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 الاول المحور

  مقدمة .1
التسویق ھو احد اعظم المھن  وھو عمل یتمحور  حول التغیر الایجابي  ویھدف التسویق الي مساعدة الناس لحل 

 قیالتسوھذا  من قفن نیوا قیالتسو يعل التعرف المحور ھذا من الفائدة .مشاكلھم  وتطویر اعمالھم 

  سویقالت  ماھو

 ثیوحد ومبسط واحد فیتعر اخترنا لكن  فیتعر عمل قیالتسو مجال يف كاتب او باحث كل  قیللتسو فیتعار عدةھناك 

 )كوتلر( فلیب  فیتعر

 ریتطو يعل ملعیو التبادل تلیاعم خلال من والرغبات الحاجات لاشباع موجھ انسانى نشاط ھو قیالتسو
 المنتجات

 رغباتھ ىعل تعرفیو ثقتھ كسبی يحتمعھ  علاقات ملیع لیبالعم ھتمی بھ  مقصود انسانى نشاط فیالتعر حللنا اذا

 قیوالتسو اتیعالمبالفرق بین  
 والمبیعات  ھى المنفذ المخطط ھو قیالتسو

 قیمة نقدیة الى المنتج بتحول والمبیعات  المنتج یھتم بتطویر  التسوق

  المبیعات تصنع وتبیع مباشرة التسویق یحدد رغبات العمیل من قبل صناعة المنتج
 

  سویقالتفوائد 

 وخصم الاسعار  تنشط المبیعات 

 تطویر المنتجات من التغذیة الراجعة .1

 ةیالعالم للاسواق الوصول .2



  یخلق فرص وظیفیة  -4

  منتجات جودة ال-5

  للدولة فوائده

 الاقتصاد انعاشوالتجارى  زانیالمنمو 

 

  التسویق انواع 
 الزراعى  التسوقٌ  .1

 التسویق الصناعي  .2

 تسویق الخدمات  .3

 التسویق الاكترونى  .4

 مراحل تطور  التسویق 
 -مر التسویق  بمراحل عدیدة  حتى وصل الي صورتھ الحالیة  وھي خمسة مراحل :

 . قائم علي كثرة الانتاج  مقابل جودة ضعیفة  وسعر منخفض دون النظر للمستھلك  المفھوم الانتاجي-1

 تھدف فئة معینة من الناس .  یكلف السلعة بتكالیف عالیة جدا  مقابل جودة عالیة  مس المفھوم السلعى-2

 .یعتمد علي رجال البیع في اقناع المشترى وینسي رغبات المستھلكین  المفعوم البیعى-3

 . یھتم برغبات المستھلكین اولا بعد ذلك یصنع المنتج وھو مربط الفرس  المفھوم التسویقى-4

 عدم الاضرار بمصالح البیئة اضاف علیھ  . ھو نفس المفھوم التسویقي  المفھوم التسویقي الاجتماعي-5

  والمجتمع

 



 المحور الثانى

 

 

 المستھلك سلوك .1

 الى قسمون السلعة ىعل للحصول للافراد والافعال التصرفاتجمیع  ھو المستھلك سلوك

 الشراء عملیة  يف تمثلی  ئيشرا سلوك .1

  فیوالك الكم ثیح من السلعة باستھلاك متعلق  كياستھلا سلوك .2

مثل  اتصالي سلوك .3 ت  السلعة معلومات مصادر في  ی

 -: المستھلك سلوك دراسة اھمیة

 منتجاتھا میتصم يف المؤسسةاعد س ورغباتھ حاجاتھ ومعرفة المستھلك سلوك دراسة .أ

 .اتعیالمب حجم رفع الى یقودمما  قبولھا منض شكل

و ثیالحد ىقیالتسو المفھوم .ب ق  یة والنھا ایة البد نقطة ھوالمستھلك  ان فكرة يعلمی

 ةیالتسوق في العملیة 

حمل قد المستھلك سلوك دراسة .ج  البحث طرق عن ةدیجد ھتسوق فرصةاكتشاف  يعل المؤسسة ی

 والرغباتالحاجات  يف

 المؤسسة ان ةیریالتسع سیاساتال رسم ىعل اعدتس یةالشرائ قدرتھ ومعرفة المستھلك سلوك دراسة .د

 یاتھمامكان حدود يف امستھلكھ رغبات تشبع وخدمات سلع تقدم التى ھي الناجحة

 اذواق معرفة خلال من ةیالتروج یاساتالس رسم ىعل ساعدی المستھلك سلوك دراسة .ه

 نیالمستھلك

 السوق یلتحل كذالك التوزیعیةا والقنوات عیالب منافذ دیتحد يف اھمةٌ  لھ المستھلك سلوك دراسة .و

 

 

 الشراء قرار في الموثرة العوامل

  ةیالحضار العوامل .1

 ملموسة و غیر ملموسة  الانسان صنعھا يً الت حولنا من ءیاالاش ي ھ



    ةیالاجتماع العوامل .2

 الاجتماعیة  والطبقة الاسرة مثلالیھا  ینتمي  التى الجھات

   صیةالشخ العوامل .3

  قراره يف استقلال لھ واخر يعاطف شخص ھناك

  ةیالعوامل النفس .4

  ةیالاجتماع الحاجات – عالدواف –الادراك 

 المستھلك ترىشی لماذا

 والرغبات الحاجات اشباع يف رغبة المستھلك ترىشی

 

 دوافع الشراء 
 

 الدوافع ھي طاقة او قوة كامنة داخل الفرد تدفعھ لیسلك سلوكا معین  وذلك لتحقیق ھدف  

لذلك  اصبحت معرفة اھمیة دوافع الشراء  كل عملیة شراء یقوم بھا المستھلك  تبدا بدافع  

الدوافع  امرا جوھریا للنشاط التسویقي  یجب ان تمتد الي استثارة  تلك الدوافع وتوجیھا  الوحھ 

 لصحیحة  ا

 عقلانیة  وعاطفیة -3ایجابیة وسلبیة  -2فطریة ومكتسبة 1انواع دوافع الشراء : 

 



 الثالث المحور

 ةیالاساس قیالتسو عناصر /3

 

 

 

 4ps ةیاساس عناصر اربعة التسوق عناصر

 المنتج .1

 السعر .2

 جیالترو .3

التوزیع .4



 7ps عناصر 3 لھا تفااض الخدمات مجال يف

 المادي لیالدل و یات والعمل الى الناس تطورت

 . المنتج .1

ن ممكن  حاجة نسانللا بعشی ما كل ھو و ك  السكر او الصابونمثل   ةیماد  سلعة شكل يف ی

 خدمات او البنوك خدمات او السیارات انٌة یص مثل خدمة شكل ي فً  یكون او المنزل او یارةالس او

 نیمعلمشروع  فكرةفي   ونكی ممكن الاتصالات

 او السلع المنتجات انواع

  الصحف او ةیالغذائ المواد مثل مكان كل يف موجود . رةسیم سلع

 .اخرى  سلع منھا تصنع للصناعة خام كمواد تستخدم . ةیصناع سلع

 السعر .2

 والارباح یرادات بالا یعود دٌ الذى یالوح ھو العنصر لانھ قٌ یالتسو احد اھم عناصر السعر عتٌبری

 خدمةاو  منتج اقتناء لاجل تحمل النقود من ةٌ یكم بانھ السعر كوتلر  عرف للمؤسسة

 السعر اھداف

 المنشاة للتوقف تتعرض لا يحتً  الربح قٌ یتح جٌبیو المنشاة بقاء علً  المحافظة يعلً  السعر البقاء یھدف .1

 الحصة ادٌةیوز عاٌتیالمب ادٌةیز الى یودى  الاسعار ضٌ یتخف عٌملالمبیعات   نمو ادٌةیز علي  یعمل .2

 ةٌ یالسوق

 للمنشاة ارباح قٌ یلتحق ممكن ینة مع ةٌ یزمن فترة خلال سعر اقصى قٌ یتحق الى یسعي الربح مٌ یتعظ .3

 والجامعاتیات المستشف مثل ةٌ یربح رٌ یالغ المنظمات اسعار مثل اخرى  اھداف .4

 

 المكان او التوزیع .3

 ھذا تحت یندرج المختلفةیع التوز قنوات عبر النھائى المستھلك الى المنتج من المنتجات ایصال  ھو یعالتوز

 المخازنالسیارات و ومواقف للمحل الخارجةٌ ةٌ یوالبئ السلع عرض مكان للمحل يالخارجً  الشكل العنصر

  سیارات التوزیعو



 الترویج  .4
ولھ ھو نشاط یتضمن  استخدام  اسالیب  وادوات لنشر المعلومات  الخاصة بالسلع  والخدمات 

 الدعایة  –العلاقات العامة  -ترویج المبیعات-البیع الشخصي–عناصر  ھي الاعلان 

 اھداف الترویج

 اعداد المعلومات عن المنتج  و الشركة .1

 اغراء  الوسطاء  لشراء المنتجات .2

 ي ولاء العملاءالحصول عل .3

 

 الرابع المحور
 

 دراسة السوق .4

 

 القطط میلاد عید

لمانیا  ونشر  یرید الحصول  علي بیانات   المانیا في القطط  ءلغذا نعمص  ممن لدیھ قطط في ا

اعلان في الصحف الرائدة  یعرض فیھ كتاب مجانى(كیف تعتنى  بقطتك) یحتاج كل 

لعائلة  تاریخ –عمرھا –اسم القطة –صاحب قطة  الي تعبئة كبون  یوضح فیھ  اسم ا

لبیانات  بنجاح  وتم عمل برنامج  بارسال   میلادھا  ومعلومات اخرى  . تم جمع ا

  ل قطة في عید میلادھا  بذلك كسبت الشركة  جمیع العملاء ھناكھدیة لك

 المستھدف السوق

 نیوالمرتقب نییالحال نوالمشتر شٌكلونی نٌ یالذ والمنظمات الافراد من مجموعة ھو المستھدف السوق

 ینةمع خدمة او لسلعة

 

 



 السوق تقسیم في المؤثرة عواملال

 السوق سمق ھاطرق عن العوامل من عدد ھناك

 قةیالعر الاصول - ودخلھا الاسر حجم– الجغرافة المناطق – ةیغرافمیالد حيالنوا – اولاً 

ً یثان  الطبقة – للماركة الولاء – السابقة الخبرة – المستعملة تایالكم  ةیالسلوك الانماط– ا

 ةیالاجتماع

 ً  للبشر طبیعة  الاختلافات –  الصحة الحالة– العمر– الجنس– الطبیعیة ا حي النوا – ثالثا

 ً   یة المھن الاھتمامات – الشخصة الخصائص - الذكاء مستوى – ةیالنفس الخصائص – رابعا

 

 عوامل تحسین التسویق 

 

 ذو جودة عالیة صنع منتج  .1

 تقدیم خدمات افضل للعملاء  .2

 تقلیل الاسعار  وعمل خصومات  وحوافز  .3

 كسب الحصة الاكبر في السوق   .4

 تصمیم منتجات وفق احتیاجات العملاء  .5

 تطویر المنتج باستمرار  .6

 المحافظة علي الابتكار  .7

 المنافسة في الاسواق  ذات النمو العالي  .8

 استباق  توقعات العملاء  .9

 

 لذلك علي الشركات  وضع استراتیجیاتھا الخاصة  بما یناسب امكانیتھا  وطبیعة رغبات العملاء 

 

 



 

 اسئلة  للمناقشة 
 

 ھل التسویق لھ اثر في تطور الشركات والمؤسسات  •

 ماذا یستفید العمیل او المستھلك من التسویق  •

 ( منتج ذو جودة ضعیفة  ولكن سعره بسیط ) ناقش ھذه العبارة  •
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