
 ضرة السادسة التسويق المباشرالمحا

 تمهيد
التسويق المباشر، وهو أحد أهم الأساليب الحديثة في إدارة التسويق التي تركز على التفاعل المباشر مع العملاء، بهدف 

التقليدية التسويق المباشر يتجاوز القنوات  .بناء علاقات طويلة الأمد وتحقيق القيمة المتبادلة بين المؤسسة والعميل
   .ويستفيد من التكنولوجيا لتعزيز الاتصال الشخصي واستهداف الجمهور بدقة

 تعريف التسويق المباشر -أولا
إن الكثير من المؤسسات تبنت التسويق المباشر كمدخل تسويق ابتدائي أو كمجهز لمداخل أخرى وبشكل متزايد 

 الوصول إلى المستهلك بعناية وبشكل أكثر كفاءة.جل أبالتحول نحو التسويق المباشر من  المؤسساتبدأت 
ن تسألهم أيسمح التسويق المباشر للمؤسسة بالتحدث مباشرة إلى الأفراد الذين من المحتمل أن يشتروا منتجاتها. و 

للقيام بإجراء مباشر بصيغة طلب معين أو استفسار أو زيارة متجر معين ويساعدها في إقامة علاقة مستمرة بالزبون 
 تركيز على الربح المتولد طوال حياة الزبون.وال

"نظام للاتصال التفاعلي في مجال التسويق يضمن استخدام مجموعة من و يعرف التسويق المباشر على أنه 
 الوسائل الغير التقليدية التي تحقق استجابة ملموسة بأقل جهد ممكن"

 مثلة في:من هذا التعريف يمكن استنتاج مميزات التسويق المباشر و المت
 اتصال يحقق التفاعل المباشر بين المؤسسة و الزبون؛ -
 استخدام مجموعة من الوسائل كالبريد والهاتف والفاكس والإنترنت؛ -
 إمكانية قياس ردة الفعل؛ -
 الوصول إلى العميل في أي مكان.  -

 خصائص التسويق المباشر -ثانيا
 ورسائل موجهة إلى كل عميل بشكلض القدرة على تقديم عرو أي    (Personalization) التخصيص -

 .فردي
إمكانية قياس النتائج بشكل فوري من خلال استجابة العملاء )معدلات الفتح، النقر،    ر: القياس المباش   -

 .المبيعات...(
 .يعزز التواصل الثنائي بين المؤسسة والعملاء  :   (Interactivity) التفاعل -
 .تعديل الرسائل والوسائل بناءً على تفاعل العملاءسهولة      (Flexibility) المرونة -
، يمكن أن يكون أكثر اقتصادية عند استهداف جمهور الجماهيريةمقارنة بالإعلانات      :التكلفة الفعالة -

 .محدد
 أهداف التسويق المباشر -ثالثا

   .من خلال الاتصال المباشر بالعملاء المحتملين: تحقيق المبيعات -



   .من خلال فهم احتياجات العملاء وتقديم قيمة مخصصة: طويلة الأمد بناء علاقات -
   .باستخدام برامج المكافآت والعروض الحصرية: تعزيز ولاء العملاء -
 .بالاعتماد على قواعد البيانات والمعلومات الشخصية: تحسين الاستهداف -

 أدوات التسويق المباشر -رابعا
 .للعملاء ال رسائل تسويقية مخصصة مباشرةأداة فعالة لإرس :  (Email Marketing) البريد الإلكتروني -
الاتصال المباشر بالعملاء لتقديم عروض أو جمع :    (Telemarketing) التسويق عبر الهاتف -

 .ملاحظاتهم
 .إرسال منشورات، عينات، أو كتالوجات للعملاء المحتملين :    (Direct Mail) البريد التقليدي -
استخدام الإعلانات المدفوعة عبر الإنترنت للوصول إلى جمهور معين بناءً على    :الإعلانات الرقمية الموجهة -

 .بيانات محددة
طريقة فعالة للوصول إلى العملاء على هواتفهم    : (SMS Marketing) الرسائل النصية القصيرة -

 .المحمولة
 تعزيز الاتصال المباشر مع العملاء من خلال قنوات مثل  : التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي -

Facebook ،Instagramو ،LinkedIn. 
 يمكن تلخيص الأدوات السابقة وأدوات أخرى من خلال الشكل التالي:

 
 مزايا التسويق المباشر -خامسا

 .نظراً لاستهداف جمهور محدد  :  (ROI) تحقيق عائد استثماري مرتفع -
 .يعزز الولاء والثقة  :الشخصيالتفاعل   -
 .الاستجابة السريعة للتغييرات في السوق أو تفضيلات العملاء    :السرعة  -

 تحديات التسويق المباشر -سادسا



خاصة مع تطور أنظمة الذكاء الاصطناعي وظهور روبوتات الدردشة وتطور طرق  : الخصوصية وحماية البيانات-
  الحصول وتحليل البيانات الضخمة

 .صعوبة جذب انتباه العملاء وسط كم هائل من الرسائل الترويجية :التنافسية العالية -
 .بناء قاعدة بيانات العملاء قد يتطلب استثماراً كبيراً في البداية  :التكلفة الأولية-


