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 الاسبوع الاول :

           نظرة شمولٌة لمفهوم التسوٌك  /

ٌشهده العالم فً الولت الحاضر من تطورات هائلة على كافة الاصعدة ان ما

الالتصادٌة الاجتماعٌة الثمافٌة التكنولوجٌة . له انعكاسات كبٌرة على عمل منظمات 

الاعمال بمختلؾ انواعها تتطلب منها ان تتبنى مفاهٌم حدٌثة ومتطورة لادرة على 

 مٌك اهدافها من ناحٌة اخرى . التكٌؾ لمواجهة لهذه التطورات والعمل على تح

ان فهم فلسفة التسوٌك ٌعتبر الحجر الاساسً لاي نجاح لمنظمات الاعمال على 

الصعٌد المحلً والخارجً لذا فان المنظمة التً ترؼب فٌالوصول الى اهدافها 

 وتحمٌك رسالتها لاٌرسها انه تفهم بنظرة شاملة ومتكاملة لفلسفة التسوٌك الحدٌثة .

 سوٌك  مفهوم الت

الدور الفعال الذي ٌلعبه التسوٌك فً مسٌرة التنمٌة الالتصادٌة دفع اعتماد الالتصاد 

والاجتماع والادارة وؼٌرهم الى الاهتمام بالمفاهٌم التسوٌمٌة بالشكل الذي ادى الى 

ظهور العدٌد من التعارٌؾ عدٌدة للتسوٌك بشكل عام ٌمكن تمسٌم هذه التعارٌؾ الى 

 لسمٌن اساسٌٌن

 التعارٌؾ الجزئٌة  -1

 التعارٌؾ الموسعة  -2

 أولاً / التعارٌف الجزئٌة للتسوٌك

بأنه ٌمثل جمٌع الخطوات أو الانشطة التسوٌمٌة اللازمة لوضع السلع الملموسة  -1

فً اٌدي المستهلكٌن باستثناء الانشطة التً تنطوي على تؽٌٌر كبٌر فً شكل السلع 

. 

ٌة او العرضٌة اللازمة لتحمٌك علالات تبادلٌة أو بانه اوجه الانشطة الضرور -2

وهنا ٌركز على ان العلالات الاساسٌة للتسوٌك هً علالات تبادل وٌشترط لاتمام 

عملٌة التبادل ان ٌتمتع كل من الطرفٌن بحرٌة اختٌار الكامل وان الشًء الذي ٌتم 

 تبادله ذولٌمة متساوٌة .

 

 



 تعرٌف الالتصادي للتسوٌك 

نواحً النشاط الالتصادي الذي ٌخلك المنافع المكانٌة الزمانٌة  على انه ٌشمل

 الحٌازٌة دون ان ٌكون له اي اثار على العملٌة الانتاجٌة 

 التعارٌؾ الموسعة للتسوٌك  -2

ان الاتجاه الحدٌث لمفهوم التسوٌك ٌركز اكثر فأكثر على المستهلن باعتباره الهدؾ 

 هنان عدٌد من تعارٌؾ الموسعة للتسوٌك  الذي تركز عملٌة الانشطة التسوٌمٌة .

 بانه ٌتضمن تحدٌد حاجات ورؼبات المستهلكٌن فً ضوء طالات منظمة . -1

 التسوٌك كعملٌة ادارٌة ٌشمل التخطٌط والتحلٌل والتنفٌذ والرلابة . -2

التسوٌك كعملٌة اجتماعٌة لكونه ٌهدؾ لخدمة الافراد وتحمٌك حاجاتهم ورؼباتهم  -3

 امج موضوعة ومحددة من اجل اهداؾ معٌنهللتسوٌك بر -4

 واهم هذه التعارٌؾ الموسعة للتسوٌك

التسوٌك ٌعنً دراسة واختبار الاسواق ونوعٌة السلع النتجة واحداث التبادل  -5

 الطوعً للاشٌاء .

 خلاصة التعارٌف

ومن هذا نجد بان التسوٌك ٌمثل مجموعة من الانشطة المخططة والمنظمة 

كاملة والمستمرة لبل العملٌة الانتاجٌة من خلالها ومابعدها ٌهدؾ والمتاعلة فوالمت

تحمٌك تدفك للسلع والخدمات من مراكز انتاجها الى مراكز استهلاكها ووصولها 

بالمواصفات المطلوبة والمناسب وفً المكان والزمان المناسبٌن والسعر المناسب 

 ٌام بماٌلًحٌث ان التسوٌك ٌعتبر وظٌفة شاملة ومستمرة من خلال ل

 المٌام بجمع المعلومات والبٌانات اللازمة عن السوق والمستهلكٌن . -1

 دراسة جمٌع العوامل المؤثرة على اتخاذ لرارالشراء . -2

رفع هذه المعلومات الى الادارة بهدؾ تشؽٌل المنتجات المناسبة التً ترد على  -3

 الطلب فً الوق .

 ن السلع .معرفة الكمٌة والنوعٌة المطلوبة م -4

 مطابمة السلع المنتجة للمواصفات والكمٌات المطلوبة . -5



  تعدٌل السلع والمنتجات -6

 متابعة عملٌة اتخاذ لرار شراء من لبل المستهلكٌن  -7

   

 مفهوم الحدٌث للتسوٌك   

مفهوم التسوٌك الحدٌث الذي ٌؤكد على ان المستهلن )هو سٌد السوق( ٌتطلب ان 

 لوالع امكانات مادٌة وبشرٌة هائلة .لتنفٌذه على ارض ا

ً الى لمسة فنٌة بارعة وان ٌكون صٌاد ماهر  -ان رجل السوق : هنا ٌحتاج دائما

 لالتناص رؼبات الناس وتحوٌلها الى طلب فعلً على السلعة أو الخدمة .

 

 أدوات التسوٌك 

ٌشمل  ادوات التسوٌك الفاعلة هً لٌست فمط السلعة ذات النوعٌة الجٌدة وانماان 

 -ماٌلً :

 سعر الكلفة . -1

 كٌفٌة اٌصالها للمستهلن . -2

 كٌفٌة ترؼٌب المستهلن على الشراء .  -3

 تكرار الشراء .  -4

 

  الكفاءة التسوٌمٌة

تعتمد الكفاءة التسوٌمٌة على كفاءة المزٌج التسوٌمً الذي ٌتكون هذه المزٌج من 

تمد على الاستٌراتٌجٌة التسوٌمٌة )السلعة( والمكان والسعر والتروٌج اي تعالمنتج 

ً لكً تكون  الشاملة للمشروع وهذا المزٌج التسوٌمً ٌنبؽً ان ٌكون متوازنا

الاستٌراتٌجٌة التسوٌمٌة متوازنة هً الاخرى ان حالة التوازن هذه هً التً تحمك 

للمشروع اهدافه المرسومة فً الخطط التسوٌمٌة وهً التً تحدد نجاح او فشل 

 التسوٌك وهً التً تحدد كفاءة وفاعلٌة ادارة التسوٌك . استٌراتٌجٌة



 

 منافع عملٌة التسوٌك

ان المنافع التً ٌؤدٌها التسوٌك من خلال شعبته لاشباع حاجات ورؼبات 

المستهلكٌن المتعددة والمتؽٌرة باستمرار ٌؤدي التسوٌك مجموعة من المنافع من 

لى نفسها التزاماً بتحمٌك الرضا لكل خلال عملٌتا الانتاج والتسوٌك للمنتجات تمطع ع

من تتعامل معه بشكل مباشر وؼٌر مباشر فً الامد المصٌر أو الطوٌل التزاماً امام 

المجتمع والزبائن وكذا المالكٌن هذه المنظمة تؤدي ماٌطلك علٌه الالتصادٌون 

 -)المنفعة( اي لوة المنتجات فً اشباع الحاجات هنان اربعة رئٌسٌة من المنافع :

 المنفعة الشكلٌة . -1

 المنفعة الزمانٌة . -0

 المنفعة المكانٌة . -3

 المنفعة الحٌازٌة . -4

 

  أهمٌة التسوٌك

 تؤدي جمٌع المنشأت على اختلاؾ اهدافها وظٌفتٌن رئٌسٌتٌن هما 

 التسوٌك . -انتاج السلع والخدمات والافكار اي المنتجات .  ب -أ

سسات سواء الكبٌرة منها ام الصؽٌرة الساعٌة وٌنطبك هذا الكلام على جمٌع المؤ

منها للربح أو ؼٌر الربحٌة ومن هنا ٌمكن المول بان الانتاج والتسوٌك هما جوهر 

الحٌاة الالتصادٌة فً اي مجتمع , فالانتاج هو العملٌة التً ٌتم من خلالها تحوٌل 

اما التسوٌك  – المواد الاولٌة الى منتج تام الصنع وجاهز للاستهلان او الاستخدام

فهو ٌعنً بجمٌع الانشطة بدءاً من معرفة وتحدٌد حاجات ورؼبات المستهلكٌن 

والمستخدمٌن الظاهرة منها والكامنة والعمل على تلبٌة واشباع تلن الحاجات 

ً وجاء تحمٌك اهدافه سواء الربحٌة منها أم  والرؼبات ضمن الموارد المتاحة سعٌا

 تمٌز الربحٌة .

 

 



 

 نظام التسوٌك مخطط ٌوضح 

 

 

 

 المدخلات هً مواد اولٌه نصؾ مصنعة       مراحل صناعة السلعة        سلع تامة الصنع أوتكون نصؾ مصنعة

  تؽذٌة مرتجعة                                 

 

التسوٌك نظام فً حالة تؽٌر مستمر وفً حالة تطور دائم كما ان المجتمع وحاجاته 

مداته هً الاخرى فً تعبٌر مستمر فً السبعٌنٌات من هذا المرن حصلت ومعت

تؽٌرات كبٌرة فً الفكر التسوٌمً فً المجتمع وجب تحدٌد التؽٌرات الرئٌسٌة 

ً فً جمٌع  وتاثٌرها على التسوٌك ولد شهدت هذه الحمبة من الزمن نمواً سرٌعا

رعات الحدٌثة مثل نواحً الحٌاة فً ارجاء العالم المختلفة ولد ولرت المخت

التلفزٌون والحاسب الالً واجهزة الطبع والاستنساخ وؼٌرها مجالات واسعة 

للاستثمار والعمالة وكان هنان البال شدٌد على التناء المنتجات التً شملت لكل 

 ماٌحتاجه الانسان الاستمرار حٌاته وزٌادة دخولهم لتحسٌن مستوٌات معٌشتهم .

 

 

  دوار رئٌسٌة خلال هذه الفترةولد لعب التسوٌك ثلاثة ا

متابعة التؽٌرات فً حاجات المستهلكٌن ورؼباتهم وترجمتها الى منتجات مناسبة  -1

 . 

 المساهمة فً نمو الاستهلان من خلال الانفاق على تروٌج الخدمات . -2

خلك اشكال من طرق التوزٌع لضمان توفٌر المنتجات وامكانٌة تمدٌمها الى  -3

 عة الجماهٌر الواس

 

دراسة حاجات 

ورؼبات 

 المستهلكٌن

 مخرجات عملٌات مدخلات
دراسة ردود فعل 

 للمستهلكٌن



 

 للتسوٌك مفهومان اساسٌان

 -المفهوم المدٌم للتسوٌك )المفهوم البٌعً( حسب المخطط التالً : -1

 التركٌز                                 الوسٌلة                            النهاٌة 

 

 

 -المفهوم التسوٌمً الحدٌث  )حسب المخطط التالً( : -2

 

 

 

 

 

 نظام التسوٌمً مفهوم ال

ٌعرؾ النظام بأنه مجموعة من الاجزاء المترابطة او المتفاعلة بانتظام مع بعضها 

بحٌث تظهر كلاً بصفات ممٌزة عن الاجزاء المكونة له . وتعتبر المنشأة التسوٌمٌة 

 جزاء صؽٌراً جداً من نظام تسوٌمً كبٌر وشدٌد التعمٌد . 

 من فً فان المعنى الحمٌمً للتسوٌك للنظام ٌك

 خلك الانشطة الصادرة عن المنشاة )المخرجات( .  -1

 التركٌز على النشاط هذه . -2

 اهتمام بالموى الخارجٌة ومدخلاتها فً المنشاة . -3

 تعدٌل استٌراتٌجٌاً من سلوكها المخرجً . -4

 

 

 الارباح من خلال حجم المبٌعات البٌع والتروٌج السلع

الارباح من خلال اشباع  البٌع والتروٌج السلع حاجات المستهلكٌن

 مستهلكٌنحاجات ال



 

 الاسبوع الثانً :                             

 ة  /مفهوم المزٌج التسوٌمً وعناصر     

 العناصر                                            

------------------------------------------------------------------- 

 المنتج )السلعة(            السعر               التوزٌع )المكان(              التروٌج

 

 مفهوم المزٌج التسوٌمً  -1

: هو عبارة عن مجموعة الخطط والسٌاسات والعملٌات ان المزٌج التسوٌمً 

تمارسها الادارة التسوٌمٌة ٌهدؾ اشباع حاجات المستهلكٌن وتحمٌك الربح العادل 

 للمشروع . 

وهً تلن العملٌة المنظمة التً ٌتم بموجبها التنسٌك بٌن طالة المتؽٌرات الوالعة  -

ل التجاري فً السوق وٌنبؽً تحت سٌطرة الشركة المباشرة بهدؾ التاثٌر بالتعام

التاكٌد فً هذا الصدد على مسؤولٌة المدٌر التسوٌك فً ضمان التنسٌك الكامل بٌن 

عناصر المزٌج بالشكل الذي ٌنسجم مع استٌراتٌجٌة التً وضعها بمٌة الوصول الى 

 افضل النتائج المطلوبة لها . 

 عناصر المزٌج التسوٌمً -0

 ٌج التسوٌمًهنان اربعة عناصر اساسٌة للمز

 المنتج )السلعة ( اهمها .  -1

 السعر . -2

 التوزٌع )المكان والزمان( . -3

 التروٌج )عن السلعة ( . -4

 



 تعارٌف عناصر المزٌج التسوٌمً مختصراً   

وهً اول متطلبات التسوٌك الفعال هو وجود منتج جٌد ٌمكن  -: المنتج )السلعة( -1

المستهلن وٌجب ان ٌكون المنتج جٌدة وتبمى فً الاعتماد علٌه والثمه فٌه من لبل 

الاسواق بصورة جٌدة مستمرة وٌواجه رجال التسوٌك العدٌد من المرارات 

 والتحدٌات المتنوعة فً مجال المنتج .

هو المٌمة المحددة للمنافع التً ٌحصل علٌها الفرد من السلع او  -: السعر -2

المبلػ النمدي المدفوع للحصول على الخدمات عادة ٌعرؾ السعر بانه الممابل أو 

 كمٌة معٌنة من السلع والخدمات ..  

 التوزٌع )المكان والزمان(   -3

على انه جرٌان للسلع من المنوات او انه تلن النشاطات التً تشمل على حصول 

المستهلن للمنتج عند الطلب علٌها فً المكان الذي ٌرؼب فٌه او انه عملٌات 

دمات التً تشارن فٌها المنظمات والاشخاص وانتمالها من المبٌعات السلع والخ

 المنتج الى المستهلن .

 التروٌج  -4

مجموعة الانشطة التسوٌمٌة المتعلمة بتزوٌد المستهلن بالمعلومات عن المؽرٌات 

الخاصة بكل سلعة واثارة اهتماماته الشخصٌة بها والناعه بتفوق لدراتها  فً اشباع 

 ً بالسلع المنافسة والبدٌلة وذلن من اجل دفعة لاتخاذ لرار  حاجاته ورؼباته لٌاسا

 الشراء ثم مواصلة استخدامها مستمبلاً  .

 ٌمكن استنتاج ماٌلً من التعرٌف بالنماط الاساسٌة :

 وهً عملٌة اتصال بٌن المرسل المتمثل بالبائع والمرسل الٌه المشتري . -أولاً :

 الٌةوهً عملٌة نمل الرسالة الاتص -ثانٌاً :

 خلك سمعة طٌبة نحو السلعة والمنشاة . -ثالثاً :

 

 

 



 

 

 العلالة بٌن عناصر المزٌج التسوٌمً والمزٌج التروٌجً 

بتجمٌع العناصر الاربعة المكونة للمزٌج التسوٌمً )السلعة  تموم ادارة المنشاة -

والتوزٌع والسعر والتروٌج( فً استٌراتٌجٌة عامة ٌهدؾ الى اشباع حاجات 

 ت جماهٌر المستهلكٌن وتحمٌك الربح العملانً للمنشاة ورؼبا

بتجمٌع العناصر الخمسة المكونة للمزٌج التروٌجً  وتموم ادارة المبٌعات -

)الاعلان والبٌع الشخصً وتنشٌط المبٌعات والنشر والعلالات العامة( فً 

من استٌراتٌجٌة عامة تهدؾ الى خلك سمعة جٌدة للمنشاة ولمنتجاتها معاص تسعى 

خلالها الى حث الجماهٌر على الشراء وتكرار عملٌة الشراء بشكل مستمر بعد ان 

ٌتم الناعهم باهمٌة السلعة وما تحممه من منافع لذلن ٌعتمد التروٌج على اعداد 

 رسائل الاتصال توجه لجمهور المستهلكٌن ولجمهور الموزعٌن من الوسطاء .  

 تعرٌف ابسط للنشاط التسوٌمً 

ط وتنفٌذ التصور والتسعٌر والتروٌج والتوزٌع الافكار والسلع عملٌة تخطٌ

 والخدمات وذلن لاتمام عملٌات التبادل التً تشبع اهداؾ كل من الافراد والمنظمات 

 

 بعض الاتجاهات الحدٌثة فً التسوٌك :

 ========================== 

ستمر هنان العدٌد ٌعتبر التسوٌك مٌدان دراسة ٌتصؾ بالدٌنامٌكٌة حركٌه وبشكل م

من الافكار والفلسفات الحدٌثة والمتعلمة بالتوصل لطرق افضل لممابلة حاجات 

 ورؼبات المستهلن والحصول على اعلى درجة من رضاء .

 بعض مفاهٌم الحدٌثة فً التسوٌك   

======================= 

باداء الانشطة : ٌشٌر مفهوم التسوٌمالاخضر او البٌئً الى المٌام  التسوٌك الاخضر

التسوٌمٌة مع الاخذ فً الاعتبار نتائج تلن الانشطة على البٌئة فالشركة التً تموم 



بانتاجه وتسوٌك المنظفات الصناعٌة على سبٌل المثال  تمارس التسوٌك الاخضر 

 متى لامت بانتاج صابون خالً من الفوسفات والتً لاٌؤدي الى تلوث البٌئً .

 

 التسوٌك العلالات 

جزء من تلن التفاعلات التً تحدث بٌن الشركة والمستهلن والذي ٌؤدي فً انه 

النهاٌة الى وجود علالة دائمة ومستمرة معه . وذلن لحل كافة المشكلات التً تواجه 

المستهلن فً تعامله مع الشركة فرجال التسوٌك ٌمومون بتولع حاجات المستهلكٌن 

ل العلالة تعمل بشكل سهل وتدوم ثم ٌعملون على اٌجاد بعض الالٌات التً تجع

 لولت طوٌل . 

 التسوٌك العالمً  -3

ان حاجة رجل التسوٌك الى التفكٌر والتخطٌط بمنظور السوق العالمً اصبحت امراً 

ً فً الفترة الاخٌرة والتسوٌك العالمً هو ممارسة التسوٌك بمنظور  ً وواضحا والعا

 المومً الذي تعمل فٌه الشركة  ان السوق المحتمل هو كل العلم ولٌس مجرد السوق

 واجبات الادارة التسوٌمٌة 

هً تكمن فً تحلٌل الاسواق وتعٌٌن وتحدٌد اهداؾ تسوٌمٌة ٌتم بموجبها تحمٌك 

ارلام معٌنة للمبٌعات ولسلع محددة ولفئات معٌنة من المستهلكٌن ثم تطوٌر 

ؤمن الوصول الى استٌراتٌجٌة معٌنة ٌمكن من خلالها خلك الفرص  التسوٌمٌة التً ت

 الاهداؾ المحددة وهذه الستراتٌجٌة هً ما ٌطلك علٌه مفهوم ) المزٌج التسوٌمً(

 كانشاط (مفهوم التسوٌك )

هو نشاط الاعمال الذي ٌتضمن انسٌاب السلع والخدمات من مراكز الانتاج الى 

مواطن الاستهلان واي بعبارة اخرى ٌشمل التسوٌك جمٌع المجهودات التً ترمً 

 -خلك المنافع التالٌة : الى

 المنافع المكانٌة . -1

 المنافع الزمانٌة .   -2

 المنافع الحٌازٌة . -3



للسلع الاستهلاكٌة . التسوٌك ٌزٌد من لٌمة ومنفعة السلع والخدمات وذلن باٌجادها 

فً الاماكن حٌث ٌوجد الطلب علٌها وفً الولت الذي تطلب فٌه مع تمل ملكٌتها الى 

ٌطلبونها لزٌادة الفائدة التً تعود الى المجتمع بالشكل المطلوب وبالل هؤلاء الذٌن 

 تكلفة ممكنة .

 تعرٌف الشامل للنشاط التسوٌمً               

هو نشاط ٌهدؾ الى الامة علالة مستمرة ومربحة مع  -:النشاط التسوٌمً 

لى المستهلكٌن وعدة اطراؾ اخرى وكذلن الحفاظ علٌها وتدعٌمها بشكل ٌؤدي ا

تحمٌك كل الاطراؾ لاهدافهم وتتحمك هذه العلالة من خلال المٌام بعملٌات المبادلة 

 التً تراعً مصالح العرالٌٌن والدفع التً ٌمطعها كل الاطراؾ على انفسهم.

 

 واجبات الادارة التسوٌمٌة 

هً تكمن فً تحلٌل الاسواق وتعٌٌن وتحدٌد اهداؾ تسوٌمٌة ٌتم بموجبها تحمٌك 

نة للمبٌعات ولسلع محددة ولفئات معٌنة من المستهلكٌن ثم تطوٌر ارلام معٌ

استٌراتٌجٌة معٌنة ٌمكن من خلالها خلك الفرص  التسوٌمٌة التً تؤمن الوصول الى 

 الاهداؾ المحددة وهذه الاستٌراتٌجٌة هً ماٌطلك علٌه مفهوم )المزٌج التسوٌمً ( . 

 

 من  المفهوم الحدٌث للتسوٌك حٌث ان النظام ٌتكون

 وهً المعلومات والبٌانات عن السوق والمستهلن المنتج المنافسة . -: المدخلات -1

وهً تخطٌط وتصمٌم المنتج بالتسعٌر بالتوزٌع التروٌج التعبئة  -:الانشطة  -2

 والتؽلٌؾ .

 وهً السلع والخدمات الممدمة للمستهلن . -: المخرجات -3

ملة ٌعد استخدام واستهلان المنتج من وتشمل ردود الفعل المحت -ردود الفعل : -4

 لبل الجماهٌر المستعملة للسلعة .

 

 



 

 

 

 

 

                                                            marketing environmentالاسبوع  الثالث :   

 / البٌئة التسوٌمٌة          

 البٌئة التسوٌمٌة 

 

 البٌئة الخارجٌة                                      البٌئة الداخلٌة              

 مفهوم البٌئة التسوٌمٌة 

تتمٌز المبٌعات الصناعٌة بتعدد وتنوع انشطة المنظمات الصناعٌة والتجارٌة 

والخدمٌة فٌها . وبجانب الاهداؾ الرئٌسٌة التً تسعى الى تحمٌمها جمٌع المنظمات 

المجتمع بالسلع والخدمات من الوظائؾ الرئٌسٌة العامملة فً المجتمع ٌعتبر تزوٌد 

لاي منظمة . ان كل من منظمات الاعمال والمجتمع ٌرتبطان بعلالات تبادلٌة 

وتكاملٌة تستهدؾ تحمٌك هدؾ أو مجموعة من الاهداؾ و المجتمع )اوالبٌئة( هو 

بمثابة سوق البٌع لسلع أو خدمات المشروع الممترح واٌضاً هو سوق شراء خدمات 

 عوامل الانتاج المختلفة . 

 لها تعرٌفان اساسٌان  -تعرٌف البٌئة الخاصة بالمنظمة :

هً ذلن الجزء من البٌئة الادارٌة التً تلائم عملٌة وضع وتحمٌك الاهداؾ  -1

 الخاصة بالمنظمة وتتكون هذه البٌئة من خمس مجموعات من الاطراؾ هً :

المنظمات المنافسة .  -4لعاملون .    ا -3الموردون .   -2العملاء)التجار( .   -1

 بالاضافة الى جماعات الضؽط أو التاثٌر عالحكومة واتحادات العمال . -5

ان البٌئة التً تعمل فٌها اي منظمة تنطوي على ثلاث  -تعرٌؾ الثانً للبٌئة : -2

 مجموعات رئٌسٌة من المتؽٌرات 



العوامل الالتصادٌة المجموعة الاولى / تنطوي على متؽٌرات على المستوى ك

 والاجتماعٌة والسٌاسٌة .

المجموعة الثانٌة / فهً متؽٌرات تشؽٌلٌة خاصة بكل منظمة ترتبط بمجموعة من 

اطراؾ التعامل معها ومن امثلتها الاجهزة والتنظٌمات الحكومٌة والمستهلكٌن 

 وتجار الجملة والتجزئة .

ل الداخلً بالمنظمة والتً تتكون المجوعة الثالثة / على متؽٌرات خاصة بٌئٌة التعام

 من العمال والدٌرٌن وؼٌرهم 

 تعرٌف البٌئة : )الخلاصة(

هً مجموعة من المٌود التً تمدد سلون المنظمة كما ان البٌئة تحدد نماذج أو طرق 

 التصرؾ اللازمة لنجاح وبماء المنظمة أو تحمٌك اهدافها .

 

 بماذا تتأثر البٌة التسوٌمٌة

ظمة التسوٌمٌة بعدد من العوامل البٌئة والتً تؤثر على لدرة ادارة تتاثر بٌئة المن

التسوٌك فً التطوٌر والمحافظة على العملٌات التبادلٌة الناجحة مع الزبائن 

المستدفٌن وحتى تستطٌع المنظمة من المحافظة على نجاحها ووضعها الجٌد فً 

 السوق ٌجب علٌها انه تكٌؾ مزٌجها التسوٌمً . 

 

 اسة البٌئة التسوٌمٌةأسباب در

 ٌمكن تلخٌص دراسة البٌئة التسوٌمٌة لاسباب التالٌة 

ان جمٌع منظمات الاعمال )العامة والخاصة( تعمل فً ظل مجموعة من المٌود  -1

الاجتماعٌة .  -3السٌاسٌة .  -2الالتصادٌة .  -1او متؽٌرات البٌئٌة وهً منظمات 

 الثمافٌة .  -4

 ة نظام مفتوح ٌتاثر بالبٌئة وٌؤثر فٌها . ان كل منظمة هً بمثاب -2

ان بناء وتنفٌذ السٌاسات والاستٌراتٌجٌات التسوٌمٌة وكذلن ممارسة أو تنفٌذ  -3

الوظائؾ والمهام الادارٌة المتعارؾ علٌها فً مجال التسوٌك . ٌجب ان تتم فً 



جات مخر -2مدخلات .  -1ضوء المتؽٌرات او المٌود البٌئٌة المؤثرة على كل من 

 كل منظمة .

ان مدى تاثٌر المتؽٌرات البٌئٌة على كل تنفٌذ انشطة وتحمٌك اهداؾ جمٌع  -4

 المنظمات بمختلؾ فً الدرجة ولٌس فً النوع . 

ان جمٌع المنظمات تتاثر بشكل مباشر أو ؼٌر مباشر وبدرجات متفاوته فالكثٌر  -5

  دولً او المومً .من المٌود والمتؽٌرات البٌئٌة الخارجٌة اي على مستوى ال

 التخطٌط التسوٌمً

ٌبدا فً الاصل بتحلٌل الفرص التسوٌمٌة الحالٌة والمرتمبة داخل البٌئة وتحلٌل 

 -الفرص الطلب من رجل التسوٌك ماٌلً :

تحدٌد ماهً الاتجاهات البٌئٌة وماهً الفرص المتاحة وماهً التهدٌدات  -1

الخاص للمنظمة وهذا ماٌسمى والاخطار التً تواجه الصناعة او مجال النشاط 

 بتحلٌل البٌئة .

)تحلٌل ماهً الخصائص التشؽٌلٌة الخاصة بكل نوع من الاسواق ماٌسمى  -2

 السوق( .

ماهً المطاعات الرئٌسٌة التً ٌتكون منها السوق ماٌسمى )تحلٌل لطاعات  -3

 السوق( .

الطلب  ماهو حجم السوق الحالً والمرتمب المتولع ماٌسمى )تحلٌل ولٌاس -4

 والتنبؤ( .

 ماهً البدائل المحتملة للتؽطٌة السولٌة وماهً فرص النمو الممكنة . -5

 

 لمنظمة والتكٌف البٌئً ا

من المعروؾ ان بٌئة الاعمال تتؽٌر من ولت لاخر وٌخطى من ٌفترض فكرة 

الثبات او ٌمبلها فً مٌدان الاعمال بصفة عامة فالاسعار والسلع تتؽٌر من ولت 

 لن الاجور والطالة والاذواق والعادات وعدد السكان . لاخر وكذ

والاداء التسوٌمً للمنظمة بوجه عام هو احد توابٌخ العلالة المائمة بٌنها وبٌن البٌئة 

 . وهذا الاداء ٌرتفع كلما ارتفعت درجة تكٌؾ المنظمة مع البٌئة . 



 

 

   

                     

 

 الحالً الممصود بالتكٌف البٌئً فً السٌاق 

هو المدرة على الملائمة او التواؤم والانسجام بٌن المنظمة والبٌئة وٌماس هذا التكٌؾ 

 بمدى لدرة المنظمة على :

 تركٌز احتٌاجاتها المادٌة والبشرٌة اللازمة لانتاج السلع والخدمات . -1

لدرة المنظمة على اكتشاؾ واستؽلال الفرص الحالٌة والمرتمبة التً تمدمها  -2

 بٌئة .ال

 لدرة المنظمة على تجنب التهدٌدات والاخطار التً تنشأ أو تواجهها .  -3

 تزاٌد حجم المبٌعات أو رلم الاعمال . -4

 الحصول على تاٌٌد جمهور المجتمع وجماعات الضؽط . -5

 ى الاستمرار والتحدٌث والتطوٌر .المدرة عل -6

 تصنٌف البٌئة ومكوناتها الاساسٌة 

 ئة من حٌث درجة الاستمرار الى ثلاثة انواع على النحو الاتً ٌمكن تصنٌؾ البٌ

 البٌئة المتمرة
  

وهً تشمل  -تعرٌفها :
الموى الالتصادٌة أو 
الموى السوق )العرض 
 والطلب مثلاً( وٌتكون من 

 الموانٌن . -1

 الثمافة . -2

 التكنلوجٌا . -3

 ئة بطٌئة التطورالبٌ
 

حٌث ٌمكن  -تعرٌفها :
تكون بدرجة كبٌرة للتبؤ 
بالتؽٌرات التً لد تحدث 
فٌها سواء فٌما ٌتعلك 
بالعرض او طلب أو 
 مستوى التمدم التكنلوجٌا .

 البٌئة المضطربة 
 

حٌث ٌصعب  -تعرٌفها :
التنبؤ بالتؽٌرات سواء 
كانت جوهرٌة أو خلاؾ 
ذلن التً لد تحدث التؽٌٌر 

اجئ التً ٌحدث فً المف
الطالة أو التكنلوجٌا أو 
ظهور تهدٌدات أو أخطار 



 العادات . -4

 التمالٌد . -5

 مستمرة عاماً بعد الاخر

 . تواجه المنظمة

 

                              

 

  -: من المهام الاساسٌة لادارة المنظمة التً تعمل فً البٌئة المظطربة ماٌلً

 التحلٌل والدراسة والفحص المنتظم للبٌئة . -1

 .تحدٌد التهدٌدات البٌئٌة  -2

 تحدٌد الفرص الحالٌة والمرتمبة . -3

 التكٌؾ مع التؽٌرات البٌئٌة بدرجة عالٌة من الذكاء . -4

 

 المكونات الاساسٌة للبٌئة

 للمنظمة التسوٌمٌة لبٌئة الاعمال

 

 

 

 

 

 

 

 

 البٌئة الخارجٌة العامة                البٌئة الخارجٌة الخاصة   

 * البٌئة الالتصادٌة                           * المنافسون

 * البٌئة الالتصادٌة                          * المستهلكون 

 * الموزودون            * البٌئة الاجتماعٌة                     

 * البٌئة السٌاسٌة                           * نمابات العمال المهنٌة

 * الفنٌة                                         * الحكومة 

 * الدولٌة 

 * المالٌة  

 

 المنظمة

البٌئة 

الداخلٌ

 ة 



 

ٌوضح الشكل المكونات الاساسٌة لبٌئة الاعمال كما ٌوضح الشكل ان 

 البٌئة تمسم

 ة الداخلٌة .البٌئ -أولاً : 

 البٌئة الخارجٌة . -ثانٌاً :

هً تلن البٌئة الخاصة بالمنظمة ذاتها من حٌث الافراد  -تعرٌف البٌئة الداخلٌة :

العاملٌن بها والمدرات الادارٌة المتاحة لها وماتتمتع به المنظمة من جوانب جٌدة 

 واخرى ؼٌر جٌدة فً الاداء الخاص بها . 

كما ٌدل من اسمها تلن البٌئة التً توجد خارج  -تعرٌف البٌئة الخارجٌة :

المنظمة وبطبٌعة الحال فان المنظمة تستطٌع ان تسٌطر وتحكم فً بٌئتها الداخلٌة 

 من خلال المرارات أو سٌاسة اما الخارجٌة فلا تستطٌع السٌطرة علٌها . 

 

 المكونات الاساسٌة للبٌئة من حٌث عنصر الفرصة والتهدٌد 

 عنصرٌن اساسٌٌن  تتكون البٌئة من

 أولها ماهً الفرصة 

 ثانٌاً وماهو التهدٌد 

هً عبارة عن مجال جذب معٌن ٌتناسب مع الجهود أو  -تعرٌف الفرصة : -1

التصرفات والانشطة التسوٌمٌة التً تستطٌع المنظمة التمتع فٌها بمزاٌا تفاضلٌة او 

 حجم التصادٌة .تنمٌة افكار ابتكار سٌارات صؽٌرة ال -تنافسٌة . أمثلة / أ

 تصمٌم او انتاج سٌارة كهربائٌة . -ب

 صناعة شاحنات عملالة . -جـ

فهو عبارة عن تحدي ؼٌر مرض أو تمٌز ممبول بواجه  -تعرٌف التهدٌد : -0

المنظمة وٌترتب علٌه اظطراباً فً بٌئة العمل مما ٌنتج عنه الافلاس أو تملٌص 



تراجع رلم اعمالها . والتهدٌدات مبٌعات أو خرزوج أحد منتجاتها من السوق أو 

 البٌئٌة لد ٌصعب التنبؤ بها  .

 

 

 

 

 

 تمسٌمات البٌئة الخارجٌة للمنظمة 

  وتتكون بٌئة الخارجٌة العامة من عناصر التالٌة

 -6الفنٌة .  -5المانونٌة .  -4السٌاسٌة .  -3الاجتماعٌة .  -2الالتصادٌة .  -1

 المالٌة .  -7الدولٌة . 

 ئة الخارجٌة الخاصة من عناصر التالٌة وتتكون البٌ

النمابات العمالٌة  -5الحكومة .  -4الموردن .  -3المستهلكٌن .  -2المنافسٌن .  -1

 والمهنٌة . 

 تعارٌف بعض عناصر البٌئة الخارجٌة العامة والخاصة 

وتتكون من العناصر تتمثل فً الدخول والطلب ودورة  -البٌئة الالتصادٌة : -1

 سٌاسات النمدٌة والمالٌة للدولة ودرجة توافر موارد الانتاج فً المجتمع . الاعمال و

من البٌئات الهامة للمنظمات وٌتكون من خمسة مكونات  -البٌئة الاجتماعٌة : -0

 -3زٌادة دور المرأة فً المجتمع .  -2التؽٌرات السكانٌة .  -1 -اساسٌة وهً :

المسؤولٌة  -5سلون فً المجتمع . لٌم ولواعد ال -4ارتفاع مستوى التعلٌم . 

 الاجتماعٌة للمنظمات . 

لاتعمل المنظمة فً معزل عما ٌحدث فً  -البٌئة السٌاسٌة والمانونٌة : -3

البٌئة السٌاسٌة فالعدٌد من المرارات الالتصادٌة التً تصدر عن الجهات السٌاسٌة 

ل المنظمات . فً المجتمع تؤثر اما بصورة مباشرة أو بصورة ؼٌر مباشرة فً عم

اما ٌتعلك بنظام الضرائب على المواد وتلعب الموانٌٌن التً تصدرها الدولة دوراً 



هاماً فً عمل المنظمات فهً اما ان تحدد للمنظمات تلن الادوار التً ٌمكن ان 

تؤدٌها فً المجتمع واما ان تنظم العلالة بٌنها وبٌن الدولة . او تنظم العلالة بٌن 

 الطبٌعٌة التً تعمل بها المنظمات . المنظمة والبٌئة 

ٌؤثر التطور الفنً التكنلوجً والذي ٌحدث فً العالم على اداء  -البٌئة الفنٌة :

المنظمات فً كل مكان امثلة على ذلن عناصر التكنلوجً مثل استخدام اشعة اللٌزر 

فً لراءة اسعار السلع أو استخدام الحاسب فً المساعدة فً تشخٌص الامراض 

 ل التكنلوجٌا الحدٌثة . وسائ

 

مكوناتها اساسٌة هً مٌزان المرفوعات والمٌود على  -البٌئة الدولٌة والمالٌة :

حركة التجارة الدولٌة والتجمعات الالتصادٌة العالمٌة والعلالات على مستوى الدول 

 والاختلافات الحضارٌة بٌن الدول والتً تؤثر على عمل منظمات الاعمال .

 الخارجٌة الخاصة  تعارٌف البٌئة

 فً دنٌا الاعمال تنمسم المنافسة الى نوعٌن  -المنافسٌن : -1

 ماهً المنافسة 

  المنافسة المباشرة                                    المنافسة غٌر المباشرة

وهً تتمثل فً الصراع بٌن المنظمات المائمة فً  -المنافسة المباشرة : -1

ى الموارد المتاحة فً هذا المجتمع مثل دخل الفرد والموارد المجتمع للحصول عل

المالٌة والموارد الطبٌعٌة خامات مواد الاولٌة والموارد البشرٌة وسوق المال افراد 

 اكفاء اٌدي عاملة . 

فهً تلن المنافسة التً تحدث بٌن المنظمات التً  -المنافسة غٌر المباشرة : -0

 وم بانتاج نفس المنتجات أو الخدمات . تعمل فً لطاع صناعً واصدار تم

 

هم افراد المجتمع الذٌن ٌمومون بشراء واستهلان ماتمدمه  -المستهلكٌن : -0

 المنظمات من سلع أو خدمات وٌمكننا التمٌز بٌن ثلاثة انواع من المشترٌن . 

 المشتري للسلعة لاستهلان الشخصً المستهلن النهائً .  -1



المٌام علٌها ببعض العملٌات الصناعٌة لتؽٌٌر شكلها المشتري للسلعة بؽرض  -2

 وتحوٌلها الى منتج أخر المشتري الصناعً .

المشتري الذي ٌشتري منتجاً بؽرض اعادة بٌعه دون تؽٌٌر جمٌع العلامات  -3

 التجارٌة .

هم من ٌمومون بتمدٌم معولات الانتاج الاساسٌة للمنظمة مثل  -الموردون : -3

خامات( الالات ولطع الؽٌار والمعدات والادوات اللازمة لانتاج )المواد الاولٌة 

على الل الاسعار  مواد صٌانه زٌوت شحوم والمنظمة تدرس الموردون للحصول

 وجودة مرتفعة .

من المهم للمنظمات ان تموم بدراسة الحكومة من ثلاث زواٌا  -الحكومة : -4

 رئٌسٌة هً :

 ٌعات .عن طرٌك سن بعض الموانٌٌن والتشر -أ

 دعم المنتوجات عالٌالًروض فائدة للٌلة اعفاء الضرائب . -ب

 تدخل الحكومة كمنافس للمنظمة . -ج

تهتم المنظمة بدراسة نمابات العمال والنمابات  -النمابات العمالٌة والمهنٌة : -5

المهنٌة مثل نمابة التجارٌٌن المهندسٌن المحامٌن الاطباء لانها تؤثر على العلالة بٌن 

 لمنظمة والعاملٌن ودرجة توفر اٌدي عاملة لحل نزاعات الاجور وظروؾ العمل . ا

  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 الاسبوع الرابع :

 سلون المستهلن 

 أولاً / مفهوم العام للسلون )العلمً( 

على انه الاستجابة الحركٌة والفردٌة اي انه عبارة عن الاستجابة الصادرة عن 

 دد الموجودة فً جسمه .عضلات الكائن الحً او عن الؽ

على انه نشاط ٌصدر عن الكائن  -ٌرى بعض الباحثٌن ان المفهوم العام للسلون :

الحً نتٌجة لعلالته بظروؾ منبهات معٌنة وٌتمثل هذا فً محاولاته المتكررة 

لتعدٌل او تؽٌٌر هذه الضروؾ لكً تتناسب مع ممتضٌات حٌاته وحتى ٌتحمك له 

لدراسة السلون الانسانً العلمٌة تعتمد على درجة كبٌرة  البماء ولجنسه الاستمرار

لنوعٌة الضروؾ والمفاهٌم التً ٌحتفظ لها الباحث عن ظاهرة السلون وٌطلك على 

 عملٌة تنسٌك وتنظٌم تلن المفاهٌم والفروض تسمٌة )بناء النماذج( 

اره وهً عملٌة تهدؾ الى بناء النماذج للسلون الانسانً ٌاعتب -بناء النماذج :

ً من خلال تفسٌر العلالات بٌن المؤشرات التً ٌتعرض لها والعملٌات  ً حٌا كائنا

 النفسٌة المختلفة التً تتم بداخله . 

 

 مفهوم سلون المستهلن



ممالاشن فٌه ان سلون المستهلن هو احد انواع السلون الانسانً وبالتالً فانه ٌتاثر 

واع مثبانٌة من السلون ولد تؤدي بمؤثرات متعددة وان المؤثر الواحد ٌؤدي الى ان

 المؤثرات المنٌانٌة اي سلون واحد .

وان دراسة سلون المستهلن عملٌة معمدة لان فهم دوافع المستهلكٌن لٌس بالامر 

السهل والبسٌط بل انه عملٌة صعبة ومعمدة بسبب كثٌر من الافراد ولاٌرؼبون فً 

 ع المستهلن التصرٌح عن دوافعهم مماٌزٌد الصعوبه لمعرفة دواف

 

 

 

 

 بعض التعارٌف لباحثٌٌن لسلون المستهلن 

سلون المستهلن على انه الافعال والتصرفات المباشرة  -: Engelتعرٌف الاول 

للافراد من اجل الحصول على السلعة أو الخدمة وٌتضمن اجراءات اتخاذ لرار 

 الشراء .

 

ا الافراد فً تخطٌط عبارة عن التصرفات والافعال التً ٌسلكه -: Molinaتعرٌف 

 وشراء المنتج ومن ثم استهلاكه .

 

على انه ٌمثل التصرفات التً ٌتبعها الافراد بصورة مباشرة  -: Howardتعرٌف 

 . للحصول على السلع والخدمات الالتصادٌة واستعمالها 

 

ٌمثل مجموعة من الاجراءات التً لا ٌمكن مشاهدتها باستمرار  -: ougustتعرٌف 

 التعبٌر عنها فمط عند اتخاذ لرار الشراء .  وانما ٌكون

 

  -ٌمكن التعبٌر عن مفهوم سلون المستهلن من نماط الاساسٌة التالٌة :



 تعتبر عملٌة الشراء النتٌجة النهائٌة لاجراءات لرار الشراء .  -1 

 ان المشتري ٌبحث عن منتج أو خدمة ٌهدؾ اشباع حاجاته ورؼباته . -2

منتج أو خدمة ٌنبؽً على المشتري ان ٌموم بعملٌة  من اجل الحصول على -3

 لاختٌار مابٌن البدائل المطروحة .

 من اجل ان ٌتمكن من اتخاذ لرار الشراء ٌشعر الفرد بانه بحاجة الى معلومات . -4

 ٌموم الفرد بجمع المعلومات وتحلٌلها وانتماء الملائم منها . -5

وٌتاكد ان هذه المرار ٌحمك  الرضا  ٌموم الفرد بتمٌٌم لرار الشراء المتخذ -6

 والاشباع . 

 

 لرارات الشراء 

ٌمر المستهلن بعدد من الخطوات المتتابعة لبل لٌام بعملٌة الشراء الفعلً مخطط 

 ادناه ٌوضح ذلن 

 

 

 

 

 

عملٌة الشراء عند المستهلن ٌمر بخمسة مراحل اساسٌة وهً ادران المشكلة الشراء 

علومات وبعدها تمٌٌم البدائل ثم اتخاذ المرار الشرائً وبعدها المٌام ثم البحث عن الم

 بالتمٌٌم عملٌة الشراء التً تم . 

 

ان عملٌة اتخاذ المرار الشرائً تبدا مبكراً لبل المرار ذاته وتنهً بعملٌة التمٌٌم  -

ً باشباع  ً خاصا ولٌس بعد اتخاذ المرار ذاته لابد لرجل التسوٌك اعطاء اهتماما

 جات ورؼبات المستهلن لابد ان ٌحضى الاهتمام كامل بالمراحل الخمسة :حا

 

تمٌٌم 

ئل البدا

 المتاحة

تمٌٌم 

الشراء بعد 

 الشراء

ادران 

 المشكلة 

المرار 

 الشرائً

البحث عن 

 المعلومات 



 ادران المشكلة .  -1

 البحث عن المعلومات . -2

 تمٌٌم البدائل . -3

 لرار الشراء . -4

 التمٌٌم بعد الشراء . -5

 

                                       

 

 

 دوافع الشراء 

فالدوافع فً اساس لكل  -شاط التحمٌك هدؾ ما :اولاً / ٌجب تعرٌؾ الدافع بانه ن

السلون الشرائً للافراد . ثم ما الذي ٌمكن ان ٌدفع الفرد الى شراء منتج الشركة 

ً فهو ٌوجد لدٌه باعث اولً لشعوره بالتوتر  فعندما ٌكون المستهلن مدفوعا

 وٌسعى المستهلن لتحمٌك هذا الشعور ذلن –والتاشٌرعن وجود حاجة ؼٌر مشبعة 

تعد مكوناً هاماً فً دفع الافراد فعندما تظهر الحاجة فانها تتبع دافعاً او باعثاً ٌشٌر 

 السلون .

 هنان خمسة حاجات انسانٌة لها تاثٌر بدوافع الشراء 

 الحاجات الفسٌولوجٌة  الجوع والعطش والحماٌة . -1

 الحاجة للامان -2

 الحاجة الى الانتماء . -3

 .الحاجة الى الاحترام  -4

 الحاجة الى تحمٌك الذات .  -5

تصنٌؾ الدوالع هو التمٌز بٌن دوافع المنتج ودوافع الشراء البائع , فدوافع شراء 

المنتج ترتبط بتلن الاسالٌب التً تجعل المستهلن ٌشتري منتجات معنٌاً فعل بسهوله 



فتح ؼلاؾ الجودة اما دوافع الشراء فهً ترتبط بالمكان الذي ٌشتري منه الفرد 

 المتبع مثل لرب المتجر من البٌت أو لمعرفة رجال البٌع فٌه وبهذا تهم للمستهلن . 

 خطوات اتخاذ المرار الشراء 

امام المستهلن بعض العوامل داخلٌة او خارجٌة باخذها بنظر الاعتبار عند لراره 

 بالشراء فً بعض الاحٌان العوامل الداخلٌة المعلومات الداخلٌة ؼٌر كافٌة ٌلجأ الى

 المعلومات الخارجٌة :

 المصادر الشخصٌة الابدكاد والافكار ٌستند الزملاء . -1

التوزٌع  –المصادر التسوٌمٌة الاعلان البٌع الشخصً المعلومات  الؽلاؾ  -2

 التسعٌر النشر الوسطاء .

 التفاعل الشخصً مع السلعة من حٌث الشكل والتصمٌم والسعة والامان . -3

 افكار المستهلن( . مصادر المعلومات ) -4

 هذه هً بعض المعلومات او الخطوات الرشٌدة للوصول الى لرار شراء رشٌد .

اكثر ماٌهم رجال التسوٌك عن سلون المستهلن هو عملٌة اتخاذ المرار اما بالشراء 

 او الامتناع عن الشراء .

 العوامل المؤثرة فً لرار الشراء 

للمستهلن لرار الشراء فً خمسة تمع العوامل المؤثرة فً السلون الشرائً 

 مجموعات اساسٌة :

 الخصائص الدٌمؽرافٌة / ٌشمل الدخل والعمر والمهنة والدٌانة   والجنس وما له  -1

 من تأثٌر على لرار الشراء    

 المتؽٌرات التسوٌمٌة / مدى تاثٌر عناصر المزٌج التسوٌمً )السعر والمنتج  -2

 تأثٌر على لرار الشراء والتروٌج والتوزٌع (     من     

العوامل النفسٌة / لان علم النفس فرع من فروع المعرفة وتاثٌر ) الدوافع و  -3

                    الادران والتعلٌم والشخصٌة و الاتجاهات ولها تأثٌر المباشر على لرار الشراء                                                     

الاجتماعٌة / هً العوامل الخارجٌة تنبع من خارج المرار مثل تأثر المتؽٌرات  - 4

بالحضارة والطبمات الاجتماعٌة الاسرة او العائلة والجماعات المرجعٌة وؼٌرها                



المؤثرات الزمنٌة  / تاخذ وحدات زمنٌة مختلفة بداٌة من ولت مجدد من ٌوم الى  -5

من ٌمكن ان ٌشارالٌه كشىء تتعلك بالماضى او فصل معٌن فً السنة كذلن فان الز

 بالمستمبل مثلا شعور بالجوع وتأثٌره على لرار الشراء

 انواع لرارات الشراء 

بطبٌعة الحال ٌستجٌب المستهلن بشكل مختلؾ لانواع الموالؾ الشرائٌة المختلفة 

شرائً فسلون المستهلن الشرائً عند المٌام بشراء سٌارة مثلاً ٌختلؾ عن سلوكه ال

عند لٌامه بشراء لطعة من الصابون او زجاجة شامبو أو اثاث واؼلب الموالؾ 

الشرائٌة تمع فً ثلاث مجموعات والتً ٌتم التمٌٌز فٌما بٌنهما بنوع المرار الذي 

 -ٌتخذه المستهلن لحل سلعته وهذه المجموعات الثلاث هً :

 حل المشكلات المعمدة )المرارات الشرائٌة المعمدة (  -1

 حل المشكلات المحددة )المرارات الشرائٌة المحدودة ( -2

 سلون الاستجابة الروتٌنً )المرارات الشرائٌة الروتٌنٌة (  -3

 

 سٌار  -/ لرارات شراء سلع كبٌرة مثل ) منازل  ٌشمل الاول

ات ٌحتاج المستهلن ٌفكر وملم بجمٌع المعلومات الوافٌة عن السلعة وهو ٌشتري 

  على فترات بعٌدة

ٌشمل الثانً / سلع كهربائٌة واثاث ٌبحث عن معلومات الل من الاول من 

 مصادرمتاحة له علالة منتج بلبائع

 ٌشمل الثالث / ٌشمل لرارات شراء سلع الروتٌنٌة الاكل ومعجون وشامبو وعطر 

 سلع كمالٌات ٌسأل عن سعر وعن محل البٌع 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  الاسبوع الخامس و السا د س

 السوقمفهوم 

عندما ٌفكر رجل التسوٌك فً المٌام ببٌع منتج ما فان نمطة البداٌة  -: ماهو السوق

الهامة هً لٌامه بتحدٌد سوق هذا المنتج عن طرٌك تحدٌد من هم المستهلكٌن 

ً محتملاً لاي منتج فلابد وان ٌمابل  المحتملٌن لها المنتج ولكً ٌصبح الفرد مستهلكا

 أربعة معاٌٌر اساسٌة :

 ٌجب ان ٌكون الفرد ذو حاجة أو راؼباً فً هذا المنتج . -1

 ٌجب ان ٌكون لدى الفرد اهتماماً او ٌمكن ان ٌكون له اهتماماً بالمنتج . -2

 ٌجب ان ٌكون لدى الفرد المال أو المدرة الائتمانٌة الكافٌة للشراء . -3

جموعة ٌجب ان ٌكون الفرد مستعداً لشراء المنتج فالسوق اذن ٌتكون من م -4

الافراد الذٌن ٌتوافر فٌهم الشروط الاربعة هً ) الحاجة الرؼبة والاهتمام والدخل 

 والاستعداد للشراء ( . 

 تمسٌم السوق 



لكً ٌتم خدمة السوق بشكل جٌد فانه من المهم لرجل التسوٌك ان ٌتفهم ذلن التنوع 

لمطاعات الشدٌد فً هذا السوق وان ٌموم رجل التسوٌك بتمسٌمة الحد عدد من ا

السولٌة ذات الحاجات والرؼبات المنشارٌة وعادة ماٌطلك على هذه العملٌة اسم 

 تمسٌم السوق الى لطاعات .

 مفهوم تمسٌم السوق 

وبتعبٌر اكثر دلة فان عملٌة تمسٌم السوق الى لطاعات هً لٌام رجل التسوٌك 

مطاعات بتمسٌم الاسواق ؼٌر المتجانسة فً رؼباتها وحاجاتها الى عدد من ال

المتجانسة فً حاجاتها ورؼباتها وفً طرٌمة استجابتها لعناصر المزٌج التسوٌمً 

الذي تمدمه الشركة . رؼم ان هذه العملٌة مكلفة لكنه ٌحمك ربح اعلى من خلال 

حصولها على درجة اكبر من رضاهم . الوالع ان تمسٌم السوق الى لطاعات 

الذهنً عن المنتج هً مفاهٌم مهمة جداً واختٌار السوق المستهدؾ وتكوٌن الانطباع 

 لرجل التسوٌك الموجة للمستهلن . 

 

بانها كافة الاجراءات التً بواسطتها ٌتم تجزئة السوق  تعرٌف تمسٌم السوق /

الكلٌة لسلعة أو خدمة ما الى اجزاء واسواق فرعٌة من المستهلكٌن المتشابهٌن نسبٌاً 

وق فرعٌة أو اكثر كأسواق مستهدفة براد فً حاجاتهم ولدراتهم واختٌار جزء أو س

 الوصول الٌها بواسطة مزٌج تسوٌمً محدد . 

 تمسٌم السوق  فوائد

 تحلٌل الاسواق المعمدة وؼٌر المتجانسة مماٌسهل ادائها وتعرٌفها . -1

 ٌساعد على التوفٌك بٌن السلع وحاجات السوق . -2

 مستمبلٌة .ٌمكن ترتٌب المطاعات طبماً لمٌمتها الحالٌة وال -3

ٌسهل تمسٌم السوق من تمٌٌم الشركة لاسوالها والمٌام بالتعدٌلات المطلوبة  -4

 الاساسٌة . 

 ٌمكن التمسٌم من التعرؾ على اسباب لوة وضعؾ المنافسٌٌن .  -5

 

 



 معاٌٌر تمسٌم السوق 

حتى تكون استٌراتٌجٌة تمسٌم السوق فعالة وتحمك الاهداؾ التً صممت من اجلها 

 د من توفر بعض المعاٌٌر فً هذه الاستٌراتٌجٌة وهً فان لاب

 امكانٌة المٌاس . -1

 امكانٌة الوصول . -2

 امكانٌة الربح . -3

 امكانٌة التاثٌر . -4

 الثبات النسبً . -5

 

 

 اختٌار الهدف السولً 

 هنان استٌراتٌجٌات ثلاث ٌمكن استخدامها لاختٌار الهدؾ السولً وهً 

ة موحدة بمعنى استخدام المزٌج التسوٌمً وتطبٌمه على استٌراتٌجٌة تسوٌمٌ -1

 السوق كله .

 استٌراتٌجٌة تسوٌمٌة مختلفة بمعنى استخدام مزٌج تسوٌمً مختلؾ لكل لطاع . -2

 استٌراتٌجٌة مركزة بمعنى توجٌه الجهود التسوٌمٌة الى لطاع واحد . -3

 عملٌة تمٌٌم الهدف السولً

 ً بالضرورة انه ٌجب على رجل التسوٌك ان ان حمٌمة وجود لطاع سولً لا ٌعن

ٌتعامل مع هذا المطاع كسوق مستهذؾ فكل لطاع سولً محتمل لابد من المٌام 

 بعملٌة تمٌمٌة وذلن لتمرٌر ما اذا كان على الشركة ان تتخذه هدفا لها ام لا .

   -وعادة ماتتم عملٌة التمٌٌم باستخدام ثلاثة عوامل اساسٌة :



المطاع السولً ) سولا( مستهدفا بشكل ناجح للشركة  الحجم / لكً ٌكون -1

فلابد وان ٌكون هذا المطاع كبٌرا بالدرجة التً تمكن الشركة من تحمٌك 

 ربحا بعد تؽطٌتها للنفمات التسوٌمٌة المتفمة علٌه .

امكانٌة الوصول للمطاع / لابد ان تكون لادرة على الوصول لمثل هذا  -2

 ن سولا مستهدفا .المطاع له امكانٌة الوصول وٌكو

الاستجابة للنشاط التسوٌمً / ان لطاعات السوق ٌمكن ان تصبح اسوالا جٌدة  -3

للشركة اذا كان الافراد فٌه ٌستجٌبون اٌجابٌا للجهود التسوٌمٌة التً تبذلها 

 الشركة فً هذا السوق .

 

 

 

 

 

 انواع الاسواق 

 هنان اربعة اشكال الاسواق وهً :

 حٌث تملن الشركات متجات متشابهة لمنتجات المنافسٌن .سوق المنافسة الكاملة  -1

سوق المنافسة الاحتكارٌة حٌث ٌتنافس فً هذا السوق العدٌد من البائعٌٌن  -2

 بمنتجاتهم على المنتج البدٌل لمنتجات المنافس الاخر .

سوق احتكار الملة حٌث تتصؾ هٌكلٌة السوق عندما تسٌطر مؤسسات للٌلة على  -3

 السوق . معظم مبٌعات

 سوق الافكار الكامل حٌث تحتكر السوق شركة واحدة. -4

 اسس تمسٌم السوق الى لطاعات 



توجز امام مدٌر التسوٌك عدد من الخصائص التً ٌمكن استخدامها كمتؽٌرات 

لتمسٌم كل من سوق المستهلكٌن النهائً وسوق منظمات الاعمال واهم هذه الاسس 

 أو المتؽٌرات 

ٌمصد بها تمسٌم السوق الكلٌة الى عدد من المطاعات  -ً :الاساس الجغراف -1

على اساس المولع الجؽرافً )الدول , المحافظات , المدن , المرى , ناحٌة , لضاء 

و الاحٌاء( التً ٌعتمد الاختٌار فٌما بٌنهما على نوع المنتج أو الخدمة المراد 

 تسوٌمها . 

وق الكلٌة الى عدد من المطاعات ٌمصد بها تمسٌم الس -الاساس الدٌمغرافً : -0

على اساس بعض المتؽٌرات الدٌمؽرافٌة )العمر والجنس والدخل والمهنة والتعلٌم 

 ولون البشرة الجنسٌة الدٌانة الحالة الاجتماعٌة والطبمة الاجتماعة ( .

ٌمصد بها تمسٌم السوق الكلٌة الى  -الاساس السٌكوغرافً  النفسً : -3

ام المتؽٌرات النفسٌة مثل )الشخصٌة ونمط حٌاته الجانب لطاعات عن طرٌك استخد

 الفكري والعملً( .

هو التمسٌم الاخٌر الذي فان السوق ٌتم تمسٌمه الى  -المتغٌرات السلوكٌة : -4

ً للسلون الحمٌمً للمستهلكٌن فً هذا السوق ٌعتمد على  عدة لطاعات طبما

اد والمنافع المستهدفة ( متؽٌرات )معاٌٌر الاستخدام والولاء للعلامة والاستعد

 . 

 الاسبوع السابع و الثامن 

 المنتج )السلعة (

 المنتج السلعة تعرٌفها والممصود بالمنتج 

ان المنتجات السلع والخدمات والافكار تمثل الحجم الاساسً لاي سٌاسة تسوٌمٌة 

فهً احدى مكونات )المزٌج التسوٌمً( وهً الاساس الذي ٌعتمد علٌه المنظمات 

 تلفة فً اداء نشاطاتها وضمان استمرارها . المخ

  -الممصود بالمنتج :

مجموعة من الخصائص الملموسة )الطبٌعٌة والكٌمٌاوٌة( أو هً خصائص مجمعة 

فً شؽل ملموس ومحدد اذا ان المنتج مزٌج من صفات ملموسة وؼٌر ملموسة 

دمات التً تشمل الؽلاؾ واللون والسعر وشهرة المنتج وشهرة تاجر التجزئة والخ



ٌمدمها كل من المنتج وتاجر التجزئة وهً الصفات التً ٌمبلها المستهلن على انها 

 ستبلً رؼباته وعطائه 

 

 أهمٌة دراسة المنتج )للسلعة( 

ان انتاج السلعة ٌنبؽً ان لاٌتم الا بعد دراسة معممة لاحتٌاجات ورؼبات  -1

 المستهلكٌن .

ن الناحٌة التسوٌمٌة الا اذا كان لها مولعاً فً  ان المنتج على اهمٌتها لا لٌمة لها -2

 السوق ) الطلب على السلعة فً الاسواق ( . 

ان معظم المنتجات تحتاج الى تعرٌؾ المستهلكٌن لها وهنان منتجات تباع فمط  -3

 لان هنان حملات تروٌجٌة خلفها . 

 الى المستهلن .  ان المنتج لالٌمة له من الناحٌة التسوٌمٌة الا اذا تحول ملكٌته -4

لكً ٌكون السلعة ممبولة ٌنبؽً ان تتبابع المتؽٌرات التكنولوجٌة والفنٌة  -5

 ومتؽٌرات الموضة ) اختلاؾ اذواق المستهلن ( .

 

 

 

 مفهوم دورة حٌاة المنتج

================= 

ان من الامور المتعارؾ علٌها ان للمنتجات والخدمات مدة حٌاة تطول وتمصر فهً 

للبوار والتمادم لاي تصبح لدٌمة عندما تتجاوز التمنٌة بها أو عندما ٌمل معرضة 

 المستهلن منها لاسباب كثٌرة مثل :

 الموضة .  -3الاذواق .  -2تؽٌر الطراز .  -1 

ً عندما ٌموم المنتجون بطرح منتجات مبتكرة وبمواصفات  ولد تصبح المنتج لدٌما

دٌدة فً السوق لاٌمدر المنتجون على اضافٌة متمٌزة أو عندما تظهر احتٌاجات ج

 تلبٌتها . 



       

 ٌمكن تمسٌم دورة حٌاة المنتج الى خمسة مراحل اساسٌة باستثناء مرحلة الصفر 

 المرحلة الاولى ) الانطلاق والتمدٌم (  -1

 المرحلة الثانٌة ) النمو (  -2

 المرحلة الثالثة ) النضج (  -3

 المرحلة الرابعة ) الاشباع (  -4

 امسة ) الانحدار أو التراجع ( المرحلة الخ -5

وهً من المراحل المستثناء من المراحل الاخرى تتوافك مع  -المرحلة صفر :

دراسة وتؽٌٌر فكرة المنتج وهً مرحلة مكلفة بالنسبة للمشروع الذي ٌوظؾ 

 اموال طائلة احٌاناً دون ان ٌعرؾ تماماً مدى استجابة السوق بهذا . 

انها مرحلة مهمة جداً وحٌوٌة فٌها  -والتمدٌم ( :المرحلة الاولى ) الانطلاق 

ً فً هذه المرحلة بالذات ٌكون الانفاق كبٌراً على  ٌموت المنتج أو ٌحمك نجاحا

 نشاطات التروٌج وذلن على الل تنظٌم المبٌعات . 

اذا لم ٌفشل المنتج فً المرحلة الاولى فانه سوؾ  -المرحلة الثانٌة ) النمو ( :

وتطوٌر وٌبدأ فً العطاء واذا ملالً المنتج البالاً كبٌراً لدى ٌستمر بالتنامً 

المستهلكٌن اذا المستفٌدٌن فان المشروع لسوؾ ٌحمك ارباح كبٌرة وٌسترد 

 المصروفات التً انفمها علٌه خلال المراحل السابمة . 

فً هذه المرحلة ٌكون المنتج لد احتل مكانه فً  -المرحلة الثالثة ) النضج ( :

ً الى حد ما لانه فً المرحلة  السوق ً منتظما ً وهو ٌعطً ربحا واصبح معروفا

الاكثر عطاءاً لكن على المشروع فً هذه المرحلة ان ٌبمى منتٌهاً ومتٌمظاً لاي 

 متؽٌرات منها : 

 دخول منافسٌن جدد .  -1

دخول منتجات تفوق بالنوعٌة والمواصفات ولد ٌحصل هذه المرحلة ان تبدأ  -2

ص الامر الذي ٌتطلب ادامة الجهود البٌعٌة الشخصٌة وؼٌر المبٌعات بالتنال

 الشخصٌة . 

تبمى المبٌعات أولاً ثابتة ثم تتراجع فجأة أو للٌلاً  -المرحلة الرابعة ) الاشباع ( :

 والاسباب ٌمكن ان تكون متعددة وابرزها :

 السلعة باتت لدٌمة .  -1



 التكنولوجٌا تمدمت الذي ٌجعل المنتج خارج التداول .  -2

 

تبدأ المبٌعات بالتدهور سرٌعاً  -المرحلة الخامسة ) التراجع أو الانحدار ( :

 وهنان ملاحظات واجب التوضٌح لدر تعلك الامر بدون حٌاة المنتج وهً :

 ٌمكن ان توجد منتجات لرٌبة من الاشباع تتماسن لبل ان تبدأ فً الانحدار .  -1

ودة او انه ٌطورها بحٌث ٌموم على اٌجاد استعمالات جدٌدة للمنتجات الموج -2

 ترضً عٌنات جدٌدة من العملاء المستهلكٌن . 

الاستبــــاق حٌث ٌموم المشروع بسحب منتج من السوق واستبداله بالمنتج  -3

  أخر احسن .

 ان المنتجات لاتوجد معزولة عن البٌئة .  -4

 ان التمنٌة تعتنى بذات الولت .  -5

             

 

 

 

 

 

 

 تمسٌمات المنتجات 

 المنتجات الى لسمٌن رئٌسٌٌن تمسم 

 منتجات المستهلن النهائً  -1

 منتجات الصناعٌة  -2

من زاوٌتً الاستهلان والتوزٌع انها  -تعرٌف المنتجات المستهلن النهائً :

منتجات ٌمتنٌها المستهلكون أو المستفٌدون لاستهلاكهم أو لاستخداماتهم الشخصٌة 

 حصراً أو لاسرتهم . 

ً للمنظمات والمشروعات  -لصناعٌة :تعرٌف المنتجات ا فهً منتجات تباع اساسا

 لؽرض استعمالها فً انتاج منتجات اخرى أو لتمدٌم خدمات . 



 الفرق بٌن المنتجات والخدمات الاستهلاكٌة والمنتجات والخدمات الصناعٌة 

 المنتجات والخدمات الصناعٌة المنتجات والخدمات الاستهلاكٌة

لان الشائع منتجات ذات الاسته -1

 والكبٌر .

 المنتجات الضرورٌة بدرجة ثانوٌة . -0

التأثٌر النفسً  منتجات ذات المحتوى -3

 )الساٌكولوجً( .

المنتجات ذات الاستهلان المعمر )  -4

 السلع المعمرة ( .

المنتجات المٌسرة سهلة الحصول  -5

 علٌها بجمٌع المالٌة .

منتجات التسوق مثل السعر والطراز  -6

 ودة وشكل منتج وملائمة .والج

المنتجات الخاصة منتجات ذات  -7

ممٌزات وخصائص ومواصفات فرٌدة 
وعلامة تجارٌة معروفة الات تصوٌر 

 وادوات رٌاضٌة والات موسٌمٌة . 

المنتجات المدموجة )المواد الالٌة  -1

والمنتجات شبه المصنعة أو الوسٌطة ( 
 . 

المنتجات المستملة ) مثل الخدمات  -0

منتجات الاستهلان ومنتجات و
 التجهٌزالثمٌل والخفٌف ( . 

 التركٌبات والالات .  -3

 الاجهزة والعدد الصغٌرة .  -4

 الاجزاء تامة الصنع .  -5

 مواد الانتاج المصنعة .  -6

 الخامات .  -7

 لوازم التشغٌل والصٌانة .  -8

 

 

 

 المكانة الذهنٌة للمنتجات 

سٌم السوق الؽٌر المتجانس الى عدد من المطاعات عندما ٌبدأ رجل التسوٌك بتم

المتجانسة ثم ٌمدر بعد ذلن ماهٌة المدخل الاستراتٌجً الملائم لاختٌار ذلن 

المطاعات التً سوؾ تستهدفها الشركة كذلن تحدٌد ذلن الانطباع الذهنً الذي 

ً ٌرؼب رجل التسوٌك فً تكوٌنه عن منتجه فً اذهان هؤلاء الافراد الموجودٌن ف

هذه المطاعات ) صورة المنتج فً ذهن المستهلن ( ٌطلك على هذه العملٌة الاخٌرة 

   اسم تكوٌن الانطباع الذهنً للمنتج . 

 خطوات ابتكار السلعة 

ان مدراء التسوٌك تمع على عاتمهم مسؤولٌة التخطٌط الاستراتٌجً اللازم ومن خلال 

شكل منتجات جدٌدة لذلن فان دراسته حاجات المستهلكٌن ورؼباتهم وترجمته على 



المنظمات وادارة التسوٌك تضٌؾ المنتجات جدٌدة من خلال الاكتساب او من تطوٌر 

 منتجات جدٌدة . 

بشكل عام هنان عدة مراحل تمر بها المنتجات لان تصبح منتجات ٌتم عرضها وتمدٌمها 

 الى الاسواق كسلع جدٌدة وهذه المراحل :

 خطوات تالٌة  ٌعتمد على -جمع الافكار : -1

 تتخد اهداؾ المنتج الجدٌد . -أ

 ٌجب ان لاتكون البحث عشوائً .  -ب

من منشأت المنافسة من خلال الموزعٌن والموردٌن ورجال  -مصادر جمع الافكار : -0

 البٌع والمنظمات . 

 -: طرق البحث عن الافكار -3

 الافكار الجدٌدة تأتً بعدة طرق فنٌة منها :

 تحدٌد مواصفات السلعة الجدٌدة الاضافٌة .  خاصٌة الجدولة -1

 لوة العلامة التجارٌة .  -2

 التحلٌل الشكلً الابعاد الهٌكلٌة للمشكلة والاختبارات .  -3

 تعرٌؾ الاحتٌاجات والمشاكل .  -4

 فكرة مفاجئة .  -5

الهدؾ من انشاء الافكار هو الاٌجاد اكبر عدد من  -تصفٌة وغربلة الافكار : -4

ر الصالحة وهدؾ هذه المرحلة هو تملٌل عدد الافكار للوصول الكثر جذابة الافكا

 والتً تتوافك على ماترٌد المنظمة . 

 مفهوم التطوٌر والاختبارات .  -5

 تطوٌر استراتٌجٌات التسوٌك .  -6

 تحلٌل المشروع .  -7

 تطوٌر المنتج .  -8

 اختبارات االسوق .  -9



 تمدٌم المنتج الى السوق .  -11

 عملٌة اختبار المستهلن .  -11

 

 مفهوم الابتكار ) الانتشار والتبنً ( 

ابتكار اي سلعة أو خدمة أو فكرة تكون جدٌدة لشخص ما وللفترة لصة طوٌلة ولكن 

ابتكرت للشخص كشًء جدٌد والانتشار هو نفس الفترة من المصدر الى 

ن مستمع الى المستخدمٌن والتبنً هو عملٌة ذهنٌة تحول الشخص المستمل م

 مستهلن وممتنع بالمنتج السلعة . 

 مراحل عملٌة الابتكار 

  -عملٌة الابتكار تمر خلال المراحل الاتٌة :

 ٌدرن المستهلن الابتكار ولكن لاٌملن معلومات كافٌة عنه .  ادران / -1

 ٌبحث المستهلن عن معلومات الابتكار .  اهتمام / -2

 كان سٌجرب الابتكار أم لا . ٌركز المستهلن اذا ما تمٌٌم / -3

 ٌجرب المستهلن الابتكار لٌتأكد من لٌمته .  تجربة / -4

 مستهلن ان ٌستخدم الابتكار بالاستمرارٌمرر ال تبنً / -5

 التنبؤ بالمبٌعات

 التنبؤ ٌرتكز على ثلاثة اركان اساسٌة وهً :

 العوامل . -3المتؽٌرات .  -2الظروؾ .  -1

 

التً تجعل عملٌة التنبؤ بالمبٌعات معمدة وصعبة وغٌر ماهً العوامل المهتمة 

 واضحة هً :

 صعوبة التكهن بالتؽٌرات السرٌعة والحادة فً نمط المستهلن . -1



احتمالات انتاج سلع وخدمات جدٌدة ذات مواصفات تفوق السلع والخدمات  -2

 المعروضة .

 والخارجٌة . صعوبة تولع التؽٌرات المحتملة فً سٌاسات الدولة الداخلٌة -3

 التؽٌرات فً العلالات بٌن الدول أو العوامل . -4

 

 ماهً  العامل أو العوامل التً تحدد مستمبل الانشطة الانتاجٌة 

 تحدٌد الموة الشرائٌة للافراد  -1

 مدى رؼبتهم فً شراء السلع . -2

 تخطٌط الانتاج . -3

 اعداد الموازنات الخاصة بالمشترٌات . -4

 ٌن من المواد الاولٌة المستلزمات السلعٌة لطع الؽٌار .تحدٌد التخز -5

 معرفة ممدار المخزون من البضاعة الجاهزة . -6

 

 

 

 

 

 مفهوم التنبؤ 

بشكل عام ٌشٌر الانشطة التً تتناول تجمٌع البٌانات والمعلومات التً توضح جمٌع 

نشطة المتؽٌرات والضروؾ والعوامل المحتملة فً المستمبل والتً تؤثر على الا

والفعالٌات التً تموم بها المنشأة وتحلٌلها وتحدٌد مدى تأثٌرها فً الفترة الممبلة على 

 الانشطة التً تموم بها والوظائؾ اللازمة لبلوغ تلن الاهداؾ .

 مفهوم التنبؤ بالمبٌعات 



التنبؤ بالمبٌعات بانه تمدٌر لمٌمة او كمٌة المبٌعات المتولعة فً  -أولاً تعرٌفها :

تمبل والتً ٌمكن ان تتم فً ظل الضروؾ الالتصادٌة والاجتماعٌة المحتملة . المس

وتمدم بعض منشات الاعمال بالتنبؤ بالمبٌعات على اساس )الكمٌة( المتولع بٌعها فً 

 الامثلة المستمبل ولٌس على اساس )لٌمة( المبٌعات ....

رات والبواخر اذا كانت حالة المنشأت التً تموم بتسوٌك السٌارات والطائ -1

والمكائن الاجهزة الكهربائٌة المنزلٌة كالثلاجات والطباخات والؽسالات تحدد لٌمة 

 المبٌعات ٌضرب )كمٌة( المبٌعات فً سعر الوحدة الواحدة . 

 سعر الوحدة الواحدة .× المعادلة / لٌمة المبٌعات = كمٌة المبٌعات 

طفال والمواد الؽذائٌة والملابس اما اذا نموم المنشات التً تتولد تسوٌك لعب الا -2

 والعطور لكون التنبؤ بالمبٌعات على اساس المٌمة .

 اهمٌة التنبؤ بالمبٌعات  

تنبؤ بالمبٌعات / وهً الوصول الى رلم تمدٌري للمبٌعات وٌمثل هذه الرلم  -1

 )كمٌة او لٌمة( المبٌعات التً من المحتمل ان تحممها المنشاة فً المستمبل .

 تنبؤ بالمبٌعات أهمٌة ال

 تمدٌر المبٌعات الاساس تعتمد علٌه عملٌات التخطٌط .  -1

 تمدٌر تكالٌؾ الانشطة التً ستموم بتنفٌذها . -2

 تحدٌد الارباح المتولعة للمبٌعات . -3

 مرالبة نشاط ادارة المبٌعات ورجال البٌع . -4

 .  توجٌه جهود الافراد العاملٌن وتوظٌفها لخدمة تحمٌك الاهداؾ -5

 السمف الزمنً للتنبؤ بالمبٌعات

ٌختلؾ طول مدة التنبؤ بالمبٌعات من صناعة واخرى ومن لطاع  -مفهومها :

التصادي الى اخر نتٌجة اختلاؾ الضروؾ وكذلن الحال بالنسبة لطول مدة التنبؤ 

بالمبٌعات فً المنشأت التجارٌة وتعود سبب ذلن الى اختلاؾ السلع التً تموم 

 بتسوٌمها .

 ان نوعٌن من التنبؤ بالمبٌعات وفماص لمعٌار المدة التً ٌؽطٌها التنبؤ بالمبٌعات هن



 التنبؤ طوٌل الاجل 
 

 لكون ٌغطً مدة تزٌد على سنه ز -1

ٌعتمد اساس تخطٌط الاحتٌاجات من  -0

 الممرات المكائن الاتٌة 

العملٌات الانتاجٌة فً المستمبل  -3

 البعٌد . 

 التنبؤ لصٌر الاجل 
 

كون لمدة سنة واحدة أو ألل من ٌ -1

 سنة 

ٌعتمد اساساً فً لعدلد موازنة مدة  -0

 سنة مالٌة .

 تحدٌد الكلف المعٌارٌة. -3

 الاٌعاز الجارٌة . -4

 مجرى النمد .  -5
 هنان علالة عكسٌة بٌن طول مدة التنبؤ ووالعٌة دلة النتائج .  -1

 لمتولعة . هنان علالة طردٌة بٌن لصر مدة التنبؤ ودلة النتائج ا -2

 

 مصادر البٌانات والمصادرات المطلوبة للتنبؤ بالمبٌعات 

 أولاً / المصادر الداخلٌة للبٌانات والمعلومات 

 رجال البٌع العاملون فً المنشاة . -1

 السام بحوث التسوٌك فً المنشاة . -2

 السام العلالات العامة فً المنشاة . -3

 خطط ومستندات ادارة المبٌعات . -4

 

 

 

 ثانٌاً / المصادر الخارجٌة للبٌانات والمعلومات 

خطط الدولة  -4الاحصاءات والنشرات .  -3المستهلكون .  -2العملاء .  -1

 الدراسات خلال الجامعة المعاهد المنظمات الجماهٌرٌة .  -5المستمبلٌة .      

 الدراسات والبحوث والاحصاءات .  -6

 



 لبٌانات والمعلومات ماهً المواصفات والخصائص اللازمة ل

 والعٌة تعكس الظواهر والمتؽٌرات .  -1

 ٌجب ان تكون بالكمٌات والنوعٌات المطلوبة . -2

 نمدم للجهة المسؤولة للتنبؤ فً الولت المناسب . -3

 ان تكون تكالٌفها ممبولة وضمن الامكانات المالٌة للمنشاة . -4

 دلة التنبؤ بالمبٌعات

ل فً الحالات فً حالة النتائج التً تحص
التً تكون التمدٌرات المتولعة للمبٌعات 

 الل من الؽلب الحمٌمً .
 

عدم لدرة على ارضاء العملاء  -1

 والمستهلكٌن .

 فمدان فرص الحصول على الارباح . -2

تشؽٌل العاملٌن أولاتاً اضافٌة وتدفع  -3

 تجور اعمال اضافٌة .

 زٌادة حمٌمٌة فً الطلب . -4

البضائع باسعار شراء المواد و -5

 مرتفعة ٌهدؾ اشباع احتٌاجات الفرد .

تسبب الزٌادة فً الطلب ضرورة  -6

 الاسراع فً توفٌر البضائع للعملاء .

تحصل اختنالات وفجوات فً الانتاج  -7

 . 

 

فً حالة كون كمٌة المبٌعات المتولعة 
اكثر بكثٌر من المبٌعات المتحمك تلخص 

 النتائج والاضرار 
 

بالػ كبٌرة فً المخزون تجمٌد م -1

 السلعً .

احتمالات تعرؾ المخزون الى التلؾ  -2

 والتمادم . 

ارتفاع المبالػ المدفوعة تامٌن على  -3

 المخازن . 

تشؽٌل لوى عاملة فً مختلؾ  -4

 التخصصات .

 ارتفاع تكالبؾ التخزٌن . -5

شراء معدات واجهزة وادوات  -6

 اضافٌة .

 

 

 التنبؤ بالمبٌعاتالعوامل المؤثرة على دلة 

 العوامل الدلخلٌة 
 

 الامكانات المالٌة للمنشأة . -1

 كفاءة العاملٌن . -2

كفاءة الاجهزة التً تتولى التنبؤ  -3

 بالمبٌعات 

 العوامل الخارجٌة
 

 مستوى الدخل المومً . -1

 دخل الفرد . -2

 الموة الشرائٌة لدى الافراد . -3



 تخطٌط المبٌعات وبحوث السوق . -4

 لدرة المنشأة على طرح سلع جدٌدة . -5

سٌاسات المنشاة المتعلمة تسبب  -6

 الارباح .

نشاة المتعلمة تسبب سٌاسات الم -7

 الارباح .

 سٌاسات الاعلان . -8

 طرق ومنالد التوزٌع . -9

 تكالٌؾ التسوٌك . -11

 ممدار الاتفاق الاستهلاكً . -4

 حجم الاستثمارات وتوزٌعها . -5

 . خطط الدولة -6

 العوامل سكانٌة . -7

 العوامل الاجتماعٌة . -8

 العوامل الثمافٌة والعلمٌة والفنٌة . -9

 عوامل الطبٌعٌة . -11

 طرق التنبؤ بالمبٌعات 

  أهم طرق التنبؤ بالمبٌعات

 الطرٌمة التارٌخٌة . -1

 تمدٌرات رجال البٌع . -2

 طرٌمة المسح المٌدانً . -3

 عات .تكلٌؾ لجنة التنبؤ بالمبٌ -4

 التنبؤ بالمبٌعات باستخدام السلاسل الزمنٌة . -5

 

 

 

 

 

 أولاً / الطرٌمة التارٌخٌة 

وهبً عبارة عن عملٌة افتراض ان المستمبل هو امتداد للحاضر  -تعرٌفها :

والماضً وان الظروؾ والمتؽٌرات والعوام التً اثرت فً المبٌعات فً السنوات 

 بل وتؤثر بنفس الكم والكٌؾ . السابمة سوؾ تبمى مستمرة فً المستم

 المعادلات المستخدمة لاستخراج الطرٌمة التارٌخٌة 



 مبٌعات اخرى ×     مبٌعات السنة الممبلة = مبٌعات اخر سنه  -1

 متوسط مبٌعات السنوات                                                      

 ة تستخرج متوسط المبٌعات من المعادلة التالٌ -2

 متوسط المبٌعات =   مجموع المبٌعات 

 عدد السنٌٌن                          

 عٌوب ومحاسن طرٌمة التارٌخٌة 

 من ممٌزاتها / السهولة والبساطة وسرعة الوصول الى النتائج المطلوبة  . -1

من عٌوبها / ان العوامل والظروؾ التً حددت المبٌعات فً الماضً لد  -2

                                                                                     مستمبل كماهً .لاتستمر فً ال

 لتمدٌر المبٌعات فً الاجل المصٌرهذه الطرٌمة تصلح  -3

                                             هذه الطرٌمة لاتصلح لتمدٌر المبٌعات فً الامد الطوٌل .

( اذا علمت ان المبٌعات خلال 2115ستخرج المبٌعات المتولعة خلال عام )/ امثال 

                                                                        السنوات الخمس الاخٌرة كانت كالاتً :

 السنة                         المبٌعات بالدٌنار 

0222                             1522 

0221                            0522 

0220                            3522 

0223                           4522 

0224                          5522 

 نستخرج متوسط المبٌعات خلال تلن السنوات من المعادلة التالٌة  -الحل :

 35511=   17551متوسط المبٌعات =   عدد المبٌعات   = 

 5عدد السنٌٌن                                   

مبٌعات اخر سنة                                                                               ×        المعادلة / مبٌعات السنة الممبلة = مبٌعات أخرسنه  -2

 متوسط مبٌعات السنوات السابمة



                                                                                   2114مبٌعات عام ×  2114= مبٌعات عام  2115 مبٌعات عام

 متوسط المبٌعات فً السنوات السابمة 

                           دٌنار                               2211=   1541×    5511=   5511×     5511=                    

3511         

 طرٌمة تمدٌرات رجال الاعمال

ٌتعٌن على ادارة المبٌعات الاستفادة من اراء رجال الاعمال ىالبٌع من تمدٌر الطلب 

 المتولع لاسباب التالٌة 

 رجال البٌع ٌتعاملون مباشرة مع العملاء والمستهلكٌن . -1

 المخصصة لهم .ٌعرفون خصائص المناطك البٌعٌة  -2

توفر لدٌهم المدرة على تحدٌد احتٌاجات الافراد من السلع والخدمات كمٌة  -3

 ونوعٌة .

 ٌعرفون انواع سلع المنافسة وشدة المنافسة والاسعار . -4

 

 ماهً الخطوات الاساسٌة لطرٌك 

تمدٌر المبٌعات المتولعة فً المستمبل ضمن المنطمة ٌتطلب من كل رجل بٌع  -1

 المحددة له . البٌعٌة

ٌموم مدٌر المبٌعات فً كل فرع من الفروع التابعة للمنشاة بتجمٌع النمدٌرات  -2

 التً ٌمدمها رجال البٌع ضمن المنطمة الجؽرافٌة التً ٌمع ضمن مسؤولٌات الفرع .

ٌموم مدٌر المبٌعات فً الممر الرئٌسً للمنشأة بتمدٌر المبٌعات المتولعة فً  -3

ً ٌمدمها مدراء المبٌعات فً الفروع التابعة للمنشأة وفً ضوء ضوء التمدٌرات الت

 خبراته ومعلوماته ومهارات الافراد والعاملٌن فً ادارة المبٌعات .

 هو اٌمان رجال البٌع بحصص المبٌعات .من مزاٌا  هذه الطرٌمة / 

تمدٌرات رجال البٌع للمبٌعات فً المستمبل وهً لائمة على ومن عٌوب الطرٌمة / 

اس الحدس والتمتٌن . وان هذه الطرٌمة ؼٌر ملائمة فً اعداد التنبؤات الطوٌلة اس

 الاجل . 



 طرٌمة المسح المٌدانً 

 هذه الطرٌمة تموم على اختٌار عٌنه من المستهلكٌن أو العملاء . -1

العرؾ على ارائهم عن السلعه الكمٌات التً ٌشترونها من جمٌع المعلومات  -2

 الخاصة عن السلعة .

 اذا كان عدد العملاء كبٌراً جداً . -3

ٌتم التعرؾ على اراء العملاء والمستهلكٌن من خلال اجراء الممابلات وحصول  -4

 على الاجابة على الاسئلة والاستفسارات .

 احٌاناً ترسل استمارة استبٌان لهم . -5

 الحصول على الاجابات ودراستها وتحلٌلها . -6

 لمنشأة التً لاتتوفر لدٌها سجلات دلٌمة .هذه الطرٌمة ضرورٌة فً ا -7

 من مزاٌا هذه الطرٌمة الحصول على اراء المستهلكٌن والعملاء مباشرة .

من عٌوبها تتطلب ولتاً طوٌلاً ومجهودات كبٌرة وتكالٌؾ باهضة وعدم اجابة على 

 الاسئلة الموجهة ومعلومات ؼٌر دلٌمة .

ت التً تموم بتسوٌك السلع الانتاجٌة هذه الطرٌمة ٌفضل استخدامها من لبل المنشأ

كالمعدات والمكائن والاجهزة ووسائل النمل . لان هذه المنشأت فً الؽالب تتعامل 

مع عدد للٌل جداً من المستهلكٌن والعملاء لٌاساً بالمنشأت التً تموم بتسوٌك السلع 

 الاستهلاكٌة والتً تتعامل مع منشأت الالاؾ من المستهلكٌن . 

 

 تكالبف لجنة التنبؤ بالمبٌعات رابعاً /

تشكٌل لجنة من مدراء الادارات ذات العلالة المباشرة بالمبٌعات مهمتها التنبؤ  -1

 بالمبٌعات خلال الفترة الزمنٌة الممبلة .

 ٌتكون اللجنة من المودراء التالٌة : -2

 مدٌر المشترٌات . -مدٌر الانتاج . ج -مدٌر المبٌعات . ب -أ

 مدٌر المالٌة . -ن . هـمدٌر المخاز -ء



ٌموم كل عضو فً هذه اللجنة بتمدٌر المبٌعات المتولعة فً المستمبل فً ضوء  -3

 خٌراته السابمة .

تموم الادارة بتجمٌع تلن التمدٌرات ودراستها وتحلٌلها والتنسٌك بٌن وجهات  -4

 النظر الاعضاء .

 الوصول الى تمدٌرات للمبٌعات المتولعة بشكل نهائً . -5

ٌطلب من كل مدٌر تمدٌم احصاءات وادلة وبراهٌن تعزز وتدعم ادارة  -6

 وممترحات المتعلمه بالتمدٌرات .

 

 لاتنطلب ولتاً طوٌلاً . -3البساطة .  -2السهوله .  -1ممٌزات / 

 مشاركة جمٌع مدراء الالسام . -4

خمٌن ٌتم التوصل الى التمدٌرات المتولعة معتمداً على الحدس والتمن عٌوبها / 

 والاجهاد الشخصً .

وٌمكن استخدام هذه الطرٌمة فً حالة توفر للمنشاة العدد الكافً من مدراء الالسام 

الذٌن مضى علٌهم فً العمل سنوات طوٌلة وٌتملكون المهارات والخٌرات مؤهلات 

. 

 

 

 

 

 

 

 التنبؤ بالمبٌعات باستخدام السلاسل الزمنٌة

ن ملاحظات منظمة للمبٌعات المنخفضة ا -تعرٌف السلاسل الزمنٌة للمبٌعات :

حسب تسلسل زمنً معٌن وهً تعرض كمٌة المبٌعات المنخفضة خلال السنوات 

ً . ب -السابمة على اساس زمنً معٌن )أ ً . ج -شهرٌا  -نصؾ سنوي . ء -فصلٌا



سنوٌاً( هذه الطرٌمة من اهم الضروؾ المستخدمة فً مجال التنبؤ بالمبٌعات بالنسبة 

ٌكون الطلب علٌها مستمراً نسبٌاً هنان التؽٌرات التً تطرأ على المبٌعات للسلع التً 

 لاسباب تالٌة :

 الاتجاه العام للمبٌعات . -1

 التؽٌرات الدورٌة . -2

 التؽٌرات الموسمٌة فً المبٌعات . -3

 التؽٌرات العرضٌة أو العشوائٌة فً المبٌعات . -4

 تحلٌل الاتجاه العام للمبٌعات -1

لٌل تموم على فكرة تؤمن بوجود تؽٌرات تطرأ على كمٌات المبٌعات بشكل هذه التح

طبٌعً ومتدرج ومنتظم سنة الى اخرى وهذه التؽٌرات سببها ٌعود الى ان العالم فً 

 حالة تطور مستمر وٌنعكس اثر هذه التطور على جمٌع الانشطة الالتصادٌة .

 اتتحلٌل التغٌرات أو التعلٌمات الدورٌة فً المبٌع -0

الدراسات تشٌر على ان الظواهر الالتصادٌة تعمل على حصول الحالات من 

الرخاء أو الركود الالتصادي وهذه الحالات تتعالب بشًء من الانتظام فً فترات 

 متباعدة وٌطلك علٌها مصطلح )الدورات التجارٌة(

حدث تحلٌل التؽٌرات الدورٌة ودراسة التؽٌرات التً ت -معنى الدورات التجارٌة :

فً كمٌات المبٌعات بسبب الدورات التجارٌة الناجحة عن حالات من الرخاء و 

 الانكماش الالتصادي .

 تحلٌل التغٌرات او التملبات الموسمٌة فً المبٌعات -3

وهً عبارة عن التؽٌرات فً المبٌعات التً تحدث بانتظام فً فترات زمنٌة متعالبة 

وع او حتى ساعة معٌنة شهر او كل اسب كشهر معٌن من اشهر السنه أو ٌوم من كل

 من كل ٌوم 

 

 المبٌعات

ٌنصب تحلٌل التؽٌرات العشوائٌة أو العرضٌة فً المبٌعات عن دراسة جمٌع 

التؽٌرات التً تطرأ على المبٌعات سواء كانت بالزٌارة أو النمصان والتً تحدث 



وائٌة نتٌجة لعوامل نتٌجة لعوامل ؼٌر لابلة التحدٌد . ؼالباً ماٌحصل التؽٌرات العش

ومتؽٌرات لاٌمكن تولعها ولاٌمكن التنبؤ بها لانها تحصل بالمصادفة وؼالباً ماتكون 

 بصورة مفاجئة .

 ٌتم التنبؤ بالمبٌعات باستخدام السلاسل الزمنٌة بواسطة الاسالٌب الاتٌة

 التنبؤ بالمبٌعات بواسطة الرسم البٌانً . -1

 سطات المتحركة .التنبؤ بالمبٌعات بواسطة المتو -2

 التنبؤ بالمبٌعات بواسطة طرٌمة المربعات الصؽرى . -3

 التنبؤ بالمبٌعات بواسطة طرٌمة الانحدار. -4

 التنبؤ بالمبٌعات بواسطة الرسم البٌانً -1

 هً ابسط طرٌمة للتنبؤ بالمبٌعات . -1

ٌعنً نموم على اساس رصد لسم المبٌعات المتحدة خلال فترات متعدده على  -2

 رسم بٌانً .

 ٌجب ان ٌتوفر اربعة شروط اساسٌة فً الرسم -3

 تعتبر المحور الافمً ٌمثل السنوات . -أ

 تعتبر المحور الراس العامودي ٌمثل المبٌعات . -ب

 نموم رسم المحورٌن الرأس والافمً متعامدٌن فً زاوٌة واحدة . -ج

ن السنوات مثالٌة نموم بتحدٌد نماط المبٌعات المتحممه خلال كل سنة من تل -ء

 متسلسلة .

نموم باحتساب معدل النمو فً المبٌعات من خلال تحدٌد نمطتٌن على خط  -هـ

 الاتجاه العام .

 

 مثال توضٌحً

لدمت لن المنشأة العامة للسٌارات المعلومات الاتٌة والذي تعرض مبٌعاتها خلال 

 . 2117سنة وطلب منن تحدٌد المبٌعات المتولعة خلال  2116 – 2111السنوات 



 السنة                   كمٌة المبٌعات

2111                 211 

2111                311 

2112                411 

2113                511 

2114               611 

2115               711 

2116               811 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 لسنواتتعتبر المحور الافمً ٌمثل ا -1

 ٌعتبر المحور الرأسً ٌمثل المبٌعات . -2



 نموم برسم المحورٌن المتعامدٌن مكوناً زاوٌة  . -3

 نموم بتحدٌد نماط المبٌعات المتحممة خلال كل سنة من تللن سنوات . -4

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 هدفها استبعاد وازالة الانحرافات فً الاتجاه العام للمبٌعات . -1

 وكذلن استبعاد التملبات الموسمٌة والدورٌة والعرضٌة . -2



 من خلال استخراج متوسط المبٌعات فً عدد سنوات . -3

تموم طرٌمة على اختٌار )مدة( معٌنة ٌكون فٌها متوسط المبٌعات خالٌاً من جمٌع  -4

 انواع التملبات وخاصة الدورٌة .

( 3ة اختٌار متوسط متحرن مدة )( سنوات فٌتم فً هذه الحال3تحدد مدة طولها ) -5

 ( سنوات حسب تحدٌد )المدة( .5( سنوات تكون متوسط )5سنوات اما اذا حدد)

نموم باحتساب المتوسطات المتحركة وتحدد معدل النمو فً المبٌعات بواسطة  -6

 الرسم البٌانً.

 تحدد فترة )المتوسط( . -7

 لصغرىتحدٌد الاتجاه العام للمبٌعات باستخدام المربعات ا

 ٌطبك المعادلات التالٌة لتحدٌد الاتجاه العام للمبٌعات بواسطة هذه الطرٌمة

 (1ص = أ + ب ............... ) -1

 )ص( = ارلام المبٌعات و)أ( = نمطة النماء خط الاتجاه العام مع محور الرأسً .

 )ب( = معدل مٌل خط الاتجاه العام .

 س = السنٌٌن .

 (2( ...................)محـ ص = أ ن + ب )محـ ص 

 (3(............ )2محـ ص = أ )محـ ص( + ب )مجـ س

 حٌث ان محـ ص = مجموع المبٌعات

 ن = عدد الفترات التً تحممت فٌها المبٌعات

 مح س = مجموع لٌم وحدة الزمن .

 ان تطبٌك هذه الطرٌمة بدلة ٌتطلب ماٌأتً

( 6مة خلال عدة سنوات من )نوفر بٌانات ومعلومات لؽرض المبٌعات المتحم -1

 سنوات فً الالل .

 استبعاد السنوات التً تكون فٌها المبٌعات مرتفعة او منخفضة . -2



تحوٌل مبالػ المبٌعات الى كمٌات من خلال خمسة المبالػ كل سعر الوحدة  -3

 الواحدة .

 

 تحدٌد الاتجاه العام للمبٌعات مستخدم طرٌمة الانحدار

 لعام للمبٌعات بطرٌمة الانحدار استخدام معادلات التالٌة .ٌتطلب تحدٌد الاتجاه ا

 ص = ج + ب س

 حٌث ان ص = المبٌعات

 س = السنٌٌن

 وٌتم استخراج لٌمة ب بواسطة المعادلة الاتٌة

                محـ س محـ ص                                                                    –ب=  ن محـ س ص 

 2+ )محـ س( 2ن محـ س            

 

 اما لٌمة ج فٌتم التوصل الٌها من خلال المعادلة الاتٌة

 بس –ج = ن ص 

 حٌث ان ص = الوسط الحسابً للمبٌعات

 س = الوسط الحسابً للسنٌٌن

 

 

 

 

 ملتزمات التنبؤ بالمبٌعات

 اهم تلن المشكلات عدم دلة التنبؤ بالمبٌعات وذلن للاسباب الاتٌة

 دم دلة فً تحدٌد العلالة بٌن المتؽٌرات .ع -1



تكون المعلومات والبٌانات التً تكشؾ عن المتؽٌرات والعوامل الاخرى منجزة  -2

 أو نالصة .

 تزداد احتمالات عدم الدلة كلما كانت التنبؤ طوٌلاً . -3

تكون ؼٌر دلٌمة كلما كانت العوامل والضروؾ التً لها علالة بالمبٌعات متؽٌر  -4

 ل حاد وسرٌع .بشك

 ٌخلؾ تنبؤ المبٌعات حاله احباط لادارة المبٌعات . -5

 ٌتأثر التنبؤ بالمبٌعات بالظروؾ والبٌئة الخارجٌة . -6

 

 متطلبات التنبؤ بالمبٌعات

 ٌتطلب نجاح عملٌات التنبؤ بالمبٌعات العوامل التالٌة

 وجود عناصر مدرٌة ومؤهلة ذات الخٌرات والمهارات . -1

 ٌانات ومعلومات تارٌخٌة دلٌمة وتفصٌلٌة .توفٌر ب -2

 تحدٌد وتحلٌل العوامل والضروؾ والمتؽٌرات الداخلٌة والخارجٌة . -3

 دراسة الضروؾ الالتصادٌة والاجتماعٌة وانهاء عادات الاستهلان . -4

 تحلٌل امكانات السوق فً المستمبل . -5

 تمدٌر المبٌعات المحتمله فً ضوء دراسة . -6

 المبٌعات باستمرار واجراء المشارته بٌن المبٌعات المتولعة .دراسة  -7

 

 

 

 

 



 بوع التاسعـــــــــــــــــــــالاس

 عبئة والتغلٌفـــــــــــــــــالت

منذ عهد لرٌب لم ٌكن الؽرض الاساسً من تصمٌم التعبئة اوالؽلاؾ لحفظ السلعة 

ماكن انتاجها الى موالع من مخاطر الاضرار التً لد تصٌبها اثناء انتمالها من ا

 استهلاكها . 

 أهمٌة العبوة والغلاف 

ادرن المنتج اهمٌة العبوة والؽلاؾ وسٌلة من وسائل التروٌج لمنتجاته من خلال 

تصمٌم أو ؼلاؾ بشكل جذاب مافت للنظر لذا اصبح للؽلاؾ اهداؾ لاتمتصر على 

تصامٌم الهندسٌة الفرٌدة حماٌة السلعة من الاضرار وانما ابراز النواحً الجمالٌة بال

ذات المدرة على جذب المشتري وانه من اجل تحمٌك هدؾ تروٌجً اضافة للهدؾ 

 الحمائً )الحماٌة( 

هو الصورة أو المرأة العاكسة للسلعة وبعٌنات اخرى هو الرمز الذي  -الغلاف :

 ٌحكم علٌه المشتري عند شراءه للسلعة عن طرٌك الؽلاؾ تمٌز للمستهلن ان ٌستنتج

 ما بداخله . 

 

 مفهوم سٌاسة التعبئة والتغلٌف 

ان سٌاسة العبوة والؽلاؾ لها بالػ التأثٌر فً تؽٌٌر حجم الطلب على السلعة أو 

تعبٌر المولع للمنتج وبالذات فً الامد المصٌر . كذلن تساهم مباشرة فً تؽٌٌر 

لسلع ما عادات الشراء . ولعل الصى حالة تطبٌمٌة فً تؽٌٌر المٌل الاستهلاكً 

كنتٌجة لتؽٌٌر العبوة فً سولنا العرالً هو ما ألدمت علٌه الشركة العامة 

للمشروبات الؽازٌة حٌث لامت بطرح عبوات جدٌدة لمشروب البٌبسً كولا 

المصنوعة من الورق المعدنً حٌث فضل المستهلن شرائها بسهولة المتبادلة والنمل 

 لٌة . وبالذات فً حالات السفر وبالرؼم اسعارها عا

 

 

 

 



  -أهداف الاساسٌة للعبوة والغلاف :

 تحمٌك الهدؾ الحمائً ) حماٌة السلعة (  -1

 تحمٌك مبدأ ) تعرٌؾ المستهلن للسلعة بسهولة (  -2

 ٌعتبر اداة تمٌٌز للسلعة من بٌن السلع الاخرى . -3

 وسٌلة اعلانٌة مربحة . -4

 ٌحمل اسم وعلامة تجارٌة . -5

 من وجهة نظر المشتري خاصة .  زٌادة لٌمة السلعة -6

 ) تمٌٌز السلعة ( 

على انه استخدام كل من الاسماء أو الاشارات أو الرموز أو الرسوم أو  -تعرٌفها :

مزٌج منها ٌمصد تحدٌد شخصٌته ونوعٌة السلعة أو الخدمة التً ٌمدمها منتج معٌن 

من بٌن السلع  أو بٌعها تاجر معٌن لكً ٌستطٌع المستهلن التعرؾ علٌها تمٌٌزها

 المنافسة . 

  

 أدوات التمٌٌز     

من أهم ادوات التمٌٌز السلع والخدمات أولاً / الاسم التجاري / اداة من ادوات التً 

تساعد المستهلن على سهولة التعرؾ على السلع والخدمات وٌتكون من عدة حروؾ 

 ها . أو كلمة أو عدة كلمات أو عدة ارلام ٌسهل لراءتها وتطبٌمها وحفظ

 ومن أكثرها شهرة 

 سومر / الاسم التجاري لسكائر سومر كلمة واحدة . 

 بٌبسً كولا / الاسم التجاري من كلمتٌن . 

 / أرلام  555

 

 



ً / العلالة التجارٌة : تساعد المستهلن على سهولة التعرؾ على السلع  -ثانٌا

الشكل الممٌز والخدمات من خلال المشاهدة ولا حاجة هنان هنان للمراءة بل حفظ 

فً ذاكرة المستهلن وتتكون العلالة من الرموز أو الرسومأو الصور أو التصامٌم 

 فرٌدة من نوعها 

 أنواعها 

الابرة والخٌط / ٌرمز للشركة العامة للألبسة الجاهزة الراعً والاؼنام برمز 

 منتجات شركة الزٌوت النباتٌة . 

 ٌون . المٌثارة / ٌرمز شهرة اجهزة الرادٌو والتلفز

 

هً اسم تجاري أو علامة تجارٌة تم تسجٌلها أو  -ثالثاً / العلالة التجارٌة المسجلة :

توثٌمها لدى الجهات الرسمٌة الحكومٌة بحٌث تصبح لها حماٌة لانونٌة ٌمتصر 

 استعمالها على منتج أو موزع معٌن . 

 

 أهمٌة التمٌٌز للمنتج والمستهلن 

 ة التمٌٌز للمستهلن أهمٌ ت أهمٌة التمٌٌز للمنتج  ت

التعرؾ بسهولة على السلع   زٌادة نفوذ المنتج فً السوق 
 والخدمات 

تموٌة العلالة بٌن المنتج  
 والمستهلن 

 حرٌة الاختٌار 

حماٌة المنتج من مخاطر الؽش  
 التجاري 

 ٌخلك الشهرة للجودة الالصى  

التمٌٌز ٌمهد الطرٌك أمام السلعة  
 الجدٌدة لؽزو السوق

  

   المرونة فً سٌاسة التسعٌر  

التمٌٌز ٌنمل المنتج من حالات  
 تدهور المبٌعات 

  

  

 



 

 ماهً أسباب ضؽط الموزع على المنتج لكً ٌمٌز بأسمه وبعلالته التجارٌة للسلع 

أولاً / عندمــا ٌكون الاسم والعلامة التجارٌة للمنتج لادرة على تحمٌك الاهداؾ لانها 

 ضعٌفة .  

 / أذا كانت مهمة التؽلٌؾ ملماة على عاتك . ثانٌا  

ثالثاً / هنان موزعون ) وكلاء بٌع أو تجار جملة ( ٌتمتعون بشهوة كبٌرة وخٌرات 

 وامكانات عالٌة . 

 رابعاً / فً حالة تجمل الموزع المخاطر التسوٌمٌة  . 

 .  خامساً رؼبة المنتج فً  ؼزو اسواق خارجٌة عن طرٌك سمعة الموزع أو الشهرة

 

 معاٌٌر تغلٌف الفعال

  -ٌتمٌز الؽلاؾ الجٌد بالاتً :

 ٌهتم المنتج بالتصادٌات الؽلاؾ .  -1

 أهتمام الموزعون والتجار بالناحٌة الوظٌفٌة حتى ٌسهل نمل السلعة وتداولها .  -2

الؽلاؾ الجٌد هو الذي ٌمدر على توصٌل المعلومات الضرورٌة عن السلعة الى  -3

ن تظهر جمٌع عناصر الؽلاؾ بطرٌمة متكاملة واختٌار الؽلاؾ المستهلكٌن ٌجب ا

 من الناحٌة الفنٌة والشكلٌة . 

 التبسٌط فً تصمٌم الؽلاؾ وتكوٌنه وفً تصوٌره وفً الالوان مع لون السلعة .  -4

اعتبار الؽلاؾ الحلمة التً تربط برامج الاعلان الموجهة الى المستهلن مع  -5

 ع بشكل ممٌز . عرض السلعة فً مناطك البٌ

 تبٌٌن المنتجات التمٌٌز

تشكل سٌاسة التبٌٌن عنصراً فعالا  فً عملٌة تمٌٌز البضائع فهً تتضمن وضع 

بٌانات التجارٌة والمعلومات الوصفٌة للبضاعة وتلصك عادة على الؽلاؾ الخارجً 

للسلعة وتوضع فً داخلها حٌث توضع تلن البٌانات الخواص والمواصفات التً 



نها البضاعة أو السلعة بطرٌمة استعمالها ودرجة جودتها لذا فهً تعتبر اداة تتكون م

 من ادوات التوجٌه والاعلام التً تحملها السلعة نفسها . 

والتبٌٌن اداة لدعم لشهرة ومكانة المنتجات فً الاسواق وتثمٌؾ المستهلن المشتري 

وتظهر أهمٌة التبٌٌن فً وتمدٌم معلومات لهم لاجراء الممارنة بٌن السلع المتشابهة 

صناعة الادوٌة والمواد الؽذائٌة المحفوظة وهً لها ضوابط لانونٌة تلتزم المنتج 

 مراعاتها . 

 التبٌٌن من وجهة نضر المانون

حٌث نصت الموانٌن على ضرورة استخدام البٌنات التجارٌة التً توضح محتوٌات 

عة بضاعة معٌنة تأكٌداً المواد والعناصر والتركٌبات الاخرى الداخلة فً صنا

لصلاحٌة استعمالها والاشارة الى طرٌمة الصنع والجهة المنتجة والكمٌة الداخلة فً 

تركٌبها بنسبها المختلفة باسم المنتج والمنشأة مع مراعاة الالتراع التً هً من 

حموق الملكٌة الصناعٌة وٌشترط ان تكون البٌانات التجارٌة المطابمة الحمٌمٌة من 

الوجوه سواء كان موضوعاً على نفس المنتجات أم على المتجر أو المنشأة أو جمٌع 

الاؼلفة أو وسائل الاعلام وؼٌر ذلن مما ٌستعمل فً عرض البضائع على الجمهور 

 . 

 فوائد سٌاسة التبٌٌن 

تساعد سٌاسة التبٌٌن البائع فً تأدٌة مهمة البٌع دون التفاته الى شرح وبٌان 

 ع المتاجر كما وسهلت مهمة البٌع بالمفرد . المعلومات على بضائ

 

 العوامل التً ٌجب مراعاتها عند تصمٌم السلعة وغلافها الخارجً 

مسحوق( من ناحٌة الوزن والحجم  –السلعة المطلوب تؽلٌفها من حٌث )سائل  -1

والرائحة والمذاق والمابلٌة للتلؾ والتبخر والتأثر بالضوء والحرارة والرطوٌة 

 . والتفجٌر 

 –طائرات  –سٌارات  –عربات  –الوسائل المستخدمة للنمل )سكن حدٌدٌة  -2

شاحنات نمل مائً بواخر( مع مراعاة مدى تأثر سلعة للكسر أو الفمد والاتربة 

 الضوء . 

 فترة التخزٌن لدى المنتج والوسطاء والمستهلن النهائً .  -3



 ج عن السلعة ( . التروٌ –الهدؾ من العبوة ) المحافظة على السلعة  -4

 الاسماء والعلامات الممٌزة والبٌانات التً تظهر على الؽلاؾ الخارجً .  -5

 ملائمة الحجم مع العادات الشرائٌة واماكن التخزٌن فً متاجر التجزئة .   -6

 

 مفهوم التبٌن 

ً فعالاً فً عملٌة )تمٌٌز البضائع( فهً  -1 مفهوم سٌاسة التبٌن عنصراً تجارٌا

ع البٌانات التجارٌة والمعلومات الوصٌفة للبضائع وتلصك عادة اما تتضمن وض

 على الؽلاؾ الخارجً للبضاعة أو تضع فً داخله . 

حٌث توضع تلن البٌانات )الخواص والمواصفات( التً تتكون منها البضاعة  -2

 وطرٌمة استعمالها ودرجة جودتها والى ؼٌر ذلن من المعلومات . 

عتبر كأداة من ادوات التوجٌه والاعلام التً تحملها تعرؾ التبٌٌن / فهً ت -3

 البضاعة نفسٌاً . 

 

 فوائد التبٌن 

 اداة الدعم لشهرة ومكانة منتجات المنشاة فً الاسواق .  -1

 تثمٌؾ المستهلن ) المشتري ( .  -2

 تمدم للمشتري معلومات واضحة عن البضاعة .  -3

 لمتشابهة . تساعد على اجراء الممارنة بٌن البضائع ا -4

 تبرز أهمٌة سٌاسة )التبٌٌن( فً  -5

 المواد الؽذائٌة المحفوظة تعلمها بصحة وسلامة المستهلكٌن .  -صناعة الادوٌة  ب -أ

 تحكم سٌاسة التبٌٌن ضوابط لانونٌة تلتزم المنتج ومراعاتها .  -ج

 

 



 الفصل العاشرو حادي عشر

 التوزٌع

 وٌمً ٌعتبر عنصر ثالث من عناصر المزٌج التس

ٌعتبر التوزٌع من العناصر الرئٌسٌة فً المزٌج التسوٌمً  -مفهوم التوزٌع : -1

وٌهدؾ الى توصٌل سلع وخدمات المنظمة الى المستهلكٌن وتستند أهمٌة التوزٌع 

الى المنطمة التً تستفاد من السلعة وان اي سلعة مبتكرة ومتمٌزة وٌعلن عنها وتباع 

للمستهلن الا اذا كانت متاحة له عندما ٌرٌدها فً بسعر جذاب لد لاتعتبر اي شًء 

 المكان المناسب )المنفعة المكانٌة( وفً الولت المناسب . 

 المنفعة الزمنٌة 

ٌطلك على كافة الطرق والوسائل التً تستخدمها المنظمة لتوصٌل منتجاتها 

 وخدماتها الى اسوالها أو المستهلكٌن مصطلح )لنوات التوزٌع( ولذا ٌمكن 

 كما ٌلً  -رٌف لنوات التوزٌع :تع

بأنها مجموعة من المنظمات والافراد الذٌن ٌشاركون بصورة اساسٌة أو ٌدعمون 

 المنظمة فً تدفك سلعها وخدماتها الى اسوالها وعملائها .   

 

بانه مجموعة من الانشطة التً تعمل على انسٌاب السلعة من  -تعرٌف التوزٌع :

ن والمكان المناسبٌن من خلال استخدام المنافذ التوزٌعٌة المنتج الى المستهلن بالزما

 المادرة على خلك المنفع الزمانٌة والمكانٌة . 

 

 

 

 

 

 

 



 

 أهمٌة التوزٌع 

اذ اهمٌة التوزٌع تتجلى من خلال ممارنته بعناصر المزٌج التسوٌمً الاخرى اذ ان 

ات التسوٌمٌة ربما ان له دوراً ومتكاملاً ٌتضمن النظم التسوٌمً للمنظمة والاستراتٌٌ

دور التوزٌع ٌنطوي على تزوٌد المنظمة بالوسائل التً تمكنها من تنفٌذ 

استراتٌجٌات التسوٌمٌة من خلال تحدٌد كٌفٌة الوصول الى الاسواق المستهدفة 

 المستهلكٌن و الموزعٌن.اذاضافة الى أنه ٌربط المنظمة ب

ن خلال تكامله وتاثٌره على بمٌة متى تظهر اهمٌة التوزٌع ؟ تظهر اهمٌة التوزٌع م

زمانٌة ( لان  -2مكانٌة  -1عناصر المزٌج التسوٌمً وما ٌحممه من منفع التالٌة ) 

جات فً المكان والزمان المناسبٌن وكذلن انتمال ملكٌة المنتجات من شتؤثر المنت

من خلال المنفعة الحٌازٌة بذلن فانه ٌساهم وبلا شن فً المنظمة الى المشتري 

 -ً فأنه ٌؤثر على :عناصرها المختلفة وبالتالت التسوٌمٌة بكل  ح الاستراتٌجٌانجا

 نجاح المنظمة التأثٌر على الكلؾ -2مستوى أرباحها       -1

 اهداف التوزٌع التً ٌمكن اٌجازها بماٌلً 

 توفٌر السلع والخدمات حٌن حدوث الطلب علٌها بالاسعار والنوعٌات المطلوبة .   -1

المفمات الزمانٌة والمكانٌة خلال تجهٌز المستهلكٌن بالكمٌات المطلوبة فً تملٌل  -2

 زمان ومكان المناسب .

 تملٌل التكالٌؾ التسوٌمٌة مماٌساعد على خفض الاسعار وزٌادة المبٌعات .  -3

 خلك الثمة والاسمرار النفسً لدى المستهلن .  -4

 الصمود امام المنافسة . -5

 السولٌة من خلال تهٌئة المنتجات فً كل الضروؾ  .  المحافظة على الحصة -6

 الاحتفاظ بمستوى خزٌن جٌد .     -7

 

 

 



 لنوات التوزٌع                 

================ 

بانه ترتٌب تتابعً للمنتج أو المالن والمنظمات  -تعرٌف لنوات التعرٌف : -1

أو خدماتهم الى المستهلن  المستمله المؤسسة من ٌسهل المنتجٌن للتسجٌل فً مبٌعات

 النهائً . 

على انها مجموعة المنظمات والافراد الذٌن تمع  -تعرٌف ثانً لمنوات التوزٌع : -0

على مسؤولٌاتهم المٌام بمجموعة من الوظائؾ الضرورٌة والمرتبطة بعملٌة انسٌابً 

 السلع والخدمات وضمان حركتها من المنتج حتى المستهلن النهائً أو المشتري

 الصناعً فً السوق المستهدفة . 

 أهمٌة لنوات التوزٌع  -3

ٌكمن أهمٌة لنوات التوزٌع هو التملٌل تلن الفواصل بٌن المنتج والمستهلن وٌشكل 

 عام هنان عدة فواصل هً :

 * الفواصل المكانٌة هً فواصل مادٌة بٌن المنتج والمستهلن . 

 وولت الاستهلان .  * الفواصل الزمانٌة وهً الفرق بٌن ولت الانتاج

 * الفواصل الادراكٌة وهً الفرق بٌن ولت الانتاج وولت الاستهلان . 

 * الفواصل الحٌازٌة وهً انتمال ملكٌة المنتج من البائع الى المشتري . 

* لفواصل المٌمٌة وهً ممارنة تكلفة المنتج وسعر بٌعه بالسعر الذي ٌمكن أو 

 ٌستطٌع المستهلن دفعه . 

 زٌع وظائف التو

 أدناه أهم وظائؾ للتوزٌع محددة كماٌلً 

 نمل وخزن المنتجات    -التوزٌع المادي      -1

الولت والمكان جعل هذه المجموعة ؼٌر منتجات متوفرة فً المكان                                                         -2

 والزمان الذي ٌرؼب به المستهلن

 ع الوظائؾ النفمٌة ونفمات التوزٌع الاخرى المالٌة  تموٌل جمٌ -3

 نمل اللمب ضمان انسٌاب الملكٌة المانونٌة للمشتري  -4



 تحمل المخاطرة تحمل جزء من المخاطرة من نشاط التوزٌع  -5

 البحث عن معرفة ماالذي ٌرٌده المستهلكٌن المحتملٌن  -6

 ء التروٌج ترؼٌب والتناع المستهلكٌن باتخاذ لرارات الشرا -7

 الخدمة وتشمل التأمٌن والتوثٌك والادارة .  -8

 

 أنواع لنوات التوزٌع  

 هنان نوعٌن رئٌسٌٌن لمنوات التوزٌع كماٌلً 

========================= 

 حسب نوع التوزٌع  -1

 حسب المنتجات  -2

 وٌنمسم النوع الاول حسب نوع التوزٌع الى 

===================== 

 لمباشر لنوات التوزٌع ا -1

 لنوات التوزٌع الؽٌر المباشر  -2

 

ولؾ لهذا النوع لاٌوجد اٌة حلمة بٌن المنتج  -لنوات التوزٌع المباشر : -1

والمستهلن اي ن بموم المنتج بٌع منتجاته الى المستهلكٌن مباشرة دون وجود اي 

ٌام وسٌط بٌنه وبٌن المستهلكٌن وٌتم هذا من خلال )المتاجر أو مكتب أو فروع( الم

 .  لدى المنشأةالمباشر او ارسال مندوبٌن للبٌع او من ٌعملون بالبٌع بالبرٌد 

 

 

 

 



 

 المخطط ٌوضح لنوات التوزٌع المباشر 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  لنوات التوزٌع الغٌر المباشر -0

 مخطط ٌوضح لنوات التوزٌع ؼٌر مباشر 

                       

 

 

توزٌع ٌتم اعتماد المنتج على حلمة أو عدة حلمات وسٌطة ضمن هذا النوع من ال

لتوصٌل منتجاته الى المستهلن أو المشتري الصناعٌن حٌث تتولى على حلمة 

وسٌطة نٌابة عن المنتج بالمٌام ببعض او كل الوظائؾ التسوٌك اللازمة لانسٌاب 

ة فانه لٌس وتدفك المنتجات من مراكز انتاجها الى مراكز الاستهلان فً هذه الحال

 هنان اٌة اتصال بٌن المنتج وجمهور المستهلكٌن أو المشتري . 

 

 

 المنتج

 

 

 

 

 

 

متاجر 

فروع 

مكاتب 

 منتج

مندوب 

 بٌع

البرٌد 

 المباشر
 المستهلن

حلمة وحلمات  المنتج 

 وشكلٌة 

 المستهلن 



 حسب المنتجات  -0

بشكل عام هنلن العدٌد من لنوات التوزٌع البدٌلة التً ٌمكن استخدامها من لبل 

المنتج لتوصٌل منتجاته )سلع أو خدمات( الى المستهلن النهائً أو المشتري 

 رئٌسٌٌن من هذه المنوات الصناعً وٌمكن تمٌٌز نوعٌن 

 لنوات توزٌع السلع الاستهلاكٌة  -1

 لنوات توزٌع السلع الصناعٌة  -2

============================================ 

 لمنوات توزٌع السلع الصناعٌة  ا -النوع الاول 

 المخطط أدناه ٌوضح توزٌع السلع الصناعٌة 

 

 (1لناة )

 

 

 (0لناة )

 

 (3اة )لن

 

 

 (4لناة )

  

( ٌشمل / سلع ذات مواصفات خاصة مثل اسعار مرتفعة واحجام ضخمة 1المناة )

 وتكنولوجٌا عالٌة الالات مكائن .

 ( ٌشمل / الادوات المعمارٌة والانشائٌة . 2المناة )

 منتج 

 منتج

 منتج

 وكٌل

 وكٌل

 منتج

مشتري 

 صناعً

مشتري 

 صناعً

موزع 

 صناعً

مشتري 

 صناعً

مشتري 

 صناعً
موزع 

 صناعً



 ( ٌشمل / سلع موسمٌة الخصار وفواكه للمعامل ومصانع التعلٌب . 3المناة )

ٌشمل / عملٌة استراد بعض الادوات والاجهزة الكهربائٌة من مصنعٌن  (4المناة )

 اجانب تسهٌل العملٌة . 

 

 

 من لنوات السلع الاستهلاكٌة  -الثانً النوع 

 مخطط ادناه ٌوضح لنوات السلع الاستهلاكٌة 

 

 (1لناة )

 

 

 (0لناة )

 

 

 (3لناة )

 

 (4لناة )

 زٌع المباشر )المنتجات الزراعٌة ( . ( ٌشمل تو1المناة )

 ( السٌارات والكتب . 2المناة )

 ( معظم السلع الاستهلاكٌة سجائر المواد الؽذائٌة والمعلبات 3المناة )

( فً اكثر الاحٌان ٌحتاج المنتج الى وكٌل ٌهدؾ مساعدته على التعرؾ 4المناة )

  السلعةرفة مواصفات على تجار الجملة وامكنٌاتهم المالٌة ومساعدته على مع

 

 المنتج

 

 تاجر تجزئة

 تاجر تجزئة

 مستهلن

 مستهلن

 

 تاجر جملة

 المنتج

 

تاجر 

 تجزئة

تاجر  وكٌل 

 جملة

 المنتج

 

 مستهلن

 

 المنتج

 مستهلن

 



 العوامل المؤثرة على اختٌار لنوات التوزٌع 

 هنان خمسة عوامل أو اعتبارات مؤثرة فً اختٌار المنوات التوزٌع 

 الاعتبارات المتعلمة بالسوق  -1

 

 نوع السوق   حجم السوق   التركٌز الجؽرافً للسوق   حجم الطلبٌة          عادات الشراء

 ات المتعلمة بالمنتج الاعتبار -2

  

لٌمة الوحدة   المابلٌة على التلؾ  الحجم الوزن  الطبٌعة المٌمة للمنتج  منتجات حسب الطلب  مدى توسع فً حفظ              

 المنتجات

 الاعتبارات الخاصة  بالمنظمة  -3

 

 لادارٌة     الرلابة على لنوات التوزٌع الامكانٌات المادٌة والحجم    الشهرة المنظمة   الخبرة والمدرة ا

 الاعتبارالخاصة بالوسطاء  -4

 

مدى توفٌرالوسطاءالمرؼوب فٌهم    حجم المبٌعات المتولعة   عامل الكلفة     مستوى الخدمات 

 التً ٌمدمها الوسطاء تجاه المنتج

 الاعتبارات الخاصة بالبٌئة  -5

 

 الالتصادٌة       التشرٌعات والسٌاسات الحكومٌة  خصائص المنافسٌن       العوامل 

 

 

 

 



 تنظٌم لنوات التوزٌع 

نتٌجة تطورات فً البٌئة التسوٌمٌة كتزاٌد الاحتٌاجات المستهلكٌن والتمدم التكنلوجً 

ظهر ما ٌسمى بالنظم التسوٌمٌة العمومٌة والانظمة ونظام المنوات المتعددة وعلٌه 

 من انظمة التسوٌك  فان هنان ثلاثة انوع اساسٌٌن

  لعمودٌةلنوات التوزٌع ا -1

 نظام التوزٌع الافمً -2

 نظام التوزٌع المتعدد  -3

 

فانه ٌتضمن على المنتج  -( : دي) التكامل العمو دٌةلنوات التوزٌع العمو -1

وتاجر الجملة وتاجر التجزئة الذٌن ٌعملون بشكل متكامل وموحد وٌدار النظام من 

 مناة الذٌن لد ٌكون المنتج أو الموزع . لبل احد اعضاء ال

 فوائد النظام العمومٌة 

 تملٌل التلؾ . -1

 ٌملل من الصراعات بٌن اعضاء المناة  -2

 ٌزٌد من خبرة اعضاء المناة  -3

 زٌادة لوة التفاوض  -4

       

 تكون التنوات التوزٌعٌة العمودٌة على ثلاثة أنماط اساسٌة هً 

=================================== 

 -نظام التوزٌع العمودي المشترن : -1

 ٌتظمن مراحل من الانتاج والتوزٌع تحت ملكٌة واحدة .  

  -نظام التوزٌع العمودي التعالدي : -2



ٌتظمن لٌام منظمات مستملة ترتبط فٌما بٌنها بعمود وتسوق برامجها للحصول على 

 ل وهً ثلاثة انواع .منافع التصادٌة وتنمٌة مبة مٌٌعاتها بصورة افض

 سلسلة متاجر الجملة الاختٌارٌة -أ            

 سلسلة متاجر التجزئة التعاونٌة –ب           

 المنظمات التجارٌة –ج           

  -نظام التوزٌح العمودي الادارى : -3

من الانتاج والتوزٌع من خلال حجم ولوة احدى ٌتظمن تنسٌك مراحل متتابعة 

 المجموعات

ٌمصد به اشتران عدد من المنظمات النوزٌعٌة من نفس   -نظام التوزٌع الافمً : -0

المستوى فً اتخاذ بعض العملٌات التً تخفض من تكلفة الشراء والاعلان وبحوث 

التسوٌك وؼٌرها من الانشطة المشتركة التً لاٌمكن ان نموم بها هذه المؤسسات 

فان هنان بعض الصعوبات والمشاكل التً  متعددة بنفس الكفاءة أو التكلفة . مع ذلن

 تفرض هذا النوع من نظم التوزٌع . 

 صعوبة تعاون هذا العدد الكبٌر من المؤسسات واختلافات واجاهات كل منها .  -أ

 نمص المرونة اللازمة لمثل هذا النوع من الجماعات .  -ب

 صعوبة عملٌات التخطٌط والبحوث ولل المشكلات .      -ج

 لتوزٌع المتعددة نظم ا -3

هذا النوع ٌجمع اكثر من نظامٌن ٌسٌران باتجاهات افمٌة فً حالات وٌسٌران 

 باتجاهات عمودٌة فً حالات اخرى . 

هنالن ثلاثة نماذج توزٌعٌة متاحة امام المنشأة ٌمكنها الاختٌار من بٌنها وفما لكثافة 

 التسوٌك .

============================================ 

 

 

 



 

 

 التوزٌع الشامل 

فً ظل هذ التوزٌع المنتج ٌعرض منجه أو منتجاته من خلال أكبر عدد ممكن من 

المنافسة التسوٌمٌة المتاحة فً السوق حٌثما كان المستهلن ٌبحث من هذه المنتجات 

 أو المنتج ٌستخدم للمنتجات الاستهلاكٌة السهلة المنال . 

 )الاختٌارى(التوزٌع الانتمائً 

وضع السلع فً عدد محدد من المنافذ  التسوٌمٌة حٌث ٌموم المنتج باعطاء حك  ٌعنً

 التوزٌع أو بٌع منتجاته بواسطة وكٌل من الوسطاء فً مناطك مختلفة . 

 التوزٌع الوحٌد )المحصور( 

ؼلٌة  وهو عملٌة توزٌع المنتجت فً منطمة جؽرافٌة ولعدة من لبل الوسطاء سلع

 ر .ثمن سٌارات طائرات وبواخ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 الاسبوع الثانً عشر

 تجارة الجملة

 مفهوم تجارة الجملة وطبٌعتها 

هً تلن الانشطة التً ٌموم بها بعض المنشأت أو الافراد بؽرض البٌع لتجار 

 التجزئة أو لتجار جملة اخرٌن أو للمشتري الصناعً للمستهلن النهائً . 

الاعمال التً تتم فٌها عملٌات  تتضمن منشأت الجملة كافة اماكن التجارة أو -

الاتجار بالجملة سواء كانت هذه المنشأت عملاً  تجارٌاً أم مخزناً عمومٌاً ٌجري فٌه 

% من مجموع مبٌع المنشأت فانها 51البٌع بالجملة فاذا كانت صفمات جملة تمثل 

 تعتبر من منشأ تجارة الجملة . 

خص سواء اكان شخصاً طبٌعٌاً وٌمكن المول بصفة عامة انه ٌركز اعتبار كل ش -

ً بانه ٌعمل فً تجارة الجملة . اذا كان ٌموم بصورة رئٌسٌة بالبٌع أو  أو اعتبارٌا

 بالنفاذ بالبٌع مع اولئن الذٌن ٌشترون السلع لاخر عرضٌن هما 

 اعادة بٌع السلع التً ٌشترونها .  -1

ان ٌموم تاجر فً مشروعات الاعمال وذلن كها  استعمال السلع التً ٌشترون -2

الجملة بشراء تجهٌزات وادوات برؼبٌه لبٌعها لمشروعات اعمال اخرى من اجل 

 جٌة . عملٌات الانتافً  استخدامها 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 مخطط ٌوضح منشأت الجملة 

 

 

 

 

 

 

       

 تصنٌف تجارة الجملة : اي انواع متاجر الجملة 

وم على اساس طبٌعة الخدمات أو ان اهم التصنٌفات الشائعة هو ذلن التصنٌؾ ٌم

 الانشطة التسوٌك التً ٌؤدونها حٌث تمسم الى 

 تجارة الجملة العادٌون )ذوي الخدمات الكاملة ( . -1

 تجار الجملة المتخصصون ) ذوي الوظائؾ المحددة ( . -2

 تجار الجملة المتكاملون . -3

تجار بالجملة التً ٌموم هم التجار أو منشأت الا -ر الجملة المتخصصون :ثانٌاً / تجا

ببعض الوظائؾ التسوٌمٌة ولٌس كلها اي ان الخدمات ٌمدمها للمنتج وتاجر التجارة 

 الملٌلة . وٌدخل فً عداد تجار الجملة 

المستوردٌن باعتبار ٌعملون كتجار جملة  -المصدرٌن . ج -المتخصصٌن .  ب -أ

 أهم تجار متخصصٌن .

منشأت البٌع بالبرٌد .                 -3لطلبٌات . متعهدو ا -2 متعهدو التوزٌع . -1

 تجار البٌع على تصرٌؾ . -5تاجر الجملة الطواؾ .  -4

صفمات عارضة 

 )تجار التجزئة(

 النشاط الرئٌسً

 )تاجر الجملة(

منتجون ٌمومون 

 بالبٌع بالجملة

 نشاط البٌع بالجملة



ً / تجار الجملة المتكاملون : هم التجار الذٌن ٌمومون بالانتاج والاتجار  -ثالثا

بالجملة أو ٌمومون بالمتاجرة بالجملة والتجزئة . وهً بذلن تحمك تكاملاً راسٌاً 

 ولون اداء نوعٌن من الانشطة الالتصادٌة . وٌحا

 ومنهم الانواع التالٌة 

 تجارنصؾ الجملة .  -1

 تجار الجملة المنتجون .  -2

 المنتجون الذٌن ٌنتجون بالجملة .  -3

هم ٌمومون باداء جمٌع وظائؾ تجارة الجملة من  -تعرٌؾ تجار الجملة العادٌون :

 .  شراء وبٌع وتفاوض وتخزٌن ونمل وتموٌل

 

 وٌمكن تمسٌم تجار الجملة العادٌون الى لسمٌن رئٌسٌٌن 

 المسم الاول
 حسب درجة تخصصهم السلعً

 المسم الثانً
وفـــــك سعة المنطمة الجؽرافٌة ٌشملها 

 نشاطهم 

ٌختلؾ تاجر الجملة عن أخر حسب 
ممدار التخصص فً السلع التً ٌتعامل 
بها وٌمكن بموجب ذلن تمسٌم الى ثلاثة 

 هً  انواع

 تاجر الجملة للبضائع العامة  -1

تاجر الجملة لبضائع المجموعة  -2

 الواحدة 

 تاجر الجملة المتخصص  -3

ٌنمسم تجار الجملة العادٌون الى ثلاثة 
انواع حسب المناطك الجؽرافٌة التً 

 ٌشملها نشاطهم وهً 

 تاجر الجملة المحلً  -1

 تاجر الجملة المطري  -2

  تاجر الجملة الدولً -3

 

 أنشطة المنشأت التسوٌمٌة :

للمنشأت التسوٌمٌة انشطة كثٌرة واعمال أكثر وٌمكن ان توضح بعض هذه الانشطة 

 منها عمل الوسطاء وٌمكن تمسٌم الوسطاء الى لسمٌن 

 الوسطاء التجار .  -1

 الوسطاء الوظٌفٌون .  -2



ؽرض تحمٌك وهم الوسطاء الذٌن ٌشترون وٌبٌعون السلع ل -الوسطاء التجار : -1

الربح وهم ٌمتلكون السلع وٌتحملون الاخطاء التً تنطوي علٌها الملكٌة ولكن لٌس 

من الضروري ان تكون هذه السلع المملوكة فً حٌازتهم دائماً وٌنمسم التجار بصفة 

 تجار التجزئة .  -2تجار الجملة .  -1عامة الى نوعٌن هما : 

ت التسوٌمٌة بدارسة مختلؾ انواع ٌهتم المنشأ -مفهوم المنتجات التسوٌمٌة :

الوسطاء والوكالات التً تشمل بالعملٌات التسوٌمٌة اللازمة لاٌصال السلع المنتجة 

الى المستهلن وهذه المنشأت التسوٌمٌة لها اهمٌة لان لها وظائؾ مختلفة وتتعامل مع 

 السلع مختلفة ولها نظام تسوٌك .

 

 ماهً تصنٌف منشأت التسوٌك 

ت التسوٌمٌة الى السام متشابهة رئٌسٌة حتى ٌمكن دراسة كل وتصنؾ المنشأ

مجموعة على حدة دراسة شاملة وتوجد عدة طرق للتمسٌم وذلن فً الدراسة العامة 

للتسوٌك ولكن التمسٌم الشائع الاستخدام ) هو الذي ٌموم على اساس ملكٌة السلع 

 موضع التعامل اي هل ٌملكها الوسٌط أم لا ( .

وهم الوسطاء الذٌن ٌمومون باداء الوظائؾ التسوٌمٌة  -لوظٌفٌون :الوسطاء ا -0

دون امتلاكهم للسلع موضع التعامل فهم ٌعملون كوكلاء ٌؤدون ماٌطلب منهم 

 العملٌات ذلن ممابل مبالػ تدفع لهم . 

 

 وٌمكن تمسٌم هذا النوع من الوسطاء الى لسمٌن فرعٌن هما :

 ن باجراء المفاوضات البٌع أو الشراء مثل لها تمسٌمات الوسطاء الذٌن ٌمومو -أ

الوكلاء بالعمولة                                          -4وكلاء البٌع .  -3وكلاء الشراء .  -2السماسرة .  -1

 وكلاء المنتج .  -5

الوسطاء الذٌن ٌمومون بالوظائؾ التسوٌمٌة الاخرى مثل النمل والتخزٌن  -ب

فهم ٌمومون بالخدمات التً تساعد على تسهٌل تسوٌك السلع والتموٌل والـتأمٌن 

ولكن بدون الاشتران المباشر فً تؽٌٌر الملكٌة وهم ٌطلك علٌهم )الوكالات 

 التسهٌلٌة( وٌمكن تمسٌم هؤلاء الوسطاء على اساس الوظائؾ التً ٌمومون بها 



                      النمل / بري بحري جوي سكن حدٌد .                              -1

 التخزٌن / العمومٌة خاصة ) المخازن ( .                                                                       -2

التموٌل / البنون وشركات الائتمان .                                                                    -3

 التأمٌن .الاخطار / شركات  -4

 وٌضاؾ الى ذلن مكاتب ابحاث السوق ووكالات الاعلان وؼٌرهم . 

ٌظهر من هذا الشرح السرٌع لمختلؾ انواع المنشأت التسوٌمٌة انها كثٌرة ولكن 

بعضها لاٌنتمً على وجه العموم الى طائفة الوسطاء رؼم انها تساعد المٌام باعمال 

 التسوٌك . 

 ن البائع والمشتري . وهً العمد المبرم بٌ -الصفمة :

 

 

 

 

 

 

 الاسبوع الثالث عشر

وهً حلمة وسٌطة اخٌرة فً لنوات التوزٌع وذلن  -تجارة المفرد )مفهومها( :

 علالة مباشرة بالمستهلن النهائً . 

وتعرؾ تجارة التجزئة بانها تتضمن العملٌات  -طبٌعة تجارة المفرد )تعرٌفها( :

البضائع والخدمات لؽرض اشباع حاجات والانشطة التسوٌمٌة المرتبطة بشراء 

المستهلن الشخصٌة أو لاشباع حاجات عائلته أو اصدلائه وٌنظر الى منشأت 

التجزئة على انها منظمات اعمال أو احد المنوات التسوٌمٌة التً تتولى عرض وبٌع 

السلع والخدمات للمستهلكٌن النهائٌٌن الذٌن ٌمومون بشراء هذه المنتجات لاؼراض 

هلان الشخصً لهم ولعائلاتهم ولٌس لؽرض اعادة بٌعها مرة اخرى للأخرٌن الاست

 بعبارة اخرى فان صفمة التجزئة هً صفمة البٌع للمستهلن النهائً . 



ان تجارة المفرد تمثل الحلمة الوسٌطة الاخٌرة فً لنوات  -أهمٌة تجارة المفرد :

 ٌٌن وهما :التسوٌك وتستمر منشأت التجزئة اهمٌتها من ناحٌتٌن اساس

تعلك بتأثٌرها على الالتصاد المومً وحركة التجارة الداخلٌة فً  -الناحٌة الاولى :

 المجتمع . 

تتعلك بالوظائؾ الحٌوٌة التً تموم بها سواء للموردٌن ) المنتجٌن  -الناحٌة الثانٌة :

 أو تجارة الجملة ( أو المستهلكٌن فً السوق . 

 السمات الجدٌدة فً تجارة المفرد 

 هنان جملة من السمات لها تأثٌر المباشر فً تجارة المفرد منها 

المنشأت التسوٌمٌة تواجه تطورات مذهلة واسعة بسبب تكٌٌفها مع التطورات  -1

 التكنولوجٌة فً مجال الحاسبات الالٌة والالكترونٌات والاتصالات . 

 المنشأت اختلفت انواعها واشكالها فً السوق .  -2

تها سواء من حٌث تخطٌط البرامج التسوٌمٌة أو تصمٌمها أو اخٌار تعمدت ادار -3

 المولع أو التنافس . 

اتساع نطاق منشأت التجزئة وضمانة مبٌعاتها اصبحت ؼٌر لاصرة على السلع  -4

الاستهلاكٌة الملموسة بها الى تمدٌم خدمات ؼٌر الملموسة التأمٌن والطٌران 

 .  والسٌاحة صالون حلالة  مطاعم وؼٌرها

 

وهً متاجر تتمٌز بكبر الحجم والتكامل فً الخدمات وتختلؾ  -المتاجر الضخمة :

 عن المتاجر الصؽٌرة من حٌث الحجم واسلوب العمل والادارة .    

 خصائص المتاجر الضخمة 

 فخامة حجم العمل وكبر امكانٌاتها المادٌة وٌساعدها هذه على تحمٌك ماٌلً :  -1

 كمٌات كبٌرة والاتصال بالمنتج مباشرة .المدرة على الشراء ب -أ

 المرة على تمدٌم تسهٌلات ائتمانٌة لعملائها عالبٌع بالتمسٌط أو لاجل معٌن .  -ب

المدرة على استخدام برامج التروٌج بصورة مناسبة والتخطٌط لحملات تروٌجٌة  -ج

 بالمشاركة مع المنتجٌن . 



  المدرة على مواجهات النملٌات الالتصادٌة . -د

 المدرة على الاحتفاظ بمجموعات كبٌرة من سلع .  -ء

التخصص فً العمل والخبرة فً مجال التسوٌك والتنظٌم الاداري الكفؤ . لانهم  -2

 ٌستخدمون اسلوب تمسٌم العمل واسناد الاعمال لااشخاص كفؤٌن ذوي الخبرة . 

 

 انواع متاجر الكبٌرة الضخمة 

متاجر كبٌرة الحجم تمدم مجموعات كبٌرة وهً  -أولاً / متاجر ذات الالسام :

ومتنوعة من السلع وممسمة الى السام أو ادارات تختص كل منها بمجموعة من 

 السلع لؽاٌات المحاسبة والرلاٌة الادارٌة . 

ً / متاجر السلسة العادٌة : وهً متاجر مثل ذات التنوع من التجزئة الذي  -ثانٌا

ؾ فً ظل ملكٌة واحدة وادارة مركزٌة فً ٌضم عادة متاجر أو منافذ متعددة وتم

مجالات الشراء وفً السٌاسات واتخاذ المرارات وتنتشر فً أنواع مختلفة من 

 المنتجات مثل )البمالة والملابس والاكل السرٌع( 

ً / الجمعٌات التعاونٌة الاستهلاكٌة : وهً عبارة عن متاجر ٌمتلكها وٌدٌرها  -ثالثا

ائٌٌن الذٌن ٌنظمون المسم بؽرض اشباع حاجاتهم مجموعة من المستهلكٌن النه

وطلباتهم من السلع والخدمات فبدلاً من شراء ماٌلزمهم من منشأت التجزئة فانهم 

ٌعمدون لتأسٌس محلات خاصة )الجمعٌة( وٌكتبون براس مالهم عن طرٌك اسمهم 

ٌراً فٌما ٌهتم وتدار الجمعٌة عن طرٌك مجلس ادارة مكتب والذي ٌعٌن فٌما بعد مد

 ٌباشر الاعمال وٌدٌر الجمعٌة .

وهً محلات تجزئة كبٌرة تتعامل اساساً بالمواد  -رابعاً / متاجر السوبر ماركت :

الؽذائٌة ومواد البمالة مع تمدٌم انواع وتشكٌلات عدٌدة مما ٌحتاج الٌه المستهلكٌن 

 وتعتمد على خدمة الذات مع الاهتمام بطرٌمة العرض الجذاب .

لاتختلؾ متاجر بٌوت الخصم عن محلات السوبر  -اجر بٌوت الخصم :خامساً / مت

ماركت من حٌث اسلوب العمل  والادارة الا انها تبٌع باسعار الل من تلن محلات 

 وهً تجذب المستهلكٌن على اساس السعر فمط . 

 

 تجارة المفرد بدون مخازن



كنه من ممابلة ٌجب على تاجر التجزئة ان ٌحتفظ فً مخزنه بكمٌات من السلع تم

طلبات عملائه بسرعة حتى تمكنه تجنب تحولهم الى منافسٌه ولاتمتصر فائدة هذا 

المخزون على تاجر التجزئة فمط بل تمتد اٌضاص الى المستهلن فزٌادة الانواع 

والاصناؾ والكمٌات التً ٌحتفظ بها تاجر تؤدي الى استؽناء المستهلن عن الحاجة 

 ع بمنزله . الى تخزٌن ماٌلزمه من السل

ومن الناحٌة الاخرى ضرب مخازن تجار الجملة او المنتجٌن من محل تاجر 

التجزئة واحتفاظ هذه المخازن بكمٌات المخازن بكمٌات كافٌة من السلع التً ٌمكن 

نملها بسرعة الى تاجر التجزئة تملل من حاجة التاجر الاخٌر الى الاحتفاظ لمخزون 

 ن للخزن . كبٌر واصلاً لاٌحتاج الى مخاز

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 الاسبوع رابع عشرو خامس عشر

 التوزٌع المادي

ً للمفهوم  -مفهوم التوزٌع المادي وتعرٌفها : ٌمكن تعرٌؾ التوزٌع المادي وفما

 التسوٌمً الذي ٌعمل فٌه هذا التوزٌع . 

تاجها بانه مجموعة الانشطة المتعلمة بتسهٌل حركة انتمال السلع مادٌاً من اماكن ان -

 أو استخراجها الى اماكن استهلاكها او استخدامها . 

 ماذا ٌتضمن التوزٌع المادي  -

ٌتضمن جمٌع النشاطاتن التسوٌمٌة المرافمة للسلعة منذ ان كانت مادة خام حتى 

اصبحت سلعة تامة الصنع وتشتمل مجموعة الانشطة هذه اٌضاً الى وظائؾ ) التنمل 

لبة المخزون واختٌار مولع المخازن وتجهٌز الطلبات التخزٌن ومناولة المواد ومرا

 وخدمة المستهلن . 

 بماذا ٌساهم التوزٌع المادي  -

ٌساهم التوزٌع المادي فً خلك منفعة الزمانٌة والمكانٌة للسلعة من خلال تنفٌذ 

الانشطة المتعلمة بتوفٌر السلعة باستمرار وفً اولات ؼٌر ذلن التً تنتج منها 

وتوفر هذه السلع فً اماكن متجر اماكن انتاجها حٌث ٌكون الطلب  وظٌفة التخزٌن

 علٌها موجوداً وكبٌراً .   

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 مخطط ٌوضح مفهوم التوزٌع المادي 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اهمٌة التوزٌع المادي :

ادارة التوزٌع المادي تهدؾ الى ادخال تحسٌنات لتحمٌك وصول السلعة أو المواد 

لل كلفة ممكنة وتشمل هذه التحسٌنات على تحمٌك نوعٌن من التكالٌؾ للمستهلكٌن بأ

 هما 

 تكالٌؾ التوزٌع المتطورة .  -1

 تكالٌؾ التوزٌع الؽٌر المتطورة .  -2

 وتتضمن تكالٌؾ التوزٌع المتطورة نوعٌن من التكالٌؾ هما 

ال أوامر تكالٌؾ متطورة مباشرة على التكالٌؾ منها )النمل التخزٌن المناولة ارس -أ

 الشراء ( . 

اماكن استخراج 

 او الموردون

ماكن التصنٌع ا

والتوزٌع الانتاج 

 والتسوٌك

 اماكن الاستهلان

 أو الاستخدام

إدارة التوزٌع 

 المادي



تكالٌؾ متطورة ؼٌر مباشرة وتشمل على تكالٌؾ الفائدة على راس المال  -ب

المستثمر فً المخزون والتلؾ والتمادم السرلة والضٌاع والضرائب الممتلكات على 

 المخزون والمخازن .

 

 

  

 تكالٌف التوزٌع غٌر المتطورة  -0

الاخفاق فً شحن ونمل السلع فً  التً لد تنشأ من فمد بعض فرص البٌع نتٌجة

الولت المحدد والاحتفاظ بالكمٌة المناسبة مماٌنتج عنه تحول المستهلكٌن الى شراء 

 سلع المنافسٌن والؽاء الطلبٌات وعم رضا المستهلن بالنهاٌة . 

 وظٌفة التوزٌع المادي تتضمن الانشطة التالٌة 

 المواد .  مناولة -3السٌطرة على الخزٌن .   -2النمل  .  -1

 اجراءات الطلب .  -4

على الشركة اتخاذ مجموعة من المرارات الرئٌسٌة الخصة  -مفهوم النمل : -1

باختٌار وسٌلة النمل المناسبة وترجع أهمٌة هذه المرارات الى ارتباط الكفاءة فً 

ً سٌؤثر على سعر  عملٌات النمل بدرجة مباشرة بالوسٌلة التً اختارها . لانه حتما

  صولها وعلى رضى التجار والعملاء ة ولت وصولها وادائها وظروفها حال والسلع

 هنان خمس نماذج من وسائل النمل على الشركة اختٌارها ماٌناسبها 

 السكن الحدٌدٌة .  -1

 النمل المائً .  -2

 النمل بالسٌارات .  -3

 النمل الجوي .  -4

 النمل بالانابٌب .  -5

 فً الاختٌار عددة معاٌٌر منها  والشركة تاخذ بنظر الاعتبار



 السرعة فً اداء الخدمة .  -1

 المدرة الاستٌعابٌة .  -2

 مدى توافرها بشكل منتظم فً اداء الخدمة .  -3

 التكلفة الخاصة بكل وسٌلة .  -4

 درجة الاعتماد علٌها . -5

 

 السٌطرة على الخزٌن  -0

نشطة التً تستهدؾ تدفك تتناول ادارة المخزون دراسة تخطٌط وتنظٌم جمٌع الا

المواد والسلع بالكمٌات والنوعٌات المطلوبة . كذلن استلام وفحص المواد والسلع 

الواردة للمنشأة وتخزٌنها فً اماكن ملائمة لحماٌتها من الضٌاع والسرلة والتلؾ 

 ولؽاٌة صرفها للجهات التً تطلبها داخل المنشأة وخارجها . 

 

 اهداف الحفاظ على المخزون 

 تحمٌك التوازن بٌن مواعٌد الانتاج والاستخدام للسلع المختلفة .  -1

 لؽرض الحماٌة من تملبات الاسعار أو زٌادتها .  -2

 من أجل التؽلب على الضروؾ الطارئة والتملبات ؼٌر المتولعة فً الطلب .  -3

تحمٌك الاستخدام الالتصادي لجمٌــع الامكانات المادٌة والبشرٌة المتاحة  -4

 لمنشأت . ل

 من اجل زٌادة المنفعة الشكلٌة لبعض انوع السلع .  -5

 

 اجراءات الطلب  -3

بعد معرفة الاحتٌاجات الاجمالٌة للفترة فانه ٌكون من السهل اصدار أوامر الطلب 

لتؽطٌة جمٌع العناصر المطلوبة للانتاج الملائم للمسم . وهنان طرٌمة مثالٌة واسعة 

هً الطرٌمة تمتضً وضع دفاتر  مبدأ عامً ترتكز على الاستعمال فً المنشأت وه



منفصلة لطالات العمل الخاصة بكل عنصر منتج وكل دفتر ٌحتوي على بطالة عمل 

 واحدة لكل عملٌة . 

وهنان طرٌمة اخرى لاصدار أوامر الطلب وهً توحٌد الاحتٌاجات بالنسبة لكل لسم 

دار لوائم الطلب هذه اي الالسام انتاجً ولكل مشتري وبالنسبة للموائم المتمررة اص

 المتخصصة . 

 

 

 

 واهم الاجراءات 

 اختٌار حجم الدفعة .  -1

 تحدٌد الولت اللازم .  -2

 تحدٌد عدد الاجزاء التً تحفظ .  -3

 مسن سجل دائم لكل عنصر .  -4

 انواع سٌاسة المخزون 

 حجوم المخزون الثابتة .  -1

 مخزون النملٌات .  -2

 ع . مخزون التول -3

 مخزون الامان .  -4

 مستوٌات الخزٌن 

 الحد الادنى للمخزون .  -1

 الحد الالصى للمخزون .  -2

 مستوى اعادة الطلب .  -3

 مناولة المواد 



وهً عملٌة تحرٌن المواد بكمٌات كبٌرة أو صؽٌرة لمسافات لصٌرة أو طوٌلة . 

فً محلات التجزئة ٌاخذ نشاط المناولة مكانه عادة داخل المصانع أو المخازن و

وكذلن بٌن وسائل النمل وٌتركز هنا على كٌفٌة تحمٌك عملٌات المناولة بسرعة 

وبتكلفة منخفضة فً الولت نفسه . وان نشاط المناولة هو نشاط متكرر بطبٌعته وٌتم 

لمرات عدٌدة متماربة فان المصور فً جزئٌة منها لد ٌؤدي مع ذلن التكرار الى 

 لاثار السلبٌة  خلال الفترة الزمنٌة المعٌنة . تضخم النفمات ولمدر ا

 عملٌة تلمً اسالٌب ووسائل المناولة الشائعة استخدامها 

 الونشان والروافع .  -3المحولات .  -2عربا ت النمل .  -1

 مساعدات التخزٌن .  -4

 العوامل المؤثرة فً اختٌار معدات مناولة المواد 

 طبٌعة المنتج أو المواد .  -1

 لخصائص المادٌة للمنتجٌن أو المخزون . ا -2

 ممدار المواد أو المنتجات التً ٌتم مناولتها .  -3

 احتٌاجات المساحة لمعدات المناولة .  -4

 

 اهداف الاساسٌة من مرالبة المخزون وادارته علٌه 

ذلن تحدٌد الكمٌات نت المواد والسلع التً ٌجب الاحتفاظ بها فً لمخازن بما  -

ٌتضمن الوفا باحتٌاجات للعملا واستمرار تشؽٌل المصنع بطرٌمة منظمة ٌضمن 

 تحمٌك الاهداؾ المتولعة من ادارة التوزٌع المادي بالل تكلفة ممكنة . 

 تالٌة :وهنا ٌتطلب اتخاذ عدة لرارات متعلمة بالمجالات ال

لرارات تتعلك بتحدٌد الحد الادنى )حد الامان( من المخزون الواجب الاحتفاظ  -1

 به . 

لرارات تعلك بتحدٌد فترة اعادة الطلب لكل صنؾ من الاصناؾ الواجب  -2

 الاحتفاظ بها وبما ٌضمن تحمٌك رضى العملاء فً اولات تورٌد منتظمة . 



دٌة )كمٌة الطلب المثلى( مما ٌضمن تحمٌك لرارات تتعلك بتحدٌد الكمٌة الالتصا -3

 الهدؾ العام للمشروع . 

 

 

 

 

 

 

 الاسبوع سادس عشر

 التروٌج

 عنصر الرابع من عناصر المزٌج التسوٌمً 

 ما الممصود بالتروٌج  -1

ان كلمة التروي مشتمة من الكلمة العربٌة )روج للشًء( اي عرؾ به وهذا ٌعنً ان 

وتعرٌفهم بانواع السلع والخدمات التً بحوزة البائع  التروٌج هو الاتصال بالاخرٌن

وانه التنسٌك بٌن جهود البائع فً الامة منافذ للمعلومات وفً تسهٌل بٌع السلع أو 

 الخدمة أو فً لبول فكرة معٌنة . 

 مفهوم عام للتروٌج 

ٌعتبر التروٌج احد العناصر الاساسٌة المكونة للمزٌج التسوٌمً فً اي منشأة من 

شاءات مهما كانت طبٌعة النشاط الذي نزاوله . ٌنطوي اهمٌة التروي على المن

تعرٌؾ والناع المستهلن بالسلعة عن طرٌك امداده بالمعلومات المتعلمة بحجم المنافع 

والاشباعات التً ٌمكن ان تحممها له ثم حثه على الشراء والاستمرار باستخدام 

 السلعة فً المستمبل . 

جموعة من الانشطة المتعلمة بتزوٌد المستهلن بالمعلومات عن م -تعرٌف التروٌج :

المؽرٌات الخاصة بكل سلعة واثاره اهتماماته الشخصٌة بها والناعه بتفوق لدراتها 



ً بالسلع المنافسة والبدٌلة وذلن من اجل دراسة  فً اشباع حاجاته ورؼباته لٌاسا

 لاتخاذ لرار الشراء ثم مواصلة استخدامها مستمبلاً . 

 من هذا التعرٌف ٌمكن استنتاج النماط التالٌة :

أولاً / ٌعتبر التروٌج عملٌة اتصال بٌن المرسل المتمثل بالبائع والمرسل الٌه المتمثل 

 بالمشتري ) عناصر المزٌج التروٌجً ( . 

ً / ٌمكن من خلال وسائل التروٌج نمل رسالة الاتصالٌة المشتملة على  ثانٌا

 لسلعة والمنشاة من البائع الى المشتري . المعلومات المتعلمة با

ثالثاً / ٌخلك التروٌج اتجاه اٌجابً ) سمعة طٌبة ( نحو السلعة والمنشأة معاً وتكون 

 حصٌلة هذا الاتجاه استخدام السلعة وتعوٌد المستهلن على شرائها . 

 

 

 أهداف التروٌج

 ٌمكن تحدٌد الاهداف الخاصة بالتروٌج كماٌلً :

 المستهلن بالسلعة .  أولاً / تعرٌؾ

 ثانٌاً / اثارة الاهتمام بالسلعة . 

 ثالثاً / الحصول على الاستجابة . 

 رابعاً / اتخاذ لرار الشراء . 

 استراتٌجٌات التروٌج 

 هنان نوعان اساسٌان من استراتٌجٌات التروٌج هما :

لشخصً تعتمد هذه بشكل كبٌر على البٌع ا -أولاً / استراتٌجٌة الدفع أو الضغط :

فً عملٌة التروٌج حٌث ٌوجه نشاط البٌع الشخصً من خلال مندوبً البٌع التابعٌن 

 للمنتج الى تجار الملة فً سبٌل الحصول على اوامر الشراء من تجار التجزئة . 

ً / استراتٌجٌة الجذب : تعتمد هذه على الانشطة ؼٌر الشخصٌة المتمثلة  -ثانٌا

تراتٌجٌة حٌث ان الاعلان لادر ىعلى خلك الرؼبة )بالاعلان( اثر كبٌر فً هذه الاس

 ثم الناعه ثم الشراء عن طرٌك اثارة الاهتمام . 



 

 عناصر المزٌج التروٌجً 

ٌتالؾ المزٌج التروٌجً على خمسة عناصر أو انشطة الداعمة للنشاط التروٌجً 

 وهً :

 المزٌج التروٌجً

 

 لمبٌعات    العلالات العامة        النشر الاعلان        البٌع الشخصً        تنشٌط ا

 

 

 المخطط أناه ٌمثل دور التروٌج كعنصر من عناصر المزٌج التسوٌمً 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الاهداف والموارد 

 استراتٌجٌة التسوٌك

 استراتٌجٌة التروٌج

 المزٌج التسوٌمً

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المستهلن

 المنتج  -

 السعر  -

 التروٌج -

 الاعلان  -

 البٌع الشخصً -

 تنشٌط المبٌعات -

 تروٌجنشاطات ال  -

 الاخرى 



المخطط ٌوضح ان المزٌج التروٌجً ٌمثل مموعة العناصر التً تتفاعل مع بعضها 

 البعض لتحمٌك الاهداؾ التروٌجٌة المستهدفة . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 عناصر المزٌج التروٌجً مع المخطط شرح 

 

 

 

 

 

 

 

 

وسٌلة اتصال ؼٌر شخصٌة تتم بٌن المعلن والجمهور المعلن الٌه  -تعرٌف الاعلان :

)المستهلن نهائً أو مستخدم صناعً( والذي تختلؾ باختلاؾ السلع أو الخدمات  

 ت ( . المعلن عنها ) سلع استهلاكٌة / سلع انتاجٌة أو صناعٌة أو خدما

 

 الاعلان 

 المنتج

 البٌع الشخصً

 تنشٌط المبٌعات        السعر          المزٌج   

 العلالات عامة 

 التوزٌع المكان

 النشر



الجهود والخطط التً تكرس خصوصاً لتعظٌم المبٌعات  -تعرٌف تنشٌط المبٌعات :

من خلال وسائل والٌات وادوات مختلفة مثل الامة المعارض التدعٌة أو الشاملة 

والمشاركة فً المعارض التجارٌة الصناعٌة زراعٌة اللٌمٌة دولٌة وتمدٌم المحفزات 

 لهداٌا( وتنظٌم العرض وتخفٌضات على الاسعار . البٌعٌة ) العٌنات المجانٌة وا

 

هو العنصر الفاعل والمؤثر من عناصر المزٌج  -البٌع الشخصً تعرٌفها :

التسوٌمً مثل الاعلان وله دور فً نعظٌم المبٌعات ولاهمٌته ٌتمٌز بامكانٌة التحكم 

شتري بنوعٌة المعلومات التً ٌتبادلها رجل البٌع مع المستهلن النهائً أو الم

 الصناعً وٌكون وجهاً لوجه وٌعتبر منهج البٌع على اساس ظروؾ البٌع .  

 

عبارة عن مهودات وخطط ٌموم بها المشروع للتاثٌر  -العلالات العامة تعرٌفها :

على رأي أو اتجاه جماعة ما نحو المشروع ولد ٌكون السوق المستهدؾ لمجهودات 

ستهلكٌن والعاملٌن والمجهزٌن اصحاب العلالات العامة اي فئة جماهٌرٌة مثل الم

المنظمة اجهزة الحكومٌة وسائل الاعلان مؤسسات المالٌة وات مجهودات العلالات 

العامة لاتستهدؾ المستهلن أو الجمهور الخارجً وانما تشمل المجتمع الاكبر ٌعتمد 

 على اسلوب رالً لتحسٌن صورة المنشاة وتعزٌزها للمجتمع . 

 

وهً وسٌلة ؼٌر شخصٌة لاثارة الطلب ولاٌدفع الشخص أو  -النشر وتعرٌفها :

المشروع الذي ٌستفٌد منه ممابلاص أو تماثله ومن الامثلة تمدٌم الاخبار الاٌجابٌة 

عن السلعة أو الخدمة أو المشروع بواسطة وسائل الاعلان صحؾ ومجلات الااعة 

 وتلفزٌون . 

 

 العوامل المؤثرة فً تكوٌن المزٌج التروٌجً 

 الامكانات المادٌة للمنشاة .  -1

 طبٌعة السوق . -2

 طبٌعة السلعة .  -3

 دورة حٌاة السلعة .  -4



 العلالة بٌن المزٌج التسوٌمً والمزٌج التروٌجً 

 أولاً / مكونات كل من 

 المزٌج التسوٌمً )السلعة والتوزٌع والسعر والتروٌج(  -1

شٌط المبٌعات والنشر والعلالات المزٌج التروٌجً )الاعلان والبٌع الشخصً وتن -2

 العامة ( 

 السؤال / هل هنان علالة وثٌمة بٌن مزٌجٌن التسوٌمً والتروٌجً ؟

الجواب / نعم هنان علالة وثٌمة بٌن المزٌٌن حٌث ان استراتٌجٌة التسوٌمٌة عامة 

تهدؾ الى اشباع حاجات ورؼبات جماهٌر المستهلكٌن وتحمٌك الربح العملانً 

استراتٌجٌة التروٌجٌة عامة تهدؾ الى خلك سمعة جٌدة للمنشاة للمنشأة وان 

ولمنتجاتها معاً تسعى من خلالها حث الجماهٌر على الشراء وتكرار عملٌة الشراء 

 والناعهم بالتاثٌر بالاعلانات ووسائل اخرى . 

 أهمٌة اداة التروٌج  

ارة التسوٌك ٌعتبر التروٌج من مسائل الادارة الضرورٌة التً تمع على عاتك اد

وتكمن اهمٌة هذا العنصر المهم من عناصر التسوٌك فً كونه ٌمثل فً كثٌر من 

الحالات الموة الدافعة للنشاط التسوٌمً والعامل الاكثر حسماص فً تصرٌؾ بعض 

السلع والخدمات وبالنظر لاهمٌة التروٌج فً عملٌة تصرٌؾ المنتجات فان هنان 

ومفهوم التروٌج وتنظر الى التروٌج على انه منظمات تساوي بٌن مفهوم التسوٌك 

 التسوٌك نفسه . 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 18 -  17اسبوع 

 

 -تعرٌف الإعلان :

================= 

وسٌله ؼٌر شخصٌة لتموٌم الافكار او السلع أو الخدمات بواسطة جهة معلومة 

 وممابل أجر مدفوع .

 من خلال تعرٌؾ ٌمكن تحدٌد الصفات التالٌة :

 ممابل أجر مدفوع . -1

 وسٌلة ؼٌر شخصٌة . -2

 الافكار والسلع والخدمات . -3

 جهة معلومة . -4

 

 -مفهوم الاعلان : -2



ٌحاول الاعلان ان ٌخبر عدداً كبٌراً من الناس عن طرٌك رساله واضحة عن )منتج 

ما( وٌحثهم على الشراء . لان الاعلان تطور مع تطور وسائل الاتصال والى ٌومنا 

ا نجد ان هنان نملات سرٌعة فً تمنٌات الاتصال التً ٌسعى الاعلان فوراً هذ

 لاستخدامها للوصول الى أكبر عدد ممكن من الجمهور المستهدؾ .

 ماهو الاعلان ؟ -3

ٌأخذ الاعلان اشكالاص مختلفة وله مهمات كثٌرة ومتبانٌة تحدد حسب المعطٌات 

 شاطات التروٌجٌة الاخرى هوماٌلً :المتوفرة . والذي ٌمٌز الاعلان عن بالً الن

 ٌمدم الاعلان رسالة متكاملة ٌمكن التحكم بها . -1

ٌموم الاعلان باٌصال رسائل الى عدد كبٌر من الناس وبكلفة للٌلة للاتصال  -2

 الواحد .

 الاعلان هو رسالة وسٌلة اتصال سرٌعة ولعدد كبٌر من الناس فً ولت واحد . -3

 كٌف ٌحدث الاعلان ؟ -4

ان تطوٌر استٌراتٌجٌة الاعلان هو ضرورة حتمٌة لنجاح اي اعلان بعد تحمٌك 

اهداؾ ثم تأتً مرحلة هامة فً اختٌار الهدؾ المناسب لوضع محدد . فنموم بفعل 

 ذلن عن طرٌك اسئلة مثل :

 مع من نرٌد ان نتواصل ؟ -1

 ماذا نرٌد ان نخبرهم ؟ -2

لٌهم ؟ )عن طرٌك اٌة وسٌلة ماهً الطرٌمة الافضل لكً تصل رسالتنا ا -3

 اعلانٌة( .

وعندما نتعامل مع منتج او خدمة فالاجابة عن تلن الاسئلة تنتج بشكل طبٌعً من 

ً لاؼراض  خلال خطة التسوٌك الموضوعة ز وٌمكن ان تستخدم الاعلان اٌضا

 اخرى .

 كجزء من حملة للعلالات العامة . -أ

 كجزء خاص ومستمل من المعلومات . -ب

 

 رة حٌاة الاعلاندو -5



ان الباحثٌن فً مجال التسوٌك بحد دون دورة حٌاة الاعلان بثلاث مراحل وهً كما 

 ٌاتً 

 مرحلة التعلٌم . –اولاً 

 مرحلة المنافسة . –ثانٌاً 

 مرحلة الاحتفاظ بالشهرة . –ثالثاً 

 

 

 

 

 شرح المراحل 

 اولاً / مرحلة التعلٌم  

ة جماهٌر المستهلكٌن بان هنان تطور لد ٌهدؾ الى نشر فكرة جدٌدة من خلال توع

حدث وان الافكار المدٌمة ٌجب تركها فالاعلان فً مرحلة تعلٌم الجماهٌر لاٌمدم 

سلعة جدٌدة فحسب بل ٌمدم لنا فكرة جدٌدة وعلٌه تمع مهمة ؼرس عادة جدٌدة 

وبالتالً خلك مستوى معاشً افضل . فً مرحلة التعلٌم ٌرمً الى تحمٌك الهدفٌن 

 اسٌٌن :الاس

 ان ٌشعر الفرد بانه ٌحس بحاجة جدٌدة لم ٌكن ٌشعر بها من لبل . -1

ان ٌظهر ان السلعة الموجودة فً السوق الان لادرة على اشباع هذه الرؼبة التً  -2

 احس المستهلن بوجودها ولم ٌكن ٌستطٌع اشباعها من لبل . 

 

 ثانٌاً / مرحلة المنافسة 

للسلعة الجدٌدة وٌظهر الرؼبة فً الحصول علٌها اذا بدا الجمهور ٌشعر بالحاجة 

ً الى المرحلة الجدٌدة بذلن تمر مرحلة التعلٌم مرحلة  ندخل السلعة والاعلان معا

الدخول الى المنافسة فً الاسواق ننطرح فً سوق عدة صناعات تحمل اسماء 

ه تجارٌة . وان الجمهور الراؼب من السلع المعروضة تحمك له اكبر اشباع لحاجات



ورؼباته . اذا الاعلان فً هذه المرحلة تحدد حالات التفوق التً تمتاز بها كل سلعة 

 من السلع المنافسة .

 

 ثالثاً / مرحلة الاحتفاظ بالشهرة 

ان السلعة التً تمتلن حالات تفوق خاصة ممارنة بالسلع المنافسة بالتأكٌد تنال 

ة تبمى صورتها عالمة فً رضى جماهٌر كبٌرة من المستهلكٌن وتصبح رمزاً للجود

اذهان الجماهٌر ولتجنب حالات النسٌان ٌلجا المعلنون فً مرحلة الاحتفاظ بالشهرة 

 الى اعلان )تذكري( من اجل تذكٌر المستهلكٌن بوجود السلعة فً الاسواق .

 

 

 عوامل نجاح الاعلان 

ا فً لمد توصل الباحثٌن فً علم النفس الى تحدٌد خطوات نفسٌة معٌنة لها اثره

 توجٌه السلون العملً للفرد حتى ٌصل به الى الاستجابة الكاملة .

 لكً ٌنجح الاعلان ٌفترض ان ٌمر بالمراحل الاتٌة :

 جذب الانتباه . -1

 اثارة الاهتمام . -2

 خلك الرؼبة والمناعة . -3

 الحث على الاستجابة . -4

 

 شرح المراحل 

 جذب الانتباه : -1

احدهما ارادي والاخر ؼٌر اردي وان جذب الانتباه ٌتمٌز هنان نوعان من الانتباه 

فً اٌجاد الوسائل التً من شأنها استمطاب انتباه المارئ او المشاهد او المستمع 

والوسائل ٌمصد بها توصل علماء النفس الى عوامل عدٌدة تساعد على جذب الانتباه 

 هً :



 الحجم والمساحة . -1

 مولع الاعلان . -2

 التباٌن . -3

 الانفراد . -4

 شدة الاضاءة . -5

 

 

 

 

 اثارة الاهتمام  -2

لد ٌكون السبب فً جذب الانتباه للاعلان سبباص مادٌاً راجعاً الى العوامل المادٌة 

ولكن المطلوب بعد ذلن هو بماء هذا الانتباه واستمرار لكً ٌتهٌا ذهن الفرد لمبول 

بما ٌمس حٌاته الخاصة بالذات الرسالة الاعلانٌة من خلال استثارة اهتمامه بها 

 اشباع حاجاته ورؼباته ومن العوامل التً تساهم فً اثارة الاهتمام هً :

 اختٌار الكلمات المناسبة . -1

 الصور . -2

 الصوت والموسمى . -3

 وضع الاعلانات مع مادة تحرٌرٌة ملائمة .  -4

 

 خلك الرغبة والمناعة 

ناس وٌصدلون ماٌرد فٌه فاذا نا التنع تماماً الاعلان الممنع هو الذي ٌطمئن الٌه ال

بالرسالة الاعلانٌة من المحتمل ان ٌتجه نحو السلعة فٌشترٌها او ٌفكر فً شرائها 

 مستمبلاً متى اتٌحت له الضروؾ الملائمة .

 والاعلان الممنع له صفتان جوهرٌتان 



الفرد من  لدرته على مماومة الحرص المتاصل فً النفس البشرٌة نحو ماٌملكه -1

اموال حٌث لاٌنفك المستهلن ماله الا اذا وجد ان المنفعة التً سوؾ تعود الٌه من 

 السلعة المشتراة تفوق لٌمة النمود التً ٌحملها .

 لدرة الاعلان على تكوٌن عادة لشراء السلعة المعلن عنها . -2

 الحث على الاستجابة  -4

احل السابمة عند لراءته او سماعه او اذا ماعبر المشاهد او المستمع او المارى لمر

مشاهدته للاعلان الموجه الٌه وهً جذب الانتباه واثارة الاهتمام والترؼٌب والالناع 

بالسلعة التً ستمابل حاجاته . فلابد ان ٌنتهً به الامر الى استجابة لتنفٌذ ارادته 

 وذلن بان ٌحضر لشراء السلعة المعلن عنها .

 

 

 -للاعلان ماٌاتً : ومن الاهداف النهائٌة

 جعل المستهلن المرتمب ٌصمم على شراء السلعة . -1

 اؼراؤه على زٌارة المحلات . -2

 دفعه الى تجربة السلعة . -3

 التمهٌد لممابلة مندوب البٌع . -4

 دعوة المستهلن طلب مزٌد من المعلومات عن السلعة . -5

 اجراء الممارنة بٌن السلعة وؼٌرها . -6

 علان وسائل الا -7

 

 مفهوم وسائل الاعلان  -1

لن تكتمل اهمٌته الرسالة الاعلانٌة الموجهة مهما كانت مبدعة اذا لم ٌتم استخدامها 

عبر الوسٌلة المناسبة التً تستهدؾ الوصول للجمهور الممصود بشكل فعال وبالل 

 التكالٌؾ والفعالٌة هنا تتبلور فً امرٌن 



تضمن اعطاء الرسالة الاعلانٌة الفرصة وسٌلة الاتصال المختارة ٌجب ان  -1

 الافضل لان تعبر عن ذاتها بوضوح تام .

 ٌجب ان تصل الى اكبر عدد ممكن من المشاهدٌن وبألل تكلفة . -2

وتختلؾ اهمٌة الوسٌلة الاعلانٌة وفك طبٌعة المنتج والرسالة المراد اٌصالها الى 

ً وسائل الموجودة بٌن بلد واخر وخاصة فٌما ٌتعلك باكثر  الجمهور وتختلؾ اٌضا

الوسائل اهمٌة من حٌث استخدامها من لبل المعلنٌٌن ادناه اهم الوسائل الاعلانٌة 

 المستخدمة فً المنشأت التسوٌمٌة فً العراق :

البرٌد  -6السٌنما .  -5التلفزٌون .  -4الاذاعة .  -3المجلات .  -2الصحؾ .  -1

 الملصمات .  -8النٌون .  -7المباشر . 

 

 

 

 المفاضلة بٌن وسائل الاعلان 

هنان عوامل ومتؽٌرات عدٌدة تؤثر فً عملٌة المفاضلة بٌن وسائل الاعلان وعلى 

 المعلن دراسة تلن العوامل والمتؽٌرات بدلة متناهٌة لكً ٌصل الى المرار السلٌم .

 ومن العوامل التً تؤثر فً اختٌار وسٌلة الاعلان هً : 

 هدؾ الاعلان . -1

 انات المالٌة المتاحة للمنشاتة .الامك -2

 المبالػ المخصصة للاعلان . -3

 الوسائل المتاحة للاعلان . -4

 كفاٌة تلن الوسائل فً تحمٌك الاهداؾ المعلك . -5

 درجة المنافسة بٌن السلع والخدمات . -6

 طبٌعة السلعة والخدمة .  -7

 



 التخطٌط للحملات الاعلانٌة 

 ً مخططاً وانفاق الاموال على الاعلان لن ٌحمك شٌئاً  ٌجب ان ٌكون الاعلان نشاطا

 اذا لم تتحمك الشروط التالٌة :

ً لدٌنا السبب الذي نتفك من اجله اي ان نعرؾ ماهً  -1 ٌجب ان ٌكون واضحا

 الاهداؾ التً نرٌد تحٌمها .

 ٌجب ان ننفك هذه الاموال بطرٌمة تجعل من هذا الاعلان وسٌلة لتحٌك اهدافنا . -2

مرالبة ماذا كانت الاهداؾ الرجوة لد تحممت ام لا . وسألوم فً بحث  ٌجب -3

 لاحك بالتحدث  عن اهم وسائل تمصً نتائج الاعلان .

المطلوب هنا لٌس فمط التحمك من ان الاعلان لد حممت الاهداؾ المرجوة منه . 

 وانما دراسة التكلفة بالممارنة مع الاهداؾ المحممة . بمعنى اخر هل كانت هنان

طرٌمة التصادٌة افضل لتحمٌك الاهداؾ ذاتها بتكلفة الل ام انه كان من الاجدى 

تحوٌل لسم من المٌزانٌة المخصصة للاعلان للمساهنة فً بناء الاسم والسمعة 

 الجٌدة للمنتج او الشركة .

على الرؼم من سهولة لٌاس نتائج وفعالٌة بعض انواع الاعلان . الا ان هنان 

من الصعب فٌها الحصول على دراسة دلٌمة للنتائج . والحمٌمة  حالات كثٌرة ٌكون

 ان الحملة الاعلانٌة بحد ذاتها لد تتأثر بعوامل مختلفة منها .

 محتوٌات الرسالة الاعلانٌة . -1

 المبلػ المخصص لتنفٌذ هذه الحملة . -2

 اختٌار الوسٌلة الاعلانٌة . -3

 حجم نشاط المنافسٌن .  -4

 

 ن ؟ماهً شركة الاعلا

هو وجود مجموعة من المختصٌن فً مجال التسوٌك لدراسة وتمصً الاسواق , 

ً دراسة  دراسة الزبائن وفئات الناس المختلفة سلوكهم و مٌولهم , متطلباتهم . اٌضا

اجواء  المنافسة المختلفة فً السوق ز ووسائل الاعلان المختلفة من حٌث اهمٌتها 

ً النصائح للمعلن حول سٌاسة وانتشارها وفعالٌتها . تمدم شركة ا لاعلان اٌضا



الاسعار المتبعة وتصمٌم ؼلاؾ المنتج , اختٌار الالوان المناسبة وكذلن خلك هوٌة 

 خاصة للمنتج .

وٌنتج عن تمدٌم هذه الخدمات مصارٌؾ ونفمات كبٌرة تموم شركة الاعلان بتؽطٌتها 

 عن طري :

ل الدراسات والتصامٌم اجور محددة ٌتفك علٌها مع المعلن وخاصة بمجا -1

 والاعمال الانتاجٌة .

عمولة تحصل علٌها شركة الاعلان عن طرٌك الحجوزات التً تموم بها مع  -2

 وسائل الاعلان المختلفة .

 

 

 

 

 

 

 ممومات شركة الاعلان 

 

 لتمدٌم الخدمات الكاملة للمعلن تتالؾ شركة الاعلان ؼالباً من الاسام التالٌة :

 ن .لسم خدمة الزبائ -1

 لسم وسائل الاعلان . -2

 لسم الفنً . -3

 المرالبة والانتاج . -4

 لسم التروٌج والحملات . -5

 لسم الاداري . -6

 شرح الالسام 



ٌتم التعبٌر عن الزبون فً شركات الاعلان بمصطلح  -لسم خدمة الزبائن : -1

ون حساب فٌمال مثلاً ان شركة الاعلان تعمل لحساب )فٌات( ولكل حساب او زب

داخل الشركة لشخص ٌهتم بمتابعة اعماله وتمثٌله داخل الشركة . عادة ماٌكون 

 هنان لمسم خدمة الزبائن مدٌر رئٌسً ٌكون مسؤولاً ادارٌاً عن اكثر من )زبون( .

هو المسم الذي ٌهتم بدراسة وسائل الاعلان المتوفرة  -لسم وسائل الاعلان : -2  

تؽطٌتها عدد المشاهدٌن او المراء أو من حٌث وجودها اهمٌتها انتشارها و

المستمعٌن والاسعار المختلفة وٌموم هذا المسم بدراسة وتحلٌل الصرؾ الاعلانً 

للمنتجات المنافسة ثم التخطٌط للحملات الاعلانٌة حسب ماتم اٌجازه من لبل 

المسؤول التنفٌذي ومن ثم الحجز والمداولة للحصول على افضل الاسعار 

 والصفمات .

 

مهمة المسم الفنً هً تحوٌل هذه الرسالة او هذا الممترح ؼالباً  -المسم الفنً : -3

ماٌكون عبارة عن كلمات لد لا تكون لد صٌؽت بطرٌمة مفهومة وواضحة الى 

رسالة واضحة ومعبرة والتً لن ٌكون دورها فمط الاعلام والمعرفة وانما الاؼراء 

 ٌنة نحو الشراء او التجربة .  والتحفٌز وتدفع متلفٌها الى اتخاذ خطوة مع

 

 

فً الوالع فان لهذا المسم مسؤولٌتٌن واضحتٌن  -: لسم المرالبة والانتاج -4

المرالبة والانتاج . اما المرالبة هنا تعنً متابعة كافة الاعمال داخل الشركة لضمان 

ان المواد المطلوبة للطباعة اوالاعلان او البث لد سلمت الى وسائل الاعلام 

مختصة . اما الانتاج فٌرتبط بمتابعة الحصول على الاعمال النهائٌة من فرز الوان ال

 مطبوعات وافلام تلفزٌونٌة وكاسٌت رادٌو ومواد دعاٌة ودٌكورات .

 

ٌعمل هذا المسم جنباً الى جنب مع لسم خدمة الزبائن  -لسم التروٌج والحملات : -5

ً الدراسات التسوٌمٌة ودراسة الاراء والتسوٌك وتتفرغ مهامه ابتداء من المساعدة ف

 مروراً بالنشاطات المختلفة .

 



هو المسم المسؤول عن وجود اشخاص ادارٌٌن ٌمومون على  -المسم الاداري : -6

تنظٌم نشاطات واعمال الالسام الاخرى وتنظٌم المحاسبة والدوام والمراسلات 

 وٌتكون من :

 سكرتٌرة لمدٌر لسم الزبائن . -3  موظفة استمبال . -2سكرتٌرة تنفٌذٌة .   -1

 مدٌر مالً . -5محاسب .   -4

 

 الابداع الاعلانً 

ً ولكن فً الولت ذاته ٌخفك فً ان  ً ومسلٌا ً جمٌلاً جداً وممتعا ٌمكن ان نجد اعلانا

ً ولكنه ٌحمك الهدؾ  ً وعلى العكس ٌمكن ان ٌكون باهتاص اة بشعا ً كافبا ٌحدد هدفا

 الذي وجد من اجله .

فان الابداع فً المفهوم الاعلانً ٌجب ان ٌكون له معنى ومفهوم مختلؾ عن لذلن 

ذلن الذي ٌحمله فً عالم الفن . ٌتم الابداع فً الاعلان باهداؾ واضحة جداص 

 ومححدة مسبماً 

 

 

 

 علم الاعلان مفهومها 

الاعلان لٌس فمط مسالة اتباع رؼبة وابداع الاشخاص الفنٌٌن ولٌس فمط مسألة 

ائع او الخروج بافكار تحمل كلمات ذكٌة انما الاعلان مسألة طرح افكار تصمٌم ر

معرفة مسبماً بطرٌمة فعالة على اساس جذب واكتساب جمهور معٌن من الناس فً 

 موالع معرفة مسبماً وحثهم على رد فعل بطرٌمة معٌنة مطلوبة .

ائك اكثر من ابداع اعلان فعال ٌنطلك من تفكٌر منطمً عمٌك مبنً على تمدٌر الحم

 الاعتماد على افكار من الفراغ .

 الاعلان والحملات التروٌجٌة 

الهدؾ من التروٌج هو تشجٌع المستهلن على الشراء لؽرض تحسٌن المٌمة المعنوٌة 

للمنتج بشكل مؤلت انه جزء من خلٌط التسوٌك وٌترافك مع الاعلان واداء المنتج 



ن مٌول المستهلن تجاه المنتج ولكن وسٌاسة التسعٌر الؽرض من الاعلان هو تحسٌ

 الؽرض من التروٌج هو ترجمة المٌول الجٌدة الى مشترٌات حمٌمٌة للمنتج .

 تمدٌر فعالٌة الاعلان 

انه لمعرفة فعالٌة الاعلان وجب علٌنا ان نكون مدركٌن تماماً للتاثٌر الذي نرٌد ان 

الاعلان . فً الوالع  ٌحممه الاعلان الان مرحلة التساؤلات عن كٌفٌة لٌاس نتائج

هنان طرق كثٌرة تختلؾ باختلاؾ الوسائل المستخدمة فً الاعلان وهنان ثلاث 

 حالات ٌساعد فً معرفة ما اذا كان الان اكثر فاعلٌة : وهً 

 فً مرحلة التخطٌط للاستٌراتٌجٌة التً ستنمد . -1

 لمصمم .فً مرحلة تطوٌر وخلك الاعلان ٌساعد على اعطاء الاراء الاعلان ا -2

بعد ان تنفذ الحملة الاعلانٌة على وسائل الاعلان المختلفة فان البحث ٌمكننا من  -3

 دراسة المستجدات التً حدثت فً السوق بعد الاعلان .

 لٌاس فعالٌة الاعلان 

الهدؾ من هذا البحث هو معرفة ان الاعلان سٌكتب له النجاح لبل ان تنفك مبالػ 

صول على ردات فعل الجمهور المستهدؾ باكرأ كانت هائلة علٌه . فكلما كان الح

النتائج افضل على سبٌل المثال حملة تلفزٌونٌة فكلفة عرض الاعلان على التلفزٌون 

لد تكون كبٌرة جداً وان نكتشؾ بعد العرض ان الدعاٌة والفكرة المستخدمة ؼٌر 

 فعالة هو امر جٌد ٌمكن تلافً ذلن فً الحملة الممبلة .

 الاعلانالانترنٌت و

لم ٌعد خافٌاً على احد الاهمٌة الحضارٌة الكبرى لشبكة الانترنٌت والتطور السرٌع 

 الذي تحظى به على كافة الاصعدة الالتصادٌة والاجتماعٌة والعلمٌة وحتى السٌاسٌة 

لذا تساٌمت معظم الدول والشركات فً الوجود على هذه الشبكة وتسارعت فً تمدٌم 

 م افضل مالدٌها من مواد ثمافٌة , ترفٌهٌة تسوٌمٌة واعلانٌة ماهو الافضل وباتت تمد

ولعل اهم هذه الممومات هو الاعلان الذي ٌتدرج تحت مرحلة التروٌج فً 

 الاساسٌات الاربعة لعملٌة التسوٌك اي :

 المنتج )السلعة( .  -1

 السعر .  -2



 المكان .  -3

 التروٌج .  -4

ً جدٌدة ح -الاعلان : ٌث تختلؾ تمنٌاته عبر الانترنٌت عن التمنٌات هنا ٌأخذ افالا

الاعتٌادٌة الموجودة عنها تحدث للجمهور عبر وسائل الاعلان التملٌدٌة رؼم وجود 

 -نماط مشتركة كثٌرة هً امكانٌة تعرٌؾ الجمهور المستهدؾ من حٌث :

 الاعمار . -1

 الجنس .  -2 

 المستوى الاجتماعً .  -3

ً من ناحٌة توجٌه رسائل مباشرة وطلب الاستجابة الى تلن الرسائل كما هو  اٌضا

 الحال فً تمنٌة البرٌد المباشر .

حالٌاً من الصعب اجراء ممارنات بٌن فعالٌة الاعلان عبر وسائل الاعلان التملٌدٌة 

وبٌن الاعلان على الانترنٌت فلكل خصوصٌة ومزاٌاه . ولكن مع التطور السرٌع 

دمه من وسائل تمنٌة حدٌثة فان هذه الوسٌلة حدٌثة لشبكة الانترنٌت وما ٌمكن ان نم

 فان الوسٌلة الاعلانٌة ستأخذ مكان كبٌر من مٌزانٌات الاعلان . 

 

 

 مٌزانٌات الاعلان

كمرحلة من خطوات وضع الاستٌراتٌجٌة الاعلانٌة كان السؤال كم من الاموال 

لمٌزانٌة سٌؤثر سٌعرؾ على الحملة الاعلانٌة ؟ وهذا ضروري جداً لان ممدار هذه ا

على اختٌار نوعٌة الاعلان الذي سنموم به . فاستخدام التلفزٌون مثلاً بمٌزانٌة 

 ( الؾ دٌنار ٌكون مستمبلاً . 515111)

ٌجب علٌنا اتباع طرٌمة تحلٌل المصارٌؾ التً تمررها لحملة تروٌجٌة معٌنة ٌمكن 

بمىهنا الاحتمال وارداً ان تمارن المبٌعات المتولعة التً ستنتج عن هذه الحملة . وٌ

فكم تستطٌع ان تكون دلٌمتٌن فً تمرٌر المبٌعات المحتملة المهم هنا هو احاطة كافة 

المصارٌؾ التً لد تنتج عنحملة اعلانٌة معٌنة . والتً تشمل اموراً مرافمة للاعلان 

مثل زٌادة مندوبً المبٌعات والمحاضرات ولتمرٌر المٌزانٌة التً ٌجب ان تعرؾ 

 -المنتجون الى اتباع احدى الطرق التالٌة :ٌلجأ 



 الطرق الاعتٌادٌة . -1

 نسبة من المبٌعات . -2

 ماٌموم بصرفه المنافسون . -3

 على اساس الاهداؾ الموجودة . -4

 

 معنى استٌراتٌجٌة الاعلان مفهوم :

المفهوم عام ٌشٌر الى تمدٌم منتج جدٌد الى السوق تزداد المبٌعات فمط عن طرٌك 

ع المصنعٌن والشركات الاخرى لتبنً وتطبٌك هذا المنتج ومتى اصبح معروفاً تشجٌ

من الجمهور بشكل عام تسارع المنتجون الى انتاجه وحاولوا الحصول على حصة 

 من هذه السوق الجدٌدة وٌسمى هذا )استٌراتٌجٌة اعلان( .

 

 

 

 

 

 الاسبوع تسعة عشر.

 

 تنشٌط المبٌعات

 تروٌج المبٌعات

 المبٌعات أو التروٌج : مفهوم تنشٌط

كل الانشطة التروٌجٌة عدا الاعلان والبٌع الشخصً والنشر والعلالات العامة والتً 

 تهدؾ الى اثارة اهتمام الشخصً للمستهلن الاخٌر بالسلعة والناعه وترؼبٌه بشرائها 

 وسائل تروٌج وتنشٌط المبٌعات اشكالها



 المعارض الدولٌة والمحلٌة . -1

 العٌنات .الهداٌا و -2

 المسابمات . -3

 الخصومات والحوافز المادٌة .  -4

 اسالٌب عرض السلعة فً النماط البٌعٌة المختلفة .  -5

 

 متطلبات تنشٌط المبٌعات 

 ابتكار اسالٌب جدٌدة . -1

 ان تكون ؼٌر مطروحة سابماً )الفكرة( . -2

 ان تكون ؼٌر متكررة . -3

عرض السلع عند نماط البٌع المختلفة سواء  ان تكون اسالٌب الجدٌدة فً طرٌمة -4

 فً المعارض الدولٌة او المحلٌة او فً المحلات التجارٌة .

 للة الحركة والحٌوٌة . -5

 جذب الانتباه أولاً اثارة الاهتمام ثابتاً وللة الرؼبة ثالثاً . -6

 عدم التكرار والتملٌد فً طرٌمة العرض لانه تبعت الملن وخسران المزٌد من -7

 المشترٌن المرتمبٌن .

تحتاج الى خطط منطمٌة ومابؽته تأخذ بنظر الاعتبار الاوضاع السائدة داخل  -8

 المنظمة واوضح المنافسٌن والضروؾ السٌاسٌة والالتصادٌة والمالٌة . 

 اهداف تنشٌط وتروٌج المبٌعات 

 استمطاب وكسب مشترٌن جدد . -1

 ق .تسهٌل مهمة ؼزو السلعة الجدٌدة الاسوا -2

 تحفٌز الجمهور من المشترٌن على زٌادة كمٌة الشراء .  -3

 خلك الولاء للاسم والعلالة التجارٌة الخاصة بسلعة معٌنة . -4



 مواجهة المنافسٌن فً حالة لٌامهم بنشاط تروٌجً معٌن . -5

 ابلاغ المستهلن بالتطورات الحاصلة فً السلعة .  -6

 

 سٌاسة التروٌج المبٌعات 

ً فً ظل سٌادة المنافسة تعتبر من س ٌاسات التسوٌمٌة واسعة الانتشار وخصوصا

الشدٌدة فً الاسواق المحلٌة والاللٌمٌة والدولٌة . كما ان الشركات الجدٌدة تمٌم هً 

الاحدى معارض خاصة بمنتجاتها وتشارن فً معارض موسمٌة اودائمٌة لتعرٌؾ 

 ٌة كبٌرة الانتشار . نفسها ومنتجاتها التً تمدمها . للسٌاسة التنشٌط اهم

 

 اهداف التروٌج المبٌعات 

 بعد المسافة بٌن المستهلكٌن والمنتجٌن . -1

 تزاٌد عدد الحلمات التً تتوسط بٌن المنتجٌن والمستهلن الاخٌر . -2

 تزاٌد المنافسة بٌن الصناعات المختلفة . -3

 جتماعً من التطور الالتصادي والااصبح المستهلكون فً المرحلة الراهنة  -4

 

 العوامل المؤثرة فً تخطٌط وتنفٌذ انشطة تروٌج المبٌعات      

 سعة الرلعة الجؽرافٌة التً تموم بتسوٌك المنتجات فٌها . -1

 طبٌعة السوق الذي تموم المنشأة بتسوٌك منتجاتها . -2

 كثافة السوق من حٌث عدد العملاء . -3

 الاهداؾ التً ٌسعى العملاء لتحمٌمها . -4

 بٌعة السلعة .ط -5

 الامكانٌات المالٌة للمنشأة . -6

 



 النشر 

النشر عنصر ثالث من عناصر المزٌج التروٌحً وٌلجأ رجال التسوٌك الى ضمنه 

فً خانه الاعلان الا ان هنان مشروعات تفضل ان ٌكون للنشر دوراً ممٌزاً 

 ومنفصلاً عن الاعلان .

ولاٌدفع الشخص او المشروع  وسٌلة ؼٌر شخصٌة لاثارة الطلب -تعرٌؾ النشر :

 الذي ٌستفٌد منه ممابلاً او ثمناً له .

 الامثلة عن النشر :

تمدٌم الاخبار الاٌجابٌة عن السلعة او الخدمة او المشروع بواسطة )وسائل الاعلام( 

 الصحؾ والمجلات والاذاعة والتلفزٌون .

 فوائد النشر :

خصوصاً اذا ظهر بشكل ٌختلؾ ٌساهم النشر فً تعزٌز سمعة ومكانة المنظمة  -1

 عن اعلان موضوع الثمن .

 ٌسعى النشر بطرٌمة ؼٌر مباشرة الى اثارة وخلك الطلب على السلعة . -2

اثارة الاهتمام بمنشأة معٌنة باسالٌب ؼٌر شخصٌة من وسائل الاتصال  -3

 الجماهٌري الاذاعة تلفزٌون صحؾ بدون ممابل .

 

 استخدامات النشر 

ؼراض متعددة ومن اهماه هو زٌادة الوعً لجماهٌر المشترٌن ٌستخدم النشر لا

بالمنشأة ومنتجاتها فاذا ماطرأت تعدٌلات على سٌاساتها الخاصة )بالتسعٌر او 

التوزٌع او خدمات مابعد البٌع( وكذلن ٌسعى النشر الى الابلاغ بالتعدٌلات الحاصلة 

ً بذلن خلك  الطلب على السلع لهذا فً تلن السٌاسات فً الولت المناسب مستهدفا

ٌجب مراعاة الدلة فً تصمٌم الرسالة المعدة للنشر وماتحوٌه من بٌانات وكذلن 

 الحال ٌجب اعدادها بطرٌمة مشولة للمارئ او المستمع .

 

 أوجه الاختلاف بٌن الاعلان والنشر

 الاعلان                                                  النشر 



 الهدؾ المباشر اخباري ٌتمثل -1شر وٌتمثل فً تزوٌد          الهدؾ المبا -1

 المستهلن بالمعلومات عن السلعة .               فً تمدٌم معلومات تتعلك بنواحً

 ٌتم لماء دفع اجور معٌنة .                    معٌنة اي المستهلن . -2

 ممابل .ٌتم بدون  -2استخدام اسالٌب البهرجة والاثارة .       -3

 ٌعٌد عن اسلٌب البهرجة والاثارة . -3ٌمكن تكرار الاعلان .                     -4

 لاتتاح له الفرص للتكرار -4                                                 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الاسبوع العشرون

 البٌع الشخصً

 مفهوم البٌع الشخصً

زٌج التسوٌمً وهو شائع ومعروؾ هو العنصر الفاعل والمؤثر من عناصر الم

بدوره فً تعظٌم المبٌعات ولاهمٌته فً العملٌة التسوٌمٌة وتشكل العلالة الشخصٌة 

المحور الاساسً الذي ٌنبنً علٌه مفهوم البٌع الشخصً حٌث ٌتم الاتصال 

الشخصً بٌن المرسل والمرسل الٌه وجهاً لوجه مباشرة مماٌتٌح الفرصة امام تفهم 

منهما للاخر وكذلن ادران الصعوبات والمشاكل وردود الافعال عند  احتٌاجات كل

اجراء الممابلات المباشرة الممابلات البعٌة المباشرة وٌترتب علٌها التفاعل المشاعر 

 والاحاسٌس الانسانٌة صدالات العمل مجاملة وؼٌرها من الامور . 



 

 

 واهدافها تعرٌف البٌع الشخصً

لعة أو خدمة او فكرة ٌهدؾ بدفع العمٌل المرتمب نحو التمدٌم الشخصً والشفهً لس

 شرائها او الالتناع بها . 

 

 اهداف الخاصة بالبٌع الشخصً 

 كسب المشترٌن المرتمبٌن . -1

 الناع العمٌل بالشراء . -2

تواصل العلالة الطٌبة مع العملاء والحصول على رضاهم من اجل حثهم على  -3

 تكرار عملٌة الشراء . 

   

 

 

 

 

 اجراءات البٌع الشخصً

امامجهودات  –ٌتضمن البٌع الشخصً التحدث مع عمٌل او اكثر لعمد صفمة البٌع 

 البٌع ؼٌر الشخصٌة فهً التً تتم بطرٌمة ؼٌر شفهٌة وتشمل الاعلان .

البٌع الشخصً بشكل عام المجهودات الشخصٌة او ؼٌر الشخصٌة التً تبذل لحث 

خدمة اومساعدته فً اتمام عملٌة الشراء او على العمٌل المرتمب على شراء سلع او 

 تمبل فكرة مالها اهمٌة تسوٌمٌة عبر البائع .

 

 ادارة لوى البٌع 



انها المسؤولة عن تنفٌذ خطط وسٌاسات البٌع ولهذا ٌعتمد  -أهمٌة الموى البعٌة : -

ن نجاح المنشات التسوٌمٌة على فاعلٌة وكفاٌة الموى البٌعٌة فً زٌادة المبٌعات م

خلال اتصالها بالعملاء والناعهم بشراء السلع التً تموم المنشأة بتسوٌمها . واستفادة 

الموى البٌعٌة معطٌات التمدم العلمً والثمفً والتكنالوجً وعلٌه التعرؾ بشكل دلٌك 

على حاجات العملاء ووجهات نظرهم فً السلعة وفً شروط البٌع واسالٌبه وبهدؾ 

ان تجعل العملاء راؼبٌن لشراء السلعة او الخدمة تشخٌص لاسالٌب التً ٌمكن 

 المطلوب تسوٌمها .

 

 وظائف الموى البٌعٌة 

 الاتصال بالعملاء . -2اكتشاؾ العملاء .       -1

 تمدٌم العٌنات والمعلومات . -4الناع العملاء .           -3

 تعرؾ على وجهة نظرهم . -6الاجابة على تساؤلات .   -5

 تدرٌب رجال البٌع . -8لبٌع .       عمد صفمات ا -7

 دراسة اتجاهات السوق . -11دراسة شكاوي العملاء .    -9

 

 

 

 من هم الموى البٌعٌة 

ٌشمل الموى البٌعٌة كل من رجل البٌع والمدٌر المبٌعات وادارة والمالٌة ومولع 

 الادارة واهمهم وظائؾ رجال البٌع وممٌزات المدٌر المبٌعات الناجح . 

 ظائف رجال البٌع و -1

ٌموم رجال البٌع فً الؽالب عدد من المهام والوظائؾ والاعمال التً تنصب فً 

خدمة المستهلن او المستفٌد مماٌنعكس بالاٌجاب على المشروعات التً ٌعملون فٌها 

 . 

 ان اداء رجال البٌع لوظائفهم بكفاٌة عالٌة ٌتطلب ماٌلً :



 لٌة مناسبة فً البٌع .ان ٌمتلن مؤهلاص دراسٌاً وخبرة عم -1

الالمام بالمنطمة التً ٌمارس فٌها العمل عدد سمان المستوى الالتصادي الثمافً  -2

 سلون المستهلن .

 لمعرفة ضروؾ العملاء وامكاناتهم المالٌة . -3

 ٌمتلن لمعلومات كافٌة عن السلع ولمجموعة السلع . -4

 تسوٌمٌة سٌاساتها البٌعٌة .الالمام باهداؾ المنشاة وامكاناتها المالٌة ال -5

 

 مواصفات رجل البٌع 

 سرعة التؽٌر والتكٌٌؾ . -2المدرة على الفهم والاستٌعاب .       -1

 المدرة على التماسن . -4الدبلوماسٌة فً التعامل .             -3

 سلون ممبول وشخصٌة عالٌة . -6ٌمتلن المدرة على ادارة الحدٌث .    -5

متمسن باهدافه وٌسعى لتحمٌمها بمرونه  -8البدنٌة العالٌة .        ٌمتلن الطالات -7

. 

 له روح معنوٌة عالٌة .  -9

 ٌمتلن مهارات الاتصال بالاخرٌن . -11

 اختٌار رجال البٌع 

توجد عدة طرق لاختٌار رجل البٌع وهذه الطرق واسالٌبها تعتمد على طبٌعة 

 كثر الطرق شٌوعاً :المشروع واهدافه وبطبٌعة السلع والاسواق وا

 مكاتب الاستخدام .  -1

 الممابلة الشخصٌة . -2

 طلب الاستخدام . -3

 اختبارات تحرٌرٌة وشفوٌة . -4

 رجل معاهد وكلٌات . -5



 

 تدرٌب رجال البٌع 

تدرٌب رجال البٌع بشكل خاص فان الابحاث الاكاجدٌمٌة والمٌدانٌة اثبت ان ثمرات 

ً ماٌؤدي  الى زٌادة مطرحة فً حجم المبٌعات ان فن البٌع لم التدرٌب الفعال ؼالٌا

ٌعد ٌعتمد فمط على الموهبة واللٌاة ولافمط ٌعتمد على السوق والسلعة والعملاء 

وانمالدرة رجل البٌع على اتمام الصفمة من خلال معرفة الدلٌمة والاكٌدة بسلون 

 المستهلكٌن .

والمدٌمٌن وكادر الاداري لان وان تدرٌب رجال البٌع ٌشمل جمٌع رجال البٌع الجدد 

تدرٌب كأي نشاط ابداعً هو عملٌة مستمرة ومتحركة لرفع كفاءة وتعزٌز الجدارة 

 بهدؾ زٌادة الانتاجٌة البٌعٌة  .

اٌن ٌدرب رجال البٌع اما فً مراكز التدرٌبٌة متخصصة او داخل المنشاة او فً 

ط وجدولة منتظمة الهٌئات والمؤسسات والادارات او خارج البلد مع وجود خط

 ولاعات وبرامج ومواضٌع .

اما مواضٌع التدرٌب لها برامجها ٌكون متعلمة باهداؾ المنشاة وٌكون من خلال 

 محاضرات منالشات وطرق كثٌرة .

 

 

 

 

 تحفٌز رجال البٌع 

 اي نظام الرواتب والاجور والمكافئات 

ٌع ان تكون عادلة ٌراعً فً طرق التحفٌز التً ٌختارها المشروع لتحفٌز رجال الب

 ومنصفة ومشجعة ومجزٌة لٌس مادٌاً فمط وانما معنوٌاً .

 

 توجد طرٌمتان رئٌسٌتان لدفع اجور رجال البٌع هما :



 الراتب ثابت .  -1

 طرٌمة العمولة وٌنشك منها طرٌمة  -2

 نظام العمولة والراتب وثم . -3

 المكافاة . -4  

 

 بٌعاتالركن الاخر للموى البٌعٌة هو مدٌر الم

 مواصفات مدٌر المبٌعات 

تمع على عاتك مدٌر المبٌعات مسؤولٌة تخطٌط وتنظٌم جمٌع الانشطة البٌعٌة فً  

المنشأة وتمدٌر حجم الموى العاملة المطلوبة للعمل فً المبٌعات والاشراؾ على 

اختٌارها وتعٌٌنها وتحدٌد الاحتٌاجات التدرٌبٌة لرجال البٌع وتخطٌط وتنفٌذ برامج  

 تدرٌب وتطوٌر العاملٌن فً المبٌعات وتمٌٌم اداء العاملٌن فً ادارة المبٌعات .ال

 

 مدٌر المبٌعات الناجح ٌمتلن المدرات الاتٌة :

 تحدٌد اهداؾ الانشطة البٌعٌة . -1

 تخطٌط وتنظٌم جمٌع الاعمال فً ادارة المبٌعات . -2

مناطك البٌعٌة تحدٌد وظائؾ ادارة المبٌعات ومسؤولٌات رجال البٌع وال -3

 المسؤولٌن عنها .

رسم السٌاسـات المتعلمة باختٌار وتعٌٌن وتدرٌب رجال البٌع وتحدٌد اجور  -4

 وراتب ومكافات . 

 توظٌؾ الولت المتاح للعمل بكفاٌة . -5

 ٌتصؾ بالمرونة فً التعامل مع الاخرٌن . -6

 المدرة على لٌادة وتوجٌه ومرالبة . -7

 من الاخرٌن .ٌمتلن شخصٌة ممبولة  -8



 لادر على تطوٌر لدراته ومهاراته باستمرار . -9

 ٌتمتع بدرجة عالٌة من الثمة بالنفس ومتزن فً تصرفاته وسلوكه . -11

 ٌتحمل مسؤولٌة المرارات . -11

 تعرؾ على اراء الاخرٌن بسرعة . -12

 

 

 

 

 

 

 

 الاسبوع واحد وعشرون واثنان وعشرون

 السعر

 زٌج التسوٌمًثانً عنصر من العناصر الم

 مفهوم العام لادارة عملٌة التسعٌر

تعتبر عملٌة تحدٌد الاسعار من الانشطة الالتصادٌة الصعبة والمعمدة والتً تلعب 

دور اساسً فعال فً انجاح او افشال جمٌع الانشطة الاخرى لان الهدؾ الاساسً 

تحمٌك لجمٌع المنظمات من تحدٌد السٌاسة السعرٌة هو تؽطٌة جمٌع التكالٌؾ و

الارباح المناسبة التً تضمن للمنظمة الاستمرار فً نشاطها وجهودها فً السوق 

وذلن لكون السعر هو العنصر الوحٌد من بٌن عناصر المزٌج التسوٌمً الاخرى 

الذي ٌعطً اٌرادكم اما بالً العناصر فانها  تمثل تكالٌؾ تضاؾ مع بعضها لتكوٌن 

 التكالٌؾ الاجمالٌه .

 

 تعرٌف السعر



او عادة  –هو المٌمة المحددة للمنافع الذي ٌحصل علٌها الفرد من السلع او الخدمات 

ٌعرؾ السعر بانه الممابل او المبلػ النمدي المدفوع للحصول على كمٌة معٌنة من 

السلع او الخدمات وكذلن هو ممدار التضحٌة المادٌة والمعنوٌة التً ٌتحملها الفرد 

 و الخدمة .فً سبٌل الحصول على السلعة أ

 

 اهمٌة السعر 

تبرز اهمٌة السعر من الناحٌة العملٌة كونه واحداً من ثلاثة عوامل تؤثر بشكل 

 مباشر على الربح وهذه العوامل :

 السعر والكلفة . -1

 السعر وكمٌة المبٌعات . -2

 الربح هو الفرق بٌن الاٌرادات والتكالٌؾ . -3

 

 وٌمكن توضٌح العلالة بشكل معادلات 

 الكمٌة المباعة .× الاٌرادات = السعر للوحدة الواحدة  -1

 التكالٌؾ . –الربح = الاٌرادات  -2

 التكالٌؾ = التكالٌؾ الثانٌة + التكالٌؾ المتؽٌرة للوحدة والواحدة . -3

)التكالٌؾ الثانٌة + الكمٌة  –الكمٌة المباعة( × الربح = )سعرالوحدة الواحدة  -4

 ؽٌرة للوحدة الواحدة .التكالٌؾ المت× المباعة( 

 

 اهداف التسعٌر

 من ابرز هذه الاهداؾ ٌمكن اٌجازها بماٌلً :

 تحمٌك عائد مناسب على الاستثمار . -1

 المحافظة على نصٌب معٌن من السوق . -2

 تحمٌك هدؾ ربح معٌن . -3



 تحمٌك الصى حصة سولٌة ممكنة . -4

 تحمٌك الصى ربح ممكن . -5

 تحمٌك هدؾ بٌعً محدد .-6

 الحصول على السعر الذي ٌمع فً نهاٌة المدى المحدد . -7

 مواجهة المنافسة . -8

 تحمٌك الصى عائد على الاستثمار . -9

 

 

 

 

 سٌاسات وطرق التسعٌر 

فً المنظمات التابعة للدولة تتاثر سٌاسات التسعٌر بالكثٌر من العوامل تجد رؼبة 

عمل على تمدٌد مساعدات الحكومة فً تحسٌن ظروؾ المعٌشة لمحدودي الدخل ت

المالٌة وعٌنٌة الى المنظمات ٌمدر دعم او تحدٌد مستوى معٌن من اسعار للسلع 

 المباعة .

 –اما بالنسبة للمنظمات التابعة للمطاع الخاص فان الصورة تختلؾ الى حد كبٌر 

ومع اخذ العوامل المحددة لاسعلار وكذلن المشكلات والمعرلات التً تواجه اتخاذ 

 رات الخاصة بالتسعٌر فً الاعتبار . المرا

 

 طرق وسٌاسات التسعٌر 

 هنان عدٌد من طرق وسٌاسات التسعٌر اهمها :

التسعٌر بالتكلفة زائد هامش ربح من ابسط واكثر الطرق شٌوعاً وانتشاراص اولاً / 

 فً التسعٌر تعتمد على المعادلة التالٌة فً تحدٌد 

  السعر = التكالٌؾ الكلٌة + هامش ربح



ً / التسعٌر فً ضوء معدل عائد مخطط على راس المال بهذه الطرٌمة السعر  ثانٌا

ٌتحدد فً ضوء معدل العائد المستهدؾ على رأس المال ولتحدٌد السعر فً هذه 

الحالة ٌجب اولاً حساب نسبة الاضافة ثم جمعها على متوسط التكلفة على نحو 

 المعادلة التالٌة 

معدل العائد المخطط على الاستثمار                                              ×     نسبة الاضافة = رأس المال

 التكلفة الكلٌة 

 ثم ٌطبك المعادلة التالٌة 

 سعر البٌع الوحدة = نسبة الاضافة + متوسط التكلفة للوحدة .

 

 

 

الاسلوب فً التسعٌر بالالتٌاد ٌستخدم هذا  –ثالثاً / لبول الاسعار السائدة فً السوق 

حالة وجود احدى المنظمات الفائدة فً السوق بمعنى ان منظمة ماتاخذ زمام 

المبادرة فً تحدٌد سعر معٌن للسلعة وماعلً بالً المنظمات ان تمبل هذا السعر 

الذي تم تحدٌده وٌرجع السبب فً ذلن الى رؼبة المنظمات فً تجنب مخاطر 

 المنافسة .

 لتجربة والخطا رابعاً / التسعٌر على اساس ا

تعتمد هذه الطرٌمة على التجرٌب وتستخدم فً تحدٌد الاسعار الخاصة بالمنتجات 

الجدٌدة وٌستخدم اٌضاً عند ؼزو سوق جدٌد حٌث تكون درجة المنافسة منخفضة او 

حالة عدم توافر بٌانات ومعلومات كافٌة عن طبٌعة المستهلن وخصائصه فً السوق 

ً فً الجدٌد .وبالتالً فان السل عة الواحدة لد ٌتحدد لها اكثر من سعر ربما اٌضا

السوق الواحد . وٌعتبر)تحلٌل التعادل احد الاسالٌب الاساسٌة التً ٌعتمد على رجال 

 الاعمال فً تحدٌد اسعار السلع وفماً لهذ الطرٌمة( .

 

 العوامل المؤثرة على لرارات التسعٌر 

 ٌة فهً تتاثر بعوامل كثٌرة منها لرارات التسعٌر كؽٌرها من المرارات التسوٌم



 ماٌتعلك بالمنشاة ذاتها . -أ

اخرى ذات صلة بضروؾ خارج المنشأة . وفً ضوء لوة هذه العوامل  -ب

الخارجٌة منها والداخلٌة فً دعم متخذ لرار التسعٌر او الحد من لدرته فً حرٌة 

 تحدٌد )السعر( ٌتمرر :

 مستوى السعر . -1

 ٌة . الاستٌراتٌجٌة السعر -2

 

 

 

 

 

 ٌنمسم العوامل المؤثرة على لرارات التسعٌر الى عاملٌن اساسٌٌن 

  

 العوامل الخارجٌة                            العوامل الداخلٌة                       

 

 تعرٌف العوامل الداخلٌة :

ر مماهو هً تلن العناصر ذات الصلة بالمنشاة ذاتها والتً تكون السٌطرة علٌها اكب

علٌه فً العوامل الخارجٌة ولكن تبمى السٌطرة تسببه فً مجال تحكم المنشأة 

 بالسعر 

 

 ابرز العوامل الداخلٌة 

الاهداؾ على مخطط السعر ان ٌعرؾ مالذي تهدؾ الٌه استٌراتٌجٌة المنشأة  -1

والتسوٌك بشكل خاص فهل الهدؾ هو تعزٌز الربحٌة ام استرجاع اكبر نمد ممكن ام 



ومركزة المنتوج او توسٌع الحصة السولٌة او دخول اسواق جدٌد  دلائلؾ الى تهد

 وٌعتمد المخطط للسعر على الاهداؾ التالٌة :

 لٌادة الجودة . -المٌادة السعرٌة .  د -الحصة السولٌة .   ج -هدؾ الٌماء .  ب -أ

 هٌكل كلفة المنتوج  -2

العالٌة ٌكون سعره مرتفعاص  ٌتاثر سعر المنتوج بكلفته فالمنتوج ذو التكالٌؾ

ولاٌمكن لمخطط السعر ان ٌتجاهل الكلفة كونها الماعدة الاساس لمرار التسعٌر فً 

 ؼالبٌة المنشأة .

 الموارد المتاحة  -3

تختلؾ المنشأة فً امكانٌات المتاحة سواء المالٌة البشرٌة المادٌة وؼٌرها وٌتاثر 

نتاجٌة المتاحة ٌنعكس تاثٌرها على سعر سعر المنتوج بتلن الامكانٌات فالطالات الا

 المنتوج . 

 

 

 درجة تفرد المنتوج وتمٌٌزه  -4

تتمتع ادارة المنشأة ذات المنتوجات المتعددة فً خصائصها بحرٌة اكبر فً اتخاذ 

لرارات تحدٌد الاسعار كون خصائص المنتوج فرٌده وؼٌر تملٌدٌة ممارنة 

لن فً مثل الحالة عمد الممارنات السعرٌة بالمنتجات المنافسة اذ ٌصعب على المسته

 مماٌجعل اسعارها اعلى من اسعار سلع عادٌة .

 استٌراتٌجٌة المزٌج التسوٌمً  -5

 ٌرى التسوٌك للمستعر السعر هو المٌم الاهم فً مزٌج الخٌرات .

 التسوٌمً وان لرارات التسعٌر ٌجب ان تتخذ بصٌؽة التكامل مع العناصر اخرى .

 د المنتوج وتمٌٌزه نوعٌة تفر -6

تتمتع ادارة المنشأة ذات المنتوجات المنفردة فً خصائصها بحرٌة اكبر فً اتخاذ 

لرارات تحدٌد الاسعار كون خصائص المنتوج فرٌدة وؼٌر تملٌدٌة ممارنة 

بالمنتجات المنافسة اذ ٌصعب على المستهلن فً مثل الحالة عمد الممارنات السعرٌة 

 ن اسعار سلع عادٌة .مماٌجعل اسعارها اعلى م



 استٌراتٌجٌة المزٌج التسوٌمً  -7

ٌرى الخبراء التسوٌك ان عنصر السعر هو العنصر الاهم فً مزٌج التسوٌمً وان 

 لرارات التسعٌر ٌجب ان تتخذ بصٌؽة التكامل مع العناصر الاخرى .

 الاعتبارات التنظٌمٌة : -8

المنشأة تضع الٌة معٌنة للتسعٌر ٌتاثر سعر المنتوج بالجهة التً تمرر السعر فبعض 

 ٌتم اعتمادها من لبل مختلؾ المستوٌات التنظٌمٌة .

 لٌمة الخبرة المتراكمة  -9

تختلؾ المنشأة بمستوى خبراتها المتراكمة وهذا ٌؤدي الى التباٌن فً المٌمة المضافة 

رة فً المنتوج الممدم مماٌؤدي الى اختلاؾ اسعار اي الفرق بٌن خبرة متراكمة وخب

 المحدودة . 

 

 

 العوامل الخارجٌة 

 تعرٌف العوامل الخارجٌة : -1

هً تلن العوامل خارج نطاق سٌطرة المنشأة وهً خارجٌة تلعب دوراً مؤثراً فً 

 تحدٌد سعر المنتوج ولرارات التسعٌر والتً لاٌمكن لمتخذ لرار السعر تجاهلها .

 

 ابرز هذه العوامل الخارجٌة 

 ب( .طبٌعة السوق )الطل -1

 المنافسون . -2

 الزبائن . -3

 دورة حٌاة المنتوج . -4

 سٌاسات واجراءات الحكومة . -5

 الضروؾ الالتصادٌة السائدة منها التضخم والانكماش والكساد والمصور . -6



 الوسطاء الباعة . -7

 المجهزون . -8

 الاعتبارات الاخلالٌة . -9

 مركز المنشأة فً السوق . -11

 

 

 

 

 

 

 ثلاثة وعشرون .الاسبوع 

 تسوٌك الخدمات

 الممدمة 

لاٌختلؾ اسلوب صٌاؼة البرنامج التسوٌمً فً كل من السلع او الخدمات فبداٌة لابد 

من التحمك والتحلٌل لاختٌار المطاع السولً المستهدؾ والاستمرار فً استحداث 

لسلع المزٌج التسوٌمً الالل لاشباع حاجات ورؼبات تلن المطاع . وبالرؼم من ان ا

المملموسة والخدمات ؼٌر الملموسة كلاهما لد صممتا لاشباع رؼبات وحاجات 

 المستهلكٌن الا انها تحتاجان لاسالٌب مختلفة فً تسوٌمها . 

 مفهوم الخدمة 

 هنان عدة تعارٌؾ اساسٌة للخدمة .

بانها اي نشاط او منفعة ٌستطٌع اي طرؾ تمدٌمها لطرؾ  -تعرٌف الاول للخدمة :

 الضروري انها ؼٌر مادٌة )ؼٌرملموسة ( ولاٌنتج عنها ملكٌة اي شًء .اخر ومن 

بانها عمل ؼٌر ملموس )ؼٌرمادي( بحٌث تشبع حاجات  -تعرٌف الثانً للخدمة :

 ورؼبات المستهلن أو المستعمل الصناعً . 



بانها شرط مؤلت لمنتوج او اداء لنشاط موجه لاشباع  -تعرٌف الثالث للخدمة :

 لمشترٌن . حاجات محددة ل

 لاٌحك لهم امتلان اي منتوج مثل تأخٌر السٌارات .

 -ٌمصد بالشرط المؤلت للمنتوج / بان المشترٌن ٌمكن ان ٌستعملو المنتوج ولكن  -

وٌمصد اداء النشاط / مثال الانشطة التً تؤدٌها المنظمات أو الافراد للمشترٌن مثل 

 انونٌة .خدمات لتدلٌك الحسابات أو خدمات الاستشارات الم

وٌمصد موج لاشباع حاجات محددة للمشترٌن حٌث انه لٌس بالضرورة ان ٌدفع  -

 المشترون ثمناً لهذه الخدمات كخدمات الدولة للدفاع والتعلٌم والشرطة .

  

 

 

 

 أهمٌة الخدمة 

زٌادة معلومات أعمار السكان ممازاد الحاجة الى الخدمات الطبٌة وبذلن زادت  -1

 حٌة ومراكز اللٌالة البدنٌة والتً ٌحتاجها كبار السن . مراكز الرعاٌة الص

ازدٌاد أولات الفراغ وازدٌاد ضؽط العمال وارتفاع دخل الفرد ممازاد معه  -2

 الدخل المابل للصرؾ على الخدمات الترفٌهٌة ومراكز رعاٌة الطفولة .

 . ازدٌاد تعمٌد المنتجات تمنٌاً مما ٌستدعً الحاجة الى خدمات الصٌانة -3

 خصائص الخدمات 

 ان الخدمات ؼٌر ملموسة . -1

 لاٌمكن فصل الخدمة عن ممدمها . -2

 صفو فناء الخدمة . -3

 صعوبة تنمٌط الخدمة . -4

 مشاركة المشترٌن فً تطوٌر وتوزٌع الخدمة . -5



 تعبٌر وتملب نوعٌة / جودة الخدمة . -6

 

 اشكال الخدمات 

ً لنوع السوق ا لذي تخدمه وتهدؾ الوصول الٌه فكما هو ٌمكن تصنٌؾ الخدمة تبعا

الحال للمنتوجات )السلع( فهنان خدمات المستهلكٌن مثل )تأمٌن الحٌاة وتأمٌن 

السٌارات والرعاٌة الصحٌة( وهنان الخدمات الصناعٌة فتشمل تدلٌك الحسابات 

والتأمٌن . وٌمكن لنفس الخدمة ان تمدم للمستهلن النهائً أو المشتري / المستعمل 

صناعً او كلاهما ولمعرفة نوع الخدمة ولاي سوق تخدم ٌجب طرح السؤال ال

 الاتً :

 السؤال ومحاولة الاجابة علٌه :

من الذي ٌموم بشراء الخدمة ؟ وماهو سبب الشراء؟ ولد لسم الخدمات الى ثلاث 

 أنواع .

الخدمات الحكومٌة / مثل المحاكم ومكاٌن التشؽٌل والبلدٌات والمستشفٌات  -1

 ٌش والشرطة والبرٌد والمدارس جامعات المعولٌن  .والج

 الخدمات الخاصة ؼٌر الربحٌة / الجمعٌات الخٌرٌة المساجد والكنائس . -2

الخدمات الربحٌة / خطوط النمل البحري الجوي والبري وشركات الترفٌه  -3

 .  مٌةوالعمارٌة والوكالات الاعلا

 

 الظروف الممترحة لصناعة الخدمة 

==================== 

التحول وتطوٌر حركة عصر المعلومات التً نشأت بفعل اختراع الحاسوب وتطور 

الاتصالات ومن العوامل الاخرى هذه الاسباب والظروؾ ساعدت على صناعة 

الخدمة  وعلٌه عند بٌعنا لمنتج لانبٌعه كجوهر فمط بل نبٌع حالات الرضا والاشباع 

 والسعادة التً تحٌط بالمنتج .

               

 المزٌج التسوٌمً للخدمة                     



                    =================== 

 -عناصر المزٌج التسوٌمً للخدمات كثٌرة من اهمها :

 استراتٌجٌة التوزٌع  -3استراتٌجٌة التسعٌر      -2استراتٌجٌة الخدمة        -1

 مراحل تمدٌم الخدمة -6لخدمة           ممدمو ا -5استراتٌجٌة التروٌج       -4

 الدلٌل المادي  -7 

 

شرح استراتٌجٌة الخدمة / مثلها مثل السلع الملموسة ٌمكن تصنٌؾ الخدمات  -1

اعتمادا على استخدامها الممصود فجمٌع الخدمات اما ان تكون خدمات استهلاكٌة او 

طاعٌن الاستهلاكً خدمات صناعٌة وحتى لنفس الخدمات التً ٌستخدمها كلا الم

والصناعً مثل) الهاتؾ والؽاز وخدمات الكهرباء فان منظمة الخدمات ؼالبا ما 

 تحافظ على لطاعات تسوٌمٌة منفصلة لكل لطاع مع زبائنها .

ٌمكن تصنٌؾ ) الخدمات الاستهلاكٌة ( الى خدمات مٌسرة وخدمات التسوق 

الملابس وتصلٌح وخدمات خاصة . مثال على خدمات مٌسرة / ) مثل تنظٌؾ 

 الاحذٌة (  ومثال على خدمات التسوق ) مثل تصلٌح السٌارات والتامٌن (

شرح استراتٌجٌة التسعٌر / ٌعتبر تسعٌر الخدمات مشكلة كبٌرة لكثٌر من  -2

المنظمات فعند صٌاؼة استراتٌجٌة التسعٌر ٌجب ان ٌاخذ مسوق الخدمة بعٌن 

تسوق والتكالٌؾ الادارٌة وتاثٌر المنافسٌن الاعتبار الطلب على الخدمة والانتاج وال

 وٌلاحظ أن المنافسة السعرٌة فً السوق الخدمات تعتبر محدودة .

 -تعرٌف الاسعار التفاوضٌة :

============== 

فهً تشكل جزء ا هاما لكثٌر من الخدمات من الخدمات الخاصة مثل ) برامج اللٌالة 

الطبٌة وبحوث التسوٌك وتأجٌر المعدات الصحٌة والاستشارات المانونٌة والمالٌة و

 وخدمات الامن والحماٌة .(

 

 -شرح أستراتٌجٌة التوزٌع : -3



توزٌع السلع وٌعود السبب فً ذالن الى عدم ملموسٌة الخدمات ولهذا فأن مسوق 

الخدمات ألل اهتماما بمواضٌع التخزٌن والنمل ومرالبة المخزون وبالتالً ٌستخدم 

خدمات بانها اكثر بساطة ومباشرة من تلن المستخدمة فً تتصؾ لنوات توزٌع ال

لنوات ألصر والسبب الاخر هو لضرورة استمرار العلالة بٌن ممدم الخدمة 

ومستخدمها وؼالبا لاٌستبدل المستفٌدون من الخدمة المؤسسات التً ٌتعاملون معها 

ن طالما أنهم راضون عن مستوى الخدمة كالبنون وشركات التأمٌن والمحامو

وهنالن استثناءا رئٌسٌا لعدم توزٌع الخدمات بشكل مباشر مثل ) وكلاء السفر الذى 

 ٌمومون ببٌع تذاكر السفر نٌابة عن الشركة الناللة ممابل نسبة عمولة معٌنة (.

 ) المستهلن او مستعمل الصناعً ( --------------ممدم الخدمة 

 المستهلن او المستعمل الصناعً( ) ----------) وكٌل (  ------------ممدم الخدمة 

 -شرح استراتٌجٌة التروٌج : -4

تتضمن استراتٌجٌة تروٌج الخدمات مزٌج تروٌجً ٌتكون من العناصر الشخصٌة 

وؼٌر الشخصٌة لأخبار والناع او تذكٌر الافراد والمنظمات الذٌن ٌمثلون السوق 

فأن هذا ٌضٌؾ المستهدؾ لممدم الخدمة وبسبب طبٌعة الخدمات ؼٌر الملموسة 

أعباء كثٌرة فً كٌفٌة تطوٌر استراتٌجٌة تروٌج فاعلة وحتى ٌتم التؽلب على هذه 

المشكلة فأن من الضروري اضافة صٌفة المادٌة للخدمة من خلال منافعها المكتسبة 

او من خلال تركٌز الفكرة الرئٌسٌة على صورة المنظمة وسمعتها مثل ) الخبرة 

 والكفأءة والصدالة (

 

  -شرح ممدمو الخدمة : -5

ٌشكل الاشخاص الذٌن ٌمدمون جزءا مهما من الخدمة من حٌث طرٌمة التمدٌم  

 والعلالات التفاعلٌة مع المستفدٌن من الخدمة ) مثل موظفً البنون و الفراشٌن (

 

 -:شرح مراحل تمدٌم -6

للمنظمات  والكٌفٌة التً ٌتم تمدٌم الخدمة من خلالها تعد هامة جداالخدمة ان المراحل

 الخدمٌة حٌث تتضمن الاجراءات والطرق والاسالٌب المتبعة لتمدٌم الخدمة .

 



 -الشرح الدلٌل المادي : -7

ٌؤثر الدلٌل المادي مثل البٌئة المادٌة ) كاثاث والنظافة والدٌكور ( على جودة  

 الخدمات وتعتبر مهمة جدا كواحدة من عناصر المزٌج التسوٌمً للخدمات .

 : نٌف الخدمات للمنافع الاتٌةأهمٌة تص

ٌعطً نظام التصنٌؾ أفضل للخدمة المعنٌة فمن خلاله ٌتم تسلٌط الضوء على  -1

 أوجه الشبه والاختلاؾ بٌن الخدمة ذات العلالة )المصنفة( وبٌن الخدمات الاخرى .

ٌساعد التصنٌؾ على صٌاؼة استٌراتٌجٌة التسوٌك والخطط التكتٌكٌة فالخدمات  -2

ً نفس التحدٌات باختلافات بسٌطة وهكذا الحال ذات الم طاع الواحد تواجه تمرٌبا

 للانشطة التسوٌمٌة الاخرى كالتروٌج والتسعٌر والتوزٌع . 

 

 

 جودة الخدمة 

ٌمصد بجودة الخدمة جودة الخدمات الممدمة والمتولعة والمدركة وهً المحدد 

ا أولٌات لتعزٌز جودة الرئٌسً لرضا الزبون أو عدم رضاه فبعض المنظمات تجعله

 الخدمة 

 محددات جودة الخدمة او متغٌرات

 

 ثم تحدٌد خمسة متؽٌرات ذات علالة بنوعٌة الخدمة

المادي / وهو الدلٌل المادي للخدمة كمرافك ولتسهٌلات المنظمة المادٌة كألالات  -1

 وملابس الموظفٌن فً المطاعم وموظفً الطٌران .

على انجاز الخدمة التً وعدت بها بشكل دلٌك  الثمه / وهً لدرة المنظمة -2 

 وثابت .

الاستجابة / وهً رؼبة واستعداد ولدرة موظفً المنظمة لتمدٌم الخدمة المانسبة  -3

 لهم مثل الاستجابة الفورٌة لموظفً الطوارئ فً المستشفٌات . 



لى تأكٌد الثمة المتبادلة / وتعود للمعرفة وحسن الضٌافة للموظفٌن ولدرتهم ع -4

 زرع الثمة بٌنهم وبٌن مستلمً الخدمة )الزبائن( .

العناٌة / وتعود الى الرعاٌة تركٌز الخدمة على اساس فردي من خلال حاجات  -5

 الزبائن .

وبأختصار ٌستنتج النوعٌة من خلال المكان والافراد والمعدات وادوات الاتصال  -6

 والسعر . 

 

 

 

 

 

 

 

 ن .الاسبوع اربعة وعشرون وخمسة وعشرو

 

 تطوٌر السلع

 مفهومها 

ان تمدٌم منتجات جدٌدة وناجحة الى السوق ٌؤدي الى زٌادة الاٌرادات ونمواً فً 

الارباح للعدٌد من المنظمات وانها من مسائل الحٌوٌة والاساسٌة لادارة التسوٌك 

وانها الاساس تطوٌر نمو المنظمة وولوفها امام المنافسٌن لذلن على المنظمة 

ن تواصل تمدٌم ماهو جدٌد من منتجات الى السوق كاداة فعالة وادارتها ا

 لاستمرارها وحٌوٌتها وؼٌرها .

 

 على عاتك من تمع مسؤولٌة تطوٌر السلع 



ان مدراء التسوٌك على عاتمهم مسؤولٌة التخطٌط الاستٌراتٌجً اللازم ومن خلال 

ة لذلن فان دراسة حاجات المستهلكٌن ورؼباتهم وترجمتها على شكل منتجات جدٌد

المنظمات وادارة تسوٌمها تضٌؾ المنتجات الجدٌدة من خلال الاكتساب او تطوٌر 

 منتجات جدٌدة .

 ٌنمسم الاكتساب الى ثلاثة صور اساسٌة 

 اما ان تشتري منظمات اخرى . -1

 نشر فً براءة اختراع منتجات من منظمات . -2

 حموق الامتٌاز الممنوحة من المنشأة الاخرى .  -3

 

 ما المنتج الجدٌد ٌأخذ صورتٌن اساسٌتٌن أ

 اما ان تطور المنتج من معاملها .  -1

او بالتعاون مع منشأت مستملة متخصصة بتطوٌر المنتجات الجدٌدة لتطوٌر  -2

 منتج معٌن للمنظمة . 

 

 

 

 تمسم المنتجات الجدٌدة الى ستة اصناف 

 ق جدٌدة .منتجات جدٌدة على العالم وهً التً ابتكرت ودخلت سو -1

 خط منتجات جدٌدة وهو منتج او حل المنظمات الى السوق لاول مرة . -2

 اضافات الى خط منتجات موجودة منتجات جدٌدة تكمل خط منتجات الموجودة . -3

تطوٌر فً المنتجات الموجودة عن طرٌر وتحسٌن ممٌزات المنتجات الموجودة  -4

 لضل مكانها .

ة استهدفت الدخول فً اسواق جدٌدة او لطاعات اعادة التوجٌه منتجات موجود -5

 سولٌة جدٌدة .



 تخفٌض الاسعار منتج جدٌد ٌموم نفس الكفاءة لمنتج موجود مع اسعار ألل . -6

 

 اسباب فشل السلع الجدٌدة 

ٌعزي فشل العدٌد من المنتجات الجدٌدة الى عوامل ذات صلة مباشرة بالنشاط 

 . التسوٌمً وعوامل اخرى ؼٌر التسوٌمٌة

 أولاً / عوامل التسوٌمٌة  

صؽر حجم السوق المتولع أو المحتمل أو عدم جاذبٌته لسوء تمدٌر الدراسات  -1

 التسوٌمٌة .

 خلل فً تصمٌم المنتوج الجدٌد وافتمار الى النوعٌة . -2

 عدم توفر خواص ممٌزة للمنتوج ممارنة بماٌمدمه المنافسون . -3

 وٌمً .ضعؾ واضح فً تنفٌذ المزٌج التس -4

 التولٌت السًء وؼٌر المناسب لتمدٌم المنتوج للسوق . -5

  الارتفاع الكبٌر فً الاسعار . -6

 

 ثانٌاً / عوامل غٌر التسوٌمٌة 

 شدة او لوة المنافسة ؼٌر المتولعة .  -1

 عدم تمبل الاوضاع الالتصادٌة ودخول المستهلكٌن للمنتجات الجدٌدة . -2

 مطابمة المنتوج لمواصفات الحكومة . التعلٌمات الحكومٌة وعدم -3

 

 

 اسباب تطوٌر السلع الجدٌدة 

 مشكلة تطوٌر المنتجات الجدٌدة  -1



ان حدة التنافس الذي تشهده الٌوم جعلت من الخطأ عدم اعتماد استٌراتٌجٌة تطوٌر 

منتجات جدٌدة لما لد ٌتعرض المنظمة لخطر كبٌر حٌث ان منتجات المنظمات 

اق معرضة للسموط وتطر لتؽٌٌر حاجات وؼٌاب المستهلكٌن الموجودة فً الاسو

والتمدم التمنً والتكنلوجً ولصر دورة حٌاة المنتج وازدٌاد المنافسة الخارجٌة 

 والمحلٌة منها اسباب تطوٌر السلع الجدٌدة .

% للمنتجات 41أوجدت الدراسة ان نسبة الفشل فً تمدٌم المنتجات الجدٌدة  -

 الاستهلاكٌة .

 للمنتجات الصناعٌة . %21و -

 % للخدمات .18 -

 المنتجات الجدٌدة تتأثر بعدة عوامل منها  -0

 ائد التجزئة السولٌة .لعندما ٌكون المنافس  -1

 جود منتجات جدٌدة فً بعض صناعات حدٌد مثلاً . -2

ٌجب ان. ٌكون المنتج ملائم للوضع الاجتماعً الالتصادي لاتتعارض مع  -3

 تشرٌعات الحكومة 

 ٌع المنظمة نشاطها على عدة منتجات جدٌدة .ان توز -4

 نمص رأس المال . -5

 محاولة المنافسون من تملٌد المنتج الجدٌد . -6

 ان الاهتمام بتخطٌط وتطوٌر المنتجات ٌعود لاسباب التالٌة : -3

 التأثٌر المتزاٌد لدور المستهلن فً تحدٌد نوع وخصائص المنتج . -1

فً منح المزاٌا التنافسٌة للمنتجٌن فً مجالات الشراء  الاتجاه نحو تحمٌك التكافؤ -2

 والانتاج والبٌع والتوزٌع .

تلافً الظاهرة الاحتكارٌة فً تمدٌم المنتجات والتوجه نحو تفضٌلات الجمهور  -3

 فً تخطٌط المنتجات وتطوٌرها .

الاهتمام بمظهر المنتج وبالناحٌة الجمالٌة له وهذا ٌتطلب العناٌة ومتابعة  -4

 التطورات التً تحصل فً اذواق المستهلكٌن .



 عوامل هامة ٌجب الاخذ بها لتحمٌك النجاح للمنتجات الجدٌدة 

امتلان المنتوج خاصٌة التفرد والتمٌٌز ممارنة بالسلع المنافسة بحٌث ٌموم منافع  -1

 ولٌمة اكبر للمستهلن .

 . التركٌز على التوجه نحو المستهلن والسوق فً عملٌات تطوٌر -2

 بذل مجهودات كبٌرة لبل التمدٌم النهائً للسوق . -3

 تحدٌد دلٌك واضح للسوق المستهدؾ . -4

 هٌكل تنظٌمً مناسب للمنظمة مع دعم واضح من الادارة العلٌا للمنتوج الجدٌد . -5

 تمدٌمه للسوق بالسرعة الممكنة ولكن لٌس على حساب النوعٌة . -6

 

 خطوات تطوٌر المنتجات الجدٌدة 

 مر عملٌة تطوٌر المنتجات بعدة مراحل منها :ت

 ؼربلة الافكار . -2تولٌد الافكار )استحداث الافكار( .  -1

 تطوٌر استٌراتٌجٌة التسوٌك . -4تطوٌر المفاهٌم والتجربة .        -3

 تطوٌر المنتج . -6التحلٌل الالتصادي .                -5

 التسوٌك التجاري . -8التسوٌك الاختباري .                -7

 التؽذٌة الراجعة من المستهلن . -9

 مكونات السلعة 

 مخطط ٌوضح المكونات الاساسٌة للسلعة )المنتج( 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 للسلعة ثلاث مكونات اساٌة 

 المنتج الاساسً / المنافع ؼٌر الملموسة  -1

 بطالة البٌان.  -. جالؽلاؾ  -الملامح المادٌة . ب -المنتج الملموس / أ -2

 علامة المنتج .                                                                                                  -بعض الملامح الخاصة للمنتج .   هـ -د                       

 ان .الائتم -الضمان . ج -خدمات مابعدالبٌع . ب -المنتج المتنامً / أ -3

 درجة صراحة رجال الاعمال . -درجة شهرة العلامة . هـ -د                      

 

 

 

 

 

                       

 

 *خدمات مابعد البٌع                                                               

 * الضمان                                                                 

 * الائتمان                                                                

 * درجة شهرة العلالة                                                                

 

 

 * درجة صراحة رجال الاعمال                                                   

                  

                      

                                                                                                             

 

                            

 * الملامح المادٌة                              

 * الؽلاؾ                                    

 *                                   * بطالة البٌان 

 * علامة المنتج                                    

 * بعض الملامح الخاصة للمنتج

 

 

 لمنافع ؼٌر الملموسةا

 المنتج الأساسً

المنتج 

 الملموس

 المنتج التنازلً



 العمر الانتاجً للسلعة

 

 -مفهومها :

كلنا نعرؾ ان الانسان ٌمر فً مراحل مختلفة فً حٌاته تبدأ بمرحلة الولادة 

ً و ً ثم ٌشب وٌموى الى ان اصبح رجلاً لوٌا بعدها والطفولة فٌكون الانسان ضعٌفا

ٌمضً فترة من الزمن بهذه الموة ثم ٌبدأ بالتراجع والضعؾ من جدٌد الى ان ٌصل 

الى مرحلة الشٌخوخة والموت وهذا ماٌسمى )بدورة حٌاة البشرٌة( وكذلن السلعة 

فان لها دورة حٌاة لاتختلؾ كثٌرة عن دورة حٌاة الانسان ولد اشار أحد الكتاب ولال 

ل الى مرحلة النضوج ثم ٌصل الى مرحلة الذبول : تولد السلعة ثم تنمو ثم تص

والتدهور وٌجب على رجال الادارة التسوٌمٌة ان ٌرلمبوا استثمار اموالهم خاصة فً 

 المراحل الاخٌرة من حٌاة السلعة .

 هل لدورة حٌاة حٌاة السلعة اي العمر الانتاجً للسلعة اهمٌة ؟؟ 

 ً التسوٌك اذ انها تساعد على ماٌلً:تعتبر دورة حٌاة السلعة من المفاهٌم الهامة ف

تساعد المسولٌن ورجال البٌع ومدراء البٌع على التنبؤ بحجم مبٌعات السلعة او  -1

 الخدمة المطروحة للتداول فً اسواق مختارة .

بشكل عام تؤثر على طبٌعة وشكل واستٌراتٌجٌات مختلؾ عناصر المزٌج  -2

 وٌج( .التسوٌمً )السلعة والسعر والتوزٌع والتر

 اضافة الى هامش الربح الذي تخصصه السلعة ضمن هذه الدورة . -3

 

 

 

 

 

 

 



 مخطط ٌوضح دورة حٌاة السلعة على أساس الولت

عمر الانتاجً للسلعة او دورة حٌاة السلعة على اساس الولت حسب مخطط الولت 

 -5التشبع  -4النضوج  -3النمو  -2تمدٌم السلعة  -1ٌمر بخمسة مراحل اساسٌة 

 التدهور الانحدار .

 التدهور               التشبع             النضوج           النمو                تمدٌم       

 والانحدار                                                                        السلعة          

   المبٌعاتحجم                                     

 المبٌعات                                                                                 

 و                                                                                    

 الاٌرادات                                                                                             

 هامش الربح                                     

 

 اعتبارات هامة لدورة حٌاة السلعة )عمر انتاجً للسلعة( 

 دورة حٌاة السلعة تختلؾ عن سلعة الى اخرى . -1

بعض السلع لد تفشل من مرحلة التمدٌم مباشرة الى مرحلة النضج دون المرور  -2

 المراحل الاخرى )النمو والتشبع( .ب

مثل السلع التً تشبع حاجات ورؼبات ملحة لدى المستهلكٌن المستهذبٌن فً  -3

 الاسواق المختارة .

تختلؾ طول الفترة الزمنٌة التً تأخذها على مرحلة ومن سلعة الى اخرى وذلن  -4

 -حسب :

 خصائصها . -طبٌعة السلعة .        ب -أ

 درجة التطور التكنلوجً والالتصادي . -اتساعه .  دطبٌعة السوق و -ج

 

 ٌساعد علىخلك طلب جدٌد من السلعة . -5



مفهوم عمر انتاجً للسلعة لها اهمٌة وفائدة كبٌرة للسلع الجدٌدة والحالٌة علىحد  -6

 السواء . 

 -مفهوم مدٌر السلعة :

 الوظٌفة الاساسٌة لمدٌر السلعة هً :

 سلعً ٌضم أكثر من سلعة . ادارة سلعة واحدة أو خط -1

ٌحاول التنسٌك بٌن مختلؾ انشطة المؤسسة التسوٌمٌة بالنسبة للسلعة موضوع  -2

 الاهتمام .

 ٌتولى الاشراؾ على سلعة جدٌدة. -3

 ٌضع خطط تسوٌمٌة . -4

 تمدٌر مبٌعاتها فً الاسواق المستهدفة )اي السلع( . -5

ات المتحمك وردود افعال المستهلكٌن ٌموم بمتابعة اداءها من ناحٌة رلم المبٌع -6

 نحوها .

اتخاذ ماٌلزم من اجراءات هدفها تحسٌن صورة واداء السلعة وبما ٌتفك مع  -7

 اذواق ورؼبات مستهلكٌها المستهدفٌن . 

 

 

 مخطط ٌوضح منحى خطوات مراحل عملٌة التطوٌر 

 

 عدد×        ولادة الافكار                                               

 الافكار                                                                                                                        

 ×الافكار          استعراض                                                            

 ×تحلٌل الافكار                                                                    

 ×الاختبار التسوٌمً                                                    

 ×      التسوٌك           

 



 

 

 ادراة السلع الجدٌدة

 

 تتولى عملٌة ادارة السلعة الجدٌدة عدة جهات متمثلة فً :

بالرئٌس ومدٌر التسوٌك والانتاج والمالٌة والهندسٌة وتتمثل  -لجنة التخطٌط : -1

 والبحوث .

وٌشمل على اربعة أو خمسة اشخاص بالاضافة الى  -لسم السلعة الجدٌدة : -2

 المدٌر .

 منفصل عن الشركة وله مالٌته الخاصة وتمثل فٌه الفعالٌات . -فرٌك المؽامرة : -3

 مدٌر السلعة . -4

 

 جدٌدة معاٌٌر المنتج لاضافة سلعة

 

 هنان عدد من المعاٌٌر ٌمكن استخدامها لاضافة سلع جدٌدة هً :

 وجود طلب كاؾ على السلعة فً السوق . -1

 مناسبة هذه السلعة الجدٌدة للجهاز التسوٌمً الموجود فً الشركة . -2

 مناسبة هذه السلعة للجهاز الانتاجً فً الشركة . -3

 ل علامة فً دوائر الدولة . الاختبارات المانونٌة مع تسجٌلها وحم -4

 هل نحمك اٌرادات للشركة تؽطً التكالٌؾ الكلٌة . -5

 هل تتماشى السلعة الجدٌدة مع السمعة التجارٌة .  -6

 

 



 

 

 معاٌٌر الوسطاء لاضافة سلع جدٌدة الى داخل الشركة 

ٌمكن للوسطاء استخدام نفس المعاٌٌر التً ٌتم استخدامها من لبل الشركة ماعدا 

 ر الانتاج بالاضافة الى المعٌارٌن التالٌٌن :معٌا

ان شهرة المنتج تساعد على تعامل الوسطاء معه  -علالة الوسٌط مع المنتج : -1

بالاضافة الى هذه فان الوسٌط ٌهتم اٌضاً بالسعر والخصم ومصارٌؾ الدعاٌة حصر 

 عملٌة التوزٌع بٌده .

سٌاسات معٌنه خاصة به هل هذه ان لكل وسٌط  -السٌاسات التً ٌتبعها الوسٌط : -2

 السٌاسات تتعارض مع المنتج ام تتوافك معها مثلاً سٌاسة البٌع نمداً ام بالتمسٌط . 

 

 طرٌمة معالجة اسباب فشل السلع الجدٌدة 

 ان عوامل تسوٌمٌة داخل الشركة وٌمكن معالجتها ٌماٌلً :

 تحسٌن عملٌة تمٌٌم الافكار للسلع الجدٌدة . -1

 ٌٌرات تنظٌمٌة فً الشركة .اجراء تؽ -2

 التحسٌن فً اجراءات ووسائل الاتصال داخل الشركة . -3

 تموٌة جهود البحث والتطوٌر . -4

 تحسٌن الانتاج والرلابة على الجودة . -5

 التحسٌن فً عملٌة اختٌار الافراد والعاملٌن على برنامج السلع الجدٌدة . -6

 

 اسباب تطوٌر السلع الجدٌدة 

م السلع الحالٌة فً الاســــواق سوق تستبدل ان عاجــــلاً او أجلاً ان معظ -1

 لاسباب تالٌة :

 تؽٌر اذواق المستهلكٌن . -أ



 خروج السلع من الاسواق . -ب

 ابماء الشركات على مركزها فً الاسواق ومحافظة على حجم المبٌعات . -ج

 تحمٌك اهداؾ زٌادة المبٌعات السنوٌة أو طوٌلة الاجل . -2

 مواجهة المنافسٌن لان المستهلن اصبح اكثر دلة فً اختٌار السلع . -3

 تؽٌر ملموس فً اذواق وامكانات المستهلكٌن . -4

 الرؼبة فً التوسع .  -5

 

 

 

 الاسبوع ستة وعشرون

 استٌراتٌجٌة التسوٌك والرلابة علٌها 

 ومفهومها

لتسوٌك باتباعها . تعتبر استٌراتٌجٌة التسوٌك للب خطة التسوٌك التً ٌموم مدٌر ا

تعتمد الاستٌراتٌجٌة على تحلٌل المولؾ وعلى اهداؾ الشركة فالاستٌراتٌجٌة هً 

الطرٌمة التً بها ٌمكن تحمٌك تلن الاهداؾ وعلى الرؼم من اختلاؾ استٌراتٌجٌة 

التسوٌك باختلاؾ المطاعات السولٌة المختلفة . فاننا سنبدأ بوضع استٌراتٌجٌة على 

لمطاعات السولٌة متجانسة ثم تنتمل بعد ذلن الى )فرض( اخر )فرض( ان جمٌع ا

 وهو ان ثمة اختلافات بٌن المطاعات السولٌة المختلفة . 

تحك بصدد وضع استٌراتٌجٌة تسوٌمٌة ٌجب على مدٌر التسوٌك ان ٌعرؾ طرٌمة 

 استخدام ادوات التسوٌك المتوفرة تحت بدٌة لتحمٌك هدفاً محدد سلفاً . 

 

 

 

 



 

 الاستٌراتٌجٌة التسوٌمٌة متطلبات 

مسم المتؽٌرات التً ٌعمل فً ظلها مدٌر التسوٌك وهو بصد وضع استٌراتٌجٌة تت

 تسوٌمٌة الى نوعٌن من متطلبات )وهً المتؽٌرات( :

 متؽٌرات ٌستطٌع ان ٌتحكم فٌها وٌستطٌع ان ٌخضعها للرلابة . -أولاً :

 . تحكممتؽٌرات اخرى تخرج عن نطاق الرلابة وال -ثانٌاً :

 مثال على ذلن :

فمثلاً ٌستطٌع ان ٌمرر هل سٌعلك أولاً وماهً المبالػ التً سٌحصلها لاعلاناته ؟ 

وعلٌه كذلن ان ٌتخذ لرارات عن انواع السلع وخطوط الانتاج طرٌمة التوزٌع 

 واسس التسعٌر وتروٌج المبٌعات .

 أو بأخرى . ٌستطٌع ان ٌجمع لكل هذه الموضوعات داخل برنامج تسوٌمً بطرٌمة

تؽٌٌر من الاستٌراتٌجٌة بؽٌة الوصول  ا وانان تفٌد كذلن من فرص المبٌعات  -6

 الى مبٌعات أكثر .

 

 ماذا تعنً استٌراتٌجٌة التسوٌك 

تعنً استٌراتٌجٌة التسوٌك بعلاج وتطوٌر المتؽٌرات التً ٌستطٌع مدٌر التسوٌك 

 فٌها . ٌرا ناالتحكم فٌها مع المتؽٌرات الاخرى التً لاٌستطٌع 

 

 هنان نوعٌن من متغٌرات

ً لمصالحة المنشأة هً  ٌرا ناالمتؽٌرات التً ٌستطٌع  -1 فٌها وٌتحكم فٌها وفما

)المتؽٌرات الداخلٌة( فً استٌراتٌجٌة التسوٌك ولد ٌطلك علٌها عناصر 

 الاستٌراتٌجٌة .

 المتؽٌرات الاخرى فهً متؽٌرات البٌئة المحٌطة التً ٌعمل فٌها . -2

 



 ٌفٌة بدأ باعداد الاستٌراتٌجٌة التسوٌك واجراءات الاستٌراتٌجٌة التسوٌكك

عندما ٌبدأ مدٌر التسوٌك باعداد الاستٌراتٌجٌة ٌواجه العدٌد من المٌود والصعوبات 

المائمة فً البٌئة المحٌطة . والتً ٌعمل فٌها سوفٌطبك فٌها الاستٌراتٌجٌة التً 

 ٌفترضها .

 

 

 

 ماهً المٌود 

مٌد بطلب المستهلكٌن فً اسواق معٌنة لذلن لابد وان تتناسب استٌراتٌجٌة هو م -1

 مع تلن الطروق والا لن ٌكتب لها البخاله المنشود .

المنافسة التً ٌواجهها مدٌر التسوٌك فهً أمر والع كما هً حمٌمة ولها تأثٌر  -2

 بالػ على ماٌستطٌع ان ٌفعله وملاٌستطٌع .

التً تفٌد من حرٌته فً التصرؾ وبالتالً ٌجب علٌه ان  هنان المٌود المانونٌة -3

 ٌؤللم نفسه .

استٌراتٌجٌة مع طلبات الموزعٌن والوسطاء والذٌن سوؾ توزع السلعة عن  -4

 طرٌمهم .

 الطالات المتوفرة . -5

 الإمكانٌات المتاحة سواء المادٌة أو البشرٌة .  -6

 

 

 الاجراءات التصحٌحٌة 

اسفرت عن حتمٌة اجراء تؽٌٌر فالخطوة التالٌة ان تحدد  على فرض ان الرلابة لد

ماهً الاجراءات التصحٌحٌة ٌجب على المخطط ان ٌحدد المولؾ الحالً كما هو 

 وٌمٌم امكانٌة بعض التعبٌر الضروري فً الاستٌراتٌجٌة جدٌدة أم لا .



ً الى جنب  اذ فً بعض المنشأة ٌسٌر كل من تحلٌل المبٌعات ودراسة الربحٌة جنبا

تحدد الادارة اهداؾ الربح للمجوعات المختلفة من السلع بدراسة عناصر النفمة 

 بالاضافة الى الاعباء الاضافٌة .

وٌمكن الوصل الى تمسٌم لعناصر النفمة على اساس مجموعات المنتجات وممارنة 

 ممدار الربح الحالً مع الاهداؾ الموضوعة . 

 

 

 

 ة ماذا ٌواجه متخذو المرارات التسوٌمٌ

 ٌواجه ثلاث مشاكل عندما ٌتخذون الاجراءات التصحٌحٌة 

 تحدٌد اسباب المشكلة . -1

 تحمٌك التوازن والتمرٌب بٌن ولت اتخاذ المرار وولت العمل والتصحٌح . -2

 وضع المٌزانٌات وتحدٌد اجراءات الرلابة على التكالٌؾ . -3

 مفهوم عملٌة التمٌٌم 

تسٌر فٌها بصدد التمٌٌم اذ لاٌعمل ان تنتظر  ٌجب ان تعد الادارة الخطوات التً

الادارة ولاتتحرن الاعند مواجهةالازمات والمشاكل كما انه من المستحٌل ان نتخذ 

ً . ذلن لان الكثٌر من التؽٌرات ٌصعب تولعها الا ان مدٌر  جمٌع المرارات ممدما

روؾ التسوٌك الناجح هو الذي ٌضع خطوط عرٌضة للمرارات التً اتخذت فً الض

العادٌة وٌمكن النظر الى سجلات المنشأة عن الفترات السابمة لكً ٌفٌد منها مدٌر 

 التسوٌك عندما ٌضع استٌراتٌجٌة التسوٌك المستمبلٌة . 

 أهمٌة عملٌة التمٌٌم 

ان الرلابة هً الكشؾ عن الانحرافات والاختلافات بٌن المستوٌات الموضوعة 

هم ان نحدد مماصد هذا الاختلاؾ وعندما تأتً وبٌن نتائج الاعمال الفعلٌة فمن الم

النتائج الل بكثٌر من ارلام الخطة ٌتطلب الامر مراجعة الاستٌراتٌجٌة برمتها . 

والعكس صحٌح عندما تأتً النتائج الفعلٌة اكبر وازٌد بكثٌر من ارلام الخطة ٌتطلب 

 الكشؾ عن الاسباب  



   

 الرلابة على التسوٌك 

 مفهومها 

لرلابةعن التسوٌك سوؾ نضٌع اؼلب الخطط الموضوعة وٌحدث الكثٌر اذا ؼابت ا

من مظاهر الاسراؾ والتخبط . الرلابة ضرورٌة لكً تتأكد من ان جمٌع موارد 

المنشأة )سواء البشرٌة أو المادٌة( تستخدم بكفاءةٌستطٌع الدٌرون باستخدام وتطبٌك 

للتأكد من ان طرٌمة الاداء تمٌٌم الطرؾ التً ٌعمل فٌها الخطة و -أنظمة الرلابة 

تساعد على تحمٌك اهداؾ التنظٌم وفً ثناٌا الرلابة لابد من اعادة التوازن كلما كان 

 ذلن ضرورٌاً .

 أدناه مخطط ٌوضح الرلابة على التسوٌك من وجهة الادارٌة التسوٌمٌة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ٌعتمد الرلابة على التسوٌك على ماذا

 ن المهمان فً الرلابة هما ٌعتمد على المؤثرا

 المعلومات . -التخطٌط . ب -أ

 

 التخطٌط الرلابة التنفٌذ

البٌئة 

 التسوٌمٌة

 المعلومات



 ٌؤكد ان الاداء بالطرٌمة الواردة فً الخطة سٌحمك اهداؾ الشركة . -أما التخطٌط :

ام عن نظم المعلومات التسوٌمٌة فهً التً تمدم النتائج  -اما المعلومات :

ً ظل الرلابة الدلٌمة والاحصاءات أولاً باول والتً تعتمدعلٌها فً تمٌٌم الاداء ف

 على التسوٌك . 

ٌتضمن التخطٌط بعض الممترحات الاحداث تؽٌرات ضرورٌة لزٌادة الفعالٌة فً 

 البرنامج التسوٌك للمنشأة . 

 

 

 أهمٌة الرلابة على التسوٌك 

سبب التأكٌد على اهمٌة الرلابة على التسوٌك هوماٌحدث من تؽٌرات التصادٌة 

جهها وطالما ان المخططٌن من التنبؤ الدلٌك لتحدٌد تلن سرٌعة على المنشأة ان توا

التؽٌرات فمد اصبحالعبأ الاكبر الا ان على عاتك الرلابة حتى تتمكن المنشأة من ان 

تساٌر تلن التؽٌرات فكان على الادارة ان تبحث عن الطرق والاسالٌب لمٌاس كفاءة 

 ٌة . التسوٌك  سواء فً المشروعات الاعمالٌة أو ؼٌر الاعمال

 

 نموذج الرلابة على التسوٌك 

تؤثر الرلابة فً التسوٌك على الاوجه الاخرى للعملٌة الادارٌة ولكً تتفهم الرلابة 

 على التسوٌك ننظر الى النموذج أدناه الخاص بالرلابة على التسوٌك 

 

 

 

                                                                                  

 

 

 

الرلابة 

 والتمٌٌم

معلومات عن 

 النتائج

مستوٌات 

 الاداء

خطوات 

 التصحٌح

البٌئة 

 التسوٌمٌة

 المٌاس

 التنفٌذ

 الاهداف

 التخطٌط



 

 

اساس الرلابة فً التسوٌك هو )ممارنة وتمٌٌم النتائج المادمة من النشاط التسوٌك  -

 مع مستوٌات الاداء الموضوعة وفماً لاهداؾ المنشأة .

وتؤدي هذه الممارنة وٌؤدس هذا التمٌٌم الى اعداد خطط جدٌدة لتصحٌح الوضع  -

 صحٌحٌة تبدأ دورة الرلابة مرة اخرى .وبمجرد اتخاذ الاجراءات الت

 

 

اما عن الاجراءات التصحٌحٌة التً اتخذت فهً تعتمد على المشكلة التً تظهر  -

فمد ٌكون من الضروري ان تحدث تؽٌرات فً الطرٌمة التً تنفذ بها الخطة أو حتى 

ً واي اجرا ء تؽٌر الخطة ذاتها او تعدل من الاهداؾ التً ٌموم علٌها الخطة اساسا

 تصحٌحً سٌؤدي الى تؽٌٌر فً برنامج التسوٌك . 

 

 مالذي ترالبه 

 الخطوة الاولى فً عملٌة الرلابة هو ان تحدد حدود الرلابة 

% من 81% من عملاء المنشأة ٌشترون ماٌعادل  21اذا وجدنا ان  -مثال بسٌط :

.  المبٌعات الكلٌة بحٌث ان تدفك الرلابة على هذا المطاع الصؽٌر من العملاء

ولاٌمتصر عمل مدٌر التسوٌك على مرالبة ماٌحدث داخل ادارته ولكن ٌرالب أٌضأ 

العلالة بٌن ادارة التسوٌك وؼٌرها من الادارات وكذلن ٌرالب العلالة بٌن الموردٌن 

الخارجٌن . لان ادارة التسوٌك تعتمد بشكل ملحوظ على نشاط الادارات الاخرى 

 تاج الرلابة الفعالة على المرونة .مثل )ادارة الانتاج والمالً( . تح

 

 -تعرٌف مستوٌات الاداء :

لتحمٌك النجاح المنشود تحتاج الى اعادة تمسٌم مستوٌات الاداء مثل تمسٌم ارلام 

المبٌعات الى مبٌعات شهرٌة اي تعتمد على اهداؾ شهرٌة وتحدٌد الاهداؾ مهمته 

 دلٌمة . 



 -تعرٌف مداخل المٌاس:

صاءات التً تعتمد علٌها فً المٌاس من الطبٌعً ان تكون ماهً المعلومات والاح

من النوع المتصل بالمهمة او العمل موضوع الرلابة . تعتمد الاداء على مماٌٌس 

مادٌة مثل الولت والكمٌة والجودة او بوصات انتاج أو تكلفة الا ان العنصر البشري 

 لها اهمٌتها فً المٌاس . 

 

 

 

 

 استٌراتٌجٌة التسوٌك مخطط ٌوضح دور التروٌج فً 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مخطط ٌوضح أهداف الإعلان

 

 تنشٌط المبٌعات                                    

الاهداف 

 والموارد

استٌراتٌجٌة 

 التسوٌك

 

 المستهلكون 

 

 

 

 المستعملون

 المزٌج التسوٌمً

 

 

 

 المزٌج التروٌجً

 * السعر

 * السلعة 

 * التوزٌع

استٌراتٌجٌة 

 التروٌج

 * الاعلان

 * البٌع الشخصً

 * توزٌع المبٌعات

 * النشر

 العملاء 

 * المستمبلٌن

 * الحالٌٌن

 * السابمٌن 

 العملاء

 * الحالٌٌن

 * السابمٌن

 العاملٌن



 

 المحافظة على الولاء                                    

 

 

 زٌادة الدعم                                     

 

 

 التصور                                    

 مخطط ٌوضح الموى التً تؤثر فً التسعٌر 

 

 

 

 

 

 

 

 المستهلن                                  رجل التسوٌك        

 

 

 

 

مخطط ٌوضح مفهوم السلعة )الخصائص الظاهرة والخصائص الضمنٌة 

 الخصائص الضمنٌة المستهلن               والخصائص الخارجً(                        

 

استٌراتٌجٌة 

 الاعلان

 الموى الاجتماعٌة 

 الموى الالتصادٌة 

 

 الحكومة                                             المنافسة           

 ادران لٌمة

 ماٌمدمه 

 وٌكالتس

 * الاهداف

 * التكالٌف 

* الدور فً المزٌج 

 التسوٌمً 

 * غٌرها

 الرمزٌة 

 الاتصال

 الادران



 الخصائص الظاهرة )الادارة(                              

 

 

 

 

 الخصائص الخارجٌة )المجتمع(                                                 

 

 

 استٌراتٌجٌة التسوٌك والولت 

فً العملٌة التسوٌمٌة والكثٌر من عناصر ٌعتبر الولت من المتؽٌرات المهمة 

التسوٌك مثل )التروٌج او الوزٌع تعتمد على الولت( فمد ٌتطلب تدرٌب عمال البٌع 

واللمتهم على الضروؾ التً ٌعملون فٌها حوالً )سته شهور( ولد ٌتطلب الامة 

 نظام توزٌع مادي سلٌم للسنوات .

 

 جٌة التولٌتمسؤولٌة من الاهتمام فً الولت فً الستٌراتٌ

ٌمع مسؤولٌة الاهتمام بعنصر الولت على مدٌري التسوٌك وان ٌاخذوا عنصر 

الولت فً اهتمامهم عندما ٌضعو استٌراتٌجٌة التسوٌك وعند رسم الخطة التكتٌكٌة 

 لتنفٌذها . 

 هل عنصر الولت اهمٌة لخطة الاعلانٌة او التروٌجٌة 

ة او تروٌجٌة ٌمكن النظر الى ٌظهر اهمٌة عنصر الولت عندما نضع خطة اعلانٌ

اعلان التلفزٌون على انه وسٌلة مناسبة للاعلان عن سلعة معٌنة لكً تحدث 

التجارب السرٌع اكثر من وسٌلة اخرى مثل الصحؾ او المجلات ولكن تكلفة 

 التلفزٌون اؼلى من سائل اخرى . 

 عناصر استٌراتٌجٌة التسوٌك 

 هنان عدة من العناصر اهمها :

 التمٌٌز

 التغلٌف

 الخدمات

 التسعٌر

 الأثر فً البٌئة

 الطلب على المواد

 الامان

 معلومات عن السلعة

للب 

 المواصفات



 اتٌجٌة السلعة ٌنمسم الى استٌر -1

 استٌراتٌجٌة التعلٌك . -استٌراتٌجٌة التمٌٌز .  ب -أ

 استٌراتٌجٌة التسعٌر .   -2

 استٌراتٌجٌة التروٌج وٌنمسم الى  -3

 ادارة الموى البٌعٌة . -استٌراتٌجٌة الاعلان . ب -أ

 استٌراتٌجٌة التوزٌع  -4

 استٌراتٌجٌة التوزٌع المادي . -أ

 

 غٌرات استٌراتٌجٌة التسوٌك ثانٌاً / مت

عند تشؽٌل استٌراتٌجٌة التسوٌك ٌدرس البائع المتؽٌرات التً ٌستطٌع التحكم فٌها 

 -ٌمصد ان ٌهتدى الى المدخل الامثل الى هدفه وتنمسم تلن المتؽٌرات الى :

 التروٌج . -4السعر .   -3التوزٌع .   -2السلعة .   -1

 

 ٌكالممارنة بٌن استٌراتٌجٌات التسو

ٌنظر البعض الى تخطٌط استٌراتٌجٌة لتسوٌك على انه من اكثر منه)علم( والمدرة 

على ابتكار هً من اهم اسباب النجاح و وعندما تتشكل استٌراتٌجٌة التسوٌك وفماً 

 للموى والمتؽٌرات ؼٌر المتحكم فٌها داخل البٌئة التسوٌمٌة .

لؾ المائم . بمعنى ان هنان انواع من استٌراتٌجٌات التسوٌك تتفك مع المو

استٌراتٌجٌة تسوٌك سلعة استهلاكٌة معمرة تختلؾ عن استٌراتٌجٌة تسوٌك انواع 

 اخرى مثل المواد الؽذائٌة . اي باختلاؾ انواع السلع المتداولة . 

 

 مخطط ٌوضح متغٌرات البٌئة 

 متؽٌرات البٌئة التسوٌمٌة                                     

 جٌة السلعةاستٌراتٌ
 



 استٌراتٌجٌة التوزٌع

 الجهد التسوٌك                                                       استٌراتٌجٌة السعر

 المتكامل                                                       استٌراتٌجٌة التروٌج

 

 

 

 

 

 ام الاستٌراتٌجٌة التً ٌموم باعداها متغٌرات البٌئة من الخٌارات المتاحة ام

هنان الكثٌر من المتؽٌرات ٌصعب الرلابة علٌها ولكنها تتحكم بدورها فً 

 استٌراتٌجٌة التسوٌك من اهمها :

 هٌكل التوزٌع . -3المنافسة .   -2الطلب .   -1

  التكالٌؾ ؼٌر التسوٌمٌة . -5لوانٌن واللوائح .   -4

 

 

 الاسبوع سبعة وعشرون

 وٌك فً المنظمات غٌر الربحٌة التس

 مفهومها 

الترح العدٌد من الكتاب فً بداٌة السٌتٌنٌات الى ان التسوٌك ٌجب ان ٌهتم بمضاٌا 

ومواضٌع اكثر من المجال )ذي التوجه الربحً( وكان من رواد هذا التوجه الكتاب 

(Levy اشمل واوسع بحٌث ٌضم ً ( حٌث بٌنا ضرورة ان ٌتضمن التسوٌك مفهوما

 لمطاعات ؼٌر الربحٌة فً المجتمع .ا

 

 ماذا تشمل المؤسسات غٌر الربحٌة 

لرار 

 الشراء



تشمل مؤسسات النفع العام كالوزارات والنمابات المهنٌة والجمعٌات الخٌرٌة المحلٌة 

 والدولٌة كهٌئة الامم المتحدة وؼٌرها .

مثال / ذلن مؤسسة البرٌد فهً تموم بتسوٌك منتج مادي ملموس كبٌع طوابع البرٌد 

 وكذلن تمدٌم خدمات ؼٌر مادٌة وؼٌر ملموسة خدمة توصٌل الرسائل . 

 ولد توسع المفهوم التسوٌمً الحدٌث لٌتعدى تسوٌك المنتجات مثلاً الى ماٌلً :

تسوٌك الفرد / تلن الجهود التسوٌمٌة المهمة للسعً للحصول على الاهتمام  -1

 ذلن( والانتباه وتفضل السوق المستهدؾ تجاه شخص )مثال على 

 مرشحوا الحملات النٌابٌة . -مرشحوا الحملات الطلابٌة .    ب -ا

 مرشحوا الحملات مكاتب التوظٌؾ . -مرشحوا الحملات الرئاسٌة .   د -ج

 

تسوٌك المكان / تلن الجهود التسوٌمٌة المصممة لجذب الزوار لمنطمة محددة  -2

 وتحسٌن صورة الجماهٌر بالنسبة لمدٌنة او دولة 

 على ذلن()مثال 

 دعوات زٌارة الاماكن السٌاحٌة . -ا

 دعوات زٌارة الاماكن التراثٌة . -ب

 دعوات زٌارة الاثار المتاحؾ . -ج

 

تسوٌك الفكرة / تلن الجهود التسوٌمٌة الصممة لتسوٌك لضٌة اة موضوع  -3

  اجتماعً لمطاع سولً مختار .

 )مثال على ذلن(

 برنامج محو الامٌة .  -أ

 سرة .تخطٌط الا -ب

 



تسوٌك المنظمة / تلن الجهود التسوٌمٌة لمنظمات ذات مصالح مشتركة منظمات  -4

خدمٌة ومؤسسات حكومٌة تسعى للتأثٌر على الاخرٌن لمبول اهدافها وطلب خدماتها 

 والمساهمة معها بطرٌمة من الطرق . 

 )مثال على ذلن( 

 وزارة التنمٌة الاجتماعٌة . -أ

 هٌئة الامم المتحدة . -ب

 رعاٌة الطفولة . -ج

 

 

 

 

 خصائص التسوٌك فً المؤسسات غٌر الربحٌة 

 

من خلال توضٌحنا انواع الاربعة لتسوٌك فً المؤسسات ؼٌر الربحٌة تسوٌك الفرد 

والمكان والفكرة والمنظمة ٌمكن استنتاج جملة من الخصائص التً تمٌز التسوٌك 

 الربحٌة لها .  فً المؤسسات ؼٌر الربحٌة عنها فً التسوٌك المؤسسات

 

تموم المؤسسات ؼٌر الربحٌة بتسوٌك خدمات الى لطاعات متعددة مماٌعمد اتخاذ  -1

المرار حٌال السوق المستهدؾ )فمثلاً ٌمكن للجامعة ان توجه برنامجها التسوٌمً 

باتجاه الطلبة المحتملٌن للمبول والطلبة الحالٌٌن واباء الطلبة واعضاء هٌئة التدرٌس 

 الادارٌٌن ومؤسسات الاعمال وكذا السلطات الحكومٌة المختلفة . الموظفٌن و

 

ان الزبون او مستخدم الخدمة لدٌه سٌطرة الل على مستمبل المؤسسة ؼٌر  -2

 الربحٌة بٌنما نجده لد ٌتحكم فً المؤسسة الهادفة للربح . 

 



الخاصٌة الاخٌرة افتمار المؤسسات الى هٌكل تنظٌمً واضح فالمنظمات ؼٌر  -3

الربحٌة لدٌها هٌاكل تنظٌمٌة متعددة فالمستشفى مثلاً لد تكون له هٌكل خاص 

بالادارة واخر للمهنٌٌن الطالم الطبً هؤلاء الافراد لد تتعارض خططهم فً كٌفٌة 

 التعامل مع استٌراتٌجٌة تسوٌك المستشفى . 

 

 

 

 

 

 الاسبوع ثمانٌة وعشرون

 التسوٌك المباشر 

 ك المباشر المخطط ادناه ٌوضح التسوٌ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 التسوٌك المباشر

 لاعدة بٌانات التسوٌك المباشر

 باشرتعرٌف التسوٌك الم
 النمو فً انشطة التسوٌك المباشر

 اهداف التسوٌك المباشر



 

 

 

 

 

 

 

 التسوٌك المباشر 

 المفهوم العام

ان المسولون لمسوا بان انتمالهم التسوٌك المباشر ٌخلك لهم فرصة الحوار المباشر 

مع الزبون وماٌنتج عنها من تبادل معرفً ومعلومات معممة تمكن المسوق او 

بٌانات تكون اساس فً ادامة علالة طوٌلة الامد ومحدثة المنتج من تكوٌن لاعدة 

بكل ماٌطمح الٌه الزبون المستهلن من حاجات ورؼبات متحدة . فضلاً عما اتاحه 

التكنلوجٌات من فرص كبٌرة لتوسٌع التعامل مع هذا المسمى التسوٌمً والتروٌج 

 للمنتجات التً تتعامل بها المنظمة . 

 

 مباشر تعرٌف ومعنى التسوٌك ال  

  هنان تعارٌف كثٌرة اهمها

كافة الانشطة التً تؤدي من لبل البائع والتً تنصب نحو نمل  -التعرٌف الاول :

تاثٌر كافة المنتجات التً ٌتعامل معها المشتري وٌعتمد فً تحمٌك هذا التاثٌر على 

 استخدام واسطة او اكثر فً ذلن ومنها :

 لن محتمل .البرٌد  ولجذب المسته -2التلفون .   -1

ذلن النظام التسوٌمً المتفاعل والذي ٌستخدم واحد او اكثر من  -التعرٌف الثانً :

 وسٌلة اعلان للتاثٌر ولٌاس الاستجابة او تحمٌك صفمة تجارٌة فً اي مولع .

 ادوات التسوٌك المباشر
التسوٌك المباشر والجمهور 

 المستهدف

 البرٌد المباشر

 التسوٌك الالكترونً

 التسوٌك من بعد



توزٌع المنتجات والمعلومات والمنافع التروٌجٌة الى المستهلن  -التعرٌف الثالث :

ت التفاعلٌة وبطرق تسمح الى لٌاس مستوى الاستجابة المستهدؾ وفً ظل الاتصالا

 المتحممة .

استخدام البرٌد والهاتؾ والفاكس والبرٌد الالكترونً او  -التعرٌف الرابع :

الانترنٌت للاتصال المباشر مع زبائن معٌنٌٌن ومحتملٌن وحثهم على الاستجابة 

 المباشرة .

 

 

 

 خصائص التسوٌك المباشر

كون له خصائص واهداؾ كلٌاً او جزئٌاً عن بمٌة اهداؾ الانشطة اي نشاط لابد ان ت

الاخرى المرتبطة به وفً ذات المجال وهذا ماٌنطبك على التسوٌك المباشر والتً 

 تتحدد خصوصٌة هذه الخصائص والاهداؾ التً ٌسعى الى تحمٌمها بالاتً 

 تولٌد الشراء المتكرر . -1

 ادخال منتجات جدٌدة . -2

 اة توزٌعٌة جدٌدة .تمدٌم لن -3

 زٌادة ولاء المستهلن . -4

 

 ادوات البرٌد المباشر 

ٌمتلن المسولون الذٌن ٌعتمدون التسوٌك المباشر فً الاتصال مع الجمهور على 

عدد من الوسائل التً تمكنهم من تحمٌك ذلن ومن ابرز هذه الادوات وبمدر تعلك 

 -الامر فً الجانب التروٌجً فٌها هً :

تستخدم هذه الوسٌلة فً جوهرها لارسال رسالة ذات مضمون  -المباشر :البرٌد  -1

مكان  ا والىتروٌجً الى العنوان البرٌدي الشخصً للمستهلن سواء كان الى منزله 

عمله والؽرض منها ٌكون للتروٌج عن سلعة او خدمة معٌنة اة لالامة علالة 



البرٌد المباشر ٌفترض ان  (listتسوٌمٌة جدٌدة معه لذلن عند صٌاؼة واعداد لائمة)

 ٌتم التساؤل عن الاتً : 

Who  ماهً السوق المستهدؾ ؟ ومن هو الذي نحاول ان نؤثر علٌه 

What ماهً الاستجابة المطلوب تحمٌمها ؟ هل هً مبٌعات ام تاثٌرات اخرى ؟ 

Why  ماذا ٌجب ان تحمك تلن الاستجابة ؟ هل ان منتجنا هو الاحداث فً السوق ؟ 

Where   اٌن ٌمكن الحصول علٌه ؟ وفً اي سوق 

When متى الولت المناسب للبحث والحصول علٌه ؟ 

 

هو نظام الاتصالات التسوٌمٌة وٌعتمد بشكل خاص على  -التسوٌك من بعد : -2

الاتصالات عن بعد والتكنلوجٌا المعلومات لانشطة بٌعٌة وتسوٌمٌة وٌموم فً 

 مختلفة او وسائل الاتصال الاخرى . جوهرة على استخدام التلفون وباشكاله ال

اي نشاط ٌمكن لٌامه باستخدام التلفون للمساعدة على  -تعرٌف السوق عن بعد :

 اٌجاد المستهلن او المحافظة علٌه او تطوٌر العلامه معه .

 زٌادة عدد الافراد . -3الل ولتاً .   -2الل كلفة .   -1 -من مزاٌاه :

 التنوع فً التكنلوجٌا . -4

 الل كلفة بالنسبة للمشتري . -5 

 

ٌمكن تسمٌته بالتسوٌك المنزلً الالكترونً والذي لد ٌاخذ  -التسوٌك الالكترونً :

اشكال مختلفه ومن ابرزها هو الانترنٌت والكٌبل التلفزٌونً والمحطات الفضائٌة 

 والتً ترتبط جمٌعها بخصوصٌة مشتركة وهً الاستجابة المباشرة للاعلان .

 -لمستهلن :من مزاٌا ا

 التفاوض . -3المعلومات .    -2الملائمة .    -1

 

 -من مزاٌا الشركة البائعة :



 السرعة  .    -4المٌاس .     -3بناء علالة .    -2الل كلفة .      -1

 

 النمو فً انشطة التسوٌك المباشر

 لمد نمى التسوٌك المبشر كنشاط تروٌجً فً الاونة الاخٌرة شأنه بذلن شأن بمٌة

عناصر المزٌج التروٌجً الاخرى كالاعلان والبٌع الشخصً وتروٌج المبٌعات 

  -وهنان عدد من العوامل التً ساعدت فً هذا النمو هً :

 التجزئة للسوق ووسٌلة الاتصال . -1

 التطورات الحاصلة فً التكنلوجٌا . -2

 لوائم المعلومات . -3

 تحلٌل البٌانات . -4

 ٌك .التنسٌك بٌن نظم التسو -5

       الخدمات المصرفٌة .  -6

 لاعدة بٌانات التسوٌك المباشر 

 مخطط لاعدة البٌانات للتسوٌك المباشر 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 معلومات عن المستهلن

 غرافٌةالمعلومات الدٌم
 معلومات عن الصفمة

 لاعدة 

 البٌانات التسوٌمٌة 



 

 

 

 تعرٌؾ لاعدة بٌانات التسوٌك المباشر

الطرٌمة التفاعلٌة المستخدمة فً التسوٌك والتً تموم على اساس استخدام الشخصٌة 

 التلفون )والموة البٌعٌة( الى  -التسوٌمٌة , البرٌد  والوسائل والمنوات

 تمدٌم معلومات عن الجهة او الطرق المستهدؾ . -1

 تمدٌر حجم الطلب . -2

 بناء علامة مبنٌة مع المستهلن وتحدٌث الماعدة وادامة الاتصالات . -3

 خصائص لاعدة البٌانات التسوٌمٌة 

المباشرة مع المستهلن باعتماد  ان تكون هنان لسمة متاحة من الاتصالات -1

 رسائل البرٌد المباشر والتسوٌك عن بعد والاستجابة المباشرة للاعلانات .

اي استجابة متحممة من لبل المستهلن ٌجب ان ٌترتب علٌها رد فعل مباشر من  -2

 لبل الشركات فً الاتصال به عبر التلفون او الموة البٌعٌة .

ان تكون هنان نظام كفوء للاتصالات ٌستجٌب الى لكً ٌتحمك ذلن فانه ٌشترط  -3

 تحمٌك التفاعل المطلوب بٌن الشركة والزبائن .

 

 طبٌعة البٌانات التً نشبت فً لاعدة البٌانات التسوٌمٌة 

 معلومات عن المستهلن . -1

 وتشمل  -معلومات عن الصفمة : -2

 التصنٌؾ . -الكمٌة .  د -الحداثة .  ج -التكرار .  ب -أ

 المعلومات التروٌجٌة . -3

 معلومات عن المنتج . -4

 معلومات تروٌجٌة  معلومات عن المنتج



 نمط حٌاتً . -ثمافٌة  -سكانٌة  -وهً الاجتماعٌة  -المعلومات الدٌمؽرافٌة : -5

 

  -لاعدة البٌانات التسوٌمٌة تتكون من المجالات الاتٌة :

 التسوٌك عن بعد . -2البرٌد المباشر .              -1

 الولاء التسوٌمً . -4 نظام ادارة التوزٌع .       -3

 التمٌٌم التسوٌمً )الاستجابات(  -6التسوٌك المستهدؾ .       -5

 

 

 

 الاسبوع تسعة وعشرون

 

 الاعتبارات الاجتماعٌة والاخلالٌة للتسوٌك

 مفهومها  -التسوٌك الاجتماعً :

ان التسوٌك ٌتمثل بالعملٌات)الدٌنامٌكٌة لمنشأت الاعمال والتً تحدث التكامل 

وبهذا الشكل فانه ٌتم التركٌز على المرارات  اتها مع اهداؾ ولٌم المجتمع(بمنتج

المتخذة من لبل الافراد وبما ٌتناسب مع المٌم الفردٌة لهم ولعموم المجتمع وبما ٌمكن 

 المنظمات التسوٌمٌة من تلبٌة حاجات ورؼبات المستهلكٌن وتحمٌك رضاهم .

والذي اشار فٌه الى كون التسوٌك ٌتالؾ  السلون التسوٌمً -مامفهوم الدٌنامٌكٌة :

من الانشطة المرتبطة بالنظام السلوكً وماهو مألوؾ فً منظمات الاعمال 

وماٌطبك فً الاسواق المختلفة الخواص فضلاً عن ان العملٌات التسوٌمٌة تبدأ مع 

تكون الموارد لدى المنظمة وهً بحالتها الطبٌعٌة وتنتهً بتحدٌد الاهداؾ والمعانً 

 لتً ٌطلبها وٌرؼبها المستهلن .ا

 

 تعرٌف التسوٌك الاجتماعً



 -هنان ثلاثة تعارٌؾ اساسٌة للتسوٌك الاجتماعً :

انه التوجهات الادارٌة التً تنصب شكل رئٌسً نحو رضا  -التعرٌؾ الاول :

المستهلن ورفاهٌة المجتمع على الامد الطوٌل والذي هو مفتاح نحو تحمٌك اهداؾ 

 تها .المنظمة ومسؤولٌ

 خلاصة التعرٌؾ :

 الاهداؾ التً تسعى المنظمة نحو بلوؼها . -1

 التواصل فً اجراء البحوث . -2

 تجنب التعامل مع المنتجات التً لاتحمك المنفعة المطلوبة . -3

 ادران المستهلن واستمرارٌة تعامله مع السلعة . -4

 

 

 

وٌك والمنعكسة اثارها انه الافكار التً ٌؤمن بها رجال التس -التعرٌؾ الثانً :

 تنفٌذها لفئة معٌنة من الافراد 

 

 خلاصة التعرٌؾ  

 افكار ذات منحن اجتماعٌة ٌحملها المدٌرون . -1

 ٌهدؾ الى تحمٌك الرفاهٌة والسعادة لعموم المجتمع . -2

 الافكار تنعكس وتوجد من خلال التطبٌك فً الاسواق . -3

 

ذ والسٌطرة على البرامج التً تبحث نحو بانه التصمٌم والتنفٌ -العرٌؾ الثالث :

زٌادة لبول الافكار الاجتماعٌة كأسباب او كتطبٌك فً المجموعات المستهدفةة 

ومستخدمة تجزئة السوق بحوث المستهلن ومفهوم التطوٌر والاتصالات والتحفٌز 

 ونظرٌة لتعظٌم استجابة المجموعة المستهدفة .



 

 ملخص التعرٌؾ 

 رات كثٌرة .ٌضم فً طٌاته متؽٌ -1

 اتساع المفهوم . -2

 تحدٌد عناصر المزٌج التسوٌمً الاجتماعً . -3

 لاؾ مع التسوٌك لمفهوم التملٌديوجه الاخت -4

                    

 

 مخطط ٌوضح الموازنة بٌن المعاٌٌر الاساسٌة للتسوٌك الاجتماعً

 المجتمع )سعادة الافراد(                               

 

 

 

 

 الشركة                                                   المستهلكون         

 )تحمٌك الربح(                                                      اشباع حاجات

 

 

 

 

 .النماط التالٌة تبٌن تأثٌر نطاق التسوٌك الاجتماعً 

 وتحمٌك نمط حٌاتً سلٌم . النظٌفة ٌئةلرضا للحاجات الانسانٌة من ب تحمٌك ا -1



امتداده الى المجالات الاجتماعً , محافظة على تلوث البٌئً واجراءات التربٌة  -2

 والتعلٌم والثمافة .

الاعتبارات التأثٌرٌة على المجتمع تحمٌك الحاجات والرؼبات وتحمٌك الارباح  -3

 وجود الاسواق للسلع والخدمات .

 

 ة للتسوٌك المسؤولٌة الاجتماعٌ

المسؤولٌة من حٌث معناها واحدة وفً شتى النطائك الادارٌة الا انها  -معناها :

ً الى المستوى الاداري الذي  تختلؾ فً درجتها وتأثٌرها من حٌث ممارستها تبعا

تمارس فٌه . كما ان المسؤولٌة ترتبط وبشكل دلٌك مع الصلاحٌة الممنوحة للمولع 

 -ئٌسٌة فً تحمٌك المسؤولٌة الاجتماعٌة :الوظٌفً وهنان ثلاث شروط ر

 الممدرة  -3السببٌة             -2الدور          -1

 

 

 

 تعرٌف المسؤولٌة الاجتماعٌة للتسوٌك 

هً عبارة عن مجموعة عن مجمل الالتزامات التً تتعهد بها المنظم فً تمدٌم 

ً مع المٌم المشتركة مابٌنهما والت ً تنصب فً النهاٌة ماٌرؼبه المستهلن وانسجاما

 بتحمٌك رفاهٌة المجتمع واستمرار عمل المنظمة وبما تحمه من عوائد مربحة .

 

 ماذا ٌحمك المسؤولٌة الاجتماعٌة للتسوٌك:

ٌحمك رفاهٌة المجتمع وسعادته من خلال المسؤولٌة اللماة على عائمه والتً ٌمكن ان 

 -ننسبها الى ماٌلً :

 بمشاكل المجتمع . توجه ادارة التسوٌك للاهتمام -1

 دراسة المساكل وتملٌل اثارها . -2

 معرفة حجم تأثٌرها على المجتمع . -3



 

 مفهوم اخلالٌة التسوٌك 

المسالة الرئٌسٌة التً ٌجب ان نشٌر الٌها بان الاخلالٌات ماهً الاحالة نسبٌة معبر 

مفاهٌم عنها بسلون انسانً وٌختلؾ من فرد الى اخر ولعل ذلن راجع اساساً الى ال

الخلفٌة التً ٌؤمن بها الفرد والتً تكون بمثاٌة مرشد ودلٌل للتعرؾ والتعامل مع 

 . لافرادالحالة المطلوبة وهذه المفاهٌم ماهً الانتائج للتاثٌر البٌئً على ا

 

ماهو الا الوجه الواضح من عمل المنظمة فً البٌئة التً  -الاخلالٌات فً التسوٌك :

ان الكثٌر من المرارات التسوٌمٌة ٌمكن علٌها فٌما اذا كانت تتفاعل معها وبالتالً ف

صحٌحة او ؼٌر صحٌحة اخلالٌة او ؼٌر اخلالٌة من لبل المجتمع بما ٌمتلكونه من 

افكار مختلفة وخبرة متراكمة فً الحٌاة لمعرفة حمٌمة ملتموم به منظمة الاعمال من 

 انشطة تسوٌمٌة مختلفة . 

 

 

 

 التسوٌكالمعاٌٌر الاخلالٌة فً 

  -ٌمكن تلخٌص هذه المعاٌٌر بماٌلً :

الاعتراؾ بمسؤولٌة الفرد تجاه المجتمع لكل واٌنما تعمل المنظمة التً ٌنتسب  -1

 الٌها .

 التعهد بتمٌٌم السلع والخدمات التً ٌتعامل بها بشكل دلٌك وسلٌم . -2

 كل افضل .التعهد بتمدٌم المعرفة التسوٌمٌة وبماٌساهم فً خدمة المجتمع وبش -3

 دعم حرٌة المستهلن فً اختٌار السلع . -4

تعهد الافراد بانجاز الاعمال التً تناط بهم وبدلة وبماٌعزز المدرة التنافسٌة  -5

 للمنظمة .

 



 -مشكلات الاخلالٌة فً التسوٌك :

 -ٌمكن تصنٌؾ المشكلات الاخلالٌة فً التسوٌك الى المجالات الرئٌسٌة الاتٌة :

لٌل الذي ٌمارسه البائع )منتج , مسوق( تجاه المستهلن سواء كان الخداع والتض -1

 ذلن فً النوعٌة والعبوة وؼٌرها .

مدى تمسن بحلمات الوسٌطة فً المنفذ التوزٌعً وفً الالتزام بهامش الربح  -2

 الممرر لها دون زٌادة ؼٌر ممبولة فً السعر .

خفائها لؽرض احداث الحد من عرض السلع للجمهور بالكمٌة المطلوبة او ا -3

 المضاربة فً التداول السلعً بالسوق وزٌادة الاسعار .

مدى الالتزام بعرض المعلومات الصحٌحة والبٌانات التً تمثل حمٌمة المنتج  -4

 المعلن عنه بالوسائلالتروٌجٌة ودون تعرض المستهلن للخداع والؽش .

 

 

 الاسبوع الثلاثون :

 المسؤولٌة الاجتماعٌة 

مجموعة المرارات والافعال التً تتخذها المنظمة للوصول الى تحمٌك  -تعرٌفها :

الاهداؾ المرؼوبة والمٌم السائدة فً المجتمع والتً تمثل فً نهاٌة الامر جزءاً من 

المنافع الالتصادٌة المباشرة لادارة المنظمة والساعٌة الى تحمٌمها كجزء من 

 استٌراتٌجٌتها .

 عرٌف العناصر التً تتضمن هذا الت

 المرارات والافعال تعبٌر العملً لفلسفة الادارة . -

 الاهداؾ والمٌم الواجبات الموكلة للمنظمة . -

 المنافع الالتصادٌة الارباح وزٌادة حصتها ز -

 الستراتٌجٌة المسؤولٌة الاجتماعٌة جزء من رسالة المنظمة .  -

  جوانب رئٌسٌة التً تتضمنها مفردات المسؤولٌة الاجتماعٌة



 رفع الكفاءة والنمو الالتصادي . -2والتدرٌب  التربٌة والتعلٌمالاستخدام   -1  -

 التطوٌر والتحدٌث . -4الحموق المدنٌة والفرص المتساوٌة للعمل  -3

 مجالات الاعلان الهادؾ -5مواجهة التلوث والحد منه      -4

 

 والثمافة . الاعلامٌة المنوات -6

 رعاٌة الصحٌة . -7

 مع الحكومة . التعاون -8

 الحماٌة لمجالات الراحة . -9

 

 

 البعد التارٌخً لنشوء المسؤولٌة الاجتماعٌة 

ان الظاهرة المعروضة تحت عنوان المسؤولٌة الاجتماعٌة هً لٌست نتاجاً للمضاٌا 

المعاصرة والمعروفة لدٌنا بشكل دلٌك او انها ترتبط بالمتؽٌرات الاساسٌة الحاصلة 

وضوعً وبالتالً )فانها لٌست بظاهرة جدٌدة( او حالة فً المجتمع وبشكل م

سطحٌة تمثل الاستجابة للضؽوط الاجتماعٌة الطارئة التً ٌمكن تهدئتها او معالجتها 

من خلال المٌام بانشطة العلالات العامة فنشوء فكرة المسؤولٌة الاجتماعٌة 

 بمرحلتٌن الاولى والثانٌة .

ام المشارٌع الصناعٌة واعتماد رجال الاعمال لد ارتبطت مع لٌ -المرحلة الاولى :

بانهم ٌمتلكون هدفاً واحد ٌسعون تحمٌمه وهو )تعظٌم الارباح( ولكن الشًء الوحٌد 

الذي ٌتٌح جمامهم فً مطاردة وتحمٌك هذا الهدؾ هو التأثٌر المانونً الذي ٌحدد 

 . 21وبداٌة  19العملٌات التً ٌمومون بها طالت هذه الفكرة لحد المرن 

( كنتٌجة 1921فمد برزت من خلال الفترة التً اعمبت عام ) -المرحلة الثانٌة :

للانتمادات الموجهة نحو الهدؾ الاحادي التً اعتمدت منظمات الاعمال )وهو 

تعظٌم الربح( فمد ظهرت تٌارات اخرى تطالب تامٌن السلامة والامان فً العمل 

 تملٌص ساعات العمل حماٌة حموق الاطراؾ .



 وم المسؤولٌة الاجتماعٌة مفه

ان المسؤولٌة تمتد من داخل المنظمة حتى خارجها بوضعها تمثل المرارات التً 

تتخذها المنظمة لتحمٌك منافعها الالتصادٌة والفنٌة المباشرة وبنفس الولت المنافع 

الاخرى والمرتبطة بالمجتمع لتنعكس من انجاز هدؾ واحد او اكثر من اهدافها 

 لمسؤولٌة الاجتماعٌة وٌعتمد على اتجاهٌن اساسٌٌن :والمرتبطة با

ترتبط بالافراد والموارد التً ٌتم استخدامها والمرتبطة  -أولاً / المسؤولٌة الداخلٌة :

بالاداء المتحمك للعمل داخل المنظمة واي نشاط من شأنه ان ٌسهم فً تطوٌر 

 العاملٌن وتحسٌن توعٌة حٌاة العمل .

تتمثل بالحالات المرتبطة بالمشكلات التً ٌعانً منها  -لخارجٌة :ثانٌاً / المسؤولٌة ا

المجتمع والتً تعد جمٌعها بمثابة مؤثرات سالبة على مدخلات منظمة الاعمال نحو 

تحمٌك اهدافها الاجتماعٌة والمتمثلة بتدلٌل المشكلات ومعالجتها والمساهمة فً خلك 

 لٌم وانماط اجتماعٌة اٌجابٌة فً المجتمع .

 

 نان ثلاثة مفاهٌم اساسٌة للمسؤولٌة الاجتماعٌة ه

 المفهوم التملٌدي الكلاسٌكً . -1

 المفهوم الاداري . -2

 المفهوم البٌئً . -3

 

 تعرٌف المفهوم الكلاسٌكً )التملٌدي للمسؤولٌة الاجتماعٌة( -1

هنان شًء واحد لاشًء ؼٌره فً منظمات الاعمال وبما تتحمله من مسؤولٌة 

استخدامها للموارد وتصمٌمها للانشطة المطلوبة لزٌادة ارباحها على  اجتماعٌة هو

 الامد الطوٌل وجعل ذلن لاعدة فً انجاز اعمالها .

 

 المفهوم الاداري للمسؤولٌة الاجتماعٌة  -0

ان منظمة الاعمال نظاماً ثنائً الاتجاه اذ تستلم مدخلاتها من المجتمع وتموم بكشؾ 

بالاتجاه الاخر ومعنى ذلن بان منظمة الاعمال علٌها  مخرجاتها الى عموم المجتمع



ان تستمع الى المسؤولٌن فً المجتمع وان تتحسن لما ٌجب ان تموم به نحو تطوٌر 

وتحمٌك رفاهٌة المجتمع وسعادته من خلال اعتمادها لنظام مفتوح للاتصالات بٌنها 

 وبٌن المجتمع .

 

 المفهوم البٌئً للمسؤولٌة الاجتماعٌة  -3

ٌتحسن المدٌرٌن فً كون  1961ا المفهوم والذي بدأت ملامحة تظهر فً عام هذ

مسؤولٌتهم الاجتماعٌة لاتتحصر داخل المنظمة فحسب ولاترتبط بالسوق حصراً بل 

تمتد الى اطراؾ وفئات متعددة تتمثل فً عموم المجتمع على شركات الكبٌرة ان 

وانه لاٌحك ان ٌتجاوزه اي تضع المصلحة العامة للمجتمع فوق اي اعتبار ذاتً 

 هدؾ او معٌار أخر .

 

 

 

 الحركة الاستهلاكٌة )ٌسمى حماٌة المستهلن(

تعرٌؾ حركة حماٌة المستهلن )الحركة الاستهلاكٌة( هنان تعارٌؾ عدٌدة للحركة 

 -الاستهلاكٌة منها :

لوة المجتمع المرتبطة مع البٌئة الخارجٌة والمصممة لمساعدة  -التعرٌؾ الاول :

مستهلن ومن خلال الجهود المانونٌة الاخلالٌة والالتصادٌة والموجهة نحو ال

تصرفات منظمات الاعمال )هذا التعرٌؾ ٌركز على وجود لوى خارجٌة مرتبطة 

بالمجتمع من شانها ان تمارس الضؽط والتاكٌد على منظمات الاعمال لصالح 

 المستهلن وحماٌته من السلون منظمات الاعمال( .

انها المصدر الذي ٌمكن الرجوع الٌه فً تمسٌم حدود الحماٌة  -لثانً :التعرٌؾ ا

التً ٌكون بها الافراد جراء الانشطة التً تمارسها منظمات الاعمال وبما ٌعزز 

حموق المستهلكٌن )هذا التعرٌؾ ٌتضمن اشارة الى حموق المستهلكٌن والتً لاٌحك 

 لاعمال( .تجاوزها من خلال الانشطة التً تمارسها منظمات ا

بانها حركة اجتماعٌة تهدؾ الى تثبٌت حموق الافراد  -التعرٌؾ الثالث :

والمستهلكٌن وتركٌز بعض المسولٌن بمسؤولٌتهم الاجتماعٌة وعدم اهمالها )هذا 



ً والتركٌز لبعض المسولٌن بعدم تناسً  التعرٌؾ ٌركز على حموق الافراد جمٌعا

 خاصة وافراد المجتمع بعامة ( . مسؤولٌتهم الاجتماعٌة لتجله المستهلن ب

 مفهوم حماٌة المستهلن

اختلفت عبر المراحل الزمنٌة التً مرت بها حركة حماٌة المستهلن وتباٌنت 

والاسلوب  -ركزت علٌها فً الدفاع عن المستهلن . ب -المجالات مفهومها والتً أ

ٌرها المباشر علٌه المعتمد فً ذلن . اذا كانت تعتمد المعالجات الولائٌة والحد من تاث

وذلن من خلال حماٌته من عملٌات الخداع والتضلٌل التً تمارس فً مختلؾ 

العملٌات والانشطة التسوٌمٌة وكشؾ المخاطر الناجحة عن استخدام المنتجات 

 المختلفة .

ً ترتبط مع المشاكل الحاصلة فً السوق  ان حركة حماٌة المستهلن كانت دائما

 وبالتالً فان اهداؾ هذه الحركة ٌمكن تلخٌصها بماٌلً :وانعكاسها على المستهلن 

  حماٌة المستهلن تجاه اسالٌب الخداع والتضلٌل .  -1

التعهد بالالتزام بحموق المستهلن وحماٌته من التلاعب الحاصل فً السلع التً  -2

 ٌحتاجها .

 تمدٌم المساعدة لذوي الدخل المنخفض والمعولٌن . -3

 الاعمال فً تمدٌم المعلومات المتعلمة بالمستهلن . التعاون مع منظمات -4

مساعدة المستهلن فً الحصول على ماٌحتاجه فً ظل التعمٌد الكبٌر فً سلع فً  -5

 الاسواق .

 

 حموق المستهلن 

حركة حماٌة المستهلن فً جوهرها تهدؾ الى الاتماء بالحٌاة النوعٌة للافراد 

ات التسوٌمٌة . وبما ٌمكن المستهلن من والعٌش فً عالم ٌسوده الوضوح فً العلال

التفاعل مع الاطراؾ الاخرى من باعة ومنتجٌن بملٌل من الشن والحذر وان ٌحصل 

على احتٌاجه من السلع والخدمات دون ان ٌبذل جهداً كبٌراً للتأكد عن صحة لراره 

باعة ودلة اختٌاره . ولاشن بان تحمٌك هذا الهدؾ ٌتطلب الالتزام الدلٌك من لبل ال

والمنتجٌن بشروط ولواعد العمل الصحٌحة والتً ٌضمن من خلالها المستهلن 



حموله وان لاٌتعرض بالتالً الى اي تلاعب او خداع ٌعود بالمرار المادي او 

 المعنوي علٌه .

 

 للمستهلن حموق اساسٌة 

 حك الامان . -1

 حك الحصول على المعلومات . -2

 حك الاختٌار . -3

 . حك سماع رأٌه -4

 حك التمتع ببٌئة نظٌفة وصحٌة . -5

 حموق الفمراء والماصرٌن . -6

 

 

 حك الأمان   -1

ٌعنً ذلن ماٌجب ان ٌمتلكه المستهدؾ من حك الحماٌة ضد المنتجات  -: .

والخدمات التً تكون سبباً فً احداث الافراد والحوادث الصحٌة فً حٌاته وٌبدأ حك 

د التصمٌم النهائً )للمنتج السلعة( ومعنى ذلن الامان من بداٌة تفكٌر المنتج باعدا

بان المنتج اصبح الٌوم لاٌنظر او ٌعمل تحت ظل المسالة المانونٌة بل ان ادءة ٌرتبط 

وٌتبع من تحمله المسؤولٌة الاجتماعٌة تجاه المستهلن . لذلن وجب توفر شروط 

ءة وسلامة اساسٌة تمثل فً حمٌمتها خطوات متعالبة ٌكفل المنتج من خلالها كفا

 السلعة الممدم وهً :

 تولع الاخطاء التً ٌمكن ان ٌمع بها المستهلن جراء التصمٌم المعتمد من المنتج  -1

 تطوٌر المعاٌٌر المتعلمة برفع مستوى الرلابة على النوعٌة . -2

تمدٌم المعلومات للمستهلن عبر العدٌد من الوسائل والطرق المعتمدة فً الاتصال  -3

 معه .



 دٌم الادلة والضمانات المسبمة على دلة وكفاءة المنتج )السلعة( .تم -4

 تمدٌم خدمات الصٌانة المتكاملة للمنتج -5

 

ٌمصد بها حك المستهلن فً الحصول على  -حك الحصول على المعلومات : -0 

المعلومات ٌعنً الحماٌة ضد عملٌات الاحتٌال والخداع والتضلٌل فً المعلومات 

ك الاعلان العلامات المستخدمة على السلعة او اي وسٌلة اخرى سواء كان عن طرٌ

من شانها ان تؤثر فً دلة المعلومات المطلوبة فً لرار الاختٌار الذي ٌموم به 

المشتري ولاجل تثبٌت هذا الحك ومساعدة المستهلن فً بلوؼه فانه ٌتطلب البحث 

 -فً مسالتٌن مهمتٌن هما :

 كفاٌة المعلومات .  -1

 دالٌة المعلومات .مص -2  

   

 

 

 

من حك المستهلن ان تتاح له فرصة الاختٌار مابٌن السلع التً  -حك الاختٌار : -3

ٌرؼب فً شرائها مادام سٌنفك مالدٌه من نمود ممابل السلع والخدمات التً ٌطلبها 

فالمستهلن ٌمتلن حك التأكد كلما كان ذلن ممكناً . وعند اي تؽٌٌر ٌحصل فً السلع 

ات وفً ظل المنافسة السعرٌة الحاصلة فً السوق . ٌوضع برنامج ٌساعد والخدم

 -على حك الاختٌار للمستهلن :

 توضٌح معرفً للجوانب الفنٌة للسلعة . -1

 مساعدة المستهلن فً اتخاذ لرار الشراء . -2

 زٌادة المعرفة عند المستهلن حول طبٌعة اعمال الشركات الحكومة السوق . -3

لاٌجوز للبائع ان ٌطبك مبدا )دع المستهلن  -ن فً اسماع راٌه :حك المستهل -4

ٌأخذ لدره( وان ٌكون هدفه ببٌع السلعة واتمام الصفمة بل ٌستوجب فسح المجال 



امام المستهلن لابداء رأٌه فً السلعة واسماع المعنٌٌن بالامر وبشكل خاص فٌما اذا 

ا الحك ٌعنً التاكد والتثبت كانت معرضة لاحتمالات التلؾ او الاضرار بصحته فهذ

من المنافع التً ٌحصل علٌها وعلى وفك الاعتبارات المتلائمة مع سٌاسة ومنهج 

 الحكومة .

ً كان نتٌجٌة لمخلفات  -حك التمتع ببٌئة نظٌفة وصحٌة : -5 تلوث البٌئة عالمٌا

الانتاج والاهمال الحاصل للسلع لما بعد الاستخدام كالعبوات والفنائً الفارؼة 

والورق والؽازات المتصاعدة من المعامل انعكست على المٌاه والارض والجو . 

ممادعت المطالبة بوجود بٌئة نظٌفة كحك من حموق الفرد واستمرارها اثر سلٌم 

على الطبٌعة )مثال ماهو حاصل لفجوة الاوزون( وما ٌتولع من عوالب ولٌمة 

لوجً والاثار سلبٌة لها ناجحة بالاساس من التسارع الحاصل فً التمدم التكن

 واصبحت الان المطالب بحماٌة البٌئة مسؤولٌة اجتماعٌة .

ً .   -حموق الفمراء والماصرٌن : -6 بالرؼم من تطور الالتصادي الحاصل عالمٌا

الاأنه لم ٌتم تجاوز المشكلات المتعلمة بالفمر والمساوئ الناجحة عن تشؽٌل 

لمختلفة والتً عدت من المشكلات الماصرٌن من الاحداث فً مٌادٌن العمل ا

الرئٌسة التً ٌواجهها العالم بشكل عام ودول العالم الثالث بشكل خاص . فالمنشأة 

الحكومٌة ومنظمات العمل مطالبة بالعمل على توفٌر فرصة العمل وبالتالً منح 

 الافراد فرص التمتع بالحٌاة وجعلهم بتفاعلات مع الاخرٌن بشكل اكثر اٌجابٌة .
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