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مفهوم الاتصال التسويقي

ل الاتصالات التسويقية هي جزء من الاتصالات الإدارية تؤمن سبمجموع
.الاتصال والتواصل مع الجمهور المستهدف للمؤسسة

 ة المرسلة من طرف المؤسسالإرسالاتمن جموعةم"يمكن تعريفها على أنها

ي بهدف إيصال معلومات قابلة لتغيير سلوكهم فمتعامليهاالموجهة إلى و
Kotler)" الاتجاه المرجو et al , 2009) 

 إشارات من ومجموعة معلومات، رسائل "أما حسب الاتصال التسويقي هو

ات إلى جميع الفئوأصحاب الرأي وموزعيها وطرف المؤسسة نحو زبائنها 
.(Demeure, 2003)’‘المستهدفة بغية تحقيق هدف تجاري

 ة تنفيذ مجموعة من برامج الاتصالات المقنعة الخاصوفهي عملية تنمية
.بالمستهلكين خلال فترات زمنية معينة



مفهوم الاتصال التسويقي

ارة عن السابقة بأن الاتصال التسويقي هو عبالتعاريفنستخلص من 

الأعمال التسويقية بالخصوص الترويجيةومجموعة  من الأنشطة 

يق تحقالمؤسسة تصلها بجمهورها المستهدف من أجلبهاالتي تقوم 
–الأفراد التأثير على سلوكيات-للتعريف بنفسها أو منتجاتها)أهدافها 

(.تحفيز الشراء



الاتصالات التسويقية المتكاملة

 ذا من التقنيات لوإن الاتصال التسويقي يتضمن العديد من الأدوات

ول على الضروري تنسيق الجهود الترويجية والتسويقية لضمان الحص
.لدى الزبائنوالاقناعالحد الأعلى من المعلومات وخلق التأثير 

التقليدي لذا فان التوجهات الحديثة في هذا الميدان لا تتوقف عند المفهوم

لاتصالات التسويقي بل تعداه إلى مفهوم جديد اصطلح عليه باللإتصال
. التسويقية المتكاملة
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Source : adapté de Kotler et al. 2009



التسويقيالإتصالأهداف 1.
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 المستوى المعرفيCognitif :  الهدف هو التعريف بالشركة

.ومنتجاتها وخدماتها 

-لمستوى الحسي اAffectif :  الالهدف هو جعل الناس يحبون

.شركة ومنتجاتها لإعطاء انطباع جيد

- المستوى السلوكيConative :  تهدف الاتصالات إلى حمل

.المستهلك على التصرف كالشراء مثلا



 التسويقيالإتصالأهداف



»الجمهور المستهدف -2. La cible »

 د الجمهور تحديوالتسويقي البدء بتعريف المسؤوليتوجب على

ن الذي يريد أن يتوجه إليه ، إذ يمكن أن يكون الجمهور من المشتري
الخ ...الحاليين أو المرتقبين أو الباعة أو الموزعين 

. سالة الجمهور هو الذي يؤثر بعمق على ما يجب أن تحتويه رإختيارإن

( ال ؟ ماذا يجب أن يقال؟ كيف يقال ؟ و متى يقال ؟ و أين يق) الاتصال 
.

-ويجب أن تكون محددة بشكل جيد وعلى أساس تجزئة السوق.



3- إعداد الرسالة

 إعداد التسويقمسؤولبهدف تلقي رد إيجابي من الجمهور يتوجب على
:الرسالة المناسبة لهذا الجمهور تتميز بالمواصفات التالية

الوضوح

البساطة

الواقعية

 الانتباهوتثير الاهتمام



إعداد الرسالة -3

:يةلة التاليجب على المسئول التسويقي تحديد الإجابة الدقيقة على الأسئ

 (.مضمون الرسالة ) ماذا يجب أن أقول ؟

 (.هيكل الرسالة)كيف أقوله من الناحية المنطقية ؟

 ( .شكل الرسالة)كيف أقوله من الناحية التعبيرية ؟

 ( .مصدر الرسالة)من الذي سيقول ؟



 جاد إذ يجب إيبهايجب تكييف الرسالة مع مختلف الجماهير المعنية

الفكرة المناسبة التي من شأنها تحفيز الجمهور علىوالموضوع 

الاستجابة الإيجابية



مضمون الرسالة

كل رسالة ترتكز على محور رئيسي.

مثال:
La supériorité• L’innovation • Le défi• L’efficacité • 

La fierté • Le professionnalisme

• La tradition • L’accessibilité • La santé

• L’humour • La transparence

 المحور العقلاني

المحور الحسي.

 المحور الأخلاقي



 الإعتماديتمو، الإقتصاديو ثمنه المنتوجيبرز جودة المحور العقلاني

ـبدون على هذا المحور أثناء التعامل مع المشترين الصناعيين الذين ي  

يعة حساسية مفرطة للمسائل العقلانية ، إذ أن لهم دراية مسبقة بطب
.إختياراتهميحاولون تأكيد صحة وخصائصها والمنتجات 

 ل يحاول إفراز ردود فعل متعاطفة مع المؤسسة من أجالمحور الحسي
.إثارة عملية الشراء 

 طرف أو الأخلاقي يحاول التأثير على الجانب الأدبي للالمحور الأدبي

ذات هذا المحور في الحملاتإستخدامالمستقبل للرسالة ، عادة ما يتم 
(الخ..التضامن مع المرضى ، حماية البيئة ) المنفعة العامة 





 evian





Communication 
produit :
Valorisation des 
performances

Types de communications selon leur objet et leur discours

Communication 
sur l’offre

Communication sur 
l’organisation qui fait 

l’offre

Performances Valeurs Performances Valeurs

PRODUIT ENTREPRISEMARQUE INSTITUTION

Communication 
marque :
Valorisation de 
la 
« personnalité » 
et des valeurs 
de la marque

Communication 
d’entreprise :
Performances 
économiques, 
techniques… de 
l’entreprise

Communication 
institutionnelle :
« Personnalité » 
et valeurs de 
l’entreprise













هيكل الرسالة

 هيكل الرسالة ولذلك جاءت العديد من الدراسات حول هذا الموضوع

ى طرح العديد من الأسئلة للتعرف علعن الاتصال للمسؤوليمكن 
:الطريقة الأفضل في هيكلة الرسالة 

هل من المفيد وضع خلاصة واضحة لمضمون الرسالة أو على العكس
ترك ذلك للمستقبل الذي يفسرها بالكيفية التي تناسبه؟

 واحدانفي المنتوجنواقص وهل يجب عرض مزايا.

ل أم هل يتم عرض البراهين القوية في البداية لإثارة اهتمام المستقب
.تركها في الأخر لشد انتباهه 



شكل الرسالة

 ا ،عدة هيكلهويجب اختيار الشكل المناسب للرسالة تبعا لموضوعها

جم عنوان الرسالة، ح)عوامل تؤخذ بعين الاعتبار حسب نوع الرسالة 
(.النص، شكل الصور، الألوان، الصوت، الحركات، الخ

تعتمد أيضا على الشكلفالرسالة الجيدة



مصدر الرسالة

 ، يضا لكن أوقد يؤثر المرسل على الجمهور من خلال اختياره للرسالة

يدا التسويقي يعلم جالمسؤوللذا فإن ومن خلال نظرة الجمهور إليه ، 

أنه أنه إذا كان مصدر الرسالة يتمتع بمصداقية لدى الجمهور فهذا من ش

الرسالة هناك ثلاثة عوامل تحقق المصداقية لمرسل. دعم فعالية الرسالة 
:وهي

 تع تموخبرة أو اختصاص مصدر الرسالة ، ثـقة الجمهور في شخصه
.محبة لدى الجمهور المتلقي للرسالة والمرسل بشعبية 



الإتصالقنوات -4

المتعلقةالاتصالوسائل

لمنتجبا

ةالمتعلقالاتصالوسائل

صاشخبالأ
الاعلاموسائل

(التجاريةالعلامة)اسم-

الحسيالبعد-

المنتجاستخدامخبرة-

الشركةعمال

الموزعين)شريك--

(والموردين

)زبون)المنطوقةالكلمة-

العاملرأي-

ي الفضاء مشترى ف-

وسائل الإعلام

يالتحريرالفضاء-

الإعلاموسائلفي



الإتصالميزانية -5

الطريقة القائمة على الموارد المتوفرة. أ

نسبة مئوية من رقم الأعمال. ب

إتباع أسلوب المنافسين. ج

الوسائل/طريقة الأهداف. د



  ميزانيةالمكونات

1 .تكاليف الداخلية

- (التنسيق والتطوير والإشراف، )الموارد البشرية، إن وجدت...

- (ورقة، والحبر، المغلف، تجليد والطوابع )الموارد المادية...

2 .التكاليف الخارجية

- (فنيين، وسطاء والفنانين )الموارد البشرية الخارجية...

- (استئجار غرفة، وأكشاك، والمنصات )موارد الأجهزة الخارجية...

- التصميم

- (وسائل الإعلام، والطباعة، وشركة التوزيع، ورعاية )نشر...

- إنتاج وسائل الإعلام المختلفة( تصويرTV بقعة الإذاعة والطباعة خارجيا ،)...

 تحليل وتقييم ،

3 .نسبة  لما هو غير متوقع.



التسويقيالإتصالمزيج -6

الإتصالمزيج 
التسويقي 

الإشهار
تنشيط 
المبيعات

الرعاية-

العلاقات العامة
البيعيةالقوة 

رالتسويق المباش

الاتصالات 
الرقمية



 التسويقي الإتصالمزيج إختيارالعوامل المؤثرة في

نوع المنتجات•

المشتريإستجابةدرجة •

المنتوجدورة حياة •



Kotler: المصدر et Dubois (2009)



التسويقي الإتصالقياس نتائج -7

الية كل أداة تقدير فعوبعد تنفيذ مخطط الاتصال من الواجب قياس نتائجه 

إعادة صياغة ومن الأدوات المستخدمة ثم تصحيح الأخطاء إذا وجدت 

رحلة مهمة جدا لكن للأسف بعضمالإن هذه . الإستراتيجية المناسبة
.المؤسسات تقع في خطأ عدم التقييم



شروط الاتصال الفعال

الاختصار

التكرار

الاستمرارية في الزمن

 التنسيق الشامل

(المستهلك, المنتوج, المؤسسة)الحقيقة



تجدون المراجع في المطبوعة


