بسم الله الرحمن الرحيم والصلاه والسلامعلى اشرف المرسلين وبعد اهلا بكم اخوانيالطلاب اخواتي الطالبات في المحاضرهالثانيه في مقرر مبادئ التسويق خدنا فيالمحاضره اللي فاتت اساسيات التسويقومفاهيم اساسيه في التسويق وفي المحاضرهالثانيه دي ان شاء الله بنحاول نطبق الليتعلمناه المره اللي فاتت على حالهجدا واحنا شغالين ان احنا من ان لاخر ناخدحالات عمليه تطبيقيه بحيث نطبق المفاهيماللي احنا تعلمناها بشكل نظري تطبيقي فيبعض الشركات والمؤسسات اللي فيها مواقفتسويقيه معينه من خلالها بنرص خ المفاهيماللي احنا اتعلمناها والنهارده معانا حالهمهمه جدا وحاله شيقه جدا وحاله ممتعه جدافيها مفاهيم تسويقيه من اللي احنا اتكلمنافيه المره اللي فاتت فمهم جدا في هذهالمحاضره ان كل طالب او طالبه يبقى معاهالكتاب المرجع اللي احنا حددناه المرهاللي فاتت وقلنا هو مرجع ايه التسويقالفعال للدكتور طلعت اسعد عبدالحميد وفي هذا المرجع وتحديدا في صفحه14 هناك حاله عمليه مهمهجدا هشرحها مع بعض وهنحاول نحللها ونتعلمازاي كمان نحلل الحالات العمليه ونطلعمنها المواقف ونطلع منها الانطباعات والىالعمليه خلينا نسترجع سريعا اللي احنااخدناه المره اللي فاتت عشان الحالهالعمليه ديت مرتبطه باللي احنا درسناهفاتت المره اللي فاتت كان الهدف الاساس اناحنا نغير فك نغير فكرتنا اللي احناواخدينها على التسويق ونحاول نشكل فكرهوعلميه الفكره اللي احنا كنا واخدين قبلكده ان تسويق ربما يكون دعايه او اعلان اوبيع والى اخره لكن خدنا مثال وضحنا وعرفناان التسويق اشمل من مجرد كونه دعايهواعلان او بيع وانالدعايه او الاعلان او البيع هي جزء منعده عناصر من التسويق وادينا مثال قلنالما يجي حد يبيعك منتج معين فبي جيب لكالمنتج ويقوللك المنتج دوت فييه كذا وكذاوكذا وبيق نعك بشراءه بينما ده البيع اوالبائع بينما المسوق هو مين لا المسوقهدفه اشباع احتياجات فبالتالي بيجي يالكاسئله ويعرف احتياجاتك ايه بالضبط وبعدبتاعته بناء على احتياجاتك وده الفرق ماالمسوق عرفنا التسويق قلنا التسويق هوها هو استراتيجيات تسعير وتوزيع وترويجالسلع او الخدمات الافكار التي تشبعاحتياجات الافراد او المنشات استراتيجياتتسعير وتوزيع وترويق السلع او الخدماتوالافكار اللي تشبع احتياجات الافرادوالمنشات وسريعا قلنا التعريف دوت بيوضحلنا ان للتسويق عده عناصر وان هدف التسويقهدف التسويق دائما هو اشباع الاحتياجاتواتكلمنا من ضمن الاشياء اللي اتكلمنافيها اتكلمنا على عناصر المزيج التسويقيايه عناصر مزيج التسويه قلنا في منتج فيتسعير في توزيع في ترويج اربع عناصروالاربع عناصر دول اللي هنشوفهم النهاردهفي الحاله العمليه بتاعتنا عشان نطبق اللياتعلمناه المره اللي فاتت في هذا الفصلقلنا في منتج وفي تسعير في توزيع وفيترويج المنتج قلنا عباره عن ايه المنتجالمنتج قد يكون سلعه او خدمه او فكرهالمنتج قد يكون سلعه و خدمه او فكره ويقدممنفعه تشبع احتياج ماه يقدم منفعه تشبعاحتياج ماه قلنا السلع الملموسه اي سلعملموسه قدامي زي اجهزه الكمبيوتر زيالجوالات زي السيارات زي المكاتب زيالمقاعد كلها دي سلع ملموسه وفي خدماتخدمات تعليميه وصحيه وخدمات حكوميه وخدماتبنكيه وماليه الى اخره وقلنا ممكن يكونكمان المنتج فكره وادنا مثال قنا فكرهالقلاع التدخين او فكره الالتزام بقواعدالمرور تكلمنا عن العنصر الثاني في المزيجالتسويقي قلنا في اربع عناصر منتج تسعيرتوزيع ترويج وسميناه فور بيسز كلهم بيضوابحرف البي برودكت برايس بليس بروموشنالمنتج التسعير التوزيع الترويج التسعيرنا القيمه اللي بفعل المستهلك للشركهالمنتج التوزيع قنا الطريق الذي يسلكهالمنتج من اول ما يطلع من عند المصنع اوالمنتج حتى يصل الى المستهلك دي بنسميهاالتوزيع استج التوزيع وتكلمنا على الترويجالترويج ايه هو النشاط الاتصال بيتم بينالمعلن او المسوق وبين المستهلك هدفهاقناع المستهلك بشراء المنتج قلنا دولاعمده التسويق لازم ك نبقى عارفينهم دايماننساهم ابدا المنتج التسعير التوزيع قلناتسويق الخدمات بتيجي حاجات اضافيه تكلمناعلى مكونات العمليه التسويقيه ق العمليهالميكانيزم بتاع التسوق بيتم ازاي قلنااول حاجه بتنش الحاجه عند الناس او فيحاجه موجوده عند الناس ايه الحاجه ديتمعناها ايه ها الحاجه نفتكر مع بعض قلناايه شعور بالنقص حاجه معينه انت عايزتكملها حاجه حاسس انك انت عايز نقصات قلناحاجه الانسان للماك للملبس لمشرب للسفرللسياحه للتعليم الى اخره ودي كلها حاجاتهدف ماذا لماذا يسع التصفيق هل يسعى لهخلق الحاجه ام الى اكتشافها دي نقطه كانتمهمه جدا قلنا التسويق يكتشف الحاجات ولايخلق الحاجات تبقى موجوده عن الانسان قلنافي بعض الاستثناءات ممكن التسويق ي يخلقحاجه عندنا ويكون احنا مش محتاجينها دهوارد بتحصل احيانا لكن عموم التسويق يكتشفالحاجات ولنا ازاي يكتشف الحاجات قلنا لمايدرس ويبحث المستهلك وحجات بيعرف المستهلكعايز ايه وبعد الحاجات في بعد كده الرغباتايه الرغبات عباره عن ايه الوسيله الليبيش ب فرض الحاجه تمام الوسيله التي يشرببيها فرض الحاجات بتاعته قلنا انت عندكحاجه للاكل عايز تاكل محتاج تاكل ولكنعندك رغبه انك تاكل من كنتاكي او ماكدونزاو اي مطعم تحديدا مين اللي بيخلق الرغبهبقى التسويق يعني التسويق لا يخلق الحاجهولكن يكتشفها ولكنه يخلق الرغبه يخلقهاازاي من خلال الاعلانات والدعايه والترويجوالاشياء دي كلها وازاي يقدم منتج يشبالمستلك واتكلمنا على الطلب يبقى في حاجهفي را غه في طلب الطلب قلنا ايه الرغبهمقترنه بالقدره الشرائيه الرغبه مقترنهبالقدره الشرائيه قلنا رغبه بدون قدرهمجرد احلام او امان ما ينفعش ابداالنهارده اوجه منتج لسوق ممكن يكون السوقدوت عاز المنتج بتاعي عنده رغبه لكن ماعندوش قدره شرائيه يبقى انا بوجه السالمنتج للسوق الغلط ودي نقطه مهمه جدا جدافي التسويق اكدنا عليها المره اللي فاتتفلما يكون في طلب فعال الطلب الفعال معناهايه معناه رغبه مقترنه بقدره شرائيهالمنتجات عنصر الرابع في العمليهالتسويقيه او ميكانزم التسويق قلناالمنتجات زي ما قلنا سلعه وخدمه وفكرهبتشب احتياجات معينه بعد كده اتكلمنا علىالتبادل ايه التبادل ان كل طرف بيقدم قيمهللطرف الاخر الشركه تقدم المنتج او السلعهوالخدمه فكره وفي المقابل يقدم المستهلكالمقابل لهذا المنتج قلنا مهم جدا انكتقدم قيمه تساوي المقابل بدفاع العميل اوتحاول وتبدع وتقدم قيمه اعلى مما يحصلعليه العميل ولنا اي منتج ممكن تقدم معهخدمات متميزه اضافيه على المنتج دوت تضيفتخلي العميل يسعد بهذا حتى اننا تناولنافي هذا الامر ايضا موضوع ضغط التوقعاتقلنا في ممكن تقدم منتج يفي بالتوقعات اويساوي التوقعات بتاعه العميل هنا العميلهيبقى راضي ممكن تقدم منتج اقل منالتوقعات هو كان متوقع في المنتج اشياءمعينه بناء على الدعايه اللي انت عملتهاوالاعلانات اللي انت عملتها وبالتالي هووجد ان المنتج اقل من توقعاته دوت ديمشكله كبيره جدا ويبقى في عميل ساخط وعميلبيتكلم عنك بشكل مش كويس والى اخره وفيانك انت تبدع بقى وتقدم حاجه تفوق توقعاتالعمي والمجال زي ما قلنا التسويق كلمهالسر في التسويق هي الابداع كلمه السر فيالابداع قلنا بعد كده بعد التبادل التبادلده بيتم فين بيتم في السوق السوق هومجموعه ايه مجموعه المشتريين الحالينوالمرتقبين الناس بتعامل في السوق دلوقتيوالمرتقب انهم او متوقع يتعاملوا في السوقولديهم ايه رغبه وقدره شرائيه ودي كانتمكونات العمليه التسويقيه اتكلمنا علىمنافع التسويق قلنا في منافعه زمنيه فيمنفعه مكانيه زمنيه انه يوفر المنتج في فيالوقت المناسب وفي التوقيت اللي بيحتاجالمستهلك مكانيه انه بيتيح للمنتج برضتيتيح للمستهلك الحصول على المنتج فيالمكان المناسب وتكلمنا عن المفاعلالادراكيه اللي هي اختلاف الادراكات مابين المنتج وما بين المستهلك كل المنتجبيبقى شايف ما عندوش تصور او او رؤيهواضحه او معلومات تتعلق باحتياجاتالمستهلك فهنا التسويق بيحل المشكله ديتومن خلال بحوث التسويق بيقدم المعلوماتوبالتالي بيحقق المنفعه الادراكيهواتكلمنا برضو على منفعه التملك اللي هينقل الملكيه من من المنتج او الشركهللمستهلك ده بيتم من خال نفس التوزيع وديمنفعه بضيفها التسويق وناع منفعه القيمهبرض اختلاف القيم ما بين المستهلك والمنتجالمنتج بيعر المنتج بتاعه بناء علىالتكاليف ويحطها مشش الربح المستهلك بيبصالسعر اللي بيدفعه هو هيدفع كام وهيحصلعلى ايه وبالتالي التسويق بيحاول يوفق مابين الطرفين بحيث كل طرف يلبي احتياجاتالاخر ثم انتقلنا المرحله اللي بعديهمرحله تطور الفكر التسويقي وبرضو المرحلهدي مهمه جدا وهتظهر معانا في هذا الفصلهتظهر معانا في الحاله العمليه اللي احناهتكلم عليها دلوقتي تطور الفكر التسويقيازاي الفكر التسويق تطور فقلنا اول مرحلهكانت ايه توجه بالمنتج يعني ايه توجهبالمنتج معناه ايه ان الشركات كانت تركزعلى ال فقط انتتى كان دوت قلنا مع بدايهظهور الثوره الصناعيه في القرن 19 ما كانشزراعه تبادل مقايده والى اخره ولكن لمانشات الصناعه وطورت الصناعه وزه الالاتوالماكينات وظهرت البخار والى اخره هناالدنيا اختلفت والوضع اختلف وبدنا نشوفشركات ومصانع بدا الانتاج طبعا كان ساعتهاتطلب كبير جدا والعرض مازال قليل لسهالمصانع كانت قليله والى اخره فبالتاليكان العرض اقل من الطلب ده سميناه سوقبايعين يعني بائع هو بيسيطر في نفس الوقتكان يهم الشركات وال المؤسسات والمصالحساعتها ان هم ايه ان هم ينتجوا ينتجواباكبر قدر ممكن واقل واقل واقل تكاليفممكنه ليه عشان يقدموا منتج بسعر منخفضكان المستهلك في الفتره ديت يهمه السعربشكل اساسي ما يهموش الجوده ولسه ماكانشفي بدائل ظهرت فبالتالي اي منتج كان بيطلعكان بيحصل عليه المستهلك الطلب كبير جداوادينا مثال بشركه فورد وازاي شركه فوردنموذج للسياره اللي هي الموديل الجديدالسياره كانت اول مره تظهر السيارهوبالتالي كان السياره موديل واحد بلونواحد اللون الاسود ومع ذلك كان في اقبالعليها هو اخه لسه ماظهرش بقى الاحتياجاتوالرفاهية عدد الشركات والمصانع زادشويه وبالتالي هنا بدانا نفكر في البيعهنا ظهر بقى المستهلك قدامه بدايل بقىوابتدا ساعتها يفكر في الجوده شويه انويقارن ما بين البدائل هنا اتضح وضحتاهميه بقى وظيفه المبيعات ان لا الحاجهاللي انت بتنتجها لازم تفكر تبيعها ازايهنا ظهرت بقى وظيفه البيع واداره المبيعاتفي الشركات لسه ما ظهرش التسويق فيالمرحله دي اطور بقى الفكره تاني وابتبدانا مرحله التوجه بالتسويق بقى ابتداالتسويق يظهر ودوت كان في 7 نات من 1970تقريبا و 1960 1970 في الفتره ديت يعنيلكن هنا ظهر فكر التسويق ان احنا مش فكرهبقى ان احنا نبيع لا ده فكره ان احنا لازمنطبق استراتيجيات تسويقيه متكامله لازميكون عندنا منتج بيتم بناع البناء علىالاحتياجات السوق تسعير توزيع تيج وهنابدات كمان الاهتمام بالبحوث والمعلوماتوتجميع المعلومات المسلكين بنفس زادت بشكلكبير جدا واصبح كمان المعروض يزيد علىالطلب يمكن و بدات العمليه تختلف بعد ماكان سوق باعين اصبح بتدريج سوق مستشرينيعني ايه المستهلك هو اللي بيتحكم ليهكتير وبدا الاهتمام بتاسيس ادارات متخصصهفي التسويق يبقى في مرحله توجه بالانتاجتوجه بالبيع توجه بالتسويق هنا بقى ظهرتكلمنا كمان ظ ظهر المفهوم الاجتماعيللتسويق ايه المفهوم الاجتماعي لتسويقاللي مراعاه مصالح المجتمع في التسوق يعنيما يتمش التسويق فقط ب يقدم منتجات لالازم يقدم منتجات تحمي المجتمع او لا تضرهوتكلمنا هنا على امثله كتيره جدا طبعاشركات السيارات وازاي بتحاول تنتج سياراتزات عواد منخفضه امثله كتيره جدا مراعاهالبعد البي اصبح مهم جدا او مراعاه البعدالاجتماعي مش فكره ان احنا نحقق ارباح لالازم نراعي مصالح المجتمع د سميناهالمفهوم الاجتماعي التسويق وظهر مع ظهورالتسويق بعدها بفتره الى اننا وصلنالمرحله اللي احنا عايشين فيها دلوقتي قلناسميناها ايه مرحله التسويق بالعلاقات وديمرحله مهمه جدا وما زلنا فيها حتى الانوقولنا ايه ايه الفلسفه بتاعت المرحله ديتتسع بناء علاقات ممتده مع العميل المنافسهزادت فهي الفكره هنا بقى احتفظ بالعملاتبتوعك ما تفقدهم لازم تطبق استراتيجياتمتعدده هدفها الحفاظ على العميل بتاعكتخدمه بشكل متميز تتابعه تحل مشاكلهتسمعله الى اخره هنا ظهر تسويق بالعلاقاتطبعا قلنا ايه اللي ساعد على كدهالتكنولوجيا اصبحت دلوقتي في امكانيه انكتصل لعملاء بتوعك من خلال الجوال ومن خلالالايميل و الى اخره فاصبح فرصه بناءالعلاقات مع العملا حتى بشكل فردي و تووان بيسموها اللي هو ممكن تعامل مع كلعميل على حت النهارده لما تبعت رسائلبالجوال ممكن تكون العميل تبعته رساله علىالجوال بتاعه و على الايميل بتاعه ففرصبناء العلاقات زادت قواعد البيانات وبناءقواعد البيانات وخد الشركات بتتم الانبناء قواعد البيانات اي عميل بيجي عندهابتعرف معلومات كامله عنه وبالتالي بتتواصلمعاه بشكل مستمر اصبح هنا مفهوم العلاقاتمهمه جدا جدا بناء العلاقات واستمراريهالعلاقات ودوت بيخلق زي ما قلنا الولاءللمكان واستثمار طبعا قلنا العميل الموالياو عنده درجه مرتفعه من الولايه لل الشركهعميل مهم جدا لان هو بيوفر دخل مستقرللشركه الشركه لما تنزل اي منتجات جديدههبيبقى عنده استعداد كبير ان يشتريالمنتجات ويتعامل مع الشركه ان عنده سابقخبره وعنده ثقه في الشركه بتاعته وايضاقلنا هو يقوم بعمل دعايه مجانيه في متالالاهميه لانه بيتكلم لكل الناس بشكل كويسفي قاعده تقوللك لما تقول او تقولالمستهلك لما يعجبه منتج او يرضى عنالمنتج بيتكلم ب 20 او 30 او 40 كمان لوسخط على منتج وماكانش راضي على المنتجبيتكلم لاضعاف هذا العدد فهنا اصبح مفهومالتسويق بالعلاقات هو المفهوم اللي احناعايشين فيه دلوقتي والمفهوم المهم جدا جداجدا وركزت عليه الشركات طيب دوت يعني بشكلسريع ملخص الفصل اللي فات وقلنا لازم تدركتماما ان التسفيه هو منهج لاشباعالاحتياجات دايما هذا المفهوم دائما راسخذهنك هو منهج لاشباع الاحتياجات انت مابتفرض حاجه على العميل بتاعك لا انت بتشوفالعميل محتاج ايه خصائص ايه وتقدم له الليهو محتاجه ده المقصود قلنا في فارق كبيرجدا بين انك انت تطلع المنتج وتصنعه وتفكرتسوقه ازاي وتبيعه ازاي وبين لا انك انتمن قبل ما تنتج المنتج تعرف السوق بتاعكعايز ايه وتعرف المستهلك بتاعك عايز ايهدوت معناه انك انت بتركز في المواردبتاعتك وتركز في الرؤيه بتاعتك وتركز فيالممارسات بتاعتك ده التسويق الصحوالتسويق وقلنا كمان ان التسويق بدا يقودالشركات المؤسسات ليه ل نفسه زادت وظيفهالتسويق هي الوظيفه المسؤوله عن تسويقالمنتجات وتحقيق الارباح للشركه وال اخرهفاصبح التسويق مهم جدا وه اساس يعنيالتسويق يضع التصورات بتاعته بعد دراسهالاسواق ودراسه المستهلكين والمنافسينوالامكانيات الشركه وضع الخطط بتاعته خطهوالترويج بعد كده كل انشطه الشركه تسيرالتسويق اذا التسويق يقود الشركات ال هذاالتسويق فبالتالي هنا لازم ندرك انالتسويق عمليه تفاعل ونشاط انساني ونشاطفيه تبادل ونشاط فيه تواصل احنا هنا بقىفي الحاله العمليه اللي احنا بندرسهاالنهارده واحتمال ناخد حاله عمليه اخرىبرض او يعني عشاننثبت العناصر اللي احنا اتعلمناها بقى فيالبدايه خلاص بقى احنا دلوقتي زي متفقينان احنا احنا بدء من المحاضره الماضيه انخلاص فكرنا على التسويق تغير ان التسويقمش مجرد دعايه اعلان او بيع ابدا التسويقاشمل من كده زي ما الحاله العمليه ديتحاله مهمه جدا وفيها فكر عالي جدا نناقشهاالكتاب لازم كل طالب وطالبه يب موجود معهالكتاب مهم جدا في حالات عمليه بشها منالكتاب الكتاب صفحه 14 صفحه 14 في حالهالتسويق الركيزه الاساسيه للنجاح بعنوانالشركات مرت بمواقف معينه غيرت اتجاهاتهاهنقرا مع بعض ونحلل الحاله مع بعض ونتعلمكمان ازاي نحلل الحالهالعمليه مهاره التحليل مهمه جدا جدا ياجماعه في التسويق او في الاداره مارالتحليل مهمه جدا في مواقف قدامك اومشاهدات او ملاحظات ازاي تربط ما بينالعوامل وازاي تحلل وازاي تستنتج الحاجاتدي مهمه جدا جدا في الاداره وفي التسويقعموما لان دوت بيساعدك على تكوين رؤيه صحوعلى اتخاذ قرارات صحيحه ما ينفعش ابداالنهارده مدير او مدير تسويق او مدير عموماو كذا و كذا انه ما يكونش عنده القدرهالتحليل قدره على الربط القدره علىالاستنتاج طيب هنبدا نقرا الحاله مع بعضوكل واحد فيكم فاتح الكتاب بتاعه وبنق معبعض عشان نحلل هذه الحاله ونشوف ايه ابرزالمعاني والمفاهيم اللي بنخرج بيه منالحاله ديت واللي بنثبت بيها المفاهيماللي احنا بدانا ندرسها بالمحاضره الليفاتت شركه ثور شركه وور وهي احدى الشركاتالامريكيه العامله في مجال انتاج الجواربالرياضيه يبقى شركه شغاله في مجال انتاجالجوارب الرياضيه الشرابات الرياضيهبنسميها احنا شراب او الجوارب الرياضيهجوارب للفرق الرياضيه بكافهتحولت هذه الشركه من مجرد شركهمنتجه لجوارب من الدرجه الثانيه ى شركهالسوق وترجع بدايه القصه الى الهبوطالشديد في مبيعات الشركه ونقص حصتهاالسوقيه في بدايه التسعينات احنا يا جماعههنقرا الحاله كامله وبعدك نرجعنمسكها يعني نحاول نفكك بقى ناخد كل كدهعنصر ونشوف معناه ايه هو دوت طريقهالتعامل الامس مع الحالات العمليه ان انااقراها قراءه كامله في الاول بعد كده ببداانا نحللها مع بعض جزء جزء وفي الطريق الىالنجاح قامت الشركه باعداد بحث تسويقيمتكامل توصلت الدراسه لان السوق لا يتعدىوجود اسم مطبوع وبعض الخطوط الملونه بشكلعرضي وهي دائما جوارب بيضاء مصنوعه نع منالقطن بشكل رئيسي وقد اثبتت الدراسه ايضاان استخدام الاستيك اوتنزلق على القدم اثناء المبارياتالرياضيه هذا فضلا عن ان معظم الرياضيينيعانون تسلخ والتصق بالاصابع باستخدامالجوارب الحاليه لذا قررت الشركه ماتغيير مهمه الشركه من انتاج الجواربالرياضيه الى انتاج وسائل راحهالقدم كل حاجه تلفت انتباهكم في القراءهالاولانيه الاولى ديت او القراءه الاوليهحطوا تحتها خط عشان نرجع بعد كده نحللهاوترجمه ذلك من خلال جهد متكامل بين رجالالتسويق ورجال التصميم وقد اتخذ التطويرعده اشكال منها تصميم جوارب لا تنزلق علىالقدم دون استخدام الاستك التقليدي لحلتصميم جوارب ذات اصابع للقدم لمنع احتكاكوالاتساق الاصابع والمحافظه على صحه القدماثنين تخصيص 20% من ارباح للبحوث والتطويروشراء الات جديده متطوره وتقديم تصميماتلاه تقسيم السوق الى مجموعه الشرائحالمتكامله في الجوارب وانتاج جوارب خاصهبكل فئه مثل جوارب التنس وجوارب كره القدموجوارب الكره الطائره وجوارب كره السلهوجوارب لاراد التزلج مع التركيز علىالرفيع باستخدام تقسيم وفقا للطبقهالاجتماعيه والتعامل مع الفئات الاليهالمستوى لتبحث عن راحه القدم اربعهالاستعانه بنافس توزيع مع فئات اجتماعيهاعلى وفتح فروع صغيره بالنوادي التيترتادها الطبقات العاليه وقد ادى استخدامتلك الافكار مجتمعه الى استخدام سياسهتسعير وفقا لقدرات المستهلك على الدفع ورفعه اسعار رفعه اسعار الشركه لتكون ضعفالاضعاف ضعف الاصناف الاخرىللمنافسه تم استخدام الجهود الترويجيهلتوضيح التطورات التي اضيفت الى المنتجاتالمرتفع وربطه بنواحي الاحترام الموجودبالسلعه حيث يتم الربط بين جوارب التنس ووطن التنس العالميه مارتينا فرت لوفا تمالحصول على دعم سبعه تم الحصول على دعم منالجمعيه الطبيه الامريكيه وعدد من كبرياتالمؤسسات الامريكيه التي اعتمدت على جواربالشركه بصفه اساسيه تقديمها للعاملين فيهامع تقديم عدد من التقارير ونشرها فيالمجلات العلميه او المجلات الطبيهكانت النتيجه نتيجه كل ده ارتفاع مبيعاتمن 30 مليون دولار سنويا الى 150 مليوندولار في خطه نفذتها الشركه في ثلاثهاعوام كده الحاله انتهت نبدا نجيبها منالاول ونحاول نفصص فيها كده بشكليعني متعمق ونطلع منها اراء ونطلع منهاونربطها بالعناصر الاساسيه اللي احناخدناها قبل كده شركه طور شركه احدىالشركات الامريكيه العامله في مجال انتاجالجوا البياضيه بكافه انواعها قد تحولت منمجرد شركه منتجه لجوارب من الدرجه الثانيهالى شركه ذات اصناف متميزه في السوقالشركه كانت بتنتج جوارب او منتجات سيئهجودتها مش عاليه هيحصل تغيير عندها وتتحولالى شركه بتنتج نوعيات متميزه منالمنتجات تبدا القصه من فين ان في حصلشركه كانت شغاله كويسوبتنتف دروب او حصل انخفاض في المبيعاتحصل انخفاض في المبيعات السوق دايما ياجماعه مش ثابت السوق دايما فيه متغيراتالنهارده انا شغال كويس بكره ممكن الوضعيختلف وهكذا لكن هنا مهم جدا يبقى في عنديمرونه البزنس يعتمد على المرونه والتسوقيعتمد على المرونه لما يحصل اي متغير جديداو اي معطيات جديده او اي ظروف جديدهيهمني يهم المهم جدا دراسه ايه اللي حصلبالظبط ايه القصه ايه المشكله فهنا همكانوا ماشيين كويس في المبيعاتانخفضت الحصه السوقيه هبطت من الشركهانخفضت طب لما اقول الحصه السوقيه يعنيايه حصه السوقيه كلمه حصه سوقيه مع ماركتشير بنسميها المصطلح بتاع ماركت شير اوالحصه السوقيه ومفهوم مهم موجود فيالتسفيه الحصه يقوللك الحصه السوقيهبتاعتي كذا ايه الحصه ايه حصتك من السوقها حصتك من السوق كالتالي حجم المبيعاتبتاعتك اجما منسوبه او مقارنهبالحجم الاجمالي لكل المبيعات في السوق فينفس المنتج دوت فانت شركه سيارات مثلامبيعاتك في المجال المنتج بتاعككذا ب 50 مليون مثلا السوق كله بيبيع فيالمنتج بتاعك دوت ب 10000 مليون يبقى حصتك50% يبقى هي الحصه السوقيه عباره عن ايهاول المفهوم اللي استفيد منه هنا الحصهالسوقيه عباره عن ايه عن المبيعات بتاعتكحجم المبيعات بتاعتك او بتاعه الشركه اوحجم مبيعات الشركه منسوبه لحجم المبيعاتفي الصناعه كلها في المجال كله لما نقارندي بدي او ننسب دي بدي تطلع لي الحصهالسوقيه فهو الحصه السوقيه كانتس مثلا 50ولا 60 لاحظ بعد كده الحصه السوقيه بتنخفض هنا هيعمل ايه بقى لما يحدث مثل هذاالموقف لما يحصل موقف زي كده احنا متفقينالتسويق والاداره عموما لا تعترف بالالعشوائيه مهم جدا هذا المفهوم دايما احنابندرس اداره وبيزنس الاداره ما ينفعش ابداما فيش مجال فيها للتخمين او ان انا اقعدفي مكتبي واتوقع اشياء قد تكون غير صحيحهبالمره التسويق علم والاداره علم والعلميعتمد على المعلومات ويعتمد على البحثالدراسه واعتماده على العشوائيه والارتجالفيه اشكاليه كبيره جدا جدا خاصه في السوقلما تكلمنا على تسويق وشركات ونفسه مهمجدا كل حاجه تبقى ماشيه بالورقه والقلمفهو النهارده حصل عندهم الضروب دوت هيعملبقى المفهوم الاساسي احنا قلنا التسويقمفهوم لاشباع الاحتياجات او التسويق منهجيشبع الاحتياجات يبقى هنا لما يحصل رب اومشكله انا عايز اعرف ايه القصه بالضبط ايهايه اللي حاصل هنا هلجا الشركه لاحد اهمالادوات التي تصنع السياسات التسويقيه اواستراتيجيات التسويق المنتج والتسعيروالترويج الاربع عناصر ديت مبنيه على ايهوالمعلومات مبنيه على بحوث التسويقوالمعلومات فدوت جانب مهم جدا فبالتالي هوهيعمل ايه هيبدا يعمل دراسه سوق يعرفالمشكله فين بالظبط وبشكلعلمي وبشكل علمي ما النهارده يا جماعه فيفكر الاداره في حاجه اسمها اداره الازماتوفي حاجه اسمها في مشكله عندك لو م علتشالمشكله هتتحول لازمه لو مجتش الازمهلكارثه وبتالي هنا مهم جدا اول ما يظهرخلل معين في حاجه حاصله يبقى ابدا اولحاجه افكر فيها ان اعمل دراسه علميه عشاناشوف ايه اللي حصل بالضبط المشكله فينبقى ان السوق الاجمالي للجوا الرياضيه يصل500 مليون دولار د سوق المبيعات السوق كلهوتصميم الجوارب الموجوده دلوقتي في السوقكلها جوارب تقليديه ومن ضمنها جواربطبعا وهي دائما جوارب بيضاء مصنوعه منالقطيه اسطمبه واحده معموله اسطمبه واحدهتنوع لما عملوا الدراسه ثبت ان الجوارببتاعتهم فيها مشاكل فالمشاكل ديت بتاثربشكل مباشر على المستهلك او العميل بتاثربشكل مباشر على المستهلك والعميد ايهالمشاكل ديت قال لي اول مشكله ان استخدامالستيك الستيك دوت الرابط بتاع الجواربديت او الجارب اوالشراب مش كويس او جودته مش عاليه فبي خيالجوارب تنزلق من على القدم هو الليبيمارس الرياضه هو بيبقى لابس الجواربالشراب دوت او الجوارب ديت بتنزل من علىالقدم دوت عيب خطير فيالمنتج مش بس كده كمان قال لك الجوارب ثبتان كمان بتعمل تسلخات في القدم وانبتستخدمها بيحصل لها التصاق بيحصل لهاالتصاق فبالتالي دوت برض خطير جدا معنىكده ان في خلل في المنتج هو ازاي كان ممكنيعرف دوت المعلومات دي كان ممكن يعرفهاازاي هل كان ممكن يعرفها وقعد في مكتبهكده ويستنتج دوت ان عندنا مثلا صعب جدااعرفها ازاي لكن انت عارف هذه المشاكل لماتفاعل مع المستهلك بتاعه لما سال مهلك راحسالك ايه رايك في الجوارب دي ايهانطباعاتك ايه مشاكلك ابتدى هنا المستهلكيتكلم شوف الفكر ازاي بقى هنا ما ده فكرهالتسويق ان انا مستهلك عايز اشبعاحتياجاته هشب احتياجاته ازاي وانا مشعارفه لازم اعرفه كويس فبالتالي هنا كمانانا بحط ايدي على مواطن الداق فين بالظبطوبركز الموارد بتاعتي وبشوف المشكله حاصلهمعاها طيب اذا الدراسه العامت بينت دوت انفي خلل وفي مشاكل في المنتجات المنتجاتنمطيه وتقليديه حتى اللون بتاعها اللونالابيض ثابت والكلام ده كله دوت ما اثبتتهالدراسه العلميه اذا دلوقتي سننتقل لمرحلهالتغيير بقى ما هو التسويه ما احنا متفقينعلم دي اسسه يبقى احنا ماشيين بمنهجبخطه فبالتالي ادي المشاكل ظهرت نبدا بقىنغير بقى هيحصل ايه بقى شوفوا اول نقطهتغيير تغيير مهمه الشركه المهمه المشنالشركه موجوده ليه الشركه موجودهليه تغيير مهمه الشركه منالرياضيه الى انتاج وسائل راحهالقدم شوف النقطه دي خلينا نكمل الفقرهكلها نحللها الانتاج وسا راحه القدموترجمه ذلك من خلال جهد متكامل بين رجالالتسويق ورجال التصميم وقد اتخذ التطويرعده اشكال منها تصميم جوارب لا تنزلق منعلى القدم دون استخدام لستك التقليدي لحلمشكله العملاء في هذا الصدد فضلا عن تصميمجوارب ذات اصابع القدم لمنع احتكاك والتصقالاصابع يبقى هنا شوف بقى الفكر ازاي هناان احنا هنغير مهمتنا احنا مش شركه متخصصهفي انتاج الجوار الرياضيه لا ده احنا شركهمتخصصه في انتاج سال راحه القدم ايه الفرقبين الاثنين انت لما تفكر في المفهوم دوتشركه بتقول لك ب كانت شغاله في مجال معينوفي شكل معين بتقول لك لا انا مش متخصصهفي الجواد انا المهمه بتاعتي انا موجودهدوت عشان انتج وسائل راحه القدم ايهالرياضيه ووسائل راحه القدمالفارق كبير جدا الفارق صنع مستقبل هذهالشركه الفارق دوت هيخلي الشركه دي فيالصداره مجرد فكره تصوررؤيه هو كان بينتج الجوار الرياضيه لا انامهمتي وسائل راحه القدم معى كده معنى كدهايه يا جماعه معنى كده ان هو هيبقى دايماهيبحث ازاي يقدم كل اي منتجات بالمواصفاتالتي تؤدي الى تحقيق هدف رئيسي وهو راحهالقدم اللي بيستخدم المنتجات بتاعته يبقىيحس ان هو مرتاح ومبسوط وهو بيستخدمالادوات بتاعته دي المنتجات بتاعته يبقىدوت بيوسع الرؤيه في مفهوم في التسويقومفهوم مهم جدا اسمه ايه اسمه قصر النظرالتسويقي قصر النظر التسويقي يعني ازايالتسويق ممكن يكون عنده قصرنظر عكس طول النظره طبعا رؤيه ايه المفهومده بيقول ايه اديكم مثال بسيط لو شركههي لو بتفكر بمنظور قصير او بوجهه نظرمحدوده او عندها قصر نظر هتقول ايه اناحنا شغالين في مجال بننقل الناس من مكانلمكان احنا سكه حديد بننقل الناس من مكاننقل دوت المفهوم المحدود لكن لما تيجيالشركه تغير بقى المفهوم احنا شركه متخصصهالسفر ومتعه الانتقال من مكان لمكانالمفهوم تغير الفكر تغير انت في الاول كنتبتركز على حاجه حده المستهلك من مكانلمكان في حاجات انكش لكن لما تحط التصوردوت الفكر دو معنى كده انت تتوسع النطاقبتاعك وتوسع المجال بتاعك وهتحط حاجاتمنتجات او خدمات هتزيد قيمه للمنتج بتاعكشوف الفكر ازاي انا مش بعلم انا ببنيانسان م او ببني فكر او ببني كذا هذاالتصور في منتاه الاهميه في منتاه الاهميههذا التصور فبالتالي هذه الشركه كان عندهاقصر نظر في الاول لما كانت بتقول ان احناشغالين في في الجوارب الرياضيه منتجات لكنهتعالج الموضوع دوت وتبدا تقول ان احناشركه متخصصين في انتاج وسائل راحه القدمهنا بقى هتفكر بمنظور مختلف هتقدم منتجمختلف هذا المفهوم في منتهى الاهميهومنتهى الخطوره وهذا المفهوم هو الذي يخلقالابداع التسويقي بينشا من هذا المفهوملما توسع الرؤيه بتاعتك وسع المداركبتاعتك فبالتالي القيم اللي بتقدمهاالمستهلك بتوسع قدامك في امكانك تقدم لهحاجات اضافيه حاجات مميزهجدا فهو ديت النقطه الاساسيه ان هي بداتتختار هذا التوجه عملت ايه بعد كده بداتتطور بقى بناء على المفهوم دوت ان كل حاجهممكن تريح القدم وتريح العميل الليبيستخدم المنتجات بتاعتنا هنعملهاوبالتالي كان في هنا نقطه مهمه جدا جهدمتكامل ما بين مين ومين ما بين رجالالتسويق وما بين رجال التصميم مين رجالالتصميم الناس بتصمم المنتج المصنعين فيالمصنع ب اداره التصميم والتصنيع تشتغلهيبقى في تنسيق ما بين الاتنين دوت هيوضحلك ايه ايه المفهوم اللي هيوضح هنا انالمنتج هيتم انتاجه بناء على احتياجاتالسوق ان احنا عرفنا احتياجات السوق ايهالاول ونبدا ننتج المنتج بتاعنا هو دهفكره التسويق اللي احنا اتكلمنا عليهوان التسويق يقود ان هو بعد ماحدد التسويقالمطلوب بالضبط هتبدا كل الادارات الاخرىتتحرك ادارات الانتاج والتصميم هتبداتتحرك ان ده اللي احنا عايزينه يبداوايقدموا منتجات فيها المواصفات ديت طبعاابتدوا ينتجوا منتجات الجوارب ما تنزلش منيستخدموا الجوارب يبقى كل الجورب دوت يبقىكل صابع لوحده مستقل في الجورب يعنيمابقاش مع بعضهم الجورب لا يبقى كل صابعلوحده وبالتالي يمنع الاتساقيمنع بالاتساق في ما بين اصابع القدم وديجدا فهو ابتد يضيف قيمه بقى للمنتجاتبتاعته ممكن نضيف اشياء اخرى ممكن احطاشيا ط اوسع الرؤيه خلاص الماده بقى واسعقدام فديت كانت الاساس ان اغير المهمهبتاعتي الرؤيه بتاعتي غيرها المشن بتاعيكده تخصيص 20% من ارباح للبحوث والتطويروشراء الات جديده متطوره وتقديم تصميماتمتعدده منخفضه التكاليف خلاص بقى احناشغالين بالعلم بندرس وبنشوف فلازم نغيرمنظومه البحوث والتطويل عندنا بنتج منتجاتلازم يكون عندنا اداره متطوره للبحوثوتطوير عشان تعمل بحوث بشكل مستمر وتطورمنتجات بشكل مستمر لازم نحطميزانيه نزود الميزانيه ديدو طبعا شيء مهمجدا ما خلاص الفكر اغير يا جماعه ط الفكراتغير الثقافه اتغيرت كل حاجه تتغير بعدكده في جانب مهم جدا جدا جدا في الشركاتوالمؤسسات بنسميها ثقافه المنظمه ايهثقافه المنظمه القيم والعادات والافكاروالتصورات بتاعتها فال النهارده لما تكونالشركه عندها ثقافه الابداع بينعكس علىالسلوكيات على طول بينعكس على علاقاتالناس ببعضهم بنعكس على حفزيه الناس الليعمل وال الابداع بينعكس على علاقه الادارهالفكر بعد كده بقى رقم ثلاثه هيعمل حاجهتعتبر يعني في ناس بتسميها سحر التسويقناس الخبراء الكبار في التسويق سحرو وهي برض من كلمات السر في التسويق سشناو التجزئه هناخد فصل بعد كده مستقلبيتكلم على التجزئه يعني ايه التجزئهبمنتهى البساطه عندك سوق كامل بتقسمقطاعات كل قطاع ليه احتياجات مختلفه مش دهواقع النهارده لما تيجي تقدم منتجات جديدهاو خدمات جديده لطلاب كليه الدراساتالتطبيقيه عندي في طلاب انتظام وفي طلابعن بعد هل احتياجات ده هي نفس احتياجات دوفي حاجات تشابهوا فيها لكن في حاجاتهيختلف فيها فبالتالي لما اتعامل مع كلقطاع لوحده وادرس احتياجاته بشكل منفصلحصل لافكار وتصورات ممتازه جدا جداجدا وقص على ذلك بقى ف هنا هذا المفهوم فيمنطه الخطوره مفهوم السميشن او التجزئهمفهوم في مته الخطوره فهو هيعمل ايه هنابرض هيسم السوق لشرايح ايه الفكره هنا ياالفكره انج منتجات الجوارب الرياضيهلاعب الكره كره القدم يختلف في اداءهوالمجهود اللي بيبذل وطريقته في اللعب عنلاعب كره السله عن لاعب كره الطائره علىوهكذا اذا المنتج اللي هيستخدمه المفروضانه يختلف يعني النهارده لاعب كره القدمبيلعب كوره كام 90دقيقه لاعب كره اليد بيلعب لا تق تقريباساعه تقريبا ساعه واقل وهكذا بالنسبهللالعاب الاخرى طريقه اللعب وطريقهالاحتكاك بتختلف اذا هنا فكر هو هو خلاصبقى بينتج بوسائل راحه القدم بيبدع فهنافكر يعمل ايه بقى خلاص انه هيبدا ينتججوارب لكل فئه لوحدها بعد ما يدرساحتياجاتها برض ان احنا محتاجين جورب فيممارسه كره القدم بالمواصفات الفلانيهوجورب في ممارسه كره السله بالمواصفاتالفلانيه وهكذا شوف الفك ازاي يا جماعهالنهارده لما تيجي مثلا حتى في الكليهعندنا او في في مجال التعليم مثلاالنهارده في كليه الدراسات التطبيقيه علىسبيل المثال احتياجات وخصائص طلاب الادارهالماليه تختلف عن خصائص واحتياجات طلاب االتسويق او طلاب اداره الاعمال خدكم خصائصواحتياجات الطالبات تختلف عن خصائصواحتياجات الطلاب وهكذا فبالتالي هذاالمفهوم في منتاه الاهميه وهناخد بعد كدهايه الاسس العلميه ان اللي انا بتابعها فيالتجزئه انا بعمل ايه في التجزئه بعملواحد انين 3 اعه برض العمليه ما بتمش بشكلعشوائي خلينا متفقين العمليه ما بتمش بشكلعشوائي ولكن بتتم بشكل علمي فانت النهاردههتعمل تجزئ على اي اساس على اساس السن ولاعلى اساس الدخل ولا على اساس كذا ولا ولاعلى اساس النوع حاجات هنشوفها لاحقا انشاء الله في فصل مستقل بندرس فيه تجزئهلكن بترز مناا هذه الحاله عشان الحاله ديمهمه جدا ليه بتلخص لنا بعض المفاهيمالتسويه وبتثبت الاساسيات بتاعتهاطيب بعد كده رقم 4 الاستعانه بمنافذالتوزيع خلي بالكم اللي فات دوت هيوضح لناالمنتج احنا قلنا في منتج في تسعير فيتوزيع في ترويج يبقى الحاجات اللي احناقلناها قبل كده من شويه تتعلق بالمنتجبقى استراتيجيات اللي احنا اخدناهادرسناها المره اللي فاتت الليهي تسعير التوزيع التروي طيب رقم لاه اورقم ا تان بنفس التوزيع تتعامل مع فعاتاجتماعيه اعلى وفتح فروع صغيره بالنواديتردا طبقات العليا هو هنا هيعملعلى بعض الفئات اللي داخلها عالي شويهعشان هو هيغير في مواصفات المنتج ففكر انهو يغير في المواصفات والسعر هيرتفعبالتالي فهو هيبتدي يخاطب فئات قادره علىالدفع ده الكلام احنا ذكرناه قبل كده احناقلنا ايه قلنا ايه في الطلبقلنا طلب الفعال هو ايه الرغبه مدعومهبالقدره الشرائيه فبالتالي هو الناس عندهارغبه في المنتج لازم يكون عندها قدرهعشراء فهو حساد فئه دخلها عاليشويه فهيبقى يشوف الناس ديت موجوده فين ماهنا هيبدا بقى موضوع التوزيع نقطه التوزيعهتظر معنا منفذ التوزيع احنا متفقين فيمنتج تسعير توزيع ترويك التوزيع بقىالتوزيع هو ايه الطريق الذي يسلك المنتجنوصل المنتج د المستهلك ازاي فلازم طتشراح معينه هشتغل عليها يبقى اختار منفسالتوزيع يتناسب معه المكان اللي همموجودين فيه المكان ممكن اوصل فيهالمستهلك بتاع بتستهدف فرقم ا بظر فيالتوزيع هنا هيفتح فروع في النوادي تحديدابعض النوادي هيفتح فيها فروع او متواجدفيها منف توزيع تواجد فييه العميل اللي هوخ هنا بقى تسعير هيبان مع عنصر التسعيرهيبان في هذه النقطه ايه عنصر التسعير هنايا شباب انه هيبدا يرفع السعر الاول السعركان منخفض لكن هو حسن في الخصائص بتاعتهطور المنتج بتاعه دوت تستلزم تكاليفاضافيه وايضا هو استهدف شريحه دخلها مرتفعطبيعي هيرفع الس هيرتفع هنا فدوت هنابيظهر معان عنصر التسعير فهنا استراجالتسعير بتظهر ازاي هو ابتد يرفع السعربتاعه يعني حتى السعر هنا هيكون ضعف اسعارالمنافسين هيكون ضعف اسعارالمنافسين مش مشكله طالما المنتج بيقدمبيقدمها تبقى مشكله امتى لو السعر بتاعكزياده والمنتج ما بدفش قيمه زياده تبقى ديبالتاكيد ده كارثه مشمشكله ليه انك انت بتدعي ان المنتج بيساوي هذه القيمه بينما هو لا ده في ناسبتقدم القيمه دي وباقل ممكن سعر اقل لكنهو لما تتاكد انك انت المنتج بيضيف قيمهمش موجوده في السوق ضافيه هنا هيرفع السعربعدين مهمه اسمها كش السوق وسياسه اخرىاسمها اختراق السوق الكلام ده هنعيده بعدكده لاحقا ان شاء الله في فصل اخر فصلالتسعير عموما كش السوق هو ايه قاللك هووش الكريمه سموه ان انا انزل منتج بسعرممكن طب امتى بعمل كده لما يكون المنتجبتاعي مش موجود زيه في السوق لما يكونالمنتج بتاعي كلفني عشان اطلع المنتج دوتجديد في مواصفات مش موجوده في السوق فكلفني كتير فان محتاج ان نفع سعره شويه ليهلان الفتره الاولى ديت في مبيعات المنتجاتالمنتج الجديد بالذات بقى لسه المبيعاتبتاعته ما ارتفعت فمحتاج اعوض التكلفهبتاعتي وبخاطر شريحه من الناس دايما بتحبانها تشتري ها تشتري كل حاجه جديده وبتطلع شريحه دي موجوده في كل مجتمع فالنهارده لما لما اللاب توب مثلا لما طلعاللاب توب من سنوات في البدايه كان سعرهمرتفع مش كده وكان لسه الناس اللي بتشتريهعددهم قليل ولكن في ناس اقبلت عليه الناسبتحب تشتري الحاجه اول ما تنزل فده بيسموهكش السوق انك تاخد الفئه من فوق الاولاللي عندها قدره انها تدفع او عندها رغبهانها تدفع وفي نفس الوقت انت لما بترفعالسعر دوت المنتج دوتايه بتدخل ايرادات الشركه وتعوض التكلفهبتاعتك انت عشان تطلع منتج جديد تكلف عشانكده بسسم كش سوق بعدفتره هتزود الانتاج بتاعك والتكاليف هتبداتقل والطلب هيزيد على المنتجات بتاعتك
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