
  الإطار المفاهیمي للتسویق: الفصل الأول

  : تمهید

ضرورة لا مناص منها، إذ أصبح مفهوم التسویق نواة إن الحاجة لمفهوم التسویق في الأوساط المؤسساتیة أصبح 

كبیرة، ( وأحجامها...) مؤسسة عامة، خاصة، صناعیة، تجاریة( النشاط الإقتصادي في المؤسسة باختلاف أنواعها

، فلا یمكن أن تحقق أي مؤسسة )مؤسسات هادفة للربحّ، مؤسسات غیر هادفة للربح( مجالاتها) متوسطة، صغیرة

  .للجوء إلى مختلف عناصر التسویق من جهة ومن جهة أخرى أدواته واستراتیجیاتهأهدافها دون ا

 مفهوم وتطور الفكر التسویقي: المبحث الأول -

ارتبط مفهوم التسویق كنشاط باحتیاجات ورغبات المستهلكین والقدرة على اشباعها من خلال عملیات تبادلیة، 

شطة والجهود التسویقیة الموجهة لفئات مستهدفة من فالتسویق یقوم على تخطیط وتنفیذ مجموعة من الأن

المستهلكین بغرض تقدیم منتجات تحقق الإشباع والرضا المطلوب ومن هنا یمكن أن نقول أن التسویق یلعب 

دورا هاما في نجاح مؤسسات الأعمال وكل أشكال المؤسسات الأخرى فالنشاط التسویقي هو المركز الرئیسي 

  .لأنشطة الأخرى بالمؤسسةالذي تدور حوله جمیع ا

  

  تعریف التسویق والنشاط التسویقي :المطلب الأول

التي  Marketإلى الكلمة الانجلیزیة التي تتألف من كلمتین  Marketingیرجع أصل كلمة التسویق 

والتي  Mercariوالتي تعني داخل أو ضمن وهي كذلك كلمة مشتقة من الكلمة اللاتینیة  ingتعني السوق وكلمة 

من خلال هذا التمهي المختصر . والذي یعني السوق Mercatus تعني المتجر، وكذلك من المصطلح اللاتیني 

  .عن أصل كلمة تسویق سنحاول الانتقال الى تعریف هذا المصطلح

  تعریف التسویق والنشاط التسویقي :أولا

التطرق الى اهم  هذه التعاریف على لقد تعددت تعاریف التسویق بتعدد رواده ومفكریه، وعلیه سنحاول 

  :النحو التالي

تعرف الجمعیة الأمریكیة مفهوم التسویق على أنه تلك الوظیفة التنظیمیة والتي تتكون من مجموعة العملبات  -

الخاصة بخلق وتعریف وتوصیل القیمة للمستهلكین، وكذلك إدارة العلاقات مع هؤلاء المستهلكین بالطرق 

  ).المستعلك، الشركة، الأطراف ذات المصلحة( تحقیق كل منهم أهدافه التي یكون من شأنها

من خلال هذا التعریف نلاحظ أن الجمعیة الأمریكیة للتسویق ركزت في تعریفها لهذا المصطلح على اقرانه 

بالوظیفة التنظیمیة كما سردت مجموع العملیات التي تدخل في خلق القیمة، وأعطت لمفهوم التسویق المكانة 

  .المحوریة التي تمكن كل الأطراف من مؤسسة ومستهلكین والأطراف ذات المصلحة قیمة ومردودیة



كما عرفته كذلك نفس الجمعیة على أنه تلك العملیات المتعلقة بتخطیط وتنفیذ أنشطة المنتج والتسعیر  -

ي من شأنها اشباع والترویج والتوزیع الخاصة بالأفكار والسلع والخدمات، وذلك بغرض خلق المبادلات الت

  .حاجات الأفراد من ناحیة وتحقیق الأهداف التنظیمیة للشركة من ناحیة أخرى

ركزت الجمعیة الإمریكیة للتسویق في هذا التعریف الثاني على إعطاء مفهوم التسویق صبغة المزیج 

  ).منتج، سعر، توزیع، ترویج( التسویقي

و بوا وآخرون فیعرفون مفهوم التسویق على أنه وظیفة في أما حسب فلیب كوتلر وكیفن لان كیلر وبیرنارد د -

المنظمة، وهو مجموعة من العملیات التي تركز على خلق القیمة والاتصال والتوزیع لصالح الزبائن وكذلك 

 .تسیر علاقات المؤسسة بهؤلاء الزبائن 

اف و جذب والحفاظ على ویعرفونه كذلك على أنه العلم والفن الذي یمكننا من اختیار الأسواق والاستهد -

  .الزبائن وتطویر محافظ الزبائن وتوزیع المنافع بین المؤسسة وشركائها

ویعرفونه كذلك على أنه العملیة الاقتصادیة والاجتماعیة والتي بواسطتها یتمكن الأفراد والجماعات من إشباع  -

   .  حاجاتهم ورغباتهم، وهو الوسیلة التي تخلق عرض وتبادل السلع والخدمات

هو العملیة التي یتم بواسطتها اتخاذ القرارات بشأن كل الأنشطة التي : روبرت ديحسب مفهوم التسویق  -

 .تسهل التبادل المرضي بین المستهلك والمنظمة

تعددت مجالات التسویق في  ، اذإن وظیفة التسویق هي تحویل الاحتیاجات الاجتماعیة إلى فرص مربحة -

 .مختلف القطاعات الاقتصادیة كقطاع السلع والمنتجات وقطاع الخدمات

إلى أن أهمیة وظیفة التسویق تمتد لتشمل المستویین الكلي  Perreault et Mc Carthyأشار كل من  -

خدمات في والجزئي إذ عرف التسویق على المستوى الكلي بإنه عملیة اجتماعیة توجه تدفق السلع وال

الإقتصاد من المنتج إلى المستهلك بطریقة تحقق المواءمة والتوازن ما بین العرض والطلب فهو كنظام یعتبر 

 . متكاملا إذ یحقق أهداف جمیع أطراف المجتمع

على ) جزئي( ولا یختلف تعریف التسویق على المستوى الجزئي كثیرا عن المستوى الكلي إذ یعرف في هذا المستوى

موع النشاطات التي تعنى بتدفق السلع والخدمات على المستوى الفردي لمنظمات الأعمال من المنتج إلى أنه مج

  .المستهلك

نظام متكامل تتفاعل فیه مجموعة من الأنشطة التي تعمل 'فیعرف التسویق بانه  STATONاما  -

 1'و المرتقبین بهدف التخطیطو تسعیر و ترویج و توزیع السلع و الخدمات للمستهلكین الحالیین

هو العمل على بلوغ الهدف الرئیسي للمؤسسة و هو تحقیق ' التسویق  Peter Druckerكما یرى  -

اقصى مردودیة لاستثماراتها، و افضل و سیلة لتحقیق الربح المرغوب فیه على المدى الطویل و هو 

 2'تكییف المنتجات دوما مع حاجات المستهلكیین
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عبارة عن حالة سلوكیة تتركز على المستهلك 'التسویق على انه  Yves chirouzeو یعرف الأستاذ  -

للإجابة بقدر الإمكان على احتیاجاته، و یتم بخطوات ممنهجة تبدا بتحلیل السوق و بیئته، التخطیط 

و مراقبة القرارات المتعلقة بالمنتج، سعره،توزیعهو ترویجه، كما انه عبارة عن تقنیات تسمح للمؤسسة 

 3.'افسة في السوق و انشاء الزبائن و الحفاظ علیهم و كذا تحقیق أهدافها المنشودةبالمن

المنظمة ،  التسویق هو مجموعة من الأنشطة والأعمال المتكاملة التي تقوم بها إدارة متخصصة في -

ة الحالي والمرتقب بالكمیة والمواصفات والجودة المناسب تسعى من خلالها إلى توفیر السلعة للمستهلك

، وبأقل تكلفة ممكنة ،  المتغیر والزمان المناسبین ، وبما یتماشى مع ذوقه والمطلوبة ، وفي المكان

وهذا ینطوي على دراسة . والسبل ، وذلك بالتعاون والتنسیق مع إدارة الإنتاج ق وأسهل وأیسر الطر 

، وتحدید سعرها  وطلباته ومن ثم تخطیط إنتاج السلعة أو بما یتوافق مع هذه الطلبات المستهلك

إشباع حاجات ورغبات المستهلك  وهذا كله یهدف إلى. المناسب ، وترویجها وتوزیعها وإیصالها إلیه

 .الحالیة والمستقبلیة

 تطور الفكر التسویقي :المطلب ثاني

وجد التسویق منذ أقدم العصور كشكل من أشكال النشاط الاقتصادي، لكن التسویق كفرع من فروع العلوم 

رفة ظهر بعد الحرب العالمیة الثانیة، حیث تطور الفكر التسویقي انطلاقا من التوجه الإنتاجي إلى أن والمع

وصل إلى الصورة التي هو علیها، ویمكن تقسیم المراحل التي مر بها الفكر التسویقي إلى أربعة توجهات 

  4مصدر الموضوع مدونة أبو إیاد مراحل تطور الفكر التسویقي: أساسیة

  :Product Orientationاولا مرحلة التوجیه بالمنتج 

رغم وجود التسویق كوظیفة من آلاف السنین إلا أنها لم تبدأ في صورتها الحدیثة إلا بعد الثورة 

الصناعیة وما خلفته من نظم إنتاجیة مبكرة وقد بدأ ذلك في الظهور بشكل واضح من خلال الربع الأخیر 

ات الإدارة بصفة أساسیة على بنیان النظام الاجتماعي بالصورة التي حیث تركزت سیاس 19من القرن 

تجعل المنشأة تنتج أكبر قدر ممكن وبأعلى جودة ممكنة وقد كان حجم الإنتاج في ذلك الوقت في إطار 

  حاجات المجتمع ودون فائض كبیر وتحت شعار 

من الممكن رفع معدلات الإنتاج ومع استخدام الآلات أصبح )) فلنصنع أقصى ما یمكن الوصول إلیه (( 

  وزیادة الفائض 

وقد حاولت المنشأة استغلال المعدات الآلیة المتاحة بما یمكن من الحصول على أكبر فائض ممكن 

باتباع نظم الإنتاج الكبیر وبدأت ظروف التسویق في التغییر بذلك بدأت بعض المنشآت تحقق أرباح 

وبدأ المشتري لأول مرة یجد تنوعا في الإنتاج إلى مشاكل ضخمة في حین منیت بعض المنشآت بخسائر 

  .البیع
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  :وقد ركزت في هذه الفترة في صیاغة مفهومین في التسویق هما

  .ـ المفهوم الإنتاجي1

  .ـ مفهوم الجودة والمنتج2

  :  The Production Conceptالمفهوم الإنتاجي  -

جات المنشأة ولهذا فإن إدارة المنشأة علیها أن یفترض في هذا المنطق أن المستهلك مجبر على شراء منت

  .تسعى إلى تحسین كفاءة نظام الإنتاج وزیادة التوزیع بها

  :وتتبنى فلسفة هذا المنهج على

  .ـ المستهلكین یبحثون بالدرجة الأولى عن وجود السلعة وبسعرها المنخفض

  .ـ المستهلك یعرف أسعار السلع المنافسة ویقارن فیما بینها

بالنسبة لصنف معین من ) فما عدا السعر ( یعطي المستهلك أي أهمیة للاختلافات بین السلع ـ لا 

  .السلع

ـ أن هدف المنشأة الرئیسي هو تحسین كفاءة الإنتاج والتوزیع وتخفیض التكلفة بما یمكن أن یخفض 

  .الأسعار ویضمن الاحتفاظ بالمستهلك

  : The Production Concept مفهوم السلعة والجودة -

یفترض هذا المفهوم أن المستهلك یبحث عن المنتج الذي یوفر له أعلى جودة ممكنة لذا فإن إدارة  

  .المنشأة علیها أن تنفق كل الجهد في تحسین نوعیة السلعة المنتجة

  :وینبني هذا المفهوم على

  .ـ أن المستهلك یشتري السلعة كحل حتى یشبع حاجاته

  .مستهلك یهمه بالدرجة الأولى جودة المنتجاتـ أن ال

  .ـ أن المستهلك على علم بجودة وخصائص المنتجات الأخرى المنافسة في السوق

في حدود موارده ( ـ أن المستهلك یبني قدراته الشرائیة على أساس الاختیار فیما بین البدائل المتاحة 

  .معتبرا الجودة والأساس الأول للمفاضلة) النقدیة 

أن على المنشأة أن تعمل بالدرجة الأولى على تحسین نوعیة المنتجات وجودتها حتى تحتفظ بعملائها  ـ

  .وتجذب عملاء جدد

  : Sales Orientationثانیا  مرحلة التوجیه بالبیع 

كانت السمة البارزة لسنوات الثلاثینات والأربعینات الضغوط الواضحة من جانب الإدارة على 

بح الإعلان عن السلع سمة ممیزة لعدد كبیر من الشركات وبدأت إدارة المشتریات في عملیات البیع وأص

العمل على تحسین نظم التوزیع للسلع المنتجة من خلال بناء شبكات قویة للتوزیع من تجار الجملة 

  .وتجار التجزئة

  .ولم یكن هناك أیة بحوث للمستهلكین بالمعنى المعروف



  .یبیع ما تنتجه المنشأة من خلال إدارته لقوة العمل البیعیةوكان على مدیر المبیعات أن 

وكان الإعلان یتم من خلال إدارة الإعلان في المنشأة الذي یرأسها مدیرا للإعلان مستقلا عن إدارة البیع 

وكان على قسم الإنتاج أن یقوم بتخطیط وتصمیم المنتجات وفقا لأسس فنیة بحتة وكنتیجة لذلك لم یعط 

  .الكافي للعملیة التسویقیة كجهد متكاملالاهتمام 

  )) .فلنتخلص بما لدینا من مخزون (( وفي هذه المرحلة ظهر المفهوم البیعي وتحت شعار 

  :وینبني هذا المنطلق على

  .أن العملاء لدیهم اتجاه طبیعي إلى مقارنة شراء أي شيء لا یمثل ضرورة ملحة بالنسبة لهم* 

  .أكثر من خلال عملیات الإقناعأن المستهلك یمكن أن یشتري * 

  .أن على المنشأة أن تنظم قسم بیعي قوي لجذب العملاء والاحتفاظ بهم* 

  :ثالثا  مرحلة التوجیه بالتسویق

مع بدایة سنوات الخمسینات بدأ المفهوم التسویقي في الظهور وقد ساعد على انتشاره ما أسفر عنه 

ة ظهرت في زیادة في أرباح المنشأة وانخفاض حالات التطبیق الأولى لهذا المفهوم من نتائج مشجع

  .الفشل

 Marketingویعني هذا المفهوم أن عملیة تحقیق الأهداف لا تتم إلا من خلال جهد تسویقي متكامل 

Mix  تتحدد فیه جهود وتخطیط المنتجات مع التسعیر مع منافذ التوزیع مع الترویج وبدأت المنشأة تنظر

  .وجهة نظر المستهلكلأداء هذه الوظائف من 

ترى مدرسة المفهوم الحدیث للتسویق أن المستهلك النهائي أو المشتري الصناعي هو نقطة البدء في  -

صیاغة أیة أهداف أو سیاسات تتعلق بخطط المنشأة المستقبلیة حیث أن تحقیق أهداف المنشأة یعتمد 

  .بالدرجة الأولى على تحدید حاجات ورغبات الأسواق المرتقبة

  .بالتالي فإن إمكانیات المنشأة تسخر لتحقیق حاجات ورغبات المستهلك في إطار عملیة إداریة محكمةو 

  :مبدأ الارتباط بین النشاط التسویقي والعملیة الإداریة* 

  :مبدأ استمراریة الوظیفة التسویقیة* 

  :مبدأ الانطلاق من حاجات ورغبات المستهلك*   

بالمفهوم الحدیث للتسویق فإن على الإدارة ألا یقتصر تفكیرها على معالجة أي عندما نتفق على الأخذ 

مشاكلها الداخلیة ولكن علیها أن تفكر بالدرجة الأولى في مشاكل المستهلك وحاجاته ورغباته باعتبارها 

تكامل نقطة الانطلاق لكافة سیاسات المنشأة الأخرى بل وتنظیمها الإداري ولا یأتي ذلك إلا بالارتباط الم

  .بین المنشأة وسیاساتها من جانب وتطورات السوق ومناخه من جانب آخر

 رابعا مرحلة التوجه الاجتماعي للتسویق



برزت في السنوات الأخیرة بعض التساؤلات حول التوجه التسویقي و التي نصت في مجملها على 

ترفع المسؤولیة الاجتماعیة  فیما إذا كان التسویق كفلسفة قادرا على مواجهة مطالب اجتماعیة،و التي

للتسویق للتوفیق بین ثلاث إعتبارات هامة تتمثل في رغبات المستهلكین، تحقیق العائد المناسب، المجتمع 

  .و یبین الشكل التالي العلاقة بین الأطراف السابقة الذكر 5و البیئة

  

  

  

  

  الشكل التوجه الاجتماعي للتسویق

  

الدار الجامعیة "التسویق" خرونآالنجا و  أبومحمد عبد العظیم .المصدر نادیة العارف امنیة مختار یاقوت

  27ص 2014الاسكندریة مصر 

فالمجتمع یتوقع من رجال التسویق أن یتصرفوا بطریقة تعكس مسؤولیتهم الاجتماعیة تجاه المجتمع الذي 

لتزامات التي تتعهد بها الشركة لكي تزید من النتائج یعملون فیه و المسؤولیة الاجتماعیة هي تلك الا

و  2الإیجابیة لتصرفاتها و تقلل من النتائج السلبیة لهذه التصرفات على المجتمع و البیئة التي تعمل فیها

  :من اهم ممیزات هذه المرحلة هو

  یتوجه المستهلكون إلى المؤسسات التي تراعي مصالحهم و في نفس الوقت تأخذ مصلحة

 .المجتمع بعین الاعتبار

                                                             
5

 .23محمد سعید عبد الفتاح ،مرجع سابق ،ص  
  .20منیر نوري ،مرجعسابق،ص  2



 إمتناع المؤسسات على إنتاج و تسویق منتجات لا تتماشى مع مصلحة المجتمع. 

  التوجه النوعي لا یقتصر على تحدید رغبات و حاجیات للمستهلكین التي تصب في تحقیق

أهداف، بل یرقى لیشمل أهداف إجتماعیة و الصالح العام و الخاص بالمؤسسة الاجتماعیة اتجاه 

  .مجتمعال

  كما یمكن ان نضیف مرحلة اخرى للتسویق وهي مرحلة دخول التسویق على المنظمات غیر الربحیة 

اقترح العدید من الكُتاب في بدایة الستینات الى أن التسویق یجب أن یهتم بقضایا ومواضیع اكثر من 

حیث بینا ضرورة أن   Levyو   Philip Kotlerالمجال ذي التوجه الربحي، وكان من رواد هذا التوجه 

والمؤسسات غیر . یتضمن التسویق مفهوماً اشمل وأوسع بحیث یضم القطاعات غیر الربحیة في المجتمع

الربحیة تشمل مؤسسات النفع العام كالوزارات والنقابات المهنیة والجمعیات الخیریة المحلیة والدولیة كهیئة 

د توسع المفهوم التسویقي الحدیث لیتعدى تسویق الخ وق...الأمم المتحدة ، ومنظمات المجتمع المدني

المنتجات مثل تسویق الأفراد، تسویق المكان، تسویق الأفكار، وتسویق المنظمة ویبین الجدول في أدناه 

  انواع التسویق غیر الربحي 

  مثال  الوصف  النوع

 Personتسویق الفرد 

Marketing  

تلك الجهود التسویقیة المصممة للسعي 

الاهتمام والانتباه لشخص  للحصول على

  معین

مرشحو الحملات الطلابیة والنیابیة 

  والرئاسیة ومكاتب التوظیف

 Placeتسویق المكان 

Marketing  

تلك الجهود التسویقیة المصممة لجذب 

الزوار لمنطقة محددة وتحسین صورة 

  الجماهیر بالنسبة لمدینة أو دولة

  دعوات زیارة الأماكن السیاحیة

 Ideaتسویق الفكرة 

Marketing 

تلك الجهود التسویقیة المصممة لتسویق 

قضیة أو موضوع اجتماعي لقطاع سوقي 

  مختار

برنامج محو الأمیة، اجراء استبیان 

عن سلوك المستهلك داخل شریحة 

  معینة

تسویق المنظمة  

Organization 

Marketing 

تلك الجهود التسویقیة لمنظمات ذات مصالح 

منظمات خدمیة تسعى للتأثیر  :مشتركة 

  .على الآخرین لقبول اهدافها

هیئة الامم المتحدة ، رعایة الطفولة، 

  منظمة حقوق الانسان

  

  



  المبحث الثاني أهمیة التسویق ووظائفه

لا تنحصر أهمیة التسویق في توصیل السلع و الخدمات إلى المستهلكین بل تتعدى إلى إشباع      

الحاجیات و تحقیق التوافق بین حاجیات و رغبات الأفراد و بین السلع و الخدمات التي یمكن أن تشبع 

  . هذه الحاجات و الرغبات و كلما زاد هذا التوافق كلما كان الإشباع أكبر

  الأول أهمیة التسویق في النشاط الاقتصاديالمطلب 

  :6فالتسویق یساهم في

  لسلع المنتجة و ذلك عن طریق إبلاغ إدارة الإنتاج برغبات ا واستعمال) شكلیة(خلق المنفعة

 .الزبائن من حیث الشكل ،الجودة ،الاستخدامات و حتى أسالیب التغلیف

  التسویقي یتطلب تعیین عمالة في عدة خلق الكثیر من فرص العمل أو التوظیف فوجود النشاط

 .مجالات مختلفة تشمل رجال البیع، الاشهار، الدعایة، البحوث وغیرها

 خلق المنفعة الزمنیة المكتسبة عن طریق جعل المنتج متوافر في المكان الذي یرغبه المستهلك. 

 خلق المنفعة الزمنیة عن طریق توفیر المنتج في الوقت الذي یرغبه. 

 ة الحیازة التي تتم عن طریق توصیل السلع و تقدیم الخدمات للمستهلكینخلق المنفع. 

  غزو الأسواق الدولیة من خلال اكتشاف الفرص التسویقیة في هذه الاسواق سواء تم هذا بأسلوب

الاستثمار الأجنبي غیر (أو عن طریق الأسلوب غیر مباشر ) الاستثمار الأجنبي المباشر(مباشر 

 .لتصدیر ،تراخیص البیع او الإنتاج مثلامن خلال ا) المباشر

 مواجهة المنافسة سواء كانت محلیة أو عالمیة. 

 هي قیمة مضافة إلى المنتجات من خلال تدفق المعلومات مثل عملیة : خلق منفعة المعلوماتیة

 .إخبار الزبائن عن المنتج عن طریق الإعلان

  :أهمها إضافة إلى ذلك فإنه یساهم في تحقیق مجموعة من الفوائد

 المساهمة في دفعة تنمیة المجتمع. 

 الاستغلال الأمثل للموارد. 

 التوزیع الأمثل للسلع و خدمات. 

 العقل الجید للمعلومات.  

وذلـك بقدرتـه للتعـرف علـى  الـدول المتقدمـة اقتصـادیاً  الهامـة والحساسـة فـي الأمـورأصبح التسویق مـن      

لى مقدرتهم الشرائیة وخلق نوع مـن الـتلائم والإنسـجام بـین وع إشباعهالة حاجات ورغبات المستهلكین ومحاو 

، فلـــــم یعـــــد نجـــــاح المنظمـــــة التجاریـــــة یتوقـــــف علـــــى النـــــواحي الهندســـــیة المنتجـــــات وبـــــین حاجـــــة العمـــــلاء 
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 فقد وصلت هذه النواحي إلى درجة عالیة فـي البلـدان المتقدمـة بـل إن نجـاح هـذه المشـروعات والاختراعات

بالنسـبة للـدول  ویق وتوزیـع المنتجـات وإشـباع رغبـات المسـتهلكین وكـذلك الأمـریعتمد على حل مشـاكل التسـ

معظـم الـدول  فقـد بـدأت،  المتقدمـة فقـد أصـبحت تهـتم بالتسـویق مسـتفیدة مـن خبـرة الـدول النامیـة اقتصـادیاً 

 .أدت للاهتمام بالتسویق بإدراك أهمیة دراسة وتطبیق مختلف المفاهیم التسویقیة ومن الأسباب التي

 :التالیــــــــــــة علــــــــــــى إشــــــــــــباع رغبــــــــــــات المســــــــــــتهلكین فهــــــــــــو یحقــــــــــــق المنــــــــــــافع العمــــــــــــل .1

 )ك التمل( منفعة الحیازة  –منفعة زمنیة  – منفعة مكانیة

 .للمستهلكین على اكتشاف حاجات ورغبات جدیدة العمل .2

 .من خلال رجال التسویق وأرباحها نجاح المشروعات وارتفاع إنتاجهاالمساهمة في  .3

فســـین وامكانیـــة تصـــور طبیعـــة الاســـتراتیجیات المحتملـــة لكـــل منـــافس ونطـــاق الاهتمـــام بدراســـة المنا .4

 .التغییرات التي یمكن ادخالها علیها وما یؤدي إلى تحقیق میزة تنافسیة 

 .توفیر فرص عمل متعددة أمام أفراد المجتمع  .5

مسـتوى  التسـویقیة فـي رفـع الأنشـطة القدرة على الابتكار والتجدید وتقدیم منتجات جدیـدة و مسـاهمة .6

       عالیة من الرفاهیة معیشة أفراد المجتمع للوصول بهم إلى درجة

ومســـتوى المنشـــأة ، ) المســـتهلك ( ویمكـــن النظـــر إلـــى عملیـــة التســـویق علـــى مســـتوى الفـــرد 

  7.بل ومستوى الدولة ككیان قائم بذاته، ومستوى المجتمع ، التي تقوم بالتسویق 

  والمجتمع  )المستهلكین(للأفراد المطلب الثاني أهمیة التسویق بالنسبة

ممــا ، وتســهیل حیاتــه ، للتســویق دوراً هامــاً فــي إشــباع حاجاتــه ورغباتــه، ) المســتهلك ( فعلــى مســتوى الفــرد 

  .وقد دفع ذلك البعض  إلى تعریف التسویق بأنه تسلیم مستوى المعیشة. یؤدي إلى رفع مستوى معیشته  

  )المؤسسة(للمنشاة المطلب الثالث أهمیة التسویق بالنسبة 

ویـدعم ، والأربـاح الناتجـة عنهـا ، فـإن التسـویق هـو الـذي یحقـق لهـا الإیـرادات ، أما على مسـتوى المنشـأة   

ویحقـق التسـویق ذلـك .وصورتها الذهنیة في السـوق ویمكنهـا مـن البقـاء والنمـو والاسـتمرار ، مركزها السوقي 

. إلـخ  ...   أشـخاص ، أفكـار ، خـدمات ، یق سـلع بصرف النظر عـن طبیعـة نشـاط المنشـأة إنتـاج أو تسـو 

  .والهدف الأساسي الذي تسعى إلى تحقیقه هو الربح 

  المطلب الثالث اهمیة التسویق بالنسبة للمجتمع
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للتســـویق دوراً هامـــاً فـــي قبـــول المجتمـــع لأفكـــار أو قضـــایا أو ممارســـات معینـــة ، وعلـــى مســـتوى المجتمـــع  

ه الحالــــة التســــویق ذات الطــــابع المجتمعــــي أو التســــویق المجتمعــــي  والــــذي یطلــــق علیــــه فــــي هــــذ، مرغوبــــة 

مـع مراعـاة ، وللتسویق دوراً هاماً في المجتمع والذي یعمل على إشـباع حاجـات ورغبـات المسـتهلكین كـأفراد 

  .الصالح العام للمجتمع في نفس الوقت 

  اما بالنسبة للمجتمع فاهمیته یمكن ان نلخصها في النقاط التالیة

یــوفّر التســویق العدیــد مــن الوظــائف والمهــن، ومــن الأمثلــة علــى هــذه الوظــائف تقــدیم   الوظــائف تــوفیر -

الإعلانــات، وتــوفیر خــدمات النقــل، والتعبئــة، بالإضــافة إلــى الأبحــاث عــن التســویق، وتطــویر المنتجــات 

یر فـرص وتصمیمها، وتنظـیم الأنشـطة، ویشـار إلـى أنّ العدیـد مـن المؤسسـات غیـر الحكومیـة تهـتمّ بتـوف

تـوفیر العدیـد مـن المنتجـات لـن یجـد أفـراد المجتمـع تنوّعـاً فـي المنتجـات . عمل في التسـویق الاجتمـاعيّ 

والخیارات المقدّمة في غیاب التسویق، ففي هذه الأیام وبفضل وجـود التسـویق، یوجـد مئـات الأنـواع مـن 

ن الخیــارات مــیح تــوفّر الكثیــر المنتجــات الجدیــدة، وعشــرات الأنــواع المختلفــة مــن نفــس المنــتج، ممّــا یتــ

  8.للمســــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــتهلك

 

  أهمیة التسویق بالنسبة للدولة رابعالمطلب ال

فــإن أهمیــة التســویق تمتــد إلــى مســتوى الدولــة ككــل وباعتبارهــا كیــان قــائم بذاتــه فللتســویق دوراً ، كــذلك      

وتشغیل أعداد كبیـرة بـل وهائلـة مـن القـوى العاملـة التـي تعمـل ، هاماً في انتعاش النشاط الاقتصادي بالدولة 

دة النــاتج القـــومي وفــي زیــادة الـــدخل فــي مجــال التســویق فـــي المنشــآت بأنواعهــا المختلفــة وسیســـاهم فــي زیــا

  . القومي خاصة من خلال ما یوفره من دخل وعملات أجنبیة من الأسواق الدولیة 

  

  أهداف وخصائص التسویق :ثالثالمبحث ال

  :للتسویق مجموعة من الأهداف و الخصائص سنحاول تلخیصها في  المطالب التالیة        

  أهداف التسویق :المطلب الأول

  :التسویق إلى تحقیق عدّة أهداف خاصة بالمُنشأة، ومن أهمّهاسعى 

هو الهدف الرئیسيّ للمنشآت التي تسعى إلى زیادة دخلها وأرباحها، ویأتي دور : تحقیق الربح -

التسویق في الوصول إلى هذه الأرباح من خلال تحقیق حجم مُناسب من المبیعات التي تُساهم في 
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ستغلال الفرص المتاحة، واستخدام وسائل جدیدة في التسویق، الحصول على الأرباح عن طریق ا

 .والبحث عن أكثر المناطق ربحاً داخل السوق

هو دور التسویق في تعزیز ودعم نموّ المُنشأة من خلال زیادة مبیعاتها بشكل  :استمرار النموّ  -

تصاعديّ؛ أي تحقیق معدّل مبیعات أكبر مقارنة بالمعدّلات السابقة، ویُساهم ذلك في زیادة حصة 

 . المُنشأة داخل السوق أو دعم مشاركتها في أسواق جدیدة

ة للتسویق؛ إذ یُعدّ استمرار بقاء المُنشأة والمحافظة هي من الأهداف الأساسیّ  :المحافظة على البقاء -

ومن  -على نشاطاتها داخل السوق من أهمّ الوظائف التي یجب أن تسعى جمیع وحدات المُنشأة 

كما یجب إدراك النشاط الحیوي الخاص بالتسویق؛ الأمر الذي . إلى تطبیقها - بینها وحدة التسویق 

  :المُنشأة عن طریق تنفیذ الوظیفتین الآتیتینسیُساهم في المحافظة على استمرار 

؛ عن طریق زیادة حصة المُنشأة في السوق، أو بیعها البحث المُستمر عن فرص جدیدة للتسویق *

  .لمُنتجات تسویقیّة ذات ربحیّة عالیة

 وهي النُظم التي تدوّن وتُعالج وتجمع المعلومات حول: تنظیم النُظم المُتخصصة بمعلومات التسویق *

   .السوق، ومن ثمّ تنقلها إلى إدارة المُنشأة في التوقیت المناسب

  المطلب الثاني خصائص التسویق

ویُستدل على ذلك من خلال تطویر طُرق تسویق : التسویق من النشاطات المُتجدّدة والمُتطوّرة       

تمیّز . د تُستخدم الیومبعض أنواع السّلع التي كان یعتمد تسویقها على أسالیب قدیمة في الماضي لم تُع

بسبب الاعتماد على عدّة طُرق تسویقیّة حدیثة، ومُعاصرة، ومتجدّدة : نُظم التوزیع في التسویق بالتنافسیّة

في الترویج لمُنتجات وخدمات معینة، وتوضیح تمیّزها عن غیرها من المُنتجات الأُخرى البدیلة عنها 

إذ یجب أن تلبّي الخدمات والسّلع الحاجات : اء تنفیذه لوظائفهاهتمام التسویق بالنّاس أثن. والمنافسة لها

الخاصة بالنّاس، من خلال شرائهم وبیعهم لها بالاعتماد على تسویقها بطُرقٍ مقبولة عندهم، ومع أن 

النّاس یُشكّلون عناصر مهمة في عملیة التسویق، إلاّ أنّه لا یمكن الحكم على هذه العملیة بمعاییر 

هیمنة المؤسّسات الصغیرة . لمنتجات التي یحتاجها النّاس تُوفّر لهم بمختلف وسائل التسویقأخلاقیّة، فا

حیث تعتمد أغلب هذه المؤسّسات على توظیف عدد قلیل من المُوظفین، ولا یتجاوز : على التسویق

  9.عددهم خمسة أشخاص وغالبیتهم من أصحاب هذه المؤسّسات نفسهم

  قيالمبحث الرابع المزیج التسوی

                                                             
9 : https://mawdoo3.com/ 



في هذا التخصص، وكذلك حتى نزودهم بفكرة عامة حول هذا المفهوم الذي یعد اللبنة الأساسیة 

تجدر الإشارة إلى أن رواد الفكر التسویقي قسموا التسویق إلى . في السیر نحو عرض محاور هذا المقیاس

  :أربعة عناصر أساسیة سمیت بالمزیج التسویقي هذه العناصر هي

  )(Marketing mix )ذو الاربع عناصر(المزیج التسویقي للمنتجاتالمطلب الأول 

. لتطبیقها على الموقع الاستراتیجي لـــمنتج في السوق  4P'sهو تحدید و استعمال مبادئ الــ 

یتم  أنمن قبل جایمس كولیتون الذي اقترح  1948 وضع المبدأ الأساسي للمزیج التسویقي في عام

قام نیل بوردن رئیس نقابة  1953 و في العام. بناءاً على وصفة  تحدید القرارات في التسویق

و في . على هذه الوصفة  Marketing Mix اسم بإطلاقفي ذلك الوقت  نالأمریكییالمسوقین 

باللغة الإنجلیزیة و كانت  P تم وضع عناصر هذه الوصفة التي تبدأ جمیع كلماتها بحرف 1960  العام

  . 4P'sفي ذلك الوقت فسمیت بالــ  أربعةهذه العناصر 

   (Product : المنتج -:أولا 

و من الأمثلة . و أي سلعة أو خدمة تنتج على نطاق واسع من قبل شركة أو مصنع بكمیات محددةه

في هذا الإطار فإن المنتج قد . على الخدمات نطاق الفنادق و من الأمثلة على السلع أجهزة الحاسوب

أو أي تركیبة تجمع  (Idea : أو فكرة (Service : أو خدمة (Good : یكون في صورة سلعة

  . (A combination of goods, services and ideas :بینهم

 السلع الاستهلاكیة -

وهي السلع التي یشتریها المستهلك لاستخدامها مباشرة لاشباع احتیاجاته ورغباته ویحصل علیها عادة 

یام عدد كبیر من المستهلكین بشرائها بكمیات قلیلة في كل مرة او من متاجر التجزئة ومن مواصفاتها ق

 عند الاحتیاج الیها ویتأثر

قرار شرائها بالدفع الشخصي للمستهلك واسعارها عادة اقل بكثیر من اسعار السلع الانتاجیة ویوجد  

 : ثلاثة انواع من السلع الاستهلاكیة هي

  السلع المیسرة  :  

لتي یشتریها المستهلك بدون الحاجة لكثیر من التفكیر وهي میسرة في جمیع وهي السلع الاستهلاكیة ا

المتاجر وهي سلع رخیصة ویتكرر شراؤها دائما من اقرب المتاجر للمستهلك ومن امثلتها السكر 

 الخ... والشاي والصابون والسجائر والصحف والمجلات 



  سلع التسوق   :  

المستهلك مباشرة بل یفاضل بین البدائل المطروحة منها في وهي السلع الاستهلاكیة التي لایشتریها 

السوق من حیث السعر والجودة والعلامة التجاریة وهي اغلي في سعرها من السلع المیسرة ولا یتكرر 

شراؤها باستمرار ولا یلجأ المستهلك لتخزین كمیات كبیرة منها ومن امثلتها الثلاجات والغسالات واجهزة 

 الخ... یو التلفزیون والفید

  السلع الخاصة  :  

وهي السلع الاستهلاكیة التي یبذل المستهلك جهدا في الحصول علیها لتمزیها بمواصفات خاصة او 

علامات تحاریة مشهورة ولایقبل عدد كبیر من المستهلكین علي شرائها قلیل من المتاجر ویتم تنشیط 

  والادوات الریاضیة والات التصویر مبیعاتها عن طریق الاعلان ومن امثلتها الساعات والحلي

  الصناعیة(السلع الانتاجیة(   

لتصنیع المنتج بعد  أو أخريسلعة  لإنتاجالمنظمات  أو الأعمال منشاتوهي السلع التي تستخدمها 

علیها وما ممیزاتها ارتفاع تكلفة شراؤها ، وانخفاض عدد مشتریها ،  الإنتاجیةبعض العملیات  إجراء

  . ئولین في اتخاذ قرار شراؤها بعد دراسة وافیة ساشتراك عدد كبیر من الم

 والأجهزة والآلاتوالمصنعة ومهمات التشغیل والعدد  المصنعةنصف  والأجزاءالمواد الخام  أمثلتهاومن 

 أو أسعارهاالالكترونیة نظرا لارتفاع  الأجهزةخاصة في  الإنتاجیةللسلع نظام التأجیر  أحیاناوقد یتبع 

 . لان استخدامها موسمي فقط أوتغیر مواصفاتها باستمرار 

 الأنشطةقد یؤدى إلى رفع مبیعات  أنالاقتصادیه حیث  الأنشطةجدا لكافه  ةوالتسویق من العلوم الهام

ولذلك فان مرتبات خبراء .  مبیعاتها الى درجة الافلاسخفظ ی أو درجات جد عالیةإلى  ةالصناعی

و یقصد بالمنتج في مفهومه الضیق كل شيء مادي ،  التسویق في الشركات الكبرى تكون كبیره جدا

و في  –إلا أن المنتج في مفهومه الواسع . یتم بیعه إلى المشتري في السوق  أو له خصائص مادیة

ي ملموس أو غیر ملموس، یتلقاه الفرد من خلال عملیات هو كل شيء ماد - إطار علم التسویق

 (Tangible characteristics : بمعنى أن المنتج عبارة عن حزمة من خصائص ملموسة. التبادل

 تنطوي على فوائد أو منافع وظیفیة (Intangible characteristics و غیر ملموسة

: Functional benefits) واجتماعیة ونفسیة. 

المنتجات غیر المادیة  غالباً ما تتعامل المنظمات غیر الهادفة للربح في: لتخطیط المنتجاتبالنسبة -

 –من أن بعضها ینتج أو یقدم سلعاً  وإن كان هذا لا یمنع - أي غیر الملموسة ، كالخدمات أو الأفكار



على أسس  قد لا یتم متابعتها وتقییم نتائجها وحیث أن تلك المنظمات لا تهدف إلى الربح ومن ثم

الخدمات أو المنتجات التي تقدمها وعلى مستوى أداءها ،  اقتصادیة ، وذلك قد ینعكس على مستوى

بطبیعتها غیر الملموسة لا تخضع لإمكانیة الرقابة النوعیة على الجودة  وخاصة أن الخدمات والأفكار

 . الملموسة ، كما أنه لا یمكن إنتاجها مسبقاً للتخزین كما في السلع

دائما دراسة احتیاجات ورغبات الناس أو الأسواق المستهدفة وتخطیط ووضع  فإن الأمر یستدعي لذا

فقد یستدعي الأمر . الذي یتناسب معها ) الخدمیة أو الفكریة أو السلعیة  ) مزیج المنتجات

دمات الخ تصمیم المنتج الذي تقدمه وإجراءات تقدیمه ، وقد یستدعي الأمر تنویع أو تشكیل هذه إعادة

والتغلیف والتبیین والضمان  أو المنتجات لتقابل احتیاجات مختلفة ، هذا بجانب الاهتمام بمسائل التمییز

 . والصیانة وذلك حسب طبیعة ما تقدمه

أو بعض  –تلك المنظمات قد في تمشیها بدرجة كبیرة مع احتیاجات ورغبات الناس  إن بعض أنواع

أهدافاً  أجلها سواء كانت هدافها السامیة التي وجدت منما قد یتعارض مع بعض أ –منهم  شرائح

لبعضها ، وعلى تلك  اجتماعیة أو صحیة أو ثقافیة أو سیاسیة مثلاً ، أو مع الإمكانیات المحدودة

هنا تأتي المعادلة الصعبة التي  المنشآت أن تحاول الموازنة بین الناحیتین قدر ما یمكنها ، ومن

 . تواجهها بعض تلك المنظمات

و قد یعرف السعر بأنه . هو مقدار ما یدفعه الزبون أو المشتري لقاء المنتج (Price :السعر -:ثانیا

القیمة التي یدفعها المستهلك لبائع السلعة أو الخدمة لقاء الحصول علیها ، وفي هذا المعنى یقصد 

و یتم تحدید . أو الخدمةالوحدات النقدیة التي یحددها البائع ویرتضى قبولها لقاء السلعة :  بالسعر

المنافسة ، سعر المواد الخام ، هویة المنتج ، التقدیر :   السعر بعد دراسة عدد من المتغیرات مثل

 . المسبق للسعر من قیل المشتري

و یعرف السعر أیضا بأنه تلك القیمة التي تم تحدیدها من قبل البائع ثمناً لسلعته أوخدمته، ویعرف 

مة قیمة السلعة أو الخدمة في وقت ما إلى قیمة نقدیة، فعندما یدفع المستهلك أیضاً على أنه فن ترج

ثمناً لسلعة أو لخدمة یشتریها فلن یحصل في مقابل هذا الثمن على السلعة أو الخدمة فحسب، بل 

سیحصل أیضاً على كل ما یقدم مع السلعة من خدمة وإصلاح وصیانة ، كما سیحصل على اسم 

 .رة و سیحصل على شروط مناسبة للدفعوعلامة تجاریة مشهو 

ویعتبر السعر من الأمورالشائكة عند تناولها في مجال الثقافة بشكل عام، والمكتبات ومراكز المعلومات 

التعلیم :   بشكل خاص ، لا سیما في مجتمع مثل مجتمعنا تربى وجدانه لعقود طویلة على شعارات مثل

و لكن مع التحول نحو ما یسمى باقتصادیات السوق . م الثقافةمثل الماء والهواء، مجانیة التعلیم ، دع

وما استتبع ذلك من خصخصة لمؤسسات القطاع العام، ومنها دور السینما والمسارح والمكتبات ومراكز 

 .المعلومات، فقد طرح شعار خصخصة المؤسسات الثقافیة



، ولكن عدیداً من الأسئلة التي فالمعروف أن تعمل المكتبات وغیرها من مرافق المعلومات لطالبیها 

هل تتاح المعلومات مجاناً أم بمقابل؟ خاصة بعد أن تبین أن تكالیف الحصول على : تثارهنا ، منها

مصادر المعلومات وتجهیزها واختزانها وإتاحتها أصبحت مرتفعة للغایة ومرهقة للمیزانیات المقررة 

ن الحصول على المعلومات مجاناً ، والبعض و البعض یري أنه من حق المواط. لمرافق المعلومات

الآخر یرى أنه لابد أن یساهم في التكالیف،وعلى كل حال فالظروف الحالیة تتطلب أن یساهم الفرد ولو 

 .بقدر قلیل من التكالیف

وهو یوثر على المركز التنافسى للمشروع ونصیبه من السوق  ,المنتج التسعیر هو تحدید سعر بیع

ضرورة الاهتمام بدراسة  بدراسة الجدوى التسویقیة وبالتالى على الارباح التى یمكن تحقیقها وعلى القائم

العلاقة بین السعر والطلب ودراسة التغیرات التى طرات على اسعار المنافسین كنتیجة لوجود منتجین 

العوامل التى توثر على السعر المقترح وهناك العدید من  جدد لنفس السلعة او بدیل لها في السوق

للمنتج بعضها داخلى والاخر خارجى ، ومن أهم اللعوامل الداخلیة الاهداف المرجو تحقیقها من 

المشروع لتحقیق اقصى عائد على الاموال المستثمره او اغراق الاسواق ، مدى توافر الموارد المالیة 

عناصر المزیج التسویقیى اما العوامل الخارجیة فتتمثل في والبشریة والطبیعیة ، تكلفة انتاج السلعة ، 

الطلب ، المنافسة ، الاحوال الاقتصادیة العامة ، العرف السائد في التسعیر ، القوانین والقرارات 

 : الحكومیة هناك طرق عدیدة یتم المفاضلة فیما بینها لتسعیر السلع من اهمها

المنهج یتم التسعیر اما على اساس التكلفة الكلیة بحیث  ووفقا لهذا :  التسعیر على اساس التكلفة-

یسوى سعر بیع الوحدة المنتجة التكلفة الاجمالیة للوحدة المنتجة مضافا الیها هامش ربح معین 

او على اساس التكلفة الحدیة حیث تعتبر التكلفة الحدیة . لتغطیة الربح المتوقع للوحدة المنتجة 

ویوجة العدید من الانتقادات لطریقة التسعیر . محددین في تحدید سعر البیع والایراد الحدى العاملین ال

على اساس التكلفة الاجمالیة مما یحد من استخدمها، فهى قائمة على افتراض بیع الكمیة المنتجة 

بالكامل ومع انخفاض الكمیة المنتجة یرتفع سعر بیع الوحدة لتغطیة التكالیف الإجمالیة وتحقیق هامش 

المتوقع ، اهمال ظروف الطلب عند اتخاذ قرار التسعیر ، الاعتماد على التكلفة كأساس للتسعیر  الربح

ولذا تعتبر التكلفة كأساس للتسعیر برغم ما یواجه . في حین تتفاوت التكلفة باختلاف الاسعار 

بیانات ویواجه التسویق على اساس التكلفة عموما صعوبة توفر . المدیرین من صعوبات في تحدیدها 

دقیقة عن التكلفة خاصة بالنسبة للمنتجات الجدیدة خصوصا وان حجم الطلب المرتقب علیها لا یكون 

وبرغم هذه . معروفا بعد دقة من صعوبة تقدیر المبیعات عند المستویات المختلفة من الاسعار 

فقا لظروف السوق الانتقادات فانه لا یمكن تجاهل استخدام هذا الاسلوب مع مراعاة تغییر التسعیر و 

 . والطلب على السلعة

ووفقا لهذا المنهج یتم التسعیر فىضوء اسعار المنافسین فاما ان  : التسعیر على اساس سعر السوق-



ویعتمد الاختیار فیما بین البدائل .یتم بسعر یعادل اسعارهم أو یزید أو یقل عن اسعار المنافسین 

، ظروف الطلب ، الاهداف المرجو تحقیقها من المشروع ، الثلاثة على عدة اعتبارات كطبیعة السلعة 

ویواجه القائمون . المنافسة ، الجهود الاعلانیة والترویجیة المطلوب بذلها واسلوب التوزیع المقترح

بدراسة الجدوى التسویقیة صعوبه كبیرة في التسعیر اذا كان المنتج الذى یسعى المشروع لتقدیمه 

یل مطروح في الاسواق وترجع تلك الصعوبة إلى ان تسعیر اى منتج جدید جدیدا ولیس له مثیل أو بد

له تأثیره المباشرة على حجم المبیعات التى یمكن تحقیقها وكذا تحدیده لكمیة الدخل من بیع هذا 

فاذا كان التسعیر مغالى فیه ادى ذلك إلى انخفاض حجم المبیعات مما قد لا یسمح بتغطیة . المنتج

. واذا كان التسعیر منخفضا فقد لا یمكن للمشروع استعادة النفقات المباشرة . مباشرةالنفقات الغیر 

وعموم ترجع صعوبة تسعیر المنتج الجدید تسعیرا مناسبا لعم وجود خبرة سابقة نظرا لحداثته ، ولذلك 

نتج ، فالمتبع في مثل هذه الاحوال ان یحقق التسعیر ثلاثة اهداف مجتمعة هى تحقیق تقبل السوق للم

ولبلوغ تلك الاهداف یتنع في . الصمود في وجه المنافسة المحتملة بعد فترة قصیرة وتحقیق الربح 

وتهدف سیاسة الامتصاص . تسعیر المنتج الجدید اما سیاسة الامتصاص أو سیاسة الاختراق

یكون وتتبع هذه السیاسة عندما . لامتصاص أكبر قدر من الدخل من السوق قبل دخول منافسین فیه 

المنتج متمیز حیث یتم تحدید سعر مرتفع للمنتج لانه موجه لطبقة مرتفعى الدخل في المجتمع مع 

ضرورة القیام بحملة ترویجیة كبیرة في الفترة الاولى لطرح المنتج في الاسواق ویمكن تطبیق هذه 

اتانتاج كبیرة أو أو في حالة وجود وفور . السیاسة حیث تسمح مرونة الطلب بالاستجابة للسعر العالى 

 .عند توقع منافسة كبیرة بعد مدة قصیرة من طرح المنتج في السوق بدخول منافسین جدد

أما سیاسة الاختراق فتهدف إلى تحدید سعر منخفض للمنتج، وتصلح هذه السیاسة اذا كان حجم 

فسین في فعندما یكون سعر المنتج منخفضا وحجم السوق كبیر یتردد كثیر من المنا. السوق كبیرا

ومن ذلك یتضح ان الفیصل في المفاضلة بین هاتین . دخول السوق نظرا لضآلة هامش الربح

السیاستین قى تسعیر المنتج الجدید هو احتمالات دخول منافسین جدد للسوق خلال فترة قصیرة من 

ین إحدى ولذا یجب تقییم الموقف جیدا بالنسبة لموقف المنافسین قبل الاختیار فیما ب. طرح المنتج

 .هاتین السیاستین

وبعد اختیار سیاسة التسعیر المناسبة یتم تحدید سعر المنتج الجدید بمراعاة حجم الطلب المتوقع 

والطلب الممكن ، تكلفة إنتاج وبیع السلعة ، الأهداف التسویقیة المطلوب تحقیقها بما تشمله من 

  . سیاسات الترویج والتوزیع

  



المكان الذي یتم فیه بیع المنتج كما یشمل أیضاً طرق توزیع المنتج و  هو) (Place :المكان -:ثالثا

 . ایصاله إلى المشتریین

  من البدیهي أن منتجات أي منشأة لا بد أن تكون متاحة بالأسلوب  :بالنسبة للتوزیع

وطبیعة  خلال القنوات وفي المواقع التي تسهل الحصول علیها وطبقاً لطبیعة تلك المنتجات ون

بالنسبة لتلك  ولا شك أن ذلك تزداد أهمیته. اجات وعادات مفردات السوق المستهدفة واحتی

أهمها استفادة هؤلاء  المنشآت غیر الهادفة للربح والتي لها أهدافاً عامة وهامة ، ولعل من

 . الناس مما تقدمه أو تقوله تلك المنظمات تحقیقاً لدورها

تقدم  اراً أو خدمات وهذه لا یتم نقلها مادیاً بل هيغالبیة تلك المنظمات تنتج أو تقدم أفك إن

ضوء الهدف  في مكان أداءها سواء كان موقعاً واحداً أو عدة مواقع تقیمها المنشأة ، وذلك في

تأثیر نقل  السابق ذكره ألا وهو تسهیل مهمة الحصول على الخدمة ، أو تهیل مهمة وسرعة

بین المنشأة  فكار عادة ما یتم بشكل مباشركما أن تبادل تلك الخدمات أو الأ. الفكرة 

أو موزعین ،  مجال لتجار جملة أو تجزئة –في غالب الأمر  –وعملاءها حیث لا یكون هناك 

 . وبالتالي فإن سیاسة التوزیع المباشر هي السائدة

قرارات التوزیع ترتبط بكیفیة العمل على توفیر وتوصیل تلك الخدمات والأفكار  ومن ثم فإن

كما تظهر ضرورة العمل باستمرار على متابعة كفاءة . إلى العملاء أو الناس  ءةبكفا

بهدف تطویر وتنمیة النظام والأجهزة القائمة علیه مما ) توصیل الخدمات والأفكار  ) التوزیع

ومن . عبئاً مستمراً على تلك المنظمات التي یقع علیها وحدها مسئولیة هذا التوزیع یمثل

النسبیة للمنفعة الزمانیة  وفیما یتعلق بتوزیع وتوصیل تلك الخدمات ، فإن الأهمیةناحیة أخرى 

الملموسة ومن ثم وجب أخذهما في  والمنفعة المكانیة تزداد كثیراً عنها فیما یتعلق بالسلع

الملموسة یمكن نقلها أو الانتقال إلیها  الاعتبار بشكل أكثر من الاهتمام ، بمعنى أن السلع

كما یمكن تخزینها لحین الحاجة إلیها ، الأمر  – سواء بواسطة البائع أو المشتري –بسهولة 

 . الذي لا یحدث بالنسبة للخدمات

الإعلام العامة أو  ومن البدیهي أیضاً أن توزیع وتوصیل الأفكار یتم عن طریق استخدام وسائل

خدمات فیرتبط بتوفیرها ال أما توزیع. الخاصة ، الأمر الذي یجب أن یُحسن اختیاره واستخدامه

یتصلون بها ، الأمر الذي قد یرتبط  في مواقع معینة یلجأ إلیها العملاء أو المستفیدون أو

  . والاختیار السلیم من بینها بمفهوم البیع بالتجزئة وأهمیة تحلیل المواقع

، العلاقات و یشمل جمیع نشاطات الاتصال مع الزبائن من الاعلانات (Promotion :الترویج -:رابعا

و یتدخل الترویج في جمیع ما سبق ذكره . العامة، ترویج المبیعات، البرید المباشر، التسویق الخفي



كما ان كافة مصروفات الترویج یجب ان تكون . من العناصر فمثلاً یتدخل في شكل المنتج و حجمه

 .لغة في نجاحهمشمولة في عملیة تحدید السعر بالاضافة إلى ان مكان الترویج له اهمیة با

والهادف  المزیج التسویقي هو ذلك العنصر المتعدد الأشكال والمتفاعل مع غیره من عناصر -

إلى تحقیق عملیة الاتصال الناجمة بین ما تقدمه الشركات من سلع أو خدمات أو أفكار 

 .إشباع حاجات ورغبات المستهلكین من أفراد أو مؤسسات ووفق إمكاناتهمتعمل على 

كما یعرف على انه ذلك تنسیق بین جهود البائع في إقامة منافذ للمعلومات وفي تسهیل  -

لا یمكن  المزیج التسویقي بیع السلعة أو الخدمة أو في قبول فكرة معینة وهو أحد عناصر

الاستغناء عنه حیث یتغلب على مشكلة جهل المستهلك بتقدیم المعلومات عن الشروع ، 

وفرة السلعة واستخدامها كما یتغلب على تردد المستهلك ،الأسعار، العلامة التجاریة، السلعة

 :كما یهدف إلى، دمةبالعمل على اقناعه وخلق جو نفسي ملائم لتقبل السلعة او الخ

 في مختلف فئاتهم بالسلعة أو الخدمة المطروحة من وقت لأخر وخاصة  تعریف المستهلكین

 .أولئك المستهلكین من وذوي الموافق والآراء الإیجابیة حول السلعة أو الخدمة

 بالمنافع أو الفوائد التي تؤدیها السلعة أو الخدمة بشكل  محاولة إقناع المستهلكین المستهدفین

 .مرض

 والبیانات عن السلعة أو الخدمة تقدیم مختلف المعلومات. 

 الإیجابیة للمستهلكین حول السلعة وذالك بهدف دفعه لشرائها وعلى  تعمیق الموافق الحالیة

 .أسس مقنعة

 :وتتمثل عناصر المزیج الترویجي في

   (Advertising : الإعلان -

هو أحد الأنشطة الإعلامیة التي لا غنى عنها للأنشطة الاقتصادیة من صناعة وتجارة و 

خدمات وغیرها من الأنشطة ألاقتصادیه وكذلك بالنسبة للمؤسسات والمنظمات الخیریة الغیر ربحیة 

اللازم والتي بدون الإعلان عن مجهوداتها فلن تحصل على الدعم المجتمعي والتمویل المادي 

والإعلان فن یتطور تطوراً ذاتیاً بالتطور التقني الذي نصل إلیه . لاستمرارها في عملها وأدائها لرسالتها

، فمع التطور الكبیر الذي أحدثته الحواسب الآلیة في عالمنا الیوم ، انعكس ذلك بدوره على عالم 

ولیست . ر والجاذبیة الشيء الكثیرالدعایة و الإعلان فأصبح تصمیم الإعلانات وإخراجها به من التطو 

صناعة الإعلانات من الفنون المستحدثة وإنما هي قدیمة قدم التاریخ، فقد بدأ الإعلان على أشكال 

  .تطورت بمرور القرون حتى أصبح فن الإعلان كما نعرفه الآن



  :البیع الشخصي -

ول یسمي رجل البیع هو نشاط ترویجي شخصي یتم من خلاله إجراء مقابلة بیعیه بین الطرف الأ  

وطرف آخر یسمي المستهلك وفي هذه المقابلة یحاول رجل البیع إقناع المستهلك بالسلعة وضرورة 

 .شرائها

  : تنشیط المبیعات -

هي الأنشطة الترویجیة التي تهدف إلى زیادة الكمیه المباعة ویكون بتقدیم حوافز للموزعین وكذا 

 . المستهلكین على الشراء

ط ترویجي غیر مدفوع الأجر هدفة الأساسي إعلام وإخبار المستهلك هو نشا :النشر -

 .بالسلعة وحثه على القیام بشرائها

 عناصر الاتصال والترویج: 

 .وهو المؤسسة التي تقوم بإنتاج أو توزیع السلعة :المرسل -

 .أي الجمهور الذي یستقبل ما ینقله المرسل :المستقبل -

 .السلعةوهي الصفات التي تتمتع بها : الرسالة -

: إذ تعتبر من الأمور الهامة لكیفیة إیصال المعلومات عن السلعة مثل :وسیلة الاتصال -

  .الجرائد -الإذاعة -التلفازیون

التسویقي ،  یمثل الترویج العنصر الرئیسي الرابع في النشاط أو المزیج :بالنسبة للترویج  -

من  ویتكون البیع الشخصيكما أنه یتكون من البیع الشخصي والبیع غیر الشخصي ، 

" الترویجي  المزیج" الإعلان وتنشیط المبیعات والنشر والتي تكون في مجموعها ما یسمى 

لمساندة باقي  ، وغني عن البیان أهمیة التنسیق والتكامل بین عناصر المزیج الترویجي

التسویقیة  من ناحیة ، ومن ناحیة أخرى لتحقیق الأهداف المزیج التسویقي عناصر

  . للمنظمة

للربح ، غیر أن هذا المزیج الترویجي  إن نفس هذا الإطار ینطبق على المنظمات الهادفة وغیر الهادفة

ة للربح ، تماماً أهداف تلك المنظمات غیر الهادف لابد وأن یوضع وتصاغ محتویاته ورسائله بما یخدم

تواجهها ، ومن ثم فإن الكثیر من تلك المنظمات هي في حاجة واضحة  ویقابل المشاكل والتحدیات التي

وثبیت رسالتها وأغراضها الأساسیة ، ولابد من الاعتماد على المنهج والأصول  إلى الترویج لنشر

إذا  المنظمات الهادفة للربحوالفنیة في تخطیط وتصمیم وتوجیه هذا الترویج تماماً كما في  العلمیة



وطبیعة هذا الترویج  ومن البدیهي أن تكوین وشكل. أفكارها وخدماتها ورسالتها " تبیع " أرادت أن 

 . وظروفها سوف تأخذ في الحسبان طبیعة ودور وأهداف هذا النوع من المنظمات

جانب بعض جهات والقیود من  إننا نعرف أن بعض هذه المنظمات سوف تواجه بالنقد والمقاومة

زاد إنفاقها وزادت توجهاتها في هذا المجال  وأجهزة الرأي العام ، أو بعض الجهات الحكومیة وغیرها إذا

ولكننا مازلنا نؤكد على أهمیة هذا النشاط . لهذا المجال  عن حدود قدراتها أو مخصصاتها المالیة

والظروف والتحدیات التي نقابلها ، بالقدر الذي یلائم حجمها ورسالتها  للكثیر من هذه المنظمات

ووعي القائمین علیها بالمفهوم الترویجي والحاجة إلیه مهما كانت الرسالة  وأهمیة وعیها

لها  نقلها ، ثم قدرتها على إقناع الجهات المسئولة بذلك ، وإن إحرازها النجاح سوف یوفر المطلوب

الأحوال علیا  وفي كل. من یساهمون معها  الاستجابة شیئاً فشیئاً من جانب تلك الجهات ومن جانب

 . المحیطة بها دائما محاولة الموازنة بین ما ترید وبین أهدافها وبین الضغوط والقیود

الإعلان والنشر بشكل واسع ،  والشاهد أنه في الدول المتقدمة أصبحت تلك المنظمات تستخدم

أهمیة لبعض هذه المنظمات ، إلا أنه قد  وبالنسبة للبیع الشخصي فعلى الرغم من أنه قد لا یكون ذا

ومن الأمثلة على ذلك في تلك الدول أن القوات  یستخدم أیضاً لدى البعض الآخر بشكل واسع ،

إلى  –ولا یقصد المجندین  –بشكل واضح لجذب المتطوعین  المسلحة أصبحت تستخدم البیع الشخصي

ه كما یبدو فإن استخدامه محدود وفي أحوال لتنشیط المبیعات فإن الخدمة العسكریة ، أما بالنسبة

 .وظروف تلك المنظمات وما تقدمه من خدمات معینة وفي ضوء طبیعة

نشاطاً له أهمیته لهذا النوع من المنظمات لما یقوم به من  كما أن نشاط العلاقات العامة یصبح

والثقة والاحترام والفهم  ودورها ، بالإضافة إلى توطید العلاقات الطیبة الترویج لفكرة المنظمة ككل

علاقة بها  المتبادل ونشر روح المودة والمحبة بینها وبین الفئات التي تتعامل معها والتي لها والتفاهم

 . رسمیة أو غیر رسمیة

الصورة الذهنیة الجیدة والمحببة لدى تلك الجماهیر  ومن ناحیة أخرى یقوم هذا النشاط على تكوین

الإعلان والنشر یمكن لها أن تساهم في تحقیق تلك الأهداف بوضوح  ضاً أنتجاه المنظمة ، ولا شك أی

طبیعتها ورسالتها وظروفها ، وهذا ما یجب أن یعیه تماماً القائمون على أمر  لاتفاقها أساساً مع

العلاقات العامة  المنظمات ومن ثم یحدث التنسیق بین الإعلان والعلاقات العامة ، ولذلك نرى ضم تلك

  . إلى عناصر المزیج الترویجي –ء كبیر من نشاطها أو جز -

  )الموسع(المطلب الثاني المزیج التسویقي للخدمات 

اما فیما تعلق بعناصر المزیج التسویقي الموسع او ما یسطلح علیه بمزیج الخدمات فزیادة على العناصر 

  :الاربع المذكورة سلف في المطلب الاول نضیف ما یلي
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مثل السیارات التي تستخدمها شركة لتأجیر ( تقدیم الخدمة وكذلك السلع التي تسهل عملیة 

 ).السیارات
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بالنسبة لمؤسسات الخدمة مثل الاجراءات والسیاسات المتبعة من قبل مؤسسة تقدیم الخدمة 

 .فیدین بأفضل ما یمكنلضمان تقدیم الخدمة الى المست

  الأولخاتمة الفصل 

من خلال هذا الفصل حاولنا الالمام بمختلف المفاهیم الاساسي للتسویق علتى لا یكون للقارئ لبس او 

فتطرقنا لمفهوم وتعریف التسویق جاء بغرض وضع تصور للطالب .غموض في الخلفیة النظریة للمقیاس

لهذا المفهوم في بعناصر هذا المفهوم كما ان تطرقنا لاهمیة التسویق كان بغرض ابرز الاهمیة الكبیر 

كما تطرقنا الى عناصر المزیج .الحیاة الاقتصاذیة للدول وللمؤسسات على اختلاف انواعها واحجامها

التسویقي المختصر والموسع وهذا بغرض تعریف الطالب بمكونات العملیة التسویقیة سواء في التسویق 

.الشامل او في تسویق الخدمات  
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