
مقدمة

مفهوم التسويق، والدور المهم
الذي يلعبه فى الشركات، والفرق
بينه وبين البيع، وأنواع التسويق
ومدارسه، بالإضافة إلى كيفية
دراسة طبيعة السوق وإجراء

البحوث التسويقة.

مدارس العالم في
البيزنس

مدرسة الانتاج تركز على الانتاج الكثيف لاي منتج
وتقليل السعر

مدرسة المنتج تركز على اتقان المنتج بصرف النظر عن
احتياجات العميل

مدرسة المبيعات تركز في الضغط على العميل من اجل
الشراء سواء بعنصر بشري او باعلانات

مدرسة التسويق تعتمد على انتاج سلعة أو خدمة يحتاجها
العميل

التسويق من حيث الفئات
المستهدفه

Customer - B to C

Business - B to B

Government - B to G

Non-Pro�t Organization

Need,Want, and
Demand

Need,Want, and
Demand

Need

المتطلبات الاساسية للانسان مثل
الطعام والشراب

وايضا غير الاساسية كالترفيه

Want
ما يفعله الناس لاشباع الحاجات

Demand ناتج الرغبة بالاضافة الى القدرة على
تلبية الرغبة

دور المسوق هو

اكتشاف رغبات العميل

تلبية تلك الرغبات في افضل صورة

مفاهيم عامة للتسويق

Segmentation
تقسيم السوق لشرائح

Targeting
عملية استهداف شريحة

Positioning وضع الشركة في صورة ذهنية لدى
العميل

مهمة  التسويق في
الشركة

التعرف على احتياجات العملاء
وبناء الخطط التسويقية والبحث

عن الفرص

مراقبة السوق ومتابعة الاداء

الاتصال بالعملاء  والتعرف على
ملاحظتهم

بناء علامة قوية  للمنتج

توين عروض تسويقية وتقديمها في
شكل مناسب

توصيل القيم الحقيقية التي  تقدمها
الشركة داخل خارج الشركة

الاطمئنان على الصورة العامة
للمشروع

ضمان نمو طويل المدى للمشروع

مرحلة دراسة وتحليل
الواقع

دراسة طبيعة السوق الخارجي

طبيعة السوق

الطبيعة الجغرافية

الطبيعة السكانية

عادات الناس
احتياجات السوق

اتجاهات السوق

نمو السوق

تقييم وتحليل البيئة الداخلية
SWOT Analysis

تحليل نقاط القوة ونقاط الضعف

تحليل المخاطر والفرص

دراسة المنافسين

تحديد طريقة الدخول وشكل البداية

مفاتيح النجاح الرئيسية

التركيز على ارضاء العميل

تجنب الوقوع في اخطاء المنافسين

نقاط هامة

طول النفس

ميزانية الدخول

الاستعداد للتغيير او اتخاذ قرار بالتوقف
اثناء دراسة وتحليل الواقع

مرحلة البحث التسويقي

تعريف المشكلة وتحديد اهداف البحث

وضع خطة عمل لبحث التسويق

تحديد نوع البيانات

بيانات اساسية : تم جمعها لهذا المشروع
بالتحديد

بيانات ثانوية : جاهزة ولكن يمكن
استغلالها لهذا المشروع

طريقة الوصول للعميل

طريقة التعامل مع العميل

التعامل مع العينات

طريقة الاتصال

جمع المعلومات

تحليل المعلومات

وضع النتائج واتخاذ القرار

التجربة بشكل بسيط

وضع الخطة الاستراتيجية

Segmentation

تقسيم العملاء الى مجموعات

على اساس جغرافي

على اساس ديموغرافي

على اساس سيكولوجي

على اساس المناسبات

اختيار الشريحة المستهدفة

أن تكون قابلة للقياس

أن تكون الشريحة كبيرة نسبيا بما يتيح
الكسب منهم

ان تكون يمكن الوصول لها

اختيار الشريحة  : وهي مرحلة دراسة
الشريحة لمعرفة اذا كانت ذات جدوى ام

لا

بيئة داخلية ومنافسين

Targeting

استراتيجية تغطية جميع الشرائح مثل
كوكاكولا

اختيار شريحة واحدة ومحاولة استهدافها
بأكتر من منتج

منتج واحد يبيع لكل الشرائح

عمل منتج مختلف يناسب  كل شريحة

منتج واحد لشريحة واحدة

Positioning

المكان الذي يحتله المنتج او البراند في
ذهن العميل

التمركز يتحدد على أساس :

السوق الذي ستنافس فيه

الطريقة التي ستنافس بها

مراحل عملية التمركز

التعرف على المنتجات المنافسة في
السوق

تحليل وتقييم ادراك المستهلك عن
المنتجات المنافسة

حدد تمركز المنتجات المنافسة

حلل تفضيلات المستهلكين

القيام بقرار التمركز ، يجب ان تقرر الان
اين يجب ان تكون في السوق

مراقبة التمركز

استراتيجيات التمركز

التمركز بالمواصفات والتميز
مثال : زيت عافية لا يتسبب

بالكوليسترول

التمركز اعتمادا على السعر المنخفض
سمير ريان يسوق على اساس انه
ارخص سعر سيارة في مصر

التمركز اعتمادا على الجودة والرفاهية
خطوط الطيران الاماراتيه

7P`s - عناصرهالمزيج التسويقي

المنتج

السلعة التي تنتجها الشركة من خلال
مجموعة من العمليات الشتغيلية

يجب ان يكون ملائم لاحتياجات العملاء

السعر

المقابل المادي للمنتج أو الخدمة التي
يدفع لها العميل

يجب ان يكون السعر تنافسيا

السعر يحدد وضع الشركة في السوق
ويوضح للعملاء مدى اختلافك عن

المنافسين

المكان

الاماكن والمنافذ التي يتم من خلالها
توزيع املنتجات

يحدثذلك عن طريق تجار الجملة او
التجزئة

يجب ان يكون المكان مناسبا ومريحا
للعميل

الترويج

تحديد عنصر الترويج هو الذي يتيح لك
معرفة ما هي الكريقة التي ستقوم

الشركة من خلالها بالتواصل مع العملاء
مثل الاعلانات والعلاقات العامة

الأدلة المادية
هي البيئة التي يتم من خلالها تقديم

الخدمة وتتفاعل فيها الشركة مع العملاء

العملية

تشير الى ما يحدث منذ قيام العميل
بشراء منتج او خدمة

الاشخاص

الاشخاص الذين يتفاعلون مع الخدمات
والسلع

خاتمة

تعلمت في هذا الكورس مفهوم
التسويق مفاهيم أساسية عن
التسويق أنواع الفئات المستهدفة
طريقة تكوين الصورة الذهنية
للعميل دراسة المنافسين  دراسة
طبيعة السوق  تقييم وتحليل
السوق الداخلي والخارجي


