الوحدة الرابعة 

تابع الاتصالات التسويقية " التسويق المباشر"

· محتويات الوحدة :

1- مفهوم التسويق المباشر عامة .

2- عناصر التسويق المباشر.
· البريد المباشر.

· الكتالوجات.
· الأنسرت .
· التليفون .
· الاستجابة التليفزيونية المباشرة.
· التسويق الاليكتروني ( المفهوم ، المزايا ، الخصائص ، المنافع ، العيوب ، الطرق ، خطوات النجاح ) 
· أهداف الوحدة : 
تهدف دراسة هذه الوحدة إلى استيعاب ماهية التسويق المباشر باعتباره أحد عناصر الاتصالات التسويقية المتكاملة حيث يشتمل  التسويق المباشر بدوره على عناصر متنوعة كالبريد المباشر الذي يستخدم على نطاق واسع فى الترويج للمنتجات والخدمات ومن أمثلته أمر النشر والخطابات ... إلخ ، كما تلقى هذه الوحدة الضوء على الدور التسويقي للكتالوجات ، والأنسرت ، والتليفون ، وتسويق الاستجابة التليفزيونية المباشرة ، والتسويق الاليكتروني الذي يعد من أهم عناصر التسويق المباشر فى العصر الحديث . 

الأهداف التعليمية:
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عزيزي الدارس: يرجى منك بعد دراستك لهذه الوحدة أن تكون قادرًا على :
1- التعرف مفهوم التسويق المباشر بصفة عامة.

2- فهم المقصود بالبريد المباشر تسويقيا.
3- أستيعاب مزايا وعيوب الكتالوجات كاحد عناصر الاتصالات التسويقية.
4- بيان معني الأنسرت ، والتليفون ، والاستجابة التليفزيونية المباشرة، ودورهم فى التسويق والترويج للمنتجات والخدمات.
5- التاكيد على اهمية التسويق الاليكتروني ، وبيان مزاياه ، وخصائصه ، ومنافعه ، وطرقه فى الوصول إلى المستهلكين.
التسويق المباشر
يعتبر التسويق المباشر من العناصر الرئيسية للمزيج الترويجي بجانب العناصر الأخري كالإعلان والبيع الشخصي وتنشيط المبيعات والعلاقات العامة ... إلخ " ويتميز التسويق المباشر بتركيزه على العميل بدلا من المنتج من خلال اعتماده على قواعد البيانات الخاصة بالعملاء حيث يميل فكر التسويق المباشر  الى فهم العملاء كأفراد بدلا من مجرد بناء علامة تجارية للمنتج "  

ويعرف التسويق المباشر بانه نظام للأتصال التفاعلي فى مجال التسويق  يضمن استخدام مجموعة من الوسائل غير التقليدية  التي تحقق استجابة ملموسة بأقل جهد ممكن ، وبالتالي فإنه يحقق اتصال وجه لوجه يحقق التفاعل بين السوق والعميل مع استخدام مجموعة من الوسائل بدءاً من البريد المباشر وحتي استخدام  شبكات الانترنت، ويمكن قياس رد الفعل بشكل مباشر فضلا عن امكانية قيام العميل بالتفاعل مباشرة ، وتحديد طلباته ؛ هذا الي جانب الوصول الى العميل فى أي مكان . 

ويتميز التسويق المباشر بعدة مزايا منها أنه يبني علاقات طويلة الأجل مع العملاء، وانه يصل إلى المستهلك بسرعة ودقة ، كا يستطيع المسوقون عبر التسويق المباشر تتبع العدد الفعلي للأفراد الذين استجابوا لعملية ترويجية معينة  فيستخدمون هذا العدد فى التنبؤ بإمكانية الربح لكل حملة على حده ، يمكن أيضا استخدام ميزة تجزئة السوق بطريقة أفضل بحيث يمكن تحديد المنتجات الخاصة بفئة ما . وتوجدعدة وسائل للتسويق المباشر يستخدمها المسوقون للترويج لمنتجاتهم ، والاتصال بالمستهلكين بكافة أنواعهم ،وهذه الوسائل على النحو التالي. 

1- البريد المباشر : وهو من أهم وسائل التسويق المباشر ويستخدم على نطاق واسع لمقدرته على " شرح تفاصيل الفوائد والمزايا التي يمكن أن تعود على المستهلك من عروض التسويق المباشر على المنتجات فاستخدام المسوقين للبريد المباشر وخاصة البريد الاليكتروني يمكن أن يزيد من معدل استجابة المستهلك للشركة المنتجة وحثهم على زيادة موقعها والتعرف على منتجاتها وربما يؤدي إلى اتخاذ قرار الشراء " 

ويحتوي البريد المباشر على اشكال اتصالية معينة للوصول إلى المستهلكين وهي : 

· المظروف . 

· الكتيبات .
· الورقات الإعلانية . 
· الخطاب البيعي . 
· أمر النشر .
· البطاقات البريدية . 
· مظروف الرد .  
2- الكتالوجات : 
من وجهة نظر المسوق يعتبر الكتالوج طريقة فعالة للوصول إلى العملاء المحتملين حيث يوفر الوقت والجهد ، ويلقي قبولا بين الفئات المختلفة للمستهلكين ،حيث يشعرون بالثقة فيه ، وغير ذلك من المزايا والخصائص التي يتميز بها الكتالوج .

وتنقسم الكتالوجات إلى عدة اقسام منها :

· كتالوجات البيع والتجزئة.

· كتالوجات خطوط المنتجات المتكاملة . 
· كتالوجات البيع بين الشركات .
· كتالوجات السلع الخاصة . 
3- "الأنسرت " Insert  فى الصحف .

  هي وسيلة فعالة في الاتصال بالمستهلكين بكافة فئاتهم وتتم من خلال وضع إعلانات منفصلة داخل الصحيفة " جريدة أو مجلة " بالصورة التي يحبها المسوق بحيث يصل اليها المستهلك بسهولة وييسر ويدركها دون عناء .
4- التليفون .  

يعد التليفون من الوسائل التسويقية المهمة فمن خلاله يمكن الاتصال بمختلف المستهلكين ، ويؤدي دورا مهما وحيويا فى التسويق والترويج للسلع والخدمات " وقد شهد التليفون تطورا ملحوظا ، ومن أحدث التطورات فى عالم التليفون ؛ التليفون المصور ، والتليفون الفيديو الذي يستطيع نقل الصورة مثلما ينقل الصوت، فهو مزود بذاكرة تؤهله لتخزين الصور يمكن أسترجاعها ومشاهدتها عند الحاجة ، فخطوط التليفون كما تستخدم لتوصيل المعلومات تستخدم كذلك للأتصال المباشر. 

ويستخدم التليفون فى التسويق المباشر بطريقتين الأولي: إجراء مكالمات هاتفية مع العملاء المحتملين ويعرف باسم التسويق بالتليفون إلى الخارج ، والثانية : استخدام التليفون لتلقي مكالمات من العملاء ويعرف باسم التسويق بالتليفون إلى الداخل ، وينتشر استخدام التليفون فى التسويق إلى الداخل فى معظم الدول المتقدمة وخاصة فى التعامل مع استجابات العملاء الناشئة عن حملات التسويق المباشر ، وقد شهد استخدام التليفون فى التسويق المباشر زيادة مطرودة فى السنوات الأخيرة ، وتدل المؤشرات على أن نمو التسويق بالتليفون إلى الخارج سوف يستمر فى الألفية الحالية وربما يرجع هذا الى دوره التكنيكي  كطريقة للبيع .... ويعتبر التليفون غالبا أقوي وسائل التسويق المباشر فيما يتعلق بتأثيره على العميل وإمكانية الحصول على استجابة ، وإمكانية الحصول على نتائج معاكسة حيث تظهر المشاكل الأساسية عندما تتصل الشركة بالعملاء على غير توقع وبدون توافر أسباب وجيهة ، وفي الواقع أن تكلفة التسويق المباشر عبر التليفون تعد مرتفعة إلى حد ما. 

5- تسويق الاستجابة التليفزيونة المباشرة .(DRTV) 
Direct – Response Television Marketing .

يتم تقسيم إعلان تليفزيون لمدة تتراوح بين 30- 60 ثانية والذي يركز بقوة على مزايا ومنافع المنتج والإغراءات البيعية المصاحبة له ، ثم يزود العميل يرقم تليفون مجاني فى نهاية الإعلان للاتصال لتنفيذ أمر النشر ، وتجدر الإشارة إلى أن متوسط الوقت الذي يتعرض فيه الفرد العادي للإعلان التليفزيوني التجاري بين 30- 45 دقيقة يوميا . 

وقد استخدمت هذه النوعية من الإعلانات  التليفزيونية من قبل المؤسسات الخيرية على هيئة عروض لمدة سنوات طويلة ّ" 

6- التسويق الإليكتروني 
· مفهوم التسويق الإليكتروني: 

 اصبحت شبكة الإنترنت الآن تحتل حيزاً مهماً من حياتنا اليومية لكونها مصدر من المصادر المهمة للحصول على المعلومات منافسة في ذلك الوسائط التقليدية في نشر الخبر أو المعلومة مثل الجرائد والمجلات والإذاعات المرئية والمسموعة، فإلى جانب إعتبار هذه الشبكة مصدر مهم للمعرفة، أصبح بالإمكان خلق مساحة جديد يمكن إستثمارها في التسويق لبعض السلع أو الخدمات. وعليه فإن شبكة الاتصالات العالمية " الإنترنت " باعتبارها البيئة الداعمة للتسويق الإلكتروني أصبحت تمثل القوة الأساسية التي تقود النمو الاقتصادي في كل دول العالم ، وأصبح التسويق الإليكتروني هو الأداة الفعالة لتحقيق ذلك النمو في ظل العولمة وما يصاحبها من تطورات سريعة ومتلاحقة . 

 وبناء عليه يمكن تعريف التسويق الإليكتروني بانه  " تعامل تجاري قائم على تفاعل أطراف التبادل إليكترونياً بدلاً من الاتصال المادي المباشر " أو " عملية بيع وشراء السلع والخدمات عبر شبكة الإنترنت " . 

· مزايا التسويق الإليكتروني:
1. على إعتبار أن بيئة الإنترنت الآن أصبحت واسعة الإنتشار وكذلك نظراً للتطور التقني وزيادة سرعة التصفح أصبح من السهل الحصول على أي معلومة تخص منتج أو خدمة ما على هذه الشبكة، كما أصبح بالإمكان إقتناء تلك السلعة والحصول عليها في زمن وجيز ليتمكن بذلك أي مسوق من الترويج لسلعته وبيعها متخطياً بذلك الحدود الإقليمية لمكان تواجده وليدخل بسلعته حدود العالمية التي تضمن على الأقل رواجاً أكثر لتلك السلعة أو الخدمة. بإختصار جعل التسويق الإليكتروني الحصول على السلعة أو الخدمة ممكناً دون التقيد بالزمان أو المكان. 

2. يسهم التسويق الإليكتروني في فتح المجال أمام الجميع للتسويق لسلعهم أو خبراتهم دون التمييز بين الشركة العملاقة ذات رأس المال الضخم وبين الفرد العادي أو الشركة الصغيرة محدودة الموارد. 

3. تمتاز آليات وطرق التسويق الإليكتروني بالتكلفة المنحفضة والسهولة في التنفيذ مقارنة بآليات التسويق التقليدي ولن ننسى بالطبع إمكانية تكييف نفقات تصميم المتجر الإليكتروني والدعاية له وإشهاره بصورة مجانية أو بمقابل مادي وفق الميزانية المحددة له في حين يبدو من الصعب تطبيق مثل هذه الآليات على النشاط التجاري التقليدي. 

4. من خلال إستخدام التقنيات البرمجية المصاحبة لبيئة التسويق الإليكتروني ولعمليات الدعاية في هذه البيئة الرقمية يمكن ببساطة تقييم وقياس مدى النجاح في أي حملة إعلانية وتحديد نقاط الضعف والقوة فيها كما يمكن توجيه أو تحديد التوزيع الجغرافي للشرائح المقصودة بهذه الحملات وغير ذلك من الأهداف والتي تبدو صعبة التحقيق عند إستخدام الوسائل التقليدية. 
· منافع التسويق الاليكتروني : 

ويمكن تحديد أهم المنافع التي يحققها التسويق الإليكتروني لكل من الشركات والعملاء فى التالي  : 

1 – إمكانية الوصول إلى الأسواق العالمية : 

أكدت الدراسات أن التسويق الإليكتروني يؤدي إلى توسيع الأسواق وزيادة الحصة السوقية للشركات بنسب تتراوح بين 3 – 22% بسبب الانتشار العالمي ، كما يتيح التسويق الإلكتروني للعملاء الحصول على احتياجاتهم والاختيار من بين منتجات الشركات العالمية بغض النظر عن مواقعهم الجغرافية ، حيث أن التسويق الإلكتروني لا يعترف بالفواصل والحدود الجغرافية . 

2 – تقديم السلع والخدمات وفقاً لحاجات العملاء : 

من خلال التسويق الإليكتروني يجد المسوقون فرصة أكبر لتكييف منتجاتهم طبقاً لحاجات العملاء إليكترونياً E-Cutomization بشكل يلبي توقعات العملاء ويتلاءم مع خصوصيات كل عميل ، ولاشك أن الطاقات الاتصالية والتفاعلية للتسويق الإليكتروني قد حققت قفزة نوعية في أساليب إرضاء وإشباع رغبات العملاء الخاصة . 
3 – الحصول على معلومات مرتدة لتطوير المنتجات : 

قدم التسويق الإليكتروني فرصة جوهرية للاستجابة للتغيرات التي تحدث في الأسواق والتقنيات بشكل يحقق دمج حاجات العملاء مع التطورات التكنولوجية، وذلك من خلال ما يعرف بالعملية المرنة لتطوير المنتج ، والتي تعتمد على استشعار السوق Sensing the market  بواسطة الآليات التفاعلية للتسويق الإليكتروني. 

4 – تخفيض التكاليف واستخدام التسعير المرن : 

إن استراتيجيات التسعير في ظل التسوق الإليكتروني ليست مجرد استجابة سريعة لظروف السوق ، وإنما تأخذ في الحسبان جميع العوامل والمتغيرات الداخلية والخارجية ، ولاشك أن مفهوم التسعير المرن يجد تطبيقاته من خلال آليات التسويق الإليكتروني ، حيث تتوفر تقنيات تمكن المشتري من البحث عن والعثور على أفضل الأسعار المتوفرة ، مثل برنامج Shop bot  والمزادات وغيرها . 

5 – استحداث أشكال وقنوات جديدة للتوزيع : 
قدم التسويق الإليكتروني منظوراً جديداً لسوق الإليكترونية يكون التفاعل فيها بين طرفي عملية التبادل دون الحاجة إلى وسطاء ، الأمر الذي أدى إلى بروز مصطلح " عدم التوسط " Disintermediation  كما قدم التسويق الإليكتروني نوعاً مبتكراً من الوسطاء والذين يطلق عليهم وسطاء المعرفة الإلكترونية Cybermediaries  وهي منظمات تعمل لتسهيل عملية التبادل بين المنتجين والعملاء حيث يقومون بدور مزودي خدمة تجارية . 

6 – استخدام أساليب ترويج تفاعلية مع العملاء : 

يعتبر الإعلان الإليكتروني عبر الإنترنت من أكثر وسائل الترويج جاذبية وانتشاراً في ظل الاتجاه نحو التسويق الإليكتروني ، فالإعلان المباشر عبر الإنترنت يتزايد بمعدل 12% سنوياً ، وأن قيمته قدرت بـ 5.3 بليون دولار في عام 2002 وقد وصلت إلى 7.7 بليون دولار في عام 2005 ، وقد قدم التسويق الإليكتروني مفهوماً جديداً للإعلان ، وهو أن الشركات تقدم رسائلها الترويجية بشكل متعمد إلى بيئات مستهدفة من خلال مواقع إليكترونية محددة يتوقعون أن تكون جماهيرهم Audiences قادرة على تمييزها وإدراكها . 

7 – دعم وتفعيل إدارة العلاقات مع العملاء : 

يستند التسويق الإليكتروني إلى مفاهيم جديدة وقناعات ترقى إلى اعتبار العميل شريكاً استراتيجياً في منشآت الأعمال ، لذا استهدف بناء ودعم علاقات ذات معنى وهدف مع العملاء ، وذلك من خلال تفعيل ديناميكية واستمرارية الاتصال المباشر مع العملاء . 

8 – تحقيق ميزة تنافسية وموقع استراتيجي في السوق : 

تمر المنافسة في الأسواق الإليكترونية بمرحلة انتقالية نتيجة إلى التحول إلى المنافسة المستندة للقدرات ، ولاشك أن التطورات الهائلة في تكنولوجيا المعلومات المرتبطة بالتسويق الإليكتروني قد خلقت فرصاً غير مسبوقة في دعم الاستراتيجيات المميزة وتحسين الوضع التنافسي للشركات . 

· عيوب التسويق الإليكتروني : 
تتمثل عيوب التسويق الاليكتروني فى بعض النقاط  من اهمها :- 
1- عدم المام كافة المستهلكين بالتعامل مع شبكة الانترنت .

2- وكذلك صعوبة الاتصال بالشبكة فى بعض الدول .
3- هناك ايضا بعض السلع مثل الملابس والعطور التى يحتاج المستهلك الى تجربتها بنفسه حتى يتخذ قرار الشراء وهو ما يجعل المنتجين يضعون ضمانات عديدة للمستهلك تتمثل فى استرداد نقوده خلال فترة معينة فى حالة عدم رضاؤه عن السلعة 
4-  العامل المهم فى التسويق الاليكترونى والذى يمثل صعوبة لبعض المستهلكين هو المحافظة على سرية معلوماتهم الشخصية على الشبكة لان هناك شركات عديدة تبيع تلك البيانات الى شركات اخرى مما يؤدى لتردد المستهلكين فى عملية الشراء ، لذلك تسعى الشركات الكبرى الى طمئنة المستهلك بان بياناته الشخصية لن يتم خروجها الى شركات اخرى وستظل سرية الى الابد   .
5- تاثير عملية التسويق الاليكترونى على الصناعات التقليدية  حيث احدثت عملية التسويق الاليكتروني العديد من السلبيات لصناعات عريقة نذكر منها على سبيل المثال صناعة الدعاية والاعلان فقد اصبح من الافضل للكثير من البائعين الاعلان عن سلعهم وخدماتهم على شبكة الانترنت نظرا لانخفاض التكلفة وسعة الانتشار مما اثر بالسلب على اعلانات التلفيزيون والراديو والصحف ايضا ، صناعة الموسيقى والافلام ايضا تعانى من لجوء المستهلكين لتحميل ملفات الاغانى والافلام والمقطوعات من خلال الشبكة خاصة اذا كان التحميل بطرق غير مشروعة ، يستخدم العديد من الافراد شبكة الانترنت فى العديد من الخدمات المتطورة مثل الاطلاع على حسابتهم البنكية والشراء من المزادات الاليكترونية والتعلم عن بعد والبريد الاليكترونى والعديد من الخدمات الاخرى التى اثرت على خدمات تقليدية عديدة وحلت محلها بكفائة وفاعلية ايضا .
· طرق التسويق الإليكتروني:
يشمل التسويق الإليكتروني مجموعة من الطرق التي يمكن إستخدامها للنجاح في الترويج لأي سلعة أو خدمة مع ضرورة الإنتباه إلى النقاط التالية: 

· يمكن إعتماد بعض أو جل هذه الطرق في عملية التسويق للمنتج ويظل الفيصل في تحديد أكثر الطرق ملائمة هو المنتج في حد ذاته. 

· الميزانية المحددة لعملية التسويق والمبالغ المالية المرصودة للبدء في الحملات الدعائية للمنتج إذ أن بعض هذه الطرق غير مجانية. 

· الخبرات الشخصية للمسوق نفسه في التعامل مع الآليات والبرمجيات المختلفة للعملية التسويقية ولبيئة التسويق الرقمي عموماً. 

أهم طرق التسويق الإليكتروني:
· التسويق الإليكتروني عن طرق محركات البحث Search Engine Marketing   ومن اشهر المواقع في محركات البحث العربية والعالمية المتاحة ويمكن ايجاد معلومات عنها بالموقع 
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· التسويق من خلال الإعلانات Display Marketing 

· التسويق بإستخدام الرسائل الإلكترونية E-mail Marketing 

· التسويق من خلال البرامج الفرعية أو الوكيلة Affiliate Marketing 

· التسويق بإستخدام الدعاية التفاعلية Interactive Marketing 

· التسويق الفيروسي. Viral Marketing  
ورغم توافر طرق متعددة للتسويق الاليكتروني إلا أن التسويق عبر البريد الالكتروني هو الأكثر فاعلية ، لذلك سوف نخصص له الجزء الأكبر  فى السطور التالية :
التسويق عبر البريد الاليكتروني:
 لقد أصبح التسويق عبر البريد الإليكتروني اليوم متعة أيما متعة خاصة في كونه يمتلك القدرة على الوصول إلى عدد كبير من الزبائن عن طريق ضغطات بسيطة على لوحة المفاتيح ، إلا أن القوة التي تمتلكها هذه الأداة التسويقية، والنجاح الذي يمكن أن تحققه الحملات البريدية قد تكون محط جدل واسع ، وينظر إليها بعين الاتهام، فهناك العديد من القضايا التي تتعلق بأدبيات استخدام الإنترنت، كما أن هناك المسؤولية التي يجب أن تضع في الاعتبار استغلال البريد الإليكتروني بالشكل الذي لا يؤثر على مصداقية المؤسسة .

عندما تصميم حملة دعائية عبر البريد الإليكتروني فإنه من الصواب أن نتتبع بعض الخطوات التي تحقق الغاية وتضمن حدود القانون ونعرف توقعات الزبائن أو الزبان المحتملين:
- تحديد اشتراك في الخدمات الاعلانية.
- توفير خاصية إلغاء الاشتراك إذا ما رغب المشترك بذلك. 

· تقديم عناوين اتصال قانونية وشرعية.
- استخدام المعلومات الفعالة في الجانب الدعائي.
 - تجنب دائماً الاعلانات التي قد يساء فهمها.
 -  تأليف القائمة البريدية.

وسنلقي الضوء على كل خطوة لبيان الجوانب الصحيحة في تنفيذها تحقيقاً لمبدأ الانتفاع في مجال العمل وعدم الاضرار بثقة الزبائن.
1- تحديد اشتراك في الخدمات الاعلانية:

بغض النظر عن نوعية الحملة الاعلانية التي نقوم بها عبر البريد الإليكتروني، فإنه يجب تصميمها بالشكل الذي يمكن أن يتقبله المستقبل كأن تكون على شكل مجلة إلكترونية، أو صفحة واحدة فقط ؛ تحوي المعلومات المراد ايصالها للمشتركين، والمشتركين هم مجموعة الأشخاص المسجلين ضمن قائمة بريدية تخص المؤسسة، وتلك يمكن تأليفها بواسطة جمع العناوين البريدية للزبائن الذين يزورون المؤسسة أو الموقع على الويب أو الذين يلتقيهم موظفو التسويق، ولا يمكن  التفكير في عملية شراء قائمة بريدية جاهزة إذ قد لا تخدم نوعية المشتركين في تلك القائمة أهداف المؤسسة، وقد لا تحوي من لديهم الاهتمام بمنتجاتها أو خدماتها. فمن الأفضل أن تكون لدى المؤسسة آلية خاصة بتسجيل المشتركين بطريقة جيدة ، إذ أن ذلك يبعث على الثقة لضمان اطلاع المشتركين على رسائل المؤسسة الدعائية.

2- خاصية إلغاء الاشتراك :

يفضل المشتركون في القوائم البريدية وجود رابط خاص بإلغاء الاشتراك وإن كانوا لا يريدون استخدامه إلا أن ذلك يمنحهم الثقة في كونهم قادرين على الخروج من القائمة وقتما شاؤوا ودون قيود، لذلك فإن تضمين الرسالة الدعائية رابطاً خاصاً بإلغاء الاشتراك يعتبر أمراً محبباً ويبين مدى الاحترافية التي تتمتع بها المؤسسة.

3- عناوين اتصال شرعية :

إن تضمين الرسالة الدعائية عنوان مراسلات قانوني وشرعي يولد علاقة مبنية على الثقة بين المؤسسة والزبون أو المشترك إذ يبين ذلك قانونية التواجد الفعلي للمؤسسة في سوق الأعمال، علاوة على أنه يفتح آفاق التواصل بين المؤسسة وزبائنها المشتركين للاستفسار أو طلب المساعدة.

4 - المعلومات الفعالة :

إن المشترك في قائمة بريدية يتوقع أن تكون المعلومات التي يستلمها أكثر من مجرد اعلانات تسويقية، فهو يحتاج إلى معلومات يمكن أن يرجع لها في المستقبل، أو معلومات قد تجيب على بعض الأسئلة والاستفسارات. إن أول سطرين في الرسالة يحدد مقدار الرغبة لدى القارئ في مواصلة القراءة أو التوقف، فكلما كانت المعلومات فعالة ومفيدة، كلما تشجع القارئ على مواصلة القراءة حتى النهاية.

5 - اعلانات قد يساء فهمها :

إن الطريقة التي يتوجب استخدامها لعرض الخدمة أو المنتج في الرسالة الدعائية تحدد الأسلوب الذي يتم توجيهه إلى المشترك، فغالباً ما يكون الأسلوب على هيئة دعوة، لذلك فإنه لا بد أن يتم تجنب الأساليب التي تكون أشبه بدفع المشترك بالقوة للقراءة أو الاطلاع. وإذا كان الزبون غير قادر على التخلص من موظفي التسويق الذين يقابلونه وجهاً لوجه أو على الهاتف، فإن عملية مسح الرسالة الدعائية تعتبر أسهل شئ يمكن أن يقوم به، لذلك فإن طريقة الطلب في الرسالة مهمة للغاية حتى يتم الحفاظ على الرغبة في الاطلاع لدى الزبون.

 6- تأليف القائمة البريدية :

تستخدم بعض الشركات والمؤسسات برامج وأدوات لجمع عناوين البريد الإلكتروني من شبكة الإنترنت، إن عملية التجميع تضم عناوين ليس لأصحابها اهتمام بمنتجات المؤسسة وهو ما قد ينشر عدم المصداقية بين المستخدمين .

مع هذه النقاط نستطيع بناء حملة دعائية عبر البريد الإلكتروني تكتسب منطقاً قوياً مع مراعاة الجانب الفني في التصميم لكي تكون أكثر جاذبية وتؤدي الرسالة الاعلانية المطلوبة منها ما يحقق نجاحاً أفضل لأعمال المؤسسة . 
خطوات نجاح التسويق الإليكتروني
إن شبكة الانترنت مصدر مهم للمعلومات، وفى ذات الوقت تعد مصدراً للتربح بالنسبة للكثيرين ، وظهر ذلك من خلال ما يطلق عليه "التجارة الاليكترونية" وهو مصطلح يطلق على عمليات تنفيذ و إدارة الأنشطة التجارية المتعلقة بالسلع والخدمات بواسطة تحويل المعطيات عبر شبكة الإنترنت، وذلك من خلال إنشاء موقع اليكتروني لعرض السلع المراد تسويقها. ولكن نعود إلى السؤال الأساسي، وهو كيف يمكن التربح عبر الإنترنت؟ وهل يتم عرض السلع بشكل عشوائي؟ بالطبع لا فلتحقيق ذلك يجب أن يكون لديك خطة ، وهذه الخطة مكونة من ثلاثة أضلاع تمثل مثلث النجاح، وفشل أي من هذه النقاط يؤدي إلى ضعف فرص نجاح مشروع البيع عبر الانترنت،  " التسويق الاليكتروني" وهذه النقاط هي:
أولاً: جودة المنتج وتطويره المستمر. 
ثانياً: إنشاء موقع إلكتروني مخصص للتسويق. 

ثالثاً: وضع خطة تسويقية محكمة. 

أولاً: جودة المنتج وتطويره المستمر:

يعتقد الكثيرون أن إيجاد منتج جيد عملية صعبة التحقيق، وهذا ليس صحيحا، فأنجح المنتجات هي التي يمكن أن تصنعها بنفسك، والكل  يمتلك مهارات خاصة تميزه عن غيره، وهذه المهارات، عادة ليست متوفرة للجميع، وفي أحيان كثيرة يكون لهذه المهارات سوق، ومن هنا يمكن استخدام هذه المهارات لخلق منتج خاص ، وكلما كان هذا المنتج مميزاً ولا يوجد الكثير من المنافسة في مجاله، زادت فرص نجاح تسويقه على شبكة الانترنت. لذا يجب أن يتوفر فى المنتج مايلى :
1- جودة المواد المستخدمة .
2- تلبية رغبة المستهلك لإشباع حاجاته وذوقة .

3- الإهتمام بالشكل النهائى للمنتج .
4- القدرة التنافسية .
ويجب أن يكون إتباع نظم الإعلان الدولى  :

إن شبكة الانترنت تجعل من الموقع نافذة مفتوحة على العالم ، لذا فيجب  أن تضع كافة اللغات والثقافات الأخرى في الاعتبار عند التسويق، ولا تقصر المنتجات على فئة أو سوق معين إذا كانت هناك الفرصة لعرض المنتج بصورة أوسع. 

قبل أن البدء يجب البحث عن المنافسين في نفس المجال،  ويتم وضع جدولاً لتقييم أوجه المنافسة، وتحديد القيمة أو الميزة النسبية التي يتميز بها المنتج، بالإضافة إلى كل ذلك يجب أن يفوق مستوى المنتج توقعات العميل وهذه خطوة مهمة لجعل هذا العميل نفسه يقوم بتسويق المنتج. 

ثانياً: تطوير الموقع إليكتروني:

 الخطوة الثانية وهي تطوير موقع إلكتروني مخصص لتسويق المنتج، وفيه يجب مراعاة أن يكون كل ما في الموقع يحث الزائر ويحفزه على شراء المنتج، وصياغة الكلمات هي أهم أداة تسويقية ، الكلمات المناسبة هي التي تحول الزائرين إلى عملاء، أو قد تجعلهم يذهبون إلى مواقع أخرى ولا يعودون أبداً إلى  هذا الموقع،  فصياغة الكلمات المناسبة هنا هي أساس العمل، وطريقة تحويل الزائر إلى عميل تعتمد كلية على أسلوب إلاقناع، والصورة الذهنية التي ترسم له عن المنتج، ويجب أن يكون الموقع غير مبالغ في تصميماته وزخارفه، فكلما كان بسيطاً كان أفضل.، وعند إنشاء الموقع يجب مخاطبة الزائر مباشرة، وتحديد المشكلة والتحدث عنها وعرض المنتج كما لو كان هو الحل الأمثل لهذه المشكلة. والتحدث عن المنتج بالتفصيل، ويجب مراعاة أن كل كلمة أو عنوان، أو جملة تكتب في الموقع يجب أن توحي بجودة المنتج، وفوائده الكثيرة و أفضليته ، يجب أن يكون الكلام واضح، ودقيق، وغير مبالغ فيه، لكي يوحى بالمصداقية وحرفية المنتج. 

ثالثاً: الخطة التسويقية:

وتتكون الخطة التسويقية من سياسات طويلة المدى ، وأخرى قصيرة المدى. 

· السياسات قصيرة المدى:
يكون هدفها الرئيسي زيادة الإقبال على الموقع، وهو أمر مطلوب في بداية انطلاق الموقع ، ولكن لا يجب الاكتفاء بهذه السياسات وحدها لتأمين إقبال جيد على الموقع على المدى البعيد، حيث يمكن اللجوء إلى الإعلان عن الموقع الخاص بالمنتج في مواقع أخرى أو وسائط أخرى، كذلك يمكن استخدام منتديات النقاش، أو محركات البحث في الإعلان أيضاً. 

· السياسات طويلة المدى:
وهي التي تمد الموقع بسيل دائم من الزوار المهتمين بالمنتج، ويمكن تحقيق ذلك من خلال المحتوى الجيد والمحدث بشكل مستمر للموقع، تقديم عدد من الخدمات المجانية لزائري الموقع، إعداد قائمة بأسماء الزوار لإرسال النشرات الدورية للموقع إليهم.

· خلاصة الوحدة : 
نخلص من دراسة هذه الوحدة إلى ما يلي:
· ان التسويق المباشر يعد من العناصر الرئيسة للمزيج الترويجي و الاتصالات التسويقية كالإعلان والعلاقات العامة ، والبع الشخصي ... إلخ.

· صنف البريد المباشر من أهم وسائل التسويق المباشر ، حيث استخدم على نطاق واسع لمقدرته على شرح مزايا السلعة أو الخدمة للمستهلكين .
· يعد الكتالوج وسيلة فعالة للوصول إلى المستهلكين المحتملين والحاليين ، وله اقسام متعددة .
· اول من استخدم تسويق الاستجابة التليفزيونية المباشرة المؤسسات الخيرية .
· تعددت التعريفات الواردة بشأن التسويق الاليكتروني من أهمها أنه " تعامل تجاري قائم على تعامل أطراف التبادل اليكترونيا بدلا من الاتصال المادي المباشر ، ويحتوي على الكثير من المزايا والمنافع من اشهرها : امكانية الوصول إلى الأسواق العالمية ، وتقديم السلع والخدمات وفقا لحاجات العملاء. 
· تنوعت طرق التسويق الاليكتروني كالتسويق باستخدام الدعاية التفاعلية ، والتسويق عبر البريد الاليكتروني الذي يعد أكثرها فاعلية وأنتشارا .
أسئلة التقويم الذاتي
أولاً: أسئلة المقال: 

س1: اكتب عن التسويق المباشر من حيث المفهوم والمزايا. ؟
س2: عرف البريد المباشر ، وأذكر اسبابه الاتصالية .؟
س3: يعد التليفون من الوسائل التسويقية المهمة ... ناقش هذه العبارة .؟
س4: وضح بالتفصيل التسويق الاليكتروني ومزاياه.؟
س5: تكلم عن منافع التسويق الاليكتروني .؟
س6: قدم عرضا مفصلا لعيوب التسويق الاليكتروني.؟
س7: أشرح طرق التسويق الاليكتروني.؟
س8: تحدث عن التسويق عبر البريد الاليكتروني.؟
س9: ناقش خطوات نجاح التسويق الاليكتروني .؟ 
س10:  ما مكونات الخطة التسويقية.؟
ثانيًا: أسئلة الصواب والخطأ:
ضع علامة «(» أمام العبارة الصحيحة، وعلامة «(» أمام العبارة الخاطئة فيما يلي: 

	1- التسويق المباشر هو نظام للاتصال التقليدي.
	(()

	2-  يركز التسويق المباشر على العميل دون المنتج. 
	(()

	3- يحقق التسويق المباشر التفاعل بين السوق والعميل.
	(()

	4- يبني التسويق المباشر علاقات قصيرة الأجل.
	(()

	5- الكتالوج طريقة فعالة للوصول للعملاء المحتملين.
	(()

	6- تعتبرتكلفة التسويق عبر التليفون عالية للغاية. 
	(()

	7- تمتاز آليات التسويق الاليكتروني بالتكلفة المنخفضة. 
	(()

	8- يوسع التسويق الاليكتروني الأسواق.
	(()

	9- يزيد الإعلان عبر الانترنت بمعدل 12% سنويا. 
	(()

	10-  لا يتناسب التسويق الاليكتروني مع كافة الفئات.
	(()

	11-   اثر التسوق الاليكتروني على بعض الصناعات.
	(()

	12-  تتكون الخطة التسويقية من سياسات طويلة فقط. 
	(()

	13- لا يجب الاكتفاء بالسياسات قصيرة الأجل لتامين أقبال جيد على الموقع الاليكتروني.
	(()

	14- يمكن استخدام منتديات النقاش فى الإعلان عن الموقع الخاص بالمنتج. 
	(()

	15- السياسات طويلة الأجل تمد الموقع بسيل دائم من الزوار المهتمين بالمنتج. 
	(()


ثالثاً: أسئلة الاختيار من متعدد: 
اختر الإجابة الصحيحة مما بين القوسين: 

1- التسويق  المباشر عنصر من عناصر( المزيج الترويجي – المزيج التسويقي)
2- يركزالتسويق المباشر على ( العميل – المنتج ) 
3-  يبني التسويق المباشر علاقات ( طويلة الأجل – قصيرة الأجل ً) مع العميل.
4-  من اشكال البريد المباشر( المكتبات – أمر النشر – البطاقات البريدية – جميع ما سبق ) 
5- الكتالوج طريقة فعالة للوصول إلى ( العملاء المحتملين – العملاء الحاليين ).
6-  تتميز آليات التسويق الاليكتروني بالتكلفة ( العالية - المنخفضة ) 
7-  يتزايد الإعلان المباشر عبر الانترنت بمعدل ( 12% - 13% - 15% )
8- قدم التسويق الاليكتروني مفهوما جديدا لـ ( البيع الشخصي - الإعلان )  من عيوب التسويق الاليكتروني( صعوبة الاتصال بالانترنت – بعض السلع يحتاج المستهلك تجربتها – الأثنان معا ) 
9-   أثر التسويق الاليكتروني على صناعة ( الدعاية والإعلان – الغزل والنسيج ).
10-  يظل العامل الحاسم فى تحديد اي طرق التسويق الاليكتروني أفضل ( الإعلان – المنتج – السعر ) 
11-  من طرق التسويق الاليكتروني  ( التسويق من خلال الإعلاتات – التسويق من خلال الاستجابة التليفزيونية )
12-   يعد( التسويق عبر البريد الاليكتروني – التسويق عبر البرامج الفرعية ) الأكثر فاعلية .
13-   يعتقد البعض أن إيجاد منتج جيد عملية ( صعبة - سهلة ) 
14-  يجب أن تتوافر فى المنتج ( الجودة – اشباع الحاجات – الاهتمام بالشكل النهائي – جميع ما سبق ) 
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            النشاط التعليمي للوحدة الرابعة 
عزيزي الدارس:
حتى تكتسب المزيد من المعلومات حول الموضوعات الواردة في هذه الوحدة عليك أن تقوم بإنجاز النشاط التعليمي التالي:
· قم بتصميم موقع الاليكتروني من اجل التسويق للمنتجات او الخدمات التى تقدمها الشركة التى تعمل بها – مثلا – مستعينا بما درسته فى التسويق الاليكتروني .
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