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مراحل. :التسويقمفهومتطور1

:هيالمراحلمنبعددمسيرتهخلالالتسويقعلممر  

Productive:الانتاجيالمفهوم-أ Concept

Massكبيرةبكمياتالإنتاجعلىالمرحلةهذهفيالتركيزتم Productionالضخمالإنتاجأو

لبيع؛افيمشكلةفلاالعرض؛منأكبركانالطلبلأنوالحجم،وفوراتفكرةعلىيستندالذي

:هيسائدةانتكالتيالتسويقيةوالفلسفة.لتصريفهاواسعةأسواقا  تلاقيكانتالمنتجاتوكل

،ثماصنعَ   أجلمنسويقيةتجهودإلىحاجةفلابنفسِها،نفسهاتبيع  الجيدةالسلعةأنوبِع 

المفهومهذدساوقد.منهافائدةلااقتصاديةنفقةأنهعلىالتسويقإلىي نظركانأنهثم.البيع

رنالقمنالعشريناتأواخرفيالعالميالكسادأزمةحتىالصناعيةالثورةعصربداياتمنذ

.الماضي
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وروظهالمنتجينبينشديدةمنافسةبوجودالمفهومهذاتميز:البيعيالمفهوم.ب 

إلىالإنتاجمنالمنظماتإدارةاهتمامفيتحولفرضمماالانتاجفيفوائض

عالبيرجالعلىوالاعتمادترويجيةبنشاطاتالقيامضرورةواستدعىالمبيعات،

بينريقالتفيتملمأنهعلما  الطلبوتحريكالمبيعاتأرقاملزيادةالتوزيع؛وبمنافذ

ثرةكبسبببالمستهلكالاهتمامبدأالمرحلةهذهوفيوالمبيعاتالتسويقمفهومي

هذاساد.لمنتجاتهممشترينعنوالبحثرغباته،تلبيةأجلمنللسلعالعارضين

توكانالماضي،القرنمنالثانيالعقدنهايةفيالعالميالكسادأزمةبعدالمفهوم

فأنيجبينتجماأنفلسفته .يصُرَّ
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Marketing:التسويقيالمفهوم-ت Concept

:الآتيةالفكريةالمرتكزاتعلىالمفهومهذايقوم•

الخططوضعو،المستهلكوبحوثالتسويقببحوثكبيربشكلالاهتمامووحاجاته،Consumerالمستهلكعلىالتركيز

.المنظمةلمنتجاتجددمستهلكينجذبعلىالعملوعليهوالمحافظةإرضائهبغيةالتسويقية

Target:المستهدفالسوقعلىالتركيز Marketوضعأجلمنمحددةمعاييروفقمتجانسةأجزاءإلىبتقسيمهوذلك

.المناسبالتسويقيالبرنامج

هوالمنظمةمنتجاتعنرضاهلأنالزبون،رضاتحقيقعلىالعملخلالمنالأمدطويلالمدىفي:الأرباحعلىالتركيز

.واستمرارهالبقائهاالوحيدالضمان

تلبية حاجاات الزباون لا ياتم إلا  مان خالال التكامال أن الذي يعني Integrated Marketing: التركيز على التسويق المتكامل

ى التنسايق ماع التخطايط، والتوزياع، والتارويج، بالإضاافة إلا: والتنسيق بين جميع الأنشطة والوظائف التسويقية الأخرى، مثل
.وظيفة الإنتاج، التمويل، والشراء والتخزين والموارد البشرية وغيرها: الوظائف الأخرى في المنظمة المنتجة، مثل

اتسعإنماوالمادية،السلعتنتجأوالربحإلىتهدفالتيالمنظماتعلىالحديثالتسويقيالمفهوموفقالتسويقيقتصرلا.

والماديةالسلعيشملفهومنتجاتها،نوعأوهدفهاكانومهماأشكالهاوبمختلفالمنظماتجميعليشملالتسويقمفهوم

.الأولالفصلفيالواردالتسويقتعريفمعينسجمماوهووالمنظماتوالأماكنوالأفرادوالبرامجوالأفكارالخدمات

إنتاجعليكأوتسويقه،يمكنماإنتاجهو:السائدالتسويقيالمبدأوأصبحالماضي،القرنخمسينياتفيالمفهومبهذاالعملبدأ

.(بِع  ثماصنَع  )فلشفةعلىقامتالتيالسابقةالمراحلبخلافلعملائكالمناسبةالسلعة
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Social:للتسويقالاجتماعيالمفهوم-ث Marketing Concept

مامالاهتإلىبالإضافةالمجتمع،بمصالحالاهتمامضرورةمبدأمنللتسويقالاجتماعيالمفهومينطلق

معحاجاتهموالمستهلكينرغباتتتعارضأنيحصلفقد،بينهاالتوفيقمحاولةووالمنظمةبالمستهلكين

باراتالاعتعلىالمفهومهذاويركز.معهاتتوافققدأوالأجلالطويلأوالقصيرالمدىفيالمجتمعمصالح

:الآتية

.عليهاوالحفاظبالبيئةالاهتمام-

.منهاوالثمينةالنادرةوخاصةالطبيعيةللمواردالرشيدالاستخدام-

.مكوناتهبكلالمجتمعمعيشةمستوىوتحسينوالفقرالبطالةمنالحد-

.احتياجاتهمتلبيةعلىوالعملالمستهلكينبمصالحالاهتمام-

لقبمنسواءتحصلكانتالتيالخاطئةالممارساتعلىالمسوقينجانبمنفعلكردالمفهومهذاظهر

الأخذوندوالاستهلاكالشراءإلىيعمدونالذينالمستهلكينبعضمنوكذلكوالمنتجين،المسوقينبعض

الأخضرقبالتسوييسمىاليومحداثةأكثرآخرمفهومظهرلذلكالبيئة؛علىالمحافظةضرورةالنظربعين

.البيئةعلىوالمحافظةخضراءمنتجاتإنتاجبضرورةتناديالتيالدعواتمنللكثيركاستجابة

:نهامللتسويقحداثةأكثرمفاهيمظهرتفقدالتسويق،مفهومفيتطورمنأعلاهذكرماإلىبالإضافة

.ذلكوغيروالابتكاريوالفيروسيوالمباشرالالكترونيالتسويقوالأخضرأوالبيئي

.
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 Concept Customer: العميل، وإدارة علاقات العملاءمفهوم . ج •

ه والعملل يقوم هذا المفهوم على تركيز جهود التسويق على العميل بصفته وحدة متكاملة مع ضرورة البحث عن
لا يقُصلد .على تلبية حاجاته الحالية والمستقبلية من خلال جمع المعلومات عنه واستخدامها في إيجلاد قيملة لله
افلة أطلراف بالعميل المستهلك النهائي لمنتجات المنظمة فقط، بل يشمل أيضلا  كللم ملن الملوردين والملوزعين وك

.ذات العلاقة Stakeholdersالتعامل 
ن التي أصبحت استراتيجية تتبناها العديد مل  CRMلقد تطور مفهوم التوجه بالعميل إلى إدارة علاقات العملاء 

:تعمل علىالمنظمات التي 
.استقطاب المزيد من العملاء وكسب رضاهم وولائهم، وتحقيق المزيد من الربح -
للى في جمع المعلوملات والتواصلل ملع العمللاء وإعلداد قاعلدة بيانلات علنهم والتعلرف عالشابكةالاعتماد على -

.شكاواهم ومعالجتها بفاعلية
يم قليم إعطاء العملاء قيمة أكبر مما يتوقعون من خلال المنتجات المتميزة، والخدمة الأفضل والعملل عللى تقلد-

.إضافية لهم 
. التركيز على شبكة الوكلاء والموزعين، والموردين والاهتمام بالتسويق الداخلي أيضا  -
للحفلاظ عللى التكيف ملع التطلورات والتغيلرات فلي البيئتلين الداخليلة والخارجيلة والاهتملام بسياسلات التسلعير-

.الزبائن 
التركيلللز عللللى شلللبكات الأعملللال المتكامللللة فلللي إطلللار العلاقلللة ملللع العمللللاء ملللن خللللال الملللوزعين والملللوردين -

والمؤسسللات الماليللة وهيئللات المجتمللع الأهلللي ووسللائل الاتصللال وغيرهللا، وبنللاء أفضللل العلاقللات مللع كافللة
.المتعاملين مع المنظمة

ا  من مداخل التسلويق، ومفهوماتله للدل الكثيلر ملن منظملات الأ عملال لقد تطور هذا المفهوم وأصبح مدخِلا  مهمم
.  المعاصرة
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MARKETING:التسويقيالمزيج.2 MIX

مناجتماعيونشاطعلمُ بصفتهيتكونالتسويقأننرلالأولالفصلفيالواردالتسويقتعريفإلىبالعودة
ىالتيوالمكوناتالعناصرمنمجموعة :هيووالمتكاملة،المترابطةالتسويقي،المزيجبعناصرتسُمم

PRODUCT:المنتجَ.أ 

التييةوالمعنوالماديةوالقيمالمنافعحزمةمنيحملهبماالبيع،بغرضالسوقفييعُرضشيءأيعبارةهو
.لقاءهاثمنمنيدفعهمامقابلالمستهلكعليهايحصل

.التسويقتعريففيماوردوفقأماكنأومنظماتأوأفرادا ،أوأفكارا  حتىأوخدميا  أوماديا  المنتجيكونوقد
منذلكويتم،ورغباتهحاجاتهمعتتلاءمالذيالمنتجَ للمستهلكتقدمأنالمنتجةالمنظماتعلىيتوجبوهنا
.المستهدفللسوقالمناسبةالتسويقيةوالبرامجالنشاطاتمنمجموعةخلال

ومدةلحجمواالفارقةوالعلاماتوالخصائصوالتصميمالجودةومستولالسلعتشكيلة:المنتجمتغيراتتشمل
.وغيرهاالبيعبعدماوخدماتالضمان

PRICE:السعر-ب

عريعُد   يتحددقيمتهيحددنمعيسعرمعروفهوكمامنتجفلكل،التسويقيالمزيجمكوناتمنالثانيالمكمونالسمِ
تسعيريةياسةستتطلبللمنتجالاستهلاكيةوالقيموالتسهيلاتالمنافعفحزمةمنه،الانتفاعودرجةتكلفتهحسب
يجبعرالسوتحديد.الجودةتلكوبمستولذاته،المنتججودةمنهامتعددةمعاييرحسبتختلفوالتيمعينة،
منرباحهاأتعظيمإلىتسعىفالمنظمةمعا ،والمنظمةالمستهلكمنكلمصلحة:همامهميناعتبارينعلىيبُنى
.حاجاتهيلبيالذيالمنتجشراءخلالمنالمنافعأقصىتحقيقإلىيسعىوالمستهلكالسعر،خلال

.وغيرهاالدفعوطريقةوالخصوماتوالمسموحاتالإضافية،الخدمة:السعرمتغيراتمن

PLACE:المكانأوالتوزيع.ت 

التوزيعيَعتمدو،المُنتجَوطبيعةالمستهلكلتواجدمناسبةأماكنَ فيالمنتجتوفيرضرورةالعنصربهذايقصد
أومنافذهابتقومالتيالأخرلوالوظائفوالتخزين،النقل،:مثلالتوزيع،وظيفةمتغيراتتمثلأنشطةعدةعلى

.المنتجاتمنالمناسبةوالتشكيلةالتوزيع،قنوات
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PROMOTION:الترويج.ث 

هوو.المنتجبشراءكالمستهللدىالرغبةلتوفيرالمناسبةالاتصالطريقةاختياريعنيللمنتجالمناسبالترويج

واجدها،تمكانحيثمنعنهاالضروريةبالمعلوماتالمستهلكينوإمدادبالمنتج،التعريفإلىيهدفنشاط

بعناصرىتسموالعناصرالأدواتمنعددعلىالترويجويعتمدواستعمالها،بيعهاطريقةسعرها،مواصفاتها،

تنشيط:يهالترويجمتغيراتأووعناصرها.أيضا ًالمتكاملةالتسويقيةبالاتصالاتأوالترويجيالمزيج

والأسواقضوالمعاروالنشروالدعايةوالاعلانالعامةوالعلاقاتالمباشروالتسويقالشخصيوالبيعالمبيعات

.الدولية

.جللمزيالرئيسةالعناصرمنالأولىالأحرفتمثلالتي4Ps))بالاختصارالتسويقيالمزيجعناصرإلىيرمز

قةالمنظمةرؤيةتمثلالتسويقيالمزيجعناصرإن ِّ سلوكفيأثيرللتلديهاالمتوفرةالتسويقلأدواتالمسو 

بالنسبةنافعممجموعةأومنفعةلتقدممصممعنصركلً أننرىالعناصرتلكفيالنظردققناولو.المستهلك

ىت ًالتيالأربعةالمستهلكينلمتطلباتتستجيبأنيجب(4Ps)التسويقيالمزيجعناصرأنأيللمستهلك بـسم 

(4Cs)الآتيالجدولانظر.

9التسويق17الأول، تشرين07



(4Cs)متطلبات المستهلك(4Ps)عناصر المزيج التسويقي

CustomerالمستهلكعندمشكلةحلProductلمنتجا solution

المستهلكعندالتكلفةPriceالسعر

ConvenienceالملاءمةPlaceالتوزيع

CommunicationsالاتصالاتPromotionالترويج
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:التسويقشمولية.3

السياسيةووالثقافيةوالخدميةالإنتاجيةوالمنظماتالأفرادمستوىعلىالحياةمناحيكافةالتسويقيطال
إنأي.والتعاونيةوالمشتركةوالخاصةالعامةالربحيةوغيرالربحية،المنظماتذلكفيبماوالاجتماعية،

حةومكافوالتدريبالتعليمومؤسساتوالمشافيالسياحيةوالأماكنوالخدماتالسلعيطالالتسويق
.ذلكوغيرالانتخابيةوالحملاتوالأشخاصالأفكاريطال،كماوالتدخينوالكحولالمخدرات

؟بالتسويقنتوجهمنإلى.4

.العائلياوالشخصياستخدامهابقصدالسلعةيشتريالذيالنهائيالمستهلكإلى-

بهدفةالإنتاجيالوسائلوكافةوالتجهيزات،الإنتاجوخطوطالآلاتيشتريالذيالصناعيالمستهلكإلى-
.والتصنيعيةالإنتاجيةالعملياتفياستخدامها

ـوبيعهاإعادةبهدفالسلعيشترونالذينوالموزعينوالتجزئةالجملةوتجاروالوسطاءالوكلاءإلى-
.ثانية  توزيعها

UTILITIES:التسويقمنافع-5 OF MARKETING

:بالآتيإجمالهايمكنالمنافعمنمجموعةللمستهلكالتسويقوظيفةتقدم

Form:الشكليةالمنفعة.أ Utilityدالمواتحويلخلالمنالمستهلكعليهايحصلالتيالقيمةبهايقصد
بوظيفةالهعلاقةلاأنهيظهرحيثالإنتاجي،بالنشاطالمنفعةهذهوترتبط.للاستخداممنتجاتإلىالأولية

شاطنعلىكبيربشكليعتمدالانتاجنشاطأنترىالمعاصرةالانتاجيةالنظروجهةأنغيرالتسويق،
مماوغيرهاتغليفوطريقةحاجاته،تلبيالتيمواصفاتهوالمنتجشكلتحديديتمخلالهمنالذيالتسويق
.الإنتاجلوظيفةالتسويقوظيفةتقدمها
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Time:الزمانيةالمنفعة-ب Utilityخدمات:مثلالمناسب،الوقتفيالمستهلكعليهايحصلالتيالقيمةأي

لحينالمتاجرفيالسلعتخزينعمليةبعدالمنفعةهذهوتتحقق.ساعة24المدارعلىالخدمةحيثالآلي،الصراف

.عليهاالطلب

Place:المكانيةالمنفعة.ت Utilityته،حاجوقتيناسبهالذيالمكانفيالمستهلكعليهايحصلالتيالقيمةوتعني

وظيفةلالخمنالوظيفةهذهوتتحقق.العملأماكنمنبالقربالنقلوسائلوتوفيرالمنزلمنبالقربالسلعتوفير:مثل

.النقل

Possession:الحيازيةالمنفعة.ث Utilityاءيشكمابهاليتصرفالمستهلكإلىالبائعمنالمنتجملكيةانتقالأي

.الشراءأوالتبادلعمليةبعد

تهلكللمسوالخدماتالسلعتوفيرخلالمنوالحيازيةوالزمانيةالمكانية:المنافعيقدمالتسويقأنتقدمممايعني

.المناسبينوالزمانالمكانوفيالمناسب،
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:التسويقمنالمستفيد-6

:منكلالتسويقمنيستفيد

.الأرباحإلىإضافةالطويلالمدلعلىأهدافهاتحقيقإلىنسعىالتيالمنتجةالمنظمة-

.المناسبوبالسعرالمناسبين،والمكانالزمانفيومتطلباتهاحتياجاتهتـمينيمكنهالذيالمستهلك-

.ومتلقيهاالخدماتمقدمو-

.وتقاليدهوعاداتهثقافتهمراعاةبعداحتياجاتهتلبيةيتمالذيالمجتمع-

.وحوافزومكآفاتوعمولاتاجورعلىيحصلونالذينالتسويقيالحقلفيالعاملون-

.مبتكرةمنتجاتتقديمخلالمنالناسومعيشةحياةمستولتحسين-

.والخدماتالمنتجاتمنيمكنماأفضلتقديمعلىللتسابقالمنظماتبينالمنافسةمنالاستفادة-

:متغيرعلمالتسويق-7

شأنشأنهأنييعنالذيالأمرالأخرلالعلوممنالكثيرأفكارمنيستفيدتجريبيعلمالتسويقأنالأولالفصلفيذكرنا

والخارجيةداخليةالالبيئةعناصرفيتحدثالتيللتطوراتوالاستجابةوالديناميكيةبالمرونةتتصفالتيالاداريةالعلوم

:الآتيفيتتمثلوالتيالتسويقيةالمفهوماتمنالعديدعلىالتغييرعناصرإدخالضرورةعلىيؤكدمما

.اشباعهاعلىوالعملواحتياجاتهمالعملاءعلىالتركيز.أ 

.المنظمةوأهدافالتطورلتحقيقاستخدامهاوضرورةالسعريةبالتغيراتالاهتمام.ب 

.عاليةوبجودةمنتجاتتشكيلةافضللتقديمالسعي.ت 

.للمستهلكينالخدماتأفضلتقديمعلىالعمل.ث 
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التسويقي السلع إلى المستهلكين  في الزمان والمكان المناسبين وبالسعر الاقتصادي عبر استخدام المزيجإيصال .  ج 

.المناسب

:تكييف التسويق مع الاقتصاد المعاصر الذي يعتمد على . ح 

لى المعلومات والحصول عالشابكةانتشار التكنولوجية الرقمية القادرة على تحقيق التواصل بين مختلف الأطراف عبر -

.وتبادلها مع الغير

.إلغاء الوسطاء وتجديد طبيعة الوساطة؛ لأن العديد من السلع والخدمات يتم تداولها بوساطة شبكة الانترنيت-

.التخصيص التسويقي من خلال طرح الشركات لمنتجات متميزة واقامة علاقات مباشرة وشخصية مع العملاء-

:التقارب الصناعي والتحول من الاقتصاد القديم إلى الاقتصاد الجديد الموضح في الجدول الآتي-
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انتهت المحاضرة الثانية
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