
 ا�حور التاسع- ال��و�ج الصنا�� أو �تصالات التسو�قية الصناعية

 �عر�ف ال��و�ج الصنا�� ومجالاتھ: -1

  �عرف ال��و�ج بأنھ "ا�جهد المبذول من البائع لإقناع الز�ون بقبول المعلومات حول المنتوج وحفظها �� ذهنھ بصورة أك�� 

تحديدا �عد اتخاذه لقرار الشراء"، كما �عرف �وتلر ال��و�ج بأنھ "�شاط يتم ضمن إطار ا�جهود التسو�قية و�نطوي ع�� عملية اتصال 

إقنا��". يمكن القول بأن ال��و�ج الصنا�� هو "مجموعة من الوسائل ال�ي يمكن استخدامها لتحر�ك وإثارة الرغبة و�هتمام �� الشراء 

من خلال عملية اتصال تتم ب�ن المؤسسة والز�ون الصنا��". 

 )، تتمثل مجالات ال��و�ج الصنا�� فيما ي��: McGraw Hillبناء ع�� دراسة قامت ��ا مؤسسة (

- إثارة �هتمام. 2- إجراء �تصالات.      1

- تقديم اق��احات وعروض محدده.  4- ��يئة وإعداد التفضيلات.    3

- ا�حافظة ع�� مبيعات الز�ائن.  6- إتمام الصفقات.      5

  هذا �ع�ي أن الوظائف المش��كة للبيع ال�خ��ي، �علان، وتنشيط المبيعات، العلاقات العامة، والمعارض التجار�ة تمثل 

�تصال �و�� "المبدئي" مع الز�ائن الصناعي�ن ا�حتمل�ن، كما أ��ا تث�� �هتمام، وتنشأ �فضليات لسلع وخدمات المؤسسة أك�� مما 

�عرضھ المنافسون، ثم تقديم العروض وإتمام عملية البيع، وطالما تمت عملية البيع ��تم المؤسسة بالز�ائن بحيث لا ت��ك لهم مجالا 

للبحث �� م�ان آخر، وذلك من خلال تقديم ما يحتاجونھ من خدمات ما �عد البيع. 

كما يمكن �شارة إ�� �ختلافات ب�ن ال��و�ج الصنا�� و�س��لا�ي، هو أن البيع ال�خ��ي يؤدي دورا بارزا �� السوق الصنا�� ل��ك��ه 

ع�� إجراء �تصال ال�خ��ي مع المش��ي الصنا�� أو مؤثري الشراء، كما أن وسائل �تصال ا�جماه��ية �ستخدم أيضا �� التسو�ق 

الصنا�� ولكن بوت��ة أقل، وان استخدام أدوات �تصال المطبوعة �ا�جلات �� كلا السوق�ن والفرق بي��ما هو استخدام ا�جلات 

التجار�ة والصناعية المتخصصة، و�ف�ار المطروحة �� تلك ا�جلات أقل عاطفية وتركز ع�� الناحية التقنية عكس السوق �س��لا�ي. 

 تت�ون عناصر المز�ج ال��و��� الصنا�� من العناصر التالية:المز�ج ال��و��� الصنا��:  -2

هو "اتصال يتم وجها لوجھ مع واحد أو أك�� من المش��ين ا�حتمل�ن من أجل القيام �عملية البيع"، أو هو "عملية   البيع ال�خ��ي:2-1

يمثل البيع ال�خ��ي أداة . حيث إخبار المس��لك�ن أو المستفيدين والمستعمل�ن وإقناعهم �شراء المنتجات من خلال �تصال ال�خ��ي"

ترو�جية أك�� فاعلية �� المنتجات الصناعية م��ا �� المنتجات �س��لاكية �سبب طبيعة المنتوج و�عقيده ومحدودية مستخدميھ، و�� 

 أغلب ا�حالات، يمثل البيع ال�خ��ي عنصرا رئيسيا �� إس��اتيجيات التسو�ق ا�خاصة بالمؤسسات الصناعية. 

يمثل البيع ال�خ��ي مضام�ن كب��ة �� �سو�ق المنتجات الصناعية �سبب ظروف السوق الصنا�� وال�ي تلائم �ش�ل �امل الشروط        

المثالية ل��و�ج تلك السلع، حيث أن عدد الز�ائن �� السوق الصنا�� �عت�� قليلا �سبيا، مما �سهل عملية تحديد مواقعهم �ش�ل دقيق، 

كما أنھ غالبا ما ت�ون السلع معقدة فنيا وغالية الثمن، ولهذا يطلب المش��ين الصناعي�ن إجابات فنية و�� ا�حال لأسئلة معقدة قبل 

 .شروعهم �� الشراء، كما أ��م يحتاجون إ�� خدمات ما قبل وما �عد الشراء، وكذا المساعدة الفنية



الصنا�� الذي يمكن �عر�فھ بأنھ "ذلك الفرد ذو التوجھ التق�ي والذي ت�ون و�تم البيع ال�خ��ي عادة من قبل مندوب المبيعات 

 ببعض  مندوب المبيعاتو�جب أن يتمتع"، مسئوليتھ الرئيسية بيع المنتجات الصناعية للمش��ين أو مؤثري الشراء �� المؤسسات

الصفات ال�خصية وال�ي م��ا الثقافة الفنية وامتلاكھ المعلومات ال�افية عن السلعة ال�ي يقوم ب��و�جها، وكذلك امتلاكھ لمعلومات عن 

خصائص وصفات السلع المنافسة، ل�ي �ستطيع إبراز صفات سلعتھ وأفضلي��ا عن سلع المنافس�ن، إذا ما أضفنا إ�� ذلك قدرتھ ع�� 

�قناع والمرونة، وقوة ال�خصية. وتتمثل �دوار الرئيسية للبيع ال�خ��ي فيما ي��: 

يقوم مندوب المبيعات بدور رئي��ي لمساعدة الز�ون �� تحديد مش�لتھ الشرائية وكيف أن شرائھ لمنتوج الشركة سيساعده ��  -

 تحقيق أهدافھ وحل مش�لتھ.

 ندوب بتقديم خدمات كفئة للز�ون، من خلال تفصيل مواصفات المنتوج التقنية، تحليل المنفعة، ال��كيب والصيانة...الميقوم  -

 يقوم مندوب المبيعات بتوف�� أفضل شروط دفع لز�ونھ، وأسرع توصيل ممكن، وأفضل جودة ممكنة. -

يقوم مندوب المبيعات بإيصال رسالتھ البيعية لز�ائنھ ا�حالي�ن وا�حتمل�ن من خلال إستمرار تزو�دهم بالمعلومات عن المنتجات  -

ال�ي توفرها المؤسسة الصناعية. 

يمكن �عر�ف �علان بأنھ "وسيلة اتصال جماه��ية �ستخدم من قبل منظم يدفع أجرا لقاء إيصال رسالتھ من خلال هذه  �علان: 2-2

 الوسيلة ��دف إخبار وإقناع المستفيدين حول المنتوج أو ا�خدمة أو الفكرة، فهو �ستخدم لتغي�� إدراك المش��ي ومعرفتھ ومواقفھ".

يختلف الدور الذي يقوم بھ �علان �� سوق �عمال عن الدور الذي يقوم بھ �� سوق المس��لك ال��ائي، لأن مدير التسو�ق �س��لا�ي       

 ع�� استخدام �علان ل��يئة المس��لك من مرحلة �نتباه إ�� ��اية العملية باتخاذ المس��لك لقرار الشراء، لكن لا 
ً
 ما ي�ون قادرا

ً
غالبا

يقوم �علان �� السوق الصنا�� ��ذا الدور، فتعقيدات المنتوج وشروط المش��ي تتطلب بالضرورة �تصال ال�خ��ي، و�قوم �علان �� 

السوق الصنا�� �عدة ادوار ��: 

  �علان ي�ون فقط ل��يئة جوً مناسب للبيع ال�خ��ي. -أ

 تحف�� الطلب المشتق: �ستخدم العديد من المسوق�ن الصناعي�ن �علان لتحف�� الطلب ع�� منتجا��م �� سوق المس��لك ال��ائي. -ب

 توقع صورة مرغوب ف��ا للمؤسسة لدى الرأي العام. -ت

 ا�حصول ع�� مز�ج ترو��� أك�� اقتصادية من خلال المزج ب�ن �علان والبيع ال�خ��ي. -ث

للوصول لمؤثري الشراء: إن المسئول�ن �� المؤسسات قد يقرؤون ا�جلات المتخصصة وهكذا �سهل �علان الوصول إل��م و�ؤدي دور  -ج

 .مندوب المبيعات غ�� المرحب بھ

   :�� 
ً
هناك العديد من أدوات �تصال المتوفرة لدى المعلن الصنا��، وأك�� هذه �دوات استعمالا

 ولكن يجب �خذ �ع�ن �عتبار: الوصول لأك�� عدد ممكن من أفراد �علان �� ا�جلات التجار�ة والصناعية المتخصصة :

المؤسسات �� السوق المس��دف، وكذلك اك�� عدد ممكن من مؤثري الشراء المعروف�ن �� تلك المؤسسات، وأيضا تحقيق �ل هذا بأقل 

 ت�لفة ممكنة. 

 ستخــدم المؤسسات الصناعية ال��يد المباشر من خلال إرسال الدور�ات والكتيبات والرسائل، وقوائم ال��يد المباشر� :

�سعار…ا�خ. ولهذا فإنھ لا توجد أية أداة ترو�جية تمتلك مثل هذه المرونة، كما يمكن تضم�ن الرسائل معلومات سر�ة.  



 يطلق عل��ا أيضا "دليل المش��ي الصنا��" و�قوم مبدأ إصدار هذه �دلة ع�� وضع مصادر التجه�� �ختلف �دلة الصناعية :

�� الدليل الصنا�� ومعرفة من يجهز إلا الرجوع إالمنتجات الصناعية، وإذا رغب أحد وكلاء المش��يات �� شراء منتوج مع�ن فما عل��م 

 هذه السلعة أو تلك.

 و�� "��شطة التسو�قية عدا –البيع ال�خ��ي و�علان والعلاقات العامة- ال�ي تحفز فاعلية شراء الز�ون  تنشيط المبيعات:2-3

 عناصر تنشيط المبيعات �� السوق الصنا�� فيما ي��: الصنا�� بحيث تضيف قيمة للمنتوج لف��ة محددة من الزمن". وتتمثل

  :ش�ل عام �عرف الكتالوج بأنھ "معلومات شاملة ومطبوعة عن المنتوج مصمما للشرح والتوضيح أو للرجوع الكتالوجات�

إليھ مستقبلا"، و�م�� الكتالوج بأنھ فر�د �ونھ يمثل صيغة مرجعية لل��و�ج، حيث يحتفظ المش��ون بالكتالوج �� مصا�عهم، 

وعندما تح�ن فرصة للشراء فإ��م يرجعون لما لد��م من الكتالوجات وذلك لإجراء المقارنات بالمواصفات، وكذا �سعار وشروط 

 عند المش��ي 
ً
البيع والشراء، وهكذا يتم فرز ا�جهز�ن ا�حتمل�ن ��ذه الطر�قة، ولهذا فإن ا�جهز أو المصنع إذا لم يكن لھ كتالوجا

 فإنھ من المؤكد أنھ لا يتم اعتباره، ويشار للكتالوج بأنھ "مندوب المبيعات الصامت".

  :إن �سبة هامة من م��ا�ي تنشيط المبيعات ت�ون موجهة نحو الوسطاء لمساعد��م �� ترو�ج سلع مواد الوكلاء والموزع�ن

مثل الكتيبات الفنية، ومواد �علان ا�خاصة مثل �جندة وهدايا �عمال…ا�خ.  المنتج�ن،

عرف الدعاية بأ��ا "تحف�� غ�� �خ��ي للطلب ع�� السلعة أو ا�خدمة من خلال �شر أخبار تجار�ة  الدعاية والعلاقات العامة:2-4
ُ
� 

هامة ع��ا �� وسائل �تصال المطبوعة أو المذاعة، و�� غ�� مدفوعة من قبل المنظم "، و�ستخدم كمتمم للإعلان، و�� هامة لبناء 

 وتأسيس صورة مرغو�ة للمؤسسة الصناعية. 

     أما العلاقات العامة �عرف بأ��ا "جهود مخططة، مقصودة للمحافظة وتأسيس فهم متبادل ب�ن المؤسسة وجمهورها"، ومن هنا 

يلاحظ بأن مفهوم العلاقات العامة أعم وأشمل من الدعاية، ف�ي ليست موجهة فقط للز�ائن وإنما للمساهم�ن والموظف�ن وا�ح�ومة 

 وغ��ها.

�� "�شاط منظم متعددة �طراف، تقام �� م�ان معروف للعامة وا�خاصة �� ف��ة زمنية محددة، :  والصناعية المعارض التجار�ة2-5

�عرض من خلالها المنتجات (السلع وا�خدمات) و�نجازات والمعلومات و�ف�ار". وتتم�� المعارض التجار�ة با�خصائص التالية: 

: حيث أ��ا تحتاج إ�� أ�شطة مكثفة من �حظة بروز فكرة إقامة معرض مع�ن لتلبية حاجة قطاع المعارض التجار�ة �شاط منظم -

 بدراسة إم�انية تجاوب �طراف المعينة للمشاركة بھ، ومن ثم إقرار وتحديد م�انھ وزمانھ 
ً
تجاري أو صنا�� أو زرا�� أو خدمي...، مرورا

 و�سو�قھ وتقديم التسهيلات المصاحبة لھ للمشارك�ن والزوار ع�� حدٍ سواء، ومن ثم تقييم النشاط.

 بالشر�ات العارضة، المعارض التجار�ة ذات جوهر اقتصادي -
ً
: يكمن �� جمعها لطر�� المعادلة �قتصادية وهما: العرض ممثلا

 بالزوار ع�� اختلاف اهتماما��م، والغرض �قتصادي لهذا النشاط المنظم هو تحف�� الطلب وتوسيع قاعدتھ من خلال 
ً
والطلب ممثلا

 ما يقدمھ العارضون من منتجات جديدة أو متطورة أو استخدامات جديدة للمنتجات نفسها.

 إن المعارض التجار�ة متعددة �طراف، مختلفة �هداف. -

 تقام المعارض التجار�ة �� م�ان معروف للعامة وا�خاصة. -



تقام المعارض �� ف��ة زمنية محددة.  -

 من الزوار غ�� المهتم�ن، بينما غالبية الزوار هم من المش��ين أو مؤثري 
ً
 قليلا

ً
إن المعرض التجاري ا�جيد �ستقطب فقط عددا

الشراء الذين يحضرون المعرض وهم �� حالة استعداد للشراء واهتمام حقيقي بالمنتجات أك�� مما يفعلھ �علان أو الدعاية والعلاقات 

) حيث �ستخدم المعارض التجار�ة من Honey-Wellدور المعارض التجار�ة �� ال��و�ج الصنا�� بناءا ع�� الشركة �مر�كية ( العامة. يظهر

أجل تحقيق �هداف التالية:  

- تجميع قوائم المهتم�ن للاتصال ��م.  2     - مقابلة الز�ائن ا�حتمل�ن.    1

- اكتشاف استعمالات وتطبيقات جديدة للمنتجات القائمة. 4     - تقديم منتجات جديدة.    3

 - �عي�ن موظف�ن جدد. 6- إجراء شروحات وتوضيحات لآلات ومعدات متنقلة.    5

 - إقامة علاقات و�تفاق مع ممثل�ن وموزع�ن جدد.7

إس��اتيجية المشاركة �� المعارض التجار�ة العناصر التالية:       تتضمن

 و�� ا�خطط ال�ي �عتمدها المؤسسة العارضة �� إثارة اهتمام وتحف�� الزوار ا�حتمل�ن عن إس��اتيجية ترو�ج ما قبل المعرض :

المنتوج الذي ستقدمھ خلال المعرض و��يئ��م لز�ارة جناحها. 

 :(السلعة/ ا�خدمة) و�� ا�خطط ال�ي بموج��ا �ستطيع المنتوج جذب انتباه الزوار وقدرتھ ع�� إشباع إس��اتيجية المنتوج 

حاجا��م من خلال خصائصھ ومم��اتھ وطر�قة عرضھ وطر�قة استخدامھ، فمن خلال المنتوج و�ھ يتم تحقيق هدف أو أهداف 

المشاركة. 

 و�قصد ��ا ا�خطط اللازمة لتنفيذ �هداف المرسومة لتحقيقها من خلال مجموعة من �جراءات إس��اتيجية تصميم ا�جناح :

العملية لتوافق غرض المؤسسة من المشاركة وتوقعات الزوار المس��دف�ن و�شمل �جراءات م��ا: بناء ا�جناح وتصميمھ، 

واختيار الموقع... 

 و�� تلك �ساليب والطرق ال�ي تم �عداد لها �� مرحلة ما قبل المعرض لإيصال رسالة إس��اتيجية البيع داخل ا�جناح :

المعرض من خلال موظفي ا�جناح، و�ت�امل أساليب البيع ال�خ��ي داخل ا�جناح، والتصميم وال��و�ج لما قبل المعرض. 

 :و�� ا�خطط و�جراءات ال�ي تم اعتمادها من قبل مدير المعرض ليقوم قائد الفر�ق أو طاقمھ أو مندو�و إس��اتيجية المتا�عة 

مبيعات المؤسسة العارضة بتحو�ل اهتمام ورغبة الزوار المس��دف�ن �� اقتناء المنتوج أو �ستفادة من ا�خدمة المقدمة إ�� قرار 

شراء فع�� خلال أيام المعرض أو �عده. 

 

 


