
هراحل تطىر التسىيق

 ببلإنتبجهرحلت التىجه  -1
 

 هرحلت التىجه ببلمبيؼبث -2
 

 (ببلمستهلكالتىجه ) هرحلت التىجه التسىيقي -3

 هرحلت التسىيق المتكبهل -4

 هرحلت  التىجه الاجتوبػي للتسىيق -5



 الداخليت للونظوتالبيئت 

 بالتّمويل المتعلقة العوامل-ا

  الإنتاجية العوامل – ب

 البشرية بالموارد المتعلقة العوامل – ج

  التسويقية العوامل – د

البيئت الخبرجيت المببشرة 

  العملاء – أ

 المورّدون – ب

   المنافسون – ج

 الوسطاء – د

 الممولون - هـ

 والإعلان النشر وكالات ـو

 المادي التوزيع -ه



البيئت الخبرجيت غير المببشرة

  الديمغرافية البيئة – أ

 الثقافٌة – الاجتماعٌة البٌئة – ب

   الاقتصبدية البيئة -ج

 الطبٌعٌة البٌئة – د

 التكنلوجٌه البٌئة هـ

 والتشرٌعٌه السٌاسٌه البٌئة -و

  التسويقية الإستراتيجية ناصرع

 المستهدف السوق-ا

   التسويقي المزيج عناصر-ب



: هكىنبث نظبم المؼلىهبث التسىيقيت 
المعلومات التسويقية -ا

 الداخلية

المعلومات التسويقية  -ب

 الخارجية

نظم ومعدات تشغيل -ج

 وتحليل المعلومات

وظبئف بحىث التسىيق  
 

 أـ الوظيفة الوصفية

 الوظيفة التشخيصية-ب 

 الوظيفة التنبؤية-ج



مجبلاث بحىث التسىيق
 بحوث المنتج -ا

 البيع والتوزيع بحوث -ب

 بحوث المستهلك -ج

 بحوث الترويج -د

تقسيوبث الؼولاء

الأفرادقطاع -ا  

القطاع الأسري-ب  

قطاع المنظمات-ج    



الشراءأدوار 

لمبادرا -ا  

المؤثر -ب  

متخذ القرار -ج  

الشرائيتأنىاع القراراث 

 القرار الروتينيأ-

 القرار المتوسط-ب

 القرار المعقد-ج



 القرار الشرائً ٌنقسم إلى قسمٌن

 قرار رئٌسً/1 قرار ثانوي/2

 الؼىاهل المؤحرة في ػوليت الشراء*

 العوامل النفسية-ا•

 الديمغرافيةالعوامل -ب•

 العوامل الاجتماعية-ج•

 العوامل الثقافية -د•

 خطىاث صنغ القرار الشرائي

 يد المشكلتدتح-1•

 البحج ػن المؼلىهت-2•

 تقيين البدائل-3•

 قرار الشراء-4•

 الشؼىر اللاحق للشراء-5 •
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  6المحاضره 

 :المجالات الرئٌسٌة لتقدٌرات الطلب& 

  تقسٌمات المنتج؛ - .1
ٌعات مب -د مبٌعات الشركة من المنتج؛ -ج   خط المنتج؛ -ب     أنواع المنتج وأشكاله؛ - أ

 .قطاع الصناعة من المنتج

  المناطق الجغرافٌة؛ -2
 الفترات الزمنٌة؛ـ 3

لة طوٌ       الفترة الزمنٌة -ج   الفترة الزمنٌة متوسطة الأجل؛-ب  الفترة الزمنٌة قصٌرة الأجل؛-ا    
 .الأجل

 :المحددات المؤثرة فً الطلب&

 طبٌعة المنتج؛ .1

 حجم الطلب؛ .2

  طبٌعة الشراء؛ .3

 مجموعة العملاء؛ .4

 المنطقة الجغرافٌة؛ .5

  البٌئة التسوٌقٌة؛ .6

 :ومنها الأنشطة التسوٌقٌة .7

 مستوى الإنفاق التسوٌقً وما له من أثر على حجم الطلب؛ - أ

 -د    .تقسٌم الجهود التسوٌقٌة وتركٌزها -ج المزٌج التسوٌقً وتأثٌراته المعروفة؛ - ب

 .الفعالٌة والكفاءة التسوٌقٌة

 :تقدٌر الطلب المتوقع& 

 الطاقة الاستٌعابٌة للسوق -1
 (الطلب الجاري)ٌر المتوقع للسوق التقد -2
 لقصوى للطلب على منتجات المنظمةالطاقة ا -3
 نصٌب الشركة من السوق -4
 تقدٌرات السوق الكلً والجزئً -5

 :طرق تقدٌر الطلب المتوقع& 

 :التقدٌرات الشخصٌة -1
 استطلاع راي المشترى -ا

 تقدٌرات المسؤلٌن عن المبٌعات - ت

 :ولها ثلاث طرق هً ، أراء أهل الخبرة -ج

 طرٌقة دلفً *    طرٌقة التقدٌر الفردي*     طرٌقة التقدٌر الجماعً *

 طرٌقة الاسواق الاختٌارٌة -2

  السلاسل الزمنٌة -3

  الطرق السبٌة -4
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 :7المحاضره  
 :تقسٌمات المنتج&  

 
وتقسم  السلع الإنتاجٌة -ب :وتقسم الى  لسلع الاستهلاكٌةا-أ

 :الى 

 :الخدمات-ج
 :حسب عوامل عدٌدة منها متقس

 

تقسٌم السلع /1
حسب عادات 

 :الى تقسم الشراء

   السلع المٌسرة*
   سلع التسوق*
   السلع الخاصة*
 السلع الضطرارٌة*

تقسٌم السلع تبعا / 2
 :تقسم الى  لعمر السلعة

السلع المعمرة *
  (.السٌارة، الثلاجة)
السلع سرٌعة *

المواد ) الاستهلاك 
 (الغذائٌه

 

  والآلاتالمعدات. 

 قطع الغٌار. 

 المواد الخام. 

 الاجزاء التامة الصنع. 

 مواد التشغٌل. 

 

 الطرف الذي توجه الٌه 
  صوصٌة الخدمةخمدى 
 طبٌعة الطلب والعرض 
 طرق تسلٌم الخدمة 

 

 
 :مضامٌن وأبعاد المزٌج السلعً& 

 نطاق المزٌج السلعً - أ
 عمق المزٌج السلعً-ب

 تناسق المزٌج السلعً -ج            

 
 :العوامل المؤثرة فً تحدٌد مزٌج المنتجات& 

 خارجٌه/  2داخلٌه    / 1

 

 :القرارات المرتبطة بخط الإنتاج& 

 قرارات توسٌع خط الإنتاج؛  

 قرارات رفع قدرة خط الإنتاج حٌنما ٌتطلب الأمر ذلك؛  

 قرارات تحدٌث خط الإنتاج؛  

 افات على خط الإنتاجقرارات إحداث إض.  

 

 :مراحل دورة حٌاة المنتج& 

 مرحلة التقدٌم/ 1

 مرحلة النمو/ 2

 (الاستقرار)مرحلة النضج  /3

 مرحلة التدهور/ 4

 المنتج– استراتٌجٌة السوق< هذه المراحل ت تغٌرات فً المنتج من حٌث  جمٌع) 

 (التروٌج –التوزٌع  - التسعٌر –
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 مراحل تطوٌر المنتجات& 

 .تجمٌع الافكار .1

 تقٌٌم الافكار .2
 .والاجتماعٌةالجدوى الاقتصادٌة   .3
 .التصمٌم .4
 .الاختبار .5

 .التقٌٌم التجاري .6
  .تقدٌم المنتج الجدٌد .7

 
 مرحلة التقدٌم*

 هدفها التعرٌف بالمنتج

 مرحلة النمو*
تدعٌم مركز  هدفها

 المنتج وتقوٌته

 مرحلة النضج*
زٌادة الولاء  هدفها

للعلامة والحفاظ على 
،اطول من المبٌعات

 الفترات السابقه

 مرحلة التدهور*
تمٌل فٌها الأسعار 
إلى الانخفاض بنسب 
 أسرع من السابق

 استراتٌجٌة السوق

اللذٌن  على عملاء التركٌز
 شراءالرغبة فً لدٌهم 

منتجات ذات مواصفات 
 متطورة

التوسع وزٌادة 
 المبٌعات

اعتماد استراتٌجٌة السوق 
غالبٌة  لكبٌر حٌثا

ٌن نفسٌا ئالمستهلكٌن مهٌ
 لقبول السلعة

تخفٌض السعر الى  ادنى 
مع اعتماد  مستوى

 استراتٌجٌة التركٌز

 المنتج

من حٌث  الاهتمام بالنوعٌة
اد الانتاج، المو

 والتغلٌف، وتتمٌز،الخام
 بارتفاع تكالٌف الإنتاج
بسبب انخفاض كمٌات 

 الإنتاج

فً  التوسع الكمً
 وتطور المنتج الإنتاج

من حٌث خصائصه 
 وأشكاله؛

 فً مرحلة المنتج لدخٌ
تتباطأ  ف  النضج السلبً
ظ حتفٌف ،نسبة المبٌعات

بنفس اتجاهات الإنتاج 
الواسع على مستوى 

 تطوٌر المنتج؛والحجم،

الانكماش فً حجم 
والاكتفاء  الإنتاج

 للمنتج بالأشكال الرئٌسٌة

 السعر مرتفع  بسبب التمٌز التسعٌر
ثبات الأسعار ومٌلها 

 إلى الانخفاض

 الانخفاضبالأسعار بدأ ت
التدرٌجً، مع استخدامها 
كوسٌلة مهمة لتنشٌط 

 المبٌعات؛

 سرٌع للأسعار تخفٌض
 بهدف تنشٌط المبٌعات

 التوزٌع

كون منافذ توزٌع مناسبة ت  
لفئة العملاء،  وتتمٌز 

 منخفضةالمبٌعات بأنها 
 أرباح منخفضةوبالتالً 

تكالٌف فً ارتفاع و
 التوزٌع؛

 التوسع فً قنوات
لتشمل التوزٌع 

مناطق وأسواق 
 جدٌدة؛

لبحث عن قنوات ااستمرار 
 أسواق جدٌدة؛و توزٌع

تركٌز الجهود على تنشٌط 
 المبٌعات

انكماش قنوات التوزٌع 
لتخلً الموزعٌن عن 

 المنتج

 التروٌج
 
 
 

غٌر معروف فً المنتج 
مما ٌتطلب إتباع السوق 

سٌاسة تروٌجٌة للتعرٌف به 
 والتشجٌع على الاستهلاك،

استمرار الجهود 
رغم انها  التروٌجٌة

 تقل نسبٌا

 استمرار الجهود التروٌجٌة
 .رغم انها تقل نسبٌا

 

 مٌل التروٌج للإعلان
لتذكٌري مع جهود ا

مكثفة لتنشٌط المبٌعات 
 فً شكل تخفٌضات؛
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 :الاتصال التسوٌقًعناصر & 

 لالمرس .1
  المستقبل .2
 الرسالة .3
  وسٌلة الاتصال .4
 النتائج .5

 
 (تعتبر معلومات مرتده )  عناصر عملٌة الإٌصال& 

 الٌهالمرسل  –الوسٌله  –الرساله   -المرسل 

 :عناصر المزٌج التروٌجً& 

  الإعلان .1

  (القوى البٌعٌة )البٌع الشخصً  .2

 تنشٌط المبٌعات   .3

  العلاقات العامة .4

 

 :استراتٌجٌات  التروٌج& 

 إستراتٌجٌة الدفع-1

 إستراتٌجٌة الجذب-2

 إستراتٌجٌة الضغط-3

 (التلمٌح)إستراتٌجٌة الإٌحاء-4

 

 :9المحاضره 

 :قنوات التوزٌع الرئٌسٌة& 

 مستهلك  منتج :  التوزٌع المباشر - أ

  :التوزٌع غٌر المباشر - ب

 ـــــ مستهلكتجزئه منتج ـــــ  :القناة الاولى /1

 مستهلكـــــ  تجزئه جمله ــــــ  ــمنتج ـــ: القناة الثانٌه / 2

 ــــــ مستهلك وكٌل ــــــ جمله ـــــــ تجزئهمنتج ـــــ  :القناة الثالثه / 3

فً ) ـــــ مستهلك   ــ ـــــ تجزئهوكٌل ــــــ جمله ــــــــ موزع ـمنتج ـــــ  :القناة الرابعه / 4

 (الملزمه ناقصه وكملها فً الشرح 

 

 :اعتبارات اختٌار القنوات التوزٌعٌة& 

 الخاصة بالسوقالاعتبارات -1

 الخاصة بالمنتجالاعتبارات -2

 الاعتبارات الخاصة بالوسطاء-3

 الخاصة بالمؤسسةالاعتبارات -4

 الاعتبارات الخاصة بالبٌئة-5
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 :لسعر عدة اشكال &

  العمولة/ 7     لأجر الراتب او ا/ 6     التسعٌرة/ 5    فائدة/ 4أجرة      / 3      نفقة/ 2    سعر / 1

 :طرق التسعٌر& 

  الاسلوب التقلٌدي للتسعٌر/ 1

 

 :سٌاسات السعر الموحد والمتغٌر &

 :السعر الموحدة / 1

  سٌاسة السعر المتغٌر/ 2

 

 :السٌاسات العملٌة للتسعٌر& 

 سٌاسة التسعٌر الرائدة -1

 سٌاسة اختراق السوق  *        سٌاسة التسعٌر المتمٌزة*

 :التسعٌر النفسٌةسٌاسات  -2

 ( سٌاسة اسعار المجموعات -   الرمزٌة الاسعار  -  سٌاسة الاسعار المألوفة -  الاسعار الكسرٌة ) 

 :عوامل تحدٌد سعر البٌع& 

 ( السلعةطبٌعة نوع و  -   حجم و طبٌعة السوق  -   أسعار السلع المنافسة  -   تكالٌف الإنتاج) 

 11المحاضره 

 :أركان الاعلان& 

 ـ وسٌلة غٌر شخصٌة1           

  والخدمات والافكار ـ تقدٌم البضائع2

 ـ جهة معلومة3

  ـ مقابل اجر مدفوع4

 

 :انواع  الاعلان& 

 :الخدمة او عن المنتج اعلانات -1

 :إعلانات عن المنظمة ذاتها  -2

 

 :استراتٌجٌات الاعلان& 

 الحقائق/ المحافظة على السوقاستراتيجيات  -1

 الرمز/ تيجية المحافظة على السوقاسترا -2

   الحقائق/ تغيير السوقاستراتيجية  -3

 الرمز/ استراتيجية تغيير السوق  -4
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 :مراحل وظٌفة البٌع& 

 دراسة سوق العملاء -1

 تحدٌد استراتٌجٌات التعامل  -2

 (  التغٌٌر أو    التعدٌل أو  التعزٌز )  استراتٌجٌةأما 

 .تحدٌد دوافع العملاء على الشراء -3

 .الشراء طلبٌاتوتنفٌذ  البٌعٌةالمقابلة  اجراء -4

  .متابعة عملٌة البٌع وتقٌٌمها  -5

 

 :ادارة قوى المبٌعات& 

 تحدٌد قدرات ومهارات قوى البٌع -1

 اختٌار رجل البٌع -2

 تدرٌب رجال البٌع -3

 تحفٌز رجال البٌع -4

 التوجٌه والتنسٌق  -5

 

 :تقٌٌم قوى البٌع& 

 قٌاس مستوى الانجاز الفردي .1

 ترتٌب مستوى الانجاز لدى قوى البٌع .2

 

 13المحاضره 

 :أنواع الرقابة& 

 : الرقابة الزمنية -1

  الرقابة على الربحية -2

 الرقابة على الكفاءة  -3

 يجيةالرقابة الإسترات -4

 

 (فيه جدول في المحتوى واضح لأنواع الرقابه  عنها و  منها ) 

 

 

 

 : 14المحاضره 

 :استراتٌجٌة التسوٌق الدولً & 

 وجود عمٌل او وكٌل:  التصدٌر المباشر -

 مسؤلٌه أيتصدٌر دون : التصدٌر الغٌر مباشر -

 مشروع مشترك بٌن جهتٌن: الاستثمار المشترك -

مثل بعض ) س السلعه فً مكان آخر بنفس لمواصفات ٌسمح لغٌره ان ٌصنع نف: الترخٌص -

مثل "**** فً بلدة **** من شركة ال  كتب علٌها صنعت فً المملكه بترخٌصالمنتجات التً ٌ

 (" بٌبسً

خرى عقد لٌفتح مشروعه باسمها وهً ملك له هه آمنشئه تعطً الشخص أو ج: عقود الاداره  -

 (والمنشئه تعملهو ٌبنً ) او قد لا تضع اسمها ولكنها تدٌرها 

مثلا شركة مرسٌدس تصنع سٌاره لشركة ما دون ذكر اسمها او ارتباطها : الاستثمار المنفرد -

 (اسمها أو تظهر فً الصوره دون ان ٌظهر  هً تبنً وهو ٌعمل) بالاداره 
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