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تمهيد

المؤسسةداخلالاتصالأنشطةجميعيوحّدالذيالشاملالإطارالمتكاملةالتسويقيةالاتصالاتتمثل

أدواتبينالتنسيقأصبحالقنوات،وتعددالإعلاميالتشبعظلففي.واحدةاستراتيجيةرسالةضمن

نشيطوتالشخصي،والبيعالعامة،والعلاقاتالإعلان،–عناصرهاتعمل.رفاهيةلاضرورةالاتصال

التكاملإنو.موحدا ًتسويقيا ًهدفا ًتخدممترابطةمنظومةبوصفها–المباشروالتسويقالمبيعات،

.المختلفةالتماسنقاطعبرالعلامةلهويةإدراكهويعززالمستهلك،لدىمتسقةتجربةيخلقالاتصالي

السلوكزوتحفيالذهنيةالصورةبناءفيودورهاالعناصرتلكأبرزتحليلإلىتسعىالمحاضرةهذه

.الشرائي

Lecture 3



الأهداف
:علىقادرا ًالطالبسيكونالمحاضرة،هذهبنهاية

.اليةالاتصالعمليةفيمنهاكلوظائفوشرحالمتكاملةالتسويقيةالاتصالاتعناصرتحديد•

وتعزيزالتجاريةللعلامةالذهنيةالصورةبناءفيأداةكلتؤديهالذيالاستراتيجيالدورتحليل•

.المستهدفالجمهورمعالتواصل

.موحدةرسالةضمنعملهاوكيفيةالمختلفةالاتصالعناصربينالتكاملأوجهتمييز•

لاتصالامجالفيوالممارسةالنظريةبينالعلاقةلفهمالعالميةالشركاتمنواقعيةأمثلةتطبيق•

.المتكاملالتسويقي

سلوكفيتأثيروالالمصداقية،الاتساق،معاييروفقالمختلفةالاتصاليةالأدواتاستخدامكفاءةتقييم•

.المستهلك

Lecture 3



المحور الأول
01الإعـــــــــــــلان والدعايـــــــــــــــــة

Lecture 3



تالاتصالامنظومةفيالأساسحجروالدعايةالإعلانيعُد

لوعيابناءفيمحوريدورمنلهمالماالمتكاملةالتسويقية

سيلةوفالإعلان.التجاريةللعلامةالذهنيةالصورةوتعزيز

مختلفبرعواتساقهابالرسالةالتحكمللمؤسسةتتيحمدفوعة

الةالرسيمنحمدفوعغيرنشاطفهيالدعايةأما.الوسائط

كاملالتإن.مستقلةأطرافمنلصدورهاالمصداقيةمنبعدا ً

.الجماهيريةوالثقةالإقناعيالتأثيربينالتوازنيحققبينهما

يجيةاستراتلتصميمضروريتفاعلهمافهمفإنثمّ،ومن

.وفعّالةمتكاملةاتصالية

مقدمة تحليلية

01
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مفهوم الإعلان والدعاية

:والهدفالأسلوبفييختلفانلكنهماللعلامة،بالترويجمرتبطانوالدعايةالإعلان

.لامةبالعالوعيأوالمبيعاتوزيادةالانتباهجذببهدفللجمهورمعينةرسالةلعرضمدفوعةوسيلة:(Advertising)الإعلان

أواتالمعلومخلالمنالعامالرأيعلىالتأثيرأوالعلامةصورةتحسينعلىتركزمدفوعة،غيروسيلة:(Publicity)الدعاية

.للوسيلةمباشرمقابلدفعدونالأحداث،أوالأخبار

،(إعلان)التلفزيونعلىتجاريلإعلانفتدفعجديدا ًهاتفا ًتطرحشركة:مثال

.(دعاية)للشركةمقابلبدونالهاتفمزاياعنإيجابيا ًتقريرا ًإخباريموقعينشربينما

أولاا 

Lecture 3



الإعلان كأداة لبناء الوعي ثانياا 

توالمجلاالصحفعبرالإعلانويعمل.ومتنوعواسعجمهورأمامالعلامةرسالةلعرضتستخدممدفوعةوسيلةالإعلانيعد

المستأجرمنحيمامدفوعة،الوسيلةلأنومحتواهالإعلانمكانالإعلانيضمن.العلامةتذكّرليبنيواللوحاتوالراديووالتلفزيون

.استهدافا ًأكثرأدواتاعتمادقبلوالتمييزالذهنيةالصورةإنشاءمراحلفيأساسيدورهإن.الرسالةعلىسيطرة

.المستهدفةالفعلردودتسبقمنصةيخلقلكنهثنائيا ًحوارا ًعادةيوفرّلاالإعلان

NIVEA)منتجاتإطلاقلإعادةوصحفيةتلفزيونيةحملات:مثال Men)بالعلامةالوعيلرفع.

https://www.youtube.com/watch?v=eCQRIYiBdfc:عليهللاطلاعالإعلانرابط

Lecture 3

https://www.youtube.com/watch?v=eCQRIYiBdfc


العناصر الإبداعية في الإعلان

الوسائطعبرالرسائلتوجيهعلىالإعلانويعمل.العلامةتميزفكرةلخلقوالرموزوالنسخةالصورةدمجهوالإبداعيالعنصر

الإبداعيةالعناصرهذهومنالمنتج،عنالانطباعتماسكليضمنالمختلفة

.والتذكّرالتعرّففيالسهولةعلىيساعدالإعلانفيمرجعيةشخصيةأومهيمنةصورةاختيار-

.الشراءعلىتحفيزأوإقناع،تذكير،:والهدفالوسيلة،الجمهور،يراعيأنيجبالتنفيذ-

.الضارالتباينويقلّلالتأثيرسرعةيعزّزالوسائطعبرواللفظيالبصريالتناسق-

.التجاريةالعلامةواستراتيجيةالعلامةمكانةمعالإعلانعناصرتوافق-

Simply)الجديدلمشروبهاللترويجولفظيا ًبصريا ًموحدةحملةكوكاكولاشركةإطلاق:مثال Pop)والمطبوعاتالتلفزيونعبر.

ثالثاا 

Lecture 3



Chapterالإعلان ضمن مزيج الاتصالات المتكاملة

توحيدعنييوالتكامل.واضحةواحدةرسالةلتحقيقالأدواتباقيمعيتناغمأنويجبالمتكاملةالاتصالاتمزيجمنجزءالإعلان

.الجمهورلدىالالتباسلتجنبالعلامةونبرةواللفظيةالبصريةالرسالة

منالعميلتقالانأيالتحويل،خطواتالشخصيةوالمبيعاتالترويجمثلأخرىأدواتتكملبينماالوعي،بناءعلىيركزفالإعلان

.الفعاليةفيالمشاركةأوالشراءقراراتخاذإلىبالمنتجالاهتمام

ولفظيا ،بصريا ًموحدةجديد،رياضيحذاءعنللإعلانحملة(Nike)شركةأطلقت:مثال

.الشراءنحوالتحويلخطواتوتحفيزتفاعليةلتجربةإلكترونيمتجرإلىالجمهورتوجه

رابعاا 

Lecture 3



الدعاية ومصداقيتها

حفية،الصالمؤتمراتالصحفية،النشراتوسائلهاتشملو.مدفوعغيروحضورا ًإخباريةقيمةالمنتجاتمنحالدعايةتحاول

.المدفوعالإعلانمقابل(الصحافة)ثالثطرفعبرتأتيلأنهامصداقيةأكثرتبدوأنهاالدعايةميزةإن.المقابلات

أوتحملالإطلاقالدعايةتستخدمو.إطلاقا ًينشرهالاأوالرسالةكتابةيعيدقدالإعلاممضمون؛غيرالدعايةعلىالاعتماد

قادمحدثحولالفضوللإثارةأوسمعةلإصلاح

بها،الخاصةالاستدامةمبادرةحولإعلاميةحملة(Starbucks)شركةأطلقت:مثال

.التدويرلإعادةقابلةلأكوابالشركةاستخدامعنإيجابيةقصصا ًإخباريةمواقعنشرتحيث

https://www.youtube.com/watch?v=QlYeKtzeajo:الرابطاليكمالدعايةهذهعنمثالعلىللاطلاع

خامساا 

Lecture 3

https://www.youtube.com/watch?v=QlYeKtzeajo


02
  
المحور الثان 

العلاقـــــــــــــــــــــــــــات العـــــــــــــــــــــــامة

Lecture 3



إيجابيةةصورلبناءأساسيةاستراتيجيةأداةالعامةالعلاقاتتعد

ئلالرساتمنحإذالجمهور،ثقةوتعزيزالمنتجأوللمؤسسة

ملتع.المدفوعةبالإعلاناتمقارنةأكبرمصداقيةالإعلامية

،الإعلاميةالتغطيةإدارةالأحداث،خلقعبرالعامةالعلاقات

فرقمعتنسيقهاضرورةمعمتقنة،صحفيةموادوإعداد

مثلوعةالمتنأدواتها.الرسائلتناسقلضمانوالتسويقالإعلان

فيتساهموالفعاليات،الصحفية،المؤتمراتالصحفية،النشرات

.المستهدفالجمهورمعالحوارفرصوإتاحةالوعيتعزيز

فإن،المبيعاتعلىالمباشرأثرهاقياسصعوبةمنالرغمعلى

الأداءحسينتعلىيساعدالرسائلونبرةالإعلاميةالتغطيةتقييم

.الاستراتيجي

مقدمة تحليلية
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مفهوم العلاقات العامة

الجمهورثقةزوتعزيالمنتجأوللمؤسسةإيجابيةصورةبناءإلىتهدفالتيوالاستراتيجياتالأنشطةمجموعةهيالعامةالعلاقات

.الصحفيةالتغطيةلتسهيلدقيقةمعلوماتيةموادوإعدادإعلامية،قصصنشرأحداث،خلقعلىتعتمد.بها

.وضوعيةومحياديةأكثرأنهاعلىرسائلهاإلىالجمهورينظرإذالمدفوع،الإعلانمنأكثرالمصداقيةعلىالعامةالعلاقاتتركز

بقيةمعالعامةلاقاتالعتكاملأي.القنواتجميععبرالرسائلاتساقلضمانوالتسويقالإعلانفرقمعمستمرا ًتنسيقا ًتتطلبكما

.الهدفنفسإلىللوصولالتسويقيةالاتصالاتعناصر

للصحفيينمعلوماتإرسالمعجديد،جهازلإطلاقصحفيا ًمؤتمرا ً(Apple)شركةتنظيم:مثال

.وفعاليةبدقةالمعلوماتنشرلتسهيل

أولاا 

Lecture 3



العلاقات العامة ووظيفتها الاستراتيجية

Public)العامةالعلاقاتإن relationship - PR)لتعموهي.الجمهورثقةوبناءإخباريةقيمةالمؤسسةأوالمنتجمنحإلىتهدف

عبرقدّمةالمالرسائلتعُتبرماغالبا ًو.للصحافةمعلوماتيةموادوإعدادإعلامية،تغطيةإدارةقصص،نشرأحداث،خلقعبر

.المدفوعةالإعلاناتمنمصداقيةأكثرالعامةالعلاقات

.ومترابطةمتسقةالرسائلتكونحتىوالتسويقالإعلانمعتنسيقا ًتتطلّبإدارتهاوإن

وجبةإطلاقعندإعلاميةموادوتوزعصحفيا ًمؤتمرا ًتنظم(McDonald’s)شركةقيام:مثال

.العملاءثقةوبناءالإعلاميةالتغطيةلتعزيزجديدة

:الموقعزيارةيمكنالعامةالعلاقاتعنيعبرالذيالحدثعلىللاطلاع

https://www.mcdonalds.com/qa/en-qa/newsroom/article/40th_anniversary.html

ثانياا 

Lecture 3
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أدوات العلاقات العامة

الارتباطلتعزيزالياتللفعالرعايةوتستخدم.والفعالياتالصحفية،المؤتمراتالكتيبات،الصحفية،النشراتالأساسيةالأدواتتشمل

.عامةصورةلبناءطريقةتظللكنها،(حدثرعايةمثل)أحيانا ًالعامةالعلاقاتموادتمُوَلقدو.المستهدفوالجمهورالعلامةبين

التنسيقأنإلىباهالانتوينبغي.للصحفيينوميسرةدقيقةموادإعداديجبلذلكالرسميةالرسالةصياغةتعيدقدالصحافةإنكذلك

رصا ًفوتوجدالوعيتعززالعامةالعلاقاتأدواتوإن.المدفوعةالرسائلمعتتناقضلاالتغطيةأنيضمنالإعلانفريقمع

.الإعلاميةوالمصداقيةللحوار

هواتفإطلاقعندكتيباتوتوزعصحفيةمؤتمراتتنظم(Samsung)شركة:مثال

.الجمهورثقةوبناءالإعلاميةالتغطيةلتعزيزجديدة

ثالثاا 

Lecture 3



العلاقات العامة وإدارة الأزمات

يحددانزماتالأوخططالمسبقفالتخطيط.الثقةواستعادةالضررلتقليلالأزماتإدارةفيمحوريعنصرالعامةالعلاقاتتعتبر

أنيجباتالتطمينلكنالمشكلة،تصاعدمنيحدقدوالسريعالشفافالردوإن.الحوادثعلىللردومتىوكيفوماذايتحدثمن

.العامريحالتصقبلضروريوالصحفيةالقانونيةوالقنواتالتنفيذيةالإدارةمعالتنسيقيعتبرلذا.بأفعالمدعومةتكون

الإصلاحوإجراءاتالموقفلشرحتوضيحيةوموادإعلاميةولقاءاتموجهةرسائلتسُتخدمحيث

سياراتاستدعاءأزمةمعللتعاملسريعةعامةعلاقاتخطة(Toyota)شركةأطلقت:مثال

.العملاءثقةلاستعادةالإصلاحإجراءاتوتوضيحإعلاميةولقاءاتصحفيةبياناتشملتتقنية،عيوببسبب

رابعاا 

Lecture 3



العلاقات العامة في إطار التناسق الرسائلي

.الموحدةالرسالةلتقويةالمتكاملةالتسويقيةالاتصالاتعناصربقيةمعولفظيا ًبصريا ًتتوافقأنيجبالعامةالعلاقات

المصداقيةعدبتضيفالعامةوالعلاقات.المختلفةالقنواتعبرالعلامةعلىالتعرفويقوّيالرسائلتضاربيمنعالتناسقهذا

الإعلاناتمعغطيةالتوتكاملالإطلاقاتتوقيتيضمنالمشتركالتخطيطأننعلمأنوعلينا.والترويجالإعلانيقدمهاالتيللرسائل

.والفعاليات

.الاتصالاتاستثماروفعاليةالحملةقيمةمنيزيدالإعلانمعالعامةالعلاقاتتناغموإن

صحفية،بياناتتضمنتحيثجديد،حذاءلإطلاقحملةأطلقت(Adidas)شركةأطلقت:مثال

.العلامةعلىالتعرفوتعززالرئيسيةالرسالةنفستعكسمتزامنةتجريبيةوفعالياترقمية،إعلانات

خامساا 

Lecture 3



المحور الثالث
03البيــــــــــــــــــــع الشــــــــــــــــــــــــخص  

Lecture 3



وثقةعلاقاتتبنياستراتيجيةأداةالشخصيالبيعيعتبر

إمكانيةمعلوجه،وجها ًتفاعلخلالمنالعملاءمع

أدواتمعينسجم.احتياجاتهمحسبالرسائلتعديل

يوفرووالمصداقية،التجربةلتعزيزالأخرىالتسويق

الرقميالتحولوإن.المنتجاتلتحسينقيمةراجعةتغذية

الميدانيالتفاعلبينيجمعهجينا ًالشخصيالبيعجعل

بشكلستخدمويًُالتكلفة،وتقليلالفاعليةلتعظيموالرقمي

القيمةذاتأوالمعقدةالشرائيةالقراراتفيخاص

إتماميفحاسما ًدورا ًوالثقةالمعرفةتلعبحيثالعالية

.الصفقة

مقدمة تحليلية
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البيع الشخصي وطبيعته التفاعلية

ثنائيا ً  ً فوريا لوجهًبينًمندوبًومشتريًمحتمل،ًويتيحًحواراً   ً تهًالتفاعليةًبتعديلًوتسمحًطبيع.ًالبيعًالشخصيًهوًتواصلًوجها

ًعلىًاستجابةًالمستهلكًواحتياجاتهًالخاصة التفاعلًالفرديًمماًيجعلهًتعتبرًتكلفةًالبيعًالشخصيًعاليةًبسببًعنصر.ًالرسالةًبناء 

للقراراتًالكبيرةًأوًالمؤسسات  ً .اليةًأوًالعقودًالمؤسسيةويُستخدمًبكثرةًفيًالبيئاتًالصناعيةًأوًللمبيعاتًذاتًالقيمةًالع.ًمخصصا

فيًإغلاقًالصفقاتًوبناءًعلاقاتًطويلةًالأمدًمعًالعملاءًالرئيسيين .يلعبًالبيعًالشخصيًدوراً 

يبًحيثًيزورًرجالًالبيعًالشركاتًمباشرةًلعرضًحلولًالحواس،البيعًالشخصيًلعقدًصفقات(Dellً)تعتمدًشركةً:مثال

والخوادم،ًويقومونًبتعديلًالعروضًحسبًاحتياجاتًكلًعميلًلإغلاقًالصفقة

.وبناءًعلاقاتًطويلةًالأمد

أولاا 

Lecture 3



التغذية الراجعة كمصدر لتحسين الأداء

التدريبوتحسين،العملاءاحتياجاتوفقبسرعةوالمنتجاتالرسائلتعديلعلىتساعدمباشرةراجعةتغذيةيولدّالشخصيالبيع

الاستهدافجياتاستراتيلتطويرالبياناتقواعدمعدمجهاويمُكننوعيةبياناتيجمعالشخصيالتواصل.التسويقيةوالعروض

.المستقبلية

الحواسيبعروضأثناءالعملاءملاحظاتالبيعرجاليجمعحيث،(HP)شركة:مثال

.تقبليةمساستهدافاستراتيجياتلتطويرالبياناتقواعدفيالمعلوماتهذهدمجمعالمنتجات،وتحسينالعروضلتعديل

ثانياا 

Lecture 3



البيع الشخصي في القرارات الشرائية المعقدة

منًخلالًالبيعًالشخص ي،ًإذًيوفرًالمندوبًتتطلبًالقراراتًالشرائيةًالمعقدةًتفسيراتًمفصّلةًوتجاربًوعروضًمخصّصةًغالباً 

.ًمساحةًللعروضًالتوضيحيةًوالتجاربًوالتفاوضًالتيًتسهمًفيًإغلاقًالصفقةًبنجاح

فيًقبولًالحلولًالمعقدة،ًويعززًالتنسي حاسماً  قًمعًأدواتًترويجيةًكماًتلعبًالمعرفةًالشخصيةًوالثقةًالتيًيبنيهاًالمندوبًدوراً 

سيلةًلإتمامًلذلك،ًفيًالبيئاتًالصناعيةًوالخدماتًالمهنية،ًيظلًالبيعًالشخصيًأهمًو.ًودعائيةًالحجةًالبيعيةًويقويًتأثيرها

.الصفقاتًالكبيرةًوضمانًرضاًالعملاء

الرائدةًفيًحلولًالتكنولوجياًوالخدماتًالمؤسسية،ًالبيعًالشخصي،ً(IBM)تستخدمًشركةً:ًمثال

.لتقديمًعروضًمخصصةًوبناءًالثقةًمعًالعملاءًلإتمامًالصفقاتًالكبيرة

ثالثاا 
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رجل المبيعات ووجه العلامة التجارية

ىًالنبرةًوالرسائلًيضمنًتدريبهًعل.ًيمثلًرجلًالمبيعاتًوجهًالعلامةًالتجاريةًويجبًأنًيجسّدًقيمهاًورسائلهاًالبصريةًوالشفافة

للعميلًعبرًجميعًنقاطًالاتصال عتراضاتًكماًيؤثرًسلوكًرجلًالمبيعاتًوطريقةًتعاملهًمعًالا.ًالموحدةًوصولًالرسالةًنفسهاً

رصًالتحويلًويعُززًاستخدامًأدواتًالدعمًوالمتابعةًبعدًالزيارةًاتساقًالرسائلًوزيادةًف.ًعلىًالانطباعًالنهائيًومصداقيةًالعلامة

.وبناءًعلاقاتًطويلةًالأمد

علىًتقديمًالحلولًوالخدماتًبماًيعكسًقيمًالعلامةًورسائلهاًالموحدةرجالًالبيع(Microsoftً)شركةًتدربً:ًمثال

:من تدريبات لرجال البيع( Microsoft)للاطلاع على ما تقدمه 

https://learn.microsoft.com/en-us/connectors/salesforce/

رابعاا 

Lecture 3
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المرونة في مواجهة التغيرات  

ماعاتًعبرًالفيديوًيستخدمًالمندوبونًالاجت.ًالبيعًالشخصيًالهجينًيعنيًالجمعًبينًاللقاءاتًالرقميةًواللقاءاتًالمباشرةًمعًالعملاء

عرفةًكماًتساعدًالبياناتًالرقميةًالمجمعةًعلىًم.ًلتخصيصًالعروضًوتقليلًالوقتًوالتكاليف(CRMً)ونظامًإدارةًالعملاءً

بهذهًالطريقةًيصبحًالبيعًالشخصيًأكثرًدقةًوفعالية،ًويعتمدً.ًأولوياتًالعملاءًوتنظيمًزياراتًالمندوب

.أقلًعلىًالتخمينًالشخصي

الرائدةًفيًحلولًالشبكاتًوالاتصالات،ًتستخدمًالبيعًالشخصيًالهجينًعبرًاجتماعاتً،(Cisco)شركةً:ًمثال

.لتخصيصًالعروضًوزيادةًفعاليةًإتمامًالصفقات CRMفيديوًتمهيديةًوزياراتًميدانية،ًمستندةًإلىًبياناتً

خامساا 
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المحور الرابع
04ترويــــــــــــــــــــــج المبيعـــــــــــــــــــــــــات 
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وزيادةلمدىاقصيرالشراءلتحفيزأداةالمبيعاتترويجيعُد

يجترويعمل.ومسابقاتعينات،قسائم،عبرالتجريب

الشراءوسلوكالإعلانيالوعيبينكجسرالمبيعات

اتأدوتكمل.بسرعةالنتائجقياسإمكانيةمعالفعلي،

الاتصالاتخطةضمنالإعلاناتالمبيعاتترويج

يجب.يةالفاعللتقويةالعروضتوقيتمراعاةمعالمتكاملة،

صورةإضعافلتجنبالحوافزفيالإفراطمنالحذر

الموزعينتحفيزيشملكما.الولاءتقليلأوالعلامة

رهاظهوودعمالمنتجاتتوافرلضمانالتجاريةوالقنوات

.متناغمبشكلالبيعنقاطفي

مقدمة تحليلية

04
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دىترويج المبيعات كأداة تحفيز قصير الم

علىالعميلحفيزتإلىيهدف.التجريبتشجيعأوالفوريةالمبيعاتلزيادةتسُتخدمالأمدقصيرةأدواتعنعبارةالمبيعاتترويج

.مؤقتةعروضأومسابقات،عينات،قسائم،عبرسريعإجراءاتخاذ

.والأكوادالكوبوناتومتابعةالاستجابةمعدلاتعبربسرعةالمبيعاتترويجأثرقياسيمكن

المتاجرفيجديدةمنتجاتعلىخصموقسائممجانيةعيناتتوزع(Nestlé)شركة:لمثا

.الفوريةالمبيعاتوزيادةالتجربةعلىالمستهلكينلتشجيع

:الرابطزيارةيمكنالمجانيةللعينات(Nestlé)شركةتوزيعكيفيةعلىللاطلاع

https://www.nestleprofessional.us/promotions/minors-pho-concentrate-free-sample

أولاا 
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أدوات تنشيط المبيعات الشائعة

المسابقاتإلىبالإضافةالولاء،وبرامجالإضافية،الحزمالسعر،عروضالعينات،القسائم،الشائعةالمبيعاتترويجأدواتتشمل

عضبتسُتخدم.الشراءقرارومكانالهدفحسبالأداةنوعيُختار.البيعنقاطوعروضالنقديالاستردادوعروضوالهدايا

معتضاربأيجنبلتالعلامةصورةوالمحتوىالبصريالتنفيذيعكسأنيجب.المستقبليللتسويقالعملاءبياناتلجمعالأدوات

.المنتجمرحلةحسبواضحةاستراتيجيةضمنتطبيقهايجبلذاومخاطر،تكلفةأداةلكل.الإعلانات

داخلخصموقسائممجانيةعيناتتوزعوالحلويات،البسكويتإنتاجفيالرائدة،(Oreo)شركة:مثال

.العلامةصورةعلىالحفاظمعالمستهلكينلجذبالإنترنتعبرمسابقاتوتطلقالمتاجر

ثانياا 
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ةدمج الترويج في خطة الاتصالات المتكامل

إطلاقدعميفالجيدالترويجيساهم.سياقيأوبصريتعارضدونويكملهاالإعلانيةالرسالةالمبيعاتترويجيعكسأنيجب

معفالتزامنن،الإعلافعاليةعلىالترويجتوقيتويؤثر.وتجاربمكافآتعبرالناضجةالمنتجاتإحياءإعادةأوالجديدةالمنتجات

يعززلتكامل،اخلالمن.بذكاءالميزانيةوتخصيصالإعلاميالمزيجضبطفيالنتائجقياسويساعد.الاستجابةيزيدالتذكير

.القصيرالمدىعلىنتائجيعطيفهوالأجل،قصيرالأداءالترويج

معمتزامنةترويجيةحملةتطلقالغازية،المشروباتفيالرائدة،(Pepsi)شركة:مثال

لتعزيزخصموكوبوناتمجانيةعيناتتقديممعجديدة،نكهةلإطلاقتلفزيونيإعلان

.المبيعاتوزيادةالفوريةالاستجابة

ثالثاا 
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مخاطر الإفراط في الحوافز

الذين"الصفقاتيمقتف"إلىالمستهلكينويحوّلالطويل،المدىعلىالأرباحويقلّلالعلامةصورةالعروضفيالإفراطيضعفقد

منلليقالعروضتكرار.متوقعةغيرمشاركةأوالاستردادسوءمثلمشكلاتتحدثقدكما.عروضوجودعندفقطيشترون

للحدمسبقحليللتوتخضعزمنيا ،محددةاستراتيجيا ،مبررةالعروضتكونأنيجبلذلك.العملاءولاءعلىويؤثرالمنتجقيمة

.العروضعلىالاعتمادمن

المتكررةالخصوماتأنلاحظتالتجميل،مستحضراتفيالرائدة،(L’Oréal)شركة:مثال

العروضوتركيزالتكرارتقليلفقررتالعروض،أثناءفقطيشترونالعملاءبعضجعلت

.العلامةصورةوحمايةالولاءلتعزيزمحددةمناسباتعلى

رابعاا 
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الترويج للموزعين والقنوات التجارية

تعاونية،إعلاناتمات،خصوعبرالتوزيعوتسهيلالموزعينلتحفيزأيضا ًتسُتخدمبلفقط،المستهلكتستهدفلاالترويجأدوات

توظيف.المناسبينانوالمكالوقتفيوالترويجالمنتجاتتوفريضمنالتوزيعقنواتمعالتنسيق.البيعنقاطودعمالبيعات،حوافز

الإعلاناتمعوالرسائليالبصريالتوافقعلىالحفاظيجبكما.الأرضعلىالمبيعاتوزيادةالمنتجظهوريعززالحوافزهذه

.الكليالتسويقمزيجعلىوتأثيرهاالرسائلانسجاملضمان

لموزعيهاوحوافزخصوماتتقدمالاستهلاكية،المنتجاتفيالرائدة،(Unilever)شركة:مثال

(Lipton)وشاي(Dove)صابونمثلمنتجاتتوافرلضمانالبيعنقاطعروضوتدعم

.الإعلانيةحملاتهامعيتوافقبماالمتاجرفيظهورهاوزيادة

خامساا 
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المحور الخامس
05التســـــــــــــــــــــويق المبــــــــــــــــــــاش  
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بشكلءالعملاإلىللوصولفعّالةأداةهوالمباشرالتسويق

قواعدعلىويعتمدالفورية،استجابتهموتحفيزشخصي

خلالمن.النتائجوتتبعالرسائللتخصيصدقيقةبيانات

وزيادةءالعملاثقةتعزيزيمكنالإذن،علىالقائمالتسويق

مباشرالالتسويقيتكاملكما.المقدمةالعروضمعتفاعلهم

ىإلالعامالاهتمامليحوّلالشخصي،والبيعالإعلانمع

بينالتناسق.التسجيلأوالشراءمثلمحددةإجراءات

الةالرسوضوحيضمنالإعلانيةوالحملةالموجهةالرسائل

البياناتةبجوديرتبطالاستراتيجيةهذهنجاح.تأثيرهاوقوة

بشكلالاستجابةقياسعلىوالقدرةالاستهدافودقة

.مستمر

مقدمة تحليلية
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مفهوم التسويق المباشر

ر قنوات متنوعة يتم عب. التسويق المباشر هو توجيه رسالة محددة لشخص معين بهدف الحصول على استجابة فورية أو تفاعل مباشر

سويق هي القدرة على ميزة هذا الت. مثل البريد المباشر، الكتالوجات، الإعلانات التليفزيونية المباشرة، الهاتف، والمنصات الإلكترونية

الأمد عبر كما يساهم في بناء علاقات طويلة. قياس الاستجابة بدقة وتتبع من استجاب ولماذا باستخدام أكواد وطرق رد مخصصة

.قواعد البيانات الشخصية ويعزز فعالية الترويج والبيع الشخصي

Amazonً)تستخدمًشركةً: مثال البريدًالإلكترونيًالمخصصًلإرسالًعروضًوتوصياتًمنتجاتً(

ًعلىًمشترياتًواهتماماتًكلًعميل،ًمماًيزيدًاحتماليةًالشراءًالفوريًويقويًالعلاقةًمعًالعملاء .بناء 

أولاا 
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دور قواعد البيانات والقياس في التسويق المباشر

منالبياناتتجُمع.ةبدقالاستجابةوقياسالرسائلتخصيصمنتمكّنلأنهاالمباشرللتسويقالفقريالعمودالبياناتقواعدتمثل

يزيددقيقةياناتبقواعدفيالاستثمارإن.فعّالةمستهدفةملفاتلإنشاءالإنترنتوتفاعلاتالكوبونات،النماذج،الشراء،عمليات

قابلةالحملاتليجعمامخصّصة،هاتفأرقامأوأكوادباستخدامالردودتتبعيمكن.العامةالرسائلفيالهدرويقلّلالإنفاقكفاءة

.المستمروالتحسينللقياس

شخصيةكتيباتلإرساللديهاالمتبرعينبياناتقاعدة(Harvard)جامعةاستخدمت:مثال

.ملموسبشكلوالتبرعاتالتجديدمعدلاتزيادةإلىأدىماالمباشر،البريدعبرمخصصةوعروض

ثانياا 
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التخصيص والرسائل الموجَّهة
(Permission-based)

استخدام."لي؟ائدةالفما"سؤالعلىتجيببحيثعميل،لكلالرسائلتخُصصعندمافاعليةأكثريكونأنيمكنالمباشرالتسويق

بياناتلىعالموجّهةالرسائلتعتمد.معهاوالتفاعلالرسائلفتحواحتماليةالعميلثقةمنيزيد(opt-in)الإذنعلىالقائمالتسويق

منتجاتديمتقيشملبلالعميل،اسمذكرعلىيقتصرلاوالتخصيص.مناسبةعروضلتقديمالعميلواهتماماتالشراءسلوك

.وتفضيلاتهتاريخهمعتتوافقوخيارات

توصياتلإرسالواهتماماتهمالمستخدمينمشاهدةبيانات(Netflix)شركةتستخدم:مثال

.اشتراكهمواستمرارالمشتركينتفاعلمنيزيدمماالإلكتروني،البريدعبرشخصيةوعروض

/https://www.netflix.com:التجربةوعيشالرابطزيارةيمكنالمثالهذاتفاصيلمعرفة

ثالثاا 
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رالعلاقة بين الإعلان والتسويق المباش

قدرةكثرأالمستهلكيجعلماإجراء،لاتخاذواضحةبدعوةالعامةالرسائلربطخلالمنالإعلاندعمعلىالمباشرالتسويقيعمل

مماباستمرار،نهاوتحسيالرسائلفعاليةبقياسيسمحالمباشروالتسويقالإعلانبينالدمجإن.الرسالةمعالفوريالتفاعلعلى

.الاستثمارعلىالعائدويزيدالحملةكفاءةيعزز

والإعلاناتالتلفازعبرجديدةمجموعةعنتعلنعالمية،أثاثشركة،(IKEA)شركة:مثال

.يالفورالشراءلتحفيزالمتاجرداخلمجانيةوتجاربعروضمعللعملاءمخصصةبريديةرسائلترسلثمالمطبوعة،

رابعاا 
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خاتمة

عنصريةبفاعليتحققلاحملةأينجاحأنالمتكاملةالتسويقيةالاتصالاتعناصردراسةتظُهر

مّقتعالعامةوالعلاقاتالوعي،يبنيالإعلانإن.موحدةرؤيةضمنجميعا ًبانسجامهابلواحد،

علىالمبيعاتيطتنشيعملبينما.العميلمعمباشرةعلاقةإلىالرسالةيترجمالشخصيوالبيعالثقة،

هذا.للقياسابلالقالفرديالتواصلعبرالحلقةالمباشرالتسويقويستكملالفوري،القرارتحفيز

.للمستهلككةمتماستجربةتضمنالتي"القنواتمتعددةالموحدةالرسالة"عليهيطلقمايولدّالتكامل

أذهانفيعلامةاللتثبيتاستراتيجيةأداةالمتكاملةالتسويقيةالاتصالاتتصبحذلك،ضوءوفي

كلووسيلةكلعبربهاتنطقواحدةلغةخلقعلىقدرتهارهينالمؤسسةنجاحويغدو.الجمهور

.العميلمعتفاعل

Lecture 3



إلى اللقاء 

في المحاضرة التالية

دية التحولات في الأسواق التقلي
والرقمية

Lecture 3



 لحسن إصغائكم
ً
شكرا


