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  المحاضرة الأولى
  التسویق 

  المفھوم، المراحل، الأھداف
  : أھداف الفصل

 .مفھوم التسویقبتعریف الطالب  .1
  .إدراك الطالب للمراحل التي مر بھا مفھوم التسویق .2
  .إعطاء نظرة عامة عن أھداف التسویق ومجالاتھ .3
 .توضیح الانتقادات التي توجھ الى التسویق .4

  

  :ق مفاھیم أساسیة في التسوی :أولاً 
 

  .لدى الإنسان یتعین علیھ إشباعھ، كالحاجة الى الأكل والشرب والمأوى شيء فطريتعبر عن  : الحاجـة .1
الحاجة الى السفر ( ,)الحاجة إلى اللباس والرغبة في ثوب الأصیل مثلا(الوسیلة المفضلة لتلبیة حاجة معینة تعبر عن  : الرغبـة .2

 ) والرغبة في بالسفر بالطیارة او السیارة مثلاً 
o لا یخلق الحاجات وإنما یؤثر على الرغبات باقتراح الوسیلة الملائمة لتلبیتھاالتسویق  إذن. 
  .لإشباع حاجة معینةسواء كان سلعة أو خدمة  یلبي رغبة لدى الإنسانیتعلق بكل شيء من شأنھ أن  : المنتـج .3
 دعومة بإرادة الشراء وكذابعض المنتجات على أن تكون ھذه الرغبة م الرغبة في شراءیمثل  : الطلــب .4

  .بالقدرة على الشراء              
  . بالمعنى التقلیدي ھو مكان التقاء العرض بالطلب بھدف إجراء عملیة التبادل : الســوق .5
o على مجموع الزبائن الحالیین والمحتملین الذین لدیھم الرغبة في الشراء ولدیھم القدرة المادیة  یرى خبراء التسویق أن السوق ھو

 .ذلك
  

  : تعریف التسویق
  

  على أنھ العملیة التي تعنى بتدفق السلع والخدمات من المنتج إلى المستھلكعرفت الجمعیة الأمریكیة للتسویق.  
 وفق المفھوم  الاجتماعي كالتالي 1985ثم عرفتھ سنة :  

یحقق أھداف الأفراد  ت لإحداث التبادل الذيلع والخدماھو عملیة تخطیط وتنفیذ لمفھوم التسعیر والترویج والتوزیع للأفكار والس
  .والمنظمات

  

 ھو الأنشطة الفردیة والتنظیمیة التي تھدف الى إقامة وتدعیم العلاقات بین المنظمات والمجتمع بغرض تحقیق إشباع  التسویق
الح وظروف مختلف فئات متبادل لحاجات ورغبات أطراف عملیة التبادل في السوق، وذلك بتیسیر انتقال المنافع مع مراعاة مص

 . المجتمع داخل قوى البیئة المتغیرة والمنافسة
o وفقا للتعریف السابق یمكن أن نستنتج ما یلي: 

 )بالمسعر ,  بالإعلان, قل بالن, بالحفظ , بالبیع , من یقوم بالشراء( . سویق مجموعة من الأنشطة المختلفةالت .1
 . من موقف للأخریختلف  .2
 . )مصالح (  تبادلیةیعمل على إقامة علاقات  .3
 . تسویق السلع والخدماتیشمل  .4
 . یخلق منافع مكانیة، وزمانیة .5
  . وسرعة التغییر ةبالدینامیكییوجد التسوق في مجتمع یتمیز  .6

  
  كون من ضمن اسئلة الاختبار النھائيالتالیة سوف ت الأمثلةاحد  

  
  المنافس الشبیھو  المنافس البدیل

 :مثال  )1
 )حلیب المراعي , حلیب الصافي , دى حلیب الن(  منافس شبیھ
  )ة القھو, العصیر , الماء (  منافس بدیل

  
 :مثال  )2

  )خطوط الخلیج , خطوط الاماراتي ,  ةالخطوط السعودی( منافس شبیھ
  )قطار , سیارة , طائرة (  منافس بدیل

  
 :مثال  )3

 )شاي ربیع , شاي ابو جبل ,  نلبتوشاي (  منافس شبیھ
  )كابتشینو , ملك شیك , عصیر (  منافس بدیل

  
 :مثال  )4
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 ) نشیراتوفندق ,  ھیلتونفندق (  منافس شبیھ
  )خیمة , منتجع , شقق مفروشة (  منافس بدیل

  
  العمیل او الطلب او السوق كلھا نفس الاسم

  المستھلكین نوعین
  افراد " نھائي"النوع الاول:  

 ً ً نھائیا ً (  وھو الذي یشتري سلعة او خدمة بغرض استھلاكھا استھلكا   .اقتصادیة دون ان یكون لھ منفعة ) شخصیا
  منظمات"النوع الثاني: "  

  ...او جملھ او زراعي وقد تكون تجزئة او خدمیة او حكومة او دولي 
   )اقتصادیا(وھي التي تشتري السلعة او الخدمة بغرض الاستفادة منھا 

  
  
  ً   : مراحل تطور التسویق: ثانیا

 

  : مرحلة التوجھ بالإنتاج .1
 الصناعیة وحتى عام  من بدایة الثورة( توجھا إنتاجیا معظم الشركات في الولایات المتحدة وأوروبا الصناعیة كان توجھ

1925( .  
  كما یقول تایلور( المنتج الجید یبیع نفسھتركیز المنتجین على جودة المخرجات على اعتبار أن(  
 اعات نظرا لتفوق الطلب على العرضفي العدید من الصن) المنتج( بأسواق البائع عرفت ھذه الفترة. 

  

 مرحلة التوجھ بالمبیعات .2
  ركز المنتجون أكثر على رجال البیعوتطور أسالیب الإنتاج وتراكم رأس المال فقد  )1950-1925(نظرا لكثرة المخرجات 

 .بحثا عن زبائن لمنتجاتھم
  

  )التوجھ بالمستھلك(مرحلة التوجھ التسویقي  .3
  التركیز على أسواق المشترینمامات بحاجات ورغبات الزبائن بحیث أصبح تطورت الاھت 1950مع بدایة .  
  ھدف المنظمة إشباع حاجات المستھلك مع تحقیق ریح معقولأصبح.  
  أصبح لھ دور في تخطیط ھذا لم یعد التسویق مكملا لعملیة الإنتاج وإنما  وتفوق العرض على الطلبكنتیجة لانتشار الوعي

 .الإنتاج
  

  یق المتكاملمرحلة التسو .4
  والعوامل المؤثرة في النشاط التسویقي، إیجاد التوازن بین كل المتغیراتتبین لرجال التسویق إن نجاح التسویق یعتمد على  

  

 مرحلة  التوجھ الاجتماعي للتسویق .5
 ھو الأحدث في فلسفة التسویق والذي یكرس المسؤولیة الاجتماعیة للمؤسسة تجاه المجتمع.  

  

 تخطیط وتنفیذ لمفھوم التسعیر والترویج والتوزیع للأفكار والسلع والخدمات لإحداث التبادل الذي یحقق  ھو عملیة التسویق
 .أھداف الأفراد و المنظمات

  
o وفقا للتعریف السابق یمكن أن نستنتج ما یلي:  

  .اشتمال التسویق للمؤسسات غیر الربحیة .1
  .توسع أنشطتھ إلى جمیع وظائف المؤسسة .2
  .رسات الأخلاقیة وإبراز المسؤولیة  الاجتماعیة للمنظمةاعتماده على المما .3
  ).منتج، تسعیر، ترویج، توزیع( استخدامھ لعناصر المزیج التسویقي الأربعة  .4
 .التركیز على أھمیة التخطیط لدراسة حاجات الزبائن .5

  
 ً   : أھداف التسویق: ثالثا

  
 .اشكال الترویج المختلفةفراد المجتمع وتحفیزھم من خلال زیادة كمیة السلع والخدمات التي یستھلكھا ا :تعظیم الاستھلاك  .1
  .والعمل على تلبیة حاجاتھ ورغباتھتعظیم رضا المستھلك  .2
  .نبؤ برغبات وحاجات أفراد المجتمعالت .3
  .تعظیم نوعیة الحیاة  وتطویرھا .4
  .تحقیق أھداف المؤسسة .5
  .تحقیق التنمیة المستدامة .6
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 ً   : الانتقادات الموجھ الى التسویق: رابعا
  

  : المشكلات التي یخلقھا التسویق للأفراد .1
  ...یع، تكالیف الإعلان والترویج،بسبب طول قنوات التوز ارتفاع الأسعارالتسویق أدى الى  )1
  . یخلق الرغبات أكثر مما یعمل على إشباعھاالتسویق  )2
  . یخدع المستھلكالتسویق  )3
  . لمنتجات واستنزاف قدرات المستھلكل التقادم السریع )4
  .لحاجات الضارة والملوثة للبیئةإثارة ا )5

  

  : المشكلات التي یخلقھا التسویق للمجتمع .2
  .انتشار المفاھیم المادیة )1
  .إثارة الحاجات الضارة والملوثة للبیئة )2

  
  : المشكلات التي یخلقھا التسویق للمؤسسات المنافسة .3

  .حرب الأسعار )1
  .لسیطرة على السوقدمج بین الشركات بھدف ا )2
 .اء مشروعات منافسةوضع عراقیل أمام إنش )3

  
 ً   : حدود التسویق: خامسا

  
  .الأفراد والمؤسسات لأسباب مختلفةعدم إمكانیة إشباع بعض رغبات  .1
  .جات البشریة  وترجمتھا إلى رغباتصعوبة فھم وتحدید بعض الحا .2
  .ین عناصر النظام التسویقي أحیاناالتعارض وعدم التوافق ب .3
  .ذلكسویق على أداء البشر وتأثره باعتماد الت .4
  .صعوبة تحدید الافراد المسؤولین عن الأنشطة التسویقیة في ظل مفھوم التوجھ بالعلاقات .5

  
 ً   : اثر تطور التسویق على المنظمة: خامسا

  
  الأھداف والفلسفة .1

  

 الأطراف الفلسفة الأھداف التوجھ

الإنتاج أولا ثم إقناع العملاء  تحقیق أقصى ربح التوجھ بالمبیعات
 ع الشخصيرجال البی بالشراء

تحقیق أقصى ربح عن  التوجھ بالمستھلك
 طریق إرضاء المستھلك

تحدید حاجات ورغبات 
المستھلك ثم إنتاج السلع 
والخدمات التي تشبعھا و 
 تحقیق إرضاء المستھلك

كل الأشخاص العاملین 
 في ادارة التسویق

 التسویق المتكامل

إقامة علاقات مع السوق 
لتحقیق أھداف المنظمة 

المستھلك   وإرضاء
وعناصر النظام التسویقي 

 على المدى الطویل

تحدید المنافع التي یتوقعھا 
المستھلك والسوق من السلع و 

خدمات وأفكار ثم تقدیمھا 
 بالشكل المناسب

كل الأشخاص العاملین 
في مختلف وظائف 

 المنظمة

  
  
  
  
  
  

 تنظیم ادارة التسویق .2
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I- مرحلة التوجھ بالإنتاج : 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

II- حلة التوجھ بالترویجمر :  
  
  
  
  

  
  

  
  
  

مرحلة التوجھ  -III : بالمستھلك
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

IV - مرحلة التسویق المتكامل :  
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  التسویق إدارة 
  علم وفن ھي  
  ائف اربع وظ وھي" ادارة الاعمال " شركة او المنظمة ال" عناصر " ائف احد وظوھي:  

 إدارة التسویق -1
 "تمویل " الإدارة المالیة  -2
 .الانتاج والتشغیل  -3
  .إدارة النشر والموارد البشریة  -4

  
  نھایة المحاضرة الاولى

  الثانیةالمحاضرة 
 التسویقیة والاستراتیجیةالبیئة 

  
  :لا یمكن ان یحدث التكامل التسویقي اذا تعارض مع الاتي 

  الامن  )1
  الدین  )2
  الصحة  )3
 السلامة )4

  
  : البیئة التسویقیة: أولا

الأمر بعناصر داخلیة  ل والظروف والمتغیرّات التي تواجھ المنظمة وتؤثر في مسارھا الاستراتیجي، سواء تعلقتشمل كافة العوام
  :وتتكون البیئة الداخلیة من .أو خارجیة

 البیئة الداخلیة .1
 البیئة الخارجیة المباشرة .2
  البیئة الخارجیة غیر المباشرة .3

  
 :للمنظمة  البیئة الداخلیة .1

I - إمكانات مالیة 
II- بشریة إمكانات 
III- إمكانات تنظیمیة 
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IV - إمكانات تكنولوجیة 
  

ّمویل  -أ    : العوامل المتعلقة بالت
  التمویلیة وباستراتیجیتھاتحلیل جملة العوامل المرتبطة بالإدارة المالیة والمحاسبیة للمؤسسة  
 سّب والمؤشرات التي تم كن من التعرف تحدید عناصر القوة والضعف في میزانیة المؤسسة وما یلحق بھا من تحلیل مختلف الن

 .على التدفقات النقدیة
  

  : العوامل الإنتاجیة  - ب 
  تحلیل الأنشطة الخاصة بالإنتاج للتعرف على مزایا وعیوب أنظمة التصنیع وبرامج الصیانة والجودة، بالإضافة إلى أنظمة

 .الرقابة على المخزون وغیرھا من العوامل
  

  : العوامل المتعلقة بالموارد البشریة  -ج 
 امل التي تھتم بمستخدمي المؤسسة ومختلف سیاسات الأفراد ، وذلك من حیث استقطابھم وتوظیفھم وتدریبھم وتضم جملة العو

 .وتنمیة قدراتھم وتحفیزھم وخلق إطار العمل المناسب لھم
  

  : العوامل التسویقیة  -د 
 تسویقیة ومدى ملائمة المزیج التعرف على مدى فعالیة الوظیفة التسویقیة في صیاغة وتنفیذ ورقابة الإستراتیجیة ال تھدف الى

 .التسویقي للأسواق المستھدفة
  
  
 البیئة الخارجیة المباشرة .2
  

مستھلكین  مجموع الزبائن الفعلیین والمحتملین الذین تسعى المؤسسة لكسبھم، سواء أكانوا  : العملاء  -أ 
الشرائیة  مسلوكیاتھـ ویجب تحلیل قدراتھم المادیة والتعرف إلى عادیین أم صناعیین 

 .صائصھم المختلفةوخ
دون  - ب  د المنظمة بالمواد  : المورّ ّ یشكلون جملة المؤسسات التي تزو

بغرض استخدامھا في عملیاتھا  والتكنولوجیا والتجھیزات المختلفة
 ).تأثیر مباشر على المیزة التنافسیة للمؤسسة(الإنتاجیة  

سسة وھي المنظمات التي تقدم نفس المنتجات التي تقدمھا المؤ : المنافسون  -ج 
، كما ـ یجب التعرف علیھم ودراسة للسوق أو المنتجات البدیلة عنھا

وتحلیل مراكزھم التنافسیة وحصصھم السوقیة ونقاط القوة والضعف 
 .لدیھم

سواء أكان  حلقة الوصل ما بین المؤسسة وزبائنھاویشكلون  : الوسطاء  -د 
 وكلاء أو تجار جملة أو تجار تجزئة   ھؤلاء

ّل ال : الممولون  -ه  مالكي الأسھم بالإضافة إلى مصادر ممولون أساسا من یتشك
 .كالبنوك وبیوت الإقراض المختلفة الائتمان الأخرى

 التي تقدم الخدمات المرتبطة بنشاطھ المنظمةوھي   : وكالات النشر والإعلان  - و 
 .كوكالات الإعلان ومكاتب الدراسات

  .لمختلفةیضم مؤسسات التخزین  والنقل للسلع االذي  : التوزیع المادي  -ز 
  

البیئة  .3
الخارجیة 
غیر   المباشرة
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   : البیئة الخارجیة غیر المباشرة
تتعلق بجملة العوامل الخارجیة العامة التي لا تخضع لسیطرة المؤسسة ویتعین على ھذه الأخیرة التكیفّ معھا ؛ وتنقسم ھذه العوامل 

  :إلى ما یلي   Duboisو   Kotlerحسب كل من 
یجب الاھتمام بخصائص الأشخاص اللذین یمثلون مصدر الطلب على منتجات المنظمة، من حیث  : ئة الدیمغرافیةالبی  -أ 

  .حجمھم وكثافتھم وتحركاتھم وتوزعھم الجغرافي 
 ، وعلى المنظمة تحلیل ھذه البیئة للتعرفالتقالید  والمعتقدات والقیم والعاداتتشتمل على  : الثقافیة –البیئة الاجتماعیة   - ب 

  .على جملة القضایا التي تشكل نواة القیم في المجتمع وتحدد طبیعة رغباتھ ومیولا تھ
و لھا علاقة مع محددات القدرة الشرائیة  النظام الاقتصادي الذي تعمل في إطاره المؤسسة،ھي  : البیئة الاقتصادیة  -ج 

  ...، الخوالائتمانمثل الدّخل  والسعر : للمواطن
ذات التأثیر الایجابي والسلبي  صادر الطبیعیة وظروف المناخ والأعراض الجغرافیة المختلفةالمھي  : البیئة الطبیعیة  -د 

على المؤسسة، كما أن تأثیر الإنسان على الطبیعة بفعل الحركة التصنیعیة المتنامیة مما یؤدي الى مشكل التلوث البیئي، 
  الایكولوجي علما أن ھناك  دورا متنامیا للدولة والحركات الجمعویة في المجال

اھنة التي تؤثر على المنظمةوھي مجموع  : البیئة التكنولوجیة  -ه  ، وما تؤدي إلیھ من رفع التطورات التكنولوجیة والفنیةّ الرّ
 .للتكالیففي كفاءة العاملین وتحسین جودة  المخرجات وتخفیض 

ة الإطار الذي بموجبھ یكون نشاط الأفراد تحدد المنظومات التشریعیة والتنظیمیة والإداری : البیئة السیاسیة والتشریعیة  - و 
، كما أن الفھم الجید لھذه البیئة یشكل فرصة إذا ما أحسنت متعلقة بالمنافسة وقوانین رقابة المنتجاتوالمؤسسات وھي 

  .استغلالھا
  

  : الإستراتیجیة التسویقیة : ثانیا
  :مفھوم الإستراتیجیة  .1

  لیونانیة إلى العبارة ا" إستراتیجیة " یرجع أصل كلمة"Strategos " التي تعني فنون الحرب وإدارة المعارك ، وبمرور
ّم تعمیم استعمالھا في مختلف المجالات والتخّصصات  من ت ّ   .الز

  الإستراتیجیة حسبChandler  ّي أدوار عمل معینّة و  لأھدافھاھي تحدید المنظمة الرئیسیة وغایاتھا على المدى البعید وتبن
  .وبة لتحقیق ھذه الأھداف و الغایات تخصیص الموارد المطل

 :تعریف الإستراتیجیة التسویقیة .2
 ھاعرف Thompson  الطریقة التي من خلالھا یتم التوصل إلى الأھداف التسویقیة على المدى الطویل والقصیر" على أنھا ".  

  اف معینةلتراكیب مختلفة للمزیج التسویقي لتحقیق أھد الأمثل أنھا تعكس الاستخدامعلى وقد عرفت .  
  بتحقیق ھذه الأھداف وإعداد المزیج التسویقي الكفیل سواق المستھدفةتحدید الاأنھا تتمثل في [على أیضا كما یمكن أن نعرفھا. 

  : عناصر الإستراتیجیة التسویقیة .3
  :التسویقیة فإن عناصرھا تتمثل فیما یلي للاستراتیجیةانطلاقا من التعریف الأخیر       

وھي تلك الأھداف الإستراتیجیة التسویقیة للمؤسسة والمرتكزة أساسا على المستھلك باعتباره ھدف  : السوق المستھدف  -أ 
 . أي نشاط تسویقي

o  یجب التركیز على العنصر الاساسي وھو المستھلك..  
 ھل المستھلك نھائي ؟ ام ھو منظمات ؟   
  ماھي الطبقة المستھدفة ؟ ما ھو مستوى المعیشة ؟  
 صناعي ؟, خدمي , ما ھو المجال الذي سوف اتجھ لھ ؟ ھل ھو زراعي  – فاذا كانت منظمات 

  :عناصر المزیج التسویقي   - ب 
 :  وتتمثل في بھا  سیتم بلوغ ھذه الأسواق المستھدفة ،التي وھي العناصر الأربعة 

تجَ  استراتیجیات )1 ْ ن ُ ) خطوط الانتاج ( ع الانواع المختلفة من السل, طریقة الانتاج , الجودة "  )سلعة او خدمة ( الم
  .بین السلع المنتجة  ومزایا كل خط انتاج ومدى التناسق والارتباط ما

. وضع القیمة المناسبة للمنتج او السلعة او الخدمة تعادل المنفعة التي حصل علیھا المستھلك  . السعر استراتیجیات )2
  .حسب المستھلك المستھدف ومن أي طبقة 

طریقة وصول السلعة او الخدمة او المنتج الى المستھلك الأخیر في الوقت  . )المكان ( التوزیع  استراتیجیات )3
  .المناسب والمكان المناسب 

  .بالشراء  إقناعھوضع الخطط لإیجاد حاجة لدى المستھلك و  . الترویج استراتیجیات )4
  

  تركیز علیھا بعد معرفة نقاط القوة وال) المزیج التسویقي ( یجب ان یحتوي أي منتج على أربعة عناصر.  
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 ً    :مثلا
  كوریا ركزت على الاسعار..  
  شركة سوني ركزت على الجودة.. 

  

  دزشركة ماكدونال" مثال لاستخدام الإستراتیجیة التسویقیة " :  
 ... .الآیسكریم , السلطة , الھمبرجر  ) :السلعة ( المنتج  .1
ً ( العروض  :الترویجي  .2  )اء حتى الاشباع غد) ( عند شراء وجبة تحصل على مشروب مجانا
 .صر نیار افضل الاماكن بعنایة فائقة وھم یركزون على ھذا العتیتم اخ ) :المكان ( التوزیع    .3
 . " غنیة ومتوسطة واقل من المتوسطة"یلائم اكثر الطبقات  :السعر  .4

  

  اخرى نماذج:  
 ریال تركز على السعر  2ـ محلات كل شئ ب.  
 وع والجودة بوفیة في فندق خمس نجوم یركز على التن.  
  محطة البنزین تركز على الموقع. 

  
o  وعند التركیز على عنصر یجب الاھتمام بباقي العناصر وعدم اغفالھا. 

 
o  فلا یصح ان نضع سلع غالیة في مكان سكانھ من الطبقة الفقیرة.  

  .ریال  200 بـ ریال سلعة 2لا یمكن ان یضع محل كل شئ بـ  :  مثلاً 
  
o  سوق نھائي یخدم طبقة راقیة ان اضع سلعة تخدم طبقة دنیاولكن لا یمنع ان اضع في.  

 ً   سعره ممكن ان اضع مسحوق غسیل اقل جودة یخدم الطبقة الدنیا  مسحوق الغسیل تاید غالي :مثلا
  
o  یمنع ان یتم التنویع في الخدمات لكسب جمیع الطبقات ولا.  

  :تنوع  دیھیوجد لإن  يفندق ھولید : مثلا
  .باقي العناصر ل ھیركز على عنصر الجودة بدون اغفال) مس نجوم خ( ھولیدي إن جراند  )1
  .باقي العناصر ل ھبدون اغفالیركز على عنصر الموقع ) اربع نجوم ( ھولیدي العادي  )2
  .باقي العناصر ل ھبدون اغفالیركز على السعر ) ثلاث نجوم ( ھولیدي اكسبرس  )3

  
  نھایة المحاضرة الثانیة

  الثالثةالمحاضرة 
  علومات التسویقينظام الم

  : مفھوم نظام المعلومات التسویقیة: أولا
 :تعریف نظام المعلومات التسویقي  .1

ھیكل متداخل ومتفاعل من الأفراد والأجھزة والإجراءات المصممة لتورید وتدفق المعلومات المجمعة من المصادر الداخلیة ھو 
  .من مجالات التسویقوالخارجیة لتستخدم كأساس لاتخاذ القرارات في مجالات محددة 

  

 : مكونات نظام المعلومات التسویقیة .2
النظام المحاسبي مثلا یمدنا (في السجلات والوثائق المختلفة ھي المتاحة على المستوى الداخلي و : المعلومات التسویقیة الداخلیة  -أ 

  ...)بمعلومات عن العملاء وحساباتھم والتكالیف والمخزونات
 الجھات الرسمیة(وھي تلك المعلومات التي تحتاجھا المنظمة وتكون محل إعداد من جھات معتمدة  : ةالمعلومات التسویقیة الخارجی  - ب 

...) المستشارین المعارض, ودكتوراهرسائل الماجستیر  ,مقاولین , منافسین ,  المھنیة المختلفة والاتحادات  الغرف الصناعیة ،
 لمنظمةالخارجیة ل وتتعلق ھذه المعلومات بالبیئة التسویقیة

لھا أھمیة كبیرة خاصة في ظل التطور العلمي والتكنولوجي وتزاید أھمیة استخدام  : نظم ومعدات تشغیل وتحلیل المعلومات  -ج 
 .الأسالیب الإحصائیة والریاضیة في التحلیل ودورھا في تفعیل القرارات التسویقیة

   :ملاحظة 
سویقیة كأحد عناصر النظام، وتقسمھا إلى داخلیة تتعلق بالتزوید بعض المراجع تطرح وفق منظور معین مصطلح الاستخبارات الت

 ...)منافسین موردین،(بالمعلومات عن أنشطة المؤسسة وخارجیة تزود بمعلومات عن البیئة 
  

 : بحوث التسویق: ثانیا
 : مفھوم بحوث التسویق .1

حول المشاكل التسویقیة المختلفة وتبویبھا وتحلیلھا  ھي  تلك البحوث أو الدراسات المنتظمة والھادفة والتي تتعلق بجمع المعلومات
  .وتزوید إدارة التسویق بھا لاستغلالھا في عملیة اتخاذ القرارات

  

   ةیوھناك نوعان من المشاكل التسویق      
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:  مشاكل سلبیة ـ2  .لزیادة المبیعات وتحقیق الارباح زحمة المواقف في المول یعني كثرة الزبائن مما یؤدي : مشاكل ایجابیة ـ1
  .لمبیعات وقلة الارباح المواقف فارغة في المول یعني قلة الزبائن مما یؤدي لقلة ا

  

 :وظائف بحوث التسویق .2
  : الوظیفة الوصفیة  -أ 

 ئق معینة عن  المواضیع المدروسة جمع وتقدیم حقا 
 لومات عن المنتج والمنافسینالأوضاع الحالیة للسوق، مع... 
 لمبیعات في الماضي والشكل الذي صارت علیھ حالیا؛ والظروف التي تواجھھا المنظمة في تبین للمؤسسة اتجاھات ا

 .السوق وموقف العملاء من منتجاتھا
  :حیث تقدم لرجل التسویق إجابات عن العدید من الأسئلة المطروحة من ذلك مثلا:  الوظیفة التشخیصیة  - ب 

 ما تأثیر تصمیم الغلاف على المبیعات؟  
 لعملاء عن شراء منتجات المنظمة؟ما أسباب إحجام ا  
 ما سبب عدم فعالیة جھود التحصیل معھم؟  

مثلا التنبؤ بالاتجاه (أي استخدام البحوث لأغراض التنبؤ بالنتائج المترتبة عن اتخاذ القرارات التسویقیة المبرمجة  : الوظیفة التنبؤیة  -ج 
 .)التقدیري لحجم المبیعات خلال فترة ما

  
 :ة أھمیة البحوث التسویقی .3

 . تحسین جودة القرارات المتخذة  -أ 
 . واستغلالھا اكتشاف نقاط القوة والعمل على تفعیلھا  - ب 
 . قبل تفاقمھا والعمل على تجاوزھا اكتشاف نقاط الضعف  -ج 
 . فھم السوق والمتغیرات التي تحكمھ  -د 

  
 : مقارنة بحوث التسویق بنظام المعلومات التسویقیة .4

  
  : مجالات بحوث التسویق .5

 .وتتعلق بتصمیم وتطویر وتنمیة المنتجات : بحوث المنتج  -أ 
أداء قوى البیع، (تختص بالتشخیص الدقیق والشامل لكل أنشطة البیع وعلاقات التوزیع وما یتعلق بذلك   : والتوزیع بحوث البیع  - ب 

 ..)مناطق البیع
نفسیة، اقتصادیة، (وتغطي كل ما یتعلق بالقرار الشرائي للمستھلك والمؤثرات المختلفة التي تحكمھ  : بحوث المستھلك  -ج 

 ).تسویقي للمؤسسة والمنافسین على سلوكھ والتعرف على دوافع الشراء لدیھوكذا تأثیر المزیج ال...ظرفیة
  ...).إعلانات، تنشیط المبیعات(تختص باختیار وتقییم فعالیة الأسالیب المختلفة المستخدمة في ترویج المنتجات  : بحوث الترویج  -د 

  
  : خطوات بحوث التسویق .6

ظاھرة او سببي أي ابتدائي استطلاعي لوصف (وتتعلق بمخاطر أو فرص   التي قد تكون واضحة أو معقدة، : تحدید مشكلة البحث  -أ 
 . )اختبار فرضیات

بیانات أولیة تجمع لأول مرة، وبیانات ثانویة سبق جمعھا بواسطة المؤسسة أو ( : تحدید أنواع المعلومات المطلوبة ومصادرھا  - ب 
 . )مصادر خارجیة

 . تحدید مجتمع الدراسة واختیار العینة  -ج 
 . )الملاحظة، التجربة، الاستقصاء( الذي یرتكز على عدة مداخل : وب جمع البیاناتتحدید أسل  -د 
 .)إعداد قوائم الأسئلة مثلا( : تصمیم الدراسة   -ه 
  .تجمیع البیانات من مفردات العینةأي  : القیام بالدراسة  - و 
  .حتى تسھل معالجتھا واستغلالھا : ترمیز وتبویب البیانات وجدولتھا  -ز 
  .والمنطقیة والنماذج المخصصة لذلكوذلك اعتمادا على الأسالیب الإحصائیة  :تغلالھا تحلیل البیانات واس  -ح 
  .وھو أمر جد ھام یتوقف نجاح البحث على حسن صیاغتھ وعرضھ  : وضع التوصیات وكتابة التقریر النھائي  -ط 

  
  نھایة المحاضرة الثالثة

  بحوث التسویق  نظام المعلومات التسویقي  أساس المقارنة  

  أساسھا المشروع أو البرنامج  أساسھ النظام  المجال 1

  غیر مستمرة  مستمر  الوقت 2

  مشكلات محددة  مشكلات متكررة  طبیعة المشكلة 3

  خارجیة  داخلیة وخارجیة  مصادر المعلومة 4
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 المحاضرة الرابعة
 السلوك الشرائي

      
 ع العملاء وأدوار الشراءسلوك الشراء وأنوا: أولا

  
  : مفھوم السلوك الشرائي للمستھلك .1

  المنتجات بطریقة اقتصادیة، بما في  )أو استخدام(وتصرفات الأفراد في الحصول على  عبارة عن أفعالیعرف على أنھ
 .ذلك عملیة اتخاذ القرارات السابقة والمقررة لتلك الأفعال

 

 رزه المستھلك في البحث عن شراء واستخدام المنتجات والخدمات التي یتوقع التصرف الذي یبذلك  ویعرف أیضا على أنھ
 .أنھا تشبع حاجاتھ تبعا لإمكاناتھ المتاحة

  

  :" المستھلكون "  تقسیمات العملاء .2
  : والأسرة قطاع الأفراد  -أ 

 . دف القرار إرضاء حاجاتھم الشخصیةحیث یستھ :الأفراد  )1
وتتمیز في  , عة استھلاكیة أو ما یعرف بالأسرةفیما بینھم مجمو وھم مجموعة من الأفراد یشكلون : ةالأسر )2

  . خصائصھا الشرائیة عن غیرھا
  :وتنقسم الى نوعین  : قطاع المنظمات  - ب 

 . والمنظمات التي تھدف الى الربح مؤسسات الأعمال :ربحي  )1
الشراء طبیعة المؤسسات الحكومیة والمنظمات التي لا تھدف إلى الربح، حیث یكون لقرار  :غیر ربحي  )2

  .خاصة
  

  :أدوار الشراء .3
  یمكن أن تصل أدوار الشراء إلى خمسة أدوار، یجب على رجال التسویق دراستھا للوقوف على التأثیرات النسبیة لمختلف

 ..)الدواء، لعب الاطفال: مثال: (أفراد وحدة اتخاذ القرار
  . یقترح لأول مرة فكرة شراء المنتجالشخص الذي  : المبادر  -أ 
 . لھ تأثیر مباشر أو غیر مباشر في القرار النھائيشخص یكون   : رالمؤث  - ب 
 :التالیة الشخص الذي یحدد أو یتحكم في أحد أو جملة أبعاد الشراء الخمسةوھو ذلك  : متخذ القرار  -ج 

 ھل یجب فعلا أن نشتري؟  
 من أین نشتري؟  
 متى نقوم بالشراء؟  
 ماذا نشتري؟  
 وكیف نشتري؟  

  . ذي یقوم بتنفیذ إجراءات الصفقةالشخص ال : القائم بالشراء  -د 
  ).أي أن عملیة الشراء تمت لأجلھ(الشخص الذي یستعمل أو یستھلك المنتج  : مستخدم المنتج  -ه 

  

  
  
  
  
  

  : أنواع القرارات الشرائیة: ثانیا
  

  : أنواع القرارات الشرائیة .1
 تھ إلىیمكن أن نقسم القرارات التسویقیة استنادا إلى درجة تعقد القرار التسویقي وأھمی:  

وھو قرار لا یمثل موضوع الشراء المتعلق بھ أھمیة كبیرة، كما أن درجة تعقد المنتج محدودة، فضلا عن  : القرار الروتیني  -أ 
  .)  قرار شراء الخبز(سابقة بالشراء الخبرة ال

  

   ..)جریدة , منادیل , یةمشروبات غاز,  ةمیاه صحی,  كبریت,  ملح , قرار شراء الخبز( :على قرار الشراء الروتیني امثلة 
  منخفضةتكون تكلفتھ  
 قرار متوسطفیعتبر  )لجھد اكثر فإن لا یعتبر قرار روتیني مثل قرار شراء خبز بدون ملح او خبز نخالة  اذا كان القرار یحتاج .  

 
أو یمكن حصولھ علیھا یحتاج فیھا العمیل إلى قدر مناسب من المعلومات لكنھا غالبا ما تكون متوفرة لدیھ :  القرار المتوسط  - ب 

 )شراء جھاز تلفاز للعائلة(من الغیر، كما أن عملیة تقییم البدائل المتاحة ممكنة 
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وھو الذي یتمیز بصعوبة المشكلة ویحتاج إلى قدر كبیر من المعلومات الداخلیة والخارجیة، مع كثرة في البدائل  :القرار المعقد  -ج 
 ).شراء بیت، أو محطات نوویة لتولید الطاقة الكھربائیة لبلد ما(لتعقد تبقى نسبیة تتطلب تقییما معقدا، علما أن عملیة ا

  

ً ان  ً القرار یعتمد على دخل الاسرة او الفرد علما  ) ملیونیر (فإذا كان دخل الاسرة مرتفع جدا
  تلفزیون یكون روتیني الفإن قرار شراء السیارة او. 
  ط البیت قد یكون قرار متوسشراء وحتى قرار. 
  ولكن قرار مخطط كامل او قرار شراء طائرة قرار معقد.  

 
 ویمكن أن نقسم قرار الشرائي إلى: 

  ؛)شراء جھاز تلفزیون مثلا(ویتولد أساسا عن الحاجة  : قرار رئیسي  -أ 
ریة، ، العلامة التجاPlasma, LCD, LED(والمقصود بھ جملة القرارات الثانویة المتولدة عن القرار الرئیسي : قرار ثانوي  - ب 

 ...).المقاس، المودیل
  

  لماذا تقسم القرارات ؟: س 
  .لكي تعطى القدرة والاھمیة ولكي تعطى ثقلھا : ج   

  
 : العوامل المؤثرة في عملیة الشراء .2

  . سي كالدوافع والإدراك والاتجاھاتویقصد بھا العوامل ذات التأثیر النف : العوامل النفسیة  -أ 
  ...ھنة والنواحي الاقتصادیة والمھنیة والجغرافیةكالسن والم : العوامل الدیمغرافیة  - ب 
  . لتي یلعبھا الفرد ضمن ھذا الإطارویقصد الجماعات المرجعیة والعائلة والأدوار ا  : العوامل الاجتماعیة  -ج 
وعات مجم مجموعات أجیال، مجموعات جھویة،(بما فیھا الثقافة العامة للمجتمع أو ثقافة الأفراد الفرعیة  : العوامل الثقافیة  -د 

  ...).دینیة
  

  : خطوات صنع القرار الشرائي:ا ثالث
 )الترتیب مھم ( 

شعور المستھلك أن  :مثلا(من ذلك  خارجیة، التي یمكن أن تثار كاستجابة لمؤثرات داخلیة أو أو الشعور بالمشكلة، : ید المشكلةدتح .1
 .)عروض بشكل جید في محل ماأو رؤیة منتج أفضل م الاستخدام الحالي لأحد المنتجات لا یحقق الغرض منھ،

  

 ً   معلومة مھمة جدا
الارباح لیس المشكلة ولكن  البحث عن أصل المشكلة الفعلیة ولیس عن المشكلة مثل انخفاض تحدید المشكلة عن طریق

  .او السلعة سیئة  ءالمشكلة ھي وجود منافسین اقویاء او التوزیع سي
 

  :فإنھ یمكن أن نجد نوعین من السلوك نسان،تبعا لشدة الحاجة لدى الإ : البحث عن المعلومة .2
 اه أي معلومة متعلقة بھذه الحاجةاھتمام مدعوم تج .  
 للحصول  المستھلك مما یتطلب من المسوقین التعرف إلى المصادر التي سیلجأ إلیھا( الحاجة إلى البحث النشیط عن المعلومة

  ).المعلومات على
وإنما یقوم كذلك بمقارنتھا بمثیلاتھا من السلع  ث فقط عن مدى جودة أو رداءة السلعة،المستھلك بطبیعتھ لا یبح : تقییم البدائل .3

مقارنة أنواع : مثال( ویكون إعداده وفقا لمعاییر معتمدة لدیھ الأخرى حتى یتكون لدیھ سلم أولویات تفضیلي یختار على أساسھ،
 ).شراء كمبیوتر محمولالأجھزة والخصائص عند 

غیر أن المستھلك قد لا یفعل ذلك  بالسلعة التي تحوز على الترتیب الأول في الأفضلیة؛ المستھلك ض أن یتعلقیفتر : قرار الشراء .4
  :متأثرا بـ
 آراء ومواقف الآخرین؛  
 انخفاض مفاجئ في الدخل( العوامل الظرفیة غیر المتوقعة.(  

لتعرف على شعوره اللاحق للشراء الذي إما أن بالنظر لمحوریة العمیل في التسویق فإنھ لابد من ا : الشعور اللاحق للشراء .5
  :یتصف
  الذي یجب تفعیلھ وتعزیزه(بالرضا( ،  
  التخلي عن السلعة، الدعایة المضادة، وإما أن یكون عمومیا (بالاستیاء الذي قد یترجم برد فعل، إما أن یكون شخصیا

  ).دعاوى قضائیة، احتجاجات جماعیة(
  

 المشتري النظامي : رابعا
  

  : لشراء النظامي وأھمیتھمفھوم ا .1

  )....جوال ,  كمبیوتر, مكنسة , مكیف , شراء ثلاجة  قرار(  :امثلة على قرار الشراء المتوسط 
  القرار المتوسط یحتاج  جھد اكثر. 
 للاختیار من بینھا حتاج مقارنات تبدائل  لھ. 
 ل ویتمیز بالتنوع لھ علاقة بالسعر والمواصفات والمكان ولھ علاقة بالشك. 
 مرتفعة التكلفة  ً   .نسبیا
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فإذا  ومشترین نظامیین یتوقف على ھویة المشتري والغرض من الشراء؛ )نھائیین( إن تصنیف المشترین إلى مستھلكین
أما إذا اشتراھا لفائدتھ  اشترى أحد العاملین في شركة ما سیارة للشركة أو لكي تستخدم  في أعمالھا كان مشتریا نظامیا،

 .استھلاكیة وھو مستھلك نھائي فھي سلعة الشخصیة
 

 : خصائص الشراء النظامي .2
  . حیث أن نواة صغیرة من الزبائن تمثل الأھم في رقم الأعمال شراء أكثر أھمیة  -أ 
  . فعادة ما تكون مكثفة ،كز العلاقات التجاریة ضمن إطار محدودتتر  - ب 
صانع : مثلا( لا یتأثر كثیرا بتغیرات الأسعاربمعنى أن الطلب الكلي خاصة في الأجل القصیر  ،عدم مرونة الطلب بشكل كاف  -ج 

  . )ولا أقل بكثیر عندما ترتفع الأسعار من الجلد عندما تكون الأسعار منخفضة، كمیات كبیرةالأحذیة لا یشتري 
 خاصة في حالة بدل اللجوء للوسطاء، الشراء المباشر من المصنعین في أغلب الأحوال، : ھنیة واحترافیة القائمین بالشراءم  -د 

  .جد مكلفة المنتجات معقدة تقنیا أو
  الرابعةنھایة المحاضرة 

 المحاضرة الخامسة
  إستراتیجیة السوق

  
 : السوق مفھوم: أولا

  

  :تعریف السوق  .1
السوق ھو مجموعة من الافراد الطبیعیین أو المعنویین الذین لدیھم حاجات معینة یمكن إشباعھا عن طریق منتجات وخدمات معینة 

  . ة والرغبة والسلطة في شرائھاولدیھم القدر
 
 
 
 
 

  :مفھوم التجزئة السوقیة .2
تعرف التجزئة السوقیة على أنھا عملیة تقسیم السوق الكلي إلى عدة قطاعات سوقیة متجانسة، وذلك اعتمادا على أسس ومعاییر 

  .سببھدف خدمتھا من خلال المزیج التسویقي المنا...) دیمغرافیة، جغرافیة، اقتصادیة(معلومة   
  :مزایا التقسیم السوقي  -أ 

 تحقیق ولاء المستھلكین  
 فشل المنافسین في إرضاء العملاء.  
 رفع الروح المعنویة للمسوقین.  
 تحقیق ھدف المنظمة في إشباع حاجات المستھلكین  
 تطویر استراتیجیات التسویقیة. 

  
  :عیوب التقسیم السوقي  - ب 

 ارتفاع التكلفة لان التقسیم یعني أكثر من مزیج تسویقي.  
 كثرة مجھدات رجال البیع.  
 صغر حجم السوق. 

 
  : السوق المستھدف .3

وتطرح ھذه السوق على أنھا الأھداف الإستراتیجیة التسویقیة للمؤسسة والمرتكزة أساسا على المستھلك باعتباره ھدف أي نشاط 
  . سبق تحدیدھا للسوق تسویقي، وفي ظل الشروط التي

  
 : خطوات عملیة التجزئة السوقیة: ثانیا

  
 ؛...)اقتصادیة جغرافیة، دیمغرافیة،(  تحدید أسس تشكیل القطاعات السوقیة .1
  . التي یمكن أن تتواجد داخل ھذه القطاعات التدقیق في الخلافات .2
  . )مع تطلعات الشركة یتناسبوھنا یمكن أن یتخذ قرار الانسحاب إذا كان لا ( التنبؤ بالسوق الكامن .3
  . )دده دراسة المنافسینوھو أمر تح( التنبؤ بالحصة السوقیة .4
  ).وذلك بمراعاة إمكانات الشركة ومقارنة العوائد عن كل قطاع( السوقي المستھدف )أو عدة قطاعات( اختیار القطاع .5

  
 : شروط التجزئة الفعالة:  ثالثا

  
 . سوق حتى یمكن المقارنة والمفاضلةالناتج عن تقسیم ال إمكانیة القیاس لحجم وقدرة الشراء .1
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  . كقنوات التوزیع مثلا معینة وذلك خاصة من خلال الوصول لجوانب صول للقطاع المستھدفإمكانیة الو .2
  . إمكانیة تحقیق درجة ربحیة .3
  . فعالة لخدمة القطاعات المستھدفة أي الدرجة التي یمكن من خلالھا تصمیم برامج تسویقیة إمكانیة التنفیذ .4

  

 ً   : استراتیجیات تقسیم السوق:  رابعا
  

  :تركیز السوقيإستراتیجیة ال .1
حیث تفضل المؤسسة استخدام مزیج تسویقي واحد یوجھ لفئة متجانسة من  وذلك من خلال تركیز الشركة على سوق معینة،

  .المستھلكین المتشابھین
  

  : إستراتیجیة التعدد .2
امل في حدود إمكاناتھا، وھنا تجد المؤسسة أنھ من الأنسب لھا تقسیم السوق إلى مجموعات تبعا لمدى تشابھ كل مجموعة، ثم التع

  .مع أكثر من مجموعة بحیث تكون قادرة وفقا لذلك على إتباع أكثر من مزیج تسویقي
o  تتم وفقا لعدة عوامل منھا  الاستراتیجیتینعموما فإن المفاضلة ما بین: 

 اطر أو مدى وفرة المعلوماتما یتعلق مثلا بالشركة، كتصور الإدارة للمخ .  
  رة حیاتھ وحجم المبیعات كدوما یتعلق بالمنتج. 
 ما یتعلق بالسوق كدرجة المنافسة.  

  

  :إستراتیجیة السوق الكلي .3
  .وھو وضع مزیج تسویقي واحد لكل السوق، دون تقسیم محدد، علما أن  ھذه الإستراتیجیة ھي نادرة

  

  :تطبیق
  .مجموعة مطاعم بیتزا ترید فتح فروع  في العدید من مدن  المملكة العربیة السعودیة

  كیف یمكنھا القیام بتقسیم السوق؟
  
  
  
  
  
  
  

  الخامسةنھایة المحاضرة 

  
  
  
  

 المحاضرة السادسة
 التنبؤ وتقدیر الطلب

  
 :  المجالات الرئیسیة لتقدیرات الطلب: أولا

  

أساسیة ، وتوجد عموما ثلاثة عناصر القیاس الكمي للطلب الذي یمكن أن یتم على مستوى العدید من المجالات یقصد بتقدیر الطلب
 :تؤثر في ھذه المجالات ھي

  . تقسیمات المنتج .1
  . المناطق الجغرافیة .2
 . الفترات الزمنیة .3

  

 :  تقسیمات المنتج .1
  : وتوجد عدة مستویات یمكن أن یقسم على أساسھا المنتج، من ذلك مثلا

 أنواع المنتج وأشكالھ .  
 خط المنتج .  
 مبیعات الشركة من المنتج .  
 منتجمبیعات قطاع الصناعة من ال..... 
  

  عتبر سوقھا متشابھ البیتزا یمطاعم.  
  ) في الفرن بدون زیت , خضار ( لكن یمكن مع الوقت تتغیر البیتزا یمكن طلب بیتزا صحیة 

  المعجنات سوقھا متشابھ.  
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  :  المناطق الجغرافیة .2
  ـ : والتي تتیح إمكانیة تقسیم الطلب إلى عدة مجالات

 محلیة .   
 وطنیة .  
 إقلیمیة .  
 دولیة . 

  
  : الفترات الزمنیة .3

  :یمكن أن نقسم الطلب على أساس الفترات الزمنیة، إلا أننا نأخذ على وجھ الخصوص
 الفترة الزمنیة قصیرة الأجل .  
 ة متوسطة الأجلالفترة الزمنی .  
 الفترة الزمنیة طویلة الأجل .  

 ً   .الفیمتو مطلوب بكمیات كبیرة في السعودیة في فترة معینة اكثر من غیرھا وھي شھر رمضان مثلا
  : المحددات المؤثرة في الطلب: ثانیا

  

  :ھناك العدید من المحددات التي تتأثر بھا تقدیرات الطلب یمكن الإشارة إلى أھمھا
  . منتجطبیعة ال .1
  . حجم الطلب .2
  . طبیعة الشراء .3
  . مجموعة العملاء .4
  . لمنطقة الجغرافیةا .5
  . البیئة التسویقیة .6
  . الأنشطة التسویقیة .7

 :  طبیعة المنتج .1
  .لابد من تحدید طبیعة المنتج الذي نود تقدیر الطلب علیھ، مثلا لتقدیر الطلب على الأثاث یجب تحدید نوعھ

 :  حجم الطلب .2
  .، أو كنسبة من السوق أو بكل ھذه المعاییر)بالریالات(نا نرید تحدید الطلب ككمیات، أو كقیمة  یجب تحدید ما إذا ك

 :  مجموعة العملاء .3
  .أو جزء محدود منھ ) مستھلكین نھائیین ونظامیین(أي معرفة ما إذا كانت الدراسة تستھدف كل قطاعات السوق 

 :  الأنشطة التسویقیة .4
  :من تأثیر على  الطلب، وھنا نشیر إلى) تقوم بھا المنظمة التي(وذلك لما  لھذه الأنشطة 

 یقي وما لھ من أثر على حجم الطلبمستوى الإنفاق التسو .  
 زیج التسویقي وتأثیراتھ المعروفةالم .  
 تقسیم الجھود التسویقیة وتركیزھا .  
 الفعالیة والكفاءة التسویقیة .  

  
  : تقدیر الطلب المتوقع: ثالثا

  

  :  یة للسوقالطاقة الاستیعاب .1
  . أي قدرة السوق، أو الاحتمال الأقصى للطلب على منتج معین

 معادلة الطاقة الاستیعابیة للسوق ھي: 

  ع  xم   x ن=  ك                             
  قیمة الطلب المحتمل =  ك   :  حیث

  عدد المشترین المحتملین = ن                  
  یة الشراءمتوسط كم =  م                

  متوسط سعر الوحدة = ع                 
  

  :  )الطلب الجاري(التقدیر المتوقع للسوق  .2
كن تحقیقھ أي حجم الطلب الممكن تحقیقھ فعلا خلال فترة معینة، فھو یوضح حجم اطلب المصحوب بقوة شرائیة، والمم

 .على الجھود التسویقیة بناءً 
 :   مةالطاقة القصوى للطلب على منتجات المنظ .3

  .وقد یتساوى مع التقدیر المتوقع للسوق كلھ حالة احتكار المنظمة للسوقأي أقصى حجم طلب یمكن للشركة تحقیقھ، 
 :  نصیب الشركة من السوق .4
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أي نسبة معینة من حجم الطلب المتوقع، والتي تتوقف على عومل منھا المجھود التسویقي للشركة، فإذا أنفقت شركتان 
  .للسوق مبلغان مختلفان  كان لكل منھما نصیب مختلف عن الأخر تقدمان نفس المنتج

 :  تقدیرات السوق الكلي والجزئي .5
، بینما الجزئي یعني تقدیرات لجزء معین من )المملكة(أي إجمالي تقدیرات الطلب على منتج معین في كل أنحاء السوق 

  ).الشرقیة(السوق 
 : طرق تقدیر الطلب المتوقع: رابعا

  
  :الشخصیةالتقدیرات  .1

 :لھا ثلاث طرق ھي
 :  استطلاع راي المشترى  -أ 

مفیدة عندما ...). المقابلة، تلیفون، برید(تعتمد على سؤال المشترین عما یتوقع ان یشترونھ من منتج خلال فترة معینة 
  .یكون عدد المشترین قلیل، ولدیھم رغبة الشراء، ورغبة الافصاح، والتكلفة الاستطلاع مقبولة

 :  عن المبیعات نسؤولیالمتقدیرات   - ب 
یعاب علیھا انھا لا تعتمد على معاییر موضوعیة . یتم سؤالھم عن تقدیراتھم عن المبیعات خلال فترة وسوق وسلعة معینة

  .بل على انماط شخصیة
  

 :  أراء أھل الخبرة  -ج 
  : ولھا ثلاث طرق ھي في مجال سلعة معینة، تتمیز كسابقاتھا بعدم الدقة  وعدم الموضوعیة، الخبرةیتم استشارة اھل 

  .على تقدیر معین خبراءاتفاق مجموعة  : طریقة التقدیر الجماعي )1
  .یتم وضع تقدیر مبني على متوسط تقدیرات فردیة : طریقة التقدیر الفردي )2
یقوم أفراد بوضع تقدیرات للطلب المتوقع  ثم یقوم شخص بتنقیح تلك التقدیرات وإعادة إرسالھا إلى  : طریقة دلفي )3

تتمیز ھذه الطریقة بأنھا سریعة . عة للإدلاء برأیھم وتكرر العملیة إلى غایة تحقیق الثبات في التقدیراتالمجمو
  .ومفیدة في حالة نقص المعلومات، ومن عیوبھا أنھا غیر دقیقة  وغیر مفیدة لمجموعة واحدة من المستھلكین

  
  :طریقة الاسواق الاختیاریة .2

وق كعینة ممثلة للسوق ، ثم تقوم الشركة بعرض المنتج وبذل مجھود تسویقي تقوم على اختیار منطقة محددة من الس
یتوقف نجاح ھذه الطریقة على قدرة الشركة على الاختیار الجید للمنطقة وللفترة الزمنیة المعبرة . مشابھ لما تنوي القیام بھ

  .عن احتیاجات المستھلكین
  

  : السلاسل الزمنیة .3
، )أیام، أسابیع، أشھر، سنوات(ات الإحصائیة الخاصة بمتغیر ما خلال فترة زمنیة معینةالزمنیة المشاھد السلاسلبیقصد 

  .حیث تعتمد ھذه الطریقة على تحلیل علاقة المبیعات بالزمن، وما إذا كانت خطیة أو غیر خطیة
o الزمن في تحلیل  تعتمد ھذه الطریقة على الأسلوب الكمي  وتتسم بالموضوعیة، ویعاب علیھا أنھا تعتمد فقط على عنصر

  .وتفسیر التغیر الذي یحدث في الطلب على السلعة محل التقدیر
  

  : یةبالطرق السب .4
یمكن لرجال التسویق الاعتماد على أسالیب الاقتصاد القیاسي لتحدید المتغیرات التي تؤثر في الطلب على السلعة ، 

  .والمتغیرات المستقلة) تابع(ودراسة طبیعة العلاقة بین الطلب 
  

  السادسةھایة المحاضرة ن

  
 المحاضرة السابعة

  المنتج تاستراتیجیا
o  وبالتالي تھدف كل الانشطة التسویقیة الى  حاجات ورضا العملاء لإشباعیعتبر المنتج العنصر الرئیسي الذي تقدمھ المنظمة ،

 .تسویقیة الاخرىكما تؤثر استراتیجیة المنتج في تشكیل الاستراتیجیات ال. عملیة مبادلة ھذا المنتج تیسیر
  

  : المنتج وتقسیماتھ: اولا
  

 من شأنھ تلبیة حاجة أو رغبة لدى الإنسان سواء كان سلعھ أو خدمة أو فكرة  ءشيھو كل  : تعریف المنتج .1
  :"عناصر المنتج "  ویتشكل من

             ."شكلھ , وظائف المنتج "  الجوھر المادي للمنتج )1
  ."الضمان "  الخدمات المساعدة )2
  . لیفالتغ )3
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لأن المشترین قد ینظرون إلى نفس السلعة بمنظور مختلف إذا ما سعرت بسعرین (البعض یدرج عنصر السعر  )4
  ).مختلفین

 مما سبق نستنتج مایلي :  
  مادي كالسلع او معنوي كالخدمات شيءالمنتج.  
 المنتج ھو ما یرید المشترى شراءه ولیس ما یرید البائع بیعھ.  
 المراد الحصول علیھا من المنتج یختلف العملاء في المنافع.  
 یقبل العمیل على الشراء عندما یقتنع ان المنافع المتوقعة في المنتج اكبر من تكلفة الشراء.  
 بسبب تغیر المنافع التي یریدھا العملاء بصفة مستمرة یجب ان تتطور المنتجات لتتوافق مع تلك التغیرات. 

  

  : تقسیمات المنتج .2
  : السلع الاستھلاكیة  .أ 

  : وتقسم الى.  الملبوسات الاستھلاكیةو كالمأكولات  سرتھالشخص لغرض استخدامھ الشخصي أو لإھي السلع التي یشتریھا 
I- تقسیم السلع حسب عادات الشراء الى : 

  

 على توزیع  التسویقیعمل رجال  كاستراتیجیة، ..كبریت: اي التي یحصل علیھا العمیل دون بذل الجھد  : السلع المیسرة
  "روتینیة " . ة في اكبر عدد من متاجر التجزئةالسلع

 ظم اسعارھا مرتفعة یبذل المستھلكین جھدا في الحصول علیھا، وعادة لا یرتبطون بعلامة معینة، ومع : سلع التسوق
یعمل رجال التسویق على توفیرھا في عدد اقل من متاجر التجزئة،  كاستراتیجیة، ...الملابس، المفروشات وسریعة التغیر

 . ربحھا كبیر مقارنة بالمیسرة امشھ
 كامیرا، سیارة(ھي السلع التي یصر المستھلك على شراء علامة معینة، وبذل جھد اكبر  : السلع الخاصة(... 

 .كإستراتیجیة تحتاج تلك السلع الى جھد ترویجي وتوزیعي
  مكافحة التدخین، الفحوص (یرغب المستھلك في الحصول علیھا ولكنھ قد یضطر لذلك سلع لا : ةالاضطراریالسلع

  .المألوفیصعب على المنتجین بذل مجھود لزیادة الطلب غیر  ةكإستراتیجی )الطبیة
II- تقسیم السلع تبعا لعمر السلعة  :  

 السیارة، الثلاجة( السلع المعمرة.(...  
 المواد الغذائیة( السلع سریعة الاستھلاك.(...  

  
 :  السلع الإنتاجیة  .ب 

المستخدمة في إنتاج سلع أخرى،  ت أخرى كالمعدات والمواد الأولیةأو المساھمة في إنتاج منتجا ھي السلع المستخدمة لإنتاج
  . لذا فھي تسمى أیضا سلع إنتاج أو سلع نظامیة

  وتقسم الى:  
  والآلاتالمعدات.  
 قطع الغیار.  
 المواد الخام.  
 الاجزاء التامة الصنع.  
 مواد التشغیل.  

  

  : الخدمات  .ج 
لھا خصائص معینة ر الملموسة، كالخدمات الصحیة والتعلیمیة والمصرفیة والفندقیة وغیرھا، علما أن یقصد بھا المنتجات غی

  ):السلع(تمیزھا عن المنتجات المادیة 
 غیر ملموسة وغیر قابلة للتخزین؛  
  أي عدم انفصالھا عنھ(التلازمیة، أو ارتباط الخدمة بمقدمھا.( 

  

o یمكن تقسیمھا حسب عوامل عدیدة منھا:  
 صیانة اجھزة، نقل (، وموجھ الى الاشیاء )صحیة، نقل المسافرین،(الموجھ الى الانسان : رف الذي توجھ الیھالط

  ...).بضائع
  الخدمات القانونیة، الاستشارات الاداریة، التعلیم : الخدمة خصوصیةمدى.  
 اتصالات(منتظم مع العرض  : طبیعة الطلب والعرض.(  
 الاتصالات(ي البیت ، ف)مسرحال( في المحل : طرق تسلیم الخدمة.(  

  

  : وقرارات خط الإنتاج )المنتج او الخدمة (  المزیج السلعي: ثانیا
  
  التغلیف , العلامة التجاریة , الجودة , الكمیة , خدمات بعد البیع , یتكون من خدمات قبل البیع , 

  .المنافسة , دورة حیاة السلعة 
 

  : مفھوم المزیج السلعي -1
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  .لعي أو مزیج المنتجات على أنھ مجموعة من السلع والخدمات التي تقدمھا المؤسسة لسوق المستھلكینیعرف المزیج الس
، وقد یكون لكل منھا )موسع(أو من مجموعة خطوط تسمى تشكیلة المنتجات  ،)مبسط(قد یتشكل ھذا المزیج السلعي من منتج واحد 

  ).عمق المزیج السلعي(أشكال ووظائف 
  

  : زیج السلعيمضامین وأبعاد الم .2
عن عدد خطوط المنتجات، أي أنواع السلع والخدمات  یسمى كذلك اتساع مزیج المنتجات، ویعبر : نطاق المزیج السلعي  -أ 

المنتجة في المؤسسة؛ علما أن اتساع ھذا المزیج یجعل المؤسسة قادرة من خلال تنویع منتجاتھا على الاستجابة لمختلف 
 .رغبات زبائنھا

أي التوسع الرأسي، ویقصد بھ عدد أشكال المنتج في خط إنتاجي واحد، ففي مؤسسة للألبسة الریاضیة  : يعمق المزیج السلع  - ب 
 . )المنتجاتالعدید من المودیلات والأحجام والأشكال لكل منتج أو خط من خطوط (مثلا 

جیة والاستخدام المھني ومنافذ ویقصد بھ التكامل والارتباط بین المنتجات من حیث العملیة الإنتا : تناسق المزیج السلعي  -ج 
  .التوزیع وخصائص المستھلكین

 : العوامل المؤثرة في تحدید مزیج المنتجات .3
  

 . سسة وإمكاناتھا المادیة والبشریةتتعلق بتوجھات المؤ  : عوامل داخلیة  -أ 
  .كالبیئة التنافسیة والعوامل الاقتصادیة والثقافیة والاجتماعیة  : عوامل خارجیة  - ب 

  
  : رتبطة بخط الإنتاجالقرارات الم .4

 . قرارات توسیع خط الإنتاج  -أ 
 . قرارات رفع قدرة خط الإنتاج حینما یتطلب الأمر ذلك  - ب 
 . قرارات تحدیث خط الإنتاج  -ج 
  . قرارات إحداث إضافات على خط الإنتاج  -د 

  
 :  دورة حیاة المنتج: ثالثا

  
 : دورة حیاة المنتج مفھوم .1

 منتج منذ تقدیمھ إلى السوق وإلى غایة خروجھ منھا بانتھاء حیاتھ؛تعبر ھذه الدورة عن المراحل التي یمر بھا ال 
 وإلى غایة استبعاده وخروجھ  وتعرف كذلك على أنھا الإطار الزمني الذي یظھر فیھ اتجاه الطلب على المنتج منذ تقدیمھ للسوق

 .منھا
  الدورة عبر مراحل ھذهتمر :  

  التقدیم )1
 النمو )2
 النضج )3
   التدھور )4

 علما أنھا تتضمن التأكید على ما یلي لإعطاء تصورات عن الدینامیكیة التنافسیة للمنتج، ھذه الدورة مصممة:  
 إن للمنتجات دورة حیاة تبدأ بالتقدیم وتنتھي بالخروج من السوق؛  
 یرتبط حجم المبیعات بالمراحل المختلفة لھذه الدورة؛  
 إن كل مرحلة تتطلب استراتیجیات وظیفیة ملائمة.  

  
 : لدورةالشكل البیاني ل .2

 

  
 : مراحل دورة حیاة المنتج .3
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  :مرحلة التقدیم )1
 تبدأ ھذه المرحلة عند التقدیم للسوق على أساس انتھاء مرحلة الابتكار  . 
 ھدفھا التعریف بالمنتج  ودفع المستھلك الى اتخاذ قرار بشرائھ واستخدامھ . 
 وتتمثل معالم الاستراتیجیة التسویقیة في : 

اللذین لدیھم القدرة والرغبة في  على عملاء المجددیناد استراتیجیة التركیز السوقي  اعتم :استراتیجیة السوق   -أ 
  .تجدید واستعمال منتجات ذات مواصفات متطورة

الاھتمام بالنوعیة من حیث الانتاج، المواد الخام ، والتغلیف، وتتمیز بارتفاع تكالیف الإنتاج بسبب  : المنتج  - ب 
  .انخفاض كمیات الإنتاج

  .بسبب التمیز  مرتفعالسعر  : التسعیر  -ج 
 وبالتالي أرباح منخفضة منخفضةتكون منافذ توزیع مناسبة لفئة العملاء،  وتتمیز المبیعات بأنھا  :التوزیع   -د 

  تكالیف التوزیع؛في ارتفاع و
تعریف بھ والتشجیع على مما یتطلب إتباع سیاسة ترویجیة للغیر معروف في السوق المنتج  : الترویج  -ه 

  . "وة في الترویج ق" الاستھلاك
  

 " أفضل مرحلة"  : مرحلة النمو )2
 الھدف المرحلة ھو تدعیم مركز المنتج وتقویتھ  بدفع المستھلك الى تفضیل العلامة. 
 المبیعات بالارتفاع وكذلك الارباح نتیجة الجھود التسویقیة والتعرف على المنتج ھذي المرحلة تبدأ في . 
 معالم الاستراتیجیة ھي: 

  .وزیادة المبیعات التوسع :السوق استراتیجیة   .أ 
  . خصائصھ وأشكالھور المنتج من حیث في الإنتاج وتط التوسع الكمي : المنتج  .ب 
  . الأسعار ومیلھا إلى الانخفاض ثبات : التسعیر  .ج 
  في قنوات التوزیع لتشمل مناطق وأسواق جدیدة؛ التوسع :التوزیع   .د 
 .سبیاالجھود الترویجیة رغم انھا تقل ن استمرار : الترویج  .ه 

  
 "مرحلة سیئة وصعبة ویعتمد نجاحھا على نجاح مرحلة النمو " : )الاستقرار(مرحلة النضج  )3

 ء للعلامة والحفاظ على المبیعاتالھدف في ھذه المرحلة زیادة الولا . 
 وھي مرحلة تتمیز بطول فترتھا  قیاسا بالمراحل الأخرى : 

  .حیث غالبیة المستھلكین مھیئین نفسیا لقبول السلعة السوق الكبیراعتماد استراتیجیة  :استراتیجیة السوق   -أ 
. نسبة المبیعات تتباطأبحیث   المرحلة یبدأ المنتج في الدخول في مرحلة النضج السلبيفي ھذه  : المنتج  - ب 

  . وتطویر المنتج وبالتالي الاحتفاظ بنفس اتجاھات الإنتاج الواسع على مستوى الحجم،
  التدریجي، مع استخدامھا كوسیلة مھمة لتنشیط المبیعات؛ نخفاضالاالأسعار إلى  ھیتوج : التسعیر   -ج 
  . تركیز الجھود على تنشیط المبیعات لبحث عن قنوات توزیع وأسواق جدیدة؛ :التوزیع   -د 
 .تقل نسبیااستمرار الجھود الترویجیة رغم انھا  : الترویج  -ه 

  
  
  

 :  مرحلة التدھور )4
 إما  ض بنسب أسرع من السابق نتیجة لتحول الزبائن عن الشراء،ھي المرحلة التي تمیل فیھا الأسعار إلى الانخفا

 :أو لظھور منتجات جدیدة أكثر تطورا وملائمة لھم لتغیر نمط الاستھلاك،
  .مع اعتماد استراتیجیة التركیز  تخفیض السعر الى  ادنى مستوى :استراتیجیة السوق   -أ 
  رئیسیة للمنتج؛في حجم الإنتاج والاكتفاء بالأشكال ال الانكماش : المنتج  - ب 
  للأسعار بھدف تنشیط المبیعات؛ سریع تخفیض : التسعیر  -ج 
  .قنوات التوزیع لتخلي الموزعین عن المنتج انكماش :التوزیع   -د 
  .تخفیضاتلتذكیري مع جھود مكثفة لتنشیط المبیعات في شكل امیل الترویج للإعلان  : الترویج  -ه 

  
  

  : تطویر المنتج: رابعا
  : مراحل تطویر المنتجات 

  . جمیع الافكارت )1
  . تقییم الافكار )2
  . الجدوى الاقتصادیة  والاجتماعیة )3
  . التصمیم )4
  . الاختبار )5
  . التقییم التجاري )6
 . تقدیم المنتج الجدید )7
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  السابعةنھایة المحاضرة 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 المحاضرة الثامنة
 الترویج والاتصالات التسویقیة

  
  

o كما یجب ان یتعرف البائع على المشترى . ھ وبمدى قدرتھ على اشباع حاجاتھیجب ان یتعرف المشترى على المنتج ویقتنع ب
 .الامر الذي یبین اھمیة الاتصال التسویقي بین المنتج والمشترى. ورغباتھ وقدراتھ وعاداتھ الشرائیة

  
 :الاتصالات التسویقیة : اولا

  
 : تعریف الاتصالات التسویقیة .1

تؤدي الى تدفق المعلومات  ئع والمشترى وغیرھما من اعضاء النظام التسویقي والتيالاجراءات التي تتم بین كل من البا ھي
  . فضلأحقیق رضى كلا طرفي التبادل بشكل وتساعد على صنع القرار التسویقي وتبینھم 

  
 : اھمیة الاتصالات التسویقیة .2

  تحقیق الاتصال المتبادل بین اعضاء النظام التسویقي )1
  .ت مد طرفي المبادلة بالمعلوما )2
  .تعریف البائع والمشترى ببعضھما  )3
  .تطویر عملیة صنع القرار التسویقي )4

  
 : اطراف الاتصالات التسویقیة .3

 البائع  
 المشترى 

  
 :عناصر الاتصال التسویقي  .4

  أي مرسل الرسالة وصاحبھا ومصدرھا؛ : المرسل )1
  وھو محطة الوصول أي الذي یستلم الرسالة؛ : المستقبل )2
  مرسلة للطرف الآخر؛أي المعلومات ال : الرسالة )3
  وھي الطریق التي تسلكھا الرسالة للوصول لمستقبلھا؛ : وسیلة الاتصال )4
  .ھي المعلومات المرتدة إلى صاحب الرسالة والتي تكشف عن مدى تأثیر رسالتھ : النتائج )5
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 :سیاسة الترویج : ثانیا
  

 :مفھوم الترویج  .1
 ضمن استراتیجیة التسویق رابعیعد الترویج العنصر ال .   
 الترویج  تعریف:  

  .قبول فكرة معینة ھو التنسیق بین جھود البائع في إقامة منافذ للمعلومات و تسھیل بیع السلعة أو الخدمة أو في
 

  على أنھ) كوتلر(عرفھ:  
   . النشاط الذي یتم ضمن أي جھد تسویقي وینطوي على عملیة اتصال إقناعي

  

o وسیلة، الاتصال، المرسل  ,المرسل، الرسالة: لاتصال التالیةل على عناصر ابحیث یشتم لیس في حد ذاتھ سوى عملیة اتصال
  .إلیھ إلى جانب نتیجة الاتصال في شكل تغذیة مرتدة

  

 :أھمیة الترویج .2
  . تقدیم المعلومات للمستھلك )1
  . دة الطلب المؤدي لزیادة المبیعاتزیا )2
  . )بالكشف عن خصائصھ وأھمیتھ(منتج زیادة قیمة ال )3
  . عات كھدف للاستراتیجیة الترویجیةیاستقرار المب )4
  . دعم جھود رجال البیع )5
 .تحسین صورة المنظمة وعلامتھا التجاریة وترسیخ صورتھا الذھنیة )6

  

 :اثر الترویج على عملیة الشراء .3
  .الوصول الى متخذ القرار  والتأثیر علیھ )1
  .تطویر الوعي الادراكي لدى المستھلك )2
  .ھاثارة الرغبة في المنتج والاھتمام ب )3
  .الاقناع وتقلیل مخاطر الشراء )4
  .دفع المشتري الى اتخاذ قرار الشراء )5
  .تشجیع عملیة تكرار الشراء )6
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 : المزیج الترویجي .4
  "مباشر وغیر مباشر "  الإعلان )1
  "مباشر "  )القوى البیعیة ( "رجال البیع"البیع الشخصي  )2
  "مباشر " تنشیط المبیعات   )3
  " غیر مباشر ) " دعم المنتخبات , ایة المؤتمرات رع( والدعایة والنشر  العلاقات العامة )4

  
 :  الإعلان )1

عبارة عن عملیة اتصال غیر مباشر وغیر شخصي لنقل المعلومات للمستھلك عن طریق وسائل خاصة، مقابل أجر معین، مع 
  ..).إعلان تجاري، اجتماعي(الإفصاح عن ھویة المعلن، استخدمتاه 

  : البیع الشخصي )2
  .الشخصي بین رجال البیع والمستھلكین كأفراد وجھ لوجھ أو باتصال شخصي كالھاتف  مثلایتمثل في الاتصال 

  : تنشیط المبیعات )3
لب والمستھدفة لإثارة الط) عدا الإعلان والبیع الشخصي والنشر والعلاقات العامة(یشمل جمیع الأنشطة الترویجیة الأخرى المتبقیة 

  "بیع الاجل " والخصم النقديیة وخصم الكم كالھدایا والتخفیضات والمعارض
  :والدعایة والنشر  العلاقات العامة )4

مستھدفة تكوین رأي عام لصالح المنظمة،  لیھا من خلال الاحتكاك بالزبائنلخلق وتشجیع العلاقات القویة والمحافظة ع تھدف
  .یتطلب توفر المعلومات الدقیقة عن المستھلك 

  
  : استراتیجیات  الترویج: ثالثا

  

  :  اتیجیة الدفعإستر .1
وكلاء، تجار جملة، وتدفعھم إلى توجیھ الحملات (حیث تركز المنشأة وتوجھ جھودھا الترویجیة على العاملین في المنافذ التوزیعیة 

الترویجیة إلى تجار التجزئة، الذین یوجھون بدورھم الجھد البیعي تجاه المستھلكین؛ حیث تمنح حسومات كحوافز للعاملین في 
التوزیعیة، ویقصد بالدفع ھنا إشراك المنتج والموزعین في دفع المنتجات ترویجیا من خلال قنوات التوزیع حتى تصل بقوة القنوات 

  .للمستھلك
  

  :  إستراتیجیة الجذب .2
حیث یتم خلق الطلب مباشرة من المستھلك بتركیز الأنشطة الترویجیة علیھ، مما یدفعھ للطلب علیھا والضغط على تجار التجزئة 

لذین یحولون الضغط إلى تجار الجملة وصولا للمنتج، علما أن ھذه الاستراتیجیة مألوفة لدى المنتجین والمستھلكین، تجدر الإشارة ا
  .إلى أن المنشأة یمكن أن تستخدم النوعین معا في آن واحد فیما یعرف باستراتیجیة الدفع والجذب

  

  :  إستراتیجیة الضغط .3
نیف، باعتباره الأسلوب الأمثل لإقناع الأفراد بمنتجاتھا وتعریفھم بمزایاھا، ویكون ھذا الأسلوب مفید وتعتمد على تبني الأسلوب الع
  .مع شریحة معینة من الزبائن

 
  ): التلمیح(إستراتیجیة الإیحاء .4

تالي على جذب تعتمد على أسلوب الإقناع المبسط القائم على بیان الجوانب الدافعة أو المثبطة في قیمة المنتجات، ویعتمد بال
  .المستھلكین من خلال لغة الحوار، وجعل قرارھم الشرائي یتخذ عن قناعة تامة

  
  الثامنةنھایة المحاضرة 

 المحاضرة التاسعة
 استراتیجیات التوزیع

 
  المحاضرة بدایة ضرورة سماع

  التوزیع وأھمیتھ: اولا
  

  :مفھوم التوزیع .1
من القنوات، أو أنھ تلك النشاطات التي تجعل المنتج متوفر للمستھلك متى طلبھ مادي للسلع ) تدفق(یعرف التوزیع على أنھ  جریان 

  .وفي المكان الذي یرغب فیھ
  

  :أھمیة التوزیع .2
  في خدمة الاھداف الإستراتیجیة التسویقیة؛) مع باقي عناصر المزیج التسویقي(الدور التكاملي للتوزیع  
 تحدید كیفیة الوصول إلى الأسواق المستھدفة؛  
  المؤسسة بعملائھا؛ربط  
 التأثیر في الأرباح من خلال خفض التكالیف؛  
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  استخدام القنوات للإعلان(استغلال قنوات التوزیع في خدمة أھداف أخرى.( 
  

  استراتیجیات التوزیع: 
  

  .المكان والموقع ـ 4.    النقل  ـ3 .   التخزین  ـ2 .  قنوات التوزیع ـ 1
  

  النقل یھتم بــ:  
  .الموثوقیة والاعتمادیة  ـ4.    السرعة  ـ3.   السلامة والامن  ـ2.   عر التكلفة والس ـ1

  

  الوسطاء وقنوات التوزیع الرئیسیة: ثانیا
  
  :أھمیة وجود الوسطاء .1

  :لإیصال منتجاتھم للأسواق، لأنھ) تجار، وكلاء(معظم المنتجین یستخدمون الوسطاء 
  التوزیع؛)قنوات(من خلال تقلیص عدد محطات ) ..نقل، تخزین(یساعد من جھة في خفض تكالیف التسویق  
  یعیدون تجزئتھا من جھة أخرى) شراء مھم(لأن الوسطاء یشترون بكمیات كبیرة.  
 الوسیط یقدم خدماتھ لكل من المنتج والمستھلك. 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

قنوات التوزیع  .2 :الرئیسیة
   

التوزیع   -أ    :المباشر
نتج ما بین الم) من دون وسطاء(مباشرة  ھو الذي یتم 

  :والمستھلك ویأخذ الشكل
  

                                            منتج    المستھلك
  

  :التوزیع غیر المباشر  -ب 
  :في ھذه الحالة یتم إدخال وسطاء للمساعدة في إیصال المنتجات، ویمكن إعطاء ذلك وفق ما یلي

   

   :القناة الأولى )1
ومثالھا الجھة التي تشتري مباشرة من المنتج لكبر طلبیاتھا ثم تبیع  تحتوي على وسیط تجاري واحد ھو تاجر التجزئة،

  .مباشرة للمستھلك
  

    منتج               تجزئة  مستھلك
  

   :القناة الثانیة )2
، ومثالھا ما المنتجون الكبارتحتوي على وسیطین تجاریین ھما تاجر الجملة وتاجر التجزئة، وھي قناة عادة ما یستخدمھا 

  .بالمنتجات التموینیة والدواءیتعلق 
  

   منتج      جملة تجزئة  مستھلك
  

   :القناة الثالثة )3
، كما للوصول إلى أغلب محلات التجزئة وخاصة صغیرة الحجمتضم وسیطا وكیلا ووسیطین تجاریین، ویتم استخدامھا 

      نجده مثلا في توزیع المنتجات الكھربائیة

   منتج         وكیل  جملة    زئةتج  مستھلك
  

   :القناة الرابعة )4
  .للوصول إلى التجار كبیري الحجمتضم وسیطا وكیلا ووسیطا تجاریا، وعادة ما یتم استخدام ھذه القناة 

  

   منتج      وكیل موزع   جملة   تجزئة
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                    مستھلك
  

   :ملاحظة
تخدم بحسب جدواھا وملاءمتھا، علما أنھ كلما زادت ھذه القنوات كلما تجدر الإشارة إلى وجود مستویات وقنوات أخرى للتوزیع تس

  .أدى ذلك إلى انخفاض الرقابة والسیطرة علیھا وإلى زیادة التعقید في عملیات التوزیع
  
  
  
  
  

  اعتبارات اختیار القنوات التوزیعیة: ثالثا
  : الاعتبارات الخاصة بالسوق .1

 استھلاكي أم صناعي( نوع السوق وخصائصھ( .  
 ا زاد العدد كانت الحاجة للوسطاء، فكلم)الحالیین والمرتقبین( حجم السوق وعدد العملاء .  
 مدى تركز العملاء وانتشارھم( فيالموقع الجغرا( .  
 تؤثر أھمیة وحجم الطلبیة على عدد الوسطاء في القناة( حجم الطلبیات( .  
 لى الشراء من المنتج أو من أحد الوسطاءوھي جوانب تتعلق بسلوك المستھلك من حیث میلھ إ عادات الشراء.  

  

  :الاعتبارات الخاصة بالمنتج .2
 ؛)كلما ارتفعت كلما تطلب الأمر تقلیص الوسطاء( قیمة وحدة المنتج  
 ؛)الأسماك الطازجة، الألبان ومشتقاتھا تتطلب تقلیص دائرة الوسطاء( قابلیة المنتج للتلف  
 ؛)خدام أقصر للقنوات لتقلیص تكالیف النقل والتخزینكبر الحجم والوزن یؤدي لاست( حجم ووزن المنتج  
 ؛)كلما تعقدت كلما أدى ذلك لتقلیص الوسطاء( الطبیعة الفنیة للمنتج  
 طلب مباشر وتسلیم مباشر( المنتجات حسب الطلب.(  

  

  :الاعتبارات الخاصة بالوسطاء .3
  ؛)تشجع المنظمة على التعامل معھم(الخدمات المقدمة من الوسطاء  
 یط الجید؛توفر الوس  
 مواقف الوسطاء تجاه المنتج.  

  

  :الاعتبارات الخاصة بالمؤسسة .4
 الموارد المالیة؛ 
 الرغبة في رقابة وقیادة القناة التوزیعیة؛  

  
  :الاعتبارات الخاصة بالبیئة .5

 خصائص وطبیعة المنافسین؛  
 يلخفض التكالیف والتقلیص بالتالالانتعاش یسمح بالتوسع والركود یدفع ( عوامل اقتصادیة(  
 مثلا الأثر المترتب عن زیادة السكان خاصة في ظل زیادة الدخل وما سیسمح بھ من توسع في القنوات( عوامل دیمغرافیة.(  

  
  خطوات تصمیم القناة التوزیعیة: خامسا

  

  تحدید الحاجات والرغبات المراد خدمتھا؛ .1
  وضع أھداف لقنوات التوزیع؛ .2
  ؛..)انتقائي، مكثف(وزیع المعتمد تحدید عدد الوسطاء ونوعھم وبالتالي نظام الت .3
 .اختیار الوسطاء .4

  
  
  

  التاسعةنھایة المحاضرة 
  

 المحاضرة العاشرة
  التسعیراستراتیجیات 
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o  الأرباحعلى   رسعلابسبب تأثیر . لتسعیر السلع والخدمات من أھم المشاكل التي تواجھ كل بائعاتعتبر عملیات اختیار سیاسة. 
o عناصر الأساسیة في المزیج التسویقي فعلى رجل التسویق إن أراد أن یحقق أكبر ربح ممكن للمؤسسةفاعتبارا أن السعر ھو أحد ال، 

  .أن یأخذ ھذا العنصر بعین الاعتبار عند وضع أي استراتیجیة تسویقیة
  

  تعریف السعر: اولا
  

  . أو استعمال سلعة أو خدمة معینةك القیمة النقدیة التي یقدمھا الشخص مقابل المنفعة التي یحصل علیھا من جراء استھلاھو 
o ترجع أھمیة السعر لعدة عناصر أساسیة اھمھا:  

 . العناصر الداخلیة في سعر التكلفة )1
  .العناصر الخارجیة مثل العرض والطلب ومدى التدخل الحكومي )2

  
o خذ عدة أشكالواستنادا إلى اختلاف أشكال المنفعة التي یحصل علیھا الشخص من السلعة أو الخدمة یمكن للسعر أن یت:  

 بالنسبة للسلع المتبادلة : سعر .  
 الدراسیة( للمؤسسات التعلیمیة  بالنسبة  : نفقة( .  
 محل تجاري(أو مكان العمل ) منزلال( بالنسبة لمكان العیش : أجرة( .  
 الخدمة المقدمة من البنوك (ود النسبة استخدام النق : فائدة( .  
 بالنسبة لسیارات الأجرة : التسعیرة .  
 بالنسبة للموظفین :لراتب او الأجر ا .  
 بالنسبة للأخصائیین للخدمات : العمولة .  

  
 ً   طرق التسعیر: ثانیا

  

 :  الاسلوب التقلیدي للتسعیر .1
یتم من خلال تقدیر السعر على اساس مقارنة الایرادات بالتكالیف الكلیة ویعتمد ھذا الاسلوب على تقدیرات الطلب والتكالیف في 

  .ر معینة للسلعةظل افتراض اسعا
  
  
  
  
  
  
  
  : سیاسات السعر الموحد والمتغیر .2

واعتبارا أن ھناك علاقة وثیقة بین سعر البیع و الربح، لذلك كان لسیاسة . بما أن ھدف كل منتج أو بائع ھو تحقیق أكبر ربح ممكن
  :یمكن تقسیم السیاسات السعریة إلىالسعر أھمیة كبیرة و على ھذا الأساس 

  : وحدةسیاسة السعر الم )1
 وتقع مشكلة تحدید السعر الموحد على . تتضمن ھذه السیاسة تحدید سعر البیع موحد لتجار الجملة، التجزئة والمستھلكین

 ...).الحلیب، الخبز: مثال منتجات تخضع لسیاسة السعر الموحد(عاتق المنتج، أو من یعھد إلیھ بھذه المھمة من الموزعین 
 سعاره في السوق، لا بد لھ من تمییز إنتاجھ عن الإنتاج المنافس بواسطة العلامة التجاریة، وإذا تعذر على المنتج مراقبة أ

لذلك یمكن استعمال ھذه السیاسة بالنسبة للسلع الممیزة  كالجرائد، الكتب والملابس إلى جانب السلع الأخرى التي تحمل 
 )دن السعودیةجریدة الیوم تباع بنفس السعر في كل م: مثال(علامة تجاریة معینة 

 یھدف المنتج عبر ھذه السیاسة إلى :  
  عدم تمكین الموزعین من بیع الإنتاج إلى المستھلكین بأسعار عالیة جدا حتى لا یقل الطلب، أو بأسعار منخفضة حتى لا

حصة تقل ثقة العملاء في جودة الانتاج و بالتالي تنخفض حصة المنتج في السوق من جراء فقدان ثقة العملاء وتوسیع 
 .المنافسین في السوق على حساب المنتج

  یفضل الموزعین ھذا النوع من السیاسة كونھا تؤمن لھم ھامش ربح معتدل وتقضي على عنصر المساومة، كما أن السوق
 . الذي یخدمونھ لا یخضع لعامل المنافسة السریعة

  لعدم تخوفھ من رفع الأسعار على السلع من من جھة اخرى یرتاح  المستھلك إلى ھذه السیاسة المتبعة من المنتج نظرا
  .مكان إلى آخر ومن وجھة أخرى، وكذلك توفر لھ جھود كبیرة التي بإمكانھ بذلھا قصد المساومة

  
  سیاسة السعر المتغیر )2

  تمتاز ھذه السیاسة بمرونتھا حیث یترك المنتج لكل موزع حریة تحدید أسعار البیع الخاصة بھ، حیث یكیف كل موزع
یع الذي یناسبھ تبعا لمقدرتھ البیعیة وقدرة العملاء الشرائیة ومدى رغبتھم في المساومة وحجم السوق وعدد سعر الب

  . المنافسین وغیرھا من العوامل الأخرى
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 الذي یتعاملون فیھ تناسب ھذه السیاسة منتجي السلع غیر الممیزة والمنتجون الذین یجھلون طبیعة وحجم السوق.  
  

  عملیة للتسعیرالسیاسات ال: ثالثا
 :  سیاسة التسعیر الرائدة .1

  :ومنھا ائد في السوق ارتفاعا او انخفاضاأي وضع سعر مختلف عن السعر الس
  .یبدأ بالسعر المرتفع ثم ینخفض تدریجیا :سیاسة التسعیر المتمیزة )1
  . باقل سعر ممكن :سیاسة اختراق السوق )2

  : سیاسات التسعیر النفسیة .2
  : ك الى اتخاذ القرار نتیجة رد الفعل العاطفي ولیس على اساس تفكیر منطقي ومنھایقوم على اساس دفع المستھل

  ).100بدل  99(یظن المستھلك انھا صفقة رابحة  :الاسعار الكسریة  )1
  .الذي اعتاد علیھ المستھلك :سیاسة الاسعار المألوفة )2
  .اع السعر یؤدي الى ارتفاع الطلبالتي توضع لكي ترضي بعض دوافع المستھلكین، ذلك ان ارتف :الاسعار الرمزیة )3
  .حیث تقوم الشركة بتقسیم منتجاتھا الى مجموعات كل مجموعة بسعر معین: سیاسة اسعار المجموعات )4

  خطوات تحدید السعر: رابعا
  

 زیادة الحصة السوقیة  ,التمیز , الجودة , جذب العملاء , تعظیم الارباح , البقاء . " تحدید الھدف من التسعیر .1
   " دعم المركز التنافسي, زیادة العائد من المبیعات , زیادة المبیعات         

  .التمیز / وبالعموم فكلما زاد سعر السلعة او الخدمة كانت اقرب الى الخاصة         
  . تقدیر احتمالات المستھلك .2
  "كم سعر سلعھم وماھي مزایاھا "  . لكیندراسة اسعار المستھ .3
  . التسعیرحدید استراتیجیة وسیاسات ت .4
  .  تحدید بدائل الاسعار .5
  "العلاقة بین السعر والطلب علاقة عكسیة "  . تقدیر الطلب .6
  "تكلفة ثابتة مثل ایجار المحل او تكلفة متغیرة مثل اجور النقل واسعار المواد الاولیة"  . تقدیر التكالیف .7
  . تقدیر الارباح والخسائر المحتملة .8
  . تحدید سعر المنتج .9

  

  وردود افعال المنافسین  یجیات التسعیراسترات: خامسا
  

  :استراتیجیات التسعیر  
  .رفع الاسعار  ـ 3       .تخفیض الاسعار  ـ2       . ثبیت الاسعار ـ1

  
وعموما یمكن  ،تفادیا لحرب الاسعارمن الضروري ان یقوم رجل التسویق بتحدید ردود افعال المنافسین على السعر المقترح 

  :ة ردود افعال متوقعة من المنافسین تجاه القرارات الاستراتیجیة التسعیریة التي تعتمدھا الشركة   وھيالاشارة الى اربع
  

  ردود افعال المنافسین تجاه استراتیجیة الاسعار للشركة
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 عوامل تحدید سعر البیع: خامسا
  

لیھ أن یأخذ بعین الاعتبار بعض العوامل الأساسیة التي تؤثر بصفة حتى یتسنى لرجل التسویق أن یحدد سعر السلع المناسب یجب ع
  .، حجم السوق، وأخیرا نوع السلعة وطبیعتھا)المنافسة(تكالیف الإنتاج، أسعار السلع البدیلة : مباشرة في سعر البیع و المتمثلة في

    
  :  تكالیف الإنتاج .1

فأي خطأ في التنبؤ بالتكالیف یؤثر ذلك على الأرباح . التجھیزات الرأسمالیةأجور العمال، التكالیف الإداریة،  قیمة الاستھلاك على 
  .وأي ارتفاع في تقدیر التكالیف یؤدي إلى ارتفاع سعر البیع وبالتالي إلى فقدان العملاء

 :     أسعار السلع المنافسة .2
دة مرتفعة، سلع متمیزة ذات علامة تجاریة إلا إذا كانت ذات جو(یجب أن لا یتعدى سعر البیع للسلع أسعار مثیلتھا في السوق 

وعلیھ یجب أن یقترب سعر البیع من السعر الذي یحدده أكبر منتج فتتطلب ھذه العملیة درایة ودراسة مستمرة بأحوال ). رائجة
  .أسعار السلع المنافسة

  
  :حجم و طبیعة السوق .3

الأماكن الجغرافیة التي یمكن تسویق  ،الطلب على السلعةمعرفة مقدار و. جب دراسة حجم وطبیعة السوق عند تحدید سعر البیعی
   .الخ... السلع البدیلة ،السلع المنافسة، لك التعرف على مقدار دخل المستھلكین الذین تباع لھم السلعة، الجنسذالى جانب ، السلعة فیھا

 
o  ل حالتین أساسیتینرجل التسویق من شانھا إن تجلب نظره حولالسوق بالنسبة حجم وطبیعة إن التعرف على :  

حجم السوق، أو من جھة أخرى فقدان  ارتفاعفكلما انخفض السعر كلما زاد احتمال  یتغیر حجم السوق بتغیر سعر البیع؛  )1
  ؛ثقة العملاء في جودة السلعة

ر البیع فالمشكلة التي یواجھھا رجل التسویق ھو تحدید سع. حجم السوق انخفاضكلما ارتفع سعر البیع كلما زاد احتمال   )2
  .لى قیمة للأرباحعالذي یحقق لھ أكبر كمیة ممكنة من المبیعات وأ

  
  : طبیعة السلعةنوع و .4

إن طبیعة السلعة عامل ھام في تحدید سعر البیع ذلك لأن مصاریف النقل والشحن والتخزین تختلف من سلعة إلى أخرى، فنقل 
اف نقل و تخزین الخشب ، ذلك كون الأولى یحتاج إلى المنتوجات الفلاحیة من فواكھ وخضروات أو تخزینھا یتكلف أضع

  .ذلكأما الثانیة فلا تحتاج إلى  ،استعدادات ومعدات من أجھزة تبرید خاصة
  

  العاشرةنھایة المحاضرة 
  
  
  
  
  

 الحادي عشرالمحاضرة 
 الاعلاناستراتیجیات 

  المحاضرة ة سماعضرور
  تعریف الاعلان: اولا

  
  :الاعلانعرفت جمعیة التسویق الامریكیة 

  بأنھ الوسیلة الغیر الشخصیة لتقدیم البضائع والخدمات والأفكار بواسطة جھة معلومة ومقابل اجر مدفوع
  

o من التعریف یمكن ان نستخلص اربعة اركان رئیسة : 
  

  وسیلة غیر شخصیة .1
  . )الشخصي عدم استخدام الاتصال (الاعلان یصل الى الجمھور عبر وسائل اتصال غیر شخصیة 

 

  :م البضائع والخدمات والافكارتقدی .2
  .)ثقافة، سیاسة(الخدمات والافكار الاعلان یشمل المنتجات و
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  :جھة معلومة .3
  . او الوكالة المتخصصة في الاعلان) المنظمة التي تملك السلعة او الخدمة(ان یتم الاعلان من قبل جھة معروفة 

 

الاتصال المختلفة الا بعد دفع مبالغ نقدیة لقاء ذلك النشاط  لا یتم عرض او نشر الاعلان عبر وسائل :مقابل اجر مدفوع .4
  .الاعلاني المنفذ

  

  انواع  الاعلان: ثانیا
  

  :  اعلانات عن المنتج او الخدمة .1
 :وھي تلك الاعلانات التي تقوم بھا الشركة لأغراض تتعلق بمنتجاتھا او خدماتھا وھذا من اجل

  تحقیق الطلب على المنتجات.  
  المبیعاتزیادة في حجم.  
  الطلب في ذھنیة المستھلكخلق.  
 نة العلامة التجاریة لدى الجمھورتعزیز مكا.  
 تحدید المكان الذي یمكن شراء المنتج منھ وتوقیت ذلك.  

  

 :إعلانات عن المنظمة ذاتھا .2
 وتسعى المنظمة وراء ھذا الإعلان إلى خلق صورة ایجابیة عنھا وعن أنشطتھا؛  
  ذھنیة الزبائن؛تعزیز شھرتھا او مكانتھا في  
  ؛)الخ... الموردون، الموزعون، العاملون، المساھمون(تطویر علاقتھا مع الأطراف الأخرى  
  مثال شركة (تدعیم علاقتھا مع المجتمعBP  تركز في إعلاناتھا على موضوع حمایة البیئة حتى تقلل من التأثیر

  ؛)السلبي لنشاطاتھا الإنتاجیة والتي ھي أصلا ملوثة للبیئة
 مثل الاعلانات التي تقوم بھا بعض الدول لجلب السیاح او المستثمرین(یم صورة منطقة أو دولة معینة تدع.( 
   

  :مراحل الاعلان الناجح 
  اختیار وسلة الاعلان  ـ5تصمیم وسیلة الاعلان  ـ4 المیزانیة   ـ3 من ھو المستھدف  ـ 2 تحدید الھدف  ـ 1

  

  اھداف الاعلان: ثالثا
 .متخصصة والمنصبة نحو انجاز مھمة معینة تتكامل مع الجمھور المقصود وفي فترة زمنیة معینةھي الاتصالات ال

  : الإعلان الإخباري .1
 إخبار السوق عن منتجات جدیدة؛  
  لاستخدامات الجدیدة للمنتج؛اإیضاح  
 إعلانات ( اصلة في أسعار المنتجحإخبار السوق عن التغیرات الpampers (؛  
 التي یمكن تقدیمھا؛ توصیف للخدمات المتاحة  
 بناء سمعة ومكانة طیبة للشركة في السوق.  

  

 : الإعلان التنافسي .2
 خلق تفضیل لدى المستھلك نحو العلامة التجاریة للمنتج المعلن عنھ؛  
  دراكات المستھلك عن المنتج المعلن عنھ باتجاه التعامل معھ؛إتغییر  
 إقناع المشتري على تحقیق الشراء الآن ولیس بوقت آخر.  

  

 ویمكن أن یكون بنوعین:  
  )اعلانات شركات الاتصال لعروض محدودة(تحقیق الفعل الشرائي دون انتظارالھدف منھ : أسلوب مباشر )1
  )اعلانات شركات الطیران(كن تحقیقھا مستقبلا ویركز على المنافع التي یم : أسلوب غیر مباشر )2

  

 : الإعلان التذكیري .3
 نتج في وقت قریب قادم؛تذكیر المشتري باحتمال حاجتھ لھذا الم  
 تذكیر المشتري بأماكن بیع المنتج؛  
  ؛)اعلانات شركة كوكا كولا او بیسي كولا(الحفاظ على مكانة المنتج في قمة اھتمامات المستھلك  
 إبقاء المنتج في ذاكرة المشتري لفترة التخفیضات في نھایة الموسم.   

  

  اختیار الوسیلة الاعلانیة: رابعا
الاداة التي تستطیع الشركة من خلالھا ان تنفذ برنامجھا الاعلاني؛ اھمیتھا كبیرة في ایصال الرسالة المطلوبة  وسیلة الاعلان ھي

  .الى الجمھور المستھدف
 

  :المعاییر المعتمدة في تحدید وسیلة الاعلان
  ؛)الخ...مثال شباب، مراھقین، شیوخ(تحدید الاطراف المستھدفة من الاعلان  
 ؛)مثال مستلزمات التزحلق على الثلج، او ملابس نسائیة(صھ طبیعة المنتج وخصائ  
 الرسالة المطلوب ایصالھا الى الجمھور؛  
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 تكلفة استخدام الوسیلة. 
  :وسائل وانواع الاعلان       
  ر ـــیـــــــــویمكن تسمیتھا بالإعلانات غ... ثل اعلانات الصحف والمجلات والملصقات ھي الاقدم م :الاعلانات المطبوعة 

  ممیزاتھا تجدھا في اماكن . " سبب عدم امكانیة تحدید الفرد المستھدف منھا بدقة بالمباشرة                                  
  فندق, كثیرة طائرة                                  

  بعینھم  لأشخاصومنھا الكتیبات والمطویات التي ترسل بالبرید  :الاعلان المباشر.  
 تجدھا في الشوارع والمعارض وعلى الحافلات او على الملابس  :نات التجاریة الاعلا.  
  وھي اعلانات الاذاعیة والتسویق عبر الھاتف  :الاعلانات المسموعة.  
  الان وإعلانات دور السینما  :الاعلانات المسموعة المرئیة ً   .وھي اعلانات التلفزیون وھي الاكثر انتشارا
 تفاعلي / مرئي / مسموع  :لانترنت الاعلانات على شبكة ا.  
  الاعلانات على شاشة الھاتف الجوال.  

  ::ـ التلفزیونـ التلفزیون11
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
ـ ـ 22

  ::الصحف الصحف 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

خام
: سا

استرا
  تیجیات الاعلان

ة من الحقائق توجھ الى السوق الحالي للشركة وتعتمد في رسالتھا الاعلانیة على مجموع :الحقائق/ استراتیجیات المحافظة على السوق .1
 .من صفات وممیزات السلعة  لخلق صورة ذھنیة عن العلامة

توجھ الى السوق الحالي للشركة وتعتمد في رسالتھا الاعلانیة على التصور والتخیل والتأثیر  :الرمز/ استراتیجیة المحافظة على السوق .2
 .في مشاعر الافراد المستدفین  ودفعھم الى التمسك بالعلامة
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وھي التي تقدم حقائق في رسالتھا الاعلانیة عن منتجات جدیدة او استخدامات جدیدة او بیان   :الحقائق/ غییر السوقاستراتیجیة ت .3
 .ممیزات جدیدة او تغییر المعتقدات عن العلامة لسوق جدید او قطاعات جدیدة

یر في مشاعر المستھلك عن طریق التعبیر وھي التي تحاول تغییر ظروف السوق وتعتمد على التأث :الرمز/ استراتیجیة تغییر السوق  .4
الرمزي سوآءا عن منتج جدید او زیادة الاھتمام بالعلامة، والتخلص او التقلیل من مخاطر شراء او استخدام منتج معین او تغییر 

  .الصورة الذھنیة عن علامة معینة لدى الافراد المستھدفین
  عشر ةالحادینھایة المحاضرة 

 المحاضرة الثانیة عشر
 المبیعاتاستراتیجیات 

  
   وظیفة البیع: اولا

  

  ةاحدى انشطة التسویق واخرھا ویلزم بعدھا الرقابة مباشر
  

  تعریف وظیفة البیع
  " .ذین ینظر الیھم باعتبارھم وسطاء بین الشركة و العملاءشطة التي یقوم بھا رجال البیع الیقصد بوظیفة البیع الان

 التوزیعي , الترویجي , السعري , خطط المزیج السلعي " الخطط  ھي الأداة التي من خلالھا ینفذ كلو"  
  فالبیع یختلف عن التسویق لان التسویق مرحلة او خطة للوصول للبیع.   

  

  مراحل وظیفة البیع: ثانیا
  : دراسة سوق العملاء .1

تج والقیام بالتنبؤ بالطالب في یقوم رجل البیع بدراسة السوق وتحدید المتغیرات التي تؤثر في حجم  ونوعیة الطلب على المن
  .مختلف الظروف التسویقیة ءوض

  :تحدید استراتیجیات التعامل .2
دراستھم من تلك الاستراتیجیات، حیث  ءضویقوم رجل البیع بتحدید استراتیجیات التعامل مع العملاء الحالیین  والجدد في 

  :نجد 
 استراتیجیة التعزیز.  
 استراتیجیة التعدیل.  
 تغییراستراتیجیة ال.  

  : تحدید دوافع العملاء على الشراء .3
  ترفیھ , تغییر سیارة , تغییر دیكور المنزل  :غیر اقتصادیة دوافع... 
  فانا بحاجة لشراء مطبخ  وھي الحاجة مثل تم بناء منزل :دوافع اقتصادیة... 

 . اجراء المقابلة البیعیة وتنفیذ طلبیات الشراء .4
 .متابعة عملیة البیع وتقییمھا  .5

  

  استراتیجیات قوى البیع: الثاث
  

  
  

  ادارة قوى المبیعات: رابعا
  

 تحدید قدرات ومھارات قوى البیع -1
 القدرة على تحدید حاجات ورغبات الآخرین.  
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 القدرة على الإقناع والتأثیر.  
 القدرة على تكوین علاقات اجتماعیة.  
 القدرة على التقییم الموضوعي. 

  

  اختیار رجل البیع -2
  البیع ذوي خبرة سابقةاختیار رجال.  
 اختیار رجال البیع لیس لدیھم خبرة سابقة. 

  

  تدریب رجال البیع -3
  تحفیز رجال البیع -4
  التوجیھ والتنسیق  -5

  
  تقییم قوى البیع: خامسا
 قیاس مستوى الانجاز الفردي .1
  ترتیب مستوى الانجاز لدى قوى البیع .2

  
  

  الثانیة عشرنھایة المحاضرة 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 اضرة الثالثة عشرالمح
  الرقابة التسویقیة

  
  مفھوم الرقابة التسویقیة :أولا

  
 عملیة التأكد من أن النشاطات التسویقیة تنفذ حسب ما ھو مخطط لھ ھي .  
 ھي عملیة مستمرة لاكتشاف وقیاس الانحرافات عن النتائج المستھدفة، واتخاذ الإجراءات التصحیحیة.  
 من أن التنفیذ یسیر في الاتجاه الصحیح والمخطط لھ والقیام . یة الى رغبة الادارة في التأكیدترجع أھمیة رقابة الأنشطة التسویق

 .بالأعمال التصحیحیة الضروریة
  المعلومات من عدة مصادر  تكونیجب ان  صحیحة ولكي تكون الرقابة: 

 ر ثانویة التقاریر الداخلیة السجلات مصاد 
 اتتسجیل المكالم, مصادر میدانیة كامیرا و 

  
  خطوات الرقابة التسویقیة: ثانیا

  
  . وانب التي تتضمنھا عملیة الرقابةتحدید الج .1
  . )" نوعیة التخفیض مثل تخفیض السعر او الجودة" ونوعیة "كمیة المبیعات" كمیة(ضع معاییر نموذجیة و .2
  وضع أسلوب للرقابة یتعلق بتحدید كیفیة عمل وتوفیر نظام معلومات كفؤ؛ .3
  ؛)لمعرفة مدى الإنجاز والانحرافات(معاییر الإنجاز مقارنة النتائج مع .4
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  .وضع الحلول التصحیحیة والتشجیعیة للإنجاز .5
  

  أنواع الرقابة: ثالثا
  

  :تختلف ھذه الأنواع تبعا لاختلاف معیار التقسیم، ویمكن ھنا أن نقدم الأنواع التالیة
  : الرقابة الزمنیة .1

والمخطط  لرقابة على الخطة السنویة، وعلى المخطط الأقل من السنة،تقوم على المعیار الزمني، وھنا نمیز ما بین ا
 .ویكون ھدفھا التحقق من تحقیق الأھداف التسویقیة المسطرة في الوقت المناسب الأطول من السنة،

  :الرقابة على الربحیة .2
ربحیة المنتج، العملاء وقنوات وتھدف إلى تحدید ما إذا كانت الشركة تنمي إمكاناتھا المالیة أم تخسرھا، من خلال تحلیل 

 .التوزیع
  : الرقابة على الكفاءة .3

لظروف الشركة والبیئة المتغیرة خاصة من خلال تقییم كفاءة  والاستراتیجیاتتتعلق بمدى ملائمة الأھداف والبرامج 
 وھو ما یعني ضرورة أن تغطي مختلف الأنشطة التسویقیة؛ الإنفاق وتأثیره  على الأداء التسویقي،

 : لرقابة الإستراتیجیةا .4
 في ظل قیود البیئة والمنافسة، ،استراتیجیتھاومدى تحقق  تھدف إلى استقصاء وتلمس اتجاه المنظمة نحو تحقیق أھدافھا،

  .أي أنھا تركز على مدى التوافق ما بین قرارات المنظمة وأھدافھا والفرص والتھدیدات في بیئتھا
  
  
  
  
  

  
  
  
  

  عشر الثالثةنھایة المحاضرة 
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 المحاضرة الرابعة عشر
  العالمي/ التسویق الدولي 
  لماذا ؟
  كیف ؟

  
  لماذا التسویق الدولي ؟

  الاسباب ھي:  
  .وصول دورة حیاة المنتج الى مرحلة النضج أو الانحدار  )1
  .ثبات الطلب  )2
  .الربحیة  )3
  .حمایة الحصة السوقیة  )4
 .وسیلة ضد المنافسین  )5

  
  دورة حیاة السلعة

  
  
  
  
  

  
 
 
 
 
  

  كیف یتم الدخول للسوق الدولي؟
  :عن طریق استراتیجیات التسویق الدولي وھي

 بالشراء من داخل السعودیة وتكون  رمستثمھو تسویق السلعة بدون أي مسئولیة مثل قیام  :التصدیر الغیر مباشر  .1
  .ى البائع من مسئولیاتھ شحنھا خارج السعودیة وبیعھا بدون مسئولة عل                             

  

 .وشكة الجمیح  مثل شركة عبداللطیف جمیلھو ان یوجد وكیل للشركة الام  :التصدیر المباشر  .2
  

 فسابك لیھا الارض والشركات . مثل سابك والشركات الاوربیة في بدایة سابك  :الاستثمار المشترك  .3
  .الاوربیة لدیھا التقنیات                             

  

 اعطت شركة ببسي  ولكن في السعودیة مثل" امریكیة"عطاء الاذن بأن تنتج سلعھ عالمیة ھي ا :الترخیص  .4
  .ببسي كولا في الریاض شركة الجمیح اذن بأن تنتج              

 

 .تقوم الشركة الام بإدارة الفندق بعد إنجازه من شركة محلیة انتركونتیننتال مثل فندق  :عقود الادارة  .5
 

 عكس عقود الادارة وھو ان تقوم الشركة المحلیة بإدارة المشروع بعد ان تقوم الشركة  :الاستثمار المنفرد  .6
  .الام بتجھیزه بجمیع التقنیات                         

  )والحمد Ϳ والشكر لھ ( عشر الرابعةنھایة المحاضرة 
  جزاھم الله الجنة  shyoomتم الاستفادة من تجمیع الاخت روح القمر والاخت 

  لا تنسونا من صالح دعائكم
  اخوكم فھد

  البیع
  شراء
 طلب


