
1 
 

 –التسويق هو بداية ونهاية نشاط الأعمال، وهي: تدبير الاحتياجات وتوفير الموارد )بشرية 

 مادية(، وتنظيم وتوجيه وتشغيل الموارد، والتصرف في المخرجات

 

 تقوم ادارة التسويق بوظيفتين أساسيتين:

  Obtaining Demandخلق الطلب علي المنتجات  -1

 وذلك من خلال التحقيق الفعلي لعملية التبادل  Servicing Demandخدمة الطلب  -2

 

تعريففف التسففويق لرففوتلر :الجهففود التففي يبففذلها الأفففراد والجماعففات فففي اطففار  دار  واجتمففاعي 

معين للحصول علي حاجاتهم ورغباتهم من خلال توليفد وايجفاد وتقفديم وتبفادل المنتجفات والقفيم 

 من الآخرين.

   

 ن العناصر:يعد التسويق مزيج بين مجموعة م

 Needs & Wantsالحاجات والرغبات  -1

وهي بمعناها الواسع شيئا أو خدمة أو نشاطا أو شخصفا أو مرانفا  Productsالمنتجات  -2

 .Product of Choice setأو منظمة أو فررة، فالمنتج يسمي 

والتي تعد احد  الطرق الأربعفة ششفباا الحاجفات )الانتفاذ الفذاتي، Exchangeالتبادل  -3

التسول، التبادل( حيث أنه الطريقة الطبيعة ششباا الحاجفات ليفتم التبفادل مقابفل السطو، 

 شيء نتج عن مجهود رالنقود أو سلعة أخر  أو خدمة.

وهففي متففاجرة بففين طففرفين وتتنففمن شففيئين ذو   Transactionsالعمليففات التسففويقية  -4

   Barter Transactionsقيمة، وقد تتم في شرل مقاينة 

لعففرو والطلففب، لففذلك يعففرف التسففويق بفنففه يالوظيفففة التففي تفف د  الففي المواءمففة بففين ا -5

 الالتقاء بين الطلب غير المتجانس والعرو غير المتجانسي.

 

 تتعدد الصعاب التي تعوق عملية التبادل والمتمثلة في الفجوات أو الفواصل التالية:

  Spatial Separationsالفواصل المرانية  - أ

  Temporal Separationsالفواصل الزمنية  - ب

  Perceptual Separationsالفواصل اشدرارية  - ت

  Separations of Ownershipفواصل الملرية  - ث

   Separations of Valuesفواصل القيم  - ذ
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تقوم الجهود التسويقية بتقديم مجموعة من المنافع للتغلب علفي هفذا الفواصفل، وهفذا المنفافع 

 (.Form، والشرلية Possession، والتملك Place، والمرانية Timeهي: )الزمانية 

 

 عن تطور الفرر التسويقي -فيما لا يتجاوز عشرة أسطر -ترلم بإيجاز

 

 توجد ثلاث مراحل مر بها الفرر التسويقي، وهي:

 Product Orientationمرحلة التوجه بالمنتج   -1

 وتررزت هذا الفترة صياغة مفهومين أساسيين:

 The Product Conceptالمفهوم الانتاجي  - أ

  The Product & Quality Concept السلعة والجودة مفهوم -ب 

 Selling: وظهفففر المفهفففوم البيعفففي Sales Orientationمرحلفففة التوجفففه بفففالبيع   -2

Concept .تحت شعار يفلنتخلص مما لدينا من مخزوني 

 :Marketing Orientationمرحلة التوجه بالتسويق   -3

 العلمية في هذا المرحلة ما يلي:وتمثلت أهم المدارس 

 المفهوم الحديث للتسويق، ويتررز علي عدة مبادئ، وهي: - أ

مبدأ الانطلاق من حاجات ورغبات المسفتهلك، حيفث ترفون مشفارل المسفتهلك وحاجاتفه  -

 ورغباته نقطة الانطلاق لرافة سياسات المنشفة الأخرى، بل تنظيمها اشدار  رذلك.

 لتسويقي والعملية اشدارية.مبدأ الارتباط بين النشاط ا -

 مبدأ استمرارية الوظيفة التسويقية -

 : The Social Conceptالمفهوم الاجتماعي للتسويق  - ب

  Quality of Lifeتحقيق التسويق لجودة الحياة - ت

 :Relations Marketingالتسويق بالعلاقات  - ث

 

 Image driveتج في أوائل القرن الحالي تحولت الصورة التي يفدررها العميفل مفن صفورة المنف

، وتحولفت صفورة العميفل مفن Value drivenالي صورة جديدة هي قيمة المنتج ردافع للشفراء 

الفي  Emotional buyerالعميل العاطفي الذ  يربط مشترياته بقدر ربير اعتمادا علي الفدوافع 

 .Informed buyerالعميل الذ  يرتبط بالمعرفة والعلم 

هو مجموعة من الأنشفطة التسفويقية المتراملفة والمترابطفة  Marketing Mixالمزيج التسويقي 

 والتي تعتمد علي بعنها البعو بغرو أداء الوظيفة التسويقية علي النحو المخطط لها.
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  P,s of Marketing 4ويترون المزيج التسويقي من أربعة عناصر أساسية يطلق عليها عادة 

 Productالمنتج  -1

 Priceالسعر  -2

  Distribution (Placeالتوزيع  -3

 Promotionالترويج  -4

بين مد  صحة أو خطف العبارة التالية فيما لا يتجاوز الخمس أسطر يأن جميع الجهود التسويقية 

 يجب أن تترامل فيما بينها، رما أن العمل التسويقي يتم بمعزل عن أنشطة المنشفة الأخرىي.

 

التسويقي من وجهة نظر العملاء ونع رجال التسويق ترجمة الأربعة عناصر الأساسية للمزيج 

 ، وهي:4Csلترون 

 Customer Valueالقيمة المعطاة للعميل  -1

 Costالترلفة التي يتحملها العميل  -2

 Convenienceالراحة التي يجنيها العميل  -3

 Communicationsالاتصال بالعميل  -4

 

تعففد  ترريففز رجففال التسففويق حففدود المففزيج التسففويقي التقليففد  ليففتم التحففدث عففن مجموعففة مففن 

 :، وهيCs 4السياسات الأربعة التي تشرل الخطة التسويقية المتراملة وهي تعرف بـ 

 Careالعناية  -1

 Choiceالاختيار  -2

 Communityالارتباط بالمجتمع المحيط  -3

 .Challengeالتفوق  -4


