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 ولالأ الفصل

 التسويق المعاصر إلىمدخل 

APPROACH TO CONTEMPORARY MARKETING 

 

learning objectives 

 قادراً على الإلمام بالموضوعات الآتية:بعد قراءة هذا الفصل سيكون القارئ 
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 Basic Concepts in Marketing  :الأساسية في دراسة التسويق المفهومات. 2
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وهي عبارة عن القناة الأطول التي تبدأ من مرحلة  Supply Chain  .ت

تمام ونصغ المصنعة لغاية إ ،البحث عن المواد الأولية وشرائها والمواد المصنعة

 المستهلك النهائي. إلى عمليات التصنيع وصولً 

Competitive

 CompetitiveBrand Name

Industrial Competitive

 :

   Total Competitive 
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 رغباتالو   حاجاتال

 الطلب و

الحاجة إلى 

المنتجات 

 والخدمات

 خدمات

البحث عن القيمة، 

 الرضا و النوعية

الحاجة إلى التبادل، و 

 العلاقات و التعاملات

 الحاجة إلى الأسواق

قنوات التوزيع  و

 والمنافسة و

  سلسلة التوريد

 مفهومات التسويق
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DEVELOPING OF MARKETING CONCEPT 

 

learning objectives 

 بعد قراءة هذا الفصل سيكون القارئ قادراً على الإلمام بالموضوعات الآتية:
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 مقدمة:

يتناول جانباً مهماً من حياة الناس تجريبي وهو علم  اجتماعيٌّ  ،عدُّ التسويق أحد علوم الإدارةي  

 وعندما نقول إنه علمٌ فلأنه يحقق أو ينطبق عليه الشرطين الآتيين:  ،في أي مجتمع كان

الأول: هو الموضوع الذي يدرسه وهو المستهلك الذي ي قصد به كل فرد من أفراد المجتمع الذي 

 ثم ،والخدمات التي تنتجها منظمات الأعمال على اختلاف أنواعها تهلك السلعيسيشتري أو 

 و كيفية إيصال تلك المنتجات إليه. ،التعرف على احتياجاته ورغباته

فلكي يعرف القائمون على التسويق ما هي  ،لعلمي في الدراسةالثاني: هو استخدام المنهج ا

أي دراسة  ،السوق والقيام ببحوث التسويق حاجات ورغبات المستهلكين يتوجب عليهم دراسة

دراسة علمية للوصول  ودراستها تلك الحاجات إلىالأسواق ومعرفة تركيبتها أو بنيتها ثم للتعرف 

 إلىعلى وضع المزيج التسويقي المناسب للوصول حقائق موضوعية تساعد المسوقين  إلى

  أهداف المنظمة والمستهلكين معاً.   

نظرية كاملة  إلىوعندما نقول بأن التسويقي هو علمٌ تجريبي يعني أنه لم يكتمل بعد ولم نصل 

 ،لذلك فهو يستفيد من نتائج الأبحاث والدراسات التي تحصل في العلوم الأخرى ،في التسويق

والاقتصاد والاتصال وغيرها ويسخّر تلك النتائج في  ،الاجتماع والنفس والسلوك مثل: علم

 مصلحته.

 مراحل تطور مفهوم التسويق: .1

 :هيعلم التسويق خلال مسيرته بعدد من المراحل مرّ 

 Productive Concept:  المفهوم الانتاجي .أ

أو الإنتراج  Mass Production  بكميات كبيررة تم التركيز في هذه المرحلة على الإنتاج

فرلا  لأن الطلب كان أكبر من العرر؛  و ،الضخم الذي يستند على فكرة وفورات الحجم

والفلسفة التسويقية  تلاقي أسواقاً واسعة لتصريفها.كانت مشكلة في البيع  وكل المنتجات 

فرلا حاجرة  ،هانفسرها بنفسِر أن السرلعة الجيردة تبيرع   و ،اصنَعْ  ثم بِرعْ  التي كانت سائدة هي:

التسويق علرى أنره نفقرة اقتصرادية  إلىجهود تسويقية من أجل البيع. ثم أنه كان ي نظر  إلى

حترى أممرة الكسراد  لا فائدة منها. وقد ساد هذ المفهوم منذ بدايات عصر الثورة الصناعية

 . في أواخر العشرينات من القرن الماضي العالمي
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منافسة شديدة بين المنتجين وظهور فوائض في  بوجود هذا المفهوم تميز: المفهوم البيعي .ب

اسرتدعى و ،المبيعرات إلرىفر؛ تحول في اهتمام إدارة المنظمات من الإنتاج  الانتاج مما

لزيرادة   وبمنافرذ التوميرع ضرورة القيام بنشراطات ترويجيرة والاعتمراد علرى رجرال البيرع

وتحريك الطلب علماً أنه لم يتم التفريق برين مفهرومي التسرويق والمبيعرات  رقام المبيعاتأ

وفي هرذه المرحلرة بردأ الاهتمرام بالمسرتهلك بسربب كثررة العارضرين للسرلع مرن أجرل تلبيرة 

ساد هرذا المفهروم بعرد أممرة الكسراد العرالمي فري  رغباته، والبحث عن مشترين لمنتجاتهم.

ف. ،ضينهاية العقد الثاني من القرن الما  وكانت فلسفته أن ما ينتج يجب أن ي صرَّ

 Marketing Concept: المفهوم التسويقي .ت

 يقوم هذا المفهوم على المرتكزات الفكرية الآتية:

و الاهتمام بشكل كبير ببحوث  ،وحاجاته Consumer التركيز على المستهلك 

لمحافظة عليه واإرضائه  بغية  التسويق وبحوث المستهلك ، و وضع الخطط التسويقية

 و العمل على جذب مستهلكين جدد لمنتجات المنظمة.

أجزاء  إلىوذلك بتقسيمه  Target Market  :المستهدف التركيز على السوق 

 متجانسة وفق معايير محددة من أجل وضع البرنامج التسويقي المناسب.

 التركيز على الأرباح: في المدى طويل الأمد من خلال العمل على تحقيق رضا 

 لأن رضاه عن منتجات المنظمة هو الضمان الوحيد لبقائها واستمرارها. ،الزبون

تلبيررة الررذي يعنرري أن  Integrated Marketing :التركيررز علررى التسررويق المتكامررل 

لا يتم إلاّ مرن خرلال التكامرل والتنسريق برين جميرع الأنشرطة والوظرائ   الزبون جاتاح

التنسريق مرع  إلرىوالتررويج، بالإضرافة  ،مثرل: التخطريط، والتوميرع ،التسويقية الأخررى

والشررراء  ،مثررل: وظيفررة الإنترراج، التمويررل ،الوظررائ  الأخرررى فرري المنظمررة المنتجررة

 والتخزين والموارد البشرية وغيرها.

 إلررىلا يقتصررر التسررويق وفررق المفهرروم التسررويقي الحررديث علررى المنظمررات الترري تهرردف  

الماديررة، وإنمررا اتسررع مفهرروم التسررويق ليشررمل جميررع المنظمررات  الررربأ أو تنررتج السررلع

وبمختلرر  أشرركالها ومهمررا كرران هرردفها أو نرروع منتجاتهررا، فهررو يشررمل السررلع الماديررة و  

الخدمات والأفكار والبرامج والأفراد والأماكن والمنظمات وهو ما ينسرجم مرع تعرير  

 التسويق الوارد في القصل الأول.

 هو التسويقي السائد: بدأ العمل بهذا المفهوم في خمسينيات القرن الماضي، وأصبأ المبدأ 

      بخلاف المراحل السابقة أو عليك إنتاج السلعة المناسبة لعملائك ،إنتاج ما يمكن تسويقه

 عْ(.  بِ  ثم  عْ اصنَ )التي قامت على فلشفة 
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 Social Marketing Concept  المفهوم الاجتماعي للتسويق:  .ث

نطلق المفهوم الاجتماعي للتسويق من مبدأ ضرورة الاهتمام بمصالأ المجتمع، بالإضرافة ي

رغبرات  ، فقرد يحصرل أن تتعرار؛ هراق بينيرفمحاولرة التو و والمنظمرة الاهتمرام بالمسرتهلكين إلى

 مع مصالأ المجتمع في المدى القصير أو الطويل الأجل أو قد تتوافق معها. وحاجاتهم المستهلكين

 ويركز هذا المفهوم على الاعتبارات الآتية:

 .الاهتمام بالبيئة والحفاظ عليها 

 الاستخدام الرشيد للموارد الطبيعية وخاصة النادرة والثمينة منها . 

 بكل مكوناته .الحد من البطالة والفقر وتحسين مستوى معيشة المجتمع  

 الاهتمام بمصالأ المستهلكين والعمل على تلبية احتياجاتهم . 

ظهر هذا المفهوم كرد فعل من جانب المسوقين على الممارسات الخاطئة التي كانت تحصل سواء 

الشررراء  إلررىوكررذلك مررن بعررض المسررتهلكين الررذين يعمرردون  ،مررن قبررل بعررض المسرروقين والمنتجررين

لرذلك ظهرر مفهروم  خرر أكثرر   والاستهلاك دون الأخذ بعين النظر ضرورة المحافظرة علرى البيئرة

كاستجابة للكثيرر مرن الردعوات التري تنرادي بضررورة إنتراج  رضبالتسويق الأخحداثة اليوم يسمى 

 منتجات خضراء والمحافظة على البيئة.

ظهرت مفاهيم أكثر حداثة للتسويق  فقد ،سويقما ذكر أعلاه من تطور في مفهوم الت إلىبالإضافة 

 الالكتروني والمباشر والفيروسي والابتكاري وغير ذلك.التسويق  خضر والأ البيئي أو: منها

  Concept Customerالعملاء: وإدارة علاقات  ،مفهوم العميل .ج
ضرورة جهود التسويق على العميل بصفته وحدة متكاملة مع على تركيز هذا المفهوم  قومي

البحث عنه والعمل على تلبية حاجاته الحالية والمستقبلية من خلال جمع المعلومات عنه 

بل  ،لا ي قصد بالعميل المستهلك النهائي لمنتجات المنظمة فقط واستخدامها في إيجاد قيمة له.

 ذات العلاقة. Stakeholdersيشمل أيضاً كلّ من الموردين والمومعين وكافة أطراف التعامل 

التي أصبحت استراتيجية   CRMإدارة علاقات العملاء  إلى لقد تطور مفهوم التوجه بالعميل

 التي تعمل على:تتبناها العديد من المنظمات 

 وتحقيق المزيد من الربأ . ،استقطاب المزيد من العملاء وكسب رضاهم وولائهم 

في جمع المعلومات والتواصل مع العملاء وإعداد قاعدة بيانات  الاعتماد على الشابكة 

 عنهم والتعرف على شكاواهم ومعالجتها بفاعلية.

والخدمة الأفضل  ،إعطاء العملاء قيمة أكبر مما يتوقعون من خلال المنتجات المتميزة 

 والعمل على تقديم قيم إضافية لهم .

 دين والاهتمام بالتسويق الداخلي أيضاً. والمور ،التركيز على شبكة الوكلاء والمومعين 

التكي  مع التطورات والتغيرات في البيئتين الداخلية والخارجية والاهتمام بسياسات  

 التسعير للحفاظ على الزبائن .

التركيز على شبكات الأعمال المتكاملة في إطار العلاقة مع العملاء من خلال  

يئات المجتمع الأهلي ووسائل الاتصال المومعين والموردين والمؤسسات المالية وه

 وبناء أفضل العلاقات مع كافة المتعاملين مع المنظمة. ،وغيرها
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ً من مداخل التسويقلاً مهمّ لقد تطور هذا المفهوم وأصبأ مدخِ  ومفهوماته لدى الكثير من  ،ا

  .منظمات الأعمال المعاصرة

 

 

 

 

 

 

 

 العلاقة مع العملاء: لإدارة التالي يبين نموذج سلسلالت

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 MARKETING MIXالتسويقي: المزيج  .2

تعري  التسويق الوارد في الفصل الأول نررى أن التسرويق يتكرون بصرفته علرم   إلىبالعودة 

ونشاط اجتماعي من مجموعة مرن العناصرر والمكونرات التري ت سرمّى بعناصرر المرزيج التسرويقي، 

 المترابطة والمتكاملة، و هي:

 PRODUCTالمنتجَ:   .أ

 الماديرة والقريم المنرافع حزمرة مرن يحملره بمرا ،البيرع بغرر؛ السروق فري ي عرر؛ شيء أي عبارة هو

  لقاءها. ثمن من يدفعه ما مقابل المستهلك عليها يحصل التي والمعنوية

مرراكن وفررق وقررد يكررون المنررتج ماديرراً أو خرردمياً أو حتررى أفكرراراً أو أفررراداً، أو منظمررات أو أ 

 الرذيجَ قردم للمسرتهلك المنرتأن ت هنا يتوجب على المنظمرات المنتجرةو ماورد في تعري  التسويق.

 التسررويقية مجموعررة مرن النشراطات والبررامج ويررتم ذلرك مرن خرلال ، حاجاتره ورغباتره ترتلاءم مرع

  .المناسبة للسوق المستهدف

 تحديد العلاقة

 مع العملاء

إقامة علاقات 

 التفاعل معهم

 تحليل المعلومات
جمع المعلومات 

 عنهم

 تخزين المعلومات

توزيع المعلومات 

 على أقسام المنظمة

إدارة 

علاقات 

 العملاء
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المنتج:  تشكيلة السلع ومستوى الجودة والتصرميم والخصرائو والعلامرات متغيرات تشمل 

 .الفارقة والحجم ومدة الضمان وخدمات ما بعد البيع وغيرها

 PRICEالسعر:   .ب

عر المكّون الثاني من مكونات المزيج التسويقي ، فلكل منتج كما هو معرروف سرعر  ي عدُّ السِّ

يتحرردد حسررب تكلفترره ودرجرة الانتفرراع منرره، فحزمررة المنررافع والتسررهيلات والقرريم  يحرردد قيمترره معرين

جرودة  منهرا ةالاستهلاكية للمنتج تتطلب سياسة تسعيرية معينة، والتي تختل  حسب معرايير متعردد

 مصرلحة :مين همراي بنى على اعتبارين مهوتحديد السعر يجب  .المنتج ذاته، وبمستوى تلك الجودة

ً  المستهلك والمنظمة كل من ، والمستهلك من خلال السعرتعظيم أرباحها  إلى، فالمنظمة تسعى معا

 شراء المنتج الذي يلبي حاجاته.من خلال  المنافعتحقيق أقصى  إلىيسعى 

 .وغيرها والمسموحات والخصومات وطريقة الدفع ،ضافيةالسعر: الخدمة الإمن متغيرات 

 PLACE: أو المكان التوزيع  .ت

نتجَ لمستهلكيقصد بهذا العنصر ضرورة توفير المنتج في أماكنَ مناسبة لتواجد ا  ، و وطبيعة الم 

التخزين، والوظائ  والنقل،  :مثل ،تمثل متغيرات وظيفة التوميع على عدة أنشطة يعَتمد التوميع

 .المناسبة من المنتجات تشكيلةوال ،التوميع أو قنوات الأخرى التي تقوم بها منافذ

 PROMOTIONالترويج:  .ث

الترويج المناسب للمنتج يعني اختيار طريقة الاتصال المناسبة لتوفير الرغبة لدى 

وإمداد المستهلكين بالمعلومات  ،التعري  بالمنتج إلىالمستهلك بشراء المنتج. و هو نشاط يهدف 

ويعتمد  ،من حيث مكان تواجدها، مواصفاتها، سعرها، طريقة بيعها واستعمالها الضرورية عنها

الترويج على عدد من الأدوات والعناصر تسمى بعناصر المزيج الترويجي أو بالاتصالات 

المبيعات والبيع الشخصي  تنشيط وعناصرها أو متغيرات الترويج هي: التسويقية المتكاملة أيضاً.

 والتسويق المباشر والعلاقات العامة والاعلان والدعاية والنشر والمعار؛ والأسواق الدولية .

التي تمثل الأحرف الأولى من  4Ps))بالاختصار  المزيج التسويقي عناصريرمز إلى 

 العناصر الرئيسة للمزيج.

قة لأدوات التسويق المتوفرة لديهإن عناصر المزيج التسويقي تمثل رؤية المنظمة الم  لتأثير ا لسوِّ

أو  لتقدم منفعة مصمم نرى أن كلّ عنصرعناصر تلك الفي سلوك المستهلك.  ولو دققنا النظر في 

يب يجب أن تستج( 4Ps) أن عناصر المزيج التسويقيللمستهلك أي  مجموعة منافع بالنسبة

   الآتي انظر الجدول (4Cs) بـ التي ت سمّىالأربعة  لمتطلبات المستهلكين

 ( عناصر المزيج التسويقي ومتطلبات المستهلك. 2) :رقمالجدول 

 (4Ps)  (4Cs) 

 Product       Customer solution                      ا

                           Price       Customer cost      
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ً وهو بالإضافة  :إلى العناصر الأربعة الرئيسة السابقة يضيف بعض الباحثين عنصراً رابعا

بتصميم البحوث وتنفيذها وتقويم نتائجها  الإدارة أو القسم المهتمتقوم بها التي  البحوث التسويقية

عداد الخطط والبرامج واتخاذ القرارات في الستراتيجيات التسويقية وإواستخدامها في رسم 

 ة ممكنة . بأعلى كفايهدافها ومحققة تمكن المنظمة من تحقيق أ ،عدة معلومات موثقةضوء قا

رها وابتكار الجديد بحوث التسويق كافة عناصر المزيج التسويقي من منتجات وتطويتطال و

وبحوث الإعلان التي تبين أثر سياسات ،وسياساته على المبيعات ثر التسعير منها ودراسة أ

لتوزيع التي تضمن انسياب البحث عن أفضل أقنية ا إلى بالإضافة ،الأهداف الترويج على تحقيق

 .المستهلكين في أقصر زمن وأقل تكلفة السلع والمنتجات والخدمات إلى

 

الثقافية و نتاجية والخدميةاد والمنظمات الإفرالحياة على مستوى الأ مناحيالتسويق كافة يطال 

مة والخاصة وغير الربحية العا ،بما في ذلك المنظمات الربحية ،ةوالسياسية والجتماعي

ماكن السياحية والمشافي التسويق يطال السلع والخدمات والأن والمشتركة والتعاونية. أي إ

كما يطال الأفكار ،ت والكحول والتدخين ومؤسسات التعليم والتدريب ومكافحة المخدرا

 .كاص والحملات النتخابية وغير ذلشخوالأ

 ؟من نتوجه بالتسويق إلى. 4

 المستهلك النهائي الذي يشتري السلعة بقصد استخدامها الشخصي او العائلي . إلى -

وكافة الوسائل  ،نتاج والتجهيزاتالآلت وخطوط الإالمستهلك الصناعي الذي يشتري  إلى -
 .ة بهدف استخدامها في العمليات الإنتاجية والتصنيعيةنتاجيالإ

موزعين الذين يشترون السلع بهدف إعادة الوكلاء والوسطاء وتجار الجملة والتجزئة وال إلى -
 .ثانيةً  و توزيعهابيعها ـ

UTILITIES OF MARKETING

 تسويق للمستهلك مجموعة من المنافع يمكن إجمالها بالآتي:ال م وظيفةتقد

لمستهلك من القيمة التي يحصل عليها ابها  يقصد  Form Utility :المنفعة الشكليةأ.  

وترتبط هذه المنفعة بالنشاط  .منتجات للاستخدام إلىخلال تحويل المواد الأولية 

الإنتاجي، حيث يظهر أنه لا علاقة لها بوظيفة التسويق، غير أن وجهة النظر 

الذي  الانتاجية المعاصرة ترى أن نشاط الانتاج يعتمد بشكل كبير على نشاط التسويق

وطريقة تغلي   ،من خلاله يتم تحديد شكل المنتج و مواصفاته التي تلبي حاجاته

 وغيرها مما تقدمها وظيفة التسويق لوظيفة الإنتاج. 
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أي القيمة التي يحصل عليها المستهلك في الوقت  Time Utility :المنفعة الزمانيةب. 

 ساعة. 24مدار الالخدمة على حيث  ،ليخدمات الصراف الآ  مثل: ،المناسب
 .في المتاجر لحين الطلب عليها تخزين السلع بعد عملية تخزينتتحقق هذه المنفعة و

القيمة التي يحصل عليها المستهلك في  وتعني Place Utility :المنفعة المكانيةت. 

ل وتوفير وسائل توفير السلع بالقرب من المنزمثل:  ،المكان الذي يناسبه وقت حاجته

 وتتحقق هذه الوظيفة من خلال وظيفة النقل. ماكن العمل.ب من أالنقل بالقر

 إلىأي انتقال ملكية المنتج من البائع  Possession Utility   :المنفعة الحيازيةث. 

   .المستهلك ليتصرف بها كما يشاء بعد عملية التبادل أو الشراء

والحيامية من خلال توفير السلع يعني مما تقدم أن التسويق يقدم المنافع: المكانية والزمانية 

  ين.المناسب والزمان في المكانو ،للمستهلك المناسب والخدمات

 :المستفيد من التسويق. 6
   يستفيد من التسويق كل من:

 .الأرباح إلىضافة على المدى الطويل إ هدافهايق أتحق نسعى إلى المنتجة التي المنظمة -  

وبالسعر  ،احتياجاته ومتطلباته في الزمان والمكان المناسبينمين مكنه تـالمستهلك الذي ي - 
 . المناسب

 .مقدمو الخدمات ومتلقيها -

 مراعاة ثقافته وعاداته وتقاليده.بعد المجتمع الذي يتم تلبية احتياجاته  -

 العاملون في الحقل التسويقي الذين يحصلون على اجور وعمولت ومكافات وحوافز . -

 اة ومعيشة الناس من خلال تقديم منتجات مبتكرة .تحسين مستوى حي -

يمكن من المنتجات  فضل مابين المنظمات للتسابق على تقديم أ المنافسةالستفادة من  -
 .والخدمات

  

علم تجريبي يستفيد من أفكار الكثير من العلوم الأخرى  ن التسويقذكرنا في الفصل الأول أ

ن العلوم الدارية التي تتصف بالمرونة والديناميكية والستجابة الأمر الذي يعني أن شأنه شأ

دخال لى ضرورة إللتطورات التي تحدث في عناصر البيئة الداخلية والخارجية مما يؤكد ع

 تي :التسويقية والتي تتمثل في الآات موهناصر التغيير على العديد من المفع

 التركيز على العملاء واحتياجاتهم والعمل على اشباعها .  .أ

 هداف المنظمة .ضرورة استخدامها لتحقيق التطور وأالهتمام بالتغيرات السعرية و  .ب

 السعي لتقديم افضل تشكيلة منتجات وبجودة عالية . .ت

 .أفضل الخدمات للمستهلكين العمل على تقديم  .ث
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في الزمان والمكان المناسبين وبالسعر القتصادي عبر  المستهلكين  إلىل السلع ايصا .ج

 .خدام المزيج التسويقي المناسباست

 تكييف التسويق مع القتصاد المعاصر الذي يعتمد على : .ح

طراف عبر على تحقيق التواصل بين مختلف الأ انتشار التكنولوجية الرقمية القادرة -

 .والحصول على المعلومات وتبادلها مع الغير الشابكة

الوسطاء وتجديد طبيعة الوساطة؛ لأن العديد من السلع والخدمات يتم تداولها  لغاءإ -

 .اطة شبكة النترنيتسبو

مباشرة التخصيص التسويقي من خلال طرح الشركات لمنتجات متميزة واقامة علاقات  -

 .وشخصية مع العملاء

د الجديد الموضح في القتصا إلىالتقارب الصناعي والتحول من القتصاد القديم  -

 :الجدول الآتي
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