
العشرونالمحاضرة 

1-وظائف المنظمة 

یجب الاحتراس وعدم الخلط بین وظائفالادارة الاربعة ووظائف  المنظمة ووظائف المدیر 

كما یجب التفریق بین مفھومین اساسیین بین مفھوم  وظیفة الافراد وادارة الافراد

مفھوم ووظیفة  ادارة الافراد :

 یرمز لادارة الموارد البشریة بالاختصارHRM
وھي تلعب دورا مھما في رقع الكفاءة الانتاجیھ للمنظمھ
وبالتالي في تحسین وتدعیم العلاقات الانسانیھ
 واذا كان الانسان ھو عنصر التغییر والتطویر فان اداره القوه العاملھ ھي من اصعب مایواجھ
المنظمھ على الاطلاق
ملھا ترتكز على العنصر الانساني من قمھ ھرمھا التنظیمي الى قاعدتھ فالمنظمھ باك

وظیفة الافراد:ھي الكیفیھ التي یتعامل بھا 
كل مدیر مع مرؤوسھ لیصل بھم الى 

تحقیق الاھداف المنوط بھ تحقیقھا

وظیفھ الافراد:ھي الانشطھ التي تمارسھا 
الوحده التنظیمیة المسؤولھ عن تدبیر 

القوى العاملھ اللازمھ للمنظمھ كما ونوعا 
وتوقیتا والمحافظھ علیھا وتعویضھا 

وتنمیتھا وتحفیزھا

ادارة الافرادمفھوم واھداف 



احدى وظائف المنظمة مصطلح وظیفة الافراد ھي 

الكیفیة التي یتعامل بھا كل مدیر مع مرؤوسیھ مصطلح ادارة الافراد  ھو 

الافراد :وظائف ادارة 

تحدید –التنبؤ بالعرض –تقدیر الطلب –تخطیط الموارد البشریة (دراسھ اھداف المنظمھ -
معالجھ الفائض او العجز –الفائض او العجز 

تحلیل الوظیفھ : ( الالمام الشامل بتفاصیل كل وظیفة )-
ل )الترقیھ والنق–وضع الشخص المناسب في المكان المناسب ( الاختیار والتعیین -
تقییم البرامج –تنفیذ البرامج –تصمیم البرامج –تدریب وتنمیة القوى العاملة : ( تحدید الحاجھ -

(
تقییم اداء العاملین  . -

-:مفھوم التسویق

یلعب التسویق دورا ھاما في رفع معدلات التنمیھ في دول مختلفھ 

التسویقي من منتجات وتسعیر وترویج وتوزیع والتسویق ھو الوسیلة التي یستخدمھا المنتج لتقدیم المزیج 
لاشباع احتیاجات ورغبات المستھلكین وتحقیق اھدافھم المختلفھ داخل حدود المجتمع الذي یعملون فیھ

لدي كل من المنتج والمستھلك  ویقوم بعملیة لجات والرغبات و نشاط انساني یعمل على اشباع الاحتیھ
تبادل بینھما فالمنتج یقوم بتقدیم المنفعة والمستھلك یقدم القیمة لھا 

عناصر المزیج التسویقي

PROMOTIONالترویج PRODUCTالمنتج   PLACEالتوزیع  PRICEالتسعیر



-المنتج :

–السیاره - بانھ كل مایمكن بیعھ او اي شي یقدم للسوق بغرض الاقتناء او الاستخدام مثل :یمكن تعریفة 
الاقامة في فندق ..–الخبز 

فكرة او شخصالخدمات او -وقد یاخذ شكلا مادیا ملموسا او شكلا معنویا غیر ملموس مثل :

المرحلھ الاولى :

BCGحالات 

حالات المصفوفھ التالیھ وتعرف باسم مجموعھ بوسطن الاستشاریھ المنتج في السوق على ضوء معدل 
نمو السوق . ومعدل نمو  الحصھ السوقیھ  



- المرحلھ الثانیة :

Question markمرحلة علامة الاستفھام 

-اسمھا خصائصھا التالیھ :تبداء المصفوفھ بعلامة الاستفھام  ویتضح من 

المنتج في مرحلة مبتدئھ بالنسبھ للسوق وحصتھ مازالت منخفضھ-1
مایحتاجھ السوق من مواصفات مرتفع جدا بالنسبھ للمنتج المبتدى-2
ولكن ھناك میزه تنافسیھ قویھ تمیز ھذا المنتج عن غیره وتمكنھ من المنافسھ -3

السوق وینتقل لمرحلھ النجم الساطع ام لا یستطیع ویظھر تساؤل ھل یمكن للمنتج ان یكمل في ھذا 
ویسقط في براثن مرحلھ الكلب العجوز .



-المرحلة الثالثھ :

STARالنجم الساطع

-وھي تعني بالنسبة للمنتج ان :

مواصفاتھ بالنسبھ للسوق اخذه في الارتفاع والتزاید المستمر-1
لمواصفاتھ ولكنھا اخذه في التناقض (ھذا الامر مازالت متطلبات المستھلكین مرتفعھ بالنسبھ -2

تختلف سرعتھ في مجال لاخر فمثلا في مجال الكمبیوتر التطویر سریع وبالتالي متطلبات السوق 
سریعھ على العكس من المحاسب الذي یعتمد في المقام الاول على المنطق المحاسبي الذي لایتغیر 

بسرعھ كبیره)
كلفتھا (سواء المادیھ او العینیھ من جھد و وقت مرتفعھ فالنجم حتى اھم مایمیز ھذه المرحلھ ان ت-3

یظل متوھجا وساطعا تكون بداخلھ عملیات تسویق شدیده مما یتطلب انفاقا كبیر

Star is the stage of burning cash



- المرحلة الرابعة :

Cash Cowالبقرة الحلوب 

 السوق ویتمتع بحصھ سوقیھ كبیره ومستقرهاصبح المنتج مسیطرا في
واصبحت معظم متطلبات السوق بالتالي منخفضھ
 تتمیز البقره الحلوب بكثره اللبن ، وكذلك ھذه المرحلھ تتمیز بكثره الاموال المحصلھ

نتیجھ الاستثمار المكثف في المرحلتین السابقتین 
 ویضعنا ھذا الامر في احد خیارین اولھما : استخدام جزء من الاموال للاستثمار في نفس

المنتج حتى یتمیز اكثر وثانیھنا ان تستمتع بجني الاموال 



-المرحلة الخامسة :

DOGالكلب    

-تتمیز بالاتي :ھنا وصل المنتج للمرحلة الاخیرة من المصفوفھ وھي الكلب والتي 

انخفاض المواصفات بالنسبة للسوق بمتغیراتھ الجدیده
التطورات المستخدمھ في السوق یصعب مجاراتھا من قبل المنتجات
You have to shot the dog النھایھ تكون الخروج من السوق لعدم مسایره المتغیرات

المستحدثھ 



-التسعیر :

التي تتخذھا المنظمھ لارتباطھا الوثیق بكینونھ المنتج ومكانتھ .من اصعب القرارات التسویقیھ وھو 

ثلاثي الاھداف-اھداف التسعیر :

وھو ارتفاع الایرادات وتقلیل التكالیف تعظیم الربح
تحقیق حجم مبیعات كبیر
الحفاظ على استقرار السوق

–توقعات المشترین –طبیعھ المنافسھ في السوق –التسویقي ( متغیرات المزیج العوامل المؤثرة : 
القوانین والتنظیمات ) .–التكالیف الانتاجیة –توقعات الوسطاء 

- الترویج :

. ھو عملیة الاتصال بالجمھور بھدف التأثیر على سلوكھ
 وھيیتضمن خمسة عناصر تسمى المزیج الترویجي

الى السوق–مقابل اجر –الاعلان : وسیلة غیر شخصیة لتقدیم المنتج .1
البیع الشخصي : الاتصال الشخصي من مندوب البیع للعمیل لاقناعھ بالشراء.2
الدعایة : وسیلة مجانیة غیر شخصیھ لتقدیم المنتج للجمھور.3
تنشیط المبیعات : مثل منح الھدایا المجانیھ والعینات التجریبیھ.4
وني ... الخ: البرید ، الھاتف ، والبرید الالكترالتسویق المباشر : ھو احد الاسالیب التي تستخدم  .5



-التوزیع :

وھو المھمھ التي یتم من خلالھا نقل المنتج من مصادر انتاجھ الى المستھلك الاخیر .

-وھو یتخذ احد الاشكال التایھ :

المشتري النھائيالمنتج

وكل بیع / تاجر تجزئھالمنتج

المشتري النھائي

المنتج                  تاجر جملة             تاجر تجزئة

المشتري النھائي

وھكذا


