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؟التسويقمفهومهوما
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.والترويجوالإعلانالبيعبعملياتتقليدياًالأفرادمنالعديدلدىالتسويقمفهوميرتبط•

ً بإعتبارهإليهينظرحيث .المنيعاتوزيادةوالخدماتالمنتجاتتصريفإلىيهدفنشاطا
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01

بفهمتبدألةمتكامعمليةأصبحبلوالترويج،البيععلىيقتصريعدلمالحديثالفكرفيالتسويقأنإلا•

بكفاءةاجاتالاحتيتلكتلبيةعلىقادرةتسويقيةعروضتطويرعلىالعملوورغباتهم،العملاءاحتياجات

.وفاعلية

المنافعلهمتحققوخدماتمنتجاتتقديمخلالمنللعملاءمتميزةقيمةخلقعلىالمعاصرالتسويقيركز•

.للمؤسسةولائهموتعزيزؤضاهمتحقيقفييسهمبماالمطلوبة،

ً والمحافظةالعملاءمعالأمدطويلةعلاقاتببناءالتسويقيعُنى• لاسسةالمؤنحاجأنمنعليها،انطلاقا

لكلتبادلةممنفعةتحقيقومستدامةقيمةخلقعلىقدرتهاعلىإنماوالبيع،عمليةإتمامعلىفقطيعتمد

.البائعوالمشتريمن
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علىاعاتوالجمالأفرادخلالهامنيحصلوإداريةاجتماعيةعمليةبأنهالتسويقكوتلريعُرّف•

يعكسو.الآخرينمعوتبادلهاوالقيمالمنتجاتإنشاءخلالمنفيهويرغبونإليهيحتاجونما

الإعلان،أوالبيععلىتقتصرلامتكاملةعمليةبوصفهللتسويقالحديثةالنظرةالتعريفهذا

حقيقيةقيمةتقديمخلالمنتلبيتهاعلىوالعملورغباتهمالعملاءاحتياجاتبفهمتبدأوإنما

.لهم

الأفرادينبالمستمرالتفاعلفييتمثلاجتماعياًبعدًايحملالتسويقأنالتعريفويظُهر•

خطيطتفييتمثلإدارياًبعدًايحملكماوالقيم،المنافعلتبادلالمجتمعداخلوالمؤسسات

.نفسهتالوقفيوالعملاءالمؤسسةأهدافيحققبماوتوجيههاوتنظيمهاالتسويقيةالأنشطة
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ىتسعحيثالتسويقية،العمليةجوهرباعتبارهالقيمةمفهومعلىالتعريفيركزكما•

بصورةهمتوقعاتوتلبيللعملاءمنفعةتحققخدماتأومنتجاتوتقديمتصميمإلىالمؤسسات

إذمتبادلة؛الالمنفعةتتحققللقيمةالتبادلهذاخلالومن.السوقفيالمتاحةالبدائلمنأفضل

تمراروالاسالنمومنأهدافهاالمؤسسةتحققبينمااحتياجاته،يشبعماعلىالعميليحصل

.والربحية

فهمعلىتقومحديثةإداريةفلسفةباعتبارهالتسويقإلىالنظريمكنذلك،علىوبناءً •

قتحقيفييسهمبمامعهم،مستدامةعلاقاتوبناءلهم،القيمةوخلقالعملاء،احتياجات

.لالطوي المدىعلىللمؤسسةولائهموتعزيزرضاهم
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يحتاجونمالىعالمؤسساتأوالأفرادحصولخلالهامنيتمالتيالعمليةبهويقُصدالتسويق،فيالجوهريةالمفاهيمأحدالتبادليعُد

حيثويقية،التسالعلاقاتعليهتقومالذيالأساسالتبادلويشُكّل.الآخرللطرفقيمةذيشيءتقديمخلالمنفيهيرغبونأوإليه

.المقابلفيقيمةعلىوالحصولقيمةتقديمخلالمنمتبادلةمنفعةتحقيقإلىطرفكليسعى

التبادلعمليةعلىمثال❖

المشترييقدمبينماالعميل،لدىرغبةأوحاجةإشباععلىقادرةمنفعةأوخدمةأومنتجًاالبائعيقدمعندماالتبادلعمليةتتحقق

.احتياجاتهتلبيوأهدافهتحقققيمةعلىطرفكليحصللذلكونتيجة.المنفعةتلكعلىللحصولعليهامتفققيمةأيأومادياًمقابلاً 

المشتري⇄البائع

.منفعةأوخدمةأومنتجًايقدم:البائع•

.عليهامتفقاًقيمةأومادياًمقابلاً يقدم:المشتري•

.للطرفينمتبادلةمنفعةتحقيق:النتيجة•

ما هو التبادل؟
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وتحقيقتمامهإإمكانيةتضمنالتيالأساسيةالشروطمنمجموعةتوافريتطلببلتلقائياً،يحدثلاالتبادلأنكوتلريرى

:يليفيماالشروطهذهوتتمثلفيه،المشاركةالأطرافبينالمتبادلةالمنفعة

:أكثرأوطرفينوجود•

.الآخرالطرفمنقيمةأومنفعةعلىالحصولإلىطرفكليسعىبحيثالأقل،علىطرفينوجودالتبادلعمليةتتطلب

.افعوالمنالمصالحتتشاركمختلفةجهاتبينأووعملائها،مؤسسةبينأوومشتري،بائعبينالتبادليكونفقد

:الآخرللطرفقيمةذاشيئاًطرفكلامتلاك•

خدمةأومنتجًاالبائعيقدمفقد.المقابلللطرفقيمةتمثلمنفعةأوموردًاطرفكليمتلكأنيجبممكناً،التبادليكونلكي

.المنفعةتلكعلىللحصولعليهمتفقمقابلأيأوالمالالعميليقدمبينماالعميل،احتياجاتتلبي

لدالتباشروط حدوث
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:التبادلرفضأوقبولحرية•

منشكليأدونرفضهأوالعرضقبولفيالكاملةالحريةطرفكليمتلكبحيثاختيارية،بصورةالتبادليتمأنينبغي

.واستمرارهاالتبادليةالعمليةعدالةلضمانأساسًاالشرطهذاويعُد.الضغطأوالإكراهأشكال

:التبادلبجدوىالأطرافاقتناع•

يقدمالمشتريف.المقابلفيسيقدمهماتعادلأوتفوقالعمليةمنالمتوقعةالمنافعأنطرفكليعتقدعندماالتبادليتحقق

.البيععمليةمنمنفعةأوعائدًايحققلأنهالصفقةإتمامالبائعيقبلبينماقيمة،لهتحققالخدمةأوالمنتجأنيرىلأنهالمال

:والتسليمالتواصلعلىالقدرة•

أوبالمنتجعلقةالمتالمعلوماتونقلوالتفاعلالتواصلعلىالأطرافقدرةيتطلببلفقط،القيمةوجودعلىالتبادليقتصرلا

.المناسبينوالوقتبالشكلعليهالاتفاقتمماتسليمعلىالقدرةإلىبالإضافةالخدمة،

شروط حدوث التبادل
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المعنىنعيختلفالتسويقفيمعناهأنإلاالتسويق،علمعليهايقومالتيالأساسيةالمفاهيممنالسوقمفهوميعُد

.الناسبينالمتداولالتقليدي

مثلمات،والخدالسلعلتبادلوالمشترونالبائعونفيهيلتقيماديمكانأنهعلىالسوقإلىينُظركانالماضيففي

وأشملوسعأالسوقمفهومأصبحفقدالحديث،التسويقيالفكرفيأما.التجاريةالمراكزأوالتقليديةالتجاريةالأسواق

.للتبادلمكانمجردمن

ً السوقويعُرّف :بأنهتسويقيا

لحصوللوالاستعدادالقدرةولديهممعينة،رغبةأوحاجةفييشتركونالذينوالمحتملينالحاليينالمشترينمجموعة

.التبادلعمليةخلالمنالحاجةتلكإشباععلىالقادرةالخدمةأوالمنتجعلى

ً يشملبلالمنتج،بشراءبالفعلقامواالذينالأشخاصعلىيقتصرلاالسوقفإنوبذلك أنيمكننالذيالأفرادأيضا

.المستقبلفيعملاءيصبحوا

ما هو السوق؟
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:باعتبارهالسوقعلىالاقتصادعلميركز

 ً ً أومكانا تتحدديثحوالخدمات،السلعتبادلعملياتلإجراءوالمشترينالبائعينالتقاءخلالهمنيتمنظاما

ً والكمياتالأسعار .والطلبالعرضلقوىوفقا

:حولالاقتصاديالاهتمامويتمحور❖

.والطلبالعرضحجم•

.الأسعارتحديد•

.السوقيالتوازن•

.المواردتخصيص•

.الاقتصاديالتوازنوتحقيقللتبادلآليةبوصفهبالسوقيهتمالاقتصادفإنوبالتالي

التعريف الاقتصادي للسوق
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:علىيركزحيثمختلفة،زاويةمنالسوقإلىفينظرالتسويقأما

.المنافسينمنأفضلبصورةلهمالمناسبةالقيمةتقديموكيفيةورغباتهم،واحتياجاتهمالعملاء

:هوالحديثالتسويقيالفكرفيفالسوق

وتحققجاتهماحتياتلبيقيمةتقديمخلالمنخدمتهمالمؤسسةتستطيعالذينوالمحتملينالحاليينالعملاءمجموعة

.رضاهم

:علىالمسوقونيركزالسببولهذا

العملاء؟هممن•

يريدون؟ماذا•

يشترون؟لماذا•

الشراء؟قراريتخذونكيف•

دائمين؟عملاءإلىوتحويلهمعليهمالمحافظةيمكنكيف

التعريف التسويقي للسوق
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ما هو السوق ؟

إداريةفلسفةأصبحلبالناس،منالكثيريعتقدكماالبيعأوالإعلانعلىيقتصريعدلمحيثالحديثة،المؤسساتفيالإداريةالأنشطةأهمأحدالتسويقيعُد

.المنافسينمنأفضلبصورةاحتياجاتهموتلبيةالعملاءفهمإلىتهدفمتكاملة

:بأنهالتسويقوأرمسترونغكوتلرويعرّف❑

.المقابلفيمنهمقيمةعلىالحصولبهدفمعهمقويةعلاقاتوبناءللعملاءقيمةبخلقالشركاتتقومخلالهامنالتيالعملية

الحديثالتسويقمفهوم❖

:علىقدرتهاعلىيعتمدالمؤسسةنجاحأنمفادهاأساسيةفكرةعلىالحديثالتسويقمفهوميقوم

.ورغباتهمالعملاءاحتياجاتفهم•

.الاحتياجاتتلكتلبيوخدماتمنتجاتتصميم•

.بالمنافسينمقارنةمتميزةقيمةتقديم•

.العملاءمعالأجلطويلةعلاقاتبناء•

.وولائهمالعملاءرضاتحقيق•

.مستدامةبصورةالمؤسسةأهدافتحقيق•

.البيععمليةبعدحتىويستمرالسلعةإنتاجقبليبدأالتسويقفإنوبالتالي



أهمية التسويق

التسويقاعديسكماوالمؤسسة،العميلمنلكلالمتبادلةالمنفعةيحققبمامعهمقويةعلاقاتوبناءللعملاءقيمةخلقفيدورهمنالتسويقأهميةتنبع

لأسواقلالمناسبةالقيمةوتقديمالاحتياجات،تلكإشباععلىالقادرةوالخدماتالمنتجاتوتطويرورغباتهم،العملاءاحتياجاتفهمعلىالمؤسسات

.المستهدفة

:يليفيماالتسويقأهميةوتتمثل

.والمستقبليةالحاليةورغباتهمالعملاءاحتياجاتعلىالتعرف•

.السوقاحتياجاتتلبيوخدماتمنتجاتوتطويرتصميم•

.بالمنافسينمقارنةللعملاءمتميزةقيمةخلق•

.العملاءمعومستدامةقويةعلاقاتبناء•

.التجاريةللعلامةوولائهمالعملاءرضاتعزيز•

.المستهدفةالأسواقفيتنافسيةميزةتحقيق•

.للمؤسسةالسوقيةوالحصةالمبيعاتزيادة•

.الطويلالمدىعلىوالاستدامةوالربحيةالنمودعم•



هوبلللمنتجات،ترويجأوبيعمجردليسالتسويق

مةالقيوخلقالعملاء،فهمإلىتهدفمتكاملةعملية

رضاهمتحققالأجلطويلةعلاقاتوبناءلهم،

.واستمراريتهاالمؤسسةنجاحفيوتساهم



بفهمالعمليةهذهدأوتب.المقابلفيمنهمالقيمةعلىوالحصولللعملاءالقيمةبخلقالمؤسسةقيامكيفيةيوضحمتكاملاً إطارًاالتسويقيةالعمليةتمثل

بناءثموقة،متفقيمةيقدممتكاملتسويقيبرنامجإعدادذلكيليالعميل،نحوموجهةتسويقيةاستراتيجيةتصميمثمورغباتهم،العملاءاحتياجات

.للمؤسسةالعميلقيمةوتعزيزوولائهمالعملاءرضاخلالمنالعوائدتحقيقوأخيرًاالعملاء،معومربحةقويةعلاقات

يةالتسويقالعمليةعناصر

والعملاءالسوقفهم:أولاً 

.ورغباتهمالعملاءحاجاتتحديد•

.المستهلكسلوكدراسة•

.التسويقيةالبيئةتحليل•

 ً قيةتسوياستراتيجيةتصميم:ثانيا

.المستهدفالسوقاختيار•

.التنافسيةالميزةتحديد•

.للعميلالمقدمةالقيمةصياغة•

 ً التسويقيالبرنامجإعداد:ثالثا

:التسويقيالمزيجعناصرويتضمن

Productالمنتج•
Priceالسعر•
Placeالتوزيع•
 Promotionالترويج•

 ً العملاءمعقويةعلاقاتبناء:رابعا

.العملاءرضاتحقيق•

.الولاءتعزيز•

.الحاليينالعملاءعلىالمحافظة•

 ً العملاءمنقيمةعلىالحصول:خامسا

.المبيعاتزيادة•

.الأرباحتحقيق•

.التجاريةالعلامةقيمةتعزيز•



أوجسديةحاجاتتكونوقدالفرد،يدركهاالحرمانأوبالنقصالشعورمنحالةإلىالحاجةتشير•

يسعىإذالتسويقية،الأنشطةمنهتنطلقالذيالأساسالإنسانيةالحاجاتوتمثل.شخصيةأواجتماعية

.السوقفيالمتاحةوالخدماتالسلعخلالمنالحاجاتهذهإشباعإلىالأفراد

دأتبمستوياتإلىالإنسانيةالحاجاتيصنفالذيللاحتياجات،ماسلوهرممعالفكرةهذهوترتبط•

.تالذابتحقيقوتنتهيوالتقدير،والانتماء،الأمان،حاجاتثمالأساسية،الفسيولوجيةبالحاجات

ةالحاج



والطلبالرغبات

الرغبات❑

خصائصوالالاجتماعيةوالبيئةبالثقافةتتأثرعندماالإنسانيةالحاجاتتتخذهالذيالشكلالرغباتتمثل

.المجتمعاتوالأفرادباختلافتختلفإشباعهاطريقةلكنواحدة،تكونقدالأساسيةفالحاجة.للفردالشخصية

الطلب❑

بالتاليو.الخدمةأوالمنتجعلىللحصولاللازمةوالمواردالشرائيةبالقدرةالرغبةتقترنعندماالطلبينشأ

.الشراءعلىبالقدرةمدعومةرغباتهيالطلباتجميعفإن

العلاقة بين المفاهيم

الرغبة= التأثيرات الثقافية والشخصية + الحاجة 

الطلب= القدرة الشرائية + الرغبة 



الحصولىإلالمستهلكيسعىالتيالقيمأوالنتائجإلىالمنافعتشير

وتمثل.ورغباتهحاجاتهإشباعبهدفالخدمةأوالمنتجمنعليها

مستهلكاليشتريلاحيثالشرائي،للسلوكالأساسيالمحركالمنافع

كلةمشحلعلىتساعدهومزايافوائدمنيقدمهلماوإنمالذاته،المنتج

.معينةمنفعةتحقيقأو

المنافع



أوالمعلوماتأوالخدماتأوالمنتجاتمنمجموعةوهيالسوق،عروضخلالمنورغباتهمالعملاءاحتياجاتإشباعيتم

.محددةرغبةأوحاجةتلبيةبهدفللسوقالمؤسسةتقدمهاالتيالخبرات

:السوقعروضتشمل

.الماديةالمنتجات•

.الخدمات•

.الأشخاص•

.الأماكن•

.المنظمات•

.المعلومات•

.الأفكار•

التسويقالنظرقصر❖

المنافععلىكيزالترمنبدلاً المادية،وخصائصهذاتهالمنتجعلىتركزعندماالمؤسساتبعضفيهتقعالذيالخطأإلىييشير

.استخدامهمنالعميلعليهايحصلالتيوالقيمة

السوقعروض



للعميلالمقدمةالقيمة

نجاحأنرونغوأرمستكوتلريرىحيثالحديث،التسويقفيالأساسيةالمفاهيممنللعميلالمقدمةالقيمةتعُد

.المنافسينمنأفضلبصورةورغباتهمالعملاءاحتياجاتتلبيمنافعتقديمعلىقدرتهاعلىيعتمدالمؤسسة

أوتكلفةنميتحملهمامقابلالخدمةأوالمنتجمنعليهاالحصولالعميليتوقعالتيالمنافعبالقيمةويقصد

لهقدمهيالذيالحلأوالمنفعةيشتريوإنمالذاته،المنتجيشتريلاالعميلفإنلذلك.عليهاللحصولجهد

فكلما.العميللدىرغبةأوحاجةإشباععلىالقدرةالخدمةأوالمنتجيمتلكعندماالقيمةوتنشأ.المنتجذلك

.العميللدىالمدركةالقيمةمستوىارتفعالمطلوبة،المنفعةتحقيقعلىالمنتجقدرةزادت

تطبيقيمثال❖

المنفعةيشتريبلذاته،بحدالتطبيقيشتريلافإنهالطعام،توصيلخدمةفيالعملاءأحديشتركعندما

تكمنقيقيةالحالقيمةفإنوبالتالي.المختلفةالمطاعمإلىالوصولوسهولةوالجهدالوقتتوفيرفيالمتمثلة

.الماديةبصورتهاالخدمةفيوليسالمتحققةالمنفعةفي

.المنتجاتتلكدمهاتقالتيوالقيمالمنافعيشترونبلالمنتجات،العملاءيشتريلاالحديثالتسويقيالفكرفي

.عليهاوالمحافظةللعميلحقيقيةقيمةخلقفييتمثلالتسويقجوهرفإنولذلك



العميلنحوالموجهةالتسويقاستراتيجية

إدارةأرمسترونغوكوتلرويعرف.العميلنحوموجهةتسويقيةاستراتيجيةتصميمإلىالمؤسسةتنتقلورغباتهم،العملاءاحتياجاتفهمبعد

.معهممدالأطويلةعلاقاتوبناءلهمالقيمةخلقكيفيةوتحديدبخدمتهمالمؤسسةستقومالذينالعملاءاختيارعمليةبأنهاالتسويق

:رئيسينسؤالينعلىالاستراتيجيةهذهوترتكز

سنخدمهم؟الذينالعملاءهممن❑

.ملاءمةالأكثرالمستهدفةالأسواقواختيارمختلفةشرائحإلىالسوقتقسيمخلالمنذلكويتم

العملاء؟هؤلاءسنخدمكيف❑

.المنافسةبالعروضمقارنةالمستهدفةالفئةعليهاستحصلالتيالمنافعيوضحقيمةعرضتصميمخلالمنذلكويتحقق

تطبيقيمثال❖

عنالباحثينالأعمالرجالأخرىشركةتستهدفبينماالاقتصادية،الأسعارعنالباحثينالمسافرينفئةالطيرانشركاتإحدىتستهدفقد

.المتميزةوالخدماتالراحة

.احتياجاتهاتناسبةقيموتقديمبعنايةالمستهدفةالفئاتاختيارعليهايجبلذلكنفسها،بالكفاءةالعملاءجميعخدمةالمؤسسةتستطيعلا○



والتمركزوالاستهدافالسوقتجزئة

ً النماذجأكثرمنSTPنموذجيعُد .ياجاتهماحتمعتتوافقتسويقيةعروضوتقديمالمناسبينالعملاءتحديدعلىالمؤسساتيساعدحيثالاستراتيجي،التسويقفياستخداما

(Segmentation)السوقتجزئة:أولاً 

بصورةمجموعةلكتناسبتسويقيةبرامجتصميميمكنبحيثمتشابهة،سلوكياتأوخصائصأواحتياجاتفييشتركونالذينالمستهلكينمنمجموعاتإلىالسوقتقسيمعمليةهي

.أفضل

 ً (Targeting)الاستهداف:ثانيا

.لهايزةممقيمةوتحقيقبكفاءةخدمتهاتستطيعالتيالشرائحأوالشريحةواختيارشريحةكلجاذبيةمدىبتقييمالمؤسسةتقومالمختلفة،السوقيةالشرائحتحديدبعد

 ً (Positioning)التمركز:ثالثا

.بالمنافسينمقارنةالمستهدفينالعملاءأذهانفيومرغوبةوواضحةمميزةمكانةتحتلبحيثالتجاريةللعلامةالذهنيةوالصورةالتسويقيالعرضتصميمأوترتيب

القيمةعرض❑

ً سالعملاءويمنحالمنافسينعنالتجاريةالعلامةيميزالذيالعاملوهواحتياجاتهم،لإشباعللعملاءبتقديمهاالمؤسسةتعدالتيالقيمأوالمنافعمجموعةهوالقيمةعرض .لاختيارهاببا

تطبيقيمثال❖

فيالاقتصادبالمهتمينالعملاءأخرىشركةتستهدفبينماوالتميز،للجودةكرمزأذهانهمفيوتتمركزالعالي،والأداءالفخامةعنالباحثينالعملاءالسياراتشركاتإحدىتستهدفقد

.واقتصاديعمليكخيارفتتمركزالمناسب،والسعرالوقوداستهلاك



التسويقإدارةفلسفات

سواقالأتجاهوممارساتهاالتسويقيةأنشطتهاوجهتالتيالفلسفاتمنمجموعةالزمنعبرتبنتالمؤسساتأنوأرمسترونغكوتلريوضح

:رئيسيةمفاهيمخمسةفيالفلسفاتهذهوتتمثلوالعملاء،

الإنتاجيمفهوم•

.الإنتاجيةقةالطاوزيادةوالتوزيعالإنتاجكفاءةتحسينعلىالمؤسسةتركزلذلكمعقولة،وبأسعاربسهولةالمتاحةالمنتجاتيفضلونالمستهلكينأنفترض

المنتجمفهوم•

.للمنتجاتالمستمرلتطويرواالتحسينعلىالمؤسسةتركزلذلكالمبتكرة،والخصائصوالأداءالجودةمستوياتأعلىتقدمالتيالمنتجاتيفضلونالمستهلكينأنيفترض

البيعمفهوم•

.الطلبوتحفيزالمبيعاتشيطتنعلىالتركيزينصبلذلكوالترويج،البيعفيمكثفةجهودا  المؤسسةتبذللمماالمنتجاتمنيكفيمايشتروالنالمستهلكينأنيفترض

التسويقمفهوم•

أهدافيحققبماافسين،المنمنوفاعليةكفاءةأكثربصورةالاحتياجاتتلكوإشباعالمطلوبةالقيمةتقديمثمورغباتها،المستهدفةالأسواقاحتياجاتتحديدعلىيرتكز

.المؤسسة

المجتمعيالتسويقمفهوم•

والمجتمع،مستهلكينللالأجلطويلةوالمصالحالمؤسسة،وأهدافورغباتهم،العملاءاحتياجاتبينالتوازنتحقيقخلالمنالتسويقيةقراراتهاالمؤسسةتتخذبأنيقضي

.المستدامةوالتنميةالرفاهيةتحقيقفييسهمبما



ةالذكيالهواتفلإنتاجشركة:تطبيقيمثال

:المختلفةالتسويقيةالفلسفاتخلالمننفسهاالشركةإلىالنظريمكن

الإنتاجمفهوم•

.الأسواقيفالمنتجتوافرلضمانالتوزيعمنافذوتوسيعمنخفضة،بتكلفةالهواتفمنممكنعددأكبرإنتاجعلىالشركةتركز

.التكلفةوخفضالإنتاجيةالكفاءة:الأساسيالاهتمام

المنتجمفهوم•

.خزينالتوسعةالمعالجوسرعةالكاميراجودةمثلالمواصفاتوأعلىالتقنياتبأحدثيتميزهاتفتطويرعلىالشركةتركز

.جودتهورفعالمنتجتحسين:الأساسيالاهتمام

البيعمفهوم•

ً مكثفة،إعلانيةحملاتالشركةتطلقالهواتف،إنتاجبعد .المنتجراءبشالمستهلكينلإقناعخصوماتوبرامجترويجيةوعروضا

.الإنتاجوتصريفالمبيعاتزيادة:الأساسيالاهتمام



لذكيةاالهواتفلإنتاجشركة:تطبيقيمثالتابع

التسويقمفهوم•

تقومثمجودة،العاليةوكاميراأطوللفترةتدومبطاريةفييرغبونالمستخدمينأنفتكتشفأولاً،العملاءاحتياجاتبدراسةالشركةتبدأ

.الاحتياجاتهذهعلىبناءً الهاتفبتطوير

.وإشباعهاالعملاءاحتياجاتفهم:الأساسيالاهتمام❑

المجتمعيالتسويقمفهوم•

والانبعاثاتطاقةالاستهلاكتقليلعلىوتعملالتدويرلإعادةقابلةموادالشركةتستخدمالأرباح،وتحقيقالعملاءاحتياجاتتلبيةجانبإلى

.التصنيععملياتعنالناتجة

.المجتمعومصلحةالمؤسسةوربحيةالعملاءرضابينالتوازنتحقيق:الأساسيالاهتمام❑

القراراتاتخاذعندالمؤسسةتفكيرطريقةفيوإنمانفسه،المنتجفييكمنلاالخمسالفلسفاتبينالفرقأنالمثالمنيتضح❖

يركزتسويقالمفهومفإنالترويج،علىالبيعومفهومالجودة،علىالمنتجومفهومالكفاءة،علىالإنتاجمفهوميركزفبينماالتسويقية؛

.الأرباحوتحقيقالعملاءرضاجانبإلىوالبيئيالاجتماعيالبعدفيضيفالمجتمعيالتسويقمفهومأماالعميل،على



التسويقيالمفهومتطور

واحتياجاتالأسواقشهدتهاالتيللتغيراتاستجابةالزمنعبرتطورتالتسويقإدارةفلسفاتأنوأرمسترونغكوتلريوضح

.المنافسةوظروفالمستهلكين

التوزيع،ةكفاءوتحسينالإنتاجزيادةعلىركزالذيالإنتاجمفهومالمؤسساتتبنتالصناعيالتطورمنالأولىالمراحلففي

 ً .معقولةبأسعارالمتاحةالمنتجاتيفضلونالمستهلكينأنافتراضمنانطلاقا

جودتهاوتحسينالمنتجاتتطويرعلىركزالذيالمنتجمفهومظهرالإنتاجية،القدراتوتحسنالمنافسةتزايدومع

.العاليةوالجودةالمتفوقالأداءذاتالمنتجاتيفضلونالمستهلكينبأنالاعتقادإلىاستناداً وخصائصها،

ويجوالترالبيعجهودعلىاعتمدالذيالبيعمفهومالمؤسساتبعضتبنتوالخدمات،السلعمنالمعروضازديادظلوفي

.المبيعاتحجموزيادةالشراءعلىالمستهلكينلتحفيزالمكثفة

علىمديعتالمؤسسةأهدافتحقيقأنأكدالذيالتسويقمفهومظهرالمستهلكين،وعيمستوىوارتفاعالأسواقتطورومع

.المنافسينمنوفاعليةكفاءةأكثربصورةإشباعهاعلىوالعملورغباتهاالمستهدفةالأسواقاحتياجاتتحديد

رضابيننالتوازتحقيقليشملالتسويقيةالمسؤوليةنطاقوسّعالذيالمجتمعيالتسويقمفهومظهرالأحدثالمرحلةوفي

.والمجتمعللمستهلكينالأجلطويلةالمصالحعلىوالمحافظةالمؤسسة،أهدافوتحقيقالعملاء،



التسويقومفهومالبيعمفهوم

نقطةفيمنهماكليختلفحيثالتسويق،إدارةتوجهاتشرحعندوأرمسترونغكوتلرتناولهاالتيالفلسفاتأبرزمنالتسويقومفهومالبيعمفهوميعُد

.الربحلتحقيقالمستخدمةوالوسائلوالأهدافالانطلاق

البيعمفهوم•

هذاينطلقذلكول.والترويجالبيعفيمكثفةجهودًاتبذللمماالمؤسسةمنتجاتمنيكفيمايشتروالنالمستهلكينأنافتراضعلىالبيعمفهوميقوم

.والترويجيةالبيعيةالأنشطةخلالمنالمبيعاتزيادةإلىيسعىثمبإنتاجها،تقومالتيالمنتجاتعلىويركزالمؤسسة،داخلمنالمفهوم

بصورةرائهاشإلىالمستهلكيسعىلاالتيالسلعحالةفيغالباًويسُتخدمالمرتفع،المبيعاتحجمخلالمنالأرباحتحقيقإلىالبيعمفهومويهدف

.اعتيادية

التسويقمفهوم•

بصورةاتالاحتياجتلكإشباععلىوالعملورغباتها،المستهدفةالأسواقاحتياجاتتحديدخلالمنالمؤسسةأهدافتحقيقعلىالتسويقمفهوميرتكز

.المنافسينمنوفاعليةكفاءةأكثر

لهمتحققتيالوالخدماتالمنتجاتبتطويرتقومثمورغباتهم،المستهلكيناحتياجاتبدراسةالمؤسسةتبدأحيثوالعملاء،السوقمنالمفهومهذاوينطلق

.وولائهمالعملاءرضاوتحقيقالأمدطويلةعلاقاتبناءفييسهمبماالمطلوبة،القيمة



ويقالتسومفهومالبيعمفهومبينالفرق

فمفهوم.المشترياحتياجاتعلىالتسويقمفهوميركزحينفيالبائع،احتياجاتعلىالبيعمفهوميركز

لتحقيقرويجوالتالبيععلىيعتمدثمالقائم،المنتجمنوينطلقالمؤسسةداخلمنيبدأمنظورًايتخذالبيع

اجاتهماحتيفهمعلىويركزوالعملاء،السوقمنفيبدأالتسويقمفهومأما.المبيعاتحجمخلالمنالأرباح

لاقاتعوبناءالعملاءرضاخلالمنالأرباحتحقيقثمومنالاحتياجات،تلكتشبعالتيالقيمةوتقديم

.معهممستدامة

:الخلاصة❖

ءالعملامنالتسويقمفهوميبدأبينماالقائمة،المنتجاتعلىويركزالمصنعمنالبيعمفهوميبدأ

يركزلأنهة،الحديثالتسويقيةالممارساتعليهتقومالذيالأساسالتسويقمفهوميعُدولذلك.واحتياجاتهم

.معهالأجلطويلةعلاقاتوبناءرضاهوتحقيقللعميلالقيمةخلقعلى



المزيج التسويقي 



التسويقيالمزيج

التسويقيةياتهااستراتيجترجمةفيالمنظماتعليهتعتمدالذيالإطاريمثلإذالتسويق،علمفيالجوهريةالمفاهيممنالتسويقيالمزيجيعُد

الأدواتمنةمجموعبوصفهإليهوينُظَر.التنظيميةالأهدافوتحقيقالمستهدفةالأسواقفيالتأثيرتستهدفعمليةوإجراءاتقراراتإلى

.المنافسينمنوفعاليةكفاءةأكثربصورةورغباتهماحتياجاتهموإشباعللعملاءالقيمةلتقديمالمؤسسةتستخدمهاالتي

:بأنهكوتلرعرّفهوقد❑

.المستهدفةالسوقفيللتأثيرالمنظمةتستخدمهاوالتيالمختلفة،ومستوياتهاللتحكمالقابلةالمتغيراتمنمجموعة

العملاءتياجاتلاحالاستجابةعلىتساعدهاالتيالتسويقيةالقراراتمنعددفيالتحكمعلىالقدرةتمتلكالمنظمةأنإلىالتعريفهذاويشير

الأهدافيقوتحقللعميلالقيمةتحقيقعلىالقادرةالتسويقيةوالبرامجالأنشطةمنمتكاملمزيجتصميمخلالمنوذلكالسوق،ومتطلبات

.نفسهالوقتفيللمنظمةالتسويقية

وكيفعر،سوبأيللعملاء،ستقدمهالذيماالمؤسسةتحددخلالهفمنوالسوق؛المنظمةبينالوصلحلقةبمثابةالتسويقيالمزيجويعُد

اختيارحسنعلىرةكبيبدرجةيعتمدتسويقيةاستراتيجيةأينجاحفإنلذلك.بقيمتهوتقنعهممعهمستتواصلأساليبوبأيإليهم،ستوصله

.ومنسجمةمتكاملةبصورةوتنسيقهاالتسويقيالمزيجعناصر



التسويقيالمزيج

:وهي4PSبـتعرفرئيسيةعناصرأربعةمنالتقليديالتسويقيالمزيجويتكون

:المنتج•

لسلعاعلىالمنتجيقتصرولاالمستهلك،لدىرغبةأوحاجةإشباعبهدفللسوقالمنظمةتقدمهماكلويمثل

إلىتناداً اسقراراتهالمستهلكويتخذ.والأفكاروالمنظماتوالأشخاصوالأماكنالخدماتيشملقدبلفقطالمادية

.البيعبعدماوخدماتوتغليفهالتجاريةوعلامتهوتصميمهالمنتججودة

:السعر•

المزيجيفالوحيدالعنصرالسعرويعد.الخدمةأوالمنتجعلىالحصولمقابلالعميليدفعهاالتيالقيمةويمثل

ويتطلب.رواستثماإنفاقجوانبالأخرىالعناصرتمثلحينفيللمنظمة،مباشرةإيراداتيولدالذيالتسويقي

.الربحيةالمنظمةوأهدافالمنافسةوالأسعارالعميللدىالمدركةالقيمةمراعاةالسعرتحديد



قيالتسويالمزيجتابع

:التوزيع•

ذلكتضمنوي.المناسبينوالوقتالمكانفيللعميلالمنتجإتاحةتضمنالتيالأنشطةجميعويشمل

حصولةسهوليضمنبماالبيعية،والمنافذوالتخزينوالنقلالمخزونوإدارةالتوزيعقنواتاختيار

.والخدماتالمنتجاتعلىالعملاء

:الترويج•

بمزاياهيفهموتعربالمنتجالعملاءلإعلامالمنظمةتستخدمهاالتيالاتصاليةالأنشطةجميعإلىويشير

المبيعاتطوتنشيالشخصيوالبيعالعامةوالعلاقاتالإعلانالترويجأدواتوتشمل.بشرائهوإقناعهم

.الرقميوالتسويق



(تجالمن)التسويقيالمزيجتابع

:المنتج

ً .المستهلكلدىرغبةأوحاجةلإشباعللسوقتقديمهيمكنماكلبهويقصدالتسويقي،المزيجفيالأولالعنصرالمنتجيعد يقتصرلاالمنتجفإنوأرمسترونغلكوتلرووفقا

ً يشملبلالملموسة،الماديةالسلععلى .للمستهلكقيمةأومنفعةيحققأنيمكنماوكلوالمنظماتوالأماكنوالأشخاصوالأفكارالخدماتأيضا

علىالمنظماتركزتلذلك.السوقفييباعماديشيءمجردوليسالعملاء،احتياجاتوإشباعالقيمةلتقديموسيلةباعتبارهالحديثالتسويقيالفكرفيالمنتجإلىوينظر

.المتغيرةومتطلباتهمالمستهلكينتوقعاتمعيتوافقبماالمنتجاتتطوير

بالمنتجالمتعلقةالتسويقيةالقرارات

:أبرزهامنالمهمة،التسويقيةالقراراتمنمجموعةاتخاذوإدارتهالمنتجتطويريتطلب

.والخصائصالجودة•

.الخارجيوالشكلالتصميم•

.التجاريةالعلامة•

.المختلفةوالألوانالأحجام•

.التغليف•

.البيعبعدماخدمات•

.العملاءرضاوتحقيقالمنافسةعلىقدرتهورفعالمنتججاذبيةتعزيزفيالقراراتهذهوتسهم



(تجالمن)التسويقيالمزيجتابع

تطبيقيمثال❖

منديستفيبلفحسب،إلكترونيجهازعلىالمستهلكيحصللاiPhoneهاتفشراءعند

جاريةالتوالعلامةالاستخدام،وسهولةالتصنيع،جودةتشملالمتكاملةالمنافعمنمجموعة

.المستمرةوالتحديثاتالفني،الدعموخدماتالقوية،

والخبراتافعالمنلتشملالماديةخصائصهتتجاوزللمستهلكبالنسبةالمنتجقيمةفإنولذلك

.باستخدامهالمرتبطة

ذلكولرغبة،أوحاجةلإشباعللسوقيقدمأنيمكنشيءأيهوالمنتجأنكوتلريرى❖

ً أوفكرةأوخدمةأوسلعةيكونقد ً أوشخصا علىقالسوفيالمنتجنجاحويعتمد.مكانا

.نافسينالممنأفضلبصورةرضاهموتحقيقللعملاءحقيقيةقيمةتقديمعلىقدرتهمدى



(السعر)التسويقيالمزيجتابع

:السعر

.الخدمةأوالمنتجعلىالحصولمقابلالعميليدفعهالذيالماليالمبلغبهويقصدالتسويقي،المزيجفيالثانيالعنصرالسعريعد

 ً .المنتجمنعليهايحصلالتيالمنافعمقابلالمستهلكبهايضحيالتيالقيمةمقداريمثلالسعرفإنوأرمسترونغلكوتلرووفقا

أوتكاليفالأخرىالعناصرتمثلبينماللمنظمة،مباشرةإيراداتيولدالذيالوحيدالعنصربأنهالتسويقيالمزيجعناصربقيةعنالسعرويتميز

.منظمةللالتنافسيوالمركزوالربحيةالمبيعاتفيوتأثيراً أهميةالتسويقيةالقراراتأكثرمنالتسعيريعدولذلكتسويقية،استثمارات

بالسعرالمتعلقةالتسويقيةالقرارات

:يليمابالتسعيرالمرتبطةالقراراتتشمل•

.للمنتجالأساسيالسعرتحديد•

.السعريةوالعروضالخصومات•

.الدفعوأساليبشروط•

.بالمنافسينالأسعارمقارنة•

.العملاءلدىالمدركةالقيمةمعالسعرمواءمة•

.أخرىجهةمنالتنافسيةوالقدرةالعملاءرضاعلىوالمحافظةجهة،منالربحتحقيقبينالتوازنتحقيقإلىالمنظمةوتسعى



(السعر)التسويقيالمزيجتابع

:تطبيقيمثال❖

ً المرتفعالتسعيراستراتيجيةعلىآبلشركةتعتمد iPhoneهواتفتسعيرعند حيث،نسبيا

يكونلذلكوالتجارية،للعلامةالمتميزةالذهنيةوالصورةوالابتكارالعاليةبالجودةالسعريرتبط

فيكونهايدرالتيالقيمةعلىالحصولمقابلأعلىسعرلدفعمستعدينالمستهلكينمنالعديد

.المنتج

لشراءاقراراتفيمباشرةبصورةويؤثروالعملاء،المنظمةبينالتبادلقيمةالسعريمثل✓

كانةالموتعزيزالربحيةلتحقيقاستراتيجيةأداةيعدكماالمنتج،لقيمةالمستهلكوإدراك

.للمنظمةالتنافسية



(التوزيع)التسويقيالمزيجتابع

:التوزيع

وبالكميةالمناسبينوالوقتالمكانفيللعملاءالمنتجإتاحةلضمانالمنظمةبهاتقومالتيالأنشطةجميعويشملالتسويقي،المزيجفيالثالثالعنصرالتوزيعيعد

.وفعاليةكفاءةالطرقبأكثرالنهائيالمستهلكإلىالمنتجإيصالكيفيةعلىالعنصرهذاويركز.المناسبتينوالحالة

ً يكنلمإذاالنجاحيحققلاقدجودتهبلغتمهماالمنتجأنكوتلرويؤكد .والسوقظمةالمنبينالوصلحلقةالتوزيعيمثلولذلكإليه،الحاجةعندللعملاءمتاحا

بالتوزيعالمتعلقةالتسويقيةالقرارات

:يليمابالتوزيعالمرتبطةالقراراتتشمل

.المناسبةالتوزيعقنواتاختيار•

.البيعيةالمنافذتحديد•

.المخزونإدارة•

.والمستودعاتالتخزين•

.والشحنالنقل•

.الإلكترونيالتوزيع•

.الشرائيةتجربتهموتحسينالمنتجعلىالعملاءحصولتسهيلإلىالقراراتهذهوتهدف



(التوزيع)التسويقيالمزيجتابع

تطبيقيمثال❖

نالمعتمديوالوكلاءالرسميةمتاجرهاخلالمنمنتجاتهابتوفيرآبلشركةتقوم

لفمختفيالعملاءإلىمنتجاتهاوصوليضمنمماالعالمية،الإلكترونيةوالمتاجر

.وسرعةبسهولةالأسواق

حيحالصالمكانفيالصحيحالعميلإلىالمنتجوصولضمانإلىالتوزيعيهدف✓

يةالتسويقالأهدافوتحقيقالعملاءرضازيادةفييسهمبماالصحيح،والوقت

.للمنظمة



(ويجالتر)التسويقيالمزيجتابع
:الترويج

علىافظةوالمحبشرائهوإقناعهمبمزاياهوتعريفهمبالمنتجالعملاءلإعلامالمنظمةتستخدمهاالتيالاتصاليةالأنشطةجميعبالترويجيقصد

.المنظمةوبينبينهمالمستمرالتواصل

فيالتأثيرعلىالمنظمةتساعدالتيالتسويقيالاتصالأدواتمنمتكاملةمجموعةيشملبلفقطالإعلانعلىيقتصرلاالترويجأنكوتلرويرى

.المستهدفةالسوق

بالترويجالمتعلقةالتسويقيةالقرارات

:يليماالترويجيةالأنشطةتشمل

.الإعلان•

.العامةالعلاقات•

.الشخصيالبيع•

.المبيعاتتنشيط•

.المباشرالتسويق•

.الاجتماعيالتواصلووسائلالرقميالتسويق•

.الشراءعلىالعملاءوتحفيزالمنظمةصورةوتعزيزالتجاريةبالعلامةالوعيبناءفيالأدواتهذهوتسهم



(ويجالتر)التسويقيالمزيجتابع

:تطبيقيمثال❖

محتوىوتنشرعالمية،إعلانيةحملاتآبلشركةتنفذجديد،هاتفإطلاقعند

 ً مزاياهإبرازبهدفبالمنتج؛تعريفيةمؤتمراتوتعقدالرقمية،المنصاتعبرتسويقيا

.وفوائدهبقيمتهالعملاءوإقناع

ناءبإلىويهدفوعملائها،المنظمةبينالرئيسيةالاتصالأداةالترويجيمثل✓

.الشراءقراراتوتحفيزنحوهإيجابيةاتجاهاتوتكوينبالمنتجالمعرفة



التسويقيالمزيجعناصرتكامل

والتوزيعوالسعرجالمنتعناصربينوالانسجامالتكاملمدىعلىالتسويقيةالاستراتيجيةنجاحيعتمدحيثمتكاملة،بصورةالتسويقيالمزيجعناصرتعمل

.بأكملهالتسويقيالمزيجفعاليةإضعافإلىأحدهافيخللأيويؤديبها،ويتأثرالأخرىالعناصرفييؤثرعنصرفكل.والترويج

ً المنظمةتمتلكقدالمثال،سبيلفعلى إلىيؤديقديةالترويجالأنشطةمحدوديةأوالتوزيعضعفأومناسبةغيربصورةتسعيرهأنإلاالجودة،عاليمنتجا

.للمنظمةيةالتنافسالميزةوتعزيزرضاهموتحقيقللعملاءحقيقيةقيمةخلقفييسهمالأربعةالعناصرتكاملفإنالمقابل،وفي.عليهالطلبانخفاض

:تطبيقيمثال

:جديدذكيهاتفإطلاقعند•

.المستهلكاحتياجاتتلبيومواصفاتتصميم:المنتج•

.الربحيةويحققالقيمةيعكستسعير:السعر•

.المناسبةالإلكترونيةوالمنصاتالمتاجرفيالمنتجتوفير:التوزيع•

.فعالةواتصاليةإعلانيةحملاتتنفيذ:الترويج•

.فقطواحدعنصرعلىوليسالأربعةالتسويقيالمزيجعناصرتكاملعلىيعتمدالسوقفيالمنتجنجاحفإنثم،ومن



Thank You
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