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  الترويج سياسة
دف إ اخبار  و  ون، ف ن المؤسسة و الز زء من الاتصال ب و يمثل ذلك ا قي، و  سو ج ال ج أحد عناصر المز و عت ال

ائن بما تقدمه المؤسسة من منتجات.    واعلام ثم محاولة اقناع الز

ا  و مس يضم مجموعة تقنيات و وسائل اتصال يتم تنفيذ ج المبيعات  دف  إطار مخ"ترو طط عمل تجاري للمؤسسة 

غي سلوك ، إثارة لاك الا شراء أو الخلق أو  اص ب س موعات الما ." دفةسا ل أو القص ا، و ذلك ع المدى الطو   ال تم تحديد

جية: -1 و وم العملية ال ال الاتصال.  مف ل من أش ج ع أنه ش و  عرف ال
  ترويج بأنه " التنسيق بين جهود البائعين في إقامة منافذ للمعلومات و في تسهيل عملية بيع المنتج."ال Duboisو  kotlerعرف 

  "نشاط الاتصال التسويقي الذي يهدف إلى إخبار أو اقناع أو تذكير الزبائن بقبول أو اعادة الشراء".كما يعرف على أنه 

ج :  - و شاط ال تملة ل داف ا دافالأ ذه الأ من   2  

ن .                                                    - تمل ي مع العملاء ا   عمل اتصال مبد

ن بالسلعة .                                                       - تمل تمام العملاء ا   إثارة ا

ا .  - نية طيبة عن الشركة ومنتجا   خلق صورة ذ

ا . اقناع  العملاء بالاقبال ع - ا ع غ   منتجات الشركة وتفضيل

  العمل ع استمرار ارتباط العميل بالسلعة . -

ن .  - جية للمنافس و ود ال  مقاومة ا
صة السوقية للشركة.  - ادة أرقام المبيعات وا   ز

ج:  -3 و مية ال   ر النقاط التالية:كيمكن أن نذأ

ة التنافسية خاصة  حالة المنافسة  - ن الم ة و متماثلة. حيثتحس شا  سّوق منتجات م

ون. - ن المنتج و الز ي أو ب ع و المش ن البا  عد أو طول المسافة ب

م المنتج. - ادة عدد الأطراف الذين يتصل   تنوع و ز

دفة. - يت الاقدام  السوق  المس قية لتث سو ود  ن مما يتطلب توف ج ن المنتج  اشتداد حالة المنافسة  السوق ب

اد - م الانتاج الناتج عن التطز شاطة  اجة ل ور ا  .ترو ور التكنولو الذي أدى لظ

ائن - فاظ ع مستوى من الو و التطور  حياة الز و  ا شاط ال ام ال   ...اس

دفة  -2 جية المس و موعات ال ل من:: ا ج  و دف ال   س

نمجموعة  -  لك دف ال :المس عت ال جية. عموما  و ي للعملية ال   ا

نمجموعة  - ع العرض و وضوحه.الموزع ط توز ش ا   ا لأ  ، و  أساسية لبلوغ

ون محفزة و مقوة البيعمجموعة   - ا ، و ال يجب أن ت ي تقوم بدور جية ل و ن.مجموعة  تمة بالعملية ال   الموزع

نمجموعة  - ع ن-البا عت مسلك اج :النا اصة،و ال  ع ا عض عمليات التوز ن بوجود العرض. باري   لك   و ذلك لاعلام المس

4: و   / العرض ال

جية:   و ي" -        دفع أقل، اقتصاد  الأموال -    المنافع ال   شراء أك لنفس السعر، شراء "ذ

صول ع متعة "سرور"                         - دية، ا صول ع  ا شكيل م -ا   « collection »جموعة أو اكمال

لم (التخيل) -اللعب، الاستمتاع باللعب                                                                   - ، ا ح مم   الأمل  ر

شاف.                                    - ار بالعلامةأ -                   اشباع الفضول، الاك لالاش   .و رمز ا

دايا مباشرة -   التقنيات (أو الآليات): دايا مؤجلة                               -  علاوات و    علاوات منتوج - علاوات و 

  عروض السداد أو استعادة الاموال -                         المبيعات الموحدة               -    تخفيض الأسعار -               

ي -      و بطاقات التخفيض  قسائم أ - ا    ألعاب و مسابقات -               تقنيات الاختبار ا
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ة: مباشرة،  مؤخرة    : المزايـا اضية * نوع الم    ، اف

ة: السعر، المنتوج دية * طبيعة الم ي. ، ال نا ح الاست   ، الر

ات ار(الموضوع) و التج   :الأف

دمة (مطب - بة من المنتوج أو ا ة، جمال...)القر   خ، تذوق، 

شأ، ...) - لم، الم اص بالعلامة (ا وم الاتصال ا بة من مف   القر

ى، الموسيقى...) - ى، القضايا الك اضة، الألعاب الك دفة (التلفزة، الر موعات المس تمام ا بة من مراكز ا   القر

  يو، ...)، الصور، الاعلام الآ المصغر، ألعاب فيدHi-Fiالتكنولوجيا ( -

ل، سيارة...)  - يازة عل (نقود، م   التملك أو ا

ساطة، الزوال، البقاء. خصائص الفكرة (أو الموضوع): ، ال اتي ن)العلامة، التوافق الاس م (تثم ذب، تقو  ا

ج: -5 و    ظروف ال

ج:   و س بالضرورة مكـان الشراء) * أماكن ال   مكـان العرض (ل

ية.مواقع الشراء: الم - وم (الكميات)، المناسبة لعمليات الشراء التحف نة (التصرف بـ) ع ا   لائمة للمرا

سة. - دفة المتجا موعات المس   أماكن العمل أو الدراسة: ترتكز ع ا

ولة)، - س غي السلوك  ولة (بصفة عامة  ون أك س ات المعتادة ي فيه: حيث يمكن الانقطاع عن السلو سمح  أماكن ال حالة المتعة 

لك) ن العلامة و المس س علاقة جديدة (ب ، مناسبة لتأس   بالتغي

ج:*    و ظة الملائمة لتغي السلوك. أوقات ال و ال   زمن (وقت) العرض، ع الأقل 

ل مستقل - صول ع م س أسرة، الأمومة، ا ، تأس ياة: البلوغ، الاستقلال الما ة  ا ات الكب ل...التغ اب الأولاد من الم   ، ذ

ناف العمل... - اصة بالمنطقة مثلا)، الفصول، العطل، است   أوقات السنة: الأعياد التقليدية (ا

ل الأحداث - اصة برمز ا اصة بالعلامة، ا اصة بالمؤسسة (أو المنطقة)، ا اضية... enseigne: ا  ، الثقافية و الر

 
جية: الوسائل  -6 و   لاث أنواع من الوسائل:نم ثال

علم عن وجوده ( - ساطة  ا أن تنقل العرض أو ب ذه الفئة مباشرة و يمكن ل ن، و ال تمس  لك ع)مثل  وسائل للمس   .وسائل التوز

نية - دفة الم موعات المس نية و  مكرسة لاعلام ا   .الوسائل الم

اصة وسائل  - ن بالاستالاعلام ا لك سمح للمس مال  م بالمعلومات فادة من العرض الذي صمم من أجل د (حالة  من خلال تزو

ح المؤ  ).التقنيات ذات الر ا جية  جل أو الاف و وو عموما يمكن عرض مختلف الادوات ال ج ال ا المز :) (يطلق عل دول التا    ا

 
ج المبيعات لإعلان ق المبا  فرق البيع  العلاقات العامة  ترو سو   شرال

علانات  الإعلانات المطبوعة و

ار ون التغليف ا   التليفز

شورات داخل التغليف   الم

  الأفلام

بات وشورات والكت   ال

شرات   الملصقات وال

   شرائط الفيديو ،التعليمات

  لوحة الإعلانات

  عرض مواقع الشراء

ة  الوسائل السمعية   والبصر

  الرموز والأسماء المركبة

  

  مسابقات وألعاب

داياا   وائز وال

  المعارض العامة

ة المعروضات   والمعارض التجار

  العروض التوضيحية

) 
ً
  )عمليا

ونات و   ال

  التخفيض

سبة قليلة من  ل ب التمو

  الرسوم

فيه   ال

  خصومات البيع

فية حات    تصر

  أحاديث

  سمنارات

ة ر سنو   تقار

ية عات خ   ت

شطة   رعاية لأ

  مطبوعات

  علاقات اجتماعية

  مجلات الشركة

  شاطات /أحداث

   

  عروض للمبيعات

  اجتماعات للمبيعات

  برامج حوافز

  عينات

  معارض عامة

ة   ومعارض تجار

  كتلوجات

دية   رسائل بر

اتفي ق    سو

ي و   سوق إلك

  سوق ع التلفاز

  الفاكس

ي و يد الإلك   ال

ي يد الصو   ال
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7-: و شاط ال   العوامل المؤثرة  ال

احيث  ت: طبيعة السلعة - لاكية و الصناعية لاس ي تيجيات مختلفة ففي النوع الاول نكحتاج السلع الاس ثف الاعلانات و  الثا

.  ستخدم البيع ال اك

ل مرح: دورة حياة السلعة - جية مختلفة. ففي مرحل أ إ البيع ال  ةللة أدوات ترو التقديم مثلا يركز المسوق ع الاعلان، و ي

شيط الم م.و ت ادة رضا ائن و ز أ إ العلاقات العامة لاقناع الز  ...بيعات. و  مرحلة النمو ي

لك، درجة تركز السوق. :طبيعة السوق  - غرا للسوق، نوع المس شار السوق، النطاق ا م و ان  أي 

انية - ا، فمثلا عن :م الم اص  و ا ج ال صل د توفرالاموال ترتفع نفقات الاعلان و عندما تتؤثر المبالغ المتوفرة للمنظمة  المز

اية دورة حياة المنتوج ح ستخدا  انية منخفضة  ع. م البيع ال لدفع المنتجات لدىيث الم  منافذ التوز

ج: -8 و اتيجيات ال ن إس اتيجيت ناك اس   أساسا 

اتيجية الدفع - اتيجية الضغطكس : اس ذذلك اس ج، ، و ينص محتوى  و صية  عملية ال اتيجية ع الطرق ال    ه الاس

ملة او الوسطاء. و  ود من المنتج إ تجار ا جية مثل سو المتمثلة  البيع ال بحيث توجه ا و ح من الادوات ال تخدم مز

ا غ معروفة ودة و خصائص ون السلع مرتفعة السعر و عالية ا ستخدم عندما ت صم، و  ح مرتفعا. ا امش الر  وقت الشراء و 

ذب - اتيجية ا اتيجية تقول للعميل"اذ : اس ذه الاس لك، أي أن  عمل ع إيجاد الطلب المباشر من المس ب تنص ع أن المنتج 

انيحوافز اضافية مللوسيط و اطلب منه سلعتك". ترتكز ع استخدام الاعلان المكثف و  ونات، العينات ا و تخفيضات و   ةثل: ال

  الاسعار.


