الدرس الأول: مدخل للمزيج الترويجي
إليك مجموعة من التعريفات المختلفة للترويج مع ذكر مصادرها:
1.تعريف فيليب كوتلر (Philip Kotler, 2000)
"الترويج هو مجموعة الأنشطة التسويقية التي تهدف إلى نقل المعلومات إلى الجمهور المستهدف وإقناعه باتخاذ قرار الشراء أو تبني فكرة معينة."
2. تعريف الجمعية الأمريكية للتسويق (American Marketing Association, 2013)
"الترويج هو أي شكل من أشكال الاتصال التسويقي الذي تستخدمه الشركات لإعلام العملاء المحتملين وإقناعهم والتأثير على قراراتهم الشرائية."
3. تعريف ويليام ستانتون (William Stanton, 1994)
"الترويج هو العنصر في المزيج التسويقي الذي يتضمن جميع الجهود التي تبذلها الشركات لتوصيل المعلومات إلى العملاء المستهدفين بهدف تحفيز الطلب على المنتجات أو الخدمات."
4. تعريف جيروم مكارثي (Jerome McCarthy, 1960)
"الترويج هو العملية التي من خلالها تُستخدم أدوات الاتصال مثل الإعلانات، البيع الشخصي، والعلاقات العامة لزيادة الوعي وتعزيز المبيعات."
5. تعريف منظمة الأمم المتحدة للتنمية الصناعية  (UNIDO, 2015)
"الترويج هو استراتيجية تسويقية تُستخدم لجذب العملاء وزيادة الطلب على منتج أو خدمة معينة من خلال وسائل الإعلام والإعلانات والعروض الترويجية المختلفة."
جميع التعريفات تتفق على أن الترويج هو عنصر أساسي في التسويق يهدف إلى التأثير على قرارات العملاء من خلال وسائل الاتصال المختلفة.
أهمية الترويج
1. أهمية الترويج للمؤسسة
- زيادة المبيعات والأرباح: يساعد الترويج في جذب المزيد من العملاء، مما يؤدي إلى زيادة الطلب على المنتجات أو الخدمات.
- تعزيز الوعي بالعلامة التجارية: يُساهم الترويج في تعريف المستهلكين بالعلامة التجارية وزيادة شهرتها في السوق.
- خلق ميزة تنافسية: يساعد في التميّز عن المنافسين عبر إبراز نقاط القوة والميزات الفريدة للمنتج أو الخدمة.
- تحفيز العملاء على الشراء: من خلال العروض الترويجية والخصومات، يتم تحفيز العملاء على اتخاذ قرار الشراء بسرعة.
- بناء علاقات طويلة الأمد: يعزز الترويج التفاعل بين المؤسسة والعملاء، مما يؤدي إلى كسب ولائهم.
2. أهمية الترويج للعميل
- توفير المعلومات: يساعد العملاء في التعرف على المنتجات والخدمات الجديدة وفهم ميزاتها وفوائدها.
- تسهيل اتخاذ القرار: من خلال مقارنة الخيارات المختلفة بناءً على المعلومات الترويجية المقدمة.
- الاستفادة من العروض والخصومات: يتيح للعملاء الحصول على منتجات بأسعار مخفضة أو مع مزايا إضافية.
- تعزيز الثقة بالعلامة التجارية: عندما تكون المعلومات الترويجية دقيقة وشفافة، يزداد ثقة العملاء بالمؤسسة.
3.  أهمية الترويج للمجتمع
- تنشيط الاقتصاد: يساعد الترويج في تحفيز الطلب على المنتجات والخدمات، مما يدعم النمو الاقتصادي.
- خلق فرص عمل: يزيد من فرص التوظيف في مجالات الإعلان، التسويق، والتوزيع.
- تحسين جودة المنتجات والخدمات: يدفع المنافسة بين الشركات إلى تحسين الجودة وتقديم خيارات أفضل للمستهلكين.
- زيادة وعي المستهلكين: من خلال الحملات الترويجية التي تُثقف الجمهور حول المنتجات، القضايا الاجتماعية، أو الخدمات المتاحة.
فالترويج ليس مجرد أداة للبيع، بل هو عنصر حيوي يسهم في نجاح المؤسسات، يسهل على العملاء اتخاذ القرارات، ويساعد في تنمية المجتمع والاقتصاد.
المزيج الترويجي (Promotional Mix) 
هو مجموعة من الأدوات والاستراتيجيات التي تستخدمها الشركات للترويج لمنتجاتها أو خدماتها، بهدف زيادة الوعي، وتحفيز الطلب، وبناء صورة قوية للعلامة التجارية. 
عناصر المزيج الترويجي:
يتكون المزيج الترويجي من عدة عناصر أساسية، وهي:
1.الإعلان (Advertising):
استخدام وسائل الإعلام المدفوعة مثل التلفزيون، الراديو، الصحف، المجلات، والإعلانات الرقمية لنشر الرسالة الترويجية والوصول إلى الجمهور المستهدف. ويتميز بالقدرة على الوصول إلى جمهور واسع، لكنه قد يكون مكلفًا.
2. ترقية المبيعات (Sales Promotion):
وهو أنشطة ترويجية لتشجيع الشراء، مثل الخصومات، العروض الخاصة، الكوبونات، والهدايا المجانية، وبرامج الولاء لجذب العملاء وزيادة المبيعات في فترة قصيرة الأجل. ويهدف إلى زيادة المبيعات في فترة زمنية محددة.
3. العلاقات العامة (Public Relations - PR):
تهدف إلى بناء صورة إيجابية للعلامة التجارية من خلال الأنشطة غير المدفوعة مثل البيانات الصحفية، المؤتمرات، والفعاليات المجتمعية، والتواصل مع وسائل الإعلام.
4. البيع الشخصي (Personal Selling):
وهو التفاعل المباشر بين البائع أو مندوب المبيعات والعملاء المحتملين لإقناعهم بشراء المنتج أو الخدمة، ويستخدم بشكل خاص في المنتجات ذات القيمة العالية أو التي تحتاج إلى شرح تفصيلي، ويعتمد على بناء العلاقات مع العملاء وفهم احتياجاتهم بشكل فردي.
5. التسويق المباشر (Direct Marketing):
يشمل الاتصال المباشر مع العملاء عبر البريد الإلكتروني، الرسائل النصية، البريد المباشر، الاتصالات الهاتفية أو وسائل التواصل الاجتماعي، والكتيبات الترويجية، وغالبًا ما يكون مخصصًا لجمهور محدد. ويهدف إلى بناء علاقات مباشرة مع العملاء وتحفيزهم على اتخاذ إجراء فوري.
 6.التسويق الرقمي (Digital Marketing):
يعتمد على الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي والإعلانات عبر محركات البحث والتسويق عبر البريد الإلكتروني للوصول إلى العملاء بطريقة حديثة وأكثر تفاعلية.
يتم تحديد المزيج الترويجي المناسب بناءً على عوامل مثل طبيعة المنتج، الجمهور المستهدف، الميزانية، وأهداف الشركة التسويقية.
أهمية المزيج الترويجي
وبشكل عام تتمثل أهمية المزيج الترويجي في عدة نقاط وهي:
1. بناء الوعي بالعلامة التجارية
من أهم أهداف التسويق هو تعريف العميل بالمنتج والسعي لجعله يتعلق بالعلامة التجارية من خلال الإعلان والترويج للمنتجات بتوفير المعلومات الضرورية عنها وتوضيح المزايا والمنافع التي تعود عليه عند الحصول عليها.
2. تعزيز العلاقة مع العملاء
التواصل المستمر مع العملاء وتلبية مطالبهم يساعد في خلق علاقة إيجابية بين العميل والشركة وضمان ولائهم لعلامتك التجارية والخدمات التي تقدمها.
3. التفوق على المنافسين
يمكن تحقيق تفوق على على المنافسين المباشرين باستخدام المزيج الترويجي و الاعتماد على عناصره بشكل فعال وتقديم حلول وأفكار مبتكرة في التسويق للمنتجات والتي تضمن جذب العملاء لشراء المنتج الخاص بك.
4. زيادة المبيعات
من أهم أهداف حملات التسويق هو رفع الأرباح من خلال تحقيق نسب عالية من المبيعات والعمل على تحسين نتائج المبيعات باستمرار، وهو ما يمكن تحقيقه من خلال إثارة فضول العملاء وتحفيزهم على تجربة المنتج من خلال إرسال رسائل وعروض على المنتجات وخصومات عند الشراء أو توزيع هدايا عند الحصول على أكثر من منتج.
5. تحسين النتائج
يمكن العمل على تحسين نتائج الحملات الترويجية من خلال استخدام البيانات وتحليل الأداء ومدى فاعلية كل عنصر من عناصر المزيج الترويجي والاعتماد على استراتيجيات تسويقية حديثة لمواكبة التطور التكنولوجي  وتحقيق أفضل النتائج المرجوة.
أهداف المزيج الترويجي
أهداف المزيج الترويجي متنوعة وتختلف حسب استراتيجية الشركة واحتياجاتها التسويقية، ولكن بشكل عام يمكن تلخيص أهدافه الرئيسية في النقاط التالية:
1. زيادة الوعي بالعلامة التجارية (Brand Awareness): 
   - تعريف الجمهور بالعلامة التجارية ومنتجاتها أو خدماتها.
   - جعل العلامة التجارية معروفة ومميزة في السوق.
2. تحفيز المبيعات (Sales Stimulation): 
   - تشجيع العملاء على الشراء من خلال عروض ترويجية أو خصومات.
   - زيادة الطلب على المنتجات أو الخدمات في فترات زمنية محددة.
3. بناء صورة إيجابية للعلامة التجارية (Brand Image Building): 
   - تعزيز سمعة العلامة التجارية وإبراز قيمها وفوائدها.
   - تحسين تصور الجمهور تجاه العلامة التجارية.
4. زيادة حصة السوق (Market Share Growth): 
   - جذب عملاء جدد والاحتفاظ بالعملاء الحاليين.
   - توسيع قاعدة العملاء وزيادة الحصة التنافسية في السوق.
5. تعزيز ولاء العملاء (Customer Loyalty): 
   - بناء علاقات قوية مع العملاء من خلال برامج الولاء والعروض الخاصة.
   - تشجيع العملاء على العودة والشراء المتكرر.
6. إطلاق منتجات جديدة (New Product Launch): 
   - تعريف الجمهور بالمنتجات الجديدة وزيادة الاهتمام بها.
   - تسهيل عملية قبول المنتج الجديد في السوق.
7. تثقيف الجمهور (Consumer Education): 
   - تقديم معلومات عن المنتجات أو الخدمات وكيفية استخدامها.
   - توضيح الفوائد والميزات التي تجعل المنتج فريدًا.
8. تحسين التواصل مع الجمهور (Improved Communication): 
   - بناء قنوات اتصال فعالة مع العملاء لفهم احتياجاتهم وتوقعاتهم.
   - تعزيز التفاعل مع الجمهور من خلال وسائل التواصل الاجتماعي أو الفعاليات.
9. التأثير على سلوك المستهلك (Influencing Consumer Behavior): 
   - تحفيز العملاء على اتخاذ قرارات شراء فورية.
   - تغيير تصورات العملاء تجاه المنتج أو الخدمة.
10. تحقيق أهداف تسويقية محددة: (Achieving Specific Marketing Goals) 
   - دعم الحملات التسويقية لتحقيق أهداف مثل زيادة الزيارات إلى المتجر أو الموقع الإلكتروني.
   - تعزيز مشاركة الجمهور في الفعاليات أو المسابقات.
11. التمييز عن المنافسين (Differentiation from Competitors): 
   - إبراز المزايا التنافسية للعلامة التجارية مقارنة بالمنافسين.
   - جعل المنتج أو الخدمة أكثر جاذبية للعملاء.
12. زيادة الأرباح (Profit Maximization): 
   - تحسين الأداء المالي للشركة من خلال زيادة المبيعات وتقليل التكاليف التسويقية.
باختصار، المزيج الترويجي يهدف إلى تحقيق أهداف تسويقية واستراتيجية تعزز مكانة الشركة في السوق وتزيد من تفاعل العملاء مع العلامة التجارية.
بشكل عام يهدف المزيج الترويجي إلى تحقيق العديد من الأهداف التسويقية ومن بينها:
· توعية العملاء بالمنتجات والخدمات وعرض المزايا الفريدة بها.
· توسيع القاعدة الجماهيرية والوصول إلى مجموعة أكبر من العملاء المحتملين والحفاظ على ولاء العملاء الحاليين للشركة وعلامتها التجارية.
· إقناع العملاء باتخاذ قرار الشراء من خلال إثارة فضولهم وتحفيزهم على تجربة المنتجات لاكتشاف مميزاتها.
· تطوير المنتجات والخدمات المقدمة وطرح منتجات جديدة بما يناسب رغبات العملاء ويلبي جميع احتياجاتهم.
· مواكبة التطور التكنولوجي في التسويق لها واستخدام التقنيات الحديثة في متابعة الأداء للعمل على تحسين نتائج الحملة التسويقية.
 اختيار المزيج الترويجي المناسب
يعتمد اختيار العناصر المناسبة على عدة عوامل مثل:
-  طبيعة المنتج أو الخدمة.
-  الجمهور المستهدف.
-  الميزانية المتاحة.
-  الأهداف التسويقية للشركة.
باختيار المزيج الترويجي المناسب، يمكن للشركات تحقيق أهدافها التسويقية بشكل فعال.
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