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الفصل الأول:

مدخل عام للترويج



:محاور المحاضرة 



:مفهوم إدارة التسويق وتطور عناصر المزيج التسويقي-1
4

What is Marketing Management? 

Marketing management is the  art and science of 
choosing target markets and getting,  keeping, and 

growing  customers through creating, delivering, 
and communicating superior customer value.



:تطور عناصر المزيج التسويقي



المزيج التسويقي الموسع للخدمات









:مفهوم الترويج-2

Prof. Philip Kotler has defined promotion as: 
"Promotion includes all the activities the 
company undertakes the communication

and promote its products to the target 
market."

ي على النشاط الذي يتم ضمن أي جهد تسويقي وينطو”الترويج أيضا هو

“عملية اتصال إقناعي



:الاتصالات التسويقية

يعرفkotler et Duboisأنهعلىالتسويقيالإتصال:

إلىالموجهةونظمةالمطرفمنالمرسلةالإرسالاتمجموعة»

فيسلوكهملتغييرقابلةمعلوماتإيصالبهدفمتعامليها

."المرجوالاتجاه





:الاتصالات التسويقية

عبارة عن كل النشاطات و المجهودات الاتصالية التي تقوم بها يه

م بقبول و استخدافراد الأتذكير و أاقناع و أالمؤسسة بغرض اخبار 

.معينةفكرة و أخدمة و أمنتوج 

ن البائع تعرف الاتصالات التسويقية بانها الاجراءات التي تتم بين كل م

دفق والمشترى وغيرهما من اعضاء النظام التسويقي والتي تؤدي الى ت

ضى المعلومات بينهم  وتساعد على صنع القرار التسويقي وتحقيق ر
.  طرفي التبادل بشكل افضل





.تزويد العملاء بالمعلومات1.

.إثارة اهتمام العملاء بالمنتج2.

.بناء سمعة الشركة وكسب ثقة الجمهور3.

.تغيير اتجاهات العملاء4.

.خلق الرغبة لدى العملاء في شراء المنتج5.

.مساعدة العميل على اتخاذ قرار الشراء6.

.تسهيل انجاز عملية البيع7.

.تنشيط وزيادة المبيعات8.

.الوصول إلى أفراد يصعب على البائعين الوصول إليهم9.

.تذكير المستهلك بالمنتج10.



:نموذج الاتصال واستراتيجيات الترويج-4

:الاتصالمفهوم-

لآخرطرفمنمعلوماتإرسالأنهعلىالاتصاليعرف

رتغييأوالسلوكتغيير)معينةنتيجةإلىيؤديبما

.(الممارسات

بغرضالمرسلقبلمنالمعلومةاستخدامفنهوأو

وإحداث(المستقبل)الآخرالطرفعقلإلىإيصالها

أولفظيةأومكتوبةالاتصالاتتكونوقد.لديهالاستجابة

.ذلكغير





المستهلكتاجر التجزئةتاجر الجملةالمنتج

3ترويج 2ترويج 1ترويج 

3طلب 2طلب 1طلب 

تدفق سلعي

استراتيجيات الترويج-

 الدفعاستراتيجية



:استراتيجيات الترويج-

الدفعإستراتيجية"PUSH”:



فذالمنافيالعاملينلىإالترويجيةجهودهاوتوجهةظمالمنتركزحيث

إلىجيةالترويالحملاتتوجيهإلىوتدفعهمجملة،تجاروكلاء،)التوزيعية

.ينالمستهلكتجاهاالبيعيالجهدبدورهميوجهونالذينالتجزئة،تجار



المستهلكتاجر التجزئةتاجر الجملةالمنتج

ترويج

1طلب 2طلب 3طلب 

تدفق سلعي

استراتيجيات الترويج

 جذبالاستراتيجية



السحبإستراتيجية-الجذبإستراتيجية"PULL":

لأنشطةابتركيزالمستهلكمنمباشرةالطلبخلقيتمحيث

تجارىعلوالضغطعليهاللطلبيدفعهمماعليه،الترويجية

وصولاالجملةتجارإلىالضغطيحولونالذينالتجزئة

.للمنتج



المزيج الترويجيوأمزيج الاتصالات التسويقية -5





الاتصالات التسويقية المتكاملة-6
Integrated Marketing Communications

 The concept of integrated marketing communication 

(IMC) was introduced in the 1980s and has since 

changed the way communicators and marketers interact 

and conduct business. The American Marketing 

Association defines IMC as “a planning process 

designed to assure that all brand contacts received by a 

customer or prospect for a product, service, or 

organization are relevant to that person and consistent 

over time.”

https://www.ama.org/




شكرا لحسن اصغائكم


