
 التسويقي المزيج إستراتيجيات

 مفهوم المزيج التسوقي -

 لا إ ، التسويق ت عمليا في ت المنظماديد من الادوات التي تستخدمها الع هناك فإن النظرية  الناحية من

 المزيج على دلالة وهي م1976 ماركارتي هو 4PS طلح مص عليها أطلق و لادوات ا تلك جمع من أول أن

الخدمات  بالنسبة لقطاع الخدمات أما  الترويج ، السعر ، التوزيع ،  المنتج  يتألف الذييدي التقل التسويقي

 .الماديالعمليات والدليل  الجمهور عناصر أخرى وهي الناس أو  ثلاثة (Bitner&Booms) فقد أضاف

 التوسيق، إدارةهداف أ لتحقيق للوصول بينها فيما وتتكامل تتفاعل أن وبد  لا التسويقي المزيج عناصر إن

 كل وإن التسويق، مشتقا لاسترتيجية جزءا منها كل تمثل التوسيقي المزيج عناصر تاستراتيجيا فإن وعليه

 .للمنظمة التسويقيةللاستراتيجية  دد المح الاتجاه بنفس يسير و التالي يكمل أن بد لاعنصر 

 :اتجاهين يأخذ التسويقي المزيج عناصر ت استراتيجيا تكامل إن

 من مشتقةت  استراتيجيا هي التسويقي المزيج عناصرت استراتيجيا أن باعتبار  : سيالرأ التكامل- 

 .التسويقي المزيج عناصر ت استراتيجيا لكافة العام الموجه باعتبارها التسويق استراتيجية

 داخل للآخر مكملا جزءا منها كل يمثل التسويقي المزيج عناصر لكون بالنظر : الافقي التكامل- 

 .بينها فيما متوافقة و منسجمة تكون أن يجب بالتالي و التسويق ةلادار التنظيمي الهيكل

 :استراتيجيات المنتج 

 تعريف المنتج : 

تقدميه للسوق بغرض  يمكن هو أي شيء لمنتج : "فان احسب الجمعية الامريكية للتسويق 

  " او الحيازة لاشباع حاجة  او رغبة معينة  الاستهلاك او الاستخدام 

لمادية و السلع ا في ممثلة  المنتجات المادية يشمل  المنتج أن مصطلح  تجدر الاشارة الى 

فانه  ماركاتي أما  .مثل الخدمات و الافكار  في السلع غير ملموسة ممثلة  المنتجات غير المادية 

كما انه مصدر للربح الذي  الاستهلاكية لرغبات ت والحاجاشباع الإ المنتج مصدرا  في يرى 

 و المنتج .زع لمويسعى إليه كل من ا

 الخاص المناسب الاستراتيجي البديل تحديد على تقوم التي الإستراتيجية تلك استراتجية المنتج : هي-

 ق المستهدفة الأسوا احتياجات تلبية بغرض المنظمة بمنتجات

 عند الاعتبار بعين تؤخذ أن يجب عوامل عدة هناك: المنتج إستراتيجية ر اختيا في المؤثرة العوامل

 - : منها المنتج إستراتيجية إعداد

 

 



 

 

 

 ؛ الخدمة أو المنتج خصائص- 1

 ؛ ) فصليا، المناسبات  ، دوريا ( المؤسسة منتجات على الطلب تقلبات  - 2

 ؛ ج الإنتا عوامل مصادر في المؤسسة تحكم مدى - 4

 ؛المنظمة  عليها تعتمد التي التوزيعية القنوات - 5

 ؛ المستهدفة الأسواق طبيعة - 6

 ؛ المنافسة درجة - 7

 ؛ المستهدفين المستهلكين سلوك - 8

 ؛ السائدة الاقتصادية الظروف - 9

 ؛ التكنولوجية المتغيرات - 10

 ؛ التسويقي المزيج عناصر باقي - 11

 المنظمة. منتجات بها تمر التي الحياة دورة مرحلة - 12

 

 "المنتج حياة ورة د "خلال التسويق استراتيجيات

 :كالتالي المنتج حياةدورة ل تبعا تسويقية ت استراتيجيا ةعد ,Kotler كوتلر حرد

  :التقديم مرحلة خلال التسويق إستراتيجيات - أ

 - ذلك ولتجنب كثيرة مخاطر على السوق إلى الجديدة المنتجات تقديم عملية تنطوي حيث 

 :التالية لاربعة ا تالاستراتيجيا إتباع المرحلة هذه في المنظمة على ينبغي



 بسعر جديد منتج تقديم على الإستراتيجية ههذ تركز : السريع الاستخلاص إستراتيجية-

  .عالي ترويج بمستوى و  تفع مر

 وحدة عن كل  الأرباح من يمكن ما استخلاص هو  مرتفع بسعر من البيع والهدف        
 إقناع تعريف و  الترويج لغرض بتكثيف المنظمة هذه وتقوم الإنتاج، تكاليف لتغطية منتجة

 .                   الجديد  المنتج بمزايا المستهلكين جمهور

 

 

 : التالية الافتراضات ظل  في مقبولة الإستراتيجية هذه تكون و 

 .للمنتج مدرك غير المحتمل السوق من كبير جزء يكون - 1

 .المطلوب السعر دفع يستطيعون و لاقتنائه المنتج يدركون الذين يتحمس - 2

 منافسة توجد لا / .التجارية للعلامة أولوية بناء تريد و محتملة منافسة المنظمة تواجه - 3

 . حاليا 

 مستوى و مرتفع بسعر جديد منتج تقديم أساس على قومت  :البطيء الاستخلاص إستراتيجية-

 ن أ حين في ليف،االتك من يمكن ما استعادة في المرتفع السعر  يساعد حيث منخفض، ترويج
 استخلاص المتوقع من و ، منخفضة  التسويق تكاليف يبقي الترويج من المنخفض المستوى

 : التالية الافتراضات ظل في مقبولة الإستراتيجية هذه تكون و السوق من الأرباح من الكثير

 ؛ السوق حجم صغر - 1

 ؛ المنتج يدرك ر الجمهو غالبية - 2

 مرتفع؛ سعر لدفع المستهلك استعداد - 3

 ؛)قريبة (وشيكة غير المحتملة المنافسة - 4

 على بإسراف الإنفاق مع منخفض، بسعر منتج تقديم لى إ تستند  :السريع التغلغل إستراتيجية-

 سوقيية  حصة أكبر على الحصول بالتالي و السوق في تغلغل أسرع تحقيق بهدف ، الترويج

 : التالية ت الافتراضا ظل في مقبولة الإستراتيجية هذه تكون و فيه ممكنة

 ؛ الحجم كبير السوق يكون - 1

 ؛ جالمنت يعرفون لا المستهلكين جمهور غالبية - 2

 ؛ السعر تجاه حساسين المشترين أغلب يكون - 3



 ؛ محتملة قوية منافسة هنالك - 4

 .  ةالخبر لمنحنى تبعا الإنتاج تكلفة انخفاضإمكانية  – 5

 من منخفض ومستوى  منخفض بسعر جديد منتج بتقديم تتعلق: ء البطي التغلغل ستراتيجية-

 المستهلكين قبل من للمنتج السريع القبول على المنخفض السعر يشجع ثيح الترويج 

 أن ذلك( الأرباح رفع وبالتالي التكاليف خفض إلى المنخفضة الترويج تكاليف تؤدي و ،

 تجاه الحساسية قليل لكنه و السعر تجاه للغاية حساسا يكون السوق طلب بأن تعتقد المؤسسة

 : التالية الافتراضات ظل في مقبولة الإستراتيجية هذه تكون و . )الترويج

 ؛ الحجم كبير السوق يكون - 1

 ؛ المستهلكين جانب من بالمنتج تامة معرفة - 2

 ؛ السعر باتجاه حساسا ك المستهلك يكون - 3

 .محتملة منافسة هناك - 4

  :النمو مرحلة خلال التسويق إستراتيجيات-

 عن الإمكان در ق للسوق سريع نمو على للحفاظ ت المنظما تسعى النمو مرحلة خلال

 : طريق

 .الاسلوب وتحسينديدة ج نماذج إضافة و المنتج نوعية وتطوير تحسين -

 المنتج؛ منديدة ج نماذج اضافة -

 ، للسوق ةديدج ت قطاعا في خولدال -

 ة؛ديدج توزيع ت قنوا إضافة -

 .التنافسي الاعلان وخاصة الترويج وسائل على التركيز -

 للسعر الحساسين المشترين طبقة لجذب المناسب الوقت في سعارالا تخفيض -

 مع المنافسة على ةدروالق ر باستمرا تتغير التي العملاء أذواق لارضاء  وذلك

 . المنافسين

  :النضج مرحلة خلال التسويق إستراتيجيات - ج

  لإدارة كبيرة تحديات طياتها في وتحمل ، المنتج ة حيا دورة مراحل أطول وهي



 والنضج الصاعد النضج هي بدورها مراحل بثلاثة المرحلة هذه وتتميز ( التسويق،

 هذه وفي ، الربح هوامش و تنخفض المنافسين عدد د يزدا حيث ، ) النازل والنضج الأفقي 

 الاعلى  الربح ذات منتجات تفضل و الضعيفة المنتجات عن المنظمات بعض تتخلى مرحلةال

 : هي هنا المتبعة ت والاستراتيجيا

زيادة الطلب على  لمنظمات بهدفاتستخدمها  شاملةاستراتيجية هي  : السوق تطوير -

منتجاتهم أو خدماتهم، وتحقيق نمو مربح في السوق. يمكن تصميم إستراتيجية تطوير السوق 

 السوق توسع أن المنظمة على، ف معينة أو منطقة جغرافية أو سوق بأكملهلمنتج أو خدمة 

 :خلال من وذلك لمنتجاتها

 للمنتج،؛دمين المستخ غير جذب مةظالمن تحاول أن يمكن : المستخدمين غير تحويل -

 الجديدة و  السوق تقطاعا دخول المنظمة تحاول قد : الجديدة السوققطاعات  دخول -

 العلامة؛ ليس ولكن المنتج مدتستخ التي

 أو شراء لمحاولة المنافسين زبائن المنظمة تجذب دق : المنافسة المنظمة زبائن على لصوالح -

 .منتجاتها تبني

 الحالية تالمبيعا على الحفاظ بمحاولة المنظمة تقوم الإستراتيجية هذه في  :المنتج تطوير  -

 المنافسة على ةقدرال وتملك للمنتج جدد مستهلكين تجتذب حتى المنتج يلعدبت قيامها طريق عن

 . المنافسين تمنتجا تطور مع

 :الانحدار مرحلة في التسويق إستراتيجيات

  وذلك ظ، الملحو بالانخفاض مبيعاته تبدأ عندما الانحدار مرحلة لى إ المنتج يصل

 المرحلة هذه وتتميز المنافسة، م واحتدا المستهلك اهتمامات تغيير أو التقادم بسب

 : التالية بالخصائص

 .المنتج أسعار مستوى انخفاض - 1

 .ة او المنعدمة القليل الأرباح - 2

 المنتج في الاستثمارات قيمة انخفاض – 3 

 : التالية الإستراتيجية التوجهات إحدى يتبن إلى المنظمة تلجاء ع الأوضا هذه ظل وفي

 . كليا السوق من الانسحاب ة إستراتيجي -

 السوق من معينة قطاعات على التركيز العرض، تخفيض وتتضمن :ش الانكما استراتيجية   -

 ى أخر عن والاستغناء

 . شكلية  او جوهرية تعديلات إدخال :التعديل إستراتيجية  -



 أستراتيجية التسعير :

تعتبر من أهم القرارات في إدارة التسويق، فالجميع يعلم بأن  التسعير  قراراتان 

برنامج  لاي السعر يؤثر بشكل مباشر على أرباح المنظمات،ومن هنا تأتي أهمية التسعير

ليست بالعملية السهلة كما يعتقد البعض، فهناك عدة  ن عملية تحديد الاسعار تسويقي، وا 

عوامل تؤثر على عملية التسعير، فالتكلفة والمنافسة ومقدار الطلب في السوق، القوة 

 :يلي ما التسعير ت إستراتيجيا أبرز منالبيئية  لاخرى الشرائية، والعوامل ا

 :وتشمل : الجديدة المنتجات تسعير إستراتيجيات -

 : Skimming Pricing Strategy السوق قشط إستراتيجية -أ

 ولالحص يهمها التي الفئة إلى السعر هذا يوجه بحيث الجديدة  للسلعة مرتفع سعر ديد تح يتم 
 لهذه بالنسبة مدتنع أو ةديدالج البيعية الفرص تقل مادوعن ، مرتفعا السعر كان مهما السلعة على
 يستطيعون لا الذين العملاء وإرضاءت جديدة فئا لكسب باستمرار السعر تخفيض يتم ، الفئة
 يتوجهون سوف العملاء فإن ذلك تفعل لم وإذا المنتج على للحصول مرتفعة أسعار دفع

 . للمنافسين

 : Penetration Pricing strategy السوقي التغلغل أو التمكن إستراتيجية -ب

 طريق عن وذلك المجزأ غير السوق من كبير حجم على صول للح الإستراتيجيةتهدف هذه -

 :الإستراتيجية هذه امداستخ لضويف .لسلعهاتحديد اسعار منخفضة 

 سعر على الشراء في ونديعتم العملاء أن أي للسعر السوق حساسية دتزي ماندع -

 . صحيح والعكس الشراء قل السعر ارتفع أذا المنتج

 لالنخفاض مع زيادة الكميات المباعةتجاه تكلفة انتاج وتسويق الوحدة ا- 

 .قوية محتملة منافسة تواجه السلعة كانت إذا -

 .ة في الحصول على حصة سوقية كبيرةالرغب-

 

إن سياسة التمكن من السوق تؤدي بالمؤسسة إلى التوسع والحصول على جزء أو حصة 

كما أنها تسمح للمؤسسة بفتح أسواق جديدة لم يتم دخولها، وقطاعات ق ، السوسوقية من 

سوقية كذلك لو توجه إليها أية جهود تسويقية وكل هذا يتم عن طريق تسعير المنتجات 



      ستراتيجية السيطرة بالتكاليفلاالطرح يتوافق والمؤسسة المتبنية بأسعار منخفضة، وهذا 

                        . 

 في ةدالقائ تعتبر ما منظمة قبل من الآسعار ديدتح خلال من دوتتجس :السعر قيادة اتيجيةإستر-

 . السوق

 و أ بانخفاضها، الزبون توهم بأسعار منتجات تقديم على تعتمد :النفسي التسعير إستراتيجة -

 )التفاخر ر أسعا مثل ( بجودتها الزبون مرتفعة توهم بأسعار منتجات تقديم

استراتيجيات التسعير النفسي على استغلال طريقة تفكير الناس من خلال إجراء تعتمد و 

اشترِ اثنين واحصل “تغييرات صغيرة في سعر المنتج أو مكانه أو تغليفه. مثل تقديم عرض 

دولار. يبدو هذا السعر  50دولار بدلاً من  49.99أو تحديد السعر بـ ” على الثالث مجاناً

المتاجر تقدم خصومات ليوم واحد فقط أو عروض لفترة  بعض .دولار 50أرخص من 

يمكن لأي نوع من الأعمال التجارية استخدام هذه الطريقة،  .محدودة لجذب العملاء بسرعة

لكن المتاجر والمطاعم هي الأكثر استخدامًا لها لأنها تجعل الناس يظنون أنهم يحصلون على 

 .صفقة جيدة

ستراتيجية من أسهل لااتعتبر هذه  :على الكلفة + الربحإستراتيجية التسعير المستندة -

تراتيجيات التي تعتمد وتتركز على حساب التكاليف الكلية مضافا لها نسبة من الربح من لاسا

أيضا عدد  و لا تقدر ستراتيجية لعدم تقديرها للطلب الاأجل تحديد سعر البيع. وتنتقد هذه ا

 .المشترين المحتملين

 :وتشمل : الحالية المنتجات سعيرت إستراتيجيات 2-

 طرحه دعن للمنتج ددالمح السعر تغيير يجري لا بموجبها : السعر ثبات إستراتيجية -أ

 ته وحص  يالتنافس المنتج مركز على المحافظة إلى الإستراتيجية هذه فدوته مرة لأول للسوق

 .النسبي تبالثبا تتسم بيئة في العملاء دعن الذهنية صورته وتعزيز وربحيته السوقية

 القضاء  أو المنافسين لمواجهة دفاعية إستراتيجية وتعتبر : السعر تخفيض إستراتيجية -ب

 تقود وهي ، متغيرة بيئة في العملاء ت لحاجا الاستجابة بتحقيق الإستراتيجية هذه وتهتم عليهم
 من المنظمة تمكنت إذا كبيرة سوقية ةحص بناء في هماتس أنها لا إ الربح هامش انخفاض إلى

 .المنافسين الفوز على

وفيها  التضخم ت فترا خلال الربحية على المحافظة إلى فدته :السعر زيادة إستراتيجية -ج

 ستطيععندما ت مختلف بسعر منها كل إلى التوجه يتم تقطاعا إلى السوق تقسيم يجري

ما دعن حتى السوق في المنافسة تستطيع فأنها العملاء دالذهنية عن صورتها تثبت أن المنظمة

 . سعرها بزيادة تقوم



 منتجات تتدفق خلاله من الذي بالأسلوب التوزيع استراتيجيات تتعلق :التوزيع استراتيجيات-

 التسويقية. أهدافها يحقق بما المؤسسة

 وتخص للسوق شاملة تغطية تتطلب : الانتشاري أو الشامل أو المكثف التوزيع إستراتيجية -أ

 يستطيع لكي وذلك التوزيع منافذ من ممكن ددع أكبر خلال وعرضها المسيرة ت المنتجا

 .المنافسين عن بها يتميز ميزة وتحقيق فيها موجود مكان أي في عليها العميل الحصول

 تذا تكون أو السوق في واسعا طلبا تعرف التي تالمنتجا يمس المكثف التوزيع فإن وبالتالي

 معارف تتطلب لا أنها إلى إضافة ، ما نوعا منخفض سعرها أو صغيرة ت وبكميا متكرر شراء

 مثل المشروبات و العصائر... .البيع دبع ما خدمات  تتطلب ولا بيعهال متخصصة 

 )المقتصر( الحصري التوزيع إستراتيجية -ب

 وحيد موزع على المنتجين اعتماد بها ويقصد الوحيد التوزيع إستراتيجية اسم أيضا عليها يطلق

 الموزع هذا مع التعامل ويتم . ..معينة فيه خصوصيات تتوفر والذي ، منتجاتهم تسويق في

 . اؤها شر يتكرر لا التي المعمرة السلع وتلاءم قانون، عقد طريق عن كوكيل

 متخصصة . ت ومعلوما تمادخ امهاداستخ يتطلب فترة طويلة على تستهلك والتيا

 يالانتقائ التوزيع إستراتيجية -ج

 واحد موزع على يركز لا توزيعي أسلوب فهي السابقين النوعيين بين الإستراتيجية هذه تقع
 معه للتعامل الموزعين من معينا عدد المنتجة المؤسسة تختار إذا الموزعين كل على يعتمد ولا

 السوقي والمركز الجيدة السمعة مثل معينة معايير أساس على انتقاؤهم يتم واللذين م

 قيام "أنها على الإستراتيجية هذه وتعرف الخ،..التنظيمية والقدرات الجغرافي والموقع

 على اختيارهم يتم بحيث منتجاتها لتوزيع الوسطاء من محدود عدد على بالاعتماد المؤسسة

 "معين أساس

 في التسويقية ت الإدارا تتبعها التي الترويجية ت الاستراتيجيا :استراتيجات الترويج 

 ، توزيعها ونطاق ، وسعرها السلعة وطبيعة ، فةدبالأسواق المسته أساسا ترتب ت المنشآ

 :إلى ت الاستراتيجيا هذه تقسيم يمكن عام وبشكل ...التوزيع وشكل

 لإقناعه الجملة تاجر على التأثير المنتج يحاول الإستراتيجية هذه ظل في :الدفع إستراتيجية-

 الجملة تاجر يقوم ب الأسلو وبنفس لتصريفها ت المنتجا من معينة كميات على بالحصول
  للشراء لاستمالته  المستهلك  على بالتأثير بدوره يقوم الذي التجزئة تاجر على ريبالتأث

 هامش منحه : منها واستمالته هلإقناع عديدة وسائل الموزع على ه تأثير في المنتج ويستخدم

 ةالسلع ببيع مرتبطة خدمات تقديم معينة ،  خصومات تقديم عالي، ربح



 ىحت بقوة التوزيع قنوات خلال المنتجات دفع في والموزعين المنتج اشتراك ييعن والدفع -
 :التالية الحالات الدفعإستراتيجية  وتناسب  كالمستهل لى إ تصل

 

 ؛ التوزيع في المنظمة إمكانيات ضعف - 1

                                           ؛ السوق حجم كبر - 2

 الموزعين؛ لخبرة وحاجتها المنظمة  خبرة نقص - 3

  ةالمرتفع الأسعار ذات المنتجات4 -

 ؛ خصائصها ز لإبرا تحتاج التي المنتجات - 5

 ؛ مرة ل لأو للسوق تقدم التي الجديدة المنتجات - 6

 ،مرتفع ربح هامش تحقق التي المنتجات - 7

 .الترويج ميزانية حجم صغر - 8

 

 

                                       : الجذب ة إستراتيجي

 المنتج شراء على وحثه عه لإقنا النهائي المستهلك على تركز لأنها الجذبة بإستراتيج تسمى-

 ويبدو. يةعيزالترو القناة أعضاء من يطلبها وجعله عليها الطلب خلق وبالتالي و الخدمة أ

 العناصر بقية منأكثر  أساسي بشكل ن الإعلا على تعتمد أنهاة الإستراتيجي هذه ان واضحا

 التكرار مع المكثف ن الإعلا علىة الإستراتيجي هذه تعتمد حيث الترويجي للمزيج الأخرى

 .... الخدمة و أ المنتج عن الموزع أليس المستهلك جعل إلى يؤدي الذي

 يطلبها حيث الجملة تاجر من يطلبها بدوره الذي التجزئة تاجر من السلعة يطلب فالمستهلك

 .المنتج من الأخير

 في المنظمة بها تتمتع التي الكبيرة ت الإمكانيا :حالة في مناسبة الجذب إستراتيجية وتعتبر-

 بانخفاض تتميز التي المنتجات المنافسة طبيعة معروف؛ وغير جديد المنتج الترويج؛ مجال
 .الواحدة في الصفقة مبيعاتها وقيمة منها الوحدة ربح وهامش سعرها



 

 

 

 :والايحاء الضغط إستراتيجية -

 سلوبالا تبني على الإستراتيجية هذه مد وتعت : Hartsell Strategy الضغط إستراتيجية -أ

 مةدالمق ت مادوالخ ت بالمنتجا فرادالا لاقناع  مثللاا سلوبالا وهو الإقناع في القوي ائيدالع
 منتج عن المنتج هذا به يتمتع الذي زيموالت ت المنتجا لتلك بالمنافع وتعريفهم من المنظمة

 . المنافسين

 الإقناع أسلوب على الإستراتيجية هذه دتعتم : Softsell Strategy :لايحاء ا إستراتجية -ب

 قضية  في والمثبطة افعةدال الجوانب على ظغط بال ليست وهي الحقائق على القائم سط المب

مد الا طويل الحوار لغة خلال من المستهلكين جذب على الإستراتيجية هذه دوتعتم ، ت المنتجا

 . تامة بقناعة الشراء قرار يتخذون وجعلهم

 


