
 



 4اعمال إدارة –  ،، الذفعة المآسية التسويقملخص إدارة  1
 

   
 

  

 (المحاضرة الأولى  )

 (طبٌعة التسوٌق مدخل عام)التسوٌق فً القرن الحادي والعشرٌن 

 

 :أهداف المحاضرة 

 

 

 

 

 

 

 

 :محتوٌات المحاضرة 

 (طبٌعة التسوٌق مدخل عام)التسوٌق فً القرن الحادي والعشرٌن 

  :مقدمة

           مراحل تطور التسوٌق:ثانٌا            المفاهٌم الأساسٌة:أولا 

 أثر تطور التسوٌق على المنظمة :خامسا          حدود التسوٌق:رابعا       مهام وأهداف التسوٌق:ثالثا 

 

 :مقدمة 

لقد حصل تطور جذري فً جوهر التسوٌق خاصة ابتداء من مطلع الثمانٌنات من القرن الماضً، 

 ذلك لأن التسوٌق ،كما ٌقول كوتلر، بحر تحركه أمواج عاتٌة بدونها ٌصبح بركة راكدة؛

ومن هنا فإن هذه الموضوع المدخلً هو محاولة لوضع الطالب ضمن هذا الإطار الذي سٌتبلور 

من خلاله المفهوم التسوٌقً وتتجلى معه أهمٌة ومكانة التسوٌق سواء بالنسبة لمنظمات الأعمال 

  .ومستهلكٌها وللمنظمات ذات التوجهات المختلفة أو المجتمع بشكل عام

 

 

 .نفهىم التسىيقبتعريف الطالب  .1

. إدراك الطالب للهراحل التي نر ةها نفهىم التسىيق .2

. إةراز أثر تطىر الهفهىم التسىيقي على الهنظهت .3

  .هانه وحدودهإعطاء نظرة عانت عن أهداف التسىيق وم .4
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مفاهٌم أساسٌة فً التسوٌق : أولا

 

 (Needs) الحاجات- 1

 

تعبر عن شًء فطري لدى الانسان ٌتعٌن علٌه 

 اشباعه كالحاجة الى الاكل والشرب والمأوى

 

 (Wants) الرغبـات- 2

 

  معٌنة تعبر عن الوسٌلة المفضلة لتلبٌة حاجة

الحاجة إلى اللباس والرغبة فً ثوب الأصٌل )

  (مثلا

 
 

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

 

 (Product) المنتـج- 3

 

 ٌتعلق بكل شًء من شأنه أن ٌلبً حاجة أو رغبة

لدى الإنسان 

سواء تعلق الأمر بمنتجات مادٌة أو خدمٌة أو فً 

شكل أفكار 

 (فكرة اغتنام الوقت)     
 

وتجدر الإشارة هنا إلى ضرورة تمٌٌز المنتجات 

عن وظائفها، فنادرا ما نشتري السلع لذاتها، إذ 

ٌتمثل العنصر الأساسً للسلعة فً الخدمة  

.  ،(القلم والكتابة)التً تقدمها

وهذه الخدمة هً التً ٌتنافس مسؤولو التسوٌق فً 

  .تغطٌتها
 

 

 

 

 

 

 

 

القٌمة والتكلفة والرضا - 4
(Value, Cost & Satisfaction) 

 

 عن القدرة المحصلة من المنتج لتلبٌة القٌمةتعبر 

احتٌاجات معٌنة، 

 عن المبلغ الذي سٌدفعه التكلفة فً حٌن تعبر 

مقابل المنتج، 

 مقٌاسا لدرجة الإشباع المتحققة الرضا كما ٌعتبر 

  .من المنتج

وهكذا فإن العمٌل أو الطالب الذي تطرح أمامه 

عدة وسائل نقل إلى الجامعة 

اقتناء سٌارة، أن ٌستقل الحافلة، أو سٌارة أجرة، )

 (أو دراجة هوائٌة، أو نارٌة

(  مجال الاعتبارات) لدٌه بدائل 

تختلف فً السرعة والرفاهٌة والأمان 

وهنا تتدخل القٌمة  (معاٌٌر القرار)والتكلفة

  .والتكلفة والإشباع لتوجٌه الاختٌار
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 & Exchange): التبادل والتعاملات- 5

Transactions) 

 

 :ٌمكن الحصول على منتج ما بعدة وسائل منها
 

 الذي ٌعتبر آلٌة لخلق القٌمة أكثر منه :التبادل

نتٌجة، فهو العملٌة التً تتجسد فً الحصول على 

شًء ما مقابل شًء آخر لدى الغٌر، وله خمسة 

  .شروط

، وحٌنما  مرحلة من مراحل التفاوضهوالتبادل 

ٌتم الاتفاق نقول بأن المعاملة أو الصفقة قد أبرمت 

 

 (Demands) الطلــب- 6

 

 

ٌمثل الرغبة فً شراء بعض المنتجات على أن 

 الشراء وكذا بإرادةتكون هذه الرغبة مدعومة 

 على الشراء بالقدرة
 

 

 

 

  

 (Markets) الســوق- 7

بالمعنى التقلٌدي هو مكان التقاء العرض 

  .بالطلب بهدف إجراء عملٌة التبادل

 : أن السوق هو ٌرى خبراء التسوٌق

 الذٌن لدٌهم الحالٌٌن والمحتملٌنمجموع الزبائن 

 على ذلك القدرة المادٌة ولدٌهم الرغبة فً الشراء

إن حجم السوق بهذا المعنى ٌرتبط إذن بعدد 

 :الأشخاص الذٌن

ٌبدون الرغبة فً شراء منتج معٌن؛  (1

لدٌهم الموارد الازمة للحصول على هذا  (2

المنتج؛ 

 .لدٌهم إرادة تبادل هذه الموارد بالمنتجات (3

 

 التسوٌق - 8

عرفت الجمعٌة الأمرٌكٌة للتسوٌق التسوٌق على 

العملٌة التً تعنى بتدفق السلع والخدمات من أنه 

 1985ثم أعادت تعرٌفه سنة .المنتج إلى المستهلك

 2003وفق المفهوم  الاجتماعً، لتقدمه سنة 

هو عملٌة تخطٌط وتنفٌذ   :على النحو التالً

ومراقبة أنشطة مدروسة فً مجالات تكوٌن 

وتسعٌر وتروٌج وتوزٌع الأفكار والسلع 

والخدمات عبر عملٌات التبادل الذي ٌحقق أهداف 

. الأفراد والمنظمات

الأنشطة الفردٌة »وٌعرف كذلك على أنه تلك 

والتنظٌمٌة التً تهدف الى إقامة وتدعٌم العلاقات 

بٌن المنظمات والمجتمع بغرض تحقٌق 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
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 : ٌمكن أن نستنتج ما ٌلً للتسوٌق وفقا للتعرٌف السابق 

  .التسوٌق مجموعة من الأنشطة المختلفة .1

 .ٌختلف التسوٌق من موقف للؤخر .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

 

 

 

 

 وجود طرفٌن على الأقل- 1

 

 

 كل طرف ٌمتلك حاجة ٌمكن أن تكون ذات قٌمة للآخر- 2

 

 

كل طرف ٌقبل أن ٌسلم ما تم تبادله - 3
 

 

كل طرف حر فً أن ٌقبل أو ٌرفض عرض الآخر - 4

 

  كل طرف ٌعتبر التبادل حلا لمشكلته- 5
 

 

 فً حٌن فإن مفهوم  العرض للحدٌث عنالصناعة أو القطاع نستخدم فً التسوٌق عبارة :ملاحظة

، والشكل الموالً ٌوضح العلاقة بٌنهما، حٌث أن المنظمة تقوم بإصدار بالطلب ٌختص السوق

. خدماتها واتصالاتها اتجاه السوق، الذي ٌبعث إلٌها بالنقود والمعلومات

 

 :شروط التبادل 
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سوق العملات، : غالبا ما تكون متبوعة بعبارة تدل على طبٌعتها مثل« السوق»علما أن عبارة 

..   سوق العمل،

 

 العلاقه بٌن العرض والطلب

 

 

 

 

                       

    

 

 

 

 

 

 

 

 مراحل تطوٌر التسوٌق :ثانٌااً 

 

 مرحلة التوجه بالانتاج- 1

 

 مرحلة التوجه بالمبٌعات- 2

 

 مرحلة التوجه التسوٌقً- 3

 (التوجه بالمستهلك)

 

 مرحلة التسوٌق المتكامل- 4

 

والأخلاقً التوجه الاجتماعً - 5

 للتسوٌق

 

 

 العرض

 (مجموع البائعٌن)

 السوق

 النقود (مجموع المشترٌن)

 سلع وخدمات وأفكار

 المعلومات

 الاتصالات
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مختلفة (Conceptual Orientations)مر التسوٌق كفلسفة وسٌاسة وأداء بتوجهات مفاهٌمٌة 

:  عكستها المراحل التالٌة
 

  :مرحلة التوجه بالإنتاج- 1

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

  ؛(1925 الصناعٌة وحتى عام

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

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

  .العرض

 هو من ٌبحث عن السلعة وعلى الشركات الانتاج وتقدٌم المنتجات المستهلك النهائًالاعتقاد بأن 

 .الاداري للسوق مع سٌطرة للعقلٌة الهندسٌة على الفكر

  :مرحلة التوجه بالمبٌعات- 2

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

المنتجون أكثر على رجال البٌع بحثا عن زبائن لمنتجاتهم، وعلى ضرورة تصرٌف الفائض من 

 .الإنتاج

أي أنه ٌتم ضمن هذه المرحلة التركٌزعلى مجهودات البٌع الشخصٌة وغٌر الشخصٌة التً تحدد 

  .ترجٌح لمصلحة الشركة على حساب مصلحة المستهلك على المنتجات ،مع الطلبحجم 

   :(التوجه بالمستهلك) مرحلة التوجه التسوٌقً- 3

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

.  أسواق المشترٌن

  ربح معقول مع تحقٌق إشباع حاجات المستهلكأصبح هدف المنظمة  ،

  لم ٌعد التسوٌق مكملا لعملٌة الإنتاج وإنما كنتٌجة لانتشار الوعً وتفوق العرض على الطلب

 .أصبح له دور فً تخطٌط هذا الإنتاج
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 :مرحلة التسوٌق المتكامل - 4

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

، وبالتالً فقد اهتم رجال التسوٌق حدٌثا بإٌجاد والعوامل المؤثرة فً النشاط التسوٌقً ومكوناته

 سواء من حٌث الأهداف أو الوظائف أو من حٌث أو الأعمال التً ٌشملها التكاملنوع من 

  .النشاط التسوٌقً والأطراف التً ٌهتم بها

 :  والأخلاقً للتسوٌقالتوجه الاجتماعً - 5

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

 . وسلوك القائمٌن على التسوٌق وأخلاقٌاتهم، فضلا عن احترام البٌئة والمجتمع والفرد

 

 

 

 

 

 

: 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

 

 

 

التسوٌق هو عملٌة تخطٌط وتنفٌذ لمفهوم التسعٌر والتروٌج 

والتوزٌع للؤفكار والسلع والخدمات لإحداث التبادل الذي 

 ٌحقق أهداف الأفراد والمنظمات
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 مهام وأهداف التسوٌق : ثالثا

 

 

 :رابعاَ حدود التسوٌق 

 عدم إمكانٌة إشباع بعض رغبات الأفراد والمؤسسات لأسباب مختلفة .1

صعوبة فهم وتحدٌد بعض الحاجات البشرٌة  وترجمتها إلى رغبات  .2

 وعدم التوافق بٌن عناصر النظام التسوٌقً أحٌانا ”التعارض“ .3

 وتأثره بذلك أداء البشراعتماد التسوٌق على  .4

 فً ظل مفهوم التوجه بالعلاقات الافراد المسؤولٌن عن الأنشطة التسوٌقٌة تحدٌد صعوبة .5

.  كل فرد ٌساهم فً إقامة ودعم العلاقات التسوٌقٌة مع السوقالتسوٌقٌة الذي ٌرى بأن 

السوقاستراتيجيات وخطط وضع  -1

تعظيم رضا  العملاء ومع التواصل  -2
ورغباتهالمستهلك والعمل على تلبية حاجاته 

القويةبناء العلامات التجارية  -3

تشكٌل عروض السوق -4

تقدٌم وتوصٌل القٌمة -5

خلق نمو طوٌل الاجل -6

تحقٌق اهداف المنظمه -7

تعظٌم نوعٌة الحٌاة وتطوٌرها وتحقٌق  -8
التنمٌة المستدامه
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 :اثر تطور التسوٌق على المنظمة : خامسا

 :الأهداف والفلسفه  - 1

 

  التوجه 
 

 الأهداف
 

 الفلسفة
 

 الأطراف

 

 التوجه بالمبٌعات
 

 

 

 تحقٌق اقصى ربح
 

 

 

الانتاج أولا ثم اقناع العملاء 

 بالشراء

 

 رجال البٌع الشخصً
 

 

 

 

 التوجه بالمستهلك
 

 

 

 

تحقٌق اقصى ربح عن طرٌق 

 إرضاء المستهلك
 

 

تحدٌد حاجات ورغبات 

المستهلك ثم انتاج السلع 

والخدمات التً تشبعها 

 وتحقٌق ارضاء المستهلك
 

 

 

كل الاشخاص العاملٌن 

 فً ادارة التسوٌق
 

 

 

 

 التسوٌق المتكامل
 

 

إقامة علاقات مع السوق 

لتحقٌق أهداف المنظمه 

وارضاء المستهلك وعناصر 

النظام التسوٌقً على المدى 

 الطوٌل

 

تحدٌد المنافع التً ٌتوقعها 

المستهلك والسوق من السلع 

وخدمات وافكار ثم تقدٌمها 

 بالشكل المناسب
 

 

 

كل الاشخاص العاملٌن 

فً مختلف وظائف 

 المنظمه
 

 

 :تنظٌم ادارة التسوٌق - 2

 

المدٌر

المالٌة الإنتاج 

قسم 
 مرحلة التوجه بالانتاجالمبٌعات
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المدٌر

الادارة المالٌة ادارة المبٌعات ادارة الإنتاج 

المدٌر

التروٌج

تنشٌط 
المبٌعات

الاعلان المبٌعات

المالٌة الافراد الانتاج

 مرحلة التوجه بالمبٌعات

 مرحلة التوجه بالتروٌج
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  ..marsella/ .. إعداد 

المدٌر

ادارة 
التسوٌق

خدمات 
المستهلكٌن

العلامة 
التجارٌة

الإعلان البٌع
بحوث 
التسوٌق

المالٌة الإنتاج

المدير

نائب المدير 
للتسويق

المبيعات الخدمات
الاعلانات 

وتنشيط المبيعات التوزيع
مدير 

المنتجات
تطوير 
المنتجات

بحوث 
التسويق

(ج)مدٌر انتاج (ب)مدٌر انتاج (أ)مدٌر انتاج 

(ج)قطاع سوقً (ب)قطاع سوقً (أ)قطاع سوقً 

 مرحلة التوجه بالمستهلك

 مرحلة التسوٌق المتكامل
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