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 الفصل الأول : المفاهٌم الأساسٌة للتسوٌق 

 

 عناصر الفصل الأول 

  تطوٌر مفهوم التسوٌق 

  ً4عناصر المزٌج التسوٌقPs 

  3112تعرٌف جمعٌة التسوٌق الامرٌكٌة AMA 

  أبعاد تطوٌر المفهوم الحدٌث للتسوٌق 

  ًنموذج كوتلر لإدارة النشاط التسوٌق 

 مكونات العملٌة التسوٌقٌة 

  المنافع التً ٌحققها التسوٌق 

  ًمراحل تطوٌر الفكر التسوٌق 

 

 أولا : تطور مفهوم التسوٌق :

 وظابف التسوٌق البٌع أقدم  .0

 ظهور وظٌفة الإعلان  .3

 الثورة الصناعٌة وظهور وظٌفة التوزٌع  .2

 وبداٌة التدرٌس الجامعً للتسوٌق  0011عام  .4

 لوضع عناصر التسوٌق  Culationواقتراح 0041عام  .1

للعناصر الاربعة الربٌسٌة لوظٌفة التسوٌق ) المنتج , التسعٌر , التروٌج , التوزٌع  McCarthy 0061عام  .6

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

ة التً على الوظابف الاربعة الربٌسٌ  Marketing Mixاسم المزٌج التسوٌقً  Bordenأطلق  0064عام  .2

 . 0061اقترحها ماكارثً 

ولقب  Public Relations  ,Politicsعنصرٌن جدٌدٌن بالمزٌج التسوٌقً وهما  Kotlerاقترح  0012عام  .1

 ابو التسوٌق الحدٌث 

 وظٌفة متنوعة  64اتسع مفهوم التسوٌق لٌضم أكثر من  .0

 

 4Psثانٌا : عناصر المزٌج التسوٌقً الربٌسٌة 

 : المنتجroduct P  

  :التسعٌرriceP 

  : ) التروٌج ) الاتصالات التسوٌقٌةromotionP 

  : التوزٌعlaceP  

 

 المزٌج التسوٌقً هو : الأنشطة التسوٌقٌة المتكاملة التً من خلالها ٌتم أداء مهام التسوٌق  

 سلعة أو خدمة أو فكرة تحقق منفعة لمستهلك  : Product المنتج 



 القٌمة التً ٌدفعها المستهلك مقابل حصوله على المنتج ) المنفعة (  : Priceالتسعٌر  

الطرٌق الذي تسلكه المنتجات من المنتج الى المستهلك لتصل الٌه فً الوقت المناسب وفً المكان  : Placeالتوزٌع  

 المناسب 

رٌف المستهلك بالمنتجات أو مإسسة ( لتعأنشطة الاتصال التً تمارسها المنظمة ) شركة  : Promotionالتروٌج  

 واقناعه بشرابها ... هو المتحدث الرسمً باسم النشاط التسوٌقً 

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

Process ) 

 ثالثا : تعرٌف التسوٌق 

مر مفهوم التسوٌق بمراحل عدٌدة وتطور هذا المفهوم من فترة زمنٌة لأخرى , فالتعارٌف التقلٌدٌة للتسوٌق تركز فً 

. أما التعرٌف الحدٌثة فقد راعت العدٌد من الامور النقل المادي للسلع من مراكز الانتاج إلى مراكز الاستهلاك الغالب على 

 .AMA"2007ق ومنها تعرٌف الهامة والمتداخلة عن تعرٌفها للتسوٌ

 AMA 2007تعرٌف جمعٌة التسوٌق الأمرٌكٌة 

وظٌفة تنظٌمٌة لإٌجاد قٌمة للعملاء , والاتصال بهم وتوصٌلها لهم , لتحقٌق أكبر قدر ممكن من أهداف المسوق 

 والمتعاملٌن معه .

 رابعا : أبعاد تطور المفهوم الحدٌث للتسوٌق 

فلم ٌعد فقط لتسوٌق السلع والخدمات وانما امتد لٌشم كل ما ٌمكن تقدٌمه للغٌر من الافكار والاٌدٌلوجٌات بل المنتجات : 

 والدول والأشخاص أحٌانا .

لم ٌعد قاصرا على المإسسات المستهدفة للربح المادي فقط وإنما امتد لٌشمل المإسسات الخٌرٌة التً لا  المإسسات :

 و المإسسات الحكومٌة وغٌرها تهدف الى الربح المادي أ

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

 لم ٌعد فقط ٌستهدف الربح المادي وانما اٌضا الربح الخٌري فً النشاط التسوٌقً . الربح :

 خامسا : نموذج كوتلر لإدارة الشناط التسوٌقً 

  المقترح لإدارة النشاط التسوٌقً :  R-STP-MM-I-C نموذج كولتر

esearch RR :  

ositioning .P –arrgeting T –egmentation SSTP :  

 ixMarketing MMM :  

plementationmII :  

ontrolCC :  

 

 



 سادسا : مكونات العملٌة التسوٌقٌة 

, الحاجة لتقدٌر الآخرٌن( .. ٌسعى شعور بعدم التوازن والنقص ) الحاجة للطعام , الحاجة للملبس  : Needsالحاجات 

 التسوٌق الى اكتشاف هذه الحاجة أو اثارتها لدى الفرد 

الوسٌلة التً من خلالها ٌشبع الفرد احتٌاجاته وتتؤثر بثقافة الفرد والبٌبة التً ٌعٌش فٌها . الفرد  : Wantsالرغبات 

 ٌحتاج للطعام ولكنه ٌرغب تحدٌدا فً وجبة من ماكدونالد 

 هو الرغبة مدعومة بالقوة الشرابٌة ... الرغبة بدون قدرة شرابٌة مجرد أمانً  : Demandالطلب 

المنافع و الفوابد التً تشبع رغبات الفرد قد ٌكون المنتج سلعة أو خدمة أو فكرة أو مزٌج من  : Produuctsالمنتجات 

 حاسب آلً مستخدمة ( كل ذلك ) مثال : الحاسب الآلً: سلعة ملموسة, خدمة صٌانة مصاحبة, برامج

لا تكتمل دابرة العملٌة التسوٌقٌة الا من خلال التبادل حٌث ٌقدم كل طرف قٌمة للطرف الاخر ) العمٌل ٌقدم التبادل : 

 النقود وٌحصل مقابلها على المنتج( 

 تقدم منتجات الألبان وتحصل مقابلها على النقود  شركة الألبان 

 والارشادات والتوجٌهات وٌحصل مقابلها على التزام الأفراد بالسلوك الاٌجابًٌقدم المعلومات  مركز الشرطة 

 تقدم المعلومات والتوجٌهات والنصابح وتحصل مقابلها على التزام المستهلك أو الفرد  جمعٌات محاربة التدخٌن

 بالامتناع عن التدخٌن .

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

 شرابه 

 سابعا : المنافع التً ٌحققها التسوٌق 

توصٌل المنتجات للمستهلك الذي عادة ماٌكون بعٌداً عن مواقع انتاج المنتجات .. تحقق بممارسة المنفعة المكانٌة: 

 انشطة التوزٌع والنقل والتخزٌن 

المنتجات فً الوقت الذي ٌحتاجها الٌها المستهلك فالمستهلك لا ٌحصل عادى على المنتج عند تقدٌم  ٌة:المنفعة الزمن

 انتاجه ولكن بعد فترة زمنٌة 

تقدٌم  سد الفجوة المتعلقة بعدم ادراك المنتج والمستهلك بما ٌمكن أن  ٌقدمه كل طرف للآخر ) المنفعة الادراكٌة:

 المنتجات بخصابص لا تتناسب مع احتٌاجات المستهلك, أو عدم ادراك المستهلك للمنتج وكٌفٌة حصوله علٌها(

لا تتحقق المنافع للطرفٌن )المنتج والمستهلك( الاب اتمام عملٌة التبادل التً تتم بحصول المستهلك على  المنفعة التملك:

 المنتج وحصول المنتج على المقابل 

أوالخدمة حٌث ٌضع المنتج السعرالذي ٌناسب تكلفة  تختلف وجهات النظر بٌن المستهلك ومنتج السلعة ة القٌم:المنفع

 انتاج وتسوٌق المنتج بٌنما ٌقارن المستهلك المنفعة التً ٌحصل علٌها بالقٌمة أو التكلفة التً ٌتحملها

 ثامنا: مراحل تطور الفكر التسوٌقً

 : Product Orientationمراحلة التوجه بالمنتج:   (0)

  بالخصابص   -والتً واكبت حدوث الثورة الصناعٌة فً أوروبا فً القرن التاسع عشر  –اتسمت هذه المراحلة

 التالٌة :

  ارتفاع حجم الانتاج وانخفاض تكلفته 

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

  منتجات بسعر منخفض دون النظر الى الجودةوجود مستهلك ٌبحث عن 



 نتاج وتحسٌن كفاءته وتخفٌض تكلفته لتقدٌم منتجات بؤسعار منخفضة  أصبح هدف المنشآت هو استمرار الا

)مثال:شركة فورد كانت تنتج مودٌل واحد فقط وبلون واحد "أسود" وبسعر منخفض دون الاهتمام باحتٌاجات 

 ورغبات المستهلكٌن(

  بمرور الوقت بدأ المستهلك ٌركز على الجودة وٌبحث أولاً عن المنتجات ذات الجودة المرتفعة 

 . ٌختار المستهلك بٌن البدابل المعروضة علٌه وٌقارن بٌنها تبعاً لعامل جودة المنتجات 

 أصبح لزاماً على المنشآت أن تهتم بتقدٌم منتجات ذات جودة مرتفعة 

 

 :  Sales Orientationمراحلة التوجٌه بالبٌع :   (3)

  بعدة خصابص : –فً الثلاثٌنٌات والأربعٌنات من القرن العشرٌن  –تمٌزت هذه المراحلة 

  وجود ضعوط لرفع معدلات المبٌعات 

  التوجه للتخلص من المخزون الراك والتركٌز على بٌعه 

 بشراء المنتجات  وجود مستهلك ٌقارن بٌن منتجات ومن ثم الحاجة لبذل مجهودات بٌعة لاقناعه 

 ادارات وأقسام متخصصة فً المبٌعات  الحاجات لتؤسٌس 

  مثال: احدى الشركات أنتجت مصٌدة متطورة للفبران تتمٌز عن المصابد الأخرى بحجمها الصغٌر وعدم حاجتها (

 411ع سوى قطعة منها ولكنها لم تبٌ 1111دولار وقدرت الشركة أنها ستبٌع  21لطعم ولا ٌصدر منها رابحة وبسعر 

قطعة وخسرت الشركة حٌث تبٌن أن المشتري أو المستهلك لم ٌقبل أن ٌدفع هذا السعر فً المصٌدة حتى ولو كانت بتلك 

 الخصابص المتطورة ومن ثم وضح الحاجة لممارسة جهود بٌعٌة مكثفة لاقناعه بشرابها(

 : Marketing Orientationمراحلة التوجه بالتسوٌق :   (2)

   بعدة خصابص :  –فً الخمسٌنات والستٌنات والسبعٌنات بالقرن العشرٌن  –اتسمت هذه المرحلة 

   ) ادراك أهمٌة ممارسة مجهودات تسوٌقٌة متكاملة ) تسعٌر , توزٌع , تروٌج 

   انتشار توجه نحو التركٌز على المستهلك بدارسة احتٌاجاته ورغباته 

   وتفعٌل مهام التخطٌط والتوجٌه والرقابة على الأنشطة التسوٌقٌة ممارسة التسوٌق بشكل منظم ومخطط 

  . الاهتمام باجراء البحوث والدراسات قبل مراحلة الانتاج للتعرف على خصابص واحتٌاجات المستهلكٌن والاسواق 

   مع ادارة جمٌع الادارات فً الشركة تؤسٌس ادارات للتسوٌق تكون مركز العمل والنشاط فً الشركة وأهمٌة تعاون

 التسوٌق .

 :Relations Orientationمراحلة التوجٌة بالعلاقات:   (4)

 . وبدأت بثمانٌنات القرن العشرٌن وحتى الآن 

 التسوٌق بالعلاقات حٌث تعسى الشركات الى بناء  المرحلة الحالٌة التً نعصرها الان فً التسوٌق هً مراحلة

علاقات وطٌدة وممتدة بعملابها بما ٌإدي الى احتفاظهم بعملابهم حٌث ان تكلفة جذب العمٌل الجدٌد هً خمسة 

 أضعاف تكلفة الاحتفاظ بالعمٌل الحالً . 

  مع وضع مصالح المجتمع فً ظهور المفهوم الاجتماعً للتسوٌق, والذي ٌإكد على أهمٌة اشباع حاجة المستهلك

الاعتبار وهو ما سٌإدي الى جذب المستهلك والاحتفاظ به فً الأجل الطوٌل )مثال: اهتمام الشركات الغذابٌة بتصنٌع 

 منتدات متوافقة مع المعاٌٌر البٌبٌة والصحٌة واهتمام شركات السٌارات بتصنٌع سٌارات آمنة (

 

 

 

 

 



 الفصل الثانً: البٌبة المحٌطة وتؤثٌرها على الفرص والمخاطر التسوٌقٌة 

 

 عناصر الفصل الثانً  

  تعرٌف البٌبة التسوٌقٌة 

  البٌبة الداخلٌة 

  البٌبة المباشرة 

 البٌبة الخارجٌة المحٌطة 

 

 

 

 أولا: تعرٌف البٌبة التسوٌقٌة 

" جمٌع العناصر والمتغٌرات القوى المحٌطة بعملٌة التسوٌق التً تقوم بها المنظمة والتً تإثر بشكل مباشر على نجاحها فً 

 التً ٌمكن استثمارها والمخاطر التسوٌقٌة التً ٌجب مواجهتها .السوق وعلى قدرتها على اكتشاف وتحدٌد الفرص التسوٌقٌة 

 

 الفرصة التسوٌقٌة: 

هً المجال التسوٌقً الذي تتمتع فٌه المنظمة بمٌزة تفضٌلٌة تمٌزها عن المنظمات المنافسة وتمكنها تلك المٌزة من اضافة قٌمة تزٌد 

ٌقدمه المنافسٌن وتتحق هذه المٌزة باكتشاف حاجات غٌر مشبعة لدى المستهلكٌن والسعى لاشباع تلك الاحتٌاجات أو تختلف عما 

 وتتشكل تلك الفرص من خلال دراسة وتحلٌل المتغٌرات البٌبٌة .

 

 الفرصة السوقٌة: 

 ظروف المنشؤة تسمى فرصة تسوٌقٌة .فرصة للربح متاحة بالسوق , قد تناسب المنشؤة أو لا . وفً حال تناسبها مع امكانات و

 

 المخاطر التسوٌقٌة: 

هً التحدٌات والتهدٌدات التً تإثر سلباً على المنظمة وتحد من قدرتها على تحقٌق أهدافها التسوٌقٌة ... وتنبع من المتغٌرات البٌبٌة 

 المحٌطة ومن ضعف بعض العناصر داخل المنظمة 

 

 المزاٌا التنافسٌة التسوٌقٌة: 

قدرة المنتجات )سلع وخدمات( على تقدٌم مستوى مرتفع من اشباع احتٌاجات العملاء المستهدفٌن مقارنة بمستوى الاشباع الذي 

 تحققه المنتجات المنافسة .

 

 مكونات البٌبة التسوٌقٌة: 

ع بعضها البعض لتفرز الفرص مكونات البٌبة التسوٌقٌة هً: المتغٌرات والعناصر التً تشتمل علٌها البٌبة التسوٌقٌة وتتفاعل م

 التسوٌقٌة التً ٌجب استثمارها والمخاطر التسوٌقٌة التً ٌجب مواجهتها .

 وتتضمن البٌبة ثلاث بٌبات ربٌسٌة :

 البٌبة الداخلٌة  .0

 البٌبة المباشرة  .3

 البٌبة الخارجٌة  .2

 

 ثانٌا: البٌبة الداخلٌة 

ٌجب أن تعمل جمٌعها بتوافق وتكامل لتحقٌق الأهداف التسوٌقٌة وهذة الموارد تتكون من الموارد التً تمتلكها وتدٌرها المنظمة والتً 

 هً :

  :المدارء , الموظفون , العمال , الخبراء مواردة بشرٌة 

  :أجهزة حاسب آلً, مكابن تصنٌع , آلات نقل موارد تكنولوجٌة 

  :رأس المال , الأرباح المتراكمة , المصادر الابتمابٌة موارد مالٌة 



  :معامل وأنشطة البحوث والتطوٌر , قواعد البٌانات , أنظمة التخزٌنموارد بحثٌة ومعلوماتٌة 

 

 ثالثا: البٌبة المباشرة 

تحصل المنظمة على مدخلات )مواد خام,آلات, طاقة,ووقود,..الخ(من العالم الخارجً المحٌط بها وتجري علٌها عملٌات وأنشطة 

 دم لأسواقها المستهدفة , وتشتمل متغٌرات البٌبة المباشرة على ماٌلً:لتتحول الى مخرجات )سلع وخدمات( تق

 :Suppliersالموردٌن  (0)

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

 وخدمات 

موردون الذي ٌشبعوا احتٌاجاتها وٌقدموها لها المدخلات التً تمكنها من أداء عملٌاتها بكفاءة تسعى المنظمة دابماً الى التعامل مع ال

 وتقدٌم مخرجاتها )سلع وخدمات( لأسواقها المستهدفة فً الوقت المناسب وبالجودة المناسبة وبالكمٌة المناسبة 

 :Middlemenالوسطاء  (3)

المنظمة )سلع وخدمات( وتوصٌلها الى المستهلك النهابً, هناك عدة  مجموعة المإسسات التً تتولى مسإولٌة توزٌع مخرجات

 تصنٌفات لتلك المإسسات:

 تجار الجملة 

  تجار التجزبة 

 الوكلاء 

 

 :Facilitatorsمإسسات تسهٌل التبادل  (2)

وك, وكالات الاعلان, هً المإسسات التً تسهل عملٌة التبادل بٌن المنظمة وعملابها المستهدفٌن )شركات النقل, شركات التؤمٌن, البن

 مراكز بحوث التسوٌق(

 :Marketالسوق  (4)

 وٌشمل على المستهلك النهابً والمشتري الصناعً .

 رابعا: البٌبة الخارجٌة 

على لاكتشاف الفرص التسوٌقٌة ٌجب ادارة التسوٌق بالمنظمة أن تبذل مجهودات مكثفة لدراسة عناصر البٌبة الخارجٌة والاجابة 

             تساإلات هامة منها ماٌلً:                                                                                                     

دى ماهو طبٌعة نشاط المنظمة؟ ماهً الأسواق التً تستهدفها؟ ماهً التطورات الاجتماعٌة والثقافٌة التً تفرز احتاجٌات جدٌدة ل

المستهلكٌن؟ ماهً التطورات التكنولوجٌة التً ٌمكن استثمارها فً تطوٌر منتجاتنا وخدماتنا؟ ماهً المتغٌرات الاقتصادٌة المإثرة على 

 النشاط؟ ماهً القرارات التً تتخذها الجهزة الرسمٌة وتإثر على نشاطنا؟ .. الخ

 وتشتمل متغٌرات وعناصر البٌبة الخارجٌة على ماٌلً:

 رات الاجتماعٌة والثقافٌة:المتغٌ (0)

هً: القٌم والعادات والسلوكٌات والاتجاهات واللغة السابدة فً المجتمع الذي تعمل فٌه المنظمة .. ٌجب دراسة ومعرفة من هم الناس 

تً ٌإمنون )المستهلكون(الذٌن نستهدفهم؟ اٌن ٌتواجدون؟كٌف ٌعٌشون حٌاتهم؟ كٌف ٌفكرون؟ ماهً عاداتهم وتقالٌدهم؟ ماهً القٌم ال

بها؟ ماذا ٌحبون؟ وماذا ٌكرهون؟ تإثر المتغٌرات البٌبٌة بشكل مباشر فً تحدٌد وتصمٌم استراتٌجٌات المزٌج التسوٌقً 

 )المنتجات,التسعٌر,التوزٌع,التروٌج(

 أمثلة لتؤثٌر المتغٌرات الاجتماعٌة والثقافٌة فً استراتٌجٌات المزٌج التسوٌقً:

ماٌعنً اقبالهم على التعامل مع المصارف الاسلامٌة , ارتفاع نسبة المرأة العاملة فًٌ مجتمع ماٌعنً  قوة الوازع الدٌنً فً مجتمع

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



مع تلك العادات , الاهتمام بالنواحً الصحٌة والاتجاه نحو تخفٌض معدلات الدهون ٌعنً الطلب على المنتجات والخدمات التً تتوافق 

 زٌادة الطلب على منتجات غذابٌة ودوابٌة معٌنة وخدمات طبٌة تلبً هذه الاحتٌاجات

 المتغٌرات الدٌموغرافٌة: (3)

ط حجم الأسرة,الدخل,المستوى هً الخصابص التً ٌتسم بها مجتمع ما وتإثر على اتجاهات أفراده :ومنها النوع,متوس

 التعلٌمً,الهجرة,من الرٌف الى المدن,الدٌانة,توزٌع السكان على المناطق.

 أمثلة لتؤثٌر المتغٌرات الدٌموغرافٌة:

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

عنً زٌادة الطلب على المنتجات والخدمات التعلٌمٌة , ارتفاع متوسط عدد أفراد الأسرة فً مجتمع ماٌعنً زٌادة الطلب على العدٌد من ٌ

المنتجات التً تلبً احتٌجات تلك الأسر , ارتفاع نسبة المقٌمٌن )الأجانب( ٌعنً زٌادة الطلب على خدمات مثل تحوٌل الأموال 

 والاتصالات .. الخ

 لمتغٌرات السٌاسٌة والتشرٌعٌة:ا (2)

تشتمل على التوجهات السٌاسٌة للدولة والقواعد والتشرٌعات والقوانٌن الحكومٌة المنظمة للؤنشطة الاقتصادٌة وأنشطة منظمات 

 الأعمال: 

 أمثلة لتؤثٌر المتغٌرات السٌاسٌة على عناصر المزٌج التسوٌقً للمنظمة:

  مع دولة أخرى ٌعنً مزٌد من الفرص التسوٌقٌة لتصدٌر المنتجات لتلك الدولة اتجاه الدولة لبناء وتوطٌد علاقات 

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

 تؤثٌر على قدرات المنظمة على الاستٌراد صدور قوانٌن وتشرٌعات تتعلق بالرسوم الجمركٌة وحظر استٌراد بعض السلع, ٌإدي الى ال

 أو الحصول على سلع معٌنة أو تصدٌرها 

  صدور قوانٌن تتعلق بالتسعٌرة الجبرٌة على بعض السلع ٌعنً التزام المنظمة بهذه الأسعار 

 تسعٌرها أو تروٌجها  صدور قوانٌن خاصة بحماٌة المستهلك ٌعنً حتمٌة الالتزام بتلك القوانٌن فً تصمٌم المنتجات أو توزٌعها أو

 )منع الاعلان عن السجابر أو بعض أنواع الحلوى المسببة ضرراً للاطفال(

  صدور قوانٌن بتقدٌم اعفاءات ضربٌبة ٌعنً مزٌد من الفرص للاستثمار وتطوٌر المشروعات 

 

 متغٌرات البٌبة الاقتصادٌة: (4)

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

 الأسعار,السٌاسات النقدٌة والضربٌة(

 أمثلة لتؤثٌر المتغٌرات الاقتصادٌة على الاستراتٌجٌة التسوٌقٌة للمنظمة:

 م ٌحدث زٌادة فً الطلب على السلع الكمالٌة فً حالة الرواج الاقتصادي فً المجتمع تزداد الدخول وٌرتفع حجم الانفاق ومن ث

 والخدمات الترفٌهٌة وتزداد الانفاق على النشاط التروٌجً للمنظمة

  فً حالة الكساد تنخفض الدخول وٌقل الانفاق ومن ثم تتضح أهمٌة تنخفض الأسعار وتقدٌم خصومات وزٌادة الحوافز لفرق البٌع

 سطاءلتقنع العملاء بالشراء وتقدٌم تسهٌلات للو

 فً حال حدوث أزمة فً الطاقة تتجه شركات السٌارات الى انتاج السٌارة الصغٌرة التً تستهلك وقود أقل 

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

 متغٌرات البٌبة الطبٌعٌة: (1)

 راعة,أمطار,ثلوث,..الخ(تشٌر الى العناصر المتعقة بالبٌبة المحٌطة بنا )مناخ,بحار,ومحٌطات,ز

 أمثلة لتؤثٌر المتغٌرات الطبٌعٌة على الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة للمنظمات:

  مشكلة زٌادة معدل التلوث البٌبً تجعل شركات السٌارات وووسابل النقل الى ادخال تعدٌلات فنٌة على تلك الوسابل لتخفض نسبة

 العوادم والأدخنة التً تخرج منها 



 ون مما ٌإدي الى تقدٌم منتجات تعتمد على استخدام غاز الفرٌون مثل الثلاجات والمبٌدات والعطورتقلص طبقة الأوز 

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

 اعادة تدوٌرها )العبوات  تقدٌم شركات بٌبسً وكوكاكولا وغٌرها من الشركات عبوات منتجات ورقٌة أو معدنٌة بطرٌقة تتٌح

 الفارغة ٌعاد تصنٌعها مرة أخرى لتستخدم فً أغراض أخرى(

 

 متغٌرات المنافسة: (6)

هً المتغٌرات الناتجة عن كثرة وتنوع البدابل المتاحة أم المستهلك مما ٌجعل المنتظمة تهتم بدراسة وتحلٌل الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة 

زٌع التً ٌستخدمونها,وسابل التروٌج التً ٌستخدمونها وكٌفٌة استخدامهم لها( كما تهتم للمنافسٌن )منتجاتهم,أسعارهم,طرق التو

 المنظمة بمتابعة حركة دخول منافسٌن جدد للسوق وخروج منافسٌن من السوق.

 وهناك عدة عوامل تحدد قدرة المنظمة على مواجهة تحدٌات المنافسة من أهمها ماٌلً:

 مدى ولاء المستهلك للمنظمة وعلامتها التجارٌة, وقدرة المنظمة على ادارة علاقة وطٌدة وممتدة مع عملابها 

   مدى قدرة المنظمة على تحقٌق وفورات نتٌجة رفع الانتاج )اقتصادٌات الحجم الكبٌر( بما ٌمكنها من تخفٌض التكالٌف ومن ثم

 تقدٌم أسعار ملابمة لعملابها 

 التوزٌع التدي تدٌرها المنظمة وقدرتها على تحقٌق الوصول الفعال للؤسواق المستهدفة مدى كفاءة شبكة 

  السٌاسة التً تنتهجها المنظمة فً التعامل مع المنافسٌن: هل تحاربهم وتسعى الى اقصابهم؟ أم تسعى للعمل بجانبهم والحصول

 على حصة سوقٌة ملابمة؟

مة فً التعامل مع المتغٌرات التنافسٌة باختلاف نوع السوق الذي وتختلف سٌاسات التسوٌق التً تنتهجها المنظ

 أنواع لهذا السوق: 4تعمل فٌه المنظمة, هناك 

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

 ها التسوٌق محدودة هنا ... ولكنه سوق مثالً لا ٌتواجد بهذه الصورة فً واقعنا المهام التً ٌمارس –المنتجات متشابهة 

 –لا ٌعرف المستهلك معلومات كاملة  عن السوق وماٌقدمه  –المنتجات مختلفة  –عدد كبٌر من الشركات  المنافسة الاحتكارٌة:

 ت تسوٌقٌة وبٌعٌة وتمٌٌز منتجات المنظمة للتسوٌق دور هام فً تقدٌم مغرٌا –تتنافس الشركات لتحسٌن جودة منتجاتها 

تركز  –لدٌهم قدرة على تصمٌم وتنفٌذ استراتٌجٌات تسوٌقٌة قوٌة  –عدد قلٌل من المنتجٌن ولدٌهم امكانٌات كبٌرة  احتكار القلة:

ء العملاء ) أسواق تلك الشركات على تطوٌر وسابل الانتاجٌة والتكنولوجٌة وكذلك تطوٌر استراتٌجٌاتها التسوٌقٌة وتحقٌق ولا

 السٌارات والأجهزة الكهربابٌة( 

شركة واحدة تعمل فً السوق ولا ٌوجد منافسون , تمارس جهود تسوٌقٌة محدودة هدفها الحفاظ على صورتها  الاحتكار الكامل:

 المسابلة القانونٌة (وسمعتها فً السوق )القوانٌن تحظر هذا النوع من الاحتكار وتتعرض الشركات التً تمارس هذه السٌاسة الى 

 لمتغٌرات التكنولوجٌة: (2)

تشٌر الى التطورات والمخرجات التكنولوجٌة التً تإثر على الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة حٌث تتٌح فرص تسوٌقٌة ٌمكن استثمارها 

 وتفرز تحدٌات ٌجب مواجهتها 

 هناك عدة أمثلة لتؤثٌر المغٌرات التكنولوجٌة:

 دمة فً الحاسب الآلً وألعاب الأطفال وأجهزة التلفاز مكنت الشركات من تقدٌم منتجات متطورة التطور فً التكنولوجٌا المستخ

 فً هذا المجال

  تغٌر سلوكٌات المستهلك واتجاهه لاستخدام التكنولوجٌا بكثافة ألزمت الشركات بحتمٌة التوافق مع تلك المغٌرات ) استخدم

 طور وسابل التسوٌق الإلكترونً(الانترنت فً شراء المنتجات والخدمات ادى الى ت

  ( تطور الوسابل التكنولوجٌة المستخدمة فً العملٌات الانتاجٌة أدت الى رفع معدلات الجودة والسرعة فً تصمٌم المنتجات

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

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

 التسوٌقً والانتاجً 

 



 

 

 الفصل السادس

 التخطٌط الاستراتٌجً للتسوٌق

 

 جًأولا: مفهوم التخطٌط الاستراتٌ     

 ثانٌا: مكونات التخطٌط الاستراتٌجً     

 ثالثا: خطوات اعداد الخطة التسوٌقٌة الاستراتٌجة     

 أولا: مفهوم التخطٌط الاستراتٌجً :       

الواضح والدقٌق للؤهداف التسوٌقٌة ل وكٌفٌة تحقٌقها فً حدود امكانٌات النشاط الاداري المستمر الً ٌركز على التحدٌد  

 وقدرات المنشؤة 

 التخطٌط ٌركز دابما على المستقبل بتكوٌن رإٌة واضحة بشؤن توقع المستقبل وكٌفٌة التعامل معه بما ٌحقق أهداف المنشؤة 

  وفقاً للمستجدات .التخطٌط عملٌة مستمرة لا تتوقف وٌستم بالمرونة وقابلٌته للتعدٌل 

 )التخطٌط ٌجب أن ٌتسم بالواقعٌة وٌتم فقاً امكانٌات المنشؤة )لٌس أقل منها ولا أكبر منها 

 

 ثانٌا: مكونات التخطٌط الاستراتٌجً :

هً الصورة الذهنٌة التً ترغب المنشؤة أن تكون علٌها مستقبلا فً عقول  :Vision statementتحدٌد الرإٌة المستقبلٌة  .0

 والمتعاملٌن . العملاء

 هً تحدٌد المهام التً ستقوم بها المنشؤة لتحقٌق الرإٌة وتحدٌد المهمة عنصرٌن أساسٌٌن: : Mission statementالمهمة  .3

  القٌم المطلوبة للعملاءCustomer value:  وهً القٌم والمنافع التً ٌبحث عنها العمٌل عند تعامله مع المنشؤة وتعتمد المنشؤة

 دراسات والدراسات العلمٌة لمعرفة القٌم والمنافع التً ٌبحث عنها العملاء وترتٌبها حسب أهمٌتها بالنسبة لهم على البحوث وال

  القٌم الحاكمة لأعمال المنشؤةCore value:  هً القٌم الأساسٌة التً ٌلتزم بها العاملون فً المنشؤة والتً تقدم بالصورة الملابمة

 للعملاء

الهدف هو الناتج النهابً لنشاط المنشؤة ٌجب أن ٌكون الهدف محدداً ومكتوبا وقابل للقٌاس وقابل  :Objectivesصٌاغة الأهداف  -2

 للتنفٌذ وطموحا ومحدد توقٌت تنفٌذه 

المادٌة والبشرٌة للمنشاة فً تحقٌق هً بٌان طوي المدى ٌحدد كٌفٌة استثمار الموارد  :Strategiesصٌاغة الاستراتٌجٌات العامة  -4

 أهدافها 

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

 المالٌة,نظم المعلومات,المشترٌات( لتحقٌق الأهداف المطلوبة

 ثالثا: خطوات اعداد الخطة التسوٌقٌة الاستراتٌجٌة 

ٌركز تحلٌل الموقف الاستراتٌجً على اجراء تحلٌل تفصٌلً للموقف الحالً : S.W.O.T Analysisتحلٌل الموقف الاستراتٌجً  .0

المستهدفٌن( وبٌان للمنشؤة )أٌن تقف المنشؤة الآن: الأسواق التً تخدمها , المبٌعات التً تحققها , طبٌعة وخصابص العملاء 

 تحدٌد نقاط القوة والضعف فً البٌبة الداخلٌة للمنشاة , والفرص والتهدٌدات فً البٌبة الخارجٌة المحٌطة بالمنشؤة: 

  نقاط القوةStrenqths:  هً العوامل الداخلٌة التً تإثر اٌجاباً على نشاط الشركة ) موارد مالٌة جٌدة, عنصر بشري مإهل

 كنولوجٌا, تنظٌم قوي, ... الخ(ومتمٌز , تطبٌق للت



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

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

  الفرصOpportunities : المنشؤة لتحقٌق أهدافها ) رواج أقتصادي , قوانٌن  العوامل الخارجٌة التً ٌمكن أن تستثمرها

 جدٌدة مدعمة للاستثمار , ظهور تكنولوجٌا جدٌدة , احتٌاجات جدٌدة لدى المستهلكٌن(

  التهدٌداتThreats:  ,العوامل الخارجٌة التً تهدد مصالح المنشؤة وتعوقها عن تحقٌق أهدافها ) منافسٌن, قوانٌن جدٌدة

 اد , ركود اقتصادي(تضع قٌود على الاستٌر

 

الأهداف هً النتابج المتوقع تحقٌقها فً فترة زمنٌة معٌنة, وٌجب أن  :Marketing Objectives. صٌاغة الأهداف التسوٌقٌة 3

 تكون ) محدودة, مكتوبة , قابلة للقٌاس, قابلة للتحقق,طموحة,محدودة التوقٌت(

 . بناء الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة: 2

 تقبة:تحدٌد السوق المر - أ

   السوق المرتقبة هً مجموعة العملاء المرتقبون الذٌن تتوافر لدٌهم الدوافع والخصابص اللازمة لشراء منتجات وخدمات

 المنشؤة, وٌتم تحدٌدها باتباع الخطوات التالٌة:

   تحدٌد المشترٌن )العملاء( المرتقبٌن لمنتجات المنشؤة 

   المرتقبٌن )مواقع تواجدهم,المنافع التً ٌبحثون عنها,سلوكٌاتهم الشرابٌة وكٌفٌة اتخاذهم القرارات تحدٌد خصابص المشترٌن

 الشرابٌة, أعمارهم,مستوى تعلٌمهم,الطلب المتوقع..الخ(

   تحدٌد ماذا ستقدم لهم المنشؤة وكٌف ستلبً احتٌاجاتهم 

  ًتحدٌد وتوصٌف السوق المرتقبة بشكل نهاب 

  :Positioningاختٌار المركز السوقً المتمٌز  - ب

   ٌعبر المركز السوقً عن الموقع الذي تستهدفه الشركة فً ذهن العملاء المستهدفٌن 

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

 أسعار تنافسٌة, اضافة استخدامات جدٌدة للمنتج,..( وتطبٌق نظم متطورة فً التوزٌعجدٌدة للعملاء,تقدٌم 

 : Competitiveتحدٌد الممٌزات التنافسٌة  - ت

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

 ار التكنولوجٌا وتقدٌم خطوط منتجات متكاملة وتطبٌق نظم متطورة فً التوزٌع تتحقق هذه المٌزة باستثم

  :وتتحقق بقدرة المنشؤة على انتاج أو تسوٌق منتجاتها بتكلفة أقل من تكلفة المنافسٌن. وتتحقق هذه  مٌزة تنافسٌة فً التكلفة

 التسوٌقٌة المٌزة بالانتاج الكبٌر وقدرة المنشؤة على تخفٌض التكالٌف الانتاجٌة و

  :وتتحقق بتوجه المنشؤة الى اشباع احتٌاجات قطاع سوقً معٌن ٌخلو من  مٌزة تنافسٌة بالتركٌز على شرٌحة سوقٌة معٌنة

 المنافسة 

 تصمٌم استراتٌجٌة عناصر المزٌج التسوٌقً:  - ث

 التسعٌر,التوزٌع,التروٌج(وتشتمل على تحدٌد عناصر المزٌج التسوٌقً الذي تقدمه المنشؤة لأسواقها المستهدفة )المنتج,

 وضع البرامج التفصٌلٌة للتنفٌذ: .4

بعد اعداد الخطة التسوٌقٌة ومراجعتها واعتمادها ٌتم تحدٌد المهام الربٌسٌة المطلوب تنفٌذها وتحدٌد المسإولٌن عن التنفٌذ 

 وتوقٌت أداء المهام .. الخ 

 تنفٌذ الخطة ومطابقتها:  .1

 ٌتم تنفٌذ الخطة ومتابعة التنفٌذ طبقا للخطة الموضوعة 

 تقٌٌم وتقوٌم الخطة: .6

ٌتم تحدٌد النتابج التً تم تحقٌقها والتؤكد من تحقٌق الخطة للؤهداف المحددة وادخال تعدٌلات على مسار الخطة ومكوناتها فً حال 

 وجود قصور فً تحقٌق الأهداف المحددة .

 

 

 

 



 

 المعلومات التسوٌقٌة وبحوث التسوٌق :السابع الفصل
 

  تعرٌف نظام المعلومات التسوٌقٌة أولا :

البٌانات الماضٌة والحالٌة والمستقبلٌة المتعلقة بؤنشطة المنشؤة والعناصر المإثرة  عملٌة مستمرة ومنظمة لجمع وتسجٌل وتبوٌب وحفظ وتحلٌل

على المعلومات الالزمة التخاذ القرارات التسوٌقٌة فً الوقت المناسب وبالشكل المناسب وبالدقة المناسبة فٌها, والعمل على استرجاعها للحصول 

  وبما ٌحقق أهداف المنشؤة

 

 أهمٌة نظم المعلومات التسوٌقٌةثانٌا: 

 توفٌر المعلومات التً تساعد فً اتخاذ قرارات تسوٌقٌة فعالة 

 ل بٌن جمٌع أنشطة المنشؤةتحقق المعلومات التسوٌقٌة الربط والتكام 

 العملاءنشطة التسوٌقٌة المختلفة والمنافع المتحققة عنها ( حجم مشترٌات تتٌح المعلومات التسوٌقٌة امكانٌة تحدٌد جدوى ألا ,

 )أداء رجال البٌع ومبٌعاتهم المتحقق, نصٌب المنطقة البٌعٌة,...الخ

  ًالتسوٌقٌة والبٌعٌة للؤنشطهتتٌح المعلومات التسوٌقٌة امكانٌة التحلٌل المستمر والٌوم 

 مكونات نظام المعلومات التسوٌقٌة ثالثؤ :

 التً ٌتم جمعها  (..منافسٌن..موزعٌن..موردٌن..فرق البٌععملاءأنشطة المنشؤة: انتاج, تسوٌق, مالٌة..): كافة البٌانات خلاتالمد

أو غٌر منتظمة وذلك لتوفٌر المعلومات والتقارٌر التسوٌقٌة المستخدمة فً اتخاذ القرارات التسوٌقٌة وٌقوم به بصورة منتظمة 

 ستخبارات التسوٌقٌةبالمنشؤة نظام الا

 حصابً وغٌرها فً عملٌة , وهنا ٌتم استخدام التحلٌل الا(مخرجات): أنشطة التحلٌل التً تتم بهدف الحصول على نتابج العملٌات

 تحلٌل وٌقوم به نظام بحوث التسوٌق بالمنشؤة ال

  ًاتخاذ القرارات التسوٌقٌة, وتشتمل المخرجات  المخرجات: المعلومات الناتجة عن عملٌات التحلٌل وهً التً تستخدم ف

 :بالتفصٌل على ما ٌلً

 تقارٌر خاصة بالعملٌات Operational Reports :  التسوٌقٌة والبٌعٌة المختلفة للمنتجات  بالانشطه معلومات ٌومٌة تتعلق

وحجم مشترواتهم, تقارٌر تتعلق بالمنافسٌن ومبٌعاتهم  لاءتحلٌل المبٌعات وفقا بالعم(والمناطق البٌعٌة, تقارٌر تتعلق 

    )واستراتٌجٌاتهم,...الخ

 معلومات تكتٌكٌة Tactical Information:  نحرافات وكذلك الاالقصٌر وتصحٌح  الاجلفً وضع خططها فً الاداره تساعد

 )ٌراداتالاجمالٌة, تقارٌر تقٌٌم نشاط منافذ التوزٌع, تقارٌر تحصٌل الاالتنسٌق بٌن ادارة المنشؤة( تقارٌر عن تحلٌل المبٌعات 

 معلومات استراتٌجٌة Strategic Information: طوٌلة والسٌاسات  الاهدافجل ومراجعة الافً التخطٌط طوٌل  لادارهتساعد ا

وضاع المستقبلٌة فً السوق, تقارٌر توضح كٌفٌة تقدٌم منتجات جدٌدة, تقارٌر تحلٌل نقاط القوة بالامثل تقارٌر التنبإ )المدى 

 )والضعف فً المنشؤة, تقارٌر تقٌٌم استراتٌجٌات المنافسٌن

 رابعا: بحوث التسوٌق ومراحل اعداد البحث التسوٌقً المٌدانً

ت التسوٌقٌة أو بتطوٌر عناصر المزٌج التسوٌقً  لاهً أنشطة جمع وتسجٌل وتحلٌل البٌانات التسوٌقٌة المتعلقة بالمشك:  تعرٌف بحوث التسوٌق

 منتج, تسعٌر, توزٌع, تروٌج

دراسات ما ا منتجاتها بحوث التسوٌق تتعلق بكافة البحوث التً تقوم المنشؤة بهدف تسوٌق: ف بٌن بحوث التسوٌق ودراسات السوقلاختوجه الا

حجم الطلب, سلوكٌات المستهلكٌن, الخصابص الدٌموغرافٌة )البٌانات والمعلومات المتعلقة بالسوق  بتجمٌع وتحلٌل السوق فتتعلق تحدٌدا

 للمستهلكٌن,..الخ

 :مزاٌا بحوث التسوٌق

  ًعها وحلهااتاحة الفرصة للتعامل الفعال م التسوٌقٌة التً تواجه المنشؤة ومن ثم للمشكلاتالتحدٌد العلم 

 ستفادة منها أو مواجهتهاالادقة التوقعات بشؤن ما ٌحدث فً المستقبل ومن ثم تمكٌن المنشؤة من مواجهة المتغٌرات و 

 الفهم الشامل والمتعمق للسوق الذي تعمل فٌه المنشؤة 

  التنبإ الجٌد والدقٌق خلالتقلٌل المخاطر الناتجة عن ارتفاع درجة عدم التؤكد من 

 للوصول الى أفكار جدٌدة تتعلق بعناصر المزٌج التسوٌقً اتاحة الفرصة 

  عتماد على أسس علمٌة وموضوعٌة فً اتخاذ القرارات التسوٌقٌةالاعتماد على الرإٌة الشخصٌة وتفعٌل الاتقلٌل 

 :أنواع بحوث التسوٌق



 بحوث السوق والمستهلكٌن

 سواق لاتحدٌد حجم وطبٌعة ا 

  تحدٌد اتجاهات السوق 

  السوقٌة للمنشؤة ولمنتجاتها تحدٌد الحصة 

 وخصابصهم ودوافعهم وسلوكٌاتهم الشرابٌة  لاءتحدٌد أنواع العم 

 تحلٌل المنافسٌن 

 والاعلان:بحوث التروٌج 

  تحدٌد وسابل التروٌج المناسبة 

  والرسابل التروٌجٌة لات اختبار الحم 

 تحدٌد فاعلٌة الوسابل التروٌجٌة المستخدمة 

 بحوث المنتجات

 تقدٌم منتجات جدٌدة للسوق تحدٌد فرص 

   دراسة مدى توافق تصمٌم المنتج ومنافعه مع المنافع التً ٌطلبها المستهلكون 

   قٌاس ومقارنة أداء منتجات المنشؤة باداء منتجات المنافسٌن 

 بم للمنتجات وعبواتها لاتحدٌد الشكل الم 

  تحدٌد المنتجات المطلوب اسقاطها أو التوقف عن انتاجها 

  :توزٌعبحوث ال

  تحدٌد أفضل المنافذ لتوزٌع منتجات المنشؤة 

   تحدٌد أسس اختٌار الموزعٌن 

   تحدٌد مواقع منافذ التوزٌع 

 تقٌٌم عالقة المنشؤة بالموزعٌن 

 المبٌعات بحوثً 

   قٌاس فاعلٌة السٌاسات البٌعٌة 

   اختٌار وسابل وأسالٌب البٌع المناسبة 

  المساعدة فً تحدٌد المناطق البٌعٌة وتقٌٌم أدابها 

   تحلٌل المبٌعات حسب المناطق وحسب مندوبً المبٌعات وحسب المنتجات,..الخ 

  ًتحدٌد أسس الرقابة على النشاط البٌع 

 :بحوث البٌبة التسوٌقٌة

 دراسة البٌبة التسوٌقٌة داخل المنشؤة 

  المنافسٌن, الموردٌن, الوسطاء, الجهات المختصة بمجال (والتً منها  (المباشرةالخارجٌة )دراسة البٌبة التخصصٌة المباشرة

  .)النشاط

  دراسة العوامل البٌبٌة المإثرة على النشاط التسوٌقً, بالبٌبة العامة غٌر التخصصٌة أو ما تسمى بالبٌبة الخارجٌة غٌر المباشرة

 )سٌاسٌة, اقتصادٌة, اجتماعٌة, تكنولوجٌة, وثقافٌة(

 

 :المٌدانً لتسوٌقًا البحثً  اعداد مراحل

هداف التً ٌسعى البحث الى الاتحدٌد المشكلة وأهداف البحث: ٌتم هنا دراسة وتحدٌد وتحلٌل المشكلة وأبعادها والمتغٌرات المإثرة فٌها, وتحدٌد 

  عهاتحقٌقها وهً القرارات التسوٌقٌة المطلوب اتخاذها فً ضوء البٌانات والمعلومات التً ٌجب جم

 :تصمٌم البحث

  خطوات ثلاثةوٌتم فً 



 بناءا على تحدٌد مشكلة البحث وأهدافه, وهناك نوعٌن من  : ٌتم تحدٌد نوع البٌانات ومصاردهاتحدٌد نوع ومصادر البٌانات

حصابٌات المنشورة والمعلومات المتوافرة فً المكتبات الاو السجلاتومصدرها  Secondary data البٌانات, البٌانات الثانوٌة

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

 حظة خصٌصا كؤدوات للحصول على تلك البٌاناتلاستقصاء والتجربة والمالاقوابم 

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

 م للتحلٌللابسلوب المالاالممثلة للمجتمع وتحدٌد 

 :لى العٌنة هً عدد من المفردات ٌتم تحدٌدها لتمثل المجتمع بؤكمله فً حالة اتساع هذا المجتمع وعدم القدرة ع تحدٌد عٌنة البحث

حتمالٌة وهً العٌنات التً ٌكون لكل مفردة من مفردات المجتمع نفس الاحصره بشكل شامل. هناك نوعان من العٌنات, العٌنات ا

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

 العٌنة موضع الدراسة

 

 وفً هذه المرحلة ٌتم ما ٌلً جهٌز لعداد الدراسةالت

  وتدرٌبهم على اجراء البحث  )مقابلٌن, محللٌن, مشرفٌن (تحدٌد الفرٌق المنفذ للبحث 

   وتجربتها على عٌنة من المستقصى منهم والتعدٌل وفقا  الملاحظه ستقصاء أو عناصر ومكونات التجربة أو قوابمالااعداد قابمة

 للنتابج التً تم الحصول علٌها 

   على الباحثٌن فً المٌدانالاشراف اعداد الجدول الزمنً لحركة العمل فً البحث وطرٌقة 

 

 تنفٌذ البحث المٌدانً:

ستمارات ومراجعتها بشكل مستمر الاوبة, وٌتم ترمٌز وفً هذه المرحلة ٌتم التنفٌذ الفعلً للبحث وتجمٌع البٌانات المٌدانٌة المطل

 للتؤكد من استٌفاء البٌانات المطلوبة

 تمهٌدا لتحلٌلهاالحاسب الالً ستقصاء على الاٌتم تفرٌغ البٌانات من قوابم   تفرٌغ البٌانات:

 :التحلٌل والنتابج والتوصٌات والتقرٌر النهابً: فً هذا المرحلة ٌتم ما ٌلً

 بٌن متغٌرات الدراسة العلاقات: ٌتم تحدٌد وبناء فسٌرالتحلٌل والت 

 النتابج التً تسهم فً تحقٌق أهداف البحث لاصواستخ التحلٌلات: ٌتم الربط بٌن ص النتابجلااستخ 

 :هداف المطلوبةالاوهً مجموعة من المقترحات والحلول التً ٌقدمها البحث بهدف حل المشكلة أو تحقٌق  التوصٌات 

  ٌتم اعداد تقرٌر متكامل وعرضه على ادارة المنشؤة ٌتضمن عرض كامل لمشكلة البحث وأهداف واجراءات  النهابً:اعداد التقرٌر

 وتنفٌذه الملابمهالتصمٌم والتنفٌذ والنتابج المتحققة والتوصٌات, لٌتم بعد ذلك اتخاذ القرارات 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 الفصل الثامن التنبإ بالمبٌعات وتحلٌل موسمٌة النشاط

  Forecastingالتنبإ

المنشآت؛ إذ ٌإثر ذلك على حجم ونوعٌة المهارات المطلوبة من القوى العاملة,  ًالتنبإ بحجم السوق المستقبلة أساس التخطٌط لجمٌع النواحى ف

 الاستثماري نفاق الاوكذا أنظمة العمل والرقابة, وسٌاسات التسوٌق وبرامج 

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

 ( بالوحدات أو القٌم أو بهما معا وذلك خالل فترة زمنٌة معٌنة أو فى نهاٌة تلك الفترة

 لماذا نقوم بتوقع حجم المبٌعات فى المستقبل ونقدره؟

  المستقبلٌةالمساعدة فى وضع الخطط البٌعٌة. 

  على المجهودات المطلوبة للعملٌة البٌعٌة المساعدة فى تخصٌص الموارد المتاحة لشركتك 

 . ٌستخدم كؤداة لتقٌٌم األداء فى المستقبل. 

  النشاط البٌعى فى المستقبل توقع الصعوبات والعقبات التى ٌمكن أن تقابل  

 لماذا نقوم بتوقع حجم المبٌعات فى المستقبل ونقدره؟ 

   ااستمراره خرى وضمانالاالمساهمة فى تحدٌد وظابف المنشؤة 

   نتاجالاتحدٌد جداول 

  تحدٌد حجم المخزون وبرامج المخازن 

  تحدٌد مشترٌات المواد الخام. 

  الالًتحدٌد حجم ونوعٌة التجهٌز 

  تحدٌد حجم ونوعٌة العمالة المطلوبة 

  ٌراداتالاتقدٌر التكالٌف و 

 الواقعة على إدارة التسوٌق لمواجهتها عباءالابٌن ثمانى صور للطلب تختلف  Kotler ٌمٌز كوتلر  المستقبلٌةالتنبإ ٌحدد صور الطلب 

 العبء التسوٌقً صورة الطلب

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

 تحوٌل الطلب 
 خلق الطلب 
 تنمٌة الطلب 
 إعادة دورة حٌاة السلعة 
 تشغٌل الطلب 
 تحقٌق الطلب 
 تقلٌل الطلب 
 تحطٌم الطلب 

 أنواع الطلب 

 لطلب السلبً اNegative deman 

  عدم وجود طلبNo demand 

 الطلب الكامنLatent demand 

  الطلب المتناقضFlatering Demand 

  طلب غٌر منتظمIrrigular Demand 

 الطلب الكاملFull Demand 

  الزابدالطلبOverfull Demand  

  الطلب السٌاUnwholesome Demand 

 

 

 : مستوٌات التنبإ

 ًٌحتاج التنبإ تقدٌر أربعة متغٌرات أساسٌة ه

 المناخ الدولى 



  المناخ المحلى 

  ظروف الصناعة 

  الظروف المتعلقة بؤوضاع المنشؤة نفسها 

 الً التنبإ بها الادارهالجوانب التً تسعً 

 ٌة, الالالتعرف علٌها, وما ٌترتب بالنسبة لها من آثار, وبذلك ٌتم التنبإ بالطاقة البشرٌة و الادارهٌسهل على  عوامل داخلٌة

 .مكانٌات الفنٌة ومدى قدرتها على التطوٌر المستقبلوالاوالطاقات المادٌة المتاحة للمنشؤة, 

 هى تلك العوامل التابعة من خارج المنشؤة, وتنقسم إلى نوعٌن عوامل خارجٌة: 

   :ٌمكن التنبإ بهالاعوامل  أولهما 

   :عوامل ٌمكن التنبإ بها ثانٌهما 

 مستوٌات نشاط التنبإ

 قتصادى العامالتنبإ بالمناخ الا 

 التنبإ بالمناخ العام للصناعة 

 التنبإ بالمبٌعات 

 خطوات عملٌة التنبإ الفعال

  لا أهدافك أوحدد 

 حدد نموذج التنبإ 

 اختبر النموذج قبل أن تبدأ فى التطبٌق 

 تطبٌق النموذج المعدل 

 مراجعة وتقٌٌم النموذج المستخدم 

 دراسة محددات وقٌود العمل بالتنبإ 

 العوامل التً ٌتواقف علٌها اختٌار طرٌقة للتنبإ

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

 كل بند ومدى تساوٌها من حٌث الفترات الزمنٌة

 درجة الدقة المطلوبة ومدى قٌمة هذا التنبإ للمنشؤة 

  جراء الدراسات المتعلقة بالتنبإلاالوقت المتاح 

 للتحلٌلة اللازملى الاحصابٌة وبرامج الحاسب لامدى توافر الكفاءات ا 

 محددات ٌجب معرفتها قبل اختٌار طرٌقة التبنإ

 ما الغرض من التنبإ, فإذا كان الغرض من التنبإ مجرد تقدٌرات لحجم 

 ٌجب أن تراعى المنشؤة أنه كلما زادت درجة الدقة فى طرٌقة التنبإ احتاجت إلى تكلفة أكثر 

 المستقبلمدى أهمٌة البٌانات التارٌخٌة المتاحة عن الماضى فى التنبإ ب 

 طرق وأسالٌب التنبإ

 ًسالٌب المبنٌة على الحكم الشخص: الاأولا 

 ًالحكم الشخص 

  حكم الخبراء 

   لاء استقصاء آراء العم 

   تقدٌرات مندوبى البٌع الذٌن ٌعٌشون فى المٌدان 

   التطور التارٌخى 

   حصة السلعة من السوق الكلٌة للصناعة 

   اختبار السوق 

   المإثر العامل الربٌسى Index 



 طرق وأسالٌب التنبإ

 حصابٌة والرٌاضٌةالاسالٌب التى تعتمد على المعاٌٌر ثانٌؤ: الا

 سل الزمنٌة لاتحلٌل الس 

   العلاقات السلبٌه تحلٌل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 )تجزبة السوق(الفصل التاسع استراتٌجٌة تحدٌد السوق المرتقبة والتعامل معها 

 

 )السوق الموحد )استراتٌجٌة عدم التجزبة اولا 

ستراتٌجٌة فً حالة تشابه خصابص واحتٌاجات المستهلكٌن فً السوق الا: استخدام مزٌج تسوٌقً واحد لكل فبات السوق, وتستخدم هذه تعرٌفها

 ستراتٌجٌة أسواق المواد الغذابٌة والمٌاه الغازٌةالاالمستهدف, وتناسب هذه 

 :ٌة بانخفاض تكلفة التسوٌق, وتطبٌقها ٌستلزم توافر شرطٌن أساسٌٌنستراتٌجالاتتمٌز هذه 

  حتٌاجات والرغبات المتشابهة والمتقاربةالاوجود نسبة كبٌرة من المستهلكٌن ذوي 

  سواق الكبٌرةالامكانٌات البشرٌة والمادٌة والتنظٌمٌة التً تمكن المنشؤة من خدمة الاتوافر 

 :استراتٌجٌة التركٌزثانٌؤ 

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

 )طفالالاس ملابللفبة ذات الدخل المرتفع, الشركات المتخصصة فً انتاج 

  ستراتٌجٌة بتركٌز المجهودات التسوٌقٌة على سوق معٌن مما ٌمكن المنشؤة من الدراسة المتعمقة والمستفٌضة الاتتمٌز هذه

 لاتله وكذلك السٌطرة على هذا السوق وحماٌته من تدخ الملابمحتٌاجات وخصابص هذا السوق وتقدٌم المزٌج التسوٌقً لا

 المنافسٌن 

   لايواحد ومن ثم حدوث انخفاض أو تدهور الطلب فً هذا السوق  على التعامل مع سوقعتماد الاستراتٌجٌة خطورة الاٌعٌب هذه 

 سباب ٌعرض المنشؤة لمخاطر كبٌرةالاسبب من 

 :استراتٌجٌة تجزبة السوقثالثا 

كوٌن مزٌج : تقسٌم السوق لقطاعات متجانسة مع النظر الى كل قطاع باعتباره هدف تسوٌقً تبحث المنشؤة عن تحقٌقه عن طرٌق تتعرٌفها

  تسوٌقً مناسب لكل فبة

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

 ف فبات المستهلكٌنلاباخت

 سواق عدة مزاٌالاتحقق استراتجٌة تجزبة ا

  حتٌاجات ورغبات ودوافع المستهلكٌن المستهدفٌنلاالتحدٌد الدقٌق للسوق ٌتٌح للتسوٌق المعرفة المتعمقة 

 حتٌاجات كل قطاع أو جزء من السوقتحقٌق أقصى اشباع ممكن لا 

 شهد منافسة خرى التً تالامعرفة ودراسة نقاط القوة والضعف لدى المنافسٌن ومن ثم تحدٌد القطاعات التً تشهد منافسة قوٌة و

 تواجد بها المنافسونلاٌضعٌفة أو 

 فضل للموارد التسوٌقٌة والتنسٌق الجٌد بٌن عناصر المزٌج التسوٌقًالاستثمار الا 

 الاسواقأسس تجزبة 

السن, النوع, المهنة, مستوى  )جتماعٌة للسكان الا: ٌتم تقسٌم السوق وفقا للخصابص الدٌموغرافٌة والتجزبة على أسس دٌموغرافٌة -0

  )جتماعٌةالاسرة, الطبقات الاالتعلٌم, حجم 

تقسٌم السوق الى: المنطقة الشرقٌة, المنطقة الغربٌة, المنطقة الشمالٌة, المنطقة الجنوبٌة...النوع: ذكر, أنثى.. التعلٌم .. مإهل ) مثال: 

 )عالً, متوسط, أقل من المتوسط

 ٌتم تقسٌم السوق الى عدة أنواع من المستهلكٌن  :ستهلكٌنالتجزبة على أساس نوعٌة الم -3

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

 تتم دراسة خصابص واحتٌاجات هذه الفبة وتحدٌد امكانٌة استخدامها لمنتجات المنشؤة فً المستقبل

 

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

 ت استخدامهم للمنتجاتدلامع



 

 وابراز المغرٌات التسوٌقٌة والبٌعٌة  لاكٌهستهالاتسعى المنشؤة الى تغٌٌر عاداتهم  مستهلكون ٌستخدمون المنتجات المنافسة

 لتوجٌههم نحو استخدام منتجات المنشؤة

 

 سباب تتعلق بتغٌر احتٌاجات المستهلكٌنلامنتجات المنشؤة نتٌجة  لاكهم المستهلكون الذٌن توقفوا عن استه :مستهلكون سابقون) 

ه الفبة مرة أخرى بمعرفة اسباب توقفهم والتعامل أو ظهور بدابل لدى المنافسٌن. وتسعى المنشؤة الى استعادة هذ (كبر السن

 الفعال معها

 

اٌجابٌة, سلبٌة, )نطباعات المستهلكٌن تجاه المنشؤة ومنتجاتها لاٌتم تقسٌم السوق وفقا : التجزبة على أساس انطباعات المستهلك -2

ت استخدامهم لمنتجات المنشؤة لاورفع معد ٌجابٌةالانطباعات الا..ومن ثم تسعى المنشؤة الً الحفاظ على المستهلكٌن ذوي (محاٌدة

 نطباعات السلبٌة الى اٌجابٌة, وتطوٌر انطباعات الفبة المحاٌدة لتتحول الى انطباعات اٌجابٌةالالها, وتحوٌل  لابهموتنمٌة و

 

م, الجودة لابلسعر المالخدمة السرٌعة, ا)المستهلكون للمنافع التً ٌبحث عنها  ٌتم تقسٌم السوق وفقا  التجزبة على أساس المنافع -4

 )المرتفعة,..الخ

 

    :سواقالامحددات استخدام استراتٌجٌة تجزبة 

 عداد وفبات السن والنوع..الخ لاقابلة للقٌاس مثل استخدام اق : ٌجب أن تكون خصابص قطاعات السوقابلٌة السوق للقٌاس

وتجنب استخدام تصنٌفات نفسٌة حٌث ٌصعب قٌاسها (تقسٌم سوق خدمات الطٌران الى: من ٌخافون ركوب الطابرات, من 

  )ٌخافون ركوب الطابراتلا

 :تحقٌق أرباح  ٌجب أن تكون القطاعات المقسمة ذات جدوى مالٌة وربحٌة للمنشؤة بمعنى أن القطاع ٌتٌح للمنشؤة جدوى التجزبة

  ووفورات اقتصادٌة

  كتفاء بوضع معاٌٌر أو تصنٌفات دون القدرة على اهدارا الاالسوق,  ٌجب التؤكد من امكانٌة تنفٌذ تجزبة: امكانٌة تنفٌذ التجزبة

 للوقت والجهد والمال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 :  عشر الحادي الفصل

 والخدمات السلع

 :التسوق سلع

 والضمان والجودة والخصابص بالسعر ٌتعلق فٌما أمامه المتاحة البدابل بٌن المقارنة بعد المستهلك ٌشترٌها التً السلع هً

 عدد ٌقلل وكذلك المٌسرة بالسلع مقارنة أسعارها بارتفاع السلع هذه وتتسم ) المفروشات الأثاث, الكهربابٌة, الأدوات :مثال(

 ٌرتادها التً التجارٌة المراكز فً للتوزٌع منافذ وجود وضرورة لتخزٌنها واسعة مساحات الى وتحتاج شرابها, مرات

 المستهلك.

 :الخاصة السلع

(  لها معٌنة ماركات عن ٌبحث ما وعادة علٌها للحصول والمال والجهد الوقت المستهلك وٌبذل معٌنة خصابص ذات سلع وهً

 وكلاء طرٌق عن توزٌعها عادة وٌتم لسنوات تمتد قد طوٌلة فترة كل لها المستهلك شراء وٌتكرر ) المجوهرات السٌارات ,  

 وحٌدٌن موزعٌن أو حصرٌٌن

 :الاستهلاكٌة الخدمات

 الخدمات تمٌز خصابص عدة هناك: 

 الخ..البنوك, خدمات الطٌران, خدمات المصرفٌة, الخدمات  ( الشراء قبل لمسها أو رإٌتها امكانٌة عدم : ملموسة غٌر( 

 

 الخالٌة الغرفة الطابرة, فً الخالً المقعد ( خسابر الى حدوث ٌإدي الخدمة نشاط من الاستفادة عدم : للتخزٌن القابلٌة عدم 

  ) فً الفندق

 

 تقدٌمها وقت الفندقٌة الخدمة على المستخدم ٌحصل ( وقت انتاجها فً الخدمة استهلاك ٌتم  : الانتاج مع الاستهلاك تزامن 

 الخدمة هلاك بسرعة عنه التعبٌر ٌمكن ما وهو).له

 

 الخدمة مقدم بشخصٌة ترتبط فهً للغٌر, ولذا ٌقدم بشري جهد الخدمة أن حٌث : الخدمة بمقدم الارتباط. 

 

 لنفس آخر إلى وقت ومن بل آخر, إلى خدمة من مقدم الخدمة مستوى واختلاف وتنوع تباٌن  : الأداء مستوى تباٌن 

 .الخدمة مقدم

 الانتاجٌة والخدمات السلع ثانٌاَ:

 

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

 

الانتاجٌة للسلع تصنٌفات عدة هناك: 

 الثقٌلة, المعدات الماكٌنات,   (الانتاج عملٌة فً المنشؤة تستخدمها التً والمعدات الالات هً : الرأسمالٌة السلع 

 التكنولوجً التقادم لمخاطر وتتعرض طوٌلة لفترات واستخدامها أسعارها بارتفاع وتتسم ) المولدات الكهربابٌة

 



 المصنعة نصف والمواد الخام المواد النهابً وتتضمن المنتج تكوٌن فً تظهر التً المواد هً : الانتاجٌة المواد 

 والأجزاء

 

 الأقلام, الدفاتر, (النهابً المنتج من ا جزء لا تصبح ولكنها الانتاج بعملٌات القٌام لتسهٌل تستخدم : التشغٌل مهمات 

 )الخ...مواد اللحام, الزٌوت,

 :الانتاجٌة الخدمات

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

 )التسوٌق بحوث وخدمات القانونٌة والخدمات

 

 

 


