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مفهوم السوق والتسويق

يقصددوق,المنتجاتمنمجموعةأومامنتجعلىوالطلبالعرضفيهيلتقيالذيالمكانبأنهmarketالسوق يعرف

 بالسوق 
 
 مكانا

 
بهيقصددوقالرياضمدينةفيالفيصليةبرجسوق أو,جدةبمدينةشريفبابسوق مثل,معينا

الجملةوق سمثلالموزعينمنمعيننوعبهيقصدوقد,الأقمشةسوق أوالجاهزةالملابسسوق مثلمعينةمنتجات

لديهمأي)قدرةو رغبةلديهمالذينوالمرتقبينالحاليينالعملاءبالسوق يقصدفإنهآخرجانبوعلى.التجزئةسوق أو

.معين(فترة)زمنيإطاروخلالمعينةجغرافيةمنطقةفيمعينمنتجشراءعلى(أموال



التسويق 
marketing

:للتسويقالأمريكيةالجهةتعريف➢

نتجالممنوالخدماتالسلعانسيابيوجهالذيالأعمالنشاطهوالتسويق
.المستخدماوالمستهلكالى

:kotlerتعريف➢

المتعلقةالفرعيةالأنشطةمنمجموعةعلىيشتملمتكاملنظامهو
الحالينللمستهلكينوالخدماتالسلعوترويجوتوزيعوتسعيربتخطيط
.والمرتقبين



الحاجات والرغبات والطلبات

.demandsوالطلباتwantsوالرغباتneedsبالحاجاتيعرفبمايبدأبأنهالقول يجبالتسويقعنالحديثعند
needs))الحاجات•

الترفيهمثلةالأساسيغيرالمتطلباتتشملكما,والمسكنوالملبسوالشرابالطعاممثلالأساسيةالإنسانيةالمتطلباتهي
.والراحةوالاستجمام

(wants)الرغبات•
تناول طريقنعالحاجةهذهبإشباعويقوم(حاجة)الطعامالىيحتاجفالمستهلك,الحاجاتاشباعيتمطريقهاعنالتيالوسائلهي

.(رغبة)اللحماوالدجاجاوالسمك
demands))الطلبات•

purchasingللمستهلكالماليةالشرائيةوالقدرةالرغبةناتجأنهاأيالرغبة؛هذهتلبيةعلىوالقدرةالرغبةناتجهي powerوهذه
.فيهالمنتجاتبطرحتقومالذيالسوق تحديدعندالمختلفةالمنظماتتهمالتيهي(الطلبحجم)الطلبات

االاثنينمنبدفلاتكفيلاوحدهاللمستهلك(المالية)الشرائيةالقدرةأووحدهاالرغبةأنأي .مع 



ماسلوهرم 

.الهواء، الماء، الطعام، المأوى، النوم، الملبس، التكاثر: الحاجات الفسيولوجية

.الأمن الشخص ي، أمن الوظيفة، أمن الموارد، الأمن الصحي، أمن الممتلكات: الحاجات الأمنية

.الصداقة، الألفة الحميمية، الحياة الأسرية، الانتماء، التواصل: الحاجات الاجتماعية

..الاحترام، التقدير الشخص ي، المكانة، الإشادة، الشعور بالقوة والثقة، الحرية: الحاجة للتقدير

الرغبة في التميز والأفضلية: الحاجات الذاتية



أهمية التسويق

للمجتمعللمستهلكينللمنظمات

وير المساهمة في تخطيط وتط• 
.المنتج

عير وضع استراتيجيات التس• 

.والتوزيع والترويج

القيام بدراسات وبحوث • 
.التسويق

المنافع الزمنية•  

المنافع المكانية•  

منافع الملكية • 

الإدراكية/المنافع الشكلية•  

تطوير مستوى المعيشة•  

علاج مشكلة البطالة•  

تدعيم التخصص• 



ماهي مراحل تطور التسويق؟



مراحل تطور التسويق

COLUMN 1الفلسفة

 يشتريه النا-
َ
سصنع منتج جيدا

ربح في كل وحدة نسبة معينة-

الناس تبحث عن الجودة-

تكالبائع المتميز يحل كل مشكلا-

ليك لا تنظر الى ما يطلبون ولكن ع-

بيع ما ينتج

البحث عما يريد المستهلك قبل-

ان تضع سلعتك

تقديم قيمة تبني العلاقات-

الطويلة مع العملاء

الهدف

إنتاج اكبر قدر 

ممكن

كلما زاد حجم 

المبيعات زاد الربح

الربح من خلال 

إشباع المستهلك

الربح من خلال 

العلاقات طويلة الأجل

الوسيلة

صنع منتجات ذات 

جودة عالية

جهود بيعيه 

وإعلانية مكثفة

المزيج التسويقي 

المتكامل

تحقيق قيمة مدركة 

للعملاء

التركيز على

الإنتاج

المنتجات الحالية 

الحاجات الحقيقة 

للمستهلك

بناء علاقة متوازية

مع كافة الأطراف

المرحلة

جالتوجيه بالمنت

تالتوجيه بالمبيعا

قالتوجيه بالتسوي

التوجيه بالعلاقات



:المستهلكرغباتو حاجاتمنالانطلاقمبدأ➢
.احالنجلهيرادتسويقنشاطأيفيالبدايةنقطةهيالمستهلكينرغباتوحاجاتأنيعني

:الاداريةالعمليةو التسويقيالنشاطبينالارتباطمبدأ➢
والتنظيمالتخطيطوظائفتشملالتيوالتسويقعلىالحديثةالاداريةالمفاهيمتطبيقضرورة

عليهاتطبقالمنشأةوظائفمنأساسيةوظيفةهوالتسويقأناعتبارعلىوذلكوالرقابةوالتوجيه

.الاداريةالمبادئوالمفاهيمكافة

:التسويقيةالوظيفةاستمراريةمبدأ➢
المستهلكباترغوحاجاتبدراسةوباستمرارتقومبلمعينةنقطةعندتتوقفلاالتسويقيةالوظيفة

مادامالتوزيعوجالترويوالتسعيربمراجعةدائماتقوموالمنتجاتتصميموبتخطيطباستمرارتفيو

.يتغيرويتطور الانسانيالذوق دامماويتوقفلابرمتهالانسانيالنشاط

المفهوم الحديث للتسويق

يرتكز المفهوم 

الحديث للتسويق 

على عدة مبادئ



المفهوم الاجتماعي للتسويق

صناعمععاون والت.التسويقيةوالأساليبالتقنياتباستخدامسلوكتغييرإلىتهدفأفكارتسويقعمليةهو•
مجتمعيتغييرلإحداثتهدفبرامجخلالمنوالمهتمينوالمتخصصينالقرار

يقوممنحةلمصلوليسعامبشكلوالمجتمعالمستهدفالجمهور لمصلحةالاجتماعيالسلوكعلىالتأثيرهو•
.بالتسويق



المزيج التسويقي

المنتـج
product

التسعير

price

التوزيع

place

الترويج

promotion



الوظائف التسويقية

:تبادليةوظائف➢

شباعلإ مناسبةبكمياتمتوفرةالمنتجاتأنمنالتأكد:الشراء▪

.الزبائنحاجات

.ائنالزباحتياجاتالمنتجاتلتوافقالترويجاستخدام:البيع▪



الوظائف التسويقية

:الماديالتوزيعوظائف➢

روميسمناسبموقعلىإإنتاجهانقطةمنالمنتجاتنقل:النقل▪

.للمشتري 

.لبيعهاإليهاالحاجةحينالىالمنتجاتخزن :التخزين▪



الوظائف التسويقية

:التسهيليةالوظائف➢

,  النوعيةالتأكد من أن المنتج سوف يحافظ على مستوى من: والترويجالتنميط ▪

.خرى من حيث الوزن وبعض المتغيرات الأ : وكذا الرقابة على مستويات الكمية

.تسهيلات البيع الآجل للوكلاء أو المستهلكين: التمويل▪

تهلك تحمل المخاطر من درجة عدم التأكد المصاحبة لشراء المس: تحمل المخاطر▪

.لوالناتجة عن أحداث وتسويق المنتجات التي يمكن شراؤها في المستقب

نوات التوزيع جميع المعلومات عن المستهلكين والمنافسين وق: التسويقمعلومات ▪

.لاستخدمها في صناعة القرار التسويقي



انتهت المحاضرة الأولى


