
:الفصل الأول 

مفهوم الاتصالات 
التسويقية



:محتويات الفصل 

.ويقية العلاقات التبادلية في الاتصالات التس•
.الخطوات في عملية الاتصال التسويقي •
.مفهوم الإتصالات التسويقية •
.ة النماذج المتقدمة للاتصالات التسويقي•
.أهداف الاتصالات التسويقية •



:العلاقات التبادلية في الاتصالات التسويقية 

منظمة أعمالالمجتمع

(سلع ، خدمات ، أفكار)منتجات 

ولاء+ نقود 

معلومات واتصالات

معلومات واتصالات



:الخطوات في عملية الاتصال التسويقي 

التذكيرالاقتناعالإعلام



:مفهوم الاتصالات التسويقية 

تسويقيةالللعملياتشموليوبشكلالمنظمةخلالهمنتنظر الذيالطريق)كوتلرتعريف•
أو وسيطأو ائينهمستهلكالزبون هذايكون قد–بالزبون تتمثلجوهريةنقطةعلىتركز والتي

.(–منظمة

منهدفالمستالجمهور معتفاعليحوار علىالقائمةالإداريةالعمليات)الشموليالتعريف•
باتجاهمنهمةالمختلفالمجاميعنحو الموجهةالرسائلمنسلسلةوتقييموتطوير تنظيمخلال
.(ذهنهمفيللمنظمةمكانةخلق

بأنهافهايعر الأساسهذاوعلى،الترويجهو التسويقيةالاتصالاتأساسأنيرى منوهناك•
،جمهور المنالمستهدفةالمجاميعمعالشركةتستخدمهاالتيالمساندةالوسائلكافة)

.(لهاالترويجأو منتجاتهالترويج



:هذا التعريف يحتوي على ثلاثة عناصر أساسية لتحديد مفهوم الاتصالات التسويقية 

الحوار 
المكانة 
الذهنية

الاستجابة

ة جوهره تنظيم عملي
الاتصال مع  الجمهور 

المستهدف  عبر 
الوسائل المتاحة في

ق المنظمة ، باتجاه خل
لما تقدمهإستجابة

المنظمة من سلع 
وخدمات 

يقصد به التأثير 
ه الإيجابي الذي تحقق

المنظمة من خلال 
عملية الاتصال 

ويمثل . بالآخرين 
عملية ولاء الجمهور 

.للمنظمة 

ن رد الفعل الإيجابي م
الجمهور المستهدف
من خلال الاتصال 
كلة التسويقي لحل مش

.تسويقية 



:التغير في بيئة الاتصالات التسويقية 

يرة الشاملة ، إلى انتقلت الشركات في تعاملاتها وتطبيقاتها التسويقية من مفهوم الأسواق الكب•
( .المستهدفة )مفهوم الأسواق المجزئة 

نها ، وذلك عبر  التطورات الحاصلة في تكنولوجيا الأعمال أسهمت في تقريب الشركات أكثر لزبائ•
ال الأكثر الانتقال من الاعتماد على وسائل الاتصال الواسعة ، إلى الاعتماد على وسائل الاتص

.دقة وخصوصية 

،البيئةيفالحاصلةوالتغيرات،التسويقلفلسفةالفكريةالتوجهاتفيالحاصلةالتغيرات
.المستهدفةبالأسواقالتسويقتطبيقاتفيالمستخدمةالأدواتعلىانعكست

:ويمكن أن نشير إلى عاملين أساسيين في تغير الاتصالات التسويقية 



:النماذج المتقدمة للاتصالات التسويقية 

TFDنموذج . 1

الفعلالتلمسير التفك

Domainsنموذج . 2

عالاقتناالتعلمالفهم 

الشرائيالفعل في معنى الرسالةفي مضمون الرسالة

مون التفكير في المض لوكالتغير في الاتجاهات ثم السمإثارة اهتما



:تابع النماذج المتقدمة للاتصالات التسويقية 

AIDAنموذج 

الرغبةالاهتماماه الانتب

نموذج التأثير الهرمي

المعرفةالإدراك 
الرغبة

(الميل)

الفعل

الشراءعالاقتنالالتفضي

مقدار المعرفة التي يملكها الفهم× الإدراك 
كةالجمهور عن المنتج أو عن الشر 

أعلى من الميلةنقل المعرفة إلى رغب



يعنيالشرائيهل عدم تحقق الفعل 
فشل الرسالة الترويجية أو فشل النموذج التسويقي ؟



:فاعلية الاتصالات التسويقية 

تحديد الجمهور المستهدف

تحديد الإستجابةالمرغوبة

تصميم الرسالة

اختيار الوسيلة

اختيار مصدر الرسالة

جمع ردود الأفعال



:أهداف الاتصالات التسويقية 

خلق 
الإدراك

تحفيز 
الطلب

التشجيع 
على تجربة

المنتج

مواجهة 
الجهود 

الترويجية
نللمنافسي

تعزيز 
العلاقة 

الشخصية

الولاء 
للعلامة


