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توطئة

العر�ض  اأ�سا�سيات  في  ر�سين  علمي  كتاب  اإلى  العربية  المكتبة  تفتقر 
والتحليل  ال�شرح  في  حقها  الجوهرية  العملية  لهذه  يعطي  والتقديم، 
تاأليف  فكرة  راودتني  بالذات  ال�سبب  ولهذا  والا�ستقراء.  والتخطيط 
كتاب مبني على اأ�س�ض علمية وممار�سات الاأعمال الف�سلى يتناول عملية 
العر�ض والتقديم من حيث اأ�سا�سياتها ومهاراتها واأهميتها في عالم الاأعمال 
اليوم، وبالذات في مجال الت�سويق، وهو المجال الوحيد الذي يولّد الموارد 

لمنظمات الاأعمال، بينما الوظائف والمجالات الاأخرى ت�سكّل تكلفة.

ب�سكل  تدعم  فاعلة،  ا�ستراتيجية  بمثابة  تعدّ  والتقديم  العر�ض  فعملية 
كبير ن�ساطات الت�سويق ووظائفه بالاإ�سافة اإلى ن�ساطات كثيرة اأخرى اإذا 
ما اأحُ�سن ا�ستخدامها والتدريب عليها ب�سكل نظميّ. وتبرز اأهمية عملية 
العر�ض والتقديم في اأنها تمثل اأحد اأبرز مدخلات العملية البيعية والترويجية 
وذلك لاأنها بب�ساطة اأداة اإبلاغ، وتذكير واإقناع، تعتمد المواجهة المبا�شرة 
ي�ستخدمها كبار  التي  اأبرز الاأدوات  الرفيع. فهي من  الاإن�ساني  والتفاعل 
المفاو�سين ومندوبي البيع، وم�سوؤولي العلاقات العامة لت�سويق �ستى اأنواع 
ال�سلع والخدمات والاأفكار، والاأماكن وغيرها. كما تعمل عملية العر�ض 
والتقديم بمثابة عن�شر اأو مدخل داعم الجهود العلاقات العامة التي ترمي 

اإلى تعزيز �سورة المنظمة في اأذهان جماهيرها.

وتاأ�سي�ساً على ذلك، ياأتي هذا الكتاب، العميق في طروحاته، الب�سيط 
للدار�سين والممار�سين على حد  ليكون معيناً و�سنداً  اأ�سلوب طرحه،  في 
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