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  الترويج سياسة
ʇعتف الفوʈج أحد عناصر المزʈج الȘسوʈقي، و ɸو يمثل ذلك اݍݨزء من الاتصال ب؈ن المؤسسة و الزȋون، فɺو ٱڈدف إڲʄ اخبار 

  واعلام ثم محاولة اقناع الزȋائن بما تقدمه المؤسسة من منتجات. 

طط عمل تجاري للمؤسسة ٭ڈدف ࢭʏ إطار مخ"تروʈج المبيعات ɸو مسڥʄ يضم مجموعة تقنيات و وسائل اتصال يتم تنفيذɸا 

  الۘܣ تم تحديدɸا، و ذلك عڴʄ المدى الطوʈل أو القص؈ف." ڈدفةسْاݝݨموعات الماݍݵاص ب سْڈلاك الا شراء أو الخلق أو Ȗغي؈ف سلوك ، إثارة

 ʇعرف الفوʈج عڴʄ أنه شɢل من أشɢال الاتصال.  مفɺوم العملية الفوʈجية: -1
  ترويج بأنه " التنسيق بين جهود البائعين في إقامة منافذ للمعلومات و في تسهيل عملية بيع المنتج."ال Duboisو  ʇkotlerعرف 

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

من ɸذه الأɸدافالأɸداف اݝݰتملة لɴشاط الفوʈج :  -  2  

  عمل اتصال مبدǿي مع العملاء اݝݰتمل؈ن .                                                    -

  إثارة اɸتمام العملاء اݝݰتمل؈ن بالسلعة .                                                       -

  خلق صورة ذɸنية طيبة عن الشركة ومنتجاٮڈا .  -

- ʄا . اقناع  العملاء بالاقبال عڴɸغ؈ف ʄا عڴɺمنتجات الشركة وتفضيل  

  العمل عڴʄ استمرار ارتباط العميل بالسلعة . -

 مقاومة اݍݨɺود الفوʈجية للمنافس؈ن .  -
  زʈادة أرقام المبيعات واݍݰصة السوقية للشركة.  -

  ر النقاط التالية:كيمكن أن نذأɸمية الفوʈج:  -3

 Ȗسّوق منتجات مȘشا٭ڈة و متماثلة. حيثتحس؈ن الم؈قة التنافسية خاصة ࢭʏ حالة المنافسة  -

 Ȋعد أو طول المسافة ب؈ن الباǿع و المشفي أو ب؈ن المنتج و الزȋون. -

 تنوع و زʈادة عدد الأطراف الذين يتصل ٭ڈم المنتج. -

 اشتداد حالة المنافسة ࢭʏ السوق ب؈ن المنتج؈ن مما يتطلب توف؈ف جɺود Ȗسوʈقية لتثȎيت الاقدام ࢭʏ السوق  المسْڈدفة. -

 .تروʈڋʏ ور التكنولوڊʏ الذي أدى لظɺور اݍݰاجة لɴشاطة ݯݨم الانتاج الناتج عن التطزʈاد -

  ...اسɺام الɴشاط الفوʈڋʏ ࢭʏ اݍݰفاظ عڴʄ مستوى من الوڤʏ و التطور ࢭʏ حياة الزȋائن -

  ʇسْڈدف الفوʈج ɠل من:: اݝݨموعات الفوʈجية المسْڈدفة  -2

  ٔڈاǿي للعملية الفوʈجية. عموما Ȗعتف الɺدف ال :المسْڈلك؈نمجموعة  - 

 ، و ۂʏ أساسية لبلوغɺا لأٰڈا  Ȗشفط توزʉع العرض و وضوحه.الموزع؈نمجموعة  -

  الموزع؈ن.مجموعة  تمة بالعملية الفوʈجية لɢي تقوم بدورɸا ࢭʏ، و الۘܣ يجب أن تɢون محفزة و مɺقوة البيعمجموعة   -

  و ذلك لاعلام المسْڈلك؈ن بوجود العرض. باري ࢭȊ ʏعض عمليات التوزʉع اݍݵاصة،و الۘܣ Ȗعتف مسلك اج :الناܵݰ؈ن-الباǿع؈نمجموعة  -

4:ʏڋʈالعرض الفو /  

  شراء أك؆ف لنفس السعر، شراء "ذɠي" -        دفع أقل، اقتصاد ࢭʏ الأموال -    المنافع الفوʈجية:  

  « collection »جموعة أو اكمالɺا Ȗشكيل م -اݍݰصول عڴɸ ʄدية، اݍݰصول عڴʄ متعة "سرور"                         -

  الأمل ࢭʏ رȋح مم؈ق، اݍݰلم (التخيل) -اللعب، الاستمتاع باللعب                                                                   -

  .و رمز اݝݰلالاشْڈار بالعلامةأ -                   اشباع الفضول، الاكȘشاف.                                    -

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

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

   ألعاب و مسابقات -               تقنيات الاختبار اݝݨاɲي -      و بطاقات التخفيض  قسائم أ -
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   ، اففاضية * نوع الم؈قة: مباشرة،  مؤخرة    : المزايـا

  ، الرȋح الاستȞناǿي. ، الɺدية * طبيعة الم؈قة: السعر، المنتوج

  :الأفɢار(الموضوع) و التجɺ؈قات

  خ، تذوق، ܵݰة، جمال...)القرʈبة من المنتوج أو اݍݵدمة (مطب -

  القرʈبة من مفɺوم الاتصال اݍݵاص بالعلامة (اݍݰلم، المɴشأ، ...) -

  القرʈبة من مراكز اɸتمام اݝݨموعات المسْڈدفة (التلفزة، الرʈاضة، الألعاب الكفى، القضايا الكفى، الموسيقى...) -

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

  التملك أو اݍݰيازة عل (نقود، م؇قل، سيارة...)  -

 اݍݨذب، تقوʈم (تثم؈ن)العلامة، التوافق الاسفاتيڋʏ، الȎساطة، الزوال، البقاء. خصائص الفكرة (أو الموضوع):

   ظروف الفوʈج: -5

  مكـان العرض (لʋس بالضرورة مكـان الشراء) * أماكن الفوʈج:  

  لائمة للمراɸنة (التصرف بـ) عڴʄ اݍݱݨوم (الكميات)، المناسبة لعمليات الشراء التحف؈قية.مواقع الشراء: الم -

  أماكن العمل أو الدراسة: ترتكز عڴʄ اݝݨموعات المسْڈدفة المتجاɲسة. -

حالة المتعة Ȗسمح  أماكن الففيه: حيث يمكن الانقطاع عن السلوɠات المعتادة يɢون أك؆ف سɺولة (بصفة عامة Ȗغي؈ف السلوك Ȋسɺولة)، -

  بالتغي؈ف، مناسبة لتأسʋس علاقة جديدة (ب؈ن العلامة و المسْڈلك)

  زمن (وقت) العرض، عڴʄ الأقل ɸو الݏݰظة الملائمة لتغي؈ف السلوك. أوقات الفوʈج:*   

  ، ذɸاب الأولاد من الم؇قل...التغ؈فات الكب؈فة ࢭʏ اݍݰياة: البلوغ، الاستقلال الماڲʏ، تأسʋس أسرة، الأمومة، اݍݰصول عڴʄ م؇قل مستقل -

  أوقات السنة: الأعياد التقليدية (اݍݵاصة بالمنطقة مثلا)، الفصول، العطل، استȁناف العمل... -

 ، الثقافية و الرʈاضية... enseigne: اݍݵاصة بالمؤسسة (أو المنطقة)، اݍݵاصة بالعلامة، اݍݵاصة برمز اݝݰل الأحداث -

 
  لاث أنواع من الوسائل:نم؈ق ثالفوʈجية: الوسائل  -6

  .وسائل التوزʉع)مثل  وسائل للمسْڈلك؈ن، و الۘܣ تمس ɸذه الفئة مباشرة و يمكن لɺا أن تنقل العرض أو بȎساطة Ȗعلم عن وجوده ( -

  .الوسائل المɺنية و ۂʏ مكرسة لاعلام اݝݨموعات المسْڈدفة المɺنية -

(حالة  من خلال تزوʈدɸم بالمعلومات فادة من العرض الذي صمم من أجلɺمالۘܣ Ȗسمح للمسْڈلك؈ن بالاستالاعلام اݍݵاصة وسائل  -

  ࢭʏ اݍݨدول التاڲʏ:) (يطلق علٕڈا المزʈج الفوʈڋʏو عموما يمكن عرض مختلف الادوات الفوʈجية  جل أو الاففاعۜܣ).التقنيات ذات الرȋح المؤ 

 
  شرالȘسوʈق المبا  فرق البيع  العلاقات العامة  تروʈج المبيعات لإعلان

الإعلانات المطبوعة وعلانات 

ʏون التغليف اݍݵارڊʈالتليفز  

  المɴشورات داخل التغليف

  الأفلام

  الفوشورات والكتʋبات

  الملصقات والɴشرات

   شرائط الفيديو ،التعليمات

  لوحة الإعلانات

  عرض مواقع الشراء

  والبصرʈة  الوسائل السمعية

  الرموز والأسماء المركبة

  

  مسابقات وألعاب

  وائز والɺدايااݍݨ

  المعارض العامة

  والمعارض التجارʈة المعروضات

  العروض التوضيحية

) 
ً
  )عمليا

  الɢوȋونات

  التخفيض

التموʈل بɴسبة قليلة من 

  الرسوم

  الففيه

  خصومات البيع

  تصرʈحات ܵݰفية

  أحاديث

  سمنارات

  تقارʈر سنوʈة

  تفعات خ؈فية

  رعاية لأɲشطة

  مطبوعات

  علاقات اجتماعية

  مجلات الشركة

  ɲشاطات /أحداث

   

  عروض للمبيعات

  اجتماعات للمبيعات

  برامج حوافز

  عينات

  معارض عامة

  ومعارض تجارʈة

  كتلوجات

  رسائل برʈدية

  Ȗسوʈق ɸاتفي

  Ȗسوق إلكفوɲي

  Ȗسوق عف التلفاز

  الفاكس

  الفيد الإلكفوɲي

  الفيد الصوȖي
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7-:ʏڋʈشاط الفوɴال ʏالعوامل المؤثرة ࡩ  

ثف الاعلانات و ࢭʏ الثاɲي تيجيات مختلفة ففي النوع الاول نكحتاج السلع الاسْڈلاكية و الصناعية لاسفاحيث  ت: طبيعة السلعة -

 ɲستخدم البيع الܨݵظۜܣ اك؆ف.

التقديم مثلا يركز المسوق عڴʄ الاعلان، و يݏݨأ إڲʄ البيع الܨݵظۜܣ  ةللة أدوات تروʈجية مختلفة. ففي مرحلɢل مرح: دورة حياة السلعة -

 ...بيعات. و ࢭʏ مرحلة النمو يݏݨأ إڲʄ العلاقات العامة لاقناع الزȋائن و زʈادة رضا٬ڈم.و تɴشيط الم

 أي ݯݨم و انȘشار السوق، النطاق اݍݨغراࢭʏ للسوق، نوع المسْڈلك، درجة تركز السوق. :طبيعة السوق  -

صل د توفرالاموال ترتفع نفقات الاعلان و عندما تتؤثر المبالغ المتوفرة للمنظمة ࢭʏ المزʈج الفوʈڋʏ اݍݵاص ٭ڈا، فمثلا عن :ݯݨم الم؈قانية -

 منافذ التوزʉع. م البيع الܨݵظۜܣ لدفع المنتجات لدىيث الم؈قانية منخفضة Ȗستخداڲʄ ٰڈاية دورة حياة المنتوج ح

  أساسا ɸناك اسفاتيجيت؈ن إسفاتيجيات الفوʈج: -8

   ه الاسفاتيجية عڴʄ الطرق الܨݵصية ࢭʏ عملية الفوʈج، ، و ينص محتوى ɸذذلك اسفاتيجية الضغطكȖسܢ : اسفاتيجية الدفع -

ʇ تجار اݍݨملة او الوسطاء. و ʄود من المنتج إڲɺالبيع الܨݵظۜܣ بحيث توجه اݍݨ ʏجية مثل سو المتمثلة ࢭʈح من الادوات الفوʈتخدم مز

 وقت الشراء و ɸامش الرȋح مرتفعا. اݍݵصم، و Ȗستخدم عندما تɢون السلع مرتفعة السعر و عالية اݍݨودة و خصائصɺا غ؈ف معروفة

ب تنص عڴʄ أن المنتج ʇعمل عڴʄ إيجاد الطلب المباشر من المسْڈلك، أي أن ɸذه الاسفاتيجية تقول للعميل"اذɸ : اسفاتيجية اݍݨذب -

تخفيضات و   ةثل: الɢوȋونات، العينات اݝݨانيحوافز اضافية مللوسيط و اطلب منه سلعتك". ترتكز عڴʄ استخدام الاعلان المكثف و 

  الاسعار.


