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01:الفوج الثانیة مسار علوم التسییر:المسار ذكرى الباروإیناس براهیمي : الاسم واللقب

السوق والبیئة التسویقیة:عرض حول:الوثیقة 

، حیثسواء بالنسبة للبائع أو المشتريالمشتري بغرض تلبیة الحاجةالمكان الذي یلتقي فیه البائع ویعتبر السوق هو
سوق وما هي هیاكله وأنواعه، وما ، فما هو الویؤثر على البیئة المحیطة به والمتمثلة في البیئة التسویقیةیتأثر هذا الأخیر

؟هي البیئة التسویقیة
.تعریف السوق: أولا

.یة التبادل من اجل إشباع حاجاتهمهو جمیع المستهلكین المرتقبین الذین یتشابهون في الحاجات ولدیهم الرغبة في القیام بعمل
.أنواع الأسواق: ثانیا

من المشترین لدیهم رغبة في شراء سلع تشبع حاجاتهم ولیست سلع یتم ةمجموعوهي الأسواق الاستهلاكیة هناك 
من المشترین یقومون بشراء السلع والخدمات لإعادة بیعها ةمجموعوهي الأسواق الصناعیة ، وشرائها لیتم بیعها أو الربح منها

هذه الفئة وأسواق إعادة البیع :عدة أنواع منهالأسواق الصناعیة لو. ات إنتاج أخرى كالمواد الأولیةلیأو استخدامها في عم
النهائي تتكون من الوسطاء كتجار الجملة والتجزئة الذین یقومون بشراء منتجات جاهزة التصنیع ویقومون ببیعها للمستهلك

المنظمات الحكومیة التي تشتري السلع والخدمات من السوق فئة من وهيیةالأسواق الحكوم، لتحقیق أرباح خاصة بهم
1.تضم المشتري الأجنبيوالأسواق الدولیة ، مهمتها ومشاریعها لخدمة المواطنلتوفیرها في أداء 

.وقــــــــــهیكلة الس: ثالثا
ین الذین یرغبون السوق طبیعة ونوع المنافسة السائدة في السوق والتي تتوقف على عدد المستهلكةیقصد بتركیب

، بحیث یحتكر الفرد السوق الذي یفتقر لوجود أي منافسهو وسوق الاحتكار : أنواع هیكل السوقومن ، في طلب السلعة
على كامل الاستیلاء في توفیر المنتجات مهما ارتفعت الحائز على هذا السوق عملیات الإنتاج والعرض والطلب ویحصل

، انه یعاني قله في الإیرادات وذلك لفقدان الرغبة لدى العملاء في التعامل مع هذا السوقأسعارها ومما یؤخذ على هذا السوق
هو السوق الذي یحتوي على عدد كبیر من المنتجین للسلعة ویضم عدد لا متناهي من التجار وسوق المنافسة الكاملة 

سوق المنافسة و، منتجات السائدة في السوقهلكین لهذا من الصعب أن یتم تغییر سعر السلعة فنجد ثبات في سعر الوالمست
، عني ذلك وجود منافسین داخل السوقهذا النوع من الأسواق یجمع بین سوق الاحتكار وسوق المنافسة الكاملة ویالاحتكاریة

، وما یجمعهم جمیعا هو احتكارهم في مجال معین ومن الأمثلة على ممیزاته وخصائصه التي یسیر علیهاوكل منافس له 
وهو سوق یتشابه مع سوق الاحتكار في سوق احتكار القلةو، ك السعي لاحتكار الفنانین من قبل شركات الإنتاج الفنيذل

فكرته ولكنه لا یقتصر على محتكر واحد بل یقوم على احتكار سلعة معینة أو حتى عدد من السلع مجموعه من الشركات أو 
وهو السوق الذي تهیمن سوق الاحتكار الثنائي ، وعة أو من الموردین لهایقیین للسلالتجار سواء كانوا من المنتجین الحق

2.لي یتم التنافس بینهما بشكل كبیروتستولي فیه الشركتان مختلفتان على سلعه ما أو على منتج المحدد وبالتا
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.البیئة التسویقیة:رابعا
لتحكم فیها من طرف هیئه التسییر المؤسسة بأنها المتغیرات والقوى الخارجیة والتي لا یمكن ا)kotler(یعرفها و

: ویعرفها حبیب االله التركستاني بأنها، واصلات نجاح العملیات مع الزبائنبحیث تعیق قدرة الإدارة التسویقیة على تطویر م
ًما مفتوحا یؤثر وتعتبر أي شركة أو مؤسسة نظا ى التأثیر تحقق أهدافها على ضوء مدبالبیئة التي تعمل فیها الشركة ویتأثر ً

تؤثر على قدرات ومن هذین التعریفین نستنتج أن البیئة التسویقیة هي متغیرات خارجیة، لذي یحدثه التفاعل بین الجانبینا
1.تحدد علاقتها بالسوق المستهدفمسیري المؤسسة و

لتسویقیة من حیث البیئة ا، البیئة الداخلیة والخارجیة والعامةوهي أنواعها البیئة التسویقیة من حیث مصدرومن 
، وعوامل لا یمكن ة، وعوامل یمكن السیطرة علیها بدرجه قلیلیمكن السیطرة علیها بدرجه كبیرةوتنقسم إلى عواملالسیطرة

دین ، مثل المورتؤثر على المؤسسة بحد ذاتهاوبیئة تسویقیة جزئیة وتتضمن البیئة التسویقیة من حیث التأثیر، السیطرة علیها
تؤثر على كل المؤسسات وبیئة تسویقیة كلیة ، ًتؤثر على القطاع كاملابیئة اقتصادیة وسطى و، سین والعملاءالوسطى والمناف

2.الخ...، تشمل العوامل الاقتصادیة السیاسیة التنافسیة 

.مكونات البیئة التسویقیة الكلیة والجزئیة: خامسا
البیئة ، البطالة التضخم أـسعار الفائدةلعوامل الاقتصادیة مثلتتأثر المؤسسة باوالبیئة الاقتصادیة ومنهاالبیئة الكلیة

یجب على المؤسسة تكییف ویة البیئة الثقاف، الخ.. المجتمع زیادة الولادات یجب مراعاة عوامل نسبه الشباب فيوالاجتماعیة 
كبه التكنولوجیا لتقدم منتجات جدیدة على المؤسسة مواوالبیئة التكنولوجیة ، المزیج التسویقي لیتلاءم مع قیم وعادات المجتمع

یجب على المؤسسة احترام قوانین الدولة التي تهدف إلى والبیئة القانونیة والسیاسیة ، ضي الزبائن وتمیزها عن منافسیهاتر
.ة المستهلك وحمایة اقتصاد البلادحمای

الموردین، ًق علیهم وتخلق لها فرصاا لتتفویجب على المؤسسة تحلیل منافسیهوالمنافسة وتتشكل منالبیئة الجزئیة
وسطى الجمهور ال، المنتجاتلأولیة هذا یؤثر مباشره على جودهیجب على المؤسسة اختیار أفضل الموردین لشراء المواد او

الموظفین الآخرین والوسطاء هم من ، لمنفعة حال نجاح المؤسسة البنوكفالجمهور هم الأفراد والمؤسسات ذوي االعملاء 
3.ات المؤسسة والعملاء هم المشترونویبیعون ویوزعون منتجیروجون

.تأثیر البیئة التسویقیة على نشاط المؤسسة: سادسا
الطاقة الإنتاجیة للمؤسسة : ، وتتجلى تأثیراتها فيتي تستطیع المؤسسة السیطرة علیهاوهي البیئة الالبیئة الداخلیة

القیام بدورات تدریبیه فیمكن للمؤسسة توظیف خبراء أو كفاءة الأفراد ، كسادج منتجاتها وتقلل عند حدوث فتزید منها حاله روا
ه فالموقع قد یسهل عملیموقع المنشاة، ة رأس مالها بالقروض وغیرهافالمؤسسة قادرة على زیادالقدرات المالیة ، للعاملین

.التسویق یفشل المشاریع المؤسسة

، جامعة الجلفة، 02، العدد 01مجلة البدیل الاقتصادي، المجلد ،ضرورة التوجه نحو الابتكار و تحلیل البیئة التسویقیة:)2014(وآخرون مرابطيعبد الغاني 1
.102الجزائر، ص 

المجلة الجزائریة للاقتصاد والمالیة، المجلد ة تجاوب البیئة التسویقیة،تموقع المنظمات بین ضرورة التوجه نحو الابتكار وحتمی:)2015(عبد الغاني مرابطي 2
.54، جامعة البویرة، الجزائر، ص 04، العدد 04

ة المجلة العلمی، دور وأهمیة نظام المعلومات التسویقیة في مراقبة البیئة التسویقیة للمؤسسة مع الإشارة إلى حالة المؤسسة الجزائریة:)2007(عمر لعلاوي3
.141-138ص .، المدرسة العلیا للتجارة، الجزائر، ص03، العدد 02الجزائریة، المجلد 
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فتحتاج العملاءالبیئة الجزئیة: تتكون منو، مؤسسة السیطرة علیهالا تستطیعهي البیئة التي والبیئة الخارجیةو
لمواد الأولیة جوده وبأقل الموردون وذلك لتوفیر المؤسسة أفضل ا، لباتهمالمؤسسة لدراسة عملائها باستمرار لتوفیر متط

ة أن تتكیف مع متطلبات سسالجمهور العام فیجب على المؤ، ى المؤسسة دراستهم للتفوق علیهمالمنافسون فیجب عل، السعر
ادیة فتتأثر مثلا البیئة الاقتصادیة تجبر المؤسسة على التلاؤم مع النظام والسیاسات الاقتصبكل من البیئة الكلیة، الجماهیر

، أتاح فرصه لتسویق الكتب الدینیةالوعي الدیني المتزاید : كمثال على ذلكوالبیئة الثقافیة والاجتماعیة ، بالعرض والطلب
تتأثر المؤسسة بعوامل مثل أحوال الطقس الكوارث والعوامل الطبیعیة ، وهلكین بالقضایا الصحیة والبیئیةیادة اهتمام المستز

قویة مع المرشحین تتأثر المؤسسة بعلاقاتها الوالعوامل السیاسیة ، ولة الاستغلال الموارد الطبیعیةالطبیعیة أو تقیید الد
1.السیاسیین مثلا

رجو أننا ببحثنا المتواضع قد أعطینا زملائنا ولو فكره عن ماهیة السوق والبیئة التسویقیة فكما نلاحظ في الختام نو
تؤثر وتتأثر بالبیئة التسویقیة والتي تعتبر ) صناعیة، تجاریه، خدامتیه(ض إن المؤسسات المتعددة أننا استخلصنا من هذا العر

. ذاته هي مصب مخرجاتهاهي المورد الأساسي لمدخلات المؤسسة وفي الوقت 
راجع الصیاغة والتعبیر ؟؟؟؟؟؟؟؟؟

.قائمة المراجع: سابعا
، 01مجلة البدیل الاقتصادي، المجلد تحلیل البیئة التسویقیة،ضرورة التوجه نحو الابتكار و:)2014(وآخرون عبد الغاني مرابطي-

.000-000ص .صالجزائر، ، جامعة الجلفة،02العدد 
المجلة الجزائریة حتمیة تجاوب البیئة التسویقیة،بین ضرورة التوجه نحو الابتكار وتموقع المنظمات : )2015(مرابطي عبد الغاني -

.000-000ص .ص، جامعة البویرة، الجزائر، 04، العدد 04المالیة، المجلد للاقتصاد و
، جامعة مستغانم، )غیر منشورة(مذكرة ماستر ،لیهاالمؤسسة وتأثیر البیئة التسویقیة عإستراتیجیة:)2017(عبد الفتاح دهیني -

.الجزائر
شارة إلى حالة أهمیة نظام المعلومات التسویقیة في مراقبة البیئة التسویقیة للمؤسسة مع الإدور و:)2007(عمر لعلاوي -

.141- 138ص .، الجزائر، ص، المدرسة العلیا للتجارة03، العدد 02المجلة العلمیة الجزائریة، المجلد ،المؤسسة الجزائریة
.دار النشر، البلد،مبادئ الاقتصاد:)2014(یل وفاء باعق-
.دار النشر، البلد،مبادئ الاقتصاد:)0000(عقوب علي جانقي ی-

.71- 68ص .، جامعة مستغانم، الجزائر، ص)غیر منشورة(مذكرة ماستر ،المؤسسة وتأثیر البیئة التسویقیة علیهاإستراتیجیة:)2017(عبد الفتاح دهیني 1
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01:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبالطاهر دنیاوباري شهرزاد: الاسم واللقب

.وٕاستراتیجیة التموقعتجزئة السوق:عرض حول: الوثیقة

المحتوى ضعیف والمراجع أضعف ؟؟؟؟؟؟
العمل كله سرد لعناصر منقولة ؟؟؟ دون أي صیاغة ؟؟؟

كتب والمقالات العلمیة ؟؟؟مواقع الانترنت مرفوضة ؟؟؟؟ أین ال
ربما یتساءل الفرد عن سبب وجود التنوع في أشكال وألوان وأحجام ومذاق أحد المنتجات، ولماذا تختلف رغبات 

توضیح مفهوم تجزئة السوق والاستهداف الاستراتیجي وموقع إنالناس وخیاراتهم عند شراء ما یحتاجون من المنتجات؟ 
إستراتیجیةسنتناول في هذا البحث ماهیة التجزئة وكل ما یخص . نوع وذلك الاختلافالتإلىالمنتج تفسر الحاجة 

.التموقع
.تعریف التجزئة:أولا

وذلك بهدف ،عدة قطاعات سوقیة متجانسةإلىعرف التجزئة السوقیة على أنها عملیة تقسیم السوق الكلي ت
1.یر محددةخدمتها من خلال التسویق المناسب بهدف اعتماد على أسس ومعای

.أهداف التجزئة: ثانیا
التعرف بشكل أكثر دقة على ، خدمتها وفقا لإمكانیاتها وظروفهاالتي ترغب في الأجزاءتمكین المؤسسة من خدمة 

تحدید نقاط القوة والضعف والفرص ، تسهیل عملیة تقییم الأداء، دید والتدقیق للأهداف التسویقیةالتح، السوق المراد خدمته
2.طر بسهولةوالمخا

.معاییر التجزئة:ثالثا
یجب أن تكون المؤسسة قادرة على أن تروج ، بلة للقیاس من حیث الحجم والقدرةیجب أن تكون تجزئة السوق قا

یجب أن تكون أجزاء السوق كافیة من حیث الحجم تبرر خدماتها ، فالمستهدة وكذلك خدمة جزاء السوق لنفسها فاعلی
إلىسهولة الدخول ، وقدرات المنظمةإمكانیةمع الأجزاءیجب أن یتوافق عدد ، بالنسبة للمنظمةوبالتالي تكون مربحة 

3.من حیث قنوات التوزیعالأجزاءتلك 

.ممیزات تجزئة السوق: رابعا
تطویر ، حاجات المستهلكینإشباعتحقیق هدف المنظمة في ، مواجهة المنافسة، تحقیق ولاء المستهلكین

4.التسویقیةالاستراتیجیات 

.أهمیة تجزئة السوق:خامسا
، إن تمت هذه أجزاءالسوق إلى تجزأتظهر أهمیة تجزئة السوق من خلال الفوائد التي تجنیها المنظمة من 

وطبیعة الأجزاء التي قررت خدمتها ومن أهم الفوائد التي تحصل علیها وٕامكانیاتهاالتجزئة ضمن رؤیة واضحة لأهداف 
تستطیع المنظمة التعرف إلى مواقع ، الحصول على مواقع تنافسي أفضل، هداف تسویقیة واضحةتحدید أ: المؤسسة
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بطریقة أفضل مما یفعل حاجات العملاءإشباعتستطیع المنظمة ، سیین، وبالتالي تجنب هذه المواقعالمنافسین الرئی
1.تصمیم مزیج وتنفیذ بكفاءة، المنافسون

.اختیار السوق المستهدفة: سادسا
المنظمة تنفیذه . اختیار السوق المستهدفة تعتبر الخطوة الأساسیة والمهمة في تجزئة السوق للوصول إلى ما ترید

من استراتیجیات في تعاملها في السوق، وللوصول إلى اختیار السوق المستهدفة بطریقة دقیقة وصحیحة لا بد لمعدي 
دراسات سلوك ، تحلیل الفجوات، أبحاث السوق2:الأساسیة التالیةالاختبارات والدراسات إجراءالتسویق من إستراتیجیة
، یات التدخل في السوقتحلیل مستو، تحلیل الحمولة السوقیة، تجزئة السوق، تحلیل جاذبیة القطاعات السوقیة، المستهدف

.تحلیل طرق الدخول إلى السوق
.الموقعإستراتیجیة:سابعا

التسویق بتحدید الموقع الاستراتیجي إستراتیجیةلأسواق المستهدفة یقوم معه بعد الانتهاء من اختیار السوق أو ا
الإحلالللمنظمة ومنتجاتها في السوق المستهدف مقارنة بالمنافسین عن طریق عملیة تعرف باللغة العربیة التموضع أو 

وبعد ذلك استخدام هذا )jacle tourt and aries(من قبل كل من )1981(كان أول استخدام لمفهوم التموضع في عام 
3.المفهوم بكثافة في أدبیات التسویق

یقصد بالتموضع أو تحدید الموقع الاستراتیجي في السوق وأذهان المستهلكین بأنه العملیة التي من خلالها 
ظمة أن تبني صورة ذهنیة ممیزة لها وبمنتجاتها في أذهان المستهلكین في السوق مقارنة بالمنافسین، وبالتالي تستطیع المن

في ذهن المستهلك لمنتج ما مقارنة إدراكيتحدد ترتیبها بین المنافسین في السوق أي أن الموقع الاستراتیجي هو موقع 
، قیامها بأنشطة تختلف عما یقوم به الآخریناتیجي للمنظمة في حالربغیره من المنتجات المنافسة ویتحدد الموقع الاست

.التي یقوم بها الآخرین ولكن بطرق مختلفةالأنشطةقیامها بنفس و
تحدید السوق الكلیة التي :في السوق من خلال الخطوات التالیةید الموقع الاستراتیجي للمنظمة تتم عملیة تحدو

ملائمة المیزة التنافسیة للمنظمة، ومیزتها التنافسیةوٕامكاناتهامة دراسة موارد المنظ، فیقع فیها القطاع السوقي المستهد
تصمیم استراتیجیات مختلف ، اختیار الموقع الاستراتیجي للمنظمة في السوق، مع خصائص وحاجات السوق المستهدف

المستهلك في السوق وٕاقناعویج تر، عناصر المزیج التسویقي التي تحقق الموقع الاستراتیجي المرغوب في السوق
قد تواجه هذه العملیة بعض المشاكل إذا لم تكن قد أعدت بشكل صحیح ، والمستهدف بالصورة الذهنیة المرغوب بنائها

4.ودقیق، من هذه المشاكل

الربط والانتقال ضعیف ؟؟؟
المنتج عن غیره من المنتجات تمیز إدراكیحدث هذا عندما لا یستطیع المستهلك :الصورة الذهنیة المشوشة-1

المنافسة، بحیث یصعب علیه تمیز منتجات المنظمة عن منتجات المنافس
تحدث عندما یدرك المستهلك أن منتجات المنظمة مرتفعة الثمن أكثر مما تستحق ویحدث :صورة ذهنیة مبالغ بها-2

ذا ما یكتشفه المستهلك بعد استخدام المنتجاتهذا عندما تبالغ المنظمة في ترویج جودة منتجاتها وترفع أسعارها، وه

ما هذا ؟؟؟؟؟؟؟؟.ممیزات تجزئة السوق، جامعة المنارة1
.137- 133ص .الأردن، صن، ، عماإثراءاستراتیجیات التسویق،:)2012(الهام فخري طملیة2
.147- 146ص .صنفس المرجع السابق،3
.148ص،نفس المرجع السابق4
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تحدث عندما لا یدرك المستهلك المكانة الحقیقیة للمنتج بسبب ضعف في الترویج :صورة ذهنیة أقل من الواقع-3
والاتصال من قبل المنظمة، وعندما تقصر المنظمة في الترویج بجودة منتجاتها، وتخفض أسعارها بشكل یقلل من 

.ة للمنتج، أي أن المستهلك یدرك المنتج بأقل مما هو علیه في الحقیقةالصورة الذهنی
الاستمراریة والنجاح كهدف رئیسي ولكي تنجح تعمل على تطویر نفسها من إلىإن المنظمة منذ أن تنشأ تسعى 

ر والتجدید وشیئا واستعمال مواد ذات جودة عالیة ممتازة وكذا القدرة على الابتكاوالأدواتكل النواحي تطویر المعدات 
فشیئا تبح تسعى إلى رفع مكانتها في السوق وتنتهج عدة استراتیجیات للوصول إلى هدفها منها تجزئة السوق واختیار 

فعالة في جعلها أكثر قابلیة لتحقیق هدفها كما لاحظنا في البحث وبناء استراتیجیات إستراتیجیةالسوق المستهدف وهي 
.وصول إلى أهدافهاالموقع للكإستراتیجیةأخرى 
هذا عبث واستهتار ؟؟؟هل هذه هي المراجع ؟؟؟؟.قائمــــة المراجـــع: ثامنا

مرفوض ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟sysues.edu.albaath.alcتجزئة السوق -
.الأردنللنشر والتوزیع، عمان، إثراءاستراتیجیات التسویق،:)2012(الهام فخري-
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01:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىغیر خلودوصالسبتي فریال:الاسم واللقب
.نظام المعلومات التسویقیة: عرض حول:الوثیقة

المحددة التي یجب یرتبط احتیاج مدراء التسویق للمعلومات التسویقیة التي تعتمد على الأسالیب الحدیثة بالمشاكل 
تظهر أهمیة هذا النظام فیما و، أخرىنتیجة لذلك یختلف نظام المعلومات التسویقیة من مؤسسة إلى وعلیهم مواجهه وحلها 

غیرها من البیانات التي تمكن إدارة تسویق ة عن المستهلكین،طلب،المنافسین ویوفره لإدارة التسویق من معلومات ،بیانات دقیق
مفهومه،خصائصه، مكوناته وأنواعه ومات التسویقیة من حیث من أداء وظیفتها وسوف نتناول في هذا البحث نظام المعل

.طرق معالجتهامصادرها وومعلومات التسویقیة و
.مفهوم نظام المعلومات التسویقیة: أولا

متطور لإحداث تغییرات یة لأول مرة في بدایة الستینیات كاتجاه حدیث ولقد ظهر مفهوم نظام المعلومات التسویق
یعرف كوتلر نظام المعلومات ، وتنظم المعلومات التسویقیة أهمهااتریفوهناك عدة تعالتسویقیةشطةالأنایجابیة في إدارة 

نشر لتسویقیة بأنه الهیكل المستمر والمتعامل من الأفراد والتجهیزات والإجراءات تهدف إلى جمع وتحلیل وتصنیف وا
.موجهة لخدمة القرارات التسویقیةالیة من المؤسسة وخارجلمناسب الآتیة من مصادر داخلیة والمعلومات الملائمة في الوقت ا

والآلات المستخدمة نظام المعلومات التسویقي یتضمن التفاعل المركب بین المتخصصین أما فرید نجار فیعرف 
یة تحت قاللازمة لاتخاذ القرارات التسویالتسویقیة من المصادر الداخلیة والخارجیة وتدفق المعلومات لضمان تجمع وتحلیل و

خدمات من أوذلك لخدمة مدیري التسویق بالشریكات التي تقوم بتقدیم سلع و) غیر متوفرة، ناقصة، كاملة(الظروف المختلفة 
مع بعضها البعض مترابطة التي تتفاعل مع البیئة ومجموعة من الأجزاء الیعرفه عماد الصباغ ، والحاضر أو المستقبل

السابقة یمكن اتریفالتعمن ، وخرجات من خلال إجراء تحویلي منظمإنتاج المت وریق قبول مدخلالتحقیق هدف ما عن ط
التي ینتج عنها لإجراءات المتفاعلة فیما بینها وواالآلات، الأفراد،أن نظام المعلومات تسویقي هو مجموعة الأجزاءالقول

الخارجیة بهدف كلا المصادر الداخلیة وعلیها من التي یتم حصول ومات التسویقیة الهامة الصحیحة وتدفق منتظم للمعل
1.استخدامها من طرف المحتاجین إلیها في مراكز التسییر داخل المؤسسة بغیة مساعدتهم في اتخاذ القرارات التسویقیة

هذا لیس أسلوب تهمیش ؟؟؟ همش بشكل آلي ؟؟؟؟
.162ص، مصر، الإسكندریة،لجامعةامؤسسة شباب،التسویق العربي والدولمنظوماتإدارة :)1998(فرید النجار 1

.خصائص نظام المعلومات التسویقیة: ثانیا
تقاریر إصدار، تمال على بیانات فعلیة وواقعیةالاش:یتمیز نظام المعلومات التسویقیة بعدة خصائص نذكر منها

تحلیل ، في مختلف الاتجاهاتالمعلوماتلتحدیث الحدیثة دمج البیانات القدیمة و، ة مع تكرار الدراسات وفق الضرورةمنتظم
تعتمد جودة وظائف نظام المعلومات التسویقي على ثلاثة و، النماذج الریاضیة الواقعیةنات باستخدام التحلیل الإحصائي والبیا

جامعة ، )غیر منشورة(مذكرة ماستر ،اسة حالة شركة حلیب النجاح مغنیةدر: ذ القراراتدور نظام المعلومات التسویقیة في اتخا:)2016(الهیثوم عبد االله 1
.38ص ، الجزائر،تلمسان 
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مشغلي نظامقدرة ، وفیر معلومات قابلة للاستخدامتقدیمها لتطرق معالجة البیانات و، طبیعة البیانات المتاحة: عوامل أساسیة
1.المدیرین الدین یستخدمون المخرجات على العمل سویاالمعلومات التسویقي و

.19صالجزائر، القاهرة،،مطبعة كلیة الزراعة،نظم المعلومات التسویقیة): 1995(أمینة محمود حسین محمود 
.مكونات نظام المعلومات التسویقیة: ثالثا

مخصصة لتقییم معها من مصادر الشركة الداخلیة وومات التي تم جوهي المعلسجلات الشركة الداخلیةأومعلومات 
رات الحاصلة في الوسط هي المعلومات الیومیة حول المتغیومعطیات الاستخباراتیة التسویقیةال، فعالیة النشاط التسویقي

د هذا المصدر مصدر یعنظم دعم القرار التسویقي ، تحسینهاط التسویقیة والتي تساعد المدراء في وضع الخطالتسویقي و
وهو نوع من النشاط التسویقي بحوث التسویق ، ة مع البیاناترلكنه تفاعلي حیث یسمح لصناع القرار بالتفاعل مباشداخلي و

النتائج المرتبطة بوضع تسویقي محدد یواجه الشركة بهدف تحلیل وتقریر منظم للبیانات ووالذي یعمل على تصمیم وجمعو
2.تفید في اتخاذ القرارات التسویقیةتزوید المنشاة ببیانات

.البلد، جامعة الحدیدة، كلیة التجارةطبیعة الوثیقة،أنواع المعلومات التسویقیة ومصادرها،:)0000(جمال ناصر الكمیم 
.المعلومات التسویقیة وأنواعها: رابعا

المعلومات التسویقیة وقدرة النظام على تتوقف فاعلیة نظام المعلومات التسویقیة على قدرة النظام في تحدید أنواع 
یة تلبیة احتیاجات المستفیدین من المعلومات فعدم تحدید نوع المعلومة التسویقیة لمتخذ القرار التسویقي ینعكس سلبا على فاعل

.النظام وقرارات إدارة التسویق
قد یوفر النظام معلومات عدیدة ومتداخلة منها المفید ومنها :وتنبع أهمیة تحدید نوع المعلومات التسویقیة من التالي

تتناثر المعلومات بین الإدارات ، إرباكه في اتخاذ القرار المناسبغیر المفید لمتخذ القرار التسویقي ومن ثم تعمل على 
قد تسلم معلومات ، التسویقيص المعني باتخاذ القراروالأقسام المختلفة للمنظمة بدون وجود وسیلة تكفل تكاملها وتوفرها للشخ

الاستفادة منها في اتخاذ خاطئة أو ناقصة أو متداخلة مع معلومات أخرى إلى متخذ القرار التسویقي مما یصعب عملیة
قد لاتصل المعلومات المناسبة والصحیحة للمستفید في الوقت المناسب والكمیة المناسبة والجودة المناسبة، القرار

.ومات التسویقیةأنواع المعل: خامسا
:إن دراسة السوق تتطلب جمع المعلومات حول المتعاملین ومعلومات حول العوامل البیئیة یتمثل المتعاملون في كل

أما العوامل فتتمثل في )المشترین(لموزعین والمستهلكین من المنتجین المتواجدین في السوق والمنافسین والوسطاء وا
ولذلك فإن المعلومات المراد الحصول علیها یمكن ....والتشریعیة والقانونیة والتكنولوجیة والثقافیةالمتغیرات البیئیة والاقتصادیة 

ویتم الحصول علیها من خلال الاستفسارات أو الملاحظات المباشرة المعلومات الأولیة:ى مجموعات عدیدة وهيتقسیمها إل
عارف السابقة حول المشكل ناتجة عن تراكم المي معلوماتهوالمعلومات الثانویة، ع الأفراد وهي مجمعة من المیدانم

وهي موجودة داخل ،لومات مختلفة وسهلة الوصول إلیهاهي معوالمعلومات الداخلیة و،الدراسات النوعیة والكمیة، المدروس
ث عنها من خارج وهي المعلومات التي یتم البحالمعلومات الخارجیة والمبیعاتوٕاحصائیاتالمؤسسة مثل تقاریر البائعین 

.شكل المعلومات الثانویة والأولیةالمؤسسة وهي ت

.157ص، الأردن،عمان،دار المسیرة للنشر وتوزیع،مبادئ التسویق الحدیث:)0000(عبد الباسط مصطفى سعید الشیخ وزكریا احمد 1
.158ص،نفس مرجع السابق2
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، إلى معلومات كمیة ممثلة بالأرقامإن كل هذه المعلومات یمكن تصنیفها ،المعلومات النوعیةالمعلومات الكمیة وو
علومات المرغوب وهي تسمح بجلب الموالعادات تالسلوكیامهمة وذات فائدة لتحلیل ومعلومات نوعیة صعبة جدا للترقیم

.فیها
.، البلدجامعة الجدیدة، كلیة التجارةطبیعة الوثیقة،لتسویقیة ومصادرها،أنواع المعلومات ا: )0000(جمال ناصر الكمیم 

.مصادر المعلومات التسویقیة وكیفیة معالجتها: سادسا
المطبوعات ، لیة للمنظمةالسجلات الداخ:تتعدد وتتنوع مصادر المعلومات التسویقیة التقلیدیة ومن أهمها

.البحوث والاستخبارات التسویقیة التي تعدها المنظمة، البحوث والاستخبارات التسویقیة والتجاریة، والمنشورات
.الانترنتمصدر المعلومات التسویقیة عبر : سابعا

حصر وبكمیات كبیرة لاتعتبر الشبكة العنكبوتیة مصدرا حدیثا للمعلومات التسویقیة بل أنها تتصف بالثراء والتعدد
الخ ..وسكانیة وجغرافیة ٕلها عن منتجات ومنظمات وعملاء عدیدین واحصاءات حكومیة ونشرات ومعلومات ما واقتصادیة

ٕتكون جاهزة وصالحة لاتخاذ القرار التسویقي وانما إلا أن مثل تلك المعلومات غیر مفهرسة ولا مرتبة ومن ثم فان معظمها لا
والمستوى الذي یتخذ فیه القرار وقد ارتبط بهذا المصدر مجموعة من المفاهیم وتنقیح بما یلاءم المنظمةتحتاج إلى معالجة

تعبئة ، منح المعلومات دون مقابل، نقل المعلومات من الأنظمة إلى مواقع الویب، الانترنت طریق المعلومات السریعة:أهمها
تحدیث المعلومات بصفة ، استخدام بیانات مخزنة عن العملاء، ات المخزنةسهولة الوصول إلى المعلوم، الاستمارات الكترونیا

والشراء التبادل الالكتروني للبیانات، إجراء الأبحاث عبر الانترنت، یانات تنبؤیة تم تحلیلها إحصائیادوریة وتوفر ب
.الالكتروني
.162ص، مصر، الإسكندریة،الجامعةمؤسسة شباب ،عربي والدولالتسویق المنظوماتإدارة :)1998(فرید النجار 
عناصره وتطرقنا أیضا إلى شرحلحدیث عن مفهوم نظام المعلومات وقد حاولنا من خلال هذا البحث او

.أنواع المعلومات التسویقیة وذكرنا مختلف مصادرها
راجع الصیاغة والتعبیر؟؟؟ والتهمیش كذلك ؟؟؟

أین قائمة المراجع ؟؟؟
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01:الفوجتسییرمسار علوم الثانیة ال:المستوىاوشن عقبةوأمانيالعلواني :الاسم واللقب
.دراسة سلوك المستهلك:عرض حول:الوثیقة

معنوي یستخدم سلعة أو خدمة من وجهة نظر التسویقیة هو المحرر أوالمستهلك هو كل شخص طبیعي 
مجموعة من أوول سلوك المستهلك فهو تلك العملیة التي یقوم بها فرد ما حأما،توزیعهأوإنتاجهلكل ما یتم الأساسي

.باختیار وشراء واستخدام والتخلص من منتج ما بما یشمل ذلك عملیة القرارات التي تسبق وتحدد هذه التصرفاتالأفراد
.مفهوم سلوك المستهلك: أولا

سسة تسعى إلى معرفة تصرفاته وسلوكیاته، وعلیه یعتبر المستهلك محور النشاط التسویقي المعاصر لذا فالمؤ
استخدام أو استعمال السلع والخدمات تصرفات الأفراد في الحصول علىیمكن تعریف سلوك المستهلك على انه أفعال و

بطریقة اقتصادیة، بما في ذلك، فیتسم سلوك المستهلك بالتعقید ودینامیكیة عملیة اتخاذ القرارات التي تسبق وتقرر تلك
ویعرف 1.الأفعال وتعدد الأبعاد، بحیث تتخذ جمیع القرارات التسویقیة على أساس الاعتبارات الخاصة بهذا السلوك

)Engel( سلوك المستهلك بأنه جمیع الأفعال والتصرفات المباشرة وغیر المباشرة التي یقوم بها الأفراد في سبیل الحصول
ویعرف سلوك المستهلك أیضا على انه ذلك التصرف .  كان معینعلى سلعة أو خدمة معینة حسب وقت محدد في م

الذي یبرزه المستهلك في البحث عن شراء أو استخدام السلع أو الخدمات أو الأفكار أو الخبرات التي یتوقع أنها ستشبع 
بالكیفیة التي یقوم ومن هذا المفهوم ترتبط دراسة سلوك المستهلك. رغباته أو حاجاته وحسب الإمكانیات الشرائیة المتاحة

على المنتجات المرغوبة ) المال، الجهد، الوقت(ٕبها فرد ما باتخاذ قراراته المتعلقة بتوزیع وانفاق الموارد المتاحة لدیه 
.والمقبولة لدیه

.أنواع سوك المستهلك: ثانیا
یم الذي یركز على الغرض من تتحدد دراسة أنواع المستهلكین وفق عدة تقسیمات، غیر أن أكثرها شیوعا هو ذلك التقس

المستهلك (المستهلك الفرد 2:الشراء ونوع السوق الذي ینتمي إلیه المستهلك وعلیه نمیز بین نوعین من المستهلكین هما
، وهو الفرد الذي یقوم بالبحث عن سلعة أو خدمة ما وشراؤها لاستخدامه الخاص أو استخدامه العائلي) النهائي

بالبحث وشراء السلع الذي یضم كافة المؤسسات الخاصة والعامة، حیث تقوم هذه المؤسساتالمستهلك الصناعي هوو
والمواد أو المعدات التي تمكنها من تنفیذ أهدافها المقررة في خططها أو استراتیجیاتها، فهي تقوم بشراء المواد الأولیة 

ائیة لكل من المستهلك النهائي أو ومكونات أخرى نصف مصنعة أو مصنعة وذلك من اجل إنتاج تسویق سلع نه
.المستهلك الصناعي

.العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك:ثالثا
ن سلع یتعرض المستهلك إلى جملة من العوامل التي تؤثر في تصرفاته وتوجه سلوكه نحو ما هو مطروح م

ونتعرض إلى أهم العوامل المؤثرة اتفاق حول تقسیم العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك،وخدمات، غیر أنه لا یوجد
یعتبر علم النفس الإطار الأمثل لتحلیل ودراسة سلوك الأفراد حیثالعوامل السیكولوجیة فهناك .على سلوك المستهلك

ٕحیال المنتجات والخدمات، فشراء نوع معین من المنتجات لا یأتي إلا تلبیة لحاجة داخلیة نفسیة حسب علماء النفس وان 
محددة دون اختیار منتوج محدد من علامة محددة دون اختیار منتوج آخر یعود إلى وج محدد من علامةاختیار منت

.، الجزائرجامعة الجزائرمحاضرات في مقیاس سلوك المستهلك،: )2017(سلیماني نورة1
.نفس المرجع السابق2
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حیث الدوافع هي تلك القوة ، مجموعة من الخصائص والسمات النفسیة الخاصة بالفرد والتي تتمثل في الدوافع والحاجات
تمكنهم من التعرف على البیئة وتفسیر المعلومات المتعلقة المحركة الكامنة في الأفراد والتي تدفعهم للسلوك باتجاه معین و

1.بهذه البیئة

دوافع عقلیة: حیث القسم الأول یضم دوافع عقلیة ودوافع عاطفیةقسمینیمكن تقسیم الدوافع بشكل عام إلى و
تظهر في حالة لعاطفیةدوافع اوال، تظهر في حالة ما إذا اتخاذ قرار الشراء بعد دراسة وتخطیط مسبق یعتبر الشراء عقلي

یضم ثلاثة أنواع من الدوافع القسم الثاني، وتخطیط مسبق فنقول إنه دافع عاطفيما إذا اتخذ قرار الشراء بدون دراسة أو 
هي العوامل ودوافع انتقائیة، دوافع أولیة هي العوامل التي تدفع المستهلك نحو شراء سلعة معینة دون السلع الأخرى:هي

هي العوامل التي تدفع ودوافع التعامل، ومستهلك نحو تفضیل علامة أو اسم تجاري معین دون أخرالتي تدفع ال
الحاجات معناه الشعور بالنقص وهو نوعین الفطریة أما.المستهلك نحو التعامل مع متجر معین دون المتاجر الأخرى

.المكتسبة كالحاجة للاحترام والهیبة والتقدیروالحاجاتوالأمانالحاجات الفطریة كالحاجة للطعام والملبس والمكتسبة
ان له ثقافته الفرعیة، إذ كهم و دراسة دور ثقافة المستهلك ویحتاج رجل التسویق دوما إلى فحیثالعوامل الثقافیةو

دات، تتمثل الثقافة في تقاسم جزء من المجتمع لنفس المعتق: یمكن تعریف الثقافة على أنهاأن یتفهم سلوك المستهلك، و
نماذج الإدراك والاحتیاجات والأنماط القدیمة للسلوك لى أنها مجموعة القیم الأساسیة والقیم والاتجاهات، وعرفت أیضا ع

نلاحظ أن اتریفجتماعیة المتنوعة، من هذه التعغیرها من الأدوات الالدى عضو المجتمع من قبل عائلته والموجودة 
حتى الشیخوخة فهي إذا موروث ته المحیطة منذ طفولته المبكرة ومه من بیئیتكون من خلال تعلسلوك الأفراد ینشأ و

تحدید ثقافة المجتمع 2:یبرز ذلك على السلوك الاستهلاكي من خلال ما یليو،یسمعه ویتعلمهلكل ما یراه ومتراكم
نتاجه وتسویقه من السلع إالخ وبالمقابل تحدید ما یجب ...وفلسفته الاستهلاكیة من خلال القیم، المعتقدات والتقالید

تحرم على أفراد المجتمع استهلاك تحدید نوعیة السلع والخدمات المسوقة داخل المجتمع، فبعض الثقافات، والخدمات
تؤثر الثقافة في ، ك المشروبات الكحولیة والمخدراتبعض السلع والخدمات، فالثقافة الإسلامیة مثلا تحرم بیع واستهلا

اذ قرار الشراء، ویظهر ذلك في الاهتمام الذي یولیه المستهلك لبعض خصائص السلعة دون جمیع مراحل عملیة اتخ
أخرى عند الاختیار بین العلامات التجاریة، ویتبین ذلك مثلا في اختیار العلامات التجاریة التي تحتل مركز تفضیل من 

. فضلا لدى أفراد المجتمع في دول الخلیججانب أفراد المجتمع، مثلا علامات السیارات الیابانیة تمثل ت
یشیر مفهوم الطبقة الاجتماعیة إلى وضعیة الفرد أو العائلة في سلم معین، یتم حیثالعوامل الاجتماعیة

لر الطبقة الاجتماعیة على أنها كوتویعرف . الخ...المستوى التعلیميتحدیده من خلال معاییر مثل المهنة، الدخل،
ة والمستقرة نسبیا، المرتبة لمجموعة من الأفراد عن بعضهم، فتتواجد البعض بشكل هرمي، یشترك الأقسام المتجانس

الطبقات الاجتماعیة في كل المجتمعات الإنسانیة، ولكن » أعضاء القسم في القیم، نمط العیش، الاهتمامات والسلوك
الطبقة الدنیا والوسطى : بقات رئیسیة وهيتختلف درجة ارتباط الأفراد بطبقتهم من مجتمع لأخر وتنقسم إلى ثلاث ط

3.والعلیا

.11صالجزائر، ، جامعة قسنطینة، )عیر منشورة(ستیرماجرسالةسلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة،:)2009(لسود راضیة1
.25صنفس المرجع السابق،:)0000(سلیماني نورة2
.32صنفس المرجع السابق،3
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.عملیة الشراء الصناعي: رابعا
حتى تتمكن المؤسسة الصناعیة من تحدید زبائنها من المؤسسات التي ینبغي عـلـیـها الـتوجـه إلـیــهم واسـتـهـدافـهـم 

الـصـنـاعـي مقارنة مع المستهلك النهائي وهذا ) المستهلك(مشـتري بـأنـشـطـتـها الـتـسـویـقـیـة، یجـب عـلـیـهـا أولا التفرقة بین ال
بالنظر إلى طبیعة المشتري والهدف من الشراء، ما یجب على المؤسسة معرفته أیضا هو أصناف المشتریین الصناعیین 

1.وسلوكهم الشرائي والعوامل المؤثرة فیهم

.عملیة الشراء النهائي: خامسا
تهلك  من العلوم الحدیثة نسبیا في الأدبیات التسویقیة فهو بمثابة الإطار والمرجع تعتبر دراسة سلوك المس

النظري الذي یساعد مختلف الباحثین في فهم التصرفات والأفعال التي تصدر عن المستهلك في كل مرحلة من مراحل 
أو البیئیة أو النفسیة أو التربویة اتخاذ القرار الشرائي أو الاستهلاكي، وكذلك في التعرف على جمیع العوامل الشخصیة 

المؤثرة في هذا السلوك وتدفعه إلى اتخاذ سلوك معین، ومنه یعد سلوك المستهلك ركیزة أساسیة في العملیة التسویقیة 
ومحور النشاط التسویقي وموضوع الأبحاث والدراسات التسویقیة، فمن خلال معرفة طبیعة المستهلك یمكننا معرفة سوق 

هائیا كان أم صناعیا وطبیعة النشاط إنتاجیا كان أم اقتصادیا، والتي من خلالها تمكن المؤسسة تبنى الخطط المستهلك ن
والاستراتیجیات التسویــقیة، وعلیه معظم الدراسات تركز على دراسة المستهلك وسلوكه من خلال دراسة دوافعه وحاجاته 

2.اسة سلوك المستهلك في هذا العصررالتي تشكل محور سلوكه، وهذا ما یفسر مكانة مهمة لد

.سلوك الشراء للمنتجات الجدیدة: سادسا
فیها بینهم اختلافا كبیرا الأفرادفي غایة الأهمیة، ویختلف أمرایعتبر قبول المستهلك للمنتجات الجدیدة 

بلهم للمنتجات الجدیدة معدل تقإلىاستنادا أقسامخمس إلىالمجتمع أفرادبخصوص تقبلهم لما هو جدید، ویمكن تقسیم 
نسبة صغیرة من مجموعة المستهلكین في أي مجتمع، وتتوفر لدیهم الرغبة في الأفرادهؤلاء یكونوالمجددون3:كما یلي

هو جدید واستعدادهم لشرائه واستخدامه وتقبل المخاطر التي قد تنتج من هذا التقبل والاستخدام، وتتصف تقبل كل ما
المتبنون ، واتساع نطاق نشاطهم الاجتماعي وارتفاع مستواهم العلمي والماديللطبقة الاجتماعیة العلیا هذه الفئة بانتمائهم 

مستعدون لتقبل منتجات جدیدة في المراحل الأولى بعد تقدیمها وقد لا تنتمي للطبقة العلیا وكثیر من وهم المبتكرون
بتقبل أفرادهاینتمون عادة للطبقة المتوسطة ویقوم غلبیة المبكرةالأ، في المجتمعالرأيینتمون للطبقة المتوسطة، وهم قادة 

ینتمون للطبقة تحت المتوسطة، تتصف بترددها المتأخرةالأغلبیة، بتجربتها وقبولهاالآخرینالمنتجات الجدیدة بعد قیام 
ینتمون للطبقة الدنیا والمتقاعسون، وعدم رغبتهم في المخاطرةمألوفهو غیر هو جدید والابتعاد عن مابقبول ما

.هو جدیدوتستمر في نمطیة السلوك المتبع، ومحاربة كل ما
التسویق بدراسة دوافع الشراء؛ لأن تحفیز المستهلكین على الشراء هو أحد الأهداف الرئیسیة مدیرویهتم و

السلوك الناتج عنها فقط، ومع للجهود التسویقیة، غیر أن دوافع الشراء لا یمكن ملاحظتها بالعین المجردة، ویمن استنتاج 
للأفراد والعائلات وفي إلقاء الضوء على الشرائيذلك فإن بذلك الجهد في فهم تلك الدوافع یفید في تفسیر أنماط السلوك 

، النوعيویتم قیاس الدوافع باستخدام ثلاث طرق تنتمي إلى أسالیب البحث الكیفي أو . نشأتها وتطورها وتكرار حدوثها

.19، الجزائر، ص ، جامعة سطیف)غیر منشورة(ستیرماجرسالةواقع التسوق الصناعي في المؤسسة الجزائریة،:)2018(جعفر صوفیا1
مجلة لسلوك الشرائي للمستهلك النهائي لخدمات مؤسسة اتصالات الجزائر،تأثیر أسالیب ترقیة المبیعات على ا:)2016(عباس قديوحكیم بن جروة 2

.124صالبلد،، 02عدد الالدراسات الاقتصادیة الكمیة، 
.194ص،منشورات الجامعة الافتراضیة السوریة، سوریاسلوك المستهلك،:)2020(رانیة المجني وناریمان عمار3
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، وقد ناقشناها جمیعا وأعطینا )أو جماعات التركیز(لة الشخصیة المتعمقة، والمقابلات الجماعیة المركزة المقاب: هي
.بعض الأمثلة على استخداماتها، كما ناقشنا مزایاها وعیوبها بالتفصیل

راجع الصیاغة والتعبیر والربط ؟؟؟؟؟؟؟؟
.قائمة المراجع: سابعا

.، الجزائرجامعة الجزائرمقیاس سلوك المستهلك،محاضرات في):2017(سلیماني نورة-
.الجزائر، جامعة قسنطینة، )غیر منشورة(ستیرماجرسالة سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة،):2009(لسود راضیة-
، یفجامعة سط، )غیر منشورة(ستیرماجرسالة واقع التسوق الصناعي في المؤسسة الجزائریة،):2018(جعفر صوفیا-

.الجزائر
تأثیر أسالیب ترقیة المبیعات على السلوك الشرائي للمستهلك النهائي لخدمات مؤسسة ):2016(عباس قديوحكیم بن جروة -

.000- 000ص .البلد، ص، 02عدد المجلة الدراسات الاقتصادیة الكمیة، اتصالات الجزائر،
.انشورات الجامعة الافتراضیة السوریة، سوریمسلوك المستهلك،: )2020(رانیة المجني وناریمان عمار-
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01:الفوجعلوم التسییرمسار الثانیة :المستوىمحمد عبد النور العلميوأحفیظبوزید :الاسم واللقب

.التقلیدي والموسعالمزیج التسویقي:حولعرض :الوثیقة

.تعریف المزیج التسویقي: أولا
فها المسطرة و بالنسبة للزبائن أهداإلىإن للمزیج التسویقي أهمیة كبیر بالنسبة للمؤسسة لأنه یسهل لها الوصول 

قد وأهدافهایمثل الجهد الذي یقوم به المؤسسة من أجل تحقیق المتنوعة وع رغباتهم المختلفة ولأنهم سیجدون ما یتلاءم م
عبارة عن مجموعة من الأدوات التسویقیة التي تستخدمها ، یمكن تعریفه أنهتحدیده ومنهاوجد العدید من التعریفات ل

الخلیط من الأنشطة التسویقیة التي یمكن فیها ویعرف أیضا 1.المستهدفةالأسواقأهدافها في إلىؤسسة للوصول الم
ن الجهود التي مجموعة میمكن تعریفه كذلك انه و2.طاع سوقي معین من المستهلكینقإلىبواسطة المؤسسة الموجهة 

یمكن و3.الأهدافتحقیق إلىي تطبیقها سیاسات یؤدخطط والأمریة تمتزج بحیث تشكل في النهاتتفاعل مع بعضها و
ض أداء التي تعتمد على بعضها البعض عرالمرتبطة ولتسویقیة المتكاملة وانه مجموعة من الأنشطة اكذلك اعتباره 

یقیة التي یجب استعمالها من من هنا نستنتج أن المزیج التسویقي هو مجموعة من الأدوات التسوو4.الوظیفة التسویقیة
.المستهدفةأسواقهاطرف المؤسسة لتحقیق الاستجابة المرغوبة من زبائنها في 

مجموعة من النشاطات التسویقیة تهدف إلى توفیر المنتج المناسب في المكان والوقت المناسبین :التعریف الشخصي 
المنتج : ویتألف من4P"   بي4"ًالمزیج التسویقي اختصارا بـ عرف ُ.ّبالسعر المناسب، والترویج له بالوسائل الفعالة

)Product ( والسعر ،)Price(التوزیع، و)Place( والترویج ،)Promotion: (
هذا لیس تهمیش؟؟؟ همش بطریقة آلیة ؟؟؟

16، ص 2016الیازوري، عمان ، دار"مبادئ التسویق" نعیم عاشور،رشید عودة، 1
35، ص 2009عرفیة ، عمان ، الطبعة الأولى، دار الكنوز الم" تسویق الخدمات" فرید كورتل، 2
34، ص 2002لدولیة، عمان ، ، الطبعة الاولى، الدار العلمیة ا"اسس التسویق الحدیث"عبد الجبار مندیل، 3
42، ص 2010كنوز المعرفة، عمان ، ، الطبعة الاولى، دار ال" یقيالاتصال التسو" فرید كورتل، 4
86، ص 2009دار الیازوري، عمان ، ، " مدخل استراتیجي ، وظیفي، تطبیقي: تسویق الخدمات" بشیر العلاق، حمید الطائي، 5
، ترجمة عبد االله بابكر ، الطبعة " علیهاكیف تنشئ الاسواق و تعزیزها و تسیطر : كوتلر یتحدث عن التسویق" فیلیب كوتلر، 6

111الثالثة، مكتبة جریر، الریاض، ص
4Cs4; مقابلPs 4تم تطویر المزیج التسویقيCs م والذي یركز 1990بواسطة روبرت لوتربون في عام

یُعتبر 4Ps.تسویقي على المستهلكین، اقترحه لمعالجة مشكلة عدم تلقي العمیل الخدمة الكاملة من خلال المزیج ال
ً، ولیس جزءا أساسیا منه4Psًامتدادا للمزیج التسویقي 4Csالمزیج التسویقي  ًجیدا 4Csُو یعد المزیج التسویقي . ً

.لإبقاء العمیل في مركز أنشطتنا التسویقیة
; یقابله المستهلكtProducالمنتج :  4Csوما یقابله من المزیج التسویقي 4Psفي التالي عناصر المزیج التسویقي 

Consumerلذلك یجب على المسوقین والباحثین في , اي انه ستقوم الشركة  ببناء المنتجات التي یریدها العملاء فقط
نحتاج الى ان نسال عما , وقبل ان نبدا في بناء المنتجات . مجال الاعمال دراسة رغبات واحتیاجات المستهلك بعنایة 

یمكن ان تتضمن التكلفة اشیاء مثل السعر وتكلفة Costیقابله التكلفة   Priceالسعر  .یدونه یحتاجه عملاؤنا او ما یر
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یتعین علینا التفكیر في كل ما , عند التعامل مع التكلفة . التحویل والوقت لتعلم منتج جدید واي تكالیف صیانة مستمرة 
. ك نحتاج الى مطابقة ذلك مع القیمة التي یدركها عملاؤنا بعد ذل. یتطلبه الامر لشراء منتجاتنا وامتلاكها واستخدامها 

من ) الشركة والعمیل (یجب ان یكون التواصل بین الطرفین Communicationیقابله التواصل  Promotionالترویج 
هدف یجب ان ی. وفقا للوتربون فان الترویج یعد تلاعبا بینما التواصل یعد تعاوني . الجانبین ولیس من جانب واحد 

وایضا الحصول على الاراء , المسوقون الى انشاء حوار مفتوج مع العملاء المحتملین بناءا على احتیاجاتهم ورغباتهم 
یجب ان یكون المنتج متوفر متاحا بسهولة Convenienceیقابله الراحة Placeالمكان . والتعلیقات من العملاء 

وعلى المسوقین وضع المنتجات بشكل استراتیجي في عدة نقاط توزیع مرئیة او عبر الانترنت لسهولة , للمستهلكین
توصیل المنتج او خدمة العملاء 

تسویق، تم إضافة عدد ًنظرا للتطور المستمر في آلیات وقواعد ال: 3Psالعناصر المضافة للمزیج التسویقي 
من العناصر الأخرى على المزیج التسویقي لتشمل سبعة عناصر، بما فیها العناصر الأربعة الرئیسیة، والعناصر 

: المضافة هي
إن توظیـف الموضفین . أحـد املكونـات الاساسـیة لتقـدیم خدمـة أي اسـتخدام الموضفین  والاشـخاص المناسبین: الافراد

یقـوم المسـتهلكون بإصـدار الاحكـام وتقـدیم  . ریبهم بشكل مناسب في  تقدیم  خدمتهم أمـر ضـروريالمناسبین وتد
یجب أن یكـون لـدى المـوظفین المهـارات الشخصـیة . تصـورات حـول الخدمـة بنـاء على الموضفین الذین یتفاعلون معهم

3التي یدفع الزبائن مقابلها ؛المناسـبة ، والمزایـا ، ومعرفـة الخدمـة لتقـدیم  الخدمة 
ماهي العملیة التي سمحت لك :مثال . تشیر الى الانضمة المستخدمة لمساعدة المنظمة في تقدیم الخدمة : العملیة

بالحصول على خدمة فعالة ؟ تلزم المصارف التي ترسل بطاقات الائتمان تلقائیا عندما تنهي صلاحیة العمیل القدیم مرة 
ستعمل الخدمة الفعالة التي تحل محل بطاقات الائتمان . لتحدید تواریخ انتهاء الصلاحیة والتجدید اخرى بعملیة فعالة

القدیمة على تعزیز ولاء المستهلك وثقته في الشركة ؛
الادلة المادیة هي عنصر اساسي في مزیج الخدمة التي یسمح , هو الموقع التي یتم في تسلیم الخدمة : الدلیل المادي 

سوف یقوم الزبائن بالتصورات استنادا لرؤیتهم تقدیم الخدمة والتي . ك مرة اخرى باصدار احكام على المؤسسة للمستهل
4. سیكون لها تاثیرا على خطة الخدمات الادراكیة الخاصة بالمؤسسة

3 G.Kalaimani, 7 P’S OF SERVICES MARKETING IN INSURANCE AND BANKING
SERVICES, Journal of Management and Science – JMS ISSN 2250-1819 (Online) / ISSN 2249-
1260 (Printed),p0110.
4Problems and Strategies in Service Marketing- Bangladesh Perspective, Electronic copy available

at: http://ssrn.com/abstract=1349449, p03.
دون مراعاة المزیج سبق یتضح لنا أنه لا یمكن لإدارة التسویق في أي مؤسسة كانت إنتاج سلعة ما مما و

التسویقي بمختلف عناصره بحیث لا یمكن تصور أي مؤسسة دون الاعتماد على عناصر المزیج التسویقي وهذا تلبیة 
صر المزیج التسویقي التقلیدي ضیقة غیر لرغبات المستهلكین المتنوعة والكثیرة حیث نستخلص من واقع ملموس أن عنا

على كان لزاما, نظرا للخصائص التي تتمتع به الخدمات بصفة عامة والمصرفیة بصفة خاصة كافیة لتسویق الخدمات
المكونات المادیةوویقي لیشمل الأفراد العملیات المصارف توسع مزیجها التس

قائمة المراجع
16، ص 2016، دار الیازوري، عمان "مبادئ التسویق" نعیم عاشور،رشید عودة، -
35، ص 2009الطبعة الأولى، دار الكنوز المعرفیة ، عمان ، " تسویق الخدمات" فرید كورتل، -
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34، ص 2002، الطبعة الاولى، الدار العلمیة الدولیة، عمان ، "اسس التسویق الحدیث"عبد الجبار مندیل، -
42، ص 2010، الطبعة الاولى، دار الكنوز المعرفة، عمان ، " الاتصال التسویقي" فرید كورتل، -
، دار الیازوري، عمان ، " اتیجي ، وظیفي، تطبیقيمدخل استر: تسویق الخدمات" بشیر العلاق، حمید الطائي، -

86، ص 2009
، ترجمة عبد االله بابكر ، " كیف تنشئ الاسواق و تعزیزها و تسیطر علیها: كوتلر یتحدث عن التسویق" فیلیب كوتلر، -

111.الطبعة الثالثة، مكتبة جریر، الریاض، ص
- G.Kalaimani, 7 P’S OF SERVICES MARKETING IN INSURANCE AND BANKING
SERVICES, Journal of Management and Science – JMS ISSN 2250-1819 (Online) / ISSN 2249-
1260 (Printed),p0110.
- Problems and Strategies in Service Marketing, Bangladesh Perspective, Electronic copy available

at: http://ssrn.com/abstract=1349449, p03. مرفوض؟؟؟؟؟؟؟؟؟

؟؟؟؟؟وكله منقـــــــــــــــــــــــــولوناــــــــــــومضمشكلا وسیئ ءيردعمل 
النظام والترتیب ؟؟؟أین 
الصیاغة والتعبیر ؟؟؟؟أین 
العناوین الواضحة ؟؟؟أین 

التهمیش ؟؟؟؟أین 
المقدمة ؟؟؟أین 
الخاتمة ؟؟؟أین 

؟؟؟؟ار علیكــــــــــــــــــــــعتسمي هذا عمـــــــــــــــــــــــــــــــــــلا ؟؟؟ هل 
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01:الفوج.الثانیة مسار علوم التسییر:المستوىأعمر عبد اللطیف:الاسم واللقب
.التسویق الدولي:عرض حول:الوثیقة

التسویق الدولي في الوقت الراهن باهتمام كبیر من طرف الكتاب والمهتمین ویرجع ذلك إلى التطورات یحصى
ار ما یسمى بالتكتلات الاقتصادیة والمنظمة العالمیة للتجارة أو ما یعرف حركة التجارة الدولیة في إطهاشهدتالهائلة التي 

بالعولمة الاقتصادیة وما یتبعها من صراعات بین الدول أو بالأحرى بین المؤسسات للاستحواذ على أكبر حصة من السوق 
.العالمي

.مفهوم التسویق الدولي: أولا
بأنه یشمل عرفه صدیق محمد عفیفي: نعرض بعضها فیما یليسویق الدولي قدمها كتاب التاتریفهناك عدة تع

الأنشطة الخاصة بتحدید احتیاجات المستهلكین في أكثر من سوق وطنیة واحدة تم العمل على إشباع تلك الاحتیاجات بإنتاج 
التسویق الدولي یلاحظ من هذا التعریف أنه هناك تشابها كبیرة بین تعریف معها، والسلع، الخدمات التي تتلاءم وتوزیع 

وتعریف التسویق المحلي فالفارق الوحید حسب صدیق محمد عفیفي هو أن الأنشطة في التسویق الدولي تمارس في أكثر من 
بأنه عبارة عن منهجیة تهدف إلى تعظیم الموارد وتحقیق أهداف المؤسسة من خلال :كما یعرفه شارلز كروي ، دولة واحدة

للمؤسسة ذلك إلا إذا كانت تمتلك لا یقاتيبأنهویوضح الكاتب عند شرحه للتعریف ، المیةالفرص المتاحة في الأسواق الع
تم تعریف التسویق الدولي من قبل جمعیة التسویق )1985(في سنة و. میزة تنافسیة في المجال الذي تنوي أن تنشط فیه

دمات لخلق التبادل الذي یحقق أهداف المؤسسات الأمریكیة على أنه عملیة دولیة لتخطیط وتعسیر وترویج وتوزیع السلع والخ
.والأفراد

هذا لیس تهمیشا؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟
.13ص، الطبعة العاشرة، مصر،مكتبة عن شعملد،م التصدیر والاستیرانظالتسویق الدولي :)2003(صدیق محمد عفیفي - 

.أبعاد التسویق الدولي: ثانیا
رف المؤسسات ویرجع ذلك الاختلاف إلى الإمكانیات المسخرة لها تختلف درجة الاهتمام بالأسواق الدولیة من ط

في البدایة تكون منتجات : والإستراتیجیات المتبعة في ذلك ویمكن تمیز هذه الدرجات من الاهتمام بالأسواق الدولیة كالتالي
ء الضئیل المتبقي من المؤسسة تباع في الأسواق الدولیة بدون أي اهتمام أو تشجیع منها وذلك من خلال تصریف الجز

عند وجود فائض في منتجاتها بصفة مؤقتة ولا تستطیع تصریفها في ، منافذ توزیع لها الرغبة في ذلكمنتجاتها بواسطة 
ٕالأسواق المستهدفة محلیة تركز اهتمامها نحو الأسواق الدولیة فالمؤسسة هنا لا توجد لدیها النیة في التصدیر وانما تصریف 

مع تزاید الفائض من السلع تبدأ المؤسسة في التفكیر الجدي لمحاولة بیع وتصریف ، ها عند لزوم الأمرفائض من منتجاتال
، جود عقود أو اتفاقات طویلة الأجلمنتجاتها في الأسواق الدولیة وذلك عن طریق عقد بعض الصفقات الصغیرة دون و

بحث عن وسطاء دائمین محلین أو خارجیین معتمدین ارتفاع درجة المنافسة وتزاید الطاقة الإنتاجیة یجعل المؤسسات ت
، لمؤسسات أجنبیة أخرى لوضع معهم تعاقدات أو ترتیبات تأخذ شكل الالتزام والارتباط بتلك الأسواق التي سیتم التصدیر إلیها

بعائد فاء المؤسسة الأم بعد ذلك تلجا المؤسسات إلى منح تراخیص لجهات أجنبیة تنتج بموجبها بعض السلع مع اكت
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ٕفي هذه المرحلة لا تنظر المؤسسة لمنتجاتها في الأسواق الدولیة عبارة عن تصریف فائض وانما تدخل ضمن ، التراخیص
.إستراتیجیة معتمدة لغزو الأسواق الدولیة وتضمحل فكرة الحدود الوطنیة وتنظر للعالم بأكمله على أنه سوق لمنتجاتها

نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟؟؟
.392ص ، الأردن، عمان، دار المستقبل للنشر،مبادئ التسویق مدخل سلوکی: )1999(ت إبراهیم عبیدا- 

.مراحل تطور نشاط التسویق الدولي:ثالثا
التي بدأت وهي المرحلةمرحلة التبادل التجاري: وهيمر التسویق الدولي بعدد من المراحل حتى وصل إلى حالته الراهنة

تشجیع التبادل التجاري بین الدول عن طریق تخفیض الرسوم ب)1960(مسینات حتى عامفیها الشركات الأجنبیة خلال الخ
مرحلة التجمعات الاقتصادیة تمیزت، الجمركیة ، وتوفیر الوسائل المتعددة لتسهیل انتقال السلع والخدمات عبر الحدود الدولیة

دة حجم یث ساهمت في تحقیق مزایا عدة مثل زیاهذه المرحلة بظهور التجمعات الاقتصادیة في عدة مناطق من العالم ، ح
دول أمریكا بین الاقتصادي، ومن أهم التجمعات الاقتصادیة السوق الأوربیة المشتركة والتجمع السوق وزیادة نمو الأعمال

لتجارة ، إذ نشطت االشركات الصغیرة والمتوسطة الحجمتمیزت هذه المرحلة بظهور مرحلة ظهور الشركات الصغیرة، الشمالیة
أفضل من تلك التي تحققها أریاحمع بدایة الثمانینات واستطاعت هذه الشركات النفاذ إلى الأسواق الخارجیة مع تحقیق 

، وتقارب على السلع والخدمات من قبل الدولمع تقارب سمات الطلب مرحلة السوق العالمي بدأت، الشركات الكبیرة
، إذ أصبحت المنتجات لفجوة الاستهلاكیة بین المجتمعاتي ساهم في تضییق ا، الأمر الذقافیة والاجتماعیةالخصائص الث

مع ظهور مرحلة التجارة الدولیة بدأت، بالطابع الدولي بعد أن كانت تتسم بالطابع المحلیةواتتوالخدمات متقاربة في تكوینها 
مع مرحلة التجارة الالكترونیة، ود من الدول المضیفةقاد إلى الأسواق الدولیة دون قینالتي تهدف إلى الاتفاقیة التجارة الدولیة

، مما أتاح الفرصة لنشاط التسویق الكتاب صفة العالمیة ام نظم المعلومات وشیكة الانترنتبدایة الألفیة الثانیة النشر استخد
.أو الدولیة

نفس الملاحظة ؟؟؟؟
.392ص نفس المرجع السابق،: )1999(إبراهیم عبیدات 

.دئ التسویق الدوليمبا:رابعا 
: ي على عدة مبادئ نوجزها فیما یليیقوم التسویق الدول

دول المعنیة دولة ما قد یطبق بین الأوإن مبدأ التخصص وتقسیم العمل الذي یجري تطبیقه في مؤسسة : تقسیم العمل-1
ص في إنتاج سلعة معینة یكون لها ، بمعنى أنه قد یكون من الأفضل اقتصادیة للدولة معینة أن تتخصبالاستیراد والتصدیر

قیمة تنافسیة  ملموسة فیما تقوم في نفس الوقت باستیراد سلع أخرى لا تتمتع بمیزة تنافسیة فیها ، بل من المریح لها استیرادها 
من دول أخرى

حلیة أقل من تكلفة ها ملا یقصد من الأول أن تنتج المؤسسة أو الدولة كل السلع التي تكلفة إنتاج:التكالیف المقارنة-2
ٕ، وانما تنتج التي تكون میزتها التنافسیة فیها اكبر مثلا نجد في مصر أنها تستورد القمح رغم أن تكالیف إنتاجه استیرادها

محلیا أرخص من استیراده وذلك لرغبتها في التركیز بدرجة أكبر على إنتاج القطن الذي توجد فیه أكبر میزة على الدول 
الأخرى
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غالبا لا یتم تصدیر المنتجات حتى یتم الإشباع المحلي للأسواق ، فإذا تشبعت لدرجة تخفیض الأسعار : الإنتاجفوائض -3
حدد الإنتاج من أجل التصدیر وهذه النقطة تسمى نقطة فائض الإنتاج وهي النقطة التي تتبدأ، فهنا محليلتنمیة الطلب ال

أخرىالسوق المحلي فاحتمال التصدیر غیر وارد ما لم تكن هناك أسباب ، أما إذا لم یشبع الوقت الذي یبدأ فیه التصدیر
، أو الرغبة من الدولة في حتى یصل الإنتاج إلى تلك النقطةكالرغبة في الحصول على العملات الصعبة أو التمهید للمستقبل

.تخفیض العجز في المیزان التجاري
فظة على توازن میزان مدفوعاتها ذلك أن هذا التوازن المرغوب الهدف الأساسي للدول هو المحا:میزان المدفوعات-4

یستعمل لتأمین الدولة هذه الاهتزازات والأزمات الاقتصادیة الحادة ، ویعني التوازن موائمة ما یدخل في الموازنة العامة مع ما 
، وما لم یحدث ذلك التوازن فإن دفع الخ... أو فروض أو عملات أجنبیة مستوردات أویخرج منها سواء أكان ذلك صادرات 

قیمة الصادرات أو الواردات سیكون مشكلة كبیرة وربما مستحیلا والاعتماد المستمر على حركة الذهب أو القروض لتحقیق 
التوازن یهدد المركز التجاري للدولة في الخارج

سي الضمان استمراریة عملیات التصدیر إن توافر العملات الأجنبیة هدف أسا:القوة الشرائیة للدولة المستوردة-5
، فالقوة الشرائیة هي التي تحدد أبعاد السوق في دولة معنیة وهي التي تحد قدره كل دولة ستیراد وانتقال القیم بین الدولوالا

.على شراء البضائع من الخارج
نفس الملاحظة ؟؟؟

.000ص نفس المرجع السابق،:)0000(محمد إبراهیم عبدات- 
. 395ص ،قالسابمرجع فس الن- 

.56ص نفس المرجع السابق،:)0000(صدیق محمد عفیفي 
. 36ص ،قالسابمرجع نفس ال- 

.000ص نفس المرجع السابق،:)0000(محمد إبراهیم عبیدات 
.000ص،قالسابمرجع نفس ال- 

.وظائف التسویق الدولي: خامسا
دراسة الأسواق الدولیة : ف إلى الوصول للأسواق الدولیةائف التي تهدیقوم نشاط التسویق الدولي بالعدید من الوظ

و المستثمر في تخطیط وتطویر المنتجات المرغوبة والمطلوبة من قبل المستهلك أ، الحالیة والتنبؤ بالأسواق المستقبلیة
الترویج للمنتجات وكیفیة ، خارجیةع الملائمة في الأسواق التوزیع السلع والخدمات من خلال قنوات التوزی، الأسواق الخارجیة

تحدید طرق التسعیر المختلفة والتي تهدف إلى تحقیق عوائد ، در أو وكیله في الأسواق الأجنبیةالحصول علیها من المص
لاء واستمرار تقدیم الخدمات الفنیة وغیر الفنیة قبل أو بعد الشراء للتأكد من مدى رضاء العم، یة مناسبة للاستثماراتمال

وعلى الرغم من ، الاتصال بالأسواق الدولیة باستخدام جمیع الوسائل التقنیة المتاحة في الأسواق الخارجیة، لهم مع الشركةتعام
بأسالیبي بنفس الوظائف المذكورة إلا أن نشاط التسویق الدولي یحتم ضرورة التطبیق لهذه الوظائف بقیام التسویق السل

.الخارجیة المستهدفمختلفة باختلاف ثقافة وبیئة الأسواق
نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟

.06-05ص .، صجامعة حماة ، ،سوریاالتسویق الدولي،: )0000(فداء محمد دیب السربیني - 
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.أهداف التسویق الدولي: سادسا
، كما یهدف إلى الاستفادة من الفرص التسویقیة المتاحة حقیق الوصول إلى العمیل أو السوقبهدف التسویق إلى ت

1:ید أهداف التسویق الدولي بما یلي، وعلى ضوء ذلك یمكن تحدالدولیة والنمو في مجال الصناعةسواقفي الأ

بشریة أو المعدات مثل الموارد المالیة أو ال( نتیجة لوجود موارد غیر مستغلة في المنشأة أو الشركة :المواردالاستفادة من -1
رصة أمام الشركات أن تستغل هذه القدرات الإنتاجیة في زیادة حجم الإنتاجفإن التسویق الدولي یتیح الف) والآلات وغیرها

.وتحقیق التوفیر لتخفیض التكالیف
من خلال ممارسة الشركات الدولیة النشاط التسویق والقیام بتوزیع منتجاتها في أسواق متعددة : لزیادة في حجم المبیعاتا-2

على المحافظة على ، ویساهم ذلك في ثبات حجم المبیعات والقدرةتجذلك تصریف كمیات معینة من المنفإنها تضمن ب
.استقرار الطلب

في الأسواق المحلیة أو تسعى الشركات إلى تحقیق أهداف الریح والنمو من وراء عملیاتها التجاریة سواء :والنموالربح -3
صول للأسواق الخارجیة وتوسع فرص الاستثمار ، وتمارس الشركات نشاط التسویق الدولي باعتباره الطریق إلى الوالخارجیة

.أو العمل داخل تلك الأسواق الخارجیة
، المحلیة في الاستمرار في القبولتساهم الأسواق الجدیدة في إتاحة أكبر فرصة ممكنة للمنتجات: لمنتجزیادة دورة حیاة ا-4

الخدمات في الأسواق الجدیدة أطول فترة ممكنة قد وینعكس ذلك على دورة حیاة المنتج حیث یساهم في زیادة بقاء السلع و
.قاء السلع في الأسواق الداخلیةتزید عن فترة ب

یعتبر نشاط التسویق الدولي من الأنشطة التي تتیح الفرصة للعاملین لاكتساب الخبرات :اكتساب الخبرة التسویقیة-5
.لى كیفیة التعامل مع تلك الأسواقارجیة والتعرف عالخارجیة في مجال التصدیر والاستیراد والاحتكاك بالأسواق الخ

همش بشكل آلي ؟؟؟؟
.08صنفس المرجع السابق،- 

.الدوليأهمیة التسویق : سابعا
، لمشتركة في العملیة في نفس الوقتتقوم فلسفلة التسویق الدولي على إمكانیة استفادة الطرفین أو كل الأطراف ا

:والتصدیر والاستثمارات الأجنبیةخلال الفوائد التي تعود على الدولة في كل من الاستیرادوتتجلى أهمیة التسویق الدولي من 
یسمح بیع فائض المؤسسة من الإنتاج في الخارج بالحصول على العملة الصعبة التي تحتاجها الدولة الاستفادة من التصدیر

را مهما في تنمیة الصناعات التصدیریة ، وفتح المجال التي لا تنتجها محلیة ، كذلك یلعب التصدیر دوالمنتجاتلاستیراد 
أمام الصناعات التي تتمتع فیها الدولة بمزایا على قریناتها في الدول الأجنبیة فهو یعتبر کسبأ قومیة واضحة یؤدي إلى رفع 

لا تقتصر ن الاستیرادالاستفادة م، المعیشة والتنمیة ورفع القدرة الشرائیة للمستهلكین من خلال خلق فرص جدیدة للتوظیف
ٕالاستیراد على كونه طریقة لتحصیل قیمة الصادرات وانما الفائدة الأساسیة هي في إتاحة الفرصة للحصول على بعض فائدة 

مطلقإالسلع بتكلفة أرخص من إنتاجها محلیة ، واتاحة الفرصة للحصول على سلع لا تنتج بكمیات كافیة محلیة أو لا تنتج 
.ناخ أو نتیجة لسوء مواقع الموارد الطبیعیة ومثل هذا الاستیراد سیؤدي بالضرورة إلى رفع مستویات المعیشةنتیجة لعوامل الم

الدولیة على تصدیر رؤوس الأموال والخبرات استفادة الدول النامیة من الاستثمارات الأجنبیة حین تقدم المؤسسات
عل ذلك إلا تقدیرا لمصلحتها في المقام الأول ، ولكن تقدیر تلك في شكل استثمارات طویلة الأجل داخل الدول الأخرى لا تف
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، بمعنى یمكن للدول النامیة أن تستفید اقتصادیة و اجتماعیة وسیاسیة ي حتمیة إهدار مصلحة الطرف الأخرالمصلحة لا یعن
.راحل الالتزام في التسویق الدوليمن تشجیع الاستثمارات الأجنبیة بها وتلك هي م

ظة ؟؟؟؟نفس الملاح
.322ص ،الأردن،عمان،دار زهران للنشر والتوزیعئ،التسویق أساسیات ومباد: )1999(بشیر العلاق وقحطان العبدلي - 
.22ص ،بقاسالمرجع ال:)0000(صدیق محمد عفیفي- 
24ص ،نفس المرجع- 

خصوصیة كل دولة أو سوق على یمكن من خلال هذه الطرق والأسالیب المبتكرة الدخول إلى الأسواق الدولیة وفقو
تسویقیة دولیة لطرح مختلف منتجاتها عبر هذه الأسواق المستهدفة في إطار الإستراتیجیة إستراتیجیةحدى بواسطة انتهاج 

.، التكنولوجیة والاقتصادیةیل الدقیق لبیئة المؤسسة السیاسة، الاجتماعیةالدولیة العامة للمؤسسة وذلك بعد التشخیص والتحل
ع الصیاغة والتعبیر وعدل أمورك سریعا ؟؟؟راج

.قائمة المراجع: ثامنا
.، الطبعة العاشرةمصر،مكتبة عن شعملد،التصدیر والاستیرانظمالتسویق الدولي : )2003(صدیق محمد عفیفي -
.، الأردنعمان، دار المستقبل للنشر،مبادئ التسویق مدخل سلوکی: )1999(إبراهیم عبیدات محمد -
.سوریاجامعة حماة،التسویق الدولي،:)0000(داء محمد دیب السربیني ف-
. الأردن،عمان،دار زهران للنشر والتوزیعئ،التسویق أساسیات ومباد:)0000(بشیر العلاق وقحطان العبدلي -


