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التسوٌق من طرف لاخر ظهر كنموذج تسوٌقً جدٌد وٌعنً  التسويق بالعلاقه  .1

بتطوٌر علاقه طوٌله الاجل مع كل زبون للوصول لمعرفه  منظمهال فٌتضمن قٌام

 .افضل عن حاجٌاته

اصبحت متاحه بهدف استخدامها فً الوصول الى الزبائن  التسويق المباشر  .2

 :المحتملٌن على النحو التالً

من خلال استخدام الخدمه البرٌدٌه الى ما.  ماده ارسال  يالبرٌد المباشر ا ،البٌع وجها لوجه

لى شكل كتٌب او شرٌط فٌدٌو او وٌتم توزٌعه بطرٌقه انتقائٌه للزبون ع. الكتالوج  ،الزبون

اعلان الاستجابه المباشره كالاستفسارات وهو ٌتضمن ارقام هواتف  ،كمبٌوتر رصق

او الصحف او المجلات او الاكشاك حٌث اتجهت المؤسسه المالٌه تظهر فً التلفزة مجانٌه 

الاماكن  ،محطات ،ات تسمى الاكشاك توضع فً المخازنالى وضع مكائن معلومات وطلب

 الزبائن.الوصول الٌها من قبل  ٌسهلالتً ٌرتادها و

مع  االزبون الكترونٌ ربطمن خلال انظمه الحاسوب التفاعلٌه حٌث ٌتم  التسويق على الخط

 .مركز البٌع

تعرف على انها مدخل تفاعلً للتسوٌق ٌستخدم قنوات  التسويق بقاعده بيانات الزبون 

 ووسائل تسوٌق الشخصً مثل من الهاتف والبرٌد

  ع الزبائنتقنيات التعامل معناصر 

والتسوٌق على وجه  رتكز علٌه المؤسسه المالٌهتٌه التً ٌجب ان الزبون هو الماده الاساس 

بون لذلك تعتمد الخصوص وهنا ٌجب التركٌز نحو بناء علاقات طوٌله الاجل مع الز

او مخطط المنظمه التقلٌدي هرم المنظمه الى قلب
1
. 
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