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 ٧٥  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

 

  السادسالفصل 

  تنمية المشروعاتالتسويق بهدف 
  

  

ها بنجـاح يـؤدى إلـى فـشل          وعدم اجتياز  ،المرحلة الأولى من عمر أى مشروع هى أخطر مرحلة        

 وعند الحديث عن تنمية المشروعات الصغيرة يجب التركيز علـى           .استمراره بدون تنمية   أو   المشروع

  :صر رئيسية وهىأربعة عنا

  رتفاع جودة المنتجا -١

   خفض تكاليف الإنتاج-٢

  بتكار المتجدد فى كل أنشطة المشروع الا-٣

  Marketing التسويق -٤

  

 ولذا فقد تم التنويه عنها فى مناطق        ،ينمو دون مراعاة هذه العناصر     وأيستمر   لنوولن ينجح المشروع    

متفرقة من الكتاب، ولكن نظرا لأهمية التسويق فقد خصصنا هذا الفـصل لعـرض التـسويق كأحـد                  

  .الأدوات الهامة لنمو المشروعات الصغيرة والمتوسطة

  

  

  مفاهيم التسويق ١-٦
  

أفرزتها تلك الطفرة التى شهدها العالم خلال العقود الماضية، ويمكن هناك مفاهيم متباينة للتسويق 

   :أنهبتعريف التسويق 

 أو  عملية استكشاف لرغبات المستهلك واحتياجاته وسبل تلبيها فى صورة خدمات وسلع تجاريـة             •

 . وكيفية الوصول إلى الأسواق وإقناع المستهلك،صناعية

 . والتى تؤدى إلى تدفق السلع والخدمات إلى المستهلكالوسيط أو الأنشطة التى يقوم بها المنتج •

 .مجموعة من العلاقات التبادلية تهدف لإشباع حاجات المستهلك وتحقيق عائد للمنتج •

  

نات ا والتى يمكن تعريفها على أنها الإدارة المنوط بها تحليل البي،ومن هنا جاء مسمى إدارة التسويق

شراف على تدفقه من المنتج إلى المستهلك والمتابعة والرقابة الخاصة بالأسواق والتخطيط للمنتج والإ
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 ٧٦  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

 خمسةإلى عناصر منظومة التسويق  ويمكن تقسيم .منشأةاللصيقة بما يؤدى إلى تحقيق الهدف النهائي لل

  :عناصر

 المنتج -١

 الترويج -٢

 التسعير -٣

 )المكان(التوزيع  -٤

 المستهلك -٥

 من أجزاء عملية التسويق؟ والإجابة بالطبع       هل هناك وظائف محددة لكل جزئية     ..! وهنا يلح سؤال مهم   

  .نعم، ونستعرض فيما يلى الوظائف التى يركز عليها كل عنصر

  

  

   عناصر منظومة التسويق٢-٦
  

   المنتج-١

على البيانات التى حـصلنا عليهـا، وتـشمل عمليـة             بناء قبل طرح أى منتج لابد لنا من التخطيط له        

 والجودة، وشكل المنتج، وتغليفه، وطرق تعبئتـه، وتـصميم          احتياجات السوق من حيث الكم    : التخطيط

وتتوقـف  . خدمات ما بعد البيع، والضمان على المنتجات الصناعية، وتحديد مراكز الخدمة إن وجدت            

الوظائف هنا على نوعية المنتج، فعلى سبيل المثال لا الحصر، المنتجات الصناعية فى حاجة لوظائف               

  . المعلومات، والقانونيينالمهندسين، والتجاريين، ونظم

  

   الترويج-٢

 تمثل حملات الترويج جانب مهم فى عملية التسويق، فهى تسهم فى إقناع المستهلك بـالمنتج وتهيـئ                 

. وتختلف حملات التسويق باختلاف المنتج، المكان، وثقافة جمهور المـستهلكين         . أجواء السوق للمنتج  

 ويمثل التلفزيون وسيلة إعـلان مهمـة فـى          ،لمختلفةوتنصب حملات الترويج على الإعلان بأنواعه ا      

وفى الفترة الأخيرة ظهر الترويج والإعلان عن طريق الإنترنت، ومن المتوقع أن            . أسواق العالم الثالث  

ويهدف الترويج فى المقـام الأول إلـى زيـادة    .  المستقبل القريب فىتلقى هذه الوسيلة اهتماما متزايدا      

  .ضل للأسواقوالوصول بشكل أف المبيعات
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   التسعير-٣

 لا  اعملية التسعير مهمة للغاية، وكثير من المنتجين يقع فى فخ أنه ينتج سلعة مميزة ويـضع أسـعار                 

وبناء على ذلك يمكن للمنتج تحديـد       . ، وكيفية حساب السعر أهم    ناسب مع السوق؛ فتحديد السعر مهم     تت

سـعر  : امل مهمة فى عملية التسعير منها     وهناك عو . هامش الربح ونسب الخصم التى تمنح للموزعين      

  .الخام المستخدم، وتكلفة العمالة والنقل والطاقة والعائد على رأس المال وهامش الربح

  

 جنيـه،   ٢٠كانت تكلفة الخـام المـستخدم       ". تحف" يعمل فى إنتاج مشغولات خشبية       تامر شاب : مثال

 أيـام   ٣ إنتاج هذه التحفة الفنية الخـشبية         جنيه، وعمل فى   ١٠وتكلفة المعدات والطاقة وإيجار الورشة      

هـذا  .  جنيـه  ١٠وكانت تكلفة النقل للأسـواق      .  جنيه ٢٠وكان سعر اليوم    .  ساعات كل يوم   ٥بمعدل  

فكيف يمكـن   .  جنيهات ٥بالإضافة إلى تكلفة الكتالوجات التى أعدها تامر حيث تكلفة الكتالوج الواحد            

  ى؟حساب ثمن التحفة الخشبية للمستهلك النهائ

  :وللإجابة عن السؤال السابق، فإن التكلفة يمكن حسابها كالآتى

   جنيه٢٠=             سعر الخام  -

  جنيه ١٠=   تكلفة المعدات والطاقة المستخدمة وإيجار الورشة  -

  جنيه٦٠=           قيمة وقت تامر  -

  جنيه١٠=           تكلفة النقل للأسواق -

  جنيه٥=         تكلفة الدعاية والإعلان  -

  جنيهات١٠٥=          إجمالى التكاليف  -

 %٢٠ جنيه، بنسبة ٢١=         المطلوبهامش الربح  -

   جنيه١٢٦=   إذن السعر النهائى للتحفة الخشبية التى أنتجها تامر  -

  

  )المكان( التوزيع -٤

قل التوزيع عملية متكاملة تشمل تغطية المنطقة المستهدفة لتسويق المنتج بشبكة من الموزعين، وآليات ن             

  .المنتج وتأمين وصوله للأسواق، وسبل تخزين المنتج وإعادة طرحه فى الأسواق

  

   المستهلك-٥

. وسطاءوويقصد به هنا المستهلك النهائى للمنتج، فالسوق عادة يشتمل على تجار جملة، وتجار تجزئة،               

لمستهلك لا قيمة لما    حيث يتفهم المنتجون أنه بدون ا     . ا شديد اوفى الدول المتقدمة يلقى المستهلك احترام     

ولنا أن نسوق هنا بعـض      . ينتجونه، وبالطبع تتم عمليات استقصاء رضاء العملاء بشكل منظم وجدى         

  : الأمثلة
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تخيل أنك اشتريت سلعة من متجر فى دولة متقدمة، وبعد أسبوع اكتشفت أن بهذه السلعة عيبا ما،                  •

ماذا سيكون رد الفعل؟ بالطبع     . ها منه وذهبت لإعادة هذه السلعة للمتجر الذى سبق لك وأن اشتريت         

  .سوف تحصل على نقودك، وربما اعتذار من البائع عن أن السلعة لم تلب احتياجاتك

ماذا سـيكون   . الذى بجوارك متجر  اللكن تخيل أنك فعلت الشيء نفسه واشتريت السلعة ذاتها من            •

 .نهاء الأزمةرد الفعل؟ بالطبع سوف يحدث جدل وربما مشكلة وخلاف ويتدخل وسطاء لإ

  

  ؟ما علاقة التسويق بالمشروعات الصغيرة: وهنا ربما يدور تساؤل

تخيل أن أحد أصحاب المشروعات الصغيرة وليكن مشتل قام بممارسة مهام التسويق بشكل جيد 

 جودة الإنتاج، وترويج جيد للمنتجات، وأسعار مبنية على أسس واقعية :ومنظم، ونفذ المنظومة السابقة

ماذا . السوق، وشبكة توزيع متميزة وعمل على رضاء المستهلك وتقديم خدمات ما بعد البيعمرتبطة ب

  . وينمو مع الزمنبالطبع سوف يحقق المشتل الهدف المرجو منه. سيكون حال المشتل

  

بالطبع لا، فهناك فرق كبير بين التسويق والبيع؛  هل التسويق يعنى البيع؟ :ونطرح سؤالا آخر

ولا يقتصر التسويق على المنتجات . ، والبيع تال لعملية التسويققبل الإنتاج ويستمر معهفالتسويق يبدأ 

  . السلعية فقط، بل يشمل أيضا الخدمات بأنواعها مثل التعليم والصحة والنقل وغيرها

  

والإجابة  ؟ هل تمارس المنظمات الحكومية وغير الحكومية مهمة التسويق:وهنا يدور تساؤل مفهومه

ولك أن تتخيل مدرسة خاصة لم تمارس عملية . لقد أصبح التسويق اليوم ضرورة بقاء. بع نعمبالطهى 

 الفرق بين مستشفى حكومي لم يمارس أياولك أن تتخيل . التسويق وقارنها بأخرى مارست هذه العملية

لقد أصبح التسويق اليوم . من عمليات التسويق، وآخر خاص يمارس منظومة متكاملة من التسويق

 )أخصائي تسويق(ومن ثم فإن وظيفة . لا تمارسه أو ضرورة بقاء وليس رفاهية تمارسه المنظمات

وليس بالضرورة أن يكون أخصائي التسويق . تحظى اليوم باهتمام الشركات والمنظمات على حد سواء

. قوى والأفضل على بكالوريوس التجارة؛ فقد مضى زمن التخصص وأصبح البقاء الآن للأحاصلا

 كليات الهندسة والعلوم والحاسبات يمكنهم الممارسة مع الحصول على دورات وبرامج مؤهلة وريجفخ

 .  فى إدارة عمليات التسويق
  

  

  

  

  



  التسويق بهدف تنمية المشروعات  والتحدياتالفرص  :المشروعات الصغيرة: ٢٧/١ك 
 

 ٧٩  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

   التسويقتستراتيجياا ٣-٦
  

  ستراتيجية الاعتماد على المنتجا )أ(

لك الذى يشترى لثقة العميل بها؛ فهناك المسته أو هناك منتجات تعمل على تسويق نفسها، إما لجودتها

الألمانى على سبيل المثال رغم ارتفاع ثمنه  أو ماركة بعينها ويحرص على شراء المنتج اليابانى

 أو وتعتمد الشركات والمنظمات التى تتبع هذا الأسلوب على جودة المنتج. مقارنة بغيره من المنتجات

  .نافسة وهذا بالطبع يجعلها قادرة على الم،الخدمة، ومراقبة جودة الإنتاج

  

  ستراتيجية الاعتماد على البيعا )ب(

تعتمد هذه الاستراتيجية على حاجة المستهلك للمنتج دون النظر لجودته، والشركات المنتجة تقوم 

وينجح هذا الأسلوب . بحملات ترويج فقط لمجرد إقناع المستهلك دون النظر لرضاء العميل عن المنتج

 أو والشركة. الخدمة أو عر فقط ولا يبحث عن جودة المنتجفى العالم الثالث، فالمستهلك ينظر للس

  .الخدمة أو المنظمة تنظر للعميل على أنه مستهلك وقتى ولا يعنيها رأيه فى المنتج

  

  ستراتيجية الاعتماد على العميلا )ج(

  وتحقق الرضا للعملاء، وتستخدم استراتيجية موجهة نحو السوق،العميل في المرتبة الأولينا يكون ه

 حجم الأعمال ويتطلب مفهوم التسويق من الشركة استقصاء رغبات واحتياجات ةوتسمح باستمرار زياد

حيث تبدأ باحتياجات العملاء ثم تنسيق جميع الأنشطة  ).سوق مستهدفة(مجموعة محددة من العملاء 

قات طويلة  ويقوم هذا الأسلوب على إقامة علا.تتحقق الأرباحومن ثم  ؛التسويقية لإرضاء العملاء

 ويجب أن يحقق رجل التسويق توازن بين ،الذين سوف يعودون لشراء المزيد ءالعملاالأجل مع 

  .الاهتمام برغبات العميل وأرباح الشركة

  

   الأسلوب الموجه بالتسويق الاجتماعي )د(

 ة اجتماعية  مستوى تقبل فكر   ةزيادالتسويق الاجتماعي يهتم بتصميم وتنفيذ ومراقبة البرامج الهادفة إلى          

 أو   وهذا النشاط يتم تنفيذه بواسطة المؤسـسات       الجمهور،ممارسة معينة من قبل مجموعة معينة من        أو  

تـشجيع  ل وهو محاولـة     .الربحتلك التي لا تبحث عن       أو   الشركات التي تعمل من أجل تحقيق الأرباح      

يعتبـر تـسويقا للـسلوكيات       فإن التسويق الاجتماعي قد      وبالتالي . ولغيرهم لأداء عمل نافع لهم    الناس

  .مؤسسة ولدى أية مجموعة مستهدفة من الجمهور أو  من قبل أية هيئةالاجتماعية
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 ٨٠  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

 بدأت المؤسسات بالتفكير فـى    ها  فيجتماعى أحد المراحل التاريخية لتطور التسويق و      ويعد التسويق الا  

. مـستهلك  نحـو ال   تماعيةالاججتماعى وأخذت تتبنى وترعى كل ما من شأنه إظهار مسئوليتها           البعد الا 

 إلـى  المعتـاد التجـاري      النمطـي  مثلت توسعاً لمجال التسويق عن الإطار        ن هذه المرحلة أيضا   أكما  

جتماعى  بعض أنشطة التسويق الا    تلاحظالمجالات غير الربحية ومنها التسويق الاجتماعي وتستطيع أن         

 أو   الخاصـة  الاحتياجـات عليم ذوى   فيما تقوم به العديد من الشركات الكبرى عندما ترعى مبادرات ت          

  . الاجتماعية فهذا كله من قبيل المسئولية ؛ما شابه أو الرياضة أو ترعى تطوير المدارس أو الأيتام

غير الحكومية تقوم بعمل برامج إرشادية لتسويق فكر         أو    المنظمات الحكومية  نجدومن ناحية أخرى قد     

 معينـة تعـود   اقتـصادية  الناس على تبنى فكرة عيتسوق لتشج أو  من بعض السلوكيات الضارة  وقائي

  .عليهم وعلى الدولة بصورة إيجابية

  

  

  ى القوى الرئيسية المؤثرة في النظام التسويق٤-٦
  

  القوى المتعلقة بالبيئة الداخلية١-٤-٦

   الموردون)أ(

 .الخـدمات  و الأفراد الذين يمدون المنظمة باحتياجاتهم اللازمة لإنتاج الـسلع         أو   هم شركات الأعمال  

نه عن طريق شبكة العلاقات     إ جدا في تحقيق المنظمة لأهدافها الربحية حيث         ا هام اويلعب المورد دور  

هـي خفـض     و تفضيلية عن المنافـسين ألا     أو   الطيبة مع الموردين يمكن للمنظمة كسب ميزة تنافسية       

  .بالتالي زيادة الربحية وتكاليف الإنتاج
 
    الوسطاء)ب(

 : الآتىشملت ونساعد المنظمة في ترويج منتجاتها إلى المستهلكين النهائييالتي تجهات  المه

 منشآت الأعمال التي تساعد المنظمة على إيجـاد المـستهلكين وبيـع    :الوسطاء التجار والوكلاء  -١

 تـاجر   - تـاجر جملـة   ( وسيط تاجر ، و ) سمسار - وكيل بيع  -وكيل(وسيط وكيل   مثل  البضاعة لهم   

  )تجزئة

يتمثل في الفرق بين سـعر      فربحه  أما   ،بينهم أن الوسيط التاجر تنتقل إليه ملكية السلعة       ويتمثل الفرق   

ربحه في العمولة التي يتقاضـاها      يتمثل   بينما الوكيل لا تنتقل إليه ملكية السلعة و        ،البيع وسعر الشراء  

  .عن كل وحدة يتم بيعها
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 ٨١  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

نتاج إلى أماكن   البضائع من أماكن الإ   نقل   و  المنظمات التي تتولى تخزين    :شركات التوزيع المادي   -٢

  .شركات النقل وشركات تخزين البضائعالتوزيع مثل 

 وسـائل نـشر     - وكـالات الإعـلان    -مراكز البحوث التـسويقية   (: وكلاء الخدمات التسويقية   -٣

  )الإعلانات

 هابيعوالسلع   شراءحركة  تأمين   و  كل المؤسسات التي تساعد المنظمة في تمويل       :وسطاء التمويل  -٤

  .مينأوشركات التشركات الائتمان و  البنوكمثل

  

  العملاء )ج(

  .الأفراد والأسر الذين يشترون السلع والخدمات للاستهلاك الشخصي: سوق المستهلك الأخير

المنظمات التي تشترى السلع والخدمات التي تحتاجها حتى تتمكن مـن أداء            : سوق المشترى الصناعي  

  . ممكنةما هو مطلوب منها بأقصى كفاءة

  .تحقيق ربح وهم الذين يشترون السلع بغرض إعادة بيعها: سوق الوسطاء

وهى المنظمات التي تشترى السلع والخدمات اللازمة للقيـام بوظائفهـا الأساسـية             : السوق الحكومية 

  .والفرعية

 ـ -المـستهلك الأجنبـي   (المشترون الموجودون في الخارج     : الأسواق الدولية   - الوسـطاء  -نو المنتج

  )منظمات الحكوميةال

  

   نوالمنافس )د(

 داخل المنظمـة حيـث تـؤثر    ةتعتبر سياسات المنافسين من أكثر العوامل تأثيرا على القرارات المتخذ   

  :ىعل

  .تحديد نوعية عملاء المنظمة •

  . التسويقية للمنظمةةستراتيجيالا •

  .   القرارات المتعلقة بالمزيج السلعي والمزيج التسويقي •

  

  :نافسة إلىويمكن تقسيم الم

 وتعنى التنافس بين منتجات مختلفة تشبع نفـس الاحتياجـات كالتنـافس بـين               :المنافسة الشاملة  •

  .البلاستيك والزجاج والكرتون في التغليف

خدمات متـشابهة مثـل      أو   ى تنتج سلع  تلا تتعلق بالشركات    ىالمنافسة الت : المنافسة بين المنشآت   •

  .شركات الطيران
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 ٨٢  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

التي تتنافس كـل منهـا مـع         و  تتعلق بالمنافسة بين المنتجات المتشابهة     :المنافسة بين المنتجات   •

  .كولا الأخرى مثل التنافس بين شركة بيبسى وكوكا

  .أي أن المنظمة تركز في تنافسها مع المنظمات الأخرى على السعر فقط: المنافسة السعرية •

  

 القوى المتعلقة بالبيئة الخارجية للمنظمة ٢-٤-٦

 رافيةالقوى الديموج) أ(

الهجـرة   و الوفيـات  و تتمثل في العوامل المرتبطة بالسكان من حيث عدد السكان ومعـدلات المواليـد            

تخفيض الطلب في مناطق معينة وعلـى سـلع          أو   والتوزيع السكاني حيث تؤثر هذه القوى على زيادة       

  .معينة

  

  القوى الاجتماعية والثقافية) ب(

ات الأفراد بأنفسهم وبالآخرين وعلاقة     قدة في المجتمع وعلا   العادات السائ  و وتتمثل هذه القوى في القيم    

إيجابا علـى النـشاط      أو   الأفراد بالمؤسسات ولاشك أن القيم والعادات السائدة في المجتمع تؤثر سلبا          

  .السلبية تجاه بعض المنظمات أو التسويقي وكذلك خلق نوع من الاتجاهات الإيجابية

  

  القوى السياسية والقانونية) ج(

تتكون هـذه القـوى مـن        و القانونية و ةأثر قرارات التسويق بالتطور الذي يحدث في البيئة السياسي        تت

  ).الاتحادات العلمية والنقابات والقوانين الحكومية(

  

  القوى الاقتصادية) د(

تـؤثر هـذه     و ). القدرة على منح الائتمان    -الادخار- الأسعار -الدخل(وهذه القوى تعتبر دالة لكل من       

بالتـالي   وات على النشاط التسويقي بشكل كبير حيث تؤدى زيادة الدخل إلى زيادة الاسـتهلاك  المتغير

  . تؤثر على حجم الطلب على منتجات المنظمات

  

  القوى المادية) هـ(

  :وهذه القوى قابلة دائما للتغير مثل

  .النقص المتوقع في المواد الخام •

  .الزيادة في تكلفة الطاقة •

  .وثالزيادة في مستوى التل •
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 ٨٣  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

  القوى التكنولوجية) و(

منشآت التوزيع مما    و يؤدى التطور الهائل في المجالات التكنولوجية إلى تقادم عدد كبير من المنتجات           

  .تحديث منشآتها ويتطلب من المنظمة القيام بتقديم منتجات جديدة إلى السوق

  

  

  المنافع التي يخلقها التسويق ٥-٦
  

 المنفعة المكانية) أ(

التسويق في هذه المنفعة عن طريق توفير المنتج في المكان الذي يتواجد فيه الطلب علـى                حيث يساهم   

يكون هناك رغبة للمستهلكين في الحصول عليها في هذا المكان والنقـل هـو الوظيفـة                 و هذه السلعة 

  .المسئولة عن خلق هذه المنفعة

  

  المنفعة الزمنية ) ب(

يتم ذلـك    و ق توفير السلعة للمستهلك في الوقت المناسب      يساهم التسويق في خلق هذه المنفعة عن طري       

التخزين هو الوظيفة المسئولة عن خلق       و ،عن طريق إنتاج السلعة في وقت قد لا يحتاج إليها المستهلك          

  .هذه المنفعة

  

  الملكية  أو المنفعة الخاصة بالحيازة) ج(

يعتبـر   و ة من المنتج إلي المـستهلك     يساهم التسويق في خلق هذه المنفعة عن طريق البيع فتنتقل الملكي          

  .البيع هو الوظيفة التسويقية المسئولة عن خلق هذه المنفعة

  

  

   أهمية التسويق في الحالات المختلفة للطلب٦-٦
  

يعتقد الكثيرون أن التسويق ليس له أهمية في الدول النامية ويبررون ذلك بندرة الإنتاج وبالتـالي قلـة                  

 من أجهـزة الدولـة بهـدف        لي خاصة في مجال السلع الأساسية مسئو      المعروض وأن النشاط التسويق   

.  ليس هناك مجال للتسويق على مستوى الوحدة الإنتاجيـة         ى وبالتال ؛توزيعها وتسعيرها عمليات  تنظيم  

  :ويرد على ذلك بأن
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 ٨٤  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

هذا يتطلب القيام بالدراسات التسويقية قبل بـدء   ونقص المعروض يرجع إلي نقص عوامل الإنتاج       •

  .الخدمات ذات الأولوية في الإنتاج وج لتحديد أنواع السلعالإنتا

أنه يجب القيام بالدراسات التسويقية على مستوى الوحدة الإنتاجية بهدف إنتاجها بالجودة والكميـة               •

  .والسعر المناسب في الوقت والمكان المناسبين

بعـد   أو   دمة سـواء قبـل    التسويق في الدول النامية له نفس الأهمية كما هو الحال في الدول المتق             •

  .الإنتاج وانسياب السلعة وملكيتها من المنتج إلي المستهلك الأخير

  

مـساوي   أو   كبرأ أو   قلأعلى منتجاته قد يكون     معين  بمستوى طلب   يواجه  المشروع  فإن  وبصفة عامة   

) ١-٦( ويوضح جـدول     .للتسويقطرق وأدوار مختلفة    هناك  طلب  للطلب المرغوب فيه ولكل مستوى      

  .ويق لدى مستويات الطلب المتعددةالتس

  

  

   أنواع السلع وخصائصها التسويقية٧-٦
  

 . سلع إنتاجية-٢        . سلع استهلاكية-١: تنقسم السلع إلى
 
  السلع الاستهلاكية١-٧-٦

  :تصنف السلع الاستهلاكية على أساس معدل الاستهلاك إلى

 .وهى السلع التي تبقى وتعمر لمدة طويلة: السلع المعمرة -١

 .عدد محدود من المرات مثل الأطعمة أو وهى السلع التي تستخدم مرة واحدة: سلع غير معمرة -٢

  

  : أساس العادات الشرائية للمستهلك إلىىتصنف السلع الاستهلاكية علكما 

وتسمى بالسلع الميسرة وهى التي يشتريها المـستهلك بـشكل متكـرر مثـل              : السلع الاستقرابية  -١

 .الصحف والمشروبات

وتسمى بالسلع الانتقائية يشتريها المستهلك بعد مفاضـلة ومقارنـة بـين البـدائل              : سلع التسوق  -٢

 . السلع المعمرة،والماركات مثل الملابس

علـى   معينة من المستهلكين فئة تقبل والتي معينةهي السلع التي تتميز بخصائص   : السلع الخاصة  -٣

 .الحصول عليهاو شرائها

  

  .لخصائص التسويقية للسلع الإستهلاكيةا) ٢-٦(ويوضح جدول 
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  عند مستويات الطلب المتعددةالتسويق): ١-٦(جدول 
 مضمون الدور دور التسويق نوع الطلب

  الطلب السلبي

الخدمـة   أو   معظم أجزاء السوق تكره السلعة    

 ).النباتيون يكرهون اللحمة(

التـــــسويق 

 .التحويلي

 تحويل الطلب من سلبي إلـى إيجـابي       

 . لمستوى العرضااويجعله مسو

  لا يوجد طلب

 ىيرجع ذلك إل   و الأفراد غير مهتمين بالسلعة   

أنها أشياء لا يبدو لها قيمـة معروفـة فـي           

  .أسواق معينة

 التسويق المحفـز  

  .المحرضأو 

تغييـر  ، و ربط السلعة باحتياجات السوق   

  . قيمةتالبيئة المحيطة حتى تصبح ذا

عة عن طريق توفير    لتعريف السوق بالس  

  .علوماتالم

  الطلب الكامن

احتياج المستهلك لشيء غير موجود في شكل       

  .خدمة أو سلعة

 التسويق المنـشئ  

  .المنمىأو 

تخطيط منتجات جديدة وتنسيق الجهـود      

  .تطويره في الأسواق ولتنمية الطلب

  الطلب المتدهور

الطلب الذي يتدهور نتيجة عدم وجود جهود       

  .تسويقية في الأسواق

حث عن أسواق جديدة وبدء دورة حياة       الب  .إعادة تسويق

  .جديدة للمنتج

  موسميالالطلب 

ازدياد الطلب في مواسم ونقصه في مواسـم        

  .أخرى

 التسويق المتزامن 

  .المتواقتأو 

التوازن بين العرض والطلـب وتغييـر       

  شكل الطلب عن طريق الترويج

  الطلب الكامل

المستوى الحالي وتوقيـت الطلـب يـساوى        

 فيه ويتعرض الطلب إلى     المستوى المرغوب 

  :قوتين متناحرتين

  . والأذواق والمنافسة الشديدةتتغير الاحتياجا

التـــــسويق 

  .المتوازن

المحافظة على مركـز المـشروع مـن        

خلال المحافظة على تحقيـق الأسـعار       

 السليمة وتحقيق الجهود البيعية الـسليمة     

  .الرقابة الكاملة على التكاليفو

  زيادة الطلب عن العرض

على من قدرة رجل    ألب على سلعة معينة     الط

التسويق على مواجهتها نتيجة النقص المؤقت      

يـسمى   و شـهرة المنـتج    أو   في المعروض 

  .السوق بسوق البائعين

توجيــه  والتخــزين والاهتمــام بالنقــل  .الحد من الطلب

المستهلك إلى السلع البديلة وعدم تشجيع      

  .المستهلك على الاستهلاك لفترة محدودة

   الضارالطلب

من وجهة نظر المستهلك وذلك بسبب تأثيرها       

 ةالــضار علــى صــحته كالــسجائر نتيجــ

  .المواصفات غير المرغوب فيها

تقليل الطلب دون تحسين السلع نفـسها         .منع التسويق

سـلع   أو  منـشأة والتي قد تكون سـلع ال     

 بالمنافسة والتي تمثل سلع غير مرغـو      

ول عن ذلك الجهـات     ئفيها ويعتبر المس  

  .ومية وجمعيات حماية المستهلكالحك
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 ٨٦  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

  الاستهلاكيةعالخصائص التسويقية للسل): ٢-٦(جدول 
 السلع الخاصة السلع الانتقائية السلع الاستقرابية 

سلعة يشتريها المـستهلك مـن       المنتج

  .قرب مكانأ

  .هناك أهمية للتغليف والتجهيز

سلعة يشتريها المستهلك بعـد     

 .مقارنة ومفاضلة بين البدائل   

 .اك أهمية للاسم التجـاري    هن

  الخدمة والضمان هام

سلعة يصر المـستهلك علـى      

ــرائها ــاري  .ش ــم التج الاس

الخدمة والـضمان   والتغليف  و

  .عوامل مهمة جدا

  .سعر الوحدة منخفض  السعر

  .نسبة الإضافة منخفضة

  .معدل دوران البضاعة مرتفع

  .مرتفع نسبيا

  .هامش الربح مرتفع

  .معدل الدوران منخفض

  .لوحدة مرتفعسعر ا

  .هامش الربح مرتفع

  .معدل دوران منخفض

 ـ    التوزيع  غيـر   ايفضل توزيعها توزيع

  .مباشر ويفضل التوزيع الشامل

 ايمكن أن يكون التوزيع مباشر

 أو   شـاملا  ، مباشـر  رغيأو  

موقع التـاجر فـي     ك امحدود

  .المناطق التجارية

غير مباشر   أو   التوزيع مباشر 

وليس هنـاك أهميـة لموقـع       

 ـ    المتج  هر حيث سـيذهب إلي

  .المستهلك أينما كان

يعتبر الإعـلان أهـم عناصـر         الترويج

المزيج النرويجي ويعتبر تنشيط    

  . جدااهامأمرا المبيعات 

يأتى البيـع الشخـصي فـي       

المقدمة يليه الإعلان وإمكانية    

  .ستخدام تنشيط المبيعاتلا

الإعلان يعتبر الأهم ثم البيـع      

  .الشخصي وتنشيط المبيعات

  

   السلع الإنتاجية٢-٧-٦

  :وهى السلع التي تشترى بغرض استخدامها في العملية الإنتاجية وتنقسم إلى

 أو  هي المواد الأولية التي تدخل في تصنيع السلع ويكون مـصدرها مـن المنـاجم              : المواد الخام  -١

 .الغابات

 .ت التقطيعالعدد والآلات المستخدمة في الإنتاج مثل المكابس وآلا: التجهيزات الآلية -٢

 .لا تدخل مباشرة في الإنتاج مثل الأنشطة المكتبية والكمبيوتر: الأجهزة المساعدة -٣

لإضـافتها   -بعد تعـديلها    أو   - الأجزاء التي تستعمل كما هي    : الأجزاء المصنعة وغير المصنعة    -٤

 .البطارياتو كجزء من السلعة مثل الإطارات

 .لية الإنتاجية مثل الزيوت الصناعيةتستخدم لتسهيل العم: مهمات التشغيل -٥

 .الخدمات التي يحتاج إليها المنتج مثل الخدمات الاستشارية وخدمات البحوث: الخدمات الصناعية -٦

  

  الخصائص التسويقية للسلع الإنتاجية

 .ها وبدائلا بواسطة فنيين على دراية بخصائص السلع ومواصفتها وأسعارهمالشراء يت -١

 . بين المنتج والمستهلك لارتفاع قيمة الصفقةامباشر ليكون الاتصا -٢
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 ٨٧  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

 .تباعد فترات الشراء لأنها سلع معمرة -٣

 .استخدام أسلوب التفاوض في الشراء -٤

 .الطلب على هذه السلع طلب مشتق من الطلب على السلع النهائية -٥

  

  الخدماتتسويق  ٣-٧-٦

تهلك بغرض الحصول على منفعة محددة وتنقسم       ملموسة التى يشتريها المس   الهي الأنشطة والمنافع غير     

  :إلى

  ).خدمة السكن( وهى المنفعة الأساسية التي يريدها المستهلك :خدمة رئيسية

 -خـدمات تعليميـة   ( وهى مجموعة الخدمات التي تكمل المنفعة من الخدمة الرئيـسية            :خدمات مكملة 

  ). ترفيهية-صحية

  

  الوظائف التسويقية للخدمات

 . لتحديد سعر يغطى التكاليف ويساهم في تحقيق ربحةن هناك أهمية كبيرإ التسعير حيث -١

 .نه من المهم تعريف العملاء بجودة الخدمة المقدمة وأنواعها وتميزهاإالترويج حيث  -٢

 .بحوث التسويق للتعرف على حجم الطلب والمشاكل التى تعترض تسويق الخدمة -٣

روعات الخدمية لنقص مراكز التوزيـع ويفـضل أسـلوب          نه كثيرا ما تفشل المش    إالتوزيع حيث    -٤

 .التوزيع المباشر

  

  

  )المستهلكين/العملاء( أنواع وخصائص المشترين ٨-٦
  

 المستهلك الأخير -١

 المشترى الصناعي -٢

 الوسطاء -٣

 المنظمات الحكومية -٤

  

  :وبذلك يمكن تقسيم الأسواق إلى

 سوق المنتجين  -٢        سوق المستهلكين -١

 السوق الحكومي -٤        ق الوسطاءسو -٣
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 ٨٨  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

  :ويتم دراسة كل سوق بالإجابة على الأسئلة الآتية

  السوق؟فى ماذا يشترى  -١

  ما الهدف من الشراء؟ -٢

  من المشترى؟ -٣

  كيف يتم الشراء؟ -٤

  متى يتم الشراء؟ -٥

  من أين يتم الشراء؟ -٦

  

الديانـة والـدخل    وث السن والنـوع ولذلك يهدف توصيف المستهلك إلى تحديد عملاء المنظمة من حي      

دوافعهم وانعكاس ذلك    و التعرف على خصائصهم وعاداتهم    و بهدف تحديد القطاع الذي يمثل المستهلكين     

  .سلوكهم وعلى رغباتهم

  

  

   تجزئة السوق٩-٦
  

هو العملية الخاصة بالتعرف على الأفراد الذين لهم ردود فعل متوقعة ومتشابهة تجاه الجهود التسويقية               

هو تصميم برنامج تـسويقي لكـل فئـة مـن الأفـراد              أو   .تي يبذلها المنتج خلال فترة زمنية معينة      ال

  . المستوى الثقافي لفترة زمنية معينة ومتشابهين في احتياجاتهم ورغباتهم وقيمهمال

  

  متطلبات تجزئة السوق) أ(

 . ساسهاتوافر البيانات عن الخصائص التي سيتم تجزئة السوق إلى مجموعات على أ -١

 .إمكانية الوصول إلى كل قطاع من قطاعات السوق -٢

 . الاختيارهكبر حجم القطاع السوقي الذي يقع علي -٣

  

  الأسس والمعايير التي يعتمد عليها في تجزئة السوق) ب(

  :تختلف باختلاف نوع المستهلك، وتقسم أسواق السلع الاستهلاكية إلى

 .سلع معمرة وغير معمرة -١

 .ائيةسلع انتق -٢
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 ٨٩  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

  : إلى أسس تقسيم أسواق المشترين الصناعيينتنقسمكما 

 .طبيعة نشاط المشترى الصناعي -١

 .أنواع المنتجات التي يقوم بإنتاجها -٢

 .الشهرية أو الربع سنوية أو كمية مشترياته السنوية -٣

 .الموقع الجغرافي -٤

  

  الاستراتيجيات البديلة لتجزئة السوق) ج(

  متنوعالتسويق غير ال -١

 بـين الأفـراد وتغفـل       هيتم النظر إلى السوق على أساس كلى والتركيز على الخـصائص المتـشابه            

 في التكاليف   ة وتحقق هذه الاستراتيجية ميزة تتمثل في الوفر       ا واحد ا تسويقي االاختلافات فتستخدم مزيج  

  .الخاصة بعناصر المزيج التسويقي وكذلك بحوث التسويق

  

  التسويق المتنوع -٢

نه يحتوى على مجموعات مختلفة من المستهلكين مـن حيـث الرغبـات             أ النظر إلى السوق على      يتم

 مـزيج   الدوافع وتجميع كل مجموعة متشابهة في قطاع مستقل واسـتخدام          و والاحتياجات والخصائص 

  .رتفاع تكاليف تنفيذهااويؤخذ على هذه الاستراتيجية تسويقي يختلف من قطاع لآخر، 

  

  زالتسويق المرك -٣

تقسيم السوق إلى عدة قطاعات ثم اختيار قطاع واحد وتركيز التعامـل معـه وتـستخدم                 أو   يتم تجزئة 

وقد يكون استخدام هذه الاستراتيجية راجعا لرغبة المنظمة في التركيز           .ا واحد ا تسويقي االمنظمة مزيج 

  .على قطاع واحد وتحقيق التميز فيه

  

  :المفاضلة بين الاستراتيجياتالعوامل التي يجب أخذها في الاعتبار عند 

المركز عنـد وجـود مـوارد        أو   اتباع استراتيجية التسويق غير المتنوع    ب ينصح :موارد الشركة  -١

 .جود موارد كافيةمحدودة بينما يمكن اتباع التنويع عند و

ن  تستخدم استراتيجية التسويق غير المتنوع في حالة المنتجات التي يهتم المـشترو            :طبيعة السلعة  -٢

 .بوجود اختلافات بينها والعكس في هذه الاختلافات تطبق الاستراتيجيات الأخرى

 يمكن اتباع التسويق غير المتنوع في حالة عدم وجود فروق بين رغبـات              :المشترون المرتقبون  -٣

 .يفضل اتباع النوعين الآخرين عند وجود هذه الاختلافات و،وخصائص المشترين
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 ٩٠  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

 .ن في استراتيجية المنظمة   و حيث تؤثر الاستراتيجية التي يطبقها المنافس      :استراتيجيات المنافسين  -٤

 .فمن الصعب على المنظمة تطبيق الثالثة)  تركيز-التنوع(ن وفإذا طبق المنافس

حيث تتأثر الاستراتيجية المختارة بالمرحلة التي تمر بهـا الـسلعة فبفـضل اتبـاع                :عمر السلعة  -٥

والإقبـال  وع في المراحل الأولى من حياة السلعة لزيادة وتنمية الطلـب            استراتيجية التسويق غير المتن   

 .عليها

  

  

  ودورة حياة المنتجالاستراتيجيات التسويقية  ١٠-٦
  

  الاستراتيجية التسويقية في مرحلة التقديم )أ(

 لكـل متغيـر     امنخفـض  أو   افي حالة المنتجات الجديدة يمكن لإدارة التسويق أن تصيغ مستوى مرتفع          

يمكن المفاضلة  عر والترويج فإنه    س وإذا أخذنا ال   ،قي كالسعر والترويج والتوزيع ومواصفات المنتج     تسوي

  :بين أربعة استراتيجيات

 ترويج مكثف + سعر مرتفع  -١

 ترويج منخفض+ سعر مرتفع  -٢

 ترويج مرتفع+ سعر منخفض  -٣

 )ترويج مكثف +سعر منخفض (اختراق السوق  -٤

  

  سويقية في مرحلة النموالاستراتيجية الت )ب(

  :تحاول الشركة في هذه المرحلة النمو السريع عن طريق

 معرفة منافذ التوزيع الجديدة للحصول     البحث عن قطاع جديد للسوق للدخول في      : تطوير المنتجات  -١

 .على عرض إضافي للمنتج

 .تحويل الإعلان من التوعية بالمنتج إلى الإقناع -٢

 .الطبقة الحساسة للسعرالفئة أو لتخفيض الأسعار لجذب اختيار الوقت المناسب  -٣

  

  الاستراتيجية التسويقية في مرحلة النضج) ج(

  :تعديل السوق ويشمل

 .البحث عن استعمالات جديدة للسلعة -١

 .زيادة الاستخدامات للمستهلكين الحاليين -٢

 . لم يدخلها المنتجةالبحث عن سوق جديد -٣
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 ٩١  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

  مثل :تعديل المنتج

 )الجودة( ن المواصفاتتحسي -١

 )الصور( تحسين الملامح -٢

 )الموديل(تحسين النمط  -٣

  

  الاستراتيجية التسويقية في مرحلة الانحدار )د(

المبيعات عن  الشركات المتبقية بزيادة    تتمتع   و ،في هذه المرحلة تبدأ الشركات في الانسحاب من السوق        

نـه يمكـن    إت الشركة عدم الانسحاب مبكـرا ف       وإذا قرر  ، الشركات المنسحبة  طريق اجتذاب مستهلكي  

  :لتطبيق بعض الاستراتيجيات مث

  .تستمر الشركة في استراتيجيتها التسويقية حتى يختفي المنتج من السوق :استراتيجية الاستمرار -١

  .تركز الشركات على الأسواق التسويقية القوية وتهمل الضعيفة :استراتيجية التركيز -٢

لم أن هذا   جل زيادة الأرباح مع الع    أ يتم تخفيض تكلفة التسويق بشدة من        :ء المنتج استراتيجية إنها  -٣

  . نحدار المبيعات حتى ينتهي المنتجسيؤدى إلى زيادة معدل إ

  

  

   التسعير١١-٦
  

 أو مشكلة تحديد السعر لمنتجاتهـا     - فلا تهد  أو   سواء كانت تهدف إلى ربح     -تواجه جميع المنظمات    

  :رتحديد السععديدة لطرق  وجدت ولذلك .خدماتها

  بالتكاليفه التسعير الموج-١

تعتمد على احتساب تكاليف الإنتاج ثم إضافة نسبة إلى هذه التكاليف كهامش ربح وتنقسم التكاليف إلى                

وتتميز هذه  . تكاليف مباشرة وتكاليف غير مباشرة وتستخدم هذه الطريقة بشكل شائع في تجارة التجزئة            

  :الطريقة بالآتي

  .ولة تحديد السعرسه •

  .طريقة عادلة نسبيا •

  .تشابه الأسعار بين المنافسين في نفس الصناعة

  

  :ويعاب عليها بالآتي

  .علا تهتم بقدرة المستهلك على الدف •

  .مباشرةالصعوبة تخصيص التكاليف غير  •
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 ٩٢  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

  .تهمل السياسات السعرية للمتنافسين •

  .تفترض أن كل الوحدات المنتجة سيتم بيعها •

  

  بالطلبهالموج التسعير -٢

 ، علـى الـسلعة    اعلى اتجاه الطلب حيث يحدد سعر مرتفع عندما يكون الطلب مرتفع            بناء يحدد السعر 

علـى   بنـاء     ويعتقد بعض خبراء التسعير أن التسعير      اويحدد سعر منخفض عندما يكون الطلب ضعيف      

كثر مـن سـعر     أوضع   وطبقا لهذه الطريقة يمكن      ،اتجاه الطلب يجب أن يكون العامل الوحيد للتسعير       

  .المستهلك والوقت ولنفس المنتج باختلاف المكان
 
  التسعير على أساس المنافسة-٣

تحدد الشركة أسعارها على أساس أسعار المنافسين ومن أهم عيوبها أنها لا تهدف إلى الحفـاظ علـى                  

 :أسلوبينعلى  بناء الطلب ويتم الاعتماد على هذه الطريقة والتكاليف وعلاقة قوية بين السعر

 تحاول أن تحتفظ بأسعارها عنـد المعـدل         منشأة ال :التسعير على أساس متوسط أسعار المنافسين      -١

 :المتوسط الذي يتقاضاه المنافسين وهى شائعة لعدة أسباب منها

  .عندما يصعب حساب التكاليف •

  .تقلل من المنافسة السعرية وتحقق تناسق في الأسعار •

  .ص بالمنافسينالصعوبة في معرفة التصرف الخا •

يعتمد العطاء على تقديم عرض يعتمد بدرجة كبيرة على التوقعات عن كيفيـة تـسعير               : العطاءات -٢

وتعتمد الشركة علـى     .قل سعرا من العروض المنافسة    أأسعارهم بحيث يكون هذا العرض       و المنافسين

 ). التاريخ السابق للعطاء- أسرار التجارة-التكاليف(

  

 : فيمكن توضيحها كالتالىسعيراستراتيجيات التأما 

تحدد الشركة أسعار منخفضة حتى تستطيع تحقيق النمـو والحـصول علـى              :النفاذ إلى السوق   -١

 :النصيب الأكبر ويفضل اتباعها في حالة توافر هذه العوامل

  .السوق حساس بدرجة كبيرة للسعر •

  .التوزيع للوحدة ينخفض مع زيادة المبيعات وتكاليف الإنتاج •

 .المنخفض لن يشجع المنافسين في الدخول في منافسة سعريةالسعر  •

تحديد سعر مرتفع للسلع على أساس حصول الشركة على أقصى مـا يمكـن مـن                 :كشط السوق  -٢

 ثم تخفيض السعر بالتدريج للدخول إلى القطاعات التسويقية الأكثر مرونة للسلعة وتحـاول              ،المشترين

 .كبر مبيعات ممكنة قبل ظهور متنافسينأكسب الشركات التي تتبع هذه الاستراتيجية 
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 ٩٣  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

الشركة تضع السعر الذي يؤدى التغطية النقدية السريعة لتقليـل فتـرة             :التغطية النقدية السريعة   -٣

 . قل فترة ممكنةأاسترداد الأموال المستثمرة في 

 الطويـل   تحقيق معدل عائد معقول يتحقق على المـدى        :تحقيق العائد المقبول في الأجل الطويل      -٤

 .والشركة سترضى بالمعدل الذي يتناسب مع المخاطر ومستوى الاستثمار

تحدد الشركة أسعارها بما يساهم في تحسين سعر خط المنتجات حيث يتم             :الترويج لخط المنتجات   -٥

 من المشترين الذين يـشترون منتجـات        ا كبير اتسعير المنتج الأصلي بسعر منخفض حتى يجذب عدد       

  .أخرى للبائع

  

  

   التوزيع١٢-٦
 

  وأهميتها  طبيعة قنوات التوزيع١-١٢-٦

 .المشترى الصناعي مباشرة أو من المنتج إلى المستهلك الأخير :قناة توزيع مباشر -١

 .من المنتج إلى تاجر التجزئة إلى المستهلك الأخير: قناة توزيع غير مباشر -٢

 .تاجر التجزئة ثم المستهلك من المنتج إلى تاجر الجملة ثم :قناة توزيع غير مباشر -٣

من المنتج إلى الوكيل ثم إلى تاجر الجملة ثم إلى تاجر التجزئة ثـم إلـى                 :قناة توزيع غير مباشر    -٤

 .المستهلك الأخير

  

   لماذا يستخدم الوسطاء؟٢-١٢-٦

 .نقص الموارد المالية التي تمكن المنتجين من التوزيع المباشر -١

 . في نواحي نشاط أخرى بدلا من استخدامها في التوزيعيفضل المنتج استثمار أمواله -٢

 .الوظائف التسويقية الرئيسية واستخدام الوسطاء يزيد من كفاءة تنفيذ المهام -٣

شترين المـرتقبين   تساهم منشآت التوزيع في تجميع خطوط كثير من المنتجين في تشكيلة مفيدة للم             -٤

 .واجهة احتياجات المستهلكين تجزئة الكميات الكبيرة لمىفكما أنها تساهم 

  

  سياسات التوزيع٣-١٢-٦

 سياسة التوزيع المباشر )أ(

 :ويمكن أن يكون: سياسة التوزيع غير المباشر )ب(

 وتصلح هـذه    ،بيع السلعة في جميع مراكز التوزيع الصالحة لعرض السلعة وبيعها         :  شاملا اتوزيع -١

 .قرب مكان للمستهلكأضل وضعها في السياسة في حالة توزيع السلع الاستقرابية حيث يف
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 ٩٤  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

ويتم اختيار الموزعين طبقا    يقوم المنتج بانتقاء عدد من الموزعين لتوزيع منتجاته         : ا انتقائي اتوزيع -٢

 :لعدد من العوامل هي

 .ينسمعة الموزع •

 .قدرتهم على خدمة السلعة •

 .التزامهم بالإعلان والترويج •

 .التزامهم بالسعر الذي حدده المنتج •

 .اتهم المادية والمكانيةإمكاني •

 يقوم المنتج باختيار وكيل وحيد له بالمنطقة البيعية وتتم هذه الوكالة عن طريـق               :التوزيع الوحيد  -٣

 .الوكيل وعقد قانوني ملزم لكل من المنتج

  

  أنواع منشآت التوزيع٤-١٢-٦

 ).تجار الجملة(ت بيع بالجملة آمنش •

 ).تجار تجزئة(ت بيع بالتجزئة منشآ •

 .ء والسماسرةالوكلا •

  

 :ينقسم إلى) حسب نطاق السلع المتعامل فيها (تجار الجملة) أ(

 .التاجر الذي يتعامل في العديد من السلع غير المترابطة: تجار يتعاملون في سلع عامة -١

التاجر الذي يتعامل في مجموعة من السلع تنتمي لخـط إنتـاجي            : تجار يتعاملون في خط إنتاجي     -٢

 .واحد

 .سلعة تنتمي لخط إنتاجي أو التاجر الذي يتعامل في جزء: يتعاملون في سلع محددةتجار  -٣

  

  : إلىونينقسم) هاونحسب الوظائف التي يؤد(تجار الجملة ) ب(

يقوم التاجر بأداء معظم الوظائف التسويقية مـن شـراء          : تجار يقومون بجميع الوظائف التسويقية     -١

 .وبيع وتخزين ونقل وتمويل

 .التاجر الذي يقتصر أدائه على بعض الوظائف التسويقية فقط: ومون بوظائف محدودةتجار يق -٢

  

  : إلىوننقسمي) حسب طبيعة أعمالها(تجار التجزئة ) ج(

 – بيوت البيع والخـصم      -  محلات الخردوات  -  السوبر ماركت  - متاجر عامة  –متاجر متخصصة   (

  .) متاجر الخدمة- متاجر الأسواق الحرة
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 ٩٥  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

  : إلىوننقسمي) حسب نوع الإدارة والملكية(تجزئة تجار ال) د(

شركة تضامن يديرها مالكوها وتعمـل فـي         أو   ا فرديا عادة ما تكون مشروع   : المتاجر المستقلة  -١

 . مجالات مختلفة

 وتبيع نفس المجموعة السلعية وتتبع لإدارة       ،كثر من متجر واحد   أهي سلسلة تضم    : متاجر السلسلة  -٢

 .مركزية واحدة

الأفراد الذين ينتفعـون بخـدماتها ويقومـون        الحكومة أو   متلكها  تمشروعات  : جمعيات التعاونية ال -٣

 – جمعيات تعاونيـة  ( بالإشراف عليها ويقتسمون ما يجنيه المشروع بنسبة معاملاتهم مع الجمعية مثل          

 ). استهلاكية- تسويقية

  

  :تنقسم إلى) حسب نوع الخدمة(تجار التجزئة ) هـ(

 ،والرد علـى استفـسارات العميـل       ها،وعرضيتم طرح السلع    : د على خدمة الزبون   متاجر تعتم  -١

  .ومساعدته في الاختيار

يعتمد العميل على نفسه في اختيـار الـسلع وتـشكيلها وجميـع          : متاجر تعتمد على خدمة النفس     -٢

  . خطوات الشراء ماعدا الدفع حيث يتولى أحد الموظفين في المتجر هذه المهمة

  

  : إلىنوينقسموء الوكلا) و(

هؤلاء  وقد يمثل أي منهما ويحصل على العمولة وينتشر          ، وسيط بين البائع والمشترى    :السماسرة -١

  .في مجال العقارات والأراضيالسماسرة 

يرتبط معهم بتعاقـدات طويلـة الأجـل         و ، من المنتجين غير المتنافسين    ايمثل عدد : وكيل المنتج  -٢

  . ة محددة وليس له أي سلطة على تحديد السعرلتوزيع سلعهم في مناطق جغرافي

كبـر فـي    أ يعتبر بمثابة إدارة تسويقية للمنتج وقد يقوم بتمويل المنتج ويتمتع بسلطة             :وكيل البيع  -٣

  .تحديد السعر وشروط البيع

يقوم ببيع السلعة لحساب المنتج وذلك بعرض السلعة للبيع من خلال المزايـدة       : وكيل البيع بالمزاد   -٤

 .ون له نسبة مئوية من قيمة المبيعات وتنتشر هذه الطريقة في بيع التحف والأثاث والفواكهويك

  

   التوزيع المادي٥-١٢-٦

في الوقـت والمكـان      ها ونقلها تخزينوالسلع    من أجل تجميع   ةهو النشاط الخاص بإيجاد تنظيمات كافي     

اسي لنظام التوزيع هـو الارتقـاء       ويكون الهدف الأس   ،المناسب وبأقل تكلفة لمواجهة احتياجات السوق     

المزايا التنافـسية التـي      أو    فخدمة المستهلك تمثل إحدى المنافع     .المستهلكين أو   بمستوى خدمة العملاء  
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 ٩٦  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

ن خدمة المـستهلك    إومن وجهة نظر العملاء ف     . للمستهلكين لجذب تجاوبهم   اتستطيع الشركة أن تمنحه   

  :تأخذ عدة أشكال هي

 .بيات وتسليمها في مواعيدهاالسرعة في الوفاء بالطل -١

 .مواجهة الطلبات العاجلة للعملاء -٢

 .العناية بالنقل للمحافظة على سلامة السلعة -٣

 .استعداد المورد لقبول السلع المعيبة وإعادة توريدها -٤

 .توافر خدمات الصيانة والإصلاح -٥

 .وجود البدائل لشحن ونقل البضاعة -٦

  

   مستوى الخدمة المطلوبة؟ولكن كيف يمكن للشركة تحديد

 لأنهـا لـو     ،لمنافـسين في كثير من الأحيان يمكن للشركة تحديد ذلك من خلال المستوى المقدم من ا             

 وإذا قامت بمنح مـستوى      ،قل من السائد فإنها سوف تتعرض لخطر فقد ولاء العملاء         اختارت مستوى أ  

ن الوسـيلة الأفـضل لتحديـد       إ لذلك ف  . بالتكاليف اأعلى تشتعل المنافسة وتواجه كافة الشركات ارتفاع      

  :مستوى الخدمة تعتمد على تحليل كل من

 .المستهلكين المرتقبين -١

 .استجابة المنافسين للمستويات البديلة من الخدمة -٢

  

  البدائل الرئيسية في نظام التوزيع المادي

مساحة فالشركة التي تقع     تزداد تكلفة خدمة السوق بزيادة ال      :ا واحد االمصنع الواحد الذي يخدم سوق    ) أ(

 قد يعوض بانخفاض    هيؤثر في مركزها التنافسي ولكن    وهذا  على مسافة بعيدة تتحمل تكاليف عالية للنقل        

  .تكاليف أخرى مثل المواد الخام وتكلفة الأراضي

  : يمكن للشركة الاختيار بين أربعة بدائل هم: متعددةاالمصنع الواحد الذي يخدم أسواق) ب(

  حجـم - طبيعة السلعة( ى ويعتمد القرار الخاص بالنقل المباشر للعملاء عل      :باشر للعملاء النقل الم  -١

 ). المسافة الجغرافية-  السرعة المطلوبة وتكلفة التسليم- وزن الطلبيةأو 

العدد ( القرار على    دقل من النقل المباشر ويعتم    أقد تكون تكلفتها    : النقل إلى مخازن بجوار السوق     -٢

 ). مستوى التخزين الذي يجب الأخذ به في كل موقع-مثل للتخزينوالموقع الأ

قد يؤدى هذا الأسلوب إلـى تخفـيض        : نقل أجزاء مصنعة إلى مصنع تجميع بالقرب من السوق         -٣

 ولكن يجب الأخذ في الاعتبار الاستثمارات الكبيرة        ،تكاليف النقل وزيادة الاهتمام برجال البيع المحليين      

  .ميع في عدة مناطقنتيجة إنشاء مصنع تج
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 ٩٧  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

العديد من المعلومـات التفـصيلية      إلى  يحتاج تطبيق هذا البديل     : إنشاء مصنع في منطقة السوق     -٤

 البيئة  -  النقل –  الأراضي –  الطاقة – مدى توافر العمالة  ( لتحليل والمفاضلة بين المواقع المختارة مثل     ل

 ).القانونية والسياسية

 ـ         :لمتعددةالمصانع المتعددة والأسواق ا   ) ج(  ق تستفيد الشركات التي لا تحتاج إلى مصانع كبيرة لتحقي

اقتصاديات الإنتاج الكبير من نظام التوزيع الذي يتكون من كثير من المصانع وكثيـر مـن المخـازن         

  :وتواجه هذه الشركات مهمتين أساسيتين

 .تكوين نموذج الشحن الذي يقلل التكاليف الإجمالية للنقل -١

 .موقع التسهيلات التي تخفض تكاليف التوزيع الكليةتحديد عدد و -٢

  

  

   قرارات المخزون١٣-٦
 

 بتلبية جميع   ءه فهو سيعد عملا   ؛ينظر رجل التسويق لسياسة المخزون كأداة لعملية خلق وإشباع الطلب         

 التخزين على أنها تحتوى علـى قـرارين   ت ويمكن أن يتم النظر إلى قرارا   ،طلباتهم في الوقت المحدد   

  :هامين

 يستوجب تحديد المستوى الذي عنده يكون المخزون الباقي يبرر إعادة الطلـب             :تحديد وقت الطلب  ) أ(

 :من جديد وهذا المستوى يسمى نقطة إعادة الطلب وتعتمد هذه النقطة على

 .وقت الانتظار لحين وصول المواد •

 .معدل الاستخدام اليومي من الصنف •

  . معدل الاستخدام اليومي×)  التوريدمدة(فترة الانتظار= نقطة إعادة الطلب 

 فكلما ؛القرار الخاص بكمية الطلب يؤثر مباشرة على عدد مرات الطلب    : تحديد الكمية المطلوبـة   ) ب(

 وعند تحديد الكميـة المطلوبـة يجـب         ،زاد عدد مرات الطلب انخفضت الكمية المطلوبة في كل مرة         

 :المقارنة بين نوعين من التكاليف

 ).كاليف إصدار أوامر التوريدت( تكاليف الطلب •

 ). تكاليف رأس المال– الاستهلاك – التلف -تكاليف التخزين( تكاليف الاحتفاظ بالمخزون مثل •
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 ٩٨  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

  الترويج١٤-٦
  

خدمة معينة   أو   مجموعة الجهود التسويقية المتعلقة بإمداد المستهلك بالمعلومات والمزايا الخاصة بسلعة         

  .تخاذ قرار بشرائهاإ إلى ههدف دفعلإثارة اهتمامه وإقناعه بها ب

  

  يجأدوات الترويج المستخدمة في المزيج التروي) أ(

   الإعلان -١

يوجه الإعلان إلـى     و .خدمات يدفع تكلفته ممول معين     أو   سلع أو   هو أي عرض غير شخصي لأفكار     

 قدر من   كبرأ ويمكن للمعلنين تكرار الرسالة للوصول إلى        ، ويتلقى كل شخص نفس الرسالة     ،الجمهور

ويؤخذ علـى الإعـلان      . ويعتبر الإعلان أداة معبرة للغاية     ،المشترين في العديد من المناطق المختلفة     

 :بعض العيوب مثل

  .ليس له قدرة مندوب المبيعات على الإقناع •

 .يمكن للجمهور تجاهلها بسهولة الإعلان رسالة في اتجاه واحد •

  .ليف إخراجه ونشرهاارتفاع تك •

  المبيعات) تنشيط(  ترويج-٢

جي يهدف إلى التأثير على طلب العملاء للمنتج بالإيجاب وهو غالبا حافز قـصير              يهو أي نشاط ترو   

وتساعد أدوات التـرويج علـى       ).مسابقات ال ،توزيع عينات مجانية  ، الخصومات، الهدايا( الأجل مثل 

دة فـي خلـق الـشعور       ها أن آثارها قصيرة الأجل ولا تكون مفي       ي ويؤخذ عل  ،جذب الانتباه إلي المنتج   

  .بتفضيل العلامة التجارية على المدى الطويل

  العلاقات العامة-٣

 وأهدافها هي ترويج المنتجات وتعزيز صورة       ،هي أي تغطية إعلامية تؤدى إلى زيادة نسبة المبيعات        

هذه الـشائعات عـن     وعلاج   الشركة المتميزة وتجنب الشائعات التي يكون لها اثر سيئ على الشركة          

 ). ندوات-  مجلة خاصة-  تبرعات خيرية- مقلات عن إنجازات الشركة(ق طري

  البيع الشخصي-٤

كثر أدوات الترويج نجاحا عنـدما  أكون  يأحيانا   و ،مبيعات في الشركة  الالبيع وجها لوجه يقوم به فريق       

ى إكساب   ويساعد البيع الشخصي عل    ،يكون العملاء على استعداد للشراء لكنهم غير متأكدين من المنتج         

المشروع الصغير ميزة تنافسية عن منافسيه الأكبر حجما حيث يساعد على خلق شـعور بالاهتمـام                

هـم لمنـتج    ءالشخصي ويساعد على إقامة مجموعة كبيرة من العلاقات مع العملاء بحيث يضمن ولا            

 .الشركة ويؤخذ عليه ارتفاع تكاليفه للتمكن من الاحتفاظ بفريق العمل

  



  التسويق بهدف تنمية المشروعات  والتحدياتالفرص  :المشروعات الصغيرة: ٢٧/١ك 
 

 ٩٩  الطرق المؤدية إلى التعليم العالى
  

  ؤثرة في تكوين المزيج الترويجيالعوامل الم) ب(

 تؤثر الأهداف التي ترغب الشركة في تحقيقها من خـلال التـرويج        :أهداف ومخصصات الترويج   -١

يميـل   الترويج فإنالتعريف بالسلعة  هو  رويجية المستخدمة فإذا كان الهدف      الأنشطة الت  و على الأساليب 

 للتـرويج   ة حالة انخفاض المخصصات المحدد     ففى ،وكذلك يتأثر كثيرا بالميزانية المخصصة    . للإعلان

  .كبر من الإعلانأيتم الاعتماد على البيع الشخصي بشكل 

 االانتشار في السوق فكلما كان عدد المشترين محـدود       و  مدى التركيز  ا يقصد به  :خصائص السوق  -٢

 .كبر على البيع الشخصي والعكس صحيحأ زاد الاعتماد بدرجة ؛ودرجة تركيزهم كبيرة

 : تؤثر الخصائص التسويقية للسلعة على القرارات المتعلقة بالترويج مثل:يعة السلعةطب -٣

  . يمكن استخدام الإعلانحيث السلع الاستقرابية  •

  .يمكن استخدام الإعلان بجوار البيع الشخصيحيث السلع الانتقائية والخاصة  •

  . التركيز على البيع الشخصيليفضحيث السلع الصناعية  •

 : دورة حياة المنتجناء الترويج أث -٤

يفضل القيام بأنشطة الإعلان والعلاقات العامة لخلق وعى شديد بالمنتج كمـا            : في مرحلة التقديم   •

  .تتطلب القيام بأنشطة الترويج

الاعتماد على الإعلان والعلاقات العامة لتعزيز المبيعات المتزايدة والتقليل          :في مرحلة نمو المنتج    •

  .قلأن هذه المرحلة تتطلب حوافز  لأ؛من جهود ترويج المبيعات

  .ليه باقي الأدواتتيجب الاهتمام بالترويج لضمان استمرار الطلب : في مرحلة النضج والتشبع •

 يواصل نشاط ترويج المبيعات احتفاظه بأهميته لكن تقل الحاجة إلى الإعلان          : في مرحلة الانحدار   •

  . الدعايةو

التكاليف الخاصة بكل وسيلة من العوامل الهامة التي يجـب           :مدى توافر وسائل الترويج وتكلفتها     -٥

رويجي المناسب كذلك توافر السلعة في الوقـت        تمراعاتها عند المقارنة بين الوسائل واختيار المزيج ال       

 .في الاختيارومؤثرا  ا هامالمناسب المطلوب استخدامها فيه يعتبر عاملا

  




