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...الفصل التاسع
استراتیجیات تحدید السوق المرتقبة والتعامل معھا

العوامل المؤثرة في اختیار الإستراتیجیة/ أولاً 
:الأھداف الخاصة بالمنتجات-1

.تحدید شكل الإستراتیجیة المتبعةتلعب صیاغة الأھداف الخاصة بكل منتج دوراً كبیراً في 
:مدى توافر معلومات دقیقة عن تحلیل الموقف التسویقي-2

ویستخدم في ذلك التنبؤ الذي یحدد الفجوة بین السوق المرتقبة . حیث أن توفر تلك المعلومات یؤدي إلى معرفة الفرص التسویقیة
.والطلب المرتقب

:التحلیل التنفسيمدى قدرة المنشأة على استخدام وتطویر -3
:إذا أنھ من الضروري أن یتوافر لواضعي الإستراتیجیة بعض العناصر المتعلقة لـ

نصیب المنشأة في السوق.
 خدمات، جودة، سعر(مدى ما یلكھ المنافسون.(
الشریحة السوقیة المستفیدة.
 اقة الإنتاجیةرقم الإیرادات، حجم قوة المبیعات، الط(تحلیل الموارد المتاحة لدى المنافسین.(

استراتیجیات تحدید السوق المرتقبة/ ثانیاً 
:إستراتیجیة تحدید السوق المرتقبة تأخذ أحد ثلاث أشكال وھي

):الأسواق المحددة(إستراتیجیة عد التجزئة -1
.استخدام مزیج تسویقي كامل واحد لكل فئات السوق: معناھا

.المستھلكینفي حالة وجود حاجات نمطیة لكافة فئات : استخدامھا
.انخفاض تكلفة الجھود التسویقیة: میزاتھا

:شروط النجاح
أن تكون ھناك نسبة كبیرة من إجمالي عدد المستھلكین احتیاجاتھا ومتشابھة ورغباتھا متقاربة نحو المنتجین.
أن یكون التنظیم قادراً على تنظیم وتعضید المزیج التسویقي الذي یشبع حاجات المستھلكین.

:جیة تجزئة السوقإستراتی-2
.تعدد السیاسات التسویقیة لتعدد الأسواق: معناھا
.تحقیق أقصى مبیعات معینة عن طریق الوصول إلى مختلف فئات المستھلكین: ھدفھا

.تستخدمھا المنشآت في تنویع وتشكیل المنتجات أو إنتاج سلعة بأسعار متعددة تناسب مختلف فئات المستھلكین: میزاتھا
:التركیزإستراتیجیة -3

.توجیھ الجھود التسویقیة إلى أسواق معینة: معناھا
:المزایا

تركز الجھود التسویقیة على مجموعة واحد من المستھلكین.
تجد المنظمات التنافسیة صعوبة في دخول ھذا السوق.

:العیوب
 مجموعة واحدة من المستھلكینخطورة ھبوط الطلب الخاص بھذه المجموعة لي سبب تأثیر خطیراً لاعتمادھا الكامل على.
احتمال نجاح منشأة منافسة في اختراق سوق ھذه المجموعة.

):لماذا تجزئة السوق(تجزئة السوق / ثالثاً 
:تجزئة السوق-1

.معناھا تقسیم السوق لقطاعات متجانسة، مع النظر إلى كل قطاع باعتباره ھدف تسویقي مناسب لكل فئة
:لماذا تجزئة السوق-2

.وق أكثر ومعرفة الحاجات والرغباتلتحلیل الس
:مزایا تجزئة السوق

 ًتحدید السوق تحدیداً دقیقا.
إمكانیة وضع برامج التسویق.
التعرف على أسباب القوة والضعف.
توزیع وتخصیص الموارد الاقتصادیة بأفضل طریقة.
تحدید أھداف التسویق.

:أنماط تجزئة السوق
.جموعة في السوق لدیھا نفس مستویات التفضیلویعني ذلك وجود م: التوزیع المتجمع
.الكبیر لرغبات وحاجات المستھلكین، ونباینھا وتغیرھاالانتشارویعني : التوزیع المنتشر

.وھو التقسیم الطبیعي للمستھلكین والذي یعني تباین مستویات التفضیل: التوزیع العنقودي
:أسس تجزئة سوق المستھلكین/ اً رابع

:خصائص السكان-1



2
بالتوفیق لنا ولكم.. سامیة الزھراني .. ابرار الدوسري .. امجاد الغامدي 

یتم تقسیم السوق وفقا للخصائص الاجتماعیة للسكان مثل السن والجنس والمھنة والتعلیم وذلك یكفل توجیھ السیاسات التسویقیة 
.بما یناسب كل فئة منھا

:نوعیة العملاء-2
:ومنھایواجھ رجال التسویق عدد من البدائل التي یضطر معھا إلى تجزئة السوق إلى فئات طبقاً لاستخدامھم للسلعة 

 ًمستخدمین لا یستخدمون السلعة نھائیا.
 ًمستھلكین یستخدمون السلعة حالیا.
مستھلكون یستخدمون السلع المنافسة.
مستھلكین سابقین.

:التقسیم وفقاً لانطباعات المستھلك وأفكاره تجاه المنتجات-3
وكذا مدى ما تحظى بھ المنشأة ومنتجاتھا في وھي تلك العوامل التي تتعلق بدورة حیاة المنتج المعلن عنھ في ذھن المستھلك 

.نفوس المستھلكین
:التقسیم وفقا للمنافع-4

یمكن اختیار الأسواق المرتقبة وفقاً للمنافع التي تفضلھا قطاعات معینة من المستھلكین، فعند دراسة التقسیم یتم تحدید صفات 
.وخصائص المستھلكین یتم التركیز على إشباع فئات معینة منھم

:أسس تجزئة أسواق مشتري المنشآت/ مساً خا
:التقسیم وفقاً للمناطق الجغرافیة-1

وھو یبین أماكن توطن الصناعات ومدى قربھا من المواد الخام أو الطرق أو المستھلكین ویؤثر ھذا التقسیم في سیاسات المنشأة 
.المتعلقة بالاتصال والبیع والتوزیع

:حجم المنشآت المتعاملة-2
.تقسیم المنشآت إلى كبیرة ومتوسطة وصغیرةحیث یمكن 

:فلسفة الإدارة-3
.تؤثر فلسفة الإدارة في المنشأة المشتریة على سیاسات التعامل مع المنشأة

:نوعیة النشاط-4
.حیث یتم تقسیم الصناعات عادة إلى إستراتیجیة وتحویلیة كما یمكن تقسیم الإستراتیجیة إلى الزراعة والصید

:بعادالتقسیم متعدد الأ
.ھو تقسیم یأخذ أكثر من خاصیة من ھذه الخصائص لتحدید الفئة أو الجزء التسویقي ونوعیتھ وصفاتھ

:خطوات إجراء التقسیم
.، وقف على خصائص العملاء المرتقبین لمنتجاتكحلل الموقف التسویقي-1
.ومدى تمیز كل مجموعة بخصائص تمكن من خدمتھا على حدةحدد الفروق الموجودة بین حاجات كل مجموعة من العملاء-2
.محددا كل فئة والمنافع التي تبحث عنھااجمع المعلومات المتاحة عن فئات السوق الممكنة-3
.لتحدید أوجھ القوة وأوجھ الضعف فیھا والفرص التسویقیة المتاحةحلل كل مجموعة تم الحصول علیھا-4

:قمحددات استخدام فكرة تجزئة السو
.حیث یجب أن تكون خصائص القطاعات المكونة للسوق قابلة للقیاس: قابلیة السوق للقیاس-1
.حیث یجب أن تكون الأجزاء التي یتكون منھا السوق تمثل حجماً اقتصادیاً بالنسبة لأعمال المنشأة: جدوى التجزئة-2
.جھد التسویقي المطلوب إلى فئة معینةحیث یكون في كثیر من الأحیان من الصعب توجیھ ال: إمكانیة تنفیذ التجزئة-3
حیث یجب أن تعكس التجزئة مزیداً من القوة لسیاسات المنشأة التسویقیة لذا یجب قیاس : رد الفعل التسویقي تجاه التجزئة-4

.رد فعل المستھلك
استراتیجیات إثارة الطلب/ سادساً 
:أساسیینتتخذ ھذه الإستراتیجیة طریقین : إستراتیجیة إثارة الطلب الأولى-1

زیادة عدد مستخدمین المنتجات.
زیادة معدلات الشراء.

وھي تعمل على تحسین الأوضاع التنافسیة للمنشأة وزیادة معدل العائد على استخدامات :إستراتیجیات إثارة الطلب التلقائي-2
.الأموال نتیجة الحصة السوقیة للمنشأة

إستراتیجیة الاحتفاظ.
إستراتیجیة الاكتساب.

:إستراتیجیة الریادة والتبعیة/ سابعاً 
:إستراتیجیات ریادة السوق-1

في مجال النشاط الخاص بھا وھي لقیادة السوقتتوافر لدیھا الخصائص التي تؤھلھا منشأةیوجد في كل سوق من الطبیعي أن 
وھي التي تقود أي تغیرات سعریھ أو تقدیم منتجات أو تكنولوجیا جدیدة في السوق تحصل على أكبر حصة تسویقیةالمنشأة التي 

ترویجي مناسب ویعتبر الرائد في السوق محط انظار قطاعات وتحقق تغطیة تسویقیة مناسبة لمنتجاتھا كما أنھا لھا انتشار 
:الاستراتیجیاتومن بین تلك.السوق المختلفة كما ینظر إلى سیاساتھ بغرض التقلید أو التجنب
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ینعكس على زیادة الكلیة لمنتجات الصناعة ویمكن أن أي زیادة في حجم السوقمما لا شك فیھ أن : زیادة حجم السوق الكلي-أ
لذا تسعى الشركات الرائدة إلى اتباع مجموعة من السیاسات التي یمكن من شأنھا زیادة حجم حجم نشاط الشركات الزائدة

:ا یأتيالسوق الكلیة من خلال م
جذب عملاء جدد لاستھلاك السلعة.
تقدیم استخدامات جدیدة للمنتج.
زیادة الكمیة المستخدمة من السلعة أو الخدمة.
فضلاً عن قیام المنشأة بزیادة حجم المبیعات الكلیة فإنھا یجب أن تسعى إلى الحفاظ على الحجم : حمایة المنشأة التسویقیة-ب

الحالي لحصتھا في السوق حیث تسعى المنشآت الصغیرة أو التابعة في السوق إلى تحري سقطات الشركات الرائدة 
:عادة بمجموعة من الاستراتیجیاتوفي ھذا الإطار ترتبط المنشآت. والاستفادة منھا في اقتنصاص جزء من السوق

علاقة طیبة بین المنشأة والجمھور حیث ترفض المنشأة أن تظل بمنأي عن وھي تسعى إلى بناء : التطویرإستراتیجیة-1
.التطویر

وتعني استخدام الإمكانات الحالیة للمنشأة لربط العملاء بالمنشأة بشكل أكبر من خلال الحفاظ على : إستراتیجیة الدعم-2
.ھیكل الأسعار الذي یوازن بین المنفعة والقیمة التي تدفعھا المستھلك

حیث یجب على المنشأة أن تدافع عن نفسھا ضد أي اعتداء من المنشآت المنافسة من خلال : إستراتیجیة المواجھة-3
.إستراتیجیة ترویجیة

التأثیر في إمكانیات المنافسین مثل الاتصال ومن خلالھا تسعى المنشأة إلى اتخاذ إجراءات من شأنھا: إستراتیجیة التھدید
.بالموردین وتقلیل مبیعاتھم لھم أو الضغط على الموزعین للتقلیل من مبیعات المنافسین

تھا بالحفاظ على مستوى جودة معین في منتجاتھا عم صحیث تسعى بعض المنشآت للحفاظ على ح: إستراتیجیة الجودة
.منتجات المنافسین

حصتھا التسویقیة على حساب المنشآت الأخرى المنافسة في السوق قد تحاول المنشأة زیادة : زیادة حصة المنشأة التسویقیة-ج
وھذه السیاسة تتسم بالخطر وارتفاع التكلفة إذ أن من المفید للمنشأة أن تحاول زیادة حجم الطلب الكلي أفضل من إتباع ھذه 

.السیاسة
:بعةإستراتیجیات الشركة التا-2

الشركات التابعة ھي تلك الشركات التي تحتل المركز الثاني أو الثالث على الأكثر في السوق وھي عادة تكون في إمكانیاتھا أقل من 
الشركات الرائدة وتمثل خطورة على الشركات الرائدة باعتبار أنھا المنافس الرئیسي من السیاسات التي تتبع في ھذا الخصوص ما 

:یلي
م في الأسعار المعروضةسیاسة الخص.
 ًسیاسة إنتاج سلع أقل جودة وأرخص سعرا.
إنتاج سلع ذات جودة أعلى بأسعار أعلى.
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...الفصل الحادي عشر
السلع والخدمات

مصطلحات تسویقیة ھامة/ أولاً 
إلى إشباع ھو مجموعة من المواصفات مجتمعة، یؤدي استخدامھا إلى الحصول على منافع معینة تؤدي: Productالمنتج -1

.حاجات ورغبات معینة لدى المستھلكین
ھو مجموعة من المنتجات التي ترتبط فیما بینھا بعلاقة معینة، سواء كانت تشبع حاجات واحدة : Product Lineخط المنتج -2

.لدى المستھلكین أو تستخدم مع بعضھا
تاجھا مثل قیام شركة مصر للغزل والنسیج بإنتاج وھو كافة المنتجات التي تقوم المنشأة بإن: Product Mixمزیج المنتجات -3

والمنتج ھو تلك الأشیاء التي یمكن تقدیمھا للسوق سواء كانت أشیاء مادیة أو صفات أو . الملابس الجاھزة في خطوط متعددة
.أشیاء شخصیة أو أماكن أو أفكار

وھي تلك السلع التي تشبع حاجات ورغبات المستھلك على مدى فترة زمنیة سلع معمرةإلى :تنقسم الأشیاء وفقا لعمرھا
.طویلة مثل السیارة والثلاجة

 تقل عن عام مثل المواد فھي سلع الاستھلاك المباشر التي تستغرق استخدامھا مدة قصیرة نسبیاً السلع الغیر معمرةأما
الخ... الغذائیة والملابس

سلع وأیضاب ھو تقسیم المنتجات وفقاً للغرض من الشراء إلى سلع وخدمات استھلاكیة والتقسیم الأكثر شیوعاً للكتا
.وخدمات إنتاجیة

الاستھلاكیةالسلع والخدمات / ثانیاً 
الفرد أو الأسرة بغرض الاستھلاك النھائي، وفي الاستعمال الشخصي، ولیس من ھي تلك المنتجات التي یتم سراؤھا بغرض إشباع حاجات 

:وتنقسم إلى.البیعأجل إعادة
ھي تلك السلع التي یشتریھا المستھلك النھائي بنفسھ أو بواسطة غیره ) سلع المستھلك(السلع الاستھلاكیة : السلع الاستھلاكیة-1

.لكي یستخدمھا في إشباع حاجاتھ، ویتصف سوق السلع الاستھلاكیة بمجموعة من الممیزات
:وفي مقدمة ھذه الممیزات

.الواسع للمتعاملینالانتشار الجغرافي-1
.إن لغة الحدیث مع المستھلك المرتقب تعتمد بقدر كبیر على الدوافع العاطفیة-2
إن قیمة المشتریات قلیلة القیمة نسبیة في المرة الواحدة، ولا تمثل سوى ھامش ربح قلیل، ویعتمد المنتج أو الموزع على -3

.ضمان تكرار المشتري لمعاملاتھ الشرائیة
:الاستھلاكیةأنواع السلع 

تنقسم سلع المستھلك النھائي إلى عدة أنواع وفقاً لخصائص السلوك الشرائي ومقدار الجھد الذي یبذل من جانب المشترین 
:للحصول على السلع وھي

ھي السلع التي یتیسر وجودھا من حیث المكان والزمان للمستھلك، إذ یستطیع : Convenience Goodsالسلع المیسرة -أ
:، وتنقسم ھذه السلع إلى ثلاثة أنواع ھي)سلع الاستقراب(علیھا من أي متجر قریب، لذا یطلق على الحصول 

.ھي تلك السلع التي یشتریھا المستھلك بشكل مستمر مثل مواد البقالة ومعجون الأسنان: Staplesسلع معتادة -1
ستھلك جھدا ضئیلاً للغایة في التخطیط وھي المشتریات غیر المخططة، أو التي یبذل فیھا الم: Impulseشراء فوري -2

.لشرائھا وذلك مثل المشروبات الغازیة
وھي تلك السلع التي لا یفكر المشتري في شرائھا في ظل الظروف العادیة، وإنما یتم : Emergencyسلع اضطراریة -3

.الشراء للوفاء بحاجات ملحة، مثل شراء مظلة لاتقاء المطر
وھي السلع التي لا یقرر المستھلك شراؤھا إلا بعد إجراء المقارنة اللازمة بین : Shopping Goodsسلع التسویق -ب

الأدوات المنزلیة، الملابس، الأثاث، ویطلق علیھا بعض ومن أمثلة ھذه السلعالأصناف المتاحة عند كل عملیة شراء تقریباً، 
).السلع الانتقائیة(الكتب 

خصائص معینة تنفرد بھا، وتشبع رغبات وحاجات خاصة لدى بعض وھي سلع لھا : Specialty goodsالسلع الخاصة -ج
ومن أمثلة ھذه المستھلكین، وھناك قطاع من المستھلكین على استعداد لبذل الجھد والمال في سبیل الحصول على تلك السلع، 

.الجواھر الثمینة والولاعات الذھبیة وبعض أنواع العطورالسلع
لنشاط غیر الملموس التي تھدف إلى إشباع الرغبات والحاجات الخاصة بالمستھلك الأخیر، وھي أوجھ ا: الخدمات الاستھلاكیة-2

.الطیران والسیاحة والنقل والبنوكومن أمثلة ھذه الخدمات بحیث لا تقترن ذلك ببیع سلعة معینة، 
:وتتمیز الخدمات بمجموعة الخدمات بمجموعة من الخصائص وھي

ة رؤیتھا أو لمسھا قبل الشراء، فالخدمات المصرفیة مثلاً لا یمكن شراء وحدات منھا و وتعني بذلك عدم إمكانی: الملموسة
.الاحتفاظ بھا في المنزل

 إذا یسعى المشتري عادة أو طالب الخدمة إلى طبیب معین بذاتھ، أو بنك محدد اعتماداً على ارتباط الخدمة بشخصیة مقدمھا
.السمعة وارتباط باسم مقدم الخدمة

 یؤدي عدم الاستفادة من النشاط المتعلق بخدمات إلى خسارة فعلیة للمنتجینعدم القابلیة للتخزین.
السلع والخدمات الإنتاجیة/ ثالثاً 

ھي تلك السلع التي یشتریھا المنتجون لاستخدامھا في مواجھة متطلبات المنشاة سواء لإنتاج سلع أو خدمات : السلع الإنتاجیة-1
:وتنقسم السلع الإنتاجیة وفقاً للغرض من استخدامھا إلىأخرى أو للمساعدة في تسھیل الإنتاج، 
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التي تستخدمھا المنشأة في عملیات سیة ئیوھي مجموعة من الآلات والمعدات الر: Capital goodsالسلع الرأسمالیة -أ
مثل المولدات الكھربائیة وآلات الطابعة والآلات Installationsالتركیبات الإنتاج، ویقسمھا الكتاب إلى نوعین أولھما 

وھي لا تدخل في تركیب المنتج النھائي، Equipmentالمعدات الكبیرة، أما النوع الثاني من السلع الرأسمالیة فھو 
.في تسھیل أنشطة الإنتاج والمكاتبوتستخدم 

وھي تلك السلع المشتراه للاستخدام المباشر في إنتاج السلع والخدمات، والتي تظھر بصورة أو بأخرى في : المواد الإنتاجیة-ب
.تكوین المنتج النھائي، والتي تتضمن المواد الخام، والمواد نصف المصنوعة والأجزاء

تدخل علیھا أیة عملیات إنتاجیة، والتي تستخرج من المناجم والمزارع والغابات والبحار وھي تلك التي لم : المواد الخام
.والمحیطات

أخرى وتستخدم بعد إجراء العملیات الصناعیة علیھا فھي المواد التي تعتبر منتجاً نھائیاً لمنشآت : أما المواد نصف المصنعة
فھي المنتجات Partsالأجزاء والأعمدة الحدیدیة بالنسبة للورش، أما في إنتاج منتجات أخرى مثل التدفق بالنسبة للمخابز، 

الخ... تامة الصنع التي تدخل في تركیب سلع أخرى دون إدخال أیھ تغیرات علیھا وذلك مثل البطاریات وإطارات السیارات
الدفاتر ومن أمثلتھاوھي تستخدم لتسھیل القیام بعملیات الإنتاج، ولكنھا لا تصبح جزءاً من المنتج النھائي، :مھمات التشغیل-ج

.ھذه المواد بأنھا ذات أصناف متعددة وتصلح لمھام متعددةوتتمیزوالأقلام والزیوت والشحوم وأدوات النظافة، 
خدمات التمویل مثل نشآت الصناعیة والإنتاجیة والمؤسسات التجاریةھي منتجات غیر ملموسة تستخدمھا الم:الخدمات الإنتاجیة-2

.والأمن والحراسة والخدمات القانونیة وخدمات بحوث التسویق
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...الفصل الثاني عشر
إدارة مزیج المنتجات

المداخل الإستراتیجیة لتطویر المنتجات/ أولاً 
ونوعیة الأسواق المخدومة وتفترض ھذه العلاقة أن النمو لھ أربعة أشكال تتوجھ المنشأة إلى تكییف العلاقة بین تطویر المنتجات 

:أساسیة
.حیث تتوجھ المنشأة إلى دعم السوق الحالیة وزیادة المبیعات من المنتجات الحالیة في السوق الحالیة: اختراق السوق-1
.أسواق جدیدةوتعني استمراریة المنشأة في بیع منتجاتھا الحالیة، ولكن في : تنمیة السوق-2
بتقدیم منتجات جدیدة في أسواقھا الحالیة، حتى تحافظ على وضعیتھا وتعني ھذه الإستراتیجیة قیام المنشأة : تطویر المنتجات-3

.التنافسي في السوق
.وھو ما یعني قیام المنشأة بتقدیم منتجات جدیدة في أسواق جدیدة: التنویع-4

بالتشكیل إضافة شكل أو أشكال جدیدة للمنتجات الحالیة في شكل طرازات أو مقاسات أو ألوان ویقصد : إستراتیجیة التشكیل والتنویع-1
:وحتى یمكن أن تؤتي تلك الإستراتیجیة ثمارھا فإنھ. أو أحجام متعددة، مثل إنتاج جوارب للرجال وأخرى للنساء

 ل أو التنویع وبین النفقات المرتبطة بتوسیع عدد ستراتیجیة التشكیإأن توازن المنشأة بین زیادة المبیعات الناتجة عن إتباع
.المنتجات

أن تأخذ المنشاة في حسابات حدودھا التوسع في المنتجات وأشكالھا وتأثیرھا على مكونات المزیج السلعي.
:أنواع إستراتیجیات التنویع

اردھاوھو إضافة منتجات جدیدة تعتمد بشكل أساسي على مو: التنویع التعاوني أو الاعتمادي.
والذي یصمم خصیصاً للاستفادة من فرص تسویقیة للنمو دون وجود أي علاقات مع المنتجات والتسھیلات : التنویع المستقل

.الإنتاجیة والتسویقیة الحالیة
ویعتبر تحدید عدد المنتجات من أھم الإستراتیجیات المؤثرة على كافة عناصر المزیج : إستراتیجیة الاتساع وإستراتیجیة العمق-2

التوسع الرأسي في عدد المنتجات في كل خط من خطوط الإنتاج حیث تقدم المنشأة العدید من الألوان : ویقصد بالعمقالتسویقي، 
.والأشكال والأحجام لكل منتج من المنتجات

وغالباً ما تستخدم ھذه العملیة في مرحلة و أكثر من خصائصھ، یر تعدیل المنتج إلى تعدیل عنصر أیش: إستراتیجیة تعدیل المنتجات-3
ویمكن إدخال تعدیل على النضج في دورة حیاة المنتجات، حیث تتصف الأسواق المختلفة للمنتجات بالحركیة والتغییر المستمر،

:المنتجات في ثلاثة أنواع أساسیة
وھي التعدیلات التى ترتبط بالمواد الخام او طرق الانتاج المستخدمة بغرض زیادة القدره السلعیة على :الجودة تعدیلات مستوى -1

.او زیادة عمرھا الإنتاجي او زیادة طوال حیاه المنتج , مجابھة مطالب المتعاملین 
ومدى ما یحقق للمستھلك من أمان , وفعالیتھ ھي اجراء التغیرات التي تؤثر في استخدام المنتج ومنافعھ : التعدیلات الوظیفیة -2

.ومن امثلھ ذلك ما یجري من تعدیلات في ادوات المطبخ والأثاث 
وھي تلك التعدیلات المرتبطة بالشكل والصورة الذھنیة التي یجب ان ترتسم في أذھان : التعدیلات في اشكال ونمط السلع -3

.المتعاملین تجاه السلعھ 
 ف أو استبعاد منتج معین لیس بالأمر السھل اذ أنھ من الضروري دراسة مدى تأثیر حذف المنتج عن قرار حذ:حذف المنتجات

.وكذلك التأثیر على امكانیات رجال البیع وقدراتھم في السوق , والتكامل في مزیج المنتجات المستخدم , انماط المنافسة في السوق 
 أساسیھ لضمان النمو والبقاء في السوق إذ أن المنتجات الجدیدة لھا الأثر عملیھ التطویر ضرورة :تطویر المنتجات الجدیدة

إلا أن ھذا التطویر رغم ضرورتھ فإنھ یحمل مخاطر جمة لمنشآت الأعمال حیث التكالیف , الأكبر في تحقیق أرباح المستقبل 
.لاطلاق ویمثل الفشل وقد لا یكون مقبولاً على ا, والعائد قد یكون مقبولاً لدرجة الربح السخي , ضخمة 

:وبالتالي فإنھ من الضروري لرجل التسویق الذي یدخل مجال تطویر المنتجات وإدخال المنتجات الجدیدة أن یراعي ما یلي 
.إن تكلفھ التطویر والبحوث ھو استثمار مرتفع التكلفة غیر مضمون العائد -
اتساع حجم المنشآت وتعقد المنتجات الجدیدة المقدمة جعل تصحیح أي رد فعل سلبي من جانب المستھلك من الصعوبة بمكان ولھ -

. تكالیف باھضة 
.إن فشل المنتجات الجدیدة یؤثر بالضرورة على العدید من المنتجات الناجحة التى تقدمھا المنشأة في السوق -

:تنظیم عملیة تطویر المنتجات 
:تستخدم منشآت الأعمال عدداً من الصور التنظیمیة التى تضمن نجاح تلك الإستراتیجیة ومنھا 

وھو مسئول عن , أو عن خط إنتاج معین مدیر المنتج مسئولاً بشكل كامل عن منتج معین من منتجات المنشأةیعد :مدیر المنتج
.ویتولى مدیر المنتج تنسیق أنشطتھ بالكامل , ماركة واحدة بالكامل 

بغرض التنسیق بین الأقسام المختلفة ومتابعة أعمال التطویر المنشآت الكبیرةویظھر ھذا في :قسم خاص بالمنتجات الجدیدة
.ة ومنافسة المنتجات الجدیدة مع الاقسام المتخصص

لدراسة جدوى تقدیم المنتجات الجدیدة بتشكیل لجنة من الاقسام المعینة في المنشأةحیث تقوم بعض المنشآت :لجنة المنتج الجدید.
:خطوات تقدیم المنتجات الجدیدة / ثانیاً 

- منتظمة إجراء بحوث استكشافیةعن طریق جمع المعلوماتتتعاون إداره التسویق مع إداره المنشأة المختلفة في :جمع الأفكار 1
وقد وردت مصادر الافكار تحت تقسیمات متعددة . لتقدیم منتجات جدیدة تصلحمدى توافر أفكار في السوق المحلیة والعالمیة لدراسة

:ومن اھم تلك التقسیمات ما یلي 
) .غیر مخططة ( مصادر أفكار عشوائیة -1
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. مصادر الأفكار المنظمة -2
.بتكاریة مصادر الافكار الا-3
.وھي المصادر التي تأتي بالصدفة ودون تخطیط مسبق ) : غیر مخططھ(مصادر الأفكار العشوائیة -أ

والتي تجري إدارتھا في ظل تنظیم محدد من جانب المصادر المنظمة والمحددة مسبقاً وھي تلك :مصادر الأفكار المنظمة -ب
:ومن اھم ھذه المصادر , المؤسسة 

.    فریق العمل في المؤسسة -1
.الأفكار من العملاء -2
.تحلیل السوق والمنافسة -3
.الأفكار من السوق الخارجیة -4

ودراستھا والربط فیما , وھي تلك الأفكار المرتبطة بنموذج فكري لدفع الأفكار بطریقة علمیة منظمة :مصادر الأفكار الابتكاریة -ج
: ومن أھم ھذه النماذج , بینھا للحصول على أفكار فعالة للتطبیق

.عن طریق عقد جلسات منظمة للمھتمین بقضایا المنتجات الجدیدة للمؤسسة ) حفز الأفكار المنظم ( العصف الذھني-1
.وتتم عن طریق الجمع بین الأفكار غیر المترابطة لمجموعات متضاربة المصالح مختبر تولیف الأفكار-2
.جمیع الحلول العدیدة المتاحة مشكلة تم دراستھا وذلك من خلال تالتفكیر الغیر تقلیدي-3
.وھو من الطرق المعروفھ علمیاً والتي تعني بعنصر التكالیف بدرجة كبیرة تحلیل القیمة-4
. باستخدام تحلیل متعدد الأبعاد للشكل والأجزاء , وھي بمثابة تطویر لأسلوب تحلیل القیمة تحلیل التغیرات الممكنة-5

- , مدى تناسبھا مع القیود التشریعیة دراسةو, ودراسة صلاحیتھا للتطبیق, تقییم فعالیة كل منھا أي :الأفكار تنقیة واختیار 2
وإمكانیتھا المادیة والبشریة والعمل على استبعاد الأفكار غیر , بأھداف المنشأة ومدى ارتباطھاوعادات وتقالید وأذواق المستھلكین 

.بقاً لأھمیتھا وآثارھا على تحقیق أھداف المنشأة الصالحة  وترتیب باقي الافكار ط
- والدراسات الخاصة بالأفكار التي وقع الاختیار علیھا والتي تتضمن دراسات الجدوى الاقتصادیة :إجراء الدراسات التفصیلیة 3

ومن . وكذا المقدرة الاستیعابیة للسوق والتسویقیة وحساب نقطة التعادل وفقاً للتنبؤ بحجم الإنفاق والإیراد المتوقع للمنتجات المطلوبة
:أھم الطرق المستخدمھ في المفاضلة ما یلي

 وتعني ھذه الطریقھ اعطاء نقاط نسبیة لكل عامل مؤثر في اختیار المنتج موضوع المفاضلة :طریقھ النقط.
 تي تتم على المنتجات بوجود عامل من الضروري أن تتصف المنتجات الجدیدة أو التعدیلات ال:ابحث لمنتجاتك عن عامل ممیز

.ممیز مفید یعبر عن منافع العملاء 
 تمیز منتجاتك بمجموعة من الصفات القیاسیة فنیاً وتسویقیاً والتي إذا ما أدركھا العمیل بشكل صحیح فإنھ :لاحظ ما یدركھ العمیل

.یقبل على الشراء والتعامل معك 
, واصفاتھ من وجھة نظر المستھلك المرتقب ویمكن اجراء التجارب المعملیة اللازمة تحدید م:اعداد النماذج المبدئیة للمنتج -4

.ویتم اختبار المنتجات انتاجیاً وتسویقیاً , واستخدام الاختبارات التسویقیة مثل المقارنة الثنائیة بین المنتجات وغیر ذلك
وتحدید , العلامة التجاریة , الاسم التجاري , م العبوة ویتضمن تصمی:تصمیم المزیح التسویقي المطلوب لطرح المنتج للتداول -5

.ووضع الخطط الزمنیة لتوالي مراحل المزیج التسویقي في السوق , السعر ومنافذ التوزیع وشكل الترویج المناسب 
 ًدوره حیاه المنتجات / ثانیا:

ثم , ثم تقدیمھا إلى السوق , تتكون حیاه المنتجات من مجموعة محددة ومتتابعھ من المراحل التي تبدأ مع فكره الإنشاء والإعداد 
: نموھا حتى تصل إلى مرحلھ النضج الكامل 

, لسلعة غیر موجودیكون ادراك المستھلكین لوفي ھذه المرحلھ , ھي نقطھ البدایة في حیاة المنتج في السوق :مرحلة التقدیم -1
.وبالتالي فأن ھذه المرحلة تتطلب زیادة حجم المنفق على جھود الإعلان والبیع الشخصي , وتبدأ الارباح من نقطة سالبة 

:ومن المشاكل الفعلیھ التى تواجھھ مرحلھ التقدیم ھو 
.قلة عدد الباعھ وقلة خبرتھم بالمنتجات الجدیدة -
.الناجم عن كبر حجم الإنفاق على البحوث والتطویر ارتفاع الأسعار -

, إلى زیادة المبیعات بشكل واضح یؤدي ذلك, مع إمكانیة المنتج في الاستحواذ على قطاعات متزایدة من السوق :مرحلة النمو -2
المطلوب السیاسات التسویقیةأھم ومن , ویبدأ المنافسون في إدراك أھمیھ المنتج , انتقال المنتج لمرحلة جدیدة ویعني ذلك

.إتباعھا في تلك المرحلة العمل على تطویر المنتجات وإظھار مغریات بیعیھ جدیدة 
یتجھ السوق الكلیة نحو , وتتم معرفتھا من المتعاملین , بعد أن تجد المنتجات طریقھا إلى السوق ) :الاستقرار ( مرحلھ النضوج -3

, ویختلف مفھوم النضوج بین السلع المعمرة . نافسة بین المنتجات المتنافسة داخل الصناعة وتتزاید مدة الم, الاستقرار النسبي 
أما السلع الغیر المعمرة فإن مرحلة النضوج تعني في , فبالنسبة للسلع المعمرة یفضل استخدام لفظ التشبع , والسلع غیر المعمرة

.بدایتھا انخفاض في متوسط الزیادة السنویة للمبیعات 
وتبدأ المبیعات الإجمالیة في الانخفاض , في ھذه المرحلة یبدأ المنتج یفقد بریقھ واھتمامھ لدى المتعاملین :حلھ الانخفاض مر-4
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وبالتالي , تنمو بدرجھ عالیھ وتعمل في سوق , وھي تلك المنتجات التي تتمیز بحصة سوقیة كبیرة في السوق : المنتجات النجوم -أ
ومن أمثلھ ھذه , وأن تحظى المنشأة بنصیب الأسد من النمو المتوقع , فإنھ من المتوقع أن تتجھ المبیعات المستقبلیة للزیادة 

زل ومنتجات المفروشات لشركة مصر للغ, المنتجات عالمیاً باناسونیك وفي السوق المصریة ثلاجات ایدیال من الأحجام الصغیرة  
.والنسیج 

ولكن , وھي منتجات متمیزة تقدم مصدراً كبیراً من المبیعات وتتمتع بقدر معین من الولاء ) :الأبقار ( المنتجات المدره للدخل -ب
بالرغم من تمیز ھذه المنتجات فإن السوق لا یتیح لھا حریة الحركة فإنھا تنمو بمعدل بطيء وتعتبر ھذه المنتجات مصدراً للربح 

.وھونداي وسكودا في مصر , ومن أھم ھذه المنتجات سوني في المملكة العربیة السعودیة , بیرة للمنشأة بدرجة ك
وھي المنتجات التي لا تحظى حالیاً بقدر مرتفع من الحصة السوقیة ولكن سوقھا ) :الطفل المشكلة ( المنتجات الاولى بالرعایة -ج

.یتمیز بارتفاع حجم الطلب المستقبل 
والتي تواجھھ ایضاً انخفاضاً , وھي تلك المنتجات ذات الحصة السوقیة المنخفضة ) : الكلاب ( المنتجات قلیلة الحظ في السوق - د

. في  حجم التطور المتوقع في المبیعات خلال الفترة المستقبلیة 
ولكنھ تم تطویره من جانب شركة جنرال , یشبھ ھذا النموذج إلى حد كبیر نموذج تحلیل المنتجات :نموذج جنرال الیكتریك -2

-:من حیث كفاءتھا ووفقاً لما یلي بتقسیم وحدات النشاط الرئیسیة إلى مراكز محددةویستخدم ھذا النموذج , موتورز الامریكیة 
في ھذا النشاط معدل نمو السوقوتعني : مدى جاذبیھ السوق للنشاط.
والتي تتضمن حجم النشاط والممیزات التنافسیة , التي یتمیز بھا المنتج الحصة السوقیةو یعني ذلك :مركز المنتج في السوق.
:یمكن اتباعھا وھي أربعة استراتیجیاتوفقاً لذلك حیث یوضح النموذج تحدید خطوات التحركوفقاً لإمكانیاتھا على تعمل كل منشأةو

.استراتیجیات الاستثمار -أ
.استراتیجیة  الحمایة -ب
.استراتیجیة الحصاد -ت
.استراتیجیة الخروج -ث

 استراتیجیھ التعبئة والتغلیف:
ولا یقتصر دور العبوه على انھا مجرد اناء توضع فیھ مكونات السلعھ بل , تعتبر استراتیجیة التعبئة ھي الامتداد الرئیسي لتكوین المنتجات 

: لیشمل العدید من الوظائف الھامة في مقدمتھا ما یليالعبوه یمتد دور
 حفظ محتویات المنتج وخصائصة ومواصفاتھ حتى یتم استخدامھ وھي الوظیفة الحمائیة للعبوة.
 من وحركة السلعة في النقل في حركتھا في السوق من المنتج لتصل إلى المتعاملین عبر العدید, تسھیل عملیة التداول والتخزین

.الوسطاء 
 تلعب العبوة الجذابة دوراً ھاماً في جذب انتباه المستھلك للسلعة وإثارة اھتمامھ لمحتویاتھا فیقبل على شرائھا.
 ًتسھیل تنفیذ استراتیجیات المنشأة التسویقیة المرتبطة بالسعر والمنتج من خلال تقدیم عبوات أصغر حجماً لفئات أقل دخلا.
ومعلبات العصائر , مثل تسھیلات الفتح للمیاه الغازیھ , في الظروف المختلفة المحیطة بالمستھلك تسھیل استھلاك السلعة ,

ونظراً لأھمیة العبوة في تحقیق وظائف الحمایة والتداول والترویج , وتسھیلات إمكانیات الإغلاق للعبوات التي یتكرر استخدامھا 
.للمنتجات 
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والتي تواجھھ ایضاً انخفاضاً , وھي تلك المنتجات ذات الحصة السوقیة المنخفضة ) : الكلاب ( المنتجات قلیلة الحظ في السوق - د

. في  حجم التطور المتوقع في المبیعات خلال الفترة المستقبلیة 
ولكنھ تم تطویره من جانب شركة جنرال , یشبھ ھذا النموذج إلى حد كبیر نموذج تحلیل المنتجات :نموذج جنرال الیكتریك -2

-:من حیث كفاءتھا ووفقاً لما یلي بتقسیم وحدات النشاط الرئیسیة إلى مراكز محددةویستخدم ھذا النموذج , موتورز الامریكیة 
في ھذا النشاط معدل نمو السوقوتعني : مدى جاذبیھ السوق للنشاط.
والتي تتضمن حجم النشاط والممیزات التنافسیة , التي یتمیز بھا المنتج الحصة السوقیةو یعني ذلك :مركز المنتج في السوق.
:یمكن اتباعھا وھي أربعة استراتیجیاتوفقاً لذلك حیث یوضح النموذج تحدید خطوات التحركوفقاً لإمكانیاتھا على تعمل كل منشأةو
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 ًتسھیل تنفیذ استراتیجیات المنشأة التسویقیة المرتبطة بالسعر والمنتج من خلال تقدیم عبوات أصغر حجماً لفئات أقل دخلا.
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...الفصل السادس عشر
التوزیعسیاسات 

:مفاھیم أولیة / أولاً 
ھي الطریق الذي تسلكھ سلع وخدمات المنشأة في حركتھا من مراكز الإنتاج حتى مراكز الاستھلاك من خلال : قناة التوزیع

.مجموعھ من المنشآت التي تقدم العدید من الأنشطة التسویقیة 
یعني كافة قنوات التوزیع المتاحة في صناعھ محددة : ھیكل التوزیع.
تؤدي من خلال ثلاثة مستویات أساسیة : عملیات التوزیع.

.تجار التجزئة : ثالثاً , تجار الجملة : ثانیاً , المنتجون : أولھما 
 الأنشطھ الضروریة لبناء مزیج التوزیع:
: علاقات التوزیع -1

.ویجب أن یتم ذلك بدقھ تامة , فة فان ملكیة السلع والخدمات سوف تتبادلھا العدید من الأیدي من خلال مراحل التوزیع المختل
: التوزیع المادي -2

على أن تسلم بأقصى كفاءة ممكنة للمستھلكین ومن أھم الوظائف التي , المنتجات یجب أن تتحرك لتصل إلى مناطق معینة في وقت محدد 
.وإدارة حركة السلع , قل والتخزین تؤدي من خلال التوزیع المادي الن

:التسھیلات التجاریة -3
مجموعة من الأنشطة تساعد في تأدیة عملیات التوزیع بأقصى كفاءة ممكنة ومنھا جمع المعلومات التسویقیة وتمویل الانشطة التسویقیة 

.والترویج 
ماذا تقدم منافذ التوزیع ؟/ ثانیاً 

:تجزئة كمیات السلع إلى كمیات أصغر -1
.والتصرف فیھا بالبیع بكمیات أصغر نسبیاً , وتؤدي ھذه الوظیفة من خلال قیام أي منشات التوزیع للسلع والخدمات بكمیات كبیرة 

:تجمیع العدید من السلع والخدمات -2
.فیھا المنشآت تسعى إلى تجمیع العدید من السلع المتشابھة والمتنافسة والبدیلة داخل المجموعھ السلعیة التي تتعامل

: تقلیل حجم المعاملات 
.أن وجود الوسطاء في عملیة التوزیع یقلل العدد الاجمالي لحجم المعاملات التي یمكن أن تتم فیھا لم یوجد ھؤلاء الوسطاء 

:النقل والتخزین -3
العملیة القیام بتخزین المنتجات إذ أن السلع والخدمات یجب أن تنقل وتوضع في المكان والزمان الذي یحتاجھ المستھلك وتتضمن ھذه 

.في أماكن متعددة في طریقھا إلى المستھلك 
: الاتصال وجمع المعلومات -4

وتؤدي المنشآت القائمة على التوزیع وظائف ترویجیة ھامھ للمنتجین حیث یتداولون الاسم والعلامة التجاریة للمنتجات لتصل إلى 
.المستھلك بذات الاسم الذي یضعھ المنتج 

: دیم الخدمات لتجار التجزئھ والمستھلكین تق-5
, وتوفیر قطع الغیار , یقوم العدید من الوسطاء نیابة عن المنتجین بتقدیم خدمات ما بعد البیع للمشترین مثل خدمات الاصلاح والصیانة 

.بما یساعد على إتمام العملیة البیعیة والترویج لھا 
:خدمات الائتمان -6

أو , بتحمل أعباء المخاطر الائتمانیة عن المنتجین من خلال البیع بالأجل من حلقھ لأخرى من حلقات التوزیع یقوم العدید من الوسطاء
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بدون وسطاء بین المنتج والمستھلك حیث یتولى المنتج بیع السلعة مباشرة , من المنتج الى المستھلك مباشرة : التوزیع المباشر
.بیع الخبز والفواكھ للمستھلك كما في حالات 

تسویق وھذا النوع من التسویق شائع في تسویق كثیر من سلع ال, من المنتج الى تاجر التجزئة فالمستھلك : التوزیع الغیر مباشر
.والأثاث كالملابس الجاھزة والأحذیة 

ویعتبر ھذا النوع اكثر قنوات التوزیع استخداماً , من المنتج الى تاجر الجملة الى تاجر التجزئة الى المستھلك : التوزیع الغیر مباشر
.في تسویق السلع الاستھلاكیة مثل اصناف البقالة كالجبن والسكر والشاي والزیت 

وھناك یستخدم المنتج الوكیل في البیع , من المنتج الى وكیل الى تاجر الجملة الى تاجر التجزئة الى المستھلك : لمباشرالتوزیع غیر ا
.لتجار الجملة عندما یفتقد الخبرة او الموارد اللازمة لبیع سلعة الى تجار الجملة ویتمثل ذلك سوق السیارات ومستلزماتھا 

صناعیة قنوات توزیع السلع ال: خامساً 
:تأخذ قنوات التوزیع السلع الصناعیة أكثر من شكل كما ھو موضح بالشكل التالي 

:قنوات توزیع السلع الصناعیة 
یستخدم منتجي بعض السلع الصناعیة عند توزیع بعض السلع الفنیة المعقدة , من المنتج الى مشتري المنشآت : التوزیع المباشر-1

.التركیب 
سوق لكي یقومون یستخدم المنتجون الوكلاء كممثلین لھم في ال, من المنتج الى وكیل الى مشتري المنشآت : التوزیع الغیر مباشر-2

.بالبیع لعملائھم من المشتركین الصناعیین 
وھذا الطریق شائع الاستخدام في توزیع السلع الانتاجیة التي , من المنتج الى الموزع الى مشتري المنشآت : التوزیع الغیر مباشر -3

.تباع لعدد كبیر من المنشآت مثل مھمات التشغیل 
وتعتبر ھذه القناة اطول قنوات توزیع السلع  , ى الوكیل الى الموزع الى مشتري المنشآت من المنتج ال: التوزیع الغیر مباشر -4

.الانتاجیة واقلھا استخداماً 
نظم التسویق الراسیة والأفقیة والمتعددة : سادساً 

 نظام التسویق الاسیة:
. د مع مستوى توزیع آخر سواء أسفل او اعلى تتكون نظم التسویق الراسیة عندما یسعى مستوى توزیع معین الى امتلاك او التعاق

:ومن انواع نظم التسویق الراسیة ما یلي 
.نظم التسویق الراسیة بالتملك -1
.نظم التسویق الراسیة بالتعاقد -2
.رعایة تاجر جملة لسلسة من متاجر التجزئة -أ

.الجمعیات التعاونیة الخاصة بتجار التجزئة -ب
.منشآت الامتیاز -ت
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.اسیة المدارة نظم التسویق الر-3
:نظم التسویق الراسیة بالتملك .1

وھي قناة توزیع تمتلك فیھا احدى المنشآت باقي منشآت القناة وبالتالي فإن تحقیق التعاون والتنسیق بین المنشآت الاعضاء في قناة 
.التوزیع یتم من خلال الملكیة او المشاركة 

:نظم التسویق الراسیة المدارة .2
, تحقیق التنسیق بین مراحل الانتاج والتوزیع او بین الشركة المنتجة والموزعین المشتركین في قناة توزیع واحدة في تلك النظم فإن 

.یتم من خلال تمتع احدى شركات قناة التوزیع بحجم كبیر او نفوذ كبیرة یتیح لھا تحقیق التنسیق وحل الصراعات 
:نظم التسویق الراسیة بالتعاقد .3

كون من مجموعة منشآت انتاجیة وتوزیعیة مستقلة تشترك معاً من خلال التعاقد في الحصول على وفورات وھي قناة توزیع تت
:وھناك ثلاث انواع من نظم التسویق الراسیة بالتعاقد ھي , اقتصادیة ومبیعات أكثر وأفضل مما تحققھ كل منھا بشكل منفرد 

.رعایة تاجر جملة لسلسة من متاجر التجزئة المستقلة -أ
.لجمعیات التعاونیة الخاصة بتجار التجزئة ا-ب
.منشآت الامتیاز -ت
 نظم التسویق الافقیة:

تتكون نظم التسویق الافقیة باتخاذ شركتین أو اكثر في مرحلة واحدة من مراحل الانتاج او التوزیع لاستغلال الفرص التسویقیة 
شركات توزیع المواد البترولیة والتي تمنح للعدید من الموزعین ... ومن ابرز الأمثلة على نظم التسویق الأفقیة . المتاحة في السوق 

.بتوزیع موادھا تحت نفس الاسم 
 الجمع بین منافذ التوزیع المتعددة:

.تقوم كثیر من المنشآت باستخدام منافذ توزیع متعددة للوصول الى قطاع او اكثر من قطاعات السوق 
.ه المنافذ حتى تضمن اكبر انتشار ممكن ویمكن ان یؤدي ذلك الى زیادة المبیعات و الأرباح وتقوم الكثیر من الشركات بالجمع بین ھذ

العوامل المؤثرة على تصمیم سیاسات التوزیع : سابعاً 
.خصائص السوق -1
.استراتیجیة المزیج التسویقي المستخدمة -2
.طبیعة السلع والخدمات المنتجة -3
.تفضیل المستھلك وسلوكھ الشرائي -4
.ص السلع المنتجة خصائ-5
.الخصائص التنظیمیة للمنشأة المنتجة -6

نطاق التوزیع واتساعھ 
:تقارن المنشأة بین ثلاث سیاسات اساسیة 

:التوزیع الشامل -1
وحیث تعتمد المنشأة على الجھود الإعلانیة , ویستخدم التوزیع الشامل عادة في المنتجات المیسرة واسعة الانتشار مثل المیاه الغازیة 

لذا یعرف التوزیع الشامل بأنھ القیام بتوزیع المنتجات لدى المنافذ المتاحة دون تمییز في منطقة . واسعة الانتشار في ترویجھا 
.ویسعى تطبیق ھذه الاستراتیجیة الى الحصول على مركز متمیز للسلعة لدى متاجر التجزئة , جغرافیة محددة 

:التوزیع الانتقائي -2
قائي قیام المنشأة بتحدید عدد معین من المتاجر في المنطقة الواحدة تقوم بالتعامل في منتجات المنشأة دون ویعني التوزیع الانت

.المتاجر الاخرى 
:التوزیع الوحید -3

یع والى الخدمة التالیة للب, وتحتاج الى الاحتفاظ بمخزون متكامل لخط المنتجات , عندما تحتاج السلعة جھداً فائقاً في البیع الشخصي 
.والضمان فإن المنشأة تسعى الى الموزع الوحید 
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...الفصل الثامن عشر
الاتصالات التسویقیة

:تعریف الترویج 
ھو مجموعة من الاتصالات التي یجریھا المنتج بالمشترین المرتقبین بغرض تعریفھم و اقناعھم بالسلع والخدمات المنتجة ودفعھم 

.الشخصي و الاعلان والعلاقات العامة وترویج المبیعات ومن ھذه الاتصالات البیع . للشراء 
نموذج الاتصال في الترویج : ثانیاً 

طریق ذو (یستند الترویج في اداء رسالتھ على الاتصال الفعال والذي یسعى الى بناء جسر من التفاھم المشترك بین المرسل والمستقبل 
) .جانبین

رویجي حیث تطبق المنظمة استراتیجیاتھا في الاعلان وترویج المنتجات من خلال الاتصالات ھو وظیفة كل عناصر المزیج الت: الاتصال
.التي یرسلھا للمستھلك الحالي 

:یتكون نموذج الاتصال من عدة عناصر اساسیة تتم وفقاً لما یلي 

فھو شركة كوكاكولا بیبسي وھو مصدر الاتصال ھو الشخص او , وھو صاحب المصلحة في توجیھ الرسالة الترویجیة : المرسل-1
.المنشأة التي لدیھا المعلومات لتشاركھا مع شخص او مجموعة اخرى من الناس 

ور وما الى ذلك من أجل تقدیم الرسالة وتبدأ عملیة الاتصال عندما یختار المصدر كلمات وص: تكوید او تشفیر المعلومات وترجمتھا -2
.التي سوف یتسلمھا المستقبل وتعرف ھذه العملیة بالتشفیر وھي تشیر الى وضع الافكار او المعلومات في اشكال رمزیة 

لى مجموعة من الكلمات او الرموز والصور او الاشارات التي تعبر عن الافكار التي یرید رجال التسویق ان یقدمھا ا: الرسالة -3
.جمھوره وھي بمثابة ترجمة لشكل الافكار الموجود في ذھن رجل التسویق الى رسالة رمزیة 

.وھي الطریقة التي یتحرك خلالھا الاتصال من المرسل الى المستقبل , ھي اجھزة تنقل الكلمة والصوت والصورة : الوسیلة -4
وتتم عملیة الاتصال في الاعلان حیث یقوم المرسل , ل برسالتھ وھو الشخص او الجماعة او المنشأة التي یعینھا المرس: المستقبل -5

.بترجمة الافكار الموجودة لدیھ عن السلع والخدمات 
.الاستجابة ھي مجموعة ردود الافعال الصادرة عقب مشاھدة الاعلان او سماعة او قراءتھ : التغذیة المرتدة / الاستجابات -6
دید من العوامل الخارجیة التي یمكن ان تتداخل مع استقبال الرسالة اثناء عملیة الاتصال تتعرض الرسالة الاعلانیة للع: الضوضاء -7

وتعرف ھذه العوامل بالضوضاء ومن نماذج ھذه الضوضاء الاخطاء والمشكلات التي تحدث اثناء ترجمة الرسالة الاعلانیة او إعادة 
.ترجمتھا من جانب المستقبل 

في الاتصال بالعملاء والجمھور ما ھي ادواتك الرئیسیة: ثالثاً 
الاعلان ھو وسیلة الاتصال التي تقوم بھ المنشأة للوصول الى الجماھیر الكبیرة العدد وحیث یتم إعداد الرسائل الإعلانیة : الاعلان -1

.ویتم تسلیمھا للمشتركین من خلال وسائل النشر واسعة الانتشار 
و تحقیق موضوع خاص عن شركتك او منتجاتك وھو نشاط مشابھ للإعلان الى حد كبیر وھو قیام إحدى وسائل النشر بتقدیم ا:النشر -2

.ولكن النشر یتم بدون دفع أجر 
.ھو اتصال شخصي بھدف تعریف وإقناع المستھلك للقیام بشراء سلعة أو خدمة عینة وحثھ على القیام بالشراء :البیع الشخصي -3
حیث تتضمن الأنشطة الخاصة بإدارة نوافذ العرض , وھي وظیفة تجمع بین جانبي البیع الشخصي والإعلان :تنشیط المبیعات -4

.والمعارض والمسابقات والحوافز السعریة 
ھو نظام للاتصال التفاعلي في مجال التسویق یتضمن استخدام مجموعة من الوسائل الغیر تقلیدیة والتي تحقق :التسویق المباشر -5

.ملموسة بأقل جھد ممكن للوصول للعمیل في أي مكان استجابة
من خلال طریق ذو جانبین اولھما ) العملاء والمشتركین الصناعیین والوسطاء(ھي علاقات المنشأة بجماھیرھا :العلاقات العامة -6

.ھا یعني بالتعرف على مشاكل الجماھیر المختلفة والآخر یعني بمشاركة المنشأة لھذه الجماھیر في مشاعر
تتعدد الوسائل الاخرى المؤثرة في جھود المنشأة الترویجیة ومن أھم ھذه الوسائل والجھود الترویجیة التي یلعبھا :وسائل اخرى -7

.تصمیم العبوة وخاصة في متاجر خدمة النفس كوسیلة من وسائل الترویجیة 
استراتیجیات الترویج: رابعاً 

نموذج عملیة الاتصال

المرسل المستقبل

وسیلةاعادة الترجمةالمستھلك

ترجمة

المعلن رسالة

ضــــــــــــــــوضـــــــــــــــــــــــــاء الاستجابة
التغذیة العكسیة
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ومن اھم العواملي المؤثرة في صیاغة الاستراتیجیة , لى الاھداف التسویقیة العامة للمنشأة تعتمد صیاغة الاستراتیجیات الترویجیة ع
:ما یلي 

اذ ان المرحلة التي تمر بھا دورة حیاة المنتج تؤثر على حجم الترویج المطلوب ونوعیتھ وتتغیر استراتیجیة : دورة حیاة المنتج -1
.الترویج المطلوبة في كل مرحلة من المراحل 

, ان وسائل الترویج المستخدمة وانواع الوسائل المقدمة وكذا الوسائل تختلف اختلاف بینا وفقاً لنوعیة السوق : نوعیة التسویق -2
.فھناك اختلاف بین سوق المستھلكین وسوق المشترین الصناعیین 

أن كل نوعیة من المنتجات داخل السوق لا یؤثر اختلاف السوق فحسب على استراتیجیات التسویق المستخدمة بل : نوعیة المنتجات -3
.الواحد قد تحتاج الى مزیج ترویجي مختلف 

.فضلاً عن انھ قد یستخدم للحد من حجم الطلب , یستخدم الترویج بھدف زیادة الطلب على المنتجات او المحافظة علیھ : اعتبارات الطلب -4
:استراتیجیة الدفع وإستراتیجیة الجذب .1
:استراتیجیة الدفع -أ

وتوجیھ تلك الجھود الترویجیة الى , عني ان تقوم المنشأة بالتركیز على البیع الشخصي والاعلان والوسائل الترویجیة الاخرى ت
اعضاء منافذ التوزیع أي التركیز على ترویج المنتجات لتجار الجملة ودفعھم لتوجیھ حملات الترویج الى تجار التجزئة والذین 

.د البیعي الى المستھلكین یقومون بدورھم في توجیھ الج
:استراتیجیة الجذب -ب

وھي تعني قیام المنتج بخلق الطلب المباشر من المستھلك عن طریق الجھود الترویجیة وبالتالي یتم الضغط على تاجر التجزئة 
لب الى حلقات التوزیع وتشجیعھ للقیام بتوفیر السلع والخدمات عن طریق الطلب المباشر من المستھلك والذي یقوم بدورة بتمریر الط

.الأكبر ثم الى المنتج 
استراتیجیتي الدفع والجذب 

:وإستراتیجیة الایحاء استراتیجیة الضغط .2
:استراتیجیة الضغط -أ

ھي استراتیجیة تنبنى على ان الاسلوب العدائي القوي في الاقناع ھو الاسلوب الامثل لإقناع الافراد بقضیة المنشأة وسلعھا وخدماتھا 
وبحیث , ستخدمة لتلك المنتجات وبحیث یتكرر ھذا الاسلوب في كافة اسالیب الترویج الم, وتعرفیھم بالمنافع الحقیقة لتلك المنتجات 

.یتكرر ھذا الاسلوب في كافة اسالیب الترویج المستخدمة 
:استراتیجیة الایحاء -ب

فھي اسلوب الاقناع المبسط القائم على الحقائق وھي لیست بالضغط على الجوانب الدافعة والمثبطة في قضیة المنتجات ولكنھ یعتمد 
.ھلكین ویحاول ان یجذبھم بلغة الحوار طویل الأجل واتخاذ قرار الشراء بقناعة تامة على المنطقة الرمادیة في اذھان المست

الحملة الترویجیة : خامساً 
:تجدر التفرقة بین ثلاث انواع للحملات الترویجیة 

:حملات بناء الصورة الذھنیة -1
او منتجاتھا في الصورة الذھنیة التي كونھا المشتري حیث ترتكز تفضیل المنشآت او منتجاتھا ودرجة ھذا التفضیل وفقاً لمكانة المنشأة

.المرتقب 
الصورة الذھنیة للمنتج ھي قیمة رمزیة ترتبط في اذھان المتعاملین عند تذكرھم او شرائھم منتج معین مثل ارتباط اسم شركة 

.مرسیدس وسوني وتویوتا 
:الحملات الترویجیة للتمیز السلعي -2

وتنمى درجة التمیز الذي یحظى بھ منتج معین في اذھان المتعاملین على المنتجات الاخرى بالسوق وھي تلك الحملات التي توضح 
وذلك من خلال اظھار الخصائص التي تمیزھا على المنتجات المنافسة ودور ھذه الخصائص في زیادة منافعھ المتعاملین او حل 

.لاقتصادیة اثناء ازمة البترول مشاكلھم ومن امثلة ذلك اعلانات شركات السیارات عن السیارة ا
:الحملات الترویجیة للحصول على المركز الممیز للمنتجات -3

ویقوم رجال التسویق بھذه الحملات الترویجیة انطلاقاً من ان المستھلك قد یعرف معلومات متعددة عن المنتجات البدیلة الموجودة 
.زناً عن الاخرین فھو یعرفنا حقاً ویعرف الاخرین حقاً ولكننا نبحث عن التمیز بالسوق لذا وجب علینا ان نحتل مركزاً متمیزاً بفكرة تمی

المنتج

تاجر الحملة

المستھلك

تاجر التجزئة
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استراتیجیة الجذ


