
 

 

    

 

 

 وزارة التعلٌم العالً والبحث العلمً   

 جامعة شط العرب      

 كلٌة الادارة والالتصاد     

 لسم ادارة الاعمال    

 طرائك التدرٌس المحدثة السادسة للتعلٌم المدمج  
 
 
 



 دارة التسوٌكا

 المرحلة الثانٌة 
 

 مدرس المادة 

 م لاسم فنجان عبد الزهرة. م 

 حمٌبة تعلٌمٌة لمادة

qasemfanajaan@gmail.com 

mailto:qasemfanajaan@gmail.com


الحمٌبة التعلٌمٌة دلٌل  

لسم إدارة / كلٌة الإدارة والالتصاد / شط العرب  جامعة

 الاعمال
 المكان

 العام الدراسً 2025-2026

المستهدفة الفئة المرحلة الثانٌة  

 اسم التدرٌسً الزهرة م لاسم فنجان عبد. م 

 اللمب العلمً مدرس مساعد

 مدة الكورس اسابٌع 6

 مدة المحاضرة ساعة 2 



 الهدؾ العام للحمٌبة

التسوٌك ودراسة مداخله والتعرؾ الطالب بأهم مبادئ واساسٌات إدارة تزوٌد 

. على عناصر المزٌج التسوٌمً والاستفادة منها فً الممارسات التسوٌمٌة 

 .وتحلٌل دورة حٌاة المنتج وتحلٌل الاستراتٌجٌات التنافسٌة 
 

  



 الأهداؾ السلوكٌة للحمٌبة

 

 

 

تمكٌن الطالب من الإلمام بالمفاهٌم وطرق التحلٌل والنظرٌات 
 .التً تحكم النشاط التسوٌمً فً مشروعات الأعمال

التعرٌؾ بنطاق وخصائص وتطور التسوٌك ومداخل دراسته 
 .وأهمٌته بالمنشآت

منالشة تفصٌلٌة لكل من التخطٌط فً التسوٌك ودراسة 
 .المستهلن وعملٌة تجزئة السوق والتنبإ بمدراته الشرائٌة 

 .ودورة حٌاة المنتج   دراسة عناصر المزٌج التسوٌمً

1 

2 

4 

3 



والتموٌم المٌاس  

 التمٌٌم التكوٌنً درجة  40

 (المد)امتحان الفصلً  درجة  10

 التلخٌصًالتمٌٌم  درجة 50

 المجموع درجة  100



 المٌاس

 التمٌٌم التكوٌنً الوزن العلامات

 الكوز درجة( %10) 

 التمارٌر درجة( %10) 

 الحضور درجة( %10) 

 المشاركات درجة( %10) 

 الاختبارات

 امتحان منتصؾ الفصل الدراسً درجة( %10) 

 الامتحان النهائً درجة( %50)

 النهائً  التمٌٌم درجة%100



 المحاضرة إدارة التسوٌك نوع المحاضرة الزمن

المفاهٌم الأساسٌة للتسوٌك  واهمٌة  مدمج ساعتان

 واهداؾ التسوٌك
 الأولى

 ساعتان

 

 مدمج

 

المفاهٌم الأساسٌة للبٌئة التسوٌمٌة 

 وخصائص البٌئة التسوٌمٌة
 الثانٌة

 ساعتان

 

 مدمج

 

المفاهٌم الأساسٌة للمنتج ودورة حٌاة 

 المنتج
 الثالثة

 ساعتان

 

 مدمج

 

المفاهٌم الأساسٌة لسلون المستهلن 

و النظرٌات المفسرة لسلون 

 المستهلن

 الرابعة

 ساعتان

 

 مدمج

 

 الخامسة مفهوم التروٌج واهمٌته وأهدافه

 ساعتان

 

 مدمج

 مدمج

 

المنوات التسوٌمٌة واهمٌة  مفهوم

 (التوزٌع )

 السادسة



 أهمٌة التدوٌن 

 تكوٌن النماط  الرئٌسٌة والأفكار المهمة

لا تتردد فً تدوٌن ملاحظاتن الخاصة على هامش الحمٌبة؛ فهذه 
 هً التً تجعل المعلومة ملكاً لن " الخربشات"

 التفاعل مع المادة

 التركٌز والانخراط بنشاط فً الموضوع

 احترام الولت

 الوصول فً الولت المحدد لجمٌع الأنشطة الأكادٌمٌة

3 

1 

2 

4 

 ارشادات للطلاب



 العناصر الاساسٌة
 الوسائل والادوات

 استخدام الاجهزة الالكترونٌة الحدٌثة
 للعرض 

  عرض بعض المحاضرات عن طرٌك
 (power point)عرض الشرائح ببرنامج

 استخدام برنامجClassroon   للمحاضرات
 برنامج+   الانشطةالالكترونٌة وارسال 

 Free Conference Call 

 استخدام تطبٌكGoogle meet. 

 استخدام تطبٌكYoutube   لمشاهدة مماطع
 فٌدٌو تتعلك بالمحاضرات

 

 

 

 

 

 طرائك التدرٌس

 استخدام المحاضرات المعدة مسبما من لبل
 التدرٌسً

 والمنالشةدراسة الحالة. 

 الاختبارات 

ًالعصؾ الذهن 

الواجبات البٌتٌة 

أستخدام الانشطة والمهام الالكترونٌة 

 المحاضرات الالكترونٌة عبر برامج التعلٌم
 الالكترونً



 رابط الكلاس روم لمادة إدارة التسوٌك 
Nj4https://classroom.google.com/c/ODQwNTI

7ilo6?cjc=peu5ODc5A ID FOR FCC : qasimfinjan 

https://classroom.google.com/c/ODQwNTI4NjA5ODc5?cjc=peu6ilo7
https://classroom.google.com/c/ODQwNTI4NjA5ODc5?cjc=peu6ilo7
https://classroom.google.com/c/ODQwNTI4NjA5ODc5?cjc=peu6ilo7
https://classroom.google.com/c/ODQwNTI4NjA5ODc5?cjc=peu6ilo7
https://classroom.google.com/c/ODQwNTI4NjA5ODc5?cjc=peu6ilo7
https://classroom.google.com/c/ODQwNTI4NjA5ODc5?cjc=peu6ilo7
https://classroom.google.com/c/ODQwNTI4NjA5ODc5?cjc=peu6ilo7
https://classroom.google.com/c/ODQwNTI4NjA5ODc5?cjc=peu6ilo7
https://classroom.google.com/c/ODQwNTI4NjA5ODc5?cjc=peu6ilo7
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 مدخل الى إدارة التسوٌك

 المحاضرة الاولى



ف 
د

ه
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 ال

والتطورات ( التسوٌك الحدٌث)الطالب مفهوم ان ٌفهم 

الشركات دوره الجوهري فً نجاح الفلسفٌة، وٌستوعب 

 .السوقفً واستمرارٌتها 



 اهداؾ التعلم السلوكٌة

 .ان ٌعرؾ الطالب مفهوم  التسوٌك 

 .ان ٌفهم الطالب المفاهٌم الاساسٌة التسوٌمٌة

 .ان ٌلخص التوجهات الفلسفٌة للتسوٌك

 .ان ٌمارن الطالب بٌن المزٌج التسوٌمً للمنتج والخدمات 

 .- Appleلشركة     التسوٌمًعناصر المزٌج ان ٌحلل الطالب 



 الٌومالناجح التسوٌك 

 بالإنسانٌبدأ لا ٌبدأ بالمنتج بل   



عملٌة إدارٌة واجتماعٌة ٌحصل بموجبها الأفراد والمنظمات على : التسوٌك Kotler عرؾ •

 .عن طرٌك خلك المٌمة وتبادلها مع الاخرٌن , ما ٌحتاجونه وٌرؼبون فٌه

 

عملٌة تخطٌط وتنفٌذ ومتابعة وتسعٌر وتروٌج وتوزٌع : عرفت الجمعٌة الامرٌكٌة التسوٌك•

 .السلع والخدمات والأفكار لخلك التبادل الذي ٌحمك الاشباع لكل الافراد والمنظمات

 

بأنه أداء الأنشطة التً توجه تدفك : وحدٌثا عرفت الجمعٌة الامرٌكٌة التسوٌك على انه •

 .البضائع والخدمات من المنتج الى المستهلن

 (تلبٌة الحاجات بربحٌة ) وألصر التعارٌؾ المتداولة والمعروفة والجٌدة للتسوٌك هو  

 ما هو التسوٌك



 

 والأنشطة العملٌات من مجموعة هو
 و حاجات معرفة إلى تهدؾ التً

 أو المنتجات وتطوٌر العملاء رؼبات
 الحاجات تلن تشبع التً الخدمات

 وتروٌجها تسعٌرها ثم والرؼبات
 الربح تحمٌك لضمان وتوزٌعها
 الأمد طوٌلة علالة وبناء للمؤسسة

 . العمٌل مع
 
 
 

 

 



 ٌمكن تلخٌص التسوٌك فً ثلاث نماط جوهرٌة
 

 

 

 

 

التواصل المستمر : بناء العلالة 
مع العمٌل لضمان ولائه 
 .واستمرارٌة التعامل معه 

تطوٌر منتج أو : خلك المٌمة 
خدمة تحل مشكلة العمٌل بطرٌمة 

 .أفضل من المنافسٌن

اكتشاؾ ما : تحدٌد الاحتٌاج 
ٌنمص المستهلن أو ما ٌطمح 

 .إلٌه



 المفاهٌم
 الأساسٌة
 للتسوق

 الحاجات

  الرؼبات

 الطلب

 المنتجات

 -سلع)
 (الخدمات

 المٌمة

  الرضا

 الكلفة

 الاسواق

 التبادل



 :الحاجات 
 هً نمطة البداٌة لدراسة النشاط التسوٌمً •

فالبشر ٌحتاجون الى الطعام والهواء والماء والملبس والمسكن حتى ٌستطٌعون  •

 .مواصلة الحٌاة

 تزٌد حاجات الانسان كلما زادت مستوٌات المعٌشة والتمدم•



 :الرؼبات 

 

الرؼبات هً الوسائل اللازمة لإشباع الحاجات فكل انسان له •

 .رؼباته الخاصة من الطعام أو نوع وشكل الملابس مثلا 

 

دور رجال التسوٌك هو إشباع الرؼبات وتوجٌهها والتؤثٌر على •

 .لرار اختٌار السلع أو الخدمات اللازمة للإشباع



 :المنتج 
 .  سلعة او الخدمة التً تمدمها الشركة لتلبٌة احتٌاجات المستهلكٌنالمنتج هو 

 

 

 

ٌجب أن ٌركز رجل التسوٌك على أن لٌمة المنتج هً بمدر إشباعه لحاجات الفرد 

 .وملائمتها لرؼباته 



ممابل المنافع والخصائص التً ( الكلفة -السعر)ما ٌدفعه الزبون :  المٌمة

 . ٌحصل علٌها 

عبارة عن مشاعر الزبون المبهجة أو خٌبة الأمل الناتجة عن  : الرضا

 .  ممارنة أداء المنتج المحسوس أو المدرن وبٌن المتولع منه

 

منتج معٌن المنظمة لتصنٌع والمصارؾ التً تتحملها مجموع المبالػ :الكلفة 

 .أو تمدٌم خدمة



 :التبادل 

 أي أن التبادل هو العملٌة الطبٌعٌة لإشباع الحاجات 

وهو لب التسوٌك إذا أن على رجل التسوٌك أن ٌعطً لعملائه شٌئا ممابل شًء ذا لٌمة 

 .بالنسبة له وهو النمود

 : الاسوق

الذي ٌلتمً فٌه ( سواء كان حمٌمٌاً على أرض الوالع أو افتراضٌاً على الإنترنت)هو المكان  

 .البائع والمشتري لتبادل السلع أو الخدمات ممابل المال

 .  ولا ٌمكن نجاح المسوق أو أٌة شركة بدون فهم السوق ومتطلباته والمتعاملٌن به



 التوجهات الفلسفٌة



 

التوجه نحو 
 الإنتاج 

 ٌعتمد المدٌرون أن المستهلكٌن ٌفضلون المنتجات المتوفرة بكثرة وبأسعار زهٌدة•

 .بالتالً التركٌز على تحسٌن كفاءة الإنتاج، خفض التكالٌؾ، والتوزٌع الواسع•

لد ٌؤدي الى لصر النظر التسوٌمً إذ ٌدفع المنظمات الى التركٌز على الكفاءات التشؽٌلٌة بدلاً من تلبٌة احتٌاجات •
 .العملاء 

 

التوجه نحو 
 المنتج 

 

 .ٌفترض هذا التوجه أن المستهلكٌن ٌنجذبون للمنتجات التً تمدم أفضل جودة، أداء، وممٌزات ابتكارٌة •

 .وأصبح لدى المشتري خٌارات متنوع لإشباع حاجاته•

 .التركٌز على التحسٌن المستمر للمنتج وإضافة مٌزات فنٌة •

 .الأخطاء السولٌة تكمن فً التركٌز على جانب واحد من التسوٌك وهو المنتج•
 

التوجه نحو 
 البٌع 

 .ٌرى أن المستهلن لن ٌشتري ما ٌكفً من المنتجات ما لم تمم المنظمة بجهود بٌعٌة وتروٌجٌة مكثفة•

 .التركٌز على الإعلانات المكثفة، ٌركز المسولون على تكتٌكات البٌع الهجومٌة•

 .أساس هذا الأسلوب هو التعاملات بدلاً من بناء العلالة•

 

 

التوجه نحو 
التسوٌك 
 الحدٌث 

 

تحمٌك أهداؾ المنظمة ٌتولؾ على تحدٌد احتٌاجات ورؼبات الأسواق المستهدفة، وتمدٌم الإشباع المطلوب بفعالٌة أكبر •
 . من المنافسٌن

 .ٌتم البدء من السوق والعودة إلى المصنع، ولٌس العكس: التركٌز•
 



 البٌع والتروٌج المنتجات المصنع
الأرباح من خلال 

 كمٌة المبٌعات
البٌعًالتوجه   

 التسوٌك المتكامل حاجات المستهلن السوق المستهدؾ
الربح من خلال 
 رضا المستهلن

التوجه 
 التسوٌمً

 الوسٌلة التركٌز نمطة البداٌة
 الهدؾ



 :ضع علامة صح أمام العبارة الصحٌحة وعلامة خطا أمام العبارة الخطؤ فٌما ٌؤتً 

 

ٌبنى المفهوم الإنتاجً على ان المستهلن لا ٌعرؾ الفرق بٌن السلع الا من خلال 1.

 )     ( .السعر 

 

 

ٌموم مفهوم الجودة والمنتج على ان المستهلن ٌبحث عن المنتج الذي ٌمثل الجودة 2.

 )   (.الأعلى 

 

 



 المدٌم بالمعنى لٌس التسوٌك فهم ٌجب بالتالً

 بالمعنى ولكن (والبٌع الاعلان) فً المتمثل

 ورؼبات احتٌاجات تلبٌة فً المتمثل الجدٌد

 احتٌاجات ٌفهم المسوق كان إذا العملاء

 توفر التً المنتجاتوٌطور ورؼباته المستهلن

 بفعالٌة وتروٌجها وتوزٌعها للعملاء أعلى لٌمة

 .بسهولة المنتجات هذه بٌع سٌتم



 متى ٌبدأ التسوٌك

لبل انتاج المنتج ام 

 بعده ؟

 نشاط





 المزٌج التسوٌمً 

الأداة التسوٌمٌة المستخدمة من لبل إدارة المنظمة لإنجاز أهدافها 

 التسوٌمٌة فً السوق المستهدؾ



سٌاسات التسعٌر •
 الخصومات

 مدة الدفع•

 الائتمان•

 الإعلان•

البٌع الشخصً تنشٌط •
 المبٌعات 

 التسوٌك المباشر•

 العلالات العامة•

 الجودة•

 العلامة التجارٌة•

 التعبئة والتؽلٌؾ•

 الخدمات الساندة•

 الموالع  –الوسطاء •

 علالات التوزٌع•

 مستوٌات المخزون •

 النمل•

 المنتج المكان

 التروٌج السعر



المزٌج 
التسوٌمً 
 للخدمات

 المنتج

 السعر

 التروٌج

 الأفراد المكان

 العملٌات

الدلٌل 
 المادي



 .الموة والضعؾ فً مزٌجهانماط " أبل"التسوٌمٌة لشركة الحملة 

 Appleالمزٌج التسوٌمً لشركة تحلٌل 

 . الاستخدامالتركٌز على التصمٌم البسٌط  وسهولة : المنتج . 1

ً )مما ٌجعل العمٌل ( الساعة)و( المان) و( الهاتؾ)التكامل الرهٌب بٌن   :المؽلكالنظام  خدماتها داخل ( محبوسا

 .بجودة عالٌة

 .مع المودٌلات المدٌمةثم تموم بخفض السعر تدرٌجٌاً بؤسعار مرتفعة تباشر كشط السوق  : السعر  . 2

 .والابتكار( المكانة الاجتماعٌة)السعر لا ٌعكس تكلفة التصنٌع فحسب، بل ٌعكس : المٌمة المدركة

 

توفر ( معارض للعلامة التجارٌة)بل هً بٌع لٌست مجرد محلات  المتاجر الخاصة :   التوزٌع -المكان. 3

 .تجربة حسٌة فرٌدة

 .بل فً منافذ مختارة بعناٌة للحفاظ على صورتها الفاخرةمكان لا تتوفر منتجات أبل فً كل : الانتمائٌة

 تمولبل ( مٌجا بكسل 48كامٌرا لدٌنا )لا تمول أبل ( المواصفات)لا ( الفوائد)التروٌج التركٌز على . 4

 (.سٌنمائٌةصوراً التمط ) 

 Think Differentشعارهم الفردي الإعلانات تركز على الإبداع، الخصوصٌة، والتمٌز : التسوٌك العاطفً



 .الموة والضعؾ فً مزٌجهانماط " أبل"التسوٌمٌة لشركة الحملة 

 ولاء ؼٌر مسبوق•

 هوامش ربح عالٌة جدا•

 التحكم الكامل فً التجربة•

 تصمٌم رائد•

 نماط الموة

 

 استبعاد شرٌحة ضخمة من المستهلكٌن:الأسعار المرتفعة •

 Android –Windowsنظام مؽلك صعوبة التكامل مع أجهزة •

   iPhoneالاعتماد المفرط على •

اتهامات بان التؽٌرات التً تجرٌها الشركة أصبحت : بطء الابتكار الجذري•
 .تراكمٌة بسٌطة

 نماط الضعؾ



 

 :تناولنا فً هذا اللماء تعرٌؾ التسوٌك وخلصنا أنه 

 

 

الجهود التً ٌبذلها الأفراد والجماعات فً اطار اداري واجتماعً معٌن للحصول 

على حاجاتهم ورؼباتهم من خلال تولٌد وإٌجاد وتمدٌم وتبادل المنتجات المٌمة مع 

,  المنتج,الاخرٌن بالإضافة الى شرح عناصر التسوٌك التً تتضمن الحاجة 

وتم شرح بشكل مفصل عناصر المزٌج التسوٌمً التً تعد من , السوق, التبادل

اذ تعمل هذه العناصر معاً لتحمٌك . الركائز الأساسٌة لأي خطة تسوٌمٌة ناجحة

رضا العملاء وتعزٌز مكانة المنظمة فً السوق مما ٌإدي الى تحمٌك الأهداؾ 

 .التسوٌمٌة والربحٌة 



https://youtu.be/Ni3C4yyOHZs?si=JDUgprzgdCUsYbyX 

 فٌدٌو توضٌحً عن التسوٌك على  الٌوتٌوب

https://youtu.be/Ni3C4yyOHZs?si=JDUgprzgdCUsYbyX
https://youtu.be/Ni3C4yyOHZs?si=JDUgprzgdCUsYbyX
https://youtu.be/Ni3C4yyOHZs?si=JDUgprzgdCUsYbyX
https://youtu.be/Ni3C4yyOHZs?si=JDUgprzgdCUsYbyX
https://youtu.be/Ni3C4yyOHZs?si=JDUgprzgdCUsYbyX
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 Samsungحلل المزٌج التسوٌمً لشركة  سامسونج   

 

 

 

 

 

    QRترفع الإجابة على رابط الكلاس روم  



 التسوٌمٌة البٌئة

 المحاضرة الثانٌة



 اهداؾ التعلم السلوكٌة

 مفهوم البٌئة التسوٌمٌةمعرفة 1.

 البٌئةانواع فهم 2.

 .الموي البٌئٌة التً تؤثر على ممدرة الشركة على خدمة عملائها وصؾ 3.

 .التؽٌٌرات الرئٌسٌة فً البٌئات السٌاسٌة، والثمافٌةشرح 4.

 استٌعاب الاستجابة للبٌئة التسوٌمٌة5.

 



  الممدمة
  

  

منظمات الاعمال فً بٌئة متؽٌرة و معمدة تحتوي على مجموعة من المتؽٌرات التً ٌكون لها اثر بالػ فً مجمل تعمل 

المرارات التً تتخذها الادارة العلٌا للمنظمة سواء ما كان له علالة بالجانب التسوٌمً او الجوانب الاخرى من اعمالها 

 .وبصورة مباشرة او ؼٌر مباشرة وعلٌه فمد عد التأثٌر البٌئً على المنظمة من بٌن ابرز المتؽٌرات الواجب دراستها

 

حٌث ان البٌئة مصدر الفرص التً من خلالها تحمك المنظمة نجاحاتها ،وبذات الولت هً مصدر تهدٌد الذي تتعرض له 

ومن هنا عدت البٌئة هً المحٌط الذي تعمل به المنظمة والذي ٌؤثر .! والذي لد ٌمودها الى الفشل والانسحاب من السوق

 .  بها سلبا او اٌجابا او كلاهما

 

 

التسوٌك بصورة خاصة دراسة البٌئة بشكل دلٌك للتكٌؾ معها وبإدارة وبالتالً هذا ٌتطلب من المائمٌن فً ادارة المنظمة 

 بها من متؽٌراتما ٌحٌط والتوافك فً أهدافها مع 



 :التسوٌمٌة  مفهوم البٌئة 

التً تعنً الؽموض ومحدودٌة المعلومات التً تجعل المدراء ؼٌر التؤكد التسوٌمٌة هو حالة عدم ما ٌمٌز البٌئة ان 

 .والحالاتلادرٌن على اتخاذ المرارات الناجحة فً مواجهة العدٌد من التحدٌات 

 

 

مجموعة الموى الخارجٌة والداخلٌة المإثرة  تعرٌؾ البٌئة التسوٌمٌة على انهاالتً الاشارة وبالتالً فؤنه ٌمكن 

بشكل مباشر او ؼٌر مباشر على مدخلات المنظمة المتمثلة بالموارد البشرٌة، المالٌة، والمواد الاولٌة التً ٌنتج 

 عنها مخرجات سلع وخدمات 

 »المنظمةبؤنها المإسسات أو الموى التً ٌحتمل أن تإثر على أداء "كما عرفت 

 

 

 

بؤنها كافة الموى التً تإثر فً لدرة الإدارة التسوٌمٌة على "أما علماء التسوٌك فمد عرفوا البٌئة التسوٌمٌة تحدٌدا 

 "تطوٌر والمحافظة على تعاملات ناجحة مع عملائها المستهدفٌن 



وٌرتبط فهم البٌئة وتأثٌرها فً الاعمال التجارٌة بامتلان الاحاطة الشاملة لم تتصؾ به من خصائص، وبصورة عامة 

تطؽى صفات مثل الشمولٌة والدٌنامٌكٌة والتعمٌد على ملامح هذه البٌئة، وٌمكن تلخٌص اهم الخصائص التً تتسم بها 

 .البٌئة التسوٌمٌة  

الخصائص 
البٌئة 

 التسوٌمٌة

الموى 
العامة 
 والخاصة

شمولٌة 
الموى 
 الخارجٌة

 الترابط

 الؽموض الدٌنامٌكٌة

 التعمٌد

 النسبٌة



 : التسوٌمٌة البٌئة دراسة مبررات

 ، 

 

2 

انطلالا من نظرٌة النظم فان 
أي نظام هو جزء من نظام 
اشمل وبالتالً فإن الدراسة 
والتخطٌط لأي نظام فرعً 
ٌتوجب دراسة ما ٌحٌط به 

من أنظمة متشاركة معه وما 
ٌرتبط به أساساً من نظام 

 . أشمل

دراسة البٌئة التسوٌمٌة ٌعنً 
فً حمٌمته خلك حالة من 

التوافك بٌن ما تمتلكه المنظمة 
من لدرات وموارد وما 

تواجهه من متؽٌرات خارجٌة 
ومتمثلة تحدٌداً بالفرص 

المتاحة لها بالسوق لؽرض 
 .الوصول إلٌها وبشكل ناجح

 

كثٌر من الأعمال التً تموم بها  
المنظمة معرضة للفشل أو أنها تفشل 
بسبب محدودٌة المعلومات المتاحة لها 

. عن طبٌعة وخصوصٌة تلن الأعمال
وعلٌه فإن دراسة البٌئة وتحدٌداً 
الخارجٌة منها تجعل المنظمة أكثر 
لدرة على استمراء المتؽٌرات المحٌطة 
بها وإزالة حالة التؤكد التً تعترض 
عملٌة التخطٌط التسوٌمً وتنفٌذ الخطة 

.التسوٌمٌة وتكون أكثر لرباً للتحمك  

 

 

تؤسٌساً على ما سبك فإن  
دراسة البٌئة واستكشاؾ 

متؽٌراتها ٌجعل المنظمة أكثر 
لدرة على اتخاذ المرارات 

الاستراتٌجٌة الصائبة، ومن 
خلال الولوؾ على أرضٌة 

صلبة من المعلومات 
والتحلٌل الدلٌك للمتؽٌرات 

.البٌئٌة المبحوثة  



 :الخارجٌة البٌئة  -:أولا
 

ٌمصد بالبٌئة الخارجٌة للمنظمة بأنها كافة المتؽٌرات المحٌطة بها والتً تؤثر بشكل مباشر أو ؼٌر     

وبالتالً ٌمكن تعرٌفها على أنها كل العناصر . مباشر على عملٌات اتخاذ المرار أو الأفعال التً تؤدٌها

الموجودة خارج حدود المنظمة والتً تمتلن المدرة على التأثٌر فً كل أو جزء من المنظمة ولد تكون هذه 

البٌئة الصناعٌة التً تعمل بها، أو وخصائص العوامل عبارة عن سلوكٌات للزبائن، المنافسٌن، الوسطاء، 

 .الخ... لتدخلات الحكومة وما تفرضه من سٌاسات

 

 البٌئة الجزئٌةو البٌئة العامةوتتكون البٌئة الخارجٌة من 

فهً بحاجة مستمرة ودائمة للتعامل مع البٌئة .. منظمات الاعمال لا تعمل فً فراغ -:العامة البٌئة 1.

الخارجٌة المحٌطة بها حٌث ان اهتمامها لا ٌمتصر على بٌئتها الداخلٌة حٌث تمثل البٌئة الخارجٌة 

مصدر رئٌسً فً امدادها بما تحتاجه من موارد وما تمدمه لها من فرص البماء والاستمرار فً العمل 

.. 

 

وٌمكن تسمٌة البٌئة العامة اٌضا بالبٌئة الكلٌة التً تتضمن كافة العناصر والمتؽٌرات التً ٌكون لها تأثٌر  

 والشكل الاتً ٌوضح عناصر البٌئة العامة,,           كبٌر على المنظمة



 نشاط 



 المنظمة

العوامل 
 الدٌمؽرافٌة

العوامل 
 الالتصادٌة

العوامل 
الاجتماعٌة 

 والثمافٌة

العوامل 
 الطبٌعٌة

العوامل 
سٌاسٌة 
 ولانونٌة

العوامل 
 تكنولوجٌا



 :  التؽٌرات فً البٌئة الثمافٌة 
 .وأنماط الحٌاة التً تشكل سلون المستهلنتتعلك بالمٌم والمعتمدات 

أصبح . هنان تحول عالمً نحو الاستدامة والمسإولٌة الاجتماعٌة: والاتجاهات المٌم تؽٌر •

المستهلن ٌفضل الشراء من شركات تدعم لضاٌا البٌئة أو العدالة، مما دفع إدارة التسوٌك 

 ".التسوٌك الأخلالً"للتركٌز على 

 

الوعً الصحً أدت إلى تراجع الطلب على الوجبات السرٌعة التملٌدٌة زٌادة نمط الحٌاة تؽٌر •

 .وزٌادة الطلب على الأؼذٌة العضوٌة والبدائل النباتٌة

رؼم انتشار العلامات التجارٌة العالمٌة، إلا أن هنان : المحلٌة العولمة ممابل الهوٌة تؤثٌر •

ٌفضل المستهلن المنتجات التً تحترم ثمافته وتراثه حٌث " المحلٌة"مٌلاً متزاٌداً نحو 

 .الخاص

 

التؽٌر الثمافً ٌفرض على المسولٌن الحذر الشدٌد فً اختٌار الكلمات : والرموزاللؽة •

 .، فما هو ممبول فً ثمافة ما لد ٌكون مسٌئاً فً أخرىوالرموز فً الحملات الإعلانٌة



 :الجزئٌة البٌئة . 

 
لا تكون البٌئة العامة فمط هً المحٌطة بالمنظمة، بل هنالن بٌئة مضافة لها ولرٌبة منها وعلى تماس مباشر معها وهً 

، أو البٌئة  Industry أو البٌئة الخاصة، أو بٌئة الصناعة Task والتً تسمى أحٌاناً ببٌئة المهمة. البٌئة الجزئٌة

وبؽض النظر عن المسمٌات فٌمصد بها هو عمل المنظمة بشكل مشترن مع بمٌة المنظمات  .Competitive التنافسٌة

والتً تتشابه فً ذات المنتجات والخدمات التً تمدمها ، وأسالٌب ( الصناعة)الأخرى فً ذات المجال فً العمل 

 .معها الإنتاج المعتمدة فٌها ، والزبائن الذٌن ٌتعاملون 

 

 

 

فإدارة التسوٌك ٌنصب عملها على بناء علالة متٌنة مع زبائنها، وذلن من خلال خلك المٌمة والرضا لدٌهم عما ٌمدم 

ولا شن بؤن هذه المهمة لا ٌمكن أن تحممها الشركة لوحدها، بل إن ذلن مرتبط بعوامل أخرى . لهم من منتجات

 .خارجٌة تكون بمجموعها البٌئة الجزئٌة



 الزبائن

 المنافسون

 الموردون

 الوسطاء

ٌتجسد المكون الثانً فً البٌئة الخارجٌة بما ٌعرؾ بالبٌئة الجزئٌة وفً تسمٌات أخرى بٌئة 

 المهمة او بٌئة الصناعة وهً كما موضحة بالشكل 



 :البٌئة الداخلٌة 

هنان عدد من العوامل التً تإثر فً مختلؾ الاستراتٌجٌات والمرارات داخل 

 :حدود المنظمة وهذه العوامل هً 





 نشاط

 
ما الممصود بالبٌئة الجزئٌة ؟ وما هً التسمٌات  المرادفة لها 

 ؟





تتباٌن المنظمات فً استجابتها تجاه البٌئة التسوٌمٌة، فالنسبة للبعض منها تنظر إلى بٌئتها التسوٌمٌة باعتبارها 

عنصر ؼٌر لابل للتحكم فٌه ٌنبؽً التكٌؾ معه، وبالتالً فهً تمبل معظم متؽٌرات تلن البٌئة كما هً، دون 

 ...السعً أو على الألل محاولة تؽٌٌرها

 

 

 

ومع ذلن، فؤن لٌام المنظمة بتحلٌل كٌانات أو الموى البٌئٌة وتصمٌم الاستراتٌجٌات التسوٌمٌة الملائمة لها، ٌساعد 

 تتٌحهاكثٌرا فً تجنب أو الحد من التهدٌدات التً ٌمكن أن تتعرض لها، والاستفادة من الفرص التسوٌمٌة التً 

وفً الممابل، تتبنى بعض المنظمات الأخرى منظور الإدارة البٌئٌة، بدلا من مجرد الاكتفاء بدور المرالب أو 

المتفاعل مع البٌئة التسوٌمٌة، وذلن من خلال تبنً استراتٌجٌات هجومٌة تستهدؾ التؤثٌر على الجماهٌر والموى 

وٌتم ذلن من خلال توظٌؾ جماعات ضؽط أو التفاؾ ذات نفوذ على وسائل الإعلام .الأخرى لبٌئتها التسوٌمٌة

 .ومسئولً الحكومة، تعمل لصالح المنظمة، وتحاول تشكٌل رأي عام مإٌد لها



. المصطلحات الاتٌةماذا فهمت من  -:1سـ 

 ٌمكن ان تنجح بدون تسوٌكوهل 

 البٌئة التكنولوجٌة-1

 البٌئة الطبٌعٌة-2

كٌؾ تختلؾ البٌئات التسوٌمٌة عن  -:2سـ 

 الأسواق ؟بعضها البعض فً عالم 



  الخلاصة

 

 
ٌمكن للشركات أن تمبل بشكل سلبً البٌئة التسوٌمٌة كعنصر لا 

ٌمكن السٌطرة علٌه وٌجب التكٌٌؾ معه وتجنب التهدٌدات 

أو ٌمكنهم أخذ اجراء . والاستفادة من الفرص عند ظهورها 

استبالً والعمل على تؽٌٌر البٌئة بدلاً من مجرد الرد علٌها و كلما 

كان  ذلن ممكناً وٌجب أن تحاول الشركات أن تكون استبالٌة بدلاً 

 من رد الفعل



 مهمة
 

بٌن المؤشرات التً ٌمكن اعتمادها فً توضٌح تأثٌر استخدام التكنلوجٌا وتطورها على الأداء 

 التسوٌمً ؟

 

 QRترفع الإجابة على رابط الكلاس روم  



 المحاضرة الثالثة



 الهدؾ العام

وتصمٌم  ( المنتجحٌاة دورة )الطالب لادرا على تحلٌل  مراحل ن ٌكون 

لمتؽٌرات ( المنتج)استجابة لكل مرحلة بما ٌإمن تطوٌر استراتٌجٌات 

 .مستدامةمٌزة تنافسٌة وإنجاز السوق 



 اهداؾ التعلم السلوكٌة

 مستوى التذكر 1.

 (.الأفكار  -الخدمات -السلع)ٌعرّؾ الطالب المنتج بمفهومه الشامل أن 

 مستوى الفهم . 2

  -الملموسالمنتج  -الجوهريالمنتج )ٌشرح الطالب الفرق بٌن مستوٌات المنتج الثلاثة أن 

 (.المضاؾ/ والمنتج المعظم

 مستوى التحلٌل . 3

 .ٌحلل الطالب مراحل دورة حٌاة المنتج أن 

 .للهواتؾ المحمولة ( نوكٌا)المنتجات مثل شركة أسباب فشل ٌبٌن الطالب أن . 4



وان ٌكون ممبولا بذات الولت من لبل المشترٌن , السوق الذي تعمل بهشًء الى جوهر عمل أي منظمة هو ان تمدم 

تسعى الادارة الى التخطٌط المسبك له فً كٌفٌة ( سلعة، خدمة، فكرة) والمتعاملٌن فً السوق، وهذا الشً هو المنتج 

 تصمٌمة واسلوب تمدٌمه لكً ٌحظى بالرضا والمبول من لبل المتعاملٌن معه مشترٌن او وسطاء فً السوق

تدفك المنتج من لبلها الى السوق واذا تولفت عن ذلن فؤنه باستمرار وان اساس وجود المنظمة ٌرتبط فً كثٌر من الاحٌان 

ٌعنً فشلها فً عملها، وكون التسوٌك ٌموم فً جوهره على وجود المنتج، لكونه ٌمثل أساس العلالة بٌن طرفً العملٌة 

 .التسوٌمٌة واستمرارها

 

وبالتالً فمد زاد الاهتمام بالمنتج من لبل الأطراؾ المختلفة ذات العلالة بالعملٌة التسوٌمٌة، وسواء كان ذلن من لبل 

على افتراض أن كل طرق له أهداؾ أو منافع تتحمك من وراء حرصه . الخ... المنتجٌن، الموزعٌن، الوسطاء، المستهلكٌن

 .  الخ.... على التعامل مع المنتج وسواء كان ذلن على شكل أرباح، مكانة فً السوق، لوة تؤثٌرٌة، رضا، إشباع للحاجات

 ممدمة



أي شًء مادي أو ؼٌر مادي ٌمكن الحصول علٌه من أنه بسٌط على وبشكل : وٌمكن تعرٌؾ المنتج 

حزمة من الصفات الممٌزة والتً تتضمن الجائب المادي و ؼٌر أنه كما عرؾ عَلى  .خلال عملٌة التبادل

 .(شًء ؼٌر مادي)أو خدمة أو فكرة ( شًء مادي)ٌعنً بأن المنتج لد ٌكون سلعة وهذا  .المادي

 

 : ماديفً حالة كون المنتج ؼٌر أما 
لد ٌكون على شكل خدمة، وكما هو الحال مثلاً فً شراء المستهلن لخدمة النمل والسفر عبر وسائط فإنه 

 .المختلفةالنمل 

 

 :فكرةأما فً جانبه الأخر ؼٌر المادي فمد ٌكون  
 .المختلفةكما هو الخال فً الحصول على خدمات التعلٌم عبر المراحل الدراسٌة  



جوهر 
 المنفعة

المنتج 
 الفعلً

المنتج 
 المضاؾ

 المستوٌات الثلاث للمنتج



 .هو تعبٌر عما ٌرٌد شراءه وما ٌحصل علٌه من منفعة جراء شراء المنتج الممصود: جوهر المنفعة 
 

 

 

هو الشًء الرئٌسً فً المنتج والذي ٌمكن أن ٌعبر من خلاله عن مستوى الجودة : المنتج الفعلً 

 .والعلامة التجارٌة التً ٌحملها و العبوة التً تحفظ بها المنتج

 
 

هو ذلن الشًء الذي ٌجمع ما سبك ولٌعبر عن المنافع والخدمات المضافة التً ٌمدمها : المنتج المضاؾ 

 .المنتج



ابعاد 
تماٌز 
 المنتج

المابلٌة 
 للإصلاح

 الموثولٌة

 التؽلٌؾ
جودة 
 المنتج

خصائص 
 المنتج

شكل 
 المنتج



 

 

 

 -:المنتج الجدٌد؟ اذ ٌمكن أن ٌأخذ الاشكال التالٌة وهًما هو 

 

 :(المبتكر)المخترع المنتج 1.

 :(المُحسن)المطور المنتج 2.

   :المنتج المعدل3.

 :جدٌدةبعلامة المنتج 4.



 :(المبتكر)المنتج المخترع _ 1

فً السوق أصلاً، أي أنه مخترع أو مكتشؾ وجوده لم ٌكن موجود وهو ذلن المنتج الجدٌد والذي 

، (محطات البث الفضائٌة)الساتلاٌت ، الطائرة، السٌنما المجسمة، الفٌدٌو )كما هو مثلاً . لأول مرة

 .الخ.. الفرن

 

 

 :(المُحسن)المنتج المطور _2 

أو تطوٌر لمواكبة حاجات المشتري وكما هو أجرٌت علٌها تعدٌلات وهً تلن السلع المدٌمة والتً 

أو التلفزٌون الملون بدلاً من . مثلا باستخدام السخان الكهربائً كتطوٌر للسخان الؽازي أو النفطً

 الخ(... أسود وأبٌض)التلفزٌون العادي 

  



  

   :المنتج المعدل_3

كما . تتوافك مع الحالات الجدٌدة لدى المشتريتعدٌلات جذرٌة وهً تلن المنتجات المدٌمة التً أجرٌت علٌها 

هو مثلاً فً تؽٌر أجزاء من تركٌبة السٌارة بما ٌتوافك مع السرعة المطلوبة أو فً سعة عدد الركاب أو فً 

والمنتج المعدل هنا ٌختلؾ عن المنتج المطور من حٌث سعة أو حجم التطوٌر الحاصل . التصمٌم الجدٌد لها

 .فً المنتج ودرجة اختلافه عن سابمه

 

 

 :المنتج بعلامة جدٌدة_4

إلى السوق لأسباب كثٌرة، لد تكون من بٌنها التخلص من التملٌد، أو  وهو منتج لدٌم ٌمكن إدخاله بعلامة جدٌدة

 ...تؽٌر وجهة نظر الزبائن عن ذلن المنتج، أو الدخول فً أسواق جدٌدة



 تولٌد الأفكار

ؼربلة 
 الأفكار

تحلٌل 
 الأعمال

تطوٌر 
 نموذج أولً

الاختبارات 
 السولٌة

 الاتجار

 خطوات تطوٌر المنتج الجدٌد



لكن السؤال هو لماذا تجري عملية 

التطوير للمنتجات او الدخول بمنتجات 

 جديدة؟؟



 دورة حٌاة المنتج

 









 نشاط 
 رتب المنتجات حسب دورة حٌاة المنتج وفً أي مرحلة تمع 

 (BYD)أو (  Tesla)مثل السٌارات الكهربائٌة 

 (Desktops)أجهزة الكمبٌوتر المكتبٌة التملٌدٌة 

 (Apple Vision Pro)مثل  نظارات الوالع المختلط 

 iPhone - Samsung Galaxyالهواتؾ الذكٌة التملٌدٌة 

 الهواتؾ الأرضٌة

 أجهزة الفاكس



أسباب  7
لفشل 

 المنتجات 

المبالؽة فً 
 حجم السوق

المنتج 
مصمم 

 بشكل سًء

 موضعة
المنتج بشكل 

 خطؤ

خطؤ فً 
بحوث 
 التسوٌك

تكلفة تطوٌر 
المنتج أعلى 
 من المتولع 

المنافسون 
ألوى من 
 المتولع

التسمٌة 
 الخاطئة



 مهمة
ماهً الاستراتٌجٌات التً ٌمكن لإدارة 

التسوٌك اتباعها لإطالة دورة حٌاة 

المنتج عندما ٌصل الى مرحلة النضج 

وٌبدأ فً مواجهة الانحدار وتأجٌل 

 خروجه من الأسواق ؟

ترفع الإجابة على رابط الكلاس او 

 المرفك  QR على
https://classroom.google.com/c/OD

QwNTI4NjA5ODc5?cjc=peu6ilo7 

   peu6ilo7رمز الصؾ 



https://youtu.be/MhhVskJwoB0?si=jwvPqjG2NlrB40to 

 رابط الكلاس روم 

 فٌدٌو توضٌحً عن دورة حٌاة المنتج على الٌوتٌوب الدخول من خلال الرابط

https://youtu.be/MhhVskJwoB0?si=jwvPqjG2NlrB40to
https://youtu.be/MhhVskJwoB0?si=jwvPqjG2NlrB40to
https://youtu.be/MhhVskJwoB0?si=jwvPqjG2NlrB40to
https://youtu.be/MhhVskJwoB0?si=jwvPqjG2NlrB40to
https://youtu.be/MhhVskJwoB0?si=jwvPqjG2NlrB40to
https://youtu.be/MhhVskJwoB0?si=jwvPqjG2NlrB40to
https://youtu.be/MhhVskJwoB0?si=jwvPqjG2NlrB40to


 الخلاصة

ان فهم  دورة حٌاة المنتج ٌمثل عنصراً محورٌاً فً نجاح الشركات والمنظمات ومن خلال دراسة هذه الدورة 

بالإضافة . ٌمكن للشركات تحمٌك استدامة فً المبٌعات وتعطٌها المدرة على المنافسة ؼً الأسواق المختلفة 

الى معرفة الاستراتٌجٌات فً كل مرحلة وتجهٌز الموارد والخطط لمواجهة خطر كل مرحلة من دورة حٌاة 

 المنتج

 تساعد خطوات تطوٌر المنتجات الجدٌدة المنظمة بؤهمٌة  التطوٌر والتحسٌن المستمر لمنتجاتها وخدماتها

كما . هذه الخطوات فً تملٌل المخاطر المالٌة عبر استبعاد الأفكار ؼٌر المجدٌة مبكراً لبل هدر المواردتساعد  

وتساهم فً رفع . تضمن تمدٌم منتج ٌلبً احتٌاجات العملاء بدلة من خلال مراحل الاختبار والتمٌٌم المستمر

أخٌراً، تمنح الشركة مٌزة . كفاءة التنفٌذ وتنسٌك الجهود بٌن الفرق التمنٌة والتسوٌمٌة لضمان إطلاق ناجح

 .تنافسٌة استدامة عبر تحوٌل الابتكارات إلى حلول تجارٌة مربحة ومنظمة



 اسواق المستهلن وسلون الشراء

 المحاضرة الرابعة



 اهداؾ التعلم السلوكٌة

 

 مفهوم المستهلنادران 

 تحلٌل انواع السلع

 فهم الخصائص المإثرة فً سلون المستهلن

 ادران خطوات عملٌة الشراء

 استٌعاب دوافع الشراء



  

ٌحتن الانسان وٌتعاٌش مع الاخرٌن بصورة مباشرة وؼٌر مباشرة وهذا التعاٌش بدأ بخلك انواع جدٌدة     

من التواصل الاجتماعً والالتباس فً العادات،، وان الانسان اجتماعً بطبعه وفً هذا الفصل سوؾ نذكر 

بالتالً من وما ٌكتسبه لحاجاته المادٌة والنفسٌة  أشباععنه من وما ٌنتج الزاوٌة الاخرى من سلون الانسان 

 .سلوكٌة جدٌدة 

 

وبما ٌمود  الشرائًالمستهلن تكمن فً دراسة سلوكه احتٌاجات ان نجاح الاسواق وعلى الامد البعٌد فً فهم 

.  علٌها الى الاستجابة لحاجاته الحالٌة والمحتملة واتسالا مع الطرٌمة والاسلوب الذي ٌناسبه فً الحصول 

فؤن المنظمات ٌجب ان تفهم سلون المستهلن اذا ما ارادت الاستمرار فً عملها وتحمٌك النجاح وبالتالً 

 طالما ان جوهر انشطتها وعملها ٌنصب نحو المستهلن 

 ممدمة



  وآرائه المستهلن رؼبات معرفة ضرورة فً اهتمامها وضعت والصناعة التسوٌمٌة المنظمات ان 

 التسوٌمٌة المنظمات تكتفً ولم له اشباع افضل تحمٌك باتجاه ٌستخدمها التً بالبضائع ٌتعلك فٌما والتراحاته

 مع وسلوكه المستهلن نفسٌة دراساتها تناولت حٌث ذلن هذا من ابعد ذهب معظمها ان بل ..الحد هذا عند

 من حٌث المكان، الزمان، الدخل، العمر، حٌث من به تحٌط التً الظروؾ مختلؾ الاعتبار بعٌن اخذ

  الاجتماعٌة والبٌئة البضاعة باختلاؾ اخر مستهلن عن الشراء فً المستهلن رؼبة تختلؾ ان الطبٌعً

 باتجاه تحركه التً والعادات والدوافع المستهلن سلون دراسة المنظمات على الواجب من فؤصبح وظروفه

 . عملها فً والاستمرار البماء ارادت اذا والاسواق البضاعة مع التعامل

 

 

 

الشخص الذي ٌمتنً البضاعة او ٌشترٌها ذلن » هو المستهلنوعلى هذا فؤن 

 "   المادٌة والنفسٌة او لأفراد عائلتهبهدؾ اشباع حاجاته 



 :سوق المستهلن 

 
سوق المستهلن ٌتعامل مع السلع المتعلمة بالمستهلن النهائً والتً نعنً بها تلن السلع التً ٌموم ان  

الممكن ومن  اسرتهحاجاته او رؼباته الشخصٌة او للإشباع المشتري او المستهلن النهائً بشرائها 

 ان تكون هذه السلع 
 

 

 

 وهً تلن السلع التً مكن الانتفاع منها لفترة طوٌلة مثل التلفزٌون، الثلاجة، الاثاث  -:       معمرة•
 

 الملابسهً السلع التً ٌتم استهلاكها فً فترة لصٌرة جدا مثل الطعام، المشروبات،  -:معمرة ؼٌر •



 -:ومن الصفات التً تتصؾ بها السلع الاستهلاكٌة كالاتً
 

 

 لابلة للتلؾ بشكل سرٌع•

 منتشرون بشكل واسع وكبٌرباعتها •

 للٌله نسبٌا فً المرة الواحدة المشتراهكمٌة البضاعة •

 تكرار الشراء بشكل دوري خصوصا للسلع الؽٌر معمرة•

أثمانها فً الؽالب تكون ؼٌر مرتفعة لٌاسا بما هو علٌه فً البضائع •

لرار الشراء المتخذ من لبل المشتري فً الؽالب ٌكون عاطفً  الصناعٌة

 اكثر مما هو عملانً
 



 :الاستهلاكٌة انواع السلع  

لا المشتري /اي ان المستهلن" سهلة المنال"ٌمكن تسمٌتها اٌضا بالسلع  -:المسٌرةالسلع  -1

متٌسرة ومتاحة بشكل كبٌر وواضح ومن أمثلتها لأنها جهدا كبٌرا فً الحصول علٌها ٌبذل 

 (المشروبات الؽازٌة، الخبز، المواد الؽذائٌة)

 

 -:ومن صفات هذه السلع هً

 أثمانها زهٌدة جدا•

 بالأساسثمنها لانخفاض هامش الربح للٌل فً الوحدة الواحدة •

 منتشرون بشكل كبٌر فلا تتطلب جهدا فً الحصول علٌهاباعتها •

 تتكرر عملٌة شرائها وربما لأكثر من مرة فً الٌوم الواحد•

 الى تفكٌر عمٌك عند الشراء لان ثمنها منخفض ولا تإثر على الدخللا تحتاج •



هً السلع التً ٌشترٌها المستهلن بعد اجراء سلسلة من الممارنات من حٌث السعر  -:التسوقسلع  -2

بمواصفات متماثلة مما ٌتطلب منه لا تتمتع اي ان هذه البضاعة . عدد من المتاجرما بٌن والنوعٌة 

الملابس، الاحذٌة، )المعروض فً المتاجر المماثلة مثل ما بٌن البحث عنها لؽرض اختٌار الافضل 

المتاجر ما بٌن وبالتالً فؤن المستهلن ٌجري اكثر من عملٌة ممارنه ( العطور، الادوات المنزلٌة

 .للبضاعة للولوؾ على افضل مواصفات واسعار 

 

 -:ومن صفات هذه السلع هً

 أثمانها مرتفعة نسبٌا لٌاسا لما هو علٌه بالنسبة للسلع المٌسرة•

 مجتمعٌن فً مناطك معٌنة ومتاجرهم متماربة وهم للٌلون ما ٌكونون ؼالبا باعتها •

 تحتاج الى تفكٌر أطول نسبٌا عند عملٌة الشراء لأن أثمانها ؼالٌة تإثر على الدخل•

 عملٌات شراء هذه البضائع لد لا تتكرر بشكل مستمر وتتباعد فتراتها الزمنٌة•



هً تلن البضائع التً ٌبذل المشتري جهدا كبٌرا فً سبٌل  -:السلع الخاصة -3 

الممارنة جهدا واضحا عند شراء هذه الانواع من البضائع تؤخذ ولد . الحصول علٌها

الثلاجات، الساعات الثمٌنة، السٌارات، البدلات )لتؤثٌرها على مستوى دخله مثل 

 .( الفاخرة

 

 

 -:ومن صفات هذه السلع هً

 أسعارها مرتفعة الثمن•

 منفردٌن فً مناطك معٌنة باعتها •

 عملٌة الشراء الا بفترات زمنٌة متباعدة ولد تكون طوٌلة تتجاوز السنواتلا تتكرر •

 هامش الربح فً الوحدة الواحدة عالً نسبٌا •



 الخصائص المؤثرة فً سلون المستهلن 

  
ة 

فٌ
ما
الث

 

 الثمافة•

 الثمافة الفرعٌة•

الطبمة •
 الاجتماعٌة

ٌة
ع
ما

جت
لا
 ا

الجماعة •
 المرجعٌة

 العائلة•

المكانة •
 والادوار

ٌة
ص

خ
ش
 ال

العمر ودورة •
 الحٌاة

 الحالة الالتصادٌة•

 انماط الحٌاة•

 الشخصٌة الذاتٌة•

ٌة
س
نف
 ال

 التحفٌز•

 الادران•

 التعلم•

المعتمدات •
 والاتجاهات

ٌتأثر سلون المستهلن بعوامل مختلفة فً تحدٌد سلوكه لد تكون بعضها داخلٌة او ناجمة عن مؤثرات خارجٌة والشكل الاتً ٌوضح الخصائص  

 المؤثرة فً سلون المستهلن



خطوات عملٌة الشراء لدى المستهلن   

تختلؾ مراحل عملٌة الشراء لدى المستهلن من حالة الى أخرى ولعل ذلن الاختلاؾ ٌعود 

فمثلا . تكرارهاالى اهمٌة المادة او الشًء المشترى من لبل المستهلن ومدى بالأساس 

فالحالة . سٌارةلرار الشراء المشروبات الؽازٌة ٌختلؾ تماما بالنسبة لمرار شراء اثاث او 

لٌست بتؤثٌر واضح على لا نها الى تفكٌر او تعمٌد فً اتخاذ لرار الشراء لا تحتاج الاولى 

 مختلؾ تمامافالأمر الدخل اما الحالة الثانٌة 

الا مرحلة من عدة مراحل تسبك عملٌة اتخاذ المرار لتحدٌد خطوات الشراء لدى المستهلن كما ما هو فمرار الشراء 

 هو موضح بالشكل الاتً



 ادران المشكلة

 البحث عن المعلومات

 تمٌٌم البدائل

 اتخاذ لرار الشراء

 شعور مابعد الشراء



 نشاط 

 

 لماذا اشترٌت هذا؟



دوافع الشراء للمستهلن   

 .الشراء الأولـٌة والانـتمائٌةدوافع  -1-

 : وتمسم هذه الدوافع إلى نوعٌن هما

 دوافع الشراء الأولٌة _أ

وهً تلن الدوافع التً تمود المستهلن لشراء سلعة معٌنة وتفضٌلها على ؼٌرها 

 السلعةفً ضوء تجاربه السابمة وما اعتاد علٌه من تعامل مع تلن 

 

 

 الشراء الانتمائٌةدوافع _ ب

وهً الدوافع التً تمود المستهلن لانتماء علامة أو ماركة معٌنة دون ؼٌرها من 

بٌن مجموعة العلامات للمنتجات البدٌلة أو المشابهة للمنتج الذي ٌرؼب فً 

 .  الحصول علٌه



 دوافع الشراء العاطفٌة أو العملٌة-2

 وهمادوافع شراء البضائع لدى المستهلن إلى نوعٌن بشكل عام لسمت 

 

: دوافع الشراء العاطفٌة_ أ  

وٌمصد بها تلن الدوافع التً من شانها أن تساعد المستهلن على شراء بضاعة معٌنة 

 .وتكرار ذلن مستمبلاً دون النظر إلى النتائج المتحممة من عملٌة الشراء أو التفكٌر بذلن

 

 العملٌةدوافع الشراء  -ب

وٌمصد بها تلن الدوافع المدروسة التً تساعد المستهلن على اتخاذ لرار الشراء للبضاعة 

المحددة دون ؼٌرها وبعد أن ٌدرس التفاصٌل التً تترتب على عملٌة الشراء والفوائد 

 .المتحممة منها



  

 الدوافع النفسٌة والاجتماعٌة فً الشراء-3

ٌعتمد البعض من المستهلكٌن بؤن شرائهم لبضاعة معٌنة ٌتولؾ على ما ٌمكن أن تمدمه البضاعة لهم من مكانة 

مثلاً على ذلن شراء الفتاة لعطر متمٌز ، او شراء الشاب ساعة ممٌزة وٌعتمدون بؤن .. اجتماعٌة وإشباع نفسً

 .النفسٌة ذلن سٌجعلهم فً مكانة اجتماعٌة أفضل وٌشبع حاجتهم 

 

 

 

 دوافع المعاملة-4

ٌنحصر هذا الدافع فً كون المستهلن ٌعتاد على التعامل مع متجر معٌن دون سواه وٌفضله على بمٌة المتاجر 

...  الأخرى حٌث أن المستهلن لا ٌحتاج إلى جهد أو ولت عند دخول المتجر فً البحث أو السإال عن حاجته

 .لذلن أصبح معتادا على التعامل معه وٌعتمد بؤن هذا المتجر هو الأفضل من ؼٌره



 .اشرح خطوات اتخاذ لرار الشراء من خلال مثال شراء سٌارة 



https://youtu.be/6IYnIk6tMwE?feature=shared 

 الدعاٌة والاعلان واثرهما على سلون المستهلن

https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-

PWLyZD8bXf1MjS 

 سلون المستهلن

https://youtu.be/6IYnIk6tMwE?feature=shared
https://youtu.be/6IYnIk6tMwE?feature=shared
https://youtu.be/6IYnIk6tMwE?feature=shared
https://youtu.be/6IYnIk6tMwE?feature=shared
https://youtu.be/6IYnIk6tMwE?feature=shared
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS
https://youtube.com/playlist?list=PLCtOkk_LqLkEaF2srGypC64iygbxmU9yd&si=M-PWLyZD8bXf1MjS


هل ٌمكن ان تتداخل دوافع الشراء لدى 

 المستهلن بعضها مع بعض ؟؟ 

 أمثلةاعطً 

هل سمعت من لبل بؤن المستهلن ٌسمى 

 ؟(بالصندوق الاسود)

 لماذا ٌسمى بهذا الاسم؟ وضحلً مع الامثلة

 رابط الكلاس ادناه   ترفع الإجابة على



تمحور سلون المستهلن حول دراسة كٌفٌة اتخاذ الأفراد لمرار الشراء وتؤثرهم بعوامل نفسٌة واجتماعٌة 

تبدأ العملٌة بـ تجزئة السوق إلى مجموعات متجانسة لفهم احتٌاجات كل فئة بدلة وتوجٌه . وثمافٌة متنوعة

ٌمر المشتري بـ رحلة تبدأ بالوعً بالمشكلة وتنتهً بتمٌٌم ما بعد الشراء، . الرسائل التسوٌمٌة المناسبة لها

فهم هذه الدوافع ٌساعد الشركات على تولع التحولات فً الطلب . وهو ما ٌحدد ولاءه للعلامة التجارٌة

 . وتمدٌم لٌمة حمٌمٌة تتجاوز مجرد بٌع المنتج

 

 الخلاصة



 التروٌج

 المحاضرة الخامسة



 اهداؾ التعلم السلوكٌة

عناصر المزٌج التسوٌمً كؤحد أن ٌعُرّؾ الطالب مفهوم التروٌج  1.

 .بدلة

 ان ٌفهم اهداؾ التروٌج2.

 ." الإعلان"و" التروٌج"أن ٌشرح الطالب الفرق بٌن 3.

ٌمترح الطالب وسٌلة تروٌجٌة مناسبة لمنتج استهلاكً جدٌد أن 4.

 .بٌئة محلٌةفً 

 .المزٌج التسوٌمً للشركات المحاصرة أن ٌحلل الطالب 5.

 



 الممدمة
والتسوٌمٌة الأخرى لضمان الحصول على الحد التروٌجٌة تنسٌك الجهود " إنهاعلى التسوٌمٌة الاتصالات عرفت 

وهذا التعرٌؾ ٌشٌر بشكل واضح إلى الجانب التروٌجً ". الأعلى من المعلومات وخلك التؤثٌر والإلناع لدى الزبائن

المركزي للاتصالات التسوٌمٌة الهادفة إلى إٌجاد صٌؽة التواصل مع الجمهور المستهدؾ وإمداده بالمعلومات 

فضلا عن سعٌها الحثٌث حول استمبال أكبر لدر ممكن من المعلومات . المناسبة عن المنتجات والأنشطة التً تمدمها

 .ذلناعتماد الاتصالات التسوٌمٌة ولراراتها المتخذة فً استراتٌجٌة عن السوق لاعتمادها كؤساس فً صٌاؼة 

 

على أنها العملٌات الإدارٌة المائمة على أساس الحوار التفاعلً مع الجمهور المستهدؾ  أوسع وبمعنى شمولًبشكل 

من خلال تنظٌم وتطوٌر وتمٌٌم سلسلة من الرسائل الموجهة نحو المجامٌع المختلفة منهم باتجاه خلك مكانة للمنظمة 

 فً ذهنهم



 لوة تعرٌؾ
 لوة دفع





عناصر عملٌة الاتصالات التسوٌمٌة   

 مرسل

 ومستلم

 نالل

 ومستمبل

 الرسائل

 التشوٌش المناة

 المعانً

التفسٌر و 
 الاستجابة

التؽذٌة 
 الراجعة



أهداؾ الاتصالات التسوٌمٌة   

 خلك الادران -1

الهدؾ المباشر للاتصالات التسوٌمٌة هو أن تخلك إدران لدى المستهلن عن المنتج الجدٌد الذي 

 .  تطرحه الشركة فً السوق، لكً ٌتم استمباله وتبنٌه من لبل الجمهور بسرعة

 

 

 تحفٌز الطلب  -2

وٌتمثل بتشجٌع الجمهور على التمدم لشراء المنتج أو التعامل معه، لذلن فؤن المنظمة ستركز فً 

اتصالاتها التسوٌمٌة على إعلام المستهلن بماهٌة المنتج وكٌفٌة استخدامه وماهً المزاٌا والمهام 

 بٌعهالتً ٌمدمها ممارنة بؽٌره من المنتجات واٌن 



 التشجٌع على تجربة المنتج -3

أن تخلك لدٌه الاهتمام بالمنتج عبر ابتداء عندما تسعى الشركة إلى إٌصال المشتري إلى مرحلة تبنً المنتج، فؤنه من المناسب 

وبما فٌها تمدٌم النماذج المجانٌة بهدؾ تشجٌعه على استخدام المنتج وتجرٌبه للحكم علٌه . استخدام الوسائل التروٌجٌة المختلفة

وتجاوز مخاطر الندم فً شعور مرحلة ما بعد الشراء، ولؽرض المطابمة مع فحوى ومضمون الرسالة التروٌجٌة التً تمت عبر 

 .عملٌة الاتصال

  

  

 ولاء المستهلن -4

.  ٌكون فً الؽالب أمام المشتري العدٌد من المنتجات البدٌلة أو العلامات التجارٌة لذلن المنتج الذي ٌرؼب فً الحصول علٌه

ولكن تجرٌب المنتج والتعرؾ على خصائصه وصفاته من خلال عملٌة الاتصال التسوٌمً، تمكنه من إلرار العلامة التجارٌة 

 .لذلن المنتج الذي ٌعتمد بؤنه ٌحمك وٌستجٌب لحاجاته ورؼباته

وعند ذلن فإن ولاءه للمنتج أو العلامة التجارٌة ستصبح ممكنة طالما كانت تلن العلامة تحمك له لٌمة وتعطً مإشراً أٌضاً لموة 

ً العلامة   .بالعلامات الأخرى للمنتجات البدٌلة لٌؤسا



المزٌج التروٌجً   

المادٌة فً إٌصال الفكرة أو الأداة أن جوهر الاتصالات التسوٌمٌة ٌتمثل فً المزٌج التروٌجً، الذي ٌمثل 

 .التؤثٌر المطلوب فً السوق أو الجمهور المستهدؾ

فالمزٌج التروٌجً ٌتكون من عدد من العناصر، والتً كل واحدة منها تهدؾ الى التؤثٌر بالمستهلن لتحفٌزه فً 

تحمٌك عملٌة الشراء ولا ٌمكن لأي من هذه العناصر أن تؤخذ الدور الكامل فً عملٌة التروٌج، دون التفاعل 

 .والارتباط مع بمٌة العناصر الأخرى، وإن كان البعض منها أكثر تؤثٌراً وانتشاراً من البعض الآخر



 الإعلان•

البٌع الشخصً تنشٌط •
 المبٌعات 

 التسوٌك المباشر•

 العلالات العامة•

 المنتج المكان

 التروٌج السعر



 الاعلان

البٌع 
 الشخصً

تنشٌط 
 المبٌعات

 النشر

العلالات 
 العامة

 عناصر المزٌج التروٌجً



 الأهداؾ التً ٌعمل الترٌج على تحمٌمها

الخدمات المختلفة /تزوٌد المستهلن بالمعلومات اللازمة عن المنتجات •

 .المتاحة فً السوق

 .تكوٌن صورة ذهنٌة إٌجابٌة عن ماركة تجارٌة معٌنة •

 .الخدمات المروجة/ استمالة الطلب عن المنتج •

 .الخدمة المروج لها / تكوٌن اتجاهات إٌجابٌة نحو المنتج •

الخدمة بٌن مثٌلاتها المنافسة فً / تعزٌز المكانة التنافسٌة للمنتج •

 .السوق



 نشاط 
 

 

 

 ما الفرق بٌن الاعلان و التروٌج؟ 



باعة التجزئة  المنتج
 والجملة

 المشترون

 المشترون
باعة التجزئة 

 والجملة
 المنتج

 استراتٌجٌة الدفع

 استراتٌجٌة الجذب

 العوامل التً تؤثر فً اختٌار وسٌلة التروٌج



 نشاط
 

صمم حملة تروٌجٌة لساعة تعمل بالكامل بالطالة الشمسٌة ولا تحتاج 

 .الشحن 

 مدة النشاط عشر دلائك

 



 مهمه
 QRترفع على رابط الكلاس روم او 

 

 Samsungو    Appleلارن بٌن المزٌج التروٌج لشركة 



 (التوزٌع )المنوات التسوٌمٌة 

 المحاضرة السادسة



 اهداؾ التعلم السلوكٌة
 .ان ٌعرؾ الطالب مفهوم التوزٌع 1.

 .ان ٌفهم الطالب مبررات اختٌار الوسطاء2.

 .ان ٌحدد الطالب وظائؾ المنوات التوزٌع3.

 ان ٌعدد الطالب مستوٌات لنوات التوزٌع4.

ان ٌحلل الطالب العوامل المإثرة على 5.

 .اختٌار لنوات التوزٌع

ان ٌبٌن أثر التشتت الجؽرافً للمستهلكٌن 6.

على زٌادة عدد الوسطاء فً المناة 

 .  التوزٌعٌة



 الممدمة
 

 

 

 السٌاسة بانتهاج او المتمٌز المنتج وتطوٌر انتاج على فمط ٌرتكز لا فعالة تسوٌمٌة استراتٌجٌة رسم ان

ً  ٌتكامل الأمر إن المإكد من الواسع، والتروٌج الاعلانات باستخدام أو المناسبة السعرٌة  باختٌار اٌضا

 التً المرارات اهم من واحداً  المناة وادارة بنـاء ٌعــد اذ المثلى، التسوٌمٌة أو التوزٌعٌة المنوات

ً  متؽٌراً  ٌمثل لوٌة توزٌع لشبكة المنظمة فامتلان الاعمال، منظمات تواجهها  الكثافة بلوغ فً مهما

 جدٌدة حدوداً  ٌمدم التوزٌع اصبح الوالع وفً التسوٌمً، ادائها فً النجاح ثم ومن المنتجات بتسوٌك

 الى بالوصول ٌتعلك فٌما وخاصة المناة، اعضاء بها ٌضطلع التً الحٌوٌة الوظائؾ خلال من للمنافسة

 ٌتمتعون الوسطاء فإن المنتجات، تصنٌع فً بخبرة المنتجون ٌتمتع فمثلما وارضائهم، الزبائن

 لتمدٌم الدعم حالة تشكل التً والمعلوماتٌة والتفاوضٌة المادٌة المجالات فً وامكاناتهم بخبراتهم

 الانتاج مراكز بٌن التوافك سٌحمك الوسطاء وجود ان وبمعنى للزبائن، متماٌزة وخدمات منتجات

 بطلبات الاٌفاء من وسٌمكن المنتجات لٌمة من وٌعزز والاستهلان،



 المنتجات توفٌر التسوٌك او التوزٌع لمنوات الرئٌسة المهمة إن

   والمحتملٌن، الحالٌٌن الزبائن متناول فً وجعلها

 

 

 نماط أو نمطة إلى الإنتاج نمطة من المنتج نمل بؤنه التوزٌع ٌعرؾ ولذا

 الإنتاجٌة المإسسة تولعات تلبٌة أجل من الطلب تسجٌل فٌها ٌتم

 والؽرض التورٌد سلسلة من جزء المادي التوزٌع وٌعد والمستهلن،

 نماط إلى تحدٌداً  أكثر وبشكل للمستهلكٌن والخدمات السلع تمدٌم منه

 وبالكمٌة المناسبٌن والزمان المكان فً النهائً المنتج على للطلب

 .ممكنة تكلفة وبؤلل المناسبة

ع
زٌ

تو
 ال

م 
هو

مف
 



 التوزٌعوسطاء مبررات اختٌار 
 

 

 
 

لد ٌتبادر الى اذهان الكثٌرٌن منا تساإل مهم مفاده لماذا ٌموم الكثٌر من المنتجٌن بتفوٌض جانب او 

؟ ، وهو ما ٌعنً تخلً الشركة المنتجة عن السٌطرة على كٌفٌة ( جزء كبٌر من اعمال البٌع للوسطاء

بٌع منتجاتها، ولكن الاجابة عن هذا التساإل تنطلك من المبررات والمزاٌا التً ٌحصل علٌها المنتجون 

 عبر استخدام الوسطاء، ومن أهم هذه

 

 



افتمار العدٌد من المنتجٌن إلى الموارد المالٌة للمٌام بالتسوٌك 
.المباشر  

 .لا ٌمكن استخدام تسوٌك مباشر المرافك فً بعض الحالات

ٌمكن للمنتجٌن أن ٌحمموا عوائد أكبر من خلال زٌادة  
.استثماراتهم فً أعمالهم الرئٌسٌة  

1 

3 

2 



وظائؾ 
لنوات 
 التوزٌع

 المعلومات

 التروٌج

 الاتصال

 التوافك

 التفاوض

التوزٌع 
 المادي

 التموٌل

تحمل 
 المخاطرة



ً نمل؛ هً شبكة من العلالات والاتفالٌات بٌن شركات مختلفة تعمل شاحنات تذكروا أن المناة لٌست  معا  



 نشاط
 

 

 :المائمة التالٌةمن مبرراً واحداً لاختٌار الوسطاء حدد 

 

 .خفض التكالٌؾ الإدارٌة والمالٌة ) ( 

 .سرعة الانتشار والوصول للمستهلن ) ( 

 .الاستفادة من خبرة الوسٌط فً السوق المحلً ) ( 

 .كل ما سبك ) ( 



الشركة 
 المنتجة

 الزبون

الشركة 
 المنتجة

موزع 
 الاعمال

 الزبون

الشركة 
 المنتجة

وكٌل او ممثل 
 المصنع

موزع 
 الاعمال

 الزبون

 مستوٌات لنوات التوزٌع



العوامل المإثرة فً اختٌار المنوات 

 التوزٌعٌة

ما هً طبٌعة السوق . 1
 والزبائن المستهدفٌن؟

ما هً أنواع المنتجات . 2
 التً سٌتم التعامل بها ؟

هل تتطلب هذه الأنواع . 3
 من المنتجات معاملة خاصة ؟

ما هً أهداؾ التوزٌع . 4
 للشركة؟

ما هً تكلفة شبكة التوزٌع ؟ .   



اعتبارات 
 المنتج

 صورة المنتج

إمكانٌة التعرض 
 للتلؾ

الطبٌعة التمنٌة 
 للمنتجات

اعتبارات 
 السوق

 طبٌعة السوق

عدد المشترٌن 
 المحتملٌن

 حجم الطلب

انطباعات 
الشراء للزبائن 

 العملاء

الاعتبارات 
 المتعلمة بالشركة

 الموة المالٌة

 الرلابة

 الادارة

 الموارد المالٌة

الاعتبارات 
 المتعلمة بالوسطاء

تكلفة توزٌع 
 السلع

الخدمات التً 
 ٌمدمها الوسطاء

توافر الوسطاء 
 المرؼوبٌن

السمعة 
 والسلامة المالٌة



 

 

 :متطلبات بناء نظام التوزٌع الفعالة 

 

 
السعً لتصمٌم واختٌار لناة التوزٌع المناسبة التً تلبً احتٌاجات الزبائن وتكون لادرة على المنافسة ان 

 :ٌتطلب الالتزام بما ٌؤتً

 

 

 .سعر السوق ٌساوي تكلفة الإنتاج مضافاً له ربح للمنتجٌن ووكلاء المبٌعات وتكالٌؾ الشحن. 1

 .حصول المستهلن على المنتوج المطلوب ٌكون بؤلل ولت ممكن. 2

 .لٌس هنان فروق كبٌرة فً الاسعار بٌن المتاجر الكبٌرة ووحدات البٌع بالتجزئة. 3

 (البضائع فً السوق فمط لاستعادة الطلب، والعرض مستمر وفً الولت المناسبتخزٌن )لا ٌسمح للخزن . 4

 .مرالبة دلٌمة ومستمرة للمناة من أجل استمرار الأسعار 5

 .وجود حرٌة كاملة لمنوات التوزٌع فً تلبٌة احتٌاجات الزبائن من خلال استخدام النمط المناسب. 6



 الخلاصة

المسار الذي تسلكه السلعة من المنتج إلى وهً لنوات التوزٌع الركن الرابع فً المزٌج التسوٌمً تعد 

تهدؾ هذه المنوات إلى ضمان توافر المنتج فً المكان والولت المناسبٌن وبالكمٌة . المستهلن النهائً

(. عبر تجار الجملة والتجزئة)أو ؼٌر المباشر ( بدون وسطاء)المطلوبة، سواء عبر البٌع المباشر 

وتلعب دوراً حٌوٌاً فً خفض التكالٌؾ اللوجستٌة وتعزٌز حصة الشركة فً السوق، مما ٌسهل عملٌة 

 .التبادل التجاري وٌوفر المٌمة المضافة للعملاء



 تمرٌر ٌرفع على الكلاس روم  تسلٌم الأسبوع المادم

 

 

 

أسباب الخلافات بٌن المنتجٌن : إدارة النزاعات فً لنوات التوزٌع 

 والوكلاء وطرق حلها



 

ثامر البكريكتاب ادارة التسوٌك للدكتور   
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