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التعريف: "المزيج التسويق هو مجموعة من الأدوات الت تستخدمها الشركات لتلبية احتياجات العملاء وتحقيق أهدافها
التسويقية. التعريف: "المزيج التسويق يتون من مونات رئيسية تُستخدم لتخطيط وتنفيذ استراتيجيات تسويقية فعالة. التعريف:
"يشير المزيج التسويق إل التوليفة المستخدمة من قبل الشركات لتعزيز قيمة المنتجات أو الخدمات المقدمة. التعريف: "المزيج

التسويق هو الإطار الذي تستخدمه المؤسسات لتحديد استراتيجيات التسويق من خلال أربعة عناصر رئيسية. 5. التعريف
١- استراتيجية المنتج: التركيز عل ( Marketing mix strategic ) الخامس: : ٢٠١٩ : ٣٠ ) استراتيجيات المزيج التسويق

جودة المنتج وابتاره لتلبية احتياجات العملاء. ٢- استراتيجية السعر: تحديد سعر منتج يتناسب مع القيمة المدركة من قبل
المستهلين. ٣- استراتيجية الترويج: استخدام وسائل الترويج المختلفة مثل الإعلانات والعلاقات العامة لزيادة الوع بالمنتج. ٤-
استراتيجية التوزيع: اختيار القنوات المناسبة لتوزيع المنتج وضمان وصوله إل المستهلين بشل فعال . وفيما يل بعض النقاط

يل العروض بطريقة تلبنها من تش١- تحديد السوق المستهدف: مما يم :توضح أهمية استراتيجيات المزيج التسويق الت
احتياجات السوق المستهدف. ٢- تمييز العرض: يمن للشركات خلق تميز واضح عن المنافسين مما يؤدي إل جذب العملاء

ن للتسعير المناسب والمنتجات الجذابة أن يجذبا مزيدًا من العملاء. مما يؤدي إليم ،وزيادة الولاء للعلامة التجارية. فمثلا
تحسين نتائج الأعمال بشل عام. ( السعيد : ٢٠٢٢ : ٤٥ ) 1. فهم السوق والمستهلين: دراسة احتياجات العملاء ورغباتهم تساعد
ف تشيل المزيج التسويق بشل فعال. والتوزيع لتحقيق أقص فعالية. 3. الابتار المستمر: تطوير المنتجات والخدمات بشل
دوري لضمان التوافق مع متطلبات السوق. 4. استراتيجية تسويقية واضحة: تحديد أهداف واضحة وقابلة للقياس يسهم ف توجيه
الجهود بشل مناسب. 5. تحليل الأداء والتقييم: متابعة النتائج وإجراء التعديلات اللازمة لتحسين الأداء. العساف : ٢٠٢٣ : ١٠٢)

تحديات المزيج التسويقMarketing Mix Challenges ( ) السعر، المان، ومن أبرز هذه التحديات: 4- تحديات انتشار العلامة
التجارية: بناء والحفاظ عل سمعة العلامة التجارية ف الأسواق المتغيرة. التسويق الرقم: أصبح التسويق عبر الإنترنت جزءا

أساسيا من استراتيجيات المزيج التسويق. يتضمن ذلك استخدام وسائل التواصل الاجتماع، التسويق عبر محركات البحث،
وتحليل البيانات. التخصيص: زيادة التركيز عل تقديم تجارب مخصصة للعملاء من خلال تحليل بيانات العملاء وفهم احتياجاتهم
ورغباتهم. & Keller : ٢٠٢١ : ٧٨ – ٨٢ ) استراتيجيات المنتج ( (Product Strategies تعتبر استراتيجيات المنتج أحد العناصر

الأساسية ف تطوير الأعمال التجارية. تشمل استراتيجيات المنتج عدة جوانب، ١- تطوير المنتجات الجديدة: ٢- تحسين
المنتجات الحالية: يركز عل تحديث وتحسين المنتجات الحالية من حيث الجودة، التصميم، والانحدار) ووضع الخطط المناسبة

لل مرحلة. ٤-. تسعير المنتج: ٥- تمييز المنتج: خلق ميزات فريدة للمنتج تجعله متميزا عن المنافسين، مما يساعد ف جذب
العملاء المحتملين وزيادة حصة السوق. ( عبدالرحمن : ٢٠٢٣ : ٧٨ )

The importance of product) أهمية استراتيجيات المنتج ________________________________________
strategies ) مما يؤدي إل زيادة الرضا والولاء. الاستراتيجيات الجيدة تجعل المنتج أكثر جاذبية للعملاء. ٤- المرونة والتيف:

تسهم استراتيجيات المنتج ف تمين الشركات من التيف مع التغيرات السريعة ف السوق واحتياجات المستهلين، عبداله :
٢٠١٨ : ٤٥ ) _____________________________________ ٢- تطوير جودة المنتجات: التركيز عل جودة المنتج
لضمان تلبية توقعات العملاء وتعزيز رضاهم. ٣- التسويق الفعال: استخدام استراتيجيات تسويقية فعالة وملائمة للوصول إل
الجمهور المستهدف. ٥- السعر المناسب: تحديد سعر يعس قيمة المنتج ويون منافساً ف السوق. الجبوري : ٢٠٢١ : ٤٥ )

Product )خطوات تطوير استراتيجيات المنتج ______________________________________________
Strategy Development Steps ) ٣- تطوير المنتج: تصميم وتطوير المنتج وفقاً للاحتياجات والأسواق المستهدفة. )السدوي
: ٢٠٢٢ : ٧٨ ) ١- التسعير عل أساس التلفة ٤- التسعير الاختراق ( Penetration Pricing ) هنا يبدأ بسعر عال جدا وبعدين

ذلك يتم انزال السعر مع الوقت وهذه استراتيجية تستعمل مع منتج جديد ومميز والمستهلك عل استعداد لدفع هذا السعر للحصول
حيث يتم استخدام أرقام معينة لجذب العملاء عل (Psychological Pricing ) هذا المنتج لو الخدمة ٦- التسعير النفس عل
سبيل تسعير المنتج ب 19. 99 دولار بدلا من ٢٠ دولا حيث يعتمد عل النظرية القائلة بان بعض الأسعار لها تأثير نفس . بتقدم

خصومات عل المنتجات أو الخدمات لجذب العملاء عل سبيل المثال عروض الخصم 20% عل بعض الأكلات ف نهاية
الأسبوع. ( خالد : ٢٠٢٤ : ٢ ) ٨- التسعير التجميع (Bundle Pricing) : بتجمع منتجات أو خدمات مع بعض وتبيعهم بسعر

أقل من إجمال أسعارهم لو تم بيعهم بشل منفصل ٩- التسعير عل الجودة ( Premium Pricin) ( خالد : ٢٠٢٤ : ٢ ) 1-
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تحقيق الربحية: تساعد استراتيجية التسعير المناسبة عل تحقيق أقص قدرة ربحية من المنتج أو الخدمة، حيث يمن أن تحدد
السعر التنافس موقع المنتج بين المنافسين. 3- توجيه الطلب: يمن أن تلعب استراتيجيات التسعير دوراً مهماً ف توجيه الطلب،

4- تعزيز العلامة التجارية: تؤثر الأسعار عل تصور العلامة التجارية، الجبوري : ٢٠٢٠ : ٣٠ )
_________________________________________ 2. تحليل السوق: معرفة المنافسين والأسعار السائدة ف السوق.

: ٢٠٢١ : Thomas T. & Holden .اليفردود الفعل السوقية وتغيرات الت عل تعديل الأسعار بناء 4. مرونة التسعير: القدرة عل
٧٨ ) 2. تحديد الأهداف: وضع أهداف واضحة للتسعير (مثل زيادة المبيعات أو تحسين الربحية). 3. اختيار أسلوب التسعير:

اختيار طريقة التسعير المناسبة (مثل التلفة زائد، القيمة المدركة، أو المنافسة). 4. تقييم الاستراتيجية: اختبار التسعير ف السوق
( 245 - 250 : ٢٠٢٢ : Philip & Keller .وجمع التغذية الراجعة

___________________________________________ استراتيجية الترويج ( Promotion Strategy ) يعرف الترويج
عل أنه مجموعة الاتصالات الت يجريها المنتج بالمشترين المرتقبين بغرض تعريفهم وإقناعهم بالسلع والخدمات المنتجة ودفعه
للشراء. وتبن المنظمة استراتيجيتها الترويجية بما يتفق مع مصالحها وأهدافها وفلسفتها الخاصة، أو قد يون التركيز عل منافذ

البيع والتوزيع وبالتال يمننا التمييز بين استراتيجيتين للترويج هما: اولا / استراتيجية الدفع: تعن استراتيجية الدفع توجيه
الترويج إل منافذ التوزيع المختلفة. فالمنتج يستخدم الأساليب المختلفة لحث الوكيل أو تاجر الجملة لبذل جهود خاصة للترويج
وبيع السلعة، ويتم استخدام مجموعة من الطرق ف استراتيجية الدفع مثل الخصم عل الأسعار ومنح حوافز المنافذ التوزيع تقديم

مجموعة من الخدمات. أي أن استراتيجية الدفع تحاول إشراك جميع المنافذ الت تتعامل مع السلعة ف تقديم الجهود التسويقية
والترويجية حت تصل السلعة إل المستهلك واقناعه بها وحثه عل شرائها، ويون الإعلان والبيع الشخص من أكثر العناصر

أهمية ف هذه الاستراتيجية. ثانيا ً / استراتيجية الجذب ___________________________________________ أهمية
استراتيجية الترويج ( The importance of promotion strategy ) استراتيجية الترويج تلعب دورا حيويا ف نجاح أي عمل
تجاري، 1. زيادة الوع بالعلامة التجارية: تساعد الحملات الترويجية ف تعريف المستهلين بالمنتجات والخدمات. 2. تحفيز

المبيعات: تستخدم العروض الترويجية لتحفيز الطلب وزيادة المبيعات. 3. بناء الولاء: تعزز الترويج الفعال من ولاء العملاء من
تعزيز موقع الشركة ف خلال التواصل المستمر والمزايا المقدمة. 4. تحسين التنافسية: تساهم استراتيجيات الترويج الجيدة ف

السوق أمام المنافسين. _________________________________________ عوامل نجاح استراتيجيات الترويج (
اختيار القنوات المناسبة: استخدام وسائل التواصل الاجتماع .Success factors of promotional strategies) 2

والإعلانات التقليدية بشل متامل. 4 التوقيت المناسب: إطلاق الحملات ف الأوقات المناسبة لتحقيق أقص تأثير. عساف :
٢٠٢١ : ١٤٠ ) خطوات تطوير استراتيجيات الترويج ( Steps to develop promotional strategies) 1. تحديد الأهداف:

وضع أهداف تسويقية مثل زيادة الوع أو تحسين المبيعات. 2. تحليل السوق: دراسة السوق والمنافسين لفهم البيئة المحيطة. 3.
تطوير الرسالة الترويجية: إنشاء رسالة تعس قيمة المنتج وتناسب الجمهور. الشريف : ٢٠٢٢ : ٢١٠) حيث تحدد كيفية وصول
المنتجات أو الخدمات إل العملاء. 1. التوزيع المباشر: مثل المتاجر الإلترونية أو المتاجر الخاصة بالعلامة التجارية. يعد هذا

الأسلوب فعالا للوصول إل أسواق جديدة. 3. التوزيع المتعدد القنوات:


