
الجمهورية الجزائرية الديمقراطية الشعبية

التعليم العالي والبحث العلميةوزار

البواقيام-جامعة العربي بن مهيدي

كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجارية وعلوم التسيير

قسم العلوم التجارية

السنة الأولى      تخصص اتصال تسويقي وإدارة العلاقات مع الزبائن

الاتصال التسويقي       : المقياساسم الثاني    : السداسي

3: المعامل6: الرصيد/ الأساسية      : الوحدة

عثماني أحسين/الأستاذ الدكتور: أستاذ المادة

ath.hassine64@gmail.com



Marketing communication
(MarCom)

الاتصال التسويقي



لالاتصا:الأولىالوحدة التعليمية 

:الاتصالتعريف-1
لغةالاتصال- 1-1

اصطلاحاالاتصال-1-2

الاتصالوخصائصطبيعة- 2

الاتصالوأهدافوظائف- 3

الاتصالأهمية-4

الاتصالأشكال-5

الاتصالعملية-6

عوائق الاتصال الفعال-7

8-7 C’s



المفهوم والتعريف -التسويقيالاتصال : أولا

الاتصال التسويقيأهداف : ثانيا

الاتصال التسويقي عناصر : ثالثا

، الخصائص، الأهداف والعناصر المفهوم: الاتصال التسويقيالثانيةالوحدة التعليمية 

الاتصال التسويقياستراتيجيات : الثالثةالوحدة التعليمية 

الاتصال التسويقيمزيج : الرابعةالوحدة التعليمية 

الاتصاليالإعلان ودوره : ثانيا

الاتصاليتنشيط المبيعات ودوره : ثالثا

الاتصاليالبيع الشخصي ودوره : ثالثا

الاتصاليالعلاقات العامة ودورها : رابعا

الاتصاليالتسويق المباشر ودوره : خامسا

الاتصاليالترويج ودوره : أولا

الاتصال التسويقي أشكال: رابعا



بالمزيج التسويقيالاتصال التسويقيعلاقة :الخامسةالوحدة التعليمية 

التسويقي بالمنتج علاقة الاتصال : أولا

بالسعرعلاقة الاتصال التسويقي : ثالثا

بالتوزيععلاقة الاتصال التسويقي : ثالثا

المتكاملالاتصال التسويقي:السادسةالوحدة التعليمية 



اليببالأسالتسويقيالاتصالمجاليهتم

اتوالإجراءوالتصوراتوالمعانيوالعمليات

ؤسساتالمبهاتتفاعلالتيبالطرقالمرتبطة

جمهورهامع(التجاريةوعلاماتها)

.المستهدف



لبالاتصاالمرتبطةالمفاهيمبعضاستكشافإلىالمقياسهذايهدف

لاتصالات،المزيجالأساسيةللأدواتالرئيسيةالخصائصفهموتنميةالتسويقي،

:يليفيماالفصلهذافيالتعلمأهدافتتمثل.المزيجهذاتطوروكيفية

التسويق؛سياقفيالتبادلمفهومدراسة.1

؛يالتسويقمزيجالسياقفيالاتصالدورتقييم.2

التسويقي؛الاتصالمزيجطبيعةدراسة.3

مزيجفيالأساسيةالأدواتمنأداةلكلالرئيسيةالخصائصتحديد.4

الاتصالات؛

الاتصال؛أدواتمنأداةكلفعاليةدراسة.5

التسويقي؛الاتصالفيالسياقدلالةفهمأهميةإدراك.6

عمالالأوأسواقالمستهلكينأسواقفيالتسويقيالاتصالاستخداممقارنة.7



• Discuss the objectives of marketing communications.

• Understand the marketing communications mix and its role.

• Explain the key elements of the marketing communications process.

• Discuss the seven steps in the marketing communications planning process.

• Demonstrate awareness of some of the key ethical and legal issues related to
marketing communications



Definitions of marketing communication. 

Basic instruments of MarCom. 

Process of communication and its basic elements. 

Evolution of marketing communication concepts. 

World discussion on integrated marketing communication.

Principles of effective marketing communication: 

target audience, choice of medium, message, budgeting, 

monitoring and control.



تخطيط

تطوير

ذتنفي

الاعلانرتسعيةمتابع

تنشيط 

المبيعات

البيع 

الشخصي

العلاقات 

العامة

التسويق

المباشر

التسويق

توزيع





word « communication »?

Consediring to the etymological definition or
the original of the word.

What is it?
What comes to your mind when you hear the 

.جذورهااوأصل الكلمةتعريف بالنظر إلى 



Greek word
Communis

(Noun)

communication

“Common” or to 
share with someone 
in communication.

م أو أن يت" مشترك"

مشاركته مع شخص
.ما في التواصل



The English word ‘communication’ has been
derived from the Latin word, ‘Communicare’ which
means to impart or participate or to transmit. The
word ‘Communicare’ is derived from the root
‘Communis’ which means to make “Common” or
to share with someone in communication.

This emphasizes the importance of sharing
common information ideas and messages, it is not
merely issuing orders and instructions.



We could spend all day defining the word and still it would never be
enough since communication is very broad in its sense.

Truly defined communication in a way that all people understand,
we must define all the things that make up affect and effect
communication.

So what is communication?.

ذلكاليوم كله في تعريف الكلمة، ومع ذلك لن يكونقضاء يمكننا 

.واسع جداً في معناهلاتصالاكافياً أبداً لأن 

يفهمهاةوبطريقصحيحبشكلالاتصالتعريفأجلمنعلينا،يجب

.الفعالوالمؤثرالاتصالتشكلالتيالأشياءكلنحددأنالناس،جميع



Various definitions for the word were given by
communication experts, this mainly because there
had been lots of theories that have been proposed
to describe predict and understand the behaviors
and phenomena of wich communication exists.

لاتصال،اخبراءقبلمنللكلمةمختلفةتعريفاتتقديمتم

تمالتيالنظرياتمنالكثيروجودإلىأساسًاذلكويرجع

علقةالمتوالظواهرالسلوكياتوفهمالتنبؤلوصفاقتراحها

.الموجودتصالبالا



مادًا بطرق مختلفة اعتصالتالاالأفراد مختلف يعرّف 

.ما يشعرون به تجاههعلى 

وجهة كل شخص يفهم العالم بشكل مختلف بناءً علىلأن 

 .الخاصةنظره 

Differnt individuals define communication in
different ways depending on how they feel about it.

Since every person understands the world
differentely based on their own point of view.



Some of these definitions of communication are
given below:

1- Communication is the intercourse by words,
letters or messages. -Fred G.Meyer.

–الرسائلأوالحروفأوبالكلماتماعتجالاهولاتصالا-1

.مايرد جي وفر

:الاتصالتعريفاتمنبعضهذهيليمافي

https://www.geektonight.com/what-is-communication/#communication-definition


أوالآراءأوالأفكارأوالحقائقتبادلهولاصتلاا-2

–أكثرأوشخصينبينالمشاعر

جونيورسومر . ف.وسينيومان . ح.و

2- Communication is an exchange of facts,
ideas, opinions or emotions by two or more
persons. - W.H. Newman and C.F. Sumer Jr..



3- Communication is the process by wich
informations are transmitted between individuals
or organizations so that an understanding response
results. Peter Little.

- ينبالمعلوماتنقلخلالهامنيتمالتيالعمليةهوالاتصال3

وأمتوافقةاستجابةعنهاينتجبحيث،المنظماتأوالأشخاص

.مفهومة

ليتلبيتر



كانإذاعماالنظربغضآخرإلىشخصمنالمعلوماتنقل-4

-لاأمالثقةيثيرذلك

دونيل.أوسيريل،كونتزهارولد .

4- The transfer of information from one person
to another, irrespective of whether or not it elicits
confidence. Harold Koontz & Cyril O. Donell.



5- Communication is an interchange of
thoughts, opinions, or informations through
speech, writing or signs. Robert Anderson



6- Communication is any behavior that results
in an exchange of meaning.

American Marketing Association

.المعنىتبادلإلىيؤديسلوكأيهوتصالالا-6

الأمريكيةالتسويقجمعية



7-Communication is the transfer of
informations from one person to another person. It
is a way of reaching others by transmitting ideas,
facts, thoughts, feeling and values. Keith Davis.

.آخرشخصإلىشخصمنالمعلوماتنقلهوالاتصال-7

قائقوالحالأفكارنقلطريقعنالآخرينإلىللوصولطريقةإنه

.والقيموالمشاعروالأفكار

ديفيسكيث



8-Communication may be broadly defined as the
process of meaningful interaction among human beings,
more specifically, it is the process by which meanings
are perceived and understanding is reached among
human beings. D.E. McFarlad.

ةهادفلتفاععمليةأنهبواسعنطاقعلىالاتصالتعريفيمكن-8

خلالهانميتمالتيالعمليةهوتحديدًا،أكثروبشكلالبشر،بين

.البشربينالتفاهمإلىوالوصولالمعانيإدراك

ماكفارلاد.د



9- Communication is a process of sharing and
conveying messages or informations from one
preson to another within and across channels,
contexts, media, and cultures.

Steven McCornack 2014

منالمعلوماتأوالرسائلونقلتبادلعمليةهولاتصالا-9

مالإعلاووسائلوالسياقاتالقنواتوعبرداخلآخرإلىشخص

.والثقافات

2014ماكورناكستيفن 



نشرأوالعرضأوالإخبارأوالإعلاميعنيالاتصال-10

.المعلومات

وماتالمعلأوللأفكارتبادلأنهعلىتفسيرهيمكن،وبالتالي

.جيدةصناعيةعلاقاتأجلمنوالثقةالتفاهملتحقيق

10- Communication means to inform, to tell, to
show, or to spread informations. Thus, it may be
interpreted as an interchange of thought or
informations to bring about understanding and
confidence for good industrial relations.



11- Communication can broadly be defined as the
exchange ideas, messages and information between two or
more persons. But we all know that communication is not just
the mere transfer of messages from one person to another.

رسائلوالالأفكارتبادلبأنهواسعنطاقعلىالاتصالتعريفيمكن11-

يسلالاتصالأنجميعانعلمولكننا.أكثرأوشخصينبينوالمعلومات

.ذلكيتجاوزبل.فقطآخرإلىشخصمنالرسائلنقلمجرد

.ينالمعنيالأشخاصبينمتبادلتفاهمهناكيكونأنيجبلأنه

goes beyond that for there should be mutual
understanding between the persons involved.



12- Communication is the act of transeferring
information from one person to another person or a group.
Communication Involves at least one sender, a message, and a
receiver; but communication is more than just a transmission
of information. It requires success in transmitting or sending a
message.

إلىأوآخرشخصإلىشخصمنالمعلوماتنقلعمليةهو12-

قبلًا ومستورسالةواحدًامرسلًا لاتصالايتضمن.أشخاصمجموعة

،فحسبالمعلوماتنقلمجردليسالتواصللكنالأقل؛علىواحدًا

رسالةإرسالأونقلفيالنجاحأيضايتطلببل



13- Communication is an effective part of the world.
Basically, the process of communication is an effective part

that’s very important for us. It is a part of sharing and creating
different ideas, views, feelings, informations etc. among the
people to build up a good relationship.

.العالممنفعالجزءالتواصل-13

.لنالنسبةباجدًاومهمًافعالاً جزءًاالاتصالعمليةتعدالأساس،في

مشاعرالونظرالووجهاتفكارالأوإنشاءمشاركةالمنجزءإنه

.جيدةعلاقةلبناءالناسبينذلكإلىومامختلفةالمعلوماتالو



منالأشخاصمعاليوميةمحادثاتنافيتصالالايحدث14-

كمشترفهمهناكيكنلمماأنهنلاحظأنالمهممنولكنحولنا،

.تواصلهناكيكونفلنالمعلوماتنقلفي



14- Communication happnes in our daily
conversations with people around us, however it is
important to note that unless a common
understanding results from transmission the
information there is no communication.



NATURE AND ELEMENTS OF 
COMMUNICATION

طبيعة وخصائص الاتصال



Nature Of Communication

1. Communication is a process(doing things in order).

2. Communication is systemic(as system).

(تيبالأشياء بالترفعل )الاتصال عبارة عن عملية منظمة . 1

(.كنظام)نظامي الاتصال . 2

.3 Communication is proactive
قيةاستباعمليةالتواصل.3

.4 Communication has ethical implication
ةأخلاقيآثارلهالتواصل.4



.5 Communication occurs between two or more people.

.6 Communication can be expressed through
words, actions, or both at the same time.

التواصل بين شخصين أو أكثريحدث . 5

أوالأفعالأوالكلماتخلالمنالتواصلعنالتعبيريمكن.6
.الوقتنفسفيكليهما

.7 Communication is irreversible

(اديعلا)فيهرجعةلاالتواصل.7



.8 Communication is integrated into all part of our lives

.9 Communication meets needs

اتناالاتصالات جزءاً لا يتجزأ من جميع جوانب حي. 8

جاتيلبي الاحتياالاتصال . 9

.10 Communication is guided by culture & context

.11 communication is learned

(لمحيطأو ا)يتأثر بالثقافة والبيئةالاتصال . 10

ابهيتم تعلمه أو اكتسالاتصال . 11



FUNCTIONS OF COMMUNICATION

1. Regulating or Controlling –behavior of the speaker or
listener.

The major functions of communication within a group or
organization. These are:

2. disseminate informations

.المستمعأوالمتحدثسلوكمراقبةأوتنظيم-1

.المعلوماتنشر-2

:تتمثل فيداخل المجموعة أو المنظمةتصالللإالوظائف الرئيسية 



3. Motivating or Persuading: encouraging people or influencing
someone with your thought process. It is highly effective in business
management as well, as managers and leaders have to have the strong
communication skills themselves to motivate their teams.

عمليةبماشخصعلىالتأثيرأوالناستشجيع:الإقناعأوالتحفيز-3

نيالمديرعلىيجبحيثأيضًا،الأعمالإدارةفيللغايةفعالهو.تفكيرك

.فرقهملتحفيزالقويةالاتصالبمهاراتتمتعالأنفسهموالقادة

4-Reducing Misunderstanding- to reducing confusion, conflict,
and controversies..

لافاتوالخوالصراعالارتباكلتقليل:الفهمسوءمنالحد-4



5- Decision/Choice Making: Communication is the backbone

of effective decision-making processes in personal as well as

professional lives. From management to leaders to lower-level

employees, all use communication practices to participate in

the decision-making process.

صنعلعملياتالفقريالعمودهوالتواصل:الاختيار/القراراتخاذ-5

.والمهنيةالشخصيةالحياةفيالفعالةالقرار

ذويالموظفينإلىالقادةإلىالإدارةمنالجميعيستخدم

صنععمليةفيللمشاركةالاتصالممارساتالأدنى،المستوى

.القرار



:(العاطفيالتعبير)الاجتماعيالتفاعل-6

بناءيتمالأشخاص،بينهذهالتواصلوظيفةبمساعدة

الروابطلتكوينالاجتماعيالتفاعليستخدم.الاجتماعيةالعلاقات

والألفة،والعلاقات

الداخليةالأطرافمععلاقاتإنشاءفييساعدأنهكما

ثمرينوالمستوالموردينوالقادةالموظفينمثلللمنظمةوالخارجية

.ذلكإلىوما،الزبائنو



With the help of this function of interpersonal

communication, social relationships build. Social

interaction is used for forming bonds, relations,

intimacy.

It also helps in creating relationships with internal

and external parties of an organization like employees,

leaders, suppliers, investors, customers, etc(etcetera).

6- Social Interaction(Emotional Expression):



Elements Of Communication

1- Speaker:
The source of 

information or 
message



Elements Of Communication

o Both participants alternate as speaker

o It is also known as the sender or the source.

o Choose his/her purpose

o Decides how to deliver it



2- Message: 

The information, idea or thoughts conveyed
by the speaker in words and in actions

It is the transformation of ideas into
purpose and intents into a code and
asystematic set of symbols.

The message to be sent is bazed on:

o WHY the speaker wants to say it

o WHAT the speaker wants to say

o HOW the speaker wants to say it



3- Encoding:

The process of converting
the message into words,
actions or other forms that
the speaker understands

- Thinking before you speak
- What am I going to say?
- How am I going to say it?
- How am I going to send

this message?



The medium or the means,
such as presonal or non-
personal, verbal or nonverbal,
in speaker understands.

4- Channel: 

- Ears (Audible)
- Eyes(Visual)
- Skin(Tactile)
- Mouth(Taste)
- Nose(Olfactory)



The process of interpreting
the encoded message of the
speaker by the receiver(=
recipient, listner, audience,
decoder)

5- Decoding: 

The recepient of the
message or someone who
decodes the message.

6- Receiver: 



















1.Formal Communication

2.Informal Communication

3.Downward Communication

4.Upward Communication

5.Horizontal Communication

6.Diagonal Communication

7.Non Verbal Communication

8.Verbal Communication

9.Oral Communication

10.Written Communication

أشكال الاتصال

الرسميلاتصالا

الرسميغير لاتصالا

(الهابطة)النازلة الاتصالات 

الصاعدة الاتصالات 

الأفقية الاتصالات 

الاتصالات القطرية

ل غير اللفظياتصالا
ل اللفظياتصالا

لشفهيل ااتصالا
لكتابيل ااتصالا

https://www.geektonight.com/types-of-communication/#formal-communication
https://www.geektonight.com/types-of-communication/#informal-communication
https://www.geektonight.com/types-of-communication/#downward-communication
https://www.geektonight.com/types-of-communication/#upward-communication
https://www.geektonight.com/types-of-communication/#horizontal-communication
https://www.geektonight.com/types-of-communication/#diagonal-communication
https://www.geektonight.com/types-of-communication/#non-verbal-communication
https://www.geektonight.com/types-of-communication/#verbal-communication
https://www.geektonight.com/types-of-communication/#oral-communication
https://www.geektonight.com/types-of-communication/#written-communication


أنواع الاتصال

ذو اتجاه الواحد وذو الاتجاهينالاتصال

ظيغير اللفتصالوالااللفظي الاتصال

ميالرسغير تصالوالاالرسمي الاتصال

الذاتيتصالبين الأفراد والاالاتصال

الجماهيريالاتصال

الاتصال الفوقي





Verbal Communication

Oral(with people present) Written(with people not present)

Face to face  وجها لوجه Letters الرسالة

Telephone الهاتف Notice إشعار

Interview لقاء   / المقابلة  Memos مذكرة

Group discussion Report  تقرير

Negotiation  تفاوض Minutes  محضر اجتماع

Meeting  اجتماع

م نقله من يعني المعنى الذي يتغير المباشر أو الفوقيلاصتالا

:  خلال

نبرة الصوت 

اختيار الكلمات 

الصمت 

الحذف



سائطالو/ الأسلوب/بناء على التعبير

الاتصال الرسمي

بناء على تدفق المعلوماتيةعلى أساس العلاقة التنظيم

يالاتصال عير الرسم

الاتصال الأفقيالاتصال العمودييالقطر/ التقاطعيالاتصال 

الاتصال التصاعدي ليالتناز/ الاتصال الهابط

يالاتصال اللفظ الاتصال غير اللفظي

الاتصال الشفهي الاتصال الكتابي
الاتصال عبر نشاط أو عمل

الاتصال الصوتي

الحركات/ الإشارات/ الإيماء

الاتصال السلبي

الاتصال السمعي البصري

الاتصال البصري



On the basis of 
Expression/Method/Media

Formal
Communication

On the basis of 
Organisational Relationship

On the basis of 
Flow of information

Informal 
Communication

Crosswise
Communication

Vertical
Communication

Horizontal
Communication

Upward
Communication

Downward
Communication

Verbal
Communication

Non-Verbal
Communication

Oral
Communication

Written
Communication

Communication through Action

Audio Method

Gesture

Passive Communication

Audio Visual Communication

Visual Communication







DC

Formal Communication

• Diagonal (Crosswise)Communication

……

……

……

…

UC Two-Way HC

……

…..

…..

DC

…
…

…
…

• Downward Communication
• Upward Communication

• Two-way Communication

• Horizontal Communication







•Snore
•Groan
•Snort
•Sneeze
•Laugh/giggle
•Scream/shout
•Sniff

•Sigh

•Grind the teeth
•Whistle
•Belch
•Gasp
•Growl
•Hiccup
•Gargle

•Mumble
•Whisper
•Clap
•Snap the fingers
•Slurp
•Crunch
•Cracking the 

knuckles

•Cough
•Blow
•Smack the (lips)
•Yawn
•Hum
•Farting



•Snore

•Groan

•Snort

•Sneeze
•Laugh/giggle
•Scream/shout
•Sniff
•Sigh
•Grind the teeth
•Whistle

•Belch

•Gasp

•Growl
•Hiccup
•Gargle

شخير 

تأوه/ أنين

شخير

عطس

قهقهة/ضحك

صيحة /صراخ

شم 

تنهد

صرير الأسنان

صفير 

تجشؤ 

لهث 

زمجرة

فواق 

غرغرة

•Mumble
•Whisper
•Clap
•Snap the fingers
•Slurp

•Crunch

•Cracking the 

knuckles
•Cough
•Blow
•Smack the (lips)
•Yawn
•Hum
•Farting

تمتم 

همس

تصفيق

فرقعة الأصابع

رشف

قرمشة

فرقعة المفاصل

سعال 

نفخ 

صفع الشفتين

تثاؤب

همهمة

ريحالخروج



•As I snore loud I thought better one on my 

own.

•He fell to the floor with a groan.

•I gave a loud snort.

•Tom let out a loud sneeze.

•He should have not laughed at my jokes!

•It will be the scream of a soul dying

•He did not give a loud sniff of disapproval.

•Betsy and I breathed a sigh of relief.

•I am grinding my teeth.

لٍ، بينما كنت أشخر بصوت عا

عل فكرتُ أنه من الأفضل أن أف

.ذلك بمفردي

.متأوهًاسقط على الأرض 

.أطلقتُ شخيرًا عالياً

.عطس توم عطسة مدوية

كان عليه ألا يضحك على 

!نكاتي

.رستكون صرخة روح تحتض

.لم يُبدِ أي استياء

.عداءالصوبيتسيتنفسنا أنا 

.أنا أجز على أسناني



•The ship whistle shrieked to leave.

•He gave a loud belch.

•She gave a gasp of surprise.

•I hear a low growl behind her.

•Did you give a loud hiccup?

•He must gargle regularly.

•I’d been farting mid-night.

•Speak up. Don’t mumble!

•He did not speak to me in a 

whisper.

.أطلقت صفارة السفينة صرخةً للمغادرة

.تجشأ بصوتٍ عالٍ 

. شهقت من المفاجأة

. سمعتُ همهمة خافتة خلفها

هل تجشأتَ بصوتٍ عالٍ؟

.لا بد أنه يغُرغر باستمرار

.كنتُ أطُلق الريح في منتصف الليل

! لا تتمتم. تكلم بصوتٍ عالٍ 

.لم يخُاطبني همسًا

https://en.wikipedia.org/wiki/Hiccup


•Clap your hands to keep time.

•She hears Ali snapping his fingers

•Do try not to slurp.

•I never ever hear a loud crunch.

•I often crack my knuckles

•My cough troubles her.

•Blow your nose. Don’t sniff!

•The woman seemed to be smacking 

her lips over every word.

•Cover your mouth to hide your yawn.

•The air of the ball began to hum.

.صفق بيديك لضبط الإيقاع

.سمعت عليًّا يفرقع أصابعه

.حاول ألا تصُدر صوتاً عالياً عند الشرب

.  لا أسمع أبدًا صوت طقطقة عالٍ 

.غالباً ما أفرقع مفاصل أصابعي

.  سعالي يزعجها

!  لا تستنشق. انفخ أنفك

. بدت المرأة وكأنها تصُدر صوتاً عند كل كلمة

.غطِّ فمك لإخفاء تثاؤبك

.بدأ هواء الكرة يصُدر أزيزًا



أهداف الاتصال



Objectives of Communication –
1. Information
2. enquiring
3.supplying or receiving information
4.Advice
5. Suggestion
6. Order
7. Motivation
8. Persuasion
9. Warning
10. Negotiation
11. Education





1. Instructions
2. Orders
3. Education and Training
4. On-the-job training
5. Motivation
6. RaisingMorale
7. Counselling
8. Advice
9. Persuasion
10. Warning
11. Appreciation

Objectives of Downward Communication

التعليمات1.

الأوامر. 2

التعليم والتدريب. 3

التدريب أثناء العمل. 4

التحفيز. 5

رفع الروح المعنوية. 6

الإرشاد . 7

النصيحة . 8

الإقناع . 9

التحذير . 10
التقدير. 11



1.Request

2. Application

3. Appeal

4. Demand

5. Representation

6. Complaints

7. Suggestion

Objectives of Upward Communication

طلب-1

تطبيق. 2

التماس/ مناشدة/استئناف. 3

مطالبة. 4

تمثيل. 5

شكاوى . 6

اقتراح. 7



1. Exchange of Information
2. Requests
3. Discussion
4. Co-ordination
5. Conflict resolution
6. Problem solving
7. Advice
8. Social and emotional support

Objectives of Horizontal or Lateral Communication 

المعلوماتتبادل-1

الطلبات.2

المناقشة.3

التنسيق.4

النزاعاتحل.5

المشكلاتحل.6

المشورةتقديم.7

والنفسيالاجتماعيالدعم.8





1. Linear model
1.1 Aristotle’s Model(Ethos- Pathos- logos) / Rhetorical Triangle
1.2 Lasswell’s Model(Who-Says What -In Which Channel-To Whom-With What Effect)

1.3 Shannon-Weaver’s Model
1.4 Berlo’s S-M-C-R Models

2. The interactive model of communication
2.1 Osgood-Schramm Model
2.2 The Westley and Maclean Model

3. The Transactional model of communication
3.1 Barnlund’s transactional model
3.2 Dance’s Helical Model











العناصر السبعة للاتصال الفعال

The 7 Cs of Effective Communication







يةالوحدة التعليمية الثان

الاتصال التسويقي



:تعريف الاتصال التسويقي

المنظمةنمالمعلوماتوانسيابتدفق"إلىالتسويقيالاتصاليشير

مختلفطريقعنالمنظمةإلىالجمهورومنالجمهورإلى

."التسويقيةالاتصاليةالوسائل

لوماتلمعفعالةتوصيلعملية"بأنهالتسويقيالاتصاليعرفكما

."المستهدفةالجماهيرإلىأفكارهأوالمنتج

تجاهاتالاوجهودالمعلوماتجميع"إلىالتسويقيةالاتصالاتتشير

عنيراتالتعبوتشملالمنتج،تبنيعلىللتأثيرإنفاقهايتمالتي

."القويةالإقناع(الجهود)ومساعيالمنتجخصائص

https://shamilaeconomy.blogspot.com/2017/11/blog-post_23.html


تسميةالمختلفةالمستهدفةالجماهيرإلىرسائلإرسالعمليةعلىويطلقهذا

اضيعموإلىإضافةالاتصالعمليةعلىترتكزحيثالتسويقية،الاتصالات

مروراتجللمنوالإدراكالانتباهمرحلةمنالمستهلكينعمليةنقلعمليةمثلأخرى

.المستهلكرضاإلىالوصولوحتىالشراءبمرحلة

خصيةالشالاتصالاتبينالتمييزدارسةالتسويقيةالاتصالاتتشملكما

وتلكهاعليالمسيطرالاتصالاتبينالتفرقةجانبإلى،الجماهيريالاتصالو

.عليهاالمسيطرغير

منجموعةموتنفيذتنميةعملية"أنهاعلىالتسويقيةالاتصالاتعرفتوقدُ 

.محددةيةزمنفتراتعبروذلكبالمستهلكين،الخاصةالمقنعةالاتصالاتبرامج

http://masscomm.kenanaonline.net/posts/142686


علاميةإووسائلمنسقةترويجيةرسائلهيالتسويقيةالاتصالات

التسويقيةتالاتصالارسائلتنُقل.السوقمعللتواصلتسُتخدمصلةذات

عة،والإذاوالمطبوعات،الرقمية،الوسائطمثلأكثر،أوواحدةقناةعبر

منموعةمجهناستجد.الشخصيوالبيعالمباشر،والبريدوالتلفزيون،

.ةالتسويقيالاتصالاتحولبحثيةورؤىالتسويقأخبارمقالات

Marketing communications are coordinated promotional messages and
related media used to communicate with a market. Marketing communications
messages are delivered through one or more channels such as digital media, print,
radio, television, direct mail, and personal selling. Here you will find a collection of
Marketing News articles and research insights regarding marketing communications.

https://marketing-dictionary.org/advertising-media
https://marketing-dictionary.org/media-channel
https://marketing-dictionary.org/digital-media
https://marketing-dictionary.org/print-media
https://marketing-dictionary.org/television
https://marketing-dictionary.org/direct-mail


الخاصةقنعةالمالاتصالاتبرامجمنمجموعةتنفيذوتنميةعمليةهيالتسويقيةالاتصالات•
محددةزمنيةفتراتعبرذلكوبالمستهلكين

إليهمتوجهذينالالأفرادمنمجموعةسلوكفيمباشربشكلالتأثيرإلىتهدفالاتصالاتوهذه
.الاتصالاتهذه

ماهيتحديدذلكدبعثمالمحتملينأوالحاليينبالمستهلكينأولايبدأالمفهومهذافإنهناومن
.ينالمستهلكهؤلاءإلىللوصولاستخدامهايمكنالتيالمقنعالاتصالوبرامجوطرقأشكال

يعرفPhilip kotler ET Bernard Duboisمجموعةأنهعلىالتسويقيالاتصال
قابلةوماتمعلإيصالبهدفمتعامليهاإلىوالموجهةالمؤسسةطرفمنالمرسلةالإرسالات

.المرجوالاتجاهفيسلوكهملتغيير
حسبClaude demeureطرفمنوإشاراترسائلمعلومات،مجموعةهوالاتصال

هدفتحقيقبغيةالمستهدفةالفئاتجميعإلىوالرأيوأصحابوموزعيهازبائنهانحوالمؤسسة
.تجاري



The Role of Marketing Communications

Informing الابلاغ

Persuading الاقناع

Remindingتذكير



بالاستجابةيقومواحتىالمستهلكينتذكيروإقناعوإخبارهيالتسويقيالاتصالفمهمة
قبلمنطلوبةالموالاستجابةلهم،بتقديمهاالشركةتقومالتيوخدماتسلعمنللمنتجات
القيامبعمليةهاءانتوبالمنتجالمعرفةمنابتداءصورأوأشكالعدةتأخذأنيمكنالمستهلكين

.بشرائها



مزيج الاتصال التسويقي وأدواته



ADVERTISING

Personal
Selling

Sales
Promotion

Direct
Marketing

Public
Relations

OBJECTIVES:
Inform

Reminding
Persuade

The Marketing Communications Mix   مزيج الاتصال التسويقي



ADVERTISINGالإعلان     :  أولا

ف ."لاميةإعوسيلةفيتدُرجمدفوعةرسالة"بأنهالإعلانيُعرَّ

كانإذاإلاإعلاناًيُعدلاهذاولكنخبر،شكلفيماشركةعنرسالة

.مدفوعًاالإعلان

ةواسعشريحةيخاطبأنيجبإذشخصية،غيرتواصلوسيلةالإعلان

المستهدفالجمهورأفرادلجميعواضحةالرسالةتكونأنيجبلذاالناس،من

لةوسيأوإعلانية،لوحةأومجلة،أوصحيفة،فيالرسالةتظهرأنيجب

.بث

بوعةالمطالشركاتأسماءأوالمنازل،علىتوُزعالتيالمنشوراتتعُدلا

.(رويجًاتتعُتبرلكنها)بالضرورةإعلاناتالهاتفعبرالبيعأو،القمصانعلى



ؤسسةالمتتبعهاالثمنمدفوعةشخصيةغيراتصالعمليةهو

ةلمجموعمعلومةجهةبواسطةالخدماتأوالسلعأوالأفكارلتقديم
بهاوإقناعهمالصناعيينوالمشتريينالزبائنمن

الأمريكية الجمعية

للتسويق
(A.M.A)

بونالزإلىالمعلوماتلنقلمباشروغيرشخصيغيراتصال

احالإفصمعمعينأجرمقابلوذلكللغيرمملوكةوسائلطريقعن
عنهالمعلنشخصيةعن

1997ذكي خليل 

أشكالمنشكليعتبرالذيالترويجيالمزيجعناصراحدهوالإعلان

طةمرتبمعلومةأوفكرةلإرسالوالثمنالقيمةمدفوعالشخصيغيرالاتصال

وحاتولوالملصقاتوالصحف،المجلاتمثلالوسائلبعضباستخدامبالسلعة

ويتميزالشراء،بعمليةالجمهورإقناعبهدفوالتلفزيونوالإذاعةالإعلان،

الإعلانيةالرسالةتكرارعلىوالقدرةالواسعالجغرافيبالانتشار



علانالإخصائصتحديديمكنالسابقةالتعاريفمن:الإعلانخصائص

هوماكمعينفرداوليسكبيربجمهور(شخصيغير)مباشرغيرالاتصال-1
.للمنتجاتجالترويعمليةفيالبيعرجالاستخدامعندالشخصيالبيععنصرفي

.شخصأومؤسسةأوخدمةأوسلعةأوفكرةعنالإعلانيكون-2

.ومحددةمعروفةتكونالإعلانفيالمعلنشخصية-3

.علانللإالمنفذةللجهةمقابلبدفعالمعلنيقومحيثالثمن،مدفوعالإعلان-4

.المنتجاتوجودةالأسعارعرضفيالمنافسةأشكالمنشكليعدالإعلان-5

وجذبالإعلانموضوعبالشيءإليهالمعلنتعريفإلىيهدفالإعلان-6
.وسلوكهاتجاهاتهعلىالتأثيرومحاولةبهوإقناعهاهتمامه



رجل 

التسويق
«المرسل» 

أهمية الإعلان في المزيج الترويجي  

الترويج

ميزانية*

أهداف* 

رسائل* 

المزيج الترويجي

الإعلان*

البيع الشخصي* 

تنشيط المبيعات* 

العلاقات العامة* 
التسويق المباشر* 

عناصر تسويقية أخرى

السلعة*

الغلاف*
السعر*

الكلمة-

الاتصال-

منافذ الاتصال

المستهلك

«مستلم الرسالة» 

:النتائج
مبيعات*

اتصال* 



الإعلان وفق 

قيةالوظائف التسوي

الإعلان وفق 

الجمهور

أنواع الإعلان

الإعلان التعليمي

/  الإعلان الإرشادي
الإخباري

الإعلان الإعلامي

الإعلان التذكيري

يالإعلان التنافس

الزبون النهائي  
الاستهلاكي

يالمستعمل الصناع

الإعلان المهني

الإعلان التجاري

الإعلان الزراعي

الإعلان وفق 

النطاق الجغرافي

الإعلان المحلي

الإعلان الوطني

الإقليميالإعلان 

الدوليالإعلان 

لة وفق معيار الوسي

الإعلانية

الإعلان المقروء

الإعلان المسموع

المرئيالإعلان 

إعلان الطرقات 
ووسائل النقل

/الإعلان التفاعلي 
وسائل التواصل الاجتماعي

وفق معيار طريقة

التقديم

الإعلان الفردي

الإعلان التعاوني



Sales Promotionتنشيط المبيعات :  ثانيا

ي،الشخصوالبيعالإعلانغيرالتسويقيةالأنشطةمنمجموعة

السلعاءلشرودفعهمالزبائنوإثارةالشرائيالسلوكتستميلوالتي
روتينيةغيرظرفيةوهيالمعروضةوالخدمات

الأمريكية الجمعية

للتسويق

لقصيراالمدىعلىالطلبوتشجيعلدفعالموجهةالتقنياتمنمجموعة
نالتجارييالوسطاءأوالزبائنطرفمنخدمةاوسلعةشراءلزيادة

Kotler & 
Dubois1997

إدارةبالخاصةالأنشطةالترويجيةالجهودأوالتقنياتمنالنوعهذايتضمن

فع،بالدالتسهيلاتالمسموحات،التجارية،الخصوماتالعرض،المعارض،نوافذ

:مبيعاتالتنشيطمننوعينوهناكالمجانية،والعيناتوالجزائزالهداياالمناسبات،

لاتوالتسهيكالخصوماتللتاجروالثانيكالعينات،للمستهلكينموجهالأول

.الخ....بالدفع



:

تخفيض تكلفة الشراء : المبدأ

، الكوبوناتمنتج إضافي، عرض خاص، تخفيض السعر، : الآليات

....الحسومات، التعويض، إعادة المنتج
تقنيات السعر

تقديم منتج أو خدمة إضافية مضمونة : المبدأ

هدايا، ،(contenant)علاوة مباشرة، علاوة مختلفة، علاوة : الآليات

هدايا الرعاية
العلاوات

(  تقديم منتج أو خدمة إضافية غير مضمونة بالاعتماد على الحظ : المبدأ

)winner per store(, )instant win( المسابقات، الألعاب، : الآليات

اليانصيب

الألعاب والمسابقات 

تقليص الخطر بتقديم منتج أو خدمة مجانية: المبدأ

، الخ..العينات، البرهنة، التذوق، عرض تجريبي: الآليات
تقنيات التجريب 

Sales Promotion Toolsأدوات وتقنيات تنشيط المبيعات 



أدوات تنشيط المبيعات

نحو المستهلك

Samples العينات

Coupons & 
Vochures

ئموالقساالكوبونات

Sweepstakes بالياناصيسحوبات 

Premiums يةالجوائز التشجيع

Contests الألعاب والمسابقات

Point –of –
Purchase Displays

العرض عند نقاط 

البيع

Early registration التسجيل المبكر

نحو التاجر

Allowances & Discounts
المسموحات 
والخصومات

Quantity discount/Trade 

discount/Cash discount

الخصم / خصم الكمية
يالخصم النقد/ التجاري

Cooperative Advertising
الإعلان 

(المشترك)المتعاون

Sales force training for 
distributors

ةالبيعيتدريب القوى 
للموزعين



للمشتريعالبائيمنحهاالمعلنةالأسعارعلىتخفيضنسبةعنعبارة:التجاريالخصم–أ

فيمالخصهذاويظهرالمعلن،سعرهامنأقلبسعرالبضاعةعلىيحصلالمشتريأنأي

.الأصليالسعرمنمخصوماً الفاتورة

(:1)مثال 

15000الحساب بمبلغ تجارية على بضاعة من معارض بشراء A))قامت منشأة

%.10بخصم تجاري دينار، 

ت بالصافي حساب قيمة الخصم وإثبات المشترياالمنشأة يتم هذه الحالة في دفاتر في 

:كما يلي

15000×10 = %1500

15000-1500 =13500



ً للمشتريالبائعيمنحهخصمهو:الكميةخصم–ب زمنيةةفترخلالتعاملهلحجموفقا

فترةخلالالمشترياتتزايدمعتتزايدمئويةنسبةصورةفيالخصمهذايمنحوعادةمعينة،

محاسبيةالالدفاترفيحسابلهيفتحالخصمهذامنالمشترياستفادةحالةوفيمعينة،

.المشتريعليهحصلربحاً بوصفهدائنكطرفويسجل

:(2)مثال

،نقداً للوحدةدينار16بسعروحدة5000بكميةسلعةA))المنشأةاشترت07/6في

الشهرخلال%10كميةخصمعنأعلنتقدالأخيرةهذهوكانت(B)الشركةمحلاتمن

النحوعلىالعمليةهذهتسجلA))المنشأةدفاترفي.وحدة3000عنمشترياتهتزيدلمن

:التالي

80000=16×5000المشترياتمبلغإجمالي

48000=16×3000الكميةخصممقدار

3200=%10(48000–80000)الكميةخصممقدار

76800=3200-80000صافي لمبلغ



:(3)مثال

وحدة1100بكميةسلعة(B)الشركةمحلاتمنA))المنشأةاشترت07/9في

لىعالشهرخلالكميةخصممنحعنأعلنتقدالأخيرةهذهوكانتللوحدة،دينار10بسعر

:التاليالنحو

خصمبدونالأولىوحدة200

%5بخصمالثانيةوحدة200

%7بخصمالثالثةوحدة200

%10بخصمذلكعنمازاد

المبلغإجماليالخصمالمبلغصافي

2000يوجدلا2000=10×200

200×10=20002000×5%=1001900

200×10=20002000×7%=1401860

500×10=50005000×10%=5004500

1100×10=11000∑11000-740=1026010260∑



:(4)مثال

دينار30000بمبلغ(B)الشركةمنبضاعةA))المنشأةاشترت04/11في

.30صافي7/3السدادشروطوكانت

السعرطريقتيظلفيA))المنشأةدفاترفياليوميةقيودتكونالحالةهذهفي

:التاليالنحوعلىالصافيوالسعرالإجمالي

الإجماليالسعرطريقةالشراءعند

30000

الصافيالسعرطريقة

30000×0.03=900

30000–900=29100



:(5)مثال

(B)الشركةمحلاتمنوحدة800بالآجلA))المنشأةاشترت06/18في

ىعلالشهرخلالكميةخصمعنأعلنتقدالأخيرةهذهوكانتللوحدة،دينار15بسعر

:التاليالنحو

بدون خصمالأولىوحدة300

%3بخصم الثانيةوحدة200

%5بخصم عن ذلكمازاد



المبلغإجمالي الخصممبلغ صافي المبلغ

4500لا يوجد4500= 15× 300

200 ×15 =30003000 ×3% =902910

300 ×15 =45004500 ×5% =2254275

800 ×15 =12000∑12000-315 =11685∑11685∑



: طريقة الخصم التجاري مع الخصم النقدي
:(6)مثال

دينار15000بمبلغالموردينأحدمنبضاعةA))المنشأةاشترت02/16في

.30صافي7/4السدادشروطوكانت،%10تجاريبخصم

السعرطريقتيظلفيA))المنشأةدفاترفياليوميةقيودنكونالحالةهذهفي

:التاليالنحوعلىالصافيوالسعرالإجمالي

طريقة السعر الإجماليالشراءعند 

15000 ×0.1 =1500

15000-1500 =13500

الصافيطريقة السعر 

13500×0.04 =540

13500-540 =12960



Public Relationsالعلاقات العامة : ثالثا

(طرقوسائل،روابط،أواصر،)علاقات

مشتركةوأهدافمصالحببعضهمتربطهمعامجمهور)عامة

الجنس،،العمرالبيئية،الجغرافية،:معينةوخصائصصفاتتجمعهم

-محايد-معارضالإقناعحسبسلوكيةالتعليم،الدخل،الدين،المهنة،

(مؤيد-معلنغير-مهتمغير

ةمنشأيةأأومةوحكأودتحاإأوصناعةأيطنشا»بأنها

نمفئةنبيوبينهمامنتجةسليمةتعلاقامعيدتوءبنافيرىخأ

م،عاجهوبورلجمهاأونلمساهمياأونفيوظلماأوزبائنكالورلجمها

رحشوةطلمحيالبيئيةاظروفلابحسسسةؤلمايفتكيعلىلعملوا

.للمجتمع«لسياسةا

العلاقات جمعية
العامة الأمريكية 

Public Relations 
Society of America

تخدميالتوالأعمالبالسياساتعنهامعبراووظيفتهاالإدارةفلسفة
.الحسنةوالسمعةالفهملضمانبهوالاتصالالجمهورمصالح

Canfiled



التيوالاستراتيجياتالأنشطةمنمجموعةهي:(PR)العامةالعلاقات

بهدفللمؤسسة،والخارجيالداخليالجمهورمعالعلاقاتوتعزيزبناءإلىتهدف

.وسمعتهاالعامةصورتهاتحسين

معوالاجتماعاتوالفعالياتالإعلاميةالوسائلالعامةالعلاقاتتستخدم

.المتبادلوالتفاعلالثقةلتوليدوالمجتمعاتالمعنيين

منوروالجمهالمؤسسةبينالتواصلتحسينعلىالعامةالعلاقاتترتكز

ونحالموجهةالرسائلتوجيهالأزمات،إدارةاستراتيجية،صداقاتبناءخلال

.المجتمعيةالمشاركةوتفعيلالسمعة،تعزيز

والأشخاصالشركةبينالقويةالصلاتمننوعلإيجادالترويج

أو(ومةالحكالموظفين،الملاك،المصالح،أصحابالموردين،المستهلكين،)الأخرين

بينلوالتفاعالأحداثوتغييرالمستمرةالاتصالاتخلالمنعامةبصفةالمجتمع

والتفاعلالاتصالهذاعنالناتجةالفعلردودتقييمتموالجماعاتالأفراد



مداخل العلاقات العامة

المدخل التسويقيالمدخل الإداري
المدخل الاجتماعي 

والأخلاقي
الاتصاليالمدخل 

وظائف الإدارة

التخطيط

التنظيم

التوجيه

التنسيق
التحكم

 على حاجات التعرف

ورغبات المستهلكين

والعمل على تلبيتها

ومتابعتها

الجمهور المستهدف  :

الزبائن الحاليين 

والمحتملين

عات زيادة المبي: النتائج

والعائد من والأرباح 

الاستثمار

 العلاقات العامة لها

دور كبير في خدمة 

.المجتمع

 التواصل مع الجمهور

مبني على أساس 

أخلاقي

ة المسؤولية المجتمعي

تقدم المؤسسة ان

خدمات للمجتمع دون 

مقابل عائد

 دمج عناصر الاتصال

المختلفة مع بعضها 

ع البعض بالتنسيق م

عناصر المزيج 

التسويقي

 إدارة التفاعل بين

وجمهورهاالمؤسسة 

وي تفعيل التواصل الحي

لتبادل المعلومات 

والأفكار  



:أدوات العلاقات العامة ووسائل الاتصال

اءوبنالدعائي،النشرخلالمنالمختلفةالجماهيرمعجيدةعلاقاتبناءأنهابما
:أهمهامعينةوسائلباستخدامللمؤسسة،جيدةذهنيةصورة

رالخبصياغةومنتجاتها،المؤسسةعنمفصلةأخبارإيجاد
تابتهكثمحولهوالبحثالخبرفكرةتطويرفيمهارةتتطلب

الأخبار

ض،المعارالصحفية،المؤتمراتمثلومناسباتأحداثتنظيم
.المسابقاتالندوات،

الأحداث الخاصة

مطويات،الكتالوجات،أوالكتيباتالسنوية،التقارير:تتضمن
...الملصقاتمقالات،

المطبوعات

النشاطاتفيوالمشاركةالاجتماعية،بالمسؤوليةالقيام

درات،والمخالتدخينمكافحةبالدم،التبرعكحملاتالاجتماعية
الخ....البيئة،وحمايةالتشجير

الخدمة العامةنشاطات



اومعهاالمتعاملالجمهورأوالمؤسسةفيللعاملينسواء
(......تكريم،)زبائنها

تنظيم الحفلات والدعوات
العامة

المية مسابقات شهر رمضان أو التظاهرات العتقديم الهدايا في 
....  والكروية

في المسابقاتالاشتراك

كة المشاروإقامة علاقات جيدة من خلال إبراز المشاعر الطيبة
في المناسبات الدينية والتاريخية والوطنية 

ةالمشاركة في الحياة العام

ئة في إنشاء حضانة لأبناء الحي، جمعية تعاونية لحماية البي
....منطقة تواجد مصنع المؤسسة

خدمة المجتمع المحلي

...ذوي الاحتياجات،(الخدمات الاجتماعية)رعاية العاملين الرعاية

:العلاقات العامة للاتصالوسائل 

المباشرةالوسائل -1



مخاطبة الجمهور

الزيارات

الجرائد اليومية

المجلات

المؤسسةمطبوعات

الوسائل المقروءة والمكتوبة-2

التلفزيون

السينما

أجهزة الفيديو

الوسائل المرئية-3



التلفزيون

الإذاعة

التسجيلات

مكبرات الصوت

الوسائل المسموعة-4



:العامةالعلاقاتخصائص

لمؤسساتاوكافةالميادينكافةتشملفهيبالشموليةالعامةالعلاقاتتتصف-1
.وأنواعهابأشكالها

الأداءطريقعنالوقتمرورمعتتكونالحسنةوالسمعةالذهنيةالصورة-2
.الجيد

.صالالاتوسائلباستخدامالعلميبالمفهومالاتصالجوهرهاالعامةالعلاقات-3

.بالإنسانطةمرتبوالسلوكيةالاجتماعيةللعلومتطبيقيةعملياتالعامةالعلاقات-4

.الاجتماعيةوالمسؤوليةأخلاقيةمبادئعلىترتكزالعامةالعلاقات-5

وقتياأواعشوائينشاطاوليستالتخطيطعلىقائمعلمينشاطالعامةالعلاقات-6
.وموقوترئيسينشاطفهيثانوي،أو



Personalالبيع الشخصي : رابعا Selling

أوعةسلتقديمبهدفالمستهدفوالزبونالمؤسسةبينمباشرشخصياتصالهو

.الشراءارقراتخاذعلىوحثهالزبوناقتناععلىتساعدالتيالمعلوماتكافةوتوفيرخدمة

وجهلوجهاالمباشرالشفهيالاتصالطريقعنشخصيتقديمعمليةهو

تقبالمرأوالحاليالزبوندفعبهدففكرةأوخدمةأوسلعةلتقدمالزبائنمع

.بهاالاقتناعأوالشراءعلى



أنواع البيع الشخصي

المناسبةالحلولنحوالزبائنوتوجيهالاستشاراتتقديمعلىيعتمد الاستشاريالبيع

اتالخدمأوللمنتجاتالفريدةوالميزاتبالفوائدالزبائنإقناععلىيركز

المعروضة
الإقناعيالبيع

عميقةمعرفةويتطلبالتقنية،للمنتجاتوالمعقدةالتقنيةالتفاصيلشرحيشمل

المعقدةالصناعيةالسلعفيخاصةالزبائن،مشاكللحلتطبيقهاوكيفيةبالتكنولوجيا
التقنيالبيع

مكملًا يارًاخويعدالإلكتروني،البريدأوالهاتفمثلبعدعنالاتصالاتعبريتم

.التقليديالشخصيللبيع
الداخليالبيع

منالعديدتخداماسيتمحيثالشخصي،والتسويقالتسويقاستراتيجياتبينيجمع

.الصفقاتإتمامقبلمعهمعلاقاتوبناءالزبائنإلىللوصولالقنوات
التسويقيالبيع

وسيطدونمباشرةالزبونعلىالسلعةبعرضالمبيعاتمندوبيقوم المباشرالبيع



مباشرة،المحتملينالزبائنمعللتواصلتفاعليأسلوبهو)المباشرالتسويق

علاقاتبناءبيتميز.وسطاءدون(الاستفسارأوكالشراء)فوريةاستجابةتحفيزبهدف

كـالبريدأدواتعلىمعتمداً منخفضة،وتكلفةللجمهور،دقيقاستهدافقوية،
.المطبوعةوالمطوياتالهاتفي،التسويقالنصية،الرسائلالإلكتروني،

 (Direct Marketingالتسويق المباشر : خامسا

Direct–المباشرالتسويقعنالحديثعند Marketingيتراودماأولفإن

لأخرىاوالأنواعتحديدًاالنوعهذابينالفرقالتسويق،أنواعمننوعأنههوأذهاننافي

رةمباشإقناعهمويتمالزبائن،معمباشربشكلالتعاملعلىيقومأنهالتسويقمن

رالمباشالتواصلأساليبخلالمنإقناعهمويتمالخدمة،أوالمنتجعلىبالحصول

القياممكنويوالفاكس،الإلكترونيالبريدعبرأوالهاتفخلالمنكالتواصلالمختلفة،
.المباشرةالبيعمنافذعلىالاعتمادخلالمنبذلك



Email)الإلكترونيالبريدعبرالتسويق1. Marketing):مخصصةرسائلإرسال

.فعاليةالأدواتأكثرمنوتعدللعملاء،

للعروضللترويجالتكلفةومنخفضةسريعةأداة:(SMS)القصيرةالنصيةالرسائل2.

.والخصومات

يملتقدالعملاءمعالمباشرالصوتيالتواصل:(Telemarketing)الهاتفيالتسويق3.

.المنتجاتأوالخدمات

Direct)المباشرالبريد4. Mail):اً فعليبريديةبطاقاتأورسائل،كتالوجات،إرسال

.العملاءعناوينإلى

:المباشرالتسويقأدواتأهم



Chatbots)المراسلةوتطبيقاتالمحادثةروبوتات-5 & Messaging Apps):

.فوريةمحادثاتلإجراءواتسابمثلتطبيقاتاستخدام

Social)الاجتماعيالتواصلوسائلعبرالتسويق-6 Media Marketing):

زبائنقاعدةلبناءالموجهةوالمنشوراتالخاصةالرسائلاستخدام

Printed)المطبوعةوالمنشوراتالمطويات-7 Media):

.مباشرةتوزيعهايتمومطوياتكتيبات

ماتللعلاتتيححيثوالأرباح،المبيعاتلزيادةالأدواتهذهتستخدم

.شخصيةعلاقاتبناءالتجارية



مباشرالوالتسويقالشخصيالبيعبينمقارنة



الشخصيالبيع المباشرالتسويق العنصر

انكسواءوالزبون،المبيعاترجلبينمباشرتواصل

.الأخرىالاتصالوسائلعبرأولوجهوجهًا

منمجموعاتمععادةمباشر،غيرتواصل

.اتفالهأوالإلكترونيالبريدعبرالزبائن
التواصل

.للزبونالخدمةأوللمنتجالمباشرالبيع

دمةالخأوبالمنتجوالتوعيةالاهتمامتوليد

مثلإجراء،اتخاذعلىالزبائنوتشجيع

.الشراء

الرئيسيالهدف

.نوالزبوالمبيعاترجلبينوشخصيفرديتفاعل
منمجموعةتستهدفوعادةجماعيةعملية

.الوقتبنفسالزبائن
الطبيعة

اراتاستفسمعمباشرةالتفاعلالمبيعاتلرجليمكن

.والاحتياجاتوالاعتراضاتالزبون

الطبيعةبسببفعاليةأقلتكونقدالاستجابة

.زمنيةالوالقيودالمباشرللتسويقالجماعية
ةالفوريالاستجابة

مماون،والزبالمبيعاترجلبينشخصيةعلاقةبناءيتم

.والولاءالثقةمستوىمنيعزز

أنيعنيمماشخصية،أقلالعلاقةتكونقد

بيعالمنأقليكونقدوالولاءالثقةمستوى

.الشخصي

والثقةالشخصية

لتفاعلاتافيالاستثماربسببالعاليةالتكلفةتكونقد

.الفرديوالتواصلالشخصية

لاستخداملنظرًانسبياًأقلالتكلفةتكونقد

.والاتصالالتسويقلوسائلالجماعي
التكلفة



الاتصال التسويقياستراتيجيات

(Marketing Communication Strategies) 



ولللوصالشركاتتستخدمهاوتوزيعيةترويجيةطرقهي

المنتجإيصالعلى (Push)الدفعاستراتيجيةتعتمد؛العملاءإلى

،التجزئةوتجارالمكثفالترويجعبرللمستهلكمباشرة

 (Push and Pull Strategies)والجذبالدفعاستراتيجيات

لدىطلبخلقعلى (Pull)الجذباستراتيجيةتعتمدبينما

.المنافذمنوسحبهالمنتجعنللبحثيدفعهالمستهلكين



Push)الدفعاستراتيجية:أولاً  Strategy) - "للعميلالمنتجدفع"
سلسلةبرعالنهائيالمستهلكإلىالمنتجإيصالإلىالاستراتيجيةهذهتهدف

.(والتجزئةالجملةتجار)التوريد

.مباشرةيالنهائالمستهلكوليسالوسطاءعلىالتسويقيةالجهودتكثيف:الآلية•

:أمثلة•

.معينمنتجلبيعالتجزئةلتجارومكافآتحوافزتقديم•

.المتاجرداخلالترويجيةالعروض•

.البيعوسطاءتستهدفترويجيةإعلانات•

التجاريةللعلامةالولاءيكونعندماأوجديد،منتجإطلاقعندتستخدم؟متى•

 ً .منخفضا



 ً Pull)الجذباستراتيجية:ثانيا Strategy) - "للمنتجالعميلجذب"
تيجةنتوفيرهعلىالتجزئةتجاريجبرمماالمنتج،علىعالٍ طلبخلقإلىتهدف

.المستهلكينلطلب

.العميللجذبالتجاريةالعلامةوبناءبالمحتوى،التسويقالإعلانات،علىالتركيز:الآلية•

:أمثلة•

.(ميدياسوشيالتلفزيون،)الانتشارواسعةإعلانيةحملات•

.المؤثرينعبرالتسويق•

.النهائيللمستهلكخصوماتأومجانيةتجريبيةعروضتقديم•

كرةمبتمنتجاتوجودعندأوالتجارية،بالعلامةقويوعيهناكيكونعندماتستخدم؟متى•

العملاءعنهايبحث



 ً الفرق بين استراتيجيات الدفع والجذب: ثالثا

الجذب الدفع وجه المقارنة

النهائيالمستهلك الوسطاء التركيز

ولاء الزبون قالسلعة للسوإيصال الهدف

الاجلطويلة  نتائج سريعة السرعة



Marketing Target Strategies استراتيجيات السوق المستهدفة: رابعاً 

Market

Market Segment 

Market Segment 



Market Targeting Strategies السوق المستهدفةاستراتيجيات : رابعاً 

M1 M2 M3
M3M1 M2 M3M1 M2

M3M1 M2M3M1 M2
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P2

P3

P1

P2

P3

P1

P2

P3

P1

P2

P3

P1

P2
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Trade discount
وهو حاصل . الخصم التجاري هو مبلغ يخُصم من سعر القائمة

ضرب نسبة الخصم

List price

L
رح الذي سعر القائمة هو سعر التجزئة المقت(. السعر الأصلي)وسعر القائمة 

يحدده المصنعّ أو الموزّع، 

منسبة الخص× السعر الأصلي=  Amount of discount مقدار الخصم

الخصمقيمة-الأصلي  سعرال =الصافيالسعر net price افيالصأوالفعليالسعر

نسبة الخصم-% 100= 

الخصمنسبة-1= 

NPF = 1 - d 
The Net Price Factor (NPF( (d)معامل السعر الصافي

Net Price (N) = Net Price Factor (NPF) × List Price (L)

N = (1 – d) × L or  
N = L × (1 – d) 

(d)نسبة الخصم÷ (A)مقدار الخصم(L)=السعر الأصلي

AMOUNT OF DISCOUNT = RATE OF DISCOUNT  x LIST PRICE

A = d × L



:بشكل عام كما يليالأصلي سعر الويمكن التعبير عن العلاقة بين السعر الصافي 

 (A)مقدار الخصم– (L)الأصليسعر ال (N)=الصافيالسعر 

(NPF)يعامل السعر الصافم×(L)الأصليسعر ال(N)=السعر الصافي

L  ×(1-d)[= (d)نسبة الخصم-1)]× الأصلي سعر ال(N)=الصافيالسعر 

[1-d)]= (NPF)ي عامل السعر الصافم

(d)نسبة الخصم× (L)السعر الأصلي-(L)الأصليسعر ال(N)=الصافيالسعر 



A

d L

AMOUNT OF DISCOUNT = RATE OF DISCOUNT × LIST PRICE

RATE OF DISCOUNT = AMOUNT OF DISCOUNT/ LIST PRICE

LIST PRICE = AMOUNT OF DISCOUNT  / RATE OF DISCOUNT(L )السعر الأصلي  = (A) مقدار الخصم / (d) نسبة الخصم

(A )مقدار الخصم = (d) نسبة الخصم × (L) السعر الأصلي

(d )نسبة الخصم  = (A) مقدار الخصم / (L) السعر الأصلي

L A= / d

A d= x L

d A= / L

مقدار الخصم

نسبة الخصمالسعر الأصلي



.  دولارًا89.70على مضرب تنس يُعادل % 30خصم 

:احسب

السعر الأصلي؛ ( أ)

. السعر الصافي( ب)

دولارًا299.00= 0.3÷89.70= الخصم نسبة ÷ الخصم مقدار= السعر الأصلي ( أ)

: الحل

الخصم قيمة -السعر الأصلي = السعر الصافي ( ب)

دولارًا209.30= 89.70-دولارًا 299.00= 



%.  30دولارًا مطروحًا منه 30الأصلي يساوي سعر للأوجد السعر الصافي : مثال

:  الحل

(N) = (L) ×(1 - d) = 30 × (1 - 0.30) = $21 

(NPF)يعامل السعر الصافم×الأصلي سعر ال(N)=السعر الصافي



معروض الآندولارًا، وهو 90جينز كان سعره الأصلي بنطال: مثال

%.  30بخصم للبيع 

ما هو

الخصمقيمة ( أ)

الصافي؟ السعر أحسب ( ب)
:الحل

دولارًا27= دولارًا 90× 0.30= قيمة الخصم التجاري ( أ)

دولارًا63= دولارًا 27-دولارًا 90= السعر الصافي ( ب)



.دولارًا45.58يعُادل راديو على جهاز % 30خصم -1

.والسعر الصافيالأصليسعر الاحسب : المطلوب



.دولارًا45.58يُعادل راديو على جهاز % 30خصم -1

.والسعر الصافيالسعر الأصلي حساب:  المطلوب

نسبة الخصم ÷ مقدار الخصم =السعر الأصلي

دولار151.93= 0.3÷ 45.58=السعر الأصلي

(NPF)يعامل السعر الصافم×(L)الأصليسعر ال(N)=الصافيالسعر 

151.93×(d-1) =151.93 ×(1-0.3)(N)=الصافيالسعر

 =151.93 ×0.7 =106.35

السعر الصافي(N )=الأصليسعر ال(L)-مقدار الخصم(A  )

 106.35= 45.58–151.93=السعر الصافي



:أوجد معدل الخصم لكل من

دولارًا بعد 280.00ألواح التزلج على الجليد المعروضة بسعر ( أ)

دولارًا؛67.20خصم 

دولارًا 129.99خوذات الرياضات الثلجية المعروضة بسعر ( ب)

دولارًا؛ 84.49والتي يبلغ سعرها الصافي 

دولارًا 368.99واقيات حارس المرمى والتي يبلغ سعرها الصافي ( ج)

.دولارًا81.00بعد خصم 



i) Rate of discount = Amount of discount / List Price

d = A / L

d = 67.20 / 280.00 = 0.24 = 24.00%

ii) Since Net price = List price - Amount of discount 

Amount of discount (A) = List price (L) - Net price(N)

A = L - N

=  129.99 - 84.49 =  $45.50

Rate of discount(d) = Amount of discount (A) / List price (L)

d = A / L

= 45.50 / 129.99 = 0.350027 = 35.00%

(iii) Since Net price(N) = List price(L) - Amount of discount (A)

List price(L) = Net price(N) + Amount of discount(A)

L = N  +  A = 368.99 + 81.00 5 $449.99

Rate of discount = Amount of discount / List price

= 81.00 / 449.99 = 0.180004 = 18.00%





M

ي



عناصر الاختلافالإعلانتنشيط المبيعاتالعلاقات العامةالتسويق المباشرالبيع الشخصي

مستوى المراقبةمتوسطمرتفعمنخفضمرتفعمتوسط

مستوى التكلفةمرتفعمتوسطمنخفضمتوسطمرتفع

درجة المصداقية منخفضمتوسطمرتفعمتوسطمتوسط

مرتفعمنخفضمنخفض مرتفعمرتفعمتوسط
درجة الانتشار 

والحجم الجغرافي منخفضمتوسطمتوسطمرتفعمتوسط مرتفع

الإقناع المدعمالإقناع
التميز 

الإعلامي
الإقناع

التميز 

الإعلامي
المهام الأساسية



Personal                            

selling

Direct      

marketing
Public relationsSales PromotionAdvertising

MediumHighLowHighMediumLevel of control

HighMediumLowMediumHighLevel of cost

MediumMediumHighMediumLowLevel of credibility

MediumHighHigh Low Low High
Level of dispersion

HighMediumHighMediumMediumLow

PersuadingPersuading

Reinforcing

Differentiating

Informing

PersuadingDifferentiating

Informing
Primary tasks



الطبيعة قيالتسويالاتصالمزيج

اتصالرسائلمنيتكون.المدفوعةالاتصالاتفيالتحكم

إلى الإعلاموسائلفيونشرتمحددةاتصالجهةقبلنم

.محددمستهدفجمهور

الإعلان

منوالمشترينالبائعينالأشخاصبينالتواصليتضمن

.الشخصيةالتفاعلاتخلال 
البيع الشخصي

وشراء ةتجربعلىالزبائنلتحفيزتكتيكيةأعمالمنيتكون

لخاصة على سبيل المثال، توزيع العينات والعروض االمنتجات

.والهدايا مع الشراء

تنشيط المبيعات

المصلحة وأصحاببين المؤسسةمواتيةعلاقاتإقامة

.عليهاوالحفاظ
العلاقات العامة

التسويقيةالاتصالاتمزيجعلىعامةنظرة

COMMUNICATION MIX DESCRIPTION

ADVERTISING

Controlled paid for communication. Consists of communication 

messages initiated by a specific communicator and disseminated in 

the mass media to a defined target audience.

PERSONAL SELLING
Involves interpersonal communication between sellers and buyers 

through personal interactions.

SALES PROMOTION

Consists of tactical acts to incentivise customers to trial and purchase

Products (e.g., distributing samples, special offers, gifts with 

purchase).

PUBLIC RELATIONS
Establishing and maintaining favourable relations between an entity 

and its stakeholders

Overview of the marketing communication mix



Key differences between push and pull marketing

Key differences Push marketing Pull marketing

Length of time Fast turnaround with quick results
Ongoing with no preset time. Longer time 

commitment

Communication 

direction

Outbound,  Flows one way, from the business to 

the customer

Inbound,  Is a two-way conversation that 

encourages engagement

Product type
New products or services; products with less 

involved purchase decisions

Products and services with more involved purchase 

decisions or ones with personal connections

Goals/Objectives
Launch new product or brand; increase sales; 

reduce inventory

Build customer relationships, develop and increase 

trust

The focus Your company’sbrand identity and products Helpful content and the customer’s needs

Cost/Budget Higher cost and larger budgets Lower cost but larger time commitment

The approach
Show an audience a promotional message 

(outbound marketing)

Attract an audience by providing helpful resources 

(inbound marketing)

https://www.pipedrive.com/en/blog/brand-identity
https://www.pipedrive.com/en/blog/customer-needs
https://www.pipedrive.com/en/blog/inbound-marketing


عناصر الاختلاف استراتيجية  الدفع استراتيجية الجذب 

طول المدة إنجاز سريع ونتائج فورية  ً التزام زمني أطول. مستمر بدون وقت محدد مسبقا

اتجاه الاتصالات
ى التدفقات الصادرة، أحادية الاتجاه، من الشركة إل

العميل
التواصل الداخلي هو حوار ثنائي الاتجاه يشجع على المشاركة

نوع المنتج
منتجات أو خدمات جديدة؛ منتجات تتطلب

.قرارات شراء أقل تعقيداً 

و تلك المنتجات والخدمات التي تتطلب قرارات شراء أكثر تعقيدًا أ

التي ترتبط بعلاقات شخصية

الغايات/الأهداف
إطلاق منتج أو علامة تجارية جديدة؛ زيادة 

المبيعات؛ تقليل المخزون
بناء علاقات مع العملاء، وتطوير وتعزيز الثقة

التركيز هاهوية العلامة التجارية للشركة  ومنتجات المحتوى المفيد واحتياجات العميل

نيةالميزا/التكلفة ارتفاع التكاليف وميزانيات أكبر تكلفة أقل ولكن التزام زمني أكبر

الاسلوب/ النهج
عرض رسالة ترويجية على الجمهور 

(التسويق الخارجي)

التسويق)جذب الجمهور من خلال توفير موارد مفيدة 

(الداخلي





Source Encoding Message Channel Dncoding Receiver

Feedback

NOISE

Company Encoding
Marketing
Message

Media:
• Advertising
• Personal Selling
• Public Relation
• Sales Promotion
• Direct Marketing

Decoding Company ’s 
Public:

• Prospects
• Customers
• Employees
• Stockholders
• Community
• Government

Response to message

The Marketing Communication Process   عملية الاتصال التسويقي



التفسير التوجه

لإعلاماوسائلعبرالمنتجاتبشراءالناسلإقناعالاتصالوسائلتسُتخدم

بالمنتجوالمتعلقةالمنطقيةالمعلوماتعلىالتركيزمعالجماهيرية،
المعلومات والترويج

بهايمرلتياالشراءعمليةمراحلمختلفعلىللتأثيرالاتصالوسائلتسُتخدم

ورصعلىالتركيزمعالأدوات،منمتنوعةمجموعةباستخداموذلك،الزبائن

.العاطفيةوالرسائلالمنتج

العملية والصور

رؤيةعلىلالحصومنالزبائنلتمكينوفعاليةبكفاءةالاتصالمواردتسُتخدم

يادوالحالاستراتيجية،علىالتركيزمع.التجاريةالعلامةلعرضواضحة

.والعاطفيالعقلانيالتواصلبينوالتوازنالإعلامي،

التكامل

لمؤسساتاتربطالتيالمختلفةالعلاقاتمنيتجزألاجزءًاالاتصالاتتعُدّ 

مراعاةإلىةبالإضافالمتبادلين،والمعنىالقيمةعلىالنهجهذاويرُكز.زبائنهاب

ئاتفمختلفلدىالمعلوماتمعالجةوأساليبالمختلفةالتواصلاحتياجات

.المصلحةأصحاب

-ية العلائق-العلاقاتية



Orientation Explanation

Information and promotion
Communications are used to persuade people into product purchase 

using mass media communications. Emphasis on rational, product-based

information.

Process and imagery 
Communications are used to influence the different stages of the 

purchase process that customers experience. A range of tools is used. 

Emphasis on product imagery and emotional messages.

Integration

Communication resources are used in an efficient and effective way to 

enable customers to have a clear view of the brand proposition. 

Emphasis on strategy, media neutrality and a balance between rational 

and emotional communication.

Relational 

Communication is used as an integral part of the different relationships 

that organisations share with customers. Emphasis on mutual value and 

meaning plus recognition of the different communication needs and 
processing styles of different stakeholder groups.


