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 الفصل الأول-ىلولاا ةرضاحملا

 أولاً : تعرٌف التسوٌق :

 : AMAتعرٌف جمعٌة التسوٌق الأمرٌكٌة 

 هو النشاط الخاص بتسعٌر وتوزٌع وتروٌج السلع والخدمات والأفكار التً تسعى لإشباع رغبات المنشآت والأفراد.

 .* التسوٌق ٌسعى إلى اشباع رغبات واحتٌاجات المستهلك ولٌس خلقها

 العملٌة التسوٌقٌة :ثانٌاً : مكونات 

 " الحاجاتNeeds : ".شعور بعدم التوازن والنقص 
 مثل : الحاجة للطعام والحاجة للملبس .. إلخ 

 " الرغباتWants : ".الوسٌلة التً من خلالها ٌشُبع الفرد احتٌاجاته 
 مثلاً : الفرد ٌحتاج للطعام ولكنه ٌرغب تحدٌداً بوجبه من ماكدونالدز.

  : مدعومة بالقوة الشرائٌة. الرغبة بدون قوة شرائٌة مجرد امانً.هو الرغبة الطلب 

  : المنافع والفوائد التً تشبع رغبات الفرد قد ٌكون المنتج سلعة أو خدمة أو فكرة.المنتجات 

  : لا تكتمل دائرة العملٌة التسوٌقٌة الا من خلال التبادل حٌث ٌقدم كل طرف قٌمة للطرف الآخر.التبادل 
 الالبان تقدم الالبان وتحصل مقابلها على النقود.مثل : شركة 

  الأسواق"Markets"  :.مجموعة المشترٌن ) العملاء ( الحالٌٌن والمحتملٌن الذٌن لدٌهم الرغبة فً المنتج والقدرة على شرائه 

 ثالثاً : عناصر المزٌج التسوٌقً :

 من خلالها اداء مهام التسوٌق. الانشطة التسوٌقٌة المتكاملة التً ٌتمتعرٌف المزٌج التسوٌقً : 

 عناصر المزٌج التسوٌقً ) السلع الملموسة ( :

  المنتجProduct   :.سعة أو خدمة أو فكرة تحقق منفعة للمستهلك 

  التسعٌرPrice  :.) القٌمة التً ٌدفعها المستهلك كقابل الحصول على المنفعة ) المنتج 

  التوزٌعPlace   :من المنتج إلى المستهلك لتصل الٌه فً الوقت المناسب والمكان المناسب. الطرٌق الذي تسلكه المنتجات 

  التروٌجPromotion  :.أنشطة الاتصال التً تمارسها المنظمة لتعرٌف لمستهلك بالمنتجات واقناعه بشرائها 

 .رابعاً : المنافع التً ٌحققها التسوٌق

  : ما ٌكون بعٌداً عن مواقع انتاج المنتجات. توصٌل المنتجات للمستهلك الذي عادةً المنفعة المكانٌة 

  : تقدٌم المنتجات فً الوقت الذي ٌحتاج الٌها المستهلك.المنفعة الزمنٌة 

  : سد الفجوة المتعلقة بعدم ادراك المنتج والمستهلك بما ٌمكن ان ٌقدمه كل طرف للآخر.المنفعة الادراكٌة 

  : ج والمستهلك ( إلا بتحقٌق عملٌة التبادل التً تتم بحصول المستهلك على المنتج لا تتحقق المنافع للطرفٌن ) المنتمنفعة التملك
 وحصول المنتج على المقابل.

 الذي ٌناسب تكلفة انتاج تختلف وجهات النظر بٌن المستهلك والمنتج للسلعة أو الخدمة, حٌث ٌضع المنتج السعر  عة القٌم :فمن
 ج بالقٌمة أو التكلفة التً ٌتحملها.وتسوٌق المنتج, بٌنما ٌقارن المستهلك المنت

 ً  : مراحل تطور الفكر التسوٌقً : خامسا

 .مراحل لتطور الفكر التسوٌقً, ومن ثم تطور الممارسات التسوٌقٌة للمنشآت السلعٌة والخدمٌة 3ٌوجد 

 تتضح فٌما ٌلً:

 :  Product orientationمرحلة التوجه بالمنتج  (1

 بالخصائص التالٌة : –والتً واكبت حدوث الثورة الصناعٌة فً أوروبا فً القرن التاسع عشر  –اتسمت هذه المرحلة 

 ارتفاع حجم الانتاج وانخفاض التكلفة 

 ارتفاع حجم الطلب على المنتجات بما ٌفوق العرض 

 وجود مستهلك ٌبحث عن منتجات بسعر منخفض دون النظر للجودة 

  وتحسٌن كفاءته وتخفٌض تكلفته لتقدٌم منتجات بؤسعار مخضةاصبح هدف المنشآت هو استمرار الانتاج 
 مثل: شركة فورد للسٌارات كانت تنتج مودٌل واحد فقط وبلون واحد "أسود" وبسعر مخفض دون الاكتراث لرغبات المستهلكٌن.

 عن المنتجات ذات الجودة المرتفعة, وٌختار بٌن البدائل المعروضة تبعاً لعامل الجودة بمرور الوقت بدأ المستهلك ٌركز على الجودة وٌبحث أولاً 

 وأصبح إلزاماً على المنشآت ان تهتم بتقدٌم منتجات ذات جودة مرتفعة.
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 :  Sales orientationمرحة التوجه بالبٌع  (2

 بعدة خصائص:  –فً الثلاثٌنات والاربعٌنات من القرن التاسع عشر  –هذه المرحلة  اتسمت

 وجود ضغوط لرفع معدلات المبٌعات 

  التوجه للتخلص من المخزون الراكد والتركٌز على بٌعه 

  وجود مستهلك ٌقارن بٌن المنتجات ومن ثم الحاجة إلى بذل مجهودات بٌعٌه لإقناعه بشراء المنتجات 

  الحاجة التؤسٌس ادارات وأقسام متخصصة فً المبٌعات 

 

 :Marketing orientation مرحلة التوجه بالتسوٌق  (3

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

  توزٌع (  –تروٌج  –ادراك اهمٌة ممارسة مجهودات تسوٌقٌة متكاملة ) تسعٌر 

 هورغبات جاتهحتٌاا بدراسة المستهلك على ٌزالترك نحو توجه شارانت 

  التسوٌق بشكل منظم ومخطط وتفعٌل مهام التخطٌط والتوجٌه والرقابة على الأنشطة التسوٌقٌةممارسة 

  للتعرف على خصائص واحتٌاجات المستهلكٌن والاسواق الاهتمام بإجراء البحوث والدراسات قبل مرحلة الانتاج 

  الادارات فً الشركة مع إدارة ادارات للتسوٌق تكون مركز العمل والنشاط فً الشركة وأهمٌة تعاون جمٌع تؤسٌس
 التسوٌق 

والذي ٌإكد على أهمٌة اشباع حاجة المستهلك مع وضع مصالح المجتمع فً الاعتبار وهو ما سٌإدي إلى  المفهوم الاجتماعً للتسوٌقظهور 
 جذب المستهلك والاحتفاظ به لأجل طوٌل. 

 المعاٌٌر البٌئٌة والصحٌة, اهتمام شركات السٌارات بتصنٌع سٌارات آمنة.مثال: اهتمام الشركات الغذائٌة بتصنٌع منتجات متوافقة مع 

 

 


