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 تمهيد 

 ِٓ ِٕٙب وً ٠زىْٛ لطبػبد ِغّٛػخ ٟٚ٘ اٌزغ٠ٛم١خ، اٌؼ١ٍّخ فٟ ُِٙ ػٕظش الأعٛاق ئْ•

 أٚ اٌّإعغبد رمَٛ ٌٚزٌه اٌطش٠مخ، ثٕفظ اٌزغ٠ٛمٟ ٌٍّض٠ظ ٠غزغ١جْٛ ِغزٍٙى١ٓ ِغّٛػخ

 ؽبعبد لإشجبع ث١ٕٙب ف١ّب ٌٍزٕبفظ ثذلخ ٌٙب اٌّلائّخ اٌزغ٠ٛم١خ اٌج١ئخ ثزؾذ٠ذ إٌّظّبد

   .ِٕزغبد ِٓ رطشؽٗ ثّب ٚسغجبرُٙ اٌّغزٍٙى١ٓ

 اخزلاف ٠فزشع ؽ١ش اٌزغ٠ٛمٟ، اٌفىش فٟ اٌؾذ٠ضخ اٌّفب١ُ٘ ِٓ اٌغٛق رغضئخ ِفَٙٛ ٠ُؼذ•

 ِٕٙب وً رشًّ ِخزٍفخ، (لطبػبد أٚ) أعٛالًب ٕ٘بن أْ أٞ الأفشاد، ث١ٓ ٚاٌشغجبد اٌؾبعبد

   .ٚاٌشغجبد اٌؾبعبد فٟ ٠شزشوْٛ أفشاداً
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 تمهيد 

 من التسويقية والإستراتيجيات البرامج إعداد عند التقسيم هذا الاعتبار بعين الأخذ يجب لذلك•

 قطاع كل اعتبار خلال من المستهلكين، فئات مختلف إلى الوصول بغرض المؤسسات طرف

 حسن على السوق تجزئة وتساعد .تسويقي مزيج بواسطة إليها الوصول يمكن مستهدفة سوقًا

 حدة على قطاع لكل وتصميمها الملائمة البرامج وإعداد وتركيزها التسويقية الجهود توجيه

 من المرجوة الأهداف مجموعة أو هدف لتحقيق فيه المنافسة ودرجة وأهميته لخصائصه طبقًا

 .المؤسسة طرف
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 انشامم انتسىيق ماهيت



 ماهية التسويق الشامل

انشامم انتسىيق تؼريف: 

 اٌغٛق، ِٓ طغ١ش ثمطبع اٌزم١ذ دْٚ ثبٌىبًِ اٌغٛق فٟ اٌظٙٛس اٌشبًِ اٌزغ٠ٛك ئعزشار١غ١خ رؼزضَ•

 ثٙذف ثأوٍّٙب اٌّغزٍٙه لبػذح ػٍٝ اٌغ١طشح ٠ٚؼزضَ ثأوٍّٗ اٌغٛق فٟ اٌشبًِ اٌزغ٠ٛك ٠ظٙش ؽ١ش

 ؽ١ش إٌّزظ، رغ٠ٛك ئعزشار١غ١خ رؾذ٠ذ ٠غًٙ ٕ٘ب ِٚٓ .اٌّغزٍٙى١ٓ ِٓ ِّىٓ ػذد أوجش ئٌٝ اٌٛطٛي

 ثشىً ٌٍّٕزظ اٌزش٠ٚظ ٠زُ ئر اٌّىضفخ، ٚاٌذػب٠خ الإػلأبد ثزطج١ك اٌغبٌت فٟ اٌشبًِ اٌزغ٠ٛك ٠مَٛ

 .رٌه ئٌٝ ِٚب الإػلأبد ٌٚٛؽبد اٌز١ٍفض١ٔٛ٠خ الإػلأبد ػجش ِىضف

 ع١ّغ ٠غزة ؽ١ش ٌٍششوخ، اٌّىضفخ اٌزغ٠ٛك أٔشطخ ػٍٝ وٛوبوٛلا ِٕزظ ٠ؼزّذ اٌّضبي، عج١ً ػٍٝ•

 ئٌٝ ِٚب ٚاٌؼّش ٚإٌّٙخ اٌؾ١بح ّٚٔؾ اٌّغزٍٙه دخً ػٓ إٌظش ثغغ رمش٠جبً اٌؼبٌُ فٟ اٌّغزٍٙى١ٓ

 .اٌّخزٍفخ اؽز١بعبرُٙ سغُ اٌشبًِ اٌزغ٠ٛك ئؽبس فٟ اٌّزغبٔغ١ٓ غ١ش اٌّغزٍٙى١ٓ ئٌٝ ف١ُٕظش رٌه،
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 فارا اٌخذِخ؛ أٚ إٌّزظ ػٍٝ رؼزّذ اٌّزخظض، أٚ اٌشبًِ عٛاء اٌزغ٠ٛك، ئعزشار١غ١خ رطج١ك•

 اٌزغ٠ٛك ئعزشار١غ١خ رىْٛ وىً، اٌّغزّغ اؽز١بعبد رٍج١خ ئٌٝ ٠ؾزبط اٌّطٍٛة إٌّزظ وبْ

 .طؾ١ؼ ٚاٌؼىظ ٌٍزطج١ك اٌمبثٍخ ٟ٘ اٌشبًِ
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 ماهية التسويق الشامل

انشامم انتسىيق مميزاث: 

 ٘ٛاِش ٚرشرفغ اٌغٛق ئٌٝ إٌّزظ عٍت رىٍفخ ِزٛعؾ ٠ٕخفغ ٚ٘ىزا ٔغج١بً، وج١شًا الأعٛاق ؽغ1ُ.

 .اٌشثؼ

 اٌغٛق ٌمطبػبد ٚرٕف١ز٘ب رخط١طٙب ٠زُ أْ ئٌٝ اٌّخزٍفخ اٌزغ٠ٛك ئعزشار١غ١بد رؾزبط لا2.

 .ٚاعغ ٔطبق ػٍٝ وبٍِخ عٛق اعزٙذاف فٟ ٚاؽذح رغ٠ٛم١خ ؽٍّخ رٕغؼ أْ ٠ّىٓ ؽ١ش اٌّخزٍفخ،

 خطخ فٟ اٌؼّلاء ِٓ لبػذح أوجش لإٔشبء إٌبعؾخ اٌىج١شح ٌٍششوبد اٌشبٍِخ اٌغٛق ِٕزغبد رٛف١ش3.

 .ػبَ ثشىً ٌٍّإعغخ اٌشثؼ ٘بِش ص٠بدح ئٌٝ ٠إدٞ ِّب ٚاؽذح، رغ٠ٛم١خ
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 ماهية التسويق الشامل

انشامم انتسىيق ػيىب: 

 .إٌّبفغ١ٓ ِٓ وج١ش ػذد ػٍٝ اٌؼش٠ؼخ اٌؼّلاء لبػذح رٕمغُ أْ ٠ّٚىٓ شذ٠ذح، إٌّبفغخ رىْٛ لذ1.

 ٌذػُ ٔبعؾخ رغ٠ٛك ٚئعزشار١غ١بد ٔٛػٙب ِٓ فش٠ذح ث١غ ٔمطخ رزطٍت اٌزغبس٠خ الأػّبي رضاي ِٚب

 وج١شح اٌزغ٠ٛك ١ِضا١ٔبد رىْٛ أْ ٠غت إٌّبفغخ، ػٍٝ لبدسح اٌّإعغبد رىْٛ ٌٚىٟ .اٌّج١ؼبد

 .ٔغج١بً

 ِٓ فؼبي، غ١ش ثشىً اٌّٛاسد اعزخذاَ ثغجت رشو١ضًا، ألً ٠ىْٛ أْ ئٌٝ اٌشبًِ اٌزغ٠ٛك 2ً١ّ٠.

 .اٌششوخ ٌّٕزغبد ششاءً  الألً الأفشاد ئٌٝ اٌٛطٛي خلاي

 شذح ثغجت اٌؼبِخ، الأعٛاق داخً ٚٔغبؽٙب ٚاعزّشاس٘ب اٌظغ١شح اٌششوبد ٚعٛد طؼٛثخ3.

 اٌىج١شح اٌششوبد ث١ٓ اٌمبئّخ إٌّبفغخ
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 انمتخصص انتسىيق ماهيت



 المتخصصماهية التسويق 

 :انمتخصص انتسىيق تؼريف•

 اٌغىبْ ِٓ ِؾذدح ٌٚىٓ طغ١شح ٌشش٠ؾخ خذِخ أٚ ِٕزظ اعزٙذاف اٌّزخظض اٌزغ٠ٛك ٠زؼّٓ•

 طٕبػخ أٚ عغشاف١خ ِٕطمخ اٌغٛق ِٓ اٌّزخظض اٌمغُ ٘زا ٠ىْٛ أْ ٠ّٚىٓ .اٌغٛق أٚ

   .ِؼ١ٕخ ػّش٠خ فئخ أٚ د١ٕ٠خ أٚ ػشل١خ ِغّٛػخ أٚ ِزخظظخ

 اٌزغ٠ٛك ششوبد عبٔت ِٓ ٚرغ٠ٛمٙب ئٔزبعٙب ٠زُ لا اٌزٟ اٌشبئؼخ إٌّزغبد رىْٛ أْ ٠ّىٓ•

  فشػ١خ ِغّٛػخ ثّضبثخ رؼُذ اٌّزخظظخ اٌغٛق فاْ ٚثبٌزبٌٟ ِزخظظخ، ِٕزغبد اٌشئ١غ١خ

 اٌز٠ٓ اٌّغزٍٙى١ٓ ِٓ ِغّٛػخ ِٓ رزىْٛ اٌزٟ اٌىجشٜ اٌغٛق داخً اٌغٛق ِٓ (شش٠ؾخ)

 أٚ/ٚ اٌذ٠ّٛغشافٟ اٌششائٟ اٌغٍٛن خظبئض ٔفظ ٌٚذ٠ُٙ اٌفٛائذ، ِٓ ١ِّض ِض٠ظ ػٓ ٠جؾضْٛ

 .اٌؾ١بح ّٔؾ خظبئض ٔفظ
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 ماهية التسويق المتخصص

  أٚ خظبئض ِغ اٌؼّلاء ِٓ طغ١شح ِغّٛػخ أٚ فشدٞ ػ١ًّ ِٓ اٌّزخظظخ اٌغٛق رزىْٛ•

 عٛق لطبػبد فٟ اٌذخٛي أٚ اٌزّشوض ثّضبثخ اٌّزخظض اٌزغ٠ٛك ٠ٚؼُذ .ِزشبثٙخ اؽز١بعبد

 :ا٢خش٠ٓ عبٔت ِٓ ئّ٘بٌٙب أٚ رغبٍ٘ٙب رُ ِشثؾخ طغ١شح ِزغبٔغخ
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 ماهية التسويق المتخصص

طغ١شح ئٔزبط أؽغبَ ػشع خلاي ِٓ  طغ١شح شش٠ؾخ ػجش ٚاٌزأص١ش اٌزفى١ش. 

١ِّٙٓ ِٕبفظ أٚ إٌّبفغ١ٓ ِٓ ػذ٠ذ ِغ اٌزغ٠ٛك ٚرغٕت اٌؼّلاء ِٓ ل١ًٍ ػذد ػٍٝ اٌزشو١ض. 

اٌؼّلاء ِغ الأعً ٚؽ٠ٍٛخ ل٠ٛخ ػلالبد ثٕبء. 

اٌؼّلاء اؽز١بعبد ػٍٝ اٌزشو١ض. 

ػ١ٍٙب ٚاٌؾفبظ اٌششوخ عّؼخ رمذ٠ش. 

َاٌشفٟٙ اٌزغ٠ٛك ٚطلاؽ١بد ِشاعغ اعزخذا. 

ٚاٌزّب٠ض اٌزخظض رطج١ك. 

ُاعزضٕبئ١خ أعؼبس رمذ٠. 
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 انمتخصص انتسىيق إستراتيدياث



 إستراتيجيات التسويق المتخصص

ؽ١ش ،و١ٍّٙب أٚ اٌزّشوّض أٚ اٌزّب٠ض ئعزشار١غ١خ ثّفَٙٛ اٌزخظض ئعزشار١غ١خ ِفَٙٛ اسرجؾ  

 ثٙب أٚطٝ اٌزٟ الأسثغ اٌؼبِخ اٌزٕبفغ١خ الإعزشار١غ١بد ث١ٓ ِٓ ئعزشار١غ١بد صلاس رإدٞ

  ثبٌزىٍفخ اٌم١بدح ٚئعزشار١غ١خ اٌزّب٠ض ئعزشار١غ١خ ٟٚ٘ ِزخظظخ، أعٛاق ئٔشبء ئٌٝ ثٛسرش

 اٌزٟ ٌٍغٍؼخ أوضش أٚ ٚاؽذح ١ِضح ششوخ رخزبس اٌزّب٠ض، ئعزشار١غ١خ ففٟ اٌزّشوض؛ ٚئعزشار١غ١خ

 ٚفٟ .الاؽز١بعبد ٘زٖ ٌزٍج١خ فش٠ذ ِىبْ فٟ ٔفغٙب ٚرؼغ ِّٙخ، أٔٙب اٌّشزش٠ٓ ِٓ ػذ٠ذ ٠شٜ

 ٚرمَٛ ِب، طٕبػخ داخً ػ١مًب رٕبفغ١ًب ٔطبلًب اٌششوخ رخزبس اٌزشو١ض، أٚ اٌزّشوض ئعزشار١غ١بد

 طشاؽخ اٌّإٌف١ٓ ثؼغ ٠ٚفؼً .ا٢خش٠ٓ لاعزجؼبد (ششائؼ) ٌخذِزٙب ئعزشار١غ١خ ثزط٠ٛش

 ػٍٝ اٌٛاػؼ ثبٌزشو١ض اٌزخظض، لإعزشار١غ١خ ثذ٠ٍخ ِظطٍؾبد اعزخذاَ
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  ٚع١ؼشع .اٌّزخظض اٌزشو١ض أٚ (اٌزّشوض) اٌزشو١ض أٚ الاعزٙذاف ئعزشار١غ١خ ٟٚ٘ اٌؼّلاء،

 :ِٕٙب ثىً اٌخبطخ ٚاٌؼ١ٛة اٌّضا٠ب رٛػ١ؼ ِغ ثبٌزفظ١ً اٌزغ٠ٛك ئعزشار١غ١بد ثؼغ ٠ٍٟ ف١ّب

   :انتركيز إستراتيديت1.

 اٌزغ٠ٛم١خ ٚإٌشبؽبد اٌّغٙٛداد وً ٚرٛع١ٗ (اٌّغزٍٙى١ٓ ِٓ ِؼ١ٓ لطبع) ٚاؽذح عٛق اخز١بس ٠زُ

 :٠ٍٟ ف١ّب ثبٌزفظ١ً رؼشع فغٛف ٚػ١ٛثٙب، اٌزشو١ض ئعزشار١غ١خ ِضا٠ب ػٓ أِب .اٌمطبع ٌٙزا
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 إستراتيجيات التسويق المتخصص

انتركيز إستراتيديت مزايا:  

 :٠ٍٟ ِب ِٕٙب ٔزوش ِضا٠ب، ػذح وغت ِٓ ٠ّىٕٙب اٌزشو١ض لإعزشار١غ١خ رج١ٕٙب ٚساء اٌّإعغخ عؼٟ ئْ

 ِٓ ِؼ١ٓ لطبع) اٌّغزٍٙى١ٓ ِٓ ِؼ١ٕخ ِغّٛػخ ِزطٍجبد رٍج١خ ػٍٝ رؼًّ اٌّإعغخ أْ ثّب1.

 إٌّبفغ١ٓ دخٛي أِبَ ؽبعضًا رظٕغ ٚثبٌزبٌٟ اٌؼ١ًّ، ٚلاء رىغت أْ رغزط١غ ثزٌه فٟٙ ،(اٌغٛق

   .ثذ٠ٍخ ثّٕزغبد

 ِغ ٚأفؼً، أعشع ثشىً اٌؼّلاء ٌّطبٌت الاعزغبثخ ػٍٝ ٌٍّإعغخ اٌمذسح الإعزشار١غ١خ ٘زٖ رّٕؼ2.

   .اٌؼبِخ الأعٛاق ئٌٝ رزغٗ اٌزٟ اٌّإعغبد ِٓ أعشع ثشىً ٚالاثزىبس اٌزغذ٠ذ رؾم١ك ئِىب١ٔخ
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 إستراتيجيات التسويق المتخصص

 لطبػبد ثبوزشبفٙب ٚرٌه اٌغٛق، ثّزطٍجبد ع١ذاً اٌّإعغخ ِؼشفخ ِغ اٌّغزمجً، فٟ اٌزٛعغ ئِىب١ٔخ3.

   .أخشٜ عٛل١خ

Lecture 

10 



 إستراتيجيات التسويق المتخصص

انتركيز إستراتيديت ػيىب:  

 ِخبؽش، رٛاعٗ لا أٔٙب ثبٌؼشٚسح ٠ؼٕٟ لا اٌزشو١ض لإعزشار١غ١خ رج١ٕٙب ػٓ ٔبرغخ ثّضا٠ب اٌّإعغخ رّزغ ئْ 

 :٠ٍٟ ِب اٌّخبؽش ٘زٖ أثشص ِٚٓ .ف١ّٙب اٌفظً ٠ظؼت خ١بس٠ٓ أِبَ اٌّإعغخ رىْٛ ػٕذِب خبطخ

 ٠زُ اٌزٞ اٌظغ١ش ٌٍؾغُ ٔظشًا اٌّٛسد٠ٓ، لارغبٖ ِلائّخ غ١ش اٌّإعغبد ِٓ إٌٛع ٘زا ٚػؼ١خ رؼزجش1.

   .ِؼُٙ اٌزفبٚع ػٍٝ اٌمذسح ٠ؼؼف ِب ٚ٘زا ؽشفٙب، ِٓ ششاؤٖ

 ا١ٌّضح اخزبسد فارا ؛(ثبٌز١١ّض أٚ ثبٌزىٍفخ اٌزشو١ض) ا١ٌّضر١ٓ ئؽذٜ اخز١بس ِشىٍخ اٌّإعغبد ٘زٖ رٛاع2ٗ.

 اٌظغ١ش ٌٍؾغُ ٔظشًا ثبٌزىب١ٌف اٌغ١طشح لإعزشار١غ١خ اٌّزج١ٕخ اٌّإعغبد خطش رٛاعٗ فٟٙ الأٌٚٝ،

 ٘زا أْ خبطخ اٌزىب١ٌف، اسرفبع ِشىٍخ رٛاعٗ فٟٙ اٌضب١ٔخ، ا١ٌّضح اخزبسد ٚئرا .ثأزبعٗ رمَٛ اٌزٞ

   .ٚئِىبٔبرٙب ِٛاسد٘ب ؽغُ ِغ ٠زٕبعت لا ِب ٚ٘ٛ وج١شح، اعزضّبساد ٠زطٍت اٌز١١ّض
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 اٌّزطٛسح اٌزىٌٕٛٛع١ب ِٛاوجخ ػٍٝ لذسرٙب ػذَ ثغجت ئِب اٌغٛل١خ، ٌشش٠ؾزٙب اٌّفبعئ الاخزفبء اؽزّبي3.

 اٌزؾٛي اٌزشو١ض ئعزشار١غ١خ رزجغ اٌزٟ اٌّإعغخ ػٍٝ ٠ظؼت ٚثزٌه .اٌّغزٍٙى١ٓ أرٚاق رغ١ش ثغجت أٚ

   .ٚئِىبٔبرٙب ِٛاسد٘ب ٌخظٛط١خ أخشٜ أعضاء ئٌٝ

 ٘زٖ فزظجؼ اٌؾغُ، الزظبد٠بد ِٓ الاعزفبدح ِٓ اٌّإعغخ ٠ّىٓ لا ثّب ػ١مبً اٌّغزٙذف اٌمطبع ٠ى4ْٛ.

   .عذاً ِىٍفخ الإعزشار١غ١خ

 .ػذ٠ذح عٛل١خ لطبػبد ػٍٝ اٌمطبع اؽزٛاء ؽبٌخ فٟ اٌزٕبفغ١خ اٌّضا٠ب ِٓ الاعزفبدح ػذ5َ.
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   :انتمييز أو انتمايز إستراتيديت2.

مذِخ اٌخذِخ أٚ إٌّزظ ر١ّض ػٍٝ الإعزشار١غ١خ ٘زٖ رشرىض ُّ  ئٌٝ رٙذف ؽ١ش اٌّإعغخ، ؽشف ِٓ اٌ

 ٚرغؼٝ .اٌخذِخ أٚ إٌّزظ ِمذِٟ الأفشاد ِغّٛع ِغزٜٛ ػٍٝ ٚؽ١ذح رجذٚ اٌزٟ الأش١بء ثؼغ رى٠ٛٓ

 ث١ؼ١خ ١ِضح/خبط١خ رخزبس ؽ١ش ثىضشح، اٌؼّلاء ٠مذس٘ب اٌزٟ اٌّمب١٠ظ ثجؼغ الأفشاد ٔؾٛ اٌّإعغخ

 ٌٕفغٙب رغذ صُ أ١ّ٘خ، راد أٔٙب اٌؼّلاء ِٓ ػذ٠ذ ٠ذسن اٌزٟ اٌخظبئض ِٓ ِغّٛػخ أٚ ٌٍّٕزظ

  .اٌؾبعبد ٌٙزٖ اٌٛؽ١ذ اٌّشجغ خلاٌٙب ِٓ رظجؼ ٚػؼ١خ
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انتمييز إستراتيديت مزايا:   

 اٌٛلاء ٘زا ٠ٚؼجش .ِٕزغبرٙب ٔؾٛ اٌؼ١ًّ ٌذٜ ٚلاءً  ف١شىً إٌّبفغ١ٓ، ئصاء اٌّإعغخ إٌّزظ ر١١ّض ٠ؾ1ّٟ.

   .رٕبفغ١خ ١ِٚضح ص١ّٕخ ل١ّخ ٠ّضً وّب ٚالإخلاص، الاٌزضاَ ِٓ ػب١ٌخ دسعخ ػٓ

   .اٌؾم١مٟ اٌغؼش ِٓ أػٍٝ اٌّز١ّض ٌٍّٕزظ أعؼبس ثذفغ اٌؼ١ًّ ػٕذ ٚاعزؼذاداً سغجخ إٌّزظ ر١١ّض ٠شى2ً.

 .ٌٍّغبي اٌذخٛي فٟ اٌجؾش أٚ عذد ِٕبفغ١ٓ ٌذخٛي ؽٛاعض إٌّزظ ر١١ّض رشى3ً١.

 إٌّبفغ١ٓ ِٛاعٙخ ِٓ ٌززّىٓ اٌخبطخ اٌّز١ّضح ِٚٙبسارٙب ِإ٘لارٙب رط٠ٛش أعً ِٓ لٛح اٌّإعغخ رضداد4.

   .ا٢خش٠ٓ

 .٠ٚؾزبعٛٔٙب ٠شٚٔٙب وّب ٚؽبعبرُٙ اٌؼّلاء سغجبد ئشجبع ػٍٝ لبدسًا ِز١ّضًا ِٕزغًب اٌّإعغخ رمذ5َ.
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انتمييز إستراتيديت ػيىب:   

 ث١ٓ إٌّزغبد رّب٠ض ػٍٝ ِٕبفغخ ٕ٘بن رىْٛ ػٕذِب ِىٍفخ الإعزشار١غ١خ رىْٛ :تكهفتها ارتفاع1.

ب ػٕظشًا اٌزىٍفخ فٟ اٌزؾىُ ٠ٚؼزجش .اٌّغبي راد فٟ اٌّإعغبد ًّ  رزؾىُ اٌزٟ اٌّإعغخ ٔغبػ فٟ ؽبع

   .ٔفغٗ اٌّغبي فٟ رىٍفزٙب فٟ

 ِٓ ٚسغجبرُٙ، اٌّغزٍٙى١ٓ أرٚاق ٌزؾٛي أٚ إٌّزظ ٌّٕط١خ ئِب :انؼملاء نذي انتمييز أهميت فقذان2.

 ِٕؾ١ٕبد رطٛساد دساعخ ٠زطٍت ِّب ػٕٙب، اٌّؼٍٓ اٌخذِخ/اٌغٍؼخ رٛاعٗ عٛف اٌزٝ اٌّخبؽش أوجش

   .ثبعزّشاس ِٚزبثؼزٙب اٌّغزٍٙه ٌذٜ اٌششاء
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 الأخ١شح ٘زٖ أػبفذ ِب ئرا خبطخ ،بانتكهفت انرائذة انمنافست انمؤسساث منتداث إنً انؼملاء تحىل3.

 ٚثبٌزبٌٟ اٌمذ٠ّخ، اٌّإعغخ ِٕزظ ِٓ اٌز١١ّض ػٛاًِ ئٌغبء ِٓ ثبٌزذس٠ظ فززّىٓ ٌّٕزغبرٙب، عذ٠ذح خظبئض

   .اٌّإعغخ ٌذٜ اٌّضجزخ اٌزغ٠ٛم١خ اٌؾظخ ػ١بع

 اٌجٍذاْ فٟ اٌّإعغبد ِٓ إٌّبفظ وبْ ئرا خبطخً  إٌّبفغ١ٓ، ِٓ اٌزم١ٍذ ٌزٙذ٠ذ اٌزٕجٗ ػذَ ٠ؼٕٟ رٌه ئغفبي ئْ

 اٌٛلذ فٟ رم١ٍذ٘ب ٠زؼزس ر١١ّض٠خ ػٕبطش ػٍٝ الاػزّبد اٌّإعغخ ٚػٍٝ .الإٔزبط ٌؼٛاًِ اٌزىب١ٌف ِٕخفؼخ

 اٌّؼٍٓ اٌخذِخ/ٌٍغٍؼخ اٌز١١ّض ِظبدس رؼذد ٠ٚؼّٓ .إٌّبفغخ اٌّإعغبد عبٔت ِٓ ِٕخفؼخ ٚثزىٍفخ اٌمظ١ش

 .٠ٚظؼجٙب اٌّؾبوبح ِؾبٚلاد ئؽجبؽ ٌٍّإعغخ ػٕٙب
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   :انتكهفت قيادة إستراتيديت3.

 اٌششوبد رزجؼٙب أْ ٠ّىٓ اٌزٟ الأعبع١خ اٌزٕبفغ١خ الإعزشار١غ١بد ئؽذٜ ٟ٘ اٌزىٍفخ ل١بدح ئعزشار١غ١خ

 راد ِٕزغبد رمذ٠ُ ػٍٝ الإعزشار١غ١خ ٚرمَٛ .أعبعٟ ثشىً إٌّزظ ثغؼش ٠ٙزّْٛ ػّلاء رغزٙذف اٌزٟ

   .اٌز١ّض ِٓ ٔغج١بً ِزٛعؾ ثّغزٜٛ الاؽزفبظ ِغ إٌّبفغ١ٓ ثجبلٟ ِمبسٔخً  ِٕخفؼخ أعؼبس

 ثّغزٜٛ اٌظٕبػخ فٟ اٌزىب١ٌف ِٕخفؼخ ِٕزغبد إٌّظّخ رّزٍه أْ اٌزىٍفخ ل١بدح ئعزشار١غ١خ رطبٌت

 ٌّشالجخ اٌذائُ اٌزشلت ِغ ػبَ، ثشىً اٌزىب١ٌف ٌخفغ اٌذائُ اٌغؼٟ خلاي ِٓ اٌغٛدح، ِٓ ِؼ١ٓ

 اٌّٛاسد رط٠ٛش فٟ اٌخجشح رشاوُ ِٓ ٚالاعزفبدح اٌّزبؽخ ٌٍّٛاسد الأِضً ٚالاعزخذاَ الإداس٠خ اٌزىب١ٌف

   .اٌجشش٠خ
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 ِٓ أػٍٝ سثؾًب رؾمك وٟ اٌظٕبػخ أعؼبس ثّزٛعؾ ئِب ٌّٕزغبرٙب، الإعزشار١غ١خ ٘زٖ رؾم١ك ٌٍّٕظّخ ٠ّىٓ•

 اٌؾظض ِٓ ِض٠ذاً رشثؼ ٌىٟ اٌظٕبػخ أعؼبس ِزٛعؾ ِٓ ألً ثأعؼبس إٌّزظ رغ٠ٛك أٚ ِٕبفغ١ٙب، أسثبػ

 فٟ اٌّإعغخ ثمبء ػّش صاد اٌزظ١ٕغ، رىٍفخ ٚأخفؼذ ٔؼغًب أوضش اٌظٕبػخ أطجؾذ ٚوٍّب .ٌٙب اٌزغ٠ٛم١خ

 .أؽٛي ٌّذح اٌشثؼ رؾم١ك فٟ ٚاعزّشد الأعٛاق

 رؾذ٠ذ ػٍٝ رؼًّ ئر اٌّزٕبفغ١ٓ، ػذ رٕبفغ١خ و١ّضح اٌغؼش ػٍٝ رؼزّذ الإعزشار١غ١خ ٘زٖ رزجغ اٌزٟ اٌّإعغخ ئْ•

 .الأسثبػ ِٓ أوجش لذس رؾم١ك ِغ إٌّبفغ١ٓ، خذِبد/ِٕزغبد أعؼبس ِٓ ثألً خذِبرٙب/ِٕزغبرٙب ٌزغ٠ٛك أعؼبس

 ثزىٍفخ إٌّزظ لإٔزبط اٌّإعغخ عؼٟ ئْ ؽ١ش ٌٙب، اٌزغ٠ٛمٟ اٌمطبع ئسػبء ػٍٝ رؼًّ أْ رغزط١غ ثزٌه ٟٚ٘

 ٠زؾغغْٛ اٌز٠ٓ اٌّغزٍٙى١ٓ ِٓ ػذ٠ذ ِغ رزؼبًِ اٌزٟ الأعٛاق فٟ ِٚإصشًا فؼبلًا  رٕبفغ١بً ِذخلاً  ٠ؼُذ ألً

  .الأعؼبس
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 اٌخذِخ/اٌغٍؼخ رىٍفخ أخفبع ئٌٝ ٠إدٞ الإعزشار١غ١خ ٘زٖ اعزخذاَ فٟ اٌّإعغبد رٛعغ فاْ ٚثبٌزبٌٟ•

 رّزبص اٌزٟ اٌزغؼ١ش٠خ اٌّشٚٔخ ٔز١غخ ٌٙب إٌّبفغخ اٌمٜٛ ِٛاعٙخ ػٍٝ اٌّإعغخ لذسح ٚص٠بدح ػٕٙب، اٌّؼٍٓ

 .إٌّبفغ١ٓ ِٓ أفؼً أداءً  ٌٙب رؾمك أْ ٠ّىٓ ٚاٌزٟ ثٙب،

 ٘زٖ اعزخذاَ ثغشع أوجش ػبئذاد رٛف١ش ػٍٝ الإعزشار١غ١خ ٘زٖ ارجبع فٟ اٌّإعغبد ثؼغ سغجخ رؼًّ•

 آخش، طؼ١ذ ٚػٍٝ .اٌزٕبفغ١خ ثٛػؼ١زٙب الاؽزفبظ أعً ِٓ ٚاٌزط٠ٛش اٌجؾٛس فٟ ٚالأسثبػ اٌؼبئذاد

 ثبٌجؾٛس الا٘زّبَ وج١ش ثشىً ػٕٙب ٠غ١ت اٌزٟ اٌؼشث١خ ِٕطمزٕب فٟ خبطخً  اٌششوبد، ِؼظُ رٙذف

  رغ٠ٛم١خ ؽظخ أوجش ٌزؾم١ك اٌزغؼ١ش٠خ إٌّبفغخ فٟ الإعزشار١غ١خ ٘زٖ ػٍٝ الاػزّبد ئٌٝ ٚاٌزط٠ٛش،

 .ِّىٕخ
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التسويق المتخصصإستراتيجيات   

انتكهفت قيادة إستراتيديت تطبيق مزايا: 

 ِٛلؼبً ألً ثزىٍفخ إٌّزغخ اٌّإعغخ رؾزً اٌغٛق، ئٌٝ اٌّؾز١ٍّٓ إٌّبفغ١ٓ ثذخٛي ٠زؼٍك ف١ّب1.

  .اٌغذد إٌّبفغ١ٓ ِٓ ٘غَٛ أٞ ٌّٛاعٙخ الأعؼبس رخف١غ ع١بعخ رجٕٟ ِٓ ٠ّىٕٙب ِّزبصًا رٕبفغ١بً

 ِأِٓ فٟ رىْٛ أْ -اٌؾبلاد ثؼغ فٟ ألً ثزىٍفخ -إٌّزغخ ٌٍّإعغخ ٠ّىٓ ثبٌّٛسد٠ٓ، ٠زؼٍك ف١ّب2.

    .الأل٠ٛبء اٌّٛسد٠ٓ ِٓ

 اٌغؼش رخف١ؼبد اعزخذاَ -ألً ثزىٍفخ -إٌّزغخ اٌّإعغخ رغزط١غ اٌجذ٠ٍخ، ثبٌغٍغ ٠زؼٍك ف١ّب3.

 .عزاثخ ثأعؼبس رزّزغ لذ اٌزٟ اٌجذ٠ٍخ اٌغٍغ ٌّٛاعٙخ
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انتكهفت قيادة إستراتيديت تطبيق ػيىب: 

 أوضش اٌغؼش رخف١غ ئٌٝ الإعزشار١غ١خ ٔفظ ٠زجْٕٛ ِٕبفغ١ٓ ظٙٛس ٠إدٞ :الأسؼار حرب ظهىر1.

 ٘زا ٠ٚإدٞ .اٌغٛدح أخفبع ٠ؼٕٟ ِّب الأعؼبس، ثأدٔٝ اٌج١غ ٚثبٌزبٌٟ إٌّبفغ١ٓ، عؼش ِٓ فأوضش

  .الإفلاط أٚ اٌظٕبػخ ِٓ اٌخشٚط صُ اٌغٛق، فٟ ٚالاعزّشاس اٌجمبء ػٍٝ اٌمذسح ػذَ ئٌٝ ثذٚسٖ

 ئٔزبط اٌّإعغخ ػٍٝ ٠فشع ثبٌزىٍفخ اٌغ١طشح ئعزشار١غ١خ رجٕٟ ئْ :طىيهت نمذة انمنتح نفس إنتاج2.

 اٌّؾ١ؾ ٠ؼشفٙب اٌزٟ اٌزمٍجبد ظً فٟ خبطخً  طبٌؾٙب، فٟ ١ٌظ ٚ٘زا ؽ٠ٍٛخ، ٌّذح إٌّزظ ٔفظ

 ِغ اٌزى١ف ػٍٝ اٌّإعغخ لذسح فاْ ؽز١ّخ، ٚوٕز١غخ .اٌخبَ اٌّٛاد أعؼبس اخزلاف ِٓ اٌزغ٠ٛمٟ

   .ػؼ١فخ رظجؼ اٌّؾ١ؾ رطٛساد
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 ٘زٖ وبٔذ فارا الأؾطبؽ؛ ِشؽٍخ ئٌٝ اٌجذ٠ٍخ إٌّزغبد ظٙٛس ٠إدٞ :بذيهت منتداث ظهىر3.

 ٌٍّٕزغبد اٌزغشثخ أصش رٍغٟ أْ رغزط١غ فٟٙ ٚػب١ٌخ، عذ٠ذح رىٌٕٛٛع١خ ٚعبئؾ راد إٌّزغبد

 .اٌظٕغ ط١ٕ١خ اٌّؾٌّٛخ ٚاٌز١ٍفٛٔبد ٚالإٌىزش١ٔٚخ ا١ٌّىب١ٔى١خ اٌغبػبد ِضً اٌّٛعٛدح،

 اٌزىٍفخ، أٚ اٌغؼش ػٍٝ إٌّبفغخ ف١ٙب رزشوض لا إٌشبؽبد ثؼغ ئْ :انحذيثت انتكنىنىخيا امتلاك4.

 أدٔٝ ػشع ١ٌٚظ اٌزىٌٕٛٛع١ب أؽذس اِزلان فٟ ٌٍّإعغخ اٌزٕبفغ١خ الأفؼ١ٍخ رزؾذد ؽ١ش

 .الأعؼبس

Lecture 

10 



 انمتخصص انتسىيق مراحم
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10 
الإستراتيدي انتخطيط :الأونً انمرحهت 

 اٌذاخ١ٍخ اٌّٛاسد ِٚشاعؼخ اٌغٛق، فٟ اٌّزبؽخ اٌفشص رم١١ُ ِضً اٌّٛػٛػبد، ِٓ ػذ٠ذاً ٠شًّ

 اٌؾبٌٟ، ٚاٌزٕف١ز اٌزطج١ك فٟ ٚٔمض ػؼف ٔمبؽ ٚأٞ اٌّؾزٍّخ، ٚاٌمذساد اٌمٛح ٚٔمبؽ ٌٍّإعغخ،

مغّخ اٌغٛق داخً ػٕٗ الإػلاْ ٠زُ عٛف اٌزٞ إٌّزظ ٚوزٌه ثبٌّإعغخ، اٌّؾ١طخ ٚاٌزٙذ٠ذاد ُّ  .اٌ
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والأهذاف انمهمت تحذيذ :انثانيت انمرحهت 

 ٠ىْٛ أْ ٠ٚغت .اٌغٛق فٟ ِٕٚزغبرٙب اٌششوخ طٛسح ػ١ٍٗ رىْٛ أْ ٠غت ِب أعٍٛة رؾذ٠ذ رشًّ

 ػٕٙب، اٌّؼٍٓ اٌخذِخ أٚ ٌٍغٍؼخ اٌّبٌى١ٓ عبٔت ِٓ الأ٘ذاف ٌٙزٖ إٌطبق ٚاعغ لجٛلًا  ٕ٘بن

 .اٌّغزٙذف١ٓ ٚاٌؼّلاء ٚاٌّٛظف١ٓ
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 مراحل التسويق المتخصص

وانؼمم الإستراتيدياث :انثانثت انمرحهت 

 عزذػُ اٌزٟ ٌٍم١بط اٌمبثٍخ ٚإٌزبئظ اٌض١ِٕخ اٌغذاٚي ٚفك ِؾذدح، ئعشاءاد ارخبر فٟ اٌجذء ٠زُ

 رزؼّٓ أْ ٠ٚغت .ؽشؽٙب اٌّشاد إٌّزغبد رؾذ٠ذ ِغ رؾم١مٙب، اٌّشاد ٌٍششوخ ٚالأ٘ذاف اٌّّٙخ

 ٚأٞ اٌخطؾ ٌزٕف١ز اٌلاصِخ ا١ٌّضا١ٔخ أٚ ٌٍّٛاسد ٚلبئّخ ٌٍٕشبؽ، اٌضِٕٟ ٌٍغذٚي لبئّخ اٌخطخ ٘زٖ

 ِٓ ٚغ١ش٘ب اٌظٍخ راد اٌزٕظ١ّ١خ أٚ اٌمب١ٔٛٔخ ٚاٌشئْٛ اٌششوبء ِضً طٍخ، راد أخشٜ ِؼٍِٛبد

 .ثبٌؼًّ اٌّشرجطخ اٌزفبط١ً

Lecture 

10 



 مراحل التسويق المتخصص

انرئيسيت والأهذاف انخطط مراقبت :انرابؼت انمرحهت 

 ٌّششٚع الأٌٚٝ اٌغٕٛاد خلاي الإعشاءاد أُ٘ ِٓ ٚاؽذح أ٘ذافٙب ٔؾٛ اٌششوخ رمذَ ِشالجخ رؼذ

 ػٍٝ اٌششوبد ِٓ وض١ش رشوض ؽ١ش فمؾ، اٌّب١ٌخ ٌٍّإششاد اٌّشالجخ ٘زٖ رىْٛ أْ ٠ٕجغٟ ٚلا .عذ٠ذ

 اٌّج١ؼبد ّٔٛ ِشالجخ ئٌٝ ٚثبلإػبفخ .ؽم١م١خ ثظٛسح ر١ّٕزٙب ِٓ رزّىٓ أْ لجً اٌّب١ٌخ الأ٘ذاف

 اٌؼّلاء ٌشػب اٌجؼذ٠خ ٚاٌزم١١ّبد ٌٍّٛاسد اٌىبًِ إٌشش ِشالجخ ٠غت ٚالأسثبػ، اٌضائش٠ٓ ٚأسلبَ

 .ػٕٙب اٌّؼٍٓ اٌخذِخ/اٌغٍؼخ ػٓ
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 مراحل التسويق المتخصص

انتنظيمي انتقىيم :انخامست انمرحهت 

 الإداسح ػٍٝ ٠زؼ١ٓ ٚئعزشار١غ١برٗ، عذ٠ذ ِزخظض ِششٚع أٞ أ٘ذاف ث١ٓ ثٛػٛػ اٌشثؾ أعً ِٓ

 رؾمك وٟ اٌزغ٠ٛك، ٚعٙٛد اٌجششٞ اٌّبي ٚسأط ٌٍّٛاسد، اٌّإعغٟ اٌزٕظ١ُ ئػبدح فٟ رٕظش أْ

 اٌشخظ١خ ٚاٌؾ١بح اٌؼًّ ٚصمبفخ ا١ٌٙىً ِٛاءِخ اٌُّٙ فّٓ اٌّزخظض؛ اٌزغ٠ٛك ِغبي فٟ ٔغبؽًب

 اٌؼًّ فٟ ٠أٍِْٛ اٌزٟ اٌزغبس٠خ ٚالأٔشطخ الأػّبي فٟ اٌزخظض ِغ رزٛافك ثطشق ٌٍّبٌى١ٓ

 .ثذاخٍٙب
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 خاتطة

ؽذٜ ػٍٝ ِّٕٙب ولًا  دساعخ ثٙذف ٚاٌّزخظض، اٌشبًِ اٌزغ٠ٛك ِب١٘خ اٌؼبششح اٌّؾبػشح ٔبلشذ 

 ٌطج١ؼخ ؽجمًب ِٕزغبرٙب ث١غ اٌّشاد اٌششوبد فٝ اٌزغ٠ٛك ِذ٠شٜ لجً ِٓ ِّٕٙب ولُا  اخز١بس و١ف١خ ثٙذف

 ػ١ٍّخ أ٘ذاف ٚرؾم١ك الارظب١ٌخ اٌؼ١ٍّخ خلاي ِٓ ٌٍؼ١ًّ ١ِّٚضارٙب ِٕبفؼٙب ئ٠ظبي اٌّشاد اٌغٍؼخ

 .ثٕغبػ الارظبي

وً ٚػ١ٛة ١ِّضاد ئٌٝ ثبلإػبفخ اٌّزخظض، اٌزغ٠ٛك ئعزشار١غ١بد دساعخ ئٌٝ ثبلإػبفخ ٘زا 

 .ِزخظظخ رغ٠ٛم١خ ئعزشار١غ١خ

رؾذ٠ذ - الإعزشار١غٟ اٌزخط١ؾ) اٌخّظ اٌّزخظض اٌزغ٠ٛك ِشاؽً أ٠ؼًب اٌؼبششح اٌّؾبػشح ٔبلشذ 

 (اٌزٕظ١ّٟ اٌزم٠ُٛ - اٌشئ١غ١خ ٚالأ٘ذاف اٌخطؾ ِشالجخ - ٚاٌؼًّ الإعزشار١غ١بد - ٚالأ٘ذاف اٌّّٙخ
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