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 العوامل التسويقية المؤثرة على سلوك المستهلك:  السابعالفصل 

 يتم تحديد عناصر هذا الفصل في الشكل التالي: 

 

 العوامل التسويقية المؤثرة على سلوك المستهلك:
المزيج  تشير إلى كل الجهود التسويقية للمنظمة وبشكل أساسي تشير إلى عناصر

" المزيج التسويقي بأنّه: " مجموعة المتغيرات الّتي يُمكن كوتلروعليه عرّف "للمؤسسة، ي التسويق
التحكم بها والّتي تستخدمها المنظمة لتحقيق هدفها في السوق " ، وُيوصف دائما بأنّه محاولة 

هي:)المنتج، السعر، التوزيع، الترويج ( وعرضها بشكل أساسية صر عنادمج أو مزج أربعة 
 ما يدفع العملاء للإقبال عليها.جذاب لقطاع مستهدف ومحدد في السوق 

 المنتجأولا: 

" المنتَج على أنّه: "أيّ شيء يمكن عرضه في السوق لجذب الإنتباه كوتلر" يُعرّف
، والمنتج هنا لا يشمل فقط السلع المادية الملموسة وإنّما يشمل ”الاستهلاكوالتملك والإستخدام أو 

 والأشخاص.كذلك الخدمات، الأفكار، المنظمات، الأماكن 

لسلع ا تصنف السلع عادة حسب الغرض من الشراء إلى نوعين: تصنيف السلع:_ 1
 .السلع الإنتاجية ،الاستهلاكية

:الأنشطة المتعلقة بالمنتجات-2   

إن رغبة المنظمة في أن يحقق المنتج حاجات ورغبات المستهلك يجعلها تركز على عدد 
 أهمها:من الأنشطة المرتبطة بالمنتجات والتي من 

محاور الفصل
المنتج: أولا

تسعير المنتجات: ثانيا

توزيع المنتجات: ثالثا

ترويج المنتجات: رابعا
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 تسعير المنتجاتثانيا: 

مجموع القيم الّتي بحوزة المستهلك،  حاصلالسعر في الأدبيات الاقتصادية يُمثّل: " 
ويكون على إستعداد لمبادلتها بمجموعة من المنافع أو الفوائد كنتيجة لامتلاكه لسلعة ما أو 

 إستخدامه لخدمة ما."

طرق تسعير المنتجات: -1  

إنّ أساليب تسعير المنتجات ترتبط بعدد من العوامل الّتي تُؤخذ بعين الإعتبار كدورة 
حياة المنتج، الأهداف البيعية وحصة المنظمة في السوق  وكذا أثر التكلفة والمنافسة، ويمكن 

تستخدمها المنظمة في عملية التسعير: التسعير على أساس التمييز بين ثلاث طرق يمكن أن 
 على أساس الطلب، على أساس المنافسة. التكلفة، 

تسعير المنتجات الجديدة:  -3  

 عند تقديم منتجات جديدة تلجأ المنظمة إلى استخدام أحد الإستراتيجيات التالية:

وتقوم على أساس تحديد سعر مرتفع للمنتج بغرض إستراتيجية الكشط )الأسعار المرتفعة( : 
الحصول على أقصى الأرباح الممكنة في الأجل القصير، وتعتبر هذه الإستراتيجية مناسبة 

.للمنتجات الجديدة   

المنتج

التصميم

التمييز

الضمانالتبيين

التعبئة 
والتغليف
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ويتم تسعير المنتج الجديد بسعر منخفض لتحقيق حجم كبير : إستراتيجية التغلغل في السوق  
ة مرتفعة ثمّ رفع هذه الأسعار كلما سمحت ظروف من المبيعات والحصول على حصة سوقي

.السوق   

  توزيع المنتجاتثالثا: 

التوزيع هو عبارة عن مجموعات الأفراد أو المؤسسات التي يتم عن طريقها نقل المنتجات من 
مصادر إنتاجها إلى المستهلك الأخير، وعملية التوزيع يمكن أن تقوم بها المنظمة المنتجة 

 بها مجموعة من الوسطاء.مباشرة أو يقوم 
 طرق التوزيع: -1

يمكن التفرقة بين سياستين للتوزيع تقوم المنظمات من خلالهما بتوفير المنتج في المكان 
المناسب و هما التوزيع المباشر أو من خلال استخدام مجموعة من الأفراد و المؤسسات التي 

 .تتولى عملية تصريف المنتجات إلى المستهلك
 :لمباشرالتوزيع ا -

هو قيام المنظمة المنتجة بتوزيع منتجاتها دون الاعتماد على الوسطاء و هذا يعني قيام المنتج 
 ، بالاتصال بالمستهلكين النهائيين أو المشترين الصناعيين مباشرة و محاولة بيع المنتج لهم

يمكن  هناك عدة طرق     .هناك بعض الأسباب التي تبرر استخدام سياسة التوزيع المباشرو 
البيع عن طريق معارض يمتلكها من خلالها للمنظمة توزيع منتجاتها مباشرة، من أهمها:

 المنتجون، البيع بالبريد، البيع الآلي، البيع الالكتروني.
 التوزيع غير المباشر: -

تدعمها باللجوء إلى الوسطاء  عادة لا تكتفي المنظمات بطريقة التوزيع المباشر و إنما
من أجل توزيع منتجاتها، هؤلاء الوسطاء إما يمتلكون المنتجات ويقومون بإعادة بيعها كتجار 
الجملة الذين يتعاملون مع تجار التجزئة و يبيعون بكميات كبيرة وتجار التجزئة الذين يبيعون 

عن المنظمة المنتجة في إتمام للمستهلك النهائي، أو وسطاء لا يمتلكون المنتجات و ينوبون 
 عملية البيع كالوكلاء.



5 
 

 ترويج المنتجات رابعا:

بين المنظمة كمرسل لرسالة ترويجية وبين العميل  اقناعيالترويج في واقعه نظام إتصال 
 .كمستقبل لهذه الرسالة

عناصر المزيج الترويجي:  -1  

يظهر الدور الكبير الّذي يلعبه النشاط الترويجي داخل المنظمة لإحداث تعريف وإتصال 
مباشر وغير مباشر بجمهور العملاء سواء الحاليين أو المرتقبين باستعمال مختلف وسائل 

 الترويج، حيث يتكون المزيج الترويجي من العناصر التالية:

 

الإعلان

العلاقات 
العامة

تنشيط 
المبيعات

التسويق 
المباشر

البيع 
الشخصي


