
  :المزيج التسويقي

مجموعة المتغیرات التسویقیة التي یمكن السیطرة علیها والتي تقوم المنظمة بمزجها، لتقدیم ": بأنهیعرف 

، ویجمع المزیج التسویقي بین أربعة عناصر تعرف ب 1"الاستجابة التي ترغب فیها لمقابلة رغبات السوق

P4 المنتج : وهيProduit السعر ،Prix التوزیع أو المكان ،Place الترویج ،Promotion.  

 المنتج: 

أو ما ) التوزیع، المكان، المنتج، السعر(یعد المنتج في الفكر التسویقي من أهم عناصر المزیج التسویقي 

المؤسسات المنتجات هي ما تقدمه مختلف و ) les 04 p )Promotion, Place, Produit, Prixیعرف بـ 

المالي،  لقد تعددت وجهات النظر " الربح "  تسعى من خلاله إلى تحقیق المنفعة الإنتاجیة للمستهلكین والذي

  .شامل لمفهوم المنتج لتسویق من أجل إعطاء تعریف دقیق أخصائیي ابین مختلف باحثي و 

: المنتج على أنه)  KOTLER ET ARMESTRONG(كوتلر و آرمسترونج في هذا الصدد فقد عرف و 

لاستهلاك والذي یرضي الحاجات اأي شيء یمكن عرضه في السوق بقصد الامتلاك، الاستعمال أو "

یة والحیازة أنهما اعتبرا المنتج أنه یتمیز بصفة الملك "آرمسترونجكوتلر و " یلاحظ على تعریف  2"الرغباتو 

المنتج یتجلى في كل ما یقدم عبر الأسواق بغرض تحقیق الإشباع لمختلف حاجات  من قبل المستهلك، و 

كما  )الخ...سلعة، فكرة، خدمة(عریف أنه لم یحدد طبیعة المنتج ورغبات المستهلك،لكن ما یؤخذ على هذا الت

كما عرف ، للحصول على تلك المنتجات" مالي" لم یتطرق هذا التعریف إلى أن المستهلك یدفع مقابل مادي

أیة فكرة، خدمة، سلعة محسوسة یمكن الحصول علیها من قبل المستهلك : " البعض الآخر المنتج على أنه
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الذي یتمثل في ذا التعریف تحدید طبیعة المنتج و حاول ه، لقد 3"عملیة مبادلة نقدیة أو عینیة من خلال 

ن كانت الأفكار و و  والخدمات  الأفكار، غیر (الخدمات بمثابة أشیاء غیر محسوسة السلع المحسوسة، وإ

ك من أجل قوم بها المستهل، إلاّ أن هذا التعریف أشار إلى نقطة مهمة تتعلق بالمبادلة النقدیة التي ی)ملموسة

الرغبات في إلى أهمیة الحاجات و ’ه لم یتطرق مما یؤخذ على هذا التعریف هو أنو  الحصول على المنتجات

ومن ، طلب تلك المنتجات بقصد الإشباع وتحقیق أقصى منفعة ممكنةتوجیه  ودفع المستهلك للإقدام على 

هو مجموعة الخصائص التي یحصل علیها المستهلكین : "تعریف المنتج على النحو الآتي تمجهة أخرى فقد 

لمنافع رغباتهم، وتتضمن تلك الخصائص مجموعة من اة المبادلة بغرض إشباع حاجاتهم و أثناء القیام بعملی

اعتبرها الأساس لأن التعریف فلقد ركز على الخصائص و  وفیما یتعلق بهذا  4"المنافع النفسیةالمادیة و 

بمقدورها التي مجموعة الخصائص التي یتمتع بها و المنتج في حد ذاته  بل یشتري  المستهلك لا یقوم بشراء

مبادلة تجاریة ما بین ذلك یتم في إطار تحقیق الإشباع المادي والنفسي لحاجات ورغبات المستهلك، و 

  .البائعالمستهلك و 

لحصول علیها بغرض لیمكن تعریف المنتج على أنه تلك السلعة أو الخدمة التي یسعى المستهلك عموما و 

 .نقدیة أو عینیة) مبادلة(ذلك من خلال عملیة مقایضة إشباع حاجاته ورغباته و 

 السعر:   

ویقصد به ذلك المقابل المالي الذي یدفعه المستهلك من أجل شراء أو الحصول على السلعة أو الخدمة، 

من خصومات وطریقة الدفع  ویشمل كل ما یتعلق بسیاسة التسعیر للمنتجات أو الخدمات وما یتعلق بها

نما على مجمل جوانب الإنتاج  والبیع بالائتمان، أن التسعیر یترك إشارة لیس على الجوانب التسویقیة فقط وإ
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ویتعدى ذلك إلى مستقبل المشروع في بقائه من عدمه، وتبرز أهمیة السعر من الناحیة العملیة كونه أحد 

ن الربح هو الفرق بین ، ولأ)سعر، التكلفة، حجم المبیعاتال (ثلاثة عوامل تؤثر بشكل مباشر على الربح 

 .5الإیرادات وتكالیف الإنتاج

 أو المكان التوزیع:   

المتعلقة بتوفیر المنتجات في المكان المناسب سواء للمستهلك النهائي أو  الأنشطةجمیع وهو عبارة عن 

قنوات  إلى إضافةالمشتري الصناعي، أي هیكل التوزیع بما یتضمن شكل التوزیع المباشر وغیر المباشر 

 التوزیع المادي أنشطةالتوزیع المختلفة سواء من خلال تجار التجزئة أو الجملة أو الوكلاء، كما تتضمن 

 6.كالنقل والتخزین والمناولة

 الترویج: 

غیر المباشر بالأسواق وذلك لتسهیل باشر و الأنشطة التي تستهدف تحقیق الاتصال المهو تلك المجهودات و "

البیع الشخصي، تنشیط  ،الإشهارالإقناع من خلال ادل وذلك خلال تقدیم المعلومات والحثّ و عملیات التب

على هذا التعریف أنّ الترویج هو تلك المحاولات الهادفة إلى إیجاد قنوات  من الملاحظ، 7"النشرالمبیعات و 

وذلك الخدمات شرة للمستهلكین عن مختلف السلع و لنشر وتقدیم المعلومات اللازمة بطرق مباشرة أو غیر مبا

  .الخ...الإشهارأنشطة اتصالیة كالعلاقات العامة، البیع الشخصي ، بالاعتماد على عدة أسالیب و 

هم للحصول علیه و حالاتصال بالآخرین وتعریفهم بالمنتج و "  نهأعلى  أیضاعرف یو  ي تنشیط الطلب بالتالثّ

وفیما یتعلق بهذا التعریف فلقد أشار  ،8" تحقیق الأرباح للمنظمة ویتم ذلك بوسائل الاتصال وزیادة المبیعات و 
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لك بهدف تعریفهم بالمنتجات التي تسعى إلى كون الترویج عملیة اتصال تتم من خلال الوسائط الاتصالیة وذ

المؤسسة لتصریفها في الأسواق من أجل زیادة إجمالي الطلب علیها الأمر الذي یسمح للمنظمة من تحقیق 

  .الأرباح المنشودة

العمل على تنمیة المبیعات وحثّ الجمهور على الإقبال علیها "  كما عرف البعض الآخر الترویج على انه 

یتضح من هذا التعریف أن الهدف الأساسي للنشاط الترویجي هو تنشیط المبیعات من  ،9"الإشهارعن طریق 

لكن مما یؤخذ  يالاشهار خلال القیام بإقناع الجمهور وحثه على شراءها من خلال الاعتماد على النشاط 

مختلف المنتجات  ه لم یتطرق إلى أهمیة تزوید الجمهور بالمعلومات اللازمة عننّ أعلى هذا التعریف هو 

قة، فالمعلومات تُعدّ أساس العملیة الترویجیة، بالإضافة إلى أن  لیس الوحید القادر على حثّ  الإشهارالمسوّ

أخرى كالعلاقات العامة،  الجماهیر على الإقبال على المنتجات المعروضة في الأسواق بل هناك أنشطة

 .البیع الشخصيالنشر و 
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