
 سياسة الترويج

وصول  العناصر الأخرى من أجليعتبر الترويج من أحد العناصر المكونة للمزيج التسويقي ومكملة لبقية 

احثين حاول العديد من البلقد ، و الزبائنومن ثم ولاء  تصاللإاوحتى تضمن  ،المؤسسة إلى أهدافها التسويقية

 في ميدان التسويق التطرق إلى هذا الجانب من المزيج التسويقي.

  تعريف الترويج -1

 1"تصال إقناعي.إ التسويقية وينطوي على عمليةهود على أنه:" نشاط يتم ضمن إطار الج "كوتلر"عرفه  -

قناعهم المستهدفين ومحاولة إلزبائن الترويج هو جميع النشاطات التي تمارسها المؤسسة من أجل الإتصال با -

 2بشراء المنتج ويشمل الإعلان، البيع الشخص ي، أدوات تنشيط المبيعات والعلاقات العامة."

 أهداف الترويج -2

 ؛بالسلع والخدمات الجديدة ومدهم بالمعلومات الكافية الزبائنتعريف  -

 ؛بالسلع والخدمات الموجودة في السوق الزبائن تذكير  -

 ؛ستخدامهال على السلع والخدمات وعن كيفية إعن كيفية الحصو  الزبائنإرشاد  -

 ؛المستهدفين لزبائنتجاهات السلبية لتغيير الآراء والإ -

 3التصدي للمنافسة. -

ؤسسة ستراتيجيات الترويجية حسب أهداف الممن الإ  يتم المفاضلة غالبا بين نوعين ستراتيجيات الترويج:إ -3

 4وهي:

 غير المعروف بالنسبة له فيتجاه المنتج الزبون  إ : تستعمل من أجل جذبستراتيجية السحب "الجذب"إ -أ

 السوق؛

ج معروفا المنت ، ففي هذه الحالة يكون الزبون : وتستعمل من أجل الدفع بالمنتج نحو ستراتيجية الدفعإ -ب

 فالهدف إذا هو التوسع في الحصة السوقية وتحفيز الزبائن،مسبقا ولكن لايتم شراؤه من قبل عدد كبير من 

 المحتملين على الشراء.الزبائن 

 عناصر المزيج الترويجي -4

غالبا ما  ،الزبائنتصال غير الشخصية تقوم بها المؤسسة للوصول إلى عدد كبير من : هو وسيلة الإالإعلان -أ

من  ئنالزباعداد الرسائل الإعلانية ويتم عرضها على أجر مدفوع، حيث يتم إتقوم بها جهة متخصصة مقابل 

ف ويختلية علانقوم المؤسسة بشراء وقت أو مساحة إوت ،نتشارخلال وسائل وقنوات الإتصال الواسعة الإ 
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ع و ختلاف وظائفه فيوجد: الإعلان التعليمي، الإرشادي، التذكيري وغيرها حسب نالهدف من الإعلان حسب إ

 ؛نتشاره في السوق والمرحلة التي يمر بها من دورة حياتهالمنتج ومدى إ

وحثه  ،ءراللقيام بعملية الش الزبون وإقناع  بالمنتج تصال شخص ي يهدف إلى التعريف: هو إالبيع الشخص ي -ب

 ،دويختلف مع الإعلان في أنه تتم إدارته من قبل جماعات صغيرة من البائعين أو بائع واح ،ستخدام المنتجعلى إ

ختيار قوة العمل البيعية والإشراف على تزويدها بالأدوات البيعية وتحديد وتنحصر مهمة مدير المبيعات في إ

 ؛مسارها في السوق 

ة بإدارة وتتضمن الأنشطة الخاص ،تجمع بين جانبي البيع الشخص ي والإعلان: هي وظيفة تنشيط المبيعات -ج

ة الهدايا الشخصي نوافذ العرض والمعارض، والمسابقات والحوافز السعرية والكبونات، فضلا عن تقديم

 بتستخدم أدوات ترويج المبيعات بشكل كبير مع المتعاملين لدعم تجارة التجزئة وتعمل جنبا إلى جنوالعينات و 

 ؛مع الوسائل الأخرى 

: يتضمن نشاط العلاقات العامة علاقة المؤسسة بجماهيرها المختلفة، حيث تتضمن العلاقات العامة -د

الموردين والوسطاء، تتعامل  العلاقات العامة من خلال طريق ذو جانبين أولهما يعنى بالتعرف على  الزبائن

كة المؤسسة شار الولاء لمنتجاتها، والجانب الآخر يعنى بممشاكل الجماهير المختلفة ورؤيتهم للمؤسسة، ومدى 

 1وخلق صورة جيدة.لجماهيرها وتعريفهم بسياستها 
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