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 1الصفحة 

 الفصل الأول : المفاهٌم الأساسٌة للتسوٌك 

 

 عناصر الفصل الأول 

  تطوٌر مفهوم التسوٌك 

  ً4عناصر المزٌج التسوٌمPs 

  9770تعرٌف جمعٌة التسوٌك الامرٌكٌة AMA 

  أبعاد تطوٌر المفهوم الحدٌث للتسوٌك 

  ًنموذج كوتلر لإدارة النشاط التسوٌم 

 مكونات العملٌة التسوٌمٌة 

  المنافع التً ٌحممها التسوٌك 

  ًمراحل تطوٌر الفكر التسوٌم 

 

 أولا : تطور مفهوم التسوٌك :

 وظائف التسوٌك البٌع ألدم  .6

 ظهور وظٌفة الإعلان  .9

 الثورة الصناعٌة وظهور وظٌفة التوزٌع  .4

 وبداٌة التدرٌس الجامعً للتسوٌك  6271عام  .3

 لوضع عناصر التسوٌك  Culationوالتراح 6231عام  .1

للعناصر الاربعة الرئٌسٌة لوظٌفة التسوٌك ) المنتج , التسعٌر , التروٌج , التوزٌع ( ولمب  McCarthy 6217عام  .1

 4Ps (Price _Produc_ Place_ Promotion. )التسوٌك فً العالم ورمز الٌها 

على الوظائف الاربعة الرئٌسٌة التً الترحها   Marketing Mixاسم المزٌج التسوٌمً  Bordenأطلك  6213عام  .0

 . 6217ماكارثً 

ولمب ابو  Public Relations  ,Politicsعنصرٌن جدٌدٌن بالمزٌج التسوٌمً وهما  Kotlerالترح  6210عام  .1

 الحدٌث التسوٌك 

 وظٌفة متنوعة  13اتسع مفهوم التسوٌك لٌضم أكثر من  .2

 

 4Psثانٌا : عناصر المزٌج التسوٌمً الرئٌسٌة 

 : المنتجroduct P  

  :التسعٌرriceP 

  : ) التروٌج ) الاتصالات التسوٌمٌةromotionP 

  : التوزٌعlaceP  

 

 المزٌج التسوٌمً هو : الأنشطة التسوٌمٌة المتكاملة التً من خلالها ٌتم أداء مهام التسوٌك  

 سلعة أو خدمة أو فكرة تحمك منفعة لمستهلن  : Product المنتج 

 المٌمة التً ٌدفعها المستهلن ممابل حصوله على المنتج ) المنفعة (  : Priceالتسعٌر  

 الطرٌك الذي تسلكه المنتجات من المنتج الى المستهلن لتصل الٌه فً الولت المناسب وفً المكان المناسب  : Placeالتوزٌع  

أو مإسسة ( لتعرٌف المستهلن بالمنتجات والناعه بشرائها أنشطة الاتصال التً تمارسها المنظمة ) شركة  : Promotionالتروٌج  

 ... هو المتحدث الرسمً باسم النشاط التسوٌمً 



 

 2الصفحة 

  فً التسوٌك الخدمات تضاف عناصر أخرى ) الامكانٌات المادٌةPhysical  العنصر البشري ,People  العملٌات ,

Process ) 

 ثالثا : تعرٌف التسوٌك 

مر مفهوم التسوٌك بمراحل عدٌدة وتطور هذا المفهوم من فترة زمنٌة لأخرى , فالتعارٌف التملٌدٌة للتسوٌك تركز فً الغالب على 

. أما التعرٌف الحدٌثة فمد راعت العدٌد من الامور الهامة والمتداخلة عن النمل المادي للسلع من مراكز الانتاج إلى مراكز الاستهلان 

 .AMA"2007ك ومنها تعرٌف تعرٌفها للتسوٌ

 AMA 2007تعرٌف جمعٌة التسوٌك الأمرٌكٌة 

 وظٌفة تنظٌمٌة لإٌجاد لٌمة للعملاء , والاتصال بهم وتوصٌلها لهم , لتحمٌك أكبر لدر ممكن من أهداف المسوق والمتعاملٌن معه .

 رابعا : أبعاد تطور المفهوم الحدٌث للتسوٌك 

فلم ٌعد فمط لتسوٌك السلع والخدمات وانما امتد لٌشم كل ما ٌمكن تمدٌمه للغٌر من الافكار والاٌدٌلوجٌات بل والدول المنتجات : 

 والأشخاص أحٌانا .

لم ٌعد لاصرا على المإسسات المستهدفة للربح المادي فمط وإنما امتد لٌشمل المإسسات الخٌرٌة التً لا تهدف الى  المإسسات :

 و المإسسات الحكومٌة وغٌرها الربح المادي أ

 لم ٌعد فمط ٌتضمن أهداف المنشؤة وانما المتعاملٌن معها . الأهداف :

 لم ٌعد فمط ٌستهدف الربح المادي وانما اٌضا الربح الخٌري فً النشاط التسوٌمً . الربح :

 خامسا : نموذج كوتلر لإدارة الشناط التسوٌمً 

  دارة النشاط التسوٌمً :الممترح لإ  R-STP-MM-I-C نموذج كولتر

esearch RR :  

ositioning .P –arrgeting T –egmentation SSTP :  

 ixMarketing MMM :  

plementationmII :  

ontrolCC :  

 

 

 سادسا : مكونات العملٌة التسوٌمٌة 

شعور بعدم التوازن والنمص ) الحاجة للطعام , الحاجة للملبس , الحاجة لتمدٌر الآخرٌن( .. ٌسعى التسوٌك  : Needsالحاجات 

 الى اكتشاف هذه الحاجة أو اثارتها لدى الفرد 

اج الوسٌلة التً من خلالها ٌشبع الفرد احتٌاجاته وتتؤثر بثمافة الفرد والبٌئة التً ٌعٌش فٌها . الفرد ٌحت : Wantsالرغبات 

 للطعام ولكنه ٌرغب تحدٌدا فً وجبة من ماكدونالد 

 هو الرغبة مدعومة بالموة الشرائٌة ... الرغبة بدون لدرة شرائٌة مجرد أمانً  : Demandالطلب 
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المنافع و الفوائد التً تشبع رغبات الفرد لد ٌكون المنتج سلعة أو خدمة أو فكرة أو مزٌج من كل ذلن )  : Produuctsالمنتجات 

 ثال : الحاسب الآلً: سلعة ملموسة, خدمة صٌانة مصاحبة, برامج حاسب آلً مستخدمة (م

لا تكتمل دائرة العملٌة التسوٌمٌة الا من خلال التبادل حٌث ٌمدم كل طرف لٌمة للطرف الاخر ) العمٌل ٌمدم النمود وٌحصل التبادل : 

 ممابلها على المنتج( 

 تمدم منتجات الألبان وتحصل ممابلها على النمود  شركة الألبان 

 ٌمدم المعلومات والارشادات والتوجٌهات وٌحصل ممابلها على التزام الأفراد بالسلون الاٌجابً مركز الشرطة 

 عن تمدم المعلومات والتوجٌهات والنصائح وتحصل ممابلها على التزام المستهلن أو الفرد بالامتناع  جمعٌات محاربة التدخٌن

 التدخٌن .

 مجموعة المشترٌن ) العملاء ( الحالٌٌن والمحتملٌن الذٌن لدٌهم الرغبة فً المنتج والمدرة على شرائه :  Marketsالأسواق 

 سابعا : المنافع التً ٌحممها التسوٌك 

بعٌداً عن موالع انتاج المنتجات .. تحمك بممارسة انشطة التوزٌع  توصٌل المنتجات للمستهلن الذي عادة ماٌكونالمنفعة المكانٌة: 

 والنمل والتخزٌن 

المنتجات فً الولت الذي ٌحتاجها الٌها المستهلن فالمستهلن لا ٌحصل عادى على المنتج عند انتاجه ولكن تمدٌم  المنفعة الزمنٌة:

 بعد فترة زمنٌة 

سد الفجوة المتعلمة بعدم ادران المنتج والمستهلن بما ٌمكن أن  ٌمدمه كل طرف للآخر ) تمدٌم المنتجات  المنفعة الادراكٌة:

 بخصائص لا تتناسب مع احتٌاجات المستهلن, أو عدم ادران المستهلن للمنتج وكٌفٌة حصوله علٌها(

عملٌة التبادل التً تتم بحصول المستهلن على المنتج لا تتحمك المنافع للطرفٌن )المنتج والمستهلن( الاب اتمام  المنفعة التملن:

 وحصول المنتج على الممابل 

أوالخدمة حٌث ٌضع المنتج السعرالذي ٌناسب تكلفة انتاج  تختلف وجهات النظر بٌن المستهلن ومنتج السلعة المنفعة المٌم:

 التكلفة التً ٌتحملهاوتسوٌك المنتج بٌنما ٌمارن المستهلن المنفعة التً ٌحصل علٌها بالمٌمة أو 

 ثامنا: مراحل تطور الفكر التسوٌمً

 : Product Orientationمراحلة التوجه بالمنتج:   (6)

  بالخصائص التالٌة :  -والتً واكبت حدوث الثورة الصناعٌة فً أوروبا فً المرن التاسع عشر  –اتسمت هذه المراحلة 

  ارتفاع حجم الانتاج وانخفاض تكلفته 

  سوق بائعٌن ( ارتفاع حجم الطلب على المنتجات وبما ٌفوق العرضSeller market ) 

 وجود مستهلن ٌبحث عن منتجات بسعر منخفض دون النظر الى الجودة 

 نتاج وتحسٌن كفاءته وتخفٌض تكلفته لتمدٌم منتجات بؤسعار منخفضة  )مثال:شركة فورد أصبح هدف المنشآت هو استمرار الا

 ٌل واحد فمط وبلون واحد "أسود" وبسعر منخفض دون الاهتمام باحتٌاجات ورغبات المستهلكٌن(كانت تنتج مود

  بمرور الولت بدأ المستهلن ٌركز على الجودة وٌبحث أولاً عن المنتجات ذات الجودة المرتفعة 

 . ٌختار المستهلن بٌن البدائل المعروضة علٌه وٌمارن بٌنها تبعاً لعامل جودة المنتجات 

 لزاماً على المنشآت أن تهتم بتمدٌم منتجات ذات جودة مرتفعة أصبح 

 

 :  Sales Orientationمراحلة التوجٌه بالبٌع :   (9)

  بعدة خصائص : –فً الثلاثٌنٌات والأربعٌنات من المرن العشرٌن  –تمٌزت هذه المراحلة 

  وجود ضعوط لرفع معدلات المبٌعات 

 والتركٌز على بٌعه  التوجه للتخلص من المخزون الران 

  وجود مستهلن ٌمارن بٌن منتجات ومن ثم الحاجة لبذل مجهودات بٌعة لالناعه بشراء المنتجات 

 ادارات وألسام متخصصة فً المبٌعات  الحاجات لتؤسٌس 
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 ولا  ) مثال: احدى الشركات أنتجت مصٌدة متطورة للفئران تتمٌز عن المصائد الأخرى بحجمها الصغٌر وعدم حاجتها لطعم

لطعة وخسرت  377لطعة منها ولكنها لم تبٌع سوى  1777دولار ولدرت الشركة أنها ستبٌع  47ٌصدر منها رائحة وبسعر 

الشركة حٌث تبٌن أن المشتري أو المستهلن لم ٌمبل أن ٌدفع هذا السعر فً المصٌدة حتى ولو كانت بتلن الخصائص المتطورة 

 مكثفة لالناعه بشرائها( ومن ثم وضح الحاجة لممارسة جهود بٌعٌة

 : Marketing Orientationمراحلة التوجه بالتسوٌك :   (4)

   بعدة خصائص :  –فً الخمسٌنات والستٌنات والسبعٌنات بالمرن العشرٌن  –اتسمت هذه المرحلة 

   ) ادران أهمٌة ممارسة مجهودات تسوٌمٌة متكاملة ) تسعٌر , توزٌع , تروٌج 

   انتشار توجه نحو التركٌز على المستهلن بدارسة احتٌاجاته ورغباته 

   وتفعٌل مهام التخطٌط والتوجٌه والرلابة على الأنشطة التسوٌمٌة ممارسة التسوٌك بشكل منظم ومخطط 

  الاهتمام باجراء البحوث والدراسات لبل مراحلة الانتاج للتعرف على خصائص واحتٌاجات المستهلكٌن والاسواق . 

   جمٌع الادارات فً الشركة مع ادارة التسوٌك .تؤسٌس ادارات للتسوٌك تكون مركز العمل والنشاط فً الشركة وأهمٌة تعاون 

 :Relations Orientationمراحلة التوجٌة بالعلالات:   (3)

 . وبدأت بثمانٌنات المرن العشرٌن وحتى الآن 

  المرحلة الحالٌة التً نعصرها الان فً التسوٌك هً مراحلة التسوٌك بالعلالات حٌث تعسى الشركات الى بناء علالات

وطٌدة وممتدة بعملائها بما ٌإدي الى احتفاظهم بعملائهم حٌث ان تكلفة جذب العمٌل الجدٌد هً خمسة أضعاف تكلفة الاحتفاظ 

 بالعمٌل الحالً . 

 عً للتسوٌك, والذي ٌإكد على أهمٌة اشباع حاجة المستهلن مع وضع مصالح المجتمع فً الاعتبار ظهور المفهوم الاجتما

وهو ما سٌإدي الى جذب المستهلن والاحتفاظ به فً الأجل الطوٌل )مثال: اهتمام الشركات الغذائٌة بتصنٌع منتدات متوافمة مع 

 سٌارات آمنة (المعاٌٌر البٌئٌة والصحٌة واهتمام شركات السٌارات بتصنٌع 
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 الفصل الثانً: البٌئة المحٌطة وتؤثٌرها على الفرص والمخاطر التسوٌمٌة 

 

 عناصر الفصل الثانً  

  تعرٌف البٌئة التسوٌمٌة 

  البٌئة الداخلٌة 

  البٌئة المباشرة 

 البٌئة الخارجٌة المحٌطة 

  

 أولا: تعرٌف البٌئة التسوٌمٌة 

والمتغٌرات الموى المحٌطة بعملٌة التسوٌك التً تموم بها المنظمة والتً تإثر بشكل مباشر على نجاحها فً السوق وعلى " جمٌع العناصر 

 لدرتها على اكتشاف وتحدٌد الفرص التسوٌمٌة التً ٌمكن استثمارها والمخاطر التسوٌمٌة التً ٌجب مواجهتها .

 

 الفرصة التسوٌمٌة: 

تختلف هً المجال التسوٌمً الذي تتمتع فٌه المنظمة بمٌزة تفضٌلٌة تمٌزها عن المنظمات المنافسة وتمكنها تلن المٌزة من اضافة لٌمة تزٌد أو 

عما ٌمدمه المنافسٌن وتتحك هذه المٌزة باكتشاف حاجات غٌر مشبعة لدى المستهلكٌن والسعى لاشباع تلن الاحتٌاجات وتتشكل تلن الفرص من 

 خلال دراسة وتحلٌل المتغٌرات البٌئٌة .

 

 الفرصة السولٌة: 

 فرصة للربح متاحة بالسوق , لد تناسب المنشؤة أو لا . وفً حال تناسبها مع امكانات وظروف المنشؤة تسمى فرصة تسوٌمٌة .

 

 المخاطر التسوٌمٌة: 

المحٌطة هً التحدٌات والتهدٌدات التً تإثر سلباً على المنظمة وتحد من لدرتها على تحمٌك أهدافها التسوٌمٌة ... وتنبع من المتغٌرات البٌئٌة 

 ومن ضعف بعض العناصر داخل المنظمة 

 

 المزاٌا التنافسٌة التسوٌمٌة: 

احتٌاجات العملاء المستهدفٌن ممارنة بمستوى الاشباع الذي تحممه المنتجات لدرة المنتجات )سلع وخدمات( على تمدٌم مستوى مرتفع من اشباع 

 المنافسة .

 

 مكونات البٌئة التسوٌمٌة: 

التً  مكونات البٌئة التسوٌمٌة هً: المتغٌرات والعناصر التً تشتمل علٌها البٌئة التسوٌمٌة وتتفاعل مع بعضها البعض لتفرز الفرص التسوٌمٌة

 مخاطر التسوٌمٌة التً ٌجب مواجهتها .ٌجب استثمارها وال

 وتتضمن البٌئة ثلاث بٌئات رئٌسٌة :

 البٌئة الداخلٌة  .6

 البٌئة المباشرة  .9

 البٌئة الخارجٌة  .4

 

 ثانٌا: البٌئة الداخلٌة 

 وهذة الموارد هً :تتكون من الموارد التً تمتلكها وتدٌرها المنظمة والتً ٌجب أن تعمل جمٌعها بتوافك وتكامل لتحمٌك الأهداف التسوٌمٌة 

  :المدارء , الموظفون , العمال , الخبراء مواردة بشرٌة 

  :أجهزة حاسب آلً, مكائن تصنٌع , آلات نمل موارد تكنولوجٌة 

  :رأس المال , الأرباح المتراكمة , المصادر الائتمائٌة موارد مالٌة 

  :البٌانات , أنظمة التخزٌنمعامل وأنشطة البحوث والتطوٌر , لواعد موارد بحثٌة ومعلوماتٌة 

 

 ثالثا: البٌئة المباشرة 

تحصل المنظمة على مدخلات )مواد خام,آلات, طالة,وولود,..الخ(من العالم الخارجً المحٌط بها وتجري علٌها عملٌات وأنشطة لتتحول الى 

 ماٌلً:مخرجات )سلع وخدمات( تمدم لأسوالها المستهدفة , وتشتمل متغٌرات البٌئة المباشرة على 



 

 6الصفحة 

 :Suppliersالموردٌن  (6)

 وخدمات هم الأطراف التً تمد المنظمة بالمدخلات)مواد خام, آلات, طالة, وولود,..الخ( التً تستخدمها فً عملٌاتها الانتاجٌة لتحولها الى سلع 

كنها من أداء عملٌاتها بكفاءة وتمدٌم تسعى المنظمة دائماً الى التعامل مع الموردون الذي ٌشبعوا احتٌاجاتها وٌمدموها لها المدخلات التً تم

 مخرجاتها )سلع وخدمات( لأسوالها المستهدفة فً الولت المناسب وبالجودة المناسبة وبالكمٌة المناسبة 

 :Middlemenالوسطاء  (9)

دة تصنٌفات لتلن مجموعة المإسسات التً تتولى مسإولٌة توزٌع مخرجات المنظمة )سلع وخدمات( وتوصٌلها الى المستهلن النهائً, هنان ع

 المإسسات:

 تجار الجملة 

  تجار التجزئة 

 الوكلاء 

 

 :Facilitatorsمإسسات تسهٌل التبادل  (4)

ز بحوث هً المإسسات التً تسهل عملٌة التبادل بٌن المنظمة وعملائها المستهدفٌن )شركات النمل, شركات التؤمٌن, البنون, وكالات الاعلان, مراك

 التسوٌك(

 :Marketالسوق  (3)

 على المستهلن النهائً والمشتري الصناعً . وٌشمل

 رابعا: البٌئة الخارجٌة 

مة لاكتشاف الفرص التسوٌمٌة ٌجب ادارة التسوٌك بالمنظمة أن تبذل مجهودات مكثفة لدراسة عناصر البٌئة الخارجٌة والاجابة على تساإلات ها

 :                                                                                                                 منها ماٌلً

ٌن؟ ماهو طبٌعة نشاط المنظمة؟ ماهً الأسواق التً تستهدفها؟ ماهً التطورات الاجتماعٌة والثمافٌة التً تفرز احتاجٌات جدٌدة لدى المستهلك

ت التكنولوجٌة التً ٌمكن استثمارها فً تطوٌر منتجاتنا وخدماتنا؟ ماهً المتغٌرات الالتصادٌة المإثرة على النشاط؟ ماهً المرارات ماهً التطورا

 التً تتخذها الجهزة الرسمٌة وتإثر على نشاطنا؟ .. الخ

 وتشتمل متغٌرات وعناصر البٌئة الخارجٌة على ماٌلً:

 المتغٌرات الاجتماعٌة والثمافٌة: (6)

ً: المٌم والعادات والسلوكٌات والاتجاهات واللغة السائدة فً المجتمع الذي تعمل فٌه المنظمة .. ٌجب دراسة ومعرفة من هم الناس ه

اذا )المستهلكون(الذٌن نستهدفهم؟ اٌن ٌتواجدون؟كٌف ٌعٌشون حٌاتهم؟ كٌف ٌفكرون؟ ماهً عاداتهم وتمالٌدهم؟ ماهً المٌم التً ٌإمنون بها؟ م

 (وماذا ٌكرهون؟ تإثر المتغٌرات البٌئٌة بشكل مباشر فً تحدٌد وتصمٌم استراتٌجٌات المزٌج التسوٌمً )المنتجات,التسعٌر,التوزٌع,التروٌجٌحبون؟ 

 أمثلة لتؤثٌر المتغٌرات الاجتماعٌة والثمافٌة فً استراتٌجٌات المزٌج التسوٌمً:

مع المصارف الاسلامٌة , ارتفاع نسبة المرأة العاملة فًٌ مجتمع ماٌعنً زٌادة الطلب  لوة الوازع الدٌنً فً مجتمع ماٌعنً البالهم على التعامل

ات على خدمات رعاٌة الأطفال ومنتجات التجهٌز السرٌع للطعام , عادات مجتمع مافً تنظٌم المناسبات والأفراح ٌعنً زٌادة الطلب على المنتج

النواحً الصحٌة والاتجاه نحو تخفٌض معدلات الدهون ٌعنً زٌادة الطلب على منتجات غذائٌة والخدمات التً تتوافك مع تلن العادات , الاهتمام ب

 ودوائٌة معٌنة وخدمات طبٌة تلبً هذه الاحتٌاجات

 المتغٌرات الدٌموغرافٌة: (9)

التعلٌمً,الهجرة,من الرٌف هً الخصائص التً ٌتسم بها مجتمع ما وتإثر على اتجاهات أفراده :ومنها النوع,متوسط حجم الأسرة,الدخل,المستوى 

 الى المدن,الدٌانة,توزٌع السكان على المناطك.

 أمثلة لتؤثٌر المتغٌرات الدٌموغرافٌة:



 

 7الصفحة 

ً زٌادة ارتفاع متوسط الدخول والمرتبات فً مجتمع ما ٌعنً زٌادة الطلب على السلع الكمالٌة والرفاهٌة , ارتفاع مستوى الاهتمام بالتعلٌم  ٌعن

ت والخدمات التعلٌمٌة , ارتفاع متوسط عدد أفراد الأسرة فً مجتمع ماٌعنً زٌادة الطلب على العدٌد من المنتجات التً تلبً الطلب على المنتجا

 احتٌجات تلن الأسر , ارتفاع نسبة الممٌمٌن )الأجانب( ٌعنً زٌادة الطلب على خدمات مثل تحوٌل الأموال والاتصالات .. الخ

 ة:المتغٌرات السٌاسٌة والتشرٌعٌ (4)

 تشتمل على التوجهات السٌاسٌة للدولة والمواعد والتشرٌعات والموانٌن الحكومٌة المنظمة للؤنشطة الالتصادٌة وأنشطة منظمات الأعمال: 

 أمثلة لتؤثٌر المتغٌرات السٌاسٌة على عناصر المزٌج التسوٌمً للمنظمة:

 فرص التسوٌمٌة لتصدٌر المنتجات لتلن الدولة اتجاه الدولة لبناء وتوطٌد علالات مع دولة أخرى ٌعنً مزٌد من ال 

 السماح للمرأة بدخول انتخابات مجالس الغرف والمحلٌات , ٌعنً وجود فرص لتسوٌك خدمات الدعاٌة والاعلان للمرشحات 

  الاستٌراد أو صدور لوانٌن وتشرٌعات تتعلك بالرسوم الجمركٌة وحظر استٌراد بعض السلع, ٌإدي الى التؤثٌر على لدرات المنظمة على

 الحصول على سلع معٌنة أو تصدٌرها 

  صدور لوانٌن تتعلك بالتسعٌرة الجبرٌة على بعض السلع ٌعنً التزام المنظمة بهذه الأسعار 

 علان صدور لوانٌن خاصة بحماٌة المستهلن ٌعنً حتمٌة الالتزام بتلن الموانٌن فً تصمٌم المنتجات أو توزٌعها أو تسعٌرها أو تروٌجها )منع الا

 عن السجائر أو بعض أنواع الحلوى المسببة ضرراً للاطفال(

  صدور لوانٌن بتمدٌم اعفاءات ضربٌبة ٌعنً مزٌد من الفرص للاستثمار وتطوٌر المشروعات 

 

 متغٌرات البٌئة الالتصادٌة: (3)

البطالة,معدل التضخم,مستوٌات الأسعار,السٌاسات هً المتغٌرات والمإشرات التً تعكس الوضع الالتصادي فً المجتمع )مستوٌات الدخول,معدلات 

 النمدٌة والضربٌة(

 أمثلة لتؤثٌر المتغٌرات الالتصادٌة على الاستراتٌجٌة التسوٌمٌة للمنظمة:

  فً حالة الرواج الالتصادي فً المجتمع تزداد الدخول وٌرتفع حجم الانفاق ومن ثم ٌحدث زٌادة فً الطلب على السلع الكمالٌة والخدمات

 الترفٌهٌة وتزداد الانفاق على النشاط التروٌجً للمنظمة

 ء فً حالة الكساد تنخفض الدخول وٌمل الانفاق ومن ثم تتضح أهمٌة تنخفض الأسعار وتمدٌم خصومات وزٌادة الحوافز لفرق البٌع لتمنع العملا

 بالشراء وتمدٌم تسهٌلات للوسطاء

 ت الى انتاج السٌارة الصغٌرة التً تستهلن ولود أللفً حال حدوث أزمة فً الطالة تتجه شركات السٌارا 

 )ملاحظة:هنان منتجات لا تتؤثر بظروف الركود مثل الاتصالات والأدوٌة( 

 متغٌرات البٌئة الطبٌعٌة: (1)

 تشٌر الى العناصر المتعمة بالبٌئة المحٌطة بنا )مناخ,بحار,ومحٌطات,زراعة,أمطار,ثلوث,..الخ(

 ٌعٌة على الاستراتٌجٌات التسوٌمٌة للمنظمات:أمثلة لتؤثٌر المتغٌرات الطب

  مشكلة زٌادة معدل التلوث البٌئً تجعل شركات السٌارات وووسائل النمل الى ادخال تعدٌلات فنٌة على تلن الوسائل لتخفض نسبة العوادم

 والأدخنة التً تخرج منها 

 الفرٌون مثل الثلاجات والمبٌدات والعطور تملص طبمة الأوزون مما ٌإدي الى تمدٌم منتجات تعتمد على استخدام غاز 

 الحاجة لحفظ المنتجات من آثار التلوث مما ٌجعل الشركات تهتم بطرق تعبئتها وتغلٌفها 

  تمدٌم شركات بٌبسً وكوكاكولا وغٌرها من الشركات عبوات منتجات ورلٌة أو معدنٌة بطرٌمة تتٌح اعادة تدوٌرها )العبوات الفارغة ٌعاد

 خرى لتستخدم فً أغراض أخرى(تصنٌعها مرة أ

 

 متغٌرات المنافسة: (1)

لمنافسٌن هً المتغٌرات الناتجة عن كثرة وتنوع البدائل المتاحة أم المستهلن مما ٌجعل المنتظمة تهتم بدراسة وتحلٌل الاستراتٌجٌات التسوٌمٌة ل

التروٌج التً ٌستخدمونها وكٌفٌة استخدامهم لها( كما تهتم المنظمة بمتابعة حركة  )منتجاتهم,أسعارهم,طرق التوزٌع التً ٌستخدمونها,وسائل

 دخول منافسٌن جدد للسوق وخروج منافسٌن من السوق.

 وهنان عدة عوامل تحدد لدرة المنظمة على مواجهة تحدٌات المنافسة من أهمها ماٌلً:
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 ظمة على ادارة علالة وطٌدة وممتدة مع عملائهامدى ولاء المستهلن للمنظمة وعلامتها التجارٌة, ولدرة المن 

 مدى لدرة المنظمة على تحمٌك وفورات نتٌجة رفع الانتاج )التصادٌات الحجم الكبٌر( بما ٌمكنها من تخفٌض التكالٌف ومن ثم  تمدٌم أسعار 

 ملائمة لعملائها 

  الفعال للؤسواق المستهدفةمدى كفاءة شبكة التوزٌع التدي تدٌرها المنظمة ولدرتها على تحمٌك الوصول 

  السٌاسة التً تنتهجها المنظمة فً التعامل مع المنافسٌن: هل تحاربهم وتسعى الى الصائهم؟ أم تسعى للعمل بجانبهم والحصول على حصة

 سولٌة ملائمة؟

 3الذي تعمل فٌه المنظمة, هنان وتختلف سٌاسات التسوٌك التً تنتهجها المنظمة فً التعامل مع المتغٌرات التنافسٌة باختلاف نوع السوق 

 أنواع لهذا السوق:

ٌعرف المستهلن أن المنتجات  –المنتجات متشابهة لكل الشركات المنتجة  -وجود عدد الكبٌر من الشركات المتنافسة  سوق المنافسة الكاملة:

 ه الصورة فً والعنا المهام التً ٌمارسها التسوٌك محدودة هنا ... ولكنه سوق مثالً لا ٌتواجد بهذ –متشابهة 

تتنافس  –لا ٌعرف المستهلن معلومات كاملة  عن السوق وماٌمدمه  –المنتجات مختلفة  –عدد كبٌر من الشركات  المنافسة الاحتكارٌة:

 للتسوٌك دور هام فً تمدٌم مغرٌات تسوٌمٌة وبٌعٌة وتمٌٌز منتجات المنظمة  –الشركات لتحسٌن جودة منتجاتها 

تركز تلن الشركات  –لدٌهم لدرة على تصمٌم وتنفٌذ استراتٌجٌات تسوٌمٌة لوٌة  –دد للٌل من المنتجٌن ولدٌهم امكانٌات كبٌرة ع احتكار الملة:

 ربائٌة( على تطوٌر وسائل الانتاجٌة والتكنولوجٌة وكذلن تطوٌر استراتٌجٌاتها التسوٌمٌة وتحمٌك ولاء العملاء ) أسواق السٌارات والأجهزة الكه

شركة واحدة تعمل فً السوق ولا ٌوجد منافسون , تمارس جهود تسوٌمٌة محدودة هدفها الحفاظ على صورتها وسمعتها فً  ار الكامل:الاحتك

 السوق )الموانٌن تحظر هذا النوع من الاحتكار وتتعرض الشركات التً تمارس هذه السٌاسة الى المسائلة المانونٌة (

 لمتغٌرات التكنولوجٌة: (0)

طورات والمخرجات التكنولوجٌة التً تإثر على الاستراتٌجٌات التسوٌمٌة حٌث تتٌح فرص تسوٌمٌة ٌمكن استثمارها وتفرز تحدٌات تشٌر الى الت

 ٌجب مواجهتها 

 هنان عدة أمثلة لتؤثٌر المغٌرات التكنولوجٌة:

  الشركات من تمدٌم منتجات متطورة فً هذا التطور فً التكنولوجٌا المستخدمة فً الحاسب الآلً وألعاب الأطفال وأجهزة التلفاز مكنت

 المجال

 تغٌر سلوكٌات المستهلن واتجاهه لاستخدام التكنولوجٌا بكثافة ألزمت الشركات بحتمٌة التوافك مع تلن المغٌرات 

 ) استخدم الانترنت فً شراء المنتجات والخدمات ادى الى تطور وسائل التسوٌك الإلكترونً( 

 المستخدمة فً العملٌات الانتاجٌة أدت الى رفع معدلات الجودة والسرعة فً تصمٌم المنتجات  تطور الوسائل التكنولوجٌة 

 ) صناعة المودٌلات الجدٌدة من السٌارات كان ٌستغرق سنوات الان ٌتم خلال سنة واحدة(

  عملٌة التطوٌر التسوٌمً اهتمام الشركات بالبحوث والتطوٌر وخصصت الشركات ادارات متخصصة لهذة الأنشطة لأنها تشكل دعامة

 والانتاجً 
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 الفصل السادس

 التخطٌط الاستراتٌجً للتسوٌك

 

 أولا: مفهوم التخطٌط الاستراتٌجً     

 ثانٌا: مكونات التخطٌط الاستراتٌجً     

 ثالثا: خطوات اعداد الخطة التسوٌمٌة الاستراتٌجة     

 :   أولا: مفهوم التخطٌط الاستراتٌجً     

النشاط الاداري المستمر الً ٌركز على التحدٌد الواضح والدلٌك للؤهداف التسوٌمٌة ل وكٌفٌة تحمٌمها فً حدود امكانٌات  

 ولدرات المنشؤة 

 التخطٌط ٌركز دائما على المستمبل بتكوٌن رإٌة واضحة بشؤن تولع المستمبل وكٌفٌة التعامل معه بما ٌحمك أهداف المنشؤة 

 مرة لا تتولف وٌستم بالمرونة ولابلٌته للتعدٌل وفماً للمستجدات .التخطٌط عملٌة مست 

 ( التخطٌط ٌجب أن ٌتسم بالوالعٌة وٌتم فماً امكانٌات المنشؤة)لٌس ألل منها ولا أكبر منها 

 

 ثانٌا: مكونات التخطٌط الاستراتٌجً :

المنشؤة أن تكون علٌها مستمبلا فً عمول هً الصورة الذهنٌة التً ترغب  :Vision statementتحدٌد الرإٌة المستمبلٌة  .6

 العملاء والمتعاملٌن .

 هً تحدٌد المهام التً ستموم بها المنشؤة لتحمٌك الرإٌة وتحدٌد المهمة عنصرٌن أساسٌٌن: : Mission statementالمهمة  .9

  المٌم المطلوبة للعملاءCustomer value: امله مع المنشؤة وتعتمد المنشؤة وهً المٌم والمنافع التً ٌبحث عنها العمٌل عند تع

 والدراسات العلمٌة لمعرفة المٌم والمنافع التً ٌبحث عنها العملاء وترتٌبها حسب أهمٌتها بالنسبة لهم على البحوث والدراسات 

  المٌم الحاكمة لأعمال المنشؤةCore value: لصورة الملائمة هً المٌم الأساسٌة التً ٌلتزم بها العاملون فً المنشؤة والتً تمدم با

 للعملاء

الهدف هو الناتج النهائً لنشاط المنشؤة ٌجب أن ٌكون الهدف محدداً ومكتوبا ولابل للمٌاس ولابل  :Objectivesصٌاغة الأهداف  -4

 للتنفٌذ وطموحا ومحدد تولٌت تنفٌذه 

هً بٌان طوي المدى ٌحدد كٌفٌة استثمار الموارد المادٌة والبشرٌة للمنشاة فً تحمٌك  :Strategiesصٌاغة الاستراتٌجٌات العامة  -3

 أهدافها 

تحدٌد توجٌهات كافة الأنشطة داخل المنشاة ) الانتاج,التسوٌك,الموارد البشرٌة,  صٌاغة الاستراتٌجٌات التفصٌلٌة للؤنشطة: -1

 مطلوبةالمالٌة,نظم المعلومات,المشترٌات( لتحمٌك الأهداف ال

 ثالثا: خطوات اعداد الخطة التسوٌمٌة الاستراتٌجٌة 

ٌركز تحلٌل المولف الاستراتٌجً على اجراء تحلٌل تفصٌلً للمولف الحالً  :S.W.O.T Analysisتحلٌل المولف الاستراتٌجً  .6

لعملاء المستهدفٌن( وبٌان للمنشؤة )أٌن تمف المنشؤة الآن: الأسواق التً تخدمها , المبٌعات التً تحممها , طبٌعة وخصائص ا

 تحدٌد نماط الموة والضعف فً البٌئة الداخلٌة للمنشاة , والفرص والتهدٌدات فً البٌئة الخارجٌة المحٌطة بالمنشؤة: 

  نماط الموةStrenqths:  هً العوامل الداخلٌة التً تإثر اٌجاباً على نشاط الشركة ) موارد مالٌة جٌدة, عنصر بشري مإهل

 تطبٌك للتكنولوجٌا, تنظٌم لوي, ... الخ(ومتمٌز , 

  نماط الضعفWeaknesses:  ًهً العوامل الداخلٌة التً تإثر سلباَ على نشاط الشركة ) شبكة توزٌع ضعٌفة, تنظٌم داخل

 سٌئ, مهارات ضعٌفة فً أداء العمل, موارد مالٌة ضعٌفة .. الخ(

  الفرصOpportunities : تستثمرها المنشؤة لتحمٌك أهدافها ) رواج ألتصادي , لوانٌن  العوامل الخارجٌة التً ٌمكن أن

 جدٌدة مدعمة للاستثمار , ظهور تكنولوجٌا جدٌدة , احتٌاجات جدٌدة لدى المستهلكٌن(
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  التهدٌداتThreats:  العوامل الخارجٌة التً تهدد مصالح المنشؤة وتعولها عن تحمٌك أهدافها ) منافسٌن, لوانٌن جدٌدة, تضع

 (ى الاستٌراد , ركود التصاديلٌود عل

 

زمنٌة معٌنة, وٌجب أن  الأهداف هً النتائج المتولع تحمٌمها فً فترة :Marketing Objectivesصٌاغة الأهداف التسوٌمٌة . 9

 محدودة, مكتوبة , لابلة للمٌاس, لابلة للتحمك,طموحة,محدودة التولٌت() تكون 

  . بناء الاستراتٌجٌات التسوٌمٌة:4

 السوق المرتمبة:تحدٌد  - أ

   السوق المرتمبة هً مجموعة العملاء المرتمبون الذٌن تتوافر لدٌهم الدوافع والخصائص اللازمة لشراء منتجات وخدمات

 المنشؤة, وٌتم تحدٌدها باتباع الخطوات التالٌة:

   تحدٌد المشترٌن )العملاء( المرتمبٌن لمنتجات المنشؤة 

   تحدٌد خصائص المشترٌن المرتمبٌن )موالع تواجدهم,المنافع التً ٌبحثون عنها,سلوكٌاتهم الشرائٌة وكٌفٌة اتخاذهم المرارات

 الشرائٌة, أعمارهم,مستوى تعلٌمهم,الطلب المتولع..الخ(

   تحدٌد ماذا ستمدم لهم المنشؤة وكٌف ستلبً احتٌاجاتهم 

  ائًتحدٌد وتوصٌف السوق المرتمبة بشكل نه 

  :Positioningاختٌار المركز السولً المتمٌز  - ب

   ٌعبر المركز السولً عن المولع الذي تستهدفه الشركة فً ذهن العملاء المستهدفٌن 

   تسعى المنشؤة الى اختٌار مركز متمٌز عن المنافسٌن فً ذهن العملاء المستهدفٌن من خلال: تمدٌم منتج مختلف أو تمدٌم منفعة

 للعملاء,تمدٌم أسعار تنافسٌة, اضافة استخدامات جدٌدة للمنتج,..( وتطبٌك نظم متطورة فً التوزٌعجدٌدة 

 : Competitiveتحدٌد الممٌزات التنافسٌة  - ت

   :وهً مٌزة تمٌز المنتج عن المنتجات المنافسة بشكل واضح )مثال : تمٌز البرٌد السرٌع عن البرٌد العادي( مٌزة تنافسٌة عامة

 تتحمك هذه المٌزة باستثمار التكنولوجٌا وتمدٌم خطوط منتجات متكاملة وتطبٌك نظم متطورة فً التوزٌع 

  :ك منتجاتها بتكلفة ألل من تكلفة المنافسٌن. وتتحمك هذه وتتحمك بمدرة المنشؤة على انتاج أو تسوٌ مٌزة تنافسٌة فً التكلفة

 المٌزة بالانتاج الكبٌر ولدرة المنشؤة على تخفٌض التكالٌف الانتاجٌة والتسوٌمٌة 

  :وتتحمك بتوجه المنشؤة الى اشباع احتٌاجات لطاع سولً معٌن ٌخلو من  مٌزة تنافسٌة بالتركٌز على شرٌحة سولٌة معٌنة

 المنافسة 

 استراتٌجٌة عناصر المزٌج التسوٌمً: تصمٌم  - ث

 وتشتمل على تحدٌد عناصر المزٌج التسوٌمً الذي تمدمه المنشؤة لأسوالها المستهدفة )المنتج,التسعٌر,التوزٌع,التروٌج(

 وضع البرامج التفصٌلٌة للتنفٌذ: .3

تنفٌذها وتحدٌد المسإولٌن عن التنفٌذ بعد اعداد الخطة التسوٌمٌة ومراجعتها واعتمادها ٌتم تحدٌد المهام الرئٌسٌة المطلوب 

 وتولٌت أداء المهام .. الخ 

 تنفٌذ الخطة ومطابمتها:  .1

 ٌتم تنفٌذ الخطة ومتابعة التنفٌذ طبما للخطة الموضوعة 

 تمٌٌم وتموٌم الخطة: .1

الخطة ومكوناتها فً حال  ٌتم تحدٌد النتائج التً تم تحمٌمها والتؤكد من تحمٌك الخطة للؤهداف المحددة وادخال تعدٌلات على مسار

 وجود لصور فً تحمٌك الأهداف المحددة .
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 المعلومات التسوٌمٌة وبحوث التسوٌك :السابع الفصل
 

  تعرٌف نظام المعلومات التسوٌمٌة أولا :

البٌانات الماضٌة والحالٌة والمستمبلٌة المتعلمة بؤنشطة المنشؤة والعناصر المإثرة  عملٌة مستمرة ومنظمة لجمع وتسجٌل وتبوٌب وحفظ وتحلٌل

مناسبة فٌها، والعمل على استرجاعها للحصول على المعلومات الالزمة التخاذ المرارات التسوٌمٌة فً الولت المناسب وبالشكل المناسب وبالدلة ال

  وبما ٌحمك أهداف المنشؤة

 

 معلومات التسوٌمٌةأهمٌة نظم الثانٌا: 

 توفٌر المعلومات التً تساعد فً اتخاذ لرارات تسوٌمٌة فعالة 

 تحمك المعلومات التسوٌمٌة الربط والتكامل بٌن جمٌع أنشطة المنشؤة 

 العملاءنشطة التسوٌمٌة المختلفة والمنافع المتحممة عنها ( حجم مشترٌات تتٌح المعلومات التسوٌمٌة امكانٌة تحدٌد جدوى ألا ،

 )داء رجال البٌع ومبٌعاتهم المتحمك، نصٌب المنطمة البٌعٌة،...الخأ

  ًالتسوٌمٌة والبٌعٌة للؤنشطهتتٌح المعلومات التسوٌمٌة امكانٌة التحلٌل المستمر والٌوم 

 مكونات نظام المعلومات التسوٌمٌة ثالثؤ :

 التً ٌتم جمعها  (نافسٌن..موزعٌن..موردٌن..فرق البٌع..معملاءأنشطة المنشؤة: انتاج، تسوٌك، مالٌة..): كافة البٌانات خلاتالمد

بصورة منتظمة أو غٌر منتظمة وذلن لتوفٌر المعلومات والتمارٌر التسوٌمٌة المستخدمة فً اتخاذ المرارات التسوٌمٌة وٌموم به 

 ستخبارات التسوٌمٌةبالمنشؤة نظام الا

 حصائً وغٌرها فً عملٌة ، وهنا ٌتم استخدام التحلٌل الا(مخرجات): أنشطة التحلٌل التً تتم بهدف الحصول على نتائج العملٌات

 التحلٌل وٌموم به نظام بحوث التسوٌك بالمنشؤة 

  ًجات اتخاذ المرارات التسوٌمٌة، وتشتمل المخر المخرجات: المعلومات الناتجة عن عملٌات التحلٌل وهً التً تستخدم ف

 :بالتفصٌل على ما ٌلً

 تمارٌر خاصة بالعملٌات Operational Reports :  التسوٌمٌة والبٌعٌة المختلفة للمنتجات  بالانشطه معلومات ٌومٌة تتعلك

وحجم مشترواتهم، تمارٌر تتعلك بالمنافسٌن ومبٌعاتهم  لاءتحلٌل المبٌعات وفما بالعم(والمناطك البٌعٌة، تمارٌر تتعلك 

    )ٌاتهم،...الخواستراتٌج

 معلومات تكتٌكٌة Tactical Information:  نحرافات وكذلن الاالمصٌر وتصحٌح  الاجلفً وضع خططها فً الاداره تساعد

 )ٌراداتالاجمالٌة، تمارٌر تمٌٌم نشاط منافذ التوزٌع، تمارٌر تحصٌل الاالتنسٌك بٌن ادارة المنشؤة( تمارٌر عن تحلٌل المبٌعات 

 ٌجٌةمعلومات استرات Strategic Information: والسٌاسات طوٌلة  الاهدافجل ومراجعة الافً التخطٌط طوٌل  لادارهتساعد ا

وضاع المستمبلٌة فً السوق، تمارٌر توضح كٌفٌة تمدٌم منتجات جدٌدة، تمارٌر تحلٌل نماط الموة بالامثل تمارٌر التنبإ )المدى 

 )المنافسٌن والضعف فً المنشؤة، تمارٌر تمٌٌم استراتٌجٌات

 رابعا: بحوث التسوٌك ومراحل اعداد البحث التسوٌمً المٌدانً

ت التسوٌمٌة أو بتطوٌر عناصر المزٌج التسوٌمً  لا: هً أنشطة جمع وتسجٌل وتحلٌل البٌانات التسوٌمٌة المتعلمة بالمشك تعرٌف بحوث التسوٌك

 منتج، تسعٌر، توزٌع، تروٌج

ما دراسات ا منتجاتها بحوث التسوٌك تتعلك بكافة البحوث التً تموم المنشؤة بهدف تسوٌك: ودراسات السوقف بٌن بحوث التسوٌك لاختوجه الا

حجم الطلب، سلوكٌات المستهلكٌن، الخصائص الدٌموغرافٌة )البٌانات والمعلومات المتعلمة بالسوق  بتجمٌع وتحلٌل السوق فتتعلك تحدٌدا

 للمستهلكٌن،..الخ

 :مزاٌا بحوث التسوٌك

  ًاتاحة الفرصة للتعامل الفعال معها وحلها التسوٌمٌة التً تواجه المنشؤة ومن ثم للمشكلاتالتحدٌد العلم 

 ستفادة منها أو مواجهتهاالادلة التولعات بشؤن ما ٌحدث فً المستمبل ومن ثم تمكٌن المنشؤة من مواجهة المتغٌرات و 

 الفهم الشامل والمتعمك للسوق الذي تعمل فٌه المنشؤة 

  التنبإ الجٌد والدلٌك خلالتملٌل المخاطر الناتجة عن ارتفاع درجة عدم التؤكد من 

 ًاتاحة الفرصة للوصول الى أفكار جدٌدة تتعلك بعناصر المزٌج التسوٌم 

  عتماد على أسس علمٌة وموضوعٌة فً اتخاذ المرارات التسوٌمٌةالاعتماد على الرإٌة الشخصٌة وتفعٌل الاتملٌل 
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 :لتسوٌكأنواع بحوث ا

 بحوث السوق والمستهلكٌن

 سواق لاتحدٌد حجم وطبٌعة ا 

  تحدٌد اتجاهات السوق 

  تحدٌد الحصة السولٌة للمنشؤة ولمنتجاتها 

 وخصائصهم ودوافعهم وسلوكٌاتهم الشرائٌة  لاءتحدٌد أنواع العم 

 تحلٌل المنافسٌن 

 والاعلان:بحوث التروٌج 

  تحدٌد وسائل التروٌج المناسبة 

   والرسائل التروٌجٌة لات الحماختبار 

 تحدٌد فاعلٌة الوسائل التروٌجٌة المستخدمة 

 بحوث المنتجات

 تحدٌد فرص تمدٌم منتجات جدٌدة للسوق 

   دراسة مدى توافك تصمٌم المنتج ومنافعه مع المنافع التً ٌطلبها المستهلكون 

   لٌاس وممارنة أداء منتجات المنشؤة باداء منتجات المنافسٌن 

  ئم للمنتجات وعبواتها لاالشكل المتحدٌد 

  تحدٌد المنتجات المطلوب اسماطها أو التولف عن انتاجها 

  :بحوث التوزٌع

  تحدٌد أفضل المنافذ لتوزٌع منتجات المنشؤة 

   تحدٌد أسس اختٌار الموزعٌن 

   تحدٌد موالع منافذ التوزٌع 

 تمٌٌم عالمة المنشؤة بالموزعٌن 

 المبٌعات بحوثً 

   لٌاس فاعلٌة السٌاسات البٌعٌة 

   اختٌار وسائل وأسالٌب البٌع المناسبة 

  المساعدة فً تحدٌد المناطك البٌعٌة وتمٌٌم أدائها 

   تحلٌل المبٌعات حسب المناطك وحسب مندوبً المبٌعات وحسب المنتجات،..الخ 

  ًتحدٌد أسس الرلابة على النشاط البٌع 

 :بحوث البٌئة التسوٌمٌة

 ٌئة التسوٌمٌة داخل المنشؤةدراسة الب 

  المنافسٌن، الموردٌن، الوسطاء، الجهات المختصة بمجال (والتً منها  (الخارجٌة المباشرة)دراسة البٌئة التخصصٌة المباشرة

  .)النشاط

  دراسة العوامل البٌئٌة المإثرة على النشاط التسوٌمً، بالبٌئة العامة غٌر التخصصٌة أو ما تسمى بالبٌئة الخارجٌة غٌر المباشرة

 )سٌاسٌة، التصادٌة، اجتماعٌة، تكنولوجٌة، وثمافٌة(

 

 :المٌدانً لتسوٌمًا البحثً  اعداد مراحل

هداف التً ٌسعى البحث الى الاوتحلٌل المشكلة وأبعادها والمتغٌرات المإثرة فٌها، وتحدٌد  تحدٌد المشكلة وأهداف البحث: ٌتم هنا دراسة وتحدٌد

  تحمٌمها وهً المرارات التسوٌمٌة المطلوب اتخاذها فً ضوء البٌانات والمعلومات التً ٌجب جمعها
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 :تصمٌم البحث

  خطوات ثلاثةوٌتم فً 

 بناءا على تحدٌد مشكلة البحث وأهدافه، وهنان نوعٌن من  : ٌتم تحدٌد نوع البٌانات ومصاردهاتحدٌد نوع ومصادر البٌانات

حصائٌات المنشورة والمعلومات المتوافرة فً المكتبات الاو السجلاتومصدرها  Secondary data البٌانات، البٌانات الثانوٌة

وهً البٌانات التً ٌتم تجمٌعها للبحث وتستخدم  Primary data ولٌةالاولدى الجهات الحكومٌة والهٌئات المختلفة. البٌانات 

 حظة خصٌصا كؤدوات للحصول على تلن البٌاناتلاستمصاء والتجربة والمالالوائم 

 :عتماد على أسلوب العٌنات الاٌتم تحدٌد مجتمع البحث وسماته وامكانٌة عمل حصر شامل لمفرداته أو  تحدٌد التحلٌل المطلوب

 م للتحلٌللائسلوب المالاع وتحدٌد الممثلة للمجتم

 :العٌنة هً عدد من المفردات ٌتم تحدٌدها لتمثل المجتمع بؤكمله فً حالة اتساع هذا المجتمع وعدم المدرة على  تحدٌد عٌنة البحث

جتمع نفس حتمالٌة وهً العٌنات التً ٌكون لكل مفردة من مفردات المالاحصره بشكل شامل. هنان نوعان من العٌنات، العٌنات ا

حتمالٌة وهً التً ٌعتمد اختٌارها على توافر خصائص معٌنة فً الاختٌار فً العٌنة باحتمال محدد. والعٌنات غٌر الاالفرصة فً 

 العٌنة موضع الدراسة

 

 وفً هذه المرحلة ٌتم ما ٌلً التجهٌز لعداد الدراسة

  على اجراء البحث  وتدرٌبهم )ممابلٌن، محللٌن، مشرفٌن (تحدٌد الفرٌك المنفذ للبحث 

   وتجربتها على عٌنة من المستمصى منهم والتعدٌل وفما  الملاحظه ستمصاء أو عناصر ومكونات التجربة أو لوائمالااعداد لائمة

 للنتائج التً تم الحصول علٌها 

   على الباحثٌن فً المٌدانالاشراف اعداد الجدول الزمنً لحركة العمل فً البحث وطرٌمة 

 

 المٌدانً: تنفٌذ البحث

ستمارات ومراجعتها بشكل مستمر الاوفً هذه المرحلة ٌتم التنفٌذ الفعلً للبحث وتجمٌع البٌانات المٌدانٌة المطلوبة، وٌتم ترمٌز 

 للتؤكد من استٌفاء البٌانات المطلوبة

 تمهٌدا لتحلٌلهاالحاسب الالً ستمصاء على الاٌتم تفرٌغ البٌانات من لوائم   تفرٌغ البٌانات:

 :لتحلٌل والنتائج والتوصٌات والتمرٌر النهائً: فً هذا المرحلة ٌتم ما ٌلًا

 بٌن متغٌرات الدراسة العلالات: ٌتم تحدٌد وبناء التحلٌل والتفسٌر 

 النتائج التً تسهم فً تحمٌك أهداف البحث لاصواستخ التحلٌلات: ٌتم الربط بٌن ص النتائجلااستخ 

 :هداف المطلوبةالاوهً مجموعة من الممترحات والحلول التً ٌمدمها البحث بهدف حل المشكلة أو تحمٌك  التوصٌات 

 :ًٌتم اعداد تمرٌر متكامل وعرضه على ادارة المنشؤة ٌتضمن عرض كامل لمشكلة البحث وأهداف واجراءات  اعداد التمرٌر النهائ

 وتنفٌذه الملائمهالتصمٌم والتنفٌذ والنتائج المتحممة والتوصٌات، لٌتم بعد ذلن اتخاذ المرارات 
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 الفصل الثامن التنبإ بالمبٌعات وتحلٌل موسمٌة النشاط

  Forecastingالتنبإ

المنشآت؛ إذ ٌإثر ذلن على حجم ونوعٌة المهارات المطلوبة من الموى العاملة،  ًالتنبإ بحجم السوق المستمبلة أساس التخطٌط لجمٌع النواحى ف

 الاستثماري نفاق الاوكذا أنظمة العمل والرلابة، وسٌاسات التسوٌك وبرامج 

لتمصى ما سوف تكون علٌه حالة الطلب المستمبل للسلع والخدمات التى تنتجها المنشؤة  المنشؤة محاولة من جانب إدارة )إنه   : التنبإ بالطلب

 ( بالوحدات أو المٌم أو بهما معا وذلن خالل فترة زمنٌة معٌنة أو فى نهاٌة تلن الفترة

 لماذا نموم بتولع حجم المبٌعات فى المستمبل ونمدره؟

 المستمبلٌة المساعدة فى وضع الخطط البٌعٌة. 

  على المجهودات المطلوبة للعملٌة البٌعٌة المساعدة فى تخصٌص الموارد المتاحة لشركتن 

 . ٌستخدم كؤداة لتمٌٌم األداء فى المستمبل. 

  النشاط البٌعى فى المستمبل تولع الصعوبات والعمبات التى ٌمكن أن تمابل  

 لماذا نموم بتولع حجم المبٌعات فى المستمبل ونمدره؟ 

   ااستمراره خرى وضمانالاالمساهمة فى تحدٌد وظائف المنشؤة 

   نتاجالاتحدٌد جداول 

  تحدٌد حجم المخزون وبرامج المخازن 

  تحدٌد مشترٌات المواد الخام. 

  الالًتحدٌد حجم ونوعٌة التجهٌز 

  تحدٌد حجم ونوعٌة العمالة المطلوبة 

  ٌراداتالاتمدٌر التكالٌف و 

 الوالعة على إدارة التسوٌك لمواجهتها عباءالابٌن ثمانى صور للطلب تختلف  Kotler ٌمٌز كوتلر  المستمبلٌةالتنبإ ٌحدد صور الطلب 

 العبء التسوٌمً صورة الطلب

 ًطلب سلب 
 عدم وجود طلب 
 طلب كامن 
 طلب متنالص 
 طلب غٌر منتظم 
 طلب كامل 
 طلب أكثر من المطلوب 
 طلب ضار 

 تحوٌل الطلب 
 خلك الطلب 
 تنمٌة الطلب 
 إعادة دورة حٌاة السلعة 
 تشغٌل الطلب 
 تحمٌك الطلب 
 تملٌل الطلب 
 تحطٌم الطلب 

 أنواع الطلب 

 لطلب السلبً اNegative deman 

  عدم وجود طلبNo demand 

 الطلب الكامنLatent demand 

  الطلب المتنالضFlatering Demand 

  طلب غٌر منتظمIrrigular Demand 

 الطلب الكاملFull Demand 

  الزائدالطلبOverfull Demand  

  الطلب السٌئUnwholesome Demand 
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 : مستوٌات التنبإ

 ًٌحتاج التنبإ تمدٌر أربعة متغٌرات أساسٌة ه

 المناخ الدولى 

  المناخ المحلى 

  ظروف الصناعة 

  الظروف المتعلمة بؤوضاع المنشؤة نفسها 

 الً التنبإ بها الادارهالجوانب التً تسعً 

 ٌة، الالالتعرف علٌها، وما ٌترتب بالنسبة لها من آثار، وبذلن ٌتم التنبإ بالطالة البشرٌة و الادارهٌسهل على  عوامل داخلٌة

 .مكانٌات الفنٌة ومدى لدرتها على التطوٌر المستمبلوالاوالطالات المادٌة المتاحة للمنشؤة، 

 نوعٌنهى تلن العوامل التابعة من خارج المنشؤة، وتنمسم إلى  عوامل خارجٌة: 

   :ٌمكن التنبإ بهالاعوامل  أولهما 

   :عوامل ٌمكن التنبإ بها ثانٌهما 

 مستوٌات نشاط التنبإ

 لتصادى العامالتنبإ بالمناخ الا 

 التنبإ بالمناخ العام للصناعة 

 التنبإ بالمبٌعات 

 خطوات عملٌة التنبإ الفعال

 لا حدد أهدافن أو 

 حدد نموذج التنبإ 

 اختبر النموذج لبل أن تبدأ فى التطبٌك 

 تطبٌك النموذج المعدل 

 مراجعة وتمٌٌم النموذج المستخدم 

 دراسة محددات ولٌود العمل بالتنبإ 

 العوامل التً ٌتوالف علٌها اختٌار طرٌمة للتنبإ

  زمنٌة منتظمة من حٌث مكونات  سلاسلالمإثرة فى نشاط المنشؤة فى شكل  -الداخلٌة والخارجٌة  -مدى توافر البٌانات التارٌخٌة

 كل بند ومدى تساوٌها من حٌث الفترات الزمنٌة

 درجة الدلة المطلوبة ومدى لٌمة هذا التنبإ للمنشؤة 

  جراء الدراسات المتعلمة بالتنبإلاالولت المتاح 

 ة للتحلٌلاللازملى الاحصائٌة وبرامج الحاسب لامدى توافر الكفاءات ا 

 تٌار طرٌمة التبنإمحددات ٌجب معرفتها لبل اخ

 ما الغرض من التنبإ، فإذا كان الغرض من التنبإ مجرد تمدٌرات لحجم 

 ٌجب أن تراعى المنشؤة أنه كلما زادت درجة الدلة فى طرٌمة التنبإ احتاجت إلى تكلفة أكثر 

 مدى أهمٌة البٌانات التارٌخٌة المتاحة عن الماضى فى التنبإ بالمستمبل 

 طرق وأسالٌب التنبإ

 ًسالٌب المبنٌة على الحكم الشخص: الاأولا 

 ًالحكم الشخص 

  حكم الخبراء 

   لاء استمصاء آراء العم 

   تمدٌرات مندوبى البٌع الذٌن ٌعٌشون فى المٌدان 

   التطور التارٌخى 
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   حصة السلعة من السوق الكلٌة للصناعة 

   اختبار السوق 

   العامل الرئٌسى المإثر Index 

 طرق وأسالٌب التنبإ

 حصائٌة والرٌاضٌةالاسالٌب التى تعتمد على المعاٌٌر ثانٌؤ: الا

 سل الزمنٌة لاتحلٌل الس 

   العلالات السلبٌه تحلٌل 
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 )تجزئة السوق(الفصل التاسع استراتٌجٌة تحدٌد السوق المرتمبة والتعامل معها 

 

 )السوق الموحد )استراتٌجٌة عدم التجزئة اولا 

ستراتٌجٌة فً حالة تشابه خصائص واحتٌاجات المستهلكٌن فً السوق الا: استخدام مزٌج تسوٌمً واحد لكل فئات السوق، وتستخدم هذه تعرٌفها

 ستراتٌجٌة أسواق المواد الغذائٌة والمٌاه الغازٌةالاالمستهدف، وتناسب هذه 

 :زم توافر شرطٌن أساسٌٌنستراتٌجٌة بانخفاض تكلفة التسوٌك، وتطبٌمها ٌستلالاتتمٌز هذه 

  حتٌاجات والرغبات المتشابهة والمتماربةالاوجود نسبة كبٌرة من المستهلكٌن ذوي 

  سواق الكبٌرةالامكانٌات البشرٌة والمادٌة والتنظٌمٌة التً تمكن المنشؤة من خدمة الاتوافر 

 :استراتٌجٌة التركٌزثانٌؤ 

شركات السٌارات المتخصصة فً انتاج السٌارات ذات السعر المرتفع  )نشطة التسوٌمٌة وعناصر المزٌج التسوٌمً لسوق معٌن الاتوجٌه  : تعرٌفها

 )طفالالاس ملابللفئة ذات الدخل المرتفع، الشركات المتخصصة فً انتاج 

  من الدراسة المتعممة والمستفٌضة ستراتٌجٌة بتركٌز المجهودات التسوٌمٌة على سوق معٌن مما ٌمكن المنشؤة الاتتمٌز هذه

 لاتله وكذلن السٌطرة على هذا السوق وحماٌته من تدخ الملائمحتٌاجات وخصائص هذا السوق وتمدٌم المزٌج التسوٌمً لا

 المنافسٌن 

   لايواحد ومن ثم حدوث انخفاض أو تدهور الطلب فً هذا السوق  عتماد على التعامل مع سوقالاستراتٌجٌة خطورة الاٌعٌب هذه 

 سباب ٌعرض المنشؤة لمخاطر كبٌرةالاسبب من 

 :استراتٌجٌة تجزئة السوقثالثا 

: تمسٌم السوق لمطاعات متجانسة مع النظر الى كل لطاع باعتباره هدف تسوٌمً تبحث المنشؤة عن تحمٌمه عن طرٌك تكوٌن مزٌج تعرٌفها

  اسب لكل فئةتسوٌمً من

ستراتٌجٌة على رإٌة مفادها أن احتٌاجات المستهلكٌن ورغاباتهم مختلفة ومتباٌنة ومن ثم من الضروري تمدٌم مزٌج تسوٌمً مختلف الاترتكز هذه 

 ف فئات المستهلكٌنلاباخت

 سواق عدة مزاٌالاتحمك استراتجٌة تجزئة ا

  حتٌاجات ورغبات ودوافع المستهلكٌن المستهدفٌنلاالتحدٌد الدلٌك للسوق ٌتٌح للتسوٌك المعرفة المتعممة 

 حتٌاجات كل لطاع أو جزء من السوقتحمٌك ألصى اشباع ممكن لا 

 شهد منافسة خرى التً تالامعرفة ودراسة نماط الموة والضعف لدى المنافسٌن ومن ثم تحدٌد المطاعات التً تشهد منافسة لوٌة و

 تواجد بها المنافسونلاٌضعٌفة أو 

 فضل للموارد التسوٌمٌة والتنسٌك الجٌد بٌن عناصر المزٌج التسوٌمًالاستثمار الا 

 الاسواقأسس تجزئة 

السن، النوع، المهنة، مستوى  )جتماعٌة للسكان الا: ٌتم تمسٌم السوق وفما للخصائص الدٌموغرافٌة والتجزئة على أسس دٌموغرافٌة -6

  )جتماعٌةالاسرة، الطبمات الاالتعلٌم، حجم 

تمسٌم السوق الى: المنطمة الشرلٌة، المنطمة الغربٌة، المنطمة الشمالٌة، المنطمة الجنوبٌة...النوع: ذكر، أنثى.. التعلٌم .. مإهل ) مثال: 

 )عالً، متوسط، ألل من المتوسط

 ٌتم تمسٌم السوق الى عدة أنواع من المستهلكٌن  :ستهلكٌنالتجزئة على أساس نوعٌة الم -9

 منتجات منشآت أخرى. ومن ثم  لامنتجات المنشؤة والذٌن لاٌستخدمون  هلكونهم المست :ٌستخدمون السلعة نهائٌا مستهلكون لا

 تتم دراسة خصائص واحتٌاجات هذه الفئة وتحدٌد امكانٌة استخدامها لمنتجات المنشؤة فً المستمبل

 

 حتفاظ بهم ورفع للاالمنشؤة وتسعى المنشؤة هم المستهلكٌن الذٌن ٌتعاملون مع منتجات  مستهلكون ٌستخدمون المنتج حالٌا

 ت استخدامهم للمنتجاتدلامع
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 وابراز المغرٌات التسوٌمٌة والبٌعٌة لاكٌهستهالاتسعى المنشؤة الى تغٌٌر عاداتهم  مستهلكون ٌستخدمون المنتجات المنافسة 

 لتوجٌههم نحو استخدام منتجات المنشؤة

 

 سباب تتعلك بتغٌر احتٌاجات المستهلكٌنلامنتجات المنشؤة نتٌجة  لانهم المستهلكون الذٌن تولفوا عن استه :مستهلكون سابمون) 

م والتعامل أو ظهور بدائل لدى المنافسٌن. وتسعى المنشؤة الى استعادة هذه الفئة مرة أخرى بمعرفة اسباب تولفه (كبر السن

 الفعال معها

 

اٌجابٌة، سلبٌة، )نطباعات المستهلكٌن تجاه المنشؤة ومنتجاتها لاٌتم تمسٌم السوق وفما : التجزئة على أساس انطباعات المستهلن -4

المنشؤة ت استخدامهم لمنتجات لاٌجابٌة ورفع معدالانطباعات الا..ومن ثم تسعى المنشؤة الً الحفاظ على المستهلكٌن ذوي (محاٌدة

 نطباعات السلبٌة الى اٌجابٌة، وتطوٌر انطباعات الفئة المحاٌدة لتتحول الى انطباعات اٌجابٌةالالها، وتحوٌل  لائهموتنمٌة و

 

م، الجودة لائالخدمة السرٌعة، السعر الم)المستهلكون للمنافع التً ٌبحث عنها  ٌتم تمسٌم السوق وفما  التجزئة على أساس المنافع -3

 )المرتفعة،..الخ

 

    :سواقالامحددات استخدام استراتٌجٌة تجزئة 

 عداد وفئات السن والنوع..الخلالابلة للمٌاس مثل استخدام اق : ٌجب أن تكون خصائص لطاعات السولابلٌة السوق للمٌاس 

وتجنب استخدام تصنٌفات نفسٌة حٌث ٌصعب لٌاسها (تمسٌم سوق خدمات الطٌران الى: من ٌخافون ركوب الطائرات، من 

  )ٌخافون ركوب الطائراتلا

 :ٌجب أن تكون المطاعات الممسمة ذات جدوى مالٌة وربحٌة للمنشؤة بمعنى أن المطاع ٌتٌح للمنشؤة تحمٌك أرباح  جدوى التجزئة

  ٌةووفورات التصاد

  كتفاء بوضع معاٌٌر أو تصنٌفات دون المدرة على اهدارا الاالسوق،  ٌجب التؤكد من امكانٌة تنفٌذ تجزئة: امكانٌة تنفٌذ التجزئة

 للولت والجهد والمال
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 :  عشر الحادي الفصل

 والخدمات السلع

 :التسوق سلع

 :مثال (والضمان والجودة والخصائص بالسعر ٌتعلك فٌما أمامه المتاحة البدائل بٌن الممارنة بعد المستهلن ٌشترٌها التً السلع هً

 شرائها، مرات عدد ٌملل وكذلن المٌسرة بالسلع ممارنة أسعارها بارتفاع السلع هذه وتتسم  )المفروشات الأثاث، الكهربائٌة، الأدوات

 .المستهلن ٌرتادها التً التجارٌة المراكز فً للتوزٌع منافذ وجود وضرورة لتخزٌنها واسعة مساحات الى وتحتاج

 :الخاصة السلع

 السٌارات    (لها معٌنة ماركات عن ٌبحث ما وعادة علٌها للحصول والمال والجهد الولت المستهلن وٌبذل معٌنة خصائص ذات سلع وهً

 موزعٌن أو حصرٌٌن وكلاء طرٌك عن توزٌعها عادة وٌتم لسنوات تمتد لد طوٌلة فترة كل لها المستهلن شراء وٌتكرر  )المجوهرات ،

 وحٌدٌن

 :الاستهلاكٌة الخدمات

 الخدمات تمٌز خصائص عدة هنان: 

 الخ..البنون، خدمات الطٌران، خدمات المصرفٌة، الخدمات   (الشراء لبل لمسها أو رإٌتها امكانٌة عدم : ملموسة غٌر( 

 فً الخالٌة الغرفة الطائرة، فً الخالً الممعد ( خسائر حدوث الى ٌإدي الخدمة نشاط من الاستفادة عدم : للتخزٌن المابلٌة عدم 

 )  الفندق

 تمدٌمها ولت الفندلٌة الخدمة على المستخدم ٌحصل ( انتاجها ولت فً الخدمة استهلان ٌتم  : الانتاج مع الاستهلان تزامن 

 الخدمة هلان بسرعة عنه التعبٌر ٌمكن ما وهو).له

 الخدمة ممدم بشخصٌة ترتبط فهً ولذا للغٌر، ٌمدم بشري جهد الخدمة أن حٌث : الخدمة بممدم الارتباط. 

 ممدم لنفس آخر إلى ولت ومن بل آخر، إلى خدمة ممدم من الخدمة مستوى واختلاف وتنوع تباٌن   :الأداء مستوى تباٌن 

 .الخدمة

 الانتاجٌة والخدمات السلع ثانٌاَ:

 أخرى سلع انتاج فً لاستخدامها المنتجون ٌشترٌها التً السلع هً   : الانتاجٌة السلع

الانتاجٌة للسلع تصنٌفات عدة هنان: 

 المولدات الثمٌلة، المعدات الماكٌنات،   (الانتاج عملٌة فً المنشؤة تستخدمها التً والمعدات الالات هً : الرأسمالٌة السلع 

 التكنولوجً التمادم لمخاطر وتتعرض طوٌلة لفترات واستخدامها أسعارها بارتفاع وتتسم  )الكهربائٌة

 والأجزاء المصنعة نصف والمواد الخام المواد وتتضمن النهائً المنتج تكوٌن فً تظهر التً المواد هً : الانتاجٌة المواد 

 الزٌوت، الأللام، الدفاتر، (النهائً المنتج من ا جزء تصبح لا ولكنها الانتاج بعملٌات المٌام لتسهٌل تستخدم : التشغٌل مهمات 

 )الخ...اللحام، مواد

 :الانتاجٌة الخدمات

 والخدمات والحراسة والأمن التموٌل خدمات( التجارٌة والمإسسات والانتاجٌة الصناعٌة المنشآت تستخدمها ملموسة غٌر منتجات هً

 )التسوٌك بحوث وخدمات المانونٌة
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 ػشو اٌضبٟٔ اٌفظً

 

 إٌّزغبد ِي٠ظ إكاهح

 

 

 :إٌّزغبد ٌزط٠ٛو الأٍب١ٍخ اٌّلافً : أٚلا

 

   : Market Penetrationاٌَٛق افزواق

 ٚرشغ١غ اٌزٛى٠غ ِٕبفن ٚر١ّٕخ اٌزو٠ٚغ١خ الأٔشطخ رىض١ف فلاي ِٓ اٌؾب١ٌخ الأٍٛاق اٌٝ اٌؾب١ٌخ ِج١ؼبرٙب ى٠بكح اٌٝ إٌّشؤح رزٛعٗ

 .ٌٍّٕزغبد عل٠لح اٍزقلاِبد ؽوػ ٚونٌه ٌٍّٕزغبد اٍزقلاُِٙ ِؼللاد ى٠بكح ػٍٝ اٌَّزٍٙى١ٓ

 

   : Market Developmentاٌَٛق ر١ّٕخ

 ٚاٌز١ٍٛغ اٌَّزٍٙى١ٓ ِٓ عل٠لح شوائؼ اٍزٙلاف فلاي ِٓ عل٠لح أٍٛاق اٌٝ اٌؾب١ٌخ ِٕزغبرٙب ٚث١غ ر٠َٛك اٌٝ إٌّشؤح رزٛعٗ

 .) اٌّل١ٔخ ٌلأغواع ا١ٌٍٙىٛثزو ؽبئواد ثج١غ اٌؾوثٟ الأزبط شووبد ل١بَ ِضبي ( لأٍٛالٙب اٌغغوافٟ

 

   : Product Developmentإٌّزغبد رط٠ٛو

 .إٌّزغبد ِٓ عل٠لح أشىبي ٚرمل٠ُ ِٕزغبرٙب رط٠ٛو فلاي ِٓ اٌؾب١ٌخ أٍٛالٙب اٌٝ عل٠لح ِٕزغبد رمل٠ُ اٌٝ إٌّشؤح رزٛعٗ

  

   : Diversificationٌز٠ٕٛغا

 .الأٍٛاق ٘نٖ اٌٝ اٌّملِخ ِٕزغبرٙب ٚرط٠ٛو عل٠لح أٍٛاق فزؼ فلاي ِٓ عل٠لح أٍٛاق اٌٝ عل٠لح ِٕزغبد رمل٠ُ اٌٝ إٌّشؤح رزٛعٗ

 

 : إٌّزغبد رط٠ٛو اٍزوار١غ١بد :صب١ٔب

  :الارَبع اٍزوار١غ١خ

 شووخ رمل٠ُ :ِضبي( اٌَّزٙلفخ لأٍٛالٙب رملِٙب اٌزٟ إٌّزغبد فطٛؽ ػلك ثي٠بكح الأفمٟ اٌزٍٛغ إٌّشؤح ل١بَ اٌٝ الاٍزوار١غ١خ ٘نٖ رش١و

 ٘نٖ إٌّشآد ٚرطجك )إٌّي١ٌخ اٌىٙوثبئ١خ ٚالأعٙيح اٌؾل٠ل٠خ اٌَىه ٚلطبهاد ا١ٌَبهاد ِٕزغبد ٌقطٛؽ ا١ٌبثب١ٔخ ١ِزَٛث١شٟ

 .١ٍِّٛخ رغٕت ٚونٌه ِؼ١ٕخ ِٕزغبد ػٍٝ اٌطٍت أقفبع أٚ اٌووٛك ٌزغٕت الاٍزوار١غ١خ

 

 :اٌؼّك اٍزوار١غ١خ

 ٚأؽغبَ أشىبي ثزمل٠ُ ٚمٌه أزبعٟ فؾ وً فٟ إٌّزغبد ػلك ى٠بكح فلاي ِٓ اٌوأٍٟ ثبٌزٍٛغ إٌّشؤح ل١بَ اٌٝ الاٍزوار١غ١خ ٘نٖ رش١و

 الاٍزوارغ١خ رٍه رؾمك ٚ  )اٌّقزٍفخ اٌّٛاطفبد ماد اٌؾبٍجبد ِٓ ِقزٍفخ أٔٛاع ثبٔزبط IBM شووخ ل١بَ( ٌٍّٕزغبد عل٠لح ِٚٛاطفبد

 .اٌَّزٍٙى١ٓ اؽز١بعبد اشجبع فٟ ٚاٌز١ّي الأزبعٟ اٌقؾ فٟ اٌزقظض ١ِيح

 

  :إٌّزغبد رؼل٠ً اٍزوار١غ١خ

 ؽ١بح كٚهح اؽبٌخ ٚونٌه ٌٍَّزٍٙى١ٓ اٌّزغ١وح الاؽز١بعبد ٌزٍج١خ إٌّزظ فظبئض فٟ ٚرؼل٠لاد رغ١١واد اكفبي اٌٝ الاٍزوار١غ١خ ٘نٖ رش١و

  .إٌّبفَخ ِٚٛاعٙخ إٌّزظ

 :إٌّزغبد ػٍٝ اٌزؼل٠لاد لاكفبي ِغبلاد  3ٕٚ٘بن

 ح:اٌغٛك َِزٜٛ رؼل٠لاد/ 1

 ٚرمل٠ُ اٌغٛكح رقف١غ ثٙلف أٚ ٌٍّٕزغبد أػٍٝ عٛكح رمل٠ُ ثٙلف اِب ٚمٌه الأزبط ٚؽوق اٌقبَ ثبٌّٛاك اٌّورجطخ اٌزؼل٠لاد ٟٚ٘ 

 . اٌَٛق ٌؾبعخ رٍج١خ ِقفؼخ أٍؼبه

  :اٌٛظ١ف١خ اٌزؼل٠لاد/ 2

 اٌىٙوثبئ١خ الأعٙيح أٚ اٌّطجـ أكٚاد ػٍٝ رؼل٠لاد اعواء :ِضبي ٠ملِٙب، اٌزٟ ٚإٌّبفغ إٌّزظ اٍزقلاَ فٟ رؤصو اٌزٟ اٌزؼل٠لاد ٟٚ٘

 .إٌّيي ٌوثخ اػبف١خ ِٕبفغ ٌزملَ

  :اٌٍَغ ٚأّٔبؽ أشىبي فٟ اٌزؼل٠لاد/ 3

 اٌَّزٍٙى١ٓ ٌلٜ ٌٍّٕزظ اٌن١ٕ٘خ اٌظٛهح رط٠ٛو ثٙلف إٌّزغبد ٚأٌٛاْ ٚػجٛاد ٚأؽغبَ أشىبي ػٍٝ اعوائٙب ٠زُ اٌزٟ اٌزؼل٠لاد ٟٚ٘

 .اٌَّزٙلف١ٓ

 

 

 : ؽنف إٌّزغبد  اٍزوارغ١خ

 رقف١غ أٚ اٌفؼبٌخ غ١و إٌّزغبد ِٓ ٌٍزقٍض ٚمٌه ِٕزغبرٙب ٚأٔٛاع أػلاك ٔقف١غ ٔؾٛ إٌّشؤح رٛعٙبد اٌٝ الاٍزوارغ١خ ٘نٖ رش١و

 ٍّؼخ ػٍٝب ٍٍج رؤصو أْ ٠ّىٓ ٚاٌزٟ اٌؼؼ١فخ إٌّزغبد ِٓ اٌزقٍض ٚونٌه ٚاٌز٠َٛك الأزبط رىب١ٌف ٚرقف١غ اٌَّزضّو اٌّبي هأً

 .إٌّشؤح أٚػبع ػٍٝ ؽنفٙب ٚرؤص١و ِٚشىلارٙب إٌّزغبد لأٚػبع ِزؼّمخ كهاٍبد اعواء إٌّزغبد ؽنف ٠ٚزطٍت .اٌَٛق فٟ إٌّشؤح

 ٚونٌه اٌزو٠ٚغ١خ الأٔشطخ ثزقف١غ اٌزله٠غٟ اٌؾنف أٚ ٌٍّٕزغبد اٌفٛهٞ ثبٌؾنف اٌّطٍٛثخ اٌلهاٍبد اعواء ثؼل إٌّشؤح رمَٛ ٚلل

 .اٌّقيْٚ ِٓ ٌٍزقٍض الأٍؼبه رقف١غ
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 :اٌغل٠لح إٌّزغبد رط٠ٛو آ١ٌخ :صبٌضب

 :إٌّزغبد رط٠ٛو ػ١ٍّخ رٕظ١ُ

 

 :إٌّزغبد رط٠ٛو ػ١ٍّخ ٌزٕظ١ُ طٛه ػلح ٕ٘بن

  :إٌّزظ ِل٠و ٚظ١فخ اكفبي/ 1

 رزؼٍك ِزؼلكح ثّٙبَ اٌم١بَ ٠ٚزٌٛٝ )اٌّبهوخ ِل٠و أٚ إٌّزظ ِل٠و ( ِؼ١ٓ ِٕزغبد فؾ ػٓ وبًِ ثشىً َِؤٚي ِل٠و ثزؼ١١ٓ إٌّشؤح رمَٛ

 رطٛه ِوالجخ إٌّزغبد، ٌزط٠ٛو عل٠لح ٍٚبئً اثزىبه إٌّزظ، اٍزوار١غ١خ رظ١ُّ اٌّؼٍِٛبد، ٚرغ١ّغ اٌجؾٛس اعواء ( إٌّزظ ثبكاهح

 )ٌٍّٕشؤح اٌؼ١ٍب الاكاهح ِغ اٌَّزّو اٌز١َٕك إٌّزظ، ر٠َٛك إٌّزظ،

 

  :اٌغل٠لح ثبٌّٕزغبد فبص لَُ رٕظ١ُ/ 2

 .اٌغل٠لح إٌّزغبد ٚرمل٠ُ رط٠ٛو ثؼ١ٍّخ اٌّزؼٍمخ اٌّٙبَ وبفخ ٠ياٚي اٌغل٠لح ٌٍّٕزغبد لَُ ثزقظ١ض إٌّشؤح رمَٛ

 

  :اٌغل٠لح إٌّزغبد ٌغٕخ رشى١ً/3

 Project Team عل٠لح ِٕزغبد رمل٠ُ علٜٚ ٌلهاٍخ ألَبَ ػلح ِٓ ٌغٕخ ثزشى١ً إٌّشؤح رمَٛ

 :اٌغل٠لح إٌّزغبد رمل٠ُ فطٛاد

  :الأفىبه عّغ/ 1

 ػٍٝ ٌٍزؼوف ٚاٌل١ٌٚخ اٌّؾ١ٍخ الأٍٛاق فٟ الاٍزىشبف١خ الأثؾبس ٚاعواء اٌّؼٍِٛبد عّغ فٟ الأفوٜ الاكاهاد ِغ اٌز٠َٛك اكاهح رزؼبْٚ

  عل٠لح، أفىبه رمل٠ُ اِىب١ٔخ

  )اٌقبهع١خ الأٍٛاق ٚإٌّبف١َٓ، اٌَٛق اٌؼّلاء، ثبٌّٕشؤح، اٌؼب١ٍِٓ  (الأفىبه ٘نٖ اٌٝ ٌٍٛطٛي ِظبكه ػلح ٕٚ٘بن

 )الأفىبه ر١ٌٛل ِقزجو ، Brain storming اٌنٕٟ٘ اٌؼظف  (ث١ٕٙب ِٓ اٌغل٠لح الأفىبه اٌٝ ٌٍٛطٛي ّٔبمط ػلح ٕٚ٘بن

 

  :الأفىبه ٚافز١به رٕم١خ/ 2

 ٚونٌه إٌّشؤح لاِىب١ٔبد ِٚلائّزٙب رطج١مٙب اِىب١ٔخ ٚكهاٍخ الأفىبه فبػ١ٍخ رم١١ُ اٌّوؽٍخ ٘نٖ فٟ ٠زُ

 ٚافزلاف رشبثٗ ِلٜ ٚونٌه الأفىبه ٘نٖ رغبٖ اٌَٛق أفؼبي هكٚك ٚرٛلغ كهاٍخ ٠ٚزُ اٌزشو٠ؼ١خ ٚاٌم١ٛك اٌَّزٍٙى١ٓ لأمٚاق ِلائّزٙب

 .إٌّبف١َٓ ِٕٚزغبد أفىبه ػٓ اٌفىوح أٚ إٌّزظ

 

  :اٌزفظ١ٍ١خ اٌلهاٍبد اعواء/ 3

 اٌطٍت ؽغُ ٚرؾل٠ل ٚر٠َٛم١خ الزظبك٠خ علٜٚ كهاٍبد ػٍٝ اٌلهاٍبد ٘نٖ ٚرشزًّ افز١به٘ب رُ اٌزٟ ٌلأفىبه رفظ١ٍ١خ كهاٍبد اعواء ٠زُ

 .اٌزؼبكي ٚٔمطخ اٌّزٛلغ

 

  :اٌّجلئ١خ إٌّبمط اػلاك/ 4

 فشٍٗ َٔت ٚرم١ًٍ طلاؽ١زٗ ِٓ ٌٍزؤول ٚر٠َٛم١خ أزبع١خ افزجبهاد ٚاعواء ٌٍّٕزظ ّٔٛمط اػلاك ٠زُ

 

  :ٌٍّٕزظ اٌز٠َٛمٟ اٌّي٠ظ رظ١ُّ/ 5

 اٌي١ِٕخ اٌقطخ ٚٚػغ رو٠ٚغٗ فٟ اٌَّزقلِخ ٚالأٔشطخ ٚرَؼ١وٖ رٛى٠ؼٗ ِٕٚبفن ٌٍّٕزظ اٌزغبهٞ الاٍُ رؾل٠ل ٠زُ اٌّوؽٍخ ٘نٖ فٟ

 .إٌّزظ ٌز٠َٛك

 

 :إٌّزغبد ؽ١بح كٚهح ِواؽً :هاثؼب

  :اٌزمل٠ُ ِوؽٍخ/ 1

 رىْٛ ؽ١ش ٍبٌجخ ٔمطخ ِٓ الأهثبػ ٚرجلأ ٌٍّٕزظ اٌَّزٍٙه اكهان كهعخ ثبٔقفبع اٌّوؽٍخ ٘نٖ ٚرزَُ ِوح لأٚي اٌَٛق فٟ إٌّزظ ٠ظٙو

 اٌزو٠ٚغ١خ أٔشطزٙب رىض١ف اٌٝ اٌّوؽٍخ ٘نٖ فٟ إٌّشؤح رَؼٝ صُ ِٚٓ .اٌّطٍٛة اٌؼبئل ٠زؾمك ٌُٚ إٌّزظ أزبط ػٍٝ أٔفمذ لل إٌّشؤح

 .إٌّزظ شواء ػٍٝ ٌزشغ١ؼُٙ ٌٍَّزٍٙى١ٓ ث١ؼ١خ ِٚغو٠بد فظِٛبد ٚرمل٠ُ اٌزٛى٠غ ِٕبفن ى٠بكح ٚونٌه ثّٕزغٙب اٌَّزٍٙى١ٓ ٌزؼو٠ف

 

  :إٌّٛ ِوؽٍخ/ 2

 ٠ٚشؼو ٌٍّٕزظ، اٌَّزٍٙى١ٓ اكهان كهعخ ٚى٠بكح رٕف١ن٘ب رُ اٌزٟ اٌزو٠ٚغ١خ ٌلأٔشطخ ٔز١غخ اٌّوؽٍخ ٘نٖ فٟ الاهرفبع فٟ اٌّج١ؼبد رجلأ

 .ٌٍَٛق ثل٠ً ِٕزظ رمل٠ُ أٚ ٌّٛاعٙزٗ ثجؾء ٠زؾووْٛ ٌٚىٓ الأهثبػ رؾم١ك ػٍٝ ٚللهرٗ إٌّزظ ثٛعٛك أ٠ؼب إٌّبفَْٛ

  :إًٌؼظ ِوؽٍخ/ 3

 ؽلح ٚرورفغ اٌّوؽٍخ ٘نٖ فٟ ٍِؾٛظ ثشىً إٌّبفَخ ريكاك اٌٙجٛؽ، فٟ مٌه ثؼل ٌزجلأ َِز٠ٛبرٙب لألظٝ اٌّوؽٍخ ٘نٖ فٟ اٌّج١ؼبد رظً

 .ِّىٕخ أهثبػ ألظٝ ٚرؾم١ك اٌّوؽٍخ ٘نٖ لاؽبٌخ إٌّزظ ػٍٝ عل٠لح رؼل٠لاد اكفبي اٌٝ إٌّشؤح ٚرَؼٝ اٌَؼو٠خ إٌّبفَخ

  :اًٌزل٘ٛه ِوؽٍخ/ 4

 أمٚاق رغ١و ٚونٌه ثل٠ٍخ ِٕزغبد ٌظٙٛه ٔز١غخ ٚمٌه ٚاػؼ ثشىً الأقفبع فٟ اٌّج١ؼبد ٚرجلأ اٌّوؽٍخ ٘نٖ فٟ ثو٠مٗ إٌّزظ ٠فمل

 ثبكفبي رزؼٍك لواهاد ارقبم ٚرلهً اٌزىب١ٌف ٌزقف١غ اٌزو٠ٚغ١خ ٔفمبرٙب رقف١غ اٌٝ اٌّوؽٍخ ٘نٖ فٟ إٌّشؤح ٚرَؼٝ .اٌَّزٍٙى١ٓ

 .اٌَٛق ِٓ ٍؾجٗ أٚ إٌّزظ ػٍٝ عل٠لح رؼل٠لاد
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 ػشو اٌضبٌش اٌفظً

 

 ٚاٌزغ١ٍف اٌزؼجئخ اٍزوار١غ١خ

 اٌز١١ّي اٍزوار١غ١خ

 

 ٚاٌزغ١ٍف اٌزؼجئخ اٍزوار١غ١خ :أٚلا

 :ٚاٌزغ١ٍف اٌزؼجئخ ٠ؾممٙب اٌزٟ إٌّبفغ

 اٌـ..ٚاٌؾواهح اٌوؽٛثخ ِضً اٌقبهع١خ اٌؼٛاًِ رؤص١و ِٓ ٚؽّب٠زٗ ِٚٛاطفبرٗ ٚفظبئظٗ إٌّزظ ِؾز٠ٛبد ؽفع

 اٌزٛى٠غ لٕٛاد ػجو ٌٍَٛق اٌّقبىْ ِٓ إٌّزظ ٚٔمً ٚاٌزقي٠ٓ اٌزلاٚي ػ١ٍّخ ر١ًَٙ

 شوائٗ ػٍٝ الجبٌٗ صُ ِٚٓ ثبٌّٕزظ ا٘زّبِٗ ٚاصبهح اٌَّزٍٙه أزجبٖ عنة

 اٌَٛق ِٓ ِقزٍفخ ٌفئبد ِقزٍفخ ٚأؽغبَ ػجٛاد رمل٠ُ فلاي ِٓ اٌز٠َٛك اٍزوار١غ١بد رٕف١ن ر١ًَٙ

 ٚالاغلاق اٌفزؼ ػ١ٍّخ ٌٍٙٛخ ِضً اٌّقزٍفخ اٌظوٚف فٟ إٌّزظ اٍزٙلان ر١ًَٙ

 

 :ٚاٌزغ١ٍف اٌزؼجئخ اٍزوار١غ١خ لٛاػل

 )ِز١ّيح ػٍت فٟ ٚاٌّغٛ٘واد اٌن٘ت ٚػغ ( شوائٗ ػٍٝ اٌَّزٍٙه ٚللهح إٌّزظ ٚؽج١ؼخ اٌؼجٛح رىٍفخ ث١ٓ اٌؼلالخ كهاٍخ

 ارلافٗ ٚرغٕت ؽووزٗ ٌٍٙٛخ ِٓ ٌٍزؤول إٌّزظ ٚرقي٠ٓ رلاٚي ثطو٠مخ ٠زؼٍك ف١ّب ٚاٌٍٛطبء اٌّٛىػ١ٓ آهاء اٍزمظبء

 .ػ١ٍٙب ٠ؾظً أْ ٠ّىٓ اٌزٟ ٚاٌٛفٛهاد ٌٍَّزٍٙه اٌشوائ١خ ٚاٌؼبكاد الاٍزٙلان ِٚزطٍجبد اٌؼجٛح ؽغُ ث١ٓ اٌؼلالخ رؾل٠ل

 ٌْٛ اهرجبؽ اٌَّزٍٙه، ٌٕٛع ٚفمب اٌؼجٛح شىً افزلاف( ِٚز١ّيح عناثخ ػجٛاد رمل٠ُ ِٓ ٠ّىٓ ثّب ٌٍؼجٛح اٌزو٠ٚغ١خ اٌّؤصواد كهاٍخ

 .اٌز٠َٛك ػ١ٍّخ ر١ًَٙ إٌّزظ، ثطج١ؼخ اٌؼجٛح

 

 إٌّزغبد ر١١ّي اٍزوار١غ١خ :صب١ٔب

 :إٌّزغبد ر١١ّي ٠ؾممٙب اٌزٟ إٌّبفغ

 إٌّزغبد ػٍٝ اٌزؼوف ِٓ اٌَّزٍٙه رّى١ٓ

 إٌّزظ ِٛاطفبد ػٍٝ اٌزؼوف ِٓ اٌَّزٍٙه رّى١ٓ

 ٌٍّٕزظ شوائٗ فٟ اٍزّواهٖ صُ ِٚٓ إٌّزظ ٚفظبئض اٌؼلاِخ أٚ الاٍُ ث١ٓ اٌوثؾ فلاي ِٓ ٌٍّٕزظ اٌَّزٍٙه ٚلاء ثٕبء

 

 ( IBM- Apple ) إٌّبفَخ إٌّزغبد ػٓ إٌّزظ ١ّ٠ي شؼبه أٚ شىً أٚ هِي أٚ اٍُ Trade Mark :اٌزغبه٠خ اٌؼلاِخ

 ( Panasonic ) ٚاؽلح ِٕشؤح ٌلٜ إٌّزغبد ر١١ّي ثغوع رَزقلَ اٌزٟ اٌؼلاِخ :اٌؼبئٍخ ػلاِخ

 فمؾ ٚاؽل ِٕزظ ٌز١١ّي اٌَّزقلِخ اٌؼلاِخ :اٌفوك٠خ اٌؼلاِخ

 

 :اٌزغبه٠خ اٌؼلاِخ ٚظبئف

 اٌمب١ٔٛٔخ ثبٌؾّب٠خ ٚرزّزغ ٌٍّٕزظ ٚاػؾخ ٠ٛ٘خ اٌؼلاِخ رؼطٟ :ا٠ٌٛٙخ اػطبء

 ثبٌّٕزظ اٌّورجطخ اٌّؼٍِٛبد وبفخ رٍق١ض اِىب١ٔخ اٌؼلاِخ رّٕؼ :اٌّقزظوح اٌظ١غخ

 ػ١ٍٗ ٠ؾظً اٌنٞ إٌّزظ عٛكح ٌٍَّزٍٙه ٠ؼّٓ ِؼوٚفخ رغبه٠خ ػلاِخ ٠ؾًّ ِٕزظ شواء :اٌؼّبْ رٛف١و

 إٌّبفَخ إٌّزغبد ػٓ إٌّزظ اٌزغبه٠خ اٌؼلاِخ ر١ّي :اٌز١١ّي

 ٌٗ الأط١ٍخ اٌم١ّخ ثقلاف ٌٍّٕزظ اػبف١خ ل١ّخ اٌزغبه٠خ اٌؼلاِخ رؼ١ف :الاػبف١خ اٌم١ّخ

 :اٌزغبه٠خ اٌؼلاِخ لٛح ػٕبطو

 إٌّبفَخ اٌزغبه٠خ اٌؼلاِبد ػٍٝ ١ٍٚبكرٙب اٌزغبه٠خ اٌؼلاِخ ٚىْ

 ٚاٌل١ٌٚخ اٌّؾ١ٍخ الأٍٛاق فٟ اٌزغبه٠خ اٌؼلاِخ أزشبه

 اٌّقزٍفخ اٌضمبفبد ٌلٜ ٚلجٌٛٙب اٌزغبه٠خ اٌؼلاِخ ارَبع

 :اٌؼلاِخ أٚ الاٍُ افز١به لٛاػل

 اٌَّزٍٙى١ٓ ث١ٓ إٌطك ٌٍٙٛخ

 اٌزنوو ٌٍٙٛخ

 أِىٓ اْ إٌّزظ ٚظ١فخ اٌٝ الاشبهح

 اٌّؾ١طخ اٌج١ئخ ٚث١ٓ اٌؼلاِخ أٚ الاٍُ ث١ٓ اٌوثؾ

 

 :اٌزغبه٠خ اٌؼلاِبد أٚ الأٍّبء أشىبي

 ث١جَٟ ١َٔبْ، ر٠ٛٛرب، ِضً ِٕزغبرٙب ػٓ اٌزؼج١و فٟ اٌشووخ اٍُ رَزقلَ :اٌشووخ اٍُ

 ثبٔب١ٍٔٛه ِضً إٌّزغبد وبفخ ػٍٝ ٚرؼ١ّّٗ أزبعٟ ٌقؾ ٚاؽل َِّٝ اٍزقلاَ :إٌّزظ فؾ اٍُ

 )اٌجطبؽٌ لطغ ( ش١جَٟ ِضً إٌّزظ ؽج١ؼخ ٠ظف اٍُ اٍزقلاَ :ٚطفٟ اٍُ

 ا٠ل٠بي ِضً اٌَّزٍٙه ثق١بي ٠ورفغ اٍُ اٍزقلاَ :رق١ٍٟ اٍُ

 IBM ِضً اٌؾوٚف اٍزقلاَ :اٌؾوف١خ الأٍّبء

 ظ١ُاٌم ١ِبٖ ِضً عغواف١خ ِٕطمخ ػٓ ٠ؼجو اٍُ اٍزقلاَ :اٌّٛالغ أٍّبء

 

  :ِٓ وً ث١ٓ اٌزفولخ ٠ٚغت

  Trade Name اٌزغبهٞ ٍُالا

  Trade Mark / Brand اًٌزغبه٠خ اٌؼلاِخ

   Logo ٌوِيا

 321تلخيص/ أم فيصل

 تعديل و ترتيب / بندر المحمدي
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 Slogan  اٌشؼبه

 ػشو اٌواثغ اٌفظً

 ِلافٍٗ – أ١ّ٘زٗ .. اٌزَؼ١و

 :اٌزَؼ١و رؼو٠ف

 .اٌّغزّغ فٟ اٌّزلاٌٚخ ٌٍؼٍّخ ا ٚفك ٔمل٠خ ل١ّخ اٌٝ اٌّؼوٚػخ ٚاٌقلِبد ٌٍٍَغ ِؼ١ٓ ِٚىبْ ِؼ١ٓ ٚلذ فٟ اٌم١ّخ روعّخ

 

 :اٌزَؼ١و أ٘لاف

 ٌٍّٕزغبد ِٕقفؼخ أٚ ِلائّخ أٍؼبه رمل٠ُ فلاي ِٓ :ٌٍّٕزغبد اٌشواء ِؼلي ى٠بكح

 اٌلفٛي ِٓ ِقزٍفخ ٌفئبد ِٕبٍجخ أٍؼبه رمل٠ُ فلاي ِٓ :ٌٍٍَؼخ اٌَّزقل١ِٓ غ١و ؽٍت ر١ّٕخ

 اٌؾب١١ٌٓ ٌٍؼّلاء الاػبف١خ اٌزىب١ٌف رؾ١ًّ ٚػلَ الأٍؼبه اٍزمواه فلاي ِٓ  :اٌؾب١١ٌٓ اٌؼّلاء ػٍٝ اٌّؾبفظخ

 ففؼٙب أٚ الأٍؼبه ٚهفغ ِؤخ رَؼ١و٠خ ١ٍبٍبد رطج١ك فلاي ِٓ :علك ػّلاء عنة
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 :اٌَؼو رؾل٠ل فٟ اٌّؤصوح اٌؼٛاًِ

 :الالزظبك٠خ اٌؼٛاًِ

 أٚ اٌطٍت صجبد ِغ إٌّزغبد ِٓ اٌّؼوٚع ى٠بكح اٌزَؼ١و، ١ٍبٍبد ػٍٝ ِجبشو ثشىً رؤصو ٚاٌطٍت اٌؼوع ارغب٘بد  :ٚاٌؼوع اٌطٍت

 ٠مَٛ أْ ٠غت صُ ِٚٓ .الأٍؼبه اهرفبع اٌٝ رؤكٞ ٔمظٗ أٚ اٌؼوع ٚصجبد اٌطٍت اهرفبع ث١ّٕب الأٍؼبه، رقف١غ اٌٝ ٠ؤكٞ أقفبػٗ

 .اٌَٛق فٟ ٚاٌطٍت اٌؼوع ارغب٘بد ثلهاٍخ اٌَّٛق
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 ِٕزغبد ٕ٘بن .الأٍؼبه فٟ ٌٍزغ١و ٔز١غخ )اٌّج١ؼبد (إٌّزغبد ػٍٝ اٌطٍت فٟ اٌزغ١و اٌطٍت ِوٚٔخ رؼٕٟ  :إٌّزغبد ػٍٝ اٌطٍت ِوٚٔخ

 الأٍؼبه ثبهرفبع ِج١ؼبرٙب رزؤصو ِورفؼخ ِوٚٔخ ماد ِٕزغبد ٕٚ٘بن .اٌغنائ١خ اٌّٛاك ِضً الأٍؼبه ثزغ١و ِج١ؼبرٙب رزؤصو ٚلا اٌّوٚٔخ ِٕقفؼخ

 ٚونٌه اٌَّزٍٙه أِبَ اٌّزبؽخ ٚاٌجلائً إٌّبفَخ ِضً اٌطٍت ِوٚٔخ ػٍٝ رؤصو ِزؼلكح ػٛاًِ ٕٚ٘بن .اٌىّب١ٌخ اٌٍَغ ِضً أقفبػٙب أٚ

 .ٚلٛرٙب اٌزغبه٠خ اٌؼلاِخ
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اٌزىب١ٌف اًٌّج١ؼبد رؾ١ًٍ   .اٌزَؼ١و ػ١ٍّخ ػٍٝ ٚرؤص١و٘ب ٚاٌزىب١ٌف اٌّج١ؼبد ث١ٓ اٌؼلالخ ٠غت كهاٍخ :ًٚ

 :اٌزىب١ٌف ِٓ ٔٛػبْ ٕٚ٘بن

 .إٌّزغخ اٌى١ّبد ثزغ١و لارزغ١و ٟٚ٘ :اٌضبثزخ اٌزىب١ٌف

 .الأزبط ؽغُ ثزغ١و رزغ١و اٌزٟ اٌزىب١ٌف ٟٚ٘ :اٌّزغ١وح اٌزىب١ٌف

 

 اٌٛؽلاد ِٓ ػلك أوجو ػٍٝ اٌضبثزخ اٌزىب١ٌف رٛى٠غ ٔز١غخ ٚفٛهاد ٚأهثبػ إٌّشؤح رؾمك اٌّج١ؼبد ى٠بكح ِغ الأزبط ى٠بكح ؽبٌخ ٚفٟ

 اٌّؾممخ اٌى١ٍخ ٠واكاد الا ِغ ٚاٌّزغ١وح اٌضبثزخ اٌزىب١ٌف ػٕل٘ب رزَبٜٚ اٌزٟ إٌمطخ ٟٚ٘ اٌزؼبكي ٔمطخ رؾل٠ل اٌُّٙ ِٚٓ .إٌّزغخ
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 ٚاٌّؼ٠ٕٛخ اٌّبك٠خ إٌّبفغ ٚث١ٓ إٌّزظ ػٍٝ ٌٍؾظٛي ِمبثً ِٓ ٠لفؼٗ ِب ث١ٓ اٌّمبهٔخ اٌٝ اٌَّزٍٙه ٠َؼٝ  :ثبٌّٕزغبد ِزؼٍمخ ػٛاًِ

 الاعزّبػ١خ ٚاٌطجمخ اٌَّزٍٙه ٔٛػ١خ ثبفزلاف إٌّبفغ ٚرقزٍف ٚإٌّبفَخ اٌجل٠ٍخ إٌّزغبد رٛفو٘ب اٌزٟ إٌّبفغ ٚونٌه ػ١ٍٙب ٠ؾظً اٌزٟ

 .اٌـ..ٚآٌَ ا١ٌٙب ٠ٕزّٟ اٌزٟ

 ػ١ٍٙب اٌؾظٛي فٟ ٠وغت اٌزٟ إٌّبفغ ٚرؾل٠ل اٌَّزٍٙه ارغب٘بد كهاٍخ ٠غت صُ ِٚٓ
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 :ٚإٌّبفَخ ثبٌَٛق ِزؼٍمخ ػٛاًِ

 رغبٖ أفؼبٌُٙ ٚهكٚك ثل٠ٍخ ِٕزغبد ٠ملِْٛ اٌن٠ٓ أٚ اٌّجبشو٠ٓ ٌٍّٕبف١َٓ اٌزَؼ١و٠خ ا١ٌَبٍبد ثلهاٍخ اٌز٠َٛك ٠مَٛ أْ ٠غت  :إٌّبفَخ

 .إٌّشؤح رؾلك٘ب اٌزٟ اٌزَؼ١و٠خ ا١ٌَبٍبد

 ٌقلِبد ا١ٌَبك٠خ الأٍؼبه اٌغجوٞ، اٌزَؼ١و  (اٌزَؼ١و ػ١ٍّخ فٟ اٌلٌٚخ رفوػٙب اٌزٟ اٌمب١ٔٛٔخ اٌم١ٛك ِواػبح ٠غت  :اٌمب١ٔٛٔخ الاػزجبهاد

 .)اٌـ..إٌمً،

 ٌٍجزوٚي إٌّزغخ اٌلٚي اٌزياَ  (اٌغ١ّغ ثٙب ٠ٍزيَ ٌٍّٕزغبد ِٛؽلح أٍؼبه رؾل٠ل ػٍٝ ٚاٌّٛىػ١ٓ إٌّزغ١ٓ ٠غزّغ  :اٌَؼو٠خ رؾبكادلاا

 .)ِٛؽلح ثؤٍؼبه

 ٠ٙزّْٛ اٌّورفؼخ اٌلفٛي فؤطؾبة ٌٍّٕشؤح اٌزَؼ١و٠خ ا١ٌَبٍبد اٌَّزٙلف١ٓ اٌَّزٍٙى١ٓ فظبئض رؾلك  :اٌَّزٍٙى١ٓ فظبئض

 ٠ؼًّ صُ ِٚٓ .ا٘زّبُِٙ ِملِخ فٟ ٠ٚؼؼٛٔٗ ثبٌَؼو إٌّقفؼخ اٌلفٛي أطؾبة ٠ٙزُ ث١ّٕب ثبٌَؼو ا٘زّبُِٙ ِٓ أوضو أفوٜ ثؼٕبطو

 .اٌزَؼ١و٠خ ا١ٌَبٍخ ػٍٝ ٚرؤص١و٘ب اٌَّزٍٙى١ٓ ٚاؽز١بعبد ٌقظبئض اٌّزؼّمخ اٌلهاٍخ ػٍٝ اٌز٠َٛك
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 :اٌزَؼ١و ِلافً

 :اٌزَؼ١و ١ٌَبٍبد ِٕب٘ظ أٚ ِلافً ػلح ٕ٘بن

 

 ػٍٝ ٚاػزّبك٘ب ٚرطج١مٙب فّٙٙب ٍٚوػخ ٌٌَٙٛخ ا ٔظو اٌزَؼ١و ػ١ٍّخ فٟ ا اٍزقلاَ اٌّلافً أوضو ِٓ  :اٌزىٍفخ أٍبً ػٍٝ اٌزَؼ١و/ 1

 هثؼ ٘بِش ػ١ٍٙب ٠ؼ١ف صُ اٌزىب١ٌف اكاهح أٚ اٌّب١ٌخ الاكاهح ِغ ثبٌز١َٕك اٌٛؽلح رىٍفخ ثؾَبة اٌز٠َٛك لَُ ٠مَٛ ٕٚ٘ب إٌّشؤح ٍغلاد

 ٚاٌزىٍفخ % 20 اٌوثؼ ٘بِش ِضبي ( ِئ٠ٛخ َٔجخ طٛهح فٟ اٌوثؼ ٘بِش ٠ٚىْٛ ، اٌوثؼ ٘بِش + الاعّب١ٌخ اٌزىٍفخ = اٌج١غ ٍؼو :ِؾلك

 (60=10+50) 60= اٌج١غ ٍؼو فبْ ريال 50
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   ه:الاٍزضّب ػٍٝ اٌّزٛلغ اٌؼبئل أٍبً ػٍٝ اٌزَؼ١و/ 2

 ِٓ ِؼ١ٕخ ى١ِٕخ فزوح فلاي ٌلاٍزضّبه اٌىٍٟ اٌؼبئل ػٍٝ اٌزوو١ي ٠زُ ٕٚ٘ب ِئ٠ٛخ َٔجخ شىً فٟ ٌلاٍزضّبه ِزٛلغ ػبئل ِؼلي رؾل٠ل ٠زُ

 .اٌّقزٍفخ الأٔشطخ فٟ اٌَّزضّوح الأطٛي ِغًّ
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 شواء فٟ اٌَّزٍٙه ٠لفؼٗ أْ ٠ّىٓ اٌنٞ ٚاٌضّٓ ٚاٌَّزٍٙى١ٓ اٌَٛق فظبئض كهاٍخ ٠زُ  :اٌَّزٍٙى١ٓ للهاد أٍبً ػٍٝ اٌزَؼ١و

 .اٌلفغ ػٍٝ ٚللهرُٙ كفٌُٛٙ ٚرؾل٠ل اٌّورمج١ٓ اٌَّزٍٙى١ٓ ٌؼلك ٚاػؼ رؾل٠ل اٌطو٠مخ ٘نٖ ٚرزطٍت إٌّزظ،

 ػشو اٌَبكً اٌفظً

 اٌزٛى٠غ ١ٍبٍبد

 

 

 :اٌزٛى٠غ لٕبح

 اٌقلِبد رملَ  )ٍٚطبء ( ِٕشآد فًٍ ِٓ الاٍزٙلان ِواوي ؽزٝ الأزبط ويِوا ِٓ ؽووزٙب فٟ إٌّزغبد رٍَىٗ اٌنٞ اٌطو٠ك ٟ٘

 اٌز٠َٛم١خ

 

 :اٌزٛى٠غ لٕٛاد ٚظبئف

 ( طغ١وح ثى١ّبد ثج١ؼٙب رمَٛ صُ وج١وح ثى١ّبد إٌّزغبد ػٍٝ اٌزٛى٠غ ِٕشآد رؾظً ؽ١ش  :أطغو و١ّبد اٌٝ إٌّزغبد و١ّبد رغيئخ/ 1

 .ثى١ّبد ثج١ؼٙب ثلٚهٖ ٠مَٛ ٚاٌنٞ اٌزغيئخ ٌزبعو أطغو ثى١ّبد ٠ٚج١ؼٙب إٌّزغبد ِٓ وج١وح و١ّبد ثشواء اٌغٍّخ ربعو ٠مَٛ

 ٚاٌّزٕبفَخ اٌّزشبثٙخ إٌّزغبد ِٓ وج١وح أػلاك ثزغ١ّغ  )ٚاٌزغيئخ اٌغٍّخ رغبه(  اٌزٛى٠غ ِٕشآد رمَٛ  :إٌّزغبد ِٓ اٌؼل٠ل رغ١ّغ/ 2

 .إٌٙبئٟ اٌَّزٍٙه أَ الافز١به كائوح ٌٍزَغ ٚاؽل ِىبْ فٟ ٚاٌجل٠ٍخ

 طؼٛثبد ١ٍشىً ٚ٘نا اٌؼّلاء ِٓ وج١و ػلك ِغ اٌّجبشو ٌٍزؼبًِ إٌّزظ ١ٍؼطو ٍٚطبء ٚعٛك ػلَ ؽبي فٟ  :اٌّؼبِلاد ؽغُ رم١ًٍ/ 3

 ٚطٛي ٠ًَٚٙ اٌزؼبِلاد ػلك ٠مًٍ ٍٚطبء ٚعٛك ث١ّٕب اٌغغوافٟ، ٚأزشبهُ٘ اٌَّزٍٙى١ٓ ػلك لاهرفبع ا ٔظو إٌّزغ١ٓ أِبَ وج١وح

 .إٌٙبئ١١ٓ ٌٍَّزٍٙى١ٓ إٌّزغبد

 إٌّزغبد ر٠َٛك ػ١ٍّخ ٠ًَٙ ِب ٚ٘ٛ اٌّقزٍفخ اٌّواؽً فٟ ٚرقي٠ٕٙب إٌّزغبد ٕٔمً اِىب١ٔخ اٌٍٛطبء ٠ّزٍه ؽ١ش  :ٚاٌزقي٠ٓ إٌمً/ 4

 .إٌّبٍت ٚاٌٛلذ إٌّبٍت اٌّىبْ فٟ ٌٍَّزٍٙى١ٓ ٚٚطٌٛٙب

 ٌٍّٕزغ١ٓ اٌزغبه٠خ اٌؼلاِبد اٍزقلاَ فلاي ِٓ إٌّزغبد رو٠ٚظ فٟ ٘بِخ أكٚاها اٌزٛى٠غ ِٕشآد رؤكٞ  :اٌّؼٍِٛبد ٚعّغ الارظبي/ 5

 .ِٚمزوؽبرُٙ اٌَّزٍٙى١ٓ ِشىلاد ػٍٝ اٌٍٛطبء فلاي ِٓ إٌّزغ١ٓ ٠زؼوف وّب اٌزٛى٠غ ِٕبفن فٟ إٌّزغبد ػٓ ٚالاػلاْ ٚرلاٌٚٙب

 ٌٍَّزٍٙى١ٓ ثبٌزم١َؾ اٌج١غ أٚ ثبلأعً اٌج١غ ( الائزّبْ ِقبؽو ِضً ِزؼلكح ِقبؽو اٌزٛى٠غ ِٕشآد أٚ اٌٍٛطبء ٠زؾًّ  :اٌّقبؽو رؾًّ/ 6

 اٌـ..اٌَولخ ِقبؽو إٌّزغبد، رٍف ِقبؽو )اٌَلاك ػلَ ِقبؽو ٠ٚزؾٍّٛا

 

 

 

 :الاٍزٙلاو١خ اٌٍَغ رٛى٠غ لٕٛاد

 

 :الاٍزٙلاو١خ اٌٍَغ رٛى٠غ ٌمٕٛاد أشىبي ػلح ٕ٘بن

 رٛى٠غ ؽبلاد ثؼغ( ١ٍٚؾ ٚعٛك ثلْٚ اٌَّزٍٙه اٌٝ ِجبشوح اٌٍَغ ث١غ إٌّزظ ٠زٌٛٝ  :اٌَّزٍٙه اٌٝ إٌّزظ ِٓ اٌّجبشو اٌزٛى٠غ/ 1

 .)ٚاٌفٛاوٗ اٌقجي

 اٌّلاثٌ ِضً اٌزَٛق ٍٍغ ِٓ اٌىض١و رٛى٠غ فٟ اٌشىً ٘نا ٠ٕزشو: )اٌَّزٍٙه اٌٝ اٌزغيئخ ربعو اٌٝ إٌّزظ( اٌّجبشو غ١و اٌزٛى٠غ/ 2

 .ٚاٌّفوٚشبد ٚالأصبس ٚاٌؾن٠خ اٌغب٘يح

 الاٍزٙلاو١خ اٌٍَغ ر٠َٛك فٟ اٌشىً ٘نا ٠ٕزشو(: اٌَّزٍٙه اٌٝ اٌزغيئخ ربعو اٌٝ اٌغٍّخ ربعو اٌٝ إٌّزظ( اٌّجبشو غ١و اٌزٛى٠غ/ 3

 .اٌجمبٌخ ِٕٚزغبد ٚاٌي٠ذ ٚاٌشبٞ ٚاٌَىو اٌغجٓ ِضً اٌَٛق فٟ اٌَّزٍٙى١ٓ ِٓ وج١وح أػلاك ٠زٛاعل ؽ١ش

 ا١ٌَبهاد أٍٛاق فٟ اٌشىً ٘نا ٠ٕٚزشو: )اٌزغيئخ ربعو اٌٝ اٌغٍّخ ربعو اٌٝ اٌٛو١ً اٌٝ إٌّزظ( اٌّجبشو غ١و اٌزٛى٠غ/ 4

 

 

 :اٌظٕبػ١خ اٌٍَغ رٛى٠غ لٕٛاد

 

 :اٌظٕبػ١خ اٌٍَغ رٛى٠غ ٌمٕٛاد أشىبي ػلح ٕ٘بن

 مٌه ٠زطٍت ؽ١ش اٌزوو١ت ِؼملح ٚاٌّؼلاد الالاد ٍٛق فٟ اٌشىً ٘نا ٠ظٙو :إٌّشآد ِشزوٞ اٌٝ إٌّزظ ِٓ :اٌّجبشو اٌزٛى٠غ/ 1

 ثٛعٛك ٠ز١ّي اٌَٛق ٘نا أْ وّب اٌَّبػلح اٌف١ٕخ اٌقلِبد ٚرمل٠ُ الالاد ِىٛٔبد ٌشوػ إٌّشآد ِٚشزوٞ إٌّزظ ث١ٓ اٌّجبشو اٌزٛاطً

 . إٌّشآد ِشزوٞ ِٓ ِؾلٚك ػلك

 ِؼوفزُٙ ػلَ ؽبٌخ فٟ ِٕزغبرُٙ ٌزٛى٠غ ٚولاء إٌّزغْٛ ٠َزقلَ :إٌّشآد ِشزوٞ اٌٝ ٚو١ً اٌٝ إٌّزظ ِٓ  :اٌّجبشو غ١و اٌزٛى٠غ/ 2

 ِغ ٠زؼبٍِْٛ لا ػبكح اٌٛولاء أْ وّب الأٍٛاق ٘نٖ فٟ اٌّطٍٛثخ ٚاٌّؼوفخ اٌقجوح ٠ّزٍىْٛ ٚاٌٛولاء اٌَّزٙلف اٌّؾٍٟ اٌَٛق ثؤٚػبع

 إٌّبف١َٓ

 اٌي٠ٛد ( اٌزشغ١ً ِّٙبد ٍٛق فٟ اٌزٛى٠غ فٟ اٌشىً ٘نا ٠ظٙو :إٌّشآد ِشزوٞ اٌٝ اٌّٛىع اٌٝ إٌّزظ ِٓ :اٌّجبشو غ١و اٌزٛى٠غ/ 4

 اٌظٕبػ١خ إٌّشآد ِٓ وج١و ٌؼلك اٌٍَغ ثج١غ اٌّٛىػ١ٓ ِٓ ِؾلٚك ػلك ٠مَٛ ؽ١ش )ٚالأكٚاد

 

 :اٌز٠َٛك ٔظُ

 ِزبعو أٚ عٍّخ ٌّزبعو إٌّزظ اِزٍه ِضً ِٕٗ، ألً رٛى٠غ َِزٜٛ لاِزٍه ِؼ١ٓ رٛى٠غ َِزٜٛ ٠َؼٝ ػٕلِب  :اًٌوأ١ٍخ اًٌز٠َٛك ٔظُ

 .رغيئخ ٌّزبعو اٌغٍّخ ربعو اِزٍه أٚ رغيئخ

 

 :اٌوأ١ٍخ اٌز٠َٛك ٌٕظُ أٔٛاع ػلح ٕ٘بن

 ِٓ اؽز١بعبرٙب ِٓ  % 50ػٍٝ رؾظً الأِو٠ى١خ  searsشووخ (ثبٌزٍّه أفوٜ ٌمٕٛاد رٛى٠غ لٕبح اِزلان  :ثبٌزٍّه اٌوأ١ٍخ اٌز٠َٛك ٔظُ

 )رّزٍىٙب أزبط شووبد



 

 25الصفحة 

 اٌزغيئخ، ِزبعو ِٓ ٌٍٍََخ عٍّخ ربعو هػب٠خ  (أشىبي ثؼلح ث١ٕٙب ف١ّب إٌّشآد ِٓ ِغّٛػخ رزؼبلل  :ثبٌزؼبلل اٌوأ١ٍخ اٌز٠َٛك ٔظُ

 )الاِز١بى ؽمٛق اٌزغيئخ، ثزغبه اٌقبطخ اٌزؼب١ٔٚخ اٌغّؼ١بد

 رى٠ٛٓ أٚ اٌزٛى٠غ أٚ الأزبط هؽً ا َ ِٓ ٚاؽلح ِوؽٍخ فٟ أوضو أٚ شووز١ٓ ثبرؾبك الأفم١خ اٌز٠َٛك ٔظُ رزىْٛ  :الأفم١خ اٌز٠َٛك ٔظُ

 .ٚاٌز٠َٛم١خ ٚاٌزٛى٠ؼ١خ الأزبع١خ الاِىب١ٔبد رؼظ١ُ فٟ ٠َُٙ ِّب عل٠لح شووخ

 لطبػبد اٌٝ ٌٍٛطٛي )أزؤذ ٚولاء، رغيئخ، ِزبعو ِجبشو، ث١غ( ِزؼلكح رٛى٠غ ِٕبفن ثبٍزقلاَ إٌّشؤح ل١بَ  :اٌّزؼلكح اٌز٠َٛك ٔظُ

 .اٌَّزٍٙى١ٓ ِٓ وج١وح

 

 :اٌزٛى٠غ ١ٍبٍبد

 ثبلاػزّبك اٌغغواف١خ إٌّبؽك ث١ٓ ر١١ّي كْٚ ٚاٍغ ٔطبق ػٍٝ )ا١ٌَّوح اٌٍَغ( الأزشبه ٚاٍؼخ إٌّزغبد رٛى٠غ :اٌشبًِ اٌزٛى٠غ/ 1

 .اٌزغيئخ ٚرغبه اٌغٍّخ رغبه ِٓ وج١وح أػلاك ػٍٝ

 ٚاٌٍَغ اٌزَٛق ٍٍغ( ِؼٙب ٌٍزؼبًِ اٌٛاؽلح اٌغغواف١خ إٌّطمخ فٟ اٌّزبعو ِٓ ِؼ١ٓ ػلك ثزؾل٠ل إٌّشؤح ل١بَ :الأزمبئٟ اٌزٛى٠غ/ 2

 .١ِّيح ٚث١ؼ١خ ر٠َٛم١خ فلِبد رملَ أْ اٌّزبعو ٘نٖ ٚرَزط١غ )اٌقبطخ

 ِىضفخث١ؼ١ٗ  ٌغٙٛك اٌؾبعخ ؽبٌخ فٟ ا١ٌَبٍخ ٘نٖ ٚرزطجك عغواف١خ، ِٕطمخ وً فٟ ٚؽ١ل ٌّٛىع إٌّشؤح افز١به  :اٌٛؽ١ل اٌزٛى٠غ/ 3

 )ٚا١ٌَبهاد ٚالالاد اٌّؼّوح اٌٍَغ ( ٚاٌؼّبْ اٌج١غ فلِبد ٚرمل٠ُ ثبٌّقيْٚ ٌلاؽزفبظ َِٚبؽبد
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 26الصفحة 

 ػشو اٌضبِٓ اٌفظً

 )اٌزو٠ٚظ( اٌز٠َٛم١خ الارظبلاد

 
 :اٌزو٠ٚظ

  ػٕبطو ثشوائٙب ٚالٕبػُٙ ٚاٌقلِبد ثبٌٍَغ رؼو٠فُٙ ثغوع اٌّورمج١ٓ ثبٌّشزو٠ٓ إٌّزظ ٠غو٠ٙب اٌزٟ الارظبلاد ِغّٛػخ

 

 :اٌزو٠ٚغٟ الارظبي

 اٌزو٠ٚغ١خ ٌٍوٍبٌخ اٌّٛعٙخ إٌّشؤح أٚ اٌشقض ٚ٘ٛ  :اٌّوًٍ

 ..(أٚ ِٕشؤح ( اٌّوًٍ ٠و٠ل اٌزٟ اٌفىوح ػٓ رؼجو اٌزٟ الاشبهاد أٚ الأهلبَ أٚ اٌظٛه أٚ اٌوِٛى أٚ اٌىٍّبد ِغّٛػخ  :ٌوٍبٌخا

 الاهٍبي رٛط١ً فٟ اٌّؼٍٓ أٚ اٌّوًٍ ٠َزقلِٙب اٌزٟ )اٌـ..ِجبشو، ثو٠ل ِطجٛػبد، اػلاْ،( الارظبي ١ٍٍٚخ ٟ٘ :ا١ٌٍٍٛخ

  اٌزو٠ٚغ١خ ثبٌوٍبٌخ اٌّمظٛك اٌَّزٙلف اٌغّٙٛه ٘ٛ :اٌَّزمجً

 )الارظبي ِٕٚبؿ ِؾ١ؾ( ٌطج١ؼخ ٚفمب ، اٌَّزٙلف اٌغّٙٛه ِٓ اٌظبكهح الأفؼبي هكٚك ِغّٛػخ ٟ٘ :اٌّورلح اٌزغن٠خ /الاٍزغبثخ

 

 :اٌزو٠ٚغ١خ اٌٍٛبئً

 اٌقلِبد أٚ ثبٌٍَغ اٌَّزٙلف اٌغّٙٛه رؼو٠ف ثمظل اٌّؼٍٓ أٚ إٌّشؤح ثٗ رمَٛ اٌضّٓ ِلفٛع شقظٟ غ١و ارظبي :الاػلاْ

 ثشوائٙب ٚالٕبػُٙ

 :الاػلاْ ٚظبئف

 ثبٌّٕزظ اٌزؼو٠ف

 إٌّزظ ثشواء الالٕبع

 ثبٌّٕزظ اٌزنو١و

 

 :الاػلاْ فبػ١ٍخ ػٛاًِ

 اٌَّزٍٙه ٔظو الاػلاْ ٠ٍفذ أْ

 إٌّزظ ٌشواء ِمٕؼخ أٍجبة ػٍٝ الاػلاْ ٠شزًّ أْ

 رمل٠ّٙب ٠ظؼت ٚػٛك ػٍٝ ٠شزًّ ألا

 عل٠لح أفىبه رمل٠ُ فٟ ٚالاثزىبه الاثلاع

 اٌَّزٙلف اٌغّٙٛه ٚاؽز١بعبد فظبئض كهاٍخ ػٍٝ ا ثٕبء رظ١ّّٗ ٠زُ

 

 :الاػلا١ٔخ ٌٍوٍبٌخ إٌفَٟ اٌزؤص١و ِواؽً

 فىوح رمل٠ُ َِٚبؽزٗ، ْالاػلا ؽغُ( ْالاػلا ػٍٝ اٌَّزٍٙه ا٘زّبَ روو١ي اٌٝ ٠ؤكٞ ِؼ١ٓ فؼً اؽلاس اٌٝ اٌوٍبٌخ رَؼٝ :الأزجبٖ عنة

 )فو٠لح ١ٔخاػلا

 دااٌّؤصو ٚاٍزقلاَ اٌَّزٍٙه اؽز١بعبد ػٓ ِٚؼجوح ل٠ٛخ فىوح ثزظ١ُّ اٌَّزٍٙه ا٘زّبَ اصبهح اٌٝ اٌوٍبٌخ رَؼٝ :الا٘زّبَ اصبهح

 ٌٍَّزٍٙه ِٕبفغ رؾم١ك ػٍٝ إٌّزظ للهح رٛػ١ؼ فٟ  )طٛد ٌْٛ، شىً، ( اٌّقزٍفخ

 اٌّغو٠بد هى ا ٚاة ٌٍؼٍٓ ع١لح فىوح ثبفز١به ٚمٌه اٌفوك ٌلٜ اٌىبِٕخ اٌلٚافغ رؾو٠ه اٌٝ الاػ١ٍٕخ اٌوٍبٌخ رَؼٝ  :اًٌوغجخ فٍك

 اٌىبِٕخ ٌٍلٚافغ اٌّؾووخ

 فٟ ثٗ ٠ؤكٞ اٌَّزٍٙه فىو فٟ ِٕطمٟ رًٍََ ٚاؽلاس أٚػملا١ٔخ ػبؽف١خ اؽلاس رؤص١واد اٌٝ اٌوٍبٌخ رَؼٝ :الًالزٕبع رؾم١ك

 إٌّزظ ثجشواء الالزٕبع اٌٝ إٌٙب٠خ

 ِجبشو رٛع١ٗ ( اٌشواء ٔؾٛ ٌٍزؾون اٌَّزٍٙه ٠لفغ ِب ػٍٝ الاػلا١ٔخ اٌوٍبٌخ رؾزٛٞ أْ ٠غت :ًٌٍشواء اًٌزؾون اًٌٝ اًٌَّزٍٙه كفغ

 )اٌـ..، إٌّزظ رمل٠ُ ِٕفن ٌي٠بهح رٛع١ٗ اٌفٛهٞ، ثبٌشواء

 

 :الاػلا١ٔخ اٌٍٛبئً

 اٌغغواف١خ إٌّبؽك ِٓ اٌؼل٠ل فٟ اٌَّزٍٙى١ٓ ِٓ وج١و ػلك اٌٝ ثٛطٌٛٙب ٚرز١ّي ٚاٌّغلاد، اٌغوائل ػٍٝ ٚرشزًّ :اٌظؾف/ 1

 .فلاٌٙب ِٓ الاػلأبد رمل٠ُ فٟ ٚاٌّوٚٔخ

 اٌّوٚه ؽووخ وضبفخ ٚى٠بكح رٕملارُٙ ٚوضوح اٌَىبْ ػلك ثي٠بكح إٌمً ٍٚٚبئً اٌطوق فٟ الاػلاْ أ١ّ٘خ اىكاكد :إٌمً ٍٚٚبئً اٌطوق/ 2

  اٌَّزٍٙه ػ١ٍٙب ٠زوكك ِز١ّيح أِبوٓ فٟ ٚاٌٍْٛ ٚاٌشىً اٌَّبؽخ ِؤصواد ثبٍزقلاَ لافزبد رؼ١ٍك ٠ٚزُ اٌطوق فٟ

 .ٚا١ٌٍّٛم١خ اٌظٛر١خ اٌّؤصواد ٚاٍزقلاَ ٚلذ أٞ فٟ الاػلاْ اٌٝ الاٍزّبع ٚاِىب١ٔخ ف١ٙب الاػلاْ رىٍفخ ثبٔقفبع رز١ّي  :الاماػخ/ 3

 ٚاٌؾووخ ٚاٌظٛد اٌظٛهح ِضً ِقزٍفخ ِؤصواد اٍزقلاَ ػٍٝ ٚللهح فبػ١ٍخ الاػلا١ٔخ اٌٍٛبئً أوضو ٠ؼزجو :اٌز١ٍفي٠ْٛ/4

 ِغَُ ثشىً إٌّزغبد ػوع ِٓ رّىٓ اٌزٟ LCD شبشبد ٚأزشبه اٌفؼبئ١خ اٌمٕٛاد ثظٙٛه اٍزقلاِٗ ٚرطٛه ٚالأٌٛاْ

 ٠زؼلٜ لا ِؾلٚك ٔطبق ماد ٌٚىٕٙب الاػلاْ رؼوع اٌزٟ اٌشبشخ ؽغُ ٚوجو اٌزٍفي٠ْٛ ِضً ِقزٍفخ ِؤصواد اٍزقلاَ ِٓ رّىٓ: ا١ٌَّٕب/ 4

 .ثٙب رزٛاعل اٌزٟ إٌّطمخ رؤص١و٘ب

 ػٕب٠ٚٓ ػٍٝ رشزًّ وج١وح ث١بٔبد لبػلح ٠ٚزطٍت إٌّزغبد ػٓ الاػلأبد اهٍبي فٟ اٌجو٠ل اٍزقلاَ ٠زُ :اًٌّجبشو ثًبٌجو٠ل الاػلاْ/ 5

 .اٌَّزٙلف١ٓ ١ٓىاٌَّزٍٙ

 اٌَو٠غ ٚاٌٛطٛي اٌٛاٍغ الأزشبه ٠ٚؾمك ِيا٠ب إٌّزغبد ػٓ الاػلاْ فٟ الأزؤذ ٠َزقلَ :الًأزؤذ شًجىخ ػٍٝ الاػلاْ/6

 ٍى١ٓاٌَّزٙ ِغ اٌّجبشو اٌزفبػً ٚرؾم١ك اٌَّزٙلف١ٓ ٌٍَّزٍٙى١ٓ اٌزىب١ٌف ٚإٌّقفغ

ىبْ فٟ الاػلاْ/ 7  اٌوفٛف ػٍٝ اٌّؼٍمخ ٚاٌٍٛؽبد اٌشبشبد ٠َٚزقلَ ٌٍزنو١و ثبٌّٕزظ ث١ؼٙب ِىبْ فٟ إٌّزغبد ػٓ الاػلاْ اٌشواء : ًِ

 .اٌٍٛبئً ِٓ ٚغ١و٘ب
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 :اٌشقظٟ اٌج١غ

  ٚاٌَّزٍٙه اٌجبئغ ث١ٓ اٌّجبشو اٌزٛاطً فلاي ِٓ ثبٌشواء ٚالٕبػٗ ٌٍَّزٍٙه إٌّزظ رمل٠ُ ٚظ١فخ

 

 :اٌشقظٟ اٌج١غ فطٛاد

 لبػلح( ِزؼلكح ِظبكه ثبٍزقلاَ ٘نا ٠ٚزُ اٌقلِخ أٚ ٌٍٍَؼخ اٌّورمج١ٓ اٌؼّلاء ػٓ ثبٌجؾش اٌج١غ هعً ٠مَٛ :اٌؼّلاء ػٓ اٌجؾش/1

 )اٌـ..الافو٠ٓ، ِٓ اٌّؼوفخ الأكٌخ، اٌج١بٔبد،

 ٠مَٛ وّب رملِٙب اٌزٟ ٚإٌّبفغ ١ِّٚيارٙب ٚفظبئظٙب اٌقلِخ أٚ اٌٍَؼخ ػٓ وبٍِخ ِؼٍِٛبد ثزٛف١و اٌج١غ هعً ٠مَٛ :اٌزؾؼ١و/2

 اٌج١ؼ١خ اٌّمبثٍخ اكهاح و١ف١خ ٚرٛلغ إٌّزغبد ػوع أكٚاد ثزؾؼ١و

 ػٍٝ ٚاٌوك اٌؼوع فٟ ػ١ٍٙب ١ٍووي اٌزٟ إٌمبؽ ٚرؾل٠ل اٌج١ؼ١خ اٌّمبثٍخ اكاهح فٟ ِٕظُ ثغٙل اٌج١غ هعً ٠مَٛ :اٌج١ؼ١خ اٌّمبثٍخ/ 3

 اٍزفَبهارٗ ٌىبفخ اٌٛاف١خ ٚالاعبثخ اٌؼ١ًّ اػزواػبد

 لارّبَ إٌّبٍت اٌٛلذ فٟ ٚمٌه اٌشواء ػٍٝ اٌؼ١ًّ ِٛافمخ ػٍٝ ٚاٌؾظٛي اٌج١ؼ١خ اٌؼ١ٍّخ لارّبَ اٌج١غ هعً ٠َؼٝ :اٌج١غ ػ١ٍّخ ارّبَ/ 4

 اٌؼ١ٍّخ رٍه

  اٌؼ١ًّ اٌٝ إٌّزظ ٍِى١خ ٔمً ثبعواءاد اٌج١غ هعً ٠مَٛ اٌج١غ ػ١ٍّخ رزُ أْ ثؼل :اٌز١ٍَُ/ 5

 

 :اٌّج١ؼبد رٕش١ؾ

 اٌَّزٙلف١ٓ ٌؼّلائٙب إٌّشؤح رملِٙب اٌزٟ إٌّزغبد ػٍٝ اٌطٍت ٌزٕش١ؾ ِزؼلكح ٚأكٚاد ٍٚبئً اٍزقلاَ

 

 :اٌّج١ؼبد رٕش١ؾ أكٚاد

 ِٓ ِغب١ٔخ ػ١ٕخ أٚ ٘ل٠خ أٚ ٔمل٠خ ل١ّخ أٚ الأٍؼبه فٟ رقف١ؼبد ػٍٝ اٌؾظٛي فٟ اٌؾك ٌٍؼ١ًّ رؼطٟ شٙبكح ٟ٘ :اٌىٛثٛٔبد/ 1

 إٌّزظ

 اٌؼ١ًّ ٚؽظٛي ِشىٍخ أٚ ٌَؤاي ِؼ١ٓ ؽً رمل٠ُ فٟ ِٙبهارٗ ٚاٍزقلاَ َِبثمبد فٟ اٌؼ١ًّ اشزوان اِىب١ٔخ :اٌَّبثمبد/ 2

 عبئيح ػٍٝ اٌفبئي

 ِؼ١ٕخ ثى١ّبد اٌشواء ؽبٌخ فٟ ألً ٍؼو أٚ إٌّزظ ِٓ اػبف١خ ٚؽلاد اٌؼ١ًّ ِٕؼ :اٌؼوٚع/ 3

 ٌّٛاعٙخ أٚ إٌّزظ ِٓ عل٠لح ػجٛاد رمل٠ُ أٚ عل٠ل ِٕزظ رمل٠ُ ؽبٌخ فٟ الأٍؼبه فٟ رقف١ؼبد رمل٠ُ :الأٍؼبه رقف١ؼبد/ 4

 إٌّبف١َٓ

 ثطج١ؼخ ِورجطخ اٌٙل٠خ رىْٛ ٚػبكح إٌّزظ شواء اٍزّواه٠خ ػٍٝ رؾفيُ٘ ٌٍؼّلاء ٘لا٠ب رمل٠ُ :ٚاٌزنوبه٠خ اٌزو٠ٚغ١خ اٌٙلا٠ب/ 5

 إٌّزظ

 .شوائٗ ػٍٝ ٌزشغ١ؼُٙ إٌّزظ ِٓ ِغب١ٔخ ػ١ٕبد اٌّورمجْٛ اٌؼّلاء اػطبء :اٌؼ١ٕبد/ 6

 

 

 321تلخيص/ أم فيصل

 المحمديتعديل و ترتيب / بندر 
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 اٌٛاعجبد 
 الأٚي اٌٛاعت

 
 :هو للمنتجات الفنٌة المواصفات تنفٌد عن المسإول  :الأٚي اٌَؤاي

 
 ادارة التسوٌك بالمنشؤة

 ثبٌّٕشبح الأزبط اكاهح

 

  .:هو الحدٌث للمفهوم وفما التسوٌك الاهداف من هدف أهم  :اٌضبٟٔ اٌَؤاي
 

 تعظٌم حجم المبٌعات
 المالٌةتعظٌم الأرباح 

 إٌّشؤح ِغ اٌّزؼب١ٍِٓ هػب رؼظ١ُ

 

 بالسوق العملاء واحتٌاجات رغبات كل تحمٌك الصحٌح التسوٌك خلال من ٌمكن :اٌضبٌش اٌَؤاي
 

 طٛاة

 فطؤ

 

 :بالمجتمع التسوٌك ٌخلمها التً المشكلات من  :اٌواثغ اٌَؤاي
 

 اٌشوائ١خ اٌَّزٍٙى١ٓ للهاد اٍزٕياف

 اعزّبػ١باصبهح اٌؾبعبد اٌؼبهح 

 اهرفبع الأٍؼبه

 

 المباعة الوحدات كمٌة زٌادة هدف مع المباعة الوحدة ربحٌة زٌادة هدف ٌإثر  :اٌقبٌِ اٌَؤاي
 

 طٛاة

 فطؤ

 

 :مرحلة هً التسوٌمً الفكر لتطور الحالٌة الحدٌثة المرحلة  :اٌَبكً اٌَؤاي
 

 التوجه بالمنتج
 التوجه بالعمٌل

 ثبٌؼلالبد اٌزٛعٗ

 

 :الربح تستهدف ولا بالبٌع تموم لا لأنها الحكومٌة بالمإسسات التسوٌك مفاهٌم تطبٌك ٌستحٌل  :اٌَبثغ اٌَؤاي
 

 طٛاة

 فطؤ

 البٌع لمفهوم ٌامساو مفهوما التسوٌك مفهوم ٌعتبر :اٌضبِٓ اٌَؤاي
 

 صواب
 فطب

 :عناصر بٌن من والموردون المنافسون  :اٌزبٍغ اٌَؤاي
 

 الداخلٌة 
 اٌّجبشوح

 اٌقبهع١خ

 

 سولٌة فرصة بالأصل هً تسوٌمٌة فرصة كل  :اٌؼبشو اٌَؤاي
 صواب

 خطؤ

 
 ...بندر المحمدي حل العضو /
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 الواجب الثانً

  .....ٌعتبر مفهوم تموٌم الخطة التسوٌمٌةالسإال الأول : 

 مفهوم مطابك لمفهوم تمٌٌم الخطة التسوٌمٌة

 لا علالة له بمفهوم تمٌٌم الخطة التسوٌمٌة

 تصحٌح مسار الخطة التسوٌمٌةٌشٌر إلى 

 ٌشٌر إلى إعطاء تمدٌر عن لٌمة الخطة التسوٌمٌة

 

  ......ٌطلك إسم المهمة أو الرسالة علىالسإال الثانً : 

Vision 

Mission 

Objective  

Strategy 

 

  .....تطبٌمات بحوث التسوٌكالسإال الثالث : 

 تضم بحوث السوق

 لا علالة لها نهائٌا ببحوث السوق

  تابعة لبحوث السوق

 تركز على التعرف على السوق ولٌس آلٌات الوصول إلٌه

 

  ......فً التخطٌط الاستراتٌجً للتسوٌك تكون  Missionالمهمةالسإال الرابع : 

  للسعً إلى تحمٌك الرإٌة التسوٌمٌة

 لا علالة لها نهائٌا بالرإٌة التسوٌمٌة

 مفهوم مطابك للرإٌة التسوٌمٌة

 الذي تسعى الرإٌة التسوٌمٌة لتحمٌمههً المحفز 

  ......فً بحوث التسوٌك، ٌنصح غالبا بؤن ٌتم الاستفادة بالمصادر الثانوٌةالسإال الخامس : 

 بعد الاستفادة من البٌانات الأولٌة

 أثناء الاستفادة من البٌانات الأولٌة

 لبل الاستفادة بالبٌانات الأولٌة

 بدون الارتباط بالبٌانات الأولٌة

 

  .....ٌعتبر التخطٌط عملٌةالسإال السادس : 

 غٌر مستمرة

 مستمرة

  فً بداٌة المشروعات فمط

 فً أثناء التجهٌز للمشروعات فمط

 

  ....تعتبر الممابلات الشخصٌة من أمثلةالسإال السابع : 

 المصادر الثانوٌة

 البٌانات الثانوٌة

 المصادر الأولٌة

 البٌانات الأولٌة

 

  ....تتبع بحوث فعالٌة الإعلانالسإال الثامن : 

 بحوث السوق

 بحوث التسوٌك
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 بحوث التسعٌر والتوزٌع

 بحوث التسعٌر والمنتجات

 

  ......هو  SWOTتحلٌلالسإال التاسع : 

 تحلٌل نماط الموة والضعف فً المنشؤة

 تحلٌل الفرص والتهدٌدات بالسوق

 بالسوقتحلٌل نماط الموة والضعف بالمنشؤة والفرص والتهدٌدات 

 تحلٌل نماط الموة والضعف بالسوق والفرص والتهدٌدات بالمنشؤة

 

  .....نظام المعلومات التسوٌمٌة هوالسإال العاشر : 

 أحد عناصر نظام الاستخبارات التسوٌمٌة

 نظام تابع لنظام الاستخبارات التسوٌمٌة

 نظام ٌضم نظام الاستخبارات التسوٌمٌة

 التسوٌمٌة لا علالة له بنظام الاستخبارات

 

 الواجب الثالث

 ٌنصح باستراتٌجٌة عدم تجزئة السوق فً حالة تشابه خصائص واحتٌاجات ورغبات المستهلكٌن بالسوقالسإال الأول : 

 

 صواب

 خطؤ

 

للتجزئة ، بسبب الطبٌعة من شروط تجزئة السوق )ان ٌكون السوق لابل للمٌاس( ولا ٌشترط الجدوى الالتصادٌة السإال الثانً :

 الخاصة لتلن الاستراتٌجٌة

 

 صواب

 خطؤ

 

 التنبإ من خلال اختبار السوق ٌعتبر أحد اسالٌب التنبإ المعتمدة على الحكم الشخصًالسإال الثالث :

 

 صواب

 خطؤ

 

 ٌمع على المسوق فً حالة )الطلب الضار والسًء( عبء تحطٌم الطلبالسإال الرابع : 

 

 صواب

 خطؤ

 

 اسلوبً )السلاسل الزمنٌة( و )العلالات السببٌة( من أسالٌب التنبإ الاحصائٌةالخامس :  السإال

 

 صواب

 خطؤ

 

  .............العبء الوالع على المسوق فً حالة الطلب السلبً هوالسإال السادس : 

 

 تشغٌل الطلب

  تحمٌك الطلب

 AmalAreenحل العضوة / 
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 تنمٌة الطلب

 تحوٌل الطلب

 

 

 المسولون باستراتٌجٌة تجزئة السوقدائما ٌنصح السإال السابع : 

 

 صواب

 خطؤ

 

  .............العبء الوالع على المسوق فً حالة الطلب الكامن هوالسإال الثامن : 

 

 تشغٌل الطلب

 تنمٌة الطلب

 خلك الطلب

 تحوٌل الطلب

 

 متباٌنةاستراتٌجٌة تجزئة السوق تعتمد على ان احتٌاجات وخصائص المستهلكٌن بالسوق السإال التاسع : 

 

  صواب

  خطؤ

 

 تكلفة الحفاظ على العمٌل الحالً اضعاف تكلفة الحصول على عمٌل جدٌدالسإال العاشر : 

 

  صواب

  خطؤ

 

 استراتٌجٌة التركٌز هً نفس استراتٌجٌة تجزئة السوقالسإال الحادي عشر : 

 

  صواب

  خطؤ

 

 استراتٌجٌة تجزئة السوقٌناسب تسوٌك الخبز وعبوات المٌاه السإال الثانً عشر : 

 

  صواب

  خطؤ

 

 تكالٌف التسوٌك فً استراتٌجٌة تجزئة السوق تكون أعلى من استراتٌجٌة السوق الموحدالسإال الثالث عشر : 

 

  صواب

  خطؤ

 

  ........العبء التسوٌمً الوالع على المسوق فً حالة الطلب غٌر المنتظم هوالسإال الرابع عشر : 

 

 تشغٌل الطلب

 الطلب تنمٌة

 خلك الطلب

 تحوٌل الطلب
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  ........العبء التسوٌمً الوالع على المسوق فً حالة عدم وجود طلب هوالسإال الخامس عشر : 

 

 تشغٌل الطلب

 تنمٌة الطلب

 خلك الطلب

 تحوٌل الطلب

 

 )سوق الاختبار( و )اختبار السوق( ٌتم الاختبار على عملاء حالٌٌن بالسوق لأسلوبًفً التنبإ وفما السإال السادس عشر : 

 

  صواب

  خطؤ

 

 التنبإ هو تولع علمً منهجً لأحداث سابمة من خلال تحلٌل بٌانات مستمبلٌةالسإال السابع عشر : 

 

  صواب

  خطؤ

 

  ..........التنبإ بناء على تمدٌرات مندوبً المبٌعاتالسإال الثامن عشر : 

 

 تعتبر من أسالٌب التنبإ الاحصائٌة

 تعتبر من أسالٌب التنبإ المعتمدة على الحكم الشخصً

 لا تعتبر من أسالٌب التنبإ

 لا علاله لها بالتنبإ العلمً

 

 تجزئة السوق وفما لانطباعات المستهلكٌن تعتبر من معاٌٌر التجزئة وفما لمعٌار نوعً ولٌس كمًالسإال التاسع عشر : 

 صواب

 خطؤ

 

 (استراتٌجٌة تجزئة السوق تسمى )استراتٌجٌة السوق الموحدالسإال العشرون : 

 صواب

 خطؤ

 الواجب الرابع

 

 بذلن نثبت أن الخدمات ٌمكن تخزٌنها فإننا  cdعندما ٌتم تسجٌل محاضرة على لرص ممغنطالسإال الأول : 

  صواب

  خطؤ

 

 الخدمات : تباٌن مستوى الأداء حتى ولو من نفس مإدي الخدمة أحٌانامن خصائص السإال الثانً : 

 صواب

 خطا

 

 الحاجة لتوافر مهارات التسوٌك لدى ممدمً الخدمات أكبر من الحاجة لها لدى ممدمً السلعالسإال الثالث : 

  صواب

 خطؤ

 

 / اجتهادات حل العضوة
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 للخدماتٌستخدم مصطلح )المستهلن( للسلع بٌنما مصطلح )المستخدم( السإال الرابع : 

  صواب

 خطؤ

 

 تعتبر بحوث التسوٌك والتموٌل والحراسة من الخدمات الانتاجٌةالسإال الخامس : 

  صواب

  خطؤ

 

 ترتبط الخدمات بشخصٌة من ٌمدمهاالسإال السادس : 

  صواب

  خطؤ

 

 ٌمصد بالمنتج السلع ولٌس الخدماتالسإال السابع : 

 صواب

  خطؤ

 

 استهلاكها ولت انتاجهاالخدمات ٌتم السإال الثامن : 

 صواب

 خطؤ

 

 تعتبر المواد الخام من مهمات التشغٌلالسإال التاسع : 

 صواب

 خطا

 

 تتصف الخدمات بخاصٌة الملموسٌةالسإال العاشر : 

  صواب

 خطؤ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Nayef fالعضو / حل 
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 الاختبار الفصلً 

 
 ..... :نظام المعلومات التسوٌمٌة هو 1السإال 

 التسوٌمٌةأحد عناصر نظام الاستخبارات 
 نظام تابع لنظام الاستخبارات التسوٌمٌة
 نظام ٌضم نظام الاستخبارات التسوٌمٌة

 لا علالة له بنظام الاستخبارات التسوٌمٌة
 (استراتٌجٌة تجزئة السوق تسمى )استراتٌجٌة السوق الموحد : 2السإال 
  صواب

 خطؤ
 خصائص واحتٌاجات ورغبات المستهلكٌن بالسوق ٌنصح باستراتٌجٌة عدم تجزئة السوق فً حالة تشابه : 3السإال 
  صواب

 خطؤ
 ........... ٌشار الى كلمة )الاحتٌاجات( فً علم التسوٌك بالكلمة الانجلٌزٌة : 4السإال 

Wants 
Needs 

Demands 
Researchs 

 ....... ٌشار الى كلمة )الموردون( فً علم التسوٌك بالكلمة الانجلٌزٌة : 5السإال 
Suppliers 

Middlemen 
Facilitators 

Sellers 
 ........ العبء التسوٌمً الوالع على المسوق فً حالة عدم وجود طلب هو : 6السإال 

 تشغٌل الطلب
 تنمٌة الطلب
 خلك الطلب

 تحوٌل الطلب
 .......... التنبإ بناء على تمدٌرات مندوبً المبٌعات : 7السإال 

 تعتبر من أسالٌب التنبإ الاحصائٌة
 ن أسالٌب التنبإ المعتمدة على الحكم الشخصًتعتبر م

 لا تعتبر من أسالٌب التنبإ
 لا علاله لها بالتنبإ العلمً

 : ٌستخدم مصطلح )المستهلن( للسلع بٌنما مصطلح )المستخدم( للخدمات 8السإال 
  صواب

 خطؤ
 ....... :نظام المعلومات التسوٌمٌة هو 9السإال 

 نظام ٌدعم متخذ المرار التسوٌمً
 ظام ٌتلمى الدعم من متخذ المرار التسوٌمًن

 نظام لا ٌرتبط بمتخذ المرار التسوٌمً
 نظام ناتج عن متخذ المرار التسوٌمً

 كل فرصة تسوٌمٌة هً بالأصل فرصة سولٌة : 10السإال 
  صواب

 خطؤ
 ...... هو SWOT تحلٌل : 11السإال 

 تحلٌل نماط الموة والضعف فً المنشؤة
 والتهدٌدات بالسوقتحلٌل الفرص 

 تحلٌل نماط الموة والضعف بالمنشؤة والفرص والتهدٌدات بالسوق
 تحلٌل نماط الموة والضعف بالسوق والفرص والتهدٌدات بالمنشؤة

 دائما ٌنصح المسولون باستراتٌجٌة تجزئة السوق : 12السإال 
  صواب

  خطؤ
 الخدمات ٌتم استهلاكها ولت انتاجها : 13السإال 
  صواب

  خطؤ
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 فاننا بذلن نثبت أن الخدمات ٌمكن تخزٌنها CD عندما ٌتم تسجٌل محاضرة على لرص ممغنط : 14السإال 
  صواب

  خطؤ
 ........... ٌشار الى كلمة )تجزئة السوق( فً علم التسوٌك بالكلمة الانجلٌزٌة : 15السإال 

Targeting 

Positioning 

Segmentation 

Segment 

 ........ كلمة )الطلب المتنالص( فً علم التسوٌك بالكلمة الانجلٌزٌة ٌشار الى : 16السإال 

Negative Demand 

Latent Demand 

Flatering Demand 

No Demand 

 الحاجة لتوافر مهارات التسوٌك لدى ممدمً الخدمات أكبر من الحاجة لها لدى ممدمً السلع : 17السإال 

  صواب

 خطؤ

 

 ٌك والتموٌل والحراسة من الخدمات الانتاجٌةتعتبر بحوث التسو : 18السإال 

  صواب

  خطؤ

 استراتٌجٌة تجزئة السوق تعتمد على ان احتٌاجات وخصائص المستهلكٌن بالسوق متباٌنة : 19السإال 

  صواب

 خطؤ

 

 ............ :المتغٌرات الدٌموغرافٌة تعتبر من عناصر 20السإال 

 البٌئة الداخلٌة للمنظمة

 للمنظمةالبٌئة المباشرة 

 البٌئة غٌر المباشرة للمنظمة

 البٌئة التخصصٌة للمنظمة

 :أهم هدف من أهداف التسوٌك وفما للمفهوم الحدٌث هو : 21السإال 

 تعظٌم حجم المبٌعات

 تعظٌم الأرباح المالٌة

  تعظٌم رضا المتعاملٌن مع المنشؤة

 ....... بالكلمة الانجلٌزٌةٌشار الى كلمة )البٌانات الثانوٌة( فً علم التسوٌك  : 22السإال 

Tactical Information 

Strategic Information 

Primary Data 

Secondary Data  

 ٌمصد بالمنتج السلع ولٌس الخدمات : 23السإال 

  خطؤ

  صواب

 التنبإ هو تولع علمً منهجً لأحداث سابمة من خلال تحلٌل بٌانات مستمبلٌة : 24السإال 

  - صواب

  خطؤ

 ...... ٌشار الى كلمة )التوزٌع( فً علم التسوٌك بالكلمة الانجلٌزٌة: 25السإال 

Product 

Price 

Promotion 

Place 
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  .... فً 4ps: الترح ماكارثً وظائف التسوٌك الرئٌسٌة الأربع المعروفة بالـ  26السإال 

 ستٌنٌات المرن السابع عشر المٌلادي

 ستٌنٌات المرن الثامن عشر المٌلادي

 ستٌنٌات المرن التاسع عشر المٌلادي

 ستٌنٌات المرن العشرٌن المٌلادي

 ترتبط الخدمات بشخصٌة من ٌمدمها : 27السإال 

  صواب

  خطؤ

 ..... : المهام التً ستموم بها المنشؤة، تعبر عن 28السإال 

 الرإٌة

 الرسالة

 الهدف

 الاستراتٌجٌة

 ........ ً حالة الطلب غٌر المنتظم هوالعبء التسوٌمً الوالع على المسوق ف : 29السإال 

 تشغٌل الطلب

 تنمٌة الطلب

 خلك الطلب

  تحوٌل الطلب

 تتصف الخدمات بخاصٌة الملموسٌة: 30السإال 

  صواب

 خطؤ

 

 ........ ٌشار الى كلمة )التنبإ( فً علم التسوٌك بالكلمة الانجلٌزٌة : 31السإال 

Facilitator 

Flatering 

Positioning 

Forecasting 

 

 ......... التحدٌات والتهدٌدات التً تإثر سلبا على المنظمة وتحد من لدرتها على تحمٌك اهدافها التسوٌمٌة تسمى : 32السإال 

 المخاطر التسوٌمٌة

 الفرص التسوٌمٌة

 الفرص السولٌة

  المرارات التسوٌمٌة

 : دائما ٌنصح المسولون باستراتٌجٌة تجزئة السوق 33السإال 

  ابصو

 خطؤ

  ....... :ٌشار الى كلمة )الفرص( فً علم التسوٌك بالكلمة الانجلٌزٌة 34السإال 

Weaknesses  

Strengths 

Opportunities 

Threats 

 ..... :مخرجات نظام المعلومات التسوٌمٌة هً 35السإال 

 البٌانات التسوٌمٌة

 العملٌات التسوٌمٌة

 المعلومات التسوٌمٌة

 المرارات التسوٌمٌة

 ....... :الصورة الذهنٌة التً ترغب المنشؤة أن تكون علٌها مستمبلا فً عمول العملاء والمتعاملٌن، تعبر عن 36السإال 

 الرإٌة

 الرسالة

 الهدف
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 الاستراتٌجٌة

  ............. : العبء الوالع على المسوق فً حالة الطلب الكامن هو 37السإال 

 تشغٌل الطلب

 تنمٌة الطلب

 خلك الطلب

 حوٌل الطلبت

 :استراتٌجٌة التركٌز هً نفس استراتٌجٌة تجزئة السوق 38السإال 

 صواب

 خطا

 : ٌمع على المسوق فً حالة )الطلب الضار والسًء( عبء تحطٌم الطلب 39السإال 

 صواب

 خطؤ

 : تكالٌف التسوٌك فً استراتٌجٌة تجزئة السوق تكون أعلى من استراتٌجٌة السوق الموحد 40السإال 

  صواب

 خطا

 : تعتبر المواد الخام من مهمات التشغٌل 41السإال 

  صواب

 خطا

 ...... : تمارٌر التنبإ بالاوضاع المستمبلٌة فً السوق تعتبر من تمارٌر المعلومات 42السإال 

 المالٌة

 التكتٌكٌة

 الاستراتٌجٌة

 البٌعٌة

 دي الخدمة أحٌانا:من خصائص الخدمات : تباٌن مستوى الأداء حتى ولو من نفس مإ 43السإال 

 صواب

 خطؤ

 : تجزئة السوق وفما لانطباعات المستهلكٌن تعتبر من معاٌٌر التجزئة وفما لمعٌار نوعً ولٌس كمً 44السإال 

 صواب

 خطؤ

 : التنبإ من خلال اختبار السوق ٌعتبر أحد اسالٌب التنبإ المعتمدة على الحكم الشخصً 45السإال 

 صواب

 خطؤ

 )السلاسل الزمنٌة( و )العلالات السببٌة( من أسالٌب التنبإ الاحصائٌة:اسلوبً  46السإال 

 صواب

 خطؤ

 ...... : الموارد البحثٌة والمعلوماتٌة بالمنظمة تعتبر من عناصر 47السإال 

 البٌئة الداخلٌة للمنظمة

 البٌئة المباشرة للمنظمة

 البٌئة الخارجٌة للمنظمة

 البٌئة غٌر المباشرة للمنظمة

 ..... : ٌعتبر مفهوم تموٌٌم الخطة التسوٌمٌة 48السإال 

 مفهوم مطابك لمفهوم تمٌٌم الخطة التسوٌمٌة

 لا علالة له بمفهوم تمٌٌم الخطة التسوٌمٌة

 ٌشٌر إلى تصحٌح مسار الخطة التسوٌمٌة

 ٌشٌر إلى إعطاء تمدٌر عن لٌمة الخطة التسوٌمٌة

 و )اختبار السوق( ٌتم الاختبار على عملاء حالٌٌن بالسوق : فً التنبإ وفما لاسلوبً )سوق الاختبار( 49السإال 

  صواب

  خطؤ

 : ٌناسب تسوٌك الخبز وعبوات المٌاه استراتٌجٌة تجزئة السوق 50السإال 

 صواب

 خطؤ
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 ..... :المٌم التً ٌلتزم بها العاملون بالمنشؤة والتً تمدم بالصورة الملائمة للعملاء، تعبر عن 51السإال 

 المٌم الحاكمة

 لٌمة العملاء

 المٌمة المدركة

 الجودة المدركة

 : تكلفة الحفاظ على العمٌل الحالً اضعاف تكلفة الحصول على عمٌل جدٌد 52السإال 

 صواب

 خطؤ

 ....... : بدأ تدرٌس علم التسوٌك لأول مرة فً 53السإال 

 مطلع المرن السابع عشر المٌلادي

 مطلع المرن الثامن عشر المٌلادي

 التاسع عشر المٌلاديمطلع المرن 

 مطلع المرن العشرٌن المٌلادي

  ....... :ٌشار الى كلمة )الرإٌة( فً علم التسوٌك بالكلمة الانجلٌزٌة 54السإال 

Mission 

Vision 

Objectives 

Strategies 

، بسبب الطبٌعة الخاصة  :من شروط تجزئة السوق )ان ٌكون السوق لابل للمٌاس( ولا ٌشترط الجدوى الالتصادٌة للتجزئة 55السإال 

 لتلن الاستراتٌجٌة

 صواب

 خطؤ

 ......... فً 4Psالترح كوتلر عنصرٌن اضافٌٌن على عناصر الـ  ٧٨٩١:عام  56السإال 

 ثمانٌنات المرن السابع عشر المٌلادي

  ثمانٌنات المرن الثامن عشر المٌلادي

  ثمانٌنات المرن التاسع عشر المٌلادي

 ن المٌلاديثمانٌنات المرن العشرٌ

 : ٌستحٌل تطبٌك مفاهٌم التسوٌك بالمإسسات الحكومٌة لأنها لا تموم بالبٌع ولا تستهدف الربح 57السإال 

 صواب

 خطؤ

 ............. :العبء الوالع على المسوق فً حالة الطلب السلبً هو 58السإال 

 تشغٌل الطلب

  تحمٌك الطلب

 تنمٌة الطلب

 تحوٌل الطلب

 .... الممابلات الشخصٌة من أمثلة:تعتبر  59السإال 

 المصادر الثانوٌة

 البٌانات الثانوٌة

  المصادر الأولٌة

 البٌانات الأولٌة

 .............. : آخر مراحل التسوٌك الحدٌث التً تمثل المرحلة الحالٌة هً مرحلة 60السإال 

Customers Orientation 

Product Orientation 

Relations Orientation 

Marketing Orientation 

 :: المرحلة الحدٌثة الحالٌة لتطور الفكر التسوٌمً هً مرحلة61السإال 

 التوجه بالمنتج

 التوجه بالعمٌل

 التوجه بالعلالات

 التوجه بالتسوٌك
 اجتهادات/  تجمٌع العضوة


