
Community Support Program In Lebanon-CSP
برنامج دعم المجتمع المحليّ في لبنان 

أن محتوى هذا العرض لا يعكس وجهة نظر . في لبنان(  (CSPالعرض بفضل دعم الشعب الأمريكي من خلال الوكالة الأمريكية للتنمية الدولية، ضمن برنامج دعم المجتمع المحلي هذاتم تحضير

.الوكالة الأمريكية للتنمية الدولية أو حكومة الولايات المتحدة



الغذائي التعاوني-مفهوم وتقنيات التسويق الزراعي
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مقدمة•

مفهوم التسويق•

المزيج التسويقي•

والمستهلكدراسة السوق •

التسويق التعاوني•

مقومات النجاح•

المحتوى



وزيادة المنافسةوالغذائي مع تطور الإنتاج تزداد أهمية التسويق الزراعي •

أهمهاعدم الإهتمام بالتسويق يترتبّ عليه نتائج سلبية •

المنافسةالقدرة على عدم ▪

تدهور القيمة المضافة▪

تراجع الدخل ونسبة الأرباح▪

الإنتاج  عن التوقف ▪

مقدمة



الأرباح وتحقيق كافة الأهداف ولزيادة وركيزة أساسية للنجاح التسويق أداة •

التنافسيةلميزة عملية شاملة تدرس كافة المجالات لتحقق الهدف الرئيسي المتمثل في اكتساب االتسويق •
المستهلكينالسوق وتحديد الفئة المستهدفة من دراسة ▪

تحقيقهاعلى ورغباتهم والعمل احتياجاتهم وطلباتهم دراسة ▪

التخطيط لإنتاج السلع المناسبة  ▪

الأسعار المنافسة تحديد ▪

ضمان الجودة▪

المطلوبةتحقيق الأهداف ضمان ▪

التسويقمفهوم 



ومتكاملةعملية إدارية وشاملة التسويق •

(الاجتماعيةالمسؤولية )عملية اقتصادية واجتماعية التسويق •

لأطراف متعددةعملية تبادل منافع التسويق •

العلميعملية هادفة تخضع إلى التخطيط التسويق •

وديناميكيةعملية مستمرة التسويق •

للربحيقتصر تطبيق التسويق على المنظمات الهادفة لا •

التسويقمفهوم 



بطتان عمليتان مترا-الإنتاج والتسويق •
ومتكاملتان

لع الأنشطة المتعلقة بانسياب السجميع •
الزراعية الطازجة والمصنعة من مركز 

المستهلكتصل الى حتى الإنتاج 

البيع≠ التسويق •

الزراعي والغذائيالتسويقمفهوم 



أشكالهاالمنافسة وتنوع زيادة •

خصائصهاتنوع المنتجات وتعقد زيادة •

المستهلكين توقعات الاستهلاك وزيادة في أنماط التغير •

والاتصالاتأنظمة وتكنولوجيا المعلومات تطور •

  والمقاييسأنظمة المواصفات تطور •

والتغيرات الحديثةالتسويقمفهوم 



4Psمفهوم 

PRODUCTالمنتج •

PRICEالسعر •

PLACEمكان البيع/التوزيع•

PROTMOTION(أو الإشهار)والتواصل الترويج•

التسويقيالمزيج 



طريقة الانتاج  •

والخصائصالمكونات•

والقيمة المضافةالجودة•

تغليفالتعبئة وال•

تنميطهالمنتج أو تنويع •

التجارية الخاصة بالمنتج العلامة •

منتجال
(سلعأو خدمات = ملموس ملموس أو غير أن يكون يمكن )الأشخاص مجموعة معينة من حتياجات إيلبي •

ى الصحةالمذاق، طريقة التغليف، الأثر علمثل يأخذ بعين الإعتبار رغبات وتوقعات المستهلك بالإضافة إلى عناصر أخرى •



السعر
للإنتاجوالمتغيرة الثابتةالتكاليف•

هامش الربح•

عراف التجاريةالقوانين والأ•

حسبالسعرمكانية تمييز إ•

المنافسة▪

القيمة المضافة▪

مستوى الجودة▪

المستهلك للسعرمدى استجابة ▪

يد عاملة

مواد أولية
كلفة مباشرة

اركلفة الاستثم

كلفة الإنتاج

عكلفة التصني
الكلفة

التشغيلية

ةالكلفة الإداري

مجموع 

التكاليف

الربح

سعر المبيع



مكان البيع–التوزيع 

قنوات التوزيع•

وتكلفتهالنقل وسائل •

وتكلفتهاالتخزين أساليب •

الوكلاء والوسطاء•

متاجر التجزئةأو /ومتاجر الجملةالعرض في •

وكيلجملةتجزئةمباشر

قنوات التوزيع

منتج

مستهلك

منتج

مستهلك

تجزئة

منتج

مستهلك

تجزئة

موزع/جملة

منتج

مستهلك

تجزئة

موزع/جملة

وكيل



التوزيع ستراتيجيات إ

Intensive distributionالمكثف التوزيع •

Exclusive distributionالحصري التوزيع •

Selective distributionالإختياري التوزيع •

Franchisingالإمتياز حقوق •



والمصداقيةوبناء الثقة المنتج، مع المستهلك لتوضيح خصائص ومزايا التواصل أو النشاطات التي تشمل العمليات •

(مجموعة أو عدة مجموعات من المستهلكين)المستهدفةتحديد الفئات •

والتواصل الترويجةخطوضع •

والإعلانصل واالتوسائل •

التلفاز والصحف والمجلات▪

وكالات العلاقات العامة▪

المواقع الإلكترونية والتواصل الإجتماعي ▪

المباشرالبيع عمليات ▪

المعارض والأسواق المحلية▪

(الإشهار)الترويج والتواصل 



مضافة أعلى والنفاذ إلى الأسواقةقيمعلى تحقيق القدرة •

زبائنبالزيادة القدرة على الاستقرار في السوق والاحتفاظ •

والتسويقفي تكلفة الإنتاج الانخفاض •

التسويقالتسويقية للمنتجات حسب اذواق المستهلكين وقنوات ةتنويع الصور•

السوقعن التغيرات التي تطرأ على أوضاع المنتسبينللأعضاءمعلومات كافية إتاحة •

التسويق التعاوني



معينة مجموع طلب المستهلكين المحتملين لسلعة أو خدمة دراسة السوق تشمل •

واستهلاكهمنتج لاستخدامه عاى شراء القدرة والرغبات، ولديهم في الحاجات الناس المشتركين السوق مجموعة من يشمل •

دراسة السوقمرتكزات تحدد خصائصخمس •

الناسمجموعة من تواجد 1.

الشراءعلى القدرة 2.

الشراءفي الرغبة 3.

(فكرةسلعة او خدمة أو ) المنتج توفر 4.

الاستخدامغرض من الشراء كالاقتناء أو وجود 5.

دراسة السوق والمستهلك



(أو المنشآت)مجموعة من الناس تواجد . 1

عليهاالأسواق تتكون من أفراد من الناس يصنعون قرارات الشراء أو يؤثرون إن ▪

لمشروع أو منتج أو خدمةبدراسة السوق في الحسبان عند القياموإحتياجاتهم رغباتهم يجب أخذ ▪

أفراديسمى سوق المستهلك أو المشتري النهائي عندما يتكون من السوق ▪

وق يباع في سآخر تهدف من شراء المنتج تحويله لمنتج منشآت عندما يتكون من سواق وسيطة أو أويسمى أسواق تجارية ▪
النهائيالمشتري 

دراسة السوق والمستهلك



الشراءعلى القدرة . 2

لدى أفراد المجتمع موارد مالية وجود ▪

(تحديد السعر)أمر مهم جداً لدراسة السوق معدلات الدخل معرفة ▪

الشراءفي الرغبة . 3

الشراءكل من لديه القدرة على الشراء يمتلك الرغبة في ليس ▪

دونهاالمؤثرات البيئية التي قد تعزز وجود الرغبة في الشراء أو قد تحول دراسة ▪

دراسة السوق والمستهلك



توفر المنتج. 4

لدى الجهة المنتجة▪

(  تحديد السعر)لدى المنافسين ▪

الاستخدامغرض من الشراء كالاقتناء أو وجود . 5

القيمة المضافة▪

الميزة التفاضلية▪

دراسة السوق والمستهلك



خلالتتم من أو منتجات جديدة لمنتجالسوق دراسة •

أفرادهالسوق بأكمله دون النظر للاختلافات بين استهداف ▪

خصائصهمجزء محدد بعد تجزئة السوق لأجزاء يتشابه أفرادها في استهداف ▪

خطوات دراسة السوق والمستهلك•

المستهدفتحليل الخصائص الديموغرافية والاجتماعية والاقتصادية للسوق ▪

تحليل سلوكيات المستهلكين▪

والأسعارالمنتجات المنافسةتحليل▪

التهديدات –الفرص –الضعف –القوة : تحليل نقاط▪

خطة المزيج التسويقي▪

دراسة السوق والمستهلك



الاختيار الجيد للعناصر البشرية•

التخصص الإنتاجي•

تحديد مواصفات المنتج حسب رغبات السوق•

الإنتاج، إحتساب الكلفة، وتحديد السعرسلوبألى عالاتفاق •

المعلوماتالموضوعي للأسواق بناء على تحليل ختيار الإ•

المتابعة والتقييم•

مقومات نجاح التسويق التعاوني



@CSPLebanon

info@csplebanon.org

تابعونا لنبقى على تواصل

شكراً جزيلاً 

https://www.facebook.com/CSPLebanon/
https://www.instagram.com/csplebanon/
https://twitter.com/CspLebanon
https://www.linkedin.com/company/CSPLEBANON/
https://www.youtube.com/channel/UCfh5irQ8InVeVuQmfPj4xoA
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