
الدرا ل الف مقرر الفصل الدراسيقرر
أھداف التسويق

فا قال للت ة ا الأ ات الأ الأدوات الأساسية للتسويقوالمفاھيم
البيئة التسويقية

رضى العميلومنافع
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MarketingMarketingالتسويق التسويق MarketingMarketingالتسويقالتسويق

النشاط الذي يحكم التدفق الاقتصادي للسلع  
للمستھلكين والخدمات للمستھلكينوالخدمات

النشاط الخاص بتسعير وترويج السلع والخدمات 
الأفرادو رغبات إشباع إلى تسعى التي الأفكار الأفكار التي تسعى إلى إشباع رغبات الأفرادو

والمنشآت
إطار في والجماعات الأفراد يبذلھا التي الجھود التي  يبذلھا الأفراد والجماعات في إطار الجھود
أدارى واجتماعي معين للحصول على حاجاتھم 
والقيم المنتجات وتبادل إيجاد خلال من ورغباتھم من خلال إيجاد وتبادل المنتجات والقيم ورغباتھم

مع الآخرين
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ااط اإ ا بهيقوماجتماعيوإدارينشاطھو“
للحصولالأفرادوالمجموعاتمنعدد للحصولالأفرادوالمجموعاتمنعدد
طريقعنيرغبونأويحتاجونماعلى
منالقيموالمنتجاتتبادلعملية
ين Kotlerالآخرين”الآخ
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ة التسويق ة العمل ةعناص التسويق ة العمل عناصر العملية التسويقيةعناصر العملية التسويقيةعناص

الحاجات والرغبات

المنتجات

التبادل

سواق
ٔ
الا

مقدمة في التسويق  القحطانيصالح . الدكتور



الشراباولطعامالحاجةمثل ”مالشئالفاقةمنحالة:(Needs)الحاجة

علىالكبسةتفضيلمثل ”البيئةاوالمجتمعتأثيرعندالحاجة: (Wants)الرغبة
دينيةلأسبابالبيرةشربعدماو،الھمبرغر دينيةلأسبابالبيرةشربعدماو،الھمبرغر

(Product )المنتج للفتالسوقفيعرضهيمكنفكرةاوشخصاوخدمةاوماشي: )ج وقيرنروصووي(
البيبسى،مثل ”المستھلكينرغباتوحاجاتيشبعانويمكنللتبادلاولشراء،الأنظار،
..التأمينالفيديو،

اويحتاجهماعلىماشخصيحصلبموجبهالذيالعمل(Exchange):التبادل
اساسيعتبرالتبادلوالمقايضة،اوالجھداوالنقودمثلماشمقابلهفقدماذاالرغبة اساسيعتبرالتبادلوالمقايضة،اوالجھداوالنقودمثلماشيمقابلهفيقدماذاالرغبة
التسويقيةالعملية

والأماكنوالمنتجاتوالمنظماتوالأفرادمنمجموعه: (Markets)الأسواق
المرتقبينوالحقيقينالمشترين
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و امنتجات اغ ا منتجات و
,حاجات ,رغباتخدمات

مطالب

المفھوم التسويقيالمفھوم التسويقي

,اشباع ,قيمة
و جودة

الاسواق

,تحويل   ,تبادل
علاقات

مقدمة في التسويق  صالح القحطاني.  الدكتور



التسويقى العمل التسويقىأھمية العمل أھمية

الطل ض ال ن ة ا ال

أھمية العمل التسويقىأھمية العمل التسويقى

المواءمة بين العرض  والطلب
المنافع ينشئ التسويق ينشئ المنافعالتسويق

مالتسويق يدعم التخصص
التسويق يطور مستوى المعيشة

مقدمة في التسويق  صالح القحطاني. الدكتور



بالإنتاج التوجه يمكنه• و ة المتوف المنتجات يفضل التوجه بالإنتاجالمستھلك

بالمنتج التوجه

المستھلك يفضل المنتجات المتوفرة و يمكنه•
.شرائھا 
تطوير الانتاج و التوزيع•

ل ا ط ال ا ال ل لك التوجه بالمنتجال

ع بال التوجه

المستھلك يفضل المنتجات التي تعطي افضل •
جودة و اداء و مواصفات جديدة 

تبيعھا• التي المنتجات فقط يشتري التوجه بالبيعالمستھلك

ث د ال ق الت

المستھلك يشتري فقط المنتجات التي تبيعھا
الشركة و تقوم بالترويج لھا

التركيز على حاجات و رغبات السوق المستھدف•
اف ال اك ا ا التسويق الحديثا

لل ا الا ال

مع اشباعھا اكثر من المنافسين 

التركيز على حاجات و رغبات السوق المستھدف•
بالمجتمع الاھتمام و عالية قيمة تقديم مع

معنى التسويق  صالح . د
القحطاني

المفھوم الاجتماعي للتسويق مع تقديم قيمة عالية و الاھتمام بالمجتمع



البداية التركيز الوسائل النھاية

ال المنتجات البيع الربح من
لال

ز ر ل و ھ

المصنع المنتجات
الحالية

و
الترويج

خلال
البيع الكثير

ع ال مفھوم البيعمفھوم

السوق حاجات
العملاء

التسويق 
التكاملي

الربح
من خلال
ل ال العملاءا التكاملي رضا العميل

التسويق مفھوم
مقدمة في التسويق  صالح القحطاني. الدكتور

مفھوم التسويق



ق لل ث د ال ف ال قادئ لل ث د ال ف ال مبادئ المفھوم الحديث للتسويقمبادئ المفھوم الحديث للتسويقادئ

أصول المنشأة ليس لھا قيمة دون العملاء
ذا ا شأة لل ا الأ ا الواجب الأساسي للمنشأة اجتذاب ال

المستھلكين
ا الإ ال ذ ال وسيلة الجذب ھي الوعد بتحقيق الإشباعلة

واجب التسويق تعريف وشرح وتقديم الوعود 
والتأكد من الإشباعأ

الإشباع يتأثر بأداء كافة الأقسام والإدارات
يجب بناء كل المنشأة على أسس تسويقية

مقدمة في التسويق  القحطانيصالح . الدكتور



الادارةالادارة
العليا

الادارة الوسطى

خدمة العملاء

العملاء

مقدمة في التسويق  صالح القحطاني. الدكتور



العملاء

خدمة العملاء

الادارة الوسطى

رالادارة
العليا

مقدمة في التسويق  صالح القحطاني. الدكتور



The Four CsThe Four Cs

المزيج 
قي التسويقيالت

المنتج
التوزيع

Placeج
Product

Place

ة ل
التسعير
Price

الترويج
Promotion

حلول العملاء
Customer

الراحة
Convenience

PriceCustomer
Solution ا

العميل يدفع ما الاتصالات

مقدمة في التسويق  القحطانيصالح . الدكتور

ما يدفع العميل
Customer Cost Communications



المالية
العملياتالمالية

المالية
العمليات

التسويق البشرية الموارد
الموارد البشرية

ق ويقالت ري ب ر  و التسويق

غيره مثل التسويق غيره من اھم التسويق
مقدمة في التسويق  صالح القحطاني. الدكتور

التسويق مثل غيره التسويق اھم من غيره



العمليات

التسويق العميل

مقدمة في التسويق  صالح القحطاني.  الدكتور



ات العمل

لتسويقا

العمليات

العميل

ويق

مقدمة في التسويق  القحطانيصالح . الدكتور



التسويقية التسويقيةالفرصة الفرصة التسويقيةالفرصة التسويقيةالفرصة

تتمتع فيه الذيالمجالھي
بالنسبة تفضيلية بميزة المنشأة بميزة تفضيلية بالنسبة المنشأة

للمنشآت المنافسة وتنبع من 
غي حاجات على ف التع خلال التعرف على حاجات غير خلال

  ..مشبعة 
أ المنشأة على مزاياحصول

مضافة قيمة تضيف تنافسية تضيف قيمة مضافة تنافسية
المنافسونللعملاء عن ما يقدمه 

١٧

مقدمة في التسويق  القحطانيصالح . الدكتور



الاتصالات

المنتجين السوق
خدمات/ سلع 

المنتجين
)مجموعة من البائعين(

وق
نقود(مجموعة من المشترين)

معلومات
مقدمة في التسويق  القحطانيصالح . الدكتور



النظام التسويقيالنظام التسويقي١٢-١٢2-2

البيئةوسطاء وسطاءالبيئة الطبيعية و
الديموقرافية و التسويق

الاقتصادية

و ي بي بي
التكنولوجية

المنتج
حليلتخطيط

ت

العميل
التوزيعالمستھدف التسعير الموردونالعامة

الترويج

بيق
لتط
اا

لرقابة

المنافسين
البيئة السياسية و 

التشريعية
البيئة الاجتماعية و 

الثقافية
البيئة التسويقية          

صالح . د
القحطاني ١٩

C i ht 2000 P ti H ll

يين ري ي
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والثقافية الاجتماعية والثقافيةالمتغيرات الاجتماعية المتغيرات الاجتماعية والثقافيةالمتغيرات الاجتماعية والثقافيةالمتغيرات

فة ادكافةع نشآتالأف الفال الأع حيط ..  محيط الأعمال فيوالمنشآتالأفراد كافةمعرفة
ممن ھم؟ وأين؟ وكيف يعيشون؟ وفى ماذا يفكرون ؟ 

قيمھم وعاداتھم وتقاليدھم؟ھي و ما 
الديموجرافيه الخصائص الديموجرافيهالخصائص

الأسرةحجم    
الحياة نمط نمط الحياة 

  دور المرأة   
ن الدي الديــــــــــــن  

التقاليد والعادات   

٢٠
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والتشريعية السياسية والتشريعيةالمتغيرات السياسية المتغيرات السياسية والتشريعيةالمتغيرات السياسية والتشريعيةالمتغيرات

حدود المنافسة
خصائص السلع والخدمات
الحد من سطوة المنشآت المنتجةآ

حماية المستھلكين 
آ تنظيم أعمال المنشآت والرقابة عليھاأ

الرسوم الجمركية 
التسعيرة الجبرية
أھمية الحكومة

٢١
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الاقتصادية البيئة الاقتصاديةمتغيرات البيئة متغيرات البيئة الاقتصاديةمتغيرات البيئة الاقتصاديةمتغيرات

ومستويات الدخول القومي تحليل الدخل 
الة االإنفاال ا ات التضخ ا ال العام والتضخم واتجاھاتوالإنفاق والعمالة
الائتمانوالأسعار مستويات نور وي 

حالات الرواج والكساد
ة ا الاقت ة ال ا تأثيرات الدورة الاقتصاديةتأث

٢٢
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ة الط ئة ال ا ةغ الط ئة ال ا متغيرات البيئة الطبيعيةمتغيرات البيئة الطبيعيةغ

التوازن والتكيف مع البيئة المحيطة
ة ال ا ال ة الط ا ال ة دراسة الموارد الطبيعية والمحددات البيئيةا

والتلوث الضوضاء والتلوثالضوضاء
العالمالبيئيين في  والخضر حركات  

المناخوالطقس

٢٣
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المنافسة المنافسةمتغيرات متغيرات المنافسةمتغيرات المنافسةمتغيرات
؟ماذا يفعل المنافسون الحاليين؟ من ھم القادمون الجدد 

ط ل لف ف ل ة لق أ SWOTدراسة أوجه القوة والضعف والفرص والمخاطرة
المنافسة الكاملة

نفستحتبينھافيماتتنافسمتشابھةلمنتجاتالمنتجينمنكبيرعدد“ نفستحتبينھافيماتتنافسمتشابھةلمنتجاتالمنتجينمنكبيرعدد
 “الظروف

المنافسة الاحتكارية
 ”متنافسةلكنھاالأشكالمختلفةلمنتجاتالمنتجينمنكبيرعدد
أ

ھننر
...)كھربائيةأجھزة(

احتكارالقلة•
مايعرفمنھمكلوبينھافيماتتنافسلمنتجاتالمنتجينمنقليلعدد مايعرفمنھمكلوبينھافيماتتنافسلمنتجاتالمنتجينمنقليلعدد

...،الكمبيوترالسيارات،.… ”الآخرونيفعله
الاحتـــــكار•
”منافسةأيدونالسوقفيواحدةمنشأةتعمل“  منافسةأيدونالسوقفيواحدةمنشأةتعمل

٢٤
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التكنولوجية التكنولوجيةالمتغيرات المتغيرات التكنولوجيةالمتغيرات التكنولوجيةالمتغيرات

التكنولوجيا فرص ومخاطر
عھل استخدام التكنولوجيا يرفع التكلفة؟ ير ي و و م ل
التكنولوجيا والعادات الشرائية الجديدة
حياة دورة على التطوير تلاحق تأثير تلاحق التطوير على دورة حياةتأثير

المنتجات
الاتصالات ة وثو ة الفضائ القنوات تأثير القنوات الفضائية وثورة الاتصالات تأث

والانترنت على التسويق
ة ند ال ة ث ال عات ش المشروعات البحثية المندمجةال

  نظم المعلومات التسويقية

٢٥
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معلومات نظم

التسويق غير
الربح عن الباحث

نظم معلومات 
جديدة
و متطورة

المستقبلية التحديات

الباحث عن الربح

التحديات المستقبلية
مخاوف اخلاقية عالمية الاعمال

تغير الاقتصاد 
العالميالعالمي

٢٦
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المشبع العميل المشبعصفات العميل صفات العميل المشبعصفات العميل المشبعصفات

Loyal longerولائه أطول من غيره  
أكثر مطور(يشتري او )جديد )جديد او مطور(يشتري أكثر

يتحدث عن المنشاة بشكل ممتاز في كل 
Word-of-mouthمكان Wordمكان of mouth

 Brandيھتم بالعلامة التجارية أكثر من السعر 
loyalloyal

Feedbackاقتراحات  ويقدم نصائح 
لا ال ل ال تكلفة يخفض تكلفة التحويل من العملاءخفض

Transaction cost

٢٧
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مشتريعميلمروجشريك
متكرر

مشتري
مرة أول ررر ول 

اوغير عامل 
ق ا شت

مقدمة في التسويق  صالح القحطاني. الدكتور

مشتري سابق


