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تحديد مشكلة البحث وفرضياته

مراجعة لمفاهيم تسويقية



ماهية التسويق  •
 ماهية القيمة والرضا •
 السلع والخدمات والأفكار •
 تطور مفهوم التسويق  •
  وظائف التسويق  •
 تطور وظيفة التسويق في المؤسسة  •
 قسم التسويق داخل الهيكل التنظيمي للمؤسسة •
أهداف التسويق •

 مفاهيم عامة حول التسويق  



ماهية التسويق :  

إن الــــتسويق لــــيس فــــقط مجــــرد الإشــــهار،الــــترويــــج و الــــبيع، الــــتسويق الآن يــــغطي 
مــجالات أكــبر فــي الأعــمال الــتجاريــة فــهو يشــتمل عــلى تــطويــر المــنتجات الجــديــدة، 
الـــبحث عـــلى الـــعملاء المـــطلوبـــين للســـلع، يحـــدد نـــوع الـــتغليف الـــواجـــب اســـتعمالـــه 

والسعر الملائم للشراء، بالإضافة للإشهار والترويج الواجب استخدامهما.

تعريف جمعية التسويق الأمريكي :

 يعتبر من التعاريف الضيقة للتسويق وينص على أن: 

"الـــتسويق عـــبارة عـــن الـــنشاطـــات الـــتي تـــضعها المـــنظمات و الـــتي تـــنطوي عـــلى 
عـــمليات الاســـتحداث والـــتواصـــل و التســـليم و تـــبادل الـــعروض الـــتي تحـــمل قـــيمة 

مضافة للمستهلكين العملاء المتعاونين و المجتمع بشكل عام“



مجموعة (عملية التسويق): تهتم بالربط بين المورد والعميل1.

مجــــموعــــة (فــــلسفة الــــتسويق): الــــتسويق عــــبارة عــــن عــــملية 2.

تبادل قلب العملية فيها هو العميل
مجـــموعـــة (اتـــجاه الـــتسويق ): تهـــتم بـــمعرفـــة تـــوجـــه تـــركـــيز 3.

المؤســــسة، هــــل هــــو عــــلى الــــسوق أو المــــنتج. أي المؤســــسات 

التي تقدم دراسات السوق على العملية الإنتاجية.

هذا وقد قام (كيه كروجر) بمراجعة أكثر من 50 تعريف للتسويق ،خلص إلى أنه يمكن 
تصنيفها إلى ثلاث مجموعات :



 ماهية القيمة والرضا: 

رغـباتـنا لـلمنتوجـات غـير مـنتهية، لـكنها محـدودة بـالـدخـل المـالـي الـذي نكسـبه، وبـما 
أنــه محــدود فــهو فــي الــحقيقة الــذي يــضغط بــقوة نــحو تحســين الاخــتيار عــند شــراء 
الســلع و المــنتجات، ومــنه فــالمســتهلكين يشــترون الســلع الــتي يــرون أنــها تــقدم لــهم 

أكبر قيمة، وتلبي حاجاتهم و رغباتهم في آن واحد، وبالتالي تحقق رضاهم .

الـقيمة هـي عـملية مـقارنـة فـوائـد المـنتوج إلـى تـكالـيفه، فـالـفائـدة لا تشـتمل فـقط عـلى 
وظـــائـــف المـــنتوج ولـــكن عـــلى الـــرضـــا الـــعاطـــفي  مجـــموع الـــتملك و التجـــربـــة، أمـــا 
بـالنسـبة لـلتكلفة فـهي أيـضا لاتشـتمل  عـلى الـوحـدات الـنقديـة المـدفـوعـة فـقط وإنـما 
تشــتمل عــلى الــزمــن المســتغرق فــي الشــراء، وأيــضا الــتكالــيف الــعاطــفية مــن أجــل 
اتـخاذ الـقرار. فـالمشـتري يـحاول دائـما تـعظيم الـفوائـد عـلى الـتكالـيف، كـما تـوضـح 

معادلة القيمة التالية:

القيمة والفائدة:



القيمة والمنفعة:

إن المنتوجات تقدم حزمة من المنافع للمشتري.

وعليه يكافح التسويق من أجل تقديم أربع أنواع من المنافع: منافع الشكل ،منافع الوقت ،منافع 
المكان ، منافع الملكية نشرحها فيما يلي:

منافع الشكل: للتسويق كلمة كبيرة في تصميم شكل المنتوج حسب رغبات المستهلكين .•
منافع الوقت: يضع التسويق شروط في اتفاقيات البيع تحدد متى يسلم المنتوج للزبائن.•
منافع المكان: يضع التسويق شروط في اتفاقيات البيع تحدد أين يسلم المنتوج للزبائن.•
منافع الملكية: يتدخل التسويق في كيفية تحويل ملكية المنتوج للمستهلك حيث يحدد أسعار •

البيع، أقساط دفع القروض للشراء ويقدم أيضا وثائق الملكية للمستهلك.



ومنه على المسوق دائما محاولة فهم حاجات ورغبات المستهلكين لأنها من الأسس المبدئية في 
فهم العملية التسويقية برمتها ويمكن تقديم تعريف لهذين المفهومان فيما يلي :

تعريف الحاجة: هي شعور بالحرمان اتجاه مجموعة قاعدية لأجل الإحساس بالرضا.

تــعريــف الــرغــبة : تــــعبر الــــرغــــبة عــــلى مجــــموع الــــطلبات الــــتي تــــتوخــــى تــــلبية و إرضــــاء عــــناصــــر 
محـــددة لـــلحاجـــة ، فـــفي حـــين أن حـــاجـــات الأفـــراد قـــليلة فـــإنـــه عـــلى الـــعكس مـــن ذلـــك فـــإن رغـــبات 
الأفــــــراد كــــــثيرة ، فــــــهي تــــــتشكل بــــــاســــــتمرار و يــــــعاد تــــــشكيلها مــــــن طــــــرف الــــــقوى الاجــــــتماعــــــية و 

المؤسسات : كالمدارس ، العائلات ، المسجد ودور العبادة ، الشركات التجارية .



الســلع و الخــدمــات و الأفــكار: رغــــم وجــــود تــــداخــــلات بــــين هــــذه الــــعناصــــر الــــثلاثــــة لــــكن يــــمكن 
الــتفريــق بــينها فــالســلع مــثل زجــاجــة المــاء أو عــلبة الــدواء أو الــسيارة الاقــتصاديــة كــلها مــعروضــات 
لســلع مــاديــة مــلموســة يــطلق عــليها المــسوقــون ســلع الاســتهلاك(Consumer goods)فــهي ســلع 
مــلموســة مــخصصة لــلاســتهلاك الــفردي، وهــذا الــنوع مــن الاســتهلاك يســتوجــب عــلى الشــركــات أن 

 .(Consumer Maketing)تعالجه من خلال تسويق المستهلكين

يســتخدم أيــضا الــتسويــق فــي الســلع الــصناعــية (Industrial Goods) وهــي عــبارة عــن وحــدات 
فـــــزيـــــائـــــية تســـــتخدمـــــها الشـــــركـــــات مـــــن أجـــــل إنـــــتاج مـــــنتوجـــــات مـــــختلفة فـــــالـــــبيلدوزر و الـــــبلاســـــتيك و 
المـــــعالـــــجات و مـــــصنعوا المـــــاكـــــنات الـــــصناعـــــية كـــــلها مـــــنتجات مـــــوجـــــهة لمـــــؤســـــسات أخـــــرى مـــــن أجـــــل 
اســتخدامــها فــي إنــتاج مــنتوجــات جــديــدة مــما يســتدعــي المــسوقــين لاســتخدام الــتسويــق الــصناعــي 

.(Industrial Maketing) في هذه الحالة

لـكن تـقنيا الـتسويـق تسـتخدم أيـضا فـي الخـدمـات فـالمـنتوجـات غـير الـقابـلة لـلمس مـن مـثل خـدمـات 
الـنصح و الإرشـاد، المـعلومـات واتـخاذ الـقرارات تـعبر كـلها عـن خـدمـات تسـتوجـب اسـتخدام تـسويـق 
الخـــدمـــات مـــع الـــعلم أن ســـوق الخـــدمـــات فـــي اتـــساع كـــبير فـــي الـــعالـــم وفـــي الجـــزائـــر أيـــضا وهـــو 
يـتضاعـف كـلما تـطور المـجتمع، فـي الأخـير يـقوم أيـضا المـسوقـون بـتسويـق الأفـكار المـختلفة المـتمثلة 

في عروض المسارح أو الأفكار السياسية أو الامتناع عن التدخين...الخ





تطور وظيفة التسويق في المؤسسة



قسم التسويق في الهيكل التنظيمي للمؤسسة



أهداف التسويق:

ساعد التسويق شركات الأعمال على الوصل لأهدافها نذكر منها :

ينمي العائد على المبيعات و الربحية.1.

ينمي و يحافظ على أسواق المؤسسة.2.

يحسن و يحافظ على صورة المنتوج في المؤسسة.3.

يستهدف أسواق جديدة.4.

تطوير منتوجات جديدة أو تحسين المنتوجات الحالية.  5.



شكرا على حسن الاستماع


