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الاستاذ المساعد في ادارة التسويق

قسم ادارة الاعمال-الجامعة المستنصرية



"للمؤسسةبدون زبائن لا وجود "

"الزبون هو الملك"

"المال يتكلم"

"لزبونجميع المؤسسات تتنافس على تحقيق القيمة ل"



Marketing Strategyاستراتيجية التسويق 

مجموعة قرارات تخطيط المنتوج 

من بما يضوتسعيره وترويجه وتوزيعه 

للشركة البقاء في السوق وتحقيق

.القيمة



المزيج 
التسويقي 

Marketing 
Mix

تخطيط المنتوج 
Planning

تسعير المنتوج 
Pricing

ترويج المنتوج 
Promoting

توزيع المنتوج 
Placing



Customerالزبائن 

شركات منتجة

Producers

أفراد مستهلكين

Consumers



Exchangeالتبادل 

.وجود طرفين على الاقل-1

.ركل طرف يمتلك شيء له قيمة للطرف الاخ-2

.يستطيع كل طرف الاتصال والتسليم-3

.حرية كل طرف بقبول او رفض التبادل-4

.يرغب كل طرف بالتعامل مع الطرف الاخر-5



Marketing Environmentبيئة التسويق 

بيئة 
السوق

بيئة 
الصناعة

بيئة 
التنظيم



Market Environmentبيئة السوق 

التكنولوجية 
Technology

العالمية 
Globalization

Politicalالسياسية Physicalالمادية 

Socialالاجتماعية 



Industry Environmentبيئة الصناعة 

الزبون

الوسيط

المورد

المنافس



Organization Environmentبيئة التنظيم 

الاموال

الافراد

الوسائلالهياكل

العلاقات



Marketing Intelligenceاستخبارات التسويق 
عن ة للمعلومات التي تحتاجها المؤسسعملية التجميع المنتظم 

.السوق والصناعة التي تعمل فيهابيئة 

مصادر 
المعلومات

مندوبين 
المبيعات

الوسطاء 
والموزعين

المكاتب 
ةالاستشاري

موظفين 
المؤسسة



Productالمنتوج 
اي شيء مادي او غير مادي يمكن الحصول عليه 

.عن طريق عملية التبادل

خدمات 
Services

سلع  
Goods



المنتوج 
Product

الاصلي 
Original

المحسن 
Improved

المحور 
Modified

بعلامة جديدة 
New 

Brand



ها كمية النقود التي ينبغي ان يدفع: priceالسعر 

.الزبون لغرض الحصول على منتوج معين
Tuitionالرسوم 

Interestالفوائد 

Rentالايجار 

Fareالاجرة 

Feeالاتعاب 

Retainerالمقدمة 

Salaryالراتب 

Wageالاجر 

Commissionالعمولة 



التسعير

على 
اساس 
الكلفة

على 
اساس 
الخصم

على 
اساس 
جغرافي

على 
اساس 
نفسي



الانشطة المسؤولة عن : Promotionالترويج 

.تعريف المنتوج وتوضيح مزاياه في السوق

الاعلان 
Advertising

ترويج المبيعات
Sales 

Promotion

البيع الشخصي 
Personal 
Selling

العلاقات العامة 
Public 

Relation

البيع المباشر 
Direct 
Selling



عوامل اختيار المزيج الترويجي المناسب

(خصائص المشتري-كثافة السوق-جغرافية السوق: )السوق المستهدف. 1

(صناعي-استهلاكي: )طبيعة المنتوج. 2

(التدهور-النضوج-النمو-التقديم: )المؤسسةدورة حياة . 3

(هدفوفق المهمة او ال-مثل المنافسين-نسبة من المبيعات: )ميزانية الترويج. 4



التوزيع 
Distribution

الحصري 
Exclusive

الانتقائي 
Selective

المكثف 
Intensive



ادارة العلاقة مع الزبون

Customer Relationship Management

معلومات الزبون 
عن منتجات 

المؤسسة

المؤسسةمعلومات 
عن تفضيلات 

الزبون

المؤسسةالحفاظ على زبائن عملية 



International Marketingالتسويق الدولي 

الطلب 
الخارجي 
المحتمل

تشبع 
الاسواق 
المحلية

توقعات 
الزبون 
المحلي

صغر 
السوق 
المحلي

اجور 
القوى 
العاملة

المنافسة
المحلية 
العالية



Social Marketingالتسويق الاجتماعي 
مع

جت
لم

ا

السعادة 
ةوالرفاهي

ن
بو

لز
ا

تلبية 
الحاجات

سة
س

مؤ
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تحقيق 
الارباح



Social Responsibilityالمسؤولية الاجتماعية 

خيرية

مستدامة

قانونية

اقتصادية



Marketing Ethicsاخلاق التسويق 

ي فالايجابية والمنعكسة مبادئ التسويق 

جات المسوقين المناسب بما يجعل منتسلوك 

.بهامن الجمهور المحيط المؤسسة مقبولة 



ي التسويق فلماذا ينبغي التاكيد على اخلاق 

المؤسسات الحكومية؟

.قاتالصفعقدفيالرشاوىمثلالمرغوبةغيرالممارساتبعضشيوع1.

منعمثلالعمليتطلبهاالتيالانسانيةالتعهداتعنالمديرينبعضتخلي2.

.التلوث

ضاياقمثلالعملوتشريعاتالقانونيضبطهالاربماالسلوكياتبعض3.

.والمحسوبيةالتمييز

لمثبالاجباروليسطوعيبشكلالاخطاءتصحيحيتمانينبغي-44.

.السوقمنالتالفةلمنتجاتهاالمؤسسةسحب



سةالمؤسوجود قسم التسويق في ضرورة 

.والمجتمعالمؤسسة حلقة الوصل بين -1

.المؤسسةالوظيفة المسؤولة عن تصريف منتجات -2

.ةقدرته على اجراء بحوث التسويق التي تشخص فرص العمل والموارد المتاح-3

.وضع خطة المبيعات الملائمة لظروف المستقبل-4

.اعداد الموازنة المالية التي تغطي نشاطات التسويق-5



مشكرا لاصغائك


