
شركات المستقبل ابتكار برامج 

المشروعات الصغيرة والمتوسطةلدعم 

البحوث التسويقية ودورة حياة 

الشركات الصغيرة والمتوسطة
الجلسة الثالثة 



في نهاية الجلسة نتوقع التالي 

فهم ماهية بحوث التسويق

فهم بحوث التسويق خلال مرحلة ما قبل التقديم 

التقديم مرحلة خلال فهم بحوث التسويق 

النمو فهم بحوث التسويق خلال مرحلة 

التدهور  فهم بحوث التسويق خلال مرحلة 



المحاور التدريبية 

( مرحلة النمو ) البحوث التسويقية 

مفهوم البحوث التسويقية

(  مرحلة ما قبل التقديم ) البحوث التسويقية 

( مرحلة التقديم ) البحوث التسويقية 

( مرحلة التدهور ) البحوث التسويقية 



اكتب التوقعات 
على ورق الحائط



الاختبار القبلي 



اكتب السؤال 
على ورق الحائط

ماذا تعرف عن 
البحوث 
التسويقية؟ 

وما هي أهميتها 
ل اثناء تطوير الأعما
الصغيرة 
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مفهوم البحوث التسويقية 
مفاهيم أساسية 



4 3 2 1

ي قبل الدخول في مفهوم البحوث التسويقية وانواعها يجب ان تعرف اولاً بعض اهم المفاهيم والتي تشكل المصدر الأساس
..لأي أبحاث سوقية قد تقوم بها 

البحوث التسويقية 

القوى 
التسويقية 
الخمسة

المزيج 
التسويقي 

دودة حياة 
المنتجات 

دورة حياة 
الشركات 

5

نقاط القوة 
والضعف 



دورة حياة الشركات الصغيرة والمتوسطة

1المرحلة 

مرحلة 
التقديم 

2المرحلة 

مرحلة النمو  

3المرحلة 

مرحلة 
الاستقرار 
والنضج  4المرحلة 

مرحلة 
التدهور 
والانحسار 

هييييييي المرحليييييية الأولييييييية 
لتقيييييييديم المنيييييييتج الييييييي  
السييو، و وعييادة مييا تكييون 
الإييييييييييرادات والتيييييييييدفقات 
النقدييييية منخفضيييية فييييي 
هيييال المرحلييية و عيييادة ميييا 
ة تفشييل الشييركات الناشيي 

في هال المرحلة 

هيييي المرحلييية التيييي تبيييدء 
الشييييييييييييركات الصييييييييييييغيرة 
والمتوسطة فيي الههيور 
والنمييو ميين حيييا الإيييرادات
والتييييييييدفقات النقدييييييييية و 
وهيييييييي مرحلييييييية ا دهيييييييار 
ا الشييركة وتكييون مبيعاتهيي
فييييي ارتفييييا  متزايييييد نهييييراً 
لاكتسيييييا  ثقييييية العميييييلاء 

والمستهلكين  

هييي المرحليية التييي تتسييم
بنيييو  مييين الاسيييتقرار فيييي 
الإييييييييييرادات والتيييييييييدفقات 
النقديييييية و وقيييييدرة عاليييييية 
عليييييي  السيييييييطرة عليييييي  
د النفقييات و وتحقيييق عوا يي

.. مالية عالية 

هييييييييي المرحليييييييية التييييييييي 
تيييينخفض فيهييييا الإيييييرادات 
والتيييدفقات النقديييية و مييي 
عدم القيدرة علي  اليتحكم 
ي فييي  الارتفييا  المتزايييد فيي

.النفقات 



دورة حياة المنتجات 

مرحلة الإنتاج 

ي  مرحلة التغليف والتو 

مرحلة الاستخدام النها ي

مرحلة إعادة التدوير 

مرحلة الاستخدام  خرين  قد يكون المنتج هو مواد أولية  يتم استخدامها من قبل مصنعين ا

المرحلييييية التيييييي ييييييتم فيهيييييا تيييييوفير  ميييييواد 
تييياج ومسيييتلزمات الإنتييياج للبيييدء بعملييييات الإن

للمنتجات 

مرحلة الإنتاج 

هيييي المرحلييية التيييي تقيييوم الشيييركة بتعب ييية
ا عل  وتغليف منتجاتها بغرض البدء بتو يعه

منافيييييا البيييييي  المحيييييددة مسيييييبقاً  بهيييييدف 
وصولها ال  المستهلكين 

مرحلة التغليف والتو ي  

هيييي المرحلييية التيييي ييييتم فيهيييا اسيييتخدام 
المنتح من قبل المستهلك النها ي 

مرحلة الاستخدام  النها ي 

ات هي المرحلة التي  يتم خلالهيا إعيادة تيدوير النفايي
ت ام الخاصة بالمنتج و وييتم إعيادة تيدوير هيال النفاييا
صيني  لاستخدامها في تصني  نفس المنتج و او فيي ت

منتج اخر 

مرحلة إعادة التدوير 



(7Ps) المزيج التسويقي 

جميييييي  العملييييييات التيييييي تعنيييييي بيييييي 
و مواصيييفات ومعيييايير الإنتييياج و الإنتييياج

الخ..التعب ة والتغليف و التخزين 

المنتج 

جمييييييي  العمليييييييات التييييييي تعنييييييي 
ن و بالرسييالة الاعلانييية ووسييا ل الإعييلا
يية و والبي  الشخصي و والمواد الدعا 

والنشر والعلاقات  

الترويج  

جييات جمييي  العمليييات التييي تعنييي بتو ييي  المنت
 يي  و التي تقدمها الشركة و وتحديد منافا التو

ا وأماكن تواجد المنتجات لغرض عرضها وبيعه
للمستهلكين 

المكان 

هيييييي العملييييييات التيييييي تعنيييييي بجميييييي  
لين الأشخاص العادية او الاعتباريية المتفياع

مييي  المنتجيييات والخيييدمات التيييي تقيييدمها 
الشركة 

الناس 

ج هييي العمليييات التييي تعنييي برحليية المنييت
ابتييييداء ميييين الإنتيييياج وحتيييي  الوصييييول اليييي  
المسييييتهلك النهييييا ي و  بهييييدف تحقيييييق 
ملا مييييية المنتجيييييات لاحتياجيييييات العميييييلاء 
وتحقيق  وكسب رضاهم عن المنتجات 

العمليات 

هيييي جميييي  الماشيييرات التيييي ت كيييد ميييدى 
خبيييييرة وكفييييياءة الشيييييركات فيييييي تقيييييديم 
لهيا المنتجات والخدمات وتستطي  من خلا

كسيييييب ثقييييية المسيييييتهلكين بمنتجاتهيييييا
وخدماتها 

الأدلة المادية 

جمييييييي  العمليييييييات التييييييي تعنييييييي 
ا بالتسييييعير للمنييييتج بحسييييب منافيييي
البييييي  و عبيييير اسييييتخدام مييييزيج ميييين 

منهجيات التسعير 

السعر 

7Ps



الخمسة بورترقوى  
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ة تهديدات  المنتجات البديل

ت تقييم إمكانيات واتجاها
:ةاستبدال المنتج أو الخدم

تهديدات الداخلين الجدد 04

ول تقييم كيفية ت ثير دخ
منافسين جدد في السو،

عل  الشركة 

03

قوة المشتريين 

العملاء عل تقييم ت ثير 
الشركة 

02
الموردين قوة 

ة تقييم القدرة التفاوضي
للموردين

01

ة تأثير  المنافس
05



ين كلما تعددت الخيارات أمام المشتر

أو المشييييتركين فييييان قييييوة التفيييياوض 

تيييزداد ليييديهم للحصيييول علييي  جيييودة 

ر أفضل ومنتجيات وخيدمات أكثير بسيع

. أقل

ماذا ندرس في
قوة 

المشتريين 

رلبورتدراسة القوى الخمسة 



ذا تزداد قوة التفاوض ليدى الميزودين إ

  كانوا الميزودين الوحييدين لهياا النيو

ميييين المعييييداتو أو اذا كانيييي  البييييدا ل 

قليلييييةو أو كييييان ميييين الصييييعب تغيييييير 

يجيييييب التفكيييييير ولهييييياا  . الميييييزودين

.لشركتك بالمزودين 

ماذا ندرس في
قوة

الموردين  

رلبورتدراسة القوى الخمسة 



ميييييين هييييييم المنافسييييييين المتوقيييييي  

المستقبل القريب؟ في دخولهم 

مييييا هييييو القطييييا  اليييياي يحييييو  عليييي  

اهتمييام المنافسييين أكثيير ميين  يييرل؟

مييييا هييييي نييييو  الخييييدمات المنافسيييية 

المتوق  دخولها في العيام القيادم؟  

وفي الأعوام الخمس القادمة؟ 

ماذا ندرس في
تهديدات 
د الداخلين الجد

رلبورتدراسة القوى الخمسة 



ون ان تكما هي المنتجات التي يمكن 

فكيييير بييييديل لمنتجاتييييك وخييييدماتك ؟  

الأخييييييرى التييييييي يمكيييييين بالمنتجييييييات 

للمسيييتهلك اسيييتخدامها بيييدلاً مييين 

.منتجاتك 

ماذا ندرس في
تهديدات  
لة المنتجات البدي

رلبورتدراسة القوى الخمسة 



فيي السيو، و؟  من هيم المنافسيون 

ومييا هييي مييا هييي شييدة المنافسيية؟ 

نقيييياط ضييييعف المنافسييييين وكييييالك 

نقاط قوتهم ؟

ماذا ندرس في
ت ثير

المنافسة 

رلبورتدراسة القوى الخمسة 



SWOTتحليل 
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هي نقياط الضيعف  فيي واحيد او  اكثير 
من  المدخلات والعمليات والمخرجات

الخاصة بشركتك 

نقاط الضعف 

SWOT

غيير هي الفرص التي تنيتج نهيراً لت
واحيييييد او اكثييييير مييييين المتغييييييرات 
الخارجيييية سيييواء كانييي  العامييية او 

الخاصة 

الفرص 

هيا هي جمي  المميزات التيي تتسيم ب
شييييركاتك وتكييييون مصييييدر قييييوة فييييي 
تحقيييق مزيييد ميين الكسييب والايييرادات

النقدية 

نقاط القوة 

هيييييي التهدييييييدات التيييييي تواجههيييييا 
شيييركتك وتعييييق مييين تقيييدم وا دهيييار 

وعييادة مييا تكييون التهديييدات ) الشييركة 
.خارجية 

التهديدات



البحوث التسويقية 
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تعتبييير البحيييوث التسيييويقية هيييي أسييياس تطيييوير الأعميييال الصيييغيرة

والمتوسيييطة و ويجيييدر الإشيييارة إلييي  ان الدراسيييات السيييوقية تختليييف 

و باختلاف  دورة حياة المشرو  

لعميل البحوث التسويقية هي عملية لجم  البيانات والمعلوميات وا•

علييي  تحليلهيييا خيييلال دورة حيييياة المنيييتج ابتيييداء مييين مرحلييية تحلييييل 

خيزين احتياجات السو، والعميلاء و تيوفير الميواد الخياص و التصيني  و الت

الخ ..والنقل للمستهلك و حت   إعادة التدوير 

تركيييييز البحيييييوث التسيييييويقية علييييي  احتياجيييييات العميييييلاء و السيييييو، •

رويج و المنييتج السييعر ي التيي) والمنافسييين والمييزيج التسييويقي الأمثييل 

التو ي  و الناس و العملية و الأدلة المادية 



البحوث التسويقية 
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بحيييوث التسيييويق هيييي ميييزيج مييين البيانيييات التيييي تجمعهيييا 

الشركة حول واحد او اكثر من التالي

دراسة البي ة التسويقية الخارجية 

( مسة الخبورترقوى ) دراسة البي ة التسويقية الخاصة 

دراسة المزيج التسويقي 

دراسة المنتج ودورة حياته واثرل البي ي 

دراسة المستهلك 

1

2

3

4

5



أنواع البحوث التسويقية 
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أنواع 
البحوث 

هي عبارة عن جمي  بيانيات ومعلوميات حيول 
المسييييييتهلكين وخصا صييييييهم واذواقهييييييم 
ومعدلات تكرار الشراء ورضاهم عن المنتجيات

الخ ..والخدمات التي يستخدمونها 

دراسة المستهلك 

هييي عبييارة عيين جميي  بيانييات ومعلومييات عيين 
خصييييا م المنتجييييات واشييييكالها واحجامهييييا 
ل وانواعها ومصادرها و وخصا صها الفنية مثي
مكوناتهييييا و يييييرل ميييين البيانييييات المتعلقيييية 

الخ ..بالمنتج  

دراسة المنتج  

هييي عبييارة عيين جميي  البيانييات والمعلومييات 
حيييييييول المنافسيييييييين و تواجيييييييد المنتجيييييييات 
وانتشييييارها عليييي  مسييييتوى منافييييا البييييي  و 
والحصيية السيييوقية و ومعييدلات نميييو الطليييب و 
وأسيييييعار البيييييي  و وحيييييوافز البيييييي  و وأسييييياليب 

الخ ..التسويق والترويج المتبعة 

دراسة السو، 

هيييييي دراسييييية وتحلييييييل متعميييييق لجميييييي  
تييي ال( العاميية و والخاصيية ) المتغيييرات البي ييية 

لهيييا تييي ثير مباشييير و يييير مباشييير علييي  نشييياط 
الشركات الصغيرة والمتوسطة 

دراسة المتغيرات البي ية 



تطوير 
منهجية 
البحا

تعريف 
المشكلة 

تصميم 
أدوات البحا

جم  
البيانات 
الميدانية 

تحليل 
البيانات 
وتنهيفها

ر إعداد التقري
وعرضه 

خطوات إعداد البحوث التسويقية 

ويجيب وفقاً للإطار العمليي لإجيراء البحيوث التسيويقية تتكيون خطيوات اعيداد البحيوث التسيويقية مين سيتة خطيوات و

  الإشيارة بي ن محتوييات هيال الخطيوات يختليف مين دراسيية الي  أخيرى و و تتي ثر الخطيوات بخلفيية الشيخم القيا م عليي

. . الدراسة 



ي تعريف مشكلة البحا عبر توضيح الغرض من الدراسة والمعلومات المطلو  جمعها و وكيفية استخدامها ف

انوية  و صناعة القرار و تتضمن هال الخطوة اجتماعات م  أصحا  القرار و وخبراء الصناعة و وتحليل اولي للبيانات الث

.وربما تحتوي ايضاً عل  أبحاث نوعية  عبر مجموعات النقاش المركزة 

( بحا استكشافي و بحا وصفي و بحا سببي) أن البحوث التسويقية تقوم عل  أساس ثلاثة اهداف وهي 

ت البحا الاستكشافي يستخدم لتعريف المشكلة او الفرص بشكل افضل عبر استخدام مجموعا•

.النقاش المركزة 

و ( معين مثل مواقف المستهلكين تجال منتج) يستخدم لتقييم حالة ما في السو، : البحا الوصفي •

وذلك عبر أساليب المقابلات الشخصية واستطلاعات الرأي 

يستخدم لاختبار العلاقة بين السبب والنتيجة : البحا السببي •

خطوات إعداد البحوث التسويقية 

01
تعريف 
المشكلة 



قي و تتضييمن الخطييوة الثانييية صيييا ة اطييار البحييا و وتحديييد الخصييا م او العوامييل التييي تيياثر عليي  البحييا التسييوي

ويسترشييد القييا مين عليي  الدارسيية خييلال هييال الخطييو بالنقاشييات ميي  خبييراء الإدارة والصييناعة و ودراسيية الحييالات 

( النقاشات المركزة م  العملاء ) والمحاكاة و وتحليل للبيانات الثانوية و والبحوث النوعية مثل 

نهجية وحلقات النقاش المركزة التي تم عقدها م  الخبراء  يتم تحديد م(  الثانوية ) وعل  ضوء تحليل البيانات 

البحا  التي سيتم اتباعها اثناء تنفيا الدراسة 

( البيانات الثانوية  ) البحوث المكتبية •

( البيانات الأولية ) البحوث الميدانية •

تطوير منهجية 
البحا

خطوات إعداد البحوث التسويقية 

02



وبيية فييي هييال الخطييوة يييتم توضيييح تفصيييلي عيين الإجييراءات التييي سيييتم اتباعهييا  للحصييول عليي  المعلومييات المطل

: وتتضمن هال الخطة تصميم واضح ودقيق لأساليب جم  البيانات وذلك عل  النحو التالي 

البيانات الثانوية •

البحا النوعي •

( المسح والملاحهة والتجريب ) البحا الكمي •

تحديد المعلومات المطلوبة •

إجراءات القياس•

تصميم الاستبيان •

تحديد العينات و وحجم العينة •

خطة تحليل البيانات •

تصميم أدوات 
البحا 

خطوات إعداد البحوث التسويقية 
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يييتم اختيييار بحسييب الأسيياليب والطيير، التييي يييتم الاتفييا، عليهييا يييتم تحديييد خصييا م فريييق جميي  البيانييات و وينصييح ان

تقليييل القييا مين بجميي  البيانييات الميدانييية بعناييية فا قيية والعمييل عليي  تييدريبهم عليي  أدوات جميي  البيانييات بهييدف

.أخطاء جم  البيانات 

و وبالتيالي يجدر الإشارة ب ن البحوث التسويقية تهدف ال  توفير معلومات دقيقة تعكيس الواقي  بشيكل دقييق•

. يجب اجراؤها بنزاهة ودون أي تحيز شخصي للباحا او الإدارة  

ريبية و لضمان عدم الوقو  في أخطاء اثناء جم  البيانات يفضل ان يتم اختبار المنهجية من خلال اخا عينه تج•

جم  البيانات 
الميدانية 

خطوات إعداد البحوث التسويقية 
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حيح خييلال هييال المرحليية يييتم تحرييير البيانييات وترميزهييا ونسييخها والت كييد منهييا بعناييية ميين اجييل تحليلهييا بشييكل صيي

يانيات التيي تيم ولتحقيق ذلك يتم الاستعانة بيالأدوات والأسياليب  الإحصيا ية  التيي تسياعد فيي تقيييم ميدى صيحة الب

.جمعها 

حليل البيانات و وينصح خلال هال المرحلة تحديد النتا ج التي تم التوصل اليها  و ومحاولة تجنب التحيز عند تفسير  وت

.  حت  وان  فشل  النتا ج في تحقيق الفرضيات فهاا لا يعني ب ن نتا ج البحا عديمة الفا دة 

تحليل البيانات

خطوات إعداد البحوث التسويقية 
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ف اثنيياء اعييداد التقرييير يجييب توثيييق كافيية الخطييوات التييي ميير ت بهييا الدراسيية ابتييداءً ميين تحديييد نطييا، الدراسيية و ووصيي

و وكيف تيم المنهجية المتبعة و وكيف تم تصميم أدوات البحا و والإجراءات التي تم  خلال جم  البيانات من الميدان

.تحليل البيانات والأساليب الإحصا ية التي تم استخدامها و وعرض اهم النتا ج التي تم الوصول اليها  

: ويجدر الإشارة ب ن العرض الناجح للتقرير يجب ان يتضمن التالي 

. الاستنتاجات النها ية التي تم التوصل اليها •

توصيات حول الحلول وكيفية تطبيقها •

يير استخدام المخططات والرسوم البيانية التيي تسياعد علي  عيرض الحقيا ق المهمية وتجعيل عيرض التقر•

سهل الفهم ولا ينس  

اعداد التقرير 
وعرضة 

خطوات إعداد البحوث التسويقية 
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اكتب التوقعات 
على ورق الحائط

خطيييييييية دراسيييييييية سييييييييو، 
المنهفات 

حالة عملية 



www.TAGITraining.com

البحوث التسويقية 
ودورة حياة الشركات الصغيرة 



مرحلة ما قبل 
ى تقديم المنتج إل

.الأسواق

حييوث المراحييل الأوليي  ميين تنمييية المنتجييات الجديييدة بالاهتمييام ببتتميييز 

فيي يق التسويق وارتفا  تكلفتهاو ويمكن أن تبيدأ أنشيطة بحيوث التسيو

لفنيية مرحلة الحصول عل  الأفكار الجديدة للسيلعة ثيم تتبعهيا البحيوث ا

لفنييية تهييتم بالاختبييارات اوالتييي تجريهييا أقسييام البحييوث والتنمييية التييي 

قية اختبييار العناصيير التسييويفييي دور بحييوث التسييويق ييي تي للسييلعة ثييم 

وعيييادة تتضيييمن بحيييوث. المختلفييية قبيييل تقيييديم المنيييتج إلييي  الأسيييوا،

:هال المرحلة القيام بالدراسات الآتيةفي التسويق 



؟ستوجه إليه السلعةسوقي لأى قطا  

السوقيدراسات الهدف 

السيو،؟التنافسيي فيي ما هو الهيكل 
وميييا هيييو نصييييب الشيييركة المتوقييي  مييين 
؟مبيعات الصناعة؟ أو مبيعات النشاط

السو،اختبار 

ة هل تقابيل السيلعة التوقعيات الوييفيي
جييودة السييلعة مقارنيية هييي منهييا؟ ومييا 

بالسل  المنافسة؟

السلعةاختبار 

ميييا هيييو ميييدى جاذبيييية المفهيييوم؟ ولأى 
التييالمناف  هي قطا  مستهدف؟ وما 

تجيييا  القطيييا  المسيييتهدف للمفهيييوم 
السلعي؟

الأساسيالمفهوم اختبار 

والغييلاف مصييممان التجيياري هييل الاسييم 
بدرجيية تجييا  انتبييال المسييتهلك؟ وهييل 

يتناسبان م  طبيعة السلعة؟

التجاريدراسات التغليف والاسم 

01

02

03

04

05

06
هيييييل تحتيييييوى الرسيييييالة الإعلانيييييية علييييي  

ة؟يتم ترويجها عن السلعالتي المناف  

اختبار تحرير الرسالة الإعلانية

بعض  أهم الدراسات خلال مرحلة 
ما قبل التقديم  



سيو،و الفيي مرحلة التقديم لها أهمية بالغة بالنسبة لحياة السيلعة إن .مرحلة التقديم

لبحييوث التسييويق هييو الر يسييي هييال المرحليية نجييد أن الاهتمييام ففييي 

السيييو، يتمشييي  مييي  التوقعيييات فيييي يحيييدث كيييل شييييء الت كيييد مييين أن 

المسبقة ولهاا فإن دراسات تحديد المسار لهيا أهميية بالغية عنيد هيال

. المرحلة



وتهيييييييتم أساسييييييياً بدراسييييييية وعييييييي  

ا المستهلك بالسلعة واهتماميه بهي

وتيييتم هيييال الدراسيييات . وتجربتيييه لهيييا

عييادة ميين خييلال الاستقصيياءو ومعرفيية 

درجييية وعييي  المسيييتهلك بالسيييعلةو 

فييإذا وجييد منخفضيياً فقييد يكييون الحييل

ا هو تغييير مسيار الحملية الإعلانييةو أمي

إذا كييان معييدل الشييراء وإعييادة الشييراء 

منخفضيياً فقييد تكييون المشييكلة فييي

جييييييودة السييييييلعة إذ أنهييييييا لا تقابييييييل 

خا احتياجات مستهلكيها ومن ثم تت

.فالإجراءات الكفيلة بمعالجة الموق

ماذا ندرس 
اثناء مرحلة 
التقديم ؟

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة التقديم  



مرحلة النمو 

  الزيادة بمعدلات سيريعةو وميفي هال المرحلة فإن المبيعات ت خا في 

ذليييك فيييإن ميييدير التسيييويق يجيييب علييييه متابعييية حركييية المبيعيييات وإجيييراء 

:تشمل ما يلي قد والتي الدراسات اللا مة 



ذلييك ميين خييلال مراجعيية الإعييلان ويييتم 

والت كييييييد ميييييين أن محتييييييوى الرسييييييالة 

م الإعلانييية يتضييمن إسييهامات وخصييا 

وقد يتطير، ذليك إلي  دراسية. السلعة

عن قطاعات سوقية جدييدة يمكين أن 

فيييإن وباختصيييار . تصيييل إليهيييا السيييلعة

أنالتنافسييييي ينبغييييي تحديييييد المركييييز 

يراجيي  المييزيج المناسييب ميين السييلعة 

والتو ييييي  والنيييياس والسييييعر والتييييرويج 

الماديية والإجيراءات والعمليياتوالأدلة

وضي  لك  نصل إل  أفضلالتسويقية  

.السو،تنافسي في 

ز تحديد المرك
:التنافسي

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة النمو  



أن تييتم دراسييات عيين اتجييالينبغييي 

المبيعيييات وخاصييية إعيييادة الشيييراء 

مييييييييين جانيييييييييب المسيييييييييتهلكين 

المييداومين أو جييا  مسييتهلكين

( السييلعةمسييتخدمي  ييير )جييدد 

بهيييييدف الحصيييييول علييييي  حجيييييم 

مبيعييييييييييات مرتفيييييييييي  مقارنيييييييييية 

.بالمنافسين

:  التنبا

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة النمو  



إن متابعيييييييية مييييييييا يقييييييييوم بييييييييه 

المنافسيييييون وخططهيييييم وردود 

هم أفعال المستهلكين لمنتجيات

هيييييال فيييييي ليييييه أهميييييية بالغييييية 

المرحلييية علييي  مبيعيييات الشيييركة 

ومييدى قييدرتها عليي  الاسييتفادة 

ميين جعييل مرحليية النمييو تسييتغر، 

ل  وقد يترتب ع. فترة  منية أطول

التسيييويقيذليييك تعيييديل الميييزيج 

مواجهيييية خطيييي  فييييي للشييييركة 

.المنافسين

تحديد مسار
:  المنافسين

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة النمو  



مرحلة النضج 
والاستقرار   

السييو، وإن أخييافييي تتميييز هييال المرحليية بيي ن السييلعة أصييبح  معروفيية 

ف بدايية المرحلية ثيم اتصيفيي الزييادة بمعيدلات أقيل فيي حجم المبيعات 

ي فييويكييون الهييداف ميين أنشييطة بحييوث التسييويق . النسييبيبالاسييتقرار 

تسيتميل معهيا اهتماميات جدييدة التيي هال المرحلة هو إيجياد الفيرص 

السلعةو استخدامات جديدة أو الاها  بينفس السيلعة إلي  أسيوا،في 

.جديدة



خييلال هييال المرحليية يفضييل البييدء

فييي دراسيية فييتح  أسييوا، جديييدة 

واسيييييتغلال الاسيييييتقرار النسيييييبي 

للإييييييييرادات والعوا يييييييد الماليييييييية و 

والعمييييل عليييي  توييفهييييا فييييي 

ل سيييبيل تعزييييز الاسيييتدامة بشيييك

عيييام والكسيييب الميييالي لميييالكي 

المشاري  الصغيرة بشكل خاص

دراسة فتح 
أسوا، 
جديدة 

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة النضج   



بيييا  التفكيييير الاسيييتراتيجي فيييي ات

الرأٍسيييييي اسيييييتراتيجية التكاميييييل 

و ويقصييييييد بهييييييا البييييييدء للأعليييييي  

دة بالاستثمار في الشيركات الميزو

واد لشييركتك بييالمواد الأولييية والميي

.الخام 

دراسة اتبا  
ة استراتيجي
  تكاملية عل
المستوى 
الرأسي 
للأعل   

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة النضج   



بيييا  الاسيييتراتيجي فيييي اتالتفكيييير 

الرأٍسيييييي اسيييييتراتيجية التكاميييييل 

و ويقصيييييد بهيييييا البيييييدء للأسيييييفل 

ات علي  مسيتوى حلقيبالاستثمار 

.البي  

فيييشييركة الادوييية مثييل اسييتثمار 

.فتح صيدليات خاصة بهم 

دراسة اتبا  
ة استراتيجي
  تكاملية عل
المستوى 
الرأسي 
للأسفل  

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة النضج   



بيييا  الاسيييتراتيجي فيييي اتالتفكيييير 

الافقيييييياسيييييتراتيجية التكاميييييل 

ويقصيييييد بهيييييا البيييييدء و الموجيييييب 

بالاسييييتثمار فييييي انشيييياء شييييركات 

ط تييييرتب  بشييييكل مباشيييير بالنشييييا

انشييييياء شيييييركة شيييييقيقة : مثيييييل 

متخصصيية فييي تقييديم الخييدمات

.التسويقية والترويجية 

دراسة اتبا  
ة استراتيجي
  تكاملية عل
المستوى 
+الافقي 

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة النضج   



بيييا  الاسيييتراتيجي فيييي اتالتفكيييير 

الافقيييييياسيييييتراتيجية التكاميييييل 

ويقصيييييد بهيييييا البيييييدء و الموجيييييب 

لابالاسيييتثمار فيييي انشييياء شيييركات 

بشكل مباشر بالنشاطترتب 

مثييل شييراء اسييهم فييي شييركات 

لييييس لهيييا علاقييية بالنشييياط الييياي 

تمارسه شركتك 

دراسة اتبا  
ة استراتيجي
  تكاملية عل
المستوى 
-الافقي 

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة النضج   



مرحلة التدهور 
والانحسار  

يية الانخفياض وتقيل جاذبفيي وف  هال المرحلة ت خا المبيعات والأربيا  

ك السييلعة لييدى المسييتهلكو ولكيين يبقيي  الاهتمييام بمعرفيية أسييبا  تليي

بسيبب عيزوف المسيتهلكين عين اسيتخدام مثيل هياا هي هل . الهاهرة

النييو  ميين السييل  بسييبب يهييور تطييورات تكنولوجييية جديييدة أم بسييبب

.الأسوا، أكثر قدرة عل  المنافسةفي يهور سل  أخرى 



ه التسييويق أنييمييديري ويقتيير  بعييض 

يجييييييب تخفيييييييض تكيييييياليف بحييييييوث 

هييال المرحليية نهييراً فييي التسييويق 

ن ولكيي. لانخفيياض المبيعييات والأربييا 

يمكيين القيييام بييالبحوث عليي  نطييا،

اليف ضيق مثل دراسات تخفيض التك

أو الأسييعار أو دراسيية مييدى تيي ثير قييرار 

إسييييييقاط السييييييلعة ميييييين خطييييييوط 

السييل  داخييل بيياقي المنتجييات عليي  

.وهكاا… الخ و

اتبا  
استراتيجية 
لتخفيض 
النفقات 
المالية 

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة التدهور والانحسار    



سيية تبييدء الشييركات فييي التفكييير بدرا

الوضييييي  والتعيييييرف علييييي  الأسيييييبا  

الكامنيييييية وراء انخفيييييياض مسييييييتوى 

ا المبيعييات والايييرادات التييي تحققهيي

الشييييركة ووالبييييدء فييييي تبنييييي خطيييية 

ر تطيييوير شييياملة قيييد تقضيييي بتطيييوي

ر المنتجييات وطيير، تقييديمها و وتغيييي

شييييكل ا لفيييية المنتجييييات والتركيييييز 

التطييييييويرات المسييييييتحدثة و وتبنييييييي

ورات حملات ترويجيية للتعرييف بيالتط

الجديدة للشركة 

اتبا  خطة 
تطوير شاملة 
عل  مستوى 
الخدمات 
والمنتجات

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة التدهور والانحسار    



عنيييدما تكيييون الشيييركة عييياجزة عييين 

مواجهيية انخفيياض إيييرادات النشيياط 

نهيييييراً لعيييييزوف المسيييييتهلكين عييييين 

ا و المنتجات والخدمات التيي تقيدمه

تبييييدأ عملييييية التفكييييير فييييي أدخييييال 

شيييراكات جدييييدة سيييواءً عبييير ادخيييال 

مسييييتثمرين جييييدد لرفييييد المشييييرو  

بييي موال جدييييدة تسييياعد فيييي تطيييوير 

ا المنتجات والخدمات التي تقدمه

دراسة مدى 
إمكانية 
الدخول في 
شراكات 
جديدة 

بعض  أهم الدراسات خلال 
مرحلة التدهور والانحسار    
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