الوحدة الأولي

مفهوم التسويق ونشأته، وتطوره.
· محتويات الوحدة : 
1- بيان مفهوم التسويق . 

2- بدايات ظهور المفهوم التسويقي. 
3- تفسيرات العلماء حول ماهية المفهوم التسويقي.
4- ظهور المفهوم التسويقي الحديث . 
5- تطور التسويق . 

· أهمية دراسة الوحدة :
تنبثق أهمية هذه الوحدة من تناولها لمفهوم التسويق، وبدايات ظهوره ، وإبراز اختلافات العلماء والباحثين حول هذا المفهوم، كما حرصت الوحدة على بيان تفسيرات العلماء لماهية المفهوم التسويقي، كما تأتي أهميةهذه الوحدة من تناولها لمفهوم التسويق الحديث ، وعرضها لمراحل تطوير التسويق ، والعوامل التى ساعدت على ذلك . 
الأهداف التعليمية:
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عزيزي الدارس: يرجى منك بعد دراستك لهذه الوحدة أن تكون قادرًا على :
1- فهم واستيعاب مفهوم التسويق .

2- معرفة البدايات التى صاحبت ظهور المفهوم التسويقي .
3- بيان أختلافات الباحثين، والمسوقين حول ماهية المفهوم التسويقي .
4-  الوقوف  على بداية ظهور المفهوم التسويقي الحديث . 
5- تقديم عرضا لمراحل،  وعوامل تطور التسويق .  

أولا : مفهوم التسويق:

التسويق:  في اللغة هو طلب السوق للبضائع والخدمات، واسم المكان السُّوقِ ويعني مَوْضِعُ بَيْعِ وشِراءِ البَضائِعِ، أَيْ مُخْتَلِفِ الْمَوادِّ التِّجارِيَّةِ وهو أيضاً الموضع الذي تباع فيه الحاجات والسلع وغيره، على أن تعريف التسويق في أذهان الكثير من الناس هو واحد من اثنين: هو كل ما يجعل عملية البيع تتم بنجاح، أو الدعاية والإعلان. بالطبع، تعريف التسويق يشمل هذين المعنيين، لكنه أشمل من ذلك وأوسع.
إن التسويق هو " وظيفة الإدارة التي تحدد الحاجات والرغبات الانسانية، وتوفر المنتجات التي تلبي تلك الحاجات مقابل ما يعتبره المسوق ذا قيمة له من مال، أو سلعة أوعمل "  فالتسويق يتضمن برامج منسقة من البحث وتصميم المنتج والتعبئة والتسعير والاتصال والتوزيع ، ويهدف الي خلق وبناء وإدامة علاقات تبادلية نافعة مع الاسواق وذلك لتلبية الحاجات والرغبات الانسانية في ذات الوقت الذي تحقق فيه المنظمة أهدافها من الربح وغيره ". 

وتعرف جمعية التسويق الأمريكية التسويق بأنه " القيام بأنشطة المشروع التي توجه تدفق السلع والخدمات من المنتج الي المستهلك النهائي ، أو الي المشتري الصناعي " وعرفه ستانتون Stanton بأنه " نظام متكامل تتفاعل فيه مجموعة من الانشطة التي تعمل بهدف تخطيط،، وتسعير، وترويج، وتوزيع السلع،  والخدمات للمستهلكين الحاليين والمرتقبين " وكما هو واضح مما سبق فإن أي جهد يبذل فى سبيل تعزيز تدفق السلع والخدمات من المنتج الي المستهلك يدخل ضمن وظائف التسويق ، ولذلك فإن التسوبق فى مفهومه الحديث يبدأ بإنتاج السلع والخدمات التي تشبع رغبات، واحتياجات المستهلكين ، وتوفيرها بالسعر المناسب فى المكان والزمان المناسبين، وينتهي بتعريف المستهلكين  بتوفير هذه السلع، وتعريفه بخصائصها،  وأسعارها وأماكن توافرها.
ويمكن النظر إلى التسويق بأنه " العملية الخاصة بتخطيط وتنفيذ  كلا من المنتج ، والتسعير ، وترويج ،  وتوزيع الأفكار،  والسلع والخدمات اللازمة لاتمام عملية التبادل التي تؤدي إلى اشباع حاجات الأفراد ،  وتحقيق أهداف المنظمات " 
ويمكن تعريف التسويق في نطاق واسع بأنه " نشاط انساني يهدف الى اشباع الاحتياجات ، والمطالب لدى المستهلكين من خلال عمليات تبادلية .. ويتضح من التعريف السابق:

1- أن الاحتياجات والمطالب البشرية هي نقطة البداية للنشاط التسويقي .

2- ما يتم تسويقه هو: السلع والخدمات والأفكار والتنظيمات والأشخاص والتي تشبع هذه الاحتياجات والمطالب.
3- التبادل كوسيلة لاشباع هذه الاحتياجات هو جوهر التسويق حيث أنه لا يوجد تسويق فى حالة اشباع الاحتياجات عن طريق الاكتفاء الذاتي ، أو السرقة، والاجرام أو الهبة من الآخرين .
4- يتطلب التبادل أن يكون هناك طرفان كل مهما لديه شئ له قيمه عند الطرف الآخر، وكل منهما اقدر على الاتصال بالطرف الآخر، وكذلك تسليمه هذا الشئ ، ولكل منهما لديه الحرية المطلقة لقبول ، أو رفض عرض الآخر. وتعني الشروط السابقة وجود تبادل مرتقب ، ولا يتحقق فعلا إلا إذا اتفق الطرفان على الشروط التي بناء عليها يشعر كل منهما باستفادته من هذا التبادل، وبالنظر إلي التعريف السابق نجد أن مجالات النشاط التسويقي قد اتسعت لتشمل أي عملية تبادلية بين طرفين أو أكثر ، وليس فقط المفهوم التقليدي ، وهو تطبيق التسويق فى مجال السلع الاستهلاكية والصناعية ، فالمبادئ والمفاهيم التسويقية تطبق اليوم بنجاح فى تسويق الخدمات والأفكار والتنظيمات والأشخاص ،  فهناك تسويق للخدمات المصرفية والسياحية والفندقية ... إلخ وأيضا للأفكار مثل محاربة التدخين ، تنظيم الأسرة ، محاربة انتشار الأسلحة النووية ، وهناك تسويق الأشخاص مثل تسويق المرشحين للرئاسة سواء على مستوي الدولة أو مستوي النوادي والهيئات المختلفة، وبالإضافة الى ذلك لا يتطلب التسويق كنشاط أن يكون هناك مقابل نقدي أو مالي مثل تسويق مرشح معين فإن السعر الذي يدفعه الناخب هو صوته الانتخابي ، وذلك مقابل حياة ديمقراطية سليمة ، ووعود اقتصادية معينة خلال فترة شغل الوظيفة.

 لقد انتشر المفهوم التسويقى – فى البداية – فى منظمات الاعمال كفلسفة للإدارة تقوم على تكامل وتعاون كل الانشطة التسويقية لتحقيق الهدف المزدوج للمنشأة ، وهو اشباع حاجات ورغبات المستهلكين ، وتعظيم الارباح طويلة الأجل، وبالرغم من اختلاف العديد من الكتاب فى تفسير ماهية المفهوم التسويقى إلا أنه بصفة أساسية يتكون من ثلاثة عناصر هى : 

1- التوجه بالمستهلك : طبقا للمفهوم التسويقى يعتبر المستهلك نقطة ارتكاز عند تخطيط أوجه نشاط المنظمة ، وتهدف المنظمة الى تقديم السلع والخدمات التي تشبع احتياجات المستهلك ورغباته ، ولذا فإن هذه الاحتياحات والرغبات ينبغي أن تؤخذ  فى الحسبان عند إعداد الخطط الخاصة بالمنظمة ...  ويقول   Ievitt  إن فشل العديد من الشركات يرجع إلى قصر نظر الإدارة العليا أكثر منه تشبع فى السوق ، وإن الإدارة التي تطبق المفهوم التسويقي تركز على احتياجات المستهلك ، وليس سلع وخدمات بعينها ... فالشركات السينمائية فشلت فى وقت من الأوقات لأنها اعتقدت أنها تعمل فى مجال الأفلام السينمائية ، وليس فى مجال التسلية ، ويرجع الكاتب فشل الإدارة فى تعريف مجال عملها إلى أنهم كانوا مهتمين بالسلعة التي ينتجونها ، وليس باحتياجات المستهلك ، ومن ثم فإن الاهتمام باحتياجات المستهلك ورغباته يقدم للمنظمة مصدراً رئيساً للأفكارالجديدة ، ومن ثم يصبح تسويق المنتجات أكثر فاعلية لأن الإدارة تحقق أرباحا وتوظيفا لمصادرها الإنتاجية على أساس سليم نتيجة لاشباع احتياجات ورغبات المستهلكين الذين يتألف منهم المجتمع . 

2- التوجه بفكرة التكامل : لابد أن يكون هناك تكامل فيما بين الوظائف المختلفة فى المنظمة ( إنتاج ، وتسويق وتمويل  ..... الخ ) طالما أن هذه الوظائف تأخذ احتياجات ورغبات المستهلك كنقطة الارتكاز الرئيسية فى تخطيطها لانشطتها وقراراتها ؛ فإن التكامل بين هذه الوظائف أمرحتمي وضروري لتحقيق الهدف النهائي للمشروع ، وبالإضافة إلى ذلك  يجب أن يكون هناك تكامل فيما بين الوظائف التسويقية للمنظمة ( توزيع ، إعلان ، تسعير .... الخ ) فطبقا للمفهوم التسويقي يجب ضم جميع الاقسام التى تزاول نشاطا تسويقيا في المنظمة داخل إدارة واحدة تسمي " إدارة التسويق " حتي يتحقق التكامل والتنسيق بين جميع أوجه الأنشطة التسويقية تحقيقا للأهداف المتعلقة باشباع احتياجات ورغبات المستهلكين . 
3- التوجه بالارباح : إن تركيز الإدارة يجب أن يكون على الارباح في الأجل الطويل ،وليس حجم المبيعات والارباح قصيرة الأجل ، وذلك من خلال رضاء المستهلك ، ويستند هذا المفهوم على فكرة مؤداها ا قبول المستهلك لسلع المنظمة ( أوخدماتها ) هو الضمان الوحيد لبقائها فى السوق، وتحقيقها لأرباحها ، ولهذا يجب ان تركز الإدارة على تحقيق مبيعات مربحة فى الأجل الطويل اكثر من اهتمامها بتحقيق حجم مبيعات فى الأجل القصير.
وبالرغم من تطبيق المفهوم التسويقي ، وازدياد  قبول العديد من الشركات لاعتناقه وتطبيقه كفلسفة لنشاطهم إلا أن هذه الشركات تتعرض الآن للعديد من الانتقادات .... ولهذا ظهرت العديد من الكتابات الحديثة تنادي بتعديل المفهوم التسويقي ليتلائم مع احتياجات المجتمع ، والمسؤولية الاجتماعية للمشروع تجاه المجتمع ، بالتالي ظهرالمفهوم التسويقي الحديث الذي يقوم على ثلاثة عناصر أساسية هى : 

1- التركيز على احتياجات المجتمع بدلا من التركيزعلى احتياجات المستهلك . 

2-  التركيزعلى التكامل مع جميع مفردات النظام بدلاً من التركيزعلى التكامل بين وظائف المشروع . 
3- التركيزعلى تحقيق أهداف البشرية ، والمجتمع بدلا من التركيز فقط على هدف الربح .
 وبناء على ما سبق تنظر الإدارة الحديثة إلى التسويق باعتباره " مجموعة الجهود التي تبذلها لتحديد الحاجات والرغبات لدى الأفراد والجماعات في الاسواق المستهدفة ، والاستخدام الأمثل لامكانات المنشأة ومواردها لتحقيق الاشباع المطلوب لهذه الحاجات بفعالية أعلي من المنافسين . وهكذا يمكن تحديد مفهوم إدارة التسويق داخل المنشأة في أنها  " عمليات تحليل وتخطيط وتنفيذ ورقابة البرامج التسويقية التي تصمم لتحقيق التبادل المرغوب فيه مع المستهلكين في الاسواق المستهدفة ، ولتحقيق أهداف المنشأة بالاعتماد اساسا على تصميم منتجات المنشاة ، أو خدماتها طبقا لحاجات السوق، ورغباته ، واستخدام سياسات فعالة في التسعير،  والاتصال ، والتوزيع لتعريف السوق، وخدمة المستهلكين ، وحث الطلب وتحريكه.
 إن التسويق بمفهومه الحديث يعتمد على مجموعة الاتجاهات الأساسية التالية :

1- التأكيد على أهمية المستهلك ، ودراسته ، والفهم الكامل له ، والرغبة الصادقة في أن تتم كل الجهود في المنشاة على اساس تسويقي يضع المستهلك في المقام الأول،  وأن تركز الفلسفة التسويقية للمنشأة على تحقيق رضا المستهلك.
2-  شمول وظيفة التسويق لمجموعة من أوجه النشاط المتداخلة، ومن الجهود المتكاملة التي تقتضي تنفيذ العديد من الوظائف المهمة ، وضرورة إحداث تكامل بين اوجه البرنامج التسويقي للظهور بمظهر واحد أمام المستهلك والسوق .
3- القدرة على التجديد والابتكار في كافة جوانب العملية التسويقية مع الفهم الكامل لطبيعة السوق، والموضوعية في تقويم كل نشاط من أوجه نشاط البرنامج التسويقي .
4-  تدفق العمليات التسويقية بحيث يصعب الفصل بين اوجه النشاط المتداخلة فيها ؛ كما يصعب التمييز بين الأسباب والنتائج باعتبار التسويق عملية ديناميكية. 
 وتنظر اليه – ايضا – على أنه "  جميع النشاطات المتعلقة بتلبية رغبات الزبائن والعملاء، مع تحقيق ربح أثناء ذلك " وإذا  قمنا استخراج  نقاط التعريف السابق   فالتسويق يشمل:
·  معرفة وتحديد جماعات المستهلكين والأسواق المحتملة.
·  تحديد أي فئات المستهلكين يجب أن تستهدفها بخدماتك ، أي  تحديد الأسواق التي يجب أن تتعامل معها.
·  تحديد حاجات ورغبات المستهلكين الذي سوف تستهدفهم  بالسلعة ، أو الخدمة .
·  معرفة كيف يفضل المستهلكون استخدام منتجاتك وخداماتك .
· تحديد المنافسين وما الذي يقدمونه من خدمات منافسة (عموماً وتفصيلاً.
· تحديد  السياسة  التسعيرية  المناسبة  وتحديد الطريقة المناسبة لعرض خدماتك على الزبائن المحتملين.
· تحديد الطريقة التي يفضل العملاء المحتملين التعامل بها مع ما تبيعه لهم.
·  ما المقابل  المادي (المالي) الذي يرغب العملاء في دفعه مقابل الشراء، وكيف يرغبون في الدفع.
· كيفية  تصميم  المنتج أوالخدمة والطريقة المثلى لشرحه ووصفه – بطريقة تدفع العملاء إلى الشراء منك تحديداً وليس من المنافسين، أي تحديد القيمة المضافة التي ستقدمها للعملاء .
· كيف يجب تعريف شركتك أو منتجاتك أو خدماتك في السوق من وجهة النظر جميعاً (  سواء كانوا عملاء محتملين أم لا) – رسم السياسة العامة بخصوص شهرة وسمعة الاسم التجاري والعلامة التجارية.
· التفكير في  تصميم وتطوير، وإطلاق ومتابعة الحملات الدعائية، التي  تتضمن الدعايات والإعلانات والعلاقات العامة (مع الناس ومع الصحافة ووسائل الإعلام) وفريق المبيعات وفريق خدمة العملاء.   
 نختتم  كلامنا عن التسويق بما أورده "  فيليب كوتلر "  حيث قال في كتابه التسويق " لا تعتبر التسويق على أنه فن تصريف منتجات الشركة وحسب، ولا تخلط التسويق مع البيع، لأنهما “يكادان” يكونان ضدان، بل اعتبر التسويق على أنه فن خلق قيمة جديدة غير مسبوقة ذات أهمية للمستهلك، فتساعد المستهلك على أن يحصل على قيمة أكبر من عملية الشراء" .ِ
ثانبا : نشأة وتطور التسويق : 

إن بداية الاهتمام بالتسويق ترجع أساسا إلى وظيفة البيع ، حيث ساد الاعتقاد بأن التسويق والبيع مترادفان لوظيفة واحدة،  وحتي الآن هناك خلط بين النشاطين ، وقد أوضحت العديد من الدراسات التي تقيس مدي اعتناق مديري الإدارة العليا للمفهوم التسويقي أن عدداً  كبيراً من المديرين يخلطون بين التسويق والبيع،  ويعتبرون أن البيع يعني التسويق ،  وليس أداة من أدواته ،  فبعد أن تمكن المنتجون من زيادة إنتاجهم بصورة تزيد عن احتياجات السوق بدأوا فى محاولة بيع هذا الفائض ، وعقد الاتفاقات التجارية التى اعتمدت فى البداية على أسس المقايضة ، ثم تطورت عن  طريق استخدام النقود كوسيلة للتبادل ، وفى هذه المرحلة كان الأهتمام الأساسي بالبيع وطرقه .

· تطور الأمر، وشهدت السنوات الماضية أهتماماً متزايداً بوظيفة التسويق على  مستوي المشروعات الاقتصادية ، وتطوراً ملحوظاً فى شمول التسويق لاتجاهات جديدة ، واستخدامات أبعد مدي من تلك الاستخدامات التقليدية التي درجت عليها المشروعات فترة طويلة ؛ بحيث يمكن القول إن هذه التطورات بلورت فلسفة حديثة ومفهوما جديدا للنشاط التسويقي ، فلم يعد التسويق هو ذلك النشاط الذي يتضمن انسياب السلع والخدمات من مراكز الإنتاج إلى مواطن الاستهلاك فحسب ، بل أصبح يمثل الجهود الأساسية التى تستهدف التعرف على حاجات ورغبات المستهلكين ، وترجمة هذه الحاجات والرغبات إلى مجموعات من السلع ، والخدمات بالنوعية والكمية المطلوبة وبالأسعار الملائمة لطبيعة السلعة أو الخدمة من ناحية ، ولدخول المستهلكين من ناحية أخري، واستخدام أفضل منافذ التوزيع التي تساعد على توصيل المنتجات إلى مختلف الأسواق فى التوقيت المناسب ، وبذل الجهود الترويجية التى تستهدف خلق الانطباعات المواتية عن السلعة  لدى المستهلكين ، وتوسيع نطاق الاسواق ، وتغيير سلوك المستهلكين ، وتحويل القوي الشرائية المتاحة الى طلب فعال على مجموعة  السلع والخدمات المعروضة ، ومواجهة قوي المنافسة ، ودراسة آراء واتجاهات الجماهير نحو السلعة أو الخدمة بغرض تطويرها وتحسينها بما يتلائم مع هذه الاتجاهات التسويقية السائدة ، ومن هنا لم تعد وظيفة التسويق تابعة لوظيفة الانتاج  ؛ بل أصبحت سابقة عليها باعتبار أن الهدف النهائي لأي مشروع هو إنتاج سلع  أو خدمات تؤدي إلى اشباع حاجات أو رغبات استهلاكية معينة لابد من التعرف عليها ، وأن اعتبارات السوق تؤدي دورا أساسيا فى تحديد حجم النشاط الكلي للمشروع ، وأن التخطيط فى المشروع يبدأ وينتهي  بالنشاط التسويقي . 
ومع تطور الأسواق واتساعها وظهورالأسواق القومية واتساع مجالات الاتصال مع هذه الأسواق بدأ المنتجون فى إدراك قيمة الإعلان المستمر كوظيفة مساعدة للبيع ورجال البيع ، فالإعلان يساعد على خلق اهتمامات المستهلك والطلب الأولي على السلعة أو الخدمة ، وتدعيم ولائه نتيجة لذلك بدأت الشركات فى الاستعانة بوكالات الإعلان المتخصصة ،  أو رجال الإعلان العاملين بالشركة لتأدية هذه الوظيفة.

  ولقد ساهم التطور السريع للأسواق فى القرن العشرين فى زيادة الحاجة الى المعلومات التسويقية التى يمكن استخدامها كأساس لتخطيط استراتيجيات الشركة ففى هذه المرحلة بدأت الشركات فى ادراك أنه يمكن تخفيض الخطر المرتبط بإنفاق المبالغ واستثمارها فى السلع والخدمات عن طريق بحث،  واكتشاف ما يريده المستهلك ودوافعه ، وإدراكه للشركة ومنتجاتها ، وهكذا ظهرت أهمية دور البحوث فى مجال التسويق. 

 ولكن من الملاحظ أن وظائف – البيع ؛ الإعلان ؛ البحوث -  كانت تعمل فى البداية بصورة مستقلة عن بعضها البعض بالرغم من أهمية تكاملهم مما دعا الكثير من الشركات الى انشاء إدارة للتسويق تقوم بتنمية برامج تسويقية تتكامل فيها كل أدوات المزيج التسويقي لخدمة المستهلك – وترتب على ذلك أن زادت أهمية ومكانة إدارة التسويق فى المنظمة وأصبحت إدارة التسويق من ضمن الإدارات الرئيسية فى اي شركة ، ويرأسها نائب الرئيس لشئون التسويق .

وبالرغم من  هذا التطور فإن ارتفاع مكانة إدارة التسويق واشتراك مديرها فى الإدارة العليا لا يعني أن الشركة بأكملها موجهة باحتياجات السوق ،  فالمفهوم التسويقي يقوم على افتراض ان المستهلك هو نقطة البداية الطبيعية لتخطيط أوجه أنشطة الشركة ، وليس فى تبني وتطبيق فلسفة الأهتمام بالمستهلك ،  والتي تعني أن الهدف النهائي للشركة هو المحافظة على المستهلك ، ولهذا نجد أن هناك الكثير من الشركات الموجهة بالسوق تتبني فكرة المفهوم التسويقي كفلسفة تحكم أوجه نشاطها .

وقد كان لظهور مفهوم الاتصالات التسويقية المتكاملة  تأثيرات كبيرة فى تطور  التسويق - المهني والاكاديمي -  فعلي المستوي المهني ظهرت المؤسسات التسويقية المتكاملة التى  تقدم خدمات متكاملة تشمل التسويق المباشر، وفروع المبيعات والعلاقات العامة بالاضافة الى الإعلان .... ومن الناحية الأكاديمية تتابعت الثورات النظرية للمفهوم  ، والدراسات الميدانية القائمة عليه ، والمؤتمرات العلمية والندوات المتخصصة لدراسته بعد  مقالة البروفسيور " دون شولتز  " وزملاؤه ،  بعنوان  " الاتصالات التسويقية ، التى  ترتب عليها انعقاد ثلاثة مؤتمرات علمية حولها ، وانشاء دورية متخصصة باسم الاتصالات التسويقية الموحدة عام 1969م ، وقد احدث هذا المفهوم ثورة كبيرة فى عالم " التسويق والإعلان " اجتذبت كثيراً من التنظير العلمي المؤيد والمنتقد من علماء التسويق والإعلان ، وعلى مستوي تدريس التسويق والإعلان  بدأت اقسام الإعلان فى عدد من الجامعات العرية تتحول الى اقسام للاتصال التسويقي الموحد ... وتدل الأبحاث التي أجريت أخيرا على أن مفهوم الاتصالات التسويقية الموحدة أصبح هو النموذج السائد فى دراسات التسويق  ، كما دلت على أن عددا متناميا من الشركات قد تتبني هذه العملية ، وأن هذه العملية التوحيدية قد تركت تأثيرات قوية مباشرة على الثقافة التنظيمية  لهذه الشركات ، وكيفية أدائها لمهامها التسويقية .
· خلاصة الوحدة : 
نخلص من دراسة هذه الوحدة إلى ما يلي: 
· تعددت مفاهيم وتعريفات التسويق سواء من حيث الفلسفة الإدارية ، أومن حيث النشاط التسويقي . 

· مثلت عملية التبادل بين المنتجين ، والمستهلكين جوهر عملية النشاط التسويقي . 
· أنتشر التسويق بداية كفلسفة إدارية ، واشتمل على مجموعة من العناصر. 
· نتيجة لقصرالمفهوم التقليدي للتسويق ؛ ظهرت مجموعة من الكتابات تنادي بتعديله ليتلائم مع أحتياجات المجتمع ، والمسئولية الاجتماعية للمشروع .
· أعتمد المفهوم الحديث للتسويق على مجموعة من  الاتجاهات الأساسية مثل : التأكيد على أهمية المستهلك ، شمول وظيفة التسويق ، تدفق العمليات التسويقية . 
· ترجع البدايات الأولي لنشأة التسويق الى الأعتقاد بأن البيع مرادف للتسويق . 
· قامت الأسواق بدور كبير فى تطوير النشاط التسويقي ، وزادت من الحاجة اليه  ظهور مفهوم الاتصالات التسويقية . 
أسئلة التقويم الذاتي
أولاً: أسئلة المقال: 

س1: ما معنى التسويق  كما ورد في اللغة  وعند العلماء. ؟
س2: قارن بين تعريف التسويق كما أورته جمعية التسويق الأمريكية ، وتعريف " ستنانتون.؟
س3: التسويق هو :نشاط يهدف إلى إشباع الاحتياجات لدى المستهلكين من خلال عمليات تبادلية ... ناقش هذه العبارة .؟
س4: وضح بالتفصيل كيف أنتشر المفهوم التسويقي فى البدايات.؟
س5: تكلم عن العناصر التى يتكون منها المفهوم التسويقي.؟
س6: ما المقصود بالمفهوم الحديث للتسويق .؟
س7: أذكر الاتجاهات التى يعتمد عليها المفهوم الحديث للتسويق.؟
س8: قدم عرضا مفصلا لنشأة وتطور التسويق .؟
س9: تحدث عن دور الأسواق فى تطوير النشاط التسويقي .؟ 
س10:  أكتب عن مفهوم الاتصالات التسويقية ونشأتها .؟
ثانيًا: أسئلة الصواب والخطأ:
ضع علامة «(» أمام العبارة الصحيحة، وعلامة «(» أمام العبارة الخاطئة فيما يلي: 

	1- التسويق مجال أضيق من الدعاية .
	(()

	2- التسويق لغويا طلب السوق للبضائع والخدمات. 
	(()

	3- التسويق هو كل ما يجعل البيع يتم بنجاح.
	(()

	4- قدم " ستنانتون " تعريفا للإعلان .
	(()

	5- الاحتياجات تعد نقطة بداية للتسويق.
	(()

	6- العملية التبادلية هى جوهر التسويق . 
	(()

	7- تشمل عملية التسويق أي عمليات تبادل. 
	(()

	8- التكامل بين الوظائف التسويقية ليس شرطا .
	(()

	9- منظمات الأعمال أول من أهتم بالتسويق . 
	(()

	10- إدار التسويق تضم كافة الإدارات المعنية بالتسويق .
	(()

	11-  رضا المستهلك عن السلعة هو الضمان لبقائها فى السوق.
	(()

	12- تنتهي عملية التسويق بمجرد تعريف المستهلك بالسلعة . 
	(()

	13- يعود السبب فى تطوير التسويق إلى وظيفة البيع .
	(()

	14- ظهر مفهوم الاتصالات التسويقية عام 1969م . 
	(()

	15- مفهوم التسويق الموحد هو النموذج السائد  فى دراسات التسويق . 
	(()


ثالثاً: أسئلة الاختيار من متعدد: 
اختر الإجابة الصحيحة مما بين القوسين: 

1- كان التسويق فى البداية مرادفا  لـ  ( الدعاية – البيع – الإعلان ).
2- التسويق وظيفة الإدارة التى ( تحدد – توفر  ) الحاجات والرغبات.
3- التسويق برنامج منسق من ( البحث – المنتج – التسعير – الاتصال – التوزيع – جميع ماسبق ً).
4- المفهوم الحديث للتسويق يبدأ بـ ( إنتاج السلع – الحملات الإعلانية ).
5- ما يتم تسويقه هو ( السلع – الأفكار – الأشخاص – جميع ماسبق ).
6- ( لا يوجد – يوجد ) تسويق فى حالة الاكتفاء .
7-  تعد تسويقا لفكرة هى ( محاربة التدخين – الخدمات المصرفية – السياحة ).
8- انتشر المفهوم التسويقي بدايةكـ ( فلسفة إدارية – نشاط ).
9- يعد ( المستهلك – الإعلان – المنتج ) نفقطة إرتكاز فى التسويق .
10- فشلت الشركات السينمائي لإعتقادها أنها تعمل فى مجال ( التسلية – الأفلام السينمائية ).
11-  عملية التكامل بين  وظائف المنظمة أمر ( ضروري – غير ضروري ً).
12- تركز الإدارة على الأرباح ( طويلة الأجل – قصيرة الأجل ).
13- يركز المفهوم الحديث للتسويق على ( أحتياجات المجتمع – أحتياجات المستهلك – الأثنان معا).
14-  التسويق عملية ( متحركة – ثابتة ).
15- ساعدت ( الأسواق – المنتجات ) على زيادة الحاجة للمعلومات التسويقية .
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            النشاط التعليمي للوحدة الأولى

عزيزي الدارس:
حتى تكتسب المزيد من المعلومات حول الموضوعات الواردة في هذه الوحدة عليك أن تقوم بإنجاز النشاط التعليمي التالي:

· اكتب بحثًا حول دور الأسواق فى تطوير المفهوم والنشاط التسويقي بالتطبيق عمليا على أحدى الأسواق الدولية المشهورة  فى مجال من المجالات  التجارية ،أو الثقافية .
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