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 ملخص الدراسة:
 -أنموذجا Eco technologyمؤسسة -الإتصال الإقناعي ودوره في التسويق للمشاريع الناشئة:  

نطلقت من التساتعالج هذه الدراسة إشكالية الإتصال الإقناعي  ؤل ودوره في التسويق للمشاريع الناشئة وا 
في التسويق  Eco technologyما الدور الذ  يؤدي  ااتصال الإقناعي لمؤسسة الرئيسي الآتي: 

 لمشروعها الناشئ؟.
 وتضمنت هذه الدراسة ثلاث فرضيات وهي: 

سالي  لإبراز دوافع إقتناء على العديد من الأ Eco technologyيعتمد الإتصال الإقناعي لمؤسسة -1
 منتجاتها للتسويق لمشروعها الناش .

على عدة أنواع من الإقناع لسد حاجات  Eco technologyيعتمد الإتصال الإقناعي لمؤسسة -2
 ورغبات الجمهور حتى تسوق لمشروعها الناش .

صال التأثيرات على العديد من الوسائل لإي Eco technologyيعتمد الإتصال الإقناعي لمؤسسة -3
 المطلوبة وتحقيق النتائج في تسويق مشروعها الناش . 

أما عن منظور الدراسة فتعتمد الدراسة على ثلاث نظريات أساسية وهي النظرية الوظيفية، نظرية إنتشار 
المبتكرات ونظريات الإقناع. أما المنهج الدراسي هو المنهج الوصفي، مع عينة البحث والتي هي عينة 

 مفردة، وبعد كل هذه الدراسة توصلنا إلى العديد من النتائج أهمها:  51قصدية قوامها حصصية 
لتسوق لمشروعها الناش  هي الحجج  Eco technologyأهم الأسالي  الإقناعية التي تستخدمها -

 العلمية، الإستشهاد، التكرار ووضوح الل ة.

مة ي خدمة التركي ، خدمة التوصيل، السعر، وخدتعتبر الميزات المرافقة للأجهزة الوقائية المتمثلة ف-
 دوافع لإقتناء أجهزة المؤسسة الناشئة.  الإصلاحات

 تؤد  أنواع الإتصال الإقناعي دور في إستهداف حاجات ورغبات المجتمع من أجل تحقيقها.-
 ب يصال التأثيرات المطلوبة بواسطة وسائل إقناعية محددة. Eco technologyتقوم مؤسسة -

نما يقوم على شبكة إتصاات إقناعية تبرز الفكرة. إن-  نجاح أ  مشروع ناش  ا يقوم فقط على الفكرة وا 
 الكلمات المفتاحية: الإتصال الإقناعي، الدور، التسويق، المؤسسات الناشئة، المشاريع الناشئة.

 

 

 



 

 

 Summary  

   Persuasive communication and its role in marketing for start-up projects  
-Eco technology start-up foundation as a model  -  
       This study treats the problem of persuasive communication and its role in 

marketing for start-up projects, and it started from the following main question: 

What  is the role of persuasive communication in marketing for start-up projects ? 

 This study included three hypotheses: 
1-The persuasive communication of Eco technology start-up foundation depends 

on many methods in order to highlight  the motives for acquiring its products and 

to market its start-up project. 
2-The persuasive communication of Eco technology start-up foundation depends 

on several types of persuasion to meet the needs and desires of the public in order 

to market its start-up project. 

3-The persuasive communication of Eco technology start-up foundation depends 

on many tools to reach the required effects and to achieve findings in the 

marketing of its start-up project. 

Concerning the study perspectives, it relies on three basic theories which are the 

functional theory, diffusion of innovation theory, and theories of persuasion. for 

the syllabus, it is the descriptive one, with the research sample, which is an 

intentional quota sample consisting of 50 individuals. 
After all this study, we reached many results, the most important ones :are 

-The most important persuasive techniques that Eco technology start-up 

foundation uses to market its start-up project are: scientific arguments, citation, 

repetition and clarity of language. 

-Features that are associated to protective devices such as : installation service, 

delivery service, price, and repair service, Are motives for  acquiring the 

equipment of the start-up foundation. 

-The types of persuasive communication play a role in targeting the needs and 

desires of society in order to achieve them. 

-The Eco technology start-up foundation reaches the required effects by specific 

persuasive means. 

-The success of any start-up project is not based only on the idea, but rather on a 

persuasive communication network that highlights the idea. 
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