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04:الفوجتسییرمسار علوم الثانیة ال:المستوىمدیحة بوزكريوفیروز بنارة :الاسم واللقب
.السوق والبیئة التسویقیة:عرض حول:الوثیقة

أین المقدمة والخاتمة وقائمة المراجع ؟؟؟ راجع الصیاغة والتعبیر ؟؟؟؟؟
.تعریف السوق: أولا

في المكان الذي یلتقي فیه المتعاملون وعلى الحالة المادیة المتوفرة إن التعریف التقلیدي للسوق هو انه محصور
فان السوق في تلك الفترة كان محدود من حیث الحیز المكاني وذلك لعدم توفر وسائل الاتصال ،في تلك القترة الزمنیة

ل والنقل انتقل السوق من وبعد الثورة التي حصلت على مستوى قطاعات الاتصا،والتكنولوجیا المتوفر في الوقت الحالي
إن السوق حسب مفهومه .ر على الكیان المكاني وفقطمفهومه القدیم التقلیدي إلى المفهوم العصري الغیر المنحص

الاقتصادي الحدیث الذي ظهر بعد التطور أصبح یتمثل في العلاقات المتبادلة ما بین المتعاملین في السوق والذین 
وان هذا المفهوم الجدید لا . تبادل السلع والخدمات المتنوعة من حیث طلبها أو عرضهاتتلاقى رغباتهم المتمثلة في 

یقتصر على إن السوق یكون في محل جغرافي معین أي في حیز مكاني بل بفضل التطور على مستوى وسائل الاتصال 
ومن هذا ، كافة أسواق العالما عالمیة تربطأصبحت التعاملات واسعة المجال فمثلا في وقتنا هذا أصبحت الانترنت سوق

المعنى الاقتصادي اتضح أن نطاق السوق لسلع ما لا یحده إلا مدى سهولة الاتصال بین أطراف المتبادلین ومدى قابلیة 
1.أي إن السوق لا یتحدد بمكان أو نطاق مادي معین. السلع للنقل من متعامل لآخر

.وقـــــــــــــــهیكلة الس: ثانیا
2:ت عدة معاییر للتمییز بین هیاكل السوق منهاوقد استخدم

وهي تتراوح بین عدد كبیر من البائعین بعدد وطبیعة البائعین من السوقتتأثر هیاكل السوق : عدد وطبیعة البائعین-1
عدید من والى ال, بضع باعة في احتكار القلةإلىبائعین في الاحتكارإلىفي منافسة كاملة مع بائع واحد في احتكار تام

. بائعي المنتجات المختلفة
إذا كان هناك مشتر ،تتأثر هیاكل السوق بعدد أیضا بعدد وطبیعة المشتریین في السوق: عدد وطبیعة المشتریین-2

هذه الأسواق موجودة للعمالة المحلیة التي یعمل ،مون بسونيواحد في السوق، فهذا هو احتكار المشتري ویسمى سوق 
قد یكون هناك مشتران یعملان بشكل مشترك في السوق، وهذا ما یسمى بسوق دو و،حد كبیربها صاحب عمل وا

وعادة ما یتم العثور على الأسواق .ولیقبسونيقد یكونون أیضا من المشترین القلائل للمنتج هذا هو معروف . ویسوني
.لمحاصیل نقدیة مثل الأرز وقصب السكروالاوكسیبوسونالثنائیات

إذا كان هناك اختلاف في المنتجات فان المنتجات هي بدائل قریبة وتتمیز السوق بالمنافسة : لمنتجطبیعة ا-3
ٕمن ناحیة أخرى، في حالة عدم وجود تمییز للمنتج، یتمیز السوق بالمنافسة الكاملة، واذا كان المنتج مختلف . الاحتكاریة

.حتكار في السوقتماما عن المنتجات أخرى فلیس لدیه أي بدائل قریبة ویوجد ا
ستجذب . الخسارة في سوق معینأوتعتمد شروط دخول وخروج في السوق على الربحیة :شروط الدخول والخروج-4

في سوق المنافسة و،خروج الشركات الضعیفة من السوقإلىالأرباح في السوق دخول شركات جدیدة وخسائر تؤدي 
لا توجد قیود على دخول وخروج الشركات في المنافسة ومن ناحیة،الكاملة، هناك حریة الدخول والخروج من الشركات

.الاحتكاریة بسبب تمایز المنتجات
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الشركات التي تحقق وفرات الحجم الكبیرة في الإنتاج تنمو بشكل كبیر بالمقارنة مع غیرها في : اقتصادیات مقیاس-5
حققت شركة واحدة إذاحالة احتكار القلة إلىمما یؤدي التخلص من الشركات الأخرى، إلىالصناعة، وهم یمیلون 

.هناك احتكاروالطلب بأكمله قادرة على تلبیةأنهاحد كبیر إلىوفرات الحجم 
1.هیكل السوقأنواع : ثالثا

؟؟؟؟العنوان لا یهمشتحتاج لمدخل ؟؟؟؟ 
لى هذا السوق عملیات هو السوق الذي یفتقر لوجود أي منافس، بحیث یحتكر الفرد الحائز ع:سوق الاحتكار-1

الإنتاج والعرض والطلب، ویحصل على كامل الاستیلاء في توفیر المنتجات مهما ارتفعت أسعارها، ومما یؤخذ على هذا 
.السوق انه یعاني قلة في الإیرادات وذلك لفقدان الرغبة لدى العملاء في التعامل مع هذا السوق

عدد كبیر من المنتجین للسلعة، ویضم عدد لا متناهي من التجار هو سوق یحتوي على :سوق المنافسة الكاملة-2
.یتم تغییر سعر السلعة، فنجد ثبات في سعر المنتجات السائدة في السوقأنوالمستهلكین، لهذا من الصعب 

ك هذا النوع من الأسواق یجمع بین سوق الاحتكار وسوق المنافسة الكاملة، ویعني ذل:سوق المنافسة الاحتكاریة-3
وجود منافسین داخل السوق وكل منافس له ممیزات وخصائصه التي یسیر علیها، وما یجمعهم جمیعا هو احتكارهم في 

.مجال معین، ومن الأمثلة على ذلك السعي لاحتكار الفنانین من قبل شركات الإنتاج الفني
یقتصر على محتكر واحد، بل یقوم وهو سوق یتشابه مع سوق الاحتكار في فكرته، ولكنه لا :سوق احتكار القلة-4

التجار، سواء كانوا من المنتجین الحقیقیین أوحتى عدد من السلع مجموعة من الشركاء أوعلى احتكار سلعة معینة 
.من الموردین لهاأوللسلعة 

نتج محدد على مأووهو السوق الذي تهیمن وتستولي فیه شركتان مختلفتان على سلعة ما، :سوق الاحتكار الثنائي-5
. وبالتالي یتم تنافس بینهما بشكل كبیر

.تعریف البیئة التسویقیة: رابعا
والتي تعمل التي تؤثر على الشركة من الخارجالبیئة التسویقیة تتشكل من مجموعة من الأشخاص والعواملإن

البیئة التسویقیة قدرات وتشمل. كذلك على تطویر ودعم خدمات تسویق العلاقات ذات المنفعة المتبادلة مع الزبائن
تتألف من مجموعة بأنهاالبیئة التسویقیة إلىكما یمكن النظر ،الشركة وكذلك الأخطاء المحدقة بعمل الشركةوٕامكانیات

طرق التصرف اللازمة لنجاحها أوالقیود التي تحدد سلوك المنظمة أوالظروف أوالمتغیرات أوالقوى أومن العوامل 
هي العوامل التي تؤثر بطریقة مباشرة بمدى قدرة المنشاة في الحصول على المدخلات ومدى و2.أهدافهاتحقیقأووبقائها 

والمدخلات تشمل المصادر البشریة، المصادر المالیة والمواد الأولیة والمعلومات ،قدرتها على تولید المخرجات
.)ع، الترویج والتسعیردمة، التوزیالسلعة والخ(والمخرجات تشمل عناصر المزیج التسویقي 

.عناصرهاأنواع البیئة التسویقیة و: خامسا
تحتاج لمدخل ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟

تتكون البیئة الداخلیة من جمیع العوامل والقوى الداخلیة للشركة، وتخضع البیئة الداخلیة للشركة :البیئة الداخلیة-1
ویوجد خمسة عوامل ،ي السوق ومتطلبات العمللسیطرة المسوقین، إذ یمكنهم تغییر أو تعدیل البیئة حسب الطلب ف

ًوتشمل البیئة الداخلیة للمؤسسة أیضا ،تشكل البیئة الداخلیة للشركة وهم المال، والقوى العاملة، والمواد، والآلات، والوقت
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تعمل ضمن قسم التسویق والمبیعات، وقسم الموارد البشریة، وقسم التصنیع، وغیرها من الأقسام الداخلیة للشركة التي 
یُمكن أن ومع ذلك،لا تقل جمیع مكونات البیئة الداخلیة أهمیة عن مكونات البیئة الخارجیة، والخطة التسویقیة للشركة

یتعین على المؤسسة ترقیة على سبیل المثال، وًتتغیر عوامل البیئة الداخلیة وفقا للتغییر في عوامل التسویق الخارجي
1.ها إذا تم إدخال تقنیة جدیدة في السوقتقنیتها وتحدیث آلیاتها ومواد

ًوهي جزء من البیئة التسویقیة التي ترتبط ارتباطا وثیقا بالشركة، أو ما یسمى بالـ :البیئة التسویقیة الجزئیة-2 ً)Micro

Environment(وفیما، یمكن تقسیمها إلى جانب العرض وجانب الطلب، ووتؤثر بشكل مباشر على الأنشطة التنظیمیة
2:یلي القوى الأساسیة للبیئة الجزئیة

ُالخام لإنتاج السلع والخدمات للشركة المتعاقد معها، والمورد هو الذي یوفر الموادالموردینهناك :جانب العرض-
تحتاج الشركات إلى ،ویمكن للموردین التأثیر على ربح المؤسسة لأن سعر المواد الخام یحدد السعر النهائي للمنتج

یساعد والوسطاء أو الشركاءو،مراقبة الموردین على أساس منتظم لمعرفة نقص العرض والتغیر في سعر المواد الخام
ویشمل . الشركات في إنشاء ارتباط مع العملاء، إذ إنها تساعد في الترویج للمنتجات وبیعها وتوزیعهاوسطاء التسویق 
من یشترون المنتجات من الشركات ثم بیعها للعملاء المهتمین بالمنتجات التي تستهدفها وهمالموزعینوسطاء التسویق

إذ تروج وكالات ومنظمات التسویق، وومثال على الموزعین تجار الجملة وتجار التجزئة،هذه الشركة بخطتها التسویقیة
تجربة استخدام المنتج وخبراتهم من خلال لمنتجات الشركة من خلال توعیة العملاء بفوائد المنتجات وتقدیم نصائح عن

المالیون مثل البنوكالوسطاءو،تساعد الشركات على تخزین البضائع مثل المستودعاتوالتوزیعمراكزو،تجربتها
.وشركات التأمین الذین یوفرون التمویل للمعاملات التجاریة

للبیئة الجزئیة التابعة للبیئة التسویقیة للشركة، إذ یشتري یعد العملاء أهم القوى الأساسیة والعملاءهناك :جانب الطلب-
الهدف الرئیسي للمؤسسة إرضاء العملاء، إذ تتولى الشركة أنشطة البحث ویعد،العملاء منتج الشركة للاستهلاك النهائي

الجمهور العام، وتًوالتطویر لتحلیل احتیاجات العملاء وتفضیلاتهم وتصنیع المنتجات وفقا لتلك الاحتیاجات والتفضیلا
ًمجموعة لها تأثیر فعلي أو محتمل على قدرة الشركة على تحقیق أهدافها ولیس شرطا أن یكون الجمهور هو أيو

یلعب الجمهور ، والمستهدف للشركة، ولذلك یجب أن تتحمل الشركة المسؤولیة الاجتماعیة تجاه المجتمع الذي تعمل فیه
ًدورا حیویا في نجاح الأعمال حیث لدیه القدرة على التأثیر على قرار أویمكنه بناء أو تدمیر صورة الشركة في السوق، ً

إذ زادت القدرة على التحكم في قدرات الجمهور حیث یمكنه مشاركة خاصة في هذه الأوقات،الشراء للجمهور المستهدف
3.آرائهم حول المنتجات والخدمات المقدمة من الشركة على الإنترنت بحریة

وتحتوي على مجموعة من العوامل البیئیة )Macro Environment(ـما یسمى بالأو:لبیئة التسویقیة الكلیةا-3
والبیئة التسویقیة الكلیة عرضة للتغییر . الخارجة عن سیطرة المؤسسة والتي تؤثر على الأنشطة التنظیمیة إلى حد كبیر

تطرأ على إلىارجیة وبسبب الفرص والتهدیدات السابق ذكرها بشكل مستمر وذلك بسبب التغیر المستمر في العوامل الخ
هذا امتداد و،لتحلیل عوامل البیئة الكلیة)STEEPLE(ـ یمكن استخدام النموذج المسمى ب. الخطة التسویقیة للشركة

4:الآتیةوتشمل العوامل البیئیة التسویقیة الكلیة )PESTEL(لنموذج 
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العلمیة والإحصائیة للسكان من جمیع الجوانب، مثل العمر والجنس، والتعلیم هي الدراسة والبیئة الدیمغرافیة
قبل تسویق منتج ما، یجمع المسوق جمیع المعلومات للعثور على السوق المناسب للمنتج، ، ووالمهنة، والدخل والموقع

التغییرات في البیئة . اء للأفرادعن اختلاف الأذواق والتفضیلات وأنماط الشرالمسئولةلذلك فإن البیئة الدیموغرافیة هي
على تؤثروالبیئة الاقتصادیةو، الدیموغرافیة تقنع الشركة بتعدیل استراتیجیات التسویق لتلبیة الاحتیاجات المتغیرة للعملاء

لي وأسعار تعتمد القوة الشرائیة للعمیل على الدخل الحا. التسعیر والتكالیف لدى الشركة والقوة الشرائیة للعملاءإستراتیجیة
معدلات ، معدلات التضخم:ویوجد العدید من العوامل المؤثرة على البیئة الاقتصادیة وهي كالآتي. المنتج والمدخرات

ًقد أصبحت التكنولوجیا جزءا لا غنى عنه في حیاة الفرد، والشركات التي تفشل فالبیئة التكنولوجیة، ودخل العمیل، الفائدة
. جیة المستمرة تجد صعوبة في البقاء في بیئة الیوم التنافسیةفي تتبع التغییرات التكنولو

قدیم منتجات تتوافق مع نمط حیاة ولذلك یمكن للمسوقین بمساعدة التكنولوجیا وبفضل التسویق الرقمي إنشاء وت
نظیم وجود لذلك یجب على المسوقین ملاحظة الاتجاهات المتغیرة في التكنولوجیا، وسرعة البحث والتطویر، وت. العملاء

ًلوائح لزیادة المنتجات الآمنة سواء صحیا أو مجتمعیا حیث تتسق مع العادات المجتمعیة للعملاء وحظر غیر  الآمن ً
تشرح البیئة الاجتماعیة والثقافیة خصائص المجتمع الذي توجد فیه الشركة، وتتمثل والبیئة الاجتماعیة والثقافیة، ومنها

تساعد هذه القوى على تحدید نوع المنتجات التي یفضلها العملاء، وما . لأساسیة للمجتمعفي القوى الأساسیة مثل القیم ا
. لشراء أو القرار، والعلامة التجاریة التي یفضلونها، وفي أي وقت یشترون المنتجاتالذي یؤثر على موقف ا

متوقع تأثیرها على البیئة یساعد تحلیل البیئة الاجتماعیة والثقافیة الشركة في تحدید التهدیدات والفرص الو
تسن الحكومات سیاسات وقوانین مختلفة للتسعیر والائتمان وما حیث البیئة السیاسیة والقانونیة، والتسویقیة الخاصة بها

یتعین على الشركة الالتزام بهذه السیاسات . إلى ذلك والتي لها تأثیر على استراتیجیات التسویق والبیئة التسویقیة للشركات
ومن أمثلة التشریعات . ًبرامج التسویق وسیاسة الشركة تتماشى وفقا لتلك السیاسات الحكومیة في مختلف البلادوجعل 

المختلفة التي من الممكن أن تؤثر على أنشطة التسویق قوانین مكافحة التلوث التي تؤثر على إنتاج أو تصنیع المنتجات 
العوامل الطبیعیة تؤثرحیثالبیئة الطبیعیةو، لى حمایة حقوق العملاءالمستهلك التي تهدف إالمختلفة، أو قوانین حمایة

وتتضمن المبادئ الأخلاقیةالبیئة الأخلاقیةو،على الأنشطة التسویقیة للمؤسسةالتلوث ، الطقس، الموارد الطبیعیة:التالیة
یاء مثل التجارة العادلة، ومنع أعمال إذ إنه یؤخذ في الحسبان أش. والمشكلات الأخلاقیة التي یمكن أن تنشأ في الشركات

.العبودیة وعمالة الأطفال، وكذلك منع الرشوة، والالتزام باحترام أسرار العمل بالشركات، وغیرها من الأخلاقیات
.كیفیة تأثیر البیئة على نشاط المؤسسة: سادسا

ویتأثر بالآخر، فالبیئة تقدم كل منهما یؤثرأنعلاقة المنظمة ببیئتها التسویقیة هي علاقة تبادلیة أي إن
كما تقدم لها ، الخ....تعمل بدونها كالمیاه والكهرباء والطرق العامةأنللمؤسسة الخدمات الأساسیة التي لا تستطیع 

وتقدم لها كذلك المواد الأولیة ,المتعلمون والمدربون والذین یتولون عبء القیام بالعمل الفعلي داخل المنظمة الأفراد
ة السوق الذي تصرف فیه البیئة التسویقیة تقدم للمنظمأنوالاهم من كل هذا , المختلفة لتصنیع مخرجاتها اتوالإمداد

فالسوق جزء لا یتجزأ من بیئة ،تبیع منتجاتهاأینلم تجد إذاتستمر أنتتصور كیف تستطیع المنظمة أنلك ذومنتجاتها 
1.المؤسسة

.12ص، الجزائر، 02العدد،مجلة الباحث،نافسیة للبنوكدور التسویق في القطاع المصرفي في زیادة القدرة الت: )2003(زیدان محمد1
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04:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبورافعي آیة وبن ناجي فاطمة:الاسم واللقب

التموقعوٕاستراتیجیةة السوق ئتجز:عرض حول:الوثیقة

تعتبر الأسواق ذات أهمیة بما كانت حیث أنها تعتبر هدف كل نشاط اقتصادي  ومحوره  إذا لا یكاد یخلو أي 
إلى نظامها وخصائصها  دیة من جانب یتطرق لها والمفاهیم الأساسیة المتعلقة بها من ماهیتهابحث أو دراسة  اقتصا

تجزئة  یستند مفهوم التجزئة السوق على فكرة إن معظم الأسواق غیر متجانسة وحدیا فهي ، دراسة السوق، المنافسة
ف نظریا إذا أرادت المؤسسة إشباع حاجات تتكون من عدد كبیر من الأفراد یختلفون فیما بینهم بسبب عدة عوامل وظرو

كل الأفراد فعلیها مراعاة كل تلك العوامل والظروف لتوفیر المنتج المناسب للفرد المناسب وهذا غیر ممكن في الواقع من 
الناحیة التقنیة والاقتصادیة لذالك فان المؤسسة رغبة منها في الإشباع رغبات اكبر قدر ممكن من المستهلكین الذین 
تتعامل معهم تلجا إلى تجزئة السوق ربما یتساءل الفرد عن سبب وجود التنوع في أشكال والألوان وأحجام ومذاق احد 
منتجات ولماذا تختلف رغبات الناس وخیراتهم عند شراء ما یحتاجونه من منتجات إن توضیح  مفهوم تجزئة السوق 

التنوع وذلك الاختلافوالاستهداف الاستراتیجي وموقع المنتج تفسر الحاجة إلى
.مفهوم التجزئة السوق:أولا

هي العملیات التي عن طریقها یتم تجزئة السوق إلى مجموعات مختلفة من المستهلكین هذه )walker(عرفها
كما ،الخصائص التي تقودهم للاستجابة إلى منتج معین أو برنامج تسویقيوعات المتشابهة من حیث الحاجات والمجم

هو منهج لتوجیه السلع أو الخدمات نحو مجموعة مستهدفة من المستهلكین ولیس للسوق ككل )Busch(عرفها 
Helfer et(والمجموعة المستهدفة تكون متجانسة فیما بینها عرفها  orsoni( هو تجزئة السوق إلى أقسام حیث تكون

تجزئة و.ي مختلف عن بقیة الأقسامخصائص زبائن المكونین لهذه الأقسام مختلفة یطبق على كل قسم مزیج  تسویق
هي تقسیم السوق إلى مجموعات من المستهلكین المتشابهین وانتقاء المجموعة الأكثر ملائمة للشركة لتقدم السوق

تقسیم السوق إلى مجموعات من المستهلكین المحتملین والذین یتصرفون بالأسلوب نفسه ولدیهم ، وهي خدماتها لها
1.متشابهة ولها علاقة بسلوك الشرائيحاجات مختلفة أو خصائص

.أهمیة تجزئة السوق: ثانیا
تظهر أهمیة تجزئة السوق من خلال الفوائد التي تجنیها المنظمة من تجزئة السوق إلى أجزاء إن تمت هذه 

یها وطبیعة الأجزاء التي قررت خدمتها من الفوائد التي تحصل علٕرؤیة واضحة لأهدافها وامكانیاتهاالتجزئة ضمن 
تحدید أهداف تسویقیة واضحة لان وجود مثل هذه الأهداف في إطار جزء المستهدف من السوق : المنظمة نذكر منها

الحصول على موقع تنافسي أفضل لان عملیة تجزئة السوق ، خطط فعالة لتحقیق تلك الأهدافیسمح للمنظمة بوضع
في السوق ویتم ذلك من خلال تقدیم السلع أو خدمة بمزایا تجنب المنظمة المنافسة المباشرة مع المنافسین الرئیسیین 

تستطیع المنظمة التعرف إلى مواقع المنافسین ، منافسین في إطار القطاع المستهدفتنافسیة واضحة بالمقارنة مع ال
، ونبطریقة أفضل مما یفعل المنافستستطیع المنظمة إشباع حاجات العملاء، ئیسیین وبتالي تتجنب هذه المواقعالر

ن إنفاقها على أجزاء توفیر الموارد المتاحة لخدمة جزء السوق المستهدف بدلا م، صمیم مزیج تسویقي وتنفیذه بكفاءةت
هو تسهیل وعملیة التسویقیة فهي تعطي القائمین على العملیة التسویقیة فكرة الهدف من تجزئة السوقو،یصعب دخولها

.000، الجزائر، ص جامعة تلمسانطبیعة الوثیقة،،واقع التحدیات سوق هاتف النقال في الجزائر:)0000(غازي نوریه1
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عمیقا لأجزاء السوق وقطاعاتها الواسعة والمتغیرة یقیة فكرة واضحة وفهماملیة التسوفهي تعطي القائمین على عواضحة 
1.مما یسهل علیهم وضع

.معاییر تجزئة السوق: ثالثا
مه ناجحة السوق ویوجد خمسة معاییر یجب إن یستخدة من المعاییر لضمان تحقیق تجزئةیتطلب توافر مجموع

جزئة السوق قابلة للقیاس من حیث الحجم والقوة الشرائیة وقابلیة یجب إن تكون ت2:المسوقون عند تجزئة السوق وهي
یجب أن تكون المنظمة قادرة ، متغیرات محددة مثل العمر والدخلالقیاس تكون اسه لاذا تمت تجزئة السوق على أساس

حیث الحجم یجب أن تكون أجزاء السوق كافیة من، وكذالك خدمة جزء السوق المستهدفعلى أن تروج لنفسها بفاعلیة
سهولة ، یجب أن یتوافق عدد أجزاء مع إمكانیة وقدرات المنظمة، مةتبرر خدماتها وبتالي تكون مریحة بالنسبة للمنظ
.الدخول إلى تلك الأجزاء من حیث قنوات التوزیع

.شروط اختیار معیار السوق مستهدف: رابعا
تحتاج لمدخل ؟؟؟

قابلة للقیاس من حیث خصائصها الإحصائیة رف علیها ولسوقیة سهلة التعیجب أن تكون القطاعات ا:القیاسقابلیة-1
التسویق إن یحدد المستهلكین المحتملین التابعین لكل قطاع ویفصلهم على حدة فمثلا من سهل مسئولحتى یستطیع 

لقیاس معاییر قابلة لتحدید أعمال وأماكن إقامة المستهلكین ودخولهم ووظائفهم وجنسهم ومستواهم التعلیمي ودیانتهم فهذه
دوافع ,بالتالي تستطیع تحدید عددهم وحجمهم أما بعض المعاییر الأخرى فمن الصعب تحدیدها مثل الأسالیب المعیشیة و

. وبالتالي لا یمكن قیاس مثل هذه المعاییر لتحدید السوق المستهدف,الشراء 
وق كبیرا إلى الدرجة التي تستطیع الشركة عندها إن وهنا یعني بالأهمیة هو أن یكون حجم الس:والربحیةالأهمیة-2

تصمیم المزیج ي المكلف المشتمل على الدراسات والبحوث التسویقیة وتحقق أهدافها الربحیة عند تقدیم برنامجها التسویق
رغباته وأهدافه الخاصة من إشباع حاجاته ووفي حالة تحقیق الشركة أهداف السوق .ٕتسویقي وانتاجیة وتقدیمه للسوقال

. أیضا
یجب إن تكون الشركة قادرة على الوصول بجهودها التسویقیة إلى القطاعات : الوصول للسوق المستهدفإمكانیة-3

المختارة بكفاءة عالیة وبطریقة اقتصادیة فقد ترغب الشركة في الوصول برسالتها الإعلانیة إلى القطاعات معنیة من 
.لكنها لا تستطیع لأسباب قانونیة مثل السجائر إذا یمنع الإعلان على شاشات التلفزیون قانونیاخلال وسائل الإعلام و

أساسیة بین القطاعات السوقیة المتعددة هنالك فوارق و اختلافات واضحة ویجب أن یكون الشركة:التباین والاختلاف-4
غرافیة ومن ثم یختار ویة أو السیكوغرافیة والدیمخصائص الجغرافأوالرغبات یشترك كل منها في عدد من حاجات وإذا 

.رغباتهذي تستطیع الشركة تلبیة حاجاته والسوق ال
.أسس اختیار السوق مستهدف: خامسا

تحتاج لمدخل ؟؟؟؟
، وتعني تجزئة غرافیة أحیانا هامة لتجزئة السوقتعد الاختلافات بین الأفراد حسب المناطق الج:التجزئة الجغرافیة-1

سكان أن، باعتبار ناطق الجغرافیة التي تعیشون فیهاعلى أساس جغرافي تقسیم الأفراد إلي قطاعات حسب المالسوق
رغبات الناس منطقة جغرافیة أخرى، مختلفة عن حاجات ولها حاجات ورغبات متشابهة نسبیا،منطقة جغرافي محددة 

.59صدار النشر، البلد،العنوان،:)0000(علاء الصرابي1
.60ص،سابقالمرجع النفس2
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بعض الحاجات وكذلك حاجات السكان في مناطق على سبیل المثال تختلف حاجات سكان الریف عن سكان المدینة في 
المواد الغذائیة ویتمیز هذا الأسلوب بانخفاض تكالیف ق الباردة كالحاجة إلى الملابس والحارة عن حاجات سكان المناط

الاختلافات إلىالتعرف :الجغرافیة فیمكن على سبیل المثالنطبقه بسبب سهولة التعرف على الفر وقات بین المناطق 
تتكبد الشركة أندون دراسات السابقة في هذا المجال إلىخصائص سكان إفریقیا عن سكان أوربا من خلال العودة بین

. انظر المثال في الجدول التوضیحي في نهایة الوحدةسهولة تطبیقه،إلىتكالیف طائلة لمعرفة هذه الفروق بالإضافة 
عمر والجنس مجموعات متجانسة حسب الإلىلسكانیة بتقسیم السكان تقوم المنظمة حسب التجزئة ا:التجزئة السكانیة-2

على سبیل المثال نحن نعلم جیدا أن ما یحتاجه الطفل . والدخل والتعلیم والمهنة وعدد أفراد الأسرة والدین والعرق والجنسیة
ینما یهتم الفقیر بالسعر ، بران شراء فاخالغني ربما یهتم بالماركة أو مكف عن سلع التي یحتاجه البالغ، ومن سلع یختل

.لاكذلك كثیر من سلع التي تستخدمها الرج،المنخفض
الاجتماعیة،تستند تجزئة السوق النفسیة على تقسیم المستهلكین إلى مجموعات على أساس الطبقة :التجزئة النفسیة-3

كما أن الأشخاص في ،)، القیادةةسیطرالالمحبة والكراهیة، حب التملك و(، أو الخصائص الشخصیة أو أسلوب الحیاة
. المجموعة الواحدة قد یمتلكون مكونات نفسیة مختلفة

أجزاء السوق التي تستطیع تساعد تجزئة السوق علي أساس المنفعة الشركة على تحدید:التجزئة على أساس منفعة-4
، طویر السلع الحالیةسلوب في تالتركیز علیها ،من اجل تجنب المنافسة الشدیدة ،ومن ناحیة أخرى یساعد هذا الأ

1.حاجات العملاء و مواجهة المنافسینوتحسین صفاتها الاستجابة لتطور

.استراتیجیات اختیار السوق مستهدف: سادسا
تتناسب مع السوق المستهدفة حیث یتعامل مدیر التسویق مع أجزاء أمام المنظمة بدائل استراتیجیاتیوجد

التسویق غیر فإستراتیجیة. إستراتیجیة التسویق غیر المتنوع أو إستراتیجیة التسویق المركزيالسوق المستهدفة باستخدام
تستطیع الشركة تلبیة حاجاتهم إذا كانت حاجات مجتمع العملاء وتتبني المنظمة إستراتیجیة التسویق غیر المتنوعالمتنوع

ي تستهدف عدة إجراء من السوق وتوجد اختلافات واضحة إستراتیجیة التسویق المتنوع تناسب المنظمات الت، وبمنتج واحد
تناسب المنظمات ذات التسویق المركزإستراتجیة، وفیما بینهما یتطلب إشباع حاجة كل جزء من مزیج تسویقي مختلف

إلىتلجا الشركات السوق حیث التجزئة الاقتصادیة و. الموارد المحدودة لذلك تركز على خدمة جزء واحد من السوق
صادي في أسواق اعات علي قاعدة الربح المحتمل الحصول علیه من العملاء وتجري تجزئة السوق على الأساس الاقتقط

2.وتعد الاعتبارات الاقتصادیة مساعدة لتجزئة السوق سلوكیا، المستهلك النهائي وفي أسواق المستخدم الصناعي

جات المستهلكین ورغباتهم وهذا ما یمكن الإدارة تمكن عملیة تجزئة السوق من تحدید دقیق للسوق من حیث حاو
من تفهم المستهلكین وبالتالي تحقیق رضا وهذا هو أساس التسویق وكذلك تمكن التعرف على السوق وتحدید الأسواق 
المستهدفة وبالتالي نستطیع الحصول على الإجابة للسؤال الذي قد طرح من قبل والمتمثل في ماهیة القطاعات السوقیة 

.ب الشركات في استهدافهاترغ
أین الخاتمة وأین قائمة المراجع ؟؟؟؟؟؟؟؟

راجع محتوى ما كتبت وحسنه ؟؟؟

.000ص دار النشر، البلد،،مبادئ والتطورات الحدیثة:)2015(زید أبوالدسوقى حامد 1
.000ص ،سابقالمرجع النفس2
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04:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبن یونس مروةوبن موسى ریحان:الاسم واللقب
.نظام المعلومات التسویقیة: عرض حول:الوثیقة

تعتبر المعلومات من أساسات الإدارة الفعالة في المؤسسات المعاصرة، وتزداد الحاجة إلى المعلومات باعتبارها 
ًیه القرار، وكلما كانت المعلومات كاملة ودقیقة كلما كان القرار سلیما وصحیحاالأساس الذي یبنى عل ومما لاشك فیه . ً

المختلفة خصوصا في میدان ًأیضا أن المعلومات تتبوأ الیوم موقع الصدارة في عدد متنام من القطاعات الاقتصادیة 
، وأمست الحاجة ملحة إلى أن تسبق وظیفة التسویق ، حیث باتت الوظیفة التسویقیة ذات أهمیة بالغة بالمؤسساتالتسویق

ًالمعلومات عن السوق والمستهلكین واحتیاجاتهم كما ونوعا جمع أكبر عدد ممكن من البیانات وعملیة الإنتاج بالقیام ب
بعد ًتستمر أیضا وظیفة التسویق مع الإنتاج، وحتى الخ، و...ین والوسطاء والتوزیعوغیرها من المعلومات عن المنافس

.یانات والمعلومات المتحصل علیهاعملیة البیع لكي یتم الإنتاج على ضوء الب
.مفهوم نظام المعلومات التسویقیة: أولا

نظام المعلومات )KOTLER(یعرفومات التسویقیة من مفكر لأخر حیثنظام المعلاتریفتعددت تع
زات والإجراءات یهدف إلى جمع، وتصنیف، وتحلیل، وتقیم، التسویقیة بأنه الهیكل المستمر والمتفاعل من الأفراد والتجهی

الموجهة لخدمته القرارات ادر داخلیة وخارجیة من المؤسسة وونشر المعلومات الملائمة في الوقت المناسب الآتیة من مص
فراد عة مهیكلة ومتفاعلة من الأمجموبأنه)1976(في سنة )Maire Le(و)Evrard(كما یعرفه كل من ، التسویقیة

خارجیة للمؤسسة در داخلیة والآلات والإجراءات الموجهة لإنتاج تدفق منتظم من المعلومات الملائمة القادمة من مصاو
نظام المعلومات التسویقیة هو نظام یعمل على توفیر أنومما سبق یتبین لنا ، بالأساس لخدمة القرار التسویقيالمرسلةو

الأجهزة من المصادر الداخلیة والخارجیة وتزویدها للشركة للقیام بأنشطتها المعلومات عن طریق جمعها بالأفراد و
.التسویقیة باستمرار

.مهام نظام المعلومات التسویقیة: ثانیا
تجمیع البیانات التسویقیة المتعلقة بنشاطات المؤسسة :تتبلور الوظائف الأساسیة لنظام المعلومات التسویقیة في

تبویب وتصنیف البیانات المتجمعة طبقا للاحتیاجات المحدد ، والظروف والمتغیرات المحیطة بهاوالموارد المستخدمة فیها
لأنشطة تحلیل البیانات والمعلومات لاستخلاص العلاقات بینها واستنتاج مؤشرات تدل على اتجاهات ا، و المتوقعةأ

ا للتطورات التي تحدیث البیانات وفق، اسبوالمعلومات وفق نسق وترتیب منحفظ البیانات ، وتساعد على إدارة المؤسسة
توزیع المعلومات والمؤشرات الناتجة على مراكز اتخاذ القرار ، خزن المعلومات للاستفادة منها، تحدث في المؤسسة

.وأقسام المؤسسة المختلفة كل حسب احتیاجه
.مكونات نظام المعلومات التسویقیة: ثالثا

:أربعة أنظمة فرعیة مترابطة ومتفاعلة مع بعضها البعضیتكون نظام المعلومات التسویقیة من
التسویق مسئوليیعتبر النظام المحاسبي من أقدم أنظمة المعلومات استخداما من طرف أغلب :النظام المحاسبي-1

.بالمؤسسات وهو نظام على درجة كبیرة من الأهمیة نظرا لمساعدته في تحدید نشاط المؤسسة الحالي وطریقة أدائها
یسجل النظام المحاسبي أوامر العملاء، والطلبیات، والمبیعات، والمخزونات، وأوراق الدفع، وأوراق القبض وغیرها من 

.المعلومات
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ئة في وهو مجموع الوسائل التي تسمح للمدراء بالاستعلام المتواصل عن التطورات الطار:نظام الیقظة التسویقیة-2
كذلك عن ار وقراءة المجلات المتخصصة، والدائمة للأخبطریق المتابعة المستمرة وكون عنتالبیئة التجاریة للمؤسسة و

.الممثلین التجاریینالمؤسسة مع الزبائن والموردین والموزعین وطریق علاقات 
یمكن تعریف دراسات وبحوث التسویق على أنها تحضیر وجمع وتحلیل :نظام الدراسات والبحوث التسویقیة-3

نات والمعلومات المتعلقة بوضعیة تسویقیة واستغلال البیا
وهو مجموعة متكاملة من البیانات، والإجراءات والوسائل والتقنیات :النظم المساعدة على اتخاذ القرار التسویقي-4
.التي تسمح للمؤسسة بجمع وشرح المعلومات لتسهیل النشاط التسویقي) معدات وبرمجیات(

.مفهوم المعلومات التسویقیة: رابعا
المعلومات هي البیانات التي تمت معالجتها بطریقة محددة بدءا بتلقي البیانات من مصادرها المختلفة ثم تحلیلها 

الجهات المعنیة لتدعم العملیات الإداریة في المؤسسة خصوصا التي لها علاقة إلىإرسالهاوتبویبها وتطبیقها حتى یتم 
.بالتسویق
.أنواع المعلومات التسویقیة: خامسا

تتعدد أنواع المعلومات التسویقیة التي یوفرها نظام المعلومات التسویقیة في المؤسسة باختلاف وجهات نظر 
فهناك معلومات تتعلق بالتخطیط الاستراتیجي وأخرى بالرقابة الإداريحسب طبیعة النشاط : أهمهاالمستفیدین منها ومن 
تعددت مصادرها فمنها ما یكون حیثحسب مصدر المعلومات التسویقیة، علق بالجانب التنظیميالتسویقیة ومنها ما یت

، مصدرها البائعون وأخرى العملاء وأخرى المنافسون وأخرى منظمات الأبحاث التسویقیة وبعضها الجهات الحكومیة
قة وهذا النوع یتوقف على مدى حسب مستوى الد، معلومات أولیة ومعلومات ثانویةإلىحسب أسلوب تجمیعها وتصنف 

.إشاعاتأمتخمین أمتنبؤ أمدقة المعلومات بمعنى هل هي حقیقة 
.مصادر المعلومات التسویقیة: سادسا

المعلومات الثانویة:یتم الحصول علیها من العدید من المصادر التي یمكن تقسیمها إلى مجموعات عدیدة وهي
ا من الدراسة، ولهذا یطلق لسابقة حول المشكل المدروس، هي موجودة مسبقهي معلومات ناتجة عن تراكم المعارف او

من خلال الاستفسارات أو الملاحظات یتم الحصول على المعلومات الأولیة والمعلومات الأولیة، وعلیها الید الثانیة
.راسات الكمیة والنوعیة، وهي مجمعة من المیدان من خلال الدمع الأفراد، هذه البیانات تسمى الید الأولىالمباشرة

،إلیها، وهي موجودة داخل المؤسسةهي معلومات مختلفة، وعدیدة، وسهلة الوصولوالمعلومات الداخلیةو
، تقاریر البائعین، إحصائیات المبیعات، ملفات العملاء، مكتبة الدراسات السابقة، احتجاجات واقتراحات الزبائن: مثلاف
، ومات التي یتم البحث عنها من خارج المؤسسة وهي تشكل المعلومات الثانویة والأولیةهي المعلوالمعلومات الخارجیةو
معلومات كمیة ممثلة بالأرقام، إن كل هذه المعلومات یمكن تصنیفها إلىحیثالمعلومات النوعیةالمعلومات الكمیة وو
.السلوكیاتوذات فائدة لتحلیل العادات ة صعبة جدا للترقیم و لكن مهمة ومعلومات نوعیو

.كیفیة معالجة المعلومات التسویقیة: سابعا
تحویل البیانات أي تحویلها من ، وجمع البیانات أي المعلومات التسویقیة المتعلقة بنشاطات المؤسسةب
، البیانات المقدمة واضحة وصحیحةأنالتأكد من صحة البیانات أي التأكد من ، ومعلومات مفیدةإلىشكلها المجرد 

الربط بالتنسیق، وفي مجموعات مختلفة وفق الاحتیاجات المحددةأورتیب وتصنیف البیانات على شكل تسلسلي تبفرزو
تساعد إدارة المؤسسة للقیام تفسیرها واستنتاج المؤشرات التيبتحلیل البیانات، والبیانات ودمجهاأوبین أجزاء المعلومات 
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بیانات موجزة حول المعلومات المجمعة وعرضها على جهات اتخاذ القرار أوتقدیم تفاصیل تقدیم تقاریر أيو، بنشاطاتها
.كل حسب احتیاجه

منتظمة رجل التسویق بالمعلومات التسویقیة بصورةلإمدادوسیلة إلانظام المعلومات التسویقیة ما هو إنوبهذا ف
یر التسویق في الوقت المناسب وان مدإلىتصل هذه المعلومات أنولكي ینجح هذا النظام في أداء رسالته فلابد من 

أوتكون في الشكل المناسب والذي یمكن فهمه بسهولة ومن ثم یمكن الاعتماد علیها بالفعل في اتخاذ القرارات التسویقیة 
.في رسم الاستراتیجیات التسویقیة للمؤسسة

لماذا النقل الحرفي ؟؟؟؟؟؟؟
أین قائمة المراجع ؟؟؟؟؟؟؟وأین التهمیش ؟؟؟

الصیاغة والتعبیر ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟راجع
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04:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبن عیش العمري ومرارهمي سوزان:الاسم واللقب

.دراسة سلوك المستهلك: عرض حول:الوثیقة

من أین لكم هذا ؟؟؟ هل نزل علیكم الوحي ؟؟؟
المراجع ؟؟؟أین التهمیش وأین

؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟دــــــــــــــــــــــــــــــــفیالنقل لا ی
.سلوك المستهلكمفهوم : أولا

ّمجموعة التصرفات التي تصدر عن الأفراد، وهي مرتبطة بشراء السلع والخدمات وعملیة اتخاذ القرار، فیحتاج 
ّفي عملیات الشراء الكبیرة . الأفراد إلى البحث عن معلومات عن المنتجات والمقارنة بینها والتحدث مع موظفي المبیعات

ّعقدة مثل الأجهزة الكهربائیة والأثاث یمر الأفراد بعملیة طویلة لاتخاذ القرار الصحیح، بینما في عملیات الشراء للسلع الم ّ ّ
البسیطة والروتینیة مثل معجون الأسنان والعلكة، فلا یحتاج لوقت وجهد لاختیار المنتج المناسب، ولذلك اهتم علماء 

ّمعرفة دوافع الشراء وماهیة عملیة اتخاذ القرارالإدارة والاقتصاد بدراسة سلوك المستهلك ل المستهلك  هو ذلك الشخص :ّ
،تیةجاته وسد رغباته السلعیة والخدماحاإشباعشراء المواد واللوازم التي توفر أوالمعنوي الذي یقوم باقتناء أوالطبیعي 

.تستقر عنده السلعة أو یلقي الخدمة،المستهلك هـو الهدف الذي یسعى إلیه منتج السلعة أو مقدم الخدمة و الـذي و
.أنواع سلوك المستهلك: ثانیا

الخاص أو العائلي، وتعتبر عملیات الشراء من _ یقوم بشراء السلع والخدمات لاستخدامهسلوك المستهلك الفرد
خوض وقت طویل ًّهذا النوع بسیطة في الغالب، فهناك العدید من المنتجات التي یتم شراؤها یومیا بشكل روتیني ودون

ّعلى سبیل المثال نجد أن أنواعا معینة . في اتخاذ القرار، ولكن لا تزال هناك حاجة لدراسة هذا النوع من سلوك المستهلك ً ّ
ّمن الشوكولاتة مرغوبة جدا ویتم شراؤها كثیرا، بینما هناك أنواع أخرى تبقى لفترة طویلة على رفوف المحلات التجاریة،  ً ً

ّلاء المستهلكین یجد الدارس عدة عوامل یمكن أن تؤثر على قرار المستهلك بشكل لحظي مثل التغلیف وبدراسة سلوك هؤ ُ
سلوك المستهلك الصناعي مثل الشركات والمؤسسات، وهي تقوم بشراء السلع مثل . الجذاب، والسعر، وشهرة السلعة

ّنهائي، وتكون عملیة اتخاذ القرار في هذا النوع المواد الخام والمعدات لاستخدامها في تصنیع مواد أخرى على شكل منتج 
ّكما تتطلب عملیة الشراء موافقة أكثر من شخص . معقدة، حیث تتطلب دراسة العدید من الموردین واختیار الأفضل بینهم

ها المشتریات، والمالیة، والإنتاج، والشركات التي تستهدف المؤسسات والشركات الأخرى علیها تكثیف جهودمسئولمثل 
.الإقناععلى عالیةالتسویقیة، وتوظیف أشخاص لدیهم قدرة 

.ّأهمیة دراسة سلوك المستهلك: ثالثا
ٕمعرفة الدوافع التي تجعله یفضل شراء منتج أو خدمة من علامة تجاریة معینة، وادراك علىالمستهلكساعدت ّ ّ ُ ّ

ّق على فهم العوامل البیئیة والشخصیة التي تؤثر تساعد طلبة تخصص التسوی. ّكیفیة شرائه للسلع وكیفیة الحصول علیها ّ
ّعلى سلوك الفرد الشرائي، فیصبحوا قادرین على معرفة كیفیة اتخاذ المستهلك للقرارات الشرائیة، والوقت الذي یحتاجه 

ن تقوم تساعد الشركات على اقتناص الفرص التسویقیة المناسبة، فمن المهم أ. والدوافع والمحفزات التي تدفعه للشراء
ّالشركة بتقسیم السوق، وهذا یعني دراسة أفراد المجتمع والإلمام بخصائص المستهلكین والتعرف على حاجاتهم ورغباتهم 
وسلوكهم الاستهلاكي، ومن خلال تقسیم السوق تستطیع الشركة المحافظة على الزبائن الحالیین، ووضع خطط للنمو 

.د أكبر من الناسوالتطور في المستقبل لتلبیة احتیاجات أعدا
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المطلب الثاني:عملیة الشراء النهائي و الصناعي  
عملیات اتخاذ القرار الشرائي لدى المستهلك: ثانیا
انواع المستهلكین1-
المتدخلون في عملیة الشراء2-

یمارسها الأعضاء لذلك قام العدید من رجال التسویق المهتمین بدراسة سلوك المستهلك ونقل التركیز على الأدوار التي
المختلفین في عملیات الشراء، ویمكن التمییز

وهم الذین یبادرون ببیان مزایا شراء سلعة معینة ویقترحون شرائها، ففي حالة شراء بعض الأدوات : صحاب فكرة الشراء
.المنزلیة تكون ربة المنزل أول من یفكر في ذلك

؟؟؟ولا معنى له عمل منقول ؟؟؟ خلیط غیر واضح ؟؟؟
وهم الأفراد أو القوى التي تقوم بتزوید المستهلك بأفكار تقنعه بعملیة الشراء، وذلك مثل :أصحاب التأثیر في فكرة الشراء

رجل البیع الذي یقنع  العمیل باقتناء سلعة معینة، ویعتبر مصمم السلعة أول من له تأثیر مباشر في قرار الشراء، 
للسلع والخدمات المشتراة، ومثال ذلك الطبیب الذي یكتب الدواء للمریض، وكذلك ربة باعتبار أنه المحدد للشكل النهائي 

.البیت في الأسرة بالنسبة للكثیر من السلع، هذا فضلا عن الأطفال والأولاد في الأسرة
ا لمدى وهي تلك الفئة التي لدیها السلطة لاتخاذ قرار الشراء ویختلف أصحاب قرار الشراء وفق:أصحاب قرار الشراء

أهمیة السلعة المشتراة وسعرها، وكذا طبیعة استخدامها، فعلى مستوى الأسرة هناك بعض السلع التي قد تقر ربة البیت 
.شراءها بقرار منفرد مثل السلع الغذائیة وملابس الأطفال، وهناك من السلع التي یتم شراءها من جانب الرجل فقط

لشخص الذي یقوم بإتمام عملیة الشراء، سواء أكانت الزوجة أو الزوج أو  المشتري الفعلي هو ا:المشترون الفعلیون
.الأولاد أو الخادم في المنزل، أو مندوب المشتریات في المنشأة، ویقوم هؤلاء بتنفیذ  قرارات مسبقة خاصة بعملیة الشراء

نافع التي تقدمها هذه السلعة، وتأتي إن مستعمل السلعة هو المستهلك النهائي الذي یقوم بالاستفادة من الم: المستعملون
.أهمیته باعتبار أنه من یمثل الطلب الفعلي على السلع والخدمات

-:والدور الرئیسي لرجل التسویق هو دراسة الدور الذي یلعبه كل مشارك في كل مرحلة من مراحل اتخاذ قرار الشراء 
مراحل اتخاذ القرار الشرائي

تابعة عندما یریدون شراء أي منتج من المنتجات وتتابع هذه المراحل بدأ ما قبل الشراء یسیر المستهلكون على مراحل مت
القیام بعملیة (ثم مرحلة الشراء ) اختیار البدیل الأمثل-تقییم البدائل المتاحة-جمع المعلومات-التعرف على المشكلة(

العوامل المؤثرة في سلوك الشراء:  الشراءالتقییم بعد عملیة( مرحلة ما بعد الشراء .وأخیرا  ) الشراء الفعلي
وتشمل هذه العوامل المؤثرات البیئیة الخارجیة التي تؤثر في المستهلك وهي تشمل المؤثرات الحضاریة والثقافیة والمؤثرات 

.الاجتماعیة والمؤثرات الموقفیة والمؤثرات التسویقیة
:تأثیر ثقافة المجتمع على سلوك المستهلك

ثقافة تتشكل عبر مئات السنین وتشكل شخصیته لكل مجتمع ثقافته وحضارته ذات الطابع الخاص به وهذه الإن
بالمقارنة بالمجتمعات الأخرى فثقافة وحضارة المجتمع هي مجموعة القیم والعادات والتقالید والمعتقدات السائدة، والحضارة 

القیم الجوهریة للمجتمع وعاداته وتقالیده ومعتقداته والعنصر تتكون من عنصرین أحدهما تجریدي أو معنوي ویتمثل في
الآخر مادي یتمثل في الناتج المادي لأفراد المجتمع ویؤدي التفاعل المستمر بین المجتمع والفرد إلى تشكیل تفضیلات 

ع المنتجات التي یسمح ًالفرد الشرائیة والاستهلاكیة بصورة تتلاءم مع القیم الجوهریة للمجتمع فتتحدد تبعا لذلك أنوا



3

المجتمع بشرائها واستهلاكها، وتتمتع هذه القیم الجوهریة للمجتمع بالالزام حیث لا یستطیع أي فرد أن یحید عنها، فعلى 
سبیل المثال هناك بعض المجتمعات التي تسمح لها حضارتها بأكل لحم الكلاب والخنازیر كما تسمح بعض المجتمعات 

بأكل الضفادع، وهذه السلوكیات غیر مقبولة في مجتمعات أخرى وخاصة المجتمعات الإسلامیة ًبأكل لحم السمك حیا أو
لأن قیمها الجوهریة لا تقر ذلك ولا تسمح به، ولذلك یجب على مندوبي التسویق الذین یخططون لبیع منتجاتهم في 

یة ولا تتعارض معها فتفشل وتتسبب في السوق الدولیة أن تتفق برامجهم ومنتجاتهم مع قیم وتقالید المجتمعات الأجنب
وهكذا نرى أن قیم المجتمع ومعتقداته وعاداته وتقالیده في السلوك العام لأفراده . مقاطعة العملاء الأجانب لبضائعهم

:تشكل سلوكهم الشرائي والاستهلاكي من عدة جوانب أهمها
لمجتمع بتحدید شكل وفلسفة الاستهلاك لأفراده من خلال تقوم ثقافة ا:تحدید الهیكل الاستهلاكي والفلسفة الاستهلاكیة1

ًفمثلا تتركز فلسفة الاستهلاك في المجتمعات الغربیة حول الرفاهیة المادیة وتستهدف . القیم والمعتقدات المكونة لها
لمبالغة في تعظیم الاستهلاك الاستمتاعي في الدنیا، بینما تقلل الفلسفة الاستهلاكیة في المجتمعات الإسلامیة من ا

.الاستغراق في الاستمتاع المادي وتطالب الفرد بالحفاظ على التوازن بین الجانب المادي والجانب الروحي في حیاته
ًفتحرم الثقافة الإسلامیة مثلا استهلاك بعض المواد الغذائیة أو :تحدید نوعیة المنتجات المباعة داخل المجتمعات2

.والخمور كما تحرم الثقافة الهندوسیة ذبح البقر وأكلهالإتجار فیها كالدم ولحم الخنزیر
:ًفالمستهلكون یشترون المنتجات تبعا لثقافة مجتمعاتهم لأسباب منها:تحدید الثقافة الأسباب التي من أجلها یتم الشراء3

.اعتقاد المستهلكین بأن السلعة أو الخدمة المشتراة ستقوم بوظیفتها خیر أداء
.جل شكلها وهیئتها والصورة التي تباع علیهاشراء السلعة من أ

شراء السلعة من أجل معناها الرمزي مثل ارتباط بعض الأكلات بالمناسبات الدینیة والوطنیة الخاصة بالمجتمع
تأثیر الطبقات الاجتماعیة على السلوك الاستهلاكي:

ون إلى طبقات اجتماعیة مختلفة في كل لقد خلق االله الناس على اختلافهم في الحظوظ والثروات، فالناس ینقسم
المجتمعات، فیتمتع أفراد الطبقة العلیا من ذوي الثروة والمستوى التعلیمي الأعلى بمراكز اجتماعیة أفضل من تلك التي 

وتؤثر الطبقة الاجتماعیة التي ینتمي إلیها الفرد على سلوكه الاستهلاكي . یتمتع بها أفراد الطبقتین الوسطى والدنیا
فالقواعد والمعاییر التي تحكم سلوك الأفراد المنتمین إلى طبقة اجتماعیة معینة تؤثر في أنواع وأسعار . لشرائي وتوجههوا

ویمكن قیاس الطبقات الاجتماعیة للمستهلكین بعدة طرق منها ما یعتمد على الحكم . السلع والخدمات التي یشترونها
ماعیة التي ینتمي هو إلیها أو تقدیره للطبقة الاجتماعیة التي ینتمي إلیها كتقدیر الفرد للطبقة الاجت(الشخصي للأفراد 

ویمر إعداد .ومنها ما یعتمد على معاییر موضوعیة مثل الخصائص الاجتماعیة والاقتصادیة للأفراد) الآخرون
تماعیة للفرد واستهلاكه التسویقیة للطبقات الاجتماعیة بأربع خطوات هي تحدید العلاقة بین المكانة الاجالإستراتیجیة

.ٕوتحدید الطبقة الاجتماعیة المستهدفة، وتصمیم الموقع التنافسي للمنتج واعداد المزیج التسویقي المناسب. للمنتج
تأثیر الأسرة على سلوك المستهلك:

لاستهلاك یهتم مدیرو التسویق بدراسة تأثیر الأسرة على سلوك المستهلك فهناك منتجات كثیرة یتم شراؤها بغرض ا
الأسري كما أن الأفراد یتأثرون بآراء ونصائح باقي أفراد الأسرة في قراراتهم الشرائیة ویقسم الكاتب الأسرة إلى ثلاثة أنواع 

:هي
.ًوهي التي تتكون من الأب والأم فقط أو الأب والأم والأولاد ویعیشون جمیعا في نفس المسكن:الأسرة النواة
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سرة الممتدة الأسرة النواة بالإضافة إلى بعض الأقارب كالأجداد أو الأعمام أو الأخوال أو تشمل الأ:الأسرة الممتدة
.العمات أو الخالات وأبنائهم وأبنائهن وبناتهن

ًوهي تتكون من فرد واحد أو عدة أفراد یعیشون تحت سقف واحد من الأقارب أو غیر الأقارب فمثلا قد :الوحدة المعیشیة
یة أفراد الأسرة النواة أو الأسرة الممتدة بالإضافة إلى بعض العاملین بالمنزل مثل السائق والطباخة تشمل الوحدة المعیش

.والشغالة
وقد انصب اهتمام الباحثین على مدى تأثیر كل من الزوجة والزوج على عملیة اتخاذ القرارات الشرائیة 

قرارات تغلب ، قرارات یغلب الزوج على اتخاذها:الأسرةووجدوا أن هناك أربعة قرارات یتم اتخاذها داخل والاستهلاكیة
ویعتمد التأثیر النسبي لكل من الزوجین في اتخاذ القرارات على .قرارات فردیة، قرارات مشتركة، الزوجة على اتخاذها

ویتأثر . شراءعوامل عدة منها نوع السلعة أو الخدمة المشتراة وفلسفة الأسرة حول دور كل من الزوجین في اتخاذ قرار ال
كما أن للأطفال . النمط الاستهلاكي للأسرة بالتغیرات الحادثة في حیاة الأسر نتیجة لازدیاد نسبة الزوجات العاملات

الاستهلاكي والشرائي للأسرة بحسب كالسلووبشكل عام یتأثر . ًتأثیر على قرارات الأسرة الشرائیة تبعا لعمر الطفل نفسه
.ا الدیمغرافیة ومكانتها الاجتماعیة وأسلوبها المعیشي وحجم الإنتاجوحجمها وخصائصهنوع الأسر

هذا خلیط من الفوضى غیر المنظمة ؟؟؟؟؟؟؟؟
رتب عملك ؟؟؟ بعناوین واضحة وبالتهمیش وقائمة المراجع ؟؟؟؟؟؟ونظم 
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04:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبن یسري هاجر:الاسم واللقب
.المزیج التسویقي التقلیدي والموسع: عرض حول:الوثیقة

هل هذا مستوى جامعي ؟؟؟
أین المراجع وأین التهمیش ؟؟؟

أین المقدمة والخاتمة ؟؟؟ بل أین المحتوى والمضمون ؟؟؟
؟؟؟لا توجد ذرة جهد واحدة؟؟؟؟؟؟ العمل كله منقول ؟؟؟؟؟؟

.تعریف المزیج التسویقي: أولا
التسویقیة المتكاملة و المترابطة التي تعتمد على بعضها الأنشطةمجموعة من : یعرف المزیج التسویقي على انه

اتریفلتعاعلى النحو المخطط لها من قبل رجال التسویق وفیما یلي بعض التسویقیةالوظیفةالبعض بغرض أداء 
مزیج من ، مجموعة المتغیرات التحكم فیها  من طرف منتج السلعة والخدمة المستخدمة في تلبیة حاجیات الزبائن: المهمة

خطط ، المتغیرات التسویقیة الخاضعة للرقابة تستخدم لتحقیق مستوى مطلوب من المبیعات في السوق المستهدفة
.حاجات المستهلكین وتحقیق الربح المؤسسةشباعإالتسویقیة بهدف الإدارةوسیاسات تستعملها 

.أهمیة المزیج التسویقي: ثانیا
كان المزیج التسویقي مخصص لقسم معین من السوق تكون فعالیته اكبر كلماففعالیة أكثرالمزیج التسویقي 

المنفعة التي تزید من تركز المؤسسة على المشتري  ذو حیث مردودیةوأكثر، أكثرحیث یتناسب مع رغبات المستهلكین 
الوسائل التي تسهل الوصول إلى هذه الفئة من الزبائن ولیس كل باستعمالمردودها وبالتالي انخفاض تكالیفها وذلك 

.شهاریةلإاالسوق باستعمال الحملات 
.ر المزیج التسویقيـــــــــعناص: ثالثا

، استقراء ا المؤسسة لتحلیل السوق بشكل منطقيوتستخدمهالأربعةیتمیز بعناصره المزیج التسویقي التقلیدي
حیث تتمیز بقابلیتها للتعدیل بحسب الاحتیاجات ، وتحدید الاستراتیجیات السوقیةمنتجاتهممخاطره المستقبلي على 

.المتغیرة لبیئة السوق
.الخدمة المقدمة من طرف الجهة المسوقة للعملاءأوالسلعة :المنتوج -1
أسعارقائمة مراعاةمثالي لتحقیق أقصى استفاد من دورة حیاة المنتج مع تشتیروضع هیكلإلىیشیر :السعر-2

.حیث یعود بالربح على المؤسسة المنتجة و شركات التوزیع. …شروط البیعالمنتجات المنافسة و
لفرص التجاریة تغلال اهو عبارة عن مجموعة من المؤسسات التي ترتبط فیما بینها ارتباطا مصلحیا لاس:التوزیع-3

هو الوسیلة التي یستطاع بواسطتها النظر إلى المؤسسات التسویقیة من الواجهة الخارجیة التي یمكن ، المشركة في السوق
. ت من المنتج إلى المستهلكمن خلالها سد الفجوات الملموسة وغیر الملموسة التي قد تنشأ نتیجة لتدفق السلع والخدما

التأثیر على المستهلك من خلالها حیث والتي تقوم بها المؤسسة بهدف الترویج لمنتجاتهامجموعة الأنشطة:الترویج-4
.العلاقات العامةتي سوف تستعملها لذلك كالإشهار وتعمل على تحدید الوسائل ال

ر أخرى إضافیة تتعلق ضافة إلى عناصر المزیح التسویقي التقلیدي هناك ثلاث عناصالإفبالمزیج التسویقي الموسع أما 
.  بالخدمة یطلق على الكل المزیج التسویقي الموسع
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انسیابهالابد وأن ترافقها تسهیلات مادیة تساعد وتسهل عملیة رفیةالخدمةالمصإن تقدیم الخدمات : الدلیل المادي-1
من مباني المصرف ذات الموقع نحو العملاء، حیث تحقق لهم المنفعة الزمانیة والمكانیة وتتمثل التسهیلات المادیة 

الملائم للعملاء والتي یجب أن تتفرد ببعض الممیزات عن غیرها من المباني الأخرى من حیث المظهر الداخلي أو 
.الأمنیة، وملائمة الشبابیك ووجود كل التسهیلات المرتبطة بأداء الخدماتالاحتیاطاتالخارجي، توفر 

التي یرغبها لیات والأسالیب التي یتم الوصول بها إلى المواصفات والخصائصتمثل العم:عملیات تقدیم الخدمة-2
فالحاجة، بل یقتنع العمیل بمستوى جودة الخدمة التي یتلقاها في النهایةأنأنه لا  یكفي إذویبد العملاء في الخدمة،

صرف أن تأخذ في الاعتبار وأي یجب أن یقتنع أیضا بالأسلوب الذي أودعت به هذه الخدمة وعلیه یجب على إدارة الم
.كل خدمةبأداءالعمیل في تحدید العملیات الخاصة 

باستخدامكما أكد العدید من الباحثین على ضرورة إتمام الإدارة بتصمیم العملیات،  حیث أشاروا إلى حتمیة قیام الإدارة 
تبسیط الإجراءات أو تقلیل عدد الخطوات كافة الطرق التي تؤدي إلى تقلیص دور العملیات الطویلة، سواء المتعلقة ب

العمل من إدارة لأخرى مع محاولة القیام بالعملیات بصورة متوازنة بدلا من العملیات المتتابعانتقالوتخفیض وقت 
بالغة، فقد تم التركیز علیه أهمیةالمصرفيوللعنصر البشري في المزیج التسویقي :المشاركون في تقدیم الخدمة-3

.میته لیس في دعم المزیج التسویقي للمصرف والعمل على تكامله وتناسقه فقط، بل في العملیة التسویقیة ككلنظرا لأه

جــــــــــــــــــدا جدا ؟؟؟؟ضعیف وسیئعمل 
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04:الفوجعلوم تسییرمسار ثانیة ال:المستوىبوخنیسة حوریةوبن عیشة نوال:الاسم واللقب

التسویق بالعلاقات:عرض حول:الوثیقة

أین المقدمة ؟؟؟
.مفهوم التسویق بالعلاقات:أولا

ُیعرف التسویق بالعلاقات بأنه عملیة منظمة ومستمرة من الأنشطة التي تهدف إل ِ ّ ٌ ٌَ َُّ ّ ّ َ ى الاحتفاظ بالعملاء من أجل ُ
ٍّالوصول إلى قاعدة مستهلكین متینة، وأكثر ثقة في المنتج، ویستطیع صاحب العمل من خلال ذلك التأكد بشكل أولي من 
َّحجم مبیعاته مع تحقیق نسبة ربح أعلى بسبب تخفیض النفقات على التسویق لاجتذاب عملاء جدد، وتوجد العدید من  ٍ ِ ِ َِ

ّحفظ قاعدة بیانات العملاء وتطورها بشكل مستمر، وتفترض عملیة التسویق بالعلاقات عدة نقاط أساسیة الأنظمة التي ت َ ُ ِ
ًطبیعة العمیل الذي یفضل وجود علاقة طویلة الأمد مع مقدم السلعة أو الخدمة بدلا من تجربة أكثر من شركة، : ّأهمها

ًكما أن العمیل الذي یكون متآلفا مع إحدى الشركات ینف .ق أكثر على شراء منتجاتها دون غیرهاّ
.مستویات التسویق بعلاقات:ثانیا

هناك خمس مستویات للتسویق بالعلاقات تعمل على تحسین خدمة العملاء وزیادة رضا الزبائن والحفاظ على 
یقوم بفهم عبارة عن وضع مندوب مبیعات مباشروهوالأساسيالتسویق : یليالعلاقة العامة الدائمة معهم وهي كما

العملاء لتقدیم تشجیععن عبارةهووالتسویق التفاعلي، والمسئولینٕحاجات ورغبات الآخرین وایصالها للمدراء وٕادراك
عن دعوة الزبائن والعملاء لتقدیم مقترحاتهم عبارةوهوالتسویق التساؤليول تعلیقاتهم وتقدیم استفساراتهمنصائحهم واستقبا

المسؤولیة الجماعیة بعد لمنتجات التي یقومون بتجربتها واقتنائها واستهلاكها وذلك بهدف تحملعن الخدمات واوأسئلتهم
مع الزبائن والعملاء ولذلك فإنه لابد من الأداءعلى تحسین حیث تعمل الشركة بشكل مستمرالتسویق الاستباقي ، والبیع

الشركات العالمیة والمؤسسات الدولیة مع الزبائن والعملاء إدارةفي الإستراتیجیةإجراء تغییرات دائمة في ثقافة العلاقات 
.التغذیة العكسیة الراجعة من الزبائن والعملاء أنفسهمواستقبالكما  لابد من استخدام 

.أبعاد التسویق بالعلاقات: ثانیا
لعلاقة بین الجودة، التحسن المستمر للجودة، شكاوي الزبائن، تقویة ا: للتسویق بالعلاقات خمس أبعاد هي

مجموعة خصائص منتج أو خدمة التي تؤثر نهاتعرف الجودة على أالجودةف. المؤسسة والزبون، وأخیرا التسویق الداخلي
جانب أساسي ومحوري في إدارة الجودة التحسن المستمر للجودة، ورة على تلبیة حاجات صریحة وضمنیةعلى قد

ملیات في نظام ما یهدف إلى تحسین الأداء والحصول على أفضل النتائج الشاملة، ویعرف على أنه الدراسة المستمرة للع
هي شكاوي الزبائن، ووالعمل على تطویرها بصفة مستمرةتهاوهو السعي المتواصل للمؤسسة في تحسین جودة منتجا

همالها إلى تحول إلى زیادة الولاء، ویؤدي إبهاتوقعات الزبائن التي لم تقم المؤسسة بإشباعها، حیث یؤدي الاهتمام 
وهي مختلف الأسالیب لتبقى یة العلاقة بین المؤسسة والزبائنتقو، ولمنافس وهو ما یدمر مبدأ العلاقةالزبائن إلى ا

هو عبارة عن مجموعة من السیاسات والداخليالتسویق، وسسة والزبون في سوق تخدم الطرفینالعلاقة قائمة بین المؤ
سسة من أجل جذب أفضل الكفاءات والاهتمام بحاجاتهم ورغباتهم وتلبیتها من أجل تحقیق المؤبهاوالإجراءات التي تقوم 

.رضاهم، وبالتالي تقدیم أفضل خدمات ممكنة مما ینعكس إیجابا على رضا الزبائن وبالتالي تحقیق أهداف المؤسسة
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ًف من التسویق الداخلي هو خلق قوة عمل أكثر وعیا وتفهما وتحفزا واهتماما بخدمة العملاء، وعلى المستوى والهد ً ً
الإستراتیجي فإن هدف المؤسسة هو خلق بیئة داخلیة مناسبة تدعم تفهم العمیل وتفتح العقلیة البیعیة للأفراد وعلى 

.لخدمات الداعمة وترویج الجهود التسویقیة للموظفینالمستوى التكتیكي فإن هدف المؤسسة هو بیع الخدمات وا
.العلاقة مع الزبونإدارةمفهوم : ثالثا

التي تخص مفهوم تسییر العلاقة مع الزبائن إلى اختلاف الرؤى بین اتریفرجع الاختلاف الذي تتمیز به التعی
إدارة )Sawnney(فقد عرف ، ت في المؤسسةبالعدید من المجالاالباحثین في هذا المجال، ذلك لشمولیة تطبیقه وارتباطه 

القدرة على الحوار المستمر مع الزبائن باستعمال تشكیلة من الوسائل المختلفة التي تعمل على : بأنهاعلاقة الزبون 
تطبیق لمفهوم : ر العلاقة مع الزبائن على أنهتسیی) Rogers and Peppers(ویرى .البقاء باتصال دائم مع الزبون

الزبون وما تعرفه  بالعلاقات یهدف لإشباع حاجات كل زبون بصفة فردیة، من خلال الارتكاز على ما یقوله التسویق
بأنه المنهج الذي یسعى إلى خلق وتطویر وتعزیز العلاقات مع زبائن )(Daniel Durafourویرى. المؤسسة عنه

السابقة یمكن أن نعرف إدارة العلاقة مع اتریفلتعمن خلال او، حسین القیمة وتحسن ربحیة المؤسسةمختارین بعنایة، لت
المنهجیة التي تسعى إلى خلق وتعزیز العلاقة بین المؤسسة والزبون وهذا باستعمال الوسائل المختلفة : على أنهاالزبون

یمة قالتي تعمل على البقاء باتصال دائم مع الزبون لإشباع رغباته من أجل المحافظة علیه وكسب ولائه وتحسین ال
. وربحیة المؤسسة من خلال ذلك

.مراحل إدارة علاقة مع الزبون:رابعا
والتي إستراتیجیة إدارة علاقات الزبون إلى إتباع بعض المراحل الأساسیة،انتهاجتحتاج المنظمة الراغبة في 

ذین استهدفه مخطط على الأقل حول الأوالتعرف على الزبون وذلك بجمع المعلومات حول كل زبون: یلينوردها فیما
حیث من خلال هذه المعلومات یتم إنشاء قاعدة بیانات تحتوي على مدخلات تتضمن كل البیانات والمعلومات النشاط،

بعد التعرف على الزبائن وخصائصهم تقوم المنظمة بالتمییز بینهم على فتجزئة الزبائن ، اللازمة عن زبائن المنظمة
ففيالتكییف، تلفون في أهمیتهم في نضر المنظمةبالنسبة للمنظمة باعتبارهم یخأساس الخصائص المشتركة و قیمتهم 

هذا التكییف قد یكون تكییف منتجاتها وخدماتها حسب كل زبون وتشخیصها،المرحلتین السابقتین یمكنان المنظمة من
وقیام المنظمة بالتواصل التفاعلات تنتج من خلال الاستجابة لما یرغب هذا الزبون فالتبادل، على مستوى العرض

و تعزز وتثرى من خلال كل لزمن العلاقات تؤسس عبر افالتقییم،والاتصال به من أجل الحفاظ على علاقات وثیقة معه
یجب تقییم الإستراتیجیة في حد ر في العلاقة وبناء الولاء ،إذ التقییم لا یقتصر على العائد المالي من الاستثماتفاعل و

.ذاتها
.العلاقات الزبائنإدارةطلبات نجاح مت: خامسا

تحسین وتعمیق العلاقة مع الزبون :إلىتطبیقه یحتاج أنوالأبعادد علاقات الزبائن مفهوم متعدإدارةیعتبر 
.خدمات یفرضها الزبون، خدمات ترتكز على الزبون، معهلفةالأأواصرتكوین و

.قامة المراجع:سادسا
أین التهمیش ؟؟؟؟

؟ أین الخاتمة؟؟
من أین لك هذا ؟؟؟أین قامة المراجع ؟؟؟

راجع أمورك ؟؟؟؟؟؟؟؟؟)النقل لا یفید(هذا غیر مقبول تماما ومرفوض 
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04:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبوبیش ایدیرومحمد بوزیناوي :الاسم واللقب
.التسویق الإلكتروني: عرض حول:الوثیقة

العمل كله منقول ؟؟ أین جهدكما ؟؟؟ وأین التهمیش ؟؟؟؟
أنها إیجاد صیغة جدیدة شهدت السنوات الأخیرة الكثیر من التطورات التكنولوجیة المتلاحقة والتي كان من ش

وقد أصبحت التجارة الالكترونیة وما لتي تتبناها منظمات الأعمال الآنللأعمال والممارسات بل وللتوجیهات والفلسفات ا
یصاحبها من مفاهیم مثل التسویق الالكتروني هي لغة العصر وجواز المرور لعدد كبیر من السلع والخدمات التي تقدمها 

كما عملت شبكة الاتصالات المعروفة بالانترنت على فتح المجال ,لى الأسواق المحلیة أو العالمیة المنظمات للعبور إ
أمام المستهلكین في كافة أنحاء العالم للتعرف على الشركات المختلفة والمنتجات التي تقدمها بغض النظر عن الموقع 

.التسویق والتسوقالجغرافي لكلیهما مما أدى إلى سهولة ممارسة شكل آخر من أشكال 
.مفهوم التسویق الإلكتروني: أولا

ًقام العدید من الباحثین بتحدید ما یعرف بالتسویق الالكتروني وقد أصبح هذا المصطلح نمطیا أو معیاریا  ً
بالنسبة لمنظمات الأعمال التي تمارس أي تعاملات أو معاملات باستخدام الإنترنت لتسویق منتجاتها أو خدماتها ومن 

استخدام الإنترنت والتقنیات الرقمیة المرتبطة بها لتحقیق الأهداف التسویقیة وتدعیم :یعرف التسویق الالكتروني بأنههنا
هذا یعني أن قیام الأفراد بما یسمى بالتسویق الالكتروني هو عبارة عن استخدامهم لأجهزة .المفهوم التسویقي الحدیث

تجاریة التي یرغبون الحصول علیها على أن تتم هذه العملیة بالتحویل النقدي الحاسب الآلي لاختیار وشراء العلامات ال
.الإلكتروني

.العوامل المساعدة على انتشار التسویق الإلكتروني: ثانیا
،زلانتشار أجهزة الكمبیوتر الشخصي في المنا:ة على انتشار التسویق الالكترونيإن من أهم العوامل المساعد

تزاید أعداد أجهزة الكمبیوتر المزودة ، توفیر المعلومات والوقت والجهدلة التي ینطوي علیها ذلك منوالإمكانات الهائ
وكذلك متصلة بالانترنت للاستفادة منهابأجهزة المودم ذات السرعات الفائقة مما یتیح سهولة الاتصال بشبكات الخدمات ال

صورة والأفلام في عملیات سهل فرص استخدام العروض المالمزودة بأقراص صلبة لتشغیل الاسطوانات المدمجة مما ی
ابتكار أجهزة الكمبیوتر الشخصیة المزودة ببرامج تتیح الدخول المباشر على الانترنت وشبكات الخدمات ، التسویق

لأمان تطویر أسالیب ا، بشبكة الانترنتالمتصلة وابتكار البرامج الجدیدة التي تسهل عملیة الاتصال بالخدمات المتصلة
ین في مجال استحداث أطر قانونیة لحمایة مقدمي الخدمات والناشرین العامل، فاظ على السریة في الربط الشبكيوالح

تطویر تكنولوجیا الاتصالات وسهولة ربط جمیع بلدان العالم بشبكة متكاملة من خطوط الاتصالات ، الخدمات الالكترونیة
إزالة الحواجز والقیود أمام من یرغب في ، لأسواق العالمیة للتبادل المشترطوفتح امما یسهم في تزاید حركة التجارة الدولیة

الالكترونیة إذ یستطیع أي إنسان مهما كانت إمكاناته المالیة أو العقلیة أو الجسدیة الاستفادة من الأسواقالتعامل عبر 
انخفاض تكلفة استخدام إمكانات التسویق ، سة الأعمال التي تناسبه من خلالهإمكانات التسویق الالكتروني وممار

مدى المرونة إلىتزاید إدراك المتعاملین في الأسواق ، رها من أسالیب التسویق التقلیدیةالالكتروني عن استخدام نظی
تزاید أعداد الشباب المولع باستخدام الكمبیوتر والتكنولوجیا ، یها استخدام التسویق الالكترونيالفائقة التي ینطوي عل

مبیوتر والأجهزة الرقمیة ًالحدیثة إذ أن جمیع خریجي الجامعات والمدارس تقریبا أصبحوا على درایة كاملة بأجهزة الك
.الحدیثة



2

.المنتجات الإلكترونیة:ثالثا
ًمن الجوانب التي حظیت ببعض الاهتمامات البحثیة في الآونة الأخیرة محاولة عددا من الباحثین تحدید تلك 

ارته ًبمعنى آخر الإجابة على تساؤل كثیرا ما تم إث، ًعند القیام بتسویقها الكترونیاي یزداد احتمالات نجاحهاالمنتجات الت
؟ وهل تزداد فرص النجاح ًیاالخدمات یمكن تسویقها الكترونوهل جمیع أنواع المنتجات في الدوائر البحثیة ألا وهو

وللإجابة على التساؤلات السابقة یرى بعض الباحثین أن المنتجات .؟ًنتجات عن البعض الآخر الكترونیالتسویق بعض الم
ًالتي یتم تسویقها على الانترنت تتراوح مداها ما بین سلع استهلاكیة إلى سلع معمرة وأیضا فالخدمات التي یتم تسویقها 

.ستثماریةسع من خدمات الأعمال الاعلى الانترنت یتراوح مداها ما بین خدمات صحفیة مباشرة إلى مدى وا
ت ما زالت مثار ویمكن القول أن معاییر تصنیف مختلف المنتجات أو الخدمات التي یمكن بیعها على الانترن

انوا سلع ومن أفضل الطرق لوضع المنتجات في مجموعات على الانترنت أن یتم فصلهم فیما إذا كللجدل والمناقشة
هي تلك السلع التي یمكن تقییمها باستخدام المعلومات ) اج للبحثالسلع التي تحت(ع البحث فسل، تحتاج للبحث أو الخبرة

فإذا ). خبرات الفرد الشخصیة (الخارجیة بینما سلع الخبرة تتمثل في تلك السلع یتم تقییمها على النواحي الشخصیة للفرد 
وعلى الجانب ,ل الانترنتًكان المنتج من سلع البحث فإنه یكون من الناسب أو الأفضل أن یتم تسویقه الكترونیا من خلا

ٍالآخر إذا كان المنتج من سلع الخبرة عندئذ نجد أن تسویقه من خلال الانترنت یكون غیر مناسب أو بمعنى آخر تقل 
.ًإمكانیة تسویق هذا المنتج الكترونیا

.مراحل التسویق الإلكتروني:رابعا
ییم القیام بمجموعة من المراحل والتي یمكن تتطلب عملیة إدارة التسویق الإلكتروني من تخطیط وتنفیذ وتق

مرحلة إجراء :ویق الإلكتروني على النحو التاليتسمیتها بدورة التسویق الإلكتروني هذا وسیتم التعرض لمراحل دورة التس
رة وتكوین الصو) المتجر(ٕمرحلة تصمیم وانشاء الموقع ، التخطیط الاستراتیجي للتسویق الإلكتروني، البحوث التمهیدیة

مرحلة إتمام عملیة الشراء ، مرحلة تحویل الزائرین إلى مشترین، الترویج للموقع وجذب الزائرین لهمرحلة ، الذهنیة له
.مرحلة التقییم والتطویر، مرحلة تكوین ودعم العلاقات مع العمیل لتكرار الشراء، وتسلیم المنتج

.المزیج التسویقي الإلكتروني:خامسا
أین المدخل ؟؟؟؟

ًإن المنتج الإلكتروني هو المنتج الذي یمكن تبادله بشكل آلي تماما ومن ثم فهو لا یحتاج إلى أي توزیع :المنتج-1
مادي بمعنى أنه یمكن إتمام عملیة البیع والشراء كاملة في المنزل أو المنظمة ویتم تداول هذا المنتج عبر شبكة الإنترنت 

سبیل المثال یمكن شراء استشارة طبیة من طبیب في الخارج أو الداخل دون ، فعلى دون تأثیر الحدود الجغرافیة علیه
ه مباشرة على ویمكن شراء برنامج جاهز من شركة میكروسوفت وتحمیل. ًوى لغة التعامل أحیاناوجود أدنى فرق بینهما س

.ًجریدة أو معلومة مثلا، كما یمكن شراء الفیلم الحاصل على جائزة الأوسكار أو شراء مجلة أو جهاز الحاسب للعمیل
هذا ولا یجب أن نفهم من ذلك أن التسویق الإلكتروني لا یتعامل إلا في هذه النوعیة من المنتجات لأنه یتعامل في 

وكمثال على الشركات التي تتبع .أشكال المنتجات بمفهومها الشاملالمنتجات الإلكترونیة والسلع المادیة والخدمات وكافة
) وجیةأقراص بیول، مجوهرات، ساعات(جات المادیة والتي تقدم العدید من المنتكویست نتني شركة التسویق الإلكترو

ًوالمنتج الإلكتروني یمكن تمییزه وتبیینه وتقدیم خدمات ما بعد البیع له أیضا كمد ، تقدم العدید من الخدمات للعملاءو
.هذه الخدمة بمقابل أو بدون مقابلالعمیل بآخر طبعة للبرنامج الجاهز الذي تم شراءه كلما أدخل علیه تعدیل وقد تكون 
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من )%92(شبكة الإنترنت أن أوضحت نتائج أحد الاستقصاءات الإلكترونیة حول الأسعار على :التسعیر-2
ًمستخدمي الإنترنت الذین تم استقصاءهم في أمریكا یتوقعا مزیدا من التخفیض لأسعار الإنترنت عن أسعار التجزئة 
التقلیدیة وقد یرجع ذلك إلى انخفاض تكلفة التسویق الإلكتروني مقارنة بالتسویق التقلیدي المادي كما أن العدید من 

ًالإنترنت صممت خصیصا لعرض مقارنات الأسعار مما دفع بعض المواقع الشهیرة مثل المواقع على شبكة 
)yahoo.com(وAltavist.com)(نتجات متضمنة أسعار هذه المنتجاتلعرض مقارنات بین الخصائص المختلفة للم.

ار تمیز الشركة لذلك یجب قبل تحدید الأسعار على شبكة الإنترنت التعرف على أسعار المنافسین لمراعاة إظه
، أو على الأقل عدم زیادة أسعارهم لأن ذلك یعد نقطة ضعف كبیرة وعامل طرد ولیس جذب للموقع في هذا المجال

رًة قبل أن خاصة في حال عدم وجود تبریر سریع لهذا الارتفاع لأن إحساس الزائر بالارتفاع یؤدي إلى تركه الموقع مباش
تسویق الإلكتروني یوفر الفرص للمستهلكین والعملاء في التعرف على أسعار وٕاذا كان ال. یصل إلى هذه المبررات

.لیف منتجاتهم والمنتجات المنافسةًالمنتجات فإنه في نفس الوقت یعطي الفرصة للمنتجین أیضا لإجراء مقارنة بین تكا
میة حیث یسمح للعملاء من ومن التطورات الحدیثة في استراتیجیات التسعیر الإلكتروني هو في استخدام العملة الرق

.غ معین للاستفادة من خدمات معینةخلال هذه الإستراتیجیة بإدخال رقم حسابهم مع وضع اعتماد بمبل
تعتبر إدارة سلسلة قنوات التوزیع من العناصر الأساسیة لنجاح أي تجارة إلكترونیة حیث تهدف إدارة قنوات :التوزیع-3

اسبة إلى المواقع المناسبة بالكمیات الملائمة في الوقت المناسب وبأقل تكلفة وباستخدام التوزیع إلى توصیل المنتجات المن
شبكات الإنترنت أصبح بإمكان الشركات الذكیة دمج شركائها من الموردین والمصنعین وبائعین التجزئة للمشاركة في 

هذا ومن .ت المستقبل ولتخطیط الإنتاجتوقعاالمعلومات للقضاء على الأخطاء والتأخیر وتكرار العمل عند التخطیط ل
الاتجاهات الحدیثة في التسویق الإلكتروني هو في وجود موقع یقوم بتوفیر فرص بیعیه بشروط مختلفة للبائعین 
والحصول على أعلى سعر إذا كان لدیهم القدرة على توفیر منتجات فریدة وممیزة ویتوقف المزاد الإلكتروني على إرسال 

الإنترنت مع كتالوجات عن المنتج غیر أن نجاح هذا الأسلوب یتطلب مشاركة العملاء والمستهلكین في العطاءات عبر 
.افة إلى القدرة على إدارة الحوارالمزاد بالإض

تنشیط ، الإعلان،البیع الشخصي: ونات المزیج الترویجي الشائعة هيكما علمنا من قبل أن مك:الترویج الإلكتروني-4
ولكن في الترویج الإلكتروني سوف یختلف الأمر نتیجة لاختفاء أو تقلیص دور . العلاقات العامة،شرالن،المبیعات

ًعنصرا هاما في المزیج وهو البیع الشخصي ، بینما تزداد بوضوح أهمیة كل من الإ هذا ومما ، علان وتنشیط المبیعاتً
ًویجیة عبر شبكة الإنترنت تختلف جوهریا عن لاشك فیه أن خصائص التسویق الإلكتروني قد جعلت المجهودات التر

إن الطبیعة التفاعلیة للإنترنت تسمح لرجال التسویق بالدخول في محادثات تفاعلیة :الأسالیب التقلیدیة على النحو التالي
لقدرة تتوافر لدى مستخدمي الإنترنت ا، یم رسائل ترویجیة تناسب العملاءمع العملاء والمستهلكین وهذا یساعد على تصم

على التحكم فیما یشاهدونه لأنهم یزورون المواقع بمحض إرادتهم وهذا یعكس اهتماماتهم بمنتجات الشركة ویجعلهم أكثر 
قدرة رجل التسویق في التعرف على العملاء تساعده على توجیه المجهودات ، بالرسائل الترویجیة التي تقدمهاًاهتماما 

ثر فاعلیة ولكن من ناحیة أخرى فإن قدرة العملاء على التحكم في المعلومات قد الترویجیة إلى عملاء معینین وبطرق أك
.بة في جذب بعض العملاء المرتقبینیؤدي إلى صعو

.مزایا وعیوب التسویق الإلكتروني: سادسا
ة توسیع قاعدة العملاء نتیج: یمكن بیان بعض المنافع التي یحدثها تطبیق التسویق الإلكتروني وتتمثل بالاتي

فالتسویق . ًإلیه من قبل العمیل الدولي أیضاًإمكانیة الدخول اللحظي والدائم فالموقع مفتوح دائما ویمكن الدخول 



4

الانسیابیة في العلاقة بین البائع والمشتري من خلال قنوات ، میع على مدار الساعة طوال العامالإلكتروني متاح للج
تقلیل الأعمال الورقیة للاهتمام أكثر بحاجات العمیل ، علاقات قویة بینهماشر بما یحققالاتصال البسیطة والتفاعل المبا

مما یساهم في توفیر الأموال وخفض میزانیة التسویق من خلال استخدام الكتالوجات وكتیبات الدعایة الإلكترونیة التي لا 
الدخول ، ونصیحة الخبراء المتخصصینساعدة إمكانیة الاستفادة من م، ة أو نقل وتخزین وتوزیع للعملاءتحتاج إلى طباع

، حیث جعلت شبكة على منتجاتهابسهولة لأسواق جدیدة وتوفیر إمكانیة الوصول إلى جمیع الأسواق العالمیة والتعرف
الإنترنت العالم أجمع یبدو كسوق القریة یستطیع الجمیع التعرف على كل ما فیه في جولة سریعة مما یساعد على 

ة على تتبع زوار الموقع القدر، والمشاركة في أعمالها المزدهرةالمفروضة على دخول بعض الأسواقالقضاء على القیود 
المرونة ، لى تغذیة مرتدة مباشرة من العملالإنترنت وسیلة اتصال ثنائیة الاتجاه مما یتیح للشركات الحصول ع، لتقییمه

عة بما یمكن الشركات أن تكافئ أفضل عملائها في عرض المعلومات عن المنتجات بسرعة مع تحدیث المعلومات بسر
تحسین القدرة التنافسیة للشركات من خلال قدرتها ، ت عن أسعار وعروض خاصة للمنتجاتمن خلال مدهم بمعلوما

.نتج والتنوع في المنتجات المقدمةعلى اختراق وتنمیة السوق بالإضافة إلى تنمیة الم
.عیوب التسویق الإلكتروني: سابعا

، ل في مجال التسویق عبر الإنترنتتوافر الخبرة والدرایة المسبقة والمهارة في استخدام الإنترنت لتدخضرورة
ة في أي یوم تقوم فیه بشيء جدید تكون معرض للأخطاء وهذه الأخطاء تكون سیئلة ارتكاب الأخطاء على الإنترنتسهو

لتكنولوجیا المعلومات في بعض دول العالم وهذا من عدم توافر البنیة الأساسیة ، ومحرجة ولكن من السهل إصلاحها
قبل المستهلكین في مثل هذه شأنه أن یكون أحد العوائق لممارسة التسویق الإلكتروني سواء من قبل الشركات أو من 

مادیة أو للأسواق الإلكترونیة یتمثل في عدم توافر القدرة الالانتشاركما نلاحظ أن أحد العوائق الجوهریة لتحقیق . الدول
بالفروق الثقافیة بین التحدي الخاص ، عدم توافر عنصر الأمان، الإلكترونیةالمالیة للمستهلكین للمشاركة في الأسواق 

، التحدي الخاص بطریقة الدفع، السلعة واستلامها في بعض الشركاتمرور فترة زمنیة طویلة بین اختیار ، المستهلكین
.سب للأسواق الأجنبيالتحدي الخاص بالمزیج السلعي المنا

.قائمة المراجع: ثامنا
.مصرالإسكندریة ، ة حورس للنشر والتوزیع، مؤسس،التجارة الإلكترونیة:)2005(محمدالصیرفي -
.مصر، الإسكندریة ، الدار الجامعیةالتسویق الإلكتروني،:)2008(محمد عبد العظیمأبو النجا-

أعد قراءة ما كتبت ؟؟؟ 
ة والتعبیر بأسلوبك وابتعد عن النقل ؟؟؟وحاول الصیاغ

همش بشكل آلي ؟؟؟؟
اختصر ولا تتجاوز خمس صفحات ؟؟ راجع نموذج التلخیص ؟؟
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04:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبودراس إیمانوبن مسعود أحلام:الاسم واللقب
التسویق الدولي: عرض حول:الوثیقة

هــــــــــــــل یمكن لأحد قراءة هذه الفوضى ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟ عجیب وغریب ؟؟؟
أین كل ما قلته طیلة السداسي ؟؟؟

لأوان ؟؟؟؟؟سارع لإنقاذ نفسك قبل فوات ا
لا یقتصر التسویق الدولي على ترجمة الإعلانات والدعایا الخاصة بشركتك إلى لغة أخرى أو كل شيء عن 

یتعلق الأمر بخطة قویة تستند إلى تقییم واقعي لما ترغب شركتك في تحقیقه ، وتحلیل .إنفاق المزید من موارد شركتك
.صول لأهداف أعمالك وتحقیق النجاحات المطلوبةالأسواق التي قد تكون منطقیة ضمن إطار عمل للو

.مفهوم التسویق الدولي:أولا
أداء الأنشطة التجاریة التي تساعد على تدفق سلع المؤسسة وخدماتها إلى المستهلكین أو التسویق الدولي هو 

ـاع الحاجات یة، بهدف إشبعملیات التبادل التي تتم عبر الحدود الدولویعرف بأنه. من دولة واحدةالمستخدمین في أكثر
یمكننا إ نستخلص تعریفا شامل للتسویق الدولي وهو عملیة ،ذكرهابقةالسااتریفاعتمادا على التع. والرغبات الإنسانیة
تسعیرها وترویجها و توزیعها في عدة دول بهدف والسلع والخدمات وفكارالأبأعدادالمرتبطة الأنشطةتخطیط و تنفیذ 

1.بادل التي تحقق أهداف كلا من الزبائن والمؤسسات الدولیة خارج حدود الجغرافیةعملیات التإتمام

.خصائص التسویق الدولي:ثانیا
لاحتیاجات، العمل على المساهمة النسبیة في تغطیة اث عن السوق الجدید واكتشافها وبالبحالاهتمام المستمر

. صصة بالدراسات التسویقیة لدى شركات الأعمال الدولیةالبحوث التي نفذتها الجهات المتخًبناء على الدراسات و
الاستفادةمنالخبراتالمتطورةفیالنواحیالمالیةوالتسویقیةوالمهاراتالإداریة،التیتقومبنقلهاالشرماتمتعددةالجنسیاتالتیتفتحفروعفیالدولالنام

یة،علىاعتبارأنهذهالبلدانتشترطتأهیلوتدریبالعنصرالوطنیمنالنواحیالفنیةالإداریة
الانتشارفیالسوقالخارجییحتاجللمزیدمنالطاقةالإنتاجیةوكمیاتالسلع،وبالتالییتیحإمكانیةالاستفادةمناقتصادیاتالحجمبالإضافةعلىتش

غیلالطاقةالإنتاجیةغیرالمستخدمةفیبعضالبلدان،والشركاتالتیلاتستخدم
ّتشغیلالأدیدیالعاملة؛ممایضاعفلأكثرمنمرةالقیمةالیساهمالتسویقالدولیوالمشاریعالمشتركةعلىتصنیعالموادالاولیةالمحلیة،وأنتقومب

. ًمضافةبدلامنالقیامبالتصدیرعلىشكلمادةخام،كماهوالوضعبالنسبةللنقطوالقطنوغیرهاالكثیر
إشاعةالتسویقالدولیعنطریقإنشاءالمشاریعالمشتركة،التیتساهمفیجذبوتوطینالتقنیاتالمتقدمةفیالبلدانالنامیة،ومثالعلیهاالصناعاتالإلك

ةفیالإماراتالعربیةالمتحدةوالمیكانیكیةوالكهربائیةفیجمهوریةمصرالعربیة،والكثیرمنالتقانیاتالحدیثةالتییتمتوطینهافیعددمنالبلدانترونی
. الآسیویةمثلكوریاومالیزیاوسنقافورةوغیرها

. المشتركةلكلدولالعالموهذاالأمرساهمفیتوفیرالاحتیاجاتالمحلیةمنمختلفالتشكیلاتالسلعیةوجعلالدولمحطةلتسویقالمنتجاتللشركات
،عنطریقالتسهیلاتالمقدمةإلیهابموجبالأنظمةالنافذة،أوعنطریقق2ٕتوفیرامكانیاتأفضللنفاذالسلعالمصنعةفیالبلدانالنامیةللسوقالخارجي

یامالوكلاءللمساهمةفیترویجالسلعوبیعهافیالسوق الدولي
:أهمیة التسویق الدولي:ثالثا

2003 القاھرةالشمسعینمكتبة.الأولىالطبعة.والتصدیرالاستیرادنظم.الدوليالتسویق. عفیفيمحمدصدیق1
الجامعیةالدار.الدوليالتسویق. علقةأبوالدینعصام2
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ستوىالعالمي،أوالمستوىالمحلي،أوعلىمستوىمؤسساتاألعمالللتسویقالدولیأهمیتهوجدواهسواءعلىالم
وذلكعلىالنحوالتالي

:أهمیة التسویق الدولي على المستوى العالمي-أ
یمكنالتسویقالدولیكلدولةمنالحصولعلىالمنتجاتالتیالتتوافرلدیها،إماألنظروفهاالمناخیة•

كانیاتهاالطبیعیةالتسمحلهابإنتاجهإمحلیا،أوأنهإذاأمكنلهاإنتاجهافإنهاتنتجهابتكالیفأكبرمنً  أوام
تكالیفاستیرادهامنالخارج؛

یساهمالتسویقالدولیفیتدعیمالعالقاتاإلنسانیة،وتقویةالتضامناإلنسانیوتكاملالجنسالبشرىعلى•
.المستوىالعالمیفیجمیعالمجاالت 

:أهمیة التسویق الدولي على المستوى المحلي–ب 
وراءالنفاذإلىاألسواقالخارجیةهوهدفتسویقي،لتحقیقفائضفیالمیزانالتجاري.إنالهدفاألساسیمنأهمیةالتسویقالدولي•

ومیزانمدفوعاتللدول
یساعدالتسویقالدولیعلىاكتشافأسواقجدیدةواستخداماتجدیدةللمنتجاتالوطنیة•
یسمحالتسویقالدولیبتطویرالمنتجاتالوطنیةلتتناسبمعاحتیاجاتورغباتوأذواقاألسواقالخارجیة؛•

یتكنولوجیااإلنتاجالمتطورةعنطریقمشروعاتاالستثمارالمشترك،والتیتجمععادةیوفرالتسویقالدول
شریكمحلىمعشریكمندولةمتقدمةتكنولوجیا؛ویؤدىذلكإلىانتقالالتكنولوجیاإلىالدولالتیتحتاج
توفیر. ٕوینتجعنذلكأیضامنتجاتجدیدةتشبعالطلبالمحلىوربمایوجهجزءمنهاً  إلیهافیتطویرانتاجها

للتصدیر 
:لتسویق الدولي على مستوى المؤسساتأهمیة ا. ج
زیادةمبیعاتالمؤسسةوتوسیعنطاقسوقالمؤسسة،وتطویراألعمالوالمنتجاتوزیادةفرصالربحیة؛•
التخلصمنمخزونراكد،أومنمخلفاتاإلنتاجأومنتكنولوجیامتقادمة؛•
تحقیقأهدافاالستمراروالبقاءواالستقراروالنموودعمالمركزالتنافسیللمؤسسة؛•
سسةفیأسواقالدولالعاملةبهابمزایانسبیة،مثلالموادالخام،أوالعمالةالرخیصة؛تمتعفروعالمؤ•
یتیحالتواجدالمستمرفیالسوقالعالمیةلمؤسسةاألعمالفرصةاالطالععلىالتطوراتالتكنولوجیة،المالیة،•

.اإلنتاجیة،التسویقیة،الثقافیة،البیئیة،وغیرها،واالستفادةمنها
المزیج التسویقي//

:وليسیاسة التسویق الد
یعدالمنتجالعنصراألولوالرئیسفیالمزیجالتسویقي،بلومحورالنشاطالتسویقیفیالسوقالدولیة،إذالیمكن

. إعدادوتفعیلالعناصراألخرىكالسعروالترویجوالتوزیعبدونتوافرالمنتج
:تعریف  المنتج الدولي: أولا

لمنافعالتیتشـــــبعحاجاتجملةا" ویعدالمنتوجالدولیأحدمكوناتالمزیجالتســـــویقیالدولي،ویعرفعلىأنه
".ورغباتالمستهلكالدولي

:توحید أم تعدیل] تعدي  وتنمیط المنتوج في السوق الدولي :ثانیا 
أمامشـــــركاتالتســـــویقالدولیةخیارانللدخولالىاألســـــواقالدولیةخاصـــــةبالمنتجیمكنأنتتبعســـــیاســـــةالدخول
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أو. سوقوتحقیقرغباتهوبالصورةالتیتتماشىمعالعاداتوالتقالیدالسائدةبالتكییفللمنتجأیانتاجمایحتاجهكل
التنمیطأوالتوحیدللمنتجعنطریقتوحیدانتاجالمنتجبمواصـــفاتواحدةفیجمیعاألســـواقأیأنتكونالمنتجات

مقبولةعالمیا
استراتیجیةتنمیطالمنتج.1

فةالوحدةالمنتجة،وهذهالمنظماتیؤیداتجاهالتنمیطمنظماتاألعمالالتیتتمیزباإلنتاجالوفیروانخفاضتكل
.تعتبرالعالمككلكسـوقواحدة،حیثتفترضالتشـابهالكبیرفیاألذواقبینالقومیاتالمختلفة،وتتجنباالختالفاتبینها

استراتیجیةتعدیلالمنتج.2
یؤیداتجاهالتعدیلمنظماتاألعمالالتیتهتمباالختالفاتالثقافیةوالبیئیةبیناألسـواقالخارجیة،والتیتعنىاألخذ

.ویســـــــتندمؤیدوتعدیلالمنتجإلىاختالفحاجاتورغباتوأذواقواحدة. ةنظرالدولةالمضـــــــیفةواتباعهاحرفیابوجه
ولیستسوقا3وتفضیالتالمستهلكینفیاألسواقالخارجیة،مماینتجعنهوجودعدةأسواقدولیة

:خصائص المنتج في الأسواق الدولیة:ثالثا:
منالمهمإعدادالسـلعلكلسـوقمن4یةوالعواملالخارجیة،لذلكفإنتتأثراألسـواقالخارجیةبجملةمنالعواملالداخل

األســـواقبمایضـــمنتحقیقاحتیاجاتالســـوقوالمســـتهلكوســـوفنســـتعرضبعضاألمورالتییجبأخذهابعین
14االعتبارعندإعدادالمنتجاتلألسواقالخارجیة

:تصمیم المنتج .1
ـمیمســلعتتناســبواحتیاجاتاألســواقالمحلیةولكنلیسمنمعظمالشــركاتقبلدخولهالألســواقالدولیةتقومبتصـ

الممكنأنتكونهذهالســـلعالتیتمتصـــمیمهاللداخلقابلةللتســـویقفیاألســـواقالخارجیة،ولكنالشـــركاتتحاول
.التوفیقبینالسلعةالمعدةلألسواقالخارجیةوالسلعالمعدةلألسواقالداخلیة

:الاسم التجاري والعالمة التجاریة.2
العالمةالتجاریةهیأداةتســـاعدالمســـتهلكفیالتعرفعلىالســـلعةأوالخدمةوهیأداةتعریفیةبخصـــائصالســـلعة

إناختیارالعالمةالتجاریةمنأهمالعناصــراألســاســیةالتیتســاعدالمؤســســةفیاقتحاماألســواقالدولیة،. وجودتها
تاألخرىالمنافســـةوذلكباســـتخدامعناصـــرمثلاالســـمالتعرفعلیهمنبینالمنتجا: "والمقصـــودبتمیزالمنتجهو

".ًالتجاري،العالمةالتجاریةوالشعارفضالعنبعضالعواملاألخرىمثلالعبوةوالغالف
:التعبئة والتغلیف3.

یمثلالغالفأولمایواجهالمستهلكعندتعرفهللمنتوج،ویعتبرالمظهرالرئیسیللسلعة،والشكتمیزالغالفوتنوعه
ةللسلعة،ومعاالختالفاتبینالدولمنحیثالخصائصاالجتماعیةوالثقافیةبمافیهاوجودتهیضیفقیمةكبیر

.العواملالمناخیةیجعلمنالضروریاالهتمامبسیاسةالتغلیف 
:التبیین4.

ٕنوعامابالتغلیفوانكانلهبعضً  إنالتبیینهوتعریفوارشــــادالمســــتهلكبطریقةاســــتخدامالمنتج،فهومرتبط ٕ
شـملاللغةالمسـتخدمةفیالتبیینوالتشـریعاتالحكومیةالمنظمةله،كماتمتدعملیةالمتغیراتالخاصـةبه،والتیت

،وكلهابنودیجب... التبیینلتشـملإعطاءبیاناتعنمكوناتالمنتوجوتاریخاإلنتاجومدةالصـالحیةوبلدالمنشــأ
أنتراعیهاالمؤسـسـة،وذلكحتىالتعرضمنتجاتهاللمعارضـةمنإحدىجمعیاتحمایةالمسـتهلكأوحمایةالبیئة

2002.الإسكندریةالجامعیةالدار.الدوليالتسویق.قحفابولامالسعبد3
.الدوليالتسویقمحاضرات.التركستانياللهحبیب4
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.هذهالدولفی
:سیاسة الضمان5.

الضــمانعبارةعنالتزامالبائعأمامالمســتهلكبأنالســلعةأوالخدمةتعملبصــورةكمایتوقعهاالمشــتریوأنالســلعة
.قادرةعلىإشـباعاحتیاجاتالمشـتریبكفاءة،وهذامایكسـبالثقةواالطمئنانللمسـتهلكبخصـوصالسـلعالمقدمةله

،... مرةمثلاألجهزةالكهربائیةوالسیارات وهذهالضماناتتكونغالبافیالسلعالمع
:خدمات ما بعد البیع6.

عرضالمؤسسةبالحفاظعلىالسلعةعنطریقالفحصوالصیانةواإلصالحوالنقل"ویقصدبالخدمةمابعدالبیع 
إنأصــعبماتواجههالمؤســســةعندتســویقمنتجاتهافیاألســواق." أوتغییراألجزاءالمســتهلكةأوماشــابهذلك

خدماتمابعدالبیعللمســتهلكین،تتمثلهذهالخدماتفیكلمنالضــمانالصــیانة، ، النقلالدولیةتقدیم
:سیاسة التسعیر الدولي:

التســــعیرالدولییعنیوضــــعاألســــعارللمنتجاتالمصــــنعةفیإحدىالدولوالمباعةفیدولأخرىویعتبرتســــعیر
الصادراتضمنهذهالتصنیفات

:تعریف التسعیرالدولي:أولا
. ”القیمةالنقدیةأوالعینیةالتییدفعهاالمشترىمقابلحصولهعلىالسلعةأوالخدمة “التسعیریقصدب

والتسـعیرالدولیالیختلف. السـعرهوأحدعناصـرالمزیجالتسـویقیالذییؤثرمباشـرةعلىدخلالشـركةوأرباحها
عیرالمحليعنالتســعیرالمحلیفیالمفهوم،ولكنفیالتطبیقحیثأنالتســعیرالدولییتأثربعواملالتواجهالتســ

ویتأثرالســعرفیالســوقالدولیبعددكبیرمنالمتغیارتمثلالرســومالجمركیةوغیرالجمركیةكمایتأثربالعدیدمن
.العواملالبیئیةالمحیطة

:أهمیة التسعیرالدولي: ثانیا
ٕترجعأهمیةالتســعیرالىتأثیرهالمباشـرعلىمبیعاتوأرباحالمؤسـســة،وعلىمجموعاتاجتماعیةأخرىكالمســتهلكین

:المستخدمینوالعاملینبالمؤسسةوحاملیأسهمها،وتنطلقأهمیةالتسعیرالدولیمنمجموعةمناالعتبارات و
المنافسةالدولیةوالنظاماالقتصادیواالجتماعیوالسیاسي؛•
ســـلوكالمســـتهلكالدولي؛لذلكفإنبعضالمؤســـســـاتتعطیأهمیةكبرىللتســـعیرعندالحدودالدنیالبدائل•

لك،بینماتلجأمؤسـسـاتأخرىللتسـعیرعندالحدودالعلیالبدائلاألسـعارمسـتفیدةمناألسـعارالمتاحةللمسـته
.مركزهاالتنافسیواسمهاالتجاریالمشهور

:العوامل المؤثرةعل ىتحدید السعر في السوق الدولیة:ثالثا
أنإنقرارالتســـــعیرفیالســــوقالدولییتأثربعددكبیرمنالمتغیراتالتیتجبأخذهابعیناالعتبارویجدرالذكر

5هناكعواملیمكنالتحكموالســــیطرةعلیهامنقبلالمؤســــســــةوهیعواملداخلیة،وعواملالیمكنالتحكمفیهاألنها

ترجعأساساإلىالمؤثراتالبیئیةالخارجیةوهیعواملخارجیة
األهدافالتسویقیةالتیترتبطعادةبأهدافالشركة،وعناصرالمزیج: والتییمكنأنتشمل: العوامل الداخلیة.

كماتشملمستوىالتكنولوجیاإذكلمازادالمستوىالتكنولوجیالمستخدمیكونمنتجالمؤسسة. خرىالتسویقیاأل
متمیزاعنالمنتجاتالمنافسةلهوبالتالیحریةأكبرلتحدیدسعرالمنتجات،إضافةإلىالتكالیفالكلیةالتیتعد

السابقالمرجعنفس5
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. المنتج/العاملاألساسیلتحدیدالسعروتمثلالحداألدنىالذییقبلهالمسوق
القوانینوالنظمالحكومیة: وهیالعواملالتیالیمكنالتحكمفیها،وتتمثلفیمایلي : العوامل الخارجیة•

الصادرةمنالحكوماتأوالهیئاتغیرالرسمیةفیالدولالمستوردة،ودرجةالمنافسةالتیالبدعلى
ومستوىالطلب(. الكاملةواالحتكاریة)المؤسسةمراعاتهالتكیفالسعرتبعالذلكأیتبعالطبیعةالمنافسة 

ةالتییضعهاالمشترونللسلعةتحددالحداألعلىللسعرویحددقبولأورفضالسعرإذإنالمنفعةأوالقیم
وخصائصالسوقوتمثلالعواملالدیمغرافیةوالعاداتوالتقالیدواالعتباراتاالقتصادیة. الذییعرضهالبائع

وهذایتطلبتوفیرمعلوماتحولهذهالمتغیراتللوقوفعلىدوافعالشراءلدىالمستهلكأیتحدیدمستوى
. الحقیقیبینالحدیناألعلىواألدنىالطلبالذییحددمستوىالسعر
:سیاسة التوزیع الدولي

.التوزیعأحدعناصرالمزیجالتسویقیالذییحققاالنتقالالمادیللمنتجمنالمؤسسةالمنتجةلهإلىالمستهلك
:تعریف التوزیع الدولي: أولا

نذلكالنشاطالذییحددالوسیلةالمستخدمةلكیفیةوصولالمنتجأوالخدمةم"یمكنتعریفالتوزیعالدولیبأنه 
" .مكانإنتاجهاإلىالمستهلكینوذلكمنخاللالوسطاءالعاملینفیمجالالتوزیعفیاألسواقالخارجیـة 

ٕتدفقالسلعوالخدماتمنمراكزانتاجهاإلىمواقعاستهالكهامنخاللمایعرفبقنواتالتوزیع" ویعرفعلىأنه
لمستهلكأومناطقالتوزیع،حیثیعتبرالتوزیعحلقةالربطبیناالنتقالالمادیللسلعةمنالمؤسسةالمنتجةإلىا

". األجنبي 
:أهمیة التوزیع الدولي: ثانیا

:تعدوظیفةالتوزیعمنأكثروظائفالتسویقالدولیخطورة،لعدةأسبابمنها 
الطبیعةالمادیةلقنواتالتوزیعوماتتطلبهمنوقتورأسمال؛.1
فهناكمنافذتوزیعتمتلكهاالمؤسسة،موزعون.صعوبةالمفاضلةبینمنافذالتوزیعالمتاحةفیالسوقاألجنبیة .2
رعلىأهدافأكثرتأثیاً....تخصصون،موزعونخارجیون،وكالء،تجارجملة،وتجارةتجزئةم
3
ٕأنوظیفةالتوزیعالتشملمجردعملیاتالنقلوالتخزینفحسب،وانماتمثلبعداالمؤسسة،حیثتمثلواجهةالمؤسسةفیالسوقاألجنبیة،وتؤثرعلىسعر.

المنتجمنخاللمایحصلعلیه
الوسطاءمنهوامشربحأوعمولة

علىاختیارالمؤسسةلمنفذتوزیعمعینلتوزیعمنتجاتهافیالسوقاألجنبیة،ففیحالةعدمالنتائجالتیتترتب.4
التوفیقفیاختیارمنفذالتوزیعالمناسبفإنذلكیتسببفیأضراركبیرةللمؤسسة،نتیجةفقدجانبكبیرمن

.العمالءولعدمثقتهمفیالتوزیعوبالتالیفیالمنتجاتالتییقومونباستهالكها
:طرق التوزیع الدولي: ثالثا

: ینیمكنإتباعهافیعملیةتوزیعالمؤسسةلمنتجاتهاعلىالمستوىالدولي،تتمثلفيهناكطریقت
: قنواتالتوزیعالمباشر.1

حیثتتعاملالمؤسسةالدولیةمباشرةمعالمستهلكالنهائیأوالمستعملدوناالعتمادعلىالوسطاء،أیتقوم
تكالقدرةعلىمباشرةبتوزیعالمنتجإلىالمستهلك،والمؤسسةالتیتتولىهذهالطریقةیجبأنتتوافرعلىإمكانیا
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أومن( فروعومكاتببیع)كماقدیتمالتوزیعالمباشرمنخاللمنافذمملوكةللمؤسسة . التوزیعفیاألسواقاألجنبیة
ٕخاللمشروعمشتركلتسویقالمنتجاتبینالمؤسسةالمصدرةواحدىمؤسساتاألعمالالمحلیة،أومعارضأوالبیع

.لنترنتبالبریدأوالفاكسأوالبیعبالهاتفأوالبیعاآللیأوالبیعاإللكترونیوعبراإ
قنواتالتوزیعغیرالمباشر.2

تعتمداستراتیجیةالتوزیعغیرالمباشربصفةأساسیةعلىالوسطاء،سواءكانوامندولةالمصدرأومندولةالسوق
تهمفیاألسواقالخارجیة،ولهذایعمدون6ویصعبعلىالعدیدمنالمصدرینإنشاءفروعلمنظما. الخارجیةالمستهدفة

. وكالءأوموزعینأومستوردینأوتجارإلىالتوزیعالخارجیلمنتجاتهمعنطریقالوسطاءوال
:سیاسة الترویج الدولي

الترویجأحدعناصرالمزیجالتسویقي،ویمثلوظیفةأساسیةوحیویةألیمسوقدولي؛وجوهرهذهالوظیفةهوخلق
.وٕاثارةالدوافعلدىالناسلشراءالمنتجاتالتیتشبعرغباتهموحاجاتهم

:تعریف الترویج الدولي: أولا
أو/مستهلكو)المسوقالدولیأوالمنظمةالمنتجةإلىالمشترىالمستهدف نقلرسالةمن" یقصدبالترویجالدولي

"فیاألسواقالخارجیة،بغرضإبالغكلمنهمبأسبابودوافعومزایاشراءمنتجاتالمنظمةوالتعاملفیها( وسطاء
:أهمیة الترویج الدولي: ثانیا

یجالفعالأهمیةالیكتفیالمسوقبتوفیرالمنتجاتالمناسبةمعرغباتواحتیاجاتالعمیلالمستهدف،إنمایقدمالترو
:كبیرةفي

تعزیزاالنطباععنالعالمةالتجاریةللسلعةوبناءعالمةناجحة؛.1
یقدمللبائعمؤشرعنمستوىالمبیعاتومدىتطورالسلوكالشرائیللمستهلك؛.2
تقدیممعلوماتللمشتریعنخصائصالمنتجواقناعهالستخدامالسلعةالمروجلها؛.3
. الزبونبالمنتجوتسهیلعملیةالبیعالترویجیدعمجهودالبیعالشخصیوذلكمنخاللزیادةوعی.4

:أهداف الترویج الدولي: ثالثا
ٕیستهدفالترویجالدولیتعریفواخبارالمستهلكاألجنبیالمستهدفبمنتجاتالمؤسسةواقناعهبها،ودفعهإلىشرائها ٕ

:وتتعددأهدافالترویجفیاألسواقالدولیة،وأهمها.واقتنائهادونرهبةأوخوفأوعدمثقة 
،وتنمیةحصتهاالسوقیةفیاألسواقالخارجیة؛فقطزیادةمبیعاتوأرباحالمؤسسة.1
إظهارالصورةالذهنیةالمناسبةعنالمؤسسةومنتجاتها؛.2
التعریفبمنتجالمؤسسة،مواصفاته،سعره،أماكنتوزیعه،فوائداستخدامه،ومراكزالخدمةوالصیانة؛.3
لمنتجاتتولیداتجاهاتإیجابیةنحوالمنتجأوتعدیلاتجاهاتالعمالءنحوه،أوزیادةتفضیلهمللمنتجعلىا.4

. ٕالمنافسةأواقناعهمبشراءمنتجاتالمنظمة
:مكونات المزیج الترویجي الدولي: رابعا

یقصدبالمزیجالترویجیمجموعاتاألدواتوالوسائلالمكتوبة،السمعیةوالبصریةالتیتمكنالمؤسسةمناالتصال
بكلشركائهاوزبائنهافیكلمكانوزمانفیاألسواقالوطنیةواألجنبیةوذلكمنخاللعدةعناصرسنوضحها

باختصار

6 ینھااجامعة.الدوليالتسویق. عمارةمحمدبیومي  .2009
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:الاعلان1.
عبارةعنالوسیلةغیرالشخصیةلتقدیماألفكاروالترویجللسلعوالخدماتأوالمؤسسات" :یعرفالعالنبأنه

."وذلكعنطریقمؤسساتمعینةمقابلأجرمدفوعمتفقعلیه
ً◌منقبلالمسوقینالدولیین،إالأنفاعلیتهاوقدرتهاالمحتملة

یعتبراإلعالنمنأكثرالطرقشیوعاواستخداما 
.ىالمناخالمهیألإلعالنفیاألسواقاألجنبیةذاتاالهتمام التأثیرتعتمدعل

لالنظاماالجتماعیاالقتصادیوالثقافیوالتیتحدد7ویعتبرمناخاإلعالنهوولیدمجموعةمنالعواملالعاملةداخ
وعندالتفكیرفیاستخداماإلعالنعلىنطاقدولیالبدمناألخذفي. مدىرؤیةهذاالنظاملإلعالنكنشاطمرغوب

لفیالحسبانعنددراسةظروفاإلعالنعلىالمستوىالدولیوهذهالمؤثراتیمكناالعتبارأهمالمؤثراتالتیتدخ
تحدیدهافیالعواملاالقتصادیةواالجتماعیةوالثقافیةوالسیاسیةوالقانونیة،والتنافسیةباإلضافةإلىمدىتوفروكاالت

.اإلعالنالدولیة
:البیع الشخصي2.

لمحلیةوذلكمنخاللاالعتمادالهدفمنأیعملیةتسویقیةدولیةهیالوصولإلىالعمیلالدولیخارجالحدودا
ً◌فینجاحأوفشل

ً◌ررئیسیا
علىاألفرادالعاملینفیالمؤسسة،ولذلكفإناألمورالشخصیةفیالتسویقتلعبدوا

المؤسسةفیالتعاملمعالجمهور،وهذایعنیأنعلىالمؤسساتأنتبحثأوتعتمدعلىالمدخالتالشخصیةمن
. عویضالجیدلرجالالبیعأجلبقائهاوتقدمها،لذلكیأتیدوراالختیارالجیدوالتدریبالجیدونظامالت

عملیةاتصالشخصیعنطریقعرضشفویمنخاللمحادثةبینواحدأو"ویعرفالبیعالشخصیعلىأنه
". أكثرمنالمشترینالمحتملینبهدفإتمامعملیةالبیع

تزدادأهمیةأسلوبالبیعالشخصیللترویجالسلعیدولیاحیثیتطلبمنمندوبالبیعالسفروالتنقلوذلكمع
مدةالسفر،السكن،مراعاةاإلجازاتوالعطلالدینیةوالرسمیةلكلبلدقبلاحترامبرامجالسفروالتنقلفیاألسواق،

.تحدیدالمواعیدالرسمیةوالقیامبعملیةالحوارالبیعي
:ترویج تنشیط المبیعات3.

یمكنتعریفتنشیطالمبیعاتعلىأنهمجموعةمنالتقنیاتوالوسائلالترویجیةالمستخدمةعندتنفیذالخطة
.ءلدىالمستهلكینفیالمدىالقصیرأوالطویلالتسویقیةللمؤسسةمنأجلخلقأوتغییرسلوكالشرا

ٕتقدیمالعیناتالمجانیةللعمالء،واجراءالمسابقاتبینهموتقدیمالهدایاوذلكباستغالل:ومنبینهذهالتقنیات 
األسواقالموسمیةكافتتاحالمدارسأوبدایةموسمالصیف،أوعندإقامةمعارضدولیة،دوراتأوألعابأولمبیة

كزبونمتوقعیتممعاینةومعرفةاسمالشركةونشاطاتهاوأهمحیثیتمحضورزوارلفترةقصیرة،وبذلكقدیكونهنا
.منتجاتهاوالمعلوماتالتییحتاجها

وتتوفرأمامإدارةالتسویقالدولیتشكیلهواسعةمناألنشطةالتیتستخدمكوسیلةلتنشیطالبیع،لذلكیجباختیار
قافیةوتوجدبعضالمحدداتالث. األكثرمالءمةلمنتجاتالشركةولألسواقالتیتسعیللدخولإلیهاضمنإمكانیاتها 
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فتتدخلقوانینالحكوماتفي.والقانونیةبشأنتنظیماستخداموسائلتنشیطالمبیعاتفیاألسواقالدولیةالمستهدفة 
. تنظیمطرقتنشیطالمبیعاتبدرجاتمتفاوتة

العلاقات العامة4.
تستهدفالعالقاتالعامةإقامةعالقاتطیبةبینمنظمةاألعمالوجمهورهافیاألسواقالخارجیة،علىأساس

ثقةوالمنفعةالمتبادلة،بغیةتحسینصورتهاالذهنیةبشكلمستمر،وهومایؤثرعلىدرجةنجاحمنالتواصلوبناءال
المصلحةفیوجود8ویشملجمهورالمنظمةباألسواقالدولیةكلاألطرافذات.جهودهاالتسویقیةفیهذهاألسواق 

ٕالمنظمةمنمستوردینوموزعینووسطاءووكالءومستهلكینوصحافةواعالمومصارفوأجهزةالدولةكالجمارك
والهدفالتسویقیلنشاطالعالقاتالعامةهوتحقیقاألهدافالتیالیمكنتحقیقهاعنطریق. یرهاوالضرائبوغ

22.وسائلاالتصالاألخرى
:المعارض الدولیة.5

تحرصالشركاتالدولیةعلىالمشاركةفیالمعارضالدولیةلماتحققهمنمزایاعدیدةومدىتطورسلوكالمستهلك
شركاتاألجنبیةوالمحلیة9فةعددونوعاللنظرتهحولهذهالمعارض،ومدىقابلیةالحضوروالتنقلمنأجلمعر

.المختلفةالمشاركةفیالمعرضواقتناءبعضالسلعالتیلمیعرفهامنقبل
الترویج عبراالنترنت.6

ومعانتشار. یعتبرالترویجعبراإلنترنتمنأحدثالوسائلالترویجیةالممكنةوالمتاحةإلدارةالتسویقالدولیة
عیأنتستخدمالشركاتاإلنترنتللوصولإلىالعمالءاستخدامالإنترنتمنقبلالافرادوالمؤسساتفقدباتمنالطبی

والترویجعنالسلعةوالخدماتیتممنخاللقیامالشركاتبتصمیماإلعالناتوالرسائل. منخلالمواقعهاعلىالشبكة
.الإعلانیةوبثهامنخاللالمواقعللوصولإلىالعملاء

لضمنإطارویدخ. لقدساعدتسهولةاستخداماإلنترنتفیدفعاألفرادعلىنطاقالعالممنالاتصالفیمابینهم
.الشبكةاإلخباریة،القوائمالبریدیةعلىالانترنت،البریدالالكترونیومواقعالتواصل الاجتماعي: الترویجالالكترونیلعدیدمناألنشطةمثل
, والتسویقالدولیبصفةخاصة, أن أیمحاولةلفهمالنشاطالتسویقیبصفةعامة.وفي الأخیر ،

, وفلسفتهالتییقومعلیها, الالدولیةلابدأنتتممنخلالدراسةعلاقتهبكلمنالتجارةالدولیةوالعم
, الذییستمدبعضمبادئهمنالتجارةالدولیة, لأنالتصدیریعتبرمنأهماستراتیجیاتالتوغلفیالأسواقالدولیة

10.ویستفیدمننظریاتهاویساعدعلىتنشیطعملیاتها, كماأنهیشاركهافیتفسیرأسبابقیامالتبادلالدولي

.أثرهابنظرةالشركةالدولیةللمستهلكالأجنبيوتختلففقطمنحیثت, أمافلسفتهفهینفسهافلسفةالتسویق
:قائمة المراجع

,1996.مجهولدارالنشر, التسویقالدولي, عمروخیرالدین2-
,1996.الدارالمصریةاللبنانیة, التسویقالدولیمنمنظوربلدنامي, عمرسلمان3-
,1981.الكویت, وكالةالمطبوعاتالجامعیة, نظمالاستیرادوالتصدیر, صدیقمحمدعفیفي4-
,1987.الكویت, وكالةالمطبوعاتالكویتیة, التسویقالدولي, صدیقعفیفي5-
.جامعةالإسكندریة, التسویقوجهةنظرمعاصرة, عبدالسلامأبوقحف6-
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