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 تعريف التسويق: أولا 

 مكونات العممية التسويقية: ثانياا 

 عناصر المزيج التسويقي: ثالثاا 

 المنافع التي يحققيا التسويق: رابعاا 
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 تعرٌف التسوٌق: أولا 

 

 :AMA:تعرٌف جمعٌة التسوٌق الأمرٌكٌة 

النشاط الخاص بتسعٌر وتوزٌع وتروٌج السلع والخدمات والأفكار التً ”  

 ”تسعى لإشباع رغبات الأفراد والمنشآت 

 

إشباع  –الإنسان له احتٌاجاته ورغباته الخاصة  –التسوٌق نشاط إنسانً 

 الحتٌاجات والرغبات ٌتم من خلال عملٌة تبادل
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 مكونات العملٌة التسوٌقٌة : ثانٌاا 
 

الحاجات Needs: الحاجة لمطعام، الحاجة ) والنقص التوازن بعدم شعور 
 الحاجة ىذه اكتشاف إلى التسويق يسعى...... (الآخرين لتقدير الحاجة لمممبس،

 الفرد لدى إثارتيا أو

الرغبات Wants: بثقافة وتتأثر احتياجاتو الفرد يشبع خلاليا من التي الوسيمة 
 في تحديداا  يرغب ولكنو... لمطعام يحتاج الفرد.... فييا يعيش التي والبيئة الفرد
 ماكدونالد من وجبة

مجرد شرائية قدرة بدون الرغبة... الشرائية بالقوة مدعومة الرغبة ىو :الطمب 
 أماني

أو سمعة المنتج يكون قد..الفرد رغبات تشبع التي والفوائد المنافع :المنتجات 
 خدمة ممموسة، سمعة :الآلي الحاسب :مثال ) ذلك كل من مزيج أو فكرة أو خدمة
 (مستخدمة آلي حاسب برامج مصاحبة، صيانة
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 مكونات العملٌة التسوٌقٌة: ثانٌاا 

طرف كل ٌقدم حٌث التبادل خلال من إل التسوٌقٌة العملٌة دائرة تكتمل ل :التبادل 

 (المنتج على مقابلها وٌحصل النقود ٌقدم العمٌل ) الآخر للطرف قٌمة

نقود على مقابلها وتحصل الألبان منتجات تقدم الألبان شركة 

على مقابلها وٌحصل والتوجٌهات والإرشادات المعلومات ٌقدم الشرطة مركز 

 الٌجابً بالسلوك الأفراد التزام

مقابلها وتحصل والنصائح والتوجٌهات المعلومات تقدم التدخٌن محاربة جمعٌات 

 التدخٌن عن بالمتناع الفرد أو المستهلك التزام على

الأسواق Markets: الذٌن والمحتملٌن الحالٌٌن (العملاء)المشترٌن مجموعة 

   شرائه على والقدرة المنتج فً الرغبة لدٌهم
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 عناصر المزٌج التسوٌقً: ثالثاا 

الأنشطة التسوٌقٌة المتكاملة التً من خلالها ٌتم أداء مهام : المزٌج التسوٌقً

 التسوٌق

 (:السلع الملموسة ) عناصر المزٌج التسوٌقً 

المنتج Product: للمستهلك منفعة تحقق فكرة أو خدمة أو سلعة 

التسعٌر Price: المنتج على حصوله مقابل المستهلك ٌدفعها التً القٌمة  

 (المنفعة)

التوزٌع Place : لتصل المستهلك إلى المنتج من المنتجات تسلكه الذي الطرٌق 

 المناسب المكان وفً المناسب الوقت فً إلٌه

التروٌج Promotion : أو شركة ) المنظمة تمارسها التً التصال أنشطة 

 الرسمً المتحدث هو....بشرائها وإقناعه بالمنتجات المستهلك لتعرٌف (مإسسة

 التسوٌقً النشاط باسم
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 المنافع التي يحققيا التسويق: رابعاا 

إنتاج مواقع عن بعٌداا  ٌكون ما عادة الذي للمستهلك المنتجات توصٌل :المكانٌة المنفعة 

 والتخزٌن والنقل التوزٌع أنشطة بممارسة تتحقق..... المنتجات

ل فالمستهلك المستهلك إلٌها ٌحتاجها الذي الوقت فً المنتجات تقدٌم :الزمنٌة المنفعة 

 زمنٌة فترة بعد ولكن إنتاجه عند المنتج على عادة ٌحصل

ٌقدمه أن ٌمكن بما والمستهلك المنتج إدراك بعدم المتعلقة الفجوة سد :الإدراكٌة المنفعة 

 عدم أو المستهلك، احتٌاجات مع تتناسب ل بخصائص المنتجات تقدٌم ) للآخر طرف كل

 (علٌه حصوله وكٌفٌة للمنتج المستهلك إدراك

التبادل عملٌة بإتمام إل (والمستهلك المنتج) للطرفٌن المنافع تتحقق ل :التملك منفعة 

 المقابل على المنتج وحصول المنتج على المستهلك بحصول تتم التً

ٌضع حٌث الخدمة أو السلعة ومنتج المستهلك بٌن النظر وجهات تختلف  :القٌم منفعة 

 المنفعة المستهلك ٌقارن بٌنما المنتج، وتسوٌق إنتاج تكلفة ٌناسب الذي السعر المنتج

 ٌتحملها التً التكلفة أو بالقٌمة علٌها ٌحصل التً
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 مراحل تطور الفكر التسويقي: خامساا 

 الممارسات تطور ثم ومن التسويقي الفكر لتطور أساسية مراحل ثلاثة ىناك
 :يمي فيما تتضح والخدمية، السمعية لممنشآت التسويقية

 :Product Orientation: مرحلة التوجه بالمنتج. 1

 والتً واكبت حدوث الثورة الصناعٌة فً أوروبا فً القرن  -اتسمت هذه المرحلة

 بالخصائص التالٌة  -التاسع عشر

 ارتفاع حجم الإنتاج وانخفاض تكلفته 

سوق بائعٌن )ارتفاع حجم الطلب على المنتجات وبما ٌفوق العرضSeller 

market) 

 الجودة الىوجود مستهلك ٌبحث عن منتجات بسعر منخفض دون النظر 
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 مراحل تطور الفكر التسويقي: خامساا 

وتخفٌض كفاءته وتحسٌن الإنتاج استمرار هو المنشآت هدف أصبح 

 تنتج كانت فورد شركة :مثال ) مخفضة بؤسعار منتجات لتقدٌم تكلفته

 الهتمام دون مخفض وبسعر " أسود" واحد وبلون فقط واحد مودٌل

 (المستهلكٌن ورغبات باحتٌاجات

المنتجات عن أولا  وٌبحث الجودة على ٌركز المستهلك بدأ الوقت بمرور 

 المرتفعة الجودة ذات

لعامل تبعاا  بٌنها وٌقارن علٌه المعروضة البدائل بٌن المستهلك ٌختار 

 المنتجات جودة

مرتفعة جودة ذات منتجات بتقدٌم تهتم أن المنشآت على لزاماا  أصبح  
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 مراحل تطور الفكر التسويقي: خامساا 

 :Sales Orientation: مرحلة التوجه بالبٌع. 2

بعدة  -فً الثلاثٌنٌات والأربعٌنات من القرن التاسع عشر -تمٌزت هذه المرحلة 

 :خصائص

 وجود ضغوط لرفع معدلت المبٌعات 

 التوجه للتخلص من المخزون الراكد والتركٌز على بٌعه 

 لإقناعه  بٌعٌة مجهوداتوجود مستهلك ٌقارن بٌن المنتجات ومن ثم الحاجة لبذل

 بشراء المنتجات

الحاجة لتؤسٌس إدارات وأقسام متخصصة فً المبٌعات 
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 مراحل تطور الفكر التسويقي: خامساا 

 :Marketing Orientation: مرحلة التوجه بالتسوٌق. 3

 :خصائص بعدة – والسبعٌنات والستٌنات الخمسٌنات فً – المرحلة هذه اتسمت

(تروٌج توزٌع، تسعٌر،) متكاملة تسوٌقٌة مجهودات ممارسة أهمٌة إدراك   

ورغباته احتٌاجاته بدراسة المستهلك على التركٌز نحو توجه انتشار  

على والرقابة والتوجٌه التخطٌط مهام وتفعٌل ومخطط منظم بشكل التسوٌق ممارسة 

 التسوٌقٌة الأنشطة

واحتٌاجات خصائص على للتعرف الإنتاج مرحلة قبل والدراسات البحوث بإجراء الهتمام 

 والأسواق المستهلكٌن

جمٌع تعاون وأهمٌة الشركة فً والنشاط العمل مركز تكون للتسوٌق إدارات تؤسٌس 

 التسوٌق إدارة مع الشركة فً الإدارات
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 مراحل تطور الفكر التسويقي: خامساا 

ظهور المفهوم الجتماعً للتسوٌق، والذي ٌإكد على أهمٌة إشباع حاجة 

المستهلك مع وضع مصالح المجتمع فً العتبار وهو ما سٌإدي إلى 

اهتمام الشركات : مثال)فً الأجل الطوٌل  بهجذب المستهلك والحتفاظ 

الغذائٌة بتصنٌع منتجات متوافقة مع المعاٌٌر البٌئٌة والصحٌة، واهتمام 

 (شركات السٌارات بتصنٌع سٌارات آمنة

فً التسوٌق هً مرحلة التسوٌق  النالمرحلة الحالٌة التً نعاصرها 

بناء علاقات وطٌدة وممتدة بعملائها  الىبالعلاقات  حٌث تسعى الشركات 

تكلفة جذب العمٌل الجدٌد هً خمسة : احتفاظهم بعملائهم الىبما ٌإدي 

 (أضعاف تكلفة الحتفاظ بالعمٌل الحالً
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