویجي" هي 

:وتشتمل هذه المجموعة على الوظائف التالیة: مجموعة وظائف التوزیع المادي: ثالثا

قــــــت المناســــــب للمســــــتهلكین، فهنــــــاك الكثیــــــر مــــــن الو وتهــــــتم هــــــذه الوظیفــــــة بتــــــوفیر الســــــلع فــــــي : التخــــــزین-1
ـــــرة  ـــــوفرة للمســـــتهلك طـــــوال فت ـــــتم تخزینهـــــا لتكـــــون مت ـــــرة، وی ـــــات كبی ـــــتج بكمی الســـــلع یكـــــون إنتاجهـــــا موســـــمیا، فتن
ــــق  ــــب علیهــــا مــــن قبــــل المســــتهلكین یحق ــــى حــــین ظهــــور الطل الســــنة، وعلیــــه یمكــــن القــــول، إن تخــــزین الســــلع إل

1.المنفعة الزمانیة

وتخــــــــتص هــــــــذه الوظیفــــــــة بنقــــــــل وإیصــــــــال الســــــــلع مــــــــن منظمــــــــات الأعمــــــــال إلــــــــى : النقــــــــل المــــــــادي-2
ــــــل المــــــادي للســــــلع  ــــــول، إن النق ــــــه یمكــــــن الق ــــــي یوجــــــدون فیهــــــا، وعلی ــــــة الت المســــــتهلكین فــــــي الأمــــــاكن الجغرافی

2.یخقق المنفعة المكانیة باستخدام وسائط النقل الشائعة والمعروفة

:لمجموعة على وظائف متعددة أهمها ما یليوتشتمل هذه ا:مجموعة الوظائف المساعدة: رابعا

وتهــــــتم هــــــذه الوظیفــــــة بجمــــــع المعلومــــــات عــــــن المســــــتهلكین والمنافســــــین والمــــــوردین : دراســــــة الســــــوق-1
-الطبیعیـــــــة، والعوامـــــــل الاجتماعیـــــــة-والمـــــــوزعین، وكـــــــذلك عـــــــن العوامـــــــل الاقتصـــــــادیة والعوامـــــــل التكنولوجیـــــــة

خ والتـــــــي تـــــــؤثر علـــــــى منظمـــــــات الأعمـــــــال وقـــــــدرتها المنافســـــــیة إلـــــــ...القانونیـــــــة-الثقافیـــــــة، والعوامـــــــل السیاســـــــیة
وتحلیلهــــــا، فهــــــي بــــــذلك تشــــــكل القاعــــــدة الإعلامیــــــة اللازمــــــة لإنتــــــاج الســــــلع بالكمیــــــات المناســــــبة، وبمواصــــــفات 
وخصــــائص تتفــــق وأذواق ورغبــــات المســـــتهلكین وتحقــــق لهــــم أكبـــــر قــــدر ممكــــن مـــــن الإشــــباع، وكــــذلك لإعـــــداد 

3.إلخ...السلع والطلب علیهاتنبؤات صحیحة فیما یتعلق بفرض

ـــــــة بتـــــــوفیر الأمـــــــوال اللازمـــــــة لممارســـــــة وظـــــــائف التســـــــویق : تمویـــــــل التســـــــویق-2 وتهـــــــتم هـــــــذه الوظیف
ــــب ســــواء مــــن قبــــل منتجــــي الســــلع  ــــادة الطل ــــرواج وزی المختلفــــة المــــذكورة أعــــلاه وغیرهــــا، وخاصــــة فــــي فتــــرات ال

.64لمرجع السابق، صا: ربحي مصطفى علیان1
.31المرجع السابق، ص: السید علي، محمد أمین2
.64ربحي مصطفى علیان المرجع السابق، ص3
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مخــــــزون مــــــن الســــــلع، وكــــــذلك زیــــــادة النفقــــــات أو الوســــــطاء الــــــذین یحتــــــاجون خلالهــــــا لزیــــــادة الإنتــــــاج وزیــــــادة ال
1.الترویجیة

البیئة التسویقیة: المبحث الثاني

إن إدارة التســـــویق فـــــي المنظمـــــة لا تعمـــــل علـــــى فـــــراغ، فـــــالواقع التطبیقـــــي یبـــــین أن هنـــــاك العدیـــــد مـــــن العوامـــــل 
ـــــــرامج) المتغیـــــــرات( ـــــــي قراراتهـــــــا الخاصـــــــة بوضـــــــع السیاســـــــات والخطـــــــط والب ـــــــي تـــــــؤثر ف ـــــــة الت التســـــــویقیة البیئی

ـــــم أخـــــذها بالحســـــبان، ویمكـــــن أن تكـــــون  ـــــذها، والتـــــي یمكـــــن أن تســـــاعد فـــــي إنجازهـــــا إذا مـــــا ت ســـــببا فـــــي وتنفی
.إذا ما تم تجاهلها أو سوء تقدیر أثرهافشلها 

بعــــض هــــذه العوامــــل داخلیــــة نابعــــة مــــن المنظمــــة، والــــبعض الآخــــر خارجیــــة تعــــود إلــــى البیئــــة المحیطــــة، وهــــي 
.التسویقیةما یطلق علیها بالبیئة 

مفهوم البیئة التسویقیة: 01المطلب 

تعــــــددت التعریفــــــات التــــــي تناولــــــت مفهــــــوم البیئــــــة التســــــویقیة مــــــن قبــــــل البــــــاحثین والمختصــــــین حیــــــث لا مجــــــال 
.لذكرها جمیعا بل سنحاول التعرف على التعریفات الأكثر شیوعا واستخداما في مجال التسویق

عوامـــــل والمـــــؤثرات والقـــــوى الداخلیـــــة والخارجیـــــة التـــــي قـــــد تـــــؤثر مجموعـــــة ال: (( فهنـــــاك مـــــن یعرفهـــــا علـــــى أنهـــــا
ــــــادل ناجحــــــة مــــــع عملاهــــــا الحــــــالیین  ــــــات تب ــــــق عملی ــــــي تطــــــویر وتحقی ــــــات إدارة التســــــویق ف ــــــى قــــــدرة وإمكان عل

2)).المتوقعین أو المرتقبین

رة مجموعـــــة مـــــن القـــــوى والتغیـــــرات الخارجیـــــة التـــــي تـــــؤثر علـــــى كفـــــاءة الإدا: ((كمـــــا عرفهـــــا كـــــوتلر علـــــى أنهـــــا
3)). التسویقیة وتستوجب القیام بالأنشطة والفعالیات لإشباع حاجات المستهلكین ورغباتهم

مجموعـــــــــة مـــــــــن المتغیـــــــــرات والعوامـــــــــل الاقتصـــــــــادیة والاجتماعیـــــــــة : ((بینمـــــــــا آخـــــــــرون یعرفونهـــــــــا علـــــــــى أنهـــــــــا
)).والسیاسیة التي تؤثر على المنظمة

ت الســــــابقة قاصــــــرة عــــــن إعطــــــاء المعنــــــى مــــــن وجهــــــة نظرنــــــا بــــــأن التعریفــــــاعلــــــى ضــــــوء ذلــــــك یمكــــــن القــــــول و 
الــــذي قدمــــه الصــــعیدي أكثــــر شــــمولیة والــــذي یــــنص علــــى العمیــــق الشــــامل لمفهــــوم البیئــــة وعلیــــه فــــإن التعریــــف 

.34المرجع السابق، ص: السید علي، محمد أمین1
.74المرجع السابق، ص: ربحي مصطفى علیان2

3 Kotler, marketing management analysis,planing implementation and control,prentic-hall,inc new jersy, 2004, p121-
122.
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البیئـــــة التســـــویقیة تمثـــــل القـــــوى الفاعلـــــة داخـــــل وخـــــارج المنظمـــــة التـــــي تـــــؤثر علـــــى قـــــدرة إدارة التســـــویق فـــــي [أن 
1].اع حاجات ورغبات المستهلكینتنفیذ الأنشطة والفعالیات التي تهدف لإشب

خصائص البیئة التسویقیة: 02المطلب 

2: إن البیئة التسویقیة تتمیز ببعض الخصائص أهمها ما یلي

.أنها تمثل الإطار الخارجي الذي یحیط بالمنظمة والنظام التسویقي-أ
.أنها تنطوي على قوى ومتغیرات یصعب التحكم بها أو التنبؤ بها-ب
.درجة عالیة من عدم التأكدأنها تنطوي على - ج
.أنها تشمل على مجموعات من الفرص والتهدیدات-د
.أنها دائمة التغیر وبالتالي فإنها دینامیكیة ولیست ساكنة- ه
ــــــي تنطــــــوي علیهــــــا-و ــــــین القــــــوى العدیــــــدة والمتنوعــــــة، الت ومــــــن أجــــــل . أنهــــــا تتســــــم بالتعقیــــــد والتفاعــــــل ب

الداخلیــــــة المســــــیطرة علیــــــه والتــــــي تلعــــــب بالإمكــــــان إضــــــافة مجمــــــل العوامــــــل : اكتمــــــال صــــــورة البیئــــــة
:دورا أساسیا وحیویا في تأثیرها على عمل المنظمة والتي تشمل

.الإمكانیات والقدرات المادیة والبشریة-1
.نظم المعلومات المتوفرة-2
.المزیج التسویقي-3
إن كــــــل هــــــذه العوامــــــل الداخلیــــــة تمثــــــل نقــــــاط القــــــوة والضــــــعف التــــــي علــــــى أساســــــها یــــــتم تخطــــــیط -4

.نشطة وتنفیذها ومنها الأنشطة التسویقیةمختلف الأ

أنواع البیئة التسویقیة: 03المطلب 

:البیئة الجزئیة-1

الممثلــــــون القریبــــــون مــــــن الشــــــركة اللــــــذین یــــــؤثرون علــــــى : " یعرفهــــــا كــــــل مــــــن كــــــوتلر وأرمســــــترونغ علــــــى أنهــــــا
ــــــــى خدمــــــــة عملائهــــــــا المنافســــــــون، الشــــــــركة، المــــــــوردین، وســــــــطاء التســــــــویق، أســــــــواق العمــــــــلاء، -مقــــــــدرتها عل

3".الجمهور العام

.52استراتیجیات التسویق مدخل كمي وتحلیلي، دار الجاهد للنشر والتوزیع، عمان، ص: محمود الصمیدعي1
.98، ص2004التسویق الإعلامي، مدخل استراتیجیات، دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، : محمود الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف2
.112، ص2009تسویق الخدمات المالیة، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، : محمود الصمیدعي، وآخرون 3
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:ویمكن التوضیح أكثر في الشكل التالي

البیئة التسویقیة الجزئیة: )1(شكل 

.189، ص2007كوتلر، أرمسترونج، : المصدر

:تؤثر على تصمیم خطط التسویق وتشمل علىتمثل مجمل القوى الداخلیة للمنظمة والتي 

ـــــة المباشـــــرة ـــــة عناصـــــر المـــــزیج التســـــویقي : القـــــوى الداخلی ـــــرویج، (وتتضـــــمن كاف ـــــتج، التســـــعیر، الت المن
.، البحث والتطویر وغیرها من العناصر)التوزیع

ة القــــــوى الغیــــــر تســــــویقیة، إدارة الإنتــــــاج، الأفــــــراد، المالیــــــوهــــــي تلــــــك : القــــــوى الداخلیــــــة غیــــــر المباشــــــرة
.والمحاسبة، نظم المعلومات

وسطاء

)  الوسطاء( المستهلكون     التسویق 

المنافسون                                      الموردون

الجمهور                        التسویق                 الشركة أو المنظمة
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.إن هذه البنیة الداخلیة للمنظمة یمكن السیطرة علیها من الإدارة العلیا أو إدارة التسویق

:وهم یشكلون الحجر الأساس للنشاط التسویقي وأساس نجاحه ویمكن تقسیمهم إلى: المستهلكون* 

ـــــذین یشـــــترون أو : ســـــوق المســـــتهلك النهـــــائي- ـــــك ال ـــــه أولئ ـــــي ب ـــــف المنتجـــــات لأغـــــراض ونعن یســـــتهلكون مختل
).الزبائن(خاصة 

ـــــارة عـــــن المشـــــترین الصـــــناعیین الـــــذین : ســـــوق المســـــتهلك الصـــــناعي- یشـــــترون مختلـــــف المنتجـــــات وهـــــو عب
).صناعیین(بهدف إعادة إنتاجها 

وهــــــو عبــــــارة عــــــن التجــــــار الــــــذین یشــــــترون مختلــــــف المنتجــــــات لغــــــرض إعــــــادة بیعهــــــا : ســــــوق إعــــــادة البیــــــع-
).الوسطاء(

.وتشمل مختلف المنتجات لغرض الاستعمال العام في مؤسساتهم: الأسواق الحكومیة-

1.وتشمل جمیع الأسواق الخارجیة ویطلق علیها السوق العالمیة: الأسواق الدولیة-

ــــــإن المنظمــــــات لا تعمــــــل وحــــــدها ولا یمكــــــن لهــــــا أن تتصــــــرف كمنظمــــــة : المنافســــــون*  كمــــــا هــــــو معــــــروف ف
كبیـــــرة فیهـــــا منظمـــــات منافســـــة كثیـــــرة تحـــــاول كـــــل منهـــــا الســـــیطرة علـــــى الســـــوق أو لأن هنـــــاك أســـــواقا. محتكـــــرة

.الاستحواذ على أكبر حصة سوقیة ممكنة

ومــــــــــــن أجــــــــــــل أن تســــــــــــتطیع المنظمــــــــــــة مواجهــــــــــــة منافســــــــــــیها فــــــــــــإن علیهــــــــــــا أن تعــــــــــــرف كــــــــــــل شــــــــــــي عــــــــــــن 
ـــــدیهالمنافســـــین لهـــــا وخاصـــــة  ـــــوة والضـــــعف ل ـــــاط الق ـــــق بطبیعـــــة المنافســـــین، ونق م، وتشـــــكیلة المنتجـــــات مـــــا یتعل

ـــــع وبعـــــده والاســـــتراتیجیات  ـــــل البی ـــــدمها قب ـــــي تق ـــــي یتعـــــاملون بهـــــا، ومواصـــــفاتها مـــــن الجـــــودة، والخـــــدمات الت الت
...المتعلقة بالأسعار، والتوزیع، والترویج

وهـــــــم حلقـــــــة وصـــــــل أو قنـــــــاة توزیعیـــــــة غیـــــــر مباشـــــــرة تســـــــتخدم لتخفیـــــــف العـــــــبء أو جـــــــزء مـــــــن : الوســـــــطاء* 
ــــات المنظمــــة، فالو  ــــاجرا، سمســــارا، وكــــیلامهمــــا كــــان (ســــیط فعالی ــــة الوصــــل ...) اســــمه ســــواء كــــان ت وهــــو حلق

بـــــین المنظمـــــة وســـــوقها وبشـــــكل عـــــام یكـــــون الوســـــیط غیـــــر تـــــابع للمنظمـــــة وإنمـــــا لـــــه وكالـــــة خاصـــــة بـــــه تقـــــوم 
.وهناك تجار أو سماسرة یشترون من أجل إعادة البیع. بتقدیم خدمة لقاء عمولة معینة

بمــــا عــــن منظمــــات أو أفــــراد تــــرتبط معهــــم المنظمــــة بعقــــود محــــددة تتضــــمن تجهیزهــــاوهــــم عبــــارة : المــــوردون* 
تحتاجــــــه مــــــن مــــــواد أولیــــــة أو نصــــــف مصــــــنعة تــــــدخل فــــــي العملیــــــات الإنتاجیــــــة المختلفــــــة، وهنــــــا لا بــــــد مــــــن 

.62، ص2007أساسیات التسویق، عمان، : كوتلر، فیلیب، أرمسترونج جیري1
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ــــة بمــــا الإشــــارة  ــــة صــــحیحة وطیب ــــى ضــــرورة أن تكــــون علاقــــة المنظمــــة بهــــؤلاء المجهــــزین أو المــــوردین علاق إل
.المواد المتعاقدة علیها وتذوقهایضمن إنسیابیة

یتكـــــون الجمهـــــور مـــــن أیـــــة مجموعـــــة تمتلـــــك اهتمامـــــا فعلیـــــا أو محـــــتملا فـــــي نجـــــاح المنظمـــــة أو : الجمهـــــور* 
1.تمتلك تأثیرا على قدرتها في تحقیق أهدافها

:البیئة الكلیة-ب

.لیهاتتضمن جمیع العوامل أو القوى الخارجیة التي تحیط بالمنظمة ولا یمكن السیطرة ع

البیئة التسویقیة الكلیة): 2(شكل 

.176، ص2007كوتلر، وأرمسترونغ، : المصدر

تمثـــــل جمیـــــع الظـــــروف الطبیعیـــــة التـــــي تحـــــیط بالمنظمـــــة، والتـــــي تتطلـــــب مـــــن المنظمـــــة : البیئـــــة الطبیعیـــــة-1
الطاقـــــة، الارتفـــــاع فـــــي تكـــــالیف : التكیـــــف معهـــــا، ومحاولـــــة حصـــــر أثارهـــــا قـــــدر المســـــتطاع وهـــــذه البیئـــــة تشـــــمل

.إلخ...التلوث البیئي، القصور أو ندرة المواد الأولیة، العوامل المناخیة الجغرافیة

:وهذه الظروف تتطلب من المنظمة ما یلي

 البیئــــــة اســــــتخدام سیاســــــات تســــــویقیة مرنــــــة لمواجهــــــة التغیــــــرات المحتملــــــة التــــــي قــــــد تحــــــدث فــــــي هــــــذه
.والتحسب لحدوثها مسبقا

.176المرجع السابق، ص: كوتلر فیلیب، أرمسترونج جیري1

القوى 

القوى                         الدیموغرافیة           

الاقتصادیة                                         (المتعاقبة)

القوى                                                                    القوى

التكنواوجیة                                                                         السیاسیة

القوى                                                                                      والقانونیة 

الإجتماعیة                                                                                          القوى                      

و الثقافیة                                                                                            الطبیعیة

المنظمة
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ــــدائل المتاحــــ ــــذي یجعــــل اســــتخدام نظــــام الب ــــة بالشــــكل ال ة بدرجــــة عالیــــة وهــــذا یعنــــي وضــــع خطــــط بدیل
.لكل خطة بدیلا یمكن استخدامه عندما یتطلب ذلك

:البیئة السیاسیة والقانونیة/ 2

إن كـــــل المنظمـــــات تعمـــــل فـــــي بلـــــدان لهـــــا ظروفهـــــا السیاســـــیة والقانونیـــــة الخاصـــــة والتـــــي تـــــؤثر بشـــــكل 
ـــــرارات المتعلقـــــة بهـــــامباشـــــر أو غیـــــر مباشـــــر علـــــى مجمـــــل السیاســـــات  لـــــذلك فـــــإن أعمـــــال كـــــل . الإداریـــــة والق

ـــــي لا یمكـــــن بـــــأي حـــــال مـــــن الأحـــــوال تجاوزهـــــا  منظمـــــة تتحـــــدد بـــــالظروف السیاســـــیة والتشـــــریعات القانونیـــــة الت
ــــوانین الســــائدة  ــــا للق ــــف سیاســــاتها وفق ــــت أن تكی ــــب مــــن كــــل منظمــــة مهمــــا كان ــــزام بهــــا، ممــــا یتطل أو عــــدم الالت

.في البلد الذي تعمل فیه

:البیئة الدیمغرافیة/ 3

تتعلـــــــق هـــــــذه البیئـــــــة بالحركـــــــة الســـــــكانیة ومجموعـــــــة المؤشـــــــرات التـــــــي تـــــــرتبط بهـــــــا، كحجـــــــم الســـــــكان، 
ـــــــي یشـــــــغلونها  ـــــــة الت ـــــــي والمهن ـــــــوزیعهم الجغراف ـــــــافتهم وت ـــــــخ... وكث ـــــــي . إل ـــــــرات الت ـــــــب الســـــــكاني والتغی إن التركی

ـــــرامج التســـــویقیة ـــــه تلعـــــب دورا هامـــــا فـــــي صـــــیاغة الخطـــــط والب ـــــذي یحـــــدث فـــــي هیكـــــل فـــــ. تحـــــدث فی المتغیر ال
ــــع المنظمــــة ــــى واق ــــنعكس عل ــــة ی ــــة العــــدد والأنمــــاط الحیاتی ــــة مــــن . الســــكان مــــن ناحی وكمــــا معــــروف أن لكــــل فئ

.السكان نمطا خاصا للتعامل معها كأسالیب التوزیع والتجهیز ونوعیة المنتجات التي یستهلكونها

:ومن حیث العوامل التي یجب الاهتمام بها

.السكان من حیث توزیع فئات الأعمار في المجتمعتركیب عمر 
.التركیب السكاني من حیث العادات والتقالید

.المستویات الثقافیة والأكادمیة كالتحصیل العلمي
).ذكور، إناث(المستویات الوظیفیة المهنیة ونوعیة السكان 

).1(النمو السكاني، الهجرة والهجرة المعاكسة 

:البیئة الاقتصادیة/ 4

.66، ص2010الطبعة الثانیة، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، التسویق الحدیث، : حمید الطائي- )1(
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ــــى المســــتوى  ــــب رجــــال التســــویق عل ــــي یجــــب دراســــتها وتحلیلهــــا مــــن جان إن مــــن أهــــم العوامــــل الاقتصــــادیة الت
:1الوطني هي

.تحلیل الدخل ومستویاته الذي یعطي المؤشرات الخاصة بالقوة الشرائیة داخل المجتمع

.مستویات العمالة والبطالة-

.الإنفاق العام-

.ئتمان وأسعارهمستویات الا. مستویات الأسعار-

.السیاسات النقدیة والضریبیة-

التضــــــخم مــــــن حیــــــث معرفــــــة مســـــــارات التضــــــخم وأثــــــره والعلاقــــــة بـــــــین التضــــــخم والقــــــوة الشــــــرائیة والعكـــــــس -
.صحیح

.مرحلة الانتعاش أو الانكماش: معرفة حاال الاقتصاد-

ــــرامج التســــویقیة إن دراســــة كــــل هــــذه الهوامــــل والمتغیــــرات ضــــروري جــــدا مــــن أجــــل وضــــع الخطــــط  والب
ـــــد مـــــن العوامـــــل  ـــــى الأهـــــداف المرســـــومة وأن أي إغفـــــال لبن ـــــق الوصـــــول إل ـــــذي یحق ـــــذها بالشـــــكل ال ـــــة تنفی وكیفی
ــــى أداء المنظمــــة وكیفــــي تنفیــــذ أنشــــطتها وخاصــــة التســــویقیة  ــــى خلــــل كبیــــر یــــنعكس بشــــكل وبــــآخر عل یــــؤدي إل

.منها

:البیئة التكنولوجیة/ 5

رتبطـــــة بالابتكـــــارات العلمیـــــة والتطـــــویر التقنـــــي والإنتـــــاج وتحســـــین تحتـــــل هـــــذه البیئـــــة كـــــل التغیـــــرات الم
بهـــــذا الصـــــدد إلـــــى أ، المنظمـــــة یجـــــب علیهـــــا أن تتنبـــــأ بكـــــل مـــــا " كـــــوتلر" ویشـــــیر . مســـــتوى الســـــلع والخـــــدمات

:(2)یحیط بها من تطور تكنولوجي حتى لا تكون مختلفة عن بقیة المنظمات لذلك علیها أن 

.المجتمع عامةتحدد الأثر التكنولوجي على -

.تحدد قوة المتغیرات التكنولوجیة واتجاهاتها وتحدید أثرها على المنظمة-

.توجیه الاستراتیجیات بما یناسب هذه التطورات التكنولوجیة-

).40-39(، ص2009أصول التسویق مدخل التحلیل، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، : معلا ناجي، رائف توفیق)1(
.211، ص2005دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، التسویق المصرفي، مدخل استراتیجي كمي، تحلیلي،: الصمیدعي محمود، ردینة عثمان یوسف- )2(
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فتحدیـــــد أثـــــر التطـــــور التكنولـــــوجي علـــــى المجتمـــــع یـــــؤدي إلـــــى تغییـــــر الأنمـــــاط الاســـــتهلاكیة لأفـــــراد أي مجتمـــــع 
:یمتد لیمس كافة مرافق الحیاة وخاصة إذا ما أخذنا بنظر الاعتبار ما یليوإن تأثیر التكنولوجیا 

.تعمل التكنولوجیا على إجراء تغیرات جذریة في مزیج المنتجات من ناحیة الكم والنوع-
.تعمل التكنولوجیا باستمرار على إجراء تعدیلات متعددة وواسعة على المنتجات القائمة-
.إلخ... ولوجیا على وسائل الإنتاج، الكلف، طرق التوزیع والبیع، انعكاسات استخدام التكن-

:البیئة الاجتماعیة والثقافیة/ 6

:(1)وهي مجموعة القیم والعادات والمفاهیم السائدة في المجتمع والتي تكون على نوعین 

راسخة صعبة التغیر:
أي أن هنـــــاك اعتقـــــادا ســـــائدا بـــــأن هـــــذه القـــــیم والعـــــادات هـــــي قـــــیم وعـــــادات أصـــــیلة لا یمكـــــن الخـــــروج 

وكمـــــا هـــــو معـــــروف فـــــإن القـــــیم الراســـــخة فـــــي حالـــــة حـــــدوث أي تغییـــــر فـــــي أحـــــد . عنهـــــا مهـــــم كانـــــت الأســـــباب
ــــــة تلعــــــب دورا هامــــــا فــــــي إحــــــداث  ــــــة، والسیاســــــة التســــــویقیة الناجحــــــة والفعال مفاصــــــلها یصــــــاحبه معارضــــــة قوی

.تغییر في القیم الراسخة إذا ما استطاعت أن تدخل إلى عقول الأفراد
قیم غیر راسخة :

ــــى  ــــذي یخــــدم تنفیــــذ الأنشــــطة التســــویقیة المختلفــــة وصــــولا إل وهــــذه مــــن الســــهل جــــدا تغییرهــــا بالشــــكل ال
.تحقیق الأهداف المنشودة

الثقافــــــــة الفرعیــــــــة ویشــــــــیر الكثیــــــــر مــــــــن الكتــــــــاب والبــــــــاحثین إلــــــــى أن الاختلافــــــــات الثقافیــــــــة وخاصــــــــة
وتأثیرهــــــا فــــــي الثقافــــــة الأم یــــــؤدي بــــــلا شــــــك إلــــــى خلــــــق الابتكــــــار لــــــدى الأفــــــراد وبالتــــــالي ســــــوف تتحــــــول هــــــذه 

ــــاج حــــي متجــــدد ــــى إنت ــــة إل ــــاج الفكــــر الجمــــاعي . الثقاف ــــى إعــــادة  إنت ــــؤدي إل ــــإن هــــذا التحــــول ی وبهــــذا الصــــدد ف
.(2)د بل إلى التداول الجماعي المركب الذي یتیح التناقض والصراع والجدل ولا یؤدي إلى التباع

ولـــــــذلك فـــــــإن المعرفـــــــة بالمصـــــــطلحات الثقافیـــــــة كدرجـــــــة التعلـــــــیم الأولـــــــى جـــــــامعي، والـــــــوعي الثقـــــــافي 
الاســـــتهلاكي والثقافـــــة العامـــــة لـــــدى الأفـــــراد كلهـــــا مؤشـــــرات مهمـــــة وأساســـــیة لرجـــــال التســـــویق غـــــذا مـــــا أرادوا أن 

.ؤدي إلى تحقیق الأهدافتكون أنشطتهم فاعلة ومؤثرة تسیر بالاتجاه الصحیح الم

المزیج التسویقي: المبحث الثالث

.44، ص.1999مبادئ التسویق، مدخل سلوكي، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، : محمد عبیدات- )1(
.64المرجع  السابق، ص: محمود الصمیدعي- )2(
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ــــــــى ســــــــلوك  ــــــــأثیر عل ــــــــي الت تعتبــــــــر عناصــــــــر المــــــــزیج التســــــــویقي مــــــــن العوامــــــــل الخارجیــــــــة المهمــــــــة ف
المســـــتهلك وعلـــــى اتخـــــاذ قـــــرار شـــــرائه لمنـــــتج مـــــا، فهـــــذه العوامـــــل خـــــارج إطـــــار ســـــیطرة المســـــتهلك تعمـــــل علـــــى 

ـــــه،  ـــــه ورغبات ـــــة حاجات ـــــه وتلبی ـــــأثیر علی ـــــوم الت ـــــي تق ـــــات الت ـــــل مجموعـــــة الأنشـــــطة والفعالی فـــــالمزیج التســـــویقي یمث
بهــــــا المؤسســـــــة بهــــــذف التـــــــأثیر ودفـــــــع الأفــــــراد إلـــــــى شـــــــراء منتجــــــاتهم ولتحقـــــــق مـــــــن الرضــــــا والإشـــــــباع لـــــــدیهم 

المنــــــتج، الســــــعر، التوزیــــــع، : وســــــنحاول فــــــي هــــــذا المبحــــــث التطــــــرق إلــــــى عناصــــــر المــــــزیج التســــــویقي وهــــــي
.الترویج

.تجالمن: المطلب الأول

: Produitتعریف المنتج -1

.(1)هو أي شيء مادي او غیر مادي یمكن الحصول علیه من خلال عملیة التبادل 

كــل شــيء معــروض للســوق مــن طــرف : "علــى أنــهPerreaulو Mc Carthyوقــد عرفــه كــل مــن
" مؤسســـــة معینـــــة لیســـــتخدم فـــــي إشـــــباع حاجـــــة معینـــــة مـــــن خـــــلال بعـــــض الفوائـــــد التـــــي یمكـــــن الحصـــــول علیهـــــا

(2).

وانســــجاما مــــع مــــا تــــم ذكــــره فإنــــه یمكــــن تعریــــف المنــــتج خلــــیط مــــن الخصــــائص الملموســــة وغیــــر الملموســــة 
ومــــــا یقدمــــــه البــــــائع مــــــن الخــــــدمات والتــــــي والمتضــــــمنة تشــــــكیلة مــــــن الصــــــفات التــــــي تمیــــــز المنــــــتج مــــــن غیــــــر

.یجعلها تخلق الإشباع والرضا لدى المشتري

وعلیــــــه فــــــن المنــــــتج یتكامــــــل عنــــــد عرضــــــه بالســــــوق مــــــع العدیــــــد مــــــن العوامــــــل الأخــــــرى المضــــــافة لــــــذات 
ــــك مــــن ســــمة ومكانــــة وشــــهرة فــــي الســــوق، وفضــــلا ن  ــــائع ومــــا یمتل المنــــتج، وتتمثــــل بالخــــدمات التــــي یقــــدما الب

ات التـــــي یقـــــدمها تجـــــاه المنـــــتج، والتصـــــمیم والعبـــــوة التـــــي تضـــــیفان بعـــــدا آخـــــر محفـــــز لتحقیـــــق عملیـــــة الضـــــمان
.   الشراء

:عناصر المنتج-2

.124، ص2006الأردن، -أسس ومفاهیم معاصرة، دار الیازوري العلمیة للنش والوتزیع، عمان–التسویق : ثامر البكدي- )1(

أهمیة الترویج في تسویق المنتجات الجدیدة، مذكرة لیسانس، معهد العلوم الاقتصادیة والتجارة وعلوم التسییر، المركز الجامعي : عیادي دلال وأخریات- )2(
.05، ص2011میلة، سنة 
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تتكـــــــون عناصـــــــر المنـــــــتج مـــــــن الخصـــــــائص والإســـــــم والملصـــــــق التعریفـــــــي والســـــــلع والخـــــــدمات المســـــــاندة، 
ــــى كــــل فكــــل عنصــــر یتماشــــى مــــع جمیــــع أصــــناف المنتجــــات، ولكــــن الاخــــتلاف یكمــــن فــــي  درجــــة التركیــــز عل

. (1)عنصر
:الشكل التالي یوضح أهم خصائص المنتج: خصائص المنتج: أولا

.الخصائص التي یتكون منها المنتج:  )3(الشكل 

.256، ص2008ثامر البكري، إستراتیجیة التسویق، دار الیازوري، عمان، : المصدر
ـــــا ـــــتج: ثانی ـــــتج : اســـــم المن علـــــى غیـــــره مـــــن المنتجـــــات ففـــــي یعطـــــي التســـــویقیین اســـــما أو رمـــــزا یمیـــــز المن

.مراحل المنتج الأولى یستخدمون الصور التي تعكس محتوى المنتج
وهــــــو الإطــــــار أو مســــــتوى یعــــــرض المنــــــتج مــــــن خلالــــــه للبیــــــع ویمثــــــل أول اتصــــــال بــــــین : التعلیــــــق: ثالثــــــا

المنـــــــتج والمســـــــتهلك، وهـــــــو مكلـــــــف بالنســـــــبة للمؤسســـــــة وفـــــــي نفـــــــس الوقـــــــت یعتبـــــــر جـــــــزءا هامـــــــا مـــــــن عملیـــــــة 
.التسویق

بالإضـــــافة إلـــــى الغـــــلاف فـــــي المنتجـــــات الاســـــتهلاكیة والصـــــناعیة، یتطلـــــب :البطاقـــــة التعریفیـــــة: رابعـــــا
إلصـــــاق بطاقـــــة تعریفیـــــة علـــــى المنـــــتج بحكـــــم القـــــانون، بغـــــض النظـــــر إلـــــى حجمهـــــا فهـــــي تســـــاعد فـــــي تـــــرویج 

.المنتج وتزود المستهلكین بالمعلومات عنه

ــــتج: خامســــا عناصــــر فــــي الكفالــــة وهــــو تعهــــد مكتــــوب تلتــــزم فیــــه تتمثــــل هــــذه ال:العناصــــر الداعمــــة للمن
المؤسســـــة بـــــالتعویض إلــــــى المشـــــتري إذا ثبتــــــت عـــــدم صــــــلاحیة المنـــــتج أو لــــــم یـــــؤد الوظــــــائف المفروضـــــة بــــــه 

أهمیة المزیج التسویقي في المؤسسة الاقتصادیة ، مذكرة لیسانس، معهد العلوم : سي علي الشریف، هالة وآخرون)1(
.32، ص2011الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، تخصص مالیة، المركز الجامعي میلة، 

الجودة
خدمات ما بعد

شهر البائع

الخصائص المادیة

الضمانة

اللـــــــــون

السعــــــــــر

العلامـــــــة

العبــــــــــــــــــــــــــــــــــوة

التصمیم

المنتــــــــــــــــــــــــــــــــــــج
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والضـــــمان هـــــو تأكیـــــد مكتـــــوب أو غیـــــر مكتـــــوب تلتـــــزم بـــــه المؤسســـــة بـــــأن منتجاتهـــــا هـــــي كمـــــا تقـــــدم  وســـــوف 
ف یــــتم تعویضــــه إذا فشــــل المنــــتج فــــي تحقیــــق الرضــــا ســــو الشــــراءتحقــــق رضــــا المســــتهلك وهــــذا یعنــــي أن ســــعر 

.لدى الأفراد

:حیاة المنتجةدور -3

ــــــة التقــــــدیم فــــــالنمو وثــــــم  فــــــالتقهقر التشــــــبعكــــــل منــــــتج یعــــــرض فــــــي الســــــوق یمــــــر بــــــدورة حیــــــاة تبــــــدأ بمرحل
.والجدول التالي یمثل ذلك

.دور حیاة المنتج):1(جدول رقم 

الزوالالنضجالنموالإقلاع
ــــــــــــة بعــــــــــــد -المنتج تحســــــــــــینات تقنی

.الدراسات الأولیة
التشــــــــــــــــدد علــــــــــــــــى نوعیـــــــــــــــــة -

.المنتج
سلســـــــــــلة محـــــــــــدودة ملائمـــــــــــة -

.للجزء الأكثر فاعلیة
ـــــــــتج الأول مـــــــــرة - دخـــــــــول المن

للاختبار

البحــــــث عــــــن المنتجــــــات -تحسین المنتج-
.الجدیدة

.توزیع تشكیلة المنتج-
سیاســــــــات التفكیــــــــر فــــــــي -

.منتوجات جدیدة

.تخفیض تشكیلة-
لا تغییــــــــــــــــــــــر تقنــــــــــــــــــــــي -

.ظاهر
المحافظـــــــــــــــــــة علــــــــــــــــــــى -

عرض مجلب

... اختبـــــــــــــــــار إســـــــــــــــــتراتیجیة -السعر
ــــــــــــــــــــــــــــع( أو ) الســــــــــــــــــــــــــــعر المرتف

ســــــعر (الســــــوق ... إســــــتراتیجیة 
)منخفض

اســــــتقرار أو میــــــل -
إلـــــــــــــى الانخفـــــــــــــاض 

الطلب.... 

ـــــى - رد فعـــــل للمنافســـــة عل
الأســــــــــــــعار إذن انخفــــــــــــــاض 

ســـــعار فـــــي حالـــــة ممكـــــن للأ
تنافس

ـــــــــــــار إســـــــــــــتراتیجیة - اختب
.انخفاض حساسا

دوري دائــــــــــم للأســــــــــعار -
ــــــــــــــــادة  أو إســــــــــــــــتراتیجیة زی
الأســـــــــعار حســـــــــب وفــــــــــاء 

.الزبائن
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.محدودةشبكة-التوزیع
ـــــــــي مكـــــــــان - ـــــــــتج ف وضـــــــــع من

.توزیع حصري أو انتقائي
هـــــــــوامش مرتفعـــــــــة ممنوحـــــــــة -

.للموزعین
ــــــــــــــــــــــــف - مصــــــــــــــــــــــــاریف التعری

.بالمنتج
المســـــــتهلكین إشـــــــهار بقســـــــط-

.المبتكرین

توزیــــــــــــــع شــــــــــــــبكة -
.التوزیع

.توزیع مقترح-
هــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــوامش -

.الموزعین مرتفعة
اتصـــــــــــال واســـــــــــع -

یحــــــــــــــــــــذف وفــــــــــــــــــــاء 
.المستهلك

توزیــــــــع الشــــــــبكة شــــــــروط -
خاصــــــــــــــة مرفوعــــــــــــــة مــــــــــــــن 
بعــــــــــض المــــــــــوزعین لصــــــــــد 
دخــــــــول بعــــــــض المنتجــــــــات 

.المنافسة
.إشهار تذكیري-

الرجـــــــــوع إلـــــــــى توزیــــــــــع -
.انتقائي أو منخفض

ـــــــــــرك- ـــــــــــاط ت بعـــــــــــض نق
ـــــــع الهامشـــــــیة  قـــــــانون (البی

80/20.(
.میزانیة ضعیفة-
اشهار أكثر-

.133، ص2008كمال مرداوي، مبادئ التسویق، مطبعة بغیجة، قسنطینة، :المصدر

.عرالش: المطلب الثاني

: تعریف السعر-1

تحدیـــــــد المنظمـــــــة للأســـــــعار مـــــــا تقدمـــــــه مـــــــن منتوجـــــــات وهـــــــو فـــــــن ترجمـــــــة فنیـــــــة"إن التســـــــعیر یعنـــــــي 
ـــــل نقـــــدي ـــــى مقاب ـــــوج إل ـــــد لقـــــاء مـــــا تقدمـــــه مـــــن . المنت ـــــى عوائ ـــــي للمنظمـــــة حصـــــولها عل ـــــذي یعن وهـــــو القـــــرار ال

منتوجــــات یقابلــــه فــــي الجانــــب الآخــــر مــــا یقدمــــه المســــتهلك مــــن دخلــــه للحصــــول علــــى المنــــتج لإشــــباع حاجاتــــه 
.(1)ورغبات

ل الحصـــــول علـــــى هـــــو مقـــــدار التضـــــحیة المادیـــــة والمعنویـــــة التـــــي یتحملهـــــا الفـــــرد فـــــي ســـــبی": الســـــعر
.  (2)"سلعة أو خدمة

:استراتیجیات التسعیر-2

.166المرجع السابق، ص: ربحي مصطفى علیان- )1(
.130السابق، صنفس المرجع : كمال مرداوي- )2(
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قبــــول التســــعیر فــــي "إســــتراتیجیة التســــعیر وبشــــكل مبســــط مســــلم علــــى أنهــــا Andre Galorعــــرّف 
حــــــالات التطبیــــــق لهــــــا علــــــى مــــــدار الفتــــــرة الزمنیــــــة وهــــــذا یعنــــــي بــــــأن إســــــتراتیجیة التســــــعیر المعتمــــــد مــــــن قبــــــل 

:(1)اك ثلاث استراتیجیات یمكن اعتمادها في التسعیر هما یجب أن تتوافق، وبعامة هن. المنظمة

Skimming Strategy--إستراتیجیة القسط-2-1

هـــــذه الإســـــتراتیجیة معتمـــــدة مـــــن الكثیـــــر مـــــن المســـــوقین وبخاصـــــة إذا مـــــا كـــــان الطلـــــب المتحقـــــق علـــــى 
Philipالمنـــتج واضــــح وكبیــــر ولا یوجــــد هنــــاك حساســــیة لــــدى المســــتهلك تجــــاه الســــعر، ویـــرى  Kother بــــأن

:هذه الاستراتیجیة یمكن اعتمادها في ظل توافر الظروف السوقیة التالیة

هنـــــاك مرونـــــة نســـــبیة فـــــي الطلـــــب علـــــى الســـــلع التـــــي تعامـــــل بهـــــا الشـــــركة ممـــــا یتـــــیح الفرصـــــة أمامهـــــا فـــــي 
.وضع أسعار مرتفعة

ـــــاك أخطـــــار مـــــن المنافســـــین الآخـــــرین فـــــي الســـــوق لاعتمـــــاد سیاســـــة ســـــعریة ـــــة ومنافســـــة لا یوجـــــد هن مماثل
.معتمد من قبل الشركة.... الآخرین 

الأســـــــعار المرتفعــــــــة تعطـــــــي انطبــــــــاع لـــــــدى المســــــــتهلكین بـــــــأي المنتجــــــــات المعروضـــــــة فــــــــي الســــــــوق ذات 
.مستوى عالي من الجودة

.هناك تنسیق وتفاوت واضح بین إدارات الإنتاج ومراكز الكلفة في نظام التوزیع

-Penetration Strategy–إستراتیجیة الاختراق -2-2

یـــــتم اســـــتخدام هـــــذه الإســـــتراتیجیة عنـــــدما تكـــــون لـــــدى الشـــــركة القـــــدرة علـــــى تخفـــــیض أســـــعار منتجاتهـــــا 
بمســـــتوى أقـــــل مـــــن أســـــعار المنافســـــین فـــــي ذات الســـــوق وبالتـــــالي یمكنهـــــا أن تحصـــــد الحصـــــة الســـــوقیة الأكبـــــر 

:ق هذه الاستراتیجیة یتوجب توفر الظروف التالیةبأن تطبیJoel Deanمن المنافسین ویرى 

.الأفراد المتعاملین في السوق لدیهم حساسیة واضحة اتجاه الأسعار-
واضـــــح أمـــــام حصـــــول المنافســـــة تعویـــــقاعتمـــــاد سیاســـــة ســـــعریة منخفضـــــة مـــــن شـــــأنها أن تحـــــدث -

.الحقیقیة في السوق من قبل الآخرین
مــــــة لــــــدى إدارة الإنتــــــاج مــــــن المنظمــــــة ومراكــــــز التكلفــــــة هنــــــاك تبــــــاین واضــــــح بــــــین الخبــــــرات المتراك-

ـــــى مـــــا  ـــــي تعتمـــــد عل ـــــدى المنظمـــــة ممـــــا یســـــتوجب انتهـــــاج هـــــذه الإســـــتراتیجیة الت ـــــع المعتمـــــد ل فـــــي نظـــــام التوزی
.(2)تحققه إدارات الإنتاج من مكاسب في تحقیق كلف الإنتاج لتنعكس على الأسعار النهائیة 

.354المرجع السابق، ص: ثامر البكري- )1(
.355المرجع السابق، ص: ثامر البكري- )2(
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لمنـــــــتج واحـــــــد أســـــــعار مختلفـــــــة تتناســـــــب مـــــــع الفئـــــــات وفهـــــــا تحـــــــدد :إســـــــتراتیجیة التمییـــــــز-2-3
.(1)والمقاطعات المستهدفة

.التوزیع: المطلب الثالث

:تعریف التوزیع-1

هـــــــي عملیـــــــة إیصـــــــال المنـــــــتج إلـــــــى الأفـــــــراد بغـــــــرض إشـــــــباع حاجـــــــات ورغبـــــــات مـــــــن المنـــــــتج إلــــــــى "
.(2)"المستهلك

:أنواع التوزیع-2

ــــــة توزیعهــــــا وتصــــــریفها وإیصــــــالها  ــــــي عملی ــــــوات تمــــــر المنتجــــــات ف ــــــر قن ــــــى الأســــــواق المســــــتهدفة عب إل
(3).ومنافذ

ـــــع ـــــوات التوزی هـــــي مجموعـــــة المؤسســـــات والأشـــــخاص الـــــذین یشـــــاركون فـــــي تحریـــــك : تعریـــــف قن
.(4)السلع والخدمات من مراكز الإنتاج إلى نقاط الاستهلاك النهائي

ـــــة الســـــوقیة وعلاقتهـــــا بطبیعـــــة الســـــلعة-2-1 ـــــع مـــــن مـــــدى التغطی ـــــوات التوزی :قن
.(5)ویمكن ذكر فیها الأنواع التالیة 

وهــــــي التــــــي تــــــتلاءم مــــــع الســــــلع الاســــــتهلاكیة المســــــیرة أو الســــــلع :التوزیــــــع الشــــــامل-2-1-1
.السهلة المنال بصفة عامة وتتطلب تغطیة شاملة للسوق

ویــــــــتلاءم هــــــــذا النــــــــوع مــــــــن أســــــــالیب التوزیــــــــع علــــــــى الســــــــلع : التتوزیــــــــع الانتقــــــــائي-2-1-2
.و سلع السوقالاستهلاكیة الخاصة أ

.     46، ص2003دور الإعلان في التسویق السیاحي، المؤسسة الجامعیة للدراسات والنشر والتوزیع، بیروت، : مصطفى عبد القادر- )1(
.18صالمرجع السابق، : سي علي الشریف وآخرون-)2(
المزیج التسویقي في مؤسسة هیكل الجزائر، مذكرة تخرج لنیل شهادة لیسانس، جامعة منتوري قسنطینة، كلیة العلوم الاقتصادیة : عادل بالفلفل وآخرون-)3(

.56، ص2005-2004وعلوم التسییر، 
.67، ص2000الأردن، -ر والتوزیع، عمان، دار الیازوري للنشياستراتیج- مبدأ تطبیقي–إدارة  التسویق : علي فلاح الزعبي- )4(
.68المرجع نفسه، ص-)5(
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ویـــــــــتلاءم هـــــــــذا النـــــــــوع مـــــــــع الأجهـــــــــزة المنزلیـــــــــة والكهربائیـــــــــة : التوزیـــــــــع الحصـــــــــري-2-1-3
.والسیارات

ــــث العلاقــــة مــــع المســــتهلك-2-2 ــــع مــــن حی یــــتم إیصــــال المنتجــــات عبــــر :قنــــوات التوزی
.(1)نوعین من المنافذ

ا إلـــــــى وفیــــــه تعتمــــــد المؤسســــــة المنتجــــــة إلــــــى ایصــــــال منتجاتهــــــ:التوزیــــــع المباشــــــر-2-2-1
المســــتهلك لأو المســــتعمل بنفســــها أي بــــدون تكلیــــف مــــن ینــــوب عنهــــا فــــي ذلــــك وتكــــون القنــــاة فــــي هــــذه الحالــــة 

:قناة مباشرة أي

).المستعمل/ المستهلكالمنتج   (

ـــــــر مباشـــــــر-2-2-2 ـــــــع الغی ـــــــى :التوزی ـــــــى ایصـــــــال منتجاتهـــــــا إل وفیـــــــه تعتمـــــــد المؤسســـــــة إل
ئط وفـــــي هـــــذه الحالـــــة تكـــــون القنـــــاة المســـــتعملة قنـــــاة غیـــــر مباشـــــرة لكـــــون المســـــتهلك أو المســـــتعمل علـــــى الوســـــا

:الوسیط طرف فاصل بین المنتج او المستهلك أي

).المستعمل(الوسیط               المستهلك المنتج ( 

:وهناك نوعین من الوسائط هما

التوزیــــــع الغیــــــر مباشــــــرة وهـــــو الــــــذین یتوســــــطون المنتجــــــین والمســــــتهلكین فـــــي قنــــــاة :الوســــــطاء الــــــوكلاء-
.ةتقاضون عمولالمعاملة عنهم یمثلون المنتج وینتج محلمولكن دون أن تنتقل إلیهم ملكیة ال

ــــك، إلا :الوســــطاء التجــــار- ــــذین یشــــترون المنــــتج مــــن المنــــتِج لإعــــادة بیعــــه إلــــى المســــتهلك بعــــد ذل هــــم ال
.جار الجملة، وتجار التجزئةأنهم لا یتقاضون عمولة بل یحققون ربحًا من الصفقة وهما نوعان ت

:وظائف التوزیع-3

ـــــــاحثین والمختصـــــــین حـــــــول الوظـــــــائف التـــــــي یقـــــــوم بهـــــــا  ـــــــیس هنـــــــاك أي اخـــــــتلاف جـــــــوهري بـــــــین الب ل
ثمانیـــــة وظـــــائف، بینمـــــا رأى قســـــم آخـــــر بأنـــــا تســـــع وظـــــائف وهـــــي كمـــــا Kotler، 1994التوزیـــــع، بشـــــكل عـــــام 

:(2)یلي

.تالتوزیع المادي               نقل وخزن المنتجا.1

.57المرجع السابق، ص: عادل بالفلفل وآخرون-)1(
.274المرجع السابق، ص: حمید الطائي وآخرون-)2(
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الوقـــــت والمكـــــان               جعـــــل الســـــلع والخـــــدمات متـــــوفرة فـــــي المكـــــان والزمـــــان الـــــذي یرغـــــب بـــــه .2
.المستهلك

.المالیة              تمویل جمیع الوظائف وتغطیة نفقات التوزیع.3
.نقل الملكیة               ضمان انسیاب الملكیة القانونیة للمشتري.4
.تحمل جزء من مخاطرة نشاط التوزیعتحمل المخاطرة              .5
.البحث                  البحث والمعرفة عن ما الذي یریده المستهلك المحتمل.6
.المستهلك باتخاذ القرار الشرائيوإقناعالترویج               ترغیب .7
.الخدمة              خدمة المستهلك قبل وبعد البیع.8
.إلخ.. الإدارةالتوثیق، : تأمینالدعم               ویشمل ال.9

.الترویج: المطلب الرابع

ـــــف التـــــرویج-1 ـــــل الملومـــــات مـــــن المؤسســـــة قتســـــویإتصـــــالهـــــي أداة :تعری ـــــي ن ي توظـــــف ف
.1)(العملاء و حثهم على الشراءإعلامنحو البیئة قصد 

یعتبــــــر المصــــــطلح الرئیســــــي الــــــذي یمثــــــل النشــــــاط الأساســــــي الــــــذي تنــــــدرج تحــــــت ككافــــــة :الاتصــــــال
فهـــــــو الملیـــــــة الرئیســـــــیة التـــــــي یمكـــــــن أن تنطـــــــوي بـــــــدالا عملیـــــــات فریـــــــة أو أوج نشـــــــاط الإعلامـــــــيأوج النشــــــاط 

.  (2)متنوعة قد تختلف من حیث  أهدافها
التــــــرویج إلــــــى بشــــــكل عــــــام یمكــــــن تقســــــیم اســــــتراتیجیات :أنــــــواع اســــــتراتیجیات التوزیــــــع-2
:(3)نوعین هما

.استراتیجیات الدفع والجزي: أولا

ـــــــدفع  -1 فـــــــي هـــــــذه الاســـــــتراتیجیة تقـــــــوم -—Push Strategyاســـــــتراتیجیة ال
وتوجــــــه تلــــــك الجهــــــود ) إلــــــخ...البیــــــع الشخصــــــي، الاعــــــلان، (المنظمــــــات بــــــالتركیز علــــــى الوســــــائل الترویجیــــــة 

ـــــة  ـــــذ التوزیعی ـــــي المناف ـــــى العـــــاملین ف ـــــة(إل ـــــى تجـــــار ) تجـــــار الجمل ـــــة إل ـــــه الحمـــــلات الترویجی ـــــى توجی ودفعهـــــم إل
ـــــــي اشـــــــتراك المنـــــــتج  ـــــــى المســـــــتهلكین، والـــــــدفع یعن ـــــــدورهم یقمـــــــون بتوجیـــــــه الجهـــــــد البیعـــــــي إل ـــــــة وهـــــــو ب التجزئ

.والموزعین في دعم المنتجات خلال قنوات التوزیع بقوة حتى تصل إلى المستهلك

.129المرجع السابق، ص : كمال مرداوي-)1(
. 128المرجع نفسه، ص-)2(
.273: السابق، صالمرجع : محمد جاسم الصمیدعي-)3(



24

جیة یقــــوم المنــــتج وفــــق هــــذه الاســــتراتی-Pull Strategy–اســــتراتیجیة الجــــذب -2
بخلـــــق الطلـــــب المباشـــــر مـــــن المســـــتهلك عـــــن طریـــــق الأنشـــــطة الترویجیـــــة، وبالتـــــالي یـــــتم الضـــــغط علـــــى تجـــــار 
ــــق الطلــــب المباشــــر مــــن المســــتهلك وتعتبــــر هــــذه  ــــام بتــــوفیر الســــلع والخــــدمات عــــن طری ــــة وتشــــجیعه للقی التجزئ

ین والتــــــــي تجــــــــذب المســــــــتهلك الاســــــــتراتیجة مــــــــن الاســــــــتراتیجیات المألوفــــــــة لــــــــدى المنتجــــــــین ولــــــــدى المســــــــتهلك
.)الدفع والجذب(الإستراتیجیتینوتدفعه لطلب السلعة والشكل التالي یوضح كل 

استراتیجیة الدفع والجذب:)4(شكل

.274محمود جاسم الصمیدعي، استراتیجیات التسویق، ص: المصدر

والإیحاءالضغط إستراتیجیة: ثانیا

:Hard Sell Strategy–الضغط إستراتیجیة-1

الـــــدعائي القـــــوي فـــــي الاقنـــــاع وهـــــو الأســـــلوب الأمثـــــل الإســـــتراتیجیة علـــــى تبنـــــي الأســـــلوبتعتمـــــد هـــــذه 
.لاقناع الأفراد بالمنتجات والخدمات المقدمة من المنظمة وتعریفهم بالمنافع الحقیقیة لتلك المنتجات

الإیحاءإستراتیجیة-2

المنتــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــج

تاجــــــــــــــر الجملــــــــــــــــــــة

المستهلــــــــــــــــــــــــــــــــــــك

تاجــــــــــــــــــر التجزئــــــــــــــــــة
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الحقـــــائق وهـــــي لیســـــت بالضــــــغط المبســــــط القـــــائم علـــــى الإقنـــــاعتعتمـــــد أســـــلوب الإســـــتراتیجیةإن هـــــذه 
ــــي قضــــیة المنتجــــات، وتعتمــــد هــــذه  ــــى الجوانــــب الدافعــــة  والمثبطــــة ف ــــى جــــذب المســــتهلكین الإســــتراتیجیةعل عل

.   من خلال لغة الحوار الطویل الأمد وجعلهم یتخذون قرار الشراء بقناعة تامة
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:مقدمة

ــــــى عملیــــــات اتصــــــال إقنــــــاعي،  ــــــرویج هــــــو آخــــــر عناصــــــر المــــــزیج التســــــویقي، ویشــــــتمل هــــــذا النشــــــاط عل الت
ـــــا  ـــــرة ومتعـــــددة، وإذا نظرن ـــــرویج كثی ـــــى المســـــتهلك لاســـــتمالة ســـــلوكه الشـــــرائي، ووســـــائل الت ـــــأثیر عل تســـــتهدف الت

خـــــاذ قراراتـــــه إلـــــى التـــــرویج مـــــن منظـــــار المســـــتهلك، فإنـــــه یعتبـــــر مصـــــدرا رئیســـــیا للمعلومـــــات التـــــي یحتاجهـــــا لات
ـــــد  ـــــه مـــــن عق ـــــدة، تمكن ـــــدائل ســـــلعیة عدی ـــــه فـــــالترویج یمـــــد المســـــتهلك بمعرفـــــة واســـــعة عـــــن ب الاســـــتهلاكیة، وعلی

.المقارنات اللازمة التي من شأنها أن تساعده في الوصول إلى أنسب البدائل

ا كــــذلك، فإنـــــه لا بــــد أن ینظـــــر إلــــى التـــــرویج علــــى أنـــــه عنصــــر فـــــي نظــــام أعـــــم وأشــــمل وهـــــو التســــویق، ولهـــــذ
فــــــــإن القــــــــرارات الترویجیــــــــة یجــــــــب أن لا تتخــــــــذ بمعــــــــزل عــــــــن بقیــــــــة العناصــــــــر الأخــــــــرى كــــــــالمنتج، والســــــــعر، 

).والتوزیع

ماهیة الترویج: 01المبحث 

یعـــــد التـــــرویج مـــــن أهـــــم العناصـــــر فـــــي المـــــزیج التســـــویقي، وتنبـــــع أهمیـــــة هـــــذا العنصـــــر مـــــن أنـــــه الأداة الفعالـــــة 
ـــــت طبیعـــــة  ـــــا كان ـــــةالتـــــي تســـــتخدمها المؤسســـــات أی ـــــة الاتصـــــال مـــــع البیئ ـــــة نشـــــاطها فـــــي تحقیـــــق عملی الخارجی

ومـــــا فیهـــــا مـــــن جماعـــــات كالمســـــتهلكین والمنافســـــین والمؤسســـــات الأخـــــرى، وبالتـــــالي التعـــــرف علـــــى مـــــا یجـــــري 
مــــــدى ن أفكــــــار أو ســــــلع أو خــــــدمات علــــــى فــــــي تلــــــك البیئــــــة، ویتوقــــــف نجــــــاح مــــــا تقدمــــــه تلــــــك المؤسســــــات مــــــ

.ةفاعلیة الاستراتیجیات الترویجیة المطبق

مــــا هـــــو إلا الواجهــــة التــــي تهــــدف المؤسســــة مـــــن خلالهــــا إلــــى إیصــــال مــــا لـــــدیها فــــالترویج مــــن هــــذا المنطلــــق 
.من سلع أو خدمات إلى المستهلكین المستهدفین

مفهوم الترویج: 01المطلب 

أي عـــــــرف بـــــــه، وهـــــــذا یعنـــــــي أن التـــــــرویج هـــــــو ) روج الشـــــــيء(كلمـــــــة التـــــــرویج مشـــــــتقة مـــــــن الكلمـــــــة العربیـــــــة 
خرین وتعـــــریفهم بـــــأنواع الســـــلع والخـــــدمات التـــــي بحـــــوزة البـــــائع، ویتغلـــــب التـــــرویج علـــــى مشـــــكلة الاتصـــــال بـــــالآ

العلامـــــــة التجاریـــــــة، الأســـــــعار، ) أو الخدمـــــــة(روع، الســـــــلعة جهـــــــل المســـــــتهلك بتقـــــــدیم المعلومـــــــات علـــــــى المشـــــــ
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عـــــه اســـــتخدامات الســـــلعة أو الخدمـــــة، كمـــــا یتغلـــــب النشـــــاط الترویجـــــي علـــــى تـــــردد المســـــتهلك بالعمـــــل علـــــى إقنا
1.وخلق الجو النفسي الملائم والذي من خلاله یتقبل المستهلك ما یقدم إلیه من سلع وخدمات

لقـــــــد ظهـــــــرت عـــــــدة تعریفـــــــات لمفهـــــــوم التـــــــرویج وذلـــــــك بســـــــبب تزایـــــــد الاهتمـــــــام بهـــــــذا المجـــــــال باعتبـــــــاره أحـــــــد 
:العناصر المهمة في المزیج التسویقي، ومن بین هذه التعریفات للترویج

مجموعـــــة الجهـــــود التســـــویقیة المتعلقـــــة بإمـــــداد المســـــتفید بالمعلومـــــات الكافیـــــة عـــــن مزایـــــا :یعـــــرف التـــــرویج أنـــــه
بهـــــــا، وإقناعـــــــه بتمیزهـــــــا وقـــــــدرتها دون غیرهـــــــا مـــــــن الســـــــلع الســـــــلعة أو الخدمـــــــة المعلوماتیـــــــة، وإثـــــــارة اهتمامـــــــه 

ــــى إشــــباع حاجاتــــه ورغباتــــه وذوقــــه، وذلــــك بهــــدف دفعــــه إلــــى اتخــــاذ القــــرار  الخــــاص والخــــدمات المعلوماتیــــة عل
2.بالحصول علیها أو شرائها، ثم الاستمرار في استعمالها مستقبلا

ــــــه ــــــرویج بأن ــــــره مــــــن عناصــــــر المــــــزیج : كمــــــا یعــــــرف الت ــــــك العنصــــــر المتعــــــدد الأشــــــكال والمتفاعــــــل مــــــع غی ذل
ــــى تحقیــــق عملیــــة الاتصــــال الناجحــــة بــــین مــــا تقدمــــه الشــــركات التســــویقي مــــن الســــلع أو الخــــدمات والهــــادف إل

ــــات المســــتهلكین مــــن أفــــراد ومؤسســــات ووفــــق إمكانــــاتهم أو الأفكــــار،  والتــــي تعمــــل علــــى إشــــباع حاجــــات ورغب
.وتوقعاتهم

:والترویج بهذا المفهوم یتضمن الأسس التالیة

التــــــرویج هــــــو أحــــــد عناصــــــر المــــــزیج التســــــویقي الــــــذي یعمــــــل بشــــــكل مباشــــــر أو غیــــــر مباشــــــر علــــــى -1
.إشباع حاجاتهمإقناع المستهلكین بالسلع أو الخدمات القادرة على 

یتكـــــون التـــــرویج مـــــن عـــــدد مـــــن العناصـــــر الفرعیـــــة، المتخصصـــــة والهادفـــــة لتحقیـــــق عملیـــــة الاتصـــــال -2
مـــــــا بـــــــین مـــــــا یقدمـــــــه المنتجـــــــون مـــــــن ســـــــلع أو خدمـــــــة وبـــــــین مســـــــتهلكیها فـــــــي الأســـــــواق المســـــــتهدفة 

.وبالأوقات المناسبة
مجمــــــوع المســــــتهلكین التــــــرویج هــــــو الأداة التــــــي بواســــــطتها تحــــــاول الشــــــركات التــــــأثیر إیجابیــــــا علــــــى-3

3.من مختلف الطبقات والفئات في الأسواق المستهدفة في الإستراتیجیة التسویقیة العامة

أهمیة الترویج: 02المطلب 

.361،ص2005إدارة التسویق، مكتبة عین شمس، القاهرة، : إبراهیم، محمد محمد1
.172، ص2006تسویق المعلومات، الطبعة الثانیة، دار الصفا، : ربحي مصطفى علیان2
.182- 181، ص2012مبادئ التسویق، دار الصفاء، عمان، : زیاد الشرمان، وآخرون3
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ــــق مباشــــر أو  ــــك بطری ــــادة ربحیتهــــا ســــواء أكــــان ذل ــــق أهــــداف المؤسســــة وزی ــــرویج دورا هامــــا فــــي تحقی یلعــــب الت
:غیر مباشر كما یلي

المؤسســـــــة فـــــــي الســـــــوق والمســـــــؤول عـــــــن توصـــــــیل معلومـــــــات إلـــــــى (voice)یمثـــــــل التـــــــرویج صـــــــوت -1
.العمیل المرتقب عن السلعة أو الخدمة وخصائصها الفنیة ومنافعها واستخدامتها

یمكــــن أن تســــتخدمها المؤسســــة لتحقیــــق میــــزة تنافســــیة علــــى بقیــــة یعتبــــر التــــرویج أحــــد العناصــــر التــــي -2
.ة بالسوقالمنافسین بغرض تحسین المركز التنافسي للمنشأ

یـــــؤدي إلـــــى تكـــــوین التـــــرویج یســـــاعد المؤسســـــة علـــــى تعریـــــف العمـــــلاء المـــــرتقبین بالســـــلع الجدیـــــدة بمـــــا -3
تفضـــــیلات لهـــــذه الســـــلع بمـــــا یـــــؤدي فـــــي النهایـــــة إلـــــى قبـــــول الســـــوق لهـــــذه الســـــلع وخلـــــق ولاء لهـــــا بـــــین 

.العملاء المرتقبین
ــــــاع-4 ــــــع منتجاتهــــــا مــــــن خــــــلال إقن ــــــأمین توزی ــــــى ت ــــــرویج یســــــاعد المؤسســــــة عل الوســــــطاء بمواصــــــفات الت

.أرباح هؤلاء الوسطاءالسلع ومنافعها وأهمیتها في زیادة 
.یساعد الترویج على بناء صورة ذهنیة طیبة للمؤسسة ومنتجاتها في أذهان العملاء-5
یمكــــــن للتــــــرویج أن یســــــاعد فــــــي تحقیــــــق التــــــوازن بــــــین جــــــداول الإنتــــــاج والمبیعــــــات عــــــن طریــــــق حــــــث -6

1.والمواسم التي یقل الطلب فیها على هذه السلعالعملاء بشراء السلع في الأوقات 

:كما أن للترویج أهمیة خاصة على السیاسات التسویقیة للمؤسسة خاصة في الحالات التالیة

.تعدد البائعین-1
.تجانس السلع المنتجة-2
.عمر السلعة أو الخدمة-3

ا فیلـــــزم هنـــــا خلـــــق الدرایـــــة فـــــإذا كانـــــت الســـــلعة أو الخدمـــــة فـــــي المرحلـــــة الأولـــــى مـــــن دورة الحیـــــاة الخاصـــــة بهـــــ
ــــــث تــــــزداد المنافســــــة ویلــــــزم  ــــــزم اتبــــــاع نشــــــاط ترویجــــــي حی ــــــة النضــــــج یل والاهتمــــــام بالســــــلعة كــــــذلك فــــــي مرحل

.أما في مرحلة التدهور فستقل الحاجة إلى الترویج. المحافظة على نصیب السلعة من السوق

لـــــیس هنـــــاك تـــــدخل شخصـــــي أي " إخـــــدم نقســـــك"فـــــإذا كـــــان البیـــــع یـــــتم علـــــى نظـــــام : نظـــــام البیـــــع المتبـــــع-4
مــــن البــــائع فــــلا بــــد مــــن إعطــــاء المســــتهلك فكــــرة مقــــدما عــــن الســــلع المعروضــــة حتــــى یتخــــذ قــــراره تلقائیــــا بــــدون 

2.ن یلعب دورا أساسیا في تحقیق هذا الهدفلترویج ألویمكن . الحاجة إلى مساعدة تذكر

.292-291م، ص1994إدارة التسویق، مكتبة عین شمس، القاهرة، : محمد وآخرونخیر الدین، حسن 1
.177-176، ص2007التسویق نظرة اقتصادیة، دار الصفاء، عمان، : یوسف، محمد سمیر2
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أهداف الترویج:03المطلب 

ــــارة انتبــــاههم واهتمــــامهم حــــول الســــلعة أو ) المســــتفید(الهــــدف الأساســــي مــــن التــــرویج هــــو إخبــــار المســــتهلك  وإث
وبعبــــارة أخــــرى، یمكــــن القــــول بــــأن هــــدف التــــرویج هــــو إجــــراء عملیــــات الخدمــــة المطروحــــة مــــن قبــــل المؤسســــة، 

ات الحالیـــــة، وخلـــــق الاتصـــــال متعـــــددة الأشـــــكال والهادفـــــة إلـــــى تحقیـــــق وتنشـــــیط الطلـــــب علـــــى الســـــلع أو الخـــــدم
ــــــرویج المتعــــــارف علیهــــــا، ویمكــــــن  ــــــف وســــــائل الت ــــــدة باســــــتخدام مختل ــــــى الســــــلع أو الخــــــدمات الجدی ــــــب عل الطل
النظـــــر لإدارات التـــــرویج كأشــــــكال مختلفـــــة مــــــن وســـــائل الاتصــــــال، ولكـــــن مـــــا یهــــــم رجـــــال التســــــویق فـــــي هــــــذا 

1.الخدمات وشرائهاالمجال هو إیصال المعلومات التي تشجع المستهلكین على اختیار السلع أو 

:وبشكل عام یمكن القول بأن الترویج یهدف إلى تحقیق ما یلي

تعریـــــف المســـــتهلكین بالســـــلعة أو الخدمـــــة، خصوصـــــا إذا كانـــــت جدیـــــدة، حیـــــث یعمـــــل التـــــرویج علـــــى -1
ــــــة وخصائصــــــها، منافعهــــــا وأمــــــاكن الحصــــــول )أو الخدمــــــة(تعــــــریفهم باســــــم الســــــلعة  ، علامتهــــــا التجاری

.علیها، وهكذا
ـــــذكیر-2 ـــــي الســـــوق، ت ـــــتم بالنســـــبة للســـــلع القائمـــــة والموجـــــودة ف المســـــتهلكین بالســـــلعة أو الخدمـــــة، وهـــــذا ی

حیــــــــث یحتــــــــاج المســــــــتهلك الــــــــذي یشــــــــتري الســــــــلع أصــــــــلا إلــــــــى تــــــــذكیره بــــــــین فتــــــــرة وأخــــــــرى، وكــــــــذلك 
ذوي المواقــــــف والآراء الإیجابیــــــة لــــــدفعهم لشــــــراء الســــــلعة، وبالتــــــالي یعمــــــل التــــــرویج علــــــى المســــــتهلكین 
.لولاء نحو السلعة وقد یمنعهم من التحول إلى السلع المنافسةتعمیق درجة ا

ـــــــــى آراء واتجاهـــــــــات -3 ـــــــــي الأســـــــــواق المســـــــــتهدفة إل ـــــــــر الآراء والاتجاهـــــــــات الســـــــــلبیة للمســـــــــتهلكین ف تغیی
.ةیإیجاب

ممــــــا إقنـــــاع المســــــتهلكین المســــــتهدفین والمحتملـــــین بالفوائــــــد والمنــــــافع التــــــي تؤدیهـــــا الســــــلعة أو الخدمــــــة -4
2.حاجاتهم ورغباتهمیؤدي إلى إشباع 

:كما یعمل التسویق على تحقیق الأهداف التالیة

.تكوین صورة ذهنیة إیجابیة عن ماركة تجاریة معینة-1
الخــــدمات المروجــــة، بمــــا یســــاعد علــــى زیــــادة المبیعــــات وتحقیــــق مزیــــد اســــتمالة الطلــــب علــــى الســــلع و-2

.من الأرباح
.تها المنافسة في السوقتعزیز المكانة التنافسیة للسلة أو الخدمة بین مثیلا-3

.182المرجع السابق، ص: زیاد الشرمان وآخرون1
.208، ص2009ربحي مصطفى علیانك أسس التسویق المعاصر، دار الصفاء، عمان، 2
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إحـــــــداث تغییـــــــر فـــــــي ســـــــلوك المســـــــتفید واتجاهاتـــــــه، وخلـــــــق تفضـــــــیل للســـــــلع أو الخـــــــدمات المعلوماتیـــــــة -4
.المعروضة علیه، وجذب مستفیدین محتملین آخرین

1.الخدمات المعلوماتیة المتوافرةإثارة اهتمام المستفید بالسلع و-5

:العوامل المؤثرة في المزیج الترویجي: 04المطلب 

المســــــؤولة عــــــن النشــــــاط الترویجــــــي فــــــي اتخــــــاذ مــــــن الحقــــــائق المعروفــــــة بــــــأن الإدارة : الســــــوق المســــــتهدف-1
.القرار تتأثر بشكل كبیر بطبیعة السوق الذي تتعامل معه

: ولعل هذا التأثیر ینحصر في

ونعنــــــي بهــــــا المســــــاحة الجغرافیــــــة التــــــي تتضــــــمنها الأســــــواق التــــــي :المــــــدى الجغرافــــــي للســــــوق-أ
ــــــإن . المنظمــــــةتتعامــــــل مــــــع ــــــي، ف ــــــتم التعامــــــل معهــــــا بالمســــــتوى المحل ــــــي ت ــــــت الأســــــواق الت ــــــإذا كان ف

عمــــــا یمكــــــن اعتمــــــاده فیمــــــا إذا كانــــــت الســــــوق خــــــارج الأســــــالیب الترویجیــــــة المعتمــــــدة تختلــــــف تمامــــــا
.الحدود المحلیة

:وتتمثل بالآتي: كثافة السوق- ب
 ـــــإذا كـــــان عـــــددهم صـــــغیرا ـــــك الســـــوق، ف ـــــي ذل ـــــراد المتعـــــاملین ف ـــــه یمكـــــن اعتمـــــاد أســـــلوب عـــــدد الأف فإن

البیـــــع الشخصـــــي، أمـــــا إذا كـــــان العـــــدد كبیـــــرا، فإنـــــه یســـــتخدم الإعـــــلان كأســـــاس فـــــي التـــــرویج لصـــــعوبة 
.تحقیق الاتصال مع هذه الأعداد الكبیرة

 الخصـــــــائص التـــــــي یمتـــــــاز بهـــــــا الأفـــــــراد المتعـــــــاملین فـــــــي ذلـــــــك الســـــــوق، وفیمـــــــا إذا كانـــــــت موحـــــــدة أو
.متباینة

ــــك المشــــتري الــــذي تتعامــــل معــــهبهــــا الخصــــائص التــــي ویقصــــد: خصــــائص المشــــتري-ج . یمتــــاز بهــــا ذل
ـــــــة المعتمـــــــدة معـــــــه ســـــــتختلف تمامـــــــا عمـــــــا إذا كـــــــان مســـــــتعمل  فـــــــإذا كـــــــان مســـــــتهلكا فـــــــإن الأســـــــالیب الترویجی
ـــــــة والتجریـــــــب إن  ـــــــات، والمعلومـــــــات الدقیقـــــــة والمشـــــــاهدة المیدانی ـــــــر یعتمـــــــد علـــــــى البیان صـــــــناعي، إذ أن الأخی

2.د صفقة الشراءاستلزم الأمر، كي یتم عق

:طبیعة المنتج-2

.174المرجع السابق، ص: ربحي مصطفى علیان، وآخرون1
.164م، ص2006التسویق، أسس ومفاهیم معاصرة، دار الیازوري، عمان العلمیة، : ثامر البكري2
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تختلـــــف البضـــــائع الاســـــتهلاكیة عـــــن البضـــــائع الإنتاجیـــــة كثیـــــرا ســـــواء كـــــان ذلـــــك مـــــن حیـــــث الخصـــــائص التـــــي 
ـــــــي الأســـــــلوب  ـــــــي هـــــــذا الموضـــــــوع هـــــــو الاخـــــــتلاف ف تمیزهـــــــا أو الهـــــــدف مـــــــن اســـــــتخدامها، ألا إن مـــــــا یهـــــــم ف

ـــــق بـــــذلك المعتمـــــد لكـــــل منهمـــــا، والاممیـــــة النســـــبیة الكلفویـــــة لكـــــل الترویجـــــي نشـــــاط یمكـــــن اعتمـــــاده فیمـــــا یتعل
:المنتج وطبیعته، وكما یتضح ذلك في 

الاختلاف النسبي في استخدام عناصر المزیج التسویقي حسب طبیعة المنتج ):5(الشكل

البضائع الاستهلاكیةالبضائع الصناعیة                              

.165ثامر البكري، ص: المصدر

حیــــث یتضــــح بــــأن ســــوق الســــلع الاســــتهلاكیة یقفــــز فــــي مقــــدمتها اســــتخدام أســــلوب تــــرویج المبیعــــات ومــــن تــــم 
الثالثــــة مــــن حیــــث الإنفــــاق النســــبي علــــى الاســــتخدام مــــن قبــــل الشخصــــي فــــي المرتبــــةالإعــــلان ومــــن تــــم البیــــع 

.المنظمات

أمـــــا فــــــي ســـــوق الســــــلع الصــــــناعیة فـــــالأمر یختلــــــف، حیـــــث یقفــــــز البیــــــع الشخصـــــي إلــــــى المرتبـــــة الأولــــــى فــــــي 
.استخدامه لإنجاز النشاط الترویجي ومن تم ترویج المبیعات والإعلان یأتي في المرتبة الثالثة

العامــــة تــــأتي فــــي كــــلا الســــوقین فــــي المرتبــــة الرابعــــة مــــن حیــــث الأهمیــــة النســــبیة ویتضــــح أیضــــا أن العلاقــــات
1.في استخدامها كنشاط ترویجي ضمن عناصر المزیج الترویجي..... 

.165المرجع السابق، ص: تامر البكري1

البیع الشخصي

ترویج المبیعات

الإعلان

علاقات عامة
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البیع الشخصي

علاقات عامة
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:الموارد المالیة المتاحة-3

وهـــــي أیضـــــا ذات تـــــأثیر فـــــي اختیـــــار المـــــزیج الترویجـــــي، بغـــــض النظـــــر عـــــن المـــــزیج التســـــویقي الأمثـــــل لهـــــا، 
الإمكانـــــات المادیـــــة الكافیـــــة لإعـــــلان فـــــي حـــــین یســـــتخدم الاتصـــــال الشخصـــــي والنشـــــر فـــــي فقـــــد تســـــتخدم ذات

.المؤسسات التي تكون إمكاناتها المادیة محدودة

:سمات المستفیدین-4

كالثقافـــــة ومســـــتوى التعلـــــیم ودرجـــــة تـــــأثیره بالعـــــادات والتقالیـــــد الســـــائدة فـــــي المجتمـــــع وخبراتـــــه الســـــابقة ومســـــتوى 
1.في اختیار وسیلة الترویج التي تتلاءم وهذه السماتالمعیشة كلها ذات تأثیر

:عناصر المزیج الترویجي: المبحث الثاني

قنــــــوات توزیعیــــــة وتوزیــــــع -أســــــعار–منتجــــــات (تحتـــــاج إدارات التســــــویق إلــــــى تطبیــــــق مــــــزیج تســــــویقي متكامــــــل 
ــــــة -مــــــادي ــــــد)مشــــــترون ومســــــتهلكون–أســــــواق ترویجی المــــــزیج ومــــــن أهــــــم عناصــــــر المــــــزیج التســــــویقي تحدی

الإعـــــــلان، البیـــــــع الشخصـــــــي، النشـــــــر والعلاقـــــــات (الترویجـــــــي المثـــــــالي والـــــــذي یتكـــــــون مـــــــن العناصـــــــر التالیـــــــة 
ــــــى عناصــــــر المــــــزیج الترویجــــــي الأربعــــــة بشــــــيء مــــــن ). العامــــــة، تنشــــــیط المبیعــــــات ــــــأتي إل وســــــنتطرق فیمــــــا ی

2.التفصیل

الاعلان: المطلب الاول

:تعریف الإعلان-1

.230أسس التسویق المعاصر،مرجع سابق، ص: ربحي مصطفى علیان1
.14، ص2009الترویج والإعلان، دار زهران للنشر والتوزیع، الأردن، : العبدليسمیر العبدلي، قحطان 2



33

وســـــیلة الاتصـــــال التـــــي : " یشـــــكل الإعـــــلان أحـــــد العناصـــــر الرئیســـــیة فـــــي المـــــزیج الترویجـــــي، وقـــــد عـــــرف بأنـــــه
1" تقوم بها المؤسسة للوصول إلى الجماهیر الكبیرة العدد

ـــــد المختصـــــین فـــــي  ـــــر التعـــــاریف قبـــــولا عن ـــــة التســـــویق الأمریكیـــــة مـــــن أكث ـــــذي تبنتـــــه جمعی ـــــف ال ـــــر التعری ویعتب
ــــت الإ ــــهمجــــال التســــویق حیــــث عرف ــــدیم الأفكــــار أو الســــلع أو الخــــدمات : " عــــلان بأن ــــر شخصــــیة لتق وســــیلة غی

2."بواسطة جهة معلومة مقابل أجل مدفوع

:أهداف الإعلان-2

ـــــر ســـــلوك  ـــــك مـــــن إن الهـــــدف الرئیســـــي للإعـــــلان هـــــو تغیی ـــــین ویـــــتم ذل ـــــول واتجاهـــــات المســـــتهلكین المحتمل ومی
3:خلال عدة أسالیب منها

.السلعةتوفیر المعلومات والبیانات عن - 
ـــــا والفوائـــــد التـــــي تعـــــود علـــــى المســـــتهلك مـــــن -  ـــــات عـــــن طریـــــق إبـــــراز المزای العمـــــل علـــــى تغییـــــر الرغب

.جراء شرائه واستخدامه للسلعة
ــــى الســــلعة -  ــــل تفضــــیلهم مــــن ســــلعة المنافســــة إل تغییــــر تفضــــیل المســــتهلكین للســــلعة المختلفــــة، أي تحوی

.یعلن عنها
:فوائد الإعلان-3

4:منهاللإعلان فوائد عدیدة نذكر 

.یؤدي إلى السیطرة على السوق- 
.یجذب زبائن جدیدة- 
.ینمي المعرفة حول فوائد منتجاتك وخدماتك- 
.یجلب الأسواق الجدیدة- 
.یؤدي إلى تحویل الصورة السلبیة عن منتجاتك وخدماتك إلى صورة إیجابیة- 
.یساعد في مقاومة المنافسین- 
.إلخ...عرضیعرفك برد فعل السوق لاختبار السعر، عنوان بارز، - 
.یولد ویرفع المبیعات- 

.254م، ص2002التسویق الفعال، دار الفجر للنشر والتوزیع، مصر، : طلعت أسعد عبد الحمید1
.48، ص2006الاتصالات التسویقیة والترویج، دار حامد للنشر والتوزیع، الأردن، : ثامر البكري2
.196م، ص 2007علي محمد رباعیة، الترویج والإعلان التجاري، دار الیازوري للنشر والتوزیع، الأردن، : قبشیر العلا3
. 120، 119م، ص ص 2006مبادئ التسویق والترویج، دار أسامة للنشر والتوزیع، الأردن، : إبراهیم الشریف4



34

.یوضح الخلاف بین منتجاتك وخدماتك التي في السوق- 
.یصنع علامة تجاریة معروفة- 
.یكمل حملتك الترویجیة- 
.یعلن منتجات جدیدة وخدمات- 
.یدعم سمعتك وقیادتك في السوق- 
:تصنیفات الإعلان-4

1:یصنف الإعلان على أساس عدة معاییر منها

:الوظائف التسویقیة للإعلانحسب -4-1

ـــــذي:الإعـــــلان التعلیمـــــي-4-1-1 ـــــي الســـــوق مـــــن هـــــو الإعـــــلان ال ـــــدة ف ـــــق بتســـــویق الســـــلع الجدی یتعل
.جدیدة لم تكن معروفة للمستهلكینقبل السلع القدیمة المعروفة والتي ظهرت لها استعمالات 

ــــــق هــــــذا النــــــوع مــــــن الإعــــــلا: الإعــــــلان الإرشــــــادي أو الإخبــــــاري-4-1-2 ن بالســــــلع أو حیــــــث یتعل
وتجهــــــل الأفـــــراد حقـــــائق ومعلومــــــات كافیـــــة حولهــــــا أو الخـــــدمات أو الأفكـــــار أو المؤسســــــة المعروفـــــة للجمهـــــور 

ــــي  ــــار الجمهــــور بالمعلومــــات الت ــــا تكمــــن فــــي إخب ــــة الإعــــلان هن ــــن؟ ومتــــى؟، ووظیف كیفیــــة الحصــــول علیهــــا، أی
.أفضل وقت واقل نفقةتسهل على المستهلك الحصول على هذه السلعة أو الخدمة عند أقل جهد و 

ـــــذكیري-4-1-3 مـــــن الإعـــــلان فـــــي محاربـــــة النســـــیان لـــــدى المســـــتهلك ویفیـــــد هـــــذا النـــــوع : الإعـــــلان الت
وخاصـــــــة فـــــــي الأســـــــواق التنافســـــــیة المملـــــــوءة بـــــــأنواع عـــــــدة مـــــــن الســـــــلع والخـــــــدمات النمطیـــــــة والمتشـــــــابهة فـــــــي 

.الاستخدامات

حیــــث یــــتم هــــذا النــــوع مــــن الإعلانــــات بتقــــدیم بیانــــات للجمهــــور فإذاعهــــا بــــین : الإعــــلان العــــام-4-1-4
مــــن أجــــل تقویــــة الصـــــلة بیــــنهم وبــــین المنــــتج بالإضــــافة تعمـــــل علــــى تصــــحیح الأفكــــار الخاطئــــة التـــــي الأفــــراد 

.تولدت في أذهان المستهلكین عن هذه السلع

.308، 307م، ص ص 2006مل، دار الیازوري للنشر والتوزیع، الأردن، الأسس العلمیة للتسویق الحدیث، مدخل شا: حمید الطائي وآخرون1
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أو الخـــــدمات ذات المركـــــز ویتعلـــــق هـــــذا النـــــوع مـــــن الإعلانـــــات بالســـــلع: الإعـــــلان التنافســـــي-4-1-5
القــــوي فــــي الســــوق، والتــــي توجــــد لهــــا ســــلع منافســــة ویــــتم هــــذا الإعــــلان أن یكــــون المتنافســــین بــــین هــــذه الســــلع 

.والخدمات متكافئ في النوع ومتساوي من حیث الخصائص وظروف الاستعمال والسعر

:حسب قنوات التوزیع التسویقیة-4-2

1:یةوتنحدر تحته الأنواع الإعلانیة التال

ــــــام-4-2-1 ــــــات بالســــــلع أو الخــــــدمات : الإعــــــلان الأصــــــلي أو الع ــــــوع مــــــن الإعلان ــــــق هــــــذا الن ویتعل
علــــى مســـــتوى دولـــــة  بشـــــكل عـــــام، وینتشـــــر مســـــتهلكوها فـــــي أنحـــــاء البلـــــد كافـــــة أمـــــا الوســـــائل المســـــتخدمة هـــــي 

.الصحف مثلا، والمجلات الأسبوعیة والإذاعیة والنلفزیون

ــــي :تجزئــــةالإعــــلان المحلــــي، إعــــلان ال-4-2-2 ــــى الســــلع الت ــــوع مــــن الإعــــلان عل ویحظــــى هــــذا الن
تـــــوزع فـــــي منطقـــــة محـــــدودة حیـــــث توجـــــه هـــــذه الرســـــالة الإعلانیـــــة نحـــــو المســـــتهلكین النهـــــائیین الـــــذین یقطنـــــون 

لوحـــــات الطـــــرق، الإذاعـــــة : منطقــــة معینـــــة وتســـــتخدم فیــــه الوســـــائل الإعلانیـــــة التـــــي تغطــــي تلـــــك المنطقـــــة مثــــل
.المحلیة

یتعلـــــق هــــذا النـــــوع بالســــلع الإنتاجیـــــة والتــــي تســـــتخدم هــــي الأخـــــرى مـــــن : ناعيالإعــــلان الصـــــ-4-2-3
أجـــــل أغـــــراض إنتاجیـــــة، وعمـــــلاء هـــــذا النـــــوع مـــــن الإعـــــلان معروفـــــون ویســـــتطیع صـــــاحب الإعـــــلان الوصـــــول 

اصـــــهم كـــــالمجلات الفنیـــــة والصـــــناعیة إلـــــیهم بشـــــكل مباشـــــر باســـــتخدام وســـــائل النشـــــر التـــــي لهـــــا صـــــلة باختص
.والمهنیة

ویتعلـــــــق بخدمـــــــة أصـــــــحاب المهنـــــــة الواحـــــــدة وذلـــــــك عـــــــن طریـــــــق تقـــــــدیم :الإعـــــــلان المهنـــــــي-4-2-4
العمـــــلاء ووســـــائل الإعـــــلان هنـــــا .......معلومـــــات عـــــن الســـــلع التـــــي لا یســـــتخدمونها بأنفســـــهم ولكـــــن یوصـــــون 

.فتتمثل في المجلات الفنیة والعلمیة

ن الــــــذین یهــــــدفون مــــــن یوجــــــه هــــــذا النـــــوع مــــــن الإعلانــــــات إلــــــى المشـــــتری:الإعــــــلان التجــــــاري-4-2-5
ــــــربح، ویســــــتخدم  ــــــق ال ــــــاجرة وتحقی ــــــد، أي لغــــــرض المت وراء شــــــرائهم لهــــــذه الســــــلعة هــــــو إعــــــادة بیعهــــــا مــــــن جدی

.الإعلان هنا بالبرید المباشر والمجلات المتخصصة

:البیع الشخصي: المطلب الثاني

.308المرجع السابق، ص: حمید الطائي وآخرون1
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:تعریف البیع الشخصي-1

خدمـــــــة أو فكـــــــرة بهـــــــدف دفـــــــع الزبـــــــون التقـــــــدیم الشخصـــــــي لســـــــلعة أو: " یعـــــــرف البیـــــــع الشخصـــــــي علـــــــى أنـــــــه
1" المرتقب نحو شرائها أو الاقتناع بها

هــــو عملیــــة الاتصـــــال الحاصــــلة مــــا بــــین البــــائع والمشـــــتري وبشــــكل مباشــــر، یهــــدف تشـــــجیعه : "ویعــــرف أیضــــا
2".أو معاونته في تحقیق عملیة الشراء للبضاعة أو الخدمة

3:أهمیة البیع الشخصي-2

رئیســــیة فــــي عملیــــة التوزیــــع لغالبیــــة الســــلع فــــي انتقالهــــا مــــن مراكــــز الإنتــــاج إلــــى مراكــــز یعــــد رجــــل البیــــع حلقــــة 
.الاستهلاك

امــــداد المســـــتهلك بالمعلومـــــات وإغرائــــه وإقناعـــــه بشـــــراء الســــلع والخـــــدمات مـــــن خــــلال الاتصـــــال الشخصـــــي فـــــي 
.موقف تبادلي

:أهداف البیع الشخصي-3

4:تتمثل أهدافه فیما یلي

.المستهلكینالاتصال المباشر ب-

.نقل المعلومات إلى المستهلكین-

.تقدیم خدمات ما بعد البیع-

.بناء العلاقات الوثیقة مع المستهلكین وكسب عملاء دائمین-

.تزوید المنظمة بجمیع المعلومات اللازمة عن العملاء-

.إقناع العملاء بالشراء وحثهم على تكراره

:عهاأطراف البیع الشخصي التي یتعارض م-4

.30، ص2011،دار المسیرة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، )مدخل تحلیلي متكامل(وسائل الترویج التجاري : العبدلي سمیر1
.160المرجع السابق، ص: ثامر البكري2
.121نفس المرجع السابق، ص: العبدلي3
.207، ص2010، دار حامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، )مدخل كمي وتحلیلي(استراتیجیات التسویق : محمد جاسم الصمیدعي4
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1: یمكن أن یتعارض البیع الشخصي مع ثلاث أطراف هي

قـــــــد یقـــــــوم رجـــــــال البیـــــــع بانتهـــــــاج أســـــــالیب أو ممارســـــــة لا تتحقـــــــق مـــــــع شـــــــروط :مـــــــع المشـــــــتري-4-1
وأخلاقیــــــــات العمــــــــل المعتمــــــــد فــــــــي المؤسســــــــة كتقــــــــدیم الهــــــــدایا أو ممارســــــــة الضــــــــغط البیعــــــــي المكثــــــــف علــــــــى 
ــــة بشــــكل صــــحیح علیــــه، ویكــــون الهــــدف إنجــــاز عملیــــة بیــــع بحــــد ذاتهــــا  المشــــتري وعــــدم عــــرض الحقــــائق كامل

.دون النظر إلى ما بعد ذلك

ــــه مــــن أنمــــاط : مــــع الشــــركة ذاتهــــا-4-2 ــــى مغــــایر لمــــا هــــو متعــــارف علی قــــد یســــلك رجــــل البیــــع منحن
ــــــات العمــــــل والاتصــــــالات التســــــویقیة  ــــــات العمــــــل التســــــویقي داخــــــل الشــــــركة ممــــــا لا ینســــــجم مــــــع أخلاقی وعلاق

.كالاستخدام الغیر مشروع لموجودات الشركة للأغراض شخصیة

ر بانتهــــــاج أســــــالیب ذاتیــــــة لا تعبــــــر عــــــن توجهــــــات الشــــــركة ویتــــــأثر ذلــــــك الأمــــــ:مــــــع المنافســــــین-4-3
وسیاســـــتها كالتجســـــس التجـــــاري والمعلومـــــاتي علـــــى الآخـــــرین مـــــن دون موافقـــــة الشـــــركة أو حتـــــى إعلامهـــــا ممـــــا 

.قد یسيء إلى سمعة الشركة ومكانتها وعلاقاتها مع الآخرین

ــــع بفــــرد المبیعــــات لمعنــــاه :رجــــال البیــــع-5 الواســــع، ویعرفــــه أیضــــا علــــى ویســــمي فیلیــــب كــــوتلر رجــــل البی
التوقــــع والاتصــــاال :الفــــرد الــــذي یعمــــل لشــــركة عــــن طریــــق تأدیتــــه واحــــدة أو أكثــــر مــــن الوظــــائف التالیــــة:" أنــــه

2". والخدمة وجمع المعلومات

3:وتوجد ثلاث أنواع من رجال البیع هي

ــــــات-5-1 ــــــة :جــــــامعو الطلب ــــــات البیعیــــــة المتعلق ــــــذین یقومــــــون بإتمــــــام العملی ــــــدائنین وهــــــم ال بــــــالعملاء ال
والمتكـــــررین، إلـــــى جانـــــب جمـــــع الطلبیـــــات یـــــؤدون خـــــدماتهم فـــــي جمـــــع وتوصـــــیل المعلومـــــات والتـــــدریب وتقـــــدیم 

.إلخ...الأسعار

هــــم أولئــــك الــــذین یقومــــون بالعمــــل فــــي الســــوق بالبحــــث عــــن العمــــلاء :البــــاحثون عــــن الطلبــــات-5-2
ــــادة حجــــم المــــرتقبین وإتمــــام العملیــــات البیعیــــة لهــــم، كمــــا یقــــوم بالبحــــ ــــى زی ث عــــن المشــــترین الجــــدد والعمــــل عل

.المبیعات إلى المشترین القدامى عن طریق الجهود البیعیة الخلاقة

.157، 156الاتصالات التسویقیة والترویج، مرجع السابق، ص: ثامر البكري1
.897م، ص2007، دار المریخ للنشر، المملكة العربیة السعودیة، 2التسویق، جأساسیات : فیلیب كوتلر، جاري أرمسترونغ2
.531، 530نفس المرجع السابق، ص ص : اسعد عبد الحمید3
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فهـــــؤلاء یرتكـــــز دورهـــــم فـــــي تزویـــــد العمـــــلاء وتعلـــــیمهم مجموعـــــة مـــــن :مقـــــدمو الخـــــدمات البیعیـــــة-5-3
:المعارف الفنیة المتعلقة بالسلع والخدمات المباعة ومن أهمهم

ـــــونرجـــــال-5-3-1 ـــــع الفنی ـــــادة للعمـــــلاء بهـــــدف :البی ـــــتج ویقومـــــون بزی ـــــون مـــــع المن ـــــذین یحمل هـــــم ال
.إعطائهم صورة من المنتجات

.هم المتخصصون في توعیة العملاء بأفضل طرق البیع:رجال البیع التجاریون-5-3-2

ــــــون-5-3-3 ــــــة لرغبــــــات العمــــــلاء : المستشــــــارون الفنی ومهمــــــة هــــــؤلاء نقــــــل الصــــــورة الفنیــــــة المتكامل
.شكل قالب للتشغیل من وجهة نظر المؤسسةفي

:تنشیط المبیعات: المطلب الثالث

:تعریف تنشیط المبیعات-1

ـــــــرویج المبیعـــــــات وهـــــــو  ـــــــه فـــــــي بعـــــــض المؤلفـــــــات بت ـــــــق علی إحـــــــدى وســـــــائل " تنشـــــــیط المبیعـــــــات أو كمـــــــا یطل
الاتصــــــال التســــــویقي التــــــي تضــــــیف قیمــــــة الطــــــرف الآخــــــر عنــــــد عملیــــــة الاتصــــــال وقــــــد یكــــــون هــــــذا الطــــــرف
ــــــــة  ــــــــر اســــــــتخدام الأداوت الترویجی ــــــــت واحــــــــد عب المســــــــتهلك النهــــــــائي أو المــــــــوزع أو الوســــــــیط أو جمــــــــیعهم بوق

1".المتمثلة في الجوائز، التنزیلات، الیانصیب

ـــــرویج المبیعـــــات ـــــع الســـــلع " ویقصـــــد أیضـــــا بت ـــــع وبی ـــــى تنشـــــیط وتوزی ـــــي تهـــــدف إل ـــــف الأنشـــــطة الت ـــــام بمختل القی
2."والخدمات لمشروع ما

:المبیعاتوسائل تنشیط-2

3:هناك ثلاثة أنواع من وسائل تنشیط المبیعات هي

ــــى تهــــدف : وســــائل تنشــــیط المبیعــــات التــــي هــــدفها المســــتهلك الأخیــــر-2-1 ــــب المســــتهلكین عل ــــادة طل ــــى زی إل
ـــــة، كمـــــا  ـــــاجر التجزئ ـــــي مت ـــــي توضـــــع ف ـــــات الت ـــــادة معـــــدل شـــــرائهم لهـــــا، وتتضـــــمن اللوحـــــات واللافت الســـــلعة وزی

.انیة، كما تتضمن المسابقات والهدایا المجانیةتتمثل عینات السلعة المج

.157الاتصالات التسویقیة والترویج، مرجع سابق، ص: ثامر البكري1
.41م، ص2006الدار الجامعیة، مصر، -المتكاملةمدخل للاتصالات التسویقیة -شریف أحمد العاصیك الترویج والعلاقات العامة2
.304م، ص2001مبادئ التسویق، دار المریخ للنشر، الریاض المملكة العربیة السعودیة، : نسیم حنا3
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تهـــــدف إلـــــى تشـــــجیع المـــــوزعین علـــــى طلـــــب : وســــائل تنشـــــیط المبیعـــــات التـــــي هـــــدفها موزعـــــو المؤسســــة-2-2
كمیـــــات مـــــن الســـــلع التـــــي تنتجهـــــا المؤسســـــة أو علـــــى قبـــــول عـــــرض ســـــلعة جدیـــــدة قامـــــت المؤسســـــة بإنتاجهـــــا، 

دام عـــــدة وســــائل تنشـــــیط، كمـــــنح خصــــومات مؤقتـــــة فـــــي وللوصــــول إلـــــى هــــذه الأهـــــداف تقـــــوم المؤسســــة باســـــتخ
.سعر السلعة، أو منح  العمیل وحدات إضافیة للسلعة بدون مقابل عند عمل طلبیة كبیرة

:وسائل تنشیط المبیعات التي هدفها رجال البیع في المؤسسة-2-3

دد أو علــــى زیــــادة تهــــدف إلــــى خلــــق الحــــوافز فــــي قــــوة البیــــع فــــي المؤسســــة لتشــــجیعهم علــــى إیجــــاد العمــــلاء الجــــ
ــــآت التشــــجیعیة لرجــــال  ــــا، مــــنح المكاف ــــدة، ومــــن الوســــائل المســــتخدمة هن ــــي أســــواق جدی المبیعــــات أو التغلغــــل ف

جـــــاز تلفزیـــــون أو رحـــــلات :" البیـــــع اســـــتنادا إلـــــى حجـــــم الطلبیـــــات الكلیـــــة أو تشـــــجیعه عـــــن طریـــــق منحـــــه مـــــثلا
1."مشوقة إلى البلاد الأجنبیة یستفید منها رجال البیع وعائلته

2:أهداف تنشیط المبیعات-3

.زیادة المبیعات في الأجل القصیر أو بناء حصة تسویقیة طویلة الأجل-

).الشراء المتعدد، مكافأة المستخدم الحالي، ضدالمنافسة(التحمیل -

).المكافأة عند الولاء( الاستمرار -

.تركز على بناء العلاقات العامة-

.وتحفیزهم على الشراءحث المستهلكین وتشجیعهم -

.المحافظة على العملاء الحالیین-

.مساعدة رجال البیع لزیادة مبیعاتهم-

.زیادة معدل الاستهلاك للأصناف الحالیة-

.استمالة السلوك الشرائي التجریبي والمتكرر-

.زیادة الطلب على المنتجات-

.41نفس المرجع السابق، ص: نسیم حنا1
.35م، ص2008إدارة الترویج، دار الصفاء للتوزیع والنشر، الأردن، : صالح القحطاني2
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:الفرق بین تنشیط المبیعات والاعلان والبیع الشخصي-4

:(1)یختلف عنهما في أكثر من ناحیة كما یلي 

ــــــبعض المؤسســــــات  ــــــان بالنســــــبة ل یمكــــــن الاســــــتغناء عــــــن نشــــــاط تنشــــــیط المبیعــــــات فــــــي بعــــــض الأحی
.ونجد أن ذلك غیر ممكن بالنسبة للاعلان والبیع الشخصي

مـــــــن حیـــــــث ملكیـــــــة المؤسســـــــة للوســـــــائل الخاصـــــــة لكـــــــل منهمـــــــا نجـــــــد أن المؤسســـــــة تملـــــــك الوســـــــائل 
.مبیعاتها في حین أن وسائل نشر الاعلان تكون مملوكة للغیرالخاصة بتنشیط

ومــــــن ناحیــــــة الأثــــــر الــــــذي یحدثــــــه النشــــــاط نجــــــد أن نشــــــاط الاعــــــلان والبیــــــع الشخصــــــي یمتــــــد أثرهمــــــا 
. للأجل الطویل بینما تنشط المبیعات یقتصر أثره على الأجل القصیر

.النشر والعلاقات العامة: المطلب الرابع

.النشر-1
:تعریف النشر1-1

أي رســـــــــالة أو معلومـــــــــات خاصـــــــــة بالمنظمـــــــــة تظهـــــــــر فـــــــــي وســـــــــائل الاعـــــــــلام : "یعـــــــــرف علـــــــــى أنـــــــــه
فــــــي شـــــــكل خبــــــر أو عـــــــدة أخبــــــار عــــــن المنظمـــــــة أو الســــــلع التـــــــي ) إلــــــخ... الصــــــحف، المجــــــلات، التلفـــــــاز (

.(2)تنتجها دون ان تتحمل المنظمة أي نفقات 

د فــــي الكثیــــر مـــــن الكتــــب مــــن یعتبرهــــا وجهـــــام وغالبــــا مــــا یقتــــرن مفهـــــوم النشــــر بالدعایــــة لــــذا فقـــــد نجــــ
.لعملیة واحدة

عبــــــارة عــــــن الجهــــــود التــــــي یقــــــوم بهــــــا الداعیــــــة ویســــــتهدف مــــــن خلالهــــــا "وتعــــــرف الدعایــــــة علــــــى أنهــــــا 
.(3)"توجیه وتغییر الافكار الأفراد وتصرفاتهم السلوكیة

:وسائل النشر الدعائي1-2

:(1)یمكن اجمال وحصر وسائل النشر الدعائي فیما یلي

).108-100: (نفس المرجع السابق، ص، ص: صالح القحطاني-)1(
.1995، 2007سلوك المستهلك، دار المناهج للنشر، عمان، : محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف-)2(
.285نفس المرجع السابق، ص: علي فلاح الزعبي-)3(
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.الاذاعة والكلمة المنطوقة: مثل: الوسائل السمعیة-أ
.الصحف، المجلات والكتب، وأیة مواد اعلامیة مطبوعة: مثل: الوسائل المطبوعة-ب

.التلفزیون، السینما، المسرح: مثل: الوسائل السمعیة البصریة
:(2)خصائص النشر-1-3

:یتمیز النشر الدعائي بالخصائص التالیة

. أتي بصورة عفویة غیر مخطط لهاالنشر ی-

.النشر یأخذ الأسلوب القصصي الروائي هدفه اثارة الإهتمام وجذب الانتباه-

.درجة المصداقیة للنشر عالة لأنه یعتبر عن التسویق بأسلوبه وینفي المصلحة المادیة المدركة-
:أهمیة النشر-1-4

:(3)یمكن أن نجسد عملیة الدعایة في النقاط التالیة

.الترویج لسلع والبضائع والخدمات والأفكار بأیسر السبل وأقل التكالیف-

تعریـــــــف المســـــــتهلك بممیـــــــزات الســـــــلعة وخصائصـــــــها وســـــــعرها أو ضـــــــرورة الخدمـــــــة وطبیعتهـــــــا وكیفیتهـــــــا أو -
عـــــن طریـــــق (تفاصـــــیل الفكـــــرة وشـــــرحها بصـــــورة عیانیـــــة دون تكلیـــــف بالـــــذهاب إلـــــى مكـــــان الســـــلعة أو الخدمـــــة 

).المشاهدة
تشـــــجیع التنافســـــیین المنتجـــــین والصـــــناعیین لتقـــــدیم أفضـــــل مـــــا عنـــــدهم مـــــن انتـــــاج وتـــــنفعهم لمحاولـــــة التمیـــــز -

.لجذب انتباه المستهلكین
ـــــــام لواجـــــــب اجتمـــــــاعي أو  ــــــــ أو تحریضـــــــهم بالقی ـــــــة الجمـــــــاهیر مـــــــن خطـــــــر ما ـــــــة لتوعی تســـــــتخدمه الدول

.سیاسي
ـــــة مـــــن اجـــــل الســـــیطرة  ـــــرة واســـــتغلالها یســـــتخدم أیضـــــا التـــــرویج للافكـــــار الـــــدول القوی ـــــى الـــــدول الفقی عل

.من خلال ما یسمى بالغزو الثقافي
:العلاقات العامة-2

:تعریف العلاقات العامة-2-1

.292نفس المرجع السابق، ص : علي فلاح الزعبي-)1(
.370، ص2007الأردن، –الترویج، مدخل كمي اتصالي تسویقي متكامل، دار وائل للنشر، عمان : ناجي معلا-)2(
.293نفس المرجع السابق، ص: ناجي معلا-)3(
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الوظیفـــــــة التـــــــي تقـــــــوم بهـــــــا الادارة لتقـــــــویم الاتجاهـــــــات "عرفهـــــــا جریـــــــز لویـــــــد العلاقـــــــات العامـــــــة بأنهـــــــا 
ـــــق مـــــع مصـــــلحة الجمهـــــور،  ـــــرد أو المنظمـــــة بمـــــا یتف ـــــد سیاســـــات الف ـــــى كســـــب وتحدی ـــــامج یهـــــدف إل ـــــذ برن وتنفی

(1)".رضاها للجمهور وتفاهمه

النشـــــاط الـــــذي تقـــــوم بـــــه الصـــــناعة أو "كمـــــا عرفتـــــه الجمعیـــــة العامـــــة للتســـــویق العلاقـــــات العامـــــة بأنهـــــا 
ــــات أخــــرى  ــــة مــــع فئ ــــات طیب ــــة أو مهنــــة أو حكومــــة او أي مؤسســــة أخــــرى للاقامــــة وتــــدعیم علاق اتحــــاد أو هیئ

ترین، وكــــــذلك الجمهــــــور العــــــام وغـــــــرض التماشــــــي مــــــع الظــــــروف المحیطـــــــة مــــــن الجمــــــاهیر، العمــــــلاء، المشـــــــ
(2)"ولتعریف المجتمع بها

:أهداف العلاقات العامة-2-2

(3):تعمل المؤسسة من خلال العلاقات العامة لتحقیق الأهداف التالیة

ـــــــر مـــــــن المنتجـــــــات والخـــــــدمات  الســـــــمعة الحســـــــنة للمؤسســـــــة، بفضـــــــل النشـــــــاط الفعـــــــال للعلاقـــــــات فكثی
.وك في جودتها أو ملاءمتها لرغبات الزبائنالمشك

إن برنـــــامج العلاقـــــات العامـــــة ینفـــــع البـــــائعین أو المـــــوزعین أكثـــــر، : تحســـــین فعالیـــــة قـــــوة البیـــــع والتوزیـــــع
فالحــــدیث عــــن المنتــــوج الجدیــــد قبــــل طرحــــه فــــي الســــوق یســــهل كثیــــرا مــــن عمــــل ممثلــــي المؤسســــة تجــــاه تجــــار 

.التجزئة
انـــــــت تبـــــــدو مكلفـــــــة فإنهـــــــا أقـــــــل تكلفـــــــة مـــــــن وســـــــائل الاقتصـــــــاد حتـــــــى إن ك: الاقتصـــــــاد فـــــــي النفقـــــــات

.فكلما كانت میزانیة الاشهار قلیلة كلما ازداد استخدام وسائل العلاقات العامة) الإشهار(الأخرى 
ـــــــــبعض المنتجـــــــــات : المصـــــــــداقیة ـــــــــي اضـــــــــفاء مصـــــــــداقیة أكبـــــــــر ل ـــــــــدة كبیـــــــــرة ف ـــــــــات العامـــــــــة فائ للعلاق

.غبات الزبائنوالخدمات الشكوك في جودتها أو ملائمتها لر 

:الأطراف التي تتعامل مع العلاقات العامة-2-3

ـــــــى إدارة العلاقـــــــات العامـــــــة والعـــــــاملین فیهـــــــا التفاعـــــــل مـــــــع جهـــــــات  ـــــــرض عل إن أهـــــــداف المؤسســـــــة تف
وأطــــــراف مختلفــــــة لتحقیــــــق سلســــــلة مــــــن المهــــــام الموضــــــوعیة وســــــواء كــــــان ذلــــــك خــــــارج المؤسســــــة او داخلهــــــا، 

التـــــي تقـــــوم ادارة العلاقـــــات العامـــــة بالاتصـــــال والتفاعـــــل معهـــــا لتنفیـــــذ والجـــــدول التـــــالي یوضـــــح أبـــــرز الأطـــــراف 
.المهام الملقات على عاتقها

.05، ص2007مدخل للتسویق، دار الهدى للطباعة ةالتوزیع، الجزائر، : فرید كورتل-)1(
.15: ق، صنفس المرجع الساب: شریف أحمد العاصي-)2(
.76، 75المرجع السابق، ص، : فرید كورتل-)3(
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.الأطراف المختلفة التي تتصل بهم العلاقات العامة):2(الجدول رقم 

الشركة
نشاط داخلينشاط خارجي

الوسائل 
المستخدمة

الجهـــــــــــــــــــــــــــــــــــــات 
المالیة

الجهــــــــــــــــــــــات 
العامة

.المجهزون-1
.الموزعون-2
.المنافسون-3
تجــــــــــــــــــــــــــــــــــــار -4

.الجملة
تجــــــــــــــــــــــــــــــــــــار -5

.المفرد
.الوسطاء-6

التلفزیون-7
المذیاع-8
دور النشر-9

المطابع-10
الصحف-11
المجلات-12

المستثمرون-13
المصارف-14
المقرضون-15
الاستشاریون-16
شركات التأمین-17

الحكومة-18
الادارات -19

العامة
منظمــــــــــــــــــــــــــــــــات -20

المجنمع المدني
المجــــــــــــــــــــــــــامیع -21

الضاغطة
قادة الرأي-22
المنظمـــــــــــــــــــــات -23

الإقلیمیة

العاملون-24
عوائــــــــــــــــــــــــــــــــــل -25

العاملون
المساهمون-26
الاستشاریون-27

291ثامر البكري، الاتصالات التسویقیة والترویج، نفس المرجع السابق، ص: المصدر

.الإستراتیجیة الترویجیة: المبحث الثالث

ـــــوة الدافعـــــة للنشـــــاط التســـــویقي، إن  ـــــل الق ـــــة باعتبارهـــــا تمث ـــــالغ الأهمی ـــــرویج تلعـــــب دورا ب إســـــتراتیجیة الت
ـــــع المبیعـــــات لكثیـــــر  ـــــي دف ـــــأثیر ف ـــــدا وصـــــحیحا یكـــــون لهـــــا ت وان إســـــتراتیجیة التســـــویق أذات أعـــــدت إعـــــدادا جی

.سواقمن المنتجات من خلال إعادة الاهتمام والإقناع، لما تقدمه المنظمة من سلع وخدمات لأ

.مفهوم الإستراتیجیة الترویجیة: المطلب الأول

:مفهوم الإستراتیجیة الترویجیة-1
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ـــــث تكـــــون  ـــــى الأهـــــداف التســـــویقیة العامـــــة للمنشـــــأة، وحی ـــــة عل تعتمـــــد صـــــیاغة الاســـــتراتیجیات الترویجی
ـــــــوة، وأســـــــعار  ـــــــة وشـــــــكل محـــــــدد للعب ـــــــاك منتجـــــــات محـــــــددة، وعلامـــــــة تجاری ـــــــم موضـــــــوعةهن ـــــــع ث ـــــــد توزی ومناف

.اختیارها

فــــــإن إســــــتراتیجیة التــــــرویج هــــــي اســــــتمرار وترجمــــــة لكــــــل هــــــذه الاســــــتراتیجیات وتــــــؤثر مكونــــــات البیئــــــة 
علــــى إســــتراتیجیة التــــرویج مثلمـــــا تــــؤثر علــــى الاســــتراتیجیات التســـــویقیة الأخــــرى، مثــــل المنافســــة، والتكنولوجیـــــا 

ات جدیـــــدة تتـــــأثر بـــــذلك وكــــل مـــــا یحـــــیط بالبیئـــــة التســــویقیة فعنـــــد تقـــــدیم منتجــــ... الحدیثــــة والقـــــرارات الحكومیـــــة 
كـــــــل الاســـــــتراتیجیات الخاصــــــــة بـــــــالمزیج التســــــــویقي، ومنهـــــــا بــــــــالطبع إســـــــتراتیجیة التــــــــرویج إذا یبحـــــــث رجــــــــال 
ـــــــة  ـــــــي الحمل ـــــــز علیهـــــــا ف ـــــــة ویمكـــــــن التركی ـــــــرات بیعی ـــــــر مغی ـــــــي تعتب التســـــــویق عـــــــن الخصـــــــائص الأساســـــــیة الت

خصائصــــها ثــــم تقــــوم بتصــــمیم الترویجیــــة، ومــــا هــــي نوعیــــة الفئــــة المســــتهدفة مــــن المنتجــــات الجدیــــدة ومــــا هــــي
المــــزیج  التـــــرویج الملائــــم لـــــذلك، وتعــــد الرســـــائل الإعلانیــــة ویـــــتم الاتصــــال بالوســـــائل الخاصــــة بالنشـــــر، وذلـــــك 
مـــــن خـــــلال تنســـــیق متكامـــــل مـــــع أجهـــــزة الإنتـــــاج والتســـــعیر والتوزیـــــع حیـــــث یمكـــــن أن تـــــنعكس تلـــــك السیاســـــات 

.مجتمعة مستوى الأداء التسویقي

عبـــــارة عــــن أهـــــداف وخطـــــط وسیاســـــات : لإســـــتراتیجیة الترویجیـــــة علــــى أنهـــــاومــــن هنـــــا یمكـــــن تعریــــف ا
تتعلـــــق بتحقیـــــق التناســـــب بـــــین مــــــوارد المنظمـــــة الداخلیـــــة وظـــــروف البیئــــــة الخارجیـــــة المحیطـــــة بهـــــا، وتحقیــــــق 

(1).التناسب یؤدي إلى تحقیق الأهداف الإستراتیجیة بكفاءة وفعالیة

:وظائف الاستراتیجیة الترویجیة-2

عــــــرض الســــــابق لمفهــــــوم اســــــتراتیجیة التــــــرویج یمكــــــن تحدیــــــد أهــــــم الوظــــــائف الأساســــــیة مــــــن خــــــلال الت
التخطــــــیط، التنظــــــیم، التنفیــــــذ، الرقابــــــة علــــــى التنفیــــــذ، : التــــــي تؤدیهــــــا الاســــــهترااتیجیة الترویجیــــــة والمتمثلــــــة فــــــي

:والأداء ونناقش في هذا الجزء أبعاد هذه الوظائف باختصار

:تخطیط الجهد الترویجي: أولا

ـــــــر ـــــــرویج مـــــــن تحقیـــــــق تعتب ـــــــي یمكـــــــن مـــــــن خلالهـــــــا وصـــــــف دور الت الخطـــــــة الترویجیـــــــة الوســـــــیلة الت
:الأهداف التسویقیة للمنظمة ككل، وتنطوي عملیة تخطیط الجهد الترویجي على الخطوات التالیة

.131الأردن، ص-،عمان2009تسویق الخدمات، دار الاعصار العلمي للنشر والتوزیع، : علي توفیق الحاج أحمد-)1(
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إن التــــرویج الفعـــــال یتطلـــــب تحدیـــــد دقیـــــق لأهـــــداف كـــــل وســـــیلة مـــــن وســـــائل :تحدیـــــد أهـــــداف التـــــرویج-
ـــــرویج المـــــراد اســـــ ـــــتم مراجعـــــة هـــــذه الأهـــــداف ســـــنویا وتســـــمى بالأهـــــداف الإســـــتراتیجیة الت ـــــي العـــــادة ی تعمالها وف

للتـــــــرویج وعلـــــــى ضـــــــوئها یـــــــتم وضـــــــع  الأهــــــــداف التشـــــــغیلیة لعناصـــــــر المـــــــزیج الترویجـــــــي والتـــــــي یجــــــــب أن 
.(1)تتضمن دور كل عنصر من المزیج الترویجي

أي لا بـــــد الحصـــــول علـــــى معلومـــــات عـــــن كـــــل :جمـــــع المعلومـــــات اللازمـــــة والأساســـــیة للتخطـــــیط-
.(2).الأطراف المرتبطة بالنشاط الترویجي والمتمثلة في المستهلك، السلعة، السوق، المنافسة 

تســـــــتلزم عملیـــــــة التخطـــــــیط مـــــــن النشـــــــاط :تحدیـــــــد الجمهـــــــور المســـــــتهدف بالنشـــــــاط الترویجـــــــي-
كالـــــدخل، العمـــــر، (مـــــل دیمغرافیـــــة الترویجـــــي تحدیـــــد الســـــوق المســـــتهدف ثـــــم دراســـــة وتحلیـــــل الســـــوق ووفـــــق عوا

ـــــیم، الحـــــس ـــــة، التعل ـــــة ) المهن ـــــة العادی ـــــة المنظمـــــة مـــــن الناحی مـــــن هـــــذه المجموعـــــات مـــــا یناســـــب وضـــــع امكانی
.(3)والبشریة وهذا ما یطلق علیه استراتیجیة تجزئة السوق المستهدفة بالترویج

ـــــى مزایـــــا وخصـــــائص الســـــلعة أو:تحلیـــــل طبیعـــــة الســـــلعة أو الخدمـــــة-  أي التعـــــرف عل
.(4)الخدمة أي موضوع الترویج في المتطلبات الأساسیة لعملیة تخطیط الترویج

علـــــى الادارة المحترفــــــة أن تعتـــــرف علــــــى أن نفقـــــات التــــــرویج :تحدیـــــد میزانیــــــة التــــــرویج- 
لا بـــــد أن ینظــــــر إلیهـــــا كاســــــتثمارات یتوقـــــع أن تــــــأتي كلهــــــا فـــــي صــــــورة مبیعـــــات وبالتــــــالي أربـــــاح ولــــــذلك فــــــإن 

.(5)بد أن ینظر إلیه ویخطط له من منظار العائد الذي یمكن أن یحققه الانصاف الترویجي لا 

:تنظیم الجهود الترویجیة: ثانیا

إذا كـــــان فهـــــم وادراك طبیعـــــة عملیـــــة التخطـــــیط الترویجـــــي مطلـــــب أساســـــي لنجـــــاح أیـــــة جهـــــود لتـــــرویج 
لعمـــــل بمـــــا مـــــا تنتجـــــه المنظمـــــة مـــــن ســـــلع وخـــــدمات ونظـــــرا لأهمیـــــة العملیـــــة التنظیمیـــــة فـــــي تحدیـــــد مســـــارات ا

فـــــالادارة المنظمـــــة لابـــــد أن ترســـــي البنیـــــة التحتیـــــة . یضـــــمن تحقیـــــق الأهـــــداف بأحســـــن الوســـــائل وأقـــــل التكـــــالیف
اللازمـــــة للعمـــــل الترویجـــــي بمـــــا یضـــــمن تحدیـــــد الـــــنمط المناســـــب للعلاقـــــات الوظیفیـــــة بـــــین الأطـــــراف المعنیـــــة 

كــــن أن یعتنــــي بــــه فــــي تنظــــیم التــــرویج وجــــدیرا بالــــذكر أنــــه لا یوجــــد مــــا یمكــــن اعتبــــاره نمطــــا تنظیمیــــا مثالیــــا یم

.246، ص1999الأردن، -استراتیجیة التسویق، دار الزهران للنشر والتوزیع، عمان: بشیر علاق وآخرون:-)1(
.34، ص1999الأردن، -التسویق أساسیات ومبادئ، دار الزهران للنشر والتوزیع، عمان: قحطان عبدلي، بشیر علاق-)2(
.35المرجع السابق، ص: قحطان عبدلي، بشیر علاق-)3(

.35المرجع السابق، ص: قحطان عبدلي، بشیر علاق-)4(
.247المرجع السابق، ص : بشیر علاق وآخرون-)5(
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ــــي تعمــــل فیهــــا، كمــــا  ــــة الت ــــق بحجمهــــا وطبیعــــة أنشــــطتها والبیئ ــــین المنظمــــات فیمــــا تتعل ــــك نظــــرا للتفــــاوت ب وذل
ـــــي تحدیـــــد الشـــــكل  ـــــراد والتنظـــــیم ولمعـــــارفهم ومهـــــاراتهم دورا هامـــــا ف للفلســـــفة الاداریـــــة والأنمـــــاط الشخصـــــیة للأف

.(1)التنظیمي المناسب للمنظمة وعملیاتها

وعلیــــــه یمكــــــن القــــــول أن عملیــــــة التنظــــــیم الجهــــــود الترویجیــــــة هــــــي دالــــــة لمقتضــــــیات التطبیــــــق - 
.في المنظمة والبنیة الداخلیة والخارجیة لها

:بصفة عامة تحتاج عملیة التنفیذ إلى ما یلي: تنفیذ البرامج الترویجیة: ثالثا

اختیار الأفراد الملائمین من ذوي القدرة والكفاءات.
 المسؤولیات واعطاء السلطات اللازمة للأفرادتحدید
تحدید الوقت اللازم كتحدید وقت انطلاق البرنامج ووقت انتهائه.
 تـــــــأمین المـــــــوارد الضـــــــروریة للقیـــــــام بالبرنـــــــامج الترویجـــــــي كشـــــــراء الهـــــــدایا المســـــــتعملة لتنشـــــــیط

.الحملة الترویجیة أو التخصیص المالي
(2)لیات المزافیة والمتابعةتخصیص كافة الجهود والطاقات اللازمة لعم.

:مراقبة وتقییم الأداء الترویجي: رابعا

ـــــي بواســـــطتها تســـــتطیع إدارة التـــــرویج التأكـــــد مـــــن  ـــــة بأنهـــــا الوســـــائل الت ـــــف الرقابـــــة الترویجی یمكـــــن تعری
مدى تحقیق الأهداف الترویجیة أو القیام بالاجراءات اللازمة لتحسین  الأداء

ــــــول ان اســــــتراتیج- ــــــه یمكــــــن الق ــــــة عمــــــل النشــــــاط الترویجــــــي مــــــن وعلی ــــــد كیفی ــــــرویج یجــــــب علیهــــــا تحدی یة الت
ـــــــوب  خـــــــلال تحدیـــــــد المـــــــزیج الترویجـــــــي المناســـــــب والوســـــــائل الترویجیـــــــة القـــــــادرة علـــــــى تحقیـــــــق التـــــــأثیر المطل

.(3)بالاضافة إلى تحدید المدة الزمنیة لكل عملیة الترویج مع ضبط طرق ومراقبة تنفیذ كل نشاط

.ستراتیجیات الترویجیةأنواع الا: المطلب الثاني

:بشكل عام تنقسم استراتیجیات الترویج إلى أربع أنواع هي

:إستراتیجیة الدفع الترویجي-1

.247المرجع السابق، ص : ر علاق وآخرونبشی):1(
.247المرجع السابق، ص: بشیر علاق وآخرون-)2(
.247المرجع السابق، ص: بشیر علاق وآخرون-)3(
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ـــــــة  ـــــــى الوســـــــائل الترویجی ـــــــوم المنظمـــــــات بـــــــالتركیز عل ـــــــي هـــــــذه الإســـــــتراتیجیة تق ـــــــع الشخصـــــــي(ف ) البی
الجملــــة ودفعهــــم إلــــى توجیــــه تجــــار (إلــــخ وتوجــــه تلــــك الجهــــود إلــــى العــــاملین فــــي المنافــــذ التوزیعیــــة ...الإعــــلان 

ــــــى  الحمــــــلات الترویجیــــــة إلــــــى تــــــاجر التجزئــــــة، وتجــــــار التجزئــــــة یقومــــــون بــــــدورهم بتوجیــــــه الجهــــــد الطبیعــــــي إل
ــــائن ــــي . الزب ــــدفع یعن ــــي المنافــــذ التوزیعیــــة وال وضــــمن هــــذه الإســــتراتیجیة تمــــنح الخصــــومات كحــــوافز للعــــاملین ف

(1).ت التوزیع بقوة حتى تصل للزبوناشتراك المنتج والموزعین في دفع المنتجات خلال قنوا

:الترویجيإستراتیجیة الجذب-2

یقــــــوم المنــــــتج وفــــــق هــــــذه الاســــــتراتیجیات بغلــــــق الطلــــــب المباشــــــر مــــــن الزبــــــون عــــــن طریــــــق الأنشــــــطة 
وبالتــــالي یــــتم الضــــغط علــــى تــــاجر التجزئــــة وتشــــجیعه للقیــــام بتــــوفیر الســــلع والخــــدمات عــــن طریــــق . الترویجیــــة

ــــب المباشــــر مــــن الزبــــو  ــــاجر الطل ــــة أو ت ــــاجر الجمل ــــى قنــــوات التوزیــــع لت ــــب إل ــــر الطل ــــذي یقــــوم بــــدوره بتمری ن وال
.(2)التجزئة ثم إلى المنتج

ــــــي  ــــــدى المســــــتهلكین والت ــــــدى المنتجــــــین ول ــــــر هــــــذه الاســــــتراتیجیة مــــــن الاســــــتراتیجیات المألوفــــــة ل وتعتب
الاســـــتراتیجیتین بهـــــدف دفـــــع وتســـــتطیع المنظمـــــات اســـــتخدام كـــــل مـــــن . تجـــــذب الزبـــــون وتدفعـــــه لطلـــــب الســـــلعة

وفــــي نفــــس الوقــــت تجــــذب العمــــلاء للتعامــــل مــــع تــــاجر التجزئــــة فــــي . الجهــــود الترویجیــــة مــــن خــــلال المــــوزعین
.(3)منتجاجتها وخدماتها

).الدفع والجذب(والشكل التالي یوضح كلا من الاستراتیجیین 

إستراتیجیة الدفع والجذب الترویجیة):6(شكل

.341، ص2010التسویق الاستراتیجي،  دار المیسرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، : محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف-)1(
.341المرجع السابق،  ص : جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسفمحمود -)2(
.341المرجع السابق، ص : محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف-)3(

المنتــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــج

تاجــــــــــــــر الجملــــــــــــــــــــة

المستهلــــــــــــــــــــــــــــــــــــك

تاجــــــــــــــــــر التجزئــــــــــــــــــة
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.342محمود جاسم الصمیدعي، ص:المصدر

:إستراتیجیة الضغط الترویجي-3

تعتمـــــد هـــــذه الإســـــتراتیجیة علـــــى تبنـــــي الأســـــلوب الـــــدعائي القـــــوي فـــــي الإقنـــــاع وهـــــو الأســـــلوب الأمثـــــل 
.(1)إقناع الأفراد بالمنتجات والخدمات المقدمة من المنظمة وتعریفهم بالمنافع الحقیقیة لتلك المنتجات

إستراتیجیة الإیحاء الترویجیة-4

ط القـــــائم علـــــى الحقـــــائق وهـــــي لیســـــت بالضــــــغط إن هـــــذه الإســـــتراتیجیة تعتمـــــد أســـــلوب الإقنـــــاع المبســــــ
على الجوانب الدافعة  والمثبطة في قضیة المنتجات، وتعتمد هذه الإستراتیجیة على

ـــــرار الشـــــراء بقناعـــــة  ـــــل الأمـــــد وجعلهـــــم یتخـــــذون ق جـــــذب المســـــتهلكین مـــــن خـــــلال لغـــــة الحـــــوار الطوی
(2). تامة

.باستراتیج المزیج التسویقية الإستراتیجیة الترویجیة قعلا: المطلب الثالث

ـــــین - ممـــــا لا شـــــك فیـــــه أن نجـــــاح الإســـــتراتیجیة الترویجیـــــة مرهـــــون بمـــــدى التكامـــــل والتنســـــیق القـــــائم بینهـــــا وب
اســــتراتیجیات عناصـــــر المــــزیج التســـــویقي الأخــــرى، فمفهـــــوم التكاملیــــة یعنـــــي أن تعمــــل جمیـــــع عناصــــر المـــــزیج 

لتســــــویقیة التــــــي بــــــدورها تخــــــدم الأهــــــداف الكبــــــرى التســــــویقي الأخــــــرى كنظــــــام یحقــــــق مجموعــــــة مــــــن الأهــــــداف ا
للمنظمـــــة، فـــــلا یمكـــــن للســــــعر المـــــنخفض وحـــــده أن یحقـــــق الإشــــــباع للمســـــتهلك، وكـــــذلك لا یســـــتطیع التــــــرویج 

تفتقـــــــر ... خلــــــق تفضـــــــیلات علــــــى ســـــــلعة ردیئـــــــة أو مرتفعــــــة الـــــــثمن، كمــــــا لا یســـــــتطیع التـــــــرویج بــــــین ســـــــلعة 
.وهكذا... لقنوات التوزیع 

.342، ص2010التسویق الاستراتیجي،  دار المیسرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، : محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف-)1(
.342المرجع السابق، ص: جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسفمحمود -)2(
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:ة الترویجیة بإستراتیجیة المنتجاتعلاقة الإستراتیجی-1

ــــــى الحصــــــول علــــــى  ــــــؤدي اســــــتخدامها إل ــــــه مجموعــــــة مــــــن المواصــــــفات مجتمعــــــة ی یعــــــرف المنــــــتج بأن
منــــافع معینــــة تــــؤدي إشــــباع حاجــــات ورغبــــات معینــــة لــــدى المســــتهلكین ســــواء كانــــت أشــــیاء مادیــــة أو خــــدمات 

.(1)شخصیة أو أماكن أو أفكار

ــــى یشــــكل جــــوهر كــــل ــــتج بهــــذا المعن ــــة لا والمن ــــت مكثف ــــالجهود التســــویقیة مهمــــا كان ــــامج ترویجــــي ف برن
یمكــــن أن تســــاعد فــــي تحقیــــق مبیعــــات فــــي البدایــــة، لكــــن أي نجــــاح طویــــل الأمــــد ومســــتمر یعتمــــد علــــى رضــــا 
المســـــتهلك عـــــن الســـــلعة مـــــن خـــــلال تطـــــابق المواصـــــفات التـــــي یرغـــــب فیـــــا مـــــع المواصـــــفات الحقیقیـــــة للمنـــــتج، 

یــــــوفر الأساســــــي الترویجــــــي الفعــــــال، لــــــذا یتطلــــــب مــــــن المصــــــمم فــــــي وبالتــــــالي فــــــإن هــــــذا الرضــــــا هــــــو الــــــذي 
الإســــــتراتیجیة الترویجیــــــة مراعــــــاة طبیعــــــة إســــــتراتیجیة المنتجــــــات والتقیــــــد بهــــــا لأن هــــــذه الأخیــــــرة تــــــؤثر بشــــــكل 

. قوي على أهم القرارات الإستراتیجیة للنشاط الترویجي ویمكن إیجاز هذا التأثیر في النقاط التالیة

فالســـــلعة التـــــي تســـــتجیب لرغبـــــات واحتیاجـــــات أعـــــداد هائلـــــة : دد طبیعـــــة المنتجـــــاتطبیعـــــة الســـــلعة تحـــــ- 
مــــــن المســــــتهلكین تحتــــــاج إلــــــى حملــــــة إعلانیــــــة واســــــعة، تختلــــــف عــــــن تلــــــك الســــــلع التــــــي تطــــــرح فــــــي 

.(2)السوق لتلبیة احتیاجات ورغبات عدد محدود من المستهلكین
.المراد الترویج لهاوعلیه قبل التخطیط للترویج ینبغي أولا معرفة طبیعة السلعة- 

هل هي استكمالیة أم صناعیة؟
         هل هي معقدة وتتطلب رجال متخصصون؟

وتتـــــــأثر كـــــــذلك الإســـــــتراتیجیة الترویجیـــــــة بـــــــدورة حیـــــــاة الســـــــلعة وذلـــــــك مـــــــن خـــــــلال الأدوات الترویجیـــــــة 
اللازمــــــة لكــــــل مرحلــــــة، إذ قــــــد تختلــــــف هــــــذه الأدوات جــــــذریا مــــــن مرحلــــــة لأخــــــرى وكلمــــــا انتقلــــــت الســــــلعة مــــــن 

ــــة لأخــــرى اختلفــــت المنافســــة معهــــا وتطلــــب الأجــــر اســــتخدام سیاســــات تــــرویج متباینــــة لــــذا یتطلــــب ع لــــى مرحل
رجـــل البیـــع التعـــرف علـــى أیـــة مرحلـــة تمـــر بهـــا الســـلعة المـــروج لهـــا حتـــى یـــتمكن مـــن اختیـــار أســـلوب التـــرویج 

(3). المناسب الذي یحقق الأهداف

ویتضــــــح لنــــــا ممـــــــا ســــــبق أن الإســــــتراتیجیة الترویجیـــــــة یجــــــب أن تتكامــــــل وتتناســـــــق مــــــع إســـــــتراتیجیة - 
ت ینبغـــــي أن یأخـــــذ بعـــــین الاعتبـــــار عنـــــد المنتجـــــات وبشـــــكل مســـــتمر فكـــــل قـــــرار اســـــتراتیجي للمنتجـــــا

.التخطیط للأنشطة الترویجیة سواء تعلق الأمر بمیزانیة الترویج أو عناصر المزیج الترویجي

.31، ص1966الأردنیة، الأردن، ةالأصول العلمیة للترویج التجاري والإعلان، الجامع: ناجي معلا-)1(
..283، ص1999ن، الأردن، استراتیجیة التسویق، دار الزهران للنشر والتوزیع، عما: بشیر العلاق ومحمد علي ربایعیة والقحطان عبد العبدلي-)2(
.32المرجع السابق، ص: ناجبي معلا-)3(
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:علاقة الإستراتیجیة الترویجیة بإستراتیجیة التسعیر-2

تعتبـــــر قـــــرارات التســـــعیر مـــــن أعـــــب القـــــرارات التـــــي تتخـــــذ علـــــى مســـــتوى الســـــوق، حیـــــث أن الســـــعر لـــــه 
علــــى الأربــــاح فــــي المنظمــــة وذلــــك مــــن خــــلال تــــأثیره علــــى حجــــم الطلــــب علــــى منتجــــات المنظمــــات فــــي تــــأثیر

الأســــواق، كمـــــا أن الســـــعر یلقـــــى اهتمامـــــا كبیـــــرا مـــــن جمیــــع فئـــــات المجتمـــــع ســـــوا كـــــانوا مســـــتهلكین أو منتجـــــین 
ــــى اســــتعداد لتحملهــــا مقابــــل  ــــك القیمــــة التــــي یكــــون المســــتهلك عل المنفعــــة أو مــــوزعین، ویعــــرف الســــعر بأنــــه تل

ــــن عــــن الســــلعة أو خدمــــة أو  ــــإن الســــعر المعل ــــرویج ف ــــي علیهــــا مــــن اســــتعمال الســــلعة ومــــن وجهــــة نظــــر الت الت
صــــنف یــــؤثر فــــي عــــدة قــــرارات، فــــإذا كــــان ســــعر الســــلعة یســــمح بهــــامش ربــــح وفیــــر فــــإن هــــذا الهــــامش الربحــــي 

میزانیـــــــة یبــــــرز تخصــــــیص میزانیــــــة تـــــــرویج وفیــــــرة أیضــــــا، أي أن هنـــــــاك عــــــلاوة طردیــــــة بـــــــین الســــــعر وحجــــــم
النشــــــــاط الترویجــــــــي، أیضــــــــا تتــــــــأثر الوســــــــیلة الإعلانیــــــــة المختــــــــارة بالسیاســــــــات الســــــــعریة فالصــــــــنف المرتفــــــــع 
ــــى وســــیلة إعــــلان تنســــجم مــــع هــــذا الســــعر المرتفــــع  للأســــعار بالمقارنــــة مــــع الأصــــناف الأخــــرى التــــي تحتــــاج إل

وطبیعــــــة الحملــــــة الإعلانیــــــةوهكــــــذا فــــــإن الســــــعر یحــــــدد میزانیــــــة التــــــرویج ونــــــوع الوســــــیلة الإعلانیــــــة والتغطیــــــة 
.(1)الترویجیة والرسالة نفسها من جهة أخرى قد تحدد المنظمة سعر ترویجیا لأحد منتوجاتها

:علاقة الإستراتیجیة الترویجیة بإستراتیجیة التوزیع-3

ـــــى المســـــتهلك  ـــــتج مـــــن أمـــــاكن إنتاجـــــه إل ـــــك المن ـــــتم تحری ـــــي مـــــن خلالهـــــا ی ـــــوات الت ـــــالتوزیع القن یقصـــــد ب
ــــة البیــــع النهــــائي أو  ــــع منتجاتهــــا، فقــــد تكــــون عملی المشــــتري الصــــناعي، ویتــــوفر للمنظمــــة عــــدة اختیــــارات لتوزی

ــــألف قنــــاة التوزیــــع عــــن عــــدد منافــــذ یتخــــذها تجــــار الجملــــة والتجزئــــة، وتبــــرز  مباشــــرة مــــع المســــتهلكین أو قــــد تت
.(2)العلاقة بین العنصرین الإستراتیجیتین التوزیع والترویج في النقاط التالیة

ـــــــد  ـــــــة عن ـــــــى الأدوات الترویجی ـــــــالتركیز عل ـــــــرویج ب ـــــــي الت ـــــــدفع ف ـــــــى إســـــــتراتیجیة ال اعتمـــــــاد المنظمـــــــة عل
) تجــــــار الجملــــــة(توجــــــه تلــــــك الجهــــــود إلــــــى العــــــاملین فــــــي المنافــــــذ الترویجیــــــة ) البیــــــع الشخصــــــي، الإعــــــلان(

ـــــــى وجیـــــــه جهـــــــودهم البیعیـــــــة للمســـــــتهلكین، وضـــــــمن هـــــــذه الإســـــــتراتیجیة تمـــــــنح الخصـــــــم، الحـــــــوافز  ودفعهـــــــم إل
ــــــك الإعلانــــــات الصــــــحفیة، رســــــائل للعــــــام ــــــة، ومــــــن أهــــــم الوســــــائل المســــــتعملة فــــــي ذل لین فــــــي المنافــــــذ التوزیعی

.المعلومات، الوثائق التقنیة والتجاریة

.38الأصول العلمیة لترویج التجاري والإعلان، الجامعة الأردنیة، ص: ناجي معلا-)1(
.45المرجع السابق، ص: ناجي معلا-)2(
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ـــــى المســـــتهلك -  ـــــتج إل ـــــى التســـــویق المباشـــــر للســـــلع والخـــــدمات أي مـــــن المن ـــــة الاعتمـــــاد عل أمـــــا فـــــي حال
شـــــــر مـــــــن المســـــــتهلك عـــــــن طریـــــــق مباشـــــــرة فیفضـــــــل إســـــــتراتیجیة الجـــــــذب، وذلـــــــك لخلـــــــق الطلـــــــب المبا

الأنشــــــطة الترویجیـــــــة وبالتــــــالي یـــــــتم الضــــــغط علـــــــى تــــــاجر التجزئـــــــة وتشــــــجیعه للقیـــــــام بتــــــوفیر الســـــــلع 
.والخدمات

كــــــذلك تــــــؤثر رقعــــــة التوزیــــــع الجغرافیــــــة علــــــى طبیعــــــة التــــــرویج فاتســــــاع رقعــــــة التوزیــــــع یتطلــــــب القیــــــام - 
، أمــــــــا إذا كانــــــــت الرقعــــــــة جهــــــــود وأنشــــــــطة ترویجیــــــــة واســــــــعة والاعتمــــــــاد علــــــــى الإعلانــــــــات للتغطیــــــــة

.محدودة فیفضل الاعتماد على البیع الشخصي وهكذا

وعلیــــــه فإنــــــه ینبغــــــي أن تــــــتلاءم وتتكیــــــف سیاســــــات التوزیــــــع مــــــع السیاســــــات الترویجیــــــة للمنظمــــــة والوســــــطاء، 
فـــــالترویج لـــــن یكـــــون فعـــــالا إلا إذا تكامـــــل مـــــع النشـــــاط التـــــوزیعي وكـــــذلك التوزیـــــع لا یمكنـــــه أن یحقـــــق أهدافـــــه 

تــــــرویج فعــــــال یســــــاعد فــــــي نقــــــل المعلومــــــات المتعلقــــــة بالمنتجــــــات إلــــــى جمهــــــور المســــــتهلكین وبالتــــــالي بــــــدون 
نســــــتنتج أن علاقــــــة الإســــــتراتیجیة الترویجیــــــة مــــــع بــــــاقي الاســــــتراتیجیات التســــــویقیة الأخــــــرى یجــــــب أن یكملهــــــا 

رار مبــــــدأ التكامـــــــل والتناســـــــق بـــــــین جمیــــــع أنشـــــــطتها وكـــــــل قـــــــرار إســـــــتراتیجي لعنصــــــر معـــــــین یعنـــــــي شـــــــیئا لقـــــــ
إســــتراتیجیة فـــــي عنصـــــر آخـــــر فـــــإن تتحقـــــق فاعلیـــــة النشـــــاط الترویجـــــي وكفاءتـــــه إذا لـــــم  یـــــتم مراعـــــاة الأنشـــــطة 

.(1)الترویج، التسعیر، المنتج

خاتمة 

إن تـــــرویج المبیعــــــات كشـــــكل مــــــن أشـــــكال اســــــتراتیجیات التســــــویق تلعـــــب دورا رئیســــــیا أكثـــــر ممــــــا هــــــو 
.معترف به

ــــــأثیر  ــــــة الســــــلع فإنهــــــا تعطــــــي للشــــــركة الفرصــــــة للت ــــــاع العمــــــلاء بتجرب ــــــى إقن ــــــدرتها عل فمــــــن خــــــلال مق
ـــــیح الفرصـــــة للشـــــركة لإجـــــراء التعـــــدیلات فـــــي  ـــــرویج تعتبـــــر وســـــیلة اتصـــــال مســـــاندة، فإنهـــــا تت ـــــیهم، ولأن الت عل

.         استراتیجیاتها بسهولة أكثر من أوجه الاتصال الأخرى

.46المرجع السابق، ص: ناجي معلا-)1(
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مقدمة 

ــــي  ــــدر مــــن التفصــــیل ف ــــى مبیعــــات المؤسســــة  بق ــــرویج عل ــــأثیر الت ــــي الإطــــار النظــــري لت ــــم التطــــرق ف بعــــد مــــا ت
ـــــــد الأبعـــــــاد و  ـــــــب المتصـــــــلة بالتســـــــویق و التـــــــرویج و كـــــــذا المـــــــزیج الترویجـــــــي و تحدی ـــــــاهیم و الجوان أهـــــــم المف

المــــــؤثرة علیــــــه، و أصــــــبح الجوانــــــب المرتبطــــــة بالمســــــتهلك و ســــــلوكه اتجــــــاه هــــــذه المبیعــــــات و أهــــــم العناصــــــر 
مــــن الضــــروري فــــي هــــذا الفصــــل البحــــث و التأكــــد مــــن طــــرق و أســــالیب تــــأثیر التــــرویج علــــى المبیعــــات التــــي 
تــــم التوصــــل إلیهــــا فــــي الجانــــب النظــــري فــــي أرض الواقــــع و نخــــص بالــــذكر وكالــــة شــــیفرولیه التــــي تشــــهد نمــــوا 

.كبیرا و منافسة حادة بین الوكالات الأخرى

ــــــى ثــــــلاث و لمعرفــــــة مــــــدى قــــــدرة ــــــى كســــــب الزبــــــون و تصــــــریف مبیعاتهــــــا قســــــمنا هــــــذا الفصــــــل إل ــــــة عل الوكال
ـــــاني عـــــن نســـــبة مبیعـــــات  ـــــى عـــــرض المؤسســـــة و المبحـــــث الث ـــــي المبحـــــث الأول إل ـــــث ســـــنتطرق ف مباحـــــث حی
الســـــنویة و تــــــأثیر التـــــرویج علیهــــــا داخــــــل الوكالـــــة أمــــــا المبحــــــث الثالـــــث فهــــــو عــــــن النتـــــائج المستخلصــــــة عــــــن 

.الوكالة

تقدیم عام للوكالة شیفرولیه: المبحث الأول

تعریف وكالة شیفرولیه: 01المطلب

لمحة تاریخیة عن شیفرولیه: أولا

فــــــــي مدینــــــــة دیتــــــــروین بولایــــــــة 1911شـــــــیفرولیه هــــــــي شــــــــركة أمریكیــــــــة لصــــــــناعة الســــــــیارات، تأسســـــــت عــــــــام 
د النـــــواة و هـــــي تعـــــانـــــت،میتشـــــغال فـــــي الولایـــــات المتحـــــدة الأمریكیـــــة علـــــى یـــــد لـــــویس شـــــیفرولیه و ویلیـــــام دیور 

ـــــي تأسســـــت فیمـــــا بعـــــد و ضـــــمت شـــــركة شـــــیفرولیه  الأولـــــى و الأساســـــیة لشـــــركة جنـــــرال موتـــــورز الأمریكیـــــة الت
كــــــأول شــــــركة لجنـــــــرال موتــــــورز مـــــــن ضــــــمن  شـــــــركاتها التــــــي ضــــــمتها و أسســـــــتها فیمــــــا بعـــــــد، حیــــــث تعتبـــــــر 

لمنافســــــة و شـــــیفرولیه مــــــن الماركــــــات الشــــــعبیة لـــــدى شــــــركتها الأم جنــــــرال موتــــــورز، و ذلـــــك یرجــــــع لأســــــعارها ا
طــــــرازا مختلفــــــا مــــــن مختلــــــف أنــــــواع 18المتوســــــطة مقارنــــــة بغیرهــــــا مــــــن الماركــــــات، و تنــــــتج شــــــیفرولیه حالیــــــا 

ـــــــة  المركبـــــــات داخـــــــل الولایـــــــات المتحـــــــدة الأمریكیـــــــة حیـــــــث أن هنـــــــاك بعـــــــض الطـــــــرازات معـــــــدة للســـــــوق المحلی
ــــو ال ــــي مصــــانع دای ــــاك أیضــــا طــــرازات تصــــنع شــــعار شــــیفرولیه ف ــــدى الأمریكیــــة و للتصــــدیر هن ــــة و هــــو ل كوری

.الاسترالیة للسوق الخارجیة
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تعریف و نشأة وكالة شیفرولي لمیلة: ثانیا

تعتبـــــر الوكالـــــة التجاریـــــة لشـــــفرولي بمیلـــــة فرعـــــا مـــــن فـــــروع الشـــــركة الأم ؟؟؟؟ و مقرهـــــا الرئیســـــي فـــــي الجزائـــــر 
بولایــــة میلــــة، و قــــد بــــدأ العاصــــمة، كمــــا أن هــــذا الفــــرع كــــان ثــــاني فــــروع الوكالــــة لكنــــه بــــات الآن الفــــرع الوحیــــد 

بلـــــدي نبیـــــل و یشـــــمل الفـــــرع : تحـــــت رئاســـــة المـــــدیر العـــــام و المعـــــروف ب2009أفریـــــل06نشـــــاطه فـــــي یـــــوم 
.عامل حالي فقط11على 
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:هیكل الوكالة شیفرولي: 02المطلب 

للسیاراتSARL BELDIتنسیق 

اتجاه

خدمة 
الضمان

ورشة عمل 
الخدمة

خدمة قطع 
الغیار

خدمة 
المیكانیك

خدمة 
سریعة

2التكنولوجیا
الماسح الضوئي 

M.D.I

نائب المدیر 
الفني

خدمة 
a.p.v

التشغیل 
التجاري

نائب المدیر 
التجاري

الوكلاء 
التجاریین

استقبال و 
التوجھ

الاستقبال الطلب

البیع

التسلیم

خدمة 
الكھرباء
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مكانة العلامة شیفرولیه: 03المطلب 

:مكانتها عالمیا: أولا

شـــــیفرولیه هـــــي شـــــركة مـــــن أكبـــــر الشـــــركات فـــــي العـــــالم و هـــــي أقـــــوى علامـــــة أمریكیـــــة و الشـــــركة الرائـــــدة فـــــي 
.مجال السیارات و كذا من أفخم السیارات و تتمیز بأفضل الأسعار

فـــــي طریقهـــــا الآن لأن تصـــــبح العلامـــــة التجاریـــــة العالمیـــــة الرائـــــدة لشـــــركة جنـــــرال موتـــــورز و كـــــذا إن شـــــیفرولیه 
.المقوم الأساسي للنشاط التجاري للشركة في معظم الأسواق الكبرى

ـــــرة قامـــــت شـــــیفرولیه بتوســـــیع نطـــــاق أســـــواقها مـــــن الاســـــواق التقلیدیـــــة فـــــي أمریكـــــا  كمـــــا ان فـــــي الســـــنوات الأخی
الصـــــین، روســـــیا، أوزباكســـــتان، : و تتضـــــمن قائمتهـــــا لأفضـــــل عشـــــرات الأســـــواق حالیـــــاالشـــــمالیة و الجنوبیـــــة، 

ـــــق أفضـــــل  ـــــي طریقهـــــا لتحقی ـــــادة حجـــــم حصـــــتها الســـــوقیة، كمـــــا أن شـــــیفرولیه ف ـــــى زی ـــــد، و هـــــذا مـــــا أدى إل الهن
.عام100مبیعات لها على مدى تاریخها خلال 

:مكانتها في الجزائر: ثانیا

وحــــدة مــــن 19868المعتمــــد لعــــدد مــــن العلامــــات فــــي الجزائــــر إلــــى وصــــلت مبیعــــات مؤسســــة دیامــــال الوكیــــل 
.مختلف السیارات السیاحیة و الشاحنات التي تسوقها إلى الجزائر

7052وحــــــدة ســــــوقت منهــــــا 16698: و قــــــد ســــــجلت مبیعــــــات شــــــیفرولیه أهــــــم حصــــــة مــــــن مبیعــــــات دیامــــــال
ــــأربع أنــــواع متبوعــــة بســــیارة  وحــــدة، فــــي حــــین اســــتطاعت 2917فــــي طبعتهــــا القدیمــــة ب" ســــبارك"مــــن آفیــــو ب

وحـــــــدة ســـــــوقت بأقـــــــل مـــــــن ثلاثـــــــة أشـــــــهر منـــــــذ 168ســـــــیارة ســـــــبارك الجدیـــــــدة أن تفـــــــرض نفســـــــها تـــــــدریجیا ب 
.لإدخالها للسوق الجزائریة

مــــن نــــوع بیــــك الیابانیــــة التــــي تمتلــــك تاریخــــا كبیــــرا فــــي ) دي مــــاكس(مــــن جهــــة أخــــرى مازالــــت الســــیارة النفعیــــة 
أشـــــهر علـــــى إطـــــلاع 7وحـــــدة رغـــــم مـــــرور أكثـــــر مـــــن 83ســـــویق القطـــــاع، حیـــــث لـــــم تـــــتمكن المؤسســـــة مـــــن ت

.في الجزائر" دي ماكس"



تأثیر الترویج على زیادة المبیعات في وكالة شیفرولي میلة الفصل الثالث

61

إبراز كیفیة تأثیر الترویج على زیادة المبیعات: 02المبحث 

ــــــا السیاســــــات  ــــــث أبرزن ــــــة شــــــیفرولي حی ــــــادة المبیعــــــات فــــــي وكال ــــــى زی ــــــرویج عل ــــــر الت ــــــاول هــــــذا المبحــــــث أث یتن
.ت التي تحققها هذه الوكالة سنویاالمستخدمة لترویج المبیعات و كذا نسبة المبیعا

الدافع لاختیار الزبون شیفرولي: 01المطلب

ــــة شــــیفرولي بعــــدة ممیــــزات و خصــــائص تمیزهــــا عــــن بقیــــة الوكــــالات ممــــا یجعــــل الزبــــون یختارهــــا،  تتمیــــز وكال
:نذكرها باختصار

ــــى جــــذب الزبــــون - ــــة و العــــاملین بهــــا، ممــــا یــــؤدي إل إلیهــــا و اختیارهــــا جــــودة الخدمــــة المقدمــــة مــــن قبــــل الوكال
.من بین عدة وكالات، و اختیار منتجاتها

أنهــــا ماركــــة أمریكیــــة ممــــا یــــدفع بـــــالزبون إلــــى شــــرائها و هــــو مطمــــئن لهـــــا إلــــى جانــــب الشــــهرة التــــي حققتهـــــا -
.منذ نشأتها

.أي أن نوعیتها جیدة، و قطع غیارها من النوع الجید و المضمون و توفره في الأسواق: النوعیة-

فـــــالزبون لمـــــا یریـــــد أن یشـــــتري ســـــیارة فإنـــــه یستفســـــر و یســـــأل عـــــن الماركـــــات : ة مـــــن قبـــــل الغیـــــرأنهـــــا مجربـــــ-
.الجیدة، فمستهلكي شیفرولي یدلونه علیها لأنها مجربة

فكثیـــــر مـــــن الوكـــــالات تتـــــأخر فـــــي تســـــلیم المنتـــــوج أو الســـــلعة إلـــــى الزبـــــون مقابـــــل أنهـــــا تقـــــبض : مـــــدة التســـــلیم-
ون إلـــــى القلـــــق و الملـــــل مـــــن هـــــذه الوكالـــــة و لا یتعامـــــل معهـــــا مـــــرة منـــــه المبلـــــغ نقـــــدا، هـــــذا مـــــا یـــــؤدي بـــــالزب

.أخرى

.أیام على الأكثر3أما وكالة شیفرولیه فهي تسلم المنتوج إلى الزبون في ظرف 

ــــك یــــتم عــــن طریــــق إتصــــال المــــدیر أو المســــؤول بــــالزبون إذا كــــان راضــــیا عــــن : خــــدمات مــــا بعــــد البیــــع- و ذل
.لاستفسار عن مدة التسلیم و إذا كانت قد واجهته أیة مشاكلمنتجاتنا و حسن إستقبالنا له، و ا

.هذه بعض الدوافع التي تؤدي بالزبون لإختیار وكالة شیفرولي عن بقیة الوكالات الأخرى
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السیاسات المستخدمة لترویج المبیعات من قبل الوكالة: 02المطلب 

:حو منتجاتها نذكر أهمهاتطبق هذه الوكالة عدة سیاسات لترویج مبیعاتها وجذب الزبون ن

حیـــــــث تضـــــــع الوكالـــــــة هـــــــذه التخفیضـــــــات فـــــــي حالـــــــة تشـــــــبع الســـــــوق فتقـــــــوم بتخفـــــــیض : التخفیضـــــــات
.الأسعار لجذب الزبون لمنتجاتها و إغرائه بالأسعار

و قــــد تخفـــــض فـــــي الأســــعار علـــــى حســـــاب أقدمیـــــة الزبــــون، فـــــالزبون الـــــذي یتعامــــل معهـــــا دائمـــــا لـــــیس 
.كالذي یتعامل مرة واحدة

ســـــیارات لــــــیس كإقناعــــــه 3علــــــى حســـــاب الكمیــــــة التـــــي طلبهــــــا الزبـــــون، فمــــــثلا عنـــــد إقناعــــــه لو كـــــذا 
.لسیارة واحدة، فهذا یدفع بالوكالة لتخفیض الأسعار له

وعلـــــى حســـــاب اللـــــون، فهنـــــاك ألـــــوان لـــــبعض الســـــیارات غیـــــر مطلوبـــــة بكثـــــرة مـــــن قبـــــل الزبـــــون، ففـــــي 
,هذه الحالة تقوم الوكالة بالتخفیض في السعر

ـــــزا ـــــى الأســـــعار، و كـــــذا منحـــــه مـــــدة للتســـــدید، : تالتحفی ـــــون بعـــــض الخصـــــومات عل ـــــك بمـــــنح الزب و ذل
.و غیرها...سنوات، خدمات ما بعد البیع3الضمان و یكون في الوكالة لمدة  

و هنــــــا تتــــــدرج فیهــــــا مهــــــام رجــــــل البیــــــع، حیــــــث یقــــــوم بــــــإجراء : كیفیــــــة التعامــــــل مــــــع الزبــــــون و جذبــــــه
.المؤسسة و منتجاتهاالإتصال بالزبون لتوصیل المعلومات عن

ــــــة بالســــــلع الأخــــــرى المعروضــــــة، و كــــــذلك أن یكــــــون رجــــــل  ــــــات ســــــلعهم مقارن ــــــا و إیجابی ــــــاره بمزای إخب
البیــــع الشخصــــي لدیــــه خبــــرات ســــابقة و مهــــارات فــــي مجــــال عملــــه، و أن یتمتــــع بمهــــارات رجــــل البیــــع 

اغة العبـــــارات الجیـــــد كمهـــــارات الإصـــــغاء للعمیـــــل، و مهـــــارة المحادثـــــة و التـــــي تتمثـــــل بقدرتـــــه فـــــي صـــــی
ــــــــــرة و  و حســــــــــن النطــــــــــق و الإصــــــــــغاء و إســــــــــتخدام اللغــــــــــة و الجمــــــــــل الواضــــــــــحة و المناســــــــــبة، الخب
الإتصــــــال حیــــــث تكــــــون لــــــه قــــــدرة واضــــــحة فــــــي عملیــــــة الإتصــــــال التســــــویقي بمــــــا یــــــؤدي إلــــــى تحفیــــــز 

.الطرف الآخر نحو الشراء
ــــــدرة واضــــــحة فــــــي تحمــــــل مســــــؤولیة ال ــــــى بق ــــــث یجــــــب أن یتحل عمــــــل و ان المســــــؤولیة و المشــــــاركة حی

.تكون لدیه مصلحة فریق العمل أو مصلحة المنظمة
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ــــرویج المتبعــــة  ــــى مــــن وســــائل الت و مــــن اســــتنتاجاتنا و دراســــتنا إكتشــــفنا أن البیــــع الشخصــــي هــــو الوســــیلة الأول
ــــو میلــــة، الإشــــهار و ذلــــك بوضــــع  مــــن قبــــل الوكالــــة و بعــــدها تــــأتي وســــائل الإعــــلان و ذلــــك عــــن طریــــق رادی

.الجرائد و التلفازلائحات في الطریق، 

نسبة المبیعات المحققة سنویا: 03المطلب

ــــــة التجاریــــــة شــــــیفرولي لمیلــــــة عــــــن نســــــبة مبیعاتهــــــا الســــــنویة  مــــــن خــــــلال المعلومــــــات التــــــي قــــــدمتها لنــــــا الوكال
:و المتمثلة في دائرة نسبیة كالتالي) 2010سنة(

ة فــــــي الوكالــــــة و الموضــــــحة قمنــــــا باســــــتخلاص جــــــدول مبــــــین فیــــــه جمیــــــع مبیعــــــات أنــــــواع شــــــیفرولیه الموجــــــود
:كالآتي
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ــــرویج المتبعــــة  ــــى مــــن وســــائل الت و مــــن اســــتنتاجاتنا و دراســــتنا إكتشــــفنا أن البیــــع الشخصــــي هــــو الوســــیلة الأول
ــــو میلــــة، الإشــــهار و ذلــــك بوضــــع  مــــن قبــــل الوكالــــة و بعــــدها تــــأتي وســــائل الإعــــلان و ذلــــك عــــن طریــــق رادی

.الجرائد و التلفازلائحات في الطریق، 

نسبة المبیعات المحققة سنویا: 03المطلب

ــــــة التجاریــــــة شــــــیفرولي لمیلــــــة عــــــن نســــــبة مبیعاتهــــــا الســــــنویة  مــــــن خــــــلال المعلومــــــات التــــــي قــــــدمتها لنــــــا الوكال
:و المتمثلة في دائرة نسبیة كالتالي) 2010سنة(

ة فــــــي الوكالــــــة و الموضــــــحة قمنــــــا باســــــتخلاص جــــــدول مبــــــین فیــــــه جمیــــــع مبیعــــــات أنــــــواع شــــــیفرولیه الموجــــــود
:كالآتي

CHEVROLET

Aveo It+It/Is/Is sport

Aveo elegance+/elegance

captiva It/Itz

Optra

SPARK
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ــــرویج المتبعــــة  ــــى مــــن وســــائل الت و مــــن اســــتنتاجاتنا و دراســــتنا إكتشــــفنا أن البیــــع الشخصــــي هــــو الوســــیلة الأول
ــــو میلــــة، الإشــــهار و ذلــــك بوضــــع  مــــن قبــــل الوكالــــة و بعــــدها تــــأتي وســــائل الإعــــلان و ذلــــك عــــن طریــــق رادی

.الجرائد و التلفازلائحات في الطریق، 

نسبة المبیعات المحققة سنویا: 03المطلب

ــــــة التجاریــــــة شــــــیفرولي لمیلــــــة عــــــن نســــــبة مبیعاتهــــــا الســــــنویة  مــــــن خــــــلال المعلومــــــات التــــــي قــــــدمتها لنــــــا الوكال
:و المتمثلة في دائرة نسبیة كالتالي) 2010سنة(

ة فــــــي الوكالــــــة و الموضــــــحة قمنــــــا باســــــتخلاص جــــــدول مبــــــین فیــــــه جمیــــــع مبیعــــــات أنــــــواع شــــــیفرولیه الموجــــــود
:كالآتي

Aveo It+It/Is/Is sport

Aveo elegance+/elegance

captiva It/Itz

Optra

SPARK
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أنواع شیفرولیهنسبة المبیعات
 %31.23
 %48.37
 %26.19
 %10.7
 %19.14

Aveo elegance+
Aveo It+It/Is/Is sport

Spark
Optra

Captiva It/Itz
)ملحق(من إعداد الطلبة بالاعتماد على وثائق المؤسسة

ـــــــواع  ـــــــبعض ان ـــــــدائرة النســـــــبیة و الجـــــــدول المســـــــتخلص نلاحـــــــظ أن نســـــــبة مبیعـــــــات المؤسســـــــة ل مـــــــن خـــــــلال ال
المرتبــــــة الأولــــــى Aveo It+It/Is/Is sportشــــــیفرولیه تملــــــك نســــــبة عالیــــــة و بالتــــــالي تحتــــــل 

أمــــا النــــوع % 31.23بنســــبة +Aveo eleganceمــــن حیــــث المبیعــــات الســــنویة و تلیهــــا % 48.37بنســــبة
%19.14بنســـــبة Captiva It/Itو تلیهـــــا مباشـــــرة %26.19بنســـــبة متوســـــطة و تمثـــــل Sparkالثالـــــث 

ــــــــك نســــــــبة Optraو أخیــــــــرا  ــــــــر أذواق % 10.7تمتل ــــــــى تغی ــــــــدل عل مــــــــن مبیعــــــــات المؤسســــــــة، و هــــــــذا مــــــــا ی
.المستهلك اتجاه كل أنواع شیفرولیه، كل حسب ذوقه و رغبته فیها

مقابلة شخصیة مع مدیر وكالة شیفرولیه)1(

مزایا و عیوب الترویج في الوكالة و النتائج المستخلصة: 03المبحث

ـــــا و إیجابیـــــات  ـــــة او شـــــركة لـــــدیها مزای ـــــة فـــــأي وكال ـــــي الوكال ـــــوب التـــــرویج ف ـــــا و عی ـــــاول هـــــذا المبحـــــث مزای یتن
لكنهـــــا لا تخلـــــو مـــــن العیـــــوب و الســـــلبیات، و لهـــــذا ســـــنتطرق لهـــــذه المزایـــــا و العیـــــوب فـــــي هـــــذه الوكالـــــة و كـــــذا 

.النتائج المتوصل إلیهااستخلاص 

مزایا و عیوب النشاط الترویجي في الوكالة: 01المطلب

:من بین أهم مزایا الوكالة التي تتمیز بها هي

الجـــــودة فـــــي تقـــــدیم خـــــدماتها و هـــــي العامـــــل الأساســـــي لنجـــــاح النشـــــاط الترویجـــــي و زیـــــادة حجـــــم المبیعـــــات، -
.مما أدى إلى تزاید المنافسة في السوق
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ـــــــع الشخصـــــــي و الإعـــــــلان و الإشـــــــهار عـــــــن إتباعهـــــــا أســـــــال- ـــــــدمتها البی ـــــــي مق ـــــــأتي ف ـــــــي ی ـــــــة و الت یب ترویجی
.رادیو میلة، اللائحات، الجرائد، التلفاز مما أدى إلى زیادة نسبة مبیعاتها: طریق

.الصدق و الأمانة في التعامل مع الزبون، و الإلتزام بمدة التسلیم-

.الرضا من قبل الزبائن عن منتوجات هذه الوكالة-

.إقتنائها بكثرة من قبل الزبائن و ذلك یرجع لشهرتها و سمعتها الجیدة في السوق-

:آراء بعض الزبائن في محل الدراسة

:01الزبون

ــــــى الإســــــتمرار فــــــي هــــــذا المــــــنهج، و أتمنــــــى دوام  الاســــــتقبال رائــــــع، موظفــــــون نشــــــیطون، حســــــن التعامــــــل أتمن
.الصحة للجمیع و للمؤسسة

:02الزبون

ـــــذي أعج ـــــق، و حســـــن الاســـــتقبال و الشـــــيء ال ـــــل و أنی ـــــه مكـــــان جمی ـــــا هـــــو المســـــاحة المتخصصـــــة لأن ـــــي هن بن
.المعاملة، و محط الثقة و الأمان من طرف موظفات الوكالة

:عیوب النشاط الترویجي

:من أهم العیوب الموجودة في الوكالة نستخلصها فیما یلي

.عدم وجود إدارة متخصصة للترویج و عدم توفر الكوادر المؤهلة-

.الإهمال من قبل موظفوا الوكالة، و عدم تحمل المسؤولیة بالقدر الكافي-

.عدم الإهتمام بشكاوى العملاء و الرد علیها-

.عدم قیامها بدراسات حول أسواقها المستهدفة-
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:آراء بعض الزبائن

:03الزبون

أشـــــهر 7ر بعـــــد مـــــرو 2011ثـــــم إســـــتلمتها فـــــي فیفـــــري 2010اشـــــتریت ســـــیارة، طرحـــــت الطلـــــب فـــــي دیســـــمبر
و لهـــــذا أنـــــا أطالـــــب " مـــــازال-مـــــازال"لـــــم أســـــتلم ملـــــف الســـــیارة و لـــــم أجـــــد جـــــواب مقنـــــع و لـــــم أجـــــد إلا رد واحـــــد 

.المسؤول عن هذه الوكالة أن یكلف موظفون یتحملون مسؤولیاتهم الكاملة

:04الزبون 

ــــالزبون و مناقشــــته، عــــدم ت ســــلیم الســــیارة عــــدم التــــزام و صــــدق الموظفــــون فــــي مجــــال عملهــــم، عــــدم الاهتمــــام ب
.في الوقت المتفق علیه

النتائج المتوصل إلیها من الدراسة: 02المطلب

:من خلال دراستنا لهذه الوكالة و كیفیة ترویجها لمبیعاتها استخلصنا بعض النتائج و هي كالآتي

.ضرورة الاهتمام بالجانب الترویجي للوكالة من خلال إنشاء إدارة متخصصة للترویج-1

.توفیر كوادر مؤهلة في مجال الترویجالعمل على-2

.زیادة الوعي للجمهور المستهدف من خلال الرسالة الترویجیة-3

.العمل على تحدید العناصر الأكثر جاذبیة لتصمیم إستراتیجیة لتصمیم إستراتیجیة ترویجیة-4

.الاهتمام بشكاوى العملاء و الرد علیها-5

.عاداتهم و تقالیدهمالقیام بدراسة سلوك المستهلكین و -6

.القیام ببحوث التسویق و الترویج لمعرفة العوامل المؤثرة على الطلب-7

.أهمیة تحسین و تطویر قدرات و فعالیة إدارة التسویق باتباع أسالیب حدیثة في الترویج-8



تأثیر الترویج على زیادة المبیعات في وكالة شیفرولي میلة الفصل الثالث

67

و استخلصـــــنا فـــــي الأخیـــــر أن جــــــودة الخدمـــــة المقدمـــــة هـــــي العامــــــل الأساســـــي لنجـــــاح أي نشـــــاط ترویجــــــي و 
.زیادة حجم المبیعاتل

:نتائج وتوصیات: 03المطلب

:لقد توصلنا من خلال الدراسة المیدانیة لهذه الوكالة إلى جملة من النتائج تتمثل في

ـــــة ممـــــا یســـــمح لهـــــا برفـــــع مـــــن حصـــــتها الســـــوقیة و احـــــتلال - ـــــق سیاســـــة ترویجی ـــــوم شـــــركة شـــــیفرولیه بتطبی تق
.مرتبة عالیة في مبیعاتها

ــــــة كثیــــــرة أهمهــــــاتعتمــــــد الوكالــــــة شــــــیفرو - : لیه فــــــي تــــــرویج منتجاتهــــــا و تســــــویقها عــــــن طریــــــق وســــــائل إعلانی
.إلخ...، التلفاز، اللوائح)بمیلة(الإذاعة

تقــــــوم بتقــــــدیم تخفیضـــــــات ممــــــا ســــــمح لهـــــــا تكســــــب الزبـــــــائن ؟؟؟؟ مبیعاتهــــــا و تحقیــــــق هـــــــدفها مقابــــــل رضـــــــا -
.الزبون

نظــــرا لكثــــرة الطلــــب علــــى شــــیفرولیه ســــعت إلــــى فــــتح فــــروع أخــــرى داخــــل الولایــــة و هــــي فــــي طریــــق الانجــــاز -
.من كل الجهات

:خاتمة

تـــــم فـــــي هـــــذا الفصـــــل عـــــرض نتـــــائج الدراســـــة المیدانیـــــة المتعلقـــــة بمعرفـــــة مـــــدى تـــــأثیر التـــــرویج علـــــى مبیعـــــات 
المؤسســـــة و أهــــــم وســــــائل الإعــــــلان التــــــي تتبعهــــــا لكســـــب الزبــــــون و ضــــــمان اســــــتقرارها فــــــي الســــــوق و تحــــــدي 

:لنا نتائج نذكر منهاالمنافسین و من خلال ذلك بینت 

.للترویج دور أساسي في توطید العلاقة بین المؤسسة و العملاء-

.یعد العمیل  لا رجل البیع صاحب الكلمة الأخیرة في نجاح النشاط الترویجي-

.الإعلان هو أهم عنصر تعتمد علیه المؤسسة للتعریف بمبیعاتها للمستهلك-
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:خاتمة عامة

لقــــد أصــــبح مــــن الضــــروري الإهتمــــام بالتســــویق وإلــــى جانبــــه التــــرویج الخــــاص بالمؤسســــات وهــــذا بانفتــــاح هــــذه 
الأخیـــــرة فـــــي ظـــــل اقتصـــــاد الســـــوق، كمـــــا تعتبـــــره المؤسســـــة الـــــدافع الأساســـــي لمســـــار التنمیـــــة والمحـــــرك الفعلـــــي 

.لعجلة الاقتصاد الوطني

والتـــــرویج بصـــــفة خاصـــــة كـــــأهم جانـــــب مـــــن جوانـــــب العملیـــــة التســـــویقیة وعنـــــد تناولنـــــا للتســـــویق بصـــــفة عامـــــة 
واستخلصـــــنا أن التـــــرویج أحــــــد أهـــــم عناصــــــر المـــــزیج التســــــویقي وقـــــد أصــــــبح علـــــى المؤسســــــة الیـــــوم أن تبنــــــي 
سیاســــة ترویجیــــة فعالــــة تبــــین علــــى أساســــها كافــــة قراراتهــــا، وذلــــك لتحقیــــق أهــــدافها المســــطرة، وقــــد خلصــــنا أنــــه 

.إعلامیة هادفة وعلاقات عامة متینةلا یتم ذلك إلا وسائل

یتوقــــــف نجــــــاح التســــــویق وتــــــرویج المنتجــــــات الصــــــناعیة علــــــى مــــــدى تطبیــــــق المؤسســــــات الوطنیــــــة واختیارهــــــا 
معرفــــــــة الخصــــــــائص المناســــــــب للمــــــــزیج الترویجــــــــي الملائــــــــم لطبیعــــــــة الأســــــــواق المســــــــتهدفة وقــــــــدرتها علــــــــى

ـــــة والســـــلوكیة للمســـــتهلكین، فعلیـــــه یجـــــب أن یكـــــون ه ـــــین عناصـــــر المـــــزیج الدیمغرافی ـــــدر مـــــن التفاعـــــل ب نـــــاك ق
الترویجـــــي ومـــــع بـــــاقي عناصـــــر المـــــزیج التســـــویقي، وتتمثـــــل أهمیـــــة المـــــزیج الترویجـــــي فـــــي إمـــــداد المســـــتهلكین 
وتعـــــریفهم بالمنـــــافع التـــــي ســـــوف تقـــــود علـــــیهم بنتیجـــــة إتمـــــام العملیـــــة الشـــــرائیة، فهنـــــاك قـــــدرة لعناصـــــر المـــــزیج 

فــــي هــــذه . هتمــــام لــــدى المشــــتري وإقناعــــه بالمنتجــــات للحصــــول علیهــــاالترویجــــي بجــــذب الانتبــــاه ومــــن إثــــارة الا
.الحالة تسعى المؤسسة لوضع استراتیجیة تسویقیة لها من ثم اختیار الوسائل الترویجیة المناسبة

وقــــــد حاولنــــــا فــــــي هــــــذا البحــــــث دراســــــة أهمیــــــة المــــــزیج الترویجــــــي وأثــــــره علــــــى ســــــبة المبیعــــــات لــــــدى الشــــــركة، 
.ویجیة الأكثر فائدة من الأخرىوكیف نختار الوسیلة التر 

:وبعد تحلیلنا لمختلف جوانب الموضوع، توصلنا للنتائج التالیة

ــــدخول - المــــزیج التســــویقي لــــه أهمیــــة كبیــــرة فــــي أي مؤسســــة لأنــــه یفــــرض علیهــــا اتبــــاع اســــتراتیجیات معینــــة ل
.السوق والإلتزام بمعاییر الجودة

اختیــــار الفئـــــة المناســـــبة ونوعیــــة المنـــــتج وكیفیـــــة التـــــرویج إن أهمیــــة التســـــویق والمـــــزیج التســــویقي تكمـــــن فـــــي -
.وقنوات التوزیع من أجل الوصول إلى الأهداف المرسومة
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قائمة الجداول والأشكال

الجداول

20................................................................دور حیاة المنتج): 1(جدول رقم 

46..............................الأطراف المختلفة التي تتصل بهم العلاقات العامة): 2(الجدول رقم 

الأشكال

11...............................................................الجزئیةالبیئة التسویقیة: )1(شكل 

13.................................................................البیئة التسویقیة الكلیة: )2(شكل 

18...................................................الخصائص التي یتكون منها المنتج:  )3(شكل 

26..........................................................استراتیجیة الدفع والجذب: )4(شكل رقم 

الاختلاف النسبي في استخدام عناصر المزیج التسویقي حسب طبیعة : )5(شكل 
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51.....................................................إستراتیجیة الدفع والجذب الترویجیة: )6(شكل

59............................................................................هیكل الوكالة شیفرولي

63...........................)...............................نسبیةدارة (نسبة المبیعات المحققة سنویا
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فهــــــــــرسال

أ..……………………………………………………………………عامةمقدمة 

ماهیة التسویق: الفصل الأول

2............................................مفاهیم عامة حول التسویق: المبحث الأول

2...........................................................تعریف التسویق و مراحله:1م

3...................................................................أهداف التسویق: 2م

4....................................................................أهمیة التسویق: 3م

5............................................................وظائف و دور التسویق: 4م

8.......................................................البنیة التسویقیة: المبحث الثاني

8.............................................................تعریف البنیة التسویقیة: 1م

9..............................................................أهمیة البنیة التسویقیة: 2م

10.............................................................أنواع البنیة التسویقیة: 3م

17....................................................المزیج التسویقي: المبحث الثالث

17...........................................................................المنتج: 1م

21.........................................................................التسعیر: 2م

22..........................................................................التوزیع: 3م

25..........................................................................الترویج:4م
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الترویج على المبیعات: الفصل الثاني

28........................................................ماهیة الترویج: المبحث الأول

28...................................................................مفهوم الترویج: 1م

30...................................................................أهمیة الترویج: 2م

31..................................................................أهداف الترویج: 3م

32..............................................المؤثرة في المزیج الترویجيالعوامل : 4م

35....................................................المزیج الترویجي: المبحث الثاني

35.........................................................................الإعلان: 1م

38..................................................................الشخصيالبیع: 2م

41.................................................................تنشیط المبیعات: 3م

43.........................................................النشر و العلاقات العامة: 4م

47...............................................الاستراتیجیة الترویجیة: الثالثالمبحث 

47..............................................مفهوم إستراتیجیة الترویج و وظائفها: 1م

50......................................................أنواع الاستراتیجیة الترویجیة: 2م

52.........................علاقة الإستراتیجیة الترویجیة باستراتیجیة المزیج التسویقي: 3م

- میلة–زیادة المبیعات في وكالة شیفروليتأثیر الترویج على : الفصل الثالث
57...........................................تقدیم عام للوكالة شیفرولي: لأولالمبحث ا

57...........................................................وكالة شیفروليتعریف : 1م

59.......................................................بمیلةهیكل وكالة شیفرولي: 2م
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60..........................................................مكانة العلامة شیفرولي: 3م

61................................أثر الترویج على زیادة نسبة المبیعات: الثانيالمبحث 

61..........................................................ممیزات وكالة شیفرولي: 1م

62.............................السیاسات المستخدمة لترویج المبیعات من قبل الوكالة: 2م

63....................................................نسبة المبیعات المحققة سنویا : 3م

64..........................و عیوب الترویج لدى شركة شیفروليمزایا : المبحث الثالث

64........................................مزایا وعیوب النشاط ا لترویجي في الوكالة:1م

66............................................................النتائج المتوصل إلیها: 2م

67.................................................................نتائج وتوصیات: 3م

69..........................................................................خاتمة عامة

71........................................................................قائمة المراجع
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77..............................................................................الفهرس
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