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 :التسويقي المزيج

وهً المنتج  متغٌرات الاربعة فً البرنامج التسوٌمً للمنظمةالمزٌج التسوٌمً بالٌتمثل  -

وهذه المتغٌرات ٌمكن السٌطرة علٌها من لبل ادارة المنظمة لسعر والتروٌج والتوزٌع او

لتً ٌتمثل والمرتبطة مع البٌئة التسوٌمٌة الدٌنامٌكٌة وا الخاصةوتحمٌك اهدافها  لإنجاز

المستهلن او السوق المستهدف المحور الرئٌسً الذي تركز علٌه كافة الانشطة 

 وٌمكن تعرٌف المزٌج التسوٌمً على انه التسوٌمٌة للمنظمة .

 ,البرامج ,السياسات  ,التكتيك ,مجموعة متكاملة من الاستراتيجيات التفصيلية "  -

اهدافها  لإنجازالشركة  لكهاتوارد التي تموالانشطة الموجهة بمجملها نحو الم

 ."التسويقية.

: بعد أن ٌكون مدٌر التسوٌك لد حدد السوق المستهدف،  عناصر المزيج التسويقي -

توجه الشركة جمٌع انشطتها لإشباع حاجات ذلن المطاع المستهدف بشكل مربح من 

استراتٌجٌة السعر، استراتٌجٌة خلال اربع استراتٌجٌات رئٌسٌة هً: استراتٌجٌة المنتج، 

نها ما ٌعرف بالمزٌج التسوٌمً التروٌج، استراتٌجٌة التوزٌع. هذه العناصر تشكل فٌما بٌ

((4Ps  والتً عرفت بالمزٌج التسوٌمً التملٌدي والذي ٌصلح للمؤسسات الصناعٌة

. ولد اضاف علماء التسوٌك ثلاثة عناصر اخرى لضمها والربحٌة على وجه التحدٌد

للمزٌج التسوٌمً لتتلائم مع المنتجات الخدمٌة ولطاع الخدمات وهً: )الناس 

Peopleلٌل المادي أو البٌئة المادٌة (، )الدPhysical Evidence عملٌة تمدٌم( ،)

اصبح ٌتكون من سبعة عناصر  الخدمً ( أي أن المزٌج التسوٌمProcessًالخدمة 

(7Ps.):و فٌما ٌلً شرح موجز عن كل عنصر 

: تتضمن هذه الاستراتٌجٌة تحدٌد نوع Product Strategyاستراتيجية المنتج  -1

وم الشركة بتمدٌمها للسوق المستهدف فهً تشمل المرارات المنتجات التً ستم



 
                                                            المستقبل الجاهعتكليت 

  قسن المحاسبت                                                                                                                 
 / م.م رسل زهان خليف الثالثتالمادة / التسويق والتجارة الالكترونيت/ المحاضرة 

 

2 
 

الخاصة بخدمة الزبائن ، تصمٌم الغلاف، العلامات والأسماء التجارٌة، دورة حٌاة 

 المنتج.

: وهً من اكثر المجالات صعوبة فً اتخاذ Price Strategy استراتيجية السعر  -2

والتً تتعامل بطرق وضع اسعار مربحة ومعمولة للمنتج وتعرف بأنها  رارالم

بطرق وضع لٌمة تبادلٌة بحٌث عنصر فً اتخاذ المرار التسوٌمً والتً تتعامل 

 تكون مربحة للشركة ومعمولة للمستهلن.

: تهدف استراتٌجٌة التوزٌع الى  Distribution Strategyاستراتيجية التوزيع   -3

سوف تكون متوفرة حٌن الحاجة الٌها بالكمٌات والأماكن  ضمان أن المنتجات

والأولات المناسبة فهً تتضمن : النمل، التخزٌن، الرلابة على المخزون، تنفٌذ 

 الطلبٌات.

: التروٌج هو حلمة اتصالات ما Promotion Strategyاستراتيجية الترويج   -4

سائل لإٌصال رسائلهم بٌن البائعٌن والمشترٌن، وتستخدم المنظمات العدٌد من الو

التروٌجٌة حول المنتج وٌمكن اٌصال الرسائل مباشرة من خلال مندوبً المبٌعات 

 أو غٌر مباشر خلال الاعلانات وأدوات تنشٌط المبٌعات.
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 المستهللسلوك 

 : سلوك المستهلك لاوا

و  احتٌاجات المستهلكٌن،اسة تحمٌك النتائج المرجوة تحتاج لدركً تنجح الجهود التسوٌمٌة فً  

 الحملاتاء، و التعرف أٌضا هل ار الشرلر ذلاتخادوافعهم، و كذلن العوامل التً تدفعهم 

؟، و  لاالتً لامت بها الشركات نجحت فً جذب أكبر عدد من المستهلكٌن بالفعل أم  التروٌجٌة

جتذاب لاذلن ٌتم التعرف على أفضل الوسائل التروٌجٌة، و التً ٌجب تطوٌرها  ناء علىب

 .المستهلكٌن المزٌد من

 والنشاطات التً تصدر عن الفرد الأفعالبأنه كل  الإنسانً: ٌعرف السلون  يف السلوكتعر

سواء وٌعرف أٌضا: بأنه مجموعة من التصرفات  .كانت ظاهرة أم غٌر ظاهرةسواء 

و الداخلٌة التً ٌسعى عن طرٌمها الفرد ألن ٌحمك عملٌة التأللم او التكٌف  رات الخارجٌةوالتعبٌ

 .فٌه الذي ٌعٌش الاجتماعً الإطاروممتضٌات  بٌن ممومات وجودة

أو  احتٌاجاته الشخصٌة أو العائلٌة لإشباعفهو كل شخص تمدم إلٌه أحد المنتجات  ما المستهلك:ا

 .حاجاته لإشباعبهذا الخصوص. او انه من ٌستعمل المنتجات  ٌجري التعامل أو التعالد معه

أو  وفٌما ٌخص سلون المستهلن : هو التصرف الذي ٌموم به المستهلن فً البحث عن أو شراء

 أو الخبرات التً ٌتولع أنها ستشبع رغباته أو حاجاته الأفكاراستخدام السلع أو الخدمات أو 

 .الشرائٌة المتاحة الإمكانٌاتوحسب 
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  ثانيا : اهمية دراسة سلوك المستهلك

 : الآتٌةدراسة سلون المستهلن بالنماط  ٌمكن تجسٌد اهمٌة

البداٌة لتخطٌط  مطةننه لأالمستهلن ٌعد العنصر المؤثر فً العملٌة التسوٌمٌة،  .1

 استراتٌجٌات التسوٌك .

 التكنولوجً الكبٌر وتنوع المنتجات.التطور  .2

 .(زٌادة البدائل أي)حدة المنافسة نتٌجة الانفتاح الالتصادي العالمً ٌادة ز .3

دورة حٌاة المنتجات، فالخدمات دورة حٌاتها الصر من المنتجات ، ومن ثم فانه  .4

له وحاجاته المٌام بدراسات وبحوث وافٌة لسلون المستهلن تراعً ذو ٌستوجب

 وامكاناته الشرائٌة.

 الدور الفعال لجمعٌات حماٌة المستهلن، من اجل انتاج المنتجات بالكمٌات والنوعٌات .5

 .المناسبة والأسعار

 المتزاٌد للحكومات بالمستهلكٌن، مما أجبر المنظمات بان تنسجم مع التعلٌمات الاهتمام .6

 .والموانٌن الحكومٌة الهادفة لحماٌة مصلحة المستهلن والأنظمة

 الجدٌدة بنجاح من لبل بعض المنضمات دفع بها الى دراسة الأسواقالحاجة لدخول  .7

 .تغامر بدخولها لاحتى  الأسواقوبحث تلن 
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 ك المستهللثالثا: العوامل المؤثرة في سلو

 : ٌمكن اٌجاز هذه العوامل بالجدول التالً

 العوامل الثقافية :اولا 

عندما تلعب ثمافة ذلن  وٌتأثرالعوامل الثمافٌة ذات اثر واسع وعمٌك على سلون المستهلن تعد 

تتمثل فً لرار الشراء  مهما   الاجتماعٌة دورا   (الطبمة )المشتري والثمافة الفرعٌة والشرٌحة 

 :بالاتً

  العامةالثمافة 

  (الفرعٌة)الخاصةالثمافة 

  الاجتماعٌةالثمافة 

 العوامل الاجتماعية :ثانيا 

 :ثر بها المستهلن تنعكس على سلوكه وتعامله ومنها أعوامل اجتماعٌة مختلفة ٌتهنالن 

 المرجعٌةالجماعات  

 العائلة 

 المكانة 

 الادوار 

 العوامل الشخصية  :ثالثا  

 :لرار المشتري بعوامل وخصائص شخصٌة مختلفة متمثلة بالاتًثر أٌت

 العمر 

 (الوظٌفة)المنصب  
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 الحٌاةنمط  

 الشخصٌة 

 العوامل النفسية :رابعا

 عوامل وهً بأربعةثر أافراد فً الشراء تتخٌارات 

 التحفٌز 

 الادران 

 التعلم 

 والاتجاهاتالمعتمدات  
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