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نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المسوق مثل الطباخ الذي يجيد خلط المكونات 

مؤلف كتاب تاري    خ التسويق« بارتلي روبرت »



محاور الكورس

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي وعناصره•
.المزي    ج التسويق 

ي للخدماتا•
.لمزي    ج التسويق 

ي للمنتجات•
. المزي    ج التسويق 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
وعناصرهالتسويق 



ي هو المزي    ج 
اتيجية التسويقية،المفاهيم التسويقية أحد التسويق  ي تستخدم أثناء وضع الاسي 

وهو عبارةالت 

ابطة التسويقية الأنشطة عن مجموعة من  ي المتكاملة والمي 
الوظيفةمن أجل أداء عل بعضها تعتمد الت 

. المخطط لهاالتسويقية عل النحو 

ي من الأدوات ةبأنه عبارة عن مجموع« كوتلر»ويعرفه 
كة تخلطها التسويقية الت  لتحصل علالشر

ي تريدها الاستجابة 
. من السوقالت 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Marketing Mix
ي المزي    ج تعريف 

التسويق 



اتيجية التسويق هي  ي الذي يساعد عل تلتطوير طويلة الأجل خطة "اسي 
حقيق المزي    ج التسويق 

كة  ".السوق المستهدفحاجات خلال إشباعمن أهداف الشر

كة، والذي يتم إع ي هو أحد عناصر الخطة التسويقية لأي شر
داده وعل جانب آخر فالمزي    ج التسويق 

.الأبحاث اللازمة للسوق المستهدف بشكل دقيقبعد إجراء

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي والخطة التسويقية 
المزي    ج التسويق 



 هو النموذج الذي من 
ً
ي »قدمه أكير النماذج شيوعا

الذي كان 4P’Sللتسويق باسم العناصر الأربعة « مكارثر

ي تتبناها 
كة يمثل المحاور الرئيسية للعملية التسويقية الت  ي الشر

:مالسوق وهللتعامل فز

(.product)المنتج . 1

(.price)السعر . 2

(.place)المكان . 3

(.promotion)الدعاية . 4

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

؟ ي
كيف ظهر المزي    ج التسويق 



ي وجهت له 
اع السوقية لا يصلح تطبيقه مع الأوضلكونه وتعرض هذا النموذج للعديد من الانتقادات الت 

ي تقدم خدمات للجمهور
كات الت  . المختلفة حيث وجد أنه لا يناسب الشر

ز بتطوير هذا النمولتجنب  ي النموذج التقليدي قام عدد من الباحثي 
وذج ليصبح أوجه القصور الموجودة فز

 
ً
ي ليضم ثلاث عناصر أخرى ليصبح بذلأكير مناسبا

ي للخدمات، وتم زيادة المزي    ج التسويق 
ك المزي    ج التسويق 

ي يتم من خلالها تسويق الخدماتمن مكون 
.سبع عناصر هي الت 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

؟ ي
كيف ظهر المزي    ج التسويق 



المزي    جليصبح 
ي 
ي كالآث 

:التسويق 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

(Product)المنتج 

التصميم  والتقنية

الفائدة  والقيمة

السهولة أو الراحة

الجودة والمستلزمات

التعبئة والتغليف

التجاريةالعلامة 

الضمانات

people))الاشخاص 

العملاء 

ز  الموظفي 

التفاعلات الاجتماعية

العلاقات

(Price)السعر 

تسعي  الكشط

اق تسعي  الاخي 

التسعي  التنافسي 

(process)العمليات 

الخدمة ذات الصلة بالصناعات

؟الخدماتكيف يتم استهلاك 

(place)المكان 

مكان للبيع التجزئة

مكان للبيع بالجملة

يدطلب  الير

نت الإني 

ةمبيعات  مباشر

قنوات متعددة

وي    ج  (Promotion)الي 

عروض خاصة

المستخدمتجارب 

يد المباشر  الير

مجانيةهدايا 

مسابقات

الدليل المادي 

(physical 

evidence)

المعدات والآلات

جهات التعامل

المرافق

ي المزي    ج
التسويق 

7P’s

P1
P2

P3

P4

P5
P6

P7



(Product)المنتج 

التصميم  والتقنية

الفائدة  والقيمة

الراحةأو السهولة 

الجودة والمستلزمات

والتغليفالتعبئة 

التجاريةالعلامة 

الضمانات

P1

ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كة من خلال مجموعة من العمليات التشغيلية الهو • ي تنتجها الشر
ي تتمثل عبارة عن السلعة الت 

ت 

ي  
.المدخلات، والعمليات، والمخرجات: منكل فز

 للمواصفات والمعاي•
ً
ي تقدمها إلى المجتمع بناء عل احتياجاته، وتبعا

ي يرغب بها أو الخدمة الت 
ي  الت 

.احتياجاتهلتلبية 

المنتج 
product



كات هناك فائدة من تطوير منتج لا يريد أحد أن يستخدمه، فالخطأ الذي ترتكبه العديد مليس - ن الشر

ي السوق دون دراسة مدى احتياج العميلستقدمه، تحدد المنتج الذي أنها 
.  ثم تطرحه فز

ي السوقتحديد أن يتم يجب -
.ما الذي يحتاجه العملاء ثم يتم طرحه فز

ي المسيجب -
.تقبلتطوير المنتج من حيث مستوى الجودة لتلبية توقعات العملاء، سواء الآن أو فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر المنتج فز

التسويق 



ء مادي ليس - ي
ز تعامل معاملة المنتجملموس، من اللازم أن يكون المنتج شر .  فوثيقة التأمي 

ز أن ينظر للمنتج من علا بد المثالىي يوفر قيمة للعميل، ولنتعرف عل هذه القيمة المنتج - العميل ي 

ي المنتج وليس ما نرى أنه سوف يحتاجهمن 
. أجل توفي  للعميل ما يحتاجه هو فز

 يكتشف ويراجع احتياجات العملاءاسأل -
ً
.  نفسك باستمرار إذا كان لديك نظاما

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر المنتج فز

التسويق 



ي يحتاجها عند الحصاسأل -
ول نفسك باستمرار هل تقوم بتوفي  لعميلك الخدمات المكملة الت 

.المنتج أو الخدمةعل 

ي المستقبلتعرف -
.عل احتياجات العملاء وحدد مدى التغيي  الذي سيحدث لها فز

 من فخ الجودة الذي من الممكن أن يجعل المنتج الذي تقدمه غالىي أكير من احذر -
ً
اللازم دائما

.  تقدم سيارة رولز رويس لعميل يحتاج سيارة نيسانفلا 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر المنتج فز

التسويق 



كة  ي شر
ي الصناعاتسوثز

ي هي مجموعة رائدة ومتخصصة فز
ونية، ولها مقران رئيسيان فز وطوكيونيويوركالإلكي 

كات وتعتير  .العالميةواحدة من أكير الشر

ي عل الرغم من 
ي هو أن سوثز

ي التسويق 
ي مزي    ج سوثز

ز عنصر المنتجات فز ي أسواق تقدم منتأنها ما يمي 
جات فز

فيه والخدمات  ونيات والألعاب والي  كة تستخدم تصنيف مختلف لالمالية، الإلكي  مجموعة منتجاتها فإن الشر

ي تقدمهلإحدى وفيما يلي مثال بنجاح، يساعد عل التسويق لهذه المنتجات 
، ا المنتجات الت  ي

ي سوثز الذي يلتر

ي قطاع ألعاب 
ي فز
ستيشن بلاي  play station 4:الفيديومتطلبات عملاء سوثز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ي مزي    ج سوثز

ي عنصر المنتج فز
التسويق 



 play station 4 المنتج مواصفات

ي الاختياراتيمتاز -
،4لاي ستيشن بفعندما تم إصدار المنتج كان هناك أكير من إصدار له مثل : بالتنوع فز

.لهذا الجهازكسسوراتصدار العديد من الإإهذا بجانب ،فيتا برو، وبلاي ستيشن 4ستيشن بلاي

ي متطلبات العملاءمواصفات -
 من الإ 4فالبلاي ستيشن : توافز

ً
% 30صدار الذي سبقه بنسبه أقل حجما

 HD البالإضاقة إلى أن الجهاز يدعم الألعاب ،بايتجيجا 500وسعة تخزين % 16بنسبه وأخف 

ي متطلبات العملاء ومتوافر ساعد عل نجاح هذا المكون 
ي الاختيارات ويوافز

، نتج بشكل  المنتج متنوع فز كبي 

ي سنة 
ي العالم، مليون وحدة حول 17أكير من 2015وبيع منه فز

مليون وحدة 20بيع منه أكير من 2016وفز

.حول العالم

نس: أخرىأمثلة  ز .نينتدو-اعمل بي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



(Price)السعر 

تسعي  الكشط

اق تسعي  الاخي 

التسعي  التنافسي 

P2

ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي يتم بها العميل، يدفعه الذي المقابل المادي للمنتج أو الخدمة هو 
الدفع، ويشمل ذلك الطريقة الت 

ي قرار وهو 
 فز
ً
اءيعتير من المؤثرات عل العملية التسويقية كونه يحدث فرقا .الشر

ي 
ي المزي    ج التسويق 

:ما نراعيه عند تحضي  عنصر السعر فز

 يجب -
ً
.أن يكون السعر تنافسيا

ة من المالسعر - كات الصغي  ي السوق، فالشر
ي أنه يجب أن تكون الأرخص فز

مكن أن تنافس التنافسي لا يعتز

ات للمنتج الذي يقدموه ز ة من خلال إضافة بعض الخدمات المكملة أو الممي  كات الكبي  .الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

السعر
price



ي السوقالسعر -
كة فز . هو الذي يحدد وضع الشر

ز السعر - . يحدد للعملاء مدى اختلافك عن المنافسي 

ي تقدمهاأعل؛ ازداد كان السعر كلما  -
. توقع العملاء للقيمة الت 

ي السإذا  -
ي السوق فاعلم أن العملاء يتوقعون منك أن تقدم أعل جودة فز

 كنت تقدم أعل سعر فز
ً
.وق أيضا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر السعر فز

التسويق 



ز يكونون أكير حساسية حول السعر من العملاء الجدد فيجب أن تراعي هذه النالعملاء -  الحاليي 
ً
.قطة دائما

 أن تراعي أن يكون سعرك يجب -
ً
؛ دائما

ً
تسويقية فالسعر هو العنصر الوحيد من ضمن العناصر المربحا

، يحقق الذي 
ً
ي السعر يجب أن تنظر إليه من منظور العميلأرباحا

.وعندما تفكر فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر السعر فز

التسويق 



اتيجية - ي الحفاظ عل أسعار منتجاتاسي 
ية كانت هي السبب فز ز مما ساعد تفوقمن ها لايز التسعي  المنافسي 

.الحفاظ عل ولاء العملاءعل 
ي مستوى أسعار المناف:التجزئةببيع للبالنسبة -

كة بالحفاظ عل أسعارها فز ز قامت الشر عل مع الحفاظسي 
حقيق معادلة ولكن لت،أخرىوذلك حت  لا يتجه العملاء لعلامات تجارية ، ي تقدمهذالنفس مستوى الجودة 

اتيجية  اتيجية إنتاجية وهي اسي  كة اسي  وهذه ( رقائق بطاطس أقل لكل كيس5)الجودة والسعر ابتكرت الشر
كة  اتيجية وفرت عل الشر ي الكيس 21الاسي 

س مما ساعدها عل الحفاظ عل السعر المنافالواحد، سنت فز
.والجودة العالية

ةأما - ون بكمي: بالنسبة لبيع الجملة أو الكميات الكبي  ز الذين يشي  ي حالة عند البيع للموزعي 
ة أو فز ات كبي 
اء كميات معينة أو عروض ع اء مثل تخفيضات عند شر كة محفزات للشر ل أصناف المستوردين تقدم الشر

.  معينة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ي المزي    ج التسويق 

شيبسي من السعر فز
lays



شيبسي 
«لايز»

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

شيبسي 
ي لايز» 

«وافز

«برنجلز»

«روفلز»

«لابلبرايفت»

Lay's

Wavy lays

Pringles

Ruffles

Private label

Lay's Kettle

Cooked

Cape Cod

Kettle

Baked Lay's

«لايز كتيل كوكد»

«كاب كود»

Utz ي زديو »
«ث 

«كتيل»

«  لايزباكيد »



ير وأن الوجبة تعتوخصومات، مع وجود تخفيضات ( الكومبو)bundlesيعتمد ماكدونالد عل تسعي  الباقات 

اء المكونات منفردة، بالإضافة إلى وجود التسعي  النفسي   الذي يعتمد أرخص من أسعار مكوناتها لو قررت شر

 
ً
ي آخر  99.عل وجود الرقمدائما

 السعر فز
ً
سيه وعقلية من تقريبه إلى جنيه، والذي له أثر كبي  عل نفبدلا

.الزبائن

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ي المزي    ج التسويق 

ماكدونالدزلمطاعم السعر فز



(place)المكان 

أماكن  بيع بالتجزئة

بالجملةأماكن  بيع 

يد الطلب بالير

نت الطلب من  الإني 

ة مبيعات مباشر

قنوات  متعددة

P3 ي
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي يتم من خلالها توزي    ع المنتجات، الأماكن 
ي والمنافذ الت 

، إلى يتم من خلالها توصيل السلعوالت  ز المستهلكي 

 إلى عدة منافذ، ويحدث ذلك عن طر 
ً
يق تجار الجملة أو فالمنتج يتنقل من المكان الذي انتج فيه كالمصنع مثلا

ي أماكن مناسبة حت  يستطيلا بد التجزئة وبالطبع 
ع المستهلك الذهاب أن تكون منافذ الحصول عل السلع فز

.إليها

ي منه العملاء المكان   الذي يشي 
ً
 للعميل، يجب أن يكون مناسب منتجا

ً
التجارة ل عوهذا ينطبق ومريحا

ونية  ، الإلكي 
ً
ي يتم البيع من خلالها أيضا

ي اللا بد فالمنصة الت 
.العملاءتعامل مع أن تكون سهلة وسلسة فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المكان
place



ي أن استطلاعات الرأي تظهر -
كة الت  سيتعامل معها أداء التسليم هو واحد من أهم معايي  اختيار العميل للشر

اء . عند الشر

 المكان -
ً
ي تعرض بها منتجك عن يعير أيضا

تجر عادي فالعرض قد يكون من خلال مللعملاء، الطرق الت 

. قد يكون من خلال صفحة ويبأو 

ي فخ التكاليف يجب -
كات مدى الجدوى من عمليات التوصيل لكي لا تقع فز

.ضافيةالإ أن تراعي الشر

اء؛ أصبح من القنوات المهمة عند الموبايل -  يجب لذلك الشر
ً
مع أن تراعي أن يكون موقعك متوافقا

ي ليست متوافقة مع الموبايلات
.الموبايلات فجوجل تقلل من احتمالات ظهور المواقع الت 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر المكان فز

التسويق 



ز - ل أنها أقل الموفرة للطاقة والمتوهجة، علاوة عاللمباتأنها أكير كفاءة منلمبات فينوس الليدتتمي 

ا 
ً
.وهو ما يؤدى إلى خفض فاتورة الاستهلاك الشهريللكهرباء، استهلاك

.ة، والسعرعملت عل إنتاج لمبة تتغلب عل مشاكل اللمبات الأخرى مثل الكش، وقوة الإضاءفينوس -

ي الميادين والشوارع الوما -
ي أماكن مختلفة من خلال سيارات ثابتة فز

ز المنتج هو وجوده فز .رئيسيةمي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كة فينوس  ي مزي    ج شر
ي عنصر المكان فز

التسويق 



 من 
ً
 تسويقيا

ً
ي استطاعت أن تضع مزيجا

 العلامات التجارية الت 
ً
ا ز كة منتجات الممي  يطانية هي شر تجميل الير

The body shop ي تقدم مجموعة واسعة تضم
ي أكير من منتج يباع 1000من أكير الت 

فرع 3.000فز

ي حول العالم 
.  مختلفةدولة 66فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي المكان فز

الخاصالتسويق 
The body shop  ب



ي المزي    ج المتبع عنصر 
ي المكان فز

ه هو أن أفرع المحلات تمتاز بالديكو سنجد The body shopفز ز ر أن ما يمي 

ز والإضاءة وطريقة العرض  ة، الممي  ز مسؤولىي اح بالحرية للعملاء من إلحإحساس بالإضافة إلى توفي  الممي 

ي 
ي المتبع، بالإضافة إلى انتشار فروعه فز

ز المزي    ج التسويق   المولات التجارية المبيعات مما ساعد عل تحسي 

ة،  الكبي 

 
ً
كة لمبيعات وصلت لأكير من وكان سببا .2016مليون يورو سنة 920من أسباب تحقيق الشر

اند والمنتجات من حيث كونه يغلب عليه  .  بيعيةوالمواد الطالأخشاب والمكان متوافق مع معايي  الير

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي المكان فز

الخاصالتسويق 
The body shop  ب



وي    ج  (Promotion)الي 

خاصةعروض 

المستخدمتجارب 

يد المباشر  الير

مجانيةهدايا 

مسابقات

P4

ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



كة من خلالتحديد  ي ستقوم الشر
وي    ج هو الذي يتيح لك معرفة ما هي الطريقة الت  ها بالتواصل مع عنصر الي 

يال وقنوات السوشالإعلام، والمبيعات، والمعارض، العملاء مثل الإعلانات، والعلاقات العامة، ووسائل 

. ميديا

ز عل أن تكون هذه الإعلانات جذابة، ويجب  كي 
 والأهم الي 

ً
 لاختيار المنتج من ذلك أنها ستعطي للعميل سببا

 من منتج آخرالخاص 
ً
.بك بدلا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وي    ج الي 
promotion



اء منتجكالمواد - .  المطبوعة يجب أن تكون سهلة القراءة وجاذبة للعملاء حت  تدفعهم لشر

وي    ج - ي فقط التواصل مع الي 
 بل من المهم العملاء، لا يعتز

ً
ز والز أيضا ملاء لتوضيح التواصل مع الموظفي 

وي    ج لمعارفهمالقيمة وصفات منتجاتك لهم،  .فمن الممكن أن يقوموا هم بالي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
وي    ج فز ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر الي 

التسويق 



وي    ج - كواحد، الجيد ليس محادثة باتجاه الي  ز الشر ة والعميل ولكنه يمهد الطريق لمحادثة ستحدث بي 

.مباشر أو باستخدام القنوات الأون لاينبشكل 

ي هو المرجع الرئيسي للعميل عنك الموقع -
وثز ك ؛فتأكد الإلكي   يي 

ً
 جيأنه دائما

ً
 انطباعا

ً
.  عنكدا

 من الطباعة التقليدية استكشف -
ً
 إلى للإعلانات، قنوات جديدة بداية

ً
وسائلأحدث وصولا

 أن تكون العملية الاستكشافية لأدوات التواصل عملية مستمميديا، السوشيال 
ً
 interact)رة فحاول دائما

more than you promote  .)

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
وي    ج فز ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر الي 

التسويق 



ا كنج حملتها  ز  واحدة واحصل عل الثانية اطلب "عندما بدأت بيي 
ً
ي خطأ وقعت " مجانا

ة لأنها فز م تحدد في 

 العرض تفمحددة للعرض، وعندما قررت إيقاف العرض هبطت المبيعات، واضطرت إلى استمرار 
ً
لخسائر اديا

ة .كبي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي مزي    ج تسويق 
وي    ج فز ا كنجالي  ز بيي 



H&Mكة أزياء متعددة الجنسيات من أصل سويدي تقدم ملابس للأطفال والشباب والرجا .ل والنساءهي شر

ت ز وي    ج بعنصر  H&Mوتمي  ي الي 
ي مزيجها التسويق 

ي تقو ،فز
ي الدعاية الت 

كة تركز فز م بها عل نقل صورة فالشر

للعملاء 

ي تقدمها 
ة،عن مدى جودة الملابس الت  ز ي نفس الوقت تمتاز بأسعارها الممي 

اقد مع العديد فقامت بالتع؛وفز

ي تبيعها
اند من خلال ارتداء الملابس الت  ز المشاهي  للدعاية للير  H&Mمن الممثلي 

ة "جيمي تشو"و"روبرت كافالىي "مثل  ".ري  هانه"والمغنية الشهي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي مزي    ج تسويق 
وي    ج فز H&Mالي 



ي دعايتها من خلال استخدام
نت بشكل كبي  للتوسع فز كما أن ،نستجرامإو تويي  كما أنها اعتمدت عل الإني 

كة  يث أنها تستهدف ، حرسال ملابسها للمشاهي  بشكل مستمر للزيادة من ظهور علامتها التجاريةإبتقوم الشر

ز بشكل الشباب  .عام والمراهقي 

 
ً
كة خطة تسويقية حاليا ة يتم التعاملإوهي عبارة عن ،جديدةتتبع الشر بها عل أنها رسال رسائل قصي 

.  كوبونات خصم

اتيجيات الا كل هذه   واحدصنعت سي 
ً
ي نراهالمن أقوى اا

ي العالم الت 
.  الآنمزج التسويقية فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي مزي    ج تسويق 
وي    ج فز H&Mالي 



وي    ج لمنتجها زيت  كة شل للي  ي تستهدف يميولا ر تسيي  حافلة شل لسيارات النقل عل ريميولااعتمدت شر
الت 

ي المقطورات وسيارات النقل بمختلف أحجامها واستخداماتها بالمزايا الاقتصاد
ية والفنية لزيوت تعريف سائق 

ي تتمتع بجودة فائقة تحت أقصى ظروف التشغيلريميولا 
. الت 

ألف سائق لسيارات النقل والمقطورات 40حوالىي أشهر، حيث استهدفت 6لمدة توبدأت الحملة واستمر 

.  جميع الأحجام والاستخداماتمن 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي مزي    ج تسويق 
وي    ج فز ريميولازيت شل الي 



خاء ومشاهدة وتشمل   عرضالحملة ركوب سائق النقل لحافلة شل ريميولا والاستمتاع بالاسي 
ً
 ا

ً
متكاملا

ي يط
رحها السائقون لخصائص ومزايا زيوت ريميولا المتنوعة، مع الإجابة عل كل الأسئلة والاستفسارات الت 

. دقيقة15بعد مشاهدة العرض الذي يستغرق 

ي تتوافق وأذواقهماطلقت كما 
ز عل الطرق والت  ي أف )حملة من خلال مجموعة إذاعات يسمعها السائقي  شعتر

(.أم

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي مزي    ج تسويق 
وي    ج فز ريميولازيت شل الي 



ي مزي    ج تسويق 
وي    ج فز ريميولازيت شل الي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



الدليل المادي 

(physical evidence)

المعدات والآلات

جهات التعامل

المرافق

P5

ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي يتم من خلالها تقديم الخدمة هي 
كة مع العملاء، وتتفاعل البيئة الت  ونات ملموسة مكوأي فيها الشر

.الفنادقفروع البنوك، والمطاعم، : مثلتوصيل الخدمة، أو أداء تسهل 
ي يتعامل معه: آخروبتعريف 

كة الت  ي تؤكد للعميل أن الشر
ي رغباته الأدلة المادية هي الأدوات الت  ا ستلتر

بالمخاطر فوفة منتج غي  مألوف أو خدمة جديدة هي بالنسبة للمستهلك عملية محفاختيار وتطلعاته،
يه،  ويمكنك تقليل هذا من خلال أن تعتمد عل مجموعة من الأدلة لأنه لا يعرف مدى جودة ما يشي 

ي تؤكد جودة الخدمة أو 
ها من الأدلة الكتيبات، وبطاقات العمل، واللافتات، و : المنتج، مثلالمادية الت  غي 
.  الأخرىالمادية 
 سيارات توصيل ريتش بيك : المثال

ً
لمنتج الذي وهو دليل عل جودة ونظافة اوجديدة، نظيفة دائما

.السيارةتحمله 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الأدلة المادية
physical evidence



ي تحتوي علمكتب 
 محتوى جيد الاستقبال الفاخر أو الويب سايت المنظم أو قناة التواصل الاجتماعي الت 

ي هذه العناصر بهذه الجودة أنه يعطون للعميل إيحاءً 
. دمتكستكون خفكذلك إذا كان استثمارك فز

اضات العميل أو  كة تأكد افي  ي تظهر من قبل الشر
 عند تستلغيها، الأدلة المادية الت 

ً
ليم خدمات مالية فمثلا

ز تسليم خدمة  ي حي 
، فز طفال يجب اعتماد أعياد ميلاد الأ تنظيم سوف تحتاج إلى أن يتم تسليمها بشكل رسمي

 
ً
. أسلوب أكير ترفيها

كات تشارك العملاء وتسألهم عن ردود أفعالهم، بحيث يمكن أن تطور من ذلك خدمات ي نفس بعض الشر
ها وفز

(.testimonials)الوقت تحصل عل شهادات من العملاء بمدى جودة الخدمة أو المنتج 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر الأدلة المادية فز

التسويق 



ي : مثال
 NBK NATIONAL BANKالبنك الوطتز

ي البنوك من خلال نوافذ زجاجية ضيقة والذ
ي كان كان هناك وقت يتم فيه تعامل العملاء مع موظقز

ي بمع يتعارض   وودي، وبشكل تدريجر
ً
ي تريد جعل التعامل أكير انفتاحا

ي رفع أهداف البنوك الت 
دأت البنوك فز

ز والعملاء مما جعل البيئة المادية متوافقة مع عناصر المزي    ج ز الموظفي  ي الحواجز الزجاجية بي 
التسويق 

ي وهو ، الأخرى
ةوركز NBKما قام به البنك الوطتز ي حملته الإعلانية الأخي 

.عليه فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الأدلة المادية
physical evidence



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يدل لأولياء قامت مدرسة جينيس الدولية بتجديد مدخلها بشكل يدل عل الفخامة والرفاهية بما يوحي و 

ي تقدمها المدرسة، عل الرغم من أن المدخل الفخم لن 
له كن يالأمور بمدى جودة الخدمات التعليمية الت 

ي العملية التعليمية، ولكن المدارس تقوم بذلك حت  تعطي 
 دور فز

ً
 ماديا

ً
مور وكل من يتعامل لأولياء الأ دليلا

.معها عل جودة الخدمة

الأدلة المادية
physical evidence



(process)العمليات 

مراحل الحصول عل الخدمة

الخدمات؟كيف يتم استهلاك 

P6
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نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اء منتج أو خدمة إلىالعملية  ي تشي  إلى ما يحدث منذ أن يقوم العميل بشر
ي المزي    ج التسويق 

 أن يكرر عملية فز

ي تشمل النشاطات 
اء مرة أخرى، وهي الإجراءات الفعلية الت  ي تقديم الخدمات واالمساهمة الشر

لسلع فز

.  وخطوات التسليم للعملاء

ي رحلة بحرية منذ لحظة وصولك إلى السفينة، وتجد مثل 
 الذهاب فز

ً
،حار استقبالا

ً
نقل أمتعتك إلى ثم يتما

،غرفتك

ز من الخدمات من مطاعم وترفيه ثم  ي أسبوعي 
.لكتك ثم تصل إلى وجهتك، ويتم تسليم أمتع،مساث 

.مثال لعملية تسويق مركزة للغايةهذا 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العملية
Process



عل العملاء تقديم المنتج أو الخدمة يجب أن تحرص عل أن تكون عملية التسليم مؤثرة عل الحفاظعند -

ز مثل قلة أوقات الانتظار، ووفرة المعلومات من جانب  .  الموظفي 

ي تقديم الخدمأعمالك، لا يهتمون بتفاصيل العملاء -
كة فز . ةبل يهتمون بمدى مصداقية الشر

كةتأكد - .أن أنظمتك مصممة لراحة العملاء أكير من راحة الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر العملية فز

التسويق 



 تجربة شاملة، يقدم otlob.comموقع وتطبيق 
ً
ي تخدم منطقتك، وأنواعبدءا

الطعام من معرفة المطاعم الت 
ي يمكن 

 تستمتع بها، أن والمطابخ الت 
ً
ت هاتفية، إلى وضع طلب طعامك دون الحاجة لإجراء مكالماوصولا

كما يقدم وعملية طلب الطعام بسيطة ومجانية، ويوفر خريطة المطاعم وتحديث الأسعار عل مدار اليوم،
خدمة طلب الطعام من أكير 

ي الوقت االمسبق، مطعم وخدمة طلب الطعام من 
ي تمكنك من طلب الطعام الآن واستلامه فز

لذي والت 
.تحدده

ز  ية، ووجود خدمة وتوفر اللغة العربيبالسهولة، العملية هنا تبدأ بفتح الموقع أو التطبيق والذي يتمي  ز ة والإنجلي 
لالها معرفة عملاء عن طريق الشات أو التليفون، بالإضافة إلى وجود متابعة مستمرة للطلب يمكنك من خ

.حالة الطلب

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Otlob.com ي لموقع
ي المزي    ج التسويق 

عنصر العملية فز



ز العملاء من وقت وصولهم إلى بوابة الفندق حت  دخول ز الفندق بشعة عملية تسكي  حجراتهم، هم إلى يتمي 

ي تستغرق 
 طوالذي يستغرق دقائق محدود، عل عكس معظم الفنادق والمنتجعات، والت 

ً
 وقتا

ً
وتسبب ويلا

ي أوقات 
ك الإجازاتضجر العملاء بشكل كبي  خاصة فز  ، والذي يي 

ً
 سلبيا

ً
ي نفوس العأثرا

ملاء وعدم رغبتهم فز

.تكرار التجربة مرة أخرى

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي لفندق موفنبيك السخنة
ي المزي    ج التسويق 

عنصر العملية فز



people))الأشخاص

العملاء 

ز  الموظفي 

التفاعلات الاجتماعية

P7العلاقات
ي 
المزي    ج التسويق 

7P’s

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي : عليهمالأشخاص الذين يتفاعلون مع الخدمات والسلع، ومن الأمثلة هم 
كات، الموظفون، والعاملون فز  الشر

هم  ي التسويق، وتقديم الخدمات من وغي 
ية المشاركة فز ي تشمل اللعملاء المكونات البشر

بطبيعة لتعريف الت 

ي التأثي  عل تصوراتكما المنتج أو الخدمة،  
العملاء حول يساهم المظهر والسلوك الخاص بهؤلاء الأفراد فز

كة .الخدمات والسلع الخاصة بالشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الأشخاص
People



ز الالعملاء -  عنك من خلال أحد الموظفي 
ً
ز معك لا يهتمون بالمنتج أو الخدمة إذا أخذوا انطباعا سلبيا عاملي 

.معكمن سبق لهم العمل أو 

ي يد سمعة -
؛ العلامة التجارية الخاصة بك تكون فز ز  مالعاملي 

ً
، وتعطيهم لذلك يجب أن تدرب  هم تدريبا

ً
ناسبا

 
ً
 جيدا

ً
.لكي يتعاملوا مع العملاء بشكل مناسبدافعا

ون من أفضل ممثلي المبيعات إذا قمت العملاء - .بشكل صحيحبتوظيفهم يعتير

ة خدمات - ز ي بعض وقد تصبح أهم من التنافسية، ما بعد البيع تضيف قيمة لما تقدمه وتعطيك مي 
سعر فز

.  الأحيان

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي المزي    ج 
ي ما نراعيه عند تحضي  عنصر الأشخاص فز

التسويق 



LinkedIn هي ، نس أكير من التواصل الشخصىي ز تو منصة تواصل اجتماعي ذات طابع قريب بالبي  ز تمي 

LinkedIn 

ي الأشخاص عنصر ب
ي مزيجها التسويق 

ز أو العملاءفز .سواء كان الموظفي 

ز  كة و : الموظفي  ي ساعدت عل نمو الشر
كة كان من العوامل الت  ي الشر

تقدمها بشكل الاهتمام بالقوى العاملة فز

ية حول كيف  يهتم بالتدريب المكثف للموارد البشر
ً
ية التعامل مع العملاء، كبي  وملحوظ فاتبعت الإدارة أسلوبا

 الابتكار المستمر وبسبب
ً
هذا بيبلغ معدل وكيفية التعامل مع حالات الطوارئ، بجانب أن الإدارة تشجع دائما

ي المئة
ز أقل من ثمانية فز .دوران الموظفي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ي مزي    ج لينكد إن التسويق 

الأشخاص فز



نس بمختلف مجالاته من أجل أن تص: العملاء ز كة الشخصيات المهتمة بالبي   نع لهم استهدفت الشر
ً
مجتمعا

ات تجربة مجاعتمدت ولتسويق ذلك خلاله، يتواصلون من  كة عل أن تقدم للعملاء في  لينكد انية لخدمة الشر

كة وجعل ية أثر عل العملية التسويقمعارفهم مما إن حت  يقوم العملاء بالدعاية للمنتج من خلال شبكة  الشر

ي تاري    خ ريادة 
كات الناشئة فز .الأعمالمن أنجح الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ي مزي    ج لينكد إن التسويق 

الأشخاص فز



، بالإضاف ز ي معظم الحالات إلى مساعدة المتسوقي 
ي كارفور بالمبادرة فز

ز فز ز الموظفي  ة إلى أن هناك معايي  يتمي 

ي نقل انطبا الكاشيي  وقواعد تعامل 
ع إلى العملاء مع العملاء وتعامل خدمة ما بعد البيع، وهذا كله يصب فز

ام العملاء .بالمهنية واحي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ي مزي    ج كارفور التسويق 

الأشخاص فز



ي 
للمنتجاتالمزي    ج التسويق 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



وي    ج لص ي كما ذكرنا من قبل هو  توظيف عناصر المنتج والمكان والسعر والي 
الح تطوير بيئة المزي    ج التسويق 

ي الأسواق 
تساعد عل تسويق المنتجات فز

ي حالة الخدمات فنضيف ثلاث عناصر أخرى، وهم الأشخاص والدليل المادي والعملية، وسنشر 
ح الآن أما فز

كة تقدم منتج ملموس وهي كوكا كولا ي للمنتجات مع إعطاء مثال لشر
.المزي    ج التسويق 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي للمنتجات
المزي    ج التسويق 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

• ي 
4P’Sمزي    ج كوكا كولا التسويق 



حسب الأحوال الاقتصادية لكل دولة -

حسب تكاليف النقل والعمالة -

(Price)السعر 

(place)المكان  (product)المنتج 

وي    ج  (promotion)الي 

دولة مختلفة 200-

ي الخمس قارات للتقليل -
مصانع فز

ز الدول المخت لفة من تكاليف الشحن بي 

(دايت)منتجات بدون سكر -

عصائر فاكهة -

مياه -

وبات طاقة - مشر

شاي وقهوة -

المسئولية الاجتماعية-

ز - تخفيضات للموزعي 

إعلانات بنظام الدفع -

(push marketing)

P1

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

P2 P3

P4



ي السوق منذ أكير من كوكاكولا 
ي أكير من 130موجودة فز

ي جميع أنحاء العالم، 200عاما وتعمل فز
دولة فز

ي 
ي مزيجها التسويق 

ي العالم تعير عن عنصر المكان فز
.  واستطاعت أن تؤسس شبكة توزي    ع فز

ي 
ز فز ز الصغار والمتوسطي  ي السوق، لكن هذه العلامة التجارية مهددة من قبل اللاعبي 

لتحصمصر فقز

ة من الأسواق الريفية مثل  ة عل حصة كبي  كات الصغي  حافظاتلمواسع خلال توزي    ع من ( سينا كولا)الشر

ة بعيده  قية، أسيوط: مثلصغي  . المنوفية، الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المكان



كة شبكة توزي    ع عكسية لإعاديتم  ي الفنادق والمطاعم، وقد ابتكرت الشر
ة تجميع المرتجع توزي    ع كوكاكولا فز

.المنتجات وإعادة استخدامهمن 

ي الأكشاك والسوبر ماركت تحتوي عل منتجاتها وعلامت
كة حريصة عل تواجد ثلاجات فز ها التجارية الشر

.عل صيانة وتطوير تلك الثلاجاتوتعمل 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المكان



ي بمكوكا  
ي مزيجها التسويق 

ز للأسعار حسب معايي  مختلفة فز اتيجية تميي 
تفرضأنها عتز كولا تتبع اسي 

 
ً
ي البلدان المختلفة حسب مجموعة من المعايي  ومنهاأسعارا

:  مختلفة للمنتجات فز

ي : الاحتكارحجم . 1
ين يكونفز ز والعديد من المشي  ي يوجد فيها عدد قليل من البائعي 

السعر أعل الأسواق الت 

ز من  ي يوجد بها العديد من البائعي 
.  الأسواق الت 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

السعر



ي البلدان النامية حيث المستهلك الحساس للأسعار تكون الأسعار : الوضع الاقتصادي.2
لة، قليفقز

ي الهند يساوي 2ال  بالنسبة للأسواق المتقدمة فسعر الزجاجة والعكس 
روبيه أي ما يساوي 79ليي  فز

ي نيويورك لنفس الزجاجة يساوي دولار، 1.23
ز أن السعر فز ي حي 

. دولار2.4فز

يات بالجملةخصومات فكوكاكولا تقدم : معيار حجم الطلب. 3 .عل المشي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

السعر



كة كوكا كولا عل تعتمد  اتيجيات شر ي السوق ماسي 
ن خلال ربطها إعلانية وترويجية مختلفة لزيادة الطلب فز

ي سيضيفها المنتج العملاء حياة المنتج بحياة أسلوب 
ز للعملاء القيمة الت  .تهملحيامن أجل أن تبي 

ز بجانب  أن كوكا كولا تستخدم المسؤولية الاجتماعية كأداة تسويقية لكسب عاطفة المستهلكي 

كةاكفل حملات مثل  ي تقوم بها الشر
ية الت  . مدرسة أو المشاري    ع الخي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وي    ج الي 



كة بالدعاية والإعلانات ف  تقدم إنها بجانب قيام الشر
ً
ز أيضا  للموزعي 

ً
من حجم توزيعها من أجل أن تزيد عروضا

ي 
اتيجية سحب الطلب من خلال الإعلا السوق، فنستطيع فز كة تستخدم اسي  والدعاية، نات أن نقول أن الشر

اتيجية دفع  ي نفس الوقت تستخدم اسي 
ز الطلب وفز .من خلال العروض عل الموزعي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وي    ج الي 



ي تس
ي يعتمد عل إتاحة عدد كبي  من المنتجات الت 

ي مزي    ج كوكاكولا التسويق 
عل اعد عنصر المنتج فز

كة زيادة  ي مجال المركز الأول عالمي" كوكاكولا"المبيعات وتنوي    ع مصادر الدخل مثل المنتجات، وتحتل شر
 فز
ً
ا

وبات الفاكهة وا ب والعصائر ومشر وبات الغازية غي  الكحولية والقهوة الجاهزة للشر . لمياهصناعة المشر

ايت -كوكا كولا  ي -كوكا كولا ليف -كوكا كولا زيرو -دايت كوك -فانتا -سير
ت  كوكا كولا لاي-داساثز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المنتج



ي مختلف 
وعفعل الأحجام وتباع منتجات كوكا كولا فز ي فإنه الكوكا سبيل المثال بالنسبة لمشر

يباع فز

:مثلأحجام مختلفة 

ملي 1200زجاجة •

زجاجة لي  •

زجاجة لي  ونصف •

لي  2زجاجة •

اتفهناك الصفائح وهناك / مختلفبالإضافة إلى توفي  تغليف  ز الكيز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المنتج



ي 
للخدماتالمزي    ج التسويق 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



  أوبر شهدت فقد القرن، قصة نمو أوبر هي واحدة من أقوى قصص النجاح خلال هذا 
ً
 بنموا

ً
ا سبب كبي 

ة ة قصي 
ي في 

ة من السوق فز .ابتكارها، وحصلت عل حصة كبي 

ه منها ي من عيوب كثي 
:فقبل أوبر صناعة التاكسي كانت تعاثز

ز - .استغلال السائقي 

 لتحصل عل تاكسي يوافق عل الذهاب لمشوارك-
ً
.الانتظار طويلا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
مزي    ج أوبر التسويق 



مضايقات هو ما قامت أوبر بحله فجعلت العملاء يحصلون عل رحلة مريحة بتكلفة معقولة دون أيوهذا 

ز  .من السائقي 

ز  كة تحصل عل حصة ما بي  كة هو أنها تنسإجمالىي الرحلة، من % 20-5فالشر ز أن ما تقوم به الشر ي حي 
ق ما فز

ز السائق والعميل  كة نجاح ساحق فقط، بي  مما ساعد عل تقليل التكاليف ونجاح الشر

ي وإليك 
ي الذي تستخدمه أوبر الذي يعير عن كيفية صياغة مزي    ج تسويق 

كة تقدم خدمةالمزي    ج التسويق  . لشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
مزي    ج أوبر التسويق 



(Product)المنتج 

Uberx

Uber xi 

Uber pool 

Uber premium 

الأشخاص

((people

موظف 2,000-

كاء - العديد من الشر

والوكلاء حول العالم 

(Price)السعر 

توضيح الأسعار قبل-

الرحلة 

premiumأسعار -

basicأسعار -

(process)العمليات 

العملية بسيطة موفرة

للوقت والمجهود والأموال

(place)المكان 

دولة 83-

مدينة674-

وي    ج  (Promotion)الي 

يتم من خلال 

الموقع  والتطبيق-

التسويق الشبكي -

الميديا-

الدليل المادي 

(physical evidence)

ي أكير مدن العالم 
مكاتب فز

موقع يدعم أكير من لغة 

تطبيق سهل الاستخدام 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي 
 عير 83بالنسبة لمكان الإدارة فأوبر متواجدة فز

ً
كة فيهم 674بلدا مدينة وأكير خمسة بلدان تحطز الشر

، المكسيك والهند: بشعبية هم ز ازيل، الصي  .الولايات المتحدة، الير

ي أي وقت وأي م: بالنسبة لمكان طلب الخدمة
كان من خلال فأوبر تتعامل من خلال تطبيق يمكن تحميله فز

 نسخة ويب يمكن الطلب منها
ً
. البلاي ستور أو متجر الأي تيونز ومتاح أيضا

ي يتم من خلالها ت: بالنسبة لمكان الحصول عل الخدمة
قديم الخدمة عل فأوبر تراعي أن تكون السيارات الت 

ي نفس الوقت لا تصرز بالبيئة
.أحدث موديل ومريحة للعملاء وفز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المكان



 أوبر يقوم عل توفي  خدمة سيارات الأجرة المريحة بتكلفة معقولة  ومع ذلك فإن الشر مفهوم 
ً
كة تقدم أيضا

ة بأسعار أعل  متاحة عند الطلب ز .خدمات  متمي 

ي تحقيق معادلة الجودة والسعر يرجع إلى حفاظ أوبر عل تكاليف البنية التحونجاح 
تية الخاصة أوبر فز

كة .بالشر

ية هو أنها تعطي للعملاء مؤشر مسبق لومن  اتيجية أوبر التسعي 
ز اسي  ي تمي 

تكلفة الرحلة مما جعلها الأشياء الت 

ز عن خدمات التاكسي التقليدية . تتمي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

السعر



: عل ثلاثة عوامل رئيسية وهمويعتمد السعر 

(.سعر ثابت)أساشي معدل -

(.متغي  )للوقت المقدر والمسافة معدل -

ي تلك المنطقة حجم -
(. متغي  )الطلب عل السيارات فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

السعر



ي 
ي 2017عام فز

ز فز مليون سائق حول 7شخص وأكير من 12,000أكير من أوبر  إلى وصل عدد الموظفي 

. مليون مستخدم حول العالم50أكير من يخدمون العالم 

ز هذا العنصر وما  ز لفحوص صارمة للتأكد من أنها وضعت الأشخاهو مي  ز أنه يتم إخضاع السائقي  ص المناسبي 

ي  
ي المناسبة، الأماكن فز

 أن الناس سوف يسافأوبر بالإضافة إلى أن خدمة العملاء فز
ً
رون فقط عندما تراعي دائما

.يكون لديهم تجربة استخدام جيدة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الأشخاص



وي    ج لنفسها حسب هوية كل دولة تأوبر  ونرى ذلك . عمل بهااعتمدت عل كافة المصادر المتاحة لكي تقوم بالي 

ي الفيديو 
ي فز

لإعلانها بالسعودية الآث 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وي    ج الي 



وي    ج المختلفة مثل  عل وسائل الي 
ً
:  أوبر اعتمدت أيضا

ونيةالدعاية • .الإلكي 

.الميديا والصحافة•

. المؤتمرات الصحفية والإعلانية•

.إعلانات الطرق•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

وي    ج الي 



ي التطبيق الخاص الأجرة استدعاء سيارة عملية 
ثم يتم توضيح ك، بتحتاج فقط إلى إدخال التفاصيل اللازمة فز

 لك الأجرة 
ً
ي أقرب سيارة، وعندما تصل وجهتك تدفع من خلال مقدما

ي ستدفعها ثم تأث 
وكل ذلك تطبيق، الالت 

.يتم بسلاسة وسهولة لضمان راحة الراكب

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العملية



ة مثل مانهاتن ونيويوركأوبر  ي مدن كبي 
نلديها أفخم مكاتب فز ت من خلال وتتم معظم الأعمال عل الإني 

ي سيارات النظر عن أن الأدلة المادية الوحيدة من خدمتها هي سيارات الأجرة وسائوالموقع، وبصرف التطبيق 
ق 

.كل هذه العناصر توحي بجودة مستوى الخدمةالأجرة فإن  

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

دليل مادي



ز والركاب من خلال تقديم مزي    ج من المنتجاتدخلت  ز السائقي  المتنوعة، أوبر السوق كتطبيق يربط ما بي 

ة لكن بسعر أعلبعضها  ز . يوفر المال والبعض يقدم خدمة ممي 

ز منتجات أوبر أنها تقدم مجموعة متنوعة من الخدمات لتتناسب مع احتياجات العملا فأصبح  ومتوفرة ء ما يمي 

 
ً
ي أي وقت لتلبية احتياجات عملائهادائما

ي أي مكان وفز
.فز

:  وقائمة منتجات أوبر كالتالىي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المنتج



4ل  ويتسع ، التكلفةهو خيار منخفض التكلفة للركاب الذين يبحثون عن رحلات منخفضة (: أكس)Xأوبر 

.  ويشمل سيارات مثل تويوتا بريوس، هوندا أكورد، ونيسان ألتيماأقصى، أشخاص كحد 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المنتج



ركاب 6لى لكنه أكير من حيث عدد الركاب ويصل إالتكلفة، هو أيضا خيار منخفض (: أكس لارج)Xlأوبر  

ة  ي الرحلة من خلال الاعتماد عل سيارات كبي 
، هوندا مثل مركبات مثل تويوتا سيينا،الحجم، فز أو أوديسي

.تويوتا هايلاندر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المنتج



شاركة رحلته حيث أنه يمكن العميل من مالإمكان، هو خيار تقدمه أوبر للتقليل من التكلفة قدر : poolأوبر 

ز إلى أماكن قريبة  .منهمع الأشخاص المتجهي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المنتج



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي •
كة من خلال تحديد هذه العناصر السبعة استطاعت أننرى بالاطلاع عل مزي    ج أوبر التسويق  أن الشر

ي كل رغبات  ي يريدون الحصول عليها مما ساعد عل زيادالعملاء، تلتر
ة عدد وأعطتهم القيمة الت 

ز ليصلوا  .مليون مستخدم حول العالم50ل  المستخدمي 



ي لصناعة القرارات التسويقية، مثل تحديد المنتج ومواصفاته،
وسعره، وقنوات يستخدم المزي    ج التسويق 

ي يمكن للمسوق أن يتحكم فيها 
ها من القرارات الت  بحيث يستطيع البيع، وطرق الإشهار، وأنواع الدعاية، وغي 

ية بحرص شديد تلبية متطلبات العملاء، ومن ثم النفاذ إلى السوق بفعالية؛ لذلك لا بد أن تتم هذه العمل

.لضمان الحصول عل أفضل النتائج

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي النهاية
فز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 لكم
ً
شكرا


