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 / لسم الالتصاد والارشاد الزراعً /  كلٌة الزراعة

 . الاولى  1التسوٌك : المحاضرة : 

  

 :تمهٌد

 َشاط ، ديث بذأ يغ بذايت انًجخًؼاث الإَساَيت وظهىس الاَساَييؼذ انخسىيق يٍ أقذو َىادي انُشاط 

ً  يكٍ ونىحبادل انسهؼت بسهؼت )انًقايضت (  ً بًؼُى هُا كُشاطا . ألا اٌ انخسىيق في  انكهًتحسىيقيا

بيغ انسهغ فقظ، صش ػهى قخانذذيث أصبخ يًثم يفخاح انُجاح في يجال الأػًال، ونى يؼذ يانؼصش 

نه أهًيت كبيشة في ظم انًُافست  زا إًَا شًم انبذث ػٍ إشباع داجاث وسغباث انًسخههكيٍ، وه

صاد قخانشذيذة بيٍ ششكاث الإَخاج وانخسىيق، ديث شًم في انىقج انذاني يؼظى يجالاث الا

ذياث ػيت وانخذياث انًخُىػت ) انشػايت انصذيت، انخذياث انًصذسيت،انخساانصُاػيت وانز

انًجخًغ ػهى دذ سىاء، شاد صاد انىطُي وأفقخيذخاجها الا انخي  (انسياديت، خذياث انخأييٍ... . 

 . راحهفانخسىيق أصبخ ششياَا ديىيا في دياة الأيى وػهًا قائًا بذذ 

 : مفهوم التسوٌك

تلً مرحلة الإنتاج كالنمل والتخزٌن والتعبئة  تًٌشمل التسوٌك جمٌع العملٌات أو النشاطات ال

 ولٌة،:سً تموم بها المإسات التوالبٌع والإعلان والتروٌج وغٌرها من النشاطات ال

عرف التسوٌك بتعارف كثٌرا تمثل وجهات تظر مختلفة فمد عرف بعض الالتصادٌٌن بؤنه  كما

 )عبارة عن عمل التصادي للبٌع والشراء(

ٌرى بعض الالتصادٌون بمراحل تطور الا ان المسم الاخر ٌرى بان التسوٌك ولد مر التسوٌك كما 



جاوز مرحلة الاكتفاء الذاتً ت. وفً هذه الحالة لابد ان ٌكون البلد لد شورة فً الالتصادعبارة عن 

اي بعد انتمال الالتصاد الى شورة التصادٌة فً مجالات الانتاج وبالتالً لابد من وجود ثورة فً 

 والا لٌس للتسوٌك اي اهمٌة فً حالة وجود انتاج. الانتاج فائض فًلأنه أصبح لدٌنا التسوٌك 

 

 

 

 

 .شورة فً التسوٌكاي ان النظرة هنا للتسوٌك هً عبارة عن 

 وهنا ٌمكن ان نستنتج بان التسوٌك ٌمر فً حالتان اساسٌتان هما:

: فلابد للتسوق ان ٌمر بمراحل تطور هو الاخر. اي لا عندما ٌكون الالتصاد فً حالة تطور-1

الخ من وظائف التسوٌك. وهذه الحالة غالبا ما تكن فً ...توجد لدٌنا مشاكل للتغلٌف وللتدرٌج. 

 تاج المحلً.نالدول النامٌة لأنها الى الآن لم تسد اكتفائها الذاتً من الا

 

ولابد من حدوث شورة  فائض فً الانتاج لدٌةحدوث : الذي لابد من فً حالة الالتصاد المتمكن-2

 فً العملٌات التسوٌمٌة لان المشكلة الآن هً مشكلة تسوٌك ولٌس مشكلة انتاج.

 

 : ويعد التسويق مزيجا من عدة عناصر على النحو الآتي

 الحاجات -1

الحاجات  هذهالنشاط التسوٌمً، وٌختلف إشباع  راسةسانٌة نمطة البداٌة لدنتعد الحاجات الإ

 راراتاشباع الرغبات وتوجٌهها والتؤثٌر فً المبمدمه، وٌموم التسوٌك توفما لطبٌعة المجتمع و

 .ماتالخاصة باختٌار السلع والخد

 الإنتاج والاستهلان -2

ٌعنً الإنتاج بالعرف الالتصادي تكوٌن المنفعة أو زٌادتها؛ أي إنتاج سلعة معٌنة ووضافة 



السلعة لتصبح أكثر لابلٌة لإشباع حاجات المستهلكٌن، أما الاستهلان ٌعرف  ذهمنفعة التصادٌة له

مصٌر النهائً لاستخدام السلع والخدمات ، أي استعمال السلعة أو الخدمات من لبل الافراد أو لبؤنه ا

عد الإنتاج والاستهلان عملٌتان متعاكستان ومتكاملتان ٌالمجتمعات لإشباع حاجاتهم ورغباتهم، و

 لا ٌوجد إنتاج بدون استهلان ولا ٌوجد استهلان بدون إنتاج.بحٌث 

 التبادل -3

بٌن طرفٌن، ولد تكون  ةتعد عملٌة التبادل جوهر النظام التسوٌمً، وتبنى على عملٌة متاجر

هذه العملٌة نمدٌة؛ أي ٌتم التبادل للسلع والخدمات بوحدات نمدٌة فً عملٌة بٌع وشرء عادٌة، أو لد 

 كل مماٌضة بٌن منتوجات بمنتوجات أخرى.تتم العملٌة فً ش

 المعاملات التجارٌة -4

ولً فان المعاملات التجارٌة تمثل وحدة سإذا كانت عملٌة التبادل تمثل جوهر النظام ال

 النظام، وتتطلب عملٌة المعاملات التجارٌة عدة عوامل لابلة للمٌاس هً: ذالٌاس له

 لل لهما لٌمة.الأوجود شٌئٌن على  -أ

 حالة ٌتم الاتفاق علٌها.وجود  -ب

 توفر ولت للاتفاق. —ج 

 توفر مكان للاتفاق. -د

 الأسواق -5

الأسواق هً الأماكن التً تمكن البائعٌن والمشترٌن لسلعة معٌنة من الاتصال الدائم 

تمدم وسائل الاتصال وتعددها بالسلعة، و ذهببعضهم البعض والإحاطة بجمٌع المعلومات المتعلمة به

ولوٌت الروابط بٌنها، وٌمكن أن ٌكون السوق فً منطمة جغرافٌة معٌنة أو ٌكون  اتسعت الأسواق

كات أو الدول متصلة ببعضها فعلٌؤ أو إلكترونٌا، وٌختلف شرعبار عن مجموعة من الأفرد أو ال



حجم السوق وفمؤ لمجموعة من الاعتبارت تؤتً فً ممدمتها السعر المعروض به السلعة أو الخدمة، 

لأشخاص الذٌن لهم اهتمامات بالسلعة وتحمك لهم منفعة ولدٌهم الرغبة فً التنائها لن عدد اذوك

 والمدر على ذلن.

مما سبك ٌتضح أن التسوٌك هو مجموعة من الأنشطة المتكاملة التً تموم على توجٌه انسٌاب السلع 

 والخدمات والأفكار وذلن فً حدود تؤثٌرات البٌئة المحٌطة.

 سوٌك: تعرٌف الت

أحد فرع علم الالتصاد الذي ٌركز على عمل وتحسٌن وزٌادة المنافع على السلع من هو 

خلال مجموعة من الوظائف والخدمات والتحسٌنات المضافة من أجل نملها من المنتج الى المستهلن 

 كل المرغوب وفً الزمان والمكان المناسبٌن.شبال

 

 مراحل تطور التسوٌك

 مر بها التسوٌك بشكل عام على النحو الآتً :ٌمكن أن نمٌز أربع مرحل أساسٌة 

 مرحلة هٌمنة الإنتاج -أوال 

،  1121، واستمرٌت حتى عام  1651ورة الصناعٌة عام ثبدأت هذه المرحلة مع لٌام ال

وتمٌزت هذه المرحلة بنمو الإنتاج، لأنه مع الثورة الصناعٌة اكتشفت وتطورت وسائل الإنتاج، 

الحرفً إلى الانتاج الآلً الذي أدى إلى ثورة كبٌرة فً الانتاج بالمٌاس لما وانتمل الإنتاج من العمل 

الانتاج من أجل زٌادته وتحسٌن فعالٌة  ةفً هذه المرحلة على إدار سانًسبمه، والتصر النشاط الأن

خفٌض التكالٌف من جهة تات الإنتاجٌة، واهتم المنتجون بكٌفٌة زٌادة الإنتاج من جهة وسمإسال

كان هاجسهم هو مكننة الإنتاج إلى ألصى طالة ممكنة وتؤمٌن الأموال اللازمة لزٌادة ثانٌة، و

 المدرت الإنتاجٌة.



 مرحلة هٌمنة البٌع —ثانٌا 

بانتهاء مرحلة هٌمنة الانتاج، واستمرٌت حتى لٌام الحرب العالمٌة الثانٌة  1121بدأت عام 

تصادٌة كبٌرة أدت إلى اندلاع الحرب العالمٌة تمرٌبا، وشهد العالم فً هذه الفترة أزمة ال 1131عام 

سابمة، إذ بدإوا لاهٌم الإدارة التً كان المنتجون ٌتبنونها فً المرحلة افالثانٌة، وغٌرت هذه الأزمة م

ما لا بد من الاهتمام بالطلب، لأن انالمنتج، وض كون أن العمل والإنتاج لا ٌعتمدان فمط على عررٌد

 عصفت بالعالمادٌة التً صالأزمة الالت

، وانتمل المنتتجون فً هذه المرحلة من (هً أزمة ركود كبٌرة ) إنتاج واسع وطلب محدود 

سات الإنتاجٌة إلى تكوٌن سمإالإلى الاهتمام بالطلب، مما دفع الشركات و ضالاهتمام بالعر

ارٌة الانتاج وتوزٌعه، وركزت هذه التنظٌمات أو البنى التجض على عر رةلاد ٌةتنظٌمات تجار

 اهتمامها على الآتً :

منتجاتها بالشكل ض اعتماد لنوات التوزع؛ أي البحث عن آلٌات وسبل مناسبة لتوزع وعر -1

 الأفضل.

 تعدٌل إجراءات التواصل مع الأسواق. -2

لمعالجة المشكلات التً عانى منها التسوٌك ولاٌصال البضائع  تسوٌمٌةالمٌام بدزسات وبحوث  -3

 للأسواق المختلفة بالصورة المناسبة.

 

 مرحلة هٌمنة التسوٌك -ثالثا 

حتى نهاٌة المرن العشرٌن،  ت، واستمرةبدأت هذه المرحلة مع نهاٌة الحرب العالمٌة الثانٌ

جدٌدة فً معالجة  رائما  نتٌجة الحرب طات الالتصادٌة التً حصلت فً العالم غٌرضت الترحٌث ف

بعٌن  خذ؛ أي الأٌعكلات التجارة، إذ أصبحت رعبات المستهلكٌن هً التً تتحكم بإلامة المشارشالم

 الاعتبار ما الذي ٌرٌده المستهلن 



فً السوق، وبدأت فً  بات المستهلكٌن فسٌلمى كسادا  غلإشباع حاجاته فإذا لم ٌتوافك المنتج مع ر

على المنتجٌن من حٌث السلعة التً سوف ٌنتجونها  ضرفبات المستهلن هً التً تغلة رالمرح هذه

بات وحاجات المستهلكٌن غوبؤي المواصفات التً ٌرغبها المستهلن، فمامت الدرسات على تمصً ر

 بون أن تكون موجودة فً السلعة.غوالشروط التً ٌر

 مرحلة العرض الإبداعً -بعا ار

، وتمٌزٌت هذاحتى ٌومنا  ةالمرحلة منذ بداٌة المرن الحادي والعشرن ومستمر هذهبدأت 

غباته خاصة ور التعبٌر. حاجاتهعن الحالات . بعض  فً . اجزا  باعتبار أن المستهلن لد ٌكون ع

عة التطور التً تعتمد على تكنولوجٌا متمدمة ومتغٌرة باستمرر ) ٌسرالحدٌثة  فٌما ٌتعلك بالمنتجات

التغٌر لٌس المستهلن من فرضه بل الشركات المنتجة هً التً تصمم  وهذا، (لجوالات مثلا أجهزة ا

وتنتج بمواصفات معٌنة، ومن ثم تموم بعملٌة التروٌج لمنتجاتها من أجل التنائها من لبل المستهلكٌن، 

وحالٌؤ كل السلع تتطور باستمرر وسرعة كبٌرة إذ ٌوجد فً الأسواق سلع تسد نفس الحاجة لكن 

 ضل.بشروط ومواصفات أف

 أهداف التسوٌك

 ٌمكن تحدٌد أهداف التسوٌك بالنماط الآتٌة :

 إٌجاد المستهلن الممتنع بشرء أو التناء السلعة أو الخدمة. —ا 

 ذرة فً عملٌة اتخاثإشباع حاجات ورغبات المستهلن من خلال درسة سلوكه والعوامل المإ —2

 الشرائً. هرالر

المناعة لدٌه بؤن السلعة أو الخدمة التً تمدم إلٌه المحافظة على المستهلن والعمل على إبماء  —3

 هً الأفضل والألدر على إشباع حاجاته ورغباته فً ضوء ظروفه وامكانٌاته.

الالتناع بالربح الملٌل فً البداٌة لتحمٌك الربح الأكبر والأوفر فً المستمبل، وذلن من أجل  —4

 .المناعة والرضا والولاء لدى المستهلن للسلعة أو الخدمة



 أهمٌة التسوٌك

 تنعكس أهمٌة الوظٌمة التسوٌمٌة فً المجالات الآنٌة :

 إنشاء منافع -ا

ٌمصد بالمنفعة من الوجهة الالتصادٌة بمدى لابلٌة السلعة لإشباع الحاجة، وتموم الوظٌمة 

 التسوٌمٌة بإنشاء منافع مكانٌة وزمانٌة وشكلٌة وتملن للسلعة المنتجة على النحو الآتً :

 تتم بنمل السلعة من أماكن الإنتاج إلى أماكن الاستهلان.المنفعة المكانٌة :  —أ

تخزٌن السلعة للتحكم بالعرض حسب الطلب والحفاظ  س: لائمة على أسامانٌة زالمنفعة ال —ب

 على الأسعار عند مستوى معٌن .

المستهلن فً اء تحول فً شكل السلعة حتى تصل إلى ر: هً الناتجة عن إجالمنفعة الشكلٌة  —ج

الشكل المرغوب والمناسب مثل تنظٌف الخضار وتعبئتها وحفظها، أو تحوٌل الممح لخبز والصوف 

 والمطن لمنسوجات.

 : تموم بنمل ملكٌة السلعة من المنتجٌن إلى المستهلكٌن.المنفعة التملكٌة  —د

 تدعٌم التخصص -2

دت درجة زاتتولف درجة التخصص على مدى تمدم المجتمعات فكلما تمدم المجتمع 

التخصص، ومع تمدم الزمن بدأ التخصص فً الانتاج، وكان نتٌجة هذا التخصص زٌادة حجم 

الانتاج الكلى للمجتمع والتركٌز على درجة إتمان وتطور ما ٌنتجه، ومع زٌادة مستوى المعٌشة فً 

وظهور المنتجٌن الذٌن ٌمومون بإنتاج كمٌات ضخمة من السلع والخدمات، المجتمعات المختلفة 

أصبح من الصعوبة بٌع هذه السلع بشكل مباشر إلى المستهلن النهائً، وكان من الضروري بعد 

التخصص فً الإنتؤج أن تكون هتان منسآت متخصصة فً التوزٌع والبٌع... إلخ، وذلن للعمل 

 شؤت المراكز والتجمعات التجارٌة.نلكٌن، ومن ثم كوسطاء بٌن المنتجٌن والمسته



 

 

 ستوى المعٌشةمتطوٌر  -3

المجتمع،  رادباع حاجات الإنسان ورفع مستوى المعٌشة لأفشٌمكن من خلال التسوٌك إ

باع الحاجات الحالٌة شوذلن من خلال تمدٌم المنتجات المطلوبة من سلع وخدمات وأفكار بمصد إ

ٌعمل التسوٌك على التعرف على الاحتٌاجات والرغبات الكامنة ومواءمة ستهلن، كما موالمرتمبة لل

هذه الحاجات مع استخدام ما توصلت إلٌه التكنولوجٌا الحدٌثة فً توفٌر سلع وخدمات جدٌدة 

 د.اساعد على رفع مستوى معٌشة الأفرٌطوٌر المنتجات الحالٌة بما تو

 riM gnate raMالمزٌج التسوٌمً 

نشاطات التسوٌك المترابطة والمتكاملة والمعتمدة على بعضها بهدف تنفٌذ هو مجموعة من 

 وظٌفة التسوٌك وفما للأسلوب المخطط له.

هٌم الأساسٌة فً التسوٌك الحدٌث، وتعود صٌاغة فاٌعد المزٌج التسوٌمً واحدأ من الم

أن تحدد  من خلال جٌمس كولٌتون الذي الترح 1141المبادئ الرئٌسٌة لهذا المزٌج إلى عام 

ٌس نمابة المسولٌن فً الولاٌات المتحدة ئأطلك ر 1153التسوٌمٌة وفما لوصفة، وفً عام  اراتالمر

لام جٌروم ماكري  1161الأمرٌكٌة نٌل بورن اسم المزٌج التسوٌمً على هذه الوصفة، وفً عام 

(، وكان  Pبحرف )  بوضع العناصر الخاصة بهذا المزٌج التً تبدأ كافة كلماتها فً اللغة الإنجلٌزٌة

 ( 4s'P )عدد هذه العناصر فً ذلن الولت أربعة فسمٌت 



 ( 4s'P )عناصر المزٌج التسوٌمً ( 

s tcudo 1- المنتج  

ٌجب أن تكون السلع والخدمات بالدرجة الأولى ممنعة للجمهور، بمعنى آخر ٌنبغً أن تلبً 

ٌجب اختٌار نوع ومواصفات المنتج  اعلٌة فٌها، لذلنفرغبتهم وتسد حاجتهم من ناحٌة المزاٌا وال

ت ابعناٌة، وٌندرج ضمن نطاق درسة المنتج مرعاة التنوع والتصمٌم والتعبئة والجودة والممٌز

ٌد تعمٌدات الأسواق وامكانٌة معرفة انتمادات الجمهور االتنافسٌة التً ٌنفرد بها المنتج، ومع تز

 المنافسٌن تستبك تولعات• فعالة  ٌد فً سبٌل ابتكار حلولزاللمنتج أصبحت الضغوطات تت

 دائما مستمره. والتحسٌن التطوٌر النشاط وتكون عملٌة هذا وٌجب ألا ٌتولف والجمهور،
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ٌعتمد على البحث بشكل مستمر عن الأسعار الخاصة بالخدمات والسلع التً ٌبٌعها صاحب 

بعٌن الاعتبار لٌمة منتجات  خذب أن ٌؤد من أنها تتناسب مع السوق الحالً، وٌجكالعمل بهدف التؤ

للمستخدم، فمد  التً سٌلبٌها المنتج المنافسٌن وتكالٌف التوزٌع، والخصومات الموسمٌة، كذلن الفائدة

 الرفاهٌة لمستخدمه، لٌضفً شٌئا من لتحمٌك أكبر انتشار، ولد ٌكون مرتفعا   منخفضا هسعر ٌكون

لخطة التسوٌمٌة نتٌجة ا العمل إحباطا   وعندما ٌواجه صاحب

فً حال لم  الخطة وإعادة هٌكلٌة التسعٌر خصوصا ذهلخاصة به من الواجب علٌه إعادة النظر لها

 تكن مثالٌة ومناسبة للسوق فً الولدت الحالً.
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العنصر بالتفكٌر فً  ذاباع فٌه الخدمات والسلع، ومن المهم أن ٌطور هت ذيهو المولع ال

المكان المناسب النً ٌعرض فٌه المنتج أو ٌلتمً فٌه مندوب المبٌعات أو التاجر مع العملاء، 

 ةوالعامل الأساسً فً تحدٌد المكان هو فهم طبٌعة الجمهور المستهدف، حٌث طورت التجار



حصائٌات التً تمدمها لن الإذجعة من المستهلكٌن، كاالر غذٌةالالكترونٌة تلن العملٌة عن طرٌك الت

الموالع لعدد المهتمٌن والمشترٌن والمعجبٌن بالمنتج أو الخدمة، وتوسع مفهوم اختٌار المكان لٌشمل 

 . بكةأماكن الإعلان فً الصحف والشوارع وعلى موالع الش
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عن ٌجٌة نروٌج المنتج وعرضه، وذلن ٌتحمك تإرتكتمل عناصر المزٌج التسوٌمً باست

طرٌك الإعلانات وأنشطة العلالات العامة، ابتداء بتحدٌد لنوات التواصل وتمعٌلها مع الجمهور 

لاستطلاع آرائهم ومعرفة حاجاتهم لتلبٌتها، ومرورا بإلامة الفعالٌات ورعاٌتها واختٌار أماكن 

بال على التوزٌع والإعلان وأسالٌبه ووضع سٌاسة الخصومات والهداٌا، وانتهاء بمٌاس مدى الإل

وٌك الإلكترونً وشبكات التواصل الاجتماعً سهلت من تلن تس، فالهالمنتج والسعً لتطوٌر

تحسب للجمهور الذي  زةالعملٌات التسوٌمٌة، ولربت المسافة بٌن المسولٌن والجمهور، وهذه المٌ

متجددة مع ٌتابع وٌتماعل بتمدٌم آرائه، وللشركات التً استثمرت تلن المنوات الحدٌثة ومدت جسورا 

 جماهٌرها وكانت معهم حٌثما كانوا.

ونظرا للتطور المستمر فً آلٌات ولواعد التسوٌك فمد تم إضافة ثلاثة عناصر أخرى إلى العناصر 

المزٌج اتسوٌمً التوسعً  لتصبح سبعة عناصر أطلك علٌها اسم (  4s'Pالتسوٌمٌة التملٌدٌة )

(7s'P  وهذه العناصر المضافة على النحو ،): ًالآت 
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ومن ،  مع الخدمات والسلع هم الأشخاص الذٌن ٌتماعلون الموظفون  الأمثلة علٌهم 

 والعاملون فً

وغٌرهم من المكونات البشرٌة الشركات  ءالتسوٌكامدر فمثلا المشاركة فً التسوٌك،   والموظفون ٌجب أن ٌتم 

اختٌارهم بعناٌة إذا كانت الطموحات والمعاٌٌر والخطط التسوٌمٌة عالٌة الجودة وتتطلب الكفاءة 



، كذلن فا  أن ٌكون محتر والخبر العمٌمة ومن ٌضع أسس العلامة التجارة وٌصممها لأول مرة ٌجب

 أول من ٌنمل سمعة

 المإسسة وأسلوب عملها إلى الجمهور الممرب هم موظفوها.
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تعذ آلٌة تمدٌم الخدمة وسلون المائمٌن على تمدٌمها من العوامل المهمة المإثرة فً درجة 

رضا العمٌل فهنان بعض الأمور مثل ولت الانتظار، ونوع ودلة المعلومات التً تعطى للعمٌل، 

لعمٌل ساعدة على جعل اموألصى درجات المساعدة التً ٌمدمها الموظفون للعملاء، كل ذلن عوامل 

 ٌشعر بالرضا والسعادة.
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اهم هذه البٌئة فً تسهٌل تمدٌم الخدمات والسلع سهو عبار عن البٌئة التً تمدم فٌها الخدمة، حٌث ت

، كما ٌشمل الدلٌل (للعملاء وتحمٌك التفاعل معهم ) إضاءة، تكٌٌف، مٌاه باردة، ألوان، موسٌما... 

الأمور التً تمثل الخدمات مثل التمارٌر والكتٌبات وبطالات العمل واللافتات وخدمات  المادي كافة

المادٌة الأخرى. الانضالات وغٌرعا من الأدلة  


