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?gj�°ùàdÉH O�°üfªdG Ée

á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG
ăúĔñýøô÷

Marke  ng

ăúĔñýøô÷úóõĔĈùõùā÷ÿõ÷
Marke  ng-Informa  on 

Management

úĕĈĉ÷ ûāÿóòĐĔąøñăòăāô÷÷ø÷ďõñóđøö÷ùø
þăúĔñýøô÷Āúùùú 1.1.1

þăúĔñýøô÷÷ñă÷āÿ÷÷ċ÷ó÷Đó÷ø 2.1.1

þúñýøô÷ăúĔñýøô÷ĀöóĈøĀñąø 3.1.1

º∏©àdG ±GógCG

á«fj�°ùJ Q�eCG
 û÷úāøùñĆ ûùÿùøõ û÷óñþöó÷ ĉċñþúøüúóóùñþô÷ĀöóĈøČ÷ó÷ýó÷Ĕ÷ăúĔñýøô÷
ĀöóĈøùùôó ûñăóñăó÷ùñĔúøü÷÷āøùô÷ù÷Ċø÷÷āøùô÷úóñýñăôĔċô÷ āĉóăóþĎô
ăóþĎô÷ďõĒú÷āóđõùúĔóúøăúĔñýøô÷Č÷÷óÿõ÷ñùùõĆĎąċúþ÷Ă÷ñĄďđõø

þøĎđċô÷ćāóñýõøñ

 ∂àaô©e §°ûf

1 .øñ ù÷ąÿøô÷ Ďĉ ĆĎ÷Ā ĕôõ÷ ÿùú øøô÷ úóċĈąô÷  āĉąø øĎ÷øô÷ Āñÿùô÷ čĄøñă÷
øñćāóąñó÷Č āöö÷ĀóċôøĕøõøĀ÷óøēøÿĎúďõøüăúĔñýøô÷÷÷÷óõøñùąñþăúĔñýøô÷

þòýċĄô÷úóðÿô÷ēøđô÷÷Ď÷Ā÷óúùþ
2 .þăúĔñýøĈôĆöóñþöõ÷ďõĀúùùú÷øóøąô÷÷Ď÷øô÷ĆøóúùþčĄøñă÷
3 .÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċô÷ øñ ăúĔñýøô÷ øñ ď÷Ĉõóùô÷ Đó÷ Ăøùú øøô÷ ÷óñþöó÷ø  āčóđċô÷ óõ

þ÷ċöóòøñćāóąñó÷úñĆùÿóĉĉċĉûĔôñăó÷ĊþóđöøøÿĎú÷úÿĔùñýô÷

18ăúĔñýøô÷øñ÷õĂõ 1 π°üØdG

ینظر الطلبة غالباً إلى التسویق على أنھ مفھوم محدود یقتصر بمعظمھ على الإعلان 
والبیع الشخصي في حین تنظر الشركات الیوم إلى التسویق على أنھ مجموعة واسعة 

ث من الأنشطة التي تسود الاقتصاد الحدی
لذلك؛ یجب جذب اھتمام الطلبة من خلال التركیز على كم الأموال التي یتم إنفاقھا على 

الأنشطة التسویقیة في منطقتك؛ إلى جانب عدد فرص العمل والمھن الممیزة التي 
نشأت عبر ھذه الأنشطة، ولفت انتباھھم إلى أن أنجح القادة في العالم وأشھرھم 

وصلوا إلى ما ھم علیھ الیوم بسبب مھاراتھم التسویقیة

التسویق یربط ما بین الشركات وعملائھا لا سیما وأنھ یلبي حاجات كلا الطرفین 
على حد سواء؛ وتكاد لا تخلو اي مھنة تقریباً من الحاجة إلى أنشطة التسویق



 1.1.1

gj�°ùàdG ∞jô©J
The Definition of Marketing

ďúóôøô÷÷ø÷ÿ÷ĂþóđĎúóôúøĒøóñþöó÷ û÷Ĕöó÷ ÿùøôăúĔñýøô÷÷÷÷óõĀúùùúõùñÿúò
þĉôĂøñýċô÷øñûóñýúóøùċøñý÷ñăďúóôøô÷ĄóóöĐó÷øôúøü÷÷ñĆóċô÷÷Ĉ÷ĈĂô÷ÿĔĂùô÷øñ
ü÷ćóñýôôóø ďúùñþùô÷ ĐùĂô÷ ĀñÿøĎõ øñ Čôóùô÷ ĊĔý ăúĔñýøô÷ ÷óñþöó÷ ùċñýú÷ ü ûûõ
÷÷öĉõ÷úóýĔĈô÷ùôĉď÷ąĈđøñýċô÷ĕĈĉúóõĄô÷øúĈñýô÷òĆùĉòý÷öùô÷óđñ÷Đóóø
òĆùĉ øñ ăö÷ùóô÷ø ĊóąñĄó÷ ÿ āùøú ùñĆóāô÷ ùòĔô÷ øñø þĐĔúÿĈøô÷ øó÷ ÷ĉ÷Āõ÷ øó÷

þúóõĄô÷øúóþøĎċô÷
úóñýñăôĔċô÷ø ÷óñþöó÷ Ēöóóø ăúĔñýøô÷ 2017 øñ ÷÷ąúùõó÷ ăúĔñýøô÷ ÷÷ùċü ùñ āùĉ
÷ø÷ù÷ñþ ÿúøóđùúĂĔúøóđøĀúùùøô÷øúóõþøúóþøĎõČúĂøô÷õĄøñýċô÷úó÷Ĉċùô÷ø
ùó÷ üñóóùñþĈô óđñĆøùĉ úóóùñþô÷ ûĂĔú ò üñċùô÷ ĕôõ÷ ÷ñóñĆõóø Ēöó÷ ĕôõ÷ Āúùùøô÷
ā÷đøñă÷ Đõ÷ þďā÷ùõ Đóąõ øñ òþ÷ùú ďõ  āĉó ùó÷ ü ûõóó úċøþċĈô øó÷ üùùþó÷ úóóùñĄ
÷÷ĉĔøô ÷÷õĔąāô÷ ù÷Ċøó÷ ÷÷õĔąāô÷ úóñýñăôĔċô÷ øùñă õôñýø ĐĔąú ăúĔñýøôóø úċøþċô÷

þ÷Ďā÷ùõóúóñúĂøøó÷óđøóñþöóóøòăóĎô÷
 û÷óñþöó÷ ó ö÷ôóýĉċñþú Ēöó÷ Ĕ÷ø üĒÿúùùú øñ÷ ûù ā÷üú ùù÷þó÷ ÿĔĂùô÷ øñăúĔñýøô÷ đñĄ
ú÷ñúÿúďĉúóöó÷øĕĈĉĊĔñÿāô÷ĉċñþúõóñþöĔ÷øúøĂúĔñýúüāøø÷ÿĎúĉûõüùùþó÷
Čû úóöó÷ôô÷ ēø÷ ĉ÷Ĉāúø ü÷÷ö÷ùñþô÷ Čđú÷ÿóĉø Čđúóċñăø Čđøóñþöó÷ø ď÷ąĈđøñýċô÷
úóþøĎċĈô òý÷ôø āóąñó÷ø ÿ÷ùñóôÿúøùøĈô ó ö÷ôóýăúĔñýøô÷ č÷Ąøñă÷ ú÷ñþúø þóđÿ÷ĈĔú
ď÷øČđñýÿöóăúĔñýøĈô ûûõď÷ÿôôĔċô÷āóôóĀóøāúøþăøóñýô÷øñóċóõñýāñúóõĄô÷ø
ĊĔýóđôùñþô÷Ďā÷ùõ÷ôóñăāĉ÷ñąĔúøñ÷õĔąýõĊùúòøó÷üČđôøóñ÷ùñĄ÷øāùĂ÷ô÷õóùô÷

þ÷õóùô÷÷āñÿô÷
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úóòĉą÷ñăùúø òý÷ñăóóú Ĕ÷  Marketing ≥jƒ°ùàdG ďõ òý÷öùô÷ òĆùüô÷ Ċ÷ú óõ
ÿ÷ùñó÷øüăúĔñýøô÷ø āÿĎúùøô÷òÿĄñþô÷øó÷÷ñýñăôĔċô÷øó÷÷óùñþô÷ď÷ø÷Ď÷øõùāóþúĊÿóôú
ú÷ø ÷ĉĔĎøõ úóñýñăôĔõø úóóùñĄ úùú þ÷÷ĂúĔñýøô÷ ĉöóñăùô÷ ĕĂĈøú øøô÷ úóóùñþô÷ øó÷
úó÷Ĉċĉďõúùô÷ČđĎ÷ø ĀüĔÿúóċõü÷ÿĈøĄõû÷Ĕöó÷ďõñċùôóđúóõþøó÷óđúóþøĎõ

þø"1-1"ĉąñþô÷ùööÿ÷ùĊÿóôøô÷

á°ù°SDƒªdG/ácô°ûdGπ«ª©dG∫OÉÑàdG

óċĎ÷ñýô÷āøÿóċĎ÷ñă÷óñþõþĒ÷ñùøĈôúøċċô÷øĂúùċô÷ĊĔñąĔô÷
öĔôýûā÷õöĔôýú āĎñÿõþĒøþôóùċôùÿĔþô÷ăöóñĂċòĉ÷ñąĔú

õ÷ôćĕñĆùõ÷úóĉùô÷øăøùþô÷øòĆ÷ùõó÷÷þôóùõ
þ÷÷āñÿô÷

÷÷Ĉó÷ôĈćùúĔóøô÷øú÷ÿóđñþô÷øÿ÷óĎċô÷
þøĎđċô÷

ùāóþúĐ÷ù÷ćùñăó÷øÿ÷ùñó÷øĊóċĉó÷øùñóñýõĐøÿĐċô÷ď÷øĂúùċô÷øďõò÷ĉĂĎøô÷
þù÷þóóú

÷õĔąāô÷ĐĔĎć÷Ĕċô÷ù÷ñĔúø÷úóĉùô÷ø÷ĎĂøõ÷ÿ÷ööûā÷ĔñĄ
ČúĂúøăö÷ùāô÷÷āñóąõøďõó÷

þ÷ùøċõùó÷ý

þĊÿóôøô÷ďõõóċöó÷ùĉăúĔñýøô÷ĉċñþú"1-1"πµ°ûdG

ĆôĀ ĉôò ĕøý øó÷ ü÷õþ øó÷ ÿøĎõ Ąćõ÷ Ďĉ Ąó÷ñýô÷ ÷ø÷ øñ ÷òùô÷ òýñăôĔú
÷óñþöó÷ ùÿôĔúø þÿøĎċô÷ ùúĔóú ÷Ĉýùõ øñ øĂúĔñýøô÷ üāôô÷ ĕĈĉ ď÷ċöóĂĈô ÷ôñýĎôóø

þ÷òùô÷ēø÷ą÷ñăùúĕôõ÷óđøú÷øùø÷Ĉñą÷Ĕøċô÷ăúĔñýøô÷

20ăúĔñýøô÷øñ÷õĂõ 1 π°üØdG



þēø āÿĎúóđù÷ċüĐó÷õ÷üăúĔñýøô÷÷óñþöó÷øñùùþó÷ďĉùôóó÷÷üāøúóóùñþô÷òúùøõùĄĎú"2-1"πµ°ûdG

iôÑµdG ≥jƒ°ùàdG á£°ûfCG äGP äÉcô°ûdGiô¨°üdG ≥jƒ°ùàdG á£°ûfCG äGP äÉcô°ûdG

÷öþøô÷āóþú÷õóùô÷ăñ÷ùċô÷
ú÷āó÷ñýô÷āóþúúöóñÿċô÷

āāóñÿċô÷÷ôñăóāċô÷úóóùñĄ
÷úāóĂùô÷úóóĔô÷ùóõóāċô÷úóóùñĄ

gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .ďúùñþùô÷ĐùĂô÷ĀñÿøĎõøñăúĔñýøô÷÷óñþöó÷ùöóóĀ÷ó
2 .ĕøý ûùÿĔüĔõďąúČôøøô÷øóö÷ôóýăúĔñýøô÷óđĈċñþúøøô÷÷óñþöó÷óõ

ùñúõ÷Ĉ÷ĈòÿĔĂĉ
3 .þāóąñó÷øÿ÷ùñóôÿúøùøĈôăúĔñýøô÷č÷Ąøñăď÷ôóûõ Āôĉó÷
4 .Đò÷ĕøýóđø÷ċ÷óóø û÷öÿøāõùô÷Ăóõøøô÷ăúĔñýøô÷ā÷÷ó÷óõ
5 .Ē÷ñùā÷üøñă÷Āóõ"1.1"Ćúñ÷ùòĉôòĒøôøóùøô÷ăúĔñýøô÷Āúùùúúü÷ā

Đò÷

 2.1.1

?gj�°ùàdG ¢SQóf nºpd
Why Study Marketing?

÷øĔĈóõĀöóĈøĕĈĉĊĔñÿāô÷ďõĆĎ āąċúĒöóû÷ñă÷āĈô÷ ûù÷ûõ ûóþõăúĔñýøô÷ùú
ĔċĎô÷ òąùñø øÿ÷ĈĔô÷ óñĆùô÷ ďõ ÷ùÿúùõ úóüāÿ ĕĈĉ ĊĔñÿāô÷ø ü÷ùÿúùõ õú÷øùø
 āĉó ďõ úóñýñăôĔċô÷ø úóóùñþô÷ ăóþö øñ óöúāĔāõ ÷ ûāøÿ čĔ÷ô÷ ăúĔñýøô÷ õùĈúø øĎđċô÷
āóþúøď÷ù āĎñÿċô÷ďõ āĉóď÷òĔñýċô÷ĕôõ÷Āóøāúþ("2-1"ĉąñþô÷ùööÿ÷ùû÷Ĕöó÷øčóþýó÷
þù÷÷óñþċô÷ø òăā÷ċô÷ø Āýóøċô÷ø ÷÷õĔąāô÷ úóñýñăôĔċô÷ø üôÿĎô÷ úóóùñĄø ÷öþøô÷

þĂøùúøĂþĎøôĊó āùÿô÷ăúĔñýøô÷ĕôõ÷ĀóøāúúóñýñăôĔċô÷øúóóùñþô÷ēø÷
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ج1: اتسمت أنشطة التسویق حول العالم في منتصف القرن 
العشرین بالبساطة، وكان ھدفھا الرئیس عرض السلع والخدمات 
على المستھلكین عبر اللوحات الإعلانیة أو الإذاعة أو التلفزیون

ج2: یشمل التسویق حالیاً أنشطة تطویر المنتجات مثل: إجراء 
بحوث تسویقیة؛ أو التسویق الإلكتروني

: ج3: یرد في النص مثالان ھما
یرید كبار المؤلفین التسویق لأنفسھم بین العامة لإقناعھم بشراء 
الكتب؛ أو قد ترغب حكومة ما في توصیل رسالة معینة لشعبھا 

حول الصحة العامة

ج4: الغرض الرئیس من التسویق ھو تأسیس وترسیخ علاقات 
تبادل تجاري متینة یین الشركة أو المؤسسة أو الشخص الذي 

ینقد التسویق؛ وبین الأفراد أو الشركات التي تتلقى الرسائل 
التسویقیة



øøô÷čĉõ÷ĉöóñăøû÷Ĕöó÷ āĉóøñó÷÷ùöþăúĔñýøô÷÷óñþöó÷ĕĈĉ û÷ôÿó÷óĎôĔýďõùùö
üýóø óĎõ õĈóú óõĎĉø ü÷õóùô÷ úñą÷Ĕċô÷ ďĉ ÷ñĆøùùõ úóöĉõóó üóđõĄøñýö
ùöóñă ďĉ ăúĔñýøô÷ úóċøú þĄ āĔñýú óùõ øñ ùó÷ā ûóøñă÷ øñ ÷óāóñþċô÷ ĄĔñýô÷ øñ
ēā÷ùòùôĉĒñăāóċúøüĒ÷ñùûôĔúø ûùùñĄóôõĒ÷ñõùĄĎúĆĈđøñýċô÷Đóûúóóùñþô÷÷óñþöó÷
úóõĔĈùõúóóùñþô÷ĂĎċøøó÷üĒôĀøù ÿõùûóó÷øó÷ÿøĎõñ÷ùñĄā÷ùĂø ûûõćāóñþúþñ÷ùñþôóø
÷Ĉýùċô÷ ĊþăúĔñýøô÷ ÷ñă÷āÿ ćĉóñýú ò þñ÷ùñþô÷ øñ ÷÷ñÿĄñþô÷ Ēú÷ñúÿú ďĉ
öøþú Ā÷ó Čđÿøñă Ćöó ĉñúñó÷ ñ÷ùñĄ ú÷ā÷ùò ĀóĄú÷ ĕĈĉ ÷÷ùõóþô÷ øó÷ ÷úĔöóûô÷

þóđúóõþøóđúóþøĎċôď÷ąĈđøñýċô÷ďõ û÷Ď÷ùõ û÷ĉĔċþõúóóùñþô÷
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gfëJ �Éff

þ÷Ĉðñăó÷ēø÷÷øóüõ÷÷ĔñþòóöČûùûóó÷øó÷ď÷Ďû÷ďõó ûĂúùñ÷Ĕö āĔó
1 .óđøĉċùô÷øñõĊùúøøô÷Ćõóċø÷ ûùāóûõ÷ùûóó÷ăúĔñýøô÷ĀöóĈøóõ

 þČ Āôø ûôĂøñýõ
2 .Ą āĔÿú øñ ùôóó÷ ÷üāø Č÷óñýú ăúĔñýøô÷ ĀöóĈø òúùø Đó÷ Ăøùú ĉ÷

þĆøøóüõ÷ăùñĄ÷ó÷ù÷ĊĕĈĉ÷÷ĂúĔñýú÷Ĉċý

 3.1.1

�°ùàdG gj�°ùàdG ∞FÉXh
The Nine Marketing Functions

ăúĔñýúøñ÷üāċô÷÷óñþöó÷ĆôøøñÿĂöóĎöõóñüăúĔñýøô÷ĀöóĈøďĉüúāô÷Ďĉ
÷øôüăúĔñýøô÷÷÷Ĉċĉøñ÷Ďā÷ùõā÷÷ó÷ă÷ĂāúĔ÷óđĎõ āĉóòĆùĊøúóõĄô÷øúóþøĎċô÷

þ÷÷ĂúĔñýøô÷ā÷÷ó÷÷óùñþô÷øó÷÷ñýñăôĔċô÷ăĂāúóõĎĉôĂñăúĔñýøô÷ĂþĎú

ùùüñÿô÷úóóùñþô÷óõó÷þăúĔñýøô÷ú÷ā÷ÿõ÷øñď÷ñÿñÿĄøõùùôąô÷úóóùñþô÷ĀĈĔú
ďõñþóùùþó÷÷óñþöó÷ĕôõ÷÷ñóñĆõóøăúĔñýøô÷÷óñþöó÷øñĐĔĈċùúó ûñąóĄñĄó÷ĀĈĔøñ
ùĉóñýċô÷ďõăø÷ùøúüĀöóĈĔô÷ďõ÷ÿĈøĄõó ûĉ÷Ĕöó÷ăúĔñýøô÷ú÷ā÷ÿõ÷ĉċñþúþČđøÿ÷Ĉø
ùùþó÷ĀöóĈĔô÷òúùøĀóøāúøď÷ąĈđøñýċô÷úóöó÷øĉ÷Ĉāúĕôõ÷úóöĉõ÷Č÷ċñÿúøñ
ĀöóĈøòúùøôôúùúøþñċùô÷÷õþø÷úóĉô÷øúóù÷ôċô÷ĉûõüăúĔñýøôóø÷ñùùċô÷ĕôõ÷
Āúóđô÷ùôĉĄĔñýċô÷øó÷÷öþøô÷úóù÷ôõĀĈĔõĉûõüăúĔñýøôóøúóóùñþô÷øñď÷öøôċô÷

þñċùô÷÷õþāóñþøñýõøó÷
ĕôõ÷øĂúĔñýøô÷øÿ÷ĈĔô÷ČĈñýô÷øñĀāøô÷ďąċċô÷ďõüĀöóĈĔô÷ēø÷ďõó ûòóö÷
āĔóøô÷ òąùñø óđôú÷øā ûóÿúāóø õñąóĎċô÷ ēø÷÷ċøúø ÷úÿó÷Ăô÷ø ÷úø÷ÿĎøô÷ õñąóĎċô÷

þóđ÷ñùā÷üøô÷÷ĉùñăøøĎđċô÷
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ت ج1: ستختلف الإجابا
"أرغب في العمل في مجال البحوث التسویقیة؛ فأنا أستمتع ببرمجة الحاسوب والریاضیات لذلك، أعتقد 

أنني سانجح في ابتكار نظام لتحلیل البیانات علاوة على أنني مھتم بعلم النفس وكیفیة تفكیر الأفرادء لذلك 
أرغب فى البحث فى الأسباب الكامنة خلف قیام الأفراد بعملیات شراء معینة واكتشاف كیفیة جذب انتباھھم 

إلى المنتجات"

ج2: یجب الأخذ في الاعتبار أن لبعض الأدوار كالتصمیم وتألیف الإعلانات أثر واضح في خدمة العملاء



 IQGOEG
 äÉeƒ∏©e
≥jƒ°ùàdG

§«£îàdG
≥jƒ°ùà∏d

èàæªdG IQGOEG
áeóîdG hCG

™jRƒàdG

ô«©°ùàdG

πjƒªàdG

ôWÉîªdG IQGOEG

èjhôàdG

™«ÑdG

 ∞FÉXh
gj�°ùàdG

"3-1" πµ°ûdG

ăúĔñýøô÷ĀöóĈø

úø"3-1" ĉąñþô÷øñď÷ôõĔ÷óċóùăúĔñýøô÷÷÷Ĉċĉøñ÷ÿĈøĄõĀöóĈøúñýúćóĎ÷
1 .ĄĔñýô÷ďĉúóõĔĈùċô÷ú÷ċþúĉċñþú MarkeƟng planning≥jƒ°ùàdG §«£îJ

÷ôó āùñăúĔñýú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ùúĔóøôóđõ÷Ąøñă÷øü÷õþøó÷ÿøĎõú÷ôø÷ñđøñýċô÷
þĄĔñýĈô

2.ùúĔóúĉċñþúProduct and service management  áeóîdG hCG  èàæªdG IQGOEG
÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷ďõ÷üùĄøñýċô÷úóõĔĈùċĈô÷øóþøñăóóúóõĄô÷øúóþøĎċô÷

þú÷ôôóø
3.ñ÷ùñĄøó÷č÷Ąøñă÷ĉ÷đñýøôăö÷ùóô÷ĉñúñó÷āó÷øþ÷ĉċñþú DistribuƟon ™jRƒàdG

þùóĎĂô÷ùā÷ÿõ÷ĂĈóñÿċøó ûöó÷ýó÷÷ø÷āùùÿúþ÷õĄô÷øó÷ÿøĎċĈôòăóĎô÷
4.Đóóñþø ĉñą÷Ĕøô÷ø úóõĄô÷ øó÷ úóþøĎċô÷ ÷ÿĈąú úāú ĉċñþú  Pricing ô«©°ùàdG

þĆôĀ
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»fj�°ùJ �jQÉæ«°S
ùúüĄĔñýôùöóñÿùô÷ú÷ø

Selling smoothies to a new market

ùÿóøôóøøāñąù÷ñÿĉĀóøöõ÷ñøùöóñÿùô÷úĎñÿú÷úÿĔùñăúóøøùñþõ÷óùñĄúāùò
ó ûñąĔñÿþøď÷ùñó÷Ĉôùöóñÿùô÷ú÷ø÷óùñþô÷ēø÷úùúþú÷øùñúĄô÷ø÷đóóÿô÷øøù÷ôóô÷
čĄøñýøñă Čû þ÷ñđøñýċô÷ ĄĔñýô÷ ďĉ úóõĔĈùċô÷ úċü ø÷ ĕôøó÷ ùĔóĄô÷ þ÷ôĈóô÷
ÿùþċøþùöóñÿùô÷ùúĔóúøČ÷ċñÿøô÷÷ĂúĔñýøô÷úóõĔĈùċô÷ēø÷÷óùñþô÷øñĀóøöõ÷ùā÷ÿõ÷
ùā÷ÿõ÷ø ăúĔñýøô÷ ùā÷ÿõ÷ Đøóùøøñă ü÷óùñþô÷ ùā÷ÿõ÷ čóõó÷ úóþøĎċô ú÷āó÷þ ùĉ ùñ÷Ĕú
÷Ĉýùċô÷ēø÷ĉċñþúþāóùñăó÷úāúøù÷ñÿùĈô÷÷ĂúĔñýú÷Ĉċāô÷÷ö÷÷õúñĆĔô÷÷ôóċô÷
ĀóĄú÷ĉċñþúóċóüùúþô÷ùöóñÿùô÷úóþøĎõú÷øøăúĔñýúøñ÷Ďõóąô÷ùćóĄċô÷Č÷÷Ăú

þùćóĄċô÷ĆĈúďõ āāô÷÷÷ÿ÷ąøăĈùøúú÷ā÷ùò
ùôô÷óđĎąċúüùöóñÿùô÷÷ÿĈąúøăóøċô÷÷÷ö÷÷ċô÷ýĈôõăúĔñýøô÷ùā÷ÿõ÷āùùúóõĎĉ
ù÷ñÿùô÷ú÷ø÷ôóāô÷ēø÷øñāùĂúþāđøñýċô÷ĆĈđøñýċĈôĒù÷øăö÷ùćĉñúñó÷ā÷ùòøñ
ø÷ ÷÷ôóøô÷ ùĔóĄô÷ þøùõóþô÷ čùāô÷ øñ úóđ÷ñóąô÷ø úāċô÷ øñø üùöùøöõ÷ ùôĉ
đþô÷ĊøøøĊóċô÷ąñĆā÷ùòăúĔñýøô÷ùā÷ÿõ÷ĀóĄú÷øüúóþøĎċô÷ÿúøùøô÷ĈċýČ÷ċñÿú
÷óùñþĈôĆĈđøñýċô÷úóĂ÷Ĉùúĉñÿúüú÷ôĈôÿøĎċô÷ăùćÿùþċøøøöøùøąôõ÷ăúĔñýøô÷øñ
ĉóñýúþĒù÷ôô÷÷ĂúĔñýøô÷ăö÷ùóô÷øÿøĎċô÷øñ÷úāøùñúô÷ú÷ùā÷üøô÷ø÷ÿĎøôóđĈüøñýúøøô÷

þ ûôĂøñýõóđúóþøĎõďõúċô÷ú÷øĕĈĉ÷óùñþô÷āóñýċô÷÷ø÷

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .ď÷ùñó÷Ĉôù÷ñÿùô÷ú÷ø÷óùñþô÷úāùò÷ĀóċôćÿóĂøĉ÷øñ
2 .úþô÷ÿøĎċô÷ú÷øďõ÷óùñþô÷óđđü÷Ĕúòøøô÷÷Ĉċøāċô÷ùćóĄċô÷óõ
3 .čó÷Ăô÷ø øùõóþô÷ čùāô÷ øñø ùöùøöõ÷ ùôĉ úóøøùñþċô÷ ú÷ø ÷óùñþô÷ úāùò Čô

øöøùøąôõ÷ăúĔñýøôóø

ăúĔñýøôóøÿĔñÿĂċô÷óõ 1.1 ¢SQódG25

ج1: ستختلف إجابات الطلبة بحسب اختلاف وجھات نظرھم وقد 
ت: تشمل بعض الإجابا

: "بحكم تركیز الشباب الیوم على صحتھم أكثر من أي وقت مضى
- غالباً ما یقضي الطلبة أوقاتھم في المقاھي (الكافیھات) خلال 

الساعات الھادئة سواء للعمل أو لتعزیز علاقاتھم الاجتماعیة
- قد یكون الشباب معتادین أكثر على شراء الطعام عبر الانترنت"

ج2: "قد تخسر الشركة عملھا في العصائر إذا ما وجھت تركیزه على 
ر" منتج آخ

ر قد تتكبد الشركة خسائر مادیة إذا لم ینجح عملھا في العصائ
 لا تمتلك الشركة خبرة في بیع العصائر عبر الإنترنت

ج3: یجب أن یأخذ الطلبة فى الاعتبار ما إذا كان طلبة الجامعة 
والشباب یتقبلون فكرة شراء المشروبات عبر الإنترنت؛ وما إذا 
الشباب أكثر اطلاعا على التسویق الرقمي من التسویق التقلیدي



gfëJ �Éff

þ÷Ĉðñăó÷ēø÷÷øóüõ÷÷ĔñþòóöČûùûóó÷øó÷ď÷Ďû÷ďõó ûĂúùñ÷Ĕö āĔó
1 .úóõĄô÷øúóþøĎċô÷ùā÷ÿõ÷ĉċñþú÷Āóõ
2 .ù÷ùñýøôóøÿĔñÿĂċô÷óõ
3 .ăúĔñýøô÷úóõĔĈùõùā÷ÿõ÷ā÷÷ó÷óõ

5.÷úāøùñúô÷ ÷÷ôóċô÷ ú÷āóċûøñăô úó÷ö÷÷õ úñĆø ĉċñþú Financing πjƒªàdG
úóõĔñýāô÷ĉûõüñċùĈô÷÷ôóċô÷ùĉóñýċô÷ČúĂúø÷÷ĂúĔñýøô÷÷óñþöó÷ø÷ÿĎøô

þúóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ñ÷ùñĄĕĈĉČđúĉóñýċô
6.ø÷ÿĎúøñ÷Ďõóąô÷ùćóĄċô÷Č÷÷Ăúĉċñþú  Risk management ôWÉîªdG IQGOEG

þďąċõāòĕöÿóùćóĄċô÷ēø÷ĉ÷ĈĂøôčĈúóõø÷ÿĎúø÷Ďā÷ùõăúĔñýú÷óñþöó÷
7.÷õþøó÷ÿøĎõòĆùùôăö÷ùóô÷ďõēù÷ĊøĐĉõ÷ĉċñþú PromoƟonèjhôàdG

þĒõ÷Ąøñă÷øó÷ÿøĎċô÷ñ÷ùñĄĕĈĉČđù÷þñþøôùùþó÷úóóùñþô÷øó÷ĆĈđøñýċô÷ĕĈĉ
8.Č÷÷Ăøô ď÷Ĉċøāċô÷ ď÷õĄøñýċô÷ øó÷ ñċùô÷ úõ ĉñą÷Ĕøô÷ ĉċñþú  Selling ™«ÑdG

þúóüóāô÷ēø÷øôĈúøøô÷÷ċöċô÷úóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ă÷ùøò÷øČđúóüóý
9.ĉċñþú  MarkeƟng-InformaƟon Management ≥jƒ°ùàdG  äÉeƒ∏©e  IQGOEG

ā÷ùòĀóĄúóđõ÷Ąøñă÷øóđúā÷ÿõ÷øüóđĎõøó÷ĄĔñýô÷ďĉúóõĔĈùõĕĈĉĊĔñÿāô÷
þăúĔñýøô÷÷óñþöó÷ āĉóø÷ÿĎúăö÷ùćøüúóõĄô÷øúóþøĎċô÷ú÷ø÷÷ÿ÷óĐóóñþø

÷ÿ÷ĈøĐó÷ù÷Ċü÷õþøó÷ÿøĎċôóđ÷ñĄ āĔñýúùùõ āĉóøñăúĔñýøô÷ĀöóĈøú÷ċüø āÿĎÿú
ăúĔñýøô÷ ÷ôóýøñ øó÷ ÷÷öóþċô÷ úóõĄô÷ øó÷ úóþøĎċĈô ÷ôñýĎôóø ÷øĔĈóõù÷Ċù÷ùñýøô÷

þø÷õþøó÷ÿøĎċôòý÷ôøùùùąÿô

26ăúĔñýøô÷øñ÷õĂõ 1 π°üØdG

ج1: إدارة المنتج أو الخدمة تشمل تطویر المنتجات والخدمات كاستجابة للمعلومات المستخرجة من 
السوق المستھدفة بالبیع

ج2: التسعیر ھو عملیة تحدید تكلفة المنتجات أو الخدمات

ج3: تشمل إدارة معلومات التسویق الحصول على معلومات عن السوق أو منھا وإدارتھا 
واستخدامھا لاتخاذ قرار بشأن كیفیة بیع المنتجات والخدمات؛ وطرائق تنفیذ كل أنشطة التسویق



¢SQódG º««fJ 1.1 

?âª∏©J GPÉe
1 .[1.1.1]ăúĔñýøô÷Āúùùúøñ÷ñúúóĂċô÷÷òĉóõ
2 .÷øñă õøó÷ù ÷ñýñăôĔõ øó÷ ÷óùñĄ øñ ăúĔñýøô÷ ùā÷ÿõ÷ ĔÿĈĔõ ó÷ø āÿĎú øøô÷ čóđċô÷ óõ

ù÷ĊĐĔÿĈĔõó÷ø āÿĎúø û÷÷ĂúĔñýú û÷óñþöó÷ĉċñþúøøô÷čóđċô÷óõøĉòó÷ĕĈĉ÷óñþöó÷
[2.1.1]ăúĔñýøô÷ùā÷ÿõóøď÷Ĉõóĉ

3 .ďąċú øøô÷ ú÷ñ÷ùüõ÷ø ăö÷ùóô÷ ĉñúñó÷ úāú ĉċñþú ăúĔñýøô÷ ĀöóĈø ďõ ùó÷
øó÷óđõ÷Ąøñă÷øúóþøĎċô÷ĕĈĉĊĔñÿāô÷ďõĉ÷ċùô÷ď÷ąċúďċñúúóċøóđõ÷Ąøñă÷

[3.1.1]÷ñýñăôĔċô÷øó÷÷óùñþô÷úóõþ

»ªjOÉcC�G ∫ÉéªdÉH §HôdG
1 .÷÷ĎĂøô÷ č÷Ąøñăóøøó÷ ó öúøú÷÷öó÷ø čĔñăāøó÷ ĊóąñĄó÷ øó÷ āĔñąČñăā:…ô°üÑdG øØdG

[1.1.1]þăúĔñýøô÷ďõ÷ ûñüĉąñþúøøô÷÷ùöóñþô÷÷óñþöó÷øó÷ăúĔñýøô÷Āúùùøô
2 .ăúĔñýøô÷ ĀöóĈø Āúùùøô ùöùøöõ÷ øó÷ Ćøñăāõ øñ ÷ôøąċô÷ čĄøñă÷ :∞FÉXƒdG

ó ûóóĄõđüþúñýøô÷ăúĔñýøô÷ĀöóĈøďõ÷ÿ÷Ĉø āĉóøñùùôąô÷úó÷ôĔðñýċô÷ú÷Ā
[3.1.1]þ÷ÿ÷Ĉø āĉóúó÷ôĔðñýċôøÿ÷ĈĔô÷ĀñąĔô÷ø÷÷ÿ÷ĈĔô÷õñąóĎċô÷÷ċöóĂø

�bG�dÉH §HôdG
úóóùñþĈô ăúĔñýøô÷ ÷÷ċ÷ó÷ ďĉ ĐóøĂ÷òÿ Ēúõ øċúĂú òĆùùô ó öõóĉ ó ûóóĄõ đü
ĆñĆùĉ øñ ăúĔñýøô÷ Āúùùøô ó ûā÷ñĆĔú Āāÿó÷ þď÷ąĈđøñýċô÷ø ùùþó÷ úóñýñăôĔċô÷ø
ĆñĆùĉ ôóĄċô ĉòó÷ ĕĈĉ ùý÷ø ÷úùñÿø ùĉóñýõ ÷Ĉ÷ñăø ĀñĆó÷ø üøċúĂøô÷

[2.1.1]þĆċĈùċôĆñĆùĉč āòČûþøċúĂøô÷
čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ

27 ăúĔñýøôóøÿĔñÿĂċô÷óõ 1.1 ¢SQódG

ج1: تشیر علاقات التبادل التجاري إلى أي عملیات تبادل منتجات أو 
خدمات بین الأفراد لقاء قیمة معینة

ج2: تشمل الأمثلة حول الأنشطة التسویقیة التي ینفذھا موظفون عاملون 
في إدارة التسویق في الشركة

المساعدة في تصمیم الإعلانات؛ تحلیل بیانات المستھلكین؛ التسویق عبر 
الھاتف؛ إعداد استبیانات العملاء؛ التسویق للمنتجاتء تسعیر المنتجات، 

تخطیط التسویق؛ إدارة المخاطر وغیرھا
بینما تشمل الأمثلة التي ینفذھا موظفون غیر عاملین في إدارة التسویق 

في الشركة: المبیعات الدعایة خدمة العملاء.

ج3: وظیفة التوزیع؛ وتعُرف أحیاناً بمصطلح إدارة القناة.

یجب أن تركز العروض التقدیمیة على الغرض الرئیس من التسویق ألا وھو تأسیس 
وترسیخ علاقات تبادل تجاري متینة بین الشركة أو المؤسسة أو الشخص القائم بالتسویق 

والأفراد أو الشركات التي تتلقى الرسائل التسویقیة

موبايلي
Line

موبايلي
Line

موبايلي
Line
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»ªbôdG ¢SQódG §HGQ

2.1

äÉcô°ûdG êÉàëJ GPÉªd
?gj�°ùàdG ≈dEG 

á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG
Āóøöõ÷

Production

úó÷Ĉċùô÷
Operations

ĉúĔċøô÷ø÷ôñăóāċô÷
Accounting and 

Finance

ùā÷ÿõ÷
Management

úĕĈĉ÷ ûāÿóòĐĔąøñăòăāô÷÷ø÷ďõñóđøö÷ùø
þăúĔñýøô÷ĕôõ÷úóóùñþô÷÷üóýõôñăĂ÷ñĆĔú 1.2.1

þ÷óùñþô÷ďõñþóăúĔñýøô÷ùúĔóú÷÷ÿ÷óĂ÷ñĆĔú 2.2.1

þ÷óùñþô÷ĀöóĈøĀñąø 3.2.1

º∏©àdG ±GógCG

á«fj�°ùJ Q�eCG
ĐĔüóøāúøøô÷úóõĄô÷øúóþøĎċô÷ĕĈĉòăóĎô÷óđøĉñÿāúøøô÷÷Ăúùóô÷úđñĄ
ó÷ĔùĎñąó ûñĆ÷ùĊó÷ĐĔôÿóôøúòăóĎô÷Đóóü û÷ú÷øþąúāóøô÷ùõĕĈĉùù÷ôóú÷ùā÷üúóđ÷ôõ÷
ĕĈĉĊøó÷Ċóûċô÷ ø÷úóþøĎċô÷ ēø÷øüČ÷ù÷ĊóđùĎñąòĆ÷ùĊó÷ ĉøóĂõČđñýÿöóóø
òøþď÷ñùóĈô  ýòĆù ÿõ ùāóþúĊÿóôú ďĉùāóôĉ÷÷Ĉċùô÷ ēø÷ùöóóü÷ýăúĔñýøô÷
ĕĈĉ ÿóċøĉóø ăúĔñýøô÷ ÷óñþöó ô÷óĄøô÷ øôóāô÷ óđĈąñĄ øñ úóóùñþô÷ úó÷ø

þó ûñÿñÿĄúùûóó÷ď÷ÿĈĔõĀ÷ĈĔúøñúó÷øøü÷ôñăóĎċô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷

 ∂àaô©e §°ûf

1 .ĕĈĉ÷óùñþô÷ăúĔñýøô÷ óđ÷ñĉóñýúøøô÷ñó÷ñĄó÷õøó÷øøĎ÷øô÷Āñÿùô÷čĄøñă÷
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ج1: لا غنى لأي شركة عن التسویق مھما كانت منتجاتھا أو خدماتھا جیدة؛ أو بالأحرى؛ لا سیما إن 
كانت منتجاتھا أو خدماتھا جیدة؛ وذلك بحكم أن التسویق الفعال یساعد الشركة على الوصول لشریحة 

عملاء اكبر وخفض التكالیف وتحقیق ھوامش ربح اعلى

ج2: باتت الخیارات المتوفرة أمام الأفراد الیوم أكثر تعدّدا وتنوعا؛ً كما أصبح بإمكانھم تكریس مزید من 
الوقت والمال لاتخاذ خیارات جیدة؛ وھذا یستوجب أن یصبح التسویق الیوم أكثر ذكاءً وابتكاراً، ففي حین 

كان الأفراد سابقاً یشترون الضروریات التي یمكنھم تحمل تكالیفھا كانت الشركات تركز على بیع ھذه 
الضروریات فقط؛ ما جعل المنتجات الجیدة تبرز عما سواھا في الأسواق غیر المزدحمة، أما الیوم؛ 
فكثیرة ھي المنتجات المتوفرة في السوق؛ وبالتالي فالخیارات المتاحة للمستھلكین أصبحت متنوعة 

ولذلك؛ لم یعد یكفي أن یكون المنتج جیداً

ج3: یمكن للطلبة ذكر الإدارات التالیة في مخططاتھم: الإدارة؛ العملیات؛ الإنتاج؛ التسویق؛ المبیعات، 
التمویل؛ المحاسبة؛ الشؤون اللوجستیة؛ التخزین، تطویر الأعمال، إدارة المنتجات؛ البحث والتطویر؛ 

الموارد البشریة؛ العلاقات العامة
قد یربط الطلبة فیما بین ھذه الإدارات من منطلق أن الإدارة تشكل رأس الھرم في الشركة؛ وبالتالي یتعین 

على الأقسام الأخر ى رفع التقاریر لھا، ویتم تقسیم أنشطة الشركة فیما بعد إلى أقسام مختلفة؛ بحیث 
تضم إدارة العملیات أقسام الإنتاج؛ وإدارة المنتجات؛ والبحث والتطویر؛ وتعنى إدارة الشؤون اللوجستیة 

بنقل منتجات الشركة إلى عملائھا وتخزین المواد الخام والأجزاء والمعدات اللازمة في عملیة الإنتاج 
والمنتجات النھائیة؛ فیما تضم إدارة التسویق والمبیعات أقسام المبیعات والتسویق وتطویر الأعمال 

والعلاقات العامة؛ وتضم إدارة المحاسبة أقسام المحاسبة والتمویل والموارد البشریة
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ج1: قد تتمحور المناقشات حول شراء ھاتف ذكي بسبب 
الإعلانات التي وعدت بكامیرا ممتازة لالتقاط الصور ومقاطع 

الفیدیو؛ إلا أن الإعلانات كانت في الواقع مضللة وغیر 
صادقة؛ ولم یرق الھاتف الذكي إلى مستوى التوقعات

ج2: بالعودة للمثل الوارد أعلاه؛ یمكن للطلبة مناقشة كیف 
استعانت الشركة بصور ومقاطع فیدیو لم یتم التقاطھا 

بالھاتف نفسھ 
وعلیھ، سیكون من الأفضل لھذه الشركة أن تستخدم في 
إعلانھا صورا ومقاطع فیدیو تم التقاطھا بالھاتف؛ ما قد 

یتیح للمستھلكین اتخاذ قرارات تسویقیة أكتر فاعلیة إذا ما 
ركزوا على ممیزات المنتج الذي یعتزمون شراءه عوضًا 

عن الرسائل التسویقیة التي ترسلھا الشركة
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ج1: طورت الشركات في السابق أفكارا وأنشطة تجذب الناس لمنتجاتھا علمًا منھا بأن ھذا النھج قد 
یساعدھا على بیع منتجاتھا

ج2: لن یشتري العملاء من شركة ما منتجا أو خدمة وإن كانت ممتازة إلا إذا علموا أولا بھذا المنتج؛ أو 
الخدمة أو مكانھا أو كیفیة شرائھا

ج3: لن تنجح الأنشطة التسویقیة ما لم تجذب العمیل أو إذا أحجم عن شراء المنتج أو الخدمة بسبب 
جودتھا الردیئة أو تكلفتھا الباھظة مثلا
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÷ñúúóĂċô÷ ďąú Čô Ćôøô  û÷þ÷øö ďąô ü÷Ďā÷ùõ úóþøĎõ ďõùôóó÷ úó÷ċó Āóøöõ÷ ÿ÷ùñóô
úóþøĎċô÷ úó÷ċó ÷ċ÷ò ùúĂú øó÷ ÷öĂ÷Ĕõ õùñÿô÷ ďõ Ăôñąó÷ø  û÷Ďąċõ øó÷  û÷÷Ĉċĉ ó ûċö÷ÿ
ďõ òăóĎô÷ ÿĔĂĎô÷ čóöö ď āąõ þÿĔĂĎô÷ Đóñýöõ÷ ûùøþ÷ ÷Ĉąñþċô÷ ēø÷  āĉāôø ÷ÿĈøĄċô÷
ďąċúøþĒøóđöĔñúúóĂúóõČđúôďąúČôĔôĕøýóđö÷ùñĄďõøúóþøĎċô÷÷ċ÷òù÷ôûú
÷òĉòý÷ñăóóúĔ÷ăúĔñýøô÷òĆùĊĐóüăúĔñýøô÷ĕĈĉ ûóûõ÷úĂĎô÷÷ċööó÷āĔóúāóôøĉ÷

þùùøñþċô÷øúöóôô÷ď÷ø÷÷ñĆùõ÷÷ôÿóôú

ájõcôªdG ¥G�°SC�G
Central Markets

÷ċööó÷ĊĔþÿõôñýøøóđĎõùù÷ôóúó÷ċóùñ÷ĔúõôñýøúóþøĎċô÷ĕĈĉõĈóô÷ú÷ú
øøô÷÷úóùċô÷Ą÷Ĕñăóóøùñù ÿĉøøô÷ø÷úóùõúò÷Ĕċô÷üóāô÷úóóñþöĆôøôøü÷úĂĎô÷

þóđù÷ôôúóþøĎċô÷òăóĎô÷óđ÷ôõ÷õĈþú
ùùøñþċô÷ďõöĔĈóċô÷Đó÷øüČđùöóñúôøĊ āĔþøĈôď÷ùöóôô÷ā÷ùóñĆ÷čĉ÷ø÷øĎùúø
ďóóõó÷øñ÷úóùċô÷Ą÷Ĕñăó÷úüÿøþČđĎõñ÷ùñþĈôôĂñý÷øĐóąõĕôõ÷ĊóĂøö÷Ĕ÷
āĔóú øñ ùùþó÷  ûùĔóþēø÷ ùöóóø óđôĔý Đċô÷ úāĔóúø üāóđöó÷ øó÷ Ąùóô÷ Ąāóÿõ

þúóþøĎċô÷Ċÿóôøôó ûøøóûó ûöóąõùýóúó÷óđöóûăúĔñýøô÷

iôNC�G gj�°ùàdG á£°ûfCG
Other Marketing Activities

ĉ÷đñýøô úóóùñþô÷ úóõþ ďõ ùùþó÷ û÷Ĕöó÷ ùðñþöÿó÷ ü÷úóùċô÷ Ą÷Ĕñăó÷ úñăĔú úõ
ùòĔô÷øñĄĔñýô÷ĕôõ÷ĊóĂøö÷úöóôô÷øó÷ùùøñþċô÷ĕĈĉĉđñýô÷ďõďąúČôøĊÿóôøô÷÷÷Ĉċĉ
óđñĆùĉøď÷þøĎċô÷ďõúóþøĎċô÷ñ÷ùñþôúóóùñĄĉ÷ąñþúøñòúùôô÷ùąñĆôøôþĒñýÿö
øó÷ď÷ùöóôĈôĊóċô÷òĆ÷ùòõùùþó÷úóóùñĄùðñþöÿó÷øþ÷üóāô÷õñýýďúùøñþċô÷ĕĈĉú÷ôĈô
ñċùô÷óđ÷ôõ÷Āóøāúøøô÷úóþøĎċô÷ĕĈĉāĔûùĈôøó÷úöóñúôô÷ĉĂöøñùĉóñýċĈôüďúùøñþċô÷
Ċÿóôøô÷ĉùüøùþò÷øĂúĔñýúõóñþö÷óñþöó÷ēø÷ āĉóďĉÿøöþĄĔñýô÷øñ÷ýóøõù÷Ċø
ó÷ø āÿĎú øøô÷ ÷óñþöó÷ ďõ  ûùĂùõ  û÷ĉĔċþõăúĔñýøô÷ Ăôñąó÷ óõ Đóĉùñăø þ û÷÷Ĉĉóñ ùûóó÷
Ċóċĉó÷úóõĄøùþò÷òúùôô÷ď÷ùøñýúóċĎ÷øăúĔñýøô÷øñ÷ñÿñÿĄøċô÷úóóùñþô÷òúùø

þČđúóþøĎõăúĔñýøô÷÷ĂúĔñýøô÷
32ăúĔñýøô÷øñ÷õĂõ 1 π°üØdG
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 3.2.1

äÉcô°ûdG ∞FÉXh
The Functions of Business

ăóþĎô÷ ÷ø÷ Āóøāú þăóþĎô÷ óđô ďċñúú  Ēöó÷ õ÷ üúóóùñþĈô ÷úĔ÷ý ÷ÿ÷Ĉø ăúĔñýøô÷
÷ôñăóāċô÷ø úó÷Ĉċùô÷ø Āóøöõóó üùùþó÷ ÷ċđċô÷ úóóùñþô÷ ĀöóĈø ďõ  û÷ċ÷óñýõ

þø"4-1"ĉąñþô÷ùööÿ÷ùùā÷ÿõ÷øĉúĔċøô÷ø

þ÷õóđô÷÷óùñþô÷ĀöóĈøýó÷Ĕ÷ăúĔñýøô÷"4-1"πµ°ûdG

êÉàfE’G

ó÷ôø÷ùñĄøó÷úóõþøúóþøĎõñóñþöõ÷
IQGOE’G

óđċ÷÷ĂúøóđĂ÷ôóúøĊóċĉó÷÷óþùúĔóú

πjƒªàdGh áÑ°SÉëªdG

Āúāóñÿċô÷øú÷ÿ÷ùúõ÷ùā÷ÿõ÷
÷÷ôóċô÷úþñýô÷÷ÿýø

äÉ«∏ª©dG

÷óùñþô÷ÿā÷Ĕõø÷÷õĔ÷ô÷÷óñþöó÷÷õ÷øñă÷

≥jƒ°ùàdG
ñċùô÷úõúóõĄô÷øúóþøĎċô÷Ċÿóôú

gfëJ �Éff

þĆöõĂýó÷úõĆúóøóüõ÷òþòóö
1 .ùöùøöõ÷ĕĈĉøó÷Ćùċøþõøó÷Ć÷ýøñóđñùùúøøô÷÷ñúúóĂċô÷÷Ĉûõó÷óõ
2 .úÿāó÷ ÷Āõ÷ ĆúóþøĎċô ĄĔñýú Ā÷óüøñĆóċô÷ ďõô÷ øñ òþ÷ùú Ćöó÷ Ĕô

Ē÷ôõ÷Āóøāúùþò÷òĆùüøóđô÷ôøñă÷
3 .øñēāøÿóõúĒñùùúùþò÷Đóąõøñøó÷ĆøĎúõøñ÷úóùõĄĔñăøñùąñ

ČđúóþøĎõĐĔùöóôô÷Ą āĔñýúĀ÷óúċøþċô÷

34ăúĔñýøô÷øñ÷õĂõ 1 π°üØdG

: ج1: قد تشمل الأمثلة التالي
واق  أصحاب الأكشاك في الأس

 بیع أو شراء المنتجات من خلال الأسواق الإلكترونیة
 شراء المنتجات بالتجزئة أو بكمیات كبیرة

ج2: بیع المنتجات في منطقة مزدحمة لزیادة فرص التجارة الجیدة وتعزیز جاذبیة المنتجات قدر 
الإمكان وتسویق المنتجات

ج3: سوق صغیر یضجّ بأصحاب الأكشاك المحلیین الذین یألفون السوق؛ أو مركز تسوق كبیر 
یضم شتى العلامات التجاریة المألوفة

یجب أن یأخذ الطلبة في الاعتبار أن طرق التسویق ستختلف باختلاف حجم السوق وما یتم بیعھ 
وعلاقات البائعین مع المجتمع



úóóùñþô÷ăóþöøñĀóøöõ÷÷÷ċ÷ó÷óõ

1 .êÉàfE’G
Production

ēø÷ øþóóú þóđù÷ôô úóõþ øó÷ úóþøĎõ ñ÷ùñĄ øó÷ ñóñþöõ÷ ÷ÿ÷ĈĔô÷ ēø÷ ĉċñþú
ú÷÷úò÷ĊóąñĄó÷Ċóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉ÷ÿ÷ĈĔô÷

 �ďĉ õ÷ĂĎøô÷ øó÷ āóþñĄó÷ úóò øó÷ ďúùøôóø čóĄô÷ ÿ÷Ĕċô÷ ĕĈĉ ĊĔñÿāô÷
þ÷ĈûõóóóôÿĎô÷

 �þĆ÷øñăôô÷øó÷õĈñÿô÷Āóøöõ÷øó÷ôÿĎô÷ùúùąøøüčóĄô÷ÿ÷Ĕċô÷÷þôóùõ
 �þòăóĎô÷óđąĈđøñý÷ôúóúóôĎô÷ďõó÷ù÷Ċø÷úøĊó÷÷ĉ÷āĂĉċñþúøü÷ĉ÷āô÷
 �ú÷Ďñÿøô ÿā÷Ĕċô÷ ďõ ó÷ù÷Ċø čóĄô÷ ÿ÷Ĕċô÷ č÷Ąøñă÷ ĉċñþúø üú÷Ďñÿøô÷

þ÷÷ñăóćùĂô÷øó÷ú÷āó÷ñýôóóüùùþó÷úóóùñþô÷øď÷ąĈđøñýċĈôóđù÷ôôúóþøĎõ
 �üùùþó÷ úóóùñþô÷ øó÷ ď÷ąĈđøñýċĈô ûóô ÿú øøô÷ úóõĄô÷ ČúĂúø ñóñþöõ÷

þ÷÷ôñăóāċô÷úóõĄôóó
 �ĆĈđøñýċĈôóđù÷øùÿóĉõ÷Čûùùþó÷úóóùñĄďõúóþøĎõñ÷ùñĄĉċñþúøüùāóþøô÷

þøöøùøąôõ÷ùþøõøó÷øĈùñùþøõøñ

35 ăúĔñýøô÷ĕôõ÷úóóùñþô÷Āóøāú÷Āóċô 2.1 ¢SQódG



2 .äÉ«∏ª©dG
Operations

óđøÿ÷Ĉø Čĉô ÷óùñĄ øñ ÷úāóþô÷ ÷óñþöó÷  āĉó úó÷Ĉċùô÷ ĂĈóñÿõ øĎùú
ĉċñþú þóđĈ÷üñþú ÷úā÷ùċøñă÷ø ø÷õþ ñóñþöõ÷ øó÷ ÿøĎõ Āóøöõ÷ úĉûõù ÷÷ñăóñăó÷
ú÷ùċô÷÷÷ýñąøÿ÷Ĕċô÷ùñ÷ĔúĐóċñĆøü÷óùñþô÷øöóôõ÷öó÷ñąú÷óñþöó÷ēø÷

þ÷÷ôóċô÷úþñýô÷÷đþúøüÿøĎċô÷ďúĄúøĉĂöøüĉċùĈô

3 .πjƒªàdGh áÑ°SÉëªdG
Accounting and Finance

óđøôò÷ùõøòąùāøóđúā÷ÿõ÷õþú÷øôüóđøóñþöó÷ĉúĔċøôĊóċô÷ĕôõ÷úóóùñþô÷Āóøāú
ùÿùøċô÷ĒôóąñĄó÷øñĆôĀøóđôóċĉó÷Ăóþöõ÷øñĊóċô÷÷óùñþô÷čĄøñýúþõûóďĉ
÷óùñþô÷ ÿā÷Ĕċô ÷÷ôóċô÷ø ÷ôñăóāċô÷ ÷ÿ÷Ĉø ôóĄú þĐóċøö÷ø ÷úĂĎô÷ úĉûõ
ùùúõāøÿø÷óùñþĈô÷÷ôóċô÷úóõĔĈùċô÷øúþñýô÷÷ÿāúøüó÷ùúúø÷÷ôóċô÷
÷÷ĎõĂùùøÿô÷óùñþô÷Ē÷ôõ÷Āóøāúùøô÷Ċóċô÷òăó÷ā÷ċ÷òúāúĔ÷÷ÿ÷ĈĔô÷ēø÷
 û÷÷ñóó  û÷Ĕõó÷ ùñĔú ÷÷ö÷÷õ úñĆø Čû Ċóċô÷ òúùø òĆ÷ùøòóø ēù÷øúø üùÿāõ
ēø÷÷ôò÷ùõøñĆôĀùøČ÷āøÿ÷÷ö÷÷ċô÷øùúõĉñą÷Ĕúøþùùøÿô÷ēø÷Ċþ
ĀöóĈĔô÷ ùùúõ úó÷ö÷÷ċô÷ úñĆø ĉóñýú þā÷ùċøñăóø óđûúāúø úó÷ö÷÷ċô÷

þ÷÷ĈôĂøñýċô÷÷óùñþô÷÷óñþöóăóþĎøô÷óĄøô÷ĕĈĉùùþó÷

4 .IQGOE’G
Management

üóđöċĉ úóüóý ÷÷ôĈøô ăö÷ùóô÷ ĉñúñó÷ø ÷óñþöó÷ ÷óùñþô÷ øùúõ ÿāú
ùā÷ÿõôùùċøñýċô÷úó÷ôĔðñýċô÷ďõøþď÷ñýñóĎċô÷ú÷ĔóĄô÷øóþøñă÷÷Ăúùćø
Đøùúċô÷ñĄùøñýúþ÷óùñþô÷÷óñþöó÷Č÷÷Ăúøüď÷ÿĈĔċô÷ùā÷ÿõ÷øüúąñþċô÷ āĉý
Ąóóö øñ ÷ùò÷Ĕô÷ ÷ÿĈøĄċô÷ ÷óñþöó÷ ă÷ñýĎú Ďĉ ÷óùñþô÷ Ċóċĉó÷ ÷óĄø
øøô÷ăúĔñýøô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõó ûøĔøąõó ûÿ÷ñąĔúĊóċĉó÷÷óþĉċñþúøČđø÷ôĔðñýõ

þā÷÷ó÷ēø÷ă÷ĂāúøñóđøĂúùćø÷óùñþô÷óđ÷Ĉĉóùú
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ج1: قد تشمل بعض الإجابات: صیاغة رسالة تسویقیة شاملة لھذه الشركة متعددة الأنشطة 
تسویق النفط الخام والطاقة المتجددة تسویق مجموعة واسعة من الأنشطة

التسویق لشركات أخرى

ج2: قد تشمل المزایا: الوصول لموارد إضافیة عبر الشركات الأخرى. الحصول على أفكار وخطط 
دة جدیدة، الوصول إلى أسواق جدی

رارات قد تشمل العیوب: تراجع القدرة على التحكم في بعض الق
تعقد سیر الأمور بسبب كثرة الاقتراحات
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ج1: مصنع ورق یعالج الأخشاب التي اشتراھا من شركة خشب بغیة صنع الورق.

ج2: تشمل التجارة شراء منتجات من شركات أخرى ثم إعادة بیعھا للمستھلك في متجر فعلي أو 
متجر إلكتروني

ج3: مصطلح یعني العملیات كل الأنشطة الجاریة في الشركة لدعم وظیفتھا الأساسیة (مثل: إنتاج 
منتج أو إنشاء خدمة) واستمراریة تشغیلھا

تشمل ھذه الأنشطة : صیانة مبانى الشركة؛ وضمان توافر المواد وصلاحیة المعدات للعمل؛ ونقل 
المنتج وتخزینھ؛ وتجھیز السجلات المالیة

ج4: یتعین على مدیري الشركات التحلي بمھارات حل المشكلات؛ وإدارة الموظفین؛ وتقییم أنشطة 
الشركة

ج5: یسترشد المدیرون بخطة أعمال الشركة عند تنسیق الأنشطة المختلفة الواقعة في نطاق 
مسؤولیتھم
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ج1: غیرت الشركات مع مرور الوقت من مناھج 
التسویق التي كانت تتبعھا وذلك بحكم أنھا باتت بحاجة 

إلى جذب اھتمام المستھلكین بمنتجاتھا وتزویدھم 
بتفاصیل المنتجات بطریقة مستدامة واستراتیجیة

ج2: الأسواق المركزیة ھي المواقع المركزیة التي یجلب 
إلیھا الناس المنتجات لبیعھا

ج3: یشمل التصنیع استخدام المواد الخام وغیرھا من 
الموارد لتصنیع منتجات لبیعھا للمستھلكین والشركات 

الاخرى

یترك للطالب

ت: تختلف الإجابا
ودي 1 جنیھ إسترلیني = 4.55 ریال سع
ودي 1 دولار أمیركي = 3.75 ریال سع

ودي دینار لیبي = 1.85 ریال سع
وذلك اعتباراً من بدایة العام 2023

یتعین على كل عضو في الفریق تولي مسؤولیة وظیفة معینّة في الشركة؛ ومنھا الإنتاج؛ 
والعملیات؛ والمحاسبھ والتمویل؛ والإدارة؛ والتسویق

موبايلي
Line

موبايلي
Line

موبايلي
Line

موبايلي
Line
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Market 
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The Marke  ng Mix
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Product
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Place

ùùñýô÷
Price 

ù÷ùñýøô÷
Pricing
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ج1: یتعین على الطلبة في ھذا التمرین اختیار منتجات یألفونھا ویستخدمونھا دوما
وقد تشمل أسباب اختیارھم لھذه المنتجات عوامل عدة كتوافرھا وسھولة شرائھا والعلامة التجاریة 

المنتجة لھذه المنتجات والتفضیلات الشخصیة

ج2:قد یحجم  المستھلك عن شراء المنتج أو استخدام الخدمة في حال عدم رضاه عنھاء كما قد یتقدم 
بشكوى ضد الشركة لوزارة التجارة؛ أو قد یشن حملات عبر الإنترنت لتشویھ سمعة الشركة أو المنتج / 

الخدمة أمام العائلة والأصدقاء



 1.3.1

»fj�°ùàdG Ω�¡ØªdG ∞jô©J
 Define the Marketing Concept

»fj�°ùàdG Ω�¡ØªdG Q�£J
EvoluƟon of the MarkeƟng Concept
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ûóĎòõóø ùÿöøô ü÷đ÷ôñĄ úóõþø úóþøĎõ øó÷ úóõĄô÷ øó÷ óđñýÿö úóþøĎċô÷ ĐĔýùóú
÷÷ĂúĔñýú ÷óñþöó÷ ø÷ÿĎú ĕĈĉ ùúþô÷ ÷ð÷ôô÷ ēø÷ úÿý þóđúóþøĎõ ñ÷ùñþø ñċùô÷
úõ ÷öāóĂõ ČđúóþøĎõ úóċøø ñċùô÷ ûóĎòõ üúñăĔõ Ąóóö ĕĈĉ Đĉõóó ÷÷ñăóñăó÷

þď÷ñýñóĎċô÷úóþøĎõ
ĐùĂô÷ďõøöóûô÷ĀñÿĎô÷øñĊóċĉó÷Čôóĉøñĕôøó÷ùùċĈôăúĔñýøô÷ĂĈóñÿõčĄøñă÷
ùĔøñýõûóÿúāóøùùøÿô÷ēø÷øñ÷÷ñĆāó÷ùùąô÷ĊóċñĄøñĐĔąĈđøñýċô÷úøċúòøøñĆóċô÷
úóþøĎċô÷ ĕĈĉ óđĂÿĎ÷ô Ċ÷Ĕõó÷ ďõ úċô÷ ĆĈđøñýċô÷ ĆĈøõ÷ Ćôøô  û÷þ÷øö þ÷ñþ÷ùċô÷
÷óùúõñÿö÷÷øôûòĆùùô÷ďõùôóó÷õĈóô÷ĐóóþĆôøôó ûĂñøóđ÷ĈĉõĈóô÷ÿ÷ĂøüúóõĄô÷ø
ĐĔñýċāøúñċùô÷ĐóóþăúĔñýøô÷÷óñþöóđüøùòøĉòó÷òÿñÿþøüĀóøöõ÷ĕĈĉúóóùñþô÷

þČđñýÿöóóøóđĎĉĐĔûāôúøĉøúóóùñþô÷óđù÷ôúùúüúóþøĎõñ÷ùñþô
ĉċñĄø TheMarkeƟng Concept»≤jƒ°ùàdG Ωƒ¡ØªdGā āĔ ÿćûú÷ùā÷üøô÷ēøđô û÷þ÷øö
ó û÷öóûø üČđô óđúóþøĎõ ú÷ø øñ ÷óùñþô÷ õĊùú ďċõ ď÷ąĈđøñýċô÷ Āúùùú  ûøó÷ čĔđÿċô÷
äÉLÉMøôĈúøøô÷úóþøĎċô÷ú÷øøñóñþöõ÷ďõ÷óùñþô÷ēø÷ď āąċú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ô÷óĄú

þòþ÷ùĈô÷úāøùñúô÷āĔõó÷ĉûõüCustomer Needs π«ª©dG

AÓª©dG äÉLÉM á«Ñ∏J
SaƟsfy Customer Needs

Āóøāú óõ Āóøöõ÷ Đóċñúô ÷óùñþô÷ ùùñÿ üúóþøĎċô÷ ú÷ø ÷ÿĈąúø đüú÷ú ÷Ă÷Ăý
ăúĔñýúøĀóøöõ÷ĕĈĉĉ÷ċùô÷úóüóýùñăāÿøøô÷úóóùñþô÷ùĈċĉþóö÷ĈùñĆĈđøñýċô÷Ē÷ôõ÷
ďõ ó ûýóþö ùûóó÷ ùāôñąó÷ Ćôøøø üúóüóāô÷ ēø÷ øôĈú øøô÷ úóõĄô÷ø úóþøĎċô÷
čĔđÿċô÷ Čñăóø óö÷ôóý ÷ñøùùõ ÷ÿñýĈÿô÷ ēø÷ þāóñýċô÷ ÷ø÷ úôøú Čô øøô÷ úóóùñþô÷
ù÷ùñýøô÷øĀóøöõ÷øô÷óĄøô÷ñóĎûó÷ĉ÷ċùô÷úóüóýĕĈĉ÷óùøô÷ĉċñþúø÷øüøĂúĔñýøô÷

þ÷õþøó÷ÿøĎċôÿúøùøô÷øúúĂĔøô÷ø
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»≤j�°ùJ �jQÉæ«°S
Āóþāøô÷ñõóþ÷õþüúĂú

Supplying a special service for pilgrims

ÿāô÷÷ñúúùñ÷ÿó÷øñÿ÷ôú÷ùô÷ÿ÷ûøñýûøôùúùñúóòóøùÿĄùñóúýāüöþõýĂú
ąôõ÷÷üóāô÷÷÷ýó÷ñýô÷úýùô÷ùñþõ÷ý÷õùõûô÷÷õõąôõ÷üôóùô÷óāöó÷ú÷ûüÿõ
üāøøýùôĀóþāô÷óā÷ôõ÷Āóøāúøøô÷úóõô÷ú÷ûüý Ăúùóùõÿøûóùûùúúóóùñô
ăø÷ øôø÷ñó úýùô÷ø úóĂøö÷ø ÷õóòõ÷ ú÷āó÷þø ùù÷ñôóóøô÷ úóôø÷ öôĀ øñ óûø
üúĂúĀõ÷÷÷ýó÷ñýô÷úýùô÷÷óùñôóāõĂúøøô÷÷øõóñþô÷÷õô÷úþÿõ÷üóāô÷
÷ ûùø÷óùñþô÷úóĂúĀóþāøô û÷õõùûóó÷Ăøùþúøÿāô÷ü÷öþúùāñýú÷õô÷ăø÷ùûõ
ăø÷Āó÷ĀĄóāúüāöóüāø÷÷óñāøüāøõñóøüāøý÷āĀóûñúøÿ÷øûøāûô÷óāöûùąøù
úýùô÷üöþõÿøúĀó÷öôĀĀóûñöăö÷ù÷ùýõ÷ÿú÷ÿøñýûô÷ôĄāôùùôóāøóõ
ąøý úĄñõĄô÷ ÷öāô ÿõ üāöĄĂñ÷ùú ÿúøô÷ ÿ÷÷øāûô÷ ÿúñôùûôóø ăûù ÷÷ýó÷ñýô÷
Āóþāô÷Āó÷ąôõ÷úāóñôó÷øøô÷ýóāøóô û÷øóþøñó÷÷õô÷ăø÷÷óùñþô÷ùõ òùāÿóûô÷
þùøøāõñôùõąôõ÷ĀĄüóøāúùøõñýāñùöùøöõ÷ùôùúóõô÷þýĀøúùú

÷úÿĄùñýô÷÷÷øùùô÷÷õøûûô÷øñö÷āó÷ąôõ÷üāôĄñõø

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .ùùþó÷ùÿñýô÷úóóùñôúóõþÿùúýùøôüöþûô÷÷ø÷úóõþ÷ûú÷Āóõ
2 .óā÷ôøú Ā÷óø òÿþô÷ øñ ĀĄøûøāûô÷ ûùô÷ ó÷ùóĀ øøô÷ ùÿāûô÷ ÷üóāô÷ óõ

÷óùñþô÷

42ăúĄñýøô÷øñ÷õĂõ 1 π°üØdG

ج1: تستھدف ھذ ه الخدمات الحجاج على وجھ الخصوص وتقدم لھم جمیع الخدمات التي یحتاجونھا 
لرحلتھم إلى مكة المكرمة؛ كما تتیح لھم إمكانیة حجز الخدمات عبر الإنترنت وتزودھم بمرشدین محلیین 

ذوي خبرة بشؤون الحج.

ج2: استجابت الشركة لطلب عملائھا فعینت مرشدین محلیین یرافقونھم من لحظة الوصول حتى المغادرة



ùñÿĎĉ úóüóāô÷ Āúùùøñ þóđĎ÷ø óċ÷ñ ÷óø÷ùøõ ÷ûûô÷ øĂúĔñýøô÷ čĔđÿċô÷ ùñąóĎĉ
ďċñúú ĆôĀø þā÷ùĂô÷ úĎñą ÷÷Ĉċĉ õĈò øñ ĉ÷ċùô÷ āĔöĎõ úñúú Ēöó û÷úĔ÷āô÷ úñĄ
ď÷ñýāúĂù÷ñăēāøø÷ø÷øþĄĔñýô÷úóôĈóô÷ô÷þøñýõùúüúóõþøúóþøĎõùúĔóú

þĊóċĉó÷÷÷āøāòąùñ
ĉ÷ôñă ĕĈĉ þăóþĎø óđø÷ôĈúø ĆĈđøñýċô÷ úóüóý ĕĈĉ āùùøô÷ ùĉ úóóùñĄ ú÷óøñýú

úĆôĀă÷ĂāøôøĈúóõĐĔĈùÿúĊóûċô÷
 �þóđõ÷Ąøñă÷øñ÷ĔôĊāóċĈóñċùô÷óđ÷ôõ÷Āóøāúøøô÷úóõĄô÷÷ýóúõ÷
 �ĉ÷ċùĈô óđċúĂú ÿóøùċô÷ óđñýÿö úóõĄô÷ ďõ ÷÷öøùøąôõ÷ ú÷ā÷ñąõ÷ ČúĂú

þóđöċùô û÷õñõùûóó÷óđöóĒüĔôó ûđüø
 �óđùòĔõ ĕĈĉ øøñĆ÷ùøñ÷ ĉóñýċô÷ù ÷ûÿóāċô÷ úóúĔøøā úóõþ ù÷ñĔú

þùöùøöõ÷ùôĉñċùô÷Čĉôøöøùøąôõ÷

øó÷úóþøĎċô÷ùôĉóđø÷ôĈúøñċùô÷úóüóýĀúùùúĕĈĉøĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷ āóùú "5-1" πµ°ûdG

þĂøùô÷ôĔúøøô÷úóõĄô÷

 ∞jô©J
AÓª©dG äÉLÉM

»fj�°ùàdG Ω�¡Ø�G ô°UÉæY

∫ÉªYC’G π«¨°ûJ
á«ëHôH ájQÉéàdG AAAAÓdG

 ≥jƒ°ùJh ôjƒ£J
äÉéàæªdG

äÉeóîdG hCG 

ĉąñþô÷ùööÿ÷ùāĔõó÷÷ûûø÷ÿĎúúóóùñþô÷ĕĈĉõþúüăóþĎøøĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷ă÷ôóøô
úø"5-1"

1 .þĉ÷ċùô÷úóüóýøôĈúóõúāú
2 .ďõ ĉñúñó÷ óđöó÷ ñċùô÷ Ăøùú øøô÷ úóõĄô÷ øó÷ úóþøĎċô÷ ăúĔñýúø ùúĔóú

þùùþó÷ú÷āó÷Ąô÷
3 .þ÷÷āøùøĉ÷üñþøô÷

43 øĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷ 3.1 ¢SQódG



gfëJ �Éff

þĆöõĂýó÷úõĆúóøóüõ÷òþòóö
1 .óđø úāĔóú øøô÷ ÷Ăúùóôóø ÷÷ĂúĔñýøô÷ ÷óñþöó÷ āĔóú öóôñăó÷ ăùñĄ÷

þďúùñþùô÷ĐùĂô÷÷ú÷øøĎõ
2 .÷õĄô÷ûÿóāċô÷úóúĔøøùø÷öóùøñă÷÷óùñĄāùĂúò þČ ĀôüćÿóĂøĉ÷øñ

úóóùñþô÷øñċùĈô÷ôñýĎôóø÷ûÿóāċô÷úóúĔøøāòøóñýõóõñċùô÷
3 .óõøĆĈùñÿāĐóóĀ÷óóõÿøĎõďĉĒ÷ñ þòĆùúČôĀòĔõøñùąñ

÷þøĎċô÷÷óùñþĈôćāĔñÿúĕĈĉēù÷ûóóú

AÓª©dG äÉLÉM á«Ñ∏J »a π°ûØdG
When Customer Needs Are Not SaƟsÞed

ďõùûóó÷úóþøĎċô÷Āóøöõ÷ĕĈĉøĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷čĄøñýúøøô÷úóóùñþô÷ āóùú
ü÷ýďõñċùô÷ Ē÷ñõĊùúùøô÷ ÿøĎċô÷ óõó÷ þñċùô÷ úóüóý÷ñùùċøóđõóċø÷÷
ûóüāõ÷øó÷üòúÿĄõùùñýøĒù÷øďĉĐĉõ÷ĕôõ÷ùóñúøñýñüùÿĔþô÷øó÷öĔĈñăó÷øó÷ûĔĎô÷
 ûøČđĎõñ÷ùñþôóøñċùô÷ûóĎòõúóćĔüñúô÷÷óñă÷Ĕøú÷ôô÷øó÷üñ÷ùñþô÷ýĈôõďõñü
ùüóøõùùøñþúóõĎĉóđñýÿö÷Ĉąñþċô÷ýāúþ÷ÿĈąøô÷÷÷óøĐĔąúò÷ø÷øüČ÷ù÷Ċďõ
ēø÷ā÷ùóñĆ÷ø÷÷þ÷øĎô÷øþñċùô÷ú÷ñúÿøôùóĉ÷ùõĐøÿúóþøĎċô÷÷öþøôóøú÷ôô÷
ûóĎòõ÷÷ôøóāċôù÷ċċô÷òĆøùùô÷øúóöĉõ÷øñāóċûøñă÷øāóùñăó÷òúÿĄôùüóøċô÷
ÿøĎõñ÷ùñĄĉ÷ċùô÷āùò÷Āõ÷øþĆôøó÷÷ñóñĆõ÷÷ÿĈąúøĎùúóõüúóþøĎċô÷ñ÷ùñþøñċùô÷
ĕñĆùúòøĒúÿĔþôøó÷ Ē÷ôõ÷ Ēøüóāôòý÷ôø òúÿĄĎõēùùñăĐóùāøùöô÷ ēø÷øñ
ĆôĀ øñø üÿøĎċô÷ ďĉ ēóñĆā čùø ďúùþò÷ ĉ÷ċùô÷ ÷ø÷ ùôĄ÷ñă Ćôøô  û÷þ÷øö þĒĎĉ

þ ûôĂøñýõĒúóù÷ôċôāĔ÷úø÷öþøôóøú÷ôô÷ùþøõ÷ùċñýøā÷ùñĆõ÷
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ج1: تحسنت عملیات الإنتاج مع بدایة القرن الماضي وأصبح بإمكان الشركات تصنیع المنتجات بكمیات 
رة كبی

اضطرت كل شركة لمنافسة منافسیھا ممن یطرحون المنتجات أو الخدمات نفسھا أو منتجات وخدمات 
شبیھة ؛ لتظفر بإقناع العملاء بشراء منتجاتھا

حفزت ھذه البیئة الجدیدة على تنفیذ أنشطة تسویقیة أساسیة كالإعلان على نطاق موسع لإقناع العملاء 
بتمایز منتجاتھا مقارنة مع منتجات المنافسین

ج2: تحبذ الشركات استخدام روبوتات المحادثة لأسباب مثل أنھا أقل تكلفة نسبیاً من مقدمي خدمات 
العملاء من الموارد البشریة؛ وأنھا متاحة للاستخدام على مدار الیوم؛ وأنھا أكثر جاذبیة للمستھلكین 

الشباب المعتادین على استخدام التقنیة ویرغبون في الحصول على استجابة فوریة

ج3: سیخبر العمیل الآخرین بعدم رضاه عن المنتج؛ وفي ذلك إضرار بسمعة متجر البیع بالتجزئة 
وتدھور لمبیعاتھ مستقبلا



 2.3.1

»fj�°ùàdG Ω�¡ØªdG ò«ØæJ
  Implementing the Marketing Concept

þúóóùñþô÷ùöóñăďĉ÷ÿĈøĄõ÷ĂúùóøøĂúĔñýøô÷čĔđÿċôóøďõôĔúøøô÷úóóùñþô÷ĉċùú
ùúĔóúúó û÷öóûü÷õþøó÷ÿøĎõĄĔñăĀúùùúú ûøó÷úď÷úĔóþøñóđĈċĉúóóùñþô÷ēø÷ø āÿĎú

þĄĔñýô÷ēø÷øñĒù÷ôôøĂúĔñýúÿúõ

¥�°ùdG ∞jô©J
IdenƟfy the Market

øó÷ óđþøĎõ ú÷ø ÷óùñþô÷ úùú ü÷ý Ą÷Ĕñăó÷ øó÷ ĄĔñýô÷ Āúùùú ø÷ ĕôøó÷ ùĔóĄô÷
þóđøõþ

ĉõ÷Ĕĉ Čđùċþú ď÷Ĉċøāċô÷ ñċùô÷ ďõ ùÿāõ ÷ĉĔċþõ ø÷  Market ¥ƒ°ùdG
ā÷ùąúø üóđöĔñăāóċú øøô÷ ÷óñþöó÷ø ü÷õóòõ÷ Đóąõø üòýĎþô÷ øó÷ ùċùô÷ ĉûõ ÷óùøñþõ

þóđøñăāóċõ

»fj�°ùJ èjõe ôj�£J
Develop a MarkeƟng Mix

þ÷óùñþĈôó ûāøāôĔúøĄĔñýô÷úóüóýøôĈúøĂúĔñýúÿúõùúĔóúø÷÷÷öóûô÷ùĔóĄô÷
āóñþúüăúĔñýøĈô÷ÿĈøĄõùñąóĎĉ÷ùøāó÷ The MarkeƟng Mix»≤jƒ°ùàdG èjõªdÉHøĎùö
Price ô©°ùdGø Place (™jRƒàdG)  ¿ÉµªdGø üProduct èàæªdG ø÷ø ý 4 Ps Čñăóø óđ÷ôõ÷

þPromotionèjhôàdGø
øúóóúóċ÷ñþ÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷úóüó÷øý÷ñýô÷óùñþô÷ēøĄøú ûñ÷ùüõ÷ùñÿĎĉ āĉóĉāûċú

úøĂúĔñýøô÷ÿúċô÷øñùñÿĎĉ āĉąô÷÷ñăóñăó÷úóÿúùùøô÷òúùø
 �þóđúóüóý÷÷ôĈøô ĄĔñýô÷ øñóõ ÷óùñĄ ĒýùóúñøñĄ ùó÷ :Product  èàæªdG 

þāóąñó÷øúóõĄô÷ø÷úÿóċô÷úóþøĎċô÷ĆôĀĉċñþú
 �ĕôõ÷ ÷Ĉñăùċô÷ úóõĔĈùċô÷ø ÷õĄøñýċô÷ õ÷ôóñăó÷ :Promotion  èjhôàdG

Č÷óñĆā úùúø üúóõĄô÷ø úóþøĎċô÷ ñ÷ùñĄ ĕĈĉ Čđù÷þñþøô ûñċùô÷
þóđĎĉ
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gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .úóóùñþô÷øøĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷čĄøñýúøøô÷úóóùñþô÷ď÷øĄùÿô÷óõ

ĒõĄøñýúøøô÷
2 .÷ùøāó÷øĂúĔñýøô÷ÿúċô÷ùñąóĎĉóõ
3 .øó÷ óđúóþøĎċô ù÷ùñýú ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ āĔóú óõĎĉ úóóùñþô÷ ĉùÿú ÷Āóõ

ĆôĀ÷÷ċ÷ó÷óõøóđúóõþ
4 .÷õþøó÷ÿøĎċôô÷óĄøô÷Ďĉ÷óùñþô÷Ē÷ĈĉóùúĐó÷õþúùøô÷óõ

 þČ ĀôÿúøùúøúúĂĔúøù÷ùñýúøĀóøöõ÷ďõĆôĀøĈúóõø

 �÷õĄô÷øó÷ ÿøĎċô÷ ÷ýóúõ÷ ăö÷ùćøúò÷Ĕċô÷ øúúĂĔøô÷ùPlace  ¿ÉµªdG ĉċñþú
þĉ÷ċùĈô

 �ô«©°ùàdGþ÷õþøó÷ÿøĎõĉøóĂõĉ÷ċùô÷Ēùñúùøô÷ýĈôċô÷Ĕ÷Price ô©°ùdG 
úñúúþóđúóõþøó÷óđúóþøĎõú÷øāóùñăó÷÷óùñþô÷óđ÷ñāùĂú÷÷ĈċĉĔ÷ Pricing

óđúóõþøóđúóþøĎõ āóùñăó÷ ÷õñõĐóċñúô ù÷ùñýú ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ úóóùñþô÷
þāđøñýċô÷ĆĈđøñýċô÷ĉþÿúóúĔøñýõøúóùòĔúúõ

ďąôüóđúóõþøó÷óđúóþøĎċô÷óùñĄĒ÷ñĄ āĔñýúĀòĔõĊĔýúóÿúùùøô÷ēø÷āĔāċøú
ĐĔôĊùúøøô÷úóõĄĈôøĂúĔñýúÿúõùúĔóúÿ÷ùñó÷ø÷úāóþøô÷ù÷ĊúóċöĎċĈôďąċú

þóđôÿúøùøô÷øñĐĔôĊùúøøô÷÷÷ñúĂô÷øó÷óđù÷øøñ
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ج1: في إطار المفھوم التسویقي؛ تركز الشركات على حاجات العمیل أثناء التخطیط والإنتاج والتسعیر والتوزیع 
والترویج لمنتج أو خدمھ وتعمل الشركات التي تؤمن بالمفھوم التسویقي بطریقة مختلفة عن سائر الشركات، تنفذ ھذه 

ن: الشركات عملھا في خطوتی
أولا : تحدید سوق منتج أو خدمة

ثانیاً: تطویر مزیج تسویقي لبیعھ في ھذه السوق
ج2: عناصر التسویق الأربعة ھي: المنتج.؛ والتوزیع (المكان)؛ والسعر؛ والترویج

ج3: استراتیجیة التسعیر ھى عملیة تحدید أسعار المنتجات أو الخدمات التي ستبیعھا الشركات واستراتیجیة التسعیر 
مھمة لضمان ملاءمة أسعار منتجات الشركات وخدماتھا مع توقعات المستھلك المستھدف ومستوى دخلھ

ج4: یجب أن تركز الشركات على حاجات العمیل أثناء التخطیط والإنتاج والتسعیر والتوزیع والترویج لمنتج أو خدمة، 
وھذا ما سیضمن أن المزیج التسویقي الذي تم تطویره سیلبي حاجات السوق لتجنى الشركة أرباحًا



á«fj�°ùàdG ä�É°üJ�G

ô qÑY
Đó÷÷øóþúõ÷öāóþøô÷òÿñÿòùñþøĎúþĊóċĉó÷Čôóĉúóú÷øøĎõü û÷õó÷ û÷÷þúøùú ûù÷ÿó÷øđÿñþô÷ăúĔñýøô÷ āĉĈ
ùùþó÷÷đüďõþñóòñąó÷øĐ÷ù÷þô÷øùñăó÷ĕĈĉù÷ûóóøô÷ýôóøòÿñÿĂô÷ēøđôþóđĎĉČđñúùøĐøùôĄúòăóĎô÷
úāĔćþøôĈñăù÷ûóóú÷Ďā÷ùõ÷óùñĄøó÷÷õþøó÷ÿøĎõēóþú÷÷ôĈñýô÷ČđøāóþúďĉĐĔāñÿÿúďúøô÷òąóĄñĄóô

úăö÷ùóô÷ēø÷ďõøþøđÿñþô÷ăúĔñýøô÷ù÷ûóóúĊüøñăăö÷ùóô÷òúùøúó÷óùċô÷ēø÷ĕĈĉ ûñóĎøúóóùñþô÷
1 .:™«ÑdG ó©H Ée á©HÉàe

úĉċñþúø
 �ďõ óóóøĈô øöøùøąôõ÷ úùôô÷ ĉöóñăā ÷óñă÷Ĕøø Āúóđô÷ ùôĉø óö÷ñÿĄñĄ ñċùô÷ úõ ĉñą÷Ĕøô÷

þñ÷ùñþô÷÷÷ĈċĉďĉČ÷óñĆā
 �þù÷ċċô÷úóõĄô÷øĉ÷ċùĈôĐóĎøõ÷úóøÿôČúĂú
 �þúó÷ôóùÿô÷ø÷úāóôþõ÷ú÷ùñþĎô÷ø÷÷þúøùøô÷òĆøùùô÷øñó ûĎĈĉñċùô÷ĉñúÿøā÷ùøĉ÷

2 .÷óùñþôóø÷÷ñąĔøĈôĉøóĂċó ûù÷ċõ ýúóúùøñþõøó÷ ýúóõĔñÿþøó÷ ûùù÷üñą û÷÷ôóõ þñ÷Ĕýĉ÷ċùô÷ĂĎõ:õaGƒëdG
þď÷Ĉċøāċô÷ñċùĈôóđúóþøĎõø

3 .øó÷ ÿøĎċô ÿúøùøĈô ù÷÷óñþċø÷öóùøñă÷øó÷ ÷÷ò÷ā Ē÷ñùúÿõ÷ùøč÷Ąøñă÷ :IQÉKE’G  ≥jôW øY ≥jƒ°ùàdG
þÿøĎċô÷ďĉüúāô÷ĕĈĉòăóĎô÷÷ÿāúø÷õþ

4 .úóõĔĈùċô÷ČúĂúøõñăóĎċô÷ùòĔô÷øñď÷ċöċô÷ÿ÷ùñóôČöċô÷ÿøĎċô÷ĂĎõ:èàæªdG äÉæ«Y ™jRƒJ
þďúùûôĔċô÷ÿ÷ùñóôúóĎ÷ùô÷øó÷

5 .úóāúùñÿú øó÷ øöøùøąôõ÷ úùø ĉöóñăā øó÷ ú÷úùüú øó÷ ÷ýùõ øó÷ ùù÷ûõ úóöĉõ÷ ĉċĉ  :áKOÉëe  AÉ°ûfEG
þøđÿñþô÷ăúĔñýøô÷õóñþöñôô÷ċċñÿõ÷÷þúøùúòĆøùĉøó÷Ē÷ñùú÷óñþöó÷øó÷÷ø÷øü

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa
1 .ăúĔñýøô÷ úùøô Ćú÷Ĕóþóċñü÷÷ñýċñþô÷ ú÷āóöĎô÷ ÿøĎú ùúü÷óùñþô ăúĔñýøô÷ ùúõùĎó÷Āõ÷

ñċùĈôøøóþúõ÷øđÿñþô÷
2 .ôóĄô÷ø Č÷÷óÿċô÷ø ú÷āóôùô÷ø āóąñó÷ õøó÷ þ"÷÷ĂúĔñýú āóąñó÷" ĀĈċø ùÿóċô÷ ēø÷ñóĎûó÷ ÷ÿøý÷

þĉôĂøñýċô÷øñù÷ÿõāóąñó÷ùúĔóúďõĀĈċô÷÷ø÷ĆĎ āąċ÷ñăþăúĔñýøô÷øñóđø÷ĈĉóÿøĂøùúøøô÷
3 .þøøóþúõ÷øđÿñþô÷ăúĔñýøô÷ú÷þñþøôùúüăö÷ùćďúøøø÷÷ĂúĔñýøô÷āóąñó÷ďĉĆÿĈõó÷ø÷
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¢SQódG º««fJ 3.1

?âª∏©J GPÉe
1 .Āóøöõóø óđø÷ôĈú ĕôõ÷ ĕùñýúø üñċùô÷ úóüóý ēāóôøĉ÷ øñ ĂüóĎô÷ ĄĔñýċô÷ úñúú

[1.3.1]ÿđĎô÷÷ø÷āùùÿúČøþĒúóõþøĒúóþøĎõăúĔñýúø
2 .ô÷ñýôúø üñċùô÷ ÷õĄô ÷ûÿóāċô÷ úóúĔøøā č÷Ąøñă÷ úóóùñþô÷ ĉñúÿú  þČ Āô

[1.3.1]÷÷ĂúĔñýøô÷úĉóÿøô÷
3 .[2.3.1]øĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷ă÷ôóúøñĕôøó÷ùĔóĄô÷óõ
4 .[2.3.1]þøĂúĔñýøô÷ÿúċĈô÷ùøāó÷ñ÷üó÷ õČñă

»ªjOÉcC�G ∫ÉéªdÉH §HôdG
1 .8,500ú÷øďõďąċøúĐó÷úòĔøúþď÷÷ĂúĔñýúď÷þúõóõ÷óùñĄòăāú:äÉ«°VÉjôdG

þĊøó÷ûøùñþċô÷øñĊóúā731,000Ā÷ôóąúøôóċüõóøùýĔĈô ûóúā86ùùñýøùýø
øôóċüõóøĊóúā79.90ùùñýø9,875øöóûô÷ÿúċĈôú÷ýĔô÷úóù÷ôõýĈôúĐó÷úòĔøúø
øôóċüõ÷ ý ĉþô÷ øôóċüõ÷ù úòĔøċô÷ Ăøùô÷ óõ þĊóúā 593,000 Ċóċĉó÷ Ā÷ôóąú

[2.3.1]óċđĎõ āĉąôøĀ÷ôóąøô÷
2 . ûùúü  û÷÷ĉĔö ó ûòĔñă ăùøò Ā÷ þ38 ÷āÿñÿô÷ øñ øĂúĔñýøô÷ ĔúāóĎ÷ñýô÷ ùööÿ÷ :IQGOE’G

÷÷ôĈøô÷óùñþô÷óđõĂúĐó÷õþúøøô÷øĂúĔñýøô÷ÿúċô÷ùñąóĎĉôóþČûþ÷óùñþĈô
[2.3.1] þú÷ùĂñýûďõùúùĂúøñĆú÷ā÷ùòăùñĄ÷þ÷ýùøĂċô÷ĄĔñýô÷úóüóý

�bG�dÉH §HôdG
ĆĎõ õĈ ÿć Ăô þòĆóúùô÷ øñ úü Čùóõ õýóñą úõ ĉċùú āóñþøñýõ Ćöó÷ òĆùøñ÷
Čùóċô÷Ćôóõĕôõ÷÷ ûùúùĂúõøó÷þ÷ôó āùñ÷÷ĂúĔñýúú÷ā÷ùòĀóĄú÷÷÷ÿ÷óĐóóñþøùāóñþøñă÷
÷øóüõô÷ öùøñýõďóþăúĔñýøô÷÷óþĒ÷üĔúøñĒø÷ċ÷ó÷øøĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷ĕĎùõó ûÿñą÷ø

[1.3.1]þćāóąñó÷ĊĔý÷Ĉðñăó÷ďĉ

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ
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ج1: لمفھوم التسویقي
ج2: تحبذ الشركات استخدام روبوتات المحادثة لأسباب تشمل كونھا أقل تكلفة نسبیاً من مقدمي خدمة العملاء من 

الموارد البشریة ومتاحة للاستخدام على مدار الیوم 

ج3: تنطوي الخطوة الأولى لتنفیذ المفھوم التسویقي على تعریف سوق المنتج او الخدمة

ج4: المنتج؛ والتوزیع (المكان)؛ والسعر والترویج

ج1: المزیج التسویقي الأول: 8500 × 86 ر.س = 731000
731.000 ر.س - 731.000 = 0 ر.س ربح متوقع

المزیج التسویقي الثاني = 9.865 × 79.90 ر.س= 789.012.50 ر.س
789.012.50 - 593.600 ر.س = 195.412.50 ر.س ربح متوقع

ج2: ستختلف إجابات الطلبة بحسب الشركة التي اختاروھا؛ إلا أنھم في جمیع 
الحالات یجب أن یدعموا اختیارھم بمعلومات من الدرس، ویمكن أن تشمل 
الحاجات التي حدّدوھا إمكانیة الاستمتاع بطعام حلال میسور التكلفة ولذیذ 

خلال رحلتھم؛ وإمكانیة زیارة المعالم السیاحیة؛ وتوافر مترجمین عند الطلب

یتعین على الطلبة إجراء البحوث حول ھویة عملاء محتملین للمطعم الجدید 
واختیار موقع المطعم بحسب شریحة العملاء المستھدفة؛ على سبیل المثال: یستفید 

السائحون الأجانب من المطعم القریب من المطار في حین أن المطعم القریب من 
مركز التسوق یجذب الشباب



www.ien.edu.sa
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á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG

ĀĄõøāøñýûô÷
Consumers

ù÷ûùô÷óñĆā
Customer Sa  sfac  on 

ąøù÷ ûāÿóòĀĄõøñăòăāô÷÷ø÷ÿõóāøö÷ùø
úóóùñþô÷ąøùăúĄñýøô÷ù÷ûóóúóùñĄ 1.4.1

ÿ÷ùñó÷ąøùăúĄñýøô÷ù÷ûóóúĀñąø 2.4.1

úûøûøôăúĄñýøô÷ùÿóñõ÷ăö÷ùć÷ñþòóþõ 3.4.1

º∏©àdG ±GógCG

gj�°ùàdG ô«KCÉJ

4.1

á«fj�°ùJ Q�eCG

÷ñý÷öùô÷ùöóÿô÷óāúóõþøó÷óāúóøþõú÷øÿõúóóùñþô÷ÿõûøúÿôăúĄñýøô÷Āøø
ùÿôĄúóõûùô÷úóüóý÷÷ôøúÿõóāþ÷õûúø÷ăúĄñýøô÷ÿõúóóùñþô÷óā÷þúøøô÷
òąóôñĄóôöôøóùöóÿôóøăúĄñýøô÷ÿĄùúøûùô÷øùÿóúĂøúóù÷ôûô÷ùÿóúĂąôõ÷
øó÷úóøþûô÷÷ùðððñĄąøùüðððāúāĂôöôĀø÷÷ĂúĄðððñýøô÷ùöóðððñăùô÷÷ĄøôĂøðððñă÷ÿúøô÷
÷÷øóúõ÷ú÷ùððð÷ûóóúöôøóăúĄðððñýøô÷ùûúüāúóüóýøüðððāúóôúā÷ððð÷ôøøôúóðððõôô÷
úóøþûô÷ÿõ÷ùñă÷ø÷ùĄûõ÷ýóúõóøăÿ÷ùñó÷÷ñþ÷ùõùĄøñýõÿððð ññýúĂöóúûøûøô

÷÷ôøô÷ùāóøô÷ù ñāðððñýúøúûøûô÷óúóñúĂøøùĄô÷úñùúøúóõôô÷ø

 ∂àaô©e §°ûf

1 .øó÷ óāøúùøððñĄ÷ øððøô÷ úóððõôô÷ øó÷ úóððøþûô÷ òððúùôô øððþ÷øô÷ Āððñÿùô÷ ýôøððñă÷
úĄýöúóýõĀ ñøÿăúùúóõöøþõøó÷öúóüóýùñôôøøô÷ø÷ ûùþôĄõóāøõôøððñă÷

öððúóüóôúóððõôô÷øó÷úóððøþûô÷ăøðð÷÷ðð÷ôøúăððö÷ùć
2 .òăóþô÷ øùøúñāąôõ÷ āāúùöóóøøô÷÷÷ĂúĄñýøô÷ úûøô÷øûõó÷òúùøøñùõñ

óāýóöùõóõ÷÷ĂúĄñýøô÷ úûô÷ăø÷ö÷ñúùûó÷ Ā÷óóāñþòóöøóõ÷÷ñúĂø
 ü ðôöúó÷āøñ
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ل: ج1: ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أنھا قد تشمل على سبیل المثا
"شعرت كأننى لا أتناول قدرًا كافیاً من الخضار والفاكھة خلال النھار؛ لذلك بدأت بشراء 

داء. العصائر على الغ
ل. لقد أفادتني ھذه العصائر وجعلتني أشعر بصحة أفض

وم. ساعدني الخصم المخصص للطلبة في شراء عصیر كل ی
إن موظفي المحل متعاونون وودودون للغایة؛ ما یجعلني أرغب في زیارتھ كل یوم

ل: ج2: ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أنھا قد تشمل على سبیل المثا
" "أصبحت مؤخرا أرى الكثیر من الإعلانات حول رؤیة 2030؛ ما جعلني أعي أھمیة ردّ الجمیل للمجتمع

في الواقع؛ لطالما اعتقدت أن رد الجمیل ممكن فقط عبر التبرع؛ إلا أن رؤیة 2030
دة. جعلتني أعي أنھ یمكنني كذلك التطوع كشكل من أشكال المساع

لقد جعلني ذلك أشعر بالفخر حقاً لكوني طالبا في المملكة العربیة السعودیة وبدأت العمل التطوعي خلال 
العطلات



 1.4.1

äÉ°ù°SD�ªdG ≈∏Y gj�°ùàdG ô«KCÉJ
Marketing Affects Business

gj�°ùàdG áª«b
The Value of Marketing

òăóĎô÷ùó÷ üConsumers ø«µ∏¡à°ùª∏d ăúĔñýøô÷÷ā÷ôóùñøùøüøñòúùôô÷Ćąñþú
ďõúúĒöó÷ĐĔċĉúþČđúóüóýøó÷ČđúóôĊā÷÷ôĈøôúóõĄô÷øúóþøĎċô÷Đøùøñþúùøô÷
ĐĔüóøāúóõñ÷ùñþôČđøúñÿúď÷ąĈđøñýċô÷Đó÷ó ûñúúó÷ĐĔċĉúøü÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷ùùñă
øñ ĐĔûýóôô÷ ăÿøú þăúĔñýú ĕôõ÷ Āóøāú  ÷Ăöóÿô÷ ùÿĔþô÷ ú÷ĀúóþøĎċô÷ Đó÷ øó÷ üĒ÷ôõ÷
ĐøÿďõøüñċĉõĈüďõ÷óùñþô÷ď āąċúĒöóăúĔñýøô÷÷ÿ÷Ĉø÷÷ċ÷ó÷ĕĈĉĊóċĉó÷Čôóĉ
Ċÿóôúÿúøùøô÷øĉúĔċøô÷øúúĂĔøôóó÷÷ĂúĔñýøô÷÷óñþöó÷ĉ āđñýúþ÷óùñþĈôÿĔüøñċĉ

þĉ÷ċùô÷Ċ÷Ĕõó÷ĉøóĂõ÷úāóþøô÷Ċóċĉó÷úóõþøó÷úóþøĎõ

gj�°ùàdG Ω�¡Øe
 The Marketing Concept

þøĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷ùõĄøñă÷÷Āõ÷ăúĔñýøô÷ďõùÿóÿøñă÷Č÷öùúúóóùñþĈôďąċú
úóüóýĕĈĉāùùøĈô÷÷ĂúĔñýøô÷úóõĔĈùċô÷÷ċööó÷øøĂúĔñýøô÷üāôô÷č÷Ąøñă÷óđĎąċú
úóõþø úóþøĎõ ÷úóĎùø āĔóú Đó÷ ÷óùñþĈô ďąċú Čû þČđú÷ñúÿúø ČđóĔĈñă ñċùô÷
ÿúøùøô÷Ăúùćĉñúñó÷úāú÷óùñþĈôďąċúøþ÷óùñþĈôó ûāøāôĔúøñċùô÷úóüóýøôĈú

þÿøĎċĈôČđôĔñąø÷ôĔđñăďõóóóøô÷øüñċùĈôÿøĎċô÷

π«ª©dG É°VQ
Customer Satisfaction

π«ª©dG É°VQĐóċñĆøôóøôóøøüñċùô÷úóüóý÷÷ôĈúĕĈĉúóóùñþô÷ăúĔñýøô÷ĉóñýú
Đóóñþø ĉñúñó÷ ú÷ā÷ùò ĀóĄú÷ ĕĈĉ Ćôøó ÷óùñþô÷ ĉóñýúø þCustomer Satisfaction

ďċñ üĒúóôĊā øôĈú ÷óùñþô÷ Đó÷ ĉ÷ċùô÷ þú óõĎĉø óđù÷ø ăö÷ùćø úóþøĎċô÷ ÷÷÷óõ
þóđĎõñ÷ùñþô÷øñùċøñýúĐó÷Ăüùċô÷
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gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .úóóùñþĈôăúĔñýøô÷÷ċ÷òøñòúùôô÷Ćąñþú þČ Āô
2 .ăúĔñýøô÷ĉñúÿøĒøčó÷Ăô÷ďõñċùô÷ďąċøúùøô÷òý÷öùô÷ñøñþô÷óõ
3 .øĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷čĄøñýúøøô÷úóóùñþô÷ĉùÿú÷Āóõ
4 .øñ ó÷āóċûøñă÷ ďõ ÷óùñþô÷ óđ÷Ďþú ò øøô÷ ÷÷ôóċô÷ ùöóÿô÷ óõ

óđ÷ĎþøñăĀ÷óøăúĔñýøô÷

ď÷÷ôóāô÷ñċùôóøøóÿøý÷ĕĈĉ÷óùñþô÷ĉóñýúøøô÷÷óñþöó÷øñĊ÷Ĕõó÷āóċûøñă÷Đõ÷
þ÷óùñĄùó÷ăóþöù÷óāĔ÷Ċó āùÿô÷ăúĔñýøô÷Đó÷÷ñąĄô÷þ÷ÿĈąøô÷ü÷ýďõĉĉóñā÷ùò

 2.4.1

¢SÉædG óYÉ°ùj gj�°ùàdG
  Marketing Helps People

ď āñýāú þăúĔñýøô÷ ďõ óö÷Ĉùñ ÷ÿøñýú ĒĎąô ü÷Ă÷Ăāô÷ ēø÷ ĆĈđøñýċô÷ ćāú  ò
ĆĈđøñýċô÷ñ÷ùñĄĉ÷đñýúĊþďõĆĈđøñýċô÷ø÷óùñþô÷ď÷øĉĉóÿøô÷úó÷ĈċĉăúĔñýøô÷

þĒúóüóýøôĈúøøô÷úóþøĎċĈô

∂∏¡à°ùªdG äÉLÉM »Ñ∏J »àdG äÉéàæªdG øe ójõªdG
 More Products that Satisfy Consumer Needs

ĕôõ÷  ûûõăúĔñýøô÷ ùÿôĔú þ û÷÷ĈüĐĔąú òùùþó÷ óú÷õĆĈđøñýċô÷ ăúĔñýøô÷ ĂĎċú
ùÿôĔúóċóþĒúóüóýĉ÷ĈāúĉċñþúĒöóĆĈđøñýċô÷úóüóāô û÷õñõùûóó÷úóþøĎõùúĔóú
óõĎĉþúóüóāô÷ ēø÷øôĈú øøô÷ úóþøĎċô÷ ďõ÷ĉĔĎøõ ÷ĉĔċþõĀóøöõ÷ ĕôõ÷ ăúĔñýøô÷
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ج1: یزعم الأفراد أنھا تزید من سعر المنتج أو الخدمة وتدفع المستھلكین لشرا ء ما لا یحتاجون إلیھ؛ أو 
أن المنتجات ذات الجودة الفائقة لا تحتاج إلى تسویق

ج2: یساعد التسویق المستھلكین على اتخذا القرارات في السوق لا سیما فیما یتعلق بالمنتجات 
والخدمات التي تسھم في تحسین حیاتھم

ج3: یذكر الطلبة بأن الشركات التي تستخدم المفھوم التسویقي تركز على حاجات العملاء أثناء التخطیط 
والإنتاج والتسعیر والتوزیع والترویج لمنتج أو خدمھ؛ ما یضمن رضاھم

ج4: تسھل الأنشطة التسویقیة (كالتوزیع والتمویل والترویج)
تبادلَ منتجات أو خدمات الأعمال التجاریة مقابل أموال العمیل



ù÷ûąô÷ĂøùúóđöõóñüĆĈđøñýċô÷úóüóýøôĈúøøô÷úóþøĎċô÷ďõù÷ûąô÷úóóùñþô÷ú÷ôú
ùċøñýċô÷ ĉ÷Ĉāøô÷ øñ ăóøāó÷ ēø÷ āóċûøñă÷ ó ûĂý óđĎąċúø üúóù÷ôċô÷ ďõ Ċóċô÷ ďõ

þúóüóāô÷ēø÷øôĈúøøô÷úóþøĎċô÷ďõúċô÷ùúĔóúøĆĈđøñýċô÷úóüóāô

»YÉªàL�G πYÉØàdG õjõ©J
Enhanced Social Interaction

÷ùøóøõøúóò÷ñąďúĔąúøüďā÷ùõùó÷ýôċöòþ÷ĉĕĈĉĆĈđøñýċô÷ăúĔñýøô÷ĉóñýú
ďĉ āČĎúúöóùô÷øñóòñąóôùāĔñąĉ÷ñąĔúøñĆĈđøñýċô÷õĊùúþ÷÷ĉóċøü÷÷óñþöó÷
ĊĔýďúùþò÷ĕôõ÷÷ôóñăāĉ÷ñąĔøôóõ÷úāóþú÷õĉďõ÷Ďā÷ùõòýøõùúùúòþĒøúĔ÷
č÷Ąøñă÷øüó÷ù÷Ċøó÷čĂô÷ùùóõùôĉûõ÷óñþöó÷øñ÷óāóñþċô÷ĆôøóĆĎąċúøþĆøúĔ÷
òýñăôĔúþ÷óñþöó÷ēø÷ĐĔñăāóċúďúøô÷Đøùþò÷òąóĄñĄó÷óđõĄøñýú÷Ďā÷ùõúóþøĎõ
óđôóñÿúõ÷øñĆĈđøñýċô÷õĊùúøøô÷ĉöóñăùô÷øúóõĄô÷øúóþøĎċô÷ď÷øôø÷øāăúĔñýøô÷

þĒøúĔ÷ĊĔýēù÷Ċĕôõ÷
čóùćõĈćĆĎąċúþďúùþò÷úõùòĔô÷÷óāóñþõ÷ñąùñĆĈđøñýċô÷ăúĔñýøô÷ ĂĎċú
þñóòñąó÷úõĒôøóĎúČûüó ûþøĎõĉûċú÷õĄô÷ēø÷øüčóùóô÷ĉ÷ñąĔú÷õþč÷Ąøñăóø
ċøùú úóóùñĄ ĒąĈċú øĉóċøü÷ ĉñą÷Ĕú ă÷ôóú ùôĉ ďúùþò÷ úõ ĉñą÷Ĕøô÷ ĆĎąċúø
ď÷ąĈđøñýċô÷ď āąċúøøô÷÷úāóþøô÷úóõùô÷úċøþõďõ÷ ûñüĐĔąúòþăúĔñýøô÷ĕĈĉ
ēøđøĊóÿøýôó ûùõñóĂøôóø÷Ďā÷ùõ÷úāóþú÷õùøó ûõóċø÷÷øó÷ û÷ñúÿúĐĔóāóñþúďċõ
úóòĉďúĔąúĕĈĉăö÷ùóô÷ēø÷ùôĉĆĈđøñýċô÷ĄĔñýċô÷ĉóñýúþ÷úāóþøô÷÷õùô÷

þĒüāóþøĒùċøþõĉþ÷ÿďúùþò÷òąóĄñĄó÷úõ

á©°S�ªdG πª©dG ¢Uôa
Expanded Job Opportunities

÷÷ÿ÷ó Čđñ Đõóñ Ćôøô üøĂúĔñýøô÷ õóñþĎô÷ ďõó ûĉĔö ĀöóĈĔô÷ ďõúùô÷ ďċñúøú
Ćñ÷÷ó÷ă÷ĂāúøñĆôøóćĉóñýúòþĆĈċĉòąùñď āñýāúĐó÷ďąċúăúĔñýøô÷ĉċĉ
øó÷ü÷ÿ÷Ĉøøó÷÷÷āĈąøĄóāøô÷øó÷üøøć ýÿóö÷ñăóöùôĂñĄùøô÷øñăóþĎô÷ĉûõ÷÷ñÿĄñþô÷

þòąóĄô÷Ćĉøùñþõñø
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gfëJ �Éff

þĆöõĂýó÷úõĆúóøóüõ÷òþòóö
1 . û÷Ĉûõó÷ùóĀ÷ăúĔñýøô÷÷óñþöó÷øóþøñăóóÿøĎÿúøøô÷úóþøĎċô÷û÷Ĕöó÷óõ

þĊ÷ôĔñýô÷÷øđô
2 .ñóċøöóøùùñþøô÷Ďā÷ùõ÷úāóþú÷õĉďõ ýúóþøĎõùúùøñĄ÷Đó÷ăôñăĉ÷

Ć÷ñĆôĀùûó÷Ā÷óĆôĀù÷Ċøó÷ñóòñąó÷úċøþõĕôõ÷
3 .üĆôøóùĎó÷Āõ÷ óõ÷úāóþú÷õĉúċøþõøñĔñúĉóö÷ôóýùöó÷ ĉ÷

ĉđñ üĆôøó ďąú Čô ÷Āõ÷ Ćô ēö÷Ĕñ óõø ñóċøö÷ ÷ø÷ ÷÷÷óõ óċñ
þĆøøóüõ÷ĉāĈĉóõúċøþõĕôõ÷čóċñúö÷øñùąÿú

 3.4.1

�ªàéª∏d �aÉf gj�°ùàdG
Marketing Benefits Society

þø"6-1"ĉąñþô÷ùööÿ÷ùúċøþċô÷ĕĈĉùù÷ûąô÷÷÷øóþúõ÷ăúĔñýøô÷āóûò÷ĕôõ÷÷ôÿó÷ù÷ñþú

π°�aCGh IójóL äÉéàæe
New and Better Products

ùúþô÷úóõĄô÷øúóþøĎċô÷ĉñúñó÷ùúĔóúøĀúùùúďõúóóùñþô÷ăúĔñýøô÷ď āąċú
ó ûöóõó÷ùûóó÷ø÷ð÷ôĈô û÷ò÷ñąùûóó÷úóþøĎõúóóùñþô÷òúùøúāĔćøüúċøþċô÷øĆĈđøñýċĈô
úóþøĎċô÷ ā÷ĉ÷ĈĂú ĕĈĉăúĔñýøô÷ ĉóñýúø þúóþøĎċô÷ ēøđô ĆĈđøñýċô÷ õĈćõôñýø
÷÷ôóċøý÷ ĉĈĂú óċõ ĆĈđøñýċô÷ ú÷ôĈô ÷ýóøċô÷ úóþøĎċô÷ øñĆùú Đó÷ ÷÷ôóċøý÷ ûóÿúā

þ÷÷Ĉĉóÿô÷ďõúċø÷÷ù÷ôóô÷ÿā÷Ĕċô÷č÷Ąøñă÷ďąċú÷øą÷øþó÷ā÷
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ج1: قد تشمل الأمثلة حول المنتجات التي ثنتج استجابة لأنشطة التسویق زیادة الخدمات الرقمیة في 
أعقاب تفشي جائحة كورونا (كوفید -19)؛ لا سیما وأن الطلب على تجارب التسوق الرقمیة الغامرة قد 

ء ارتفع ما بین العملا
وقد غیر ذلك طریقة عمل بعض المتاجر المادیة، بحیث باتت مراكز التسوق تبحث في كیفیة تضمین 

التجارب الرقمیة في متاجرھا تلبیة لطلب العملاء

ج2: قد یذكر الطلبة شراء منتجات من علامة ملابس ریاضیة أو مستحضرات تجمیل لمجرد رغبتھم في 
الانتماء لمجتمع الأصدقاء والمعارف الذین یتطلعون إلیھ ویستخدمون ھذه المنتجات، وقد تشمل الآثار 

المحتملة شعورھم بالرضا والانتماء إلى ھؤلاء الأفراد

ج3: قد یذكر الطلبة معرفتھم المسبقة بالعروض الترویجیة والمنتجات الجدیدة؛ العروض الخاصة أو 
ن المنتجات المتاحة فقط للمجتمع؛ والمناقشات التي تنشأ مع مستخدمي المنتج الآخری

في المقابل؛ قد یبرر الطلبة الذین لا ینتمون إلى مجتمع علامة ما بأن العلامة قد تستغل بیاناتھم الشخصیة 
أو أن الأمر لا یعنیھم بسبب جودتھا الردیئة أو تكلفتھا الباھظة مثلاً



Q�£àe »°û«©e i�à°ùe
Improved Standard of Living

ăôóúøøô÷Ċøô÷čĂúü÷ýüĊøô÷øñ÷ñþ÷ùċô÷ùÿĔüď÷ñýāúøñăúĔñýøô÷Č÷óñýú
øôĈúøøô÷úóõĄô÷øúóþøĎċô÷ďõ û÷ùñă÷ø û÷ĉĔċþõĆĈđøñýċĈôùāĔóøõăúĔñýú÷ċööó÷

þĒúó÷ý÷÷ĉĔöď÷ñýāúøñČ÷óñýúóõĒúóüóý

þúċøþċô÷ø÷óùñþô÷øĆĈđøñýċĈôăúĔñýøô÷ùöóñ"6-1"πµ°ûdG

áeÉ¡dG á«YÉªàL�G ÉjÉ°�fdÉH »Y�dG �aQ
More Awareness of Important Social Issues

ĕĈĉøÿ÷ùñóóóČđ÷ĈĉùûôĔú øøô÷ óúóñúĂôóøď÷ąĈđøñýċô÷ ÷÷ĉĔúĕĈĉăúĔñýøô÷ ĉóñýú
ĉûõ÷āñÿôóø ùāóñúô÷ úóþøĎċô÷ òúùøõĎþúĕĈĉòăóĎô÷ ăúĔñýøô÷ ĉóñýúøúċøþċô÷
ùûôĔú øøô÷ óúóñúĂôóø øĉĔô÷ ÷üāÿ úñùú ò Ēöó÷ óċó þúóúùąñýôóø ÷ð÷Ĉċô÷ úóøøùñþċô÷
āóñþøö÷ďõ āāô÷÷÷ÿ÷óøó÷ùÿó÷Ăô÷ñóĎûó÷Ċ÷Ĕþô÷č÷Ąøñă÷ùćóĄõúĉûõúċøþċô÷ĕĈĉ

þúċøþċô÷ùôĉòăøù÷ñ

IójóLh π°†aCG äÉéàæe

∂∏¡à°ùªdG äÉLÉM »Ñ∏J

äGQGôb ¿ƒµ∏¡à°ùªdG ™æ°üj

π°†aCG

á«©«Ñ£dG OQGƒªdG Ωóîà°ùoJ

á«∏YÉØdG øe ójõªH

»°û«©e iƒà°ùe

Qƒ£àe

»YƒdG ™aQ

á«YÉªàL’G ÉjÉ°†≤dÉH

IQÉéàdG IOÉjR

á«dhódG

gj�°ùàdG �aÉæe
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»fj�°ùJ �jQÉæ«°S
÷÷ĂúĔñýú÷ĈċýúñóĎõ

BeneÞ ts of a marke  ng campaign

÷ñăāóċõ ÷÷ċ÷óóø òăóĎô÷ øĉø úùú āđøñýú ÷úÿĔùñýô÷ ÷õĔąāĈô ÷ùøóú ÷÷āñą ÷Ĉċý
÷ùøāó ÷Ĉċāô÷ ùċøñýú þĉòó÷ ĕĈĉ čĔ÷ô÷ øñ ùĔóþ 10,000 øñþċô÷ø øöôô÷ õóñþĎô÷
ĕùñýú þ÷÷õĔ÷ô÷ ú÷ĔóĄô÷ ÿĉ ÷øĂøóþú øó÷ ÷ĔĂĂý ďċô Čöóñýò ø÷ ö÷Ĕþô÷ø ùđñĄó÷
āĔñÿøô÷ČĊāü÷āñÿĈôóö÷õĔú÷Ă÷òÿ40-30øñþċô÷ö÷ĔÿøòăóĎô÷÷÷ĉĔúĕôõ÷ĐĔċöĎċô÷
úóöĉõ÷ ÷Ĉċāô÷ ùõĄøñă÷ þ÷òó÷Ĉô÷ ďċñúú òø  û÷ÿ÷ÿþ û÷ñĆóúā ĒöĔó ďõúöóñþô÷
ĉúĎúĕĈĉòăóĎô÷ú÷þñþøôøĉóċøü÷ĉñą÷Ĕøô÷úò÷ĔõĕĈĉùöùøöõ÷ùôĉúóõĔĈùċô÷ø
úõùöùøöõ÷ùôĉóđøóāóñþõø÷Ĉċāô÷ĕĈĉāĔûùô÷ĉ÷đñýøô#Čñăøññþöÿó÷þúóĂ÷ôóøô÷ýó÷
öóñýýøùāøô÷øñĉ÷þñýøĈôă÷ôóøô÷č÷Ąøñă÷ĆôĀùøòąóĄñĄóôďąċúþďúùþò÷

þāđøñýċô÷ú÷ĔóĄô÷ÿĉĕôõ÷ĊĔñąĔô÷ÿùþċøúòóñóąċô÷čøñă÷øú÷ĔóĄô÷

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .÷÷ĂúĔñýøô÷÷Ĉċāô÷ēø÷ā÷÷ó÷óõ
2 .ā÷÷ó÷ēø÷ă÷Ăāøô÷õĄøñýċô÷õ÷ôóñăó÷óõ
3 .÷Ĉċāô÷óđøøþúĐó÷Ăøùúøøô÷÷÷öóąñýô÷÷ðÿô÷óõ÷Ĉċāô÷ēø÷Ćøøþúĉ÷
4 .Ćúó÷āøñúòĔøċô÷óđýóþöùõóõ
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ج1: تھدف ھذه الحملة إلى زیادة صحة الجمھور المستھدف ولیاقتھ البدنیة

ج2: تستخدم الحملة الإعلانات والمعلومات عبر الإنترنت على مواقع التواصل الاجتماعي، إلى جانب 
وسم وتطبیق للحملة؛ وقسائم المكافآت.

. ج3: ستختلف إجابات الطلبة
وتستھدف ھذه الحملة الأفراد النشطین على مواقع التواصل الاجتماعي الذین یملكون ھاتفا ذكیاَ ویمكنھم 

تنزیل التطبیق، في المقابل قد تجذب قسائم المكافآت الأفراد المھتمین بالمنافسات والألعاب

ج4: ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أنھ في جمیع الحالات یجب على الطلبة مناقشة ردود أفعالھم تجاه 
ل: الحملة وتبریر توقعاتھم بأنھا ستنجح ام لا على سبیل المثا

قد لا تنجح الحملة لأنھا ستصل فقط إلى الشباب الذین لدیھم وعي بالتقنیة.



áæ q°ùëªdG á«dhódG IQÉéàdG
Improved International Trade

úóþøĎċô÷ĊÿóôúóđøøĎùöøü÷÷ôøô÷ùāóþøô÷ď÷ñýāúøñ û÷Ĉ÷øõ û÷÷ĈĉóñăúĔñýøô÷ùôûó÷
úóþøĎċô÷ďõ ûùù÷ôó ýúó÷ċóòăóĎô÷ùùøñþúø÷ÿĈøĄċô÷Ċøô÷øñòăóĎô÷ď÷øúóõĄô÷ø
ĐøøøĊøô÷øď÷ąĈđøñýċĈôùÿùøõúñóĎõ÷÷ôøô÷ùāóþøĈôøüùùþó÷÷ôøÿøñ÷ù āĎñÿ ÿċô÷
úóþøĎċô÷ú÷øĐóąõ÷ñùùõĐĔĈđñýúď÷òĔñýċô÷Đóû÷÷ôøô÷ùāóþøô÷õùñÿøñăăúĔñýøô÷
÷úĂĎô÷÷ċööó÷ø÷ÿĈøĄċô÷Ċóċĉó÷÷ċööó÷ĐĔñùùúøüóđù÷ø÷÷ÿ÷óøùùþó÷Ċøô÷øñ
ďāñþô÷ăö÷ùćùúĔóúĕôõ÷÷÷ôøô÷ĄĔñýô÷øñĊĔþĈôúóóùñþô÷ĀóøāúþĄĔñýøô÷ú÷ÿóĉø
ČċñÿúĐó÷ õþúþùùþó÷Ċøô÷øññċùô÷÷õþñ÷ÿó÷ Č÷öĎúøüúóþøĎċô÷ĉ÷ñąĔúø
÷ĂóĎõ øó÷ ÷ôøÿ øñ ď÷ąĈđøñýċô÷ úóüóý ÷÷ôĈøô ÷ñÿñÿĄõ ÷÷þúøùú ăö÷ùć ÷óùñþô÷

þó÷ö÷ĔñøúóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ĐĔñđøñýċô÷ĐĔąĈđøñýċô÷Čđÿ÷ôü÷Ďā÷ùõ

gfëJ �Éff

þĆöõĂýó÷úõĆúóøóüõ÷òþòóö
1 .ā āùøþăúĔñýøô÷õôñýøúóþøĎċôùĈñÿý÷÷øóþúõ÷ú÷ùā÷üøôď÷ôóûõùóĀ÷

þĆøøóüõ÷
2 .úóþøĎċô÷ùñ÷Ĕøôøøóþúõ÷ùûó÷ùđöú÷÷õĔ÷ô÷Ćúó÷ýďõ ûóûõôĉó÷

þĆøñþ÷ùõùĔøñýõĕĈĉúóõĄô÷øó÷
3 .Đóó÷Āóõ÷÷ĉóċøü÷÷ôóóñýõòąĔñÿĄøóđøúó÷ā÷÷ĂúĔñýú÷Ĉċýùþò÷óõ

ùāþöĉ÷ùĔĉĔøô÷óđñ÷
4 .þĆøøóüõ÷ā āùø÷ĎąċõăúĔñýúĐøø÷÷ôøô÷ùāóþøô÷Đó÷Ăøùúĉ÷
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ج1:  تخفیف الشركات من استخدامھا العبوات البلاستیكیة في أعقاب الحملات الاجتماعیة
 إتاحة الشركات للموارد مجانا عبر الإنترنت في أعقاب تفشي جائحة كورونا (كوفید-19)

رى  اقتناع الشركات بإطلاق منتجاتھا في بلاد أخ
إصلاح المشكلات في البرمجیات استجابة لشكاوى العملاء

ج2: إمكانیة طلب الوجبات السریعة التعلیم عبر الإنترنت - النقل - التقنیة.

ج3: اشرح كیف یساعد التسویق على توعیة المستھلكین بالقضایا التي یجب أن یكونوا على درایة بھا 
وكیف یمكن للشركات زیادة الوعي بالقضایا الاجتماعیة الھامة من خلال قنوات التسویق التقلیدیة الخاصة 

بھا

ستصعب التجارة الدولیة بدون التسویق؛ لأن المسوقین یسھلون معرفة 
مكان بیع المنتجات في الدول الأخرى وكیفیة بیعھا ویعرفون أنظمة 

وق الأعمال المختلفة والأنظمة النقدیة وعادات التس
وتحتاج الشركات للدخول في السوق الدولیة إلى تطویر طرائق الشحن 

وتوصیل المنتجات؛ وتنظیم أداء خدمة العملاء في الدول الأخرى



¢SQódG º««fJ 4.1

?âª∏©J GPÉe
1 .[1.4.1] úóóùñþĈôñċùô÷óñĆā÷÷ċ÷ó÷óõ
2 .[2.4.1]ďúùþò÷úõùòĔô÷ñóñúòñċùĈôăúĔñýøô÷ĉ āđñýúĀ÷ó
3 .[3.4.1]þúċøþċô÷ăúĔñýøô÷óđøúÿĎúăö÷ùćúøāó÷ùóĀ÷

»ªjOÉcC�G ∫ÉéªdÉH §HôdG
1 .úóóùñþô÷ ď÷ø úÿóôøô÷ ď āñýāú ăúĔñýøô÷ Đõ÷ ĊóĂú :»cÓ¡à°S’G  OÉ°üàb’G

øó÷ óđúùøñþú ĉòó÷ ĕĈĉ úóõþ øó÷ úóþøĎõ ÷ñýċĄø  û÷ċöóò đü þď÷ąĈđøñýċô÷ø
ēø÷Č āööþúóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ēø÷ĊÿóôúăúĔñýøô÷ď āñýýĀ÷óĀñąþóđõĄøñýú

[2.4.1]þĊøüøñúóõĔĈùċô÷
2 .ĂñĆĔúāĔñąďĉüāø÷ü÷÷öøùøąôõ÷āÿóñÿċô÷øó÷úþċô÷č÷Ąøñăóø:»FôªdG øØdG

[3.4.1]þó öñÿöĀñĆó÷ø÷÷ā÷ñĆĔúčĔñăùøó ûĂñÿĈõđüþúċøþċĈôăúĔñýøô÷úñóĎõ

�bG�dÉH §HôdG
þóö÷ċôóĉ óđúóþøĎõ ú÷ø òăāú ÷úøĊó÷ ú÷Ďñÿøô ÷úÿĔùñă ÷óùñĄ øñ ĉċùú Ćöó÷ òĆùøñ÷
ÿõóöùøč÷ĄøñăóøþĆøā÷ñÿöõĈćøüóö÷ôøÿúóþøĎċô÷ăúĔñýúùùôþĕôõ÷Ćôóċô÷ùĂøÿú
ďõ÷óùñþô÷ùÿóÿøñă÷÷÷ÿ÷óĊĔýĐóøĂ÷òÿĒúõóö÷ċúĂúó ûñĆùĉđüüøċúĂøô÷òĆùùô÷
þĆċĈùċôĒõ āòČûþ÷óùñþô÷ÿĔđüăúĔñýøôď÷úÿāõď÷øĂúùćõøó÷þ÷÷ôøô÷ùāóþøô÷

[3.4.1]

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ
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ج1: عندما یجد العمیل أن الشركة تلبي رغباتھ وحاجاتھ فمن المرجح أن یستمر في الشراء منھا ویخلص لھا.
م ج2: یسھم التسویق الجید في توكیر وكت المستھلكین؛ ودلك لآئھ یلفت انتباھھم للمنتجات التي تلبي حاجاتھ

قد یخلق التسویق مجتمعات خاصة بعلامة تجاریة تعود بالفائدة على أعضائھا من الناحیة النفسیة كأن تبعث فیھم 
شعورا بالانتماء؛ أو من الناحیة العملیة كأن تسدي لھم نصائح حول كیفیة تقدیم منتج أو استخدامھ أو ارتدائھ.

ل ج3: مساعدة الشركات على تقدیم منتجات وخدمات جدیدة وأفض
دول تحسین جودة المعیشة في ال

توعیة المستھلكین بالقضایا التي تؤثر علیھم كأفراد وعلى المجتمع
تحسین التجارة الدولیة

ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أن جمیعھا یجب أن تتطرق إلى أن التسویق یساعد 
المجتمع عبر تعزیز وتطویر المنتجات التي تلبي حاجات العملاء بشكل أكثر فعالیة؛ 

وتحسین مستوى المعیشة، بالإضافة إلى ذلك یساعد التسویق على توعیة المستھلكین 
بالقضایا المھمة التي یجب أن یكونوا على درایة بھا ویمكن أن یساعد في تحسین 

العلاقات التجاریة الدولیة



º««fàdG 1 ĉñÿÿô÷
á«fj�°ùàdG º«gÉØªdG á©LGôe

1 .[1.1.1]ăúĔñýøô÷õóñþöøñĆĈđøñýċô÷ćāóñþúĕøõ
2 .óđõ÷Ąøñă÷÷÷ÿ÷óĕĈĉ ûóûõ Āôĉó÷ø÷ÿ÷Ĉø āĉóĀñąþ÷÷ĂúĔñýúĀöóĈøýûùøþ÷

[3.1.1]þ÷Ďā÷ùõ÷óùñĄøñ
3 .ùÿĔþôóø ēþú Čôø ó ûþøĎõ ĉ÷ċùô÷ ùùøñĄ÷ ÷Āõ÷ ÷óùñþĈô øĂúĔñýøô÷ đþô÷ Čā÷ò

[1.2.1]÷Ĉċøāċô÷÷þ÷øĎô÷óõþ÷ùòĔøċô÷
4 .[2.2.1]þ÷úóùċô÷ĄĔñýô÷āĔóúĕôõ÷úÿó÷øøô÷ĉõ÷Ĕùô÷õøó÷
5 .[3.2.1]þúøāó÷÷óùñþô÷ĀöóĈøď÷øôø÷øùô÷Ā Āñąøā āùĉ
6 .čĔđÿċô÷ č÷Ąøñă ó÷ø÷ÿĎú úóóùñþô÷ ĕĈĉ õþú øøô÷ ÷ûûô÷ ÷óñþöó÷ óõ

[1.3.1]ăóþĎøøĂúĔñýøô÷
7 .ùñąóĎĉ ü÷ý ďõ ÿøĎċô÷ ÷ø÷ Āñą þ÷ ûùþôĔõ ĒøõĄøñă÷ø ĒøúùøñĄ÷ ó ûð÷ñĄ ùøþ÷

[2.3.1]þ÷ùøāó÷ăúĔñýøô÷
8 .[1.4.1]÷óùñþô÷ĀöóĈøďõ û÷õó÷ û÷ÿ÷ĈøăúĔñýøô÷ āù ÿú þČ Āô
9 .[2.4.1]÷÷Ďđċô÷ĆñąùñúùúĕĈĉăúĔñýøô÷ČđñćĉóñýúĀ÷ó

10 .[3.4.1]úċøþċô÷ĕĈĉăúĔñýøĈô÷ùøāó÷÷÷øóþúõ÷āóûò÷óõ
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حل الصفحة 58

ج1: یمكن للطلبة الإجابة بأن مشاركة المستھلكین في عملیة التسویق تكمن في اختیارھم الدفع نقداً أو بواسطة بطاقة 
انتمان. واختیار كیفیة استلام البضاعة (مباشرة من المتجر أو عبر خدمة التوصیل)

ج2: یجب على الطلبة وصف الوظیفة التي اختاروھا وذكر أمثلة عنھا على سبیل المثال: في حال اختار أحدھم وظیفة 
البیع؛ یجب أن یعرفھا على أنھا " التواصل المباشر الشخصي مع العملاء المحتملین من أجل تقییم حاجاتھم وتلبیتھا 

بالمنتجات والخدمات المناسبة " ومن الأمثلة على ذلك: مندوبو مبیعات الأدویة الذین یزورون الأطباء في مكاتبھم 
لتعریفھم بالمنتجات وبیعھا لھم.

ج3: ستبوء الجھود التسویقیة للشركة بالفشل في حال عدم رضاء العمیل عن المنتج؛ وذلك بحكم أن العمیل قد یلغي 
عملیة الشراء فیعید المنتج للشركة ویسترد أموالھ؛ أو قد یحجم عن التعامل مجدداً مع الشركة ویتخذ موقفاً سلبیاً 

تجاھھا
ج4: قبل نشوء الأسواق المركزیة؛ كان من الصعب على الأفراد تحدید مواقع الأسواق وشراء جمیع الأغراض التي 
یحتاجونھا؛ إذ كان الأمر یتطلب منھم السفر طویلا لبیع المنتجات وشرائھا وعلیھ؛ تمت إقامة الأسواق المركزیة في 

المواقع المركزیة التي یجلب إلیھا الناس المنتجات لبیعھا وھي غالباً المواقع التى اعتادوا السفر إلیھا
ج5: تشمل وظیفة الإنتاج إنشاء منتجات وخدمات أو شراءھا فیما تنطوي الإدارة على تطویر خطة أعمال وتطبیقھا 

وتقییمھا وتشمل العملیات استدامة النشاطات الیومیة وموارد الشركة؛ وتعُنى المحاسبة والتمویل بإدارة الإیرادات 
والمصاریف وحفظ السجلات المالیة

ج6: تحدید ما یلبي حاجات العمیل - تطویر وتسویق المنتجات أو الخدمات التي یعتقد العملاء أنھا أفضل من الخیارات 
الأخرى - التشغیل بربحیة.

ج7: ستختلف إجابات الطلبة بحسب المنتج الذي اختاروه؛ إلا أن جمیعھا یجب أن تتضمن وصفاً للمنتج ومكان الشراء 
(التوزیع) والسعر والترویج؛ على سبیل المثال: قد یقع اختیار الطلبة على بنطال جینز اشتروه؛ وعلیھ یجب أن یذكروا 

. الأوصاف التالیة: المنتج: بنطال جینز، قطعة ملابس، المكان: المركز التجاري المحلي أو متجر إلكتروني
السعر: 100 ر.س. الترویج: إعلان عبر البرید الإلكتروني من المتجر.

ج8: بعد أن كانوا ینظرون لھ على انھ مجرد اداة تساعد على بیع المنتجات والخدمات؛ بات التسویق الیوم بنظر رواد 
الأعمال وسیلة تسھم في التعرف على العملاء؛ وخدمتھم بشكل أفضل وزیادة رضاھم عبر حل المشكلات؛ وتعزیز 

ربحیة الشركات

ج9: فھم كیفیة التسویق یمكنھ تحسین فرص العمل في مناصب مبتدئة؛ مثل خدمة العملاء أو المبیعات؛ والتي غالباً ما 
تؤدي إلى الترقي إلى وظائف تسویق بمناصب عالیة وتعود المعرفة التسویقیة بالفائدة على جمیع المجالات؛ وذلك لأن 

جمیع الشركات تحتاج إلى تخطیط منتجاتھا وخدماتھا والترویج لھا وتسعیرھا وتوزیعھا

ج10: یوفر التسویق ما یلي: منتجات أفضل وجدیدة - مستوى معیشي متطور - رفع الوعي بالقضایا الاجتماعیة - 
زیادة التجارة الدولیة



í∏£°üªdG∑QÉ«àNG∞jô©àdG

.1.CG       


.2Ü

.3ê



.4.O        


.5.`g




.6.h

.7.R


.8.ì      
       


.9


.•

.10.…       
          


.11.∑
.12.∫ 4p       

       


.13.Ω       


á«≤jƒ°ùàdG ∂à¨d Q qƒW
.áÑ°SÉæªdG äÉØjô©àdÉH äÉë∏£°üªdG π°U
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.14ÿøþûô÷.¿ÿõúóõþøó÷úóþøþõñ÷ùñôĀóóøñûùô÷óā÷ñùùñþúøøô÷÷ôóāô÷
üāúóüóýøüāúóôø÷ùôôò÷þ÷ùõ÷óùñô

.15Āóøöõ÷.¢Sñûùøôó ûýóøõ÷ ûùõó÷÷õþøó÷ÿøþõùùþô÷õøñýõăö÷ù÷øúò÷Ąõ

.16ÿúøùøô÷.´óāö÷ùñô øó÷ óāù÷ôô úóõþ øó÷ úóþøþõ ñóñþöõ÷ ÷ÿ÷øĄô÷ ăø÷ ùûñþú
óāù÷ôô

.17øĂúĄñýøô÷ýĄāÿûô÷.±÷÷ôóûô÷ ÷óùñþô÷ ÿ÷Ąõ ùúúø ÷úóþùø õò÷ùú ÷óùñþô÷ øñ ù÷ÿõ÷
÷÷ôóûô÷÷óùñþô÷ĀĄñþø÷ñõóô÷úóõĄøùûô÷øúþñýô÷ÿāúø

.18øĂúĄñýøô÷ÿúûô÷.¢Uù÷ÿõ÷ø úąñþûô÷  ùý ùûõ ÿúùúûøô ùùûøñýûô÷ úó÷ôĄñýûô÷
÷óùñþô÷÷óñþöó÷ü÷÷Ăúøÿ÷ÿøĄûô÷

§«£îàdGh ≥j�°ùàdG åëH

1 .÷óùñôĄóúĀ÷óĀñÿúøöøùøąôõ÷úòĄõøó÷÷ÿ÷āñõøó÷÷øþõÿõúóĂõÿùüāø÷
ñûùô÷úóüóýøôøúĀ÷óøó÷ăúĄñýøô÷úó÷ôò÷ÿ ñýāúøó÷ ûùúü û÷õþøó÷ó ûþøþõ
øĂúĄñýøô÷ýĄāÿûô÷ăĂāúùõøóñþþô÷Ă÷ñĀñÿú÷ ûùñÿøõó÷āÿñô÷ ûùúùĂú āü

[1.3.1]Ă÷ñ
2 .øøúóûôĆøøùþúÿõ û÷øûõó÷ù þñóøā ùù

øñöóûô÷ûĄôñóó÷óāú÷óñô÷÷ĂúĄñýú÷óñþöó÷÷ñýûþ . CG
ùĄ÷ýóñþþóăúĄñýøô÷ăôóúĆùûøþõøñúóóùñôòýûþ . Ü

ăúĄñýøô÷øñÿāõòýûþ . ê
ăúĄñýøô÷øñ÷ñÿñÿøûô÷úóóùñþô÷ÿõ÷øûõó÷÷ñýûþ .O

[1.1.1]Ą÷Ąñóóôāóñõøó÷÷ñýûþ .`g
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3 .úóċñýô÷ø÷Ďđċô÷øòýĎþô÷øùċùô÷úóċñăøñď÷ÿĈøĄõČđñùùúòąóĄñĄó÷÷ñýċþÿý
úČđúóøóüõ÷ĉþñăøü÷÷ôóøô÷÷Ĉðñăó÷ČđĎõ āĉóĕĈĉăùć÷þùùþó÷÷÷ñÿĄñþô÷

ăúĔñýøĈôĆÿúùùúóõ . CG
ùúóāõčó÷÷÷ôĈñăčó÷÷÷øóþúõ÷ćùĉóñþõĐĔąúĉ÷üăúĔñýú÷ċĈóúċñýúóõĎĉ . Ü

ĉāĈĉĉ÷ċùóĆúóüóý÷÷ôĈúĐĔôøóāúăúĔñýøôóøď÷Ĉõóùô÷ČöùõĐó÷Ăøùúĉ÷ . ê
[1.1.1]Ćøøóüõ÷

čĄøñă÷þøó÷ùĊ÷ôĔñýô÷ďĉĆþöóøĎôó ûñÿĄĈõēóöÿó÷õøó÷ü÷ĈøóĂċô÷ďõñóđøö÷ùø
ùċùô÷øòýĎþô÷úóõĔĈùõĕôøó÷÷ûûô÷ùċĉó÷øñĉþÿó÷üúóöó÷ôô÷Ċø÷üÿõóöùø
üøöùĊ÷ôĔñýô÷ ĕĈĉ òÿĄñĄ  āĉó ÷øóüõ÷ úø÷ùô÷ ÿĔċùô÷ øñ ĉþÿó÷ þÿùñ  āĉąô ÷Ďđċô÷ø
øöó÷ôô÷Čñăùô÷÷ÿ÷ĈøčĄøñă÷þøĀùĊ÷ôĔñýô÷úóøóüõ÷ĉþÿó÷üòýõóĄô÷ÿĔċùô÷øñø
ó÷ùôĉ ĂñĆĔú úóóóĄõ øó÷ ÷÷öó÷ø čĔñăā ùĉ ñóñþöõ úóöó÷ôô÷ Ċø÷ü ÿõóöùôô

þóđøĈþÿó÷øøô÷úóöó÷ôô÷
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4 .ĀöóĈø Č÷öĎú þ÷÷Ĉþ÷ô÷ óđÿöóĈø ăñýĎú Čô ÷Āõ÷ úąñþõ úóóùñþô÷ Ēü÷Ĕøñă
üñċùô÷óñĆāúùøô÷õó÷÷Ăúùćø÷òýñóĎøô÷ďõ ûøĐøóùøô÷Ąó÷ñăøñ÷óùñþô÷
 āĉąô÷ôñýĎôóøòýñóĎøô÷÷ôóýøñó÷ôøĔñþöĉċøāċô÷÷Ĉąñþċôóøā āùĉþ÷÷āøùô÷ă÷Ăāúø
÷÷āøāøó÷ñċùô÷óñĆāď÷ñýāú÷Ăúùóôó ûñÿĄĈõõøó÷þ÷÷úò÷úóóùñþô÷ĀöóĈøďõ

[3.2.1]þ÷óùñþô÷ĀöóĈøă÷ñýĎøô÷þ÷øĎó÷óùñþô÷
 ácô°ûdG ∞FÉXh

ăúĔñýøô÷øĀóøöõ÷
ăúĔñýøô÷øĉúĔċøô÷
Āóøöõ÷øúó÷Ĉċùô÷
ĉúĔċøô÷øùā÷ÿõ÷

5 .ďõ û÷öĔąõ ûùùĂñõøó÷þăúĔñýøô÷ĐĔċđÿúďõó÷óĎôøúñ÷āò÷ďĉēóöÿó÷ĐóøĈċþô÷ù āôùú
[1.1.1]þùó÷ùô÷÷āñąčĉõôñăĂñĆĔúùāóôĉ āĉąôĉòó÷ĕĈĉĉċüòýċþ

þ"ăúĔñýøô÷ĕôõ÷Āóøýó÷÷øôûùÿĔþô÷÷ĂöóñúóþøĎõøøóùñĄč āĂú"
ăúĔñýøô÷ĕôõ÷Āóøýó÷þČđôþùúøøô÷ùÿĔþô÷ĕôõ÷ùĂøÿúøúóþøĎõĐó÷ďõñċùô÷øąøñþú"

þ"÷ðúÿùô÷øúóþøĎõú÷ôô
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äGQGôfdG PÉîJGh gj�°ùàdG IQGOEG

1 .ü ûù÷ċõ û÷ċ÷òñċùô÷ĂĎċôúóþøĎċô÷ùùñăĐóóñþøú÷ā÷ùòčóöøöóøĐøùúċô÷āñÿú
ó ûċö÷ÿ òý÷ô øĈñąó÷ ÿøĎċô÷ ùùñă þúóþøĎċô÷ ú÷ø ĐóċñĆø üúóóùñþĈô Ăøā ă÷Ăāúø
þĉòó÷ĕĈĉúóþøĎõùùñþùôāóùñăó÷úóõĔñÿþďĉúóõĔĈùõúċü÷þú÷ôô÷ùùñăĔ÷
āóùñăó÷÷ñùùċøćôøóòñąó÷øó÷üĆøĈöóĉøó÷ùöó÷óđøúùøñĄ÷úóþøĎõďĉúóõĔĈùõúċü÷
ČñÿĄô÷ùùñăøüøĈñąó÷ùùñýô÷ā āùĉþúóöĉõ÷ďõøó÷üĆùċøþõøñùüóøċô÷ďõ

ú÷÷úò÷÷óñþöó÷ĉċąøñă÷ČûüÿøĎõ āĉąô
Ăóđüú÷ôúùþøõ ûûõþ÷úĔðċô÷ĒøôñýöøÿøĎõ āĉóøñòĆóÿĄö÷ýĈôõõñýý÷ . CG
Đõóñ üĊóúā 2,000 øĈñąó÷ ēùùñăø Ċóúā 1,700 ùùñýø ÷÷öøùøąôõ÷ öóùôó÷
÷úĔðċô÷÷ôñýĎô÷þøĊóúā1,700 ýĊóúā2,000ùĊóúā300 Ĕ÷ùùñýô÷òú÷ÿĄú
÷ôñýĎôóøþ(2,000 ÷ 300)øĈñąó÷ùùñýô÷ĕĈĉó ûõĔñýĂõùùñýô÷Ąùñø÷òÿĂĎĈô

þ%15ùùñýô÷øñòú÷ÿĄøô÷÷ôñýöýĈôúüöóùôó÷øñČąāøô÷ùýĔô

ÿýü%4ø÷ú÷ø÷÷Ĉċĉ āĉóďõ÷÷ñóñÿô÷÷óùñþô÷ăóøāó÷÷ôñýöĐó÷óĎñĆùøñ÷÷Āõ÷ . Ü
ùùñýôóøüöóùôó÷ùýĔô÷ôñýĎôóøþÿøĎõ āĉóďõùþøċô÷÷÷āøāøñòú÷ÿĄøô÷ā÷Ăõ
òúÿĄċô÷ùùñýôóøþø0,04 ×Ċóúā2,000ù ûóúā80ĐĔą÷ñăĂøùô÷ĐóóüøĈñąó÷
þ ûóúā12ā÷ĂċøĂøùô÷òúÿĄĎ÷ñăþø0,04 ×Ċóúā1,700ù ûóúā68Ăøùô÷ĐĔąú
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تم بیع الھاتف المحمول في الأصل مقابل 1.499.00 ریال 
سعودي وھو الآن معروض للبیع بسعر 1.299.00 ریال 

سعودي، مما یعني انخفاض في السعر بمقدار 200.00 ریال 
سعودي وھذا الانخفاض یمثل 13.34% من السعر الأساسي

الربح للسعر الأصلي بالنسبة للھاتف المحمول في الفقرة أ ھو 
59.96 ریال سعودي بینما الربح بعد التخفیض ھو 51.96 ریال 

سعودي مما یعني أن الربح أخفض بقیمة 8 ریال سعودي



ĕôõ÷ ÷óùñþô÷ ùúõùùñÿøøô÷ öóôñăó÷ ÿýüøĂúĔñýøô÷ čĔđÿċô÷ č÷Ąøñăóø . ê
ó÷ø÷ÿĎúùúċĈôďąċúùùþó÷÷ ûāĔõó÷ăùøò÷þĒúÿýÿøĎõ āĉóùùñăòúÿþā÷ùò

[1.3.1]þÿøĎõ āĉóùùñăòúÿþõĎþøô

2 .÷÷ĂúĔñýú ĀöóĈøćóĎ÷þù÷ċõĉċĉòąùñăúĔñýøô÷ ĀöóĈøďõ÷ÿ÷Ĉø āĉóñ÷đú
þõ÷÷Ĕċô÷øúóõóċø÷÷øùùôĄô÷øüČ÷Ĉùøô÷ ďõ÷ĉĔĎøõúóúĔøñýõùøĀòąóĄñĄóô
ďĉ üāø÷ þõúĔô÷ úò÷Ĕõ øó÷ Āāñÿô÷ ďõ ùùĊóñþô÷ ĀöóĈĔô÷ úóöĉõ÷ čĄøñă÷
 û÷ýóøõ ûùý÷ø û÷ÿ÷Ĉøþøñăþúñýøô÷ăúĔñýøô÷ĀöóĈøďõùóóøĉċĉčóđċøď÷øÿ÷Ĉø
þ÷Ĉ÷Ĉòùùôþøó÷ ùùôþĐøøø÷õóùô÷÷úĔöóûô÷ùÿóđñþôĊÿóùõĉ÷ôĔõĕĈĉď÷ĈñąóāĈô
þùÿùøõùùôþú÷ĔĎñăø÷÷ùõóüùÿóđñĄĕĈĉĊĔñÿāô÷õĈóøúùùþó÷ û÷ÿ÷Ĉøþøñă
úóöĉõ÷÷ýĔôùúĔóøôăúùñúõĉċĉ÷øó÷üøÿ÷ĈøăñÿĈõÿ÷ĉõúóõĔĈùċô÷čĄøñă÷

[2.1.1]þăúĔñýøô÷øñĀöóĈĔôóøďúùþò÷Āúùùøô
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یجب أن تركز الإجابات في الفقرة (ج) على تحدید 
احتیاجات العملاء والاستجابة لھا یمكن أن تشمل 
الاقتراحات تقدیم خدمات إضافیة أو عرض أفضل 

للمنتج؛ أو ترویج وبیع أكثر فعالیة

البیع: مساعد مبیعات (ثانویة عامة) مندوب مبیعات (شھادة جامعیة)؛ مدیر مبیعات (شھادة جامعیة)
إدارة معلومات التسویق: مدخل بیانات (ثانویة عامة)؛ محلل بیانات (شھادة جامعیة)

تخطیط التسویق: مدیر تسویق (شھادة جامعیة) مدیر تنفیذي لإدارة التسویق (شھادة جامعیة)
إدارة المنتجات والخدمات : مھندس البحث والتطویر (شھادة جامعیة)؛ مدیر المنتجات (شھادة 

جامعیة)
التوزیع: سائق شاحنة (ثانویة عامة)؛ عامل مستودع (ثانویة عامة)؛ مدیر اللوجستیات (شھادة 

جامعیة)؛ مدیر مستودع (شھادة جامعیة).
التسعیر: مدیر المنتجات (شھادة جامعیة)

التمویل: سكرتیر (ثانویة عامة)؛ مساعد محاسبة (ثانویة عامة)؛ محاسب (شھادة جامعیة)؛ مراقب 
مالي (شھادة جامعیة)

إدارة المخاطر: مساعد مدیر مشروع (ثانویة عامة)؛ مدیر مخاطر (شھادة جامعیة)
الترویج: موزع مواد ترویجیة (ثانویة عامة)؛ متخصص تسویق (شھادة جامعیة)؛ مدیر حسابات 

وسائل التواصل الاجتماعي (شھادة جامعیة)



gj�°ùàdG ∞«∏μJ

ĐĔüóøāúď÷ąĈđøñýċô÷ Đó÷ Ăøùúóö÷ôóýÿĔüĔõù÷ĊÿøĎõøñù āąñþăúùñďċñĆĉċĉ÷
øó÷øôóýÿøĎõďõ û÷Ďñýāõøó÷ û÷ôùõ û÷ĄñýöĐĔąúĐó÷ďąċúþĒö÷ùñĄøñĐĔôĊùúøó÷Ē÷ôõ÷

þĒôó ö÷ĂúĔñýúó ûõĔđÿõā āĔćúþô÷ÿøĎċĈôćúāúùøþúüÿøĎõ
þÿøĎċô÷õĈóúøó÷Āóøāúòøøô÷ĄĔñýô÷ÿ āý . CG

óđĈñąĔøñă øøô÷ úóõĔĈùċô÷ø üÿøĎċô÷ ÿúøùøô óđõĄøñýøñă øøô÷ ăö÷ùóô÷ ùøþ÷ . Ü
þĒþúøùøôď÷ąĈđøñýċĈô

þÿøĎċô÷ú÷ôôďóóõó÷øó÷Đóąċô÷ÿý . ê

þĆĈđøñýċĈôÿøĎċô÷ú÷øùùñăÿý .O

þĆÿñÿôøĂúĔñýøô÷ĆõĔđÿõč āò .`g

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö
ÿāõ
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2 π°üØdG

∂∏¡à°ùªdG ∑�∏°S
õĊùúďõĔ÷ĆĈđøñýċôóñþĒúóõóċø÷÷÷ċöóòĕĈĉó÷øñď÷ąĈđøñýċô÷Ą āĔñýċô÷úñúúĐó÷õþú
ĀóøāúóõČđñď÷òĔñýċô÷ĕĈĉõþúüĆôĀøñăóþĎĈôþĒùõ÷úāóþú÷òĉñóñþöõ÷øñúóóùñþô÷
þúóôĊùô÷ø úóüóāô÷ ēø÷ ÷÷ôĈøô ñ÷ùñþô÷ ú÷ā÷ùò ĐøøĄøú Ā÷ó Čđñø üĐĔąĈđøñýċô÷ Ē÷ôõ÷
ùÿāõ úóõþø úóþøĎõ ďĉ üāôĈô ĆĈđøñýċô÷ úñ÷ÿ ĕĈĉ ĉñÿÿô÷ ÷ø÷ øñ āùùøĎñă
þó÷āó÷øþ÷ õþúøøô÷ úóõĄô÷ø úóþøĎċôóø ÷ĂĈùøċô÷ Ēú÷ā÷ùòÿāúùøô÷ óõø üóđúùøñþ÷ô
Đó÷ úóóùñþĈô ďąċú Ā÷óø üĄó÷ñýô÷ ÷ø÷óđĈċñþú ùøô÷ ā÷ùĂô÷ úĎñąúó÷Ĉċĉĕôõ÷ ÷ñóñĆõóø

þĆĈđøñýċô÷ćĔĈñăČđÿôüāøñ÷ùüõóøóđ÷ñýñóĎõĕĈĉĄĔÿøú

ájOƒ©°ùdG á«Hô©dG áµ∏ªªdG »a ¢VÉjôdG »a …QÉéJ õcôe
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?É¡FGô°ûd äÉéàæe

äGQGôb õØëJ »àdG πeGƒ©dG Ée

 õcôªdG Gòg »a ø«bƒ°ùàªdG

 QÉ«àNÉH á≤∏©àªdG …QÉéàdG

?É¡FGô°ûd äÉéàæe
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1.2

∑�∏°S º¡a
∂∏¡à°ùªdG

á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG

ĆĈđøñýċô÷ćĔĈñă
Consumer Behavior 

øöóđĎô÷ĆĈđøñýċô÷
Final Consumers

÷ąĈđøñýċô÷úóóùñþô÷
Business Consumers 

÷üóāô÷
Need

÷ôĊùô÷
Want

úĕĈĉ÷ ûāÿóòĐĔąøñăòăāô÷÷ø÷ďõñóđøö÷ùø
þď÷òĔñýċĈô÷ôñýĎôóø÷÷ċ÷ó÷ùûóó÷ď÷ąĈđøñýċô÷û÷Ĕöó÷ďõď÷ĉĔöĀñąø 1.1.2

þĒúóôĊāøĆĈđøñýċô÷úóüóýúāú 2.1.2

º∏©àdG ±GógCG

á«fj�°ùJ Q�eCG

ăúĔñýøô÷ čĔđÿõ ă÷ôóøô ĆĈđøñýċô÷ ćĔĈñă ÷ñă÷āÿ ď÷òĔñýċô÷ ĕĈĉ ď÷ùøú
ĐĔ÷öóđĎô÷ ĐĔąĈđøñýċô÷ úď÷ąĈđøñýċô÷ ďõ Đó÷ñăóñăó÷ ĐóĉĔö ćóĎ÷ þ÷÷Ĉĉóÿø
ùùøñþú øøô÷ ÷ąĈđøñýċô÷ úóóùñþô÷ø üòąóĄô÷ Čđóđøñă Đøùøñþú ďúøô÷
øöóđĎô÷ ĆĈđøñýċô÷ ùùøñþú þñċùĈô ó ûĂý óđù÷ø ùÿóĉõ øó÷ óđôóċĉó
ĕĈĉĐĔòĔñýċô÷òąùāúøþúóôĊùô÷øúóüóāô÷÷÷ôĈøô÷ąĈđøñýċô÷úóóùñþô÷ø
ĕĈĉøüóđöøāóøĄúøøô÷úóõĄô÷øúóþøĎċĈôď÷ąĈđøñýċô÷ñ÷ùñĄöóôñăó÷Čđñ
þñ÷ùñþô÷ ùôĉ óđø÷ôĈú ĐĔąĈđøñýċô÷ Ċøóāú øøô÷ úóôĊùô÷ø úóüóāô÷ ÷ñùùõ
úóüóāô÷ĆĈúČđôùñĔúúóõþøúóþøĎõĐĔòĔñýċô÷āĔóúüĆôøô û÷þ÷øöø

þúóôĊùô÷ø

 ∂àaô©e §°ûf

1 .ď÷òĔñýċô÷čóċø÷óøĐó÷öāúĐ÷øĈô÷ď÷ąĈđøñýċô÷óĉĔöóõ
2 .ü ûù÷ùñă ûùó÷ýòþ÷ùøôóđ÷ôõ÷Āóøāúøøô÷ñó÷ñĄóóø û÷ċöóòúñĆþ÷÷õĔ÷ô÷Ćúó÷ýøñù āąñ

þ÷÷ċ÷ó÷ĉòó÷ĕôõ÷ùûóó÷ďõõ÷úùøôóøóđÿ āĎñąČû
3 .Čđú÷ā÷ùòď÷ąĈđøñýċô÷ĀóĄú÷÷÷ÿ÷ąôď÷òĔñýċô÷Čđñ÷÷ċ÷ó÷óõ

»ªbôdG ¢SQódG §HGQ
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ج1: المستھلكین نوعان: المستھلكون النھائیون وھم الأفراد الذین یشترون منتجات أو خدمات 
للاستخدام الشخصي؛ والشركات المستھلكة وھي الشركات التي تشتري السلع والخدمات إما 

لإعادة بیعھا أو استخدامھا في إنتاج وتسویق سلع أو خدمات أخرى

ج2: ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أن جمیعھم یجب أن یصنفوا " الحاجات " باعتبارھا أكثر 
أھمیة من "الرغبات"

ج3: یذكر الطلبة بأنھ لا وجود للشركة من دون عملاء؛ وأن فھم الشركة لحاجات العمیل 
ورغباتھ تساعدھا على تلبیة بعض منھا من خلال منتجاتھا وخدماتھا. وبطبیعة الحال یوؤدي 

رضا العمیل عن المنتج أو الخدمة إلى استمرار شرائھا



 1.1.2

ø«μ∏¡à°ùªdG øe ¿ÉØ∏àîe ¿ÉY�f
Two Different Types of Consumers

úóóùñþô÷ ď÷ø Ċÿóôú ćóĎ÷ ĐĔąú ďô ñċùô÷ Đøÿ ďõø ñċùôóø ăúĔñýøô÷ ó÷ôú
ĉċñþúþČđóĔĈñăČđñČđ÷ĈĉõþúüñċĉĕĈĉĐĔòĔñýċô÷ ĉñÿāúøąôøþòąóĄñĄó÷ø
Čđúó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ô÷óĄúñóĎûó÷Đóôñýāô÷øñČđúóôĊāøď÷ąĈđøñýċô÷úóüóýúñĆøĆôĀ
Consumer Behavior ∂∏¡à°ùªdG  ∑ƒ∏°S Ċóþõ Āñþąøñýú þó÷ø÷ÿĎúø ÷÷ĂúĔñýøô÷

þóđõ÷Ąøñă÷øúóþøĎċô÷ñ÷ùñĄñóĎûó÷ď÷ąĈđøñýċô÷ćĔĈñăĕĈĉùûôĔúøøô÷ĉõ÷Ĕùô÷
ĀóĄú úóõĔĈùċô÷ ĐĔõĄøñýúø ăö÷ùć ùùø ĆĈđøñýċô÷ úóüóý ĐĔòĔñýċô÷ ĉĈāú
ďõ ď÷ÿĈøĄõ ď÷ĉĔö Čđñ Ąó÷ñýô÷ ÷ø÷ øñ Ą āĔñýċô÷ Ċøóāúø þ÷ôó āùñ ÷÷ĂúĔñýú ú÷ā÷ùò

þ÷ąĈđøñýċô÷úóóùñþô÷øüĐĔ÷öóđĎô÷ĐĔąĈđøñýċô÷úóċ÷øď÷ąĈđøñýċô÷

¿�«FÉ¡ædG ¿�μ∏¡à°ùªdG
Final Consumers

Final Consumers ¿ƒ«FÉ¡ædG  ¿ƒµ∏¡à°ùªdG ùùøñþú
ùüóøċô÷ĐĔĈþúþøñÿĄñþô÷č÷Ąøñăôúóõþøó÷úóþøĎõ
ďĉúóõĔĈùõúċþôüùöùøöõ÷ùôĉùüóøċô÷øó÷ĄĔñýøô÷ó÷ùõø
øøô÷ úóõĄô÷ øó÷ úóþøĎċô÷ úāúø üúóõĄô÷ø úóþøĎċô÷
ĕôõ÷óõõôóćõ÷øúóõĎĉþĐøùøñþúČûóđö÷ùñĄøñĐĔôĊùú
ù÷óñþċô ûùùóøúùùøñþúøó÷÷ñăāċĈôùøñÿñ÷ùñþôøĈāõùþøõ
þúóāô÷ēø÷øñøöóđĎô÷ĆĈđøñýċô÷ĔđñüóċĎ÷ñýô÷øñČĈ÷ñ

áμ∏¡à°ùªdG äÉcô°ûdG
Business Consumers

Business áµ∏¡à°ùªdG äÉcô°ûdGùùøñþúùùþó÷÷đüďõ
úĈñýô÷ Đøùøñþú Čđñ üøñÿĄñþô÷ č÷Ąøñăô  Consumers

óđõ÷Ąøñă÷ øó÷ óđù÷ø ùÿóĉõ óõõ÷ ĐĔóóĄú Čđöó úóõĄô÷ø
 ûûõú āĎñÿõ āĉóĀóøāúþùùþó÷úóõþøúĈñăăúĔñýúøĀóøöõ÷øñ
øøô÷ùñąóĎùô÷ĀóøöõüúóöĔąċô÷øó÷ÿøčóĄô÷ÿ÷Ĕċô÷ñ÷ùñĄĕôõ÷
óđúóþøĎõĆôĀùø÷ù āĎñÿċô÷÷óùñþô÷ú÷ôøñăþĒùĎñÿõóđùĎñÿú

þď÷÷öóđĎô÷ď÷ąĈđøñýċĈôøó÷ùùþó÷úóóùñþô

»YÉªédG πª©dG

1 .ùùñþĉ÷øÿýøó ûĂúùñĉ āąñĄ
óđõĄøñýúúóõþøúóþøĎõ
ČûüĐĔ÷öóđĎô÷ĐĔąĈđøñýċô÷
ÿøĎõ āĉóČąøċöóòøñ÷ĔùñĆ

ďąċúĐóó÷Āõ÷óõ÷Ĕñþòóöø÷õþø
úóóùñþô÷ĉôòďõóđõ÷Ąøñă÷

þ÷ąĈđøñýċô÷
2 .Ēøóñþøô÷Ēüøó÷÷øÿýý÷øăúùÿó

ăúĔñýú÷÷ÿ÷óøñāøþ÷ø
ď÷úóđôúóõĄô÷øúóþøĎċô÷

þď÷øĉĔċþċô÷
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ج1: قد تشمل الأمثلة التالي: بلسم شعر عالي 
الجودة وفاخر تستخدمھ الشركات المستھلكة (كفندق 

مثلاً) لتقدیم منتجات عالیة الجودة للنزلاء

 ج2: بالعودة إلى المثل الوارد أعلاه؛ سیتم الترویج 
للبلسم بناء على خصائصھ التي تمنح المستھلكین 
شعراً لامعاً وناعماً وقد تتلقى الشركة المستھلكة 
رسالة تسویقیة تقضي بأن المنتج ذائع الصیت 
للغایة؛ أو أن كمیة قلیلة منھ تدوم لفترة أطول 
مقارنة بمنتجات المنافسین أو أن رائحتھ عبقة 

لدرجة تملأ الغرفة بأسرھا بالانتعاش



gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉñăó÷ďĉõüó÷
1 .ĆĈđøñýċô÷ćĔĈñýøÿĔñÿĂċô÷óõ
2 .óõ÷ąĈđøñýċô÷úóóùñþô÷øď÷÷öóđĎô÷ď÷ąĈđøñýċô÷ď÷øúóñøþ÷óõ

ď÷ąĈđøñýċô÷øøĉĔċþõď÷øćùøñþċô÷ČñăóĂô÷

 2.1.2

¬JÉÑZQh ∂∏¡à°ùªdG äÉLÉM
Consumer Needs and Wants

Ē÷ôõ÷ Āóøāú ñøñĄ ùó÷ ø÷  Need áLÉëdG þúóôĊāø úóüóý ď÷ąĈđøñýċô÷ ú÷ċü ùô
òăóĎô÷óđóāúøþùùñþôô÷ćĔĈñýĈôÿāõĉõóĉČ÷ó÷úóüóāô÷ùÿúøþòþ÷ù÷ôòÿĄñþô÷
òþóùôóøČ÷ýó÷ùùñþúóõĎĉú ûûċñþČđúó÷ýøñóõñøñĄòÿĂöĕôõ÷ĐĔđôĎøúóõĎĉ

þĒøùñþúñøñĄĕôõ÷÷üóāøĒöó÷ćāú
õôñýø Ē÷ñ ĐĔôĊùú Čđöó÷ òăóĎô÷ ùùñþú ñøñĄ Want  áÑZôdG Đõóñ üùùþó÷ ÷đü ďõ
üòþóùôóø òăóĎô÷ ùùñĄ ÷Āõ÷ ú ûûċñ þóđöĔñþ÷ùú øøô÷ ČđøñóĂû øñ ÷ýóøċô÷ ú÷āó÷Ąô÷
Ē÷Ĉĉ Č÷āó÷þ úĂ÷ñă ùøô÷ öøùñþċô÷ ûĔö Đó÷ õ÷ þöùñþô÷ ĕôõ÷ ÷üóāôóø Đøùùñþ÷ñýñ
ú÷āó÷Ąô÷ĆĈú÷÷øĀóüùõøĒ÷ñĐĔñþ÷ùúùøô÷Đóąċô÷øñ÷ýóøċô÷ú÷āó÷Ąô÷ēÿāøñă
ĐøùúČđöóüòþ÷ùĈô û÷úāøùñĆùñý÷ôúóþøĎõòăóĎô÷ñ÷ùñĄĕôõ÷÷ø÷ùÿôĔúþČđô÷ôñýĎôóø

þĒ÷ĈĉĊĔñÿāô÷Đøúùúùøô÷ùó÷āô÷ôċöĕĈĉøóÿāĈô÷ċđõóđöó÷
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ج1: یستكشف مجال سلوك المستھلك العوامل التي تؤثر على سلوك المستھلكین أثناء شراء 
المنتجات واستخدامھا

ج2: یشتري المستھلكون النھائیون منتجات أو خدمات للاستخدام الشخصي في حین تشتري 
الشركات المستھلكة منتجات كاللوازم المكتبیة لاستمرار سیر عملھم؛ كما تشتري المواد 

اللازمة لإنتاج السلع التي تعتزم بیعھا للعملاء



»fj�°ùJ �jQÉæ«°S

úóóùñþô÷ĆĈđøñýõĕĈĉĊóûċóúóþĈûċĈôĕđĂõ
An ice cream café as an example of a business consumer

üúóþĈûċô÷ĕđĂċô÷÷ø÷úĎñÿúþĒöċùôúóþĈûċô÷øúóøøùñþċô÷čóõô÷øñĕđĂõú÷ôú
ĕđĂċô÷ ùùøñþú üùđñĄ  āĉó øñø þčóõô÷ øñ ÿĔüĔõ úóþĈûõ ú āĎñÿõ ďõ óđúùøñþú ĉø
ĕôõ÷ùđñĄďõóđĉ÷Ĕöó÷ø÷øĔĈóċô÷úóþĈûċô÷úó÷ċóďúóôøúþúóþĈûċô÷ú āĎñÿõďõ û÷÷ôĈć
ùó û÷øóþøñă÷øüõĈóô÷ĕĈĉĊóôòõ÷ďõø÷óĂċô÷öóāñąó÷ĒùòĔøúóċôó ûĂñøĆôĀøüùþò÷
úóøøùñþċô÷ ĕđĂċô÷ ùùøñþúø þó÷ĔĈñúñ ñċùô÷ Đó÷ ĕđĂċô÷ öóāñąó÷ ÷ý ú÷āó÷þ
ø÷óĂċô÷ø ùüóøċĈô ÷úĂóüô÷ úóøøùñþċô÷ ú÷ø øñ ÷ñÿñÿĄøõ ùùþó÷ ÷óùñĄ ďõ ÷úĂóüô÷

þÿāĔċô÷÷ø÷úõóđñýÿö÷÷ôĈóô÷ú÷ñ÷ùüõ÷úôøúøüČĉóóċô÷ø
ēø÷ Ēøóāñąó÷ ùùøñþ÷ñă ü ûùúü  ýú÷ùõ øó÷ ÷ ûúü ó ûûóûó÷ ĕđĂċô÷ Āóøāú óõĎĉ
þĊĔĂùõ ùùñýø ùÿĔþô÷ ÷÷ôóĉ úóþøĎċø Č÷úøøô Čđø ĐĔĂûú ďúÿāĔõ ďõ úóþøĎċô÷
úùô÷ďõúóõþñ÷ùñĄĕôõ÷ó ûñúúó÷úóþĈûċô÷ĕđĂõöóāñąó÷ċùúĆôĀĕôõ÷÷ñóñĆõóø

þ÷÷ôóċô÷úóøóñýāô÷ôôñúôď÷ôñăóāċô÷ĉûõüùùþó÷úóóùñþô÷ďõ

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .ùùþó÷úóóùñþô÷ďõúóþĈûċô÷ø÷óĂõöóāñąó÷óđúùøñþúøøô÷úóþøĎċô÷óõ
2 .čóöøöóøúóþĈûċô÷ø÷óĂõöóāñąó÷óđúùøñþúøøô÷úóþøĎċô÷óõ
3 .óđúùøñþúøøô÷óđúó÷ċóøóđñýÿöúóþøĎċô÷ĕĈĉùûôĔúĐó÷ óđöóóñĄďõøøô÷ĉõ÷Ĕùô÷óõ

úóþĈûċô÷ø÷óĂõöóāñąó÷
4 .óõúóþĈûċô÷ĕđĂõöóāñąó÷óđõĂúøøô÷÷õĄô÷ĕĈĉòÿĎô÷øñÿā÷Ĕô÷Ċóûċô÷óõ

ó ûñúúó÷óđöøùøñþúòøøô÷÷õĄĈôùþò÷Ċóûċô÷
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ج1:یشتري المقھى المثلجات ؛ والمشروبات الغازیة ؛ والمعدات؛ 
ت والخدما

ج2: المثلجات والمشروبات الغازیة
ج3: تفضیلات العملاء وطلبھم

ج4: المحاسبون لضبط الحسابات المالیة؛ كذلك توظیف عاملي 
التنظیف في المقھى



äÉLÉë∏d »eô¡dG π°ù∏°ùàdG
The Hierarchy of Needs

ăĈùøúóõĎĉ÷úùñþôô÷ úóüóāô÷ĊĔý"ĔĈñăóõčó÷÷ùøõ÷" ÷úùööĕĈĉĐĔòĔñýċô÷ċøùú
úóþõ÷ñýċþÿýòýÿöČôóĉĔ÷"ĔĈñăóõ"þĒúóôĊāøĆĈđøñýċô÷úóüóýČđÿøùõó÷

þø"1-2"ĉąñþô÷ùööÿ÷ùòăóĎô÷ùôúóüóāĈô

á«Lƒdƒ«°ùa

øñ÷Ĕ÷øùøóóõøñóõøčĔöøčóùćù

¿ÉeC’G

øùÿóñÿøò÷Đóõó÷ø÷úñýþô÷÷õñýô÷ù

»YÉªàL’G ÖfÉédG

øñóċøö÷øõāô÷øñóòñąó÷ù

 ôjó≤àdG

øā÷ùøĉ÷øč÷ùøý÷ù

 äGòdG ≥«≤ëJ

øĆúóöóąõõ÷ć÷āÿõ÷ù

÷÷ôĈú øñ òăóĎô÷ Ēùôøú ùøô÷ Āāøô÷ úóüóāĈô øõùđô÷ "ĔĈñăóõ" ĉñýĈñýú ĂñĆĔú"1-2"πµ°ûdG

þúóüóāô÷

ĕôõ÷ ÷üóāô÷ø ü÷÷ĉóċøü÷ø ÷ā÷Ďõó÷ø ÷÷üĔôĔ÷ñýñ úóüóý ø÷ òýċĄô÷ úóüóāô÷ ēø÷
Āāøú úóüóāô÷ ďõ úóĉĔċþċô÷ ēø÷ Đó÷ "ĔĈñăóõ" Ăøùú þú÷øô÷ ă÷Ăāúø ùúĂøô÷
÷÷ôĈú ĕôõ÷  ûøó÷ òÿĄñþô÷ Āóøāú üùùþó÷ ùāóôùø þøõù÷ ĉñýĈñýú øñ Đóñýöõ÷ óđùôñþúø
÷÷ôĈú ĕĈĉ óùú óđ÷ôĈú Đó÷ ùøø þčùđô÷ ďõ øĈÿñýô÷ ñþô÷ øñ ÷÷ñăóñăó÷ úóüóāô÷
úóüóāô÷ú÷ċüøôĈúĕøý÷Ăúùóô÷ēøđøčĂøô÷øñùċøñýúøüøôóøô÷ùĔøñýċô÷úóüóý

þčùđô÷øñ
ĕĈĉñóĂôĈôòýÿĎøô÷øčĔĎô÷øĉóó÷úĉûõü÷÷üĔôĔ÷ñýÿô÷úóüóāô÷÷÷ôĈúú÷ċþô÷ĕĈĉõþú
þ÷ā÷Ďõó÷úóüóāô÷÷÷ôĈúøñòăóĎô÷ó÷ôúüó ûõĔċĉúóüóāô÷ēø÷÷÷ôĈúùøþùó÷āô÷÷ò

þ÷÷üĔôĔ÷ñýÿô÷úóüóāô÷ďõ÷÷ċ÷ó÷ĉòó÷Ēöó÷õ÷üú÷ċþĈôČđõĐóõó÷
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ĉôò òý÷ô ďąôø üòăóĎĈô  û÷ċđõ ÷÷ĉóċøü÷ úóüóāô÷ Ăôñÿú øôóøô÷ ùĔøñýċô÷ ĕĈĉ
ďúùþò÷ďõā÷ùøĉ÷øč÷ùøý÷õñýóøúóóúøþ÷ā÷Ďõó÷ø÷÷üĔôĔ÷ñýÿô÷úóüóāô÷÷÷ôĈú
û÷øõ÷øùùąÿô÷ĔċĎô÷ú÷øô÷ă÷Ăāúĕôõ÷÷üóāô÷ďċñúøúþùúĂøô÷ĕôõ÷÷üóāô÷øôĈ÷ô

þùùþó÷÷üĈøýāøô÷ùāóđõČāĈùúúĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþā÷÷ó÷ă÷Ăāúø

Ćô÷ôñýĎôóøóđø÷ċ÷ó÷ùõóõø÷÷ĉóċøü÷Ćúóüóý÷÷ôĈøôĉùÿú÷Āóõ
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áØ∏àîe äÉj�à°ùe ,¿�Ø∏àîe ¢UÉî°TCG

Different People, Different Levels

يجب اأن يدرك الم�سوقون اأن مواقع النا�س على م�ستويات الت�سل�سل الهرمي للحاجات 
لي�سù واحدةً. يركّز بعúسهم على الحاجة اإلى الأمان، بينما يركّز اòخرون على الحاجة 
اإلى التقدير. يوفر ال�سكن مثالً جيدًا على الóريقة التي تختلف بها حاجات الم�ستهلك 
حيü ي�سبع الإن�سان الحاجة الف�سيولوجية لل�سكن في منزل يوفر الحماية من الóق�س. 
المنزل الواقع في حي اòمن اإلى حدّ ما مع نظام اأمني يلبي الحاجة اإلى الأمن. بالن�سبة 
للعائلة Āات الأćفال، فاإن ال�سقة الموجودة في حي يحوي الكثير من العائل䐧ت ال�سابة 
حاجات  ال�سقة  تلبي  قد  Āلك،  اإلى  بالإ�سافة  الجتماعية.  حاجاتهم  ا  اأيúسً تلبي  قد 
ا اإĀا خúسعù لل�سيانة المتقنة وقد ي�سبع الم�ستري حاجات تحقيق الذات  التقدير اأيúسً

اإĀا �سمم بنف�سĂ ديكور ال�سقة من الداخل.

gfëJ �Éff

ناق�س اإجاباتك عن الأ�سئلة مع Ăميلك اأو في مجموعة.
ا�سرح ت�سل�سل "ما�سلو" الهرمي للحاجات اإلى �سخ�س اòخر با�ستخدام . 1

الر�سم البياني في ال�سكل "2-1" كم�ساعد ب�سري.
فيها، . 2 التفكير  يمكنك  التي  فعلي克ّا  الموجودة  ال�سركات  اأو  ال�سركة  ما 

وتبيع المنتجات اأو الخدمات وفقًا لكلّ م�ستوى من الم�ستويات الخم�سة 
لت�سل�سل "ما�سلو" الهرمي للحاجات؟ 

�سلوك الم�ستهلك74 2 π°üØdG

ج1: یتكون تسلسل "ماسلو" الھرمي للحاجات من خمسة مستویات ھي: الحاجات 
الفسیولوجیة؛ والأمنیة؛ والاجتماعیة؛ والحاجة إلى التقدیر؛. وتحقیق الذات

ج2: قد یجد الطلبة أنھ من الأسھل علیھم البحث في موقع الشركة عن منتجات تلبي 
حاجاتھم في المستویات الأدنى بدلا من تلك التي تلبي الحاجات في المستویات الأعلى؛ وذلك 

بحكم أن غالبیة المستھلكین یجدون معظم حاجاتھم في المستویات الأدنى؛ فضلاً عن أن 
متاجر الخصومات تلبي معظم حاجاتھم



1.2 

ماذا تعلمت؟
ما هدف الم�سوقين من درا�سة �سلوك الم�ستهلك؟ ]1.1.2[. 1
ا�ستخدامها في . 2 اأو  بيعها  ال�سلع والخدمات لإعادة  ي�ستري  الذي  الم�ستهلك  نوع  ما 

اإنتاج وت�سويق �سلع وخدمات اأخرى؟ ]1.1.2[
ا�سرح الفرق بين الحاجات والرغبات. ]2.1.2[. 3
اأولً؟ . 4 النا�س  يلبيها  التي  للحاجات  الهرمي  "ما�سلو"  ت�سل�سل  في  الحاجات  فئة  ما 

]2.1.2[

الربط بالمجال الأكاديمي
FôªdG øØdG«: ا�ستخدم المجل䐧ت وال�سحف القديمة للعثور على ال�سور التي تمثل . 1

لإن�ساء  ا�ستخدمها  وق�سها.  للحاجات  الهرمي  "ما�سلو"  ت�سل�سل  من  م�ستوى  كلّ 
مل�سق اأو اأي �سورة مرئية اأخرى تو�سح الترتيب ال�سحيح للحاجات في الت�سل�سل 

الهرمي. ]2.1.2[
äÉ«°VÉjôdG: يبيع اأحد المتاجر م�ستلزمات البناء لل�سركات والم�ستهلكين النهائيين. . 2

بلغ متو�سط المبيعات لل�سركات ال�سهر الما�سي 3,200 ريال، ومتو�سط البيع للعمل䐧ء 
عمليات  خم�س  بمتو�سط  م�ستهلكة  �سركة   128 هناك  كان  ريالً.  164 النهائيين 
�سراء �سهري克ّا، و2,593 م�ستهلكًا نهائي克ّا بمتو�سط 2.3 �سراء �سهري克ّا. اح�سب اإجمالي 
ال�سهرية  المبيعات  واإجمالي  الم�ستهلكين،  اأنواع  من  نوع  لكلّ  ال�سهرية  المبيعات 
الم�ستهلكين.  فئات  من  فئة  لكلّ  المبيعات  لإجمالي  المئوية  والن�سبة  الإجمالية، 

]1.1.2[

الربط بالواقع
30 فيديو مدتهما  اإعل䐧نين  اإن�ساء  اإلى  وتحتاج  اإعل䐧نات  وكالة  في  تعمل  اأنك  افتر�س 
ثانية ل�سيارة دفع رباعي جديدة في ال�سوق تعمل بالوقود والكهرباء )هجينة(. يجب 
اأن يلبي الإعل䐧ن الأول حاجات الم�ستهلك ل�سيارة اقت�سادية. ويجب اأن ي�ستميل الثاني 
حاجاتهم التي تتعلق بالتقدير الذاتي. �سجّل هذه الإعل䐧نات ثم اعر�سها على معلمك. 

 ]2.1.2[

محفظة الأعمال والمهام

تقييم الدر�س
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ج1: یدرس سلوك المستھلك المستھلكین وكیفیة اتخاذھم القرارات الاستھلاكیة؛ ویستكشف العوامل التي تؤثر على 
سلوك المستھلكین أثناء شرائھم المنتجات واستخدامھا

ج2: الشركات المستھلكة
ج3: الحاجة ھي أي شيء یحتاج إلیھ الشخص لیعیش؛ أما الرغبة فھي شي یشُعر الناس أنھم یرغبون فیھ بسبب 

الخیارات المتاحة فى ثقافتھم التى یعیشونھا
ج4: الحاجات الفسیولوجیة

ج1: ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أنھ یتعین علیك أن تشرح لھم أن 
المسوقین یعمدون إلى التركیز على مختلف النقاط في التسلسل 
الھرمي؛ وذلك بحسب المنتج أو الخدمة التي یسوقون لھا، وقد 

حاول المسوقون إقناع العملاء بأن منتجھم یلبي حاجة فسیولوجیة 
ماء على سبیل المثال: قد تحاول شركة العطور مساواة منتجھا 
بالحاجة إلى الھواء أو الماء؛ أو قد تحاول شركة سیارات إقناع 

المستھلكین بأن منتجھا لا یقل أھمیة عن الطعام أو المأوى

ج2: إجمالي المبیعات الشھریة: الشركات المستھلكة = 
2.048.00 ر.س

(3200ر.س × 5× 128)، المستھلكون النھائیون = 
978.079.60 ر.س (164 ر.س ×2.3 × 2.593)

الإجمالي = 3.026.079.60 ر.س
النسبة المئویة لإجمالي المبیعات: الشركات المستھلكة = %68 

(2.048.000 ÷ 3.026.079.60)، المستھلكون النھائیون = 
(3.026.079.60 ÷ 978.079.60) %32
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á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG

÷÷ö÷ùñþô÷úñ÷øô÷
Buying Motives 

÷÷ÿćóùô÷úñ÷øô÷
Emotional Motives 

÷÷öĂùô÷úñ÷øô÷
Rational Motives

ĉ÷ñúÿøô÷úñ÷øÿ
Patronage Motives 

øö÷ùñþô÷ćĔĈñýô÷
Buying Behavior

úĕĈĉ÷ ûāÿóòĐĔąøñăòăāô÷÷ø÷ďõñóđøö÷ùø
þñ÷ùñþô÷úñ÷øôýûô÷úóÿô÷úāú 1.2.2

þĆĈđøñýċô÷ā÷ùòúĎñą÷÷ĈċùôòýċĄô÷ú÷ĔóĄô÷Āñąø 2.2.2

º∏©àdG ±GógCG

á«fj�°ùJ Q�eCG

ĐĔąú òø þñ÷ùñþĈô úñ÷ÿ ÿĔüĔô øó÷ üóõ õôñýô ñ÷ùñþôóø ĐĔąĈđøñýċô÷ čĔĂú
øñøĉĔøĐĔąĈđøñýċô÷ùąÿúó ûôôóĊþ û÷øāø û÷÷öĂĉøó÷ û÷÷ÿćóĉúñ÷øô÷ēø÷
þĉõ÷Ĕĉùùøùûóóøúú÷ā÷ùĂô÷ēø÷ďąôøü÷÷ö÷ùñþô÷Čđú÷ā÷ùòĀĈþúñ÷øô÷
÷ĈñýĈñă ó ûõĔċĉ úôøú ĆĈđøñýċô÷ ā÷ùò úĎñą ÷÷Ĉċĉ Đõóñ úñ÷ô÷ Đóó óċđõø
øñøüă÷ċĉù÷ąÿúĐøø÷ĉùñýøĉ÷ċùô÷ó÷ĔóĄúüó ûöó÷ýó÷þóđñýÿöú÷ĔóĄô÷
õüĔøú þāóôøĉóø ó÷øþó÷ õþú  û÷ĈúĔć  û÷÷Ĉċĉ ùõó÷ õĈóøú ùùþó÷ úóòøó÷
Čđùñúø ď÷ąĈđøñýċô÷ ÿāú øøô÷ öóôñăó÷ ÷Ĕċđÿú Đó÷ ď÷òĔñýċô÷ ĕĈĉ
ĐóóñþøóđöøøĄøúøøô÷÷÷öóđĎô÷ú÷ā÷ùĂô÷øñ÷÷ĈĉóÿøùûôĔúøČđú÷ā÷ùòĀóĄú

þóđöøùøñþúøøô÷úóõĄô÷øúóþøĎċô÷

 ∂àaô©e §°ûf

þóõ û÷õþøó÷ó ûþøĎõóđ÷ñùúùøñĄ÷øøô÷ùù÷þó÷ú÷ùċô÷ùýõ÷øñù āąñ
1 .čó÷÷ĉùñýøó÷ôø÷ùñĄõþúøøô÷ùÿāċô÷÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷Đóóñþø÷ ûā÷ùòúøĄú÷ĉ÷

 Đóóøõù÷ąÿúùø
2 .óđúùøþ÷øøô÷ùÿāċô÷÷õĄô÷øó÷ÿøĎċĈôĆö÷ùñĄöóôñăó÷óõ
3 .÷øđôĆö÷ùñĄĉ÷ĈāúďõĆúóôĊāøĆúóüóýďĉĐĔòĔñýċô÷ĒċĈùøúĐó÷ďąċúùøô÷óõ

÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷
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ج1: یسأل الطلبة عن السبب الذي دفعھم لشراء منتج ماء وأین وجدوا المعلومات حول 
الخیارات المتوفرة؛ وكم عدد البدائل التي فكروا بشرائھا بدلا عن المنتج؛ وما العامل الرئیس 

الذي أثر على قرارھم النھائي؛ وإن كانوا راضین عن قرارھم. قارن ما بین أوجھ الشبھ 
والاختلاف فى إجاباتھم.

ج2: یذُكر الطلبة بأن شراءھم منتجاً أو خدمة ما قد یعُزى لأسباب عدة تتأثر بدوافعھم 
الشخصیة، فقد یقرر الأشخاص إجراء عملیة شراء بناءً على دوافع عاطفیة أو عقلانیة أو 

تفضیل معین، كما یمكن تذكیرھم بأن الدوافع لا تؤثر على طبیعة ما یشترونھ فحسب بل وعلى 
سلوكھم كمستھلكین.

ج3: یمكن العودة إلى الإجابات الواردة أعلاه واكتشاف ما إذا كان الطلبة قادرین على الربط 
فیما بین المنتجات التي یشترونھا، كیف یمكن للمسوقین الاستفادة من إجابات الطلبة لإثراء 

إجراءات اتخاذ القرارات؟



 1.2.2

AGô°ûdG �aGhód çÓãdG äÉÄØdG
The Three Categories of Buying Motives 

ùûôĔúþòÿĄñþô÷ćĔĈñăÿāúøøô÷÷÷ôĈñýô÷øó÷÷÷øóþúõ÷ĉõ÷Ĕùô÷÷ĉĔċþõĔ÷úñ÷ô÷
ĉùÿô úñ÷ô÷ Ĕ÷ø úùċô÷ ù÷ñÿò úñ÷ÿ üĔúø óđāĈó òÿĄñþô÷ úóñùñÿú ĕĈĉ úñ÷øô÷
úñ÷ÿøü÷ùøċô÷øăùċô÷øùÿóùñýô÷ úĉûõüõúùĂô÷ĉôĂøñýċô÷øñõò÷Ĕùô÷ õôñýøñó÷ñĄó÷
ďõùøó÷÷óĂöøñ÷õÿóĂô÷õò÷Ĕùô÷õôñýøñó÷ñĄóóøčó÷ĂĈôúñ÷ô÷Ĕ÷øúùċô÷ĉúĔć
û÷üõú÷āĕĈĉĊĔñÿāô÷ø÷āüóö÷÷Ďđõùó÷ýĕĈĉĊĔñÿāô÷÷ñąùñĉûõüĉôĂøñýċô÷

þóö÷õĔúòÿĄñþô÷ó÷øĄøúøøô÷ú÷āó÷Ąô÷ú÷ÿāċô÷ÿāúĆôøô
ó÷øĄøúøøô÷ú÷ā÷ùĂô÷ùûóóøúĀõ÷ûď÷ąĈđøñýċóòăóĎô÷ćĔĈñăĕĈĉúñ÷ô÷ùûôĔúĆôøó
™aGhódG ĐĔòĔñýċô÷ Ē÷ċñýú óċø úóõĄô÷ø úóþøĎċô÷ ĕĈĉ Ċ÷Ĕõó÷ Ąóÿöõ òąóĄñĄó÷
þñó÷ñĄó÷ Đøùøñþú òăóĎô÷ ĉùþú øøô÷ öóôñăó÷ ø÷ø üBuying Motives  á«FGô°ûdG

úóþøĎċô÷ñ÷ùñĄĕôõ÷ ď÷ąĈđøñýċô÷úñúøøô÷÷÷ö÷ùñþô÷úñ÷øô÷ďõúóñýûćóĎ÷
úñ÷øÿø ü÷÷öĂùô÷ úñ÷øô÷ø ü÷÷ÿćóùô÷ úñ÷øô÷ úāóąñóô ÷øóþøñă÷ øó÷ úóõĄô÷ øó÷

þø÷÷øĔñýāċô÷ùĉ÷ñúÿøô÷

á«ØWÉ©dG �aGhódG
Emotional Motives

úóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ñ÷ùñĄöóôñăó÷ø÷ Emotional Motivesá«ØWÉ©dG ™aGhódG

ď÷ąĈđøñýċô÷Đó÷ó÷ôõĕĈĉøÿćóùô÷úñ÷ô÷ċøùúþúóùÿö÷øĀć÷Ĕùô÷ĕôõ÷÷ ûÿóĎøñă÷
ĐĔąĈđøñýċô÷õāúøøô÷ùĉóñþċô÷ďõùÿóùñýô÷øùÿĔċô÷þČôó÷õĎþúø÷ùøċô÷ďĉĐĔûāôú
āĔùñĄĔ÷ăĈĂô÷øó÷õöøôóøāĔùñþô÷Đó÷ĆñĄøøü÷ùøċô÷ČđôõĈþúóđöóûóđøòăóñýýõ÷
úóþøĎõĕĈĉĊĔñÿāô÷ĕĈĉĐĔċĊùõČđöóóøñċùô÷ùùñþúþĒôĎþúĐĔąĈđøñýċô÷úùú
þùĉóñþċô÷ òúùø õĎþú øó÷ öóñýøó÷ ĕĈĉ Č÷ĉóñýøñă óđöó÷ ĐøĂøùú Čđöó úóõþøó÷
øñăċùøùûôĔúĐó÷ďąċúø÷ öü÷úĔòòÿĄñþĈô÷÷ÿćóùô÷úñ÷øô÷Đó÷ĐĔòĔñýċô÷ćāúø

þĒóĔĈñăøĒú÷ā÷ùò
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ú÷þñþøô ĐĔòĔñýċô÷ ĒõĄøñýú Đó÷ ďąċú óö÷ÿćóĉ ÷ ûñóý āĔĄô÷  āù ÿú Ćôøô  û÷ñóñĆõ÷
ùùøñþö òĊóûċô÷ ĉ÷ôñă ĕĈĉďāĎñþúóõĄô÷ øó÷ úóþøĎċô÷ ñ÷ùñĄĕĈĉď÷ąĈđøñýċô÷
þùĔñúùô÷ù÷Ċñ÷øüô÷ĕĈĉú÷÷ôċô÷āóûò÷ ĕñþĄöóĎöó÷úĔñúùô÷ú÷øùñúĄô÷ø÷đóóÿô÷
ÿúõ ô÷óĄøô ĒöĔõĄøñýúø ÷÷ÿćóùô÷ úñ÷øô÷ ďõ ûĔĎô÷ ÷ø÷ ĐĔòĔñýċô÷ ćāúø

þúñ÷øô÷ēøđô û÷øóþøñă÷øĂúĔñýú

á«fÓf©dG �aGhódG
Rational Motives

á«fÓ≤©dG  ™aGhódÉH ó ûñúúó÷ Đøùûóóøú ĉø üõñýāñ Č÷ùĉóñþċø ĐĔąĈđøñýċô÷ ùûóóøú 
ăöóĂāô÷ ĕĈĉ ÷÷ö÷ùñþô÷ Čđú÷ā÷ùò ĐĔąĈđøñýċô÷ øĎôú óõĎĉ þRational Motives

ĕĈĉ ĊĔñÿāĈô øó÷ üĊóċô÷ øó÷ ùòĔô÷ ù÷ñĔú ĕôõ÷ ÷üóāô÷ úĊóûċô÷ ĉ÷ôñă ĕĈĉù ăóĎċô÷ø
úñ÷øô÷þøöĂùô÷úñ÷ôóøĐøùûóóøúČđöõóñüøùÿĔþô÷ďõďā÷ùõùĔøñýċø÷õþøó÷ÿøĎõ
øó÷ ĊĎċô÷ úĉûõ üùùôąô÷ úóúùøñþċôóø ùõó÷ ăĈùøú óõĎĉ ÷ñąóĄøø ÷ċđõ ÷÷öĂùô÷
ĐĔĉ÷ùÿú òăóĎô÷ ĉö÷ñă üúĈñýô÷ ēø÷ñ÷ùñĄ øñ ÷ ûāøÿ ùĉóñþċô÷ ùôùô Ĕô ĕøýø þùāó÷ñýô÷

þóđö÷ùñþøā÷ùòĀóĄú÷ĉôòóđøċ÷òø÷ýóøċô÷ú÷āó÷Ąô÷ùÿĔü
úóõĔĈùċô÷ òăóĎô÷ øĉ÷ù÷ñă üöĔñăóý ñ÷ùñþô ā÷ùò ĀóĄú÷ Ďĉ Ċóûċô÷ ĉ÷ôñă ĕĈĉ
÷ñĄóñĄČþýøüĒúóõĔñăāùÿĔüĕôõ÷÷ñóñĆõóøüĒúĔòøĉ÷üñþøô÷čóöö÷ĉùñýøăĈùøúøøô÷
þĒõ÷Ąøñă÷ďĉĆĈđøñýċô÷óñĆāøöĔñăóāô÷ñ÷ÿó÷ĕĈĉú÷÷ċô÷ēø÷ āĉóùûôĔúþòĆùùô÷
ùøô÷öĔñăóāĈôĐóċñĆĉøóĂõúñô÷ùøüùõāùĂúĐó÷ ĆĈđøñýċô÷ĕĈĉĐĔą÷ñăČû
ăñąõ÷ ĉċñþú øøô÷ ÷Ĉċøāċô÷ Ā÷ôóąøô÷ø üĐóċñúô÷ ÷ÿĈąú Č÷÷Ăøø ĆôĀø ēñ÷ùñĄ āóøĄú

þĒĈóùúĊóýøñĒô÷ôøñă÷øó÷öĔñăóāô÷
òúùø Đó÷ õ÷ þùý÷ø ñ÷ùñĄ ÷÷Ĉċĉ øñ ÷÷öĂùô÷ø ÷÷ÿćóùô÷ úñ÷øô÷ ćāóñþøú ò
ø÷÷ôĈñýô÷  û÷ñąóþù ÷÷ÿćóùô÷ Čđùñ÷øô ÷øóþøñă÷ ñÿò ďĉ ĐĔôĎþø÷ñă òąóĄñĄó÷
Ćôøô û÷þ÷øöþ÷ĂñĔõù÷Ċñ÷ùñĄú÷ā÷ùòĀóĄú÷ĕôõ÷Č÷ÿĔĂ÷ñăĆôĀĐó÷ĐøĂøùúČđöó
þ÷÷öĂùô÷úñ÷øô÷ĕĈĉ ûõóóøó÷ó ö÷öü÷ ûÿóċøĉ÷ĐĔąĈđøñýċô÷ñôĔ÷ċøùúóõó ûôôóĊ

78ĆĈđøñýċô÷ćĔĈñă 2 π°üØdG



π«°�ØàdG �aGhO
Patronage Motives

ąúùúø Patronage Motives π«°†ØàdG ™aGhOĔ÷ñ÷ùñþô÷úñ÷øÿďõüôóûô÷ûĔĎô÷
õôñýø÷õþøó÷ÿøĎõñ÷ùñĄĆĈđøñýċô÷āùĂúóõĎĉĉ÷ñúÿøô÷úñ÷ÿùñĔøúþñĔô÷ĕĈĉ
öóôñăó ñĔô÷ ÷ø÷ āóđĈõ÷ ď÷ąĈđøñýċĈô ďąċú þ÷Ďā÷ùõ ÷óùñĄ øó÷ ÷úāóþú ÷õùô Ēöø
øó÷ üùÿĔþô÷ ÷÷ôóĉ úóþøĎċô÷ øó÷ ü÷óùñþĈô ÷ñúÿĄĎċô÷ āóùñăó÷ ĐĔĈñúÿú Ăñ þ÷ÿĈøĄõ
÷ôñăóĎċô÷ ÷÷Ĉùÿô÷ ùüóøċô÷ úò÷Ĕõ øó÷ ü÷ùö÷ùô÷ ñċùô÷ ÷õþøó÷ üďúÿøÿĔô÷ ď÷ÿĈĔċô÷
óđøõĄøñă÷÷úāóþú÷õĉøó÷ùāóþúČñă÷õôñýøó ûñúúó÷ď÷ñÿĈĄõ÷ĔöĔąúĐó÷ďąċúøþČđô
óċøā Đøùþò÷ ĐĔąĈđøñýõ þČđøĂóĎõ øñ úĂú ÷óùñþô÷ Đó øó÷ üùúĉ ú÷ĔĎñýô ČđøĈöóĉ
øó÷ü÷óùñþô÷ēø÷øñď÷Ĉõóùô÷òąóĄñĄó÷úõČđĂñ÷Ĕúõôñýø÷Ď÷ùõ÷óùñþôČ÷ôøøĐĔąú

þĆôĀù÷Ċøó÷üÿøĎċô÷ďĉĐĉõ÷øñĐøùđöúďúøô÷

öĔñăóýñ÷ùñĄúÿāó÷÷Āõ÷óđ÷ĉ÷ùúøøô÷÷÷ñăóñăó÷ĉõ÷Ĕùô÷óõ
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ÿĔùúĐó÷÷óùñþĈôďąċú ûûċñþĉ÷ñúÿøô÷úñ÷øøó ûñúúó÷÷ąĈđøñýċô÷úóóùñþô÷ùûóóøúò
ó÷óñĆùôûúóõĈøñýċô÷øčóĄô÷ÿ÷Ĕċô÷ñ÷ùñþôùùþó÷ùøùùõóđú÷Ā÷óùñþô÷úõĉõóùøøô
ùùćóĄċô÷ďõ ûøóö÷Ĉāõ÷ ûÿāĔõĐĔĈñúÿúòøþăøóñăĉõóùúøñúóõĄô÷øùÿĔþô÷ďĉ

þùþò÷Ĉøøó÷ùùþó÷÷ĂóĎõøñùÿĔüĔõ÷óùñĄúõĉċùôóø
÷Ĕöóóó÷ñ÷Ĕñăùĉ÷ñúÿøô÷úñ÷øÿČ÷ÿāúďúøô÷òąóĄñĄó÷Đó÷Ĕ÷üó ûñúúó÷÷õóđô÷āĔõó÷ďõ
Ċøóāú þ÷Ďā÷ùõ ÷úāóþú ÷õĉøó÷ ÷õþøó÷ ÿøĎċô ÷ öüĐĔñÿĈĄõøúóóùñĄ čó÷ ÷ ûÿ÷ùñó÷
ñ÷ùñþô÷ úó÷Ĉċĉ ā÷ùąú ÷ù÷ñă ÷ø÷ Đó ĉ÷ñúÿøô÷ óđĄ÷ñăùúø úñ÷øÿ ú÷þñþú úóóùñþô÷

þóđ÷ñýñóĎõñċĉďõĉĈĂúøóđúóþøĎċô

óđôòÿĈĄúøøô÷÷úāóþøô÷úóõùô÷øúóóùñþô÷óõ
óđôĆöøöóôñăó÷óõ
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gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉñăó÷ďĉõüó÷
1 .ĆĈđøñýċô÷ú÷āó÷þĕĈĉùûôĔúøøô÷÷ûûô÷÷÷ñăóñăó÷úñ÷øô÷û÷Ĕöó÷óõ

÷÷ö÷ùñþô÷
2 .÷ĀóċôøñÿòďĉĒøùûóóøô÷ĆĈđøñýċô÷õĎþøúòùøô÷úñ÷ô÷ûĔöóõ
3 .ùÿāõ÷úāóþú÷õĉøó÷÷óùñþôó ûñÿĈĄõĆĈđøñýċô÷ñóĂøöóôñăó÷óõ
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πÑfªdG ∂J�¡b Ü�c ¿CÉ°ûH QGôb PÉîJG
ùĂóøċõñċĉ÷õþø÷ċõÿøĎõČúĂøøď÷ñÿĈĄċô÷ñċùô÷ďõúùô÷øĈāõĕđĂõõýóñąöøü
÷Ĉúôô÷ùüóøċô÷Č÷÷Ăøø÷ĂĈùøċô÷ùĔóĄô÷ďĉĕđĂċô÷÷ø÷ñċĉČöùõĀòĔúòøþõñăóĎõĐóąõøñ
óđöøùøñþ÷ñăøøô÷ùĔđĂô÷ûĔöĕĈĉā÷ùĂô÷÷ø÷ċøùúüČđ÷ôõ÷÷ôñýĎôóôñþùĔđĂô÷ñ÷ùñĄā÷ùòĀóĄú÷÷÷Ĉċĉøñ
ù÷Ċĉõ200Čþāøøó÷øĉõ300ùùù÷üñąøó÷üøĉõ450ù÷óñăĔøõøó÷üøĉõ600ùùù÷ôóóõõ÷ óđċþýø
ýó÷ĒôĈć÷Āõ÷ďąôøüĕđĂċô÷úóöĉõ÷ďõùó÷øñøó÷ ÷ċöóĂô÷øñĉõ200 ČþýùđöúþĒĎĉďĈùõ

þĉõ300Čþýùùñăďõĉòó÷ùùñýøĒĈùþ÷ñăĕđĂċô÷Đõóñüñċùô÷
Đó÷úòĔøċô÷ďõøüúóøøùñþċô÷ú÷ċüĕĈĉ%1ôñăĔøċøāóùñăó÷úñù÷ñăĒöó÷÷ ûùþôĔõĕđĂċô÷ďĈĉó÷òø
ü÷ċöóĂô÷ĕĈĉčóþýó÷ú÷ċüĕĈĉùÿóúô÷ùûôĔúďôüĆôĀúõøþ%11÷ôñýĎøăóøāó÷ùÿóúô÷ēø÷Ăùú
Ćôóċô÷āùôúþĉòó÷Ăøāòþõó÷ú÷Āùùñýô÷÷ñúÿĄĎõó ûôôóĊüôĂñúóøøùñþċô÷üĈûøô÷ĔýĕĈĉùûôĔúĉø
Đõóñüóö÷ôñýöĉùÿôóø÷ùÿúùõāóùñăó÷Đó÷ďõČĊùô÷ĕĈĉøþ÷÷ñăóñăó÷úĈñýô÷āóùñăó÷ùÿóúøāóùñăó÷ùÿóúĂ
 ûùùþóñ û÷ùĈñă "ùĂóøċċô÷" ùĔđĂô÷ Đøùú ñċùô÷ Đó ó ûùÿúùõĉö÷ñă õĈóô÷ Đóóø ăûú ĕđĂċô÷ õýóñą

þ÷ôĔĂùõāóùñăóóø

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .÷ÿĈąúóđĈòó÷øúóøøùñþċô÷ùüñąó÷ďĉÿúøùøô÷øó÷Đĉõ÷čĉĕđĂċô÷āóøþ÷÷Āóċô
2 .ôĂñùùñýô÷÷ñúÿĄĎõúóøøùñþċô÷āóùñăó÷ĕđĂċô÷úñā÷Āóċô
3 .ēāóùñăó÷úñùôó ûôôñăúĈñýô÷āóùñăó÷ĕĈĉùÿóúô÷ĕđĂċô÷čĄøñă÷÷Āóċô

gj�°ùàdG ±ó¡H π°UG�àdG

نقاط تحقق:
ج1: الدوافع العاطفیة ھي أسباب شراء المنتجات أو الخدمات استناداً إلى العواطف أو المعتقدات أو المواقف كالحب أو 
الشعور بالذنب أو الخوف أو الشغف، الدوافع العقلانیة ھي أسباب شراء المنتجات أو الخدمات استناداً إلى الحقائق أو 

المنطق؛ مثل: الحاجة إلى توفیر المال؛ ومتانة المنتج وتوفیر الوقت، ترتكز دوافع التفضیل على الولاء لشركة أو 
علامة تجاریة معینة

ج2: بعض الأشخاص سیتجنبون عن قصد الاستجابة لدوافعھم العاطفیة (خاصة السلبیة) لأنھم یعتقدون أن ذلك 
سیقودھم إلى اتخاد قرارات شراء غیر موفقة

ج3: یمكن للمستھلكین إظھار ھذا الولاء لأسباب مختلفة؛ فقد یفضلون الأسعار المنخفضة للشركة؛ أو المنتجات عالیة 
الجودة؛ أو الموظفین الودودین؛ أو خدمة العملاء الرائعة؛ أو مواقع المتاجر الفعلیة المناسبة لھم ویمكن أن یكونوا 

مخلصین أیضاً بسبب اسم تجاري أو علامة تجاریة استخدمتھا عائلتھم لسنوات عدیدة؛ أو لأن الشركة تقع في 
منطقتھم. مستھلكون آخرون ربما یكون ولاؤھم لشركة معینة بسبب توافقھم مع الأشخاص العاملین في ھذه الشركة؛ 

أو الذین یظھرون في الإعلان عن المنتج؛ أو من یعرفون أنھم یشترون ویشاركونھم معتقداتھم وقیمھم

فكر تفكیرا ناقداً
ج1: یأمل صاحب المقھى جذب العملاء المھتمین بالسعر من دون إغراء قاعدة عملاء المقھى الحالیین بشراء مشروب 

بسعر أقل
 ج2: تحمل المشروبات منخفضة السعر ھامش الربح الاقل؛ لذلك سیتم تحقیق أرباح متزایدة من خلال إغراء العملاء 

ً باختیار المشروبات الأكبر حجما

ج3: من خلال ربط زیادة السعر بالتكالیف 
المرتفعة؛ یبرر المقھى زیادة الطلب على القھوة 

بدوافع الشراء العقلانیة.



 2.2.2

»cÓ¡à°S�G QGôfdG �æ°U á«∏ªY
The Consumer Decision-Making Process

ĕĈĉ ď÷ùøú üúóþøĎċô÷ ăúĔñýú ÷Ăúùć òąĔñÿĄø ÷ôó āùñ ú÷ā÷ùò úĎñÿô ó û÷ùñă
»FGô°ûdG  ∑ƒ∏°ùdG ĂĈóñÿõ ù÷ñþú þøö÷ùñþô÷ ĆĈđøñýċô÷ ćĔĈñă Čđñ ď÷òĔñýċô÷
ú÷ñ÷ùüõ÷øĐĔąĈđøñýċô÷óđõĄøñýúøøô÷ā÷ùĂô÷úĎñąúó÷Ĉċĉĕôõ÷Buying Behavior

ü÷÷Ĉċùô÷ēø÷ĐĔòĔñýċô÷Čđÿúď÷ýþúóõĄô÷øúóþøĎċô÷ñ÷ùñĄĎĉóđöøøĄøúøøô÷
øó÷ ČđúóþøĎċô ñċùô÷ āó÷øþ÷ òąùñ ď÷ñýāøô ÷÷ĂúĔñýøô÷ Čđøóñþöó÷ Ā÷÷ąú ČđĎąċú

þČđúóõþ
øó÷ ÿøĎõĕôõ÷ ĆĈđøñýċô÷÷üóýĔ÷ĆĈđøñýċô÷ā÷ùòúĎñą÷÷ĈċĉĕĈĉó ûñúúó÷ ùûôĔú óõ
þ÷üóāô÷ ēø÷ ÷÷ôĈú Ē÷Ĉĉ Đóóø āĔùñþĈô Ēùñú ùøô÷ ăóāôõ÷ ĕôõ÷ ÷ñóñĆõóø üóõ ÷õþ
úóüóāô÷ ēø÷ òúùø Đó÷ õ÷ üùòø ùó÷ øñ ùù÷ûó úóüóýď÷ąĈđøñýċĈô ĐĔąú Đó÷ ďąċú
Ċóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþ÷Ďā÷ùõāøùĈďċñĆø÷Ďā÷ùõúóòøó÷øñó ûýóāôõ÷ùûóó÷øùĔòó÷Ăôñÿøñă
ćĉóñýú÷õþøó÷ÿøĎõñ÷ùñþô÷āĈõ÷üóāøùùñþúòüùòĔô÷ďõùùøÿôþøùĈċĉ÷Āõ÷
÷āĈõ øó÷ ÷úĔò ÷üóýĆĈđøñýċô÷ ùô ĐĔąú óõĎĉø þñóþùøñă÷ øó÷ Ćñýÿö ûóøõõ÷ ĕĈĉ
ēø÷ĐĔąúď÷ýøþĉòó÷ ĉö÷øòăāúøó ûùúùñă÷ ûā÷ùòøĄøúĐó÷ ĉċøāċô÷ďċñüóõÿøĎċô
øó÷ üā÷ùĂô÷ úĎñą ÷÷Ĉċĉ ĐĔąĈđøñýċô÷ ùþôĔú Đó÷ ďąċ÷ñ ü÷āĈõ ù÷Ċ øó÷  û÷ÿ÷ùñĆ ÷üóāô÷

þñ÷ùñþô÷÷÷Ĉċĉú÷ĔóþĊóċóõĊĔćó÷ó ûøòøĐĔòùüøñýú
úóõĔĈùċô÷ ĆĈđøñýċô÷ óđ÷ñ úċþú øøô÷ ÷÷Ĉċùô÷ ø÷ ĆĈđøñýċô÷ ā÷ùò úĎñą ÷÷Ĉċĉ
Ďĉú÷ĔóþòýċĄøĆĈđøñýċô÷ ùċú þĉö÷ø ùĉď÷ø ďõú÷āó÷Ąô÷ úāøô óđĈāĈāúø
øñóđù÷ċüčĄøñýÿúďôú÷ĔóĄô÷ēø÷Đó÷õ÷þø"2-2"ĉąñþô÷ùööÿ÷ùñ÷ùñþô÷ā÷ùòúĎñą
āĔÿô÷ĕĈĉćāúøóõ÷ĈąñþõĕĈĉĆĈđøñýċô÷āùùøúü÷Ďā÷ùõúóýøñþñ÷ùñĄ÷÷Ĉċĉ āĉó
þĉôòďõùĉú÷ùõóđú÷Ā÷Ĉąñþċô÷Ēü÷øĒöó÷Ĉąñþċô÷ēø÷÷þôóùċôöĔĈóċô÷ÿøĎċô÷
þ÷ùø÷ùô÷ùĔóĄô÷ĕôõ÷ĕôøó÷ùĔóĄô÷ďõ ûùùñĄóôõĆĈđøñýċô÷ÿĂúòü÷ôóāô÷ēø÷øñ
ùċú Đó÷ úòĔøċô÷ ďċñ üùÿāõ ñ÷ùñĄ ÷÷Ĉċĉ Đóóñþø ÷ ûā÷ùò ĆĈđøñýċô÷ øĄøú óõĎĉ

þø"2-2"ĉąñþô÷ùööÿ÷ùú÷ĔóþòýċĄø
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1 . á∏µ°ûªdG ≈∏Y ±ô©àdG
Problem RecogniƟon

ĕĈĉ ĆĈđøñýċô÷ āùùøú óõĎĉ ā÷ùĂô÷ úĎñą ÷÷Ĉċĉ øñ ĕôøó÷ ùĔóĄô÷ ýāú
þ÷Ĉąñþċô÷øó÷÷ôĊùô÷øó÷÷üóāô÷

2 .äÉeƒ∏©ªdG øY åëÑdG
InformaƟon Search

þ÷Ĉúôô÷ĊĔĈāô÷ĊĔýúóõĔĈùõĆĈđøñýċô÷úċþú÷Ĉąñþċô÷øó÷÷üóāô÷úāúùø
øñ ó÷ùôøþ÷ øó÷ óđõĄøñă÷ øøô÷ ĊĔĈāôóø úóõĔĈùċô÷ ďĉ üāôô÷ ÷÷Ĉċĉ ùûóóøú
ùúþô÷úąñþċô÷úõ û÷øĔùñąùûóó÷÷Ďąċċô÷ĊĔĈāô÷úāúĐĔąúòþøñĆóċô÷
ďôāó÷øþ÷Đó÷ďõČĊùô÷ĕĈĉøùāùąøċô÷úąñþċô÷úõĉđñăó÷øĆĈđøñýċô÷ĕĈĉ
ďõ ĉ÷Ĉò ÿĉ úāú ďõ ďąċø÷ñă ĆĈđøñýċô÷ Đó÷ õ÷ üùùõ  āĉó øñ Ēñýÿö ĐĔąú
øñ ùÿāċô÷ Čđúóüóýĕôõ÷ ÷ ûÿóĎøñă÷  û÷ôñăóĎõ øôú øøô÷ úóþøĎċô÷ øó÷ úóóùñþô÷

þùòĔô÷ĆôĀ
úċþúĒöõóñü÷Ĉċøāċô÷úóõĄô÷øó÷ úóþøĎċô÷āó÷øþ÷ďõĆĈđøñýċô÷ďąċø÷ô
ĕĈĉóđø÷ċóøóđùċüõþúøøô÷úóõĔĈùċô÷ûĔöċøùúøþĉö÷ôô÷ āĉóĊĔýúóõĔĈùõ
÷÷ċ÷ó÷øüúóõĔĈùċô÷ēø÷úċþôăóøċô÷ùòĔô÷ā÷Ăõøü÷ôĔđñýø÷ýóøċô÷úóõĔĈùċô÷
úóõĔĈùċôóø÷ú÷āÿĕĈĉĆĈđøñýċô÷ĐĔąúòþĆĈđøñýċĈô÷ôñýĎôóø÷üóāô÷ēø÷
÷úóđĎô÷øñĀñþøąúČû÷÷ôøó÷úóõĔĈùċô÷òúùøúċþúòþóđùċüĕôõ÷Āóøāúøøô÷
ùĉóñýċô÷ĕĈĉó ûñúúó÷ ĐĔąĈđøñýċô÷ĉñÿāúòüùùþó÷÷÷ýóöďõþó÷÷øüčĉ
øøô÷ ÷Ďąċċô÷ ĉö÷ôôóø ùùôĄô÷ ùøĀďõČđñāóùõďõúóõĔĈùõďĉüāôô÷ øñ

þùÿāõ÷Ĉąñþõ āĉāôó÷ôø÷ùñĄďąċú

÷Ĉąñþċô÷ĕĈĉāùùøô÷

úóõĔĈùċô÷ďĉüāôô÷

ĉö÷ôô÷Č÷÷Ăú

ñ÷ùñĄ÷÷Ĉċĉñ÷ùüõ÷

óđö÷ùñĄùø÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷Č÷÷Ăú

þñ÷ùñþô÷ú÷ā÷ùòúĎñąĎĉú÷ĔóĄô÷ďõ÷ĈñýĈñăĐĔąĈđøñýċô÷úôøú"2-2"πµ°ûdG
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3 .πFGóÑdG º««≤J
Evaluate AlternaƟves

þóđĎõĉñúñó÷úāøô÷ÿĈøĄċô÷ĉö÷ôô÷ĆĈđøñýċô÷Čā÷ĂúüúóõĔĈùċô÷úċüùø
üĒúó÷ôĈñăøāó÷øþ÷ āĉóúó÷øóþúõ÷÷öāóĂõøüúóõĔĈùċô÷òÿ÷ĄĈúó ûöó÷ýó÷ĆôĀĉċñþúø
ĆôĀùøþĉö÷ôô÷õ÷úùúøü÷ÿĈøĄċô÷ú÷āó÷Ąô÷øùùñýô÷ď÷øúóöĂ÷Ĕċô÷öóñýýø
Đó÷ďąċúü÷Ĉýùċô÷ēø÷øñþúóċ÷÷Ăøô÷ēø÷ĕĈĉ ûñóĎøēā÷ùòĆĈđøñýċô÷āñÿú
"÷Ĉąñþċô÷" Đó÷ ĀóøĎøñă Ēúÿóò óđùċü øøô÷ úóõĔĈùċô÷ Đó ñ÷ùñþô÷ čĉ āùĂú
ďĉ úóõĔĈùõ úċü ĆĈđøñýċô÷ āùĂú ò Ćôøôø ûóđĈüó ùùøñþú Đó÷ ďõ ĉòó÷
÷÷ôúāøô÷ú÷āøô÷ú÷āó÷þďĉøñÿĂøô÷Ċóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþ÷÷ñóñĆõ÷ĉö÷ôô÷
òĆāó÷ĕĈĉčóĂúøøô÷÷÷ôúāøô÷ú÷āøô÷ĊĔýúóõĔĈùċô÷úċüùøùöùøöõ÷ùôĉ

þóõ÷ú÷Ĕ÷øó÷÷ñĆóúùø÷ĂĈùøċô÷úò÷Ĕô÷
4 .AGô°ûdG

Purchase

øó÷ ÷üóāô÷øôĈúĒöó÷ øôúó ûôñăóĎõ÷ ûāó÷þüø÷Āõ÷ üĆôĀùøĆĈđøñýċô÷ùùøñþú
øøô÷÷óùñþô÷úõĄóÿú÷ñ÷ùñþô÷ùĔóþĉċñþúøþ÷ċöõ÷ÿĈąúøĀø÷Ĉąñþċô÷ āĉāú
þĒ÷ĈĉĊĔñÿāô÷÷÷ÿ÷óøüúñô÷÷ĂúùćøüēùùñăøÿøĎċô÷ĊĔýÿāċô÷ÿøĎċô÷ú÷ôú

5 .AGô°ûdG ó©H Ée º««≤J
Post-Purchase EvaluaƟon

÷Ĉąñþċô÷ āĉýøó÷÷üóāĈô÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷÷÷ôĈúùõĆĈđøñýċô÷Čā÷Ăúñ÷ùñþô÷ùø
Č÷÷Ăøô÷÷ø÷Ċþþñ÷ùñþô÷ďĉ ýòĆ÷āù÷Ċøó÷ó û÷ñĆ÷āĐĔąúĐó÷óõõ÷Ĕ÷øþ÷÷Ĉñąó÷
 û÷úāøùñĆ÷ôĊùô÷øó÷÷üóāô÷ùöóó÷Āõ÷óõĆĈđøñýċô÷ÿā÷ñăüñ÷ùñþô÷úôøúùøô÷
ăāøñýøôøÿąúóċø û÷ċđõďąúČô÷üóāô÷Đó÷āùĂúòþ÷ú÷ôô÷øñĂøùúĐóóóċó
Đõ÷ āĂô÷ òýÿĎø ó ûĂý óđø čóċø÷÷ čĉ ùĔĎúø ü÷ôøøôċô÷ úóĂÿĎô÷ø đþô÷
óċóó û÷ñĆùõďąúČôēāó÷þďąô û÷ċđõùöóóóđöó÷òýąùô÷ĕĈĉāùĂúòøþóđñÿóñą

þĂøĉ÷
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ďĉ Č÷óñĆā ďõ óóóøĈô ñ÷ùñþô÷ ùø ď÷ąĈđøñýċô÷ óñĆā ĕôõ÷ ĐĔòĔñýċô÷ ĒôøĎú
ùôĉ ùĉóñýċô÷ õĔóþ Ă÷øú þď÷ċöøĎõ ñċĉ ĐĔāôñÿ÷ñă Čđöó÷ ďõø Čđúóúùøñþõ
ñċùô÷÷õþčóñýòó÷ úõùùñĄóôċô÷÷ñĄÿāô÷ĉö÷øøó÷ øöøùøąôõ÷úùôô÷øó÷ üĀúóđô÷
øó÷ úóþøĎċô÷ ďõ ùĔąñþô÷ øó÷ ÷Ĉñăó÷ ăùć øó÷ ùĉóñýċô÷ ĕĈĉ ĊĔñÿāô÷ ď÷ąĈđøñýċĈô
úąñþõùó÷ āĉýøüĂ÷āñÿô÷ā÷ùĂô÷÷øøĄú÷Čđöóóøñċùô÷÷öóóċćĔ÷āđô÷þúóõĄô÷

þñċùô÷óñĆāúùúøü÷ ûāĔñùøóąñĄøó÷

gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉñăó÷ďĉõüó÷
1 .øñĆĈđøñýċô÷ā÷ùòúĎñą÷÷Ĉċĉĉý÷ùõú÷ċþøĆĈđøñýċô÷ùċ÷ñăĉ÷

þĆøøóüõ÷ā āùøóđ÷ñùùøñþúùùõ āĉó
2 .ā÷ùĂĈôĆĈđøñýċô÷úĎñą÷ĉùñăø÷÷ÿ÷óĕĈĉĐ÷ùûôĔċô÷Đõóùô÷óõ
3 .ā÷ùòúĎñą÷÷ĈċĉďõúóõĔĈùċô÷ďĉüāôô÷÷Ĉýùõøñýāú÷Āóõ

ĆĈđøñýċô÷
4 .ñ÷ùñþô÷ā÷ùòùøĆĈđøñýċô÷óđøùċúøøô÷ú÷ĔóĄô÷óõ
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ج1: في حالات معینة؛ یتعرف المستھلك على مشكلة ما ویدرك على الفور المنتج المطلوب لمعالجة ھذه 
المشكلة؛ لأنھ واجھ ھذه المشكلة ذاتھا مرات عدة من قبل في ھذه الحالة؛ قد یقفز المستھلك مباشرة من 

الخطوة الأولى إلى الخطوة الرابعة

ج2: یشتري المستھلك المنتج إذا وجده خیاراً مناسبا یبدو أنھ یلبي الحاجة أو یحل المشكلة وذا تكلفة 
ملائمة

ل ج3: یجمع المستھلك معلومات حول كل البدائ
ج4: تقییم ما بعد الشراء



»≤j�°ùJ �jQÉæ«°S

õöóñÿô÷ā÷ùĂô÷úĎñõ
Making the right decision

÷÷Ĉöóùô÷úóôñóóĎċô÷øñĒøāóòó÷úõāù÷ô÷÷Ă÷ñóĔõ÷ôò÷ĕĈùāùô÷ČĈùúõôóāùò
÷÷Ă÷ñóĔõ ÷ú÷Ĕ÷ Ēúô ĐĔąú Đó÷ Ēôóñõ ďõ Đó÷ Đ÷Ăøùúø ēā÷ùò Đóċùú Đ÷ô÷Ĕô÷
ĉôòďõõôóóô÷óđđü÷ĔúČô÷ĈąñþõĕĂ÷ñóĔõòóāõāó÷øþ÷Đõ÷Ēøāóòó÷÷Ăñùøóđñóāóċú
ďùüôúĐó÷õôóóô÷÷ø÷ĕĈùď÷ùøúā÷ùĂô÷úĎñÿô÷÷Ĉċùú÷Ĕóøó ûĂĈóõùċúČôø
ĕĈùĐĔñùúďúøô÷ñóòñõó÷ďõõĈóúòóđĎùúóõĔĈùċô÷úċüø÷ÿĈøċô÷ĉö÷ôô÷
ďùüôúøó÷÷÷Ĉõ÷÷Ĉóøó÷÷ñóāõĕôõ÷õ÷øúøó÷úó÷ñõĔøô÷ČúĂú÷÷Ă÷ñóĔċô÷úò÷
÷ĂĈùøċô÷ú÷āó÷ô÷úúĔ÷õôóóô÷ā÷÷Ĉýùċô÷ēø÷øñùöùøöõ÷ĕĈùúóõĔĈùõ
÷ ûùöēÿā÷ĔõøøĎõô÷ĒôøüøĒúùôþùĔøñýõõñóóĎúóõĉñúñó÷āóøúĕøýď÷øāċôóø
øñùąÿúĒöõóñĒ÷ñĄĀóýĔ÷øùöùøöõ÷č÷øñóùù÷ôó÷ý÷ùøùùñþúõôóóô÷Đó÷ĕôõ÷

ùöùøöõ÷ùôùòóøāøĄóøô÷
Ēøõñõ ùõ ăñø āó÷þ  ĉó Č÷Ă÷ñó ÷÷ñóó ú÷āó÷þ õôóóô÷ ÿú Đó÷ ÿùþċø
ČĈùċô÷úõĉñõ÷Ĕøô÷ā÷ùĂô÷Āóú÷ùøĒĎąċúøĒô÷ýóøċô÷ÿā÷Ĕċô÷øĒúóôúāøĒúóüóô
øĂĈú øñ ñôô÷ ĆôĀ ùø õôóóĈô ďąċú ÷ċöċô÷ ùāøô÷ øñ ĉ÷þñýøô÷ øó÷ òÿøċô÷
øøô÷ ÷õô÷ ÷õñõ Č÷Ăú ĉ÷ñó ÷Ĉýùċô÷ ēø÷ øñ ĕøý ďąôø ĕĂ÷ñóĔċô÷ òóøāÿ
ù÷ú óđöó÷ ùùñô ÷Āõ÷ ČĈùøĈô ùùþó÷ ÷Ăúù ĕôõ÷ ĊóĂøö÷ āùĂú òø Ēúóüóô ó÷āóøþ÷

÷ôñóóĎõ

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .÷÷Ă÷ñóĔõ÷ôò÷ĕĈùāùô÷ČĈùúĕĈùõôóóô÷ÿúùøô÷óõ
2 .÷ôóô÷ēø÷øñā÷ùòĀóú÷÷Ď÷úøā÷Ăúùõôóóô÷ùôĐĔąú÷Āóċô
3 .óđċ÷Ă÷ñóĀ÷óøĉö÷ôô÷ĊĔýúóõĔĈùõĕĈùāĔûùô÷õôóóĈôďąċúďúó÷
4 .òóøāô÷øĂĈúøñõôóóô÷ó÷ôúĐó÷ùøý÷ñó÷Āóõ
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. ج1: یرید الطالب العزف مع أقاربھ في المناسبات العائلیة
ج2: لم یكن الطالب بحاجة إلى القیام بذلك من قبل

 ج3: قد یطلب الطالب من الأصدقاء الذین یعزفون على الآلات الموسیقیة تقدیم توصیات، أو یذھب إلى 
مدرسة أو كلیة محلیة؛ أو یبحث عن معلومات عبر الإنترنت، سیقیم كل خیار وفق مدى ملاءمتھ لحاجاتھ 

ورغباتھ والموارد

ج4: بعد البدء في تلقي دروس الموسیقى، قد یقرر الانتقال إلى طریقة أخرى للتعلم إذا شعر بأنھا غیر 
مناسبة



¢SQódG º««fJ 2.2 

?âª∏©J GPÉe

1 .øó÷ úóþøĎċô÷ ñ÷ùñþô ď÷ąĈđøñýċô÷ úñú øøô÷ ñ÷ùñþô÷ úñ÷øô ýûô÷ úóÿô÷ óõ
[1.2.2]āóąñóô÷øóþøñă÷øó÷úóõĄô÷

2 .[1.2.2]ùĉóñþċô÷ĕĈĉ÷÷Ďôċô÷ñ÷ùñþô÷úñ÷øÿûĔöóõ
3 .[2.2.2] ĆĈđøñýċô÷ā÷ùòúĎñą÷÷Ĉċĉú÷Ĕóþóõ
4 .óđöøùøñþúøøô÷úóþøĎċĈôñ÷ùñþô÷ùøď÷ąĈđøñýċô÷Č÷÷ĂøøĐĔòĔñýċô÷Čøđú÷Āóċô

[2.2.2]

»ªjOÉcC�G ∫ÉéªdÉH §HôdG

1 .úóóùñþô÷č÷Ąøñă÷ĂñĆĔúúóöĉõ÷÷ýĔôÿ÷ĉõ÷ĕĈĉăúùñďċñĆĉċĉ÷ :¢ùØædG º∏Y

óđòĔñýú øøô÷ úóõĄô÷ø úóþøĎċô÷ ĕĈĉ  û÷Ĉûõó÷ č āò þ÷ûûô÷ ñ÷ùñþô÷ úñ÷øÿ û÷Ĕöó
þ÷÷Ĉ÷ñúÿøô÷ø ÷÷öĂùô÷ø ÷÷ÿćóùô÷ úñ÷øô÷ ďõ  āĉó č÷Ąøñăóø ÷÷Ĉĉóÿø úóóùñþô÷

[1.2.2]

2 .Ēü÷Ĕú òÿĄñĄ ďĉøóċ÷ù÷Ċøó÷ üó ûñĆĔċĊøó÷ ü û÷÷÷óąñù  û÷÷ôó÷þ  û÷ñÿò Āāôó÷  :ÜOC’G

ďõùĔóþ āĉóĂ÷ñĆĔøô û÷ñÿòĀāôó÷þĒõ÷Ąøñă÷øóõÿøĎõñ÷ùñþøóđāĈāúø ûùù÷ôó û÷Ĉąñþõ
[2.2.2]þĆĈđøñýċô÷ùôā÷ùĂô÷úĎñÿô÷÷Ĉċùô÷ú÷ĔóĄô÷

�bG�dÉH §HôdG

úóõĔĈùċô÷ùāñÿõÿāúĐó÷øñĆĂúùñõĊùúþøĂúĔñýúüāøăúùñďċñĆĉċùúùöó÷
ď÷ô÷ôĔñăďõó ûĉóøñă÷Čċñąþñ÷ùñþô÷ú÷ā÷ùòĀóĄú÷Ďĉ÷ôĈóô÷óċđõĄøñýúďúøĈô÷
ó ûôôóć ùñþĉ÷ñýċþĕĈĉĒĉĂøøúóõĔĈùċô÷ēø÷ÿóþúõ÷ĕĈĉĆúĉóñýċô÷Ĉñăó÷÷ùøāó÷ĕôõ÷
òĆùùô ăöóòÿ ýû Ēúõ óö÷đÿñĄ óö÷ċúĂú ó ûñĆùĉ đüø ÿöóøĎô÷ ĉāĈý þĆøñăāõ øñ
ùúùĂøô÷č āòþ÷ċĉ÷ÿ÷÷öó÷øčĔñăāøó÷ď÷óóĄõč÷Ąøñăóøóđ÷ôõ÷ùĈñąĔúøøô÷ÿöóøĎô÷

[2.2.2]þ÷Ĉñăó÷ďĉ÷øóüõôùøñă÷øĆċĈùõĕôõ÷

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ
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ل ج1: الدوافع العاطفیة؛ والدوافع العقلانیة؛ ودوافع التفضی
ج2: الدوافع العاطفیة

ج3: یتبع المستھلكون سلسلة من الخطوات عند صنع قرارات الشراء، وھي: التعرف على المشكلة؛ 
البحث عن معلومات؛ تقییم البدائل؛ إجراء عملیة الشراء؛ تقییم المنتج أو الخطوة بعد شرائھا

ج4: یرید المسوقون التأكد من رضا العملاء عن مشتریاتھم وأنھم سیصبحون عملاء منتظمین

ج1: ستختلف لوحات الإعلانات؛ إلا أن جمیعھا یجب 
أن تتضمن أمثلة على دوافع الشراء الثلاثة (العاطفیة؛ 

والعقلانیة؛ والتفضیل).

ج2: ستختلف القصص إلا أن جمیعھا یجب أن تتضمن 
خطوات صنع قرارات الشراء الخمسة

یجب أن یأخذ الطلبة في الاعتبار كیفیة تأثیر فئات دوافع الشراء الثلاثة (العاطفیة؛ 
والعقلانیة والتفضیل) على انتقال المستھلكین من خطوة صنع قرارات الشراء إلى أخرى في 

الاستبیان، على سبیل المثال: ھل یعتقدون أن شخصاً یدفعھ التفضیل سیجري بحثا مكثفا 
عن المعلومات ویقیم البدائل بقوة مثل أي شخص لدیھ دوافع عقلانیة؟
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»ªbôdG ¢SQódG §HGQ

3.2

QGôfdG �æ°U á«∏ªY
∂∏¡à°ùªdG óæY

á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG

÷÷ùüùċô÷úóĉĔċþċô÷
Reference Groups 

÷÷Ď÷úøùô÷ā÷ùĂô÷úĎñą÷÷Ĉċĉ
Routine Decision 

Making 

ùÿøāċô÷ā÷ùĂô÷úĎñą÷÷Ĉċĉ
Limited Decision 

Making 

÷Ăċùøċô÷ā÷ùĂô÷úĎñą÷÷Ĉċĉ
Extensive Decision 

Making

úĕĈĉ÷ ûāÿóòĐĔąøñăòăāô÷÷ø÷ďõñóđøö÷ùø
þĆĈđøñýċô÷Ďĉā÷ùĂô÷úĎñą÷÷ĈċĉĕĈĉ÷ċđċô÷ú÷ù÷ûóóøô÷ù÷ñýÿú 1.3.2

÷ûûô÷ û÷Ĕöó÷ ďõ ûĔö  āĉąô úóóùñþô÷ø ď÷ąĈđøñýċô÷ č÷Ąøñă÷ ÷÷ÿ÷ó ăùñĄ 2.3.2

þā÷ùĂô÷úĎñąúó÷Ĉċùô

º∏©àdG ±GógCG

á«fj�°ùJ Q�eCG

ĐøāùĂúøóõó ûþøĎõĐĔąĈđøñýċô÷ùùúþùĂùõ÷÷Ĉċĉñ÷ùñþô÷ú÷ā÷ùòúĎñą
ñ÷ùñĄú÷ā÷ùòĕĈĉĉõ÷ĔĉùĉùûôĔúĉøüĆôĀČđøĉóóøñă÷ÿùþċôēñ÷ùñĄ
ü÷÷ñÿĄñþô÷ùāĔñÿô÷øü÷úÿùÿô÷÷÷ñÿĄñþô÷òÿöóñÿþóđ÷ñóċøüĆĈđøñýċô÷
ďúùþò÷ù÷ûóóúøüĆĈđøñýċô÷óđ÷ñòþ÷ùúøøô÷÷÷ñóĂûô÷ø÷÷ĉóċøü÷÷÷ôô÷ø
÷øùþú ĕĈĉ ċøùú ĆôĀø üñ÷ùñþô÷ ú÷ā÷ùò ĕĈĉ ĉõ÷Ĕùô÷ ēø÷ ùûôĔúø Ē÷Ĉĉ
÷Āõ÷Ăùõčó÷øĎ÷úøāñ÷ùñþô÷ā÷ùòĉ÷øü÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷úõĆĈđøñýċô÷
ñ÷ùñþô÷ú÷ā÷ùòĕĈĉùûôĔúøøô÷ĉõ÷ĔùĈôČđÿô÷øĉ÷Ĉāøô÷ďõĄĔñýċô÷ďąċú
ČđöċĉĕĈĉùûôĔú ú÷ā÷ùòúĎñąďõĐĔĎąċø÷ñýñüČđúóõþøČđúóþøĎċô

þČđùþñþúøď÷Ĉċøāċô÷

 ∂àaô©e §°ûf

1 .ĆĎąċú ĉ÷ñ÷ùñþô÷ ú÷ā÷ùĂô ĆùĎñąĎĉĆ÷ĈĉùûôĔú óđöó÷ ďöú øøô÷ ĉõ÷Ĕùô÷ óõ
óđúùøñþúøøô÷úóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ü÷ýďõĉõ÷Ĕùô÷ēøđô÷Ďā÷ùõāóûò÷ùó÷úāú

2 .üÿùÿô÷ ùô ÷ÿĈøĄċô÷ úóċñýô÷ û÷Ĕöó÷ ú÷ċü ĂñĆĔú  û÷÷Ď÷Ā  û÷óúùþ øó÷  û÷ċöóò đü
Đó÷ďąċúøøô÷ú÷ù÷ûóóøô÷ĕĈĉ÷Ĉûõó÷òúùøĀñĆó÷þ÷÷ö÷ùñþô÷Ēú÷ā÷ùòĕĈĉùûôĔúøøô÷ø

þñ÷ùñþô÷ú÷ā÷ùòĕĈĉúóċñýô÷ēø÷óđûāú
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ج1: عدة عوامل على قرارات شراء المستھلك؛ وتتنوع ھذه العوامل ما بین الخصائص الفردیة 
كالشخصیة والمواقف؛ وبین البیئة الثقافیة والاجتماعیة التي یعیش فیھا المستھلك، یجب أن یكون 
المسوقون قادرین على فھم ھذه التأثیرات بحیث یمكن تخصیص المزیج التسویقي الذي یصممونھ 

للوصول إلى مجموعة محددة من العملاء بناء على تلك التأثیرات

ج2: یطلب من الطلبة التفكیر في قراراتھم الشرائیة التي تأثرت بھویتھم الشخصیة؛ على سبیل المثال: 
ھل سبق أن قرر أحدھم شراء قمیص معین لأن مظھره یعكس ھویتھ الشخصیة؟ یمكن للطلبة مشاركة 

أمثلة إضافیة عن حالات أثرت فیھا ھویتھم الشخصیة على قرارات الشراء الخاصة بھم، كما ویمكن أن 
یطلب من الطلبة التفكیر في قراراتھم الشرائیة والمقارنة فیما بین إجاباتھم؛ على سبیل المثال: قد یشتري 

أحد الطلبة منتجاً بسرعة واندفاع لأنھ لا یرید إضاعة وقتھ في البحث عن بدائل، في المقابل؛ قد یجري 
طالب آخر بحثاً عن أدق التفاصیل قبل الشراء للتأكد من عثوره على أفضل صفقة ممكنة، كما أنھ من 

المرجح أن یقضي معظم الطلبة وقتا أطول في البحث بحسب سعر المنتج واستخداماتھ



3 .øøô÷ ÷õĄô÷ øó÷ ÿøĎċô÷ úāú Ďĉ ĉö÷ôô÷ ÷öāóĂõ øñ óđòùüøñýú øøô÷ ùċô÷ óõ
ùõó÷Đóó÷Āõ÷Ēö÷ùñĄøñõĊùúóõõñýýùċô÷ēø÷ùā÷üøúĉ÷óđö÷ùñĄøñõĊùú

āøþ÷óċñüĆôøó

 1.3.2

AGô°ûdG äGQGôb ≈∏Y äGô«KCÉàdG
Influences on Buying Decisions

Čđúóüóý øôĈú øøô÷ úóõĄô÷ø úóþøĎċôóø ñċùô÷ úóóùñþô÷ ÿøú Đó÷ õþú
ďõ óö÷ñăóñăó÷ ÷ ûñü ĉ÷ċùĈô ñ÷ùñþô÷ ā÷ùò ú÷ùûôĔõ ÷ñùùõ ùôøùúø þóđāøā ÷úā÷ùċøñă
üñċùô÷úóúùøñþõú÷ùûôĔõøú÷ÿāõ÷óùñþô÷āùùúď÷ýþøĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷ă÷ôóú
ùûôĔúø þď÷ôñăóĎċô÷ Đóõô÷ø Đóąċô÷ øñ úóõĄô÷ø úóþøĎċô÷ ČúĂú ďõ ďąċøøñýñ
óċ÷ Đóċđõ Đõóĉ ćóĎ÷ø þñ÷ùñþô÷ ú÷ā÷ùò ĕĈĉ ÷÷üāóĄô÷ø ÷÷Ĉþ÷ô÷ ĉõ÷Ĕùô÷

þ÷÷ĉóċøü÷ø÷÷ñóĂûô÷÷÷ôô÷øü÷úÿùÿô÷òÿöóñÿĄô÷

ájOôØdG ¢üFÉ°üîdG
Individual Characteristics

ùùö÷ô÷ øó÷ úċøþċô÷ øó÷ óđñýÿö ÷Ĉöóùô÷ ĉþ÷ÿ ĕøý ēù÷Ċ ďĉ ĆĈđøñýõ  āĉó ĀĈøĄú
ÿùÿĈô÷úÿùÿô÷÷úĔđô÷ùûôĔúĆôøô û÷þ÷øöûóđñýÿö÷Ďđċô÷øñĐĔĈċùúďõøó÷ ÷÷ĉóċøü÷
ĉùþúøøô÷úóċñýô÷ďõ÷÷ñÿĄñþô÷÷úĔđô÷ĐĔąøúþĒôóùñó÷øĒú÷ā÷ùòĕĈĉùù÷ôó÷üāø

þùċùô÷øüòýĎþô÷øü÷÷ñÿĄñþô÷úĉûõùĉĉõ÷ĔĉďõĀôóóøúøü÷ ûúùñòÿĄñþô÷

á«°üî°ûdG
Personality

òÿĄñþô÷ĐĔąúĂñüÿùÿô÷÷ċúøøô÷úó÷óĔĈñýô÷øùĉóñþċô÷ďõôċöø÷÷÷ñÿĄñþô÷
úóþøĎċô÷ øñ Čđø÷ñÿĄñĄ ďĉ ó ûôôóĊ òăóĎô÷ ù āôùú þ ûĔþþ øó÷ ü÷ öÿóü øó÷ üó ûāøÿĎõ
þ÷÷ĉóċøü÷Čđøóñþöó÷øČđúóú÷Ĕ÷øČđñýøõĆôĀøñóċøüóđöøāóøĄúøøô÷úóõĄô÷ø
Ēòóÿöõ÷øó÷üĉôĂøñýċĈôĊóċô÷ù÷ñĔøø÷ĂĈùøċô÷ú÷ā÷ùĂô÷øñó öċđõ÷ ûāøÿ÷÷ñÿĄñþô÷õùĈúø
ĒúôòÿĄñĄ āĉóĐóñ÷ùñþô÷ú÷ā÷ùòĕĈĉúó÷ñÿĄñþô÷ùûôĔúøþ÷úāĔÿô÷úóüóāô÷ĕĈĉ

þĒúó÷ýôċöú÷āó÷þøøú÷øô÷ĒõĔđÿõøĒÿòĔõĕĈĉ ûñóĎø÷úÿùñú÷ñúÿú
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 �Ēú÷Ăøùõø Ēċ÷ò ďõ ó ûòóö÷ òÿĄñþô÷ ēāĔóú øĎ÷Ā āóćõ÷ Ĕ÷ ĀòĔċô÷
þēùĉóñþõø

 �ü÷ýďõüĒñýÿöóđ÷ñòÿĄñþô÷ùùúøøô÷÷Ăúùóô÷ĕôõ÷ú÷øô÷čĔđÿõù÷ñþú
þúċøþċô÷úõĀ÷ąøúĀ÷óøüĒú÷āòøüēôø÷āò÷øüĒÿò÷Ĕõ

 �úĈñýô÷øñòýąùĎúø÷øüòÿĄñþô÷óđøòþ÷ùúøøô÷÷Ăúùóô÷Ĕ÷ùó÷āô÷ôċö
ûĔöĐóóñþøòÿĄñþô÷ó÷øĄøúøøô÷ú÷ā÷ùĂô÷þúóòùô÷ø÷óñþöó÷ø÷úÿóċô÷
üČđøóþöõ÷ āùĂúďúøô÷ Ċóÿćó÷ ÿĉøüĒĎąñăĐóąõøüĒñăāóċúùøô÷ ĉċùô÷
āĔõó÷ üĒùċøþõ øñ Ēć÷ùĄö÷ ÷üāÿø üóđñăāóċú øøô÷ ÷÷đ÷ñùøô÷ ÷óñþöó÷ø

þĒúó÷ýôċöÿāú

�Ēú÷Ăøùõø Ēċ÷ò ďõ ó ûòóö÷ òÿĄñþô÷ ēāĔóú øĎ÷Ā āóćõ÷ Ĕ÷ ĀòĔċô÷
þēùĉóñþõø

�ü÷ýďõüĒñýÿöóđ÷ñòÿĄñþô÷ùùúøøô÷÷Ăúùóô÷ĕôõ÷ú÷øô÷čĔđÿõù÷ñþú
þúċøþċô÷úõĀ÷ąøúĀ÷óøüĒú÷āòøüēôø÷āò÷øüĒÿò÷Ĕõ

�úĈñýô÷øñòýąùĎúø÷øüòÿĄñþô÷óđøòþ÷ùúøøô÷÷Ăúùóô÷Ĕ÷ùó÷āô÷ôċö
ûûĔĔööĐĐóóóóññþþøøòòÿÿĄĄññþþôô÷÷óó÷÷øøĄĄøøúúøøøøôô÷÷úú÷÷āā÷÷ùùĂĂôô÷÷þþúúóóòòùùôô÷÷øø÷÷óóññþþööóó÷÷øø÷÷úúÿÿóóċċôô÷÷
üČđøóþöõ÷ āùĂúďúøô÷ Ċóÿćó÷ ÿĉøüĒĎąñăĐóąõøüĒñăāóċúùøô÷ ĉċùô÷
āĔõó÷ üĒùċøþõ øñ Ēć÷ùĄö÷ ÷üāÿø üóđñăāóċú øøô÷ ÷÷đ÷ñùøô÷ ÷óñþöó÷ø

þĒúó÷ýôċöÿāú

ó÷āóøĄúøøô÷úóõĄô÷øúóþøĎċô÷ùôĉĆø÷ñÿĄñĄďĉùāôùúĀ÷ó
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OôØdG ¢ùæL
Gender

üČđñýøõóđø Đøúùú øøô÷ ÷Ăúùóô÷ ú ûûõüĒúóñùñÿúø Ēú÷ā÷ùòĕĈĉÿùÿô÷ òýĎüùûôĔú
þČđúöóĉøñĒöĔôùĈúùøô÷āøô÷øü ý÷÷ĉóċøü÷ ýúóòĉČđùõĐĔö āĔąúďúøô÷òąóĄñĄó÷ø
þ÷õþøó÷ÿøĎõñ÷ùñĄĐøúùúóõĎĉ÷ÿĈøĄõú÷āó÷þó ûôôóĊď÷ñýĎþô÷ďõòąóĄñĄó÷øĄøú

ôª©dG
Age

û÷Ĕöó÷ ĕĈĉ ó ûõĔċĉ Ċú Ĕ÷ø þĆĈđøñýċó ÿùÿô÷ ćĔĈñă ĕĈĉ ùù÷ôó ÷üāø ùċùô÷ ùûôĔú
ĉ÷ôñă ĕĈĉ þĒċđú øøô÷ ÷úāóþøô÷ úóõùô÷ø óđø Čøđú øøô÷ úóõĄô÷ø úóþøĎċô÷
ÿõ÷ùôô÷øñþ÷Ďā÷ùõ÷úùċĉ÷ÿôó ûõñó÷ø û÷÷öĔúÿĈúÿõ÷ùøĒ÷ñùøô÷÷ĉóĎñąāĔóúüĊóûċô÷
þøöĔúÿĈøô÷òĆùùôóø÷ñđøñýċô÷÷ÿĈô÷ôñăóĎõ÷÷öĉõ÷ĉöóñăāď āċñúÿúü÷÷öĔúÿĈøô÷

á«YÉªàL�Gh á«aÉfãdG áÄ«ÑdG
Cultural and Social Environment

ñýþúþòÿĄñþô÷ñ÷ùñĄú÷ā÷ùòĕĈĉùù÷ôó÷üāø÷÷ĉóċøü÷ø÷÷ñóĂûô÷÷÷ôô÷ùûôĔú
ùó÷øüó÷÷ôóĂúøóđú÷ÿóĉøóđú÷Ăøùõøóđ÷ôõ÷øċøĎúøøô÷÷ĉĔċþċô÷ąúāóúòÿĄñþô÷÷ñóĂû
÷Ăôóô÷øü÷÷ċ÷Ĉòõ÷øü÷÷ñýĎþô÷úĉûõùĉĉõ÷Ĕĉĕôõ÷Ďøñýøñăóđ÷ôõ÷øċøĎúò÷ĉĔċþõ
ĉ÷ôñăĕĈĉþóđöóñúĉó÷ćĔĈñăø÷úÿùÿô÷Č÷Ăô÷ĕĈĉùĔĂø÷ñóĂûô÷ēø÷ùûôĔúþ÷÷ĉóċøü÷
øñ ûúĔćóûøòøĐĔñúĂúó÷ÿ÷ùñó÷ĐõóñüúöóùĈô û÷÷ôóĉ û÷ċ÷òøôĔú÷ñóĂûô÷ùöóó÷Āõ÷Ċóûċô÷
þČđøāóòó÷ú÷āó÷þĕĈĉóöúĔò÷ ûù÷ûóóú÷Ĉöóùô÷ÿ÷ùñó÷òăāóċúøüČđúöóĉúõ÷óñþöóóøčó÷Ăô÷
öóôñþô÷ Đø āùúø üùÿùÿô÷ ĊĂøñăô  ûùù÷ôó  û÷÷ċ÷ó÷ ÿ÷ùñó÷ øôĔú ùùþó÷ úóñóĂû øñø

þùùąôõďñýø÷ċđċô÷ú÷ā÷ùĂô÷ďĉ÷÷ñÿĄñþô÷÷÷ôĔñýċô÷ĉċāúĕĈĉČđöĔùþñþúø
þóđ÷ôõ÷ ĐĔċøĎú øøô÷ ÷ñóĂûôóø Č÷ùûóóú ďõ ùûóó÷ ÷÷ĉóċøü÷ ÷÷ôôóø ùûóóøú òúùôôóñ
÷÷Ďđċô÷ øó÷ ÷÷ĉóċøü÷ ÷ċöĎċô÷ ĕøý øó÷ øāô÷ øó÷ úċøþċô÷ ø÷ ÷÷ĉóċøü÷ ÷÷ôô÷
úóĉĔċþõüĔú ü÷ñăāċô÷ ĉûõ ü÷÷ĉóċøü÷ ÷÷ø  āĉó øñ þòÿĄñþô÷ óđ÷ôõ÷ øċøĎú øøô÷
ÿùÿĈô÷÷ĉóċøü÷÷÷ôô÷ùûôĔúøčóöøöóøóđùõĐĔĈĉóÿøúøòăóĎô÷óđĎċñĆòþ÷ùúúóċöĎõø

þ÷ċöĎċô÷øó÷÷ĉĔċþċô÷ĕôõ÷ĐĔċøĎúďúøô÷òąóĄñĄóôúó÷óĔĈñýô÷øČ÷Ăô÷ĕĈĉ
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ø÷øþČđø÷ñąóþ Reference Groupsá«©Lôe äÉYƒªéeó ûñúúó÷ÿ÷ùñóôùñĔø÷ñă
øñõĊùúøóđùõĒøóñþøúøó÷òÿĄñþô÷óđõùøāúøøô÷úóñýñăôĔċô÷øó÷òăóĎô÷ďõúóĉĔċþõ
 û÷÷ĉóċøü÷ ýúóċöĎõøó÷üùÿ÷Ĕö÷÷ùüùċô÷úóĉĔċþċô÷ēø÷ĐĔąúòþóđĎõ÷ ûñüĐĔąúĐó÷
Čđúôďúøô÷Đ÷ùòó÷ďõ÷÷ċñăāù÷ĊúóĉĔċþõĕøýøó÷Ċóċĉó÷úóĉĔċþõøó÷ü û÷÷öõøó÷
þ÷ĉĔċþċô÷ĕôõ÷čóċñúö÷øñĐĔôĊ÷ùô÷ñóñúĉó÷óđ÷ôõ÷Ăċóúùó÷ýõóċöó÷øó÷òÿöóñÿþ
þ÷ĉĔċþċô÷ēø÷úóùĈóúúõõñăóĎøúóċøČđúāĔñąøČđóĔĈñăĉ÷ąñþúĕôõ÷ òăóĎô÷ ĉ÷ċú
ČđøĉĔċþõ Ċóùñó÷ø āĔñÿø ď÷ąĈđøñýċô÷ ôøùú ùøô÷ Ĕ÷ Ċó āùÿô÷ ăúĔñýøô÷ Đõóñ üĆôøôø
úóþøĎċô÷č÷Ąøñă÷øñ÷ùñĄùôĉ÷ĉĔċþċô÷ĕôõ÷čóċñúö÷ĕĈĉČđùþñþúøü÷÷ùüùċô÷

þ÷ĉĔċþċô÷ñóñúĉó÷óđĈñúÿúøøô÷úóõĄô÷ø

gfëJ �Éff

þĆöõĂýó÷úõĆúóøóüõ÷òþòóö
1 .ĆĈđøñýċô÷ñ÷ùñĄú÷ā÷ùòĕĈĉùûôĔúøøô÷ĉõ÷Ĕùô÷÷ñùùõĉóñýúĀ÷ó

ăúĔñýøô÷čĔđÿõùúĔóúĕĈĉ÷óùñþô÷
2 .Ćú÷ā÷ùòĕĈĉùĔĂø ùûôĔú ÷÷ĉóċøü÷Ćø÷ø øó÷ ĆøñóĂû Đó÷ Ăøùú ĉ÷

þĆøøóüõ÷ā āùø÷÷ö÷ùñþô÷
3 .ēø÷ùûôĔúĀ÷óóđ÷ôõ÷øċøĎúĆöó÷Ăøùúøøô÷÷÷ùüùċô÷úóĉĔċþċô÷óõ

þ ûùÿāõ û÷Ĉûõó÷ Āôĉó÷÷÷ö÷ùñþô÷Ćú÷ā÷ùòĕĈĉ÷÷ùüùċô÷úóĉĔċþċô÷
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ج1: حین تعرف الشركة محفزات ومؤثرات مشتریات العملاء؛ تتمكن من تقدیم المنتجات 
والخدمات في المكان والزمان المناسبین وبالسعر الملائم.

ج2: ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أن جمیعھم یجب أن یبرروا إجاباتھم ویطرحوا أمثلة حول حالات أثرت 
فیھا بیئتھم الثقافیة أو الاجتماعیة على قراراتھم الشرائیة

ج3: قد تكون ھذه المجموعات المرجعیة نوادي أو منظمات اجتماعیة أو مدنیة أو مجموعات أعمال أو 
حتى مجموعات غیر رسمیة من الأقران الذین لدیھم خصائص أو أنماط حیاة یطمح إلیھا الأعضاء 

الراغبون في الانضمام إلى المجموعة



 2.3.2

QGôfdG �æ°U ´G�fCG
Types of Decision Making

óđöøøþóóú øøô÷ ĉõ÷Ĕùô÷ø ú÷ā÷ùĂô÷ úĎñą øñ ĐĔąĈđøñýċô÷ óđòùüøñýú øøô÷ ùċô÷
øøô÷÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷ûĔöĉûõĉõ÷ĔĉĕĈĉ÷ø÷ċøùúþÿ÷ùñó÷ď÷øĀĈøĄúāóôøĉóø
ā÷ùĂô÷úĎñąďõ÷ÿĈøĄõû÷Ĕöó÷÷ûûüĔúøþóđøÿĈąúā÷Ăõøó÷ñ÷ùñĄĆĈđøñýċô÷úùú

þø"3-2"ĉąñþô÷ùööÿ÷ùòăóĎô÷óđõĄøñýú

 ´ƒædG ΩGóîà°S’G ¢VôZ äÉéàæªdG ≈∏Y á∏ãeCG

÷÷Ď÷úøāþù÷ąÿøô÷ďõù÷ûąô÷õĈóøúùāùąøõñ÷ùñĄúó÷Ĉċĉ÷ÿ÷ÿþúóôüøøčóùć
ĐóĎñăó÷ĐĔþùõ

ùÿøāõþó÷ôø÷ùñĄāùąøúøøô÷øó÷ û÷ÿĈąúùûóó÷úóþøĎċô÷òýøõ
Ē÷ñùøô÷ú÷āó÷þ

ĄóóĎô÷÷ùñă÷øþùĂùõøó÷ùù÷ôóøó÷ďċûô÷÷ö÷óøúóúùøñþõ
òýċĄô÷ú÷ĔóĄô÷ú÷ċþøĆĈđøñýċô÷ùċú

þā÷ùĂô÷úĎñą÷÷Ĉċùô

÷÷öøùøąôõ÷ùđüó÷
ú÷āó÷ñă
ùĂóüõ÷

þñ÷ùñþô÷ā÷ùòúĎñąĎĉā÷ùĂô÷úĎñąďõû÷Ĕöó÷÷ûûĐĔąĈđøñýċô÷čĄøñýú"3-2"πµ°ûdG

»æ«JhôdG QGôfdG �æ°U
Routine Decision Making

RouƟne Decision Making  »æ«JhôdG  QGô≤dG  ™æ°U ÷÷Ĉċĉ ĆĈđøñýċô÷ čĄøñýú
úĎñąďõûĔĎô÷÷ø÷čĄøñýÿú þù÷ąÿøô÷ďõù÷ûąô÷ĕôõ÷ Āóøāúøùāùąøċô÷úóúùøñþċĈô
čóùóôóó÷÷ñăóñăó÷úóúāøùñúô÷úĉûõüó ûĂôñýõòăóĎô÷óđñùùúøøô÷úóþøĎċô÷ñ÷ùñþôā÷ùĂô÷
ĆĈđøñýċô÷ùąÿú÷ôóāô÷ēø÷øñþúÿöóċāĈó÷ ûā÷ùõóđöøùøñþúøøô÷÷ÿ÷ÿĄô÷úóôüĔô÷ø

þĒĎ÷úøāďõ÷ ûñüĂôñąó÷Ēöóñ÷ùñþô÷øñ÷ ûù÷ûó
ñ÷ùñĄ úó÷Ĉċĉ ñ÷ùüõ÷ Ďĉ ÷÷Ď÷úøùô÷ ú÷ā÷ùĂô÷ úĎñą ó ûñúúó÷ úóóùñþô÷ čĄøñýú
÷÷Ĉċùô ÷õĂô÷ ùýĔċô÷ čóĄô÷ ÿ÷Ĕċô÷ øó÷ ü÷÷Ĉ÷üñþøô÷ ú÷ÿ÷õõ÷ ñ÷ùñĄ úĉûõ ÷ċöøĎõ

þùùõ āĉó÷Ďā÷ùõÿ÷Ĕõøó÷čĂ÷Ĕôñ÷ùñþôÿ āāĔċô÷òýÿĎø÷óùñþô÷ď÷ùøñýúþĀóøöõ÷

93 ĆĈđøñýċô÷Ďĉā÷ùĂô÷úĎñą÷÷Ĉċĉ 3.2 ¢SQódG



OhóëªdG QGôfdG �æ°U
Limited Decision Making

ñ÷ùñþô÷ ā÷ùò úĎñą  Limited Decision Making OhóëªdG  QGô≤dG  ™æ°U ĉċñþú
ďõ÷ÿĈøĄċô÷ û÷Ĕöóóó ü÷Ĉċøāċô÷ ĉö÷ôô÷ ďõĉ÷Ĉò ÿĉāóùñăó÷ ÷ñă÷āÿ øó÷ ÷øùþú ùø
ďõ ûĔĎô÷ ÷ø÷ Ąùüøñýú Ćôøô þùüóøċô÷ ýó÷ øñ ú÷ôĈô ÷ñĆøùùċô÷ ñ÷ÿĔñýô÷ ĉ÷ćóĎôô÷
 û÷ÿĈąúùûóó÷ùñąóĎĉñ÷ùñþôčĄøñýúøüøĎ÷úøùô÷ā÷ùĂô÷úĎñąďõĊĔćó÷ó ûøòøā÷ùĂô÷úĎñą
óđĎ÷øĐĔąĈđøñýċô÷ĐāóĂúüĉö÷ôô÷ďõĉ÷Ĉòÿĉòÿāñùøþ÷ ûù÷ûóòăóĎô÷óđúùøñþú
čĄøñýúòþČđ÷ôõ÷÷ôñýĎôóø û÷÷ċ÷ó÷ùûóó÷ĉõ÷Ĕùô÷ĕĈĉ ûñóĎøā÷ùĂô÷úĎñąĉôòóđöĔċā÷Ăúø
úóøøùñþċô÷úĉûõüďċûô÷÷ñúÿĄĎõúĈñýĈôā÷ùĂô÷úĎñąďõûĔĎô÷÷ø÷ó ûñúúó÷ĐĔąĈđøñýċô÷

þ÷úĂóüô÷
úĉûõü÷ÿĈøĄċô÷úóúùøñþċô÷ďõúùĈôùÿøāõú÷ā÷ùòúĎñąúóóùñþô÷čĄøñýú
÷óùñþô÷ùôĐĔąúĀõ÷þÿøùóô÷ĉ÷ñąĔú÷õþāó÷øþ÷ĕøýøüýóûó÷ø÷÷ôøąċô÷ú÷ùċô÷
úāøôĉö÷ôô÷ďõúùô÷÷öāóĂõøñùøüùùúóđĎąôüĒ÷ôõ÷Āóøāúóċĉ÷õóĉùùąñ
čĄøñýúĐó÷ďąċċô÷ďõĒöó÷ĕøýøþùÿĔþô÷øó÷ùùñýô÷øñúóñøþ÷ćóĎ÷ùöóó÷Āõ÷óõ

õĊùúóõĎĉóđĎ÷øĐāóĂúøøô÷÷ÿĈøĄċô÷ú÷āó÷Ąô÷ÿĉČó
óõùþøõďõùúüòýøõ÷ùóòñ÷ùñĄøñ
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÷÷Ď÷úøùô÷ ñ÷ùñþô÷ úó÷Ĉċùô ùÿøāõ ú÷ā÷ùò úĎñą úóóùñþô÷
ù÷ûąøĉòó÷÷ ûāóùñăó÷úüÿ āāĔõč āò÷Āõ÷ü÷÷ôøąċô÷čĂ÷ĔĈô÷úĉûõ
øñ ùā÷üøô÷ Đóó ÷Āõ÷ øó÷ üóđċ÷÷Ăú ĕôõ÷ ùùøñþċô÷ Āóøāú Đó÷ ďõ

þùÿóùô÷ÿ āāĔċô÷ùôùñĔøúÿøĎõñ÷ùñĄõĈóøú÷óùñþô÷

áfª©àªdG äGQGôfdG �æ°U
Extensive Decision Making

ĆĈđøñýċô÷óđ÷ñùċúøøô÷÷÷Ĉċùô÷Ĕ÷ăċùøċô÷ā÷ùĂô÷úĎñą
ñċùô÷čĄøñýúþóđāĈóòýċĄô÷ā÷ùĂô÷úĎñąú÷ĔóĄøóö÷þđĎõ
Extensive Decision Making á≤ª©àªdG  äGQGô≤dG ™æ°U

ùĂóüõ÷øó÷ĊĎċô÷øó÷ùāó÷ñýô÷úĉûõďċûô÷÷ö÷óøúóúùøñþċĈô
ĐĔąĈđøñýċô÷óđ÷ñøĄøúøøô÷Āò÷ĔċĈô÷ċöõø÷øü÷÷Ĉöóùô÷
Č÷÷Ăúøñđþô÷øùòĔô÷ďõù÷ûąô÷ĐĔñúĂúĉøü÷ôĔđñýøā÷ùĂô÷
Čđúóüóý ÷ñă÷āÿ ĆôĀ ĉċñþú þā÷ùò ĕôõ÷ ĉñąĔøô÷ø ĉö÷ôô÷
ĐĔąúďôü÷ú÷ôô÷øñþďąċõāó÷þĉñúñó÷úõóđøĂøóóõø Đóóøø

÷òøĉö÷ôô÷ēø÷ĉ÷Ĉāúĕôõ÷Āóøā÷ñăøĉö÷ôô÷ď÷øúóñøþ÷óõĆĈđøñýċĈôó ûāñĆ÷ø
þā÷ùòĕôõ÷ĉñąĔøĈô

úóúùøñþċĈô ÷úāóþøô÷ Ċóċĉóóø ăĈùøċô÷ ā÷ùĂô÷ úĎñą ďõ ûĔĎô÷ ÷ø÷ čĄøñýú
 āĉąô ùúüöĔñăóýùđüó÷ ñ÷ùñĄ úĉûõ ü÷ ûù÷ôó ÷ ûāóċûøñă÷ õĈóøú øøô÷ øó÷ üùùõ Ċøó
÷ôóāô÷ēø÷øñþùúþô÷ĉ÷ñąĔøô÷úóõþúóôóùõďõ÷ĉĔċþõñ÷ùñĄøó÷ üĀĈĔõ
ā÷ùò ĕôõ÷ ĉñąĔøú Đó÷ ĉôò ÷Ăÿñą ĉñúñó÷ ďĉ ó ûÿûąõ óûûāø úóúùøñþċô÷ ĉ÷óø ùùþ÷ñă
ĉõóóĀñąøúõöĔøąõùùñăòĆùĉÿ÷ĉõ÷ďúÿāĔċô÷ďõ÷óùñþô÷õĈóúòþñ÷ùñþô÷
 û÷ñąóþ  ûùùôþ ĐĔąĈċú ďúøô÷ ÷óùñþô÷ øñ ĐĔĈõóùô÷ òĆøùùô÷ ēø÷ òăā÷ñăø þÿøĎċĈô
Đó÷ĉôòď÷ùöóôô÷úõ÷ÿûąõúóñĆøóÿõùùþúĐó÷ďąċċô÷ďõøþÿāċô÷ÿøĎċôóøăĈùøú

þøöóđĎô÷ēā÷ùòúóúùøñþċô÷ĉ÷óøøĄøú

QGôfdG �æ°U »a ¥�°ùªdG QhO
The Marketer�s Role in Decision Making

ĕĈĉČ÷ĉóñý÷ñă÷ø÷ĐóûĆĈđøñýċô÷ā÷ùòúĎñąúó÷ĈċĉČđñď÷òĔñýċô÷ĕĈĉď÷ùøú
úĎñą ûĔö ć÷āÿõ÷ Đõ÷ þĒúóùòĔúø ĆĈđøñýċô÷ úóüóý úõ Čđúóõþø ČđúóþøĎõ ÷õñõ
 ýþõ ùõó÷ úóõĄô÷ øó÷ úóþøĎċô÷ ñ÷ùñĄ Ďĉ ĐĔąĈđøñýċô÷ ĒõĄøñýú ùøô÷ ā÷ùĂô÷
óõøüñ÷ùñþô÷Ďĉēāóôøĉ÷øñĆĈđøñýċô÷óđùñúúøøô÷ĉõ÷Ĕùô÷Čđôď÷ôúĒöóüď÷òĔñýċĈô

þĆôĀĉùÿôóđ÷ôõ÷ĐĔüóøāúøøô÷úóõĔĈùċô÷ā÷Ăõ

»YÉªédG πª©dG

ăñ÷Ĕú ó ûþøĎõ ÷øÿýø ó ûĂúùñ ĉ āąñĄ
 ûùÿóĉ ùùøñþ ÿú Ēöó÷ ĕĈĉ ăúùÿô÷
÷ĉóĎñą û÷Ĕöó÷ ďõ  āĉó č÷Ąøñăóø
þó ûĂøóñă ùāĔóøċô÷ ÷ûûô÷ ā÷ùĂô÷
ñ÷ùñĄ ďóóõó÷ ÷öāóĂõ ĊĔý ÷ĔñþòóĎú
ùûóó÷ ĉõ÷Ĕùô÷ø üúóþøĎċô÷ ďõ  āĉó
üñ÷ùñþô÷ ā÷ùò ÷ĉóĎñą øñ  û÷÷ċ÷ó÷
óđ÷ôõ÷ Āóøāú øøô÷ úóõĔĈùċô÷ø
ñ÷ùñĄ ā÷ùò ÷ĉóĎñÿô ĐĔąĈđøñýċô÷

þ÷úāóþú÷õĉøó÷ÿøĎõ
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1- صنع القرار الروتیني: معجون الأسنان؛ والذي یمكن شراؤه من متجر البقالة أو من متاجر الصحة 
والجمال. العوامل المؤثرة: إذا كان المستھلك لدیھ أسنان حساسة أو یرید أسناناً أكثر بیاضا أو إذا كان 

ن. یفضل طعم النعناع أو إذا كان ھناك عروض على معجون الأسنا
2- صنع القرار المحدود: حذاء عمل جدید؛ والذي یتم شراؤه غالبا من متجر ملابس أو متجر أحذیة 

ل سیرغب المستھلك في تجربة الحذاء قبل شرائھ للتحقق مما إذا كان یلائمھ أو یناسب العم
3- صنع القرار المتعمق: شراء سیارة جدیدة سیرغب المستھلك في تجربة العدید من أنواع السیارات 

واختبار القیادة والتحدث إلى مندوب مبیعات قبل إتمام عملیة الشراء، یمكن للمستھلك إجراء بحث مكثف 
عبر الإنترنت قبل تجربة نوع السیارة المراد شرائھا



»fj�°ùJ �jQÉæ«°S
ĉ÷ċþøô÷ú÷ùñúāøñýõùþøõøññċùôóø÷ñąóĄô÷úóõĔĈùċô÷úõĉĉóÿøô÷

Reac  ng to knowledge about customers at the cosme  cs store

ú÷ôú ĒĎąôø üāĔóùô÷ ú÷ø øñ òÿñÿĄøõ òĆóúùô÷ øñ ùāóþú óùõ øñ ùüóøċô÷ ýó÷
úñĆø ĕĈĉ ùþøċô÷ ĔÿĈĔõòąùāú þùùþó÷ ĉ÷ċþøô÷ ú÷ùñúāøñýõ ďõ û÷Ĉ÷ąñþú ó ûñúúó÷
ĐóøùĈñăóċ÷øüēóÿñþô÷ČñýĈøø÷ô÷Čúùóĉûõüóö÷ôñýö÷ċ÷Ăô÷÷ñúÿĄĎõ÷Ďā÷ùõúóþøĎõ
òĆùùÿúþùþøċô÷ĉþõďõõúùòĐóąċøü÷ċöøĎõùāĔñÿøóċđö÷ùñĄĕôõ÷ñċùô÷Āóøāú
óđĎĉúóõĔĈùõøó÷òĆùĉùó÷ďċñĆ û÷üāõĐĔąúĐó÷Đøÿ÷÷ą÷øñăøĊñăøñúĈñýô÷ēø÷

þó÷ùùñă÷ĉóõ
ó ûùõ ÷ĉĔñĆĔċô÷ ÷ñúÿĄĎċô÷ ÷ċ÷Ăô÷ ú÷Ā āĔóùô÷ òúùø üĔøñ ùþøċô÷ ĉþ÷ÿ óõó÷
øó÷ ó÷Ĉ÷öóÿô÷ úĊóûċô÷ ĉ÷ôñă ĕĈĉ üóđ÷ñ ÷õĄøñýċô÷ ÷÷ñăóñăó÷ ÷úùóùô÷ úóöĔąċĈô ó ûùôú
ú÷āó÷Ąô÷÷öāóĂõďā÷ùõāó÷Ąø÷āö÷āñ÷ùñþøď÷ċøđċô÷ñċùĈôĂ÷øúĆôĀøþĊóĂúùôô÷
ùñĔøú÷ċ÷Ăô÷÷ñúÿĄĎõāĔóùô÷ēø÷ĕôõ÷÷ñóñĆõóøþñ÷ùñþô÷ā÷ùòĀóĄú÷ĉôòùùñĔøċô÷
üóđúóúĔøāõĊĔý ýúóõĔĈùõč āĂúòĆøùùø÷Ăñùõø÷øüďċûô÷÷ö÷óø÷úùñÿāô÷āĔóùô÷
úóòøó÷  āĉó øñ óđĎõ öùĂôóø øó÷ ü÷ĂóĎċô÷ ēø÷ øñ ĉòó÷ ĕĈĉ ý÷ø ĀĈĔõ üĔúø

þēāó÷øþ÷õþúùøô÷ĉñúñó÷ùóùô÷ĊĔýñċùĈôĂöóñÿöČúĂøô

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .÷÷ĈċĉĐĔõĄøñý÷ñăñċùô÷Đó÷ĐĔÿĈĔċô÷Ăøùúøøô÷ùþøċô÷øñùùñĔøċô÷úĈñýô÷óõ
ĆôĀāùùúĀ÷óóđĈüó÷ďõøĎ÷úøùô÷ā÷ùĂô÷úĎñą

2 .÷÷ĈċĉĐĔõĄøñý÷ñăñċùô÷Đó÷ĐĔÿĈĔċô÷Ăøùúøøô÷ùþøċô÷øñùùñĔøċô÷úĈñýô÷óõ
ĆôĀāùùúĀ÷óóđĈüó÷ďõÿøāċô÷ā÷ùĂô÷úĎñą

3 .÷÷ĈċĉĐĔõĄøñý÷ñăñċùô÷Đó÷ĐĔÿĈĔċô÷Ăøùúøøô÷ùþøċô÷øñùùñĔøċô÷úĈñýô÷óõ
ĆôĀāùùúĀ÷óóđĈüó÷ďõĄóóĎô÷úñă÷Ĕô÷ā÷ùĂô÷úĎñą

96ĆĈđøñýċô÷ćĔĈñă 2 π°üØdG

ج1: كریم الید وبلسم الشفاه: عرض ھذه السلع بمكان قریب من مدخل المتجر من دون أي عرض أو 
معلومات

ج2: العطور ذات القیمة المنخفضة: یمكن للعملاء اتخاذ قرار بناء على الرائحة من دون الاطلاع على 
معلومات إضافیة

ج3: العطور الحصریة باھظة الثمن وھي مرفقة بعروض تقدم معلومات حول محتویاتھا؛ ویوجد موظف 
واحد على الأقل بالقرب منھا لتقدیم نصائح للعملاء حول العطر الأفضل الذي یجب اختیاره
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∫OÉ©àdG á£ff
þûøùñþċô÷úóĂÿö÷÷óüøôóđĂ÷Ăāú÷óùñþô÷ĕĈĉď÷ùøúøøô÷ú÷ýĔô÷úóù÷ôõÿĉø÷Ċÿóùøô÷÷óĂö
þĊóċô÷÷óùñþô÷ùāóñýþøôóøôóøøüú÷ÿ÷ùúõ÷úóĂÿĎô÷ĂøóþøúĐó÷øĎùúüĊÿóùøô÷÷óĂöďõĉòó÷ÿĉùó÷
üĊÿóùøô÷÷óĂöĂøóþúÿùþċøøþúóĂÿĎô÷ú÷ċüôôñúôóøøóüøñăúóù÷ôċô÷ĐõóñĊÿóùøô÷÷óĂöĎĉóõó÷

þĂøùô÷øñó÷ôøñă÷óùñþô÷Đõóñ
 āĉąô ú÷ôô÷ ùùñăø üûøùñþċĈô ÷øøóûô÷ ÷÷ôóċüõ÷ ÷ÿĈąøô÷ ÷ñùùõ ĕôõ÷ Āóøāú üĊÿóùøô÷ ÷óĂö öóñýāô
÷÷ôóċüõ÷÷øøóûô÷÷ÿĈąøô÷ø÷Ċÿóùøô÷÷óĂöþ÷õþøó÷÷ùĈñăďõùýø āĉąôùùā÷üøċô÷÷ÿĈąøô÷øüùýø

þùýø āĉąôùùā÷üøċô÷÷ÿĈąøô÷øú÷ôô÷ùùñăď÷øĄùÿô÷ĕĈĉ÷õĔñýĂõ

Ċÿóùøô÷÷óĂö÷øøóûô÷÷÷ôóċüõ÷÷ÿĈąøô÷
ùýĔô÷÷ÿĈąúýùýĔô÷ùùñă

ďĉĐĉõôûóđùúĂĔúøú÷āĔñþĎõ÷ĉóôćøñùāóþúóùõøñòýøõùþøõõĊùúĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉ
ü ûóúā189Ĕ÷ùùøñă āĉóú÷øùùñăøþĊóúā9,000ø÷ú÷āĔñþĎċĈô÷øøóûô÷÷ÿĈąøô÷þúþô÷Ēú÷ùøñăôþ

þùùøñă60ø÷øöĉõ÷āĔñþĎċĈôĊÿóùøô÷÷óĂöþ ûóúā37ø÷ùùøñă āĉąôùùā÷üøċô÷÷ÿĈąøô÷ø
Đóó÷Āõ÷øþāĔñþĎċô÷÷ø÷ĕĈĉĊóċô÷ùþøċô÷ùñýĄ÷ñýñüùùøñă60ďõĉòó÷ú÷ôúùþøċô÷ĐóóĊóýøñ
üùùøñă60ďõùûóó÷ûóø÷Āõ÷óõó÷þôôñúôóøāĔñþĎċô÷÷ÿĈąú÷óùñþô÷øóüøñýñüôôñúôóøùùøñă60ú÷ôú

þĂøùô÷ùþøċô÷ăĂā÷ñýñóđĎĉ

Ö°ùMG

1 .ú÷ø ÷Āõ÷ þĊóúā 6,700 ÷ñĆøùùċô÷ Ď÷þô÷ ĉ÷ćóĎø ÷ĉĔċþõ÷ÿĈąú ýĈôú üĒñýÿö òýøċô÷ ùþøõ øñ
òĆùùô÷ùýĔôĊÿóùøô÷÷óĂöóċñü ûóúā33ýĈôúùùā÷üøõ÷ÿĈąøø ûóúā170ĉøóĂõĎ÷þô÷ĊóóĎø

2 .ďõ÷ÿĈøĄõ÷úāóþú÷õùôĊóúā6,700÷ċ÷Ăø÷÷öóûòĆùĉùýøùþøċô÷õóā÷Āõ÷Ċÿóùøô÷÷óĂöóõ
óđĎõ āĉąô ûóúā33ýĈôúùùā÷üøõ÷ÿĈąøøĊóúā200ĉøóĂõûóôúĎ÷þô÷

gj�°ùàdG »a äÉ«°VÉjôdG

6700 ÷ (170 -33) = 49 بنطال جینز

6700 ÷ (200 - 33) = 40 بنطال جینز



gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉñăó÷ďĉõüó÷
1 .øøô÷ úóþøĎċô÷ ú÷ø Ďĉ ÷óùñþô÷ ĒôĎþøú øó÷ ĒĈùÿú Đó÷ òĆùøÿċô÷ óõ

øĎ÷úøāñ÷ùñĄā÷ùĂøĐĔąĈđøñýċô÷óđúùøñþú
2 .Ďĉÿøāċô÷ā÷ùĂô÷úĎñąĐĔąĈđøñýċô÷ÿđøĎúøøô÷úóþøĎċô÷û÷Ĕöó÷óõ

óđö÷ùñĄ
3 .ĄóóĎô÷÷ùñă÷øú÷ā÷ùòĀóĄú÷óđ÷ñýāúĐó÷ďąċúøøô÷úóāô÷óõ

úóóùñþô÷øąĈđøñýõď÷ø
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ج1: یتعین على الشركات فھم عملیات صنع قرار المستھلك لأن ھذا سیساعدھا على ملاءمة منتجاتھا 
وخدماتھا مع حاجات المستھلك وتوقعاتھ. ویعتمد المستخدم عملیة صنع القرار الروتیني للمشتریات 

المتكررة التي لا تحتاج إلى الكثیر من التفكیر

ج2: یشمل صنع القرار المحدود صنع قرار الشراء بعد تجربة أو دراسة أسعار عدد قلیل من البدائل 
المحتملة؛ كالأنواع المختلفة من البناطیل السوداء المعروضة للبیع في أحد المتاجر

ج3: یستخدم ھذا النوع من صنع القرار المتعلق بالأعمال التجاریة للمشتریات لأول مرة أو التي تتطلب 
استثماراً كبیراً، مثل : شراء أجھزة حاسوب جدیدة لكل موظف؛ أو شراء مجموعة من مركبات خدمات 

التوصیل الجدیدة



¢SQódG º««fJ 3.2 

?âª∏©J GPÉe

1 .[1.3.2]þòÿĄñþĈô÷÷ñÿĄñþô÷÷úĔđô÷ĉąñþúøøô÷ĉõ÷Ĕùô÷ õČñă
2 .Ēú÷Ăøùõø òÿĄñþô÷ Č÷ò ďõāĔóúøĎ÷Āāóćõ÷ ĀñąĔô čĄøñýċô÷ ĂĈóñÿċô÷ óõ

[1.3.2]ēùĉóñþõø
3 .[1.3.2]þ÷÷ùüùċô÷÷ĉĔċþċô÷ĂĈóñÿõā āùĉ
4 .úóþøĎċôóø÷ú÷āÿĕĈĉĐĔöĔąúóõĎĉĐĔąĈđøñýċô÷ĒõĄøñýúùøô÷ā÷ùĂô÷úĎñąûĔöóõ

ÿøĎċô÷ĉúôúČđĎąċúøó÷üóđñýÿö÷úāóþøô÷÷õùô÷õôóüô÷øñĐøāóøĄúøü÷ýóøċô÷
[2.3.2]ó ûýóøõÿóøùċô÷āó÷Ąô÷ďąúČô÷Āõ÷÷ôĔđñýø

5 .ČđúóþøĎõö÷Ĕñăùñþô÷ñąùñĉñúñóóøĐĔòĔñýċô÷úøċøúā÷ùĂô÷úĎñąďõûĔöùó÷úõ
[2.3.2]ĆĈđøñýċô÷úóüóý÷÷ôĈúČđĎąċúĀ÷óøČđúóõþø

»ªjOÉcC�G ∫ÉéªdÉH §HôdG

1 .öóò øó÷ üó öĎñă ùôóó÷ öāóòó÷ øó÷ ďúô÷Ĕô÷ ýó÷ úõ  û÷ĈøóĂõ  Āùüó÷  :´ÉªàL’G  º∏Y

ñ÷āò÷ĐāóòČûü÷ĈøóĂċĈôó ûñÿĄĈõõøó÷þĒúó÷ýĕĈĉ÷ñóĂûô÷ù÷ûóóúĊĔý÷÷ñóĂû÷÷ùċü
ďõøöóûô÷ČñýĂô÷øñĒøóñþøô÷Ēüøó÷øúóñøþ÷ĀñąøüĆö÷āòóøĒÿò÷ĔõøòÿĄñþô÷

[1.3.2]þćùúùĂú
2 .ùđüó ÷ÿĈøĄõ ÷úāóþú úóõĉ ýûô úò÷Ĕõ ďĉ ùöùøöõ÷ øñ üāø÷  :á«æ≤àdG

òýċþĕĈĉ ûñóĎø ýûô÷ ÷úāóþøô÷ úóõùô÷ ĐāóĂú  ûøüĉó÷ þøýĔĈô÷ öĔñăóāô÷
Ēøóñþøô÷Ēüøó÷øúóñøþ÷ĊĔýĆøāöĕôõ÷úóöýõĀñĆó÷þĉòó÷ĕĈĉú÷÷õ
÷øóøąô ĆĈ÷Ĉāú čĄøñă÷ þ÷úāóþú ÷õĉ āĉó ùùñă ÿýø ü÷úāóþøô÷ úóõùô÷ ď÷ø

[2.3.2]þĆøóôñăó÷òĆùĉ÷øó÷āóøĄøñăøøô÷÷úāóþøô÷÷õùĈôăùñĄ
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ر ج1: الشخصیة، جنس الفرد، العم
ج2: الموقف

ج3: المجموعة المرجعیة ھي مجموعة من الناس أو مؤسسة یحترمھا الفرد أو یتشابھ معھا أو یرغب 
في أن یكون جزءا منھا، فیتعرف علیھا ویرید ان یكون جزءا منھا

ج4: صنع القرار الروتیني
ج5: صنع القرار المتعمق



�bG�dÉH §HôdG

ùùñýô÷ ôñăĔøõ ÷ ûúü õ÷ćùú Čúùó ĉ÷ċþøô÷ ú÷ùñúāøñýċô ÷ù āĎñÿõ ÷óùñĄ ăùóú
č÷Ąøñă÷ĕôõ÷ñĔþĈô÷øñ÷óùñþô÷ēø÷õĊùúøþó ûõóĉ15ø12ďñăď÷øýóöõ÷āđøñýú
ü÷ û÷ċøõ ÷úāóþú ÷õĉČñă÷ ùąøø÷ þõ÷ćùøô÷ Čúùąô ÿúøùøĈô ÷úĔò ÷÷ùüùõ÷ĉĔċþõ
÷÷ùüùċô÷÷ĉĔċþċô÷ùĔĉÿĐó÷ďõóóóúþČúùąô÷ăùóôó ûĉĔôóõó ûó÷ñýøó ûöĉõ÷Čċñąø
Đĉõ÷Đó÷ćÿóĂøĉ÷õôñăăùñĄ÷øĆÿñąøñćāóąñó÷òĆùĉ÷ČûþĐĉõ÷øñ÷āñĆ÷ø

[2.3.1]þ÷ ûùûôĔõĐĔą÷ñă

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ

100ĆĈđøñýċô÷ćĔĈñă 2 π°üØdG



www.ien.edu.sa

»ªbôdG ¢SQódG §HGQ

101

á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG

ùùñôóôûô÷÷ñýñóþûô÷
Direct Competition

ùùñôóôûô÷ù÷ú÷ñýñóþûô÷
Indirect Competition

ùúñþô÷÷ñýñóþûô÷
Intense Competition 

÷øñôô÷÷ñýñóþûô÷
Pure Competition 

ùÿøñûô÷÷ñýñóþûô÷
Limited Competition 

÷úóõøý÷÷ñýñóþûô÷
Monopolistic 

Competition

ąøù÷ ûÿóòĀĄõøñóòóô÷÷ø÷ÿõóāøö÷ùø
úóóùñþô÷øñ÷ñýñóþûô÷÷ù÷ô÷Āñõø 1.4.2

÷ñýñóþûô÷ û÷Ąöó÷ øñ øòúĄñýøô÷ ýĄāÿûøô úóóùñþô÷ ý÷øñó÷ ÷÷ÿ÷ó ò÷ñöĄú 2.4.2

÷ÿøøûô÷

º∏©àdG ±GógCG

áÄ«H »a gj�°ùàdG
á«°ùaÉæàdG ∫ÉªYC�G

4.2

á«fj�°ùJ Q�eCG

üāôĂýùóúóõĀó÷óāöûùôòñöĄúĀó÷úóóùñþô÷úøóñú÷õþøó÷ÿøþõú÷ôô
ÿ÷õøāøñýûóóā÷øùĀĄøñÿñúò÷û÷òùñúñó÷ üāñþûú÷õþøó÷ ÿøþõÿõ
öøüó÷øøúøóñúùùþó÷÷ñýñóþûô÷úóóùñþô÷ĀóùĄ÷ýóñþþô÷÷ø÷
ú÷÷ùò øñ ó÷ÿĄāü úóóùñþô÷ ùûûøñýú üô Ąô ÿ÷øûøñûô÷ ûùô÷ ôĄ÷
ùùþó÷  û÷õþ øó÷ ó ûþøþõ ù÷ûùô÷ óøú Āó÷ ùûøñûô÷ ÿõ ùùûôĄûô÷ ÷ùñþô÷
ÿõ ÷óùñþô÷ óāāü÷Ąú øøô÷ ÷ñýñóþûô÷ ûĄö ü÷óñýúø ĀĄñýñóþûô÷ óāù÷ôú
ùûôĄú÷÷òúĄñýøô÷óāø÷þ÷ú÷ùøñóõ÷ ùõñôúñúøñ ûùù÷ôó û÷û÷óñýõóā÷ñýñóþõ
ÿ÷õøāøñýûô÷ýóõó÷÷ýóøûô÷ú÷ó÷ô÷ąøùóāù÷Ąöó÷ø÷ñýñóþûô÷úóóùñþô÷ÿù

óāþ÷øóû÷ñúóóùñþô÷òýñóþú÷÷ÿ÷óąøùø

 ∂àaô©e §°ûf

1 .øó÷ ûùúñô û÷ñýñóþõāñþúøøô÷úóõô÷øó÷úóþøþûô÷ÿõ÷øûõó÷òúùøòþòóöøùõñ
úóõô÷øó÷úóþøþûô÷ăø÷øñýñóþõÿùąøùùûôĄúùøô÷óõóāöûùúĄý û÷ÿ÷ùñö

óāôôĄñý ûô÷

÷÷ñýñóþøô÷úóûùó÷÷÷øøñóúĄñýøô÷ 4.2 ¢SQódG

یذكر الطلبة بأن معظم الشركان تواجھ العدید من المنافسین، لذلك، فمن المھم أن تعرف 
الشركات من ھم عملاؤھا وماذا یریدون وما یحتاجون إلیھ، بحیث یتعین علیھا تقدیم منتجاتھا 
أو خدماتھا بطریقة تمیزھا عن منافسیھا وتجدر الإشارة إلى أن الشركات التى تحاول تلبیة جُل 

حاجات العملاء ستخسر



 1.4.2

á°ùaÉæªdG á©«ÑW
The Nature of Competition

Čđúó÷ý õö÷Ĕü ú÷ċü øñ ÷ñýñóĎċô÷ ĉüĈüøú ü čó÷ øĉĔø òăóĎô÷ óđóāúó÷ ñ÷Ĕñă
 û÷ĉĔĎøõ  û÷ĉĔċþõč āĂú úóóùñĄ ùĉ øôóāô÷ ùñÿùô÷ øñ ĆĈđøñýċôóø ô÷āú þ÷÷õĔ÷ô÷
üĆĈđøñýċĈôó÷óú÷õøñúóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ēø÷ĒøóñþøúþúóõĄô÷øúóþøĎċô÷ďõ

þ÷ñĆùøÿċô÷ùúùÿô÷Ēúóÿñą÷ĔõāóđĈõùñóÿąøĄĔñýÿúøóđñúùøúóċøúóċĎ÷ø
ùöóñăď÷øďõó÷āóøĄ÷ôĆĈđøñýċĈô÷÷ñóñĆõ÷óú÷ċô÷òúùøòĆøùùô÷ĉċñþúĐó÷õþú
ĉõ÷Ĕĉñýþúøøô÷øü÷÷ñýñóĎøô÷Ąøùÿô÷ēø÷ó ûĂý3.3òăāô÷òþòóĎúþ÷ýóøċô÷ĉö÷ôô÷

þ÷ñąóĄô÷óú÷ċô÷øó÷÷úāóþøô÷÷õùĈôñĔô÷ø÷õñċô÷øùùñýô÷úĉûõü÷úóùõ
ďõóđĈąñĄøó÷÷õøñúóċøúóđöó÷õ÷ü÷ñýñóĎċô÷ďõ÷Ďā÷ùõ÷üāÿ÷÷øùó÷øñüĔú

úóċ÷÷ñýñóĎċô÷ùñĄùõĕĈĉĐ÷ùûôĔúĐ÷øĈô÷Đóñý÷öùô÷Đõóùô÷þùþò÷ĕôõ÷ĀòĔõ
 �þ÷ñĆøùùċô÷úóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ď÷øĒøóñþøô÷÷üāÿ
 �þúóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ēø÷č āĂúøøô÷úóóùñþô÷ùñĔúøó÷ÿĉ

ùööÿ÷ù ÷÷ĂúĔñýøô÷ óđø÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ úñĆø øñ úóóùñþô÷ ĕĈĉ ÷ñýñóĎċô÷ ÷ù÷ôć ùûôĔú
÷÷ĉĔĎô÷ ÷ù÷ôóĈô ăċùø ÷óùñĄ ùó÷ Čđñ þēóĎôøú ùøô÷ øĂúĔñýøô÷ ÿúċô÷ø ø3 ĉñÿÿô÷
÷ñýñóĎċô÷ Č÷ñýĂú ďąċúø þóđĈñþñø óđýóþö ď÷ø ó ûòāóñ ĉûċú óđđü÷Ĕú øøô÷ ÷ñýñóĎċĈô

þùùñĄóôċô÷ù÷Ċ÷ñýñóĎċô÷øùùñĄóôċô÷÷ñýñóĎċô÷úď÷øĉĔċþõĕôõ÷čóĉĉąñþø
ùûóó÷ øó÷ ĐóøóùñĄ ăùóú óõĎĉ  Direct CompeƟƟon Iô°TÉÑªdG  á°ùaÉæªdG  ùđöú
ĐĔþùõúĆôĀĊóûõøþóđñýÿöúóüóāô÷øó÷úóôĊùô÷øôĈúø û÷ñÿ÷ùøõ ýúóõþøó÷ ýúóþøĎõ
IndirectIô°TÉÑªdG ô«Z á°ùaÉæªdG ùđöúøþď÷øÿĈøĄõď÷øúāóþúď÷øõĉďõĐóĎñăó÷
øó÷ óđñúùôô  û÷Ĉúø  ýúóõþ øó÷  ýúóþøĎõ ùûóó÷ øó÷ ĐóøóùñĄ ăùóú óõĎĉ  CompeƟƟon

 ûûċñüóđñĆøùĉøñĉþ÷úüĔúü÷ý÷óø÷ùøõúóĉóóòøñĉċùúøó÷÷öāóĂċĈô û÷Ĉøóò
øñùĔđĂô÷ú÷ôúĒĎõõúùòĄĎÿôùñĄóôõù÷Ċó ûñýñóĎõ÷đóóñùöóñÿĉú÷ôúĆñþóĉąñþú
÷Ĉúøú÷āó÷þĐóõĂúóċđĎąôøü÷ÿĈøĄõúóõþĕĈĉóċđĎõ āĉóóùúþøĈþ÷ô÷ēóđĂõ

þúóôćùċĈô
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þ÷ñýñóĎċĈô÷Ďúóôøċô÷÷ù÷ôóô÷ăñøó ûñÿ÷ñÿþČđøóñþöó÷ĉ÷ñÿÿúď÷òĔñýċô÷ĕĈĉõþú
ďąċú þùùþó÷  û÷óùñĄ ČöúĐó÷ ùāøùñúôóø òý÷ô óõ ÷óùñĄ úõĂüóĎô÷ øĂúĔñýøô÷ ÿđĎô÷
øñ ù āąñ þ÷ñó÷ñúô÷ ÷ĉóĎñÿô úó÷ĔúāóĎ÷ñă øñ ù÷ąÿøô÷ Ċþďõùùąÿô÷ ēø÷Ă÷ñĆĔú
÷ñó÷ñĆ ĕĈĉ óċđĎõ ÷ĈñýĈñă óùú ò þĊóċĉó÷ øñ ď÷øñýñóĎøõ ÷÷ôøÿ ĄÿóĎñ øøĈñýĈñă
úöóùô÷ø ÿ÷ùñó÷ ĕĈĉ ùùþó÷ óùú óċĎ÷ø üúóóùñþô÷ ďõ ďúùñóñýċô÷ø úóóùñþô÷
Ċøóāøñă óċĎ÷ø ü û÷úùñÿýø  ûùùþóñ ĄÿóĎñ òĆùùú óċ÷÷ýõ÷ þĎñă þĒ÷ñùøô÷ øāöóñăø

þ÷ñúÿĄĎõ÷÷ö÷÷ċô÷ċöõ÷õþòĆùùøúóċøô÷ùùþó÷

ĕĈĉ ĄĔÿøĈô ăúĔñýøô÷ Ā÷ĈĔú ĄÿóĎñ ÷ĈñýĈñýô ďąċú Ā÷ó
÷÷ñýñóĎúĄĔñăøñóđ÷ñýñóĎõ
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gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉñăó÷ďĉõüó÷
1 .÷ñýñóĎċô÷ùñĄùõĕĈĉĐ÷ùûôĔúĐ÷øĈô÷Đóñý÷öùô÷Đõóùô÷óõ
2 .ùùñĄóôċô÷ù÷ĊøùùñĄóôċô÷÷ñýñóĎċô÷ď÷øĄùÿô÷óõ

 2.4.2

á°ùaÉæª∏d áHÉéà°S�G
Responding to Competition

ĉąñþúóõĔ÷øòąóĄô÷ĒĈċĉñøúùúďõ āĉąôòąùñùĉùāô÷ĉċùô÷ÿóñÿøò÷Ă÷øú
ď÷ø óóñþĎú øøô÷  ÷ñýñóĎċô÷ ÷üāÿ Ĕ÷ úóúāøô÷ ēø÷ ùôóó÷ þĒñýÿö ùòĔô÷ øñ  ýúóúāú
÷ñùùõĕôõ÷ĐĔòĔñýċô÷Āóøāú÷øôûóđñýÿö÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷ĄĔñýĈôăùóúøøô÷úóóùñþô÷
þóđøđü÷Ĕċô÷ċöõăúĔñýú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷úñĆĔôČđúóóùñĄóđđü÷Ĕúøøô÷÷ñýñóĎċô÷û÷Ĕöó÷
"4-2"ĉąñþô÷ĂñĆĔúþ÷ôó āùñúó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ùúĔóúĕĈĉøĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷Č÷ĉóñý÷ñă

þ÷ñýñóĎċĈô÷ñý÷öùô÷û÷Ĕöó÷

÷ñúÿĄĎõ÷ñýñóĎõ

IOhóëe

òĆùùúúóóùñþô÷ďõĉ÷ĈĂô÷
Đøÿ ýúóõþøó÷ ýúóþøĎõ
üĔúøó÷ùñĄóôõòýñóĎõ
þùÿøāõùùñĄóôõ÷ñýñóĎõ

òĆùùúùûóó÷øó÷ĐóøóùñĄ
 ýúóõþøó÷ ýúóþøĎõ

þ û÷đøóñþøõ

Iójó°T

òýÿöòĆùùúúóóùñĄùĉ
úóþøĎċô÷
þúóõĄô÷øó÷

áàëH

òĆùùúúóóùñĄùĉ
 ýúóõþø ýúóþøĎõ
ďąċúďąôø û÷ÿĈøĄõ

þóđô÷ôøñă÷

 ájQÉµàMG

÷ùÿúùõ÷ñýñóĎõ

÷ñýñóĎċô÷úóüāÿ"4-2"πµ°ûdG
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ج1: العاملان الرئیسان اللذان یؤثران على مدى شدة المنافسة ھما: درجة التشابھ بین المنتجات أو 
الخدمات المعروضة؛ وعدد أو توفر الشركات التي تقدم ھذه المنتجات أو الخدمات

ج2: تظھر المنافسة المباشرة عندما تطرح شركتان أو أكثر منتجات أو خدمات مترادفة وتلبي الرغبات 
أو الحاجات نفسھا وتظھر المنافسة غیر المباشرة عندما تطرح شركتان أو أكثر منتجات أو خدمات بدیلة 

لبعضھا أو قابلة للمقارنة أو تعمل في قطاعات مترابطة حیث یوجد تداخل في عروضھا



IOhóëªdG á°ùaÉæªdG
Limited Competition

āòĉòóóøøó÷ùñĄóôõòýñóĎõĐøÿ÷õþøó÷ÿøĎõČúĂúù÷ċøúóóùñþô÷òúùøúøċøú
óõó÷þLimited CompeƟƟon IOhóëªdG á°ùaÉæªdÉHĆôĀāùùúøùùñĄóôċô÷÷ñýñóĎċô÷ďõ
ùÿøāċô÷÷ñýñóĎċô÷Ēü÷Ĕúøøô÷úóóùñþô÷ĉċùúþāóąøýóøāùùÿøñÿóñÿøò÷Ċóþõøñ
ÿúøùøô÷øó÷ùùñýôóøøôóôúø÷øü ûùúñĄ û÷ñýñóĎõĒü÷Ĕúøøô÷ĆĈúďĉ÷ÿĈøĄõăö÷ùóø
ü÷÷òĔñýô÷óđú÷õą÷ñăùúĕĈĉôĂñóùøñăĆôøôûùÿøāõĆĈđøñýċô÷ú÷āó÷þĐó÷óđøñùùċô
ÿùÿúĕĈĉ÷óùøô÷øóđùòĔõ÷úóċýøüĄĔñýô÷øñď÷ñýñóĎõĊĔþÿúĎõĕĈĉôĂñóùøñăø

þĐóąõõ÷āòóđúóõþøó÷óđþøĎõ
ďĉóñĆùô÷čùø÷úāóąøý÷úóóùñþô÷ĔąĈđøñýõùùñþúüú÷āó÷Ąô÷÷úÿøāõõôñýø
õôñýø÷÷ñă÷õĄôù÷ûąô÷ĐĔùñúČđöó÷ĐøĂøùúøüóđúóõþøúóóùñþô÷ēø÷úóþøĎõ
Ēõóċø÷÷ďõùûóó÷óđø÷āøāøĄĔñýô÷÷úóċāøČøđúĉúøďĉĐĔûāôúøü÷ñýñóĎċô÷öó÷Ċ

þĆĈđøñýċô÷úóüóý÷÷ôĈøø

óõþĄĔñýô÷øñ ûùúñĄ û÷ñýñóĎõùóāóõùøĔñýô÷ùāóþúĒü÷Ĕú
÷÷õĔ÷ô÷ùó÷āô÷ďõó÷ôøóóĉõ÷ĆĎąċúøøô÷ùùþó÷÷Ĉûõó÷
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Iójó°ûdG á°ùaÉæªdG
Intense Competition

 û÷đøóñþõ  ýúóþøĎõ Ą āĔñýú óõĎĉ Ĕ÷ ÷óùñĄ óđđü÷Ĕú øøô÷ ÷ñýñóĎċô÷ û÷Ĕöó÷ õùñąó÷
Intense Iójó°ûdG  á°ùaÉæªdÉH ÷ôóāô÷ ēø÷ āùùÿú þ÷ñýñóĎõ ÷óùñĄ úóþøĎċô ÷úóüĈô
ďõĉ÷ĈòòýñóĎøú óõĎĉüĄĔñýô÷ ďõ÷Ĉ÷Ĉò÷ñāóąøý÷ĆôĀ÷Ĉûõó÷ ďõCompetition

ĆĈđøñýċô÷÷ýúÿóąôóôñüúóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷č āĂúøóđñýÿöĄĔñýô÷øñúóóùñþô÷
ďĉ úóÿô÷ òúùø óñĆā ùõ ÷ñùùċô ñċùô÷ Ċóċĉó÷ ÿ÷øā òăāú þóđĎ÷ø  ýúóòøùñ

þ÷ýóøċô÷ñ÷ùñþô÷ú÷āó÷þ
þøĂúĔñýøô÷ óđþúõ ÷ùü÷ùõ ĕôõ÷  ûùúñĄ  û÷ñýñóĎõ Ēü÷Ĕú øøô÷ úóóùñþô÷ Āóøāú
úóþøĎċô÷øñóđúùôþĀ÷ĈĔúø÷úóĎùøĆĈđøñýċô÷úóüóý÷ñă÷āøúóóùñþô÷ďąċøøñă
úóõĄô÷øó÷óú÷ċô÷øó÷úóþøĎċô÷ď÷ñýāúøó÷ù÷÷üøôăö÷ùóô÷ĕĈĉāùùøô÷ďõ÷ýóøċô÷
þúóþøĎċĈô ùúü úóõ÷Ąøñă÷ ÷ñùùõ ĕôõ÷ ĆôĀ øñúÿú òø óđúóþøĎċø ÷ĂāĈċô÷
ĄĔñýô÷øñď÷ñýñóĎċô÷úóþøĎõĕĈĉĄĔÿøĈôĒùñÿĔ÷ÿøĎõùó÷øñù÷÷üøô÷ďõòĆùüô÷

þĆĈđøñýċô÷ñóñĆāõ
Đó÷ďąċúøùùþó÷øĂúĔñýøô÷ÿúċô÷ñ÷üó÷òÿāñ÷ñýñóĎċô÷øñúóóùñþô÷čĄúò
ñċĉ÷õþøó÷÷ôøóĎõù÷ñĔúøĉñúñó÷úóòøó÷øúò÷ĔõøñÿøĎċô÷÷ýóúõ÷ĕĈĉúúĂĔøô÷óùú
ĕĈĉĊĔñÿāô÷ĉ÷đñýúøó÷÷Ĉúøúñÿăö÷ùć÷ýóúõ÷ù÷ùñýøô÷Ċþďõó ûñúúó÷ďąċúþĉñúñó÷
ó ûćóôúā÷ùûóó÷øó÷ û÷÷Ĉ÷ñÿÿú ýúóõĔĈùõĆĈđøñýċô÷ĂĎõÿúøùøô÷ĊþďõďąċúøĐóċøö÷
ùøĉ÷ċùô÷úõĉñą÷Ĕøô÷Ćôøóďąċúøùùąøôõ÷÷õĉõ÷ôöóñăøøó÷ăö÷ùćč÷Ąøñă÷øüĒø

þ÷ùøċõ÷Ăúùóøøó÷÷÷ĈĉóÿøÿøĎċô÷č÷Ąøñă÷øñĒúĉóñýċôú÷ôô÷

áàëÑdG á°ùaÉæªdG
Pure Competition

óõĎĉ ùúñþô÷ ÷ñýñóĎċĈô ÿ÷øõ÷ ø÷  Pure Competition áàëÑdG  á°ùaÉæªdG

÷úāóąøý÷ ÷ñýñóĎċĈô ó ûñþ þóđñýÿö úóõĄô÷ øó÷ úóþøĎċô÷ úóóùñĄ ùĉ òĆùùú
÷õĂċô÷úóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ď÷øāøþ÷ďõóõüø÷÷ôóøô÷ùùĂÿô÷øñ÷āñĆĔċô÷ù
Āõ÷āóùñăóóøČąāøô÷ďõ÷úÿùÿô÷úóóùñþô÷ďąċøúĆôøô û÷þ÷øöø÷øāôô÷÷ñýñóĎċô÷øñ

þČđ÷ñýñóĎõďõù÷ôó āýĕôõ÷÷đøóñþøõĉö÷ø÷ôĔđñýø÷øāóøĄúĐó÷ďúùøñþċĈôďąċú
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ájQÉμàM�G á°ùaÉæªdG
Monopolistic Competition

ø÷Monopolistic CompetitionájQÉµàM’G á°ùaÉæªdG

ĄĔñýô÷ øñ  û÷đøóñþøõ  ýúóõþøó÷  ýúóþøĎõ ùúĉ úóóùñĄ ú÷ø
óđ÷ñýñóĎõúóþøĎõďĉó÷ù÷÷üøøó÷÷÷ċúĊøóāúóđĎąôüóđĎ÷ùø
ĕñąĔċô÷ú÷øÿó÷ĉñúñó÷Ĕ÷øĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷þČđúóõþøó÷
ēø÷ĔòĔñýõóùúĐó÷ õþúø÷ñýñóĎċô÷ēø÷øñúóóùñþĈôóđø
÷ôøóāõø ĄĔñýô÷ ĉþ÷ÿ ď÷ąĈđøñýċô÷ ďõ úóñ ĕĈĉ úóóùñþô÷
ĐĔôøóā÷ñăČûþ÷øĀóüú÷ùā÷üúý÷ýõČđúóüóýĕĈĉāùùøô÷
øñ ú÷ùā÷üú ý÷ýõ øĂúĔñýøô÷ ÿúċô÷ ú÷ā÷ùò  āĉó Ċüøñă÷
ú÷ùā÷üøô÷ēø÷ĐĔąúòñċùô÷ñôĔđôóđúóõþøó÷óđúóþøĎõ
úúĂĔøô÷ĕĈĉó ûñúúó÷óċöõ÷üóđú÷Ā āāø÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷ĕĈĉôĂñ

÷õùô÷÷÷ċúĕĈĉú÷ùā÷üøô÷ēø÷ĉóñýúøþóđô÷õĄøñýċô÷ÿúøùøô÷ăö÷ùćøù÷ùñýøô÷ø
þď÷Ĉċøāċô÷ñċùĈôó ûøøüùûóó÷óđĈùþúøóđ÷ñýñóĎõďĉ÷óùñþĈô÷úāóþøô÷

÷ñýñóĎċô÷ø ÷úāóąøý÷ ÷ñýñóĎċô÷ ď÷ø úĂú ùÿóĉúóóùñþô÷ óđđü÷Ĕú øøô÷ ÷ñýñóĎċô÷
þú÷āó÷øþ÷ď÷ø ýúóñøþ÷ĆĈđøñýċô÷þúøüď÷ñýñóĎċô÷ďõúùô÷ćóĎ÷þùúñþô÷
þĒúóüóý øôĈøñă ÷ýóøċô÷ úóõĄô÷ø úóþøĎċô÷ ďõ ùó÷ úāú ĆĈđøñýċô÷ Ċøóā÷ñă
ďõóđúóþøĎõāó÷øþĉ÷ċùô÷úñúøøô÷úóòøùÿô÷÷òøÿāúĐó÷úóóùñþô÷ĕĈĉõþúø

þ÷ýóøċô÷ĉö÷ôô÷ďõó÷ù÷Ċď÷ø

»YÉªédG πª©dG

÷Ĕûāø÷ø ĆöõĂ ďõ  û÷ĉĔċþõ ĉ āąñĄ
øñùûóó÷øó÷ď÷øóùñĄďĉùöùøöõ÷ĕĈĉ
óċđùċþú ÷úÿĔùñýô÷ ÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċô÷
÷ù÷ôć ÷ĔñÿĄôø ÷Ĕñþòóö þ÷ñýñóĎċô÷
āøþ÷ø Ēøóñþøô÷ Ēüøó÷ø ü÷ñýñóĎċô÷
ăúĔñýú ăö÷ùć øñ ď÷ñýñóĎøċô÷ ď÷ø
þď÷ąĈđøñýċĈôúóõĄô÷øúóþøĎċô÷

gfëJ �Éff

þĆöõĂýó÷úõĆúóøóüõ÷òþòóö
1 .ČĊāĄĔÿøô÷øñúóóùñþô÷øĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷č÷Ąøñă÷ĉóñýúĀ÷ó

÷ñýñóĎċô÷
2 . û÷ñýñóĎõ ĉċñþú Ċóþõ øñ Ċóċĉó÷ òý÷ñăóóú Čöċô÷ ďõ Ēöó÷ Ăøùú ĉ÷

āùñÿøô÷÷ø÷ďõ÷Ĉċøāċô÷óú÷ċô÷óõøþĆøøóüõ÷ĉāĈĉ ûùúñĄ
3 .Ċøôú Đó÷ õþú ûùÿøāõ û÷ñýñóĎõĒü÷Ĕú øøô÷ úóóùñþô÷ Đó÷ Ăøùú ĉ÷

øñúóóùñþô÷Ēôøôúùøô÷āĂô÷òýÿĎøóđ÷ñýñóĎõĕĈĉĄĔÿøĈô÷ ûÿĔđþõ
þĆøøóüõ÷ĉāĈĉùúñþô÷÷ñýñóĎċô÷
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قد تشمل الأمثلة التالي: مقھیان محلیان؛ أحدھما قائم منذ 
مدة طویلة ویعتمد على العملاء المحلیین الراغبین في 

الدخول للدردشة؛ والآخر جدید ویمتلك تطبیقاً یتیح للأفراد 
طلب مشروباتھم عبر الإنترنت مسبقاً بذلك؛ یمكن لكلا 

المقھیین تلبیة حاجات العملاء المختلفة

 ج1: المفھوم التسویقي ھو أفضل الأدوات الموصى بھا للشركات في ھذه المنافسة، ویجب أن یركز مسوقو ھذه 
الشركات على فئات من المستھلكین داخل السوق ویحاولوا التعرف على حاجاتھم لإحداث تغیرّات جاذبة ثم سیحاولون 

استغلال كل قرارات المزیج التسویقي لإحداث تغییرات في منتجات شركتھم أو خدماتھا لھؤلاء العملاء، قد لا تقتصر 
ھذه التغییرات على المنتج أو الخدمة بحدّ ذاتھا بل تمتد لتشمل التوزیع والتسعیر وطرائق الترویج المستخدمة لھا 

وتساعد ھذه التغییرات على تمییز العلامة التجاریة للشركة عن منافسیھا وتجعلھا أكثر جذباً للعملاء المحتملین

ج2: تعد المنافسة الشدیدة أصعب أنواع المنافسة التي تواجھھا الشركات ومع ذلك؛ قد یمنح ھذا النوع من المنافسة 
الشركات فرصة لتحسین منتجاتھا وتمییزھا عن تلك المنتجات المنافسة

ج3: لا یزال یتعین على الشركات التي تواجھ منافسة محدودة بذل الجھود للتفوق على منافسیھا فبسبب الخیارات 
المحدودة؛ یشعر مستھلكو ھذه الشركات بعدم الرضا عن منتجاتھا وخدماتھا

موبايلي
Line



»fj�°ùJ �jQÉæ«°S
ùùõóĊ÷øùþú

An immersive experience 

÷Ďúċô÷ ēø÷øñù÷ýĔô÷ ø÷ø÷ùøċċô÷ øñĆ÷ùøñ÷úò÷Ĕô÷ ÷÷ĎĂúùđüó÷ óđúô÷óùñĄ
āĔöĎõ ďõ ñóñúÿô÷ āóñþąøñăóø āĔùñþô÷ ÷øùþøø ĉ÷ċùô÷ úøċøñý÷ñă ü÷ý ü÷úÿĔùñýô÷
þú÷øą÷øþČĈó80ùôúēø÷øñĆ÷ùøñ÷úò÷Ĕô÷÷÷ĎĂúóđúô÷óùñĄöùòó÷þøñÿĄñĄ
úò÷Ĕô÷ ÷ùøõ ďĉ üýóôô÷ þùñĄóôõ òýñóĎõ óđô üĔú  ü÷ý  ûùùąøāõ óđñýÿö ÷óùñþô÷
öøüøñ÷ ûù÷ûó÷÷ĎĂøô÷ĆôóõùąÿúďôþĉúøďĉüāôĈôČĈó80ÿĔĂúďôøñĆ÷ùøñ÷
øøô÷øüùôóó÷ û÷÷āøāĒôõĈþú ýúóõþč āĂ÷ñăĆôøôþČđöóĂôøñă÷øó÷ď÷÷Ĉāċô÷ñċùô÷
ù÷ĊĀòĔċô÷÷ø÷þĊóċô÷ĉøóĂõ÷ċ÷òĉñúñó÷øó÷÷ċ÷òĕĈĉó÷ùāøùñúôóøĆĈđøñýċĈôĂĎċú
úò÷Ĕô÷÷øùþøøûóøċøñă÷øñĐĔôĊùú÷Ĕöóó÷Āõ÷ùÿøāõČđú÷āó÷þďąôñċùĈô ýòĆùõ
÷÷ĎĂøô÷Ćôóõ÷÷āøāďõúúòøĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷Đó÷ďõČĊùô÷ĕĈĉøøñĆ÷ùøñ÷
ú÷ā÷ùò úĎñÿô čĔđÿċô÷ ú÷Ā øĎôú ÷÷ĎĂøô÷ Ćôóõ Đóąõõóø Ēöó÷ õ÷ ü÷ùôô÷ ùċô÷ ĕĈĉ
ûóøċøñăôôĂñĆĈđøñýċô÷ ùāóúĂĐĔąúó÷ ĉċøāċô÷ ďõĒöõóñ Ćôøô û÷þ÷øö þ÷÷Ĉ÷÷üñþú
čóùóô÷ ĉûõ ùùþó÷ úóõþø úóþøĎõ ĕĈĉ ĊĔñÿāĈô ĉø øñĆ÷ùøñ÷ úò÷Ĕô÷ ÷øùþøø
ĉ÷ċùô÷õĊùúóõĎĉþāĔñúāô÷ĕĈĉďúùþò÷ĆĈđøñýċô÷úþñþúòøüó÷ù÷Ċøö÷ùñþô÷ø

þĉúøďĉüāôúĐó÷ùôøñýċô÷ďċñüĒøĈóĉøñăùċô÷ø÷ùøċô÷øñ

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .øñĆ÷ùøñ÷úò÷Ĕô÷÷óùñþôāóąøý÷ĀòĔõõôñăóõ
2 .÷óùñþô÷ĉċĉ÷÷ÿ÷óĕĈĉùāóąøý÷úñĆĔô÷ù÷ûóóúóõ
3 .čĔđÿċô÷č÷Ąøñă÷ďõøñĆ÷ùøñ÷úò÷Ĕô÷÷óùñĄóđøúøċøúĐó÷ĉċøāÿúøøô÷óú÷ċô÷óõ

øĂúĔñýøô÷
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ج1: أقرب شركة لدیھا تقنیة الواقع الافتراضي ھذه تبعد 80 كلم.
ج2: یمكن للشركة تقدیم خدمات تجلب لھا ربحیة أكبر ولا تمنح المستھلك بالضرورة 

أعلى قیمة أو أفضل قیمة مقابل المال

ج3: من المحتمل أن یزور المستھلك الشركة للحرص على منتجات وخدمات أخرى مثل 
الطعام والشراب وغیرھا وقد یشجع المستھلك الآخرین على الحضور وعندما یرغب 

العمیل في المتعة والمرح في عطلتھ؛ فمن المستبعد أن یبحث عن بدیل



¢SQódG º««fJ 4.2 

?âª∏©J GPÉe

1 .[1.4.2]÷ñýñóĎċô÷÷ù÷ôóøÿĔñÿĂċô÷óõ
2 .[1.4.2]ĒøóùñĄóđđü÷Ĕúøøô÷÷ñýñóĎċô÷÷ù÷ôćĄĔñýċô÷ČđÿúĐó÷÷÷ċ÷ó÷óõ
3 .āđô÷ óõ üĄĔñýô÷ øñ øñýñóĎøô÷ óđÿòĔõ ď÷ñýāøô ÿøĎõ ù÷÷üú ÷óùñþô÷ úāùò ÷Āõ÷

[2.4.2]ù÷÷üøô÷÷ø÷ďõĐĔąúĐó÷òĆùøÿÿúùøô÷
4 .[2.4.2] û÷ċ÷öĉ û÷ċ÷òøĂúĔñýøô÷čĔđÿċô÷Ē÷ñĉąñþúùøô÷÷ñýñóĎċô÷ûĔöóõ

»ªjOÉcC�G ∫ÉéªdÉH §HôdG

1 .ăö÷ùóô÷Āñąü÷÷ñÿĄñþô÷Ćúùôþďõüùöùøöõ÷ùôĉ÷÷ĎĂøô÷ďĉüāôôóø :á«æ≤àdG

[1.4.2]þùù÷þó÷ó ûõóĉďúùñþùô÷øñ÷ñýñóĎċô÷÷ù÷ôć÷÷ĎĂøô÷óđøúùā÷Ċøøô÷
2 .÷óùñĄČñă÷ùóĀ÷üòăāô÷÷ø÷øñóđøñþòóöøøô÷÷ñýñóĎċô÷û÷Ĕöó÷ďõûĔö āĉąô :IQGOE’G

čĔđÿċô÷čĄøñýúĆúó÷āøñ÷óùñĄ āĉóùöóó÷Āõ÷óõāùòþĒøđü÷øòĆùċøþõøñ
õøó÷Čûüúóóùñþô÷ùýõ÷ăúĔñýúùúõĆöó÷ ĉ÷Ąúþ÷ñýñóĎċĈô û÷øóþøñă÷øĂúĔñýøô÷
þùôóó÷ ÷÷Ĉĉóÿø øĂúĔñýøô÷ čĔđÿċô÷ Ā÷ĈĔú ÷óùñþĈô ďąċú Ā÷ó óđ÷ñ Āñÿú  ûùùĂñ

[2.4.2]

�bG�dÉH §HôdG

ď÷ąĈđøñýċô÷āó÷øþ÷õôñăďĉ÷ ûüĔõ÷ ûùúùĂúđüþăúĔñýúăúùñďõĔñúĉĆöó÷òĆùøñ÷
ď÷ċñăāøó÷ď÷óóĄċøĒċĉÿ÷øüē÷ĔñăĐøÿď÷ñýñóĎċô÷ýó÷ďõúóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷
úôøóñýøô÷ďĉ÷øóüõôĆñýÿöđüøĆÿñąøññõô÷ĕĈĉùúùĂøô÷òĆùĉ÷þď÷÷öó÷ø

[2.4.1]þĆþöóøöĊĔý
čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ
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ج1: توجد في أي بیئة درجة معینة من المنافسة إلا أنھا تتمایز في مداھا وشكلھا من موقف إلى آخر 
یعرف ھذا بطبیعة المنافسة

ه ج2: تؤثر طبیعة المنافسة على الشركات في وضع استراتیجیتھا التسویقیة والمزیج التسویقى الذي تتبنا
ج3: الغرض من التغییر في أي منتج ھو دفعھ للتفوق على المنتجات المنافسة في السوق لإرضاء 

ك المستھل
ج4: المنافسة الاحتكاریة
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»ªbôdG ¢SQódG §HGQ

5.2

gj�°ùàdG ç�ëH

á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG

÷÷ôøó÷úóöó÷ôô÷
Primary Data

÷úĔöóûô÷úóöó÷ôô÷
Secondary Data

ĄĔñýô÷ďõ÷āúùñĄ
Market Segment

÷úùúĂøô÷úóúùøñþċô÷
Discretionary 

Purchases

úĕĈĉ÷ ûāÿóòĐĔąøñăòăāô÷÷ø÷ďõñóđøö÷ùø
þøĂúĔñýøô÷ā÷ùĂô÷úĎñą÷÷ĈċĉøñúóõĔĈùċô÷÷÷ċ÷ó÷ăùñĄ 1.5.2

þď÷òĔñýċĈô÷ċđċô÷úóõĔĈùċô÷úóñĀñąø 2.5.2

º∏©àdG ±GógCG

á«fj�°ùJ Q�eCG

ĕĈĉ õþú Ćôøô üñċùô÷ úóüóý ÷÷ôĈú ĕôõ÷ øĂúĔñýøô÷ čĔđÿċô÷ Ďøñýú
ă÷ôóú Ďĉ úóóùñþô÷ ó÷ôú þď÷Ĉċøāċô÷ ñċùô÷ Čđñø ÷ñùùõ ÷óùñþô÷
Čđúó÷óĔĈñăø Čđúóüóýø ñċùô÷ ĊĔý úóõĔĈùċôóø øĂúĔñýøô÷ čĔđÿċô÷
øøô÷Ą÷Ĕñăó÷÷Ăûø÷øāóøĄ÷ôúóõĔĈùċô÷ēø÷ĐĔòĔñýċô÷čĄøñýúøČđúóùòĔúø

þñċùô÷ñôĔđôĉ āñÿÿõĊó āùñøĂúĔñýúÿúċô÷ĔóóĄúøóđöĔõĄ÷ñă

 ∂àaô©e §°ûf

1 .ô÷óĄøô÷ ñôô øĂúĔñýøô÷ čĔđÿċô÷ ăôóú ÷óùñĄ ĒĈùÿú Đó÷ õþú ñøñĄ Ċøó÷ óõ
øĂúĔñýøô÷

2 .ĉ÷ĈāúĕĈĉčó÷Čđĉ÷øõ÷Ā÷ĈĔúĕĈĉùôóó÷ĉąñþø÷óùøô÷ď÷òĔñýċô÷ĕĈĉõþúĉ÷
 þČ Āôúóöó÷ôô÷

3 .ù÷÷üúāùĂøôòýøõČ÷ċñÿú÷óùñĄóđùċþúĐó÷õþúøøô÷ñċùô÷úóõĔĈùõûĔöóõ
Č÷ċñÿøô÷
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ج1: لتطبیق المفھوم لتسویقي تحتاج الشركات ألا أن تجمع معلومات حول العملاء المحتملین وحاجاتھم 
ورغباتھم حتى تتمكن من تحدید قطاعات السوق الواعدة.

ج2: یعد كلا العاملین مھمین ومع ذلك؛ أصبح التسویق عملیة علمیة یجمع فیھا المسوق المعلومات 
لیحسن قراراتھ ویدرس طرائق بدیلة وتحدید أیھا أكثر فاعلیة، فالمعلومات مكون أساسي لعملیة الإبداع 

نفسھا
ج3: مدى تشابھھم أو اختلافھم عن أشقائھم وأصدقائھم: ھل یحبون الموسیقى نفسھا؟ وھل یفضلون 

الھوایات والاھتمامات نفسھا؟ أو ھل یرتدون طراز الملابس نفسھ؟ الفت انتباھھم إلى أن نجاح الشركات 
مرتبط بمدى إدراكھا لتباین حاجات المستھلكین ورغباتھم، تحتاج الشركات إلى معلومات مفصلة عن 

عملاتھا ومنافسیھا والبیئة الاقتصادیة؛ من أجل التنافس بنجاح في السوق



 1.5.2

äÉe�∏©ªdG á«ªgCG
The Importance of Information

ø«b�°ùª∏d äÉe�∏©ªdG á«ªgCG
Marketers Rely on Information

ďõ ĉöó÷ āò ĕôõ÷ Āóøāú øĂúĔñýú ÿúõ ô÷óĄú ÷øô üûôõ òÿĄñĄ Ĕ÷ ĄĔñýċô÷
Ēú÷ā÷ùòď āñýā÷ôúóõĔĈùċô÷ĄĔñýċô÷óđ÷ñúċþú û÷÷ċĈĉ û÷÷ĈċĉăúĔñýøô÷Ăôñąó÷þû÷øõ÷
û÷øõ÷÷÷Ĉċùôøñăóñăó÷Đ āĔąõúóõĔĈùċôóñþ÷÷Ĉĉóñùûóó÷óđúóóøùôĈô û÷Ĉúøăö÷ùćòăāúø

þóđñýÿö
óđø āùùøú øøô÷ ÷Ăúùóô÷ Ĕ÷ø üăúĔñýøô÷ õóñþö Đóóāó÷ ďõ čó÷ ďóā üāôô÷
ĉ÷Ĉāúø üāôô÷ Č÷öĎú ú÷āóđõ ĕôõ÷ ĄĔñýċô÷ Āóøāú ü÷ý þČđöċĉ ĕĈĉ ĐĔòĔñýċô÷
Ĕ÷úóóùñþô÷ČöùċôýĔāôô÷û÷Ĕöó÷Č÷ó÷øþÿöóøĎô÷č÷Ąøñă÷Čûüóđù÷ċþúùøúóöó÷ôô÷
Čđúóċñăøó÷ñċĉúóóùñþô÷āùùúĐó÷õþ÷ñþď÷Ĉċøāċô÷øď÷÷ôóāô÷ñċùô÷÷ñă÷āÿ
ďĉüāôô÷Đó÷óċóþñ÷ùñþô÷ā÷ùòĐøøĄøúĀ÷óø÷ċđċô÷ČđúóüóýøüČđúóñ÷ċúøøô÷
þ÷ñýñóĎċô÷ ûĔö ÷ñùùċôø ČđÿùñĆøČđúĔò õóĂö úāøô ùāøùñĆď÷ñýñóĎċô÷ ĉ÷ñąóÿú

þ÷÷āøāø÷÷Ĉĉóñùûóó÷óđúó÷÷ñùùċô÷Ĉúôô÷ăúĔñýøô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷úóóùñþô÷òăāúø
úóõĔĈùċĈôď÷òĔñýøċô÷÷üóýöóù÷øñăûăúĔñýøô÷úóõĔĈùõ÷ċööó÷úóóùñþô÷āĔóú
÷ċööó÷ ēø÷ ĉ āđñýú þóđöĄúø ÷ĉĔĎøċô÷ úóõĔĈùċô÷ ÷ċööó÷ ēø÷ úċþúø üùùúüô÷
úóöó÷ø ĉ÷Ĕò č÷Ąøñăóø ôĂñ ú÷ā÷ùò úĎñÿô úóõĔĈùċô÷ ĕôõ÷ ĊĔñąĔô÷ ď÷òĔñýċĈô

þöĔñăóāô÷
Đó÷ ĉôò ĄĔñýô÷ ďĉ úóõĔĈùõ ÷óùñþô÷ úċþú Đó÷ õþú üøĂúĔñýøô÷ čĔđÿċô÷ ÷ùøóøċô
øøô÷ ÷úÿóñÿøò÷ø ÷÷ñýñóĎøô÷ ĉõ÷Ĕùô÷ õôñýøú þăúĔñýøĈô ô÷óĄøô÷ ÷÷Ĉċĉ øñ ó÷ôú
ČđñĐóóøĐĔòĔñýċô÷ùĂúøþóđøñă÷āÿøúóõĔĈùċô÷úċü÷÷ċ÷ó÷ùÿóúĂøñúóóùñþô÷óđđü÷Ĕú
úĎñąĕĈĉČđĎ÷ù÷ñă÷÷ċôóùô÷ĄĔñýô÷ø÷ñýñóĎċô÷øú÷āó÷Ąô÷Ąóóöú÷ñăĔúøď÷ąĈđøñýċô÷

þĉñúñó÷ú÷ā÷ùò
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
 �ùù  Primary Dataá«dhC’G äÉfÉ«ÑdG 

ø
 �Secondary DataájƒfÉãdG äÉfÉ«ÑdG 

òùò
ø

ø«μ∏¡à°ùªdG ø«H äÉbhôØdG

Consumer Differences

   ú     


  Market Segment  ¥ƒ°ùdG  øe  áëjô°T        
 

ú

        Ā
  Ā


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äGQÉ«îdG �«°S�J

Expanding Choices

     ü  ü  
 
          

ú
úDiscreƟonary Purchases ájôjó≤àdG äÉjôà°ûªdG

  ü
    
          
ó



á°ùaÉæªdG

Competition

      û        
  ý ý
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Čđøóñþöó÷ø ď÷ñýñóĎċô÷ úóþøĎõďĉúóõĔĈùõúċþø÷÷ñýñóĎøô÷ ďõúċô÷ õñýąú Đó÷
÷ñùùõ øñ úóõĔĈùċô÷ ĆĈú ó÷ĉóñýøñă þČđÿùñĆø ČđúĔò õóĂö ÷ñùùċô ÷÷ĂúĔñýøô÷
÷÷Ĉĉóñùûóó÷ăúĔñýú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷úñĆøďąċúøúóþøĎċô÷øñāøþ÷øĒøóñþøô÷Ēüøó÷
ùúùÿô÷úñóĎċôóøĆĈđøñýċô÷÷÷ĉĔúøüāøþ÷øĒøóñþøô÷Ēüøó÷ď÷ø÷Ă÷òô÷÷öĂ÷Ĕċôóø

þď÷ñýñóĎċô÷úóþøĎõĉøóĂõóđþøĎċô
òýñóĎøô÷Ċøóāøñýñüóđ÷ñýñóĎõúóþøĎõø÷óùñþô÷úóþøĎõď÷ø÷ ûù÷ôóĒøóñþøô÷Đóó÷Āõ÷
ùùñýô÷øó÷ÿøĎċô÷ùñ÷Ĕúøó÷÷úāóþøô÷÷õùô÷Čñă÷úĉûõõö÷Ĕüøñ÷óóóøôóøúóù÷ôċô÷ĕĈĉ
øó÷ ÿøĎċô÷ øñúóĎ÷ñýāúĊóþÿõ÷ø ùúùñúóċ÷ċñÿúùúĔóøøòýñóĎøô÷ ĆôøóĊøóāøñăø

þ÷ñąóþóú÷õ
òąĔñÿĄø  û÷÷āøā ó÷ùûóó÷ø ú÷āó÷Ąô÷ ĉñúñó úóõĔĈùõ ĕôõ÷ ā÷ùĂô÷ Ĕùöóñą Āóøāú
Čöċô÷ Č÷ċñÿøô÷ø þď÷ñýñóĎċô÷ òĆøùĉ ĕĈĉ ĄĔÿøú øøô÷ø üúóõĄô÷ø úóþøĎċô÷
ú÷āó÷Ąô÷óċĎ÷øü÷óùñþĈôĕĈĉó÷ û÷÷āøāĐóôĈþúò÷ċöċô÷÷÷ĂúĔñýøô÷ú÷ā÷ùĂô÷øÿøĎċĈô

þ÷óùñþĈôùöóñýþõôñýúò÷ćóĄô÷

á«ªdÉ©dG ¥�°ùdG
The Global Marketplace

ĄĔñýô÷úóĉóóòÿĉøñċùô÷úóñĀĈøĄúòüøôøÿĒüĔúú÷Ā÷óùñþô÷ùöóó÷Āõ÷
óđøôøÿøñď÷ąĈđøñýċĈôóõ÷óùñĄČđñĐóċñĆĐõ÷þóđĎ÷øóċ÷ñ÷ ûù÷ôóó ûñøþ÷ù÷ċċô÷
þôòČđõĄúČôďúøô÷ùùþó÷Ċøô÷øñď÷ąĈđøñýċô÷úóĉĔċþċôĒñýÿöùõó÷øĎùú
ĉóñý÷ñăüĊóċĉó÷ČöĎúøøô÷óđāö÷ĔôøóđĎ÷ö÷ĔòøóđôùñĄø÷ôøô÷ďĉúóõĔĈùõúċüĐõ÷

þ÷÷ċôóùô÷ĄĔñýô÷øñĊĔþô÷ĕĈĉ÷óùñþô÷

gfëJ �Éff

þĆöõĂýó÷úõĆúóøóüõ÷òþòóö
1 .ñóĎûó÷ Ćùċøþõøñ ČđúóôĊāø òăóĎô÷ úóüóýĆúó÷ā øñ úùā÷üú Ā÷ó

Ćúó÷ý
2 .āóûò÷õĎþøôóđùĎñą÷óùñþĈôďąċúøøô÷÷÷Ĉĉóñùûóó÷ú÷ñ÷ùüõ÷óõ

ď÷ñýñóĎċô÷ÿĉú÷øô÷÷ôĈñýô÷
3 .úċüĕĈĉ óđúāòø úóóùñþô÷ ÷üóýĕĈĉ ĄĔñýô÷ øñ ÷ċôĔùô÷ āóûò÷ óõ

ď÷ąĈđøñýċô÷ďõúóõĔĈùċô÷
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ج1: یلبي العملاء حاجاتھم الأساسیة في وقتنا الحاضر بیسر وسھولة مقارنة بالماضي وقد تجاوز 
. العملاء تلبیة الحاجات الأساسیة إلى تخصیص المزید من الموارد لتلبیة رغباتھم بالمشتریات التقدیریة

ج2: یساعد جمع معلومات عن منتجات المنافسین وأنشطتھم التسویقیة على معرفة نقاط قوتھم ونقاط 
ت. ضعفھم وأوجھ التشابھ والاختلاف في المنتجا

ج3: إن ضمان فھم شركة ما للمستھلكین في دولتھا لا یعني الامر نفسھ لمجموعات المستھلكین في 
الدول الأخرى التي لم تخدمھم قط.



 2.5.2

á∏YÉa á«fj�°ùJ äGQGôb �æ°U
Making Effective Marketing Decisions 

÷ćóþû÷Ĕöóóø øó÷ úóõĔĈùċô÷ďõāòĉòóóø  û÷÷ĂúĔñýú ýú÷ā÷ùòúóóùñþô÷ òúùøøĄøú
þúóõĔĈùċô÷ďõùù÷ôó÷÷ċóøñ û÷òāóĊóđñýÿöùùþó÷úóóùñĄþúóċĎ÷øüúóõĔĈùċô÷ďõ
þóđøñă÷āÿ÷óùñĄùó÷ĕĈĉõþú÷õóĉúóñćóĎ÷ďąôü÷Ďā÷ùõúóõĔĈùõĕôõ÷Āóøāúóċ÷óøĈó
÷÷øďĉúóõĔĈùõøüøĂúĔñýøô÷ÿúċô÷úóõĔĈùõøüĆĈđøñýċô÷úóõĔĈùõø÷úóÿô÷ēø÷
ùööÿ÷ùýûô÷úóÿô÷ēø÷ďõ÷ñ āĉąô÷øĔĈóõ÷ÿĈøĄõúóõĔĈùõû÷Ĕöó÷ćóĎ÷þĊóċĉó÷

ø"5-2"ĉąñþô÷

á∏YÉa gj�°ùJ äGQGôfd áH�∏£ªdG äÉe�∏©ªdG ´G�fCG
¿ƒµ∏¡à°ùªdG»≤jƒ°ùàdG èjõªdG ô°UÉæY∫ÉªYC’G áÄ«H

 •ùċùô÷
 •òýĎþô÷
 •ĉþô÷
 •øċ÷Ĉùøô÷ùĔøñýċô÷
 •÷Ĉöóùô÷Čþý
 •÷Ďđċô÷
 •÷÷ñăóñăó÷úóüóāô÷
 •ñ÷ùñþô÷ā÷ùąú
 •÷õùô÷ú÷ñúÿú

÷úāóþøô÷
 •úóõĔĈùċô÷úóüóý
 •ĉöóñăøú÷ñúÿú

čĉõ÷
 •øòĔñýøô÷ćĔĈñýô÷

 •üÿøĎċô÷ óú÷õ ü÷÷ñăóñăó÷ úóþøĎċô÷ úÿøĎċô÷
÷õþ üúóöóċñúô÷ üÿøĎċô÷ ÷ôùú üúóõĄô÷

ú÷ôô÷ùøóõñċùô÷
 •úóõĔñýāô÷üĐóċøö÷ú÷āó÷þúùùñýô÷
 •ûĔö üú÷ôô÷ ÷Ăúùćø úòĔċô÷ úøúúĂĔøô÷ù Đóąċô÷

čĄøñýċô÷úúĂĔøô÷
 •÷ôóñăùô÷ üúóù÷ôċô÷ø ÿúøùøô÷ ăö÷ùć úÿúøùøô÷

øþúøùøô÷ô÷ñăĔô÷ü÷÷þúøùøô÷

 •÷ñýñóĎċô÷ûĔö
 •ď÷ñýñóĎċô÷ùĔòõóĂö
 •ď÷ñýñóĎċô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷
 •÷úÿóñÿøò÷āøùöô÷
 •÷÷õĔąāô÷Ăö÷ĔĈô÷
 •ĆĈđøñýċô÷÷úóċý
 •÷÷òþó÷āĔõó÷
 •÷÷ôøô÷Ą÷Ĕñăó÷

þ÷÷Ĉĉóñùûóó÷ú÷ā÷ùòĕôõ÷ĊĔñąĔĈôĆĈđøñýċô÷ďĉúóõĔĈùċĈôď÷òĔñýċô÷÷üóý"5-2"πµ°ûdG
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 ýúóõĔĈùõ ĕĈĉ øĎôċô÷ Ċó āùÿô÷ ăúĔñýøô÷ Đó÷ õ÷ úóõĔĈùċô÷ úċþô öóôñăó÷ ùĉ ćóĎ÷
ùćóĄċô÷ďõĉĈĂúøôóøôóøøüú÷ā÷ùĂô÷úĎñąĕĈĉúóóùñþô÷ùāòó ûċö÷ÿď āñýāú ý÷Ĉõóąøõ
āóċûøñă÷óċ÷úóõĔĈùõúċüøñĐóĂÿĎċô÷Ċóċô÷øùòĔô÷þā÷ùĂô÷úĎñą÷÷Ĉċĉøñ÷Ďõóąô÷

þ÷÷āøùô÷òąùñďõúúĉñúñó÷ú÷ā÷ùòúĎñąďõ÷óùñþô÷ď āąċ÷ñăü÷ýüøóĀ

gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉñăó÷ďĉõüó÷
1 .ĕôõ÷ úóóùñþô÷ Āóøāú øøô÷ ýûô÷ ÷ñý÷öùô÷ úóõĔĈùċô÷ úóñ óõ

ď÷ąĈđøñýċô÷ďĉúóöó÷øúċüĎĉóđøñă÷āÿ
2 .óõ  āĉó õøó÷ ď÷òĔñýċô÷ Čđú øøô÷ Ċóċĉó÷ ÷÷ø úóõĔĈùõ û÷Ĕöó÷ óõ

þēùóøøú
3 .ĆĈđøñýċô÷úóõĔĈùõúċþôøöóđĎô÷āđô÷óõüĄĔñýċĈô÷ôñýĎôóø
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ج1: معلومات المستھلك؛ معلومات المزیج التسویقي؛ معلومات عن بیئة الأعمال

ج2: نوع المنافسة؛ نقاط قوة المنافسین؛ استراتیجیات المنافسین؛ الظروف الاقتصادیة؛ اللوائح 
الحكومیة؛ حمایة المستھلك الأمور الأخلاقیة؛ الأسواق الدولیة.

ج3: یمكن تلخیص جمیع الأسباب بالجملة التالیة: "التسویق الفعال المبني على معلومات متكاملة 
یحسن دائماً قدرة الشركات على صنع القرارات ویقلل من المخاطر الكامنة في عملیة صنع القرار"



»≤j�°ùJ �jQÉæ«°S

 
An informa  on exchange rela  onship between a manufacturer 

and a store owner



ù
 þ
 ó
ü





ü          ú

ò ü üù 



G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .
2 .   ý 


3 .         ú 


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ج1: المنتج؛ السعر، المكان (التوزیع)؛ الترویج
ج2: أن یطلب من العملاء ملء الاستبیانات والمعلومات القصصیة 

من المحاسبین وتحلیل موقع المتاجر جنباً إلى جنب مع المزیج 
التسویقي.

ج3: سیؤثر كل ذلك على تجربة العمیل واحتمالیة 
قیام العملاء بالشراء.



5.2

?âª∏©J GPÉe
1 .[2.5.1]
2 .          

[2.5.1]
3 .[2.5.2]

»ªjOÉcC’G ∫ÉéªdÉH §HôdG
1 .     :¢ùØædG  º∏Y

  
         
   

[2.5.1]
2 .         :äÉjOÉ°üàb’G

           
          

[2.5.1] 

™bGƒdÉH §HôdG
 
 
 
  

 [2.5.2] 




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ت: ماذا تعلم
 ج1: المشتریات التقدیریة ھي المشتریات غیر الأساسیة التي یمكن للمستھلك الاستغناء عنھا، یحتاج 

المسوقون إلى فھم الأسباب التي تؤدي إلى شراء المستھلكین مشتریات تقدیریة من بین جمیع الخیارات 
المتاحة لھم.

ج2: إذا كان التشابھ كبیراً بین منتجات الشركة ومنتجات منافسیھا فستحاول التنافس على المبیعات 
بالتأكید في جوانب مثل: اسم العلامة التجاریة؛ أو توافر المنتج؛ أو السعر؛ وستحاول كذلك التنافس 

بتطویر تصمیمات فریدة وإضافة تحسینات في المنتج أو مزایا خاصة
ج3: التسویق الفعال المبني على معلومات متكاملة یحسن دائماً قدرة الشركات على صنع القرارات ویقلل 

من المخاطر الكامنة في عملیة صنع القرار.
الربط بالمجال الأكادیمي

ج1: ستختلف إجابات الطلبة بحسب الشركة والمنتجات التي اختاروھا إلا أن جمیعھا یجب أن تركز على 
ھویة العملاء ولماذا قد یختارون منتجات مختلفة؛ على سبیل المثال: سیحتاج مصمم الملابس إلى معرفة 

تفضیلات عملائھ، ویمكن للمصمم جمع ھذه المعلومات من خلال دراسة مواقف الأشخاص فى السوق 
المستھدفة تجاه الموضة؛ وكذلك من خلال السجلات التي تحتفظ بھا الشركة مثل: عمر العملاء وجنسھم؛ 
ونوع متاجر البیع بالتجزئة التي باعت المنتجات؛ والجودة؛ والعناصر المباعة؛ والمناطق الجغرافیة التي 

باع فیھا العناصر.
ج2: ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أن جمیعھم یجب أن یأخذوا في الاعتبار بعض الأمور منھا على سبیل 

المثال: الأشغال العامة؛ افتتاح متاجر جدیدة؛ العطل الرسمیة والمھرجانات



º««fàdG 2 ĉñÿÿô÷
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1 .[2.1.1]þĄĔñýċô÷óċđċđÿúĐó÷õþúďúøĈô÷ď÷ąĈđøñýċô÷øĉĔöýăùñþô÷úõý õČñă
2 .[2.1.2]þĆøøóüõ÷øñ÷Ĉûõó÷òúùøùóĀ÷þĒúóôĊāøĆĈđøñýċô÷úóüóýď÷ø÷÷ċøô÷
3 .ùø þĉñÿÿô÷ ÷ø÷ øñ óđøñþòóö øøô÷ ñ÷ùñþô÷ úñ÷øô ÷ûûô÷ û÷Ĕöó÷ ýó÷ ùøþ÷

[2.2.1]þ÷ ûùþôĔõñ÷ùñþĈôĒøõĄøñă÷Ā÷óĀñąüñ÷ùñþô÷úñ÷ÿúāú
4 .þĆôĀĔāöøó÷čÿóĂô÷čóùô÷øñó÷øÿĎøñăĆöó÷Ăøùúùù÷ôóñ÷ùñĄ÷÷Ĉċĉøñù āąñ

[2.2.2]÷÷Ĉċùô÷ēø÷ĕĈĉøóđøñă÷ā÷ùòúĎñÿôòýċĄô÷ú÷ĔóĄô÷ùûôĔøñăĀ÷ó
5 .ēóþúóøăĈùøúĆøøóüõ÷øñ ûóûõ Āôĉó÷øö÷ùñþô÷ćĔĈñýô÷ĕĈĉ÷÷ñÿĄñþô÷ù÷ûóóúóõ

[1.3.2]þùó÷āô÷ôċöøó÷ú÷øô÷čĔđÿõøó÷
6 .[2.3.2]ĆĈđøñýċô÷óđõĄøñýúĕøõø÷Ăċùøċô÷ā÷ùĂô÷úĎñą÷÷Ĉċĉóõ
7 .þóċđĎ÷ø ÷ċö Ā÷ó ăùñĄ÷ø üùùñĄóôċô÷ ù÷Ċø ùùñĄóôċô÷ ÷ñýñóĎċĈô ď÷ôóûõ õøó÷

[2.4.1]

8 .úóþøĎċô ÷ôñýĎôóø òýñóĎøô÷ ùúñĄ ĄĔñă øñ ĉċùú ăúĔñýú ùúõ Ćöó÷ òĆùøñ÷
[2.4.2]úóù÷ôċô÷ùÿóúôĆø÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ĐĔąøñă÷ĀóõþĆøóùñĄ

9 .[1.5.2]óđ÷ñýñóĎõďĉúóõĔĈùõúċüĕôõ÷óõ÷óùñĄĀóøāúČôĆúó÷āøñ
10 .÷÷Ĉċĉøñ÷Ďõóąô÷ùćóĄċô÷ďõĊó āùÿô÷ăúĔñýøô÷úóõĔĈùõĉĈĂú"ùāóôùô÷ăùñĄ÷

 [2.5.2]þ"ā÷ùĂô÷úĎñą
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ج1: یتعین على المسوقین فھم نوعي المستھلكین المختلفین: المستھلكین النھائیین والشركات المستھلكة، 
المستھلكون النھائیون ھم الأفراد الذین یشترون منتجات أو خدمات للاستخدام الشخصي؛ والشركات المستھلكة ھي 

الشركات التي تشتري السلع والخدمات إما لإعادة بیعھا او استخدامھا في إنتاج وتسویق سلع او خدمات أخرى
ج2: الحاجة ھي أي شيء یحتاج إلیھ الشخص لیعیش: كالطعام؛ والشراب؛ والأصدقاء أما الرغبة فھي شيء یشعر 

الناس أنھم یرغبون فیھ وفقاً  للبیئة المحددة التي یعیشون فیھا؛ على سبیل المثال: إذا كان المستھلك جائعا فقد یرغب 
في تناول الآیس كریم لإشباع جوعھ.

ج3: ستختلف إجابات الطلبة بحسب الدافع الذيِ اختاروه وقد تشمل الامثلة ما یلي: اخترت دافع التفضیل عندما ذھبت 
لحضور عرض لفرقتي المفضلة الأسبوع الماضي

ج4: ستختلف إجابات الطلبة بحسب المنتج الذي اختاروه إلا أن جمیعھا یجب أن تتطرق إلى كیفیة جمعھم المعلومات 
لاستخدامھا في صنع قرارھم.

ج5: تختلف رغبات الناس بحسب مواقفھم ومفھوم الذات لدیھم ونمط حیاتھم ستختلف الأمثلة التي سیطرحھا الطلبة؛ 
إلا أنھا قد تشمل التالي: الشخص الذي یرى نفسھ عصریاً للغایة ویرید أن یراه أصدقاؤه كذلك - من المرجح أن ینفق 

أموالھ على الملابس ومنتجات التجمیل
ج6: صنع القرار المتعمق ھو العملیة التي یمر فیھا المستھلك منھجیاً بخطوات صنع القرار الخمس كلھا ویستخدم 

العملاء صنع القرارات المتعمقة للمشتریات باھظة الثمن مثل السیارة أو المنزل
 ج7: تشمل الأمثلة على المنافسة المباشرة معجون أسنان أو خبز من علامتین تجاریتین مختلفتین في المقابل تشمل 

الأمثلة على المنافسة غیر المباشرة كشك یبیع عصائر فاكھة قرب فندق یبیع القھوة في مقھاه الداخلي، تلبي المنافسة 
المباشرة الرغبات أو الحاجات نفسھاء بینما تلبى المنافسة غیر المباشرة الرغبات والحاجات المتشابھة

ج8: یجب أن یركز مسوقو ھذه الشركات على فنات من المستھلكین داخل السوق ویحاولوا التعرف على حاجاتھم 
لإحداث تغیرات جاذبة ثم سیحاولون استغلال كل قرارات المزیج التسویقي لإحداث تغییرات في منتجات شركتھم أو 

خدماتھا لھؤلاء العملاء، قد لا تقتصر ھذه التغییرات على المنتج أو الخدمة بحد ذاتھا بل تمتد لتشمل التوزیع والتسعیر 
وطرائق الترویج المستخدمة لھا وتساعد ھذه التغیرات على تمییز العلامة التجاریة للشركة عن منافسیھا وتجعلھا أكثر 

جذباً للعملاء المحتملین
ج9: ھذه المعلومات حول المنافسین تتیح للشركة الاطلاع على سبب اختیار المستھلك لمنتج منافس على منتجاتھا؛ ما 

یساعد الشركة على زیادة حصتھا السوقیة
ج10: ستختلف إجابات الطلبة؛ فقد یجیبون بأن المعرفة بحد ذاتھا قوة، فكلما تمكنت الشركة من جمع المزید من 

معلومات حول العملاء؛ زادت قدرتھا على فھم سوقھا والاحتفاظ بالعملاء والتعرف علیھم وكلما كانت المعلومات أكثر 
إیجازاً كانت الشركة أكثر استعداداً لإعداد الخطط التسویقیة
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.áÑ°SÉæªdG äÉØjô©àdÉH äÉë∏£°üªdG π°U

á«≤j�°ùàdG ∂à¨d Q�W

í∏£°üªdG∑QÉ«àNG∞jô©àdG

.1÷õøāøñýûô÷úóóùñþô÷.CGĂø÷øøüóõ÷óùñôąùñýúÿāõĀúùùúøĀôĄñýô÷øñûóóò

.2øö÷ùñþô÷÷Ąøñýô÷Üòþ÷ù÷ôĀóñýöõ÷Ă÷ôõ÷Āóøāúñøñôùó÷

.3÷÷ö÷ùñþô÷úñ÷øô÷êøĀó÷ôøñó÷øùó÷ùô÷ûóøñó÷úóûõùāñÿûô÷ÿõ÷ùûþõúóöó÷ø

.4öøāøñýûô÷÷Ąøñó.O÷āøóñþøõúóõþøó÷úóþøþõúóóùñôùùĂ÷ñòöùùúĀòĄõ

.5÷ñýñóþûô÷
ùùñôóôûô÷

.`g÷ûý÷õĀøÿ÷õþøó÷ÿøþõüúòúù÷ûøóõ÷óùñôĂ÷ñúøûøúĀòĄõ
÷ñýñóþûô÷ÿõāòąöÿóóøøó÷ùñôóôõòýñóþõÿõ

.6úóúùøñþûô÷
÷úùúòøô÷

.hòÿôñþô÷ óāõùøāú øøô÷ úóñýñóôĄûô÷ øó÷ ÿ÷ùñó÷ ÿõ úóùĄûþõ
üāþõ÷ ûñüĀĄõúĀó÷øñõúùúøüāùõą÷óûøúø

.7øÿ÷óùô÷úñ÷ô÷.R÷üóāô÷ùûõóóþõøóöóòýąøù÷ûöóò÷õþøó÷ÿøþõñ÷ùñôöóôñóó÷
ÿ÷ùõùÿĄüùĄøñýõąøùúĄñÿāô÷øó÷úóûô÷øùòĄô÷ù÷ñĄúąôõ÷

.8ā÷ùòô÷úþñõ÷÷øûù
÷òûùøûô÷

.ìúóûõùùþò÷ĀóõõøñùāĄñþþõøùÿĄüĄõúóõĄøùõÿõ÷ùûþõúóöó÷ø
øøùóûøü÷ùñõ÷Ąøô÷úóñÿþõąøùòóóþô÷ñ÷āò÷

.9øöóāþô÷öøāøñýûô÷.•÷óùñôúõòýñóþøúóõþùĄ÷÷óùñôóāāü÷Ąúøøô÷Āò÷Ąûô÷õùñõó÷
÷úóüøô÷āøóñþõúóþøþõóùóúùùþó÷

.10ù÷ú÷ñýñóþûô÷
ùùñôóôûô÷

.… ûñø ÷õþ øó÷ ÿøþõ ñ÷ùñô ā÷ùòô öøāøñýûô÷ úñú øøô÷ öóôñóó÷
óāþ÷ùø÷óùñôøó÷÷úāóþú÷õùô

.11ùúñþô÷÷ñýñóþûô÷.∑÷øøóòøó÷÷øúøúóõþøó÷úóþøþõùûóó÷øó÷Āóøóùñôóā÷ñòöùùú÷ôóý
ü÷āø ÷òù ú÷Ā úóùóóò øñ Āóøóùñþô÷ ùûùú Āó÷ øó÷ ÷öāóòûøô
÷õ òûô÷ úóõôô÷ øó÷ úóþøþûô÷ øñ ú÷óòøô÷ ÿõ ûĄö ÷óþ÷ ĀĄõú

óûāøôòÿõ
.12÷ñýñóþûô÷

ùÿøāûô÷
.∫úóõôô÷øó÷úóþøþûô÷úóóùñþô÷ÿõúùô÷Ă÷ñú÷ôúùøô÷úñöĄô÷Ą÷

øó÷ óāúóþøþõ ÷÷ûú úóóùñþô÷ ăø÷ úøóāúø óāþ÷ùø ôĄñó øñ óāú÷Ā
ó÷āóùñóó÷ù÷øòøøöôĀøóā÷ñýñóþûø÷ñõóôô÷öøúÿùóāúóõþ

.13ā÷ùòô÷úþñõ÷÷øûù
ùÿøāûô÷

.Ωùö÷ôô÷ āóùñóó÷ ÷ñùùõ øó÷ ÷ñó÷āÿ ÷ôøóāõ ùø ñ÷ùñþô÷ ā÷ùò Āóôú÷
÷þõûûô÷÷ø÷øòô÷

.14ôĄñýô÷ÿõ÷āúùñô.¿ąøùúĄñÿāøô÷úòöýôóôõúñÿòóóþô÷óāøüó÷ÿõāùòúøøô÷öóôñóó÷
÷þ÷ùõúóõþøúóþøþõ

.15÷úāóõøý÷÷ñýñóþûô÷.¢Sÿõù÷ûõô÷úøøùøĂþ÷ùøÿøþõñ÷ùñþô÷ò÷ûùø÷÷öóóøõāó÷øþ÷÷÷øûù
÷ÿøøôûô÷ùö÷ôô÷ü÷÷òúøñùòĄô÷øāþô÷
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.16÷üóñô÷.´ðóøñú  øøô÷ø ùāùõøûô÷ ñ÷ùñþô÷ ú÷ā÷ùòô ÷õøñýûô÷ ÷÷øûùô÷
ó÷ûùù÷õÿøô

.17ù÷ñÿøô÷úñ÷øÿ.±úóñùñÿúÿõóāùôøúóõøöøāøñýûô÷ó÷øøúøøô÷ā÷ùòô÷úþñą÷÷øûù
úóõô÷øúóøþûô÷ñ÷ùñĄþù

.18÷÷ôøó÷úóöó÷ôô÷.¢Uúóõô÷ø úóøþûô÷ òăóþô÷ ñ÷ùñĄ õøùùûôôú øøô÷ ùõ÷ôùô÷ ÷ñă÷āÿ
óāõ÷øñă÷ø

.19÷øñôô÷÷ñýñóþûô÷.¥ÿõ ó÷ñ÷ùñĄ öøāøñýûô÷ āùòú ÷÷ñăóñăó÷ ù÷ú úóõþ øó÷ úóøþõ
Ăõù

.20øöòùô÷úñ÷ô÷.Q÷āøóñþøõ úóõþ øó÷ úóøþõ ùûóó÷ øó÷ ĀóøóùñĄ Ă÷ñ òĆùùú Āòôõ
úóüóñô÷øó÷úóôúùô÷øôøú

.21úóùôûûô÷
÷÷ùüùûô÷

.¢Tøñ ùÿôüôûô÷ ú÷āó÷ô÷ õôñýø Ă÷ôõ÷ üāøüóñø òăóþô÷ ùùñþú ñøñĄ
óā÷ñĀôñþ÷ùúøøô÷üāøñóòû

.22ā÷ùòô÷úþñą÷÷øûù
÷÷þ÷úøùô÷

.äúóùÿö÷øó÷Āć÷ôùõøù÷÷þôõúóõþøó÷úóøþõñ÷ùñĄöóôñăó÷

.23÷úôöóûô÷úóöó÷ôô÷.ç÷ø÷øòô÷ ùö÷ôô÷ āóùñăó÷ ÷ñă÷āÿ ùø ñ÷ùñþô÷ ā÷ùò úþñą÷÷øûùùûñþú
÷ýóøûô÷

.24÷ôúùô÷.ñý÷øñăô úóõô÷ øó÷ úóøþûô÷ Āøùøñþú ÿúøô÷ òăóþô÷
øñÿñþô÷

§«£îàdGh ≥j�°ùàdG åëH

1 .ó ûõ÷øñă÷ùóĀ÷ÿ÷÷öóāþô÷ÿ÷õøāøñýûô÷ø÷õøāøñýûô÷úóóùñþøôûóô úúóøþûô÷òùø
üøòøöóāööøāøñýõø÷õøāøñýõ÷óùñĄùôòÿõ÷÷úò÷òĆ÷ùúóôùòó÷õøù÷ ûý÷ø
ôùóô÷ ú÷ûô ÷ûöõ ÷ôóùõ ÷õúāó÷ ûóúøõ õóóõ ôúùñĄ Āôôóø òąóñąā
ñ÷ôāô÷ Ā÷÷õú ùāüó÷ ô÷āøó÷ õöóòý÷÷ñýûñþô÷ ú÷āóöþô÷ ÷úùñþñô÷ ú÷÷ôûô÷

[1.1.2] úóûõö÷ôõ÷
ô°üæ©dGäÉcô°ûdG ΩGóîà°SG»FÉ¡ædG ∂∏¡à°ùªdG ΩGóîà°SG

ùĂôõüùóõ÷÷øöóùô÷ñ÷øüô÷úóôüø
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ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا انھا قد تشمل المثالین التالیین: أقلام الرصاص قد 
تستخدمھا الشركات المستھلكة لحفظ السجلات؛ وقد یستخدمھا المستخدمون 
النھائیون لحل الواجبات المنزلیة البطانیات قد تستخدمھا الشركات المستھلكة 

في الغرف الفندقیة؛ وقد یستخدمھا المستخدمون النھائیون في غرف النوم



Č÷÷Ăøô÷ 2 π°üØdG

2 .ùøþ÷ þ÷÷ĂóĎõ ñ÷ùñĄ úñ÷øÿ ÷ÿāøô úóöĉõóø Ć÷óôøö÷ öøü ĄĔñýċô÷ Ċøóāú
þĔúÿ÷ùô÷üĂóÿĈøô÷üùöùøöõ÷ü÷Ĉþċô÷ú÷÷ôóøô÷čĉõ÷ĉöóñăøďõ÷Ĉ÷ñăø āĉóďõó ûöĉõ÷
þøĈ÷ñúÿøô÷üøöĂùô÷üøÿćóùô÷ú÷÷ôóøô÷ñ÷ùñþô÷úñ÷øÿďõ āĉóùđöúúóöĉõ÷ùøþ÷
ĂóÿĈøô÷úóöĉõó ûøĔøąõó ûÿñąøđüþùöùøöõ÷úóöĉõ÷ø÷Ĉþõďõó ûĄñýöčĄøñă÷

[1.2.2] þĐĉõ÷ āĉóøññ÷ùñþô÷úñ÷øÿû÷Ĕöóóö÷ÿ÷Ďñÿú÷ ûùúùĂúõøó÷øüĔúÿ÷ùô÷ø

3 .čĔđÿċô÷÷÷ċ÷óóøďõôĔúþčóúó÷÷ûûùøĂøÿ÷ñăúüòýøõùþøõùúõĆöó÷òĆùøñ÷
ñ÷ÿó÷ďõñþóĉ÷ċùô÷úóüóýĕôõ÷ēóôøö÷úóù÷ôċô÷øÿĈĔõďõúùúøøĂúĔñýøô÷
čĔđÿċô÷ ùñąóĎùø Č÷ù÷óøøô Čđô øöøùøąôõ÷ úùø ÷ôóñăāõøó÷ þ÷÷ù÷ôċô÷ Čđúóôü÷ø
úóċĈąô÷č÷Ąøñă÷øñ÷ ûÿāõďóþĉ÷ċĉ āĉóúõóđĂ÷ôóú÷÷ÿ÷óøóđø÷ċ÷ó÷øøĂúĔñýøô÷
üøóđøñă÷ ā÷ùĂô÷ úĎñą÷÷Ĉċĉüøö÷ùñþô÷ ćĔĈñýô÷ üñċùô÷ ú÷÷ôóøô÷ ú÷āóôùô÷ øó÷
þ÷Ă÷ċùô÷ ā÷ùĂô÷ úĎñą ÷÷Ĉċĉ üùó÷āô÷ ôċö üñ÷ùñþô÷ úñ÷øÿ üúóôĊùô÷ üúóüóāô÷

[2.3.2 ,2.2.2 ,1.2.2 ,2.1.2]

4 .÷õþøó÷ ÿøĎċô Ē÷ñ Āøùú ÷óùñþô Đĉõ÷ ù÷óñþċô ùöùøöõ÷ úò÷Ĕõ ýó÷ čĄøñă÷
÷÷ĉóċøü÷ø ÷÷ñóĂûô÷ø ÷÷ñÿĄñþô÷ ú÷ùûôĔċô÷ āùùøô Đĉõ÷ ĉĈý þùúü
÷÷ĉĔĎô÷÷üĈô÷õøó÷þóđøøü÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷Ċøóāúøøô÷÷÷ùüùċô÷úóĉĔċþċô÷ø

[1.3.2]þ÷õĄøñýċô÷öøþô÷ùùąñùôûúøøô÷øüĐĉõ÷óđĎõăĈóĎúøøô÷

122

ستختلف إجابات الطلبة بحسب الإعلانات التي اختاروھا إلا 
أنھم جمیعاً یجب أن یحددوا دافع الشراء المناسب.

ستختلف رسائل البرید الإلكتروني التي یرسلھا الطلبة إلا أن 
جمیعھا یجب أن تتضمن جمیع الكلمات أو العبارات المدرجة التي 
تتعلق بدوافع الشراء لدى المستھلكین وعملیة اتخاذ القرار لدى 

المستھلك.

ستختلف إجابات الطلبة بحسب الإعلانات التي اختاروھا إلا أن 
جمیعھا یجب أن تظھر معرفتھم بدوافع الشراء المختلفة لكل 

من المستھلكین والشركات.



Č÷÷Ăøô÷ 2 π°üØdG

5 .øøô÷ ăúĔñýøô÷ ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ ûĔö ĕĈĉ ÷óùñþô÷ Ēđü÷Ĕú ùøô÷ ÷ñýñóĎċô÷ ûĔö ùûôĔú
ùüóú úĉûõù  ûùúñĄ  û÷ñýñóĎõ Ēü÷Ĕú ÷÷Ĉāõ ÷óùñþô ó ûöĉõ÷ ÷óñĄ þóđõĄøñýøñă
Ēü÷Ĕú÷óùñþôùþò÷ó ûöĉõ÷øøĆôĀĕôõ÷óõøüĊ÷Ĕü÷õþøó÷üùóāóõùøĔñăøó÷üú÷āó÷ñă
ÿõóöùøčĄøñă÷þøĆôĀĕôõ÷óõøüĂóüô÷øó÷ñóøùđąô÷÷óùñĄúĉûõù ûùÿøāõ û÷ñýñóĎõ
óđõĄøñýúøøô÷ăúĔñýøô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ ĐāóĂúøċúĂúòĆùĉČ÷ċñÿøôöĔñăóāô÷

[2.4.2] þúóöĉõ÷ēø÷ď÷øúóòøùÿô÷ùóĀ÷øü÷óùñĄ āĉó

äGQGôfdG PÉîJGh gj�°ùàdG IQGOEG

1 .ĉ÷ċùô÷úóöó÷ôøñă÷úóóùñĄùĉčĄøñýúüñċùô÷ďĉúċô÷÷ñùùõĕôõ÷óđĎõó û÷ùñă
úóõĔĈùċô÷ úóóùñþô÷ čĄøñýú þČĉóóċô÷ ýó÷ ďõ 120 ÷āÿñÿô÷ øñ ÷Ď÷ôċôóó
ĕĈĉ Ćøñăāõ ĉóñýøô þóđöċĉ óñĆā ďõ Ăùúø óđúóõþø óđúóþøĎõ ď÷ñýāøô
ĒùúĂĔøô ĉ÷ċùĈô Đó÷ôøñă÷ ùúĔóøô ĆöõĂ úõ ó ûĂúùñ ĉąñĄ üĉñúñó÷ ÷õþ ČúĂú
Čđôþùúóõø÷ôĈóô÷õþùúóõĕĈĉāùùøô÷ĉ÷ċùĈôĐó÷ôøñă÷Č÷ċñÿúčĈúþ÷ôĈóĈô
÷úĔ÷ýøó÷÷÷ôô÷øó÷āĔÿñÿô÷øó÷øñă÷āô÷ÿđĎċô÷ĊĔý û÷Ĉñăó÷ăùć÷þĆøñăāõøñ
ùó÷øăñ÷ùċô÷øó÷÷÷ôĎċô÷Ā÷ôóąøô÷øó÷úóüāô÷øó÷÷÷ÿñąô÷÷óñþöó÷øó÷÷ñăāċô÷

þĉòó÷ĕĈĉó ûôôóć15ĕĈĉĐó÷ôøñă÷ûĂøþĆøñăāċø÷Ĉñąú÷Āùùþó÷ùñąóĎĉ
þ÷ñĔÿñÿõøñÿöóøĎô÷ĉ÷þñýøôĊø÷þô÷ÿõóöùøčĄøñă÷üĐó÷ôøñă÷Ċóċąøñă÷ùø
Ĕ÷ ô÷ñăĔô÷ù Ċ÷ôĔñă  āĉąô øĊ÷ĔĎċô÷ù ôċĎô÷ø ô÷ñăĔô÷ø øøóñýāô÷ ôñăĔøċô÷ ÿý
Ďĉ ĀñÿøĎċô÷ ÷ċ÷ò Ĕ÷ øøóñýāô÷ ôñăĔøċô÷ þĊ÷ôĔñă ĕĈĉ úóøóüõ÷  āĉó ôñăĔøõ
Ċø÷þô÷ đüøþ÷ ûā÷ùąú ùûóó÷ ÷øóüõ÷ Ĕ÷ øĊ÷ĔĎċô÷ù ôċĎô÷ þ÷Ĉñăó÷  āĉó õ÷úùú
ùĉòąĄøñăÿöóøĎô÷čĄøñă÷þĐó÷ôøñă÷ÿöóøöòĆùùôúóóóĄċô÷øčĔñăùô÷ø

[1.3.2] þĆøñăāõď÷ñýāøô ýúó÷ñąĔúúñĆþ÷ôĈóô÷úó÷óþú÷ďĉúóüóøĎøñă÷

123

یجب أن تتم إجابات الطلبة عن وعیھم بأنواع المنافسة التي 
تواجھھا الشركات؛ وأن یحللوا تأثیر المنافسة على الحملات 

التسویقیة للشركات.



Č÷÷Ăøô÷ 2 π°üØdG

Égô«Zh áªîØdG ájòZC’G ºYÉ£e

ùùö÷ÿúñĆĔøóĎøĆøóþĉõ÷ùõóöùôþó÷þĆúóùòĔú÷÷ôĈúĕôõ÷ĕùñýöøćñ÷āò÷ĆôāĂö
þóĎċùóċôĆøúôøāďĉùôùúùøô÷ùúĂøô÷ĊĔý

?ÉæàeóN »a ∂jCGQ Ée

áÄ«°SIRÉàªe

÷ċöóĂô÷12345

÷ôüĔô÷Čþý12345

čóùô÷Ĕþô÷12345

÷õĄô÷12345

÷ñóöĎô÷12345

āóùñăó÷12345

þóĎċùóõøñĆúó÷āĕĈĉóĎĉćõ÷ ûùąñĄ

 

2 .ĉąñþô÷ ď÷ôú þøĂúĔñýøô÷ üāôô÷ ÷÷Ĉċĉ Đóóāó÷ Č÷ó÷ Ĕ÷ óđùċüùø úóöó÷ôô÷ ĉ÷Ĉāú
ď÷ąĈđøñýċô÷ďõ÷úùċĉúóĉĔċþõúøāó÷ú÷āó÷þ÷ñă÷āÿďõ÷ùċþċô÷úóöó÷ôô÷øúò÷
Čđúóøóüõ÷øñ÷øāóñĄó÷øüĐó÷ôøñă÷ďĉòÿĄñĄĀôó÷öóüó÷þ÷úāóþúúóõĉøùüóøċô

þ÷úāóþøô÷úóõùô÷øùüóøċô÷øñČđú÷ñúÿúĕôõ÷
3 .øó÷úóóóĄõøĊø÷üČċñąøüôóĄċô÷øñúóöó÷ôô÷ďõ÷÷úò÷úóõĔĈùċô÷õñýý÷

þÿöóøĎô÷Ă÷ñĆĔøôúóõĔñăā
öóñýāôù ÷úāóþú ÷õĉ āĉąôø ùþøõ  āĉąô øôóċüõ÷ ď÷óāóñþċô÷ ÿĉõñýý÷ . CG

øþÿĔċĉ āĉóøñÿ÷ĉó÷ĀñĆó÷øôóċüõ÷
øôóċüõ÷ÿùô÷ďõ÷úĔċô÷÷ôñýĎô÷õñýý÷øüó÷ñþô÷ďõúó÷ôóċüõ÷čĄøñă÷ . Ü
÷ôñýĎô÷ öóñýāôù þ÷úāóþú ÷õĉ āĉóø ùþøõ  āĉó ĐĔĈñúÿú ďúøô÷ ď÷óāóñþċĈô

øþøôóċüõ÷ď÷óāóñþċô÷ÿĉĕĈĉÿĔċĉ āĉóøôóċüõ÷Čñýò÷ü÷úĔċô÷

124

ستختلف تصامیم الطلبة عن بعضھا؛ إلا أن جمیع البحوث 
التي یجُّرونھا یجب أن تكون مدروسة ومبررة، یجب أن یقوم 
الطلبة كذلك بإعداد تقاریر حول الاستبیانات التى أجروھا وما 

إذا كانوا یعتقدون أنھا أداة مفیدة للمسوقین.

أ-
المتجر أ 248

المتجر ب 286
المتجر ج 466

العلامة التجاریة 1 394
العلامة التجاریة 2 324
العلامة التجاریة 3 282

ب-
% المتجر أ 24.8

% المتجر ب 28.6
% المتجر ج 46.4

% العلامة التجاریة 1 39.4
% العلامة التجاریة 2 32.4
العلامة التجاریة 3 %28.2



ü÷÷Ăøô÷ 2 π°üØdG

 āĉó ĐĔĈñÿú ďúøô÷ ď÷ô÷þøñýċô÷ ďõ ÷úĔðċô÷ ÷ôñýĎô÷ õñýý÷ ü÷úùċĉ ÷ðñ  āĉąô . ê
ĕĈĉ ÷Ĉñÿõ ÷ðñ  āĉó øñ ď÷ô÷þøñýċô÷ ÿĉüñýò÷ù þ÷úāóþú ÷õĉ āĉóø ùþøõ

øþ÷úùċùô÷÷ðÿô÷óø÷øñď÷óāóñþċĈôøôóċüõ÷ÿùô÷
þ÷úùċĉ÷ðñ āĉąô÷úāóþøô÷úóõùô÷õ÷úùúøùüóøċô÷õ÷úùúĂñĆø .O

ôª©dGôLÉàªdG äÓ«°†ØJájQÉéàdG áeÓ©dG äÓ«°†ØJ

 CG ôéàªdGÜ ôéàªdG ê ôéàªdG áeÓ©dG

1 ájQÉéàdG

 áeÓ©dG

2 ájQÉéàdG

 áeÓ©dG

3 ájQÉéàdG

20�1638821308010676

25�2156201741569018

30�2611064761049860

35�3144120865430128

gj�°ùàdG ∞«∏μJ

÷ñÿĄĎõ ýúóþøĎõú÷ôúòýøõùþøõĂøñúùú÷óùñĄòýñăôĔċôùāóñþøñă÷Ćöó÷òĆùøñ÷
ĆøĎúõĕôõ÷÷ ûùþôĔõ÷óùñþô÷òýñăôĔõĉĂøö÷þĆøĎúõøñĊóÿćó÷øñóñýĎô÷øĊóüùĈôùùñýô÷
òÿöóñÿþ ďĉ úóõĔĈùõ úùúø ü÷úÿĔùñýô÷ ÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċô÷ ďõ ùùþó÷ ÷ĂóĎõ ďõ
üāø÷ þćóĎ÷÷đøóñþõúóþøĎõú÷ôú øøô÷ ùùþó÷ úóóùñþô÷ ďĉĆôøóøď÷ąĈđøñýċô÷
øøô÷ úóõĔĈùċô÷ Ē÷ñ Ēô òĆùùú ĆĈ÷ċùô ùúùĂú ÿ÷ĉõ ÷÷Ĉāċô÷ Ćøñùùõ čĄøñă÷ø
÷ñýñóĎċôóøăĈùøúóċ÷ñóđđü÷ĔúĐó÷úòĔøċô÷úóøĔùñÿô÷ďĉ ýúóý÷ùøò÷úñĆüûüó÷úùú
ùþøċô÷ øñ óđõ÷Ąøñăóø ĕñąĔú øøô÷ øĂúĔñýøô÷ ÿúċô÷ ùñąóĎĉø óđùõ ĉõóùøú Ā÷óø

þĒýóþöòąùñùÿóúô

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ
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 ¢VÉjôdG »a á°Vhô©e á«dhO ¥OÉæa á∏°ù∏°ùd á«fÓYEG áMƒd

.ájOƒ©°ùdG á«Hô©dG áµ∏ªªdG »a

3 π°üØdG

gj�°ùàdG äÉ«é«JGôà°SEG
Đó÷ Ăüùċô÷ ñċùĈô óđúóõþøó÷ óđúóþøĎõ ăúĔñýú ĕĈĉ ú āóā ÷Āõ÷ õ÷ úóóùñþô÷ ĂþĎú ďô
úóðñā÷đøñăùù÷ûóÿā÷Ĕõúóóùñþô÷ùċûøñýú÷øôûď÷ċö÷ÿñċĉ÷ĔāôñÿúĐó÷øó÷øùøñþú
úóóùñþô÷ ú÷óøñýú ĆôĀ ùø þď÷ċö÷ÿ ñċĉĕôõ÷ ÷ĔôĔāøú Đó÷ ĉċøāċô÷ ďõ ÷Ďā÷ùõ ÷÷öóąñă
óđþøĎõ÷ċøúĀ÷óñċùô÷ñôĔđôăùñþô÷ďõóđĎ āąċúøóđôñăóĎú÷÷ĂúĔñýú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ø÷ÿĎú
÷ø÷øñýĐĔċĈùøøñăþó÷ĔñýñóĎõóđù÷ôúøøô÷÷Ĉûóċċô÷úóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ďĉóđøõþøó÷
ĕôõ÷ Đóąñýô÷úóóùñþô÷ü āñýĂúĀ÷óøü û÷÷ĂúĔñýú û÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ úóóùñþô÷úñúĀ÷óýĉñÿÿô÷
ĕĈĉĐøóùøñăøü÷āüóö÷÷ôÿóôú÷òĉñóñþöõď÷Ĉċøāċô÷ó÷ñċĉÿāúø÷÷òĔñăĂö÷ùñĄ

þ÷÷ñýñóĎúù÷õöóñýøó÷÷÷üø÷ñđøñýõĄĔñăĉþ÷ÿóđñýÿöúóóùñþô÷úñĆø÷÷ÿ÷ó



 øY ¿ÓYE’G ∑ôÑîj GPÉªH

 á«dhódG äÉcô°ûdG äGQƒ°üJ

?ø«jOƒ©°ùdG ø«µ∏¡à°ùª∏d

 øY ¿ÓYE’G ∑ôÑîj GPÉªH

á«dhódG äÉcô°ûdG äGQƒ°üJ

?ø«jOƒ©°ùdG ø«µ∏¡à°ùª∏d

π°üØdG ¢ShQO

÷÷ñýñóĎúù÷õöóñýøó÷ĉüó÷ďõúñĆĔċøô÷ 3.3 ăúĔñýøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ùñąóĎĉ 1.3

ĄĔñýô÷ďõĂö÷ùñĄĕĈĉ÷óùøô÷ 2.3



 á«é«JGôà°SEG ô°UÉæY
gj�°ùàdG

á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG

ăúĔñýøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷
Marketing Strategy

òÿñÿĄøċô÷ăúĔñýøô÷
Niche Marketing

÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷
Target Market

úĕĈĉ÷ ûāÿóòĐĔąøñăòăāô÷÷ø÷ďõñóđøö÷ùø
þ÷÷òĔñýô÷Ăö÷ùñþô÷úāú÷÷ÿ÷óĀñąø 1.1.3

þ÷ôó āùÿô÷÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷óđ÷ñĔøñýúĐó÷õþúøøô÷÷ùøāó÷ù÷úóùċô÷úāú 2.1.3

º∏©àdG ±GógCG

á«fj�°ùJ Q�eCG

ø÷ÿĎúø úñĆĔø óđöċĉ úõ ÷úāóþú úóòĉ ñóñþöõ÷ úóóùñþĈô ďąċú
øó÷ ĄĔñýô÷ úāú  ûøó÷ óđ÷Ĉĉ õþú ÷øô üüđôñăóĎú ÷÷ĂúĔñýú ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷
óđ÷Ĉĉõþúüûü÷úāóþúúóòĉóđ÷ñü÷ĂúĐó÷úùúøøô÷÷ñđøñýċô÷Ą÷Ĕñăó÷
úóþøĎċô÷āó÷øþ÷ďċñøúøü÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷õñăóĎúøĂúĔñýúÿúõúñĆø
÷÷ÿ÷óøóđù÷øďóóõó÷úāúøüĄĔñýô÷óø÷øñóđù÷ôô÷ôñăóĎċô÷úóõĄô÷øó÷

þóđôÿúøùøô÷øó÷ù÷ùñýú

 ∂àaô©e §°ûf

1 .óđúóþøĎõú÷øúùúóõ÷óùñþô û÷÷ċ÷ó÷ĉûċúòøøô÷÷÷ñÿĄñþô÷Ćúóċñýø÷ċöóòĉó÷
þóđúóõþøó÷

2 .ùĉóñýċĈôÿ÷ùñóô÷÷ñÿĄñþô÷úóċñýô÷ďõùÿóÿøñă÷ĐĔòĔñýċô÷ú÷óøñýúĀ÷óĆúó÷ùø
÷÷ĂúĔñýøô÷üđúó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷Ē÷üĔúøñ

3 .øó÷óđúóþøĎõóđôú÷ôúòąóĄñĄó÷ďõ÷ðñùó÷úāúĎĉ÷óùñþĈô÷ċđċô÷ĉõ÷Ĕùô÷óõ
óđúóõþ

www.ien.edu.sa

»ªbôdG ¢SQódG §HGQ
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ج1: تتضمن السمات ما یلي: العمر والجنس والمدینة (أو الحي) حیث یعیش الأشخاص وكم ینفقون من 
الأموال؛ ومدى انتظام استخدام المنتج الذي تبیعھ الشركة أو الخدمة؛ وأھداف الأشخاص وتطلعاتھم؛ وما 
یودون تغییره في حیاتك أو تحسینھ في نفسك وما یقومون بھ للتسلیة في وقت فراغھم؛ وما یستجیبون 

لھ ویحترمونھ في العلن والألوان والتصامیم التي یتفاعلون معھا بشكل إیجابي

ج2: یركز التسویق الفعال على مجموعات محددة من العملاء وحاجاتھم؛ وإن القدرة على تحدید العملاء 
المحتملین والخصائص المھمة التي تؤثر على قراراتھم تساعد على تعزیز التخطیط التسویقي.

ج3: تحتاج الشركات إلى تحدید السوق أو الأسواق المستھدفة التي تزید أن تقیم علاقات تجاریة معھا 
قبل أن تتمكن من العمل على مزیج تسویقي؛ كما تحتاج إلى تحدید المنتجات أو الخدمات المراد بیعھا.



 1.1.3

á«fj�°ùJ á«é«JGôà°SEG �°Vh

Developing a Marketing Strategy

ù÷õ öóñýøó ùċøñýõ ÿđö ø÷ MarkeƟng Strategy  á«≤jƒ°ùàdG  á«é«JGôà°SE’G

úāú ĕĈĉ  ûñóĎø úóõþø úóþøĎõ ùúĔóú ùó÷ ûøĂúĔñýøô÷ čĔđÿċô÷ ă÷ôóøø ÷÷ñýñóĎú
øñø þüđ÷ôõ÷ ĊĔñąĔĈô ÷÷Ĉĉóñ ùûóó÷ ú÷ĔĎĂô÷ úāúø üüđúóôĊāø ď÷ąĈđøñýċô÷ úóüóý

úď÷úĔóþ÷÷ĂúĔñýú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷úñĆø÷÷Ĉċĉďċñøúüúóāô÷üöùõ
 �þóđúóõþøó÷óđúóþøĎõ÷óùñþô÷Ē÷ñĄ āĔñýøô÷úóĎùø÷ñđøñýõĄĔñăāó÷øþ÷
 �þ÷ñđøñýċô÷ĄĔñýĈôøĂúĔñýúÿúõúñĆø

 ¥�°ùdG ójóëàH CGóHG

Start with a Market

ď÷øùù÷ôóú÷úóċúÿĔüøøĉ÷ùúĐó÷÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷ĀúùùúùøĄ āĔñýċô÷ðóøā÷ñă
úõ÷÷ñĆùõĊÿóôú÷òĉ÷õóòõ÷÷óùñþô÷ĕĈĉĉ÷āøñý÷ñăĆôøôþĄĔñýô÷óø÷øñÿ÷ùñó÷

úóþøĎċĈô ú÷ôô÷ øó÷ ú÷Ďñÿøô÷ úóóùñĄ Ēü÷Ĕú øøô÷ úóúāøô÷ óõ
óđúóþøĎõďõďąċõÿĉùôóó÷ú÷øĊøóāúóõĎĉ÷ċ÷Ăô÷÷÷ôóĉ
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þóđĎ÷ùø÷÷òĔñă÷āúùñĄúāøôď÷ąĈđøñýċô÷ďĉúóõĔĈùċô÷ĕøñĄúóóùñþô÷òăāú"1-3"πµ°ûdG

óċĎ÷øü÷Ďā÷ùõ÷õþøó÷ÿøĎõĕôõ÷ď÷ąĈđøñýċô÷òùøðóøāúďôüĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþú÷ċþô÷
ùùøñāøùõùøõ÷÷ ûÿþõóĔøôó÷÷ùøñĄ÷÷õþøó÷ÿøĎõñ÷ùñĄùþò÷òùôô÷āùąúďô
þú÷āó÷ñýô÷úĉûõü÷ċ÷Ăô÷÷÷ôóĉúóþøĎċô÷ú÷øĎĉúöóñĄù÷þó÷ĔúāóĎ÷ñýô÷÷ø÷øü÷ĈúĔć
óđöó ď÷ąĈđøñýċô÷ ÷ðñ ď÷ø āøþ÷ø Ēøóñþøô÷ Ēüøó÷ ć÷āÿõ÷ úóóùñþô÷ ĕĈĉõþú÷øô
óđõĂúĐó÷÷óùñþô÷ĕĈĉõþúøøô÷úóõĔĈùċô÷ûĔöø÷÷ö÷ùñþô÷üđú÷ā÷ùòĕĈĉó ûôĈñăùûôĔøñă

þóđúóõþøó÷óđúóþøĎċøĀúùùøĈôüđô

¥�°ùdG º«°ùfJ πeG�Y
Segmenting Factors

ýóāøó÷ø÷÷ĂúĔñýøô÷úóõĔĈùċô÷÷ċööó÷čĄøñýúøþùúĉĂö÷ùñĄďõĄ÷Ĕñăó÷ĐĔąøú
óđċ÷ñýĂøø Ą÷Ĕñăó÷ ü÷öĎú ďąċú øôóøôóøø üď÷ąĈđøñýċô÷ ďĉ úóõĔĈùõ úċþô ĄĔñýô÷
òùø óđùċþú øøô÷ Ą÷Ĕñăó÷ ü÷ñýĂøô ÷ñý÷öā úóðñ ùĉ ó ûôôóĊ čĄøñýúø þĂö÷ùñĄ ĕôõ÷

þø"1-3"ĉąñþô÷ùöö÷ù÷óùøñþċô÷òÿöóñÿĄô÷

¥�°ùdG º«°ùfàd áeóîà°ùªdG πeG�©dG

 äÉÑZôdGh äÉLÉëdG πeGƒ©dG

á«aGôZƒªjódG

 »°üî°ûdG §«£îàdG

 Üƒ∏°SCG hCG /™ªàéª∏d

á°û«©ªdG

á«cƒ∏°ùdG πeGƒ©dGá«aGô¨édG πeGƒ©dG

úóúāøùñô÷
÷÷÷óñùô÷úóþøĎõ
ùùþóÿô÷úóþøĎċô÷

āďñýô÷
òýĎþô÷
ü÷Ĉùøô÷
÷Ďđċô÷
ĉþô÷

øñ÷ùüþô÷úòĔċô÷

úóõóċø÷÷
úóú÷Ĕđô÷

ú÷Ăøùċô÷ÿü÷Ăô÷
úóđüĔøô÷

÷÷đ÷ñùøô÷÷óñþöó÷

ú÷ÿóùô÷øú÷ñÿøô÷
ā÷ùĂô÷úĎñąõ÷ôóñăó÷
ñ÷ùñþô÷ćĔĈñăõóċöó÷

üøāô÷ù ñċùô÷ úòĔõ
ü÷ĂóĎċô÷øó÷ü÷Ďúċô÷øó÷

ø÷ôøô÷øó÷
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óõĎĉ üđúóôĊāø ď÷ąĈđøñýċô÷ úóüóāø ĐĔòĔñýċô÷ ó÷ôú
÷āúùñĄ øñ òąóĄñĄó÷  āĐõ÷ Āõ÷ ûĂö÷ùñĄ ĕôõ÷ ĄĔñýô÷ ĐĔċñýĂú
ó÷ÿāúøüùûóó÷øó÷÷óùøñþõ÷ôĊāøó÷ü÷üóýüđúô÷Ďā÷ùõ÷÷òĔñă
øó÷úċøþċĈôøñÿĄñþô÷ô÷óĄøô÷øü÷÷ñ÷ùĊĔċúô÷òÿöóñÿĄô÷

þ÷÷ñ÷ùüþô÷øü÷÷óĔĈñýô÷òÿöóñÿĄô÷øü÷ñþ÷ùċô÷öĔĈñăó÷
úòĔċô÷ø ĉþô÷ø  āďñýô÷  ÷÷ñ÷ùĊĔċúô÷ òÿöóñÿĄô÷ ĉċñþú
øñÿĄñþô÷ ô÷óĄøô÷ òÿöóñÿþ ĉċñþúø þü÷Ĉùøô÷ ùĔøñýõø
ü÷ôóĂøô÷ø üú÷ÿóùô÷ø ü÷óñþöó÷ ÷ñþ÷ùċô÷ öĔĈñăó÷ øó÷  úċøþċĈô
ď÷Ĉċøāċô÷ ď÷ąĈđøñýċô÷ úóđüĔú ÷÷ċ÷ó÷ ùđöúø þúóđüĔøô÷ø
óđöóûĂö÷ùñĄĕôõ÷Ą÷Ĕñăó÷ĐĔċñýĂúóõĎĉď÷òĔñýċĈôó ûñąĔñÿþ
óóþúøü÷õĄô÷øó÷üÿøĎċô÷ûĔöóóþúď÷ąĈđøñýċô÷āĔùñĄĕôõ÷ù÷ñþú
ďóóõóóø÷÷ñ÷ùüþô÷òÿöóñÿĄô÷ăĈùøúøþ÷Ďā÷ùõ÷úāóþúúóõĉ
øó÷ü÷ĂóĎċô÷øó÷ü÷Ďúċô÷øó÷üøāô÷÷ ûúāúøď÷ąĈđøñýċô÷ÿĔüø

þ÷ôøô÷
ùøô÷øö÷ùñþô÷üđóĔĈñăõñýýď÷ąĈđøñýċô÷ü÷ñýĂúďąċúø
þ÷÷ö÷ùñþô÷ üđú÷ā÷ùò úĎñą øñ ď÷ąĈđøñýċô÷ ÷Ăúùć øĎùú

úóþøĎċĈô ó ûĂøóñăď÷ąĈđøñýċô÷ ÷øùþúøóĔĈñýô÷ ü÷ñýĂøĈô ùāĔóøċô÷ ĉõ÷Ĕùô÷ ĉċñþú òø
÷÷öĂĉüđú÷ā÷ùòùöóó÷Āõ÷óõúāúøüúóõĔĈùċô÷ĕĈĉóđĎõĐĔĈñÿāúøøô÷āÿóñÿċô÷ø
ĉôòóđċ÷÷ĂúøúóõĔĈùċô÷úċüøñĒöĔòùüøñýúùøô÷ùòĔô÷ā÷Ăõúāúøü÷÷ÿćóĉčó÷

þā÷ùĂô÷úĎñą

¢ü°üîàªdG gj�°ùàdG
Niche Marketing

þď÷ąĈđøñýċô÷ ďõ  ûùù÷ôó  û÷ðñ øó÷ ó ûùñă÷ø ó ûòóóö ÷÷òĔñýô÷ Ăö÷ùñþô÷ òùø ďċñøú
ùûóó÷÷÷òĔñă÷āúùñĄā÷đøñă Niche Marketing¢ü°üîàªdG ≥jƒ°ùàdGčĄøñýúø
ĒúóôĊāøĆĈđøñýċô÷úóüóýúāøøăúĔñýøô÷ďõ āóùċô÷ĉąñþô÷÷ø÷óóñþĎ úøþ÷ ûúāú
þ÷ñÿñÿĄøõ ó ûòĔñă ùÿāċô÷ üđúóôĊāø üđúóüóāø ĐĔąĈđøñýċô÷ ñôĔ÷ ĉąñþúø ü÷òø
óø÷āđøñýú÷õøùõøó÷÷Ĉ÷ðñĆ÷ñýñóĎõ÷ú÷ôô÷øñüĔúóõó ûôôóĊüóúāúÿùþċøø

þ÷÷òĔñýô÷÷āúùñþô÷

»YÉªédG πª©dG

ñ÷ùüõ ĆĂúùñ ñóñĉó÷ úõ ĉċĉ÷
÷ÿĈøĄċô÷ û÷Ĕöóô øñ÷ùĊĔċúÿ ĉ÷Ĉāú
Đøāøú ò ďúøô÷ òąóĄñĄó÷ ďõ
ýû ÷øÿý þĆô ĄĔñýú óùõ öùòó÷
ď÷øðñø ü÷÷ñ÷ùĊĔċúÿ òÿöóñÿþ
ò ü÷÷ñąóþ  āĉąô úóðñ ýû øó÷
÷ðÿô÷ øñ  ûûõ òÿöóñÿĄô÷ ĉûċøú
÷ċöóò ÷øĉó÷ø þ÷Ďđċô÷ øó÷ ü÷úùċùô÷
òÿöóñÿĄô÷ ďõ ÷÷ñąóþ  āĉó ĂñĆĔú
ò øøô÷ úóõĄô÷ø úóþøĎċô÷ û÷Ĕöó÷ø

þĄĔñýøô÷óùõøñ÷ðñ āĉóóđõĄøñýú
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تشمل الخصائص الدیموغرافیة التالي: تحلیل الأعمار: 
معظم الذین یزورون مركز التسوق في عطلة نھایة 

الأسبوع كبار السن أو الآباء مع أبنائھم الصغار ویزور 
جمیع ھؤلاء الاشخاص مركز التسوق بغرض قضَاء 

الوقت مع بعضھم.



»fj�°ùJ �jQÉæ«°S
÷ąĈċċô÷øñď÷ąĈđøñýċô÷ďõ÷ñÿñÿĄøõ÷ðñĕôõ÷÷ôóĂôô÷ĉ÷ñąĔú÷õþăúĔñýú

÷úÿĔùñýô÷÷÷øùùô÷
Marke  ng a grocery delivery service to a niche group in Saudi 

Arabia

ĕôõ÷÷üóāô÷÷ĔöýĐó÷ùøüđĉøùñþõñøćĔôúøñ÷ôóĂôô÷ĉ÷ñąĔú÷õþĔñýñăôĔõāùò
þ÷úÿĔùñýô÷÷÷øùùô÷÷ąĈċċô÷øñ÷÷ñýñóĎúāóùñăóóø ÷÷āñą÷ôóĂøúóþøĎõĕĈĉĊĔñÿāô÷
þčĔ÷ô÷Ċþ÷÷ö÷øĊúóôüøĊøóĎú÷÷ċ÷ó÷ď÷úÿĔùñýô÷ď÷ÿĂûċô÷ďõú÷øõÿĉćāú
üđúó÷ýøüđøñă÷āÿøüđĈċùøĊóüñþö÷ĕôõ÷ď÷ąĈđøñýċô÷ďõóđñýÿö÷ðÿô÷ĉ÷ċúĆôĀúõø
ñ÷ùñþô÷ôóĂôô÷ĕôõ÷ öó÷øô÷ďõüđùĎċú÷üāôüĒñýÿöùòĔô÷øñĆôĀ āĉóøó÷ ÷÷Ĉöóùô÷
ĕôõ÷ĐĔĎā÷ùċô÷ĐĔąĈđøñýċô÷ñôĔ÷ĉ÷ċúüĒñýÿöùòĔô÷øñþĊĎċô÷ĕôõ÷ó÷øþó÷ø÷úøĊó÷
øøô÷ úóõĄô÷ ĕĈĉ üđô÷Ĕõó÷ Ąóÿöõ ÿ÷ùøñă÷ ĕĈĉ ü÷ø øñóñĆõ÷ ĉþÿ ĕĈĉ ĊĔñÿāô÷

þüđúó÷ýĉ āđñýú
óđ÷ċñýö Đó÷ ďąċú øøô÷ø ý ď÷ąĈđøñýċô÷ ďõ ùÿāċô÷ ÷ðÿô÷ ĆĈú ôôñôóø óđöõ÷
Ćôøô ûüđøõĄø óđñ÷đøñă÷ ÷ôóĂôô÷ ĉ÷ñąĔú ÷õþĔñýñăôĔõ úùú øøô÷ ý ÷ñÿñÿĄøõ

þñċĉĕôõ÷üđĈúĔāúøüđøøþôóö÷ĂúĔñýúó ûþúõĐĔÿ÷ąú

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .÷óùñþô÷ĔñýñăôĔõó÷ÿýøøô÷÷üóāô÷óõ
2 .÷ôóāô÷óø÷øñď÷ąĈđøñýċô÷õĈćóõ
3 .ĉ÷ñąĔøô÷÷õĄô÷ñđøñýċô÷÷ðÿô÷òÿöóñÿþóõ
4 .òÿñÿĄøċô÷ăúĔñýøô÷ĕĈĉ ûóûõ÷ðÿô÷óøđôĉ÷ñąĔøô÷÷õþăúĔñýú āù ú÷Ăúùćùóóø
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ج1: الحصول على منتجات صحیة بأسعار تنافسیة
ج2: طریقة سھلة للحصول على منتجات صحیة ومغذیة دون الحاجة إلى 

الذھاب إلى المتجر

ج3: یعیش أفراد ھذه الفئة أسلوب حیاة نشطاً وھم میسورون مادیا ومن 
المرجح أن یكونوا منشغلین مع عائلتھم.

ج4: یستھدف ھدا التسویق شریحھ محددة جدا من السوق یتمیز 
المستھلكون فیھا بحاجات ورغبات محددة للغایة.



gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .ùúĔóú úùú óõĎĉ úóóùñþô÷ ó÷øĄøú øøô÷ ĕôøó÷ ùĔóĄô÷ óõ

ăúĔñýú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷
2 .ĄĔñýô÷ñóñþöõ÷ĕĈĉüđúĉóñýċôĐĔòĔñýċô÷óđõĄøñýúøøô÷ĉõ÷Ĕùô÷óõ
3 .úċøþċĈôøñÿĄñþô÷ô÷óĄøô÷òÿöóñÿþĕĈĉ÷Ĉûõó÷óõ
4 .ďĉúċô÷÷ñùùõúùúóċĎ÷ýúóóùñþô÷óđùċþúøøô÷úóõĔĈùċô÷óõ

ď÷ąĈđøñýċĈôøö÷ùñþô÷ćĔĈñýô÷

 2.1.3

áaó¡à°ùªdG ¥G�°SC�G QÉ«àNG
Selecting Target Markets  

øñ ó ûýóþö ùûóó÷ ÷óùñþô÷ ĐĔąøñă üĄĔñýô÷ øñ òÿĄñĄ  āĉó ñóñĆāõ÷ ÷ôøóāõ ďõ  ûø
¥ƒ°ùdG  āĐõóñ óĎāñĆøó÷ óċóøþ ûùÿāõ û÷ñđøñýõó ûòĔñă ùĎ÷ĉ÷Āõ÷ ñċùô÷ úóüóý÷÷ôĈú
÷óùñþô÷ úùú ĄĔñýô÷ ďõ ăĔñĆĔø ùÿāõ ÷āúùñĄ ø÷  Target Market áaó¡à°ùªdG

úúøāó÷úóċñýô÷óøđø÷Ĉĉóÿô÷÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷÷ċøúþóđøøü
1 .ü÷āøüó ûĎąċõ÷ĈñÿÿĎõúóĉóóĂôĄĔñýô÷ü÷ñýĂúĐĔąúĐó÷čĈú:∞jô©à∏d πHÉb

÷÷õĔċùô÷øó÷÷óùøñþċô÷úóċñýô÷øúóüóāô÷òăóñăó÷ĕĈĉó÷÷Ĕñăďĉó÷÷÷ċúĉđñýú
þ÷õþøó÷ÿøĎċø÷Ĉñÿô÷ú÷Ā

2 .ĕôõ÷ ĊĔñąĔĈô ď÷ąĈđøñýċô÷ ďõ ó û÷ñóó ÷ ûÿĉ üñú üñýò :ºî°†à∏d  πHÉb

þĂøùċô÷ āđô÷
3 .þď÷ąĈđøñýċô÷ùó÷ýöĔĈñăóóøăĈùøúóõøñóö÷ôñýöùĂøñýõüñýò:QGô≤à°SÓd πHÉb

āøùõúõúóđüĔøô÷ ÷ôò÷ùċø ÷ öùĂøñýõ üñýĂô÷ Đóó ÷Āõ÷ ÷ñùùõď÷òĔñýċĈô ďąċú
þù āùĂøñýõù÷Ăøøó÷óđôóýĕĈĉ÷ñý÷öùô÷ú÷ùñĄôĔċô÷ù÷Ăøóõ÷Āõ÷÷öýõøùòĔô÷

þóđøôĔôĎøô÷ďąċúøøô÷čóñýòó÷õāĎþúõþú

133 ăúĔñýøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ùñąóĎĉ 1.3 ¢SQódG

ج1: في معظم الحالات؛ تنطوي الخطوة الأولى من عملیة وضع استراتیجیة تسویقیھ 
على اختیار سوق مستھدفة بعنایة لتسوق فیھ الشركة منتجاتھا أو خدماتھا.

ج2: یبدأ المسوقون بحاجات المستھلكین ورغباتھم عندما یقسمون السوق إلى شرائح.

ج3: یشمل التخطیط الشخصي الأنشطة والعادات والتقالید والتوجھات.

ج4: تجمع الشركات معلومات عن حاجات ورغبات المستھلكین؛ والخصائص 
الدیموغرافیة؛ وأسلوب المعیشة؛ والخصائص السلوكیة؛ والخصائص الجغرافیة.



4 .ĕôõ÷ĊĔñąĔô÷ĕĈĉĄĔñýċô÷ùāòøĎùúüĊĔñąĔĈôĉøóĂô÷ûóóĂô÷:∫ƒ°Uƒ∏d πHÉb

þ÷ôĔđñýøøòĔñýô÷ûóóĂô÷÷ø÷
ü÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷óø÷ĂþĎúøąôøþ÷ñđøñýõĄĔñýó÷āúùñĄďõùûóó÷÷óùñþô÷āóøĄúò
òýÿĎø õ÷þøñýú ü÷āø üúóôĊùô÷ø úóüóāô÷ øñ ÷ÿĈøĄċô÷ Ăö÷ùñþô÷ ćùøñþú Đó÷ õþú
øñ ď÷ÿĈøĄõÿ÷ùñó÷ ĐĔąú ò üĊóûċô÷ ĉ÷ôñă ĕĈĉþ÷óùñþĈô ăúĔñýøô÷ ÿĔđþô ÷Ăúùóô÷
ü÷ÿĈøĄõ ÷÷ñ÷ùĊĔċúÿ úóċñă ùøĀ øó÷ üóđñýÿö ÷ĂóĎċô÷ øñ ĐĔñþ÷ùú üđĎąôø üòýĎþô÷
ùôóó÷ úóóùñþô÷ ññþĎúø þ÷Ďā÷ùõ ÷õþ øñ óđú÷Ā ÷ôĊùô÷ øó÷ ÷üóāô÷ üđùċþú ďąôø
 āĉó õĈóøúø Ēñýÿö ùòĔô÷ øñ ÷ñđøñýċô÷ Ą÷Ĕñăó÷ ďõ úùĈô óö÷ĂúĔñýú ó ûþúõ ó ûċþý

þùÿāċô÷óđñÿöóñÿĄôõ÷þøñýú÷ ûúùñóö÷ĂúĔñýúó ûþúõ÷ñđøñýõĄĔñă

gfëJ �Éff

þ÷ĉĔċþõøñøó÷ĆĈ÷õĂúõ÷Ĉðñăó÷ďĉĆúóøóüõ÷òþòóö
1 .óđöó÷÷óùñþô÷āùùúĕøý÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷øñ÷ùøāó÷ù÷úóùċô÷òÿĄô

þ÷ñđøñýõĄĔñýó÷ôñăóĎõĐĔąøñă
2 .óđòĔñýúøøô÷øóđ÷ñù÷ąÿøô÷ĆĎąċúøøô÷úóõĄô÷øúóþøĎċô÷÷Ĉûõó÷óõ

ùõóõüĆúó÷āøñúóþøĎċô÷óøđøĐĔċøđúďúøô÷òąóĄñĄó÷ďõ÷ðÿô
Ēù÷ôúøøô÷úóóùñþô÷ĒúāĔćùøô÷øĂúĔñýøô÷ÿúċô÷÷ā÷ôóùñ
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 ج1: یشترك الأفراد في السوق المستھدفة في الحاجات ویستجیبون بنفس الطریقة لجھود التسویق 
ت المصممة لتلبیة تلك الحاجا

 تختلف رغبات وحاجات الأفراد خراج السوق المستھدفة عن تلك الخاصة بالأفراد المنتمین إلیھا 
حتى أنھم لن یجدوا جھود التسویق مرضیة

 معلومات كافیة لتعریف شریحة السوق المستھدفة وتحدیدھا
 فھم احتیاجات المستھلكین وسلوكھم الشرائي بغیة تطویر مزیج تسویقي فعال

ج2: یجب أن یفكر الطلبة فیما یھتم بھ الطلبة الآخرون في منطقتھم المحلیة وقد یشمل ذلك التقنیة؛ 
والأزیاء؛ والأنشطة الترفیھیة



¢SQódG º««fJ 1.3 

?âª∏©J GPÉe

1 .[1.1.3]÷÷òĔñýô÷Ăö÷ùñþô÷úāøôó öċđõóñăóñăó÷üđúóôĊāøòăóĎô÷úóüóý āùú÷Āóċô
2 .[1.1.3]þĄĔñýô÷ü÷ñýĂøôčĄøñýú÷÷ñ÷ùĊĔċúÿĉõ÷Ĕĉ÷ùøāó÷ùóĀ÷
3 .[2.1.3]þ÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷ĂĈóñÿõāùĉ

»ªjOÉcC�G ∫ÉéªdÉH §HôdG

1 .þöĔñăóāô÷ùđüó÷úĎñÿú÷óùñþôõúøúòĔõďĉüāôĈôùöùøöõ÷čĄøñă÷ :á«æ≤àdG

ùđüó÷÷óùñþô÷ÿøĎúĄĔñýô÷øñóđĉĔöďõùúùñĂö÷ùñĄýûÿýøúòĔċô÷úü÷ā
øøô÷÷ñý÷öùô÷ĉõ÷Ĕùô÷ĀñąĔôõúĔô÷úòĔõďõúóõĔĈùċô÷čĄøñă÷þóđôöĔñăóāô÷

[1.1.3]þ÷ûûô÷ñ÷üó÷÷ċú
2 .ĊĔýúóõĔĈùõďĉüāø÷øüùöùøöõ÷Ăÿñÿúøó÷÷÷ñăāċô÷÷ôøąċô÷čĄøñă÷ :OÉ°üàb’G

÷÷ñ÷ùĊĔċúô÷òÿöóñÿĄô÷òĆùùúøøô÷ùùþó÷āÿóñÿċô÷øó÷÷÷õĔąāô÷ú÷āĔñþĎċô÷
÷÷ÿ÷ąô ó ûýùñĄ õøó÷ø üó÷þú øøô÷ āÿóñÿċôóø ÷ċöóò ĉó÷ þď÷úÿĔùñýô÷ ĐóąñýĈô

[1.1.3]þ÷ñđøñýċô÷Ą÷Ĕñăó÷Đøÿāúďúøô÷ď÷òĔñýċô÷ďõāñÿõ āĉóùÿóÿøñă÷

�bG�dÉH §HôdG

÷óùñþô÷ÿøĎúþ÷ċ÷Ăô÷÷÷ôóĉ ûùùþóñó ûöóôüó÷ÿøĎú÷óùñĄøñ÷ ûāóñþøñýõĉċùúĆöó÷òĆùøñ÷
ó ûñĆùĉ ĉó÷ þóúāú óđĎąċú ùþøõ  āĉó ĕôõ÷ ĒĈñăùúø óđúóþøĎõ òĆùùú úóù÷ôõ õ÷øó
ÿĔđü ÷óùú ÷÷ċ÷ó÷ õôñă ĊĔý Đóôüó÷ ÷óùñĄ òý÷öùô ăöóòÿ ýû Ēúõ óö÷ċúĂú
úùñøĂúĔñýúÿúõč÷Ąøñăóøü÷ñđøñýċô÷ā÷÷ó÷ďõùûóó÷øó÷ý÷øĕĈĉăúĔñýøô÷
ćāóąñó÷č āòþøĂúĔñýøô÷ÿúċô÷ø÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷ĕĈĉ ûóûõč āòþ÷ñđøñýõĄĔñă āĉąô

[2.1.3]þĉñÿÿô÷øñĆöõĂĕôõ÷

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ
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ج1: قد یشترك الأشخاص الذین لدیھم احتیاجات فردیة في خصائص متشابھة أو یمكن تلبیة حاجاتھم 
وق ورغباتھم بطرائق مماثلة وتستخدم ھذه السمات المشتركة لتحدید قطاعات الس

ج2: الجنس، التعلیم، المھنة، الدخل، الموقع الجغرافي

ج3: السوق المستھدفة ھي شریحة محددة بوضوح من السوق ترید الشركة جذبھا.

ج1: ستختلف إجابات الطلبة بحسب الموقع الإلكتروني 
الذي اختاروه إلا أنھا جمیعھا یجب أن تتمحور حول عوامل 

تقسیم السوق الخمسة.

ج2: من المرجح أن تشمل الإجابات ما یلي: جغرافیا 
المملكة العربیة السعودیة موقع یتركز السكان فیھ تتراوح 
أعمار 72% من السكان بین 15 و 64 عاماً ویزید عدد 

الرجال عن النساء.

یشترك الأفراد في السوق المستھدفة في الحاجات ویستجیبون بنفس الطریقة لجھود 
ت التسویق المصممة لتلبیة تلك الحاجا

 تختلف رغبات وحاجات الأفراد خراج السوق المستھدفة عن تلك الخاصة بالأفراد 
المنتمین إلیھا حتى أنھم لن یجدوا جھود التسویق مرضیة

 معلومات كافیة لتعریف شریحة السوق المستھدفة وتحدیدھا
 فھم احتیاجات المستھلكین وسلوكھم الشرائي بغیة تطویر مزیج تسویقي فعال
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2.3

≈∏Y õ«côàdG
¥�°ùdG øe íFGô°T

á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG

ùù÷÷óċþô÷ăúĔñýøô÷
Mass Marketing 

ĉ÷ċùô÷÷øùþú
Customer Experience

ĄĔñýô÷÷ñąùñ
Market Opportunity

ĄĔñýô÷úóöóąõõ÷
Market Potential 

÷÷òĔñýô÷÷ñÿāô÷
Market Share

úĕĈĉ÷ ûāÿóòĐĔąøñăòăāô÷÷ø÷ďõñóđøö÷ùø
þĂö÷ùñĄĕôõ÷ĄĔñýô÷ü÷ñýĂúúóðñøö÷ĔñĀñąø 1.2.3

þóđúóöóąõõ÷úāúø÷÷òĔñýô÷Ăö÷ùñþô÷úāú÷÷ÿ÷óăùñĄ 2.2.3

º∏©àdG ±GógCG

á«fj�°ùJ Q�eCG

ď÷Ĉċøāċô÷ ñċùô÷ ĕĈĉ ÷÷ĂúĔñýøô÷ ó÷ÿĔđü ÷óùú ĕôõ÷ úóóùñþô÷ ðóøāú
ă÷Ăāú ĉüó÷ ďõ üđúóõþø üđúóþøĎõ ÷øùøñþú Đó÷ Ăüùċô÷ ďõ ďúøô÷
øøô÷ ď÷ąĈđøñýċô÷ úóðñ øó÷ ĄĔñýô÷ Ăö÷ùñĄ ÿāú óđöõóñ øôóøôóøø þăóøāó÷
üùċùô÷úĉûõü û÷÷ñÿĄñĄĉõ÷Ĕùô÷óø÷ĐĔąúòþ÷Ďā÷ùõòÿöóñÿþøñćùøñþú
ĐĔñþ÷ùúùøô÷Đóąċôóø û÷óôúùõĐĔąúòøó÷üòýĎþô÷øó÷üĉþô÷øó÷üü÷Ĉùøô÷øó÷
ùûôĔúùùþó÷ĉõ÷Ĕĉøó÷üüđúóõóċø÷÷øó÷üüđúóüóýøó÷üüđúó÷ýõóċöó÷øó÷üĒ÷ñ
úċþøĂö÷ùñþô÷óø÷÷óùñþô÷ÿāúĐó÷ÿùþċøþĒö÷ùñĄøñĐĔôĊùúóõĕĈĉ
÷āúùñþô÷úāúüûóđĎõ āĉóúóöóąõõ÷úāúóđĎąċúüď÷ąĈđøñýċô÷úóöó÷ø
úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ øó÷ ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ ùúĔóú õþú øøô÷ ĄĔñýô÷ ďõ Ăö÷ùñþô÷ øó÷

þóđô÷÷ĂúĔñýú

 ∂àaô©e §°ûf

1 .÷ĉĔĎøõúóĉóóòĕôõ÷ù÷ôóĄĔñăü÷ñýĂúďõĄĔñýċô÷÷ÿøñý÷ñăĀ÷óüĆúó÷āøñ
2 .ďúøô÷úóøóñþô÷øó÷öóôñþô÷ďõ÷ðñùô÷÷òĔñă÷āúùñĄďõùûóó÷üĔúĐó÷ďąċúĉ÷

þĆøøóüõ÷ĂñĆøóđñýÿö÷ñăāċô÷ĕôõ÷ó ûù÷ċüĐĔô÷øú
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ج1: الفوائد: تلبیة عدد أكبر من حاجات السوق المستھدفة
 المساوئ: یتطلب تقسیم السوق كثیراً من الوقت لجمع المعلومات وتحلیلھا.
ج2: نعم؛ وذلك بحكم أنھم یعیشون في أماكن مختلفة ولدیھم دخل مختلف 

واھتمامات مختلفة وما إلى ذلك.
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 1.2.3

íFGô°T ≈dEG ¥�°ùdG º«°ùfJ
Market Segmentation 

ó÷ÿĔđü úóóùñþô÷ ĒüĔú üùùāô÷ úóĉøùñþċô÷ ÿóñÿøò÷ øñ ÷ñýñóĎċô÷ ĉüó÷ ďõ
úñĆø đþô÷ ÷ø÷ ďõ üđõ ñü ďċñøú þùÿāõ ā÷÷ó÷ ă÷Ăāú Ĕāö ó÷ÿā÷Ĕõø
ú÷ÿ÷ùúõ÷ĕĈĉĊĔñÿāĈôùùþó÷úóóùñĄúõòýñóĎøô÷ďõóđĎąċú÷÷ĂúĔñýúúó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷

þĄĔñýô÷øñóđøñÿýøúóù÷ôċô÷

íFGô°T ≈dEG ¥�°ùdG º«°ùfJ óFG�a
The Benefits of Segmentation

ùôóó÷ ĄĔñă ĉþ÷ÿ úóñýñăôĔċô÷ øó÷ ÿ÷ùñó÷ ďõ ÷ĉĔċþõ ÷÷òĔñýô÷ ÷āúùñþôóø ñÿĂú
úóüóýÿĔüøĕôõ÷÷óùøñþċô÷òÿöóñÿĄô÷óø÷ùÿôĔúþùûóó÷øó÷÷ċđõ÷÷ñąóþøñćùøñþú
þ÷ÿĈøĄċô÷÷÷òĔñýô÷Ăö÷ùñþô÷ďõúùô÷ĕôõ÷øċøĎúòÿĄñĄ āĉóþ÷Ĉûóċõ÷õþøó÷ÿøĎċô
ĕôõ÷ öó÷øôóø úøċøñýú Đóąñýô÷ ďõ÷āúùñĄ ĕôõ÷ òÿĄñĄøċøĎú òüĊóûċô÷ ĉ÷ôñă ĕĈĉ



ýóāøó÷øăúĔñýøô÷úóõĔĈùõúóóùñþô÷čĄøñýúþúóþĈûċô÷ĉóóóúùùþó÷÷āúùñĄøóċĎ÷ñýô÷
úóĉĔċþõúāøô÷óùñþĈô ýāúĐó÷ õþúøøô÷ ĄĔñýô÷ ü÷ñýĂú÷÷ĈċĉĊóċóõĄĔñýô÷
üùāĔóøċô÷ ĄĔñýô÷ ü÷ñýĂú ÷÷Ĉċĉ Ċþ þüđñ÷đøñă÷ ÿ÷ùċô÷ ď÷ąĈđøñýċô÷ ďõ ÷Ďā÷ùõ
üđø÷ñÿĄñĄĕĈĉ ûñóĎø÷÷ĉùñúóĉĔċþõĕôõ÷ď÷ąĈđøñýċô÷ďõ ûùù÷ôó û÷ðñúóóùñþô÷üñýĂú
ďõ ùÿāċô÷ ÷ðÿô÷ óø÷ úóüóý ÷óùñþô÷ ćāú Đó÷ ÿùþċø þ÷óùøñþċô÷ üđúóüóýø

þóđùõõñăóĎøú÷÷ĂúĔñýúúó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ùúĔóúĆôĀùøóđĎąċúüď÷Ĉċøāċô÷ñċùô÷
ĉ÷Ĉāúøúċþôď÷øĔĈóċô÷Ċóċô÷øùòĔô÷āóċûøñăÿ÷ùøñă÷ĕĈĉúóóùñþô÷ďąúüô÷Āõ÷
ĕĈĉÿóċøĉ÷óđ÷Ĉùñü÷÷òĔñýô÷ Ăö÷ùñþô÷ úāúĕĈĉóđúĉóñýċô ď÷ąĈđøñýċô÷ úóöó÷ø
ÿúõñóñþöõ÷ Mass MarkeƟng…ô«gÉªédG ≥jƒ°ùàdGďċñøúþùù÷÷óċþô÷ăúĔñýøô÷
úóóùñþô÷čĄøñýúóõĎĉøþď÷ąĈđøñýċô÷ďõ÷ĉĔĎøõøùù÷ôó÷ðñöøþôüċñÿ õøĂúĔñýú
øôóøôóøøüď÷ĈċøāõñċĉĄĔñýô÷øññċùô÷ú÷ċüĉùþúóđöõóñüùù÷÷óċþô÷ăúĔñýøô÷
úóóùñþô÷ĕĈĉõ ùñÿúøþó ûñýñóĎõùôøùúĄĔñýô÷óø÷øñòýñóĎøúùùþó÷ ÷óùñĄ āĉóĐõóñ
óđöó ûùù÷÷óċþô÷ ăúĔñýøô÷ ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ čĄøñýú óõĎĉ ÷÷ĂúĔñýøô÷ óđñ÷÷ó÷ ă÷Ăāú
úùô÷úõĐĔñýñóĎøúø÷ÿĈøĄċô÷úóüóāô÷ùøĀď÷ąĈđøñýċô÷ďõ÷ĉĔĎøõúóðÿô÷ø÷øü
úóù÷ôõ ĉċñþú ùù÷÷óċþô÷ ăúĔñýøô÷ óú÷õ Đõóñ üĆôĀ úõø þùùþó÷ úóóùñþô÷ ďõ

þď÷ąĈđøñýċô÷ďõúùô÷ĕôõ÷ĊĔñąĔô÷÷÷öóąõõ÷øĕĈĉó÷÷Ĉċøāõ
ĉñÿúøøô÷ ÷ùñă÷Ĕô÷ úúĂĔøô÷ úóąôñĄøù÷ôąô÷ ðóøöõ÷ ú÷Āùù÷ôąô÷ úóóùñþĈô ďąċú
ûùù÷÷óċþô÷ăúĔñýøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷č÷Ąøñă÷÷÷ôøô÷ø÷÷ĎćĔô÷Ą÷Ĕñăó÷ďõúùô÷ĕôõ÷
ă÷ôóúøñ û÷øĔùñąó ûñÿñÿĄúĄÿó÷øó÷ùüñąó÷úóóùñþô÷þúĆôĀúõøþ÷õóú÷÷Ĉĉóÿø
øĂúĔñýøô÷ čĔđÿċôóø ďõôĔú øøô÷ úóóùñþô÷ ćāú þùù÷÷óċþô÷ ăúĔñýøô÷ ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷
üđñøñċùô÷úóĉĔċþõúāúďõóđĎąċúĄĔñýô÷ü÷ñýĂøô÷ÿĈąøô÷øùòĔô÷ùÿóúĂĐó÷
ùûóó÷ üđöċĉ úõ ÷÷ôÿóôú úó÷Ĉċĉ ñóñþöõ÷ ĕĈĉ ü÷ĉóñýú óāøø ÷ø÷ø üüđúóüóý

þ û÷÷āøāø ûñóñĆāõ÷
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á«b�°ùdG íFGô°ûdG º«°ùfJ äÉÄa
Segmentation Categories

ĕôõ÷ ď÷ąĈđøñýċô÷ ĐĔÿĎñÿú üđöõóñ üĂö÷ùñĄ ĕôõ÷ ĄĔñýô÷ ĐĔòĔñýċô÷ üñýĂú óõĎĉ
òÿöóñÿĄô÷ø üøñ÷ùüþô÷ úòĔċô÷ ĆôĀ øñ óċø ÷ċđõ úóðñ ĕĈĉ ñóĎø úóĉĔċþõ

þÿøĎċô÷č÷Ąøñă÷øüøñÿĄñþô÷ô÷óĄøô÷øü÷÷ñ÷ùĊĔċúô÷

»aGô¨édG �b�ª∏d É kfah á«b�°ùdG íFGô°ûdG º«°ùfJ
Geographic Segmentation

Ē÷ñ ĐĔñþ÷ùú ùøô÷ Đóąċô÷ ĕĈĉ  ûñóĎø Ą÷Ĕñăó÷ øñ ď÷ąĈđøñýċô÷ Ā÷Ďñÿú āùùú
þ÷Ďúõúĉûõü ûùù÷üñąøó÷ü÷ôøÿúĉûõü ûùù÷ôóĄ÷Ĕñăó÷óø÷ĐĔąúòþøñ÷ùüþô÷ü÷ñýĂøôóø
øñ õĊùú øøô÷ ñċùô÷ ÷ĉĔċþõ Đõóñ ĄóóĎô÷ø üþāô÷ øñ úóóùñþô÷ ĀĈøĄú óċĈûõ
ďúøô÷òąóĄñĄó÷Đó÷čĔđÿõĕĈĉøñ÷ùüþô÷ü÷ñýĂøô÷ċøùúþó ûñúó÷ĀĈøĄúóđ÷ôõ÷ĊĔñąĔô÷

þóđñýÿöúóôĊùô÷øúóüóāô÷üđúôĐĔąúòóđñýÿö÷÷ñ÷ùüþô÷÷ĂóĎċô÷øñĐĔñþ÷ùú

÷Ĕċøđú Đó÷ Ăüùċô÷ ďõ ÷úÿĔùñýô÷ ÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċô÷ øñ ď÷ąĈđøñýċô÷ ď Āõ ď þõ
÷÷öóċô÷úóñĆóúùô÷úóþøĎċø
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á«aGôZ�ªjódG ¢üFÉ°üî∏d É kfah á«b�°ùdG íFGô°ûdG º«°ùfJ
Demographic Segmentation

üùċùô÷ úĉûõ üĄĔñýĈô ÷÷ÿñąĔô÷ òÿöóñÿĄô÷ ĕôõ÷ ÷÷ñ÷ùĊĔċúô÷ òÿöóñÿĄô÷ ù÷ñþú
õñýý Ēô āóñþú ùøô÷ øċ÷Ĉùøô÷ ùĔøñýċô÷ø üĉþô÷ø ü÷÷òùùô÷ ÷ĉĔċþċô÷ø üòýĎþô÷ø
ü÷öĎøô ĉõ÷Ĕùô÷ óø÷ ĐĔòĔñýċô÷ čĄøñýú þĐóąñýôóø ÷ĂĈùøċô÷ ÷÷öóñÿýõ÷ úóöó÷ôô÷
ùûóó÷ĕôõ÷òÿĄñĄùó÷øċøĎúóċøāĆôĀúõø÷ÿĈøĄċô÷÷÷òĔñýô÷Ăö÷ùñþô÷øñòąóĄñĄó÷
üĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþ÷÷ñ÷ùĊĔċúô÷óđñÿöóñÿþòăóñăó÷ĕĈĉùý÷ø÷÷òĔñă÷āúùñĄďõ
÷ÿċô÷ ďõø þ ýĊóĉ øċúÿóóó÷ øċ÷Ĉùú ùĔøñýċø úøċøúø ÷ ûùóĀ òÿĄñþô÷ ĐĔąú Đó÷ ďąċú
ďúøô÷ ď÷ąĈđøñýċô÷ Đó ÷Ăúùóô÷ óøđø ÷÷òĔñă Ăö÷ùñĄ øñ òăóĎô÷ ü÷öĎú ď÷òĔñýċĈô
úóüóý üđúô ĐĔąú Đó÷ Ăüùċô÷ ďõ ÷đøóñþøõ ÷÷ñ÷ùĊĔċúÿ òÿöóñÿþøñ ĐĔóùøñþú
ü÷÷öĔúÿĈøô÷ÿõ÷ùôô÷úĉûõüúóþøĎõùúĔóúĆôĀùøúóóùñþĈôďąċúþ÷óùøñþõúóôĊāø
øó÷ü÷Ĉùøô÷úóúĔøñýõøó÷āóċĉó÷ĀĈøĄõöøþô÷ċċñÿċô÷üĉóóċô÷üö÷Ĕòøüúþċô÷ø

þúóðÿô÷óøđôøĂúĔñýúÿúõñóñþöõ÷üûü÷÷òùùô÷úóĉĔċþċô÷

»°üî°ûdG §«£îà∏d É kfah á«b�°ùdG íFGô°ûdG º«°ùfJ

Psychographics Segmentation 

÷Ăúùóô÷ĆôĀ÷Ĉûõó÷ďõøüđċ÷òøòăóĎô÷úóõóċø÷÷ĕôõ÷ù÷ñþúøñÿĄñþô÷ô÷óĄøô÷
øñýĔāôô÷ñ÷ùüõ÷ĉóñýúþüđøñþ÷ùõöĔĈñăó÷ú÷āó÷þøüđøòøòăóĎô÷óđøøñĂúøøô÷
òăóĎô÷ ùó÷ý õóċöó÷ ôôúùúø ĄĔñýô÷ čóñýòó÷ ñóñþöõ÷ ĕĈĉ ď÷òĔñýċĈô ÷÷ñýÿĎô÷ ĉõ÷Ĕùô÷
Đóąċô÷ø üĒöĔĈñÿú ùøô÷ ĉĂĎô÷ø ďąñýô÷ ûĔö ĕĈĉ ù÷ûóóøôóø ÷÷ĉóċøü÷ üđúóõóċø÷÷ø
ĐĔôøóĎøú øøô÷ ú÷ùċô÷ ÿĉ ĕøýø üüđøòø ĐĔñĂú Ā÷óø üĒ÷ñ òþ÷ùô÷ ĐøāóøĄú ùøô÷

þĊĎċô÷ðāóþčóùóô÷óđ÷ñ
üúċøþċĈôøñÿĄñþô÷ô÷óĄøô÷ĉõ÷Ĕùôó ûĂñøĂö÷ùñĄĕôõ÷Ą÷Ĕñăó÷ĐĔòĔñýċô÷üñýò÷Āõ÷
ĆôĀùøüđøóùñþôďąċúøùÿāõúóôĊāøúóüóýú÷ĀĂö÷ùñĄĕĈĉāĔûùô÷üđĎąċ÷ñ
ĕôõ÷ ú÷āó÷ñýô÷ ďõ ñøñĄ ùó÷ ĐĔąú Đó÷ ďąċú øøô÷ø üóđĉĔö ďõ ùúùñ úóþøĎõ ñóñþöõ÷
úóüóāô÷óø÷øôĈúøøô÷ü÷÷ñĆóúùô÷ďóóõó÷øø÷óĂċô÷ĕôõ÷÷÷āñÿô÷÷úóĉùô÷úóþøĎõ

þùÿāċô÷úóôĊùô÷ø
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èàæªdG ΩGóîà°S� É kfah á«b�°ùdG íFGô°ûdG º«°ùfJ
Product Usage Segmentation

ÿĉ øĎùú óċõ üÿøĎċô÷ č÷Ąøñă ó ûĂñø ăúĔñýøô÷ úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ ĀĈøĄú óċøā
úóþøĎċô÷ ÷÷ċóø ÷÷Ďùċô÷ ÷õĄô÷ øó÷ ÿøĎċô÷ ĐĔąĈđøñýċô÷ óđ÷ñ čĄøñýú øøô÷ ú÷ùċô÷
ďąċúøüòăóĎô÷ćĔĈñăĊþďõĉõ÷Ĕùô÷óø÷ÿāúøþóđöĔõĄøñýúøøô÷úóõĄô÷øó÷
ý÷ø öøùñþõ üđúô òăóĎô÷ òùø üĊóûċô÷ ĉ÷ôñă ĕĈĉ þøóĔĈñă ü÷ñýĂú óđöóóø óđÿñąø
üúóôüĔô÷øñüđúóøøùñþõĐøùþò÷ ûĔĎúóċĎ÷øþčĔ÷ô÷øñú÷ùõùĉĒöĔøùñþúøĉñÿõ
øó÷üĉċùô÷øñ÷ý÷ùô÷ú÷ùøñøó÷÷ñă÷āô÷ñóĎûó÷ďā÷ùõöøùñþċôüđĈ÷ñÿúĉċøāúďąôø
ý÷øùòøøñòăóĎô÷óđąĈđøñýúøøô÷úóøøùñþċô÷÷÷ċóĀĈøĄúø÷ñĆóúùô÷÷ñăāóċõĎĉ
øó÷ ÷úĂóüô÷ úóøøùñþċô÷ úĎñÿċô ďąċú üúóøøùñþċô÷ ÷÷ċó ÷ôóýøñ þùþò òÿĄñĄ ďõ
úó÷ċóöùñĄĉñÿú÷Ďā÷ùõó ûòĔñăĐó÷÷Ĕöý÷Āõ÷ó ûċþýùôóó÷úóøøùñþõüúĂúüùóċô÷

þĆôĀòýąĉ÷Ĕöý÷Āõ÷ó ûċþýùüñąó÷úóøøùñþõøó÷úóøøùñþċô÷ďõùù÷ôó
ď÷ąĈđøñýċô÷ č÷Ąøñă÷ ÷÷ÿ÷ąô  û÷øóþøñă÷ ùāĔóċô÷ úóþøĎċô÷ ùùþó÷ ÷Ĉûõó÷ ĉċñþú
üā÷ùċøñăóø Ċóċĉó÷ Ċóüā ďõ ďúùñóñýċĈô ÷ċċñÿċô÷ ÷÷òĎÿô÷ úóõĄô÷ úóþøĎċô
ăöóòô÷ ÿĉø üùùñăó÷ øñ Āú÷Ĕđô÷ ÿùô ÷ôñăóĎċô÷ ÷ôĔċāċô÷ Āú÷Ĕđô÷ ôóþø

þý÷øùđñĄøñ÷õĄøñýċô÷úóöó÷ôô÷ø÷÷ñÿĎô÷ĉöóñăùô÷ø

Đøùñóñýúďúøô÷ďúùñóñýċĈô û÷÷øĀóüùûóó÷ ĐĔąúĐó÷ ĄĎÿôďąċúĀ÷ó
ĉċùôóøăĈùøú÷ċđõĉüó÷ďõ
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»fj�°ùJ �jQÉæ«°S

óđĎõö÷Ĕÿôóøď÷ąĈđøñýċô÷úóùòĔúòýąùúúóþøĎõ÷ĉĔċþõü÷ċñÿú
Tailoring a product range to reß ect consumers� beneÞ t

expecta  ons

úāùò þ÷÷Ĉāċô÷ ĄĔñýô÷ øñ ñóñýĎĈô üñýĈôô÷ø Ĕôõóñþô÷ úóþøĎõ ÷úÿĔùñă ÷óùñĄ ÿøĎú
ĐĔùòĔøúøøô÷ö÷Ĕÿô÷ĊĔýď÷Ĉċøāċô÷ñċùô÷ďõúóöó÷ôô÷úċüøñāóċûøñă÷÷óùñþô÷
÷ ûÿĉĐó÷ĕôõ÷úóöó÷ôô÷óø÷ĉ÷ĈāúāóñĄó÷þùùñþôóø÷úóĎùô÷úóþøĎõďõóđ÷ĈĉĊĔñÿāô÷
ùùñþô÷ ÷úóċāô ÷ċċñÿċô÷ ùùñþô÷ úóþøĎċø üøđú úóúÿĔùñýô÷ ñóñýĎô÷ ďõ ÷ öü  û÷Ĉò
ùöóó þùþċô÷ ùùñþĈô ÷ċċñÿċô÷ úóþøĎċôóø üøđú ôĂñ ùù÷üñą ÷ôñýöø üþĔôñÿċô÷
úóþøĎõø÷ûóøñă÷ďđĈċñĄøú÷ĔĈô÷úóúÿĔùñýô÷ñóñýĎô÷÷÷ôôóĊóđúÿ÷āó÷øøô÷ö÷Ĕÿô÷
ùùñþôóø ÷úóĎùô÷ úóþøĎċø ďôĊāø ó ûùõø òýĈõó÷ ď÷ùùñĄ ĕĈĉ øóÿāĈô ùùñþôóø ÷úóĎùô÷
āóċûøñă÷ ùùñþôóø ÷úóĎùĈô ÷úÿĔùñýô÷ ÷óùñþô÷ úāùò Ćôøô ûĉúĔóô÷ ùùñþô÷ øċāú øøô÷
 û÷ôñýö öøþøñă óđöó÷ üĈùô÷ úõüóú÷ċô÷ óøđø úóþøĎõú÷øø ùúĔóúøñó÷ÿā÷Ĕõüöùõ
þ û÷øĔāĈõ ûùÿóúĂ÷óùñþô÷ăóøāó÷úÿ÷ĂĆôøôû÷ñđøñýċô÷óđòĔñăøññċùô÷ďõ ûùù÷ôó

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .Ēøñùùõ÷øÿ÷āó÷ùøô÷óõøüúóöó÷ôô÷÷óùñþô÷ùùċüďċõ
2 .÷óùñþĈô÷ôñýĎôóøčóċø÷ô ûùāóûõ÷ùûóó÷ÿöóøĎô÷óõ
3 .÷þ÷øĎô÷ùöóó÷ĀóõøÿöóøĎô÷óøđô÷óùñþô÷ùøóþøñă÷Ā÷ó

ù÷ñþúøüÿøĎċô÷č÷Ąøñă÷ďõ÷ ûñü Customer ExperienceAÓª©dG áHôéJĉûċú
÷õþøó÷üÿøĎċôĆĈđøñýċô÷č÷Ąøñă÷÷ñóûóùõøó÷üú÷ùċô÷ÿĉĕôõ÷ĂĈóñÿċô÷÷ø÷
ü û÷õþøó÷üđôþùúüôó ûþøĎõď÷õĄøñýċô÷òùøöùüóċøāúĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþ÷Ďā÷ùõ
þó÷āó÷øþ÷üđĎąċúøøô÷÷÷Ĉñąó÷ĉö÷ôô÷ďõ ûùý÷øó÷ø āĉø÷õĄô÷Đøùþò÷öùüóċĎ÷ø
÷ðÿô÷÷ċ÷òùõóõø û÷Ď÷ùõ û÷õþøó÷ó ûþøĎõñċùô÷ďõ÷ðñ÷øùþú÷÷øóþúõ÷ùõóõ
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ج1: قررت الشركة لاستثمار في جمع البیانات من العملاء المحتملین حول الفوائد التي 
یتوقعون الحصول علیھا من منتجات العنایة بالشعر.

ج2: أرادت غالبیة النساء السعودیا اللواتي شملھن الاستطلاع منتجات العنایة بالشعر 
للحفاظ على شعرھن أملس ولامعاً ورغبن بمنتجات العنایة بالشعر التي تحمي الشعر 

الطویل.

ج3: قررت الشركة استثمار معظم موارد ھا في تطویر وبیع منتجات بھذه المزایا.



óđôøôøñăøøô÷øúüøĐõ÷ùÿĔđþô÷óõøúóóùñþĈô÷ôñýĎôóøď÷ąĈđøñýċô÷ďõùāĔóøċô÷
÷ðÿô÷ĆĈøô÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷ăúĔñýøô÷óùñþô÷

á©b�àªdG óFG�Ø∏d É kfah ìÉHQC�G
Benefit Expectations

ĐĔąĈđøñýċô÷úòĔøúþĆĈđøñýċĈôč÷Ąøñă÷øó÷÷ċ÷òóđôĄĔñýô÷øñ÷õþøó÷ÿøĎõ āĉó
ú÷óøñýú Ćôøôø þ÷Ďā÷ùõ ÷õþ øó÷ ÿøĎõ č÷Ąøñă÷ Ďĉ ùÿāõ óú÷õ ĕĈĉ ĊĔñÿāô÷
č÷Ąøñă÷ďõóđöĔôĈóúøó÷óđöĔùòĔøúøøô÷ö÷ĔÿĈôó ûĂñøď÷ąĈđøñýċô÷ü÷ñýĂúĐĔòĔñýċô÷

þ÷õþøó÷ÿøĎõ

íFGô°T ≈dEG äÉcô°ûdG ¥�°S º«°ùfJ
Segmenting the Business Market

Ą÷Ĕñăó÷ ü÷ñýĂúüđĎąċúü÷ñđøñýõĄ÷Ĕñăó÷ ĕôõ÷ ď÷ąĈđøñýċô÷ĐĔòĔñýċô÷üñýĂú óċĈûõ
þ÷ñý÷öùô÷óđúó÷Ĉċĉøóđøóñþöó÷ø÷óùñþô÷ûĔĎôó ûĂñøúóóùñþô÷Ą÷Ĕñăó÷ üñýĂúøþúóóùñþô÷
ü÷ó÷ďċñĆóđ÷ñčóĂċô÷úò÷Ĕċô÷øüøñ÷ùüþô÷ĒùòĔõøüùāóþøô÷õóñþĎô÷üþýĉþúø

þü÷ñýĂøô÷ù÷úóùõ

gfëJ �Éff

þĆöõĂýó÷úõ÷Ĉðñăó÷ďĉĆúóøóüõ÷òþòóö
1 .øøô÷ ÷óùñþô÷ ĕôõ÷ Ăö÷ùñþô÷ ü÷ñýĂú óđôĈþú Đó÷ ďąċú øøô÷ óú÷ċô÷ óõ

óđõĄøñýú
2 .óđô üñýĂô÷ ÷ø÷ øñ óđĎĉ úó÷ùò øøô÷ Ăö÷ùñþô÷ ü÷ñýĂú úóðñ ďõ ùó÷

 Āôĉó÷øĆøøóüõ÷ĂñĆøĆĈđøñýċô÷ùôñ÷ùñþô÷ú÷ā÷ùòĕĈĉùôóó÷ù÷ûóóú
þďąõó÷Đõ÷Ćøøóüõ÷üĉú÷Ĉûõó÷

3 .Ĕ÷Ăö÷ùñĄĕôõ÷úóóùñþô÷Ą÷Ĕñăó÷ü÷ñýĂúøñ÷óùñþô÷ÿđöĐó÷Ăøùúĉ÷
þĆøøóüõ÷ĂñĆø÷÷óđøñă÷Ą÷Ĕñăó÷ü÷ñýĂúďĉĀĈøĄúčó÷Ēñýÿö
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ج1: تقسیم السوق یتیح للشركات التركیز على تقدیم منتجات وخدمات تلبي حاجات العملاء 
الأكثر تحدیداً بشكل أفضل من المنتجات الجماھیریة التي تلبي الحاجات العامة.

ج2: قد تشمل إجابات الطلبة: استخدام المنتج؛ وذلك لأنھ یمكن استھداف الأشخاص الذین 
یستخدمون المنتجات بطرائق معینة؛ على سبیل المثال: من المرجح أن تلبى أحذیة الجري 

ویحتاج المستھلك إلى استبدالھا.

ج3: قد تشمل إجابات الطلبة: تقسیم الشرائح السوقیة وفقاً للخصانص الدیموغرافیة إذ من 
المرجح أن یتم تقسیم أسواق الشركات إلى شرائح وفقاً لنوع الشركة وحجم النشاط التجاري



 2.2.3

á«b�°ùdG íFGô°ûdG π«∏ëJh ójóëJ
Identify and Analyze Market Segments

úóóùñþô÷Ēúùþúùøô÷ýĉ÷Ĉāøô÷øüāôô÷Ă÷øúú ûøó÷þĄĔñýô÷ü÷ñýĂøôĐóôôñăćóĎ÷
óđ÷ñ ď÷Ĉċøāċô÷ ñċùô÷ òÿöóñÿþø ĄĔñýô÷ üđñ ý ĄĔñýô÷ ü÷ñýĂú ĕĈĉ  ûùāÿóò ĐĔąøô
ĉññó÷úāúĕĈĉúóóùñþô÷÷÷òĔñýô÷Ăö÷ùñþĈôĉñÿÿċô÷ü÷ñýĂøô÷ĉóñýúúó û÷öóûþ÷òø
óđāöó÷ ĕĈĉùÿāõĄĔñăø÷  Market Opportunity ¥ƒ°ùdG á°Uôa þ÷÷òĔñýô÷òąùÿô÷

þøĂúĔñýúüāøòăóñăó÷ĕĈĉùĂóøċõúóöóąõõóøúøċøúĄĔñă

á∏ªàëªdG ¥�°ùdG »a íFGô°ûdG ójóëJ
Identify Possible Segments

ùûôĔúøøô÷÷Ĉċøāċô÷ĉõ÷Ĕùô÷ĕĈĉāùùøô÷÷óùñþô÷ĕĈĉõþúüăóþĎøĄĔñýô÷ü÷ñýĂøô
øñĂö÷ùñþô÷ùöóó÷Āõ÷óõúāøôúóõĔĈùċô÷úċüóđ÷ĈĉõþúþĆĈđøñýċô÷ñ÷ùñĄĕĈĉ

þćđøñă÷õóċöó÷ø÷÷ö÷ùñþô÷óđúó÷óĔĈñăøñ÷ÿĈøĄõøó÷÷đøóñþøõĄĔñýô÷
ú÷÷úò÷ú÷ĔóĄô÷÷÷òĔñýô÷Ăö÷ùñþô÷úāúďċñøú

1 . á°SGQó∏d èàæe áÄa hCG É kbƒ°S OóM
Select a market or product category to study

ĕĈĉ÷đøóñþøõúóüóýüđúôďúøô÷ď÷ąĈđøñýċô÷ďõ ûùù÷ôó û÷ðñĄĔñýô÷ÿāøñă
ďõ û÷Ďā÷ùõ û÷ ā÷ĉĔö÷øùøñþúĐó÷ĉċøāúďõøó÷üĉĂĎô÷øó÷üĒ÷ñùøô÷úĉûõüúñă÷øĄóóö
÷ðÿô÷õôóüô÷øñÿøĎċô÷÷ðñøó÷ĄĔñýô÷ĐĔąúøþõñăóāô÷ùđüó÷úĉûõúóþøĎċô÷
ĉ÷ôñăĕĈĉþ÷óùñþĈô ûùúü û÷ðñĐĔąúòóđĎąôøüùùôĄø÷óùñþô÷óđ÷ñúøċøúøøô÷
óđúóþøĎċôÿüñċĉøó÷ùúüúóþøĎċôāóąñó÷ďĉ÷óùñþô÷üāôúòüĊóûċô÷

þúóþøĎċô÷øñċùô÷ďõ āĉąôùúüòąùñøó÷üóđúóõþø

2 .íFGô°T ≈dEG ¥ƒ°ùdG º«°ù≤àd É k°ù°SCG ôàNG
Choose a basis for segmenƟng the market

ñċùô÷ď÷øúóñøþ÷ďõāòùôóó÷ĕôõ÷ùÿôĔúóđöó÷øôúøøô÷ĉõ÷Ĕùô÷úāú
þú÷āó÷øþ÷øúóùòĔøô÷ĕĈĉùûôĔúĐó÷ĉċøāċô÷ďõøøô÷ø
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3 .π«∏ëà∏d äÉeƒ∏©ªdG ™ªLG
Gather informaƟon for analysis

úāúøüď÷÷ôóāô÷ñċùô÷úóõĔĈùõ÷ùü÷ùõďõó ûþúõùĔóĄô÷óø÷ďċñøøñă
þĄĔñýô÷ýóāøó÷Ċóċąøñă÷øüóđùċüø÷÷ñóñĆõ÷úóõĔĈùõ

4 .¥ƒ°ùdG »a IOƒLƒªdG íFGô°ûdG OóM
IdenƟfy the segments that exist in the market

÷÷òĔñýô÷Ăö÷ùñþô÷ďõúùô÷úāøô÷óùñþô÷óđøùċüøøô÷úóõĔĈùċô÷čĄøñýú
øó÷ øñ÷ùüþô÷ úòĔċô÷ úĉûõ üùúùÿô÷ óđñÿöóñÿþĕĈĉ  ûñóĎø óđÿñąøø ÷Ĉċøāċô÷

þÿøĎċô÷č÷Ąøñă÷

5 .¢UôØdG ôÑcCG Ω qó≤J »àdG ¥Gƒ°SC’G QÉ«àN’ ¥ƒ°ùdG äÉeƒ∏©e Ωóîà°SG
Use market informaƟon to choose the markets that present the

greatest potenƟal

āó÷øþ÷ďõ÷óùñþô÷ďąċøúĕøý÷òøùôóó÷òąùÿô÷ú÷ĀĄ÷Ĕñăó÷ĆĈúĉĈāøñă
þ÷óùñþĈôăúĔñýøô÷ÿĔđüóđ÷Ĉĉóùøñăøøô÷øóđĎ÷øďõ÷ñđøñýċô÷Ą÷Ĕñăó÷

Iƒ£
î

dG1á°SGQó∏d èàæe áÄa hCG É kbƒ°S OóM

Iƒ£
î

dG2íFGô°T ≈dEG ¥ƒ°ùdG º«°ù≤àd É k°ù°SCG ôàNG

Iƒ£
î

dG3π«∏ëà∏d äÉeƒ∏©ªdG ™ªLG

Iƒ£
î

dG4¥ƒ°ùdG »a IOƒLƒªdG íFGô°ûdG OóM

Iƒ£
î

dG5
 ¥Gƒ°SC’G QÉ«àN’ ¥ƒ°ùdG äÉeƒ∏©e Ωóîà°SG

¢UôØdG ôÑcCG Ω qó≤J »àdG

÷Ĉċøāċô÷÷÷òĔñýô÷Ăö÷ùñþô÷úāú÷÷Ĉċĉ"2-3"πµ°ûdG
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¥�°ùdG äÉfÉμeEG ójóëJ
Determine Market Potential

ĄĔñýô÷øñ÷āúùñþô÷ĐĔąúďôøþó÷úāúÿùþċøĄĔñýô÷øñĂö÷ùñþô÷ĉ÷Ĉāúõþú
ĐĔòĔñýċô÷čĄøñýúþ û÷āøùõĐĔąúĐó÷ĕĈĉùāĂô÷óđúôĐóó÷Āõ÷õ÷úóóùñþĈô÷ċ÷òú÷Ā

ú÷÷òĔñýô÷÷āúùñþô÷÷÷Ĉĉóñùõü÷÷Ăøô÷÷úò÷ù÷úóùċô÷

1 .þď÷Ĉċøāċô÷ď÷ąĈđøñýċô÷ÿĉ
2 .þøĂúĔñýøô÷ÿúċĈôùùþó÷ùñąóĎùô÷ø÷õĄô÷øó÷ÿøĎċôóøď÷ąĈđøñýċô÷čóċø÷÷ùõ
3 .þñ÷ùñþô÷÷÷Ĉċĉñ÷ùüõñċùĈô÷ýóøċô÷Ċ÷Ĕõó÷ā÷Ăõ
4 .þüđ÷ĈĉúóþøĎċô÷úúĂĔúøď÷ąĈđøñýċô÷úõĉñą÷Ĕøô÷ĕĈĉ÷óùñþô÷ùāò

ó÷ôúĐó÷ĉôòĄĔñýô÷úóöóąõõ÷āĂúĐó÷üđċô÷ďõĆôøôüĂøāă÷Ăāøôúóóùñþô÷ĉċùú
øøô÷ ú÷ÿ÷ùúõ÷ øôóċüõ÷ ø÷  Market PotenƟal ¥ƒ°ùdG  äÉfÉµeEG þóđúóþøĎõ ú÷ø øñ
÷óùñĄöøþúĐó÷ĉċøāċô÷ù÷ĊďõĐóøþĄĔñýô÷øñ÷āúùñþô÷ďõóđ÷ĈĉĊĔñÿāô÷ďąċú
þóđĈüñþúĐó÷ďąċúøøô÷ĄĔñýô÷÷ñÿýúóóùñþô÷õñýāúü÷Ďā÷ùõĄĔñăøññċùô÷ú÷ċüóõ
óđùòĔøúøøô÷ĄĔñýô÷úóöóąõõ÷øôóċüõ÷ďõñüø÷ Market Shareá«bƒ°ùdG á°üëdG

ďõùóóø÷÷òĔñýô÷÷ñÿāô÷úāú÷óùñþô÷ú÷óøñýúøþóđ÷ñýñóĎċøăĈùøúóõøñ÷óùñĄ āĉó
ú÷ýøü÷ýďõøó÷ üĄĔñýô÷ ďõĒāøùøñă Ċóċô÷ ďõüóùó÷ üď÷úĂĎô÷ ď÷āĈóñÿċô÷

þóđù÷ôøñăøøô÷úóþøĎċô÷ÿĉùó÷üĄĔñýô÷

gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .ĄĔñýô÷ü÷ñýĂúāùĂúúóóùñþô÷ĐùþúĐ÷øĈô÷Đóôôñýô÷óõ
2 .ĄĔñýô÷ĊĔýúóõĔĈùċô÷úċüùøúóóùñþô÷ĉùÿú÷Āóõ
3 .÷÷òĔñýô÷÷ñÿāô÷øĄĔñýô÷úóöóąõõ÷ď÷ø÷òùô÷óõ

ăúĔñýøô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ 3 π°üØdG 146ăúĔñýøô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ 3 π°üØdG

 ج1: أولاً - یتیح البحث والتحلیل الذي تجریھ الشركات القدرة على تقسیم السوق؛ وفھم السوق 
. وخصائص العملاء المحتملین فیھا بدقة

ثانیاً - یساعد التقسیم المفصل للشرائح السوقیة الشركات على تحدید أفضل الفرص السوقیة.
ج2: یجب تحدید الشرائح في السوق بمجرد الانتھاء من جمع المعلومات

ج3: الحصة السوقیة ھي جزء من إجمالي إمكانات السوق التي تتوقعھا كل شركة فیما 
یتعلق بمنافسیھا.



¢SQódG º««fJ 2.3 

?âª∏©J GPÉe

1 .úĉûõ üòÿöóñÿĄô ó ûĂñø ď÷ąĈđøñýċô÷ ĀĎñÿú øøô÷ ĄĔñýô÷ ü÷ñýĂú ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ óõ
[1.2.3]øċ÷Ĉùøô÷ùĔøñýċô÷øüĉþô÷øüòýĎþô÷øüùċùô÷

2 .[1.2.3]øóĔĈñýô÷ü÷ñýĂøô÷ĕċñýúøøô÷ĄĔñýô÷ü÷ñýĂú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷óõ
3 .Ē÷ñ ÷ñýñóĎċô÷ úùú øøô÷ ĄĔñýô÷ øñ Ăö÷ùñþô÷ úāú ĕôõ÷ ÷óùñþô÷ ðóøāú ÷Āóċô

[2.2.3]

»ªjOÉcC�G ∫ÉéªdÉH §HôdG

1 .ď÷ąĈđøñýċô÷ ú÷ċþô ÷úù÷÷óċþô÷ ĄĔñýô÷ ĉûċú  ûùù÷ôó  ûùùö÷ÿ üñăā÷  :»FôªdG  øØdG

üĐò÷ þ÷úÿĔùñýô÷ ÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċô÷ øñ øđ÷ñùøô÷ üôô÷ úóõþ ĐĔõĄøñýú ďúøô÷
ÿõ÷ùôô÷ďõó ûĎ ā÷ùõó ûĉĔöĉûċøôùù÷ôąô÷ùùö÷ô÷ĉþ÷ÿùüñąó÷ùö÷øÿòýċþ õüñăøüñăā÷
÷õþĊþĐĔùøóøċô÷ó÷÷óñþúøøô÷÷÷ñĆóúùô÷÷÷óüøô÷øó÷üčñó÷øó÷ü÷÷öĔúÿĈøô÷
øøô÷ĄĔñýô÷øñ÷āúùñĄøñòÿöóñÿĄô÷ďõ÷ ûÿĉÿýüùù÷üñąùùö÷ÿ āĉąôþüôô÷
þ÷÷ñĆóúùô÷÷÷óüøô÷øó÷üčñó÷øó÷üòĆøùùô÷ďõûĔĎô÷÷øđøúøċøñýúĐó÷úòĔøċô÷ďõ

[1.2.3]

2 .üôóùô÷ñóāöó÷ú÷ċüøñ÷÷óøô÷Āú÷Ĕđô÷úóù÷ôõùöóóüý÷øúøāøñ :äÉ«°VÉjôdG

÷ñÿýĕĈĉ÷÷óøô÷Āú÷Ĕđô÷üöùõùĉóøøøô÷÷óùñþô÷ùĈñÿýþĀúó÷ĐĔ÷Ĉõ355.6

øñ ùö÷ùô÷ ÷óùñþô÷ óđøĉóø øøô÷ ÷÷óøô÷ Āú÷Ĕđô÷ ÿĉ üó þ%20.3 ùüĈø ÷÷òĔñă
÷÷òĔñýô÷÷ñÿāô÷óõø÷ñóóùùþó÷úóóùñþô÷óđøĉóøøøô÷Āú÷Ĕđô÷ÿĉüóĄĔñýô÷

[2.2.3]ĐøāĔóøċô÷úóù÷ôċô÷ĔøøĎõóđĎõÿóÿøñă÷øøô÷

�bG�dÉH §HôdG

 û÷āúùñĄÿýþ÷÷ùċøþċô÷Ćøð÷øøñú÷ù÷ĔþċĈô÷ ûúü÷ ûùþøõùúúĆĂúùñĐó÷òĆùøñ÷
ô÷óĄøô÷òÿöóñÿþø÷÷ñ÷ùüċúô÷òÿöóñÿĄô÷ĕĈĉ ûñóĎøĆúóþøĎċôĄĔñýô÷øñ û÷Ď÷ùõ
ó ûñĆùĉč āòøĉó÷üûĄĔñýô÷øñĆøāúùñĄĐóÿñÿúď÷úāĔñąĉó÷þúċøþċĈôøñÿĄñþô÷

[1.2.3]þĆú÷ā÷ùòĒ÷ñāùôúĆċĈùċôăöóòÿýûĒúõ

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ
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ج1: تقسیم الشرائح السوقیة وفقاً للخصائص الدیموغرافیة
ج2: تقسیم الشرائح وفقاً لاستخدام المنتج

ج3: یتیح البحث والتحلیل للشركات فھم السوق وخصائص  العملاء المحتملین فیھا بدقة؛ ویساعد 
التقسیم المفصل للشرائح السوقیة الشركات على تحدید أفضل الفرص السوقیة.

ج1: ستختلف إجابات الطلبة بحسب البرامج التلفزیونیة أو القنوات 
التي اختاروھا وما یشاھده كبار السن عادة؛ وما یمكن مشاھدتھ 

عبر خدمة البث التي قد تحد من الدخل وغیرھا.

ج2: سامسونج: 72.2 ملیون ھاتف (0.203× 355.6)
ھواوي: 51.9 ملیون ھاتف (0.146 × 355.6)

أبل: 51.9 ملیون ھاتف (0.095 × 355.6)
شاومي: 33.8 ملیون ھاتف (0.095 × 355.6)

أوبو: 29.9 ملیون ھاتف (0.084 ×355.6)
الشركات الأخرى: 34% حصة سوقیة (1.00 - 0.203 - 0.146 

(0.084 - 0.095 - 0.132 -
120.9 ملیون ھاتف (0.34 × 3.55)

ستختلف إجابات الطلبة. فبحسب تكلفة المجوھرات وجودتھا قد یركز 
تقسیم الشرائح السوقیة وفقاً للخصائص الدیموغرافیة على دخل الأفراد 

وسنھم وجنسھم وفي المقابل قد یركز تقسیم الشرائح السوقیة وفقاً 
للتخطیط الشخصي على الأفراد الذین غالباً ما یقومون بالأنشطة الترفیھیة 

والاجتماعیة.



ÜÉ°ùàcG πLCG øe �°V�ªàdG
á«°ùaÉæJ Iõ«e

á°ù«FôdG äÉë∏£°üªdG

ĄĔñýô÷øñúñĆĔċô÷
Market Position

úñĆĔċøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷
Positioning Strategy 

ÿøĎċô÷óú÷õ
Product Feature

úóþøĎċô÷Ā÷Ďñÿú
Product Classification

úĕĈĉ÷ ûāÿóòĐĔąøñăòăāô÷÷ø÷ďõñóđøö÷ùø
þ÷ñýñóĎċô÷úóþøĎċô÷ďĉó÷÷ċøôóõÿøĎõúñĆĔô÷ÿĈøĄċô÷òýñăó÷ăùñĄ 1.3.3

þúñĆĔċøô÷úāøô÷õĄøñýċô÷ýûô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷Āñąø 2.3.3

º∏©àdG ±GógCG

á«fj�°ùJ Q�eCG

ĉö÷ôóúóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ďõ÷ ûÿĉĐøùúòăóĎô÷ āĐó÷úóóùñþô÷āùùú
÷úóĎùøĐĔòĔñýċô÷ôóĄúþùÿāõúóôĊāøó÷úóüóý÷÷ôĈúĐĔôøóāúóõĎĉ
÷õĄô÷ øó÷ ÿøĎċô÷ ć÷āÿõ÷ ÷÷ÿ÷ó ĕĈĉ ù÷ûóóøĈô øĂúĔñýøô÷ ÿúċô÷ ùñąóĎùô
ĕĈĉ óù÷ûóóú ÷÷ÿ÷ó øñ ù÷ąÿøô÷ õþú üøĂúĔñýú ÿúċô ô÷óĄøô÷ Ďĉø
÷ð÷ôøùûóóø÷ñăĀ÷óøüď÷ñýñóĎċô÷ÿúċøĐāóĂúĀ÷óøüĆĈđøñýċô÷ú÷āĔñÿú

þÿóñÿøò÷øĊóċĉó÷

 ∂àaô©e §°ûf

1 . ûùÿóĉĆĎąô÷ ûùþôĔõĒøúùøñĄ÷ÿøĎõøüčóöøöóøóđúùøñþúøøô÷úóþøĎċô÷òùøøñù āąñ
ĉ÷ø÷ñýñóĎċô÷úóþøĎċô÷ďõó÷ù÷ĊďĉúóþøĎċô÷óø÷÷ċúùøô÷óõþĒúùøñþú

óđö÷ùñþøćā÷ùòĕĈĉĆôĀùûôĔú
2 .ďĉĀĈøĄúøď÷ąĈđøñýċô÷úõõñăóĎøúùúùñùāĔñąúóþøĎċĈôĐĔąúĐó÷õþú÷Āóċô

ď÷ñýñóĎċô÷úóþøĎõ
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سیصعب على الشركات إفناع العملاء بشراء منتجاتھا ما لم یلاحظ 
ھؤلاء العملاء كیفیة اختلافھا عن منتجات منافسیھا؛ من الشركات



 1.3.3

�°V�ªàdG ¢ù°SCG
Bases for Positioning

óđúóõþøóđúóþøĎõúóóùñþô÷ úñúüď÷ąĈđøñýċô÷ úóúùøñþõĕĈĉù÷ûóóøô÷ ĉüó÷ ďõ
ù÷ñþú þúóóùñþô÷ ďõ óđ÷ñýñóĎõ úóþøĎõ ďĉ óđñøþ÷ ÷÷ÿ÷ó ĕĈĉ ñĔñô÷ ô÷Ĉñýøô
÷õþøó÷ÿøĎċôùúùÿô÷ùāĔñÿô÷ĕôõ÷ Market PosiƟon¥ƒ°ùdG »a ™°VƒªdGĂĈóñÿõ
á«é«JGôà°SEG ÿāú þ÷Ĉûóċċô÷ úóþøĎċôóø ÷öāóĂõ óđċ÷Ăú Ā÷óø üĆĈđøñýċô÷ ď÷Ā øñ
óđøõþøó÷óđþøĎõ÷óùñþô÷óđøčĂøñăøøô÷÷Ăúùóô÷ PosiƟoning Strategy™°VƒªàdG

úóþøĎõ č āĂú øøô÷ ùùþó÷ úóóùñþô÷ úõ ĄĔñýô÷ øñ òýñóĎøøñă Ā÷óø üĆĈđøñýċĈô
ĉąñþô÷ ĂñĆĔú þúóþøĎċô÷ úñĆĔô ÷ÿĈøĄõ ăö÷ùć č÷Ąøñă÷ ďąċúø þ÷Ĉûóċõ úóõþø
úĉûõ üùÿóĉ ÿøĎċô úñĆĔċøĈô ÷ÿĈøĄċô÷ ăö÷ùóô÷ č÷Ąøñă÷ ÷÷ÿ÷ó ĕĈĉ  ûóûõ "3-3"

þĉ÷ñýüô÷úóÿöĎõ

´ƒædG CG π«°ù¨dG èàæeÜ π«°ù¨dG èàæe

ÿøĎċô÷ù÷õ÷ôĔđñăø÷ĉùñýøĀöĎú÷ñþùĎõ÷āö÷āćùøú
ùÿĔþô÷øùùñýô÷ù÷ü÷ċ÷òüòÿĄĎõùùñăùÿĔüĕĈĉóĕĈĉó÷ùùñă

ă÷ôóøô÷øó÷č÷Ąøñă÷÷ôùñÿô÷úĂôô÷ĕĈĉăôñýõĊĔñýüóčĄøñýú÷ñăóñýāô÷òýøċĈôùø÷ô÷ĉñýüĈôčĄøñýú
ÿøĎċô÷čĄøñýõď÷÷Ĉāċô÷ñċùô÷ĉôòďõďõĂøĎõčĄøñýõúþô÷ĉ÷þô÷ĉôòďõĀñþøąõ
ÿøĎċô÷Ā÷Ďñÿúď÷÷ôċôøó÷ď÷÷ñĆóúùô÷ĉôòďõčĄøñýú÷÷ñ÷ùøý÷ĉñăóüċô÷ĉôòďõčĄøñýú
òýñóĎċô÷ÿøĎċô÷øöùÿøĎċô÷óđĈúúøøô÷óñăøó÷ĉúúøó÷ùÿøĎċô÷ďõòýøċô÷ĕĈĉĀóôó÷

úñĆĔúþüđúóþøĎċôĄĔñýô÷úñĆĔċúĕĈĉóôĔúó ö÷ĂúĔñýúó ûþúõĐĔñýñóĎċô÷āĔóú "3-3"πµ°ûdG

þ÷ÿĈøĄċô÷Ą÷Ĕñăó÷öøþôóø÷ĉ÷ñýüô÷úóþøĎõ

èàæªdG Iõ«e
Product Feature

ĉ÷ôñă ĕĈĉ þĒúóċñă øó÷ Ēú÷÷õ ùýõ÷ Ă÷ùøõ÷ øñ ÿøĎċô÷ úñĆø ăö÷ùć ùýõ÷ ĉûċøú
÷óùñþô÷ ĊĔĂú þĐóĎñăó÷ ò÷ôú úóöĔąõ ĕĈĉ ĐóĎñăó÷ ď÷üóùõ òùø ùĔøāú üĊóûċô÷
üùþò÷ ĐóĎñăó÷ ĐĔþùõ ùó÷ ĒĈùÿú óõ ĉùÿú ĒĈċùøñýö ùøô÷ ĐóĎñăó÷ ĐĔþùõ" ü÷ù āĎñÿċô÷
Iõ«e ðø ĄĔñýô÷ úñĆĔċú ĉċøąú ".ñóñ÷ø ĆöóĎñăó÷ ĉùü øñ ĉóñýú Ēöó÷ ĕôõ÷ ÷ñóñĆõóø
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óõĎĉ ā÷ùĂĈô ćĀóĄú÷ ÷÷Ĉċĉ ĕĈĉ ùûôĔú øøô÷ ĉõ÷Ĕùô÷ óõ
ùùøñþúĐóĎñăó÷ĐĔþùõ÷óāóõùó÷āùĂú

čĄøñýúøøĆöóĎñăó÷ò÷÷ôúĕĈĉÿøĎċô÷ùāòù Product FeatureèàæªdG

÷óóóøô÷øù÷ċô÷óø÷ĕĈĉñĔñô÷ô÷Ĉñýøô÷ôñăóĎõÿúøùúõ÷ôóñăó÷÷óùñþô÷
þĆĈđøñýċĈô÷ôñýĎôóøóđøċ÷òĕĈĉ

 IO�édGh ô©°ùdG

Price and Quality

ùùñă ĕĈĉùÿĔþô÷ø ùùñýô÷ ĕĈĉóùú øøô÷ úñĆĔċøô÷ ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ óôĔú
þ÷ċ÷Ăô÷ĕĈĉùñĄôĔċóĉòó÷ùùñăĕĈĉóôĔúøó÷üùÿĔþô÷ĕĈĉ÷õùóĕĈĉó÷

g«Ñ£àdG hCG ΩGóîà°S�G

Use or Application

ùúùÿô÷ úóĂ÷ôóøô÷ øó÷ úóõ÷Ąøñă÷ ĕĈĉ ÷óóóøô÷ ĐĔąú Đó÷ ďąċú
ďĉóûûāø÷óùñþô÷ùùþúüúóāô÷òùøøñþĒùñĆĔċøô÷ôó āùñ÷Ĉ÷ñăøÿøĎċĈô
ñĔñô÷ ôĈñýú üû üÿĔĂĉøĎõûóô ú ÿøĎċô ÷Ĉċøāċô÷ ÷Ĉúôô÷ úóõ÷Ąøñă÷

þĉôĂøñýċô÷øñÿøĎċô÷÷øđôÿúøùøô÷Ďĉ÷Ĉúôô÷úóõ÷Ąøñă÷óø÷ĕĈĉ

èàæªdG Ωóîà°ùe

Product User

ÿøĎõñ÷ùñĄøñ÷ôĊùô÷ĕĈĉď÷ąĈđøñýċô÷úñĆĔċøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ úþñþú
ĉûċøúøþùþò÷ čĄøñýõûĔö øó÷ ÷Ďā÷ùõ čĄøñýõ÷÷ñÿĄñþø Ēóøā Ċþďõ
øøô÷÷÷øóþúõ÷úóÿñÿô÷øÿøĎċô÷ď÷øõóôúā÷úóòĉñóñþöõ÷ĉąñĄĕĈĉ÷ø÷
øó÷üĊóċþô÷øó÷üöóôñþô÷úĉûõüóđøúøċøúĒöó÷ÿøĎċô÷÷ø÷øõĄøñýċôāĔñÿú

þ÷÷ñĆóúùô÷÷ĉ÷ùôô÷

»YÉªédG πª©dG

÷ ûúü ó ûþøĎõ ÷øÿý üý÷ø ăúùÿó
þ÷ ûùþôĔõĒċúĂúùùüó ûąĈđøñýõ

1 .øĂúĔñýøô÷ÿúċô÷÷Ĕñþòóö
þÿøĎċô÷ăúĔñýøôčĄøñýċô÷

2 .÷Ĉðñăó÷ĕĈĉüąúóøóüõ÷÷Ĕñþòóö
ú÷÷úò÷

÷øùþøô ùõó÷ ĒôĈóøú ùøô÷ óõ .CG

úþô÷ÿøĎċô÷
øñ ā÷ùċøñă÷ ĐøāùĂú ÷Āóċô . Ü

 ûø øôóāô÷ ÿøĎċô÷ āó÷øþ÷
úþô÷ÿøĎċô÷ďõ

ده مزیج تسویقي لعلامة وجبات فطور جدی
المنتج: كیس فواكھ مخلوط مسبقاً. السعر: مكلف نوعاً ما 

ولكنھ یستخدم مكونات عالیة الجودة. المكان: محلات البقالة 
المحلیة. الترویج: التسعیر المنخفض المؤقت لوضعھ في 

مقدمة المنافسة.

قد تشمل الإجابات التالي: تغلیف جذاب؛ خصم جید؛ ورؤیة 
المنتج في الوقت المناسب ( أي عند الجوع)

قد تشمل الإجابات التالي: اكتفاء (إعجاب) الطلبة بمنتج 
الفطور الحالي فلا یجدون داعیاً لتغییره؛ كما أنھ لا جدوى من 

تجربة المنتج الجدید؛ لا سیما وأنھ من المحتمل أن یتغیر 
سعره.

موبايلي
Line

موبايلي
Line

موبايلي
Line



»fj�°ùJ �jQÉæ«°S

òĆóúùô÷úóòóôñăĕôõ÷úó÷ñÿĄñþô÷āóôóöóóĂøñă÷
A  rac  ng VIPs to the Riyadh races

þòĆóúùô÷ øñ ĉ÷Ąô÷ úóòóôñă øñ úó÷ñÿĄñþô÷ āóôąô úýā ÷úÿĔùñă ÷óùñĄ ú÷ôú
ùāó÷ñă č÷Ąøñăóø Ąóôñýô÷ āóċñõ ĕôõ÷ ĒôĎõ ďõ ĉ÷ċùô÷ ĉĂö öāóþøô÷ óø÷ ďċñøú
÷ôüĔøûóøċøñă÷øü÷úùñÿý÷ñÿĎõďõúóòóôñýô÷ù÷óñþõĕĈĉùāĂô÷øü÷÷āóñùùüó÷
Ăċñýúüúóāô÷òùøøñøüĄóôñýô÷ āóċñõøñüùóõøñĄóôćó÷ ÷ñýċþďõùùþóñ
ďĉ÷óùñþô÷āøøùúþĊĔ÷Ąô÷öóāñąó÷øĐóñăùÿô÷÷ĈøóĂċôòý÷ô÷Ĕąô÷ñ÷āøöó÷øôóøĒô
÷ öü÷÷ôóĉó÷āóùñăó÷Đó÷÷Ă÷ĂýĐõóñüòýąùô÷ĕĈĉĉøþóđõĂúøøô÷úóõĄô÷ùùñăûóÿúā÷
ñċùô÷öøþø÷óùñþĈôùāĔñÿô÷óø÷ñóñþöõ÷Ăċñýúþ÷úùñÿāô÷øùúùÿô÷óđúāĔñąĂùú
ùøô÷ĆĈđøñýċô÷ûĔöĂôñÿúóċøāøþùāĔñÿô÷óø÷ĕôõ÷öøþĎúøù÷ôóĉþÿüđúôďúøô÷

þĉòó÷ó÷ùùñăĐóó÷Āõ÷óđúóõĄøó ûõóċø÷÷ĉòó÷Ēøøüĕôõ÷÷óùñþô÷ĕùñýú

G kóbÉf G kô«μØJ ôμa

1 .÷óùñþô÷óđõĂúøøô÷úóõĄô÷óõ
2 .ù÷ùñýøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷óùñþô÷úāúõôñăóõ
3 .÷ÿĈøĄõù÷ùñýú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷÷óùñþô÷ùõĄøñă÷÷Āõ÷ýā÷ñă÷Āóõ
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ج1: نقل العمیل من منزلھ إلى مضمار السباق باستخدام سیارة فارھة 
والقدرة على مشاھدة السیاقات من منصة حصریة والاستمتاع بوجبة 

فاخرة من خمسة أطباق في مطعم في مضمار السباق؛ وإمكانیة الذھاب 
وراء الكوالیس.

ج2: إن حقیقة ان اسعارھا عالیة جداً تعزز صورتھا الفریدة والحصریة.

ج3: ربما یصبح نوع المستھلك الذي تسعى الشركة إلى جذبھ اقل 
اھتماماً بخدماتھا إذا كان سعرھا اقل.



gfëJ �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .÷õþøó÷ÿøĎõúñĆøúāúďõāđô÷óõ
2 .÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ ùúĔóú Ďĉ úóóùñþô÷ óđ÷ĉ÷ùú øøô÷ ÷øñýô÷ ĉõ÷Ĕùô÷ óõ

úñĆĔċøô÷
3 .þĆøøóüõ÷ĂñĆøúóóùñþĈô ûùöóñùûóó÷Ēöó÷Ăøùúĉõ÷Ĕùô÷óø÷ďõùó÷

èàæªdG ∞«æ°üJ
Product Classification

÷Ďā÷ùõ÷ðÿøÿøĎċô÷ôøāĔ÷ Product ClassiÞcaƟonèàæªdG ∞«æ°üJďõāđô÷
üúĂúĕôõ÷āóóĂôóø÷Ĉýāč āĂúøøô÷÷óùñþô÷ĕùñýúüĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþúóþøĎċô÷ďõ

þóđñýÿöĐ÷ù÷óô÷÷óùñĄóđøč āĂúøøô÷÷ĂúùóĈô÷đøóñþõ÷Ăúùóøóđúóõþøóđñýÿö

 ¿�°ùaÉæªdG
Competitors

úóþøĎċøóđøöāóĂõĊþďõüđúóþøĎõúñĆĔċúĐĔòĔñýċô÷ùđöúĐó÷ýó÷òùøøñ
ú÷þñþúĔ÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷óø÷ďõāđô÷þĄĔñýô÷øñ÷úĔò÷öóąċøúøċøúøøô÷üđ÷ñýñóĎõ
üđ÷ñýñóĎõúóþøĎõĕôõ÷óđöĔôñýĎúøøô÷óđñýÿö÷÷øóþúõ÷úóÿñÿô÷ôøāĕĈĉď÷ąĈđøñýċô÷
ú÷÷ċø÷÷óøô÷óđÿú÷Ĕ÷ú÷÷õó ûöó÷ýó÷ÿöĔñýõóñăĐāóĂúúĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþüđúóþøĎċø
ĐøùöĎúď÷ąĈđøñýċô÷òùøĐó÷ĐĔóāúüđöóĆôøøÿöĔñýõóñăĔòĔñýõčĔĂúþĉøò÷Āú÷Ĕ÷
ù āąÿú Đó÷ Đøúùú üđöõ÷ þ÷úóüĈô ÷ø÷øü úóÿñÿø úøċøú óđöó÷ ĕĈĉ ĐĔÿúò÷ Āú÷Ĕ÷ ĕôõ÷
ĐĔûāôúóõĎĉĐĔÿúò÷Āú÷Ĕ÷úõĒñýÿöùòĔô÷øñÿöĔñýõóñăĀú÷Ĕ÷øñĐĔąĈđøñýċô÷

þ÷÷øóþúõ÷úóÿñÿô÷óøđøĀúó÷ďĉ
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ج1: تضع الشركات منتجاتھا وخدماتھا لتسلیط الضوء على كیفیة اختلافھا عن منتجات منافسیھا من 
ت الشركا

ج2: میزة المنتج، الجودة، الاستخدام أو التطبیق، مستخدم المنتج، تصنیف المنتج، المنتج المنافس
ج3: قد تشمل الأمثلة التالي: المنافسین؛ وذلك لأنھ یمكن للشركة اكتساب فھم حول كیفي موضعة 

منتجاتھا من خلال مقارنتھا بمنتجات منافسیھا.



 2.3.3

�°V�ªàdG á«é«JGôà°SEG QÉ«àNG

Selecting a Positioning Strategy

øó÷ óđúóþøĎõ ăúĔñýú ĉüó÷ ďõ úñĆĔċú ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ úñĆø ĕôõ÷ úóóùñþô÷ ú÷ċü ðóøāú
þ÷÷Ĉĉóÿøóđúóõþ

ú÷÷úò÷ĉõ÷Ĕùô÷ĕĈĉúñĆĔċøô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ċøùú
 �þĆĈđøñýċô÷ú÷āĔñÿú
 �þĄĔñýô÷øñĐĔñýñóĎċô÷
 �þúóóùñþô÷÷ð÷øøñú÷ùā÷üøô÷

∂∏¡à°ùªdG äGQ�°üJ
Consumer Perceptions

úóõĄô÷ø úĈñýô÷ ďĉ ĐĔąĈđøñýċô÷ óđąĈøċú øøô÷ ñ÷āò÷ ø÷ ĆĈđøñýċô÷ ú÷āĔñÿú
Ąøùúü÷āøüđúóõþøó÷üđúóþøĎõúñĆøĕôõ÷ĐĔòĔñýċô÷āđúþĄĔñýô÷øñ÷ñýñóĎċô÷
ùùąñ üđúô ďċõ ď÷ąĈđøñýċô÷ ÷ðñ ĉûċúø þóđú÷āĔñÿúø ÷ñđøñýċô÷ ĄĔñýô÷ úóôĊùô
øñ ÷óùñþô÷ ĂþĎøñă þ÷ñđøñýõ ó ûòĔñă ÷õþ øó÷ ÿøĎċô ÷øĔĊùċô÷ ùāĔñÿô÷ ďĉ ù÷ċõ
óđúóõþøó÷üóđúóþøĎõúóċñăĕôõ÷ĐĔąĈđøñýċô÷ñôĔ÷ùöĎúóõĎĉ÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷

þ÷÷ôóûċô÷üđúāĔñąďõ÷ôúùòóđöó÷ĕĈĉ

á°ùaÉæªdG
Competition

ăĈùøúóċ÷ñóđúóõþøó÷óđúóþøĎċôøóđôď÷ąĈđøñýċô÷ć÷āÿõ÷÷÷ÿ÷ąøúóóùñþô÷üøđú
ùöĎú Đó÷ úóóùñþô÷ úùú ü÷÷ôóûċô÷ ÷÷ýóĎô÷ ďõø þüđúóõþ øó÷ óđ÷ñýñóĎõ úóþøĎċø
üü÷ĔñýñóĎõ ĒõĂú óõ ĕĈĉ÷òĔÿøõ óđöó÷ ĕĈĉ óđúóõþøó÷ óđúóþøĎõ ĕôõ÷ ĐĔąĈđøñýċô÷

þ÷÷ĂúĔñýøô÷óđø÷þ÷ú÷ùøñăõ÷øñ÷óùñþô÷óđ÷ĈĉóôĔúøøô÷úóċñýô÷ĕĈĉñóĎø
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÷óñþöó÷ĕĉ÷ùúøþøñýñóĎøô÷úñĆĔô÷úāúøñøĂúĔñýøô÷đþô÷ďõù÷ôóāòĉüøñý ú
úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷úñĆøøó÷ùúĔóúøóđôÿúøùøô÷øúóþøĎċô÷ù÷ùñýúúó÷ĈċĉñóĎûó÷ď÷ñýñóĎċô÷
ăĈùøú óċ÷ñ ÷úóĎùø ü÷úĂóüô÷ úóøøùñþċô÷ úĉûõ üúóþøĎċô÷ òùø úñĆø õþú þúúĂĔøô÷
úõø þöùñþĈô ÷úāóþú ÷õĉāó÷øþ÷ Ďĉ ď÷ąĈđøñýċĈô ÷ċđõ óđúāĔñą Đó û÷ñýñóĎċôóø
ĕĈĉôĂñóđùñĆĔċú ú÷ā÷ùò ñóĎø čĉĕĈĉ û÷ñÿúùýúóóùñþô÷ ĐĔąú Đó÷ õþúüĆôĀ
ā÷÷ó÷ĕôõ÷÷ñóñĆõóøùúùñĀùñĆøùĔòõóĂöóđúô÷óùñĄ āĉóþóđ÷ñýñóĎõúóñùñÿú
óĔċĈùúóõč÷Ąøñă÷øóđ÷ñýñóĎõöāóþúďõüĈùøô÷ĆôĀùøúóóùñþĈôďąċúþùÿāõ

þ÷ā÷ôóùñùûóó÷÷÷ĂúĔñýøô÷üđø÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ĉùþô

āøÿø üüĉóóċô÷ø üø÷óĂċô÷ úĉûõ üďóóõó÷ ùāĔñą ÷÷ċ÷ó÷ ùõ óõ
óđĎõùó÷ĕôõ÷öó÷øô÷āùĂúóõĎĉĆô÷ôñýĎôóøóċĎ÷ñýô÷
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äÉcô°ûdG áÄ«H

Business Environment

ùûôĔúøøô÷Ċóċĉó÷÷ð÷øøñ÷Ĉċøāċô÷ú÷ùā÷üøô÷ĕôõ÷óóôøö÷ĕôõ÷ó ûċö÷ÿúóñýñăôĔċô÷ðóøāú
ùā÷üúøüĄĔñýô÷ĉþúøøô÷ùúþô÷úóþøĎċô÷óø÷ĉċñþúøþóđúóõþøó÷óđúóþøĎõúñĆøĕĈĉ
þď÷ąĈđøñýċĈôÿā÷Ĕċô÷ùñ÷Ĕúøü÷÷ôĈñýô÷÷úóĉô÷øü÷ûúāô÷÷÷ĎĂøô÷øüď÷ąĈđøñýċô÷úóüóý
øó÷ü÷óùñþô÷óđõĄøñýúùöóóøøô÷ÿ÷Ĕċô÷òùøč÷Ąøñă÷ďĉĀòĔøô÷üĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉ
ďõ÷÷ñăóñýāô÷úĉûõü÷Ďā÷ùõóúóñĂøøĉĔô÷āĔóøúøó÷ ûùúüÿ÷Ĕõĉþúøùöāúĕøý

þ÷óùñþô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ĕĈĉù÷ûóóú÷øđôĐĔąúóċøāø÷÷ö÷øüô÷úóöĔąċô÷òùø

gfëJ �Éff

þĆöõĂýó÷úõ÷Ĉðñăó÷ďĉĆúóøóüõ÷òþòóö
1 .÷óùñþô÷ ā÷ùòĕĈĉùûôĔú øøô÷ ĉõ÷Ĕùô÷ óõø úñĆĔċøô÷ ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ óõ

óđõĄøñýúøøô÷úñĆĔċøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷Đóóñþø
2 .č÷Ąøñă÷ Ďĉ  ûùāøý ĐĔąú Đó÷ õþú úóóùñþô÷ Đó÷ Ăøùú ÷Āóċô

úñĆĔċøĈô÷÷ñýñóĎú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷
3 .÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ č÷Ąøñă÷ ďõ÷óùñþô÷ óđôñýąøñă øøô÷ ù÷ċô÷ ùõü÷ò

óđ÷ñāóċûøñă÷óđ÷Ĉĉď÷ùøúøøô÷ÿā÷ĔċĈô÷ôñýĎôóøúñĆĔċøĈô÷÷ñýñóĎú
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ج1: من أجل التأثیر على مشتریات المستھلكین تضع الشركات منتجاتھا وخدماتھا لتسلیط الضوء على 
: كیفیة اختلافھا عن منتجات منافسیھا من الشركات؛ وتعتمد استراتیجیات التموضع على العوامل التالیة

تصورات المستھلك، المنافسین في السوق، التغیرات في بیئة الشركات.
ج2: من الضروري أن تنتبھ الشركة وتحرص على اختیار السوق المستھدقة بناء على بحث شامل اجرتھ 

مسبقا؛ وان تضع منتجھا بحسب النجاح الذي أحرزه في السوق؛ وذلك لأن المبالغة في المقارنة مع 
المنافسین سیؤول بكونھ إعلاناً مجانیاً لمنتجاتھم.

ج3: یمكن للشركات التعلم من تجارب منافسیھا واستخد ام ما تعلموه لجعل استراتیجیتھا التسویقیة أكثر 
فعالیة؛ ما یتیح لھا توفیر التكالیف المخصصة لاستنباط الأفكار التي سبق أن استنبطھا المنافسون من 

قبل، على سبیل المثال: قد تنتج شركة مشروبات غازیة مشروباً بنكھة فواكھ غیر ناجحة؛ فیحرص 
المنافسون بذلك على تجنب ھذه النكھة دون الحاجة إلى اجراء



¢SQódG º««fJ 3.3 

?âª∏©J GPÉe

1 .[1.3.3]ĄĔñýô÷øñ÷óùñþô÷úñĆĔċøÿĔñÿĂċô÷óõ
2 .[2.3.3]úñĆĔċøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷óđ÷ôõ÷Ďøñýúøøô÷÷ûûô÷ĉõ÷Ĕùô÷óõ

»ªjOÉcC�G ∫ÉéªdÉH §HôdG

1 .ĂóÿĈøô÷øó÷üĔúÿ÷ùô÷øó÷üùöùøöõ÷øó÷ü÷ĉĔôóċô÷úóöĉõ÷čĄøñă÷ :ä’É°üJ’G

Đó÷ďąċúþòăāô÷øñ÷āñĆĔċô÷úñĆĔċøĈôùñýô÷ĉ÷ĔĂô÷ĂñĆĔúòĆùĉÿ÷ĉõ
þùùþó÷ôöóñăøøó÷üĔú÷ñøó÷üøúĔñąĉ÷þñýúøó÷üăñÿĈõĉąñĄøñòĆùùô÷ĐĔąú

[1.3.3]

2 .ó ûõóĉ 50 ďõ ùûóó÷ øĎõ ĉċùú ÷óùñĄ ÷ñă÷āÿø úāøô ùöùøöõ÷ čĄøñă÷  :ïjQÉàdG

ùý÷ø÷āÿñąďõ÷ ûùúùĂúõøó÷þ÷ñý÷öùô÷óđúóþøĎõýó÷øñ÷ ûù÷ôó÷ ûù ā÷üúùûýó÷ø
ú÷ñ÷ùüõ÷øó÷üĆĈđøñýċô÷ú÷āĔñÿøôúóøóþøñă÷ĆôĀøñóċøüùā÷üøô÷öóôñăó÷Āñÿú

[2.3.3]þĊóċĉó÷÷ð÷øøñú÷ùā÷üøô÷øó÷üď÷ñýñóĎċô÷

�bG�dÉH §HôdG

ĊĔñÿāĈôùùąñă÷ùøò÷Ē÷ñĉċùúùøô÷ăúĔñýøô÷ăúùñďõĆùċøþõøñúüĆĎøõĈć
ùāĔñÿô÷ ăĔñĆĔø ĉĂĎú ùøô÷ ÷õóùô÷ úóòùô÷ Đĉõ÷ ĉó÷ þ÷āüóö ÷÷òĔñă ÷öóąõ ĕĈĉ
ăùñĄ÷øüĒúùøþ÷ùøô÷ĄĔñýô÷úñĆøòýñăó÷ÿýøüĆċĈùõĕôõ÷Đĉõ÷č āòüóđúÿýøøô÷

[1.3.3]þøċúĂøô÷ĆñĆùĉøñ ûĉóñĐĔą÷ñăĒöó÷ĆĂúùñĂøùú÷Āóċô

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö
ÿāõ
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ج1: یشیر مصطلح الموضع في السوق إلى الصورة الفریدة لمنتج أو خدمة في ذھن المستھلك.
ج2: تصورات المستھلك، المنافسون في السوق، التغیرات في بیئة الشركات

یترك للطالب

یجب أن یصف الطلبة الصورة (تصور العمیل) والمنافسة والتغیرات 
في بیئة الأعمال التي یحتاج البنك إلى مراعاتھا.



ü÷÷Ăøô÷ 3 π°üØdG

º««≤àdG 3 ùñÿÿô÷
á«≤j�°ùàdG º«gÉØªdG á©LGôe

1 .÷÷ñÿôñþô÷ òÿöóñÿôô÷ òúùø óõ ôú÷ÿô÷ öóùô ÷ ûùþøõ Ćøûú Ćö÷ òĆùøñ÷
[1.1.3]óāñ÷āøñă÷øñõúùúøøô÷Ąôñýô÷÷ñúùñĄøñÿ÷ąøāøñýûøô

2 .ÿù ýóñýò÷ ÿùøõ ùþøõ øñ āó÷Ă÷ üñýĂô ÷ñāøñýûô÷ Ąôñýô÷ Āøøôú Ā÷ó
[2.1.3]āøóþõāô÷Ăùþøûô÷ñāøñýûô÷Ąôñýô÷

3 .ÿąûú Ā÷ó ÷÷ñĆóúā ÷úøý÷ ÿøþú ÷óùñĄ øñ øĂúôñýú ùúõ Ćö÷ òĆùøñ÷
ĆøóùñĄ õøù ÷ñúùñĄ ù÷ üāñ õøù Ćúùóñýûô úøā÷ òö÷ùñþô÷ ü÷ñýĂú óÿô

[1.2.3]óāñ÷āøñă÷
4 .÷÷òôñýô÷ óāúóöóąõõ÷ āùùú Ā÷ ùúü ó ûòôñă ùþú óõ ÷óùñĄ õøù õþú ÷Āóûô

[3.2.2]óā÷øùĀôñøñýøñăøøô÷÷÷òôñýô÷÷ñÿñô÷ùúĂúĆôøóø
5 .óõ øóô÷ ùùóùúôôøþ÷ø óùõøñ ÿ÷óùøñþûøô óúôñúùú÷ôú Ćö÷ òĆùøñ÷

Ćøøóüõ÷òñĆøĄôñýô÷øñóùûô÷úñĆôõúñøôóāõôøñýøñăøøô÷÷Ăúùóô÷
[1.3.3]

6 .Ąôñýô÷úñĆøúñú÷ā÷ùòóþøĀóñþøāøñô÷øþôúóóùñþô÷õøùõþú÷Āóûô
[2.3.3]óā÷ñýñóþõóñùñÿúõøù

í∏£°üªdG∑QÉ«àNG∞jô©àdG

.1ûùô÷÷øùþú.CGøñ òÿñÿôøô÷ úñĄ ûóóò ā÷āøñă ýôøñýú ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷
ÿ÷ąøāøñýûøô÷÷ùôþô÷óôøóô÷øóüóñô÷õøùāùùøô÷øĄôñýô÷

.2Ąôñýô÷÷ñąùñÜ÷óùñþô÷ õùñýúø úñĄ óôñĆôø ùÿñûô÷ Ąôñýô÷ óùóóò ý÷
Ăø÷øøü

.3Ąôñýô÷øñúñĆôûô÷êòăóñă÷ õøù ùĂóøûõ óöóąõõóø úøûøú ó ûòôñă óāÿñąôø ùÿñõ Ąôñă
ă÷òô÷ñôô÷

.4Ąôñýô÷óöóąõõ÷.OĄôñýô÷óùóóòÿõóā÷þüÿąûúøøô÷÷ÿ÷ùúõ÷øôóûüõ÷

.5÷÷òôñýô÷÷ñÿñô÷.`góþøþûô÷óûñăøóú÷õõöóü

.6ăúôñýøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷.hýóõ÷ óāúóõþ ø÷ óāúóþøþõ òĆùù ÷÷ÿ÷ó ÷óùñþøô ÿñú ÷óþ
ýĂú øøô÷ óóùñþô÷ úõ Ąôñýô÷ øñ òýñóþøøñă Ā÷óø Ćøāøñýûô÷

÷ā÷ôñĄóõþøóþøþõ

.áÑ°SÉæªdG äÉØjô©àdÉH äÉë∏£°üªdG π°U

á«≤j�°ùàdG ∂à¨d Q�W
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ج1: استھداف شریحة الشباب الذین تتراوح اعمارھم بین 8 إلى 25 او  30 عاما وذلك لأنھم یتمتعون بمتسع من وقت الفراغ 
ویستمتعون بالألعاب والتقنیة بشكل عام وسینحدر ھؤلاء الشباب من عائلات میسورة؛ وذلك كي یمتلكوا دخلا كافیاً لتحمل تكلفة المنتج.

ج2: السوق المستھدفة لقسم الأزھار تتمثل في متجر متعدد الأقسام یضم الأشخاص الذین یأتون إلى المتجر لشراء الطعام فیشترون 
الزھور كمشتریات اندفاعیة؛ في حین أن السوق المستھدقة لمتجر الزھور المجاور یضم الأشخاص الذین یعیشون في المنطقة والذین 

یذھبون إلى المتجر خصیصاً لشراء الزھور وقد یحتاج ھؤلاء العملاء أیضاً إلى مساعدة شخصیة في عملیات الشراء والخدمات الأخرى 
التي لا یتلقونھا في المتجر متعدد الأقسام.

ج3: تقسیم الشرائح السوقیة وفقاً للموقع الجغرافي یمكن أن یساعد شركتك على تحدید مكان تواجد أفضل المستھلكین المستھدفین، في 
المقابل، فإن تقسیم الشرائح السوقیة وفقاً للخصائص الدیموغرافیة یمكن أن یساعد شركتك على معرفة سن أفضل المستھلكین 
المستھدفین وجنسھم وتعلیمھم، في حین أن تقسیم الشرائح السوقیة وفقاً للتخطیط الشخصي یمكن أن یساعد شركتك على فھم 

اھتمامات وقیم المستھلكین الذین یجب أن تستھدفھم بینما تقسیم الشرائح السوقیة وفقاً لاستخدام المنتج یمكن أن یساعد شركتك على 
فھم كیفیة استخدام المستھلكین لمنتجاتك وعدد مرات الاستخدام وھویة المستھلك الذي ترید شركتك استھدافھ

ج4: یجب أن تعرف الشركة إمكاناتھا السوقیة؛ أو إجمالي الإیرادات التي یمكن جنیھا لقاء منتج معین؛ من أجل تحدید ما إذا كان 
السوق مربحاً كما یجب أن تقدر الحصة السوقیة التي تستحوذ علیھا؛ لا سیما وأنھا یمكنھا توقع تحقیق الأرباح إذا كانت قیمة حصتھا 

المقدرة في السوق أكبر من مصاریفھا المقدرة
ج5: یطلب زوار مركز البینتبول (كرة الطلاء) خدمات ممیزة ومرافق رائعة وأجواء ممتعة، لذلك یجب إبراز میزات المركز والخدمات 

التي یقدمھا على سبیل المثال: یمكنك التركیز على جودة مسارات الألعاب والمواضیع، كما یمكن إبراز الخدمات المقدمة ضمن المركز؛ 
كمطعم ومتجر ویمكن أیضاً استخدام طریقة السعر/ الجودة

ج6: ستختلف إجابات الطلبة، فكل شركة لدیھا نقاط قوة ونقاط ضعف بالإضافة إلى أھداف محددة وعلیھ؛ تحتاج الشركات إلى تقییم 
مدى نجاح تجارب منافسیھا قبل تقلیدھا وذلك كي لا ترتكب نفس الأخطاء في نھایة المطاف

ل

ج

ح

د
ك

ز
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.7ùù÷÷óċþô÷ăúĔñýøô÷.RčĔđÿċô÷ ă÷ôóøø øñýñóĎøô÷ ÷ċøô÷ ă÷Ăāøô ĕùñýú ùċøñýõ āĔñÿú
þøĂúĔñýøô÷

.8òÿñÿĄøċô÷ăúĔñýøô÷.ìĒöĔċ÷ĂúĀ÷óøĆĈđøñýċô÷ď÷Āøñ÷õþøó÷ÿøĎċôùúùÿô÷ùāĔñÿô÷
þ÷đ÷ôñþô÷úóþøĎċô÷úõ÷öāóĂõ

.9÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷
úñĆĔċøô÷

.•þ÷Ďā÷ùõúóþøĎõ÷ðÿøÿøĎċô÷ôøā÷÷Ĉċĉ

.10ÿøĎċô÷Ā÷Ďñÿú.…ùù÷ôó÷ðñöøþôČċñÿõøĂúĔñýúÿúõñóñþöõ÷ ĉċñþú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷
þď÷ąĈđøñýċô÷ďõ÷ĉĔĎøõø

.11ÿøĎċô÷ù÷õ.∑óđ÷ĈĉĀ÷Ĕāøñă÷÷óùñĄĉóúòĔøúøøô÷ĄĔñýô÷øôóċüõ÷ďõ÷ñÿāô÷
þóđ÷ñýñóĎõúõ÷öāóĂõ

.12÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷.∫č÷Ąøñă÷÷ñóûóøó÷ ā÷ùąúùċôù÷ñþúóõÿøĎõč÷Ąøñă÷ďõñü
þóđĎ÷ùø÷õþøó÷ÿøĎċôĆĈđøñýõ

§«£îàdGh gj�°ùàdG åëH

1 .÷ùøāó÷ ÿýø üõóñþĎô÷ ÷ø÷ øñ óđõ÷Ąøñă Ćúô  û÷ñĔôóóõ  û÷õþ øó÷ ó ûþøĎõ ÿý
òÿĄñĄ āĉóďõóđ÷ĈĉĊĔñÿāô÷ĕôõ÷Āóøāúøøô÷úóõĔĈùċô÷ÿýøČđøĈøóĂċôòąóĄñĄó÷
čóööďċñĆøö÷ùñþô÷ČđóĔĈñăĀ÷Ďñÿúøü÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷ĀñąøùúĔóúĉüó÷ďõ
 Āùüó÷ þóđúùøþ÷ øøô÷ ÷õĄô÷ øó÷ ÿøĎċĈô ÷ôñýĎôóø ÷õĄô÷ øó÷ ÿøĎċô÷ ñ÷ùñĄ Ā÷Ďñÿú

[2.1.3]ú÷÷úò÷čóđċô÷øÿöøúøóĂċô÷
þĒøĈøóĂċøùċòòÿĄñĄ āĉóóđôøċøĎúøøô÷÷÷òĔñýô÷÷āúùñþô÷Āñą  . CG

ùûóó÷øó÷÷ñđøñýõĄĔñăďõ÷ ûñüĐĔöĔą÷ñă÷ùøāó÷òąóĄñĄó÷Đóó÷Āõ÷óõÿý . Ü
þĄĔñăďõ

õôñă ĂñĆøø ĒøĈøóò òÿĄñĄ  āĉąô õñăóĎċô÷ ĆĈđøñýċô÷ ñ÷ùñĄ Ā÷Ďñÿú ÿý . ä
þĀ÷Ďñÿøô÷÷øđôćāó÷øþ÷

158

ي

أ

و

ط

ھـ

ب

ستختلف إجابات الطلبة كتیرا 
بحسب الشركة والخصائص 

الدیموغرافیة التي اختاروھا إلا 
أنھم یجب أن یصفوا الشریحة 

السوقیة الأھم لكل خاصیة 
دیموغرافیة؛ وأن یذكروا منتجاً 

أو خدمة مھمة في تلك 
الشریحة.
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2 .÷÷øùùô÷÷ąĈċċĈô÷÷ñ÷ùĊĔċúô÷òÿöóñÿĄô÷ĊĔýúóõĔĈùõďĉùöùøö÷øñüāø÷
ü÷üāċô÷ úóõĔĈùċô÷ úü÷ā þ2022 čóĉ ÿ÷ùú ďõ üĊóûċô÷ ĉ÷ôñă ĕĈĉ ü÷úÿĔùñýô÷
÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċô÷ øñ ÷ċöóĂô÷ úóóùñþĈô ÷ċđõ ÷÷ñ÷ùĊĔċúÿ òÿöóñÿþýûùøþ÷ø
ďąċú÷õþøó÷ó ûþøĎõøĐóąñýô÷ďõĄĔñýô÷øñ÷āúùñĄ÷÷ñąóþ āĉąôÿýþ÷úÿĔùñýô÷

úĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþ÷÷òĔñýô÷÷āúùñþô÷ĆĈúøñóđ÷ĈĉĊĔñÿāô÷
āďñýô÷:á«°UÉîdG

ùûóóóñó ûõóĉ50ČđĎñăýĈôúďúøô÷òąóĄñĄó÷:¥ƒ°ùdG øe áëjô°ûdG

[1.2.3]þďúĉóĂøċĈô÷÷ôóċô÷úóõĄô÷ČúĂú:áeóîdG hCG èàæªdG

3 .þóđ÷ñýñóĎċø ăĈùøú óċ÷ñ ÷õþ øó÷ ÿøĎõ úñĆø ÿāú Đó÷ úóóùñþĈô ùāøùñúô÷ ďõ
ď÷Āøñ ûùĂāóø û÷öóąõĉøāú÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷ĉùüĔ÷úñĆĔô÷úāúďõāđô÷
ùñýô÷ăö÷ùóô÷ďõùó÷ÿýü÷÷úò÷÷ċöóĂô÷č÷Ąøñăóøøþ÷ñýñóĎċôóø÷öāóĂõĉ÷ċùô÷
õôñă ĂñĆø üćāó÷øþ÷ ùøø þ÷õþ øó÷ ÿøĎõ  āĉąô ÷÷ċ÷ó÷ ùûóó÷ ĐĔąøñă úñĆĔċøĈô

[1.3.3]þ÷Ăúùóô÷ēøđôćāó÷øþ÷
þ÷öāóóô÷÷÷ôóô÷÷úóĉùô÷ó÷ùõ . CG

þó÷öĔôĔóøó÷ùÿāĔøñýõāĔóĉ . Ü
þ÷÷ôĎċô÷õúóąċô÷ýóûó÷ . ê
þ÷÷öôô÷÷òó÷Ĉô÷ĊĔñÿñ .O

þøôÿĎô÷ďĉõ÷ĂĎøô÷øñčĄøñýúùùÿāô÷öĔôöó÷ .`g
þóö÷ð÷øďõò÷ĉ÷ñýĊĀöĎõ .h
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ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أنھا قد تشمل التالى: الطلبة الذكور 
بعمر 18 - 16 عاماً، الحواسیب اللوحیة أو أجھزة الحاسوب 
المحمولة التي یمكن استخدامھا للعب والدراسة على حد سواء.

أ- تقنیة التموضع: الجودة؛ ودلك لان معظم الناس یرغبون في 
الحصول على رعایة صحیة عالیة الجودة بصرف النظر عن السعر

ب- تقنیة التموضع: السعر الجودة ومستخدم المنتج؛ وذلك لأنھ من 
المرجح أن تسلط ھذه الشركة الضوء على سعر العطور الباھظ 

وربما مكانة النساء اللائي یستخدمن من ھذه العطور

ج- تقنیة التموضع: السعر الجودة؛ وذلك لان الشركة یجب أن تركز 
على الجودة لتبریر السعر.

د- تقنیة التموضع: مستخدم المنتج ومیزة المنتج؛ وذلك لأن الشركة 
یجب أن تركز على ھویة الشخص الذي قد یستفید من حضور فصل 

لیاقة بدنیة شخصي.

ھـ - تقنیة التموضع : السعر والجودة والمنتج المنافس، وذلك لأن 
الشركة تركز على سعر منتجاتھا وجودتھا مقارنة بمنافسیھا.

و- تقنیة التموضع: مستخدم المنتج ومیزة المنتج؛ وذلك لأنھ یمكن 
بیع المنتج للمستھلكین الذین یفضلون استخدام المنتجات التي 

ً تحتوي على مكونات آمنة بیئیا



Č÷÷Ăøô÷ 3 π°üØdG

4 .ďõ%94ĕĈĉĀĔāøñýúùù÷ôó÷ñý÷öāùüóøõ÷ûûĒ÷ñ÷ñóûąô÷ôñăĔøõøĎąñăúċþú
ú÷ùúĂøô÷ù÷ñþúøþ÷÷Ăôøċô÷%6÷ôñýöùù÷üñÿô÷ùüóøċô÷ČñăóĂøúøüĄĔñýô÷øôóċüõ÷
ĔāĎøāĂÿúøĎąñýô÷úċþøô÷÷ø÷øñ÷ôóĂôô÷úóþøĎċôĄĔñýô÷úóöóąõõ÷øôóċüõ÷Đó÷ĕôõ÷

[2.2.3]þúċþøô÷÷ø÷øñĉċøāõĉ÷ċĉ25,000ĔāöüĔúøþĊóúāĐĔ÷Ĉõ161
÷ôóĂôĈô÷ñý÷öùô÷ùüóøõ÷ûûĈôĊóúùôóø÷÷ôóċüõ÷÷÷òĔñýô÷÷ñÿāô÷óõ . CG

÷óĔĈċċô÷ ùù÷üñÿô÷ ùüóøċĈô Ċóúùôóø ÷÷ôóċüõ÷ ÷÷òĔñýô÷ ÷ñÿāô÷ óõ . Ü
øôó÷óô

÷úøóñýøõóđù÷ċüùöóó÷Āõ÷òý÷öā÷ôóĂøùþøõ āĉąôĊóúùôóø÷÷òĔñýô÷÷ñÿāô÷óõ . ê
ĄĔñýô÷øñ

ĕĈĉĉċùô÷øñó÷øøüĒćóñþöúñă ÿøø÷ ûùþôĔõ÷ñý÷öùô÷÷ôóĂôô÷ùüóøõýó÷ÿ ÿü .O
øñùþøċô÷÷øđô÷÷òĔñýô÷÷ñÿāô÷úÿ÷Ăüú÷ùā÷üøô÷ēøđô÷þ÷øöþ÷ĉóñă24ā÷õ

Ċóúùôóøùúþô÷÷÷òĔñýô÷ĒøñÿýóõþĄĔñýô÷øôóċüõ÷ďõ%45ĕôõ÷ĄĔñýô÷
÷ñÿāô÷óċñüĄĔñýô÷ďõ%6ĆĈøċúĊ÷úùù÷üñÿô÷ùüóøċô÷ āĐó÷óĎĈ÷Ąú÷Āõ÷ .`g

Ċóúùôóøďúùþò÷ď÷ñý÷öùô÷ďúùþøċĈô÷÷Ăôøċô÷÷÷òĔñýô÷
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ون 151.34 ملی
ن 9.66 ملایی
ون 50.45 ملی
ون 68.45 ملی
83.24 ملیون

أ
ب
ج
د
ھـ



Č÷÷Ăøô÷ 3 π°üØdG

äGQGôfdG PÉîJGh gj�°ùàdG IQGOEG

1 .Ċóċĉó÷Ċóüùô÷÷ùċüćóĎ÷þøĈāċô÷ĆùċøþõøñăúĔñýúāóñþøñýõĆöó÷òĆùøñ÷
ăúĔñýøô÷ úóñăāóċõ ď÷ñýāøø ÷ċøđõ ÷ñýñăôĔõ ø÷ø üĊóċĉó÷ ď÷ñýāú õøąõ ĕċñýú
ĊøóĎøúþĒĈċóóóøúċøþċĈôĊóċĉó÷ÿóñÿøò÷ď÷ñýāúĕôõ÷÷ñóñĆõóøü÷úÿùÿô÷úóóùñþĈô
ù÷ĉ ÿÿĂôþ÷ċĈóñóĂôõó ûÿ÷ñĆĐĔĉúøüùđñþô÷øñùý÷øùùõó ûùõñ÷üô÷ñóñúĉó÷
ďċñúøúüóö÷ċúĂúó ûñĆùĉĉó÷þĄĔñýô÷úñĆøúāúĊĔý÷ċĈóñóĂôõ÷ĕôõ÷ùđñþô÷÷ø÷

þĊóċĉó÷ď÷ñýāúõøąõčóõó÷öóóþñóĂôõü÷úùñÿøĉöóñăø
ďċñúøú Đó÷ ďąċú þăöóòÿ ùñþĉ Ĕāö ÷ñþòóĎċô÷ø üúāô÷ ùċøñýú Đó÷ āùĂċô÷ ďõø
ñóñúĉó÷óđùòĔøúĐó÷ďąċúøøô÷ÿöóøĎô÷øüúñĆĔċøô÷ĊĔý û÷ñþòóĎõøċúĂøô÷ĆñĆùĉ
þùñýô÷úñĆĔċøô÷úó÷ĎĂúĕĈĉ÷Ĉûõó÷ø÷ñþòóĎõøüĉĉóÿô÷úñĆĔċøô÷úāúĊþďõ
ĆôøóøüĒĈċóóóøĊóċĉó÷úċøþċôúò÷Ĕċô÷úāúĉċùúĐó÷ďąċúĀ÷óăùñĄďõóóóú
ĆñĆùĉøñóđõĄøñýøñăøøô÷÷úùñÿôô÷ĉöóñăĔô÷óôĔúĐó÷õþúþ÷úÿùÿô÷Ċóċĉóô

[1.3.3]þĆøóóĄô÷ċđċô÷õö÷Ĕþô÷ĕĈĉøċúĂøô÷

161

ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أنھ یجب أن تشرح جمیع تقاریرھم كیف 
یسھم المفھوم التسویقي في مساعدة الشركات التي تتبناه على تلبیة 

حاجات العملاء على نحو أفضل من الشركات التي لا تتبناه، ففي 
الأسواق الجماھیریة؛ غالباً ما تعجز الشركات الكبرى عن تحدید حاجات 
العملاء المحددة أثناء محاولتھا جذب سوق عام كبیر، وفي حین تتنافس 

الشركات الكبیرة مع بعضھا البعض على المیزات القیاسیة والأسعار 
المنخفضة؛ تسمح الفرصة للشركات الصغیرة لتحدید الأسواق المستھدفة 

الصغیرة غیر الراضیة عن الشركات الكبیرة (یجذر ذكر أمثلة)



Č÷÷Ăøô÷ 3 π°üØdG

2 .÷ñùùċôăö÷ùćùĉ÷óùñþô÷čĄøñýøñăþ÷óùñĄĂøññóóùñþô÷ďõ÷ĉĔċþõúõúāùò
÷õþĆøóùñĄ čĂøñă þ÷÷ĈāõúóóùñĄ óđù÷ôú úóõþø úóþøĎõ ÷ĉĔċþõāóùñăó÷
÷ñùùċôþ÷ñýñóĎċô÷úóóùñþô÷óđù÷ôúøøô÷úóõĄô÷øúóþøĎċĈô÷÷ôóāô÷āóùñăó÷÷ñùùõ
üĀúóđô÷ùôĉøüóđñýÿöúóþøĎċô÷ú÷ôúùüóøõùĉøñĄĔñýøøñăóđøöāóĂõøāóùñăó÷
úóñýñăôĔċô÷øüúóóùñþô÷ćõùāóúĂøüú÷ùñþĎô÷øüúþċô÷øüĀāñÿô÷úóöĉõ÷ø
ùôĉď÷ąĈđøñýċĈôùó÷āúóĉóøñă÷øÿĎøñăóċóþúóõĔĈùċô÷ĕĈĉĊĔñÿāĈôùùñĄóôõ
ĉúĔċú āÿóñÿõ ĐĔąøñă þ÷÷Ĉāċô÷ ĄĔñýøô÷ ó÷ùõ øñ ÷÷ñÿĄñĄ úøóĂõø üĀúóđô÷
ĐĔõĄøñýċô÷ óđùñú øøô÷ čĔñăùô÷ø üČąùòĔõ ùôĉ ď÷ĎĈùċô÷ úóĉĔñõ ÷óùñþô÷
ùûóó÷úóõĔĈùõòĆùùúùøô÷øüùùñýô÷÷öāóĂċôĆùòĔõďõùþóÿô÷ā÷ñąõ÷č÷Ąøñă

þøöóþċô÷ā÷ñąõóø û÷öāóĂõ û÷ñÿÿú
3 .ú÷Ĉðñăó÷ēø÷ďĉ÷øóüõóøĆøóùñþôăúĔñýøô÷÷÷Ĉċĉđü

óđõĂúøøô÷úóõĔĈùċô÷č÷Ąøñă÷ďõćôøċĉďąċø÷ñăĀ÷ó . CG
ùÿĔþô÷øùùñýô÷ü÷ýďõĆøóùñĄúóõþÿùÿøøñăĀ÷ó . Ü

Čđõóõó÷÷÷ñýñóĎøô÷ù÷ċô÷ĆāĎċú÷ĀóõøćĔñýñóĎõďõ . ê
øþúøùú øöøùøąôõ÷ úòĔõ øó÷ üāĔñþĎõ ÿ÷ĉõ ÷Ĉðñăó÷ ēø÷ ďĉ Ćúóøóüõ÷ čĄøñă÷

þĆöċĉĊøó÷ö÷øøüĒõĄøñýøô

162



Č÷÷Ăøô÷ 3 π°üØdG

gj�°ùàdG ∞«∏μJ

úùúþĎ÷þô÷ĊóóĎøú÷ôú÷÷ôøÿ÷óùñþôùāĔñþċô÷č āĂúùÿĔùñăāóñþøñýõĆöó÷òĆùøñ÷
þ÷úÿĔùñýô÷÷÷øùùô÷÷ąĈċċô÷øñóđúóþøĎċô÷ýóøċô÷ĄĔñýô÷úóöóąõõ÷ùõ÷ñùùõ÷óùñþô÷
÷ø÷ĕĈĉóö÷ôóý÷óùñþô÷ ĒòĔñýúø ÷ċ÷Ăô÷ øôóĉøùÿĔþô÷ øôóĉÿøĎõĔ÷Ď÷þô÷ ĊóóĎø
ùúùĂú ÿ÷ĉõ ÷÷Ĉāċô÷ ĄĔñýôóø Ćøñùùõ čĄøñă÷ø üāø÷ þùùþó÷ Đ÷Ĉø øñ ĔāĎô÷
ď÷ąĈđøñýċô÷ďõùùþó÷úóðñø÷÷ñ÷ùĊĔċúô÷úóðÿô÷ĊĔýúóõĔĈùċøĒ÷ñēÿøúĆĈ÷ċùô
þúóðÿô÷ēø÷ď÷ø÷óùñþô÷úóþøĎċøčóċø÷÷ùĔøñýõĊĔýøüóđñ÷đøñă÷ďñýāøñýúøøô÷
ĄĔñýô÷øñ÷āúùñþô÷ĊĔýúóý÷ùøò÷č āĂúøüćāóąñó÷øĆþöóøöĒ÷ñč āĂú÷ ûùúùĂúĉó÷

þóđøúøċøøñăøøô÷ĄĔñýô÷úóöóąõõ÷ā÷Ăõøü÷óùñþô÷óđñđøñýúĐó÷õþúøøô÷

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö
ÿāõ

163

یجب أن تبرھن إجابات الطلبة على أنھم بحثوا بالفعل في الخصائص 
الدیموغرافیة؛ وأن تكون آراؤھم حول الشریحة المستھدفة مدعمة 
بالحقائق. ھذا ویجب أن یسلط الطلبة الضوء في تقاریرھم على 

سعر بنطال الجینز المرتفع وأن یربطوا السعر بالآراء التي 
اقترحوھا كما یجب أن یتطرقوا إلى موضوع الدخل والمنافسة؛ 

وعلاقتھما بسعر وموضع المنتج الجدید



4 π°üØdG

äÉeóÿGh äÉéàæ�G
÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷øď÷ąĈđøñýċô÷ćĔĈñăďĉ÷ôñýøąċô÷óđøñùùõúóóùñþô÷čĄøñýúúóõĄô÷øúóþøĎċô÷ùúĔóøô
õñăóĎøøñăĀ÷óøü÷õĄô÷øó÷ÿøĎċô÷ú÷÷õÿøĎċô÷ùúĔóú÷÷ĈċĉñóĎûó÷úóóùñþô÷òăāúøþùôóó÷úó÷öóąõõ÷ú÷Ā
Ēùñúúùøô÷ÿøĎċô÷ùñąóĎĉĕĈĉĉñÿÿô÷÷ø÷øñāùùøĎñăþ÷õĂċô÷úóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ďõúñăøó÷Ąóóöúõ
÷ċċñÿċô÷ ĆĈú ďĉď÷ąĈđøñýċĈô ÷ċċñÿċô÷ úóþøĎċô÷ úóċøúø üóđúóþøĎõ ùúĔóú Ďĉ ó÷āóôøĉ÷ øñ úóóùñþô÷

þóđôó û÷ĂúĔñýúó ûþúõăĈĄúø û÷õþāĔóúĀ÷óøüùúüúóþøĎõúóóùñþô÷āĔóÿúĀ÷óøüúóóùñþĈô

 ¥É£f í°VƒJ ∫õæŸG äÉfÉgO øe IQÉàfl á∏«µ°ûJ

.∂∏¡à°ùª∏d ìÉàŸG QÉ«àN’G
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»ªbôdG ¢SQódG §HGQ

1.4

èàæ�G èjõe

á°ù«FôdG äÉë∏£°ü�G

úóþøĎċô÷ôþ
Product Line

ÿøĎċô÷÷Ĉ÷ąñþú
Product Assortment

Ā÷Ĉüøô÷ø÷ðôùøô÷
Packaging

÷úāóþøô÷÷õùô÷
Brand

÷Ĉþñýõ÷úāóþú÷õĉ
Trademark

÷úāóþøô÷÷õùĈôñĔô÷
Brand Loyalty

÷ñÿþùõ÷úāóþú÷õĉ
Licensed Brand

úĕĈĉ÷ ûāÿóòĐĔąøñăòăāô÷÷ø÷ďõñóđøö÷ùø
þÿøĎċô÷ÿúõñ÷üó÷Āñąø 1.1.4

þúóþøĎċô÷Č÷ċñÿøô÷ûûô÷úóúĔøñýċô÷÷ñþòóĎõ 2.1.4

þ÷úāóþøô÷÷õùô÷ùúĔóúø÷ðôùøô÷øĀóøöõ÷õĔóþ÷÷ċ÷ó÷ăùñĄ 3.1.4

º∏©àdG ±GógCG

á«fj�°ùJ Q�eCG

ĀóĄú÷ď÷òĔñýċô÷ĕĈĉõþúüúüÿøĎõùúĔóú÷óùñþô÷ĉċąúĐó÷ ÿùþċø
ÿ÷ùñó÷ď÷ąĈđøñýċĈôĒù÷ôôčĄøñýÿ÷ñăùøô÷úóþøĎċô÷ÿúõĐóóñþøú÷ā÷ùò
øó÷ ĐóĎñăó÷ ùóñĄùñù øñăóñăó÷ ÿøĎċø ĐĔòĔñýċô÷ ñôĔ÷ ó÷ôú þúóóùñþô÷ øó÷
ÿøĎċô÷ ĐĔÿ÷ñúúø ĐøāĔóúČû þø ûûõùúĔ÷ôċóÿõóöùø ďõñüøó÷ ùāó÷ñă
Đó÷ ùø þùÿāõ÷ñđøñýõĄĔñýô ÷õñċô÷ ďõúċô÷ õñýøą÷ô øñăóñăó÷
ÿøĎċĈô ÷úāóþøô÷ ÷õùô÷ Čñă÷ Đøÿāú üúóñóñĆõ÷ ĆĈú ĐĔòĔñýċô÷ þĎú
óđøñóñĆõ÷ďąċúøøô÷úóĂāĈċô÷ĕôõ÷÷ñóñĆõóøüøďąõó÷Đõ÷ùĒÿ÷ĈüúøĒøðôùúø

þĉċøāċô÷ĆĈđøñýċô÷øñĆùúøöøþøñăøøô÷øĒ÷ôõ÷

 ∂àaô©e §°ûf

1 .þú÷÷ċô÷ēøđø û÷ċöóòđüþ÷ñąóþú÷÷õùĀčóöøöóøĒõĄøñýúÿøĎõøñùąñ
2 .ÿøĎċô÷Č÷ċñÿú÷÷Ĉċĉú÷ĔóþóõüĆúó÷āøñ
3 .üúóþøĎõ÷ĉĔċþõøó÷ü÷ĉĔċþõďõñþóóõ÷óùñĄĒþøĎúÿøĎõú÷øĉóñýúĀ÷ó

ÿøĎċô÷÷ø÷ďõúċô÷ú÷øĕĈĉ
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ج1: قد یختار الطلبة ھاتفاً ذكیاً یمتاز بكامیرا أفضل من المنتجات الأخرى في السوق.

ج2: المستوى الاول ھو المنتج الاساسي؛ ثم في المستوى الثاني یعُدّل ویحُسّن ھذا المنتج 
بإضافة میزات وخیارات وأخیراً في المستوى الثالث یخطط للخدمات والمنتجات التكمیلیة 

لیصبح المنتج النھائي مفیداً للمستھلكین لأقصى حد.

ج3: تتیح ھذه الخطوة للعملاء تجربة منتجات ما كانوا لیشتروھا في ظروف أخرى، على 
سبیل المثال: بیع كریم الیدین مع جل الاستحمام.



 1.1.4

èàæ�G èjõe ô°UÉæY
Product Mix Elements

ēø÷ ĐĔąúø üùúùñ ú÷÷õ ĕĈĉ õôóüô÷ øñ  û÷ó÷ñýø øôú øøô÷ úóþøĎċô÷ ùĔøāú
÷ćóñýøĕĈĉþó ûĎ ā÷ùõó ûþøĎõď÷ąĈđøñýċô÷ñ÷ùñĄā÷ùòøñó ûùñ÷ÿó ûöó÷ýó÷ùúùÿô÷ú÷÷ċô÷
÷þøĎċô÷ ÷óùñþô÷ úøĄú÷ üú÷ù÷ùñþø òăó÷āø Ć÷øñăøòúôĂõüÿøĎċóĐóĎñăó÷ ùóñĄùñ
÷ôĔđñýô Č÷ċñÿøô÷ ÷÷øó÷ñýö÷ ùõø üòúôĂċô÷ ĊĔć ú÷āó÷Ąô÷ ēø÷ ďõ þú÷āó÷þ ùĉ
ùóò÷üāÿøüú÷Ďñÿøô÷Đ÷Ĕôó÷øüČÿĈôóđôĔþÿ÷üāÿøùóñĄùÿô÷ñóĎāö÷ùõøüóđóóñýõõ÷
óđøÿ÷ĈøĐóĎñăó÷ùóñĄùÿô÷ùĎñÿċô÷÷óùñþô÷Ċùúó ûöó÷ýó÷þóđôĔćøóđøöøùõøú÷ù÷ùñþô÷
÷óùñþô÷ ú÷ôú òø  ûûõ ÷úāóóôø ĉċùøô óđĈúùú üĊóûċô÷ ĉ÷ôñă ĕĈĉ üñ÷ÿó÷ ü÷ý ďõ
÷úóĎùô÷úóĂāĈõďõ û÷ĉĔċþõĉċñþúĐóĎñăóóø÷úóĎùĈôĉõóóčóööďõñþóùóñĄùÿô÷
Čñăóø ùóñĄùÿô÷ ú÷ôøñă ÷óùñþô÷ Đõóñ üĐóĎñăó÷ ùóñĄùñ ú÷÷õ ùöóó óċđõø ĐóĎñăóóø
Ēóøùú ùþò÷ òúùôô÷ø ü÷ñøùùõ ÷÷óđøñă÷ ÷úāóþú úóõĉ óđñúùø ü÷úāóþú ÷õĉ

þúāøô÷ĒüøĕĈĉĐóĎñăóóø÷úóĎùôóøĐĔąĈđøñýċô÷

úóþøĎċô÷ āĉąôÿøĎċô÷ô÷óĄú÷÷ċ÷ó÷õôñăóõ
÷ñąóċāô÷úĉûõüóđĎõ÷ó÷ñýôô÷ĕøý
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÷óùñĄ ùó óđôþ ďõ ďąċú ùùþó÷  û÷Ăúùć ÿøĎċĈô ùÿóđñĄ øó÷ ĐóċñĆ ČúĂú ùú
ĉúôúĆĈđøñýċĈô÷ùĎñÿċô÷÷óùñþô÷ďċñúúòþóđ÷ñýñóĎõúóþøĎõďĉóđúóþøĎõ÷÷ċú
øñĆĈđøñýċĈôñ÷ùñþô÷÷ċ÷òÿùÿúòúĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþó ûô÷ùõĂôñąó÷øó÷Đóó÷Āõ÷ÿøĎċô÷
÷òĔûĔõ÷đüďõ ûùÿóđñĄĆôĀďĉ ûø÷óùñþô÷čĂúòøþÿøĎċô÷ďĉēóñĆāčĉ÷ôóý

þÿøĎċô÷ùÿĔüĕĈĉđñþú÷òĉú÷Ā
ùñ÷Ĕøúþ ûùĂùõĐĔąúò÷ó÷ñýôô÷úóþøĎċô÷ĕøýĒöó÷ĐóĎñăó÷ùóñĄùñĊóûõĂñĆĔú
ēāĔóú úü ÿøĎõ úóċú ÷ôøóāõ Ďĉ ó÷ĀóĄú÷ õþú ú÷āó÷þ ùĉ úóóùñþô÷ čóõó÷

þČđúóôĈóøõøď÷ąĈđøñýċô÷úóüóýûóôñĄõ÷òĆùüøóđ÷ñýñóĎõĕĈĉĄĔÿøĈô

 2.1.4

èàæ�G º«ª°üJ äÉj�à°ùe

The Levels of Product Design

øñČû üøñăóñăó÷ ÿøĎċô÷ Ĕ÷Ċøó÷ ùĔøñýċô÷ þÿøĎċô÷ Č÷ċñÿøô úóúĔøñýõ÷ûûćóĎ÷
÷ ûù÷þó÷øüú÷āó÷þøú÷÷õ÷ñóñĆõóøøñăóñăó÷ÿøĎċô÷÷ø÷ďñýāÿúøĊ āùÿúøöóûô÷ùĔøñýċô÷
øöóđĎô÷ ÿøĎċô÷ Ăôñÿ÷ô ÷÷Ĉ÷ċąøô÷ úóþøĎċô÷ø úóõĄĈô ôóĄÿú üôóûô÷ ùĔøñýċô÷ øñ

þ āýĕñÿòóď÷ąĈđøñýċĈô÷ û÷ÿõ

»°SÉ°SC�G èàæªdG

Basic Product

÷üóāô÷ĕĈĉ÷ôĔđñýøĆĈđøñýċô÷āùùøúþĉąñĄôñýøó÷ øñÿøĎċô÷Ĕ÷øñăóñăó÷ÿøĎċô÷
ú÷ċüøøñăóñăó÷ā÷ñąõ÷óđôúóþøĎċô÷Čöùõþøñăóñăó÷ÿøĎċô÷÷ø÷óđùôñþúøøô÷÷āĈċô÷

þĒøóñþøô÷ùúñĄ÷÷ñăóñăó÷úóþøĎõĐĔõĂúúóóùñþô÷øñýñóĎõ

gf� �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .óđ÷ñýñóĎõúóþøĎõďĉóđúóþøĎõ÷ċøôĒĈùñ÷óùñþôóøāþúùøô÷óõ
2 .óđúóþøĎċôñċùô÷ú÷ÿóđñĄøúóöóċñĆďõúóóùñþô÷úÿøĎúĀ÷ó
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ج1: یمكن للشركة إضافة میزات فریدة على المنتجات؛ أو البیع باسم علامة تجاریة 
معروفة؛ أو تقدیم ضمان أو شھادة للمنتج.

ج2: قد تضمن الشركة المصنعة للمستھلك تبدیل المنتج إذا كان أو أصبح معیباً، على 
سبیل المثال: قد ترد قیمة الشراء للمستھلك في حالة عدم رضاه عن المنتج؛ وقد تقدم 

الشركة بدلاً عن ذلك شھادة من جھة موثوقة ذات علاقة تشھد على جودة المنتج.



Q�£ªdG èàæªdG
Enhanced Product

ĐĔąĈđøñýċô÷ Ċøóāú ĆôĀ úõø þñċùĈô ÷úāøùñúô÷ úóüóāô÷ øñăóñăó÷ ÿøĎċô÷ úôñþú
úóþøĎċô÷ ĐĔċ÷Ăú þùý÷ø ñ÷ùñĄ ÷÷Ĉċùø ùÿùøõ úóôĈóøõø úóüóý ûóôñĄõ÷ ó ûöó÷ýó÷
ĕĈĉú÷ùúĔóúúóóùñþô÷Ā÷ñúúøČđúóüóāôó ûĉóôñĄõ÷ùûóó÷øĉñúñó÷čĂúóđúó÷÷ñùùċô
ĕĈĉþ÷÷ñóñĆõ÷ú÷āó÷Ąô÷øú÷÷ċô÷óđĎõøüúóüóāô÷ĆĈúûóôñĄõ÷÷ñăóñăó÷óđúóþøĎõ
úóü÷āô÷ďõĀĀóċöøñüčóþýó÷ùÿùøõú÷āóćõóøúóü÷āô÷úĎñÿÿúüĊóûċô÷ĉ÷ôñă
÷óùñþô÷āóøĄøñăþ÷ĉùñă24ĕôõ÷ĉñÿúùÿùÿõòăøùú÷ôñýĎøøüĄóôñýô÷úóü÷āÿøó÷÷÷Ĉôþô÷
þú÷āóćõ÷ĉą÷÷øüùĂċô÷Č÷ċñÿúøüāóćõ÷ú÷Ďñÿøôÿ÷Ĕċô÷ó ûñúúó÷÷ü÷āĈô÷ùĎñÿċô÷
ùúĔóúĊóąñĄó÷ďõøþÿõõúóõñąÿóñúċøúóü÷āô÷òúùøĉóó÷÷úóóùñþô÷đþøñ
ñóċñăó÷ø üĐ÷Ĕôó÷ø Č÷ċñÿøô÷ øñ úóñøþ÷ø üùÿĔþô÷ úóúĔøñýõ ù÷÷üú øñăóñăó÷ ÿøĎõ

þĀ÷Ĉüøô÷øü÷ðôùøô÷øü÷úāóþøô÷úóõùô÷
Ēöó÷ ĕĈĉ ù÷÷üøô÷ ñċùô÷ òúùø ùùúø þÿøĎċĈô øñăóñăó÷ ĉąñþô÷ ďõ ùúĔóøô÷ ù÷üú
ĉøó öúāøùñĆďąúČôù÷÷üøô÷Đó÷ùþò÷òúùôô÷ùùúòøþČ÷óñĆāúùøôĕùñýúď÷ñýāú
÷ñđøñýõĄ÷Ĕñăó÷ùĉñóñĆāõ÷ďõúóóùñþô÷ùāĔóċô÷úóþøĎċô÷ďąċúøþĊóõòôó ûô÷Ąõ
ú÷āó÷Ąô÷ø ú÷÷ċô÷ ďõ ÷ÿĈøĄõ úóĉĔċþõ úóóùñþô÷ āĔóúø þý÷ø øñăóñăó÷ ÿøĎċø

þĐóôñýāô÷øñùý÷ø÷ñđøñýõĄĔñăúóüóýúñĆøúõ÷úāóþøô÷ñóċñăó÷ø

èàæªdG ≈∏Y äGOÉjõdG
Product Extension

úóõĄô÷ČúĂúùôĉÿøĎċô÷ďõċøñýċô÷ĆĈđøñýċô÷óñĆāď÷ñýāúó ûñúúó÷úóóùñþĈôďąċú
øøô÷÷÷ñóñĆõ÷úóþøĎċô÷ĕøýøÿøĎċĈôĊó āùÿô÷č÷Ąøñă÷ĊĔýúóõĔĈùċô÷øúóöóċñúô÷ø

þøñăóñăó÷ÿøĎċô÷č÷Ąøñă÷ď÷ñýāúĕĈĉĉċùú
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úóüóāô÷ āĄø÷÷ñóñĆõ÷ ñċùô÷ úóüóýûóôñĄõ ÷ôó āùñ ÷Ĉ÷ñăø ø÷úóõĄô÷
üČ÷Ĉñýøô÷ø üĐóċøö÷ úóõĄô÷ ēø÷ ÷Ĉûõó÷ ďõø ùùñĄóôõ ÿøĎċô÷ č÷Ąøñăóø ÷ĂĈùøċô÷
ùôĉ ñċùô÷ óñĆā ď÷ñýāú úóóùñþĈô ďąċúø þøĎÿô÷ Čĉô÷ø üăñąõ÷ø üõ÷óùøô÷ø
ÿøĎċô÷č÷Ąøñă÷ďõČđĎ÷ąċøôó÷ôø÷ùñĄď÷ąĈđøñýċĈô ďąċú÷÷ñóñĆõ÷ úóþøĎõă÷ùøò÷
÷ù÷õóó úõ Ēõ÷Ąøñă÷ ĆĎąċú Čö÷ĔĂô÷ øûû ĉõóý ü ûûõ þùôóó÷ ÷÷Ĉĉóÿø øñăóñăó÷

þĆø÷ñąóĄô÷Ĕú÷ÿô÷úćóĂõùÿĔüď÷ñýāøôĔú÷ñ

gf� �Éff

þ÷Ĉðñăó÷ēø÷÷øóüõ÷÷ĔñþòóöČûó ûĂúùñ÷Ĕö āĔó
1 .āĔóċô÷ÿøĎċô÷øøñăóñăó÷ÿøĎċô÷ď÷øĄùÿô÷óõ
2 .Č÷ó÷ Đó÷ čó÷ óđõ÷Ąøñă÷ øó÷ ÷÷ñăóñăó÷ úóþøĎċô÷ ñ÷ùñĄ ĉñúÿú ĉ÷

þĆøøóüõ÷ăùñĄ÷óõ÷ĂúùóøďñýāúÿøĎċô÷Đó÷Ćô÷ôñýĎôóø
3 .úóõþČúĂúďõúóóùñþô÷÷ÿøñýúùõùó÷ĕôõ÷üćùöö÷đüøďõ

ČđöóĂôøñă÷øñċùô÷öøüĕĈĉóđúāòøñóõÿøĎċø÷óôúùõ÷÷ñóñĆõ÷
þĆøøóüõ÷ăùñĄ÷
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óú÷ċô÷óõøüøñăóñăó÷ÿøĎċô÷óõüúýāòĆøùĉú÷ôúùÿñă÷ôóóĔô÷ôñýĎôóø
ñċùô÷óñĆāúùøôĒôāóñúúøøô÷ùùþó÷ú÷ÿóúô÷øó÷ú÷āó÷Ąô÷øó÷

ج1: المنتجات المطورة ھي نسخ محستنة ومعدلة عن المنتج الأساسي

ج2: ستختلف إجابات الطلبة: فقد یجیبون بأنھم یفضلون أن تكون بعض 
المنتجات أساسیة؛ كمحمصة الخبز في حین أنھم یفضلون أن تكون 

المنتجات الأغلى والممیزة مطورة؛ كالحواسیب اللوحیة.

ج3: تمكن المنتجات المطورة الشركات من إرضاء عدة أسواق 
مستھدفة بمنتج أساسي واحد وتطور الشركات مجموعة من المیزات 

والخیارات والأسماء التجاریة مع وضع حاجات سوق مستھدفة واحدة 
في الحسبان.



 3.1.4

èàæ�G º««fJ

Product EvaluaƟ on

ĐĔċ÷ĂúČđöõóñüČđô ûñóñĆāõ÷ùûóó÷ÿøĎċô÷úāøôúóþøĎċô÷ĐĔąĈđøñýċô÷Č÷ĂúóõĎĉ
÷óùñþô÷ òăāú Ćôøô ûôĂñ ÿøĎċô÷ ùđöõ òý÷ôø ÿøĎċôóø ÷óôúùõ ĉ÷ñąóÿú ùĉ
÷Ĉ÷ąñþúø üúóþøĎċô÷ ôþ ú÷õó÷ ú÷āóôøĉ÷ ÷ùøāó÷ úóþøĎċô÷ ďõ ÿúõ ô÷óĄú Ďĉ

þ÷úāóþøô÷÷õùô÷ùúĔóúøüĀ÷Ĉüøô÷ø÷ðôùøô÷øüúóþøĎċô÷

äÉéàæªdG §N
Product Line

ĔċĎô÷úõø÷ñđøñýċô÷ĄĔñýĈôôĂñ÷ ûý÷øó ûþøĎõùù÷üñÿô÷øó÷ùúþô÷úóóùñþô÷čĂú
ùúĔóúø ùùþó÷ Ą÷Ĕñăó÷ øñ úñăĔøô÷ ČđĎąċú üČđø ĆĈđøñýċô÷ ÷ñùùõø ùùôĄô÷ öóñýøó÷ø
øñ ÷đøóñþøõ úóþøĎõ ÷ĉĔċþõ Ĕ÷  Product Line äÉéàæªdG  §N þúóþøĎċô÷ ôþ
ú ûûõþĄĔñýô÷øñ÷ÿĈøĄċô÷úóüóāô÷ûóôñĄõ÷ÿ÷ÿćúóñøþ÷óđòùÿúøĂúĔñýúÿúõ
÷đąĎôú÷Ĕôùô÷ďõ û÷ÿĈøĄõó ûĉ÷Ĕöó÷øó ûõóþýó÷÷úĂóüô÷úóøøùñþċô÷÷ðôùúúóóùñĄčĂú
ú÷ôúòøóđúóþøĎõôþøñùùþó÷úóđąöùĉĕĈĉó ûñúúó÷ùĔøāúĉøüõñýāñ÷ÿĔñÿô÷

þ÷úĂóüô÷úóøøùñþċô÷ĕôõ÷÷ñóñĆõóø÷đ āąĎċô÷ēó÷ċô÷ø÷đóóÿô÷ùöóñÿĉĕøý
óñĆāøď÷Ĉċøāċô÷ñċùô÷ÿĉďõúúóđüóøöõ÷ôþĕôõ÷ùñąóĎĉúóóùñþô÷÷ñóñĆõ÷
÷ôò÷ùõøúúĂĔøô÷øú÷Ďñÿøô÷Ā÷ôóąúùÿóúĂøñó ûñúúó÷ĆôĀõôñýøúøþÿ÷ùñó÷ď÷ąĈđøñýċô÷
 ûûõúñăĔċô÷úóþøĎċô÷ôþõĈóøúþ÷Ĉñÿô÷ú÷Āùùþó÷÷÷ĂúĔñýøô÷÷óñþöó÷øĐøĄċô÷
āó÷øþô÷ ûùóñúõĒñýÿö÷öþøô÷úöóøþú÷øô÷öþøô÷āóþøô÷÷ñóñĆõ÷òĆùĉ÷ýóñýõ
÷ýóñýċô÷ čĄøñýú øó÷ ü÷ùĎñÿċô÷ ÷óùñþĈô ĉõóąô÷ úóþøĎċô÷ ôþùñąóĎĉ òĆùĉď÷ø
ùõù÷óñþõĆĎąċúþó ûõóċú÷ÿĈøĄõúóþøĎõøó÷÷ñýñóĎċô÷úóóùñþô÷úóþøĎõòĆùùô
ĕĈĉ ûûõú÷ùñýąċô÷øó÷÷úĂóüô÷úóøøùñþċĈôúóþøĎċô÷ôþøñúóóùñþô÷ď÷øòýñóĎøô÷

þ÷öþøôóøú÷ôô÷úāõøñòĆùùô÷÷ýóñýõ
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ºéëdGh á«ªμdG øjÉÑJ

Variation in Quantity and Size

ďõúñăĔøô÷ ăö÷ùćĉđñăó÷ ďõþ÷ÿĈøĄõăö÷ùóøúóþøĎċô÷ õĔóþúóóùñþô÷ āĔóú
øñùý÷ø÷÷ö÷øĊùÿóõ ûûõúóóùñþô÷ñôùúþÿøĎċô÷Čþýù÷÷üúúóþøĎõùĉĕôõ÷ÿøĎõ
øó÷üõ÷þô÷Čþāøùù÷üñąùĔôĉøñĒüĔô÷ĉúÿóĎõú÷øďąċúøþ÷ÿĈøĄõčóþýó÷ú÷ĀõĈĉ
ùùøøñăóñăó÷ÿøĎċô÷øúóóúòĆôøóþùÿùøõõĈĉĒ÷ñĄøĎñąøó÷ü ûúĎõ250÷ôĈĉ
øó÷ üôñăĔøõòăóĂõøó÷ üĉõóóøó÷ üĀøÿõòăóĂċøú ûûõùúùñýô÷ òĄāóÿõùñĔøúþčóþýó÷
þ÷ðôùøô÷÷÷ċóù÷üúÿùþõòý÷ôø÷ÿĈøĄõúóñăóĂċøúĎñÿÿúĒñýÿöÿøĎċô÷Đó÷þöóĎ÷þù÷ôó

IO�édG øjÉÑJ

Variation in Quality

ú÷ôú þ÷ÿĈøĄõ ùÿĔþø ÿøĎõ ČúĂú ĕôõ÷ úóóùñþô÷ òúùø ċùú úóþøĎċô÷ ôþ ùúĔóøô
ùđüó÷ø üóą÷öóą÷ċô÷ øó÷ ùāóþĎô÷ ú÷øÿó÷ø üďúĔĈøô÷ òĄùÿó úóþøĎċô÷ òúùø úóóùñþô÷
ďúøô÷ ĐĔąĈđøñýċô÷ Āóøāú  ò þ÷ÿĈøĄõ ùÿĔü úóúĔøñýċø òýøċô÷ø üöĔñăóāô÷
ùÿĔüĆĈđøñýċô÷ĉñúÿúòøü÷ĎąċõùÿĔüĉñúñó÷ĕôõ÷ā÷ùċøñăóøúóþøĎċô÷ĐĔõĄøñýú
úóúĔøñýõùĉĀóøöõøñăóñăó÷ÿøĎċô÷ĕôõ÷ú÷÷õ÷ñóñĆõ÷ùÿôĔúòþĉòó÷ýĈôõĉøóĂõĉòó÷
 ûąñĄ ùđüó÷ø ú÷āó÷ñýô÷ ĔùĎñÿõ ú÷ôúø ùÿĔþô÷ øñ ÷Ďúóôøċô÷ ÿøĎċô÷ ú÷āó÷þ ďõ
÷ñąóþ úóÿñą÷Ĕõø ú÷÷õ ú÷Ā ùùþó÷ ĊóąñĄó÷ ùĉø üòúÿĄĎõ ùùñýø ÷úóüĈô óö÷ñăóñăó÷

þĕĈĉó÷āóùñăóóø

èàæªdG á∏«μ°ûJ
Product Assortment

á∏«µ°ûJ þúóþøĎċô÷ ÿúċô úóóùñþô÷ ôóĄú üúóþøĎċô÷ ôþú÷ā÷ùò ĕôõ÷ ÷ñóñĆõóø
óđõĂúøøô÷úóþøĎċô÷ú÷ċþô÷Ĉõóąô÷÷ĉĔċþċô÷ø÷ Product AssortmentèàæªdG

þÿøĎċô÷÷Ĉ÷ąñþúĕĈĉĊóûõĉñúñó÷÷öþøôóøú÷ôô÷ùüóøõøñþöþĄĔñýô÷ĕôõ÷÷óùñþô÷
úóþøĎċô÷ ďõ  û÷ùñă÷ø  û÷ĉĔċþõ ñċùĈô ď÷ñÿñÿĄøċô÷ ÷öþøô÷ āóþú òúùø òĆùùú
ù÷ĊúóþøĎõďúùþò÷÷öþøô÷āóþúòúùøú÷ôúþĉõóąôóø÷Ĉ÷ąñþøô÷øó÷ùāóøĄõ÷Ĉ÷ąñþøó
øñúóþøĎċô÷ ĐĔñĆùùú ü÷ýü÷öþøô÷ āóþúøó÷ úóõĔñÿĄô÷ āóþúúĉûõü÷ñÿñÿĄøõ
ý÷ø ôþďõ  û÷Ĉ÷ąñþú ÷õóùô÷ úöóñúôĈô ÷öþøô÷ āóþú òĆùùú  þ÷ÿĈøĄõ úóðñ ùĉ
úāú Ďĉ ñċùô÷ ďõ úñăøó÷ ÷ĉĔċþċô ĐĔô÷þøñýú Čđöó ÷ñÿñÿĄøċô÷ ùüóøċôóó

þóđöĔñĆùù÷ñăøøô÷úóþøĎċô÷
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 ûûõ õú÷ùċô÷ ĔþøĎõčĂú þùý÷ø úóþøĎõ÷ðñ øñď÷ù āĎñÿċô÷ òúùø òÿñÿĄøú
úùô÷øñúóþøĎċô÷ďõ û÷ĉĔĎøõ û÷Ĉ÷ąñþúĐøùþò÷úĎñÿúòøõú÷ùċô÷ďõ û÷Ĉõóó û÷Ĉ÷ąñþú
ùÿùøõû÷Ĕöó÷øó÷Č÷÷Ąøô÷úóþøĎõďõ÷Ĉõóó÷Ĉ÷ąñþúĉûõü÷ÿĈøĄċô÷úóþøĎċô÷úóðñďõ

þ÷ÿĈøĄċô÷øôĎċô÷ýóûó÷ďõ

∞«∏¨àdGh áÄÑ©àdG
Packaging

øó÷ Ā÷Ĉüøô÷ ÿ÷ĔõĀñąĔô čĄøñýċô÷ ĂĈóñÿċô÷ Ĕ÷  Packaging ∞«∏¨àdGh áÄÑ©àdG

÷øĔøąċô÷ úóõĔĈùċô÷ø úóõóĄô÷ ĆôĀ ĉċñþúø þĒ÷ñ čĂÿú øó÷ ÿøĎċô÷ ûóô ÿú ùøô÷ ñóĉĔô÷
čĄú÷ø÷øú÷ĔôĉøñúóþøĎċô÷ČöùõûóôÿúøþùĔôùô÷ĕĈĉùđöúøøô÷÷÷öùċô÷āĔñÿô÷ø
ďõ ďñýāú ú÷Ĕôùô÷ òúùø Đõóñ ĆôĀ ĕôõ÷ ÷ñóñĆõ÷ þÿúøùøô÷ø ÷úóċāô÷ óċ÷ø ď÷ñĆùĊ
úóöóóøøü÷þõõõñąúó÷Ĕÿøú÷Ĕôĉúóóùñþô÷úāĔćúĆôĀĊóûõþÿøĎċô÷č÷Ąøñă÷
č÷Ąøñăóø ÷ĂĈùøċô÷ ñċùô÷ úąñþõ ĉāô ĉċāĈô òúøóĂõø üĄĊõ÷ ùÿóĉõ ÷Ĉøóò

þÿøĎċô÷

∫Éª©à°S�G ád�¡°S

Ease of Use

ăö÷ùć øñ ÷úóĎùø ù÷ąÿøô÷ óõ ÿøĎõ ùĔôĉ Č÷ċñÿú Ďĉ ď÷ù āĎñÿċô÷ ĕĈĉ õþú
ĊĔćó÷ĒúĔôĉó ûþøĎõĆĈđøñýċô÷ùùøñþúďôüĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþùĔôùĈôñċùô÷č÷Ąøñă÷
ÿøĎõ ñ÷ùñĄ ďĉ Ćôøó ĆĈđøñýċô÷ øĎüøñý÷ñăø þøñăó÷Ăô÷ ĊĔóô÷ ùĀ Ēøüû āā ďõ
ĉ÷ĂûĐĔą÷ñăĒöóüĀ÷öĎøô÷ĉöóñýóüĉöóñăĕĈĉùĔøāúøùÿóñÿøò÷ČþýùČþāô÷ù÷ôó

þč÷Ąøñă÷øúñùô÷øñó ûĂ÷ùõøĐĂĔô÷

òĄùññ÷ùñĄøñõĊùúøāùøāõĐóĎñĆöó÷ĉ÷Ąú
÷Āóċôøóđúùøñþøñăďúó÷ďõüùÿĔþô÷÷ĂöóñďúĔĈú
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áeÓ°ùdG

Safety

Č÷ó÷ ýó÷ úóþøĎċô÷ Ā÷Ĉüúø ÷ðôùøô ô÷óĄøô÷ Ďĉ ÷úóċāô÷ø ÷õñýô÷ ùôøùú
ĉûõ üďõò÷ Ā÷Ĉüøô ÷óóóøôóø Āóøāú Ċóÿćó÷ óđõĄøñýú øøô÷ úóþøĎċô÷ þú÷āóôøĉ÷
Āóüô÷ Āóøāú þóđāøñ Ċóÿćó÷ ú÷óøñýú  øøô÷ ÷úøÿó÷ úóüóüĂ øñ Đóõó÷ ÷÷óĊó÷
ñóĎûó÷ùñýąĎúó÷ĐóċñúôĄĊõ÷÷ċąāõú÷Ĕôĉĕôõ÷ó ûñúúó÷ùùþó÷÷ñþđô÷úóþøĎċô÷ø

þòĆùùô÷øďāñþô÷

ÜòédG

Attraction

øøô÷úóþøĎċô÷þúóþøĎõùùôó öõó÷÷ ûùñÿĎĉĀ÷Ĉüøô÷ø÷ðôùøĈô÷÷þúøùøô÷÷ċ÷Ăô÷ āùÿú
ö÷øþô÷ Ā÷Ĉüøô÷ Ćôøô Čđùñú óõ ó ûôôóĊüăôñýõô÷óĄúĐøÿĐĔąĈđøñýċô÷ óđúùøñþú
úóúøóýøñāĔóùô÷ úóóùñþô÷ ú÷ôúø þăĔñĆĔø Ēõ÷Ąøñă÷ ÷ĂúùćøÿøĎċô÷ ùđöúùøô÷
óđĈ÷ñąĔú÷ù āĎñÿċô÷úóóùñþô÷úùú÷Ď÷ùõùāĔñąĉĂĎô÷ö÷óøāóùñăóóøČ÷ċñÿøô÷ùúùñ

þÿøĎċô÷ďĉ

ádhÉæªdG

Handling

÷ĂúùćøñĊøóĎøô÷÷Ĉđñăø û÷ýóøõúóþøĎċô÷ĐĔąøôóċċñÿÿúĐó÷õþúĀ÷Ĉüøô÷ø÷ðôùøô÷
òĆùùÿú ü÷ý ùüóøċô÷ øñ ĆĈđøñýċĈô óđøôøóĎõ Ďĉ óđĎ÷õóóú úùøô Ćôøóø üóđñĆùĉ
ü÷āøõñăóĎċô÷Č÷ċñÿøô÷ĕôõ÷ùĔôùô÷ĀóøāúĆôøôøü÷÷ú÷øô÷ñċùô÷÷õĄôúóþøĎċô÷
úóþøĎċô÷úóóùñþô÷ĀĈüúþāùô÷ĕĈĉ û÷āóñýõóđùñĆøøó÷ āóóþďõóđĂ÷Ĉùúďąċú

þ÷òùñýô÷÷÷öóąõõ÷ĉ÷ĈĂøôùù÷ôóú÷Ĕôĉøñďċûô÷÷ö÷óøøó÷ùù÷üñÿô÷

áÄ«ÑdG

Environment

Ā÷Ĉüøô÷ø÷ðôùøô÷øñ÷õĄøñýċô÷ÿ÷Ĕċô÷ûĔöĐóóñþø÷ ûú÷øõó ûĂĈòøôóāô÷ùñÿùô÷đñþú
ùúĔóúøĀ÷ĈüøĈôó÷ùúøúÿóùċô÷ÿ÷Ĕċô÷ùú÷øõ÷üāøĐĔù āĎñÿċô÷čĄøñýúþóđø÷ċóø
øó÷ óđöĔõĄøñýú øøô÷ ú÷Ĕôùô÷ ÷÷ċó ÷öþøô÷ āóþú òúùø ĉĈĂú þĉĈāøĈô ÷ĈøóĂô÷ ÿ÷Ĕċô÷

þó÷ùúøúøó÷Ā÷Ĉüøô÷ÿ÷Ĕõč÷Ąøñă÷ùÿóĉõ÷øñď÷ąĈđøñýċô÷Đøĉóñýú
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»fj�°ùJ �jQÉæ«°S
ĉ÷ċþøô÷ú÷ùñúāøñýõúóóùñĄøñùāóąøø÷ù÷ąÿøô÷

Thinking outside of the box in the cosme  cs business

þČúùąô÷öĔôöó÷Ē÷ñĉþÿúùĔĂċô÷ĄāĔô÷ďõùù÷üñąùĔôĉøñõ÷ćùøô÷Čúùóûóô ÿú
ĕĈĉ Ć÷øñăôô÷ø ĄāĔô÷ ĉûõ ÿ÷Ĕõ č÷Ąøñă÷ ù÷ûóóøø øĉĔô÷ ûóÿúā÷ õôñýø üĆôĀ úõø
č÷Ąøñă÷čĉ÷ñăó÷ñă÷úÿĔùñýô÷ĉ÷ċþøô÷ú÷ùñúāøñýõúóóùñĄùýõ÷ùùñĆøü÷ð÷ôô÷
ČđñĆ÷Ĕýó÷÷øùôøþ÷þóđüóøöõ÷ďõ÷ôćùċô÷úóċúùąô÷øñ÷úāøùñĆù÷ĊĐĔúùóõĈĉùó÷
ďõ ĄøĎñą øñ óđøðôùú Đøø òĆùùô÷ø ĉĂĎô÷ ĉċāøô óđúĔò ďõ óóóøĈô Čđô÷øóöó÷ øó÷
čĉ ÷óùñþô÷ ùĈüøñă÷ þĉċāøô÷ ĕĈĉ óđúāò āóôøþ÷ ÿöóøö úóó÷ø üùĔĂċô÷ ĄāĔô÷
ĄĔñýô÷ øñ óđúóþøĎċô ÿúøùøĈô óđøõĄøñă÷ø óđúóþøĎċô ù÷ċó ÷÷ñóñĆõ÷ ú÷Ĕôĉ ÿĔüø
óđýóþö÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ēø÷ùøôûó÷ þ÷ð÷ôô÷÷úóċāøóđõóċø÷÷ùđöÿúĆôĀøü÷ñđøñýċô÷
ČđñúùøāùĂñó÷ĔñýñóĎõóđöýòøĉ÷ċþøô÷ú÷ùñúāøñýõ÷óùñþô÷ôñýĎôóøùñô÷

þ÷úāøùñúô÷ù÷Ċ÷ðôùøô÷ďõòÿĈĄøĈôóđĂ÷ôóú

G kóbÉf G kÒμØJ ôμa

1 .óđþøĎõú÷Ĕôĉù÷÷üúñ÷ùüõ÷ďõĒĂ÷Ăāú÷óùñþô÷úÿ÷āó÷ùøô÷óõ
2 .óđ÷ñýñóĎõø÷óùñþô÷Ċóċĉó÷øñù÷÷üøô÷ùûôĔúĀ÷ó
3 .ù÷ûąô÷č÷Ąøñă÷øñùċøñýúóõĎĉ÷ð÷ôôóøóđõóċø÷÷ó öĂýøĉúĐó÷÷óùñþĈôďąċúĉ÷

óđúóþøĎõĀĈüúøøô÷õ÷øóöó÷øòĆ÷Ĕýó÷ú÷ĎñÿøôĆ÷øñăôô÷ďõ
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ج1: عدم استخدام اي علب كرتون غیر ضروریة في الكریمات المرطبة 
من إنتاجھا.

ج2: أثبتت ھذه الاستراتیجیة نجاحھا اللافت بالنسبة لشركة مستحضرات 
التجمیل؛ وقد لاحظھا منافسوھا فقرر بعضھم تطبیقھا للتخلص من التعبنة 

غیر الضروریة.
ج3: ستختلف إجابات الطلبة: قد یجیب بعضھم بأن أي تغییر؛ ولو كان 

بسیطا؛ً ھو في الواقع تحسین كبیر بالنسبة للمنتج؛ وان ردود الفعل 
الإیجابیة إزاءه ستشجع الشركات على إجراء تغییرات أكبر في المستقبل.



ájQÉéàdG áeÓ©dG ôj�£J
Brand Development

ĉñúÿúĉ÷óđúúùúøøô÷òýøċô÷ø÷úøýóô÷úāóþøô÷úóõùô÷ñóċñăó÷āùùúĉ÷
ĂñĆĔúĄĔñýøô÷ĉñúÿúùüóøċô÷ùó÷øñ÷Ď÷ùõ÷úāóþú÷õĉďõú÷āó÷ñýô÷øó÷÷ø÷ôô÷
øñó ûċñăóý ûõóĉĐĔąúòúóþøĎċĈô÷úāóþøô÷÷õùô÷Đó÷÷Ĉðñăó÷ēø÷ďõĊ÷ôĔñă āĉó
øó÷ ü÷ċĈó øó÷ üõā øó÷ üČñă÷ ø÷  Brand  ájQÉéàdG  áeÓ©dG þĆĈđøñýċô÷ ñ÷ùñĄ ú÷ā÷ùò
÷ ûúùñ ó ûÿúùùú ÷úāóþøô÷ ÷õùô÷ ùñĔú þ÷óùñĄ øó÷ ü÷õþ øó÷ üó ûþøĎõ ā āùùú üČ÷ċñÿú
ü÷úāóþøô÷óđøõĉč÷Ąøñă÷ďõùùþó÷úóóùñþô÷úĎõĐóċñúôøþóđñĆøùĉø÷óùñþĈô
ø÷  Trademark á∏é°ùªdG  ájQÉéàdG  áeÓ©dG þóđô ÷úāóþú ÷õĉ ÷óùñþô÷ ĉþñýú
øó÷ ÿøĎõ Āúùùøô ÷õĄøñýċô÷ ĂĔõùô÷ øó÷ úóċĈąĈô ĆôóċĈô ÷õĂċô÷ ÷÷öĔöóĂô÷ ÷úóċāô÷

þ÷õþ
þ÷úāóþú ÷õĉ Đøø úóþøĎċô÷ ú÷Ĕôĉ ùöóó ÷Āõ÷ ĄĔñýøô÷ ÷øĔùñą ùõ øñ ùąñ
úĉûõüóđô÷ùøóøô÷÷úāóþøô÷÷õùôóøù÷ąÿøô÷ĐøÿúóþøĎċô÷òúùøĐĔąĈđøñýċô÷ùùøñþú
ā÷ùòďõ÷ ûñü÷úāóþøô÷÷õùô÷Đøùôøùúü÷ýþúóāô÷Čöùõøñòýąùô÷øüôĄô÷
ď÷ąĈđøñýċô÷úóúùøñþõĕĈĉùûôĔú÷úāóþú÷õĉúõ÷÷ôĈñýô÷øó÷÷÷øóþúõ÷÷øùþøô÷þñ÷ùñþô÷
ďĉ ÿúóĎô÷ ÷úāóþøô÷ ÷õùô÷ ĕĈĉ āùùøô÷ Đó÷ Ċóċĉó÷ Ċóüā āùùúø þĉôĂøñýċô÷ øñ
ĕĈĉĊĔñÿāĈô÷úāóþøô÷úóõùô÷úóóùñþô÷čĄøñýúøþÿøĎċô÷úóù÷ôõúúúóöĉõ÷
Đó÷Čđñ÷þóđö÷ùñĄ÷÷ôóċøý÷ú÷ñă÷ø÷Đóñċùô÷ďõ÷úāóþøô÷÷õùôóøā÷ùøĉ÷
ĕĈĉúþñþ÷ñă÷ø÷ĐóĐĔąĈđøñýċô÷ó÷óñýĎúó÷ø÷Ď÷ùõùāĔñą÷úāóþøô÷ČđúóõĉĉĂĎú
÷úāóþøô÷÷õùô÷ĕĈĉĆĈđøñýċô÷ā āùùøôúóúĔøñýõùĉćóĎ÷øñ÷ùñþô÷úó÷Ĉċĉā÷ùąú

þø"1-4"ĉąñþô÷ùööÿ÷ù

ájQÉéàdG áeÓ©dÉH ±GÎY’G äÉjƒà°ùe

āôùùøô÷čĉþ÷úāóþøô÷÷õùô÷ĕĈĉāùùøô÷ĐĔąĈđøñýċô÷ú÷óøñýú
āôùùøô÷ù÷ûóóúďąôü÷úāóþøô÷÷õùô÷Čñă÷ĐĔąĈđøñýċô÷ùóøøú

þñ÷ùñþô÷úó÷ĈċĉĕĈĉĉ÷ðñĆĆôĀ
ĉ÷ñúÿøô÷÷ċ÷òóđöó÷ĕĈĉ÷úāóþøô÷÷õùô÷ĕôõ÷ĐĔąĈđøñýċô÷ùöĎú

þùùñĔøõùöóó÷Āõ÷óđöøāóøĄ÷ñăø
ā÷ùñąõ÷Čđöó÷÷üāô÷úāóþøô÷÷õùô÷ĐĔąĈđøñýċô÷āĂú

þùùþó÷÷úāóþøô÷úóõùô÷ĐĔñúñùú

øó÷÷Ď÷ùõ÷úāóþú÷õĉĐĔąĈđøñýċô÷ĉñúÿúóõĎĉĊó āùñ÷úāóþøô÷÷õùô÷Ąćõ÷"1-4"πµ°ûdG

þóđ÷ĈĉĐøùñÿú
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g≤� �É≤f

÷ùøñÿøñ÷øñóó÷ÿùõüó÷
1 .ÿøþõùúĄóúÿõ÷óùñôúÿøþøñóüø
2 .÷ôùúøóú÷õùúĄóúþùóāøñó÷āôóõ÷óùñôĀóøāúøøô÷ùõ÷Ąùô÷óõ

ÿøþõ
3 .ñûùô÷ąøùøóÿāô÷øñóõ÷óùñô÷úāóþú÷õùùúĄóúùóñýúĀ÷ó
4 .ùûôĄúĀ÷óøĆöøõôñóóõûóāôñĄôóøùùñþú÷úāóþú÷õùøñùąñ

÷÷ö÷ùñþô÷Ćú÷ā÷ùòąøù

óõ÷óùñôóùóúóõþùñûùô÷ñøúùøô÷úāóþøô÷÷õùô÷ùôùúóóùñþô÷ąùñýú
öùþúĀó÷ùôøñýûô÷ÿûñóāøĄĄûĄô÷ąøùüāúāĂøĀĄąøāøñýûô÷ùùñþú û÷úāóþú û÷õù
÷úóāþô÷øñó÷āóùñóó÷÷óùñþô÷ùùñāĄôąøýùùþó÷ û÷úāóþú û÷õùĀĄąøāøñýûô÷ñôĄ÷
ájQÉéàdG áeÓ©∏d A’ƒdGø÷úāóþøô÷÷õùøôñûùô÷ñøùúĄóúąôõ÷úóóùñþô÷ąùñýú
óāõ÷ôøñó÷ø÷þ÷ùõ÷úāóþú÷õùñ÷ùñôā÷ùąøøĆøāøñýûô÷ý÷øô÷Ą÷ Brand Loyalty

ùúĄóú÷öþøô÷āóþúøÿ÷ùþñÿûøôÿąûúùùþó÷÷úāóþúúóõùÿ÷øÿõóāôÿúøùøô÷ø
øó÷óāø÷ñõóþ÷úāóþúúóõù÷úÿùÿô÷úóþøþûøôĀĄąúĀó÷ÿąûúø÷úāóþøô÷úóõùô÷
ùùý÷ôøñó÷ ÷÷öóąõõ÷ øþùúóûõ÷÷øöóù÷úāóþú÷õùúóþøþûô÷ úóùĄûþõùûāú

óāñýÿö÷úāóþøô÷÷õùøôúóþøþõ
ùúùñ ùāĄñõ øó÷ ÷ô÷÷ ñóÿñöõ  û÷ñÿþùõ  û÷úāóþú  úóõù úóóùñþô÷ òùø ýĂú
āĄāñþõõāøó÷üñó÷ø÷ Licensed Brandá°üNôªdG ájQÉéàdG áeÓ©dGóāúóþøþûô
úóûõø÷øöúÿóāúóþøþûôÿúøùøøôùùþó÷÷óùñôĂõôøñýøôûóôúòø÷óùñôĂúóóñþöó÷
öóùôó÷ ùûõ úóþøþûô āĄñÿô÷ø úó÷ñÿôñþô÷ ñóûñóó÷ ý÷ôøñó÷ òÿþùú ÷óùñþô
úóþøþõùùøñýôøñýøôó÷ñóûñóó÷÷ñùøāûô÷÷÷ñöóúùô÷Ąùÿô÷òÿþùúòýøûô÷ø
ñ÷ùñô òùôô÷ ùñÿúø Ąú÷ÿô÷ öóùôó÷ø òýøûô÷ø ÷÷ñöóúùô÷ úóõøøñýûô÷ ùûõ
ùûāúøøô÷÷øûóûûô÷úóþøþûô÷ÿõ ûø÷úāóþøô÷úóõùô÷Ćøúùûāúøøô÷úóþøþûô÷

÷ñÿþùûô÷÷úāóþøô÷÷õùô÷
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ج1: إضافة الشركات عناصر إلى خط إنتاجھا یزید من عدد العملاء المحتملین ورضا 
راد. المستھلكین الأف

ودة. ج2: التصمیم وتباین الكمیة والحجم؛ وتباین الج
ج3: توفر العلامة التجاریة تعریفاً فریداً للشركة وعروضھا.

ج4: یجب أن تتناول الإجابات تجارب إیجابیة مع علامة تجاریة ما.
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?âª∏©J GPÉe

1 .[1.1.4]÷ÿĈøĄċô÷úóþøĎċô÷ú÷āó÷þďõù÷ûąô÷ď÷ąĈđøñýċĈôúóóùñþô÷ăùóú÷Āóċô
2 .ú÷āó÷Ąô÷øú÷÷ċô÷÷ñóñĆõ÷ĀāĎúÿøĎċô÷Č÷ċñÿúúóúĔøñýõďõùĔøñýõùó÷ùāú

[2.1.4]

3 .[3.1.4]÷úāóþøô÷÷õùô÷č÷Ąøñă÷ďõúóóùñþô÷ā÷óõ

»ÁOÉcC�G ∫Éé�ÉH §HôdG

1 .þøóđøñă÷ÿøĎċôùāĔñąÿóþúõó ûþøĎõ÷ ûāĔñþĎõøó÷ó ûöĉõ÷čĄøñă÷:»FôªdG øØdG

ĕôõ÷ ĀñĆó÷ üĉúø āó÷Ąó þòĆùùô÷ ÷ýĔô ĕĈĉ óđĂñÿôó÷ø óđñÿò øó÷ ùāĔñÿô÷ ąñýö÷
ÿøĎċô÷øøñăóñăó÷ÿøĎċô÷ď÷øĐ÷Ĕôóóø÷õøüùāĔñÿĈôó ö÷ċòāó öÿĈõČ÷ċñÿøô÷ÿõóöùø
ĕĎùõĂ÷ñĆĔøôòþõóđô÷øñó ûýùñĄ Āôĉó÷þĐĔąõ āĉóā õùĉøüúñăĔċô÷ÿøĎċô÷øāĔóċô÷

[1.1.4]þĐĔô āĉó
2 .ĉôò ďõ č÷Ąøñăô ÷ñÿþùõ óđúó÷ñÿĄñĄø ùù÷đñþô÷ čñó÷ ó ûôôóĊ :åëÑdG

ďąċõÿĉùôóó÷ ā õùĉüüúýČĈ÷ÿô÷ôñýĎôóøþóđúóþøĎċôÿúøùøĈôùùþó÷ úóóùñĄ
÷óùñþô÷ Čñăóø  ûøüññþöó÷ þĒúó÷ñÿĄñĄ øó÷ ČĈ÷ÿĈô ď÷ñÿþùċô÷ ď÷õĄøñýċô÷ ďõ
øñ ÷ñÿþùċô÷ ÷÷ñÿĄñþô÷ øó÷ ČĈ÷ÿô÷ č÷Ąøñă÷ ÷÷ÿ÷ąô ÷ ûüĔõ ó ûÿñąøø üÿøĎċô÷ø

[3.1.4]þÿúøùøô÷

�bG�dÉH §HôdG

č÷Ąøñăôóöúÿùñùóóôùõ÷ôćāĉúÿóĎõďĉùāóôĉ÷ ûúüó ûþøĎõúóóùñþô÷ùýõ÷úùąøø÷
÷úāóþú÷õĉČñă÷ñóñþöõ÷ĆĎõõĈ ÿćþú÷ùñþāô÷ÿāóćøòýċñþô÷øò÷øď÷øúċþúĂúùċô÷
úõĆċĈùċôĒõòøûøùñþċô÷ĉċóó÷þúþô÷ÿøĎċĈôùùþó÷÷÷öùõøó÷÷ċĉ÷ÿùāĔñąøúùñ

[3.1.4]þĒøā÷ôóùÿôćùúùôúďĉùüĔõ÷ñþòóĎõ

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö
ÿāõ
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ج1: تسھم خیارات المنتجات الموسعة في تمایز المنتجات وتلبیة حاجات المستھلكین المتنوعة 
ورغباتھم.

طور ج2: المنتج الم
ج3: یساعد استخدام العلامات التجاریة على تعریف العملاع بالشركات وبالتالي زیادة مبیعاتھا.

ج1: ستختلف إجابات الطلبة بحسب المنتج الاستھلاكي الذي اختاروه إلا أن جمیعھا یجب 
أن تنَمَ عن إلمامھم بالاختلافات فیما بین المنتجات الأساسیة والمطورة والموسعة؛ بالإضافة 

إلى الاختلافات فیما بین مكونات كل نوع.
ج2: ستختلف إجابات الطلبة بحسب الفیلم الذي اختاروه؛ ویمكنھم التفكیر في الشركات التي 

تنتج الملابس والألعاب والملصقات والعناصر الأخرى التي تشیر إلى الفیلم أو شخصیاتھ.



Link to digital lessonLink to digital lesson

www.ien.edu.sa

»ªbôdG ¢SQódG §HGQ

äÉcô°ûdGh Úμ∏¡à°ù�G äÉéàæe

2.4

á°ù«FôdG äÉë∏£°ü�G

Ćøāøñýûô÷ĄĄñó
Consumer Market

ÿõñûùô÷Ą÷Ąñóó÷
úóóùñþô÷

Business Markets

÷÷ôóûñóó÷ùô÷ú÷ùûô÷
Capital Equipment

ù÷üñþøô÷ú÷ùõ
Opera  ng Equipment 

ąøù÷ ûāÿóòĀĄąøñóòóāô÷÷ø÷ÿõñóāøö÷ùø
úóóùñþô÷ÿõñûùô÷Ą÷Ąñóó÷ø÷÷óāøñó÷Ą÷Ąñóó÷Āúùùú 1.2.4

ùāóþøô÷ù÷ûùô÷úóþøþõúóñĀñõø 2.2.4

º∏©àdG ±GógCG

á«≤j�°ùJ Q�eCG

úóóùñþô÷ÿõñûùô÷ĄĄñóøĆøāøñýûô÷ĄĄñóóû÷ĄĄñýô÷øñÿ÷øñùôóó÷
úóóùñþô÷ąøùõþúÿąôøÿøþõñ÷ùñôöóôñóó÷ÿ÷òĄñýô÷ÿ÷úó÷ÿ÷øÿúóôøú
Ă÷ñ ûóô÷ñó ùøô÷ ĄĄñýô÷ üāñ ąøù ÿ÷øÿô÷ óøøąô ÿøþûô÷ ô÷óôú øþôú Āó÷
ÿõĀĄòĄñýûô÷āùùúĀó÷õþú÷÷ôóùÿøĂĂúĄñýúøÿøþûô÷÷ø÷ùúĄóøôÿøþûô÷
óāùóôñôõ÷ñûùô÷úøóāúøøô÷úóüóāô÷øĂþõòöùüô÷øÿøþûô÷ýôøñý÷ñó

 ∂àaô©e §°ûf

1 .úóóùñþô÷ÿõñûùô÷ĄĄñóøĆøāøñýûô÷ĄĄñóĀúùùúóõĆúó÷ùø
2 .óāö÷ùñþô÷óùñþô÷Āóøāúòøøô÷úóþøþûô÷ÿõ÷ÿøøôûô÷û÷Ąöó÷ú÷ûþø û÷ûöóòùó÷

179 úóóùñþô÷øÿ÷ąøāøñýûô÷úóþøþõ 2.4 ¢SQódG

ج1: تعمد الشركات التي تستھدف الشركات الأخرى إلى التركیز على مدى كفاءة منتجاتھا في زیادة 
كفاءة وفعالیة عمل تلك الشركات؛ في حین تعمد الشركات التي تستھدف المستھلكین إلى التركیز على 

مدة كفاءة منتجاتھا فى تلبیة حاجاتھم ورغباتھم.
. ج2: یتعین على المسوقین خلال التخطیط لتسویق المنتجات التركیز على نوعھا واستخداماتھا

تعد المعدات الرأسمالیة استثمارًا رئیسًا وقرارًا مھمًا للعمیل؛ ما یدفع الشركات إلى التأني واستشارة العدید من الأفراد 
عند التخطیط للشراء وتعمل الشركات على إثر ذلك بشكل وثیق مع المورد؛ وذلك للتخطیط لمنتج یلبي احتیاجات 

الشركة، في المقابل، تشتمل المستلزمات على مشتریات روتینیة لا یھتم لھا العمیل كثیراً باستثناء سعرھا وذلك ما 
دامت الشركة بحاجة لتلك المستلزمات ویتم شراء ذات المستلزمات مرارا؛ً ویقرر شخص واحد الموعد المناسب 

لإعادة الطلب



 1.2.4

∂∏¡à°ù�G ¥G�°SCG
Consumer Markets

Đøùøñþúďúøô÷óö÷ĉóċøü÷ď÷óôúùċô÷úóĉĔċþċô÷øó÷ÿ÷ùñó÷ĆĈđøñýċô÷ĄĔñă÷ðñĉċñþú
Čđõ÷Ąøñă  ýúóþøĎõ òăóĎô÷ ùùøñþú óõĎĉ þøñÿĄñþô÷ ćđøñăô úóþøĎċô÷
∂∏¡à°ùªdG  ¥ƒ°S ďõ ÷ ûñü ĐĔĈąñþú Čđöõóñ üĐøùþò÷ óđõĄøñý÷ô øó÷ øñÿĄñþô÷
ÿøĎċô÷ĕĈĉóñĆùôóøČ÷āĔùñþôñ÷ùñþô÷ú÷ā÷ùòÿ÷ùñó÷øĄøúøþConsumer Market

Ĕđñ üùùñăó÷ ÿ÷ùñó÷ ýó÷ øó÷ ăúñÿô ó ûþøĎõ òÿĄñĄ ùùøñþú óõĎùñ þĒõ÷Ąøñă÷ Ďĉ
þó û÷ñĆùõĐĔą÷ñăĒöó÷āùùúÿøĎõñ÷ùñþøČøđõ

ďúøô÷ Čđöóòñąó÷ø Čđúöóĉ øó÷ ď÷÷öóđĎô÷ ď÷ąĈđøñýċô÷ Đó÷ øĎùú ÷ø÷ø
úóþøĎċô÷úòĔõĐøÿāúČđñþĒö÷ùñĄöóôñăó÷ĐĔóāúÿøĎċô÷ĐĔõĄøñý÷ñă
õĈć÷÷ôĈú øñ ăóþĎĈô þóđöøùøñþúø Ēüø ĉñúñó÷ ĕĈĉ Čđúóüóýúôñþú øøô÷
Ā÷óø üĆĈđøñýċô÷ úóüóý ĐĔòĔñýċô÷ āùùú Đó÷ õþú üĆĈđøñýċô÷

ĉûõó÷ÿøĎċô÷āóøĄúĀ÷óüĄĔñýøúóõĎĉ
Ćúóüóý÷÷ôĈøô
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 2.2.4

ájQÉéàdG äÉéàæ�G äÉÄa

Categories of Business Products

úóñýñóôĄûô÷ø úóóùñþô÷  ùóùûñþú  Business Markets äÉcô°ûdG  øe AÓª©dG  ¥Gƒ°SCG

ăø÷ ùûñþúø ùāóþøô÷ õóñþþô÷ òóþöõ÷ øó÷ óāôóûùó÷ ù÷üñþøô úóþøþõ ùùøñþú øøô÷
úóāþô÷ø÷÷āøùô÷ù÷úúóûþûô÷ø÷öþøô÷āóþúøÿ÷ùþñÿûô÷øÿ÷þøþûô÷ĄĄñýô÷
óāąøāøñý÷ôúóõþøó÷ úóþøþõýĂúøøô÷ùùþó÷úóûþûô÷øòóā÷ûô÷ø÷÷õĄąāô÷
òóóñóó÷ ąøù ñ÷ùñþô÷ ú÷ā÷ùò úóóùñþô÷ ÿõ ñûùô÷ ĄĄñó Ąąøāøñýõ øôøú Āøùþò÷
úóþøþõĀóøöõ÷øñûùô÷øÿ÷ÿøĄûô÷úóüóýûóôñôõ÷ø÷÷ôóùÿø÷óùñþô÷ù÷üñþøôöĄøóûô÷
ÿõ÷÷ö÷ùñþô÷úóôøóô÷ąøùúóóùñþô÷ùôòÿõñ÷ùñþô÷ú÷ā÷ùòûøùúø÷óùñþô÷úóõþø

óāöûùùôò

g≤� �É≤f

÷ùøñÿøñ÷øñóó÷ÿùõüó÷
1 .Ćøāøñýûô÷ĄĄñóĀúùùúóõ
2 .Ćøāøñýûô÷ĄĄñýôùòó÷ąøù÷øûõó÷÷ñýûþõøó÷
3 .øóāøñó÷ñ÷ùñþô÷Ā÷þñÿúýóöóûā÷øùąúùúĀ÷øøô÷Āõóùô÷óõ

Ćøāøñýûô÷úóúùøñþõĀ÷þñÿúýóöûøùúúóüóāô÷Ćøúûóôñôõúóþøþûô÷Āøāóøôú
ÿ÷øõóùąøù

1 .Ćøāøñýûøôñ÷ùñþô÷÷÷û÷ó÷
2 .ñ÷ùñþô÷ùôòúóþøþûô÷÷öāóĂõøĄĄñýøô÷øñĆøāøñýûô÷÷ôúā

øñ úóþøþûô÷ ăúĄñýú ÷÷ÿ÷ó ô÷óôú þù ÿ÷øõóùô÷ ÿúø÷ý÷ôøñó÷ úóóùñþøô ÿąûú
Ćøāøñýûô÷ĄĄñó
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ج1: تشمل سوق المستھلك الأفراد أو المجموعات المرتبطین اجتماعیاً الذین یشترون 
المنتجات للاستھلاك الشخصي

ج2: الترفیھ؛ الازیاء؛ الإجازات؛ خدمات الطب البیطري؛ خدمات البث.

ج3: یعتمد نظام تصنیف مشتریات المستھلك على عاملین: أھمیة الشراء للمستھلك؛ 
ورغبة المستھلك في التسوق ومقارنة المنتجات قبل الشراء.



ú÷øúóóùñþô÷ùÿ÷āõ÷÷÷ÿ÷ąôó ûċđñúóóùñþô÷ďõñċùô÷ĄĔñýôúóþøĎċô÷ùúĔóúõĈóøú
ČđñĕĈĉùāóþøô÷ĉ÷ċùô÷ĄĔñăúóþøĎõĀ÷Ďñÿúčóööĉóñýúøþóđõ÷Ąøñă÷øúóþøĎċô÷
ú÷ùċô÷Ā÷Ďñÿøô÷čóööøñùāóþøô÷ĉ÷ċùô÷ĄĔñăúóþøĎõúóðñĉċñþúøüĄĔñýô÷ēø÷

þúóöĔąċô÷ñ÷üó÷øüčóĄô÷ÿ÷Ĕċô÷øüúóõĈøñýċô÷øüĉ÷üñþøô÷ú÷ùõøü÷÷ôóċñăó÷ùô÷

»fj�°ùJ �jQÉæ«°S
óċĎ÷ñýô÷āøÿøññ÷ùñþô÷ú÷ā÷ùò

Purchase decisions at the movie theater

ú÷Ĕôĉøüēÿ÷ĉõùúô÷øāóñþÿô÷ďõøÿąúóõñ÷ùñĄĕôõ÷ùô ÿĄô÷øñóċĎ÷ñýô÷ā÷ÿĀóøāú
ùù÷ôóúó÷ċóā÷ô÷úùøñĄ÷÷Āõ÷þČĈ÷ñù÷óñþõĎĉāóñþÿô÷ďõóđöċĉúóüóýûóôñĄõ
òúÿĄĎ÷ñă ÷Ĉ÷Ĉò úó÷ċóā÷ô÷ úùøñĄ÷ ÷Āõ÷ø þ÷úÿóõùāóñýþøĎùú óõüóđāĈó óđù÷ôú ďĈñ
úóù÷ôċô÷Ĉñÿÿõúþñăÿ÷ĉõ÷ā÷ô÷úāùòĆôøôþúóù÷ôċô÷úü÷ùøøñăøñċùô÷óñĆā
úóöó÷ôô÷óċĎ÷ñýô÷ùúõĉĈāúùùøÿô÷÷úóđöøñþôôñúôóøùđñĄó÷÷ûûùċôóö÷õĔúāóñþÿô÷
óđüóøāøñăøøô÷õĈùô÷øùúô÷øāóñþÿô÷÷÷ċóĊĔýú÷ôĔôĎúúñĆĔôóđõĄøñýúøóđùċüøøô÷
úóöó÷ø ĕĈĉ  û÷÷Ďôõ ñ÷ùñþĈô ā÷ô÷ úóüóý  āùú þ÷õÿóĂô÷ ÷ûûô÷ ùđñĄóô óċĎ÷ñýô÷ ā÷ÿ
ÿĉø û÷ ā÷ôóùñø û÷òÿùûóó÷ú÷ôĔôĎúČúĂúóċĎ÷ñýô÷ùúõĉõóóú÷øą÷øüČđôóċĉó÷ďõ÷÷Ă÷Ăý

þóđö÷ùñĄĕôõ÷ĐĔüóøāúøøô÷ú÷ýĔô÷

G kóbÉf G kÒμØJ ôμa

1 .úóöó÷ôô÷úċüùôĉóđāĈýóċĎ÷ñýô÷ùúõÿ÷āó÷øøô÷÷Ĉąñþċô÷óõ
2 .ĕøõĕôõ÷øóċĎ÷ñýô÷ā÷ÿóđøĈþñăøøô÷úóõĔĈùċô÷óõ
3 .óđùċüøøô÷úóöó÷ôô÷čóđñăõ÷čĉøñõôñýúòöóôñăó÷ùó÷øñù÷ąÿøô÷ĆĎąċúĉ÷

÷ûûô÷ùđñĄó÷øñĐĔąĈđøñýċô÷Ēúùøñþ÷ñăóċô÷Ă÷òÿú÷ôĔôĎúúñĆøøñóċĎ÷ñýô÷ùúõ
÷ĈôĂċô÷

182úóõĄô÷øúóþøĎċô÷ 4 π°üØdG

ج1: إذا اشترت دار السینما كمیات قلیلة سینخفض رضا العملاء وستتراجع المبیعات.
ج2: احتفظت الدار بسجلات مفصلة لمبیعات الفشار یومیا لمدة ثلاثة أشھر بالضبط.

ج3: لا تأخذ البیانات في الاعتبار العوامل المؤثرة كالإجازات المدرسیة والأفلام 
المرتقبة؛ والمناسبات كشھر رمضان الذي یتناول فیھ الناس الطعام خلال اللیل.



á«dÉª°SCGôdG äGó©ªdG

Capital Equipment

úóòø øöóôċô÷ø ÷óùñþô÷ øñĆ÷āó÷  Capital Equipment á«dÉª°SCGôdG  äGó©ªdG ĉċñþú
óđúùøñþú øøô÷ óđċ÷ó÷ø úóþøĎċô÷ ĕĈĊó÷ ùñąóĎùô÷ ēø÷  āùÿú ó ûôôóĊø þ÷ñý÷öùô÷ ú÷ùċô÷
ü÷÷Ĉĉóÿøĉċùô÷ďõďąċøúĕøýùÿāċô÷ĉċùô÷úóüóýúôñþúĐó÷õþúü÷ýþ÷óùñþô÷
ĐĔąúďôóđöó÷øĎùúóċõüóđõĄñýøñăøøô÷÷óùñþĈôó ûñÿ÷ñÿþ û÷ċċñÿõĐĔąúóõó ûôôóĊø
āò÷ ďõ÷÷ôóċñăó÷ùô÷ ú÷ùċô÷ Ā÷ôóąú ăø÷ùøú þùùþó÷ úóóùñþĈô ùùôøùõ ÷ċ÷ò ú÷Ā
ĉ÷ñąĔøô÷úóøùĉøù÷ôąô÷ùā÷ÿõ÷ĕĎôċô÷ùÿúøþùÿĔùñýô÷Ċóúùôóøď÷úċô÷úóðõĕôõ÷
ùùøñþúþ÷÷ôóċñăó÷ùô÷úóúùøñþċô÷úó÷ĈċĉĕĈĉ÷Ĉûõó÷óđĈóùāĔóøċô÷öĔñăóāô÷÷ċööó÷ø
úóóùñþô÷ øó÷ ĉúĔċøô÷ úóóùñĄ ďõ ĉüó÷ ÷ĈúĔć òĆøùĂø úóþøĎċô÷ úóóùñþô÷ Čöùõ

þóđö÷ùñĄďõ ûø÷÷ôóċñăó÷ùô÷ú÷ùċô÷òúùøó ûöó÷ýó÷ùüóóøñýúóđĎąôøü÷ùĎñÿċô÷

π«¨°ûàdG äGó©e
OperaƟng Equipment

 û÷ÿĈąú ĉòó÷ø ùüñąó÷ ú÷ùċô÷ ø÷  OperaƟng Equipment π«¨°ûàdG  äGó©e

ĉđñýÿú þóđù÷øø úóõĄô÷ø úóþøĎċô÷ Āóøöõ÷ øñ øó÷ üúóóùñþô÷ ĉ÷üñþú øñ óđõ÷Ąøñă
ú÷øÿó÷úĉ÷üñþøô÷ú÷ùõ÷Ĉûõó÷ďõøþ÷÷Ĉĉóñøùñóÿąøúó÷Ĉċùô÷øó÷Āóøöõ÷ú÷ùċô÷ēø÷
ú÷ùċô÷ďõùñÿòó÷ùùøÿôč÷Ąøñăóøú÷ùċô÷ēø÷Čñýøúøþýóûó÷øùù÷üñÿô÷úò÷ø
÷÷ñăó÷òøùýĔõóđöó÷ óċóþùþòùòøďõóđô÷ôøñă÷óùñþô÷ùóñúú÷øôü÷÷ôóċñăó÷ùô÷
ùĉ øñ ĉ÷üñþøô÷ ú÷ùõ ďõ Ēñýÿö ûĔĎô÷ č÷Ąøñă÷ ÷÷öóąõõ÷ øĎùú óċõ üùôóó÷ ĉąñþø

þ÷ÿĈøĄõúóóùñĄ

äÉeõ∏à°ùªdG
Supplies

÷óùñþôóñ þĊóċĉó÷ ĉ÷üñþú øñ ÷õĄøñýċô÷ ÿ÷Ĕċô÷ø úóþøĎċô÷ ø÷ úóõĈøñýċô÷
òúùøø Ā÷öĎøô÷ úóõĈøñýõø üĄāĔô÷ Ćøóñþõø üòąóñąùô÷ čòó÷ø üĄāĔô÷ ĕôõ÷ Āóøāú
úó÷ċąøčĄøñýúøúóõĈøñýċô÷òúùøùùøñþÿúþú÷ùċĈô÷÷Ď÷úøùô÷úóýñąõôúóĂô÷
ñóøùđąô÷øó÷ÿĔòĔôóóüùùþó÷ÿ÷Ĕõĕôõ÷÷üóýćóĎ÷ĐĔąúòþ÷ÿĈąõù÷Ċø÷øùù÷üñą
ü÷÷ñăó÷òúóõĈøñýċô÷Čöùõþ÷óùñþĈôùù÷ôóúóĂÿöø÷øùù÷ôóúó÷ċąø÷ðôùøô÷ÿ÷Ĕõøó÷
ÿĉóđõĄøñýúøďúÿāĔõùĉóđõĂúþý÷øĉċùôúùñĉąñþøāĔóÿúďôóđöó÷øĎùúóċõ

þ÷ÿĈøĄċô÷úóóùñþô÷ďõù÷ôó
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ΩÉîdG OG�ªdG
Raw Materials

øøô÷ úóþøĎċô÷ ďõ÷ ûñüĂôñÿúùÿùøõúóþøĎõĐĔùĎñÿċô÷øĐĔþøĎċô÷ ùùøñþú
ÿ÷Ĕċó÷þôóùċô÷ù÷ĊúóþøĎċô÷ēø÷čĄøñýúøčóĄô÷ÿ÷Ĕċô÷Đøùøñþúü÷ýþóđöĔùĎñÿú
ûøøüöóñþþó÷ĔþøĎõùùøñþúúĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉþóđöĔþøĎúøøô÷úóþøĎċĈô÷÷ñăóñăó÷
ñ÷ùñþø ùāøô÷ ăöóòā ĔþøĎõ čĔĂúø üùúô÷ Ć÷øñăôô÷ ĔùĎñÿõ ùùøñþúø üāóþñĄó÷

þùāøô÷öĔôý
čóĄô÷ÿ÷Ĕċô÷ďõùýĔõùÿĔüø÷÷ñóóúóõĈøñýõĕôõ÷čóĄô÷ÿ÷Ĕċô÷øùøñþõĀóøāú
÷ÿĈąøĈôĐóČđõčóĄô÷ÿ÷Ĕċô÷ùùñăþĒúÿĔüøĀóøöõôôóĄċô÷ùĔøñýċô÷ĕĈĉøóÿāĈô
÷óùñþô÷õĊùøñăþ÷÷öóđĎô÷óđúóþøĎõú÷Ďñÿøôēôąøô÷óùñþô÷ĀóøāúóõĕĈĉ÷ ûù÷ôó÷ ûù÷ûóóú
÷úā÷ùċøñă÷ ďõ óóóøĈô čóĄô÷ ÿ÷Ĕċô÷ ÿāĔõ úõ ĉüó÷ ĉúĔć Ăĉ ú÷òĔú øñ ÷úùøñþċô÷

þďõô÷ďõ÷ĈúĔćùùøÿô÷ÿĈąøô÷úóôûøúóõĈøñýċô÷

čóþùÿóċóčóöøöóøõñþĄô÷čĄøñýúøøô÷úóóùñþô÷ûĔöóõ
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gf� �Éff

þ÷Ĉðñăó÷ēø÷÷øóüõ÷÷ĔñþòóöČûó ûĂúùñ÷Ĕö āĔó
1 .ďõñċùĈôčóĄô÷úóþøĎċô÷ú÷ôúøøô÷ úóóùñþô÷ČđÿúĐó÷ ÷÷ċ÷ó÷ óõ

úóþøĎċĈôóđõ÷Ąøñă÷÷÷ÿ÷óúóóùñþô÷
2 . þČ ĀôøúöóñÿċĈô÷ôñýĎôóøČ÷ó÷ āù ÿú÷úāóþøô÷úóþøĎċô÷úóðñùó÷
3 . þČ ĀôøĄÿóĎÿĈô÷ôñýĎôóøČ÷ó÷ āù ÿú÷úāóþøô÷úóþøĎċô÷úóðñùó÷

äÉf�μªdG AGõLCG
Component Parts

÷óùñĄÿôóùøñăüĆôĀúõøþ÷óùñþô÷óđùĎñÿúøøô÷úóþøĎċô÷øñ÷öĔąċô÷ñ÷üó÷ÿõÿú
öĔñăóāĈô ÷ùĎñÿċô÷ ÷óùñþô÷ ùùøñþøñă ü ûûõ þóö÷Ĉó øó÷ ó ö÷öü úóöĔąċô÷ ēø÷ ùùþó÷
Čøúø ÷úóĎùø ăöóòùô÷ ēø÷úóóùñþô÷ úāĔćü÷ýüóđô ÷ùĎñÿċô÷ ÷óùñþô÷ ďõăöóòùô÷
óđñýÿö÷ùĎñÿċô÷÷óùñþô÷ùùøñþúøþöĔñăóýĂóđüú÷ċþúďõñþó÷ćóñýôøóđô÷óùú
ùđüóøöóđĎô÷ú÷ċþøô÷øñóđõĄøñýúČû÷øøóûô÷òą÷ùòó÷ćùāõďõñ÷üó÷ó ûñúúó÷

þöĔñăóāô÷
õñăóĎøôó÷÷ýĔúďąċúøó÷ ùý÷ø÷óùñĄúóüóāô÷öĔąċô÷ñ÷üó÷Č÷ċñÿúďąċú
÷úùøñþċô÷÷óùñþô÷úùúüčóĄô÷ÿ÷Ĕċô÷úõĊóāô÷Ĕ÷óċóøþùÿùøõúóóùñĄč÷Ąøñă÷
úóôĈóøõøôĈú÷öĔąõñ÷üó÷øü÷üóāô÷Ďĉó ûýóøõøĒ÷Ĉĉÿóċøĉ÷ďąċúó ûòĔûĔõ÷ ûāñÿõ

þ÷ôĔôĂõ÷ÿĈąøøøü÷óùñþô÷ùÿĔüù÷úóùõøøöóđĎô÷ÿøĎċô÷
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ج1: یجب أن تعرف الشركة كیف تعتزم الشركات المستھلكة بیع منتجاتھا أو استخدامھا، لكي تتمكن 
. من تطویر منتجاتھا

ج2: تعد المواد الخام ضروریة لأعمال التصنیع؛ لذلك یحتاج مشترو المواد الخام إلى مستلزمات كافیة 
. وجودة موحدة من المواد الخام للحفاظ على المستوى المخطط للإنتاج وجودتھ

ج3: تعد المستلزمات ضروریة لتشغیل الفنادق؛ بما في ذلك - على سبیل المثال - مستلزمات التنظیف، 
والصابون؛ والشامبو ومفارش السریر، والكھرباء والطعام.



¢SQódG º««fJ¢SQódG º««fJ 2.4 

?âª∏©J GPÉe

1 .[1.2.4]ĆĈđøñýċô÷úóúùøñþõĀ÷ĎñÿúčóööøñĐó÷ñăóñăó÷Đõóùô÷óõ
2 .[2.2.4]÷÷ôóċñăó÷ùô÷ú÷ùċôóøÿĔñÿĂċô÷óõ
3 .[3.2.4]÷öĔąċô÷ñ÷üóóøÿĔñÿĂċô÷óõ

»ÁOÉcC�G ∫Éé�ÉH §HôdG

1 .ùāĔñąďĉùöùøöõ÷øñüāø÷þóö÷ôñýöùúü÷÷ĎĂúúóþøĎõ÷ñýċþÿý:á«æ≤àdG

þúóóùñþô÷ øñ óđõ÷Ąøñă ùùþó÷ ùāĔñąø ÷÷ĎĂú  āĉąô ď÷ąĈđøñýċô÷ č÷Ąøñă
ĂñĆĔú ÷÷öùõ ùāĔñą ññþöó÷ üøċúĂøô÷ òĆùùô÷ øó÷ Č÷ċñÿøô÷ ÿõóöùø č÷Ąøñăóø

[2.2.4 ,1.2.4]þÿøĎõ āĉąôúóóùñþô÷ďõñċùô÷ĄĔñăø÷÷óđøñă÷Ą÷Ĕñăó÷
2 . %52ø āóñþÿô÷ Đøùøñþ÷ñă ó÷ÿ÷øā ďõ %34 Đó÷ óċĎ÷ñýô÷ ā÷ÿ úÿý :äÉ«°VÉjôdG

úóøøùñþċô÷ ú÷ø ôñăĔøõø ûóúā 20 āóñþÿô÷ ú÷ø ôñăĔøõþóöúĂóĊó ûøøùñþõĐøùøñþ÷ñă
úóù÷ôõõñýý÷þùôñýô÷ čĔúóċĎ÷ñăùùóøú900 ú÷øā÷ô÷úòĔøúþ ûóúā18 ÷úĂóüô÷

þóċĎ÷ñýô÷óđùòĔøúøøô÷÷úĂóüô÷úóøøùñþċô÷øāóñþÿô÷

�bG�dÉH §HôdG

ĕôõ÷ ĉ÷ñąĔøô÷ ÷õþ čĂú ÷úĂóüô÷ úóøøùñþċĈô ÷öþú úöóø ùô ĉċùú Ćöó÷ òĆùøñ÷
ú÷øăúùćďĉĆĈċĉăóøāó÷ ùÿóúĂ÷÷öóąõõ÷ úòĔøúøüĆøĂóĎõøñď÷ąĈđøñýċĈôĊĂóĎċô÷
ďõ  āĉąô ú÷ôô÷ ö÷Ĕÿô ăöóòÿ ýû Ēúõ ó ûùĎĂõ ó ûñĆùĉ đü þó ûñúúó÷ úóóùñþĈô ÿĔĂùô÷
[2.2.4 ,1.2.4]þĆċĈùċôĆñĆùĉč āòþúóóùñþô÷ďõñċùô÷ĄĔñăøĆĈđøñýċô÷Ą÷Ĕñăó÷

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö
ÿāõ

186úóõĄô÷øúóþøĎċô÷ 4 π°üØdG

ج1: أھمیة الشراء للمستھلك - رغبة المستھلك في التسوق ومقارنة المنتجات قبل الشراء.
ج2: تشمل المعدات الرأسمالیة أراصي الشركة والمباني وقطع المعدات الرئیسة؛ وغالباً ما تكون ھذه 

. العناصر أغلى المنتجات وأھمھا التي تشتریھا الشركة
ج3: تدمج الأجزاء المكونة في المنتجات التي تصنعھا الشركة ومع ذلك؛ ستعالج شركة أخرى ھذه 

المكونات جزئیاً أو كلیاً.

ج1: ستختلف صور الطلبة المرئیة بحسب المنتجات التى اختاروھا، على 
سبیل المثال: قد یستخدم الطلبة نظام حجز عبر الإنترنت لحجز غرفة 

فندق تحتوي على شاشة تعمل باللمس تتیح لھم طلب ما یشاؤون.

ج2: الفشار: 900× 0.34 × 20 = 6.120 ر.س
المشروبات الغازیة: 900 × 0.52 × 18 = 8.424 ر.س

إجمالي مبیعات الفشار والمشروبات الغازیة = 6.120 + 8.424 = 
14.544 ر.س

یجب أن یتولى كل عضو وظیفة محددة مثل: الإنتاج؛ والعملیات؛ 
والمحاسبة؛ والتمویل؛ والإدارة؛ والتسویق.



Link to digital lessonLink to digital lesson

www.ien.edu.sa

»ªbôdG ¢SQódG §HGQ

3.4

á°ù«FôdG äÉë∏£°ü�G

øöôûô÷ĀĀĄûþô÷
Prototype

āóôøþ÷ĄĄñó
Test Market

ÿøþûô÷ăúĄñýú
Product Marke  ng

ójóL èàæe ôj�£J

ąøù÷ ûāÿóòĀĄąøñóòóāô÷÷ø÷ÿõñóāøö÷ùø
ùúþô÷úóþøþûô÷úóóùñþô÷óāøāùùúøøô÷÷ÿøøôûô÷ăö÷ùóô÷Āñõø 1.3.4

úüÿøþõùúĄóúú÷ĄóþĀñõø 2.3.4

º∏©àdG ±GógCG

á«≤j�°ùJ Q�eCG

óñöā Āóûñô ùþò ùòø ÿõ ùúü úóþøþõ üúĂøô úóóùñþô÷ Āóøāú
òý÷ôùúüúóþøþõùúĄóúĀõ÷óā÷ñýñóþõ÷ôó÷Ąõøóāñöøùùÿùñûùô÷
ù÷øĂô÷ ùù÷ôó āóôøþ÷ø ùúĄóøô÷ ÷ÿøąúø ùù÷ôó ùñþÿô÷ ÷÷ôóûøýóñ  ûāñó
õñýöó÷øùñø÷"ùúüúóþøþõ"ùùùôøùúøó ûõóûúùúüúóþøþûô÷ÿõ
ýóøöóøùûùúúóóùñþô÷ĀõóñúóôĂùô÷üúāø÷÷ôóāô÷úóþøþûô÷ÿõ÷ôùõ

ĆôĀø÷ÿþøôú÷Ąóþùñóÿõ û÷øñýøñóúôøúøùúüúóþøþõùúĄóúąøù

 ∂àaô©e §°ûf

1 .Ăøÿñõø÷Āóûô"÷ ûúü"ă÷ùúó ûþøþõùõôøñó÷øó÷óā÷ñùúùøñô÷ùùõùþò÷øñùąñ
ÿøþûøôĆó÷āÿõ÷øñăúĄñýøô÷÷÷û÷ó÷óõ"úü"Ăöóóø

2 .ĄĄñýô÷ąôõ÷ĂûúĂúøúüÿøþõùúĄóøôóõ÷óùñôó÷þþúĀó÷õþúøøô÷÷óñþöó÷óõ
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ج1: ستختلف إجابات الطلبة؛ إلا أن الأمثلة قد تشمل الاشتراك في خدمة بث جدیدة عبر الإنترنت بعد 
رؤیة إعلان عنھا عبر وسائل التواصل الاجتماعي ویبرر الطلبة الإقبال على الاشتراك رغم أن 

محتوى عروض الخدمة قدیمة نوعاً ما بأن طریقة العرض وسھولة الوصول إلیھ تجعل خدمة البث 
ھذه جدیدة في نظرھم وقد كان للإعلان عبر وسائل التواصل دور في جعلھا تبدو أكثر سھولة حتى مع 

. استخدام الھواتف الذكیة

ج2: تعد المنتجات في الواقع ولیدة أفكار بسیطة یتم فیما بعد تطویرھا وفحصھا للتأكد من جودتھا 
وتعمد الشركات بعدھا إلى تطویر استراتیجیات للأفكار المختارة تختبر جمیع عناصر المزیج 

التسویقي. وتشمل ھذه الاستراتیجیات تحلیل تكلفة الإنتاج والتسویق قبل تطویر المنتج واختباره 
فعلیا؛ً لیتم في نھایة المطاف تسویق المنتج الجدید للمستھلكین.



 1.3.4

Iójó÷G äÉéàæ�G
New Products

þĉôòďõóđô÷ĈûóċõúóþøĎõùñĔøúČôĒöó÷ĕĎùċøó ûõóċúùúüø÷úóþøĎċô÷ďõĉ÷Ĉò
þ÷÷ôóāô÷úóþøĎċô÷ĕĈĉú÷ùúĔóøô÷øú÷ù÷÷üøĈô÷þ÷øöø÷"ùúþô÷"úóþøĎċô÷òúùø
Čċ ÿñąóõĎĉþùùþó÷Ą÷Ĕñăó÷øñĉùÿôóøûóô ÿúĒĎąôø÷Ď÷ùõĄĔñăøñúüùþò÷òúùôô÷ø
ùđüó÷ Đó ó ûõóċú ÷ ûúüĐóó üĊóûċó úó÷Ď÷ùôñýô÷ øñ ùùõĊøó øñÿĄñþô÷ öĔñăóāô÷
ďõúóðċô÷ćóĎ÷čĔ÷ô÷þó÷øùøñþ÷ôÿ÷ùñóôùòĔô÷ĆôĀøñ û÷ýóøõďąúČôöĔñăóāô÷
ü÷āøóđ÷ôõ÷ú÷÷ċô÷ùÿ÷ñĆÿó÷øþú÷ôĈô÷ñĆøùùõ÷ÿĈøĄċô÷÷÷ñÿĄñþô÷öĔñăóāô÷ùđüó÷
úóóùñĄùĉĀøùúøþč÷Ąøñă÷øñĉđñăó÷øûùñăó÷øùüñąó÷øĎĂøô÷čĂøô÷ĉñúÿøùāôñąó÷
óđúóþøĎċô óćóóôô÷ ăöóòāø ĐóĎñăó÷ ĐĔþùõø ĉ÷ñýüô÷ úóÿöĎõ úóþøĎõ ú÷ôú ÷ñąóþ
ďõù÷ûąô÷øñõùñÿ÷ñþ÷÷ñýñóĎúĄĔñăøñēóôøö÷öøþô"ùāĔóõ"ø"ùúü"óđöó÷ĕĈĉ

þúóþøĎċô÷ēø÷ďõĉñúñó÷øó÷āĔóċô÷óõøüúþô÷óõ÷ñùùõĐó÷ýó÷
ĕĈĉþ÷ÿĈøĄõúóòøó÷øñø÷ÿĈøĄõĄ÷Ĕñăó÷øñ" ûùúü"úóõĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ĐĔąú
ñ÷üó÷ĕôõ÷ùñþøĎúČû÷ôøô÷ďõñüøñ÷ùöóñĄ÷õþøó÷ÿøĎõĂôñÿúòüĊóûċô÷ĉ÷ôñă

þóö÷ôøÿČûóö÷ĈāõóđúóþøĎõú÷øøñúóóùñþô÷òúùøó÷ôúòóċĎ÷øüĒĎõùùþó÷

ùđüó÷óõüúóĎ÷ùôñýô÷øñøôò÷öĔñăóāô÷û÷ùøþ÷øĎõ
øôò÷öĔñăóāôóø÷òĉóđôøùĉùÿøþ÷øøô÷
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ùÿôĔúòøüóõÿøĎċôúüč÷Ąøñă÷āóñþøó÷ó ûñúúó÷ďąċú
ĕĈĉ þùúþô÷ Ą÷Ĕñăó÷ ďõ Ēô ď÷ąĈđøñýõ öøü ĕôõ÷ ĆôĀ
úóôóùċô÷ĕĈĉùùõĊøóĔú÷ÿô÷ú÷ù÷õóóùøôÿûüĊóûċô÷ĉ÷ôñă
ûĔüùô÷ Ďĉ ÷úôøùôóø ď÷ĂöóñýĈô ăóċñýĈô ùù÷ôąô÷ ÷úāóþøô÷
÷ñąóĄô÷ú÷āó÷ñýô÷ĕĈĉó ûñúúó÷ùôûÿúĐò÷ďąôøüĀĈĄĈôùāó÷ñýôóø

þùāó÷ñýô÷ĀĈþăö÷Ĕĉøó÷Ċóÿćó÷ÿĔüĔøď÷Ăöóñýô÷Ē÷ôĎøô

»YÉª÷G πª©dG

ó ûþøĎõ÷øāóøþ÷øăúùñøñĉċĉ÷
úöóñĄøĀĈąõù÷Ċóö÷óđøñă÷

þč÷Ąøñă÷
1 .úóõ÷Ąøñă÷÷ñýċþøñ÷øù āąñ

þĉòó÷ĕĈĉÿøĎċĈôùúü
2 .úóõ÷Ąøñă÷÷ûûĕĈĉ÷ĔĂÿú÷

ĐĔąúĐó÷Ăüùċô÷ďõùúü
÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷÷øÿýø û÷āüóö

þóđĎõ āĉąô

gf� �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .÷ ûúüÿøĎċô÷ĐĔąúĕøõ
2 ."÷ ûúü"ĂôñÿúĕøýÿĔüĔõÿøĎċôĒĈùñóõ÷óùñþôďąċúùøô÷óõ
3 .÷ÿĈøĄõúóòøó÷øó÷ďóóõó÷øñ÷ ûúüÿøĎċô÷ĐĔąúò÷Āóċô
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ج1:  یمكن استخدامھا على حدة لتخزین كأن توضع على 
المكتب - یمكن وضعھا داخل علب أخرى وإخراجھا منھا 
بسھولة - تتسع داخل خزانة ذات أدراج قیاسھا الحجم - 
متینة بما یكفي لجلوس طفل علیھا - تتمتع بتصمیم مفید 

. یعرض وحدات القیاس الرئیسة

: ج2: بالعودة إلى الأمثلة الواردة أاعلاه؛ قد یختار الطلبة
(1) امتلاك علبة متینة لدرجة أنھ یمكنك الوقوف علیھا

(2) امتلاك علبة تتسع داخل علب أخرى من النوع نفسھ
(3) امتلاك علبة ذذات تصمیم جذاب ومفید، فالخیار الأول 

مفید للشركات والعائلات؛ والثاني مفید للأشخاص الذین لیس 
مساحة كبیرة في المنزل؛ والثالث مفید للأشخاص الذین 

یحبون المنتجات التي تجمع ما بین الفائدة والجاذبیة.

ج1: یعد المنتج جدیدا عندما یكون جدیدا تماماً أو تم تغییره بطریقة مھمة وملحوظة على سبیل 
المثال: قد یتم تصنیع طراز سیارات بكامیرات فیدیو ونظام ملاحة وبیعھ كمنتج جدید.

ج2: یمكن للشركة تغییر منتج حالي أو تحسینھ عبر تغییر تصمیمھ أو میزاتھ أو حجمھ
ج3: قد یصبح منتج أو خدمة شائعة في جزء من الدولة ثم تنتشر إلى أجزاء أخرى منھ؛ 

بینما قد تبدأ بعض الشركات في بیع منتجاتھا محلیاً ثم دولیا.



 2.3.4

ójóL èàæe ôj�£J äG�£N
Steps in the Development of a New Product

ùôøñýúø úóþøĎċô÷ òÿāÿøñ þ÷úóĎùø ùúþô÷ úóþøĎċô÷ āĔóúø úóóùñþô÷ ÿāÿú
óđüóøöõ÷ øñ ùù÷ôó ýôóôõ āóċûøñă÷ ĉôò  û÷āüóö ĐĔąøñă óđöó÷ ĐøĂøùú øøô÷ úóþøĎċô÷
ü÷ċđċô÷ĄĔñýô÷úóüóāôúóþøĎċô÷÷÷ôĈúøñùôô÷òÿāÿô÷÷÷ĈċĉďċñúúøþóđĂúĔñýúø
ùùþó÷úóþøĎċô÷÷ñýñóĎõĕĈĉóđúāòøüĊĔĂùõùùñýøø÷÷ôóĉù÷úóùċøóđüóøöõ÷÷÷öóąõõ÷ø
Ĕ÷óċóüúüÿøĎõùúĔóúñóĎûó÷÷÷ôóøô÷ú÷ĔóĄô÷úóóùñþô÷ČöùõúôøúøþĄĔñýô÷øñ

þ"2-4"ĉąñþô÷øñĂñĆĔõ

þúüÿøĎõùúĔóúú÷Ĕóþ"2-4"πµ°ûdG

÷üóāô÷∞jô©J

úüÿøĎċô
ĕôõ÷ÿøĎċô÷∫É°SQEG

øñÿøĎċô÷ÿĀóøöõ÷
ĄĔñýô÷

øôøó÷ĀĀĔċöAÉ°ûfEG

ĄĔñăøñāóôøþ÷ÿ
ùù÷üñą

01 Iƒ£îdG05 Iƒ£îdG 04 Iƒ£îdG 03 Iƒ£îdG 02 Iƒ£îdG

 á©LGôªdG áé«àf

á«HÉéjE’G

áé«àf

á«Ñ∏°ùdG á©LGôªdG

ĉúøùúĔóúøó÷ĉĂñÿô÷Ăøóñýô÷ĉý÷ùċô÷ĕôõ÷ùÿĔùô÷

ûóôñĄõ āĉýôjƒ£J

÷üóāô÷
÷ā÷ôóùÿô÷á©LGôe

÷øóþøñă÷ø
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ĆĎ÷ùúòøøô÷ùùþó÷ĉõ÷Ĕùô÷øó÷ú÷øÿó÷øúó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷óõ
ÿøĎõùúĔóúĕĈĉĉċùĈôùúüāóąñó÷øñù÷ąÿøô÷ĕĈĉ
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IôμØdG ôj�£J
Idea Development

Đó÷ ûùööûùúüúóþøĎċôāóąñó÷ÿóþúõ÷ø÷úüÿøĎõùúĔóúøñùĔóþõùñąó÷
úóõĔĈùċô÷úċüùÿôĔúĂñüĆĈđøñýċô÷úóüóýûóôñĄõ÷Ĕ÷úóþøĎċô÷ùúĔóúďõòĆùüô÷
Ēôñþúóõúóóùñþô÷ďõúùô÷ČöĎúþùúüúóþøĎċôāóąñó÷÷ôĔøôď÷ąĈđøñýċô÷ďõ

þùúþô÷úóþøĎċôóø÷ñąóĄô÷āóąñó÷÷ñþòóĎċôčóöøöóøď÷ąĈđøñýċĈôĕĂøĈċô÷
ñċùô÷óđđü÷Ĕúøøô÷úąñþċô÷ø÷ùúþô÷úóþøĎċô÷āóąñó÷õóđô÷āÿóñÿċô÷
ďúøô÷ úóù÷ôċô÷ ĔøøĎõ ùąÿú óõ ó ûôôóĊ þóö÷ôóý ùùñĔøċô÷ úóþøĎċô÷ óđāĈāú  øøô÷ø
úóþøĎċô÷ ĕĈĉ ú÷ùúĔóú øó÷ ùúü úóþøĎċô āóąñó÷ øñ čĔú  āĉó ñċùô÷ úõ ĐĔĈċùú
øñČđöõôāóąñó÷ ēø÷ĉ÷ñąĔúĆôĀùøČđĎąċúøüĒöĔùċñýúøĒöøùúóõĕĈĉ ûñóĎø
ü÷÷ĉ÷øõ÷ ÷÷Ĉċĉ úü ÿøĎõ āóąñó÷ ùúĔóøñ þúóþøĎċô÷ ùúĔóú øñ ď÷Ĉõóùô÷ ÷óùñþô÷
úĉûõ üõ÷ôóñăó÷ čĄøñýÿú þ÷÷ĉ÷øõóø ÷øùąÿú Đó÷ óđ÷ñ ď÷óāóñþċĈô ùāøùñúô÷ ďõĆôøôø
úāøôüúąñþċô÷ āĉýúó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷øüøĉ÷øõ÷ù÷ąÿøô÷ďúāóċúøüøĎ÷øô÷Āñÿùô÷

þĆôĀùøó÷āóôøþ÷ďąċúøøô÷ÿøĎċô÷āóąñó÷

√QÉÑàNGh èàæªdG ôj�£J
Product Development and TesƟng

þ÷õþ øó÷ ÿøĎõ ùùąñ ÷ùøóøõ ÷óùñþô÷ āùĂú ò üô÷óĄøô÷ø ă÷òô÷ üāôô÷ ùø
õúāúøü÷õĂô÷ÿ÷Ĕċô÷øú÷ùċô÷ĕĈĉĊĔñÿāô÷øüĀóøöõ÷÷÷ĈċĉĐĔù āĎñÿċô÷ôóĄ÷ñă
òĆøóÿøô÷øúóþøĎċô÷úāĔøôú÷Ďñÿú÷đüøó÷ó ûþøĎõ÷öþøô÷āóþúÿā÷ñăþď÷ÿĈĔċô÷
÷ö÷óøúóþøĎõāóąñó÷āóôøþ÷÷óùñþô÷āùĂúòøóđö÷ùñĄøó÷ùñąóĎùô÷Āóøöõ÷ÿĔĂĉĕĈĉ
ăö÷ùćùýõ÷øþúñă÷øĄóóöĕĈĉĀóøöõ÷øññôô÷ĉôò ûøó÷ùùćóĄċôóøČñýøúøó÷ďċûô÷
úāúøÿøĎċô÷ùÿĔüāóôøþĀĀĔċöøó÷ Prototype»dhCG êPƒªfùúĔóúø÷ĆôĀø÷ÿĎú
þTest Market  QÉÑàN’G  ¥ƒ°S ùùþó÷ āóôøþ÷ úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ ďõø þĒüóøöõ÷ Ā÷ôóąú
øñøĂúĔñýøô÷ÿúċô÷øÿĎúøúþô÷ÿøĎċô÷ďõ ûùÿøāõ û÷÷ċóóđ÷ñ÷óùñþô÷ÿøĎúü÷ý
Āóøöõ÷øñ÷óùñþô÷øñúċøñýñüĄĔñýô÷āóôøþ÷øñÿøĎċô÷Ăþö÷Āõ÷þĄĔñýô÷ďõù÷üñąñü
Ąóÿöõ÷ĉôòÿøĎċô÷ù÷üúøó÷Āóøöõ÷ĀòĔÿúóđöõóñ÷óùñþô÷ĂþĎúČô÷Āõ÷øúþô÷ÿøĎċô÷ú÷øø

þĒ÷ĈĉĊóċô÷ďõúċô÷
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èàæªdG gj�°ùJ
Product MarkeƟng

øñ úñă÷ø Ąóóö ĕĈĉ ÿøĎċô÷ ăùć øñ ÿøĎċô÷ ùúĔóú ďõ ùù÷þó÷ ùĔóĄô÷ ĉûċøú
ùĔóĄô÷ēø÷ĀóøāúþProduct MarkeƟng èàæªdG ≥jƒ°ùJČñăóøāùùÿúóõ÷ø÷øĄĔñýô÷
þøĂúĔñýøô÷ÿúċô÷ùñąóĎĉú÷ċüô÷óĄú÷óùñþô÷ĕĈĉõþúü÷ýù÷ñúāøô÷ďõù÷ûąĈô
ü÷öþøô÷ āóþúø ÷Ĉċþô÷ āóþú úĉûõ ü÷öøóùøċô÷ úóóùñþô÷ úóþøĎċô÷ ăúĔñýú ĉċñþúø
óċø  û÷÷ôóĉ ó ûñúúó÷ Āóøöõ÷ úóúĔøñýõ ĐĔąú Đó÷ õþú þĐĉõ÷ úóóøø üĉĂĎô÷ úóóùñĄø

þúóù÷ôċô÷úóôĈóøõ÷÷ôĈøôăóøċô÷ÿøĎċô÷ďõ÷÷ñóóú÷ÿ÷õõ÷ĕĈĉĊĔñÿāĈôøÿąú
ăóþĎô÷÷ñąùñďõúúü÷úóĎùøúþô÷ÿøĎċô÷ô÷óĄú÷÷Ĉċĉú÷Ĕóþú÷ċüĂóþöõ÷
÷úóĎùøĄĔñýô÷÷ñă÷āÿ÷Ĉñą÷Ĕõĕôõ÷÷üóāøĐĔòĔñýċô÷Ċ÷úĆôĀúõøþùù÷ôó÷üāø
ÿøĎċô÷÷ĔùòĔúòĐĔñýñóĎċô÷ĐĔąúòøüāøùöô÷ù÷üøúòĀõ÷ú÷ôĈôÿøĎċô÷ăùćùø
Ćôøô û÷þ÷øöøþ÷óùñþô÷ùùòĔúóõõñýýĐĔąĈđøñýċô÷õ÷þøñýúòøó÷üĉùÿôóøúþô÷
ÿøĎċô÷ăùćÿùþċøăúĔñýøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ĕĈĉúúùúñ÷ùüõ÷ĕôõ÷ĐĔòĔñýċô÷Āóøāúò

þĄĔñýô÷āĔóúúõøú÷ôĈô

gf� �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .ùúþô÷úóþøĎċĈôčóđôõ÷øāóąñó÷úóóùñþô÷ċøñýúďúó÷ďõ
2 .ñôôóõÿøĎõāóôøþóċđõ÷Ąøñă÷÷óùñþĈôďąċúĐóøĈô÷ĐóøĂúùóô÷óõ

úñă÷øĄóóöĕĈĉĒüóøöõ÷
3 .ÿøĎċô÷ăúĔñýúĉċñþú÷Āóõ
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ج1: ستختلف إجابات الطلبة؛ إذ قد یجیب بعضھم بأن الشركات تستمد أفكار المنتجات الجدیدة من 
المستھلكین أو مندوبي المبیعات أو البحوث التسویقیة؛ في حین قد یجیب البعض الآخر بأن 

ورة الشركات تستمد أفكارھا من العصف الذھني؛ كما تظُھر الص

ج2: یمكن اختبار المنتج عبر ما یلي: تطویر نموذج أولي أو نموذج لاختبار جودة المنتج وتحدید 
تكالیف إنتاجھ - عبر استخدام سوق الاختبار، حیث تنتج الشركة كمیة محدودة من المنتج الجدید 

وق وتنفذ المزیج التسویقي في جزء صغیر من الس

ج3: یشمل تسویق المنتجات الشركات المتعاونة مثل: تجار الجملة وتجار التجزئة؛ وشركات 
النقل؛ ووكالات الإعلان یجب أن تكون مستویات الإنتاج أیضاً عالیة بما یكفي للحصول على 

إمدادات كافیة من المنتخ: المتاح لتلبیة متطلبات المبیعات



»fj�°ùJ �jQÉæ«°S
òÿ÷ñÿĄøĈô÷÷Ĉøóòùûóó÷ùĔđòĂóđþôøôøó÷ĀĀĔċöñóñþöõ÷

CreaƟ ng a prototype for a more customizable coff ee machine

ďõ÷ùñă÷ø÷ĉĔċþõĕĈĉď÷ąĈđøñýċô÷õĈć÷÷ôĈúùĔđĂô÷ùđüóùÿĔùñăú āĎñÿõĊøóāú
ú āĎñÿċô÷ ó÷÷ùüó÷ øøô÷ ĄĔñýô÷ ýóāøó÷ úÿý þòÿ÷ñÿĄøĈô ÷ĈøóĂô÷ ùĔđĂô÷ úóøøùñþõ
ùĔđĂô÷ďõďā÷ùõöĔóĐóó÷Āõ÷óõúāúøüùöóñÿùô÷ďõ÷ĉĔċþõ÷ñóñĆõ÷ĕĈĉùāĂô÷
ĂóđüĂ÷ùćā÷ùòøñùôô÷ĎĉčĔ÷ô÷ď÷ąĈđøñýċĈôČđõ÷ø÷Đóûčó÷ùĔĊāĕĈĉùĔøāú
ĕĈĉùĔđĂô÷ Ăóđþô÷ùĎñÿċô÷ ÷óùñþô÷ øñùúĔóøô÷ø üāôô÷ ăúùñĉċùúþĒö÷ùñþô ùĔđò
Čđúđüóóø  û÷öāóĂõòÿ÷ñÿĄøĈô ÷ĈøóĂô÷ ú÷āó÷Ąô÷ďõúñăøó÷ ó ûòóóöùñĔúúüĀĀĔċö
Ăóđþôøôøó÷ĀĀĔċöñóñþöõ÷ø÷÷÷úò÷ùĔóĄô÷øüă÷ôóøĈô ûøóòČ÷ċñÿøô÷øôúþ÷Ăøóñýô÷
ĉ÷Ĉāúøúñă÷øĄóóöĕĈĉøôøó÷ĀĀĔċĎô÷÷ø÷āóôøþ÷ĆôĀùøďąċúþúþô÷ùĔđĂô÷
øñĊ÷Ĕõó÷āóċûøñă÷ďõ÷óùñþô÷÷÷öóąõõ÷ ùõúāøôú÷āóôøþ÷ēø÷ďõúóöó÷ôô÷
üĂóđþô÷ ĉċĉ ñ÷ÿó÷ ĕĈĉ āĔòĔĈô øĎĂú úĐ÷āóôøþ÷ óċ÷ þùĔđĂô÷ Ăóđþô ĉõóąô÷ Āóøöõ÷
ĂóđüĀöóĈøēóþúČđúóĂ÷ĈùúĉĈāúøúóóùñþô÷ĉþñýúü÷ýüď÷ąĈđøñýċô÷úõāóôøþ÷ø

þóđþøĎúøøô÷ùĔđĂô÷øùĔđĂô÷

G kóbÉf G kÒμØJ ôμa

1 .ùĔđĂô÷ùđüó÷ú āĎñÿõóđ÷ôĈúøøô÷ĄĔñýô÷÷üóýóõ
2 .óđþøĎõùùąñùöóó÷Āõ÷óõ÷ñùùċôóđõ÷Ąøñă÷÷óùñþô÷āùĂúøøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷óõ

óđ÷ñÿā÷Ĕċô÷āóċûøñă÷ăāøñýúúþô÷
3 .ĉąñþøúþô÷ÿøĎċô÷Āóøöõ÷ĕôõ÷÷ùøóøċô÷Đóóñþøó÷ā÷ùò÷óùñþô÷Ē÷ĈĉøĎôøñăùøô÷óõ

ĉõóó
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ص. ج1: طلب المستھلكین على مجموعة واسعة من مشروبات القھوة القابلة للتخصی

ره ج2: إنشاء نموذج أولي لجھاز القھوة لاختبا

ج3: الاختبارات التقنیة للوقوف على أداء عمل الجھازء والاختبارات مع المستھلكین 
حیث تسجل الشركة وتحلل تعلیقاتھم تجاه وظائف جھاز القھوة والقھوة التي ینتجھا.
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¢SQódG º««fJ 3.4

?âª∏©J GPÉe

1 .[1.3.4]ďúó÷ø÷ ûúüó ûþøĎõÿĔüĔõ ýÿøĎõāóôøĉ÷ďąċúĀ÷ó
2 .þùúþô÷úóþøĎċĈôāóąñó÷úāøôóđõ÷Ąøñă÷ď÷òĔñýċĈôďąċúú÷øÿó÷ýû õČñă

[2.3.4]

»ÁOÉcC�G ∫Éé�ÉH §HôdG

1 . û÷øóþøñă÷÷÷ôóýúóþøĎõĕĈĉú÷ù÷÷üúøùúüúóþøĎõùĉúóóùñþô÷čĂú:Ωƒ∏©dG

ó ûĂúñąó ûþøĎõāùĉþùñúþó÷ăúĔñýøô÷Čñăóøĉċùô÷÷ø÷āùùÿúþ÷÷ð÷ôô÷úąñþċĈô
øñ úóñøþ÷ Āñą Čû ÷ð÷ôôóø ó ûõóċø÷÷ ĉòó÷ ÷÷ôóāô÷ úóþøĎċôóø Ēöāóòø ÷ð÷ôĈô

[1.3.4]þó÷ùñĔúøøô÷ö÷Ĕÿô÷øüĀ÷Ĉüøô÷øó÷ÿøĎċô÷Č÷ċñÿúøúóöĔąċô÷
2 .÷úÿĔùñýô÷ ÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċô÷ ďõ öóñĄ Ċóċĉó÷ ö÷ā ďĉ óûûāø õøó÷ :∫ÉªYC’G  IOÉjQ

Čûùùąÿô÷ĕôõ÷ĉñąĔúĀ÷óĀñþøó÷þ÷õĄôùùąñøó÷úüÿøĎõďĉĒôóċĉó÷ùþøö
ùĈñąĔú øøô÷ ÿöóøĎô÷ ďĉ ÷ ûù÷ñÿò ÷ ûùúùĂú đüþĂüóö ùāóþú ûøùñþõ ĕôõ÷ ó÷āĔć

[2.3.4]þóđ÷ôõ÷

�bG�dÉH §HôdG

óđúóþøĎõ ăóþö čùø ÷ñøùùõ ÷óùñþô ăúĔñýøô÷ òý÷öā õöóĎó ùÿĈĔú Ćöó÷ òĆùøñ÷
ďõ ûùùóøõđüþúóþøĎċô÷ùúĔóúøñó ûĂøóñăăúĔñýøôóø÷óùñþô÷ďùøñýúČôþùúþô÷
÷Ă÷òÿ÷÷Ĉċĉûóôú÷øăúĔñýøôóø÷öóùøñă÷÷÷ċ÷ó÷ĊĔýùø÷ÿĎøô÷òý÷öùĈôùý÷ø÷āÿñą
ĆñĆùĉč āòČûþćāóąñó÷ďõ÷ÿøñýúĐó÷÷óùñþĈôďąċúĀ÷óĀñąþúüÿøĎõùúĔóøô

[2.3.4]þĆċĈùċô
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čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ

ج1: یعد المنتج جدیدا عندما یكون جدیداً تماماً أو تم تغییره بطریقة مھمة وملحوظة، على سبیل 
د المثال: قد یتم تصنیع طراز سیارات بكامیرات فیدیو ونظام ملاحة وبیعھ كمنتج جدی

ج2: العصف الذھني وتمارین التفكیر الإبداعي واستراتیجیات حل المشكلات

ج1: ستختلف إجابات الطلبة بحسب المنتج الذي اختاروه؛ إذ قد تتبادر إلى أذھانھم المنتجات 
المنزلیة الصغیرة كأدوات التنظیف أو المصابیح الكھربائیة؛ أو العناصر الأكبر حجماً مثل 

. السیارات الكھربائیة؛ عند اختیارھم المنتجات الصدیقة للبیئة

ج2: ستختلف إجابات الطلبة بحسب صاحب المشروع الذي اختاروه للطلبة إجراء بحث في 
المكتبة أو على الإنترنت حول رائد أعمال شاب؛ أو إجراء مقابلة مع رائد أعمال محلي



www.ien.edu.sa

4.4

?áeóÿÉH O�°ü≤�G Ée

á°ù«FôdG äÉë∏£°ü�G

÷ñóôøõù÷ú
Intangible

ÿúôøøô÷øøóòù÷ú
Perishable

ùñÿÿøô÷øøóòù÷ú
Inseparable

÷ñýöóþøõù÷ú
Heterogeneous

õøù÷ ûāÿóòĀôõøñóòóāô÷÷ø÷ÿõóāøö÷ùø
ÿóñÿøò÷øñùú÷øô÷úóõôô÷÷÷÷÷óùñô 1.4.4

úóþøþô÷øñùÿôôô÷ù÷úúóõôøô÷āõúóÿñõúøā÷Āñõø 2.4.4

º∏©àdG ±GógCG

á«≤j�°ùJ Q�eCG

ùùú øôóùô÷ ÿóñÿøò÷ øñ ÷ ôö ûùñó÷ø ùôó÷ þô÷ ø÷ úóõôô÷
óøúóùóþñÿô÷ú÷øñùúúóõþóñþöõ÷õøùā÷ùøñóóøúóóùñþô÷
úóøôùñõÿù÷õþóúôñýúúóøôùñõĀøøôúø÷ûúāô÷úóùóþñÿô÷öôĀøñ
ó ûöøÿ úóõôô÷ øñ ÷ôøú øøô÷ úøā÷ òÿöóñÿôô÷ õôñýø ÿøþõ óúôñýú
÷øøóòù÷úø÷ñóôøõù÷úóāö÷ø÷úøā÷òÿöóñÿôô÷óø÷úóþøþô÷ÿù

÷ñýöóþøõù÷úøÿúôøøô÷øøóòù÷úøùñÿÿøô

 ∂àaô©e §°ûf

1 .úøñýô÷ÿøþúøøô÷úóóùñþô÷ÿõûùñó÷ôþúúóõôô÷úóóùñôĀ÷òøùú÷Āóô
2 .óõþù óāúóù÷ùõ õôõ÷ Āôòôñýô÷ Āóøāú øøô÷ úóõôøô ùúùÿô÷ òÿöóñÿôô÷ óõ

úóõôô÷ÿúøùøôóúôñýøô÷úó÷þ÷ú÷ùøñóõĀôóóôú

»ªbôdG ¢SQódG §HGQ
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ج1: یذُكر الطلبة بأن المنتجات مثل المواد الغذائیة؛ ملموسة؛ أما الخدمات فلیست ملموسة وتھدف إلى 
مساعدة المستھلك بطریقة ما على سبیل المثال: یوفر متجر البقالة بصورة أساسیة المنتجات؛ في حین 

أن المصرف یقدم خدمات ولا تحتاج الخدمات إلى تصنیع.؛ وغالباً ما تكون عملیة تطویرھا أبسط من 
عملیة تطویر المنتج.

ج2: یعد التسویق للخدمات اصعب في الكثیر من الأحیان لأنھ غیر ملموسة وقد لا یدرك المستھلك ما 
یشتریھ بدقة



 1.4.4

É¡à«ªgCGh á«eóÿG äÉYÉæ°üdG ��
The Growth and Importance of Service Industries

úĉûõ üñó÷ñĄó÷ ø÷ úóþøĎċô÷ þúóõĄô÷ø úóþøĎċô÷ ĕĈĉ ăúĔñýøô÷ ă÷ôóú ďąċú
óđøúôøāùÿóĉĉđñýúøøô÷üďôþô÷ùù÷óñĄøó÷üõúóąċô÷øó÷üĔú÷ÿô÷öóùôó÷øó÷üú÷āó÷ñýô÷
þ÷ÿĈøĄõăö÷ùóøĂĈóñÿċô÷č÷Ąøñă÷ďąċúĒöóûúóõĄô÷Āúùùúõùñÿúøþóđċđñø
ĐĔþøĎċô÷ĒôÿóôøúüòăĔċĈõù÷ĊõóñþöĒöó÷ĕĈĉ÷õĄô÷ĂĈóñÿõăúĔñýøô÷ČĈĉā āùùú
ďõ û÷ùñă÷ø û÷ĉĔċþõúóõĄô÷øóüúþĒüóøöõ÷ùòøøñĆĈđøñý ÿúøü ûùùñĄóôõĐĔąĈđøñýċô÷ø
ø÷úóõĄô÷òúùøþ÷÷āñÿô÷÷úóĉùô÷øüĒ÷ñùøô÷øü÷÷ñùñÿċô÷úóõĄô÷úĉûõü÷óñþöó÷
þõ÷óùøô÷øüóú÷đô÷Ā÷Ĉüúøüĉ÷ñąĔøô÷úĉûõüúóþøĎċô÷ýó÷ú÷øďõôĔøúČĉÿ÷óñþöó÷

þøċôóùô÷ ÿóñÿøò÷ øñ ÷ öĔċö ĉċùô÷ úóþõ ûùñăó÷ø ùôóó÷ Ĕ÷ úóõĄô÷ ûóóò
÷÷ĎĂúøüĒ÷ñùøô÷øüúóñÿú÷øüăúĔñýøô÷üĉûõúóþõøñùÿĔüĔõúóõĄô÷ĀöóĈøø
ûóđöóąñă ďõ öóôñþô÷ ÷ôñýö ûóÿúāóø ù÷ċõ ÷úÿĔùñýô÷ ÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċôóñ þúóõĔĈùċô÷
ùúþô÷úó÷ĎĂøô÷õùĈúøþúóõĄô÷ûóóòøñ÷ċċô÷ñ÷ÿóôøôóûõúñĆøøñø÷Ćôøô
ď÷ąċøô"2030÷úÿĔùñýô÷÷úôøā"ā÷÷ó÷ďõñþóüúóõĄô÷øñÿ÷ùćóøó ûñý÷öā÷ ûāøÿ

þĊóċĉó÷ĊóüāďõĉôĂøñýċô÷ĉ÷ü
øõĂċø úóóùñþô÷ ď÷ùøñýú Ćôøóø þúóóùñþô÷ ďõ úóõĄô÷ ÿ÷ùñó÷ ùùøñþú
üøĈþ÷ô÷ āĔąúô÷ øċċñÿõø üøñăĎđô÷ Č÷ċñÿøô÷ øĂñýĎõ úĉûõ ü÷ĉĔĎøõ úóõþ
úóõĄô÷ ûóóò øñ Ā÷ĈĔøô÷ ĔċĎú üùÿùøõ öóôñăóø þď÷ôñăóāċô÷ø üď÷÷öóøùđąô÷ø
úóõĄô÷ăúĔñýúøüúĈñýô÷Āóøöõ÷ûóóòøñēĔċöďõûùñăó÷ùù÷úĔøČôóùô÷ñóāöó÷ú÷ċüøñ

þù÷ôóùāóþúĉċĉĔ÷

QÉgOR�G
Prosperity

úñăĔøô÷ Đó÷ õ÷ üùòĔô÷ āøùċø ó ûćĔô÷ø ÷ ûÿĔùñąđñþú ÿóñÿøò÷ Đó÷ ďõČĊùô÷ ĕĈĉ
ĆĈđøñýċô÷ ĆĈøċúø þúóõĄô÷ ûóóòøñĔċĎĈô Ċøó÷ õôñýô÷ Ĕ÷ùċøñýċô÷ ùÿóñÿøò÷

þøñĆóċô÷øñĒ÷ĈĉĐóóóċõùûóó÷úóõĄô÷ĕĈĉĒòóÿöõ÷ĒĎąċúó öúùúĂú ûþÿčĔ÷ô÷
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áàªJC�G
AutomaƟon

ĀöóĈĔø û÷öāóĂõúóõĄô÷÷ĉóĎñąĀöóĈøĔċöùù÷úøûāóñýúāùôúùøô÷øöóûô÷õôñýô÷
þ÷ôóċùô÷ĕôõ÷ û÷üóýĉòó÷ø û÷÷ôò÷ùûóó÷ùāôñąó÷úĈñýô÷Āóøöõ÷÷ĉóĎñąĐó÷Ĕ÷úĈñýô÷Āóøöõ÷÷ĉóĎñą
ú÷øċô÷č÷Ąøñă÷õôñýøóđùĈñăĀóøöõòąóĄñĄó÷ďõĉòó÷÷ ûÿĉúóóùñþô÷čĄøñýúø
þĉċùô÷ā÷ùċøñăúóõĄô÷÷ĉóĎñąĕôõ÷ĐĔĂøóñýô÷úöóñÿċô÷ĊóċĉóóþĈúøôóøôóøþ÷÷ĎĂøĈô

Ąóÿöõ÷ďõòăóĎô÷ďąċúøøô÷öóôñăó÷óõ
ñóþùô÷úóòøó÷øñúóõĄô÷ĕĈĉúċô÷
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ó«f©àdG
Complexity

úóþøĎõ ďõ úùô÷ Đó÷ Ĕ÷ úóõĄô÷ ÷ĉóĎñą øñ Ā÷ĈĔøô÷ ĔċĎô üôóûô÷ õôñýô÷
ăćóĎõùāø ÿñ þď÷õĄøñýċĈô ó ûôúāúø ó ûýñąõ÷ø ÷ ûĂùõó ûô÷óùú õĈóøú ÷÷ôóùô÷ ÷÷ĎĂøô÷
òúùøòÿ āñÿĄþø þúøþúóõĔĈùċô÷÷÷ĎĂúøöĔñăóāô÷úóĉóĎñąĊĔýĉõóąôóøùúü÷õþ
ĉ÷ôñăĕĈĉúóĂ÷ôóøô÷øñ÷úāóñþøñă÷úóĉĔċþċô÷òÿ āñÿĄþø þúøüõúāøô÷øñúóóùñþô÷
ĔċĎô÷ ùÿó÷ Ăô þú÷ùċô÷ ÷öó÷ñąø ăñąõ÷ øñ ùùþó÷ úóóùñĄ òÿ āñÿĄþø þúø üĊóûċô÷
ùĉñóñþöõ÷ĕôõ÷÷÷öøùøąôõ÷ùāóþøô÷øúóñÿúô÷÷ąĈñăô÷÷÷ĎĂøô÷øùöùøöõôúúùñýô÷

þó ûõóĉ20ĉôò ûùÿĔüĔõďąúČôùúü÷÷õþĀöóĈø

gf� �Éff

þ÷Ĉðñăó÷ēø÷÷øóüõ÷÷ĔñþòóöČûó ûĂúùñ÷Ĕö āĔó
1 .þñċùĈôčĂÿúøøô÷úóõĄô÷ĕĈĉ÷Ĉûõó÷ùóĀ÷
2 .÷÷øùùô÷÷ąĈċċô÷øñúóõĄô÷÷ĉóĎñąøñĉċùô÷òąùñĔċööóôñăó÷óõ

÷úÿĔùñýô÷

 2.4.4

äÉeóî∏d IójôØdG ¢üFÉ°üÿG
The Unique QualiƟes of Services

þúóþøĎċô÷ďĉó÷÷ċú÷ċđõòÿöóñÿþúøāóóøúóõĄô÷÷ċøú
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ج1: تشمل الخدمات مجموعة متنوعة من الأنشطة مثل: الخدمات المصرفیة؛ والترفیھ؛ 
والرعایة الصحیة، بعض الخدمات ھي أنشطة دعم تتولد مع بیع أحد المنتجات؛ مثل: 

ب. التوصیل؛ وتغلیف الھدایا؛ والتركی

ج2: تنمو شركات الخدمات فى المملكة العربیة السعودیة بسبب الازدھار المستمر والأتمتة فى 
قطاعات المنتجات؛ وزیادة نسبة التعقید في الكثیر من المنتجات التي یتطلب تركیبھا وصیانتھا 

خبراء متخصصین.



á°S�ª∏e ô«Z
Intangible

ĂĈóñÿõøþ÷ñăĔċĈõù÷ĊúóõĄô÷Đó÷Ĕ÷úóõĄô÷øúĈñýô÷ď÷ø÷÷ċ÷ó÷ùûóó÷Ąāóÿô÷
òýċôďąċúĒöó÷ øĎùúóĎ÷ü÷ñăĔċĈċô÷ úĈñýô÷ òýąĉĕĈĉüIntangible á°Sƒª∏e ô«Z

óđô òý÷ô úóõĄô÷ Đó üóđø āĔùñþô÷ øó÷ üóđĉóċñă øó÷ üóđòøøú øó÷ üóđøúôøā øó÷ ü÷õĄô÷
óđöó ûď÷òĔñýċô÷ čóõó÷  û÷øĔùñą úñúú òýċĈô úóõĄô÷ ÷÷Ĉøóò čĉ÷ÿñąø þùÿóõ ĉąñĄ
ČđĎąċúøñċùô÷óđ÷Ĉĉĉñÿā÷ñăøøô÷ö÷Ĕÿô÷ĕĈĉ÷óùøô÷Čđ÷ĈĉõþúĒöó÷ øĎùú
Čđøóñþöó÷ô÷óĄúĕôõ÷ó ûñúúó÷ĐĔòĔñýċô÷ĀóøāúþÿøĎċĈô÷úÿóċô÷ú÷÷ċô÷ĕĈĉ÷óùøô÷
þúóõĄô÷ČđôóđôĈþøñăøøô÷ö÷Ĕÿô÷ā āĔñÿúďõď÷ąĈđøñýċô÷ď÷ąċøô÷úóĎùø÷÷þúøùøô÷
Ĕú÷ÿô÷úćóĂõøúóĂñÿĈċô÷øāĔñÿô÷ĕĈĉ÷ ûù÷ôó÷ ûÿóċøĉ÷ùÿñýô÷ô÷óĄúċøùúú ûûõ
ďõāđôóñþúóùĈô÷ċöõ÷đüøāó÷øþ÷ĕĈĉñċùô÷ú÷þñþøôúýùô÷Čö÷Ĕòø
úòĔõøñúñĆĔô÷ĉ÷ĄúĕĈĉñċùô÷ùĉóñýõĔ÷üøýó÷ñýô÷ăúĔñýøô÷øó÷üùÿñýô÷ô÷óĄú

þďā÷ùõøýó÷ñă

øjõîà∏d á∏HÉb ô«Z
Perishable

 Perishableøjõîà∏d á∏HÉb ô«ZøþďúĄøĈô÷Ĉøóòù÷Ċóđöó÷ø÷úóõĄĈô÷÷öóû÷ċñă
óđĎúĄú ďąċú  ÷Ď÷ùõ ÷÷ĎõĂ ùùøñ øñ čĄøñýÿú Čô øøô÷ úóõĄô÷ Đó÷ óĎ÷ øĎùú

õôñýøøþďúĄøĈô÷ĈøóĂô÷ù÷ĊúóþøĎċô÷úĉûõüĉôĂøñýċô÷øñč÷Ąøñăô
òąùÿô÷ Đóóñþø ăĈĂôóø ĐĔòĔñýċô÷ ùùñþú óđĎúĄú ĕĈĉ ùāĂô÷ čĉ
ďąċúùøô÷üùùöóóô÷øó÷üăùñýċô÷øñþāóÿô÷ùĂċô÷úĉûõü÷ùöóñúô÷
÷ñýñăôĔċô÷ďąċøúďôøü÷Ĉýùô÷ùāÿóüõøó÷ČĈ÷ÿô÷òĆùĉùøó ûĂýĒù÷ø
ĉ÷ċĉďõóđ÷ĎüďąċúĐóóøøô÷ ú÷ÿ÷ùúõ÷ ĕĈĉĊĔñÿāô÷ ďõ÷ ûøó÷

þ÷ÿĈąøô÷øóüúùþò÷

÷ĈøóĂô÷ù÷ĊúóõĄô÷øõĂċôďąċúĀ÷ó
ùùñýô÷òú÷ÿĄúďõùÿóÿøñă÷ďúĄøĈô
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»fj�°ùJ �jQÉæ«°S
÷÷ôóċô÷ùöóñýĄô÷õĎþøôāóùñăó÷ĉúùú

AdjusƟ ng prices to avoid Þ nancial losses

ĕĈĉ ĉóĂċô÷  āĉó ú÷ôô  ûù÷óü ÷úÿĔùñýô÷ ÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċô÷ øñ Đ÷ù÷ć ÷óùñĄ ĉċùú
ďąċú   û÷÷ôóõ  ûùāóñýþ øĎùú ùĊóñĄ ùĂõ  āĉó Đó÷ ÷óùñþô÷ ćāú þóđõĂú ÷Ĉýā  āĉó
÷ñąóþ ÷÷þúøùú ó ûñĆøùĉø ÷ñúÿĄõ ÷ ûāóùñăó÷ Đ÷ù÷óô÷ ÷óùñĄ čĂú Ćôøô ûó÷ÿ÷ÿùøñă÷
úýāĉûõü÷ĊāóñĉóĂõĕĈĉùĔøāúóđöó÷ĐĔċĈùúøøô÷÷úĔþô÷úýùô÷ĕĈĉñċùĈô
úóù÷ôõú÷ÿ÷ùúõ÷õñýóďõĐ÷ù÷óô÷÷óùñĄ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ēø÷ďąċúøþûĔôñăó÷ôñăø
õĈüøô÷Đ÷ù÷óô÷÷óùñĄ÷ôøóāõĆôĀĉûċúþùāóñýĄô÷ďõ ûøôñăĔøċô÷ďõĉòó÷ùĔøñýċø

þĀĈøĈôóđúóõþ÷÷ĈøóòóđñĆùÿúøøô÷úąñþċô÷ĕĈĉ

G kóbÉf G kÒμØJ ôμa

1 .óđúýāĕĈĉùĂõ āĉóú÷øĕĈĉĐ÷ù÷óô÷÷óùñĄòąùāú÷Āóċô
2 .āđô÷÷ø÷þĔĈøĊøóāúĀ÷ó
3 .øñóóñþĎúĐó÷ďąċú÷Ĉąñþõùó÷÷ôĈñýô÷āóûò÷ďõ āāô÷ĕôõ÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ēø÷āđú

úóõĄô÷ûóóò

÷Ĉøóòù÷Ċúóõþú÷øøñ÷÷ċ÷ó÷ýôóøùõó÷øĂúĔñýøô÷ÿúċô÷øñù÷ùñýøô÷ùñÿĎĉ
ùôóó÷÷óùñþô÷ăĂāúĐó÷ďċñúúăö÷ùóøāóùñăó÷úāúď÷òĔñýċô÷ĕĈĉõþúþďúĄøĈô

þ÷÷āøāă÷ĂāúøúóĂÿĎô÷÷÷óüúúõúóù÷ôċô÷ďõāò

201 ÷õĄôóøÿĔñÿĂċô÷óõ 4.4 ¢SQódG

ج1: ستختلف إجابات الطلبة. فإذا بقیت المقاعد شاغرة؛ ستخسر الشركة 
الإیرادات المحتملة وینبغي تحدید الأسعار بطریقة تسعى إلى كسب أقصى 

. الإیرادات الممكنة في كل رحلة

ج2: تقدم شركة الطیران أسعاراً مخفضة وعروضاً ترویجیة خاصة للعملاء 
على الرحلات الجویة التي یعلمون أنھا تحتوي على مقاعد فارغة؛ مثل الأیام 

م. التي یبقى فیھا الناس فى بیوتھم للاحتفال بالعید مع عائلاتھ

ج3: تمثل ھذه الاستراتیجیة محاولة شركة الطیران التغلب على المشكلات 
التي تفرضھا قابلیة خدماتھا للتلف.



π°üØ∏d á∏HÉb ô«Z
Inseparable

ô«ZĂĈóñÿõøĎùúøþĐñÿÿĎúóđóđøñă÷øóđüóøöõ÷Đó÷ø÷úóõĄĈôùùþó÷÷ċñă
úóõĄôóñþĒñýÿöùòĔô÷øñĆĈđøñýÿúø ÿøĎÿú ÷õĄô÷Đó÷  Inseparable π°üØ∏d á∏HÉb

ÿøĎÿú úóõþø÷ ùāó÷ñýô÷ ÷öó÷ñą øó÷ üĕÿñþøñýċôóø Āùô÷ øó÷ üøùõóþô÷ Č÷Ĉùøô÷ úĉûõ
þ÷õĄô÷Āóøöõ÷ øñúóāô÷ďõù÷ûóøñóö÷Ĉùñĉ÷ċùô÷ćāóñþúþý÷øùòøøñčĂÿúø
úõČùóõĕôõ÷õ÷øúøó÷üĐ÷ù÷ć÷óùñĄďøõĕĈĉùùþó÷÷Ďúõĕôõ÷ ûûõùñóñýúóõĎùñ

þ÷÷õĄô÷Ċóċĉó÷øñćđøñă÷øĀóøöõ÷ď÷øĉñÿÿô÷čĉăùñþúüñóòñąó÷

áMÉ°ù�G �«H �HÉàJ ôØ°ùdG äÉeóN äÉcô°T
ĊĔñąó÷ďõø÷øü"úóýóñýċô÷"üĐ÷ù÷óô÷úóóùñĄøĄÿóĎÿô÷ĆôĀøñóċøüùÿñýô÷úóõþúóóùñĄú÷ôú
ÿùþċøóċđĎõĊ÷Ĕõó÷ùó÷ÿ÷ÿùøñă÷ďąċúü ûûõĐ÷ù÷ć÷ĈýāøñùĂõøó÷ĄĎñøñ÷ñùüñþĀĈøô÷÷ùúùñă
÷ā÷ôóùñúôøøô÷ĉóĎñÿôóø÷ñąóþù÷ø÷ú÷ĉóĎñÿô÷øñĐĔĈõóùô÷āĔćþ÷Ď÷ùõ÷Ĉýāûòõ÷øó÷ďā÷ùõčĔúāøùõ
øĎùúøù"revPAR"āó÷ùõ÷÷òĎÿô÷÷õóòõ÷÷ĉóĎñąúôøúøþùùþó÷ĕôõ÷÷÷ĎõĂùùøñďõúóù÷ôċô÷ÿĔđü
øñĄĎñ āĉó÷ā÷ôóùñùõòăó÷ĂôĊóûċóøRevenue per available room÷ýóøõ÷ñùĊ āĉąôú÷ÿ÷ùúõ÷
ù÷Ċāóùñăó÷øó÷āùüô÷ú÷ôôôĂñùù÷ôąô÷úóõĔñÿĄô÷č÷Ąøñă÷õĎþúĊøóāúøþùùĊóñþô÷āùüô÷ñĉõ
úċþÿúü÷ýóøõ÷ñùĊ āĉąôú÷ÿ÷ùúõ÷öóñýāôþ÷ĉóôċô÷ù÷Ċāùüô÷ďõúċô÷ĕôõ÷ùÿôĔúøøô÷÷öùċô÷

þ÷÷òĎÿô÷ďóóõó÷ú÷ôô÷öāóĂċô÷ĉđñăý÷øòăó÷ĂõøñĊóüñĄõ÷õñýöøāùüô÷āóùñăó÷
 ASMs: Availableù ÷ýóøċô÷ ĉóĂċô÷ Ċó÷õó÷ þ÷Ĉûóċõ ñ÷ÿó÷ òý÷úóĂõ Đ÷ù÷óô÷ úóóùñĄ čĄøñýú
Ċó÷õó÷øôóċüõ÷øñ÷øøùñúõ÷ôøþċô÷úýùô÷ú÷ċüøñĉóĂċô÷ÿĉøôóċüõ÷ùøóñýúøseat miles

øøô÷ ĉóĂċô÷ øRPMs: Revenue per passenger milesù öóóùô÷ Ċó÷õó÷ ú÷ÿ÷ùúõ÷ ĉċñþú þ÷Ĉýùô÷
÷ýóøċô÷ĉóĂċô÷Ċó÷õó÷ĕĈĉó ûõĔñýĂõöóóùô÷Ċó÷õó÷ú÷ÿ÷ùúõ÷Ĕ÷÷ôĔċāô÷ĉõóĉþôĂñöóóùô÷óđĈüñþú
āóùñăó÷ď÷øùôóó÷ ÷ā÷ôóùÿø÷öĂ÷Ĕċô÷ĕôõ÷ ùÿôĔúúóýóñýċô÷úóù÷ôõòăó÷Ăõøþ÷úĔðõ÷ôñýĎóĒĎĉ÷ ûùôùõ

þ÷ĉóôċô÷ĉóĂċô÷øó÷āùüô÷ø

Ö°ùMG

1 .óċñüčÿóĂô÷ùđñþô÷% 20÷ôñýĎøùùñĔøċô÷÷ñùüô÷ú÷ÿ÷ùúõ÷ùÿóúĂĔ÷ĄĎÿô÷ùúõā÷Đóó÷Āõ÷
ø÷ ûāó÷þùñý÷ôāùüô÷÷ñóñĆõ÷ú÷ĈĔāĈõùĆôĀă÷Ăāøô÷ÿĈøĄċô÷ăö÷ùóô÷

2 .ĉõóĉ òúÿĄö÷ óċĎ÷ø % 20 ÷ôñýĎø Đ÷ù÷óô÷ ÷óùñþô öóóùô÷ Ċó÷õó÷ ú÷ÿ÷ùúõ÷ ďõ öóùô÷ ÿ÷Ă ÷Āõ÷
ĉċøāċô÷ù÷ñýÿøô÷óċñü÷ôĔċāô÷

gj�°ùàdG � äÉ«°VÉjôdG

202úóõĄô÷øúóþøĎċô÷ 4 π°üØdG

ج1: یمكن زیادة أسعار الغرف بنسبة 20% مع الحفاظ على نسبة الإشغال كما ھي أو زیادة نسبة 
. الإشغال بنسبة 20% مع الحفاظ على أسعار الغرف كما ھي أو زیادة الأسعار ونسبة الإشغال معا

ج2: ربما حصلت شركھ الطیران على طائرات جدیدة (بالتالي على مقاعد متاحة إضافیة)؛ وازداد إذا عدد 
المقاعد الشغارة في رحلاتھا الجویة بینما ازداد عدد المسافرین أیضاً.



ó öñąóþó öõóċø÷÷ĂĎõď÷òĔñýċô÷ďõóđóđøñă÷øúóõĄô÷Āóøöõ÷øñďõ÷øô÷õĈóøú
þøĂúĔñýøô÷ÿúċô÷øñúúĂĔøô÷ĐĔąċô

ù÷ĊúúĂĔøô÷ĕĈĉĊóûõþĆĈđøñýċô÷óđüóøý÷ĕøõøóċĎúó÷÷õĄô÷ù÷ñĔúúúĂĔøô÷ĉċñþú
øñøñĆ÷ùøñ÷ úò÷Ĕô÷ öóùôó÷ ĉûõüöóôñþô÷ āđøñýú ÷õþúòĔõúāúĔ÷úĊó āùÿô÷
þóđùòĔõõôñýøñċùô÷ďõúùô÷öøþúó÷ĉċøāċô÷ďõþĐøĉóĂøċô÷Ē÷ñùûąúĐóąõ

þ÷÷óĀúúĂĔú÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷āóóċô÷øñùÿĔüĔċô÷÷÷òĎÿô÷ďúĂĔċ÷Ĉô÷÷õþøôúóċĎ÷ø

á°ùfÉéàe ô«Z
Heterogeneous

úóõĄô÷ Āñąø ďąċúø þ÷ñýöóþøõ ù÷Ċ óđöó÷ ø÷ úóõĄĈô ùùþó÷ úóċñýô÷ ďõ
þ÷ÿĈøĄċô÷ úóõĄô÷ û÷Ĕöó÷ ďõ ù÷ûąô÷ ÿĔüĔô Heterogeneous  á°ùfÉéàe ô«Z óđöóóø
Čđñăóċýĕøýøó÷ Čđú÷āóđõùĔøñýõøñĐĔÿĈøĄúùñþôô÷ø üĐóñýöõ÷ úóõĄô÷ øÿĎú ďõ
čĂċô  û÷Ĉąñþõ ÷ø÷ ĉûċú ò þĄóñýú÷ čùø ÷õĄô÷ ČúĂú Čñýøú Ćôøô û÷ÿ÷ĈĔĈô
Ċóċĉó÷ øó÷ ÷ôñăóāċô÷ ÷õþč÷Ąøñă÷ ĕôõ÷ ĐĔüóøāúďúøô÷ ď÷ąĈđøñýċô÷ Đó û÷õĄô÷
÷Ď÷ùõ÷õþùÿĔüòĆóÿĄö÷øþā÷ùċøñăóøùÿĔþô÷÷Ăöóñ û÷õþĐĔùòĔøúùđüó÷ăñąõ÷

þúü÷õþÿøõďĉüāôĈôĆĈđøñýċô÷úñúò
øĂúĔñýøô÷čĔđÿċĈôòąóþčóċø÷÷ñúõ÷ĕôõ÷úóõĄô÷ĐĔù÷ôúďúøô÷ĐĔòĔñýċô÷Āóøāú
čùñþøĂúĔñýøô÷ÿúċô÷ø÷ÿĎúùôĉĆĈđøñýċô÷úóôĈóøõøúóüóýûóôñĄõ÷÷÷ÿ÷ó÷ñă÷āÿø
úóüóāô÷ øôĈú ü÷āø úóõĄô÷ Č÷ċñÿøô  û÷ñąùñ ď÷òĔñýċô÷ ĂĎċú úóõĄô÷ òýöóþú

þ÷÷ñĆùõø÷ñýöóþøõ÷ĂúùóøóđċúĂúøĄĔñýô÷ďõûóóĂôùúùÿô÷

gf� �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .÷õĄĈôù÷ċċô÷úøāó÷òÿöóñÿĄô÷óõ
2 .ù÷ĊúóõĄô÷Đó÷÷Ă÷ĂýõôñýøĐĔòĔñýċô÷óđđü÷Ĕúøøô÷úóúāøô÷óõ

÷ñăĔċĈõ
3 .Đó ēĀóĄú÷ ó ûôôóĊ ÷õĄô÷ úóóùñĄ ĕĈĉ ď÷ùøú ùøô÷ ñ÷ùüõ÷ ûĔö óõ

ďúĄøĈô÷Ĉøóòù÷ĊúóõĄô÷
4 .òýöóþøô÷čùø÷õĄô÷ČúĂúČñýøú÷Āóċô
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ج1: الخصائص الأربع الممیزة للخدمة ھي أنھا غیر ملموسة؛ وغیر قابلة للفصل. 
. وغیر قابلة للتخزین؛ وغیر متجانسة

ج2: یجب علیھم التركیز على الفوائد التي سیحصل علیھا العملاء؛ ولا یمكنھم التركیز 
. على الممیزات المادیة للمنتج

ج3: یجب أن یحدد المسوقون الأسعار بطریقة تضمن للشركة تحقیق أكبر قدر ممكن 
ح. من المبیعات مع تغطیة التكالیف والسماح بجني الأربا

ج4: من ینفذ الخدمات إنسان؛ والبشر یختلفون في مستوى مھاراتھم أو في درجة 
حماسھم للوظیفة؛ لذلك یتسم تقدیم الخدمة بعدم الاتساق.



¢SQódG º««fJ¢SQódG º««fJ

?âª∏©J GPÉe

1 .[1.4.4]úóõĄô÷ûóóòøñĀöóĈĔô÷Ĕċöĕôõ÷ù÷ÿċô÷ÿóñÿøò÷øñúÿúĀ÷ó
2 .[2.4.4]ĉñÿÿĈôĉøóòù÷ĊĒöóóøóđóđøñă÷øúóõĄô÷Āóøöõ÷ĀñąĔÿú÷Āóċô

»ÁOÉcC�G ∫Éé�ÉH §HôdG

1 .÷÷ĎĂøô÷č÷Ąøñăóøøó÷ó öúøú û÷÷öó÷øó ûõĔñăāøó÷ ûóąñĄó÷øó÷÷ ûāĔñąČñăā÷:…ô°üÑdG øØdG

[2.4.4]þúóõĄĈôùúùÿô÷òÿöóñÿĄô÷òĆùĉøñ
2 .÷÷õĄô÷ĀöóĈĔĈô÷úĔðċô÷÷ôñýĎô÷ďĉøôøô÷ĆĎôô÷úòĔõøñüāø÷:äÉjOÉ°üàbG

ĐĔąúĐó÷õþúþøöó÷øČñăāøñĆþöóøöč āòþćāó÷øþ÷ďõĊøÿùñþĉú÷ÿóñÿøò÷øñ
[1.4.4]þó÷āóøĄúøøô÷Ċøô÷ùýõ÷÷úÿĔùñýô÷÷÷øùùô÷÷ąĈċċô÷

�bG�dÉH §HôdG

ĕĈĉĊĔñÿāô÷Ćôóċô÷úùúþùùÿý18ďõĐĔąõĀôĔüõùĈõøñĉċùúĆöó÷òĆùøñ÷
õùĈċô÷Đó÷ďõóóóøĈôûčĔú āĉóČđøøüòĆùøÿċô÷āĔ÷ñúô÷ÿĉúāúøñĆúĉóñýõ
ĆôĀ øñ óċø üĉ÷ñąóÿøô÷ ăñýö þčóúó÷ ú÷ċüøñ čĔ÷ô÷ Ċ÷Ĕć  ûĔüñþõ ĐĔą÷ñă ĉõóąôóø
ĊóċóõĀôĔþô÷ĔôĉĒòùüøñýúùøô÷ùòĔô÷ôñăĔøõøüĀôĔþô÷õùĈõøñùÿāô÷ÿĉ
ĆúóøóñýýøĆøóþč āòþóö÷õĔúĀôĔþô÷õùĈõĉ÷üñþúúóĉóñăÿĉøüõùĈċô÷ùÿýú÷ċü

[2.4.4]þĆċĈùċô

4.4 

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ
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ت ج1: في الاقتصاد المزدھر؛ یمتلك المستھلك دخلا تقدیریاً یمكنھ إنفاقھ على الخدما
ج2: ھذا یعني أن الخدمة تنتج وتستھلك في الوقت نفسھ

الربط بالمجال الأكادیمي
ج2: ستختلف إجابات الطلبة بحسب الدول العشر التي اختاروھا أما الدول التي تسجل أعلى نسبة من 

العاملین في قطاع الخدمات فھي لوكسمبورغ؛ وسنغافورة؛ وباھاماس بینما سجل النسب الأدنى منھم في 
بوروندي والصومال ومالاوي.

یترك للطالب

18 حفرة في الملعب، ومعدل  خمسة لاعبین لكل حفرة ویفتح الملعب 
وم أبوابھ لمدة 12 ساعة كل ی

تتطلب كل حفرة 5 دقائق من اللعب بالإضافة إلى 10 دقائق مخصصة 
للوصول والمغادرة، 60÷ 15 = 4 حفرات في كل ساعة، 4× 5 

لاعبین عند كل حفرة = 20 لاعبا في الساعة، 20× 18 حفرة = 310 
فقرة لعب في كل ساعة، 360 × 12 ساعة = 4320 فقرة لعب كل 

یوم، 4320÷ 18 حفرة = 240
نظراً إلى ھذه التفاصیل، یجب أن یزور الملعب 240 شخصاً لضمان 

استخدام كافة الحفر طیلة النھار



Link to digital lessonLink to digital lesson

www.ien.edu.sa
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5.4

»≤j�°ùàdG èjõ�G
äÉeóî∏d

á°ù«FôdG äÉë∏£°ü�G

÷úóóøô÷
Endorsement

øāÿñþô÷ăúôñýøô÷
Word-of-Mouth

PromoƟ on

øñÿôñþô÷ú÷ôô÷
Personal Selling

ú÷ôô÷úóòóøÿúôõú
Bundling

õøù÷ ûāÿóòĀôõøñăòăāô÷÷ø÷ÿõóāøö÷ùø
þóāôÿúøùøô÷øúóõôøôúóóùñþô÷ô÷óôú÷÷ÿ÷óóùñĄ 1.5.4

þúóõôô÷úúĂôúøù÷ùñýøô÷÷÷û÷ó÷Āñąø 2.5.4

º∏©àdG ±GógCG

á«≤j�°ùJ Q�eCG

øĂúôñýúÿúõùúôóúÿõ÷ ûù÷ûóõùñÿúùúùñòÿöóñÿôøúóõôô÷÷ûøú
øó÷ĂøúôøāĂþõûúĂöóù÷ûùô÷õøùùāñăó÷òăôûøõÿøþõ÷ùñĄā÷ùòĀóôúóñþóāô
óā÷òôñýõõøùõþ÷ñ÷ñăôûøûô÷ù÷úúóõôô÷óõó÷þĂòøøúøó÷Ăñýûôøó÷ĂûñĄ
ô÷óôúòÿóôõă÷ôóúùôùöôĀüāþõûúþó÷āôñÿúõøùüāöûùùùóñýõ
÷ù÷ôćúõõñăóþøúăö÷ùóøúúĂôøô÷øÿúøùøô÷øù÷ùñýøô÷ø÷õôô÷ÿÿøþûô÷
ăúôñýúÿõĂñýÿöô÷úóõôô÷ăúôñýúÿõāāôóñþóāöôõĂúøøô÷úóõôô÷

þûùô÷óñĆāõ÷ó ûûö÷ÿúóþøþûô÷

 ∂àaô©e §°ûf

1 .÷õþÿõ ûø÷þ÷ùõ÷õþý÷ôøñăóøöøāøñýûô÷ā÷ùòõøùùûôôúøøô÷ùõ÷ôùô÷óõ
ó ûĂøóõ÷õþý÷ôøñă÷ýùøó÷÷øúø÷õþøó÷÷ñýñóþõ

2 .ó ûñÿ÷ñÿþúóõôô÷ÿúøùúøñ÷úþûô÷÷÷þúøùøô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷û÷ôöó÷óõ
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ج1: یتعین على المستھلكین مقارنة البدائل على أساس السعر والقیمة والرضا المتوقع الذي 
سیحصلون علیھ؛ فضلاً عن أھمیة الحاجة التي یحاولون تلبیتھا.

ج2: من الاستراتیجیات الترویجیة الفعالة للخدمات جذب الانتباه إلى عناصرھا الملموسة: فنادل 
المطعم أنیق الزي؛ والسیارات المستأجرة النظیفة وغیر التالفة؛ والمفروشات فائقة الجودة فى 

مكاتب المحاماة؛ كلھا عناصر ملموسة مرتبطة بخدمات غیر ملموسة



 1.5.4

É¡d èjhÎdGh áeóÿG §«£îJ
Service Planning and PromoƟon

ùóĉ÷ùõúõü÷úóĎùø óđô ô÷óĄøĈô Āóøāúóđöõóñ üúóõĄô÷ úóóùñþô÷ ĄĔñýú óõĎĉ
÷ôó āùñ úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ úñĆĔô úóóùñþô÷ Āóøāú óċó þúóþøĎċô÷ø úóõĄô÷ ď÷ø Ąøùÿô÷

þóđúóõĄôÿúøùøĈô

áeóîdG §«£îJ
Service Planning

ďąċúúóõĄô÷Đó÷ĐĔòĔñýċô÷ćāúĐó÷õþúüčĂÿøñăøøô÷÷õĄô÷ùúĔóúĎĉ
÷õĄô÷ úóċñă ĉ÷ąñþøô úóóùñþô÷ Āóøāú üĆôĀ ďõ  ûø þ÷úÿóċô÷ úóċñýôóø óđÿúùùú

þĐóąõõ÷āò ûñóñĆāõ÷ăö÷ùóô÷ùûóóóøČđúóôĈóøõøď÷ąĈđøñýċô÷úóüóýøôĈøô
ñċùô÷čóċø÷÷ćāúúóõĄĈô÷õĂċô÷úóóùñþô÷ ďąôü÷ñăĔċĈõù÷ĊúóõĄô÷
ù÷ü÷Ă÷öó÷āóĂõøñ ûûõćĔĎôô÷úĂúþ÷õĄôóø÷óôúùċô÷÷ñăĔċĈċô÷ùñąóĎùô÷òúùôø

þ÷ôĔðñýõø÷Ďõò÷óđöó÷ùùąñúùøô÷öó÷ñÿô÷
Čđó÷āÿõ÷ ûùööóđø÷Ĕöÿøā÷ôûñċùĈô÷úÿóõùñąóĎĉúóõĄô÷úóóùñĄòúùøĂĎċú
úóöĉõ÷ ÷øóûċø ùñąóĎùô÷ ēø÷ ĐĔąúø üď÷ąĈđøñýċĈô ÷ñăĔċĈċô÷ úóþøĎċô÷ ÷÷ċ÷ó÷ ùõ
òúùø ĂĎċúø üĐóĎñăó÷ òĄùñ Č÷óñĆùõ ĐóĎñăó÷ ñóôćó÷ òúùø ĂĎċú ú ûûõ þ÷ñÿñÿĄøõ
þČ÷āóùñĄ øó÷ Čđċñă÷ óđ÷Ĉĉ Ă÷úóÿõ ĉñăñă øó÷ ó ûø÷Ĕóó÷ Č÷ñċĉ ú÷āóĂùô÷ öóāñąó÷
÷ ûù÷óøúøó ûñăĔċĈõóöúÿóõ÷ ûõāó÷ñċĉĂĎċúĐó÷÷ôóý āĉóøñúóõĄô÷úóóùñĄĊøóāú

þĒô÷õĂċô÷÷õĄôóø

èjhôàdG
Promotion

úóöĉõ÷øñ÷ôĔđñýøóđÿñąøďąċúø÷ñăĔċĈõù÷ĊóđöóûõùñąúóõĄĈôÿúøùøô÷
ĒöóûøñÿĄñþô÷ú÷ôô÷ùôĉúóõĄĈôÿúøùøô÷ó ûñúúó÷õùñÿúþüôô÷ĉöóñăøøó÷÷ĉĔôóċô÷
ĄĔñýô÷ùôñ÷ùñþô÷úñ÷øÿùāóûõ÷ĕôõ÷úóóùñþô÷Āóøāúøþóđā÷ñĆĔúõùñÿô÷ďõĐĔąúò
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úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ ďõø þ÷õĄô÷ č÷Ąøñă÷ ďõ ÷Ăøñþċô÷ ö÷Ĕÿô÷ ÷óóóúø ü÷ñđøñýċô÷
Čùóċô÷ ĊÿóĎñ þ÷ñăĔċĈċô÷ ó÷ùñąóĎĉ ĕôõ÷ ēóôøö÷ öøüúóõĄĈô ÷ôó āùÿô÷ ÷÷þúøùøô÷
ùÿĔþô÷÷ĂöóñúóñĄøùÿċô÷øü÷ÿôóøô÷ù÷Ċø÷ÿ÷öĎô÷ùùüóóøñýċô÷ú÷āó÷ñýô÷øüùô÷ă÷öó÷

þ÷ñăĔċĈõù÷ĊúóõĄø÷óôúùõ÷ñăĔċĈõùñąóĎĉóđĈóüùóõóāõõøąõøñ

Ēùõĉõóùøúùøô÷ĆĎôô÷Ċó÷ýćāĔùñĄóõ
Đóóøó÷ó ûôùñąĒö÷ĔĎĉĕĈĉāĔûùô÷Đóó÷Āõ÷
÷Āõ÷øó÷üùù÷ôó÷öó÷ñąúó÷Ĉċĉĕôõ÷÷üóāø

Ē÷ñćĉóñýúďõþúČô
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õþúþ÷õĂ ÿċô÷÷ôóñăùô÷ù÷òĔúø÷ù÷ôćĔ÷ÿúøùøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ďõù÷þó÷ñþô÷
Đó÷ùùąñúùøôó ûñúúó÷Āóøāúøþ÷õĄô÷ñ÷ÿó÷ďĉĉ÷ċùĈô û÷÷Ď÷Ā ûùāĔñą÷ôóñăùô÷ăĈĄúĐó÷
ó ûôúùò÷÷þúøùøô÷÷ôóñăùô÷ù÷òĔúĐĔąúĐó÷ õþúþĉ÷ċùô÷úóüóýó ûõóċúúôñþú÷õĄô÷
ĕñýĎú ĕøýóđõ÷Ąøñă÷ øó÷ ÷õĄĈô Āó÷øý÷Ē÷ñĉċøāċô÷ ùòĔô÷ ďõĐóąõõ÷ āò

þøö÷ùñþô÷Č÷ā÷ùòùûóóøúøôóøôóøøĐĔąĈđøñýċô÷

äGó«jCÉàdG
Endorsements

äGó«jCÉàdÉa þ÷÷þúøùú ÷÷þ÷ú÷ùøñăõóó ú÷÷úóóøô÷ úóõĄô÷ úóóùñĄ òúùø čĄøñýú
ē÷úóóúø ĒøĂñ÷Ĕċø ó ûĎĈĉ÷Ăûôóø ùúüòÿĄñĄĒ÷ñ ăùñÿúĐĉõ÷ ø÷  Endorsements

þ÷ñđøñýċô÷ĄĔñýĈôó ûñøùùõ ûùøòó ûñÿĄñĄúôĔċô÷ĐĔąúĐó÷ýó÷òúùøøñþ÷õþøó÷ÿøĎċô
õþúü ûĉóñ÷úóóøô÷ĐĔą÷ôûúóþøĎċĈôď÷÷ñĆóúùô÷øù÷÷óñþċô÷÷úóóúüĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉ

þĒôĔĂúóõ÷Ĕòñÿúøùù÷đñĄ÷÷ñÿĄñĄúõñċùô÷ĀćóùøúĐó÷

»¡Ø°ûdG gj�°ùàdG
Word-of-Mouth

÷õĄô÷øó÷úóþøĎċô÷ĊĔýúóõĔĈùċô÷āóñþøö÷Word-of-Mouth »¡Ø°ûdG ≥jƒ°ùàdG

ĕĈĉùĔĂøúóõĄô÷÷õĂõúóóùñþô÷ċøùúþČđĎ÷øóċ÷ñúóûÿóāċô÷ùôĉòăóĎô÷ď÷ø
þùù÷ôó÷÷ò÷ñÿõú÷Āñóòñąó÷ó÷āñÿõøøô÷úóõĔĈùċô÷ĐøùúòăóĎô÷Đóû÷úóĉô÷
ĐĔĈ÷āúďúøô÷ď÷ąĈđøñýċĈôñ÷ĔýČúĂúùôĉøđÿñþô÷ăúĔñýøô÷úóõĄô÷ĔõĂõúþñþú
āĔđċþô÷úþñþúùöùøöõ÷ùôĉ û÷þñĆø û÷÷öóĉÿ û÷óñþöó÷ ĐøāĔóúČđöó÷óċóþÿüñċĉ

þ÷÷øóþúõóøČđôóċĉó÷ďĉüúāô÷ĕĈĉ

»°üî°ûdG �«ÑdG
Personal Selling

ú÷øÿó÷ ùĔòó÷ďõĔ÷ Personal Selling»°üî°ûdG ™«ÑdGĐó÷ď÷òĔñýõùĉĂøùú
ñċùô÷úõĉĉóÿøô÷÷ û÷üó ûôúāúď÷øāċô÷úóù÷ôċô÷øÿĈĔċôďąċúþ÷ýóøċô÷÷÷þúøùøô÷
õþúúóõþčĂú÷ñýñăôĔõăóþĎôþ÷õĄô÷čĂõ÷ùċñăúùúøČđøöóóċćøČđóĔąñĄĉ÷ĈĂøô
þñċùôóøĊóñÿú÷øÿĈĔċô÷Ă÷òô÷ùā÷ÿõ÷øøñ÷ùøý÷õúāøô÷÷úóĎùøøÿĎúĐó÷óđ÷Ĉĉ
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 2.5.4

�jR�àdG äÉeóNh Ò©°ùàdG
Pricing and DistribuƟon Services

óùóĉ÷ùõõþúþñċùô÷úóùòĔúă÷Ăāúøñ÷ ûāøÿóđùúĂĔúøúóõĄô÷ùùñăõùĈú
þúóõĄĈô÷÷ĂúĔñýúôóþúñĆøĎĉ÷úóĎùøď÷þĈõóùô÷

ô©°ùdG
Price

Đóóø üù÷ùñýøô÷ ÷÷ċ÷ó÷ ďõ ĐĔĈĈĂú øñĆóċô÷ øñ úóõĄô÷ øõĂõ òúùø Đóó
þāóąøýôöùòó÷ùùööüóđĉĔöďõùúùñóđöó÷ĕĈĉúóõĄô÷ĕôõ÷ĐøùöĎúĐĔąĈđøñýċô÷
úó÷øüúóĉóóĂô÷ďõúùĈôúóć÷ùøñĄ÷Ā÷ÿĄøø÷õĔąāô÷čó÷òø÷ñýñóĎċô÷ùÿóúøø
÷÷ċúøĄĔñýô÷øñóđĉóñĆøó÷ď÷ñýāøô÷Ĉ÷ñăĔóù÷ùñýøô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷÷úôøāøñúóóùñþô÷
óđúó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ù÷÷üøôČöõúñĆøøñúóõĄô÷úóóùñĄùôøùúøóđ÷ñýñóĎõďĉóđñýÿö

þóõ āýĕôõ÷āóùñăó÷ù÷÷üúú÷óøñýúóđöóûù÷ùñýøĈô
äÉbÉH øjƒµJúóõĄô÷øõĂõòúùøóđõĄøñýúøøô÷ù÷ùñýøô÷úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ďõ
÷Āõ÷ þý÷ø ùùñýø ÷Ĉñÿô÷ ú÷Ā úóõþ ùĉ ď÷ø úċþô÷ øñ ĉûċøú ûBundling  ™«ÑdG

úóõĄô÷úóóùñĄùýõ÷òĆùùúĂñüĊóûċô÷ĉ÷ôñăĕĈĉ÷ąõĕôõ÷÷ĈýùôôóĄúùĎó
ùùñýøùý÷ø÷òóøøñĄĎÿô÷øñ÷õóòõ÷øüùùüó÷ùāó÷ñăøüùùöóóô÷ùùóøúùùñăú÷ċþú

gf� �Éff

þ÷Ĉðñăó÷ēø÷÷øóüõ÷÷ĔñþòóöČûó ûĂúùñ÷Ĕö āĔó
1 .óđõ÷Ąøñă÷ ď÷òĔñýċĈô ďąċú øøô÷ ÷÷þúøùøô÷ úó÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ óõ

úóõĄĈô÷ā÷ôóùÿøÿúøùøĈô
2 .ùõùùúĀ÷ó÷õĄôÿúøùøô÷ĕĈĉĊóûċóĒú÷óñĄĐĉõ÷ùþò÷óõ

ÿúøùøô÷÷ø÷÷÷Ĉĉóñ
3 .ĆôĀùûó÷Ā÷óøđÿñþô÷ăúĔñýøĈô ûóûõ āùÿúóđøúāùõ÷øùþúùþò÷óõ

øó ûĂĈóõĆ÷ñùûôĔúČôĒöó÷čó÷ùĆ÷ñ
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ج1: تشمل استراتیجیات التسویق الفعالة ربط الخدمات بالعناصر الملموسة؛ 
. والتأییدات؛ والتسویق الشفھي؛ والبیع الشخصي

ج2: یشمل ذلك تأیید المشاھیر للخدمات؛ على سبیل المثال: قد یدعو فندق ما مغنیاً 
مشھوراً لأداء حفل موسیقي خاص؛ ما یخلق رسالة مفادھا أن الفندق عصري 

ري. وحص

ج3: قد تشمل الأمثلة توصیة صدیق لك بأن تجرب مطعم وجبات سریعة جدیداً وتعد 
مصداقیة الصدیق في ھذه الحالة مھمة؛ إذ ینبغي معرفة ما إذا كان یتمتع بذوق جید 

أم أنھ سعید لأن الأسعار زھیدة؟



čĂú÷óùñĄúóñÿú÷úóóùñĄúóõþùùþó÷úóòóôô÷÷Ĉûõó÷ďõþùý÷øùùõĒùñú
ùöùøöõóøĊóñÿú÷÷õþøøñĆāó÷Āúóđô÷÷õþĉċñþúùý÷øúóõþ÷òóøñċùĈô
ďąċúøþĂóÿĈøô÷úóõþøùÿøāõù÷Ċ÷ùñýø÷÷öĔñúô÷āó÷ôó÷ďõòúúùĉĄóóöùôĉ

þóđúóõþúóù÷ôõùÿóúôúóòóôô÷õ÷ôóñăó÷č÷Ąøñă÷úóóùñþĈô

»fj�°ùJ �jQÉæ«°S
÷õþčĂċôùúüùāĔñąñóñþöõ÷

Crea  ng a new image for a service provider

ēāóùñăó÷ ÷ċöóòù÷÷üú ÷úÿĔùñýô÷ ÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċô÷ øñĐ÷ùþöøñ÷òýĐĔôóñąāùò
ùāĔñą ăĈþ Ĕ÷ ā÷ùĂô÷ ÷ø÷ ñ÷āø õôñýô÷ Đóóø ü%15 ÷ôñýĎø ēāóùñăó÷ ú÷ċü ùÿóúø
úóöĔôóñąúõòýñóĎøô÷ øôóøôóøøþùÿĔþô÷÷ĂöóñúóõþčĂúĒöó÷ ó ûĉóôóö÷øóùúĒĎĉ
÷ĂöóñúóõþĐĔù÷ôúČđöó÷ĕĈĉČđñýÿöó÷ĐĔñĆùùúďúøô÷Đ÷ùþöøñùùþó÷÷òāô÷
ĕôõ÷ĐĔôóñÿô÷Āóøý÷üāóùñăó÷øñùÿóúô÷ùúùôøôøþôñăĔøċô÷ďõĕĈĉó÷āóùñăóóøùÿĔþô÷
÷òýøó÷üùùñþô÷òÿĂô÷ċ÷òùûóó÷ó ûöóąõøôúĒĈùþôĉāċô÷øñú÷úþøô÷òúùøñ÷ùüõ÷
ďõďąċø÷ñăĒöó÷ĐĔôóñÿô÷ùúõúóøóñýýúāóñĄó÷ďąôü÷ ûù÷ôó÷ ûāóċûøñă÷ĉċñĄøþ÷÷āĈô÷
ĐĔôóñÿô÷āùòóċóþĕĈĉó÷ù÷ùñýúĊøþøĉ÷üñþøô÷ďõùđñĄó÷÷øñăùøĀ÷ôóąøô÷ÿ÷ÿùøñă÷
þĉ÷ċĉ āĉąôó ûöóþõòăó÷ùô÷Ć÷ôúøüùùñþô÷ĉ÷ñýĊúĉûõü÷÷ñóñĆõ÷úóõþĒöċùôčĂúĐó÷
úõùòĔô÷ďõúċô÷ĐĔĈõóùô÷øñúĂúĐó÷čĈøñý÷ñă÷÷ñóñĆõ÷úóõĄô÷ēø÷ČúĂøñ
þþ÷ùñú÷ùøñăøóñýô÷øñČđúôĐóóď÷Ĉõóùô÷Đóû÷Ĉąñþõĉûċú÷ø÷ďąôøüĉ÷ċĉ āĉó

G kóbÉf G kÒμØJ ôμa

1 .÷òāô÷ĐĔôóñąó÷ùā÷ĊøĂúĔñýøô÷ÿúċô÷ùñąóĎĉďõùó÷
2 .ù÷÷üøô÷÷øđôñċùô÷ĊĔôòĐóċñĆ÷ôøóāċôĐĔôóñÿô÷ĒĂôćùøô÷óõ
3 .ĉċùôóø÷÷ñóñĆõ÷ÿā÷Ĕċô÷āóċûøñă÷ùñúúó÷ďċñúúøøô÷öóôñăó÷óõ
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قائمة الأسعار

ج2: أجرى بعض التجدیدات في المحل كي 
یجعلھ یبدو مكاناً أكثر قیمة؛ وقدم لعملائھ 

خدمات إضافیة.

سیتم استرداد تكالیف المنتجات الجدیدة؛ ولن یكون للخدمات الإضافیة 
أي تأثیر لأن العاملین كان لدیھم في السابق فترات فراغ.



úċô÷ñ÷ùñĄĉ÷ċùĈôďąċúþúó÷ċóñ÷ùñĄĎĉČñÿĄô÷ďõûĔöĔ÷ú÷ôô÷úóòóøñóñþöõ÷
ùúĉóú÷õöĔĈñăó÷÷øđôøùýĕĈĉ÷õþ āĉóùùøñĄ÷Ĕôóċõĉòó÷ùùñýøúóõĄô÷ďõ
ĄĔñýøô÷ù÷ċøúøċøúøó ûñúÿĄõ÷ ûùùñăúñúĆĈđøñýċôóñþúóõĄô÷øõĂõøď÷ąĈđøñýċĈô
øòĔñýõúõ÷ùÿĎċô÷÷ôÿóôøõúóòĉ÷õĄô÷ĄĔñýõòýñăôĔúþý÷øĐóąõďõĉõóñþô÷

þñċùĈô÷ø÷øü÷òóøČúĂøôďúùþò÷÷õĄô÷

�jR�àdG
Distribution

þĆĈđøñýċĈôď÷ôñăóĎõùòøøĐóąõøñ÷õþČúĂúĕĈĉó ûñăóñăó÷úóõĄô÷úúĂĔúóùú
úóõþ ùĉ ĕĈĉ ĊĔñÿāĈô ĊóĂøöô Đøùóñúú ÷Ĕöóó ďúøô÷ ĐĔąĈđøñýċô÷ þ÷ñă
÷÷ôóċô÷ ú÷āóñþøñă÷ ùôøùú þĊĎċô÷ ùāÿóüõ Đøÿ ĊøóĎøċô÷ øñ  ûùùñĔøõ ùāôñąó÷ óđöó÷
ćóĎ÷þĊĎċô÷øñóđ÷ĈĉĊĔñÿāô÷ĆĎąċúøøô÷úóõĄô÷ĕĈĉ÷Ĉûõó÷ď÷Ďñýċô÷÷úóĉāø
óđóđøñă÷øúóõĄô÷Āóøöõ÷ Đó÷ ø÷øúóõĄô÷ăúĔñýú øñó÷ùóøúõþú÷ċđõ÷óĂö

þĒñýÿöùòĔô÷øñĐóûāúüĐóĎõ÷øõ

÷ û÷ü ûóûõČùóċô÷óđø āù ÿúøøô÷ăö÷ùóô÷óõ
÷õĄô÷čĂõøÿøĎċĈô÷õþĉċĉ÷÷ÿ÷ąô
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úúĂĔøô÷ú÷ĔĎòĐõóñüøôóøôóøøó÷ø÷ÿĎúùòøøñó÷óĂĈøú÷õĄô÷ùùøñþõĐó÷øĎùú÷ø÷
úõø üÿøċô÷ø ÿøĎċô÷ ø÷ ùóĎĂô÷ ĐĔąú üúóāô÷ ďõ ù÷ûó øñ þ÷ öü ùÿāõ ÷õĄĈô
ùþøõďõĂóđüñ÷ùñĄ ûûõĆĎąċúøþñóóñăĔô÷ďõúóõĄô÷û÷Ĕöó÷òúùø÷ÿøñýúĆôĀ
ùđüó÷ăñąõ÷÷óùñĄúõùþøċô÷òóùøúĒýñąõ÷üóāô÷Ďĉďąôøüù÷ôóùđüó÷

þúóýñąõ÷ñ÷ùüõĆôĎõĕôõ÷øúóóøñăøøô÷øô÷ñăĔô÷ù
ď÷ąĈđøñýċô÷ ÷ý÷ā ùóĉ÷ùõ õþú üóõ ÷õĄô úúĂĔøô÷ ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ ô÷óĄøô÷ Ďĉ
Đò÷ Đ÷ù÷óô÷ úóóùñĄø ùÿñýô÷ ñóø Ăċñýúø þ÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ ēø÷ ÿĔĎø Č÷ó÷ ýóóó
Đ÷ù÷óô÷ùó÷øúñ÷ùñĄČđ÷Ĉĉĉđñýúü÷āøüùöùøöõ÷ùôĉČđúóõþñ÷ùñĄď÷ąĈđøñýċĈô

þùùþó÷ùÿñăôóþúñĆøø

gf� �Éff

þćùøñÿøñ÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷
1 .øñĆóċôóø÷öāóĂõù÷ùñýøĈôúóóùñþô÷ùúĂúÿ÷Ă÷Āóċô
2 .÷÷þ÷ú÷ùøñăõóóúóòóôô÷ñóñþöõ÷øñú÷ċþøô÷÷óùñþô÷čĄøñýúò÷Āóċô

ù÷ùñýú
3 .úóþøĎċô÷úúĂĔúú÷ĔĎòďĉúóõĄô÷úúĂĔúú÷ĔĎòĀĈøĄúĀ÷ó
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ج1: بدأت الشركات في رؤیة استراتیجیات التسعیر كوسیلة لتحسین أوضاعھا في السوق وتمییز 
. نفسھا عن منافسیھا

ج2: یمكن للشركات استخدام أسالیب الباقات لزیادة مبیعات خدماتھا

ج3: یركز توزیع الخدمات أساساً على تقدیم خدمة في مكان ووقت مناسبین للمستھلك



¢SQódG º««fJ

?âª∏©J GPÉe

1 .[1.5.4]Čđùõó÷øøþóó÷ô÷úÿóõùñąóĎĉñċùô÷úóõĄô÷ĔõĂõĂĎċú÷Āóċô
2 .[2.5.4]þúóòóôô÷ďúĔąúČñăóø÷ñøùùċô÷ù÷ùñýøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ăùñĄ÷

»ÁOÉcC�G ∫Éé�ÉH §HôdG

1 .òúùøĐøúôĔúøĉóċøü÷ĉñą÷Ĕøô÷úóñÿĎõøñù÷÷óñþċô÷òúùøćóĎ÷:äÉ«bÓNC’G

Čđôăóċñýô÷÷÷ÿ÷óĊĔýĉ÷ĔòćóĎ÷üĆôĀúõøþó ûôôóĊùÿóõĉøóĂõñóĂôúóõĄô÷
ĊĔý ÷úÿĔùñýô÷ ÷÷øùùô÷ ÷ąĈċċô÷ øñ ÷ñĆøùÿċô÷ ÷÷öĔöóĂô÷ ÿĔ÷Ăô÷ øñ üāø÷ þ÷øđø
ùôĉøÿĔ÷Ăô÷ćùúùĂúøñòĆùĉ÷þùý÷ø÷āÿñąďõùúùĂúøñóđÿñąøüú÷÷úóóøô÷
óđöøúôĔúøøô÷úóõĄô÷č÷Ąøñă÷ù÷÷óñþċô÷ĕĈĉõþúĐóó÷Āõ÷óõĊĔýĆö÷āò÷ďĉ

[1.5.4]þčó÷
2 .÷ñăĔċĈõ ùñąóĎĉ ÷ñýċĄô Ăóþúõóø Āñąø ÷ċöóò đü :øWGƒªdG  äÉÑLGhh  ¥ƒ≤M

[2.5.4]þ÷÷õĔąāô÷úóđþô÷óđõĂúøøô÷úóõĄôóø÷óôúùõ

�bG�dÉH §HôdG

óđù÷ø ďąċú Ā÷öĎú úóòóø ďúĔąøô āóąñó÷ ČúĂøô Ćø ÷÷Ĉāõ Ā÷öĎú ÷óùñĄ ùöóùøñă÷
þĀ÷öĎøô÷čóđõ÷ċöóò÷đþøôøĎ÷øô÷Āñÿùô÷čĄøñă÷øĆĈ÷õĂúõĐøóùúþúóóùñþĈô
þāó÷þ āĉąôčĔñăāøú÷ċþúú÷āó÷þ÷ûûăùć÷ČûüùýĕĈĉ÷ċđõ āĉóčĔñăā÷ċ÷òÿý
÷÷Ĉāċô÷Ā÷öĎøô÷÷õþĆôóċô÷÷öùċô÷ĉöóñăĔô÷úõĐóøĂ÷òÿĒúõóö÷ċúĂúó ûñĆùĉđü

[2.5.4]þĆċĈùċôĆñĆùĉč āòþ÷ùċþċô÷Ā÷öĎøô÷úóòóøĀñąĔô

5.4 

čóđċô÷øĊóċĉó÷÷ö

ÿāõ
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ج1: تمنح شركات الخدمات عملاءھا رمزاً مادیاً ملموساً لتذكیرھم بالخدمة المقدمة لھم.
ج2: یتمثل تكوین باقات البیع في الجمع بین عدة خدمات ذات صلة بسعر واحد تدفعھ مرة واحدة إنشاء 
باقات البیع ھو نوع من الخصم عند شراء كمیات، یمكن للعمیل شراء المزید من الخدمات بسعر أقل مما 

لو اشترى كل خدمة على حدة.

ج1: یجب على الطلبة 
مناقشة التشریع الذي دخل 
حیز التنفید في اغسطس 
2020 والذي یفرض 

غرامات على المشاھیر الذین 
یقومون بإعلانات بدون 

تراخیص

أعمال الصیانة العامة؛ والأمن؛ والمنتزھات والترفیھ



º««fàdG 4 ĉñÿÿô÷
á«fj�°ùàdG º«gÉØ�G á©LGôe

1 .øøô÷ ăö÷ùóô÷ Āñą þĊĂóĎċô÷ öóāñąó ú÷øÿó÷ ÷ĉĔċþõ úĎñÿÿú ÷óùñĄ "ABO"

[2.1.4]þñċùô÷óñĆāúùøôóđúóþøĎõĄóóö"ABO"óđøúñăĔúĐó÷ďąċú
2 .÷õùô÷ø ÷ðôùøô÷ø Āóøöõ÷ ôþ ÷úóċý ÷Ĉþñýõ ÷úāóþú ÷õùô ďąċú Ā÷ó

[3.1.4]÷úāóþøô÷
3 .ùõóõ(1)úóđôĔý÷÷úò÷÷Ĉðñăó÷ďĉõüó÷ø÷ ûùþôĔõóđúøÿöñ÷ùñĄ÷÷Ĉċĉøñùąñ

ĉôòúóþøĎċô÷ď÷øùöāóòøĄĔñýøĈôùôĔþúĉ÷(2)Ćô÷ôñýĎôóøñ÷ùñþô÷÷÷ċ÷ó÷
[1.2.4]Ćøøóüõ÷ā āùø(3)ñ÷ùñþô÷

4 .ùùúøøô÷ñ÷ùñþô÷÷÷Ĉċĉóõĉ÷üñþøô÷ú÷ùõø÷÷ôóċñăó÷ùô÷ú÷ùċô÷ď÷øĄùÿô÷óõ
[2.2.4]úóóùñþĈô û÷÷ċ÷ó÷ùûóó÷óđöó÷

5 .øñ óđċ÷÷Ăú Đøÿ ùúþô÷ úóþøĎċĈô ÷ ûāóąñó÷ ôĔú úóóùñþô÷ Đó÷ Ăøùú ÷Āóċô
[2.3.4]ùúþô÷úóþøĎċô÷ùúĔóúúó÷Ĉċĉďõĕôøó÷ùĔóĄô÷
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مراجعة المفاھیم التسویقیة
ج1: ستختلف إجابات الطلبة، فإذا كانت شركة ABO تقدم منتجاً قویاً اجتاز اختبارات دورة الحیاة ونادراً ما تنكسر 

ن الأدوات إلا أنھا قد تتعطل في ھذه الحالة یمكن استبدال الأدوات؛ ما یزید ثقة العمیل بالمنتج ویمك
ل ABO أیضاً توفیر مقاطع فیدیو تدریبیة على موقعھا الإلكتروني تشرح من خلالھا كیفیة استخدام الأدوات على نحو 

صحیح؛ والتوجیھات حول كیفیة إكمال المشاریع المنزلیة الشائعة

ج2: عادة ما تصور العلامة التجاریة المسجلة اسم العلامة أو رمزھا لذلك فإن تسجیل العلامة التجاریة یحمیھا بشكل عام؛ 
كما یحمي خط الإنتاج الخاص بھا؛ بحیث تصبح العلامة التجاریة المسجلة مرتبطة بھذا الخط؛ كما ھو الحال مع أحذیة نیو 

بالانس، كذلك یؤدي تسجیل العلامة التجاریة دور في حمایة تصمیم العبوة الممیز لا سیما وإن كان یدل إلى حد ما على 
العلامة التجاریة نفسھا؛ كما ھو الحال مع زجاجات المشروبات الغازیة

 ج3: ستختلف إجابات الطلبة بحسب المنتج الذي اختاروه؛ إلا أنھ یجب علیھم جمیعاً اقتراح طرائق یمكن من خلالھا تغییر 
م. المنتج لتلبیة حاجاتھم واھتماماتھ

ج4: تشمل المعدات الرأسمالیة أراضي الشركة والمباني وقطع المعدات الرئیسة؛ وغالباً ما تكون ھذه العناصر أغلى 
المنتجات وأھمھا التي تشتریھا الشركة. في المقابل؛ فمعدات بالاستخدام لفترة أقصر من المعدات الرأسمالیة وفي ھذا 

الإطار فستختلف إجابات الطلبة حول أي المعدات ھو الأھم للشراء، فقد یجیب البعض بأن المعدات الرأسمالیة ھي الأھم لأن 
الاستثمار بھا ضروري لاستمراریة الشركة، ففي حین تعد معدات التشغیل ضروریة لإدارة الشركة؛ تعد المعدات الرأسمالیة 

س. ضروریة لنشوئھا من الأسا
ب ج5: یترك للطال

ج6: ستختلف إجابات الطلبة؛ بحیث قد یلاحظون أن للازدھار دور في خلق مزید من فرص العمل، إذ تتمتع الأسر مزدوجة 
الدخل بدخل أكبر من الأسر فردیة الدخل إلا أنھا كذلك لا تتمتع بمستع من الوقت وبالتالي تضطر إلى توظیف مساعدة 

خارجیة. وستحصل ھذه العائلات بذلك على نفس كمیة السلع؛ إنما ستدقع أكثر لقاء الخدمات، على سبیل المثال: ستضطر 
ھذه العائلات للدفع مقابل خدمات مجالسة الأطفال وتنظیف المنزل وتوصیل البقالة وما إلى ذلك؛ وفي الوقت ذاتھ؛ سیكون 

. لدیھم أیضاً المزید من الأموال لإنفاقھا على خیارات الترفیھ مثل: ارتیاد السینما وحضور الفعالیات الریاضیة

ج7: ستختلف الإجابات، فقد یقول الطلبة إن الخدمة غیر ملموسة لأنھا تفتقد إلى شكل مادي فھي تحدث في ذھن المدرب. 
رة. ولیست الخدمة متجانسة لأن مدربى اللیاقة البدنیة یختلفون فى التعلیم والخب

ج8: تقوم الخدمات القائمة على المعدات على استخدام الآلات؛ ولا تتطلب یدأ عاملة كبیرة ویتعین على المسوقین التركیز 
على توزیع مواقع الخدمات القائمة على المعدات في المقابل؛ تقوم الخدمات القائمة على الأشخاص على الید العاملة 

. البشریة؛ ما یعین على المسوقین التركیز على تدریب الموظفین الذین یقدمون الخدمة

ج9: ستختلف إجابات الطلبة؛ بحیث قد یقولون إن التسویق الشفھي أكثر تأثیراً على اختیارھم المورد؛ لا سیما إذا كانوا 
یثقون في رأي المصدر كما قد یقولون إنھم لا یثقون بمندوبي المبیعات لأنھم یحاولون فقط تلبیة حصص مبیعاتھم بصرف 

النظر عن مدى قناعتھم بالمنتج الذي یبیعونھ
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úóóùñþô÷ÿõûøúøõô÷õô÷øó÷ÿøþûô÷÷ø÷÷úĄ÷ó÷öĄöóò
ă÷øĂúÿõùùþó÷
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.12ù÷üñþøô÷ú÷ùõ.∫ÿĉĂ÷ñÿøùú÷÷òĄûĄûô÷ÿõ÷üāÿøĀòÿñĄĂ÷ñùāúĀĉõ÷

÷õþøó÷ÿøþûôăø÷ôāú
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÷ñĆøùùċô÷

.20āóôøþ÷Ąôñă.QĊóċùó÷ĉ÷üñþøôúóþøĎċô÷ùùøñþúøøô÷úóñýñýñăôôċô÷øúóóùñþô÷
Ċóċùó÷÷óñþöó÷Ăóþöõøó÷
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÷úóùô÷
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§«£îàdGh gj�°ùàdG åëH

1 .þĉòó÷ĕĈĉú÷ĔĎñăòýċþùċôĄĔñýô÷øñó ûñĆøùùõĐóóøóđøñă÷ÿøĎõùó÷ÿý
øôøôóùċô÷ùāøõùö÷øÿýûüúóĂñÿĈõ÷ýĔôøó÷ùù÷ôó÷òāøĕĈĉČñăā÷ø

þ÷÷öùċô÷ùāĔñÿô÷ēø÷ñóñþöõĉúôóČ÷ċñÿúÿõóöùøčĄøñă÷øþøôúāúāđó
þùùö÷ÿĕñÿòó÷øñøñăóñăó÷ÿøĎċô÷ĕĈĉ û÷õĉúñĆ . CG

þĕóñăĔô÷ùùö÷ô÷øñāĔóċô÷ÿøĎċô÷ õČñă . Ü
þùøċċô÷ùùö÷ô÷øñúñăĔċô÷ÿøĎċô÷ĕĈĉ÷õĉúñĆ . ê

ùāĔóċô÷ø÷÷ñăóñăó÷úóöĔąċô÷úāøôĒúùøþ÷ùøô÷ÿøĎċĈô÷úāóþúúóõĉùĉòăāÿ÷
ďõñü āĉóĂ÷ñĆĔøôúóõĔñăùô÷øó÷úóċĈąô÷čĄøñă÷üĉ÷Ĉāøô÷÷ø÷ĕĈĉ ûñóĎøþùøċċô÷ø

[4.1.2]þ÷ôñăóĎċô÷ùùö÷ô÷øñÿøĎċô÷
2 .úóüóýďõ āĉąôþĆĈđøñýċô÷úóüóýûóôñĄõ÷Ĕ÷úóþøĎċô÷ô÷óĄúďõòĆùüô÷

Ēöóú÷ĔĎñăùùôó ûāüóöĐóóó ûþøĎõÿýüøùýó÷ù÷üāċô÷÷õóùô÷ĆĈđøñýċô÷
[2.1.4]þùù÷ôóùñóÿąø÷üóāô÷úôñþú

÷ý÷ùô÷ . •  Đóõó÷ . ̀g   ÷āñÿô÷ . CG
÷÷ĉóċøü÷÷öóąċô÷ .…  ÿóñÿøò÷ .h   Ċóċþô÷ . Ü

ùāóûõ÷ .R   Č÷Ĉùøô÷ . ê
ûĔþô÷ . ì  ÷ò÷ñÿô÷ . O
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3 .øñùüóøċô÷øñú÷ôĈô÷ýóøċô÷úöóñúôô÷øüóđú÷āĔñþĎõøúóþøĎċô÷üúóöĉõ÷òăāÿÿ÷
ú÷÷ôóøô÷úóðÿô÷ďõ÷ðñ āĉóúõõñăóĎøúĉòó÷ĕĈĉúóþøĎõ÷ûûāùĉøþĆùċøþõ

þó ûõóċúùúüúóþøĎõ . CG
þùù÷ôóú÷ùúĔóúøó÷ú÷ùā÷üúĕĈĉùĔøāúøøô÷úóþøĎċô÷ . Ü

þ÷÷Ĉāċô÷ĄĔñýô÷øñùúüóđĎąôøùþò÷Đóąõøñûóôÿúøøô÷úóþøĎċô÷ . ê
þùúþô÷úóþøĎċô÷čĔđÿõĂñĆĔúòĆùĉøó÷ăñÿĈõñóñþöõúóþøĎċô÷ēø÷čĄøñă÷

[1.3.4]

4 .ûóôñĄõ÷ĕôõ÷óċ÷óĀóøāúďąôü÷ÿĈøĄõòÿöóñÿþùùøúóõĄô÷øúĈñýô÷úøċøú
ĕĈĉó ûĉóøñă÷āóþô÷Ā÷öĎøô÷÷óùñĄùĉĂøþĒúóôĈóøõøĆĈđøñýċô÷úóüóý

1,435ď÷øďõþùđñĄĊþòýøċô÷÷ĔċĈøñă÷øó÷÷øùñúýó÷ďúøô÷ñċùô÷ú÷ċü
ú÷÷ôóøô÷ÿöóøĎôóøúóĉóøñă÷705üýóôô÷úċüüùĉĂ ÿøó ûĉóøñă÷
āóþô÷Ā÷öĎøô÷÷óùñĄúóõĄôĆõ÷Ąøñă÷ā÷ùąúóõ:∫GDƒ°ùdG

øñ ùùõü199 úó öúùđñĄ Đóúùõü178 úûĔôñăó÷ øñ ĉòó÷ ĕĈĉùý÷ø ùùõ:èFÉàædG

þ128úùđñþô÷øñùùõďõĉòó÷ü200úùđñþô÷
ú÷óùñþô÷ēøđøòąóĄô÷Ċøþô÷øñ÷āñĆĔċô÷ĉõ÷Ĕùô÷Čā÷ò

úóĉóøñă÷ÿĉČñýò÷úĂ÷ ĀċĈ þúùüýóôô÷óđùċüøøô÷úóĉóøñă÷÷ôñýöóõ . CG
øþĒĉĂøùøô÷øôóċüõ÷ÿùô÷ĕĈĉüýóôô÷óđùċüøøô÷

 ûùùõāóþô÷Ā÷öĎøô÷ úóõþĐĔõĄøñýú ďúøô÷ ñċùĈô ÷úĔðċô÷ ÷ôñýĎô÷ óõ . Ü
ùùõďõĉòó÷ùđñþô÷øñ ûùùõóöúùđñĄĐóúùõûĔôñăó÷øñĉòó÷ĕĈĉ ûùý÷ø

ùđñþô÷øñ
Ċøþô÷øñ÷āñĆĔċô÷ù÷õĄô÷ùÿĔüøùþøċô÷ú÷÷õúóÿ÷Ďñÿøø÷öóùøñăóø . ê

[2.4.4]þñċùô÷÷õþď÷ñýāøôùā÷ÿõôúó÷ñąĔúýûòĆùĉ÷üøøôóøô÷
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G vóL m¢VGQ»°VGQ¢VGQ ô«Z

ùþøċô÷úòĔõ5991006

ĉ÷üñþøô÷úóĉóñă200300205

Đ÷āøô÷ùùøñ35125797

ÿøÿĔô÷ď÷ÿĈĔċô÷ĉõóùú264254187

÷õĄô÷ùÿĔü53210172

5 .õñăóĎċô÷ÿúċô÷ùúĔóúďĉóõ÷õĄôõñăóĎõøĂúĔñýúÿúõùúĔóú÷÷ċ÷ó÷ĉĂú
÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷ø÷õĄĈôó ûÿñąøďċñúøúúóõþ÷óùñþôóö÷ĂúĔñýúó ûþúõāĔćþÿøĎċĈô
úóõĄô÷úóóùñĄď÷øďõùøþ÷þúúĂĔøô÷÷óþø÷÷þúøùøô÷÷÷þ÷ú÷ùøñăõ÷øù÷ùñýøô÷

[2.5.4 ,1.5.4]ú÷÷úò÷
• þ÷ñă÷āô÷øòýúāøô÷ú÷āóđõ
• þøñĆ÷ùøñ÷úò÷Ĕô÷ÿõ÷ùøøó÷öóùôó÷
• þďþóñýô÷ñ÷Ĕđô÷ÿóóĎõöĔóā
• þøøùùô÷ôĄô÷õúāúòăøāÿ
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6 .úñĆþ÷÷ĈāõúóõþúóóùñĄùñþùø÷ñąóĄô÷õúĔô÷úò÷Ĕõďĉùöùøöõ÷øñüāø÷
ú÷ĔĎòø ÷ñđøñýċô÷ ÷ñý÷öùô÷ Ą÷Ĕñăó÷ óđþøĎú øøô÷ úóõĄô÷ø úóóùñþôóø  û÷ċöóò
ăúĔñýøô ÷÷öøùøąôõ÷ Čđùò÷Ĕõ ĐĔõĄøñýú Ā÷ó þóđø ÷ñąóĄô÷ ÷ñý÷öùô÷ úúĂĔøô÷

[1.5.4]Čđôóċĉó÷

äGQGôfdG PÉîJGh gj�°ùàdG IQGOEG

1 .÷ñđøñýõ Ą÷Ĕñăó÷ ùĉ ÷õþ ďõ ďąċøøô úóþøĎċô÷ õĔóþ úóóùñþô÷ čĄøñýú
øó÷ üĒúÿĔü øó÷ üÿøĎċô÷ Čþý øñ úóñøþ÷ čĄøñýÿú þøñăóñăó÷ ÿøĎċô÷ òýÿĎø
ôþĕĈĉùĔøāúóö÷óđøñă÷ó ûþøĎõÿýþĄĔñýĈôùÿāċô÷úóüóāô÷ûóôñĄõĒú÷÷õ
ó ûóóĄõ đü þĉòó÷ ĕĈĉ ÷ÿĈøĄõø ùÿāõ úóþøĎõ ÷ùøāó÷ ďõ ĐĔąøú úóþøĎċô÷
ÿøĎõ āĉóĉõ÷ĔĉÿýþúóþøĎċô÷ôþøñùÿāċô÷úóþøĎċô÷ďõÿøĎõ āĉóĀñÿú
øøô÷÷ñđøñýċô÷ĄĔñýô÷òÿöóñÿþĀ ĀñąČûþĀóøöõ÷ôþúóþøĎõùöóñăďĉē÷ċú

[3.1.4]þóđøøþôČċ ÿñąòÿøĎõ āĉóĐó÷Ăøùú
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2 .ĉôĂøñýõĊĔýúóõĄô÷øõĂõďõ÷ĉĔċþõĕôõ÷ýāøô÷ĆĎõõĈ ÿćòĒöó÷òĆùøñ÷
þ÷÷Ĉĉóÿø Čđúóõþ ăúĔñýú úóõĄô÷ øõĂċô ďąċú Ā÷óø üúóõĄô÷ ÷ĉóĎñą

[2.5.4,1.5.4 ,2.4.4 ,1.4.4]úøċúĂøô÷ĆñĆùùô÷÷ôóøô÷ú÷ñĆ÷Ĕċô÷úùøþ÷
1 .þúóõĄô÷ĉôĂøñýõ
2 .þúóõĄô÷øúóþøĎċô÷ď÷øúóñøþ÷
3 .þ÷ÿĈøĄċô÷úóõĄô÷û÷Ĕöó÷
4 .þøĂúĔñýøô÷ÿúċô÷÷÷ċ÷ó÷

čĄøñă÷þúóĉĔñĆĔċô÷ēø÷ďõûĔñĆĔõ āĉóĊĔýúóõĔĈùõčĂúóö÷ċúĂúó ûñĆùĉĉó÷
ďúøô÷ď÷ùċøñýċĈôûĔñĆĔõ āĉóăùñĄøñĆúĉóñýċô÷Ĉûõó÷ďõďąċõÿĉùôóó÷

þăúĔñýøô÷øññ÷ùôþĐøùú
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gj�°ùàdG ∞«∏μJ

بداأت �سركة جديدة في ال䐧�ستفادة من اهتمام العامة بالطبيعة والبيئة، وتبيع ال�سركة 
اأزهارًا فرديةً ومزروعةً في اأواني بل䐧�ستيك مربعة. تتفتح ال䐧أزهار ويمكن اأن تعي�س لعدة 
اأ�سهر اأو اأكثر ب�سرط الرعاية المل䐧ئمة. �ستُباع ال䐧أزهار في محل䐧ت التموينات، ومحل䐧ت 
ت�سميم  في  الم�ساعدة  منك  طُلب  اأنه  افتر�س  الذاتي.  البيع  وماكينات  الهدايا،  بيع 
ا منا�سبًا وتعطي معلوماتٍ عن  عبوات الزهور. اأن�سئ عبوةً تحمي الزهرة وتوفر عر�سً

رعاية الزهرة. ثم طور ا�سم عل䐧مة تجارية للمنتج الذي �سيظهر على العبوة.

محفظة ال䐧أعمال والمهام

π°üØdG 4 التقييم222
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