
الأولىالمحاضرة 

التسویقفتعری:
AMA :التسویق الامریكیھ جمعیةفتعری

تسعىالتيوالأفكاروالخدماتالسلعوترویجعوتوزیبتسعیرالخاصالنشاط
والمنشآتالأفرادرغباتلإشباع

إشباع–الخاصةورغباتھاحتیاجاتھلھالإنسان–إنسانينشاطقالتسوی
تبادلعملیةٌخلالمنتٌموالرغباتالاحتیاٌجات

یة :التسویقالعملیةمكونات

الحاجةللطعام،الحاجة(والنقصالتوازنبعدمشعور:الحاجات
الحاجة أوھذهاكتشافإلىالتسویقیسعى...... )الآخرینلتقدیرالحاجةللملبس،
الفردلدىإثارتھا

بثقافةوتتأثراحتیاجاتھالفردیشبعخلالھامنالتيالوسیلة:الرغبات
في تحدیدایرغبولكنھ...للطعامیحتاجالفرد....فیھایعیشالتيوالبیئةالفرد
ماكدونالدمنوجبة

مجرد شرائیةقدرةبدونالرغبة...الشرائیةبالقوةمدعومةالرغبةھو:الطلب
أماني

أوسمعةالمنتجیكونقد..الفردرغباتتشبعالتيوالفوائدالمنافع:المنتجات
خدمةملموسة،سلعة:الآليالحاسب:مثال(ذلككلمنمزیجأوفكرةأوخدمة

)مستخدمةآليحاسببرامجمصاحبة،صیانة

من خلال التبادل حیث یقدم كل طرف قیمة إلا: لا تكتمل دائرة العملیة التبادل
( العمیل یقدم النقود و یحصل مقابلھا على المنتج )الآخرللطرف 

 وتحصل مقابلھا على نقودالألبانتقدم منتجات الألبانشركة
 و التوجیھات ویحصل مقابلھا على الإرشاداتمركز الشرطة یقدم المعلومات و

بالسلوك الایجابيالأفرادالتزام 
 جمعیات محاربة التدخین تقدم المعلومات والتوجیھات والنصائح وتحصل مقابلھا

الفرد بالامتناع عن التدخینأوعلى التزام المستھلك 



: مجموعة المشترین ( العملاء ) الحالیین والمحتملین الذین لدیھم رغبة في الأسواق
المنتج والقدرة على شرائھ 

التسویقيالمزیجعناصر:ثالثا:

مھام التسویقأداءمتخلالھامنالتيالمتكاملةالتسویقٌیةٌالأنشطة:التسویقيالمزیج

)ةالملموسالسلع(التسویقالمزیجعناصر
للمستھلكمنفعةتحققفكرةأوخدمةأوسلعة:المنتج)1
)المنفعة(المنتج علىحصولھمقابلالمستھلكفعھادالتيةالقیمر :التسعی)2
لتصل إلیھٌالمستھلكإلىالمنتجمنالمنتجاتتسلكھالذيالطریقٌ:التوزیع)3

المناسبالمكانوفيالمناسبالوقتفي
)مؤسسةأوشركة(المنظمةتمارسھاالتيالاتصالأنشطة: یجالترو)4

باسمالرسمالمتحدثھو....وإقناعھ بشرائھابالمنتجاتالمستھلكلتعریف
التسویقٌيالنشاط

التسویقیحققھاالتيالمنافع:رابعا:
عن ابعیدكونماعادةالذيللمستھلكالمنتجاتتوصیل:المكانیةالمنفعة)1

والتخزینوالنقلالتوزیعأنشطةبممارسةتتحقق.....إنتاج المنتجاتمواقع

المستھلكإلیھٌایحٌتاجھاالذيالوقتفيالمنتجاتتقدیم:الزمنیةالمنفعة)2
زمنیةٌفترةبعدولكنإنتاجھعندالمنتجعلىعادةصللا حفالمستھلك

بماوالمستھلكالمنتجإدراكبعدمالمتعلقةالفجوةسد: الإدراكیةالمنفعة)3
معتتناسبلابخصائصالمنتجاتتقدیمٌ(للآخرطرفكلدمھیقأنكنیم

)ھعلیحصولھ وكیفٌیةٌللمنتجالمستھلكعدم إدراكأوالمستھلك،احتیاجات

عملیةٌبإتمامإلا)والمستھلكالمنتج(للطرفینٌالمنافعتتحققلا:التملكمنفعة)4
المقابلعلىالمنتجوحصولالمنتجعلىالمستھلكبحصولالتي تتمالتبادل

الخدمةأوالسلعةومنتجالمستھلكبینٌالنظروجھاتتختلف:القیممنفعة)5
مابینالمنتج،وتسویقإنتاجتكلفةاسبینالذيالسعرع المنتجیضحیثٌ

تٌحملھاالتيالتكلفةأوبالقیمٌةاعلیھصلیحالمنفعة التيالمستھلكرنیقا



التسویقيالفكرتطورمراحل:خامسا:

الممارسات تطورثمومنالتسویقيالفكرلتطورأساسیةمراحلثلاثةھناك
:یليفیماتتضحوالخدمیة،السلعیةللمنشآتالتسویقیة

:بالمنتجالتوجھمرحلة/ 1
فيأوروبافيالصناعیةٌالثورةحدوثواكبتوالتي-المرحلةھذهاتسمت-

القرن

التالیةبالخصائص-عشرالتاسع-

تكلفتھوانخفاضالإنتاجحجمارتفاع-

)نیبائعسوق(العرضوقفوبماالمنتجاتعلىالطلبحجمارتفاع-

الجودةالىالنظردونمنخفضبسعرمنتجاتعنحثبمستھلكوجود-

وتخفیضٌ تكلفتھكفاءتھوتحسینٌالإنتاجاستمرارھوالمنشآتھدفأصبح-
واحدتنتج مودیلٌكانتفوردشركة:مثال(مخفضةبأسعارمنتجاتلتقدیمٌ
ورغباتھتمام باحتیاٌجاتالادونمخفضوبسعر"أسود"واحدوبلونفقط

)المستھلكینٌ

المنتجاتعنأولایبٌحثوالجودةعلىیرٌكزالمستھلكبدأالوقتبمرور-
المرتفعةالجودةذات

لعامل جودةتبعاھابینارنیقوعلیھالمعروضةالبدائلبینالمستھلكتاریخ-
المنتجات

مرتفعةجودةذاتمنتجاتبتقدیمتھتمأنالمنشآتعلىلزاماأصبح-



:بالبیعالتوجھمرحلة/ 2
بعدة -عشرالتاسعالقرنمناتوالأربعینتالثلاثینیافي-المرحلةھذهتمیزت

:خصائص
اتالمبیعمعدلاتلرفعضغوطوجود-

بیعھعلىوالتركیزالراكدالمخزونمنللتخلصالتوجھ-

بیعیةمجھوداتلبذلالحاجةثمومنالمنتجاتبینارنقمستھلكوجود-
المنتجاتلإقناعھ بشراء

اتالمبیعفيمتخصصةوأقسامإداراتلتأسیسالحاجة-

:قبالتسویالتوجھمرحلة/ 3
:خصائصبعدة–اتوالسبعیناتوالستیناتالخمسینفي–المرحلةھذهاتسمت

)جتروی،توزیع،تسعیر(متكاملةتسویقیةمجھوداتممارسةأھمیةإدراك-

ورغباتھجاتھاحتیابدراسةالمستھلكعلىالتركیزنحوتوجھانتشار-

والتوجیھالتخطیطمھاموتفعیلومخططمنظمبشكلیقالتسوممارسة-
التسویقیةعلى الأنشطةوالرقابة

علىللتعرفالإنتاجمرحلةقبلوالدراساتالبحوثبإجراءالاھتمام-
والأسواقواحتیاجات المستھلكینخصائص

وأھمیةالشركةفيوالنشاطالعملمركزتكونللتسویقإداراتتأسیس-
التسویقإدارةمعالشركةفيالإداراتجمیعتعاون



حاجة المستھلكإشباعأھمیةعلىأكدوالذيللتسویقالاجتماعيالمفھومظھور
المستھلكجذبإلىدي ؤوھو ما سیالاعتبارفيالمجتمعمصالحوضعمع

منتجاتبتصنیعالغذائیةالشركات اھتمام:مثال(الطویلالأجلفيبھوالاحتفاظ
راتسیابتصنیعراتالسیاواھتمام شركاتوالصحیةالبیئیةالمعاییرمعمتوافقة

)آمنة

بالعلاقاتالتسویقمرحلةھيالتسویقفيالآننعاصرھاالتيالحالیةالمرحلة
الىديؤیماببعملائھاوممتدةةوطیدعلاقاتبناءالىالشركاتتسعىحیث

الاحتفاظتكلفةخمسة أضعافھيالجدیدالعمیلجذبتكلفة:بعملائھماحتفاظھم
)الحاليبالعمیل



المحاضرة الثانیة
( حالات عملیة )

 للنجاحالأساسیةالتسویق ..الركیزة:

افة أنواعھابكمجال إنتاج الجوارب الریاضیةيفإحدى الشركات الأمریكیة العاملةThorشركة 
انیة إلى شركة ذاتالدرجة الثكة من مجرد شركة منتجة لجوارب منوقد تحولت ھذه الشر

ت الشركة ونقص مبیعايبدایة القصة إلى الھبوط الشدید فالسوق .وترجع يأصناف ممیزة ف
بدایة التسعیناتيحصتھا التسویقیة ف

: وفى الطریق إلى النجاح كانت الخطوات الآتیة
الریاضیة للجواربمتكامل ، توصلت الدراسة إلى أن السوق الإجمالیةتسویقيإعداد بحث )1

وبعض الخطوط تصمیمھا لا یتعدى وجود أسم مطبوع) ملیون دولار وأن500یصل إلى (
وقد رئیسيجوارب بیضاء مصنوعة من القطن بشكل وھى دائماعرضيالملونة بشكل 

أثبتت الدراسة أیضاً أن استخدام الأستك یجعل الجوارب تنزلق على القدم أثناء المباریات
والتصاق بالأصابع الریاضیة ، ھذا فضلا عن أن معظـم الریاضیین یعانون من تسلخا

باستخدام الجوارب الحالیة .

تغییر مھمة الشركة من إنتاج الجوارب الریاضیة  إلى " إنتاج وسائل راحة القدم"  )2
لتسویق ورجال التصمیم ، وقد اتخذوترجمة ذلك من خلال جھد متكامل بین رجال ا

:التطویر عدة أشكال 

تصمیم جوارب لا تنزلق على القدم ، دون استخدام الأستك التقلیدى لحل -
ھذا الصدد فيمشكلة العملاء 

حتكاك والتصاق الأصابع یتم تصمیم جوارب ذات أصابع للقدم لمنع ا-
على صحة القدم .والمحافظة

لات جدیدة متطورة % من الأرباح للبحوث والتطویر وشراء آ20تخفیض -
متعددة منخفضة التكلفة .وتقدیم تصمیمات



فى الجوارب ، وإنتاج جوارب خاصةتقسیم السوق إلى مجموعة الشرائح المتكاملة)3
القدم ، وجوارب الكرة الطائرة وجوارببكل فئة مثل جوارب التنس ، وجوارب كرة

ع التركیز على مجموعة من الألعابوجوارب لریاضة التزلج .. إلخ ، مكرة السلة 
المستوى الرفیع ، باستخدام التقسیم وفقا للطبقة الاجتماعیة ، والتعامل مع الفئات ذات 

العالیة المستوى التى تبحث عن راحة القدم .

أعلى ، وفتح فروع صغیرة اجتماعیةالاستعانة بمنافذ توزیع تتعامل مع فئات )4
ترتادھا الطبقات العالیةالتيبالنوادي

الأفكار إلى استخدام سیاسة تسعیر وفقا لقدرات المستھلك على وقد أدى استخدام تلك )5
الدفع رفع أسعار الشركة لتكون ضعف الأصناف الأخرى المنافسة

أضیفت إلى المنتجات وتبریرالتيالجھود الترویجیة لتوضیح  التطورات استخدامتم )6
الموجود بالسلعة . حیث تم الربط بین جوارب الاحترامبنواحيالسعر المرتفع وربطھ 

لعالمیة ( مارتینا نافرتالوفا ) التنس وبین بطلة التنس ا

وعدد من كبار المؤسساتتم الحصول على دعم من الجمعیة الطبیة الأمریكیة ،)7
مع أساسیة لتقدیمھا للعاملین فیھااعتمدت على جوارب الشركة بصفة التيالأمریكیة 

وقد كانت النتیجة المجلات الطبیة المتخصصة .فين التقاریر ونشرھا تقدیم عدد م
ملیون دولار فى خطة 150ملیون دولار سنویا إلى 30مبیعات الشركة من ارتفاع

ثلاثة أعوام فينفذتھا الشركة 

یليسبق توضح ھذه الحالة ما مما:
إعتماد أى تطویر فى المنشأة على بحوث تسویق متكاملة .-

المنتجات وفقا لمتطلبات ومشاكل العاملین ورغباتھم .تطویر-

جدیدة تتوافق مع منافع العملاءتقسیم السوق على أسس-

ومشاكلھم إلى التركیز على العملاءتغییر فلسفة التعامل مع التركیز على المنتج-

سعر مناسب مرتبط بمفاھیم –متكامل ( تطویر المنتجات تسویقيتكوین مزیج -
سیاسة ترویج متكاملة ).–منافذ توزیع مناسبة –العملاء عن الجودة 

والمطلوب : التعرف على جوانب المزیج التسویقى المتكامل فى ھذه الحالة -
ومدى إمكانیة تطبیقھ فى منتجات أخرى .



 على الفرص والمخاطر التسویقیةاوتأثیرھالمحیطة البیئةعناصر:



المحاضرة الثالثة 

تعریف البیئة التسویقیة:
المتغیرات والقوى المحیطة بعملیة التسویق التي تقوم بھا المنظمة والتي وجمیع العناصر

تؤثر بشكل مباشر على نجاحھا في السوق وعلى قدرتھا على اكتشاف وتحدید الفرص 
یجب مواجھتھاالتسویقیة التيالتسویقیة التي یمكن استثمارھا والمخاطر

تلك إشباعإلىھي حاجات غیر مشبعة لدى المستھلكین وتسعى المنظمة الفرص التسویقیة:
وتحلیل المتغیرات البیئیةدراسةالاحتیاجات وتتشكل تلك الفرص من خلال 

:ھي التحدیات والتھدیدات التي تؤثر سلبا على المنظمة وتحد من قدرتھاالمخاطرة التسویقیھ
التسویقیة تنبع من المتغیرات البیئیة المحیطة ومن ضعف بعض العناصر أھدافھاعلى تحقیق 

داخل المنظمة

 مكونات البیئة التسویقیة:

:ھي المتغیرات والعناصر التي تشمل علیھا البیئة التسویقیة وتتفاعل التسویقیةالبیئةمكونات 
التي استثمارھا والمخاطرة التسویقیةمع بعضھا البعض لتفرز الفرص التسویقیة التي یجب 

یجب مواجھتھا

:یليوتشمل تلك المكونات على ما

: متغیرات وعناصر البیئة الداخلیة/ 1
متلكھا وتدیرھا المنظمة والتي یجب ان تعمل جمیعھا بتوافق وتكامل تتكون من الموارد التي ت

:ھيالمواردوھذهالتسویقیة الأھدافلتحقیق 

المدراء، الموظفون، العملاء، الخبراء،:البشریةالموارد-

نقلآلاتتصنیع، آلات،آليحاسب : أجھزةالموارد التكنولوجیة-



المال،ارباح متراكمة،مصادر الائتمانیةرأس: المالیةلمواردا-

البحوث والتطویر،قواعد البیاناتوأنشطةمعامل : مصادر بحثیة ومعلوماتیة-

: المباشرةالبیئةمتغیرات وعناصر / 2
،طاقة ووقود،........الخ)من العالم الخارجي آلات(مواد،خام،تحصل المنظمة على مدخلات

سواقھالأسلع،وخدمات)تقدم مخرجات(إلىلتتحول وأنشطةوتجري علیھا عملیات المحیط بھا
:یليالمستھدفة وتشمل متغیرات البیئة التالیة على ما

،طاقة آلات(مواد خام،بالمدخلاتالتي تمد المنظمةالأطرافھي :الموردون-
سلع وخدماتإلىلتحویلھاالإنتاجیةووقود....الخ)التي تستخدمھا في عملیاتھا 

ویقدموا لھا الى التعامل مع الموردون الذي یشبعوا احتیاجاتھاتسعى المنظمة دائما
وخدمات)واستخدام مخرجاتھا(سلعبكفاءةعملیاتھا أداء المدخلات التي تمكنھا من 

المستھدفة في الوقت المناسب بالجودة المناسبة وبالكمیة المناسبةلأسواقھا

مسؤولیة توزیع مخرجات المنظمة(سلع مجموعة المؤسسات التي تتولى:الوسطاء-
المستھلك النھائي ھناك عدة تصنیفات لتلك المؤسسات:إلىوخدمات)وتوصیلھا 

تجار الجملة
تجار التجزئة

الوكلاء

ھي المؤسسات التي تسھل عملیة التبادل بین المنظمة :مؤسسات تسھیل التبادل-
وعملائھا المستھدفون(شركة النقل ، وشركة التامین ، والبنوك ، وكالات الاعلان ، 

ومراكز بحوث التسویق)

تشمل على المستھلك النھائي والمشتري الصناعي.: السوق-



البیئة الخارجیة المحیطة بالمنظمة:متغیرات وعناصر/3
التسویق ان تبذل مجھودات لدراسة إدارةلاكتشاف الفرص التسویقیة یجب على 

على تساؤلات ھامة:الإجابةعناصر البیئة الخارجیة و

ھو طبیعة نشاط المنظمة....؟ما
التي تستھدفھا.....؟الأسواقھي ما
ھي تطورات الاجتماعیة والثقافیة التي تفرز احتیاجات جدیدة لدى المستھلكین....؟ ما
ھي التطورات التكنولوجیة التي یمكن استثمارھا في تطویر منتجاتنا وخدماتنا....؟ا م
ھي المتغیرات الاقتصادیة المؤثرة على النشاط.....؟ما
الرسمیة وتؤثر على نشاطنا....؟ .....الخالأجھزةالتي تتخذھا القراراتھي ما

یلي:وتشمل متغیرات وعناصر البیئة الخارجیة على ما

والسلوكیات والاتجاھات واللغة ھي القیم والعادات: متغیرات الاجتماعیة والثقافیةال/ 1
السائدة في المجتمع الذي تعمل فیة المنظمة

والثقافیة في استراتیجیات المزیج التسویقي:المتغیرات الاجتماعیة لتأثیر أمثلة 
الإسلامیةعلى التعامل مع المصارف إقبالھمیعني قوة الوازع الدیني في مجتمع ما-
الأطفالیعني زیادة الطلب على خدمھ رعایة العاملة في المجتمع ماالمرأةارتفاع نسبة -

ومنتجات التجھیز السریع لطعام
زیادة الطلب على المنتجات والخدمات الأفراحالمناسبات وعادات مجتمع ما في تنظیم -

التي تتوافق مع تلك العادات
نحو تخفیض معدلات الدھون یعني زیادة طلب الاتجاهلاھتمام بالنواحي الصحیة وا-

الاحتیاجات..ھذهعلى منتجات غذائیة ودوائیة معینة وخدمات طبیة تلبي 



خصائص التي تسم فیھا مجتمع ما وتؤثر على اتجاھات ھي الھ : التغیرات الدیموغرافی/ 2
، الدخل ، المستوى التعلیمي ، الھجرة من الریف الى المدن ، الأسرةمتوسط حجم :افرادة

الدیانة ، وتوزیع السكان على المناطق

:لتأثیر المتغیرات الدیموغرافیةأمثلة
زیادة الطلب على السلع الكمالیة یعني ارتفاع متوسط الدخول والمرتبات في مجتمع ما-

والرفاھیة...
ارتفاع مستوى الاھتمام بالتعلیم ما یعني زیادة الطلب على المنتجات والخدمات -

التعلیمیة...
)یعني زیادة الطلب على الخدمات مثل:تحویل الاموال الأجانبرتفاع نسبة المقیمین (ا-

والاتصالات........الخ

:والتشریعیةالمتغیرات السیاسیة / 3
تشتمل على التوجیھات السیاسیة للدولة والقواعد والتشریعات والقوانین الحكومیة المنظمة 

:الأعمالمنظمات وأنشطةالاقتصادیة للأنشطة

لتأثیر المتغیرات السیاسیة على عناصر المزیج التسویقي للمنظمة..أمثلة-

یعني مزیج من الفرص التسویقیة أخرىالدولة لبناء وتوطید علاقات مع دولة اتجاه-
لتصدیر المنتجات لتلك الدولة..

بدخول انتخابات مجالس الغرف والمحلیات یعني یعني وجود فرص للمرأة السماح --
للمرشحات.والإعلانلتسویق خدمات الدعایة 

صدور قوانین وتشریعات تتعلق بالرسوم الحركیة وحظر استیراد بعض السلع یؤدي -
على قدرات المنظمة على استیراد او الحصول او الحصول على سلع معینة التأثیرإلى

او تصدیرھا...



ھي المتغیرات والمؤشرات التي تعكس الوضع : متغیرات البیئة الاقتصادیة / 4
الاقتصادي في المجتمع(مستویات الدخول ، معدلات البطالة ، معدل التضخم ، مستویات 

، السیاسات النقدیة والضریبیة)الأسعار

: والتسویقیة للمنظمة إستراتیجیةالمتغیرات الاقتصادیة على لتأثیرأمثلة

في حالة الرواج الاقتصادي في المجتمع تزداد الدخول ویقل الانفاق ومن ثم -
یحدث زیادة في الطلب على السلع الكمالیة والخدمات الترفیھیة ویزداد الانفاق

على النشاط الترویجي للمنظمة

تخفیض أھمیةفي حالة الكساد تنخفض الدخول ویقل الانفاق ومن ثم تتضح -
وتقدیم خصومات وزیادة الحوافز لفرق البیع لتقنع العملاء بالشراء وتقدیم الأسعار

تسھیلات للوسطاء..  

تشیر الى العناصر المتعلقة بالبیئة المحیطة بنا (مناخ ، بحار :متغیرات البیئة الطبیعیة/ 5
ومحیطات ، زراعة ، امطار ، تلوث،...........الخ)

المتغیرات الطبیعیة على استراتیجیات التسویقیة للمنظمات :لتأثیرأمثلة

ووسائل التخفیض نسبة مشكلة زیادة معدل التلوث البیئي تجعل شركات السیارات -
التي تخرج منھا..والأدخنةالعوادم 

مما یؤدي الى تقدیم منتجات تعتمد على استخدام غاز الأوزونتقلیص طبقة -
ل الثلاجات والمبیدات والعطور.الفریون مث

مما یجعل الشركات تھتم بطرق تعبئتھا وتغلیفھا..آثارالحاجة لحفظ المنتجات من -



:متغیرات المنافسة / 6
ھي المتغیرات الناتجة عن كثرة وتنوع البدائل المتاحة ام المستھلك مما یجعل المنظمة تھتم 

، طرق التوزیع التي أسعارھمبدراسة وتحلیل الاستراتیجیات  التسویقیة للمنافسین(منتجاتھم ، 
یستخدمونھا وسائل الترویج التي یستخدمونھا وكیفیة استخدامھم لھا)كما تھتم المنظمة  بمتابعة 

ق.حركة دخول منافسین جدد للسوق وخروج منافسین من السو

:المتغیرات التكنولوجیة/7
التطورات المخرجات التكنولوجیة التي تؤثر على الاستراتیجیات التسویقیة حیث تشیر الى

تتیح فرص تسویقیة یمكن استثمارھا وتفرز تحدیات یجب مواجھتھا..

: اثیر التغیرات التكنولوجیة ھناك عدة امثلة لت

التلفاز وأجھزةالأطفالوالعاب الآليالتطور في التكنولوجیا المستخدمة في الحاسب -
ال .مكنت الشركات من تقدیم منتجات متطورة من ھذا المج

الشركات ألزمتالتكنولوجیا بكثافة لاستخدامتغیر سلوكیات المستھلك واتجاھھ -
بحتمیة التوافق مع تلك المتغیرات (استخدام الانترنت في شراء المنتجات والخدمات 

تطور وسائل التسویق الالكتروني)....إلىأدى
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المحاضرة الرابعة

تعریف سلوك المستھلك النھائي:أولاً:
ھو النمط الذي یتبعھ المستھلك في سلوكھ وھو یقوم بالبحث او الشراء او الاستخدام 

او التقییم للسلع والخدمات والافكار التي تشبع احتیاجاتھ وافكاره.

السلوكیات تذكّر/ السوق لیس مجموعة افراد یشترون ویستھلكون، بل مجموعة من
والتصرفات البشریة التي تحرك جانبي العرض والطلب.

نشاط بحوث التسویق ودراسة المستھلكین ھو المسؤول عن تحدید ووصف ھذا 
السلوك

ثانیاً: العوامل المؤثرة على سلوك المستھلك:

الشرائیةة خاصة بالفرد تؤثر على سلوكیاتھ : عوامل نفسیعوامل سیكولوجیة/ 1
.الاتجاھات–التعلم –الادراك –وتشتمل على: الدوافع 

:بشكل رغبة ) داخل الفرد والتي توجھھ (القوى الكامنة ( حاجة أو الدوافع
رغباتھ وحاجاتھ.لإشباعشعوري او لا شعوري )نحو اتباع سلوك معین 

مستویات من الحاجات لدى الانسان یوضحھا ھرم ماسلو المدرّج:حاجات 5ھناك 
الحاجة –الحاجة لتحقیق المكانة –الحاجة للانتماء –الحاجة للأمان –فسیولوجیة 

لتحقیق الذات.

:علمیة تلقي وتنظیم واستیعاب المعلومات والمغریات البیعیة عن طرق الادراك
الحواس الخمس.

الاستراتیجیات التسویقیة للمنظمة على مدى ادراك المستھلك لھا، یتوقف نجاح 
وتصبح مھمة ادارة التسویق تقدیم معلومات صحیحة ودقیقة تمكن المستھلك من 

.الادراك الجید للرسالة التي تصلھ بشن المنتج او المنظمة
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استجابة الفرد للأنشطة التسویقیة بناءً على خبراتھ وملاحظاتھ.:التعلم
یسعى التسویق الى تقدیم معلومات وعینات من المنتج وفرصة 

لتجربتھ وتقدیم الاعلانات وتكرارھا والتوضیح والشرح والاقناع 
بشكل علمي و منطقي. 

ھي اتخاذ موقف معین تجاه المنتج او المنظمة، ویمكن ان یكون :الاتجاھات
اتجاه سلبي او ایجابي.

:مصادر تشكیل الاتجاھات
مباشرة یحصل علیھا المستھلك باستخدامھ للمنتج.خبرة -1
خبرة غیر مباشرة بالتأثیر في اراء وتجارب الآخرین.-2

الاتجاھات تتسم بالثبات والتعمیم ویصعب تغییرھا، كلما كانت الاتجاھات ایجابیة 
كلما كانت سلبیة ؛ كلما اتخذ المستھلك تجاه المنتج ؛ اقبل المستھلك على شرائھ.

یسعى التسویق الى بناء اتجاھات ایجابیة عن المنتج او عن ضاً للمنتج.موقفا معار
.المنظمة من خلال الترویج

:عوامل اجتماعیة/ 2

ھي العوامل الجماعیة المؤثرة على سلوكیات الفرد الشرائیة.

–قادة الرأي –الجماعات المرجعیة –الطبقة الاجتماعیة –على: الثقافة وتشتمل
الأسرة.

ھي مجموعة من الحقائق والرموز التي تنتقل من جیل الى جیل في :الثقافة
المجتمع وتكون محددة ومنظمھ لسلوكھ.

یسعى التسویق الى دراسة وتحلیل الثقافة السائدة في المجتمع ومتابعة 
تطورھا ومن ثم تطویر الاستراتیجیات التسویقیة بما یتناسب مع الثقافة.

شرائح او اقسام في المجتمع ذات خصائص متشابھة في :الطبقة الاجتماعیة
قیمھا اتجاھاتھا وسلوكیاتھا.
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الطبقة الاجتماعیة تحدد السلوك الاقتصادي للفرد وطریقة شرائھ واستخدامھ 
یسعى التسویق الى دراسة وتحدید الطبقات الاجتماعیة التي .للمنتجات

زیج التسویقي المناسب.ینتمي الیھا العملاء المستھدفون ومن ثم تقدیم الم

ھي الجماعات المحیطة بالفرد والتي تؤثر على سلوكیاتھ: :الجماعات الاولیة
زملاء الدراسة، زملاء العمل، الاقارب، الاصدقاء.

یسع التسویق الى دراسة اتجاھات وسلوكیات الجماعات الاولیة ویضعھا في 
الاعتبار عن تصمیم الاستراتیجیات التسویقیة.

 الافراد الذین لدیھم تأثیر قوي في اتجاھات وسلوكیات الاخرین: : الرأيقادة
رجال الدین، الاطباء، المشاھیر.

یسعى التسویق الى تحدید الافراد المؤثرین وتوظیفھم للترویج عن المنتجات 
ودعمھا.

تؤثر الاسرة بشكل مباشر في اتخاذ العدید من القرارات الشرائیة، وفي : الأسرة
مؤثر على القرار الشرائي ومتخذ القرار الشرائي.الاسرة

سرة دورة حیاة، یسعى التسویق الى معرفة دورة الحیاة التي تمر بھا الاسرة للأ
ومن ثم السعي لإشباع احتیاجاتھا.

ما قبل الزواج، الزواج الحدیث، الاسرة التي ورة حیاة الاسرة ممكن تكون (
كبار بمفردھم بعد زواج لدیھا اطفال، زوجین كبیرین بالسن ومعھم اولاد، 

الابناء )



المحاضرة الخامسة

الشرائيالقراراتخاذخطوات:

: بالحاجةالشعور- 1

دوافعالحاجةھذهاحتیاجاتھ، تحركیشبع)خدمةأوسمعة(لمنتجبحاجتھالمستھلكیشعر
تلك تلبيمنتجاتعلىالإعلانخلالمنالاحتیاجاتإثارة ھذهإلىھناالتسویقویسعىبداخلھ،

تحدید(الحاجةتلكإشباعتحدید متطلباتفيیبدأحاجتھالمستھلكیحددأنوبعد.الاحتیاجات
المنتج الملائم،لتحدیدإلیھایحتاجالتيالمعلوماتتحدیدلإشباع الحاجة،كھلیسالذيالاتجاه
تساعدالتيالمعلوماتتوفیرإلىالتسویق ھناویسعى)الحاجةلإشباعاللازمالوقتتحدید

...اتخاذ القرارعلىالمستھلك

المتاحة:البدائلتحدید- 2

البیئةىلوعكھلالمستاھبیشعرالتيالحاجةطبیعةىلعرائي الشالقراراتخاذسرعةیتوقف
التفكیردونبسرعةیتحركھفانالعادیةالمنتجاتبعضحالةفي،ھإمكانیاتىلوعھبالمحیطة

قمیصھیعجبعندماأوغازیة،میاهلشراءمباشرةھھواتجابالعطششعوره مثلبدائلفي
مثل(المخاطرترتفعحیثأخرىحالاتفيولكنبشرائھ یسارعھفانمامكانفيمعروض

یكونأنإماالحالةذهھوفيللشراءھأمامالمتاحةالبدائلیحددھفان)آليحاسبأوسیارةشراء
منلمزیدھبحاجتیشعرأوالقرارلاتخاذهكافیةسابقةوخبرات وماتلمعكھلالمستلدى 
.المقارنةفيوتأنيوماتلالمع

التيوماتلالمعىلعالمستھلكلحصولمصدرینناكھوا،ھمیتھوأوماتلالمعقیمةتتضحناھو
:المناسبالبدیلتحدیدمنھتمكن

المختلفةبرامجھا الترویجیةفيالشركاتتقدمھاالتيالتجاریةالمعلومات
بھالمحیطینأوأو أقاربھأصدقائھمنالمستھلكعلیھایحصلوالتيالاجتماعیةالمعلومات

)المرجعیةالجماعات(



:البدائلتقییم- 3

البدائلبینالمقارنةفيالمستھلكیستغرقھاالتيالزمنیةالفترةفيتؤثرعواملعدةھناك
حاجتھ:لإشباعأمامھالمتاحة

عنھایبحثالتيالمنفعةونوعیةلھبالنسبةالحاجةضرورةمدى
لھالمتاحةوالمعلوماتوخبرتھالمستھلكشخصیة
یتحملھا  المستھلكالتيالمخاطرأوالتضحیةمنالأھمالجانبباعتبارهالمنتجسعر

یجعلبما)الخ..تقدیم خصومات،المنافع،توضیح(البیعیةالمغریاتعرضالىھناالتسویقیسعى
الشرائي..قرارهویتخذیتحركالمستھلك

اتخاذ قرار الشراء والقیام بالشراء :- 4

ھنا یتحرك المستھلك تحت تأثیر الحاجھ التي تتطلب اشباعھا ویبدا في اتخاذ قرارات فرعیھ ( شكل 
قة الدفع .. الخ)، اللون ، كمیة الشراء ، طری

ویسعى التسویق ھنا ( ممثل في رجال البیع او المتعاملین مع المستھلك) الى طمأنة المستھلك 
والتأكید على انھ اتخذ القرار الصحیح ..

:ما بعد الشراء - 5

)مرةلأولیستخدمھكاناذاخاصة(التقییمفيیبدأالمنتجواستخدامبالشراء المستھلكقیامبعد
كھلالمستوطبیعةھوتوقعاتھاحتیاجاتمعالمنافعكلتتوافقومدىالیھعحصلالتيالمنافعوتحدید

البدائلتعددتأو)منزلسیارة،(السعرمرتفعالمنتجكاناذاخاصةواثقغیرأومتشككلھتجع
وأصدقاءوأقاربزملاءمنھبالمحیطونیتدخلكما.اھمبینفیماوتقاربتھ لشراءأمامالمتاحة
خدمةأھمیةتتضحناھ.خطأهأوقرارهصحةىلعبالتأكیدالمنتجعنرضاهمدىىلعلتأثیر

المنفعةوتحقیقالمنتجاستخدامبشأنھوالتوجیوالإرشاداتوماتلالمعبتقدیمومتابعتھمالعملاء
.المنتجلاكھاستفيالخاطئةالطرقوتوضیحھمنالمرجوة



الشراءأدوار:

الشراء :فكرةأصحاب- 1

نوعمزایا عنتتحدثالمنزلربة(ومنافعھومزایاه معینمنتجعنبالحدیثیبادرونالذینھم
لسیارةمعینةماركةمزایاعنیتحدثالشابھابنأووالأبالأطفال،ملابسغسالاتمنمعین

)كبیرةئلیھعا

الشراء:فكرةفيالتأثیرأصحاب- 2

الذيالشاببعملیة الشراء (القرار الشرائي والقیامباتخاذالمستھلكلإقناعیسعونالذینفرادالأھم
رجلفستان معین،بشراءالأمأوالفتاةتقنعالتيالأزیاءمصممةسیارة معینة،بشراءوالدهیقنع
)معینمنتجالمستھلك بشراءیقنعالذيالبیع

الشراء:مقررو- 3

حالةفيوالأمسیارةشراءفي حالةالأسرةربمثلالقرار الشرائي(اتخاذسلطةیمتلكونالذینھم
)منزللجدیدأثاثشراءحالةفيمعاأطفال، والاثنانشراء مستلزمات

الفعلیون:المشترون- 4

بالفعل،اتخاذھاتمتنفیذ قرارات شرائیھ عنالمسئولینالشراء وھمعملیةبإتمامیقومونالذینھم
التأثیرالبیعمسئوليویسعى

لمكانیتجھالذيالولدأو(الخادممكان الشراءبتحدیدیقومواغالبالأنھمھدایابتقدیمالفئةھذهعلى
..)للشراءمعین

المستعملون :- 5

شراءمنالرئیسيالمستفیدالأطفال ھم(بمنافعھالرئیسيوالمستفیدجلمنتھو المستھلك النھائي 
..)الطعامتجھیزفيمساعدةأجھزةشراءمنالرئیسيھي المستفیدوالأم،بھم خاصةملابس



المحاضرة السادسة

المنشآت:مشتروفتعری

لیس بھدف–والخدماتالسلعبشراءالذین یقومون والأفرادالمنشآتھم
:بھدفولكن–الاستھلاك

الآلات أوالخاموالموادالمصنعةالموادشراء:أخرىوخدماتسلعإنتاج
أخرى..وخدماتسلعفإنتاجلاستخدامھاوالمھمات

التجزئةالجملة، تجارتجار(الوسطاءمثالللمستھلك النھائي: أوللمنشآتالبیعإعادة(
للمستھلكالشركاتأومن الموردین علیھایحٌصلونالتيالمنتجاتالذین یقومون ببیع 

المنتجاتوحفظتبرید فلاستخدامھابشراء ثلاجاتیقٌومالذيالمشتريأوً،النھائي 
..الآخرونیبیعھا التي

المنشآت:وسوق مشتريالنھائيالمستھلكسوقبینالاختلافأوجھ

المشتق:الطلب- 1
یعٌتمد(والخدماتالسلعتلكعلىالمستھلكطلبتٌبعالسلع والخدماتعلىالمنشآتطلب

للأثاثطلب الموزعینٌعلىبدورھاتعتمدوالتيالأثاثمصانعطلبعلىمنتج الأخشاب
) ..العائليالفردي أوالنھائيالمستھلكطلبعلىبدورھاتعتمدوالتي

المستھلكعلىالأول التركیز منتجاتھ،علىالطلبلتنمیة المنتجأماممتاحانخیران ھناك
شرائھالیطلببالمنتجاتوتعریفھالبیعیھوالتسویقیةوالمغریات الحوافزوتقدیم ,النھائي

الوسطاءوتحفیز حثھوالخیار الثاني.الوسطاءمنبطلب المنتجالنھائيالمستھلكفیقوم
ذلك..فودعمھمالنھائيالمستھلكلدىتنمیة الطلبعلى



النھائي:لكالمستھسوقواتساعالمنشآتسوقمحدودیة- 2

منوقلیلمحدودعددفانالمنتجات،باستھلاكالنھائیینمن المستھلكینالملایینیقومحینفي
)التعامل(الصفقةقیمةفانولذلك.الخ..والأدواتالآلاتبشراء یقومواالمنشآت مشتري

الصفقةقیمةترتفعبینماالمستھلكین،عددزیادةمعالنھائيالمستھلكفي حالةمنخفضةتكون
المستھلك لدىتكرار الشراءمعدلأنكما.)الآلاتأسعارارتفاع(المنشآتحالة مشتريفي

أحیاناالواحد الیومفيمراتوعدةبلیوميبشكلیشتريحیثملحوظبشكلمرتفعالنھائي
أدواتآلات أوبشراء تقومالتيالمنشآتمشتريحالةفيمنخفضتكرار الشراءمعدلبینما
فيقصیرالاستھلاكیةلمسمعالإنتاجيفالعمرة،لطویلسنواتتمتدفترةكل

سوق فانكذلك.سمالیةلرأواالإنتاجیةالسمعحالةفيوطویلالاستھلاكیةالسمعحالة
أرجائھ لكافةالوصولفيصعوبةوھناكوالانتشاربالاتساعیتسمالنھائيالمستھلك

في الغالبوھوبھالاتصالویسھلمحدودالمنشآتسوقبینماالمستھلكین،معوالتواصل
)الصناعیةالمناطقمثل(معینةجغرافیھمناطقفيمركز

مشتري المنشآت:لدىوجماعیتھالنھائيالمستھلكلدىالقراراتخاذفردیة- 3

ویمكنفرادالأمنعدد قلیلأوواحدفردھوالمستھلكحالةفيالقرار الشرائيمتخذ
المشتريحالةفيبینماالنھائي،سوق المستھلكفيالشرائیةالأدوارتحدیدبسھولة

،الإنتاجإدارة(القراراتخاذفيتشتركجھاتعدةھناكمشتري المنشآتأوالصناعي
الأدوارفي تحدیدالتسویقیواجھھاصعوبةھناكثمومن)المالیةالإدارةالمشتریات،إدارة

.المنشآتسوقفيالقرار الشرائيفيالمؤثرة

مشتري المنشآت:لدىوجماعیتھالنھائيكلالمستھلدىالتوریدمصدراختیارفردیة- 4

علىلمحصولالموردینالكثیر منمعالأحیانمعظمفيالنھائيالمستھلكیتعامل
محدود عددمعالمنشآتمشتريیتعاملبینما.الخ..الغذائیة والملابسالموادمناحتیاجاتھ

المختلفةالادارات معینة تضعھاومعاییرمواصفاتعمیھمتنطبقالذینالموردینمن
المنشآت.داخل



بینماالشرائیةلقراراتھالنھائيكلالمستھاتخاذفيأكبرالتأثیرلھاالعاطفیةالدوافع- 5
:الشرائیةقراراتھفي اتخاذالمنشآتمشتريعلىالمسیطرةھيالعقلانیةالدوافع

التيوالمخاطربالتكالیفمقارنةمشتري المنشآتلدىوالمخاطرالتكالیفترتفعحیث
منالمنشآت بالعدیدمشتريلدىالشرائیةالقراراتتمرثمومنالمستھلك النھائيیتحملھا

الخ...رسة وتحمیلاودمعلوماتتجمیععلىتشتملالتيالمراحل

المستھلكفي سوق)والمشتريالبائع(والمستھلكالمنتجبینمباشرغیرالاتصال- 6
مشتري المنشآت:سوقفيمباشراتصالھوبینماالنھائي

وخدماتالاستخدامبكیفیة وتوضیح وتوجیھاتشرحالىالمنشآتمشتريحیث یحتاج
الخ...وصیانةضمان

مشتريفي سوقوانخفاضھالنھائيكلالمستھسوقفيبلالطمرونةارتفاع- 7
المنشآت:

لابینماللمنتج،طلبھفيالنھائيالمستھلكعلىبشكل مباشریؤثرالسعرفيارتفاعحدوث
یرتفعفعندماالمنشآت،مشتريسوقفيكثیرا السعریؤثر ارتفاع

التيالمنتجاتسعرعلىیكون محدودالارتفاعھذاتأثیرفانالإنتاجفيتستخدمآلةسعر
كبیرة..بكمیاتإنتاجھایتم

الخصائص :علىمشتري المنشآتیركزبینماالمنافع،علىالنھائيالمستھلكتركیز- 8

كثیرایلتفتولاعلیھایحصلالتيالمنافعبالدرجة الأولىیھمھالنھائيالمستھلك
یركزبینما)عممھوطریقةومكوناتھتركیبھ(للمنتجللخصائص الفنیة

تملكفيعیبفأيمطابقتھا للمطلوب منلیتأكدالفنیةالمواصفاتعلىالمنشآتمشتري
النفقات..منالكثیرالمشتري الصناعيیكلفالمواصفات



سوق المنشآت :فيالشرائيالقرارواتخاذالسلوكتوصیف

المنشآتمشتريلدىالشراءتوقیت:

) :الصناعيالمشتري(المنشآتمشتريلدىالشراءتوقیتفيتؤثرفنیةعواملعدةھناك

من المنتجاتكمیاتالمنشآتتشتريحیثالمنشأةتطبقھاالتيوالتخزینالشراءسیاسات
المنتجات..شراءإعادةوتكلفةإلیھوالحاجةالتخزینلتكلفةطبقا
المنتجات أصنافمنصنفكلأھمیةومدىالمنشأةفيالأصنافاستخداممعدلات

المنشأة..أمامالمتاحةوالبدائل
لطبیعة تبعاًتتحددوالتيالأصنافلتلكوالحاجةالمشتراة،الأصنافاستخداممنالھدف

..)الطلبیاتحسبمستمر،(الإنتاج
والعرضالطلببحالةذلكویرتبطوالتشغیل،والشراءالإنتاجفيالموسمیةمدى)

..)بیعھاإعادةثموتخزینھامعینموسمفيشرائھایتمالغذائیةالمنتجات
لدى الائتمانوشروطمنشأةلالمالیةالقدرةتحددحیثللمنشأة،المادیةالإمكانیات

الموردین..

المنشآت :مشتريلدىالقرار الشرائياتخاذفيالمشاركون
تضمتتشكل لجانماوعادةالمنشآتفيالشرائالقراراتخاذفإداراتعدةتشارك
مشتریات ، مالیھ(الشرائیةالقراراتلاتخاذعدیدةأطرف

یتخذونالمدراء وھم اتجاھاتفالتنفیذيالمستوىفالعاملونیوثروأحیانا.)إنتاج
..يالشرائالقرار

:المنشآتفالشرائیةالقراراتاتخاذفللمشاركینتصنیفاتعدةھناك

المستخدمون :
)التصمیمفيالخاماتیستخدمالمھندس الذي(المنتجیستخدمالذيالعاملأوالموظفأوالقسم

المنتج..فيوبةلالمطالمواصفاتتحدیدفيوقويمباشرتأثیرلھوالمستخدم



المؤثرون   :
فيالمشاركةخلالمنالقرار الشرائياتخاذفيالمؤثرونالإداراتأوالأقسامأوالأفرادمھ

والأقسامالتصمیمأقسام:مثال(المتاحةالبدائلوتقییمالمنتجفيالمطلوبةالمواصفاتوضع
)الھندسیة

قرار الشراء :أصحاب
النھائيوالاختیارالقرار الشرائيإصدارسلطة لیھمالذینالأقسامأوالإداراتاو الأفرادھم

موردینل

:المشترون
معوالتعاقدباجراءت الشراء والتفاوضیقومونالذینالإداراتأوالأقسامأوالأفرادھم

الموردین

الحركة:صمام
المشتریات،موظفي(المنشأةداخل الشراءمعلوماتحركةفيالمؤثرونالأفرادھم

)السكرتاریة

المنتجون؟عنھیبحثماذا
:الصناعيالمشتريأوالمنشآتمشتريفيتؤثررئیسیةدوافعأربعةھناك
الربحیة..ھدف
ممكن..حدأقلالىالإنتاجتكالیفتقلیل
أضرارتسبب ولامشروعةموادشراء(والقانونیةالاجتماعیةبالمسؤولیاتالقیام

..)النھائيمستھلكل
النھائي..المستھلكلاحتیاجاتمناسبةجودةذاتخدماتأومنتجاتتقدیم



المحاضرة السابعة 

مفھوم التخطیط الاستراتیجي :

النشاط الإداري المستمر الذي یركز على التحدید الواضح و الدقیق للأھداف التسویقیة وكیفیة 
تحقیقھا في حدود إمكانیات وقدرات المنشأة 

 التخطیط یركز دائما على المستقبل بتكوین رؤیة واضحة بشأن توقع المستقبل وكیفیة
التعامل معھ بما یحقق أھداف المنشأة

التخطیط عملیة مستمرة لا تتوقف ویتسم بالمرونة وقابلیة للتعدیل وفقا للمستجدات

 منھاالتخطیط یجب أن یتسم بالواقعیة ویتم وفقا لإمكانیات المنشأة (لیس اقل منھا ولا اكبر

مكونات التخطیط الاستراتیجي : 

ھي الصورة الذھنیة التي ترغب المنشأة أن تكون علیھا : ة/ تحدید الرؤیة المستقبلی1
مستقبلا في عقول العملاء والمتعاملین

ھي تحدید المھام التي ستقوم بھا المنشأة لتحقیق الرؤیة ، وتحدد المھمة عنصرین :/ المھمة 2
أساسیین :

وھي القیم والمنافع التي یبحث عنھا العمیل عند تعاملھ مع القیم المطلوبة للعملاء :
المنشأة وتعتمد المنشأة على البحوث والدراسات العلمیة لمعرفة القیم والمنافع التي 

یبحث عنھا العملاء وترتیبھا حسب أھمیتھا بالنسبة لھم

 املون في المنشأة : ھي القیم الأساسیة التي یلتزم بھا العالقیم الحاكمة لأعمال المنشأة
والتي تقدم المنشأة بالصورة الملائمة للعملاء



النھائي لنشاط المنشأة یجب أن یكون الھدف محددا الناتج: الھدف ھو الأھداف/ صیاغة 3
طموحا ومحدد توقیت تنفیذهومكتوبا وقابل للقیاس وقابل للتنفیذ و

حدد كیفیة استثمار الموارد : ھي بیان طویل المدى ی/ صیاغة الاستراتیجیات العامة4
المادیة والبشریة للمنشأة في تحقیق أھدافھا 

تحدید توجیھات كافة الأنشطة داخل / صیاغة الاستراتیجیات التفصیلیة للأنشطة : 5
المنشأة ( الإنتاج ، التسویق ، الموارد البشریة ، المالیة ، نظم المعلومات ، المشتریات ) 

لتحقیق الأھداف المطلوبة

خطوات إعداد الخطة التسویقیة الإستراتیجیة :

تحلیل المواقف الاستراتیجي : / 1

یرتكز تحلیل الموقف الاستراتیجي على إجراء تحلیل تفصیلي للموقف الحالي للمنشأة ( این 
التي تخدمھا ، المبیعات التي تحققھا ، طبیعة وخصائص العملاء الأسواق: الآنتقف المنشأة 

المستھدفین ) وبیان وتحدید نقاط القوة والضعف في البیئة الداخلیة للمنشأة والفرص والتھدیدات 
في البیئة الخارجیة المحیطة بالمنشأة :

 وارد مالیة على نشاط الشركة ( مإیجابا: ھي العوامل الداخلیة التي تؤثر نقاط القوة
جیدة ، عنصر بشري مؤھل ومتمیز ، تطبیق للتكنولوجیا ، تنظیم قوي ، ... الخ )

ھي العوامل الداخلیة التي تؤثر سلبا على نشاط الشركة ( شبكة توزیع نقاط الضعف :
ضعیفة ، تنظیم داخلي سیئ ، مھارات ضعیفة في أداء العمل ، موارد مالیة ضعیفة 

...الخ )



العوامل الخارجیة التي یمكن ان تستثمرھا المنشأة لتحقیق أھدافھا ( رواج الفرص :
اقتصادي ، قوانین جدیدة مدعمھ للاستثمار ، ظھور احتیاجات جدیدة لدى المستھلكین 

(

العوامل الخارجیة التي تھدد مصالح المنشأة وتعوقھا عن تحقیق أھدافھا ( التھدیدات :
ة تضع قیود على الاستیراد ، ركود اقتصادي )منافسین جدد ، قوانین جدید

: الأھداف ھي النتائج المتوقع تحقیقھا في فترة زمنیة معینة / صیاغة الأھداف التسویقیة2
( محددة ، مكتوبة ، قابلة للقیاس ، قابلة للتحقیق ، طموحة ، محددة التوقیت )

/ بناء الاستراتیجیات التسویقیة : 3

A. المرتقبة :تحدید السوق
 السوق المرتقبة ھي مجموعة العملاء المرتقبون الذین تتوافر لدیھم الدوافع والخصائص

الخطوات التالیة:بإتباعاللازمة لشراء منتجات وخدمات المنشأة، ویتم تحدیدھا 

تحدید المشترین (العملاء) المرتقبین لمنتجات المنشأة

قع تواجدھم، المنافع التي یبحثون عنھا، تحدید خصائص المشترین المرتقبین ( موا
سلوكیاتھم الشرائیة وكیفیة اتخاذھم القرارات الشرائیة، أعمارھم، مستوى تعلیمھم، 

الطلب المتوقع...الخ)

تحدید ماذا ستقدم لھم المنشأة وكیف ستلبي احتیاجاتھم

 تحدید وتوصیف السوق المرتقبة بشكل نھائي



B. المتمیزاختیار المركز السوقي:
 یعبر المركز السوقي عن الموقع الذي تستھدفھ الشركة في ذھن العملاء المستھدفین

 اختیار مركز متمیز عن المنافسین في ذھن العملاء المستھدفین إلىتسعى المنشأة
سیة، جدیدة للعملاء، تقدیم أسعار تنافمن خلال: تقدیم منتج مختلف أو تقدیم منفعة 

استخدامات جدیدة للمنتج،..الخ)إضافة

C.تحدید الممیزات التنافسیة:
وھي میزة تمیز المنتج عن المنتجات المنافسة بشكل واضح ( میزة تنافسیة عامة :

مثال: تمیز البرید السریع عن البرید العادي)..تتحقق ھذه المیزة باستثمار 
تطورة في التوزیع التكنولوجیا وتقدیم خطوط منتجات متكاملة وتطبیق نظم م

أو تسویق منتجاتھا إنتاج: وتتحقق بقدرة المنشأة على میزة تنافسیة في التكلفة
الكبیر وقدرة المنشأة بالإنتاجبتكلفة أقل من تكلفة المنافسین. وتتحقق ھذه المیزة 

والتسویقیةالإنتاجیةعلى تخفیض التكالیف 

 إلىوتتحقق بتوجھ المنشأة معینة:میزة تنافسیة بالتركیز على شریحة سوقیة
احتیاجات قطاع سوقي معین یخلو من المنافسةإشباع

D. عناصر المزیج التسویقي: إستراتیجیةتصمیم

وتشتمل على تحدید عناصر المزیج التسویقي الذي تقدمھ المنشأة لأسواقھا المستھدفة ( 
المنتج، التسعیر، التوزیع، الترویج)



الخطة التسویقیة ومراجعتھا واعتمادھا یتم إعدادبعد وضع البرامج التفصیلیة للتنفیذ: / 4
تحدید المھام الرئیسیة المطلوب تنفیذھا وتحدید المسؤولین عن التنفیذ وتوقیت أداء المھام ...الخ

یتم تنفیذ الخطة ومتابعة التنفیذ طبقاً للخطة الموضوعةتنفیذ الخطة ومطابقتھا: / 5

یتم تحدید النتائج التي تم تحقیقھا والتأكد من تحقیق الخطة تقییم وتقویم الخطة: / 6
تعدیلات على مسار الخطة ومكوناتھا في حال وجود قصور في وإدخالللأھداف المحددة 

تحقیق الأھداف المحددة



الثامنةالمحاضرة 

تعریف نظام المعلومات التسویقیة :

عملیة مستمرة ومنظمة لجمع و تسجیل وتبویب وحفظ وتحلیل البیانات الماضیة والحالیة 
والمستقبلیة المتعلقة بأنشطة المنشأة والعناصر المؤثرة فیھا والعمل على استرجاعھا للحصول 

التسویقیة في الوقت المناسب و بالدقة المناسبة وبما على المعلومات اللازمة لاتخاذ القرارات 
یحقق أھداف المنشأة

أھمیة نظم المعلومات التسویقیة :

توفیر المعلومات التي تساعد في اتخاذ قرارات تسویقیة فعالة

تحقق المعلومات التسویق الربط والتكامل بین جمیع أنشطة المنشأة

 تحدید جدوى الأنشطة التسویقیة المختلفة والمنافع تتیح المعلومات التسویقیة إمكانیة
المتحققة عنھا ( حجم مشتریات العملاء ، أداء رجال البیع ومبیعاتھم المتحقق ، نصیب 

المنطقة البیعیة ، ..... الخ )

تتیح المعلومات التسویقیة إمكانیة التحلیل المستمر و الیومي للأنشطة التسویقیة والبیعیة



المعلومات التسویقیة :مكونات نظام

كافة البیانات ( أنشطھ المنشأة ، إنتاج ، تسویق . مالیة ، عملاء ، عملاء ، / المدخلات : 1
منافسین ، موزعین ، موردین ، فرق البیع ) التي یتم جمعھا بصورة منتظمة أو غیر منتظمة 

القرارات التسویقیةوذلك لتوفیر المعلومات والتقاریر التسویقیة المستخدمة في اتخاذ 

أنشطة التحلیل التي تتم بھدف الحصول على نتائج ( مخرجات ) وھنا یتم / العملیات : 2
استخدام التحلیل الإحصائي وغیرھا في عملیة التحلیل 

المعلومات الناتجة عن عملیات التحلیل وھي التي تستخدم في اتخاذ / المخرجات :3
القرارات التسویقیة  

خرجات بالتفصیل على ما یلي :و تشتمل الم

التسویقیة والبیعیة المختلفة بالأنشطة: معلومات یومیة تتعلق تقاریر خاصة بالعملیات
(تحلیل المبیعات وفقا للمنتجات والمناطق البیعیة ، تقاریر تتعلق بالعملاء وحجم 

)مشترواتھم ، تقاریر تتعلق بالمنافسین ومبیعاتھم واستراتیجیاتھم ، .... الخ

القصیر وتصحیح الأجلفي وضع خططھا في الإدارة: تساعد معلومات تكتیكیة
، الإجمالیةالمنشأة ( تقاریر عن تحلیل المبیعات إدارةالانحرافات وكذلك التنسیق بین 

)الإیراداتتقاریر تقییم نشاط منافذ التوزیع ، تقاریر تحصیل 

 الأھدافومراجعھ الأجلفي التخطیط طویل الإدارة: تساعد إستراتیجیةمعلومات
المستقبلیة في السوق ، تقاریر بالأوضاعوالسیاسات طویلة المدى ( مثل تقاریر التنبؤ 

، توضح كیفیة تقدیم منتجات جدیدة ، تقاریر تحلیل نقاط القوة والضعف في المنشأة 
تقاریر تقییم استراتیجیات المنافسین )



ي أنشطة جمع وتسجیل وتحلیل البیانات التسویقیة المتعلقة ھتعریف بحوث التسویق : 
بالمشكلات التسویقیة أو بتطویر عناصر المزیج التسویقي ( منتج ، تسعیر ، توزیع ، ترویج )

وجھ الاختلاف بین بحوث التسویق ودراسات السوق : 

ھا: تتعلق بكافة البحوث التي تقوم المنشأة بھدف تسویق منتجاتبحوث التسویق

: تتعلق تحدیدا بتجمیع وتحلیل البیانات والمعلومات المتعلق بالسوق ( أما دراسات السوق 
... الخ )، حجم الطلب ، سلوكیات المستھلكین ، الخصائص الدیموغرافیة للمستھلكین

مزایا بحوث التسویق :

 التحدید العلمي للمشكلات التسویقیة التي تواجھ المنشأة ومن ثم إتاحة الفرصة للتعامل
الفعال معھا وحلھا 

ومن ثم تمكین المنشأة من مواجھھ دقة التوقعات بشأن ما یحدث في المستقبل
المتغیرات والاستفادة منھا

ةالفھم الشامل والمتعمق للسوق الذي تعمل فیھ المنشأ

لمخاطر الناتجة عن ارتفاع درجة عدم التأكد من خلال التنبؤ الجید الدقیقتقلیل ا

إتاحة الفرصة للوصول إلى أفكار جدیدة تتعلق بعناصر المزیج التسویقي

 تقلیل الاعتماد على الرؤیة الشخصیة وتفعیل الاعتماد على أسس علمیة وموضوعیة
في اتخاذ القرارات التسویقیة 



أنواع بحوث التسویق : 

/ بحوث السوق والمستھلكین :1

 الأسواقتحدید حجم وطبیعة
 تحدید اتجاھات السوق
تحدید الصحة السوقیة للمنشاة ولمنتجاتھا
تحدید أنواع العملاء وخصائصھم ودوافعھم وسلوكیاتھم الشرائیة
تحلیل المنافسین

/ بحوث الترویج والإعلان : 2

 تحدید وسائل الترویج المناسبة
 اختبارات الحملات والوسائل الترویجیة
 تجدید فعالیة الوسائل الترویجیة المستخدمة

/ بحوث المنتجات :3

تحدید فرص تقدیم منتجات جدیدة للسوق
دراسة مدى توافق تصمیم المنتج ومنافعھ مع المنافع التي یطلبھا المستھلكون
تجات المنشأة بأداء منتجات المنافسینقیاس ومقارنة أداء من
تحدید الشكل الملائم للمنتجات وعبواتھا
تحدید المنتجات المطلوب إسقاطھا أو التوقف عن إنتاجھا



/ بحوث التوزیع :4

تحدید أفضل المنافذ لتوزیع منتجات المنشأة
تحدید أسس اختیار الموزعین
 تحدید مواقع منافذ التوزیع
 المنشأة بالموزعینتقییم علاقة

/ بحوث المبیعات :5

 قیاس فعالیة السیاسات البیعیة
 البیع المناسبة وأسالیباختیار وسائل
المساعدة في تحدید المناطق البیعیة وتقییم أدائھا
 المنتجات ... الختحلیل المبیعات حسب المناطق وحسب مندوبي المبیعات وحسب
 البیعيتحدید أسس الرقابة على النشاط

/ بحوث البیئة التسویقیة :6

 العوامل البیئیة المؤثرة على النشاط التسویقي ( سیاسیة ، اقتصادیة ، اجتماعیة ، دراسة
تكنولوجیة ، اجتماعیة وثقافیة )

مراحل إعداد البحث التسویقي المیداني :

یتم ھنا دراسة وتحدید وتحلیل المشكلة وأبعادھا : / تحدید المشكلة أھداف البحث 1
والمتغیرات المؤثرة فیھا وتحدید الأھداف التي تسعى البحث إلى تحقیقھا وھي القرارات 

التسویقیة المطلوب اتخاذھا في ضوء البیانات والمعلومات التي یجب جمعھا 



: ویتم في ثلاث خطوات ../ تصمیم البحث2

یتم تحدید نوع البیانات ومصادرھا بناءا على تحدید انات : تحدید نوع ومصادر البی
وھناك نوعین من البیانات وأھدافھمشكلة البحث 

البیانات الثانویة : ومصدرھا السجلات الإحصائیة المنشورة والمعلومات المتوافرة في 
المكتبات ولدى الجھات الحكومیة والھیئات المختلفة

البیانات التي یتم تجمیعھا خصیصا للبحث وتستخدم قوائم البیانات الأولیة : وھي 
الاستقصاء والتجربة والملاحظة كأدوات للحصول على تلك البیانات

یتم تحدید مجتمع البحث وسماتھ وإمكانیة عمل حصر شامل تحدید التحلیل المطلوب :
الملائم لمفرداتھ أو الاعتماد على أسلوب العینات الممثلة للمجتمع وتحدید الأسلوب

للتحلیل

العینة ھي عدد المفردات یتم تحدیدھا لتمثل المجتمع بأكملھ في تحدید عینة البحث :
حالة اتساع ھذا المجتمع وعدم القدرة على حصره بشكل شامل

:ھناك نوعین من العینات

: وھي العینات التي تكون لكل مفردة من مفردات المجتمع نفس الفرصةالعینات الاحتمالیة
في الاختیار في العینة باحتمال محدد

: وھي التي یعتمد اختیارھا على توافر خصائص معینة في العینة العینات الغیر احتمالیة
موضع الدراسة



وفي ھذه المرحلة یتم ما یلي :التجھیز لإعداد الدراسة : / 3

 على إجراء تحدید الفریق المنفذ للبحث (مقابلین ، محللین ، مشرفین ) وتدریبھم
البحث

 إعداد قائمة الاستقصاء أو عناصر ومكونات التجربة أو قوائم الملاحظة وتجربتھا
على عینة  من المستقصى منھم والتعدیل وفقا للنتائج التي تم الحصول علیھا 

 إعداد الجدول الزمني لحركة العمل في البحث وطریقة الإشراف على الباحثین في
المیدان

: وفي ھذه المرحلة یتم التنفیذ الفعلي للبحث وتجمیع البیانات المیداني/ تنفیذ البحث4
المیدانیة المطلوبة ویتم ترمیز الاستمارات ومراجعتھا بشكل مستمر للتأكد من استیفاء البیانات 

المطلوبة 

: یتم تفریغ البیانات من قوائم الاستقصاء على الحاسب الآلي تمھیدا / تفریغ البیانات5
لھالتحلی

في ھذه المرحلة یتم ما یلي :والتقریر النھائي :/ التحلیل والنتائج و التوصیات 6

 یتم تحدید وبناء العلاقات بین متغیرات الدراسةالتحلیل و التفسیر :
یتم الربط بین التحلیلات واستخلاص النتائج التي تسھم في تحقیق استخلاص النتائج :

أھداف البحث 
موعھ من المقترحات والحلول التي یقدمھا البحث بھدف حل : وھي مجالتوصیات

المشكلة أو تحقیق الأھداف لمطلوبة

یتم إعداد تقریر متكامل وعرضھ على إدارة المنشاة یتضمن إعداد التقریر النھائي :
عرض كامل لمشكلة البحث و أھداف و إجراءات التصمیم والتنفیذ والنتائج المتحققة 

والتوصیات لیتم بعد ذلك اتخاذ القرارات الملائمة وتنفیذھا 



المحاضرة التاسعة

استراتیجیات تحدید السوق المرتقبة والتعامل معھا

:أولاً: إستراتیجیة عدم التجزئة ( السوق الموحد)

استخدام مزیج تسویقي واحد لكل فئات السوق، وتستخدم ھذه الإستراتیجیة في حالة تعریفھا: 
ھذه الإستراتیجیة تشابھ خصائص واحتیاجات المستھلكین في السوق المستھدف، وتناسب 

أسواق المواد الغذائیة والمیاه الغازیة.

تتمیز ھذه الإستراتیجیة بانخفاض تكلفة التسویق، وتطبیقھا یستلزم توافر شرطین 
أساسیین:

 وجود نسبة كبیرة من المستھلكین ذوي الاحتیاجات والرغبات المتشابھة والمتقاربة

 والتنظیمیة التي تمكن المنشأة من خدمة الأسواق توافر الإمكانیات البشریة والمادیة
الكبیرة

ثانیاً: إستراتیجیة التركیز:

توجیھ الأنشطة التسویقیة وعناصر المزیج التسویقي لسوق معین ( شركات السیارات تعریفھا: 
المتخصصة في إنتاج السیارات ذات السعر المرتفع للفئة ذات الدخل المرتفع، الشركات 

إنتاج ملابس الأطفال)المتخصصة في

تتمیز ھذه الإستراتیجیة بتركیز المجھودات التسویقیة على سوق معین مما یمكن المنشأة من 
الدراسة المتعمقة والمستفیضة لاحتیاجات وخصائص ھذا السوق وتقدیم المزیج التسویقي 

الملائم لھ وكذلك السیطرة على ھذا السوق وحمایتھ من تدخلات المنافسین

ھذه الإستراتیجیة خطورة الاعتماد على التعامل مع سوق واحد ومن ثم حدوث انخفاض یعیب
أو تدھور الطلب في ھذا السوق لأي سبب من الأسباب یعرض المنشأة لمخاطر كبیرة 



تجزئة السوق:إستراتیجیةثالثاً: 

ویقي : تقسیم السوق لقطاعات متجانسة مع النظر الى كل قطاع باعتباره ھدف تستعریفھا
تبحث المنشأة عن تحقیقھ عن طریق تكوین مزیج تسویقي مناسب لكل فئة

اتھم مختلفة ومتباینة بدھا أن احتیاجات المستھلكین ورغعلى رؤیة مفاالإستراتیجیةترتكز ھذه 
ومن ثم من الضروري تقدیم مزیج تسویقي مختلف باختلاف فئات المستھلكین 

تجزئة الأسواق عدة مزایا:إستراتجیةتحقق 

 التحدید الدقیق للسوق یتیح للتسویق المعرفة المتعمقة لاحتیاجات ورغبات ودوافع
المستھلكین المستھدفین

 ممكن لاحتیاجات كل قطاع أو جزء من السوق إشباعتحقیق أقصى

ھد معرفة ودراسة نقاط القوة والضعف لدى المنافسین ومن ثم تحدید القطاعات التي تش
یتواجد بھا المنافسونمنافسة قویة والأخرى التي تشھد منافسة ضعیفة أو لا

الاستثمار الأفضل للموارد التسویقیة والتنسیق الجید بین عناصر المزیج التسویقي

أسس تجزئة الأسواق:

: یتم تقسیم السوق وفقاً للخصائص الدیموغرافیة. التجزئة على أسس دیموغرافیة1
والاجتماعیة للسكان ( السن، الجنس، المھنة، مستوى التعلیم، حجم الأسرة، الطبقات 

الاجتماعیة)

: (تقسیم السوق الى: المنطقة الشرقیة، المنطقة الغربیة، المنطقة الشمالیة، المنطقة مثال
الجنوبیة...النوع: ذكر، أنثى.. التعلیم .. مؤھل عالي، متوسط، أقل من المتوسط)



. التجزئة على أساس نوعیة المستھلكین: 2

عدة أنواع من المستھلكین:إلىیتم تقسیم السوق 

ًیستخدمون منتجات : ھم المستھلكون الذین لامستھلكون لا یستخدمون السلعة نھائیا
المنشأة ولا منتجات منشآت أخرى. ومن ثم تتم دراسة خصائص واحتیاجات ھذه الفئة 

مھا لمنتجات المنشأة في المستقبلاستخداإمكانیةوتحدید 

:ًوھم المستھلكون الذین یتعاملون مع منتجات مستھلكون یستخدمون المنتج حالیا
المنشأة وتسعى المنشأة للاحتفاظ بھم  ورفع معدلات استخدامھم للمنتجات

تغییر عاداتھم إلى: تسعى المنشأة مستھلكون یستخدمون المنتجات المنافسة
المغریات التسویقیة والبیعیة لتوجیھھم نحو استخدام منتجات المنشأةبرازوإالاستھلاكیة 

:ھم المستھلكون الذین توقفوا عن استھلاك منتجات المنشأة نتیجة مستھلكون سابقون
لأسباب تتعلق بتغیر احتیاجات المستھلكین ( كبر السن) أو ظھور بدائل لدى المنافسین. 

توقفھم والتعامل الفعال أسباباستعادة ھذه الفئة مرة أخرى بمعرفة إلىوتسعى المنشأة 
معھا

: . التجزئة على أساس انطباعات المستھلك3

یتم تقسیم السوق وفقاً لانطباعات المستھلكین تجاه المنشأة ومنتجاتھا ( ایجابیة، سلبیة، 
نطباعات الایجابیة ورفع محایدة)..ومن ثم تسعى المنشأة إلي الحفاظ على المستھلكین ذوي الا

معدلات استخدامھم لمنتجات المنشأة وتنمیة ولائھم لھا، وتحویل الانطباعات السلبیة إلى 
ایجابیة، وتطویر انطباعات الفئة المحایدة لتتحول إلى انطباعات ایجابیة

: . التجزئة على أساس المنافع4

ھلكون ( الخدمة السریعة، السعر الملائم، یتم تقسیم السوق وفقاً للمنافع التي یبحث عنھا المست
الجودة المرتفعة،..الخ)



:محددات استخدام إستراتیجیة تجزئة الأسواق

أن تكون خصائص قطاعات السوق قابلة للقیاس مثل : یجب قابلیة السوق للقیاس
استخدام الأعداد وفئات السن والنوع..الخ وتجنب استخدام تصنیفات نفسیة حیث یصعب 

قیاسھا ( تقسیم سوق خدمات الطیران إلى: من یخافون ركوب الطائرات، من لا 
یخافون ركوب الطائرات) 

ذات جدوى مالیة وربحیة للمنشأة : یجب أن تكون القطاعات المقسمة جدوى التجزئة
بمعنى أن القطاع یتیح للمنشأة تحقیق أرباح ووفورات اقتصادیة

یجب التأكد من إمكانیة تنفیذ تجزئة السوق، الاكتفاء بوضع إمكانیة تنفیذ التجزئة :
معاییر أو تصنیفات دون القدرة على تنفیذھا یعتبر اھداراً للوقت والجھد والمال



المحاضرة العاشرة

أولاً: العوامل المؤثرة في بناء الھیكل التنظیمي لنشاط التسویق:

أخرى حسب : یختلف تنظیم جھاز التسویق من منشأة الىطبیعة نشاط المنشأة
طبیعة المنتجات التي تنتجھا المنشأة أو تبیعھا، فتنظیم نشاط التسویق في منشأة 

صناعیة یختلف عن تنظیمھ في منشأة تقدم السلع الاستھلاكیة. وكذلك طبیعة المنتج 
ذاتھ تؤثر في تنظیم نشاط التسویق، فالمنتج ذو المواصفات الفنیة المعقدة یتطلب 

ادارة التسویق. كما أن طبیعة المنتج من حیث قابلیتھ وجود فنیین متخصصین في
للتخزین من عدمھ تؤثر في أنظمة الاشراف والتخزین والتوزیع التي یتم ممارستھا 

في اطار نشاط التسویق  

عندما تستخدم المنشأة نظام التوزیع المباشر طبیعة وانتشار منافذ التوزیع :
تحتاج لفتح فروع وتوظیف عدد من الموظفین باستخدام منافذ توزیع تابعة لھا فانھا

والمشرفین، بینما یقل ھذا العدد في حال اعتمادھا على وكلاء أو موزعین 
خارجیین. وكذلك یختلف تنظیم نشاط التسویق في منشأة تقدم منتجاتھا للسوق 

المحلي عن منشأة أخرى تقدم منتجاتھا للأسواق الدولیة حیث تحتاج المنشأة 
نظیمیة وبشریة كبیرة لامكانیات ت

 :تؤثر طبیعة المنافسة واتجاھاتھا وطبیعة العملاء طبیعة السوق وظروفھ
وانتشارھم الجغرافي في اختیار التنظیم الملائم للنشاط التسویقي، في حالة زیادة 
حدة المنافسة وانتشار العملاء تتضح الحاجة لوجود قسم أو وحدة لنشاط بحوث 

التسویق



ق تنظیم نشاط التسویق:ثانیاً: طر

یركز ھذا التنظیم على الوظائف التي یؤدیھا نشاط التسویق، وفي ھذا التنظیم الوظیفي :
التنظیم یشرف مدیر التسویق على مدیرین متخصصین في الوظائف التسویقیة المختلفة 
ویشرفون على ادارات أو أقسام مثل بحوث التسویق والتوزیع والاعلان. ویستخدم ھذا 

تنظیم في المنشآت الصغیرة والمتوسطة الحجم التي تقوم بانتاج عدد محدود من ال
المنتجات وتمارس أنشطتھا في عدد محدود من الأسواق. وھذا التنظیم غیر فعال ولا

یتوافق مع المتغیرات المتسارعة في نشاط التسویق والمنافسة وتغیر احتیاجات العملاء 
المستھدفین

یتم تطبیق ھذا التنظیم في حالة اتساع وانتشار الأسواق ق الجغرافیةلتنظیم وفقاً للمناط :
التي تستھدفھا المنشأة، یشرف مدیر ادارة التسویق على مدراء التسویق في المناطق 

الجغرافیة ( مدیر تسویق المنطقة الشرقیة، مدیر تسویق المنطقة الغربیة،..الخ) ویقوم 
تراتیجیاتھ التسویقیة بالتنسیق مع مدیر ادارة كل مدیر تسویق في كل منطقة باعداد اس

التسویق، وھذا التنظیم یتطلب وجود كفاءة لدى مدراء التسویق في المناطق وكذلك 
تفویض الصلاحیات لھم وتھیئة الامكانیات لیحققوا الأھداف التسویقیة المطلوبة في كل 

منطقة

ءاً على نوعیة العملاء ( تجار : یتم تنظیم نشاط التسویق بناالتنظیم على أساس العملاء
جملة، تجار تجزئة، مشتري صناعي، مستھلك نھائي) ویناسب ھذا التنظیم المنشآت 
التي تستطیع أن تحدد بشكل واضح فئات عملائھا المستھدفین وتواجد ھذه الفئات في 

مناطق جغرافیة محددة

 :بناءاً على أنواع المنتجات في یتم تنظیم نشاط التسویق التنظیم وفقاً لأنواع المنتجات
حالة تنوع المنتجات وتفرد كل منتج بخصائص فنیة مختلفة ( سیارات الركوب، 

الأوناش، الجرارات،..الخ) حیث یشرف مدیر ادارة التسویق على مدیرین للمنتجات 
وفي كل ادارة للمنتجات قوى بیعیة وموظفین یؤدون المھام المطلوبة



المحاضرة الحادیة عشر

السلع والخدمات

: مجموعة من المواصفات التي تحقق منافع معینة تشبع حاجات تعریف المنتج
ورغبات المستھلكین، وقد یكون المنتج سلعة أو خدمة أو شخص أو مكان أو فكرة

:مجموعة من المنتجات تربط فیما بینھا علاقة معینة وتشبع تعریف خط المنتجات
احتیاجات واحدة للمستھلكین وتشترك في منافذ توزیع واحدة وتقع داخل مستوى سعري 

وتصنع من مواد خام متشابھة ( مثال: إنتاجھاواحدة في إنتاجیةواحد وتستخدم أسالیب 
خط منتجات لعب الأطفال، خط منتجات ملابس الأطفال)

:ھي كافة المنتجات أو خطوط المنتجات التي تقوم المنشأة تعریف مزیج المنتجات
للسوقوتقدیھابإنتاجھا

تصنیف السلع والخدمات:

یتم تصنیف أو تقسیم السلع والخدمات طبقاً لغرض الشراء الى سلع وخدمات استھلاكیة، 
:إنتاجیةسلع وخدمات 

ھي تلك المنتجات التي یتم شرائھا بغرض الاستھلاك أولاً: السلع والخدمات الاستھلاكیة: 
البیعإعادةالنھائي ولیس بغرض 



السلع الاستھلاكیة:

ھناك عدة خصائص تمیز السلع الاستھلاكیة:

:مما یستلزم استخدام طرق توزیع متعددة وطویلة، الانتشار الجغرافي المستھلكین
متوازنة تراعي المستویات المختلفة من یم أسعار الترویج لھا على نطاق واسع، وتقدو

الدخول

مما یتطلب اختیار تصامیم وعبوات وألوان مناسبةالاعتماد على النواحي العاطفیة :

تحقق ھذه السلع ھامش ربح قلیل ویعتمد انخفاض قیمة المشتریات في المرة الواحدة :
اح المطلوبةالمنتجین أو الموزعین على تكرار عدد مرات الشراء لتحقیق الأرب

ستھلاكیة:أنواع السلع الا

: ھي السلع التي یتیسر وجودھا للمستھلك في الوقت المناسب والمكان المناسب السلع المیسرة
ویستطیع الحصول علیھا بسھولة ولایبذل مجھوداً للحصول علیھا ( الخبز ومواد البقالة 

والمشروبات والصحف) 

وتنقسم ھذه السلع بدورھا الى:

وھي السلع التي یعتاد المستھلك شرائھا بصفة مستمرة ( مواد البقالة)معتادةسلع :

وھي السلع التي یشتریھا المستھلك فور شعوره بالحاجة الیھا ( المواد سلع فوریة :
الغازیة)

وھي السلع التي یشتریھا المستھلك في ظروف استثنائیة ( الأدویة سلع اضطراریة :
ومظلات المطر)

ھي السلع التي یشتریھا المستھلك بعد المقارنة بین البدائل المتاحة أمامھ تسوقسلع ال :
فیما یتعلق بالسعر والخصائص والجودة والضمان ( مثال: الأدوات الكھربائیة، الأثاث، 
المفروشات) وتتسم ھذه السلع بارتفاع أسعارھا مقارنة بالسلع المیسرة وكذلك یقلل عدد 

مساحات واسعة لتخزینھا وضرورة وجود منافذ للتوزیع في لىإمرات شرائھا، وتحتاج 
المراكز التجاریة التي یرتادھا المستھلك



وھي سلع ذات خصائص معینة ویبذل للمستھلك الوقت والجھد والمال السلع الخاصة :
للحصول علیھا وعادة ما یبحث عن ماركات معینة لھا ( السیارات، المجوھرات) 

عادة توزیعھا عن ك لھا كل فترة طویلة قد تمتد لسنوات ویتم ویتكرر شراء المستھل
ن أو موزعین وحیدینییطریق وكلاء حصر

الخدمات الاستھلاكیة:

ھناك عدة خصائص تمیز الخدمات:

 :رؤیتھا أو لمسھا قبل الشراء ( الخدمات المصرفیة، خدمات إمكانیةعدم غیر ملموسة
الطیران، خدمات البنوك،..الخ)

 حدوث خسائر ( إلىعدم الاستفادة من نشاط الخدمة یؤدي القابلیة للتخزین: عدم
المقعد الخالي في الطائرة، الغرفة الخالیة في الفندق)

 یحصل على إنتاجھایتم استھلاك الخدمة في وقت : الإنتاجتزامن الاستھلاك مع )
المستھلك الخدمة الفندقیة وقت تقدیمھا لھا)

 :یختلف مستوى جودة الخدمة في كل مرة یتم تقدیمھا بسبب یمكن أنعدم الثبات
اعتمادھا على العنصر البشري بشكل أساسي

:الإنتاجیةثانیاً: السلع والخدمات 

ھي السلع التي یشتریھا المنتجون لاستخدامھا في انتاج سلع أخرى: الإنتاجیةالسلع 

:الإنتاجیةھناك عدة تصنیفات للسلع 

 :الإنتاجوالمعدات التي تستخدمھا المنشأة في عملیة الآلاتھي السلع الرأسمالیة )
آلات الطباعة، المولدات الكھربائیة) وتتسم بارتفاع أسعارھا واستخدامھا لفترات طویلة 

وتتعرض لمخاطر التقادم التكنولوجي



 وتتضمن المواد الخام ھي المواد التي تظھر في تكوین المنتج النھائي : الإنتاجیةالمواد
والمواد نصف المصنعة والأجزاء

 :ولكنھا لا تصبح جزءاً من الإنتاجتستخدم لتسھیل القیام بعملیات مھمات التشغیل
المنتج النھائي ( الدفاتر، الأقلام، الزیوت، مواد اللحام،...الخ)

:الإنتاجیةالخدمات 

والمؤسسات التجاریة ( والإنتاجیةھي خدمات غیر ملموسة تستخدمھا المنشآت الصناعیة 
خدمات التمویل والأمن والحراسة والخدمات القانونیة وخدمات بحوث التسویق)



المحاضرة الثانیة عشر

:مزیج المنتجاتإدارة

أولاً: المداخل الأساسیة لتطویر المنتجات:

الأسواق الحالیة من خلال إلىزیادة مبیعاتھا الحالیة إلى: تتوجھ المنشأة اختراق السوق
تكثیف الأنشطة الترویجیة وتنمیة منافذ التوزیع وتشجیع المستھلكین على زیادة معدلات 

استخدامھم للمنتجات وكذلك طرح استخدامات جدیدة للمنتجات

أسواق جدیدة من إلىتسویق وبیع منتجاتھا الحالیة إلى: تتوجھ المنشأة تنمیة السوق
خلال استھداف شرائح جدیدة من المستھلكین والتوسیع الجغرافي لأسواقھا ( مثال قیام 

الحربي ببیع طائرات الھلیكوبتر للأغراض المدنیة )الإنتاجشركات 

أسواقھا الحالیة من خلال إلىتقدیم منتجات جدیدة إلى: تتوجھ المنشأة تطویر المنتجات
تطویر منتجاتھا وتقدیم أشكال جدیدة من المنتجات

 :ق من خلال فتح أسواأسواق جدیدةإلىتقدیم منتجات جدیدة إلىتتوجھ المنشأة التنویع
ھذه الأسواق إلىجدیدة وتطویر منتجاتھا المقدمة 

ثانیاً: استراتیجیات تطویر المنتجات : 

قیام المنشأة التوسع الأفقي بزیادة عدد إلىالإستراتیجیةتشیر ھذه الاتساع: إستراتیجیة
خطوط المنتجات التي تقدمھا لأسواقھا المستھدفة ( مثال: تقدیم شركة میتسوبیشي 
الیابانیة لخطوط منتجات السیارات وقطارات السكك الحدیدیة والأجھزة الكھربائیة 

ب على لتجنب الركود أو انخفاض الطلالإستراتیجیةالمنزلیة) وتطبق المنشآت ھذه 
منتجات معینة وكذلك تجنب موسمیة النشاط 



قیام المنشأة بالتوسع الرأسي من خلال إلىالإستراتیجیةتشیر ھذه العمق :إستراتجیة
وذلك بتقدیم أشكال وأحجام ومواصفات جدیدة إنتاجيزیادة عدد المنتجات في كل خط 

ات ذات المواصفات أنواع مختلفة من الحاسببإنتاجIBMللمنتجات ( قیام شركة 
إشباعوالتمیز في الإنتاجيمیزة التخصص في الخط الإستراتجیةالمختلفة) وتحقق تلك 
احتیاجات المستھلكین

تغییرات وتعدیلات في إدخالإلىالإستراتیجیةتشیر ھذه تعدیل المنتجات: إستراتیجیة
دورة حیاة المنتج ةإطالخصائص المنتج لتلبیة الاحتیاجات المتغیرة للمستھلكین وكذلك 

ومواجھة المنافسة.

التعدیلات على المنتجات:لإدخالمجالات 3وھناك 

وذلك الإنتاج: وھي التعدیلات المرتبطة بالمواد الخام وطرق تعدیلات مستوى الجودة
بھدف تقدیم جودة أعلى للمنتجات أو بھدف تخفیض الجودة وتقدیم أسعار مخفضة إما

تلبیة لحاجة السوق

وھي التعدیلات التي تؤثر في استخدام المنتج والمنافع التي یقدمھا، التعدیلات الوظیفیة :
إضافیةتعدیلات على أدوات المطبخ أو الأجھزة الكھربائیة لتقدم منافع إجراءمثال: 

لربة المنزل

على أشكال إجرائھا: وھي التعدیلات التي یتم التعدیلات في أشكال وأنماط السلع
وعبوات وألوان المنتجات بھدف تطویر الصورة الذھنیة للمنتج لدى وأحجام 

المستھلكین المستھدفین



توجھات المنشأة نحو إلىالإستراتجیةتشیر ھذه حذف المنتجات: إستراتیجیة
أعداد وأنواع منتجاتھا وذلك للتخلص من المنتجات غیر الفعالة أو تخفیض تخفیض

والتسویق وكذلك التخلص من المنتجات الإنتاجرأس المال المستثمر وتخفیض تكالیف 
الضعیفة والتي یمكن أن تؤثر سلباً على سمعة المنشأة في السوق. ویتطلب حذف 

ات ومشكلاتھا وتأثیر حذفھا على دراسات متعمقة لأوضاع المنتجإجراءالمنتجات 
الدراسات المطلوبة بالحذف الفوري إجراءأوضاع المنشأة. وقد تقوم المنشأة بعد 

للمنتجات أو الحذف التدریجي بتخفیض الأنشطة الترویجیة وكذلك تخفیض الأسعار 
للتخلص من المخزون

ثالثاً: آلیة تطویر المنتجات الجدیدة:

تجات:تنظیم عملیة تطویر المن

ھناك عدة صور لتنظیم عملیة تطویر المنتجات:

بشكل كامل عن خط مسئولمدیر تقوم المنشأة بتعیینوظیفة مدیر المنتج: إدخال
بإدارةمنتجات معین ( مدیر المنتج أو مدیر الماركة) ویتولى القیام بمھام متعددة تتعلق 

المنتج، ابتكار وسائل إستراتیجیةالبحوث وتجمیع المعلومات، تصمیم إجراءالمنتج ( 
جدیدة لتطویر المنتجات، مراقبة تطور المنتج، تسویق المنتج، التنسیق المستمر مع 

العلیا للمنشأة)الإدارة

:تقوم المنشأة بتخصیص قسم للمنتجات الجدیدة تنظیم قسم خاص بالمنتجات الجدیدة
منتجات الجدیدة یزاول كافة المھام المتعلقة بعملیة تطویر وتقدیم ال

:تقوم المنشأة بتشكیل لجنة من عدة أقسام لدراسة جدوى تشكیل لجنة المنتجات الجدیدة
Project Teamتقدیم منتجات جدیدة 



خطوات تقدیم المنتجات الجدیدة :

وإجراءالأخرى في جمع المعلومات الإداراتالتسویق مع إدارة: تتعاون جمع الأفكار
تقدیم أفكار إمكانیةالأبحاث الاستكشافیة في الأسواق المحلیة والدولیة للتعرف على 

ھذه الأفكار ( العاملین بالمنشأة، العملاء، إلىجدیدة، وھناك عدة مصادر للوصول 
الأفكار الجدیدة إلىالسوق والمنافسین، الأسواق الخارجیة) وھناك عدة نماذج للوصول 

، مختبر تولید الأفكار)Brain stormingني من بینھا ( العصف الذھ

تطبیقھا إمكانیة: یتم في ھذه المرحلة تقییم فاعلیة الأفكار ودراسة تنقیة واختیار الأفكار
لأذواق المستھلكین والقیود التشریعیة ویتم المنشأة وكذلك ملائمتھالإمكانیاتوملائمتھا 

دراسة وتوقع ردود أفعال السوق تجاه ھذه الأفكار  وكذلك مدى تشابھ واختلاف المنتج 
أو الفكرة عن أفكار ومنتجات المنافسین

دراسات تفصیلیة  للأفكار التي تم اختیارھا إجراء: یتم الدراسات التفصیلیةإجراء
لى دراسات جدوى اقتصادیة وتسویقیة وتحدید حجم الطلب وتشتمل ھذه الدراسات ع

المتوقع ونقطة التعادل 

وتسویقیة إنتاجیةاختبارات وإجراءنموذج للمنتج إعداد: یتم النماذج المبدئیةإعداد
للتأكد من صلاحیتھ وتقلیل نسب فشلھ

للمنتج : في ھذه المرحلة یتم تحدید الاسم التجاريتصمیم المزیج التسویقي للمنتج
ومنافذ توزیعھ وتسعیره والأنشطة المستخدمة في ترویجھ ووضع الخطة الزمنیة 

لتسویق المنتج

رابعاً: مراحل دورة حیاة المنتجات:

 :یظھر المنتج في السوق لأول مرة وتتسم ھذه المرحلة بانخفاض درجة مرحلة التقدیم
المستھلك للمنتج وتبدأ الأرباح من نقطة سالبة حیث تكون المنشأة قد أنفقت على إدراك
المنتج ولم یتحقق العائد المطلوب. ومن ثم تسعى المنشأة في ھذه المرحلة الى إنتاج

تكثیف أنشطتھا الترویجیة لتعریف المستھلكین بمنتجھا وكذلك زیادة منافذ التوزیع 
للمستھلكین لتشجیعھم على شراء المنتجوتقدیم خصومات ومغریات بیعیة



 :تبدأ المبیعات في الارتفاع في ھذه المرحلة نتیجة للأنشطة الترویجیة مرحلة النمو
المستھلكین للمنتج، ویشعر المنافسون أیضاً بوجود إدراكالتي تم تنفیذھا وزیادة درجة 

و تقدیم منتج بدیل المنتج وقدرتھ على تحقیق الأرباح ولكن یتحركون ببطء لمواجھتھ أ
للسوق

 :تھا لتبدأ بعد ذلك في تصل المبیعات في ھذه المرحلة لأقصى مستویامرحلة النضج
داد المنافسة بشكل ملحوظ في ھذه المرحلة وترتفع حدة المنافسة السعریة الھبوط، تز

ھذه المرحلة وتحقیق لإطالةتعدیلات جدیدة على المنتج إدخالإلىوتسعى المنشأة 
أرباح ممكنةأقصى

 :یفقد المنتج بریقھ في ھذه المرحلة وتبدأ المبیعات في الانخفاض بشكل مرحلة التدھور
واضح وذلك نتیجة لظھور منتجات بدیلة وكذلك تغیر أذواق المستھلكین. وتسعى 

تخفیض نفقاتھا الترویجیة لتخفیض التكالیف وتدرس اتخاذ إلىالمنشأة في ھذه المرحلة 
تعدیلات جدیدة على المنتج أو سحبھ من السوقبإدخالقرارات تتعلق



الفصل الثاني عشر–المحاضرة الثالثة عشر 

التعبئة والتغلیف:إستراتیجیة

المنافع التي یحققھا التعبئة والتغلیف:

 حفظ محتویات المنتج وخصائصھ ومواصفاتھ وحمایتھ من تأثیر العوامل الخارجیة مثل الرطوبة
والحرارة..الخ 

 المخازن للسوق عبر قنوات التوزیعتسھیل عملیة التداول والتخزین ونقل المنتج من

 على شرائھإقبالھاھتمامھ بالمنتج ومن ثم وإثارةجذب انتباه المستھلك

تسھیل تنفیذ استراتیجیات التسویق من خلال تقدیم عبوات وأحجام مختلفة لفئات مختلفة من السوق

 والإغلاقتسھیل استھلاك المنتج في الظروف المختلفة مثل سھولة عملیة الفتح

التعبئة والتغلیف:إستراتیجیةقواعد 

 دراسة العلاقة بین تكلفة العبوة وطبیعة المنتج وقدرة المستھلك على شرائھ ( وضع الذھب
والمجوھرات في علب متمیزة)

 استقصاء آراء الموزعین والوسطاء فیما یتعلق بطریقة تداول وتخزین المنتج للتأكد من سھولة
فھإتلاحركتھ وتنب 

ستھلك والوفورات التي تحدید العلاقة بین حجم العبوة ومتطلبات الاستھلاك والعادات الشرائیة للم
صل علیھایمكن أن یح

 دراسة المؤثرات الترویجیة للعبوة بما یمكن من تقدیم عبوات جذابة ومتمیزة (اختلاف شكل العبوة
تسھیل عملیة التسویقوفقاً لنوع المستھلك، ارتباط لون العبوة بطبیعة المنتج،



:إستراتیجیة التمییز

Trade Markالعلامة التجاریة: 

-IBMاسم أو رمز أو شكل أو شعار یمیز المنتج عن المنتجات المنافسة ( Apple(

المنافع التي یحققھا تمییز المنتجات:

تمكین المستھلك من التعرف على المنتجات

 تمكین المستھلك من التعرف على مواصفات المنتج

 أو العلامة وخصائص المنتج ومن ثمبناء ولاء المستھلك للمنتج من خلال الربط بین الاسم
استمراره في شرائھ للمنتج

وظائف العلامة التجاریة:

تعطي العلامة ھویة واضحة للمنتج وتتمتع بالحمایة القانونیةالھویة: إعطاء

تلخیص كافة المعلومات المرتبطة بالمنتج إمكانیةتمنح العلامة ة المختصرة: الصیغ

:شراء منتج یحمل علامة تجاریة معروفة یضمن للمستھلك جودة المنتج الذي توفیر الضمان
یحصل علیھ

:تمیز العلامة التجاریة المنتج عن المنتجات المنافسةالتمییز

 للمنتج بخلاف القیمة الأصلیة لھإضافیةتضیف العلامة التجاریة قیمة :الإضافیةالقیمة

عناصر قوة العلامة التجاریة:

وزن العلامة التجاریة وسیادتھا على العلامات التجاریة المنافسة

انتشار العلامة التجاریة في الأسواق المحلیة والدولیة

المختلفة اتساع العلامة التجاریة وقبولھا لدى الثقافات



قواعد اختیار الاسم أو العلامة:

سھولة النطق بین المستھلكین

سھولة التذكر

الإشارة إلى وظیفة المنتج إن أمكن

الربط بین الاسم أو العلامة وبین البیئة المحیطة

أشكال الأسماء أو العلامات التجاریة:

:تستخدم اسم الشركة في التعبیر عن منتجاتھا مثل تویوتا، نیسان، بیبسياسم الشركة

وتعمیمھ على كافة المنتجات مثل باناسونیكإنتاجي: استخدام مسمى واحد لخط اسم خط المنتج

:استخدام اسم یصف طبیعة المنتج مثل شیبسي (قطع البطاطس)اسم وصفي

:استخدام اسم یرتفع بخیال المستھلك مثل ایدیالاسم تخیلي

:استخدام الحروف مثل الأسماء الحرفیةIBM

:استخدام اسم یعبر عن منطقة جغرافیة مثل میاه القصیمأسماء المواقع



الفصل الثالث عشر–المحاضرة الرابعة عشر 

تعریف التسعیر:

قیمة نقدیة وفقاً للعملة المتداولة إلىترجمة القیمة في وقت معین ومكان معین للسلع والخدمات المعروضة 
في المجتمع

أھداف التسعیر:

 :للمنتجاتمن خلال تقدیم أسعار ملائمة أو منخفضة زیادة معدل الشراء للمنتجات

:من خلال تقدیم أسعار مناسبة لفئات مختلفة من الدخولتنمیة طلب غیر المستخدمین للسلعة

الإضافیة: من خلال استقرار الأسعار وعدم تحمیل التكالیف المحافظة على العملاء الحالیین
للعملاء الحالیین

:ار أو خفضھامن خلال تطبیق سیاسات تسعیریة مرنیة ورفع الأسعجذب عملاء جدد

العوامل المؤثرة في تحدید السعر:

العوامل الاقتصادیة:. 1

 :اتجاھات العرض والطلب تؤثر بشكل مباشر على سیاسات التسعیر، زیادة الطلب والعرض
تخفیض الأسعار، بینما ارتفاع المعروض من المنتجات مع ثبات الطلب أو انخفاضھ یؤدي الى

الطلب وثبات العرض أو نقصھ تؤدي الى ارتفاع الأسعار. ومن ثم یجب أن یقوم التسویق بدراسة 
اتجاھات العرض والطلب في السوق

:تعني مرونة الطلب التغیر في الطلب على المنتجات ( المبیعات) مرونة الطلب على المنتجات
اك منتجات منخفضة المرونة ولا تتأثر مبیعاتھا بتغیر الأسعار مثل نتیجة للتغیر في الأسعار. ھن

المواد الغذائیة. وھناك منتجات ذات مرونة مرتفعة تتاثر مبیعاتھا بارتفاع الأسعار أو انخفاضھا مثل 
السلع الكمالیة. وھناك عوامل متعددة تؤثر على مرونة الطلب مثل المنافسة والبدائل المتاحة أمام 

وكذلك العلامة التجاریة وقوتھا.المستھلك 



یجب دراسة العلاقة بین المبیعات والتكالیف وتأثیرھا على عملیة تحلیل المبیعات والتكالیف :
تتغیر بتغیر الكمیات المنتجة. التكالیف التسعیر. وھناك نوعان من التكالیف، التكالیف الثابتة وھي لا

مع زیادة المبیعات الإنتاج. وفي حالة زیادة الإنتاجم المتغیرة وھي التكالیف التي تتغیر بتغیر حج
تحقق المنشأة وفورات وأرباح نتیجة توزیع التكالیف الثابتة على أكبر عدد من الوحدات المنتجة. 

ومن المھم تحدید نقطة التعادل وھي النقطة التي تتساوى عندھا التكالیف الثابتة والمتغیرة مع 
الكلیة المحققةالإیرادات

:. عوامل متعلقة بالمنتجات2

المقارنة بین ما یدفعونھ من مقابل للحصول على المنتج وبین المنافع المادیة والمعنویة إلىیسعى المستھلك 
التي یحصلون علیھا وكذلك المنافع التي توفرھا المنتجات البدیلة والمنافسة وتختلف المنافع باختلاف نوعیة 

اتجاھات المستھلك وتحدید ومن ثم یجب دراسةخلوالسن..اإلیھاالمستھلك والطبقة الاجتماعیة التي ینتمون 
المنافع التي یرغب في الحصول علیھا

عوامل متعلقة بالسوق والمنافسة: . 3

:یجب أن یقوم التسویق بدراسة السیاسات التسعیریة للمنافسین المباشرین أو الذین یقدمون المنافسة
التي تحددھا المنشأةمنتجات بدیلة وردود أفعالھم تجاه السیاسات التسعیریة

 :یجب مراعاة القیود القانونیة التي تفرضھا الدولة في عملیة التسعیر ( التسعیر الاعتبارات القانونیة
الجبري، الأسعار السیادیة لخدمات النقل،..الخ)

 :یجتمع المنتجین والموزعین على تحدید أسعار موحدة للمنتجات یلتزم بھا الاتحادات السعریة
( التزام الدول المنتجة للبترول بأسعار موحدة)الجمیع 

4. خصائص المستھلكین:

تحدد خصائص المستھلكین المستھدفین السیاسات التسعیریة للمنشأة فأصحاب الدخول المرتفعة یھتمون 
بعناصر أخرى أكثر من اھتمامھم بالسعر بینما یھتم أصحاب الدخول المنخفضة بالسعر ویضعونھ في مقدمة 

امھم. ومن ثم یعمل التسویق على الدراسة المتعمقة لخصائص واحتیاجات المستھلكین وتأثیرھا على اھتم
السیاسة التسعیریة



مداخل التسعیر:

ھناك عدة مداخل أو مناھج لسیاسات التسعیر:

 :أكثر المداخل استخداماً في عملیة التسعیر نظراً لسھولة وسرعة من التسعیر على أساس التكلفة
فھمھا وتطبیقھا واعتمادھا على سجلات المنشأة وھنا یقوم  قسم التسویق بحساب تكلفة الوحدة 

بالتتنسیق مع الادارة المالیة أو ادارة التكالیف ثم یضیف علیھا ھامش ربح محدد: سعر البیع = 
الربح ، ویكون ھامش الربح في صورة نسبة مئویة ( مثال ھامش الربح التكلفة الاجمالیة + ھامش

)60= 10+ 50ریال فان سعر البیع = 50% والتكلفة 20

:یتم تحدید معدل عائد متوقع للاستثمار في شكل التسعیر على أساس العائد المتوقع على الاستثمار
تثمار خلال فترة زمنیة معینة من مجمل الأصول نسبة مئویة وھنا یتم التركیز على العائد الكلي للاس

المستثمرة في الأنشطة المختلفة

 :یتم دراسة خصائص السوق والمستھلكین والثمن الذي التسعیر على أساس قدرات المستھلكین
یمكن أن یدفعھ المستھلك في شراء المنتج، وتتطلب ھذه الطریقة تحدید واضح لعدد المستھلكین 

ید دخولھم وقدرتھم على الدفعالمرتقبین وتحد


