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ييدف تدريس مادة التسويق الزراعي الى تعريف الطلاب بعمم 
أحد الأدوات  حاليا يعتبر التسويق , حيثالتسويق الزراعي واىميتو

مو المحرك لنشاط االمساىمة في تطور وتقدم المجتمعات والدين
في العصر الحديث, وذلك و المصانع والشركات  المزارعونجاح 

يتعامل مع المتغيرات الاقتصادية بوسائل التسويق من خلال العنصر البشري الذي 
 الحديث الذي يساىم بصورة مباشرة في إنعاش الحركة الاقتصادية والتنمية المحمية

 وبالتالي التقدم الاقتصادي لجميورية مصر العربية.
ن تكون مادتو العممية متفقة مع اىداف المرحمة أوقد روعي في ىذا الكتاب 

الى جانب تبسيط عرض المعمومات و تسمسميا وترابطيا  ىداف تدريس المادةأو 
المخططات و  واستخدام المعينات الحديثة التي تسيل من وصول المعمومات كالصور

 وبالتالي يتمكن الطالب من متابعة المعمومات المطروحة بسيولة ويسر.

مفيومو الفصل الاول مقدمة عن التسويق و  ويحوي الكتاب ستة فصول ويتناول
, المنافع, الوظائف و التسييلات التسويقية, بينما يتناول بالأنشطةيث والتعريف الحد

ل المؤثرة عمى اتخاذ قرار الشراء. الفصل الثاني نظرية سموك المستيمك و العوام
يتناول الفصل الثالث نظم المعمومات التسويقية و الذكاء التسويقي كمصطمح حديث 
لجمع و تحميل وعرض المعمومات والبيانات, بينما يتناول الفصل الرابع الاستراتيجيات 

مى السمعة التسويقية وعناصر المزيج التسويقي التي تشمل الجيود التسويقية التي تتم ع
بغرض ايصاليا لممستيمك في الشكل و المكان والزمان المناسب. يتناول الفصل 
الخامس كيفية تصميم خطة تسويقية لمنتج زراعي بينما يتناول الفصل السادس 

 التسويق عبر الانترنت كأداة ىامة جدا من ادوات التسويق الحديث.والاخير 
وة منو بمساىمتو في اعداد جيل من يحقق ىذه الكتاب الفائدة المرج أنونأمل 

 الفنيين الزراعيين الاكفاء يساىمون بجيدىم في زيادة الانتاج وتحقيق الرخاء

 )والله الموفق(    

  المؤلفون            
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  التسويق و التسويق الزراعيمفيوم 

 الانشطة التسويقية 

 التسييلات التسويقية 

 المنافع التسويقية 

  الوظائف التسويقية 

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 تعريف التسويق و التسويق الزراعي 

 و التسييلات التسويقية الأنشطةلتعرف عمى ا 

 تطبيق الوظائف التسويقية 

 

 في نهايت دراست الوحدة يكون الطالب قادرا على:
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 مفهىم التسىيك و التسىيك السراعي

ة حيث أنو الخطو ليس من شك أن التسويق أصبح الآن من الضروريات لأي منشأة 
حيث انو يتم انتاج ماتم تسويقو و ليس كما في السابق يتم تسويق  عممية الإنتاجتسبق التي 

وكذلك يمثل التسويق ىدفاً لعممية الإنتاج حيث أنو يعتبر ، ماتم انتاجو بيدف ارضاء العميل
إلى المستيمكين تصل السمع  حتى يجب أن تستمر الإنتاجية ليا فالعممية المحصمة النيائية 

 .في المكان والزمان المفضمينو ونيا ببالصورة التي يرغو  صورتيا النيائية في
 

 مفهوم التسويق
 
 
 
 
 
 
 

لوقت طويل من الزمن إعتقد كثيرون أن عممية التسويق تعني بيع السمعة وبعضيم 
العالم يدرك الآن أن إعتقد أنيا عممية الإعلان عن السمعة ، إلا أنو أصبح من الواضح أن 

عن السمع والخدمات أو بيعيا بل يمثل أكثر من ذلك ليس مجرد عممية إعلان التسويق 
 بكثير.

يعرفو  - ىو أحد العموم التطبيقية لعمم الاقتصاد الزراعيو  -التسويق الزراعي فعمم 
. إلا أن ىذا التعريف غير المنافعأو زيادة البعض عمى أنو عمم تطبيقي يدور حول خمق 

 ن حيث يعرفو آخرون بتعريفات مختمفة منيا:يكافي من وجية نظر الكثير 

ىل التسويق 
يعني الإعلان 

 عن السمع؟

ىل التسويق 
يعني عممية بيع 

 السمع؟
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  السمعة من المنتج إلى المستيمك بالشكل اللازمة لنقل مجموعة الوظائف والخدمات
 .وفي المكان والزمان الذي يرغبوالذي يرغبو المستيمك 

 .نشاط إنسانى ييدف إلى إشباع الاحتياجات والرغبات من خلال عممية التبادل 

 فراد والجماعات لمحصول عمى حاجاتيم ورغباتيم من خلال الجيود التي يبذليا الأ
 خرين.خمق وعرض وتبادل المنتجات ذات القيمة مع الآ

  الحاليين وتحقيق رغباتيمالعملاء إستقطاب عملاء جدد والمحافظة عمى. 

  إيصال السمع والخدمات المناسبة إلى الأشخاص المناسبين في الوقت والزمان
 باستخدام وسائل الإتصال المناسبة.بسعر مناسب و  المناسبين

  نشطة المترابطة الأمن  متكامليرى أن التسويق عبارة عن نظام آخر ىناك تعريف
 .تشبع إحتياجات العملاء السمع والخدمات التى  لتخطيط وتسعير وترويج وتوزيع

ممية البيع كمحور لمعممية التسويقية إلى وقد تطور الفكر التسويقي من الاىتمام بع
 يمي سوف نقارن بين عممية البيع والتسويق. وفيماىتمام بالتسويق كعممية متكاممة الا

 التسويق  البيع
تقوم المزارع حيث  يركز عمى المنتج

والمنشآت بعممية الإنتاج  أولًا ثم تفكر بعد 
. ويكون التركيز عمى ذلك فى طريقة البيع

الحصول عمى الأرباح من خلال تعظيم 
اً لمتطمبات السوق حجم المبيعات وفق

الحالية باستخدام أساليب البيع المختمفة 
 والعروض لإقناع المستيمكين بالشراء.

تقوم حيث  يركز عمى رغبات العميل 
الشركات والمزارع أولًا بتحديد رغبات 
العملاء ثم تفكر بعد ذلك فى طريقة 
تصنيع وتسميم المنتج لإرضاء ىذه 

حالة . ويكون التركيز في ىذه الالرغبات
عمى الحصول عمى الأرباح عمى المدى 

غبات الطويل من خلال تحقيق ر 
 المستيمكين.

 التسويق الزراعي ىو العمم الذي يدرس جميع الأنشطةيمكن القول بأن ما سبق وم

إجراء العديد من الخدمات  إلى المستيمك النيائي بعد المنتجالمتعمقة بنقل السمع الزراعية من 
المطموبة وتصل إلى المستيمك بأقل قدر ممكن  حيث يضاف إلييا المنافعالتسويقية لمسمعة ب

 .من التكاليف
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تحقيق أىداف يعتمد عمى  لمتسويقوم شامل يومن كل ما سبق يمكن الوصول إلى مف
كل تعريف لمتسويق ، حيث نلاحظ أن  تحقيق رغبات العملاء من خلال المنشأة أو المشروع

 :في النقاط التالية يقييحاول تجسيد جوىر النشاط التسو 

 .يتعمق التسويق بتمبية حاجات و رغبات العملاء 
  فالتسويق لا يعمل بمفرده بمعزل عن بقية  -يعتبر التسويق وظيفة ذات نشاط واسع

 أنشطة المنشأة.
 .يجاد طرق لتوفير السمع أو الخدمات التي يطمبيا  يدور التسويق حول فيم العميل وا 

 
 التسويق الزراعي

 
 

التسويق الزراعي فرع تطبيقي من فروع الاقتصاد الزراعي ،  ف التسىيك السراعي:تعري
والذي ييتم بالأنشطة التسويقية التي تجرى عمى المنتجات الزراعية منذ لحظة إنتاجيا وحتى 
وصوليا لممستيمك النيائي. ونظراً لمطبيعة الخاصة لممنتجات الزراعية فإن التسويق الزراعي 

 يرة جداً.يحظى بأىمية كب
 

 
 

 المنتج الصحيح  تم انتاج ونأالتسويق يساعد عمى التأكد من 
 ليصل الى المستيمك الطريق السميم وجدوأن ىذا المنتج 

سعر الكيمو  
 جنيو 2
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 :أهذاف التسىيك السراعي

 تحقيق نظامالعديد من الأىداف والتي تساىم في  تحقيقييدف التسويق الزراعي إلى 

. وبشكل عام ييدف التسويق الزراعي إلى تحقيق من رفاىية المجتمع كمويزيد تسويقي كفء 
 الأىداف التالية:

  منتظمة  تسويقيا بطريقةتوزيع المنتجات الزراعية و يضمن وضع نظام تسويقي
 .استقرار القطاع الزراعيمما يساىم في ومستقرة 

 ستفادة من المنتجات الزراعية بأكبر قدر ممكنستيلاك والإتوجيو الإ. 

  الخدمات التسويقية باستخدام الوسائل العممية الحديثة مما يؤدي إلىوتطوير تحسين 

 .زيادة دخول المنتجين والمستيمكين عمى حد سواء

 الدخول الصافية لممزارعين ينتحس. 

 من خلال الاىتمام بالتسويق الخارجي لممنتجات الزراعية تنمية الصادرات الزراعية. 

 
 
 

 :السراعيت للسلعأهميت التسىيك 

عمى الرغم من الأىمية الكبيرة لمتسويق الزراعي بالنسبة لممنتجين الزراعيين 
إلا أنو يكتسب أىمية خاصة في حالة السمع بالنسبة للاقتصاد القومي ، والمستيمكين وكذلك 

 زراعية النباتية وذلك للأسباب التالية:ال

 .المنتجات الزراعية موسمية لذا فتنظيم العرض ىام جداً لمحفاظ عمى مستوى الأسعار 

 .صعوبة التنبؤ بحجم الإنتاج المناسب الذى لا يؤثر عمى مستوى الأسعار 
 لمنتجات الزراعية وتحديد التكاليف خاصة يجد المزارعون صعوبة فى تحديد سعر ا

 صغار المزارعين. 
  السمع الزراعية غير متجانسة ومتباينة وتنتج فى أماكن مختمفة وبعيدة عن

 المستيمكين وتنتج فى مواسم مختمفة.
 

 الزراعي ييدف إلى رفاىية المجتمعالتسويق 
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 :مذاخل دراست التسىيك

وىذه المداخل تيتم بدراسة المشاكل التسويقية يوجد مداخل مختمفة لدراسة التسويق 
 :ذه المداخلى ومن أىملكن من وجيات نظر مختمفة ، و 

 المذخل الىظيفي:

وىذا المدخل يعتمد في دراستو عمى طبيعة الوظائف والخدمات التي تجرى عمى 
 السمعة منذ لحظة إنتاجيا حتى وصوليا إلى المستيمك. ويساعد ىذا المدخل في:

 ة.تقدير التكاليف التسويقية في المراحل التسويقية المختمف 
 .تقدير الفرق في التكاليف التسويقية من سمعة لأخرى 
 .تحديد أنسب الطرق لتخفيض التكاليف التسويقية 

 المذخل المؤسسي:

وىذا المدخل يعتمد عمى دراسة الأفراد والمؤسسات التي تقوم بدور في عممية التسويق 
ىذا المدخل بدراسة أو الذين يقومون بأداء الوظائف والخدمات التسويقية. وبمعنى آخر ييتم 

الوسطاء في عممية التسويق وىو بذلك يركز عمى العنصر البشري بعكس المدخل الوظيفي 
 الذي يركز عمى الخدمات التسويقية في حد ذاتيا. ويساعد ىذا المدخل عمى:

  المنتجين والمستيمكين.فيم متطمبات 
 .توصيل السمع لممستيمكين بأسعار مناسبة 

 المذخل السلعي:

ىذا المدخل عمى دراسة السمعة نفسيا ، والخدمات التي تجرى عمييا حتى يعتمد 
وصوليا لممستيمك ، وكذلك الأفراد أو المؤسسات الذين يقومون بيذه الخدمات. وبالتالي فإن 

 ىذا المدخل يجمع بين المدخمين السابقين. والمدخل السمعي يساعد في:
 .تحديد أنسب أسموب تسويقي لكل سمعة 
 روق بين السمع المختمفة.دراسة الف 
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 الأنشطت التسىيقيت

 الأنشطة التسويقية يقصد بيا المجالات التي ييتم عمم التسويق بدراستيا ومعالجتيا
 داخل المؤسسات. وسوف نمقي بعض الضوء عمى أىم ىذه الأنشطة فيما يمي:

 :داخمية ويقصد بو متابعة المتغيرات ال تحليل البيئت التسىيقيت والبحىث التسىيقيت
والخارجية التي تؤثر عمى نجاح أو فشل الشركة ، ومن ىذه المتغيرات المتغيرات 
الاقتصادية وظروف المنافسة ، وكذلك جمع المعمومات اللازمة لتحميل موقف الشركة 

 أو المؤسسة.

 :ويقصد بو تحديد المدخل التسويقي الذي تستخدمو الشركة ، تىسيع مفهىم التسىيك
عية لموضوع التسويق ، وكذلك التسويق الدولي والتسويق عبر والمعالجة المجتم

 الإنترنت.

 :ويقصد بو دراسة المستيمكين واحتياجاتيم ، وكذلك خطوات  تحليل سلىك المستهلل
 .عممية الشراء ، كما ييدف ىذا النشاط إلى تحديد الفئة المستيدفة من المستيمكين

 :ير المنتجات المختمفة ، وتحديد ويعنى ىذا النشاط بتطو  تخطيط عمليت الإنتبج
الصورة التي سوف تكون عمييا ىذه المنتجات في السوق ، والعلامة التجارية ليا ، 

 وأسموب تعبئتيا وتغميفيا والمواصفات المختمفة المتعمقة بيا.

 :ويقصد بو تخطيط واتخاذ الترتيبات الموجستية ،  تخطيط عمليت تىزيع المنتجبث
ع الوسطاء ، وتخطيط عممية التحكم بالمخزون وعممية النقل وتحديد شكل العلاقات م

 ، وكذلك ييتم ىذا النشاط بعمميات البيع بالجممة والتجزئة.

 :وييتم ىذا النشاط بصفة أساسية بالتواصل مع العملاء سواء  تخطيط عمليت الذعبيت
 من خلال الإعلانات أو العلاقات العامة أو عممية البيع الشخصي المباشر.

 ويقصد بو تحديد مستويات الأسعار لممنتجات أو الخدمات  يط عمليت التسعير:تخط
 الخاصة بالشركة أو المؤسسة ، وكذلك تحديد أسموب التسعير.

 :ويقصد بذلك تخطيط وتنفيذ والتحكم في الاستراتيجية  تخطيط عمليت التسىيك
المنافع المرتبطة التسويقية التي تتبعيا الشركة أو المؤسسة ، وكذلك تقييم المخاطر و 

 باتخاذ القرارات التسويقية ، وكذلك التركيز عمى إدارة الجودة.
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 التسهيلاث التسويقيت
نظراً لأن المنتجين والمستيمكين منفصمون جغرافياً عن بعضيم البعض ، فإن ذلك 

إلا أن المانع  التسويق ، وخاصة في الاقتصادات المتقدمة. عمميةيزيد من صعوبة وتعقيد 
افي ليس ىو المانع الوحيد الذي يفصل بين المنتجين والمستيمكين ، حيث أن ىناك الجغر 

 العديد من الموانع ومنيا:
إلى التجمع معاً في مناطق إنتاجية متماثمة ، في حين  المنتجون يميل المىانع الجغرافيت:
 ن في أرجاء العالم.ييشترون سمعة معينة يكونون متفرق نأن المستيمكون الذي

حيث أن المستيمكين يميمون إلى استيلاك السمع في أوقات غير أوقات  انع السمنيت:المى
إنتاجيا ، وكذلك فإن ىناك حاجة لموقت لإتمام عممية نقل السمع من أماكن إنتاجيا إلى 

 حيث يوجد المستيمكين.
أين حيث أن المنتجين لا يعرفون بالتحديد من يريد السمعة المنتجة و  المىانع المعلىمبتيت:

يريدونيا وبأي سعر يمكن أن يشتروىا ، كذلك فإن المستيمكين لا يعرفون عمى وجو الدقة 
 أين تتوفر السمع التي يطمبونيا ومن ينتجيا وبأي سعر.

ييتم المنتجون بسعر السمعة كأداة لتقييميا ، في حين ييتم المستيمكون  المىانع القيميت:
 ون عمييا. بالقدرة الاقتصادية والمنفعة التي يتحصم

يقوم المنتجون بإنتاج سمع قد لا يقومون باستخداميا ، وكذلك يقوم  المىانع التملنيت:
 المستيمكون بحيازة سمع لا يقومون بإنتاجيا.

حيث يميل المنتجون إلى إنتاج السمع بكميات كبيرة ، في حين يميل  التفبوث في النميت:
 .عمالمستيمكون إلى استيلاك كميات قميمة من الس

حيث يميل المنتجون إلى التخصص في إنتاج مجموعة قميمة من  التفبوث في النىعيت:
 السمع ، في حين يميل المستيمكون إلى استيلاك مجموعات كبيرة من السمع والخدمات.

ولمتغمب عمى الموانع السابقة والتفاوت الذي يحدث بين المنتجين والمستيمكين فإن عمم 
ة بتقديم الحمول اللازمة لمتغمب عمى ىذه الموانع ، وتتمثل ىذه التسويق ييتم بصورة رئيسي

الحمول في إجراء الوظائف التسويقية بالشكل الذي يضمن تقميل التفاوت والتغمب عمى ىذه 
 الموانع ، وىو ما يعرف بالتسييلات التسويقية.
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 المنبفع التسىيقيت

من  المنشأة أو المشروعتحقيق أىداف لمتسويق فإنو يمكن  الشاملمن خلال المفيوم 
 يم.تمبية حاجاتو  تحقيق رغبات العملاء خلال
 .يمكن إشباع حاجة العميل عن طريق زيادة قيمة السمعة 

 يمكن زيادة قيمة السمعة عن طريق خمق المنفعة لمعميل. 
 والمنافع التي يخمقيا التسويق الزراعي متعددة ومنيا:

 

 :المنفعت الشنليت

فع التي تنتج من إجراء تغيير في شكل السمعة بحيث تصل تمك النوع من المناوىي 
. ومن أمثمة ذلك عممية تحويل ثمار الطماطم إلى صمصة المرغوبإلى المستيمك في الشكل 

وتحويل دقيق القمح إلى  وتحويل القطن إلى منسوجاتوتحويل الفاكية إلى عصائر 
 .مخبوزات

 
 
 
 :المنفعت المنبنيت 

             الناتجة عن نقل السمعة من مكان إنتاجيا ع ذلك النوع من المنافوىي 
                الطمب عمييا إلى مكان فيو ينخفضنقميا من مكان  إلى مكان استيلاكيا أو

                       ومن أمثمة ذلك .وذلك باستخدام وسائل النقل المختمفةييا فيو الطمب عم يزيد
 .الإسكندريةد مصر إلى القاىرة أو نقل المنتجات الزراعية من صعي
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 :مبنيتسالمنفعت ال

 ياتخزينتسويق السمعة في وقت غير وقت إنتاجيا وذلك بوىي المنفعة الناتجة عن 
أو من وقت ينخفض فيو الطمب عمييا إلى وقت آخر  من وقت إنتاجيا إلى وقت استيلاكيا

روات والفواكو الطازجة )بالتجميد أو ومن أمثمة ذلك تخزين الخض ييا.يشتد فيو الطمب عم
 التجفيف( من وقت إنتاجيا ليتم إستيلاكيا طوال العام.

 
 
 
 
 
 :المنفعت التملنيت 

ىي بذلك و نقل ممكية السمعة من منتج إلى مستيمك  عنالمنفعة الناتجة تمك  وىي
السمعة من نقل ممكية من خلال عمميتي البيع والشراء ، وبمعنى آخر تتم تكون عممية تبادل 

احتياجاً ليا. ومثال لذلك نقل ممكية مزرعة من  كثرالأفرادالأالأفراد الأقل احتياجاً ليا إلى 
 شخص إلى آخر.

 
 
 
 
 
 

ونتيجة لإضافة أو خمق المنافع السابقة تصبح السمع ذات قيمة بالنسبة لممستيمك 
 ذات القيمة بالنقود. السمعوبالتالي يقوم بمبادلة ىذه 
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 لتسويقيتالوظائف ا
يعتمد الجياز التسويقي عمى ثلاث فئات رئيسية وىم: فئة المنتجين وفئة الوسطاء 

المنتجين بإنتاج السمع المختمفة ، أما فئة المستيمكين فتقوم  فئةوفئة المستيمكين. حيث تقوم 
الخدمات التسويقية  أو الوظائف بعممية الاستيلاك ، في حين تقوم فئة الوسطاء بأداء بعض

زمة لتوصيل السمع من المنتجين إلى المستيمكين ويحصمون في مقابل ذلك عمى جزء من اللا
 الأرباح والتي يطمق عمييا اليوامش التسويقية.

 
 
 
 
 
 
 

 ما يمي: الوظائفومن أمثمة ىذه 

 الشراء:

تتم في أي مرحمة من مراحل العممية التسويقية ، حيث يتم قد ىذه الخدمة أو الوظيفة 
يتم بيعيا مرة أخرى وىي بذلك ثم بواسطة الوسطاء الزراعية عن طريق شرائيا  تجميع السمع

 راحل تسويقية تالية.تنتقل من مرحمة تسويقية معينة إلى م

 البيع:

، وتتضمن نقل ممكية من العممية التسويقية عممية البيع تتم أيضاً في مراحل مختمفة 
يع بعد خمق الطمب عمى السمع بالطرق السمع من شخص أو ىيئة إلى أخرى ، وتتم عممية الب

والتي تعتبر من الوظائف المساعدة لوظيفة  المختمفة والتي من أىميا عممية الترويج والدعاية
 .البيع

 مقابلفي تسويقية الخدمات يقومون بأداء ال
 التكاليف أو اليوامش التسويقيةالحصول عمى 

 الوسطاء

 المستيمكين المنتجين
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 :والتذريج الفرز

من المحصول ، ثم يتم تدريج  الثمار التالفة والمصابة استبعادتتم عممية الفرز بيدف 
أو المون أو درجة النضج ، وتساعد ىذه العممية الثمار السميمة حسب الحجم أو الشكل 

 بشكل كبير جداً في زيادة قيمة المحصول عن طريق:
 .تسييل عممية البيع بالعينة 
 .تقميل نفقات بعض الخدمات التسويقية مثل النقل والتخزين 
 .تحسين أسعار السمع 

 .توفير السمع بالشكل الذي يرغبو المستيمك 
 
 
 
 
 

 :والتغميف التعبئة
عبوات مناسبة لطبيعة السمعة وطريقة تسويقيا ونقميا ،  فييقصد بذلك وضع السمع 

 :وكذلك مناسبة لرغبات المستيمكين ، وىذه الخدمة تساعد في
  تداول السمع.سيولة 

  خلال المراحل التسويقية المختمفةو تقميل الفاقد حماية السمع من التمف. 
 تسويقية في مراحل النقل والتخزين.التعبئة تساعد أيضاً عمى خفض التكاليف ال 

 
 
 
 

 تدريج ثمار الفمفل

 تعبئة وتغميف ثمار الفاكية بئة وتغميف ثمار العنبتع
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 :النقل

من أماكن إنتاجيا إلى أماكن استيلاكيا ، وتمثل  السمعتعنى عممية النقل بتوصيل 
ىذه الخدمة أىمية كبيرة لعممية التسويق حيث تربط مناطق الإنتاج وخاصة البعيدة منيا 

وىناك وسائل العممية التسويقية. بمناطق الاستيلاك ، ويمثل النقل نسبة كبيرة من تكاليف 
كثيرة لنقل السمع مثل النقل البري بالسيارات والسكك الحديدية ، وكذلك النقل البحري والجوي 

 في حالة التسويق الخارجي.
 
 
 
 
 
 

 :التخسين

عمى الرغم من أن الإنتاج الزراعي بشكل عام موسمي إلا أن الاستيلاك والطمب 
عمى المنتجات الزراعية يستمر طوال العام ، ومن ىنا تنشأ الحاجة إلى تخزين المنتجات 
الزراعية من وقت إنتاجيا إلى وقت استيلاكيا ، وتتم عممية التخزين سواء في المزرعة أو 

 أتي أىمية عممية التخزين مما يمي:أماكن مخصصة لمتخزين. وت
 .ضمان توزيع الإنتاج عمى مدار العام 
 .حفظ المنتجات وحمايتيا من التمف 
 .نتيجة لعممية التخزين يتوقع أن يكون سعر السمع مرتفعاً عند بيعيا 

 
 
 
 

 تعبئة وتغميف ثمار الفراولة

 النقل البحري بالسفن النقل البري بالسيارات

 تخزين أنواع الجبن
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 التصنيع:

المنتجات الزراعية إلى صورة أكثر نفعاً وىو بذلك يساعد  تحويليقصد بالتصنيع 
 -عمى:
 .تحويل المنتجات الزراعية إلى صورة غير قابمة لمتمف بسيولة 
 .زيادة منفعة السمع الزمنية عن طريق تخزينيا 
 .تحسين جودة المنتجات 
 .الاستفادة من فائض الإنتاج 

 
 
 
 
 
 

 : التمىيل

الخدمات التسويقية الضرورية اللازمة لنقل السمع من المنتج إلى  أحديعتبر التمويل 
حيث أنو في كثير من الأحيان لا يتوفر لممنتجين أو الوسطاء رأس المال اللازم  المستيمك ،

المختمفة ، ولذلك يمجأون إلى الاقتراض من المؤسسات التمويمية  التسويقيةلتأدية الخدمات 
 المختمفة لمقيام بيذ العمميات. وتساعد عممية الاقتراض عمى:

  العرض  وضمانالموسمية شراء المنتجات أو المحاصيل
 المستمر.

 .شراء الأجيزة والمعدات اللازمة لإجراء الخدمات التسويقية 
 .دفع تكاليف العمميات المختمفة كالنقل والتخزين 

 
 

 تصنيع ثمار الطماطم
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 تحمل المخبطرة:

، وتأتي المخاطرة نتيجة تخزين  ىذه الخدمة يقوم بيا بعض الأفراد أو المؤسسات
ك في سبيل الحصول عمى بعض انخفاض سعره وذل أوالمحصول مع وجود إحتمال لتمفو 

 الأرباح.

 جمع ونشر المعلىمبث التسىيقيت:

ىذه الخدمة تقوم بيا جيات تسويقية تعنى بعممية جمع البيانات المتعمقة بالمنتجات 
الزراعية المختمفة ، وتشمل ىذه المعمومات كمية الإنتاج من السمع ، وحجم الطمب عمييا ، 

التغيرات في أذواق المستيمكين ، والتجارة الخارجية ليذه وتطور الأسعار وتوقعات تغيرىا ، و 
 السمع.

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 ترتبط كل منفعة تسويقية بواحدة أو أكثر من الخدمات التسويقية

 التسويقية المنافع

 التممكيةالمنفعة  الزمنيةالمنفعة  المكانيةالمنفعة  المنفعة الشكمية

 الفرز
 التدريج

 البيع
 الشراء

 النقل التخزين

 الوظائف التسويقية



07 

 

 :الىسطبء

الشخص أو الييئة التي تعمل بين المنتج والمستيمك النيائي لتأدية بعض الوسيط ىو 
التي  الخدماتىناك العديد من تسويقية.  خدماتأو كل ما يتطمبو تسويق المنتجات من 

تأدية ىذه وتحتاج  المستيمك كما سبق ذكره ،تنقل السمعة من المنتج إلي عندما تأديتيا يجب 
ون مكوالقميل من المنتجين يمت،  خاصة ةخبرة ومعرفو إلي تمويل الخدمات  أو إحداىا 

، بتأدية ىذه الخدمات التمويل والخبرة اللازمة لمقيام بيذه الخدمات ، لذلك يقوم الوسطاء 
الكفاءة التي  ةالتسويقية التي يؤدييا وعمى درج لخدماتاويعتمد دخل الوسيط عمى عدد 

 .تؤدي بيا تمك الوظائف
حسااب طبيعااة الخدمااة التااي يقاادمونيا وطبيعااة السااوق الااذين أنااواع الوسااطاء وىناااك العديااد ماان 

 يعممون فيو ، ومن ىذه الأنواع:

 التبجر المحلي:

من مناطق  معيقوم بشراء الس ث، حي يوىو أول وسيط يتعامل مع المنتج الأول
 .مستيمك النيائي مباشرةحتى إلى التجزئة أو تاجر تاجر جممة أو إلى  بيعياثم يعيد  الإنتاج

 تاجر الجممة:
كميات كبيرة من السمعة ىو ذلك النوع من الوسطاء الذين يقومون بشراء تاجر الجممة 

 ة بعض ثم يقوم بإضافوسطاء العمولة ، التجار المحميين أو سواء من المنتجين أو 
عادة التعبئة والتخزين ثم  يعيد بيعيا مرة أخرى إلى الخدمات التسويقية كالفرز والتدريج وا 

مسارىا إلى لتأخذ بعد ذلك  المصدرين أو الييئات الحكومية أو المصانع ىإلتجار التجزئة أو 
 المستيمك النيائي.

 تبجر التجسئت:

ع الزراعية قبل وصوليا إلى في مراحل تسويق السمآخر الوسطاء تاجر التجزئة ىو 
التاجر  وأتاجر الجممة من السمع سواء من بشراء كميات ، حيث يقوم المستيمك النيائي 

ثم يعيد التسويقية التي تتمشى مع أذواق المستيمكين ثم يقوم بتأدية بعض الخدمات المحمي 
 بيعيا مرة أخرى إلى المستيمك النيائي.
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 تبجر العمىلت:

سيط يعمل لحساب غيره من تجار الجممة أو الموردين عمى أن تاجر العمولة ىو و 
يتقاضى نسبة معينة نظير قيامو بميام معينة،وىذه النسبة ىي ما يطمق عميو كممة عمولة ، 
وتاجر العمولة لا يقوم بشراء أو بيع السمع ولكنو يؤدي بعض الخدمات التسويقية فقط في 

نجاز  مقابل الحصول عمى العمولة. وىذا النوع من الوسطاء يتميز بالمرونة والسرعة وا 
 العمميات التجارية بالسرعة المطموبة.

 :السمسبر

ات بين كل من البائع بتقريب وجي ونيقومذلك النوع من الوسطاء الذين السمسار ىو 
مثمو مثل تاجر العمولة لا يقوم بشراء أو  ، والسمسار البيع والشراءوالمشتري لإتمام عمميات 

ولذلك فإنو يتقاضى نسبة ، خاطرة التسويقية ميتحمل أي نوع من الوبالتالي فيو لا بيع السمع 
 يطمق عمييا السمسرة في مقابل القيام بخدمة التفاوض. بسيطة

 

 :الأسىاق

 
 
 
 

تمر السمع الزراعية خلال رحمتيا من المنتج إلى المستيمك بمراحل تسويق عديدة 
ن و ف السوق بأنو الوسط الذي يتقابل فيو البائعيعر وتنتقل ممكيتيا من وسيط إلى آخر. و 

لمدخول المادية لدييم الاستعداد والقدرة و الرغبات و ي الحاجات ن الذين يشتركون فو والمشتر 
والسوق بيذا المعنى ىو مكان تبادل  في عممية التبادل لإشباع تمك الحاجات أو الرغبات.

 السمع بين البائعين والمشترين.
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ام التسويقي بالشكل التالي الذي يوضح السوق كمكان يمتقي فيو ويمكن تمثيل النظ
البائعون من ناحية والمشترون من ناحية أخرى ، حيث أن البائعين لدييم السمع التي يرغبون 
في بيعيا ، وعمى الجانب الآخر فإن المشترين لدييم النقود التي تمكنيم من شراء السمع 

 المعروضة.
 
 
 
 
 
 
 

 كان السوق تتمثل في:وبالتالي فإن أر 
 .المكان الذي تتم فيو عممية التبادل 
 .المتعاممون في السوق وىم البائعون والمشترون 
 .السمع التي يتم تداوليا 
 .الزمن أو الفترة الزمنية التي تتحدد فييا الأسعار وتتم خلاليا عممية التبادل 

مات التي تؤدى وتتعدد أنواع أسواق المنتجات الزراعية في مصر حسب طبيعة الخد
 ومن ىذه الأسواق ما يمي:

 الأسىاق المحليت:

يوجد ىذه النوع من الأسواق بالقرب من أماكن إنتاج السمع الزراعية ، ويعتبر حمقة 
الوصل بين مكان الإنتاج والأنواع الأخرى من الأسواق. من خلال ىذه الأسواق يتم تجميع 

ة التسويق ، وتم عممية البيع إما مباشرة من السمع الزراعية في كميات وأحجام مناسبة لعممي

 ونالبائع ونالمشتر  السوق

 السمع

 النقود
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المنتج إلى المستيمك أو إلى المصانع التي تستخدم السمع الزراعية كمادة أولية في عمميات 
 التصنيع.

 أسىاق الترميس:

تمثل أسواق التركيز حمقة الوصل بين الأسواق المحمية وأسواق الجممة أو أسواق 
ادرة عمى دخول الأسواق الكبيرة مثل أسواق الجممة التصدير ، حيث تركيز السمع لتصبح ق

وأسواق التصدير. وفي ىذا النوع من الأسواق يتم إجراء بعض الخدمات التسويقية مثل الفرز 
 تصل السمع إلى الأسواق الأكبر. والتدريج والتخزين قبل أن

 أسىاق الجملت:

ييا في الأسواق المحمية تمثل أسواق الجممة السوق الرئيسية لمسمع التي تم التعامل عم
أو أسواق التركيز ، ومن خلال ىذه الأسواق يتم بيع وتوزيع السمع إلى تجار التجزئة لتصل 
بعد ذلك إلى المستيمك بعد إجراء بعض الخدمات التسويقية عمييا كالتخزين لفترة من الزمن. 

ع بيا معظم أنواع الغالب في المدن الكبيرة ، وىي أسواق شاممة يتجم وىذه الأسواق تقع في
 المنتجات الزراعية ، مثل سوق العبور وأسواق الجممة بالمحافظات.

 أسىاق التصذير:

حيث  ىذا النوع من الأسواق يتم من خلالو إعداد السمع لنقميا إلى الأسواق الخارجية
جراء الخدمات التسويقية اللازمة مثل الفرز  يتم تجميع السمع من مختمف أنواع الأسواق وا 

تدريج والتعبئة والتخزين. تقع ىذه الأسواق في الموانئ والمدن الساحمية مثل سوق مينا وال
 البصل لمقطن وسوق القباري لمبصل بالأسكندرية.

 أسىاق التجسئت:

تمثل أسواق التجزئة آخر الحمقات التسويقية قبل وصول السمع إلى المستيمكين ، 
تيمك ، ويتم إمداد ىذه الأسواق بالسمع حيث تعرض السمع بكميات صغيرة تناسب حاجة المس

 المختمفة من أسواق الجممة وفي بعض الأحيان من المنتجين مباشرة.
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 :التسىيقيت راث )المسبلل(المسب

المسار التسويقي ىو المسار الذي تمر بو السمعة من لحظة إنتاجيا حتى لحظة 
ون بسيطاً جداً بحيث تنتقل السمعة وصوليا إلى المستيمك النيائي ، والمسار التسويقي قد يك

من المنتج إلى المستيمك مباشرة ، وقد يكون معقداً بحيث تمر السمعة بمراحل متعددة قبل 
 وصوليا إلى المستيمك. والشكل التالي يوضح بعض المسارات التسويقية لمسمع الزراعية:

 من المنتج إلى المستيمك. 
 مستيمكمن المنتج إلى تاجر التجزئة ومنو إلى ال. 
 تاجر التجزئة ثم إلى المستيمك.إلى  ومن المنتج إلى تاجر الجممة ومن 

وعمى الرغم من أنو يبدو بساطة المسارات التسويقية السابقة إلا أن ىناك مسارات 
تسويقية معقدة جداً ، حيث تمر السمع عمى عمميات تصنيع مختمفة وتؤدى عمييا خدمات 

 ية الأمر إلى المستيمك.تسويقية كثيرة قبل أن تصل في نيا
 

 

 

 

 

 

 
 

 
 
 
 

 

 المنتج
 

 المستيمك

 

 المنتج
 

 ةتاجر التجزئ
 

 المستهلك

 

  المنتج
 

 تاجر الجممة 
 

 تاجر التجزئة 
 

 المستهلك

يرتبط كل نوع من أنواع الأسواق بخدمات تسويقية معينة وكذلك بأنواع 
 معينة من الوسطاء

http://agri-science-reference.blogspot.com/
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      تم تسويقو ما إنتاجالتسويق ىو الخطوة التي تسبق عممية الإنتاج حيث انو يتم 
 . وليس كما في السابق يتم تسويق ماتم انتاجو وذلك بيدف ارضاء العميل

الإنتاجية مية يمثل التسويق ىدفاً لعممية الإنتاج حيث أنو يعتبر المحصمة النيائية ليا فالعم
بالصورة التي و  في صورتيا النيائيةإلى المستيمكين تصل السمع  حتى يجب أن تستمر 

 .في المكان والزمان المفضمينو ونيا بيرغ
التسويق الزراعي ىو فرع تطبيقي من فروع الاقتصاد الزراعي ، والذي ييتم بالأنشطة 

إنتاجيا وحتى وصوليا لممستيمك التسويقية التي تجرى عمى المنتجات الزراعية منذ لحظة 
النيائي. ونظراً لمطبيعة الخاصة لممنتجات الزراعية فإن التسويق الزراعي يحظى بأىمية 

 كبيرة جداً 
التسويق الزراعي يكتسب أىمية خاصة في حالة السمع الزراعية النباتية وذلك لان: 

، ى مستوى الأسعارالمنتجات الزراعية موسمية لذا فتنظيم العرض ىام جداً لمحفاظ عم
يجد المزارعون ، صعوبة التنبؤ بحجم الإنتاج المناسب الذى لا يؤثر عمى مستوى الأسعار

السمع ، صعوبة فى تحديد سعر المنتجات الزراعية وتحديد التكاليف خاصة صغار المزارعين
فى  الزراعية غير متجانسة ومتباينة وتنتج فى أماكن مختمفة و بعيدة عن المستيمكين وتنتج

 مواسم مختمفة.
يوجد مداخل مختمفة لدراسة التسويق وىذه المداخل تيتم بدراسة المشاكل التسويقية 

الذي ييتم بدراسة  المدخل الوظيفيأىم ىذه المداخل  ومنولكن من وجيات نظر مختمفة ، 
وىذا المدخل يعتمد المدخل المؤسسي طبيعة الخدمات والوظائف التي تجرى عمى السمعة، 

المدخل السمعي راسة الأفراد والمؤسسات التي تقوم بدور في عممية التسويق، واخيرا عمى د
يعتمد ىذا المدخل عمى دراسة السمعة نفسيا ، والخدمات التي تجرى عمييا حتى وصوليا و

 . لممستيمك ، وكذلك الأفراد أو المؤسسات الذين يقومون بيذه الخدمات
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ت التي ييتم عمم التسويق بدراستيا ومعالجتيا الأنشطة التسويقية يقصد بيا المجالا
داخل المؤسسات. ومن اىم ىذه الانشطة، تحميل البيئة التسويقية والبحوث التسويقية، توسيع 

، تخطيط عممية الإنتاج، تخطيط عممية توزيع المستيمكمفيوم التسويق، تحميل سموك 
 خيرا تخطيط عممية التسويق.المنتجات، تخطيط عممية الدعاية، تخطيط عممية التسعير وا

تعرف التسييلات التسويقية عمى انيا اجراء الوظائف التسويقية بالشكل الذي يضمن 
المنتجة بالاضافة الى التغمب عمى الموانع الجغرافية،  النوعياتتقميل التفاوت في الكميات و 

 ستيمكين.الزمنية، المعموماتية، القيمية و التممكية الموجودة بين المنتجين و الم
، المنفعة المنفعة الشكميةالمنافع التي يخمقيا التسويق الزراعي متعددة ومنيا: 

 .التممكيةالمكانية، المنفعة الزمانية و المنفعة 
يعتمد الجياز التسويقي عمى ثلاث فئات رئيسية وىم: فئة المنتجين وفئة الوسطاء 

المختمفة ، أما فئة المستيمكين فتقوم  وفئة المستيمكين. حيث تقوم فئة المنتجين بإنتاج السمع
بعممية الاستيلاك ، في حين تقوم فئة الوسطاء بأداء بعض أو الوظائف الخدمات التسويقية 
اللازمة لتوصيل السمع من المنتجين إلى المستيمكين ويحصمون في مقابل ذلك عمى جزء من 

 .الأرباح والتي يطمق عمييا اليوامش التسويقية
خص أو الييئة التي تعمل بين المنتج والمستيمك النيائي لتأدية بعض الوسيط ىو الش

أو كل ما يتطمبو تسويق المنتجات من خدمات تسويقية. ومن امثمة الوسطاء: التاجر 
 المحمي، تاجر الجممة، تاجر التجزئة، تاجر العمولة، و السمسار.

حسب طبيعة  العربية مصرجميورية تتعدد أنواع أسواق المنتجات الزراعية في 
ومن ىذه الأسواق، الأسواق المحمية، أسواق التركيز،  في ىذه الاسواق، الخدمات التي تؤدى

 .أسواق الجممة، أسواق التصدير، و أسواق التجزئة
المسار التسويقي ىو المسار الذي تمر بو السمعة من لحظة إنتاجيا حتى لحظة 

قد يكون بسيطاً جداً بحيث تنتقل السمعة  وصوليا إلى المستيمك النيائي ، والمسار التسويقي
من المنتج إلى المستيمك مباشرة ، وقد يكون معقداً بحيث تمر السمعة بمراحل متعددة قبل 

 وصوليا إلى المستيمك.

http://agri-science-reference.blogspot.com/
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 .التسويق الزراعي موضحا اىميتو بالنسبة لمسمع و المنتجات الزراعية النباتية عرف  -0
 يمي: ما اشرح بالتفصيل -1
 المنافع التسويقية -ب                                   نشطة التسويقيةالا -ا
 اسواق الجممة و التجزئة -التسييلات التسويقية                               د -ج
 :الآتيةالعبارات  أكمل -2

منيا المدخل ................ و ييتم  يوجد مداخل مختمفة لدراسة التسويق)أ( 
................والمدخل.........................وييتم بدراسة................. و بدراسة..

 المدخل............. وييتم بدراسة..................

..............و................ ىم:  يعتمد الجياز التسويقي عمى ثلاث فئات رئيسية)ب( 
 و..................

، المنفعة ...........المنفعةا التسويق الزراعي متعددة ومنيا: المنافع التي يخمقي)ج( 
 ..............و المنفعة  .............، المنفعة ........

 مام العبارات الصحيحة و علامة خطأ امام العبارات الخاطئةأضع علامة صح  -3
لحظة  المسار التسويقي ىو المسار الذي تمر بو السمعة من لحظة إنتاجيا حتى( 0)

 )     (وصوليا إلى السوق المستيدف 
الوسيط ىو الشخص أو الييئة التي تعمل بين المنتج والمستيمك النيائي لتأدية بعض أو ( 1)

 )     (   كل ما يتطمبو تسويق المنتجات من خدمات تسويقية
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 نظرية الشراء و العوامل المؤثرة عميها 

 عممية اتخاذ قرار الشراء 

  ثرها عمى اتخاذ قرار الشراءآالدوافع و الاتجاهات و 

 بعض الاتجاهات الحديثة لمطمب العالمي عمى الغذاء و المنتجات الزراعية 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

  

  التعرف عمى نظرية الشراء وكتابة العوامل المؤثرة عميها 

  وافع و الاتجاهات المؤثرة عمى اتخاذ قرار الشراءتحديد الد 

   التعرف عمى بعض الاتجاهات الحديثة لمطمب العالمي عمى

 السمع الغذائية والمنتجات الزراعية

 في نهاية دراسة الوحدة يكون الطالب قادرا على:
 

http://agri-science-reference.blogspot.com/
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 

 في النشاط التسويقي الناجح حيث تحدد رغبات الزاوية ريعتبر المستيمك حج

لذلك فإن دراسة سموك  ،المستيمكين وخصائصيم معالم الإستراتيجية التسويقية الفعالة
المعاصر وأحد التطورات العممية  المستيمك تعد من الأسس اليامة لنشاط التسويق

 الأونة الأخيرة. التي أثرت في النظام التسويقي السائد في
وذلك  ،المنشأةالتسويقية في  الأنشطةموك المستيمك واحدة من أىم تحميل سو 
نوع البدائل  احتدام المنافسة و اتساع حجم وو تطورات المحيط الخارجي  بسبب

 من جية أخرى و تغير و تنوع حاجاتو ورغباتو، المتاحة أمام المستيمك من جية
من حيث جودتيا  واءضرورة التميُز في منتجاتيا سالمنشأة بشكل أصبح يفرض عمى 

يتوافق مع المستيمك و  أو سعرىا أو طريقة الإعلان عنيا أو توزيعيا و ذلك بما
من النمو  يايمكن مما شراء ما تنتجو المنشأة استمراروىذا لضمان  ،إمكانياتو المالية

 .في السوق والبقاء

 نظرية الشراء و العوامل المإثرة عليها

من مفيوم  نشأت الإنتاجيةسات الإنتاجية لممتحولت السياخيرة لأفي السنوات ا
والذي يعتمد بشكل  إنتاج ما يمكن بيعو ىو بيع ما يمكن إنتاجو إلى مفيوم جديد

ليس  التالية وكما يتضح في الصورة ،ىدف المسوق عمى المستيمك باعتباره أساسي
 كل المستيمكين متساويين ولدييم نفس الرغبات و الاحتياجات ولكن المستيمكين

ساسا عمى أنظرية الشراء  وتركز ،مختمفين من حيث الرغبات و الاحتياجات
 المستيمك وسموكو و العوامل المؤثرة عمي اتخاذه قرار الشراء.
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احتياجات  نظرية الشراء لممستيمك والتعرف عمى من الضروري التعرف عمى
  منىذا لا يتأتى إلا  target groupب  و مايسمىأورغبات الفئة المستيدفة 

 خلال نشاط تسويقي يرتكز عمى دراسة سموك المستيمك ومجمل الظروف والعوامل

ىتمام باستمرار لاامن خلال  ،المؤثرة والمحددة لتفضيلاتو وأنماطو الاستيلاكية
 و يتمنى    تصرفاتو و آرائو حول ما يطرح عميو و ما يرغبملاحظة ودراسة 

 . الحصول عميو

 :تعريف المستهلك

 

 
شراء عمى  نو الشخص الذي يشتري أو لديو القدرةأعمى  مستيمكال يعرف

 بيدف إشباع الحاجات والرغبات الشخصية أو ،الخدمات المعروضة لمبيع السمع و

الدافع  إذا ما توافر ،شخص يعتبر مستيمك ويفيم من ىذا التعريف أن كل، العائمية
من  متوفر تاح وىو إشباع حاجاتو ورغباتو حسب ما ىو مو الأساسي لو في ىذا 

 وعموما ،وحسب إمكانياتو وقدراتو الشرائية من جية أخرى ،من جية سمع وخدمات
 وىناك نوعين من المستيمكين:

بهدف  يقوم بشراء السمع والخدماتوهو الشخص الذي  المستهلك النهائي: -1
 إشباع حاجة لدية أو لدى أفراد عائمته.

 

http://agri-science-reference.blogspot.com/
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، فالمستيمك ىو أي فرد يبحث عن بين المستيمك والعميل وىنا يجب أن نفرق
، أما العميل فيو الفرد الذي يشتري ي مكانأمن  سمعة أو خدمة معينة بغرض الشراء

، إذا فيو أو العلامات التجارية احتياجاتو بصفة منتظمة من أحد المحلات التجارية
 ، لكن المستيمك قد يكون عميلاأو العلامة التجارية عميل دائم ليذا المحل التجاري

كثر ما يرتبط دائما لأحد المتاجر وقد لا يكون، وعمى ذلك فمصطمح العميل يرتبط أ
، بينما لا معينة ينتمي إلييا علامة تجاريةأو  تجاري معين بشركة معينة أو بمحل

 .أو علامة تجاريةيرتبط مصطمح المستيمك بأي شركة أو بأي محل 

 المستهلك التنظيمي: -2

  
تجارية، والصناعية، والمؤسسات الحكومية، والييئات ويشمل ذلك المنشآت ال 

التي لا تستيدف الربح كالجمعيات الخيرية والملاجئ وىيئات الإغاثة ومراكز 
الأبحاث، حيث تحتاج ىذه التنظيمات والمؤسسات جميعيا إلى السمع والخدمات التي 

 ئية و الزراعية والمواد الغذا مثل تمكنيا من أداء وظائفيا وتحقيق أىدافيا التنظيمية
الآلات وقطع الغيار و الأثاث المكتبي وغيرىا من المنتجات اللازمة لآداء مياميا 

 .التنظيمية
ويترتب عمى التمييز بين المستيمك النيائي والمستيمك التنظيمي نتائج ىامة 

المستيمك  سموك ، حيث أنومن وجية نظر نظرية الشراء من وجية النظر التسويقية
او  نواحي كثيرة عن سموك المستيمك التنظيمي فيختمف نظرية شراءه ت وأ النيائي

، مما يترتب عميو اختلاف الاستراتيجيات التسويقية المستخدمة في كل نظرية شراءه
 سواق الاستيلاكية والأسواق التنظيمية.من الأ
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 تعريف سلوك المستهلك

 
 لأفراد في سبيليقصد بمصطمح سموك المستيمك كافة الأنشطة التي يبذليا ا

تسبق قرار  الأنشطة التي ذلك بما فيع والخدمات واستخداميا الحصول عمى السم
والتي يتوقع أنيا ستشبع رغباتو أو حاجاتو حسب  الشرائيةعممية الالشراء وتؤثر في 

 .إمكانياتو الشرائية المتاحة

التي  ،باشرةالأفعال والتصرفات المباشرة وغير الم جميع نهأيضا على أيمكن تعريفه 
و في   في سبيل الحصول عمى سمعة أو خدمة في مكان معين يقوم بيا المستيمكون

 . وقت محدد
 الذىنية و العضمية المرتبطة بعممية مجموعة الأنشطة نهأعلى كما يمكن تعريفه 
و الخدمات و الأفكار  التقييم و المفاضمة و الحصول عمى السمع الشراء من خلال
 .وكيفية استخداميا

 .بالتفصيلنظرية الشراء وفيما يمي سيتم عرض 

 نظرية الشراء

المستيمك عند اتخاذه لقرار الشراء يمر 
بالعديد من المراحل التي لابد من دراستيا لمتعرف 
عمى كيفية اتخاذه لقرار الشراء وتدل الدراسات 

 :تيةلآا الأربع الخطواتبن المستيمك يمر أعمى 
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                              مرحلة الاهتمام -1

وفييا يتعرف المستيمك عمى السمعة ويبدي  
اىتمامو بيا ويبدأ في جمع البيانات عن ىذه 

ىناك العديد من العوامل التي تؤثر عمى ، و السمعة
لى المرحمة التالية إكمال ىذه المرحمة والانتقال إ

منيا مدى توافر البيانات التي يطمبيا المستيمك 
 .ليياإسب وفي الوقت المناسب ومدى احتياج المستيمك بالشكل المنا

                                   مرحلة الرغبة -2

بداء الاىتمام إوىذه المرحمة تمي مرحمة  
تحدث كنتيجة لتحميل بالسمعة مباشرة و 

ولية التي قام المستيمك بجمعيا البيانات الأ
ووجدىا متوافقة مع رغباتو من حيث الجودة 

مكانيات المتاحة بيا وفي ىذه السعر والإو 
كثر عمقا أالمرحمة يقوم المستيمك بجمع مزيد من البيانات ولكن ىذه البيانات تكون 

سعارىا والخدمات المقدمة من أودقة فيما يخص المنتجات المنافسة وجودتيا و 
نتقال لممرحمة التالية يجب عمى المسوق في ىذه المرحمة دراسة المنافسين وللإ

ن لديو ميزة تنافسية ىامة تميز السمعة التي يقوم ببيعيا عن أالمنافسين و التأكد من 
 .منافسيو

 مرحلة الاقتناع -3

جراء المقارنات المختمفة بالمنافسين ويبدأ المستيمك في ىذه إلييا بعد إويتم الوصول  
وىل ىذه  المرحمة بالتعرف عمى طرق الدفع وخدمات مابعد البيع التي يقدميا البائع

لى المرحمة إلا وفي حالة التوافق يتجو المستيمك  أم الخدمات متوافقة مع احتياجاتو
 .الشراء أيخيرة وىي مرحمة الفعل الأ
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 المستهلك بشراء السلعة فعليا يقوممرحلة الشراء و فيها  -4

 
في  الاقتناع و الشراء( قد تتم –الرغبة  –ربعة سابقة الذكر )الاىتمام المراحل الأو 

عمى حسب طبيعة المستيمك نفسو القائم  قصيرجدا و قد تتم في وقت  طويلوقت 
 :لىإبعممية الشراء و يمكن تقسيم المستيمكين 

وىو مستيمك يقوم بعممية الشراء بسرعة كبيرة وىذا النوع من  مستهلك مندفع -أ
ن أق عمى المسو  ينبغيالمستيمكين يمر بالمراحل الاربعة في وقت قميل جدا وىنا 

 .سرعة اتخاذ قرار الشراء فييساعد ىذا المستيمك 
جراء بعض التحميلات عن إ دوىو مستيمك يقوم بعممية الشراء بع مستهلك صبور -ب
 .سعار و المنافسينالأ
جراء العديد من إوىو مستيمك دقيق ويتخذ قرار الشراء بعد  مستهلك محلل -ج

  .المقارنات و التحميلات

 شراء عملية اتخاذ قرار ال

 
تتأثر عممية اتخاذ قرار الشراء بالعديد من العوامل منيا ماىو داخمي ومنيا 

ضافة الى العديد من العوامل التسويقية المحفزة لعممية الشراء مثل إماىو خارجي 
خدمة  ،طرق الدفع ،علان عن المنتجوالإ، الدعاية جودة المنتج ،السعر
ن يوفرىا المسوق والتي أتي من الممكن ...الخ من الخدمات التسويقية ال،العملاء
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ونتيجة العوامل الداخمية و الخارجية  ،وسمبيا عمى اتخاذ قرار الشراءأيجابيا إتؤثر 
التي سوف يتم شرحيا بالتفصيل في ىذا الفصل والعوامل التسويقية التي سوف يتم 

يتم شرح سي يم وفيما ،شرحيا بالتفصيل في الوحدة الرابعة يتخذ المستيمك قرار الشراء
  ة المؤثرة عمى اتخاذ قرار الشراء.العوامل الداخمية و الخارجي

 

 عملية اتخاذ قرار الشراءالعوامل الخارجية والداخلية المإثرة على 

ىو دالة لتفاعل مجموعتين من  وقراره لمشراء سموك المستيمك يمكن القول أن
 وقراره لمشراء ك المستيمكحيث يتحدد سمو الخارجية والداخمية العوامل أو المؤثرات 

ي أسرة معينة ويعيش في ف فمن ناحية ينشأ الفرد، نتيجة تفاعل ىاتين المجموعتين
تختمف  ، في المقابليؤثر فييا ويتأثر بيا الثقافيةومعتقداتو  مجتمع معين لو عاداتو

تكون  وفي النياية ،و قراره بالشراء وحاجات واتجاىات الفرد وبالتالي سموكو دوافع
 ة عمى تفاعل المجموعتين معا.عتمدمالنيائية   لمحصمةا

 ى اتخاذ قرار الشراءالمإثرة عل جيةرلخاالعوامل اأولا: 

ىذه العوامل المؤثرات البيئية الخارجية التي تؤثر في المستيمك وىي  وتشمل
 المؤثرات الحضارية والثقافية والمؤثرات الاجتماعية والمؤثرات الموقفية تشمل

 .التسويقيةوالمؤثرات 

 ثقافة ال. 1

لكل مجتمع ثقافتو وحضارتو ذات  نتؤثر الثقافة عمى سموك المستيمك حيث أ
مئات السنين وتشكل شخصيتو بالمقارنة  الطابع الخاص بو وىذه الثقافة تتشكل عبر

والعادات والتقاليد  المجتمع ىي مجموعة القيم بالمجتمعات الأخرى فثقافة وحضارة
عنوي ويتمثل في القيم متكون من عنصرين أحدىما ت ة، والحضارةوالمعتقدات السائد
ومعتقداتو والعنصر الآخر مادي يتمثل في الناتج  وعاداتو وتقاليده الجوىرية لممجتمع

 المستمر بين المجتمع والفرد إلى تشكيل ويؤدي التفاعل ،لأفراد المجتمع المادي

لممجتمع  ءم مع القيم الجوىريةتفضيلات الفرد الشرائية والاستيلاكية بصورة تتلا
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وتتمتع  ،واستيلاكيا فتتحدد تبعاً لذلك أنواع المنتجات التي يسمح المجتمع بشرائيا
 .فرد أن يحيد عنيا لزام حيث لا يستطيع أيلإىذه القيم الجوىرية لممجتمع با

حضارتيا بأكل لحم  فعمى سبيل المثال ىناك بعض المجتمعات التي تسمح ليا 
حياً،  كما تسمح بعض المجتمعات بأكل لحم السمك ضفادع و الصراصيروالالكلاب 

ذلك ولا  الجوىرية لا تقر السموكيات غير مقبولة في مجتمعات أخرى لأن قيميا وىذه
 ولذلك كما أن بعض المجتمعات اليندوسية مثلا لا تسمح بذبح الأبقار، تسمح بو،

 أنالاسواق المختمفة تيم في يجب عمى مندوبي التسويق الذين يخططون لبيع منتجا

لا التي يعرضون فييا منتجاتيم واتتفق برامجيم ومنتجاتيم مع قيم وتقاليد المجتمعات 
 وىكذا نرى أن قيم ،معيا فتفشل وتتسبب في مقاطعة العملاء لبضائعيم تتعارض

 في السموك العام لأفراده تشكل سموكيم تؤثر المجتمع ومعتقداتو وعاداتو وتقاليده

  :الاستيلاكي من عدة جوانب أىمياو  ائيالشر 
 ثقافة المجتمع  تقوم: حيث تحديد الييكل الاستيلاكي والفمسفة الاستيلاكية

والمعتقدات المكونة  بتحديد شكل وفمسفة الاستيلاك لأفراده من خلال القيم
الغربية حول الرفاىية  ليا. فمثلًا تتركز فمسفة الاستيلاك في المجتمعات

الدنيا، بينما تقمل الفمسفة  دف تعظيم الاستيلاك الاستمتاعي فيالمادية وتستي
المبالغة في الاستغراق في  الاستيلاكية في المجتمعات الإسلامية من

التوازن بين الجانب المادي  الاستمتاع المادي وتطالب الفرد بالحفاظ عمى
 .والجانب الروحي في حياتو

 عاتتحديد نوعية المنتجات المباعة داخل المجتم 

 ن يشترون يفالمستيمك الأسباب التي من أجميا يتم الشراءو  تحديد الثقافة
 :المنتجات تبعاً لثقافة مجتمعاتيم لأسباب منيا

اعتقاد المستيمكين بأن السمعة أو الخدمة المشتراة ستقوم بوظيفتيا خير أ. 
 .أداء
 .شراء السمعة من أجل شكميا وىيئتيا والصورة التي تباع عميياب. 
شراء السمعة من أجل معناىا الرمزي مثل ارتباط بعض الأكلات ج. 

 .الدينية والوطنية الخاصة بالمجتمع بالمناسبات
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 . الطبقة الاجتماعية2

 إلى حيث ينقسم الأفراد، يالطبقات الاجتماعية عمى السموك الاستيلاك تؤثر

ذوي  من مختمفة في كل المجتمعات، فيتمتع أفراد الطبقة العميا طبقات اجتماعية
يتمتع بيا  الأعمى بمراكز اجتماعية أفضل من تمك التي الثروة والمستوى التعميمي

ينتمي إلييا الفرد عمى  وتؤثر الطبقة الاجتماعية التي ،أفراد الطبقتين الوسطى والدنيا
والمعايير التي تحكم سموك الأفراد  فالقواعد ،سموكو الاستيلاكي والشرائي وتوجيو

السمع والخدمات التي  في أنواع وأسعار قة اجتماعية معينة تؤثرالمنتمين إلى طب
التسويقية لمطبقات الاجتماعية بأربع خطوات ىي  ويمر إعداد الاستراتيجية ،يشترونيا

وتحديد الطبقة  ،الاجتماعية لمفرد واستيلاكو لممنتج تحديد العلاقة بين المكانة
عداد المزيج التسويقي  الموقع التنافسي وتصميم الاجتماعية المستيدفة، لممنتج وا 

 .المناسب

 الأسرة . 3

مديرو التسويق بدراسة تأثير الأسرة عمى سموك المستيمك فيناك منتجات  ييتم
 يتم شراؤىا بغرض الاستيلاك الأسري كما أن الأفراد يتأثرون بآراء ونصائح كثيرة

 :أنواع ىي ثةالأسرة إلى ثلا وتنقسمباقي أفراد الأسرة في قراراتيم الشرائية 
 وىي التي تتكون من الأب والأم فقط أو الأب والأم والأولاد  :الأسرة النواة

 .ويعيشون جميعاً في نفس المسكن
 تشمل الأسرة الممتدة الأسرة النواة بالإضافة إلى بعض  الممتدة: الأسرة

كالأجداد أو الأعمام أو الأخوال أو العمات أو الخالات وأبنائيم  الأقارب
 .وبناتين ينوأبنائ

 فرد واحد أو عدة أفراد يعيشون تحت  وىي تتكون من :الوحدة المعيشية
فمثلًا قد تشمل الوحدة المعيشية  سقف واحد من الأقارب أو غير الأقارب

بالإضافة إلى بعض العاممين بالمنزل  أفراد الأسرة النواة أو الأسرة الممتدة
 .مثل السائق والطباخة والشغالة
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كل من الزوجة والزوج عمى عممية اتخاذ القرارات الشرائية تأثير  ويختمف
قرارات يغمب الزوج عمى  ،قرارات يتم اتخاذىا داخل الأسرة ثلاثة وجدتو  والاستيلاكية

 .قرارات مشتركة، قرارات تغمب الزوجة عمى اتخاذىا، اتخاذىا
 عوامل منيا نوععدة عمى  من الزوجين في اتخاذ القرار كل ويتوقف تأثير

قرار  لسمعة أو الخدمة المشتراة وفمسفة الأسرة حول دور كل من الزوجين في اتخاذا
 ،قرارات الأسرة الشرائية تبعاً لعمر الطفل نفسو كما أن للأطفال تأثير عمى.الشراء

الاستيلاكي والشرائي للأسرة بحسب نوع الأسر وحجميا  وكمالس وبشكل عام يتأثر
لاجتماعية وأسموبيا المعيشي وحجم الإنتاج ومكانتيا ا وخصائصيا الديمغرافية

يتأثر ىذا السموك بعدد من العوامل الاجتماعية الأخرى مثل درجة  الداخمي ليا، كما
 .بين أفرادىا العلاقات وشكل وطبيعة الأسري ودرجة تكيف الأسرة مع البيئة التماسك

  الجماعات المرجعية .4

 لتي يرغب الفرد الانتماء إليياا الجماعاتالجماعات المرجعية بأنيا  فوتعر 
تكوين ي تساعد الجماعات المرجعية الفرد فويسعى لتبنى اتجاىاتيا ومعتقداتيا و 

تحديد السموك المناسب في  كما ،الموضوعات والأشياء اتجاىاتو نحو مختمف
، فمن تقسيم ىذه الجماعات من أكثر من زاوية المواقف المختمفة التي يواجييا ويمكن

مكانية الاتصال بينحيث حجم ا  أفرادىا تنقسم الجماعات إلى: لجماعة وا 
 والجيران حيث  وتشمل الجماعات الأولية الأسرة والأصدقاء الأولية الجماعات

 .اتصال المجموعة بأعضائيا مباشرة يكون

  ىي التي لا تتصف بالاتصال المباشر والدائم مثلو الجماعات الثانوية 

 .ديةالجماعات المينية وجماعات الأن

 الجماعات المرجعية إلى: من حيث العضوية تنقسمأما 
 دفع رسم معينو مثل  جماعات عضوية وىى التي يتطمب الانضمام إلييا

 .لجماعات المينيةوا جماعات الأندية
 تطمب دفع رسوم عضوية مثل توىى التي لا  جماعات عدم العضوية

 .جماعات الأصدقاء
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 ق:يوسائل التسو. 5

الشخصي، والخصومات، واليدايا وكل  والبيعالإعلانات، وىذه الوسائل مثل 
ؤثرات الأساسية في سموك والتي تعتبر من الم المسوقالمغريات التي يقدميا 

 المستيمك الشرائي.

 . التؤثيرات الوضعية6

وىي مؤثرات قوية آنية يجد المستيمك نفسو تحت تأثيرىا في وقت محدد وفترة 
ر حياليا، ويحدث ذلك عادة أثناء التجوال في زمنية قصيرة فلا بد من أخذ قرا

الأسواق حيث يجد المستيمك نفسو أمام مغريات وضعية لا يمكنو مقاومتيا فيتخذ 
 قرار فوريا بالشراء.

  في سلوك المستهلك المؤثرة الداخلية العواملثانيا: 

 الشخصية السمات التعمم، ،الرضا ،الإدراك النفسية مثل تتضمن المؤثرات
 ء لمعلامة التجارية.والولا

  الإدراك. 1 

المعمومات والمغريات البيعية المتمقاة عن  واستيعابىو عممية تنظيم  الإدراك
من وجية النظر التسويقية ىي العممية التي تشكل و طريق الحواس الخمس، 

ويدرك المستيمك سمعة ، انطباعات ذىنية لمؤثر معين داخل حدود معرفة المستيمك
، ويعتمد الإدراك عمى نوعين من ائصيا عندما يجرب ىذه السمعةخص معينة ويدرك

أو  العرضالعوامل، عوامل خاصة بالمنتج وخصائصو مثل الحجم والمون أو طريقة 
 الإعلان، وعوامل خاصة بالمستيمك ومميزاتو وأفكاره وخبراتو.

 ويمكن تمييز ثلاث مراحل لعممية الإدراك ىي:
 ارجيالإحساس بمثيرات من العالم الخ 
 انتقاء مثير معين والتركيز عميو 
 تفسير المثير   
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  التعلم .2

وىو عممية تغير في استجابات الأفراد نتيجة لمخبرات أو التدريب، أو ىو 
ماط سموكية حالية أو تطوير أنماط جديدة، تعديل أن إماالتي يتم بواسطتيا الإجراءات 

فالمثير رية المثير الاستجابة نط وىناك العديد من نظريات التعمم أكثرىا شيوعا ىي
ىنا ىو حافز خارجي مثل الاعلانات، والاستجابة ىي رد الفعل الناتج عن ىذا 

، أما التعزيز فيو ما يحدث عندما المثير وىو الاتجاه لشراء السمعة استجابة للإعلان
علان صادق وبالتالي سوف يرتبط المستيمك بالعلامة لإرضية واتكون الاستجابة مُ 

رية، وسيفضميا عند احتياجو لإعادة الشراء، كما أنو سيروج ليذه العلامة التجا
التجارية بين المحيطين بو وعندما يطمب منو تقديم النصح، وفي ىذه المرحمة ينشأ 

 ما يعرف بالولاء لمعلامة التجارية.

  الولاء للعلامة التجارية .3

ق ىذا المفيوم مزايا يحدث الولاء لمعلامة التجارية مع تكرار التعزيز، ويحق
ستيمك والمسوق، فبالنسبة لممستيمك يوفر ولائو لمعلامة التجارية وقتا لكل من الم

وجيدا في عممية اتخاذ القرار والاختيار بين البدائل، وبالنسبة لممسوق فإن الولاء 
لة قاعدة من العملاء المتمسكين بشراء ىذه العلامة دون لمعلامة التجارية يضمن 

 غيرىا.
حدين فيو سيحرم المستيمك من الاستفادة من  ذوير أن ىذا الولاء سلاح غ

مزايا علامات أخرى، كما أنو يصعب عمى المسوق إقناع الموالين لعلامات تجارية 
 أخرى بالتغير لعلامتو، وىناك أنواع من الولاء تتمثل في:

 ،ىي ما تمثل ضغوط وتكون مواصفات السمعة وتفردىا  الولاء العاطفي
 المستيمك وتدفعو لمتجربة. عمى

 ،مثل الولاء لاسم مثل ناشونال أو مرسيدس فيكفي أن  الولاء للاسم
يكون الجياز يحمل أسم ناشونال أو السيارة تحمل علامة مرسيدس 

 لتحوز رضا العميل.
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 ،وىو ارتباط ولاء المستيمك بالقيمة  الولاء للصفات الفاصلة أو المتميزة
تميز نوكيا في عالم أجيزة المحمول بسيولة المدركة لصفات المنتج مثل 

 التعمم والاستخدام.

 ،وىو ولاء ناتج من مزايا إضافية يحصل عمييا المستيمك  ولاء الارتباط
من نفس العلامة التجارية مثل تيسيرات الدفع في حالة بتكرار الشراء 

شراء أكثر من جياز منزلي يحمل نفس العلامة التجارية، ويسيل عمى 
 ين اختراق ىذا الارتباط بعروض أفضل.المنافس

 ،حيث يفضل المستيمك البقاء  الولاء الناتج عن ارتفاع تكلفة التغيير
عمى ولائو لممنتج إذا ما كانت تكمفة الإنتقال إلى منتج أخر لا تناسبو، 
ويسيل عمى المنافسين اختراق ىذا الولاء بوضع سياسات تقمل من تكمفة 

 الانتقال.

 وىو الولاء نتيجة التعود عمى استخدام سمعة  ،لفآن التالولاء الناتج م
 المياة الغازية والمنظفات.معينة لفترة طويمة مثل 

 ،وىو الولاء المبني عمى توافر السمعة في أماكن  الولاء المرتبط بالراحة
 قريبة من المستيمك، أو خدمة توصميا حتى باب المنزل.

  الشخصية السمات .4

 مىتماوالا وكو الشرائي،ملممستيمك عمى إدراكو وستؤثر السمات الشخصية 
أن شخصية الإنسان تجعمو يستجيب بطريقة معينة أو بالمستيمك يرتبط  بشخصية

.والسمات الشخصية تؤدي دور قوي في بنفس الطريقة إذا تعرض لنفس المؤثر
فالشخص العقلاني الجرئ يميل لمبحث والتقصي  تشكيل السموك الاستيلاكي،

ى البديل الأفضل بأقل سعر، أما صاحب الشخصية المترددة يستغرق لموصول إل
وقت أطول في البحث، أما الشخصية الطموحة المحبة لمتميز يبحث دائما عن 

ؤثر عمى الكمية التي يالمنتجات المتميزة أو الجديدة، كما أن الميل لمكرم أو عدمو 
لمستيمك عمى قرارتو وقيم ا ونوع عمر، كما يؤثر المنتجيشترييا المستيمك من 

 الشرائية.



40 

 

والمسوق الناجح ىو من يضع كل ىذه الاعتبارات نصب عينيو ليستطيع أن 
 . منتجو من المستيمكين إلىمختمفة  شرائح ويستميليجتذب 

 . الرضا5 

يتحقق رضا المستيمك عندما يجد تمك المجموعة من المنافع التي توقعيا من 
سعيدا إذا حقق منافع تزيد عن توقعاتو في حين الشراء قد تحققت، ويصبح المستيمك 

يسبب غياب بعض ىذه المنافع حالة من عدم الرضا لديو، لذلك يفضل عدم رفع 
، لما توقعات المستيمك حيال ما سيقدمو المنتج من منافع إلى مستويات غير عممية

 يسببو ذلك من إحباط قد يفقده الثقة بالمنتج أو العلامة التجارية.

 
 قرار الشراء ذاتخاراسة أهمية د

 
 شؤةبالنسبة للمن   اتخاذ قرار الشراءأولا:أهمية دراسة 

 تقوم بو الإدارة المنشأةدراسة سموك المستيمك نشاط جد ميم داخل  إن

جيو لتحقيق جممة من الأىداف الخاصة بالمستيمك نفسو من  التسويقية و ذلك
المستيمك  فوائد دراسة سموكحيث يمكننا تمخيص أىمية و  ،من جية أخرى وبالمنشأة
 :في ما يمي لممنشأةبالنسبة 
 في تصميم  شأةرغباتو يساعد المنة حاجاتو و معرف دراسة سموك المستيمك و

الأمر الذي يؤدي إلى رفع  ،لدى مستيمكييا منتجاتيا بشكل يضمن قبوليا
  .و الاستمرار حجم مبيعاتيا و بالتالي زيادة عوائدىا مما يمكنيا من البقاء

 الحديث يقوم عمى فكرة أن المستيمك ىو نقطة  المفيوم التسويقي كما أن
أن  المسوق الناجحعمى  يجب وبالتالي ،التسويقية النياية في العممية البداية و

تسويقية تبنى عمى أساس تحميل سموك المستيمك لتتلاءم  سعى لخمق أنشطةي
خصوصا عمى و يحقق أىدافيا  منشأةمصالح ال و تتكيف معو بشكل يخدم

 .المدى الطويل
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 عمى اكتشاف فرص تسويقية  شأةسموك المستيمك قد يحمل المن إن دراسة
طريق البحث في الحاجات و الرغبات غير المشبعة و الحديثة  جديدة عن

عمى تنويع منتجاتيا  نشأةو لاستثمار فييا بشكل يساعد الم ،لدى المستيمكين
     لسوقية و ىو ما يضمن نموىاالتنافسية و زيادة حصتيا ا لرفع قدرتيا

 . توسعياو 

 دراسة سموك المستيمك و معرفة قدراتو الشرائية في رسم كذلك يساعد 

الناجحة ىي التي تستطيع تقديم  شأةنإذ أن الم ،التسعرية ت المنشأةسياسا
  .نياتيم الشرائيةاخدمات تشبع رغبات مستيمكييا في حدود امك سمع و

 فمن ،في رسم سياساتيا الترويجية شأةعد المندراسة سموك المستيمك يسا 

 خلال معرفة أذواق و تفضيلات المستيمكين تقوم الإدارة التسويقية بتحديد

 .لتأثير عمييم و إقناعيم باستيلاك منتجاتياايدف بمناسب  تسويقيمزيج 

 يافي تحديد المنافذ التوزيعية لمنتجات يساعد المنشأة دراسة سموك المستيمك 
الأمر الذي  ،تستطيع معرفة أماكن تواجد و تركز مستيمكييا فبواسطتو

خططيا التوزيعية إما بالاعتماد عمى نقاط البيع الخاصة  يساعدىا في رسم
سموكو  و معرفة رد فعمو ولممستيمك الشخصي  البيع بيا و التركيز عمى

أو  أو بالاعتماد عمى الوسطاء و الوكلاء من تجار جممة و تجزئة ،الشرائي
 والتي تعتمد عمى مدى ذلك من طرق الاتصال غير المباشر بالمستيمك غير

 .كفاءة الوسطاء في التأثير عمى السموك الشرائي

 من تحديد القطاعات  شأةالمنسموك المستيمك تمكن  دراسة كما أن
تساعدىا عمى دراسة عادات و دوافع الشراء بدقة لدى و  ،المستيدفة
مستيمكيا وكيف و متى لى المعرفة الدقيقة الأمر الذي يقودىا إل مستيمكييا

عمى و  ما ىي العوامل و الظروف التي تؤثر عمى سموكويشتري  و  ولماذا
 . الشرائي قراره

   أداءىا التسويقي من تقييم شأةالمنإن دراسة و تحميل سموك المستيمك يمكن ،
 والفرص والتيديدات التي ساعدىا عمى تحديد مواطن القوة والضعف داخميايو 

و الطريقة التي قدم    خلال معرفة رأي المستيمك حول المنتج فمن ،تواجييا
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من المعالجة التسويقية إما بالحفاظ عمى المنتج والاستمرار  شأةالمنبيا تتمكن 
 .ديمو ىو أو الطريقة التي قدم بياأو تع ،عرضو في تقديمو و

 

  جتمعبالنسبة للاسرة والماتخاذ قرار الشراء دراسة  أهميةثانيا:

 المعمومات  فراد والأسر في التعرف عمى كافةدراسات سموك المستيمك الأ تفيد
المطروحة  مثل لمسمع أو الخدماتوالبيانات التي تساعدىم في الاختيار الأ

 .لشرائية وميوليم وأذواقيماووفق إمكاناتيم 

 جراء كافة التحميلاتإسرة من لأالمؤثرون عمى القرار الشرائي في ا كما تمكن 
لنقاط القوة والضعف لمختمف البدائل السمعية أو الخدمية المتاحة  اللازمة
قصى أو الخدمة التي تحقق أمن السمعة  العلامة التجاريةو أالبديل  واختيار

 .رضى ممكن للأسرة

 فضل للأسرةتفيد دراسة سموك المستيمك في تحديد مواعيد التسويق الأ كذلك 

 .ممستيمكلوحسب الطبقة الاجتماعية كثر مرغوبية و أماكن التسويق الأ
 

 اتخاذ قرار الشراءطرق دراسة 
 

 أولا: المقابلة الشخصية المتعمقة

طريقة المقابمة الشخصية المتعمقة في قيام أحد الخبراء بمقابمة  تتمخص
الفرد في  لمناقشة رأى هطويمة مع كل فرد من أفراد العينة المختارة عمى حد شخصية
 حيث يقوم الباحث بإلقاء عدد من الأسئمة عمى المستيمك ،ع تسويقي معينو موض

 ويشجعو عمى الإطالة في الإجابة وشرح وجية نظره ويدور النقاش بين الاثنين

اتخاذ قرار  وطرق المستيمكبتوجيو من الباحث لمكشف عن الدوافع الشرائية لدى 
  .الشراء

إلى ساعتين أو المقابمة الشخصية المتعمقة إلى وقت طويل قد يمتد  وتحتاج
 الباحث دوراً حيوياً في نجاحيا إذ يجب أن يكون عمى درجة عالية من ويمعب أكثر،
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أو عمى  التدريب والميارة حتى يشجع المستيمك عمى الكلام بحرية دون أن يؤثر عميو
أسئمة توضيحية عمى غرار  الرد عمى أسئمتو وعمى التوسع في إجابتو باستعمال

  :الأسئمة الآتية
 ؟ مكن أن تحدثني بتوسع عن ذلكىل ي  
 ؟ ىل من الممكن إعطائي مثالًا عمى ذلك 
 ؟ لماذا تقول ذلك  

 مزايا وعيوب المقابلة الشخصية المتعمقة

 تتمثل فيما يمي: المقابمة الشخصية المتعمقة ببعض المزايا وبعض العيوب تتصف

 المزايا

 المقابمة الشخصية. ينيفضل بعض المستيمك .1
 ستيمك عمى الإدلاء بالمعمومات التي تيمو ويوجيو إلى ذلكيشجع الباحث الم .2

 العيوب

 ارتفاع تكمفتيا. .1
 قد يحتاج الباحث تكرار المقابمة مع نفس المستيمك. .2

 تحتاج لوقت طويل ساعتان أو أكثر .3
خط  نظراً لأن تحتاج إلى باحث متخصص عمى ميارة عالية لإجراء المقابمة .4

 سير المقابمة يكون رىن توجيياتو.
  .ضع تحميل وتفسير النتائج إلى رأي الباحث الشخصييخ .5

إلى أسموب  ولمعالجة ىذه المشاكل يمجأ الكثيرون من مديرى التسويق
المطموبة مع تجنب  المقابلات الجماعية المركزة كحل بديل لمحصول عمى المعمومات

 .معظم تمك الصعوبات

 :المقابلة الجماعية المركزةثانيا:

ساليب الأعية المركزة أو جماعات التركيز من أكثر المقابمة الجما تعتبر
تسويقي  انتشاراً في الوقت الحاضر وفييا يركز المجتمعون في النقاش عمى موضوع
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المتخصصة  تقوم بعض الشركات ،معين تحت إشراف شخص مدرب تدريباً خاصاً 
جماعات من  في بحوث التسويق بإجراء ىذا النوع من المقابلات بصورة دورية مع

 اتخاذ قرار الشراء وطرق المستيمكين بيدف استكشاف معتقدات ودوافع المستيمكين
  .لخدمات والتعرف عمى آرائيم واتجاىاتيم النفسية نحوىاوا عدد من السمع حول

الجماعة الواحدة في ىذا النوع من المقابلات من ثمانية إلى عشرة  وتتكون
المستيمكين  وبالرغم من أن عممية اختيارقميلًا،  أو تقلوأحيانا تزيد عمى ذلك  أفراد،

الباحث في تمثيميم لمجتمع  إلا أن رغبة عشوائيةللاشتراك في المقابمة تتم بطريقة 
مواصفات مجتمع البحث عمى  البحث تجعمو يختارىم بحيث تتطابق مواصفاتيم مع

ل ممثمة لاتجاىات وميو  اتجاىاتيم وميوليمو  آراؤىمحتى تكون وذلك  ،قدر الإمكان
لجماعات متعددة من  وغالباً ما يتم إجراء مقابلات ،وآراء المجتمع الأصمي
عمييا من مقابمة مجموعة  عمى النتائج التي حصمت لمنشأةالمستيمكين فلا تعتمد ا

 .واحدة فقط
تكون درجة التجانس عالية بين أفراد كل  ويراعى في تنظيم ىذه الجماعات أن
والاجتماعية حتى يشارك جميع أفرادىا  جماعة من حيث الخصائص الاقتصادية

فمن  ،المناقشة عدد محدود من الأفراد يسيطر عمىبالتساوى في المناقشة دون أن 
الواحدة أفراداً تتفاوت مستوياتيم التعميمية أو  المجموعة الملاحظ مثلًا أنو إذا ضمت

 و المركزالاجتماعية تفاوتاً كبيرا يميل الأفراد ذوو التعميم الأعمى أ مراكزىم

الأقل أو  الاجتماعية الأعمى إلى الحديث معظم الوقت بينما ينأى الأفراد ذوو التعميم
بأرائيم في الموضوع  المراكز الاجتماعية الأدنى عن الاشتراك في الحديث أو الإدلاء

 .المطروح لمنقاش

 مزايا وعيوب المقابلات الجماعية المركزة

  :ابلات الجماعية المركزة فيما يميالمق ا وعيوبوعموما يمكن تمخيص مزاي

 المزايا

 الحصول عمى معمومات أكثر غزارة .1
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 القدرة عمى توليد أفكار جديدة .2
 .تضاعف المعمومات بسرعة .3
 حافز عمى المشاركة وجود .4
 شعور المشتركين بالأمان .5
ما تكون استجابة الفرد في المقابمة الجماعية تمقائية وغير  عادةف تمقائية الإجابة .6

 تقميدية
تسمح المقابمة الجماعية باستخدام وسيط مدرب تدريباً عالياً لإدارة  التخصص .7

  .المقابمة مما يحقق اقتصاديات الحجم ويخفض من التكمفة
يمكن تسجيل المقابمة بالصوت فقط أو بالصوت  حيث الفحص والتمحيص .8

إعادة فحص تفاصيل المقابمة في وقت لاحق،  والصورة مما يساعد عمى
 حول حقيقة ما قيل وما حدث فييا بالفعل الخلاف الذي قد ينشأ والتغمب عمى

المقابمة الجماعية سيطرة أكبر عمى  توفر :السيطرة عمى موضوع النقاش .9
التعمق في مناقشتيا بالمقارنة  الموضوعات المطروحة لمحوار وعمى درجة

 .بالمقابمة الفردية

إنجاز المطموب في عمى المقابمة الجماعية  يترتب حيث السرعة في الإنجاز .11
 . فردية مع أفراد المجموعة وقت أسرع مما لو تمت مقابلات

 العيوب

النتائج قد يختمف من باحث  تفسير حيث أن :التفسير غير الموضوعي لمنتائج .1
 لآخر، وغالباً ما يكون ىذا التفسير غير موضوعي

أحد المشاركين في المقابمة عمى  مما يؤدي لسيطرة :وجود وسيط ضعيف .2
 جموعة وىذا يؤدي بلا شك إلى نتائج غير طبيعية وغير ممثمة لرأىالم

 ة.الأغمبي
قد لا تعقد الجمسات في الجو الطبيعي الذي تعود عميو الأفراد  :جو المقابمة .3

  .مما يؤثر في دقة إجاباتيم

أن الجماعة تميل إلى  حيث اختلاف القرار الجماعي عمى القرار الفردي  .4
طرة عند اتخاذىا القرار بالمقارنة بالقرار الفردي، أعمى من المخا قبول درجة
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فالنتائج التي تعطييا المقابمة الجماعية ربما تعكس درجة من المخاطرة  وبذلك
 .من الدرجة التي قد يقبميا الفرد أعمى

الأسموب البحثي  ذاأن ىغير  استخدام النتائج كحل نيائي لمشكمة البحث .5
الاستكشافية وليس من البحوث  وثيقتصر دوره عمى كونو نوعاً من البح

  .النيائية

 

 الدوافع و الاتجاهات و اثرها على اتخاذ قرار الشراء

 
 اولا الدوافع:

الدوافع سواء أكانت أساسية أو مكتسبة في منتيى الأىمية بالنسبة لمنشاط 
ليسمك سموكا معينا في اتجاه  تدفعو، فالدافع ىو طاقة كامنة داخل الفرد التسويقي
لتحقيق ىدف معين،أو ىو تمك القوى المحركة الداخمية التي تجعل المستيمك معين 

يعتمد بل  يتصرف في نفس الاتجاه ولا يعني ىذا أن كل فرد يتصرف بطريقة ىادفة،
ويعتمد نجاح  ،المحيط والظروف السائدة ذلك عمى طبيعة الحاجات وعمى المجتمع

 .من الحاجات دفعة واحدة تسويق سمعة معينة عمى قدرتيا عمى إشباع الكثير
تنشأء نتيجة الحاجات  فسيولوجية أنيا دوافع عمىوالدوافع يمكن أن تصنف 

مثل الرغبة في الامتلاك أو  دوافع نفسيةالحيوية مثل الحاجة لمطعام والشراب، أو 
 بموغ مكانة اجتماعية مرموقة.
  كما تصنف الدوافع عمى أنيا:

 مك عمى يفع التي تحث المستوىي تمك الدوا دوافع عقلانية رشيدة
تحديد أولوياتو من السمع بعد القيام بدراسة أىمية كل سمعة وتحميميا، 
وانتقاء العلامة التجارية بعد المقارنة بين كل العلامات التجارية، 
وأخيرا اختيار المنشأة التي يتعامل معيا بعد مقارنة وتحميل مزايا 

  وعيوب جميع المنشأت.
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 لتفاخر كاتمك التي تعود ليدف نفسي أو اجتماعي وىي  دوافع عاطفية
 مثل اختيار العلامة التجارية دون مقارنة البدائل المتاحة.

 ثانيا الاتجاهات:

فالاتجاه ىو رغبة المستيمك ، بالنسبة لمنشاط التسويقي ىامة جدا الاتجاىات
ن الدافع كثر مأو سمعة معينة وبالتالي فيو أو ايجابيا لمنتج أفي الاستجابة سمبيا 

طاقة كامنة داخل الفرد تدفعو ليسمك سموكا معينا في اتجاه معين الذي يمثل فقط 
 يضا.أكثر من مجرد طاقة كامنة ولكنة يمثل فعل أفالاتجاه  لتحقيق ىدف معين،

 ي:ائص الاتجاهات يمكن حصرها فيمايلخص أهم

 الاتجاىات يمكن تعمميا. 

  خرألى إالاتجاىات يمكن انتقاليا من فرد. 

  ن تتغير بعد مجيود أالاتجاىات تتميز بالثبات النسبي ولكن من الممكن
 .تسويقي كبير

  و قد تكون مواقف أثناء حدوث مواقف قد تكون تسويقية أتتكون الاتجاىات
 .حياتية مختمفة

ذا كان المستيمك لديو اتجاه باستخدام سمعة معينة بعلامة تجارية إعموما و 
و أه ولكن بالقيام بالعديد من الجيود التسويقية محددة يصعب تغيير ىذا الاتجا

 مايسمى بالمزيج التسويقي يمكن تغيير ىذا الاتجاه.
جابة عمى وىو كيف تتغير الاتجاىات؟ وللإ ىاماسؤالا  وىنا يجب أن يطرح

لى تغيير اتجاىات إالسؤال السابق يمكن تحديد العديد من العوامل التي تؤدي 
 المستيمك ىي:

خرى في حالة قيامو ألمباشرة: فالمستيمك يغير اتجاىو من سمعة الى التجربة ا -1
شباع رغباتو بشكل قد يكون إبتجربة السمعة الجديدة واكتشافو مميزاتيا وقدرتيا عمى 

 .ولى التي يستخدميا دائمالأكبر من السمعة اأ
شخاص أعلانات خاصة في حالة قيام الاتصال: وقد يكون ذلك من خلال الإ -2

 .علام الشفيي من شخص موثوق بولإا ،علانات كنجوم الفن و الكرةبتمك الإ مشيورة
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، لى تغيير الاتجاهإدراك: حدوث موقف سمبي غير متوقع قد يؤدي لإتضارب ا -3
كتوقع مواصفات معينة في المنتج ولكن بعد الشراء لايجد المستيمك ماتوقعو 

  .و ىذا المنتجدراك و تغيير الاتجاه نحلى حدوث تضارب الإإممايؤدي 
و اتخاذ أالاتجاىات و احتمال الشراء عموما ىناك علاقة طردية بين قوة الدوافع و 

 :يضاح ىذه العلاقة من الرسم البياني التاليإيمكن  ،قرار الشراء
 

 
 

لدى نو كمما زادت الدوافع والاتجاىات أ ويتضح من ىذا الشكل السابق
 تخاذ قرار الشراء.دى ذلك اأالمستيمك تجاه منتج معين كمما 

 بعض الاتجاهات الحديثة للطلب العالمي على الغذاء و المنتجات الزراعية: 

بعض الاتجاىات الحديثة لمطمب العالمي عمى  عرضيتم سمي ي فيماو 
ن معرفة ىذه الاتجاىات سوف تؤثر كثيرا في طبيعة المنتجات الغذائية و الزراعية لأ
وعموما ، ي المستخدم وفقا ليذه الاتجاىات العالميةالبرامج التسويقية والمزيج التسويق

ىم الاتجاىات الحديثة في الطمب عمى المواد الغذائية يمكن حصرىا أن أيمكن القول 
 :في النقاط الاتية

 زيادة الطمب عمى المنتجات عالية القيمة الغذائية -1  
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كالخضر  نتجات الغذائية الطازجةفيناك اتجاه عالمي لزيادة الطمب عمى الم

ضافات إعشاب و التوابل كلبان الطازجة والأالأو  الطازجةوالفاكية الطازجة والعصائر 
 ،لى زيادة الطمب عمى البروتينات النباتيةإضافة ومكسبات طبيعية لمطعم والمون بالإ

المعادن وانخفاض الطمب عمى الدىون و البروتينات الحيوانية لماليا من اضرار 
 .صحية

 من عمى الغذاء الصحي و الآ زيادة الطمب -2

 
من ىو الغذاء الخالي من الكيماويات و والمقصود ىنا بالغذاء الصحي والآ 

لى المواد الغذائية منخفضة إضافة لإبا الكوليسترولمراض والخالي من مسببات الأ
المنتجات الغذائية  ،لى انتشار منتجات الريجيمإدى أىذا الاتجاه  ،السعرات الحرارية

شيادات الجودة المختمفة في كما ظيرت  ،ة و الزراعة العضوية بشكل عامالعضوي
ن ألى إضافة اليوربجاب و الجموبالجاب بالإ ،الياسب ،22111الزراعة مثل الايزو 

 .صبح حساس جدا تجاه الجودة ومعايير سلامة الغذاءأالمستيمك 
 fast food and one hand food   غذية السريعةلأزيادة الطمب عمى ا -3
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لى زيادة الطمب عمى المنتجات الغذائية التي تستخدم في ىذا النوع إ ذلك دىأ

....الخ من المواد ،صناف محددة من الطماطم لمتصنيعأ ،من الغذاء مثل البطاطس
 الغذائية التي تستيمك مع ىذا النوع من الوجبات.

 زيادة الطمب عمى المنتجات الغذائية الملائمة -4

 
 ،بالمنتجات الغذائية الملائمة المنتجات السابقة التجييز و المجمداتىنا  يقصدو  

 .والمعمبات وغيرىا من المنتجات سيمة الاستخدام

 
دت الى انتشار ىذا النوع من المنتجات منيا أالتي  سبابالأىناك العديد من 

 ،سرةقل في الأأطفال أعدد  ،ناثلإزيادة نسبة التعميم بين ا ،خروج المرأة لمعمل

http://agri-science-reference.blogspot.com/


51 

 

ساعات طويمة خارج  مما وبالتالي بقاء الأفرادلى زيادة ساعات العمل إضافة بالإ
 المنزل.

زيادة الطمب عمى المنتجات الغذائية المتوافقة مع البيئة والموارد التي تتسم بالندرة  -5
ن يعاد أاستخدام المنتجات البلاستيكية و الورقية التي يمكن  ،) البعد عن الكيماويات

 (  recycling استخداميا
 الطمب الدوري عمى السمع الغذائية -6 
 

 
 
صناف الغذاء من أبالطمب الدوري عمى السمع الغذائية توافر جميع  يقصدو 

خضر وفاكية وغيرىا من منتجات الغذاء طوال العام بصرف النظر عن موسمية 
ى الرغم نتاج ىذه المنتجات فالمستيمك اعتاد عمى استيلاك البرتقال طوال العام عمإ

من كونو محصول شتوى و كذلك مع العنب عمى الرغم من كونو محصول صيفي 
لى انتشار تدوال و تجارة المنتجات الغذائية بين دول إدى أوىذا الاتجاه الحديث 

 العالم لتغطية ىذا الطمب الدوري.
 وجود معمومات كاممة عن المنتج -7
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الخاصة بالمنتج من  من حيث توافر ممصقات تحتوي عمى جميع البيانات

ى ذلك أدالمكونات.  ،علامات الجودة المتاحة ،المصنعاسم  ،حيث القيمة الغذائية
و مايطمق عمييا منتجات بير ألى انخفاض الطمب عمى المنتجات مجيولة اليوية إ

 السمم بالمغة الدارجة.
بدلا من  زيادة استخدام العلامات التجارية والعبوات في تسويق المنتجات الغذائية -8

 بيعيا بالكيمو.

 
 

 ثر ذلك عمى حماية المنتج العذائي بداخميا.يضا بجودة العبوات لأأوبدأ الاىتمام 
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نو في حالة وجود رغبة في تسويق أت الحديثة سابقة الذكر توضح االاتجاى

النقاط سابقة الذكر  خذ في الاعتبارو حتى محميا يجب الأأالمنتجات الغذائية دوليا 
ذا تم إن ذلك بالضرورة سوف يؤثر عمى زيادة الطمب عمى المنتجات الغذائية لأ

 تسويقيا بشكل سميم.
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 الزاوية في النشاط التسويقي الناجح حيث تحدد رغبات ريعتبر المستيمك حج

فإن دراسة سموك لذلك  ،الإستراتيجية التسويقية الفعالة معالمالمستيمكين وخصائصيم 
 .المستيمك تعد من الأسس اليامة لنشاط التسويق

وذلك  ،المنشأةتحميل سموك المستيمك واحدة من أىم الأنشطة التسويقية في 
نوع البدائل  احتدام المنافسة و اتساع حجم وو تطورات المحيط الخارجي  بسبب

 .من جية أخرى و تغير و تنوع حاجاتو ورغباتو، المتاحة أمام المستيمك من جية
شراء عمى  نو الشخص الذي يشتري أو لديو القدرةأعمى  المستيمك يعرف

 بيدف إشباع الحاجات والرغبات الشخصية أو ،الخدمات المعروضة لمبيع السمع و

 ويمكن تقسيم المستيمك الى مستيمك نيائي و مستيمك تنظيمي. العائمية
 بذليا الأفراد في سبيليقصد بمصطمح سموك المستيمك كافة الأنشطة التي ي

تسبق قرار  الأنشطة التي ذلك الحصول عمى السمع والخدمات واستخداميا بما في
والتي يتوقع أنيا ستشبع رغباتو أو حاجاتو حسب  الشرائيةعممية الالشراء وتؤثر في 

 .إمكانياتو الشرائية المتاحة
تي لابد من المستيمك عند اتخاذه لقرار الشراء بالعديد من المراحل اليمر 

 ،دراستيا لمتعرف عمى كيفية اتخاذه لقرار الشراء ىذه المراحل ىي مرحمة الاىتمام
 خيرا مرحمة الشراء.أمرحمة الاقتناع و  ،مرحمة الرغبة

ىو دالة لتفاعل مجموعتين من العوامل أو  الشرائيوقراره  سموك المستيمك
نتيجة تفاعل  الشرائيوقراره  حيث يتحدد سموك المستيمكالخارجية والداخمية المؤثرات 

 ،سرةالأ ،الطبقة الاجتماعية، تشمل العوامل الخارجية: الثقافة ،ىاتين المجموعتين
وسائل التسويق و التأثيرات الوضعية بينما تشمل العوامل  ،الجماعات المرجعية

والولاء  الشخصية السمات التعمم، ،الرضا الإدراك، النفسية مثل المؤثراتالداخمية 
 علامة التجارية.لم

http://agri-science-reference.blogspot.com/


55 

 

ن لدراسة اتخاذ قرار الشراء ىما: المقابمة الشخصية اساسيتأن ايوجد طريقت
 . من الطريقتين مميزاتو و عيوبو ولكلو المقابمة الجماعية المركزة  ،المعمقة

الدافع ىو طاقة كامنة داخل الفرد تدفعو ليسمك سموكا معينا في اتجاه معين لتحقيق 
القوى المحركة الداخمية التي تجعل المستيمك يتصرف أو ىو تمك  ىدف معين،
ويتخذ قرار الشراء ويوجد نوعين من الدوافع ىما: الدوافع العقمية  بطريقة ىادفة

 و الدوافع العاطفية. ،الرشيدة
و سمعة أيجابيا لمنتج إو أفي الاستجابة سمبيا  المستيمكالاتجاه ىو رغبة 

كثر من مجرد طاقة كامنة ولكنة أفالاتجاه  ،كثر من الدافع أمعينة وبالتالي فيو 
 .يضاأيمثل فعل 

تتميز  ،خرألى إيمكن انتقاليا من فرد  ،تتميز الاتجاىات بأنيا: يمكن تعمميا
وتتكون  ،ن تتغير بعد مجيود تسويقي كبيرأبالثبات النسبي ولكن من الممكن 

 .حياتية مختمفةو قد تكون مواقف أتكون تسويقية  قدثناء حدوث مواقف أالاتجاىات 
وتضارب  ،التجربة المباشرة ،عن طريق الاتصال تتغيرن أيمكن للاتجاىات 

 .دراكالإ
و اتخاذ أىناك علاقة طردية بين قوة الدوافع والاتجاىات و احتمال الشراء 

لدى المستيمك تجاه منتج معين نو كمما زادت الدوافع والاتجاىات أحيث  قرار الشراء
 .رار الشراءدى ذلك اتخاذ قأكمما 

نو في أالاتجاىات الحديثة في الطمب عمى السمع الغذائية و الزراعية توضح 
خذ في و حتى محميا يجب الأأالغذائية دوليا  المنتجاتحالة وجود رغبة في تسويق 
ن ذلك بالضرورة سوف يؤثر عمى زيادة الطمب عمى الاعتبار ىذه الاتجاىات لأ

 بشكل سميم. ذا تم تسويقياإالمنتجات الغذائية 
 
 
 



56 

 

 
 
 نواع المستيمكين؟أعرف سموك المستيمك موضحا  -1
 
 اتخاذ قرار الشراءبالتفصيل العوامل الداخمية و الخارجية المؤثرة عمى  شرحا -2

 .سباب دراستياأموضحا 
 
 تية:كمل العبارات الأأ -3
 
لك وذ ،المنشأةتحميل سموك المستيمك واحدة من أىم الأنشطة التسويقية في  )أ(

 ..........و..............و...................و................ بسبب
 ................ و.......... وتتغير الاتجاىات عن طريق ......)ب( 
ىم الاتجاىات الحديثة في الطمب العالمي عمى المواد الغذائية أمن )ج( 

 ...و...................................و......................و.................
 .مام العبارات الخاطئةأمام العبارات الصحيحة و علامة خطأ أضع علامة صح  -4
داخل الفرد تدفعو ليسمك سموكا معينا في اتجاه الاتجاه عبارة عن طاقة كامنة ( 1)

 .معين لتحقيق ىدف معين
 راد في سبيليقصد بمصطمح سموك المستيمك كافة الأنشطة التي يبذليا الأف( 2)

 .الحصول عمى السمع والخدمات واستخداميا
           ساسيتين لدراسة اتخاذ قرار الشراء ىما: الاستبيانأيوجد طريقتين  (3)

 .والجماعات المرجعية
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 مفهوم نظم المعمومات التسويقية و الذكاء التسويقي 

 البحوث التسويقية 

 طرق جمع البيانات 

 استخدام المواقع الالكترونية في جمع البيانات 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

  البحوث التسويقيةو  تعرف عمى نظم المعمومات التسويقيةال 

  الذكاء التسويقي تعريف 

   جمع البيانات التسويقية 

  في جمع البيانات التسويقية استخدام المواقع الالكترونية 

 

 في نهاية دراسة الوحدة يكون الطالب قادرا على:
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 وانزكاء انتسىيقي عهىياخ انتسىيقيحًنظى ان

 
يط نظم المعمومات التسويقية أداة ىامة تستخدميا الإدارة لممساعدة في التخط

لممستقبل بالإضافة إلي القضاء عمي أية مشكمة سواء كانت قائمة أو محتممة، فالميزة 
التنافسية التي تسعي جميع المنظمات إلي امتلاكيا وتطويرىا تتطمب مواكبة مستمرة 

في بيئة وسوق المنظمات لذلك فان  توفعالة وسريعة لجميع التطورات والمستجدا
الإجراءات وامتلاك الأدوات التي يممكيا المنافسون  المنظمة التي تتقاعس عن تطبيق

في السوق فإنيا ستكون معرضة لمفشل، ولذلك أصبحت دراسة نظم المعمومات جزءاً 
 الحديثة لضمان استمرارىا. المنشآتأساسيا من مقومات نجاح 

 

  وانزكاء انتسىيقي نظاو انًعهىياخ انتسىيقيح يفهىو

 أولا من التعرف عمىلا بد  مومات التسويقيةنظام المع تعريف التعرض إلى قبل
تتفاعل مع بعضيا  مفيوم النظام، فالنظام ىو مجموعة من الأجزاء أو العناصر التي

نظام و الاقتصاد الوطني نظام الوزارة نظام و  فالمدرسة، ةمعين لتحقيق ىدف  أو أىداف
 .و المنشأة نظام ... إلخ
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رعية، فالمنشأة نظام يضم مجموعة و تتألف كل من ىذه الأنظمة من أنظمة ف
نظام الأفراد،  النظم الفرعية، فيناك نظام الإنتاج، و نظام التسويق، و نظام المالية و من

 .فرعية ثانوية و ىكذانظم نظم الو لكل من ىذه 
 

 
 

ويمكن تعريفو عمى  شأةنميقية ىو أحد الأنظمة الفرعية بالنظام المعمومات التسو 
المصممة لتسييل تدفق  الإجراءات والأدواتو مكون من الأفراد، ذلك التركيب ال أنو

وتخزين كافة البيانات و المعمومات من مختمف المصادر وتحميميا وصياغتيا بشكل ذا 
 .دورية معنى وفائدة لمتخذ القرار في المشروع و بصفة

 ،تحميلو  ،ىو مجموعة من الاجراءات و الطرق المنظمة والمخطط ليا لجمعأو 
 .البيانات التي تساىم في اتخاذ القرارات التسويقيةوعرض 

المركب بين المتخصصين و الآلات  نظام المعمومات التسويقية يتضمن التفاعلف
المعمومات التسويقية من المصادر الداخمية  المستخدمة لضمان جمع و تحميل و تدفق

 -تمفة ) كاممةالقرارات التسويقية، تحت الظروف المخ والخارجية، واللازمة لاتخاذ
ات التي تقوم بتقديم سمع أو ذلك لخدمة مديري التسويق بالشرك غير متوفرة( و -ناقصة
 .الحاضر أو في المستقبل في تاخدم

بالأىمية،  ييدف لتزويد الإدارة بمعمومات تتصف فـنظام المعمومات التسويقية
 .ليقينأو عدم ا الحداثة، الدقة، لممساعدة في إتخاذ القرار لتقميل درجة المخاطرة



60 

 

 انزكاء انتسىيقي

 
 دوره بالشكل الصحيح، ينبغي أن تتوافر لكي يؤدي نظام المعمومات التسويقية

وىو نظام معمومات إلكتروني  بالذكاء التسويقيبالمنشأة نظام دعم القرار وىو ما يسمى 
و لسميم، المدير من الحصول عمى ومعالجة البيانات لاتخاذ القرار ا يُمكّنُ مرن تفاعمي 

 يمثل الذكاء التسويقي القيمة المضافة الناتجة عن عرض البيانات بشكل تفاعمي ومرن 
 امثمة لمذكاء التسويقي

 
فالمثال السابق يوضح الدول الاكثر طمبا لمخضر و الفاكية عمى مستوى العالم 

ال ونسبة الزيادة السنوية في ىذا الطمب وىذا الذكاء التسويقي يؤدي الى سيولة ايص
 المعمومات و سرعة اتخاذ القرار.
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  والبحوث التسويقية جزء من الذكاء التسويقي، وأىم خصائص نظام دعم القرار
 أنو: أو الذكاء التسويقي

 تفاعمي .1
 مرن .2
 موجو للاكتشاف .3
 يمكن الوصول اليو .4

 ى انًعهىياخ انتسىيقيحظيًيزاخ ن

 
 .إمكانية تعديل المعمومات بسيولة .1
 .أعمال التخطيط المدير في اختصار وقت .2
 .بإدارة التسويق بالمعمومات اللازمة لإتخاذ القرارات وظيفيتزويد كل مستوى  .3
 العمل.تجاوز أي إرتباك قد يؤثر في سير  .4
 .السرعة و الدقة في إخراج المعمومات التفصيمية .5
 .التنسيق المستمر في عمل خطط التسويق .6
 شأة.نالنظرة الشاممة و العامة لأعمال الم .7
  .المنظم لمبيانات والحفظ جمعالأساليب  .8
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 .النتائج القابمة لمقياس .9
ىذه  يختمف عن بحوث التسويق، إذ أن  و بيذا فـنظام المعمومات التسويقية

معينة، أي  الأخيرة تعتبر أسموب لجمع البيانات المساعدة في إتخاذ قرارات تسويقية
توفير بيانات بصفة نظام ل فيو بخصوص مشكمة معينة، أما نظام المعمومات التسويقية

  .بصفة عامة مستمرة لممساعدة في إتخاذ القرارات التسويقية

 وظائف نظى انًعهىياخ انتسىيقيح

 
 :يكون قادرا عمى تحقيق الجوانب الآتيةيجب أن الفعال  نظام المعمومات التسويقية

كمما تم  توليد التقارير الأولية و الدراسات المختمفة عن نظم العمل التسويقي .1
 لممناطقو  لإحتياج إلييا  مثل رصيد العملاء، حركة المبيعات لمسمع المختمفةا

 .إلخ…  المختمفة
لتحديد إتجاىات معينة لمظواىر  السابقةتحقيق التكامل بين البيانات الجديدة و  .2

 .المختمفة
تحميل البيانات بإستخدام النماذج الرياضية و التي تقدم واقع فعمي لمظواىر محل  .3

 .البحث

http://agri-science-reference.blogspot.com/


63 

 

عن  عدة المديرين في الإجابة عن الأسئمة المختمفة التي تدور في أذىانيممسا .4
 % أو 11ماذا يحدث إذا تم زيادة الإعلان بنسبة  مثال ذلك الأنشطة التسويقية

 %.15 زيادة المخزون بنسبة
الإدارة  ولا عن تزويدئو من ثم فإن نظام المعمومات التسويقية المتكامل يكون مس

معمومات السابقة و الحالية الو بالبيانات ة وجيات البحث داخل المنشأ مديرينالعميا وال
نو في فيم أو دراسة أوضاع م يمكن الإستفادة وتحميلالداخمية والخارجية، بشكل منظم 

  .التسويقية و الإنتاجية السميمة إتخاذ القرارات الإدارية و، وبالتالي معينة

  :انتسىيقيحإنى نظاو انًعهىياخ  نًارا تحتاد انًنشأج

  تحتاج المنشأة لنظام المعمومات التسويقية لعدة أسباب أىميا:
أقصر مما  فدورة حياة السمع أصبحت ،قِصر الفترة الزمنية المتاحة لإتخاذ القرار .1

 .عممية تطوير المنتجات الجديدة وقت وكذلككانت عميو، 
حتى إلى  اقياأسو  نشأت توسعفالم ،زيادة تعقد النشاط التسويقي و إتساع نطاقو .2

 .المستوى الدولي

مواردنا  و ىذا معناه ضرورة إستخدام ،نقص الطاقة و الموارد الأولية الأخرى .3
  أكثر كفاءة.وطاقاتنا البشرية بدرجة 

إلى البيانات الدقيقة وبالتالي تحتاج الإدارة  ،المستيمكينلوعي النمو المتزايد  .4
يرقى الوسطاء  يمكين و أن أداءيرقى إلى مستوى توقعات المستلتتأكد أن المنتج 

 .المستوى المطموب إلى

الحصول  فكمية المعمومات و البيانات المتاحة أو التي يمكن ،انفجار المعمومات .5
 .إدارة ىذه المعموماتكبيرة جدا وبالتالي تحتاج المنشأة إلى عمييا 

بين حاجات  فيناك فرق ،رغباتالحاجات إلى إشباع الالتحول من إشباع  .6
زادت رغبات  ين و رغبات المشترين، فكمما زادت رفاىية المجتمع كمماالمشتر 
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الأساسية، و ىذا  أفراده في إقتناء السمع التي تشبع إحتياجاتو بخلاف الحاجات
 .لممستيمكين و العمل عمى إشباعيا يعطي أىمية كبيرة لتفيم الحاجات المتزايدة

 نشأتتعتمد المحيث  ،عريةالتحول من المنافسة السعرية إلى المنافسة غير الس .7
 في الوقت الحالي عمى جوانب تسويقية مختمفة بخلاف السعر في مواجية

 تميز المنتجات وطرق الاعلان والعروض ...........إلخ.المنافسة، مثل 
 و لمعرفة مدى فعالية ىذه الأدوات التسويقية في تحقيق مركز تنافسي جيد،

 .ذلك لبيانات و المعمومات التي تساعده عمىفمدير التسويق بحاجة إلى كم ىائل من ا
 و لقد بدأت الشركات الكبيرة في إدخال نظم المعمومات التسويقية كجزء من 

الشركات  ثم تبعيا في ذلكالنظام الشامل لممعمومات التي تحتاج إلييا ىذه الشركات، 
 لخدمية مثلا أو ت غير الربحيةآأمتد ىذا المفيوم إلى المنش كماالمتوسطة و الصغيرة 

 .الجامعات و المستشفيات

 : خظائض نظاو انًعهىياخ انتسىيقيح

 
 : يمكن تمخيص أىم خصائص نظام المعمومات التسويقية فيما يمي

ل تحديد، وجمع، أنو عبارة عن تطبيق لمفيوم النظم في مجال المعمومات من أج .1
  وتحميل، وتخزين البيانات ثم استرجاعيا مستقبلا.
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في حالة  ىذه المشاكلويعالجيا فيو يتوقع و يمنع المشاكل  ،ستقبلأنو معني بالم .2
 .ىو وقائي و علاجي في آن واحدحدوثيا 

 .أنو يتسم بالإستمرارية .3
 بيانات أكثر بتكمفة أقل ومن ثمالنظام المعموماتي المصمم جيدا يستطيع أن يوفر  .4

م بشكل تسساى يستطيع المديرون الحصول عمى تقارير دورية منظمة و تفصيمية
 فعال في اتخاذ القرارات.

 وظائف و يقىياخ نظاو انًعهىياخ انتسىيقيح

 وظائف نظاو انًعهىياخ انتسىيقيح

 :في الآتي الوظائف الأساسية لـنظام المعمومات التسويقية تتحدد
الظروف و المتغيرات مواردىا و و  المنشأةتجميع البيانات التسويقية المتعمقة  .1

 ل أو خارج المنشأة.سواء من داخالمحيطة بيا 
 .تبويب وتصنيف البيانات المتجمعة طبقا للإحتياجات .2
 .الأنشطة  اتجاىات واستنتاجتحميل البيانات لاستخلاص العلاقات بينيا  .3
 يا.ترتيبو حفظ البيانات و المعمومات  .4

 حيقىياخ نظاو انًعهىياخ انتسىيقي
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 تتثهىس أهى يقىياخ نظاو انًعهىياخ انتسىيقيح في:

جراء العمميات  لمعمومات الخاصةتوافر ا .1 ليا و إسترجاعيا  المناسبة التحميميةوا 
 .حين الحاجة إلييا

 التحميمية. توافر الأدوات المناسبة لتخزين المعمومات و إجراء العمميات .2
 .توافر القدرة الخلاقة عمى إدارة المعمومات .3

ويق إلا وسيمة لإمداد رجل التس ىوما  نظام المعمومات التسويقيةف إذا
ينجح ىذا النظام في أداء رسالتو فلا بد وأن  بالمعمومات التسويقية بصورة منتظمة، ولكي

التسويق في الوقت المناسب، و أن تكون في الشكل  تصل ىذه المعمومات إلى مدير
بسيولة، ومن ثم يمكن الإعتماد عمييا بالفعل في إتخاذ  المناسب والذي يمكن فيمو

 .شأةفي رسم الإستراتيجيات التسويقية لممنأو  القرارات التسويقية،

 يكىناخ نظى انًعهىياخ انتسىيقيح

 
 
 

المعلومات الاستخباراتية بنك  

 بنك المعلومات

 بنك 
 الاحصائيات
 واننًارد

 نظى انًعهىياخ

انتسىيقيح   

  وحدة
 اظهار

 مدير التسويق
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  تنك انًعهىياخ. 1

والتقارير الدورية الصادرة  نشأةالسجلات الداخمية لممويعتمد بنك المعمومات عمى  
القرارات،  اتخاذية مصدرا رئيسيا لكثير من المعمومات التي تتطمبيا عمم المنشأةعن 

العديد من  وتأتي في مقدمتيا التقارير المالية و المحاسبية، ومثل ىذه التقارير تحوي
حجم الأسبوعية و  حجم المبيعات الشيرية أو المعمومات اليامة لمدير التسويق، مثل

كذلك تحتوي ىذه التقارير عمى بيانات  ،المبيعات موزعة بالمناطق الجغرافية لمسوق
 .بالتكاليف، حجم المخزون السمعي و التدفقات النقديةتتعمق 

ضافة إلى التقارير المحاسبية، فإن مندوبو  بإعداد  المبيعات يقوموا في العادة ىا 
، كذلك يقوم قسم متابعة خدمات ن ردود أفعال المنافسين في السوقتقارير دورية ع

م ورضاىم عن أداء دورية عن ردود فعل العملاء و شكاواى العملاء، بإعداد تقارير
 .الخدمات

  الاستخثاساتيحانًعهىياخ . تنك 2

والإجراءات التي تساعد مدير التسويق في الحصول  مجموعة من المصادر وىو
فيذا  ،بالتطور أو التغيير الذي يحدث في البيئة الخارجية عمى المعمومات التي تتعمق

 م إدارة التسويق بجمعيا عنعبارة عن تمك المعمومات السرية التي تقو  النظام الفرعي

خططيا  بتعديل نشأةفي السوق، و في ظل ىذه المعمومات تقوم الم نشأةالمنافسين لمم
 وبرامجيا التسويقية.

 :مصادر عديدة للإستخبارات التسويقية، أهمها و تعتمد المؤسسات عمى
 راكز التوظيف والموظفونم حيث تعتبر العاممون في المؤسسات المنافسة 

 التوظيف وما تتضمنو من شروط و مؤىلات عممية وعممية لازمة لشغلطمبات و 
 الوظائف التسويقية الشاغرة لدى المؤسسات المنافسة مصدرا لمعمومات ىامة عن

 .إتجاىات تمك المؤسسات
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 ون يعتبر   الأفراد و المؤسسات الذين يتعاممون مع المنافسين عملاء المؤسسة
 ة.الاستخباراتي معموماتلممصدرا ىاما 

 المنشورة عن ىذه المعمومات و المواد الإعلامية التقارير و المعمومات المنشورة 
الصحافة عن ىذه  المؤسسات المنافسة تمثل مصدرا في غاية الأىمية، فما تنشره

إعلاناتيا، يمكن أن تزود  إختراعاتيا و ما تعمن عنو في المؤسسات و إنجازاتيا و
 .ىامةالمؤسسة المنافِسة بمعمومات سرية 

 يمكن لممؤسسة شراء بعض منتجات المؤسسة المنافسة، حيث  الأدلة المادية
السمعي ليذه المنتجات، و تكمفتيا الإنتاجية و طرق  ودراسة و تحميل المضمون
أنو يمكن لممؤسسة الإستفادة من تحميل الوضع  إنتاجيا، يضاف إلى ذلك

حجم الإنتاج ونظم  حيث حصصيا السوقية، التنافسي لممؤسسات المنافسة من
 .وأساليب تعامميا مع الموزعين التوزيع التي تستخدميا تمك المؤسسات

  بعض الأجيزة الحكومية والتي تصدرىا  الخاصة بالصناعةالتقارير و النشرات
 ،المصدرين وزارة التجارة والصناعة، وغرف الصناعة وجمعياتك المعنية بالنشاط

من  شأةلممن عمومات و البيانات اليامةفمثل ىذه المنظمات تقدم عددا من الم
الزاوية التسويقية مثل حجم الإستيلاك من المنتجات المختمفة، وحجم الإستيراد 

المستيمكين  من السمع. كذلك فإن وسائل الإعلان تقدم معمومات ىامة عن
 .وخصائصيم

 والنماذج بنك الاحصائيات. 3
وعمل  التي يتم تجميعيا  ناتبرامج لتحميل البياويشتمل بنك الاحصائيات عمى  
يتعمق ىذا النظام ، حيث متوسطات للاسعار، كذلك لممبيعات أو للاسعارسواء تنبؤات 

تمكن من إستخلاص المؤشرات  بإستخدام الأساليب الإحصائية والنماذج الرياضية التي
ب التحميل ىذا إذا، يختص بإختيار أنس و النتائج من المعمومات التي تم جمعيا، فنظام

يمكن إستخداميا لقياس وتحميل البيانات والمعمومات  الوسائل و الأدوات و المقاييس التي
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التسويقية المجمعة، وتقدم ىذه التحميلات معمومات ىامة لممدير كتمك التي ترتبط 
 المبيعات والمخزون، كما يمكن التوصل إلى الكثير من القرارات التنبؤية مثل بالتكاليف،

… الإعلانية،  أنسب الوسائل واختيارعات، ومدى قبول السوق لمسمعة تقدير حجم المبي
 .إلخ
 والذكاء التسويقي . بحوث التسويق4

 
حيث يمكن  بحوث التسويق عمى أنيا جزء من نظام المعمومات التسويقيةينظر ل

في تحديد مشكمة معينة  أن تقدم قدرا كبيرا من المعمومات التسويقية، و تبدأ ىذه البحوث
التسويق تجميع البيانات و  و الدراسة و التحميل ثم يحاول رجال بحوث مب البحثتتط

شكل تقرير يتم عمى أساسو إتخاذ القرار  النتائج، و تقدم للإدراة في واستخلاصتحميميا 
 عتماد فقط عمى ما يحصللاأن صانع القرار التسويقي لا يستطيع ا، حيث المناسب

إلى  انات محاسبية، و ليذا فإنو يحتاج في الغالبعميو من معمومات إستخبارية و بي
 .دراسة ميدانية لأوضاع و مشاكل معينة

 

الجميور  ينظر إلى بحوث التسويق بأنيا الوسيمة التي تربط المستيمكين و العملاء وو 
جمعيا من البيئة  ، و من شأن المعمومات التي يتمنشأةبصانع القرار التسويقي في الم

 .في السوق د في التعرف عمى كثير من الفرص الموجودةالتسويقية أن تساع
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 دوس تحىث انتسىيك:

 يتمخص دور البحوث التسويقية فيما يمي:
 :من خلال جمع وعرض البيانات الواقعية. دور وصفي 
 :من خلال شرح البيانات وتفصيميا. دور تشخيصي 
 تقبمية.من خلال محاولة تقدير النتائج والتنبؤ بالأوضاع المس: دور تنبؤي 

 ج انتسىيقيخطىاخ انثح

 في ما يمي: تتمثل خطوات البحث التسويقي
 من خلال تحديد المشكمة التي تتطمب اتخاذ قرار ، تحدي اليدف  تحديد المشكمة

 من البحث، تحديد البيانات المطموبة.
 وتحديد نوعية ىذه البيانات إذا كانت أولية يتم  تصميم خطة لجمع البيانات

لحل ىذه المشكمة، أم ثانوية تم تجميعيا من قبل، وىذه تجميعيا خصيصا 
البيانات يجب أن تتصف بالحداثة، الدقة، الصدق وذات علاقة بالمشكمة موضع 

 الحل.
 اللازمة لحل المشكمة حسب طبيعة ىذه البيانات من المؤسسات  جمع البيانات

 وماتشبكة المعم المنشورات، وسائل الاعلام، أو الحكومية ذات الصمة، أو
 ) الانترنت( أو المنشأة نفسيا.

 وذلك باستخدام أساليب ونماذج التحميل الملائمة تحميل البيانات 
 من خلال عرض النتائج في تقرير واضح ومفصل لممشكمة  العرض والتقرير

 والحمول المقترحة.
 من خلال متابعة تنفيذ الحمول المقترحة لحل المشكمة  المتابعة 
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 أن ي بين بحوث التسويق ونظام المعمومات التسويقيةالفرق الأساسويتضح 

 تعتبر أسموب لجمع البيانات لممساعدة في إتخاذ قرارات تسويقيةبحوث التسويق 

مستمرة لممساعدة  فيو نظام لتوفير بيانات بصفةة ، أما نظام المعمومات التسويقيمعينة
مجمعة بصفة روتينية عن ال وتشكل البيانات ،في إتخاذ القرارات التسويقية بصفة عامة

ما يعرف بإسم بنك البيانات  طريق بحوث التسويق ونظام المعمومات التسويقية
 .التسويقية
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 يجالاخ تحىث انتسىيك

التسويق ىو مجموعة الجيود و الأنشطة المستمرة و المتكاممة التي تسيل  
يا، وبما وتصاحب إنتقال السمع و الخدمات و الأفكار من مصادر إنتاجيا إلى مشتري

 المنتج يؤدي إلى تحقيق الأىداف والمنافع الاقتصادية و الاجتماعية لممستيمك و 
 .المجتمع

فالتسويق يقوم عمى دراسة حاجات و رغبات الناس و محاولة التجاوب معيا، 
الشكل الذي يأخذه النشاط التسويقي ، و المستيمك ىو مركز العممية التسويقية ومن ثم فإن

الأنشطة و العناصر الرئيسية و الفرعية التي  مك ىو مجموعة منفي مواجية المستي
بالمزيج التسويقي لممنتجات و الخدمات و الأفكار التي  تكون في مجموعيا ما يسمى

 المنشأة.تقدميا 
 فالتسويق و المزيج التسويقي يجب أن يقومان عمى قاعدة من المعمومات السميمة

السمعة، فمجالات  عيا حول المستيمك أو السوق أووالكافية، المتوفرة أو التي يجب تجمي
تقسم مجالات حيث يمكن أن  بحوث التسويق بالتالي يمكن نسبتيا إلى تمك المعمومات ،

بحوث التسويق إلى بحوث مجالات بحوث الفرص البيعية ومجالات بحوث الجيود 
 البيعية:

 .تحىث انفشص انثيعيحأولا: 

 .بحوث السمعة - أ
 .مكينبحوث السوق والمستي - ب

 .تحىث انجهىد انثيعيححانيا: 

 .بحوث تنظيم المبيعات -أ 
 .بحوث مسالك التوزيع -ب 
 .بحوث الإعلان  -ج 
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 :و فيًا يهي عشع نكم يجال ين هزه انًجالاخ

 :تحىث انفشص انثيعيح أولا:

 
 و يقصد بيا البحوث التي تيدف إلى إكتشاف فرص جديدة لمبيع والتعرف عمى

الإىتمام  ث عن مستيمكين جدد، وىو ما يكون موضوعإمكانية التوسع في السوق و البح
الإحتفاظ بالمركز  كما تيدف ىذه البحوث أيضا إلى محاولة ،بالنسبة لمسمع الجديدة

باكتشاف السمع المنافسة مثلا،  السوقي لممشروع و الحفاظ عمى عملائو الحاليين، وذلك
ية مثل ىذه الحالات يتسنى لممؤسسة مواج تحول المستيمكين إلييا، حتى واحتمالات

ن سياسات سمعية السمعة أو المزيج التسويقي بما يحويو م بالقيام بإدخال أية تغييرات في
ن بحوث الفرص البيعي و فيما يمي الجوانب الرئيسية ة،وترويجية وسعري  :ةالتي تُكوِّ

 السمعةبحوث أ. 

 
مزايا و  فر فيوفي بعض الأحيان يكون المنتوج جيدا من الناحية الفنية، حيث تتوا

لو، ويعود السبب  منافع و لكنو يفشل إذا ما طرح في السوق نظرا لعدم تقبل المستيمك
الفنية وحدىا وليس من  تحكم عمى المنتوج من وجية النظر نشأةفي ذلك إلى أن الم
كما أن ميول المستيمك ورغباتو في تغير مستمر كمما تغير  .وجية نظر المستيمك
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وغير ذلك من العوامل، كما يتأثر  الاجتماعية تعميمو أو مركزه درج مستوى دخمو أو
 .بالحملات الإعلانية عن سمع معينة أو بظيور سمع جديدة في السوق المستيمك

 من أجل ذلك ظيرت الحاجة إلى بحوث السمعة ) المنتجات( التي تتناول بصفة

 عمى آراء خاصة الكشف عن فرص البيع و اختيار المنتجات الجديدة، و التعرف

المخاطر التي  المستيمكين المحتممين قبل الشروع بإنتاجيا عمى نطاق واسع و بذلك تقل
إجراء التعديلات  يحتمل أن تواجو المنتوج، فيعمل عمى تلافي النقص والعيوب و

الذي يبذل لإنتاج منتوج قد لا  اللازمة، مما يوفر الكثير من النفقات والوقت و الجيد
وبذلك تساعد بحوث السمعة في التعرف عمى  .لمستيمكين المرتقبينيمقى قبولا من ا

المستيمكين، وبالتالي إدخال التعديلات المناسبة في السمع  التغير في ميول وعادات
سمع جديدة. و بذلك يستطيع المنتج المحافظة عمى فرصو البيعية أو  الموجودة أو خمق

ون قد فقده من فرص نتيجة التغير استغلال فرص بيعيو جديدة تعوض ما قد يك خمق و
 :ىناك العديد من الجوانب التي تشمميا بحوث السمعة ومنيا أذواق وميول المستيمكين في

    :أبحاث الجودة .1

 
المطموبة في السمعة، فكما  فمن القرارات الصعبة أمام المنتج تحديد مدى الجودة 

إرتفع السعر. فعمى المنتج أن  زادت نعمم أنو كمما قمت الجودة إنخفض السعر و كمما
بين الجودة و السعر بحيث لا تكون السمعة  يقرر مدى الجودة المعقولة، و أن يوازن

كما يكون سعرىا في الحدود المعقولة من وجية  ذات جودة أقل أو أعمى من اللازم،
 .نظر المستيمك

 :. أبحاث الغلاف2
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لمعديد من السمع  النسبةالغلاف يحمي السمعة و لكن لو دور ترويجي ىام ب
ذات حجم مناسب وشكل  الميسرة، فيذه الأبحاث تيدف إلى التوصل إلى تصميم أغمفة

أساس أبحاث عممية  مناسب و لون مناسب. فالأغمفة الصحيحة و التي تصمم عمى
المستيمك، فالغلاف الصحيح  سميمة تصبح من أكثر الوسائل فعالية في تقديم السمعة إلى

ضافة إلىيستطيع أن يب البحث عن الصفات السابقة الذكر  يع نفسو إلى المستيمك. وا 
يجب البحث أيضا في إمكانية تقديم غلاف  والواجب توفرىا في الغلاف الصحيح، فإنو

غرضو الأساسي وىو حماية  استيفاءأخرى بعد  لممستيمك يمكنو إستخدامو في أغراض
 .السمعة
 الاسم التجاري:.3
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نجاح  ره منتج السمعة أو بائعيا قد يكون الحد الفاصل بينإن الإسم الذي يختا
ببحوث تسويق  السمعة أو فشميا في السوق، و عمى ذلك فإنو أصبح من الضروري القيام

 .بغرض إختيار الإسم الأصمح من بين مجموعة من الأسماء المقترحة
 بحوث خدمات ما بعد البيع:. 4

 
فيما  د البيع تتطمب بحوثا تسويقيةأن تقديم خدمات الضمان و خدمات ما بع 

 .المناسب منيا يتعمق بإدراك المستيمك لأىمية ىذه العناصر و كيفية تقديم المزيج

                           :. بحوث التسعير5
الوصول إلى  أصبحت سياسات التسعير موضع دراسة و بحوث، الغرض منيا

 .عمى الأسعار ق إلى حد كبير تعتمدأنسب سعر لسمعة معينة، فالمنافسة في الأسوا
 :بحوث السوق و المستهمكين ب.

من أىم إنشغالات مدير  يعتبر تعرف المدير عمى السوق الحقيقية التي يعمل بيا
، و حيث أن السوق ىي عبارة عن مجموعة أو مجموعات من الناجحالتسويق 

ىيئات ومؤسسات كانوا مستيمكين نيائيين أو مشترين صناعيين أو  المشترين، سواء
 من مسؤولية إدارة التسويق أن تحدد جميور المستيمكين لسمعة معينة وتدرس فإن ،معينة

حجم السكان والأسرة والدخل والعمر والجنس ل خصائصيم عمى أسس مختمفة مث
وغيرىا من الخصائص التي تساعد … الديانة و التوزيع الجغرافي والمركز الإجتماعي و
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 ، كذلك يتعين معرفة عادات ىؤلاء المستيمكين الخاصة بإستعمالإحتياجاتيم في تحديد

ومعرفة  السمعة و شرائيا والكميات التي يستيمكونيا منيا، و معدل إستيلاك السمعة،
 .إستعماليا طرق إستعمال ىذه السمعة وأنواع ىذه الإستعمالات وأوقات

 ومن يستيمكياكما تظير ىذه الدراسات العلاقة اليامة بين من يشتري السمعة 

بشرائيا وكلاء  حيث قد يختمف الفردان، وىذا واضح في حالة السمع الصناعية حيث يقوم
قرار الشراء وميول كل  الشراء، ولذلك كان من الضروري معرفة أثر كل منيا في إتخاذ

فدراسة المستيمك ترتبط في المقام الأول بتفيم الخصائص العامة لو ثم إستيعاب  ا.منيم
 وىذا ما سيتم عرضو فيما يمي: الشراء عنده اداتوع دوافع
 :بحوث دوافع الشراء .1

 يجب عمى مدير التسويق أن يحاول التعرف عمى الدوافع التي تجعل المستيمك

الوصول إلى  يُقبِل عمى شراء سمعتو أو يمتنع عن شرائيا، و الحقيقة أنو ليس من السيل
الجيد يقربنا  والاستقصاءالملاحظة السميمة  ىذه الدوافع بسيولة، إلا أن البحث السميم و

خبراء عمم النفس في القيام  من الحقيقة، كما أن الإتجاه الحديث ىو نحو إستخدام
الإستفادة من تجاربيم أو من إرشاداتيم  بالأبحاث الخاصة بدوافع الشراء أو عمى الأقل

مكانيات المؤسسة صا وتعاليميم و الإلمام بيا و ذلك حسب حبة البحث. وعميو ظروف وا 
المعمومات من دوافع الشراء، فسيمكننا أن نصمم بنجاح  فكمما توصمنا إلى المزيد من

الدوافع الشرائية، كما سيمكننا إستخدام الدعاوى البيعية التي توجو  أكبر سمعا تفي بيذه
 إلى ىذه الدوافع و بذلك يكون ىناك ضمان أكبر واحتمال أكثر في نجاح الجيود مباشرة

 . لبيعيةا
 :بحوث عادات الشراء .2

 يقصد بعادات الشراء، سموك المستيمك في الشراء من أماكن معينة وفي أوقات

معينة ليا  معينة وبكميات معينة، فتفضيلات المستيمك لمشراء من مكان معين أو بطريقة
 .أىمية كبرى في تخطيط القرارات التسويقية لمشركة
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 انثيعيحتحىث انجهىد  حانيا:

 د الأبحاث السابقة الذكر في التعرف عمى إحتمالات و فرص المبيعاتتفي

بأبحاث أخرى  المتاحة أمام المنتج أو البائع، بعد ذلك يتعين عمى رجل التسويق أن يقوم
فيما يمي أىم  الغرض منيا التوصل إلى أحسن الوسائل في استغلال ىذه الفرص، و

ن ىذا النوع من   البحوث:الجوانب التي تُكوِّ
 :بحوث تنظيم المبيعاتأ. 

تفيد البحوث السابقة في التعرف عمى إحتمالات وفرص نجاح تسويق السمعة 
 ومعرفة فرص وعوامل رضاء المستيمك، بعد ذلك يتعين القيام بأبحاث أخرى الغرض

عمى  منيا التوصل إلى أحسن الوسائل في إستغلال تمك الفرص. وتشتمل ىذه البحوث
تحميل المبيعات  ة الأنشطة البيعية لمشركة، ويتم ذلك من خلالفحص دقيق و شامل لكاف

الأبحاث تتم في المجالات  والمناطق البيعية وأداء رجال البيع في ىذه المناطق، فيذه
 :لأتيةا

 :. أبحاث تحميل المبيعات1
يمكن  و تيدف إلى قياس مدى كفاءة و فاعمية أرقام المبيعات المحققة، ومعظميا

تحميل سجلات المبيعات التي يجب تنظيميا وتجميعيا وتصنيفيا  الوصول إليو من
وتبويبيا لكي تكون صالحة ليذا التحميل، ويتم ىذا التصنيف والتبويب والتحميل لأرقام 

مستوى كل منطقة جغرافية،  المبيعات عمى مستوى كل صنف و نوع وشكل أو عمى
العملاء وعمى مستوى رجال  أنواع وعمى مستوى أنواع الوسطاء الموزعين، وعمى مستوى

 .البيع أو فروع البيع
وتتضمن أيضا بحوث تحميل المبيعات الدراسات الخاصة بفحص وتحميل تكمفة 
ومصروفات البيع والعائد من المعاملات المختمفة مع العملاء، تجار التجزئة والجممة 

 .قة جغرافيةكل منط والموزعين والوسطاء، وكذلك فحص وتحميل تكمفة البيع والعائد في
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إجمالي  كما تشمل بحوث تحميل المبيعات تمك البحوث الخاصة بالتنبؤ بالمبيعات بشكل
ينبغي . مختمفة وعمى مستويات زمنية بيعيوثم تفصيمي لكل مجموعة سمعية ولكل منطقة 

السوقية ونسب  أن توجو البحوث نحو مقارنة مبيعات الشركة بمبيعات الصناعة وحصتيا
تحميل المبيعات حسب المناطق  لمنافذ المختمفة، وبالإضافة إلى ذلك يفيدالمبيعات في ا

الضعف والقصور في أي منيا وتقصي  البيعية أو العملاء، أو السمع في معرفة مواطن
 .السمع مبيعات الأسباب التي أدت إلى الإنخفاض أو زيادة

  

 :. أبحاث تنظيم المبيعات و رجال البيع2
المشروع  المبيعات في القيام بأعبائيا ساعد ذلك عمى نجاح كمما زادت كفاية إدارة

تحديد مناطق  و عمى تحقيق رضاء المستيمك، فالقيام بيذا النوع من البحوث يفيد في
واصفاتيا التي يجب توفيرىا  البيع وحجم المتجر أو الفرع في كل منطقة والقوة البيعية و

لمنطقة وقوتيا الإستيعابية من كل ا في كل منطقة، وذلك عمى أساس دراسة إمكانيات
الوصول إلييا من تحميل بحوث السوق  سمعة من المبيعات المحتممة التي يمكن
مبيعات كبيرة فييا يجب تجزئتيا بين عدد من  والمستيمكين. فالمناطق التي يحتمل وجود

التي يحتمل وجود مبيعات صغيرة فييا إلى بعضيا  رجال البيع، كما يجب ضم المناطق
منطقة أصغر من كفايتو الإنتاجية. كذلك عن طريق  حيث لا نعطي أحد رجال البيعب

كل منطقة يمكن الرقابة عمى رجال البيع ومدى إنتاجيتيم،  دراسة المبيعات المحتممة من
 عمولاتيم.سميمة لمكافأتيم و  كما يمكن وضع خطة

 :بحوث مسالك التوزيع ب.
 تمكنو من إختيار الطريق المناسب إن كل منتج في حاجة إلى القيام بدراسات

 الذي تسمكو سمعتو حتى تصل إلى مشترييا بإختلافيم، فيناك الطريق المباشر من

تجار  المنتج إلى المشتري مباشرة، و ىناك الطريق غير المباشر عن طريق البيع إلى
 يتم توزيع التجزئة ثم إلى المشتري أو عن طريق البيع إلى تاجر الجممة أولا، و قد
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إختيار البدائل  السمعة من المنتج عن طريق الوسطاء الوظيفيين كوكلاء البيع، أي
 .الأخرى المتاحة لتصريف السمعة و قدرة كل بديل مقارنة بالبدائل

 و من أبحاث مسالك التوزيع أيضا تمك التي تيدف إلى قياس كفاية وكلاء البيع

ىؤلاء  ى إجراء تعديل في توزيعفي المناطق المختمفة، و عما إذا كانت ىناك حاجة إل
وكلاء البيع أو  الوكلاء أو إحلال غيرىم محميم أو حاجة بعض المناطق لعدد أكبر من

 .المناطق وجود ضرورة لقيام المنتج بفتح منافذ بيع خاصة في بعض
 و تمتد ىذه البحوث لتشمل ما يجري داخل متاجر التجزئة لإختبار مدى جاذبية

 ف و تأثيرىا عمى المستيمك، حيث تمثل طريقة العرض بعداعرض السمعة عمى الأرف

 .ىاما في التأثير عمى المستيمك و خاصة في حالة السمع الميسرة
   :بحوث الإعلان ج.

إلخ، … تنوع وسائل الإتصال المتاحة من تمفزيون و إذاعة و صحف و مجلات 
المناسبة أمر  علانيةأو الوسائل الإ را يجعل من عممية إختيار الوسيمةالإنترنت مؤخ و

إختيار الوقت المناسب  ويستمزم ذلك الدراسة و البحث بالإضافة إلى كيفية ،صعبا
 .المناسب في الوسائل المقروئة للإعلان في الوسائل المرئية أو المسموعة و المكان

 بحوث الإعلان تتصل بغيرىا من البحوث التي سبق ذكرىا، فمكي تقوم كما أن

 و، أينئس سميم فإنو يجب عمى المنتج أن يعرف من ىم عملابالإعلان عمى أسا

 من السمعة، و عدد مرات الشراء، و يمكن الكمية التي يستيمكوىايقطنون، كم عددىم، 

تفيد ىذه  ، وت عن طريق دراسات السمعة و السوقالحصول عمى ىذه المعموما
أي وسائل الإعلان  والمعمومات في معرفة أي الأسواق تركز فييا الحملات الإعلانية، 

  .تفي بالغرض المطموب
 أنواع بحوث التسويق

 :نواع البحوث التسويقية وفقا لمتقسيمات الأكثر شيوعايتناول الجزء التالي عرض لأ
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 حسة انهذف ينهاأولا: تقسيى تحىث انتسىيك 

يمكن تقسيم البحوث من حيث اليدف منيا إلى بحوث إستطلاعية ) إستكشافية( 
 .احيةو بحوث إستنت

 :الإستكشافية البحوث الإستطلاعية.1 
إن البحث الإستطلاعي أو الإستكشافي ىو مرحمة أولى يجب تجاوزىا قبل 

في نوع آخر من البحوث، إذ يساىم ىذا البحث في زيادة الألفة بين الباحث  الخوض
 :وميدان البحث، و من أىم الأىداف الرئيسية ليذا النوع

 شكمةتحديد و توضيح و تشخيص الم -
 تكوين الفرضيات -

الباحث لطبيعة و أبعاد المشكمة التسويقية التي  وعادة ما تنتيي ىذه البحوث بفيم
الإستطلاعية  فيدف الدراسة ،العمل عمى مواجيتيا بطريقة أفضل يواجييا مما يُمكنو من

المعينة حتى يتمكن  إذا، التوصل إلى الفروض أو الإحتمالات الأكثر إتصالا بالمشكمة
 .يز الجيود حولياترك

 :الاستنتاجيةلبحوث .ا2 
 بعد الإنتياء من البحث الإستطلاعي أو الإستكشافي الذي يسمح بتحديد المشكمة

القيام ببحث ييدف إلى دراسة جميع  وتكوين الفرضيات، فإن ميمة الباحث حينئذ
، ىذه الفروض لإثبات صحتيا أو صحة بعضيا المتغيرات الأساسية في المشكمة ودراسة
والآراء حول ىذه المشكمة وفروضيا بشكل منظم  و ذلك بتجميع البيانات و المعمومات

النيائية منيا لمتوصل إلى الحمول البديمة والتوصيات التي  النتائج واستخلاصوتحميميا 
 .ويتم ذلك عن طريق ما يسمى بالبحوث الإستنتاجية المشكمة وأسبابيا، تفيد في معالجة

 لى بحوث وصفية أو بحوث تجريبية:إة تنقسم والبحوث الاستنتاجي
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 أولا انثحىث انىطفيح

يمكن لمبحوث الوصفية أن تتم بطريقتين أو عن طريق شكمين رئيسيين ىما و 
 :و ىذا ما سنتناولو فيما يأتي ،دراسة الحالات و الطريقة الإحصائية طريقة
 :طريقة دراسة الحالات أ.

 عدد محدود من المفردات و دراستياتعتمد دراسة الحالات عمى التركيز عمى 

بالمشكمة  بشكل معمق و شامل، و التركيز عمى عدد كبير من المتغيرات ذات الإرتباط
و تفيد ىذه الطريقة في معالجة المشاكل التي تتميز بوجود عوامل  .موضع الدراسة

يفضل  داخمة فييا و يكون المطموب ىو دراسة ىذه العوامل المترابطة، و التي لا مختمفة
علاقتيا  دراسة كل عامل منيا عمى حده فقط، بل من الأفضل دراستيا معا و دراسة

الحمول شاممة و  ببعضيا البعض ثم علاقتيا بموضوع البحث، حتى تكون التوصيات و
 .متكاممة

 :يزايا و عيىب طشيقح دساسح انحالاخ

 المزايا .1

 ل المؤثرة أو التعمق و الشمول و الترابط و دراسة كل النواحي و العوام
 .ذات العلاقة كوحدة واحدة متكاممة لدى الحالة الخاضعة لمدراسة

  شموليا و إكتمال عناصر الموقف 

 المتوصل إلييا دقة النتائج و التوصيات و 

 الاطمئنان و الثقة إلى البيانات و النتائج 

 العيوب .2

   صعوبة تعميم بعض النتائج المتحصل عمييا 

  كافية لدى الباحث، سواء عند البحث تحتاج إلى جيد وخبرة وقدرة
جراء المقابلات المتعمقة أو عند تحميل ىذه  ولمبيانات والمعمومات وا 
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البيانات ذات الجوانب و العناصر و العلاقات المتعددة و المتداخمة، و 
 .  بينيا الارتباطاتالعلاقات و  إيجاد

 كمي  صعوبة استخلاص النتائج في شكل. 

 :الطريقة الإحصائيةب. 
 تختمف طريقة دراسة الحالات عن الطريقة الإحصائية في أن الأولى تقوم بدراسة

الإحصائية  كاممة و مركزة و متعمقة عمى عدد قميل من الحالات، بينما تتناول الطريقة
 .دراسة عوامل معينة أو متغيرات في عدد كبير من الحالات

 لات و ظواىر، ليذافدراسة الحالة ىي دراسة لموقف كامل بكل ما فيو من تفصي

الأعداد  تتطمب الطريقة الإحصائية إستخدام وسائل و صف و تحميل المشاىدات ذات
و التباين و غيرىا  الكبيرة، مثل إستخدام المتوسطات و النسب المئوية و مقاييس التشتت

 .من الوسائل الإحصائية، و ليذا سميت بيذا الإسم
 ة عدد قميل نسبيا من العوامل أوفالطريقة الإحصائية إذا، تعتمد عمى دراس

كما  الفروض و لكن في عدد كبير من الحالات أو المفردات بعكس الطريقة السابقة،
لا ييمو أن  يظير الإختلاف بين الطريقتين أيضا في أن الباحث في الطريقة الإحصائية

تم بغيرىا، فيو لا يي يظير خصائص و بيانات كل مفردة وصفاتيا الفريدة و مقارنتيا
  .بحالة فريدة بل ييمو رأي المجموع

 

 :يزايا و عيىب انطشيقح الإحظائيح

 المزايا. 1
 العينة نسبيا، فتكون ممثمة لممجتمع حجما ونوعا . 

  يمكن تعميم النتائج لكبر عدد مفردات  . 

 كمي يسيل وضع النتائج في شكل . 
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  التأثر التيعدم تأثر نتائج البحث بشخصية الباحث و حكمو الذاتي بنفس درجة 

 تحدث في دراسة الحالات، و يعني ذلك أنو إذا قام باحثان عمى درجة واحدة من

سيتوصلان  الخبرة و الكفاءة بدراسة نفس البيانات المتجمعة من العينة، فإنيما
النسب  إلى نفس المقاييس الإحصائية، مثل نفس المتوسط الحسابي و نفس

سيتوصل  باحث لو درس نفس الحالات المئوية، أما في دراسة الحالات فإن كل
كبير عمى  إلى نتائج مخالفة لما وصل إليو الآخر، لأن النتائج تتوقف إلى حد

 لمحالة الحكم الذاتي لمقائم بالبحث و عمى تحميمو لمجوانب المختمفة

 العيوب. 2
 أو معظميا المسببة جميعيا عدم دراسة المتغيرات . 

 ختار منو العينة أو جمع يس جتمع الذيالم احتمال تحيز الباحث في إختيار
 . تفسيرىا البيانات من الميدان أو تحميل البيانات أو

 بين ظاىرة معينة و العوامل المسببة  قد يصعب إثبات العلاقات التي تشمل سببا
 . . ليا

  
 

  :نثحىث انتجشيثيححانيا ا

 بطريقتييا  ةستنتاجية نوعان، أوليما البحوث الوصفيلاسبق أن ذكرنا أن البحوث ا
إجراء ما يسمى "  السابقتين، و ثانييما البحوث التجريبية. و تقوم ىذه البحوث عمى

التجربة العممية وسيمة  بالتجربة العممية" في المجالات التسويقية المختمفة، أي أن
 .البحث في البحوث التجريبية الحصول عمى البيانات والمعمومات، أو ىي وسيمة

  الفروض، اختبارريبية من أكثر البحوث تميزا لمتحقق من أو تعتبر البحوث التج
تستخدم في  العلاقات السببية بين المتغيرات محل الدراسة ، فيذه البحوث اكتشافأو 

 .حالة إختبار صحة فرض من الفروض، أي صحة العلاقة بين سبب و نتيجة

http://agri-science-reference.blogspot.com/


85 

 

 :أساسين و مما سبق يمكن القول أن الطريقة التجريبية في البحث تعتمد عمى
 .أن يكون ىناك فرض معين يراد إثبات صحتو و أثره عمى متغير أو متغيرات أخرى. 1

المتغيرات أو عمى  إمكان تثبيت العوامل الأخرى التي قد يكون ليا تأثير عمى ىذه . 2
 .وحده -المراد قياسو  -الفرض  الأقل معرفة آثارىا لإستبعادىا من النتيجة، و يبقى أثر

 بالبحث التجريبي في عدد كبير من المجالات التسويقية عانةالاستويمكن 

 .إلخ… الخاصة بالتسعير و الإعلان و التغميف و تقديم منتجات جديدة، 
 :حسب مصادر جمع البياناتكما يمكن تقسيم بحوث التسويق 

، وىي البحوث المكتبية في ىذا الايطار يمكن أن نجد نوعين من البحوث
 ىذا ما سيتم عرضو فيما يمي:، و والبحوث الميدانية

 انثحىث انًكتثيحأولا: 

 تعتمد البحوث المكتبية أساسا عمى جمع البيانات الثانوية التي تتميز بكونيا

في سجلات  موجودة من قبل القيام بالبحوث، و تكون سواء متواجدة داخل المؤسسة
يمكن أن تكون كما ، المؤسسة، و كذلك في تقارير و دراسات سابقة قامت بيا المؤسسة

تتعمق بمختمف الأفراد المتواجدين  مثل التي متواجدة خارج المؤسسةالمعمومات الثانوية 
كالمستيمكين، المنافسين، المؤسسات المختصة في البحوث و أجيزة  في محيط المؤسسة

، في شكل بيانات و معمومات منشورة و إحصائيات و دراسات و تقارير  رسمية .. إلخ
 ، بالإضافة إلى الكتب و المراجع العممية و غيرىا مما يمكن أن يتعمقسابقة و بحوث

 .بشكل مباشر أو غير مباشر بنشاط الشركة و بالظاىرة أو المشكمة موضوع البحث
تييئتيا  فالبحوث المكتبية تعتمد عمى البيانات الثانوية، و التي عن طريق تجميعيا و

تحميميا، يمكن التوصل إلى نتائج معينة تفيد بالشكل الذي يمكِّن من الاستفادة منيا ثم 
 .المشكمة أو الظاىرة موضوع البحث في إتخاذ قرارات رشيدة حول
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 حانثحىث انًيذانيحانيا: 

تعتمد  بينما تعتمد البحوث المكتبية عمى البيانات الثانوية، فإن البحوث الميدانية
من الميدان أي  لأول مرة أساس عمى البيانات الأولية، تمك البيانات التي يتم جمعيا

حل مشكمة قيد التحري،  تجمع من مصادرىا الأولية، وتجمع ىذه البيانات لممساىمة في
و يتم ، الثانوية من حل المشكمة و تكون ضرورية في حالة عدم تمكن التحميل لمبيانات

 .جمعيا في داخل المؤسسة أو خارجيا
 

 طشق جًع انثياناخ

 
بإمكاننا  الأربعة، فإنو ام المعمومات التسويقيةمن خلال عرضنا لمكونات نظ

وىي البيانات الثانوية والبيانات  معرفة نوعية البيانات التي يقوم ىذا النظام بجمعيا
 الأولية، وىذا ما سيتم عرضو فيما يمي:

 :انثياناخ انخانىيحأولا: 
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في  يقيةمن البيانات التي يعتمد عميو نظام المعمومات التسو  الأول وىي النوع 
جمعت وتم الحصول عمييا  التي وىي تمك، نشأةالمشاكل التسويقية التي تعترض الم حل

المنشأة مثل البيانات الخاصة بحجم المبيعات أو  بشكل مسبق من جيات مختمفة داخل
نشأة كالبيانات الخاصة بالمنافسين مثل أو خارج الم التكاليف والإيرادات......إلخ،

 ،من المؤسسات المختصة أو التقارير الرسمية والبحوث السابقةالمعمومات المنشورة 
ويتطمب جمع مثل ىذه البيانات وقت وتكاليف أقل بالنسبة لمنوع الثاني، وتستخدم في 

   البحوث التسويقية المكتبية.

 :حانيا: انثياناخ الأونيح

ا وىي النوع الثاني من البيانات التي يعتمد عميو النظام  وىي التي تجمعي 
، وتستغرق وقت وتكاليف خصيصا لمشكمة محددة أو ظاىرة معينة لأول مرةالمنشأة 

 أعمى من النوع الأول، ومثل ىذه البيانات يتم جمعيا إما من خلال:

  وىي طريقة يتم فييا ملاحظة السموك الحالي ونتائج ملاحظة ومشاىدة السموك
وتعتمد ىذه  ت،المقابلاالسموك السابق، ولا يتم فييا توجيو الأسئمة أو إجراء 

اللازمة،  محصول عمى البياناتلالطريقة عمى المشاىدة الفعمية لمظواىر 
الطريقة في أنيا  كملاحظة الإقبال عمى شراء نوع معين من السمع، وتمتاز ىذه

 .موضوعية وتستبعد المؤثرات الذاتية و التحيزات الشخصية

  مجتمع  منعينة ل توجيو أسئمةتعتمد ىذه الطريقة عمى الاستبيان والاستقصاء و
، وذلك عن طريق استبيان بالبريد، المقابلات البحث، و تدوين إجاباتيم

المنزلية، مقابلات شخصية في أماكن التسوق، مقابلات تميفزيونية، استبيان 
  عمى شبكة المعمومات الدولية ) الانترنت( وتتضمن طريقة الاستبيان:

بيانات المطموبة، وتحديد شكل تصميم الاستبيان، وذلك بتحديد ال .1
 الأسئمة واختيار أسئمة بسيطة سيمة الفيم، واستخدام أسئمة لمتأكيد

 تحديد طرق القياس للأسئمة:  .2
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 )...........ترتيبي ) الأول 

 )اسمي ) ممتاز ..........ضعيف 

  ( 5...........1مسطرة) 

  ( 111%.........25نسب)% 

 تحديد حجم العينة  .3

 ت الإحصائيةإجراء بعض التحميلا .4

 في جمع البيانات الثانوية استخدام المواقع الالكترونية

 
كما يتضح ان اىم مصدر من مصادر البيانات الثانوية ىو شبكة المعمومات 

تحتوي شبكة المعمومات الالكترونية عمى العديد من المواقع التي يمكن الدولية، حيث 
 سيتم ذكرىا فيما يمي: المواقع ، وأىم ىذهاستخداميا في جمع البيانات الثانوية

      www.fao.org :موقع منظمة الأغذية والزراعة "الفاو" .1
حتوي عمى قاعدة بيانات خاصة بالإنتاج والاستيلاك والصادرات والواردات وي 

 جميع دول العالم.والأسعار لجميع السمع الزراعية والثروة الحيوانية والإنتاج السمكي في 

http://www.fao.org/
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ويشير  الصورة السابقة توضح الصفحة الرئيسية لموقع منظمة الاغذية و الزراعة
السيم الى الرابط الذي يجب الضغط عميو )احصاء( لمدخول و التعرف عمى 

 البيانات المتاحة.

 
يوضح السيم في الصورة السابقة مكان الدخول الى قاعدة البيانات ) الاحصاءات 

 (الزراعية
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 –الصورة السابقة توضح نوعية البيانات المتاحة )المربع بالمون الازرق( من انتاج 
 المتاحة.الموارد  –الاسعار  –الامن الغذائي  –موازين الاغذية  -تجارة

  www.capmas.gov.eg :موقع الجهاز المركزي لمتعبئة العامة والإحصاء .2
وأسعار  الإنتاج والاستيلاكو  بالمساحات المزروعة وي عمى بيانات خاصةيحت

والصادرات والواردات لجميع السمع في جميورية مصر الإنتاج وأسعار الجممة والتجزئة، 
كالناتج القومي وعدد السكان وعدد سكان العربية، وكذلك أىم المؤشرات الاقتصادية 

يع العمري لمسكان وغيرىا من البيانات الخاصة الريف والحضر والإناث والذكور، والتوز 
 بالبيئة والسكان.

 
الصورة السابقة توضح الصفحة الرئيسية لمجياز المركزي لمتعبئة العامة 
والاحصاء وعند الضغط عمى الرابط عربي تظير جميع البيانات و المعمومات المتاحة 

 كما يتبين ذلك في الصورة التالية

http://www.capmas.gov.eg/
http://agri-science-reference.blogspot.com/
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التجارة الداخمية و الخارجية، البيئة، الغذاء والزراعة،  ح وجود بيانات عنضيت
 المخزون السمعي، الاعمال و الصناعة.

 
 

  www.un.org   موقع الأمم المتحدة: .3

ويحتوي عمى بيانات خاصة بالمؤشرات الاقتصادية والتجارة الخارجية لجميع دول 
 العالم. 

 

لسابقة الى الصفحة الرئيسية لموقع الامم المتحدة وتشير الدائرة الى تشير الصورة ا
 رابط قواعد البيانات وعند الضغط عمييا يمكن الوصول الى جميع البيانات المتاحة

http://www.un.org/


92 

 

 
ذلك التركيب المكون من  عمى أنونظام المعمومات التسويقية يمكن تعريف 

ق وتخزين كافة البيانات و المعمومات المصممة لتسييل تدف الإجراءات والأدواتو الأفراد، 
من مختمف المصادر وتحميميا وصياغتيا بشكل ذا معنى وفائدة لمتخذ القرار في 

مجموعة من الاجراءات و  كما انو يمكن تعريفو عمى انو .دورية المشروع و بصفة
وعرض البيانات التي تساىم في اتخاذ  ،تحميلو  ،الطرق المنظمة والمخطط ليا لجمع

 ارات التسويقيةالقر 
بالأىمية،  تزويد الإدارة بمعمومات تتصفالى  نظام المعمومات التسويقيةييدف 

 .ليقينأو عدم ا الحداثة، الدقة، لممساعدة في إتخاذ القرار لتقميل درجة المخاطرة
المدير من  يُمكّنُ وىو نظام معمومات إلكتروني مرن تفاعمي  الذكاء التسويقي

ويمثل الذكاء التسويقي القيمة بيانات لاتخاذ القرار السميم، الحصول عمى ومعالجة ال
المضافة الناتجة عن عرض البيانات بشكل تفاعمي ومرن وموجو للاكتشاف و يمكن 

 الوصول اليو.
ىذه الأخيرة تعتبر  يختمف عن بحوث التسويق، إذ أن  نظام المعمومات التسويقية

معينة، أي بخصوص مشكمة  ارات تسويقيةالمساعدة في إتخاذ قر و  أسموب لجمع البيانات
نظام لتوفير بيانات بصفة مستمرة لممساعدة  فيو معينة، أما نظام المعمومات التسويقية

 بصفة عامة في إتخاذ القرارات التسويقية
يكون قادرا عمى توليد التقارير الأولية يجب أن الفعال  نظام المعمومات التسويقية
تحقيق التكامل بين البيانات الجديدة ، العمل التسويقيوالدراسات المختمفة عن نظم 

النماذج  باستخدامتحميل البيانات ، معينة لمظواىر المختمفة اتجاىاتلتحديد  السابقةو 
مساعدة المديرين في الإجابة عن ث، تقدم واقع فعمي لمظواىر محل البحالرياضية والتي 

 .طة التسويقيةعن الأنش الأسئمة المختمفة التي تدور في أذىانيم
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أنو عبارة عن تطبيق في  يمكن تمخيص أىم خصائص نظام المعمومات التسويقية
ل تحديد، وجمع، وتحميل، وتخزين البيانات ثم لمفيوم النظم في مجال المعمومات من أج

ىذه ويعالجيا فيو يتوقع و يمنع المشاكل  ،أنو معني بالمستقبل، استرجاعيا مستقبلا
، أنو يتسم بالإستمرارية، ىو وقائي و علاجي في آن واحدوثيا في حالة حد المشاكل

 بيانات أكثر بتكمفة أقل ومن ثمالنظام المعموماتي المصمم جيدا يستطيع أن يوفر 
تسساىم بشكل فعال  يستطيع المديرون الحصول عمى تقارير دورية منظمة و تفصيمية

 في اتخاذ القرارات.
جميع البيانات ت في معمومات التسويقيةالوظائف الأساسية لـنظام ال تتحدد

تبويب وتصنيف البيانات المتجمعة طبقا  ،مواردىاو  المنشأةالتسويقية المتعمقة 
، إتجاىات الأنشطة واستنتاجتحميل البيانات لاستخلاص العلاقات بينيا ، للإحتياجات

 .ياترتيبو حفظ البيانات و المعمومات 
حيث يمكن أن تقدم قدرا  ات التسويقيةجزء من نظام المعموم ىيبحوث التسويق 

في تحديد مشكمة معينة تتطمب  كبيرا من المعمومات التسويقية، و تبدأ ىذه البحوث
التسويق تجميع البيانات وتحميميا  و الدراسة و التحميل ثم يحاول رجال بحوث البحث

رار شكل تقرير يتم عمى أساسو إتخاذ الق النتائج، و تقدم للإدراة في واستخلاص
 .المناسب

يتمخص دور البحوث التسويقية في دور وصفي: من خلال جمع وعرض 
البيانات الواقعية، دور تشخيصي: من خلال شرح البيانات وتفصيميا، دور تنبؤي: من 

 .خلال محاولة تقدير النتائج والتنبؤ بالأوضاع المستقبمية
وىي البيانات يانات يعتمد عمى نوعين اساسيين من الب نظام المعمومات التسويقية

جمعت و تم الحصول عمييا  التي تمك البيانات الثانوية ىي .الثانوية والبيانات الأولية
المنشأة مثل البيانات الخاصة بحجم المبيعات أو  بشكل مسبق من جيات مختمفة داخل

نشأة كالبيانات الخاصة بالمنافسين مثل أو خارج الم التكاليف والإيرادات......إلخ،
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. اما عمومات المنشورة من المؤسسات المختصة أو التقارير الرسمية والبحوث السابقةالم
خصيصا لمشكمة محددة أو ظاىرة  لأول مرةىي التي تجمعيا المنشأة البيانات الاولية 

 .، وتستغرق وقت وتكاليف أعمى من النوع الأولمعينة
تحتوي الثانوية حيث  شبكة المعمومات الدولية الانترنت من اىم مصادر البيانات

شبكة المعمومات الالكترونية عمى العديد من المواقع التي يمكن استخداميا في جمع 
مثل موقع منظمة الاغذية و الزراعة، موقع الجياز المركزي لمتعبئة  البيانات الثانوية

 العامة و الاحصاء، موقع الامم المتحدة.
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 . ويقية موضحا اىم مميزاتوعرف نظم المعمومات التس -1

اشــرح بالتفصــيل الوظــائف التــي يقــوم بيــا نظــم المعمومــات التســويقية موضــحا اســباب  -2
 . احتياج اي مؤسسة انتاجية لنظم المعمومات التسويقية

 اكمل العبارات الاتية: -3
 أنو .......................، او  عمى أنونظم المعمومات التسويقية  يمكن تعريف)أ( 

وعرض البيانات  ،تحميلو  ،من الاجراءات والطرق المنظمة والمخطط ليا لجمع مجموعة
 .التي تساىم في اتخاذ القرارات التسويقية

البحوث نو.................. بينما تعرف أعمى الذكاء التسويقي )ب( يمكن تعريف 
 نيا.........................أالتسويقية عمى التسويقية 
صائص نظم المعمومات التسويقية من .......... تتكون خ)ج( 

..............،................،..............، 
 مام العبارات الصحيحة و علامة خطأ امام العبارات الخاطئةأضع علامة صح  -4
وسيمة لإمداد رجل التسويق بالمعمومات التسويقية  ىو ظام المعمومات التسويقيةن( 1)

 .بسيولة ن تكون في الشكل المناسب و الذي يمكن فيموو أ بصورة منتظمة
حيث يمكن أن تقدم قدرا  بحوث التسويق عمى أنيا نظام المعمومات التسويقيةينظر ل( 2)

 .كبيرا من المعمومات التسويقية
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 المنتج 

 السعر 

 الترويج 

 التوزيع 

 الوضع التنافسي 

 المتعاممين 

 العممية 

 الدليل المادي 

 
 
 
 

 
 
 
 التسىٌقى زيٌ استراتٍجٍاث الم

Marketing Mix Strategies 

 

 

  التعرف عمى والإلمام بعناصر المزيج التسويقي 

  تطبيق الوضع التنافسي و السياسات التوزيعية 

 مناسبة تصميم خطة ترويجية 

 العممية و المتعاممين تحديد 

 في نهاٌت دزاست الىحدة ٌكىن الطالب قادزا على:
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لية التسويقى بأنو عبارة عن تركيبة نوعية وكمية وزمنية للآ المزيجيمكن تعريف 
حقيق أىدافيا التسويقية فى لتالشركة  المزرعة او تى يمكن أن تستخدمياالتسويقية ال

 .طار الاختيار والمزج بين الاستراتيجياتإ

وىذا المزيج  ،ىو إطار يساعد عمى بناء وتشكيل طريق ومنيج كل سوقأو 
 والتي تعرض عمى المستيمك ،مجموعة من المتغيرات التي يمكن التحكم فييا عبارة عن

 .المسوق يعتمد عمييا تيأعمدة التسويق ال أىم ويعتبر ىذا المزيج، عميو وتؤثر

ولكن بعد التصنيف والتحديد اتفق  التسويقي، المزيجعنصر ليذا  66عن  يزيد ما وىناك
ىو يتكون من ثمانية  8Ps بالـ وىو ما يعرف معينغالبية أساتذة التسويق عمى مزيج 

 وىي كالتالي:عناصر اساسية 

 Product  إٌّتح خٍدٍستشاتا أولاً:

  pricing شٍسؼتاٌ خاستشاتٍدٍ ثانٍاً:

 Place  اٌّىبْ خاستشاتٍدٍ ثالثاً:

  Promotion اٌتشٌٚح خاستشاتٍدٍ زابعاً:

 positioningاستشاتٍدٍخ اٌٛضغ اٌتٕبفسً    خامسا:

 Processاستشاتٍدٍخ اٌؼٍٍّخ     سادسا:

 People  استشاتٍدٍخ اٌّتؼبٍٍِٓ   سابعا:

  Physical Evidenceاستشاتٍدٍخ اٌذًٌٍ اٌّبدي      :ثامنا
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تعمقة مخيرة لأما الثلبثة اأ و،ولى بالمنتج نفسلأا الخمس تالاستراتيجيا وتتعمق
 وقد ،مكانية اتخاذ قرار الشراء مستقبمياإثناء بيعو مما يزيد من أبالخدمات المقدمة لممنتج 

عناصر  باقي نع رلسعا ميزتذا فإى، خرأ نع استراتيجية‬ ‬ميزتدارة إذا لإا تخطئ
عادة تخطيط المنتج عمى سبيل إفقد تفقد مميزات كبيرة جدا مثل ، المزيج التسويقي 

كثر أو استخدام وسائل ترويجية مناسبة و أفضل عن المنافسين أالمثال و تقديم نوعية 
ى زيادة و اختيار موزعين عمى درجة عالية من الكفاءة و الانتشار مما يساعد عمأكفاءة 

 المبيعات دون المجوء الى السياسات السعرية و تخفيض الاسعار.
ساسي و المزيج التسويقي ويمكن تقسيم المزيج التسويقي الى المزيج التسويقي الأ

ساسية التي يجب ساسي من الجيود التسويقية الألأو يتكون المزيج التسويقي ا ،الفرعي
 و ماأالمكان  ،السعر ،ساسي وىي )المنتجأو الشركة القيام بيا بشكل أعمى المزرعة 

الترويج والوضع التنافسي( بينما يتكون المزيج التسويقي  ،يطمق عميو استراتيجية التوزيع
 المتعاممين و الدليل المادي. ،خيرة وىي العمميةالأ الثلبثة عناصرالالفرعي من 

 

 ٚفٍّب ًٌٍ ػشض تفصًٍٍ ٌٙزٖ الاستشاتدٍبد 

 ٌّٕتَحا أٚلاً:استشاتٍدٍخ

 إضافة إلى ه،وفوائد ووخواص ،ووظائفو بجودة المنتج ه الاستراتيجيةىذ وتعني
كما سيتضح  بعد البيع وكذلك مستوى خدمة ما، نات التي يقدميااتغميفو والضم طريقة 

، ويعرف المنتج التسويقيعد المنتج أول عناصر المزيج يو . فيما بعد و بالتفصيل
(Productبأنو أي شيء يقدم ل ) مسوق؛ بغرض الاقتناء أو الاستخدام مثل: السيارة، أو

أو الإقامة في غرفة فندقية، ويأخذ  ،و زراعيأي منتج غذائي أو أ ، الحاسب الآلي
، أو والأجيزة الآلاتالغذاء أو المنتج عدة أشكال، فقد يكون سمعة مادية ممموسة مثل: 
 سويقية لمشركات، وىكذا فإن يكون خدمة غير ممموسة مثل: تقديم استشارة إدارية أو ت
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 يمي:وي عمى ما طمصطمح المنْتَج ين

 وىى المنتجات الممموسة التي ليا خصائص مادية محددة. السـمــع: .6

 منفعة مباشرة لممستيمك. وىى المنتجات غير الممموسة التي تحقق الخدمات: .2

ن أوائل يعتقد الكثير من مديري التسويق أن تخطيط المنتج يعتبر م تخطٍط إٌّتح.
المسائل الواجب أخذىا في الحسبان عند وضع الخطة التسويقية، ونعني بتخطيط المنتج 
أن يكون صحيحًا سميمًا من الناحية السوقية، كما ىو صحيح وسميم من الناحية 
الإنتاجية، أي ينبغي أن يكون قادرًا عمى إشباع حاجات المستيمك وتحقيق رغباتو، ولا 

ة تخطيطًا سميمًا تساعد في احتلبل مركز تنافسي قوي، وحتى شك أن المنتجات المخطط
يكون التخطيط لممنتج تخطيطًا فعالًا، لابد من أن نأخذ عدة خصائص في الحسبان 

 ومنيا: 
 :مثل الخصائص المميزة لمسمعة أو الخدمة، والأداء الجيد،  الاختلافات الفيزيائية

تغميف الحافظ لممنْتَج، والجاذب وطول العمر الافتراضي، والتصميم المتقن، وال
 لممستيمك.

 :مثل الحصول عميو من المحلبت مباشرة، أو  سيولة الحصول عمى المنْتَج
 الطمب عن طريق الياتف، أو البريد، أو الفاكس، أو الإنترنت.

 مثل التوصيل، والتركيب، والتدريب، والاستشارة،  لاختلافات في الخدمة:ا
 والصيانة والإصلبح.

 مثل أن يكون السعر عاليًا جدًا، أو عاليًا، أو متوسطًا،  لاختلافات في السعر:ا
 منخفضًا، أو منخفضًا جدًا. أو

 ىو كل ما يمكن عرضو في السوق ليرضى حاجة أو رغبو (Product) المنتج و
 يمكن توضيحيا فيما يمي: الرغبةو حاجو الفرق بين  لدى مستيمك معين، وىناك
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المستيمك ويكون شئ ضروري لا يستطيع  يحتاجوما  كل (needs) فالحاجة
 .الغذاءمثلب لا يستطيع الاستغناء عن شراء  ،الاستغناء عنو
‬ كل ما يرغب المستيمك أن يشتريو وليس ضروري فقط  (wants) الرغبةأما
يقتنى السيارة لحاجتو لممواصلبت والبعض يقتنى  البعضنوع السيارة  مثلب ،ليرضى ذاتو

 .تو ويرغب باقتناء أغمى سيارةلحاج السيارة
التي من الممكن ان تميزه فيما يسمى  العديد من الخصائص المنتج من ويتكون

ىذه  وعموما سوف يتم شرحيا بالتفصيل في الجزء التالي بتمييز المنتج، ىذه الخصائص
ٌّٚىٓ الخصائص تزيد من القدرة التسويقية لممنتج و تؤدي الى زيادة الطمب عميو 

 :ًٌٍزٖ اٌخصبئص فٍّب تٍخٍص ٘

الصفات التي تمكن المنتج من أداء مجموعة من ىي  : Featuresصفبد إٌّتح  -1
قد تجدىا الحجم والمون والفعالية والتصميم والخامة وقد تكون ساعات العمل إذا ، وظيفتو

كيف سيشبع المنتج احتياجات المستيمك  ، وىذه الصفات ىي التي تحددنت خدمةاك
وفيما يخص المنتجات الزراعية و الغذائية فان الحجم المناسب لاحتياجات .بصورة جيدة

 و جودة المنتج تعتبر من اىم الصفات التسويقية لممنتج. السوق و التصميم الجيد لمعبوة 
في السنوات الاخيرة انتشر مصطمح جديد عمى درجة عالية من الاىمية فيما 

ويعني  Convenience foodلبئم لا وىو مصطمح الغذاء المأيخص صفات المنتج 
ىذا المصطمح بيع منتج غذائي متوافق مع احتياجات المستيمك مثل منتجات الخضر 

 للؤسرةالمجمدة و الوجبات سابقة التجييز التي تساعد المرأة العاممة في تجييز الوجبات 
منتجات قل. ىذا الغذاء الملبئم ساىم بشكل كبير في زيادة القدرة التسويقية لمأفي وقت 
 الغذائية.
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ىي التي تجيب عمى سؤال المستيمك، ماذا سأستفيد من : Benefits فٛائذ إٌّتح -2 

 ؟ىذا المنتج
 ،ورغباتو مستيمكالمنافع التي تمبي احتياجات ال تقديممن أجل  فالمنتج يتواجد

 تستطيع أن تنافس بشكل أكثر فعالية عندما تصمم وتروج لمنتج ترتبط صفاتووالمنشأة 
 بشكل أفضل. مستيمكبمنافع تمبي احتياجات ال

لطبيعة المنتج  وملبئمة يمة لممنتج بتعبئتو فى عبوة آمنةتضيف ق  :اٌتؼجئخ ٚاٌتغٍٍف  -3
 .للبستخدام وسيمة

 .ع المنتج من عمي الرفلمعبوات تقوم ببي جذاب تصميم فااستيدمن الميم جدا 
بير في تسويق المنتجات الغذائية فالشكل التالي يوضح خاصية جديدة انتشرت بشكل ك

في زيادة الطمب  في السنوات الاخيرة وىي العبوات سيمة الفتح التي ساىمت بشكل كبير
 . عمى المنتجات الزراعية و الغذائية

يمكن ايضا ملبحظة انو يمكن تسويق المنتجات الغذائية و الزراعية بشكل كمي 
و بعد تعبئة المنتج في عبوات مميزة أيزة و تعبئة ممأ)تباع بالوزن بدون علبمة تجارية 

ترفع من سعره و تضيف مميزات كبيرة لممستيمك كما يتضح في الصور التالية الخاصة 
 بالمبن 
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تضيف قيمة لممنتج من خلبل التواصل مع المستيمك  :اٌٍّصمبد اٌتٛضٍحٍخ  -4

الاستخدام، كذلك كل البيانات  تحذيراتو  واستخدامطريقة  ،بإيضاح محتويات المنتج
الاخيرة سواء في السوق  الآونةصبحت ىامة جدا في أىذه الممصقات  ة،المتعمقة بالمنشأ

المستيمك بالعديد تمد ىذه الممصقات حيث  ،سواق العالميةلأو بالطبع في اأالمصري 
ت اليامة المكونات.... الخ من البيانا ،تاريخ الصلبحية ،من المعمومات مثل بمد المنشأ

ن يكون المستيمك عمى عمم بيا خاصة فيما يخص المنتجات الغذائية أالتي يجب 
 والزراعية.
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مختمفا عن المنتجات المنافسة و  ذا ىوية مميزةمنتج الجعل ت :اٌؼلاِخ اٌتدبسٌخ  -5
 المياهالعلبمة التجارية لكبرى شركات  ذلك لاومث والرموز، التصميم، باستخدام الكممات

 .مع المستيمكطويلب علبمة تستمر ازية، وىذه الالغ
ويكمن الغرض من العلبمة التجارية في أنيا وسيمة يعتمد عمييا في تسويق 

الزراعية و الغذائية و بعضيا  المنتجات بينيوجد اختلبفات حقيقية لا المنتج، وبما أنو 
 دون غيره.الحاسم للئقبال عمى منتج  ءالشيفإن العلبمة التجارية تعتبر  البعض

وبناءا عمى ما سبق فإن إنشاء علبمة تجارية يعتبر أداة ىامة في التسويق فيي تساعد 
، كما أنيا تساعد المستيمكوبين  بين المسوق لممنتج الغذائي و الزراعيعمى الاتصال 

 عمى طرح منتجات أخرى في السوق.
 

 
 
المستيمك بسمعة  بحيث يرتبط في ذىن ،يتكون من جممة أو اسم : شؼبس إٌّتح -6

ن أن ىذا الشعار لابد أوىنا يجب القول  -الجودة شعارنا و الصحة ىدفنا-مثال ،معينة
  .كثر منو شعارأنو يقوم بوصف المنتج أي أكثر منو ابتكاري أيكون وصفي 

 الخدماتإضافة بعض وذلك عن طريق : )ِتغٍشاد إٌّتح( الإضبفٍخاٌخذِبد  -7
 .ي علبقة المستيمك بالمنتجن تحسن وتقو ألممنتج يمكنيا 
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 ػِّٛب ٌّىٓ اٌمٛي اْ إٌّتح ٌّىٓ تسٌٛمٗ فً ثلاثخ اشىبي ِختٍفخ ً٘:

وىنا يتم بيع المنتج كما ىو بدون اي اضافة  Core Productإٌّتح اٌخبَ     -6
لخدمات تسويقية وىذه الشكل يكون ىام جدا لنوعية محددة من المستيمكين يكون 

 اتخاذ قرار الشراء لممنتج. السعر عامل اساسي جدا في

 

 
 core product منتج خام  

ضافة بعض الخدمات التسويقية إوىنا يتم  tangible productِٕتح ٍِّٛط   -2
 علبمة تجارية و علبمة الجودة. ،الفرز و التدريج ،لممنتج مثل التعبئة

 

 
 tangible productمنتج ممموس  
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خرى من الخدمات التسويقية عمى المنتج أوعة ضافة مجمإ دو يتم ذلك بع ِٕتح وًٍ -3
 ،جل من خلبل البطاقات الائتمانالشراء بالأ ،الضمان ،مثل: خدمات ما بعد الشراء

مثال ذلك تعطي شركات السيارات العملبقة مميزات إضافية لعملبئيا في صورة خدمات 
عدد ة معينة أو والمتمثمة في صورة صيانة مجانية لمسيارة بعد فترة زمنيما بعد البيع 

يقوم السوبرماركت باستبدال المنتجات الغذائية في خلبل ثلبثة  كذلك ،كيمومترات معينة
 يام من شراءىا.أ

 لماذا التمٍٍزي؟هى: هنا  السؤال الري ٌنبغً طسحه
 يحقق التمييز العديد من المزايا لكل من المنتج والمستيمك.

 ثبٌٕسجخ ٌٍّستٍٙه.     .1

 السمع المعروضة. يسيل من التعرف عمى -
 يزيد من حرية المستيمك في الاختيار بين المنتجات المختمفة. -

 أِب ثبٌٕسجخ ٌٍّٕتح فئْ اٌتٍٍّض.    .2

 يحقق الاستقلبلية لمنتجات الشركة. -
 يزيد من فاعمية الترويج عن المنتجات.  -
 يضيف التمييز مزيدًا من الشيرة لممنتج، والولاء للؤسماء التجارية. -

 

 تجش٘ٓ ٌه ػٍى أٍّ٘خ إٌدبد ٍِضح تٕبفسٍخ لأي سٍؼخ أٚ خذِخ.ٌتبٌٍخ ا الأِثٍخ

  ٚدخبج ثٍشدPerdue Chicken. 

قرر فرانك بيردو قبل بضع سنوات أن يفرخ الدجاج بطريقة يضمن بيا ليونتو، 
فجاءت الحممة الدعائية لتعمم المستيمكين بتمك الميزة التنافسية اليامة، وىي ليونة 

% في الشاطئ الغربي 33دجاج بيردو من السوق تصل إلى  الدجاج، واليوم حصة
 % عن الدجاج بدون العلبمة التجارية.63لأمريكا، ويبيع بفرق سعر يبمغ 

   اٌىٌِٛٛجً ا ُّٓ  .Colombian Coffeeٌجُ

، أو تاجر تجزئة الإعلبن عن بُنٍّ جيد، يعمن أنو استعمل البن  متى أراد منْتِج لمبُنِّ
في وقت من الأوقات من أجود أنواع  يالكولومبت حبات البن ، وربما كانيالكولومب
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البن، ولكن البن من البرازيل والأرجنتين وأماكن أخرى ربما يكون بنفس الجودة، ورغم 
لا يزال أجود أنواع البن في  يالكولومبذلك لا تزال الفكرة موجودة بمساعدة الدعاية بأن 

 الكولومبي، وجعمت لو مكانة فوق منافسيو. العالم، وىكذا نجحت الدعاية في تمييز البن

ا. 
ً
منتج مميز أن يضع فائدة العميل في  عمىينبغي عمى المنتج، لكي يحصل وأخير

المقام الأول، ويسعى في تقديم أفضل الخدمات، وتطوير أكثر التصميمات ملبءمة، وأن 
علبمة تجارية يحرص عمى تمتع المنْتَج بسمات فنية عالية الجودة، وأن يكون لممنْتَج 

مميزة، ولا يغفل أىمية التعبئة بشكل يحفظ المنْتَج، ويجذب المستيمك، وأخيرًا الاىتمام 
 بخدمة ما بعد البيع، من خلبل توفير خدمة عملبء متميزة، وصيانة مستمرة.

 إٌّتحتطٌٛش 

 ضعيفيجب أن لا  في المنتج.ف وجية نظر المستيمك اشمن اليام جدا اكت

تحدث إليو يأن  وفحسب بل يجب عمي يحتاجستنتج ما ين المستيمك و مكا المسوق نفسو
يساعد المسوق بدرجة أبحاث تسويقية لمعرفة ما يحتاجو المنتج لمتطوير فيذا  يجريأو 

جديدة عن المنتج تمكنو من تعديل المنتج و تطويره بشكل في معرفو أشياء  كبيرة جدا
ويمكن أن يتم ذلك من خلال ، المنتج دائم و بالتالي يزيد من المبيعات و الطمب عمى

 ما يمي:
 فيوذلك من خلبل استبيان سريع  ،عن اقتراحات تطوير المنتج سؤال المستيمك .6

أماكن توزيع المنتج مثال: بعض الشركات تقوم بسؤال المستيمك عن المنتج في الأسواق 
 .اسواق الجممة المختمفةأو  أو كارفور 6ىايبر الكبيرة مثل 

من خلبل رقم ىاتف أو بريد إليكتروني أو صندوق  لممستيمك الشكوى ةحاتإ. 2
مع الاعتراف الدائم ، عقمية متفتحة ومتقبمة للبنتقاد وذ المسوق كونيويجب أن شكاوى، 

 لبن تكسب عميأفضل لأمن اف  بالقاعدة التسويقية الشييرة " العميل دائما عمى حق"
 لبن تخسر عميأمن  قارب وأصحابودائرة معارفو أي من يحيطون بو من أىل وأ

 .بمعارفو
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3‬ مثال ذلك الأطعام  ،يماتفي منتج قاموا ببعض التغيراتىل  ،ِشالجخ إٌّبفسٍٓ.
لبعض المنتجات الغذائية كالزبادي بالفواكو والمقرمشات بالتوابل والنكيات الجديدة 

 وىكذا.

 : إٌّتحِٛاصفبد ٚفٛائذ  اٌتؼشف ػٍى أٍّ٘خ

فى حالة البيع عن طريق ، أو المنشورات الإعلبنية والمطبوعات تساعد عمى طباعة .6
الذي يعرض عمى المستيمك جميع ىذه الصفات والفوائد ليقنعو  مندوب المبيعات

 بالمنتج.
2‬ منيا  المسوقيحدد التي سوف  المزيج التسويقي يساعد عمى معرفو استراتيجيات.

 .الأسعار والترويج

 تٍدٍخ إٌّتحاٌؼٛاًِ اٌتً تؤثش ػٍى استشا 

تقديم منتج لأول مرة في السوق سوف يجعمك الأول عمى ف Introducing اٌتمذٌُ
، مثال ويصبح التفرد ميزة لمنتجك نك الأولأ العميلفي ذىن  منافسيك وسوف يتمركز

شحن بالكيرباء وبالطاقة سيارة ت قامت بتصميم ات السياراتشرك أحدعمى ذلك لنتخيل 
 تشحن بالطاقة الشمسيةسيارات تطرح في ىذا المجال ول شركة الشمسية بالتالي تكون أ

 .فيرتبط اسم السيارة بالشركة التي أنتجتيا لأول مرة.
منتج جديد في السوق قد  لا من طرحبدImproving/Modifying  تطٌٛش إٌّتح

أو المستيمك بأنك  العميلانطباعا لدى  تفكر في تطوير منتجك، بالتالي سوف يترك
  .م لأرائيم لترضييمتسمع وتيت

تتصورىا ثم تتحمس  حيث يبدأ المنتج كفكرة اٌّشحٍخ اٌتً ػٍٍٙب إٌّتح فً دٚسح حٍبتٗ
يمي ذلك مرحمة توسع إذا نالت  .ليا ثم تطرح ىذا المنتج في السوق ) مرحمة التقديم (

، وسريعا ما تجد الفكرة استحسان العملبء وكان توقيت طرح المنتج في السوق مناسب
  نافسين الذين أغراىم نجاح الفكرة بتقميدىا وىنا نبدأ مرحمة جديدة.الم
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وتتمثل ىذه المرحمة في النضج والتي ينصرف فييا انتباىك عن العملبء وتركزه أكثر 
المنتج كالتركيز عمى قطاعات فرعية من  ةاستراتيجيعمى المنافسين وىنا لابد من تعديل 

 منتج.جديد ومتطور لم ءشيالعملبء أو إضافة 
 

، فإن عاجلب أو وأخيرا تأتي مرحمة التدىور حيث لا يوجد منتج خالد دائم الاقبال عميو
آجلب سيظير منتج جديد يقمل الإقبال عمى المنتج القديم، ولكن يمكنك انعاش وتجديد 

ضافة مميزات جديد أو إيجاد استخدامات جديدة لو.  منتجك من خلبل تطوير المنتج وا 
مف الفترة الزمنية لكل مرحمة من ىذه المراحل وفقا لطبيعة المنتج وفي كل الأحول تخت

 القائم عمى التسويق. وكفاءةوالعميل المستيدف وكذلك ميارة 
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 :(Pricing)شٍسؼتاٌثبٍٔب: استشاتٍدٍخ 

 

 
وتسعير المنتج الذي سوف تبيعو  ،التسويقي المزيجىو ثاني عنصر من  التسعير

والسعر ىو مقابل مادي لسمعة أو خدمة،  ،ةتجار أي في  تؤخذالقرارات التي  من أىم
المشترى المستيدف وفي  بمتناول يد يكون اضع سعر يأن  ى المسوقجب عموبالتالي ي

 ممنتجنسبة ربح تضمن ل إلى بالإضافةنفس الوقت يغطي السعر تكمفة الإنتاج 
نظر العميل فإذا لم  ، والمسوق الناجح ينظر إلى الأمور من وجيةالاستمرارية في السوق

 .يكن السعر المطموب مناسبا لمقيمة التي يحمميا المنتج، فمن يقبل عمى شرائو
الذي يؤدي  من مكونات المزيج التسويقي الثمانية والسعر ىو المكون الوحيد 

خرى لأالمزيج التسويقي السبعة ا عناصرن أفي حين  بشكل مباشر إلى خمق العائد
ن التسعير ىو العنصر الوحيد من عناصر المزيج أكما  ،لى زيادة التكمفةإتؤدي 

خرى التي تحتاج وقتا طويلب التسويقي الذي يمكن تغييره سريعا عكس باقي العناصر الأ
 .لمتغيير

في استراتيجيات  ىمية التسعير بشكل كبيرأدلت الدراسات التسويقية عمى  
% زيادة في 3.3الى  % زيادة في حجم المبيعات تؤدي6ن أحيث  المزيج التسويقي
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رباح وبالتالي % زيادة في الأ66.6% زيادة في السعر تؤدي الى 6ن أفي حين  رباحالأ
مرات عن زيادة المبيعات التي  4-3لى زيادة الارباح من إن الزيادة في السعر تؤدي إف

ن أولكن دائما بشرط  خرىلأن تتحقق من خلبل عناصر المزيج التسويقي اأمن الممكن 
 .لسعر الموضوع لممنتج يستطيع العميل تحممويكون ا

عمى بعض المصطمحات اليامة جدا  التعرفلدراسة تسعير المنتج من الضروري 
 ي:يم ويمكن ايجازىا فيما

 اٌتىٍفخ Cost :  و يطمق عمييا  سواء الثابتة لممصروفاتىي القيمة الإجمالية
 ،الضرائب ،ثل إيجار المكانم نتاجلإالتكاليف الثابتة وىي التكاليف الغير مرتبطة با

 مثل المواد نتاجوىي التكاليف المرتبطة بالإ المتغيرةالتكاليف و أ ،العمالة الثابتة....الخ
 :.....الخ وعموما فان  ،الصيانة ،العمالة المؤقتةالخام 

 
 التكاليف الكمية  =  التكاليف المتغيرة  +  التكاليف الثابتة

 
 اٌسؼش Price : وتتضمن التكمفة + نسبة ربح وعند بيع ىو قيمة المنتج 
  الأسضً السعر Price Floor :  ن أو المسوق أدنى سعر يستطيع المنتج أىو

و أن المنتج الزراعي أيبيع بو السمعة و ىو يعكس سعر التكمفة وىنا يمكن القول 
ع ي عوائد تعود عمى المنتج وىذا يرجأبدون  تكمفتوحيانا كثيرة بسعر أالغذائي يباع في 

الى قابمية السمع الزراعية لمتمف السريع خاصة المنتجات الحساسة مثل الخضر والفاكية 
لانخفاض عمر المنتج بسعر التكمفة  السمعةن يبيع أنو لابد أالطازجة فقد يجد المنتج 

نو يزيد من القدرة التفاوضية موما حساب السعر الارضي ىام جدا لأع ،نسبياعمى الرف 
 و المنتج.ألممسوق 

  اٌسمفً اٌسؼشPrice ceiling :  و أن يتحممو السوق أقصى سعر يمكن أىو
و العميل و يمكن التعرف أن يتحممو المستيمك أقصى سعر من الممكن أخرى أبعبارة 
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أسعار من خلبل دراسة  كذلكو  ،التسويقيةعمى ىذا السعر من خلبل الاستبيانات 
طمب عمى  عدم وجودؤدي الى عن السعر السقفي سوف ي وارتفاع السعرالمنافسين 

 سوف يكون صفرا.أي أن الطمب عمى السمعة المنتج 

 
 :فً ػٍٍّخ اٌتسؼٍش  تؤثشاٌؼٛاًِ اٌتً 

 يمكن تمخيص العوامل التي تؤثر في عممية التسعير عمى النحو التالي
 كانت التكاليف  حيث يتم تقدير جميع التكاليف سواء :إٌّتح أٚ اٌخذِخ تىٍفخ

 .الثابتة أو المتغيرة ثم إضافة ىامش ربح إلى ىذه التكاليف
 ويمثل العرض والطمب أحد الاعتبارات اليامة التي لابد من  :ٚاٌطٍت اٌؼشض

التسعير، فيناك علبقة عكسية بين السعر والطمب  ةاستراتيجيم بيا عند وضع الاىتما
انخفض المنتج وكمما ارتفع السعر  فكمما كان السعر منخفضا كمما زاد الطمب عمى

    
 

 

  السعر السقفً: السعر السقفً: ماهو أقصً سعر ٌمكن أن ٌتحمله السوق ماهو أقصً سعر ٌمكن أن ٌتحمله السوق 

  ((  منتجمنتجتكلفه التكلفه الا هى ا هى )م)م  لسعر الارضً: لسعر الارضً: اا

  مدي السعر المقبول مدي السعر المقبول 

? 

? 

? 

? 

? 

? 
? 

? 

? 

? 

? 

 السعر النهائً
 ماهً الصورة التً ترغب الشركة ان تكون علٌها؟ 

? 
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غير أن ذلك لا يحدث في جميع الأحوال نظرا لمعلبقة النفسية بين  ،الطمب عمى المنتج
السعر والجودة، فالسعر المرتفع من المفترض أن يعكس جودة أفضل، علبوة عمى ذلك 

رات وتتأثر بعض المنتجات بتغي ،الوضع الاجتماعي الذي يبرزه المنتج الباىظ الثمن
الأسعار بصورة كبيرة والبعض لا يتأثر وىذا ما يعرف بمرونة الطمب، فيتسم الطمب 
بالمرونة العالية عندما يكون لتغير بسيط في السعر تغير كبير في المبيعات، ويوصف 

عندما يكون لتغيير الأسعار تأثيرا طفيفا لمغاية عمى المبيعات، الطمب بانو غير مرن 
لية مثل السيارات سمع مرنة، أم السمع الضرورية مثل الغذاء فيى وعمى ذلك فالسمع الكما

وضع مخطط التسعير لابد أن يوضع في الحسبان طبيعة السوق  عندف ،سمع غير مرنة
ومدى توافر البدائل وحجم ومستويات الدخول وعناصر التكمفة  ودرجة مرونة الطمب

  .المنافسة
 في نفس الوقت مراقبة وضع سعر منخفض  حيث يمكن :إٌّبفسٍٓ أسؼبس(

بمعنى استقطاب اكبر عدد من  ،السوق من أكبر نسبةب للبستئثارالمنافسين( وذلك 
مفيدة لبناء معرفة عن المنتج أو بناء صورة عن  وىذه الطريقة ،والعملبءالمستيمكين 

حيث يمكن ربط ذلك بحجم  ،وفيما بعد يمكن رفع السعر المنتج بأنو ذو سعر منخفض
دون التأثير عمى جودة المنتج  التحدي الحقيقي ىو تخفيض تكمفة الإنتاجو  المبيعات،

 .بالتالي ترتفع نسبة الربح
 سعر عالي لممنتج الفريد، إذا كان  :ٌٍّضسػخ اٚ اٌّؤسسخاٌتٕبفسٍخ  اٌٍّّضاد

  .اعالي ايمكن لممنتج أن يضع سعر  العميلالمنتج فريد وىو ذو قيمة عالية وميمة لدى 
 ّث تعطي خلبل مواسم الشراء خصومات موسمية بحي :ٍخاٌؼٛاًِ اٌّٛس

، ومثال ذلك التخفيضات التي تحدث في نياية موسم الشتاء عمى الملببس ةالبطيئ
 و التخفيضات التي تحدث عمى الطماطم في اسواق الجممة في اخر اليومأ الشتوية،

  وتساعد ىذه الاستراتيجية عمى التخمص من الفائض والمخزون.
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 خصومات نقدية لمن يدفع  تعطى حيث :ئتّبٍٔخ ٚخصَٛ اٌّجٍؼبدالا اٌظشٚف
إعطاء خصومات ، كذلك يمكن نقدا وذلك لمتقميل من مشكمة الأقساط وصعوبة تجميعيا

 .كبيرة لشراء الكميات

 توافق سعر المنتج مع الظروف الاقتصادية المحيطة  كمما الالتصبدٌخ: اٌظشٚف
في الأزمات  ةكن تخفيض السعر بنسب صغير أفضل بالنسبة لممستيمك، فيمكمما كان 

جنية  9.99وقد تمجأ بعض الشركات لما يسمى بالسعر السيكولوجي مثل وضع سعر 
جنييات  9يتم ادراكو داخميا عمى انو  9.99لان السعر الاول  جنييات 63بدل من 
 . جنييات 63وليس 

 ج نظرا إلى رفع أسعار المنت قد تضطرفي كثير من الأحيان  :سفغ الأسؼبس
تحسين ، التواصل مع العملبء، عن طريق ذلك يكونيجب أن و مدخلبت الرتفاع تكمفة لا

 .التركيز عمي منافع وقيمة المنتج،امتصاص التكمفة، الكفاءة

 حيث يمكن توقع حجم مبيعات لممبيعاتتوقعات  ىناك ثلبث :تٛلغ اٌّجٍؼبد ،
را ) متفائل(، أو توقع حجم منخفض كثيرا ) متشائم(، أو توقع حجم مبيعات مرتفع كثي

 مبيعات قريب من الواقع ) واقعي(، وبالطبع يؤثر ذلك عمى قرار التسعير. 

 

 ؟ألً حسبسٍخ ٌسؼش إٌّتح ًٍاٌؼّ ِتى ٌصجح

  مقارنة البدائل المتاحة كان غير قادر عمىإذا. 
  لا يعرف أسعار البدائلإذا كان.  
 أىمية تميز المنتجات إذا لم يدرك.  
 صعوبة في التحول من سمعة الي أخري  يواذا كان لد 
 ن الجودة أو المكانة تبرر السعر لأ إذا كان مدركا 
 مقارنة بالدخل سبيانعمى المنتج قميل  كان ما ينفقو إذا. 
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 : اٌدٛدح-استشاتٍدٍخ اٌسؼش

بين السعر و الجودة. قد يختار المسوق استراتيجية  العلبقةالجدول التالي يوضح 
منتج ذو جودة منخفضة بسعر منخفض ومن اىم امثمة ىذه  التوفير وىي تقديم

الاستراتيجيات المنتجات الصينية و اسواق الخضر المحمية. ىناك ايضا استراتيجية 
مرتفع مع جودة مرتفعة( ومن الامثمة المتبعة  سعرىامة جدا و ىي استراتيجية المكافئة )

لية من المبيدات. وىكذا من ىنا الشركات الزراعية المقدمة لممنتجات العضوية الخا
 الاستراتيجيات التي تعكس السعر مع الجودة.

  
 

جودة 
 المنتج

 السعر

 منخفض متوسط عالي

 عالي
 استراتيجية عالية القيمة مكافئة استراتيجية

 مرتفعة استراتيجية 
 القيمة

مفرطة استراتيجية  متوسط
 سعيرالت

 قيمةاستراتيجية جيدة ال استراتيجية متوسطة القيمة

 انتيازيةاستراتيجية  منخفض
استراتيجية خاطئة 

 اقتصاديا
 التوفير استراتيجية

 
 سياسات التسعير و كيفية وضع السعر النيائي لممنتج 

 لوضع سعر نيائي لمنتج زراعي، يوجد اربعة مراحل ىي الموضحة بالشكل التالي:
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 :ىناك مجموعة من الاىداف يمكن ايجازىا فيما يمي اختٍبس اٌٙذف ِٓ اٌتسؼٍش: -6

ممدى القصير لمحفاظ عمى البقاء ل –سياسة البقاء ) سياسة تسعيرية منخفضة  -
 في السوق وعدم الخروج منو(

سياسة تعظيم الارباح ) وتيدف ىذه السياسة الى تعظيم الارباح وذلك من  -
ساسي جدا في ىذه أىام و  دورالجودة  لذلك تمعبخلبل الاسعار المرتفعة و 

 طبيعة المستيمك( كذلك السياسة التسعيرية و 
سياسة نمو المبيعات ) تعتمد ىذه السياسة عمى الاسعار المنخفضة والتي  -

ويمكن استخدام ىذه السياسة في  ،تؤدي بدورىا الى زيادة و نمو المبيعات
تغير في لمالسوق حساس جدا  ،نتاج منخفضةلإ: تكاليف االحالات الأتية

عمى  ، الاسعار المنخفضة تؤثر سمبياتكاليف التوزيع منخفضة، سعارالأ
 المنافسين(

 تمذٌش اٌتىبٌٍف   -2

تقدير التكاليف  بالتاليالخطوة الثانية ىي تقدير التكاليف الثابتة و المتغيرة لممنتج و 
 الاجمالية التي تساوي حاصل جمع التكاليف الثابتة و التكاليف المتغيرة.
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 ػشٚضُٙسؼبس إٌّبفسٍٓ ٚ تىبٌٍفُٙ ٚ أتحًٍٍ  -3

لابد من مراعاة  إذ ،قبل وضع السعر النيائي لممنتج أىم الخطواتىذه الخطوة تعد و 
ن عدم مراعاة لأ ،قدام عمى وضع سعر نيائي لممنتجلإقبل اأسعار المنافسين وعروضيم 

طمب عمى المنتج سعار المنافسين و عروضيم قد يؤدي و بشكل مباشر الى انخفاض الأ
 بشكل كبير.

 ٚضغ اٌسؼش إٌٙبئً -4

 Breakeven السعر النيائي من الضروري جدا حساب سعر التعادل  وعند وضع

price   و المسوقأالقدرة التفاوضية لممنتج  لأن ذلك يزيد.  
 حسبة سؼش اٌتؼبدي

 نيا:ألابد من تعريف نقطة التعادل و يمكن تعريفيا عمى قبل حساب نقطة التعادل 
وتعتبر  ئر،خسا أورباح أو الذى لا يتحقق عنده في عممية التشغيل نتاجى لإا يو تالمس 

 زملبال ىالأدن ىأداة تخطيطية مفيدة لأنيا توضح لممستثمر المستو  نقطة التعادل
حجم المبيعات المطموب ليصل  تحديدمستثمر وبالتالي يمكن لم ،ستمرار في المشروعللب

ومن خلبل تحديد نقطة التعادل فيمكنو تحديد سعر  ،ستيدفياالي نقطة الربح التي ي
ن يبيع بو أو المسوق أو المنتج أالتعادل و ىو السعر الادنى الذي يمكن لممستثمر 

 .التفاوضية قدرتوالمنتج الخاص بو مما يزيد من 
 

          حسبة سؼش ٚ وٍّخ اٌتؼبدي

 
 

    .     مفة الثابتةالتك              نتاج=لإ لحجم ا كمية التعادل

 التكمفة المتغيرة لموحدة  –السعر                             

 
 جنيو  2مثال: حساب كمية التعادل لمصنع لمزبادي تباع عمبة الزبادي فيو بسعر 
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 وحدة 33333 =  جنيو  25333    =   الإنتاجلحجم  كمية التعادل
2- 6.25 

 33333ن ىذا المصنع لابد ان يبيع أوضح ت القيمةالتفسير الاقتصادي ليذه و 
عمبة زبادي عمى الاقل حتى يغطي تكاليفو الاجمالية وبعد ىذه الكمية سوف يستطيع 

 ارباح اقتصادية. تحقيق
 

 يمكن حساب سعر التعادل من المعادلة الاتية حسبة سؼش اٌتؼبدي:
 
 لتكاليف الثابتة+ ا (الكمية المنتجة Xالتكاليف الانتاجية لموحدة المنتجة )   = 

 الكمية المنتجة                              
مثال لحساب سعر التعادل لمنتج البمح المصري المصدر الى اوروبا بواسطة شركة 

 تصديرية:
  (6.75 X 222.568  + ) جنيو لمكيمو 6.97=          53.333كيمو 

 كيمو 222.568           
ن يبيع كيمو البمح ب ألابد  صدرن ىذا المأيوضح التفسير الاقتصادي ليذا الرقم 

وىذا السعر ىو الحد الادنى الذي يستطيع  تكاليفوجنيو لمكيمو لتغطية جميع  6.97
 بيع سمعتو بو. صدرالم

خيرا و بعد تحديد سعر التعادل يتم تحديد السعر النيائي و عموما يوجد العديد أ
 mark-upريقة التسعير التراكمية بسطيا ىي طأ يمن الطرق لتحديد السعر النيائ

pricing ضافة الى التكاليف لإو يمكن تسميتيا بطريقة اأcost plus  وىي طريقة
 :تيلأسيمة يمكن حسابيا بالشكل ا

 جمالي تكمفة الوحدةإ  Xالطريقة التراكمية =  نسبة الربح المطموبة  
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جنيو  25وحدة المنتجة % و اجمالي تكمفة ال23مثال: اذا كانت نسبة الربح المطموبة 
 اذا:

 جنيو مصري X  25   =33  6.23السعر النيائي لممنتج  =  

 (Place) اٌّىبْ أٚ اٌتٛصٌغاستشاتٍدٍخ : ثبٌثب

يعني عنصر المكان توفير المنتج المناسب بالكمية المناسبة في المكان المناسب 
التى يصل ىي  يقيةتسو الالقنوات العميل، و  بخدمةبأقل تكمفة ممكنة مع عدم الاضرار 

وسياستيا ىي ، المنتج من خلبليا الى المستيمك فى الوقت المناسب و بالشكل المناسب
 .المستيدفة اختيار أفضل منافذ التوزيع القادرة عمى إيصال المنتج لمشريحة

 واستراتيجية المكان الناجحة تفي بالمتطمبات التالية:
 منتج.توفير المنتج الجيد، وذلك من خلبل تطوير ال 
 .الكمية المناسبة من المنتج في المكان المناسب لمعميل 
 .توصيل المنتج بأقل تكمفة ممكنة دون الاضرار بخدمة العميل 

 :ِسبٌه ٚلٕٛاد اٌتٛصٌغ

ما ىو البسيط )من المنتج الى المستيمك  منيا مسالك وقنوات التوزيع دتتعد
تاجر المحمي ومنو الى تاجر ىو شديد التعقيد )من المنتج الى ال مباشرة( و منيا ما

ويتوقف ذلك عمى طبيعة المنتج،  الجممة ومنو الى تاجر التجزئة و منو الى المستيمك(
ن ويعتبر كل فرد في القناة التسويقية عميلب يجب أن يقتنع بمزايا المنتج حتى يمكنو أ

 .قنع المستيمك النيائيي
 -كفاءة وىي من المنتج   في السنوات العشر الاخيرة انتشرت قناة تسويقية اكثر

انتشار السوبر ماركت الذي ادى بشكل كبير  بسببمستيمك( و ذلك  –سوبر ماركت 
يمكن مما يؤدي  الى زيادة الكفاءة التسويقية من خلبل جعل المسمك التسويقي اقل ما

 الى خفض اسعار المنتج النيائي.
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 ويمكن تمخيص المسالك التسويقية فيما يمي: 

 
 

 الاتصبي اٌّجبشش ثبٌّستٍٙه. 1 

تتلبءم مع صغار  ىذه الطريقةمستيمك و والمنتج البين وسيط ىنا لا يوجد و 
)مثال: منافذ البيع المباشر في المدرسة  المنتجين بصفو عامو وكبارىم في ظروف معينو

 .لممستيمك النيائي مباشرة( 

 الاتصبي ِٓ خلاي استخذاَ ٚسٍط ٚاحذ .2

 .مستيمك ثم او سوبر ماركت تجزئو كبير تاجرة أو وكيل بالعمولثم  منتج

 الاتصبي ِٓ خلاي استخذاَ ٚسٍطٍٓ. 3

خاصة في  وىى الأكثر شيوعا مستيمك ثم تجزئةتاجر  ثم تاجر جممة  ثم منتج
 .المنتجات الغذائية و الزراعية عموما

 الاتصبي ِٓ خلاي أوثش ِٓ ٚسٍطٍٓ. 4

تعتبر ىذه و ، مستيمك ثم تاجر تجزئة ثم تاجر نصف جممة ثم جممة اجرت ثم منتج
في مجال التسويق و  ،التي تنتج بكميات كبيرة لممنتجات الاكثر شيوعاالطريقة من الطرق 

 :منيا لمميزات عديدة يفضل استخدام الطرق القصيرة مثل الأولي والثانية وذلك
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 توفير تكمفة العمولات التي تحمل عمى تكمفة التسويق لموحدة المباعة. 

 .وصول المنتج إلى المشترىسرعة  

  خاصة في حالة المنتجات  تفادى المشاكل المترتبة عمى طول قناة التسوق
 الغذائية و الزراعية سريعة التمف

 ِستٌٛبد اٌٛسطبء 

 تاحة إكون فى ر كمما زاد عدد القنوات الوسيطة كمما زاد عدد الوسطاء المشا
 .لممستيمك النيائي المنتج

 عضاء القنوات الوسيطةأالي دعم مميز من  المنتجات الجديدة تحتاج.  
  من المستويات يضيف قيمة لممنتج بشكل ما من خلبل اتاحة المنتج ىكل مستو 

 . أفضل بصورة لممستيمك
  الذي  ىلى المستو إمن المستويات أن يحقق ربحا من البيع  ىيتوقع لكل مستو

 ن تظير في السعر النيائيأتكمفة لابد  ذلك شكلي وبالتالييميو أو من المستيمك النيائي 
 ولذلك من الضروري جدا ان تكون كل خدمة مضافة يحتاج الييا المستيمك المستيدف

 .و الا سوف يرتفع سعر المنتج دون تقديم خدمة يحتاجيا المستيمك 

 ٚظبئف اٌمٕبح اٌٛسٍطخ 

يجب أن تقوم القناة الوسيطة ببعض الوظائف المتنوعة من أجل تصنيف صحيح 
لمناسبين اوجعميا  في حجم  مناسب  ومتاح لممستيمكين  في الوقت والمكان  ،لممنتجات

 . جيدةة يوبممسة خدم
 التى  قيمةعمى ال أتومكافأي وسيط وكيف سيمكنك  بياحدد أي الوظائف سيقوم 

 -:ما يمى وتشتمل وظائف القيمة المضافة عمي، يضيفيا
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 عميل.توافق حجم وكمية المنتج ليتناسب مع احتياجات ال 
 .تقديم المعمومات حول المنتج والسوق لممستيمكين والوسطاء الآخرين 
  التواصل والتفاوض مع العملبء من أجل الحفاظ عمي العلبقات واستكمال عممية

 البيع.
 قبل بيعيا.  نقل وتخزين المنتجات 

 أُ٘ اٌمشاساد اٌتً ٌدت أْ ٌأخز٘ب اٌمبئُ ثبٌتسٌٛك 

  بة لجعل المنتج متاحا لمقطاع المستيدف؟عدد المراحل الوسيطة المطمو ما 
  ما عدد وشكل القنوات الوسيطة التي سنحتاجيا في كل مرحمة من المراحل؟ 
 ما ىي الوظائف التي سيقوم بيا كل وسيط أو قناة؟ 
 الوسيطة المطموبة لجعل المنتج متاحا لمقطاع المستيدف  ويتوقف عدد المراحل

 ذلك:   من المستيمكين عمى طبيعة المنتج مثال

 البيع المباشر 

 البيع من خلبل وسطاء 

 تغطية السوق  

 التوزيع المكثف 
 التوزيع الانتقائى  
 التوزيع الخاص/الحصرى 

 اتخبر لشاساد إٌمً 

المرتبطة بيما من نقطة البداية وحتى  والمعموماتوالخدمات  السمع كيف تنتقل
ي يمكن استخداميا مثل لت؟ ىناك العديد من الاستراتيجيات انقطة البيع أو الاستيلبك
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 كذلك الحاويات المبردة أم غير المبردة النقل البري أن البحري أو النيري أو الجوي،
ويتوقف ذلك عمى طبيعة المنتج وطبيعة القناة التسويقية التي يتم من خلبليا توصيل 

  مسافة النقل.المنتج لممستيمك و 

 ٕٚ٘بن أسئٍخ ٘بِخ ٌدت الاخبثخ ػٍٍٙب:

 من سيقوم بنقل وتخزين الأجزاء والمكونات والمنتج النيائي؟و  ىكيف ومت 
 ؟ةكيف وعن طريق  من ستدار البضاعة المخزون 
 طمبات سيتم تجميع وتحميل وتوزيع البيانات الخاصة ب ىمن ومتعن طريق و  كيف

 الفواتير والمدفوعات؟ و ،الشراء

يطمق عميو  و ماأحتى نياية الثمانينات كان ىناك انتشارا لتاجر التجزئة و 
Green grocery  سواق الجممة أوالذي كان يحصل عمى المنتج الغذائي من خلبل

 المركزية في المحافظة التي يتواجد بيا.
 

 
 green groceryتاجر التجزئة 
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 chainالسوبرماركت  ويطمق عمي ما الاخيرة انتشر ينالعشر  في السنوات

stores متحدة وبدأت في الانتشار في مصر في وبدأ انتشارىا من اوروبا و الولايات ال
 خاصة في عواصم المحافظات.  السنوات الخمسة الاخيرة بشكل كبير

 
 chain storesالسوبر ماركت 

الطمب الدوري عمى السمع  ةفكر  انتشار ىيىم خصائص السوبر ماركت أومن 
دار العام الزراعية و الغذائية التي تعني توافر المنتجات الغذائية و الزراعية عمى م

المحمي في فترات الانتاج  بالإنتاجبالرغم من موسميتيا وذلك يستدعي الاستعانة 
يتم فييا الانتاج و لكن تبقى السمعة موجودة و  والاستعانة بالواردات في الفترات التي لا

 متوافرة عمى الرف طوال العام .

 
 السوبر ماركت: الطمب الدوري عمى السمع الزراعية
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يرفبرا يناير  ديسمبر نوفمبر اكتوبر سبتمبر اغسطس يوليو يونيو مايو ابريل مارس 
   

 شيلي, جنوب افريقيا

  
  الهند

 
 اسرائٌل, مصر, الاردن

 

 

   اليونان, اسبانيا

دول المنشأ لمعرض الدوري لمحصول العنب في  الجدول السابق يوضح مثال:
بداية شير ديسمبر وحتي  من العنب من ااحتياجاتيوروبا عمى أصل ححيث ت،وروباأ

ثم تبدأ اليند في الدخول في السوق خلبل  ،فريقياأبريل من دول شيمي وجنوب إمنتصف 
إبريل خر أوروبي من لأواسرائيل الدخول الى السوق ا ،الاردن ، تبدأ مصرو  ،بريلإشير 

ن وروبي المحمي من خلبل اليونان و اسبانيا ويستمر منتاج الأوحتي يوليو ثم يبدأ الإ
 يوليو وحتى نوفمبر.

 
‬

‬

‬

‬

 
‬

 

 

 

 
‬
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 ِمذِخ فً تحًٍٍ سٍسٍخ اٌمٍّخ

سمسمة النشاطات التي  نياأعمى  (value chainٌّىٓ تؼشٌف سٍسٍخ اٌمٍّخ )
كل المنتجات  تمر عادةً ، و من تكمفتو عمىأب و يباععموتج قيمة المنتج زيادة تساىم في

الانتاج  تنتقل إلىالمستيمك ثم  احتياجاتعن من خلبل سمسة القيمة التي تبدأ بالبحث 
 . ثم تنتقل إلى العميلالتصنيع  ثم

 
 يغذائي ويلبحظ مايم لمنتجالقيمة  الصورة السابقة توضح سمسمة

نتاج إالمنتج دائما ما ينظر الى المستيمك النيائي لمتعرف عمى احتياجاتو و يقوم ب -6
نتاج حتى يتم لإا قبل لتسويق من افي التسويق الحديث لابد ف ،ما يحتاجو المستيمك فعلب

 .التعرف عمى احتياجات العملبء

القيمة تبدأ من دراسة احتياجات المستيمك ثم الانتاج ثم خدمة المنتج  سمسمةمراحل  -2
 تغميف،.....الخ( ثم تأتي مرحمة التخزين المبرد و ىو ما –تعبئة  –تدريج  –)فرز 
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ىامة جدا في منتجات الخضر وتعتبر ىذه الخطوة  pre coolingيطمق عميو ال 
ثم مرحمة النقل و قد يكون نقل  ،تزيد من عمر المنتج عمى الرف لأنيا، وذلك والفاكية

 مبرد او عادي عمى حسب طبيعة المنتج و قابميتو لمتمف ثم مرحمة العرض النيائي.

نشطة التسويقية عمى المنتج لأخلبل كل مرحمة من مراحل سمسمة القيمة تتم بعض ا -3
 العائد المتوقع لبيعو.يد من قيمتو وتزيد من تز 

ىناك العديد من الدراسات التي تبحث في سمسمة القيمة ىدفيا النيائي ىو تطوير  -4
رباح المتعاممين في سمسمة القيمة من ناحية و تقديم خدمات أالسمسمة بغرض تعظيم 

 لممنتج يرضى عنيا المستيمك النيائي

  fromمح " من المزرعة الى شوكة المستيمك" يطمق عمى سمسمة القيمة مصط -5
the farm to the fork  

 : promotionاٌتشٌٚح: استشاتٍدٍخ ساثؼب

ويعرف بأنو التنسيق  سويقيالمزيج الت عناصر من الرابعالترويج العنصر  يعتبر
 وفى تسييل بيع السمعة أو الخدمة أو في لممعموماتالبائع في إقامة منافذ  بين جيود

  .كرة معينوقبول ف
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يتضح من الرسم التخطيطي السابق فالترويج ىو الجسر الذي يربط بين  و
يساعد ويساىم عمى حل مشكمة جيل المستيمك بالمنتج وذلك  السمعة و المستيمك و

والسمعة والعلبمة التجارية والأسعار ووفرة  و المصنعأالمزرعة المعمومات عن  بتقديم
يقبل  حالة نفسيو معينو تجعمو لديو ويوفرو يغرى المستيمك نأ يا، كماواستخدامات السمعة

 .عمى المنتج
 عموما يمكن حصر اىداف الترويج في النقاط الاتية

 زيادة المبيعات 

 المنتج التشجيع عمى تجربة 

 بالمنتج خمق معرفة 

 المتاحة بالمنتج التعريف بالمزايا و الفوائد 

 منتج اخر( )التحول من استيلبك منتج الى تغير الاتجاىات 

حيث توضع الخطة  لو،سعر  ووضع منتجتجييز ال بعدويأتي دور الترويج 
النقاط  مراعاةتطمب ت الترويجية التي تجعل المستيمك يقبل عمى السمعة، وىذه الخطة

 :التالية
 وضع قائمة بالطرق المختمفة لمترويج التي سوف تستخدميا لمخطة. 

 ترويج لمسنة الواحدةوضع سعر تقريبا لمميزانية المستخدمة لم. 

يجب  واستراتيجيات الترويج فان أحسنفي وضع  المسوق فكريعندما  : اٌفؼبي اٌتشٌٚح
 :يمى ضع في الاعتبار مايأن 
وتتضمن دراسة الأشخاص المستيدفين ومن ىم المنافسين في السوق  :حبث تسٌٛمٍخالاث

ه الطريقة فكرة عن يذب المسوق منحيسوف  ،يستخدمونيا لجذب المستيمك والطرق التي
  .ءشيالمستيمك أىم  ما يعتقده
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المال والجيد والوقت في عدم استخدام  ممسوقوىذا سوف يوفر ل  :الا٘تّبَ ثبٌّستٍٙه
لترويج في مجمة خاصة ا الترويج. مثال عمى ذلك لن يفيد ما ليس مناسب من طرق

  .منتجات رجالية في حالة الاعلبن عنبالنساء 
تجذب  مبتكرة وغير مكررة في طرق الترويج بأفكار غريبة وجديدة سوقالم ابدع  :الإثذاع

  .المستيمك
 ٌٍّٕتدبد اٌضساػٍخ ٚ اٌغزائٍخ طشق اٌتشٌٚح

 الترويجية فيما يمي: أىم الطرقتتعدد طرق الترويج ولكن يمكن تمخيص 
  (Marketing Collaterals)ِٕشٛساد -1

المفيدة وفي نفس الوقت المختصرة من توفر جميع المعمومات  المسوق أكديت يجب أن
 فييا، وأىم ىذه المنشورات.عن المنتج 

 بروشورات 
 رسائل إخبارية  
 نشرات إعلبنية 
 ممصقات 

 

 

 المنشورات التسويقية
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 ٔشطخ تشٌٚدٍخالا -2

 مصانع الاغذيةمثال عمى ذلك رعاية بعض  ،الرعاية الرسمية لنشاط أو لحدث 
 .ت كرة القدمو شركات المشروبات الغازية لمبارياأ
 المشاركة في أنشطة اجتماعية.  
 ىام جدا خاصة في الترويج لممنتجات الغذائية في  الاشتراك في معارض(

 .الاسواق الاجنبية(
 تحمل اسم المصنع او المزرعة ىدايا مجانية مثل أقلبم أو ميدالية. 
 كوبونات وعينات مجانية. 
 بغرض التعريف بالمنتجات مسابقات فعمية. 

 في المؤتمرات المشاركة. 
  :ِطجٛػبد -3

 ِثً اٌشسبئً الإخجبسٌخ ٚاٌىتت ٚاٌدشائذ اٌتدبسٌخ

 

 

  :الإػلأبد -4

 الإعلبن في جريدة أو مجمة 
 مباشر الإيميل 
 إعلبنات خارجية مثل لوحات الإعلبن أو الإعلبنات عمى الحافلبت 
 إعلبن إذاعي أو تمفازي 
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فيما  الأفضلالوسائل الترويجية السابق الذكر ىي  من أيؤال ىام جدا وىو يبقى س
 ؟  يتعمق بترويج المنتجات الغذائية والزراعية

 عمى ىذا السؤال لابد من دراسة العديد من النقاط مثل: للإجابة
دراسة نوعية المستيمك المستيدف فنوعية المستيمك المستيدف تؤثر و بشكل كبير   -6

 ر الاداة الترويجية المناسبة.عمى اختيا
 تكاليف الحممة الترويجية  -2
 م كمالي(أنوعية المنتج )منتج ضروري  -3
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 مي:ي أو غذائي يجب الأخذ في الاعتبار ماعداد خطة ترويجية لمنتج زراعي إعند 
لى العميل فقط( إو الشركة أالترويج الفعال ليس اتصالا من جانب واحد )المزرعة  -6

 راء العملبء في المنتج.آيضا عمى أن عمل اتصالا بين الطرفين لمتعرف لكن لابد م
ن يوضح البرنامج الترويجي الفوائد التي سوف يحصل عمييا العميل من ألابد  -2

 .استيلبك المنتج وليس فقط خصائص المنتج
....الخ( ،بريد الكتروني ،اعلبنات ،اي من الوسائل الدعائية المستخدمة )ممصقات -3

ن تكون سيمة القراءة و الفيم و يستطيع العميل من وأن تجذب اىتمام العملبء أ لابد
 ن يحدد لماذا سيشتري المنتج.أخلبليا 

مثل لشركة زراعية ن تكون الممصقات ىي الوسيمة الدعائية الأأليس من الضروري  -4
يمكن  تكون المعمومات الموجودة بو ثابتة ولانو بعد طبع الممصق و غذائية وذلك لأأ

يسمى بالممف الترويجي  تغيرىا و من الافضل لممنتجات الزراعية و الغذائية عمل ما
وىذا الممف يحتوي عمى العديد من الصفحات التي توضح العديد من المعمومات عن 

ضافة صفحات ا  و الشركة و أنتاج ىذا الممف داخل المزرعة إو الشركة ويتم أالمزرعة 
   .جديدة في حالة الحاجة الى ذلك
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 : positioningخبِسب: استشاتٍدٍخ اٌٛضغ اٌتٕبفسً 

 

 
 ية أنكيف نوأعمى  كما يتضح في الصورة ببساطة يمكن تعريف الوضع التنافسي

ىو الوضع  كثر تحديدا ماأخرى أو بعبارة أ ،و مزرعة في السوقأتكون مميزا كشركة 
ستيدف مقارنة بالمنافسين وكيفية و المزرعة في السوق المأالتنافسي و التسويقي لمشركة 

 .)حجز مكان داخل السوق( يجاد وضع تنافسي جيد داخل السوقإ
و أو الشركة فيما تنتج أو عموما الوضع التنافسي الجيد يتكون عندما تتفرد المزرعة  

 المزرعة من خدمات متعمقة بالمنتج.و أفيما تقدم الشركة 
ويقية في السوق يتطمب وجود ميزة عموما فان اكتساب وضع تنافسي و مكانة تس

سئمة عند فيناك العديد من الأ ،كثر تميزا عن منتجات المنافسينأتنافسية لممنتج تجعمو 
و الشركة تحظى بمكانة تنافسية في السوق أن المزرعة أجابة عمييا تستطيع القول الإ

 ىذه الاسئمة يمكن حصرىا في التالي:
 ؟ ة عاليةىل تقدم منتجا بسعر منخفض و جود -6
 ؟ ىل المنتج بو مميزات غير متوافرة في المنتجات المنافسة في السوق -2
 ؟  ىل انت الرائد في انتاج ىذا المنتج في السوق -3
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الرسم التخطيطي التالي يوضح اىم الاستراتيجيات التي يمكن اتباعيا لاكتساب وضع 
 تنافسي و ميزة تنافسية في السوق:

 

 
فقد يتم اكتساب ميزة تنافسية في السوق وبالتالي وضع تنافسي  خصبئص إٌّتح: -6

 من بيع منتج ذو خصائص فريدة تجعمو مميزا عن المنافسين 
قد يتم اكتساب الميزة التنافسية من المزايا المقدمة مع المنتج )البيع  اٌّضاٌب اٌّمذِخ: -2

 التوصيل المجاني،.....الخ( ،بعد البيع خدمة ما ،بالأجل
سعار أقد تكون الميزة التنافسية ىي بيع منتج ذو جودة عالية ب خ إٌّتح:ستج -3

و ثانية و أولى أمنخفضة )المنتج الزراعي يقسم الى مجموعة من الرتب تتكون من فرزة 
حد الخدمات التسويقية التي أثالثة ويتم ذلك من خلبل القيام بعمميات الفرز و التدريج ك

 .تؤدي الى زيادة قيمة المنتج(
قد تكون الميزة التنافسية ىي التعامل مع طبقة معينة من  ٔٛػٍخ اٌّستٍٙىٍٓ: -4

 .....الخ( ،الاطفال ،الشباب  ،المستيمكين )الاغنياء
ويتم في ىذه الاستراتيجية خمق وضع تنافسي في السوق من  اٌجؼذ ػٓ إٌّبفسٍٓ: -5

ه الاستراتيجية في حالة ن تواجد المنافسين ويتم استخدام ىذاوزم مكانخلبل البعد عن 
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قل سعرا وىنا يتم التركيز عمى و الأأعمى جودة عدم القدرة عمى مواجية المنافسين الأ
يتواجد فييا المنافسون خلبل  و الاوقات التي لاأيتواجد فييا المنافسين  المناطق التي لا

 .العام
اجية المنافسين ويتم ذلك عندما تكون ىناك قدرة كبيرة عمى مو  ِٛاخٙخ إٌّبفسٍٓ: -6

 و الجودة.أمن الناحية السعرية 
و وقت أقد تكون الميزة التنافسية ىي بيع منتج في موسم معين  استخذاَ إٌّبسجبد: -7

 ......الخ(،الشواطئ حمويات  ،معين من العام ) فانوس رمضان 
 

 ناءلبو شركة اتباعيا أالاستراتيجيات السابقة الذكر توضح الطرق التي يمكن لمزرعة 
ساليب التالية توضح كيفية بناء ىذه الميزة ويتم المستيدف و الأ ميزة تنافسية في السوق

       يسمى بأساليب اليجوم التنافسي. ما ذلك من خلبل
 

 
 

قد يتم استخدام اسموب اليجوم الامامي عمى المدافع )المنافس( من خلبل اليجوم 
وقد يتم استخدام تج ) السعر و الجودة( التنافسي المتعمق بالخصائص الاساسية في المن

اختراق اسواق  –الانتشار  –الدعاية المكثفة  –اسموب اليجوم الجانبي )العروض 
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سبق و قد يكون ىجوم خمفي )عمل  جديدة( وقد يكون ىجوم شامل يشمل جميع ما
حد مكونات المنتج المنافس تتسبب في أن لأ الترويج دعاية سمبية عن المنافسين مثل

ن المنافس يقوم بتمويل جيات عدائية أو أمراض مستعصية أو أرار صحية كبيرة اض
ذا وصمك بريد الكتروني إساليب اليجوم الخمفي المتبعة فعمى سبيل المثال أ....الخ من 

عمى الايميل الخاص بك يوضح ان احد شركات المياه الغازية المعروفة تستخدم موادا 
 لا ىجوم خمفي من شركة منافسة(. ىو اقد تسبب امراضا مستعصية ما 

 –التوزيع  –السعر  –)المنتج  الاستشاتٍدٍبد اٌخّسخ اٌسبثمخ فً اٌّضٌح اٌتسٌٛمً
والتي ترتبط ساسية عناصر المزيج التسويقي الأ تمثلالترويج(  –الوضع التنافسي 

خرى أو كما سبق الذكر ىناك ثلبثة عناصر ارتباطا وثيقا بالسمعة التي سوف تباع 
فيما يسمى ثناء عممية الشراء أيست متعمقة بالسمعة ولكن متعمقة بالخدمات المتاحة ل

الدليل المادي(  –العممية  –المتعاممين )بالمزيج التسويقي الموسع ىذه العناصر ىي 
 المتعمقة بالخدمات.وفي الجزء التالي سوف يتم شرح العناصر الثلبثة 

 : peopleسبدسب: استشاتٍدٍخ اٌّتؼبٍٍِٓ 

 

 
 

تعتبر استراتيجية المتعاممين من الاستراتيجيات اليامة جدا في المزيج التسويقي 
و بالطبع  و المستيمكأبالعميل  ي فرد عمى اتصال مباشرأ ،والمقصود بالمتعاممين ىنا

ىذا الانطباع  ،ىذا الشخص سوف يترك انطباعا عمى المستيمك من خلبل طريقة تعاممو
ىمية أفي اتخاذ المستيمك لقرار الشراء مستقبميا ومن ىنا تأتي ثرا كبيرا أسوف يكون لو 
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نتاج منتج عمى درجة عالية من الجودة ويتم تحديد سعر مناسب لو إالمتعاممين فقد يتم 
وتقوم الشركة ببناء وضع تنافسي مناسب في السوق واتباع  ،وفقا لاحتياجات المستيمك

 لإتماممميد  شيءيجي جيد يصبح كل سياسة توزيعية مميزة ويتم تنفيذ برنامج ترو 
و مقدم خدمة و يعطي أحد المتعاممين مع المستيمك من بائع أعممية البيع ثم يأتي 

لى كسر كل الجيود التسويقية السابقة وبالتالي عدم رضا إن ذلك يؤدي إانطباعا سيئا ف
 عدم اتخاذ قرار الشراء مستقبلب. من ثمالعميل و 

و الشركة و العلبمة التجارية الخاصة بيا ارعة ن سمعة المز أسبق يتضح  مما
و المستيمكين وفي اتخاذىم لقرار أو الشركة مع العملبء أفي يد المتعاممين من المزرعة 

الشراء مستقبلب. ومن ىنا تأتي اىمية تدريب المتعاممين واكسابيم الميارات التسويقية 
لذلك لابد من تدريب المتعاممين الازمة التي تمكنيم من التعامل الاحترافي مع العملبء.

عمى ميارات الاتصال الفعال، العرض الجيد، حل المشكلبت وغيرىا من الميارات 
 :يمي الشخصية التي تجعل من عممية التسوق متعة حقيقية لمعميل ويجب مراعاة ما

يضا وضع الشخص المناسب منيم في أليس فقط تدريب المتعاممين ولكن  -6
 .كانياتيم و ميارتيم بما يتفق و راحة العميلمالمكان المناسب لإ

يستطيعوا التفريق بين المنتج المقدم ليم  ىناك العديد من العملبء الذين لا -2
 .و ىذا يوضح اىمية تدريب المتعاممين والاشخاص الذين يقوموا بتقديم ىذا المنتج

جدا بعد البيع المقدمة من شركة ما من النقاط اليامة  مستوى خدمات ما -3
قبال عميو ومن الممكن اكتساب ميزة لى زيادة الإإالتي تعطي قيمة مضافة لممنتج وتؤدي 

فكثير من المستيمكين  ،بعد البيع فقط تنافسية عن المنافسين باستخدام خدمات ما
 بعد البيع. خر بسبب خدمات ماأيفضموا منتج عن 
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ن ا  دائما عمى حق و  ن: العميلأساسية في عمل المتعاممين ىي لأالقاعدة ا -4

يكون عمى حق مما  ن لاأحيان ليس عمى حق فان معو كل الحق في كان في بعض الأ
ن العبارات إو المزرعة وكقاعدة تسويقية ىامة فأيدل عمى حق العميل الدائم لدى الشركة 

 ن البضاعة المباعة لاأالمنتشرة في محلبت التجزئة عمى مستوى الجميورية والمتعمقة ب
ن تنفيذ ىذه السياسة سوف يؤدي بالضرورة أتستبدل عبارة خاطئة تماما حيث  ترد ولا

 لى عدم رضا المستيمك ومن ثم عدم اتخاذه لقرار الشراء مستقبميا.إ
 

 :processسبثؼب: استشاتٍدٍخ اٌؼٍٍّخ 

 ىناك عدد منوعموما  ،الموسعة عناصر المزيج التسويقيحد أالعممية ىي 
لا إن العممية ماىي أيرى البعض  ،المزيج التسويقيداخل عممية الالتصورات لمفيوم 

و الشركة أاذا كان ىدف المزرعة  –، عمى سبيل المثال وسيمة لتحقيق ىدف تسويقي
ن عمى الشركة تنفيذ خطة تسويقية وىنا تعتبر ىذه الخطة إ% ف33تحقيق نصيب سوقي 
 .التسويقية ىي العممية
عدد من العمميات التي تتكامل  منن التسويق يتكون أخر وىو أىناك تصور 

عمى سبيل المثال التسويق عبر الياتف ، والتسويق  ،معا لخمق عممية التسويق الشاممة
 تصوروىناك  ،عمميات متكاممة تيدف الى زيادة المبيعات عبر الانترنت يمكن أن تكون

 .الاخرى لمسيطرة عمى عمميات المزيج التسويقيالعممية التسويقية  آخر ىو أن تستخدم
لى إن كل المفاىيم السابقة تعطي نفس المعنى وىو الوصول أنلبحظ مما سبق  

 لى رضا العميل.إساسي من العممية ىو الوصول اليدف الأ أن رضا العملبء حيث
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العملبء وجديرا  رضالى إساسي ألابد من تصميم عممية تسويقية تيدف بشكل 
سيمة عمى الاطلبق ولابد من قياس  ن الوصول الى رضا العميل عممية ليستأبالذكر 

خرى و يمكن قياس رضا العملبء بالعديد من الطرق البسيط ألى إرضا العملبء من فترة 
 تحميل المبيعات(. ،منيا و المعقد )الاستبيان

 خذ النقاط الاتية في الاعتبار:أعممية تسويقية مناسبة وفعالة لابد من  ولإجراء
و الشركة أبكيفية عمل المزرعة ليس من الميم تعريف العميل  -6

 مفيدةكل المعمومات السابقة تعتبر معمومات غير  ،والاستراتيجيات و النظم المتبعة
 لممستيمك.
فجعل العميل ينتظر يدل عمى ضعف  ،ولوية الدائمة تكون لمعميلالأ -2
عرف و لمتأو لمرد عمى شكوى ألا ينتظر سواء لمرد عمى استفسار أفالعميل لابد  ،العممية

ىذا الانتظار سوف يجعل العميل يتخذ قرارا بعدم  ،عمى معمومة ما تخص المنتج
 الشراء.

تمام ذلك إمر ىام جدا ولابد من أتيسير عممية وصول العميل الى الشركة  -3
و البريد الالكتروني وىنا لابد من الرد أبأبسط الطرق مثل الوصول عن طريق التميفون 

 .السريع عمى العملبء
نو في حالة قيام عميل ما بتقديم بشكوى فمعنى أل القاعدة التسويقية عمى تد -4

ن عدد كبير من أخرون لدييم شكوى ولكنيم لم يعربوا عن ذلك حيث آ 9ىناك ن أذلك 
وىنا  ،يفضل المواجية و يتخذ قرار عدم الشراء مباشرة بدلا من الشكوى العملبء لا

الشخص الغير راضي سوف يقوم بنقل  ن ىذاأيظير خطورة الاعلبم الشفيي ويعني 
 قاربو.أصدقائو و ألى زملبءه و إتجربتو الغير ناجحة 

فمثلب  ،البيئة المحيطة بعممية بيع المنتج ىامة جدا في اتخاذ قرار الشراء -5
جو مناسب وجود معمومات عن سعر المنتج تسيل من عممية الشراء وكذلك توافر 

 ء.)تيوية جيدة( تسيل من عممية الشرا
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 : physical evidenceثبِٕب: استشاتٍدٍخ اٌذًٌٍ اٌّبدي

المقصود بيذه الاستراتيجية ىو تقميل عممية لايقين المستيمك من ناحية المنتج و 
 . بشرائويقوم  تاحة الفرصة لممستيمك لرؤية و تجربة ماإمكانياتو عن طريق إ

قرار الشراء وىي  اتخاذىمية التجربة عمى أالدراسات و البحوث التسويقية توضح 
 خدمة ىامة جدا قد تعطي ميزة تنافسية لمشركة في مواجية المنافسين. 

نيا تستخدم أداة ترويجية ىامة جدا حيث أتعتبر استراتيجية الدليل المادي 
صدقاء لأقارب و الى الأإعلبم الشفيي ونقل ىذه التجربة لإوبدرجة كبيرة فيما يسمى با

 والمحيطين.
الزراعية و الغذائية في الوقت الحالي تقدم ىذا الدليل المادي  كثيرا من الشركات

لى زيادة المبيعات إن استخدام ىذه الاستراتيجية تؤدي أو تدل الدراسات التسويقية 
 نسبة جيدة جدا. وىي% 5-3.5بمقدار من 

ن كل مكون من مكونات المزيج التسويقي السابقة تعتبر أخيرة وىي أتبقى كممة 
ولابد من استخدام ىذه المكونات جميعا وعمل المزيج المناسب ا لمنجاح مفتاح ىام جد
 .ى نجاح العممية التسويقيةإلالذي يؤدي 
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 إضافة إلى ه،وفوائد ووخواص ،ووظائفو بجودة المنتج استشاتٍدٍخ إٌّتح تؼًٕ

 .بعد البيع وكذلك مستوى خدمة ما، نات التي يقدميااتغميفو والضم طريقة 
( بأنو أي Productويعرف المنتج ) ح أٚي ػٕبصش اٌّضٌح اٌتسٌٛمً،ؼذ إٌّتٌ

شيء يقدم لمسوق؛ بغرض الاقتناء أو الاستخدام ويأخذ المنتج عدة أشكال، فقد يكون 
، أو يكون خدمة غير والأجيزة الآلاتالسمع الغذائية أو سمعة مادية ممموسة مثل: 

 .مشركاتممموسة مثل: تقديم استشارة إدارية أو تسويقية ل
لابد من أن نأخذ عدة خصائص في  ،لاحتى ٌىْٛ اٌتخطٍط ٌٍّٕتح تخطٍطبً فؼب

 الحسبان ومنيا: 
 الفيزيائية: مثل الخصائص المميزة لمسمعة أو الخدمة،  الاختلبفات

والأداء الجيد، وطول العمر الافتراضي، والتصميم المتقن، والتغميف الحافظ 
 لممنْتَج، والجاذب لممستيمك.

 الحصول عمى المنْتَج: مثل الحصول عميو من المحلبت  يولةس
 مباشرة، أو الطمب عن طريق الياتف، أو البريد، أو الفاكس، أو الإنترنت.

 في الخدمة: مثل التوصيل، والتركيب، والتدريب،  الاختلبفات
 والاستشارة، والصيانة والإصلبح.

 جدًا، أو عاليًا، أو  في السعر: مثل أن يكون السعر عاليًا الاختلبفات
 منخفضًا، أو منخفضًا جدًا متوسطًا، أو

 شىبي ِختٍفخ ً٘:أٌّىٓ تسٌٛك إٌّتح  فً ثلاثخ 

 tangibleمنتج ممموس   -Core Product  2المنتج الخام     -2

product         3-  منتج كميtotal product 
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لذي سوف . وتسعير المنتج ااٌتسٌٛمً اٌّضٌح٘ٛ ثبًٔ ػٕصش ِٓ  اٌتسؼٍش
والسعر ىو مقابل مادي لسمعة أو  ،ةتجار أي في  تؤخذالقرارات التي  تبيعو من أىم

 خدمة.
 اٌؼٛاًِ اٌتً تؤئش فً ػٍٍّخ اٌتسؼٍش

 العرض والطمب -2          تكمفة المنتج أو الخدمة -6

  لممزرعة المميزات التنافسية  -4                أسعار المنافسين -3

  الظروف الائتمانية وخصوم المبيعات -6              سميةالعوامل المو  -5

  توقع المبيعات -9        رفع الأسعار -8الظروف الاقتصادية             -7
 ِشاحً ً٘ أسثغٌٛضغ سؼش ٔٙبئً ٌّٕتح صساػً، ٌٛخذ 

 تقدير التكاليف -2اختيار اليدف من التسعير        -6
 اختيار و تحديد السعر النيائي -4   سعار المنافسين       أتحميل  -3

توفير المنتج المناسب بالكمية المناسبة في المكان  تؼًٕ استشاتٍدٍخ اٌّىبْ
التى ىي  تسويقيةالالقنوات ضرار بخدمة العميل، و المناسب بأقل تكمفة ممكنة مع عدم الإ

، لى المستيمك فى الوقت المناسب و بالشكل المناسبإيصل المنتج من خلبليا 
 واستراتيجية المكان الناجحة تفي بالمتطمبات التالية:

 .توفير المنتج الجيد، وذلك من خلبل تطوير المنتج 
 .الكمية المناسبة من المنتج في المكان المناسب لمعميل 

 ضرار بخدمة العميل.توصيل المنتج بأقل تكمفة ممكنة دون الإ 

 أُ٘ اٌمشاساد اٌتً ٌدت أْ ٌأخز٘ب اٌمبئُ ثبٌتسٌٛك 

 مقطاع لا عدد المراحل الوسيطة المطموبة لجعل المنتج متاحا م
 ؟المستيدف
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  ما عدد وشكل القنوات الوسيطة التي سنحتاجيا في كل مرحمة من
 المراحل؟ 
 ما ىي الوظائف التي سيقوم بيا كل وسيط أو قناة؟ 
  ويتوقف عدد المراحل الوسيطة المطموبة لجعل المنتج متاحا

  .ستيمكين عمى طبيعة المنتجلمقطاع المستيدف من الم

قيمة  زيادة سمسمة النشاطات التي تساىم في نياأعمى ٌّىٓ تؼشٌف سٍسٍخ اٌمٍّخ 
عادةً كل المنتجات تمر من خلبل سمسة القيمة  ،أكثر من تكمفتوب و يباععموتج المنتج

إلى  ثم تنتقلالتصنيع  الانتاج ثم تنتقل إلىعن احتياجات المستيمك ثم التي تبدأ بالبحث 
 .العميل
ويعرف بأنو التنسيق بين  سٌٛمًاٌّضٌح اٌت ِٓ ػٕبصش اٌشاثغاٌتشٌٚح اٌؼٕصش  ٌؼتجش
قبول  البائع في إقامة منافذ لممعمومات وفى تسييل بيع السمعة أو الخدمة أو في جيود

 .فكرة معينو
و مزرعة في أتكون مميزا كشركة أن  يةنو كيفأعمى  ٌّىٓ تؼشٌف اٌٛضغ اٌتٕبفسً

و أىو الوضع التنافسي والتسويقي لمشركة  كثر تحديدا ماأخرى أو بعبارة أق السو 
  .المزرعة في السوق المستيدف مقارنة بالمنافسين

 تؼتجش استشاتٍدٍخ اٌّتؼبٍٍِٓ ِٓ الاستشاتٍدٍبد اٌٙبِخ خذا فً اٌّضٌح اٌتسٌٛمً
يمك و بالطبع المست أو ي فرد عمى اتصال مباشر بالعميلأ ،والمقصود بالمتعاممين ىنا

ىذا الانطباع  ،ىذا الشخص سوف يترك انطباعا عمى المستيمك من خلبل طريقة تعاممو
 .ثرا كبيرا في اتخاذ المستيمك لقرار الشراء مستقبمياأسوف يكون لو 
لابد من تصميم عممية تسويقية تيدف  ،ٌى سضب اٌؼّلاءإٌى اٌٛصٛي إاٌؼٍٍّخ تٙذف 

 أساسي الى رضا العملبء.بشكل 
يقين المستيمك من ناحية  ىو تقميل عممية لا ّمصٛد ثبستشاتٍدٍخ اٌذًٌٍ اٌّبدياٌ

  .بشرائويقوم  تيمك لرؤية وتجربة ماتاحة الفرصة لممسإمكانياتو عن طريق إالمنتج و 
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حد عناصر المزيج التسويقي و أاختر  ،عناصرهعرف المزيج التسويقي موضحا أىم  -6
 ؟اشرحيا بالتفصيل

نتج زراعي وصمم خطة تسويقية لو من خلبل دراستك لعناصر المزيج اختر م -2
 التسويقي؟

 اكمل العبارات الاتية: -3
)أ( خطوات وضع السعر النيائي ىي ............و 

 .................و................و.........
ية نو.................. بينما تعرف العممأ)ب( يمكن تعريف الوضع التنافسي عمى 

 نيا.........................أالتسويقية عمى 
شكال مختمفة ىي أ)ج( يمكن تسويق المنتج في ثلبثة 

 ...........و.................و.............
 مام العبارات الصحيحة و علبمة خطأ امام العبارات الخاطئةأضع علبمة صح  -4
المزيج التسويقي حتى يمكن ( لابد من التركيز عمى عنصر واحد فقط من عناصر 6)

 زيادة المبيعات.
 ( تعني استراتيجية المكان توفير المكان المناسب لعرض المنتج لمبيع.2)
نيا سمسمة النشاطات التي تساىم في زيادة قيمة المنتج أسمسمة القيمة عمى تعرف  (3)

  و يباع بأكثر من تكمفتو. عموتج
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 (تحميل الصناعة )تحميل الموقف التسويقي 

 تحميل نقاط القوة و الضعف والفرص والتهديدات   SWOT analysis 

 تحميل العوامل السياسية والاقتصادية والثقافية والتكنولوجية   PEST analysis 

 تحميل الاسترتيجيات التسويقية 

  تحميل النوافذ التسويقية 

 حساب الهوامش التسويقية 

 
 
 

 

 يةخطة تسويقتصميم 

 
 

  

 تحميل الصناعة و اختبار الموقف التسويقي 

  تحديد القنوات التسويقية 

 تحميل نقاط القوة والضعف والفرص و التهديدات 

 ياسية والاقتصادية والثقافية والتكنولوجيةتحميل العوامل الس 

  تحميل الاستراتيجيات التسويقية 

  تحميل النوافذ التسويقية 

  حساب الهوامش التسويقية 

 في نهاية دراسة الوحدة يكون الطالب قادرا على:
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في السبيل لنجاحيا ىي  مؤسسةأو لأي شركة أو خطة التسويق الخطة التسويقية 
يمكن القول أن الخطة التسويقية ىي خطة عمل لمشركة تركز بشكل يا. و تحقيق أىداف
 الأسئمة التالية: بد لأي خطة تسويقية أن تجيب عمىلا. و التسويقالمبيعات و أساسي عمى 

 ؟ داخل السوقمشركة الحالي ل الوضع ما ىو 
  ؟ الوضع الذي ترغب الشركة في الوصول إليوىو ما 
  المطموب الوضعإلى كيفية الوصول . 

 :تحددلخطة التسوٌقٌة هً وثٌقة مكتوبة او

المنتظرة إضافة  والمنافسة،  المتوقعين والعملاء،  ، وبيئة التسويق ستراتيجيةالا
داف الموضوعة لممبيعات والربح لمعام القادم، كما يتم فييا تفصيل وتوضيح الأفعال للأى

 والإجراءات اللازمة لتحقيق الأىداف التسويقية الموضوعة.
 أن تتصف الخطة التسويقية بالآتي:ويجب 
  إغفال أي من  مالمطموب تنفيذىا وعد جميع الأنشطة التسويقيةتشتمل عمى أن

 نشطة رئيسية أو فرعية.الأنشطة سواء كانت أ

 بحيث تسمح لمشركة بمراجعة خططيا في ضوء المستجدات  أن تتميز بالمرونة
، فوجود الخطة التسويقية المرنة القابمة لمتعديل  والفرص الجديدة والمشاكل الطارئة

 .يمكّن الشركة من الاستجابة لمتغيرات بسرعة أكبر
 :لخطة التسوٌقٌةاأهداف 
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 ٌة بشكل عام إلى:تهدف أي خطة تسوٌق

  في تقديم خدماتيا بوالشركة  ترغبالذي المستيدف السوق تحديد . 

  ورغبات المستيمكين وكذلك خصائصيم من خلال البحوث احتياجات تحديد
 التسويقية.

 .تحديد الاستراتيجية التسويقية لمشركة من خلال المميزات التي تتصف بيا الشركة 

 العميل.  ورغبات شبع حاجاتيلذي المناسب اتسويقي الخميط تحديد ال  
 

 :معوقات الخطة التسويقية

 
المشاكل الشائعة حيث يوجد العديد من لا يُعتبر تنفيذ خطة التسويق عممية سيمة 
 التي قد تواجو الشركة في تنفيذ الخطة والتي منيا:

  لمتغير.العاممين بالشركة مقاومة 
 ىمال الأىداف طويمة المدى.المدى وا  بالأىداف قصيرة العاممين ىتمام بعض إ 

  فإنو  ويمكن تحقيقيا ومترابطةإذا لم تكن خطة التنفيذ وخطة التسويق محددة ،
 .العملاءلإقناع  العاممين تحفيزسيكون من الصعب 

  لمعاممين ، فإنو قد يحدث ميمات محددة بيا الأىداف والخطط مفصمة و إذا لم تكن
 عدم إتمام العمل.تضارب يؤدي إلى 

  قسم خطة التسويق بحيث يكون لكل  إعدادالمعنية في  الأقساماك جميع إشر عدم
 .للالتزام بيا وتنفيذىا من الخطةميام معينة 
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 وسوف نتناول بالشرح النقاط الرئٌسٌة لأي خطة تسوٌقٌة:

 )تحميل الصناعة )اختبار تحميل الموقف التسويقي 

 .تحميل نقاط القوة والضعف والفرص والتيديدات 

 وامل السياسية ، والاقتصادية ، والثقافية والاجتماعية ، والتكنولوجية.تحميل الع 

 .تحميل النوافذ التسويقية 

 .حساب اليوامش التسويقية 
 الصناعةتحلٌل 

يتوجب عمييا  إنوفلذلك ،  سريعة التغيروجد في بيئة المؤسسة تالشركة أو نظراً لأن 
وتعرف عممية ،  وتحقيق أىدافيا ئياالحفاظ عمى بقا من أجلالمحيطة بيا  عواملالدراسة 

ىي ىذه العممية تعتبر دراسة البيئة المحيطة بتحميل الصناعة أو تحميل الموقف التسويقي ، و 
تحديد الفرص  إلى الصناعةتيدف عممية تحميل تسويقية ، و لأولى خطوات إعداد الخطة ا

 المناسبة. لإستراتيجية التسويقيةاختيار ا، و لمشركة  التسويقية
 :التسوٌقً الموقفسباب دراسة أ

 الداخميةتعمل في ظل مجموعة من القيود  جميع المؤسسات. 

  المؤسسات ميما بمغت قوتيا تؤثر وتتأثر بعوامل البيئة التسويقية.جميع 

  الميام  ، وممارسة وتنفيذ السياسات والإستراتيجيات التسويقية وضععمميات تتأثر
 ة.العوامل البيئيبالإدارية 

 عمى مدى قدرتيا عمى التكيف مع يا جاح أي مؤسسة في تحقيق أىدافن يعتمد
 ة.البيئي المتغيرات

 بالكثير  أن جميع المؤسسات تتأثر بشكل مباشر أو غير مباشر، وبدرجات متفاوتة
 .من القيود والمتغيرات البيئية الخارجية

التسويقي والذي ولفيم البيئة التسويقية يجب عمى أي شركة أو مؤسسة إجراء تحميل الموقف 
يتضمن دراسة خمسة مؤثرات داخمية وخارجية تساعد بشكل كبير في التعرف عمى الفرص 

 التسويقية وتحديد الاستراتيجية المناسبة لمتعامل معيا ، وىذه العوامل ىي:
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 .الشركة 

 .القنوات التسويقية 

 .المستيمك 

 .المنافسون 

 .الظروف المحيطة بالإنتاج 

 :عةاو المزر أولاً: الشركة

 
وىذا العامل ييتم بدراسة خطوات الإنتاج داخل الشركة وطبيعة السمع المنتجة ، كذلك 
ييتم بدراسة وضع الشركة أو المؤسسة داخل السوق ، ومن الأىمية بمكان أيضاً دراسة 

الشركة في مجال الإنتاج ، وكذلك ييدف ىذا العامل إلى تحديد  وخبرةالتكنولوجيا المستخدمة 
 عامة لمشركة.الأىداف ال

 ثانٌاً: القنوات التسوٌقٌة:
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ىى عبارة عن القيمة داخل الشركة ، وسمسمة القيمة  سمسمةييتم ىذا العامل بتحميل 
التي يتم تنفيذىا داخل الشركة أو المؤسسة ، والتي تؤدي مجموعة من الأنشطة المترابطة و 

الحصول أ ىذه الأنشطة منذ بداية إلى زيادة قيمة السمع أو الخدمات التي تقدميا الشركة. تبد
تسميم المنتج النيائي إلي أيدي العميل أو ، وتنتيي عند  الأساسية الإنتاج عمى مدخلات

 المستخدم النيائي. 

ويحقق المشروع . وتقاس القيمة بإجمالي ما يدفعو مشتري السمعة أو مستخدم الخدمة
الشركة أو القيمة. ولكي تحقق  مةسمسإذا كانت القيمة أكبر من تكمفة أداء أنشطة  ربحاً 

ل. ميزة تنافسية عن منافسييا ، فإنو من الضروري أداء تمك الأنشطة بتكمفة أقالمؤسسة 
القيمة  لإضافة الوحدات الرئيسية وحجر الاساس ىي فالنشاطات التي تقوم بيا المؤسسة

كمما زادت . و ةلتصنع سمسمة القيم والتي يجب ان تكون مترابطة و مكونة بشكل آلي لمعميل
 الشركة أكثر تنافسية في السوق.صبحت لمعميل أالقيم المضافة 

 ثالثاً: المستهلك المستهدف:

يتعين عمى الشركة أو المؤسسة دراسة المستيمك المستيدف بعناية شديدة ، حيث أن 
المفيوم الحديث لمتسويق يركز عمى قطاعات معينة من السوق ، ولا يمكن لأي شركة 

تقسيم السوق والتركيز فقط عمى القطاع المستيدف،  يتوجبيع المستيمكين. لذا استيداف جم
بعض النقاط الرئيسية التي تقود في نياية الأمر إلى التقسيم وفيما يمي سوف نقوم بدراسة 

 ، وبالتالي تحديد المستيمك المستيدف ، وىذه النقاط ىي:مسوق الصحيح ل
 .احتياجات السوق 

 .اتجاىات السوق 

 لسوق.نمو ا 

 .تقسيم السوق 

 احتٌاجات السوق:

لموصول إلى نجاح الخطة التسويقية يجب التركيز عمى حاجات السوق الذي تتطمع 
يجب التركيز عمى المكاسب التي تستطيع تقديميا  وىنالعرض منتجاتك أو خدماتك فيو ، 
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ن المفيد جداً لعملائك بنفس القدر الذي تركز بو الفوائد التي تعود عمى الشركة. وقد يكون م
 أن تجيب الخطة التسويقية عمى الأسئمة التالية:

 ىل تقدم الشركة المنتج الذي يحقق الحاجات المطموبة في السوق؟ 
 منتجات تقدم طرقاً مختمفة لتمبية تمك الحاجة؟ ىل ىناك 

، حيث أن ىذا  ومن الميم جداً قدرة المنتج الذي تعرضو عمى تمبية حاجات السوق
 التي تمبي حاجات المستيمك. المنتجاتعمى التركيز الشركة  انيعني أنو بإمك

مثال: عند عرض منتج غذائي داخل السوق حاول التركيز عمى المنافع التي تعود 
عمى المستيمك من شراء المنتج مثل القيمة الغذائية العالية ، أو كونو منتجاً عضوياً ، أو أنو 

 يقمل من الكوليسترول ، إلخ.
 ق:اتجاهات السو

تغيرات في حاجات وال،  في العوامل الديموجرافيةتعني أي تغيرات اتجاىات السوق 
في السوق. لممستيمكين السموكيات الشرائية  عمى، أو أي عوامل أخرى قد تؤثر  المستيمك

 يعتمد ذلك عمى طبيعة النشاط الذي تمارسو الشركة.
و استيلاك الطعام مثال: قد يلاحظ صاحب مطعم أن أذواق المستيمكين تتجو نح

الطازج الصحي ، وفي ىذه الحالة قد يكون من المفيد تغيير لائحة الطعام التي تقدم 
 لمعملاء.

 نمو السوق:

و في ، أ ، أو ىو سوق جامد في حالة نمويقصد بنمو السوق ما إذا كان السوق 
دة حالة انكماش. ويمكن الحصول عمى المعمومات المتعمقة بنمو السوق من مصادر عدي

، أو من مصادر صحفية موثوقة  التجارية الاتحاداتأو ،  شركات الأبحاث السوقيةمثل 
 قادرة عمى وصف توقعات نمو السوق.

ومن الضروري أن الوصول إلى ما إذا كانت ىذه المعمومات يمكن أن تؤثر عمى 
ز نقاط فيجب تعزي ينموسوف أن السوق نشاط الشركة أم لا ، فإذا كانت التوقعات تشير إلى 

القوة لدى الشركة للاستفادة من ىذا النمو ، أما إذا كانت التوقعات تشير إلى إنكماش السوق 
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فعندئذ سوف يكون عمى الشركة أن تزيد من نصيبيا السوقي حتى تحافظ عمى معدلات 
 .نموىا

 تقسٌم السوق:

لك لإجراء عممية تقسيم السوق يجب التعرف عمى مستويات السوق المختمفة ثم عد ذ
 القيام بعممية التقسيم.

 مستوٌات السوق:

لمتعرف عمى السوق المستيدف يجب أولًا التعرف عمى مستويات السوق المختمفة ، 
 :حيث أن ىناك خمسة مستويات أساسية لأي سوق

 الذين يُتوقع اىتماميم بالسمعة. الأفرادويشمل كل  :المحتملالسوق  .1

كما في الحالة السابقة ، وكذلك الاىتمام  الذين لدييم ويشمل الأفراد السوق المتاح: .2
 يا.مكانية الوصول اليلدييم إو الذي يمكنيم من شراء السمعة الدخل لدييم 

 إذا أتيحت ليم الفرصة. مؤىمين لشراء السمعةال ويشمل الأفراد السوق المؤهل: .3
استيدافيم من الشركة التركيز عمييم و الذين تنوي  ويشمل الأفراد السوق المستهدف: .4

لتسويق السمعة ، وىذا ىو السوق الذي يفترض بأي شركة خلال عروض خاصة 
 التركيز عميو.

 .يشترون السمعة بالفعلويشمل الأفراد الذين  الحالً:السوق  .5

 
 
 
 
 
 
 

 السوق
 الحالي

 

 السوق المؤهل

 السوق المتاح

 السوق المحتمل

 السوق المستهدف
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 :تقسٌم السوق

المشترون في أي سوق عادة ما يكونون مختمفون ، ولا يمكن لسمعة واحدة أن تشبع 
أنو ليس منطقياً أيضاً أن تقوم الشركة بإنتاج منتج لكل  حاجات جميع المستيمكين ، إلا

مستيمك ، ولكن الأكثر واقعية أن تقوم الشركة بتقسيم السوق إلى قطاعات متجانسة ثم تقوم 
 بتقديم المنتج الذي يناسب احتياجات كل قطاع.

 ولتقسيم السوق إلى قطاعات فإنو يجب المرور بالمراحل الثلاثة التالية:
 :تيار السوقاخ أولًا. 

 :ًاختيار مدخل التقسيم ثانيا. 

 :ًتحديد القطاع المستيدفالسوقية ثم  القطاعاتيم يقت ثالثا. 

 السوق اختٌارأولاً: 

تحتاج  القطاعات التي لايتم اختيار السوق الكبير الذي ستتم دراستو ، ثم يتم استبعاد 
 نو غير مناسب ليا لأي سبب من الأسباب.أالمنتج أو 

 :ختٌار مدخل التقسٌماثانٌاً: 

تواجو الشركات العديد من الأسس التي يتم عمى أساساىا تقسيم السوق إلى قطاعات، 
 وعادة ما تستخدم الشركات أكثر من أساس لتقسيم السوق. وفيما يمي عرض ليذه الأسس:

 :رافًغدٌموالأساس ال

لمسكان ،  ويقصد بو تقسيم السوق إلى قطاعات إعتماداً عمى الخصائص الديمغرافية
وتعتبر الأسس الديموغرافية من أكثر الأسس استخداماً بواسطة رجال التسويق لسيولة 
قياسيا، وكثيراً ما يستخدم رجال التسويق العمر والدخل كأساس لتقسيم السوق. وفيما يمي 

 الديموغرافية المستخدمة في التقسيم:بعض العوامل 
 ية المختمفة في طبيعة استيلاكيم لمسمع حيث يختمف الأفراد من الفئات العمر  :العمر

المختمفة فالأطفال يستيمكون سمعاً غير تمك السمع التي يستيمكيا الشباب أو كبار 
 السن.
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 الأشخاص المتزوجون عادة يبحثون عن سمع تصمح للاستخدام  :الحالة العائمية
 .العائمي في حين يبحث الأفراد غير المتزوجين عن سمع معدة وسابقة التجييز

 العائلات كبيرة العدد تتطمع إلى وجود سمع ذات عبوات كبيرة لتناسب  :حجم العائمة
 احتياجاتيم في حين أن العائلات الأصغر تتطمع إلى سمع بأحجام أقل.

 من الطبيعي أن يسعى المستيمكون ذوي الدخول الكبيرة إلى السمع التي تتميز  :الدخل
 لدخول المنخفضة إلى سمع أساسية.بالرفاىية في حين يسعى المستيمكون ذوي ا

 حيث أن ىناك سمعاً تناسب الرجال وسمعاً أخرى تناسب النساء وليس من  :النوع
 المنطقي توجيو السمع التي تناسب الرجال إلى السيدات.

 عادة ما تقسم الشركات السوق إلى طبقات غنية ومتوسطة الدخل  :الطبقة الاجتماعية
ماطيا الشرائية الخاصة بيا فإن الشركات تصمم وفقيرة ، وحيث أن لكل طبقة أن

المزيج التسويقي الذي يناسب كل طبقة من ىذه الطبقات ، ومثال لذلك أنواع 
 الملابس التي يتم طرحيا في مختمف الأسواق.

 من البدييي أن أذواق المستيمكين تختمف من دولة لأخرى ففي حين نجد  :الجنسية
عينة نجد أن ىذه السمع غير مرغوبة من قبل ن يميمون لاستيلاك سمع ميالأوربي

 المصريين عمى سبيل المثال.

 ة المسيحيين فلا يسمح طالمثال الواضح عمى ذلك إستخدام لحوم الخنزير بواس :الدين
 لممسممين أو الييود باستخداميا طبقاً لمشريعيتين الإسلامية والييودية.

 يل إلى سمع معينة قد لا يرغب ن يكون لدييم ميحيث أن الأشخاص المتعمم :التعميم
 استيلاكيا. ن فييغير المتعمم
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 :جغرافًالأساس ال

ويقصد بو تقسيم السوق إلى وحدات جغرافية مثل الدول والمحافظات والمدن بحيث 
تقرر الشركة أن تستيدف واحدة أو أكثر من المناطق المستخدمة في التقسيم. وكذلك يمكن 

أساس طبيعة الطقس. وىذا النوع من التقسيم أيضاً من الأساليب تقسيم السوق جغرافياً عمى 
 الشائعة في تقسيم الأسواق. وسوف نسرد فيما يمي بعض من ىذه الخصائص:

 :حيث أن السمع التي تناسب دولة أخرى ، مثال لذلك إنتاج منتجات غذائية  الدولة
 ب الدول الأوروبية.بأنواع من البيارات الحريفة التي تناسب دولًا آسيوية ولا تناس

 تختمف المحافظات الساحمية عن محافظات الصعيد في أسموب الحياة  :المحافظة
وطبيعة الأنشطة التي تؤدى داخل المنطقة ، وبالتالي فإن أسموب استيداف كل 

 منطقة من ىذه المناطق سوف يختمف بطبيعة الحال عن المنطقة الأخرى.

 رة تختمف عن المدن الصغيرة في كثير من حيث أن المدن الكبي أو الحي: المدينة
مظاىر الحياة وكذلك التركيب السكاني ، ومثال عمى ذلك قيام شركات الوجبات 

 السريعة بالتواجد في المدن الكبرى دون الصغرى.

 حيث أنو ليس من المنطقي أن تبذل شركة جيوداً تسويقية لبيع منتجات  :الطقس
وائية ، وبالتالي فلابد من تقسيم السوق عمى تصمح لممناطق الجميدية في منطقة است

 أساس المناخ السائد بالمنطقة.

 :السلوكًالأساس 

ويقصد بو تقسيم السوق إلى قطاعات اعتماداً عمى سموكيات الأفراد ، وىذا المدخل 
. وفيما يمي بعض ىذه السموكيات المستخدمة في المستيمكمرتبط بشكل كبير بتفسير سموك 

 التقسيم:
 يعتمد ىذا المدخل عمى تقسيم المستيمكين إلى مجموعات تبعاً  :ع المتوقعةالمناف

لممنافع التي يسعون إلى الحصول عمييا من خلال استخداميم لمسمعة. وىذا المدخل 
يفترض أن كل مستيمك يحصل عمى منفعة أو مجموعة منافع نتيجة استخدامو لسمعة 

ستيمكون يبحثون عن السمع ذات ما. ومثال لذلك السمع الغذائية حيث أن ىناك م
ن يفضمون السمع ذات القيمة الغذائية العالية بغض يالطعم المميز في حين أن آخر 
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النظر عن الطعم ، في حين أن آخرون يفضمون المنتجات العضوية لأنيا أكثر أماناً 
من السمع العادية. ومن الأمثمة اليامة أيضاً في ىذا الصدد قيام مرضى السكر 

م العصائر والمربات الخالية من السكر لأنيا أكثر ملاءمة لوضعيم الصحي. باستخدا
وعميو فإن الشركات سوف تركز عمى طبيعة المنفعة التي يمكن الحصول عمييا عن 

 الترويج لمسمعة.

 من يأكمون خارج لممنزل من أجل الاستمتاع، لتوفير الوقت :مناسبات الاستخدام 
 العمل

 المستيمكين الحاليين لمسمعة يختمفون عن المستيمكين حيث أن  :المستخدم طبيعة
المحتممين الذين تيدف الشركة إلى شرائيم السمعة ، كذلك فإن الأشخاص المداومين 
عمى شراء السمعة يختمفون عن ىؤلاء الذين يشترون السمعة بالمصادفة لمجرد وجدىا 

ه المجموعات من عمى أرفف السوبر ماركت. وعميو فإن طريقة تعامل الشركة مع ىذ
 المستيمكين سوف تختمف من مجموعة لأخرى.

 :ىناك مجموعات من المستيمكين تستخدم السمعة يومياً وىو ما  معدل الاستخدام
يسمى الاستخدام الكثيف بعكس مجموعات أخرى تستخدم السمعة بشكل غير مكثف 

امو عمى أسبوعياً أو شيرياً ، وبطبيعة الحال فإن رجل التسويق سوف يركز اىتم
 المستيمكين الذين يستخدمون السمعة بشكل مكثف.

 يمكن تقسيم الأسواق حسب ولاء المستيمكين لمعلامة التجارية الخاصة  لمشركة: الولاء
بشركة معينة سواء كان ولاءاً قوياً يتسم بالمداومة عمى استخدام السمعة دون غيرىا أو 

عة بالتناوب مع غيرىا من السع. ولاءاً ضعيفاً يتسم بالمداومة عمى استخدام السم
ومثال عمى ذلك قيام بعض المستيمكين باستخدام نوع محدد من المياه الغازية دون 

أنواع المياه الغازية دون الارتباط غيره من الأنواع وقيام آخرون باستخدام أي من 
 بنوع محدد.
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 :م واختٌار القطاعات من أجل استهدافهاٌتقٌثالثاً: 

تقييم كل قطاع سوق إلى قطاعات تبعاً لممداخل المختمفة سابقة الذكر يتم بعد تقسيم ال
وتتم عممية التقييم لشركة وأىدافيا. اميزات مموارد و لمتو ئملا ومدىجاذبيتو  ىعم عتماداً إ

 بناءاً عمى المقاييس التالية:
 

 داخل القطاع الفرص الحالية والمستقبمية لمبيع وتحقيق ربح. 
 ى المنافسين.مكانية التميز عمإ 
  قوة  والضعف الخاصة بالشركة.الالتوافق مع نقاط 
 .مراعاة التيديدات والفرص 

 
يتم تحديد السوق المستيدف أو القطاع من السوق  المختمفةوبعد تقييم القطاعات 

 الذي اختارتو الشركة لتقنعو بالسمعة الخاصة بيا.
 معاٌٌر اختٌار القطاعات السوقٌة:

عمى الشركات اختيار القطاعات السوقية  يجبى قطاعات فإنو بعد تقسيم السوق إل
 الفعالة ، ولكي نقول أن القطاع المستيدف فعال فإنو يجب أن يتوفر بو المعايير الآتية:

وىذا يعني أن خصائص القطاع المستيدف تكون قابمة لمقياس ، فمن  إمكانٌة القٌاس:
لعمر أو الدخل أو النوع في حين أن السيل مثلًا قياس حجم قطاع سوقي اعتماداً عمى ا

ىناك خصائص لا يمكن قياسيا ، ويجب عمى رجل التسويق تقسيم السوق بحسب 
 الخصائص التي يمكن قياسيا.
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ففي بعض الأحيان يكون ىناك قطاع سوقي في منطقة جبمية لا يمكن  إمكانٌة الوصول:
وصول منتجيا إلى ىذه  الوصول إلييا وليس لدى الشركة القنوات التسويقية التي تضمن

 المناطق ، ولا معنى عمى الإطلاق لخدمة مثل ىذا النوع من القطاعات.
يجب أن يكون القطاع السوقي المستيدف كبير بما يكفي لتحقيق قدر من  حجم القطاع:

المبيعات تغطي التكاليف وتوفر بعض الأرباح ، ولا معنى لخدمة قطاع صغير لا يحقق 
 ي من المشتريات التي تحقق لمشركة أىدافيا.مستيمكوه القدر الكاف

وىذا يعني أن تكون لدى الشركة القدرات المالية والمادية والبشرية  إمكانٌة خدمة القطاع:
التي تمكنيا من خدمة القطاع المستيدف ، فلا جدوى من استيداف قطاع كبير لا تتوفر 

 و.لمشركة الإمكانيات والموارد اللازمة لتغطيتو والوصول إلي
تبعاً لمعوامل السابقة وتبعاً لإمكانيات  المستيدفوبعد تقسيم السوق يتم اختيار السوق 

مسمسل حسب أىميتيا لمشركة ب القطاعات المتبقية في نظام يرتالشركة ، ثم بعد ذلك يتم ت
 .الييا بعد ذلكمدخول ل

 رابعاً: المنافسون:

فسة داخل السوق المستيدف ، وتحديد تحميل المنافسة ييتم بدراسة الجوانب المختمفة لممنا
 درجة المنافسة ، ويتضمن ذلك الجوانب التالية:

، الحاليين  نمنافسيالجميع تشمل قائمة حيث يجب عمى المخطط وضع  :أسماء المنافسٌن
 .مع إعداد بحث حول أي منافس يدخل السوق في السنة المقبمة

الطاقم ين ، جودة المنتجات ، موقع المنافس يتضمن ذلك :ملخص عن منتجات كل منافس
  .لخإ ... استراتيجيات التسويق وخدمة العملاء، القنوات التسويقية ،  الإعلاني

 من وجيةالقوة والضعف لممنافسين يجب إعداد قائمة بنقاط  :نقاط قوة وضعف المنافسٌن

 عملائيم ، ويتعين مواجية نقاط قوة المنافس ومحاولة الاستفادة منيا.نظر 
ات عن طريق التقارير الحصول عمى ىذه المعموم يمكن :ٌجٌات وأهدف المنافسٌناسترات

 التي يصدرىا المنافسون وتحميميا.
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بصورة تجعل من الممكن توفر عملاء لكل المنتجين داخل سوق الىل ينمو  :قوة السوق
 السوق.

 :المنافسين عن معموماتالأفكار لجمع 

 ت.موماعد أداة قوية لمبحث عن المعت :الانترنت
تفاعل لمتعرف عمى كيفية  أمكن ذلكشركات المنافسين إذا زيارة يمكن  :الزٌارات الشخصٌة

 أسعارىا ..... إلخ.و  كيفية عرض منتجاتيمو  ن مع العملاءيالموظف
 تعرف عمى آراء العملاء عنك وعن منافسيك من خلال موظفي البيع في شركتك. :العملاء

وموقعيم ،  المستيدف القطاعلمعرفة ن منافسياللانات إع دراسةيجب  :إعلانات المنافسٌن
 .لخ..... إ سمات المنتج والأرباح و الأسعار، و  في السوق

المعارض التي يقيميا المنافسون لمتعرف عمى حضور الندوات و يجب  معارض:الندوات وال
 أسموبيم في جذب العملاء والتعامل معيم.

 مثال:
مكن الاستعانة ببعض الأسئمة التالية ، والتي تعطي لتحميل المنافسة في سوق سمعة ما ي

 إجاباتاىا تحميلًا لممنافسين ودرجة المنافسة في السوق:
  ؟ )يمكن وضع أي عدد من المنافسين( نو المنافسمن ىم 
 ؟ أين يوجد المنافسون 
 ؟ ما  المبيعات السنوية لمنافسيك 
 ؟  ما  مواصفات المنتج الخاص بالمنافسين 
 ؟ ر المنتج لدى المنافسينسياسة تسعي  ما 
 ؟ ما  نقاط قوة المنافسين 
 ؟ نقاط ضعف المنافسين  ما 
 ؟ ما  الاتجاىات المستقبمية لممنافسين 
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  لمنافسة في السوق؟درجة ا ما 
افس عمى حدة ، وتحميل ىذه الإجابات يمكن لمشركة وضع وبتكرار الإجابات لكل من

 تصور كامل عن طبيعة المنافسة والمنافسين داخل السوق المستيدف.
 خامساً: الظروف المحٌطة بالإنتاج:

يقصد بالظروف المحيطة بالإنتاج العوامل الخارجية التي تؤثر عمى نشاط الشركة أو 
 ، وتشمل ىذه العوامل: المؤسسة ، ولا يكون لمشركة سيطرة عمييا

  العوامل السياسية والقانونية التي يمكن أن تؤثر عمى نشاط الشركة مثل الموائح
 والقوانين الحكومية المنظمة لمسوق.

  العوامل الاقتصادية التي يمكن أن تؤثر عمى نشاط الشركة مثل دورة النشاط
 الاقتصادي ، وسعر الفائدة عمى القروض ، ومعدل التضخم.

 مل الثقافية والاجتماعية مثل التحولات نحو المدنية.العوا 

  العوامل التكنولوجية التي يمكن أن تؤثر عمى نشاط الشركة مثل ظيور تكنولوجيا
 جديدة قد تساعد عمى خفض تكاليف الإنتاج.

 من التفصيل. وسوف نتناول لاحقاً ىذه العوامل بشئ
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 SWOT analysis  دٌداتتحلٌل نقاط القوة والضعف والفرص والته

عمى فيم البيئة التسويقية في  نقاط القوة والضعف والفرص والتيديداتيساعد تحميل 
أحد أشير أدوات  نقاط القوة والضعف والفرص والتيديدات يعتبر تحميلالسوق المستيدف. و 
لخارجية العوامل المؤثرة في البيئة الداخمية وكذلك البيئة ا أداة مفيدة لفيمالتخطيط ، وىو 

لمشركة ، حيث يتم تصنيف تمك العوامل إلى عوامل إيجابية وعوامل سمبية ، فإذا كانت ىذه 
ذا كانت سمبية يتم معالجتيا.  العوامل إيجابية يتم استغلاليا وا 

 
 
 
 
 
 
 

 نقاط القوة والضعف هي العوامل الداخمية والتي تقع تحت سيطرة الشركة.
 لتي تؤثر إيجابياً في نشاط الشركة.نقاط القوة ىي العوامل الداخمية ا 

 .نقاط الضعف ىي العوامل الداخمية التي تؤثر سمباً عمى نشاط الشركة 

 .الفرص والتيديدات ىي العوامل الخارجية والتي تقع خارج سيطرة الشركة 
 .الفرص ىي العوامل الخارجية التي تصب في مصمحة الشركة 

  بصورة سمبية عمى أداء الشركة.التيديدات ىي العوامل الخارجية التي تؤثر 

  يتميز تحميل نقاط القوة والضعف والفرص والتيديدات بأنو يشمل كل ما ىو محيط
بالشركة ، حيث يمكن تصنيف أي عامل من العوامل المؤثرة عمى نشاط الشركة 

 التسويقي تحت أي من النقاط الأربعة التي ييتم بيا التحميل.

 نقاط                                                          
 الضعف

 

 التهديدات

 نقاط
 القوة

 

 الفرص
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  التي تواجييا المؤسسة بشكل  التيديداتىذه  مراقبةعمى الشركات دائماً يجب و
لمعمل عمى مواجيتيا. وبصفة عامة يجب عمى أي شركة أن تأخذ في مستمر 
 الاعتبار:

  الشركةتعزيز نقاط القوة في . 
  الشركةمعالجة نقاط الضعف في. 
 واستغلاليا كتشاف الفرص المتاحةإ. 
  المحتممة. التيديداتمتعامل مع ل إستراتيجياتتحديد 

 سلوب إعداد تحلٌل نقاط القوة والضعف والفرص والتهدٌدات:أ

 يمكن اتباع الخطوات التالية لإعداد تحميل نقاط القوة والضعف والفرص والتيديدات:
 قائمة بنقاط القوة والضعف المحتممة. .1

 إعداد قائمة بالفرص المتاحة والتيديدات المحتممة. .2

 تصنيف نقاط القوة والضعف. .3

   والتيديدات. تصنيف الفرص .4

 كتابة ملاحظات حول طريقة الاستفادة من نقاط القوة والفرص. .5

 كتابة ملاحظات 

وفيما يمي مثال لبعض العوامل التي يمكن دراستيا وتصنيفيا عمى أنيا نقطة قوة أو 
 نيا فرص أو تيديدات:تصنيفيا عمى أ يمكنضعف ، ومثال آخر لبعض العوامل التي 
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 القوة والضعفنقاط مثال عمى نموذج تحميل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 فرص والتهديداتمثال عمى نموذج تحميل ال

 ضعفنقطة  قوةنقطة  العامل 

   في السوق سمعة الشركة .1

   السوقنصيب الشركة في  .2

   جودة المنتجات الخاصة بالشركة .3

   كمفة التوزيعإرتفاع أو انخفاض ت .4

   أساليب الدعايةفعالية  .5

   الموظفون المدربون .6

   ب تحفيز العاممينأسالي .7

   الرشيدة القيادة .8

 تهديد فرصة العامل

   الإعفاءات الضريبية .1

   الدعم الحكومي .2

   صدور القوانين المنظمة لحماية البيئة .3

   توجو المستيمكين نحو استيلاك السمعة .4

   إحتمال إرتفاع أسعار عناصر الإنتاج .5
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 :تحلٌل العوامل السٌاسٌة ، والاقتصادٌة ، والثقافٌة والاجتماعٌة ، والتكنولوجٌة

                                                         PEST analysis   

 العوامل السٌاسٌة والقانونٌة:

 العواملويمكن أن تحدد ىذه  ، خرد لآمن بموالقانونية عوامل السياسية تختمف ال
إتاحة المجال  الدولةفإذا كانت سياسة ،  مجالات العمل بما في ذلك فرص التطور المستقبمي

ىناك تشريعات جديدة لمواكبة ىذه الأشكال من الاقتصادي سوف تكون  لمزيد من التحرر
ذا كانت سياسة الدولة الحفاظ عمى البيئة فسوف تكون  الممكية ىناك تشريعات تمزم ، وا 

من التشريعات قد تكون في صالح شركات أو  الأنواعوىذه  .الشركات بالحفاظ عمى البيئة
 مؤسسات معينة وتساعدىا عمى النمو ، وفي نفس الوقت قد تضر بمؤسسات أخرى.

 ٌة:الاقتصادالعوامل 

، ويمكن بالنواحي الاقتصادية والمالية لممجتمع عمى العاممين في التسويق الاىتمام 
 إيجاز ىذه العوامل من خلال الأسئمة التالية:

 ؟  المستيمكين ما ىو متوسط دخل 

  ؟ قودىمينفق المستيمكون نكيف 

 ؟ ما معدل الفائدة السائد في البنوك 

 ؟ ما  المبمغ المخصص للإنفاق عمى السمعة التي تنتجيا الشركة 

 ؟ ما  معدل التضخم في الاقتصاد 

 تمع؟ما معدل البطالة في المج 

 ؟ ما معدل النمو الاقتصادي في الدولة 

 ؟ المجتمع لأفرادشرائية ما القوة ال 

   الوضع الاقتصادي .6

   المنافسة .7
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الاقتصادية التي تحيط بالمؤسسة  الظروفوالإجابة عمى مثل ىذه التساؤلات توضح 
 ويمكن أن تؤثر عمييا.

 العوامل الثقافٌة والاجتماعٌة:

اعية لدورىا الكبير في اتخاذ ثقافية والاجتمبالنواحي عمى العاممين في التسويق الاىتمام 
 ، ويمكن إيجاز ىذه العوامل من خلال الأسئمة التالية:القرار الخاص بالشراء

 ىو الوقت المتاح لممستيمكين لمتمتع؟ ما 

  ؟العادات والتقاليد السائدة في المجتمعماىي 

 ؟ماىو دور المرأة في المجتمع 

 جات في المجتمع(؟في المجتمع )معدل استيلاك المنت ماىي درجة التقادم 

 ٌة:التكنولوجالعوامل 

ويمكن إيجاز ىذه العوامل  التكنولوجية، بالنواحيعمى العاممين في التسويق الاىتمام 
 من خلال الأسئمة التالية:

  تمعب التكنولوجي دور في تخفيض تكاليف الانتاج وزيادة المنافسة.ىل 

 .ىل تمعب التكنولوجي دور في زيادة الجودة 

 يقدم منتجات جديدة و مبتكرة لممنتجين و المستيمكين وجيىل التكنول 

  التميفزيون التسويقي( –ىل تستخدم التكنولوجيا الحديثة في التسويق )الانترنت 

 ؟ وكيف ستؤثر عمى  الاختراعات التكنولوجية الأساسية في الاتصالات ما ىي
 ؟ المؤسسة

لوجية من اجل الإحاطة والتحديات التكنو  بالتغيراتيجب عمى المؤسسة الاىتمام 
 بمتطمبات التسويق.
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 ٌةقٌسوتستراتٌجٌات التحلٌل الا

عتماداً عمى تحميل نقاط القوة والضعف والفرص والتيديدات ، وتحديد الفرص ا
المتاحة لمشركة في السوق المستيداف ، فإن الشركة تقوم بتحديد القطاعات السوقية التي 

وىناك ثلاثة استراتيجيات تسويقية رئيسية لتغطية  يمكن تغطيتيا وطريقة الوصول إلييا.
 السوق:

 :التسوٌق العاماستراتٌجٌة 

تعتمد فكرة الاستراتيجية عمى أن المستيمكين سواء من حيث رغباتيم واحتياجاتيم ، 
، حيث  تغطية السوق باستيداف كل القطاعات بنفس الإستراتيجية التسويقيةوتقوم الشركة ب

إنتاج منتج واحد ثم تقوم بعمميات توزيع المنتج وترويجو لكافة تقوم بالاعتماد عمى 
المستيمكين ، وبمعنى آخر فإن الشركة تعتمد عمى مزيج تسويقي واحد لكل السوق. وىذه 
الاستراتيجية تساعد عمى خفض التكاليف وبالتالي انخفاض سعر السمعة ووصوليا إلى عدد 

تتبع ىذه الاستراتيجية تواجو منافسة شديدة جداً كبير من المستيمكين. إلا أن الشركات التي 
 .اليومىذه الاستراتيجية  من النادر استخداممن الشركات الأخرى التي تخدم نفس القطاع. و 

 مثال: قيام الشركة بوضع مزيج تسويقي واحد يلاءم احتياجات الرجال والنساء داخل السوق.
 
 
 
 
 

 استراتٌجٌة التمٌٌز:

جية عمى التمييز بين القطاعات السوقية المختمفة تبعاً لحاجات ترتكز ىذه الاستراتي
ورغبات المستيمكين ، بحيث يتم تقديم مزيج تسويقي مختمف لكل قطاع من القطاعات 
المستيدفة. وتؤدي ىذه الاستراتيجية إلى زيادة المبيعات مقارنة بالاستراتيجية السابقة ، ولكن 

 اج وبالتالي أسعار المنتجات.في المقابل فإنيا تزيد تكاليف الإنت
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 مزيج تسويقي يلاءم الرجال وآخر لمنساء. مثال: تقديم الشركة
 
 
 
 
 
 
 

 استراتٌجٌة التركٌز:

ومن خلال تيدف ىذه الاستراتيجية إلى خدمة قطاع واحد أو عدد قميل من القطاعات 
نتا ج المنتج ىذا الأسموب تقوم الشركة بتحديد قطاع معين أو عدة قطاعات من السوق وا 

ويلاحظ أن معظم الشركات . الملاءم لكل قطاع متماشياً مع باقي عناصر المزيج التسويقي
استراتيجية التركيز حيث أنيا تساعد عمى خفض التكاليف في الوقت الحالي قد لجأت إلى 

وتقديم سمعة بجودة عالية ، إلا أنيا في الوقت نفسو تزيد من المخاطرة نتيجة التركيز عمى 
 واحد. قطاع

 مزيج تسويقي يلاءم الرجال فقط ولا تقدم أي منتج وآخر لمنساء. مثال: تقديم الشركة
 
 
 
 
 

بإنتاج الزبادي وتسويقو لكل ات إنتاج الألبان شركإحدى ومثال لذلك قيام 
الشركة بتنويع منتجات الزبادي الخاصة بيا سواء من ى تقوم ر ، ثم في مرحمة أخالمستيمكين
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لاستيداف قطاعات معينة بإنتاج منتجات خاصة  الشركة م ، وأخيراً تمجأحيث الشكل والحج
 كالزبادي الخالي من الدسم والزبادي المزود بخمائر لتسييل عممية اليضم.

وعمى كل شركة أن تقرر الاستراتيجية التسويقية المناسبة ليا في ضوء موارد الشركة 
 السمع والاختلاف في السوق. واستراتيجيات المنافسين وكذلك طبيعة الاختلاف في

 تحلٌل النوافذ التسوٌقٌة

لممصدر لممنتج او ييدف تحميل النوافذ التسويقية إلى تحديد أنسب الشيور التي يمكن 
ويحصل عمى عوائد مجزية تمكنو من  لدوليةا المحمية او أن يصل فييا إلى الأسواق

 بل.التصديرية في المستقالانتاجية او  الاستمرار في العممية 
ثل في أسعار المزرعة يتطمب تحميل النوافذ التسويقية وجود بيانات سعرية شيرية تتمو 

المصدر وىي حاصل جمع  المنتج او ، وأسعار التاجر المحمي، ثم التكمفة التي يتحمميالمطن
سعر التاجر المحمي بالإضافة لتكاليف الشحن مضروبة في معامل يعكس الفاقد الذي 

، مضاف إلييا التعريفة الجمركية التي يةلمصدر عمى طول القناة التسويقاالمنتج او يتحممو 
، وأخيرا متوسط سعر الجممة داخل في حالة التصدير ةعمى السمع السوق المستيدفيفرضيا 

، ويتم تحميل العلاقة من خلال الرسم البياني الذي يعكس أىم الفترات التي المستيدفسوق ال
 .عمى أعمى عائد ممكنالمصدر  المنتج او يحصل فييا

 المصرٌة فً السوق الأوروبٌة: طاطسمثال: النوافذ التسوٌقٌة لمحصول الب

النافذة التسويقية لمحصول البطاطس المصرية داخل  التالييوضح الشكل البياني 
متداد النافذة التسويقية لمبطاطس المصرية في الفترة من أول اتبين منيا يالسوق الأوروبي و 

أما الفترة من  ، وىى فترة النافذة التي يحددىا الاتحاد الأوروبي، اية مارس يناير حتى ني
ابريل وحتى ديسمبر وىى الفترة التي يضع فييا الاتحاد الاوروبي تعريفة جمركية تمثل نحو 

، نجد أن تكمفة المصدر سوف تتعدى  ٪ من متوسط سعر الجممة في الاتحاد الأوروبي44
حاد الأوروبي مما يؤدى إلى توقف الصادرات خلال تمك الفترة متوسط سعر الجممة في الات

إلا من بعض الكميات الضئيمة خلال الفترة من إبريل وحتى يوليو ويحدث ذلك في حالات 
أن الفترة التي تتمتع  من الشكليتضح كما ،  خاصة بسبب تسييلات من الاتحاد الأوروبي
، أما  ي والتي تعتبر مبكرة قبل العروة الشتوىبالإعفاء الجمركي ىي فترة إنتاج العروة النيم
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، وبالتالي كمما  في فترة التعريفة الجمركية نإنتاج العروة الشتوي والعروة الصيفي فيدخلا
زادت الكمية المنتجة محميا في العروة النيمي )العروة المحيرة( كمما زادت فرصة تصدير 

 بطاطس مصرية تتمتع  بالإعفاء الجمركي.
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 0222-0225داخل السوق الأوروبي خلال الفترة  ةالمصري طاطسالنافذة التسويقية لمب

 الهوامش التسوٌقٌةتحلٌل 

المختمفة  التسويقيةتعنى دراسة اليوامش )الفروق( التسويقية بدراسة تكاليف العمميات 
ا أو تحسين أدائيا حتى يمكن وبالتالي التعرف عمى أوجو العجز والقصور  فييا ، وعلاجي ،

 .التسويقتقميل ىذه الفروق وبالتالي تحسين كفاءة عممية 
السمع الزراعية التي ينتجيا  اختلافواليوامش التسويقية تنتج بالدرجة الأولى من 

المنتج الزراعي كثيراً عن السمع التي يطمبيا المستيمك النيائي ، مما يتطمب قيام الوسطاء 
مات التسويقية اللازمة لتحويل السمع الزراعية من الشكل الأولي لشكميا بتنفيذ بعض الخد

 النيائي الذي يطمبو المستيمكون.
وبطبيعة الحال فإن المنتجين الزراعيين يحصمون عمى سعر أقل من السعر الذي 

ون مقابل الحصول عمى السمع المختمفة ، حيث يذىب الفرق في السعر إلى كيدفعو المستيم
ي مقابل ما يقدمونو من خدمات تسويقية ، والفرق بين ما يدفعو المستيمكون وما الوسطاء ف

 يحصل عميو المنتجون ىو عبارة عن اليامش التسويقي.
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ومما سبق يمكن تعريف اليامش التسويقي لممنتجات الزراعية بأنو ىذا الجزء من 
ى آخر فإن اليامش الزراعية. وبمعن التسويقيةنفقات المستيمك الذي يذىب إلي المؤسسات 

التسويقي ىو عبارة عن تكمفة الوظائف التسويقية التي تؤدييا المؤسسات التسويقية الزراعية 
 وكذلك أرباحيم.

ولحساب اليامش التسويقي لإحدى السمع في مرحمة تسويقية معينة يحسب الفرق بين 
سعر البيع(  ، ويطمق عميو أيضاً  النيائيسعر المستيمك )السعر الذي يدفعو المستيمك 

 وسعر المنتج )السعر الذي يحصل عميو المنتج الزراعي ، ويطمق عميو أيضاً سعر الشراء(.
 وىذا الفرق السعري يمكن التعبير عنو بإحدى صورتين:

وىوووو الفووورق بوووين سوووعري المسوووتيمك والمنوووتج بالوحووودات النقديوووة  الهاااامش التساااوٌقً المطلاااق:
 ..... الخ(.المطمقة )الجنيو أو الدولار أو اليورو 

وىووو الفوورق بووين سووعري المسووتيمك والمنووتج )اليووامش التسووويقي  الهااامش التسااوٌقً النساابً:
 المطمق( منسوباً إلى سعر المستيمك ، ويعبر عنو كنسبة مئوية.

قوورش لمكيمووو موون أحوود المنتجووين ، ثووم  244إذا اشووترى توواجر كميووة موون الطموواطم بسووعر  مثااال:
 مكيمو ، فما ىي اليوامش التسويقية؟قرش ل 254باعيا لممستيمكين بسعر 

 سعر المنتج –= سعر المستيمك  الهامش التسويقي المطمق
 قرش 54=  244 – 254اليامش التسويقي المطمق = 

 144= اليامش التسويقي المطمق / سعر المستيمك *  الهامش التسويقي النسبي
 % 25=  144*  244/  54اليامش التسويقي النسبي = 

الة فإن السوعر النيوائي )المسوتيمك( يوتم توزيعوو بوين المنتجوين والوسوطاء وتحسوب وفي ىذه الح
 نسبة كل منيما كما يمي:

 144= سعر المنتج / سعر المستيمك *  نصيب المنتج من السعر النهائي
 % 75=  144*  244/  154نصيب المنتج من السعر النيائي = 
 144قي المطمق / سعر المستيمك * = اليامش التسوي نصيب الوسيط من السعر النهائي
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 % 25=  144*  244/  54نصيب الوسيط من السعر النيائي = 
 
 

 أهداف دراسة الهوامش التسوٌقٌة:

 مقارنة التكاليف الانتاجية بالتسويقية. 

 توزيع اليوامش التسويقية بين الوسطاء. 
 رسم السياسات التسويقية. 
 كفاءة السمسمة التسويقية. 

ش التسويقية يمكن إسناد عممية التسويق إلى الجمعيات التعاونية ليتم ولتخفيض اليوام
 تسويقيا تعاونياً وىو ما يعطي لممنتجين المميزات التالية:

 .ضمان تصريف المنتجات 

 .الحصول عمى السعر الحقيقي لممنتجات 

 .الحد من الفاقد الناتج عن عممية التخزين في حالة عدم البيع 

 مص من العمولات الزائدة.الحد من الوسطاء والتخ 

 .خفض التكاليف التسويقية نتيجة التخمص من العمولات 

 .تأمين المنتجين ضد الأخطار 

وكما أن التسويق التعاوني يحقق العديد من المزايا لممنتجين فإنو كذلك يحقق بعض المزايا 
 لمحكومة تتمثل في:

  لمتصدير.تحقيق الأىداف التصديرية من خلال توفير الكميات اللازمة 
 .توفير حاجة الاستيلاك المحمي من المنتجات المختمفة 
 .الحصول عمى الأموال المستحقة عمى المزارعين نتيجة القروض الزراعية 
 .الحصول عمى البيانات اللازمة لاتخاذ القرار 

 الهوامش التسويقية هي ما يحصل عميه الوسطاء نتيجة القيام بالخدمات التسويقية المختمفة.
 إجمالي ما يحصل عميه المنتجون والوسطاء هو عبارة عن سعر المستهمك النهائي
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المبيعات تركز بشكل أساسي عمى و الخطة التسويقية ىي خطة عمل لمشركة 
 الوضع ما مثل: الأسئمةمجموعة من  تسويقية أن تجيب عمى  لابد لأي خطة. و التسويقو 

كيفية و  ؟ ما الوضع الذي ترغب الشركة في الوصول إليو ؟ داخل السوقمشركة الحالي ل
 ؟الوضع المطموبإلى الوصول 
 

 والعملاء،  ، وبيئة التسويقالاستراتيجية  الخطة التسويقية ىي وثيقة مكتوبة تحدد
المنتظرة إضافة للأىداف الموضوعة لممبيعات والربح لمعام القادم، كما  والمنافسة،  المتوقعين

 لتحقيق الأىداف التسويقية الموضوعة اللازمةيتم فييا تفصيل وتوضيح الأفعال والإجراءات 
تحميل الصناعة )اختبار تحميل من العديد من الاجزاء وىي،  خطة تسويقيةتتكون ال

تحميل العوامل السياسية وة والضعف والفرص والتيديدات، الق تحميل نقاط، الموقف التسويقي(
حساب ، تحميل النوافذ التسويقية، واخيرا ، والاقتصادية ، والثقافية والاجتماعية ، والتكنولوجية

 اليوامش التسويقية.
 

لفيم البيئة التسويقية يجب عمى أي شركة أو مؤسسة إجراء تحميل الموقف التسويقي 
خمسة مؤثرات داخمية وخارجية تساعد بشكل كبير في التعرف عمى والذي يتضمن دراسة 

، الشركة، الفرص التسويقية وتحديد الاستراتيجية المناسبة لمتعامل معيا ، وىذه العوامل ىي
 الظروف المحيطة بالإنتاج.، المنافسون، المستيمك، القنوات التسويقية

 
عمى فيم البيئة التسويقية في  نقاط القوة والضعف والفرص والتيديداتيساعد تحميل 
أحد أشير أدوات  نقاط القوة والضعف والفرص والتيديدات يعتبر تحميلالسوق المستيدف. و 
في البيئة الداخمية وكذلك البيئة الخارجية  المؤثرةالعوامل  أداة مفيدة لفيمالتخطيط ، وىو 

مبية ، فإذا كانت ىذه لمشركة ، حيث يتم تصنيف تمك العوامل إلى عوامل إيجابية وعوامل س
ذا كانت سمبية يتم معالجتيا  .العوامل إيجابية يتم استغلاليا وا 
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يعتبر تحميل العوامل السياسية ، والاقتصادية ، والثقافية والاجتماعية، والتكنولوجية 
من الادوات التخطيطية التسويقية اليامة جدا والذي يساعد عمى فيم طبيعة السوق 

 .نية الدخول والمنافسة فيو وتحقيق ارباح اقتصادية منوتحديد امكا المستيدف
 
وتحميل العوامل  والتيديدات، والفرصعتماداً عمى تحميل نقاط القوة والضعف ا

السياسية والاقتصادية والاجتماعية الثقافية والتكنولوجية وتحديد الفرص المتاحة لمشركة في 
ات السوقية التي يمكن تغطيتيا وطريقة السوق المستيداف، فإن الشركة تقوم بتحديد القطاع

استراتيجية رئيسية لتغطية السوق ىي  تسويقيةالوصول إلييا. وىناك ثلاثة استراتيجيات 
 .استراتيجية التمييز، استراتيجية التركيز، العامالتسويق 
 

لممصدر لممنتج او ييدف تحميل النوافذ التسويقية إلى تحديد أنسب الشيور التي يمكن 
ويحصل عمى عوائد مجزية تمكنو من  لدوليةا المحمية او فييا إلى الأسواق أن يصل

 .التصديرية في المستقبل الانتاجية او الاستمرار في العممية 
 

المختمفة  التسويقيةتعنى دراسة اليوامش )الفروق( التسويقية بدراسة تكاليف العمميات 
وعلاجيا أو تحسين أدائيا حتى يمكن فييا ،   والقصوروبالتالي التعرف عمى أوجو العجز  ،

 تقميل ىذه الفروق وبالتالي تحسين كفاءة عممية التسويق.
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 ؟الخطة التسويقية موضحا اىم النقاط التي تقوم بتحديدىا  عرف -1

 يمي: اشرح بالتفصيل ما -2
 يداتتحميل نقاط القوة والضعف والفرص و التيد -مكونات الخطة التسويقية        ب -ا
تحميوووووووووول العواموووووووووول السياسووووووووووية و الاقتصووووووووووادية و الاجتماعيووووووووووة الثقافيووووووووووة و التكنولوجيووووووووووة                                 -ج
 استراتيجيات التغطية -د
 اكمل العبارات الاتية: -3

 أىداف دراسة اليوامش التسويقية في ......و.........و.........و...........تتمثل )أ( 

............. بينما تيدف دراسة اليوامش التسويقية النوافذ التسويقية إلىييدف تحميل )ب( 
 الى.......................

ىناك العديد من الطرق التي يمكن بيا جمع معمومات عن المنافسين )ج( 
 مثل.............و..............و............و..............و......................

 مام العبارات الصحيحة و علامة خطأ امام العبارات الخاطئةأصح ضع علامة  -4
يجب عمى أي شركة أو مؤسسة إجراء تحميل الموقف التسويقي والذي يتضمن دراسة ( 1)

مؤثرات داخمية وخارجية تساعد بشكل كبير في التعرف عمى الفرص التسويقية وتحديد  ثلاثة
 .الاستراتيجية المناسبة لمتعامل معيا

في الدخول الى السوق او  يدف تحميل النوافذ التسويقية إلى تحديد أنسب الشيوري( 2)
 الخروج منو.
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 مفهوم التسويق عبر الانترنت 

  مفهوم  البورصة 

 البورصة عبر الانترنت 

 تصميم المواقع الالكترونية 

 بعض المواقع المجانية عمى شبكة المعمومات الدولية الانترنت 

 

 
 

 
 
 

 

 
 

 
 

  

 

 التعرف عمى التسويق عبر الانترنت 

 التعرف عمى البورصة عبر الانترنت 

 تصميم المواقع الالكترونية 

  التعرف عمى بعض المواقع المجانية عمى شبكة المعمومات

 الدولية الانترنت

 

ى:في نهاية دراسة الوحدة يكون الطالب قادرا عل  
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 عثر الإنررندالرسىٌك 

 
 مفهوم التسويق عبر الانترنت ومميزاته

،  أحد ضروريات الحياة في مجتمعنا اليومعبر الإنترنت تسويق الالكتروني أصبح ال
 فمئات،  يستيان بيا في تحقيق الأىداف التسويقية المطموبة من الوسائل التي لاوىو 

حيث ،  العالم الملايين من المستخدمين يتصمون بشبكة الإنترنت يومياً من جميع أنحاء
 جدنأن  ليس غريباً الآنو ، لبيع والشراء دون عناء رض والمطمب والع اً مكانأصبح الإنترنت 

، لى كبيرىا عبر الإنترنت دون عناء إمن صغيرىا  احتياجاتيمالناس يبحثون عن  ملايين من
 .فيو يوفر ليم كل ما عمى وجو الأرض وىم في أماكنيم

 
 
 
 
 
 

فتوح سوق م نترنت إلىاستغلال تمك الفرصة وتحويل الإ ومن ىذا المنطمق يمكن
متى  عالية من وراء ذلك ، وتحقيق ربحية متنوع الجميور لترويج السمع والخدمات المختمفة

تعتبر ىذه الوسيمة من الوسائل الأكثر تحقيقاً حيث  ، توفرت الدراسة الصحيحة والتنفيذ السميم
 الوسائل التسويقية الإعلانية الأخرى مثل الصحف والمجلاتمقارنة بوالأقل تكمفة لمربح 

 التمفزيونية.الإذاعية و المحطات و 
ونظراً لأن مفيوم التسويق الإلكتروني مرتبط ارتباطاً وثيقاً بمفيومي الأعمال 

، لذا فسوف نتعرض في البداية ليذه المفاىيم ، ثم نتطرق  الإلكترونيةالإلكترونية والتجارة 
 بعد ذلك لماىية التسويق الإلكترونية.
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 الأعمال الإلكترونية:

 التي تتم من خلال الانترنت ، المعاملاتبو  يقصدمصطمح  ول الإلكترونية ىالأعما
تكنولوجيا استخدام عن تعبر ولكنيا فى الحقيقة ، التجارية فقط  المعاملاتلا تضم وىي 

باستخدام الحاسب و  التى تتم عبر شبكة الإنترنتبمختمف أنواعيا و  المعمومات فى المعاملات
 الآلي.

تتم من خلال نية بيذا المعنى مفيوم واسع يضم معاملات كثيرة والأعمال الإلكترو 
 ، الحكومة أيضاً  بالإضافة إلى والأفرادتشتمل أطراف التعامل عمى الشركات ، و الإنترنت 

من الأعمال التجارية وتبادل المعمومات. وطبقاً مجموعة كبيرة عمى  المعاملاتحيث تشتمل 
الأعمال الإلكترونية منيا ما ىو ذو طابع تطبيقات  تسعة أنواع منا المفيوم فإن ىناك ليذ

تجاري ومنيا ما يتعمق بتبادل المعمومات ، ويمكن توضيح ىذه الأنشطة من خلال الشكل 
 التالي:

 
 نشطة التجارية وتبادل المعموماتتطبيقات الإنترنت في الأ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تشمل ىذه أن ويمكن  :وأجهزة حكومية أخرى بين أجهزة حكومية المعاملات
 تشملأن ولكنيا يمكن ، تبادل المعمومات والتنسيق بين الأجيزة الحكومية  المعاملات

 .يذات طابع تجار  عمالاً أ أيضاً 

 فرد شركة حكومة 

 حكومة لفرد حكومة لشركة حكومة لحكومة حكومة

 شركة لمستيمك شركة لشركة ركة لحكومةش شركة

 فرد لفرد فرد لشركة فرد لحكومة فرد
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 حيث تستخدم الحكومة الإنترنت في  بين الأجهزة الحكومية والشركات: املاتالمع
إرسال المعمومات إلى الشركات واستقباليا منيم كالمعمومات الخاصة بالضرائب 

 والجمارك والأوضاع النقدية وما إلى ذلك.
 وذلك لتبادل المعمومات الخاصة بحماية  :والأفرادبين الأجهزة الحكومية  المعاملات

، أو لمستيمك مثلًا أو لتقديم خدمات تعميمية أو ثقافية من الحكومة إلى المستيمكين ا
 لإعلان عن الوظائف.ا
 عندما تطمب الشركات من الأجيزة  بين الشركات والأجهزة الحكومية: المعاملات

الحكومية معمومات عن شروط الترخيص بإقامة مشروعات في مناطق معينة أو 
 .ميةروضيا في المناقصات الحكو عندما تقدم الشركات ع

 عاملات يتم تبادليا موتشمل أي معمومات أو : والشركات بين الشركات المعاملات
وىذه المعاملات يغمب عمييا الطابع التجاري فيما بين الشركات وبعضيا البعض ، 

وىذا النوع من المعاملات الإلكترونية ىو الأوسع انتشاراً ويمثل في أغمب الأحوال ، 
ومثال لذلك  ة كبيرة من حجم التجارة الإلكترونية عمى مستوى العالم.نسب

www.arabianbusiness.com. 
 وتشمل جميع المعاملات التي قد تتم بين أي  :والأفرادبين الشركات  المعاملات

وىذا النوع من راء سمع ، شركة وعملائيا سواء بتقديم خدمات معينة أو بيع وش
أصبحت أعداد كبيرة من المعاملات يعد الأكثر انتشاراً بعد النوع السابق حيث 

 عملائيا عبر مواقع الإنترنت وبصورة متزايدة وممموسة. الشركات تبيع منتجاتيا إلى
 مثل قيام الأفراد بسداد الضرائب أو  ة:يالحكوموالأجهزة  الأفراد بين المعاملات

، لمحكومة عن طريق الإنترنت  أو فواتير التميفون  يد رخص السياراترسوم تجد
ومثال لذلك موقع الشركة  والتقدم لشغل الوظائف المعمن عنيا في المواقع الحكومية.

لسداد فواتير التميفون من خلال الإنترنت  للاتصالاتالمصرية 
www.140online.com . 

  كالبحث عن أفضل المنتجات والمقارنة بين أسعار  والشركات: الأفرادبين المعاملات
 منتجات الشركات المختمفة من خلال تصفح مواقع ىذه الشركات عمى الإنترنت.

http://www.arabianbusiness.com/
http://www.arabianbusiness.com/
http://www.140online.com/
http://www.140online.com/
http://agri-science-reference.blogspot.com/
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 إي باي  شركةقيام مثمة الشييرة عمى ذلك ومن الأ :الأفراد والأفرادبين  المعاملات
من خلاليا تبادل عدد  للأفرادمواقع يمكن بإنشاء  www.ebay.comكوم دوت 

 ضخم من السمع والخدمات فيما بينيم مباشرة دون تدخل من الوسطاء.
والعديد من نشطة التي يمكن ممارستيا عن طريق الإنترنت ذن ىناك نوعيات متعددة من الأإ

جرى تقسيم الأعمال الإلكترونية ياً ، ولذلك فقد لا يمكن اعتباره نشاطاً تجار ىذه المعاملات 
 إلى قسمين رئيسيين:

 .الحكومة الإلكترونية -1
 .التجارة الإلكترونية -2

 حيث يتم تصنيف الأقسام التسعة السابقة ضمن واحد من ىذين القسمين الرئيسيين.
 الحكومة الإلكترونية:

ومسؤوليات الحكومة  المزج بين ميامقيام الحكومات بالحكومة الإلكترونية يقصد ب
 بحيث يتم تنفيذ الميام الحكومية باستخدام الإنترنت.،  وبين تكنولوجيا المعمومات

 المعاملات التالية:ومفيوم الحكومة الإلكترونية يتضمن 
 .المعاملات بين الأجيزة الحكومية وأجيزة حكومية أخرى 
 .المعاملات بين الأجيزة الحكومية والشركات 
 لأجيزة المعاملات بين ا

 الحكومية والأفراد.
 
 

 http://www.egypt.gov.eg بوابة الحكومة المصرية
 

http://www.ebay.com/
http://www.egypt.gov.eg/
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 http://www.idsc.gov.eg  مركز المعمومات ودعم اتخاذ القرار بمجمس الوزراء

 

 egypt.gov.eg-http://www.agr راضي المصريةوزارة الزراعة واستصلاح الأ

 

 :الحكىهح الإلكررونٍح أهوٍح

 في جميع الأوقاتات لممواطنين إتاحة المعمومات وتوفير الخدم. 
 بإجراءات بسيطة وتكمفة أقل ، وبالتالي  توفير الخدمات الحكومية لأفراد المجتمع

 خدمات التي تقدميا الحكومة.تحسين ال

http://www.idsc.gov.eg/
http://www.agr-egypt.gov.eg/
http://agri-science-reference.blogspot.com/
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 .تقميل الحيز المكاني المطموب لممصالح الحكومية 
 تطوير جودة الخدمات الحكومية وتقميل نسبة الأخطاء. 

 الرجارج الإلكررونٍح: 

يعتبر مصطمح التجارة الإلكترونية من المصطمحات الحديثة جداً في عالم المال 
 اسمو اً معروفاً رن العشرين لم يكن ىناك شيئوالأعمال. ففي أوائل عقد التسعينات من الق

الرغم من وجود ىذا النوع من التجارة سابقاً ولكن مع اختلاف  عمى التجارة الإلكترونية
المفاىيم والطرق المستخدمة لأدائو وكذلك اختلاف الوسائط التي يتم من خلاليا ىذا النوع 

 .من الأنشطة التجارية

 ذعرٌف الرجارج الإلكررونٍح:

تبادل السمع والخدمات عن طريق وسيمة إلكترونية أو  ةعممي ىيتجارة الإلكترونية ال
التميفون والفاكس والوسائط قد يشمل والمقصود بالوسيط الإلكتروني ،  وسيط إلكتروني

حيث تعتبر ، إلا أن الوسيط الإلكتروني الأكثر شيوعاً ىو الإنترنت الإلكترونية الأخرى 
 .ئيسي في معظم عمميات التجارة الإلكترونية في الوقت الحاليالوسيط الإلكتروني الر 

 خصائص الرجارج الإلكررونٍح:

 اتجعميليا ، والتي المميزة  والخصائص السماتبالعديد من لتجارة الإلكترونية تتميز ا
 ما يمي: الخصائصىذه أىم ، و عن التجارة التقميدية  ةمختمف

  للتجارة الإلكترونية:الطابع الدولي 

نشطة أجرى من خلاليا تحرى الوسائط الإلكترونية التي لتجارة الإلكترونية أو بالأفا
ن أي إالتجارة الإلكترونية لا سيما الإنترنت لا تعرف الحدود المكانية أو الجغرافية ومن ثم ف

لتوجو إلى منطقة جغرافية أو خدمات عمى الإنترنت لا يحتاج إلى ا نشاط تجاري يقدم سمعاً 
نشاء موقع تجاري عمى الإنترنت يزود الشركة صاحبة الموقع حتى لو كانت شركة إف بعينيا ،
 .شبكة الإنترنت عبر العالم كمو يسواق ومستخدمأمكانية الوصول إلى إصغيرة ب
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 معاملات:غياب المستندات الورقية لل 

حيث يمكن إتمام صفقة تجارية كاممة بدءاً من التفاوض عمى الشراء والتعاقد ودفع 
( دون تبادل مستندات ورقية عمى الرقميةالبضاعة واستلاميا إلكترونياً )في حالة السمع  قيمة

 والالتزاماتالإطلاق. وىنا تثور مشكلات جديدة في إثبات التعاملات والعقود وتوثيق الحقوق 
ثبات صحة التوقيعات والحفاظ عمى حقوق الممكية الفكرية ، ومن ىنا شرعت منظمات  وا 

متعددة في وضع قانون خاص بالتجارة الإلكترونية يسبغ الصفة القانونية  دولية وحكومات
عمى المحررات الإلكترونية والعقود الإلكترونية والتوقيعات الإلكترونية والوفاء بالنقود 

 الإلكترونية.

 :التعامل دون الكشف عن هوية المتعاملين 

حدىما ألا يعرف  فمن الممكن أن تجرى عممية تجارية عمى الإنترنت بين طرفين
الآخر حيث لا يرى أي منيما الآخر وقد لا يممك أي منيما معمومات كافية عن الآخر بما 

خر معمومات تصال كذلك قد يقدم طرف لآفي ذلك موطنو أو المكان الذى يجرى منو الإ
من ىذه المعمومات ومن ذلك  لمتأكدزائفة أو خادعة دون أن تكون ىناك دائما طريقة ميسورة 

ن ان مسروقة أو الوعد بتقديم ضمانات أو خدمات ما بعد البيع دون ضماتعامل ببطاقة ائتمال
 حقيقى بأن يمتزم البائع بذلك.

 مميزات التجارة الإلكترونية:

يقصد بمميزات التجارة الإلكترونية السمات التي من شأنيا أن تجعل التجارة 
أن تزيد من انتشارىا خلال العقود  من شأنياأيضاً الإلكترونية ذات منفعة عالية والتي 

 أىم مميزات التجارة الإلكترونية ما يمي:ومن القادمة. 
 .المتاجر الإلكترونية تعمل طوال اليوم ومتاحة في جميع أنحاء العالم 

  فيما بينيما. الاتصالالعلاقة المستمرة بين البائع والمشتري نظراً لسيولة 

 مى خدمة العميل.عدم الحاجة إلى أوراق والتركيز فقط ع 

 .خفض التكاليف والوقت اللازم لإتمام الصفقات 

 .سيولة الدخول لأسواق جديدة 

http://agri-science-reference.blogspot.com/
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خر حيث قد يمثل لآوالمميزات السابقة قد تكون نسبية من مكان لآخر ومن شخص 
متقدم من تكنولوجيا  بمستوىبعضيا عقبة وخاصة في الدول النامية التي لا تتمتع 

 ادر البشرية المدربة.المعمومات والاتصالات والكو 

 معوقات التجارة الإلكترونية:

مكانية التوسع في التجارة الإلكترونية إلا ان  عمى الرغم مما قد يبدو من سيولة وا 
المعاملات الإلكترونية  فيىناك العديد من القيود والمعوقات التي قد تحول دون التوسع 

يود والمعوقات التي تقف في طريق أىم ىذه القومن  مصر.وخاصة في الدول النامية ومنيا 
 تفعيل التجارة الإلكترونية ما يمي:

 :والتي تشمل توفير وسائل نقل المعمومات ،  توفير البنية التحتية لمتجارة الإلكترونية
لإتمام  البنكيوتخفيض أسعارىا ، كذلك تييئة القطاع  الاتصالاتتسييل وسائل 

 عمميات التجارة الإلكترونية بطريقة آمنة.

 :حيث يعتبر عدم وجود قوانين  القوانين والتشريعات المنظمة لمتجارة الإلكترونية
ا اليامة في تسييل إتمام يوتشريعات منظمة لعمميات التجارة الإلكترونية من القضا

وقد قامت الحكومة المصرية حديثاً بوضع قانون ينظم الصفقات الإلكترونية ، 
 التبادل التجاري عبر الإنترنت. المعاملات الإلكترونية ويحكم عمميات

 :حيث يجب عمى الدولة أن تقوم بإعداد الكوادر  تدريب وتنمية الكوادر البشرية
 البشرية المدربة عمى استخدام التقنيات الحديثة.

 :حيث ما زال الكثيرون من مستخدمي شبكة الانترنت يحجمون عن  السرية والأمان
عبر الإنترنت وذلك بسبب عدم  الائتمانيةيم المعاملات التجارية أو استخدام بطاقات

 ثقتيم في أن ىناك قدر كافي من الأمان والسرية عمى شبكة الإنترنت.

 :ما زالت بعض الجيات التجارية تعتبر أن تكمفة إنشاء موقع  بناء مواقع الإنترنت
خصوصاً إذا ما أخذنا في الاعتبار أن  ءالشيلمتجارة الإلكترونية مرتفعة بعض 

دارتو. عوامل  نجاح المواقع تعتمد عمى مدى الممسات الاحترافية في تصميمو وا 

 فوائد التجارة الإلكترونية:
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التي يمكن أن تتحقق نتيجة استخدام أساليب التجارة  الفوائدىناك العديد من 
الأفراد . ومن ىذه الشركات و مستوى عمى  وأالاقتصاد القومي الإلكترونية سواء عمى مستوى 

 الفوائد:
 المستوى القومي:عمى 
  التجارة الإلكترونية توسع نطاق السوق إلى نطاق دولي وعالمي حيث تعمل التجارة

الإلكترونية عمى زيادة القدرة التنافسية مما يترتب عميو زيادة الصادرات وذلك من 
الرئيسية ، إمكانية تسويق السمع والخدمات  الاستيلاكخلال: سيولة الوصول لمراكز 

تمام الصفقات ، وأخيراً القدرة عمى عالمياً و  بتكمفة محدودة ، القدرة عمى سرعة عقد وا 
 تحميل الأسواق.

 .التجارة الإلكترونية تساعد عمى تنشيط المشروعات المتوسطة والصغيرة 

 .التجارة الإلكترونية تساعد عمى خمق فرص جديدة لمعمل الحر 

 ي عن طريق: أداء الخدمات التجارة الإلكترونية تعمل عمى تحسين الأداء الحكوم
تاحتيا لممستثمرين ، وكذلك عرض إجراءات  إلكترونياً ، توفير البيانات والمعمومات وا 

 وخطوات ونماذج الحصول عمى الخدمات الحكومية.

 مستوى الشركات:

  وربحيةتحقق التجارة الإلكترونية تسويقاً أكثر فعالية. 

  الشركات. نفقاتتساعد التجارة الإلكترونية عمى تخفيض 

 .تحقق التجارة الإلكترونية التواصل الفعال بين الشركة والعملاء 

 
 مستوى المستهمكين:

  24لممستيمك بأن يتسوق وينيي معاملاتو لمدة  الفرصةالتجارة الإلكترونية تعطي 
 ساعة في اليوم وفي أي يوم من السنة.
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 تجات وشركات لم تقدم الكثير من الخيارات لممستيمك بسبب قابمية الوصول إلى من
 تكن متوفرة بالقرب من المستيمك.

 .غالباً ما تكون التجارة الإلكترونية من أرخص أماكن التسوق 

  في  المنتجاتفي بعض الحالات فإن التجارة الإلكترونية تمكن المشتري من استلام
 خلال ثواني أو دقائق معدودة.

 .توفير الوقت والجيد 

 السوق الإلكترونية الافتراضية:

يتم من خلالو بيع وشراء  الإلكتروني الذي موقععمى أنو العرف السوق الإلكتروني ي
، وقد يكون ذلك بصورة فردية بمعنى بيع سمع بصورة مباشرة )بالتجزئة(  السمع عبر الإنترنت

عن المنتج في حالة البيع بالجممة وىو ما ينطبق عمى السع  معموماتأو من خلال عرض 
 خاصة بالمنتجات والسمع الزراعية:بعض ىذه المواقع والالزراعية. وفيما يمي 

http://www.agmarket.com/ 

http://www.agricultureonline.com/ 

grimall.com/http://www.a 

 

 

 الرسىٌك الإلكررونً

ستخدم التي تالتسويق الإلكتروني ىو مجموعة فرعية من الأعمال الإلكترونية 
 لممؤسسة. التسويقيةتحقيق الأىداف ، وبالتالي الوسائط الإلكترونية لأداء الأنشطة التسويقية 

إلخ. إلا أن أىم ىذه الوسائط والوسائط الإلكترونية تشمل الإنترنت والتميفون والتميفزيون ..... 
 لما لو من انتشار واسع ىذه الأيام. الإنترنت عمى الإطلاق ىو

http://www.agmarket.com/
http://www.agmarket.com/
http://www.agricultureonline.com/
http://www.agricultureonline.com/
http://www.agrimall.com/
http://www.agrimall.com/
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 :الإلكررونًأهذاف الرسىٌك 

 ييدف التسويق الإلكتروني إلى:

 بالشركة ومنتجاتها: ينتعريف المستهلك 

تعطي معمومات كافية عن الشركة وطبيعة المنتجات حيث يمكن لشبكة الإنترنت أن 
أسيل وأسرع من الأسموب التقميدي ، إلا أن  إلى العملاء بصورة تقدمياخدمات التي أو ال

 الإعلام التقميدي يظل أيضاً ذو أىمية كبيرة في ىذا المجال.

 :زيادة المبيعات 

استخداميا بحيث يمكن  عن المنتجكثيرة وىامة معمومات الإنترنت يمكن أن تقدم 
 شراء من خلال موقع الشركة.ال إمكانيةوبالتالي ،  لجذب المشترين

 :خفض التكاليف 

عداد الفواتير، وخدمة العملاء، كما أنيا تخفض  تقدم مواقع الشبكة الطمب الآلي، وا 
الورق، فالكتالوج الذي يعرض لممنتجات عمى شبكة الإنترنت، أقل ثمنًا  وأعمالمن الوقت 

 في تجديده وتوزيعو من المطبوع.

 :هساٌا الرسىٌك الالكررونً

 الفرصة لتحقيق العديد من المزايا ومنيا:تسويق الالكتروني يعطي الشركات ال
  الانتشارالآن أصبحت واسعة  بيئة الإنترنتحيث أن  :إلى العالميةالوصول  ،

أصبح من السيل  دالإنترنت ، فق وزيادة سرعة تصفح التكنولوجيوكذلك نظراً لمتطور 
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وبالتالي  ،الإنترنت  عمى شبكةالحصول عمى أي معمومة تخص منتج أو خدمة ما 
لمكان  من الترويج لسمعتو وبيعيا متخطياً بذلك الحدود الإقميمية يتمكنق مسو فإن أي 

وبمعنى  .كبيراً ليذه السمعة تواجده وليدخل بسمعتو حدود العالمية التي تضمن رواجاً 
 يمغي الحواجز المكانية في عممية التسويق. الإلكترونيآخر فإن التسويق 

 نتيجة لمتطور السريع في تقديم خدمات الإنترنت وانخفاض أسعار  :خفاض التكلفةان
الوصول إلى عدد كبير جداً من المستيمكين  تقديم الخدمة ، فقد أصبح من السيل

كذلك فإن التسويق  بتكمفة منخفضة جداً مقارنة بالأسموب التسويقي التقميدي.
ن التكاليف مثل تكاليف التوزيع تخفيض مجموعة كبيرة مالإلكتروني يساعد عمى 

، وىذا سيؤدي بالنتيجة إلى تخفيض السعر بالمقارنة مع السعر  والتخزين والترويج
 .في حالة التسويق التقميدي

 البريد الإلكتروني يجعل الإلكتروني وخاصة باستخدام  التسويق :نتائج قابلة للقياس
 أفعال العملاء عمييا. السيل تقييم مدى فعالية الحممة التسويقية وردودمن 

  يمكن القيام بالحملات التسويقية عمى مدار الساعة ،  :على مدار الساعةالتسويق
حيث أنو لا يوجد وقت محدد لزيارات العملاء إلى الموقع الإلكتروني بعكس الأسموب 

 التقميدي ، وبذلك فإن التسويق الإلكتروني يمغي الحاجز الزمني لعممية التسويق.

 يمكن من خلال الموقع الإلكتروني استيداف مناطق  العروض الترويجية: نوع فيالت
جغرافية محددة بعرض ترويجي خاص ، وفي نفس الوقت استيداف منطقة أخري 

 بعرض آخر.

 :يجعل من السيل  التسويق الإلكتروني إمكانية الوصول المباشر إلى العملاء
اليواتف المحمولة وأجيزة الوصول لعملائك أينما يذىبون ، فالأفراد يستخدمون 

 الكمبيوتر المحمولة في كل مكان ما يجعل عممية الوصول إلييم سيمة.

 :التسويق الإلكتروني استخدام الموسيقى  يتيح جاذبية الحملات الترويجية
 لإثارة اىتمام العملاء. والرسومات والفيديو
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  و يمكن لمعملاء فإنإذا كان لديك موقع عمى شبكة الانترنت ،  :استجابةأفضل معدل
إتمام عممية الشراء بسيولة دون الحاجة إلى وقت لمذىاب إلى المتجر أو إجراء 

 مكالمات تميفونية.

 :يساىم التسويق الإلكتروني في فتح المجال أمام الجميع  فرصة لممشروعات الصغيرة
 .أو الصغيرةالكبيرة  اتدون التمييز بين الشرك لمتسويق لسمعيم

الإلكتروني تجعل من السيل عمى الشركات التسويق مميزة من الكل ىذه الجوانب 
 .امبيعاتيالتي تتبع ىذا الأسموب زيادة 

 :عٍىب الرسىٌك الالكررونً

، إلا أن ىناك بعض عمى الرغم من المزايا الكثيرة السابقة لأسموب التسويق الإلكتروني 
 العيوب المرتبطة بو ، ومنيا:

  شخصية في عمميات الترويج.فرصة لإبراز الصفات العدم وجود 

  عمى التكنولوجياالكامل الاعتماد. 
 مسائل الخصوصية. 
  في الأسعارالشديدة المنافسة. 

 

 :والالكررونً الرملٍذيالرسىٌك 
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الولايات المتحدة قطاع الخدمات في و الشركات يلاحظ بشدة في الآونة الأخيرة اعتماد 
المزايا المختمفة التسويق الالكتروني وذلك بسبب  عمى خدمات اً كمي اً عتمادابا و ور أو الأمريكية 

 بين الأسموبين:بعض أوجو المقارنة لمتسويق الإلكتروني ، وفيما يمي 
 

 التسويق العادي التسويق الالكتروني وجه المقارنة

 مرتفعة. منخفضة. التكمفة

 .تمفزيون، الراديو ، ال صحفال الإنترنت. الوسيط

 فضة نسبياً.منخ سريعة. سرعة الانتشار

معاينة منتجات 
 الشركة

صعبة لعدم إمكانية الحصول 
 عمى عينة قبل الشراء.

 .معاينة المنتجات سيمة جداً 

طرق التواصل مع 
 العملاء

التواصل سيل جداً بسبب 
تكنولوجيا المعمومات  استخدام

في إرسال  توالاتصالا
 .العملاءالرسائل ومتابعة 

 ،نسبياً التواصل ىنا صعب نوعاً 
لأن التسويق التقميدي محدد بزمان 

 ومكان.

 السوقحجم 

كبير جداً لأن التسويق 
غير محدود  الالكتروني

 بمكان.

يخدم شريحة معينة من محدود و 
 .المستيمكين

 وقت محدد.مرتبط ب غير مرتبطة بوقت معين. الترويجية وقت الحممة

 السوق المستيدف

قطاع محدد يمكن استيداف 
 دون غيره.

ن استيداف قطاع محدد يمكلا 
رائح شالتسويق موجو لحيث أن 

 .كبيرة
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 متابعة ردود الفعل
من خلال موقع  سيل جداً 

 .الانترنت بشكل مباشر

مقارنة مع التسويق  صعب نسبياً 
 .لكترونيالإ

كمفة التواصل مع ت
 العملاء

لاعتمادىا عمى  منخفضة نسبياً 
أساليب التسويق الإلكتروني 

 .البريد الالكترونيوخاصة 

مرتفعة بسبب حاجتيا إلى كوادر 
 .اتصالاتكثيرة وموارد 

 جمع البيانات
 العملاءتستطيع التفاعل مع 

 .عنيم معمومات وجمع

 عممية جمع البيانات صعبة نسبياً.

و أزمات الاقتصادية الأيعد أسموباً مناسباً في وقت التسويق الالكتروني وعميو فإن 
 .يراداتالإوزيادة التكاليف تخفيض إلى تاج الشركات تح حين ركود الاسواق

 :طرق الرسىٌك الإلكررونً

لمنجاح  استخداميان الطرق التي يمكن متنوعة مالتسويق الإلكتروني مجموعة  يضم
، ويمكن استخدام واحدة أو أكثر من ىذه الطرق تبعاً لمخبرة الترويج لأي سمعة أو خدمة  في

 المتوقعة لعممية الترويج. في استخداميا والميزانية

 

 

 

 :خطىاخ الرسىٌك الإلكررونً

 لنجاح عممية التسويق الإلكتروني فإنو يجب المرور بالخطوات الثلاثة التالية:
 د.يأولًا: تطوير منتج ج 

 ق.موقع إلكتروني مخصص لمتسويتطوير نياً: ثا 

  ة.محكم ترويجيةثالثاً: خطة 
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 :أولاً: تطوير منتج جيد

ولكن ىذا الحديث غير  ، ن أن خمق منتج جيد عممية صعبة التحقيقيعتقد الكثيرو 
صحيح خاصة إذا ما أخذنا في الاعتبار أن الشخص الذي يستخدم أسموب التسويق 
الإلكتروني يتميز بميارات خاصة تمكنو من إنتاج منتج مميز بحيث، ولا يلاقي منافسة 

ذا المنتج قطاعات كبيرة من شديدة وتنجح عممية تسويقو ، ويجب مراعاة أن يناسب ى
 المستيمكين حول العالم.

 :ثانياً: تطوير موقع إلكتروني

يعد تطوير المنتج الجيد الخطوة الأولى في عممية التسويق الإلكتروني ، إلا أن نجاح 
ىذا الموقع  وفي،  مخصص لتسويق المنتجالعممية لا يكتمل بدون وجود موقع إلكتروني 

يجب ، و  المنتج ما في الموقع يحث الزائر ويحفزه عمى شراءيجب مراعاة أن يكون كل 
ن لمموقع يتمسكون بو ويعودون إليو يبأسموب جذاب يجعل الزائر صياغة الكممات التأكيد عمى 

مرة أخرى ، وكذلك يجب عدم المبالغة في تصميم الموقع فكمما كان بسيطاً كان ذلك أفضل 
 لإيجابية لممنتج.، ويجب كذلك التركيز عمى إبراز الجوانب ا

 الترويجية:ثالثاً: الخطة 

يقصد بيا ضرورة التأكد من زيادة الإقبال عمى الموقع عند والخطة التسويقية ىنا 
بداية تشغيمو ويمكن استخدام إحدى أساليب الترويج المختمفة لضمان ذلك ، كذلك يجب 

 التأكد من وجود خطة لتحديث محتوى الموقع بشكل مستمر.

 :ويجأساليب التر

، بحيث يمكن لأي شخص اختيار  لكترونيالإيوجد العديد من أساليب الترويج 
 الأسموب الأمثل لمنتجو. وفيما يمي سوف نعرض لأىم ىذه الأساليب:

 :الترويج من خلال الأشرطة الإعلانية

 ، شيوعاً وانتشاراً اليوم الإنترنتأكثر أشكال إعلانات  من الأشرطة الإعلانية ىي إن
تقريباً.  عمى الويب الإعلانات في كل مكان ا النوع منيرون ىذمستخدمي الإنترنت حيث أن 

ويشير مصطمح الأشرطة الإعلانية إلى المساحات الإعلانية التي توجد عمى صفحات 
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الإنترنت بحيث يتمكن الزائر من قراءتيا مثمما يمكن لمتصفح الجريدة قراءة الإعلانات 
 الموجودة بيا.

الوسيمة رقم نية أداة ترويجية شائعة يقبل عمييا الكثيرون ، وتعتبر والأشرطة الإعلا
حيث أنيا تجذب المتصفح خاصة إذا كانت مصممة لمنتجات عمى الإنترنت ا واحد لترويج

بشكل فعال. وعمى الرغم من ذلك فإن بعض الخبراء يرون أن الأشرطة الإعلانية لم تعد أداة 
شائعة بدرجة تجعل المتصفحين يعرضون عن النظر تسويقية مؤثرة نظراً لأنيا أصبحت 

 إلييا.
 
 
 
 
 
 
 
 

 :الأشرطة الإعلانية مزايا

تتمتع الأشرطة الإعلانية كوسيمة تسويقية ببعض المزايا التي تجعميا أداة ىامة ومنيا ما 
 يمي:
 العديد من الصور والعناصر النصية  يمكن عرض حيث: وضوح الرسالة التسويقية

 وبصورة مركزة تصل مباشرة إلى عقل القارئ.احة في المساحة المت

 صورىا تتحرك وتغير منالأشرطة الإعلانية متغيرة و  نظراً لأن ة:الإثارة المرئي  ،
 الموقع نفسو وبالتالي فإنيا تجذب المتصفح. أكثر تميزاً من محتوياتيا تبدو فإن
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  لات عديدة ، يمكن تصميم الإعلان بحيث يخمق في نفس المتصفح تساؤ  ة:خمق الإثار
 ثم تأتي الإجابة عمى ىذه التساؤلات عند تغيير الصور والنصوص داخل الإعلان.

 ث:من خلال آليات البحالترويج 

أن أسموب الأشرطة الإعلانية يتسم بالجاذبية إلا أن كثير من عمى الرغم من 
يط مستخدمي الإنترنت قد لا يفضمون أن تتم عمميات الشراء بالصدفة ولمجرد رؤية شر 

ن الذين يخططون لعممية شراء عبر الإنترنت يإعلاني عمى موقع ما ، وبالتالي فإن المشتر 
 لمبحث عن منتجاتيم من خلال محركات البحث المختمفة. يمجؤونغالباً ما 

 
ولذلك فإن الوسيمة الأكثر فعالية لجذب عدد كبير من المشترين تتمثل في ربط 

لمختمفة ، وعند قيام مشتري محتمل بالبحث عن أحد موقعك بمحركات البحث وأدلة الويب ا
المنتجات التي تقوم ببيعيا من خلال موقعك سوف يظير لو الموقع الخاص بك من خلال 

 نتائج البحث.

 
 أمثمة لمحركات بحث وأدلة الويب:

www.google.com 

http://www.google.com/
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www.yahoo.com 

www.altavista.com 

www.excite.com 

www.msn.com 

www.lycos.com 

 

 :الإلكترونيخلال البريد الترويج من 
 

 الإلكترونية شركات التجارةمن قِبل أسموب الترويج من خلال البريد الإليكتروني يعتبر 
من الأساليب المفضمة واليامة نظراً لمعدد الكبير جداً من عناوين البريد الإلكتروني وعدد 

 الرسائل البريدية التي يتم إرساليا يومياً.

 
 من رسائل البريد الإليكتروني يصابون بالريبةونظراً لأن مستخدمي الإنترنت ولكن 

 بأسموب حذر.الإليكتروني  يجب التعامل مع عممية الترويج من خلال البريدلذلك ،  المفرطة

 ً فً الرسىٌك:الثرٌذ الإلٍكرروناسرخذام هساٌا 

 إهكانٍح الىصىل لعذد كثٍر:

ة مستخدمي الإنترنت الإنترنت إلى عدد ىائل ، وبطبيعة الحال فإن غالبي مستخدمييصل 
بصورة متكررة. ونظراً لأن خدمة الإنترنت أصبحت متاحة البريد الإليكتروني يستخدمون 

بشكل كبير فإن ذلك يزيد من فرصة وصول رسائل الترويج إلى عدد ىائل من مستخدمي 
أنواع متعددة من  بل إنو يمكن الآن استقبال رسائل البريد الإليكتروني عمىالإنترنت ، 

http://www.yahoo.com/
http://www.altavista.com/
http://www.excite.com/
http://www.msn.com/
http://www.lycos.com/
http://agri-science-reference.blogspot.com/
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، فيو  اتصال شائعة جديرة بالثقة ، فالبريد الإليكتروني ىو أبسط وسيمة ميفونات المحمولةالت
 ة.المعمومات بينيم في صورة نصوص بسيط يربط الأفراد معاً عبر الإنترنت بنقل

 ح:الركلف انخفاض

تتكمف رسالة البريد لا و من أبسط الأمور ، الإنترنت ب الاتصال ت عمميةلقد أصبح
رساليا ي أكثر من الوقتالإليكترون ، كما أنو ليس ىناك جياز معين  المستغرق في كتابتيا وا 

 .لدى مستقبل الرسالة حتى يتمكن من قراءتيا يمزم أن يتوافر

 م:سرخذاسهىلح الا

ثم النقر  مختصر نصإن كتابة رسالة بريد إليكتروني لا تتطمب ميارة تزيد عن كتابة 
سيولة عن ذلك. وعميو فإن إرسال أو ال الرسالة لا يقل كما أن استقبعمى مفتاح الإرسال ، 

 معرفة كيفية التعامل مع جياز الكمبيوترلا يتطمب سوى  استقبال رسالة بريد إلكتروني

 ة.ميارات القراءة والكتابة العادي بالإضافة إلى

صال بأي فرد ياً للاتالمتبعة عالمالفعالة البريد الإليكتروني الوسيمة يعتبر يذه العوامل لنتيجة 
 ت.عمى الإنترن

 

 

 

 ً:رسىٌك هن خلال الثرٌذ الإلٍكررونلىاعذ ال

 
 
 
 

لضمان نجاح عممية التسويق عبر استخدام البريد الإلكتروني فإنو يجب الالتزام 
، المستقبمين ليذ الرسائل استياء بقواعد محددة لصياغة الرسائل الإلكترونية حرصاً عمى عدم 
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لضمان استمرار  معينةاتخاذ إجراءات الة التسويقية. وليذا يجب وكذلك لضمان وصول الرس
 .الالتزام بيذه الإجراءاتو  البريد الإليكتروني كأداة تسويقية فعالة

فيما يمي بعض الإرشادات اليامة عند استخدام البريد الإلكتروني كأداة وسوف نعرض 
 تسويقية:

 ز:الإٌجاحافظ على 

 ، فإن الكثيرين يكتروني من سرعة وسيولة في الكتابةلما يتسم بو البريد الإل نظراً 

 ، ولكن ينبغي الإيجاز في الرسالة والتدقيق المغوي.يستطردون في سرد المعمومات 

 تاللٍالح فً الكراتح: الرسم

،  شركتك تجنب رسائل البريد الإليكتروني التي تنقل صورة غير ملائمة عنك وعن
إلا أنو لا يجب أيضاً  ، ي رسائل البريد الإليكترونيرغم أن الأسموب الرسمي غير مطموب ف

، فيي تتسم عادة  العمل بالصيغ المعتادة لرسائل. ويمكن الاستعانة استخدام أسموب عامي
 ة.الرسالة بصورة دقيق بأسموب شخصي غير مبتذل وبالاختصار وتوصيل غرض

 جٍذاً: انطثاعاأعظ 

ك وعن شركتك خاصة إذا كنت تخاطب نطباعاً جيداً عناعمى أن تعطي رسالتك  احرص
 أشخاص ليس لدييم معمومات مسبقة عن شركتك.

 

 هفهىم الثىرصح
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حيث يتم ،  سيم وسنداتأعبارة عن  وراق المالية وىىول الثانوى للأالبورصة ىى سوق التدا
 ق.الية المتداولة من خلال ىذا السو وراق المشراء الأبيع و 

شركات السماسرة ، والسماسرة في ىذه الحالة ىم ل ويتم التعامل فى البورصة من خلا
الييئة العامة لسوق المال ترخيص  وىي الشركات الأعضاء التى منحتيا، وراق المالية الأ

ىذه تقوم البورصة بمنح ، حيث  بالبورصة لمزاولة نشاط الوساطة فى الأوراق المالية
 ة.رصنظام تداول البو  بعد اجتيازىا اختبارالشركات العضوية 

نو غير مسموح أوالبورصة حيث  وتقوم شركات الوساطة بدور الوسيط بين المستثمر
تقوم الشركة بتنفيذ عمميات ولذلك بالبورصة،  لممستثمر أن يقوم ببيع أو شراء الأسيم مباشرة

 محددة ومتفق عمييا. البيع والشراء لمعميل مقابل عمولة
البورصة ، فإنو أيضاً يتم التعامل عمى السمع  وكما يتم التعامل عمى الأسيم والسندات داخل
 مثل القمح والقطن فيما يعرف ببورصة السمع.

 البورصة المصرية:

تعتبر البورصة المصرية واحدة من أقدم البورصات التى تم إنشائيا فى الشرق 
نشاء بورصة الاسكندرية فى إ، حيث تعود جذورىا إلى القرن التاسع عشر عندما تم  الأوسط

 .1093وتمتيا بورصة القاىرة عام  1883 عام

 
 :في البورصة المصرية نظام التداول

من التسعينات ، فمنذ شيد نظام التداول فى البورصة المصرية حركة تطوير متتابعة 
وقد تم ،  لمتداول الإلكترونيتم التحول من تنفيذ التعاملات يدوياً إلى النظام القرن الماضي 

لكتروني أكثر من مرة ليتناسب مع حجم التداول وكذلك ليناسب تطوير نظام التداول الإ
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لغاء الأوامر المعايير الدولية. ويتيح نظام التداول الإلكتروني إ إلكترونياً من خلال دخال وا 
 شاشات العرض.

 
 :كيف يتم تنفيذ العمليات داخل البورصة المصرية

 يجب عمى كل عميل أن  ليةقيام أي من المستثمرين بالتداول عمى الأوراق الما قبل
، حيث أن العميل  إحدى شركات الوساطة المؤسسة يكون لديو حساب تداول مع

 ة.الوساطة المرخص أو شراءً فقط عن طريق شركات يستطيع التعامل بيعاً 

 التداول من القيام بعمميات كل الوسطاء المتعاممين في جميع الأوراق المالية  عمى
 ة.البورصب خلال نظام التداول الخاص

 ر ، والأمر يشمل بمجرد إعطاء تمك الأوام العملاء تسجيل أوامربالوسطاء  يقوم
لعميل ، الكمية ووقت استلام الورقة المالية ، رقم حساب ا اسمالأمر ،  محتويات

 ر.الأم

 العميل في حالات البيع  ىمن الأسيم يكفي لد عمى الوسطاء التأكد من وجود رصيد
 ر.ل تنفيذ الأوامبحالات الشراء و ذلك ق ميل في، ووجود رصيد نقدي لمع

 سيم أالتنفيذ عن طريق أمر من العميل لشركة الوساطة ببيع أو شراء عدد من  أيبد
 اً.بسعر محدد مسبقو ما شركة 

 بعد ذلك يتم تنفيذ ، و الأمر يتم تسجيمو عمى النظام الآلي الخاص بالبورصة  ىذا
 .الحاسب المركزي الخاص بالبورصة إلى الأمر بواسطة النظام الإلكتروني ويحول

 قد تم تنفيذه عمى الشاشة ن الأمرأيتم إعطاء تأكيد لشركة الوساطة ب. 
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 البورصة عبر الإنترنت

نظراً لمتزايد المستمر لاستخدام الانترنت في جميع مجالات الحياة ، وكذلك زيادة 
رنت في الأسواق المالية معدلات التداول داخل البورصات ، ظير مفيوم التداول عبر الإنت

بالتداول عبر الإنترنت إمكانية بيع وشراء الأسيم والأوراق المالية  ويقصدومنيا البورصات. 
إلكترونياً عبر الإنترنت. وكان عمى البورصات تقديم نظام تداول متطور يتيح لعملائيا إتمام 

 المعاملات عبر الإنترنت.
مستثمر يمجأ إلى أحد شركات الوساطة المرخص ليا ولإتمام المعاملات عبر الإنترنت فإن ال

 ملات عبر الإنترنت. ويتم التداول في ىذه الحالة بإحدى طريقتين:ابإتمام المع
  إرسال المستثمر لأمر التداول إلى شركة الوساطة لتقوم بدورىا بتسجيمو عمى نظام

 التداول بالبورصة.

 تداول بالبورصة عبر نظام الربط قيام المستثمر بتسجيل الأمر مباشرة عمى نظام ال
 الذي يوفره لو الوسيط المرخص لو بالخدمة.

 

 

 

 

 هساٌا نظام الرذاول عثر الإنررند:

 .يتيح ىذا الأسموب لممستثمر مراقبة ومتابعة تنفيذ معاملاتو بنفسو وفي أي وقت 

 .يوفر لممستثمر بيانات عن السوق لحظة بمحظة 

 بيانات عمميات التداول من شخص لآخر. تفادي الأخطاء التي تحدث نتيجة نقل 

 .الاستفادة من الرسوم المخفضة في حالة التداول عبر الإنترنت 

 وبيذا يتيح ىذا الأسموب إتمام المعاملات بسيولة ويسر وتكمفة أقل.
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 ها ٌجة هراعاذه عنذ اسرخذام الرذاول عثر الإنررند:

نترنت ، إلا أن ىذا الأسموب عمى الرغم من السيولة التي يتم بيا التعامل عبر الإ
ينطوي عمى العديد من المخاطر لمسوق بوجو عام ، والمستثمرين بوجو خاص. لذلك يجب 

 عمى المستثمر مراعاة النقاط التالية عند إتمام معاملاتو عبر الإنترنت:
  القرارات.التأني في اتخاذ 

  خسائر.التركيز في إدخال الأوامر حتى لا تتكرر الأوامر مما يتسبب في 

 .مراعاة السعر الذي يقوم المستثمر بإدخالو حيث أن الأسعار تتغير بسرعة كبيرة 

 .مراعاة توقيت إدخال البيانات 

 .التأكد من إلمامو بمشاكل التعامل مع التكنولوجيا والإنترنت 

 ذصوٍن الوىالع الإلكررونٍح

ث يستطيع أي لقد أصبحت عممية تصميم المواقع الإلكترونية من البساطة بمكان بحي
مستخدم عادي لمحاسب الآلي من تصميم الموقع الخاص بو وبدون أي تكمفة عمى الإطلاق. 
فبدلًا من المجوء إلى المختصين في تصميم مواقع الإنترنت ، فقد ظيرت شركات تتيح 
لممستخدم استخدام مواقع جاىزة ، بل وتقوم ىذه الشركات باستضافة ىذه المواقع مجاناً عمى 

 الخاص بيا. الخادم

 
 

 رض مثال لكيفية إنشاء موقع مجاني:وفيما يمي سوف نقوم بع
  في البداية نختار الموقع الذي سوف نستخدمو لإنشاء الموقع المجاني ، وسوف

 jeeran  نستخدم في ىذا المثال موقع جيران وعنوانو 

 تالي: كما في الشكل التالي من خلال الرابط ال نذىب إلى الصفحة الرئيسية لمموقع
www.jeeran.com  

 

http://www.jeeran.com/
http://www.jeeran.com/
http://agri-science-reference.blogspot.com/
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 سجل معنا الآن مجاناً فتظير صفحة البيانات التالية.نضغط 

 
 .نقوم بتسجيل البيانات ونضغط كممة سجل الآن فتظير الصفحة التالية 
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 جيل يقوم الموقع بإرسال رسالة لك عمى بريدك الإلكتروني الذي استخدمتو عند تس
 بياناتك.

  تطمب الضغط عمى الرابط نذىب إلى البريد الإلكتروني لمتأكد من إرسال الرسالة التي
 .الموجود بيا لإتمام التسجيل

 .بالضغط عمى الرابط الموجود بالرسالة تظير الصفحة التالية 
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  نضغط إكمال صفحتك الشخصية ، لتظير بعد ذلك صفحة بيانات أخرى بعد ذلك
 ا والانتقال إلى الصفحة التالية.يتم استكمالي

 
 

  من الصفحة السابقة نضغط أنشئ موقع جديد فتظير صفحة بيا الاختيارات الخاصة
 بنوع الموقع.

 
 

 

  وليكن موقع شخصي نختار نوع الموقعPersonal Site  صفحة بيا فتظير
 تصميمات جاىزة لتختار منيا التصميم المجاني الذي يناسبك.
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 يم المناسب والضغط عمى كممة باختيار التصمNext  نكون قد أنيينا تصميم
 وتظير الصفحة التالية. الموقع

 
 

  يمكن تغيير تصميم الموقع عن طريق اختيار غير تصميم من الصفحة السابقة
الموقع عن طريق اختيار تغيير  اسمتغيير ، أو  الموقع ، ثم اختيار تصميماً آخر

دخال  الاسم  الشعار الجديدين.و  الاسموالشعار ، وا 
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وبذلك نكون قد أنشأنا موقعاً مجانياً عمى موقع جيران يكون عنوانو 
www.shelaby.jeeran.com   حيث أن ،shelaby  المستخدم الذي تم اختياره  اسمىي

 عند بدء التسجيل.

 الذولٍح تعط الوىالع الوجانٍح على شثكح الوعلىهاخ

فيما يمي سوف نعرض مجموعة من المواقع المجانية عمى شبكة الإنترنت ، ىذه المواقع منيا 
مواقع توفر خدمة البريد الإلكتروني المجانية ، ومواقع أخرى توفر خدمة تصميم المواقع 

 المجانية واستضافتيا.

 هىالع الثرٌذ الإلكررونً:

  موقعYahoo التابع لشركة ياىو وعنوانو www.yahoo.com   

  موقعHotmail التابع لشركة مايكروسوفت وعنوانو 
 www.hotmail.com   

  موقعGmail التابع لشركة جوجل وعنوانو  www.gmail.com   

 

 الاسرضافح الوجانٍح:هىالع 

 Geocities: www.geocities.com  

 Webs: www.webs.com  

 Free URL: www.freeurl.com  

 
 
 
 
 
 

http://www.shelaby.jeeran.com/
http://www.shelaby.jeeran.com/
http://www.yahoo.com/
http://www.hotmail.com/
http://www.gmail.com/
http://www.geocities.com/
http://www.webs.com/
http://www.freeurl.com/
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من ، وىو  أحد ضروريات الحياة في مجتمعنا اليومعبر الإنترنت التسويق الالكتروني 

الملايين من  فمئات، يستيان بيا في تحقيق الأىداف التسويقية المطموبة  الوسائل التي لا
، حيث أصبح الإنترنت  العالم المستخدمين يتصمون بشبكة الإنترنت يومياً من جميع أنحاء

 لبيع والشراء دون عناءمكاناً لمطمب والعرض وا
عمال الإلكترونية ىو مصطمح يقصد بو المعاملات التي تتم من خلال الانترنت ، الأ

تكنولوجيا استخدام عن تعبر ولكنيا فى الحقيقة ، التجارية فقط  المعاملاتلا تضم وىي 
وباستخدام الحاسب  التى تتم عبر شبكة الإنترنتبمختمف أنواعيا و  المعمومات فى المعاملات

 الآلي
المزج بين ميام ومسؤوليات الحكومة قيام الحكومات بلإلكترونية الحكومة ايقصد ب

ومفيوم  بحيث يتم تنفيذ الميام الحكومية باستخدام الإنترنت.،  وبين تكنولوجيا المعمومات
، بين الأجيزة الحكومية وأجيزة حكومية أخرى المعاملات :الحكومة الإلكترونية يتضمن

 المعاملات بين الأجيزة الحكومية والأفراد.، ركاتالمعاملات بين الأجيزة الحكومية والش
التجارة الإلكترونية ىي عممية تبادل السمع والخدمات عن طريق وسيمة إلكترونية أو 

التميفون والفاكس والوسائط وسيط إلكتروني ، والمقصود بالوسيط الإلكتروني قد يشمل 
يوعاً ىو الإنترنت حيث تعتبر الإلكترونية الأخرى ، إلا أن الوسيط الإلكتروني الأكثر ش

 الوسيط الإلكتروني الرئيسي في معظم عمميات التجارة الإلكترونية في الوقت الحالي
،  سيم وسنداتأعبارة عن  وراق المالية وىىالبورصة ىى سوق التداول الثانوى للأ

 قوراق المالية المتداولة من خلال ىذا السو حيث يتم بيع وشراء الأ
شركات السماسرة ، والسماسرة في ىذه الحالة ىم البورصة من خلال  ويتم التعامل فى

الييئة العامة لسوق المال ترخيص  وىي الشركات الأعضاء التى منحتيا، وراق المالية الأ
 بالبورصة لمزاولة نشاط الوساطة فى الأوراق المالية
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الشرق  تعتبر البورصة المصرية واحدة من أقدم البورصات التى تم إنشائيا فى
نشاء بورصة الاسكندرية فى إ، حيث تعود جذورىا إلى القرن التاسع عشر عندما تم  الأوسط
 1093وتمتيا بورصة القاىرة عام  1883عام 

بيع وشراء الأسيم والأوراق المالية إلكترونياً  إمكانيةيقصد بالتداول عبر الإنترنت 
متطور يتيح لعملائيا إتمام عبر الإنترنت. وكان عمى البورصات تقديم نظام تداول 

 المعاملات عبر الإنترنت
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 ؟عرف مفيوم التسويق عبر الانترنت موضحا اىم مميزاتو -1

 يمي: اشرح بالتفصيل ما -2
 الحكومة الالكترونية -ب                           الاعمال الالكترونية -ا
 مفيوم البورصة -د          التجارة الالكترونية                 -ج
 اكمل العبارات الاتية: -3

 )أ( تكمن اىمية الحكومة الالكترونية في  ........و...........و..........و............

من اىم مميزات التجارة الالكترونية ................................ و ..........و )ب( 
 .............................................و...................و.

 من اىم مزايا التداول عبر الانترنت ............و............و..........و.........)ج( 
 ضع علامة صح أمام العبارات الصحيحة و علامة خطأ امام العبارات الخاطئة -4
لمبحث عن  يمجؤونالمشترون الذين يخططون لعممية شراء عبر الإنترنت غالباً ما ( 1)

 .منتجاتيم من خلال محركات البحث المختمفة
شركات السماسرة ، والسماسرة في ىذه الحالة ىم يتم التعامل فى البورصة من خلال ( 2)
الييئة العامة لسوق المال ترخيص  وىي الشركات الأعضاء التى منحتيا، وراق المالية الأ

 .صةبالبور  لمزاولة نشاط الوساطة فى الأوراق المالية
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 نموذج امتحاٌ   

 
 

 

  :  الصؤال الأول

 أ. أننل ما يأتي :  

 .....................   –الهامش التسويقي المطمق = ................ .1
 عمي ثلاث فئات رئيسية هي ............. و.............و............ . يعتمد الجهاز التسويقي2
   .. و .............. و ............... تتغير الاتجاهات عن طريق ...........3

 ، التكاليف المتغيرة(  الثابتةالتكاليف  -ب. من الفرق بين كل من )السعر السقفي ، السعر الأراضي 
 

  :  الثاىيالصؤال 

 أ. ضع علامة صح أماو العبارة الصحيحة وعلامة خطأ أماو العبارة الخاطئة     

ماار بااس الساامعة ماان لجطااة إ تاجهااا لتااإ للظااة و ااولها إلااي المسااار التسااويقي هااو المسااار الاا   ت.1
 السوق المستهدف .

 . يوجد طريقتين أساسيتين لدراسة اتجا  قرار السراء هما الاستبيان والجماعات المرجعية .2
 . تع ي إستراتيجية المكان توفير المكان الم اسب لعرض الم تج لمبيع . 3

تم باعها لممساتهمك  الم تجينقرش لمكيمو من الد  222ر ب. إ ا اشتر  تاجر كمية من الطماطم بسع
 قرش لمكيمو فما هي الهوامش التسويقية .  252بسعر 

 
  : ثالثالصؤال ال

 ماذا يكصد بهل مً  :  

 –تلميال  قااط القاوة والضاعف والفارت والتهديادات  – قطاة التعاادل  –)  ظم المعمومات التسويقية    
 الا تر يت (  –اللكومة الالكترو ية 

 
  :  الرابع الصؤال 

وصنه خطة تصويكية لُ مً خلال دراشتتو لعياصتر    ازراعي ااختر ميتج . أ

  . المسيج التصويكي 

 انتب المصطلح الاقتصادي :  . ب

 هي العوامل الداجمية التي تؤثر ايجابيا في  شاط الشركة  .1
 سعر  المستهمك والم تج بالولدات ال قدية المطمقة . هو الفرق بين .2

 العوامل الجارجية التي تؤثر ب ورة سمبية في أداء الشركة .  هي .3

هي سوق لمتداول الثا و  للأوراق المالية هي عبارة عان أساهم وسا دات لياث ياتم بياع  .4
 . وشراء الأوراق المالية من جلال ه ا السوق 
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  :  الخامضالصؤال 

 . عرف مفَوو التصويل عبر الاىترىت موضحا أٍه مميساتُ   . أ

متتً ثيتتث طتترم  يالتصتتويل الالهتروىتتي والتصتتويل العتتاد قتتارٌ بتتن . ب

 جمع البياىات   –ثجه الصوم  –التواصل مع العنلاء 
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 السؤال الأول :
 : أكمل ما يأتي 
 ...........و..........و......... هييعتمد الجهاز التسويقي عمى ثلاث فئات رئيسية  .1

 تتغير الاتجاهات عن طريق...........و..........و......... .2

يمكننن تعريننذ الننلكاو التسننويقي عمننى ..نن. ..............................................  .3
 ...ذ البحوث التسويقية عمى ..ها ...........................................بي.ما تعر 

 و ............من .هم مميزات التداول عبر الإ.تر.ت ...........و..........و......... .4

 ...و ....................و.............و........... هيخطوات وضع السعر ال.هائي  .5

 ......و.......و ......................و.. فيهوامش التسويقية تتمثل .هداذ دراسة ال .6

 : الثانيالسؤال 
  عرف المزيج التسويقي موضحاً أىم عناصره وأختر أحد عناصر المزيج التسويقي

 وأشرحيا بالتفصيل .

 : الثالثالسؤال 
 وصمم خطة تسويقية لو من خلال دراستك لعناصرر المرزيج التسرويقي  ازراعي ااختر منتج

. 

 : الرابعالسؤال 
 : ضع علامة صح أما العبارة الصحيحة وعلامة خطأ أما العبارة الخاطئة 

المسار التسويقي هو المسار اللي تمر ب. السمعة من لحظنة ن.تاجهنا حتنى لحظنة وانولها  .1
 نلى السوق المستهدذ .

 ما الاستبيان والجماعات المرجعيةسيتين لدراسة اتخال قرار الشراو هيوجد طريقتين .سا .2

 المكان توفير المكان الم.اسب لعرض الم.تج لمبيع . نستراتيجيةتع.ى  .3

عمى ..ها .ظام المعمومات التسويقية حيث يمكنن .ن تقندم قندراب كبينراب ي.ظر لبحوث التسويق  .4
 من المعمومات التسويقية .

 : الخامسالسؤال 
 يقصد بكل من : ماذا 

 –المزيج التسويقي  –اللكاو التسويقي  –.ظم المعمومات التسويقية  –التسهيلات التسويقية 
 –الحكومة الإلكترو.ية  –تحميل .قاط القوة والضعذ والفرص والتهديدات  –.قطة التعادل 

 لكترو.ية .الإالتجارة 

 :السؤال السادس 
  ًأىم مميزاتو .عرف مفيوم التسويق عبر الإنترنت موضحا 
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 تمؤسسرررر تتمشررررالقتاونرررر رل تاوم ررررا تورينرررر اةتا و يالر رررر تالأهررررااقتاادي رررر   ت  .1
 .12/3/2001الأهااقت تم ات ت

 تتاو ررررااىبتفررررلأتمرررر وقتالأممرررر  تا و يالر رررر اأفررررتتا ررررلا تلكاررررال ت   رررر ياة ت ت .2
 ت تم ررررررات ت لر ررررررلت3 ت تاوعرررررر  ت 2اويرم رررررر تلاوس  سرررررر تتاادي رررررر    ت تاومنررررررر ت 

ت.2000
 تاوم يررربتاوعرمررراتتمن مررر تفررراتمررررقتاويسرررل  وحرررر قت   يرررلاة ت تسرررم اةتأمررر  تم ررر تا .3

 .2003توررشاتلاويلز عت 

ت تااسر ر ا  ت ت ااتاومعر ا تمر اا تاويسرل    ت   يرلا تمحم تسرع  تم ر تاواير   .4
 .1979ت 

 تلزااةتاوزاامرر تلاوم رر  تتئتاويسررل  تاوزاامرراتم رر    ت   يررلا تمرر ت  سرر  محتتمحمرل  .5
ت.  تاوممر  تاوعا   تاوسعل ت
ت.1985ت  ت تاوا  ضت ااتاورشا م   ئتاويسل       يلا ترس قتحر ت .6

 

7. Khols L. and Uhl J.N, Marketing Agricultural Products, 7 
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E-Commerce: 
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 Enabling technologies and companies - from Business2.com, 
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Business plans: 

 Marketing  plans - sample plans, starting costs and strategy 

analysis for startups  

 How to prepare a marketing plan - by Yazam.com  
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