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:مفهوم الاتصالات التسويقية المتكاملة 

استراتيجية 
المسوق 

تجاه 
العلامة 
التجارية

المزيج 
التسويقي

مزيج 
الاتصالات 
التسويقية

العلامة 
التجارية

أنشطة 
المستهلك

إدراكات 
المستهلك

هو الوقتسنفوفي،السوق تحليلعمليةمنأكثر المستهلكتحليلعمليةعلىيقومالنموذجهذا
لدىالشرائيوكوالسلالاتصاللعمليةالمتكاملةالأجزاءبينماوالتنسيقالتكامليكون أنيفترض

.السوق ودراسة،المستهلك



:تعريف الاتصالات التسويقية المتكاملة 

قيمةتعظيملالأخرى التنسيقيةالجهودوبقيةالترويجيالنشاطبينالتنسيق)بأنهاتعرف•
.(السلوكعلىوالمؤثرةالمقدمةالمعلومات

الاتصاللعناصر والتنفيذوالتكاملالتخطيطعنالناتجةالاتصالعمليات)بأنهاتعرف•
علىتهدفوالتي،إلخ...،العامةالعلاقات،المبيعاتترويج،الإعلان)المختلفةالتسويقية

.(المستهلكعلىللعلامةتأثير إحداثإلىالوقتمدار 

المكونةالعناصر ةكافعلىوالرقابةوالتنفيذوالاختيار الاستراتيجيالتحليلعملية)بأنهاتعرف•
بينماوماتالمعلمناقلةعلىللتأثير واقتصاديوكفوءفاعلبشكلالتسويقيةللاتصالات

.(المنظمةخارجوالمحتملالحاليوالمستهلكالمنظمة



:وهذا التعريف يشير إلى التالي 

.تهلكالمسسلوكعلىالمباشر التأثير خلقهو المتكاملةالتسويقيةالاتصالاتمنالهدف•
الحاليتهلكالمسإلىللوصول لديهاالمتاحةالواردكلتستخدمالمتكاملةالتسويقيةالاتصالات•

.التجاريةالعلامةمعمستقبلياأو حاليايتعاملالذيوالمحتمل
مهور الجمعالاتصالفيالمستخدمةوالرسالةالمنقولةالرسالةبينالتوافقمنحالةأحداث•

.وكفؤفاعلبشكلالهدفيحققالذيبالشكل



:تابع تعريف الاتصالات التسويقية المتكاملة 
مضافةقيمةمنيقدمهوبماالتسويقيةالاتصالاتلتخطيطمفهوم)هوالأشملالتعريف•

التسويق،الإعلانفيوالمتمثلةالاتصالفيوالمتنوعةالمستخدمةالأدواتلتقييموشاملة
بطمنضوبشكلتقدمالأدواتهذهومجموع،العامةالعلاقات،المبيعاتترويج،المباشر 
.(المتحققةالاتصالاتتأثير تعظيمباتجاهومنسقةوواضحةمتكاملةرسائل

:وهذا التعريف يشير إلى التالي 

قيمةيحققماوب،التسويقيالاستراتيجيالتخطيطلعمليةالمنظمةتعتمدهمركزي مفهوميمثل•
.المستهلكللطرفمضافة

.لمستهدفاالجمهور معالاتصالعمليةفيالمستخدمةالأدواتعلىاستراتيجيةرقابيةأداةيمثل•
.المستهدفالجمهور معومتناسقةمتكاملةعلاقةتحقيقفيمهمأساستمثل•
العمليةفيالمستهدفةالأخرى الأطرافمعالاتصالللتكنولوجياالحديثالاستخداممعالتوافق•

.التسويقية



:فوائد الاتصالات التسويقية المتكاملة 
خلالمن،الأعمالوريادةإدارةمنظماتفيالتنافسيةالميزةتحقيقفيالمساعدةفيمناسبةوسيلةتعد•

.البيعلعملياتالمبكر الإسنادعلىقدرتها
علىترتبةالموالتكلفةوالوقتالجهدتقليلعلىالمتبادلةالاتصالعملياتخلالمنالمستهلكمساعدة•

.يطلبهاالتيالمنتجات
نحو حدواباتجاهتعملجميعاجعلهاباتجاهالإداريةووحداتهاالمنظمةداخلالترويجيةالجهودتنسيق•

.للمنظمةتحقيقهاالمطلوبالرسالة
لنتائجاأعظمإلىللوصول التسويقيالأداءفاعليةزيادةخلالمنوذلكالأرباحتحقيقفيمناسبةأداة•

.المنافسينقبلمنالحاصلالتشويشتقليلعلىوالعملالمتحققة
الزبائناحتياجاتتفهمبعد،حديثةوطرق أساليبمنيتاحماعبر بالمشتري المباشر الاتصالتحقق•

.تحقيقهاعلىوالعملورغباتهم
.للمشتري الموجهةالرسالةمضمون فيالحاصلوالتوافقالانسجام•
.تكلفةأقلالنشاطيجعلالتسويقيالاتصالجهودفيالكفاءةالفاعليةتحقق•
الإيجابيالتأثير بذلكويتمثل،المنظمةداخلإلىتمتدبلللمنظمةالخارجيةالأطراففيالمنافعتنحصر لا •

.التسويقيالمزيجوعناصر المنظمةأنشطةبقيةعلى



:مزيج الاتصالات التسويقية المتكاملة 

الجمهور 

المستهدف

الإعلان

رالنش

ترويج 

المبيعات

التسويق

المباشر

العلاقات 

العامة

البيع 

الشخص ي



:التكامل والتعاضد الاتصالات التسويقية المتكاملة 

برنامج الاتصالات التسويقية المتكاملة 

B2CB2Bالتكامل

.زبون المعرفة التي يمتلكها ال•
.نظممة المعرفة التي تمتلكها الم•

.ح عمل الش يء الصحي= الفاعلية •
عمل الش يء الصحيح= الكفاءة •

.بطريقة صحيحة 

.مة المنظمإستراتيجيةالتكامل مع •
( .يالتراكم)التدائبيمبدأ الإنجاز •
.شمولية العمليات التسويقية •

أيضاالمهمبلتهدفالمسالجمهور إلىالرسالةإيصالفيالنجاحالمتكاملةالتسويقيةالاتصالاتتتحققأنيكفيلا 
.متحققفعلإلىيقودبمااتجاهاتهوتتغير الإيجابيالسلوكيالتأثير يحدثأن



:الفرق بين الاتصالات التسويقية التقليدية المتكاملة 

المتكاملة  التقليدية

تهدف إلى المحافظة على العلاقة مع الأطراف المقابلة تهدف إلى كسب الأطراف المقابلة

اتصالات مختارة ومنتقاة  اتصالات شاملة وواسعة

حوار تفاعلي متبادل حديث أحادي الاتجاه 

(تستقبل)المعلومات مطلوبة  المعلومات ترسل 

المستلم يأخذ المبادرة بالاتصال  المرسل يأخذ المبادرة بالاتصال 

ضوع التأثير على المتلقي من خلال صلته الوثيقة بالمو  التأثير على المتلقي من خلال تكرار الاتصال

ممارسة اللطف والإقناع في عملية البيع ممارسة الضغط في تحقيق عملية البيع 

تسعى إلى تحقيق الاقتناع والقبول لدى الأخرين  تسعى إلى تغيير الاتجاهات لدى الأخرين

صال التعويل على العلامة التجارية كأساس في عملية الات تجاوز العلامة التجارية كأساس في عملية الاتصال

التوجيه نحو علاقة مشتركة  التوجه نحو عقد صفقة تجارية 



: استراتيجية الاتصالات التسويقية المتكاملة 

 
ً
فعاستراتيجية الد: أولا

الجملةالتجزئةالمستهلك
الشركة 
المنتجة

تدفق

سلع

اتصالات اتصالات اتصالات

:الاستراتيجيةهذهاستخدامأسبابمن
.تسبقهاأو اتليهالتيمعتسويقيةمحطةولكل،معهايتعاملالتيالأطرافمعالولاءتعميق•
.وخصوصيتهاالسلعةطبيعة•
.المنظمةبهاتتعاملالتيالأبعادعنتعبر التيالضيقةالجغرافيةالحدود•



: تابع استراتيجية الاتصالات التسويقية المتكاملة 

 
ً
سحباستراتيجية ال: ثانيا

الجملةالتجزئةالمستهلك
الشركة 
المنتجة

اتصالات

طلبطلبطلب

:الاستراتيجيةهذهاستخدامأسبابمن
.واحدةالللوحدةالقليلالربحيالهامشذاتالاستهلاكيةللسلعتستخدم•
.المنالسهلة،السريعالدورانذاتالاستهلاكيةللسلعتستخدم•


