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 المناقشة الأولى  

 
  الخبراء على أن التسوٌق لا ٌخلق الحاجات وإنما ٌإثر على الرغبات ؛ ناقش ذلك؟ٌإكد/ 1

 
تعبر عن شًء فطري لدى الإنسان ٌتعٌن علٌه إشباعه، كالحاجة الى الأكل  : الحاجـات/ ج

 والشرب والمؤوى
 

الحاجة إلى اللباس والرغبة فً مثلآ .. تعبر عن الوسٌلة المفضلة لتلبٌة حاجة معٌنة  : الرغبـات
   .ثوب الأصٌل مثلب

 
 إن التسوٌق إذن لا ٌخلق الحاجات وإنما ٌإثر على الرغبات باقتراح الوسٌلة الملبئمة لتلبٌتها

 

 المناقشة الثانٌة  
 

بٌن اعتمادا على مثال افتراضً من عندك العلبقة والفرق ما بٌن كل من القٌمة والتكلفة / 2

  ؟والرضا بالنسبة للعمٌل
 

عن القدرة المحصلة من المنتج لتلبٌة احتٌاجات معٌنة، تعبر القٌمة / ج  
 

عن المبلغ الذي سٌدفعه مقابل المنتجفً حٌن تعبر التكلفة   
 

مقٌاسا لدرجة الإشباع المتحققة من المنتجكما ٌعتبر الرضا  . 
 

 وهكذا فإن العمٌل أو الطالب الذي تطرح أمامه عدة وسائل نقل إلى الجامعة
 

 (اقتناء سٌارة، أن ٌستقل الحافلة، أو سٌارة أجرة، أو دراجة هوائٌة، أو نارٌة) 
 

(رمعاٌٌر القرا)تختلف فً السرعة والرفاهٌة والأمان والتكلفة  .. (تمجال الاعتبارا)لدٌه بدائل   
 

 وهنا تتدخل القٌمة والتكلفة والإشباع لتوجٌه الاختٌار
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   المناقشة الثالثة 
 

إذا كان مفهوم السوق بالمعنى التقلٌدي هو مكان التقاء العرض بالطلب بهدف إجراء عملٌة / 3

 التبادل، فإنه لدى المختصٌن ٌؤخذ أبعادا أخرى، ماهً؟ 

 وما أهمٌتها من المنظور التسوٌقً؟

 

مجموع الزبائن الحالٌٌن والمحتملٌن الذٌن لدٌهم الرغبة فً الشراء ولدٌهم القدرة المادٌة على  /ج

 : ذلك

 وضض استراتجٌات وخطط السوققٍ .  1

 

 التواصل مض العملبء و تعظٌم رضا المستهلك 2. 

 

 بناء العلبمات التجارٌه القوٌه 3. 

 

 تشكٌل عروض السوققٍ  4. 

 

 تحقٌق أهداف المنظمة 5. 

 

   المناقشة الرابعة 
 

 قارن بٌن المفهوم التسوٌقً لمرحلة التوجه بالإنتاج والمفهوم التسوٌقً / 4

 .وفقا لمرحلة التوجه بالمستهلك، مبٌنا أسباب الاختلبف بٌنهما

 

 : فً مرحله التوجه بالانتاج /ج

 

 عرفت هذه المرحلة بزٌادة الطلب على العرض من السلض ، وساد سوق البائعٌن ،

 وتركز الاهتمام على زٌادة الإنتاج للوفاء باحتٌاجات الأفراد ، 

وبالتالى لم تكن هناك حاجة . وكانت المشكلة تتمثل فى قصور الإنتاج عن الوفاء بهذه الحاجات 

، واقتصرت عملٌة " تسوٌق ما ٌمكن إنتاجه " إلى الاهتمام بالتسوٌق ، حٌث سادت فلسفة 

مثل توزٌض الحصص البٌعٌة على البائعٌن  تصرٌف السلض وتوزٌعها على أنشطة محددة ،

 والإشراف علٌهم وتقٌٌم أدائهم

 

 :فً مرحله التوجه بالمستهلك

 

بمعنى أن كل من ٌعمل بالمنشؤة  . أن تعتمد كل عملٌات المنشؤة على مفهوم التوجه بالمستهلك
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ٌجب أن ٌإمن بؤهمٌة المستهلك ، وٌحاول تنفٌذ كل ما – على اختلبف المستوٌات الإدارٌة 

 . ٌساهم فى إشباع رغباته

 أن ٌتم عمل تنسٌق وتكامل بٌن كافة الجهود التسوٌقٌة ، بمعنى أن كل هذه الجهــود

 ٌجب أن تخطط وتصمم معاً  (تخطٌط المنتجات ، والتسعٌر ، والتوزٌض ، والبٌض ، والتروٌج  )

                   أن الأخذ بالمحورٌن السابقٌن  . بشكل متجانس وتحت مســئولٌة مدٌر التسوٌق

، لابد وأن ٌساهم فى تحقٌق أهداف المنشؤة  ( التوجه بالمستهلك ، وتنسٌق الجهود التسوٌقٌة )

 .( كالربحٌة ، والنمو )وخاصة ما ٌتعلق منها بالأجل الطوٌل 

 

 المناقشة الخامسة  

تمثل المعلومات عصب الحٌاة بالنسبة لمنظمات الاعمال الحدٌثة خاصة من حٌث كونها / 5

ناقش هذه الفكرة مبرزا اهمٌة نظام المعلومات  . اساسا لفاعلٌة ونجاعة القرارات الادارٌة

 التسوٌقٌة ؟

 

تمثل المعلومات عصب الحٌاة بالنسبة لمنظمات الأعمال الحدٌثة، خاصة من حٌث كونها  /ج

 أساسا لفاعلٌة 

 وأخذا فً الاعتبار لتقلبات بٌئة الأعمال الراهنة ، . ونجاعة القرارات الإدارٌة

 كان لابد من توفر المنظمة على نظام فعال للمعلومات، خاصة منها ما تعلق بالقضاٌا التسوٌقٌة 

  .حتى تعكس بجلبء حقٌقة السوق وظروفه وتستجٌب بالتالً لاحتٌاجاته وتطلعاته

ومن هنا فإن بحوث التسوٌق بمجالاتها الأربعة الأساسٌة وبوظائفها التً تستجٌب لتلكم 

 . تكتسً أهمٌة بالغة ضمن هذا النظام التطلعات

 المناقشة السادسة 
   

تعرف الاستراتٌجٌة التسوٌقٌه على انها تعكس الاستخدام الامثل لتراكٌب مختلفة للمزٌج / 6

 التسوٌقً للوصول الى الاسواق المستهدفه وضح ذلك مبرزا اهمٌتها 

 ؟.فً التعامل مض التقلبات المختلفة لبٌنة الاعمال 

 

كونها الوسٌله التً تحقق من خلبلها الاهداف التسوٌقه وتعتبر الاطار الذي ٌتم من خلبله  /ج

فً المإسسه وتساهم بالمقابل فً الكشف عن مختلف  الكشف عن الفرص التسوٌقٌه ونقاط القوه

 فً البٌئه التسوٌقٌه كونها تساعد على انتقاء افضل الخٌارات الاسترتٌجٌه  التحدٌات والمخاطر

وهذا بإعتماد عللى تخطٌط شامل وعمٌق وتجزئه سوقٌه فعاله وتساهم فً تفعٌل وترشٌد 

 .من خلبل تحٌد برنامج العمل الملبئم القرارات التسوٌقٌه للمإسسه
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 المناقشة السابعة 
 

 . من أجل تجزئة سوقٌة ناجحة وفعالة ، كان لابد من توافر جملة من الشروط الأساسٌة/ 7

 ؟.ضمن هذا الإطار ٌطلب منك بٌان هذه الشروط مستندا إلى أمثلة توضٌحٌة من عندك 

 

إلى مجامٌض متجانسة  مفهوم تجزئة السوق إن تجزئة السوق تمثل عملٌة تقسٌم المستهلكٌن /ج

من حٌث الحاجات و الرغبات و ذلك استنادا إلى العوامل الخارجٌة المإثرة علٌهم و الخصائص 

و العوامل النفسٌة و التً تجعلهم متفاوتٌن و مختلفٌن فً الحاجات و الرغبات و  الشخصٌة لهم 

المراحل التً مر بها مفهوم تجزئة السوق مرحلة التسوٌق الموحد مرحلة تسوٌق  قرار الشراء

 وهو أن ٌتم انتاج سلعة واحدة واستخدام مزٌج السلض المتماٌزة مرحلة تحدٌد السوق المستهدف

 شركة فورد فً بداٌة انتاجها للسٌارات: مثال  تسوٌقً واحد لجمٌض المستهلكٌن

وخصائص مختلفة وذلك لتنوٌض الاختٌارات  وهو أن ٌتم انتاج نفس السلعة ولكن بؤحجام وأشكال

شركة بٌبسً كولا التً تنتج نفس المنتج ولكن : أمام المستهلك ولكن دون تقسٌم السوق مثال 

 . بؤشكال مختلفة

 المناقشة الثامنة 
  

القنوات  بٌن اعتمادا على أمثلة، كٌف تإثر الاعتبارات الخاصة بالسوق على اختٌار وتصمٌم/ 8

 . التسوٌقٌة

 

توفرها الشبكات   التسوٌق عبر القنوات الإجتماعٌة ٌشٌر إلى إستخدام تقنٌات التسوٌق التً/ج 

الإجتماعٌة المختلفة لزٌادة الوعً بالعلبمة التجارٌة والمنتجات والخدمات أو لتحقٌق أهداف 

التسوٌق الإجتماعً ٌمكّن أصحاب الشركات والأفراد على حد سواء بإستخدام  .تسوٌقٌة أخرى

التقنٌات الإجتماعٌة على شبكة الإنترنت لتحوٌل مونولوجات وسائل الإعلبم التقلٌدي إلى 

ٌّة، وتحوٌل المستخدمٌن من مستهلكٌن للمحتوى إلى منتجٌن و لذلك فإن مواقض  حوارات حقٌق

 الشبكات الإجتماعٌة مثل فٌسبوك، ٌوتٌوب، لٌنكدإن، وتوٌتر، إذا ما استخدمت بشكل صحٌح، 

تسمح للشركات لإشهار نفسها و لكسب الشعبٌة على شبكة الإنترنت عن طرٌق استخدام أنواع 

 المتاحة، مثل المدونات والفٌدٌو ومواقض مشاركة الصور ومواقض 2.0مختلفة من تقنٌات الوٌب 

 . مشاركة الروابط الإجتماع

  المناقشة التاسعة 
 

ما هً مزاٌا وعٌوب استخدام التلفزٌون فً الإعلبنات التجارٌة؟/ 9  

 
 :المزاٌا 

سهولة اختٌار الوقت المناسب و القناة المناسبة و البرنامج المناسب للوصول إلى المشاهد  - /ج

 . المطلوب
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 . ـ التغطٌة الكبٌرة من حٌث عدد الجمهور و الوصول لعدد كبٌر من المشاهدٌن

 . ـ التؤثٌر التطفلً

ـ قدرة كبٌرة من حٌث التعلٌم من خلبل الإعادة لمرات عدٌدة خلبل الٌوم الواحد ، بعكس 

 . الصحٌفة و المجلة

 . ـ التؤثٌر و الإستفادة من الحركة و اللون و الصوت و الصورة

ـ ٌمكن للمشاهد من خلبل الصورة التعرف على كٌفٌة استعمال السلعة أو الخدمة المعلن عنها و 

 . معرفة مواصفاتها و فوائدها و حجمها و طرق استعمالها

ـ ٌمكن توجٌه الإعلبن وفق المناطق التً تشهد نشاطا معٌنا من خلبل المحطات المحلٌة و لٌس 

 . بالضرورة أن ٌوجه الإعلبن على نطاق قطري

 . ـ حٌثما ٌصل الإرسال ٌصل الإعلبن

ـ ٌمس جمٌض الأعمار من أطفال و شٌوخ و كلى الجنسٌن من نساء و رجال كما أنه ٌخاطب 

 . جمٌض طبقات المجتمض و ٌخاطب جمٌض المستوٌات من متعلمٌن و أمٌٌن

 .عه سا18ـ ٌستمر فً البٌوت تقرٌبا 

ـ بما أن التلفزٌون ماٌزال ٌحتفظ بمزٌاه و بسحره و رونقه فهو ٌساعد على تعزٌز الرسالة 

 الإعلبنٌة 

 :العٌوب 

 . الكلفة الغالٌة للئعلبن التلفزٌونً سمة واضحة سواء من ناحٌة البث أو الإنتاج

 . ـ قصر وقت الإعلبن

 . ـ قد لا توجد حالة اتصال مناسبة بالجمهور المستفٌد منها

 . ـ عدم القدرة على التصفح

ـ الوقت ٌتم بٌعه عادة بصورة إتفاق شامل لمجموعة من البرامج ، و المعلن مطالب بالإلتزام 

 . مقدما مما ٌعتبر بالنسبة له عدم مرونة

 . ـ كثرة القنوات التلفزٌونٌة و تزاٌدها بإستمرار ٌجعل الفرص قلٌلة لمشاهدة الإعلبنات

 . ـ تنتفً المصلحة من تقدٌمها عند تنقل المشاهدٌن بٌن المحطات أو عند إلغائهم الصوت

ـ التلفزٌون غالبا ما ٌعتبره المشاهد بمثابة أداة تسلٌة و أن بث الإعلبنات ٌعنً نوعا من 

المقاطعة فً متابعة البرنامج عند المشاهدٌن ما ٌجعلهم ٌتجاهلون الإعلبن أو قد ٌضطرون إلى 

 ترك المكان وقت بث الإعلبنات

 المناقشة العاشرة 
 

 ؟.قارن بٌن اسواق الاستهلبك والاسواق الصناعٌة مبرزا خصائص الشراء فً كل منهما / 10

 

سلوك المشترى الصناعً رشٌد ولكن المستهلك النهائً ٌتؤثر فً معظم قراراته   -1 /ج 

 .بالدوافض العاطفٌة

 .فً حٌن أن حجم مشترٌات المستهلك النهائً صغٌر. حجم كمٌة الشراء الصناعً كبٌر 2- 

 .عدد الأفراد المشتركٌن فً اتخاذ القرار الشرائً فً المنشآت الصناعٌة كبٌر-  3

ٌسبق عملٌة الشراء الصناعً دراسات واختبارات للسلض والمواد المرغوبة فً  4 - 
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 .شرائهاولكن الشراء الاستهلبكً ٌفتقر الى مثل تلك الدراسات والمعلومات الفنٌة

ٌتبض الشراء الصناعً الخدمات الخاصة بالسلعة بٌنما الشراء الاستهلبكً قد لا ٌستلزم مثل  5- 

 .تلك الخدمات

 المناقشة الحادٌة عشر 
 

ما هً الشروط الأساسٌة برأٌك التً ٌقتضٌها تبنً سٌاسة أو استراتٌجٌة اختراق السوق / 11

 على أساس السعر المنخفض؟

 

هذه الاستراتٌجٌه تكون من خلبل أسعار منخفضة وذلك لكً تتمكن المنتجات الجدٌدة من خلق 

المنتجات القائمة على الطلب بل وتتوسض لتحقٌق حصة سوقٌة  الطلب فً السوق، ولكً تحافظ

 .كبٌرة

 :وٌتطلب نجاح هذه السٌاسة

 أن تكون السوق أكثر حساسٌة للؤسعار؛

 القدرة على تخفٌض التكالٌف لزٌادة حجم المبٌعات؛

 .أن تساعد الأسعار المنخفضة فً تجنب المنافسة

 المناقشة الثانٌة عشر 
 

 ٌتحدث الخبراء الٌوم عن مزٌج تسوٌقً سباعً للخدمة، ناقش العناصر الثلبثة/ 12

التً ٌضٌفونها إلى المزٌج التسوٌقً الرباعً، مبرزا خصائص الخدمة وتمٌزها عن المنتجات 

 .المادٌة

 

إن المزٌج التسوٌقً الرباعً هو المستخدم غالبا فً تسوٌق السلض المادٌة، فً حٌن فإن ثمة  /ج

جدٌدا نحو بلورة مزٌج تسوٌقً سباعً بالنسبة للخدمات، حٌث تضاف للمزٌج التسوٌقً  اتجاها

 :ثلبثة عناصر أخرى هً الرباعً

  People الناس

 Physical Environment  المادٌة البٌئة

 Process  عملٌة تقدٌم الخدمة

 المناقشة الثالثة عشر 
 

إن التسوٌق ،كما ٌقول كوتلر، بحر تحركه أمواج عاتٌة بدونها ٌصبح بركة راكدة، كٌف / 13

 ذلك؟

 

لقد حصل تطور جذري فً جوهر التسوٌق خاصة إبتداءً من مطلض الثمانٌنات من القرن  /ج

الماضً ، ذلك لأن التسوٌق ، كما ٌقول كوتلر ، بحر تحركه أمواج عاتٌة بدونها ٌصبح بركة 
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راكدة ، ومن هنا فإن هذا الموضوع المدخلً هو محاولة لوضض الطالب ضمن هذا الإطار الذي 

سٌتبلور من خلبله المفهوم التسوٌقً وتتجلى معه أهمٌة ومكانة التسوٌق سواءً بالنسبة لمنظمات 

 الأعمال ومستهلكٌها وللمنظمات ذات التوجهات المختلفة أو المجتمض بشكل عام

 المناقشة الرابعة عشر 
 

 كٌف ترى مستقبل التسوٌق خلبل العشرٌتٌن القادمتٌن؟ / 14

 وكٌف سٌكون تؤثٌر التطورات المحتملة فً البٌئة التسوٌقٌة على عناصر المزٌج التسوٌقً؟

 

بؤن علم التسوٌق لا بد من أن ٌؤخذ حٌزه ومكانه الحقٌقً الأساسً فً أي نشاط تجاري وأن  /ج

وهذا لٌس كلبماً احتكاراً وإنما لكً نصل  . المتخصصون فٌه والذٌن ٌمتهنونه ببراعة ٌقوم به

أتوقض أننا فً . وعلومه ومبادئه وأبحاثه لإدارة تسوٌق حقٌقٌة تعنً وتفهم وتعً ما هو التسوٌق

وأساسٌة فً التسوٌق داخل كل شركة تسعى للرقً  بداٌة الطرٌق للوصول إلى إدارة مستقلة

 . والاستمرار فً عملها ونشاطها التجاري

 

 

 

.... 

دعواتً للجمٌض بالتوفٌق ،، 

  مقرر إدارة التسوٌق عةمجموحل 

 هـ 1436 سٌة المآالدفعة 

  marsella/ تجمٌض 

 


