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المحاضرة الأولى 
 

التسوٌق  
 المفهوم، المراحل، الأهداف

  :أهداف الفصل

 .تعرٌف الطالب مفهوم التسوٌق .1

. إدراك الطالب للمراحل التً مر بها مفهوم التسوٌق .2

  .إعطاء نظرة عامة عن أهداف التسوٌق ومجالاته .3

  .توضٌح الانتقادات التً توجه الى التسوٌق .4

 :  مفاهٌم أساسٌة فً التسوٌق:أولا

  . الأكل والشرب والمأوىالى كالحاجة ،تعبر عن شًء فطري لدى الإنسان ٌتعٌن علٌه إشباعه :الحاجـة- 1

  .(الحاجة إلى اللباس والرغبة فً ثوب الأصٌل مثلا) معٌنة تعبر عن الوسٌلة المفضلة لتلبٌة حاجة :الرغبـة-2

  .ٌؤثر على الرغبات باقتراح الوسٌلة الملائمة لتلبٌتها إن التسوٌق إذن لا ٌخلق الحاجات وإنما

  .لدى الإنسان سواء كان سلعة أو خدمة لإشباع حاجة معٌنة ٌتعلق بكل شًء من شأنه أن ٌلبً رغبة :المنتـج-3

  .ٌمثل الرغبة فً شراء بعض المنتجات على أن تكون هذه الرغبة مدعومة بإرادة الشراء وكذا بالقدرة على الشراء :الطلــب-4

 .  بالمعنى التقلٌدي هو مكان التقاء العرض بالطلب بهدف إجراء عملٌة التبادل :الســوق-5

  أن السوق هو ٌرى خبراء التسوٌق

. مجموع الزبائن الحالٌٌن والمحتملٌن الذٌن لدٌهم الرغبة فً الشراء ولدٌهم القدرة المادٌة على ذلك                

 :تعرٌف التسوٌق

  العملٌة التً تعنى بتدفق السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك؛عرفت الجمعٌة الأمرٌكٌة للتسوٌق التسوٌق على أنه 

 : وفق المفهوم  الاجتماعً كالتال1985ًثم عرفته سنة

هو عملٌة تخطٌط وتنفٌذ لمفهوم التسعٌر والتروٌج والتوزٌع للأفكار والسلع والخدمات لإحداث التبادل الذي ٌحقق أهداف الأفراد 
 . والمنظمات

 هو الأنشطة الفردٌة والتنظٌمٌة التً تهدف الى إقامة وتدعٌم العلاقات بٌن المنظمات والمجتمع بغرض تحقٌق التسوٌق
إشباع متبادل لحاجات ورغبات أطراف عملٌة التبادل فً السوق، وذلك بتٌسٌر انتقال المنافع مع مراعاة مصالح 

 .وظروف مختلف فئات المجتمع داخل قوى البٌئة المتغٌرة والمنافسة

 :وفقا للتعرٌف السابق ٌمكن أن نستنتج ما ٌلً

التسوٌق مجموعة من الأنشطة المختلفة؛  .1

ٌختلف التسوٌق من موقف للأخر؛  .2

ٌعمل التسوٌق على إقامة علاقات تبادلٌة،  .3

ٌشمل التسوٌق تسوٌق السلع والخدمات؛  .4

ٌخلق التسوٌق منافع مكانٌة، وزمانٌة،  .5

 .ٌوجد التسوق فً مجتمع ٌتمٌز بالدٌنامكٌة وسرعة التغٌٌر .6
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 : مراحل تطور التسوٌق: ثانٌا

  :مرحلة التوجه بالإنتاج- 1

 من بداٌة الثورة الصناعٌة  )توجه معظم الشركات فً الولاٌات المتحدة وأوروبا الصناعٌة كان توجها إنتاجٌا

  ؛(1925 وحتى عام

  ؛(كما ٌقول تاٌلور)تركٌز المنتجٌن على جودة المخرجات على اعتبار أن المنتج الجٌد ٌبٌع نفسه  

 فً العدٌد من الصناعات نظرا لتفوق الطلب على العرض (المنتج) عرفت هذه الفترة بأسواق البائع. 

  مرحلة التوجه بالمبٌعات- 2

  وتطور أسالٌب الإنتاج وتراكم رأس المال فقد ركز المنتجون أكثر (1950-1925)نظرا لكثرة المخرجات 

  .على رجال البٌع بحثا عن زبائن لمنتجاتهم

  (التوجه بالمستهلك) مرحلة التوجه التسوٌقً- 3

 ورغبات الزبائن بحٌث أصبح التركٌز على أسواق المشترٌن حاجاتب تطورت الاهتمامات 1950 مع بداٌة  .

   ،أصبح هدف المنظمة إشباع حاجات المستهلك مع تحقٌق رٌح معقول

  ًكنتٌجة لانتشار الوعً وتفوق العرض على الطلب لم ٌعد التسوٌق مكملا لعملٌة الإنتاج وإنما أصبح له دور ف

 .تخطٌط هذا الإنتاج

 مرحلة التسوٌق المتكامل- 4

  ًتبٌن لرجال التسوٌق إن نجاح التسوٌق ٌعتمد على إٌجاد التوازن بٌن كل المتغٌرات والعوامل المؤثرة ف

 النشاط التسوٌقً،

  مرحلة  التوجه الاجتماعً للتسوٌق- 5

 هو الأحدث فً فلسفة التسوٌق والذي ٌكرس المسؤولٌة الاجتماعٌة للمؤسسة تجاه المجتمع. 

التسوٌق هو عملٌة تخطٌط وتنفٌذ لمفهوم التسعٌر والتروٌج والتوزٌع للأفكار والسلع والخدمات لإحداث التبادل الذي 

  المنظماتٌحقق أهداف الأفراد و

 

 :وفقا للتعرٌف السابق ٌمكن أن نستنتج ما ٌلً

. اشتمال التسوٌق للمؤسسات غٌر الربحٌة .1

. توسع أنشطته إلى جمٌع وظائف المؤسسة .2

. اعتماده على الممارسات الأخلاقٌة وإبراز المسؤولٌة  الاجتماعٌة للمنظمة .3

. (منتج، تسعٌر، تروٌج، توزٌع )استخدامه لعناصر المزٌج التسوٌقً الأربعة  .4

 . التركٌز على أهمٌة التخطٌط لدراسة حاجات الزبائن .5
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 : أهداف التسوٌق: ثالثا

 زٌادة كمٌة السلع والخدمات التً ٌستهلكها افراد المجتمع وتحفٌزهم من خلال اشكال :تعظٌم الاستهلاك  .1
  التروٌج المختلفة؛

تعظٌم رضا المستهلك والعمل على تلبٌة حاجاته ورغباته؛  .2

  التنبؤ برغبات وحاجات أفراد المجتمع؛ .3

تعظٌم نوعٌة الحٌاة  وتطوٌرها؛  .4

تحقٌق أهداف المؤسسة؛   .5

. تحقٌق التنمٌة المستدامة .6

 

 : الانتقادات الموجه الى التسوٌق: رابعا

 المشكلات التً ٌخلقها التسوٌق للأفراد

 طول قنوات التوزٌع، تكالٌف الإعلان والتروٌج،بسبب التسوٌق أدى الى ارتفاع الأسعار  .1

 التسوٌق ٌخلق الرغبات أكثر مما ٌعمل على إشباعها  .2

 التسوٌق ٌخدع المستهلك  .3

  التقادم السرٌع للمنتجات واستنزاف قدرات المستهلك؛ .4

 إثارة الحاجات الضارة والملوثة للبٌئة .5

 المشكلات التً ٌخلقها التسوٌق للمجتمع

انتشار المفاهٌم المادٌة؛  .1

 .إثارة الحاجات الضارة والملوثة للبٌئة .2

 المشكلات التً ٌخلقها التسوٌق للمؤسسات المنافسة

حرب الأسعار؛  .1

دمج بٌن الشركات بهدف السٌطرة على السوق؛  .2

. وضع عراقٌل أمام إنشاء مشروعات منافسة .3

 : حدود التسوٌق: خامسا

 عدم إمكانٌة إشباع بعض رغبات الأفراد والمؤسسات لأسباب مختلفة؛ .1

صعوبة فهم وتحدٌد بعض الحاجات البشرٌة  وترجمتها إلى رغبات؛  .2

التعارض وعدم التوافق بٌن عناصر النظام التسوٌقً أحٌانا؛  .3

اعتماد التسوٌق على أداء البشر وتأثره بذلك؛  .4

 . صعوبة تحدٌد الافراد المسؤولٌن عن الأنشطة التسوٌقٌة فً ظل مفهوم التوجه بالعلاقات .5
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 : اثر تطور التسوٌق على المنظمة: سادسااً 

الأهداف والفلسفة   -1

  الأطراف  الفلسفة  الأهداف  التوجه

  تحقٌق أقصى ربح  التوجه بالمبٌعات
الإنتاج أولا ثم إقناع العملاء 

  بالشراء
  رجال البٌع الشخصً

  التوجه بالمستهلك
تحقٌق أقصى ربح عن 

  طرٌق إرضاء المستهلك

تحدٌد حاجات ورغبات 

المستهلك ثم إنتاج السلع 

والخدمات التً تشبعها و 

  تحقٌق إرضاء المستهلك

كل الأشخاص العاملٌن 

  فً ادارة التسوٌق

  التسوٌق المتكامل

إقامة علاقات مع السوق 

لتحقٌق أهداف المنظمة 

وإرضاء المستهلك  

وعناصر النظام 

التسوٌقً على المدى 

  الطوٌل

تحدٌد المنافع التً ٌتوقعها 

المستهلك والسوق من 

السلع و خدمات وأفكار ثم 

  تقدٌمها بالشكل المناسب

كل الأشخاص العاملٌن 

فً مختلف وظائف 

  المنظمة

 

  التسوٌقإدارةتنظٌم - 2

 

 

 

 

 

 

 

 

المدٌر

المالٌة الانتاج

قسم الانتاج

 مـرحـــلـة التــوجــه بالإنتــــــــــاج

 

 مـرحـــلـة التــوجــه بالمـبٌعـات

 

 إدارة المالٌة

  الـمـدٌـر

  الإنتاج

 قسم المبٌعات

 المالٌـــــة

 إدارة الإنتاج إدارة المبٌعات

 المدٌر
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