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نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  القيمةهوالسعر
ءمقابلتعط  التر  

ز ش  قيمةلهمافكلفقط،النقود يتضمنلاوالسعر، معي 

ءمبادلتهويمكن  
السعرمفهومتحتيدخلآخربش  .

:التسعي  همية أ

  المزي    جعناصرأحدالتسعي  •
  أما، الإيراداتيكونالذيالوحيدالعنصروهو، التسويقر

باقر

  المزي    جعناصر
وععلىوتكاليفنفقاتتمثلالتسويقر .المش 

هيسهلالذيالوحيدالعاملهو• .السوقحالةحسبتغي 

تعريف التسعي  



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:للمستهلكالسعرأهمية1.

  السعريرتبط
.جالمنتمنوالإشباعالرضامنعليهالحصوليتوقعبماالمستهلكنظرقز

:الأعماللمنشآتالسعرأهمية2.

  
.(الكليةالتكاليف-الكلى  العائد-الرب  ح)للمنشأةالرب  حيحددالذيالرئيسيةالعناصرأحدكونهقز

:للمجتمعالسعرأهمية3.

 يلعب
 
 دورا

 
  رئيسا
.الاقتصاديةالمواردتخصيصكيفيةقز

تعريف التسعي  



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  
  تحقيقها من خلال نشاتيقصد بأهداف التسويق النتائج النهائية التر

التسويق،ط إدارة رغب المؤسسة قز

ز فهناك  ز إجماع بي  اتيجيةداف أهةثلاثعلى اختلاف طبيعتها الاقتصادية اتأن للمؤسسالاقتصاديي  اسير

ك    تحقيقها مختلف أيشير
.ةالمؤسسقسامقز

.النم و، البق اء،الرب ح: الأهداف ه  وهذه 

التسعي  أهداف 



هدف الرب  ح-1

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  مقدمة أهداف المؤسسة •
  قز
الاقتصاديةيأنر

:  مثلرب  ح القيود تحول دون إمكانية تحقيق توجدا إذ•

ز تصرفات  يعاتوالرقابة الحكومية على ،المنافسي  الأسعار، والتش 

تحقق وظيفة التسويق هذا القدر من الرب  ح؟؟فكيف 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  تحقيق الرب  ح
:دور التسويق قز

[التكلفة-الإيراد=الرب  ح]المؤسسةحصيلة تظافر جهود مختلف أقسام ووحدات هو 

ة تنتج من أنشطة جميع أقسام  ويق يكون دور التسالمؤسسة، ولذا فالتكلفة تتكون من عناصر كثي 

البحث عن القطاعات جديدة، فرص تسويقية ايجاد عن طريق )تحقيق حجم مرب  ح من المبيعات هو 

.(إلخ...تشجيع البحث عن سلع جديدةالسوقية المربحة، 

هدف الرب  ح-1



النموهدف -2

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  تحقيق النمو من خلاليساهم 
:التسويق قز

  يزيادة حجم المبيعات الذي 
.بزيادة حصة المؤسسة من حجم السوق أو غزو أسواق جديدةأنر

:أهم دوافع النموومن 

:زيادة الطلب على الإنتاج-1

  توسيع من خلال ال
.لى  الداخالنمو وهو ما يطلق عليه ،والوحداتأي زيادة عدد الأقسام الإنتاجية، قز

:زيادة شدة المنافسة-2

تب عليه زيادة التكلفة الثا،جديدةمما يؤدي بالمؤسسة إلى القيام باستثمارات  .بتةوالذي يير



البقاءهدف -3

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ك تن أبد لا   تحقيق البقاء كهدف شير
ن تدرك لإدارة التسويق من أبد ولا،رئيش  جميع أقسام المؤسسة قز

  تحقيق استمرارية المؤسسمكن يثم فومن بها، الحقيقة و تقتنع هذه 
خلال من ة لها أن تساهم بفعالية قز

ز قيامها  ز التاليتي  :بالوظيفتي 

:تسويقية جديدةفرص عن البحث باستمرار -1

.أو التحول إلى بضاعات تسويقية أكير ربحية،جديدةغزو أسواق من خلال 
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ورة تنظيم - 2 :نظم المعلومات التسويقيةوتطوير صرز

  المؤس
ويد الإدارة العليا قز ز سة أي نظام جمع ومعالجة وتدوين المعلومات بالشكل الذي يسمح لها بير

  الوقت بالمعلومات 
  جميع مجالمناسب، السوقية قز

.الات نشاطهاحتر تتمكن من اتخاذ القرارات السليمة قز

البقاءهدف -3



  التسعي  
  تؤثر قز

العوامل التر

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

قرار 
التسعي  

أهداف 
التسعي  

أهداف المنظمة 
والأهداف 
التسويقية

التكلفة

ةالبيئة التنافسي

عوامل قانونية 
وتنظيمية

ز  توقعات الموزعي 

مفهوم السعر 
لدى المستهلك

عوامل مؤثرة

رة
ؤث
 م
ل
ام
عو

ل مؤثرة
عوام
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 وسطليكونالسعريتحددالغالبقز

 
ز ا ز و ،الأسعار أرضيةالأدنز الحدبي  ،سعار الأ سقفالأعلىالحدبي 

 آخذ
 
  ا
ز المنافسوأسعارالمستهلكلدىالسعرومفهوم،المنتجبتكلفةالخاصةالعواملالاعتبارقز والعوامل،ي 

  الأخرى
  تتحكمالتر

:التاليةطرقالإحدىباستخداممنتجاتهاأسعارتحديدإلىالمنشاةوتتوصل. التسعي  قز

:التكلفةأساسعلىالتسعي  -1

ز مبلغبإضافةالمنشأةفتقوم،التسعي  طرقأبسطوهو سمىتمعينةنسبةأو،التكلفةثمنإلىمعي 

.البيعأساسعلىأو،التكلفةأساسعلىالإضافةنسبةتحسبأنيمكن.الإضافةنسبة

التسعي  طرق 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:الطلبأساسعلىالتسعي  -2

توافرتأنبدلاالطريقةهذهولاستخدام،الطلبأساسعلىالتسعي  إلىالمنشآتمنالكثي  تلجأ

ختارتثم،الأسعار منالمختلفةالمستوياتعندالمطلوبةالكميةتحديدعلىالمقدرةالمنشآتلدى

.الأرباحأعلىلهايحققالذيالسعر

  المكالماتأسعارهوالطلبأساسعلىالتسعي  علىمثالأفضل•
،عاديةالوالأوقاتالذروةأوقاتقز

.السعريةالتفرقةيحدثوهنا

 الطلبيكونعندمامرتفعسعرعنينتجالطلبأساسعلىوالتسعي  •
 
ضمنخفوسعر،عاليا

 الطلبيكونعندما
 
.منخفضا

التسعي  طرق 
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ز أسعارأساسعلىالتسعي  -3 :المنافسي 

ز أساسعلىالتسعي  إلىالمنشأةتلجأوهنا علىبوللطللتكاليفهاأقلأهميةإعطاءمع،الجاريةالمنافسي 

.سلعتها

ز أساسعلىالتسعي  أهميةتزداد   المنافسي 
ز قز :هماحالتي 

 السعريكونعندما•
ا
 عامل

 
اءلتقريرهاما .المستهلكجانبمنالش 

عندالمبيعاتبحجمالتنبؤالصعبمنيجعلمما،الطلبمرونةقياسالصعوبةمنيكونعندما•

.السلعتغيي  

التسعي  طرق 



اقالرفاهية الاخير

الاقتصاديالكشط

الجودة

الانتشارالسعر

الرب  ح

منافسة عالية لا منافسة

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



Place / Channel of Distribution

قنوات التوزي    ع/ المكان -ج

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Channel level – each layer of intermediaries that perform some work in 
Bringing the product and it ownership closer to the final Buyer



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:طبيعة منافذ البيع

  تحريك السلع والخدم
ات من مراكز القناة التوزيعية ه  مجموعة المؤسسات والأشخاص الذين يشاركون قز

، نقاط الاستهلاك إلى الإنتاج   
 علىالنهان 

 
 قويا

 
ا   أن لهم تأثي 

ز أهمية الوسطاء قز    المزي    ج وتير
لأن ؛التسويقر

 طويل توزيع  ارتباط المنتج بهيكل 
 
ز يمثل ارتباطا  –بخلاف السعر الأجل، معي 

ا
ه -مثل والذي يمكن تغيي 

.بسهولة

التوزي    ع
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:أهمية الوسطاء

ز كل من البائع والمشير    يجب أن تتم بي 
  قدرتهم على أداء الأنشطة التر

ز أهمية الوسطاء قز   تسهلتير
ي، والتر

، فقنوات التوزي    ع تودي إلى ت خفيض تكاليف انتقال السلعة من المنتج إلى المستهلك بكفاءة وفعالية أكير

  المجت
.معالتسويق، وحصول المستهلك على أفضل الخدمات، مما يؤدي إلى رفع مستوى المعيشة قز

.ل عمليات التبادل عن طريق الوسطاء لما تقدمت المجتمعات الإنسانيةيلولا تسه

التوزي    ع
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  الآنر

:وتكمن أهمية الوسطاء قز

  يقوم بها المنتجون والمستهلكون•
.تخفيض عدد العمليات التر

.تخفيض كمية المخزون لدى المنتج والمستهلك•

ز وبالكمية المناسبة•   المكان والزمان المناسبي 
.توفي  السلعة للمستهلك قز

التوزي    ع



القنوات المتعددة/ مخاطر استخدام الطرق 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

•IBM

غي  مباش  / مباش  

الأدوية•

تقليدي/ غي  المباش  

ز • التأمي 

(تليفون+ مندوب خارجر  )مباش  2



بايام

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

مباش  •
كات تطهي  الخزانات• لش 
  الفنادق والنوادي•

تطهي  حمامات السباحة قز
ألعاب مائية•
مصانع المياه•

غي  مباش  •
هايير •
محلات بيع الخزانات•

تقليدي•
صيدليات•



قنوات توزي    ع مبدعة

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

افون•

ديل•

أمازون•



خيارات واصطلاحات هامة

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  اختيار المكان•
قز

(  الواقف الحر)المغناطيس •

(المضيف)القمع •

  السلاسل•
قز

!!(  ستار باكس)العنقدة •

ة؟• البعير

تحليل منطقة التجارة•

التاجر الجار•

مولد الحركة•



ا  لك  مشك   ر 

نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 


