
المباشر و سلوك المستهلكالتسویق

، و لأجل ذلك تقوم باستخدام مجموعة من وسائل الاتصال المستهلكینمن طرف فوریةاستجابة تولیدتسعى المؤسسة إلى 

الهامة الذي تطور مع الفرص الترویجیةالمباشر احد الأدوات التسویقیعد، و المستهلكینمع قویةالمباشر و بناء علاقات 

المستهلكینالعلاقة مع تمتینو تفعیلالاتصال المعتمدة و أصبح له دور هام في أسالیبالتي أتاحها التطور التكنولوجي و 

. و معرفة ردودهم و انطباعاتهم و درجة رضاهم



المباشر و أهدافهالتسویقمفهوم 
الموجهة مباشرة للمستهلك المستهدف من طرف التسویقیةكافة الاتصالات "المباشر على انه التسویقیعرفالمباشر التسویقمفهوم -أ

یتمالمباشر التسویقفان التعریف، وحسب هذا للقیاس، على أن تكون هذه الاستجابة قابلة سریعةأو فوریةاستجابة تولیدالمؤسسة، بهدف 

البریداستخدام "بأنه أیضایعرفو . الفوریةفي المستهلك وحثه على الاستجابة التأثیرمباشرة دون استخدام الوسطاء و هذا من اجل بطریقة

علىأیضاالتعریفوحثهم على الاستجابة المباشرة و ركز هذا المستهلكینالإلكتروني أو الإنترنت للاتصال المباشر مع والبریدوالهاتف والفاكس ، 

و الأخیرةالمباشر في الآونة بالتسویقو لقد ازداد الاهتمام . المباشرالتسویق، كما ركز على مختلف أدوات الفوریةضرورة الاستجابة المباشرة و 

:هذا راجع إلى مجموعة من الأسباب أهمها

قریبةنحو خدمة المستهلك، وأن المؤسسات تسعى الآن أن تكون یتجهفالمسار العالمي في معظم المؤسسات الحاضرة : التوجه نحو المستهلك-

. حاجاته، و تضمن استمرار العلاقة معه بعد الشراءتلبیةلكي تتمكن من فهمه و العمیلمن 

، و منالتجاریةالأعمال طبیعةالتقني المتسارع من أكثر العوامل المؤثرة في التغییریعدإذ : و نظم الاتصالالحدیثةالتكنولوجیاتطبیقاتتزاید-

.الأوتوماتیكیةفي مجال الحاسوب والآلات الكبیرو التطور التغیرابرز نتائج ذلك 

تحصیلوسیلةالمباشر، إذ أصبحت بطاقات الائتمان التسویقشیوعو هي أهم أسباب تنامي و : التحصیلو تطور وسائل التسدیدتسهیلات-

.صار و اسع النطاقالحدیثةالالكترونیةالوسائل طریقعن البیعیةو أن قبول التعاملات و التبادلات . كثیرةشائعة في أماكن 



المباشرالتسویقأهداف 

اشر المبالتسویقأهداف تلخیصیمكنبعد الشراء، المستهلكینفي رصد و متابعة سلوك یستمرفقط، بل البیععملیةعند یتوقفالمباشر لا التسویقإن هدف 

: التالیةفي النقاط 

.للمستهلكینتقدیمهاللسوق و جدیدةإدخال منتجات -

. الانترنیتكالتسوق عبر جدیدةتوزیعقنوات توفیر-

- . الشراء و الدفعحریةتتعلق بالخصم و عروضاتولاء و رضا المستهلك من خلال ما تقدمه المؤسسات من زیادة-

- الشراء و تكرار الشراءتحقیق-

. البریدأو الانترنیتالطلب المباشر سواء بالهاتف أو الفاكس أو تحقیق-

.  كتابیاأو شفویاسواءاللشراء و استخدام المنتج یحتاجهاالمستهلك من معرفة  كافة المعلومات التي تمكینالمعلومات أي توفیر-

- .لحاجاتهتلبیتهو التأكد من جیداله بفحص المنتج یسمحالمنتج مما لیجربإتاحة الفرصة للمستهلك -



المباشرالتسویقبیاناتقاعدة 

أن تسأل یجببقربهم للمؤسسة، فالمؤسسات یشعروا، و لكن ایضا السماح لهم أن المستهلكینفقط اقتراب المؤسسة من لیسالمباشر التسویقبه یتمیزإن الهدف التفاعلي الذي 

، و عرفت قاعدة احتیاجاتهالمستهلك الآن وما یشتریهفي معرفة ما البیاناتمني؟ وهنا تسهم قاعدة إلیهمنفسها ما إذا كان قربها من المستهلكین كافیا وما إذا كانت المنافسة أقرب 

على للحصولالبیعوالهاتف و قوة كالبریدو الوسائل و قنوات الاتصال الشخصیةالبیاناتالتي تقوم على أساس استخدام التسویقالمستخدمة في التفاعلیةالطریقةعلى أنها البیانات

.البیاناتقاعدة تحدیثمع المستهلك و إدامة الاتصالات معه و متینةحجم الطلب و كذا بناء علاقة تقدیمالمعلومات عن الجهة أو الطرف المستهدف، 

: التالیةأن تحتوي على المعلومات البیاناتلقاعدة یمكنو 

- .تخص سلوكهم الشرائي الاستهلاكيبیاناتإضافة یمكنالخ و التي تسمح بالاتصال بهم، كما ...الاسم، العنوان، رقم الهاتف : المرتقبینو الحالیینالمستهلكینحول بیانات-

- . كل فئةسلوكیاتمعلومات مهمة على یعطیناالمستهلكینبفئات البیاناتهذه وتفعیلعادة؟، یشتري؟ ماذا یشتريمتى قام المستهلك بأخر شراء؟ كم : التجاریةالبیانات-

. استجابته لها كالشراء أو عدم الشراءكیفیةالتي استهدفت المستهلك و الإعلانیةالحملات : الإعلانیةالبیانات-

. الخ...أین، متى، كیفلها؟ الترویجیتمماهي المنتجات التي : المنتجبیانات-

.الخ...التعلیمي، المستوى الاجتماعیة، الطبقة حیاتهم، أسلوب للمستهلكینمناطق التواجد الجغرافي : دیمغرافیةبیانات-



المباشرالتسویقأدوات 

فیما، و سنتطرق إلى أبرزها المستهلكینالمؤسسة و بینالمباشر على عدة أدوات أو وسائل اتصال لإقامة علاقات مباشرة التسویقیعتمد

: یلي

البیعالعرض و تحدیدفعالة قادرة على كوسیلةالمسوق الهاتف یستخدمحیثالمباشر، التسویقهي إحدى أهم وسائل : بالهاتفالتسویق-أ

المستهلكینأبرزها تعرفه على ردود أفعال عدیدةللمسوق فوائد یحققأن یمكنالمسوق و المستهلك بینالمباشر، كما أن الاتصال الهاتفي 

من شریحةالوصول إلى اكبر إمكانیةبالسرعة و الوسیلةالمستهلك، و تتسم هذه یقدمهاالاستفادة من الأفكار التي إمكانیةتجاه المنتجات مع 

. المستهلكینفي التحدث مع عالیةمهارات الطریقة، و تتطلب هذه كبیرةبیاناتخاصة إذا كانت لدى المؤسسة قاعدة المستهلكین

مطبوعة و محددة، و غالبا ما تكون في شكل رسالة إعلانیةرسالة إیصالفي إرسال أو العمل على الطریقةتتمثل هذه : المباشرالبرید-ب

الفعالة والاتصالیةالمباشر من الأدوات البریدیعتبرو . المستهلكینأو الاحتفاظ بالعلاقة مع تطویردعوة لشراء المنتج أو تجربته، أو من اجل 

أن یمكن، و هو من أدوات البحث العلمي اللازم لجمع المعلومات، كما السلیمللتقییمقابلیة، فهو الإدارة الأكثر القیاسسریعةالتي تعطي نتائج 

تراجعت البریدصنادقعبر الإعلانیةو تجدر الإشارة إلى أن إرسال الرسائل . صورة العلامة و المؤسسة لدى المستهلكتحسینفي یساعد

.الجدیدةالتكنولوجیاتنوعا ما مع ظهور 



تسویقهامة بالنسبة إلى وسیلةهي إرسال و استقبال المعلومات في لحظة و احدة، و تعد الأساسیةمیزتهو : عبر الفاكسالتسویق-ج
الأعمال إلى الأعمال

B to B

من اجل التأكد جیدةوسیلةیعتبر، و الضعیفبقدرة الإقناع المحدودة و الحضور یمتازو الجماهیريالتسویقمع ضعف استخدامها في 
. والمتابعة

بالمستهلكینعن علاقة المؤسسة البیعیةالقوى لمسؤولیةالأدوات بقیةهذا النوع عن یتمیز(: وجه لوجه)من الباب إلى الباب التسویق-د
كما أن عنصر المواجهة . الأهدافلتحقیقالتحفیزعملیةأكثر من أي نشاط آخر إلى یحتاجفي السوق، و من ثم التنفیذیةباعتبارها الإدارة 

من فرص الإقناع  و یزیدالحوار بصورة أسرع مما تطویرفي یساهم، و هو ما العكسیةالتغذیةفوریةتحقیقمن یمكنالمباشرة الشخصیة
. الأدواتبقیةفي یتوفر، و هو ما لا السلوكیةاستمالة الاستجابة 

تعتمد على دفع الطریقة، هذه للمستهلكینأو مباشرة البریدطریقالمنتجات عبر كتالوج موزع عن ترویجعلى یعتمد: بالكتالوجالتسویق-ه
نیستغلوالذینو المشغولینالمستهلكینخاصة الطریقةبالكتالوج و تستهدف هذه المغریةبعد الاطلاع على العروض طلبیتهالمستهلك لإرسال 

بدل التنقل للمحلاتالطلبیاتفترة راحتهم في المنزل لتصفح الكتالوجات و إرسال 



البرامج و العروض طریقرقم الهاتف لطلب المنتج، إما عن تقدیمهذا النوع على یعتمد: بالاستجابة المباشرة عبر التلفازالتسویق-و

یتمحیثالإشهار ذو الاستجابة المباشرة، طریقالمنتجات، أو عن بیعفي كلیاالتسوق من خلال قنوات متخصصة فیهایتمحیثالمطولة، 

بالاستجابة المباشرة عبر التسویقیحققو . المستهلكینذلك لوصف المنتج و إقناع دقیقتینأو دقیقةبینعرض الإشهار مدة تتراوح ما 

:أهمها مزایاالتلفاز عدة 

العروض بشكل فعال تقدیمسهولة •

الواردةالهاتفیةبسرعة من خلال عدد المكالمات المستهلكینرد فعل قیاسإمكانیة•



المؤسسات و الأفراد جملة من الخدمات عبر الاتصالات الانترنیتمن احدث الأدوات المستخدمة، و تزود الانترنیتیعتبر: الانترنیتعبر التسویق-ي

: هي

لإرسال والكترونیایتمالعادي في خدماته إلا أنه البریدنظام بعیدإلى حد یشبهالبحتة، و الالكترونیةهو عبارة عن نظام للمراسلة : الالكترونيالبرید*

. استقبال الرسائل

بر ، و تعتالمفاتیحبالكتابة على لوحة شخصینبینالحوار فیهیتمبحیثمن أكثر الاستخدامات في شبكة الانترنت، یعد(: الدردشة)الحوار بالكتابة *

. الاتصالعملیةفي فعالیةسرعة و التطبیقاتالدردشة أكثر 

للدخول إلى حاسوب في شبكة طریقةیوفرفي شبكة الإنترنت، و موقعینبینواسعة و متاحة لنقل الملفات وسیلةتمثل : بروتوكول نقل الملفات*

. إلیهأو إرسال ملفات فیهالانترنت بهدف جلب الملفات المخزنة 

بالربط تلنتبرتوكول یسمحبعمل آخر مع نظام حاسوب آخر، و یقومهو بینمابنظام حاسوب یرتبطهي خدمة تسمح إلى أي مستخدم بأن :تلنتخدمة *

أن یستطیعللمستخدم مثلا بالارتباط و الدخول إلى حاسوب الأعمال من حاسوب آخر، كذلك فان نفس المستخدم یسمححیث، الحواسیببینالسریع

. بیاناتهاأخرى تسمح بالدخول على بحواسیبیرتبط



تمام إإمكانیة، فضلا عن التسویقیةرسائلهم أو أفكارهم توجیهأو تعدیلإمكانیةالمباشرینللمسوقینالانترنیتالمباشر عبر التسویقویسمح
توفیرمع البیاناتنشر كم هائل من المعلومات و إمكانیة، إضافة إلى الجغرافیةسرعة على اختلاف المواقع بفعالیةالتسلیمو البیععملیات
.التسویقیةللرسالة ( الصوت، الصورة و الحركة)الأوساط المتعددة خاصیة


