
 

 إزاى تطور تجارتك .. إزاى تسوق منتجك 

 

 هنتكلم عن إزاى تقدر تطور من نفسك علشان تقدر تخدم تجارتك وإستثماراتك 

 

 . التسوٌق بشكل عام وإعداد الخطة التسوٌقٌة والمزٌج التسوٌقى 

 . التسوٌق من خلال شبكة الإنترنت والتسوٌق الإلكترونى  

 

ة المنتجات من خلال سعر البٌع أو حرص على أن ٌكون هذا المنتج متمٌزاً عن بقٌأن ٌ) سواء كان سلعة أو خدمة ( منتجه نجاح ٌجب على من ٌرٌد 

, كما ٌجب أٌضاً أن ٌحرص على التطوٌر دائماً فى هذا المنتج أو فى طرٌقة ظهوره للجمهور وذلك بالوقوف  مزاٌا المنتج نفسه أو سهولة شراؤه

 فى مجال التطوٌر التسوٌق .دائماً على كل ماهو جدٌد 

 

 

 

 -: ةماه عتتبار عتة  أمورمن أجل التسويق بطريقة فعالة وبطريقة ناجحة يجب أن يؤخذ بعين الإ 

 

 

 قوم بدراسة السوق بصورة دقٌقة قبل طرح المنتج فً ٌأن  على المنتج أو التاجر ٌجب أن ٌراعً المنتج إحتٌاجات السوق ، حٌث ٌجب

ٌتم  منتج الجدٌد أو المتواجد على الساحة ولكن بمٌٌزات عن منافسٌه ملائمة هذا المنتج مع السوق ، حٌث أن الالأسواق لمعرفة مدى 

 .لا ٌمكن تسوٌقه بسهولة  الضعٌف المتكررتسوٌقه بفعالٌة وبأقصر وقت ممكن  أما المنتج 

 

  المصروفات سواء المستخدمة فى الإنتاج أو  تكالٌف الإنتاج ) بٌن دراسة ومراعاة الفارققبل البدء فً عملٌة التسوٌق ٌجب أن ٌتم

 حتى ٌتم الوقوف على الربح وهل سوف ٌكون مناسب للحفاظ  على رأس المال من عدمه العائد و (التسوٌق أو دخول ورواتب العاملٌن 

الأمر  دون النظر للعائد ٌق منتج ما ، ن لتسوق الكثٌر من الأموال من أجل الدعاٌة و الإعلاانفبإ ٌقوم بعضال فعلى سبٌل المثال هناك 

 .وتراكم الدٌون علٌه  منتجالذي ٌؤدي إلى خسارة ال

 

  عتماد على فقط على الوسائل التقلٌدٌة التً غالباً ق المنتج ، وعدم الإٌمتقدم من أجل تسوالمنتج أو التاجر إستخدام إسلوب حاول ٌٌجب أن

عاٌة لذلك ٌجب أن ٌحاول المنتجون إدخال التنوٌع والإثارة إلى عالم الد إلٌها  عمٌلولا تجذب المل منها المستهلك ومن مشاهدتها ما ٌ

 إلى الإعلان . عمٌلوالإعلان من أجل جذب ال



 

 هر ٌجب أن تكون عملٌة التسوٌق واسعة ، وألا تقتصر على منطقة محددة أو فئة معٌنة من الناس ، حٌث أن التسوٌق الفعال والذي تظ

ٌستطٌع إٌصال نطاق واسع حتى ٌعتمد على مجموعة من الخطط ذات أهداف أكبر تدرٌجٌاً لٌكون الهدف من ذلك بسرعة ٌجب أن  نتائجه

 المستهلكٌن . فئة ممكنة منالمنتج إلى أكبر 

 

 وقع الحلول المناسبة ٌجب أن تكون الخطة التسوٌقٌة واقعٌة إلى حد كبٌر ، وأن ٌتم وضع جمٌع الإحتمالات السٌئة التً ٌمكن حدوثها وت

عندما ٌكتب على  لها من أجل إٌجاد حل سرٌع لها لمنع تفاقم المشكلة وعدم القدرة على السٌطرة علٌها بطرٌقة سرٌعة ، كما أن الإنسان

ومبنٌة على جمع بٌانات ومعلومات  بصورة كبٌرة ةلذلك ٌجب ان تكون الخطة واقعٌ بواقع مغاٌر لما كان مخطط له ورق قد ٌتفاجأ 

 . واقعٌة وحدٌثة قدرالإمكان

 

  من أجل الحصول على أفضل نسخة ممكنة حتى لا ٌكون المنتج منتجٌن المنافسٌن فى نفس مجاله نتج بعٌن الإعتبار الالم أخذٌٌجب أن

. هذه بالنسبة لعملٌة التسوٌق لكل ما هو جدٌد  بل لابد وأن ٌكون أفضل وذات ممٌزات قوٌة طبقاً لمنتجات الأخرى أقل من اأو غٌر فعال

الدعاٌة والإعلان ، والعبارات الدعائٌة ، ) كما ٌجب أن ٌتم تسوٌق المنتج من خلال  ٌجب مراعاتها عند تسوٌق المنتج  والشروط التً

 . ( واللافتات الإعلانٌة

 

 

 

 

 -: وكيفية وضع بنوةهاالخطة التسويقية 

 

 : لابد من الوقوف على 

 

 ؟ منتجك لهمبٌع ل لمستهدفٌنمن الأشخاص ا 

 ما الأشٌاء التً ٌحتاجها الزبائن؟ 

 ما الذي ٌمٌز منتجك عن منتجات المنافسٌن فً السوق؟ 

   منتجك؟لما الأسالٌب المتبعة للتروٌج الناجح 

 ؟والتى تلٌها  فً الوصول إلٌه فً السنة القادمة بما الوضع الذي ترغ 

 

  وسعره وتسلٌمه وصورته وعلامته التجارٌة من حٌث جودته ٌتفاعل بها المستهلكٌن مع المنتجمن خلالها معرفة الطرٌقة التً أٌضاً ٌجب 

 . خاذ قرارهم تجاه شراء السلعةتإكل الأمور التً تؤثّر على  و

 

 لابد من بعد أن أصبح للشركة نظرة شاملة على كل الأمور التً تهمها فً السوق : 

 

 

 عدمه من المدى وقصٌرة المدى طوٌلة الإستٌراتٌجٌات تنفٌذ كانٌةإم معرفة. 



 وأهدافها السوق فً الشركة وضع معرفة. 

 والموارد للمصروفات العادل التوزٌع  عملٌة تنظٌم. 

 التسوٌق قنوات هى وما . 

 

 . لابد من متابعة النتائج ووضع معاٌٌر لتقٌٌم الخطة المستهدفة للشركة 

 

 

 المزيج التسويقى : 

 عناصر المزٌج التسوٌقً

  

 المنتج (Product)     

 

هنالك فرقاً شاسعاً بٌن السلعة والخدمة، فالسلعة تمثل منتجاً ملموساً، مثل:  ات التً تقدمها الشركات، ونجد أنهو عبارة عن السلع، أو الخدم

السلعة تنقسم  تصالات، بالإضافة إلى ذلك نجد أنالفنادق، والا الحاسوب، والأجهزة الكهربائٌة، أمّا الخدمة فتمثل المنتج غٌر الملموس، مثل: خدمة

 بٌعها من خلال قنوات التوزٌع.  قسمٌن، فهنالك سلع استهلاكٌة ٌتم إنتاجها وبٌعها مباشرة للمستهلك، وهنالك سلع ٌتمإلى 

 

 السعر (Price)  

 

تسمى عملٌة تحدٌد للسعر بالتسعٌر، حٌث تعتبر عملٌةً دقٌقة، كما أنّها هو مقدار ما ٌدفعه الزبون مقابل السلعة، أو الخدمة التً ٌحصل علٌها، و

لتسعٌر تعتمد على العدٌد من العوامل، مثل: سعر المواد الخام، والمنافسة، وقٌمة المنتج نفسه، ومن ضمن الطرق التً تتبعها الشركات عادة فً ا

 .من التكلفة، وسعر السوق كلانّها تضع سعر التسعٌر على أساس أ

 

  التوزٌعوالمكان أ (Place)   

 

تج من خلالها توزٌع المنتج وإٌصاله إلى المستهلك النهائً، ومن المهم معرفة كٌفٌة توزٌع المن ٌه بٌع المنتج والقنوات التً ٌتمف هو المكان الذي ٌتم

زدٌاد التجارة الإلكترونٌة أصبح من السهل تخطً هذه الخطوة فً إد أنه مع احتٌاجات السوق من المنتج، ونج بالطرٌقة المثلى، حٌث ٌضمن سد

 العدٌد من المنتجات، حٌث تعرض المواقع الإلكترونٌة منتجاتها عالمٌاً، كما ٌمكن لجمٌع الناس الحصول على ما ٌرٌدون شراءه من المواقع

 الإلكترونٌة بمجرد طلبها. 

 



  التروٌج(Promotion)  

 

الاتصال والتواصل بٌن الشركة والزبائن، مثل: العلاقات العامة، والإعلانات، وتروٌج المبٌعات، والبرٌد المباشر  هو عبارة عن جمٌع أشكال

لٍ والعدٌد من أسالٌب التروٌج والاتصال بالزبائن، بالإضافة إلى ذلك نلاحظ أنّ التروٌج ٌدخل ضمن تحدٌد شكل المنتج وحجمه، حٌث ٌؤثر بشك

 زبائن وكمٌة استهلاكهم للمنتج.كبٌر على لفت انتباه ال

 

 عناصر المزٌج التسوٌقً الحدٌثة الأشخاص (People)   

مثل: موظف المبٌعات فً الشركة، كما ٌجب أن ٌتمتع هؤلاء الأشخاص بقدرة عالٌة على تقدٌم أفضل   هم الذٌن ٌقدمون الخدمة، أو ٌبٌعون المنتج

المهم أن ٌكون ما لدٌهم واحترام الزبائن وتوفٌر الراحة لهم، وهذا ٌعطً انطباعاً ٌؤثر على الزبائن وإمكانٌة زٌادة مشترٌاتهم المستقبلٌة، لذلك من 

 الزبائن واقناعهم. لدٌهم أسلوب مناسب للتعامل مع

 

  العملٌة(Process)    

ٌجب  هً عبارة عن الإشارات التً ٌراها الزبائن وتعطٌهم فكرة عن السلعة، أو الخدمة، مثل: مدى نظافة المطعم، أو طرٌقة تغلٌف السلعة، لذلك

 التواصل مع الزبائن لمعرفة مدى رضاهم عن المنتج المقدم، أو الخدمة التً تمّ الحصول علٌها. 

 

 الأدلة المادٌة (Physical Evidence)   

فرصة  هً تلك الأدوات التً تساعد على تقدٌم الخدمة، أو السلعة حٌث تضمن الراحة للزبون، وكلما زاد اهتمام الشركة بتطوٌر هذه الأدوات زادت

 .إعطاء الزبون فكرة جٌدة

 

 

 

 

 نصائح هامة لابة من أخذها بعين الإعتتبار للحصول عتلى تسويق ناجح :

 

  حدد الهدف التً ترٌد الوصول إلٌه من مبٌعاتك، فسٌساعدك هذا على تحدٌد مدى تقدّمك ونجاحك فً تسوٌق المنتجات، وعلى الهدف أن

ٌكون منطقٌاً أٌضاً بحسب المنتج الذي تقوم بتسوٌقه، فإن كنت تسوق لسٌاراتٍ فإنّ الهدف سٌختلف عن تسوٌق الأقلام أو الأجهزة 

حال السٌارات ربما ٌكون هدفك ستٌن سٌارةً أو خمسٌن فً الشهر أو بحسب السٌارة التً تبٌعها أٌضاً، فالسٌارات الرٌاضٌة مثلاً، ففً 

 ذاتها تختلف فً مبٌعاتها، ولكنك ستضع هدفاً بالآلاف أو مئات الآلاف فً حال تسوٌقك للأقلام. 

 



 نتجات، فقد ٌكون اللقاء وجهاً لوجه مع الزبون هً الطرٌقة الأمثل حدّد الطرٌقة الأنسب للتسوٌق لمنتجك، وهً تختلف أٌضاً باختلاف الم

لبٌع بعض المنتجات كالأجهزة الطبٌة، بٌنما قد تسوق لمنتجاتٍ أخى عن طرٌق المطوٌات أو الإعلان على الإنترنت أو فً الصحف أو 

 التلفاز. 

 

 شخاصٍ ذوي اختصاصٍ فً المنتج الذي تسوقه عن تسوٌقك علٌك معرفة الطبقة التً تستهدفها من مبٌعاتك، فستختلف طرٌقة بٌعك لأ

لمنتجاتٍ للعامة، كما انّه علٌك تحدٌد إن كان تسوٌقك سٌكون للمستهلكٌن النهائٌٌن مباشرةً أو للتجار، فستختلف طرٌقة التسوٌق أٌضاً 

 والأماكن التً تسوق بها لمنتجك.

 

  تأكدك من جودة منتجك وقدرتك على هذا، فإن كانت منتجاتك باهظة الثمن فبإمكانك ٌمكنك توزٌع منتجاتٍ مجانٌة كعٌناتٍ للناس فً حال

ةٍ للسٌارات على سبٌل المثال بعمل ٌومٍ مفتوحٍ لذلك. ٌّ  السماح للأشخاص بتجرٌب المنتج لفترةٍ قصٌرة كقٌادةٍ تجرٌب

 

 تجك. استخدم الإنترنت ومواقع التواصل الاجتماعً زد من العروض التً تقوم بوضعها على المنتج وخاصةً فً المناسبات المتعلقة بمن

عبر بشكلٍ أكبر للتسوٌق لمنتجاتك، فقد أصبحت عملٌات البٌع والشراء تأخذ الطابع الإلكترونً شٌئاً فشٌئاً، ولهذا فإنّ التسوٌق لمنتجاتك 

 الإنترنت ٌساعد بشكلٍ على زٌادة التسوٌق لهذه المنتجات. 

 

 ٌّة و التً تمٌز منتجك عن باقً المنتجات المختلفة الموجودة فً الأسواق، ولكن لا تقمّ بجعل المنتج صعب الفهم على اذكر الجوانب الإٌجاب

المشتري، فقد ٌحاول البعض ذكر العدٌد من الأمور المختلفة التً تمٌز منتجاتهم والتً تكون بعٌدةً عن بعضها البعض بحٌث ٌصبح 

  المشتري محتاراً حول فائدة هذا المنتج.

 

  ٍاجعل من منتجاتك سهلةً فً الوصول إلٌها ولافتةً للأنظار فً حال وضعها مع المنتجات الأخرى، ولكن لا تجعلها لافتةً للأنظار بطرٌقة

 .منفرّة كطلائها بألوان غٌر متناسقةٍ أو بارزةً مثلاً للفت الأنظار فقط
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