
 

 

 

 

 

  الوضعیة:
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  ...  الوضعیة:

 
 عرف الوظیفة التجاریة؟

مما تتكون الوظیفة التجاریة؟ عرف 
 التموین؟ ماھي مراحل عملیة الشراء؟

 
ضمن  التسویقفما المقصود بعملیة 

الوظیفة التجاریة في المؤسسة؟ وما ھي 
 ؟ومماذا تتكونمراحلھا؟ 

 

 :التسویق. تعریف 1

 . المراحل المتعلقة بالتسویق:2

 :دراسة السوق 
 :قنوات التوزیع 
 :الإشھار 
 :ترقیة المبیعات 

 . حمایة المستھلك:3
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 استرجاع الكفاءات السابقة

 
 

 الإجابة على الأسئلة؟
 المناقشة وطرح الأسئلة؟

 
 
 
 

 یفكر ویستنتج
 

المراحل التي یحاول استنتاج 
خلال یمر بھا التسویق من 

 .الإعتماد على أمثلة
 

 یركز ویستوعب.
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                                                                                                                                                                                              ثانیة ثانوي: المستوى
                                                                                   المؤسسة الاقتصادیة :المجال ألمفاھیمي                الاقتصاد والمناجمنت:المقیاس

 20:رقم البطاقة
   

 الوحدة: المؤسسة الاقتصادیة والوظیفة  التجاریة.
                                                                 .                      سویقالت الموضوع:

 في المؤسسة. لتسویقیبین التلمیذ دور عملیة ا الكفاءة المستھدفة:



عبارة عن إعلان في الجریدة أو التلفزیون وقد یصل إلى عرض المنتج یعتقد الكثیر من الأشخاص أن التسویق 
ولكن في الحقیقة التسویق مختلف تماما عن ما یعتقده كثیر من الناس؛  في المحلات أو السوبر ماركت لتجربتھ،

 فالتسویق مفھوم أوسع من ذلك.

 ؟ومماذا تتكونضمن الوظیفة التجاریة في المؤسسة؟ وما ھي مراحلھا؟  التسویقفما المقصود بعملیة 

 :التسویق

 :التسویق. تعریف 1

بوضع السلع أو الخدمات  تحت تصرف المستھلك في الوقت والمكان وھو یتمثل في أنشطة تسمح للمنتج 
 المناسبین.

 . المراحل المتعلقة بالتسویق:2

 دراسة السوق: •

الزبائن من المنتوجات الحالیة والجدیدة وكذلك من خلال معرفة القدرة الشرائیة للمستھلك؛ معرفة احتیاجات 
 رغبات وأذواق الزبائن.

 قنوات التوزیع: •

 یقصد بھا الطریق التي تسلكھا السلع من المنتج إلى المستھلك

 الاتصال المباشر بالمستھلك     .1

 ____________________________@@_________ 

 مستھلك                                                                       منتج

ھنا لا یوجد طرفي الاتصال بین منتج السلعة وبین مستھلك السلعة وھى تتلاءم مع صغار المنتجین بصفھ  

 عامھ وكبارھم في ظروف معینھ.

 الاتصال من خلال استخدام وسیط واحد     .2

@__________________________________________@ 

 مستھلك                        أو متجر تجزئھ كبیر) البیع(وكیل                            منتج

 الاتصال من خلال استخدام وسیطین     .3

@____________@________________@____________@ 

 مستھلك                   تاجر تجزئة                               تاجر جملة                     منتج

 وھى الأكثر شیوعا 

 الاتصال من خلال أكثر من وسیطین     .4 

@____________@______________@____________@____________@ 



              تاجر تجزئة                      جملةتاجر نصف                  تاجر جملة                      منتج

 مستھلك     

  

 تعتبر ھذه الطریقة من الطرق الأفضل للمنتجات التي تنتج بكمیات كبیرة

 في مجال التسویق یفضل استخدام الطرق القصیرة مثل الأولي والثانیة وذلك للممیزات العدیدة ومنھا: 

 تحمل على تكلفة التسویق للوحدة المباعة.توفیر تكلفة العمولات التي      .1

 سرعة وصول المنتج إلى المشترى.     .2

 تفادى المشاكل المترتبة على طول قناة التسوق.     .3

 .      الحصول على معلومات موثوقة من خلال الإتصال المباشر بالمستھلك (تفید في دراسة السوق )4

 الإشھار: •

المستعملة لإعلام الجمھور. بھدف تولید الرغبة لدیھم لشراء السلع أو الخدمات ومن یتمثل في مجموع الوسائل 
 أھدافھ:

 الزیادة في قیمة المبیعات. -
 التعریف بالمنتوج الجدید وبعلامتھ وبطریقة توزیعھ لتغییر عادات المستھلك. -
 البحث عن زبائن جدد. -
  زیادة حجم الثقة بین المؤسسة وزبائنھا. -

 فوائد الإشھار:

 إجبار المنتجین على تحسین منتجاتھم. -
 إعلام المستھلكین. -
 الحصول على زبائن جدد. -

 سلبیات الإشھار:

 ارتفاع أسعار السلع والمنتجات بسبب ارتفاع تكلفة الإشھار. -
 التأثیر على سلوك المستھلك وذلك بافتعال حاجات عدیمة الأھمیة. -
 (تنشیط المبیعات) ترقیة المبیعات: •

 للإشھار ترتكز على مایلي:ھي عملیة مكملة 

 طریقة التعبئة والتغلیف. -

 المشاركة في المعارض. -

 منح تخفیضات. -

 )BONUS (تقدیم ھدایا. -



 تقدیم عینات مجانیة (الإشھار في أماكن البیع) -

 . حمایة المستھلك:3

 منھا:والتوزیع یلزم القانون التجاري المنتجین باحترام شروط الإنتاج ومواصفات المنتوج عند الإنتاج

 ذكر المكونات التي یتكون منھا المنتوج. -
 استخدام مواد التعبئة والتغلیف غیر الضارة بالصحة والبیئة. -
 ذكر تاریخ الإنتاج وتاریخ انتھاء مدة الصلاحیة. -
 الوزن الصافي. -
 ذكر إرشادات تتعلق بعملیة نقل المنتوج وطریقة استعمالھ. -

 تطبیق:

  P4  المنتج والسعر والمكان والترویج والمعروفة ب بالدرجة الأولى علىالتسویق یعتمد یقال أن 

 صحة العبارة؟ حاول أن تشرح ذلك مبینا مدى 

 ھل التسویق عملیة تبدأ قبل إنتاج المنتج أم بعده؟


