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يقوم مفهوم البيع عل :النقاط التالية: 1- التصور الوظيف ن إظهار الفرق فالبيع و التسويق: يم أوجه الإختلاف بين مفهوم
فرة البحث عن الطرق و الأساليب الت يمن المؤسسة من تصريف المنتجات المتراكمة لديها, بينما يقوم مفهوم التسويق عن

فرة البحث عن الطرق الت تجنب المؤسسة ظاهرة تراكم المنتجات, ومن هنا يعتبر البيع مفهوم علاج, ف حين يعتبر التسويق
مفهوم وقائ. و من ثم يعتبر تحقيق الربح عنصر مشترك بين البيع و التسويق, فبينما يتحقق الربح ف مفهوم البيع من خلال زيادة

حجم المبيعات فإن التسويق يسع لتحقيق الربح من خلال رضا المستهلك, أمـا مفهوم التسويق الحديث بما يتضمنه من بحوث
التسويق و بحوث التصميم و دراسة سلوك المستهلك و عمليات النقل و التخزين تجعل نشاط التسويق يسبق نشاط الإنتاج و يليه

كذلك. 4- مجال التركيز: يرتز اهتمام البيع عل أساليب دفع الزبون لاستبدال ما لديه من نقود بما لدى المؤمن سلع, بينمـا
ينصب إهتمام التسويق عل استراتيجيات متقدمة تقوم عل إيجاد ما يرغب فيه المستهلك من سلع و خدمات, كما أن البيع يركز

عل حاجات البائع عس التسويق الذي يركز عل حاجات المستهلك, و أخيراً فإن الإنشغال الأساس للمؤسسة ف ظل مفهوم
البيع يتمثل ف حاجاتها لتحويل السلع لنقود, بينما الإنشغال الأساس للتسويق يمن ف إرضاء المستهلك, أمـا مفهوم التسويق

لأنشطة المؤسسة المختلفة عن تمويل إنتاج و تموين, و الذي يعتبر جميع أنشطة المؤسسة ف املفإنه يندرج ضمن المنظور الت
نفس المستوى من الأهمية لبلوغ أهدافها. و أخيراً فإن مفهوم البيع ارتبط ف نشأته و تطوره بتصريف المنتوج المادي, أمـا

التسويق فإنه يشتمل الشف عما يرغب فيه المستهلك من سلع و خدمات,


