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                       تؼرَف انتسىَك                                                                                                                
-: التسوٌك على انه (   Stanton( : ًعرؾ ستانتون  -اولا  

 نظام شامل لإنشطة منظمة الاعمال المتفاعلة والتً تهدؾ الى :

رضاء الزبابن ( -5التوزٌع    -4التروٌج    -3التسعٌر    -2التخطٌط    -1)    

-: بؤنهالتسوٌك   ( kotler ) : ًعرؾ كوتلر -ثانٌا  

-ونه من : ٌرٌد ماحمٌك العملٌات الاجتماعٌة والادارٌة والمنجزة بواسطة الافراد والجماعات ت  

 ( Wants(    و ) رؼبات   Needs) حاجات 

 لثمن المنتجات مع اللآخرٌن عبر عملٌات تبادل 

 -من خلبل المخطط ادناه :  Kotlerوٌمكن توضٌح التعرٌؾ الذي جاء به 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

حاجات -  

رؼبات -  

طلب -  

منتجات  -

سلع      –

خدمات   -

افكار -   

ثمن       -

تكالٌؾ   -

إشباع -  

 

تبادل   

 ومنا لله

العلبلات  

وشبكات 

 الاتصال

 

 

 اسواق

 

المسولون 

 والنجاح

1 6 5 4 3 2 7 

 هً الاساسٌات التً ٌسعى الٌها الانسان ) أكل ، شرب ، سكن  ، ملببس ..(   Needsفالحاجات  -1

 هً امنٌات ٌرؼب بتحمٌمها الفرد تبعاً الى البٌبة التً ٌعٌش فٌها   Wantsالرؼبات  

 بل الافراد للسلع والخدمات خلبل مدة معٌنةهً الكمٌه المطلوبة من ل  Demand الطلب  

هو ذلن الشا والمادر المادر على اشباع الحاجات والرؼبات على شكل    Productsالمنتجات  -2

سلعه او خدمة ...والفرد او المستهلن عندما ٌختار ذلن المنتج فهو ٌسعى الى تحمٌك افضل منافع او 

لن المنتجات مثال على ذالن // عندما ٌشتري سٌارة فانه ٌتولع لٌمة ممابل الاموال التً دفعها كممابل لت

منها ان تحمك له الكثٌر من الخدمات مثل النمل من مكان الى لأخر والتباهً والتفاخر والراحة  وما 

 شابه ذالن 
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(   الرضا هو النتابج المتحممة من  Satis faction  الرضا(  ،  )  Cost(  ، ) الكلفة   Value) المٌمة  -3

لبً                            ثوهً المعاٌٌر التً تحممها المنتجات لإشباع حاجاته .. م -الاستخدام  .. والمٌمة :

عند رؼبة الفرد فً اختٌار وسٌلة نمل انتمال من محل سكنه الى محل عمله فستظهر امامه عدة خٌارات 

هل ٌستخدم الدراجة     ،   ام ٌستخدم التكسً    ،  ام ٌستخدم الباص   ،  ام ٌشتري سٌارة للنمل  مثل // 

مثل //                       Valueلإنجاز ذالن  ..وما ٌحدد اختٌاره هو المعاٌٌر الأتٌه التً تحمك له المٌمة  

معٌار الٌسر (  وهذا المعاٌٌر هً التً معٌار الموثولٌة ، ) معٌار السرعة ، معٌار الكلفة ، معٌار الأمان ، 

تحدد له مدى المٌمة المتحصلة من لرار  اختٌاره لذلن اما الكلفة فهً لدرة المستهلن او المشتري من دفع 

 النمود ولشراء السلعة او الخدمة 

فً كتابه المشهور   Value chainبورتر : الذي صمم سلسلة المٌمة   Porterوهنا ٌمكن ان نذكر الاستاذ  

-من الانشطة وكما ٌلً :) المزاٌا التنافسٌة ( ولسم المنظمة  الى فرعٌن 

 المٌمة

 او 

 العائد

 

خدمات  

ما بعد  

 البٌع

التسوٌك  

 والمبٌعات

الإمداد   

 للخارج

الإنتاج 

سلع   

 وخدمات

 الإمداد

 للداخل

 

لتكنولوجٌةالتطور وا  

 ادارة الموارد البشرٌة

 البنٌة ) الادارة العامة ، المحاسبة ، والخدمات (

الانشطة 

 المساندة

الانشطة 

 الاساسٌة

5895مخطط ٌوضح سلسلة المٌمة ل) ماٌكل بورتر ( فً عام   

لوح بورتر الى المنظمات ٌمكن ان تحمك مٌزة تنافسٌة فً السوق اذا اتبعت ثلبثة ستراتٌجٌات  ولد

                                                                           -ٌة وستراتٌجٌة عامة وهً :تسوٌم

ستراتٌجٌة الكلفة المنخفضة                                                                                 - 

                                                              ستراتٌجٌة التركٌز                             - 

ستراتٌجٌة التماٌز  -   
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                                                                             (انكهفت المنخفضت  ستراتُجُتفمن خلبل اتباع )  -

على مكانة متمٌزة بٌن المنافسٌن والحصول على الحصة السولٌة المتمٌزة  تستطٌع المنظمات الحصول

لتً ٌمتنٌها وعند ممارنتها والكبٌرة لشرٌحة معٌنة من الزبابن تبحث عن مٌزة الكلفة المنخفضة للمنتجات ا

من حٌث خصابص معٌنة كالجودة والممٌزات المطلوبة مع تلن المنتجات التً تمدمها شركات اخرى فؤنها 

تمارن ممارنة على اساس الكلفة وتمتنً تلن الافضل والألل كلفة ..وهنا فؤن المنظمات التً تتبع ستراتٌجٌة 

الجوانب التً تحمك ذلن مع الحفاظ على رأي الزبابن تجاه  لٌادة الكلفة المنخفضة ستلجؤ الى ترصٌن كل

للمنافسٌن بالتملٌد   والخصابص الاخرى ..وهنا فؤن المنظمة تمود المنافسة بهذا الجانب ولا تسمح الجودة 

 والوصول لأفكارها تجاه ذلن .

                                                     (                                                  ستراتُجُت انتركُزاما )  -

فؤن المنظمة تركز على شرٌحة معٌنة او فبة معٌنة من الزبابن وتحاول الإبداع  فً تحمٌك رؼباتهم 

مثلبً // التركٌز على شرٌحة الرٌاضٌٌن او   ورضاهم وتمدم المنتجات التً تتسم بها اكثر من ؼٌرها 

النساء او الأطفال وهكذا .. وهً بذالن لد اختارت لراراً ٌحمك لها مٌزة تنافسٌة  المرضى ، او الرجال او

ممابل مجهودات عظٌمة تبذلها لتحصل على متناها فً الوصول الى المركز التنافسً الذي ٌضمن لها افضل 

 الارباح والعوابد .

                                                                                             ( ستراتُجُت انتمبَزمن حٌث )  -

فمن خلبل بذل المزٌد من المظاهر التً ٌمكن ان تمٌز منتجها عن بالً المنتجات الاخرى التً تمدمها 

معها من اجل كسب رضا الزبابن .. وان هذا الاستراتٌجٌة تحتاج الشركات المنافسة الاخرى التً تتنافس 

العطاء والمجهودات والأفكار المبدعة من اجل الهٌمنة على السوق وكسب المزٌد من المٌزة الى المزٌد من 

 التنافسٌة والحصة السولٌة التً تحمك لها العابد الذي ٌساهم فً دٌمومة هذه الاستراتٌجٌة . 

                                                                                                 ( Exchange )التبادل  – 4

.                                                        وهً عملٌة المبادلة بٌن البابع والمشتري ممابل النمود  -

 -بٌن الطرفٌن توفر خمسة شروط :وٌشترط فً عملٌة التبادل  -

 

ؾ ٌمتلن شٌباً ما وله لٌمه لدى الطرؾ الآخركل طر -2وجود طرفٌن على الالل فً عملٌة التبادل       -1  

كل طرؾ لدٌه الحرٌه فً المبول او الرفض  -4كل طرؾ لدٌه المدره على الاتصال والتسلٌم          -3  

 كل طرؾ ٌرؼب فً التعامل مع الطرؾ الآخر -5

ة او الخدمة بؤلل كل طرؾ لدٌه الرؼبة فً تحمٌك المنافع فا المشتري لدٌه الرؼبة فً الحصول على السلع -

كلفة والبابع لدٌه الرؼبة فً تحمٌك اعلى الإرباح او المنفعة .
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                                                        (   Transaction  Marketingالمعاملبت التسوٌمٌة  )  – 5

تسمى بالعلبلات التسوٌمٌة والتً تعنً بناء علبلة طوٌلة الامد مع اطراؾ متعددة وهً جزء من العلبلة  -

 وهم ) الزبابن ، المجهزون ، الموزعون ، الممولون ، المنافسون ، الحكومة ، والنمابات ، والمإسسات ..(

(                                                                                                  Marketالاسواق )  – 6

                                                                            هو ذلن المكان الذي ٌلتمً فٌه البابع والمشتري لإجراء عملٌة التبادل .                                                           -

   -والشكل ادناه ٌوضح جوهر العلبلة التبادلٌة فً السوق :

 

 

 

 

 

 

) بالنمود ، والسلع ، والخدمات (                                                         :      العلبلة الداخلٌة تتمثل  -

  ممابل المعلومات (المعلومات بٌن السوق والمصنع ، والاتصالات ب) تتمثل :   العلبلة الخارجٌة  -

 

(                                                                                           ’Marketersالمسولون )  – 7

نهو ٌتطلب من المنتجٌن ان ٌموموا بالبحث عن ان التبادل ٌتطلب فً حمٌمتها بعض الجهد والعمل م -

المشترٌن لتحدٌد احتٌاجاتهم ورؼباتهم ومن ثم تصمٌم  منتجات لهم ملبٌة لتلن الحاجات وعلى وفك اسعار 

 -..  وإعلبمهم عن طرٌك اسالٌب التروٌج المختلفة ضمن البٌبة التً  تنمسم الى :مناسبة لهم 

 ة ،  مثل // الثمافة التنظٌمٌة ، المٌم ، المٌم ، العادات ، المصص (بٌبة داخلٌة ) نماط ضعؾ ، ولو  - 1

 بٌبة  خارجٌة ) متؽٌرات التصادٌة ، متؽٌرات ثمافٌة ، متؽٌرات سٌاسٌة ، متؽٌرات تكنولوجٌة (  – 2

 ٌلة (والسلع البدالبٌبة التسوٌمٌة المباشرة ) المنافسون ، الحكومة ، الموردون ، الجمهور ، المشترون ،  – 3

 

المصنع (البائع )  السوق المشتري  نمود 

 سلع وخدمات

 اتصالات ) اعلان ، بٌع شخصً ، بٌع مباشر (

 معلومات ) بٌانات تخص المبٌعات ، اتجاهات السوق ، سلون (
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 ( 4Psوالمزٌج التسوٌمً هو  ) -

Product 1- المنتج  

Price  2-       السعر  

Promotion  3- التروٌج  

Place  4- ان (التوزٌع ) المك  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ونمصد به التوجه الفكري الذي تنتهجه ادارة المنظمة فً تعاملها   -التوجه الفلسفً نحو مفهوم التسوٌك : -

مع الاسواق المستهدفة ..  وهنان ثلبثة مفاهٌم التً ٌمكن ان تعمل بها ادارة المنظمة فً نشاطاتها التسوٌمٌة 

 -وهً كما ٌلً :

 

 التوجه التسوٌمً التوجه البٌعً التوجه الانتاجً

 الاعلبن

 البٌع الشخصً

 البٌبة التسوٌمٌة المباشرة

موردون -منافسون       -  

جمهور -حكومة        - افراد -   

عوابل -  

منظمات -  

مإسسات حكومٌة -  

 المزٌج التسوٌمً 

تروٌج -     منتج -  

توزٌع -سعر      -  

المنتجون -  

منظمات اعمال  -  

منظمات لا تهدؾ  -

 الى الربح

 متؽٌرات تكنولوجٌة متؽٌرات سٌاسٌة 

 متؽٌرات اجتماعٌة متؽٌرات التصادٌة

 نمود او ممابل ذو لٌمة

 تولعات السوق

5951 5811 5851 0111 
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                                                           -( : The Production Orientationالتوجه الانتاجً  )  – 1

 ا ظهرت الثورة الصناعٌة وخلبل النصؾ الثانً من المرن الثامن عشر وذالن فً أوربا والمملكة عندم -

تحدة  كان من نتابجها استخدام   الكهرباء ، المطار ، تمسٌم العمل ، خطوط التجمٌع  ، سٌادة مبدأ الإنتاج الم

وكان الطلب كبٌراً جداً على والذي جعل من الممكن انتاج المزٌد من السلع  وبفاعلٌة افضل ..الواسع 

 المنتجات وبفضل ذلن تم ضخ الكثٌر من المنتجات للسوق .

      -( والذي ٌشٌر الى :  The Product conceptوأطلمت على هذه المرحلة  ) مفهوم التوجه نحو المنتوج  

دة                                 تكون استجابتهم بشكل اكبر نحو المنتجات التً تتسم  بالنوعٌة الجٌ ان المستهلن  – 1

مستمبلٌة للتجدٌد والابتكار                                                                                            هنان افاق  – 2

من                                                 توجه ٌنصب على الطالة الإنتاجٌة باتجاه تمدٌم المزٌد من المنتجات  وتطوٌرها على مدار الز – 3

ٌفترض بؤن المشترٌن سوؾ ٌكونون اكثر اعجاباً وتجاوباً مع المنتجات المصنوعة جٌداً وان تمٌٌمهم  – 4

 للمنتوج سوؾ ٌكون على اساس النوعٌة والأداء المتحمك 

                                                          (                 The sales orientationالتوجه البٌعً )  – 2

من لبل المشترٌن بالانخفاض وأصبح رجال الاعمال بدأت لوة الطلب على المنتجات  1921فً بداٌة عام  -

اكثر ادراكاً بضرورٌة ممارسة الانشطة التسوٌمٌة المهمة فً مجال عملهم وٌتمثل ) بالبٌع الشخصً ، 

وزٌع ( ولابد للمنظمات من ممارسة انشطة البٌع والتروٌج  لتحمٌك الشراء   وتنشٌط الارباح والإعلبن والت

 وضرورة زٌادتها من خلبل استخدام عدداً من الادوات المٌمة 

                                                                  ( The Marketing Orientationالتوجه التسوٌمً )  – 3

هنان حاجة  واجبة  لإعادة تنظٌم فاعلٌة الانتاج ولم  ادرن رجال الاعمال بؤنه اصبحت  1951فً عام  -

 ٌعد التروٌج الواسع لادراً على جعل المستهلكٌن اكثر رؼبة فً شراء المنتجات 

م لذلن توجهت الشركات الى معرفة ودراسة ما هً الاشٌاء  التً ٌحتاجها المشترون او المستهلن لتمو

بإنتاجها فعلبً .. اي التوجه نحو رؼبات الزبابن لبل المٌام بعملٌة انتاج الاشٌاء لتحمٌك رضا المستهلكون . 

       ومن هنا لام رجال التسوٌك بالإبداع والتجدٌد ..                                                                                

التوجه البٌعً : هو توجه داخلً ٌبدأ من المصنع وبتكثٌؾ انشطة التروٌج تتحمك وهنا ٌمكن المول بؤن 

 الارباح من البٌع .

اما المفهوم التسوٌمً : فهو ذو توجه خارجً ٌبدأ من خلبل تحدٌد الاسواق والتركٌز على حاجات المستهلن 

الربح إلا من خلبل تحمٌك رضا  وتكامل الانشطة التسوٌمٌة على التؤثٌر الفاعل على المستهلكٌن ولا ٌتحمك

المستهلن . وٌمكن المول ان المفهوم التسوٌمً هو المفهوم الشمولً بالإعمال  الهادفة الى تطوٌر الاداء 

المربح من خلبل البحث عن التطابك والتماثل بٌن حاجات المستهلن والتصمٌم المعتمد على الخٌارات التً 

زبابن فً لرارات شرابهم للسلع والخدمات التً تمدمها المنظمة تركز علٌها المجموعات المختلفة من ال

 للؤسواق المستهدفة .  
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 والتوجه التسوٌمً :والرسم ادناه ٌوضح الفرق بٌن مفهوم التوجه البٌعً 

 

 

 

  
لتوجه البٌعًا  

 التوجه التسوٌمً

 الارباح من خلال كمٌة المبٌعات

 الربح من خلال رضا المستهلن
 

 نمطة البداٌة

 

 الهدف التركٌز

 البٌع والتروٌج المنتجات المصنع

 الوسٌله

 الهدف التركٌز نمطة البداٌة

لمستهدفالسوق ا  
حاجات 

 المستهلن

التسوٌك 

 المتكامل

 الوسٌله

(                                     The Societal Marketing Orientationالتوجه الاجتماعً للتسوٌك ) 

نتٌجة لبروز مفهوم اجتماعً جدٌد على فلسفة التسوٌك وخصوصاً مفهوم المسإولٌة الاجتماعٌة وبشكلها 

وأول من     Social Marketing الاجتماعً الحدٌث برز المفهوم الحدث للتسوٌك وهو فلسفة التسوٌك 

م اذ اشار الى ان التسوٌك ٌتمثل بالعملٌات  1957عام    Peter Druckerأشار الٌه هو بٌتر دركر  

 الدٌنامٌكٌة  لمنشآت الاعمال والتً تحدث التكامل بمنتجاتها مع اهداؾ ولٌم المجتمع . 

عموم المجتمع وبما ٌمكن المنظمة التسوٌمٌة فً تلبٌة   اي ٌتم التركٌز على المرارات بما ٌتناسب مع لٌم

 حاجات ورؼبات المستهلكٌن وتحمٌك رضاهم .                                                                   

 -وبهذا ٌمكن تعرٌؾ التسوٌك الاجتماعً بالاتً :

ا المستهلن ورفاهٌة المجتمع على الأمد هً كافة التوجهات الادارٌة التً تنصب بشكل ربٌسً نحو رض

 الطوٌل والذي هو مفتاح نحو تحمٌك اهداؾ المنظمة ومسإولٌتها  

اذاَ اصبح التسوٌك الحدٌث ٌشمل على افكار ذات منحى اجتماعً وٌهدؾ الى تحمٌك الرفاهٌة والسعادة 

 على عموم المجتمع وتنطبك هذه الافكار على الممارسات  السولٌة .
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)      ( 

                                                                                                                                   

 -ومن اركان التوجه الاجتماعً للتسوٌك هً ثلبثة اركان :

 المجتمع ( سعادة الافراد ) – 1

 اشباع حاجات ) المستهلكون ( – 2

 تحمٌك الارباح  ) للشركة ( – 3

     

                                                                                  Marketing Managementإدارة التسوٌك  

 -ٌمصد بإدارة التسوٌك كافة العملٌات المتعلمة ب : -

هو لدرة مدراء التسوٌك على توضٌح الاهداؾ المطلوبة مستمبلًب                                          -: التخطٌط – 1

تطوٌر الهٌكل الداخلً للوحدة التسوٌمٌة اما على اساس الوظابؾ او المنتجات                                -التنظٌم : – 2

ح معاٌٌر الاداء وممارنة الفعلً مع المخطط                                        العملٌات المتعلمة بتوضٌ -الرلابة : – 3

) اتخاذ المرارات ( او التوجٌه على اساس تحفٌز الافراد وفاعلٌة الاتصال على الانشطة  -التنفٌذ : – 4

                                                                            التسوٌمٌة لتسهٌل عملٌة التبادل بكفاءة وفاعلٌة .

 اذاً هذا التعرٌؾ لإدارة التسوٌك ٌركز على :

     
                

                
        الكفاءة                             

   
                

                  
        الفاعلٌة                                

اما الكفاءة هً حسن استؽلبل موارد المنظمة .                                                                                -

اما الفاعلٌة فهً المدرة على تحمٌك اهداؾ المنظمة فٌما ٌتعلك فً عملٌة التبادل .  –

على المدى الطوٌل ولٌس 

 على المدى المصٌر

 

 الشركة تحمٌك

) الارباح (   

 ) المستهلكون (

 اشباع الحاجات

 المجتمع ) سعادة الافراد (

التخطٌط التسوٌمً     

 تنفٌذ الخطة والبرنامج التسوٌمً الرلابة على الخطة والبرنامج التسوٌمً

 الستراتٌجٌة 

 الكلٌة للمنظمة

)  مراحل عملٌة الإدارة التسوٌمٌة  (      
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)      ( 

                                                                                                                                 

                             المنظمة  ..؟           ائف الاخرى فً الوظب لع ادارة التسوٌك وعلالته ما هو مو -

تعتمدها  المنظمة  حٌال وظٌفة التسوٌك الجواب / هنان خمسة نماذج للئجابة على هذا السإال أي ان 

 ومولعها بالنسبة للوظابؾ الاخرى .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5 0 3 

4 5 

 مستهلن

 تسوٌك

 مستهلن

 مالٌة

 ادارة

 الإنتاج

 الموارد

 البشرٌة

 انتاج

 الإنتاج

 تسوٌك

 ادارة

 الموارد

 البشرٌة

 مالٌة

 التسوٌك

 المالٌة
 الموارد

 التسوٌك البشرٌة

 البشرٌة الإنتاج

 الموارد
 المالٌة

 الإنتاج المالٌة

 البشرٌة الموارد

 التسوٌك

 مىلغ ادارة انتسىَك في تىجه المنظمت

 حٌث ٌوضح هذا النموذج ان وظٌفة التسوٌك تتساوى من حٌث الاهمٌة مع الوظابؾ الاخرى       -النموذج الاول :

نتٌجة لنمص الطلب على المنتجات فؤن المنظمة تعطً اهتمام اكثر لوظٌفة التسوٌك لٌاساً  -النموذج الثانً :

       بالوظابؾ الاخرى                                                                                                              

د اعطاء المنظمة بعض الحماس والتشجٌع لوظٌفة التسوٌك ٌجعلها وظٌفة ربٌسٌة لبمٌة هنا عن -النموذج الثالث :

الوظابؾ الاخرى وحسب مبدأ ) بدون مستهلن لا وجود للشركة (                                                        

مولع وظٌفة التسوٌك مماثل لبمٌة ٌكون مولع المستهلن مركزه اساسً لعمل المنظمة وٌكون  -النموذج الرابع :

الادارات الاخرى                                                                                                             

ٌكون التوجه نحو المستهلن هو الاساس فً عمل المنظمة وتعمل بمٌة الوظابؾ نحو تحمٌك  -النموذج الخامس :

 ع حاجاته وٌكون نشاط التسوٌك هو المسبول عن عملٌة التفاعل والاتصال بالمستهلن .   اشبا
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/                                                                                                       اهمُت انتسىَك ػهً مستىي الالتصبد انكهٍ
من مستوى المنظمة حٌث تصل الى عموم الالتصاد والمجتمع لأنه ٌمثل وسٌلة  تمتد اهمٌة التسوٌك الى ابعد

 بٌن افراد المجتمع وحلمات الالتصاد الكلً ،،                                                     للتفاعل ما

     -اهمٌة التسوٌك على مستوى الالتصاد الكلً بالآتً :  تتضحوعلٌه ٌمكن ان 

 توفٌر فرص العمل :  -1

النشاط التجاري وذلن لطبٌعة التً معدلات الانتاج والعمل فً النشاط التسوٌمً اكبر من معدلات العمل فً 

           لتسوٌمٌة  بالنشاطات ا بالتماس فً العمل الإنسانً المباشر مع الجمهور حٌث بلؽت نسبة العاملٌن تتسم 

% من اجمالً العاملٌن فً الولاٌات المتحدة الامرٌكٌة .  وٌبدو ذلن الى ان التمدم التكنولوجً العالمً   33

 عن الٌد العاملة فً الانتاج . جعل هنان استؽناء 

 التأثٌر فً الناتج الكلً : -2

المحلٌة او الاسواق العالمٌة وٌشمل منتجات لان التسوٌك ٌساهم فً تصرٌؾ الناتج المتحمك سواء للؤسواق  

كفاءة  المنظمات الهادفة للربح او ؼٌر الهادفة للربح . اذ انه كلما زادت الطالة الانتاجٌة للبلتصاد كلما لابلها

 وفاعلٌة اكبر فً المهام التسوٌمٌة .

 اسهام التسوٌك فً تنمٌة الالتصاد الكلً : -3

من خلبل الارباح المتحممة فً تسوٌك المنتجات وبٌعها دخلت للسوق منتجات أجنبٌة لها صفة العالمٌة ,,  

ه المنتجات وهذ  BMWوشركة دل للحاسبات وشركة للسٌارات   Toyotaمثل // منتجات شركة توٌوتا 

 تساهم مساهمة كبٌرة فً تنمٌة التصادٌات الدول 

 التكالٌف التسوٌمٌة : -4

% من كلفة البضاعة المباعة وفً حال امكانٌة خفضها الى  50ان انشطة التسوٌك مكلفه وتصل بحوالً  

عدد اكبر من  لعموم المجتمع . والتً تتمثل فً شراء الحدود المثلى والممكنة لكان لد تحممت فابدة واضحة 

 العالمٌة أعلبه ( لتحمٌك اشباع اكبر من الحاجات لعموم المواطنٌن .السلع والخدمات ) بمٌمة الكلؾ 

 تغٌٌر النمط الحٌاتً للإفراد : -5

اذ انه من خلبل احداث تؽٌر اجتماعً وسلوكً بؤفراد المجتمع عبر التسوٌك وعبر ما ٌمدمه من سلع جدٌدة  

                                                                                                  كبٌر فً تؽٌر نمط حٌاتهم لمواكبة الحٌاة الجدٌدة التً تفرزها متطلبات الحٌاة .ومطلوبة تساهم الى حد 
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)      ( 

                                                                                                                                   

 /  مذاخم دراست انتسىَك 

                                                                        ( Commodity Approach )طرٌمة البضاعة    -اولاً :

المناسب للفرد ، لكون الأفراد  الولتان الجانب الاساس للتسوٌك هو السلع ومدى امكانٌة توفٌرها بالكم و -

بالسلع التً ٌستهلكونها او ٌستخدمونها . لذا تعتبر هذه الطرٌمة  ) طرٌمة البضاعة ( من  التفكٌر  دابمً 

  الطرق الربٌسة المعتمدة فً دراسة التسوٌك .                                                                                 

 ) سلع استهلبكٌة , وسلع انتاجٌة (                                                            وتمسم السلع الى لسمٌن :

                                                                                                  -ومن عٌوب هذه الطرٌمة :

شابه السلع وتشابه طرٌمة تسوٌمها                                                                   طرٌمة مملة لت  -1

طول الفترة الزمنٌة اللبزمة لدراسة السلع                                                                               -2

 ها .مكلفه كثٌراً نتٌجة للجهد المبذول فٌ -3

                  ( Interdependent Organization Approach )طرٌمة المنظمات الوسٌطة  -ثانٌاً :

المنظمات الوسٌطة متعددة منها كبٌرة وصؽٌرة او من حٌث ملكٌة البضاعة ومن ثم تتعامل بها وتموم بنمل  -

مل ملكٌتها للؽٌر وٌمكن ضمن هذا فمط بنملكٌتها للؽٌر وهنان منظمات لا تمتلن  البضاعة ومن ثم تموم 

                                                                                      -السٌاق تمسٌم المنظمات الى :

 ) منظمات او لطاع تجارة جملة , لطاع تجارة مفرد ( اي حسب حجم ونوع الاسواق                                  

                                                                                                    -هذه الطرٌمة :عٌوب 

تعطً صورة وصفٌة للمطاعات الالتصادٌة                                                                         -1

 لملمسه التسوٌك .  تبتعد عن اعتماد دراسة تحلٌلٌة -2

                                                             ( Functions Approach )طرٌمة الوظائف  -ثالثاً :

وهً من اكثر الطرق المستخدمة فً دراسة التسوٌك وأكثر اعتماداً من لبل الكتاب لإمكانٌة التحدٌد  -

مكانٌة التحلٌل والتمٌٌم لمجمل النشاط التسوٌمً ,,                            والفرز لتلن الوظابؾ المإدا وبالتالً ا

وتموم على اساس تصنٌؾ الفاعلٌة او الوظابؾ التً تساهم فً عملٌة انتمال السلع والخدمات من المنتجٌن 

                                                                                                              .  الى المستهلكٌن مع التحلٌل العلمً للتكالٌؾ الناجمة عن ذالن الاداء والمشاكل المتعلمة به

                                                                                                      -عٌوب هذه الطرٌمة :

 عامة فً الانشطة التسوٌمٌة دون التعمك الكبٌر فً الاداء لتلن الانشطة .تركز على الجوانب ال -1

                                                                      ان الوظابؾ تختلؾ من حٌث الاهمٌة النسبٌة من منظمة لأخرى ومن ظرؾ لأخر    -2



الدكتورىهانيىفاضلىالذاويىىىىى إدارةىالتدووق المرحلظىالثانوظىىىىى الفصلىالأولى/ىالمدخلىفيىدرادظىالتدووق    

)      ( 

                                                                                                                                

  ( Systems Approach )طرٌمة النظم   -رابعاً :

والتً تؤخذ فً الاعتبار التنوع وهً تلن الطرٌمة التً ٌمكن استخدامها فً المنظمات الكبٌرة والمعمدة  -

الاسواق والموردٌن ولإفراد فضلبً عن المتؽٌرات الداخلٌة والخارجٌة فً  بالمنتجات وحجم المنافسة وتعدد

المشروع التً لها الاثر الكبٌر على اتخاذ المرارات من لبل المنظمة وهً تمثل المشتري الاكبر الذي ٌواجه 

رؾ عملٌة اتخاذ المرارات التسوٌمٌة ,, والطرٌمة المستخدمة فً وضع استراتٌجٌات الشركات حالٌاً تع

 -بمدخل النظم والرسم ادناه ٌوضح ذلن :

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                             مكونات او عناصر النظام / 

                                    المدخلبت                                                                          -1

العملٌات او الاجراءات او المعالجة                                                                                           -2

                                  المخرجات                                                                                    -3

التؽذٌة الراجعة  ) العكسٌة (                                                                                            -4

 حدود النظام  -5

 

  ( Join Approach )الطرٌمة المشتركة   -خامساً :

رق السابمة فً حال عدم استكمال جمٌع الشروط فً طرٌمة واحدة وتعنً استخدام اكثر من طرٌمة من الط -

لجوانب اختٌار اسلوب مناسب لدراسة الانشطة والفعالٌات الادارٌة لمنظمات الاعمال المختلفة .

In puts Process Outputs 

Feed back 
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  Marketing system and Environmentاننظبو انتسىَمٍ وانبُئت   
 -تنمسم البٌبة الى :

(                                                   Internal Environment )بٌبة داخلٌة ٌمكن السٌطرة علٌها  -1

 ( External Environmentبٌبة خارجٌة لا ٌمكن السٌطرة علٌها  )  -2

   System Conceptمفهوم النظام  

بعد ظهور حركت العلبلات الانسانٌة ظهرت نظرٌة النظام كاتجاه  فكري فً الادارة واستخدام مفهوم  -

والتؤثٌر بٌن عناصرها والتً ٌتكون منها النظم فً الدراسات السلوكٌة والإنسانٌة وتحلٌل الارتباطات 

                                                                                                        السلون ..                     

/ هو كٌان منظم ٌتكون من اجزاء او مجموعة من العناصر لتكوٌن وحدة كاملة .                          تعرٌف النظام 

 لجسم البشري ، او نظام الاتصال الالتصادي ..الخمثل // النظام العصبً ، والدورة الدموٌة فً ا

 -اجزاء او مكونات او عناصر النظام :

                                                                            المدخلبت ) ملموسة ، او ؼٌر ملموسة (  -1

(                                                          العملٌات ) عملٌة التعادل مع المدخلبت اي هً عملٌة التحوٌل  -2

المخرجات ) وهً النتابج التً ٌفرزها النظام ومن تحمٌك مع هدؾ وجوده (                                           -3

اؾ التؽذٌة العكسٌة ) وهً المعلومات المسترجعة من الناتج المخرجات لؽرض مطابمتها مع الاهد -4

 الموضوعة للنظام اصلبً .

 

 

                         

 

 

 

 

 المخرجات العملٌات المدخلبت

 

 تغذٌه عكسٌة
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 (  Internal Environment)البٌئة الداخلٌة  

ٌد من العوامل التً تمثل بجملتها النشاط الداخلً للمنظمة والتً تتعلك بشكل ربٌسً وهً تمثل العد -

بالمزٌج التسوٌمً ، اهداؾ المنظمة ، المصادر المالٌة ، المهارات الادارٌة ، نماط الموة ونماط الضعؾ فً 

 المنظمة وعموم الانشطة الاخرى والوظابؾ فً المنظمة ؼٌر التسوٌمٌة .

 -غٌر التسوٌمٌة فً البٌئة الداخلٌة للمنظمة هً :اما العناصر ال

                                                                          Production Managementادارة الانتاج   -1

        Human Resources Management  or Personal Managementادارة الافراد   -2

                                                                             Financial Managementالادارة المالٌة   -3

                                                                Research & Developmentتطوٌر  البحث وال -4

   s Location’Companyمولع الشركة فً السوق  -5

-والشكل ادناه ٌوضح عوامل البٌبة الداخلٌة فً النظام التسوٌمً :

 المستهلن

 السعر

 التروٌج المنتوج

 التوزٌع

المكان   

 او

 المزٌج

 التسوٌمً

 فً

 المنظمة

رة المالٌةادا  
 ادارة

الانتاج   

ادارة 

 الافراد

مولع 

 الشركة

 البحث والتطوٌر

 العناصر ؼٌر تسوٌمٌة فً المنظمة

الانتاج   
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 ( External Environment) البٌئة الخارجٌة 

  -ون من :وتتك

                                                                    Micro Environmentالبٌئة الجزئٌة الخاصة  -اولاً :

وهً كافة التؽٌرات التسوٌمٌة المحٌطة بالمنظمة والمرتبطة بإدارة التسوٌك ولابد من اخذها بعٌن الاعتبار  -

وتنفٌذها فً الاسواق المستهدفة ولابد من التكٌؾ والتعامل معها للوصول  عند تصمٌم استراتٌجٌة  التسوٌك

   والمشتمة اصلبً من رسالة وأهداؾ المنظمةالى الاهداؾ المخططة لإدارة التسوٌك 

                                                                                       -ومن عناصر البٌئة الجزئٌة او الخاصة هً :

النمابات                     -4المنافسون       -3الوسطاء ) الموزعون (       -2الموردون ) المجهزون (       -1

 الجمهور ) عامة الناس ( -7حملة الأسهم ) المالكون (     -6الممرضون ) الدابنون (        -5

  Macro Environmentالبٌئة العامة او الكلٌة   -ثانٌاً :

 المتؽٌرات الدٌموؼرافٌة                                                                                                      -1

وهً معرفة النمو الحاصل بالسكان والخصابص  المختلفة لهم ) الاعمار ، الأمراض ، الفمر ، المستوى  -

نفجار السكانً ونموهم وكل ة التسوٌك تتدارس كافة هذه الامور وتهتم بحالات الاالتعلٌمً والثمافً ,, فإدار

 ما ٌتعلك بالبلدان لأن ذلن سوؾ ٌنعكس على ادابها ونشاطاتها .

         البٌبة الالتصادٌة                                                                                                        -2

دراسة مستوى الدخل , الطلب , العرض , او الخطط السٌاسٌة للزبابن , المٌمة الحمٌمٌة  للنمود , السٌاسة  -

 المالٌة , الركود , التضخم ..الخ 

             البٌبة الاجتماعٌة والثمافٌة                                                                                     -3

والطباع التً ٌتفاعل من خلبلها الافراد فٌما بٌنهم لأنها ترتبط بالرفاهٌة وهً كافة المٌم والعادات والتمالٌد  -

وٌجب على ادارة التسوٌك ان تتعامل مع هذه المتؽٌرات بعدم التعارض مع  والسعادة الخاصة بالمجتمع 

لد ٌصبح تلن المتؽٌرات باستمرار من هو محظور الٌوم المرارات المتخذة من المنظمة وعلٌها ان ترالب 

ؼداً فرصة تسوٌمٌة كبٌرة او العكس صحٌح  مثل // دور المرأة فً ممارسة التسوٌك سابماً ممنوع والآن 

ر فً العملٌة التسوٌمٌة . اذ على المنظمات ان ترالب التؽٌر على المدى الطوٌل اصبح لها دور بارز وكبٌ

 فها مع ذالن وحسب الإرث الحضاري لتلن المجتمعات .وتتخذ اجراءات تكٌ



  إدارةىالتدووق
المرحلظىالثانوظىىىىى الفصلىالثانيى/ىىالنظامىالتدووقيىوالبوئظ  الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي  

)      ( 

                                                                                                                            

                                           البٌبة السٌاسٌة والمانونٌة                                                       -4

وهً البٌبة الحكومٌة لأنها صاحبة التشرٌع المانونً وتدخل الحكومة فً تنظٌم  الاسواق من خلبل سن  -

اللوابح والتشرٌعات والموانٌن التً تنظم عمل المنظمات وتبعد عن مدى اهتمامها بالنواحً الٌومٌة للحٌاة 

لموانٌن تصبح واجبة التنفٌذ والأداء ولا ٌجوز للمنظمات ان تخرج عنها فالحكومة ولكافة الافراد وهذه ا

 مسبولة عن هٌكلة الاسواق وتحدٌد حالة المنافسة مابٌن المنظمات وبما ٌفرز المنفعة العامة للمجتمع .

من افراد  فا لموانٌن عبارة عن مرشد اخلبلً لإدارات التسوٌك بالشركات عند تعاملها مع الاطراؾ الاخرى

فضلبً عن كونها لواعد لحماٌة المجتمع من الممارسات الخاطبة للبعض من الشركات ولحماٌة او منظمات . 

من بعضها البعض من خلبل تحدٌد المنافسة بالمٌم الاخلبلٌة المسموحة ) المنافسه الشرٌفة (  الشركات ذاتها

جتماعٌة مثل // حركة حماٌة المستهلن تجاه فضلبً عن زٌادة حركات ا . وعدم وصولها الى حالات الهلبن

 الحكومة للمحافظة على حموق المستهلن للحد من اي آثار سلبٌة  لد تلحمه التجار بالمستهلكٌن .

 البٌبة التكنولوجٌة -5

انخطىر انكبٍز انحاصم فً مجال انخكىىنىجٍت واوعكاسها عهى أسانٍب انخعامم مع انمسخههك وانذي قد ٌصم فً  -

حالاث الاسخغىاء عه انبائع وإحلال اَنت بدلا عىه ، مثم // مكائه بٍع  انعصٍز ونسىائم الإنٍت ونكافت بعض ان

, الاوخزوٍج و مكائه انصزف الإنً نىجٍت ىانمشزوباث انغاسٌت وانسكائز  .. وغٍزها مه وسائم انخطىر وانخكى

انبحث وانخطىٌز                                           .               وانبطاقاث انذكٍت انمىخشزة فً انشىارع انعامت 

وانكىمبٍىحز وانمجالاث انعسكزٌت وحىفٍز شزوط انسلامت والأمان فً انمىخجاث انمقدمت نهمسخههك نما نها مه آثار 

     خطٍزة عهى حٍاحه .  
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         ) ( Marketing information system & Marketing Research  نظبو المؼهىمبث انتسىَمٍ وبحىث انتسىَك

 -اصبحت المعلومات مصدراً خامساً فً عمل الادارة التملٌدٌة :

 

 

 

 

 

 

 

 

 

حالة منافسة شدٌدة فً السوق حٌث اصبحت لمتخذي المرار بنفس اهمٌة  نظراً لما تواجهه المنظمة من -

  المواد الاولٌة فً العملٌة الانتاجٌة .                                                                                        

مات لا تستطٌع  السٌطرة علٌها  فلببد فالبٌبة المحٌطة بالمنظمات ملٌبة بالمعلومات الهابلة لذا اصبحت المنظ

من وجود إلٌة مستندة على معاٌٌر كمٌة ونوعٌة وذات كلفة وتولٌت مناسب وهكذا اصبحت هنان ضرورة 

 .لنظام معلومات تسوٌمً 

                                                                                         -معنى وأهمٌة نظام  المعلومات التسوٌمً :

عند استرداد حده المنافسة وتعمد البٌبة وعدم استمرارها اصبحت هنان ضرورة لاستخدام التكنولوجٌة فً 

( و بعضهم اطلك علٌه  M . i . sمجالات عمل المنظمة الحدٌثة حتى برز مفهوم ادارة نظام المعلومات ) 

فً عمل المنظمة واعتمادها علٌه فً   Computerنظام معالجة البٌانات  نظراً لإدخال الحاسوب او 

لرار المعلومات  لان المعلومات هً بٌانات لٌتم معالجتها معالجة البٌانات ومنهم من اطلك علٌه نظام 

   لتصبح معلومات ذات معنى ولٌمة لمستخدمً المرارات .

 (  Cotlerتعرٌف نظام المعلومات التسوٌمً وفماً لكوتلر)   

الافراد والأدوات والإجراءات التً ٌتم تصمٌمها لتجمٌع وتصنٌؾ وتحلٌل وتمٌٌم  هو مجموعة من -

المعلومات  وتزوٌدها لمستخدم المرار بدلة وتولٌت مناسب .

1- Money   

2- Machines   

3- Men   

4- Materials   

5- information 

  

 نمود

 مكابن

 عامل

 مواد

 معلومات

4Ms 
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 -وهنان مؤثرات ٌستدل من خلالها على الاهمٌة المتزاٌدة لنظام المعلومات التسوٌمً من ابرزها ما ٌلً :

ٌشهد العالم الٌوم ثوره كبٌرة فً المعلومات مما ٌتطلب التكٌؾ والتوافك مع هذا الفٌض او الانفجار  -1

وبما ٌخدم مصلحة وأهداؾ المنظمة الكبٌر فً المعلومات وضرورة اعتماد نظام محكم ودلٌك للتعامل معها 

انتمال الشركات فً عملها من المنافسة السعرٌه الى المنافسة ؼٌر السعرٌه                                     -2

    مثل ) المسبولٌة الاجتماعٌة للتسوٌك ( .                                                                                

المنظمات اصبحت ملزمة فً تمدٌم معلومات كافٌة للمستهلكٌن وصادله حول الأمان والاختبار  -3

والاستماع لرأٌهم وتعلٌمهم باستعمال المنتجات بشكل أمن . وهذا احد حموق المستهلن لتخلٌصهم من الخداع 

                                                  والؽش وأعنتهم على لرار الشراء .                                      

انتمال الشركات التسوٌمٌة فً عملها فً المستوى المحلً الى الدولً والإللٌمً مما جعلها بحاجة اكثر  -4

          الى المعلومات التسوٌمٌة وعن البٌبة الجدٌدة لها .                                                             

تستطٌع الشركات عموماً ان تحمك سٌطرة افضل على خططها التسوٌمٌة من خلبل نظام معلومات لسوق  -5

 وهو ما ٌزٌدها  بإشارات تحذٌرٌه خاصة بالمشكلبت التً ان تمع بها  والعمل على تلبفٌها لبل حدوثها .

 -نظام المعلومات التسوٌمً والمزٌج التسوٌمً :

ٌج التسوٌمً على درجة كبٌرة من الاحاطة بالمعلومات الدلٌمة من خلبل استثمار نظام اي جعل عناصر المز

المعلومات التسوٌمً , نظام المعلومات التسوٌمً ٌمدم معلومات خاصة بجوانب التخطٌط والرلابة فً 

كنولوجً الوظابؾ التسوٌمٌة المختلفة المنظمة سواء كانت  تلن الوظابؾ على المستوى الاستراتٌجً او الت

او العملٌاتً . فإمكانه ان ٌزود ادارة التسوٌك بالمعلومات عن لرارات السعر والتروٌج والإعلبن وتخطٌط 

وما هٌه  منافذ ٌمكن ان ٌحصل للمنتجات الجدٌدة والحالٌة من حالة المنافسة فً السوق  المنتوج  وتولع ما

    الممكن اعتمادها . التوزٌع 

 -تسوٌمً فً عناصر المزٌج التسوٌمً من خلال الأتً :وٌؤثر نظام المعلومات ال

تحمك للؤداء الاداري الخاص  بفاعلٌة الأهداؾ ومعالجة  تزوٌد ادارة تخطٌط المنتوج بالمعلومات التً -1

               المشكلبت التً تعترضه                                                                                           

تزوٌد ادارة التروٌج والإعلبن بالمعلومات التً تصب فً جوهر عملها لتحمٌك الاهداؾ البٌعٌة  وبؤلل   -2

كلؾ تروٌجٌة ٌمكن ان تتحملها المنظمة وذلن من خلبل امدادها بمعلومات دلٌمة                                       

التسوٌمً لٌتم على الاسعار والإرباح والكلؾ الخاصة بالإنتاج  امداد  ادارة التسعٌر عن مستوٌات -3

ضوءها اتخاذ لرار السعر وعلى وفك اهداؾ المنظمة التً تسعى لها.                                                 

سواء على الامد  تزوٌد ادارة المبٌعات والتوزٌع بالمعلومات المتعلمة بالسوق والتولعات البٌعٌة  المستمبلة -4

  المصٌر او الامد البعٌد . 
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ان ٌجلس خلؾ مكتبه بح بإمكان المدٌر ولا ٌتم  كل ذلن إلا من استخدام الأتمتة فً تشؽٌل النظام وأص -

لٌاس المنافسة  وٌرالب وٌشؽل حاسبته لانجاز اعمال كثٌرة من تحلٌل واتصال بالزبابن واختبار الاسواق  و

 -فً السوق , والشكل ادناه ٌوضح تصمٌم النظام التسوٌمً بالمعلومات فً المنظمة :

 

  

 

 

 

 

  -المعلومات التسوٌمً : المنافع المتحممة من استخدام نظام

تكون المنظمة اكثر احاطة بالمعلومات لتصبح اكبر لدرة فً تطوٌر ادابها الاداري -1  

تكون الادارة اكثر فاعلٌة من خلبل تطبٌك النظام السلٌم للمعلومات التسوٌمٌة -2  

لة لؽرض توحٌدهاالمنظمات الكبٌرة وذات الصٌؽة اللبمركزٌة لتستطٌع جمع المعلومات من اماكن متفر -3  

ٌمكن استرجاع المعلومات بشكل ٌلبً الحاجة الفعلٌة لمستخدم النظام -4  

بإمكان الادارة الاستراتٌجٌة ملبحظة التطور العام لاتجاه الاسواق او البٌبة الخارجٌة  -5  

تستخدم المعلومات بكفاءة اكبر من خلبل وجود نظام معلومات تسوٌمً  -6  

 

-التسوٌمً : مكونات نظام المعلومات  

 (  Internal Records System  نظام السجلبت الداخلٌة )  -1

 ، التسلٌم ( لخزٌنر على تمارٌر عن ، المبٌعات ، اٌشٌ)  

 

 جمع المعلومات

داخلٌة -  

 

خارجٌة -  

 معالجة المعلومات

تموٌم -  

تشخٌص وترمٌز -  

فهرسة -  

تخزٌن وتشفٌر -  

 المخرجات

تمارٌر دورٌة -  

 

تمارٌر خاصة  -

 عند الطلب

 

 
 استخدام المعلومات

تشغٌلً )ادرة دنٌا( -  

 

(تكتٌكً )وسطى -  

إستراتٌجً )علٌا( -  
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 (  Marketing Intelligence Systemام الاستخبارات التسوٌمً  ) نظ -2

) الصحؾ ، التحدث مع المستهلن  من خلبلمعلومات وإحداث ٌومٌة ٌستخدمها المدراء عن البٌبة التسوٌمٌة 

     ، الموزعٌن ومن هم خارج الشركة ومن ذوي العلبلة معها (                                 ، الكتب ، الخزٌن

 وتنصب حول معرفة المنافسٌن وحركاتهم واستراتٌجٌات اعمالهم وكذلن حاجات المستهلكٌن المستجدة .      

 -توظٌف الاتً :

تدرٌب وتحفٌز الموة البٌعٌة حول تمدٌم كل معلومة جدٌدة عن السوق                                               -1

  ار المفرد فً تمدٌم المعلومات للشركة                                         تحفٌز الوسطاء والموزعٌن وتج -2

                                 شراء المعلومات من خارج الشركة ومن منتجٌن لها كما هو فً الكتب لاستشارٌة  -3

وما ٌحتفظون به من  الكادر الوظٌفً العامل فً ادارة التسوٌك ومن خلبل بناء علبلات مع الناس -4

 معلومات ذات صلة بعملهم

 (  Marketing Decision Support Systemنظام دعم المرارات التسوٌمٌة  )  -3

والحاسوب فً المنظمة   وهً عملٌة تحصٌل وتنسٌك البٌانات ، النظم ، الادوات المرتبطة بدعم البرامجٌات 

بة ولطاع الاعمال التً تدور اساساً حول الفعل التسوٌمً والخاصة بتفسٌر المعلومات المناسبة بما ٌخص البٌ

 وبهذا الشكل فؤن مدراء التسوٌك فً عملهم هذا بحاجة الى تحلٌل المشكلبت واتخاذ فعل حلها .

 -وكما فً الشكل ادناه :

 

بٌانات 

 تسوٌمٌة

لرارات التمٌٌم 

 التسوٌمً

 نظام دعم المرارات التسوٌمٌة 

 نماذج الاحصاء

تحلٌل الانحدار     

تحلٌل الارتباط     

 تحلٌل عاملً

نماذج تصمٌم المنتوج       

نماذج تصمٌم السعر        

 نماذج تصمٌم الاعلبن

 هذه هً عبارة عن :

                     تمنٌات ونظم وأدوات -

مرتبطة بالحاسوب فً المنظمة -  
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 (  Marketing Research Systemنظام بحوث التسوٌك  )  -4

تموم المنظمة بإجراء البحوث التً تهدؾ لاكتشاؾ ودراسة المستهلن بنشاط ٌسمى نظام بحوث السوق وهو 

لى رؼبات الزبون بعد ٌسبك عملٌة الانتاج لمعرفة متطلبات كل من المستهلن والسوق والتعرؾ عنشاط 

عملٌة البٌع لتحدٌد ردود فعله عن البضاعة من حٌث رضاءه ام عدم رضاءه والتعرؾ على ملبحظاته 

والتراحاته ومدى استمراره فً شراء تلن السلعة او الخدمة مستمبلبً من عدمه .                                             

لد تواجه النشاط التسوٌمً وهً ٌفة تختص بدراسة مشكلبت متعددة ومن هنا برزت حاجة المنظمة الى وظ

وظٌفة بحوث التسوٌك فهً تموم بدراسة اعمال وأنشطة المنتج او المسوق وكذلن استمصاء رأٌه فً اعمال 

         .                                         ونشاطات المنظمة التً تتمثل بالبضابع  والخدمات التً ٌحصل علٌها 

اذن بحوث التسوٌك هً الطرٌمة النظمٌة والموضوعٌة المعتمدة فً التحمٌك من المعلومات وتحلٌلها 

 وتمدٌمها لمساعدة المدٌر فً اتخاذ المرارات المرتبطة بمعالجة مشكلة البحث فً فرصه التسوٌمٌة 

 -وهً تتكون من اربعة اركان :

 (  Systematic) النظمٌة  -1

لواعد له وبشكل مسبك وان ٌتضمن التفاصٌل العامة والدلٌمة لطبٌعة البٌانات ن ٌكون البحث وٌمصد بها ا -

 التً ٌحتاجها البحث وأسلوب التحلٌل والمعالجة التً ٌمكن اعتمادها فً هذا المجال وبشكل متكامل ومترابط

 (  Objectivity) الموضعٌة  -2

وعرضها الى جزء معٌن ات والأسلوب المعتمد فً تحلٌلها اي ان لا ٌكون الباحث منحازاً عند جمع البٌان -

 منها  او لسبب من اسباب الظاهرة المبحوثة .

 (  Informationالمعلومات )  -3

المعلومات عبارة عن بٌانات خام ٌموم الباحث بعملٌة تلخٌصها وتبوٌبها فتصبح معلومات مفٌدة لمتخذي  -

 المرار .

 (  Decision Makingاتخاذ المرار )  -4

% من المعلومات وما تبمى  91وهً اخر خطوة فً عملٌة بحث التسوٌك اذ ٌعتمد اتخاذ المرار على  -

     ٌكون من خبره ومهارة المدٌر وكفاءته الشخصٌة فً معالجة حاله معٌنة . 



 ىىىىىى إدارةىالتدووق
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 -انواع بحوث التسوٌك :

 ( Market Researchبحث السوق )  -1

وهو نظام فرعً من نظام بحوث التسوٌك ) لان السوق هو المولع الذي ٌلتمً فٌه البابع والمشتري ( 

العرض دلات الاستهلبن وحالات وبحوث السوق هً اداة من خلبلها تستطٌع المنظمة التعرؾ على مع

 والطلب ومدى المنافسة وشدتها بالإضافة الى تحدٌد نسب الارباح واحتمالات التطور والتؽٌر فٌها .

 ( Product Researchبحث المنتج )  -2

بسبب التؽٌرات الحاصلة فً اذواق المستهلكٌن بٌن فتره وأخرى اذن ذلن ٌتطلب من المنتجٌن ان ٌطوروا 

لن فلب بد لهم من تحمٌك التكٌؾ من رؼبات الزبون وإجراء التؽٌرات التً تحمك اشباع تلن تبعاً لذمنتجاتهم 

 الرؼبات ومواكبتها . من خلبل التعدٌلبت على تصمٌم المنتج باللون ، الحجم ، الاسعار ، وؼٌرها .

 ( Consumer Researchبحث المستهلن )  -3

نه فً العملٌة التسوٌمٌة  ) مكانه جوهرٌة ( لذا تموم المنظمات من مكابالنظر لما ٌمثله مولع المستهلن 

                                                                -بدراسة سلوكه والولوؾ على حاجاته من خلبل دراسة :

                          الخصابص الشخصٌة ) المهنه , العمر , الدخل , الثمافة , الجنس , المركز الاجتماعً (   -أ

دراسة الدوافع الموجودة لدى المستهلن وما ٌمكن ان ٌحفزه فً عملٌة الشراء                                      -ب

 الجماعة المحٌطة بالمستهلن وما ٌمكن ان تخلمه من تؤثر تجاه لرارات الشراء  -ج

 ( Advertising Researchبحث الإعلبن )  -4

اسة كافة النشاطات المإثرة بالنشاط الاعلبنً وجمع المعلومات ومن ثم تبوٌبها وتجمٌعها وتحلٌل وهو در

الحمابك المتعلمة بها . وكل ما ٌحٌط بالمستهلن او لسلعة الوسابل والخدمات الاعلبنٌة المختلفة من اجل اتخاذ 

                                                                                             -لرارات مناسبة  فلب بد فً :

اختٌار الوسٌلة الاعلبنٌة المناسبة                                                                                    -أ

                                     ان تكون الوسٌلة مناسبة مع الامكانٌات                                           -ب

                              مدى كفاءة الوسٌلة الاعلبنٌة فً تحمٌك الاهداؾ المطلوبة من الاعلبن الذي تمدمه  -ج

 دراسة التؤثٌر الذي تمدمه الوسٌلة الاعلبنٌة فً المستهلن  -د

 ( Research Relating to Policyبحوث تتعلك بالسٌاسات العامة )  -5

       ) دراسة حجم الخصم , دراسة لنوات التوزٌع , السٌاسة المتعلمة بالنمل (  



  إدارةىالتدووق
ىالفصلىالثالثى/ىىنظامىالمطلوماتىالتدووقيىوبحوثىالتدووقىىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى   

)      ( 

                                                                                                                             

 -خطوات اجراء بحوث التسوٌك :

لة وأهداؾ البحث التسوٌمً                                                                             تحدٌد المشك -1

تطوٌر خطة البحث التسوٌمً                                                                                                  -2

                                                                                                  جمع المعلومات                -3

تحلٌل المعلومات                                                                                                       -4

 وجٌهات والحلول والممترحاتتمدٌم تمرٌر نهابً بالاستنتاجات والت -5

                 وكما فً الشكل ادناه :                                                                                                        

                                             

 

 -وسنتدارس الخطوات اعلبه كما ٌؤتً :

لا ٌمكن اجراء بحث من دون وجود مبررات اذن دراسة  -: ٌد المشكلة وأهداؾ البحث التسوٌمً تحد -1

المشكلة وتحدٌد محٌطها وأسبابها هو الجوهر الاساسً الذي ٌرتكز علٌه البحث التسوٌمً ) فالباحث ٌموم 

ا ٌوفر له التعرؾ بحصر المشكله والتعرؾ علٌها ( مما ٌمهد له وضع فروق اولٌة لتفسٌر سلوكها . وهو م

ومن ثم على اهم البٌانات التً سوؾ ٌحتاجها من اجل الوصول الى حل منطمً للمشكلة التً ٌدرسها . 

تحدٌد المصادر المهمة للمعلومات التً ٌحتاجها .                                                                         

لم وهنان معلومات وافٌه لها وتكون سهله                                             ولد تكون المشكلة معروفة المعا –

ولد تكون المشكلة ؼٌر معروفة المعالم وهنا تكون صعوبة فً جمع المعلومات عنها ووضع فروض اولٌه  -

 لحلها .

ع فٌها الباحث وهً تحدٌد مسارات البحث من خلبل خطه عامه ٌض -تطوٌر خطة البحث التسوٌمً  : -2

صٌاؼة ٌجب ان تتم على ضوبها عملٌة البحث مثل // تعٌٌن مصادر البٌانات ) البٌانات المكتبٌة , البٌانات 

( هل هً ممابله , او الملبحظة , الداخلٌة , البٌانات الخارجٌة , البٌانات المٌدانٌة ( و ) اختٌار طرٌمة البحث 

 او التجربة .

 لب مجهودات كبٌره عند لٌام الباحث بجمع المعلومات التً تخص مشكلة البحث تتط  -:جمع المعلومات   -3

من المٌدان فؤن ذلن ٌواجه صعوبة كبٌره فً كٌفٌة جمع الاستمارات والإشراؾ على المابمٌن على عملٌة 

                                   الجمع وترتٌب لتلن الاستمارات .                                                               

 وبعد عملٌة الجمع تؤتً عملٌة المراجعة لما ورد فً تلن الاستمارة لاستبعاد التنالض فٌها وبعدها ٌجري 

تحدٌد المشكلة 
 وأهداؾ البحث

تطوٌر خطة 
 البحث

جمع 
 المعلومات

تحلٌل 
 المعلومات

 تمدٌم التمارٌر
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وضع رموز بهدؾ تسهٌل العمل والإسراع فً جمع البٌانات ثم نموم بتصنٌؾ وتبوٌب تلن البٌانات الخام أي 

لتوفٌر فرص افضل للباحث فً م احصابٌة ووضعها فً جداول معدة مسبماً تحوٌل الاجابات الى نسب وأرلا

 المٌام بعملٌة التحلٌل والدراسة لتلن المشكله التً ٌسعى الى حل لها .

  -تحلٌل المعلومات  : -4

بدون تحلٌل علمً وإحصابً لتلن البٌانات والمعلومات لا ٌتم الانتفاع منها للوصول الى نتابج  و موالؾ  .  

احصابٌة لؽرض الحصول على عملٌة تحلٌل سلٌمة ودلٌمة ومن هذه  ٌجب الاعتماد على وسابل وأدواتو

 -الوسابل الاحصابٌة هً :

الوسٌط ) الوسط الحسابً , المنوال , الوسط الهندسً (                                                                  -أ

رمان (                                                                                              الارتباط ) بٌرسن , و سبٌ -ب

الانحدار ) البسٌط , المعمد (                                                                                          -ج

 , المربعات , الأعمدة (الرسوم البٌانٌة ) المدى , التشتت  -د

واختٌار الباحث من هذه المعلومات الوسٌلة الاحصابٌة التً تنسجم مع البٌانات والمعلومات التً حصل 

 علٌها من مٌدان الدراسة .

 -تمدٌم تمرٌر نهابً بالاستنتاجات والتوجٌهات والحلول والممترحات : -5

ه المبحوثة والمتمثلة بصٌاؼة الجهود التً ٌتم بذلها خلبل ٌعد الباحث فً النهاٌة تمرٌراً نهابٌاً حول المشكل

المدة التً لام بها بعملٌة البحث التسوٌمً وتتضمن عدة السام منها ) التمهٌد , طلب التمرٌر , التوصٌات ( 

 وٌجب ان ٌكون البحث مختصر .

 -خصائص الطرٌمه العلمٌه فً البحث :

 حازاً للمإثرات الشخصٌه (                                                          حٌادٌة الباحث ) ان ٌكون نزٌهاً ؼٌر من -5

 الدله فً المماٌٌس المستخدمة ) استخدام الاسالٌب الكمٌة الاحصاء والرٌاضٌات (                                       -0

 الاساسٌة ة ا ان تإثر على المشكلدرجة التعمك فً البحث ) التعرؾ على العوامل التً من شؤنه -3

 موضوع البحث .                                                                                                     
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    -ممارنه بٌن بحوث التسوٌك ونظام المعلومات التسوٌمً :

 

                              

 

 

 

 

 

 

 

 

                                             

 نظام المعلومات التسوٌمً بحوث التسوٌك 

 ٌستخدم معلومات خارجٌة  -1

                               ا على حل المشكلبت                                                                                                            تنصب مهمته -2

                                                                           

 ًتركز على معلومات الماض -3

 تعمل على حل جزبً للمشكلبت  -4

                                                       

بحوث التسوٌك هً احدى مصادر نظام  -5

 المعلومات التسوٌمً 

 معلومات خارجٌة  و داخلٌة  -1

على اساس تجنب ولوع المشكلبت ثم  تعمل -2

 حلها  

 تركز على معلومات المستمبل -3

تعمل على الاستمرارٌة فً حل المشكلبت  -4

 التسوٌمٌة 

ٌتضمن على العدٌد من النظم الفرعٌة لحل  -5

 المشكلبت واحدها بحوث التسوٌك   



  إدارةىالتدووق
الفصلىالرابعى/ىىدلوكىىىالمدتكلكىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى   

)      ( 

                                                                                                                             

 ( ( Consumer Behavior   سلون المستهلن

هً عملٌة دراسة المستهلن ودوافعه وعاداته التً تحركه باتجاه التعامل مع البضاعة والأسواق من لبل 

 المنظمات التسوٌمٌة بؽرض المحافظه على البماء والاستمرار فً عملها وتحمٌك بمٌة اهدافها بكفاءة وفاعلٌة 

العوامل المإثره فً سلون المستهلن :                                                                                      

التسوٌك بشكل جوهري الى رضا المستهلن والتعرؾ على حاجاته ورؼباته وهذا الأمر لا ٌتحمك ٌهدؾ  -

بد للمنظمات من فهم سلوكه ورؼباته وفهمه بشكل ٌحدد إلا من خلبل دراسة سلون المستهلن ومعرفته  لذا لا

والتً ٌمكن تفسٌرها من خلبل  ما مإشراته واستجابته المتحممة فً المثٌرات التسوٌمٌة وؼٌر التسوٌمٌة 

ٌسمى بنموذج ) الاستجابة للمثٌر او المنبه ( ولكً تنجح المنظمة فً خططها التسوٌمٌة علٌها التعرؾ بشكل 

 هو إلا شا  المستهلن والذي سلوكه معمد جداً وفا تعرفه المنظمات عن سلون المستهلن إلا مااكثر دله على 

 التمدم العلمً فً مجال العلوم الطبٌعٌه والنفسٌة لأن معرفة ما بداخل الانسان للٌل عن سلون المستهلن رؼم 

 شا صعب للؽاٌة وما ٌنتج عن سلوكه اكثر تعمٌداً 

لمثٌرات التسوٌمٌة وؼٌر التسوٌمٌة التً تإثر على المستهلن والتً ٌنجم عنها والرسم ادناه ٌعبر عن ا -

استجابات محددة تتمثل بعملٌة الشراء عبر تحدٌد مراحلها وما ٌنجم من لرارات عنها تتعلك بالمنتج والعلبمة 

 التجارٌة والتولٌت والكمٌة المراد شرابها .

مثٌرات    

 تسوٌمٌة

 ؼٌر مثٌرات

 تسوٌمٌة

خصابص 

 المشتري

عملٌات لرارات 

 المشتري

 

 

 المنتج 

 السعر

 التوزٌع 

 التروٌج

 

تريلرارات المش  

 

 

 التصادٌة

 تكنولوجٌة

 سٌاسٌة

 ثمافٌة

 

 

 الثمافٌة

 الاجتماعٌة

 الشخصٌة

 السلوكٌة

 

تحدٌد       

 المشكلة

 المعلومات

 التمٌٌم

 المرار

سلون       

 ءالشرا

                                                                                              

 اختٌار المنتج 

 اختٌار العلبمة

 اختٌار البابع

 تولٌت الشراء

 كٌفٌة الشراء
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 -أما اهم العوامل المؤثره فً سلون المستهلن فهً كما ٌلً :

 (  Cultural Factors)   العوامل الثمافٌة -اولاً :

التً التبسها الفرد من العابلة والمحٌط (                                             الثمافة ) المٌم العادات , المعتمدات  -أ

الثمافة الفرعٌة الخاصة ) وهً  سمات التماثل  والتطابك  الشخصً والاجتماعً  للفرد مع الاعضاء (                 -ب

راتٌجٌة تجزبة الاسواق وتصمٌم ولهذه الثمافة الفرعٌة انعكاسات فرعٌة على المسولٌن فً تحدٌد است

الفرعٌة . فما ٌكون مسموح على فبة معٌنه لد ٌكون ممنوع  المنتجات بما ٌتوافك مع تلن الاختلبفات الثمافة 

على فبة اخرى . مثل // مجالات الاكل والشرب , واللبس , والمعتمدات وما شابه .                                      

تماعٌة ) المهنه , الدخل , التعلم , المكانة الاجتماعٌة (                                                     الشرٌحة لاج  -ج

المتفاوتة  للمجتمع الانسانً  فهً تفٌد السلون الشرابً للمنتجات وفماً للطبمات وهً الطبمات الاجتماعٌة 

  التً ٌنتمً لها الافراد ) اؼنٌاء , وسط , فمراء (

 ً  ( Social Factors)  العوامل الاجتماعٌة  -: ثانٌا

 -هنان عوامل اجتماعٌة مختلفة ٌتؤثر بها سلون المستهلن منها :

وعلى اتجاهات الافراد الجماعات المرجعٌة // وهً جماعات تمتلن تؤثٌر مباشر او ؼٌر مباشر  -1

ماعات العمل , الجٌران ومنها جماعات وسلوكهم  فمنها الجماعات  الاولٌة  تمثل  الاسرة , الاصدلاء , ج

                ذات علبلة  تفاعلٌة الل مثل , النمابات والاتحادات  والجمعٌات                                      

    العابلة  ) وكل حسب فبته , مراهمٌن , متزوجٌن , شباب , شٌوخ (                                               -2

 الادوار والمكانة  ) اندٌه , منظمات , الأسره (                                                                      -3

الشخصٌة  ) تلن الاحساسات الداخلٌة للفرد وما تنعكس علٌها بالتالً من استجابات فً السلوكٌة تجاه  -4

 البضابع او الخدمات (

 

 (  Psychological  Factors)  ل النفسٌة العوام -ثالثاً :

 -حٌث ان خٌارات الافراد فً الشراء تتؤثر بؤربعة عوامل نفسٌه ربٌسٌة وهً : 

 Motivationالتحفٌز  -1

وأفضل من طور نظرٌة للتحفٌز  وهو شًء  خارجً ٌإثر على سلون الفرد باتجاه بلوغ اهداؾ ممصودة 

 ماسلو للحاجات اسم  هو ) ابراهام ماسلو ( وعرفت نظرٌته ب
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 Perceptionالإدران   -2

وهً عملٌة تحلٌل وفهم مثٌر معٌن فا الادران اذن هً العملٌة التً ٌموم بها الفرد فً اختٌار وتنظٌم وتفسٌر 

ٌطة به المعلومات لتحدٌد الصورة الشاملة لمعالجة المحٌط به . وهً عملٌة معرفة الفرد بالأشٌاء المح

والمحٌط به عن طرٌك حواسه اي مدى تفاعل الفرد مع البٌبة المحٌطة به من خلبل        والموجودة فً عالمه 

 ) السمع , البصر , الشم , اللمس , التذوق ( 

  Learningالتعلم   -3

رة حٌاته وهو الذي ٌحصل من خلبل الخبره وتراكمها لدى الفرد فهو ٌتعامل مع البٌبة التسوٌمٌة خلبل فت

 كل حالة خبرة معٌنة وبالتالً تتراكم هذه الخبره  مما تكسبه معرفة او تعلم .الٌومٌة وٌكتسب منها ومن 

                                                                  Beliefs  and  Attitudes المعتمدات والاتجاهات  -4

وهً المعتمدات والموالؾ التً من شؤنها ان تإثر فً سلون الفرد  وشراءه .

 تحمٌك

 الذات

 الحاجة للتمدٌر والاحترام

 الحاجات الاجتماعٌة

 حاجات الأمان

 حاجات طبٌعٌة

 سلم أو هرم ماسلو للحاجات
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 -النظرٌات الخاصة بسلون المستهلن :

 -:  النظرٌة الالتصادٌة -5

 (  Alfred Marshall( وجاء من بعده ) الفرٌد مارشال    Adam Smith للعالم الالتصادي ) ادم سمث 

                       وتموم نظرٌة مارشال على اساس المنفعة الحدٌة                                                      

اي ان الفرد فً سلوكه ٌسعى الى تحمٌك او تعظٌم المنفعة من خلبل اعتماد النمود معٌاراً لمٌاس درجة 

 الرؼبة والإشباع المتحمك من السلعة .

 -افتراضات وعٌوب هذه النظرٌة :

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 -: النظرٌات النفسٌة ) الساٌكولوجٌة ( -0

  (  Pavlovالتعلٌمً ) نموذج بافلوف  -أ

اي ان الفرد او الحٌوان ٌمكن التعلم على سلون وعوامل معٌنه من خلبل الاعتٌاد على ذالن السلون فتصبح 

بذلن عاده له ٌستمر علٌها ولد جرب بافلوؾ ذالن على مجموعه من     ) الكلبب ( من خلبل التجارب 

ام حٌث لاحظ التران لرعة الجرس بتمدمه لطعام لدى الذي لاحظه عند لٌامه بدق جرس لبل ان ٌمدم له الطع

الكلبب لمجرد سماعه للجرس .

 

 

 

 الافتراضٌات التً تموم علٌه هذه النظرٌة

 

 العٌوب

تخلو من دراسة العناصر السٌكلوجٌة  -1 

والفاٌسلوجٌة التً من شؤنها ان تإثر على سلون 

ستهلنالم  

 

تصرؾ المستهلن بالشراء لٌس دابماً هو  -2

 تصرؾ عملبنً رشٌد

 

من الصعب لٌاس مدى الاشباع المتحمك من  -3

 البضاعة لدى الفرد لأنها تختلؾ من فرد لآخر

 

ان المستهلن ٌسعى دابماً الى تعظٌم منفعته  -1

من خلبل الل ما ٌمكن دفعه من وإشباع حاجاته 

 النمود

 

لدٌه معلومات متكاملة عن البدابل المتاحة من  -2

 البضاعة التً ٌرؼب بها أو بإشباع حاجاته منها

 

ان سلوكه الاستهلبكً دابماً رشٌد وعملبنً -3  
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 ( Freudالنموذج النفسً لفروٌد )  –ب 

                                                                -ثلبثة اجزاء نفسٌة للئنسان وهً : ٌمول فروٌد بؤن هنان

اللبشعور او العمل الباطن ) ٌخزن الفرد فٌه دوافعه الموٌة والملحة (                                                  -

س عن الانفعالات (                                                  الذات او الأنا ) وهو المركز الواعً للتنفٌ -

الذات العلٌا او الشعور الظاهر ) وهو ذلن الجزء الذي تترتب به الؽرابز فً صورة ممبولة اجتماعٌا  -

 لتجنب الشعور بالألم او الخجل او الندم (

 (  Veblenالنموذج الاجتماعً لفبلن )  –ج 

نسان هو اجتماعً لطبٌعته ٌعٌش وٌعمل وفك لواعد سلون عامه تحددها له بٌبة الثمافة العامة ان الفرد او الا

بشرابها لسلع معٌنة  مثل // تحمٌك المظهرٌة والتفوق او التمٌز الاجتماعً للطبمة المترفة عند لٌامها 

الادنى . مثل // تبدٌل  ودوافعها لٌست حمٌمٌة  وإنما لمجرد تحمٌك المظهرٌة والتفوق على الطبمات الاخرى

مودٌل السٌارة كل سنة والتناء فرد لسٌارات متعددة او شراء ملببس مرتفعة الثمن ومن محلبت مشهورة 

ذات اسعار مرتفعة او وبالرؼم من وجودها بؤسعار ادنى فً محلبت اخرى او الارتٌاد على اماكن سٌاحٌة 

 السفر الى دول معٌنه .

 

 -مستهلن :مراحل عملٌة الشراء لدى ال

 ادران المشكلة  -1

منبه داخلً عندما ٌدرن المشتري ان لدٌه مشكله فً حاجه ٌسعى لإشباعها ولد ٌتحمك الادران من خلبل 

لدى الانسان او منبه خارجً ٌحٌط به . فالداخلً لد ٌنجم عن العطش او الجوع او البرد                             

 ن تثار من خلبل الاعلبنات والتروٌج () وفً الادران الخارجً ٌمكن ا

 البحث عن المعلومات  -2

اي لٌام الفرد بالبحث عن المعلومات ذات الصلة بحاجاته لكً ٌمرر على ضوبها اتخاذ لرار الشراء . 

 -وٌمكن ان ٌحصل على المعلومات من :

                                               ) العابله , الاصدلاء , الجٌران , المعارؾ(               مصادر شخصٌة ال -

المصادر عامة ) وسابل الاعلبم , جمعٌات , حماٌة المستهلن , الانترنٌت (                                            -

                 المصادر الخبٌرة ) الصحؾ , الجهات المتحممة من الاستخدام (                                       -

  المصادر التجارٌة ) الاعلبن , رجال البٌع , التجار , المعارض , البٌانات المسجلة على العبوة ( -
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 م البدابلتمٌٌ -3

حددها للشراء من خلبل الممارنة على اساس الكلفة الالتصادٌة , ٌموم بؤجراء ممارنات بٌن بدابله التً 

  والولت , وحجم المعلومات التً ٌحتاجها , وحجم المخاطرة التً ٌستحملها اذا كان المرار خاطا .

 لرار الشراء -4

 -ٌم البدابل واتخاذ لرار الشراء :الشكل ادناه ٌوضح الخطوات بٌن تمٌ

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( Buying  Motivesدوافع الشراء  ) 

 -وهً تلن الدوافع التً تمود الفرد فً سلون عملٌة الشراء وٌمكن تحدٌدها كما ٌؤتً :

 دوافع الشراء الاولٌة الانتمابٌة  -1

                                                 وتمسم الى دوافع شراء اولٌة ودوافع شراء انتمابٌة                   

الشاي بدل المهوة                      تمود المستهلن لشراء سلعه معٌنة وتفضٌلها على ؼٌرها مثل // شراء  -فالأولٌة :

 هً تلن الدوافع التً تمود المستهلن لانتماء ماركه او علبمة  معٌنه دون ؼٌرها من -اما الانتمابٌة  :

 مجموعة العلبمات والمنتجات التجارٌة البدٌلة او المشابهة للمنتج . 

مثل // تفضٌل المستهلن علبمة معٌنة لمعجون الاسنان ٌبحث عنها من بٌن مجموعة لمعاجٌن الاسنان 

المعروضة فً المتجر .

لشراءلرار ا  تمٌٌم البدابل لٌمة الشراء 

 اتجاهات الاخرٌن

العوامل المولفٌة 

 ؼٌر المتولعة
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 دوافع الشراء العاطفٌة والعملٌة  -2

اته النفسٌة دون النظر الى التمٌٌم العلمً الدلٌك لتفاصٌل العاطفٌة من خلبلها ٌسعى المستهلن اشباع حاج

لببس بهدؾ عملٌة الشراء . مثل // مشاهدة ربة البٌت لجارتها  او ارتداء الشباب لأنواع معٌنة من الم

 الالتداء والتملٌد .

 دوافع الشراء النفسٌة والاجتماعٌة  -3

 وهً تتولؾ على ما تمدمه  البضاعة من مكانه اجتماعٌة وإشباع نفسً 

 TVمثل // شراء الفتاة لعطر متمٌز شاهدت الاعلبن عنه فً احدى المجلبت او  

 دوافع المعاملة  -4

عتاد التعامل معه دون سواه وٌفضله على بمٌة المتاجر الاخرى وهً اعتٌاد المستهلن الشراء من متجر ا

    لاعتماده بؤن هذا المتجر هو الأفضل .
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                                                          ٌة والصناعٌةتجزئة السوق وأنواع المنتجات الاستهلاك

(Market segmentation consumer & industrial product     ) 

 

أسواق العالم المختلفة والتنوع فً حاجات المشترٌن ورؼباتهم  كنتٌجة طبٌعة لحال التطور الحاصلة فً

تسوٌك..فمد تولدت حاجة ضرورٌة لتمسٌم ) تجزبة ( الأسواق والتعدد فً مصادر الانتاج وأسالٌب ال

 ولأسباب مختلفة تنصب فً مجملها نحو 

 الارتفاع بمستوى الأداء التسوٌمً - 

وتحمٌك الكفاءة فً بلوغ الأهداؾ  -  

والاستجابة الدلٌمه لتوجهات وحاجات المشتري . -  

عود إلى الآتً من الأسباب هً :تجزئة السوق ٌكتنفه الكثٌر من الصعوبات ولعل مرد ذلن ٌ  

المنظمات فً التخطٌط والرلابة لإدارةالتدخل الواسع مع المهام التسوٌمٌة الأخرى  -1  

وبرامج المنظمة لأهداؾتمسٌم السوق ٌعتمد على رسم ستراتٌجٌة حمٌمٌة وواضحة  -2  

دلٌمه وشاملة عن  ابٌة احص معلومات لٌام المنظمات بمهمة تمسٌم السوق ٌستوجب منها الاعتماد على -3

 الأسواق

ترتبط عملٌة تمسٌم السوق بالعناصر الأهم فً السوق وهو المستهلن فً التعرؾ على سلوكه ورؼباته  -4

 وتفاعلبته فً السوق 

Market  انسىق 

الأشخاص الذٌن ٌتبادلون هذه  الاختلبؾتعنً كلمة السوق فً الكثٌر من الأحٌان مفهوماً عاماً تختلؾ با 

مة والآتً بعض المإشرات التً ٌمكن أن تعطً فهماً مشتركاً لكلمة السوق :الكل  

البضاعة  -5  

 تعتبر البضاعة دالة مهمة فً الإشارة إلى معنى واسم السوق ودون الحاجه والإشارة لاسم السوق مثل

( الخوالملببس ... الألمشة, خدمات تصلٌح السٌارات ,  ولمرطاسٌه) الكتب    
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)      ( 

 

لجغرافٌة المنطمه ا -0  

 عامل مهم فً تحدٌد معنى ومفهوم ذلن السوق كما هو مثلبً فً الآتً :

سوق اجزء من المدٌنه -  

سوق على مستوى المطر -  

سوق على المستوى العالمً -  

الزمن -3    

ترتبط بعض الأسواق بعامل الزمن ٌعنً إنها تنشط فً ٌوم معٌن من الأسبوع او حتى فً ساعات من الٌوم 

(أسواق المزادات العلنٌة  ، معارض السٌارات ، اسواق بٌع المواشً ، الاسمان ..)  فً وكما هو   

حجم الصفمة -4  

، وإذا  (الجملة ) تحدٌد حجم الصفمة المعمودة بٌن الطرفٌن فإذا كانت كبٌرة فان ذلن ٌعنً سوق تجارة 

 ٌنة الواحدة .والمنتشرة فً أرجاء المد ( المفرد)  تجارة كانت صؽٌره فإنها تعنً سوق

Market Definition  تؼرَف انسىق 

 -عرفه الالتصادٌٌن بالأتً :

 هو ذلن  المولع الذي تتفاعل فٌه لوى العرض والطلب لتحدٌد سعر البضاعة

 -اما التسوٌمٌون فمد عرفوا السوق بما ٌؤتً :

على دفعها لماء حصولهم هو ذالن المولع الذي ٌشبع فٌه الأفراد حاجاتهم وبما ٌمتلكون من نمود ولادرٌن 

 والخدمات . سلععلى 

Market Segmentation Concept  : مفهىو تجزئت انسىق 

هً عملٌة جعل السوق على شكل لطاعات تسوٌمٌة متجانسة ، لبٌع السلع والخدمات وكل لطاع منها له 

طبٌعة خصابصه وصفات مختلفة عن الاخرى . وؼالباً ما تحكم تلن الاختلبفات فً الخصابص هً 

البضاعة ونفهم من تجزبة السوق بشكل عام هً الاستجابة لتوجهات المستهلن فً اشباع حاجاته من خلبل 

العمل على تسهٌل مهمة المستهلن فً الحصول علٌها. وذلن عن طرٌك تجزبة السوق الكلً الى اسواق 

 فرعٌة لٌتوصل الى حاجاته دون عناء فً البحث عنها .
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 حٌث                                                                اي ان السوق تمسم حسب نوع حاجات المشتري من 

 ) الاحتٌاجات , الموارد , موالؾ الشراء , التجارب التسوٌمٌة (

 

Market  Segmentation Steps   خطىاث تجزئت انسىق 

 لؽرض تجزبة السوق لابد من وجود خطوات ومتطلبات

ن السوق المستهدؾ ولبل المٌام بعملٌة التجزبة وهذه المتطلبات هً :المتطلبات الواجب توافرها ابتداء م -  

، خصابص اخرى . ان تكون الأسواق لابلة للمٌاس من حٌث الحجم ، الموة الشرابٌة -1  

لابد أن تكون السوق كبٌرة ومربحة  -2  

إمكانٌة الوصول إلى ذالن الجزء من السوق بشكل فاعل وعبر وسابل الاتصال المختلفة -3  

(أن ٌكون السوق متماٌز ) متنوع  -4  

ان ٌكون برنامج التجزبة فاعل وعملً عند التنفٌذ -5  

 

 

 لطاع

1 

 لطاع

2 

 لطاع

5 

 لطاع

4 

 لطاع

3 

 شكل ٌوضح الاسواق الفرعٌة ضمن السوق الشامل
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   -خطوات تجزئة السوق :

 تحدٌد الاستراتٌجٌة الملببمة ) متماٌزة , ؼٌر المتماٌزة , التركٌز ( -1

                               .عه تضع إستراتٌجٌة مزٌج تسوٌمً مختلؾ لكل سوق تتعامل م -الاستراتٌجٌة  المتماٌزة :

               تموم بتصمٌم مزٌج تسوٌمً واحد للدخول الى السوق عبر منتج معٌن . -الاستراتٌجٌة ؼٌر المتماٌزة :

تجزبة السوق الى لطاعات متوافمة مع المنتج والمزٌج تستوجب هذه الاستراتٌجٌة  -إستراتٌجٌة التركٌز :

 التسوٌمً .

 محفظة تجزبة السوق تطوٌر  -2

لؽرض تحدٌد لوة المنظمة ومعرفة ما هً الموة النسبٌة التً تمٌزها عن ؼٌرها من المنظمات لابد لها من 

اعداد مصفوفة من خلبلها تستطٌع توصٌؾ حالة التشابه للزبابن فً الاسواق وتوضٌح اوجه الاختلبؾ فٌهم 

تتنافس معها على الاسواق لذلن على المنظمة ان وٌجب ان تحدد مراكز التهدٌد من تلن المنظمات التً 

 تحصل على معلومات كثٌرة ومإثره عن ذلن 

 تمٌٌم السوق المستهدؾ  -3

 من خلبل ) تمدٌر المبٌعات , الكلؾ (

 واق المستهدفة اختٌار الاس -4

وهً الخطوة الاخٌرة والمهمة فً تحدٌد الاسواق المستهدفة التً تدخل الٌها المنظمة عبر منتج واحد او عدة 

                    منتجات .

 1م 

 2م 

 3م 

 1س  1س  2س  2س  3س  3س  3س  2س  1س  3س  2س  1س  3س  2س  1س 

 1م  1م  1م  1م 

 2م  2م  2م  2م 

 3م  3م  3م  3م 

 ( و)  ( د)  ( ج)  ( ب)  ) أ (

تخصص فً 

 المنتج

التركٌز على 

 جزء من سوق

اختٌار 

 تخصصً

تؽطٌة السوق  تخصص السوق

 بالكامل
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 -فوائد من تجزئة السوق :ال

استمرار الاسعار -1  

انتظام العمل واستمرار السوق-2  

معرفة الاسواق ذات الارباح الافضل -3  

معرفة الاسواق التً ٌمكن ان تستوعب المنتوج بشكل اكبر -4  

معرفة أي الوسابل التروٌجٌة اكثر فاعلٌة فً ذالن السوق -5  

خفض التكالٌؾ التسوٌمٌة -6  

 لشركة لأسوالها تصبح اسهل بفضل تجزبة السوقتموٌم ا -7

 -انواع الاسواق بشكل عام تمسم الى لسمٌن :

Consumer Market  أولاً : سىق المستههك 

Organizational Business Market  ثبنُبً :- سىق منظمبث الأػمبل 

 

                                                                                              سوق مستهدؾ  -اولاً :

ونمصد بها تلن الاسواق التً تتعامل مع السلع الخاصة بالمستهلن النهابً أي ٌشترٌها المستهلن              

 لؽرض اشباع حاجاته ورؼباته الشخصٌة او لأسرته . وممكن ان تكون هذه السلع :- 
تفاع بها لفترة طوٌلة مثل التلفزٌون ، الثلبجة ،  الأثاثوهً تلن السلع التً ٌمكن الانسلع معمرة  -  

 وهً تلن التً ٌتم استهلبكها فً فترة لصٌرة جدا مثل الطعام ، المشروبات ، الملببسسلع غٌر معمرة  -

 -: صفبث انسهغ الاستهلاكُت

                                       سعرها بسٌط                                                                     -1

باعتها منتشرٌن بشكل واسع                                                                                               -2

                      متكررة الشراء                                                                                 -3

كمٌاتها للٌلة فً المرة الاولى                                                                                              -4

لابله للتلؾ والتمادم وبشكل سرٌع              -5
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أنىاع انسهغ الأستهلاكُت : -        

 كما فً الممارنة ادناه بٌن ) السلع المٌسرة ، وسلع التسوق ، والسلع الخاصة (

انسهغ الخبصت -3 سهغ انتسىَك -2  انسهغ المُسرة -1   

رتفعة نسبٌاً لٌاس لما هو أثمانها م أسعارها فً الؽالب مرتفعة الثمن
 علٌه بالنسٌة للسلع المٌسرة

 أثمانها زهٌدة جداً 

باعتها منفردٌن فً مناطك بٌعٌة 
 معٌنة اي انهم للٌلون نسبٌاً 

باعتها ؼالباً ماٌكونون مجتمعٌن 
فً مناطك معٌنة ومتاجرهم 

 متماربة وهم للٌلون نسبٌاً 

باعتها منتشرون بشكل كبٌر جداً 
جهداً فً الحصول لذالن لاتتطلب 

 علٌها
 

ٌبذل المنتج جهداً واضحاً فً 
 اختٌار الباعة ) المتجر (

تحتاج إلى تفكٌر نسبٌاً عند عملٌة 
الشراء لان أثمانها ؼالباً ما تإثر 

 على دخل المستهلن

لا تحتاج إلى تفكٌر معمك عند 
الشراء لان ثمنها منخفض ولٌس 

 بها تؤثٌر على دخل المشتري

ً الوحدة عالً نسبٌاً هامش الربح ف
 ولصالح البابع

هامش الربح فٌها للوحدة الواحدة 
ٌكون مناسباً وجٌداً وهو اكثر مما 

 علٌه بالنسبة للسلع المٌسرة

هامش الربح للٌل فً الوحدة 
 الواحدة لانخفاض ثمنها بالأساس

تستخدم الصر الطرق فً المنافذ 
 التوزٌعٌة لمثل هذه البضابع

من منفذ  ٌمكن استخدام اكثر
توزٌعً لإٌصال السلع إلى 

 المستهلن الأخٌر

ٌمكن استخدام اكثر من منفذ 
 توزٌعً لؽرض إٌصالها للمستهلن 

 

 سوق منظمات الاعمال  -ثانٌاً :

وهً السلع التً تنصب على استخدامها بعملٌات الانتاج والتشؽٌل الٌومً سواء كان ذلن بشكل مباشر او 

 بشكل ؼٌر مباشر .

 -لع الصناعٌة الى :وتمسم الس

وهً تمسم الى نوعٌن                                                                               -المواد الاولٌة : -5

       مواد اولٌة ٌمكن مشاهدتها بشكل طبٌعً ) كالمعادن (                                                                       -

 نتٌجة للئنتاج الزراعً ) لطن , تبػ (مواد اولٌة تكون  -

 وهً تدخل فً صناعة بضاعة نهابٌة -لطع الغٌار المصنوعة : -0

وهً معدات ضخمه تستخدم فً العملٌات الانتاجٌة للمشارٌع الكبٌرة وتعتبر موجودات   -التركٌبات : -3

 رق , ابار نفط (ثابتة ولفترة زمنٌة طوٌلة مثل ) الابراج  , الط
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  كالعدد الٌدوٌة ومعدات اطفاء الحرٌك والحاسبات الشخصٌه الصؽٌرة (  ) -الاجهزة والمعدات الصغٌرة : -4

حوم ( التً تستخدم فً صٌانة المعدات والتركٌبات وتساعد ) كالزٌوت , والش  -:تجهٌزات التشغٌل  -5

  والتآكلعلى تملٌل شدة الاحتكان 

 وهً اشٌاء ؼٌر ملموسة ) الاستشارات المانونٌة , الاستشارات المالٌة , البحوث (  -خدمات الاعمال : -6

 دوافغ انشراء نهسهغ انصنبػُت :-

ولٌست عاطفٌة كما فً السلع الاستهلبكٌة لان الؽاٌة من الحكم على الدافع  هً دوافع عملبنٌة ورشٌدة

العملبنً هو حجم المنفعة او الربح للمشروع الصناعً بالإضافة الى مسؤلة السعر والكمٌة والخدمات 

 المطلوبة . 

 

:ػبداث انشراء نهمستؼمهين انصنبػُين   

لاستهلبكٌة  ومن اهم عادات الشراء بالسلع الصناعٌة       تختلؾ عادات الشراء كثٌراً بالممارنة مع السلع ا

-كما ٌؤتً :  
طول فترة التفاوض -1  

وذلن لعدة اسباب ) اختلبؾ وجهات النظر اعضاء لجنة الشراء ( ) حجم المشترٌات كبٌر فً الؽالب (      

 ) التؤكد من كفاءة المنتوج ( ) طول فترة الوصول ( 

تكرار صفمة الشراء -2  

وتكفً لتؽطٌة عدة سنوات دون الحاجة نظمات الصناعٌة الكبٌرة تشتري المواد الاولٌة مرة واحدة فالم

 لتكرار الشراء . والعكس صحٌح فالمنظمات الصؽٌرة تكرر فترات ومرات الشراء ولد تكون شهرٌاً 

حجم الطلب -3  

كبٌر فً سبٌل الصفمة لما سٌعود  ؼالباً ما تكون البضابع الصناعٌة كبٌرة الحجم لذلن فؤن البابع  ٌبذل جهد

 علٌه من ارباح كبٌرة  نظراً لفخامتها 
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الشراء المباشر -4  

السلع الاستهلبكٌة تمر عملٌة الشراء فٌها بعدد من الوسطاء حٌنما السلع الانتاجٌة لا تحتاج الى وسطاء وإنما 

-ا :. وٌعود ذلن لعدد من الاسباب منهٌفضل شرابها من لبل مصادر انتاجها   

كبر حجم صفمة الشراء                                                                                             -

ٌحتاج المشتري الى معلومات بشكل دلٌك عن المنتج                                                            -

معٌنة ٌمكن الاتصال بهم بشكل مباشر من لبل المنتج                    ٌتكز المشترٌن فً مناطك جؽرافٌة -

  للة عدد المشترٌن ولكن الصفمات التً ٌعمدونها كبٌرة   -

التأثٌر الجماعً فً الشراء -5  

بشكل جماعً فً الؽالب ) لسم للشراء ( فً المنظمة تكون عملٌة الشراء بالسلع الصناعٌة   

ت فً عملٌات الشراء والبٌعالاعتماد على البٌانا -6  

بالكتلوكات  والكتب الصؽٌرة للتعرؾ على نوعٌة المنتوج وخصابصه   تكون البٌانات المتوفرة عن المنتوج

لذلن ٌحرض البابع على اٌصال هذه الكتب البٌانٌة الى المشترٌن الصناعٌٌن واستمرار امدادهم بالمعلومات 

اي شا آخر الجدٌدة فً حالة التطوٌر او التحوٌر او   

الخدمات المطلوبة للبضاعة -7  

تعدد الخدمات التً ٌمكن الحصول علٌها من البابع من اهم الشروط  التً تدفع المشتري فً ابرام صفمة 

 الشراء . لأن السلعة الصناعٌة  تتطلب العدٌد من الخدمات سواء كان ذلن اثناء او لبل او بعد عملٌة الشراء 

  -ومن ابرز هذه الخدمات :

تعرٌؾ المشتري بتفاصٌل محتوٌات المنتوج  –أ   

تدرٌب العاملٌن على اسلوب التشؽٌل  –ب   

تدرٌب العاملٌن على الصٌانة والتصلٌح  –ج   

تزوٌد المشتري بخبرات مناسبة فً فترات زمنٌة لادمة . –د   
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    Production المنتوج 

 معنى المنتوج هو اي شا مادي او ؼٌر مادي ٌمكن الحصول علٌه من خلبل عملٌة التبادل 

 ) سلعه , خدمة , فكرة (  -اشكال المنتوج :

 -ابعاد مفهوم المنتوج او الخصائص التً ٌتكون منها المنتوج :

لسعر                                                                                                              ا – 1

العلبمة                                                                                                           – 2

                                                                                                العبوة                – 3

التصمٌم                                                                                                                    – 4

                                                                                     الخصابص المادٌة                – 5

الضمان                                                                                                                   – 6

                                                                             اللون                                       – 7

الجودة                                                                                                               – 8

                                                                 شهرة او سمعة البابع                                     – 9

 خدمات ما بعد البٌع  – 11

 

 الفرق بٌن السلعة والخدمة

  
 الخدمة السلعة 

ملموسة -  

لاتتلبشى -  

ٌمكن خزنها -  

ٌمكن نملها -  

تنتج فً مكان وتباع فً مكان آخر -  

خصابص الجودة ٌمكن لٌاسها -  

 

سةؼٌر ملمو -  

تتلبشى -  

لاٌمكن خزنها -  

لاٌمكن نملها -  

تنتج وتستهلن فً نفس المكان -  

لاٌمكن لٌاس خصابص الخدمة بسهولة  -  
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  New Productجدٌد  المنتوج ال

وهو المنتوج الذي ٌتم تطوٌره من حٌث ) المحتوى ، اللون ، الشكل ، السعر ، الوزن ، العبوة ( -  

ولا تؤتً هذه التطورات على المنتوج إلا من خلبل الدراسة والتدلٌك و التحلٌل لنتابج عملٌات البٌع او 

 لمواكبة التطورات الحاصلة على السلع 

  -هو :فالمنتج الجدٌد 

 المنتج المخترع ) المبتكر ( اي لم ٌكن موجود فً السوق اصلبً اي مكتشؾ وجوده لأول مرة . – 1

              المنتج المحسن او المطور  مثل //  ) التلفٌزٌون الملون بدل التلفٌزٌون العادي (            – 2       

 ل // ) سعة عدد  الركاب بالسٌارة (              المنتج المعدل  اي تدخل علٌه تعدٌلبت جذرٌة  مث - 3

المنتج بعلبمة جدٌدة . منتج لدٌم ٌدخل بعلبمة جدٌدة للسوق لأسباب كثٌرة من بٌنها لد تكون  - 4    

  التخلص من التملٌد . 

 خطوات تطوٌر المنتوج الجدٌد 

ر من المستهلن او من الوسطاء او تولٌد وؼربلة الافكار ) مرحلة البحث عن الفكرة ولد تكون الافكا – 1

 من المنافسٌن او من الادارة العلٌا (

اختبار الفكرة ) من خلبل لابمة استبٌان تطرلها للجمهور المستهدؾ ( – 2  

تطوٌر المنتوج ) اي تمدٌم التسهٌلبت الفنٌة المطلوبة لإنجاز عملٌات الانتاج ( – 3  

ق المستهدؾ ٌتم من خلبله اختباره (اختبار التسوٌك ) اي اختٌار جزء من السو – 4  

الاتجار ) اي تنفٌذ البرنامج التسوٌمً من خلبل المزٌج التسوٌمً ونشاطاته ( – 5  

 

   Product  Life  Cycleدورة حٌاة المنتوج  

وهً احدى ادوات التحلٌل الاستراتٌجً المستخدمه من لبل المنظمات لؽرض البماء و الاستمرار فً 

 النجاح من خلبل حجم المبٌعات والحصة السولٌة الصناعة وتحمٌك 
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 مراحل دورة حٌاة المنتوج ) السلعً (

 (    ( Introduction Stageالتمدٌم مرحلة  -1

 وهً مرحلة ولادة المنتوج وخروجه من المصنع ودخوله للسوق وهنا المستهلن لا ٌعلم  شا عنه 

 (  Growth Stageمرحلة النمو   )  -2

حالة الطلب علٌه وبذلن ٌزداد هامش الربح وتنخفض فً هذه المرحلة تكثر المنافسة للمنتوج  وتزداد 

 نتاجٌة له .التكالٌؾ الا

 (  Maturity Stageمرحلة النضج  )   -3

 وهً اطول مرحلة من مراحل حٌاة المنتوج والمنافسة تصل الى ذروتها وتبدأ الارباح تنخفض

 (  Decline Stageمرحلة الانحدار )   -4

 وتصل التكالٌؾ الى ذروتها ولد تحصل خسارة  هً مرحلة خروج المنتوج من السوق

ا الى ) تمدٌم , نمو , نضج , انحدار ( اما بالنسبة لدورة حٌاة الخدمة مراحلها خمسه وكما ومنهم من ٌصنفه

 ٌؤتً ) تمدٌم , نمو , نضج , انحدار , تجدٌد (

  

 النمو

 التمدٌم

 النضج

 الانحدار

 دورة حٌاة المنتوج
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 اسباب فشل المنتوج 

فً تمدٌر الطلب المتولع فً سوق السلعة ٌعود لضعؾ او عدم دلة المعلومات                           الخطؤ  -1

التولٌت ؼٌر المناسب فً ادخال المنتوج للسوق                                                                    -2

شدٌدة او الحادة التً ٌتعرض لها المنتوج من لبل السلع البدٌلة                                           المنافسة ال -3

وجود عٌب فً عملٌة الانتاج                                                                                           -4

 عة بالولت والشكل المناسب عدم لدرة رجال البٌع فً اٌصال السل -5

 

 ( Brand (انعلامت  

ٌمكن للمستهلن ان وهو حرؾ او اسم او رلم او خاصٌة المنتوج وهو شا ربٌسً مثل // المنتوج وبدونه لا

ٌمٌز السلع عن بعضها البعض وهً تساعد البابع على السٌطره على بضاعته وعلى حركة بضابعه فً 

 السوق .

 اشكال العلامة 

مة الفردٌة ) مثل وضع اسماء على منتجات شركة الزٌوت (                                                  العلب -1

العلبمة العابلٌة ) مثل علبمة جنرال , فٌلٌبس , سانٌو (                                                             -2

    Toyotaالفردٌة والعلبمة العابلٌة ( مثل شركة العلبمة المشتركة ) تدمج بٌن العلبمة  -3

 

 (  Packagingالتغلٌف  ) 

وهً عملٌة حماٌة البضاعة من احتمالات الضرر او التلؾ ومن خلبله ٌتم تدوٌن التعلٌمات والمعلومات 

 لرار الشراء من لبل المستهلن .  والبٌانات تسهل فً عملٌة الاسراع فً اتخاذ 

 

 

 

 

 

                                      



 ىىىىىى إدارةىالتدووق
الفصلىالدادسى/ىىالمنتجىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى    

)      ( 

 -ٌحمك التغلٌف عدة نماط من الاهمٌة :

الحماٌة للسلعة                                                                                                        -1

                                      سهولة المناولة اثناء الشحن و التفرٌػ وسهولة الجرد داخل المخازن            -2

                                                 والسرعة فً اتخاذ لرار الشراءٌسهل الؽلبؾ للمستهلن فً عملٌة الممارنة  -3

         ٌعطً انطباع إٌجابً للمستهلن حول سلبمة محتوٌات البضاعة                                            -4

ٌستخدم الؽلبؾ لإؼراض التروٌج والعرض                                                                           -5

   -تدوٌن المعلومات والبٌانات والإرشادات الخاصة بالمنتج والمتعلمة بالاتً : -6

 السعر  -

 تارٌخ انتهاء الصلبحٌة للسلعة  -

 تركٌبتهمكونات النتوج و -

 طرٌمة الاستخدام والفنون المتعلك هبه  -

 طرٌمة الحفظ  -

 اسم الشركة المنتجه وعنوانها وطرٌمة الاتصال بها  -

 التحذٌرات الواجبة عند الاستخدام  -

البلد المصنع للمنتوج  -



 ىىىىى إدارةىالتدووق
الفصلىالدابعى/ىىالترووجىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى    

)      ( 

                                                                                                                           

 (  Promotionالتروٌج  )  

 مابٌن المنظمة والمستهلن لتزوٌدها بالمعلومات المطلوبة  الاتصالهو واجهة المنظمة والذي من خلبله ٌتم 

 حول المنتوج 

 الشكل ادناه :وكما فً    4Psوهو احد اهم عناصر او مكونات المزٌج التسوٌمً السلعً والذي ٌتكون من  -

                                                                                                                                                                                             

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 -صر المزٌج التروٌجً  :مكونات او عنا

 اعلبن  -1

 بٌع شخصً -2

 العلبلات -3

 التروٌج للمبٌعات -4

  

 

 السعر المنتج

 التروٌج التوزٌع

 المنتج

 السعر

 التوزٌع

 التروٌج

 العملٌة

الإظهار 

 المادي

 المشاركون

( 7Ps ) ( 4Ps ) 

الفرق بٌن المزٌج التسوٌمً للسلع 

لتسوٌمً للخدماتوالمزٌج ا  

 مزٌج تسوٌمً للخدمات مزٌج تسوٌمً للسلع



  إدارةىالتدووق
الفصلىالدابعى/ىىالترووجىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى    

)      ( 

                                                                                                                          

 التروٌج عبارة عن عملٌة اتصال   -

 -لاتصال تتكون من تسعة عناصر هً :حٌث ٌتضح بأن عملٌة ا

المرسل                                                                                                                   -1

                      الترمٌز                                                                                           -2

الرسالة                                                                                                                  -3

                      الوسٌلة                                                                                                      -4

التفسٌر                                                                                                                      -5

                                                                                                                           او المستمبلالمستلم   -6

الاستجابة                                                                                                                    -7

                                                            التؽذٌة العكسٌة                                                                         -8

 الضوضاء                                                                                                                   -9

 

 -اهمٌة و اهداف التروٌج :

                                                                                  امداد الجمهور بالمعلومات عن المنتجات       -1

مواجهة المنافسة المابمة فً السوق                                                                                            -2

                                                                     التذكٌر المستمر فً المنتوج وعدم النسٌان       -3

تصحٌح الاخطاء فً ادران المستهلكون عن المنتجات                                                             -4

                                         لتعلٌم واخبار المستهلكون عن كٌفٌة استخدام المنتوج                            -5

 بناء صوره موجبة عن الشركة -6

 

 -العوامل المؤثره فً المزٌج التروٌجً :

 السوق المستهدؾ  -1

 طبٌعة المنتوج -2

 المرحلة فً دورة حٌاة المنتوج  -3

التخصٌصات المالٌة المتاحة -4



 ىىىىىى إدارةىالتدووق
الفصلىالثامنى/ىىالدطرىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى    

)      ( 

 

 (  Priceالسعر  )  

من بٌن عناصر المزٌج التروٌجً                                                 ادات هو العنصر الوحٌد المولد للئٌر

وهو العنصر الذي ٌحمك الاٌرادات للمنظمة وبما ٌجعلها لادرة على الاستمرار والبماء .                             

 فً البٌبة المحٌطة وهو اكثر العناصر التسوٌمٌة مرونة واستجابة للتؽٌٌر تبعاً لأي طارئ 

 -معنى السعر ومفاهٌمه :

ممابل الحصول على خدمات التعلم                                                                              -:  * الرسوم

                        ممابل الحصول على المرض                                                           -:  * الفوابد 

                                                                         ممابل الحصول على منفعة السكن  -:  * الاٌجار

      ثمن استخدام واسطة نمل                                                                                   -:   * أجرة 

ممابل خدمات المحامً والطبٌب                                                                                -:  * اتعاب 

مبلػ مدفوع ممدماً نظٌر التعهد بمٌام عمل معٌن                                                               -: * ممدمة  

بلػ ممدم للموظؾ نظٌر لٌامه  بعمل                                                                       م -* مرتب  :

المبلػ المدفوع للعاملٌن                                                                                         -:    * اجر 

                                                                  بتمدٌم خدماته للآخرٌن نظٌر لٌام الوسٌط  -:  * عمولة

فً عملٌات الانتاج                                                                                              -* كلؾ    :

                                                                           تتماضاها الدولة ممابل اعمال معٌنة   -* ضرٌبة :

   ٌتماضاها العاملٌن لانجاز عمل ممٌز -* حوافز  :

فا السعر فً الشركة ٌعد عامل مهم  لتؽطٌة التكالٌؾ المترتبة على لٌامها بالأنشطة المختلفة لتحمٌك اجمالً 

 -لمتحممة وكما ٌلً :العابد وبالتالً احتساب الارباح ا

 التكالٌؾ الكلٌة       –الارباح = العابد الكلً 

 التكالٌؾ الكلٌة  –الكمٌه المباعة (  x) السعر =          

    -اهداف التسعٌر :

             البماء                                                                                                        -1

تعظٌم الارباح الحالٌة                                                                                                    -2

تعظٌم العابد الحالً                                                                                                 -3

تعظٌم نمو المبٌعات                                                                                                  -4

                                                                                                                                                                                لٌادة نوعٌة المنتوج -5



 ىىىىىى إدارةىالتدووق
الفصلىالثامنى/ىىالدطرىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى    

)      ( 

 

 -العوامل المؤثرة فً المرارات السعرٌة : 

 الاهداؾ التنظٌمٌة و التسوٌمٌة  -1

 اشكال الاهداؾ السعرٌة  -2

 الكلؾ  ) السعر = تكالٌؾ الانتاج + تكالٌؾ التسوٌك + الربح ( -3

 الاستجابة لتصورات المستهلن  -4

 ولعات المشاركٌن فً المناة التوزٌعٌة ت -5

 المنافسة  -6

 المضاٌا التنظٌمٌة والمانونٌة ) الشروط الموضوعه من الدولة (  -7

 

 -طرق التسعٌر :

  الاسعار المعتمدة على التكالٌف -5

دار ٌحدد سعر الوحدة الواحدة  من خلبل اجمالً التكالٌؾ المترتبة على انتاجها وتسوٌمها مضافاً الٌه مم

 -معمول من الربح تحدد تبعاً لظروؾ السوق وحالة المنافسة ومن ابرز هذه الطرق :

                                             التسعٌر على اساس الكلفه الكاملة                                    –أ 

 ) تكالٌؾ ثابتة + تكالٌؾ متؽٌرة ( + هامش ربح معمول 

 ة التعادل طل نمتحلٌ –ب 

 

 
التكالٌؾ الثابتة

التكالٌؾ المتؽٌرة للوحدة الواحدة السعر للوحدة 
 نمطة التعادل بالوحدات 

التكالٌؾ الثابتة

  
التكالٌؾ المتؽٌرة

السعر
    

 نمطة التعادل بالمبالػ 

 المبالػ 

الوحدات 

 المباعة

 ربح

 خسارة

 المبٌعات

تكالٌؾ 

 متؽٌرة

تكالٌؾ 

 ثابتة

 نمطة التعادل

 هامش امان



  إدارةىالتدووق
ىىىىىىىىىالفصلىالثامنى/ىىالدطرىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى    

)      ( 

 

  والسماحاتاالتسعٌر على اساس الخصم  -0

 -وأنواع الخصم هً :

خصم الكمٌة                                                                                                      –أ 

                                                                                  الخصم النمدي                   –ب 

الخصم التجاري                                                                                                      –ج 

                                                               الخصم الموسمً                                        –د 

 خصم التروٌج –ه 

  التسعٌر على اساس المنطمة الجغرافٌة -3

 -وتمسم الى :

التسعٌر على منطمة المنتج                                                                                        –أ 

ر على مخازن او محل المشتري                                                                             التسعٌ –ب 

 التسعٌر على منطمة المشتري –ج 

  اسعار العامل النفسً -4

 -ومن ابرز الطرق هً :

                                      الأسعار الكسرٌة                                                            –أ 

 اسعار الممام –ب 

  الاسعار المرجعٌة -5

 ) وهً تلن الاسعار التً اعتاد الافراد على التعامل مع منتجاتها لفترة طوٌلة (

        اسعار المادة فً السوق ) لادة السعر ( -6

 



 ىىىىىى إدارةىالتدووق
الفصلىالتادعى/ىىالتوزوعىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى    

)      ( 

 

 (  Distributionالتوزٌع  ) 

 انواع لنوات التوزٌع  -

 وات توزٌع للسلع الاستهلبكٌة لن -1

 لنوات توزٌع للسلع الصناعٌة -2

 لنوات توزٌع للخدمة -3

 

 

 لنوات توزٌع للسلع الاستهلاكٌة  -

 المستهلن                                                                                          المصنع  -1

 تاجر المفرد                                           المستهلن                المصنع                   -2

 المصنع                  تاجر جملة                    تاجر مفرد                             المستهلن -3

 المستهلن   ر مفردالمصنع             الوكٌل             تاجر جملة              تاج -4

 

 

 لنوات توزٌع للسلع الصناعٌة -

 المصنع                                                                                      المشتري الصناعً -1

 المشتري الصناعً  المصنع                                      الوكٌل                                        -2

 المصنع                   تاجر جملة                                                        المشتري الصناعً -3

 المصنع             الوكٌل             تاجر جملة                                         المشتري الصناعً -4

 

 



  إدارةىالتدووق
دعى/ىىالتوزوعىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىالفصلىالتاىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى    

)      ( 

 

 

 للخدمة لنوات توزٌع -

 مجهز منتج الخدمة                                   المستهلن او المستخدم الصناعً ) منظمات الاعمال ( -1

 مجهز منتج الخدمة               الوكٌل             المستهلن او المستخدم الصناعً ) منظمات الاعمال ( -2

 

 -المؤثره فً اختٌار لناة التوزٌع :العوامل 

 

  الاعتبارات التً تتعلك بالسوق -5

تمدٌر اعداد المستهلكٌن                                                                                                –أ 

        هل السوق صناعً او استهلبكً                                                                       –ب 

ما هً درجة الكثافة او التركٌز الجؽرافً                                                                            –ج 

 حجم الطلب –د 

 

 الاعتبارات التً تتعلك بالمنتوج -0

                                                                                                     لٌمة السلعة –أ 

سرعة التلؾ                                                                                                        –ب 

 الخصابص الفنٌة للسلعة –ج 

 

 الاعتبارات التً تتعلك بالشركة -3

                                                                       الامكانٌات المالٌة                        –أ 

الخبره والكفاءة الادارٌة فً مجال التسوٌك                                                                      –ب 

 مدى التمكن والمدرة فً الاشراؾ والرلابة على المنافذ التسوٌمٌة –ج 

 

 



  إدارةىالتدووق
دعى/ىىالتوزوعىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىالفصلىالتاىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى    

)      ( 

 

 

  لاعتبارات التً تتعلك بالوسطاءا -4

مدى الخدمات الممدمه للزبون من الوسٌط                                                                         –أ 

الوسطاء                                                                                  مدى تجمع او تشتت  –ب 

 درجة الاستجابة فً العلبلة بٌن الوسٌط والزبون  –ج 

 

 -وظائف لنوات التوزٌع :

 المعلومات  -1

 التروٌج -2

 التفاوض -3

 الطلب -4

 وٌلالتم -5

 المخاطرة -6

 الامتلبن المادي -7

 



  إدارةىالتدووق
دعى/ىىالتوزوعىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىىالفصلىالتاىىىىىىىىى الدكتورىهانيىفاضلىالذاوي المرحلظىالثانوظىىىىى    
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