
1

03:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبن عمر آیةوبن حرز االله لیلیا :الإسم واللقب

.السوق والبیئة التسویقیة:عرض حول:الوثیقة

سنتطرق إلى معرفة السوق وهیكله وأنواعه مع البیئة التسویقیة وأنواعها والعناصر المكونة لها في بحثنا هذا 
.ماهیة البیئة التسویقیة؟ما هو السوق و: لإشكالیة التالیةلمؤسسة حیث نطرح اتأثیرها على نشاط او

.السوق: أولا
1.مجموعة طلب المستهلكین المحتملین لسلعة معینة أو خدمةبأنهف السوق حسب الجمعیة الأمریكیةعری

.أنواع السوق:ثانیا
من المشتریین الذین یرغبون في شراء السلع تتكون الأسواق الاستهلاكیة من مجموعةاستهلاكیة وأسواق هناك 

تعرف الأسواق الصناعیة على أنها وأسواق صناعیةو.یقدرون على شرائهاع حاجاتهم الشخصیة أو العائلیة والتي تشب
2.في عملیة الإنتاجاستخدامهامجموعة المشتریین الذین یشترون السلع من أجل 

.هیكل السوق:ثالثا
ین الذین یرغبون في نوع المنافسة السائدة والتي تتوقف على عدد المستهلكق طبیعة وویقصد به تركیبة السو

التام أو المطلقالاحتكار:له عدة أنواع منهاو.عدد المنتجین الذین یرغبون في عرض سلعة في السوقطلب السلعة و
ام معناه أنه لا یوجد سوى بائع عند وجود شخص أو مؤسسة معینة هو مورد الوحید لسلعة معینة، الاحتكار التیكونو

احتكارصناعة یهیمن علیها عدد قلیل من الشركات الكبیرة في سوق هووالقلةواحتكار، واحد لسلعة معینة أو خدمة
یجمع بین عناصر الاحتكار التام هیكل السوق هيالاحتكاریة والمنافسة و، د حواجز مختلفة للدخول إلى السوقالقلة توج

هیكل هيوالمنافسة الكاملةو، الخروجیة في الأساس تتمتع بحریة دخول وفسیة إن السوق التنافسیة احتكارالأسواق التناو
الثنائي أو والاحتكار.خروج من السوقمنتجا متجانسا وهناك حریة دخول والسوق الذي تقدم فیه العدید من الشركات 

.حیث شركتان تهیمنان على السوقالمزدوج
.سویقیةالبیئة الت: رابعا

السیاسیة التي ووالاجتماعیةالاقتصادیةالعوامل البیئة التسویقیة بأنها مجموعة من المتغیرات و)skoot(عرف ی
وتشمل القوى الخارجیة التي تؤثر على البیئة الخارجیة:إلى نوعین هماالبیئة التسویقیة تصنف و3.تؤثر على المؤسسة

العوامل والقوى الخارجیة المؤثرة بشكل "ي لا یمكن للشركة التحكم فیها وتعرف بأنها التوأداء إدارة النظام التسویقي وهیكل
التي تؤثر في تي تعبر عن القوى داخل المنشأة ووهي البیئة الالبیئة الداخلیةو.مباشر أو غیر مباشر على منشأة الأعمال

4.أدائها

هي التي تتضمن والكلیةأو البیئة العامة:ئة الجزئیةبییئة التسویقیة هما بیئة العامة ووجد عنصرین مكونین للبوی
ما یترتب على ذلك من محدودیة في قدرات المنظمة ون لها تأثیر كبیر على المنظمة والمتغیرات التي یككافة العناصر و

رافیةالعوامل الدیموغ:هذه المتغیرات هيو. عدم القدرة في السیطرة علیهاعلى مواجهتها، لما تتسم به هذه المتغیرات من
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أعقد المتغیرات يهوالاقتصادیةالعوامل والخ، ...في غالب تتضمن أعمار السكان، أعراقهم و توزیعهم الجغرافي و
العلاقات المتشابكة التي هي مجموعة من القیم والتقالید والطباع وووالثقافیةالاجتماعیةالعوامل و،تهدیدا لبقاء المنظمةو

العوامل و،تمثل الموارد الطبیعیة التي نحتاجها في كثیر من أنشطة السوقولطبیعیةالعوامل او،لمنظمةتجمع بین أفراد ا
دخول فالعوامل التكنولوجیةو، حیث تتدخل الحكومة في السوق كونها منظما أكثر من كونها مشاركاالسیاسیة والقانونیة

.غیرهاالتكنولوجیا في الصناعة و
ویقصد بها عمل المنظمة بشكل ،معهاعلى تماس مباشرة من المنظمة والقریببیئةهي الوالبیئة الجزئیةو

لمنتجات والخدمات التي تقدمها التي تتشابه في ذات الأخرى في ذات المجال في العمل ومشترك مع بقیة المنظمات 
ة مؤسسة في وضع الإستراتیجیات الفعالدراسة البیئة الوتفید . الزبائن الذین یتعاملون معهاوأسالیب الإنتاج المعتمدة فیها و

العوامل التي لا یمكن من خلال تحلیل العوامل القوة والضعف ومعرفة الفرص وتهدیدات والعوامل التي یمكن تحكم بها و
بعد دراستنا و.بعوامل البیئةالانسجاما یعتمد على قدرتها على التكیف والتحكم بها فإن نجاح المؤسسة في تحقیق أهدافه

.استمرارهاي نشاط المؤسسة لتحقیق أهدافها ووق والبیئة التسویقیة نرى إن لهذا الأخیر أهمیة كبیرة فللس
العمل غیر منظم ویحتاج للكثیر من المراجعة؟؟؟؟

ابتعد عن مواقع الانترنت؟؟؟ واعتمد على الكتب والمقالات العلمیة؟؟؟
ي ؟؟؟حاول بأسلوبك الصیاغة والتعبیر وابتعد عن النقل الحرف

ضع مقدمة وخاتمة لهما معنى ؟؟؟
.قائمة المراجع:خامسا

.الطبعة الرابعة،التوزیع، الأردنإثراء للنشر وإدارة التسویق،:)2011(البكیري ثامر-
.الطبعة الأولى،لبنان،دار ابن حزم، بیروتإدارة التسویق،:)2011(زیدان سلمان-
.لبنان،الدار الجامعیة، بیروتة التسویق،إدار:)0000(عبد الفتاح محمد سعید-
.الطبعة الأولى،دار الخلدونیة، الجزائرتحلیل السوق،:)0000(وآخرون یحه عیسى-
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03:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبن ساهل جیهانوحمزة بن زطة :الاسم واللقب

موقعتالوٕاستراتیجیةتجزئة السوق :حولعرض :الوثیقة

السوق نجد انه یعبر إلى، فبالنظر ة التي تحقق لنا النجاح التسویقيتعتبر دراسة الأسواق من العناصر الأساسی
هذه الأسواق الأسواق وإلىتج السلع والخدمات وتوجهها تبادل حیث نجد المؤسسات أو المنظمات تنعن احد طرفي ال

في وقتنا الحالي أدركت بعض في إشباع احتیاجات المستهلكین ومدى نجاح المنظمات أو فشلهاأساسیةتحدد بدرجة 
الجغرافي ز المستهلكین بكثرة العدد وتشتتهمفي هذه الأسواق لتمیإمكانیة خدمة جمیع المستهلكین والمنظمات فكرة عدم

علیه یمكن طرح الإشكالیة ان لا بد من دراسة تجزئة السوق وولهذا ك.ورغباتهم وممارساتهم الشرائیةاختلاف احتیاجاتهمو
؟وفیما تكمن أهمیتهاهي تجزئة السوق ما: التالیة

.تعریف السوق:أولا
المشترون والبائعون قرارات ینتج عنها انتقال السلع ها یتخذو الشروط التي في ضوئأهو مجموع القوى 

و خدمه والمنطق التي یقوم فیها المشترون والبائعون أالكلي المشترین المحتملین سلعه وهو كذلك الطلبوالخدمات
بوظائفهم 

.استراتیجیات اختیار السوق المستهدفة:ثانیا
من بینها في ما یتعلق باختیار السوق المستهدف وهذه  استراتیجیات بدیله یمكن الاختیار هناك ثلاث

:الاستراتیجیات هي
القواسم المشتركة بین أوستقوم المنشأة التسویقیة هنا بتركیز اهتماماتها على النواحي :التسویق غیر المتنوع-1

اكبر عدد من إلىالخدمةأوالسلعة إیصالالمستهلكین فطار على هؤلاء برنامجین تسویقیا مكثفا واحدا بهدف 
الخدمة في هذه الحالة لإرضاء غالبیه أوالتوزیعیة هنا شاملة تضم السلع الإستراتیجیةالمستهلكین المستهدفین تكون 

تحقق أنها:مشروب كوكاكولا وبیبسي لیناسب طالبیه الناس وتمتاز هذه الطریقة بالاتيإنتاجالمستهلكین مثال على ذلك 
، انتشار العلامة التجاریة ووضوحها، الكبیرالإنتاجخلال طرح منتج معیاري یستفاد من میزان كبیره منأرباحللمشروع 

.القدرة على تحسین نوعیه السلعة من خلال البحث والتطویر
في قطاعات مختلفة وٕانماتنسیق الجهود تثبتیه هناء لیس في قطاع واحد كما في الطریقة السابقة :التسویق المتنوع-2

تعظیم المبیعات في :ما یليإلىیتم اختیار هذه القطاعات بدقه وتهدف هذه الطریق أنفسهمف المستهلكین باختلا
استثمار واستغلال سمعه المشروع قطاع یا ،قطاع معینإخفاءتوزیع المخاطر المترتبة في حاله ،القطاعات مستهدفه

استثمار طاقات المشروع الإنتاجیة والتسویقیة من و.متكرردرجه اكبر من الولاء والشراء الإیجادأووذلك من خلال خلق 
.متقاربا وشبه ما تكون بالنمطیةوٕانماطرح منتجات قابلتك ونمت غیرت یا جوهریه خلال 

أوصغیره من سوق كبیره فان المشروع هنا یستهدف نصیبا كبیر من واحد حصةبدلا من استهداف :التسویق المركز-3
تسویقیةكفاءةتعتمد على إستراتیجیةأنهاالجهود لضمان هذه القطاعات أقصىرعیه ویقوم بتركیز من القطاعات فأكثر

فإذالم یحسن استخدامها قد تنطوي على درجه كبیره من المخاطر إذاالإستراتیجیةهذه أنألاعالیة ومتابعه دقیقه للسوق 
العالي الإرباحأننهار كما شروع قد یسبب اتساع قوي یان المداخلیه فأوخارجیةما حصلت حول فجاء نتیجة متغیرات 

الذي قد الأمرالسوق إلىقد تغیر المنافسین للدخول الإستراتیجیةتحقق والمشروعات التي تستخدم هذه یا نسب یا التي
.یجبر الأرباح على الهبوط



2

كانت تنتج تشكیلا غیر متجانس من إذاتمیز بین یدي الاستراتیجیات الثلاثة خصوصا تسویقیةمؤسساتوتوجد وبالطبع 
مختلفة وهذا الشيء بین الشركات الیابانیة والشركات متعددة الجنسیات التي أسواقالمنتجات التي تتطلب الدخول في 

1.من مجال واحدأكثرتعمل في 

.تجزئة السوق:ثالثا
من المستهلكین مختلفةمجموعات إلىفیزیاء السوق یا تیموهي العملیات التي عن طریقها )walker(هافعری

، برنامج تسویقأومنتج معین إلىللاستجابةهابي المجموعات متشابهان من حیث الحاجات والخصائص التي تقوم 
الخدمات نحو مجموعه مستهدف من المستهلكین ولیس للسلوك أومنهج لتوجیه السلع اهبأن)Busch(بحسبفعروت

.متجانس في ما بینهاالمستهدفات یكونوالمجموعةكله 
:أهمهاوفوائد لعل التي تهتم بالجزیئات الساقط ستتحقق عده مزایا المؤسسةأنلاشك في :أهمیة تجزئة السوق-1

منتجات تتجاوب مع حاجات السوق فمن خلال البحر في تفضیلات المستهلك ورغباته فان المؤسس وٕاعدادتصمیم 
ثم بعد ذلك تعد وتصمم المنتج الذي یلبي أولافتقوم بتحدید طلب المستهلك وٕارضائهرغبه المستهلك إشباعتبحث على 
یطیر للمؤسسة استخدام مجهودات أقسامإلىمناسبةفي تحدید استراتیجیات وسائل الاتصال المساهمة، هذا  الطلب

تلك المجهودات في رإهداترویج والاتصال بأحسن طریقه ممكن نعمل خلال استعمال الوسائل المناسبة لكل قطاع دون 
في قطاعات المؤسسةتجزئة  السوق تمكن من استكشاف مكانه أنتقییم المنافسة السوقیة ، قطاعات لاتهم المؤسسة

مؤشرات مبكرا عن اتجاه إعطاءتساعد في فإنهالیین والمستهلكین محتملین متعلقین بمنتجات المنافسین  امستهلكیها الح
تقییم ومراقبه ، السوق وتغیر تفضیلات المستهلكین من ما یمنح مؤسسه وقتا كافیا للاستعداد ذلك التغیر الاستفادة منه

جدیدةالتسویقیة بشكل دوري من اجل استغلال الفرص إستراتیجیتهاتراجع لمؤسسه أنانه من المهم الحالیةالإستراتیجیة
.في تغطیة قطاعات السوقلإستراتیجیتهامراقبه منتظمة إلىإضافةالقادمةاءالأخطتفادي أو
المعاییر أومنها هناك بعض المتطلبات المؤسسةحتى تكون التجزئة فعالة ولضمان استفادة :معاییر التجزئة الفعالة-2

أنأيبدرجة كبیرة  في لخدمتها مربحةأوحیث تكون قطاعات السوق كبیره المعنویةدرجه ، اللازم توفرها من بینها
الدرجةأيقابلیه قیاس ، یتكون القطاع من اكبر مجمع متجانسا یستحق المتابعة ببرنامج تسویقي یتلاءم مع احتیاجاتها

سیكون أنویجب صحیتالتقدیریةوأرباحهالشرائیةي وقدراته التقدیر مقیاس القطاع السوقمسالةإلیهاالتي تصل 
سهولة  بلوغ هذا القطاع فلا یمكن اعتبار أيسهوله الوصول ، ابلا للقیاس حتى تسهل عملیه خدمتهخصائص القطاع ق

كافیه على لفترةالثبات  ونقصد به استقرار خصائص القطاع ، إلیهتعذر الوصول إذاعملیه خدمه قطاع تسویقي مجدیة 
وتعتبر عامل محفز للمنافسةالمتدنیةالمستویات ،مسطرهالأهدافوبلوغ  التسویقیةالإستراتیجیةتنفیذ الغایةالأقل

التي یمكن بها تصمیم برامج فعاله لجذب أفراد الدرجةهي والفعلیةالنجاح ، القطارأفرادحاجات ورغبات إشباعلسهوله 
2.القطاع

على المساعدة،المتجانسةوتهدف عملیة التجزئة أساسا إلى تسهیل تحلیل الأسواق المعقدة وغیر :التجزئةأهداف-3
على المساعدة، تسویقیةالالأهدافحاجات ورغبات المستهلكین ومنها اختیار وافق بین كل من السلع والخدمات وتحقیق ت
تسویقیةاستراتیجیات غةاصیومنه التسویقیةللمعلومات وده اللي كاتب الرفع من نظام المعلومات الأفضلالتدفق 

.42- 33ص .دار المناهج للنشر والتوزیع، الأردن، صمبادئ التسویق،:)2010(محمود جاسم الصمیدي وبشیر عباس العملاق 1
.24، جامعة تلمسان، الجزائر، ص )رةغیر منشو(رسالة ماجستیر العنوان،):2016(شلالي محمد البشیر 2
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والمستهلكین المتاحةعلى سلوك المستهلكین والاعتماد علیها في تحدید الفرص راتأثیالأكثرتحدید العوامل ،ناجحة
1.المستهدفین

.وقعتمال:رابعا
بهدف أولاالمستهلكین الحالیین والمحتملین أذانفي خاصةمكان السلعةإعطاءبصفة عملیة یتمثل التموقع في 

، حسما عند المستهلكین عند قراراتهم الشرائیةالأكثرالرغبات مطابقةتمیز الواضح عن منتجات المنافسین وثانیا بهدف 
مكانة محدد في ذهن المستهلك كما یشیر مفهوم إعطائهلصناعه المنتج بهدف الإبداعيذلك المجهود بأنهیعرف و

عن عبارةي هو الكیفیة التي تمیز منتجات المنظمة عن المنتجات  المنافسة كذلك  التموقع التسویقإلىالتموقع التسویقي 
أیضاالعلامة في ذهن المستهلك مقارنه مع المنتجات المنافسة أوصوره دائمة للمنتج إعطاءتعني تسویقیةإستراتیجیة

أوللمنتج خاصةوالذي یسمح بإعطاء وضعیه الأسواقعن رد فعل استراتیجي لازدحام عبارةالتموقع التسویقي هو 
.قه تختلف عن المنتجات المنافسةالعلامة في ذهن المستهلك وذلك بطری

.استراتیجیات التموقع:خامسا
إن مثلث التموقع یعتبر أداة جد مهمة من أجل تحدید وتأكید وتقییم موقع معین بحیث یسمح بطرح الأسئلة 

ع هل ینسجم الموقوهل یستجیب الموقع المختار أو یلبي توقعات أو حاجات الجمهور المستهدف؟:التالیةالأساسیة 
؟ل یسمح لنا بالتمیز عن المنافسینالموقع المختار هوالمختار مع المزایا الممكنة للمنتج؟

من أنواععده إلىیلجا الجیدةومن اجل الإجابة عن هذه التساؤلات التي سوف تحدد لنا استراتیجیه التموقع 
على التعرف على مختلف الرغبات القدرةلنا تمنحهالدر اسورغبات الزبائن في اتعقتوالدراسة:ما یليالدراسات تتناول 

وذلك بتحلیل المزاج الممكن المنتوجدراسة، لهذه الحاجات والتوقعاتالنسبیةالأهمیةیجب تحدید أیضات للزبائن والتوقعا
إدراكموقع عروض المنافسین وده اللي كاندراسة، التي یوفرها المنتج مقارنه بالمنافسینوالرمزیةالوظیفیةالخصائص 

موقع المنافسین قبل اختیار الموقع ةجات المنافسین قولیها یجیب معرفمع منتبالمقارنةالمنتج من قبل الجمهور تقدیم 
2.في السوقالموجودةتمییز له عن  المنتجات أحسنلعرضك من اجل 

.قائمة المراجع:سادسا
أین هي ؟؟؟؟

الصیاغة سیئة راجعها ؟؟؟
؟؟؟جیدا وبتركیز كبیراءته العمل غیر منظم أعهد قر

ابحث عن المراجع الملامة ؟؟؟؟
لا تنسى المقدمة والخاتمة ؟؟؟؟

.24جامعة البویرة ، الجزائر، ص مطبوعة محاضرات في التسویق،)2015(حواس مولود 1
.84جامعة قالمة ، الجزائر، ص مطبوعة دروس في مقیاس تسویق الاستراتیجي،):2018(جربي سبتي  2
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03:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبن عمر عليوبن سمینة صهیب:الاسم واللقب

نظام المعلومات التسویقیة:حولعرض :ةالوثیق

یلعب نظام المعلومات التسویقیة دورا أساسیا في رفع كفاءة الأداء الاقتصادي للشركات في الأسواق التنافسیة 
اء الاقتصادي بها من خلال توفیر المعلومات اللازمة للمستویات الإداریة المختلفة وتعمل حیث تساهم في تحسین الأد

إدارة التسویق في الوقت الحالي في بیئة دینامیكیة تتطلب الیقظة من جانب القائمین على هذه الإدارة لتعدد وتشابك 
امل إدارة التسویق مع هذه المتغیرات لابد أن المتغیرات الداخلیة والخارجیة التي تؤثر في النشاط التسویقي ولكي تتع

تتوافر لها المعلومات التسویقیة الدقیقة وفي الوقت المطلوب ولن یتحقق ذلك إلا بوجود نظام للتعامل مع هذا النوع من 
.المتغیرات من اجل الأهداف التسویقیة وهو ما یعرف بنظام المعلومات التسویقیة

.تسویقیةماهیة نظام المعلومات ال:أولا
تنظم المؤسسة الكیفیة التي تتدفق بها المعلومات التسویقیة، وتدرس حاجات مدرائها من المعلومات، وتصمم 
نظام معلومات تسویقیة یلبي هذه الاحتیاجات ویكون أكثر مرونة مع المتغیرات التسویقیة بصفة خاصة والاقتصادیة 

الهیكل المعقد والمتكامل من الأطر البشریة : هونظام المعلومات التسویقیةن، فإكوتلرفیلیبحسبوب.بصفة عامة
والأجهزة والإجراءات الذي یصمم لتجمیع البیانات من المصادر الداخلیة والمصادر الخارجیة للمنشأة بغرض تولید 

بذلك على أن هذا النظام هو مجموعة من كوتلریقصد، و"في وضع القرارات السلیمةقیةمعلومات تساعد الإدارة التسوی
ات الخاصة باتخاذ القرارات لعملیات الجهود المشتركة بین جمیع العاملین بالمنظمة لجمع وتحلیل وتصنیف ونشر المعلوم

. التخطیط والتنفیذ والرقابة التسویقیة وتحسینها
یتمثل الهدف الجوهري لنظام المعلومات 1:یتحدد مفهوم نظام المعلومات التسویقیة من خلال أبعاد هيو

حصر هذه الاستفادة في إدارة إلا أن هذه الخصوصیة لا تعني . التسویقیة هو توفیر المعلومات الضروریة لإدارة التسویق
ٕالتسویق فقط، وانما تعني أولویة إدارة التسویق في الاستفادة من المعلومات التي یوفرها هذا النظام، مع إمكانیة استفادة 

ت لتوفیر هذه المعلومات لابد من قیام نظام المعلومات التسویقیة بتجمیع البیاناو، دارات والمصالح الأخرى بالمؤسسةالإ
یساهم نظام المعلومات التسویقیة من خلال توفیر المعلومات الضروریة في تعزیز و، لمصادر الداخلیة والخارجیةمن ا

قدرة الإدارة التسویقیة على تحقیق جملة من الأهداف كتحدید وتقویم فرص البیع المحتملة، الاستجابة السریعة للمتغیرات 
وصیاغة الاستراتیجیات ، التحكم في التكالیف التسویقیة الربحیةي تعظم في الظروف السوقیة، تقریر مستویات الأسعار الت

تستلزم إدارة وتشغیل نظام المعلومات التسویقیة وجود مجموعة من المتطلبات الضروریة التي تتحدد في و، المستقبلیة
یقیة باستمرار المؤسسة، یستمر نظام المعلومات التسو، وضوء دقة وطبیعة المعلومات المعتمدة في تطبیقات هذا النظام

وذلك بتجمیع البیانات بطریقة متواصلة بغرض توفیر المعلومات في كل الأوقات لأن الحاجة إلیها غیر مستبعدة وغیر 
.       محددة
.مهام نظام المعلومات التسویقیة: ثانیا

المحیطةالمتغیرات لظروف والموارد المستخدمة فیها واومؤسسةالمتعلقة بنشاطات التجمیع البیانات التسویقیة
حتیاجات المحددة المجمعة وفقا للاتبویب وتصنیف البیانات ، أهدافهاوالغیر مباشر في رالمباشالتأثیربها ذات 

دكتوراهأطروحة،)2000-1990(بي للفترة إسقاط على الوطن العر: في مسایرة العولمة الاقتصادیةالتسویق الاستراتیجي وأهمیته:)2005(نوري منیر1
.000، ص ، جامعة الجزائر)غیر منشورة(
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تساعد القائمین والأنشطةتاتجاهامؤشرات تدل على استنتاجیانات لاستخلاص العلاقات بینها وتحلیل الب، والمتوقعة
ترتیب مناسب حفظ البیانات والمعلومات وفق نسق و، الأداءتقییم سم الخطط ورقابة التنفیذ وفي رالمؤسسةأدارةعلى 

قا للتطورات التي تحدث في تحدیث البیانات وف، تكلفة قصیرةفي وقت قصیر وإلیهاین الاحتیاج یسمح باسترجاعها ح
راكز اتخاذ المؤشرات الناتجة على متوزیع المعلومات و، الظروف المحیطة بهاأوالداخلیة المؤسسةأوضاعوظروف 
1.المؤسسة المختلفة كل حسب احتیاجهأقساموالقرارات 

.التسویقیةمكونات نظام المعلومات : ثالثا
الأفراد، : اختلف الباحثون فیما یتعلق بمكونات نظام المعلومات التسویقیة، فهناك من یرى أنه یتكون من

بره مكون من العملیات الداخلیة، الغایات والسیاسات، التشریعات الحكومیة كذلك هناك من یعت. المعدات والإجراءات
فیلیبالتي تعتبر كل نظام مكون من عدة أنظمة فرعیة، قامالنظممدرسةلكن حسب.والاستخبارات التسویقیة

النظام (لمؤسسةلالداخلیةوالتقاریرالسجلاتنظام: إلى أربعة أنظمة فرعیةنظام المعلومات التسویقیةبتقسیمكوتلر
بحوثنظاموالتسویقیةالقراراتتدعیمنظام،)نظام التجسس التسویقي(التسویقیةالاستخباراتنظام،)المحاسبي
2.التسویق

في أیة مؤسسة من الأقسام الخدمیة التي تتولى عملیة معالجة وتحویل البیانات إلى قسم المحاسبة:النظام المحاسبي-1
على نظام المعلومات المحاسبیةلذلك تطلق عبارة. معلومات محاسبیة مناسبة ونافعة تساعد الإدارة في اتخاذ قراراتها

ة المستخدمة في تجمیع وتبویب ومعالجة مجموعة من الأنظمة الفرعی: على أنههفویعر. م التي یتولاها هذا القسمالمها
. ف الإداریة الداخلیة والخارجیةالقرارات إلى الأطرالاتخاذوتحلیل وتوصیل المعلومات المالیة الملائمة 

یقوم هذا النظام بتزوید المؤسسة بسجلات وتقاریر وأرقام حول المبیعات، التكالیف، :لتحلیلنظام التسویق و-2
وعند . الخ في فترات زمنیة مختلفة...لنقدیة، أوراق القبض، أوراق الدفع، طلبیات العملاء والموزعینالمخزون، التدفقات ا

تقییم أداء الموزعین والمناطق ووضع الإستراتیجیات التسویقیة لتحقیق الأهداف البیعة، فإن كل من المبیعات، المنتجات 
.لكوالعملاء لهم أهمیة بالغة لمدیر التسویق لمساعدته على ذ

من الإجراءات والمصادر التي یعتمد علیها المدیر للحصول هي عبارة عن مجموعة :نظام الاستخبارات التسویقیة-3
. على المعلومات الیومیة حول التطورات في البیئة التسویقیة

ستعمال یعرف على انه استخدام المنهج العلمي المرتبط بالتعرف وجمع وتحلیل ونشر وا:نظام بحوث التسویق-4
المعلومات بغیة تحسین اتخاذ القرارات التسویقیة الفاعلة والمؤثرة باستخلاص حل شاف للمشاكل والفرص التسویقیة 

.مصادر المعلومات التسویقیة: رابعا
الفواتیر، المبیعات لكل منتوج : ما یكون مصدرها من دخل المؤسسة، وتكون عبارة عنهيوالمصادر الداخلیة

، ملخص للأرباح والخسائر، أرقام لمخزون السلع، دراسة )عمیل حتى یتم مقارنتها بسنوات سابقةكل منطقة وكل(
للمؤسسة، لذا المحاسبیةالمعلوماتنظامتنبثق كل هذه المعلومات منو...التكالیف قبل وضع استراتیجیات التسعیر

یجب على رجل التسویق إن یكون ملما بالمحاسبة مما یسهل علیه فهم البیانات والنتائج بغیة معالجتها حتى تصبح 
ؤسسة، وذلك هذه المعلومات یتم الحصول علیها من المحیط الخارجي للموالمصادر الخارجیةو.جاهزة لمتخذ القرار

ویعتبر رجال البیع سفراء المؤسسة الذین یعملون في . بالاعتماد على رجال البیع، الموردین، العملاء ووكالات متخصصة

.000، ص ، الطبعة الخامسةمصر، الإسكندریة، المكتب العربي الحدیث،التسویق:)0000(سعید عبد الفتاح1
.000، ص مصر،الإسكندریةالمكتب العربي الحدیث،نظم المعلومات لاتخاذ القرارات،:)1983(محمدإسماعیل2
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إلا أن هؤلاء الأشخاص مهمتهم تقتصر فقط على . المحیط الخارجي لها، فهم یقابلون باستمرار المستهلكون والوسطاء
. تسویقیة، فهم لن یدونوا في تقاریرهم الدوریة شیئا عن المعلومات التسویقیة المطلوبةالبیع ولیس على تجمیع المعلومات ال

فإذا أرادت المؤسسة القیام بعملیة جمع المعلومات علیها أولا أن تحدد مهمة رجل البیع من جدید وتحدد موقعه من 
1.الأسواق والمناطق البیعیة، وأن تراجع خطوط الاتصال بینهم وبین الإدارة

راء المناطق والفروع، والوسطاء والموزعین، إذ یمكن أخرى للمعلومات التسویقیة وهم مدهناك مصادر خارجیة و
أن تعین المؤسسة بعض الرجال المتخصصین في تجمیع المعلومات، وقد تركز أیضا على عمل بعض المقابلات مع 

و إلى ا لاعتماد على منشورات من أجل تجمیع التسویقبحوثقد تلجأ أیضا إلى وكالات مختصة في. المستهلكین
.المعلومات

ة وأین قامة المراجع ؟؟؟؟الخاتمأین 
راجع ما كتبت وحسن الصیاغة ؟؟؟؟

.000البلد، ص دار المناهج للنشر والتوزیع،،مدخل إلى نظم المعلومات الإداریة:)2000(وآخرونالكلایانيعثمان 1



1

03:الفوجتسییرالعلوم مسار ثانیة ال:المستوىبن عیسى ریمةوبن عیسى رحمة :الاسم واللقب

دراسة سلوك المستهلك: عرض حول:الوثیقة

هل تسمي هذا عملا ؟؟؟؟
والصیاغة والتعبیر ؟؟؟؟؟؟؟؟؟ من حیث المحتوى والشكل ؟؟؟هذه كارثة

وغیاب العناوین ؟؟؟ئمة المراجع ؟؟ وغیاب التهمیش الآلي ؟؟؟؟؟؟؟ غیاب قاولــــــــــــــــمنقكل شيء 
ور قبل الاصطدام بالصفر ؟؟؟؟؟ــــــــــــعجل باستدراك الأم

إشباعمن اجل الأنشطةالدراسات التي تمكننا من فهم وتحلیل مختلف أهمتعتبر دراسة سلوك المستهلك من 
مجموعات أوالأفرادسلوك المستهلك  بكل عملیات المرتبطة بقیام فتتعلق دراسة،الأهدافالحاجات والرغبات وتحقیق 

الأنشطةالتجارب بهدف تحقیق مختلف أوالأفكارأوالخدمات أوباختیار وشراء واستخدام والتخلص من المنتجات 
؟ والعوامل المؤثرة فیه؟أنواعههي هو سلوك المستهلك؟ ومافما: السابقة

السلوك الذي یقوم به المستهلك عندما یبحث ویشتري ویستعمل ویقیم ویتخلص هعلى انیعرف سلوك المستهلكو
معنوي یستعمل أوكل شخص طبیعي فالمستهلك هو1.تشبع حاجاته بعد استهلاكهاأنمن السلع والخدمات التي یتوقع 

وتستخدم كلمة ،توزیعهأوإنتاجهلكل ما تم الأساسيهو المحرر خدمة ومن وجهة نظر التسویقیة المستهلكأوسلعة 
.المستهلك عادة لوصف نوعین من المستهلكین

أوخدمة للاستعمال الشخصي أوبالمستهلك النهائي وهو الذي یشتري السلعة أیضاویسمى : المستهلك الفردي: أولا
.أسرتهأفرادللاستعمال من قبل احد 

داخل المنظمة ما لشراء مواد المسئولاعي وهو الفرد بالمستهلك الصنأیضاویسمى :المستهلك التابع للمنظمة: ثانیا
فرد بالكثیر من العوامل  ونلاحظ وجود عدة عوامل  لأيالقرارات الشرائیة تتأثرفقد 2.المنظمةإدارةمعدات بهدف أوخام 
ن مجموعتین عوامل داخلیة التي تتضمن كلا مإلىتصنیف حسب المصدر تنقسم أولا،تصنیفات شیوعاأكثرومن 

،كلا من  الثقافة والثقافة الفرعیةنتتضمخارجیة والتي عوامل،طوالارتباوالاتجاهات والشخصیة والتعلم والإدراكالدوافع 
العوامل الثقافیة : عواملأربعةإلىتصنیف یقسم ثانیا. المزیج التسویقي،الأسرة، الطبقة الاجتماعیة، الجماعات المرجعیة

،العوامل الاجتماعیة وتتضمن جماعات المستهلكین، والطبقات الاجتماعیة،لثقافة الفرعیةا، وتتضمن كلا من الثقافة
الوضع ،المهنة،وتتضمن الخصائص الشخصیة كالعمرالعوامل الشخصیة، والاجتماعیةوالأدوارالمكانة ،الأسرة

1.الاتجاهات،والتعلملإدراكا،مثل الدوافعالعوامل النفسیة، الشخصیة ومفهوم الذات، نمط الحیاة، الاقتصادي

.شراء النهائي والصناعيالعملیة : ثالثا
أین المدخل ؟؟؟

احد أوالمنتج لاستخدامه الشخصي وهو المستهلك الذي یقوم بشراءسلوك المستهلك النهائي: شراء النهائيالعملیة -1
مرحلة الشعور الأولىوتتمثل في المرحلة أخرىوتختلف كل مرحة عنویمر بمراحل لاتخاذ القرار الشرائي1.عائلتهأفراد

القیام بالسلوك  إلىالمستهلكوالحاجة غیر المشبعة تدفع ،المستهلك بالحرمانإحساسبالحاجة وتتمثل الحاجة في 
وحاجات مكتسبة ویكتسبها المستهلك وتوجد حاجات فطریة وهي ضروریة للبقاء والاستمرارإشباعهاوتصرفات من اجل 

.اختلاطه بالمحیط الخارجينتیجة 
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في جمع معلومات یبدأالمستهلك حاجته الغیر المشبعة إدراكبعد إذمرحلة جمع المعلومات المرحلة الثانیةو
تحتویه من معلومات مخزنة سابقة ناتجة وهي ذاكرة المستهلك ومامصادر داخلیةالأولالقسم : قسمینإلىعنها  وتنقسم 

،المصادر الشخصیةوهيمصادر رئیسیةأربعةمصادر خارجیة  وهنالك القسم الثاني، اءعن خبرته السابقة في الشر
ویختلف مصادر المعلومات هذه باختلاف . )التفاعل الشخصي(مصادر تجریبیة،المصادر العامة،ةالتسویقیالمصادر 

.  ستهلك بكثرةانتشارا ویعتد علیها المالأكثرتبقى مصادر التجاریة أنهاإلاالعلامة والمشتري 
في حذف المنتجات یبدأبعد حصول المستهلك على المعلومات الضروریة المفاضلة بین البدائلمرحلة الثالثةوال

أيتحدد فیها معاییر التقییم الأولىثلاث خطوات الخطوة إلىوتنقسم ،الأخرىالتي هو مخیر بینها الواحدة تلو 
ان إلاأساسيالسعر معیار أنمن مفبالرغكل عامل  أهمیةلثانیة تحدد فیها الخطوة ا،الخصائص المحددة لقرار الشراء

یتم التركیز على قیمة المنتج بالنسبة للمستهلك في الخطوة الثالثة،الدخل المرتفع  مثلا یعتبرونه عامل ثانويأصحاب
.  حد ذاته

قرار لأخذائل المتاحة لدیه یكون مستعدا تنتهي المستهلك من تقییم البدأنبعد قرار الشراءالمرحلة الرابعةو
تقییم یبدأتتم عملیة الشراء أنبعد سلوك ما بعد الشراءالمرحلة الخامسة، ووبالتالي اختیار المنتج الذي یناسبهشرائه

3.حالة عدم الرضا، حالة الرضا:  لمرحلة ما بعد الشراء  وهناك نوعین من المخرجات لهذه العملیة

.مل المؤثرة على قرار الشرائي المستهلك النهائيالعوا: رابعا
الحصول على معلومات  أوالتسوق  أونیته في الاختیار أوغرض الشراء تتمثل في متطلبات المستهلك أولا

فحالة الاختیار العام هي التسوق عام  والغرض لیس شراء شيء محدد  بینما الاختیار ، محددأوترتبط باختیار عام 
تأخذ وحدات ثانیا المؤثرات الزمنیة، منتجات محددة في ذهن المستهلكأوالقیام بالتسوق بغیة شراء منتج المحدد هو

في تتمثلثالثا الحالة المسبقة للفرد قبل الشراء ،فصل معین فیهأوسنة  إلىزمنیة مختلفة  بدایة من الیوم المحدد 
التفاعل الشخصي بین المشتري  أهمهامن والمحیطة بعملیة الشراءروف الاجتماعیةظالرابعا ، المؤقتةالمزاجیةالحالات 

خامسا البیئة المادیة المحیطة بعملیة الشراء تتمثل في موقع المتجر ودیكوراته ، المتواجدینالأفرادوالبائع  وغیرها مثل 
یقضیه المستهلك داخل المتجر  فمثل هذه العوامل المادیة تؤثر في كمیة الوقت الذيوغیرهاوالإضاءةالداخلیة  والصوت 

3.وفي تحدید كمیة المشتراة

.عملیة شراء الصناعي: خامسا
عملیة لمساعدته فيأوتصنیعها إعادةهو المشتري الذي یشتري السلع من اجل سلوك المستهلك الصناعي

سوق ، لمنتجات الصناعیةسوق اإلىوتصنف ،من اجل الحصول على عائد منهاإیجارهابیعها وللإعادةأوالتصنیع 
أولا. هناك خطوات الشراء عند المشتري الصناعي ونلخصها فیما یليأنإلا،المشتري الحكومي،البیعإعادةمنتجات 

أنمن التأكدبمعنى ، تلك الحاجات عن طریق الشراءإشباعإمكانیةهناك أنأوللشراء أكیدةحاجة هناكأنمن التأكد
.للمصنعأخرىالوحدات أوالأقساممن أيفي أوموجودة فعلا سواء في المخازن غیر المطلوبةالأشیاء

وب تهمیش ؟؟؟ لماذا لا تهمش آلیا ؟؟؟ــــــــــهل هذا أسل
. 02- 01ص .صسوریا،المنشورات الجامعة الافتراضیة السوریة،سلوك المستهلك:)0000(رانیة المنجي ود نریمان عماري1

ــــــــرفوض ؟؟؟مـــــــــــــــــــ
.05ص ،نفس المرجع1
، جامعة)ةغیر منشور(ماجستیررسالة ،دراسة حالة الجزائر: سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة: )2009(لسود راضیة 2

.03ص ، الجزائر، قسنطینة
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ص ، الجزائر، ...، جامعة قسنة الثالثة تسویموجة لطلبة ال،محاضرات في سلوك المستهلك: تسویق:)2017(شتوان صونیة3
08.

.18-15ص .ص، نفس المرجع السابق3
.53-52ص .ص،نفس المرجع السابق3
.67ص ،نفس المرجع السابق3
.70ص، ابقسالنفس المرجع 3

اختیار طریقة ثالثا. الطالبةلإدارةمن قبل ة المطلوبة حیث یتم ذلكیالكموتحدید توصیف المشتریاتثانیا
دراسة العروض المقدمة  من رابعا.كان هناك طرق كثیرة لتوصیف الجودةاإذالمطلوبةالأشیاءوصیف عملیة ت
تحدید سادسا. المشتریاتلإدارةوفقا لسیاسة المتبعة أكثرتقییم العروض المقدمة واختیار مورد معین وخامسا. الموردین

تقییم عمیلة  الشراء قصد تحدید نتائج الصفقات سابعا. ةمشتراالالاستلام والرقابة على الجودة وتسدید بضاعة الإجراءات
.یرشد القرارات المستقبلیةلأنهالسابقة  
العوامل المؤثرة في اتخاذ قرار الشراء ،الأسبابالتوقف في تعامل مع المورد مع ذكر أوما في الاستمرار أ
تتعلق بالمنظمة وترتبط بعدد المتخصصین لیةعوامل داخ: توجد العدید من العوامل نوجزها في ما یلي: الصناعي

الأهدافتتبع من داخل التنظیم وتتمثل في عوامل تنظیمیةو. والمتدخلین في عملیة الشراءإداریینوالخبراء من الفنیین و
أورة ملأولفهناك شراء حالة الشراء. والسیاسات والإجراءات التنظیمیة والهیكل التنظیمي للمنظمة والأنظمة الداخلیة

مستوى تعقید المنتج وقیمته یتم التي یتم شراؤها كلما زادطبیعة المنتجات. شراء روتینیةإعادةأوشراء معدلة إعادة
تتمثل في متغیرات البیئیة الخارجیة عوامل بیئیة،لتقلیل حجم المخاطرالأطرافتشكیل قرار تشاركي بین العدید من 

عوامل إلىمعدل التكنولوجي بالإضافة ، الظروف الاقتصادیة والمالیة،وليالأللمنظمة  وهي مثل المستوى الطلب 
لجنة الشراء أوالمكونین لفریق التفاوض الأشخاصالمتمثلة في سلطة : عوامل شخصیة، السیاسیة وظروف المنافسة

وكیفیة مواجهة الشخصیة ،ضع التوظیفيلووا،مثل العمل والدخل التعلیمي: العوامل الفردیة، ووضعهم  التنظیمي
3.المخاطر

.سلوك المنتجات الجدیدة: سادسا
إعدادیتم اختیار وو4.هي المنتجات التي تقد لسوق لأول مرة وتعرف بالمنتجات المبتكرةمنتجات الجدیدةال

المنتجاتأفكارتحدید مصادر : منتجات جدیدة وتحتوي على مراحلأفكارأولاالمنتج الجدید بمجموعة من المراحل 
: تسعیر المنتوج الجدید، المنتوج الجدیدإعدادثانیا، الجدیدةالأفكارتقییم وانتقاء ، الجدیدةالأفكارتولید أسالیب، الجدیدة

وجب ولتبني المنتج الجدید،تسمیة المنتوج الجدیدرتغلیف وقرا، سعر منتجات المنافسین،قیمةال،الإنتاجوضع تكلفة 
المرحلة ، الإعجابمرحلة المرحلة الثالثة، المعرفة:المرحلة الثانیة،الجدیدإدراكالأولىحلة المر: المرور بعدة مراحل

5.التبنيالمرحلة السادسة ، المرحلة الخامسة تقییم الاستخدام، التجربة والاختیارالرابعة

هل تسمي هذا تهمیش ؟؟؟
.71ص ،نفس المرجع السابق3
.27ص الأغواط، الجزائر، جامعة ،المستهلككسلوى علللتأثیرالمنتجات الجدیدة قإطلاأهمیة:)0000(بن قشوة جلول 4

خلیط من كلام غیر منظم ولا متناسق منقول من هنا وهناك ؟؟؟؟
اتجاهات المستهلكین  نحو التبني المنتجات الجدیدة دراسة میدانیة لعینة من الزبائن ولایة تأثیر:)2015(ایمان معزوز5

.63ص الجزائر،, جامعة مسیلة ،)غیر منشورة(مذكرة ماستر ،لتطبیق على منتجات كوندورمسیلة  با
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.67-65ص .ص،نفس المرجع السابق5
.72ص، نفس المرجع السابق5

أین الكتب وأین المقالات العلمیة ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟
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03:الفوج.الثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبن زیادي نادیةوبن علجیة رقیة :الاسم واللقب
.المزیج التسویقي التقلیدي والموسع: عرض حول:الوثیقة

بربك ألا تستحي من نفسك ؟؟؟ أي مستوى جامعي ؟؟؟؟
فكل منا عضو في المجتمع إنسانة كل تمس حیاوٕانمالیس التسویق شیئا یختص به دراسة علوم التجارة وحده

التجاریة في التلفزیون في الصحف وملصقات في الشوارع هي مثال الإعلاناتبحركة التسویق فالشراء والبیع ومشاهدة 
ویتعامل مع بائعین مختلفین ویشتري سلع غیرهابأسعارأسعارهاوكل منا یزور متاجر عدیدة ویتعامل معها ویقارن ذلك

دورا مهما في النظام التسویقي  ومن ثم یعرف شیئا الإنسانیلعب الأعمالوممارسة هذه أجنبیةوأخرىة بعضها محلی
.عن هذا النظام

همش بشكل آلي ؟؟؟؟داع، هل هو هامش ؟؟؟؟؟؟؟؟ــــــــــــــما هذا الإب
.05صلد،الب، دار امجد للنشر والتوزیع،المنظومة التسویقیةإدارة): 0000(اشرف خلیل مصطفى 

.التسویقماهیة المزیج : أولا
كما یعرف .حاجیاتهلإشباعالتسویقیة المتكاملة  والتي توجه للعمیل الأنشطةیعرف المزیج التسویقي بمجموعة 

یساعد على بناء وتشكیل طریق ومنهج كل سوق وهذا المزیج عبارة عن مجموعة من المتغیرات التي إطارعلى انه هو 
التسویق المهمة الذي یعتمد علیها أعمدةیها  والتي تعرض عل المستهلك وتؤثر علیه ویعتبر هذا المزیج یمكن التحكم ف

.السوق
.85نفسه ص

عناصر وتسمى وهي عناصر المزیج التسویقي التقلیدي حیث ظهرت في ستینیات أربعةیتكون هذا المزیج من و
مبادلةوسة یمكن للمستهلك الحصول علیها من خلال عملیة سلعة محسأوخدمة أوفكرة أيالمنتوج ، القرن الماضي
، من وجهة نظر المشتريأوالخدمة سواء من وجهة نظر البائع أوالتسعیر فهو یعبر عن قیمة السلعة ،نقدیة وعینیة

نظمة المأرباحزیادة إلىالترویج  یقصد به كل صور الاتصال بالسوق بغیة خلق وتنمیة الطلب على السلعة مما یؤدي 
.ونقل المنتج للشریحة المستهدفةإیصالالمنافذ القادرة على أفضلالتوزیع هو اختیار ، القائمة بالترویج

التكلفة وفقا للوتربورن فان ، الحدیث حیث یعتبر امتداد للمزیج التسویقي التقلیدييقیالتسووبعدها جاء المزیح 
عدم إلىبالإضافةد شراء منتج معین فهناك تكلفة الفرصة البدیلة السعر لیس التكلفة الوحیدة التي یدفعها المستهلك عن

لا تبیع سوى المنتجات التي أنرغبات واحتیاجات المستهلك یجب على الشركة الإنفاق، شعور الزبون بالارتیاح عند 
یكون أنیجلةالسهول، تلبي طلبات المستهلكین لذلك یجب على المسوقین دراسة رغبات المستهلكین واحتیاجاتهم بدقة

توزیع المنتجات بشكل استراتیجي على عدد من نقاط التوزیع المسوقینالمنتج متاحا بسهولة المستهلكین لذلك یجب على
.المعروفة

وض ؟؟؟ـــــــــــــــــــــمرف2cs4مقابلps4مقال من منصة الرواد
التسویقي التقلیدي حیث ظهرت في ستینیات عناصر وتسمى وهي عناصر المزیج أربعةیتكون هذا المزیج من 

مبادلةسلعة محسوسة یمكن للمستهلك الحصول علیها من خلال عملیة أوخدمة أوفكرة أيالمنتوج ، القرن الماضي
، من وجهة نظر المشتريأوالخدمة سواء من وجهة نظر البائع أوالتسعیر فهو یعبر عن قیمة السلعة ، نقدیة وعینیة



2

المنظمة أرباحزیادة إلىبه كل صور الاتصال بالسوق بغیة خلق وتنمیة الطلب على السلعة مما یؤدي الترویج  یقصد
ما هذا التكرار ؟؟.ونقل المنتج للشریحة المستهدفةإیصالالمنافذ القادرة على أفضلالتوزیع هو اختیار القائمة بالترویج

التكلفة وفقا للوتربورن فان د للمزیج التسویقي التقلیديالحدیث حیث یعتبر امتداتسویقيوبعدها جاء المزیح ال
عدم إلىبالإضافةالسعر لیس التكلفة الوحیدة التي یدفعها المستهلك عند شراء منتج معین فهناك تكلفة الفرصة البدیلة 

منتجات التي لا تبیع سوى الأنرغبات واحتیاجات المستهلك یجب على الشركة ، الإنفاقشعور الزبون بالارتیاح عند 
السهولة  یجل ان یكون ، تلبي طلبات المستهلكین لذلك یجب على المسوقین دراسة رغبات المستهلكین واحتیاجاتهم بدقة

توزیع المنتجات بشكل استراتیجي على عدد من نقاط التوزیع ، المنتج متاحا بسهولة المستهلكین لذلك یجب على المسوقین
.المعروفة

إبداع جدید أنقل على نفسك وأكذب وقل ما شئت ؟؟؟ــــــــــــــــــــــــــــــــرر ؟؟؟؟؟؟؟؟؟نفس الكلام مكـــــــ
وض ؟؟؟؟ــــــــــــــــمرفمقال من منصة الرواد

.يالتسویقللمزیج الإضافیةالعناصر : ثانیا
أنقیام ببحث شامل لمعرفة السوق المستهدفة والناس یرتبطان بالعمل ارتباطا مباشرا وبالتالي یجب الأنالناس 

سیر العملیة بفعالیة أنسیر العملیة تمعینة من المنتجات والخدماتأنواعاكان هناك ما یكفي من الناس الذین یطلبون 
لا بد من وجود الخدماتالدلیل المادي في عالم ، نظام الدفع والتوزیعأومثل مخروط الشراء الأشیاءبعدد من یرتبطقد 

.بموقع الشركة ومنتجاتها في السوقیرتبطى تقدیم الخدمة وهودلیل مادي عل
لعن االله هذا المقال ؟؟؟؟؟؟؟؟؟مقال من منصة الرواد

بعد تطرقنا لمختلف المفاهیم التسویقیة المستخدمة وكذا استخدامها في میدان التسویق یمكن القول انه نشاط 
كان عمره وتعلیمه ودخله أيمن الحیاة الیومیة لكل فرد منا هامجزءالشدیدة  وهو بالمنافسةوزاخلرحركي وخلاق 

التسویق في المؤسسات ولكن یشارك الجمیع  في إدارةالنشاط التسویقي على العاملین  في ننارسةووظیفته ولا تقتصر 
.ویتلقونها ویمارسونها ویتعاملون معهاالأنشطةهذه 
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03:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىالرحمانآیةبن عمار وبن سعید ألیسا دلال :الاسم واللقب
.التسویق بالعلاقات:حولعرض:الوثیقة

أین المقدمة ؟؟؟؟؟؟
.ٔنشاة التسویق بالعلاقات: أولا

وانتشر استخدامه في البدایة في مجال إن مفهوم التسویق بالعلاقات مفهوما تم تقدیمه خلال فترة الثمانینیات
الصناعة والخدمات وفي فترة التسعینیات استحوذ مفهوم التسویق بالعلاقات على اهتمام متزاید من جانب الباحثین وحتى 

ٔللتطور التكنولوجي الهائل، تحریر الاسواق واشتداد المنافسة العالمیة، وادارك اهمیة الاحتفانتیجةالمیدانیین وهذا  ٔ ظ ٔ
ٔفي الماضي بالتركیز على العلاقات في انشطتها التسویقیة، ولكن ذلك لمؤسساتٔبالزباین لقد قامت مجموعة كبیرة من ا

وبعود صراحة الاهتمام بهذا المدخل تاریخیا .إستراتیجیتهاولم یدخل ضمن المؤسسة ٔلم یاخذ طابع الفلسفة العامة في 
وفي ) كوتلر ولیفي(على دور التبادل باعتباره مفهوما محوریا في علم التسویق ٔعندما اكد عدد من الباحثین في التسویق 

ٔواهمیة العلاقات حیث راى ان وجودها یجب الاعتراف به عند ةإشكالیإ)Arndt(أثار صراحة الباحث )1979(عام  ٔ ٔ
.صیاغة نظریة التسویق

ٔالاخیرة بدات معظم الآونةوفي  محدودیة التسویق وأدركتم الجدید للتسویق في تبني هذا المفهوالمؤسساتٔ
ٔعلى قطاعات عدیدة تشمل اسواق المستهلكین، تأثیر التسویق بالعلاقات له:ٔبالمعاملات وهذا یعود للاسباب التالیة

ٔاسواق الموردین، الاسواق الداخلیة  ع ٔمثل الاسواق الحالیة وغیرها ناهیك عن طبیعة العلاقات مالتأثیرذات والأسواقٔ
1.التركیز على العلاقةىإلالصفقة افي حالة تغیر ولا تعرف الاستقرار وعلیه یجب التحول عند التركیز على الزبائن

.مفهوم التسویق بالعلاقات:ثانیا
م هذا المفهوم،أول من استخد)Berry(، وكان بیري )1983(ظهر مفهوم التسویق بالعلاقات لأول مرة في عام 

كما عرفه 2.م في منظمات متعددة الخدماتتعزیز العلاقات معهة جذب الزبائن والاحتفاظ بهم ویعملوعرفه على أنه 
)J.Lenctreve(:الحفاظ على مواقف وخلق وقة فردیة تفاعلیة مع الزبائنهو سیاسیة ومجموعة من الأدوات لإنشاء علا

MC(وعرفها ،سهم واحترام المؤسسة والعلامةإیجابیة دائمة في نفو . Kenna( مع الزبونإنشاء علاقة دائمةعلى أنه ،
ى تعاون مع الزبون علیسعى للتفكیر بصیغة ارتباط وتبادل و،ویقنموذج مطور من التسبأنه ) kotler(في حین عرفه 

من خلال التعارف المتعلقة بالتسویق بالعلاقات یمكن القول أن الهدف من التسویق و.المدى الطویل لمواجهة المنافسة
ل بناء وتطویر علاقات قات هي نشوء العلاقة والتواصل مع الزبائن والتي قد ترجع بالربح للمؤسسة وهذا من خلابالعلا

3.شخصیة معهم

ف إلى إنشاء علاقات مع سبق یمكننا قول على التسویق بالعلاقات أنه أنشطة تسویقیة تهدمن خلال ماو
هدف العلاقات یتحقق من ق أهداف جمیع الأطراف وبحیث تحقات ن وتحسین وتعزیز هذه العلاقالشركاء الآخریالزبائن و

4.عملیات التبادل والوفاء بالوعودخلال 

.07ص، مصر،ٕالعربیة للتنمیة الاداریةلمؤسسةامنشورات ،التسویق بالعلاقات: )2015(منى شفیق 1
2Berry L.L. (1983) : Emerging perspectives on services marketing, American Marketing Association, USA, P.P 825.

دراسة حالة المؤسسة: لمتوسطةالتسویق بالعلاقات كمدخل حدیث لتعزیز الولاء عند الزبون في المؤسسات الصغیرة وا): 2012(سفیان سلیماني 3
RAMCIF service ،33ص،جامعة ورقلة، طبیعة الوثیقة.

4Gronroos (1994); From marketing mix to relationship marketing Management decision, vol 322, P.P 420.
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.أبعاد التسویق بالعلاقات: ثالثا
الجودة، التحسن المستمر للجودة، شكاوي الزبائن وتقویة العلاقة بین : لتسویق بالعلاقات خمس أبعاد هيل

.خليداالزبون وأخیرا التسویق الالمؤسسة و
تعرف الجودة على أنها مجموعة خصائص منتج أو خدمیة التي تؤثر على قدرة على تلبیة حاجات والجودة 
، ویعرف على أنه ومحوري في إدارة الجودة الشاملةجانب أساسيوهو التحسین المستمر للجودة ، صریحة وضمنیة

حصول على أفضل النتائج وهو السعي المتواصل الدراسة المستمرة للعملیات في نظام ما یهدف إلى تحسین الأداء وال
ئن التي لم تقم هي توقعات الزباوشكاوي الزبائن ، والعمل على تطویرها بصفة مستمرةللمؤسسة في تحسین منتجاتها

و ما ، ویؤدي إهمالها إلى تحول الزبائن إلى المنافس وهي الاهتمام بها إلى زیادة الولاء، حیث یؤدالمؤسسة بإشباعها
ة و الزبون وهي مختلف الأسالیب لتبقى العلاقة قائمة بین المؤسسالعلاقة بین المؤسسة والزبائن تقویة، مبدأ العلاقةیدمر

هو عبارة عن مجموعة من السیاسات والإجراءات التي تقوم بها المؤسسة من التسویق الداخلي ، في سوق تخدم الطرفین
رغباتهم وتلبیتها من أجل تحقیق رضاهم  وبالتالي تقدیم أفضل خدمات أجل جذب أفضل الكفاءات والاهتمام بحاجاتهم و

والهدف من التسویق الداخلي هو خلق قوة . بالتالي تحقیق أهداف المؤسسةینعكس إیجابا على رضا الزبائن وممكنة مما
ؤسسة هو خلق بیئة عمل أكثر وعیا وتفهما وتحفزا واهتماما بخدمة العملاء وعلى المستوى الإستراتیجي فإن هدف الم

تفتح العقلیة البیعیة للأفراد وعلى المستوى التكتیكي فإن هدف المؤسسة هو بیع اخلیة مناسبة تدعم تفهم العمیل ود
1.ترویج الجهود التسویقیة للموظفینالخدمات والخدمات الداعمة و

.أشكال تسویق بالعلاقات:رابعا
،تسویق التعامل: ربعة أنواع متمیزة من التسویق هين أتحدید منظورین تسویقیین اثنین یضماتم تشخیص و

بالتالي یعتیر والتسویق عبر قواعد البیانات والتسویق التفاعلي والتسویق الشبكي:الذي یتضمن علىتسویق العلاقة 
ن مع ، حیث أن تفاعل الموردیٕلا ومدعما لتسویق المعاملات التقلیدي، وانما جاء مكمل لهتسویق العلاقة نشاطا مكم

، الذي یركز على اكتساب عملاء جدد إلى مرحلة أسلوب العلاقات الذي یركز انتقل من مرحلة أسلوب المعاملاتالزبائن
.دعامة التسویق بالعلاقاتعلى الاحتفاظ بالعملاء و باعتبار أن الاحتفاظ بالعملاء یشكل أساس و
مع (علاقات المجهز ق العلاقة التي تتمثل فيومن الضروري الإشارة إلى أنواع العلاقات الناشئة عن تسوی

بین (وع العلاقات الداخلیة ) افسین والحكومة والمنظمات الأخرىمع المن(والعلاقات الجانبیة ) مجهزي السلع والخدمات
بعد عقدین من دراسة و.)ع الزبائن الوسطیین والنهائیینم(وعلاقات المشتري ) لعمال والأقساموحدات الأعمال وا

مكن أن تصنف إلى خمسة مجامیع نوعا من العلاقات وهي العلاقات التي ی)30(التسویقیة تم تحدید ثلاثین ظماتالمن
وهي العلاقات التي تكون في المستویات فوق السوق الملائم كالتحالفات السیاسیة والاقتصادیة : العلاقات الضخمة: وهي

ق والعلاقات المكثفة الاتصالات مع مختلف أجزاء سون المنظماتلمنظمات التحالفات بیالعلاقات ما بین ابین الدول و
ٕولمعرفة وادارة هذه العلاقات فمن الضروري .صغیرة كالعلاقات ضمن منظمة معینةالعلاقات المعین والعلاقات الفردیة و

ٕوانما معرفة وادارة ) مثلا تفاعلات المشتري و البائع(یز على النواحي البسیطة لوحدها عدم الترك جمیع شبكات العلاقات ٕ
قات العلاقة هو نهج معتمد على التفاعلات ووالتفاعلات حول العلاقة وهذا یؤدي إلى استنتاج أن جوهر التسویق بالعلا

2.والشبكات

.37ص نفس المرجع السابق،1
.05العراق، ص تكاملیة في الفلسفة والمفاهیم والأسس،التسویق بالعلاقات رؤیة :)2008(درمان سلیمان صادق2
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.مفهوم إدارة العلاقة مع الزبون: خامسا
ى اختلاف الرؤى بین التي تخص مفهوم تسییر العلاقة مع الزبائن إلاتریفرجع الاختلاف الذي تتمیز به التعی

إدارة )Sawaney(الباحثین في هذا المجال ذلك لشمولیة تطبیقه وارتباطه بالعدید من الحالات في المؤسسة فقد عرف 
البقاء القدرة على الحوار المستمر مع الزبائن باستعمال تشكیلة من الوسائل المختلفة التي تعمل على:بأنهاعلاقة الزبون 

تطبیق لمفهوم التسویق « : تسییر العلاقة مع الزبائن على أنه )Peppers and Rorses(ویرى . باتصال دائم مع الزبون
الزبون وما تعرفه المؤسسة بالعلاقات بهدف الإشباع حاجات كل زبون بصفة فردیة من خلال الارتكاز على ما یقوله

، لعلاقات مع زبائن مختارین بعنایةج الذي یسعى إلى خلق وتطویر وتعزیز ابأنه المنه)Durafour Daniel(ویرى . عنه
على نعرف إدارة العلاقة مع الزبونالسابقة یمكن أناتریفمن خلال التعو. القیمة ولتحسین  ربحیة المؤسسةلتحسین

الوسائل المختلفة التي تعمل المنهجیة التي تسعى إلى خلق وتعزیز العلاقة بین المؤسسة والزبون وهذا باستعمال :أنها
مة وربحیة المؤسسة على البقاء باتصال دائم مع الزبون لإشباع رغباته من أجل المحافظة علیه وكسب ولائه وتحسین القی

1.من خلال ذلك

.مفهوم الزبون:سادسا
والأسالیب هو المستخدم النهائي لخدمات المنظمة وتتأثر قراراته بعوامل داخلیة مثل الشخصیة والمعتقدات

د یكون الزبائن أفرادا أو والدوافع والذاكرة وبعوامل خارجیة مثل الموارد وتأثیرات العائلة وجماعات التفضیل والأصدقاء وق
یمكننا تعریفه على انه هو ذلك الشخص الداخلي أو الخارجي والذي یقتني منتج منظمة ما من السوق و.منظمات

لتحقیق حاجاته ورغباته أو رغبات عائلته عن طریق عملیة الشراء ) داخل المنظمة(ناعي أو الاستهلاكي أو الداخليالص
وهم الأفراد العاملین في جمیع الوحدات والأقسام الذین الزبون الداخلي :د تمیز بین نوعین من الزبائن هماأو المبادلة وق

تعاملون مع السلعة أو الخدمة التي تنتجها وهم الذین یالزبون الخارجي ، والأعمالع بعضهم البعض لإنجاز یتعاملون م
2).الزبونالموزع،،المورد(ارجیین أساسیین للمؤسسة المنظمة وینقلون المخرجات النهائیة منها وهم ثلاث عملاء خ

.آلیة الاحتفاظ بالزبون:سابعا
المنافسة وجودبه لا سیما معالاحتفاظوالسوق  بل في كیفیة حلب الزبون لم تعد المعركة تدور حول حصة 

ساس على هذا الأسد من حیث عدد المتعاملین معها والظفر بحصة الأإلىالتي تسعى كل منها الشرسة بین المؤسسات و
الاعتماد الإجراءات التي ینبغي على المؤسسة أوالحفاظ علیه هناك مجموعة من السبل من اجل الحصول على الزبون و

على ماالمعلومات التي تنسي هموم المواقع حیث اعتمدت الكثیر من المؤسساتإغراء أولا :علیها والتي نذكر منها
التي تجعلها قادرة حري في  حالة الاحتفاظ بالزبون وبیانات متعلقة بالزبائن لتكون بمثابة الحل السبحوزتها من قواعد و

ن المناسب قد تكون عملیة الاحتفاظ ثانیا جذب الزبو.الأحیانالسیطرة علیها في بعض لىإإضافةبسلوكهم  على التنبؤ
ثالثا .لك لا یعني وجوب التخلي عن الهدفبالزبون أكثر تعقیدا مما تدركه معظم المؤسسات التي تسوق منتجاتها لكن ذ

زبائنك في اكتشاف أفضلحیث تمثل الخطوة الأولى لزیادة حصتك من مشتریات : زبائنكأفضلمعرفة ما الذي یریده 
قیمة ویؤمنون فضلأقد یعتقدون انك تقدم لهم أنهمحیث الآنزبائن  لك حتى كأفضلهم إلى البقاء السبب الذي یدعو

، ومنه یمكن التعبیر عن ولاء لها أو العقاب بحالة التخليالمكافئة على الإلىبالإضافةخدماتك موثوق بها منتجاتك وأن

جامعة مستغانم، الجزائر، صدراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر،: واقع التسویق بالعلاقات في المؤسسة الجزائریة الخدماتیة:)2015(فغول خیرة 1
45.

.31ص نفس المرجع،2
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رابعا التركیز على القیمة . بدیلتكلفة مرتفعة للت+ ثقة + متوقعة قیمة = الاحتفاظ بالزبون : بالزبون  كما یليالحفاظآلیة
في كلتا الرخیصة كل یوم والبعض یفضلون الابتكار المستمر والأسعارن قیمة بعض الزبائن یعطوأنحیث نجد 

1.كل من الزبائن نقطة اتصال معهمالنوعیات التي تثمن قیمتهالإدخالبحاجة أنتالحالتین 

.ت تطبیق التسویق بالعلاقاتمتطلبا:ثامنا
كذا یه استراتیجي لمنظمات الأعمال وكتوجت كفلسفة حول كیفیة أداء العمل وإن تبني مفهوم التسویق بالعلاقا

إنما بحاجة إلى تغیر قات لا یمكن أن یتم بشكل سریع والتحول من المفهوم التقلیدي للتسویق إلى مفهوم التسویق بالعلا
ا التغیر في یتضح هذو. هیاكلها التنظیمیةة الأجل وفلسفة المنظمات وتوجهاتها الإستراتیجیة طویلجذري في كبیر و

لحوافز االتغیر في نظام المكافآت و، التغیر في عقلیة إدارة المنظمة، التغیر في قیم وثقافة المنظمة: المجالات التالیة
من حیث البحث عن العمیل المربح ولیس السعي وراء لمنظمةالتغیر في التوجه الاستراتیجي ل، المعمول بها في المنظمة

العملاء والمتابعة التعامل مع العمیل المستهدف ولیس جمیع على نوعیة العملاء ولیس عددهم وأي التركیز عدد العملاء
لتركیز إلى أهمیة اتقدیم المنتجات إضافةعمیل جزءا هاما في عملیة إنتاج وكذلك اعتبار ال،الدائمة والمستمرة مع العملاء
.على جودة وتمیز المنتجات

تعریف العمیل المستهدف وتحدید : بالعلاقات یتطلب القواعد التالیةالناجح لمفهوم التسویق إن التطبیق الفعال و
، لمنظمةالتطبیقات التسویقیة لیجب أن یكون هدف جمیع الأنشطة وبناء علاقات قویة مع العملاء، خصائصه وحاجاته

اعتماد التسویق بالعلاقات على ما توفره تقنیات تكنولوجیا ، اعتبارها میزة تنافسیة للمنظمةلعلاقة مع العملاء بقیاس ا
أنشطة تطویربناء و، ء ووسائل الاتصال الشخصي معهمقواعد المعلومات عن العملالمعلومات من إمكانیات بناء نظم وا

جارة الت، فِرق لخدمة ومساعدة العملاء، على شبكة الانترنتمواقع، راكز للاتصالاتم(التسویق بالعلاقات منها 
2).امج الدعم ولاء العملاء الدائمینبر، ر البیانات اللازمة عن العملاءتوفی، الالكترونیة عبر الإنترنت

أین قائمة المراجع ؟؟؟
راجع الصیاغة والتعبیر والربط ؟؟؟

.المرجع السابقنفس 1
ص .جامعة بشار، صدراسة حالة بنك الفلاحة وتنمیة الریفیة،: صورة الذهنیة للمؤسسات وفق مدخل التسویق بالعلاقاتإدارة ال:)2016(صادق زهراء 2
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03:الفوجرالتسییعلوم مسار الثانیة :المستوىبن طاع االله صلیحةوبن خلف جیهان :الاسم واللقب

التسویق الالكتروني:عرض حول:الوثیقة

ونظم عملك وابتعد عن النقل ؟؟؟راجع التهمیش والصیاغة ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟
العدید من التغیرات المتصاعدة في إلىخیرةالأالآونةوالممارسات التسویقیة خلال تالاستراتیجیاخضعت أ

الهائلة الأثر الرئیسي على ممارسات كل من المشترین والمسوقین الذین التكنولوجیةحدثها وتأثیراتها،حیث كان التطورات 
ي حتى البقاء ولاستمرار في ظل العصر الرقمأویقومون بخدمتهم ویمكن القول بأن سعي الشركات لنمو  والنجاح بقوة 

للقیام بها وأن یضطلعونبإعادة التفكیر في استراتجیاتهم التي ایقوموالجدید یلقي عبئ كبیرا على رجال التسویق بأن 
وفي .التعدیلات اللازمة علیها بالشكل الذي یجعلها تتوافق مع تلك التغیرات البیئیة الجدیدة والمستحدثة ءإجراإلىایسعو

ومراحل أدواتهي وماهو وما أهمیته ؟مايالالكتروننا والتي تدور حول التسویق هذا الإطار یمكن تحدید مشكلة بحث
.الرقمیةالانترنت والتقنیات وجیاتكنولتستخدم كلهاأنإلا فاهیم التسویق الالكتروني وتنوعتتعددت ملات تطبیقه؟اومج
.يالالكترونتعریف التسویق : أولا

ٕیقتصر على المتاجرة بالسلع والخدمات وان كان شامل لامدخل هو سلسلة وظائف تسویقیة متخصصة و
انه تعامل تجاري قائم على تفاعل بین أیضایعرف ، والمنظمة بشكل عامأداءیستخدم التقنیات الرقمیة كرافعة لتحسین 

.نتالانترعملیة بیع وشراء السلع والخدمات عبر شبكة أوالتبادل إلكترونیا بدلا من الاتصال المادي المباشر أطراف
.التسویق الالكترونيأدوات: ثانیا

ودعمها أعمالهمفي ازدهارالأعماللكي تساعد رواد أدواتعملیة التسویق الالكتروني تتطلب عدوة إن
أداة سهلة وهي رؤى جمهور الفایسبوك :یأتيالتسویق الالكتروني التي یتم استخدامها ماأدواتأفضلمن وتعزیزها،

الذین  یمكنك الأشخاصالفایسبوك بأفضل طریقة یمكنك معرفة عدد إعلاناتفي وضع خطة لحملة كالاستخدام تساعد
مدیر إعلانات ، حیاتهمإحداثیستخدمونها وعاداتهم حتى والأجهزة التي والاهتماماتبناء على بلد إلیهمالوصول 
من خلال متابعة نشاط الحملات یمكنكالإعلانیةإدارة الحملات سبوك من تطویر فیآخرتطبیق وهو فایسبوك 
.الإعلانیة

هذا لیس تهمیش ؟؟؟ همش بشكل آلي ؟؟؟
.16ص، الأردن،ازوري العلمیة للنشر والتوزیعیدار ال،التسویق الالكتروني: )2019(بشیر العلاق 1
دار البازوري العلمیة ،رونالتسویق الالكتروني في القرن  الحادي والعش: )0000(احمد صالح النصروعلى فلاح مفلح الزعبي 2

.29ص، الأردن،للنشر والتوزیع
بفر، التعدیلات والعدید من الخصائص الممیزة من خلال هاتفكإجراءوكذلك تشغیل الحملات،وٕایقاف

)Buffer( تویتر،حسابات في نفس الوقت مثل فیسبوكتطبیق یمكن المستخدم من كتابة منشور في عدة وهو ،
كل حساب وكتابة كل منشور على حدة إلى، وبالتالي یوفر وقت الدخول شخصيأو كان منشور تجاري وللینكدإن، سواء 

،ویمكن تحدید وقت محدد للنشر كما انه یتمیز بإمكانیة تفعیل اختصار الروابط لیتمكن من خلالها من إعطاء بعض 
هامة إحصائیاتالأداةتوفر هذه )Googl amalytics(و، والمشاركاتت عن المنشورات  مثل عدد النقراالإحصائیات

محركات أكثرأوالعدد الفعلي على الزوار الوقعیكون على درائة بها مثل أنالكتروني حمسأولابد لكل صاحب موقع 
التشغیل التي سیخدمها الزوار والأنظمةالأجهزةوأكثرومدة بقاء الزوار على الموقع الزةالالتي یأتي منها البحث الدةلي
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Google(، والصفحات التي تتم زیارتهاأوت المقالاأكثرالموقع وإلىدخول لل adwords( الأداة الأهم للتسویق عبر
وقوائم المنتجات وفق كلمات رئیسیة حیث یدفع المعلنون لعرض إعلانات موجزة وعروض وخدمات،البحثمحركات 

.الأنظمة التجاریةأو أنواععدید من فعالة للغایة لل، ویعتبر أداة في نتائج بحث جوجلإعلاناتهمظهر معنیة حتى ت
مكانتك على ومراقبةمنافسیكتساعد على تعزیز تصنیفك على محركات البحث ومعرفة المزید من )(Achrefsو

یحصل منافسوك على عدد الزیارات ویمكنك الاطلاع على كلمات أینالمحركات،كما تمنحك الأداة فرصة لتعرف من 
ها عالصیاغة سیئة راج.لزیارات التي یجلبها ذلك المحتوىي یستخدمها المنافسون في نتائج الباحث ومقدار االرئیسیة الت

.وفولوروونك،مثل تشیميالأدواتهنا العدید من و؟؟؟
.الالكترونيمراحل التسویق : ثالثا

سویق سماها بدورة التاسیةأسمراحل أربعذجا یحتوي على الإداریة نموللاستشاراتلیتل تیراقترح  مكتب ار
ء والمرتقبین لحاجات والرغبات الضروریة حول العملاوفیها یتم جمع المعلوماتمرحلة الإعداد:الالكتروني وهي

.الإلكترونیةأوالأسواق المستهدفة وطبیعة المنافسة  بشتى وسائل التقلیدیة و
كلها مرفوضة ؟؟؟؟لا المراجع مراجع ولا التهمیش تهمیش ؟؟؟

2021lmmovalē'fguptالتكنولوجیا ،جمهوریة مصر الغریبة ،حقوق النشر - أسامةمحمود /1

المرجع السابق أسامةمحمود /2
com.adl.www://http:hittle at.D.Arthurا3

الانترنت طرحها في السوق عبر یجريالجدیدة التي بالمنتجاتوفیها یتم الاتصال بالعمیل لتعریفه مرحلة الاتصالو
في هذه المرحلة تتم عملیة التبادل والتي تعتبر جوهرة عملیة التسویق :مرحلة التبادل، وون هذه المرحلة من حد ذاتهاوتتك

الخدمة بینما تحصل المنظمة على المقابل النقدي باستعمال نظم الدفع أوالالكتروني فیحصل العمیل على السلعة 
یحب المحافظة على العمیل وٕانماینتهي عند انتهاء عملیة التبادل وني لاالتسویق الالكترأنبعد البیع مرحلة ماالآمنة، و

من خلال التواصل معه وخدمته عبر وسائل المتعددة ومنها المجتمعات الافتراضیة غرف المحادثة والبرید الإلكتروني 
.والتحدیثاتالمتكررة وخدمات الدعم الفنیة الأسئلةوتوفیر القوائم 

.ق التسویق الالكترونيلات تطبیامج: رابعا
والتي هي في خدمة العملاء فة الأنشطة والعملیات التسویقیة الإلكترونیة كاالأسالیبتشمل مجلات تطبیق 

تساعد في اتخاذ القرارات التسویقیة في مجال الدراسات التسویقیة والبحوث التسویقیة:لمستهدفین وذلك على النحو التاليا
، من اجل خدمة أفضل لعملائهاقاعدة بیانات إنشاءمن الأعمالتمكن منظمات ، أسرعقتفعالیة وبتكلفة أقل وفي وب

في مجال التصمیم ، الحصول على الأفكار وأراء العملاء التنمیة المنتجات الجدیدة وذلك من خلال دراسة مقترحاتهم
تقوم بتصمیم المنتجات وفق الاحتیاجات أن یثة الفرصة للعدید من الشركات التكنولوجیة الحدالأسالیبإتاحةالمنتجات 

في مجال ، فة التي یرغب العدید من المنتجاتالإضافات المختلیقوم بتحدید المكونات وأنالفردیة للعمیل  كما تمكنه من 
ت  ووضع بالمعلوماالشركةوخلال مد العملاء یلعبون دورا نشطا في العلاقة مع المنتجین منأنطالما المنتجات تسعیر 

، كة بشأن الجوانب المرتبطة بالسعرالتفاوض مع الشرند لیتضمیمتأي، فإن هذا الجور یمكن مكونات الخاصة بالمنتجال
الوسائل الالكترونیة بكثافة في ترویج المنظمة ومنتجاتها من خلال عرض الأعمالتستخدم منظمات في مجال الترویج 

الأجلالتحفیزیة القصیرة الأدواتوتقدیم حزمة من ،ةالإلكترونیحات الترویجیة المتنوعة والصفكافة المعلومات والمواد 
.لیة البیع خلال فترة زمنیة معینةوالمصممة لتنشیط عم

29/30ظبادئ التسویق الالكتروني ،جامعة طبیة بالمدینة المنورة صاحمد امجدل،/1
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33/35ص2009لإسكندریةا، دار الفكر الجامعي الأولىالتكنولوجي ،الطبعة إدارةمحمد الصرفي /2
ساعة )24(على مدى الالكتروني الشركات من التفاعل مباشرة مع العملاءفي مجال التوزیع یمكن التسویقو

تحتاج عملیة التسویق ، ویقومون بالتوزیع المباشر للعملاءحد كبیر من استخدام  الوسطاء المتسوقین إذ إلىویقلل 
وذلك لتقوم متجرأوالمشروع خاص إنشاء موقع الكتروني لشركته أوناشئ الشركة موقع إلكتروني فعلىإلىالالكتروني 

هذا ه والترویج منوالشراءتقوم بعملیات البیع أیضامن خلاله بالتسویق لمنتجاته وخدماته وسلعة  التي  تقدمها لعملائه 
.ومتطلباتهيالالكترونعرف على الموقع سنما 

.ونيالالكترتعریف الموقع : خامسا
وهي صفحات تحتوي على ) الدومین(مجموعة من الصفحات التي تتدرج تحت اسم موقعك بأنهایعرفها كنان اونلاین 

إمكانیة إلىبالإضافة،دروس مكتوبةأوالصوتیة أو مرئیة تسجیلات الأيإليبالإضافةة بك رختصمالسیرة الذاتیة ال
موقع ویكبیدیا الموسوعة أیضاویعرفها .علیهاوالتعلیقالتسجیلات إتاحة الفرصة لزوار الموقع للتفاعل مع الدروس و

. مجموعة من صفحات ویب مرتبطة مع بعضها البعض ،ومخزنة على نفس الخادمبأنهاالحرة 
.متطلبات الموقع الإلكتروني: سادسا

الاستضافةختیارا، م الذي سیعرف به موقعك بین الناسوهو بمثابة اس:اختیار اسم نطاق موقعك الالكتروني 
أيتامین الموقعالإنشاء، تحدید طریقة ، ث ستخزن الملفات الخاصة بالموقعحی،لى شبكة الانترنتتعد بمنزلة مكان ع:

إذا كان تصمیم :تصمیم موقع جذاب، حمایة الموقع فأي ثغرة في الموقع یتسلل منها القراصنة ویسرقون بیانات الحساب
مهملة وغیر أنهاكة على الشرإلىفسینظرونٕلزوار وان كان التصمیم سیئا وغیر احترافي یراه اماأولموقع الشركة هز 

والتنسیقات والخطوط الألواناستخدم نقاط القوائم، اختیار وتشمل سرعة التحمیل،:تجربة مستخدم سهلة وسلسة ، موثوقة
تأتيلمشروعك التجاري  وتجهیزه  وعداد محتویاته موقع إنشاءبعد الانتهاء من فالترویج للموقع الالكتروني، ....)بعنایة

الأهدافالمدى الطویل لتحقیق إلىاستراتجیات تسویقیة إلىتحتاج الشركة ، ولاستقطاب الزوار والترویج للموقعمرحلة ا
ومكانه أجزائهالتسویقیة من تجزئة السوق  واستهداف الإستراتجیةحیث تتكون الخاصة بوظیفة التسویق،الأجلالطویلة 

.التسویق الالكترونيتاستراتجیالى السوقیة ، ومن هذا سنتعرف ع
نفس الملاحظة ؟؟؟

دار النشر ،جامعة القاهرة،والتوزیعلنشر والإیمان، دار العلم الإعلاموالقواعد الدولیة لمنهجیة الأسسالرحیم إسماعیلنوال عبد /1
13/14والتوزیع ص

سویق نوعا ما یشبه تجزئة السوق في التسویق التقلیدي ،ویعتمد على الوسائل التسویق الموجه للمستهلك هذا الت
التسویق ، منذ ولادة الویباتساعإشهد هذا التسویق نمو واشاعات منذالالكترونیة التي تستهدف المستهلك النهائي حیث 

،ریةالمشتوالأخرىالبائعة إحداهماباعتباربینهنا توجد علاقة تبادلیة بین منشأوالأعمالالموجه لمنشأ الالكتروني 
التعامل الراسخة منذ سنوات  خصوصا الأسالیبومن هذا النوعهذا النوع یعتمد على الوسائط الالكترونیة ویعدووأیضا

.شبكات القیمة المضافةأوتلك التي تستخدم التبادل الالكتروني للبیانات من خلال الشبكات الخاصة  
.الأعمالروني الحكومي الموجه لمنظمات التسویق الالكت: سابعا

الحكومیة وبعضها البعض بغیة تقدیم هزةوالأجائق والمستندات بین الوحدات وهي التي تتم لغرض التبادل الوث
الأنشطةأهماحد يلكترونالإسبق ذكره انه بان التسویق مماوفي الختام تبین لنا ، مات المختلفة لمواطنین في الدولةالخد

،السلع بل یشمل الكثیر من الخدماتاعد على تسیر عملیة التبادل التجاري وهو مالا یقتصر فقط على تبادل التي تس
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البائع  والمشتري عن طریق طرح البائع للمنتجات والمبیعات من خلال الانترنت ومن ثم اطلاع المشتري إلىبالإضافة
.عة وسهولة دون جهد یبذل من قبل منهمابالمكان الذي یقوم  بتحدیده بسرإلیهعلیها وطلبها لتصل 

نفس الملاحظة ؟؟؟
65بشیر العلاق التسویق الالكتروني ،مرجع سبق الذكر ص/1
الملك فیصل ةجامع.لالكتروني في شركات سعودیة تقییم نشاط التسویق ا"يالالكترونملا السلعي عبیر الجلهمي التسویق .ط/2

47ص2016
51العصریة  والتوزیع جمهوریة  مصر العربیة صبمكتبةةالالكترونیلتجارة أحمد محمد عنیم ،التسویق وا/3

.عجقائمة المرا: ثامنا
.البلد، عللنشر والتوزیدار البازواري العلمیة العنوان،: )0000(الالكتروني بشیر العلاق التسویق -
دار البازوري  العلمیة ،القرن الحادي والعشرونروني  في التسویق الالكت:)0000(احمد صالح النصر وعلي الفلاح الزعبي -

.، الأردنللنشر والتوزیع
.مصردار النشر،،التكنولوجیا:)0000(أسامةمحمود -
.، السعودیةجامعة طیبة بالمدینة المنورة،التسویق الالكترونيمبادئ: )0000(احمد امجدل -
.الأولىالطبعة ، مصر، دریةنسكالإ،فكر  الجامعيدار  ال،ادراة التكنولوجیا:)0000(محمد الصیرفي -
امعة ج،للنشر والتوزیعوالإیمانر العلم داالإعلام،المنهجیةقواعد الدولیة والالأسس:)0000(نوال عبد الرحیم إسماعیل-

.، مصرالقاهرة
جامعة الملك ،في شركات السعودیةتقییم نشاط التسویق الالكتروني: التسویق الالكتروني: )2016(ملا السبعي الجلهمي -

.، السعودیةفیصل
.مصر،والتوزیعالعصریةالمكتبة،الالكترونیةةارالتسویق والتج:)0000(احمد محمد عنیم-
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03:لفـــوجعلوم التسییرمسار الثانیة :مستوىالبن طالب سي مصطفىوبن ربیعي عبد الرؤوف :ـــبالاســم واللق
.التسـویق اـلدولـي:حــــولعرض :الوثیقة

لقد تطور التسویق من التطبیقات والممارسات القومیة المحلیة إلى التطبیقات الدولیة أي خارج حدود الدولة 
بسبب ظهور الاتحادات التجاریة والأسواق الدولیة مثال السوق العربیة المشتركة، وتعددت التغیرات في ثروات الواحدة

العالم وموارده، والتحول التكنولوجي والتصنیع والتخصص والتداخل فـي العلاقـات الدولیة في زیادة الاهتمام بالأسواق 
ت تسـویق عالمیـة وتصمیم منتجات لتناسب أسواق دولیة بذاتها والبحث الدولیة، فلقد أدت كل هذه القوى إلى إنشاء شركا

ر تاریخیة عن أسواق جدیدة جریـا وراء الأربـاح والفـرص التوزیعیة الجدیدة، والتسویق الدولي بهذا الشكل المعاصر له جذو
.على تعریف التسویقمن البدیهي قبل أن نتطرق إلى التسویق الدولي أن نلقي نظرة ، وولكن بأسالیب تقلیدیة

.تعریف التسویق: أولا
الأنشطة المتداخلة تهدف نظام متكامل منماء التسویق البارزین على أنه هو أحد علالتسویق و)Staton(عرف 

ولقد كان .المستهلكین الحالیین والمرتقبینإلى تخطیط وتسعیر وترویج وتوزیع السلع والخدمات من أجل إشباع حاجات
والرغبات من خلال الحاجات التسویق هو عبارة عن نشاط إنساني یهدف لإشباعكالتالي)Philip Kotler(تعریف 

تنصب من قالب واحد ومتشابه وهو اتریفل التعوبصفة عامة یتبین من مختلف تعریفات التسویق أن ك.عملیات التبادل
.تعظیم الفعالیة الداخلیة للمؤسسةمع ٕالعمل على تقارب مجموع مجهودات المؤسسة من أجل تلبیة وارضاء الزبون

.تعریف التسویق الدولي: ثانیا
بأنه عرفه صدیق محمد عفیفي:سویق الدولي نعرض بعضها فیما یليقدمها كتاب التاتریفهناك عدة تع

شباع تلك ى إیشمل الأنشطة الخاصة بتحدید احتیاجات المستهلكین في أكثر من سوق وطنیة واحدا ثم العمال عل
یلاحظ من هذا التعریف أنه هناك تشابها كبیرا بین تعریف ، لخدمات التي تتلاءم معها، االاحتیاجات بإنتاج وتوزیع السلع

التسویق الدولي وتعریف التسویق المحلي فالفارق الوحید حسب صدیق محمد عفیفي هو أن الأنشطة في التسویق الدولي 
على أنه عملیة )1985(تعریفه أیضا من قبل جمعیة التسویق الأمریكیة في سنةتم، وتمارس في أكثر من دولة واحدة

نلاحظ أن . المؤسسات والأفراددولیة لتخطیط وتعسیر وترویج وتوزیع السلع والخدمات لخلق التبادل الذي یحقق أهداف 
أهداف التسویق الدولي لا ، وبین كذلك بأنحه لمختلف أنشطة التسویق الدولیةهذا التعریف أوسع من السابق بتوضی

بأن التسویق الدولي هو )Allain Ollivier(یرى أیضاو، الفرد معإلمؤسسة فقط وانما على المؤسسة وتقتصر على ا
عبارة عن مجموعة من الطرق والتقنیات التي تسمح للمؤسسة بكسب زبائن مهمین والمحافظة علیهم وذلك من خلال 

هو الأكثر شیوعا وتداولا لدى الطلبة والأساتذة وب ذكر تعریف فیلیب كوتلركما یج، التصنت المستمر للأسواق
التسویق الدولي لا یعدو كونه عبارة عن نشاط دینامیكي مبتكر للبحث عن المستهلك القانع في :  والمختصین فیرى بأن

یتضح السابقةاتریففي التعحسب ما ورد و، ٕإلى هذا المستهلك واشباع رغباتهسوق تتمیز بالتفاوت والتعقید والوصول
جلیا أن فلسفة التسویق ووظائفه لا تختلف كثیرا في حالتي التسویق المحلي والتسویق الدولي، فالفلسفة التسویقیة واحدا 

.وكذا الجوهر فالاختلاف الوحید یكمن في المحیط الذي یتم من خلاله ممارسة مختلف فعالیات وأنشطة التسویق 
.أهمیة التسویق الدوليف وداــــــــأه: ثالثا

إلى من المعروف أن التسویق یهدف، فسنحاول توضیح أهداف التسویق الدولي وبعدها أهمیة التسویق الدولي
ً، والتسویق الدولي یهدف أیضا إلى الاستفادة من الفرص التسویقیة المتاحة في الأسواق الوصول إلى الزبون أو السوق
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، الاستفادة من الموارد: یق الدوليعة، وعلى ضوء ذلك یمكن تحدید بعض أهداف التسوالدولیة والنمو في مجال الصنا
.لتسویقیة ، والتغلب على المنافسة، اكتساب الخبرة االنمو، زیادة دورة حیاة المنتجالزیادة في حجم المبیعات والربح و

لمحلي، أو على مستوى مؤسسات ستوى العالمي، أو المستوى اجدواه سواء على المویق الدولي أهمیته وللتسو
یمكن التسویق الدولي كل دولة من الحصول على المنتجات التي لا تتوافر لدیها ، إما :، وذلك على النحو التاليالأعمال

، أو أنه إذا أمكن لها إنتاجها فإنها تنتجها ًعیة لا تسمح لها بإنتاجها محلیالأن ظروفها المناخیة أو إمكانیاتها الطبی
ف أكبر من تكالیف استیرادها من الخارج ؛ یساهم التسویق الدولي في تدعیم العلاقات الإنسانیة، وتقویة التضامن بتكالی

.الإنساني وتكامل الجنس البشرى على المستوى العالمي في جمیع المجالات
ن التجاري میزاالهدف الأساسي من وراء النفاذ إلى الأسواق الخارجیة هو هدف تسویقي ، لتحقیق فائض في الو

یسمح ، خدامات جدیدة للمنتجات الوطنیةیساعد التسویق الدولي على اكتشاف أسواق جدیدة واست،ومیزان مدفوعات للدول
، كما یوفر التسویق الدولي ورغبات وأذواق الأسواق الخارجیةأیضا بتطویر المنتجات الوطنیة لتتناسب مع احتیاجات

شریك من دولة ، والتي تجمع عادة شریك محلى معروعات الاستثمار المشتركریق مشتكنولوجیا الإنتاج المتطورة عن ط
وینتج عن ذلك . ویؤدى ذلك إلى انتقال التكنولوجیا إلى الدول التي تحتاج إلیها في تطویر إنتاجها ،متقدمة تكنولوجیا

.ًأیضا توفیر منتجات جدیدة تشبع الطلب المحلى وربما یوجه جزء منها للتصدیر
، وتطویر الأعمال والمنتجات وزیادة فرصالمؤسسة وتوسیع نطاق سوق المؤسسةزیادة مبیعات ویساعد على 

تحقیق أهداف الاستمرار والبقاء . الإنتاج أو من تكنولوجیا متقادمة، أو من مخلفات التخلص من مخزون راكد. الربحیة
وع المؤسسة في أسواق الدول العاملة بها بمزایا نسبیة، مثل والاستقرار والنمو ودعم المركز التنافسي للمؤسسة؛ تمتع فر

لمؤسسة الأعمال فرصة الاطلاع علىالمواد الخام، أو العمالة الرخیصة؛ یتیح التواجد المستمر في السوق العالمیة
.یئیة، وغیرها، والاستفادة منها، البلإنتاجیة، التسویقیة، الثقافیة، االتطورات التكنولوجیة، المالیة

.المزیج التسویقي الدولي: رابعا
عناصر المزیج التسویقي الدولي هي نفس عناصر التسویق المحلي، إلا أن تصمیم هذه العناصر یكون مرتبطا

:س في الطلب العالمي على المنتجاتبالأسواق العالمیة، لمحاولة تحقیق التجان
في المزیج التسویقي، بل ومحور النشاط التسویقي في یعد المنتج العنصر الأول والرئیس:تج الدوليسیاسة المن-1

یعد المنتوج و، ویج والتوزیع بدون توافر المنتجالسوق الدولیة، إذ لا یمكن إعداد وتفعیل العناصر الأخرى كالسعر والتر
رغبات المستهلك المنافع التي تشـــــبع حاجات وجملةــــویقي الدولي، ویعرف على أنهالدولي أحد مكونات المزیج التسـ

.الدولي
التســــعیر الدولي یعني وضــــع الأســــعار للمنتجات المصــــنعة في إحدى الدول والمباعة في :سیاسة التسعیر الدولي-2

القیمة النقدیة أو العینیة التي یدفعها یقصد بالتسعیر، ات ضمن هذه التصنیفاتدول أخرى ویعتبر تســــعیر الصادر
السـعر هو أحد عناصـر المزیج التسـویقي الذي یؤثر مباشـرة على دخل .بل حصوله على السلعة أو الخدمةاالمشترى مق

والتسـعیر الدولي لا یختلف عن التســعیر المحلي في المفهوم، ولكن في التطبیق حیث أن التســعیر . الشـركة وأرباحها
الســعر في الســوق الدولي بعدد كبیر من المتغیرات مثل الرســوم الدولي یتأثر بعوامل لا تواجه التســعیر المحلي ویتأثر

.عدید من العوامل البیئیة المحیطةالجمركیة وغیر الجمركیة كما یتأثر بال
لمؤسسة التوزیع أحد عناصر المزیج التسویقي الذي یحقق الانتقال المادي للمنتج من ا:لتوزیع الدوليسیاسة ا-3

ذلك النشاط الذي یحدد الوسیلة المستخدمة لكیفیة وصول "یمكن تعریف التوزیع الدولي بأنه ، ولكالمنتجة له إلى المسته
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المنتج أو الخدمة من مكان إنتاجها إلى المستهلكین وذلك من خلال الوسطاء العاملین في مجال التوزیع في الأسواق 
لى مواقع استهلاكها من خلال ما یعرف بقنوات تدفق السلع والخدمات من مراكز إنتاجها إویعرف على أنه، الخارجیـة

ة المنتجة إلى التوزیع أو مناطق التوزیع، حیث یعتبر التوزیع حلقة الربط بین الانتقال المادي للسلعة من المؤسس
.المستهلك الأجنبي

، وليسوق دالترویج أحد عناصر المزیج التسویقي، ویمثل وظیفة أساسیة وحیویة لأي م:سیاسة الترویج الدولي-4
یقصد بالترویج ، وإثارة الدوافع لدى الناس لشراء المنتجات التي تشبع رغباتهم وحاجاتهموجوهر هذه الوظیفة هو خلق و

في الأسواق ) مستهلك أو وسطاء(نقل رسالة من المسوق الدولي أو المنظمة المنتجة إلى المشترى المستهدف الدولي
.  اء منتجات المنظمة والتعامل فیهاودوافع ومزایا شرالخارجیة، بغرض إبلاغ كل منهم بأسباب
مجموعة من النتائج مفادها ما ، نلخص إلى وبالنظر لما سبق إیراده في البحث، وفي ختام هذه الوریقات البحثیة

من التسویق تنصب من قالب واحد ومتشابه وهو العمل على تقارب مجموع مجهودات المؤسسةاتریفأن كل تع:یلي
التسویق الدولي لا یختلف عن التسویق المحلي  فالفلسفة ، للمؤسسةٕأجل تلبیة وارضاء الزبون مع تعظیم الفعالیة الداخلیة

ة مختلف فعالیات وأنشطة التسویقیة واحدا وكذا الجوهر فالاختلاف الوحید یكمن في  المحیط الذي یتم من خلاله ممارس
أو على مستوى ،مستوى المحليالمستوى العالمي، أو ال: ن على ثلاثة مستویاتق الدولي تكمأهمیة التسوی، التسویق

المزیج ، في حجم المبیعات والربح والنمو، الزیادةویق الدولي الاستفادة من المواردمن أهداف التس، مؤسسات  الأعمال
لي، سیاسة التوزیع الدولي، سیاسة ج الدولي، سیاسة التسعیر الدوسیاسة المنت: یقي الدولي یتكون من أربعة عناصرالتسو

.الترویج الدولي
راجع كل ما كتبت ؟؟؟ وانتبه للصیاغة والتعبیر ؟؟؟؟؟؟؟ وابتعد عن النقل ؟؟؟

أین التهمیش ؟؟؟؟
.قائمــة المراجــع: خامسا

.، الجزائرالبویرةجامعة ،محاضرات في التسویق الدولي: )2019(قرینات سماعیل-
رسالة ،دراسة حالة الجزائر:المباشرتأثیره على تدفق الاستثمار الأجنبيالتسویق الدولي و:)2012(وف بوشمال عبد الرؤ-

.، الجزائرطینة، جـــامعة قسن)غیر منشورة(ماجستیر
دار الوراق للنشر ،متكامل لإدارة التسویق الدولي والعالمي المعاصر والحدیثمدخل علمي:)0000(محمد سرور الحریري -
.التوزیع، الأردنو
.صنعاء ، الیمن، جامعة العلوم والتكنولوجیاالتسویق الدولي،: )2013(عبد الخالق أحمد باعلوي-
.شبكة أبو نواف،التسویق للجمیع:)2009(ف شبایك رؤو-
.جامعة أم البواقي، الجزائر،محاضرات التسویق الدولي:)0000(إلهام نایلي-
، جامعة )غیر منشورة(ماجستیررسالة،مؤسسة الجزائریة للأسواق الدولیةدراسة اختراق ال: )2012(رماس محمد أمین -

.الجزائر،تلمسان
حد ولا مقال علمي، والباقي مراجع ضعیفة ؟؟؟؟؟؟؟؟؟كتاب والدیك 
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03:الفوجتسییرالعلوم مسار ثانیة ال:المستوىمیمةأبن سدیرة وبعة أمیرة:الاسم واللقب

.الاستراتیجيالتسویق: عرض حول:الوثیقة

متعددة وخاصة التكنولوجیة منها التطورات المتزایدة في المجالات الوالأعمالالتغیرات المتسارعة في بیئة إن
مهمة وذات كفاءة في التخطیط والتنظیم أداةجعل المنهج الاستراتیجي إلىمات الآن تقود التقنیة التي تعیشها المنظو

.محاكاة المستقبلنه من اجل فهم الحقیقة الحالیة ولابد موأمراالمنظمة وأنشطةمتابعة جمیع العملیات والتنفیذ و
.الإستراتیجیةمفهوم : أولا

من علم وبذلك یتحول عند تطبیقه وممارسته بمهارة یصبح فنات ونظریاعلما له قواعد وأسس والإستراتیجیةتعد 
أننالاستراتیجیی، ویعتبر العدید من القلیل عملیاإلىذي نظریات كثیرة بالفعل والممارسة التخطیط الاستراتیجي

خلال الدراسة منأیضامعرفتها من خلال التجربة بالتأكید ، لكن ینبغي المنهجیة یمكن الحصول علیها والإستراتیجیة
في العصر الحالي كثیرا ما نسمع كلمات مرادفة و1.معنى مشتركا وواضحاإلاالعلم لیس وكما یعبر عن ذلك كارل بوبیر

كل كلمة ذات معنى مختلف وهي تسلسل لهرم القیادة أنلكن في الحقیقة كالسیاسة والتكتیكیة والخطة، وتراتیجیةللإس
، التي هي خطة على المدى الطویلالإستراتیجیةعن رسم مسئولةأنها، أي م التسلسلهرأعلىفالسیاسة مثلا تأتي في 

لخطط اصغر متفرعة على مدى اقصر حتى یتسنى تنفیذها من خلال الخطط الإستراتیجیةفي حین التكتیك هو تقسیم 
.التنفیذیة

.التسویقیةالإستراتیجیة: ثانیا
تمثل الثانیة إذبین استراتیجیات التسویق، ستراتیجي والفرق بینه وسویق الاكثیرا ما یحدث تداخل في فهم الت

أیضا، ج التخطیط الاستراتیجي التسویقينتاهي محصلة وفالإستراتیجیةكما سبق ، والأولعملیة وفعلیة للمفهوم ترجمة 
، المنتج(ج التسویقي اختیار البرامج و الخطط التسویقیة المتعلقة بالمزیتستخدم لتقسیم السوق المستهدف وهي خطة

الشباب حاجات ورغبات العملاء ) السعر، الترویج، التوزیع، وكذلك الناس، العملیات والبیئة المادیة في قطاع الخدمات
2.في السوق المستهدف

تسخیر غیرات البیئیة المختلفة من فرص والتسویقیة على تمكین المنظمة من التكیف مع المتالإستراتیجیةتعمل و
العوائق التي تعترض مسارها مما یوجد كما تساعدها على تخطي العقبات و،الأمثلتستخدم الاستخدام بحیثمواردها

مدیر التسویق الذي الإستراتیجیةصیاغة قوم بإنشاء ویو.میزة تنافسیة للمنظمة في السوق المستهدف التي تعمل فیه
التسویقیة الأهدافوالتسویق والرسالة المتبعة إدارةحدید رؤیة دیر بت، ویبدأ المیتمتع بالفكر الاستراتیجيأنبالطبع یجب 

تحدید إلىبالإضافةمعلومات دقیقة توفرها نظم المعلومات التسویقیةمدا في ذلك على قواعد وبیانات والمالیة معتو
لخدمات حدید الموقف التنافسي ل، ومن ثم تمن خلال عروض السوقإشباعهاینوي الاحتیاجات التي المجموعات و

ضحة من حیث التسویقیة شاملة وواالإستراتیجیةتكون أنینبغي مراعاة و،الخطةأهدافالتي تسلم في إنجاز لمنتجاتوا
التسویق یمر إستراتیجیةتطویر وإعدادالمستهلك التي سوف تستخدم و بشكل عام فإن إستراتیجیةالعلامة وإستراتیجیة

تنفیذ ، التسویقإستراتیجیةصیاغة ، الجمهور والمستهدفاختیارسوق وتجزئة ال، جيالتحلیل الاستراتی: بالمراحل التالیة
.الرقابة والتقییم، التسویقإستراتیجیة

؟؟؟ همش بشكل آلي ؟؟؟والعنوان لا یهمش هذا لیس أسلوب تهمیش 
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.09ص،عة الأولىالطبالبلد، ، ربي للمعارفالمكتب الع،التسویق الاستراتیجي: )2011(محمد عبد الفتاح 1
-156ص .ص، السعودیة،العامةالإدارةمعهد ،استراتیجیات التسویق لخدمات القطاع العام:)0000(إبراهیممروى محمد عید 2

157.
.أهمیة استراتیجیات التسویق: ثالثا

ماأهمهانافع لعل الملمنشأة على العدید من الممیزات والتسویقیة الفعالة حصول االإستراتیجیةإعدادیترتب على 
یعمل التسویق على مساعدة المنظمة في إلقاء الضوء على عوامل القوة ومواطن الضعف بالمقارنة بمنافسیها لكي :یلي

الكشف على التعرف على البیئة المحیطة بها وتمكین المنظمة من ، تعزیز وضعها والتحسین من عیوبهایتسنى لها 
، هاتحقیق التوازن بین المنشأة والبیئة التي تعمل ب، لتحدیات التي تؤثر في عملهاات واالصعوبوأمامهاةاحالمتالفرص 

السوق وتحدید تحلیل خصائص السوق سابقا وحالیا و مستقبلا مما یساعد على سهولة تقسیمالعمل على تعیین و
، تسویقیة المحتمل حدوثهامشكلات الالكشف عن الویق على التنبؤ بالمستقبل والتسمسئوليمساعدة ، الجمهور المستهدف

الأسساختیاروقیاس وتحلیل وتقییم الفرص التسویقیة ، التسویقلمسئوليالحالیة راراتللقمعرفة الآثار المستقبلیة 
أنشطةمهام الرقابة على تسهیلتابعة والمتبسیط إجراءات التنفیذ و، بشكل أكثر واقعیةالأهدافوتحدید الصحیحة لذلك 

1.السیئالتخلص من وحدات العمل ذات الأداء أوتطویر ، التسویق

.استراتیجیات التسویقأنواع: رابعا
المزیج التسویقي الخاص استراتیجیات :تعد استراتیجیات التسویق خیارات مهمة حیث تتنوع على النحو التالي

یخدم أهداف المنظمة وهناك التحكم في عناصر المزیج التسویقي مالمنظمة ویمكن التغییر وخدمات ابمنتجات و
عنه وفقا لطبیعة والإعلانتوقیت الترویج الخاصة بالمنتج والخدمة وتیجیةالإسترااستراتیجیات الموسمیة وتتبع القارات 

للمنتجات والخدمات ،الاستراتیجیات الإقلیمیة واستراتیجیات السوق المحلیة وترتكز على اتساع الموقع الجغرافي للمنظمة 
في تحدید ما إذا كانت الاستراتیجیات التسویقیة محلیة ومزیج من الخطط على التوسع الإستراتیجیةه وتساعد هذ

استراتیجیات دفاعیة تحقق للمنظمة ثلاث للاستراتیجیات التسویقیة حیث یفترض وجود )PORIER(نموذج،الإقلیمي
ن خلال جعل المنظمة تنتج أعداد كبیرة بتكلفة قلیلة موهي ت:استراتیجیه قیادة التكلفة:میزة تنافسیة أكیدة حیث تتمثل في

، بممیزات معینة كالأسعار والجودةالانفراد وذلك بالبحث عن التمیز و:التمییزاستراتیجیه ، الاستثمار الأمثل للموارد
استراتیجیات الحصة ، من السوق المستهدف وترتكز علیهحیث تعتمد على مجال محدوداستراتیجیه التركیز

صة السوقیة الدفاع عن الحأياستراتیجیات الدفاع التسویقي ا، ت یمكن للمنظمة الخیر فیما بینهوهي استراتیجیا:ویقیةالتس
بالتركیز على (حیث أنها تعمل على توسیع حصص المنظمة السوقیة واستراتیجیات الهجوم،بتقدیم منتجات جدیدة

الجدیدة وهي صلح للمنظمات الصغیرة واتیجیات الإتباع التسویقیةواستر، )للمنظمة أو نقاط ضعف المنافسینمواطن القوة 
الاكتشاف وتقوم بها المنظمات القادرة على المخاطرة إستراتیجیةالمنتجات، ات الكبرى تقوم بتقلید بدلا من تحدي المنظم

ل إلى مستوى وصووهي محاولات متلاحقة للمنظمات الصغیرة للاستراتیجیات الملاحقة ، ةجدیدمنتجاتلاكتشاف 
، المؤسسات الكبیرة وتهتم بالصغیرةحیث تتجنب منافسة راتیجیات قیادة الأسواق الصغیرةاست، المنظمة الكبیرة

وتتم من خلال فتح الأزرق ستراتیجیات المحیط ا، سواق ذات المبیعات القلیلة نسبیاالألدعم المنافذ والإنفاق استراتیجیات 
التي ضمن وهي الموجودة حالیا والأحمراستراتیجیات المحیط ، الطلب وفرص النموة مسبقا لإیجاد مساحة غیر معروف

2.مساحة السوق المعروفة حالیا
نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟؟
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.مجالات استراتیجیات التسویق: خامسا
: ي واحد من ثلاثة محاور رئیسیة هيأن أي استراتیجیه تسویقیة یمكن انتقاؤها لابد أن تتمركز مجالاتها ف

حیث أن ،)المستهلكین(واستراتیجیات خاصة بالمنافسین كالسوق أو أخرى خاصة بالعملاء ،استراتیجیات خاصة بالشركة
للإستراتیجیةوتأتي استراتیجیه العمیل في رأس المحاور الأساسیة .والشركةالعمیل والمنافسةالاستراتیجیات تتمثل في

تخرج عن استراتیجیات إلى مجالات العمل التسویقي فإن الاستراتیجیات لاوبالنظرالاستراتیجیات،نظرا لأهمیة تلك
والبیع وعلاقات العلماء والبحوث التسویقیة من ناحیة أخرى فإن استراتیجیات التسویق نوالإعلاالمنتج والتوزیع والترویج 

السیاسي والتسویق الشبكي الالكتروني والتسویق الاجتماعي والتسویق كإستراتیجیةتتحد بحسب النشاط التسویقي 
.لنطاق البیئة التسویقیةالتسویق الداخلي والخارجي تبعا والأخضروالإقلیمي والدولي والعالمي والتسویق 

.خطة التسویق التكتیكیةوالإستراتیجیةخطة التسویق : سادسا
أن ، تهي بالعملیاتیةثم التكتیكیة لینالإستراتیجیةتتنوع الخطط التسویقیة من حیث المستوى الشمولي اندرج من 

ویترجمه في شكل تخطیط استراتیجي التسویقیة تتبع من فكر استراتیجي یتمیز به رئیس التسویق الإستراتیجیةالخطة 
سنوات ثلاث التسویقیة،وهي خطة بعیدة المدى حیث تتراوح بین الإستراتیجیةیتضمن عددا من الأنشطة لیفرز بعد ذلك 

حیث أن تحدید واختیار الإستراتیجیةالتسویق أهداففأكثر وتمثل الخطوات التي تتبع إدارة التسویق للوصول إلى 
هي )البرامج(ة في مجال التسویق یتسم بالدقة والموضوعیة والمرونة بینما تعد خطة التسویق التكتیكیة استراتیجیه المنظم

التسویقیة وهي خطة متوسطة المدى الإستراتیجیةالعملیات والأنشطة التسویقیة والخطط الفرعیة التي تصف كیفیة تطبیق 
ن طرف مدیري الفروع والأقسام المختلفة،والخطط حیث أنها تراقب م، سنواتثلاث ،تغطي أكثر من سنة وأقل من 

التسویقیة وتبنى على أهداف تكتیكیة تحدد النتائج التي یجب الإستراتیجیةالتكتیكیة هي خطط مصممة لمساعدة الخطط 
طة وفي حالة الخ، الإستراتیجیةالوظائف الأساسیة لإنجازها للوصول إلى الأهداف الكلیة یسیة والتسویق الرئأقسامعلى 

التشغیلیة،فهي خطة قصیرة المدى تتمثل في مجموعة من الخطط التي تعد من قبل مشرفي فروع التسویق المختلفة 
1.ومنسقي القطاعات التسویقیة،تحدد بدقة الخطوات اللازمة باتجاه إنجاز الأهداف التشغیلیة وتدعم الخطط التكتیكیة

نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟؟؟؟
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