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.السوق والبیئة التسویقیة:عرض حول:الوثیقة

العدید من المتغیرات على ،خلال دورة حیاتهاًت الأعمال أیا كانت طبیعة عملهاتواجه شركات ومنظما
ادا قدراتها في أو بآخر، كما یمكن لتلك المنظمات أن تؤثر في البیئة المحیطة بها اعتموالمحددات التي تؤثر فیها بشكل 

التسویقیة وتطبیق السیاسات المناسبة مما یعزز من فرص بقائها ونموها وتطورها، وینبغي أن تسعى التكیف مع الظروف
وحتى وجودها وتوسعها وتأخذ في عین الاعتبار المنظمة وباستمرار إلى تحقیق القبول التام لبرامجها التسویقیة وسیاساتها

والسیاسیة والثقافیة لاستخدام السیاسات والاستراتیجیات المناسبة، والتي تتیح لها إمكانیة خلق الاقتصادیةمجمل العوامل 
.المنظمة الجدیدة، ومواجهة التهدیدات الممكنة

.تعریف السوق:أولا
وقت الذي أوعیة لأي نشاط اقتصادي وقد یعبر السوق عن مكان نقطة الطبیالهو الاقتصاديمن المنظور 

،الزمان،المكان:التالیةالأسسعلى الأسواقمعینة من السلع وخدمات وتصنف أنواعتقي فیه البائع والمشتري لتبادلیل
الذین یشكلون مات المنظوالأفرادهو مجموعة من ومن الناحیة التسویقیة 1.موضوع التبادل، الخدماتنوعیة المنتجات و

تدخل التيتسویقیة تحدد السوق الاقتصادیة ومن وجهة النظر الأيخدمة معینة أوالمرتقبین لسلعة المشترین الحالین و
أنأيالصناعة حسب وجهة نظر التسویقیة أوالذي یعرف بالمنافسة في تعریف السوق وهو جانب العرض وآخرجانبا 

2.الخدمةأوتوقع للسلعة الموق هو حجم الطلب الحالي والس

.وأنواعههیكل السوق :ثانیا
یقصد بتركیبة السوق طبیعة ونوع المنافسة السائدة في السوق والتي تتوقف على عدد المستهلكین الذین یرغبون 

لا شك أن الاختلاف في عدد الباعة أو . في طلب السلعة وعدد المنتجین الذین یرغبون في عرض سلعة في السوق
3.ار والكمیة ونوع السلعة المعروضةًشترین یؤثر كثیرا على الأسعالم

تعدد :یشترط لقیام سوق المنافسة الكاملة توافر الشروط التالیةوأسواق المنافسة الكاملـةالسوقومن أنواع
المشترین و) المنتجین(یلزم لكي نكون في ظل المنافسة الكاملة أن یتعدد كل من البائعین البائعین والمشترین

ً، بحیث لا یستطیع أي واحد منهم لو انسحب من السوق أو حضر إلیه، بعد أن كان غائبا، أن یؤثر في )المستهلكین(
ي منهم بمفرده أن یؤثر في فلا یمكن لأفي ظل المنافسة الكاملة یعتبر الباعة ملتقى أسعارو. السعر السائد في السوق

یشترط أن تكون تجانس السلع، وًتري الوحید صغیر جدا مقارنة بحجم السوقلأن حجم البائع الواحد أو المشالسعر
ًالسلعة التي یجري التعامل علیها في السوق متجانسة بحیث یعتبر مستهلك كل وحدة منها متساویة تماما مع أیة وحدة 

ة الواحدة متماثلة من وبعبارة أخرى یجب أن تكون الوحدات من السلع. أخرى منها من ناحیة الإشباع الذي تحققه له
وجهة نظر المستهلك، بحیث لا یكون هناك سبب یدعوه أن یفضل وحدات من السلعة یقوم بإنتاجها منتج معین، أو 
تعمل ماركة معینة فالتجانس هنا یعني التشابه والتطابق في كل شيء فالسلع المتجانسة هي السلع المتشابهة في كل 

الحریة هنا تعني فقط حریة المشتري في أن یشتري أو لا فوالخروج من السوق حریة الدخول ، مواصفاتها وخصائصها
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ًیشتري أو أن یشتري الكمیة التي یریدها، وانما تعني أیضا حریة البائع في أن یبیع أو لا یبیع وكذلك حریة المنتجون في . ٕ
وبعبارة أخرى یتعین ألا یكون في . یدونیرأن یدخلوا میدان الإنتاج لهذه السلعة وفي أن یخرجوا من هذا المیدان وقت ما 

استطاعة المشروعات التي تتنافس في إنتاج السلعة في أن تعارض دخول مشروع جدید إلى میدان إنتاج السلعة، وأن هذا 
هذا الشرط ضروري لتوفر . الأخیر یستطیع أن یحصل في یسر وسهولة على عناصر الإنتاج اللازمة لإنتاج السلعة

الكافي في كل الأحوال لأن الشرط یسمح للمشروعات صاحبة الإنتاج الفائض بالانسحاب من میدان السلعة بالقدر 
العلم الكامل بظروف و.الإنتاج وقتما شاءت كما یسمح الشرط بدخول مشروعات جدیدة للصناعة التي تعاني من نقص

سلعة من مكان لآخر داخل السوق إلى تحمل انتقال ال، حریة انتقال عناصر الإنتاج بین فروع الإنتاج المختلفة، السوق
.البائع أو المشتري تكالیف إضافیة تضاف إلى سعر السلعة

نكون بصدد احتكار كامل حینما ینفرد مشروع والاحتكار الكامل أو التام :ومنهاسواق المنافسة غیر الكاملـةو
ومقتضى ذلك أن هذا المشروع لا یقابل بل واحد بعرض سلعة لیس لها بدیل قریب یمكن الاستعاضة به عن هذه السلعة

ُوعلى ذلك فشرط الاحتكار الكامل هو اختفاء المنافسة تماما بانفراد منتج واحد بإنتاج سلعة لیس لها . ینتج سلعة بدیلة ً
ید ًوفي تلك الحالة یستطیع المحتكر وفقا لمشیئته التحكم في السعر أو في الكمیة، لكن علیه أن یختار إما تحد. بدیل

یقصد بالاحتكار والإحتكار البسیط، وًالسعر أو الكمیة المباعة؛ لأنه لا یستطیع أن یتحكم في الاثنین معا في وقت واحد
أي (ُالبسیط أن ینفرد منتج بإنتاج سلعة معینة، أي أن الصناعة تتكون من مشروع واحد، ولكن یكون للسلعة بدیل قریب 

بدیل غیر (ًافسة في الواقع من السلع الأخرى التي یمكن أن تكون بدیلا لسلعته وهذا یعني أن المحتكر یقابل من). ردئ
ًیقصد به حالة وجود العدید من المنتجین الذین ینتجون السلعة، ولكنهم یواجهون جمیعا طلبا واحتكار المشتري ، و)كامل ً

ر على الثمن عن طریق تحدید الكمیة في هذه الحالة یتمتع المشتري بسلطة التأثی. ًعلى سلعتهم صادرا عن مشتري واحد
یتمیز احتكار القلة بتواجد عدد محدود من واحتكار القلةـ، والمطلوبة والتي یتنافس على إنتاجها العدید من المشروعات

. تتقاسم فیما بینها الشطر الأعظم من الطلب على السلعة) أي التي تنتج السلعة الواحدة(المشروعات في الصناعة 
ًوتكون أیضا بصدد احتكار القلة حتى ولو وجد العدد القلیل من المشروعات التي تتقاسم فیما بینها الجزء الأكبر من 

فالمشروعات الكبیرة هي التي تسیطر على السوق وترسم فیما بینها السیاسة . لى السلعة ولكن سلوكها غیر مؤثرالطلب ع
ًالتي تضطر المشروعات الصغیرة الأخرى إلى السیر وفقا لها خاصة فیما یتعلق بالأسعار أو حجم الإنتاج المنافسة ، وً

وعات المنتجة للسلعة، ومن ناحیة أخرى بتمایز الأصناف التي تنتجها تتمیز المنافسة الاحتكاریة بتعدد المشروالاحتكاریة
وینجم عن ذلك وجود عدد من السلع التي تعد بدائل فیما بینها، لكن هذه البدائل لا تعتبر تامة من ،هذه المشروعات

ثم فإن كل . ومقتضى ذلك أن یتأثر كل مشروع بالأسعار التي تحددها المشروعات الأخرى. وجهة نظر المستهلكین
.رًا لإنتاج هذا الصنف من السلعةمشروع یستطیع أن یمیز سلعته، ویقنع المستهلك بذلك یعتبر محتك

.ماهیة البیئة التسویقیة:ثالثا
مع التبادلاتإجراءالتسویق و على إدارةخارج المنظمة التي تؤثر على قدرة القوى الفاعلة داخل وإجماليوهي 

1.رجیة التي تؤثر على نشاط المؤسسةهي مجموعة من العوامل الداخلیة و الخا، وبالمنظمةالتي تحیط. المستهلكین

من ممیزاتها أنها مركبة ومتداخلة بحیث یصعب الفصل بین الأجزاء وخصائص البیئة التسویقیة التعقیدومن 
، الدولیةالمتعلقة بالمتغیرات الوطنیة وت هو مؤثر مباشر كالبیئة التنافسیة أو غیر مباشر كالمؤثراالمكونة لها ف منها ما
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وهذا بسبب نقص المعلومات عن العوامل البیئة المتعلقة بموضوع القرار وعدم القدرة على توقع تأثیر عدم التأكد
عدم قبول قلة المورد وفالعدائیة ، المتغیرات البیئیة على مستقبل المؤسسة  أي استحالة تحدید درجة احتمالیة الحدث

عوامل البیئة الى یشیر تنوع الوالتنوع، لمخرجات المؤسسة حیث تشتد المنافسة بین المشتغلین في هذه الصناعةالعملاء 
التماثل بین العناصر هذه الحالة الى التشابه وتشیروحالة التجانس ، مطالب متمیزة لكثیر من العملاءوجود تفصیلات و

.نات البیئیةالبیئیة على عكس عدم التجانس أو تنوع خصائص المكو
.مكونات البیئة التسویقیة:رابعا

تتكون من الممثلین القریبین من الشركة والبیئة الجزئیة1:البیئة الجزئیة والبیئة الكلیةوتتكون بیئة التسویق من
ن، ، وأسواق العملاء، والمنافسوالموردین، ووسطاء التسویقالشركة،،دمات عملائهاعلى مقدرتها على خالذین یؤثروا 

القوى السكانیة  (من القوى الاجتماعیة الأكبر التي تؤثر على البیئة الجزئیةتتكون البیئة الكلیةو، والعامة من الناس
. ، والطبیعیة، والتقنیة، والسیاسیة، والثقافیةوالاقتصادیة، )الدیموغرافیة

.البیئة التسویقیة على المؤسسةتأثیر:خامسا
التسویق لإدماجالقیود والعراقیل الخارجیة وهيالعوامل الخارجیةالمؤسسة مكن خلال تأثر البیئة التسویقیة على 

الثقافة السیاسیة المسیطرة على المؤسسة التي تعتبر كعرقلة مؤثرة :ثلاثة مظاهرفي المؤسسة متعددة ویمكن إجمالها في 
حجم القوانین المتزایدة المفروض ،الوحیدلاتجاهاعلى تواجد المفهوم التسویقي فیه نتیجة العالقة العمودیة النازلة ذات 

غیاب حریة الأسعار، حریة التوزیع، (على هذا المؤسسة، والذي یكبح حریته في استخدام الأدوات التسویقیة المناسبة 
یمكن في المؤسسة،السیكولوجيوٕادراكه. مما یستلزم تقلیصا معتبرا في سلطة التسویق وعرقلة إدماجه....) حریة الإنتاج

إذافالعوامل الداخلیةـ، وه أخرى أمام إدماج ونجاح التسویقنظرة الجمهور السلبیة، الناتجة عن حساسیت، ةلأن تخلق عرق
یمكن أن تكون توجهات تسویق المؤسسة بعیدة عن ثقل المؤسسة، فإنها أیضا لا یمكن أن تكون منفصلة عن طبیعة كان 

معاینة : حلیلنا للعراقیل الداخلیة لتسویق الخدمات العمومیة یتضمن نقطتینت. المنتوج والتشغیل الداخلي للمصلحة 
.معاینة خصوصیة المنتوج، التشغیل الداخلي للمؤسسة

من خلال الوقوف على المفاهیم النظریة الأساسیة المتعلقة بموضوعنا البیئة التسویقیة وتأثیرها على المؤسسات و
لمعرفة بیئة التسویق وكیف تحلل الشركات هذه البیئات لت هذا الموضوع توصلناوالإطلاع على أهم الدراسات التي تناو

كي تحصل على الفرص لباستمرارها الشركات بیئة التسویق وتتكیف معفیجب أن تراقب. للفهم الأفضل للسوق والعملاء
على تأدیة الأعمال بفعالیة مع وتتجنب التهدیدات وتشمل بیئة التسویق كل العوامل والقوى التي تؤثر على مقدرة الشركة

.سوقها المستهدف
؟؟؟؟قلت اعتمد على الكتب والمقالات العلمیة ،وهي أصلا مراجع ضعیفة جداأین قائمة المراجع ؟؟؟

یر مرتب تماما ؟؟؟؟العمل غیر منظم وغ
؟؟؟وحسن الصیاغة والتعبیرراجعه واختصر العناصر وابتعد عن الحشو 
ي ؟؟؟؟وحذاري من النقل الحرف

طبیعة ،عین الدفلىبدراسة حالة مؤسسة باتیمیتال :البیئة التسویقیة وتأثیرها على المؤسسة العمومیة:)0000(عداد الطالبان مقار ریان وجوابي جلو1
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10:الفوجتسییرعلوم الالثانیة :المسارسلامي یسرىوایة شرقي:الإسم واللقب

.تجزئة السوق واستراتیجیة التموقع:عرض حول:الوثیقة

تعتبر دراسة الاسواق من العناصر الاساسیة التي تحقق لنا النجاح التسویقي فبالنظر الى السوق نجد انه یعبر 
هذه الاسواق الخدمات وتوجهها الى الاسواق وو المنظمات تنتج السلع وأت د المؤسساعن احد طرفي التبادل حیث نج

قد ادركت بعض المنظمات فكرة في اشباع احتیاجات المستهلكین وو فشلهاأبدرجة اساسیة مدى نجاح المنظمات تحدد 
اختلاف تشتتهم الجغرافي ووالعددلاسواق لتمیز المستهلكین بكثرة وفي هذه اامكانیة خدمة جمیع المستهلكین وعدم

التموقع وعلیه یمكن طرح استراتیجیة ان لابدا من دراسة تجزئة السوق ولهذا كو.ورغباتهم وممارساتهم الشرائیةاحتیاجاتهم
؟جزئة السوق واستراتیجیة التموقعفما هو ت:التساؤل

.وق واهدافهستعریف تجزئة ال:اولا
جموعات متشابهة من حیث الحاجات ن طریقها یتم تجزئة السوق الى مالعملیات التي عهبأن)Walker(یعرفه 

الخدمات منهج لتوجیه السلع وهبأن)Busch(ویعرفه .و برنامج تسویقيأتقودهم للاستجابة الى منتج معین الخصائص و
ویعرفه.المجموعة المستهدفة تكون متجانسة فیما بینهامجموعة مستهدفة من المستهلكین ولیس للسوق ككل ونحو

)Helfer et Orsoni(تجزئة السوق الى اقسام حیث تكون خصائص زبائن المكونین لهذه الاقسام مختلفة یطبق على هبأن
البحث عن :على ضوء ما سبق یمكن تعریف تجزئة السوق بأنهاو.یج تسویقي مختلف عن بقیة الاقسامكل قسم مز

اتها عن امكانیالمؤسسة ما یتلاءم مع اهدافها والسوق تستهدف منهاالحاجات المتشابهة بین الزبائن لتكوین اقسام من
1.و معدل لكل فئةأطریق برنامج تسویقي خاص 

المستهلكین من اجل تطویر السلع الرغبات لمجموعات محددة من الكشف عن الحاجات وومن أهداف التجزئة
تكون التي یار الاجزاء السوقیة المستهدفة واختخلال وفسة المباشرة في السوق من تجنب المنا،لإشباعهاالخدمات جدیدة و

من تمكنهم لتي تنسجم مع خصائص المستهلكین وتحدید منافذ التوزیع ا، و محدودةأفیها درجة المنافسة منخفضة 
تحدید البرامج الترویجیة ، تمكن المنتجین ایضا من الوصول الى المستهلكینالحصول على المنتج في الوقت والمكان و

سائل الاعلان الاكثر قبولا لدى المستهلكین في الاجزاء السوقیة المستهدفة فبدلا من بعثرة جهودهم التسویقیة فانهم وو
2.الذین یبدون اهتمام اكبر بالشراءیستطیعون تركیزها على المشترین 

عنوان وراء عنوان بدون مدخل غیر مقبول ؟؟؟.شروط اخیارهامعاییر تجزئة السوق و:ثانیا
قابلیة القیاس تكون اسهل ابلة للقیاس من حیث الحجم والقوة الشرائیة ون تكون السوق قأیجب :معاییر تجزئة السوق-1

رة على ان تروج یجب ان تكون المنظمة قاد، العمراساس متغیرات محددة مثل الدخل واذا تمت تجزئة السوق على
حجم تبرر خدماته ان تكون اجزاء السوق كافیة من حیث الیجب ،كذلك خدمة جزء السوق المستهدفلنفسها بفاعلیة و

سهولة الدخول الى ،قدرات المنظمةیتوافق عقد الاجزاء مع امكانیة ویجب ان ،بالتالي تكون مریحة بالنسبة للمنظمةو
3.لك الاجزاء من حیث قنوات التوزیعت

:شروط اختیار تجزئة السوق-2

.24ص ، الجزائر، جامعة تلمسان، )غیر منشورة(....مذكرة ،واقع وتحدیات سوق الخدمات الهاتف النقال في الجزائر:)2016(غازي نوریة1
.جامعة مصر،لسوقمحاضرات في تجزئة ا:)2016(علاء الصرابي 2
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تحتاج لمدخل ؟؟؟؟
قابلة للقیاس من حیث خصائصها الاحصائیة ویجب ان تكون القطاعات السوقیة سهلة التعرف علیها:قابلیة للقیاس-

حتى تستطیع مسؤول التسویق ان یحدد المستهلكین المحتملین التابعین لكل قطاع و یفصلهم على حدة فمثلا من السهل 
دیانتهم فهذه المعاییر قابلةهم التعلیمي وهم وجنسهم ومستوادخولهم ووظائفعمال واماكن اقامة المستهلكین وتحدید ا

ل الاسالیب اما بعض المعاییر الاخرى فمن الصعب تحدیدها مث. تالي نستطیع تحدید عددهم وحجمهمبالللقیاس و
.المعاییر لتحدید السوق المستهدفیمكن قیاس مثل هذهلابالتاليودرجة الذكاء، المعیشة

همیة هو ان یكون حجم السوق كبیرا الى الدرجة التي تستطیع الشركة عندها ان تحقق هنا نعني بالأو:الاهمیة والربحیة-
صمیم المزیج تى الدراسات والبحوث التسویقیة واهدافها الربحیة عند تقدیم برنامجها التسویقي المكلف المشتمل عل

ا الخاصة اهدافهحاجاته ورغباته ولسوق من اشباع وفي الحالة تحقق الشركة اهداف ا. التسویقي وانتاجه وتقدیمه للسوق
.ایضا

لقطاعات یجب ان تكون الشركة قادرة على الوصول بجهودها التسویقیة الى ا:امكانیة الوصول للسوق المستهدف-
القطاعات معینة من بطریقة اقتصادیة فقد ترغب الشركة في الوصول برسالتها الاعلانیة الىالمختارة بكفاءة عالیة و

.كنها لا تستطیع لأسباب قانونیة مثل السجائر اذ یمنع الاعلان على شاشات التلفزیون قانونیالخلال وسائل و
اساسیة بین القطاعات السوقیة المتعددة اذ جب ان تكون الشركة هنالك فوارق واختلافات واضحة وی:الاختلافالتباین و-

من ثم یختار الدیمغرافیة او السیكوغرافیة ویة اوالرغبات اول الخصائص الجغرافترك كل منها في عدد من الحاجات ویش
1.یع الشركة تلبیة حاجاته ورغباتهالسوق الذي تستط

.استراتجیة اختیار السوق المستهدف:ثالثا
وهي مصطلح عسكري في الأساس، ویقصد بها الوسیلة أو الأداة التي :إلى مفهوم الاستراتجیة اولاسنتطرق

ث أن تحدید استراتجیة التعامل مع السوق المستهدف یمكن أن یتم من خلال اختیار أحد حی.تستخدم لتحقیق الأهداف
:ما یليالاستراتجیات الثلاثة والمتمثلة فی

وهنا تهمل المؤسسة اختلافات قطاعات السوق وتستهدف السوق بعرض واحد، وهي :استراتجیة التسویق الغیر ممیز-1
ستراتجیة في كیفیة تطویر زبائنها بدلا من ما یكون، وتتمثل صعوبات هذه الاتركز على ما یكون مشتركا في احتیاجات

.أو العلامة التجاریة التي ترضي الزبون بالاضافة إلى تحدیات مواجهة الشركات الأكثر تركیزا،المنتج
منها،إلا أن وهنا تستهدف المؤسسة عددا من القطاعات وتصمم عروضا مختلفة لكل :استراتجیة التسویق الممیز-2

التسویق لقطاعات مستقلة ،كما تزید هذا التسویق یتسبب في زیادة التكالیف في تأدیة الأعمال وتحتاج تطویر خطط
.محاولة الوصول إلى القطاعات المحددة باعلان مختلف من تكالیف الترویج

فهي تعمل على تحقیق ،تراتجیة لما تكون مواردها محدودةوتتبع المؤسسة هذه الاس:استراتجیة التسویق المركز-3
حصة أكبر لقطاع واحد وبهذا تحقق الشركة موقع سوقي قوي بسبب معرفتها الأكبر باحتیاجات العمیل في القطاعات 

عتمد على التي تخدمها، ورغم الربحیة التي یوفرها هذا التسویق ففي المقابل لدیه مخاطر تتمثل في معاناة الشركات التي ت
قطاع واحد في أعمالها، كلها معاناة كبیرة بهذا القطاع، أو أن یدخل المنافسون بموارد أكبر للقطاع التي تعمل فیه 

2.فیتسبب لها بخسارة كبیرة

.107-106ص .، صالاردن، عمان، الطباعةدار المسیرة للنشر والتوزیع و،مبادئ التسویق الحدیث:)2009(وآخرون زكریاء احمد عزام 1
.149- 148ص.، العراق، صبغداد، توزیعالدار الحامد للنشر و،استراتجیات التسویق:)2014(الصمیدعيمحمود جاسم محمد2
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.استراتجیات التموقع:رابعا
كان الذي ونقصد بالتموقع انه اعداد تصور معین عن المنتوج وعلامته بهدف إعطائه مكانا یتمیز به عن الم

أما أهمیة بناء التموقع فتكمن في قدرته على إدماج العرض والطلب في التفكیر .یحتله المنافسون داخل ذهن المستهلك
التمیز في سوق كثیف المنافسة وذلك :یمكن أن ینجم عنه عدة مزایا وهيالاستراتیجي نفسه،حیث أن اختیار تموقع جید

، والمبدأ الأساسي ین منتجات غالبا ما تكون متشابهةالعلامات تقدم للمستهلكفي حالة ازدحام السوق فان العدید من
للإستراتجیة التموقع هي البحث عما یجعل علامة منتوج المؤسسة تتمیز عن منتجات المنافسین وذلك بأنها تقدم 

علامات ومنتجات وأیضا المساعدة في تسییر حافظات المنتوج وهذا في حالة كانت كلللمستهلك شیئا أفضل منهم،
المؤسسة تحتل التموقع الذي ترغب فیه تلك المؤسسة والموضوع من قبلها مسبقا،فان خطر تداخل تلك المنتجات في 

1.ا في مأمن من عملیة التآكل الذاتيالتموقع ذاته تكون منعدمة وهذا ما یجعله

حیث أن أحد المزایا الأساسیة التي یؤمنها ، أما النقطة الثالثة فتتمثل في التموقع ضمان لتناسق المزیج التسویقي
اختیار التموقع المناسب للمنتوج هو أنه شرط ضروري لتناسق النشاط التسویقي في المیدان فلو أن رجل التسویق لم 

لها )الترویجالتوزیع،السعر،(یختر الخطوط الرئیسیة لعرضه مسبقا فان القرارات المتخذة فیما یتعلق بسیاسات المنتوج
توقع عرض ومن أجل اختیار الخصائص التي ستكون قاعدة.ط ضئیل في أن تكون متوافقة مع بعضها البعضخ

تطلعات الجمهور وذللك ، لتموقع بعین الاعتبار والمتمثلةالمؤسسة فان رجل التسویق علیه أن یأخذ ثلاث عوامل محددة ل
فلكي كذلك الخصائص الكامنة في المنتوجمیتها النسبیة،باستقصاء وتقییم جمیع تطلعات الجمهور الذي تقصده وتقدیر أه

، وأیضا تموقع المنافسینیكون محور التموقع الذي اخترناه مؤثرا یجب أن یكون صادقا من أجل توجیه اختیار التموقع،
من ولذلك فانه ،ینحیث أن ادراك المستهلكین لمنتوج المؤسسة سیكون بطریقة مقارنة بالنسبة لمنتوجات المنافس

).والتمییزالتحدید،(الضروري معرفة ودراسة تموقع المنافسین، وبناء تموقع المؤسسة یتكون من جانبین رئیسین هما 
فالمؤسسة یمكنها من خلال تجزئة السوق أن تكتشف عن الأسواق التي لا تخدمها المؤسسات المنافسة بشكل 

كا لمنتوج كتساب میزة تنافسیة شرط أن یكون هذا السوق مدرویسمح لها با،قجید من أجل تطویر منتوج جید لتلك الأسوا
حیث أن هذا یستلزم من المؤسسة أن تتبنى تموقعها ذهنیا محددا في مقابل سوقها ،المؤسسة على أنه متمیز

بین المستهدف،وتأتي المیزة التنافسیة للتموقع من خلال الخیار بین الحریة في وضع الأسعار وبین التمیز ولكنها ستكون
، وفي كل الأحوال فان ون السعر أحد عوامل تمیز التموقعحیث یك)التوزیعالمنتوج،،السعر(عدة أنواع من التمیز 

2.تخفیض التكالیف سیكون شیئا محددا یدعم التموقع المتمیز للمؤسسة

ونستنتج من خلال هذا البحث أن عملیة تجزئة السوق تمكن من تحدید دقیق للسوق من حیث حاجات 
المستهلكین ورغبتاهم وهذا ما یمكن الادارة من تفهم المستهلك وبالتالي تحقق رضاه وهذا هو أساس التسویق كذلك تمكن 

من أهم آلیات )التموقعالاستهداف،التجزئة،(وتعتبر هذه الثلاثیة .من التعرف على السوق وتحدید الأسواق المستهدفة
ه الخلفیة عن التسویق الاستراتیجي یسهل الخوض في باقي أنواع التسویق وأهم أدواته ومع هذالتسویق الاستراتیجي،

.ومختلف مراحله
.راجعــــقائمة الم:خامسا

.الاردن، عمانـ، الطباعةدار المسیرة للنشر والتوزیع و،مبادئ التسویق الحدیث:)2009(وآخرون زكریاء احمد عزام -

.84ص، الجزائر، جامعة قالمة،مطبوعة دروس في مقیاس التسویق الاستراتیجي:)2015(جریبي السبتي1
.، الجزائرجامعة باتنة،محاضرات مبادئ التسویق:)2013(شهرزاد عبیدي2
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.، العراقبغداد، التوزیعدار الحامد للنشر و،اتجیات التسویقاستر:)2014(الصمیدعيمحمود جاسم محمد-
مرجع ضعیف.، الجزائرجامعة قالمة،. . . .مطبوعة،دروس في مقیاس التسویق الاستراتیجي:)2015(جریبي السبتي-
مرجع ضعیف.، الجزائرجامعة باتنة،محاضرات مبادئ التسویق:)2013(شهرزاد عبیدي-
مرجع ضعیف.جامعة مصر،محاضرات في تجزئة السوق:)2016(علاء الصرابي-
، جامعة تلمسان، )غیر منشورة(. . . مذكرة،تحدیات سوق الخدمات الهاتف النقال في الجزائرواقع و:)2016(غازي نوریة-

مرجع ضعیف.الجزائر
- http//www .albaath.com (مرفوض)

؟؟؟عملك یحتاج لتحسین الصیاغة والتعبیر ؟
راء؟؟؟؟ــویتطلب الإث

عدل ولا تعید الإرسال وقدم عملك في الحصة القادمة ؟؟؟
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10:الفــــــــوجالثانیة علـــــــوم التسییر:المســــــــــارشعبان شروقوشعباني هبة الرحمان :الاسم واللقب
نظام المعلومات التسویقیة: حول عرض :الوثیقة

حیویا في عصرنا الحاضر حیث ازداد الطلب علیها بشكل كبیر وملحوظ اتشكل دورالمعلوماتأصبحت
یع أنواع المؤسسات دون استثناء والسبب في ذلك هو التطور الكبیر في نظم المعلومات والاتصالات بالنسبة لجم

وبالأخص نظام المعلومات التسویقي الذي یعد أحد أهم النظم القائمة على تولید معلومات تساعد المنظمة على النجاح 
.في الأسواق

.مفهوم نظام المعلومات التسویقي:أولا
ظمة لتوفیر نظام المعلومات التسویقي بأنه تشكیل أو تولیفة مكونة من أفراد والمعدات المن)kress(یعرف 

ومن .تحتاجها المنظمة لاتخاذ القراراتتستخدم لتبادل المعلومات الداخلیة والخارجیة التي ،البیانات بصفة مستمرة
لجمع وتسجیل وتبویب وحفظ وتحلیل البیانات التعریفات المهمة ما جاء به طلعت اسعد وآخرون على انك طریقة منظمة 

ولذلك بهدف والعناصر المؤثرة فیها،الأعمالالتاریخیة والحالیة والمستقبلیة المتعلقة بأعمال المؤسسات أو منظمة 
تلك أهدافالحصول على المعلومات اللازمة لاتخاذ القرارات الإداریة في الوقت المناسب وبالشكل المناسب وبما یحقق 

.منظماتال
،  الآلیةوفي تعریف آخر یعرف النظام المعلومات التسویقیة بأنه أحد نظم المعلومات المبینة على الحسابات 

التي توفر تدفق المعلومات المطلوبة للأنشطة التسویقیة كما تعرف أیضا بأنها إحدى أنواع تطبیقات نظم المعلومات 
لتوفیر المعلومات الدقیقة اللازمة لمتخذي القرارات التسویقیة في المبینة على الحسابات في مجال الأعمال المصممة

ت واعتماد على ما سبق، یمكن تعریف نظام المعلومات التسویقیة بأنه نظام الذي یتولى جمع البیانا.الوقت المناسب
أهدافسویقیة بما یحقق والقیام بمعالجتها بتقدیم معلومات تفید في دعم القرارات الت،التسویقیة من مصادرها المختلفة

.المنظمة
.خصائص نظام المعلومات التسویقیة:ثانیا

تحتاج لمدخل ؟؟؟؟
دمج البیانات ، مع تكرار الدراسات وفق الضرورةتقاریر منظمةإصدار، الاشتمال على البیانات فعلیة وواقعیة

ائي والنماذج باستخدام التحلیل الإحصتحلیل البیانات ، ث المعلومات في مختلف الاتجاهاتالقدیمة والحدیثة لتحدی
طبیعة البیانات :سویقیة على ثلاث عوامل أساسیة هيعتمد جودة وظائف نظام المعلومات التتو.الریاضیة والواقعیة

قدرة مشغلي نظام المعلومات التسویقیة ، توفیر معلومات قابلة للاستخدامطرق معالجة البیانات وتقدیمها ل، المتاحة
.ستخدمون المخرجات على العمل سویایلذیندبرین اوالم

لخصائص التي تمیزها عن غیرها هناك بعض اأنالتسویقي وممارسین لنشاطویرى بعض الباحثین المختصین 
، صعوبة لباس المعلومات التسویقیة، وبة الحصول على معلومات تسویقیةصعزیادة حجم المعلومات التسویقیة،: وهي

.تفاع تكالیف المعلومات التسویقیةار، یقیةالتسوعدم دقة المعلومات
.مكونات النظام المعلومات التسویقیة:ثالثا

تحتاج لمدخل ؟؟؟؟
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وهي المعلومات التي تم جمعها من مصادر الشركة الداخلیة والمخصصة لتقیم :سجلات الشركة الداخلیةمعلومات -1
.عن الفرص المتاحةالكشففعالیة النشاط التسویقي ولاكتشاف مشاكل وقدرات التسویق و

وهي المعلومات الیومیة حول التغیرات الحاصلة في الوسط التسویقي والتي :لمعطیات الاستخباراتیة التسویقیةا-2
ویحدد نظام الاستخبارات التسویقیة المعلومات الضروریة من . وضع المخططات التسویقیة وتحسینهاتساعد المدراء في 

سویقي عن طریق جذب الشركة للموردین والوسطاء والمشترین لجمع المعلومات والبیانات عن خلال البحث في الوسط الت
.المنافسین من خلال مراقبة أعمال ونشاطات المنافسین

یعد هذا المصدر أیضا مصدرا داخلیا ولكنه تفاعلي حیث یسمح هذا النظام لصناع القرار : نظم دعم القرار التسویقي-3
الصلبة والحقیقیة بالأجهزةالبیانات من خلال جمع البیانات والأنظمة والأدوات والتقنیات المدعمة بالتفاعل مباشرة مع

البیئیة ،وتحویلها إلى قواعد الأعمالوالتي تستخدمها المنظمة لجمع وتحضیر المعلومات ذات العلاقة من مؤسسات 
.تسویقیة مثل نظام الإنذار المبكرلردود الفعل ال

ینظر إلى بحوث التسویق بأنها الوسیلة التي تربط المستهلكین والعملاء والجمهور لصناع : التسویقبحوث نظام-4
إلاهو القرار في شكل تقریر یتم على أساسه اتخاذ القرار المناسب ،ویرى البعض ان النظام المعلومات التسویقیة ما

ان مختلفان عن بعضهم لي بینما یراها آخرون أنهما نشاطامتداد منطقي لبحوث التسویق التي تعتمد على الحاسب الآ
.كلاهما یتعامل في إدارة البیاناتیربط بینهما هو أن ، وماالبعض تماما

یركز نظام المعلومات التسویقیة :وعلیه یمكن الفرق بین بحوث التسویق ونظام المعلومات التسویقیة فیما یلي
تقطعة كما یحدث في بحوث السوق ،ولیس على دراسات خاصة وعلى فترات معلى الدراسة المستمرة لعوامل الهامة في

یستخدم نظام المعلومات التسویقیة العدید من مصادر بیانات الداخلیة والخارجیة، بشكل أكثر مما هو متاح في ، التسویق
ن یستقبل ویحلل یة ایمكن لنظام المعلومات التسویق، بشكل رئیسي على مصادر الخارجیةبحوث التسویق الذي یعتمد

وفي نهایة یجب أن ندرك أن نظام المعلومات ،یستطیع بحوث التسویق التعامل معهأكثر مما ،كمیة من البیانات
.لمعلومات التسویقیة بصورة منتظمةوسیلة لإمداد رجل التسویق باإلاهو التسویقیة ما

.وظائف نظام المعلومات التسویقیة:رابعا
سویقیة المتعلقة بنشاطات تجمع البیانات الت:الآتيساسیة لنظام المعلومات التسویقیة في تتبلور الوظائف الأ

، أهدافهاوالموارد المستخدمة فیها والظروف والمتغیرات المحیطة بها ذات التأثیر المباشر وغیر المباشر في المؤسسة
تبویب وتصنیف البیانات ، من خارجهاأوویكون التجمیع من المصادر ذات العلاقة سواء كانت من داخل المؤسسة

تحلیل البیانات لاستخلاص العلاقات بینها واستنتاج مؤشرات تدل على ، للاحتیاجات المحددة والمتوقعةالمتجمعة طبقا
حفظ البیانات ، ورقابة التنفیذ وتقییم الأداءاتجاهات الأنشطة وتساعد القائمین على إدارة المؤسسة في رسم الخطط

تحدیث ، إلیها في وقت قصیر وتكلفة قلیلةت وفق نسق وترتیب مناسب یسمح باسترجاعها حین الاحتیاجوالمعلوما
ویكون التحدیث ،اخلیة أو الظروف البیئیة المحیطةالبیانات وفق للتطورات التي تحدث في ظروف وأوضاع المؤسسة الد

على مراكز جة،توزیع المعلومات والمؤشرات النات،منهابالتعدیل أو الحذف أو الإضافة وتخزین المعلومات للاستفادة
. المؤسسة المختلفة كل حسب احتیاجهأقسامواتخاذ القرارات 

.یا النظام المعلومات التسویقیةامز:خامسا
أین المدخل ؟؟؟
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ق تزوید كل مستوى ووظیفة بإدارة التسوی، تقلیص الوقت في عملیة التخطیط، مكانیة تعدیل المعلومات بسهولةإ
ة في إخراج السرعة والدق، باك قد یؤثر في سیر عمل المنظمةارتأيتجاوز ، ومات اللازمة لاتخاذ القراراتبالمعل

الجمع المنظم ، الشاملة والعامة لأعمال المنظمةالنظرة ، نسیق المستمر في عمل خطط التسویقالت، المعلومات التفصیلیة
.تائج قابلة للقیاسالنمع  الاحتفاظ بالبیانات المهمةللبیانات

أو واقعها الحالي وعلیه یحاضرهایمكن القول أن المؤسسات الناجحة تهتم بمستقبلها بدرجة أكبر من اهتمامها 
فإن إدارة التسویقیة الفاعلة إنما تعني حقیقة إدارة مستقبل المؤسسة والیوم نعیش حالة انفجار المعلومات بكل ما تعنیه 

ة التطور العلمي والتكنولوجي ومؤسسات التي ا تواكب التطورات المعلوماتیة الهائلة وتتكیف هذه الكلمة من معاني نتیج
معها من خال نظام فعال للمعلومات لا یمكن أن تصمد وتنمو وتحقق الأهداف الموجودة وعلیه فالمؤسسات دائما بحاجة 

لا یأتي إلا من خلال نظام معین هو نظام دائمة لتوفر معلومات تسویقیة صحیحة وملائمة وفي الوقت المناسب، وهذا 
التسویقیةالمعلومات

.قائمة المراجع:سادسا
.، الأردنالأردنیةالإسراءجامعة ،إدارة التسویق:)0000(عبد الفتاح النسور أیاد-
.دار النشر، البلد،ویق الحدیث بین النظریة والتطبیقمبادئ التس:)0000(وآخرون زكریا أحمد عزام -
: الكویتیةالاتصالاتاثر نظام المعلومات التسویقیة على فعالیة القرارات التسویقیة لشركات :)0000(مشاريمحمد الظفیري-

.البلد، جامعة الشرق الأوسططبیعة الوثیقة،،دراسة میدانیة
المراجع قلیلة وضعیفة ؟؟؟

أین الهوامش ؟؟؟؟
؟؟؟؟أین صیاغتك وتعبیركابتعد عن النقل الحرفي؟؟؟

حسن الصیاغة والتعبیر والربط ؟؟؟؟
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10: الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىشبیشب أمالوشبیشب خوله: الاسم واللقب

دراسة سلوك المستهلك:عرض حول: الوثیقة

أین المقدمة ؟؟؟؟
أولا مفهوم سلوك المستهلك 

ستهلك المو.تعریف المستهلك هو من یقوم بشراء سلعة أو خدمة لإشباع حاجات محددة مقابل مبلغ من المال
.هو المستخدم النهائي أو المستغل النهائي لسلعة أو خدمة معینة و الجهة التي تقوم بدفع مقابل استغلال سلع وخدمات

.أنواع المستهلك:أولا
المستهلك الصناعي و،المستهلك النهائي هو شخص یشتري السلعة للمنفعة الذاتیة ولتغطیة واشباع حاجة معینة

.ظمات تقتني السلعة اما لادخالها في عملیةة انتاجیة او لاعادة بیعها كتجار الجملة والتجزئةعن مؤسسات ومنهي عبارة
.تعریف سلوك المستهلك:ثانیا

النمط والطریقة والأسلوب التي یعتمدها سلوك المستهلك بدایة بمرحلة الإحساس بالمشكلة إلى غایة مرحلة 
المستهلك عند تعرضه لمنبه داخلي أو خارجي أو الأنشطة الذهنیة التصرفات والإجراءات التي تطرأ على ، الشراء

.والعضلیة المرتبطة بعملیة التقییم المفاضلة والحصول على سلع والخدمات
.خصائص سلوك المستهلك:ثالثا

وجود مجموعة من، نشاط ذهني وحركي للمقارنة بین بدائل كمتاحة حركي لانتقال إلي مركز البیع ونقاط التوزیع
ینقسم ، خارجیة كتأثیر المجتمع وأسرة والظروف البیئیة، المؤثرات في سلوك المستهلك عوامل داخلیة نفسیة ترتبط بالفرد

شدة ،إلى مجموعة  من المراحل أهمها الشعور بالحاجة وتنهي بعملیة الشراء ما ینتج عنه كردة فعل إما في عدم الرضي
.ان لآخر ومن وقت لآخرالتأثیر  بحیث یختلف من شخص لأخر ومن مك

هل هذا تهمیش ؟؟؟؟؟
.09-04ص .صدار النشر، البلد،،سلوك المستهلك:)0000(یاسر عبد الحمید الخطیب-
.27-15ص .صدار النشر، البلد،،سلوك المستهلك:)0000(زاهد محمد جیري -

.مراحل سلوك المستهلك:رابعا
تقییم البدائل ، البحث عن المعلومات، ة بالاستهلاكیة والحاجة لحلالشعور بالمشكل:وهيمرحلة ما قبل الشراء 

نقصد بالشعور بالمشكلة وعي الشخص بالحاجة التي یجب إشباعها وان ، واختیار البدیل المناسب اتخاذ القرار، المتاحة
یمكن من المعلومات أما في یخص البحث عن المعلومات فیقوم الفرد بجمع مل، من غیر الممكن ترك الحاجة دون تلبیتها

عن السلعة تخص السلعة او الخدمة التي بإمكانها إشباع حجاته كان یعرف مكان تواجدها سعرها خصومات علیها كمیة 
تقییم البدائل في حالة ما لم تتناسب السلعة والخدمة التي ،المستهلكین لها ممیزتها خدمات ما بعد البیع الضمان وغیره

سابقا یتوجه العمیل للبحث عن بدیل یشبع حجاته نفس وة. مع الحاجة من ناحیة ما ندركوجدها المستهلك أو العمیل
تنقسم البدائل إلى نوعین أساسین ، والحاجة بإضافة إلى ممیزات أكثر او سعر اقل أو نقطة توزیع اقرب أو ضمان أطول

التقییم الجدید بحیث ، ماركة دون أخرىالتقییم المسبق یعتمد فیه العمیل على الخبرة والتجربة المسبقة كتفضیل:هما
یكون غیر قادر على المفاضلة خاصة في حالة ما كانت السلعة جدیدة على العمیل یلجا في هده إلى اتخاذ قواعد اتخاذ 

مرحلة ما بعد ، ٕعملیة الدفع وانفاق لاقتناء سلعة أو خدمة الهدف منها إشباع حاجات مرغوبة:وهيمرحلة الشراء، القرار
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راء وتكون إما برضي العمیل على السلعة التي قام بشرائها أو عدم موافقتها لتطلعاته ففي الحالة الأولى في حالة الش
الأداء الفعلي مساوي لتوقعات العمیل وتحقیق أقصى إشباع ممكن وهنا نستنتج ولاء العمیل وثانیا نقل .ابالرضالشعور 

ء ومن هنا تضمن الطرف المنتج عدم تحول العمیل لشركات منافسة العمیل تجربته ورضاه للآخرین وحثهم على الشرا
أما في حالة ما یخص الحالة الثانیة فیكون العمیل غیر راض عن عملیة الشراء وبالضبط ، وتسویق فردي لمنتج معین

طباع سیئ المنتج بحیث یكون أداء المنتج اقل توقعا وهنا یتبع المستهلك سلوك الشكوى وعدم تكرار الشراء ونقل ان
.للعملاء آخرین مع البحث عن ماركات بدیلة

.عملیة الشراء عبر الانترنت:خامسا
تكون عملیة الشراء عبر الانترنت مطابقة لشراء المباشرة أما فیما  یخص مرحلة ما قبل الشراء بالضبط في 

بحیث یبحث العمیل عن أما فیما یخص عملیة البحث عن المعلومات فهناك اختلاف ، مرحلة إحساس بالمشكلة
المعلومات بشكل كبیر عبر موقع الالكترونیة فهي تساعده على المقارنة بین البدائل بصورة  أسرع وأسهل نضرا لتوفر 
معلومات أكثر وأدق وكذلك وأدق وكذلك في مرحلة اتخاذ القرار لیس هناك فروق كبیرة بین العملین سواء عبر انترنت أو 

لشراء فان العمیل یقوم بدفع المبلغ عن طریق بطاقة ائتمان وبعهد ملا استمارة أو بشیك أو حمالة ما في مرحلة ا، أمباشرة
مرحلة ما بعد الشراء الخاصة بشراء عبر الانترنت  شعور ، مالیة أو بخافضة النقود الالكترونیة وهذه الأخیرة أكثر سهولة

یمكن للمنتج تأكد من رضي وقبول المستهلك عن طریق المستهلك نفسه إما یكون راضیا أو عدم راضي بالمنتج وهنا 
مات یقصده بیه سلوك سوق الأعمال ویشمل إما الأفراد أو ظالسلوك الشرائي للمن، مراسلته عبر البرید الالكتروني

مات الذین یشترون السلع والخدمات لاستعماله إنتاج سلع أخرى أو إعادة بیعها فهي تضم كل من المشترى ظمن
منضمات إعادة البیع كتجارة الجملة والتجزئة وكل من المنضمات الحكومیة والمنضمات التي لا تهدف إلى الصناعي و

.الربح ومنضمات الخدمیة
.ماتظممیزات سلوك الشرائي للمن:سادسا

، ل بدیلتعتمد في اتخاذ قرار الشراء على التكلفة والعائد لك،عدد قلیل من المشترین بالمقارنة المستهلك النهائي
ارتفاع قیمة الصفقة وذلك نضرا لكمیة الكبیرة التي ، تعدد المشاركین في اتخاذ قرار الشراء مثل لجنة الخبراء والمشترین

أنواع مواقف  الشرائیة للمنضمات ، تشتریها المنضمة مقارنة بالمستهلك النهائي
اء منتج جدید  وتكون بنسبة مخاطرة فیها كبیرة وتتأثر بما تعقد القرار الرائي یتم تقسیم المواقف الى ثلاث هي شر

نضرا لغیاب معرفة رد فعل العمیل على المنتج ونضرا لغیاب التجربة والخبرة للمنضمة وهذا ما یجعله موقف معقدا شراء 
خبرة وتجربة على المستهلك النهائي معدل في هذه الوضعیة تشتري المنضمة سلعة قد سبقا واشترتها مسبقا أي منضمة 

الشراء ، لهذه السلعة هذه الخبرة والتجربة تقلص من كمیة البدائل المتاحة وتقصیر في الوقت وتلخص عملیة الشراء
الروتیني في شراء الروتیني تكون المنضمة قد تعرض لعملیات شراءها المنتج لأكثر من فترة أي منضمة أصبحت على 

یقلل بكثیر من نسبة المخاطرة ویعطي للمنضمة الفرصة في درایة تامة بالمنتج والمورد الخاص بیه وسعر وهذا ما 
الحصول على مستهلكین  نهائیین جدد 

.ماتظمراحل اتخاذ القرار الشرائي للمن:سابعا
ففي حالة الشراء الروتیني تختصر المراحل :للمنضمات باختلاف نوع القرار الشرائيیختلف اتخاذ القرار الشرائي 

الإلمام بموصفات ، إقرار بوجود مشكلة بطلب من إدارة المخزون، منهادید فیمر بالمراحل یذكرإما في حالة الشراء الج
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البحث عن الموردین أكثر في ضل ، إبلاغ إدارة المشتریات بالحاجة المطلوبة، المنتج من السعر وموعد استلام والكمیة
.متابعة وتقییم الأداء المورد، صالاستلام والفح، مةظعقد مع العقد بین العمیل والمن، شروط المطلوبة

نفس الملاحظة ؟؟؟؟ همش بطریقة آلیة ؟؟؟؟
.28-11ص .صدار النشر، البلد،،سلوك المستهلك:)0000(محمد عبیدات 

.45- 38ص .صدار النشر، البلد،،سلوك المستهلك:)0000(زاهر محمد دیري 
.66- 57ص .صالبلد،دار النشر، العنوان،:)0000(یاسر عبد المجید الخطیب 

.86-78ص .صالمرجع السابق،:)0000(زاهد محمد دیري
.23-12ص .صدار النشر، البلد،،الثقافة وأثرها على سلوك المستهلك:)0000(اسم المؤلف 
.38-20ص .صدار النشر، البلدـ،،سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدة:)0000(اسم المؤلف 

أین قائمة المراجع ؟؟؟أین التهمیش ؟؟؟
عمل سيء ؟؟؟؟ وضعیف جدا ؟؟؟؟ شكلا ومضمونا ؟؟؟؟

ما هذا المستوى ؟؟؟؟
نقل من هنا وهناك وحشو وخلط ؟؟؟؟
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10:الفوج ثانیة علوم التسییرال:المساررفاس ثریة وشرقي شروق:الاسم واللقب

.المزیج التسویقي التقلیدي والموسع:حولعرض :الوثیقة

لقد عرف التسویق امتدادا واسعا داخل المؤسسة أو خارجها، وحتى تحقق الإدارة أهدافها علیها أن تتبع مسارا 
لفرص وهذا بتحدید المزیج التسویقي اللازم لتنفیذ هذه الإستراتیجیة وهذا ما سیتم التطرق إلیه تسویقیا یسمح لها بتوجیه ا

. في البحث
.مفهوم المزیج التسویقي:أولا

المترابطة التي یعتمد بعضها على بعض بغرض أداء ویقي مجموعة الأنشطة المتكاملة ویعني المزیج التس
لها من قبل رجال التسویق، حیث یجد رجل التسویق نفسه في مواجهة العدید من الوظیفة التسویقیة على النحو المخطط

الأساس الرئیسي الأكثر حركة "المزیج التسویقي هو و.الخیارات المتعلقة بالعناصر الأربعة الأساسیة للمزیج التسویقي
1".الأعمال في مراحلها المختلفةورة وقدرة على التوافق و التعامل مع المتغیرات الخاصة بالنشاط التسویقي، خاصة د

.خصائص المزیج التسویقي:ثانیا
ومع وحدة یقصد به أن تكون جمیع قرارات المزیج التسویقي متسقة مع الإستراتیجیة الكلیة للمؤسسةوالنسق 

ة السوق في أما المرونة فالقصد منها جعل المزیج التسویقي مستجیبا للتغیرات الحاصلة في حال، الأعمال الإستراتیجیة
2.مجال المنافسة أو تلبیة حاجات المستهلكین أو أیة تغیرات بیئیة عامة أو تسویقیة محضة

.الاستراتیجیات المعتمدة في المزیج التسویقي:ثالثا
أین المدخل ؟؟؟

زئة تستخدم هذه الإستراتیجیة عندما تكون هناك اختلافات في السوق المستهدفة تستوجب تجوإستراتیجیة التركیز 
تتمثل بقیام واتجیة التمایزإستر، والسوق إلى قطاعات مناسبة، لنتوافق مع المنتوج والمزیج التسویقي الموجه لذلك القطاع

المؤسسة باعتماد مزیج تسویقي موجه لكل جزء من السوق المستهدفة، و تأتي هذه الإستراتیجیة في مرحلة لاحقة من 
3.اعتماد إستراتیجیة التركیز

.همیة المزیج التسویقيأ:رابعا
تشكیل طریق ومنهج كل سوق، وهذا المزیج عبارة عن مجموعة تسویقي هو إطار یساعد على بناء والمزیج ال

من المتغیرات التي یمكن التحكم فیها، والتي تعرض على المستهلك وتؤثر علیه، ویعتبر هذا المزیج أعمدة التسویق 
4.المهمة الذي یعتمد علیها المسوق

.عناصر المزیج التسویقي وتطوره:مساخا
تحتاج لمدخل ؟؟؟؟

تشكل محور العلاقة بین المؤسسة یتكون المزیج التسویقي التقلیدي من أربعة متغیرات : المزیج التسویقي التقلیدي-1
عبارة عن سلعة، خدمة، أو فكرة مؤلفة من حزمة من خواص محسوسة وغیر محسوسة، هوالمنتوج : وهيمحیطهاو

.142الرمال والأكادیمیون للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، صأساسیات الإدارة الإستراتیجیة الحدیثة،:)0000(عبد القادر محمد الأسطة1
.68، صالجزائر، ، جامعة وهران)غیر منشورة(دكتوراه أطروحةنظام المعلومات وفعالیة الجهاز المالي والمصرفي،:)2015(تو رشاد2
.73- 72ص .، صمرجعالنفس3
.85، صالأردندار أمجد للنشر والتوزیع، عمان،إدارة المنظومة التسویقیة،:)2014(أشرف خلیل مصطفى4
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دورة حیاة المنتوجو1.بع حاجات المستهلكین ورغباتهم، حیث یتم الحصول علیها مقابل من المال أو أیة وحدة قیمةتش
یرة منها تغیر منها لأسباب كثیمل المستهلكالخدمات مدة حیاة تطول وتقصر فهي معرضة للتقادم عندما منتجات وفلل

2.الأذواق أو الموضةالطراز و

و مدخل إنتاج، وفي بعض الأسواق ن القیمة النقدیة لوحدة سلعة أو خدمة أو أصل أعبارة عهووالتسعیر و
الأسواق كوبالمقابل یكون في أسواق أخرى یتحدد السعر بشكل كامل بواسطة قوى العرض والطلبالأسواق الكاملة مثلا ك

المؤسسة ثلاثة طرق أساسیة وتتبع 3.رللموردین الأقویاء قدر كبیر من الحریة والمرونة في فرض الأسعاالاحتكاریة مثلا 
التسعیر على أساس المنافسة ،التسعیر على أساس الطلب السوقي،هامش الربحالتسعیر على أساس التكلفة زائد 4:هي

.التسعیر في مستوى أعلى المنافسین، سعیر في مستوى أقل من المنافسینالت، التسعیر في مستوى المنافسین، في السوق
عتبر العنصر المشترك بین السلع والخدمات وتمكن أهمیته في كونه یمثل في كثیر من الحالات القوة یوویجالترو

ترغیب المستهلك بالسلعة ومن 5.الدافعة للنشاط التسویقي، والعامل الأكثر حسما في تصریف بعض السلع والخدمات
توسیع نطاق المستهلكین من السلعة، توفیر وٕاقناعه بشرائها، المحافظة على السمعة الجیدة للسلعة بین الجمهور، 

المعلومات عن النظام والبیئة التسویقیة، تشجیع الطلب الفعال على السلع والخدمات، تحقیق التمییز السلعي، تحقیق 
6.استقرار المبیعات

مستهلكین والمقصود به تحدید كافة النشاطات والجهود التسویقیة التي تختص بضمان تورید احتیاجات الالتوزیعو
تستخدم المؤسسة في والتوزیع الشامل :توجد ثلاث سیاسات لتوزیع المنتجات وهيو7.والمستفیدین من السلع والخدمات

سبة وضروریة للسلع الاستهلاكیة هذا النوع من التوزیع كل المنافذ المتاحة والمتوقع أن یذهب إلیها المستهلك وتكون منا
تحتاج المؤسسة في هذا النوع إلى عدد محدد من المنافذ في منطقة معینة بدلا من وائي ، التوزیع الانتق"السلع المیسرة"

المنتج هنا على تقسیم یعملوالتوزیع المحدد ، وعدد كبیر، وتتوافق هذه الطریقة مع سلع التسوق وبعض السلع الخاصة
بالتالي توزع جمیع منتجاته في كل منطقة موزع وحید للسلعة، والأسواق المستهدفة على مناطق جغرافیة محددة ویختار 

".الوكیل"عبر ذلك الموزع 
، وهو)1990(في عام بونلوتر.روبرت فبواسطة )4Cs(تم تطویر نموذج التسویق : المزیج التسویقي الحدیث-2

ینبغي والزبون أو المستهلك 8:ر وهيعناصأربع یتكون هذا المزیج من ، ویشكل إمداد لهیعتبر تعدیل للنموذج التقلیدي و
على الشركة بیع منتج یلبي طلب المستهلكین فقط، لذلك یجب على المسوقین والباحثین في مجال الأعمال دراسة 

التكلفة وهنا یجب دراسة احتمالات البیع المختلفة من خلال تقدیر التكلفة التي و، احتیاجات المستهلكین ورغباتهم بعنایة
یجب أن یكون المنتج متاحا للمستهلكین بسهولة، وهنا یأتي دور التسویق من فالسهولة والراحة، وبون دفعهایستطیع الز

خلال وضع المنتجات بشكل استراتیجي في عدة نقاط توزیع مرئیة من أمر الحصول على المنتج أو الخدمة متاحة 

.66ابن جزم، الطبعة الأولى، بیروت، لبنان، ص إدارة التسویق،:)2011(سلیمان زیدان1
.44، ص الجزائر، جامعة تلمسان،)غیر منشورة(دكتوراهأطروحةصال التجاري وفعالیته في المؤسسة الاقتصادیة،الات:)2010(دیاب زقاي2
.سابقالمرجع ال:)2011(سلیمان زیدان3
.25-24ص .ص، الجزائر، جامعة الجزائر، )غیر منشورة(ماجستیر رسالةالمسؤولیة الاجتماعیة لوظیفة التسویق للمؤسسة،:)2011(صالح خویلدات4
.68ص ،سابقالمرجع ال:)2011(سلیمان زیدان5
.55ص سابق،المرجع ال:)2010(دیاب زقاي6
.سابقالمرجع ال:)2011(سلیمان زیدان7
.38ص سابق،المرجع ال:)2010(دیاب زقاي8
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ملیات الإشهار والترویج بقدر ما یقصد بها إیصال التواصل هنا لا یقصد بها ععملیةالتواصل، ووسهلا للراغبین فیه
1.المصداقیة مع الزبونمة وما یترتب علیها بناء الثقة وقیمة المنتج أو الخد

متغیرات جدیدة تضاف إلى هذا ثلاثیف ضافة إلى عناصر المزیج التقلیدي نبالإض: المزیج التسویقي الموسع-3
هم المؤسسة وسواء تقاضوا الأفراد2:میة وهي على التواليالمؤسسات الخدالمزیج مع العلم أن هذه العناصر تختص بها

العملیةو.أجرا على عملهم أم كانوا متطوعین، وهنا یجب التأكید على أن الموظفین بغض النظر عن مستواهم الإداري
ومحكمة وفعالة لتقلیل یقةأنظمة الشركة والیات عملها تؤثر على تنفیذ الخدمات لذلك یجب التأكد من وجود عملیة دقف

فكلما كانت خصائص الخدمة غیر ملموسة في معظمها، فمن الضروري في هذه الحالة أن یتم الدلیل الماديو، التكالیف
.التركیز على التجهیزات المادیة لتعكس جودة الخدمة في نظر المستهلكین الذین یشترونها

في أي مؤسسة كانت إنتاج سلعة ما دون مراعاة المزیج مما سبق یتضح لنا أنه لا یمكن لإدارة التسویقو
التسویقي بمختلف عناصره وهذا لتلبیة رغبات المستهلكین، حیث نستخلص من واقع ملموس أن عناصر المزیج التسویقي 
التقلیدیة ضیقة غیر كافیة لتسویق الخدمات فكان لزاما على المؤسسات توسیع مزیجها التسویقي لتركز بصفة مباشرة

.على المستهلك
.قائمة المراجع:سادسا

.الأردندار أمجد للنشر والتوزیع، عمان، إدارة المنظومة التسویقیة،:)2014(أشرف خلیل مصطفى-
.، الجزائر، جامعة وهران)غیر منشورة(دكتوراه أطروحةنظام المعلومات وفعالیة الجهاز المالي والمصرفي،:)2015(تو رشاد-
، جامعة تلمسان، )غیر منشورة(دكتوراه أطروحةالاتصال التجاري وفعالیته في المؤسسة الاقتصادیة، :)2010(دیاب زقاي-

.الجزائر
.الرمال والأكادیمیون للنشر والتوزیع، عمان، الأردنأساسیات الإدارة الإستراتیجیة الحدیثة،:)0000(عبد القادر محمد الأسطة-
.ابن جزم، الطبعة الأولى، بیروت، لبنان:)2011(ویقإدارة التسسلیمان زیدان، -
، جامعة الجزائر، )غیر منشورة(ماجستیر رسالةالمسؤولیة الاجتماعیة لوظیفة التسویق للمؤسسة،:)2011(صالح خویلدات-

.الجزائر
راجع الصیاغة والتعبیر والربط ؟؟؟؟؟
الإكثار من العناصر یشوه العمل ؟؟؟؟

لحرفي واعتمد على نفسك صیاغة وتعبیر ؟؟؟ابتعد عن النقل ا

.39صسابق،المرجع النفس1
.58ص سابق،المرجع النفس2
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10:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىسلطاني أسامة وسي مصطفى أمین:الاسم واللقب

.التسویق بالعلاقات:عرض حول:الوثیقة

ابتعد عن النقل من فضلك ؟؟؟عملك ضعیف جدا جدا ویحتاج للتحسین والإثراء ؟؟؟؟
محاولة . كلفة هي الحصول على عملاء جددّإحدى أصعب المهام التي تواجه أي شركة أو مشروع وأكثرها 

ٕكسب انتباه العمیل المحتمل، واقناعه بالشراء، ثم تسهیل عملیة البیع علیه وم الحلول الممكنة لهذه المعضلة هي التسویق 
ّبالعلاقات، والذي یمكن الشركات من تعزیز علاقاتها مع عملائها الحالیین، وبالتالي تحسین معدل الاحتفاظ بهم، ول كن ّ

ًأیضا یمكن أن تساعد على اكتساب عملاء جدد
.تعریف التسویق بالعلاقات وأبعاده:أولا

أین المدخل ؟؟؟؟
من استخدمأول )Berry(وكان ،)1983(مفهوم التسویق بالعلاقات لأول مرة في عام :تعریف التسویق بالعلاقات-1

من الأدوات لإنشاء علاقة فردیة تفاعلیة مع الزبائن، هو سیاسة ومجموعة )Lenctreve.J(كما عرفه ، هذا المفهوم
.Kenna(وعرفه ، وخلق والحفاظ على مواقف إیجابیة دائمة في نفوسهم واحترام المؤسسة والعلامة MC(إنشاء : على أنه

بادل یسعى للتفكیر بصیغة ارتباط وت،نموذج مطور من التسویقبأنه)Kotler(في حین عرفه، علاقة دائمة مع الزبون
لمواجهة المنافسة یسعى للتفكیر بصیغة ارتباط وتبادل وتعاون مع الزبون على ،وتعاون مع الزبون على المدى الطویل

المتعلقة بالتسویق بالعلاقات یمكن القول أن الهدف من التسویق اتفیرعمن خلال التو،المدى الطویل لمواجهة المنافسة
ع الزبائن والتي قد ترجع بالربح للمؤسسة وهذا من خلال بناء وتطویر علاقات بالعلاقات هي نشوء العلاقة والتواصل م

راجع الصیاغة ؟؟؟. شخصیة
الجودة، التحسن المستمر للجودة، شكاوي الزبائن، : للتسویق بالعلاقات خمس أبعاد هي:التسویق بالعلاقاتأبعاد-2

الجودة تعرف على أنها مجموعة خصائص منتج أو خدمة و. ليتقویة العلاقة بین المؤسسة والزبون، وأخیرا التسویق الداخ
التحسن المستمر للجودة جانب أساسي ومحوري في إدارة ، والتي تؤثر على قدرة على تلبیة حاجات صریحة وضمنیة

الجودة الشاملة، ویعرف على أنه الدراسة المستمرة للعملیات في نظام ما یهدف إلى تحسین الأداء والحصول على أفضل
شكاوي و.النتائج وهو السعي المتواصل للمؤسسة في تحسین جودة منتجاتها وضمنیة والعمل على تطویرها بصفة مستمرة

الزبائن هي توقعات الزبائن التي لم تقم المؤسسة بإشباعها، حیث یؤدي الاهتمام بها إلى زیادة الولاء، ویؤدي إهمالها إلى 
تقویة العلاقة بین المؤسسة والزبائن وهي مختلف الأسالیب لتبقى و.مبدأ العلاقةتحول الزبائن إلى المنافس وهو ما یدمر 

التسویق الداخلي هو عبارة عن مجموعة من السیاسات و.العلاقة قائمة بین المؤسسة والزبون في سوق تخدم الطرفین
بات وتلبیتها من أجل تحقیق والإجراءات التي تقوم بها المؤسسة من أجل جذب أفضل الكفاءات والاهتمام بحاجات ورغ

رضاهم، وبالتالي تقدیم أفضل خدمات ممكنة مما ینعكس إیجابا على رضا الزبائن وبالتالي تحقیق أهداف 
ًوالهدف من التسویق الداخلي هو خلق قوة عمل أكثر وعیا وتفهما وتحفزا واهتماما بخدمة العملاء، وعلى .المؤسسة ً ً

سسة هو خلق بیئة داخلیة مناسبة تدعم تفهم العمیل وتفتح العقلیة البیعیة للأفراد المستوى الإستراتیجي فإن هدف المؤ
. وعلى المستوى التكتیكي فإن هدف المؤسسة هو بیع الخدمات والخدمات الداعمة وترویج الجهود التسویقیة للموظفین

.ومراحلها ومتطلباتهامفهوم إدارة العلاقة مع الزبون: ثانیا
أین المدخل ؟؟؟



2

یرتكز مفهوم تسییر العلاقة مع الزبون على مبادئ التسویق بالعلاقات، لهذا فإن :مفهوم إدارة العلاقة مع الزبون-1
معرفة تطور التسویق منذ نشأته العلمیة إلى حین ظهور التسویق بالعلاقات سیوضح الظروف التي نشأ فیها هذا المفهوم 

التي تخص مفهوم اتریفالتعیرجع الاختلاف الذي تتمیز به و،اوكذلك العوامل التي تمخض عنه،)CRM(الحدیث 
تسییر العلاقة مع الزبائن إلى اختلاف الرؤى بین الباحثین في هذا المجال، ذلك لشمولیة تطبیقه وارتباطه بالعدید من 

مع  الزبائن القدرة على الحوار المستمر : إدارة علاقة الزبون بأنها)Sawnney(قد عرف و. المجالات في المؤسسة
تسییر العلاقة مع الزبائن على )Roggers and Peppers(ویرى 1.باستعمال تشكیلة من الوسائل المختلفة التي تعمل

تطبیق لمفهوم التسویق بالعلاقات یهدف لإشباع حاجات كل زبون بصفة فردیة، من خلال على ما یقوله الزبون «: أنه
بأنه المنهج الذي یسعى إلى خلق وتطویر وتعزیز العلاقات مع )Daniel Durafour(ویرى 2.وما تعرفه  المؤسسة عنه

3.زبائن مختارین بعنایة، لتحسین القیمة وتحسن ربحیة المؤسسة
المنهجیة التي تسعى إلى خلق :السابقة یمكن أن نعرف إدارة العلاقة مع الزبون على أنهااتریفالتعمن خلال و

زبون وهذا باستعمال الوسائل المختلفة التي تعمل على البقاء باتصال دائم مع الزبون وتعزیز العلاقة بین المؤسسة وال
.لإشباع رغباته من أجل المحافظة علیه وكسب ولائه وتحسین القیمة وربحیة المؤسسة من خلال ذلك

استراتیجي لمنظمات إن تبني مفهوم التسویق بالعلاقات كفلسفة حول كیفیة أداء العمل وكتوجه:مراحلها ومتطلباتها-2
ٕالأعمال، وكذا التحول من المفهوم التقلیدي للتسویق إلى مفهوم التسویق بالعلاقات لا یمكن أن یتم بشكل سریع وانما 

ویتضح،ا الإستراتیجیة طویلة الأجل وهیاكلها التنظیمیةتهبحاجة إلى تغیر كبیر وجذري في فلسفة المنظمات، وتوجها
التغیر في نظام المكافآت ، التغیر في عقلیة إدارة المنظمة، التغیر في قیم وثقافة المنظمة:لتالیةلات الحاهذا التغیر في ا

التغیر في التوجه الاستراتیجي للمنظمة، من حیث البحث عن العمیل المربح ولیس ، ا في المنظمةبهوالحوافز المعمول 
عددهم، والتعامل مع العمیل المستهدف ولیس جمیع السعي وراء عدد العملاء، أي التركیز على نوعیة العملاء ولیس

اعتبار العمیل جزءا هاما في عملیة إنتاج وتقدیم المنتجات، إضافة ، و.العملاء والمتابعة الدائمة والمستمرة مع العملاء
)هل هذه مراحل ؟؟؟؟؟(أنت تنقل أي شيء .إلى أهمیة التركیز على جودة وتمیز المنتجات

تعریف العمیل المستهدف وتحدید :والناجح لمفهوم التسویق بالعلاقات، یتطلب القواعد التالیةإن التطبیق الفعال 
، سویقیة للمنظمةبناء علاقات قویة مع العملاء یجب أن یكون هدف جمیع الأنشطة والتطبیقات الت، خصائصه وحاجاته

ویق بالعلاقات على ما توفره تقنیات تكنولوجیا اعتماد التس، قیاس العلاقة مع العملاء باعتبارها میزة تنافسیة للمنظمة
بناء وتطویر ، المعلومات من إمكانیات بناء نظم وقواعد المعلومات عن العملاء، ووسائل الاتصال الشخصي معهم

التجارة ، فرق لخدمة ومساعدة العملاء، مواقع على شبكة الانترنت، لاتصالاتا:أنشطة التسویق بالعلاقات منها
.برامج لدعم ولاء العملاء الدائمین، البیانات اللازمة عن العملاء، عبر الإنترنتالالكترونیة

وأصحاب الشركات بتطویر المسیرینإن التسویق بالعلاقات وخصوصا في العصر الحدیث أمر جید ویساعد 
لعلاقات تلعب ففي عصرنا الحدیث أصبحت ا...تطویر شركاتهم ثمذلك في تطویر شركائهم ومن اعدسیعلاقاتهم ما 

صیاغة ركیكة ؟؟؟؟. دورا كبیرا

أین هذا المرجع السابق یا بني أدم ؟؟؟؟.197ص بق،اسالمرجع ال:)0000(یوسف حجیم سلطان الطائي1
.50، جامعة البلیدة، الجزائر، ص)غیر منشورة(ماجستیر رسالة تسییر العلاقة مع الزبائن كمصدر للمیزة التنافسیة،:)2008(عبد الرزاق بن صالح2
سابق ؟؟؟ أین عقلك ؟؟؟؟أي.10ص بق،اسالمرجع ال:)0000(بن عبد الرحمان ناریمان3
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.قائمة المراجع:ثالثا
أین هذه المراجع في التهمیش ؟؟؟؟

واقع ممارسات التسویق بالعلاقات وأثرها في بناء الولاء كما یراها عملاء البنوك التجاریة في :)2010(محمود یوسف یاسین-
مرجع ضعیف ؟؟؟؟.عة الیرموك، الأردن، جام)غیر منشورة(ماجستیر رسالة محافظة أرید،

جامعة ، )غیر منشورة(مذكرة ماستر التسویق بالعلاقات في المؤسسة الخدمیة السیاحیة،:)2011(بن عبد الرحمن ناریمان-
مرجع ضعیف ؟؟؟؟.ورقلة، الجزائر

الملتقى الدولي حول المنافسة التسویق بالعلاقات من خلال الزبون مصدر لتحقیق المنافسة،:)0000(حكیم بن جروة-
.البلد، والإستراتیجیات التنافسیة للمؤسسات الصناعیة خارج المحروقات في الدول العربیة

، جامعة ورقلة، )غیر منشورة(ماجستیر رسالةدور التسویق بالعلاقات في زیادة ولاء الزبون،:)2009(عیسى بن شوري-
مرجع ضعیف ؟؟؟؟.الجزائر

، جامعة )غیر منشورة(ماجستیر رسالةتسییر العلاقة مع الزبائن كمصدر للمیزة التنافسیة،:)2008(بن صالحعبد الرزاق-
مرجع ضعیف ؟؟؟؟.البلیدة، الجزائر

أین الكتب وأین المقالات العلمیة ؟؟؟
جز عملا أو لا ؟؟؟؟؟ أن تإما 

أما الاستهتار فلا وألف لا ؟؟؟؟
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10:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىسماحي أسامة:الاسم واللقب
.التسویق الإلكتروني:عرض حول:الوثیقة

إن لم تسارع في التعدیل فحتما ستحصل على صفر ؟؟؟ألا تخجل من تقدیم عمل كهذا ؟؟؟
أین المقدمة ؟؟؟

.مفهوم التسویق الالكتروني: أولا
ًوهو یعني استخدام كل ما هو إلكتروني وتحدیدا شبكة )E-marketing(بالإنجلیزیة : ي هوالتسویق الإلكترون

زیادة ، تعزیز العلامة التجاریة:الإنترنت في العملیة التسویقیة لتحقیق النتائج المطلوبة، والنتائج المطلوبة هنا قد تكون
.على زوار للموقع الإلكتروني أو المتجر الإلكترونيالحصول، الترویج لمنتج أو خدمة، تحقیق أرباح مباشرة، المبیعات

.التسویق الالكترونيأنواع: ثانیا
التسویق الإلكتروني ، التسویق الإلكتروني عن طریق مواقع الإعلانات المجانیة على الإنترنت:أهمهانذكر 

ق الإلكتروني عن طریق المواقع التسوی، التسویق الإلكتروني عن طریق صفحات الموقع، عبر تطبیقات الهواتف الذكیة
.التسویق الإلكتروني الإعلامي في المجلات والصحف، التسویق الإلكتروني عن طریق مواقع الفیدیوهات، الاجتماعیة

.خطة في التسویق الكترونيإنشاءخطوات : ثالثا
سم طریق ار، راقب منافسیك، احسب توقعاتك، حدد هدفك، اعرف عملائك جیدا، اختر الجمهور الصحیح

الوصول للهدف
.مزایا التسویق الالكتروني:رابعا

ّتسهیل الوصول إلى العملاء في المناطق الجغرافیة البعیدة حیث یمكن إكمال عملیة الشراء مع عمیل یعیش في 
ّإلغاء التكلفة التشغیلیة ، إتمام عملیة البیع في أي وقت خلال الیوم أو الشهر أو السنة بلا قیود، بلد مختلف عن بلد البائع

تقلیل الوقت من خلال تقدیم المنتج المناسب للعمیل المناسب عن طریق ، اللازمة من أجل بناء معرض لبیع المنتجات
سهولة عرض كافة السلع وخدمات الشركة عن طریق الموقع ، ّتصنیف المنتجات بطریقة تسهل الوصول إلیها

.یق التقلیدي بسبب الحاجة إلى مكان واسع لعرضهاالإلكتروني، ویصعب حدوث ذلك في التسو
.عوامل النجاح في التسویق الالكترونيأهم:خامسا

مجاراة التطور الدائم للعملیة التسویقیة من خلال ، المحتوي الذي یتم التسویق لهأوالخدمة أوجودة المنتج 
الیقظة والقدرة على المواقف  ، مقدمة الاهتمام دائماوضع رضا العمیل في، القدرة على تحایل النتائج باستمرار، الانترنت
.التسویقیة الالكترونیة والعمل على تطوریهاالأصولالعمل دائما على ، والابتكارالإبداعالقدرة على ، الساخنةوالأحداث

المحتوى ضعیف صیاغة وتعبیر ؟؟؟
تعبیرك وصیاغتك ؟؟؟أین الخاتمة ؟؟؟ أین أین التهمیش ؟؟؟؟؟؟؟؟؟

ملك سیئ وضعیف جدا جدا جدا؟؟؟ عدله قبل فوات الأوان ؟؟؟ع
.المراجعقائمة :ساداس

؟؟؟أمركهل تسمي هذه مراجع أین نجدها بربك ؟؟؟؟ غریب جدا 
.مدونة الخمسات-
.مجلة الرابحون-
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).موضوع(الموقع الالكتروني -
مدونة فرصة-
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10:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىسوداني طارق یاسینوسعودي سلیم:واللقبالاسم

.التسویق الدولي:حولعرض :الوثیقة

أین جهدك ؟؟؟؟كل العمل منقول ؟؟؟ ماذا أصحح ؟؟؟؟
ذلك إلى التطورات یحضى التسویق الدولي في الوقت الراهن باهتمام كبیر من طرف الكتاب والمهتمین، ویرجع 

أو ما یعرف مى بالتكتلات الاقتصادیة والمنظمة العالمیة للتجاركة التجار الدولیة في إطار ما یسالهائلة التي شهدتها حر
بالعولمة الاقتصادیة وما یتبعها من صراعات بین الدول أو بالأحرى بین المؤسسات للاستحواذ على أكبر حصة من 

.السوق العالمي
.ة التسویق الدولي وأهمیتهماهی:أولا

تحتاج لمدخل ؟؟؟؟
تضاءلت المسافات بین دول العالم في الوقت الراهن نتیجة لتقدم في وسائل الاتصال  :ماهیة التسویق الدولي-1

بعیدة جغرافیا لذا فقد أخرىأماكنیطور في مكان ما ویحظى بالقبول في أصبحخاصة الوسائل الرقمیة فالمنتج 
وأكثرهم تعبیرا تعریفه أبسطهموتعددت تعریفــات التسویق الـدولي الأخیرالآونةلشركات العامـلة دولیـا في تضاعف عدد ا

أنوعلى الرغم من أجنبیةفي دول مستهلكیهاإلىمن منتجیها والأفكاركافة الأنشطة التي تسهل تدفق السلع والخدمات 
الأخرأن ذلك یكتنفه على الجانب إلاأصبح من الأهمیة بمكان النطاق الدولي إلىخروج الشركات من نطاق المحلي 

وحكوماتها عن البیئة وٕاجراءاتهاالعدید من المخاطر نتیجة تعامل الشركات في دول أخرى تختلف ثقافتها وقوانینها 
.مع السوق من عدمهبالتعاملالمحلیة مما یتطلب منها دراسة دقیقة قبل اتخاذها 

.ولي وأبعادهأهمیة التسویق الد-2
یأخذ الطرف والاستفادة من التصدیر:یليالتسویق الدولي له أهمیة بالغة تستفید منها الدول ونذكر منها ما 

الرئیسي لتمویل الواردات بالطریقة التي لا تؤثر سلبا على موازین مدفوعات الخارجیة، فالتصدیر لا یعمل فقط على توفیر 
على تنمیة الصناعات المحلیة وتخفیض تكالیف الإنتاج، مما یعني إتاحة الفرص مورد مستمر للاستثمارات، بل یعمل 

وبالتالي قد یؤدي إلى رفع القدرة الشرائیة للمستهلكین للسلع المحلیة وكذلك . لتحدید أسعار أقل للمستهلكین للسلع المحلیة
.فمن خلال دفع أجور عالیة للعاملین في صناعة التصدیر وخلق فرص جدیدة للتوظی

ٕعلى كونه طریقة لتحصیل قیمة الصادرات وانما الفائدة دراالاستیلا تقتصر فائدة فالاستفادة من الاستیرادو
ٕالأساسیة هي في إتاحة الفرص للحصول على بعض السلع بتكلفة أرخص من إنتاجها محلیا، واتاحة الفرصة للحصول 

ومثل هذا. نتیجة العوامل مناخیة أو لنقص الموارد الطبیعیةعلى سلع لا تنتج بكمیات كافیة محلیا أو لا تنتج مطلقا 
حین تقدم المؤسسات فالاستفادة من الاستثمارات الأجنبیة و، الاستیراد قد یرمي بالضرورة إلى رفع مستویات المعیشة

عل ذلك إلا في شكل استثمارات طویلة الأجل داخل الدول الأخرى، لا تفوالخیاراتالدولیة على تصدیر رؤوس الأموال 
بمعنى یمكن . تقدیرا لمصلحتها في المقام الأول ولكن تقدیر تلك المصلحة یكون له جانب ایجابي لمصلحة الطرف الآخر

للدول المضیفة أن تستفید اقتصادیا واجتماعیا وسیاسیا من تشجیع الاستثمارات الأجنبیة بها
مش بطریقة آلیة ؟؟؟؟وضع التهمیش ؟؟؟؟ ثم هلیس هامش؟؟؟ علیك أولا تحدید مهذا 

.22ص دار النشر، البلد،،التسویق الدولي نظم التصدیر والاستیراد:)0000(الصدیق محمد عفیفي -
.البلد، محاضرات في التسویق الدولي:)0000(إسماعیلقرینات -
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قدرة على تختلف درجة الاهتمام بالأسواق الدولیة من طرف المؤسسات ویرجع ذلك على حسب الأبعاده ومن 
والخدمات فهم الفرص الخارجیة واستیعابها، وتحدید الفرص المریحة وتحلیلها وذلك لتصمیم إستراتیجیة المنتجات

تقوم المؤسسة ببیع بعض منتجاتها في الأسواق الدولیة ، والأسعار لتحقیق أحسن تبادل تجاري و غزو الأسواق الدولیة
عند وجود فائض من الإنتاج بصفة مؤقتة قد تلجأ المؤسسة ، أو تشجیع منهالعملاء أجانب وذلك بأي جهد أو أي اهتمام 

تبعا للمرحلة , ٕلتصریفه في الأسواق الخارجیة دون النیة في التصدیر وانما تصریف الفائض من منتجاتها عند لزوم الأمر
غیر منتظمة أي دون أن السابقة أي مع تزاید الفائض من السلع قد تفكر المؤسسة في عقد بعض الصفقات الصغیرة 

امتلاك المؤسسة طاقة إنتاجیة دائمة، مع ،وذلك لتصریف وبیع المنتجات في الأسواق الدولیة، یكون لها تمثیل دائم
أي بهدف توسیع سوق المنتجات التي یتم تسویقها محلیا، ،استخدامها لوسطاء دائمین للقیام بعملیات التسویق الخارجي

ارتفاع درجة المنافسة وتزید الطاقة الإنتاجیة یؤدي بالمؤسسات إلى منح ،على المنتوجمع إدخال بعض التعدیلات 
تراخیص لجهات أجنبیة تنتج بموجبها بعض السلع مع اكتفاء المؤسسة الأم بعائدات الترخیص في هذه المرحلة تضمحل 

.ذا غزو الأسواق الدولیةفكرة الحدود الوطنیة وتنظر المؤسسات للعالم بأكمله على أنه سوق لمنتجاتها وك
تقرر أنتتخذ الشركة قرارا بالتعامل دولیا وتحدد الدول التي تستهدفها یجب أنبمجرد : أسالیب التسویق الدولي-3

الاستثمار ، المشروعات المشتركة، التصدیر:مثلالأسواقهذه إلىالذي یمكن ن تستخدمه للدخول الأفضلالأسلوب
.المباشر

؟؟؟نفس الملاحظة ؟؟
.23ص،المرجع السابق:)0000(صدیق محمد عفیفيال-
.257صجامعة القاهرة، مصر، ،والتطورات الحدیثةالمبادئالتسویق :)0000(اسم المؤلف-

بجدل كبیر بین الدارسین والممارسین للتسویق فهناك من یرى بأن وسائل تحظیعلى مثل هذا التساؤلوالإجابة
تتشابه غلى حد كبیر وعلیه فغنهم أصبحتریة صغیرة وبالتالي فإن حاجات العملاء بین الدول من العالم قالاتصال

فید وهذا التنمیط من وجهة نظرهم یعطي قوة اكبر للمشاركة ویخفض التكلفة ویجعل الشركات تست,یؤیدون قرار التنمیط 
المفهوم التسویقي یحمل في أنمج المختلفة تصمیم البرامؤیدویرى الآخرالكبیر على الجانب نتاجالإمن اقتصادیات 

ضرورة الربط بین المزیج التسویقي الذي تقدمه الشركة وبین الحاجات الفریدة التي یتمیز بها كل سوق فمهما طیاته
مزالوامختلفة وبالتالي وأعرافتمتلك ثقافات مختلفة وتقالید تمازالتطورت وسائل الاتصال فإن الشعوب المختلفة 

راجع ما نقلت ؟؟؟؟. ن في حاجیاتهم ورغباتهمیختلفو
.التسویق الدوليمبادئ:ثانیا

أبن المدخل ؟؟؟؟
محلیا أقل من تكلفة إنتاجهان تتخصص كل دولة في المنتجات التي تكون تكلفة أویقصد به :التخصص الدوليمبدأ-1

وان تقوم هذه الدولة باستیراد ,الأخرىفي الدول هاإنتاجلخارج بأسعار تقل عن نفقات وتستطیع بیعها في ااستیرادها
. الأجنبیةمن الدول أخرىمنتجات 

البیئة الدولیة و الدولة المصدرة المسوقة وأد إلى میزة نسبیة للمسوق الدولي والتي تستن:المیزة التنافسیة للمنتجأمبد-2
تؤهلها إلى ضمان استمراریة نشاطها ,تنافسیة لتدفعها للبحث على اكتساب مزایا ضغوط مستمرة على المؤسسة تمارس 
.جدیدة وتنمیة حصتها السوقيأسواقوغزو 

لتمویل الواردات وسداد العجز الناتج عن زیادة الأجنبيمن خلال توفیر النقد :مبدأ توازن میزان المدفوعات-3
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وذلك الأقلالناحیة المحاسبیة على ویعني ذلك توازن میزان المدفوعات من.مدفوعات الواردات عن مقبوضات الصادرات 
.الأقلیدخل في الموازنة مع ما یخرج منها متساویا وذلك لفترة سنة على بأن یكون ما

هذه العملة المحلیة وسعر تحویل وردة على الدفع بالعملة المحلیة قدرة الدولة المستأي: و القوة الشرائیةأمبدأ القدرة -4
.جنبيألعملات 

إحداهادون التركیز على , ویقصد بذلك توازن الاهتمام بعناصر المزیج التسویقي معا:ن المزیج التسویقيمبدأ تواز-5
في الاعتبار ملائمة عناصر المزیج التسویقي لقوى وعوامل السوق الخارجیة الأخذمع الأخرىعلى حساب العناصر 

. وقدرته الشرائیةالأجنبيولأذواق المستهلك 
.لتسویقي الدوليالمزیج ا:ثالثا

أین المدخل ؟؟؟
لذلك فهوا لإضافةابلأنهإنماالمنظمة التسویقيلیس فقط باعتباره احد عناصر المزیج أهمیتهیستمد المنتج :المنتوج-1

عملیة التبادل والتي یحصل فیها العمیل على المنتج الذي یشبع حاجاته ورغباته في مقابل مبلغ لإتمامیمثل الوسیلة 
شيء یقدم لسوق لجذب انتباه العمیل وسعیه للحصول علیه واستخدامه أيباعتبارهیمكن تعریف المنتج .یدفعه 

یقصد بالمنتجات مجرد العناصر المادیة كالكمبیوتر والهواتف المحمولة ولا. حاجة او رغبة إشباعاستهلاكه من اجل /
أووالمنظمات والأفكاروالأماكنوالأشخاصوالإحداثات تتسع لتشمل الخدموٕانماالمادیة الملموسة الأشیاءوغیرها من 

. خلیط من كل هذا
نفس الملاحظة ؟؟؟؟

.البلد،دوليالتسویق المحاضرات :)0000(نایلي إلهام-
.البلد،محاضرات التسویق الدولي:)0000(حبیب االله محمد التركستاني-
حیث ان قرارات ، من القرارات الهامة التي تؤثر على نجاح المؤسسةالخارجیةالأسواقیعد قرار التسعیر في :التسعیر-2

التي یمكن تحقیقها من جزاء والأرباحباشر على حجم المبیعات المتوقعةبالتأثیر الم,التسعیر تساهم في زیادة الربحیة 
ورائه تسعى المؤسسة تي من الالإستراتیجیةواحد العناصر ,فهو احد القرارات الحیویة لحیاة المشروع في المؤسسة . ذلك

وكان ,هذا یستخدم السعر كعنصر فعال ومؤثر یجذب المستهلكین  ومن هذا المنطلق إلىبالإضافة، لتحقیق الربح
بشكلخدمة معینة والتي یتم التعبیر عنها أوالقیمة المعطاة لسعر لأنهیقصد بالسعر بصفة عامة و. محور اهتمام الكثیر

.الخارجیةالأسواقالدولي فان سعر المنتوج هوا قیمته التبادلیة في نقدي في مجال التسویق 
مكان استهلاكها إلىإنتاجهامن مكان والخدماتالعملیة التي یتم من خلالها نقل السلع بأنهیعرف التوزیع :  التوزیع-3
حتى الإنتاجحركتها من مراكز الطریق الذي تسلكه الانتاجات المنشاة فيبأنهاقناة التوزیع تعرف أمااستعمالها آو

التسویقیة ویتحقق عن طریقها خلق الأنشطةالتي تقدم العدید من المنشآتمراكز الاستهلاك من خلال مجموعة من 
المنافع الزمنیة والمكانیة ومنفعة الحیازة ویطلق علیهم وسطاء التوزیع

العملاء ذلك من خلال تقدیم بات واحتیاجاترغوٕاشباعتحقیق إلىیهدف المفهوم الحدیث للتسویق :الترویج-4
التي تشبع هذه الرغبات وبالتالي فغن هدف الترویج هو توصیل كافة المعلومات والبیانات عن )خدمات،سلع(المنتجات 

وعلى على معتقدات ومشاعر العمیل وبالتالي سلوكهالتأثیرحاجات ورغبات العملاء ومن ثم لإشباعتقوم به المنظمة ما
ك یمكن تعریف الترویج كأحد عناصر المزیج التسویقي بأنه جمیع أوجه النشاط التي تبذلها المنظمة والتأثیر على ذل

بالمنتج وخصائصه ووظائفه ومزایاهالمستهدفة  كما یعرف الترویج بأنه  عملیة تعریف المستهلكین الأسواقأوالسوق 



4

.ٕلمحاولة التأثیر على المستهلك وحثه واقناعه بشراء المنتجضافةبالإوجوده بالسوق وأسعاره وأماكنوكیفیة استخدامه 
تتم من خلال دراسة أنمحاولة لفهم النشاط التسویقي بصفة عامة والتسویق الدولي بصفة خاصة لابد أيإن 

ستراتیجیات التوغل اأهمعلاقته بكل من التجارة الدولیة والعمال الدولیة وفلسفته التي یقوم علیها لان التصدیر یعتبر من 
قیام التبادل الدولي أسبابالدولیة الذي یستمد بعض مبادئه من التجارة الدولیة كما انه یشاركها في تفسیر الأسواقفي 

فلسفته فهیا نفسها فلسفة التسویق وتختلف فقط من حیث تأثیرها أماویستفید من نظریاتها ویساعد على تنشیط عملیاتها 
أوفي كل الدول الأساسیةفي الحاجات المستهلكینمن حیث تجانس سلوك أماالأجنبية والمستهلك بنظرة الشركة الدولی

الأسواقتشابه شرائح منهم بدرجة التجانس في أواختلاف سلوكهم في السوق الواحد أوتشابه سلوكه في كل الدول 
والأفكارالتي تسهل تدفق السلع والخدمات شطةالأنكافة بأنهومن اجل هذا یعرف التسویق الدولي ... العدید من الدول 

حاجاتهم إرضاءنظرة دولیة حین أساسوالقائمة على الأجنبیةالمستهلكین في دول إلىمن المنتج الإنتاجوعوامل 
خلق علاقة شبه دائمة معهم بهدف تحقیق توافق مصلحي بین المنتج وحكومته ودول إلىورغباتهم بشكل یؤدي 

. يالأجنبالمستهلك 
نفس الملاحظة ؟؟؟

.000ص البلد،، جامعة القاهرة،والتطورات الحدیثةالمبادئالتسویق :)0000(اسم المؤلف

حاول تحسین مستواك ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟
.مراجعمة الئقا:رابعا

.دار النشر، البلد،التسویق الدولي نظم التصدیر والاستیراد:)0000(صدیق محمد عفیفي-
.البلد،محاضرات التسویق الدولي:)0000(إسماعیلرینات ق-
.البلد، جامعة القاهرة،والتطورات الحدیثةالمبادئالتسویق :)0000(اسم المؤلف-
.البلد،محاضرات التسویق الدولي:)0000(نایلي إلهام -
.البلد،محاضرات التسویق الدولي:)0000(حبیب االله محمد التركستاني-

؟؟؟)أین الكتب والمقالات(كلها دروس ك ضعیف ؟؟؟ والمراجع كذلك عمل
أین التهمیش ؟؟ أین الخاتمة ؟؟؟؟

أین أسلوبك وتعبیرك ؟؟؟
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10:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىشریط شهاب وسلطاني مریم أریج الیاسمین:الإسم واللقب
.التسویق الإستراتیجي:عرض حول:الوثیقة

غیر منظم ولا مهمش وكله منقول ؟؟؟؟لمع
وائق المرتبطة لقد أصبحت المؤسسات تمارس نشاطها في أسواق تتمیزبالغموض والتعقد، نظرا لاختلاف الع

وخاصة تلك المتعلقة باختلاف عادات ... بالإدارة، لقوانین التنظیمیة، التغیرات الاقتصادیة والتطور التكنولوجي،
واختلاف أنماط الاستهلاك تّالمستهلكین وسلوكاتهم من سوق لأخرى، حیث یدفع تغیـر أذواق المستهلكین وتنوع رغبا

روض التي تقدمها تلك المؤسسات، إضافة إلى منافسة أكثر حیویة ونشاطا من ذي نحو التنویع كذلك في المنتجات والع
قبل، تسعى فیها كل مؤسسة إلى التمیز عن غیرها حتى تضمن لها البقاء في السوق، ولذلك كان على هذه المؤسسات 

ة تتناسب مع هذا أن تنطلق في حركة دؤوبة من أجل التنویع في عروضها وأسواقها مما فرض علیها أن تتبنى سیاس
التنوع فإن لكل منتوج سوقه المختلف عن سوق المنتوج الآخر، ذلك أنه من الصعوبة بمكان تقدیم منتوج واحد یتقبله 

ولكن یبدو ممكنا تقدیم .. م، وأماكن تواجدهمتهم وتطلعااتهمجمیع المستهلكین على اختلاف أعمارهم وأعمالهم، وعاد
طاعا محددا من المستهلكین، وهذا هو السبب الذي جعل الكثیر من المؤسسات تتبنى منتجات متعددة كل منها یستهدف ق

مسارا یعتمد على استهداف سوق جزئي من مجموع السوق كله أو استهداف أكثر من قطاع ولكن بمنتجات مختلفة، 
ة لرجل التسویق هو وسواء اعتمدت المؤسسة في توجهها نحو السوق على منتج واحد أو عدة منتجات فإن المهم بالنسب

.لیعرف سوقه الذي یستهدفه دون غیره، ثم بعد ذلك تمییز منتجاته داخل هذا السوقتمییز الأسواق عن بعضها البعض 
.تعریف التسویق: أولا

ستراتیجیات المستخدمة لتسویق أحد المنتجات وتحفیز الطلب بأنه عبارة عن مجموعة من الاالتسویقیعرف
ًوفقا لبعض أعظم .یشمل التسویق على مجموعة من المبادئ والممارسات التي تسعى إلى زیادة الأرباح التجاریةو.علیه

على ما ٕالتسویق هو عملیة اجتماعیة واداریة تحصل من خلالها المؤسسات والأفراد :بالموضوعالخبراء والباحثین
فیلیب كوتلر. یحتاجون إلیه ویریدونه من خلال تولید وعرض وتبادل المنتجات القیمة مع أقرانهم

التسویق هو تحقیق تلك الأمور التي تهدف إلى تحقیق أهداف المؤسسة، من خلال توقع متطلبات المستهلك أو و
جیروم مكارثي. مها المنتج للمستهلك أو العمیلالعمیل وتوجیه تدفق البضائع المناسبة للاحتیاجات والخدمات التي یقد

التسویق هو نشاط وعمل المؤسسات لإنشاء عروض وتقدیمها وتبادلها، والتي یكون لها قیمة للعملاء والشركاء والمجتمع 
) الأمریكیةالتسویقجمعیة(. بشكل عام

.تعریف الاستراتیجیة: ثانیا
ًوفقا لبعض أعظم .الاستراتیجیة هي مجموعة من القواعد التي تضمن اتخاز القرار الأمثل في جمیع الأوقات

وقد حددت . ، ظهر مفهوم الاستراتیجیة في العالم الأكادیمي والاقتصاد)1944(في عام و:لموضوعالخبراء والباحثین با
”بیتر دراكر“وذكر.ًالاستراتیجیة على أنها سلسلة من الأفعال التي تنفذها الشركة، والتي یتم اختیارها وفقا لموقف معین

طلب من الوكلاء تحلیل وضعهم الحالي وتغییره إذا اعتبروا أن الاستراتیجیة تت)1954(عام ” ممارسة الإدارة“في كتابه 
الاستراتیجیة كعنصر تحدد “، حدد مفهوم استراتیجیة العمل في عمله )1962(، في عام ألفرید تشاندلرو.ًذلك ضروریا

هذه الأهداف الأساسیة للشركة على المدى الطویل، وكذلك اعتماد مسارات العمل وتخصیص الموارد اللازمة لتحقیق
انتبه للصیاغة والربط ؟؟؟؟.الأهداف



2

ًخلال تلك السنوات نفسها، قدم كینیث أندروز تعریفا جدیدا على الرغم من أنه مشابه جدا للتعریف السابق ً تمثل “: ً
ًالاستراتیجیة نمطا من الأهداف أو الأغراض، فضلا عن السیاسات والخطط الرئیسیة لتحقیق هذه الأهداف، وتقدیمها  ً

ً، قدم إیغور أنسوف تعریفا جدیدا نظر )1965(في عام و.ة تساهم في تحدید النشاط الذي تكرس له الشركة مواردهابطریق ً
وهكذا تصبح الاستراتیجیة . فیه إلى الاستراتیجیة على أنها الخیط المشترك بین أنشطة الشركة والمنتجات أو الأسواق

في عام و.نطاق المنتج والسوق، النمو، والمیزة التنافسیة: اتقاعدة لاتخاذ القرارات، وخیط مشترك مع عدة مكون
مجموعة من القرارات التي تحدد تماسك مبادرات وردود فعل “: ّ، عرفها تاباتورني وجارنیو الاستراتیجیة على أنها)1975(

”الشركة تجاه بیئتها
.تعریف تسویق الاستراتیجي: ثالثا

،تحدید طریقة الدخول إلى السوق الجدید وطریقة جذب عملاء جددهي الخطة التي یتم تصمیمها وتفصل بالو
هي العملیة التي تسمح للمنشأة أن تشغل مصادرها المحدودة في فرص مناسبة لزیادة المبیعات وللوصول إلى میزات و

لمنظمة ذلك البرنامج المتبني من طرف ا" استراتیجیة التسویق على أنها(Jean-Jacques Lambin)عرف و،تنافسیة
إسماعیل ، وعرف الموجهة بالسوق، في ظل سیاسة إبداعیة للمنتجات والخدمات للمستهلكین وبقیمة أكثر من المنافسین

خطة طویلة الأجل لتنمیة المزیج التسویقي الذي یساعد على تحقیق أهداف المنظمة السید استراتیجیة التسویق على أنها
ومن . هي منطق التسویق الذي تأمل به الشركة أن تحقق العلاقات المربحةو، من خلال إشباع حاجات السوق المستهدف

خلال تجزئة السوق واستهدافه وتحدید موقعه، تحدد الشركة أي العملاء تستخدمهم وكیف، وتعرف إجمالي السوق وبعد 
.ذلك تقسمه إلى قطاعات أصغر وتختار منها الواعدة أكثر وتركز على خدمة العملاء

.لتسویق الإستراتیجية اخط:رابعا
وتشمل . یعتمد التسویق في إعداد خطته الخاصة على استراتیجیة تتكامل مع الاستراتیجیة المطبقة في المرفق

وتصور ومعرفة الأهداف والاستراتیجیات،وتحلیل المنافسة والمنصب،استراتیجیة التسویق صیاغة مهمة المرفق،
توضیح الغرض من المرفق،بإعداد الرسالة:یة التسویق في الخطوات التالیةیتم صیاغة استراتیج. المنتجات وتوزیعها

أو تصمیم وصناعة السیارات،مثل توفیر خدمات الاتصالات السلكیة واللاسلكیة،الذي یعتمد على تحقیق شيء ما،
وهي الضعف والقوةتحلیل ، ووقد تتغیر الرسالة تبعا لظهور ظروف وظروف جدیدة ذات صلة بالسوق، ألعاب الكمبیوتر

وطبیعة بیئتها أداة استراتیجیة تساعد على تحلیل قدرات المنشأة من خلال التعرف على نقاط ضعفها ونقاط قوتها،
التي یجب تحویلها إلى إجراءات حقیقیة معرفة الأهدافو،الخارجیة التي تساهم في تصور طبیعة التهدیدات والفرص

وینبغي أن تكون الأهداف واقعیة وأن .طلوبة في إطار جدول زمني محدد زمنیاوالمساعدة على تحقیق الإنجازات الم
وأن تسهم بعد ذلك في دعم الإدارة للنجاح في تنفیذ استراتیجیة تعكس بشكل صحیح البیئات الخارجیة والداخلیة،

تنفیذ و، في تحقیق أهدافهااختیار المؤسسة لاستراتیجیة التسویق الصحیحة التي تساهم بالتصمیم الاستراتیجي.التسویق
إذا على سبیل المثال،البرمجیات التي تساهم في تنفیذ استراتیجیة التسویق،عملیة تعتمد على استخداموهي الاستراتیجیة

والبیانات جمع على فعلیها استخدام البحوث المتخصصة في التطویر،كانت طبیعة الشركة تعتمد على التكنولوجیا،
.التكنولوجیا

غیر مهم ؟؟؟. الإستراتیجیاتأنواع:اخامس
تساعد هذه الاستراتیجیة في تحدید هویة الخطة : الاستراتیجیات القومیة والإقلیمیة واستراتیجیات السوق المحلیة

إن القرارات الاستراتیجیات الموسمیة، التسویقیة هل هي قومیة أم أنها مزیج من خطط على المستوى القومي الإقلیمي
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)Porter(نموذجو.عن المنتج أو الترویج له أو تخزینهبالإعلانیة التي یجب التفكیر فیها هي متى تقومالاستراتیج

، أكیدةتنافسیةمیزةیفترض وجود ثلاث استراتیجیات یمكن أن تحقق من خلالها المنظمةوللاستراتیجیات العامة
التكتیكات تلك الخطة الشغیلة أو التنفیذیة، یمكن النظر إلیها كحلقة وصل بین صیاغة وتنفید والتكتیكات التنافسیة 

هي الاستراتیجیة التي تضع المنظمة كأقل المنتجین تكلفة من قطاع الصناعة من واستراتیجیة قیادة التكلفة ، الاستراتیجیة
من واستراتیجیة التمییز، خلال الاستثمار الأمثل للموارد والإنتاج بمعاییر نموذجیة والبیع بالأسعار الرائدة في السوق

استراتیجیة ، خدمات ما بعد البیعخلال البحث عن التمییز أو الانفراد بخصائص استثنائیة مثل الأسعار الشخصیة و
تستند هذه الاستراتیجیة على أساس اختیار مجال تنافسي محدود في داخل قطاع الصناعة حیث یتم التركیز والتركیز

على جزء معین من السوق وتكثیف العمل في هذا الجزء، لإبعاد الآخرین ومنعهم من التأثیر على المنظمة في حصة هذا 
یمكن التعبیر واستراتیجیات المزیج التسویقي، شركة سیارات بالتركیز على إنتاج السیارات الصغیرةمثلا قیام . الجزء

استراتیجیات للإنفاق ، بما یخدم أهداف المنظمة) المنتج، السعر، التوزیع، الترویج(والتحكم في عناصر المزیج التسویقي 
.الأقل یتطلب هذا استثمارات مالیةلتدعیم المبیعات الضعیفة والمنافذ والأسواق ذات المبیعات

استراتیجیات المحیط الأزرق واستراتیجیات المحیط الأحمر، قاصدا : كما یمكن تصنیف الاستراتیجیات إلى
الاستراتیجیات التي تحدد من خلال فتح مساحة غیر معروفة مسبقا، وخلق الطلب وفرص : باستراتیجیات المحیط الأزرق

.هي الاستراتیجیات الموجودة الیوم، أي ضمن مساحة السوق المعروفة: اتیجیات المحیط الأحمرالنمو المعرفي، وأما استر
غیر مهم ؟؟؟.الإستراتنیجیةخصائصهمیة وأ:سادسا

:یترتب على إعداد التخطیط الاستراتیجي الفعال حصول المنشأة على العدید من المزایا والفوائد تذكر أهمها في
والتهدیدات مساعدة المنشأة على التعرف على البیئة التي تعمل فیها والكشف عن فرص البدایة المتاحة أمامها، والقیود

مساعدة المنشأة على تحدید وتحلیل خصائص ، فیهاتحقیق التوازن بین المنشأة والبیئة التي تعمل ، التي تؤثر على عملها
مساعدة رجال التسویق على التنبؤ بالمستقبل والكشف عن ، والمستقبلفیه في الماضي والحاضر السوق الذي تعمل 

مساعدة رجال التسویق على التعرف على ، یتیح الفرصة للاستعداد لمواجهتهاالمشكلات التسویقیة المحتمل حدوثها، مما 
في المنشأة بالمقارنة مساعدة الإدارة على تحدید وتحلیل مواطن القوة والضعف، ار المستقبلیة لقراراتهم الحالیةالآث

، أسسها وتحدید أهداف أكثر واقعیةمساعدة المنشأة على قیاس وتحلیل وتقییم الفرص التسویقیة واختیار، بمنافسیها
، شطة وعملیات المنشأة من جهة أخرىتحقیق التكامل والترابط بین أنشطة وعملیات التسویق من جهة، وبینها وبین أن

.شطة التسویق والتخلص من أو تطویر وحدات الأعمال سیئة الأداءتسهیل مهمة الرقابة على أن
استراتیجیة التسویق سیاسة ، الإنتاج في ظل وجود نظام تسویق استراتیجي یضبط بطلب السوق:اما خصائصها

امل التك، استراتیجیة التسویق وسیلة التمییز التنافسي، إبداع وتغییر مستمر في المؤسسات ومنتجاتها سلع والخدمات
التكیف مع الظروف البیئیة وخاصة ، توقع ردود فعل المنافسین والإحباط ضدها، والترابط مع جمیع وظائف المنشأة

النظرة الشمولیة للمتغیرات التي یتم التعامل ، أكبر البدائل للوصول إلى مهمة المنشأة وأهدافها الرئیسیةتنمیة، الخارجیة
إلى قدر كبیر من المعلومات أغلبها خارج نطاق الحاجة، المرونة في التكیف مع الظروف المتغیرة بصفة عامة، معها

.توفیر التغذیة المرتدة بالمعلومات، المنشأة
ل التسویق الاستراتیجي لزیادة كما رأینا، فإن أي شركة، بغض النظر عن حجمها، تحتاج إلى العمل في مجا

تركز العدید من الشركات على العمل في التسویق التشغیلي قصیر الأجل دون تحدید الرؤیة . قدرتها التنافسیة التجاریة
.هتراتیجي، وهذا خطأ كبیر یجب تجنبًالاستراتیجیة أولا من خلال التسویق الاس
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؟؟؟؟فلا أثر لجهدك لماذا النقل ؟؟؟؟ أین أسلوبك 
.قائمة المراجع:سابعا

مؤرشف من.academic.microsoft.com" .com.microsoft.academicموقععلىالتسویقاستراتیجیةعنمعلومات-
مرفوض ؟؟؟؟.2020أكتوبر 24في الأصل

مرفوض .2019ماي25في الأصلمؤرشف من.jstor.org" .jstor.orgموقععلىالتسویقاستراتیجیةعنمعلومات-
؟؟؟؟

.دار النشر، البلد،مدخل معاصر:التسویقإدارة:)0000(محمد عبد العظیم أبو النجا-
.دار النشر، البلد، سرور علي إبراهیم سرور: تعریب،  أساسیات التسویق:)0000(فیلیب كوتاتر وجاري أرمسترونج -
،كیف تبدع سوقا جدیدة وتكون خارج إطار المنافسة؟: استراتیجیة المحیط الأزرق:)0000(كیم ورینیه ماوبرغن . تشان. و-

.دار النشر، البلد، جانبوت حافظ: تعریب
.دار النشر، البلد،مفهوم وخصائص التسویق الاستراتیجي:)2010(محمد العراقي -

- Kenneth C. Laudon, Carol Guercio Traver (0000): E-commerce: business, technology, society,
Contry.

مرفوض ؟؟؟؟أعمالإدارةبوابة-
مرفوض ؟؟؟؟التسویقاستراتیجیة:صور وملفات عنكومنزفي-
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10:الفوجعلوم التسییرمسار الثانیة :المستوىشبیرة منار:الاسم واللقب

العلامة التجاریة:عرض حول:الوثیقة

الحریة الاقتصادیة مبدأفي العصر الحدیث بعد تبني العدید من الدول نظام الاقتصاد الرأسمالي الذي یقوم على 
إلىالعالم بالإضافة أنحاءالترویج لمنتوجها وتوزیعه في مختلف وأصبح بإمكان الشركات. في امتلاك وسائل الإنتاج

ابتكار إلىخوف الشركات من عملیات التقلید لمنتجاتها التي تكبدها خسائر كبیرة، لهذا اضطرت ازدیاد حدة المنافسة و
ى عدم الخلط بین وبالتالي مساعدة المستهلكین علالمنتجاتعلامات تضعها على منتوجها لترویجه وتمییزه عن باقي 

. المنتجات
.التطور التاریخي للعلامة التجاریة: لاأو

تحتاج لمدخل ؟؟؟؟
ل نوع من العلامات التجاریة أوأنیذكر ا قبل القراءة والكتابة بكثیر ون استعمالها قد بدیبدو : مرحلة العصور القدیمة-1

روبا أوفي الجدران الفرعونیة وكهوف جنوب غرب ا المظهرهذاشیة لتمییزها عن باقي القطعان واستعمل في وسم الم
1.الرومانیینوعند قدماء الیونانیین و

إیطالیا حیث اعتادوا التجار والصناع خاصة في فرنسا وكان ظهورها بشكل خاص عند: مرحلة العصور الوسطى-2
لى الملكیة وعلامة تدل على علامة دالة ع. وكانت العلامة في تلك الحقبة تشمل نوعین. وضع أسمائهم على منتجاتهم

.مصدر المنتجات
ائل التي صاحبها التطور الهیة في بدایات القرن التاسع عشر وقیام الثورة الصناعإن: مرحلة العصور الحدیثة-3

2.زیارة استخدام العلامة التجاریةإلىظهور المشاریع الكبیرة أدى للأسالیب الصناعیة الحدیثة و

.لتجاریةماهیة العلامة ا: ثانیا
نفس الملاحظة ؟؟؟

لى أوجمیع المكونات السابقة تستخدم بدرجة أوالعلامة هي اسم مصطلح إشارة رمز : تعریف العلامة التجاریة-1
وهي 3.مجموعة من البائعین والمسوقین وتمیز منتجاتهم عن المنافسینأوتعریف الحاجات والرغبات والخدمات للبائع 

أومنتجات أوخدماته عن بضائع أومنتجاته أویرید استعمالها أي شخص لتمییز بضائعه أوإشارة ظاهرة یستعملها 
.خدمات غیره

كونها تمثل الصانع . أهمیةوأكثرهاالملكیة التجاریة إبرازتعد العلامة التجاریة من عناصر :العلامة التجاریةأهمیة-2
فالعلامة التجاریة عنصر .بلا شك بمرور الأیام وكذلك قیمتهاوالتاجر ومقدم الخدمة في كل زمان ومكان وتزداد أهمیتها

وتلعب دورا بارزا في عملیة تسویق المنتجات والبضائع . أساسي في القطاع الاقتصادي عموما والتجاري خصوصا
أوع البضائأوالمنتجات إلىیمیل ذإ. لما لها من تأثیر كبیر على المستهلك لدى قیامه بعملیة التسوق. والخدمات

.24صبعة الثالثة،طعمان، الأردن، العمان، دار الثقافة للنشر والتوزیع، العلامات التجاریة وطنیا ودولیا،:)2015(الدینصلاح زین 1
.000العراق، ص ،2847مجلة الحوار المتمدن، العدد ،والأهمیةالعلامة التجاریة الماهیة : )2009(ل الشیمي محمد نبی2
.12ص عمان، الأردن، الطبعة الأولى، دار كنوز المعرفة العلمیة للنشر والتوزیع، ،والأهمیةالعلامة التجاریة الماهیة : )2013(معرج هواري وآخرون 3
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أونوان لجودة ما یفضل من المنتجات الخدمات التي تحمل العلامة التجاریة التي یعرف اعتقادا منه بان تلك العلامة ع
1.الخدماتأوالبضائع 

ل ظهور لمبادئ العلامة كان لدى أوتاریخیا ولمنتجینعلامة ا:ومن أنواع العلامة نذكر:العلامة التجاریةأنواع-3
والذین كانوا یضعون إشارات عن والإغریقنعین وكانت بدایاتها في المنتجات الحرفیة في زمن الروم المنتجین والمص

من الأصلیةسط وجد هؤلاء طرق لضمان منتجاتهم ومنتجاتهم تعرف من خلالها تجارتهم في الأسواق وفي الزمن الأ
.غایة یومنا هذاإلىة الصناعیة معظم العلامات الخاصة بالمنتجین في تطور بعد الثورأنونجد . التقلید

في بلدة سانسبورغ وذلك في منتج میشال كما ولدت في فرنسا )1869(ولدت في بریطانیا سنة علامة الموزعو
تتاجر أووهي العلامة المطورة والمستحدثة من قبل الهیئة التي تعید البیع ،)1929(كاس العالم لسنة أحداثأیضا مع 

علامات على شبكة و.یكون بائع هذه العلامة خاص ومنفرد بعملیة البیعأنع مع اشتراط في منتجات معروضة للبی
. وتقوم بحل مشكلات هامة ومختلفة خاصة العلامة بالتسویق الالكتروني)1990(بدأت تظهر في بدایة : الانترنیت

بعقد خدمات على شكل صفقات وتقوم )Monsieur(المواقع نجد  أمثلةوتستعمل كعلامة وحیدة ونقیة عبر النت ومن 
.خدمات ومنتجات معلوماتیة مجانیة،خدمات الاتصال والعلاقات. مثلا البیع على شبكة الانترنیت،عمل

صفاته وان كانت لا تصفه أووهي علامة توحي للمستهلك ببعض خصائص المنتج المبتكرةالإیحائیةالعلامة و
وهي التي تصف المنتج بشكل مباشر بحیث ان المستهلك سیعلم لوصفیةالعلامة ا، وكل مباشر وعملیة تسویقها أسهلبش

تتكون من اسم المنتج نفسه الذي یطلق علیه في والعلامات العامة، ولمنتج المقدم له تحت هذه العلامةبشكل أكبر نوع ا
نتجاتهم مما یجعل استخدام هذه العلامة على مإلىاللغة وتحتاج جمیع الشركات العاملة في هذا مجال هذا المنتج 

.حمایتها لصالح شخص معین متعذر قانونیا
.إنشائهااختیار العلامة التجاریة ومراحل أسس: ثالثا

نفس الملاحظة ؟؟؟؟
ضرورة مشاركة المسؤولیة 2:یليما بعین الاعتبارأخذهاالتي یمكن الأسسومن : اختیار العلامة التجاریةأسس-1

اة طریقة وضع العلامة ضرورة مراع، ضرورة تحدید ماهیة السلعة، ختیار العلامة التجاریةیقها في اعن بیع السلعة وتسو
العلامة بین العلامة المقترحة والملائمةضرورة ، ة الإعلامیة عن العلامة التجاریةضرورة الاهتمام بالوسیل، على السلعة

ضرورة اخذ المشورة من ذوي ، ستعمل علیها العلامةالسلع التي تبعین الاعتبار نوعیة الأخذضرورة ، التجاریة المختارة
وضع قائمة بمختلف اللغات الأخرى التي یحتمل ترجمة العلامة ، وؤون البیع والتسویق محلیا ودولیاالاختصاص بش

.إلیهاالتجاریة 
عة من الإجراءات العلامة التجاریة بطریقة عشوائیة، فهي تمر بمجموإنشاءلا یمكن : العلامة التجاریةإنشاءمراحل -2

اقتراح ، وضع تشخیص حول المنتج والمؤسسة3:فیما یليشائهانإاكتمال مكوناتها ونلخص مراحل إلىتصل أنقبل 
المنافع یكون بسیطا وسهل النطق، سهل التذكر، قصیر، ممیز، یربط بین أنیجب وتیار اسم العلامةخا، أسماء العلامة

.التصدیق القانوني والأهلیة الشرعیة، كمال هویة العلامة التجاریة، تسویقیةبحوث ، إجراءویمكن استخدامه خارجا

.47ص سابق،المرجع ال: )2015(صلاح زین الدین1
.69- 68ص ص سابق،المرجع النفس2
.49- 46ص ص سابق،المرجع ال:)2013(معراج هواري وآخرون3
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)inpi(النشر من طرف ، إیداع العلامةتتم عملیة تسجیل علامة تجاریة عبر مراحل وهي: تسجیل علامة تجاریة-3

رسم تحكیم تقوم بالتي)inpi(تسجیل وحفظ العلامة من طرف ، أسابیع من تاریخ إیداع العلامةفي خلال ست)bopi(أو
شروط التوثیق ، )inpi(احتجاج على قرار مدیرأوالمؤسسة لها فترة شهرین لوضع اعتراض ، تجاري أو مرافعة كبیرة

.  مراقبة ومراجعة شروط الصلاحیة لاستعمال العلامة، والصلاحیة
یتحرى الدقة في اختیار علامته نأینبغي على كل من یرغب في امتلاك علامة تجاریة : خصائص العلامة التجاریة-4

تتصف العلامة التجاریة أنبما یتناسب مع نشاطه الاقتصادي، حتى تكون عونا له في تحقیق طموحه، ومنه ینبغي 
تكون صغیرة الحجم، أن، تكون بسیطة التصمیم والشكل، أنكون سهلة النطق والتذكر والكتابةتأن: بالسمات التالیة
تكون مبتكرة خالیة من المعنى اللغوي أن، لمنتجات وقابلة للتسجیل قانونیان قابلة للتثبیت على اتكوأن، جذابة المنظر

.الآخرینومختلفة عن علامات 
.حمایة العلامة التجاریة: رابعا

نفس الملاحظة ؟؟؟؟
اریة بالحمایة القانونیة حیث تتمتع العلامة التج: الحمایة الوطنیة للعلامة التجاریةونجد فیها:حمایة العلامة التجاریة-1
1.التعدي علیها یمثل جریمة یعاقب علیها القانون، ویمكن التفریق بین نوعین من الحمایة المدنیة والجزائیةإن

نظرا لسهولة انتقال المنتجات عبر الدول من خلال التجارة الدولیة أصبحت مة التجاریةالحمایة الدولیة للعلاو
اتفاقیات دولیة بهذا إبرامالتجاریة غیر كافیة لحمایة العلامات التجاریة خارج إقلیم الدولة، لذا تم الحمایة الوطنیة للعلامة

، تقوم على مبادئ )1966(صادقت الجزائر على نصها سنةواتفاقیة باریس:الصدد ونذكر منها على سبیل المثال
) 72/10(الأمربموجب إلیهاالجزائر أنظمت: اهدة مدریدمع، الاستقلالیةالأسبقیة، مبدأدأمبالتشبیه مبدأ: ونذكر منها

المدة سنة مع إمكانیة التجدید خلال ستة أشهر منة نهایة )20(، حددت هذه المعاهدة حمایة أقصاها)1972(المؤرخ في 
.دولة)25(مكونة من )1957(عقدت سنة : اتفاقیة التریبس، الأولیة

شهورة أو في بحثه عن طریقة لتمییز منتجاته المماثلة یختار علامة مشابهة لعلامة من المقلد أونعني :وأثارهالتقلید -2
أحداثهذه العلامة بإمكانها أن، بحیث مایة قانونیةعادة ما تكون هذه العلامة مسجلة ولها حتحاكیها من حیث الشكل و

التزییف أننذكر أنیجب الك العلامة، وحق الاستئثاري لمهذا یعتبر مساس بالفي ذهن الجمهور أو المستهلكین والتباس
إلىالثاني یؤدي أنلصاحب العلامة في حین ول هو المساس بالحق الاستئثاريالأأنیختلف عن المحاكاة بحث 

. الحیلولة دون قیام العلامة بدورها الممیز
مقلد كاسم موضوع العلامة یختار الومن ناحیة الاسم:الطرق التي یتم بها التقلید ویتم ذلك بالاعتماد علىومن

وذلك بتقلید من الناحیة البصریة، ورتیبها مما یؤدي لمخاطر الالتباستأوإضافتهاأوالتجاریة مع تغییر بعض الحروف 
تركیب العلامة التجاریة والرموز الداخلة فيوالألوان الأشكالناحیة علامة معتمدة على نفس التركیب والبناء من 

الأصلیةذهن المستهلك من اجل خلق تقارب ذهني بین العلامة إلىوهنا یكون التقلید بالتوجه الذهنیةالمحاكاة الأصلیة، 
. المتناقضات للكلمات التي تدخل ضمن تركیب العلامةأووالعلامة المقلدة ویعتمد ذلك على المرادفات 

لسلامة العامة والاقتصاد بزیادة البطالة وخسائر تأثیره على ا2:نذكر منهاأثاریتسبب التقلید في عدة :التقلیدأثار-3
ل والمستهلك في سمعة المنتج وقضائها على ثقة العمیإلىالإساءة، تي تتعرض منتجاتها للغش والتقلیدالشركات ال

.43- 42ص ص بسكرة، ، 05مجلة المنتدى القانوني، العدد التنظیم القانوني في التشریع الجزائري،:)0000(رمزي حوحو وآخرون 1
.68ص لمرجع السابق،ا:)2013(معراج هواري وآخرون2
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خسائر ، انخفاض مكونات الطلب الكليإلىي التأثیر على منحنى الاستثمار والاستهلاك مما یؤد، العلامة التجاریة
.یعات التي تقدر بملایین الدولاراتالمب

تعتبر العلامة دلیل مهم للمستهلك یمكنه من التعرف على مصدر المنتجات والخدمات وتمییزها وبالتالي تسهیل 
تبني نظام حمائي إلىمعرضة لمخاطر التزویر والتقلید، مما جعل الدول تسعى جاهدة أنهاإلا. العملیة التسویقیة علیه

والعقوبات المقررة على مختلف الجنح الناتجة عن الأحكاممعاهدات دولیة للبث في وٕابرامبإصدار نصوص یكفلها، وذلك 
جزائیة، وهذا ما یبقي التقلید ظاهرة تؤثر سلبیا على المنتجات أوتقلید العلامات التجاریة، فقد تكون هذه العقوبات مدنیة 

.  وهذا یستوجب المزید من التشیید على الأسواق والمنتجاتالوطنیة، كما تتعرض لسلامة امة البلاد اقتصادیا، 
راجع الصیاغة والتعبیر ؟؟؟

؟؟؟) والمقالات العلمیةالكتببین (فهي ضعیفة نوع المراجع 
.قائمة المراجع: خامسا

.بعة الثالثةطدن، العمان، الأردار الثقافة للنشر والتوزیع، العلامات التجاریة وطنیا ودولیا،:)2015(صلاح زین الدین-
.000ص العراق، ،2847مجلة الحوار المتمدن، العدد ،والأهمیةالعلامة التجاریة الماهیة :)2009(محمد نبیل الشیمي

عمان، الأردن، دار كنوز المعرفة العلمیة للنشر والتوزیع، ،والأهمیةالعلامة التجاریة الماهیة :)2013(معرج هواري وآخرون-
.ولىالطبعة الأ

ص .صبسكرة، ، 05مجلة المنتدى القانوني، العدد التنظیم القانوني في التشریع الجزائري،:)0000(رمزي حوحو وآخرون-
42-43.


