


الفصل الثامن عشر مبادئ التسويق"
الباب السابع (استراتيجيه الاتصالات ) الفصل الثامن عشر : الاتصالات التسويقيه
 (
        محتويات الفصل
)

اولا تعريف الترويج , ثانيا نموذج الاتصال في الترويج
ثالثا ادواتك الرئيسيه في الاتصال بالعملاء والجمهور
رابعا استراتيجات الترويج , خامسا الحمله الترويجيه
 ((تعريف الترويج ))
هو مجموعه من الاتصالات التى يجريها المنتج بالمشترين المرتقبين بغرض تعريفهم او اقناعهم بالسلع والخدمات المنتجه ودفعهم للشراء ومن هذه الاتصالات البيع الشخصي والاعلان والعلاقات العامه وترويج المبيعات .
ومن التعريف السابق يتضح ان الهدف الرئيسي من العمليه الترويجيه هو تعريف واقناع وحفز باعتباره جانب الاتصال في العمليه التسويقيه 
ويلعب الترويج دورا رئيسيا في المزيج التسويقي سواء في منشئات الاعمال او في المنشئات التى لاتهدف الى الربح .
وتطبيقا لذلك ظهر اطار عام جديد يشكل مفهوما مختلفا في عالم الترويج يعتمد على التنسيق بين هذه الوسائل وعدم الاكتفاء بوسائل الاعلان التقليديه  لينشأ مفهوم الاتصالات التسويقيه المتكامله  وقد بدأ الاهتمام بهذا المفهوم منذ الثمانينات من جانب عدد كبير من المنشات بدمج هذه العناصر فيما يسمى بالاتصالات التسويقيه الكامله .
((ثانيا نموذج الاتصالات في الترويج))
يستند الترويج في اداء رسالته على الاتصال الفعال والذي يسعى الى بناء جسر من التفاهم المشترك بين المرسل والمستقبل (طريق ذو جانبين)
((الاتصال)) هو وظيفه كل عناصر المزيج الترويجي حيث تطبق المنظمه استراتيجياتها في الاعلان وترويج المنتجات من خلال الاتصالات التى يرسلها للمستهلك الحالي .
ويتكون نموذج الاتصال من عده عناصر اساسيه تتم وفقا لما يلي ::
1) المرسل
2) تكويد او تشفير المعلومات وترجمتها
3) الرساله
4) الوسيله 
5) المستقبل 
6) الاستجابه /التغذيه المرتده
7) الضوضاء
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1- المرسل :- وهو صاحب المصلحه في توجيه الرساله الترويجيه فهو شركه كوكاكولا وشركه بيبسي عندما تريد ان تتحدث عن منتجاتها والمرسل هو مصدر الاتصال هو الشخص او المنشأه التى التى لديها المعلومات لتشاركها مع شخص او مجموعه اخرى من الناس .
2- تكويد او تشفير المعلومات وترجمتها:- وتبدا عمليه الاتصال عندما يختار المصدر كلمات وصور وما الى ذلك من اجل تقديم الرساله التى سوف يتسلمها المستقبل وتعرف هذه العمليه بالتشفيروهي تشير الى وضع الافكار او المعلومات في اشكال رمزيه .
3- الرساله:- مجموعه من الكلمات أو الرموز والصور او الاشارات التى تعبر عن الافكار التى يريد رجال التسويق ان يقدمها الى جمهوره وهي بمثابة ترجمه لشكل الافكار الموجوده في ذهن رجل التسويق الى رساله رمزيه 
4- الوسيله :-هي اجهزه تنقل الكلمه والصوت والصوره وهي الطريقه التى يتحرك خلالها الاتصال من المرسل الى المستقبل .
5- المستقبل:-وهو الشخص او الجماعه او المنشأه التى يعنيها المرسل برسالته وتتم عمليه الاتصال في الاعلان حيث يقوم المرسل بترجمة الافكار الموجوده لديه عن السلع والخدمات .
6- الاستجابات/التغذيه المرتده:-  الاستجابه هي مجموعه ردود الافعال الصادره عقب مشاهده الاعلان او سماعه او قرأته 
7- الضوضاء:-تتعرض الرساله الاعلانيه للعديد  من من العوامل الخارجيه التى يمكن ان تتداخل مع استقبال الرساله اثناء عمليه الاتصال وتعرف هذه العوامل بالضوضاءومن نماذج هذه الضوضاء الاخطاء والمشكلات التى تحدث اثناء ترجمة الرساله الاعلانيه او اعادة ترجمتها من جانب المستقبل .
تتوقف فاعليه  عمليه الاتصال على مدى تفاعل حلقات الاتصال الاعلاني اذ ان فهم الرساله الاعلانيه من جانب المستهلك ترتبط بخصائص المعلن ومدى المعرفه السابقه المتوفره للمستهلك عن المنتج وخدماته وكذا خصائص الرساله ذاتها وطريقة صياغتها ومدى تماشيها مع الوسيله التى تقدم من خلالها 

((قوة مصدر المعلومات المؤثره))
الاعلان من خلال وسائل الاعلام له اهميته في اتاحه المعلومات حول المنتج او الصنف ولكن المصادر الشخصيه ( الاصدقاء ,الاقارب) اكثر اهميه في التأثير على قرار الشراء وقد يختلف تأثير المحتوى المكتوب في وسائل الاعلام باختلاف الوسيله المعلن فيها.
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(((ثالثا ماهي ادواتك الرئيسيه في الاتصال بالعملاء والجمهور؟ )))
1- الاعلان
2- النشر
3- البيع الشخصي 
4- تنشيط المبيعات
5- التسويق المباشر
6- العلاقات العامه
7- وسائل اخرى
1- الاعلان::-
الاعلان هو وسيله الاتصال التى تقوم بها المنشأه للوصول الى الجماهير الكبيره العدد وحيث يتم اعداد الرسائل الاعلانيه ويتم تسليمها للمشترين من خلال وسائل النشر واسعه واسعه الانتشار 
2- النشر ::- 
وهو قيام احدى وسائل النشر بتقديم او تحقيق موضوع خاص عن شركتك او منتجاتك وهو نشاط مشابهه للاعلان الى حد كبير ولكن النشر يتم بدون دفع اجر .

3- البيع الشخصي::-
هو اتصال شخصي بهدف تعريف واقناع المستهلك للقيام بشراء سلعه او خدمه معينه وحثه على القيام بالشراء.
4- تنشيط المبيعات::-
وهي وظيفه تجمع بين جانبي البيع الشخصي والاعلان حيث تتضمن الانشطه الخاصه باداره نوافذ العرض والمعارض والمسابقات والحوافز السعريه.
5- التسويق المباشر ::-
هو نظام للاتصال التفاعلي في مجال التسويق يضمن استخدام مجموعه من الوسائل الغير تقليديه والتى تحقق استجابه ملموسه بأقل جهد ممكن للوصول للعميل في أي مكان.
6-العلاقات العامه ::-  هي علاقه المنشأه بجماهيرها (العملاء والمشتريين الصناعيين والوسطاء )من خلال طريق ذو جانبين اولها يعني بالتعرف على مشاكل الجماهير المختلفه والاخر يعني بمشاركه المنشأه لهذه الجماهير في مشاعرها.
7-وسائل اخرى::- تتعدد الوسائل الاخرى المؤثره في جهود المنشأه الترويجيه ومن اهم هذه الوسائل والجهود الترويجيه التى يلعبها تصميم العبوه وخاصه في متاجر خدمه النفس كوسيله من من وسائله الترويجيه.
((رابعا استراتيجيات التطوير))
تعتمد صياغه الاستراتيجيات الترويجيه على الاهداف التسويقيه العامه للمنشأه 
ومن اهم العوامل المؤثره في صياغه الاستراتيجات مايلي ::-
1- دوره حياه المنتج::-
اذ ان المرحله التى تمر بها دوره حياه المنتج تؤثر على حجم الترويج المطلوب ونوعيته وتتغير استراتيجيه الترويج المطلوبه في كل مرحله من المراحل.
2- نوعيه التسويق::-
ان وسائل الترويج المستخدمه وانواع الوسائل المقدمه وكذا الوسائل تختلف اختلافا بينا وفقا لنوعيه السوق فهناك اختلاف بين سوق المستهلكين وسوق المشترين الصناعيين 
3- نوعيه المنتجات::-
لايؤثر اختلاف السوق فحسب على استراتيجيات التسويق المستخدمه بل ان كل نوعيه من المنتجات داخل السوق الواحد قد تحتاج الى مزيج ترويجي مختلف .
4- اعتبارات الطلب::-
يستخدم الترويج بهدف زياده الطلب على المنتجات او المحافظه عليها فضلا على انه قد يستخدم للحد من حجم الطلب.
             }} استراتيجية الدفع واستراتيجية الجذب {{
(1) استراتيجيه الدفع ::- 
تعني ان تقوم المنشأه بالتركيز على البيع الشخصي والاعلان والوسائل الترويجيه الاخرى وتوجيهه تلك الجهود الترويجيه الى اعضاء منافذ التوزيع أي التركيز على ترويج المنتجات لتجار الجمله ودفعهم لتوجيه حملات الترويج الى تجار التجزئه والذين يقومون بدورهم في توجيهه الجهد البيعي الى المستهلكين.
(ب)استرتيجيه الجذب::- 
وهي تعني قيام المنتج بخلق الطلب المباشر من المستهلك عن طريق الجهود الترويجيه وبالتالي يتم الضغط على تاجر التجزئه وتشجيعه للقيام بتوفير السلع والخدمات عن طريق الطلب المباشر من المستهلك والذي يقوم بدوره بتمرير الطلب الى حلقات التوزيع الاكبر ثم الى المنتج .
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}}استراتيجية الضغط واستراتيجية الايحاء {{
(أ)استراتيجيه الضغط ::- 
هي استراتيجية تنبني على ان الاسلوب العدائي القوي في الاقناع هو الاسلوب الامثل لاقناع الافراد بقضيه المنشأه وسلعها وخدماتها وتعريفهم بالمنافع الحقيقيه لتلك المنتجات وبحيث يتكرر هذا الاسلوب في كافه اساليب الترويج المستخدمه لتلك المنتجات وقد اقدمت الكثير من المنشأت على اتباع هذا الاسلوب دفعهم في ذلك الى حدة المنافسه ومن امثله ذلك منتجو التامين وبائعو السيارات والادوات الكهربائيه .
(ب)استراتيجية الايحاء::-
فهي اسلوب الاقناع المبسط القائم على الحقائق وهي ليست بالضغط على الجوانب الدافعه والمثبطه في قضيه المنتجات ولكنه يعتمد على المنطقه الرماديه في اذهان المستهلكين ويحاول ان يجذبهم بلغه الحوار طويل الاجل واتخاذ قرار الشراء بقناعه تامه .
             >>خامساا الحمله الترويجيه >>
تجدر التفرقه بين ثلاث انواع للحملات الترويجيه ::- 
1- حملات بناء الصوره الذهنيه
2- الحملات الترويجيه للتميز السلعي
3- الحملات الترويجيه للحصول على المركز المميز للمنتجات 
1- حملات بناء الصوره الذهنيه ::- 
حيث ترتكز تفضيل المنشأت او منتجاتها ودرجة هذا التفضيل وفقا لمكانه المنشاه او منتجاتها في الصوره الذهنيه التى كونها المشتري المرتقب
الصوره الذهنيه للمنتج هي قيمه رمزيه ترتبط في اذهان المتعاملين عند تذكرهم او شرائهم منتج معين مثل ارتباط اسم شركه مرسيدس وسوني وتويوتا للجوده وارتباط اسم منتجات المصانع الحربيه بانها معمره وتتتحمل المشقه ويقل اقبال المتعاملين على سلعك وخدماتك ارتباطا بالصوره الذهنيه المكونه لديهم عن منشاأتك 
2- الحملات الترويجيه للتميز السلعي::-
وهي تلك الحملات التى توضح وتنمى درجه التميز الذي يحظى به منتج معين في اذهان المتعاملين على المنتجات الاخرى بالسوق وذلك من خلال اظهار الخصائص التى تميزها على المنتجات المنافسه ودور هذه الخصائص في زياده منافعه المتعاملين او حل مشاكلهم ومن امثله ذلك اعلانات شركات السيارات عن السياره الاقتصاديه اثناء ازمه البترول.
3- الحملات الترويجيه للحصول على المركز المميز للمنتجات::-
ويقوم رجال التسويق بهذه الحملات التسويقيه انطلاقا من ان المستهلك قد يعرف معلومات متعدده عن المنتجات البديله الموجوده بالسوق لذا وجب علينا ان نحتل مركزا متميزا بفكره تميزنا عن الاخرين فهو يعرفنا حقا ويعرف الاخرين حقا ولكنناا نبحث عن التميز .
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