
 

 
 

  برنامج مهارات البيع والتسويق

  التسويق بدون إنتاجإدارة 
 

– 
  ٢٦٢كود 

  

  دكتور
  نحمده عبد الحميد ثابت أحمد

  بنھا جامعة –التجارة  كلیة – قسم إدارة الأعمال
  السادسالفصل الدراسي 

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 

  

 إهداء
  

  مصر... إلى وطني الحبیب 
  ...أن یحفظھ ویَنصُرَه ... أسأل االله عَزَّ وجَلّ 

 .فنِعْمَ المَولَى ونِعمَ النَّصیر... وأن یُباركَ لنا فیھ 
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٤ 

  قائمة المحتويات

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  محتویات الكتاب
  الصفحة  وعـــــــالموض

  ١٠  ةــمقدم
  ١٣  مفھوم التسویق، وإدارة التسویق بدون إنتاج: الفصل الأول

  ١٤  ما ھو التسویق؟ وما معنى التسویق بدون إنتاج؟ ١/١
  ٢١  .الفروق بین البیع والتسویق ١/٢
  ٢٢  .مقیاس النجاح في التسویق ١/٣
  ٢٣  .ق المفھوم الحدیث في التسوی١/٤
  ٢٣  . المفھوم الاجتماعي للتسویق١/٥
  ٢٤  . مفھوم التسویق بالعلاقات١/٦

  ٢٥  .ملخص الفصل
  ٢٦  .تدریبات

  ٢٨  بیئة التسویق: الفصل الثاني
  ٢٩  . مفھوم بیئة التسویق٢/١
  ٣٠  . أھمیة فھم البیئة التسویقیة٢/٢
  ٣٢  . مكونات البیئة التسویقیة٢/٣

  ٤١  .ملخص الفصل
  ٤٤  .تدریبات

  ٤٦  بحوث التسویق:  الثالثالفصل
  ٤٧  .مفھوم وأنواع بحوث التسویق٣/١
  ٥٩  .خطوات إجراء البحث المیداني٣/٢
  ٦٠  .خطوات إعداد قائمة الاستقصاء٣/٣
  ٦٣  .أنواع العینات وظروف استخدامھا٣/٤

  ٦٥  .ملخص الفصل
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٥ 

  قائمة المحتويات

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  الصفحة  وعـــــــالموض
  ٦٧  .تدریبات
  ٦٩  دراسات الجدوى التسویقیة: الرابعالفصل 

  ٧٠   ھو مفھوم دراسة الجدوى الاقتصادیة؟ ما٤/١
  ٧٢  . أھم الأسباب التي تدعو للقیام بدراسة الجدوى التسویقیة٤/٢
دراس  ة الج  دوى الت  سویقیة بال  سوق م  ن وجھ  ة      م  ا ھ  ي علاق  ة   ٤/٣

  النظر التسویقیة؟
٧٢  

  ٧٥  .آلیات دراسة الجدوى التسویقیة ٤/٤
 دراس  ة الج  دوى   الاعتب  ارات الحاكم  ة للدق  ة والموض  وعیة ف  ي   ٤/٥

  .التسویقیة
٧٦  

  ٨٠   تطبیق عملي٤/٦
  ٨٣  .ملخص الفصل

  ٨٥  .تدریبات
تجزئة السوق إلى قطاعات، وتحدی د الأس واق        :  الخامس الفصل

  المستھدفة
٨٧  

  ٨٨   ما ھو مفھوم السوق؟ وھل یختلف عن مفھوم التسویق؟٥/١
  ٨٩  .أسس تجزئة السوق إلى قطاعات ٥/٢
  ٩٠   السوق إلى قطاعات؟قوم بتجزئةنلماذا  ٥/٣
  ٩١  .الاستراتیجیات البدیلة لتجزئة السوق إلى قطاعات ٥/٤
معاییر المفاضلة بین الاستراتیجیات البدیل ة لتجزئ ة ال سوق إل ى          ٥/٥

  .قطاعات
٩٥  

  ٩٧  .ملخص الفصل
  ٩٩  .تدریبات
  ١٠١  اتخاذ قرارات المنتج: السادسالفصل 

  ١٠٢  عھ؟ما ھو مفھوم المنتج؟ وما ھي أنوا ٦/١
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٦ 

  قائمة المحتويات

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  الصفحة  وعـــــــالموض
  ١٠٣  .أبعاد مكونات المنتج ٦/٢
  ١٠٥  .التقسیمات المختلفة للسلع ٦/٣
  ١٠٩  ما ھي الخدمات؟ وما ھي خصائصھا؟ ٦/٤
  ١١٠  . مزیج وخطوط المنتجات٦/٥
  ١١٣  . وخطوط المنتجاتج التعدیل في مزی٦/٦
  ١١٦  . دورة حیاة المنتج٦/٧
  ١١٩  . المعاییر الموضوعیة لدورة حیاة المنتج٦/٨
  ١٢١  . الاستراتیجیات التسویقیة في مراحل دورة حیاة المنتج٦/٩

  ١٢٥  .ملخص الفصل
  ١٢٦  .تدریبات
  ١٢٩  اتخاذ قرارات التسعیر: السابعالفصل 

  ١٣٠  ).المواقف التي تظھر فیھا مشكلة تحدید الأسعار( مقدمة ٧/١
  ١٣١  . طرق تحدید الأسعار٧/٢
  ١٣٥  .ید إستراتیجیات تسعیر المنتج الجد٧/٣
  ١٣٨  . إستراتیجیات تسعیر خلیط المنتجات٧/٤

  ١٤٢  .ملخص الفصل
  ١٤٣  .تدریبات
  ١٤٥  التوزیعاتخاذ قرارات : الثامنالفصل 

  ١٤٦  .أھمیة اتخاذ قرارات التوزیع:  مقدمة٨/١
  ١٤٧  . طبیعة قنوات التسویق أو التوزیع٨/٢
  ١٤٩  . سیاسات اتخاذ قرارات التوزیع٨/٣
  ١٥١  .لوسطاء أنواع ا٨/٤
  ١٥٨  . نظم التسویق الرأسیة والأفقیة٨/٥
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٧ 

  قائمة المحتويات

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  الصفحة  وعـــــــالموض
  ١٦٠  . التوزیع المادي٨/٦

  ١٦١  .ملخص الفصل
  ١٦٤  .تدریبات
  ١٦٨  )الترویج(الاتصالات التسویقیة اتخاذ قرارات : التاسعالفصل 

  ١٦٩  ).المزیج الترویجي(مفھوم الاتصالات التسویقیة  ٩/١
  ١٦٩  . أھداف الاتصالات التسویقیة٩/٢
عناص     ر الم     زیج  ( عناص     ر م     زیج الات     صالات الت     سویقیة   ٩/٣

  ).الترویجي
١٧٠  

  ١٧٢  . عناصر عملیة الاتصالات التسویقیة٩/٤
 العوام    ل الم    ؤثرة ف    ي تك    وین م    زیج الات    صالات الت    سویقیة   ٩/٥

  .للمنظمة
١٧٦  

  ١٧٦  . إستراتیجیات المزیج الترویجي٩/٦
  ١٧٩  .ملخص الفصل

  ١٨١  .تدریبات
  ١٨٣  استراتیجیات التسویق التنافسي: عاشرالفصل ال

  ١٨٤  .التنافسي مفھوم التسویق ١٠/١
  ١٨٧  . أشكال المنافسة١٠/٢
  ١٩٠  . تقویم المنافسین١٠/٣
  ١٩١  . مداخل إستراتیجیة التسویق١٠/٤
  ١٩٣  . الاستراتیجیات التنافسیة الأساسیة١٠/٥
  ١٩٥  . المراكز التنافسیة في الصناعة١٠/٦
  ١٩٨  .في التوجھات بین العمیل والمنافس والسوقازن  التو١٠/٧
  ٢٠١  . تطبیق عملي١٠/٨

  ٢٠٥  .ملخص الفصل
  ٢٠٧  .تدریبات

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 

٨ 

  قائمة المحتويات

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  الصفحة  وعـــــــالموض
  ٢١٠  المراجــــــــــع

  ٢١٠  .المراجع العربیة -
  ٢١٢  .المراجع الأجنبیة -
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١٠ 

A 

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

A 
 الع الم كل ھ س وقاً    ظمات المعاص رة ع صر العولم ة، وغ دا        یكتنف المن 

واحدة، بعد الدور الذي لعبتھ تقنیات الأقمار ال صناعیة، وث ورة الات صالات       
وشبكات الانترنت، ومع نمو العولمة ازداد تركز الثروة، وات سعت الف روق    

 وال  دول ب  ین ال  دول والب  شر ات  ساعاً لا نظی  ر ل  ھ، فیم  ا ب  ین ال  دول المتقدم  ة   
النامیة، إذ سیطرت التكتلات والتحالفات والكیانات الاقتصادیة الكب رى ف ي        

طلق ت آلی ات ال سوق    مواجھة الاقت صادیات والأس واق الآخ ذة ف ي النم و، وأُ         
لتجعل التقنیة والمنافسة والمیزات التنافسیة شرسة وف ي غی ر ص الح ال دول      

  . التي تعتمد على الاستیراد أكثر من الإنتاج

ی سمع ع ن إدارة الت سویق    ح مدیر التسویق ف ي ع صر العولم ة          وأصب
بدون إنتاج، وكأنھ یتخیل أن التسویق منفصل عن الإنتاج ولا علاقة بینھم ا         

یب دأ قب ل الإنت اج    أبداً، بید أنھ ف ي الحقیق ة وف ي ك ل الأح وال، ف إن الت سویق             
 ودائماً نحن نن تج م ا یمك ن ت سویقھ، ول یس العك س، لأنن ا نع یش الآن س وق           

قب   ل الث   ورة  ح   دث الم   شترین بعینھ   ا، ول   سنا ف   ي س   وق الب   ائعین مثلم   ا     
الصناعیة، لذا فالتسویق یستمر دوره ووظائفھ وعملیاتھ قبل وأثن اء الإنت اج            
وبعد الإنتاج، لأننا نعیش في العولمة، ع صر المنظم ة الموجھ ة بالت سویق،       

ت تم  ویلعب فی ھ الت سویق ال دور الرئی سي لوظ ائف الم شروع، وعل ى نھج ھ                
عملیات الإنتاج، وتنشط وظائف التمویل والاستثمار، والإبتك ار والتط ویر،    

  .وإدارة الموارد البشریة، واللوجستیات وغیرھا من وظائف المنظمة
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١١ 

A 

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

ویھدف ھذا الكتاب إل ى تق دیم وتحلی ل بع ض التقنی ات الفنی ة الداعم ة            
لاتخ  اذ الق  رارات الت  سویقیة ب  صورة مب  سطة، لم  ساعدة الق  ارئ ف  ي إدراك   
بعض المعارف عن تقنیات الت سویق، واكت ساب بع ض المھ ارات، وإدراك           
أھمی  ة التوج  ھ الإیج  ابي لاس  تخدام ھ  ذه التقنی  ات ك  أدوات م  ساعدة وداعم  ة   

  . القرارات التسویقیةلاتخاذ

لذا یتضمن ھذا الكت اب عرض اً لمفھ وم الت سویق، وبیان اً للعلاق ة بین ھ             
التسویق بدون إنتاج، ثم توضیحاً لبعض التقنیات الفنی ة الداعم ة      وبین إدارة   

تقنی  ة بح  وث الت  سویق، وتقنی  ة دراس  ات  : لاتخ  اذ الق  رارات الت  سویقیة مث  ل 
وق إل ى قطاع ات وتحدی د الأس واق      الجدوى التسویقیة، وتقنی ات تجزئ ة ال س       

المستھدفة، وتقنیات اتخاذ قرارات المنتج والت سعیر والتوزی ع والات صالات       
  .التسویقیة

، أن - في محاولة قادمة –عزیزي القارئ، إن أملى بمشیئة االله تعالى 
لاتخ اذ الق رارات   یتم التوسع في عرض المزید من التقنی ات الفنی ة الداعم ة           

یل أكثر، راجیاً م ن االله تع الى، أن یك ون التوفی ق حلیف ي،      التسویقیة، وبتفص 
في عرض المزید م ن الت دریبات المج اب علیھ ا ف ي نھای ة ك ل ف صل، وأن           

 تع رض عرض اً مرئی اً لمحتوی ات الكت اب، م ع            DVDأدعم ذلك بإسطوانة    
والتركی ز  أسئلة وإجابات في الأجزاء الرئیسیة للمقرر ف ي ملح ق منف صل،           

ات الإنجلیزی ة، إتمام اً للفائ دة، وتوافق اً م ع احتیاج  ات      أكث ر عل ى الم صطلح   
  .الدارسین في نظام التعلیم المفتوح
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١٢ 

A 

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  وما توفيقي إلا باالله عليه توكلت وإليه أنيب
  

  نحمده ثابت. د  م٢٥/٧/٢٠١١  القاھرة في 
  قسم إدارة الأعمال   ھـ٢٣/٨/١٤٣٢  
   جامعة بنھا–كلیة التجارة     
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  الفصل الأول

مفھوم التسویق، وإدارة التسویق 
  بدون إنتاج

  :بعد دراستك ھذا الفصل، یجب أن تكون قادراً على
والوظ   ائف الت  ي یت   ضمنھا ك  ل عن   صر م  ن عناص   ر    , الت  سویق مفھ  وم  ̈ 

 .المزیج التسویقي، وأھمیة تأثیر المتغیرات البیئیة المحیطة
ات الفنیة الداعمة لاتخاذ إدراك أن إدارة التسویق بدون إنتاج، تعني التقنی   ̈ 

 .القرارات التسویقیة، فالتسویق یُمارس قبل وأثناء وبعد الإنتاج

اكت   ساب مھ   ارة اكت   شاف الوظ   ائف الت   سویقیة الرئی   سیة ف   ي المنظم   ة،   ̈ 
 .والتفرقة بین البیع والتسویق

المعرف   ة للمفھ   وم الح   دیث للت   سویق، والمفھ   وم الاجتم   اعي للت   سویق،     ̈ 
ك أھمی  ة التوج  ھ الإیج  ابي لاتخ  اذ الق  رارات    وت  سویق العلاق  ات، وإدرا 

  .التسویقیة في الحیاة المعاصرة

   ما ھو التسویق؟ وما معنى التسویق بدون إنتاج؟١/١
تعریف جمعی ة الت سویق الأمریكی ة       : للتسویق تعاریف كثیرة، أبرزھا   

(American Marketing Association, ١٩٨٥)  ال  ذي ی  رى أن ،
  :التسویق ھو
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١٤ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

المن تج والت سعیر   : علقة بتخطیط وتنفی ذ وإیج اد ك لٍ م ن    العملیات المت "
والترویج والتوزیع للسلع والخدمات والأفكار، بھ دف إتم ام عملی ة التب ادل،       

  ".مما یؤدي إلى إشباع حاجات الأفراد، وتحقیق أھداف المنظمات

  :على یركز الذي التسویق، مفھوم لك یتبین ذلك ومن

  : لنشاط التسویقيعملیة المبادلة للمنافع ھي أساس ا -١
وأن النشاط التسویقي كلھ، یجب أن یبدأ ویُخطط لھ، قبل ب دء عملی ة             

الإنت   اج، حت   ى لا نن   تج منتج   اً لا یقب   ل العم   لاء ب   شرائھ، لأن مواص   فاتھ     
وجودتھ، لا تُلبي احتیاجاتھم، لأنن ا ف ي الأس اس نن تج م ا یمك ن ت سویقھ، أي         

، فنحن نبحث أولاً ملیة الإنتاجالنشاط التسویقي تبدأ قبل ع   أن عملیة وأدوار    
ع   ن احتیاج   ات العم   لاء ف   ي ال   سلع والخ   دمات والأفك   ار، وف   ي الج   ودة     

  .والمواصفات، قبل أن نبدأ عملیة الإنتاج
أی  ضاً عل  ى العملی  ات الإداری  ة والتنظیمی  ة اللازم  ة  ویرك  ز الت  سویق 

 لإدارة التسویق قبل وأثناء وبعد عملی ة الإنت اج، وھ و م ا یف رض علین ا، أن               
: المح وري للتقنی ات الداعم ة لاتخ اذ الق رارات الت سویقیة، مث ل            نؤكد الدور   

 ،تق  سیم ال  سوق إل  ى قطاع  ات واس  تراتیجیات اختی  ار الأس  واق الم  ستھدفة      
دراس   ات الج   دوى الت   سویقیة، بح   وث الت   سویق، تحلی   ل المناف   سة وإع   داد  

نی  ات اتخ  اذ ق  رارات المن  تج، تق الاس  تراتیجیات التناف  سیة الملائم  ة، تقنی  ات  
الت  سعیر، تقنی  ات اتخ  اذ ق  رارات التوزی  ع، تقنی  ات الت  رویج والات  صالات        

  .التسویقیة
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١٥ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

ف  إدارة الت   سویق ب   دون إنت   اج، ترك  ز ب   صورة أساس   یة عل   ى اتخ   اذ   
القرارات التسویقیة بفعالیة عالیة، وكفاءة متحفزة، قبل وأثناء وبعد الإنتاج،  

 لتك ون عملی ات   بھدف إش باع حاج ات العم لاء وتحقی ق أھ داف المنظم ات،          
الإنت  اج كلھ  ا اس  تجابة للجھ  ود الت  سویقیة الاس  تباقیة وتك  ون المنظم  ة كلھ  ا     

  .موجھة بالتسویق

 م  ن فنوعی  ة وقیم  ة المن  افع ی  تم تق  دیرھا م  ن وجھ  ة نظ  ر ك  ل ط  ر      -٢
ل، ووفقاً للمعلومات المتاحة أمامھم، ویھدف كل     أطراف عملیة التباد  

 عملی ة التب ادل   طرف أن یك ون ف ي موق ف أف ضل مم ا ك ان علی ھ قب ل         
(Doyle R., ٢٠٠٠).  

أو الاخ تلاف ف ي رؤى   وما یحسم عملی ة التب ادل، ھ و درج ة الإتف اق           
أطراف عملیة التبادل، وقبول ك ل ط رف باتخ اذ الق رارات اللازم ة لإتم ام             

 Marketعملی  ة التب  ادل، وك  ل ذل  ك یح  سم ف  ي النھای  ة الن  صیب ال  سوقي   
Shareللمنظمة في التنافس .  

سویقي كل  ھ، یت  صف ب  التغیر الم  ستمر، عب  ر المن  افع     إن الن  شاط الت    -٣
الحی ازة، ونوعی ة المتغی رات    الزمنیة والمكانیة وش كل المن تج ون وع        

  :البیئیة المحیطة، وقوة تأثیرھا

 ف  ي ت  وفیر وإتاح  ة  Time Utilityفتتمث  ل المنفع  ة الزمنی  ة للمن  تج  
اجھ ا ف ي   المنتج، في الوقت المناسب للمستھلك، فكثیر م ن المنتج ات ی تم إنت        

الطل ب علیھ ا،   مجی ئ مواس م   فترة محدودة من السنة، وی تم تخزینھ ا، لح ین     
 ف  ي ت  وفیر  Place Utilityووق  ت اس  تھلاكھا، وتتمث  ل المنفع  ة المكانی  ة   
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١٦ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

للم ستھلك، فكثی ر م ن المنتج ات ی تم إنتاجھ ا ف ي        المنتج في المكان المناسب  
أخ  رى حلی ة  نق ل إل  ى من اطق م  م وطن أو إقل یم یتخ صص ف  ي إنتاجھ ا، ث م تُ     

  .للطلب علیھا واستھلاكھا أو یتم تصدیرھا إلى الخارج حیث الاحتیاج إلیھا

 ف ي  Possession Utility) نق ل الملكی ة  (وتتمث ل المنفع ة الحیازی ة    
بی  ع المن  تج ونق  ل ملكیت  ھ م  ن المن  تج إل  ى الم  ستھلك النھ  ائي أو الم  شتري        

 إدخال ھ ف ي   الذي ی شتري بكمی ات كبی رة بغ رض إع ادة البی ع أو              (يالصناع
، بینم ا تتمث ل المنفع ة    )من افع أكث ر إلی ھ   عملیات إنت اج أكث ر تق دماً، وإض افة      

 وتعني إنت اج المن تج بال شكل ال ذي یجعل ھ ذا قیم ة       Value Utilityالشكلیة 
الم شروع نف سھ   نظ ر  عالیة بالنسبة لاحتیاجات المستھلك، ولیس من وجھ ة       

  .بصفتھ منتجاً
ت  صرفات (البیئ  ة الداخلی  ة  :  فت  شملأم  ا المتغی  رات البیئی  ة المحیط  ة  

، )وس  لوك الم  دیرین، الع  املین، نظ  م العم  ل، التجھی  زات والم  وارد المادی  ة  
 المتغیرات الاقت صادیة  –المتغیرات الثقافیة والاجتماعیة (والبیئة الخارجیة  

 البیئ    ة – المتغی    رات ال    سیاسیة والقانونی    ة  – المتغی    رات التكنولوجی    ة –
  ). البیئیة العالمیة المؤثرة في الاقتصاد الوطني المتغیرات–التنافسیة 

ال  سلع، الخ  دمات، الأفك  ار، المنظم  ات، الأش  خاص   : إن المن  تج ی  شمل  - ٤
 .Kotler P. and Sidney J)) جھ ود وخب رات الم وارد الب شریة    (

Levey, ١٩٦٩).  
:  یت   سع لی   شمل –مفھ   وم التب   ادل   وبمراع   اة –إن مفھ   وم الم   ستھلك   - ٥

 الوس   طاء - الم   وردون–رى ال   صناعي  الم   شت–الم   ستھلك النھ   ائي  
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١٧ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

فھ  م عم   لاء  ( الم  دیرون ال  ذین یعمل   ون ف  ي المنظم  ة     –والموزع  ون  
الجھ  ات الت  ي ت  رتبط مباش  رة    ، )بالن  سبة للمنظم  ة الت  ي یعمل  ون فیھ  ا    
؛ بازرع ة،  ١٩٧١ .Kotler, P(بالتعام ل م ع المنظم ة، ال رأي الع ام      

 ).م٢٠٠٥-٢٠٠٤ النجار، م؛١٩٩٥
 الت   سویقیة، بعناص   ر الم   زیج الت   سویقي  ت   رتبط الوظ   ائف والأن   شطة  - ٦

Marketing Mix المن تج  : ، وھذه العناصر ھ يProduct  وال سعر ،
Price والت  رویج ،Promotion   والتوزی  ع أو مك  ان الح  صول عل  ى ،
، وبالإض افة إل ى ذل ك    (P's ٤)، ویطل ق علیھ ا جمیعھ ا    Placeالمن تج  

ي ، وھ ي الت   Marketing Researchتوج د وظیف ة بح وث الت سویق     
تختص بمعاونة إدارة الت سویق ف ي بح ث ومعالج ة الم شاكل الت سویقیة            

 .بدقة وموضوعیة، من خلال جمع وتسجیل وتحلیل البیانات التسویقیة

 عناص  ر م ن  عن  صر ك ل  یت  ضمنھا الت ي  الوظ  ائف توض یح  ویمك ن 
  :یلي فیما التسویقي المزیج

  : ویتضمن الوظائف التالیةProduct المنتج ٦/١
 .تخطیط المنتجات ?
 .إعداد تشكیلة المنتجات والتنویع ?

 .)استخدام اسم للمنتج وعلامة ممیزة لتمییزه عن السلع المنافسة( التمییز ?

 .)إعطاء معلومات عن المنتج تبین مواصفات وخصائص المنتج( التبیین ?

 .الضمان ?
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١٨ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 .الخدمة ?

  : ویتضمن الوظائف التالیةPrice السعر ٦/٢
 .تحدید الأسعار ?
 .تحدید ھوامش الربح ?
 .تحدید نسب الخصم ?

  : ویتضمن وظائفPromotion الترویج ٦/٣
 ).البیع غیر الشخصي(الإعلان  ?
 .البیع الشخصي ?
 .تنشیط المبیعات ?
 .النشر ?

  :، ویشمل وظائفPlace التوزیع ٦/٤
 .تغطیة السوق بالموزعین ?
 .النقل ?
  .التخزین ?

أما وظیفة بحوث التسویق فھي لا تعتبر جزءاً من المزیج التسویقي 
 وظیف  ة ت  سویقیة أساس  یة، وتقنی  ة فنی  ة مھم  ة لخدم  ة كاف  ة العناص  ر   ولكنھ  ا

السابقة، لكونھا تختص بجم ع وت سجیل وتحلی ل البیان ات المتعلق ة بالم شاكل         
ؤتى الجھود والوظائف التسویقیة ثمارھا المرجوة، باتخ اذ   التسویقیة، حتى تُ  

  .القرارات التسویقیة بفعالیة وكفاءة عالیة
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١٩ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  :ع والتسویق الفروق بین البی١/٢

إن ثم ة ف  روق مھم ة ب  ین البی ع والت  سویق، ف البیع ھ  و ج زء م  ن      
  .التسویق ولیس كل التسویق

ث م  یركز على المنتجات، فتق وم المنظم ة بإنت اج المن تج أولاً           : فالبیع
  .یتم التفكیر في كیفیة بیعھا وتحقیق الأرباح من خلال تكبیر حجم المبیعات

 المستھلك الأخیر أو الم شترى      فیركز على احتیاجات  : أما التسویق 
الصناعي، أي نبحث ماذا یرید الم ستھلك أو الم ستخدم أولاً، ونتبن ى وجھ ة            

ھ ذه الاحتیاج ات،   لإش باع  نظر واحتیاجات السوق، ثم نبدأ عملی ات الإنت اج         
  .وإرضاء العمیل
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٢٠ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  :الفرق بین البیع والتسویق

  البیان
التركیز 

  على
  الھدف  الوسیلة المستخدمة

الن                شاط 
  البیعي

الأرباح من خلال     البیع والترویج  المنتجات
تكبی         ر حج          م  

  المبیعات
الن                شاط 

  التسویقي
حاج               ات 

  العملاء
أن    شطة ت    سویقیة متكامل    ة  

كاف     ة عناص     ر الم     زیج   (
  )التسویقي

الأرباح من خلال   
إش     باع حاج      ات  

  العملاء

  
  : مقیاس النجاح في التسویق١/٣

من جانب المستھلك  ھو إعادة الشراء    : مقیاس النجاح في التسویق   
، وی  رتبط ذل  ك  )٢٠٠٨-٢٠٠٧بازرع  ة، (الأخی  ر أو الم  شترى ال  صناعي  

المفھ  وم الح  دیث للت  سویق،   : بع  دد م  ن المف  اھیم الت  سویقیة الأساس  یة مث  ل     
 Relationshipوالمفھ  وم الاجتم  اعي للت  سویق، والت  سویق بالعلاق  ات     

Marketingبدلاً من التسویق بالصفقات .  
   :للتسویق المفھوم الحدیث ١/٤

The Modern Marketing Concept 
  :أساسیة عناصر أربعة ویشمل
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٢١ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

إن المھم  ة الأساس  یة للمنظم  ة ھ  ي إش  باع حاج  ات العم  لاء، ت  وفیر    ?
 .معلومات منظمة عن ھذه الحاجات

 .التكامل والتنسیق بین الأنشطة التسویقیة ?
التكامل والتنسیق بین النشاط التسویقي في المنظم ة، وب اقي أن شطة           ?

نظم    ة الأخ    رى، كالتموی    ل وإدارة الم    وارد الب    شریة، وإدارة   الم
 .اللوجستیات، وإدارة الإنتاج

تحقیق أرباح عادلة في الأج ل الطوی ل م ن خ لال إش باع احتیاج ات          ?
  .العملاء

  :  المفھوم الاجتماعي للتسویق١/٥
The Social Marketing Concept 

ت ي تراع ي   حیث یمیل العم لاء إل ى تف ضیل التعام ل م ع المنظم ة ال             
وازن بینھ  ا وب  ین إش  باع حاج  ات  الأخلاقی  ات وم  صالح المجتم  ع كك  ل، وتُ    

  .العملاء

  : مفھوم التسویق بالعلاقات١/٦
The Relationship Marketing Concept 

حیث یجب التركیز على إیجاد علاقة مستمرة مع العملاء في الأجل 
ك تحقی ق التكام ل   طارئة، ویستلزم ذل صفقة  الطویل، بدلاً من الاھتمام بعقد      

ال سید،  (بین كلٍ من الجودة وخدمة المستھلك والأن شطة الت سویقیة المختلف ة     
ب أي م شكلة لدی ھ م ن ج راء      بھدف المشاركة مع العملاء للمعرفة   ) م١٩٩٩

  .شرائھ المنتج للتعرف على أرائھ ومقترحاتھ
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٢٢ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  ملخص الفصل
ن   شاط عملی   ة المبادل   ة للمن   افع ھ   ي أس   اس الن   شاط الت   سویقي، وأن ال   ̈ 

التسویقي كلھ، یجب أن یبدأ ویُخطط لھ قبل بدء عملیة الإنتاج، حت ى لا           
نن  تج منتج  اً لا یُقب  ل العم  لاء ب  شرائھ لأن مواص  فاتھ وجودت  ھ لا تلب  ي      
احتیاجاتھم، وذلك یفرض علینا أن نؤكد الدور المحوري لتقنیات مھم ة       

ع ات  تق سیم ال سوق إل ى قطا   : للجھود التسویقیة والن شاط الت سویقي مث ل       
وإستراتیجیة اختیار الأسواق المستھدفة، ودراسات الجدوى الت سویقیة،       

: وبحوث الت سویق، وتحلی ل المناف سة، وتقنی ات اتخ اذ ق رارات ك لٍ م ن           
 .المنتج، والتسعیر، والترویج، والتوزیع

 

إن الوظ ائف والأن  شطة الت  سویقیة، ت  رتبط بعناص  ر الم  زیج الت  سویقي،  ̈ 
 والت   رویج  Price وال   سعر Productالمن   تج  : وھ   ذه العناص   ر ھ   ي  

Promotion    والتوزی   ع أو مك   ان الح    صول عل   ى المن    تج ،Place ،
 ویشار إلیھ ا  Marketing Mixویطلق علیھا جمیعاً المزیج التسویقي 

 .(P's ٤)بتعبیر 
وتوجد وظیفة ت سویقیة مھم ة وھ ي وظیف ة بح وث الت سویق الت ي تُعن ى                

دم   ة اتخ   اذ الق   رارات  بجم   ع وت   سجیل وتحلی   ل البیان   ات الت   سویقیة لخ 
  .التسویقیة، وحل المشكلات التي تعترض الجھود التسویقیة

  تدریبـــات

  :حدد مدى صحة أو خطأ العبارات التالیة مع التعلیل: ١س
  .یمكن القول بأن التسویق ھو البیع: ١/١
  .تعتبر بحوث التسویق عنصراً من عناصر المزیج التسویقي: ١/٢
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٢٣ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  . من المنتج والسعر والإعلان والتوزیعیتكون المزیج التسویقي: ١/٣
یركز النشاط البیع ي عل ى إش باع رغب ات الم ستھلك، ویرك ز الن شاط            : ١/٤

  .التسویقي على البیع والترویج
یركز المفھوم الحدیث للتسویق على تفضیل التعامل مع المنظمة التي : ١/٥

  .تراعى مصالح المجتمع
نق ل ملكیت ھ بالمواص فات    ووفیره تتمثل المنفعة الزمنیة للمن تج عل ى ت      : ١/٦

  .التي یطلبھا العمیل
شكلیة للمن تج عل  ى ت وفیر المن تج للعمی ل ف ي المك  ان      تتمث ل المنفع ة ال    : ١/٧

  .المناسب
تتمثل المنفعة المكانیة للمنتج على توفیر السلعة أو الخدمة في الوق ت       : ١/٨

  .المناسب
ن الأن   شطة یرك   ز المفھ   وم الاجتم   اعي للت   سویق عل   ى التكام   ل ب   ی   : ١/٩

  .التسویقیة في تلبیة احتیاجات العملاء
التسویق بالعلاقات یعن ي عق د ص فقة ناجح ة م ع العم لاء، حت ى إذا               : ١/١٠

  .كان ذلك لمرة واحدة

  :كلٍ من الثنائیات التالیةعنصري فرِّق بین : ٢س
  .المفھوم الاجتماعي للتسویق والمفھوم الحدیث للتسویق: ٢/١
  .شاط التسویقيالنشاط البیعي والن: ٢/٢
  .التسویق وبحوث التسویق: ٢/٣

  :اكتب مذكرات وافیة في كلٍ مما یلي: ٣س
  .عناصر المزیج التسویقي: ٣/١
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٢٤ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الأولالفصل ١

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  .التسویق بالعلاقات: ٣/٢
  .المتغیرات البیئیة المحیطة بالمنظمة: ٣/٣
 .المنافع التي یُضیفھا التسویق: ٣/٤
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  الثانيالفصل 

  بیئة التسویق
  :بعد دراستك ھذا الفصل، یجب أن تكون قادراً على

 .التسویقیة المحیطة بالمنظمةإدراك وفھم مفھوم البیئة ̈ 
اكت ساب وإدراك الأھمی ة لمھ  ارات التفرق ة ب ین متغی  رات بیئ ة الاقت  صاد      ̈ 

الوطني ومتغیرات بیئة الاقتصاد العالمي وتأثیر كل نوع من المتغیرات       
 الأداء الكل  ي للمنظم  ة، وفعالی  ة الإس  تراتیجیة الت  سویقیة ف  ي إدارة   عل  ى

 .ھیكل الطلب على منتجاتھا

إدراك وفھ  م أھمی  ة التوج  ھ الإیج  ابي ل  دور البیئ  ة الت  سویقیة ف  ي اتخ  اذ        ̈ 
 .القرارات التسویقیة، وتفعیل الأداء الإستراتیجي التسویقي للمنظمة

  
 

  : مفھوم البیئة٢/١
یئة سریعة التغیر، وبالغة التعقید، وتؤثر ھ ذه  تعمل المنظمة في ظل ب   

التغی  رات بدرج  ة كبی  رة عل  ى المنظم  ة كك  ل، وعل  ى إس  تراتیجیة الت  سویق    
للمنظمة بوجھ خاص، وھذا التأثیر قد یك ون ب شكل مباش ر أو غی ر مباش ر،         
ویخ  رج ع  ن نط  اق تحك  م المنظم  ة ف  ي معظ  م الأحی  ان، ل  ذا، یج  ب عل  ى        
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٢٩

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
لتكیف مع المتغیرات البیئیة المحیطة بھا، المنظمة أن تخطط استراتیجیات ل

المتغی    رات : حی    ث أن قل    یلاً م    ن المتغی    رات یمك    ن التنب    ؤ ب    ھ، مث    ل      
الدیموجرافیة، إلا أن الكثیر من المتغیرات لا یمكن التنب ؤ ب ھ، كم ا ظھ رت          

، وبات  ت أكث  ر )الت  ي تخ  رج ع  ن نط  اق الدول  ة (المتغی  رات البیئی  ة العالمی  ة 
ادیات ال دول والأعم ال والأس واق والاس تثمارات،       تأثیراً وتحكم اً ف ي اقت ص      

والمنافسة، وھو ما یؤثر بصورة محكم ة ف ي الف رص والتھدی دات، ویجع ل        
ب ین ع  شیة   ق یض ح ال نق اط الق وة وال  ضعف ل دى أي منظم ة ینقل ب إل  ى الن      

وضحاھا، مما یجعل مخاطر اتخاذ القرارات التسویقیة متعاظماً، والخسائر      
  . اتخاذ القرارات كبیرةالمحتملة وراء الخطأ في

فالكیان  ات الاقت   صادیة ال   ضخمة، والتك  تلات الاقت   صادیة العملاق   ة،   
والتحالفات الاستراتیجیة الكب رى، وال شركات متع ددة الجن سیات، أص بحت           
مسیطرة على اقت صادیات كثی ر م ن ال دول، وت تحكم ف ي ك ل الأس واق، ولا          

روب م ن الت أثیر المباش ر    تجد المنظمات الكبرى في الدول النامیة فكاكاً للھ      
وغیر المباشر لھذه التكتلات، فما بالنا بالمنظمات والمشروعات المتوس طة      
والصغیرة، والكل یغرق في التبعیة الاقتصادیة والتسویقیة، فمن ینق ذنا م ن          
مصیر محتوم إذا وقفنا مكتوفي الأیدي؟، نترقب ما یحدث حولنا في البیئات 

و نشارك في صنعة، ف أین إنتاجن ا وت سویقنا    المحیطة بنا، دون أن نصنعھ، أ   
حت ى ن  ستطیع أن نطع  م أنف سنا ولا نست  سلم، وحت  ى نواج ھ م  شكلات كب  رى    

البطال   ة وال    دیون الخارجی   ة، والم    شكلات الاجتماعی   ة المتراكب    ة    : مث   ل 
  .المتراكمة وغیرھا كثیر

  :التسویقیةالبیئة أھمیة فھم  ٢/٢
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٣٠

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
قاتھ   ا التبادلی   ة، واتخ   اذ  تق   وم المنظم   ة بت   سویق منتجاتھ   ا، وبن   اء علا   ?

القرارات التسویقیة، والحصول على أثمان ما تقدمھ م ن س لع وخ دمات     
وأفك  ار، م  ن خ  لال تعام  ل المنظم  ة م  ع المنظوم  ات المختلف  ة داخ  ل         

 .المحیط البیئي
ت  ستقي المنظم  ة البیان  ات والمعلوم  ات المتعلق  ة بحج  م ون  وع ومرون  ة       ?

 ح   الیین والم   رتقبین،الطل   ب عل   ى منتجاتھ   ا، وم   دى رض   ا العم   لاء ال 
وحاج   ات ورغب   ات العم   لاء، م   ن خ   لال بح   وث الت   سویق ف   ي البیئ   ة  

 .المحیطة
تتوجھ المنظمة دائماً إلى البیئة المحیطة، بالمعلومات وجھ ود الت رویج،        ?

عناص  ر الم  زیج الت  سویقي  (والتوزی  ع، والت  سعیر، وتط  ویر المنتج  ات   
Marketing Mix( ی   دات ، م   ن واق   ع الف   رص والإمكانی   ات والتھد

الموجودة في البیئة، وتسعى جاھدة للتكیف معھا كأساس لبن اء المنظم ة         
والنم  و والاس  تقرار والاس  تمرار، ف  إن كان  ت البیئ  ة مواتی  ة فإنھ  ا تك  ون   
بمثاب  ة المحف  ز للمنظم  ة وداعم  ة لاتخ  اذ الق  رارات الت  سویقیة لھ  ا، وإن   

، ف  إن جھ  ود المنظم  ة ق  د تتج  ھ   كان  ت البیئ  ة مثبط  ة وبھ  ا عوائ  ق جم  ة  
 .صوب الفشل الذریع سریعاً

الم  دیرین، والفنی  ین والع  املین  والإدارات (البیئ  ة الداخلی  ة للمنظم  ة إن  ?
م  ن أھ  م الأج  زاء الم  ؤثرة ف  ي والوظ  ائف والم  وارد ف  ي المنظم  ة، تُع  د 

لتب ادل لتوص یل قیم ة كلی ة     اھو ما یُعد أساساً لعلاق ات    والبیئة المحیطة،   
 والوس     طاء، والم     وردین،  عالی     ة للعم     لاء الح     الیین والم     رتقبین،   

والمنافسین، وكذلك للع املین ف ي المنظم ة أنف سھم كعم لاء داخلی ین ف ي              
 .Internal Marketingعملیات التسویق الداخلي للمنظمة 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٣١

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
  :التسویقیةمكونات البیئة  ٢/٣

البیئة التسویقیة ھي كافة المتغیرات الت ي توج د خ ارج المنظم ة، ولا              
 الأع م، وھ ي ت  ؤثر ب صور مباش رة وغی  ر     ت تحكم المنظم ة فیھ ا ف  ي الغال ب    

مباش  رة ف  ي المنظم  ة كك  ل، وف  ي الاس  تراتیجیة الت  سویقیة وف  ي العلاق  ات      
التبادلیة والعملیات الرئیسیة للمنظم ة م ع الم لاك، والم وردین والمناف سین،         

، )المقرض  ین(والعم  لاء الح  الیین والم  رتقبین، وم  صادر التموی  ل للمنظم  ة  
  .والمجتمع، والرأي العام

  :وتتكون البیئة التسویقیة المحیطة بالمنظمة من المتغیرات التالیة

  

  

  

  
  
  
  
  
  
  
  
  

المنظم

بیئة المھام 
 والعملیات

بیئة الاقتصاد 
المتغیرات  الوطني

 الاقتصادیة
المتغیرات 
 الاجتماعیة

المتغیرات 
السیاسیة 

المتغیرات 
 التكنولوجیة 

المتغیرا
ت 

بیئة الاقتصاد 
 العالمي

المتغیرات 
الاقتصادیة 
 العالمیة

المتغیرات 
الاجتماعیة 

میة العال
وأنماط 
 الحیاة

المتغیرات 
السیاسیة 

المتغیرات 
المتغیرات التكنولوجیة 

 الثقافیة العالمیة
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٣٢

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
  
  
  

  مكونات البیئة التسویقیة) ٢(شكل رقم 
 
 
  ):البیئة الداخلیة للمنظمة(المنظمة ̈ 

الم   وارد وعملی   ات وإدارة الإنت   اج، وإدارة التموی   ل    : وھ   ي ت   شمل 
ج ستیات، وإدارة التط ویر    والاستثمار، وإدارة الموارد البشریة، وإدارة اللو     

  .والابتكار وغیرھا من وظائف المنظمة أو المشروع

ویتم النظر إلى جمی ع الع املین بالمنظم ة ف ي مختل ف الإدارات عل ى             
 Internalأنھم عملاء داخلیین للمنظمة، وھو ما یعرف بالتسویق الداخلي 

Marketing     ،وبھ   م وف   ي تط   ویرھم للمنتج   ات والخ   دمات الم   صاحبة ،
زیع والت رویج والت سعیر، یمك ن للمنظم ة أن تحق ق الت سویق التف اعلي            والتو

Interactive Marketing والتسویق في الوقت الصحیح ،Right-time 
Marketing والت  سویق المتكام  ل ،Integrated Marketing)  التكام  ل

، وبالت الي ی سھل تكی ف المنظم ة م ع البیئ ة       )والتنسیق بین الجھود التسویقیة   
  .ة المحیطةالتسویقی
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٣٣

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
  

  :وتشمل: بیئة المھام والعملیات̈ 
الذین یمدون المنظمة وكذلك المنافسین بالخامات، وقط ع        (الموردین   ?

، ولھ م دور كبی ر     )الغیار، والآلات والمعدات، والخ دمات ال صناعیة      
 .في اعتبارات الجودة، والتكالیف والربحیة

وزی  ع الوس  طاء ال  وكلاء، الوس  طاء التج  ار، ش  ركات الت    (الوس  طاء  ?
 ).المادي، وسطاء التمویل، وسطاء الخدمات التسویقیة

أن   واعھم، اس   تراتیجیاتھم، الق   رارات المتعلق   ة ب   المزیج  (المناف   سین  ?
 ).التسویقي لدیھم

 .العملاء الحالیین والمرتقبین ?

 .جمیع المتعاونین مع المنظمة بكافة توجھاتھم ?

 :وتشمل: بیئة الاقتصاد الوطني̈ 

وھ و مح ور    (ھیك ل الطل ب عل ى المنتج ات          ف :المتغیرات الاقتصادیة  ?
، ھ   و دال   ة تابع   ة لمتغی   رات ال   دخل، والأس   عار  )الن   شاط الت   سویقي

 .والادخار والتضخم والقدرة على التمویل ومنح الائتمان

 مثل العادات والتقالید والقیم، وعلاقات أفراد    :المتغیرات الاجتماعیة  ?
كات ف   ي المجتم  ع ببع   ضھم وب   أجھزة الدول   ة، وبالمنظم   ات وال   شر 

متباطئة التغیی ر ن سبیاً، وت ؤثر عل ى      المجتمع وكلھا متغیرات مستقلة     
ھیكل الطلب على المنتجات بتوجھات إیجابیة أو سلبیة، وتؤثر كذلك    
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٣٤

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
على الاتجاھات نح و المنظم ات ف ي المجتم ع، وھ ي مم ا ی ساھم ف ي            
تشكیل مرونة الطلب للثمن، ومرونة الطلب للدخل واختی ار الب دائل،    

 .یاة، واتخاذ قرارات الشراءونمط الح
 إذ ت  ؤدي س  رعة التط  ور التكنول  وجي إل  ى  :المتغی  رات التكنولوجی  ة ?

إدارة اس  تراتیجیات الت  سویق كلھ  ا، مم  ا تق  ادم المنتج  ات وتكنولوجی  ا 
یفرض ضرورة التطویر في المنتجات وابتكار منتجات جدیدة، وبدء 

دارة دورة حی   اة جدی   دة للمن   تج، وابتك   ار ط   رق وأس   الیب جدی   دة لإ 
اس  تراتیجیات الت  سویق، وق  د یك  ون الت  أثیر عل  ى ھیك  ل الط  ب عل  ى    

 .المنتجات، ومن قطاعات السوق محوریاً وسریعاً

 وتت  ضمن العلاق  ات والت  شابكات   :المتغی  رات ال  سیاسیة والقانونی  ة   ?
ال  سیاسیة داخ  ل الدول  ة، ودرج  ة تأثیرھ  ا عل  ى الف  رص والتھدی  دات    

ض افة إل ى البیئ ة الت شریعیة        المتاحة أمام المنظم ات وال شركات، بالإ      
والتنفیذی  ة والق  ضائیة الت  ي تحف  ظ اس  تقرار وتح  ولات ھیك  ل الطل  ب   

 .وتوجھ النشاط التسویقي للمنظمات والشركات

 إذ توج  ھ ثقاف  ة المجتم  ع س  لوكیات وت  صرفات   :المتغی  رات الثقافی  ة  ?
أف   راده كأع   ضاء ف   ي المجتم   ع أولاً، وكم   ستھلكین، ت   سیطر عل   ى    

، وأس الیب حی اة بع ضھا م وروث أب اً ع ن ج د،             رؤیاھم مناھج فكریة  
وج وده ع  ضواً منتمی اً إل  ى جماع ة أو مجتم  ع    وبع ضھا مكت سب م  ن   

صغیر، وبعضھا مستورد ودخیل نتیجة التقلی د والمحاك اة، وجمیعھ ا         
یؤثر في العلاقات التبادلیة، والقیمة الكلی ة للمن تج وال صورة الذھنی ة            

 .عنھ، لدى العملاء الحالیین والمرتقبین
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٣٥

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
 :وتشمل: بیئة الاقتصاد العالمي̈ 

وقد أصبحت ذات تأثیر متعاظم نافذ : المتغیرات الاقتصادیة العالمیة   ?
الطل  ب عل  ى  إل  ى داخ  ل ال  دول النامی  ة، وم  ؤثر بق  وة عل  ى ھیاك  ل       

، وعل  ى كاف  ة عناص  ر الم  زیج الت  سویقي، واس  تراتیجیات    المنتج  ات
الت    سویق، وأص     بحت إدارة اس     تراتیجیات الت    سویق لكثی     ر م     ن   
المنظمات والمشروعات الكبرى في بعض الدول النامیة، شكلاً دون  

وموض وعاً، لم ا تعانی ھ ھ ذه المنظم ات م ن التبعی ة،        أن تكون حقیق ة   
ت عل  ى اقت  صادیات  ول  سیطرة كثی  ر م  ن ال  شركات متع  ددة الجن  سیا   

بعض المشروعات الحیویة، فحولت المنافسة في الأسواق إلى ش كل         
أق  رب إل  ى احتك  ار القل  ة بم  ا یُع  د ح  صاراً لجھ  ود واس  تراتیجیات          
التسویق على مستوى المشروع ككل وعلى مستوى الموارد البشریة 

 .ومھارات التسویق

الم دیر  وق د ص ارت ھ ي    : المتغیرات ال سیاسیة والقانونی ة العالمی ة     ?
الفعل  ي والم  تحكم والموج  ھ، للمتغی  رات الاقت  صادیة العالمی  ة، وفق  اً     
لرؤیة ومصالح التكتلات والتحالفات الاقتصادیة الدولیة، فالتوجھات      
الدولی    ة ف    ي تموی    ل الم    شروعات الكب    رى ف    ي ال    دول النامی    ة،    

ص    ندوق النق    د ال    دولي، والبن    ك ال    دولي للإن    شاء واس   تراتیجیات  
المراك  ز القیادی  ة ب  ین أس  عار ص  رف العم  لات،    والتعمی  ر، وتب  ادل  

 سیاس یة  Business Gamesأصبحت جمیعاً نتاج مباریات أعم ال  
 Multinationalوقانونیة، وتكون المشروعات متع ددة الجن سیات   

Corporations  والم      شروعات الم      شتركة Joint-Ventures ،
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٣٦

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
 والعملی  ات الدبلوماس  یة ورج  ال ال  ساسة وال  سیاسة بمثاب  ة حكوم  ات   

لتقدیر وإقرار التوازنات الاقتصادیة والتسویقیة معاً، لكثیر من      خفیة  
 .المقدرات واقتصادیات بعض الدول النامیة

العادات والتقالی د والق یم    إذ أصبحت    :المتغیرات الاجتماعیة العالمیة   ?
والعلاق   ات ب   ین أف   راد المجتم   ع، وبی   نھم وب   ین أجھ   زة الدول   ة ف   ي  

داخل والعك  س عب  ر الات  صالات مع  رض انتق  ال م  ن الخ  ارج إل  ى ال   
زمنیة والانترنت والفضائیات، وإن كان التغییر فیھا یستغرق فترات 

أط   ول إلا أنھ   ا أص   بح ع   دوى ونتاج   اً للتقلی   د والمحاك   اة، والت   شبھ   
ب  الآخرین، وق  د ط  ال ذل  ك ت  صرفات الم  ستھلكین وس  لوكیات الحی  اة   
والتعام     ل ب     البیع وال     شراء، واتخ     اذ الق     رارات عل     ى م     ستوى   

م  شروعات والأف  راد، وق  د ت  أثرت ب  ذلك ھیاك  ل الطل  ب وھیاك   ل        ال
العرض مما یؤثر على الفرص والتھدیدات أمام المنظمة وف ي إدارة           

 .استراتیجیات التسویق

 وق  د ص  ارت بھ  ا ومعھ  ا ال  دول    :المتغی  رات التكنولوجی  ة العالمی  ة   ?
المتقدمة ھي المنتجة لتطویر وابتكار المنتج ات وكاف ة العناص ر ف ي            

یجیات الت سویق، أم ا ال دول النامی ة، فق د ص ارت س وقاً كبی راً                استرات
لھ  ا، فم  ا أش  بھ اللیل  ة بالبارح  ة، إذ كان  ت وم  ا ت  زال ال  دول النامی  ة        
مصدراً للمواد الأولیة والخام ات وس وقاً لل سلع الم صنعة فالاس تیراد         
بات ھو السلوك الم سیطر عل ى الأس واق، وم صدراً وفی راً للك سب،                

جیا فقد صار حلماً نرید أن نستیقظ منھ، وأن نبتك ر     أما إنتاج التكنولو  
ونط  ور الآلات وتقنی  ات الإنت  اج والمنتج  ات، حت  ى یق  وى اقت  صادنا    

 .نعتمد على أنفسنا في طعامنا وشرابناوتنمو مشروعاتنا وحتى 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٣٧

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
 فع   ن طری   ق الات   صالات المتقدم   ة   :المتغی   رات الثقافی   ة العالمی   ة  ?

المن  اھج الفكری  ة والحیاتی  ة والمتواص  لة م  ع الع  الم الخ  ارجي، ونف  اذ 
إلینا تراكبت وتواكبت عندنا صور من التلوث الثقافي التي لم نعھدھا 

 .Cultural Pollutionمن قبل 

الم  ستھلكین والم   شروعات بن  وع م   ن   وأص  ابت س  لوك وت   صرفات   
التغیی   ر ب   صورة غی   ر مواتی   ة للابتك   ار والتط   ویر، ون   رى كثی   راً م   ن         

 لقط   ع الغی   ار Outsourcingعھی  د  الم  شروعات الكب   رى تعتم  د عل   ى الت  
والم  واد الخ  ام والأج  زاء ن  صف الم  صنعة كج  زء م  ن ت  راخیص الإنت  اج        
لمنتج   ات بأس   ماء تجاری   ة عالمی   ة ب   دلاً م   ن أن ن   تعلم التط   ویر والابتك   ار  
والبحوث لاس تنباط منتج ات جدی دة وخ دمات ت شبع نف س الحاج ات للعم لاء          

ة التبعی ة ف ي تجمی ع الأجھ زة     الحالیین والمرتقبین ونكفي أنفسنا م شقة ومذل      
حت   ى ت   ستقل منظماتن   ا   دون أن نط   ور ج   زءاً ی   سیراً، عام   اً بع   د آخ   ر،     

ومشروعات استقلالاً اقتصادیاً، لذا باتت التبعیة الاقت صادیة أش د وط أة م ن        
  .الاحتلال لاقتصادیات ومقدرات الشعوب

  مخلص الفصل
منظم  ة، ولا المتغی  رات الت  ي توج  د خ  ارج الھ  ي كاف  ة البیئ  ة الت  سویقیة ̈ 

بصورة مباشرة وغیر تتحكم المنظمة فیھا في الغالب الأعم، وھي تؤثر 
مباشرة في المنظمة ككل، وف ي الاس تراتیجیة الت سویقیة وف ي العلاق ات       
التبادلی   ة، والعملی   ات الرئی   سیة للمنظم   ة، م   ع الم   لاك، والم   وردین،     

لمنظم ة  والمنافسین، والعملاء الحالیین والمرتقبین، وم صادر التموی ل ل       
 .، والمجتمع، والرأي العام)المقرضین(
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٣٨

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
 :تتكون البیئة التسویقیة المحیطة بالمنظمة، من المتغیرات التالیة̈ 

الإدارات والوظ  ائف والم  وارد للإنت  اج،   (البیئ  ة الداخلی  ة للمنظم  ة    ?
وللتسویق وللموارد البشریة، والتمویل والاس تثمار، واللوج ستیات،        

 ).ظائف المشروعوالبحوث والتطویر وغیرھا من و

 جمیع – الوسطاء – المنافسون –الموردون  (بیئة المھام والعملیات     ?
 ). العملاء الحالیون والمرتقبون–تعاونیین مع المنظمة الم

المتغی   رات الاقت   صادیة، والاجتماعی   ة،  (بیئ   ة الاقت   صاد ال   وطني   ?
 ).والتكنولوجیة، والسیاسیة والقانونیة، والثقافیة

المتغی   رات الاقت    صادیة والاجتماعی    ة،  (ي الع    المبیئ   ة الاقت    صاد   ?
والتكنولوجی    ة وال    سیاسیة والقانونی    ة والثقافی    ة عل    ى الم    ستوى     

 ).العالمي

المحیط  ة بالمنظم  ة، ت  ؤثر ف  ي   جمی  ع المتغی  رات ف  ي البیئ  ة الت  سویقیة    ̈ 
المنظم  ة كك  ل، وف  ي الاس  تراتیجیات الت  سویقیة للمنظم  ة وف  ي اتخ   اذ        

علاق ات والعملی ات التبادلی ة للمنظم ة     القرارات التسویقیة فیم ا یتعل ق بال     
مع بیئة المھام والعملی ات وم ع ھیك ل الطل ب وھیك ل الع رض لمختل ف          
المنتج  ات وف  ي ك  ل الأس  واق الت  ي تتعام  ل فیھ  ا المنظم  ة ومناف  سوھا        

 .والمتعاملون معھا

ف ي البیئ ة الت سویقیة    ) المتعلقة ببیئ ة الاقت صاد الع المي      (تبدو المتغیرات   ̈ 
تعاضداً وتأثیراً ونفوذاً من المتغیرات في بیئ ة  ، أكثر  المحیطة بالمنظمة 

الاقت  صاد ال  وطني بالن  سبة لق  وة تأثیرھ  ا عل  ى اس  تراتیجیات الت  سویق       
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٣٩

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
 الوطنیة وذلك نتیجة وجود تكتلات اقتصادیة عالمیة ض خمة           اتللمنظم

وكث  رة ال  شركات متع  ددة الجن  سیات الت  ي  وتحالف  ات إس  تراتیجیة قوی  ة، 
رى وبعض المشروعات الحیویة نتیج ة تفوقھ ا        تحتكر المشروعات الكب  

 .نظم البحوث والتطویر والابتكارفي الحجم وفي التكنولوجیا وفي 

وینبغي أن ننوه إلى أن تكاتف وتعاضد المتغیرات في بیئة الاقتصاد 
الع  المي أق  وى وأكث  ر ت  أثیراً عل  ى المنظم  ات الوطنی  ة والعلاق  ات التبادلی  ة    

في بیئة الاقتصاد الوطني، حیث أن المتغی رات  المتعلقة بھا، من المتغیرات   
ف  ي بیئ  ة الاقت  صاد الع  المي ناجم  ة ف  ي تفاعلھ  ا وتعاض  دھا ع  ن تك  تلات          

س تراتیجیة عالمی ة، ت ؤتى ثمارھ ا م ن خ لال          إاقتصادیة ضخمة، وتحالف ات     
النفاذ إلى البنوك المركزیة وأسعار صرف العملات وتصدیر الت ضخم إل ى        

 والقیود القانونیة وال سیاسیة الدولی ة مث ل اتفاقی ة     دول العالم الآخذ في النمو،   
كقیود على البن وك ف ي   ) ٣(،  )٢(،  )١(الجات، ومواصفات الأیزو، وبازل     

الع  الم كل  ھ ب  دعوى ت  وفیر الم  لاءة الم  صرفیة لأم  وال البن  وك وإی  داعات         
 .المودعین
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٤٠

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
 

  اتــــتدریب

  :حدد مدي صحة أو خطأ العبارات التالیة مع التعلیل): ١(س 
  .لا تتأثر المنظمة بالبیئة المحیطة وإنما تؤثر فیھا فقط: ١/١
تقت  صر البیئ  ة الت  سویقیة المحیط  ة بالمنظم  ة عل  ى المتغی  رات البیئی  ة   : ١/٢

  .الخارجیة لكل من الاقتصاد الوطني والاقتصاد العالمي
لا تؤدي المتغیرات السیاسیة دوراً مھماً في التأثیر على إستراتیجیات : ١/٣

  .في المنظمةالتسویق 
بیئ  ة المھ  ام والعملی  ات للمنظم  ة لا یمك  ن أن تت  أثر بالبیئ  ة الخارجی  ة    : ١/٤

  .للاقتصاد العالمي
البیئة التسویقیة للمنظمة، لا تؤثر في أو تتأثر بالبیئة الداخلیة للمنظمة : ١/٥

  ).في المشروعوالموارد الوظائف والعملیات (
  :تالیةالثنائیات ال كل من يعنصرقارن بین ): ٢(س 

  .متغیرات بیئة الاقتصاد الوطني، ومتغیرات بیئة الاقتصاد العالمي: ٢/١
المتغیرات الداخلیة في المنظم ة، والمتغی رات الخارجی ة ف ي المح یط             :٢/٢

  .البیئي التسویقي للمنظمة
بیئ  ة الاقت  صاد  ت  أثیر متغی  رات بیئ  ة الاقت  صاد ال  وطني، ومتغی  رات      :٢/٣

  .تیجیة التسویق فیھاالعالمي، على المنظمة وإسترا
  :أكتب مذكرات وافیة في كل مما یلي): ٣(س 
  .مفھوم البیئة التسویقیة المحیطة بالمنظمة: ٣/١
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٤١

٢ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الثانيالفصل 
  .أھمیة فھم البیئة التسویقیة المحیطة بالمنظمة: ٣/٢
  .مكونات المحیط البیئي التسویقي للمنظمة: ٣/٣
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  الثالثالفصل 

  بحوث التسویق
  :بعد دراستك ھذا الفصل، یجب أن تكون قادراً على

 .المعرفة بمفھوم وأنواع بحوث التسویق̈ 
اكتساب مھارة التفرقة ب ین البیان ات الثانوی ة والبیان ات الأولی ة والمعرف ة               ̈ 

 .بالمزایا والعیوب في استخدام كلٍ منھما

 .بیانات الأولیةاكتساب مھارة جمع البیانات الثانویة وال̈ 

 .الإدراك والفھم لخطوات إجراء البحث التسویقي المیداني̈ 

إدراك أھمیة التوجھ الإیجابي نحو الدقة والموضوعیة في إج راء بح وث     ̈ 
 .التسویق، ونحو الفوائد الجَّمة لإجرائھا

  .المعرفة بأنواع العینات، وظروف استخدام كل نوع منھا̈ 
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٤٧ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 
  :مفھوم وأنواع بحوث التسویق ٣/١

عن    ي بجم    ع وت    سجیل وتحلی    ل البیان    ات الت    سویقیة المتعلق    ة      وتُ
بالم  شكلات الت  سویقیة لأي عن  صر م  ن عناص  ر الم  زیج الت  سویقي، ویب  ین   

 إدری  س، ؛١٩٨٥بازرع  ة، (أن  واع بح  وث الت  سویق وھ  ي  ) ٢(ش  كل رق  م 
٢٠٠٣-٢٠٠٢.(  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  الأنواع المختلفة لبحوث التسویق) ٢ (شكل رقم

  :یق حسب منھج البحثبحوث التسو: أولاً

  :الكیفیة البحوث ?

أنواع 
بحوث 
 التسویق

 البحوث الكمیة

 البحوث الكیفیة

حسب منھج 

 البحوث المیدانیة

 البحوث المكتبیة

 حسب طبیعة البیانات

 البحوث الاستنتاجیة

 البحوث الاستكشافیة

حسب ھدف 

بحوث  وصفیةبحوث 
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٤٨ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

وتعتمد على الدراسة المتعمقة للسلوك والتصرفات فیم ا یتعل ق ب أي     
س لوك  (عنصر من عناصر المزیج التسویقي، أو البیئ ة المحیط ة بالمنظم ة      

 ال  سلوك والاس  تجابة – ال  سلوك نح  و الت  رویج – س  لوك الوس  طاء –المن  تج 
 تركی  ز الاھتم  ام ف  ي البح  ث ع  ن    بمعن  ى) تج  اه الت  سعیر، س  لوك الناف  سین  

  :الأسباب الحقیقیة للتصرف في مواقف معینة، مثل

معرف ة الأس باب الت ي ت دفع الم  ستھلك للتعام ل م ع متج ر مع  ین، أو        ̈ 
 .شراء منتج معین أو تفضیل اسم تجاري معین

قی  اس انطباع  ات واتجاھ  ات العم  لاء نح  و إع  لان مع  ین أو جھ  ود     ̈ 
 ردود الأفع  ال المناس  بة ل  دى  وك  ذلكترویجی  ة أو ت  سعیریة معین  ة،  

  . القائمین بالجھد التسویقي، والمنافسین والبیئة المحیطة

وتعتم  د ھ  ذه البح  وث ف  ي جم  ع البیان  ات عل  ى أس  الیب المق  ابلات،     
  .والاستقصاء والتجربة

  :الكمیة البحوث ?
ففي كثیر من الحالات تسبق البحوث الكیفیة البحوث الكمیة، ل ذا ق د     

میة، للقیاس الكمي للسلوك أو التصرفات أو المواقف نحتاج إلى البحوث الك
  .التي تم اكتشافھا في مرحلة البحوث الكیفیة

وتعتمد البحوث الكمی ة عل ى توجی ھ أس ئلة مح ددة للمستق صى من ھ،           
أو التنب ؤ بالنت ائج الكمی ة الت ي تعب ر ع ن ال سلوك         /بغرض الح صول عل ى و     

  :والتصرفات والمواقف محل الدراسة مثل
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٤٩ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

حج  م ال  سوق (ل  سوقیة للمنظم  ة لمن  تج أو منتج  ات معین  ة ال  شریحة ا̈ 
 ).الحالي

 .عدد العملاء لمنتج معین̈ 
  .قیاس شھرة العلامة التجاریة̈ 

فالبحوث الكمیة ھي كل البحوث الت ي تق یس ال سلوك أو الت صرفات      
أو أي ظاھرة تتعلق بالجھود الت سویقیة م ن خ لال الح صر ال شامل لمجتم ع         

شامل للشركات المنتجة لل سیارات ف ي م صر        مثل الحصر ال  (البحث بكاملھ   
ممثلة لمجتم ع البح ث،   ، وقد یتم أخذ عینة )في ظاھرة أو مشكلة تسویقیة ما   

كل ھ، وذل ك وفق اً لأس الیب وقواع د      بدلاً من الحصر الشامل لمجتم ع البح ث         
  .المعاینة الإحصائیة

  :أنواع بحوث التسویق حسب الھدف من البحث: ثانیاً
  ):تطلاعیةاس( استكشافیة بحوث ?

وھ  ي تعتب  ر الخط  وة الأول  ى ف  ي عملی  ة البح  ث العلم  ي، ف  ي مج  ال  
الت  سویق، فھ  ي تھ  دف إل  ى تحدی  د الم  شكلة ومعالمھ  ا تحدی  داً واض  حاً مث  ل    
الاس  تمرار ف   ي الدراس   ة، وتك  وین الف   روض الت   ي توض  ح مج   الات ح   ل    

  .المشكلة أو الظاھرة، وكیفیة المعالجة

س  بب ونتیج  ة مطل  وب    وتك  وین الف  رض ھ  و تحدی  د العلاق  ة ب  ین       
، وع ادة م ا تق وم    )اختبارھ ا حیث أننا نفرض ھ ذه العلاق ة ونری د        (اختبارھا  
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٥٠ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

بتكوین العلاقة بین المتغیر التابع ومتغی ر أو أكث ر م ن المتغی رات الم ستقلة         
  .المفسرة

إلى زیادة ش راء من تج مع ین فھ ذا         تؤدي زیادة حجم الإعلان     : فمثلاً
  .الفرض قد تثبت صحتھ أو یثبت خطئھ

وترك    ز البح    وث الاس    تطلاعیة عل    ى الح    صول عل    ى الأفك    ار    
والعلاقات الجدیدة وتفسیر العلاق ات ب ین المتغی رات المختلف ة ف ي الح الات              

  :الآتیة

 .تحدید المشكلة ومعالمھا تحدیداً واضحاً̈ 
 .تكوین الفروض فیما یتعلق بمشكلة البحث̈ 
 .تحدید خصائص المجتمع محل البحث̈ 
 .بل جمع البیاناتاختبار قوائم الأسئلة ق̈ 
 .كتابة مشروع البحث̈ 

  

  :الاستنتاجیة البحوث ?

إذا كان  ت البح  وث الاس  تطلاعیة تھ  دف إل  ى تحدی  د الم  شكلة تحدی  داً  
واضحاً وتكوین وص یاغة الف روض، ف إن البح وث الاس تنتاجیة ترك ز عل ى         
اختب ار الف روض وتقی یم ب دائل الح ل والمعالج ة للم شكلة الت سویقیة ووض  ع         

ئم  ة للمعالج  ة، وتنق  سم البح  وث الاس  تنتاجیة إل  ى بح  وث       التوص  یات الملا
  .وصفیة وبحوث تجریبیة
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٥١ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 
  :وصفیةالبحوث ال ¯

لحل م شكلة معین ة، والتحلی ل     ھدف إلى جمع البیانات الضروریة      تو
الكام  ل لكاف  ة البیان  ات الت  ي جُمع  ت ب  أكبر درج  ة م  ن الدق  ة والموض  وعیة    

صر عل  ى مج  رد   وھ  ي لا تقت   –وبأق  ل تكلف  ة ممكن  ة، وللبح  وث الوص  فیة    
  : طریقتان–الوصف فقط 

  :دراسة الحالات: الطریقة الأولى
وھ  ي ترك  ز عل  ى دراس  ة ع  دد مح  دود م  ن الح  الات دراس  ة ش  املة  

أي دراس  ة ع  دد كبی  ر م  ن المتغی  رات المتداخل  ة والم  ؤثرة عل  ى   (ومتعمق  ة 
، للوصول إلى الخصائص الم شتركة ب ین الح الات، لتحدی د أوج ھ             )المشكلة

لاف ب  ین الح  الات المدروس  ة، ولك  ن ف  ي ھ  ذه الحال  ة لا ی  تم  الت  شابھ والاخ  ت
ف  ي ص  ورة ن  سب مئوی  ة عل  ى مجتم  ع البح  ث ال  شامل كل  ھ،     تعم  یم النت  ائج 

ویمكن الاستعانة بھذه الطریقة في بحوث الدوافع أو في دراسة الفروع التي 
  .تحقق نجاحاً وتلك التي تحقق فشلاً

  
  :الطریقة الإحصائیة: الطریقة الثانیة

وع دد قلی ل    نقوم بدراسة عدد كبی ر م ن الح الات أو المف ردات       وھنا
م  ن المتغی  رات أو العوام  ل المف  سرة، ویج  ب اختی  ار عین  ة ممثل  ة لمجتم  ع     
البح  ث كل  ھ تمث  یلاً ص  ادقاً وموض  وعیاً م  ع إع  داد ق  وائم الاستق  صاء لجم  ع    
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٥٢ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

البیان  ات ومعالجتھ  ا إح  صائیاً لاس  تخلاص النت  ائج ل  ذا، یمك  ن تعم  یم النت  ائج  
  . عدد المفردات أو الحالات محل الدراسةلكبر
  :البحوث التجریبیة ¯

أي درج  ة ص  حة العلاق  ة ب  ین   (وت  ستخدم ف  ي حال  ة اختب  ار ف  رض   
، مع ضرورة التحكم في جمی ع الظ روف    )السبب والنتیجة في تجربة بحثیة    

والعوام ل المحیط ة ب الفرض ق در الإمك  ان، وق د یك ون القی اس ش املاً لقب  ل         
ر عل  ى بع د التجرب  ة فح سب، وق  د یك ون لمجموع  ة    وبع د التجرب  ة أو یقت ص  

إح  داھما تجریبی  ة والأخ  رى ض  ابطة أو    (تجریبی  ة واح  دة أو لمجم  وعتین   
دراس  ة أث  ر تخف  یض  :  وم  ن مج  الات اس  تخدام البح  وث التجریبی  ة  )قیاس  یة

الصناعي أو فعالی ة زی ادة   السعر على سلوك المستھلك النھائي أو المشترى   
  .ن على زیادة ترویج المبیعاتنسب الخصم للوسطاء والموزعی

  :أنواع بحوث التسویق حسب طبیعة البیانات في البحث: ثالثاً
  :المكتبیة البحوث ?

أي البیان ات  (ویتم إجراؤھ ا اعتم اداً عل ى البیان ات الثانوی ة المتاح ة             
والدراسات والسجلات والتقاریر والإحصاءات التي تم إعدادھا من قبل في       

و الظواھر الت ي دُرس ت م ن قب ل ف ي ال شركة أو       أحد المواقف أو المشاكل أ    
  ).في الدولةفي جھات وھیئات ومنظمات أخرى 

إذ توج   د بیان   ات ثانوی   ة داخلی   ة، جُمع   ت م   ن قب   ل ف   ي ال   سجلات  
  :والتقاریر والإحصاءات داخل الشركة، مثل

 .أرقام الإنتاج والمخزون والمبیعات والمرتجعات̈ 
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٥٣ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 .أرقام الصادرات والواردات في الشركة̈ 
رص  دة الم  واد الخ  ام والآلات والإنت  اج المعی  ب والأج  زاء ن  صف     أ̈ 

 .المصنعة
والتق  اریر بیان  ات ثانوی  ة خارجی  ة، تتمث  ل ف  ي الإح  صاءات   وتوج  د 

والدراسات التي تصدر عن منظمات أخرى داخل الدولة أو خ ارج الدول ة،          
  :مثل

 .بیانات الجھاز المركزي للتعبئة العامة والإحصاء̈ 
 .یة المتخصصةبیانات المجالس القوم̈ 
 .بیانات اتحاد الصناعات المصریة̈ 
 .بیانات غرف التجارة والصناعة داخل مصر وخارجھا̈ 
بیان  ات الجھ  از الم  صرفي ومراك  ز البح  وث والجمعی  ات العلمی  ة،     ̈ 

 .والمنظمات الدولیة
 :الثانویة البیانات استخدام مزایا

 .انخفاض تكلفة الحصول علیھا̈ 
  .سھولة وسرعة الحصول علیھا̈ 

اسیة وبوجھ خاص عند إجراء دراس ات الج دوى الت سویقیة     وھي أس 
حیث یتم الاعتماد علیھا لتقدیر كل من الطل ب والع رض، والفج وة ال سوقیة       

  .وشریحة السوق للشركة محل البحث للمشكلة التسویقیة الخاصة بھا
  :الثانویة البیانات باستخدام ترتبط التي المشكلات

 .ون متقادمةإن كثیراً من البیانات الثانویة تك̈ 
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٥٤ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

إن البیانات یك ون لھ ا ط ابع العمومی ة، وق د تك ون مع دة بطریق ة لا              ̈ 
 .تتناسب مع متطلبات البحث الذي نقوم بإجرائھ

قد تفتقر البیانات إل ى الدق ة وق د تتع ارض فیم ا بینھ ا إذ جمع ت م ن           ̈ 
مصادر مختلفة، وكل مصدر یعتمد منھجاً واصطلاحات خاصة ب ھ    

  .في جمع البیانات
 نت  ذكر أن نقط  ة الب  دء ف  ي إج  راء البح  ث الت  سویقي ھ  ي  وینبغ  ي أن

  .الاعتماد على البحث المكتبي ثم البحث المیداني
  :المیدانیة البحوث ?

وھ  ي الت  ي یعتم  د الباح  ث فیھ  ا عل  ى جم  ع البیان  ات الأولی  ة، وھ  ي    
, البیانات التي تُجمع لأول مرة من المیدان، ولغرض البحث الذي یتم إعداده

ن ات ع ن طری ق الملاحظ ة الب شریة أو الآلی ة، أو ب إجراء            وقد یتم جمع البیا   
استقصاء می داني لمجتم ع البح ث بالح صر ال شامل أو لعین ة ممثل ة لمجتم ع             

  .البحث وفق قواعد استخدام المعاینة الإحصائیة
وتتمیز البیانات الأولیة بأنھا بیانات حدیثة، ویتم جمعھا وتبویبھا بما    

  . إجراؤه، كما تخضع لسیطرة الباحثیتلاءم ومتطلبات البحث الذي یتم
أن تكلف  ة الح  صول علیھ  ا عالی  ة، وت  ستغرق وقت  اً      : ویع  اب علیھ  ا 

تلاءم ومتطلبات البح ث، ل ذا فإن ھ م ن المنطق ي ألا        تطویلاً ومجھوداً كبیراً ل   
نلج  أ للبیان   ات الأولی  ة غ   لا بع  د اس   تنفاد ف  رص الح   صول عل  ى البیان   ات      

  .الثانویة، والضرورة تُقدر بقدرھا
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 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  الملاحظة    الاستقصاء
بتوجی      ھ مجموع      ة م      ن الأس      ئلة  [

للمستق    صى من    ھ، والح    صول عل    ى  
إجاب   ات علیھ   ا، وق   د تك   ون الأس   ئلة    

  ]خاصة بحقائق أو أراء أو دوافع

  ]مباشرة أو غیر مباشرة[  
  قد تكون بشریة 

  أو آلیة

  :البیانات جمع ویتم
  ). جماعیة– متعمقة –نمطیة (بالمقابلة الشخصیة ) أ ( 
  .بالبرید) ب(
  .بالھاتف) ج(
  ).في الفنادق والمطاعم(النزلاء ) د(

وھ  ي تك ون ب ین المقاب  ل والمستق صى من ھ، وق  د     : المقابل ة الشخ صیة  ) أ ( 
نمطی  ة موح  دة توج  ھ لجمی  ع   أي باس  تخدام قائم  ة أس  ئلة  (تك  ون نمطی  ة  

أ ـي تعتم د عل ى قائم ة     (أو بالمقابل ة المتعمق ة   ) ةالمفردات بنفس الطریق   
، أو )أسئلة نمطیة ولكن مع مناقشة مفتوحة بین المقابل والمستقصى منھ

وتعتمد على الحوار المفتوح بین المقاب ل ومجموع ة   (بالمقابلة الجماعیة   
وجم  ع البیان  ات بالمقابل  ة , )م  ن المستق  صى م  نھم ح  ول موض  وع مع  ین

  . انتشاراً في بحوث التسویقالشخصیة ھي أكثر الطرق
حیث یتم تجمیع البیانات بإرسال قائمة الاستقصاء : الاستقصاء بالبرید) ب(

لقیھ  ا من  ھ بع  د الإجاب  ة علیھ  ا بالبری  د،  تإل  ى المستق  صى من  ھ بالبری  د ث  م 
ویعاب علیھا انخفاض نسبة الردود، وزیادة تكلفة الرد الواحد، وتأخرھا 

  . المتابعة والتحفیزفي زمن الحصول علیھا مع ضرورة
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 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

حی ث ی تم جم ع البیان ات المیدانی ة بالھ اتف، م ن             : الاستقصاء بالھ اتف  ) ج(
  .واقع قائمة استقصاء مطبوعة

إل  ى الن  زلاء ف  ي  وھ  و توجی  ھ قائم  ة الاستق  صاء   : الاستق  صاء للن  زلاء ) د(
  .المطاعم والفنادق والقرى السیاحیة وشركات السیاحة والطیران

الم ال والوق ت   ( جم ع البیان ات وفق اً للتكلف ة        وتتم المقارنة بین طرق   
  .، والدقة والموضوعیة)والمجھود

  : خطوات إجراء البحث المیداني٣/٢

 تحدید أھداف البحث، فھي الأساس والترجم ة الفعلی ة م ن تحدی د ن وع             )أ  ( 
  .وطبیعة مشكلة البحث التسویقي

  

حث إل ى بیان ات   إذ یتم تحویل أھداف الب  : تحدید نوع ومصادر البیانات   ) ب(
، وتحدی د م صادر الح صول عل ى ھ ذه      محددة مطل وب الح صول علیھ ا      

  .البیانات
  

تحدید كیفیة جمع البیانات المیدانیة بالحصر ال شامل لمجتم ع البح ث أم      ) ج(
إذا ك  ان ع  دد مف  ردات المجتم  ع كل  ھ  (م  ن عین  ة ممثل  ة لمجتم  ع البح  ث  

  ).كبیراً
  

  . اختیار مفردات العینةتحدید نوع وحجم العینة، وكیفیة) د(
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٥٧ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  .تصمیم قوائم الاستقصاء أو قوائم الملاحظة) ھـ(
  

  .جمع البیانات) و(
  

  .مراجعة وترمیز وجدولة وتحلیل البیانات) ز(
  

  .كتابة التقریر النھائي ومتابعة النتائج للمعاونة في تنفیذ التوصیات) ح(

  

  :خطوات إعداد قائمة الاستقصاء ٣/٣
تحدید البیانات المطلوبة من واقع أھداف البحث، وترجمتھا إلى أس ئلة      ) أ  ( 

لیق  وم المستق  صى من  ھ بالإجاب  ة عنھ  ا م  ع ح  ث المستق  صى من  ھ عل  ى     
  .التعاون بإعطاء إجابات كاملة وصادقة

بالمقابل ة الشخ صیة أو البری د أو     (تحدید طریقة جم ع البیان ات الأولی ة         ) ب(
 تكون قائمة الاستق صاء ق صیرة،   ، وفي كل الأحوال یفضل أن  )الھاتف

مرفق  اً بھ  ا خط  اب م  وجز یوض  ح فوائ  د البح  ث، وأن القائم  ة لتحقی  ق     
  .أغراض البحث فقط، وقد یُنص على عدم أھمیة ذكر الاسم

اختیار إجابة م ن إجاب ات   (تحدید نوع الأسئلة، فقد تكون الأسئلة مغلقة    ) ج(
بترك الحریة (فتوحاً ، وقد یكون السؤال م)متعددة أو الإجابة بنعم أو لا

، أو الأس   ئلة المغلق   ة )للمستق   صى من   ھ ف   ي الإجاب   ة بلغت   ھ وطریقت   ھ  
بتحدی د إجاب ات بدیل ة وف ي نھای ة ال سؤال نت رك للمستق صى         (المفتوح ة  

  ).منھ مساحة لإضافة إجابات أخرى
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٥٨ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

v ھل تقومون بإجراء تنقلاتكم باستخدام سیارة خاصة؟: سؤال مغلق  
  لا        نعم 
v ا ھي ماركة السیارة التي تستخدمھا؟م: سؤال مفتوح  
v ما ھي ماركات السیارات التي تفضل استخدامھا؟: سؤال مغلق مفتوح  

   ھیونداي – مرسیدس –شیفرولیھ 
  )؟...ما ھي ... (أخرى  -  فیات– ھوندا –فورد 

  :مراعاة قواعد تكوین الأسئلة) د(

ن إذا یجب أن یكون السؤال في قائمة الاستقصاء ض روریاً ولا یمك     ̈ 
أي لا (الحصول على البی ان المطل وب وفق اً لأھ داف البح ث إلا ب ھ              

تك ون الإجاب ة ممكن ة الح صول علیھ ا م ن الم صادر الثانوی ة الأق  ل         
 ).تكلفة

تجن  ب الأس  ئلة المركب  ة الت  ي ت  شمل أكث  ر م  ن عن  صر ف  ي الإجاب  ة    ̈ 
علیھ  ا، إذ لاب  د م  ن تجزئتھ  ا لأكث  ر م  ن س  ؤال، بحی  ث یت  ضمن ك  ل  

 .سؤال عنصر واحد فقط
  .التأكد من توافر إجابة السؤال لدى المستقصى منھ̈ 

 وأن ، ومتفقاً مع درجة تعلیم المستقصى من ھ ،صیاغة الأسئلة بوضوح ) ھـ(
لمراجع   ة تك   ون كلم   ات ال   سؤال مح   ددة المعن   ى م   ع إض   افة أس   ئلة    

  .الإجابات
تحدید تسلسل وترتیب الأس ئلة ف ي ص حیفة الاستق صاء بالب دء بالأس ئلة           ) و(

لتي تثیر اھتمام المستقصى منھ بالموضوع، وإرج اء أس ئلة        الافتتاحیة ا 

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 

٥٩ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

البیان  ات الشخ  صیة إل  ى آخ  ر القائم  ة، وك  ذلك إرج  اء ذك  ر منتج  ات         
  .المنظمة التي تقوم الدراسة من أجلھا تجنباً للتحیز

تحدی  د الت  صمیم ال  شكلي للقائم  ة م  ن حی  ث ت  وافر مك  ان ك  اف للإجاب  ة    ) ز(
جی  د للقائم  ة وج  ودة نوعی  ة  وع  دم وج  ود أخط  اء مطبعی  ة والإخ  راج ال 

  .الطباعة والورق وحجم بنط الحروف
اختبار القائم ة عل ى عین ة م ن المستق صى م نھم لت دارك أي أخط اء أو            ) ح(

  .ملاحظات تظھر في الحسبان

  : أنواع العینات وظروف استخدامھا٣/٤

وتعتم د عل ى ال صدفة والع شوائیة ف ي اختی ار           :العینات الاحتمالی ة  : أولاً
  .مفرداتھا
 في حالة ك ون مجتم ع البح ث متجان ساً،     :العینة العشوائیة البسیطة  ?

 .مع وجود إطار كامل وغیر متقادم
مجتمع البحث متباین، مع وجود إطار كام ل وغی ر          : العینة الطبقیة  ?

 .متقادم، والمعرفة بنسب المفردات في المجتمع حسب الطبقات
 .قع معینفي حالة التجمعات كالمترددین على مو: العینة المنتظمة ?
في حالة عدم وجود إطار لمجتم ع البح ث، وت وفیر          : عینة المساحة  ?

خ  رائط م  ساحیة والرغب  ة ف  ي اختی  ار العین  ة عل  ى أس  اس المواق  ع     
 .للمجموعات
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٦٠ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

ولا تعتم   د عل   ى الع   شوائیة ف   ي : العین   ات غی   ر الاحتمالی   ة: ثانی   اً
  .الاختیار
م  ف  ي حال  ة تماث  ل مف  ردات المجتم  ع وع  د:العین  ة المی  سرة للباح  ث ?

 .وجود إطار
ف  ي حال  ة وج  ود مف  ردات لھ  ا أھمی  ة ف  ي مجتم  ع   : العین  ة التحكمی  ة ?

 .البحث ویجب أن تشملھا العینة
حیث المجتمع غیر متجانس م ع ت وافر إح صائیات     : عینة الحصص  ?

عن توزیع الحصص في مجتمع البحث وع دم الرغب ة ف ي الاعتم اد      
  .على عینة احتمالیة

  
  

  ملخص الفصل

: ح  سب الم  نھج الع  ام لإع  داد البح  وث إل  ى   تنق  سم بح  وث الت  سویق  ̈ 
 .بحوث كیفیة، وبحوث كمیة

تعتمد البحوث الكیفیة عل ى الدراس ة المتعمق ة لل سلوك والت صرفات            ̈ 
فیم  ا یتعل  ق ب  أي عن  صر م  ن عناص  ر الم  زیج الت  سویقي أو البیئ  ة       
المحیطة بالمنظمة، بینما تركز البحوث الكمی ة عل ى القی اس الكم ي          

ت  م اكت  شافھا ف  ي البح  وث  المواق  ف الت  ي لل  سلوك أو الت  صرفات أو 
 .الكیفیة
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٦١ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

البح  وث : تنق سم بح  وث الت سویق م  ن حی  ث الھ دف م  ن البح ث إل  ى    ̈ 
 .الاستكشافیة والبحوث الاستنتاجیة

تھ  دف البح  وث الاستك  شافیة إل  ى تحدی  د الم  شكلة ومعالمھ  ا تحدی  داً    ̈ 
دقیق  اً، بینم  ا تھ  تم البح  وث الاس  تنتاجیة بمعالج  ة الم  شكلة واختب  ار      

 .لفروضصحة ا

البح  وث الوص  فیة ولھ  ا   ) أ(تعتم  د البح  وث الاس  تنتاجیة إم  ا عل  ى     ̈ 
عدد محدود م ن الح الات أو المف ردات،      (دراسة الحالات   : طریقتان

عدد كبی ر م ن   (، أو الطریقة الإحصائیة     )وعدد كبیر من المتغیرات   
والبح وث التجریبی ة   ) ب(، )المفردات وعدد محدود م ن المتغی رات   

ار ص  حة الف  روض م  ن خ  لال تثبی  ت جمی  ع   الت  ي تھ  دف إل  ى اختب   
العوامل المؤثرة عدا عامل واحد لمعرفة تأثیره على النتیجة موضع 

 .التجربة والبحث

تنقسم بحوث التسویق من حیث طبیعة البیانات إلى البحوث المكتبیة ̈ 
وھ ي الت  ي تعتم  د عل  ى البیان ات الثانوی  ة، والبح  وث المیدانی  ة وھ  ي   

لأولی  ة، ونقط  ة الب  دء ف  ي إع  داد البح  ث  الت  ي تعتم  د عل  ى البیان  ات ا 
 .التسویقي ھي البحوث المكتبیة
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٦٢ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  تدریبـــات

  :حدد مدى صحة أو خطأ العبارات التالیة مع التعلیل: ١س
  .تعتمد البحوث المیدانیة بصفة أساسیة على البیانات الثانویة: ١/١
  .ھاتعتمد البحوث المكتبیة أساساً على البیانات الأولیة في إعداد: ١/٢
البح  وث الاستك  شافیة تھ  دف إل  ى معالج  ة الم  شكلة واختب  ار ص  حة       : ١/٣

  .الفروض
تعتم  د البح  وث الكمی  ة عل  ى القی  اس الكم  ي لل  سلوك أو الت  صرفات        : ١/٤

والمواقف المتعلقة بأي عنصر من عناصر المزیج التسویقي أو البیئة        
  .المحیطة بالمنظمة

  .لثانویةتعتمد بحوث التسویق فحسب على البیانات ا: ١/٥
یعتمد الاستقصاء على مشاھدة ما یحدث في وقت معین وتسجیلھ أولاً : ١/٦

  .بأول
  .تعتمد الملاحظة على توجیھ الأسئلة للمستقصى منھ: ١/٧
  .لا یمكن أن تكون الملاحظة إلا عن طریق البشر وبصورة مباشرة: ١/٨
ن خلال البحث المیداني ھو البحث الذي جمعت فیھ البیانات من قبل م: ١/٩

  .الاستقصاء أو الملاحظة
صحیفة الاستقصاء من خلال یمكن الحصول على الإجابات لأسئلة     : ١/١٠

  .المقابلة الشخصیة أو البرید أو الھاتف أو النزلاء

  :كلٍ من الثنائیات التالیةعنصري بین قارن : ٢س

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 

٦٣ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  لثالفصل الثا٣

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  .البحوث الكمیة والبحوث الكیفیة: ٢/١
  .ستنتاجیةالبحوث الاستكشافیة والبحوث الا: ٢/٢
  .البحوث المكتبیة والبحوث المیدانیة: ٢/٣
  .البیانات الثانویة والبیانات الأولیة: ٢/٤
  .المقابلات الشخصیة والملاحظة: ٢/٥

  :اكتب مذكرات وافیة في كلٍ مما یلي: ٣س
  .خطوات إجراء البحث المیداني: ٣/١
  .أنواع العینات وظروف استخدام كلٍ منھا: ٣/٢
  .د قائمة الاستقصاءكیفیة إعدا: ٣/٣
  .طرق جمع البیانات الأولیة: ٣/٤
 .مصادر البیانات الثانویة: ٣/٥
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  الرابعالفصل 

  دراسات الجدوى التسویقیة
  :بعد دراستك ھذا الفصل، یجب أن تكون قادراً على

ك شكل م ن أش كال بح وث     المعرفة بمفھوم دراسات الجدوى الاقتصادیة،    ̈ 
 .التسویق، والأسباب التي تدعو للقیام بھا

المعرف  ة بمفھ  وم ال  سوق م  ن وجھ  ة النظ  ر الت  سویقیة، ودلالات ك  ل م  ن    ̈ 
 . وسوق المشترینسوق البائعین

اكت ساب مھ  ارة إع داد الدراس  ات الب  سیطة للج دوى الت  سویقیة لمقترح  ات    ̈ 
 .الاستثمار

إدراك أھمی    ة التوج    ھ الإیج    ابي لمراع    اة الاعتب    ارات الحاكم    ة للدق    ة  ̈ 
  .والموضوعیة في إجراء دراسات الجدوى التسویقیة
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٧٠ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  دراسة الجدوى  الاقتصادیة؟  ما ھو مفھوم٤/١
Economic Feasibility Study 

یتم إجراء دراسة الجدوى الاقتصادیة بھ دف التحق ق أولاً م ن ك ون          
ب  النظر إل  ى  ، مربح  ة وتحق  ق عائ  داً ملائم  اً    يفك  رة الم  شروع الاس  تثمار  

  .مخاطر الاستثمار المعین في الأجل الطویل
م شروع جدی د، أو   وقد تكون فكرة المشروع الاستثماري ھي إنشاء  

م ة، أو اس تحداث تقنی ة أو أس لوب جدی د      إجراء توسعات ف ي م شروعات قائ   
الإنت  اج، التموی  ل والاس  تثمار، الت   سویق،    (ف  ي إح  دى وظ  ائف الم   شروع    

  ).إلخ.... العملیات اللوجستیة، إدارة الموارد البشریة 
  :ویتم إجراء دراسة الجدوى الاقتصادیة على مرحلتین

الاس تثمار  دراسة الج دوى المبدئی ة أو الإجمالی ة، لمعرف ة أن فك رة          : الأولى
ملائمة وقابلة للتنفیذ من حیث وجود طلب على وحاجة إلى المن تج،    
وقابلیة المنتج للإنتاج والتقدیم من الناحیة الفنیة، ثم إمكانی ة التموی ل    
والاستثمار في الفكرة، مع تق دیر مب دئي للمخ اطر أو العوائ ق الت ي             

  .یمكن أن تعوق التنفیذ
حی  ث ی  تم تنفی  ذ المراح  ل المبنی  ة ف  ي    دراس  ة الج  دوى التف  صیلیة،  : الثانی  ة

دراسة الجدوى المبدئیة، باستخدام الأدوات والأسالیب الفنیة، لتقدیر 
إمكانیات ومجالات تحویل فكرة المشروع الاستثماري إلى مشروع    
قائم فعلاً، والتحقق من ملاءمة تقدیرات مع دلات العائ د عل ى رأس             

ر ف ي الم شروع، ف ي     المال المستثمر، بالنظر إل ى مخ اطر الاس تثما        
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٧١ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

، مع تحلیل ح ساسیة  )عشر سنوات مقبلة على الأقل(الأجل الطویل   
  .النتائج التي حصلنا علیھا مرجحة بالمخاطر

وت  شمل دراس  ة الج  دوى التف  صیلیة المراح  ل التالی  ة، مرتب  ة وف  ق      
  .جدوى إجراء المرحلة، كأساس للدخول والإجراء في المرحلة التالیة

  
  
  
  
  

  
  حل دراسة الجدوى الاقتصادیةمرا) ٣(شكل رقم 

  ما ھي الأسباب التي تدعو للقیام بدراسة الجدوى التسویقیة؟ ٤/٢
 .القیام بإنشاء مشروع جدید̈ 
 .إجراء توسعات في مشروع قائم فعلاً̈ 
اس   تحداث تقنی   ة أو أس   لوب جدی   د ف   ي إح   دى وظ   ائف الم   شروع   ̈ 

إدارة الإنتاج، التمویل والاستثمار، التسویق، العملیات اللوج ستیة،     (
  ).إلخ... الموارد البشریة، 

ما ھي علاقة دراس ة الج دوى الت سویقیة، بال سوق م ن وجھ ة          ٤/٣
  النظر التسویقیة؟

دراسة الجدوى 

دراسة الجدوى الفنیة 

التمویل (دراسة الجدوى المالیة 

یة العملیات الإدار(دراسة الجدوى الإداریة 
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٧٢ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

ھ و مجموع ة العم لاء الح الیین        : السوق من وجھة النظر الت سویقیة     
  .الرغبة والقدرة على شراء منتج معینوالمرتقبین، الذین لدیھم 

  :للسوق حالتان وتوجد
حی ث یق ل المع روض م ن من تج مع ین ع ن الطل ب              : سوق البائعین  ?

، أي أن الم شكلة  ) على المنتج أكبر من عرض المن تج    الطلب(علیھ  
ھن  ا ف  ي ظ  روف س  وق الب  ائعین ت  رتبط ب  العرض ول  یس بالطل  ب،     
فیكون البائعون ذوو تحكم في السوق وفي إدارت ھ وال سیطرة علی ھ،       

علی  ھ،  م  ن المن  تج بالن  سبة للطل  ب  إل  ى أن یمك  ن زی  ادة المع  روض 
 .وذلك یأخذ وقتاً زمنیاً طویلاً نسبیاً

من منتج معین عن الطل ب      المعروض   حیث یزید : سوق المشترین  ?
، أي أن )الع  رض م  ن المن  تج أكب  ر م  ن الطل  ب عل  ى المن  تج  (علی  ھ 

الم  شكلة ھن  ا ف  ي ظ  روف س  وق الم  شترین ت  رتبط بالطل  ب ول  یس      
ع دم  بالعرض، إذ یبق ى كثی رُ م ن المنتج ات المعروض ة دون بی ع، ل             

) طل  ب عل  ى المن  تج یماث  ل المع  روض من  ھ (وج  ود طاق  ات ش  رائیة 
فیكون المشترون ذوو ت أثیر ف ي ال سوق، إل ى أن یمك ن زی ادة حج م         
الطل   ب عل   ى المن   تج ب   إجراء تع   دیلات ف   ي الم   زیج الت   سویقي أو   

 .التصدیر إلى الخارج
وتع   اني ال   دول العربی   ة ف   ي الوق   ت الحاض   ر ف   ن س   یطرة س   وق    

لمنتجات نتیج ة عق د اتفاقی ة الج ات وتأثیراتھ ا ال سلبیة            في معظم ا  المشترین  
، بع  دما فتح  ت أب  واب   )وذاك أم  ر طبیع  ي نتیج  ة العولم  ة  (عل  ى الأس  واق  

وف   ي تك   الیف ، والمناف   سة غی   ر المتكافئ   ة ف   ي م   ستوى الج   ودة الاس   تیراد
الإنتاج، مع عدم وجود دعم للإنتاج الوطني فنیاً ومالیاً وتسویقیاً ودخلنا ف ي         

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 

٧٣ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 الشرسة مع منتج ات دول رائ دة ف ي الت سویق والإنت اج والتك تلات              المنافسة
والتحالف  ات الت  سویقیة والإنتاجی  ة مث  ل ال  صین والیاب  ان والنم  ور الأس  یویة     
حت  ى أص  بحنا ف  ي وض  ع القھق  ري وأص  بحنا متف  رجین ب  دلاً م  ن أن نك  ون    
منتجین، وأصیبت الأیدي العاملة الوطنیة وقوى الإنتاج بخیب ة أم ل كب رى،       

 وت سویقھ وأن نتبن ى   إنتاجن ا ى الأمل في أن نفیق من غفوتنا وأن نطور      ویبق
وأن نح رص عل ى الت صدیر وندعم ھ كم سألة حی اة       المیزات التنافسیة لدینا،  

  ).١٩٨٥ ,.Porter, M.Eم، ٢٠٠١مصطفى، (أو موت محقق 
الف رق  (ودراسة الجدوى التسویقیة تنتھي إل ى فح ص فج وة ال سوق         

لاص م  ا یخ  ص المقت  رح الاس  تثماري م  ن   واس  تخ) ب  ین الع  رض والطل  ب 
  .مبیعات خلال الفترة الزمنیة القادمة
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٧٤ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  : آلیات دراسة الجدوى التسویقیة٤/٤
  ):م١٩٩٣بازرعة، (تتضمن دراسة الجدوى التسویقیة الآلیات التالیة 

تحدی  د حج  م ومواص  فات الطل  ب المتوق  ع عل  ى     : (الطل  ب ?
محلی  اً أو س  واء ك  ان طلب  اً  ) المن  تج ف  ي فت  رة زمنی  ة مقبل  ة 

 ).خارجیاً
تحدی    د الكمی    ات المنتج    ة والمتوق    ع إنتاجھ    ا  : (الع    رض ?

وتق  دیمھا حالی  اً عل  ى الم  ستوى المحل  ي، وعل  ى م  ستوى       
 ).الاستیراد، ومواصفاتھا

وھي الفرق بین حجم الطلب المحل ي   : (الفجوة في السوق   ?
 ).والخارجي، وحجم العرض المحلي والمستورد

من مبیع ات  ع الجدید وتعني ما سیخص المشرو  : الشریحة ?
خلال الفترة الزمنی ة المقبل ة، كن سبة مئوی ة م ن الفج وة أو              

 .من الطلب

آلیات 

دراسة 

الجدوى 

  التسویقیة
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٧٥ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

 الاعتب  ارات الحاكم  ة للدق  ة والموض  وعیة ف  ي إج  راء دراس  ة  ٤/٥
  :الجدوى التسویقیة

  :فیما یتعلق بالطلب: أولاً
التركی  ز عل  ى حج  م الطل  ب المتوق  ع عل  ى المن  تج ال  ذي نق  وم بدراس  ة      ̈ 

یة ل  ھ، خ  لال فت رة زمنی  ة قادم  ة، وك  ذلك المواص  فات  الج دوى الت  سویق 
 .التفصیلیة للطلب، وفقاً لرغبة المستھلك النھائي أو المشتري الصناعي

أن یكون تحدید حج م الطل ب والمواص فات بع دد الوح دات أو الكمی ات              ̈ 
ولیس بالقیمة النقدی ة، وذل ك لاخ تلاف القیم ة الزمنی ة للنق ود م ن وق ت          

 .حدة من فترة زمنیة لأخرىلآخر، واختلاف سعر الو
ول یس ح صة   (أن یكون تحدید حجم الطلب والمواصفات، للسوق كك ل     ̈ 

دولة (، خلال فترة زمنیة معینة، وفي مكان معین )شركة ما من السوق
 ).أو ولایة أو إقلیم

أن ی  تم التق  دیر للطل  ب المحل  ي منف  صلاً ع  ن الطل  ب الخ  ارجي، حی  ث    ̈ 
النھ ائي والم شترى    الم ستھلك  اختلاف المواصفات التي یطلبھا كلٌ من   

 .الصناعي محلیاً وعالمیاً
س نة  (أن یتم التقدیر للطلب في الفترة الزمنیة مقسماً إلى فترات أصغر    ̈ 

لاس  تدراك ارتب  اط الطل  ب ب  التغیرات  ) إل  خ.. أو رب  ع ال  سنة أو ال  شھر 
 .الموسمیة التي یمكن أن تلحق بالطلب والمواصفات
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٧٦ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

مجم وع  (، حج م الطل ب الحقیق ي،     أن یشمل تق دیر الطل ب عل ى المن تج         ̈ 
الب ائعین  ، وذل ك ف ي حال ة س وق     )الطلب الم شبع والطل ب غی ر الم شبع        

حی  ث الطل  ب یف  وق الع  رض ویتف  وق علی  ھ، ویبق  ى ج  زء م  ن   (للمن  تج 
 ).السوق غیر مشبع بالمنتج

 تط رأ عل ى الطل ب نتیج ة التغی رات      نالتي یمكن أأن تراعى التغیرات  ̈ 
الاقت صادیة وال سیاسیة والتكنولوجی  ة،   (ف ي الم ؤثرات البیئی ة المحیط ة     

  ).والاجتماعیة

  :فیما یتعلق بالعرض: ثانیاً
ینبغ  ي ح  ساب الكمی  ات المنتج  ة محلی  اً، م  ضافاً إلیھ  ا الكمی  ات المتوق  ع  ̈ 

إنتاجھا م ن التوس عات والم شروعات تح ت التنفی ذ للمنتج ین الح الیین،              
، والتوقیتات الزمنیة التقدیریة للكمیات المنتجة مقروناً والمنتجین الجدد
 ).للنظر في تكالیف النقل وتكالیف التخزین التقدیریة(بأماكن إنتاجھا 

 .الكمیات التي یُتوقع عرضھا من الاستیراد̈ 
الأن    واع، (المواص    فات التف    صیلیة للمنتج    ات المحلی    ة والم    ستوردة ̈ 

 ).إلخ.. .المقاسات، الألوان، التعبئة والتغلیف 

  :فیما یتعلق بفجوة السوق: ثالثاً
، وحج م الع رض   )المحلي والخارجي(وھي الفرق بین حجم الطلب  

  :، وھنا نكون أمام موقفین)المحلي والمستورد(
الكمی   ات المطلوب   ة أكب   ر م   ن الكمی   ات المعروض   ة، أي    : الموق   ف الأول

  ، )العرض(أكبر من ) الطلب(
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٧٧ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

وى التسویقیة للمشروع وكلما زادت الفجوة ھذه، زادت الجد
  .)أو الاستثمار أو التوسع(
الكمی  ات المعروض  ة أكب  ر م  ن الكمی  ات المطلوب  ة، أي       : الموق  ف الث  اني 
  ).الطلب(أكبر من ) العرض(

وكلم  ا زادت الفج  وة ھ  ذه، زاد إنع  دام الج  دوى الت  سویقیة للم  شروع    
 وانع دام الأم ل فی ھ وت أزم الموق  ف إذ ك ان الأم ر واقع اً قائم اً، فتزی  د        

الحاج   ة أكث   ر للأخ   ذ بالت   سویق، وإع   ادة ھیكل   ة الم   زیج الت   سویقي   
بتق     دیم ع     روض س     عریة (لت     صریف الع     رض م     ن المنتج     ات 

وخ  صومات أو البی  ع بالتق  سیط أو الت  صدیر للخ  ارج وغی  ر ذل  ك م  ن  
  ). الوسائل

أن تك  ون ھن  اك والاس  تثناء الوحی  د ال  ذي ی  رد عل  ى الموق  ف الث  اني،  
س  عریة أو مكانی  ة، أو ف  ي م  ستوى    تكنولوجی  ة أو (می  زات تناف  سیة  

  ).إلخ... الجودة أو العلاقات مع العملاء 

  :فیما یتعلق بالشریحة: رابعاً
ما یخص الم شروع المقت رح م ن مبیع ات خ لال            : ویُعنى بالشریحة 

الفترة الزمنیة المقبلة، وأماكن التوزی ع، وذل ك كن سبة مئوی ة م ن الفج وة أو          
  .من الطلب

) ح   د أق   صى للتق   دیر  (یرات تفاؤلی   ة وی   تم تحدی   د ال   شریحة بتق   د   
، وتق  دیرات ف  ي الظ  روف العادی  ة  )ح  د أدن  ى للتق  دیر (وتق  دیرات ت  شاؤمیة 

  ).تقدیرات وسیطة بینھما(
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٧٨ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

وتستخدم ھذه التقدیرات الثلاثة لتقدیر معدلات العائد على الاستثمار 
ث  م بع  د ذل  ك ف  ي دراس  ات    المقت  رح، وك  ذلك ف  ي دراس  ات الج  دوى الفنی  ة    

  .ةالجدوى المالی
 تالاستراتیجیاوینبغي الحذر من جمع البیانات التفصیلیة عن بدائل     

التسویقیة، والمزیج التسویقي، فالمقترح الاستثماري لم ی زل بع د ف ي ط ور          
ف  سوف لا ننتق  ل حتم  اً للج  دوى، ف  إن ل  م تك  ن ل  ھ ج  دوى ت  سویقیة،  الدراس  ة 

  .لدراسة الجدوى الفنیة ودراسة الجدوى المالیة، والجدوى الإداریة
إن دراسة الجدوى التسویقیة ھي إحدى أشكال بحوث التسویق فھ ي   

وتحلی  ل البیان  ات الت  سویقیة ع  ن الطل  ب والع  رض      تُعن  ى بجم  ع وت  سجیل   
  ).م١٩٩٣بازرعة، (والفجوة والشریحة 

  : تطبیق عملي٤/٦
تعت زم إح دى ال  شركات العالمی ة الت ي تعم  ل ف ي إنت اج الأس  منت أن       

 مصر، لسد حاجة ال سوق الم صري م ن      تنشئ مصنعاً من خلال وكیلھا في     
من حجم الطلب % ١٠الأسمنت، في صناعة التشیید والبناء، بطاقة إنتاجیة    

 ملی ون  ٨المحلي، وقد تبین أن إجمالي الطلب المحلي عل ى إنت اج الأس منت      
، بینم  ا تبل  غ )م  ن واق  ع بیان  ات ھیئ  ة التنمی  ة ال  صناعیة (ط  ن أس  منت س  نویاً 

 ملی  ون ط  ن، ون  سبة  ٦ الأس  منت المحلی  ة، الطاق  ة النظری  ة لجمی  ع م  صانع 
 ملی ون  ٠،٦، وی تم الاس تیراد س نویاً لكمی ة مق دارھا         %٨٠الطاقة الم ستغلة    

، فھ  ل تعتق  د بوج  ود ج  دوى  )م  ن مدین  ة تب  وك (ط  ن م  ن تركی  ا وال  سعودیة  
  تسویقیة للمشروع؟

  :التحلیل
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٧٩ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 ملیون ط ن  ٨=  المحلي على إنتاج الأسمنت في مصر حجم الطلب 
  ).نات ھیئة التنمیة الصناعیةمن واقع بیا(

  :، لإنتاج الأسمنتحجم العرض في مصر
  نسبة الطاقة المستغلة× الطاقة النظریة لجمیع المصانع = الإنتاج المحلي 

   ملیون طن٤،٨ = ٠،٨٠ × ٦=     
   ملیون طن٠،٦= حجم المستورد من الأسمنت 

  =إجمالي حجم العرض في مصر لإنتاج الأسمنت 
   ملیون طن٥،٤ = ٠،٦ + ٤،٨    

 حج  م الع  رض –حج  م الطل  ب عل  ى إنت  اج الأس  منت ف  ي م  صر   = فج  وة ال  سوق
  للأسمنت في مصر

   ملیون طن٢،٦ = ٥،٤ – ٨= 
   = شریحة السوق

  نسبة الطاقة للمشروع من حجم الطلب× حجم الطلب المحلي 
   ملیون طن٠،٨٠ = ٠،١٠ × ٨= 

  ):لدراسة الجدوى التسویقیة للمشروع(نتیجة التحلیل 
   ملیون طن سنویاً ٠،٨= ح أن شریحة السوق یتض

   ملیون طن سنویا٢،٦ً= بینما فجوة السوق 
أي أن فج  وة ال  سوق أكث  ر م  ن ث  لاث أض  عاف ش  ریحة ال  سوق مم  ا  
یؤك  د الج  دوى الت  سویقیة لإن  شاء الم  شروع ف  ي م  صر ویب  شر بنج  اح فك  رة  
الم  شروع وبالت  الي إمكانی  ة الاس  تمرار ف  ي إج  راء دراس  ة الج  دوى الفنی  ة      
للم  شروع ف  إذا ثبت  ت الج  دوى الفنی  ة ی  تم الانتق  ال لدراس  ة الج  دوى المالی  ة      

  .للمشروع المزمع إنشاؤه

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 

٨٠ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 
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٨١ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  ملخص الفصل
دراس  ة الج  دوى الاقت  صادیة تتك  ون م  ن أربع  ة خط  وات متتابع  ة        ̈ 

ومتراكب  ة، ووض  وح الج  دوى ف  ي ك  ل خط  وة أس  اس لل  دخول ف  ي     
 :الخطوة التالیة، وھذه الخطوات ھي

 .ویقیةدراسة الجدوى التس ?

 ).للإنتاج(دراسة الجدوى الفنیة  ?

 ).للتمویل والاستثمار(دراسة الجدوى المالیة  ?

 ).للعملیات الإداریة والتنظیمیة(دراسة الجدوى الإداریة  ?

 :نقوم بدراسة الجدوى التسویقیة عند̈ 

 .القیام بمشروع أو استثمار جدید ?

 .إجراء توسعات في مشروع قائم فعلاً ?

 جدی د ف ي إح دى وظ ائف الم  شروع     اس تحداث تقنی ة أو أس لوب    ?
الإنت     اج، التموی     ل والاس     تثمار، إدارة اللوج     ستیات، إدارة   (

 ).إلخ... الموارد البشریة، 

تشمل دراسة الج دوى الت سویقیة ك لاً م ن الطل ب والع رض وفج وة                 ̈ 
، وش   ریحة ال   سوق الت   ي تخ   ص )ب   ین الطل   ب والع   رض(ال   سوق 

 .المقترح الاستثماري موضع الدراسة
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٨٢ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

ع ذا ج  دوى ت  سویقیة إذا زاد حج م الطل  ب ع  ن حج  م  یك ون الم  شرو ̈ 
وكلم  ا زادت یك  ون الم  شروع ذا   ) الفج  وة بینھم  ا كبی  رة  (الع  رض 

ج دوى ت سویقیة أكب ر، أم ا إذا زاد حج م الع رض ع ن حج م الطل  ب         
فیكون المشروع غیر ذي جدوى تسویقیة إلا في حال ة وج ود مزای ا         

 ).كالیففي التكنولوجیا أو الجودة، أو الت(تنافسیة مغریة 
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٨٣ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  تدریبـــات

  :حدد مدى صحة أو خطأ العبارات التالیة مع التعلیل: ١س

یج   ب أن ترك   ز دراس   ة الج   دوى الت   سویقیة عل   ى عناص   ر الم   زیج  : ١/١
  .التسویقي

دراسة الج دوى الت سویقیة ھ ي الخط وة الأول ى والأساس یة ف ي إع داد          : ١/٢
  .دراسة الجدوى الاقتصادیة

أتي في الترتیب والأھمیة قبل دراس ة الج دوى     دراسة الجدوى الفنیة ت   : ١/٣
  .التسویقیة

  .لا توجد علاقة بین دراسة الجدوى التسویقیة وبحوث التسویق: ١/٤
  .دراسة الجدوى التسویقیة تركز على الطلب والعرض والفجوة: ١/٥

  :الثنائیات التالیةعنصري بین كلٍ من ناقش الفرق : ٢س
  .ة الجدوى الاقتصادیةدراسة الجدوى التسویقیة ودراس: ٢/١
  .حجم الطلب، وحجم العرض في دراسة الجدوى التسویقیة: ٢/٢
  .سوق البائعین وسوق المشترین: ٢/٣

  :اكتب مذكرات وافیة في كلٍ مما یلي: ٣س

  .دراسة الجدوى التسویقیة وكیف یمكن أن نقوم بھا: ٣/١
  .كیفیة حساب الجدوى التسویقیة لمشروع زراعي: ٣/٢
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٨٤ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  الرابعالفصل ٤

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

رات الحاكمة للدق ة والموض وعیة ف ي إج راء دراس ة الج دوى               الاعتبا: ٣/٣
  .التسویقیة
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  الخامسالفصل 

  تجزئة السوق إلى قطاعات، 
  وتحدید الأسواق المستھدفة

  :بعد دراستك ھذا الفصل، یجب أن تكون قادراً على
إل ى قطاع ات، والأس باب    المعرفة بمفھوم السوق، وأسس تجزئ ة ال سوق      ̈ 

 .التي تدعو إلیھا
اكت   ساب المھ   ارات الأساس   یة لتجزئ   ة ال   سوق إل   ى قطاع   ات، ومعرف   ة  ̈ 

 .ة التجزئةمعاییر فعالی

إدراك أھمی  ة التوج  ھ الإیج  ابي لتق  سیم ال  سوق إل  ى قطاع  ات، ومع  اییر       ̈ 
  .المفاضلة بین استراتیجیاتھ
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٨٨ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

   ما ھو مفھوم السوق؟ وھل یختلف عن مفھوم التسویق؟٥/١
ھو مكان إلتقاء جانبي العرض : )من وجھة النظر الاقتصادیة(السوق ̈ 

 .والطلب على منتج معین
ھ و مجموع ة العم لاء الح الیین     : )التسویقیةمن وجھة النظر   (السوق  ̈ 

  .والمرتقبین، الذین عندھم الرغبة والقدرة على شراء منتج معین
تع  رف عل  ى ال  سوق م  ن وجھ  ة النظ  ر الت  سویقیة حت  ى   نویھمن  ا أن 

 الت  سویقي الملائ  م لإش  باع حاج  ات العم  لاء ف  ي    جن  تمكن م  ن إع  داد الم  زی  
ل  ى م  ا تقدم  ھ ال  شركات    ال  سوق، ونقت  نص المی  زات التناف  سیة، ونتف  وق ع    

  .الأخرى في السوق من منتجات منافسة
ویختل   ف الت   سویق ع   ن ال   سوق، فال   سوق ھ   و أس   اس الت   سویق،      

ؤدى حت  ى ی  تم ان  سیاب   والت  سویق ھ  و جمی  ع الأن  شطة والوظ  ائف الت  ي تُ       
  .المنتجات من المنتج إلى المستھلك الأخیر أو المشترى الصناعي

وجھ ة النظ ر الت سویقیة ل یس     وینبغي دائماً أن نعرف أن السوق من  
مجموع   ة واح   دة، ذات خ   صائص م   شتركة، ف   ي الاحتیاج   ات والرغب   ات  
ودواف  ع ال  شراء، ومع  دلات ال  شراء والاس  تخدام، ولكن  ھ ع  دة مجموع  ات        

  . كل مجموعةتختلف فیما بینھا وفق خصائص
  :أسس تجزئة السوق إلى قطاعات ٥/٢

  : ا یلي وفقاً لمMarket Segmentationویمكن تجزئة السوق 
  :أسس تجزئة السوق

 – الح  ساسیة للأس  عار  –كمی  ات الاس  تھلاك  ( العوام  ل المتعلق  ة ب  المنتج  -أ
  ). درجة الولاء–المنافع المتوقعة 
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٨٩ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 – ض احیة  – ح ضر  –ری ف  : حجم ونوع المنطق ة  ( العوامل الجغرافیة    -ب
  ). دولة– إقلیم – محافظة –مدنیة 

 – م  ستوى التعل  یم –ال  دخل  – الج  نس –ال  سن ( العوام  ل الدیموجرافی  ة -ج
  ). الطبقة الاجتماعیة–حجم الأسرة 

 خ  صائص – الرغب  ات – الاتجاھ  ات –ال  دوافع ( العوام  ل ال  سیكولوجیة -د
  ).الشخصیة

  :فتجزئة السوق ھي
التعرف على مجموعات العملاء، الذین لھم ردود فعل متوقعة    عملیة  

ا المنظمة خ لال فت رة    ومتشابھة تجاه الجھود والأنشطة التسویقیة التي تبذلھ      
  .زمنیة معینة

  

  لماذا نقوم بتجزئة السوق إلى قطاعات؟ ٥/٣
  :التالیة المزایا لتحقیق السوق تجزئة تقنیة تستخدم

ت     ساعدنا ف      ي تحدی     د مجموع      ات العم     لاء ذات الاحتیاج      ات     ?
والخ   صائص المت   شابھة، فن   تمكن م   ن تحلی   ل ال   سلوك ال   شرائي،    

ف   رص والإمكانی   ات  والخ   صائص الم   شتركة لك   ل مجموع   ة، وال  
 .المتاحة

تحلی ل ودراس ة الخ صائص وال سلوك ال شرائي لك ل قط اع ی ساعدنا          ?
ف  ي ت  صمیم الم  زیج الت  سویقي الملائ  م لك  ل مجموع  ة، حت  ى ن  شبع     
الاحتیاجات والرغب ات الخاص ة بھ ا، ونق دم عرض اً ملائم اً لنوعی ة            

 .نتعامل معھب الذي لالط
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٩٠ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

زی ع الم وارد المملوك ة    ت ساھم ھ ذه التقنی ة ف ي زی ادة الفعالی ة ف ي تو        ?
 .للمنظمة

  :وھي التجزئة، عملیة في الفعالیة لتحقیق تستخدم معاییر عدة وھناك
كبر حجم القطاع بدرجة تضمن تطویر مزیج ت سویقي ملائ م، وبم ا       ?

 .یحقق ربحیة عادلة
قابلیة خصائص المجموعة للتحدید والقی اس، م ع ت وافر المعلوم ات        ?

 .التي تتیح الاستفادة من التجزئة
تحدید نوع المنافسة، توافر الإمكانیات المالیة، نوعیة المرحلة الت ي       ?

 .Product Life Cycleیمر بھا المنتج في دورة الحیاة 
 .إمكانیة الوصول إلى كل قطاع من القطاعات المقسمة ?
للجھ ود الت سویقیة المبذول ة ف ي القط اع، نظ راً       تحدید الفترة الزمنیة    ?

 م  ضي الوق  ت، ف  ي حاج  ات   لم  ا یح  دث م  ن تغی  رات م  ستمرة م  ع   
 . وفي البیئة المحیطة،ورغبات العملاء، وفي المنافسة

                                                                                                                                                                                         

  :الاستراتیجیات البدیلة لتجزئة السوق إلى قطاعات ٥/٤
 Undifferentiated            التسویق غیر المتنوع  - أ 

Marketing 
 Differentiated                 التسویق المتنوع  -ب 

Marketing 
 Concentrated Marketing        التسویق المركز   - ج 
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٩١ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  Marketing Undifferentiated :المتنوع غیر التسویق -أ
النظ  ر إل  ى ال  سوق عل  ى أس  اس كل  ي، ووفق  اً لھ  ذه الإس  تراتیجیة، ی  تم 

المت  شابھة ب  ین الأف  راد، وإغف  ال الاختلاف  ات     والتركی  ز عل  ى الخ  صائص   
من تج واح د،   (القائمة فیما بینھم، لذا ت ستخدم ال شركة مزیج اً ت سویقیاً واح داً        

  ).سعر واحد، أسلوب توزیع واحد، مزیج ترویجي واحد
  

  
  
  
  
  

  )الموحد(التسویق غیر المتنوع ) ٤( رقم شكل

، وفي حالة عدم وتستخدم ھذه الإستراتیجیة في الدخول المبكر للسوق
وج  ود مناف  سین، وم  ن مزایاھ  ا الاس  تفادة م  ن وف  ورات الإنت  اج والت  سویق     

ع اب علیھ ا أن المنظم ة تك ون أكث ر      والتخ زین، ویُ  الكبیر، ووف ورات النق ل      
  .حساسیة وتأثراً بالمنافسة

  Marketing Differentiated :المتنوع التسویق -ب
ى مجموع ات مختلف ة   حیث یتم النظر إلى السوق على أنھ یحت وي عل      

من المستھلكین، م ن حی ث الرغب ات والخ صائص والاحتیاج ات وال دوافع،              

مـــالمنظ
  المنتج

  السعر

التوز

  السوق المستھدفةالترو

مزیج تسویقي [  ]سوق كلي واحد[
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٩٢ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

م ستقل، م ع اس تخدام    وبالتالي یتم تجمی ع ك ل مجموع ة مت شابھة ف ي قط اع              
  .مزیج تسویقي لكل قطاع یتم اختیاره للتعامل معھ

  

  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
  التسویق المتنوع) ٥(شكل رقم 

ادة حجم المبیعات والأرباح المرتفع ة  زیومن مزایا ھذه الإستراتیجیة  
والح  صة ال  سوقیة، وتح  سین المرك  ز التناف  سي للمنظم  ة، م  ن خ  لال زی  ادة   
قدرتھا على خدمة عملائھا، وتحسین نت ائج أعمالھ ا، أم ا عیوبھ ا ف ي زی ادة          
تكالیف الإنتاج والتسویق نظراً لزی ادة ت شكیلة المنتج ات، والإنت اج بكمی ات           

  .قلیلة لكل شكل

 Marketing Concentrated :المركز التسویق -ج

مـــالمنظ
  المنتج

  السعر

التوز

الترو

زیج أنواع مختلفة من الم[  ]قطاعات سوقیة مختلفة[

  المنتج

  السعر

التوز

الترو

  المنتج

  السعر

التوز

الترو
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٩٣ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

حیث یتم تجزئة أو تقسیم السوق إلى عدة قطاع ات، مثلم ا یح دث ف ي       
التسویق المتن وع، ولك ن ی تم اختی ار قط اع واح د فح سب، وتركی ز التعام ل             

  .معھ، وھنا تستخدم المنظمة مزیجاً تسویقیاً واحداً
  
  
  
  
  
  

  المركزالتسویق ) ٦(شكل رقم 
ذه الإستراتیجیة في الفھ م ال دقیق لاحتیاج ات ورغب ات ھ ذا        وتساعد ھ 

القطاع الواحد، وتركیز الجھد التسویقي في مزیج واح د موج ھ ل ھ، وتتبن ى              
بع ض المنظم ات ال صغیرة ھ ذه الإس تراتیجیة لكونھ ا ت رى أن التعام ل م ع          
قطاع محدد من السوق یكون أكثر ربحیة من توزی ع الجھ د الت سویقي عل ى         

نھ  ا ذل  ك م  ن تحقی  ق إنج  از أف  ضل ف  ي نت  ائج      مكِّاع  ات، إذ یُع  دد م  ن القط 
الأعم  ال، وانخف  اض ن  سبي ف  ي التك  الیف، بینم  ا یُع  اب علیھ  ا أن المخ  اطر    

  .تكون عالیة في حالة تغیر الطلب أو دخول منافسین مؤثرین

مع اییر المفاض لة ب ین الإس تراتیجیات الثلاث ة لتجزئ ة ال  سوق        ٥/٥
  :إلى قطاعات

مـــالمنظ

قطاع سوقي [   ] واحدمزیج تسویقي[

  المنتج

  السعر

التوز

الترو
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٩٤ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

إذ یف   ضل إتب   اع إس   تراتیجیة الت   سویق المرك   ز أو   : م   وارد المنظم   ة ̈ 
إستراتیجیة التسویق غیر المتنوع، عندما تكون الموارد محدودة، بینم ا     

 .تلجأ المنظمة إلى التسویق المتنوع في حالة توافر الموارد لدیھا
فالتسویق غیر المتنوع یلائم المنتج ات الت ي لا یرغ ب     : تجانس المنتج ̈ 

 المعب   أة، أم   ا  هلاف   ات فیھ   ا مث   ل المی   ا  معظ   م الم   شترین بوج   ود اخت  
ین العم   لاء ف   ي ب   الإس  تراتیجیات الأخ   رى، ف   تلائم وج   ود اختلاف   ات  

العلام  ة التجاری  ة أو م  ستوى الج  ودة أو غیرھ  ا م  ن الخ  صائص مث  ل    
 .السیارات والشقق التملیك

التق دیم  (فف ي مراح ل   : المرحلة التي یمر بیھا المنتج م ن دورة حیات ھ        ̈ 
، ن ستخدم إس تراتیجیة الت سویق غی ر المتن وع         )نح دار للمنتج، النم و، الإ   

أما في مرحلة الن ضج ف یمكن الإتج اه للت سویق     لتركیز الجھد التسویقي، 
 .المتنوع

فإذا تبنى المنافسون إستراتیجیة تقسیم السوق : إستراتیجیات المنافسین̈ 
، فمن الصعب عل ى المنظم ة إتب اع الت سویق غی ر       )التنویع أو التركیز  (

 .المتنوع
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٩٥ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  ملخص الفصل
مجموع   ات تجزئ   ة ال   سوق ھ   ي العملی   ة الخاص   ة ب   التعرف عل   ى ̈ 

العم  لاء، ال  ذین لھ  م ردود أفع  ال متوقع  ة ومت  شابھة تج  اه الجھ  ود       
 .التسویقیة للمنظمة خلال فترة زمنیة معینة

تجزئة السوق، تقنیة فنیة ذات فائدة للمنظم ة، ف ي تحدی د القطاع ات          ̈ 
اتیجیة التي تساعدھا ف ي تحقی ق   والأھداف التسویقیة، واتخاذ الإستر   

 .أھدافھا
تحقی ق فعالی ة التجزئ ة،    یوج د ع دد م ن المتطلب ات الت ي ت ساعد ف ي        ̈ 

 :مثل
ت    وافر المعلوم    ات، وقابلی    ة خ    صائص المجموع    ة للتحدی    د   ?

 .والقیاس
 .كبر حجم القطاع أو المجموعة ?
 .إمكانیة الوصول إلیھ ?
 .تحدید الفترة الزمنیة للجھود التسویقیة المبذولة ?
وافر الإمكانی   ات المالی   ة والمھ   ارات الب   شریة الت   ي تق    وم      ت     ?

 .جزئةتبال

یوجد ثلاث إستراتیجیات بدیلة لتجزئ ة ال سوق، ی تم المفاض لة بینھ ا             ̈ 
 :وھي
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٩٦ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 ت  سویقي واح  د، وال  سوق كل  ھ    م  زیج (الت  سویق غی  ر المتن  وع    ?
 ).كقطاع واحد

أكث  ر م  ن م  زیج ت  سویقي، وع  دة قطاع  ات     (الت  سویق المتن  وع   ?
 ).سوقیة

 ).مزیج تسویقي واحد، وقطاع سوقي واحد( المركز التسویق ?

 :یوجد عدة معاییر تحكم المفاضلة بین الإستراتیجیات السابقة، مثل̈ 

 .موارد المنظمة ?

درجة تجانس المن تج بالن سبة للعم لاء م ن حی ث الاخ تلاف ب ین            ?
رغباتھم نحو العلامة التجاریة أو مستوى الجودة أو مواص فات       

 .المنتج نفسھ

 .ي یمر بھا المنتج من دورة الحیاةالمرحلة الت ?

 .إستراتیجیات المنافسین ?

 

  تدریبـــات
  :حدد مدى صحة أو خطأ العبارات التالیة مع التعلیل: ١س

الت   سویق غی   ر المتن   وع یعن   ي تجزئ   ة ال   سوق إل   ى ع   دة قطاع   ات     : ١/١
  .واستخدام مزیج تسویقي لكل قطاع
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٩٧ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

س كل ي، والتركی ز   التسویق المركز یعني النظر إلى السوق على أس ا       : ١/٢
  .على الخصائص المتشابھة بین العملاء

  .یستخدم مزیج تسویقي واحد في حالة التسویق المتنوع: ١/٣
  .یستخدم أكثر من مزیج تسویقي في حالة التسویق المركز: ١/٤
  .یستخدم أكثر من مزیج تسویقي في حالة التسویق غیر المتنوع: ١/٥
 الإس  تراتیجیة الخاص  ة بتجزئ  ة   لا ت  ؤثر م  وارد ال  شركة ف  ي تحدی  د    : ١/٦

  .السوق
  .یوجد عدد من الإستراتیجیات البدیلة لتجزئة السوق: ١/٧
  .رادف للسوق بمعناه التسویقيالسوق بمعناه الاقتصادي مُ: ١/٨
في تجزئة السوق بالنسبة لمنظمة ما،     یمكن اختیار إستراتیجیة واحدة     : ١/٩

  .والاستمرار علیھا لفترات زمنیة طویلة
 السوق من وجھة النظر التسویقیة ھو مجموعة واح دة م ن العم لاء             :١/١٠

  .لھم خصائص متشابھة في الحاجات والخصائص والدوافع والرغبات

  :الثنائیات التالیةعنصري بین كلٍ من ق فرِّ: ٢س
ال  سوق م  ن وجھ  ة النظ  ر الاقت  صادیة، وال  سوق م  ن وجھ  ة النظ  ر        : ٢/١

  .التسویقیة
  .التسویق المركزمتنوع وإستراتیجیة إستراتیجیة التسویق ال: ٢/٢
  .السوق والتسویق: ٢/٣
  .التسویق المتنوع والتسویق غیر المتنوع: ٢/٤

  :اكتب مذكرات وافیة في كلٍ مما یلي: ٣س
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٩٨ 

 ء وبعد الإنتاجالتسویق قبل وأثنا  الخامسالفصل ٥

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  .الأسباب التي تدعونا لتجزئة السوق: ٣/١
  .أسس تجزئة السوق إلى قطاعات: ٣/٢
  . تجزئة السوقالمعاییر التي تحكم المفاضلة بین إستراتیجیات: ٣/٣
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  سداسالالفصل 

  اتخاذ قرارات المُنْتَج
  :بعد دراستك ھذا الفصل، یجب أن تكون قادراً على

 .المعرفة بمفھوم المنتج وأنواعھ، والأبعاد الأساسیة لمكونات المنتج̈ 
 .المعرفة بالتقسیمات المختلفة للسلع والخدمات، وخصائص كل منھا̈ 
ع دیلات الت ي   اكت ساب المھ ارة ف ي تمیی ز م زیج وخط وط المنتج ات، والت       ̈ 

 .یمكن إجراؤھا علیھ
وخط   وط المنتج   ات،  إدراك أھمی   ة التوج   ھ الإیج   ابي لاس   تخدام م   زیج   ̈ 

 .والتعدیلات التي یمكن إجراؤھا علیھ، في تحقیق مركز تنافسي أفضل
معرفة وإدراك دورة حیاة المنتج، والإستراتیجیات التسویقیة الم ستخدمة          ̈ 

  .في كل مرحلة من مراحل دورة الحیاة
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١٠٢ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 
ل المنتج  ات ج  وھر العملی  ات الت  سویقیة لأی  ة منظم  ة، ذل  ك أن     تمث  

للمن تج ت  أثیر مباش  ر ف  ي تحدی  د ح صة المنظم  ة م  ن ال  سوق، وف  ي مواجھ  ة    
المنافسة، اعتم اداً عل ى م ستوى ج ودة المن تج وقدرت ھ عل ى إش باع حاج ات             
ورغبات العملاء الحالیین والم رتقبین، ول یس م ن ش ك أن اتخ اذ الق رارات            

یج المنتج  ات وتمییزھ  ا وتبیینھ  ا وض  مانھا وتحدی  د الخ  دمات    المتعلق  ة بم  ز 
للجھود والعملیات التسویقیة المبذولة ف ي المنظم ة   المرتبطة بھا، ھو أساس     

(Kotler, P., ٢٠٠٠; Pride, W.M. and O.Ferrell, ٢٠٠٠)  
  

  المنتج؟ وما ھي أنواعھ؟ ما ھو مفھوم ٦/١
سوق، لج   ذب ھ   و أي ش   ئ یمك   ن تقدیم   ھ للعم   لاء ف   ي ال    : المن   تج

الاھتمام، أو ال شراء أو الاس تخدام أو الحی ازة أو الاس تھلاك، بھ دف إش باع             
  .حاجاتھم

فھ  و یتك  ون م  ن مجموع  ة الخ  صائص وال  صفات الملموس  ة وغی  ر   
وم   ستوى الج   ودة وس   معة المنتج   ین    الملموس   ة مث   ل الت   صمیم وال   شكل    

ي والخ  دمات المرتبط  ة وغیرھ  ا، مم  ا ی  وفر للعم  لاء مجموع  ة المن  افع الت      
  .حقق لھم إشباع حاجاتھمیتوقعون الحصول علیھا وتُ

  

  :وقد اتسع مفھوم المنتج من وجھة النظر التسویقیة لیشمل

 ).الخدمات الصحیة/ سیارة (السلع والخدمات ̈ 
 ).توصیل الطلبات للمنازل/ فكرة الأغذیة السریعة (الأفكار ̈ 
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١٠٣ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 ).الاستشارات القانونیة/ الطبیب(جھود الموارد البشریة ̈ 
 ).المنتجعات والفنادق(ماكن الأ̈ 
 ).عرض للبیع ككل، أو لجزء من أسھمھاالشركات التي تُ(المنظمات ̈ 

  

  :أبعاد مكونات المنتج ٦/٢

ج   وھر المن   تج،  : ویتك   ون المن   تج م   ن ثلاث   ة أبع   اد رئی   سیة ھ   ي    
  )٧(الخصائص المادیة للمنتج، الخدمات المرتبطة بالمنتج شكل 

(Kotler, P. and G. Armstrong, 2006) 
 
 
 
 

  
  
  
  
  
  
  
  

  

المنافع 
الأساسیة 

 للمنتج

 التصمیم

 الشكل

 الجودة

المواص
 فات

الاسم والعلامة 
 التجاریة

 السمعة

النقل 
والتوص

 یل

خدمات ما بعد  الائتمان
 البیع

الصیانة 
 والإصلاح

 التركیب

 الضمان

 التدریب

الخدمات 
المرتبطة 

 بالمنتج

الخصائ
ص 

المادیة 
 الملموسة

جوھر 
 المنتج
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١٠٤ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

الأبعاد الثلاثة للمنتج) ٧(شكل رقم   
  
  

، إذ ی  تم )المن  افع الأساس  یة للمن  تج  ( Core Productج  وھر المن  تج   )١(
 .شراء المنتج للحصول على ھذه المنافع الأساسیة

 كالت صمیم وال شكل   Tangible Productالخ صائص المادی ة للمن تج     )٢(
 .معة المنتجینوالعلامة والاسم التجاري، ومستوى الجودة وس

 وتمث ل الفوائ د   Augmented Productالخ دمات المرتبط ة ب المنتج     )٣(
التي یحصل علیھا العملاء، دعماً ومساندة لھم من ) التكمیلیة(الإضافیة 

المنظمة المنتجة لتستكمل بھا إشباعاً أف ضل لحاج ات العم لاء، ویمك ن         
لمن  تج،  ت  سبق بھ  ا توقع  ات العم  لاء ف  ي الانتف  اع بالمن  افع الأساس  یة ل       

والخصائص المادیة الملموسة وبالتالي الحصول عل ى می زات تناف سیة         
  .أكثر

  

  :التقسیمات المختلفة للسلع ٦/٣
ھي مجموعة من المكونات والخ صائص المادی ة الملموس ة،         : السلعة

ل  دى العم  لاء، ویمك  ن تق  سیمھا وفق  اً    الت  ي ت  شبع حاج  ات ورغب  ات معین  ة    
  :للمستھلك إلىللعادات الشرائیة 
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١٠٥ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  صناعیة/ سلع إنتاجیة   سلع استھلاكیة
    :صنف إلىوتُ

  المواد الخام   أو استقرابیةسلع مُیَّسرة
  آلات ومعدات  سلع تسوق أو انتقائیة

  الإمدادات والخدمات الصناعیة  سلع خاصة
  مستلزمات التشغیل  
، ولا ھ  ي ال  سلع الاس  تھلاكیة الت  ي یتك  رر ش  راؤھا    : ال  سلع المی  سرة  ?

شتري ب صفة منتظم ة، وم ن    اج إل ى مجھ ود ش رائي كبی ر، لأنھ ا تُ             تحت
: أماكن قریبة للمستھلك، وأسعارھا منخفضة، فھي سلع استقرابیة، مثل

معجون الأس نان، ومنتج ات الألب ان، وال صحف الیومی ة وتوج د أھمی ة          
 والتبی  ین ولا توج  د أھمی  ة لل  ضمان، مع  دل دوران الب  ضاعة     للتغلی  ف

أي تغطی   ة ( توزیع  اً غی  ر مباش  ر وش  املاً     مرتف  ع، ویف  ضل توزیعھ  ا   
، والإعلان ھ و أھ م عناص ر الم زیج       )السوق بأكبر عدد من الموزعین    

 .الترویجي ثم تنشیط المبیعات
وھ  ي س  لع اس  تھلاكیة تحت  اج إل  ى دراس  ة   : الانتقائی  ة/ س  لع الت  سوق  ?

وال سعر والمارك ة التجاری ة     وبحث ومفاضلة ب ین الب دائل، ف ي الج ودة           
ل ش  رائھا، مث  ل الملاب  س، ال  سلع المعم  رة، الأث  اث، ل  ذا   والمودی  ل، قب  

توج  د أھمی  ة للاس  م التج  اري، والخدم  ة وال  ضمان والتبی  ین، وال  سعر     
نسبیاً ومعدل الدوران منخفض نسبیاً، والتوزی ع مباش ر أو غی ر         مرتفع  

، والبیع الشخ صي  )في المناطق التجاریة مثلاً   (مباشر، شامل أو محدد     
 .علانیأتي في المقدمة ثم الإ
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١٠٦ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

، ذات )شتري لاس  تھلاكھاأي تُ  (ھ  ي س  لع اس  تھلاكیة : ال  سلع الخاص  ة ?
خ اص ف ي الانتق اء    خصائص فری دة، ویتطل ب ش راؤھا القی ام بمجھ ود       

والمفاض  لة قب  ل ال  شراء، مث  ل ال  سیارات الف  اخرة، ملاب  س ال  سھرات،   
الملابس الریاضیة، لذا فالإس م التج اري والخدم ة وال ضمان والتغلی ف          

ومع  دل ال  دوران م  نخفض،  ی  رة، ف  سعر الوح  دة مرتف  ع   لھ  م أھمی  ة كب 
والتوزی  ع ق  د یك  ون مباش  ر أو غی  ر مباش  ر، وغی  ر مھ  م موق  ع المتج  ر  
فالعمیل سیذھب إلی ھ، والإع لان ث م البی ع الشخ صي وتن شیط المبیع ات         

 .ھي أھم العناصر في المزیج الترویجي بالترتیب
 بغ   رض شترىوھ   ي ال   سلع الت   ي تُ     : ال   صناعیة/ ال   سلع الإنتاجی   ة   ?

استخدامھا في العملیة الإنتاجیة لإنتاج س لع أخ رى، أو بغ رض ت سھیل        
، Raw Materialsالم  واد الخ  ام  : العملی  ة الإنتاجی  ة ذاتھ  ا، وت  شمل  

، والأجھ   زة الم    ساعدة  Major Equipmentوالآلات والمع   دات  
Accessory Equipment ومستلزمات التشغیل ،Components 

& Parts والإمدادات ،Supplies والخدمات الصناعیة ،Business 
Servicesوتتمثل الخصائص التسویقیة لھذه السلع ما یلي ،: 

 .لجنة من الخبراء والفنیین المتخصصین في عملیة الشراءاشتراك ̈ 
 .رد نظراً لارتفاع قیمة الصفقةومن المنتج أو المالشراء المباشر ̈ 
 .امتباعد فترات الشراء، وقد تتم برمجة التورید خلال الع̈ 
استخدام أسلوب التف اوض ف ي ال شراء عل ى المواص فات والكمی ات               ̈ 

 .والأسعار ومواعید التورید وغیرھا
الطل  ب عل  ى ھ  ذه ال  سلع طل  ب م  شتق م  ن الطل  ب عل  ى المنتج  ات      ̈ 

  .)بواسطة العملاء (النھائیة
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١٠٧ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  ما ھي الخدمات؟ وما ھي خصائصھا؟ ٦/٤
تریھا إذا كان   ت ال   سلع ھ   ي الأن   شطة والمن   افع الملموس   ة الت   ي ی   ش    

المستھلك لإشباع حاجات ھ إلیھ ا؛ ف إن الخ دمات ھ ي الأن شطة والمن افع غی ر            
الخ  دمات : لإش  باع حاجات  ھ إلیھ  ا، مث  ل  الملموس  ة الت  ي ی  شتریھا الم  ستھلك   

التعلیمی    ة، الخ    دمات ال    صحیة، خ    دمات ال    صیانة والإص    لاح، خ    دمات  
  .الاستشارات القانونیة وغیرھا كثیر

(Zeithaml, V. et al., 1988; Lovelock, C., 1996) 

 
الخ  دمات غی  ر ملموس  ة أي لا یمك  ن رؤیتھ  ا والإم  ساك بھ  ا، ولك  ن  ̈ 

الإش  باع ال  ذي یع  ود عل  ى الم  ستھلك ھ  و إش  باع معن  وي یتمث  ل ف  ي    
المنافع الأساسیة : الانتفاع بالمنافع المترتبة على شراء الخدمة وھي  

 الجودة –لتجاري كالاسم ا(، المنافع غیر الملموسة )جوھر الخدمة(
، ث م الخ دمات الإض  افیة   ) س معة المنتج ین للخدم  ة  – المواص فات  –

 – ال ضمان  –مثل خدمات ما بعد البیع، التدریب    (المرتبطة بالمنتج   
، ومث ال ذل ك خ دمات الفن ادق والخ دمات ال صحیة         )إل خ ... الائتمان  

 .وغیرھا
 –النق ل  : یصعب أداء بعض الوظائف الت سویقیة ف ي الخ دمات مث ل         ̈ 

 . التخزین–التغلیف 
 .ضرورة وجود علاقة مباشرة بین طالب الخدمة ومقدمھا̈ 
تختلف المواصفات الخاصة بالخدمة م ن منطق ة لأخ رى م ن حی ث           ̈ 

 ).أي صعوبة تنمیط الخدمة(السعر والجودة وغیرھا 
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١٠٨ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

یج   ب أن ی   تم تط   ویر الخدم   ة ب   صفة م   ستمرة بمراع   اة توقع   ات    ̈ 
 ;٢٠٠٢ ,.Zeithaml et al) ینواحتیاج  ات العم  لاء الم  رتقب 

Etzel, ١٩٩٧)  

  :مزیج وخطوط المنتجات ٦/٥
وھ  و مجموع  ة المنتج  ات الت  ي   : Product Mixم  زیج المنتج  ات  ̈ 

تنتجھا الشركة، وتقدمھا للعملاء ویتكون مزیج المنتجات م ن ع دد م ن      
 .خطوط المنتجات

وھو مجموعة المنتجات التي ترتبط : Product Lineخط المنتجات ̈ 
خصائص والمواصفات، أو الحاجات التي ت شبعھا  ال: ببعضھا من حیث  

أو یتم تسویقھا من خلال نفس منافذ التوزیع، مثل خط إنت اج الثلاج ات          
 .في شركة العربي لإنتاج الأجھزة الكھربائیة

  :مزایا تنظیم خطوط المنتجات بالنسبة للمنظمة
 تحقیق وفورات في الإعلان نتیجة الإعلان عن عدد من المنتج ات تح ت       -أ

  .لة الخط واحدمظ
 وفورات التغلی ف المتماث ل والنق ل والتخ زین المتماث ل، مم ا ی ؤدي إل ى          -ب

  .سھولة التعرف علیھا
  . وفورات تنمیط المكونات والأجزاء-ج
 وفورات التوزیع الفع ال بت وفیر ب دائل وخی ارات أم ام حاج ات ورغب ات         -د

 .العملاء، مع تنویع المخاطر
 وی شیر إل ى ع دد    :Product Mix Widthاتساع مزیج المنتج ات  ̈ 

 .خطوط المنتجات التي تقدمھا المنظمة
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١٠٩ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

وی  شیر إل  ى ع  دد : Product Line Depthعم  ق خ  ط المنتج  ات ̈ 
 .في الخط) السلع أو الخدمات(المنتجات 

: Consistency of Product Mixات  ساق م  زیج المنتج  ات   ̈ 
ویشیر إلى درجة الارتب اط ب ین خط وط المنتج ات م ن حی ث متطلب ات             

  .ج والتسویق والتمویلالإنتا

یوضح مزیج المنتجات في شركة العربي ) ٨(وفیما یلي شكل رقم 
  )بیانات افتراضیة غیر حقیقیة(لإنتاج الأجھزة الكھربائیة 

  

  

  

  

  

  )٨(شكل رقم 

یوضح مزیج المنتجات في شركة العربي لإنتاج الأجھزة الكھربائیة 
  )بیانات افتراضیة غیر حقیقیة(

  

مزیج المنتجات لشركة العربي لإنتاج الأجھزة 
  الكھربائي

خط إنتاج 
المساعدا

ت 
 التدریبیة

خط إنتاج 
الكمبیوتر 

 المحمول

خط 
اج إنت

المراو
 ح

خط 
إنتاج 
 اللمبات

خط 
إنتاج 
المكیفا

 ت

خط 
إنتاج 
الثلاجا

 ت

  خط 
إنتاج 
الغسالا

 ت
 غ                     سالة -

  أتوماتیك
 ف غ  سالة ن  ص -

  أتوماتیك
   غسالة عادیة-

   قدم٢٦ثلاجة  -
   قدم١٨ ثلاجة -
   قدم١٤ ثلاجة -
   قدم١٢ ثلاجة -
   قدم ١٠ ثلاجة -
  )عادیة(

  مكیف توشیبا
 ح       صان ١،٥ -

  شباك
 ح       صان ٢،٥ -

  شباك
 ح              صان ٢ -

  سبلیت
 ح              صان ٣ -

  سبلیت

 لمب    ات فلورس    نت  -
  سم٦٠

 لمب    ات فلورس    نت  -
   سم١٢٠

 لمب        ات م        وفرة  -
  للطاقة

   وات٩ -  
   وات١٤ -  
   وات٢٣ -  

مروح               ة  -
  سقف

 مروح               ة -
  ستاند

 مروح               ة -
  مكتبة

 مروح               ة -
  حائط

- 
روجكت    و ب

  ر
   داتاشو-
 س      بورة -

 ١٠كمبی     وتر محم     ول  -
  .بوصة

 ١٤ كمبی     وتر محم     ول -
  بوصة

 ١٥،٦ كمبیوتر محم ول    -
مواص          فات (بوص          ة 

  )متقدمة
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١١٠ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 خط وط  ٧لسابق أن اتساع مزیج المنتج ات ھ و   ویتضح من الشكل ا 
والراب  ع ) ٦(والثال  ث ) ٦(والث  اني )  منتج  ات٣(إنت  اج وعم  ق الخ  ط الأول 

  ).٤(والسابع ) ٣(والسادس ) ٥(والخامس ) ٥(

  : التعدیل في مزیج وخطوط المنتجات٦/٦

حیث بمرور الزمن وحدوث تغیرات في المؤثرات البیئیة المحیطة، 
المستھلكین، ووج ود تط ورات فنی ة ف ي تقنی ات الإنت اج،            والتغیر في أذواق    

ف  إن المنظم  ة تحت  اج عب  ر الفت  رات الزمنی  ة إل  ى إع  ادة تقی  یم مكان  ة المن  تج    
Repositioning  ف  ي إدراك الم  ستھلك الح  الي والمرتق  ب     نتیج  ة التغی  ر

للمنتج، والتغیر في الصورة الذھنیة لمنتجات الشركة لدى العملاء الح الیین      
ن بالن  سبة للمنتج   ات المناف  سة وفیم  ا یتعل   ق بمواص  فات المن   تج     والم  رتقبی 

وجودتھ والأسعار والخدمات الإضافیة وفي مكانة المن تج بالن سبة للأس واق        
  .المستھدفة، وغالباً ما یتطلب ذلك تعدیل المنتج

ویقصد بھ تغییر خاصیة : Product Modificationتعدیل المنتج ̈ 
  :ثلواحدة أو أكثر من خصائص المنتج م

، فزی  ادة الج  ودة )درج ة الاعتمادی  ة والمتان  ة للمن تج  (تع دیل الج  ودة   ?
تؤدي لزیادة قدرة المنظمة عل ى المناف سة، ورف ع الأس عار، وزی ادة        

جدی دة،  الولاء للماركة وإتاحة ف رص ت سویقیة جدی دة ف ي قطاع ات             
 .والعكس بالعكس
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١١١ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 التعدیل الوظیفي بالتغییر في إحدى خصائص المنتج بما ی ؤدي إل ى        ?
 .سھولة أو أمان أو تعدد استعمالات المنتج

بتغیی ر ال شكل الجم الي للمن تج لتحفی ز العم لاء عل ى             : تعدیل ال شكل   ?
إحلال الأشكال والمودیلات الجدیدة ب دلاً م ن الاس تغناء ع ن المن تج          

  .واستبدالھ بمنتج منافس یؤدي نفس الوظیفة
 :Product Line Extensionsتوسیع خط المنتجات ̈ 

ا تق  رر المنظم  ة وإدارة الت  سویق إم  ا بإض  افة خ  ط      ویح  دث عن  دم 
منتج  ات جدی  د لخط  وط المنتج  ات الحالی  ة وی  سمى ذل  ك ب  التنویع أو بزی  ادة    
العمق في خط المنتجات بإضافة أشكال أو ألوان أو مقاسات وأحجام جدی دة       
للمنتج ویسمى ذلك  بالتشكیل وذلك بھدف زیادة المیزات التنافسیة لمنتجات  

 .المنظمة
 :Product Line Contractionص خط المنتجات تقلی̈ 

أي بتخفیض عدد المنتجات وخاصة تل ك الت ي لا ت ساھم ف ي تحقی ق           
أرب اح أو زی  ادة ف  ي المبیع  ات للخ  ط، أو للتق ادم ف  ي بع  ض المنتج  ات تح  ت    

  .وطئة دخول المنافسین بمنتجات جدیدة

 :Brandingتمییز المنتجات ̈ 
فرق ة وتمیی ز منتجاتھ ا ع ن       المنظم ة لت  وھو الوسیلة التي ت ستخدمھا      

منتجات المنافسین وقد یكون ذلك بالإس م التج اري أو بالعلام ة التجاری ة أو            
بھما معاً، وقد تستخدم المنظمة في ذلك الأس ماء أو الت صمیمات أو الرم وز      

أو مزیج   اً منھ   ا مث   ل علام   ات س   یارات تویوت   ا وش   یفرولیھ  أو العلام   ات 
  .ومرسیدس
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١١٢ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 :Packagingالتغلیف ̈ 
  :حیث یؤدي التغلیف إلى

 .حمایة المنتجات أثناء النقل والتخزین والتداول ?
الت  رویج للمنتج  ات م  ن خ  لال إب  راز تمیی  ز المنتج  ات بم  ا ی  سھل         ?

 .التفرقة بینھا وبین المنتجات الأخرى
  .دام المنتجختسھیل عرض واست ?

 :Labelingالتبیین ̈ 

خواص ھ  ویعني بیان معلومات إخباریة ع ن المن تج وكیفی ة إنتاج ھ و        
وكیفیة استخدامھ والاعتماد علیھ، وذلك لمساعدة المستھلكین في اختی ار م ا     

ن الإخب    اري ییناس   ب احتیاج   اتھم م    ن منتج   ات وھ   و م    ا یع   رف ب   التبی      
Informational Labeling     وج ذب  ، كما قد ی ستخدم التبی ین ف ي الإقن اع

 وھذا انتباه المستھلكین للمنتج باستخدام شعارات وأشكال وتصمیمات جذابة   
  .Persuasive Labeling ما یعرف بالتبیین المقنع

 :Product Warrantiesالضمان ̈ 
ن عیوب الصناعة التي ق د تظھ ر    عوھو حمایة وتعویض المشترى     

أثن    اء أو بع    د اس    تخدام المن    تج، وی    رتبط ذل    ك ب    اختلاف الخ    صائص       
والمواص فات الفعلی ة للمن تج عم ا ھ و متوق ع، وتختل ف ح دود ال ضمان م  ن          

وق   د ی   ستخدم ال   ضمان ف   ي الت   رویج  . خ   ر وم   ن منظم   ة لأخ   رى من   تج لآ
  .للمنتجات وزیادة ثقة المشتري وتشجیعھ على شراء المنتجات

 The Product Life Cycle : دورة حیاة المنتج٦/٧
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١١٣ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

ھي المراحل التي یمر بھا المنتج منذ بدء إنتاجھ ودخولھ إلى السوق 
اح  ل الزمنی  ة ف  ي حی  اة  وحت  ى اختفائ  ھ وان  دثاره، فف  ي ك  ل مرحل  ة م  ن المر 

المنتج، توجد فرص وتھدیدات تسویقیة، یمكن أن نتع رف علیھ ا م ن خ لال      
  .رصد سلوك كلٍ من المبیعات، التكالیف، الأرباح، المستھلكین، المنافسین

  :ھي) ٩شكل رقم (ویمر المنتج في المعتاد، بأربعة مراحل 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  )٩(شكل رقم 
  مراحل دورة حیاة المنتج

The Product Life Cycle 

 فف ي ب دء تق دیم المن تج إل ى      :Introduction Stageمرحلة التق دیم  ̈ 
السوق یكون نمو مبیعات المنتج بطیئاً، وتكون تكالیف التقدیم مرتفعة،       

 .وغالباً لا تتحقق أرباح، حیث المبیعات منخفضة

  صفر

مرحلة 
  التقدیم

مرحلة 
  النمو

مرحلة 
النضو

ج

مرحلة 
الانحدا

ر

  الزمن

المبیعا
ت 

اوالأرب المبیعا
ت 

  الأرباح 
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١١٤ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

قبول السوق للمنتج، والزی ادة  حیث : Growth Stageمرحلة النمو ̈ 
تكلف  ة متوس  طة لك  ل   (بیع  ات، وتق  ل التكلف  ة لك  ل عمی  ل     ال  سریعة للم

 .، وبالتالي فالأرباح مرتفعة، فینتبھ المنافسون ویزید عددھم)عمیل

لتصل إل ى  وھنا تزید المبیعات، : Maturity Stage جمرحلة النض̈ 
القمة، مع تكلفة منخف ضة لك ل عمی ل، وتك ون الأرب اح عالی ة، إلا أنھ ا         

ظ  م العم  لاء الم  رتقبین بالح  صول عل  ى   ، لقی  ام معتب  دأ ف  ي الإنخف  اض 
 .، وزیادة نفقات التسویق لمواجھة المنافسة)تشبع السوق(المنتج 

استمرار انخفاض المبیعات وفیھا : Decline Stageمرحلة الإنحدار ̈ 
وانخف اض ع دد المناف سین، وذل ك نتیج ة      ) انح دار المبیع ات والأرب اح   (

دم التقن  ي، أو دخ  ول  التغی  ر ف  ي احتیاج  ات ورغب  ات العم  لاء، أو التق     
منتج   ات مناف   سة، وزی   ادة الع   رض م   ن المن   تج وبدائل   ھ والمنتج   ات    

 .المنافسة الجدیدة عن الطلب

 

  : المعاییر الموضوعیة لدورة حیاة المنتج٦/٨
ك ل من تج بكاف ة مراح ل دورة الحی اة، فق د ی تم تق دیم          لیس حتم اً أن یم ر        )١

 .المنتج للسوق، فیموت ولیداً وئیداً
فترة الزمنیة لكل مرحلة م ن من تج لآخ ر، وف ق الف رص        یختلف طول ال   )٢

 .التسویقیة، وتھدیدات التنافس في الحال والمستقبل
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١١٥ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

إذا ، تط ویر منتجاتھ ا،   )الذكاء التنافسي(عادة ما تنھج المنظمات الذكیة     )٣
ق  ارب المن  تج إل  ى مرحل  ة الانح  دار، ویك  ون التط  ویر بإح  دى ص  ور       

 :ثلاث
 .منتجإیجاد استخدامات جدیدة ومطورة لل  )أ 
 .بیع المنتج لقطاعات جدیدة من السوق )ب 
 .إدخال تعدیل وتطویر جذري على المنتج )ج 
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١١٦ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

وھكذا دوالی ك  ... نكون أمام منتج جدید في دورة حیاة جدیدة  فحینئذ  
  .)١٠شكل رقم (
  
  
  
  
  
  
  
  

  )١٠(شكل رقم 
إدخال تطویر وتعدیل على المنتج ومزیجھ التسویقي لیصبح منتجاً 

  )تجدید شباب المنتج(یاة جدیدة مع الزمن جدیداً ویبدأ دورة ح
  
 

إذا ظھ  ر من   تج جدی  د، ف   إن العم  لاء الم   رتقبین یتخوف  ون م   ن ش   رائھ      )٤
لمحدودیة خب رتھم ب ھ، ویطل ق عل ى الم شترین ف ي مرحل ة التق دیم ھ ذه                 
أنھم المبادرون بالشراء، ونسبتھم منخفضة، ویحتاج الأمر إلى الترویج     

  .تقبین بالمنتجوقتاً طویلاً لإقناع العملاء المر

  صفر

مرحلة 
  التقدیم

مرحلة 
  النمو

مرحلة 
النضو

مرحلة 
الانحدا

  الزمن

المبیعا
ت 

بدء دورة 
حیاة 
بدء دورة   جدیدة 

حیاة 
  جدیدة 
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١١٧ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

فإذا حظى المنتج بالقبول في مرحلة النمو، صار الم شترون أغلبی ة            
ویطلق علیھم أوائل المتبنین، ویزداد دخول المناف سین، وم ع م رور ال زمن          
ینتقل المنتج إلى مرحلة النضج، بدخول المتبن ین، والم شترین الع ادیین، ث م            

ظھور شكل أو نوع جدید سرعان ما تنحدر المبیعات مع اشتداد المنافسة أو 
، فیتح ول إلی ھ العم  لاء، م ا ل م تب ادر المنظم ة المنتج  ة       )من تج من افس ب دیل   (

  .بتطویر المنتج لتبدأ دورة حیاة جدیدة بمنتج مطور أو معدل جدید

  : الاستراتیجیات التسویقیة في مراحل دورة حیاة المنتج٦/٩

  :التقدیم مرحلة في التسویقیة الاستراتیجیات :أولاً
 یمك   ن للمنظم   ة أن ت   ضع لك   ل عن   صر م   ن عناص   ر الم   زیج      إذ

، الم   ستوى )مواص   فات المن   تج، الت   سعیر، الت   رویج، التوزی   ع (الت   سویقي 
المرتف  ع أو الم  ستوى الم  نخفض وعل  ى س  بیل التوض  یح، إذا أخ  ذنا ال  سعر     

س تراتیجیة،  إب دائل  والترویج، معیاراً للتحكم، فإننا س وق نك ون أم ام أربع ة         
  :ھي

لإقن   اع ال   سوق (ل   سعر المرتف   ع، والت   رویج المكث   ف  إس   تراتیجیة ا ?
 ).بأھمیة المنتج

إذا ك  ان حج  م  (إس  تراتیجیة ال  سعر المرتف  ع، والت  رویج الم  نخفض     ?
السوق محدوداً، والمنافسة محدودة، وتوجد رغبة في المن تج ب سعر            

 ).مرتفع
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١١٨ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

إذا ك  ان ال  سوق (إس تراتیجیة ال  سعر الم  نخفض، والت رویج المرتف  ع    ?
 معروف   اً، والمناف   سة عالی   ة م   ع ح   ساسیة ال   سوق  كبی   راً، والمن   تج

 ).للسعر
اخت راق ال سوق    (إستراتیجیة السعر المنخفض والترویج الم نخفض        ?

وھ  ذه ف  ي حال  ة كب  ر حج  م ال  سوق، وغی  ر ذي رغب  ة ف  ي المن  تج،       
 ).والمنافسة قویة، والحساسیة للسعر عالیة

  :النمو مرحلة في التسویقیة الإستراتیجیة :ثانیاً
 : لىوھي تعتمد ع

 .تطویر مواصفات المنتج ?
البح  ث ع  ن قطاع  ات س  وقیة جدی  دة للمن  تج، وإض  افة مناف  ذ توزی  ع    ?

 .أخرى
 .التركیز على الترویج الإقناعي، مع بناء التوعیة بالمنتج ?
 .اختیار الأوقات المناسبة لتخفیض الأسعار لزیادة القدرة التنافسیة ?

  :النضج مرحلة في التسویقیة الإستراتیجیة :ثالثاً
  :مة ثلاث بدائل إستراتیجیة ھيوث

 :Market Modificationتعدیل السوق  )١
 .بالبحث عن قطاعات جدیدة للسوق لم یدخلھا المنتج  - أ 
 .زیادة الاستخدامات الحالیة للمنتج لدى العملاء -ب 
 .البحث عن والترویج لاستخدامات جدیدة للمنتج - ج 
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١١٩ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 :Product Modificationتعدیل المنتج  )٢

 .ة للمنتجتطویر المواصفات والجود  - أ 
 ).صورة المنتج(تطویر الشكل الخارجي  -ب 
 .تطویر مودیلات المنتج - ج 

 :Marketing Mix Modificationتعدیل المزیج التسویقي  )٣
 –زیادة الخ دمات الإض افیة للمن تج    (لواحد أو أكثر من عناصر المزیج     

  ). استخدام أفضل لقنوات التوزیع– تخفیض السعر –الترویج 

  :الإنحدار مرحلة في لتسویقیةا الإستراتیجیة :رابعاً
  :والبدائل الإستراتیجیة ھنا، ھي

 .إستراتیجیة الاستمرار حتى یختفي المنتج )١
إستراتیجیة التركیز بالتركیز على قطاعات السوق القویة فق ط دون          )٢

 .التركیز على الأسواق الضعیفة
إستراتیجیة إنھاء المن تج بتخف یض تك الیف الت سویق لزی ادة الأرب اح          )٣

  . المنتج من السوقحتى خروج
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١٢٠ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  ملخص الفصل
 :یمكن تقسیم السلع إلى قسمین رئیسیین ھما̈ 

 .سلع الاستھلاك ?
 .سلع الإنتاج ?

 :إلى) من حیث عادات الشراء(تنقسم السلع الإستھلاكیة ̈ 
 .سلع مُیَّسرة أو استقرابیة ?
 .سلع تسوق أو انتقائیة ?
 .سلع خاصة ?

ف ي العملی ة   سلع الإنتاج ھي السلع التي ت شترى بغ رض اس تخدامھا         ̈ 
 .الإنتاجیة لإنتاج سلع أخرى أو لتسھیل العملیة الإنتاجیة

ھي الأنشطة والمنافع غیر الملموسة ویشتریھا الم ستھلك    : الخدمات̈ 
 .للحصول على منافع محددة

 :تتصف الخدمات بأنھا̈ 
 .غیر ملموسة ولا یمكن الشعور بھا قبل تقدیمھا ?
 .غیر قابلة للتخزین ?
 .من یطلبھاوقدم الخدمة وجود علاقة مباشرة بین م ?
تباین المع روض منھ ا م ن منطق ة لأخ رى ف ي الج ودة وال سعر              ?

 ).الخدمات غیر نمطیة(والمواصفات 

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 

١٢١ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  تدریبـــات

  :حدد مدى صحة أو خطأ العبارات التالیة مع التعلیل: ١س
السلع الاستھلاكیة ھي التي تشتري بكمیات كبیرة وتستخدم في إنت اج         : ١/١

  .سلع أخرى
 الاس  تقرابیة ھ  ي الت  ي ی  شتریھا الم  ستھلك بع  د مفاض  لة ب  ین        ال  سلع: ١/٢

  .الماركات والبدائل
ال سلع الخاص  ة ھ ي الت  ي ی  شتریھا الم ستھلك م  ن أق رب مك  ان وبأق  ل     : ١/٣

  .مجھود
  .الخدمة قابلة للنقل والتخزین: ١/٤
لا ترتبط الخدمة بشخصیة من یقدمھا، ولكنھا ترتبط بالمستھلك ال ذي        : ١/٥

  .یطلبھا
  .مكن تقسیم السلع إلى سلع استھلاكیة وسلع صناعیةی: ١/٦
  .التمییز للمنتج ھو نفسھ التبیین للمنتج: ١/٧
  .تنویع المنتجات ھو زیادة عدد الأشكال والألوان: ١/٨
یمكن تق سیم ال سلع الإنتاجی ة إل ى س لع اس تقرابیة وس لع ت سوق وس لع                 : ١/٩

  .خاصة
عل  ى ال  سلع والخ  دمات المن  تج م  ن وجھ  ة النظ  ر الت  سویقیة یقت  صر  : ١/١٠

  .والأفكار
  .لابد أن یمر كل منتج بمراحل دورة حیاتھ كاملة: ١/١١

  :الثنائیات التالیةعنصري كلٍ من بین ق فرِّ: ٢س
  .، وتقلیص خط المنتجاتتتوسیع خط المنتجا: ٢/١
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١٢٢ 

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  سادسالفصل ال٦

 مفتوح بجامعة بنھامركز التعلیم ال )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  .تمییز المنتجات، والتبیین: ٢/٢
  .مزیج المنتجات، وخط المنتجات: ٢/٣
  .ة والسلع الإنتاجیةالسلع الاستھلاكی: ٢/٤
  .ع، والخدماتلالس: ٢/٥
  .جوھر المنتج، والخصائص المادیة للمنتج: ٢/٦
  .الخصائص المادیة للمنتج، والخدمات المرتبطة بالمنتج: ٢/٧
  .اتساع مزیج المنتجات، وعمق خط المنتجات: ٢/٨
  .مرحلة النضج ومرحلة النمو في دورة حیاة المنتج: ٢/٩
 كإستراتیجیات تسویقیة في دورة حیاة    وتعدیل السوق تعدیل المنتج،   : ٢/١٠

  .المنتج

  :اكتب مذكرات وافیة في كلٍ مما یلي: ٣س
  .مختلفة للسلعالتقسیمات ال: ٣/١
  .الخدمات، وخصائصھا: ٣/٢
  .مزایا تنظیم خطوط المنتجات بالنسبة للمنظمة: ٣/٣
  .تعدیل المنتج: ٣/٤
  .التغلیف، والضمان: ٣/٥
  .نتجدورة حیاة الم: ٣/٦
  .الإستراتیجیات التسویقیة في مراحل دورة حیاة المنتج: ٣/٧
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  السابعالفصل 

  التسعیراتخاذ قرارات 
  :بعد دراستك ھذا الفصل، یجب أن تكون قادراً على

المعرفة بالمواقف المختلفة لمشكلة تحدید الأسعار، والعوام ل الت ي ت ؤثر          ̈ 
 .في اتخاذ قرارات التسعیر

ط رق تحدی د الأس عار،    اس تخدام  الأساسیة في كتساب المھارات   ااك و رإد̈ 
 .ج الجدید، وفي تسعیر خلیط المنتجاتتنوخاصة عند تسعیر الم

التوجھ الإیجابي في استخدام استراتیجیات التسعیر لتح سین  اك أھمیة  رإد̈ 
 .الموقف التنافسي للمنتج
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٣٠

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

 
  :)المواقف التي تظھر فیھا مشكلة تحدید الأسعار: (مقدمة ٧/١

  :تُواجھ المنظمة بمشكلة تحدید الأسعار في المواقف التالیة
 .الأسعار لمنتج جدیدعندما تحاول وضع  - 
 ف ي منطق ة جغرافی ة جدی دة، أو م ن خ لال           عندما تقدم منتجاً معت اداً     - 

 .قنوات توزیع جدیدة
في حالة تغیر ظروف المنافسة، والإضطرار إلي إع ادة النظ ر ف ي         - 

 .الأسعار
 .عند تغیر المؤثرات البیئیة المحیطة - 
  .أو التكالیف/ في حالة التداخل بین عدة منتجات في الطلب و - 

ھو القیمة التي ی دفعھا الم ستھلك نظی ر ح صولھ عل ي من افع المن تج           : السعر
وھ   ي ج   وھر المن   تج خ   صائص ومواص   فات المن   تج، الخ   دمات      

  .المرتبطة بالمنتج
  حقیقي وسعر نقدي سعر للمنتج ویوجد

دفع ف  ي ش  راء المن  تج أم  ا فال  سعر النق  دي ھ  و المقاب  ل النق  دي ال  ذي یُ   
المنتج التي یحصل علیھا المشتري فقد یق وم   السعر الحقیقي فھو قیمة منافع      

البائع بتثبیت السعر عبر ال زمن، ولكن ھ ین تقص م ن الخ دمات الإض افیة أو              
الخصائص والمواصفات في المنتج، وحینئذ فإن السعر الحقیقي یرتفع رغم 

  . أن السعر النقدي لم یتغیر 
  ).م١٩٨٥نسیم حنا، (

  :في یؤثر التسعیر قرارات إتخاذ فإن لذا

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٣١

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

 .أرباح المنظمة -    .مبیعات المنظمة - 
 .المركز التنافسي للمنظمة في السوق -  .الطلب علي المنتجات - 

  :فھي التسعیر قرارات اتخاذ في تؤثر التي العوامل أما
 . التكالیف-    .عناصر المزیج التسویقي - 
 . توقعات الوسطاء-      .توقعات المشترین - 
  .میة القوانین والقواعد الحكو-      .ھیكل المنافسة - 

  :طرق تحدید الأسعار ٧/٢
 .التسعیر علي أساس التكالیف - 
 .)القدرة الشرائیة للعملاء(التسعیر علي أساس الطلب  - 
 . التسعیر علي أساس المنافسة - 

  :التسعیر علي أساس التكالیف̈ 
  ھامش الربح+ التكالیف الكلیة لإنتاج المنتج = السعر 

  :حیث
  تكالیف غیر المباشرةال+ التكالیف المباشرة = التكالیف الكلیة 

وھ  ذه الطریق  ة تتمی  ز بال  سھولة، وال  شعور بالعدال  ة الن  سبیة ویع  اب  
علیھا صعوبة تحدید التكالیف غیر المباشرة لكل وحدة، مع أعمال سیاسات          
ت  سعیر المناف  سین وظ  روف الطل  ب عل  ي المن  تج، وع  ادة م  ا ت  ستخدم ھ  ذه      

  . متاجر التجزئةيالطریقة ف
  :التسعیر علي أساس الطلب̈ 

  :حیث
 .یتم تحدید سعر مرتفع للمنتج عندما یكون الطلب مرتفعاً - 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٣٢

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

  .یكون منخفضاً عندما یكون الطلب ضعیفاًالسعر  - 
ھذه الطریق ة ھ و القیم ة الت ي ی شعر بھ ا العمی ل           فالعامل الحاسم في  

للمن  تج والت  ي یبینھ  ا الطل  ب عل  ي المن  تج ذات  ھ إلا أن لھ  ذه القاع  دة اس  تثناءً     
 الاس تعمال ع ن قیم ة المن  تج ذات ھ، فقیم ة المن  تج      م أخوذاً م ن اخ تلاف قیم  ة   

تتح  دد بقیم  ة المن  افع الت  ي یؤدیھ  ا، والتكلف  ة الكلی  ة الت  ي تحملتھ  ا المنظم  ة      
المنتج ة بالإض  افة إل ي ھ  امش ال ربح، بی  د أن قیم ة الاس  تعمال ف ي ظ  روف      

  .Segmented Pricingالتسعیر المجزأ 
  

  :قد تختلف بإختلاف
  .الوقت) ج      .المكان) ب      .المستھلك) أ

فعبوة المیاة الطبیعیة تباع ف ي المت اجر العادی ة بقیم ة جنی ھ ون صف        
، وھ ذه ھ ي قیم ة المن تج، بی د أن قیم ة الاس تعمال ل نفس المن  تج         ) م ل ٦٠٠(

ولكن لمرتادي فنادق الخمسة نجوم تباع بقیمة أربعة جنیھات، وإذا سافرت          
نطق ة نائی ة،   ندریة ب الطریق ال صحراوي وأص ابك العط ش ف ي م       كإلي الإس   

، فربما اشتریتھا بقیمة س تة   هولجأت إلي إحدي الكافیتریات طالباً عبوة المیا      
جنیھات لأن حاجتك إلیھا، وطلبك لھا یفرضان علیك تلك القیمة، وإن كن ت     

ن العطش فربم ا دفع ت ثمن اً لھ ا،     في زمن الصیف وأوشكت علي الھلاك م     
  . أكثرالمنطقة الصحراویة النائیة، سبعة جنیھات أو يف

 یعن  ي بی  ع ال  سلعة أو   Segmented Pricingفالت  سعیر المج  زأ  
الخدمة بسعرین أو أكثر، رغم أن الاخ تلاف ف ي الأس عار لا ی ستند إل ي أي           

  :اختلاف في التكالیف، ولكنھ یرجع إلي
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٣٣

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

 .Customer-Segment Pricingالتسعیر لقطاع العمیل   )أ 
 .Location Pricingالتسعیر للموقع أو المكان  )ب 
  .Time Pricingر الوقت تسعی  )ج 

 فحسب في حالات قابلیة السوق للتقسیم إل ي قطاع ات مختلف ة          كوذل
في حجم الطلب علي المنتج وألا یؤدي ذلك إلي غ ضب العم لاء وابتع ادھم             
عن المنتج، مع عدم وجود فرصة للمنافسین للبیع بسعر أقل ف ي القطاع ات            

  .تج بسعر أعلينالتي یباع فیھا الم

  :اس المنافسة علي أسالتسعیر̈ 
وھو أن تحدد الشركة أسعارھا للمنتجات، علي أساس الأسعار التي     
یحصل علیھا المنافسون، وقد ی تم الت سعیر ھن ا عل ي أس اس متوس ط أس عار            

اف  سین، أو بتق  دیم عط  اء أو ع  رض یعتم  د عل  ي التوقع  ات ع  ن كیفی  ة      نالمت
ن أسعار ون سعر العطاء أو العرض أقل قلیلاً م   كافسین بحیث ی  نتسعیر المت 
للف  وز بال  صفقة وع  ادة م  ا ی  تم الإسترش  اد      )  ح  دود معین  ة يف  (المناف  سین 

بالتكالیف، وبأسرار التجارة في نوعیة المنتجات والت اریخ ال سابق للأس عار     
  .المنافسة وللمؤثرات البیئیة

وینبغي أن نتذكر أن ھذه الطریقة لا ت ستند إل ي التك الیف أو الطل ب           
  .عملیة التسعیر في

  

  :راتیجیات تسعیر المنتج الجدیداست ٧/٣
New Product Pricing Strategies 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٣٤

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

 : Market Skimming Pricing تسعیر كشط السوق - 
تف ع للمن تج الجدی د، لح صاد أق صي العوائ د       رحیث یتم تحدید سعر م  

من المشترین ثم تخفیض السعر بالتدریج للحصول علي عائدات القطاع ات     
  .طاعاً بعد قطاعالتسویقیة الأكثر مرونة للسعر، ق

وت  ستخدم ھ  ذه الإس  تراتیجیة للح  صول عل  ي أكب  ر مبیع  ات ممكن  ة     
وأرباح من السوق قبل ظھور المنافسین، أما إذا ظھر المناف سون فالمنظم ة      

 م ا یك ون ذل ك ف ي     اًق د تتح ول إل ي من تج جدی د أو تخ رج م ن ال سوق وغالب          
 .السلع والخدمات التي تتصف بالموضة أو التقلیعات الجدیدة

 : Market Penetration Pricing سعیر اختراق السوقت - 
حیث تحدد المنظمة أسعاراً منخفضة نسبیاً لتستطیع الح صول عل ي     

  :النصیب الأكبر من السوق، وذلك فحسب في حالة
  

 .كون السوق حساساً للسعر بدرجة كبیرة - 
 .انخفاض تكالیف الإنتاج والتوزیع للوحدة الواحدة بزیادة المبیعات - 
 رغبة المنافسین في الدخول في مناف سة      لر المنخفض یقت  كون السع  - 

 .سعریة
 

 : Promotional Pricing التسعیر الترویجي - 
وھو التسعیر المؤقت للمنتجات بأقل من س عر القائم ة وأحیان اً بأق ل              

  .من تكالیف الإنتاج، بھدف تحقیق إثارة فوریة للشراء
  

 : Discount and Allowance Pricing تسعیر الخصم والسماح - 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٣٥

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

وھ  و تقلی  ل الأس  عار لمكاف  أة العم  لاء لاس  تجابات معین  ة م  نھم مث  ل    
الدفع المبكر للفواتیر، أو ش راء أحج ام كبی رة م ن المنتج ات أو ال شراء ف ي            

 .غیر موسم الذروة
 

  :Psychological Pricing التسعیر النفسي - 
وھي إس تراتیجیة تأخ ذ ف ي الح سبان الت أثیر النف سي للأس عار، ول یس             
اقتصادیات الأسعار فقط، ویستخدم السعر ھنا لیقول شیئاً معیناً عن المن تج،   
وت  ستخدم ھ  ذه الإس  تراتیجیة عن  دما ی  درك العم  لاء أن المنتج  ات مرتفع  ة       
ال  سعر بھ  ا ج  ودة مرتفع  ة نظ  راً لع  دم وج  ود مھ  ارات أو معلوم  ات ل  دیھم     
تمكنھم من الحك م عل ي ج ودة المن تج، فی صبح ال سعر مؤش راً جی داً للج ودة                   

Price as an Indicator of Quality.  

ویدخل في التسعیر النفسي أیضاً ما یُع رف بالأس عار الفردی ة ناق صة       
، إَذ ق د ی ري بع ض العم لاء فارق اً      Odd / Even Pricesالج زء المُ تمَّم   

المن تج، رغ م أن الف ارق ف ي ال سعر ھ و         جنیھ لوح دة     ٩،٩٥كبیراً في سعر    
خمسة قروش، فحقیقة السعر ھو عشرة جنیھات لوحدة المنتج ولكن العمیل      

   .یُدركھا نفسیاً انھا تسعة جنیھات وكسور الجنیھ

  :إستراتیجیات تسعیر خلیط المنتجات ٧/٤
Product Mix Pricing Strategies 

  :Product Line Pricing تسعیر خط الإنتاج - 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٣٦

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

ج  ات المختلف  ة ف  ي خ  ط الإنت  اج بن  اءاً عل  ي    تتحدی  د الأس  عار للمن ی  تم 
اف  سین، ناختلاف  ات التكلف  ة ب  ین المنتج  ات، وتقویم  ات العم  لاء، وأس  عار الم 

نظم ة بن اء اختلاف ات الج ودة المدرك ة      مالت سویق ف ي ال   وتصبح مھم ة إدارة   
  .لدى العملاء التي تدعم اختلافات السعر

 المنتج  ة للأجھ  زة الكھربائی  ة  تاكت  سعي ال  شر : المث  ال س  بیل فعل  ي
 ق دم  ١٠ (ضالمنزلیة أن تنتج ثلاجة كھربائیة بإمكانیات محددة بسعر منخف     

)  نوفروس  ت– ب  ابین – ق  دم ١٢(، وثلاج  ة بإمكانی  ات متوس  طة )باب  ا واح  د
بسعر )  قدم بابین نوفروست١٦(بالسعر المتوسط، وثلاجة بإمكانیات عالیة 

 ق دم ث لاث أب واب نوفروس ت       ٢٦(مكانیات  مرتفع نسبیاً، وثلاجة متمیزة الإ    
بسعر مرتفع جداً، فق د تك ون الأس عار عل ي الت والي      )  بلازما– الكترونیة  –

  . جنیھ٢٥٠٠٠، ٣٢٠٠، ٢١٠٠، ١٥٠٠

ویمكن أن یتوقف العمیل عن د الم ستوي ال ذي یلائم ھ م ن الإمكانی ات           
   .والسعر، لیأخذ قرار الشراء فیھ

 Optional Product) نتج الرئیسيمع الم(تسعیر المنتج الاختیاري  - 
Pricing:  

وغالباً ما تستخدم شركات إنت اج ال سیارات ھ ذه الإس تراتیجیة، ف تعلن        
عن الطراز النمطي للسیارة، بدون خیارات، بسعر أساسي م نخفض، حت ى      
تجذب العملاء إلي صالات العرض، ووكالات البیع، م ع إظھ ار ال سیارات     

سعار أعلي، وعادة ما یكون الطراز النمط ي  المحملة بالخیارات التكمیلیة بأ  
خالیاً من عوامل الراحة، فیتجھ العملاء إلي الطرازات المحمل ة بالخی ارات      
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٣٧

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

التكمیلی  ة والكمالی  ات الإض  افة، ویك  ون س  عر الخی  ارات مرتفع  اً لتع  ویض     
  .الانخفاض في السعر الأساسي للطراز النمطي

 
  :Captive Product Pricing تسعیر المنتج المقید  - 

تج  ات الملحق  ة الت  ي یج  ب أن ت  ستخدم م  ع المن  تج       نوھ  و ت  سعیر الم 
منتج ملحق (، وأمواس الحلاقة    )منتج رئیس (الرئیس مثل ماكینات الحلاقة     

، والمنتج الرئیس یجب أن یكون ذا سعر منخفض )ستبدلبالمنتج الرئیس ویُ
  .أما أمواس الحلاقة فیجب أن تكون عالیة السعر

  :by-Product Pricing  تسعیر المنتج الثانوي - 
یستھدف خ ط الإنت اج ت شكیلة المنتج ات الرئی سیة، وف ي الع ادة توج د               

ب ھ عی وب لا ت ؤثر عل ي أداء الوظیف ة      (منتجات ثانویة، قد تكون فرزاً ثانی اً       
أو مخلفات إنت اج، ف إذا   ) بھ عیوب واضحة(، أو فرزاً ثالثاً     )الرئیسیة للمنتج 

عیر المنتج ات  سمكلفاً، مما ی ؤثر عل ي ت    كان التخلص من المنتجات الثانویة  
الرئیسیة، فإن المنظمة تبحث عن سوق لھ ذه المنتج ات الثانوی ة، وتقب ل أي           
س  عر یغط  ي أكث  ر م  ن تكلف  ة التخ  زین والت  سلیم، لتجع  ل أس  عار المنتج  ات     

ث ر تناف سیة، وف ي الإمك  ان أن تتح ول المنتج ات الثانوی ة لتك  ون       كالرئی سیة أ 
 أكث   ر بفعالی   ة وكف   اءة إدارة عناص   ر الم   زیج مربح   ة، إلا أن ذل   ك ی   رتبط

  .التسویقي، والتحالفات التسویقیة، والتفاعل مع المؤثرات البیئیة المحیطة

  :Product Bundle Pricingمة المنتج حزتسعیر  - 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٣٨

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

ویتم ذلك ب دمج ع دد م ن المنتج ات وع رض الخدم ة ب سعر م نخفض          
مة قد لا حزخل اللتشجیع العملاء علي شراء الخدمة التي تروج لمنتجات دا     

 الم  نخفض للخدم  ة، مجی  شتریھا العم  لاء أو یھتم  وا بھ  ا، ب  دون ال  سعر الم  د 
ویح دث ذل  ك ف  ي الوجب ات ال  سریعة، وف  ي ال رحلات ال  سیاحیة م  ثلاً ت  شمل    
الخدمة تذاكر الطیران، والإقامة، والتغذیة، والرحلات الترفیھیة، ورحلات 

  .التسوق
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٣٩

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

 

  ملخص الفصل
 .یل ثمناً للمنافع التي یحصل علیھا من المنتجھو ما یدفعھ العم: السعر̈ 

 :للتسعیر طرق ثلاث یوجد
 .التسعیر علي أساس التكالیف - 
 .التسعیر علي أساس الطلب - 
  .التسعیر علي أساس المنافسة - 
  : وتتمثل استراتیجیات تسعیر المنتج الجدید في̈ 

 .تسعیر كشط السوق -
 .تسعیر اختراق السوق -
 .التسعیر الترویجي -
 . والسماحتسعیر الخصم -
  .التسعیر النفسي -
  :تتمثل إستراتیجیات تسعیر خط المنتجات في̈ 

 . تسعیر خط الإنتاج - 
 .تسعیر المنتج الاختیاري - 
 .تسعیر المنتج المقید - 
 .تسعیر المنتج الثانوي - 
  .مة المنتجحزتسعیر  - 

  اتــــتدریب
  :حدد مدي صحة أو خطأ العبارات التالیة مع التعلیل): ١(س 

أس  اس الطل  ب یعن  ي ح  ساب التكلف  ة وإض  افة ھ  امش     الت  سعیر عل  ي  : ١/١
  .الربح

  .في تسعیر اختراق السوق، تحدد المنظمة أسعاراً مرتفعة للمنتج: ١/٢
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٤٠

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

  .في تسعیر كشط السوق تبدأ المنظمة بأسعار منخفضة للمنتج: ١/٣
  .التسعیر الترویجي ھو تسعیر المنتجات وفقاً لسعر القائمة: ١/٤
  .لي أساس تكلفة المنتجالتسعیر النفسي یتم ع: ١/٥
  .یتم تسعیر المنتجات علي خط الإنتاج الواحد بسعر موحد: ١/٦
ت  سعیر الخ  صم وال  سماح ھ  و زی  ادة الأس  عار بالن  سبة للمنتج  ات ث  م        : ١/٧

  .إعطاء نسبة خصم علي السعر
ت  سعیر المنتج  ات الاختیاری  ة، یجع  ل س  عراً مرتفع  اً للمن  تج الرئی  سي    : ١/٨

  .ت الاختیاریةوأسعاراً منخفضة للمنتجا
م  ة المن  تج ی  تم ب  دمج مجموع  ة م  ن المنتج  ات ف  ي خدم  ة     حزت  سعیر : ١/٩

  .مةحزواحدة، وبسعر مساوي لقیمة أسعار المنتجات في ال
  .یجب أن تباع المنتجات الثانویة بأسعار تحقق أرباحاً مرتفعة: ١/١٠

  :الثنائیات التالیة كل من عنصريقارن بین ): ٢(س 
  . وتسعیر اختراق السوقتسعیر كشط السوق،: ٢/١
  .التسعیر علي أساس الطلب، والتسعیر علي أساس المنافسة ٢/٢
م  ة حزإس  تراتیجیة ت  سعیر المنتج  ات الاختیاری  ة وإس  تراتیجیة ت  سعیر   ٢/٣

  .المنتج
  .تسعیر المنتجات علي خط الإنتاج، وتسعیر الخصم والسماح: ٢/٤
  .التسعیر الترویجي، والتسعیر النفسي ٢/٥
  .ر النقدي، والسعر الحقیقيالسع: ٢/٦

  :أكتب مذكرات وافیة في كل مما یلي): ٣(س 
  .العوامل التي تؤثر في اتخاذ قرارات التسعیر: ٣/١
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٤١

 التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  بعالفصل السا٧

  .المواقف التي تواجھ فیھا المنظمة مشكلة تحدید الأسعار: ٣/٢
  .Segmented Pricingالتسعیر المجزأ : ٣/٣
  .یر العناصر التي یؤثر فیھا اتخاذ قرارات التسع٣/٤
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  التاسعالفصل 

الاتصالات اتخاذ قرارات 
  )الترویج(التسویقیة 

  :بعد دراستك ھذا الفصل، یجب أن تكون قادراً على
 الت   سویقیة، وأھ   دافھا، وعناص   ر م   زیج    الات   صالاتالمعرف   ة بمفھ   وم  ̈ 

 . التسویقیةالاتصالات
 المھ   ارات لاس   تخدام عناص   ر عملی   ة الات   صالات الت   سویقیة،    اكت   ساب̈ 

ف   ي تك   وین م   زیج الات   صالات لتح   سین الموق   ف    والعناص   ر الم   ؤثرة  
 ال دفع والج ذب ف ي    ةس تراتیجی إیفی ة التفرق ة ب ین    كالت سویقي التناف سي، و  

 .الاتصالات التسویقیة
اك وفھم أھمیة الإیجابی ة ف ي اس تخدام عملی ات الات صالات الت سویقیة        رإد̈ 

 .یات الترویج للمنتجلة الاتصال وعمیفي تحسین فعال
  :)المزیج الترویجي( التسویقیة مفھوم الاتصالات ٩/١

The Marketing Communication Mix (Promotion 
Mix) 
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٦٩

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
 الإع لان  وھو الأنشطة المتعلقة بتنمیة وتنفیذ خل یط مح دد م ن أدوات          

والبیع الشخصي، وت رویج المبیع ات والعلاق ات العام ة والن شر، والت سویق            
عملاء الم رتقبین  بني ھذا الخلیط علي أساس حاجات ورغبات ال المباشر، ویُ 

 بھدف اقناعھم والتأثیر ب شكل    كمثلما یحدث في عملیة تنمیة المنتجات، وذل      
  .مباشر في سلوكھم

ویب  دأ عم  ل الإت  صالات الت  سویقیة أولاً خ  ارج المنظم  ة، م  ع رؤی  ة       
العملاء الحالیین والمرتقبین لھ ا، ث م ی تم بع د ذل ك تنمی ة ب رامج الات صالات          

ما یع رف باس تراتیجیة الت رویج م ن الخ ارج        التسویقیة داخل الشركة، وھو     
/ ٢٠٠٣ال  سید،  (Outside-In Promotional Strategyإل  ي ال  داخل 

  .)م٢٠٠١م؛ غنیم، ١٩٧٣م، عفیفي، ٢٠٠٤

  :أھداف الاتصالات التسویقیة ٩/٢
، ع    ن المنتج    ات وخصائ    صھا،  Informing: الأخب    ار بالمعلوم    ات - 

 .ھاوالحاجات التي تشبعھا، وأسمائھا وأماكن وجود
 للعم  لاء الح  الیین والم  رتقبین للتح  رك بموق  ف  Persuading: الإقن  اع - 

إیج  ابي نح  و من  تج مع  ین، مث  ل ال  شراء أو تك  وین اتج  اه إیج  ابي نح  و       
 .المنتج

 للعم     لاء، ب    المنتج ف     ي مواجھ    ة الب     دائل   Reminding: الت    ذكیر   - 
 . والمنتجات الجدیدة المنافسة

ین ق اموا ب شراء المن تج،        لقرارات العملاء ال ذ    Reinforcing: التعزیز - 
ي خی  ر ع  ب  أنھم أص  ابوا كب  د الحقیق  ة، حت  ى یك  ون العمی  ل الم  شتري دا   

  .وهحذإیجابي للعملاء المرتقبین بأن یحذون 
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٧٠

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
  :عناصر مزیج الإتصالات التسویقیة ٩/٣
وھ  و أي ص یغة مدفوع  ة الأج ر م  ن الوس  ائل   : Advertisingالإع لان   - 

ار بواس  طة راع  ي ك  الأفغی  ر الشخ  صیة لت  رویج ال  سلع أو  الخ  دمات أو  
 .محدد

ھ و الع روض الشخ صیة الت ي     : Personal Sellingالبی ع الشخ صي    - 
تقدمھا قوة مبیعات المنظمة لإقناع العمیل المرتقب بشراء منتج مع ین أو       

 .بفكرة معینة، بھدف تحقیق مبیعات وبناء علاقات العملاء
 : Sales Promotionترویج المبیعات  - 

الم ستھلك  (لتحفی ز العم لاء الم رتقبین    ، ىوھي حوافز ق صیرة الم د     
، عل  ي ش  راء  )النھ  ائي، أو الم  شتري ال  صناعي، الم  وزعین، رج  ال البی  ع    

  المنتجات أو التعامل في الخدمات التي تقدمھا المنظمة، ومن ھذه الوسائل
   .المعارض - 
 .اللوحات واللافتات الإعلانیة في متاجر التجزئة - 
 .الھدایا -     .العینات المجانیة - 
 .الكوبونات الترویجیة -        .بقاتالمسا - 
 .منح الخصومات في سعر المنتج - 
 .منح العمیل وحدات إضافیة علي حجم معین للطلبیة - 
  .    التشجیعیةالمكافآتمنح  - 

وھ  و وس  یلة مجانی  ة غی  ر شخ  صیة لتق  دیم ال  سلع       : Publicityالن  شر  - 
.. ص حیفة، مجل ة،    (ار للجمھور بواسطة جھ ة معلوم ة     كوالخدمات والأف 

 .)إلخ
  :Public Relationsالعلاقات العامة  - 
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٧١

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
وھو جھود بن اء علاق ات جی دة م ع ال رأي الع ام والجمھ ور ومختل ف              
العملاء الحالیین والمرتقبین، وكاف ة الأط راف المتعامل ة م ع المنظم ة، م ن            
خلال الدعایة المتمیزة، وبناء صورة ذھنیة قویة للمنظمة، ومجابھ ة وال رد         

  .بةحبمعلي الشائعات والأحداث غیر ال

  :Direct Marketingالتسویق المباشر  - 
رین اوھو إجراء اتصالات مباشرة مع عم لاء ح الیین وم رتقبین مخت      

بعنایة بھدف الحصول علي استجابة فوریة وزرع علاقات دائمة مع العمیل 
  .باستخدام الھاتف، البرید، البرید الإلكتروني، الإنترنت وغیرھا

  :یقیةعناصر عملیة الاتصالات التسو ٩/٤
  

  

  

  

  

  عناصر عملیة الإتصالات التسویقیة) ١٣(شكل رقم 

ز عناصر الإتصالات التسویقیة عل ي إدارة علاق ات العم لاء م ع         كتر
 Managing Customer Relationships Over Timeمرور الوقت 

ونظراً لاخ تلاف العم لاء م ن قط اع لأخ ر، وم ن وق ت لأخ ر، ف إن ب رامج                

ترمیز المر
  الرسالة

 تفسیر
  الرسالة

  المستقبل

م            دیر 
الت    سویق 

  ومعاونوه

  رد الفعل

 الإعلان -
 المعارض -
 عروضلا -
  النشر -

الرسال

قناة 

  التشویش

الإستجا

تلق        ي 
مع   اني 

الرس   ال

العم        لاء  -
 الحالیون

 الجمھور -
ال            رأي  -

 العام
المتع    املو -

ن م            ع  
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٧٢

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
 تصمم بطریقة توافقیة مع احتیاجات العم لاء  الإتصالات التسویقیة یجب أن  

م ع م رور الوق ت    (الحالیین والمرتقبین م ع مراجع ة ت سویقیة لھ ا ك ل ح ین        
  .)وتقادمھا عن حاجات ورغبات العملاء

من تسعة عناص ر    ) ١٣شكل  (وتتكون عناصر الإتصالات التسویقیة     
ات ا  ، وأدReceiver والم ستقبل  Senderالمرسل  : الطرفان الرئیسیان : ھي

 وأربع   ة Media، والأوس   اط Messageالرس   الة : الإت   صالات الرئی   سیة
وف    ك ال    شفرة  encodingالت    شفیر : عناص    ر ھ    ي الوظ    ائف الرئی    سیة 

decoding  والاس   تجابة ،response والتغذی    ة المرت    دة feedback ث    م 
  .noiseعنصر التشویش والإزعاج 

منظمة أو من وھو الطرف الذي یرسل الرسالة، وھو ال: Senderالمرسل 
  .یمثلونھا في أداء الوظائف التسویقیة

وھ   و الط   رف الم   ستقبل للرس   الة، وھ   م العم   لاء  : Receiverالم   ستقبل 
الحالیون والمرتقبون، والأطراف التي لھ ا تعام ل        

  .ا تعامل مع المنظمةأو یتوقع أن یكون لھ
  .مجموعة الرموز والمعلومات التي یرسلھا الراسل: messageالرسالة 

س ل إل ي   ارمالت ي تنق ل الرس الة، م ن ال         قنوات الإت صال  : mediaوساط  الأ
  .المستقبل

:  عملی   ة وض   ع الأفك   ار ف   ي ص   ورة رمزی   ة مث   ل :encodingالت   شفیر 
الكلم     ات، ال     صور والتوض     یحات، والمق     اطع  
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٧٣

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
إلخ، ف ي إع لان أو ف ي لع ب أدوار          ... واللقطات،  

  .للبیع الشخصي لنقل الرسالة المقصورة
 وھي العملیة التي یقوم بھا المستقبل لتحدید معني :decodingفك الشفرة   

الرموز التي شفَّرھا المرسل، فالمستقبل ھ و ال ذي     
  .یفسر محتوي الرسالة وفق ثقافتھ ومدركاتھ

 the reaction of وھ ي ردود أفع ال الم ستقبل    :responseالإس تجابة  
the receiver بع  د إدراك وفھ  م الرس  الة، وق  د ،

أو س  لبیة  یجابی  ة ب  شكل مع  ین    تك  ون الإس  تجابة إ  
  .بشكل معین أو لا شيء

 وھي ذلك الجزء من استجابة الم ستقبل الت ي     :feedbackالتغذیة المرتدة   
التثم  ین أو : یعی  دھا الم  ستقبل إل  ي المرس  ل، مث  ل   

الإنتق  اء أو أي ت  صرفات أخ  ري نابع  ة م  ن إدراك 
  .وثقافة المستقبل

 وھي التشوه والإزعاج أثناء عملیة الإتصال، :noiseالتشویش والإزعاج 
وین  تج عنھ   ا تحریف   ات وتف  صیلات مختلف   ة ع   ن   

رس  الة الت  ي أرس  لھا المرس  ل، فتجع  ل الم  ستقبل   ال
مشتتاً، فاقدا لنقاط رئی سیة ف ي م دلولات الرس الة،         

  .أو المعلومات المرسلة

، أن تتف ق عملی ة   )أو الت رویج (ومقی اس فعالی ة الات صالات الت سویقیة     
ی  ة الت  ي ق  ام بھ  ا المرس  ل ف  ي ت  شفیر      ل ال  شفرة عن  د الم  ستقبل م  ع العم  ف  ك

الرسالة، ووفقاً لذلك تتكون أفضل الرسائل من الكلمات والرم وز وال صور      
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٧٤

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
 ھوالتوضیحات التي یعتادھا الم ستقبل للرس الة، ومتفق ة م ع إدراكات ھ وثقافت        

م ا یج ب    الت ي یع یش فیھ ا، ك      والمعاني المعروفة لدیھ، والطبق ة الاجتماعی ة      
كذلك أن ترسل الرس ائل عب ر أوس اط ت صل إل ي الجم اھیر الم ستھدفة، م ع            

  .تطویر قنوات للتغذیة المرتدة بالمعلومات لتقویم استجابة الجمھور للرسالة

العوام   ل الم   ؤثرة ف   ي تك   وین م   زیج الات   صالات الت   سویقیة   ٩/٥
  :للمنظمة

ف  ي ) جالت  روی(م  وارد وأھ  داف واس  تراتیجیات الات  صالات الت  سویقیة     ̈ 
 .المنظمة

 .خصائص السوق المستھدف̈ 
 .خصائص المنتج̈ 
 .المرحلة التي یمر بھا المنتج في دورة حیاة المنتج̈ 
  .تكلفة وتوافر عناصر المزیج الترویجي وقنوات الاتصال̈ 

  : استراتیجیات المزیج الترویجي ٩/٦
                 ال        دفعإس        تراتیجیةھم        ا : تانی أساس        اس        تراتیجیانتوج        د 

Push Strategy  وإس   تراتیجیة الج   ذب Pull Strategy  كم   ا یل   ي ،               
  ).١٤شكل رقم (

   Push Strategy: استراتیجیة الدفع
فھ  ي تعتم  د عل  ي اس  تخدام ق  وة المبیع  ات وت  رویج التج  ارة ف  ي دف  ع      
المنتج خلال قن وات التوزی ع م ن المنظم ة المنتج ة لتج ار الجمل ة، فیروج ھ            

ء الح الیین  لتجزئ ة، ویروج ھ تج ار التجزئ ة للعم لا     تجار  الجملة إلي تجار ا    
  .والمرتقبین
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٧٥

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
   Pull Strategy:  الجذبإستراتیجیة

د علي الانفاق الكبی ر عل ي الإع لان والت رویج ال ذي یُوج ھ             موھي تعت 
یة، ف إذا كان  ت الإس  تراتیجیة  سإل ي العم  لاء الح  الیین والم رتقبین ب  صفة رئی    
ن  تج م  ن ت  اجر التجزئ  ة، ال  ذي  ناجح  ة، ف  إن العم  لاء س  یطلبون ب  دورھم الم 

  .سیطلبھ بدوره من تاجر الجملة الذي یطلبھ من الشركة المنتجة
  
  
  
  
  
  

  
  
  
  
  
  
  
  

  .تدفق المنتج
  )المزیج الترویجي(تدفق الجھود الترویجیة 
  

 الج ذب  جیةإستراتی
Pull Strategy 

 ال   دفع إس   تراتیجیة
Push Strategy 

 تجار التجزئة

المستھلك 

المنظمة 

 تجار الجملة

 تجار التجزئة

المستھلك 
 النھائي

المنظمة 

 تجار الجملة
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٧٦

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
 الجذب للمزیج وإستراتیجیة الدفع، إستراتیجیة )١٤(شكل رقم 

  الترویجي
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٧٧

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
 

  لــص الفصـملخ
ھي الأنشطة المتعلقة بتنمیة ): المزیج الترویجي (الإتصالات التسویقیة̈ 

صي، وتن  شیط خ  وتنفی  ذ خل  یط مح  دد م  ن أدوات الإع  لان، والبی  ع الش    
قن اع  إالمبیعات، والعلاقات العام ة، والن شر، والت سویق المباش ر بھ دف         

العملاء الحالیین والمرتقبین والت أثیر ب شكل مباش ر ف ي س لوكھم ل شراء            
 .ج معینتمن

  

 : مزیج الاتصالات التسویقیة للمنظمة عليیتوقف تكوین ̈ 
 . الاتصالات التسویقیة في المنظمةتموارد وأھداف واستراتیجیا -
 .خصائص السوق المستھدف -
 .خصائص المنتج -
 .المرحلة التي یمر بھا المنتج في دورة حیاة المنتج -
 .تكلفة وتوافر عناصر المزیج الترویج وقنوات الاتصال -

  

 تعتم  د عل  ي اس  تخدام ق  وة   :زیج الترویج  ياس  تراتیجیة ال  دفع ف  ي الم    ̈ 
المبیع  ات وت  رویج التج  ارة ف  ي دف  ع المن  تج خ  لال قن  وات التوزی  ع م  ن    
المنظم  ة المنتج  ة إل  ي تج  ار الجمل  ة ویروج  ھ تج  ار الجمل  ة إل  ي تج  ار     

 . التجزئة الذین یروجونھ للعملاء الحالیین والمرتقبین
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٧٨

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
 الانف اق الكبی ر    وتعتم د عل ي  :إستراتیجیة الجذب في المزیج الترویجي   ̈ 

صفة رئی  سیة إل  ي العم  لاء الح  الیین  ب  عل  ي الإع  لان والت  رویج الموج  ھ 
والمرتقبین، وبناءاً علیھ یقوم العم لاء بطل ب المن تج م ن تج ار التجزئ ة           
فیطلبونھ بدورھم من تجار الجمل ة ال ذین یطلبون ھ ب دورھم م ن ال شركة          

  . المنتجة
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 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٧٩

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
 

  اتــــتدریب

  :لعبارات التالیة مع التعلیلحدد مدي صحة أو خطأ ا): ١(س 
  .یتم الإعلان بدون مقابل بینما یتم النشر بمقابل: ١/١
تتمثل عناصر الإتصالات التسویقیة في المرسل والمستقبل والرس الة       : ١/٢

  .وقنوات الاتصال
التغذی ة المرت دة والإس تجابة ھم ا مترادف ان       : في الاتصالات التسویقیة  : ١/٣

  .لشيء واحد
أھداف الاتصالات التسویقیة ھي الم ؤثر الوحی د ف ي تك وین      میزانیة و : ١/٤

  .)المزیج الترویجي(مزیج الاتصالات التسویقیة 
  .اقناع العمیل بشراء المنتج ھو الھدف الوحید للاتصالات التسویقیة: ١/٥
لا یوجد فرق في الطریقة بین إستراتیجیة ال دفع وإس تراتیجیة الج ذب        : ١/٦

  .في عمل المزیج الترویجي
  . من عناصر الاتصالات التسویقیةاًالتسویق المباشر لیس عنصر: ١/٧
  

  :الثنائیات التالیة  منكلٍ يعنصرقارن بین ): ٢(س 
  .ذب في المزیج الترویجيجإستراتیجیة الدفع وإستراتیجیة ال: ٢/١
  .الإعلان والنشر ٢/٢
  .العلاقات العامة والإعلان ٢/٣
  .تالتسویق المباشر، وتنشیط المبیعا: ٢/٤

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com


 

 معة بنھامركز التعلیم المفتوح بجا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٨٠

٩ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  التاسعالفصل 
  .الإعلان، والبیع الشخصي ٢/٥
  

  :أكتب مذكرات وافیة في كل مما یلي): ٣(س 
  .عناصر عملیة الاتصالات التسویقیة: ٣/١
  .ج الاتصالات التسویقیةیمكونات مز: ٣/٢
  .العوامل المؤثرة في تكوین مزیج الاتصالات التسویقیة: ٣/٣
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  العاشرالفصل 

   التنافسيالتسویقاستراتیجیات 
Competitive Marketing 

Strategies 
  :بعد دراستك ھذا الفصل، یجب أن تكون قادراً على

: إدراك المف   اھیم الفنی   ة المعلق   ة باس   تراتیجیات الت   سویق التناف   سي مث   ل  ̈ 
تحلی     ل المن     افس، المی     زات التناف     سیة، ال     ذكاء التناف     سي، ت     أثیرات  

 . التسویق التنافسيإستراتیجیة
 .الإدراك والفھم لأھمیة مھارات التمییز بین أشكال المنافسة̈ 
اكت      ساب وإدراك التوج      ھ الإیج      ابي لاس      تخدام أش      كال المناف      سة      ̈ 

واس   تراتیجیات الت   سویق التناف   سي لتحقی   ق فعالی   ة الأداء الاس   تراتیجي  
 .التسویقي للمنظمة

١٠/١ C:  

راتیجیات اتخ اذ الق رارات     تتأثر منظومة التسویق ف ي المنظم ة، باس ت        
  :للتسویق التنافسي لدى المنافسین، إذا یتأثر بذلك
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٨٤

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
 .عملاء المنظمة الحالیون والمرتقبون ?
 . التسویقیة للمنظمةالإستراتیجیة ?
  .علقة بالمزیج التسویقي لدى المنظمةتاتخاذ القرارات الم ?

واستراتیجیات التسویق التناف سي لأي منظم ة ھ ي الت ي تح دد وتق رر         
ق   وة موق   ف المنظم   ة مقاب   ل مناف   سیھا، وفق   اً للمی   زات التناف   سیة        م   دى 

  .الإستراتیجیة الممكنة لدیھا

:  للمنظمة فھيCompetitive Advantagesأما المیزات التنافسیة 
تق دیم أكب ر   المیزات التي تحققھا المنظمة تفوقاً وسبقاً للمنافسین، م ن خ لال      

أن تحل ل  ب  كث ر والأس عار الأق ل،    قیمة للعمیل، إزاء المقارنة ب ین الفوائ د الأ        
م ن وجھ ة نظ ر العم لاء، وباس تخدام        (كل منظمة علاقات العمیل المربح ة       

  ).بحوث التسویق

  :ھي مرتكزات أربع إلى السوق في المنافسة تحلیل یرتكز
 .الموارد والقدرات والإمكانیات الحالیة لكل منافس في السوق ?
 .سالاستراتیجیات التسویقیة الحالیة لكل مناف ?
 .رؤیة المنافس لقدراتھ وللصناعة بكامل بنیانھا ?
  .الأھداف المستقبلیة لكل منافس في السوق ?

  :خلال من ذلك ویتم

وذل ك بتحدی د وتعری ف     :Competitor Analysisتحلی ل المن افس   )  أ
المناف  سین الرئی  سیین، والم  رتقبین ال  ذي یُحتم  ل ظھ  ورھم ف  ي الأج  ل       

اتھم، ونقاط الق وة وال ضعف ل دیھم،    القصیر، وتقویم أھدافھم واستراتیجی 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٨٥

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
وأنم  اط ردود أفع  الھم ف  ي المناف  سة، ث  م اختی  ار المناف  سین المرش  حین       

  .للھجوم علیھم أو تجنبھم

 التي تضع المنظمة في موقف :تطویر استراتیجیات التسویق التنافسي) ب
  .القوة في مقابل المنافسین، مقدراً بأكبر میزات تنافسیة ممكنة

التناف     سي  ب المنظم     ة م     ا یع     رف بق     صر النظ     ر یج     ب أن تتجن     ) ج
Competitive Myopiaأن المنظمة في حالة وجود ق صر  : ، ومعناه

نظ  ر تناف  سي ل  دیھا، فم  ن الممك  ن أن تُ  دفن وت  ضیع ح  صتھا ال  سوقیة        
Market Share ینالمنافسین الكامن، من قبل                   Latent   
Competitors       ین، نتیج ة س وء التق دیرات     ، أكثر م ن المناف سین الح الی

في تحلیل المنافس م ن وجھ ة نظ ر ال صناعة وم ن وجھ ة نظ ر ال سوق                  
  ).وفقاً لعلاقات العمیل المربحة(

وعلى سبیل المثال، فإن دار الشروق للطبع والنشر والتوزیع ینافسھا        
من وجھة نظر الصناعة ألوف من الناشرین للكتاب المطبوع على ال ورق،       

سوق، ووفقاً لعلاقات العمیل المربحة، فإن العمیل یرید أما من وجھة نظر ال
ب سھولة وی سر، وی ستمتع بقراءت ھ أكث ر وب سعر          أن یشتري كتاباً یتعلم منھ،      

 أو ف ي  DVDأقل، ولاشك أن ذلك متاح في كت اب عل ى الانترن ت أو عل ى         
 عل  ى Data Baseقن اة ثقافی  ة ف  ضائیة متخص  صة أو ف  ي قواع د البیان  ات   

ح اس تخدامھا ف ي كاف ة ال دول للب احثین ف ي مراك ز البح وث           الانترنت والمتا 
  .العلمیة والجامعات والمعاھد العلمیة

ین أن تُؤتى من قبل المنافسین الكامنلذا فعلى المنظمة حینئذ أن تحذر       
Latent Competitors     وأن ت  سارع بتط  ویر اس  تراتیجیاتھا للت  سویق ،
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٨٦

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
ى الانترنت، وفي قنوات التنافسي، والدخول في معترك تطویر منتجاتھا عل    

 وغیرھ   ا م   ن الب   دائل  DVDف   ضائیة متخص   صة، وك   ذلك عل   ى   ثقافی   ة 
  .المنافسة

  :أشكال المنافسة ١٠/٢
تتعدد أشكال المنافسة في السوق، بید أن لكل ش كل ممی زات وعی وب        
تزید أو تنقص من خلال السلوك والمعاملات وعلاقات التبادل لكل منھا مع 

غباتھ وتوقعاتھ والقیمة الكلیة للمنتج بالنسبة للعمیل، العمیل وفقاً لحاجاتھ ور
  :ونطرح فیما یلي أھم أشكال المنافسة

  :المنافسة الشاملة̈ 

بین المنتجات المختلفة التي تشبع نفس الاحتیاجات، مثل وھي منافسة 
المنافسة بین البلاستیك والزجاج والكرتون المق وى والخ زف، والألومنی وم           

صیر الفاكھة یمك ن تعبئت ھ ف ي عب وات بلاس تیك أو       ع ف في التعبئة والتغلیف،  
أو عبوات خزفیة أو عب وات  ) تتراباك(عبوات زجاجیة أو عبوات كرتونیة     

، فھ   ذه مناف   سة ش   املة لك   ل عناص   ر الم   زیج الت   سویقي   )ك   انز(ألومنی   وم 
، لك ل منھ ا، مقارن اً م ع         )مواصفات المنتج، والسعر، والترویج، والتوزی ع     (

من وجھة نظر العمیل للقیمة الكلیة والعلاقات المربح ة    المنتجات الأخرى،   
  .لكل منھا

 

 :المنافسة بین المنظمات̈ 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٨٧

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
وھي منافسة بین المنظمات التي تنتج منتجات متشابھة، مثل المنافسة 

 .إلخ... بین فنادق الھیلتون والشیراتون وأوبروى 

 :المنافسة بین المنتجات̈ 

ل من تج علام ة تجاری ة    وھي منافسة بین منتج ات مت شابھة، ولك ن لك       
مثل المناف سة ب ین ع صیر فواك ھ جھین ة، وع صیر فواك ھ إنج وي،          مختلفة،  

 .وعصیر سن توب

 : السعریةالمنافسة̈ 

  .وھي منافسة بین المنظمات على أساس عنصر سعر المنتج

 :المنافسة غیر السعریة̈ 

وھ ي مناف سة ب ین المنظم ات عل ى أس اس العناص ر الأخ رى للم  زیج         
مواصفات المنتج، الترویج، قنوات التوزیع،     (صر السعر   التسویقي دون عن  

  ).إلخ.... مستوى الجودة 

  :ویوجد تقسیم آخر للمنافسة یمكن توضیحھ في الجدول التالي
  

شركات صغیرة 
  شركة قائدة  شركات متحدیة  شركات تابعة  متخصصة

  الاحتكار  احتكار القلة  المنافسة الاحتكاریة  المنافسة الكاملة
Perfect 

Competition 
Monopolistic 
competition Oligopoly Monopoly 

تع دد الب ائعین، وص غر     §
الح   صة ال   سوقیة لك   ل  
م    نھم بالن    سبة لحج    م    

 .السوق الكلي
تج        انس المنتج        ات   §

 .تعدد البائعین نسبیاً §
ع    دم تج    انس المنتج    ات   §

تجان      ساً ك      املاً ولك      ن   
 .جزئیاً

وافر بال       ضرورة ت       لا ت §

یق  ل ع  دد المناف  سین ف  ي   §
إشباع حاج ات العم لاء،     
ل ذا ی تم تق سیم الح  صص    
السوقیة بینھم ونشاط كل 
من      افس ی      ؤثر عل      ى   

تع  رض المنتج   ات   §
في السوق بواسطة   

 .منتج واحد
تستحوذ عل ى أكب ر      §

نصیب من إجمالي   
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٨٨

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
 .المعروضة في السوق

المعرف    ة التام    ة ل    دى   §
جمی            ع الب            ائعین  
والم      شترین ب      أحوال  

  .السوق

الآخ   رین ویول    د ل    دیھم    .المعرفة بأحوال السوق
 .ردود أفعال

ت     صرف ك     ل من     افس   §
ویوج  د ت  ضامن , م  ستقل

وتن    سیق بی    نھم لزی    ادة   
  .باحھمأر

  .مبیعات السوق

ض رورة ع رض س عر     §
متقارب حتى لا یتحول  

 .العملاء إلى المنافسین
الاھتم       ام ب        الترویج   §

لت  وفیر المعرف  ة التام  ة  
 .بمنتجات المنظمة

ض           رورة ت           وافر   §
المنتج     ات باس     تمرار  

 .قریباً من العملاء
ش         ركات ص         غیرة   §

متخصصة تخدم أجزاء 
  .محدودة من السوق

یمك   ن أن یختل   ف ال   سعر   §
ع   ن المنتج   ات المناف   سة   
م   ن خ   لال تبری   ر القیم   ة  

 .الكلیة المحققة للعمیل
الاھتمام بالترویج للتركیز  §

عل  ى الاختلاف  ات الن  سبیة   
 .مع المنتجات المنافسة

لا یشترط توافر المنتجات  §
في كل منافذ التوزیع التي 

ض بھ    ا المنتج    ات   تع    ر
المنافسة ولكن في بعضھا 

 .فقط
تق    ف موق    ف ال    شركات    §

  .التابعة

ق  د یك  ون الت  ضامن ب  ین   §
المناف           سین ك           املاً  

أو غی  ر كام  ل  ) كارت  ل(
ف      ي ش      كل اتفاقی      ات    
ض منیة تح دد ال  سیاسات   

ال          سعر (الت         سویقیة  
 ).والحصة السوقیة

  .تقف موقف المتحدیة §

لھا السبق في تغییر  §
أي عن      صر م      ن  

ج عناص     ر الم     زی 
 :التسویقي في حالة

o  الاحتك                   ار
 .الكامل

o احتكار القلة.  

 Assessing Competitors :تقویم المنافسین ١٠/٣
وذلك بتحدید أھداف المنافسین، وما ی سعى ل ھ ك ل م نھم ف ي ال سوق،                

ورد فع  ل ك  ل  وإس  تراتیجیة المن  افس، ونق  اط الق  وة ونق  اط ال  ضعف لدی  ھ،     
 وی ستخدم ف ي ذل ك م ا یُع رف      منافس للإجراءات التي یُمكن أن تتخذ ض ده،  

، وثمة أدوات أخرى للتقویم، Benchmarkingبعلامات المقارنة بالمتمیز 
  :وھي
 arkingmBenchعلامات المقارنة بالمتمیز ̈ 

وھي علامات المقارنة لمنتجات المنظمة وكل عملیاتھا مع نظیراتھ ا           
ین للمناف  سین، أو لل  شركات الرائ  دة، لاكت  شاف الوس  ائل المعین  ة عل  ى تح  س  

  .الجودة وتطویر الأداء
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٨٩

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
 Customer Value Analysisتحلیل قیمة العمیل ̈ 

وھي أداء تحلیل لتحدید القیمة النسبیة للمن افع ل دى العم لاء الح الیین،      
  .لعروض أو جھود المنافسین المختلفة، باستخدام بحوث التسویق

  
 :تصمیم نظام الذكاء التنافسي̈ 

Designing A Competitive Intelligence System 

التي تحتاجھ ا المنظم ة ع ن     ) الحیویة(وھو جمع المعلومات الرئیسیة     
المنافسین، وتفسیرھا وتوزیعھا واستخدامھا في تفسیر ت صرفات المناف سین          

ما تخط ط ل ھ المنظم ة م ن     دود أفعالھم تجاه رونقاط القوة والضعف لدیھم و    
  .إجراءات أو استراتیجیات

ق وة المبیع ات،   (تمرار من المیدان   ویتم جمع المعلومات الموقوتة باس    
قن  وات التوزی  ع، الم  وردین، ش  ركات أبح  اث ال  سوق، الجمعی  ات المھنی  ة،     

المطبوعات الحكومیة، الأحادی ث،    (، ومن البیانات المنشورة     )مواقع الویب 
م  ن ص  حة المعلوم  ات وتف  سیرھا وإرس  الھا لمتخ  ذي    ث  م التأك  د  ) المق  الات

  .القرارات في مواقعھم الملائمة

  : المداخل الإستراتیجیة للتسویق١٠/٤
Approaches to Marketing Strategy 

یج  ب أن ت  درك ك  ل منظم  ة أن  ھ لا توج  د إس  تراتیجیة واح  دة، ھ  ي         
الأفضل لكل المنظم ات وف ي جمی ع المواق ف، ولك ن ملاءم ة الاس تراتیجیة          
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٩٠

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
للمنظمة یتوقف على موقعھا في الصناعة وأھدافھا وفرصھا ومواردھا كما 

 م  ن وق  ت لآخ  ر، وق  د تحت  اج المنظم  ة لاس  تراتیجیات مختلف  ة   یختل  ف ذل  ك
بح  سب اخ  تلاف أعمالھ  ا واخ  تلاف منتجاتھ  ا، والتقنی  ات الم  ستخدمة فیھ  ا،   

  :وتوجد ثلاث مداخل في الاختیار
 مدخل تسویق المبادأة ̈ 

Entrepreneurial Marketing Approach 

 مھ  اراتالق  درات والحی  ث یق  ود فری  ق الت  سویق ف  ي المنظم  ة ذوو     
عالیة في التخیل ومخالفة المألوف والتجدید والابتكار والتطویر واس تخدام         ال

تل   ك الق   درات ف   ي بن   اء اس   تراتیجیات مرن   ة وال   سعي والمتابع   ة الدائم   ة     
لتطویرھ   ا ومتابع   ة تنفی   ذھا بمعاون   ة أبح   اث الت   سویق وال   ذكاء الت   سویقي  

  .التنافسي
 :مدخل التسویق المصاغ̈ 

Formulated Marketing Approach 

فم   ع تحقی   ق المنظم   ة ال   صغیرة نجاح   اً، ت   سعى لترس   یخ وتط   ویر     
اس    تراتیجیات ت    سویق رس    میة، وتبن    ى الأدوات الت    سویقیة الاحترافی    ة      

  .المستخدمة في مراكز بحوث واستشارات التسویق
 :مدخل العودة إلى تسویق المبادأة̈ 

Entrepreneurial Marketing Approach 

تي تستخدم التسویق الم صاغ، وق د   إذ توجد بعض الشركات الكبیرة ال  
 ةتح  اول ض  بط اس  تراتیجیاتھا وبرامجھ  ا التناف  سیة، وربم  ا تفق  د الابتكاری       

والمبادأة في التسویق، وتحاول أن تعید بناء روح المبادأة وتحتاج أن ترج ع    
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٩١

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
، وتن شیط الاس تراتیجیات وت تم الع ودة إل ى      مرة أخ رى إل ى ت سویق المب ادأة        

 الفرص الجدیدة والطرق الجدی دة لإض افة قیم ة       التخیل والإبداع للبحث عن   
  .إلى علاقات العمیل

  : الاستراتیجیات التنافسیة الأساسیة١٠/٥
Basic Competitive Strategies 

 یوج   د ث   لاث (١٩٩٨ ,.Porter, M)فوفق   اً لت   صنیف ب   ورتر  
  :استراتیجیات للكسب في التنافسیة وھي

 shipOverall Cost Leader :قیادة التكلفة الشاملة̈ 

حیث تجتھد المنظمة في ضغط تكالیف الإنتاج والتسویق، بما یسمح 
  .بتقلیل الأسعار عن المنافسین، والفوز بحصة أكبر من السوق

 Differentiation: التمییز̈ 
حی  ث تجتھ  د المنظم  ة ف  ي التمی  ز والابتك  ار ف  ي إنت  اج خ  ط من  تج،     

التجاریة مح ط  وبرنامج تسویق، تتبوأ بھما قیادة الصناعة، وتكون علامتھا       
  .أنظار العملاء الحالیین والمرتقبین

 Focus: التركیز̈ 
وق ولك  ن حی  ث تجتھ  د المنظم  ة ف  ي خدم  ة قطاع  ات قلیل  ة م  ن ال  س  

  .توجھ للسوق كلھبصورة جیدة، بدلاً من ال

               وفری         د ویرس         یما ىووفق         اً لت         صنیف می         شیل تری         س  
(Treasy, M. & Wiersema, F., ١٩٩٧)    یوج د ث لاث اس تراتیجیات 

  :لتسلیم قیمة ممتازة للعمیل وھي
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٩٢

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
 Operational Excellence: امتیاز التشغیل̈ 

حیث تقدم المنظمة قیمة ممتازة للعملاء، من خلال قیادة ال صناعة،           
  .والسعر، والخدمات عالیة الجودةفي المنتج 

 Customer Intimacy: مودة العمیل̈ 
لعملاء، بالتجزئة الدقیقة لأسواقھا، حیث تقدم المنظمة قیمة ممتازة ل

وتطویر منتجاتھا وخدماتھا، لتتفق م ع احتیاج ات العم لاء الم ستھدفین، م ع          
التخصص في تلبیة احتیاجات العملاء م ن خ لال علاق ة وثیق ة مع ھ، وبن اء            
قواعد بیانات العملاء تفصیلیاً للتجزئة والاستھداف، مع خدمة العمیل ال ذي       

  ).للمواصفات الخاصة(ول على ما یریده بالضبط یدفع سعراً أعلى للحص
 Product Leadership: قیادة المنتج̈ 

تق  دم المنظم  ة المنتج  ات المط  ورة، وت  ستھدف باس  تمرار أن تجع  ل  
منتجاتھ  ا والمنتج  ات المناف  سة متقادم  ة، ولا ی  أتي ذل  ك إلا بقی  ادة عملی  ات      

، لإنت  اج تط  ویر المنتج  ات دون كل  ل، واس  تثمار الأفك  ار والحل  ول الجدی  دة   
  .وتوصیل المنتجات الأحدث إلى العملاء

  : المراكز التنافسیة في الصناعة١٠/٦
Competitive Positions 

تختل   ف المواق   ع التناف   سیة للمنظم   ات ف   ي ال   صناعة فیم   ا یتعل   ق     
أھ دافھا، ومواردھ ا، وحرص ھا عل ى     بمركزھا في السوق، وذلك لاخ تلاف     

 الت   سویقیة، وك   ذلك ب   اختلاف  التط   ویر والابتك   ار، وتن   وع اس   تراتیجیاتھا 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٩٣

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
التوقیت الزمني، وفیما یلي الأدوار التي تلعبھا الشركات في ال صناعة فیم ا      

  :یتعلق بقیادة السوق أو التبعیة فیھ
 Market Leader: قائد السوق̈ 

حیث یكون للمنظمة أو الشركة أكبر حصة من السوق الكل ي لمن تج     
غیی  رات الأس  عار، وتغطی  ة  مع  ین، فتق  وم أی  ضاً بقی  ادة تط  ویر المنتج  ات وت 

، ویعتب   ر س   لوك قائ   د ال   سوق     ال   سوق بالمنتج   ات، والجھ   ود الترویجی   ة   
وت  صرفاتھ أساس  اً لتوجھ  ات المناف  سین ف  ي ال  سوق، وتحدی  د مراك  زھم ف  ي   

  .التبعیة

توس  یع : وی  ستخدم قائ  د ال  سوق واح  دة م  ن ث  لاث اس  تراتیجیات ھ  ي 
م  لاء ج  دد أو ب عالحج  م الكل  ي لل  سوق باكت  شاف اس  تخدامات جدی  دة وج  ذ  

لابتك ار   في ال سوق ب الھجوم عل ى ال شركات المتحدی ة وا         بالدفاع عن نصیبھ  
  . من السوق على حساب حصة المنافسینوالتطویر أو بزیادة نصیبھ

 ھ ي قائ د ال سوق    IBMففي سوق الحاسبات الإلكترونیة تُعد شركة     
في أمریكا، وكذلك شركة مایكروسوفت في البرامج، وزی روكس ف ي آلات        

  .یر المستنداتتصو
 Market Challenger: المتحدي̈ 

وھي المنظمات أو الشركات التي تناضل بقوة، لزی ادة ح صتھا م ن        
إم  ا ب  الھجوم المباش  ر ال  سوق، وت  ستخدم ث  لاث اس  تراتیجیات ف  ي المناف  سة، 

ع ن طری ق التوس ع    ) بالإلتف اف (على قائد السوق، أو بالھجوم غیر المباشر     
ات ال سوق، أو تق وم بمھاجم ة الم شروعات     في مناف ذ التوزی ع أو ف ي قطاع          
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٩٤

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
الصغیرة المنافسة بالتنوع في المنتجات والأسواق، أو بإعط اء خ صم عل ى          

  .أصل السعر
 Market Follower: تابع السوق̈ 

حیث تكون المنظمة أو الشركة تابعة لقائد السوق، في تقلید منتجاتھ    
أو ن  سخة طب  ق وبرامج  ھ ولك  ن باس  تثمار بتكلف  ة أق  ل، دون أن یك  ون س  لبیاً  

الأصل منھ، وعلى التابع أن یعرف كیف یحتفظ ب العملاء الح الیین ویبح ث           
ع  ن ن  صیب مناس  ب م  ن العم  لاء الج  دد، وأن یح  افظ عل  ى تك  الیف إنت  اج       
منخفضة وجودة منتج ات وخ دمات عالی ة، وأن یط رق أس واقاً جدی دة، وأن         

 لنف  سھا بالاحتف  اظ(تك  ون التبعی  ة لقائ  د ال  سوق ب  صورة كامل  ة أو ع  ن بُع  د    
  ).ببعض الخصائص التي تمیزھا في المزیج التسویقي

 Market Nicher: المتفرد بجزء صغیر من السوق̈ 

حیث تكون المنظمة أو الشركة متفردة بجزء من السوق مھم ل م ن    
المنافسین في السوق، وغالباً م ا یك ون ھ ذا الج زء م ن ال سوق ذا إمكانی ات                 

التخ  صص ف  ي تق  دیم المن  تج   ل واع  دة للنم  و م  ستقبلاً، وی  تم ذل  ك م  ن خ  لا   
إل ى العمی ل النھ ائي أو التخ صص ف ي إح دى       ) السلعة أو الخدمة أو الفكرة (

حلقات الإنتاج أو التوزیع، أو حجم الصفقة أو التخ صص الجغراف ي أو ف ي       
تقدیم أحد عناصر المزیج التسویقي بطریقة متفق علیھا مع العملاء الحالیین 

  .أو المرتقبین

  :التوجھات للعمیل والمنافس والسوق التوازن في ١٠/٧
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٩٥

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
Balancing Customer, Competitor and Market 
Orientation 

 –القائ د  (أیاً كان المركز التناف سي للمنظم ة أو ال شركة ف ي ال سوق               
ة یج ب  ، ف إن المنظم   ) المتفرد بجزء صغیر من ال سوق  – التابع   –المتحدي  

 س ریعة التغیی ر، وعلیھ ا ك ذلك      البیئة التنافسیةأن تسعى دائماً أن تتكیف مع     
أن تحدد وتقرر موقعھا الأكثر فعالیة لھا مع المنافسین، لذا یجب أن ت وازن       

، )التركیز على ال سوق (بین التركیز على العمیل أو المنافس أو علیھما معاً     
  :وھي) ١٥شكل رقم (فنحن أمام أربعة بدائل 

  التركیز على السوق

  

  التركیز على المنافس

  

  التركیز على العمیل

  

  التركیز على المنتج

  التركیز على العمیل

 على التركیز
  المنافس

  ) ١٥(شكل رقم 
 یبین التوازن في التوجھات للعمیل والمنافس والسوق

 :التركیز على المنتج̈ 

١٠٠ 

١٠٠ 
 صفر
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٩٦

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
إذ تضع المنظمة أو الشركة جُل اھتمامھا على عملیات الإنتاج، مع        

 تقلیدی ة قدیم ة بلی ت    إس تراتیجیة وتُعد ھذه  الانتباه القلیل للعمیل أو المنافس،      
، ول  م یك  ن ثم  ة م  شكلة  لأنھ  ا حینم  ا ول  دت ك  ان الطل  ب أكب  ر م  ن الع  رض   

تسویقیة، أما في ظل تفوق الع رض عل ى الطل ب وانفت اح الأس واق وحری ة             
  . لم یعد لھا مكان یُذكرالإستراتیجیةالتجارة العالمیة، فإن ھذه 

 :العمیلالتركیز على ̈ 

ظم   ة أو ال   شركة جُ   ل اھتمامھ   ا عل   ى احتیاج   ات  حی   ث ت   ضع المن
العمیل، والتطورات التي تحدث في شأنھا، حت ى ت ستطیع ت صمیم           ورغبات  

الاس  تراتیجیات الت  سویقیة الت  ي ت  ساعدھا ف  ي تحقی  ق علاق  ات تب  ادل عالی  ة    
  .القیمة مع العملاء المستھدفین

 :التركیز على المنافس̈ 

، وس  لوكیاتھا عل  ى  حی  ث ت  ضع المنظم  ة أو ال  شركة جُ  ل اھتمامھ  ا   
تصرفات المنافسین وردود أفعالھم، فتراقب نقاط القوة ونقاط الضعف لك ل        
منھم، لتقرر الاستراتیجیات التسویقیة التي تجعل لھ ا الموق ع الأكث ر فعالی ة              

  .ونجاحاً بین المنافسین
 ):العمیل والمنافس معاً(التركیز على السوق ̈ 

لمت  وازن عل  ى ك  لٍ م  ن  حی  ث تتبن  ى المنظم  ة أو ال  شركة التركی  ز ا  
العملاء والمنافسین معاً، وتضع استراتیجیاتھا التسویقیة بما یؤمن لھا موقعاً 
متمیزاً في الحصة السوقیة وفي تطویر المنتج والجودة والترویج والتوزیع، 

  .وأن تحافظ على أسعار منافسة في السوق
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٩٧

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
  : تطبیق عملي١٠/٨
ات رضا العمیل بالن سبة لأرب ع   فیما یلي البیانات المتعلقة بمتطلب): ٤(س  

ماركات عالمیة في أجھزة التكیی ف تعم ل ف ي ال سوق الم صري             
، والمطل  وب ح  ساب مقی  اس  )م  ن واق  ع أح  د بح  وث الت  سویق  (

  ).مجاب عنھ(تفضیل العمیل للعلامات التجاریة المبینة 
  
  
  

  قیم الأداء للمنتج في كل متطلب 
  **)من وجھة نظر العمیل(

  البیان
  

  متطلبات رضا العمیل

القیمة 
المثالیة 
للمتطلبا

  ت

أھمیة 
المتطلبات 

سبة بالن
  *للعمیل

شار
  ب

توشی
  با

كار
  ییر

یور
  ك

  ٦  ٨  ٧  ٩  ١٠  ١  جودة تبرید عالیة
  ٧  ٩  ٨  ٨  ١٠  ١٠  سرعة تبرید عالیة

  ٩  ٨  ٩  ٨  ٨  ١٠  جودة خدمات ما بعد البیع
  ٧  ٨  ٧  ٨  ٧  ١٠  سھولة الاستعمال 

كلی  ة ملائم  ة ال  سعر لقیم  ة المن  افع ال  
  للمنتج

٩  ٧  ٨  ٦  ٨  ١٠  

  ٧  ٩  ٧  ٨  ٧  ١٠  طول فترة ضمان المنتج وشمولھ

) ١٠(غی ر مھ م إل ى    ) ١(أھمیة المتطلبات بالنسبة للعمی ل تق اس بمقی اس مت درج م ن          * 
  .مھم جداً

أداء ) ١٠(منع دم الأداء فع لاً إل ى    ) ص فر (قیم أداء المنتج تقاس بمقیاس متدرج م ن      ** 
  .متمیز
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٩٨

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 

  الإجابة

   الأمثل لرضا العمیلالمقیاس  ?
(Customer Satisfaction Index) CSI 

) =٨ × ١٠+ ( )٧ × ١٠) + (٨ × ١٠) + (١٠ × ١٠) + (١٠ × ١٠ (
  )أقصى درجة (٥٠٠) = ٧ × ١٠+ (

  
   = مقیاس رضا العملي للمكیفات ماركة شارب ?

٨ × ٧) + (٨ × ٨) + (٨ × ١٠) + (٩ × ١٠(  ١٠٠ × ٣٩٤ (
) +٨ × ٧) + (٦ × ٨(  

=  
٥٠٠  

  =  ٧٨،٨%  

  =مقیاس رضا العمیل للمكیفات ماركة توشیبا  ?
٨ × ٧) + (٩ × ٨) + (٩ × ١٠) + (٧ × ١٠(  ١٠٠ × ٣٤٢ (

) +٧ × ٧) + (٨ × ٨(  
=  

٥٠٠  
  =  ٦٨،٤%  

 

  =ماركة یورك مقیاس رضا العمیل للمكیفات  ?
٧ × ٧) + (٩ × ٨) + (٧ × ١٠) + (٦ × ١٠(  ١٠٠ × ٣٧٢ (

) +٧ × ٧) + (٩ × ٨(  
=  

٥٠٠  
  =  ٧٤،٤%  
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ١٩٩

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 

  

  

  :التعليق
یت  ضح م  ن الح  سابات ال  سابقة أن مقی  اس رض  ا العمی  ل بالن  سبة     

  :للماركات التجاریة الأربع للمكیفات ھي على التوالي
  %٨١،٨ ßمكیفات ماركة كارییر 
  %٧٨،٨ ßمكیفات ماركة شارب 
  %٧٤،٤ ßمكیفات ماركة توشیبا 
  %٦٨،٤ ßمكیفات ماركة یورك 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٢٠٠

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
 

  مخلص الفصل
ت  أثر منظوم  ة الت  سویق ف  ي المنظم  ة، باس  تراتیجیات اتخ  اذ الق  رارات    ت̈ 

 .للتسویق التنافسي لدى المنافسین
 :یرتكز تحلیل المنافسة في السوق إلى أربعة مرتكزات̈ 

 .الموارد والقدرات والإمكانیات الحالیة لكل منافس في السوق ?

 .الاستراتیجیات التسویقیة الحالیة لكل منافس ?

 .دراتھ وللصناعة بكامل بنیانھارؤیة المنافس لق ?

 .الأھداف المستقبلیة لكل منافس في السوق ?

 :تنحصر المراكز التنافسیة فیما بین المنافسین، فیما یلي̈ 

 .قائد السوق ?

 ).لقائد السوق وللمنافسین(المتحدي  ?

 ).لقائد السوق(التابع  ?

 .المتفرد بجزء صغیر من السوق ?

أو الذكاء التنافسي في المنظمة ینبغي في كل الأحوال، الاھتمام بتصمیم ̈ 
 :الشركة، وھو
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٢٠١

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
الت  ي تحتاجھ  ا المنظم  ة ع  ن   ) الحیوی  ة(جم  ع المعلوم  ات الرئی  سیة  

المنافسین، وتفسیرھا وتوزیعھا واستخدامھا، في تفسیر تصرفات المنافسین   
ونقاط القوة والضعف لدیھم، وردود أفعالھم تجاه م ا تخط ط ل ھ المنظم ة أو      

 .ستراتیجیات أو تصرفات اأوالشركة من إجراءات 
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٢٠٢

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
 

  اتــــتدریب

  :حدد مدي صحة أو خطأ العبارات التالیة مع التعلیل): ١(س 
المناف  سة ب  ین الزج  اج والكرت  ون ف  ي التعبئ  ة والتغلی  ف ھ  ي مناف  سة     : ١/١

  .سعریة
المنافسة ال سعریة ھ ي الت ي تعتم د عل ى الاھتم ام ب المزیج الترویج ي              : ١/٢

  .ج التسویقي الأخرىأكثر من غیره من عناصر المزی
  .المنافسة الشاملة ھي منافسة بین شركات تنتج منتجات متشابھة: ١/٣
المناف  سة غی  ر ال  سعریة ھ  ي الت  ي تعتم  د عل  ى م  دى انخف  اض س  عر     : ١/٤

  .المنتج
لی  ست ھن  اك علاق  ة ب  ین اس  تراتیجیات الت  سویق التناف  سي وربحی  ة        : ١/٥

  .المنظمة
  .سة الاحتكاریةالمنافسة الكاملة ھي نفسھا المناف: ١/٦
  .شئلا یختلف الاحتكار الكامل عن احتكار القلة في : ١/٧
ال   ذكاء التناف   سي للمنظم   ة ھ   و جم   ع المعلوم   ات الت   ي لا تحتاجھ   ا     : ١/٨

  .المنظمة
تنح  صر المراك   ز التناف  سیة الرئی   سیة ف   ي قائ  د ال   سوق، والمتح   دي    : ١/٩

  .للسوق، وما عدا ذلك فھو دون أھمیة
یر م ن ال سوق لا یمك ن أن یك ون ل ھ ن صیب ف ي           المتفرد بجزء صغ  : ١/١٠

  .السوق
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 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود  ٢٠٣

١ التسویق قبل وأثناء وبعد الإنتاج  العاشرالفصل 
  :الثنائیات التالیة  منكلٍ عنصري قارن بین): ٢(س 

  .التركیز على العمیل والتركیز على المنافس: ٢/١
  .المنافسة الشاملة والمنافسة بین المنتجات :٢/٢
  .المنافسة السعریة والمنافسة غیر السعریة :٢/٣
  .لسوققائد السوق، ومتحدي ا: ٢/٤
  .المتفرد بجزء صغیر من السوق والتابع: ٢/٥
  .قیادة التكلفة الشاملة ومودة العمیل: ٢/٦

  :أكتب مذكرات وافیة في كل مما یلي): ٣(س 
  .المداخل الإستراتیجیة للتسویق: ٣/١
  .المراكز التنافسیة في الصناعة: ٣/٢
  .تصمیم الذكاء التنافسي: ٣/٣
  .ل والمنافس والسوقالتوازن في التوجھات للعمی: ٣/٤
  .مرتكزات تحلیل المنافسة في السوق: ٣/٥
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٢١٠ 

  المراجع

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

  عــــــالمراج
  :المراجع العربیة: أولاً

، أساس یات إدارة الت سویق الح دیث   ، )م٢٠٠٦(أحمد إب راھیم غن یم،   .  د -١
  .دراسة علمیة تطبیقیة، طبعة مختصرة، القاھرة

 الق  درة ءبن  ا: لمياالت  سویق الع   ، )م٢٠٠١(أحم  د س  ید م  صطفي،   .  د-٢
  .، غیر مبین دار النشرالتنافسیة للتصدیر

ن شأتھ  : مفھوم تسویق العلاقات "،  )م١٩٩٩(ل محمد السید،    إسماعی.  د -٣
الم ؤتمر ال سنوي ع ن الاتجاھ ات الحدیث ة ف ي إدارة             " وتطوره وتطبیق ھ  

  .م١٩٩٩الأعمال، القاھرة، إبریل 
، التسویق ال دولي ، )م١٩٧٣(العادل عطیة  . صدیق محمد عفیفي، د   .  د -٤

  .بدون ناشر
مف اتیح وأس رار    : والم صفوفات الت سویق بالمنظوم ات     فرید النجار،   .  د -٥

، بی   ت الإدارة للإست   شارات ٢١التق   دم والتنمی   ة الم   ستدامة ف   ي الق   رن 
  .٢٠٠٥ – ٢٠٠٤: والتدریب، القاھرة

، "إدارة الت  سویق"، )م٢٠٠٨ – ٢٠٠٧(محم  ود ص  ادق بازرع  ة،   .  د-٦
  .طبعة موجزة، القاھرة، بدون ناشر

 للتخط   یط بح   وث الت   سویق ، )م١٩٩٥(محم   ود ص   ادق بازرع   ة،  . د -٧
  .دار النھضة العربیة: ، القاھرةوالرقابة واتخاذ القرارات التسویقیة

 للت       سویقیة ىالج      دو ، )م١٩٩٣(محم      ود ص      ادق بازرع       ة،   .  د-٨
  .، مركز جامعة القاھرة للتعلیم المفتوحوعاترللمش
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٢١١ 

  المراجع

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

دار : إدارة الت  سویق، الق  اھرة، )م١٩٨٥(محم ود ص  ادق بازرع  ة،  .  د-٩
  .النھضة العربیة

دار الم   ریخ : ، الری   اضمب   ادئ الت   سویق، )م١٩٨٥( ن   سیم حن   ا، . د-١٠
  .للنشر
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٢١٢ 

  المراجع

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

 

  :المراجع الأجنبیة: ثانیاً
١- American Marketing Association, (1985), A glossary 

of Marketing, Committee on Definitions, Chicago. 
٢- Boome, L.E., and B.L. Kurtz, (2002),: 

"Contemporary Marketing", 10th Edition, The Dryden 
Press, Orlando, Florida. 

٣- Doyle, R., (2000), "Value-Based Marketing", John 
Wiley and Sons, New York. 

٤- Etzel, Michael J.; Bruce J. Walker and William 
Stanton, (1997), "Marketing", Mc Graw-Hill Inc., 
N.Y. 

٥- Kotler, P., (2000), Marketing Management: Analysis, 
Planning, Implementation and Control", 10th Edition, 
Prentice-Hall, Englewood Cliffs, N.J. 

٦- Kotler, P., (1971),: "A Generic Concept of 
Marketing", Journal of Marketing", Vol., 36, Iss., 2, 
PP., 46-56. 

٧- Kotler, P. and G. Armstrong, (2006).: "Marketing: An 
Introduction", 11th Edition, Prentice – Hall, 
Englewood Cliffs, N.J. 
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٢١٣ 

  المراجع

 مركز التعلیم المفتوح بجامعة بنھا )٢٦٢(برنامج مھارات التسویق والبیع كود 

٨- Kotlet, P.; Sidney J. Levey, (1969),: "Broadening the 
Concept of Marketing", Journal of Marketing, Vol., 
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