
المحاضره الثامنه 

 

 تقسيمات المنتج 

 الخدمات 

 غير ملموسه 

وغير قابله 
 للتخزين

وتتمتع بخاصيه 
 التلازميه 

 السلع الانتاجيه

 المعدات والآلات 

 قطع غيار 

 المواد الخام

الاجزاء التامه 
 الصنع

 مواد تشغيل 

السلع 
 الاستهلاكيه

تقسيم السلع تبعا 
 لعادات الشراء 

تقسيم السلع تبع 
 لعمر السللعه

تقسيم السلعه تبعا 
 لمدى اهميتها 



 

مضامين وابعاد 
 المزيج السلعي

تناسق المزيج 
 السلعي

عمق المزيج 
 السلعي

نطاق المزيج 
 السلعي

العوامل المؤثره في 
تحديد مزيج 
 المنتجات 

 عوامل داخليه  عوامل خارجيه 



 

 

 

القرارات المرتبطه 
 بخط الانتاج 

اضافات خط 
 الانتاج 

 تحديث خط الانتاج 
رفع خط الانتاج 
 حينما يتطلب ذالك

 توسيع خط الانتاج 



 

 

 

 

مراحل دورة حياة 
 المنتج 

 النضج التدهور

مرحله النضج 
 (المتنامي)الصاعد

مرحلة النضج 
 المستقر

مرحلة النضج 
 المنحدر 

 التقديم النمو



 

 

 

مراحل تطوير 
 المنتجات 

 تجميع الافكار 

 تقييم الافكار 

الجدوى الاقتصاديه 
 والاجتماعيه

 التصميم 

 الاختبار

 التقييم التجاري

 تقديم المنتج الجديد



 المحاضره التاسعه

 

 

 اهمية السعر

اهميه السعر 
 بالنسبه للزبون

اهميه السعر 
 بالنسبه للمجتمع

اهمية السعر 
 بالنسبه للمنظمه 

اهمية السعر 
 بالنسبه للمشتري 



 

مسميات واشكال 
 السعر 

دفع الايجار 
 الشهري او السنوي

دفع اجر غرفة 
 فندق سياحي 

 دفع اتعاب الطبيب

 دفع عموله البنك

 سعر الفائده 

 المستحقات

مرتب موظف 
 الاداري

 اجرللعامل



 

 

 

 

اهداف التسعير 
 الرئسيه 

 تعظيم الارباح 

التانفس والبقاء 
 في السوق

الحصه السوقيه 
 وحجم المبيعات 

 درجة الجوده

اهداف التسويق 
 الاستراتيجي

العلاقات 
 التسويقيه



 

خطوات تسعير 
المنتجات والعوامل 
 المؤثره في السعر

العوامل الرئيسيه 
 المؤثره في السعر

 عوامل داخليه 

 الاهداف التسويقيه
استرتيجيه المزيج 

 السوقي

 الاعتبارات التنظيميه  التكاليف 

 عوامل خارجيه 

 الطلب طبيعه السوق 

 المنافسه 
العوامل البيئيه 

 الاخرى

طرق مداخل التسعير 
 المنتجات

التسعير على اساس 
 السوق

التسعير على اساس 
 الكلفه

التسعير على اساس 
 الطلب

التسعير على اساس 
 المنافسين 

خطوات تسعير 
 المنتجات

تحديد الهدف من 
 التسعير 

تقدير احتمالات 
 المستهلك

دراسة استراتيجيه 
 وسياسه التسعير

 تحديد بدئل الاسعار

 تقدير الطلب 

 تدير التكاليف 

تقدير الارباح 
 والخسائر  المحتمله

 تحديد سعر المنتج



 

 سياسة التسعير 

وجهات نظر اخرى 
 للتقسيم 

 تسعير البرستيج 

سياسه التسعير 
 الجغرافي 

سياسه التسعير 
 المزدوج

سياسة التسعير 
 التفاوضي

التقسيم على اساس 
 التخصص

 سياسه كشط السوق

سياسه اختراق 
السوق على اساس 

 السعر المنخفض

سياسه التسعير 
 النفسي

التقسيم على اساس 
 المرونه

سياسه التسعير 
 الموحد

سياسه التسعير 
 المرن 

التقسيم على اساس 
 مستوى التسعير 

سياسة متابعه 
 المنافسه السعريه 

سياسه التسعير باقل 
 سعر المنافسين 

سياسه التسعير 
باعلى من مستوى 
 سعر المنافسين 



 المحاضرا العاشره

 

 

مؤساسات 
 التوزيع 

مؤسسات التوزيع 
 الوظائفيه 

 الوكلاء السماسره 

 الوكلاء بالعموله 

مؤسسات التوزيع 
 التجاريه 

 تجاره الجمله 

 تجاره التجزئه



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

قنوات التوزيع 
 الرئيسيه 

التوزيع الغير 
 المباشر

التوزيع 
 المباشر 



 

 

 

 

اعتبارات اختيار 
 قنوات التوزيع 

الاعتبارات 
 الخاصه بالسوق 

الاعتبارات 
 الخاصه بالمنتج

الاعتبارات 
 الخاصه بالوسطاء

الاعتبارات 
 الخاصه بالمنظمه 

الاعتبارات 
 الخاصه بالبيئه 



 

 

 استراتيجيه التوزيع 

التوزيع 
 (الحصري)المحدود

 التوزيع الانتقائي 
التوزيع المنتشر 

 (الكثيف)

طرق تقييم قنوات 
 التوزيع البديله 

معيار المرونه 
والقدره على التكيفمع 
 الظروف الدينماكيه 

معيار السيطره 
 والمتابعه والتحكم

 المعيار الاقتصادي



 المحاضره الحاديه عشر

 

عناصر 
عمليه 

 الاتصال 

 المرسل

 المستقبل 

 الرساله 

وسيلة 
 الاتصال 



 

 

 المزيج الترويجي

 تنشيط الميعات  العلاقات العامه 
البيع 
القوى )الشخصي

 (البيعيه 
 الاعلان 

استرتيجيه 
 الترويج

استرتيجيه 
 (التلميح)الايحاء 

استرتيجيه 
 الضغط

استرتيجيه 
 الجذب 

 استرتيجيه الدفع



 

 

 

 

 

العوامل المؤثره في 
 استراتيجه الترويج  

 ميزانيه المنظمه 

 نوع وطبيعه المنتج

 دوره حياه المنتج

مدى اتساع الرقعه 
 الجغرافيه للسوق 

طبيعه السوق 
 (دولي-اقليمي-محلي)



 المحاضره الثانيه عشر



 

اهداف 
 الاعلان

الاعلان 
 التذكيري

الاعلان 
 التنافسي 

 اسلوب مباشر 
اسلوب غير 

 مباشر 

الاعلان 
 الاخباري 

الاركان الاساسيه 
 للاعلان

 جهة المعلومه  مقابل اجر مدفوع 
تقديم البضائع 

 والخمات والافكار
وسيله غير 
 شخصيه 



 

 

 

 

 

 

 انواع الاعلان 

اعلانات عن النظمه 
 ذاتها

تعزيز شهرتها 
 ومكاناتها 

تطور علاقاتها مع 
 الاطراف الاخرى 

تدعيم علاقاتها مع 
 المجتمع 

تدعيم صوره منطقه 
 او دوله معينه 

اعلانات عن المنتج 
 او الخدمه 

 تحقيق الطلب

 زياده حجم المبيعات 

خلق الطلب في 
 ذهنيه المستهلك 

 تعزيز مكانه العلامه 

تحديد المكان الذي 
 يمكن الشراءالمنتج 



 

 

 

 

نماذج عن 
 الوسائل الاعلانيه 

 التلفزيون  الصحف 

استراتيجيات 
 الاعلان 

استراتيجيايه تغير 
 الرمز-السوق

استراتيجيه تغير 
 الحقائق  -السوق

استراتيجيات 
المحافظه على 

 الرمز  -السوق

استراتيجيات 
المحافظه على 

 الحقائق -السوق 



 المحاضره الثالثه عشر

 

 

 

استراتيجيه 
 التعامل 

ستراتيجيه 
 التغيير

ستراتيجيه 
 التعديل 

استراتيجيه 
 التعزيز

اداره النشاط 
 البيعي 

 اهداف المبيعات 

تقدير حجم 
 القوى البيعيه

استراتيجيه قوى 
 المبيعات 

تخصيص 
 انشطه المبيعات 

 التقييم



 

 

 

 

 

 

خطوات اداره 
 المبيعات بالمنظمه 

تحديد قدرات 
 ومهارات قوى البيع

 اختيار رجال البيع 

 تريب رجال البيع

 تحفيز رجال البيع 

 التوجيه والتنسيق 

 تقييم قوى البيع 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

تحديد قدرات 
 ومهارات قوى البيع 

القدره على تحديد 
حاجات ورغبات 

 الاخرين 

القدره على الاقناع 
 والتأثير 

القدره على تكوين 
 علاقات اجتماعيه 

القدره على التقييم 
 الموضوعي 



 المحاضره الرابعه عشر

 

 

استراتيجيه 
 دور العلامه 

دور العلامه 
 بالنسبه للمنظمه 

دور العلامه 
 بالنسبه للعملاء 



 

 

 

 

الجوانب المتعلقه 
 بالمنتجات الجديده

 تملك المنتجات الجديده  ابتكار منتج جديد

ان نتخرط المنظمه في 
برنامج يستهدف الاستيلاء 

 على شركات قائمه 

ان تشتري براءات 
اختراع تسمح لها 

 باستغلال منتجات جديده

ان تصنع بموجب 
ترخيص المنتجات التي 

 تهمها 



 

 

 

 

 

 

انواع المختلفه 
 للمنتجات الجديده 

المنتجات الجديده 
 تمام

الخطوط الجديده 
 للمنتجات 

التوسع في 
 خطوط الانتاج 

 تحسينات المنتج 

 اعاده التموقع 



 

 

 

 

خطوات تطوير 
 المنتجات الجديده 

 بروز الفكره

 تصفيه الافكار

ترجمة الافكار 
 الى مفهوم 

اعداد استراتيجيه 
 التسويق 

التحليل 
 الاقتصادي

 اعداد المنتج

 اختبارات السوق

 اطلاق المنتج



 

 

 

 

القرارات الرئيسيه 
 للتسويق حسب كوتلر 

قرار الدخول 
 للاسواق الدوليه 

اختيار الاسواق 
 الدوليه المستهدفه 

اختيار الاسلوب 
 المناسب 

اعداد مخطط 
 للتسويق الدولي 

اختيار الاسلوب 
 المناسب للتنظيم



 

 

 اختكم

 99هدهد

اساليب الدخول 
 للاسواق الدوليه

خيارات 
 التصدير المباشر

التصدير الغير 
 مباشر 

خيار الشبكه 
 العنكبوتيه 

 الترخيص 

 الشراكه

التملك التام 
 للمشروح 


