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 التسو�قالاشهار و  :06المحاضرة رقم 

 تمهيد:

فر الأسواق وتوا وانتشار مع تطور ا�حياة المعاصرة وتحسن وسائل النقل وأدوات التكنولوجيا     

السلع إ�� حد يفوق حاجات المس��لك�ن مع وجود المنافس�ن �ل هذا استد�� من المؤسسات بذل 

 غ��ها.�ل السبل الممكنة لإقناع المس��لك�ن لشراء هذه السلعة دون 

زاد الاهتمام بالإشهار باعتباره الأداة التسو�قية الأك�� فعالية الذي يمكن المؤسسات من    

التسو�ق باهتمام كب�� بالنسبة للمؤسسات والشر�ات و�بدأ منذ بداية  هدافها، يحضاتحقيق أ

رافقة �ستمر م اس��اتيجيةالفكرة إ�� وصولها إ�� المس��لك و�التا�� تحتاج عملية التسو�ق إ�� 

 المنتج.ح�ى ما�عد 

 مفهوم التسو�ق:-1

السعر وتنفيذ �ل من المنتج و  العملية ا�خاصة بتخطيط"عرفتھ جمعية الامر�كية للتسو�ق بأنھ 

والتوزيع والأف�ار والسلع وا�خدمات اللازمة لإتمام عملية التبادل وال�ي تؤدي لإشباع حاجات 

 الأفراد وتحقيق أهداف المنضمات.

التحليل والتخطيط والتنفيذ والرقابة ع�� ال��امج ال�ي تم إعدادها لتحقيق تبادل «�عر�ف آخر: 

قيمة ومنفعة �� الأسواق المس��دفة �غرض تحقيق أهداف تنظميھ ويعتمد طو�� للأشياء ال�ي لها 

التسو�ق بدرجة كب��ة ع�� تصميم العرض الذي تقوم المنظمة بطرحھ بناء ع�� حاجات ورغبات 

السوق المس��لك أو ع�� استخدام طرق فعالة للتسع�� والاتصالات والتوزيع والاعلام وحفز 

 "وخدمة الأسواق

أو هو تلك العملية المت�املة ال�ي ��دف وا�خدمات،السلع  لاقتناءالمس��لك�ن  هو عملية جذب"

 إ�� ترو�ج السلع وا�خدمات.

 دمات، وال�يوا�ختلك العملية ذات الأ�عاد المتعددة ال�ي يتم بناء عل��ا التنبؤ بالطلب ع�� السلع 

تبادل السلع يتم من خلالها حث وتحر�ك الطلب واشباعھ من خلال ا�جهود ال��و�جية و 

التسو�ق ال�ي تتمثل �� عمليات تحليل وتخطيط وتنفيذ  جهود إدارةوا�خدمات وذلك من خلال 

ورقابة ال��امج التسو�قية لتحقي التبادل المرغوب منھ مع المس��لك�ن �� الأسواق المس��دفة 

 ف�والتوزيع لتعر لتحقيق أهداف المؤسسة واستخدام سياسات فعالة �� التسع�� والاتصال 

 وتحر�كھ.السوق والمس��لك�ن وحث الطلب 

عرفھ فليب �وتلر :"�عر�ف التسو�ق :هو عملية اجتماعية وإدار�ة يحصل من خلالها المؤسسات 

 والأفراد ع�� ما يحتاجون إليھ من خلال توليد وعرض وتبادل المنتجات القيمة مع أقرا��م ." 
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مها وتبادلها وال�ي ي�ون لها قيمة هو �شاط وعمل المؤسسات لإ�شاء عروض وتقدي التسو�ق

 عام.للعملاء والشر�اء والمجتمع �ش�ل 

 ت�املية.–مستمرة  –مما سبق �ستنتج أن: التسو�ق وظيفة تبادلية 

لا تقتصر أهمية التسو�ق ع�� مجرد توصيل السلع للمس��لك بل إن الأمر  أهمية التسو�ق:-2

�ساهم �� تبليغ المؤسسات برغبات المس��لك�ن وآراءهم �شأن السلع  يتعدى هذا بكث��  فالتسو�ق

 ،خلق كث�� من فرص التوظيف ،النقل ،التخز�ن،غزو الأسواق الدولية ،مواجهة المنافسة .

 :��دف إ��  أهداف التسو�ق-3

 التنبؤ برغبات وحاجات أفراد المجتمع.-

 تحقيق مستوى عال من الرضا للمس��لك�ن.-

 � المركز التناف�ىي للمنضمة.المحافظة ع�-

��ا "مجموعة من القواعد  ، و�قصد1944عام  الاس��اتيجيةمصط�ح  ظهر  الاس��اتيجية:مفهوم -

 ال�ي تضمن اتخاذ القرار الأمثل �� جميع الأوقات ".

الأمثل لتحقيق أهداف التسو�ق و�ذل �ل السبل الممكنة  الأسلوب الاس��اتي��:التسو�ق -

 للوصول إليھ.

 ��:يت�ون المز�ج التسو�قي من أر�عة عناصر أساسية : المز�ج التسو�قي-4'

 

 ال��و�ج التوزيع التسعي��  المنتج

بــــــــــــــــــثلاث محــــــــــــــــــاور  ��ــــــــــــــــــتم

المنتـــــــوج  أساســـــــية: جـــــــوهر 

الـــــــــــــذي يحقــــــــــــــق المنفعــــــــــــــة 

،مظهــــــــــر المنتــــــــــوج وشــــــــــ�لھ 

وجودتــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــھ 

وعلامتھ.،ا�خــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــدمات 

الإضــــــــافية مثــــــــل ال��كيــــــــب 

والتوصـــــــــــــــــــــــــيل وخدمــــــــــــــــــــــــــة 

 ما�عد البيع.

وهنـــــــــــــــــــــــــــــــاك سياســـــــــــــــــــــــــــــــات 

فرعيـــــــــــــــــــــــــــــــة :أ.سياســـــــــــــــــــــــــــــــة 

سلســـــــــــــــــلة المنتجــــــــــــــــــات إذا 

�انـــــــــــــــــت توجـــــــــــــــــھ لـــــــــــــــــنفس 

الز�ـــــــائن وتبـــــــاع �ـــــــ� نفــــــــس 

�عت�ــــــــــ� الســــــــــعر بالنســــــــــبة 

للمســـــــــــــــــــــــ��لك مقياســـــــــــــــــــــــا 

 للقيمة .

سياســـــــــــــــــــــــــــــة الأســـــــــــــــــــــــــــــعار -

المواز�ـــــــــــــة :يـــــــــــــتم إق�ــــــــــــــ�اح 

أســـــــــعار  ســــــــعر �ـــــــــ� نفــــــــس

 المنافس�ن .

سياســـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــة -

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ�اق:تخفيض  الإخ�

ــــــــــــــــــــــــــــــــــ�اق  الســــــــــــــــــــــــــــــــــعر لاخ�

 السوق.

سياســـــــــــــــــــــــــــــــة الســـــــــــــــــــــــــــــــعر -

المرتفـــــــــــــع لبنـــــــــــــاء صـــــــــــــورة 

 جيدة.

سياســـــــــــــــــــــة التوزيـــــــــــــــــــــع  -

 المكثــــــــــــــــــــــــــــف: وتمــــــــــــــــــــــــــــس

المنتجـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــات ذات 

 الاس��لاك الواسع.

التوزيــــــــــــــــــــع الإنتقــــــــــــــــــــائي -

ــــــــــــــــــ� وســــــــــــــــــيط مــــــــــــــــــن  :ع�

تم إنتقــــــــــا��م التجــــــــــار يــــــــــ

 وفق معاي�� محددة .

التوزيــــــــــــــــــع ا�حصــــــــــــــــــري -

:أي عــــــــــن طر�ــــــــــق جهــــــــــة 

 واحدة .

التعر�ـــــــف بـــــــالمنتج ح�ـــــــى 

يــــــتم تحقيــــــق قــــــدر عــــــال 

مــــــــــــــــن المبيعــــــــــــــــات مــــــــــــــــن 

حيــــــــــــــــــــــــث خصائصـــــــــــــــــــــــــھ 

ووظائفــــــــــــــــــــــــــــھ ومكــــــــــــــــــــــــــــن 

 ودرجة توافره .

إقنـــــــــــــــــــــــــاع المســــــــــــــــــــــــــ��لك -

بالشـــــــــــــراء مـــــــــــــن خـــــــــــــلال 

ال�خ�ـــــــــــــــــــــــىي، البيـــــــــــــــــــــــع 

الإعــــــــــــــــــــــــلان، النشـــــــــــــــــــــــــر، 

 العامة. العلاقات
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نقــــــــــــــاط البيــــــــــــــع ومعرفــــــــــــــة 

 المبيعات والفوائد.

العلامـــــــــــــــــــــــة: ب.سياســـــــــــــــــــــــة 

المؤسســــــــــــــة ببنــــــــــــــاء  ��ــــــــــــــتم

العلامـــــــــة و�عتمـــــــــد علامـــــــــة 

واحـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــدة ل�ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــل 

المنتجات،علامةواحــــــــــــــــــــــــدة 

ل�ـــــــــــل سلســـــــــــلة منتجـــــــــــات 

،علامــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــة ل�ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــل 

منتوج،علامـــــــــــــــــــة واحـــــــــــــــــــدة 

 تجات مختلفة .لمن

ج.سياســــــــــــــــــــــــــة ا�جـــــــــــــــــــــــــــودة 

وا�خدمــــــــــــــة مــــــــــــــن ناحيـــــــــــــــة 

الم�ونــــــــــــــــــــــــات أو تحقيــــــــــــــــــــــــق 

 رضا المس��لك.

د.سياســــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــة 

التغليف:التغليـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــف 

ا�جيـــــــــــــــد يح�ـــــــــــــــي الســـــــــــــــلع 

ويســــــــــاعد ع�ــــــــــ� التخــــــــــز�ن 

وهــــــــــــو وســــــــــــيلة للتعر�ــــــــــــف 

 بالمنتج.

سياســـــــــــــــــــــــــــــــة الســـــــــــــــــــــــــــــــعر -

أقـــــــــــــل  ال��و��ـــــــــــــ�: ســـــــــــــعر 

مــــــــــــــن الت�لفــــــــــــــة �جــــــــــــــذب 

 الز�ائن.

 

 الاس��اتيجية التسو�قية:-5

 إن النشاط التسو�قي ينطوي ع�� ثلاث أ�عاد أساسية.

الأهداف التسو�قية: اشباع حاجات المس��لك�ن وكسب رضاهم ع�� دراسة وتحليل المس��لك، -

 تم�� الشركة عن با�� المنافس�ن.

 رغو�ة.يقصد ��ا الطر�قة ال�ي يتم ��ا توزيع الموارد واستخدامها لتحقيق الأهداف الم

اس��اتيجية تمايز المنتج: أي �سو�ق المنتج ع�� أن لھ مزايا فر�دة ليست موجودة، لدى المنافس�ن -

 أو تقديم خدمات إضافية، �التوصيل المجا�ي، الصيانة، ال��كيب، ما يضمن الولاء للمنتج.

ة هو تيجياس��اتيجية الوصول إ�� مركز القيادة �� الت�لفة ال�لية، الهدف من هذه الاس��ا-

ا�حصول ع�� هامش ر�ح عال من خلال ز�ادة المبيعات تمك��ا من تحس�ن ت�لفة الإنتاج والز�ادة 

 من فعالي��ا ومواجهة المنافس�ن بصورة عالية.



2021/2022 محاضرات مقیاس الإشھار         من إعداد الأستاذة حیمر سعیدة  
 

 اس��اتيجية ال��ك�� ع�� قطاع سو�� محدد.-

                     العناصر الأساسية للمز�ج ال��و���: نو�حها من خلال الش�ل التا��  - 

 شهار �عد الا  إذشهار للإ أحد الأدوات التنفيذية للتسو�ق الذي يمثل الإطار العام  شهار الإ خلاصة: 

عنصرا من عناصر المز�ج الاتصا�� الذي �ش�ل م�ونا أساسيا من م�ونات المز�ج التسو�قي والذي 

لتسو�ق ا با�جمهور، هناك�شمل ع�� الوسائل الإعلامية والإقناعية ال�ي تتوسط عملية الاتصال 

 المتوسط.ع�� المدى  الاس��اتي��التشغي�� ع�� المدى القص�� والتسو�ق 
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