ملخص سريعي ادارة تسويق من 1 الى 5 (جناح الطير)
	المحاضرة الأولى

	مراحل تطور التسويق:1- مرحلة التوجه بالإنتاج
 2- مرحلة التوجه بالمبيعات

3- مرحلة التوجه التسويقي    

4- مرحلة التسويق الكامل    
 5- مرحلة التوجه الاجتماعي للتسوق

	المزيج التسويقي:  منتج, تسعير, ترويج, توزيع

	المستهلك نوعين: أ- نهائي: مستهلك عادي    ب-        نظامي: تجار تجزئة – حكومي – دولي – صناعي...

	أهداف التسويق:تعظيم الاستهلاك – تعظيم رضا المستهلك – التنبوء برغبات المجتمع – تعظيم نوعية الحياة – تحقيق أهداف المؤسسة – تحقيق التنمية المستدامة

	الانتقادات الموجه إلى التسويق: أدى إلى ارتفاع الأسعار بسبب الإعلانات – يخلق رغبات أكثر مما يشبعها – يخدع المستهلك – استنزاف قدرات المستهلك – إثارة الحاجات الملوثة للبيئة

	المشكلات التي يخلقها التسويق: انتشار المفاهيم المادية – إثارة الحاجات الضارة والملوثة للبيئة

	المشكلات التي يخلقها التسويق للمؤسسات المنافسة:

حرب أسعار – دمج الشركات للسيطرة على السوق – وضع عراقيل للمشروعات المنافسة

	المحاضرة الثانية

	البيئة التسويقية: بيئة داخلية – خارجية مباشرة – خارجية غير مباشرة

	1- البيئة الداخلية: إمكانات مالية – إمكانات تنظيمية – إمكانات بشرية – إمكانات تكنولوجية

	2- البيئة الخارجية المباشرة: عملاء – موردون – منافسون –لوسطاء – وكلات الإعلان – مؤسسات التمويل- التوزيع المادي

	3- البيئة الخارجية غير المباشرة: العوامل الاجتماعية(الثقافة – القيم – الطبقات....) – الاقتصادية(الاستثمار – الدخل القومي – الطلب على السلع....) – التشريعية المنافسة(القانون التجاري- حماية المستهلك- حماية البيئة...)

	ماهي البيئة الديموغرافية: الاهتمام بخصائص الأشخاص اللذين يمثلون مصدر الطلب على منتجات المنظمة من حيث حجمهم وكثافة تحركاتهم وتوزعهم الجغرافي

	عناصر الإستراتيجية التسويقية:1) السوق المستهدف  
 2)عناصر المزيج التسويقي (منتج – تسعير – توزيع – ترويج)

	المحاضرة الثالثة

	مكونات نظام المعلومات التسويقية:

المعلومات التسويقية الداخلية ( معلومات عن العملاء, التكاليف, المخزونات ....)

المعلومات التسويقية الخارجية ( إعداد جهات معتمدة غرف صناعية, اتحادات مهنية..)

	وظائف بحوث التسويق:

1)الوظيفة الوصفية (الأوضاع الحالية للسوق)
      2)الوظيفة التشخيصية

3)الوظيفة التنبؤية 

	أهمية بحوث التسويق:

تحسين جودة القرارات
اكتشاف نقاط القوة

اكتشاف نقاط الضعف
فهم السوق والمتغيرات

	مجالات بحوث التسويق:

أ- بحوث المنتج

ب- بحوث البيع والتوزيع

جـ- بحوث المستهلك
د- بحوث الترويج

	المحاضرة الرابعة

	تقسيمات العملاء: 1- قطاع أفراد        2- القطاع الأسري         3- قطاع المنظمات

	ادوار الشراء: المبادر – المؤثر – متخذ القرار – القائم بالشراء – مستخدم المنتج

	أنواع قرارات الشراء: روتيني ( شراء خبز)         متوسط (شراء تلفزيون)              معقد( بيت, أو محطة توليد طاقة)

	تقسم قرارات الشراء: أ- رئيسي (يتولد عن الحاجة ,تلفزيون)     ب-ثانوية (القرارات المتولدة عن القرار الرئيسي, نوع التلفزيون)

	العوامل المؤثرة في عملية الشراء: عوامل نفسية – ديموغرافية – اجتماعية – ثقافية

	خطوات صنع قرار الشراء: 1- تحديد المشكلة  2- بحث عن معلومة   3- تقييم البدائل   4- قرار الشراء   5- الشعور لاحق للشراء

	خصائص الشراء النظامي: أكثر أهمية – ترتكز على العلاقات التجارية – عدم مرونة الطلب (صانع الأحذية في أي وقت شاري)  -  احترافية المشترين – شراء من المصنع غالباً

	المحاضرة الخامسة

	السوق: أفراد الطبيعيين أو معنويين لديهم حاجات معينة يمكن إشباعها عن طريق منتجات وخدمات ولديهم القدرة والرغبة لشرائها

	مزايا تقسيم السوق: تحقق ولاء المستهلكين – فشل المنافسين – رفع الروح المعنوية للمسوقين – تحقيق هدف المنظمة – تطوير استراتيجيات التسويق

	عيوب التقسيم السوقي: ارتفاع التكلفة – كثرة مجهدات البائعين – صغر حجم السوق

	خطوات عملية التجزئة السوقية: 1- تحديد أسس تشكيل قطاع السوق  2- تدقيق في الخلافات الممكنة  3- التنبؤ بالسوق الكامن   4- التنبوء بالحصة السوقية   5- اختيار القطاع المستهدف

	شروط التجزئة : إمكانية قياس قدرة الشراء  2- إمكانية الوصول للقطاع المستهدف  3- إمكانية تحقيق ربحية  4- إمكانية التنفيذ

	استراتيجية تقسيم السوق: 1- استراتيجية التركيز السوقي   2- استراتيجة التعدد   3-استراتيجية السوق الكلي (نادره)


