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 التسويق المباشر: السابعالمحور 

 التسويق المباشر:عريف ت .1

يشار للتسويق المباشر بأنه التسويق الذي يتم دون استخدام "وسطاء فـي عملية توزيع وترويج المنتوج ، أو هـو التـسويق 

 الـذي يتطلـب الاتـصال المباشـر بـين المنـتج والزبـون لأجــراء عمليــة التبــادل

فتعـرف التـسويق المباشـر بأنـه نظـام تـسويق "متفاعـل يستخدم وسيلة إعلانية واحدة  أمـا جمعيـة التـسويق المباشـر 

أن يكـــون ذلـــك التـــأثير قابـــل  )أو أكثر( من اجل التـأثير فـي جمهـور الزبـائن المتواجـدين ضـمن رقعـة جغرافيـــة معينـــة ، علـــى

الات مزدوجة للقيـــاس، وتـــشير التوجهــات الحديثــة إلــى ضــرورة أن يمتلــك المنــتج بريــدا اليكترونيــا رقمــا هاتفيــا يــسمح باتــص

  بين المنتج والزبائن

  بخاصيتين أساسيتين هما: رشابلما قيو ستاليتميز و  

 يحاول المنتج أن يبعث رسالة مباشرة إلى جمهور المستهلكين دون أن يستعين بالوسطاء.  

  مواصـفات المنتجـات التـي يرغـب فـي شرائها منهيركز المنتج على توجهات وتفضيلات المـستهلك بـشان. 

 (4، صفحة 2010)الشمري،   وللتسويق المباشر بضعة تسميات أخرى لعل أبرزها ما يأتي: 

لأنـه يؤكـد علـى أن تقوم علاقة وثيقة وبعيدة  direct marketing relationship  التـسويق بالعلاقـات المباشـرة" -

 المدى بين المنتج والزبون 

لأنــه يفتــرض أن يستجيب المنتج فورا لتلبية   direct marketing response بالاســتجابة المباشــرةالتــسويق  -

 طلبات الزبون 

أو طلب( الشراء مباشرة )لأنه يشترط أن يستلم المنـتج أمـر   direct marketing order التسويق بالأمر المباشر" -

 .من الزبون 

 الطرق التسويقية الشائعة، لما لها من فوائد وامتيازات، نذكر منها:يعتبر مكن   التسويق المباشر:مزايا  .2

 القيام بوظيفتين معا: الترويج والتوزيع في نفس الوقت  -

 .الاستثمارخفض التكلفة وزيادة الكفاءة)رفع العائد على  -

 اقتصاد الوقت والجهد -

المزايا تساعد في رفع مستوى الانتقائية للزبون وتجزئة السوق وكذا اجراء اتصالات مباشرة معه دون وساطة مما  هذه

  يسمح بقياس الفعالية.

 (281، صفحة 2010)كورتل، سلبيات التسويق المباشر:  .3

 الازعاج والخداع  -

 المحتملة المخاطرة  -

 يةالخصوص اختراق  -

 أدوات التسويق المباشر:طرق و  .4

تــستخدم بعــض الــشركات المنتجــة التــسويق المباشــر مــن اجــل أن تبيــع منتجاتهــا مباشــرة إلــى المستهلك بدون وسطاء 
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 :وفي عدة طرق أبرزها ما يأتي

يعتبر البريد من اكثر الادوات استعمالا في عمليه التسويق المباشر نظرا لما يتسم به من  mailing  : البريد  .أ 

 :مضيو مرونة، 

  البريد العادي: -

  :الفاكس  -

 البريد الالكتروني:  -

 الصوتية الرسالة  -

 SMSالرسائل القصيرة   -

ولا يزال الى يومنا هذا يلعب دورا فعالا في البيع   سائل الاتصال المباشر،و من أقدم   :  cataloguesالكاتالوجات .ب 

لي وفي ي المساحات الكبرى لدى صانعي الحفة خاصويستعمل   .بالتجزئة% من رقم اعمال البيع 2.3عن بعد حيث يمثل 

  ب وغيرها.تاومعدات المك كالأثاث  لصناعيةابعض المنتجات 

على  والإجابةفي استعمال الهاتف لجذب الزبائن واخذ الطلبيات  الوسيلةتتمثل هذه   التسويق بالهاتف: .ج 

وتحسين رضا   ،التجاريةبزياده رقم اعمالها وتخفيض مصاريفها  للمؤسسة الأداةوتسمح هذه   اسئلتهم،

وحتى تحقق هذه  ،لاستقبال المكالمات او للاتصال) بالاستكشاف  call-centersوتستعمل في ذلك مراكز الهاتف   الزبائن،

  :ليةاالتيستوجب استخدامها احترام الشروط   غايتها، الوسيلة
  .صوت عوني الهاتف يجب ان يكون عذبا وحماسيا 

   على الارتجال اذا اقتض ى الامر الخروج على النص المكتوب. بالقدرةيجب ان يتمتع عون الهاتف 

  الاولى قصيره وتنتهي بسؤال يثير الاهتمام.ة يجب ان تكون الجمل 

   اذا تم الاقتناع بعدم اهتمام الزبون المحتمل. المكالمةيجب ايقاف 

   (وفي   للاتصالات الاعمال، بالنسبة والمسائية الصباحية ترةالف نهايةيجب اختيار الوقت المناسب للاتصال

 للخواص( بالنسبةليلا  9:00الى  السابعةمن  السهرة بداية

  ةيجب ان تقدم لعون الهاتف تحفيزات مادي. 

   فائقةيجب تحضير قائمه اسماء الاتصال بعنايه  

بحيث   القطار وفي بعض المجازات الكبرى،محطات   تتمثل في استعمال اكشاك صغيره في المطارات،  الاكشاك: .د 

 .ل على المعلومات عن منتوج معينتسمح هذه الاكشاك بالقيام بعمليات الشراء او الحصو 

حيث تمنح تقنيه الانترنت للمؤسسات   يمثل هذا النوع احد اشكال التسويق المباشر،:التسويق على الخط   .ه 

بين الطرفين يسمح بتشخيص محتوى العروض  حيث ان تبادل الاراء  ومشخصه،  تفاعليه ةلاقوالمستهلكين ع

   والرسائل بالنظر لخصوصيات كل مستعمل،

: أي أن المنتجـات تـصنع وتخـرج مـن باب المنتج لتسلم وتدخل sale door-to-door "البيـع مـن البـاب إلـى البـاب .و 

إلى باب المـستهلك مباشـرة ، وتعـد هـذه الطريقـة بـديل فعـال ومجـد فـي البيـع بالتجزئـة وبـسعر مـنخفض ، وتـسمى 

ص ي للزبون. وهي تناسب المنتوج الذي ينال الاهتمام الشخ face-to-face selling البيـع وجهـا لوجه"أيـضا: 

وينطلق مندوب الشركة المنتجـة )مـن بـاب الـشركة( حـاملا معـه عينـة مـن المنتجـات متوجهـا نحـو منـزل المـستهلك 

 .لذي يحتمـل أن يـشتري المنتجـاتا


