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����﷽  

  

  ملاحظـــات مھمـــــــة 

  

المعتمد من كتاب الومرجعھا والشرائح المعروضة فیھا الملخص عبارة عن تفریغ اللقاءات الحیة  .١

 :لكل من ، ) مبادئ التسویق الحدیث بین النظریة والتطبیق : كتاب ( أستاذ المادة 

 مصطفى سعید الشیخ. د/ عبد الباسط حسونة . د/ م زكریا أحمد عزا. د

تم تجاھل تفریغ بعض الشرح لتكراره وعدم تفریغ الأمثال في الشرح لعدم أھمیتھا لأنھا وضعت  .٢

 للتوضیح وحتى لا تأخذ حیز في الملخص 

 كل عمل إنساني یحتمل الصواب والخطأ والنقص فإن أصبنا فمن الله إن أخطأنا فمن أنفسنا  .٣

  

  

  

  

  

  

  . خرةالآدنیا وفي النسأل الله لنا ولكم التوفیق والدرجات العلیا و
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  المحاضرة الحیة الأولى

  مقدمة
  

  ما ھو التسویق وماذا تعرف عن التسویق ؟ ) متخصص أو غیر متخصص بالتسویق(ص لو سألنا أي شخ

طبع�ا ، أو الشراء  الإعلاناتقد یقول الأغلب وخصوصا غیر المختصین بالتسویق ھو البیع أو الترویج أو 

  . عرض السلع لبیعھا ھو جزء من التسویق ولیس التسویق بحد ذاتھ الذي یطلق علیھ الترویج 

 )مقدمة في التسویق ( : الوحدة الأولى     

 

  ما ھو التسویق وماذا یعني التسویق وما ھو التسویق فعلا ( مقدمة في التسویق (  

  الجوھریة كالحاجات ھي مفاھیم التسویق ما ( الأساسیة / مفاھیم التسویق الجوھریة

  . ) والرغبات الأساسیة في التسویق 

  كیف نشأ التسویق إلى ما وصل إلیھ في الوقت الحالي ( مراحل تطور التسویق (.  

  وھناك فرق بین عناصر المزیج التسویقي وعناصر المزیج ( عناصر المزیج التسویقي

  ) الترویجي 

  ماذا الشركات والمنظمات بشكل عام تھتم بالتسویق ل( أسباب الاھتمام بالتسویق (.  

  المنافع التي یؤدیھا التسویق.  

  الانتقادات التي وجھت لعلم التسویق . 

  

بدایة لوعدنا للسؤال الأول ماذا نقصد بالتسویق ؟ الأغلب یقول عرض الس�لعة لبیعھ�ا أو ھ�و الإعلان�ات أو 

ة لأنھ�ا تتط�رق إل�ى ج�زء م�ن أج�زاء التس�ویق ول�یس ك�ل طبعا كل ھذه المفاھیم نوع�ا م�ا ص�حیح، الشراء 

الشركات الآن والمنظمات لجأت للاھتمام بالتس�ویق لأن�ھ نقط�ة التواص�ل ب�ین الش�ركة والعم�لاء  ،التسویق 

  . والمستھلكین

لذلك فالتسویق عبارة عن نش�اط م�نظم وش�امل لا یض�م فق�ط وظیف�ة البی�ع والت�رویج والإعلان�ات وم�ا ش�ابھ 

  . كذلك تحدید حاجات ورغبات العملاء ، ظائف أخرى كالتسعیر والتغلیف والتعبئة وما شابھ إنما عدة و

  ما ھو التسویق ؟ 

  )  سواء سلع أو خدمات( عرفت الجمعیة الأمریكیة للتسویق 

إل�ى المس�تھلك النھ�ائي أو المس�تعمل على أن�ھ جمی�ع أنش�طة الأعم�ال الت�ي توج�ھ ت�دفق الس�لع م�ن المن�تج ( 
ن التسویق لا یبدأ بعد الإنتاج إنم�ا ف�ي الأس�اس یب�دأ لأھذا المفھوم في بدایاتھ ھو مفھوم ضیق ، )الصناعي 

لأنك لابد أن تعرف ما ھي رغبات العملاء وم�ا ھ�ي حاج�اتھم لأج�ل أن تحق�ق ھ�ذه الرغب�ات ، قبل الإنتاج 
  .  والحاجات
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  : ال ــــــمث

سھا رأت أن السوق یحتاج كذا بناء عل�ى الس�وق ورأت شركة أنتجت من تلقاء نف، لو فرضنا لدینا شركتین 
وش��ركة رأت الس��وق م��اذا یحت��اج العم��لاء وم��ا ھ��ي رغب��اتھم ، أن ق��دراتھا وإمكانیاتھ��ا تن��تج من��تج مع��ین 

ً ، وحاج��اتھم وأنتج��ت ھ��ذا المن��تج  ؟ بالتأكی��د س��تكون الش��ركة الت��ي لب��ت حاج��ات  أیھم��ا س��یكون أكث��ر مبیع��ا
  . ورغبات العملاء 

المفھوم القدیم الذي نشأ حینما نشأة بدایات الصناعة في العالم لأن�ھ ك�ان المس�تھلك لا یعل�م م�ا ھ�و طبعا ھذا 

ذا المن��تج ال��ذي أن��تج فبالت��الي عن��دما ت��رى من��تج ولا تعرف��ھ لا تس��تطیع أن تض��ع فی��ھ ش��روط معین��ة أن ھ��ذا 

مث��ل الس�یارات بدای��ة  ،یناس�ب أو لا یناس�ب لأن��ك ل�م تج��رب ھ�ذا المن��تج خاص�ة عن��دما یك�ون المن��تج جدی�د 

إنتاجھا لم یكن العمیل أو المستھلك یعرف ما ھي مواصفات ھذا المنتج لیطلب مثلا الآمان في ھذه الس�یارة 

  . أو متانة السیارة أو قوة محركھا أو ما شابھ 

  

    : لذلك أعادة الجمعیة الأمریكیة للتسویق تعریف التسویق بأنھ 

ر وترویج وتوزیع السلع والخدمات بغیة خلق عملیات التبادل التي تخطیط وتنفیذ عملیات تطویر وتسعی( 

  .)تحقق أھداف المنظمات والأفراد 

  

ك��ذلك ، أي أن التس��ویق یب��دأ ع��ن طری��ق التخط��یط م��اذا تن��تج ولم��اذا تن��تج وتنفی��ذ عملی��ات تط��ویر المن��تج (

فلا ب�د أن تراع�ي ف�ي تسعیر المنتج وھذه نقطة مھمة لا تستطیع وضع منتج بالسوق ووضع سعر اعتباري 

ك��ذلك كی��ف طریق��ة ت��رویج الس��لع لأن��ھ حس��ب الأس��واق المس��تھدفة ، حس��اب التكلف��ة والش��ریحة المس��تھدفة 

عین�ة أو م�ثلا ل�ذوي دخ�ل مع�ین أو للرج�ال أو النس�اء أو الأطف�ال أو كب�ار الس�ن للشركة ھ�ل لفئ�ة عمری�ة م

  ) والخدمات أیضا عملیة توزیع السلع، كذلك حسب القوة الشرائیة للأفراد 

  .لخلق عملیة تبادل تعمل على تحقیق أھداف الأفراد والمنظمات * 

  : ھناك ثلاث مراحل أساسیة یمر بھا نشاط التسویق 

  

  : مرحلة ما قبل الإنتاج المرحلة الأولى 

تعرف ما قبل ، )دراسة الأسواق المستھدفة ( المرحلة الأولى لا بد من دراسة مرحلة قبل الإنتاج  في ھذه

تعرف حاجات ورغبات العملاء أیضا طلباتھم لا بد أن تعرف الفئة العمریة عدد السكان كم عدد ، ن تنتج أ

  .الأفراد عدد الشباب 

  

  : المرحلة الثانیة مرحلة بیع المنتج 

خلال بیع المنتجات لابد من توزیع المنتجات بشكل یتلاءم مع طبیعة الأسواق ولابد من توفیر المنتجات 

مع الأخذ في التركیز على الترویج یرغب والوقت الذي یرغب وما شابھ و ي المكان الذي للمستھلك ف

  . الاعتبار الفئة العمریة والنوع 
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  : المرحلة الثالثة مرحلة ما بعد البیع 

معرفة ھل ھذا المنتج وافق رغبات  ویتحقق منھاوھي معرفة أن المنتجات حققت الرضا للمستھلكین 

  . في حال وافقت یستمر الإنتاج وفي حال لم توافق یتوقف الإنتاج ، و لا وتطلعات العملاء أ

  

  : تابع مفھوم التسویق 

نشاط إنساني موجھ لإشباع الحاجات والرغبات من (  التسویق بمفھوم بسیط وھو Philip kotlerیعرف 

  ) خلال عملیة التبادل

  : من التعریف نجد أن 

  . تشبع حاجات ورغبات العمیل ل تتطورق أرباح ولیتحقلتسعى المنظمة 

  . تطویر المنتجات وماذا یقدم المنافس للمستھلك  معرفة

  

  : ھناك بعض النقاط المھمة نجد أن  مما سبق

أو المشتریین ) الأفراد ( التسویق یسعى إلى إشباع حاجات ورغبات المستھلكین النھائیین  .١

 ) المشتري بغرض إعادة التصنیع أو بیعھا ( الصناعیین 

تنوع وتعدد الوظائف التسویقیة وضرورة تحقیق التكامل بینھا والتي تتضمن تخطیط وتطویر  .٢

  . التوزیع ، الترویج ، التسعیر ، التبیین ، التمییز ، التغلیف ، التعبئة ، المنتجات 

  
  :والأساسیة / مفاھیم التسویق الجوھریة 

  

  : الحاجات : أولا 

  " فردعند الحالة من الشعور بالحرمان " ھي 

  : حاجات الإنسان حسب ھرم ماسلو ھي كالتالي ف

ھي الحاجات الضروریة الأساسیة التي لا یمكن للإنسان أن یعیش بدونھا  :الحاجات الفسیولوجیة  .١

  مثل الأكل والشرب 

  ھي أعلى من الحاجات الفسیولوجیة مثل التعلیم والصحة  :حاجات الآمان  .٢

 لعائلة والأصدقاء مثل الحاجة ل : الحاجة للانتماء والحب .٣

حینما تكتسب ھذه النقطة فھذا یكسبك الاحترام من قبل الآخرین مثل المنصب  :حاجات الاحترام  .٤

 والأخلاق والابتسامة 

 . أسمى أنواع الحاجات وتختلف من شخص إلى آخر  :حاجات تحقیق الذات  .٥

یشعر بعدم السعادة وبالتالي فالحاجات جز أساسي في تكوین الإنسان وعندما لا یتم إشباعھا فإن الفرد 

  : فإن سلوكھ یكون واحد من اثنین 

 . أو أن یخمد ھذه الحاجة لفترة معینة إما أن یبحث عن شيء ما یمكنھ إشباع ھذه الحاجة 
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  : الرغبات : ثانیا 

  "  الوسائل التي یتم من خلالھا إشباع حاجات المستھلك" ھي 

ختلف في سبیل لذلك الرغبات ت، ة رغبات من أنواع الأكل قد تشبع بعد) الجوع ( الحاجة إلى الأكل 

  . فالرغبات عدیدة والحاجات محدودة والرغبات أوسع من الحاجات ، إشباع حاجة واحدة 

  

  : الطلب : ثالثا 

  "  الكمیة المطلوبة من جانب الأفراد من سلعة أو خدمة معینة خلال مدة زمنیة معینة وبسعر معین" ھو 

فالمسوق الذكي ، مثل بالقوة الشرائیة فعندما یكون ھناك رغبة في الشراء یصبح ھناك طلب غالبا الطلب یت

  . یوفر المنتج للمستھلك في حدود إمكانیاتھ 

  

  : المنتجات : رابعا 

أي ش�ي ی�تم عرض�ة للس�وق بغ�رض ج�ذب الانتب�اه أو الاكتس�اب أو الاس�تخدام أو " یعرف المنتج على أن�ھ 

   "ورغبة معینھ الاستھلاك لإشباع حاجة 

  الأفكار  –الخدمات  –السلع : یشمل مفھوم المنتج على كلاً من . 

  ًالممتلكات  –الأحداث  –الأنشطة أو العملیات  –المنظمات  –الأماكن  –الأفراد : ویشمل أیضا– 

   .المعلومات 

  : التبادل : خامسا 

   "مقابل تقدیم شيء مرغوب آخر سلوك الحصول على شي مرغوب من أفراد أو منظمھ ما في " یقصد بھ 

ف�د لا تك�ون عملی�ة التب�ادل م�ال مقاب�ل س�لعة فق�ط ق�د ، حدث التب�ادل معن�اه أن الج�ودة التس�ویقیة فعال�ة  فإذا

  . تكون منتج مقابل منتج أو منتج مقابل خدمة 

  

  : ق ــــور التسویــــــل تطــمراح
 . مرحلة المفھوم الإنتاجي  - ١

 . المرحلة المرتبطة بالمنتج  - ٢

 . مرحلة المفھوم البیعي  - ٣

 . مرحلة المفھوم التسویقي  - ٤

  . مرحلة التسویق الاجتماعي  - ٥
  

 : مرحلة المفھوم الإنتاجي : أولا 
وكان�ت ) مث�ل الس�یارات ( بدأت من بدایة الثورة الصناعیة بدایة ظھور منتجات جدیدة لا یعرفھا المستھلك 

  .من الشركة ولیس المستھلك  الإنتاجفكرة 

  : ذه ــــة ھـــص المرحلــرز خصائــمن أب
 .التركیز على الإنتاج والإنتاجیة  )١

 شطة الصناعیة والجوانب الھندسیة للسلعة على حساب منافع ومزایا السلع التركیز على الأن )٢

 إنتاج ما یمكن إنتاجھ وبالتالي تحقیق أھداف المنظمة أولا على حساب أھداف المستھلك  )٣
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تج��ات لتخف��یض تك��الیف الإنت��اج وزی��ادة الأرب��اح لتحقی��ق مص��لحة إنت��اج أكب��ر ق��در ممك��ن م��ن المن )٤

 .المنظمة أولا 

أن بإمك��ان " عن��دما ق��ال ) ھن��ري ف��ورد ( وق��د عب��ر ع��ن ھ��ذه المنظم��ة رائ��د ص��ناعة الس��یارات الأمریكی��ة 

یعن�ي أن المس�تھلك ل�یس ل�ھ " المستھلكین الحصول على سیاراتھم باللون ال�ذي یرغبون�ھ طالم�ا ك�ان أس�ود 

  .خیار 

  

  :المرحلة المرتبطة بالمنتج : ثانیا 
وھو مفھوم قدیم قائم على أن المستھلكین یستجیبون بطریقة إیجابیة للمنتجات الجدیدة ذات السعر الجید 

  . و الشركات لا تستجیب لحاجة ورغبات العملاء المعقول وجیدة الصنع 

  : وتتمثل أھم ملامح ھذه المرحلة من تطور النشاط التسویقي في 

 في المنتجات وكیفیة تسعیرھا وكذلك المواصفات  الاھتمام )١

 . المستھلك یھتم بالجودة والسعر ویربط بین العلاقة القائمة بینھما  )٢

  

  : مرحلة المفھوم البیعي : ثالثا 
ركزت ھذه المرحلة على أن المستھلك یشتري من سلع المنظمة إذا ما كانت ھنالك مجھودات البیع 

  ة من قبل المنظمة الشخصیة وغیر الشخصی

  : من أبرز خصائص ھذه المرحلة ما یلي 

 التركیز على القوى البیعیة لتصریف المنتجات  )١

 التركیز على ضرورة تصریف الفائض من الإنتاج  )٢

  . القیام بالحملات الترویجیة لإقناع المستھلكین بشراء المنتجات  )٣

  

  : مرحلة المفھوم التسویقي : رابعا 
وتھیئة المنظمة لتحقیق الإشباع ) المستھلكین ( تحدید حاجات ورغبات الأسواق  جوھر عمل المنظمة ھو

  المرغوب بأعلى كفاءة وفاعلیة بالمقارنة مع المنافسین 

، كیف نشبع حاجاتھ ورغباتھ ) المستھلكین ( في ھذه المرحلة بدأت الشركات تنظر إلى حاجات العملاء 

      . بات المستھلك بأعلى فعالیة  ومنافسة الشركات الأخرى لإشباع حاجات ورغ

  یمیز الكتاب والتسویقیین بین المفھوم البیعي والمفھوم التسویقي في عدة نقاطكما یلي :  
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  شكل یوضح الفرق بین المفھوم البیعي والتسویقي 

  

  :جدول یشرح ویوضح النموذج السابق للفرق بین المفھوم البیعي والمفھوم التسویقي 

   

  ) ث ـــــدیــــالح( ویقي ــــــــــوم التســــــالمفھ  يــــوم البیعـــــــــــــالمفھ
  نقطة البدایة بدأت من المصنع 

فترة إنتاج المنتجات بدأت من المصنع ولیس 
  المستھلك 

بدایة الإنتاج أو معرفة المنتج یبدأ بالسوق لأن المطلوب إنتاج 
لكي تناسب قدرات منتجات تلبي حاجات ورغبات العملاء لیس 

  .الشركة 
أي التركیز على القیام بإنتاج منتجات حالیة 

  المنتجات الحالیة 
أي التركیز تحدید حاجات ورغبات المستھلك من دراسة السوق 

  على ما یریده السوق 
التسویق المتكامل أي الترابط بین جمیع الاعتماد على وسائل   التركیز على نقاط البیع والترویج 

  الشركة والمزیج التسویقي في النھایة  إدارات
تحقیق أرباح من خلال حجم المبیعات فقط وقد لا 

  یكون حقق إشباع ورغبات العملاء 
تحقق الشركة أرباح من خلال إشباع حاجات ورغبات 

  المستھلكین 
مرحلة المفھوم البیعي والمراحل الأولى الثلاث * 

  كانت تبدأ من المصنع 
نتاج ما سیباع ولیست مثل المراحل السابقة المرحلة تركز على إ

  بیع ما سینتج 
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  المحاضرة الحیة الثانیة

  لوحدة الأولى تابع ل
  

  : مرحلة التسویق الاجتماعي : خامساً 
تحدید احتیاجات ورغبات الأسواق المستھدفة وتھیئة المنظمة لتحقیق الاشباعات المرغوبة بكفاءة وفاعلیة 

  . كامل بین المستھلك والمجتمع على أحسن وجھ ممكن تفوق المنافسین ودعم الت
عدم التعارض مع احتیاجات المستھلكین قصیرة الأجل وبین مصالحھم طویلة الأجل ومصالح المجتمع 

  . طویلة الأجل 

  
  :عناصر المزیج التسویقي 
قابلة رغبات مجموعة المتغیرات التسویقیة التي تقوم المنظمة بمزجھا لم"یعرف المزیج التسویقي بأنھ 

  " السوق 
وھي خاصة بالسلع )  4Ps( تتمثل ھذه المتغیرات التسویقیة في أربع مجموعات رئیسیة تعرف بـ 

  : المادیة وھي 
 .   Productالمنتج  -
 .   Priceالسعر  -
 .   Placeالمكان  -
 .   Promotionالترویج  -

ة عناصر للمزیج التسویقي الخدمي أما بالنسبة للخدمات فقد تم إضافة ثلاثة عناصر حدیثاً لتصبح سبع
  : وتتمثل الثلاثة عناصر في 

 .   Peopleالناس  -
 .  Physical Evidenceأو الدلیل المادي   physical Environmentالبیئة المادیة  -
 .  Processesعملیات تقدیم الخدمة  -

  
  : المنافع التي یؤدیھا التسویق 

  المنافع التي تؤدیھا إدارة التسویق : 
 .ھي المنفعة التي تحققھا المنتجات في الوقت الذي یحتاجھ فیھا المستھلك / فعة الزمانیة المن - ١
  .ھي القیمة التي تحققھا المنتجات في المكان الذي یحتاجھ فیھ المستھلك / المنفعة المكانیة  - ٢
لتملك المستھلك للمنتجات ووجود الحق في استخدام ھي القیمة المكتسبة / المنفعة الحیازیة  - ٣

 .واستھلاك المنتج 

  
  : م التسویق لالانتقادات التي وجھت لع

 . أصبح یشكل إزعاج وخداع وتضلیل للمستھلك المحتمل  الإعلان - ١
 . نوعیة المنتجات لیست أمنھ ولیست بنوعیة ممیزة في بعض الأحیان أن  - ٢
  .التسویق یحفز المستھلك على شراء منتجات لیس لھا داعي من خلال العروض والتسھیلات  - ٣
 . في كثیر من الأحیان یكون الغلاف الخارجي للمنتج مخادع ولا یعكس ما بداخلھ  - ٤
  . قد یشجع التسویق على استھلاك سلع ضارة بالمجتمع والبیئة  - ٥
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  الثالثةالمحاضرة الحیة 

 الوحدة الثانیة 

  : تعریف البیئة التسویقیة 

  : متغیرات عوامل البیئة التسویقیة 

  . لجزئیة عوامل البیئة ا: أولاً 

  : عوامل البیئة الكلیة : ثانیاً 

  السكانیة / البیئة الدیموغرافیة .  

  البیئة الاقتصادیة .  

  البیئة الطبیعیة .  

  البیئة التكنولوجیة .  

  البیئة السیاسیة والقانونیة .  

  البیئة الثقافیة .  

طبع�ا ، علانات أو الشراء قد یقول الأغلب وخصوصا غیر المختصین بالتسویق ھو البیع أو الترویج أو الإ

  . عرض السلع لبیعھا ھو جزء من التسویق ولیس التسویق بحد ذاتھ الذي یطلق علیھ الترویج

  

  ة ـدمـقـم

التسویق نشاط دینامیكي یؤثر ویتأثر بما یحیط�ھ م�ن متغی�رات وعوام�ل داخلی�ة وخارجی�ة ت�ؤثر عل�ى ق�درة 
ملائھ��ا المس��تھدفین أي بمعن��ى أن المنش��أة تعتب��ر التس��ویق ف��ي تط��ویر وتحقی��ق عملی��ات تب��ادل ناجح��ة م��ع ع

  . نظاما مفتوحا
أن نج��اح المنش��أة أو الش��ركة ھ��و م��دى انس��جامھا وتكی��ف مزیجھ��ا التس��ویقي بم��ا " فیلی��ب ك��ونلر " ویؤك��د 

  . یتناسب مع التطورات المختلفة في بیئة تسویقیة مشجعة وفعالة
ات سواء كانت متغیرات أو قوى أو ظروف تح�د م�ن التسویق بشكل عام نشاط یتأثر بما حولھ من المتغیر"

عمل ھذه الإدارة بشكل عام لأنھا في النھایة لأنھا في النھایة إذا تأثرت ق�درة إدارة التس�ویق عل�ى التع�اطي 
فبالتالي التسویق نشاط یتأثر بما حولھ م�ن المتغی�رات ، مع المتغیرات فإن ذلك یؤثر على المزیج التسویقي 

كانت داخلیة أو خارجیة وھي التي لا تس�تطیع الش�ركة الس�یطرة علیھ�ا لأنھ�ا خ�ارج ع�ن سواء كانت سواء 
إرادة الشركة وقدرتھا لكنھا تستطیع أن تتكیف م�ع ھ�ذه المتغی�رات ك�ل ذل�ك ف�ي س�بیل أنھ�ا تحق�ق تب�ادلات 

وامل الخارجی�ة أي أن المنشأة بحد ذاتھا تعتبر نظام مفتوح أي أن ھذا النظام یتأثر بالع، ناجحة مع العملاء 
ونج��اح أي منظم��ة ف��ي بیئ��ة العم��ل ، ي یت��أثر بالعوام��ل الداخلی��ة فق��ط والداخلی��ة أم��ا إذا قلن��ا نظ��ام مغل��ق أ

وخاصة في ھذه السنوات التي ح�دثت فیھ�ا متغی�رات س�واء اقتص�ادیة أو تقنی�ة أو سیاس�ة ی�ؤثر أو یح�د م�ن 
  " انسجام المزیج التسویقي للشركة  عمل إدارة التسویق والشركة ككل لذلك نجاح كل الشركة ھو مدى
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  : تعریف البیئة التسویقیة 
البیئة التسویقیة لوحھ عامة تتألف من مجموعة من أشخاص أو عوامل أو حتى قوى أو ظ�روف أو حت�ى  (

القی��ود الت��ي تح��د م��ن عم��ل الش��ركة م��ن الخ��ارج ت��ؤثر م��ن ق��درتھا عل��ى التواص��ل أو تح��دیث منتجاتھ��ا بم��ا 

  ).رات في سوق العمل اسب مع المتغییتن

  

تتشكل البیئة التسویقیة من مجموعة من الأشخاص والعوام�ل الت�ي ت�ؤثر عل�ى الش�ركة م�ن الخ�ارج وك�ذلك 

  . قدرات وإمكانیات الشركة والأخطار المحدقة بعملھا 

  

  : البیئة التسویقیة یمكن تعریفھا بأنھا 
ثرة في نشاط منشأة الأعمال وفاعلیتھا عبارة عن جمیع العوامل والمتغیرات والقوى والعناصر المؤ( 

  .)خلال فترة زمنیة معینة سواء أكان ذلك بشكل مباشر أم غیر مباشر 

  

إن السلوك العام الذي تنتجھ المؤسسة في البیئة التي تعمل فیھا یعكس فھم إدارة التسویق فیھا للعوامل 

  . المؤسسة واستمرارھا البیئیة والتفاعلات التي یمكن أن تحدث بینھا وأثر ذلك على بقاء

العوامل السیاسیة والمنافسین الجدد أو تغیر ، أي ھذه العوامل تؤثر على الشركة من البیئة الخارجیة " 

  ، طبیعة المنافسین تؤثر على قدرة الشركة في المدخلات والمخرجات 

  

  :المدخلات ھي 
أو ، المنتج أو الخدم�ة . یج التسویقي تتكون من المز: تشمل غالبا المصادر أو القوى البشریة والمخرجات 

  " التسعیر أو الترویج ، مكان الخدمة 

  

وم��ن ص��فات وخص��ائص البیئ��ة التس��ویقیة الت��ي تم��ارس فیھ��ا المنش��أة أعمالھ��ا ھ��ي أنھ��ا بیئ��ة متغی��رة وغی��ر 

  : مستقرة مما یؤدي إلى 

  

إتاحة فرص أن جمیع المؤسسات تعمل في ظل مجموعة من المتغیرات البیئیة مما یؤدي إلى  .١

 . جدیدة أمام بعض المنشأة وحرمان البعض الأخر من استغلال ھذه الفرص

إن مدى تأثیر متغیرات البیئة على تنفیذ وظائف وأھداف المنظمات یختلف في الدرجة ولیس  .٢

 . النوع

إن اختلاف درجة السیطرة على السوق أو المحافظة على المركز التنافسي قد تختلف باختلاف  .٣

 . مة على التكیف مع متغیرات البیئة المختلفةقدرة المنظ

إن جمیع المنشآت تتأثر بدرجات متفاوتة بالكثیر من المتغیرات البیئیة سواء على المستوى الدولي  .٤

 . أو المحلي
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  :ما معنى أنھا بیئة متغیرة 
متغی�رات سیاس�یة بسبب التغیرات في بیئة الأعمال لا تستطیع الشركات أن تعمل في بیئة ثابتة لا توجد بھا 

وھ�ذه التغی�رات ق�د ، فالسوق لا یقف عند تغی�ر ب�ل مس�تمر التغی�رات ، أو اقتصادیة أو تقنیة وھذا مستحیل 

وھذه التغیرات تختل�ف ف�ي الدرج�ة ول�یس الن�وع ق�د ت�ؤثر ، تتیح الفرصة لشركات وتحرم الفرصة لأخرى 

 . "د على قوة ومركز الشركة المالي بشركة بشكل كبیر وقد لا تؤثر بأخرى إلا بشكل بسیط وھذا یعتم

  

  ما الھدف الجوھري من دراسة البیئة التسویقیة ؟ 

  لماذا الشركات تدرس البیئة التسویقیة ؟ 

  . لكي تحدد الفرص المتاحة للشركة مستقبلا ولمعرفة التھدیدات التي قد تعترضھا مستقبلا

  

  : عوامل البیئة التسویقیة / متغیرات 
  : ل والمتغیرات التي تؤثر على أنشطة التسویق ھيیمكن تصنیف العوام

أة وتتكون من مجموعتین العوامل البیئیة التي تؤثر على الأنشطة التسویقیة من حیث موقعھا من المنش

  :رئیسیتین

 )ھي التي تعود للمنشأة ذاتھا ( عوامل بیئیة داخلیة  .١

   )ھي التي تحدث خارج المنشأة ( عوامل بیئیة خارجیة  .٢

  

  : البیئیة الخارجیة یمكن تقسیمھا أیضا إلى العوامل
  :عوامل البیئة الجزئیة 

العم�لاء والزب�ائن و المنافس�ون، الوس�طاء ، وھي العوامل المتعلقة بالمنشأة نفسھا والتي تتعل�ق ب�الموردین  

  . والجمھور بشكل عام

   : العوامل الكلیة

، الطبیعی���ة ، فی���ة الدیموغرا، قتص���ادیة العوام���ل الا: وھ���ي المتعلق���ة بعوام���ل البیئ���ة الخارجی���ة وتش���مل 

  .السیاسیة والمنافسة، التكنولوجیة 

  

  ) : الجزئیة(عوامل البیئة الخارجیة : أولا 
إن نجاح إدارة التسویق في عروض مغریة وجذابة من سلع وخدمات وتقدیمھا إلى الأسواق تتأثر ببعض 

  : العوامل المرتبطة بشكل مباشر بھا وتتمثل في 

  

 : الشركة) ن من أول نقطة مھمة تتكو(   .١

ف�لا ب�د ، ھ�ل إدارة التس�ویق منس�جمة م�ع خط�ط وأھ�داف الش�ركة ، إدارات الشركة ، نظام الشركة ككل " 

من إدارة التسویق أن تعمل على أن تكون خططھ�ا متناس�قة ومتلائم�ة ومتوافق�ة م�ع الخط�ط والب�رامج الت�ي 

ارات الش�ركة ف�ي دائ�رة واح�دة حت�ى لا یك�ون ھن�اك خل�ل ولا بد أن تعم�ل جمی�ع إد، تحددھا إدارة الشركة 

  . " یؤثر على الشركة
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 : الموردون .٢

ھم الشركات والأشخاص الذین یوفرون للشركة المصادر المادیة الضروریة لإنتاج الس�لع والخ�دمات وھ�م 

  . الحلقة الأھم في نظام تشكیل وتوزیع القیمة الاستھلاكیة لكل الشركة 

  

 : وسطاء التسویق .٣

ھم شركات مستقلة تساعد الش�ركة ف�ي ت�رویج وبی�ع وتوزی�ع الس�لع عل�ى المس�تھلكین النھ�ائیین 

  : وھم أنواع

 تجار الجملة والتجزئة وھم مھمین ویؤثرون بشكل كبیر  :الوسطاء. 

  شركات تساعد على تخزین ونقل البضائع من أماكن : النقل والتخزین / شركات التوزیع المادي

 .ستھلاكھا إنتاجھا إلى أماكن ا

  اث تسویقیة واستشارات وما شابھ ھي الشركات التي تعمل أبح: وكالات الخدمات التسویقیة. 

 

 : الزبائن  .٤

  .لا بد من معرفتھم لمعرفة المنتج المطلوب وتوجیھ النشاط التسویقي أفضل من المنافسین 

ین یقومون بشراء السلع مجموعة من المشترین الفعلیین والمحتملین والمرتقبین الذ" : ال��ائ� ه� 

   "والخدمات لاستخدامھم الشخصي والاستھلاك النھائي 

  

  : تعمل الشركة في ظل خمس أنواع مختلفة من أسواق الزبائن 

  بغرض الاستھلاك : أسواق المستھلكین. 

  بغرض إعادة صناعتھا مثل شراء مواد الخام و إعادة صناعتھا : المنظمات / الأسواق الصناعیة. 

  ھم تجار الجملة والتجزئة بغرض إعادة بیعھا : الوسطاء التجاریین أسواق. 

 ھي المؤسسات الحكومیة التي تشتري السلع والخدمات بھدف إنتاج الخدمات : ق الحكومیة الأسوا

 .العامة وتقدیمھا إلى المواطنین 

  و حكوماتعبارة عن المشترون والمستوردون الأجانب من أفراد أو منظمات أ: الأسواق الدولیة. 

 

 )نقطة مھمة جدا : ( المنافسون  .٥

  .ھي الشركات التي تنتج منتجات مشابھھ لمنتجات الشركة ویمكن أن تحل بدلا عنھا 

  

  ھم الأشخاص المتصلون مع الشركة  : الجمھور .٦
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  : تعمل الشركة في ظل أنواع مختلفة من الجمھور 

  ھم الصحافة : الجمھور الإعلامي 

  م غالبا شركات التمویل والبنوك وشركات التأمین ھ: الجمھور المالي 

  ھم الوزارات والھیئات : الجمھور الحكومي 

  ھم مثلا جمعیة حمایة المستھلك : الجمھور المدني 

  ھم الناس بشكل عام والمستھلكین بوجھ عام : الجمھور العام 

  ھم العاملین بالشركة : الجمھور الداخلي 

  

  ) : الكلیة( جیة عوامل البیئة الخار: ثانیا 
لا تستطیع الشركة السیطرة علیھا لأنھا خارجة عن إرادتھ�ا ولا ت�ؤثر عل�ى الش�ركة وح�دھا ب�ل ت�ؤثر عل�ى 

  .القطاع السوقي في كامل البلد 

تتكون البیئة الكلیة للمنظمة من ستة قوى أو عوام�ل رئیس�یة وھ�ذه العوام�ل إم�ا أن تف�تح أم�ام الش�ركة أفاق�ا 

  : وھي  )تھدیدات ( ح مشروعا لخطر حقیقي أو تصب) فرص ( جیدة 

  عوامل البیئة الدیموغرافیة 

  البیئة الاقتصادیة 

  البیئة الطبیعیة 

  البیئة التكنولوجیة 

 البیئة السیاسیة والقانونیة 

  البیئة الثقافیة 

  

  : البیئة الدیموغرافیة السكانیة : أولا 
خاذ القرارات التس�ویقیة وت�ؤدي ك�ذلك إل�ى تغی�رات التغیرات الدیموغرافیة للسكان تؤثر بشكل كبیر على ات

أخرى في طریق�ة حی�اة الأف�راد وف�ي ش�كل خ�اص ف�ي أنم�اط اس�تھلاكھم للمنتج�ات وتش�مل حج�م أو توزی�ع 

  . السكان في بلد معین وتھتم بحجم عدد السكان والعمر والجنس 

  

  : البیئة الاقتصادیة : ثانیا 
وھ�ي تتك�ون م�ن عوام�ل ت�ؤثر ع�ل الق�وة ، ل�ى نش�اطات الش�ركة ھو التغیر الذي یحدث في بلد ما ویؤثر ع

وأنم��اط الإنف��اق ) ق��درت الف��رد عل��ى الش��راء ف��ي بل��د مع��ین ف��ي منطق��ة معین��ة ف��ي زم��ن مع��ین ( الش��رائیة 

للمس���تھلكین وبالت���الي یج���ب عل���ى المس���وقین التع���رف عل���ى الاتجاھ���ات الرئیس���یة ف���ي البیئ���ة الاقتص���ادیة 

  الخ ... والادخار والائتمان ، الدخل النقدي ، مستوى التضخم . دة معدل الفائ: فالمتغیرات مثل 

  

  .عین في منطقة معینة في زمن معین قدرت الفرد على الشراء في بلد م:القوة الشرائیة 
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  : البیئة الطبیعیة : ثالثا 
التي تؤثر  تتألف من المصادر الطبیعیة والمصادر التي تحتاجھا الشركة كمدخلات في عملیاتھا الإنتاجیة

  " مثل المواد الخام " على الفعالیات التسویقیة 

  

  : یجب على المسوقین الأخذ بعین الاعتبار بعض الاتجاھات مثل
  زیادة تكلفة الطاقة والبحث عن مصادر جدیدة للمواد الخام والمعادن 

  العجز في المواد الخام 

  مثال ذلك ) قوانین متعلقة بحمایة البیئة تشریعات و( التنظیم الحكومي لاستخدام المصادر الطبیعیة

  . الشركات التي تستخدم الماء بكثرة في إنتاج منتجاتھا الحد من الھدر المائي وشح المیاه : 

  

  : البیئة التكنولوجیة : رابعا 
التغی�ر ( ھي القوى التي تساعد على إیجاد تكنولوجی�ا جدی�دة تظھ�ر بفض�لھا س�لع وق�روض تس�ویقیة جدی�دة 

  . التقني ضرورة التنبؤ بالتغیرات المرتبطة بھذا التقدم  -تسارع التقدم العلمي ) ھو مھم جدا التقني و

  

  : البیئة السیاسیة والقانونیة : خامسا 

عبارة عن القوانین والھیئات والمؤسسات الحكومیة التي تؤثر وتقید عمل الشركات والأش�خاص ف�ي 

  : وتتكون من مجتمع ما وھي تؤثر بقوة على العمل التسویقي 

  و أنواع العمل التسویقي ( تشریعات تنظیم العمل التجاري وعمل الشركات( 

  حمایة البیئة والمستھلك ( منظمات حمایة المصلحة العامة ( 

  

  : البیئة الثقافیة : سادسا 

تتكون البیئة الثقافی�ة م�ن المنظم�ات الاجتماعی�ة وغیرھ�ا م�ن الق�وى الت�ي ت�ؤثر وتس�اھم ف�ي ص�یاغة 

وبصورة عامة تؤثر ھذه القیم والمعتقدات والعادات ، اك القیم والأذواق وقواعد سلوك المجتمع وإدر

  . على السلوك الشرائي للأفراد والذي بدورة یؤثر على المنظمات 
 

  

  

  

  

  

 



 ھـ١٤٣٩ ورــــت النــبن&زيـوف العنـن:تفریغ التلخیص  ١٦
 

 الرابعةالحیة المحاضرة 

 الوحدة الثالثة

  تقسیم التسویق / تجزئة 

  السوق . ١
  أنواع السوق . ٢
  ة التسویقیة الإستراتیجی. ٣
  إستراتیجیة التجزئة. ٤
  شروط التجزئة الفعالة للسوق . ٥
  بین استراتیجیات التجزئة  الاختیارمعاییر . ٦
  أسس تقسیم الأسواق. ٧
  

  : تمھید

المفھوم التسویقي الحدیث تطبیق قطاعات من الأدوات الرئیسیة المستخدمة في  إلىیعد تقسیم السوق  -
  ..رغبات السوقالذي یركز على احتیاجات و

تصمیم البرامج التسویقیة الفعالة التي  إلىالتعامل مع الأسواق من الحاجة وتأتي أھمیة استراتیجیات 
  .واحتیاجات وخصائص المجموعات المختلفة من المستھلكین أو المشترین الصناعیین في السوق  تتلاءم

  : مثال

كل منھما تختلف وعلیھا تختلف طریقة لو شركة قسمت السوق إلى صغار السن والشباب فاحتیاجات 
  .الترویج والإعلانات وعلیھ یتغیر المزیج التسویقي 

  :السوق

  :ھناك العدید من التعریفات التي وردت عن السوق منھا 
  )المكان الذي یلتقي فیھ البائعون والمشترین( إلىیر مفھوم السوق یش
  

   :بأنھ الاقتصادیة ویعرف السوق من وجھ النظر
  )ن الذي یلتقي فیھ العرض والطلب لمنتج ما بھدف تحدید سعره المكا( 
  

  :أما من وجھ النظر التسویقیة فیعرف السوق بأنھ
 والاستعدادجات معینة ولدیھم القدرة تمجموعة من الأفراد أو المنظمات الذین تتوفر لدیھم الحاجة لمن(

ھا مجموعة أخرى من الأفراد التي یقوم بعرض) المشترین ( والسلطة لشراء مثل ھذه المنتجات 
  ))البائعون / المنتجون ( والمنظمات 

  :ومن التعریفات السابقة یتضح أن السوق یجب أن تتوفر فیھ الشروط التالیة

  .الرغبة توافر الحاجة لدى الأفراد أو المنظمات للمنتج أو .١
  .توافر القدرة على شراء المنتج أو ما یسمي بالقوة الشرائیة .٢
  د لدى الأفراد أو المنظمات لاستخدام قوتھم وقدرتھم الشرائیةتوافر الاستعدا .٣
  .المنظمة لشراء منتجات معینة/ توافر السلطة لدى الفرد .٤
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فالأفراد قد تتوفر لدیھم الحاجة والرغبة والقوة الشرائیة والاستعداد لشراء منتج معین ولكن لیس لدیھم 

لدیھم الحاجة والرغبة والقوة الشرائیة ولكن القانون الحق لشراء المنتج كصغار السن قد تتوفر / السلطة 

  . أو العرف یمنعھم من شراء بعض المنتجات 

  

  : أنواع الأسواق

  :نوعین ھما إلىاد والمنظمات التي تتكون منھا یمكن تقسیم الأسواق على أساس وخصائص الأفر

 : السوق الاستھلاكي  )١

یھم الحاجة والرغبة والمقدرة الشرائیة والاستعداد والسلطة الذین لد الأسرفراد الأ أویتكون من المشترین  -

معینھ لغرض استھلاكھا نھائیا ولیس لغرض استخدامھا في تحقیق أغراض ) خدمات/سلع(لشراء منتجات 

 )البیع إعادة(أخرى 

 :المستخدم الصناعي / المشترین / سوق المنظمات  )٢

یة والاستعداد والسلطة لشراء ادة و الرغبة والمقدرة المأو المنظمات الذین لدیھم الحاج الأفرادیتكون من  -

  :التالیة الأغراضلواحدة أو أكثر من  وإنمامعینة لیس لغرض استھلاكھا ) خدمات / سلع(منتجات 

مثل شراء الآلات والمعدات لإنتاج سلعة نھائیة /  أخرىاستخدامھا مباشرة في صنع منتجات  )١

  .بشكلھا النھائي 

  .كشراء المواد الخام مثل الحدید لإنتاج أبواب أو شبابیك / ل آخرھا بشكصیاغت إعادة )٢

  . مثل تجار التجزئة والجملة یشترون السلع لإعادة بیعھا للمستھلك النھائي /  أعادة بیعھا )٣

وتوزیعھا ة شراء القرطاسیكقیام إدارة الجامعة ب/ یل أعمال المنظمة شراء السلعة یكون بھدف تسھ )٤

 . جاز المعاملات الخاصة بالجامعة على الموظفین بھدف إن

  : التسویقیة  الإستراتیجیة

  
  :التسویقیة بأنھا  الإستراتیجیةتعرف 

  ) الموارد التنظیمیة في تحقیق الأھداف التسویقیة للمنظمة  لاستخدامخطة طویلة الأمد ( 

  .تقوم فیھا إدارة التسویق * 

  

  :ىالتسویقیة بحیث تشمل عل الإستراتیجیةعادة یتم وضع 

  

  .المستھدفة الأسواقتحدید السوق أو * 

  )التطرق لھ لاحقا ( تصمیم المزیج التسویقي الملائم للسوق المستھدفة * 
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 الأولىالخطوة  أن، إذ  الأسواق ةئم جدا في دراسة تقسیم السوق وتجزالتسویقیة تعد أمر ھا فالإستراتیجیة

وھذا ما سیتم التركیز علیھ في ھذه الوحدة  دیدهالتعرف على السوق و تحالتسویقیة ھو  الإستراتیجیةفي 

  .المقرر من

  . فلكل سوق مزیج تسویقي خاص یختلف من سوق إلى أخر * 

  : استراتیجیات التعامل مع الأسواق المختلفة 

  :یطبق مسئولو التسویق نوعین رئیسیین من الاستراتیجیات عند تعاملھم مع السوق المستھدفة ھما

   :لكلي إستراتیجیة السوق ا

أن السوق كتلة واحدة متجانسة في الحاجات والرغبات والقدرة الشرائیة حیث تغلب  إلىفیھا یتم النظر 

السوق الموحد أو الكلي أو غیر  بإستراتیجیةعلیھ صفات مشتركة ومتشابھة بین أفراده وھو ما یعرف 

  .المتمایز

   :تجزئة السوق  إستراتیجیة

 والأذواقث یختلف أفراده عن بعضھم البعض في الصفات فیھا یكون السوق غیر متجانس حی

عدة أسواق فرعیة حسب درجة تشابھ كل  إلىوالتفضیلات وقدرتھم الشرائیة مما یستدعى تقسیمھ 

  .مجموعة من المستھلكین

  .احدعلى  الإستراتیجیتینفیما یلي سیتم تناول كل من 

  

   : ید السوقتوح/ غیر المتمایز / السوق الكلي  إستراتیجیة: أولا 

سة في الحاجات والرغبات والقدرة الشرائیة نالسوق كتلة واحدة متجا أن إلىتنظر  الإستراتیجیةھذه 

مع بعض السلع  الإستراتیجیةوبالتالي یتم توجیھ مزیج تسویقي واحد لأفراد ھذه السوق ، وقد تنجح ھذه 

  )...سكر ، ملح (مثل المواد الغذائیة 

  

  :ھما الإستراتیجیةلنجاح ھذه  لابد من توفر شرطانھنا 

  .جیھم حاجات ورغبات متشابھھ للمنتأن تكون ھناك نسبة كبیرة من المستھلكین المحتملین لد* 

بشرط أن یقابل  أو تطویره نامج تسویقي واحد والاستمرار فیھأن تكون الشركة قادرة على تنمیة بر* 

  . احتیاجات ورغبات السوق 

  

  :د السوقتوحی إستراتیجیةومن مزایا 

  .بكمیات كبیرة الإنتاجل لامن خ الإنتاجخفض تكالیف أي  "الوفورات الاقتصادیة" .١

المقصود بتكلفة التسویق ،  تخفیض كلف التسویق من خلال تنمیة برنامج تسویقي واحد .٢

  . تصمیم الغلاف وما شابھھ، تصمیم البرامج ، كالإعلانات 

 .جدا من المستھلكین كبیرمبیعات لحجم  .٣
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  : تجزئة السوق إستراتیجیة: ثانیا 

قطاعات من المشترین المحتملین  إلىعملیة تقسیم السوق الكلي  إلى الإستراتیجیةھذه أو تعمل تستند * 

حیث الحاجات  على أساس تعظیم درجة التشابھ داخل كل قطاع وتعظیم التفاوت بین القطاع وغیره من

  .والرغبات والقدرات الشرائیة

  .من تصمیم البرنامج التسویقي المناسب مع احتیاجات ورغبات كل قطاع الإدارة ھذا التقسیم یمكن* 

لأن المستھلكین یختلفون في رغباتھم وحاجاتھم وقدراتھم الشرائیة فبالتالي یتم تقسیم السوق إلى فئات " 

ف والھدف الرئیسي من ھذه الإستراتیجیة ھو أن ھذه الإستراتیجیة تعمل إلى الوصول إلى سوق مستھد

  "واحد أو اثنین لأجل معرفة حاجات ورغبات ھذا السوق بالضبط ولمنافسة الشركات الأخرى 

  

  ھناك العدید من الإستراتیجیات الخاصة بتجزئة أو تقسیم السوق التي قد یستخدمھا المسوقین ،

 )أنواع إستراتیجیة تجزئة السوق (: وھذه الإستراتیجیات ھي 

 

 : إستراتیجیة التجزئة المركزة  .١

 

  تقوم ھذه الإستراتیجیة على التركیز على مزیج تسویقي واحد یوجھ إلى قطاع سوقي واحد مستھدف فقط 

  

  
  

 ـاھجینظمـة مزملـت اھركـزة حیـث وجملالتجزئة ا/ راتیجیة التقسیم تسإیوضح مدخل الشكل السابق 

  .)B(وھو القطاع  نیستھلكملقطاع من ا ىلالتسویقي الوحید إ

كیز جھودھا رتدودة وذلك لحملالیة املوارد املا اتیجیة عادة بالنسبة للشركات ذاترتسلإوتصلح ھذه ا

نقطة (كما أنھا تضیق نطاق المنافسة التي یمكن أن تتعرض لھا  ومواردھا على جزء واحـد من السوق

  ).مھمة
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  : المتمایز / إستراتیجیة التقسیم المتنوع  .٢

موعة قطاعات السوق المتاحة بعد تقسیمھ أي أن ھذه تقوم المنظمة بتقدیم منتجات منفصلة لمج

الإستراتیجیة لا تركز على قطاع واحد من السوق بل على عدة قطاعات وذلك من أجل التوسع في 

المبیعات وزیادة الربحیة وخلق الولاء للمنتج وھنا على المنظمة أن تنتبھ إلى ارتفاع تكالیف الإنتاج 

  .والتسویق 

  
سوق من  أكثر من مزیج تسویقي لأكثركما في الشكل السابق شركة تویوتا قامت بتقدیم فعلى سبیل المثال 

  . بناء على تقسیم الدخل 
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 المحاضرة الحیة الخامسة
 تابع الوحدة الثالثة

 

  ستھ باللقاء الرابع اربدایة اللقاء الخامس كانت مراجعة لما سبق د*

  تابع إستراتیجیة تجزئة السوق 

  

  :الفعالة للسوق  شروط التجزئة

  :للقیاس القابلیة/١

 الإحصائیة خصائصھا حیث من للقیس وقابلة علیھا التعرف سھلة السوقیة القطاعات تكونأن  یجب

 مسئول یستطیع حتى )..القوة الشرائیة ، دخول الأفراد، التعلیمي المستوى ،الإقامة أماكن ،الأعمار(

  .المحتملین المستھلكین یحدد أن التسویق

  ...). الذكاء درجة،  الشراء دوافع قبیل من معاییر نستعمل لا(

  :والربحیة الأھمیة/٢

  .الربحیة أھدافھا تحقق أن عندھا الشركة تستطیع التي الدرجة إلى كبیر السوق حجم یكون أن

  :المستھدف للسوق الوصولإمكانیة /٣

 وبطریقة عالیة بكفاءة لمختارةا القطاعات إلى التسویقیة بجھودھا الوصول على قادرة الشركة تكون أن

  .اقتصادیة

  )تمنع الشركة من الوصول للسوق ... بحیث لا تكون ھناك موانع قانونیة أو أخلاقیة أو دینیة أو ( 

  :ختلافلاوا التباین/٤

إذ یشترك كل منھا ،  المتعددة السوقیة القطاعات بین وأساسیة واضحةلافات واخت فوارق ھنالك یكون أن

حاجات والرغبات أو الخصائص الجغرافیة أو الدیموغرافیة أو السیكوغرافیة ومن ثم یختار في عدد من ال

  .السوق الذي تستطیع الشركة تلبیة حاجاتھ ورغباتھ 

  

  :تقسیم السوق  /بین استراتیجیات تجزئة  معاییر الاختیار

  :وإمكانیات الشركةموارد /١

من قطاع من قطاعات السوق فإن  أكثرللتعامل مع  تكفي محدودة ولا والإمكانیاتعندما تكون الموارد 

   .التسوق المركز والعكس صحیح  إستراتیجیة إتباعمن المناسب 
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  :المنتج تجانس درجة/٢

 أو المتمایز غیر التسویق إستراتیجیة إتباع المناسب من فإنھ تجانسا رأكث الواحد المنتج اتلامع كانت كلما

 التسویق إستراتیجیة إتباع یمكن مختلفة منتجات أو متفاوتة تلاماع وجود حال في أما، المتنوع غیر

  .المتنوع أو المتمایز

  :السوق تجانس/٣

 إتباع الأفضل من فإنھ الشرائیة والقوة والرغبات الحاجات حیث من متفاوتین السوق في الزبائن كان كلما

  .صحیح والعكس المتنوع أو المتمایز التسویق إستراتیجیة

  :حیاتھ دورة من المنتج بھا یمر لتيا المرحلة/٤

 من فانھ المنتج من واحدةة ملاع أو واحد صنف على التركیز یفضل السوق في جدید منتج تقدیم یتم عندما

  .المتنوع غیر أو المركز التسویق إستراتیجیة إتباع المناسب

  :السوقیة المنافسة/٥

 المنافسة من أوسع مجال في عدم الخوض أوالمنظمة ھي مواجھة منافسین اقل  لدى الرغبة تكون عندما

  .التسویق المركز لقطاع سوقي واحد فقط  إستراتیجیة إتباعیكون من المناسب  فإنھ

  ).ھي التي تقدم منتجات مشابھھ لمنتجات الشركة الأخرى وقد تحل بدیل عنھا : الشركة المنافسة*( 

  ). صة سوقیة في السوق شركات یتنافسون لحصول على أكبر ح: الشركات المتنافسة*( 

  

  : الأسواقأسس تقسیم 

  :الاستھلاكیة الأسواقأسس تقسیم : أولا

  :الدیموغرافیة  الأسستقسیم السوق الاستھلاكي حسب 

انتشر استخدام الخصائص الدیموغرافیة وقد  "الدیموغرافیا ھي الدراسة الإحصائیة لخصائص السكان"

الخصائص ولتوفر الكثیر من البیانات المتعلقة بھا من  ھذهس للمستھلكین كأسس لتجزئة السوق لسھولة قیا

العمر؛الجنس؛الحالة الاجتماعیة ؛الدخل (: ومن ھذه الخصائص  .وغیر الحكومیة المصادر الحكومیة 

  ...)ة ؛الدیان الأسرة؛المھنة ؛المستوى التعلیمي ؛حجم 

  :الجغرافي  الأساستقسیم السوق الاستھلاكي حسب 

  ... )المنطقة الجغرافیة ؛حجم المدینة ؛المناخ (: وأسھلھا ومنھا من أقدم الأسس 

  
   



 ھـ١٤٣٩ ورــــت النــبن&زيـوف العنـن:تفریغ التلخیص  ٢٣
 

 ة السادسالحیة  المحاضرة
 ةالسادس الوحدة

 
  :) السلع (  المنتجات وقرارات سیاسات

  المقدمة*
  )السلع ( تعریف المنتج *
  مستویات المنتج *
  تصنیف السلع *
  دورة حیاة السلع *
  العلامة التجاریة *
  المصطلحات *
  ) :المقدمة( مھیدت

  .الشركة بتقدیمھا  تقوم التي المنتجات خلال من تتم والأسواق الشركة العلاقة بین أن*

لأھدافھا  المؤسسة تحقیق نحو المتاحة المادیة وغیر المادیة الموارد لكافة والموجة المحرك القلب أنھا*
  .التسویقیة باقي الاستراتیجیات وتصمیم وضع فيالأساس  وھي العامة

  :تعریف المنتج 

 لإشباع الحیازة الاستخدام أو أو الاستھلاك بغرض للسوق تقدیمھ یمكن شيء أي :"Kotler"  تعریف -
  .معینة رغبة أو حاجة

 العبوة ذلك في بما الملموسة وغیر الملموسة الصفات من مجموعة :"stanton&Furtell"  تعریف -
 یتم والتي البیع بعد ما خدمات وكذلك والبائع المنتج من لكل والمكانة والسمعة والسعر واللون والشكل
  ).وھذا التعریف أعم وأشمل من السابق (  حاجاتھ إشباع في یستخدم كعرض المتوقع للمشتري تقدیمھا

  :مستویات المنتج 

  :وھي  رئیسیة ثلاث مستویات إلى المنتج یصنف

  ):المنتج الجوھر( الأولالمستوى 

 تقوم عندما الأم مثلا( المطلوب الإشباع لیحقق شرائھ إلى المشتري یسعى الذي الحقیقي الجوھر یمثل
  ).والطمأنینة بالراحة للشعور معھ ممتع وقت قضاء فعلیا تشتري لطفلھا لعبة بشراء

  ):المنتج الملموس( المستوى الثاني

 للمنتج لملموسةا بالجوانب ویتمثل، ملموس منتج إلى المنتج جوھر بتحویل للمنتجات ون المخطط یقوم ھنا
 على اللازمة والبیانات وغلافھ وعبوتھ واسمھ فیھ الجودة وعناصر وشكلھ وخصائصھ مكوناتھ من كل في

  ).أي أن المخططین للمنتجات یقومون بالتفكیر من تحویل جوھر المنتج إلى منتج ملموس (  الغلاف

  :)المضاف المنتج( الثالث المستوى

  .والكفالة والضمان والصیانة بالأجل والتركیب لبیع مثلا إضافیة اتخدم تقدیم في المستوى ھذا یتمثل
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   : سبق مما نستنتج #

 نلأ. نظره وجھة من ولیس المستھلك نظر وجھة من السلعةإلى  )البائع أو( المنتج ینظر أن یجب أنھ
  .ا واستعمالھا علیھا من شرائھ یحصل التي المنافع أو الخدمات من مجموعة للمستھلك بالنسبة تمثل السلعة

   تصنیف السلع

الاستھلاك  أجل من النھائي المستھلك قبل من تشتري التي السلع وھي ):الاستھلاكیة السلع( :أولا
  .الشخصي

  :ھي )رئیسة لثلاثة أنواع وتصنف( الاستھلاكیة السلع أنواع

  السلع الخاصة / ٣، سلع التسوق / ٢، السلع المیسرة / ١ 

 :  المیسرة السلع .١

  :وھي )للمستھلك بالنسبة الصفات من بمجموعة تصفت سلع(

 شرائھا عند زائدة إضافیة معلومات لجمع لا تحتاج.  

 بانتظامإلیھا  یحتاج.  
 منخفضة أسعارھا.  
 منھا توافرا الأكثر التجاریة العلامة یشتري.  
 الموضة باتجاھات كثیرا تتأثرولا  الحجم ةكبیر لیست. 

الملموس الذي یشعر المستھلك بالراحة والیسر عند شراءه بدون یطلق على المنتج  :السلع المیسرة # 
  ).ھي السلع التي یسھل استبدالھا بسلعة أو ماركة أخرى إذا لم تتوفر(جمع معلومات إضافیة زائدة عنھ 

  ." الكھربائیة والمصابیح التنظیف ومواد الیومیة والصحف الغذائیة المواد"  : المیسرة السلعأمثلة  من# 

  .المبیعات لزیادة المكثف التوزیع إستراتیجیةھي  : المیسرة بالسلع الخاصة المنتج تیجیةإسترا #

  :سلع التسوق  .٢

  :وھي )للمستھلك بالنسبة الصفات من بمجموعة سلع تتصف(

 شرائھ  قبل المتاجر من العدید في ونمطھ وسعره جودتھ مقارنة في یرغب.  

 شرائھا عند أطول ووقتا جھدا المستھلك یبذل.  
  تمثل العلامة التجاریة والمكان الذي یشتري منة السلعة أھمیة كبیرة لھ  
 السلع لھذه مھمة البیع بعد ما خدمات تعتبر.  

  .والكمالیات ةیالرئیس الكھربائیة الأجھزة . الأثاث ، الملابس : التسوق سلع على أمثلة من# 
  :التسوق  بسلع الخاصة المنتجإستراتیجیة  #
 منتجات(ة متعدد علامات تجاریة للمستھلك توفر والتي التجزئة متاجر من اقل عدد في السلعة توفیر -

  .المقارنة لتسھیل )منافسة
  .للمستھلك  السلعة تسویق عملیة فيھ شراكإو التجزئة تاجر سمعة على التركیز -
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 المحاضرة الحیة السابعة

 تابع الوحدة السادسة

  : السلع الخاصة  .٣

 : وھي للمستھلك النسبةب الصفات من بمجموعة تتصف

 معروفة تجاریةلامة وع فریدة بخصائص تتمتعلأنھا  قویاتفضیلا  التجاریةلامتھ ع یفضل . 
 فیھا المرغوب التجاریة العالمة موقع تحدید في طویلا ووقتا كبیرا جھدا المستھلك بذلی.  

 جدا قلیل شراؤھا تكرار معدل. 

   :السلع الخاصة # 

ة أو اسم ماركة معروفة ومشھورة وتوزع من خلال عدد محدودا جدا من ھي التي تمتلك خصائص فرید(

والموزعین لیسوا بحاجة إلى اختیار الموقع الملائم لمحلاتھم بل یتركوا للمشترین ، )محلات التجزئة 

  . معرفة مواقعھم 

   : الخاصة السلع علىأمثلة  من #

البدلات الرجالیة ذات الماركات ،  لباھظةالمجوھرات ا،  )مثل روز رایز( السیارات من محددة ماركات

  .العالمیة 

  : الخاصة بالسلع الخاصة المنتجإستراتیجیة  #

   . )موزع واحد لكل منطقة جغرافیة ( بالتجزئة التوزیع منافذ من قلیل عدد استخدام -

  . الإعلان وأسلوبالتزام تاجر التجزئة بسیاسات الشركة المنتجة من كمیة المخزون  -

  :السلع الاستھلاكیة خصائص 

  .منتشرة  والأسواقعدد المشترین كبیر  .١

  .وحدة الشراء صغیرة  .٢

  .قلة المعلومات لدى المشترین  .٣

  .الاعتبارات الشخصیة توجھ المشتري  .٤

  : )السلع الصناعیة( :ثانیا 

ھي عبارة عن السلع والمنتجات التي یتم شراؤھا لأي ھدف عدا الاستھلاك الشخصي كالدخول في تجارة 

  الخ ...  إنتاجیةأو مدخلات لعملیة 

  استھلاكیة  سلع بیع نتیجة یتم بیعھا إن حیث مشتق طلب نتیجة الصناعیة السلع مبیعات تكون ما عادة -

   :المشتق  بالطلب المقصود -

 الجلدیة الحقائب :مثال)  الاستھلاكي للمنتج الطلب على مدتیع الصناعي للمنتج الطلب یكون عندما ھو(

  .سینخفض الصناعیة الجلود على الطلب فان للنساء الجلدیة الحقائب على الطلب نخفضی عندما
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  : قسمین إلى الاستعمال لطریقة وفقا الصناعیة السلع تصنف #

التصنیع لتشكل جزا من مكونات المنتج  عملیة في استعمالھا یتم التي السلع وھي :الإنتاجیة السلع. ١

  .النھائي 

تعتبر جزء من مكونات  وھي السلع التي تساعد في عملیة تصنیع السلع والخدمات ولا :السلع المساندة .٢

  . الإنتاج

  :المباشرة الإنتاجیة السلع .١

   : أنواع عدة إلى المباشرة الإنتاجیة السلع تنقسم 

  .النھائي المنتج من جزء تكون والتي :والأجزاء الأولیة المواد -

  .الإنتاج لغایات تستعمل التي عداتوالم الأدوات وھي :الرئیسیة المعدات -

 لبعض تحتاج أو جاھزة سلعا إما وتكون النھائي المنتج من اءجز تصبح وھي :والمكونات القطع -

  .)والكوابل الأسلاك مثل( الإنتاج في تدخل أن قبل التحویلیة العملیات

 كمھمات ھاتمییز السھولة من ولیس الإنتاج عملیة في لما تدخ عادة وھي :التحویلیة المواد -

  .والوقود والمعاجین كالزیوت الصیانة لعملیات اللازمة الأصناف مثل التشغیل

 معالجتھا تمت خام مواد بأنھا ذكرھا السابق الخام المواد عن تتمیز :المصنعة والأجزاء المواد -

  .أقمشة إلى نسجھ یتم الذي والغزل صلب إلى یحول الذي الحدید مثل إضافیة لمعالجات وتخضع

  :)المساندة (  المباشرة غیر الإنتاجیة لسلعا. ٢

 صناعة في تدخللا  لكن الإنتاج عملیة في تستخدم لأنھا :الصناعة في الأساسیة غیر المعدات -

  .الحاسبة آلاتو التصویر وآلات الكاتبة كالآلات المكتبیة المعدات مثل النھائي المنتج

  .المصنع والمكتب  تنظیف في تستخدم وإنما ئيالنھا المنتج إنتاج في تدخللا  :الاستھلاكیة المواد -

  ...الإداریة المالیة والقانونیة والمحاسبة  :الخدمات الصناعیة -

  :خصائص السلع الصناعیة 

  نھائیةلا المنتجات على الطلب من مشتق ةأن الطلب على المنتجات الصناعی .١

  والرواج  لكسادا حیث من التجاریة الدورات وحسب سریعة بتقلبات تمیز علیھا الطلب أن .٢

  الصناعیة  للمنتجات الشراء قرارات تخاذا عملیة في المنظمةفي  الإدارات من عدد اشتراك .٣

  .)الصفقات قیمة عالارتفا ظران( المنتج من مباشرا یكون الشراء .٤

  .الاستھلاكیة بالسلع قیاسا متباعدا یكون الشراء .٥

  .فیھا الاستثمارات ضخامة بسبب البائع مع التفاوض فترة طول .٦

  . معینة مناطق في وتمركزھم الصناعیین المشتریین عدد قلة .٧

 والمعارض المتخصصة المجلات في الإعلانات طریق عن الصناعیة للسلع الترویج یتم .٨

  . والكتالوجات والنشرات البیع ومندوبي المتخصصة
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  :السلعة حیاة دورة

 استخدامھ في الفضل ویعود تسویقال في استعمال المفاھیمأكثر  من المنتج حیاة دورة مفھوم یعتبر -

  .البیولوجیا علوم من ١٩٥٠ عام استعاره ذيال )Levitt( لیفیت إلى

 الأسواق في طرحھ لحظة من متتالیة بمراحل یمر منتج كل أن في المفھوم ھذا فكرة تتلخص -

  .حي كائن أي حیاة بمراحل شبیھة، حیاتھ نھایة وحتى

  :التالي الشكل یوضحھا حلمراأربع  المنتج حیاة دورة مفھوم یتضمن

في ھذه المرحلة تكون الإیرادات مساویة للصفر أي لا یوجد ھناك أي دخل أو  :الفكرة مرحلة .١

  .أرباح محققة وكذلك تكون التكالیف مرتفعة 

 عن درایة لھم لیس المستھلكینلان  السلع حیاة دورة تفي الفترات أخطر من :التقدیم مرحلة .٢

  .لسلعةا حداثة بسبب المنتج

 ترتفع وكذلك(  المستھلكین قناعات ارتفاع بسبب سریع بازدیاد المبیعاتتبدأ  :النمو مرحلة .٣

  .فیھا المنافسةدرجة 

 الوصول الشركات وتحاول المنتج حیاة دورة مراحل أطول من تعتبر :التشبع أو جالنض مرحلة .٤

  .ممكنة فترة أطول والبقاء وقت بأسرع لھا

الاستمرار  نحال لا یمك إلىمرحلة والتي تصل فیھ السلعة  آخر :نحدار والاضمحلالمرحلة الا .٥

  .أفضلمعھ بسبب ظھور سلع بخصائص وممیزات 
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  :التجاریة لامةالع

 او السلع لتحدید ھذا كل من مزیج أي أو، التصمیم الرمز،، الإشارة ،المصطلح، الاسم :مةلاالع تعریف

 نظائرھا عن الخدمات أو السلع ھذه تعرف والتي بائعین مجموعة أو منظمة تبیعھا التي الخدمات

  .المنافسة بالمنظمات

  :التجاریة مةلاالع وتحدید تمییز أسباب

  .والصناعةة التجار بوزارة قانونیا تسجیلھا خلال من التقلید من السلع حمایة .١

  .البیع بعد ما خدمات على والحصول المنتجة المنظمة على التعرف .٢

  .المباشر التسویق، الإعلانات ،المنقولة الكلمة خلال من السلعة ترویج إمكانیة تسھیل .٣

  .الشركة تقدمھا التي التجاریة ةلامللع المستھلك ولاء زیادة .٤

  .الجدیدة السلع على الماركة نفسإطلاق  عند جدیدة سلع وتسویق تقدیم تسھیل .٥

  :الخدمة أو للسلعة التجاریة مةلاالع اختیار شروط

  .وفھمھا كرھاوتذ التجاریة مةلاالع نطق یسھل أن .١

  .واضحة ممیزة مةلاع لھا .٢

  .القانونیة والحمایة للتسجیل قابلة .٣

  .الشركة منتجات لخطوط تضاف قد ومتنوعة جدیدة لمنتجات تكیفھا یمكن .٤

  .السلعة فئة نفس من الأخرى الماركات باقي عن للسلعة وممیزة فریدة تكون أن .٥

  :والعبوات التغلیف

  :المنتجات وتعبئة تغلیف بطریقة الاھتمام أسباب

 الشكل حیث من فنیا ممیزة سلع على الحصول في المستھلكین ورغبات حاجات في التغیر .١

  .والحجم واللون

خلال  من المستھلك لجذب طریقة وھي التجزئة متاجر في الذاتیة الخدمة طریقة انتشار .٢

  .الانتباه یجذب الذي والغلاف الجید العرض

  .السلعة على التعرف سھولة .٣

 .الجذاب الشكل ذات للعبوةأعلى  منث دفع على ویحفزه المستھلك انتباه الغلاف یجذب .٤
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 ةثامنالمحاضرة الحیة ال

 ةمناثالوحدة ال

  )الخدمات تسویق( :ثامنةال لوحدةا

  :المواضیع 

  .الخدمة تعریف #

  :الخدمات تصنیف #
  .السوق/الزبون /مستفید ال حسب الخدمات تقسیم *

  .الخدمة تقدیم فيیة الاعتماد حسب الخدمات تقسیم *

  .المستفید حضور ضرورة حسب الخدمات تقسیم *

  :الخدمات خصائص #
  .لاملموسیة ال *

  .التلازمیة *

  .جانس الت معد/ التماثل  معد* 

   ھلامیة الخدمة ةالزوالی/  ةالفنائی *

  .الخدمات أھمیة #
  

  )المقدمة( :تمھید 

 للخدماتلان  وذلك الملموسة المادیة السلع تسویق نع كبیرا اختلافا یختلف الخدمات تسویق أن شكلا  #

  .الملموسة المادیة السلع في المتبعة تلك عن تختلف وتوصیل تقدیم وطرق الخصائص بعض

 والسیاسات والفعالیات الأسالیب تبنوا أن الخدمات لقطاع التسویقمسئولو  فان ذلك على بناءا

أداء  من المنظمات في التسویق إدارة تمكنلالھا خ من والتي القطاع بھذا الخاصة والاستراتیجیات

  ٠ منھا المستفیدین یرضيي الذ بالشكل خدماتھا

  :لخدمةا تعریف

أن  دون منآخر  طرفإلى  طرف یقدمھ ملموس غیر أداء أو عمل يأ( :بأنھا الخدمة kotler)( عرف #

   .)مادي تجبمن مرتبط یكونأو لا  یكون قد الخدمة فتقدیم ما شيء ملكیة ذلك عن ینتج

 تعرض التي أو للبیع تعرض التي المنافع أو النشاطات( :بأنھا الخدمة للتسویقالأمریكیة  ةیالجمع عرفت#

  ).معینة بسلعة لارتباطھا

 لیست والتي. للمستفید منفعةق تحق والتي الملموسة غیر النشاطات( :بأنھا الخدمة )stanton( وعرف #

 سلعة استخدام یتطلب لا تقدیمھا أو معینة خدمة إنتاج أيى أخر خدمة أو سلعة ببیع مرتبطة بالضرورة

  .)مادیة

  .الشيء وإنما ملكیة حق استخدام الشيء لكیة م ھتقدیم الخدمة لا یترتب علی :نقطة مھمة جدا
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  : الخدمة تعریف تابع
 خدمات، أم ةمادی سلعا كان إذا عما الجمیع لدي واضحا لیس للبیعالأعمال  منشآت تعرضھ ما أن الواقع #

 ىإل للأسواق المعروض )kotier( قسم فقد ذلك على وبناءا سھلا أمرا لیس الأمور ھذه بین فالفصل
  : یلي كما مادیة، غیر خدمات أم مادیة سلعا المعروض كان ما إذا على للتعرف أقسام خمس

  .الصابون،  الملح مثل :الكاملة المادیة السلع .١

  )سلعة معھا خدمات مثل الصیانة( السیارات مثل :الخدمات ببعض المدعمة الملموسة المادیة السلع .٢

 المطاعم مثل: الملموس وغیر الملموس من متساویة نسبة إلى یحتاج الذي الأسواق في المعروض .٣

  )سلعة وخدمة في وقت واحد( قطاع خدماتي لكنھا تعتمد على السلع في عملھا وھي الوجبات

  .الطیران خدمات مثل :ملموسة مادیة بسلع ةمدعم تكون التي ملموسة الغیر الخدمات .٤

 . یةنوناوالق المالیة والاستشارات النفسي الطبیب مثل :البحتة الملموسة غیر الخدمات .٥

 المستھلك یشتریھ ما معیار اعتماد تم المعروض على التعرف بخصوص حدثت التي الإشكالات لإزالة #

  .وملحقات توابع من شراءال ذلك یرافق عما النظر بغض الأساس ھو المشتري أو

   :خدمات ال تصنیف

  : السوق/ الزبون/ مستفیدال حسب الخدمات تقسیم: لاأو
  .التجمیل ،الصحة، لسیاحةا مثلا شخصیة حاجات لإشباع تقدم التي الخدمات وھي :استھلاكیة خدمات

 في الالح ھو كما المنظمات حاجات لإشباع تقدم التي الخدمات وھي :المنشآت /الأعمال خدمات

  .القانونیة أو الإداریة الاستشارات

  :الخدمة تقدیم في الاعتمادیة حسب الخدمات تقسیم: ثانیا
  .والإداریین ،المحامون ،الأطباء مثل :كبیرة بدرجة الإنسانعلى  مھاتقدی في تعتمد خدمات

، الآلي بیعال مثل مؤتمتة تكون قد الخدمات وھذه :كبیرة بدرجة والمعدات المكائنخدمات تعتمد على 

 أشخاص بواسطة تدار أو الزراعیة الجرارات مثل مھرة غیر مشغلین بواسطة تدار أو الآلي الصراف

  . الطبیة والتحالیل والأشعة الجوي النقل خدمات مثل مھرة
  :تقدیمھا أماكنإلى  المستفید حضور ضرورة حسب الخدمات تقسیم: ثالثا

  .السفر أو الجراحیة العملیات مثل :المستفید حضور تتطلب خدمات

  .البیوت وتنظیف الكھرباء مثل :المستفید حضور تتطلبلا  خدمات

  :تالخدما خصائص

  :یلي كما وھي، المادیة السلع على الخصائص ببعض الخدمات تمتاز

  .ملموسیةالا .١

  .التلازمیة .٢

  .التجانس عدم/ التماثل عدم .٣

  .الخدمة ھلامیة الزوالیة/ الفنائیة .٤
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  : خصائص الخدمات

  :ملموسیةالا .١

 شراء من أصعب یكون عادة الخدمة شراء قرار لذلك، مادي كیان لھا لیس فھي ملموسة غیر الخدمة أن

والمستفید یفتقد إلى القدرة على إصدار قرارات وأحكام بناء على تقییم محسوس من خلال لمسھا ، السلعة

  .أو تذوقھا أو شمھا أو رؤیتھا قبل الحصول على الخدمة

  :التلازمیة .٢

الأمر الذي یترتب علیھ ضرورة حضور طالب الخدمة إلى ، وطالبھا ومقدمھا الخدمة بین الوثیق ترابطال

  . أماكن تقدیمھا كما ھو الحال في الخدمات الطبیة

  .التوزیع المباشر ھو الأسلوب الأمثل لإیصال الخدمة للمستفید* 

  إلخ... الرائحة ، الإضاءة، الدیكور، الأثاث، أن للبیئة المادیة دور ھام جدا في ذھن المستفید مثل النظافة* 

  :التجانس عدم /التماثل عدم .٣

  .مرة كل في متجانسةأو  متماثلة الخدمة تكون أن بمكان الصعوبة من

  :الھلامیة/الزوالیة /الفنائیة  .٤

 إلىھذه الخاصیة فإن الشركات تسعى  وبسبب ،تخزن أن نلا یمكتتعرض الخدمات للفناء والزوال و

   .سعار مختلفة في المواسم المختلفةماتھا بأتسعیر خد

  
  :خدمات ال أھمیة

  :أھمھا عدیدةلأسباب الأخیرة عما كانت علیة بالسابق في الآونة  الخدمات أھمیة ازدادت

  .الخدمات قطاع في العاملین نسبة ارتفاع .١

  .الإجمالي القومي الناتج في الخدمات نسبة ارتفاع .٢

  . خدمات إلى اجتحت التي السلع أعداد في الزیادة .٣

ا أمر الخدمات من الكثیر على الإنفاق جعلت ،العالم دول من كثیر في الدخول مستویات عارتفا .٤

  .ومیسورا ممكنا

 الخدماتإلى  الحاجة زیادةى إلى أد الأعمال منظمات في حدثت التي لوجیةوالتكن التغیرات .٥

 .الأنشطة لھذه المدعمة
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 ةتاسعالمحاضرة الحیة ال

 سعةتاالوحدة ال

  ):التسعیر(  :الوحدة التاسعة

  مفھوم التسعیر # 

  اصطلاحات أخرى للتسعیر # 

  دة للسعر الأھمیة المتزای# 

  : خطوات عملیة التسعیر# 

  .تحدید أھداف التسعیر .١
  .تحدید العوامل المؤثرة في قرارات التسعیر .٢
  .إستراتیجیات التسعیر وردة فعل المنافسین .٣
  .سیاسات التسعیر .٤

  .تسعیرتحدید طرق ال .٥

  . تحدید ردة فعل المستھلك للسعر .٦

 .الرقابة على الأسعار .٧

 

   )المقدمة( :تمھید

أو خطوط المنتجات في إطار جات لمنتل لأسعاراالتسویق ھي تحدید  دارةلإإن أحد المسؤولیات الرئیسیة * 

  . ھا التنبؤ بقوى السوقلالخستطیع من استراتیجیات دینامیكیة للتسعیر وت

  .الطویل جللأاد المحددات المؤثرة في أرباح المنظمة في السعر یمثل أح* 

خدمات  /تقوم بإنتاج سلع التي  المنظمات يھتمام الكبیر للسعر سواء فلاعلى مدیري التسویق أن یولوا ا* 

  .صناعیةخدمات / سلع  كیة أو التي تقوم بإنتاجلااستھ

وقرارات المنظمات عند لى تصرفات مام المسیطر عھتالاالمستوى الدولي أصبح السعر یمثل وعلى * 

ق في ھذه المنظمات على تبني التسوی بإدارةأدى الذي  مرلأابناء وتصمیم مزیجھا التسویقي الدولي 

  .الدولیة لأسواقاودینامیكیة في التسعیر للتعامل مع استراتیجیات جدیدة 

  

  :مفھوم التسعیر

التقدیر الذي یقیمھ أو  مة فيیتمثل القتة للقیمة والمحددات الرئیسمن المنظور التسویقي یعد السعر أحد * 

  .إذ تعد القیمة جوھر عملیة التبادل ،حاجاتھ للمنتج على إشباع جمالیةلإایراه المستھلك في القدرة 
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  :قتصادیونلاا ىإذ یر ،یضا بكل من المنفعة والقیمةأي فان السعر یرتبط  قتصادلاأما من المنظور ا* 

  .حتیاجاتھلا شباعلإات المنتج التي تحقق للمستھلك المنفعة ھي مواصفا أن -

  .ل الثمن لاوالقیمة ھي التعبیر الكمي عن المنتج والتي یمكن قیاسھا من خ -

كما تحدد القیمة النقدیة للسلعة أو الخدمة (: قتصادي یمكن اعتبار السعر على أنھلاوبذلك من المنظور ا* 

  ).في السوق

 ،التي یتمتع بھا المشتري قتصادي على أن السعر یرتبط بالقوة الشرائیةلاوا وعلیھ یتفق الفكر التسویقي *

ظروف التي في بالشروط أو الیرتبط  بل أیضا، یرتبط فقط بموضوعات المنتج لا كما أن ھیكل السعر

  .الخ... المستخدم في البیع  سلوبوالأالمقدمة  الإضافیةالخدمات ، طریقة الدفع ، ظلھا یتم التبادل 

  :ھمیة المتزایدة للسعرالأ

 للإستراتیجیةالرئیسة العناصر  ھتمام بالسعر كأحدلازیادة ا إلىالتي أدت  الأسبابھناك العدید من 

   :الأسبابونورد أھم ھذه الخاصة بالمزیج التسویقي 

الكمیة المباعة  Xالسعر= الكلي  الإیراد(: السعر ھو أحد المكونات الرئیسة لمعادلة الربح إذ أن  .١

  ).الخدمة/ السلعةمن 

وخاصة في ظل ف التكالی ھو نحو السعر أكثر منھ نحو الإدارةأصبحت في الوقت الحاضر توجھ  .٢

  .الحالیة ةظروف المنافسة السعری

والكساد والتضخم من المنافسة  اة صعبة جدفي فتر المستھلكین نحو السعرتزداد درجة حساسیة  .٣

  .النھائياتخاذ قرار الشراء  المشتري عند العوامل الھامة لدى الذي جعل السعر من الأمر

ط لخفض ل ضغوالذي شك الأمرمات المحلیة لامات الخاصة والعلاتجاه إلى شراء العلاید اتزا .٤

  ).العلامات ھي الماركات (  لى المستوى القومينتشار علامات المعروفة واسعة الاسعر الع

المنتجات  ي لأسعارت إعادة تقیم فوردة والتي استوجبتزاید سرعة مراحل تقدیم المنتجات الجدی .٥

 .الموجودة

  : خطوات عملیة التسعیر

 لاالخاصة بخطوات عملیة التسعیر إھناك العدید من النماذج المقترحة من قبل المھتمین بتسعیر المنتجات 

لشمولیتھ ووفقا لھذا النموذج فإن التسعیر كعملیة تسویقیة تمر ) Assael(نموذج أنھ یمكن اعتماد 

  :راحل التالیةبالم

  تحدید أھداف التسعیر :الأولىالمرحلة.  

  تحدید العوامل المؤثرة في التسعیر  :المرحلة الثانیة.  

 المنافسین فعلراتیجیات التسعیر والتنبؤ لردة تنمیة است :المرحلة الثالثة.  

 تحدید سیاسات التسعیر :ة الرابعةالمرحل.  

 تحدید طرق التسعیر :المرحلة الخامسة.  

 تحدید ردة فعل المستھلكین لسعر السوق :ة السادسةالمرحل.  

 الرقابة والتصحیح لقرارات التسعیر :المرحلة السابعة .  



 ھـ١٤٣٩ ورــــت النــبن&زيـوف العنـن:تفریغ التلخیص  ٣٤
 

  :تحدید أھداف التسعیر: الأولىالمرحلة 

  المنظمة ككل أھداف  رتباطھا المباشر فيلاخاصة . تعد أھداف التسعیر ذات أھمیة

  :سعیریة كما یأتيتال الأھدافویمكن إجمال أھم 

الربح  نأبالمنظمات وترى ھذه  ،عالمات تجاریة ممیزةوخاصة للمنظمات التي تمتلك  :البقاء في السوق

  .أقل أھمیة من البقاء في السوق

أساس مستویات مختلفة ل حجم ا لطلب والتكالیف على لاتعظیم أرباحھا الجاریة وذلك من خ :تعظیم الربح

  .سعارالأ

تخفیض التكالیف وبالتالي  إلىفھذا سیؤدي  ام مبیعاتھا في السوق كبیركان حج كلما :زیادة الحصة السوقیة

بسعر  ق السوقااختر إستراتیجیةلذلك یجب تطبق یة على المدى البعید في سوق حصتھا عالحقیق ربحیة ت

  .ةمنخفض لزیادة حصتھا السوقی

  .بھ ھي مقدار ما تمتلكھ الشركة من مبیعات داخل السوق الذي تعمل  :الحصة السوقیة

حقق ھدف قیادة لتعالیة وبأسعار ظمات منتجات ذات جودة عالیة جدا المن ضتقدم بع  :جقیادة جودة المنت

   .المنتج في السوقجودة 

  . على الوضع الراھن ةفظو ھي تجدد ھدفھا بالمحا :یةالتسعیر ة غیرفسلمناا/  نضع الراھھدف الو

  :سعیرتحدید العوامل المؤثرة في الت: المرحلة الثانیة 

  : العوامل الخارجیة والعوامل الداخلیة وھي كما یلي: وتنقسم إلى مجموعتین

  : وأھمھا :العوامل الخارجیة أو البیئیة المؤثرة في التسعیر: أولا

عاملین لقوى تأثیر  الاعتباریجب على إدارة التسویق أن تأخذ بعین  :تأثیر المستھلك على التسعیر .١

  .للمستویات البدیلة للسعراستجابة المستھلك )٢، لمستھلك للسعر إدراك ا)١ :المستھلك للأسعار

ھامش الربح  الاعتبارعلى إدارة التسویق أن تأخذ بعین  :تجار الجملة/ ئة تأثیر تجار التجز .٢

المرضي لكلا من تجار الجملة والتجزئة كوسطاء في العملیة التسویقیة وبالتالي ھذا یؤثر على 

  .تحدید أسعار منتجات الشركة

تتأثر إستراتیجیة التسعیر وما یتعلق بھا من قرارات بالقوانین والقرارات  :المؤثرات القانونیة .٣

  . الحكومیة في مجال التسعیر إذ تختلف ھذه القوانین من مجتمع لآخر

  .المنافسة .٤

 .الأحوال الاقتصادیة .٥

  : وھي كما یلي :العوامل الداخلیة في التسعیر: ثانیا

  .أھداف التسعیر .١

  .فالتكالی .٢

 .قیود خاصة بسیاسة الإدارة .٣
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 عاشرةالمحاضرة الحیة ال

 تاسعةالوحدة التابع 

  :یر سعالت عملیة خطوات تابع

  :سیاسات التسعیر :المرحلة الرابعة 

  :أھمھا ،المنتجات تسعیر عند إتباعھا الممكن السیاسات من كالعدید ھنا

  :السوق كشط سیاسة .١

 في ،القصیر الأجل في ممكن ربح أقصى على الحصول بغرض للمنتج سعرى أقص تحدید في متبعة السیاسة ھذه وتكون

 عن المتمیزة السلع حال في أو الجدیدة الأزیاء تقدیم حالة في أو جوھریا المعدلة السلع حال في أو الجدیدة المنتجات حالة

  المنافسین  سلع

 :السوق اختراق سیاسة .٢

 على الطلب مرونة السیاسة ھذه وتفترض ،كبیر مبیعات حجم تحقیق من المنظمة یمكن بما للمنتج المنخفض السعر تحدید

 نسبیا كبیر والسوق مرن الطلب كان إذا ،المبیعات حجم في كبیرة زیادة إلى الأسعار تخفیض یؤدى حیث السلعة

 الإنتاجو الحجم باقتصادیات العملأي الإنتاج  تخفیضوأخیرا إمكانیة  ،الأسعار حرب عواقب بتحمل المشروع واستعداد

  . الواسع

 ):السیكولوجیة ( ات التسعیر النفسیة سیاس .٣

أسعار  :ھذه السیاسات ومن فعل العاطفيال اتخاذ قرار الشراء نتیجة رد إلىأساس دفع المستھلك  علىالنفسي  السعر یقدم

  .أسعار التفاخر ) ٩٩،٩٩(الكسریة 

  :الترویجي التسعیر سیاسة) ٥( .٤

  :منھا صور ویأخذ المبیعات وتنشیط ترویجى عل العمل منھ الأساسي الھدف یكون الذي الترویجي بالتسعیر ویقصد

 بھ  تعرض التي السوق أسعار من أقل بسعر السوق في المعروفة منتجاتھا بعض تسعیر :الاستدراج أسعار سیاسة

  . أخرى متاجر في

 وان السلع من للتخلص الموسمیة للسلع الموسم نھایة في السیاسة ھذه تستخدم :الخاصة المناسبات أسعار سیاسات 

  . الموضة خارج وتصبح قادمة زمنیة لمدة ىتبقلا 

 الجدید والسعر القدیم بالسعر السلع تعرض حیث :المقارنة الأسعارسیاسة  أو السیكولوجي الخصم سیاسة 

  )١٥٠بعد ٢٠٠قبل ( بینھما للمقارنة

  :الخصم أسعار سیاسة) ٧( .٥

 أو التسویقیة الأنشطة أو الوظائف عضبب القیام عن للتعویض وذلك البیعأسعار  تعدیل أساس على الخصم سیاسات تقوم

  : السیاسات ھذه واھم الدفع تعجیل أو كبیرة بكمیات الشراء على للتشجیع

 البائع أو للمتجر الولاء درجة لزیادة وأیضا كبیرة بكمیات الشراء نظیر الخصم ھذا ویعطي :الكمیة خصم سیاسة 

  :شكلین على ونویك المشتري لدى

  .المتجمع غیر الكمي الخصم -

  .المتجمع الكمي الخصم -
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 :سیاسة تسعیر مجموعھ السلع ) ١٠( .٦

وطبقا للمفھوم الحدیث للتسویق تقوم ھذه المنظمة بتسعیر  ،ظمات بإنتاج وتسویق أكثر من سلعھیقوم عدد من المن

  .واحده كمجموعة تھلكالمس یشتریھا واحد وبسعر واحد بغلاف اھجتنتمجموعھ من السلع التي 

  جدید منتج لترویج أو الدوران سریع منتج مع الحركة بطیئة منتجات لتصریف الطریقة ھذه تستخدم* 

  :تحدید طرق التسعیر: رحلة الخامسةالم

 یجب التسویق إدارة فإن ،المنافسین فعل وردود المنظمة أھداف ضوء في التسعیر وسیاسات استراتیجیات تحدید بعد

  . منتجاتھا أسعار تحدید في تتبعھا سوف التي الطریقة تقرر أن علیھا

 طرق أھم ومن معروفة قاعدة أساس لىع لتحدید الأسعار إتباعھا یتم التي الإجراءات عنة عبار ھي التسعیر وطریقة

  :یلي ما التسعیر

 .المضافة التكلفةأساس  على التسعیر .١

  .فةالمستھد والأرباح التعادل نقطة ساأس على التسعیر  .٢

  )النقطة الأولى والثانیة لیست معنا وإنما مذكورة للتوضیح فقط(

 .المدركة المنفعة/  القیمةالتسعیر على أساس  .٣

  .المنافسة/  السوقأساس  على التسعیر  .٤

  :مثال توضیحي للمنفعة المدركة  لموقع موقع من تختلف المدركة المنفعة
 لوبي من ابتأخذھ لو لكن/  ٣٥إلى  ٣٠ بتكلفك البیت جنب كوفي ولو/  ریال١٠ بتكلفك كم بالبیت قھوة بتصلح لوأن  مثال
  ١٥٠ إلى ١٠٠ بتكلفك فندق

  

   :لمستھلك للسعرا استجابة/  فعل ةرد تحدید: السادسة المرحلة

 على التعرف خلال من للسعر السوق في المستھلك فعل ردة قیاس ھو المنتج سعر تحدیدلمراحل  إن الخطوة السادسة

  .الخدمة /السلعة سعر عن المستفید/ المشتري/ المستخدم/ المستھلكرضا  عدم وأا رض مدى

  .السعر ھو قیاس لمدى رضا المستھلك أو عدم رضاه -

یمكن التعرف على اتجاھات المستھلكین نحو الأسعار من خلال أثر تغیر الأسعار من حجم  )نقطة مھمة (  -

   .المبیعات

  :التسعیر راراتلق والتصحیح الرقابة: السابعة المرحلة

الأسعار  واستراتیجیات مستویاتھا وتغییر الأسعار على الرقابة في وتتمثل الأسعار تحدید عملیة في الأخیرة الخطوة وھي

  : التالیة الخطوات خلال من ذلك الأمر تطلبإذا  الأسعاروسیاسات 

  ؟ لا أم البیعیة الأھداف تحققت ھل -

  ؟ السبب ھو السعر ھل -

  ؟لأفعال ا ردود على التعرف -

  ؟ الخصومات ملائمة مدى -

  ؟ المنتجات أسعار في التفاوت -

  ؟ التسویقي المزیج إستراتیجیةمدى تناسق  -
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 شرحادیة عالمحاضرة الحیة ال

  حادیة عشرالوحدة ال

  

  : )الترویج( :الوحدة الحادیة عشر 

  الترویج تعریف

  تسویقي كنشاط الترویج أھداف

  الترویجي المزیج في المؤثرة العوامل

  :الترویجي المزیج ناصرع

   الإعلان -

  المبیعات تنشیط -

  الشخصي البیع -

 العامة قاتلاالع -

  

  :تعریف الترویج 

 بینوالمنظم  الفعالوالتواصل  الاتصال تحقق التي الحیویة التسویقیة الوظائف منوظیفة  الترویج یعتبر

  . المستھلكین/ أو العملاء  المستھدفة السوق وبین ومنتجاتھا المنظمة

   : ویجالتر

 المستھلكین حث أجل من خدمة أو سلعة عن معلومات، نقل على تقوم التي التسویقیة الأنشطة جھود ھو(

  ). المنظمة أھداف یحقق جذاب إقناعيبأسلوب  إلیھم المقدمة الخدمات أوالسلع  تبني على وتشجیعھم

  : تسویقي كنشاطالترویج  أھداف

 وطبیعیة إیجابیةلاقات ع على للمحافظة التسویقیة لاتصالاتا مجال في وھاما كبیرا دورا الترویج عبیل

 الحالیین بالعملاء الفعالة الاتصالاتإلى  بالإضافة ھذا ،التسویقیة البیئة في والجماھیر المنظمات بین

  .ومنتجاتھا المنظمة عن لدیھم الجید الانطباع وتكوین سلوكھم في للتأثیر للمنشأة والمتوقعین

  : تنقسم إلى قسمین الجھود الترویجیة 

  .منادیب البیع ، رجال البیع ، مثل البیع الشخصي  :جھود شخصیة مباشرة  -

 .تنشیط المبیعات ، العلاقات العامة ، مثل الإعلان  :جھود غیر مباشرة  -
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  :التالي النحو على الترویج أھداف توضیح یمكن

  توفرم المنتج أن المستھلكین بتعریف البیع رجل مھمة تتمثل،  الوعي .١

  المنتج بممیزات المستھلكین تعریف،  والدرایة المعرفة .٢

  المنتج بشانالمستھدف  السوقأو توجھات  مشاعر تحدید ، الإعجاب .٣

  المطروحة التجاریة اتلامالع نیالمنتج تمیز ، التفضیل .٤

 منھاوتغییر السلبي  الخدمة أو السلعة حول للعملاءوتعزیزھا  الإیجابیة الحالیةالآراء  موقف، تدعیم .٥

  العمل على تغییر الاتجاھات والآراء والأنماط السلوكیة السلبیة المستھلك  .٦

  تقدیم المعلومات والبیانات عن المنتج للعملاء المحتملین والحالیین في الأوقات المناسبة  .٧

  الأخبار ، التشجیع والتذكیر العملاء بالسلعة أو الخدمة في مختلف الأوقات  .٨

وإثارة اھتمامھم  ةالمنتج إلى استخدامھ بصفة مستدیمعدم استخدام  تحول العملاء المحتملین من .٩

 بالسلعة

 . الجھود الترویجیة للمنافسین لمحاولة الاستمرار والبقاء في السوق لفترة طویلة ،مقاومة  .١٠

بعد المسافة بین البائع والمشتري یتطلب وجود وسائل أخرى تساھم في تحقیق الاتصال والتفاھم  .١١

  بین الطرفین

  عد الترویج في الحفاظ على مستوى من الوعي والتطور في حیاة الأفراد یسا .١٢

  یساعد الترویج على التأثیر على قرارات الشراء  .١٣

أن التطور التكنولوجي في مجال الاتصالات ووسائل نقل المعلومات جعلت من النشاط الترویجي  .١٤

  أمراً في غایة السھولة ومقترناً بنجاح كبیر 

القیام بنشاط  إلى الحاجةة بین المنتج المستھلك وزیادة عددھا أدى إلى تنوع الحلقات الوسیط .١٥

  ترویجي

من مشاھد وصور تصاحب  الإعلانیبعث الترویج مناخ من التسلیة والترفیة من خلال ما یقدمھ  .١٦

 المستھلك إلىعملیة عرض وتقدیم السلعة أو الخدمة 
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  الفرق بین المزیج التسویقي والمزیج الترویجي

  المزیج الترویجي  تسویقيالمزیج ال
  الإعلان  )سلعھ (منتج 

  البیع الشخصي  السعر
  تنشیط المبیعات  التوزیع/المكان 

  العلاقات العامة  الترویج
  

  : نقطة مھمة 
إن الشركات قد تستخدم كل ھاذي الأربعة من المزیج الترویجي أو بعضھا لیس بالضروري استخدامھا 

  .جمیعا

  : لذلك 

  .قد یقوم بواحد أو أكثر من العناصر أو یقوم ببعضھا أو كلھاالمزیج الترویجي 

  .  لكن المزیج التسویقي لا یقوم إلا بالعناصر الأربعة كلھا

  :الترویجي في المزیج المؤثرة العوامل

   :من منشأة أي في الترویجي المزیج یتكون
 ولیست البعض لبعضھا مكملة یبالأسال ھذه وتعتبر العامة اتلاقوالع ، المبیعات تنشیط،  الشخصي البیع

  .لبعضھا بدیلھ

 عند الاعتبار في تأخذ أن یجب التي العوامل من بمجموعة مؤسسة لأي الترویجي المزیج اختیار یتأثر

  .استخدامھ المزمع الترویجي المزیج مكونات تحدید

  :یلي فیما الترویجي المزیج في المؤثرة العوامل وتتمثل

  ) المستھلكین عدد، العملاء نوع ،للسوق غرافيالج النطاق ( السوق طبیعة .١

  )نوعیة السلعة (  السلعة طبیعة .٢

  )ھدف داخلي خاص لكل شركة (  المؤسسة أھداف .٣

   السلعة حیاة دورة .٤

  السائدة المنافسة طبیعة .٥

  :الإدارة سیاسات .٦

 استمالةو التأثیر على الطلب في الأسواق یحاول المنتج  الجذب/  سیاسة السحب /أ -

تستمیل المستھلك ولا ( واسع النطاق مستخدما في ذلك الإعلان لشراء السلعة المستھلك 

  )تستمیل تاجر الجملة والتجزئة 

التي ینتجھا مجموعة السلع جملة بالتعامل مع یحاول المنتج إقناع تاجر ال/  لدفعسیاسة ا /ب -

لا تستمیل المستھلك وتستمیل تاجر (  للتأثیر علیھي ذلك جھود البیع الشخصي فمستخدما 

  )الجملة والتجزئة 
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  : المزیج الترویجي عناصر 

  الإعلان: أولا

 قدیم نشاط وھو تعزیزھا أو آرائھم تغییر بھدف الناس ىإل والمعلومات الأفكار لنقل وسیلة الإعلان یعتبر

  .نفسھ الإنسان قدم

   : الإعلان تعریف

الاتصال  أشكال من شكل( أي) Kotler( تعریف اعتماد لنا یمكن الإعلان تعریفات من العدید الكتاب أورد

 مدفوعة ومعروفة متخصصة جھة خلال من والخدمات السلع وترویج الأفكار لتقدیم الشخصي غیر

  : في كنشاط الإعلان خصائص تتمثلو )الآجر

  .المستھلكین مع للاتصال شخصیة غیر ووسیلة نشاط الإعلان یعتبر .١

 على والخدمات السلع لتبني المرتقبین العملاءإقناع وإغراء  ھو الأساسي الإعلان ھدف .٢

  .والمعلومات الأفكار تقدیم إلى بالإضافة غیرھا

  الخ...... والصحف والرادیو كالتلفاز للإعلان وسیلة من أكثر استخدام یمكن .٣

  .معروفة جھة قبل من یتمأن  ھو الإعلان شروط من .٤

  .الآجر مدفوع جھد ھو الإعلان .٥

  : والدعایة ملاعوالإ الإعلان بین الفرق

  :الإعلان

 وغیر المرئیة( المختلفة العالم وسائل خلال من وأخبار ومعلومات حقائق من ینشر ما كل بھ یقصد 

 الاجتماعي الوعي وتنمیة بینھم الثقافة ونشر بالإخبار الجمھور بد تزوید یقصد وذلك )المرئیة

 مجموعة یتضمن العالم أن القول یمكن ثبحی والعالم الإعلان بین قویة كصلة وھنا. والثقافي والاقتصادي

 العالمي المزیج من جزء یعتبر الشكل بھذا الإعلان وان ،الإعلان بینھا من الأساسیة العناصر من

  .المتكامل

  :الإعلام

  ....). اجتماعي ، اقتصادي ، سیاسي ( عبارة عن إخبار عن وضع معین حدث  

  :الدعایة

 أو معین شيء تجاه منتقداتھو الجمھور فيللتأثیر  تبدل التي المجھودات أو النشاط ذلك عن عبارة ھي 

 طریةفلا والدوافع الغرائز على أیضا ترتكز الدعایة بان البعض ویري معینة فكرة أو معین شخص

في الندوات والمؤتمرات وترویج  تثمل دائما ووسائلھا علیھا الإعلان تركیز من أكبررجة بد والمكتسبة

  . لقصصوتألیف ا الإشاعات
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 شرع ثانیةالمحاضرة الحیة ال

  حادیة عشرالوحدة ال تابع

  

  : الإعلاناتأنواع 

  :یمكن تقسیم الإعلان وفقا لمجموعة من الأسس و ھي كما یلي

  :)إلىتصنیف الإعلان من حیث الھدف وینقسم (

  :الإعلان التعلیمي .١

عن فوائد ویعطي ھذا النوع معلومات مفصلة  وتعلیم المستھلكین عن منافع وفوائد السلعة إخبار

   .ومزایاھاأسعارھا أماكن تواجدھا ،  السلعة المعلن عنھا

  :الإرشادي الإعلان .٢

والتي لا یعرف المستھلكین حقائق عنھا أو متى وأین یحصلون علیھا  یتعلق بالسلع الجدیدة 

الحصول عن الشيء التي تیسر لھ الجمھور بالمعلومات  بإخبار الإعلانھذا وتتلخص وظیفة 

  .وقت وأقل نفقاتبأقصر جھد والمعلن عنھ بأقل 

  :الإعلان التذكیري .٣

في مرحلة النضج  علانالإتزداد أھمیة ھذا ، المحافظة على استمرار تذكیر المستھلك بالمنتج 

  .للمنتج

  :الإعلان التنافسي .٤

 .وطبیعة ھذا الإعلان انھ یتحدث عن منتجات منافسة

  :على الإعلان الفعال العوامل المؤثرة في التأثیر  

ھناك العدید من العوامل التي تسھم إلى حد كبیر في اتصال الرسالة الإعلانیة وبالتالي تؤثر في جدوى 

  :وھذه أھم العوامل فاعلیة الترویج 

أي أن الرسالة الإعلانیة یجب أن یتكرر بثھا لمرات عدیدة في سبیل تثبیت الفكرة في ذھن  :التكرار  .١

  مستقبل الرسالة 

ویفید الاستمرار في مثل الرسالة في فترات متعاقبة في الحفاظ على الصلة بین المستھلك  :الاستمرار  .٢

  والسلعة وإیجاد نوع من الولاء لمنتجات المؤسسة 

وقت كافي حتى یعطي ثماره المطلوبة مع اختیار الزمن  إلىلا شك أن الإعلان یحتاج  :الوقت  .٣

  :لأحد الأسباب التالیةثماره   أوالإعلان المناسب لھ وقد تتأخر نتیجة ظھور 

  اسم السلعة قد یحتاج إلى زمن لإدراكھ  -

  غالبا ما یحتاج المستھلك لفترة زمنیة لیست بالقصیرة للتحول من سلعة لأخرى  -

 بعض المستھلكین دون شراء السلعة الراھنةقد تحول الأسباب المادیة  -
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  :لوسیلة الإعلانیة اختیار ا 

  .الأداة التي تمكن المؤسسة من تنفیذ البرامج الإعلانیة من خلالھا  :الوسیلة الإعلانیة ھي 

  .أي أخطاء في اختیار الوسائل الإعلانیة ینعكس سلبا على تحقیق الأھداف المطلوبة من الإعلان # 

  :أھم الوسائل التي یمكن استخدامھا في الإعلان ھي 

  الصحف  .١

  التلفاز  .٢

  جلات الم .٣

  الرادیو  .٤

  البرید المباشر  .٥

  )حدیثا (  الاجتماعيوسائل التواصل  .٦

تعتبر من أھم القرارات المتخذة في  إن عملیة اختیار الوسیلة الإعلامیة المناسبة لتنفیذ الحملة الإعلانیة# 

  :وھناك مجموعة من العوامل لابد من معرفتھا عند اتخاذ قرار الاختیار مثل مجال إدارة الإعلان ، 

  من الحملة الإعلانیة  المستھدفةالأطراف  أو الأفرادتحدید  .١

  طبیعة المنتج وخصائصھ الممیزة  .٢

  ة التكلفة المترتبة على استخدام الوسائل الإعلانی .٣

   تشارالانوسیلة الواسعة البحث عن الالانتشار  .٤

   الإعلانوقت ومكان  .٥

   :تنشیط المبیعات : ثانیا 

  :مفھوم تنشیط المبیعات 

البیع غیر  أنواعیعد ترویج المبیعات أحد عناصر المزیج الترویجي غیر المباشر بمعنى انھ نوع من 

  لتحقیق التواصل المستمر وتوطید العلاقة مع المستھلك  الشخصي 

  :تحقیق الغایات والمكاسب الرئیسیة التالیة  إلىوسائل ترویج المبیعات عادة ما تھدف  إن

المستعمل الصناعي بالسلع أو الخدمات  أوإثارة اھتمام المستھلك النھائي ة السلوك الشرائي ولاستما -

  المقدمة لھ 

لتعزیز موقف المؤسسة  الحالیةیھدف ترویج المبیعات إلى زیادة معدل استھلاك الأصناف  -

  التنافسي 

  استعمالھ لھا وتجریبھا وتذكیره بین الفترة والأخرى  السلعةحث المستھلك على شراء  -

 ط المبیعات بالمحافظة على العملاء الحالیین ومنع استقطاب مؤسسات أخرى لھمیقوم تنشی -

أسلوب توزیع العینات  استخداممن خلال بتعریف المستھلك بالسلع الجدیدة تنشیط المبیعات یقوم  -

  المجانیة 
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  :أھم وسائل ترویج المبیعات المتبعة في مختلف منظمات الأعمال تتمثل في  

  توزیع العینات المجانیة  .١

  الكوبونات  .٢

  الرعایة  .٣

  المعارض التجاریة وأسواق الإنتاج  .٤

  الھدایا  .٥

  المسابقات  .٦

  تخفیض الأسعار  .٧

یبصت الیانسحوبا .٨

   :البیع الشخصي : ثالثا 

یعتبر البیع الشخصي طریقة مھمة للتسویق بصفتھ احد عناصر المزیج الترویجیة الذي یقوم على 

  الاتصال المباشر بین البائع والمشتري بشكل یؤثر إیجابیا على قرار الشراء 

  :یمكن تعریف البیع الشخصي على انھ 

بعملیة الشراء للمنتج أو أي شيء یمكن أن  ھوإقناعار المستھلك الاتصالات الشخصیة الھادفة إلى أخب(

  )وإرضائھیحقق إشباع لحاجاتھ 

من قبل المشتري  المباشرةھو القدرة على معرفة ردود الأفعال  :كنشاط  ما یمیز البیع الشخصي أھم

  المتوقع إضافة إلى إمكانیة استثمار براعة رجل البیع في الإقناع 

  : العدید من المزایا وھيویحقق البیع الشخصي 

یؤدي البیع الشخصي إلى إجراء عملیة البیع الفعلي للمنتج في نفس اللحظة بدلا من الوسائل  -

  دون إتمام عملیة البیع  الإثارةالترویجیة الأخرى التي ممكن أن تؤدي إلى 

م بشرائھا للسلعة في أماكنھم لغرض إقناعھ المرتقبین یقوم البیع الشخصي بالبحث عن المشترین  -

  والحصول على طلباتھم دون الحضور إلى مكان المؤسسة 

 الفنیة لبعض أنواع السلع المعقدة الإرشاداتیمكن أن یقدم البیع الشخصي  -

شرح المواصفات عن طریق العملاء بعملیة الشراء إقناع الشخصي بمحاولة رجال البیع یقوم  -

 ملیة الإقناع التي تسھم في علمعلومات الضروریة وإعطاء اوالمزایا 

عن جوانبھا الإیجابیة والاتصال المباشر مع العملاء یساعد على معرفة ردود أفعالھم تجاه السلعة  -

المعلومات والتي یمكن أن على شركة الحصول لمھم وبالتالي یعد المصدر الأساسي وال ةوالسلبی

 تجري على ضوئھا التعدیلات اللازمة على السلعة

  :العلاقات العامة : رابعا  

یق الصلة إلى توث )تھدف(تعتبر العلاقات العامة العنصر الرابع من عناصر المزیج الترویجي والتي 

  ل البرامج والندوات وغیرھا الصورة المشرفة للمؤسسة من خلا إبرازبین المنظمة والمجتمع و

أداة إداریة مصممة للتأثیر بشكل إیجابي على مواقف الآخرین واتجاھاتھم نحو المؤسسة (وھي 

ومنتجاتھا وسیاساتھا وتأمین الانسجام ومواجھة الاختلافات وتباین المواقف والآراء بین الأطراف 

  )المختلفة
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   :أسئلة عامة تبین طریقة أسئلة الاختبار  

  :تركیز على القوة البیعي لتصریف المنتجات وإقناع المستھلكین بشرائھا المفھوم على ال(.....) یقوم 

 البیعي/ د التسویقي/ جالمرتبط بالمنتج / بالإنتاجي / أ

  :ھي القیمة التي تحققھا المنتجات في المكان الذي یحتاجھ فیھ المستھلك 

  المنفعة الحیازیة/ دالمنفعة الزمنیة / ج المنفعة المكانیة/ ب المنفعة الشكلیة/ أ

  :لسیارات تسلا (.....) ارتفاع أسعار البترول العالمیة قد یشكل 

  نقطة ضعف/ دنقطة قوة / جتھدید / ب فرصة/ أ

  )ضعف ونقطة قوة لن تكون الإجابة إذا أتى سؤال فیھ نقطة ( ملاحظة 

  : حلیب الأطفال اتلشرك(.....) یشكل قد  عدد الموالید ضاانخف

  نقطة ضعف/ دنقطة قوة / ج تھدید/ بفرصة / أ

  :ھذه الأسواق عبارة عن منظمة تشتري منتجات من أجل إعادة بیعھا لتحقیق ربح 

  لا شيء مما ذكر/ دالأسواق الحكومیة  /ج المستھلكین أسواق/ ب الوسطاء التجاریون أسواق/أ

  :على أن المستھلكین یتفاوتون في حاجاتھم ورغباتھم ) ...(.. إستراتیجیةتسند 

  تجزئة السوق/ دالسوق الغیر متمایز / جتوحید السوق / بالسوق الكلي / أ

  :ھي التوزیع المكثف للمنتجات توفرھا في أماكن كثیرة (.....) المتبعة في  الإستراتیجیة

  السلع غیر المنشودة/ دالسلع الخاصة / جسلع التسوق / ب السلع المیسرة/ أ

  :الجزئیة من عناصر البیئة لیس من التالي أي 

  البیئة الثقافیة / دوسطاء التسویق / الموردون ج/ المنافسون  ب/ أ

مبادئ  وبفضل منھ وتوفیقھ الانتھاء من تفریغ المحاضرات الحیة مقرربحمد الله تم 

 ھـ١٤٣٩الفصل الدراسي الأول عام  -٣٤٤دار -التسویق 

  لا یسعنا سوا القول أن ھذا الملخص جھد إنساني قابل للخطأ والصواب ختاما 

  معتمد كمرجع ونرجوا الرجوع للكتاب ال

  الله لنا ولكم التوفیق والسداد في الدنیا والآخرة ونسأل 

 .بنت النور و نوف العنزي : أخواتكم 


