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مــــــديرية الــــتنمية الـــريفية و تمكـــين المـــــرأ ه



 التعبئة والتغليف
ن اهم عناصرالمزيج التسويقي ان للتعبئة والتغليف دور اساسي وهام في التاثير على العملاء وتحقيق المبيعات مما يجعلها م

%  40والي من مديري التسويق الذين يعينون مستشارين للتصميم يضعون ح% 95تشير احدى الدراسات ان حوالي .

 صناعة الدواء في الولايات كما تتوقع دراسة اخرى ان تزيد تكاليف التغليف في. من ميزانية التسويق لتصميم التغليف 

وذلك نتيجة شدة $ بليون 5,2الى 2006لكي يصل عام % 4,3المتحدة الامريكية على سبيل المثال بمعدل س نوي يبلغ 

.المنافسة وصرامة الانظمة بها

لمزيج التسويقي الاربعة يقترح كتلر نتيجية لل همية الكبيرة للتغليف ان يعمل على انه عنصر خامس يضاف لعناصر ا

.  د تنافس بعض المنشات بها يمكن ان يكون التغليف احد المزايا المنافسة التي ق.الترويج , التوزيع, السعر, المعروفة المنتج

لة العبوات التي من امث. كما يتوقف نجاح العديد من الانشطة كالاعلانات والابحاث التسويقية على العبوة وغلافها

الخ....عبوات مسحوق الغس يل تايد ,ساهمت في نجاح المنتجات عبوات بطاطس برنقلز





اب من اهم تلك الاس ب. هناك العديد من الاس باب التي ادت لزيادة اهتمام المنشات بالتغليف 
بر على هو الاتجاه الكبير نحو بيع العديد من المنتجات باسلوب اخدم نفسك مما يعني عبئ أ ك

سويق في نقاط الشراء سواء كانت احد محلات البقالة او عن طريق الت . التغليف لجذب الانتباه
لمنتج ويتولى ا, الالكتروني او صفحة في احد الكتالوجات حيث يخرج المسوق من الصورة تماما 

ملحوظا ولكي يتمكن المنتج من القيام بهذه المهمة فان عليه ان يكون. مسؤلية تسويق نفسه 
.ومغريا ومتميزا مقارنة بالمنتجات المنافسة

ي س يقع تبين الدرسات التي اجريت على العملية الشرائية ان المس تهلك نادرا مايعرف المنتج الذ
وهو احد وبالتالي ياتي دور التعبئة والتغليف. عليه اختيارهم قبل الدخول الى نقطة الشراء 

.العوامل المؤثرة في قرار الشراءلدى المس تهلك ف





 من اكثر بينما يتكون البعض الاخر. تتكون بعض العبوات من غلاف واحد كالحليب والعصائر والمواد الغذائية المعلبة 
يسمى الغلاف الداخلي بالعبوة الاولية وهي. من غلاف كما هو الحال في الادوية والاجهزة الالكترونية صغيرة الحجم

اخر يسمى وهناك نوع. ويسمى الغلاف الخارجي بالعبوة الثانوية وهي التي تحتوي العبوة الاولية , تحتوي على المنتج 
.عبوة الشحن وهي التي تس تخدم في نقل وتخزين البوات الثانوية

 .المساهمة في دعم الصورة الذهنية للمنتج-1

 .عدم خرق القيود القانونية -2

 .التكلفة-3

 .الالبتكار وجذب الانتباه-4

 .التبيين-5

 ثارة العاطفة في نفس العميل-6 .ا 

 تادية العبوة للوظائف المتوقعة منها-7

:جيدمتطلبات لابد من توفرها في التغليف ال







 ـمـه للـغـلاف له ما يمـيزه ومـن خـلال التـناسق الـظاهر علـى الـغـلاف وبخـاصة فـي تـصمـي
واخـتـيار الـشكـــل الـمناســب والالـوان والـصور والايـضاحات واعتبارات اخرى يتم 

ية ما اذ قـد يـأ خـذ شكـل الغـلاف مـن الاهـم ـ, ترتـيـبها ووصفها عـلى نـحـو يثـير الانـتباه 
وهـذا ما يلاحـظ جـلـيا فـي العـطور وكـيفـيـة , يـفـوق الـمــــادة الـمحفـوظـــــة فـــي 

اذ يمكن ان تتخذ العبوة هذه, اس تخــــدام العـبوات بـتصاميـم عـديدة وبـشكل مـثيـر 
.كناحيـــة جماليـــة عنـــد وضعهـا فــي مكان مــا 

ـلع فـس, والـــشكــل الـمثيـــر قـد يكـون احيـانا سـبـبا فـي زيـادة الـطـلــــب عـلـى السلعـة 
عل الاطـــــفـال كـاللـعــــب والهـــــــداية غالبـا ما يكن غلافها مثيرا بأ شكالها والوانه ما يج

ـال وفـقا ما متاح من اشك, الطفـــــل في موقف لا يود تنازل في الطلــــب اللعبــــة هــــذه 

وصـور تعبـيــرية عــــن السلعـــة المـــراد شرائها



 لـغـلاف الـفـاعـــل يـعـطــي صـورة واضـحـة عــــن واقـع مـا يـضـه ومـا يـحـويـه مــــــن مـــــواد وذلـك 

,  عـــن طريق المعلومات الضرورية التـي تـثـبت عـلـــى الغـلاف والـتــــي تـكن عـديـدة ومـنـــــوعة 

وبـخـاصــة عـندما تكن الاغـلفـة محكمـة والـمـواد مـعبـئة فـي عـلـب مـعـدنـيـــــــة وكـرتونـيــــة لا 

يعـــــــرف مـحتـوهـا الا عـن طـريـق الـمعـلومات الـمثـبتـة علــى الـغــــلاف مـن حـيث تـاريـخ الانـتــاج

وصلاحيــة الـسلعـة للاستـهـــــلاك ووزن الـمـــــادة ومـــــكـونـاتهـــا والـعـلامـات والارشـادات ان 

.كـانـــت ضـروريـة واعـتـبـارات اخــرى 

اهمية واضحة فالـسلـع الاس تهلاكية الغذائية تولي, وتـتـبايــــن هـــذه الـناحـيـــة تبعـا لـنوعـيـــــــة السلـعـــة 

ثـــر الـذي تـتـركه عـند الاس تهلاك  مـــا و , لاعـتـبارات طبـيعـة الـمكــونــــات وخـصـــــائـصـها تـبعـا لل 

( .154, 2000, الديوه جي ) يــــتـطلـب ذلك الاخـذ بمبدأ  العـنـايـة والاحـتـراز 



 المنتــج ان الغـــــلاف يـوفــر المعلــومــات للـمـس تفيــد حيــث ان الكثيــر مــن الاغـلفــة تـعطـــــي دليـل وكيفية اس تخــدام

.ومعـلـومــات عــن مـحتـويـاتــه والاخطــار الكامنـة فيــه 

:وهـناك انـشطــة اخــرى للـتغـليــف 

اذ ان التغـليـــــف الجـديـد يـمكــن ان يـكــون ابـداعــا ذا مغــزى للمنظمة ومـشجعــا : التـخطيــط للـمنتــج الجـديــد • 

.لمـبيعـاتهــا 

اخــتـيـار الـعبوة مـــــــن حــــيث الـتصميـم واللـون والـشكـل بحيث يكون ملائـما لـجـزء : تــقـس يم حـصـة الـسـوق • 

.مـعيـن مـن الـسوق 

ق بالشحن تـعـاون اعـضـاء الـقـناة الـتـوزيـعـيـــة حـيـــــث ان الـتـغـلـيـــــف يـلبي حـاجات تـجارة الجملة والـمفرد فيما يتعل• 

والتخزين والترويج

.تـوصل الـعـبوة للـمـسـتـفـيد صـورة واضـحـة للـمنظمة : الاتصال • 

ر المـصنع تـحـقـيق الـوفـرة الـماديـة مــن خـلال محافـظة الـغلاف عـلـى المنـتجات عـند تـوصيلها الى المستـفيد وعدم اضـطرا

(20, 2009, الطائي . )الـى تـعويـض المنـتجات التـي تـتـلف او تـنكسـر اثـنـاء انـتـقالها من المخازن الى مكان المس تفيد 



 ويـقصـد بـهذه النـاحيـة مـدى مقـدار التـغلـيـــف علـى 

ـى وتـتـجل, كـسب انـتـباه الـمستـفـيــــد وجـذبـه الـيـهـا 

اهـميـة هـذه الـناحـية فـــي بـقـاء ودوام المـنـتـج فـي 

,  السـوق بيـــن الـعـديـــد مـن الـمنـتـجـات الاخـرى 

وهـي تــــخـص بـيان صــــنـف الـمنـتـــــج واسـمـه 

واظهــــار الالتـزامات القانونـية المترتبة على المنتـج

ويدخـــل , مثل العـلامة التجاريـــــة والاســــم 

ضمـــــــن هـــــــذا المـفهـــــوم ايـــــضا الابـــعاد 

, 1980, عبد الفتاح والديوه جي )القياسية للمنـتج 

47)



يملكلا:بسيطلسببالجديدةالمنتجاتمن%95حواليعامكلشل

مساوئأومزايافيللتفكيرالطاقةأوالوقتالمستهلكينمعظم

التي يودون المنتجات

الطرذلك.القرارلاتخاذمختصرةطرقعلىيعتمدونلذلكشرائها،

يق

المنتجغلافهوالمختصر



 Imageلصورة هي كلمة مشتقة من اللفظ اللاتيني  و تعرف على 
أنها عبارة عن مجموعة الإدراكات التي كونها الفرد حول 
شيء ما، و لضمان تكوين صورة قوية و صادقة و ثابتة 

سيلة نسبيا تلجأ المؤسسة إلى تقنيات التعبئة و التغليف كو
.فعالة للتقرب من المستهلك و تلبية رغباته

 دور التغليف لم يعد يقتصر على حماية المنتج والمحافظة 
صبح بل أ,عليه أثناء يصاله إلى المستهلك ٕ في تخزينه ونقله

ب يؤدي وظائف تسويقية تتمثل في الاتصال والترويج بجذ
باعتباره رجل بيعالشرائي المستهلك والتأثير في قراره 

.صامت







 اط و حيث أن لغلاف السلعة أهمية كبيرة في تسويقها سواء بالنسبة لنش
و البيع أو النقل أو التخزين ، فإن بحوث السلعة تهتم أيضاً بالإعلانات
ما شابه، فغلاف السلعة جزء مرتبط تماماً بالسلعة نفسها بالدراسات 

ومن .المتعلقة بالغلاف و علاقته بالأنشطة التسويقية المختلفة
من %35الملاحظات والنتائج المدروسة حسب الذوق الفرنسي أن

المؤسسات تقدم نقاط قوة منتجاتها ليس على أساس القيمة بل تقدم على
:أساس قاعدة تغليف منتجاتها وهذا ما تبينه النسب التالية

 .البيعخطوطفيللانتباهملفتالتغليفاتمن69%–

 .بالشراءيقنعونهوالمستهلكعلىيؤثرون67%–

 .للمنتجتنافسيةميزةعنتعبرالتغليفاتمن39%–

 التجاريةالعلامةفيالثقةيمثلونالتغليفاتمن58%–





 ولأن 

المثال سبيلعلىخذالناشئة،للشركاتخاصبشكلمهمالجيدالتغليف

شركةأيضا Trunk 

Club، ازبائنهمنزبونلكلبعنايةالملابسباختيارالشركةهذهتقوم

نزبائإلىلديهاالأزياءأخصائيويختارهاالتيالملابسوترسلالرجال،

اتمثلهمااللذانوالموضةالراحةفكرةعنيعبرّكرتونيصندوقفيها

نوردشركةانتباهالشركةجذبتإطلاقها،منسنواتخمسبعد.لخدمة

التلكبشراءنوردستورموقامتالغالية،الملابسفيالمختصةستورم
.دولارمليون$350مقابلالناشئةشركة



.لزبائنكالديموغرافيةالخلفيةاعرف.1

افهمهم 

جريءتغليفاختيارمنتخفلاأولاً 

لمنتجك

ً يبدولمنتجكالرخيصالتغليفاجعل.2 ً أنيقا .وشخصيا

.الثمنباهظالجيدالتغليفيكونأنبالضرورةيجبلا

Back to the Roots 

التجربةمنجزءاً التغليفاجعل3

فشركة

تهدفأدواتتنتجوهيالتجربة،هذهأتقنتالتيالناشئةالشركاتإحدىمثلاً،

مثلاً صممتوقد.بأنفسهمطعامهمبزراعةيهتمونطوالأهلالأولادلجعل

التجربةوتمثلالرفعلىواضحةتظهربحيثالفطرزارعةأجهزةغلاف

المنتجمستخدمعليهاسيحصلالذيوالمرح



 ً هواستخدامهأوتدويرهإعادةيمكنالذيالتغليف يدفعسببدائما

 الحقيقة،وفي.منافسكاختياربدلالمميزةعلامتكلاختيارالمستهلك

 حوالناسبهايقومالتيالشراءخياراتمن٪52وراءيقفالذيالسبب

اً أثرتتركالمميزةالعلامةأنللمستهلكيظُهرالذيالتغليفهوالعالمل

  ً ً إيجابيا ً أواجتماعيا بوماشركة.بيئيا PUMA بعيدةخطواتقطعتمثلا

قالطرييمهدتجاريكإعلانيعملوغلافهاللبيئة،الصديقالتغليففي

المميزةالعلامةلهذه



 التيالمبتكرةالطرقمنالكثيرالواقعفيهناك

 الوقفيوتقومالأرضكوكبعلىالضغطمنتخفف
ت

 .المميزةعلامتكبإشهارنفسه

 عتعنيهمالذي:هدفلهأمرالمنتجتغليفأنتذكرو
الخلقالفرصةهذهتفوّتلالزبائنك؟المميزةلامتك
يوجدالذيالرفوفيزبائنكعقلفيمستمرنطباع

 منتجكفيه



Marketing،

يّةً وهو فن البيع، يعتبر التسويق عمليةً جوهر

في طرح المنتجات، والسلع، والخدمات في 

الاسواق، وإقناع المستهلك فيها، وهو عبارة 

عن مجموعةٍ من الممارسات، والأنشطة التي 

ناع يمارسها المنتِج أو البائع بشكلٍ عام في إق

المستهلك بما لديه من منتجات، سواء كانت 

سلعاً أو خدماتٍ، ويتطلّب الأمر في بدايته 

استطلاع الرغبات لدى الشريحة المستهدفة من 

تجات؛ المستهلكين، والعمل مليّاً على تطوير المن

لإشباع رغباتهم، ولتتماشى مع حاجاتهم، 

.وبالتالي تحقيق الأرباح للمؤسسة



 وماتٍ يعتمد التسويق في طبيعته على سبع مق
:  رئيسيةٍ حتىّ يحقق نجاحاً ملموساً، وهي

، والتسعير، (الخدمات والسلع)المنتجات
ومكان البيع، والترويج، والتغليف، 

والتمركز، والأفراد أو الشريحة المستهدفة 
امٍ من المستهلكين، وتعتبر جميعها محطّ اهتم

حيةّ للعمليةِّ التسويقيةّ لما لها من فائدة رب
.للمنشأة



 يعرف تسويق المنتج بأنهّ تلك الأساليب 

الترويجيةّ المستخدمة في عرض المنتجات على

المستهلكين لإقناعهم بها، ويركّز عرض المنتج

على البيئة المحيطة بالمنشأة وخارجها أكثر من 

داخلها، ويصبّ التسويق جُلّ اهتمامه على 

الحصول على رضا المستهلك، أو العميل الحاليّ 

.والمتوقع أيضاً، من خلال تطوير المنتجات



 تأتي عملية تسويق المنتج لغايات إيجاد إجاباتٍ 
:  ، وهينموذجيةٍّ للأسئلة الاستراتيجيةّ الأربعة التالية

؟، ما هي طبيعة المنتجات التي سيتم تقديمها للمستهلك
.  ويشمل السؤال السعة التي يتخذها خطّ الانتاج وعمقه
من هي الشريحة المستهدفة من العملاء؟ ويتمثل ذلك 

صل كيف ست. بتحديد الأسواق التي ستغطيها المنتجات
المنتجات إلى العملاء؟، ويشمل السؤال عن كيفية 

؟ما السعر المناسب لبيع المنتج للمستهلك. التوزيع



 تعُرف طرق عرض المنتجات بما يسمى 

(بالترويج  Promotion) وهو عبارة عن ،

الاستخدام الأمثل لكافةّ وسائل الاتصالات 

إلى المتوفرة في فترة إنتاج المنتج؛ لإيصاله

الشريحة المستهدفة من الزبائن، وتتألفّ 

عمليةّ ترويج المنتجات وعرضها من خمسة 

أنواع، وهي



(الدعاية والإعلان Advertising):  تعتبر وسيلة الدعاية

والإعلان الأداة الأقوى على الإطلاق بين طرق عرض 

تتفاوت المنتجات في تقديم فكرةٍ مفصّلةٍ حول منتج المنشأة، و

طرق الدعاية والإعلان وفقاً للزمان والمكان، فمن الممكن 

حتىّ استخدام الرسائل الترويجيةّ عبر البريد الإلكترونيّ، أو

الإعلانات المموّلة كما هو الحال في مواقع التواصل 

الاجتماعيّ كالفيسبوك، والمنشورات، والجرائد الورقيةّ 

ة في وغيرها الكثير من الوسائل التقليديةّ والحديثة المستخدم

ذلك



 إعلانات مطبوعة، : تصنفّ أنواع الإعلانات إلى

بات، وإعلانات التلفزيون، والتغليف الخارجيّ، والكتيّ 

والملصقات، ولوحات الإعلانات، وعرض مواقع 

الشراء، وعلامات العرض، والتعليمات، والوسائل 

(ترويج المبيعات . السمعية والمرئية Sales 

Promotion):  وتشمل كلّ الأساليب المستخدمة في

، تشجيع المستهلكين على الإقدام لاستهلاك هذا المنتج

كإقامة مسابقات وألعاب، والخصومات، والكوبونات، 

والتمويل، والعروض التوضيحيةّ



 العلاقات العامة ( Public Relation): 

ملأ وتتمثل العلاقات العامّة بأنهّا كلّ ما يشاهده ال

ويعلم به، أي أنهّ أمرٌ علنيّ كالمطبوعات، 

والتصريحات الصحفيةّ، والندوات، والتبرعات

فريق . الشركات وغيرها(الخيريةّ، ومجلات 

كالعينات، وعروض  :(Sales Forceالبيع 

البيع، والمعارض العامة والتجاريةّ



 فريق البيع ( Sales Force):  ،كالعينات
وعروض البيع، 

 التسويق المباشر . والمعارض العامة والتجاريةّ
)Direct Marketing):  وتتمثل بتواصل

ة الشركة الأم المنتجة للسلعة مع المستهلك مباشر
دون وجودِ وسيط بائعٍ أو مسوّق على الأقل، 

ويكون ذلك من خلال الرسائل البريديةّ 
الالكترونيةّ، ووسائل التسويق الهاتفيّ والميدانيّ، 

والالكترونيّ 



اهداف التقارير:

1-نقلالافكار والمعلومات الي الاخرين.

2-عرض مشكلات تعترض سير العمل.

3-عرض وتحليل بيانات بيعية او مالية

4-دراسة ظاهرة معينة وتحليلها

5-فيذهاعرض الاداء وتقدم الانجاز للاقسام والمشاريع التي يجري تن.

لمجموعة من هو عرض:تعريف التقارير

ساعد المعلومات التي تتعلق بموضوع معين قد ت

ي الادارة علي تنظيم او تخطيط او الرقابة عل

رهاالعمل في انشطة التسويق او الانتاج او غي





1-معيار المساعدة علي اتخاذ القرارات
المناسبة

2- معيار وظايف وانشطة
المؤسسة

معيار خدمة العملية الادرية-3◦

4-معيار الزمن

5- التقاريمعيار المنهجية في عملية اعداد



واع ـــــــان

:تقاريرــــــــــال

1

2

3

4

5



:كتابة وتهيئة التقارير

يجب ان يعد المعلومات التي 

ها مفيدة يحتويها التقريربشكل يجعل

.لاصحاب اتخاذ القرار

ث يتكون التقرير من ثلا

:اجزاء رئيسيةوهي

مقدمة التقرير-1

جسم التقرير-2

خلاصة التقري-3



تخدم المقدمة القارى : مقدمة التقرير 

لما سيقوم لموضوع التقرير فتقدم خلفية عامةبالتمهيد

بة المعد في تقرير

:جسم التقرير

حليلها وهو الجزء الرئيسي في التقرير ويتضمن عرض النتائج وت

والمنهجية المعتمده في دراسة الظاهرة

:الخلاصة

ات للظاهرةتبني علي ماتم التواصل الية في الجسم التقرير من دلائل وعلاق



نواع التقارير البيعية

:تقارير عن المنتج -1

ترغب كل موسسة في معرفة 

وضع منتجها في السوق من 

نواحي عديدة فهي

ل تريد ان تتعرف الي مدى تقب

د وهل يسللمنتجالمستهلكين

حاجاتهم

تقارير عن السوق -

يركز في هذه : 

التقارير علي تطور 

حركة السوق من 

فترة الي اخر





:تقارير المبيعات -

يدخل عداد التقارير البيعية في صلب عمل رجل البيع

(عيةالعرض البي)تقارير عرض المنتجلت 

تحديد هدف العرض-1

لة تحليل المستهلك او الجمهور الذي سيودي-2

العرض

محتوي العرض-3

تحديد وتنظيم المكان-4

مخطط العرض-5

تحديد كيفية افتتاح العرض-6

ضتهيئة المادة الترويجية التي ستدعم العر7

تهيئة الوسائل المرئية المساعد-8



التاليةوفية تبين الامور:لقرير بعد العرض 

مدى ملائمة محتوي العرض لحاجات -1

ورواهتمامات والمس توي التعليمي للجمه

ا الاس ئلة والاس تفسارات التي وجهه-2

الجمهور

رضمدى ملائمة الوسائل المساعدة في الع-3

درجة اس تجابة الجمهور للعرض-4

عرضمدى ملائمة المكان والزمان للقيام بال-5

رالمواد الترويجية الموزعة علي الجمهو -6

احات المشأكل التي اعترضت العرض واقتر -7

التغلب عليها في المس تقب



اختيار وتجهيز المعرض: ولا

عن تتنوع متاجر من ناحية الحجم والاشكال والانواع وتختلف

بعضها البعض من نواحي عديدة

مثل عدد ونوع الخدمات المقدمة

العرض داخل متاجر التجزئة: ثانيا 

ث ترك مجال كاف لحركة الزبائن بين اماكن العرض بحي-1

يكون تنقلهم بيسروسهولة

ت بالمعرضاعدم ملء الا مكنة القريبة من الداخل الخارجية -2

التي قد تعيق الدخول والخروج

ضم التي توالمتحركة ضمان متانة التركيبات الثابية -3

الي الحوادث وخاصة المعروضات لكي لا تعرض الزبائن 

الاطفال

اثناء توفير عدد من المقاعد لكبار السن لاخذ قسط من الراحة-4

التسوق



ثنا ومن الامور التي ينبغي ملاحظتها ا

:العرض

سهولة الوصول الي المنتج -1

وامكانية تفحصة

رفع البضاعه التالفة والمنتهي-2

صلاحيتها حالا من العرض

شيط وضع المنتجات المشمولة بالتن-3

في اماكم بارزة وبمستوي النظر



ه الماركة التجارياهمية :ثالثا

في العرض

تجهيز العرض

التركيبات الارضية-1

التركيبات الجدارية-2

اعادة الشراء الروتيني-3

طلب الشرا-4



:تسعير المنتجات :رابعا

سةالاهداف التسويقية للموس-1

ويقياستراتيجية المزيج التس-2

التكاليف-3

تنظيم عملية التسعي-4



:توفير الوسائل الدعائية:خامسا

يحاول العارض ان يوفر احيانا 

ي بعض المنشورات والمكتيبات ف

مكان العرض وعادة تصميم تلك 

ر من فبل وكالا متخصصة تتوف

لديها



اختيار وتجهيز المعرض: اولا

م تتنوع متاجر من ناحية الحج

والاشكال والانواع 

عن بعضها البعضوتختلف

من نواحي عديدة

مثل عدد ونوع الخدمات 

المقدمة



العرض داخل متاجر التجزئة: ثانيا 

ترك مجال كاف لحركة الزبائن بين اماكن -1

العرض بحيث يكون تنقلهم بيسروسهولة

عدم ملء الا مكنة القريبة من الداخل -2

بالمعرضات التي قد تعيق الدخولالخارجية 

والخروج

التي كة والمتحرضمان متانة التركيبات الثابية -3

ي التضم المعروضات لكي لا تعرض الزبائن 

الحوادث وخاصة الاطفال

ط من توفير عدد من المقاعد لكبار السن لاخذ قس-4

الراحة اثناء التسوق



ومن الامور التي ينبغي ملاحظتها اثنا

:العرض

ة سهولة الوصول الي المنتج وامكاني-1

تفحصة

رفع البضاعه التالفة والمنتهي -2

صلاحيتها حالا من العرض

ط في وضع المنتجات المشمولة بالتنشي-3

اماكم بارزة وبمستوي النظر



ي الماركة التجاريه فاهمية :ثالثا

العرض

تجهيز العرض

التركيبات الارضية-1

التركيبات الجدارية-2

اعادة الشراء الروتيني-3

طلب الشراء-4



:ات تسعير المنتج:رابعا

ة الاهداف التسويقي-1

للموسسة

ج استراتيجية المزي-2

التسويقي

التكاليف-3

تنظيم عملية -4

التسعير



توفير الوسائل :خامسا

:الدعائية

يحاول العارض ان يوفر 

احيانا بعض المنشورات 

والمكتيبات في مكان 

ك العرض وعادة تصميم تل

من فبل وكالا متخصصة 

تتوفر لديه



مفهوم الترويج:ولا 

يساهم الترويج في زيادة المبيعات والارباح

:فوائد الترويج للمستهلك -1

ين يعتبر الترويج مصدرا اساسيا لمعلومات المستهلك

خاذ وبالتالي يسهل لهم المقارنة بين اصناف السلع وات

0قرارات شراء افضل 

:فوائد الترويج للموزعين -2

0زيادة مبيعات وارباح الموزعين 

0زيادة معدل دوران السلع لدى الموزعين 

0تزويد الموزعين بكثير من المعلومات التسويقية 

:فوائد الترويج للمنتج -3

يشبدون الترويج لاتستطيع المنشات الانتاجية ان تع



المنتج
لسعرا

الترويج

عناصر المزيج :ثانيا 

الترويجي





ويشمل المزيج الترويجي اربعة 

:عناصر هي

الاعلان

البيع الشخصي

النشر

تنشيط 

المبيعات



:الاعلان 

يعرف الاعلان بانة اي شكل مدفوع الاجر للعرض 

والترويج غير الشخصي

عروض وترويج غير شخصي-1

الاعلان مدفوع الاجر-2

يستخدم الاعلان للترويج لكل المنتجات-3

شخصية المعلن محدودة ومعروفة بعكس الدعاية-4

امكان توصيل رسالة اعلانية واحدة الى عدد -5

كبير جدا

سرعة وصول الاعلان للجمهور المستهدف-6

يسمح للمسوق باستخدام المؤثرات الحسية-7

البيع الشخصي-ب

النشر-ج





:انواع العروض البيعية : ثالثا 

الاستجابة-مدخل المثير-1

مدخل اشباع الحاجات-2

مدخل -3 AIDA

العروض البيعي النمطي-4

العرض البيعي المنظم-5

مدخل مقارنة سلعه البائع مع -6

السلعة المثيل



طرق اجراء :رابعا 

:البيعي 

العرض الشخصي -1

وجها لوجة

العرض من خلال -2

الهاتف



تم بحمد 

الله


