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  �و�ال�سو�ق؟ ما

عندما��سمعون��لمة��سو�ق�،�ولذا�علان�فقط� �و أبيع�الأن�ال�سو�ق��و�� �عتقد�الكث���من�الناس

  :فإ��م�يتذكرون��عض���شطة�ال�سو�قية�الظا�رة�ع���س�يل�المثال��Marketingأو�

  :�عض���شطة��ا���ماذ�أي�بادر�إ��� يتذكرون�أوحيث�

�مندو�ي�فعل�ذلكيمحاولة�مندوب�بيع�إحدى�الشر�ات�إعلامك�أو�إقناعك�بأحد�عروض�ا�كما� -

 متعام���ال�اتف�النقال،���

�ندية�الر�اضية�من�قبل�الشر�ات�مثل�رعاية�شركة�مو�ل�س�أو���Sponsoringالرعاية�أو� -

 كشب�بة�القبائل�أو�مولودية�العاصمة،شركة�سونطراك�لأندية�

و��Aromaترو�ج�المبيعات�من�خلال�المسابقات�وا��وائز�كتلك�ال���يقدم�ا�منت���الق�وة�� -

Doziaال���تتخلل�مقاطع�الفيديو��ع���اليوتوب�أو���لعاب�ع�����علانيةأو�تلك�الومضات��

  .ال�اتف�النقال�وغ���ا�و�مثلة�كث��ة�����ذا�الشأن

والناس�محقون�جزئيا����ذلك�فالبيع�و�علان��عت��ان�من���شطة�ال�سو�قية�ولك��ما�لا�يمثلان�

ال�سو�ق،�وا��قيقية�فإن��ناك�العديد�من���شطة�ال�سو�قية�ال���يجب�إتمام�ا�قبل�الشروع����

  .سوى�غيض�من�فيض�ال�سو�قل�سا��علان�والبيع�ولذا�فإن��ذان��خ��ان�

  :إذن

  فما��و�ال�سو�ق�يا�ترى�؟�

  

  :نظرة��قتصادي�ن�- أولا

إذا�طلبت�من�اقتصادي�أن��عرف�ال�سو�ق�فإنھ�سيعطيك�بلا�شك��جابة��تية�أو�

أو�المنافع�ال���يتلقا�ا�المش��ي�من�"  عميلة�تبادل" قر�بة�م��ا�و�و�أن�ال�سو�ق�عبارة�عن�

  .البا�ع����عملية�التبادل��ذه
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  ؟�Exchangeما��و�التبادل�

��ص�ن،�(تتم�ب�ن�طرف�ن�ال���  Transactions المعاملاتالتبادل��و�عبارة�عن��

وال���من�خلال�ا��ل�طرف�يقدم����ء�ما�ذو�قيمة�و�تلقى����ء��)مجموعت�ن،�شركت�ن�و�كذا

  .ما�ذو�قيمة�

الناس�ع���التبادل��أي�البا�ع�ن�تحث�وال�سو�ق�يتعامل�مع�الدوافع�و��شطة�ال���

  .والمش��ي�ن

  والش�ل���ي�يو���عملية�التبادل

نظام��سو�قي��سيط) 01(الش�ل�رقم�  

 

  

  :�امة�ملاحظة 

وال���تقتصر�عادة�كما��و�مو������الش�ل�السابق��فكرة�التبادل�مأخوذة�من�النظر�ة��قتصادية 

أمثال��وتلر،�باقوزي،�(ع���مبادلة��المال�مقابل�منتج�وتتم�ب�ن�البا�ع�والمش��ي�ن،�غ���أن�المسوق�ن�

 .مما�أدى�إ���توسعة�أفق�ال�سو�ق تبادل�القيمةعمموا��ذه�الفكرة��وطرحوا�فكرة�) دراكر�وغ���م

بحسب�النظرة��قتصادية�التقليدية��ليتجاوز�عملية�التبادل�الموسعبال�سو�ق�وظ�ور�ما��س���

�جتماعية�وغ���ا�وفيما�ي���مثال�لعملية�التبادل�وفق�النظرة����سا�يمس��ل�مظا�ر�ال�شاط�ولت

  :ال�سو�قية�وال����تتجاوز�النظرة��قتصادية
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  التبادل�- المعاملات

  المنظمة    المس��لك

  الفرد
 النقود

  Pepsiشركة�
 يروي�العطش

  المر�ض
  أقساط�التأم�ن��

  المس�شفى
 العلاج

  الطالب
  مصار�ف

  ا��امعة
التعليم�  

  الناخب
  �نتخاب

  حزب�سيا���
برنامج�انتخا�ي�  

 

  :�دار��ننظرة��- ثانيا

 

  :�عر�ف�ال�سو�ق

عند�مراجعة��دبيات�ذات�العلاقة�بموضوع�ال�سو�ق�فإنك�ستجد�عدد�كب���من�التعار�ف�ومن�وج�ات�تظر�

قبل�يبدأ�مختلفة�و�عود�ذلك�ل�ون�أن�ال�سو�ق�يتضمن�ع���عدد�كب���من��ف�ار�و��شطة�وأن�ال�سو�ق�

  ..كما�أنھ�تطور�ع���عدة�مراحلف�وقت�طو�ل�من�وصول�المنتج�إ���الر 

  .قبول�غالبية�المختص�ن����ال�سو�ق�لقيلل�سو�ق�لأنھ��*سنأخذ��عر�ف�فيليب��وتلروعليھ�

عملية�اجتماعية�وإدار�ة�يحصل�من�خلال�ا��فراد�والمنظمات�ع���ما�"بمع���واسع�،��عت���ال�سو�ق�

أضيق،�يدور��أعمال���سياق� .يحتاجون�إليھ�و�ر�دونھ�من�خلال�خلق�القيمة�وتبادل�ا�مع��خر�ن

 ".سو�ق�حول�إقامة�علاقات�تبادل�مر�حة�وذات�قيمة�مع�العملاءال�

العملية�ال���تقوم�من�خلال�ا�الشر�ات�بإشراك�العملاء�،�"ومن�ثم�،�فإننا��عرّف�ال�سو�ق�ع���أنھ�

و�ناء�علاقات�قو�ة�مع�العملاء�،�وإ�شاء�قيمة�للعملاء�من�أجل�ا��صول�ع���قيمة�من�العملاء����

 .المقابل

                                                           
*
  .أحد أكبر المختصین في التسویق ولھ عدة مساھمات كتب ومقالات والبعض أسماه بأب التسویق   
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���او�سع�� ��اوترو�ج��اعملية�إ�شاء�السلع�وا��دمات�و�ف�ار�وتوز�ع"�و�و�ناك��عر�ف�آخر�لل�سو�ق�و�و� 

ل�س�يل�علاقات�التبادل�المرضية�مع�العملاء�وتطو�ر�وا��فاظ�ع���علاقات�مواتية�مع�أ��اب�المص��ة����

  .ب�ئة�ديناميكية

 عر�ف�ال�سو�ق�: 

 

والتنظيمية�ال����س�ل�و���ل�علاقات�التبادل�المرضية����يتضمن�ال�سو�ق�ع�����شطة�الفردية�

 ."ب�ئة�ديناميكية�من�خلال�إ�شاء�وتوز�ع�وترو�ج�و�سع���السلع�وا��دمات�و�ف�ار
 

 عر�ف�إدارة�ال�سو�ق�: 

يفكر�التبادل�المحتمل����طرق�ا��صول�ع��� تتم�إدارة�ال�سو�ق�عندما�يقوم�طرف�واحد�ع����قل

  و�التا���،� .�طراف��خرى �الردود�المرغو�ة�من

وا��صول�ع���العملاء�وا��فاظ�عل��م����فن�وعلم�اختيار��سواق�المس��دفة��إدارة�ال�سو�قفإن�

  .وتنمي��م�من�خلال�إ�شاء�وتقديم�وإيصال�قيمة�فائقة�للعملاء

 أ�مية�ال�سو�ق:  

 .الطاحونةإن�ال�سو�ق��و�الذي�يجلب�الماء�إ��� .يلعب�ال�سو�ق�دورًا�رئ�سيًا����إدارة��عمال 

   .لا�ز�ائن�لا�شركة: قلنا�ا�من�قبل�و�جب�تذكر�ا

يجب�أن��س��شد�أ�شطة�البحث�والتطو�ر�التكنولو���و�نتاج�من�قبل�قسم�ال�سو�ق،�والذي�يحدد�

م��انيات��لا�يمكن�تطو�ر  .احتياجات�السوق�واخ��اقات�المنافس�ن�ودرجة�رضا�العملاء�أو�عدم�رضا�م

تؤثر��ذه�البيانات��ش�ل�مباشر� .الت�بؤ�ح���يحدد�قسم�ال�سو�ق�تقديرات�الطلب�وتوقعات�المبيعات

  .،�وإدارة��نتاج�والعمليات�،�وأنظمة�تكنولوجيا�المعلومات�والماليةع���احتياجات�الموارد�ال�شر�ة�،�

  .�ش��ي��ل�من��فراد�والمنظمات�المنتجات�ال���يتم��سو�ق�ا
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 ما�الذي�يتم��سو�قھ؟

و����لمة��ع���عدة�أشياء����ال�سو�ق�حيث��ش���المنتج�إ����ل�ما��المنتجب�سو�ق� ��Marketerتم�المسوق�

  :يمكن�تقديمھ�من�قبل�المنظمة�إ���الفرد�أو�المس��لك�حيث��ع��

 .... ،�التجر�ة،�المعلومات:السلعة،�ا��دمة،�الفكرة -

و�و�خليط�من�السلع�أو�ا��دمات�أو� بالعرض�ال�سو�قيالمؤسسات�والشر�ات��سوق�ما��س��� :ملاحظة

 .التجارب�أو��ف�ار�أو�المعلومات

 من��ش��ي�أو��ستعمل�ما�يتم��سو�قھ�؟

  �ش��ي��ل�من��فراد�والمنظمات�المنتجات�ال���يتم��سو�ق�ا

�أو�شيخا�الذين��ستخدمون �سواء �فراد�م�: المس��لك�ال��ا�ي - 
ً
 .و�س��ل�ون�المنتج��ان�رضيعا

 . �م�المؤسسات،�تجار�التجزئة،�الو�الات�ا���ومية: المس��لك�التنظي�� - 

  )س�تم�التطرق��شرح�أوسع�عند�محاضرة�سلوك�المس��لك(
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 ماذا��ستفيد�المس��لك؟ 

العرض�(الذي��ستخدم�المنتج��للمس��لكالمنفعة�أو�القيمة�) عرض�ال�سو�قيال( أو�يخلق�المنتج

  :أنواع�مختلفة�للمنفعة����4،�و�وجد�)ال�سو�قي

  مثال  التعر�ف  الم�شأ  نوع�المنفعة

  ال�سو�ق  الم�انية
واقع�المتوافر�السلع�وا��دمات����

  ناسبةالم

الفني�ن�المتاح�ن����مرفق�إصلاح�

السيارات�؛�رعاية���ار�ة����الموقع�؛�

  البقالةالبنوك����محلات�

  ال�سو�ق  الزمانية
توافر�السلع�وا��دمات�عندما�

  موعد�عند�طب�ب��سنان،  ير�د�ا�المس��ل�ون 

  ال�سو�ق  ا��يازة

القدرة�ع���نقل�ملكية�البضا�ع�

أو�ا��دمات�من�المسوق�إ���

  المش��ي 

مقابل�الدفع�(مبيعات�التجزئة�

 )بالعملة�أو��ئتمان�أو�بطاقة�ا��صم

  الش�لية
+ ال�سو�ق�

 �نتاج

تحو�ل�المواد�ا��ام�والم�ونات�إ���

  سلع�وخدمات�تامة�الصنع
،�عشاء����مطعم�بورزق،�adidasأحذية�

....  

 ملاحظة��امة: 

ال���يمكن�أن�تل���حاجاتھ�ورغباتھ،��وإنما��ش��ي�المنافع) العرض�ال�سو�قي(لا��ش��ي�المنتجات�المس��لك�

من�خلال��)وعود�بتلبية�حاجات�ورغبات�المس��لك(باق��اح�القيمة�لذا�تق��ح�المؤسسات�والشر�ات�ما��س���

  .)المنتجات(عروض�ا�ال�سو�قية�

  

  ذات�العلاقة�مفا�يم��سو�قية - ثانيا

 و�سواق�رغبات،�طلب�العملاءال�اجات،�الز�ائن،�ا�

 العملاء( الز�ائن( :  

  ال�سو�قيةالنقطة�المحور�ة���ميع���شطة�و�م�؛��المؤسسةمش��و�منتجات���م

 ا��اجات:  
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من�حالات� حالةوتمثل�ا��اجات���سانية�نقطة�البداية�للعمل�ال�سو�قي،�و�مكن��عر�ف�ا��اجة�ع���أ��ا�

نوع�من�الضيق� الشعور�با��رمان�والنقص�لدى���سان،�وال������حالة�عدم�إشباع�ا�وتلبي��ا�تث���لديھ

ع���ش�ل��رم�من� ��سانية�ورت��ا��ش�ل�تصاعديوقد�قسم�ماسلو�ا��اجات�  "حةوالتوتر�وعدم�الرا�

،�ثم�تل��ا�...والشرب� �سفل�إ����ع���حيث�نجد����قاعدة�ال�رم�ا��اجات�الفسيولوجية��الأ�ل

�خ��� ا��اجات��جتماعية��التقدير�و�ح��ام�و���حاجات��نتماء�و�عد�ا�حاجات��من�و�ستقرار�ثم

  .الذات�تحقيقحاجات�

  

  ��سانية�رم�ماسلو�ل��اجات�): 02(رقم�الش�ل�

  

   )نظر�ة��رمیة�ا��اجات(تقسیم�أبرا�ام�ماسلو�ل��اجات���سانیة�

 تقسیم�أبرا�ام�ماسلو���اجات���سانیة�أو�ما��س���ب�رم�ماسلو���اجات���سانیة�والذي�مّ���ب�ن

واضعا� حیث�انطلق�من�قاعدة�ال�رمخمس�مستو�ات�من�ا��اجات���سانیة�رتب�ا�حسب���میة�و�ولو�ة،�

المستوي�الثا�ي� ا��اجات�الفسیولوجیة�باعتبار�ا�ا��اجات��ساسیة،�ثم�انتقل�إ���المستوى��ع���من�ا�و�و

حاجات تقدیر الذات  واضعا�حاجات��مان�و�ستقرار،�ثم�حاجات��نتماء�للآخر�ن����المستوى�الثالث،�ثم

تر�ط�ب�ن��ذه�المستو�ات� یق�الذات����المستوى�ا��امس،�و�ال�سبة�لماسلوالمستوى�الرا�ع�وحاجات�تحقفي 

�ول�ا��اجات�الفسیولوجیة� ا��مسة�ل��اجات�علاقة�تدرج�أو��رمیة�بحیث�لا�یمكن��نتقال�من�المستوى 

مكن��خر�ن،�و�ذا��ع���أن��لا�ی مباشرة�إ���المستوى�الثالث�أو�الرا�ع�ا��اجات��جتماعیة�وحاجات�تقدیر

�،�مان�تبعا�ل�ا�و�كذا تحقیق�ا��اجات��جتماعیة�إذا�لم�تتحقق�ا��اجات�الفسیولوجیة�وحاجات



 

9 
 

أن��رمیة�ا��اجات� و�عرضت�نظر�ة�ماسلو�لعدة�انتقادات�فمثلا�أغفل�ماسلو�ا��اجة�إ���المعرفة،�كما

  .انطلاق�مفیدة طةینقص�ا�صفة�العالمیة�فتدرج�ا��اجات�یختلف�من�ثقافة�إ���أخرى�و�ذلك�لم��عد�نق

  

  :تل��اجا�تقسيم�بايتون 

لم�یضع��ھولكن�ما�مّ����ذا�التقسیم�و�و�أن ما��و�إلا�ّ�تطو�ر�لنظر�ة�ماسلو،Baytonبایتون� اق��ح

إشباع�ا�بال�سلسل�كما�حدده� ا��اجات����سلم�و�التا���ل�س�بالضرورة�أن�یتقدم�المست�لك���

من��ھ�شبع�حاجات مستقیم�وإذا�لم��ستطیع�المست�لك�أنماسلو،�وإنما�تقع��ذه�ا��اجات�ع���خط�

وقد اقترح بایتون من�النوع�الثا�ي�و�كذا،�ھیؤجل�ذلك�و��تقل�للتفك������إشباع�حاجات�ھالنوع��ول�فإن

Baytonتصنیفا ثلاثیا للحاجات كالأتي: 

   :)البقاء(حاجات�الوجود� -1- 2

تقابل�ا��اجات�الفسیولوجیة� و�ستقرار�الوظیفي�و��تتعلق�بالطعام�والشراب�وا��مایة�من�المخاطر�

 .وحاجات��مان����نظر�ة�تدرج�ا��اجات�لماسلو

   :حاجات��نتماء2-2-

علاقات�مع��خر�ن� ھإ���رغبة�المست�لك����أن�ت�ون�ل�علق�بت�و�ن�علاقات�مع��خر�ن�وال����ش�� تت 

 .ا��اجات��جتماعیة����تقسیم�ماسلووأن�ی�ون�عضوا����جماعة�ی�ت���إلی�ا�و���تقابل�

  : حاجات�النمو3-2-

�خر�ن�و���تقابل� و�ع���عن�رغبة�الفرد����اك�ساب�الم�ارات�والقوة�والنفوذ�وتحقیق�ما�یمّ��ه�عن

  حاجات��ح��ام�وتحقیق�الذات�عند�ماسلو

 التبادل: 

الغرض�"،�����Druckerالواقع�،�قال�بي���دراكر� .مؤسسة�أو�عمل�تجاري ال�سو�ق�ضروري�لنجاح�أي�

يتم�إ�شاء�العملاء�عندما�يختارون�تبادل����ء�  ،) " عمل�تجاري��و�إ�شاء�عميلالمؤسسة�أو�أي��من

 Solomon�،Marshall) لقيمة�ب�ن�المش��ي�والبا�عا نقلالتبادل��و� .ذي�قيمة�مقابل�عرض�المؤسسة

and Stuart�،  

  

 ���التبادلات�مع�منظمات�ال�سو�ق؟لماذا�ينخرط�العملاء� -



 

10 
 

 .يفعلون�ذلك�لتلبية�احتياجا��م�ورغبا��م� -
 

  

  

 ال���تنطوي�ع���وسطاء�تالتبادلا ): 03(الش�ل�رقم�

  

  

 

 

 

من خلال السعي جاھدة لفھم 
 احتیاجات عملائھا ، أینما كانوا
نجحت تویوتا في التكیف مع 
 .المسوقین في جمیع أنحاء العالم
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  :التوج�ات�ال�سو�قية - ثالثا

و���م��صة�����تتأثر���شطة�ال�سو�قية�للمؤسسة��ش�ل�قوي�بالتوج�ات�ال�سو�قية�للمؤسسة

 :ا��دول�الموا��

  

  إطار�الزم��  المم��ات  م����ء�الر�ح  التوجھ

  أورو�ا�الغر�ية  أمر��ا

تحس�ن��نتاج�والتوز�ع�بما�  الطرق��نتاجية  �نتا��

الت�اليف�يحقق�خفض�

  وتحس�ن�الكفاءة

ف��ة��ح���

  �ر�عي�يات

ف��ة��ح��

  ا��مسي�يات

جودة�المنتج�أمر�بالغ���مية�  جودة�المنتج  بالمنتج

ال��ك���ع���المنتج�ول�س�

  العملاء�حاجات

ف��ة��ح���

  �ر�عي�يات

  ح���

  الست�نات

البيع�الفعال�وال��و�ج��ما�  الطرق�البيعية  البي��

  للنجاح�المحر�ان�الرئ�سيان

  ف��ةح���

  الست�نات

ا��مسي�يات�

  والست�نيات

حاجات�ورغبات�  ال�سو�قي

  العملاء

ال��ك���ع���توف���السلع�

وا��دمات�ال���تل���

احتياجات�ورغبات�

  المس��لك�ن

ا��مسي�يات�

  والست�نيات

أواخر التسعینیات 
  فصاعدًا

العلائقي�

  )بالعلاقات(

بناء�علاقات�جيدة�مع�

العملاء�وا��فاظ�

  عل��ا

      

        مص��ة�المجتمع  �جتما��
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  )المانجمنت(���علوم�ال�سي����وج�ات�النظر�لثلاث�منظر�ن

�من�مطالبة��قتصادي�ن�بتعر�ف�ال�سو�ق،�قد�تقرر�أن�تطلب�من�طلاب�ال�سو�ق�
ً
بدلا

العلماء��غالبًا�ما�ي�ون��ؤلاء .ا��ادين�الذين�قدموا�مسا�مات�علمية�م�مة����المجال�تحديد�المصط��

�عض�م�مس�شارون�يقدمون�المشورة�لشر�ات��عمال� .أساتذة��سو�ق،�مثل�المعلم����دورتك�الدراسية

�ان�لثلاثة�علماء�تأث���قوي��ش�ل�خاص�ع��� .والمنظمات�غ���ال�ادفة�للر�ح�حول�كيفية�ال�سو�ق

  .بي���دراكر�وثيودور�ليفيت�وتوماس�بي��ز: �م��ال�سو�ق�المعاصر 

  

  توماس�بي��ز  ثيودور�ليفيت  بي���دراكر

      
  

 وصف�ال�سو�ق�حسب�بي���دراكر: 

ا�متخصصًا�ع����طلاق ال�سو�ق�ل�س�فقط�أوسع�بكث���من�البيع�؛
ً
�شمل�الشركة� .إنھ�ل�س��شاط

 إ��ا�شركة��املة�من�وج�ة�نظر�ن�يج��ا�ال��ائية�،�أي�من�وج�ة�نظر�العميل .بأكمل�ا

  نظرة�بي���دراكر�لل�سو�ق

ولكن�بمع���تلبية�احتياجات��-" و�يع� إخبار" -أن�يُف�م�ال�سو�ق�ل�س�بمع���إجراء�عملية�بيع�يجب�

إذا�قام�المسوق�بإشراك�المس��لك�ن��ش�ل�فعال،�وف�م�احتياجا��م،�وطور�المنتجات�ال���توفر� .العملاء

�ذه�المنتجات��،�وتوز�ع�ا�،�وال��و�ج�ل�ا��ش�ل�جيد�،�فس�تم�بيع��سع���اقيمة�فائقة�للعملاء،�و 

".  ال�دف�من�ال�سو�ق��و�جعل�البيع�غ���ضروري "���الواقع�،�وفقًا�لمعلم��دارة�بي���دراكر�،� .�س�ولة
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مجموعة�من�أدوات�ال�سو�ق�ال����عمل��—�عت���البيع�و�علان�جزءًا�فقط�من�مز�ج��سو�قي�أك���

 .مع�العملاءمعًا�لإشراك�العملاء�وتلبية�احتياجات�العملاء�و�ناء�علاقات�

 ثيودور�ليفيتوصف�ال�سو�ق�حسب�: 

التفك������ا��اضر�من�خلال�التوجھ�نحو�البيع�وال��ك���ع���المنتج�وإنما�التفك������ال�سو�ق�ل�س�فقط�

نزعة�ا���ود��ع���أنھ: قصر�النظر�ال�سو�قي حيث��عرف�المستقبل�من�خلال�التوجھ�نحو�العملاء

  .ال�سو�قية�إ���ال��ك���ع����نتاج،�المنتج،�المبيعات�وتجا�ل�حاجات�العملاء�ا��اصة�أو��سواق�الم�مة

 

  ليفيت�لل�سو�ق نظرة�ثيودور  

  

أول�من�قدم�مصط���القصر�النظر�ال�سو�قي��و�المنظر�ليفيت�أستاذ�بجامعة��ارفاد�للأعمال،�حيث�

إيلاء�المز�د�من��من�خلالمخطئ�ن�با�ع�ن�ع���أ��م�مجرد��ا��مس�ناتلاحظ�أن�المسوق�ن����ف��ة�

�من�
ً
�عا�ي� .والتجارب�ال���ت�تج�ا�تلك�المنتجات�المنافع��تمام�للمنتجات�المحددة�ال���يقدمو��ا�بدلا

  .مندو�و�المبيعات��ؤلاء�من�قصر�النظر�ال�سو�قي

 إحدى�المشكلات�المز��ة�إ���قيام�عالم�أدت� .لم�يكن�ظ�ور�مف�وم�ال�سو�ق�يخلو�من��نت�اسات

 marketing .بصياغة�مصط���قصر�النظر�ال�سو�قي� Theodore Levittال�سو�ق�ثيودور�ليفيت

myopia  وفقًا�لليفيت�،�فإن�قصر�النظر�ال�سو�قي��و�فشل��دارة����التعرف�ع���نطاق�أعمال�ا. 

�من��دارة�المو 
ً
 .ج�ة�نحو�العملاء���دد�النمو����المستقبلإن��دارة�الموج�ة�نحو�المنتج�بدلا

�س�ش�د�ليفيت�بالعديد�من�الصناعات�ا��دمية�،�مثل�التنظيف�ا��اف�والمرافق�الك�ر�ائية�،�

ا�مبتكرة�للوصول�إ��� .كأمثلة�ع���قصر�النظر�ال�سو�قي
ً
لكن�العديد�من�الشر�ات�وجدت�طرق

 .أسواق�جديدة�وتطو�ر�علاقات�طو�لة��مد

  

��من�وج�ة�نظر 
ً
العميل�،�قد�يتم��سمية�شر�ات�الط��ان�ا��الية�بن�سن��ال�أو�بالتيمور�وأو�ايو�بدلا

لو��ان� .استخدم�ليفيت�أيضًا�مثال�صناعة�الصور�المتحركة�لتوضيح�وج�ة�نظره .United و TWA من
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ول�س��مديرو��فلام�����ر�عي�يات�وا��مسي�يات�من�القرن�الما����قد�حددوا�أعمال�م�ع���أ��ا�ترفيھ

�من Paramount و Disney و MGM أفلامًا�،�فقد�ت�ون�شب�ات�التلفز�ون�اليوم
ً
 و ABC و NBC بدلا

CBS. وقت�من��وقات�،��انت�شب�ات�التلفز�ون�الثلاث�مجرد�شب�ات�إذاعية�،�لك��ا��انت�حكيمة����

كن�الشب�ات��عا�ي�وفقًا�لشروط�ليفيت�،�لم�ت .بما�يكفي�لرؤ�ة�التلفز�ون�يمثل�فرصة�ول�س���ديدًا

  .ال�سو�قيمن�قصر�النظر 

  

   Marketing and Sellingوالبيع ال�سو�ق

تصور�خاطيء�وكما�أشرنا����البداية�بأن�الكث���من� ال�سو�ق�ل�س��لمة�منمقة�للبيع�بل��و

غ���المطلع�ن��عتقدون�بأن�ال�سو�ق��و��من�خارج�التخصص�ن�اديمي��من�الناس�وح���البعض�

  .،�حيث�أن�البيع��و�عملية�إقناع���ص�ما�للقيام�����ء�ما�البيع

  

  )مف�ومان�متناقضان( الفرق�ب�ن�ال�سو�ق�والبيع): 04(الش�ل�رقم�
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 ملاحظة��امة: 

لا�تتضمن�ع����ل�النقاط�ع���منصة�المودل�ا��لاصة�المقدمة�����ذه�المحاضرة�

ولذا��ل�طالب��غيب�و�مثلة�و�عض�المفا�يم�ال���تم�شرح�ا����المحاضرة�حصرا�

  .تحمل�مسؤليتھ


