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 1المحاضره 

 :أىداف التسويق& 
  اشكال الترويج المختمفة؛من خلال دة كمية السمع زيا: لاستيلاك تعظيم ا .1
 تعظيم رضا المستيمك  .2
  التنبؤ برغبات وحاجات أفراد المجتمع؛ .3
 تعظيم نوعية الحياة  وتطويرىا؛ .4
  ؤسسة؛تحقيق أىداف الم .5
 .تحقيق التنمية المستدامة .6

 :الانتقادات الموجو الى التسويق& 
 لممؤسسات المنافسو لممجتمع للافراد

بسبب أدى الى ارتفاع الأسعار  .1
 لتوزيعطول قنوات ا

أكثر مما يعمل يخمق الرغبات  .2
 عمى إشباعيا

 يخدع المستيمك .3
التقادم السريع لممنتجات  .4

 واستنزاف قدرات المستيمك؛
إثارة الحاجات الضارة والمموثة  .5

 لمبيئة

 انتشار المفاىيم المادية؛ .1
إثارة الحاجات الضارة  .2

 والمموثة لمبيئة

 حرب الأسعار؛ .1
ى دمج بين الشركات بيدف السيطرة عم .2

 السوق؛
وضع عراقيل أمام إنشاء مشروعات  .3

 .منافسة
 

 
 :حدود التسويق& 

 رغبات العدم إمكانية إشباع بعض  .1
 فيم وتحديد بعض الحاجات البشرية صعوبة .2
 التعارض وعدم التوافق بين عناصر النظام التسويقي أحيانا؛ .3
 التسويق عمى أداء البشر وتأثره بذلك؛اعتماد  .4
 صعوبة تحديد الافراد المسؤولين عن الأنشطة التسويقية  .5

 2المحاضره 
 :البيئو التسويقيو& 
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 :3المحاضره 
  :خطوات بحوث التسويق& 

 تحديد مشكمة البحث  - أ
 اع المعمومات المطموبة ومصادرىاتحديد أنو  - ب
 تحديد مجتمع الدراسة واختيار العينة؛ -ج
 تحديد أسموب جمع البيانات  -د

 تصميم الدراسة  -ه
 القيام بالدراسة -و
 ترميز وتبويب البيانات وجدولتيا -ز

 تحميل البيانات واستغلاليا -ح 
 صيات وكتابة التقرير النيائيوضع التو  -ط 

 4المحاضره 
 :خصائص الشراء النظامي& 

 شراء أكثر أىمية  -أ 
 (مكثفو)  لعلاقات التجارية ضمن إطار محدودكز اتتر  -ب 
  مرونة الطمب بشكل كاف،عدم  -ج 
 مينية واحترافية القائمين بالشراء؛ -د 
 بدل المجوء لموسطاء باشر من المصنعين في أغمب الأحوال،الشراء الم -ه 

 :5المحاضره 
 :خطوات عملٌة التجزئة السوقٌة& 

  ؛...(اقتصادٌة جغرافٌة، دٌمغرافٌة،)  تحدٌد أسس تشكٌل القطاعات السوقٌة -1
 التدقٌق فً الخلافات  -2
 (هنا ٌمكن الانسحاب )  التنبؤ بالسوق الكامن -3
  ؛(وهو أمر تحدده دراسة المنافسٌن) التنبؤ بالحصة السوقٌة -4
 اختٌار القطاع  -5
 

 :شروط التجزئة الفعالة& 

 إمكانٌة القٌاس لحجم وقدرة الشراء الناتج  -1

 الوصول لقنوات التوزٌع إمكانٌة الوصول للقطاع المستهدف  -2

        إمكانٌة تحقٌق درجة ربحٌة -3

 إمكانٌة التنفٌذ -4  
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 :استراتٌجٌات تقسٌم السوق & 

  إستراتٌجٌة التركٌز السوقً -1

  إستراتٌجٌة التعدد -2

 سوق الكلًالإستراتٌجٌة  -3

 : 7 المحاضره

 :لقرارات المرتبطة بخط الإنتاجا&

  قرارات توسٌع خط الإنتاج؛ -أ 

  قرارات رفع قدرة خط الإنتاج حٌنما ٌتطلب الأمر ذلك؛ -ب 

  قرارات تحدٌث خط الإنتاج؛ -ج 

  .قرارات إحداث إضافات على خط الإنتاج -د 

 : 8المحاضره 

 : اهمٌة الاتصالات التسوٌقٌة& 

 تحقٌق الاتصال المتبادل بٌن اعضاء النظام التسوٌقً .1

 .مد طرفً المبادلة بالمعلومات  .2

 .تعرٌف البائع والمشترى ببعضهما  .3

  .تطوٌر عملٌة صنع القرار التسوٌقً .4

 :اطراف الاتصالات التسوٌقٌة & 

  المشترى #              البائع# 

 :أهمٌة التروٌج& 

 تقدٌم المعلومات للمستهلك؛ .1

 زٌادة الطلب المؤدي لزٌادة المبٌعات؛ .2

 ؛(بالكشف عن خصائصه وأهمٌته)زٌادة قٌمة المنتج  .3

 استقرار المبٌعات كهدف للاستراتٌجٌة التروٌجٌة، .4

 دعم جهود رجال البٌع؛ .5

 .تحسٌن صورة المنظمة وعلامتها التجارٌة وترسٌخ صورتها الذهنٌة .6
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 :اثر التروٌج على عملٌة الشراء&      

 .ل الى متخذ القرار  والتأثٌر علٌهالوصو .1

 .تطوٌر الوعً الادراكً لدى المستهلك .2

 .اثارة الرغبة فً المنتج والاهتمام به .3

 .الاقناع وتقلٌل مخاطر الشراء .4

 .دفع المشتري الى اتخاذ قرار الشراء .5

 .تشجٌع عملٌة تكرار الشراء .6

 :9المحاضره 

  :همٌة التوزٌعأ& 

 الدور التكاملً للتوزٌع  

 تحدٌد كٌفٌة الوصول إلى الأسواق المستهدفة؛ 

 ربط المؤسسة بعملائها؛ 

 التأثٌر فً الأرباح من خلال خفض التكالٌف؛ 

 (.استخدام القنوات للإعلان) استغلال قنوات التوزٌع فً خدمة أهداف أخرى 

 :وجود الوسطاءة أهمٌ& 

 التوزٌع(قنوات) تقلٌص عدد محطاتب فً خفض تكالٌف التسوٌق ٌساعد من جهة 

  ٌعٌدون تجزئتها من جهة أخرى ثم الوسطاء ٌشترون بكمٌات كبٌرة. 

 الوسٌط ٌقدم خدماته لكل من المنتج والمستهلك . 

 : الخاصة بالسوقالاعتبارات & 

 وخصائصه نوع السوق 

  كلما زاد العدد كانت الحاجة للوسطاء؛،حجم السوق وعدد العملاء 

 ًالموقع الجغراف  

 (ٌؤثر فً عدد الوسطاء ) حجم الطلبٌات 

 عادات الشراء 
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 :الخاصة بالمنتجالاعتبارات & 

 ؛(كلما ارتفعت كلما تطلب الأمر تقلٌص الوسطاء) قٌمة وحدة المنتج 

 ؛(مثل المواد الغذائٌه) قابلٌة المنتج للتلف 

 ؛(كلما كان الحجم أكبر احتجنا لعدد قنوات اقل) حجم ووزن المنتج 

 ؛(كلما تعقدت كلما أدى ذلك لتقلٌص الوسطاء) الطبٌعة الفنٌة للمنتج 

 (.طلب مباشر وتسلٌم مباشر) الطلب المنتجات حسب 

 :الاعتبارات الخاصة بالوسطاء& 

 ؛(على التعامل معهم ظمةتشجع المن) الخدمات المقدمة من الوسطاء 

 توفر الوسٌط الجٌد؛ 

  .مواقف الوسطاء تجاه المنتج 

 :الخاصة بالمؤسسةالاعتبارات & 

 ؛الموارد المالٌة  

  القناة التوزٌعٌة؛الرغبة فً رقابة وقٌادة 

 :الاعتبارات الخاصة بالبٌئة& 

 خصائص وطبٌعة المنافسٌن؛ 

 ؛(الانتعاش ٌسمح بالتوسع والركود ٌدفع لخفض التكالٌف والتقلٌص) عوامل اقتصادٌة 

 مثلا الأثر المترتب عن زٌادة السكان خاصة فً ظل زٌادة الدخل وما ) عوامل دٌمغرافٌة

 (.القنوات سٌسمح به من توسع فً

 :خطوات تصمٌم القناة التوزٌعٌة& 

 تحدٌد الحاجات والرغبات المراد خدمتها؛ .1

 وضع أهداف لقنوات التوزٌع؛ .2

 ؛..(، مكثفانتقائً) تحدٌد عدد الوسطاء ونوعهم وبالتالً نظام التوزٌع المعتمد .3

 .اختٌار الوسطاء .4
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 11المحاضره 

 :وعند التعرف علٌه ٌجب النظر الى حالتٌن  مل تحدٌد سعر البٌع حجم وطبٌعة السوقمن عوا&   

حجم  ارتفاعٌتغٌر حجم السوق بتغٌر سعر البٌع؛ فكلما انخفض السعر كلما زاد احتمال  .1
 ؛السوق، أو من جهة أخرى فقدان ثقة العملاء فً جودة السلعة

 .حجم السوق انخفاضكلما ارتفع سعر البٌع كلما زاد احتمال   .2

 11المحاضره 

  :انواع الاعلان من& 

 :ومن اهدافه إعلانات عن المنظمة ذاتها -2 ومن اهدافه الخدمة اوعن المنتج  اعلانات/ 1

 
 تحقٌق الطلب على المنتجات؛ 
 المبٌعات؛ زٌادة فً حجم 

 خلق الطلب فً ذهنٌة المستهلك؛ 

 تعزٌز مكانة العلامة التجارٌة لدى الجمهور؛ 

  تحدٌد المكان الذي ٌمكن شراء المنتج منه وتوقٌت

 .ذلك

 خلق صورة اٌجابٌة عنها وعن أنشطتها؛ 
 تعزٌز شهرتها او مكانتها فً ذهنٌة الزبائن؛ 
  تطوٌر علاقتها مع الأطراف الأخرى

الموردون، الموزعون، العاملون، )
 ؛(الخ... المساهمون

 تدعٌم علاقتها مع المجتمع 
 تدعٌم صورة منطقة أو دولة معٌنة 

 

 من أهداف الاعلان& 

 :الإعلان التنافسً -2 :الإعلان الإخباري -1
 :الإعلان التذكٌري -3

 

  إخبار السوق عن منتجات
 جدٌدة؛

  لاستخدامات الجدٌدة اإٌضاح
 للمنتج؛

  إخبار السوق عن التغٌرات
 فً أسعار المنتجاصلة حال
  ًتوصٌف للخدمات المتاحة الت

 ٌمكن تقدٌمها؛
  بناء سمعة ومكانة طٌبة للشركة

 .فً السوق
 

  خلق تفضٌل لدى المستهلك نحو
 العلامة التجارٌة

  باتجاه المستهلك دراكات إتغٌٌر
 التعامل معه؛المنتج و

  إقناع المشتري على تحقٌق
 .الشراء الآن ولٌس بوقت آخر

 :وٌمكن أن ٌكون بنوعٌن
تحقٌق الفعل ل: أسلوب مباشر 

 الشرائً دون انتظار
وٌركز على : أسلوب غٌر مباشر 

 فع التً ٌمكن تحقٌقها مستقبلاالمنا

  تذكٌر المشتري باحتمال حاجته لهذا
 المنتج فً وقت قرٌب قادم؛

 تذكٌر المشتري بأماكن بٌع المنتج؛ 
  الحفاظ على مكانة المنتج فً قمة

 اهتمامات المستهلك
  إبقاء المنتج فً ذاكرة المشتري

 .لفترة التخفٌضات فً نهاٌة الموسم
 

 

 :المعاٌٌر المعتمدة فً تحدٌد وسٌلة الاعلان& 

  ؛(الخ...مثال شباب، مراهقٌن، شٌوخ)تحدٌد الاطراف المستهدفة من الاعلان 

  ؛(مثال مستلزمات التزحلق على الثلج، او ملابس نسائٌة)طبٌعة المنتج وخصائصه 

 الرسالة المطلوب اٌصالها الى الجمهور؛ 

 تكلفة استخدام الوسٌلة.  
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 :12المحاضره 

 :تحدٌد قدرات ومهارات قوى البٌع& 

 القدرة على تحدٌد حاجات ورغبات الآخرٌن. 

 القدرة على الإقناع والتأثٌر. 

 علاقات اجتماعٌة القدرة على تكوٌن. 

 ًالقدرة على التقٌٌم الموضوع. 

 :اختٌار رجل البٌع & 

o اختٌار رجال البٌع ذوي خبرة سابقة. 

o اختٌار رجال البٌع لٌس لدٌهم خبرة سابقة. 

 :خطوات الرقابة التسوٌقٌة& 

 تحدٌد الجوانب التً تتضمنها عملٌة الرقابة؛ .1

 ؛(كمٌة ونوعٌة)وضع معاٌٌر نموذجٌة  .2

 أسلوب للرقابة ٌتعلق بتحدٌد كٌفٌة عمل وتوفٌر نظام معلومات كفؤ؛وضع  .3

 ؛(لمعرفة مدى الإنجاز والانحرافات)مقارنة النتائج مع معاٌٌر الإنجاز .4

 .وضع الحلول التصحٌحٌة والتشجٌعٌة للإنجاز .5

 :14المحاضره 

 :اسباب التصدٌر

 (اسباب مباشره ) 

 ثبات الطلب -

 (انتاجٌه عالٌه ) زٌادة الانتاج  -

 الربحٌه -

 حماٌة الحصه السوقٌه -

 (اسباب غٌر مباشره ) 

 وسٌله ضد المنافس -

 


