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11:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىشیخ ریمةوآمالشعیر :الاسم واللقب

.التسویق والبیئة التسویقیة:حولعرض:الوثیقة

فكلنا مرتبطین ارتباط بحركة إنسانیمس حیاة كل ءيشبل انه لا یختص به دراس علوم التجارة فقطالتسویق 
الإنسانیلعب الأعمالوالاشهارات تعتبر تسویقا وممارسة هذه الإعلاناتبیع ومشاهدة التسویق فمثال عن ذلك الشراء وال

.معرفة كل ما یخص السوق والبیئة التسویقیةإلىوفي بحثنا هذا نتطرق .دورا مهما في النظام التسویقي 
.وقــــــــــــــالس: أولا

احة التي تتخللها العملیات التجاریة في مكان فمنهم من عرفه على انه المسلآخراختلفت تعریفاته من مرجع 
المنظمات الذین أوالأفرادعرفه على انه یتكون من الآخرمخصص مقام علیه اجتماع بین الناس والتجار والبعض 

.لانفاقوالإدارةوالمال لإشباعهالدیهم حاجات 
. هیكل السوق: ثانیا

المستهلكین الذین ئدة في السوق والتي تتوقف على عددویقصد به تركیبة السوق طبیعة ونوع المنافسة السا
حریة الدخول والخروج من السوق إضافةیرغبون في طلب سلعة وعدد المنتجین الذین یرغبون في عرضها في السوق 

والكمیة ونوع السلع المعروضة الأسعارالاختلاف في عدد الباعة والمشترین یؤثر على أن؛ولاشك أخرىوعدة شروط 
السوق أنواعهذا الجزء نتكلم عن وفي 
.هیكل السوقأنواع: ثالثا

:نذكر منها ما یليأنواعللسوق عدة 
العدد: أهمهاتمیزت بعدة شروط إذالمنافسة التامة أسواقالأسواقیطلق على هذه ): التامة(سوق المنافسة الكاملة-1
أووتعني عدم وجود عوائق سواء كانت قانونیة روجحریة الدخول والخ، وجود عدد كبیر من المنتجین والمستهلكینب

بكونها : توفر المعلومات الكاملة عن السوقالإنتاج، سهولة انتقال عناصر إلىجغرافیة مما یؤدي توفر هذا الشرط
تكون متشابهة من حیث المواصفات والجودة أنأي تجانس السلعة، متاحة بصورة كاملة لكل المتعاملین في السوق

.لوالشكوالنوع
تعبیرا عن الواقع حیث انه یكتسب بعض خصائص سوق المنافسة التامة الأقربوهو : سوق المنافسة الاحتكاریة-2

حریة ، كما ذكرنا سابقاشرط العدد:یجب توفر فیه الشروط التالیةالأخیروبعض خصائص سوق الاحتكار التام  وهذا 
لشرط هذا اوشرط عدم تجانس السلعة، تامة فالحریة هنا محدودةالعلى عكس سوق المنافسة فالدخول والخروج مقیدة

آخرحیث هذه الاختلافات تعطي میزة احتكاریة لمنتج على ، تكون سلعة متشابهةأنشترط الممیز لهذا السوق حیث لا ی
.الأسعارمما یبرر اختلاف 

والعرض الإنتاجلسلعة بتحكمه في كمیة بائع واحد یتحكم في سعر اأوویمیزه وجود منتج : سوق الاحتكار التام-3
لأسبابولكن وجود هذا السوق ولو بصورة نادرة قد یكون ، )60ص،الأفنديمحمد (ووجود هذا السوق لیس شائعا 

مرفق لإدارةتیاز یصبح الاحتكار قانونیا عند منح الدولة عقد اموقانونیةأسباب:معینة تجعل من هذا السوق مهما منها
شروط أهمسلعة معینین ومن أوبقیام شركة ذات قدرات مالیة بالاستثمار في مجال احتكار طبیعي ، عامبنفع أساسي

أوقانونیة أسبابغیاب حریة الدخول للسوق بسبب ، منتج واحدأووجود بائع بشرط العدد:یليوجود هذا السوق ما
.طبیعیة
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الإنتاجمنتجین من السیطرة على سوق السلعة من حیث حجم ینشأ عندما یتمكن عدد قلیل من ال: سوق احتكار القلة-4
:یليسلعة ویتحكم في سعرها منتجین اثنین هذا یسمى سوق احتكار ثنائي من شروطه ماإنتاجعندما یحتكر أووالسعر 

السلعة حیث بإنتاجیقوم المحتكرین والسلعة إنتاجشرط ، من ثلاثةأكثرإلىعدد محدود من المحتكرین اثنین فشرط العدد
كل فشرط التحكم في السعر، والسلعة المنتجة لیست متجانسةاجالإنتیكون لكل واحد منهم نصیب كبیر في أنیمكن 

بمعنى سوق والإنتاجفي السعر الآخریناتجاهات المحتكرین مراعاةمحتكر بإمكانه التحكم في السعر كما یشاء مع 
.الآخرینتكرین یمكنه تجاهل اتجاهات المحاحتكار القلة لا

.وأنواعهاالبیئة التسویقیة : رابعا
التي تقع داخل وخارج المنظمة ولها تأثیر على ضمان قدرتها على ى بیئة التسویقیة هي العناصر والقوال

المنافسة ورسم سیاستها واستراتیجیاتها التسویقیة وهي القوى المؤثرة في قدرة الشركة على الحصول على المدخلات 
هي القوى وثیقة الصلة بالمؤسسة البیئة التسویقیة الجزئیة: وللبیئة التسویقیة نوعین هماعلى تولید المخرجاتوقدرتها 

:حیث تكون من المؤسسة نفسها والمؤسسات التسویقیة وعناصرها كما یليأسواقهاتؤثر على قدرتها على خدمة التي
، أولیةمن موارد وتجهیزات أعمالهابتزوید المنظمة بمستلزمات من یقوم وهم الموردون ، التسویقیةالإدارةأيالمنظمة 
العملاء ، لع  وخدمات للمستهلكین النهائیینمنظمة في بیع وتوزیع ما نتج من سأيتساعد دائما التسویقیین والوسطاء 

سویق  أ د ناجي التإدارة(.الخ..الأعمالأسواقهي السوق المستهدف للمنظمة وتكون العملاء من المستهلك النهائي و
)05مبادئ التسویق وفاء باعقیل ص30المعلا دار الیازوري العلمیة ص 

، ...السكان وما یرتبط بهم الجنس العمر وهي البیئة البیداغوجیة : لتسویقیة الكلیة فتتمثل فیما یليالبیئة اأما
لبیئة الطبیعیة المحیطة كافة عناصر اوهي ة البیئة الطبیعی، ...الاقتصادیة الدخل هاعناصرومن أهمقتصادیة البیئة الا
تتحدد ملامح والبیئة السیاسیة، الحیاة تأثرا بالانجازات العلمیةمجالات أكثریعتبر التسویق من والبیئة التقنیة ، بالمنظمة

لبیئة المؤسسات من عناصر هذه اوالبیئة الثقافیة، كومات في تنفیذ القوانینالعلاقة بمدى فاعلیة الدور الذي تقوم به الح
.تؤثر على القیم الاجتماعیةالتي

.العناصر المكونة للبیئة التسویقیة الجزئیة والكلیة: خامسا
یجب فالشركةتتكون من العدید من العناصر وهيوهي بدورها الجزئیة : عنصرین مكونین للبیئة التسویقیةهناك

في الأخرىالأقسامحیث تؤثر ،العلیاالإدارةتي حددتها تكون خطة مدیر التسویق تتناسب مع الخطط و البرامج الأن
تعمل بتوافق وانسجام لتضمن للزبائن المنتجات من أنالشركة على خطط قسم التسویق ونشاطاته بشكل مباشر ویجب 

قسم التمویل یهتم بتوفیر الموارد المالیة :لحاجات المستهلكین مثلاوٕاشباعسلع وخدمات تتمتع بقیمة استهلاكیة عالیة 
مناسبة  وآمنةسلع وٕانتاجعن تصمیم مسئولتطویر الوالأبحاثم بعملیة التسویق وقسم اللازمة لدعم مخططات القیا

الخدمات ،لدلك یجب وع السللإنتاجالدین یوفرون الموارد المادیة الضروریة الأشخاصوهم الشركات والموردون، وجذابة
زیادة القیمة إلىارتفاع تكالیفها سیؤدي أوفي تسلیمها تأخیراقبة توفر هده الموارد لان عجز وعلى مدراء التسویق مر

وهم شركات مستقلة وسطاء التسویق، سمعة الشركة في عیون المستهلكینالسلعیة مما ینعكس على حجم المبیعات وعلى
وهي شركات تساعد على (شركات التوزیع المادي:یع السلع على المستهلكین النهائیین مثل توزوتساعد في ترویج وبیع 

تسویقیة بأبحاثتقوم (ووكالات الخدمات التسویقیة) ااستهلاكهأماكنإلىإنتاجهاأماكنتخزین ونقل البضائع من 
زبائن إیجادات التي تساعد المنظمة على الشركأوالأفرادوهم (الوسطاء و) استثمارات تسویقیة وغیرهاوحملات دعائیة و

إلیهمالشركة بدقة حیث توجه نشاطها التسویقي أسواقیجب دراسة والزبائن، )التجزئةومثل تجار الجملة منتجاتوترویج 



3

، ومون بشراء سلع للاستخدام الشخصيوهم من یق:المستهلكین أسواق:وهي الأسواقمن أنواعوتعمل في ظل خمسة 
وهي مؤسسات تشتري الوسطاء التجاریونأسواق، أخرىیقومون بشراء سلع لاستخدامها في صناعات ویةصناعأسواق

،خدمات عامة لمواطنیهاإنتاجتشتریها منظمات حكومیة بهدف :حكومیة أسواق،أرباحبیعها وتحقیق لإعادةمنتجات
أومشابهة أوشركات تقدم نفس المنتجات وهم فسونالمنا، وحكوماتأفرادومن شركات أجانبمشترون دولیةأسواق

حاجیات ورغبات المستهلكین من بإشباعتقوم أنبدائل لها وحسب نظریة التسویق حتى تنجح الشركة في السوق یجب 
صوآخرون،زكریا احمد عزام (خلال خلق قیمة استهلاكیة عالیة وان تتعرف على الاستراتیجیات التسویقیة للمنافسین

على تأثیرأومحتملا لشركة معینة أومن یكون لهم اهتمام حقیقي والمتصلون مع الشركة اصوالأشخرالجمهوو.)74
.مؤسسات الاستثمارمؤسسات الاجتماعیة و: مثلأهدافهاقدرة الشركة في تحقیق 

جیدة آفاقاشركة الأمامتفتح أنأماتتكون البیئة الكلیة للشركة من تسعة قوى رئیسیة وهده العوامل والبیئة الكلیة
التغیرات الدیموغرافیة للسكان تؤثر إن)السكانیة(البیئة الدیموغرافیة، )تهدیدات(تصبح مشروعا خطرا أنأو)فرص(

البیئة والبیئة الاقتصادیة ، تسویقالمستهدفین من طرف مدراء الالأفرادالقرارات التسویقیة فهم اتخاذبشكل كبیر على 
للمستهلكین وبالتالي یجب على المسوقین التعرف الإنفاقوأنماطمل تؤثر على القدرة الشرائیة التسویقیة تتكون من عوا

، الخ...الدخل النقديى الاتجاهات الرئیسیة في البیئة الاقتصادیة فالتغیرات مثل معدلات الفائدة،مستوى التضخم،لع
وتؤثر على الإنتاجیةا الشركة كمدخلات في عملیاتها البیئة الطبیعیة على مصادر وموارد تحتاجهتتألفوبیعیة البیئة الط

وهي القوى التي تساعد البیئة التكنولوجیة، ..نقص الموارد الطبیعیة، تكلفة الطاقةتلوث الهواء،:الفعالیة التسویقیة مثل
تؤثر على العمل وهيالبیئة السیاسیة والقانونیة، فرص تسویقیة جدیدةتكنولوجیا جدیدة تظهر بفضلها سلع وإیجادعلى 

وهي القیم والمعتقدات البیئة الثقافیة ، ومؤسسات حكومیة تقید عمل الشركةالتسویقي فهي عبارة عن قوانین وهیئات 
هناك تكرار انتبه ؟؟.التسویق داخل المؤسسةإدارةبدوره یؤثر على وللأفرادالعادات التي تؤثر على السلوك الشرائي و

.على نشاط المؤسسةالبیئةتأثیركیفیة : سادسا
للمؤسسةالإنتاجیةالطاقة :تتمثل فيخارجیة من البیئة المحیطة منها والمؤسسة بعدة عوامل داخلیة وتتأثر

لهده المؤسسة فان كان هنا الإنتاجیةبحدود الطاقة یتأثرلك ذالتقلیل منه وأوإنتاجهاتزید من أنحیث تستطیع المؤسسة 
الأفراد كفاءة ، الإنتاجالكساد تقلل من أوقاتوفي الإنتاجیةتعمل بكافة طاقتها أنع تستطیفإنهارواجا في السوق 

كبیر على تأثیرفله موقع المنشأة ، العماللتأهیلباستطاعة المؤسسة استخدام متخصصین و خبراء للقیام بدورات تدریبیة 
الأسواقالموقع القریب من ایختاروأنفعلیهم ،جید یساعدها على عملیة التسویقنشاطات المؤسسة التسویقیة فالموقع ال

هؤلاء رأي، وعن منتجاتها فكلما كان الانطباع لدى المتعاملین معهاأوالذهنیةوهي الصورة سمعة المؤسسة، المستهدفة
.الطبیعیةةالبیئا مثلولا یمكن السیطرة علیهأخرىایجابیا على العلاقة التسویقیة وهناك عوامل بیئیة 

")مقال الكتروني "ل غزال مدونة خاصة بتخصص علم المكتبات والمعلومات البیئة الداخلیة والخارجیة للتسویق ا عاد(
معه وتتكیف تتأقلمأنتنتظر العدید من الشركات التي البیئة التسویقیة كعنصر لا یمكن التحكم فیه والتي علیها 

، ویقاس هدا التكیف بمدى قدرة والانسجام بین المنظمة والبیئةاؤم، وهدا ما یسمى بالتكیف البیئي وهو القدرة على التومعه
تواجهها التيالأخطارالفرص المتاحة ،تجنب التهدیدات و، استغلال فیر احتیاجاتها المادیة والبشریةالمنظمة على تو

.المجتمعتأییدالحصول على للاستمرار في التطویر و
راجع الصیاغة والتعبیر والربط ؟؟؟

للتهمیش ؟؟؟انتبه 
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.المراجعقائمة : سابعا
؟؟؟ضعیفمرجع . ، الجزائرجامعة باتنة،مطبوعة التسویق:)2016(اسم المؤلف-
.البلدالأكادیمي، مركز الكتاب ،النظریة الاقتصادیة الجزئیة المتوسطة:)0000(الأفنديمحمد احمد -
.البلد، میةدار الیازوري العل،التسویقإدارة:)0000(ناجي المعلا -
.دار النشر، البلد،مبادئ التسویق:)0000(وفاء باعقیل -
.دار النشر، البلد،بین النظریة والتطبیق: مبادئ التسویق الحدیث:)0000(وآخرونزكریا احمد عزام -

مرفوض (.الكترونيعادل غزال مدونة خاصة بتخصص علم المكتبات والمعلومات البیئة الداخلیة والخارجیة للتسویق مقال -
).؟؟؟؟
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11:الفوجعلوم التسییرالثانیة مسار:المستوىخاوة وئاموصادقي ملك :الاسم واللقب

.التموقعوٕاستراتیجیةتجزئة السوق :حولعرض :الوثیقة

وألوانتختلف رغبات الناس وخیاراتهم عند شراء ما یحتاجونه من المنتجات وهذا سببه التنوع الحاصل في أشكال 
إلىأدىى مذاقها هذا ما یوضحه مفهوم تجزئة السوق والاستهداف الاستراتیجي وموقع المنتج الذي المنتجات وحتوأحجام

التنوع وذلك الاختلاف
.مفهوم التجزئة: أولا

بالأسلوب نفسه، ولدیهم تقسیم السوق إلى مجموعات من المستهلكین المحتملین والذین یتصرفونهي تجزئة السوق
مبدأ تجزئة السوق هو أنه من أجل تحقیق فائدة . تشابهة ولها علاقة بالسلوك الشرائيحاجات متشابهة، أو خصائص م

1.تنافسیة وأداء عالي
كین لها صلة إن اختلافات المستهل، إن المستهلكین مختلفون2:تجزئة السوق على ثلاث فرضیات هيویعتمد مفهوم

إن الهدف الرئیسي لتجزئة .الكليالإجماليق بین السوقطاعات المستهلكین یمكن عزلها من إن، باختلافات طلب السوق
تحقیق رغبة كل زبون على أساسمعظم البائعین غیر راغبین في تقدیم منتجاتهم للمشترین على أنقطاعات هو إلىالسوق 

3.لاتالحازبائنهم لذا فأن تجزئة السوق لا یمكن استخدامها في جمیع إلىتنمیط ما یقدمونه إلىیسعون وٕانماحدة 
همش بطریقة آلیة ؟؟؟؟؟؟؟؟

هذه لیست مراجع وهي مرفوضة ؟؟؟؟؟؟
2021افریل9، اطلع علیه بتاریخ pdf.03/20n/news/1/projects/sy.edu.albaath-olc://httpتجزئة السوق،:¹
شبكة جامعة بابل ،نظام التعلیم الالكتروني :²
،lcid&9=fid?aspx.lecture/uobcoleges/iq.edu.uobabylon.www://http=87891 9/4/2021،بتاریخ
http://www.uobabylon.edu.iq/uobcoleges/lecture.aspx?fid&9=lcid=89187مرجع سابق، :³

.معاییر تجزئة السوق: ثانیا
مجرد ذكر عناصر أین الشرح ؟؟؟؟

معاییر ، معاییر حسب المناسبة، معاییر سلوكیة، معاییر خاصة بالمنشأة، معاییر دیموغرافیة، معاییر جغرافیة
ة من هذه وبطبیعة الحال فإن كل منشأة سوف تمزج بین مجموعمعاییر خاصة بالمنافع المحصل علیها، سایكوغرافیة

.التجزئةالمتغیرات عند قیامها بعملیات
نفس الملاحظة بخصوص التهمیش ؟؟؟

.45صدار النشر، البلد،،مبادئ التسویق الالكتروني:)2014(احمد امجدل
.معیار التجزئةاختیارشروط : ثالثا

ّة الحجم، علما أن هذا المعیار ُویعني مساحة السوق، بما في ذلك الأسواق الكبیرة، والمتوسطة، وصغیرحجم السوق ً
ُّیرتبط إلى حد كبیر بحجم الفریق الذي یقوم بالعملیة التسویقیة في المنظمة، علما أنه كلما زاد حجم السوق، زادت الحاجة إلى  ّ ً ُ
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ُوهنا .ویقیةتكثیف الجهود المبذولة في قیام الفریق بالمهام التس، دة عدد أعضاء العاملین في الفریقزیا:ُأمرین رئیسین هما
ُیجب على المنظمة أو المؤسسة أن تراعي الجانب أو العامل الأكثر فائدة ومنفعة، بما في ذلك كل من تقلیل التكالیف،  ُ ُ

ُتعني الاستراتیجیات التسویقیة، وضع الأُسس المناسبة، لتحقیق المیزة التنافسیة، والاستراتیجیات التسویقیةو.وتحقیق الأرباح
ّحصة السوقیة الخاصة بالشركة أو المنشأة، من خلال وضع الاستراتیجیات التسویقیة الترویجیة، التي تحقق والحصول على ال ُ ُ

.ُالأرباح، وتزید المبیعات، وترضي الزبائن
ّتشمل الإمكانیات المتاحة والمتوفرة، كلا من الإمكانات المالیة والمادیة وغیرها، والتي تلعب وُالإمكانیات المتاحةو ً ُ ُ ُ

ًورا بارزا في التحكم بسیر العمل، وفي د ّزیادة الإنتاج، وتحسین نوعیته، وفي القدرة على التنقل، علما بأن هذا الجانب یضم ً ً ُ
ُالعدید من المكونات، منها التجهیزات المادیة والمالیة، والسیولة، والآلات، والأدوات، وهناك قاعدة في مجال الأعمال في  ّ ّ

ُالأسواق، تنص على أنه كلما توفرت الإمكانات، ووجود الع ُّ ُ ّ ُملاء، تتوسع المنظمة أو المنشأة في العمل في الأسواق الجدیدةَُّ ُ.
ُّوتعني شبكات الطرق مدى إمكانیة الوصول إلى العملاء أو الزبائن، علما أن وضع الطرق ومدى التعثر في ُشبكات الطرقو ُ ً ُّ ُ

ّالوصول إلى العملاء، یضع المنشأة أو المنظمة في العدید من التقسیمات، منها الو ُ ُ ُصول إلى الزبون، والتكالیف المترتبة على ُ
ُذلك، وكذلك مدى القرب إلى الموانئ، والمطارات، وكافة وسائل الشحن، الأمر الذي یسهل عملیة وصول البضائع المستوردة،  ّ ُ ُ

ُوالمواد الخام الداخلة في التصنیع، مما یقلل إلى حد كبیر جدا من التكالیف المترتبة علیه ً ّ ُ ترتبط طبیعة ستهلكُطبیعة المو.ّ
ُالعمیل أو المستهلك، وذوقه بشكل وثیق بكل من المنشأة وعملیة الإنتاج، حیث تسعى المنظمات إلى توفیر خدمات ومنتجات  ُ ُ ُّ ُ ُ

ّمناسبة من حیث السعر والمواصفات لمیول العمیل ورغباته، وذلك لضمان القوة الشرائیة، وللحفاظ على معدل الأرباح ُ ُُ.5

بهذه الطریقة ؟؟؟ هناك خلط وعدم وضوح لآي فكرة ؟؟حرفیا ب لا یمكن النقل راجع ما تكت
10،اطلع علیه بتاریخ / com.arabi3e://https/org.ampproject.cdn.com-arabi3e://httpsماهي معاییر تقسیم السوق،

هذا مرفوض ؟؟؟؟؟؟؟2021افریل 
. استراتیجیات السوق المستهدف: رابعا

تتناسب مع السوق المستهدفة، حیث یتعامل مدیرو التسویق مع أجزاء السوق إستراتیجیةة بدائل یوجد أمام المنظم
.التسویق المركزإستراتیجیةالتسویق المتنوع، أو إستراتیجیةالتسویق غیر المتنوع، أو إستراتیجیةالمستهدفة باستخدام 

التسویق غیر المتنوع إذا كانت حاجات جمیع العملاء یةإستراتیجتتبنى المنظمة :التسویق غیر المتنوعإستراتیجیة-1
.متشابهة، وتستطیع الشركة تلبیة حاجاتهم بمنتج واحد

التسویق المتنوع تناسب المنظمات التي تستهدف عدة أجزاء من السوق، إستراتیجیةأن :التسویق المتنوعإستراتیجیة-2
.اجة كل جزء مزیج تسویقي مختلفوتوجد اختلافات واضحة فیما بینها، ویتطلب إشباع ح

التسویق المركز المنظمات ذات الموارد المحدودة، لذلك تركز على خدمة إستراتیجیةتناسب :التسویق المركزإستراتیجیة- 3
.جزء واحد من السوق

.استراتیجیات التموقع: خامسا
وضعیة صادقة مختلفة ) مؤسسةعلامة أو منتج،(خیار استراتیجي یبحث عن إعطاء عرض یعرف التموقع بأنه

.، العملیات والنتیجةالغایة:ساسیة هيأأفكاروالموقع متضمن ثلاث وجذابة في قلب السوق وذهنیة المستهلكین
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ٕبحیث یقوم بتحدید واظهار المكان المطلوب الذي یجب أن تأخذه العلامة في ذهن المستهلكین التموقع غایةو
قرارات تتعلق ب . لأنه یتطلب اتخاذ القرار عدةالتموقع عملیات، والمراد أو المرغوبر إلى التموقع یشیأيالمستقبلین،

حیث أنه المكان التموقع نتیجة، والخ...لبیع، السیاسیة الترویجیة،خصائص الخدمة أو المنتج ،تحدید أسعارها، اختیار نقاط ا
6.عن التموقع المدركفهو عبارةتشغله المنتج أو العلامة في ذهن العمیل ، مقارنة بالمنافسةالذي

نفس الملاحظة بخصوص التهمیش ؟؟؟
.201صالجزائر،، جامعة بشار،00، العدد 00المجلد ، الاقتصادیةمجلة البشائر عنوان المقال،:)0000(كریمة حاجي
یمكن الإدارة تمكن عملیة تجزئة السوق من تحدید دقیق للسوق من حیث حاجات المستهلكین و رغباتهم وهذا ماو

.سهولة تحدید السوق المستهدفةإلىمن تفهم المستهلك وبالتالي تحقق رضاه إضافة 

عمل ضعیف جدا كله نقل من مواقع أنترنت ؟؟؟؟
أین الكتب والمقالات العلمیة ؟؟ أین أسلوبكما ؟؟؟؟

وأین قائمة المراجع ؟؟؟
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11:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىسیاحي مایسةوشنشونة منى :الاسم واللقب

.نظام المعلومات التسویقیة:حولعرض :الوثیقة

تقدیر الطلب على منتجات أو خدمات المنظمة یتوقف على درجة جودة المعلومات لاشك أن التكیف مع البیئة و
.العملیات الوظیفیة المتاحة داخل المنظمةالمختلفة، فضلا عن الأنشطة وتها المتاحة عن البیئة بمتغیرا

.مفهوم نظام المعلومات التسویقیة: أولا
، كاتجاه حدیث ومتطور لإحداث تغییرات یقیة لأول مرة في بدایة الستیناتلقد ظهر مفهوم نظام المعلومات التسو

في سنة)kotler(تعریف:تنظم المعلومات التسویقیة أهمهااتفریلأنشطة التسویقیة، وهناك عدة تعإیجابیة في إدارة ا
الهیكل المستمر والمتفاعل من الأفراد والتجهیزات والإجراءات یهدف "حیث یعرف نظام المعلومات التسویقیة بأنه )1966(

ر داخلیة وخارجیة ادإلى جمع، وتصنیف، وتحلیل، وتقییم، ونشر المعلومات الملائمة في الوقت المناسب الآتیة من مص
بأنه)1976(في سنة )MaireLe(و)Evrard(كما یعرفه كل من ، الموجهة لخدمته القرارات التسویقیةمن المؤسسة و

لائمة القادمة مجموعة مهیكلة ومتفاعلة من الأفراد والآلات والإجراءات الموجهة لإنتاج تدفق منتظم من المعلومات الم
1.التسویقيالمرسلة بالأساس لخدمة القرار سسة ومن مصادر داخلیة وخارجیة للمؤ

لیل البیانات تحمستمرة ومنظمة لجمع وتسجیل وتبویب وحفظ وهي عملیةمات التسویقیة باختصار نظام المعلوو
ول على العمل على استرجاعها للحصالنشأة والعناصر المؤثرة فیها والمتعلقة بأعمالالماضیة والحالیة والمستقبلیة

بما یحقق أهداف الشكل المناسب وبالدقة المناسبة وبات التسویقیة في الوقت المناسب والقرارات اللازمة لاتخاذالمعلوم
2.المؤسسة

.مهام نظام المعلومات التسویقیة: ثانیا
یقیة المتعلقة بنشاطات المؤسسة تجمیع البیانات التسو:تتلخص وظائف نظام المعلومات التسویقیة كما یلي

تبویب ، مباشر وغیر المباشر في أهدافهاالمتغیرات المحیطة بها ذات التأثیر الالمستخدمة فیها والظروف ووالموارد 
استنتاج یانات لاستخلاص العلاقات بینها وتحلیل الب، للاحتیاجات المحددة أو المتوقعةتصنیف البیانات المتجمعة طبقا و
، یذ وتقییم الأداءرقابة التنفى إدارة المؤسسة في رسم الخطط ولتساعد القائمین عؤشرات تدل على اتجاهات الأنشطة وم

، إلیها في وقت قصیر وكلفة قلیلةترتیب مناسب یسمح باسترجاعها حین الاحتیاج حفظ البیانات والمعلومات وفق نسق و
یكون یطة وخلیة أو الظروف البیئة المحأوضاع المؤسسة الداقا للتطورات التي تحدث في ظروف وتحدیث البیانات وف
اتجة على المؤشرات النتوزیع المعلومات و، تخزین المعلومات للاستفادة منها، أو الحذف أو الإضافةالتحدیث بالتعدیل 

3.أقسام المؤسسة المختلفة كل حسب احتیاجاتهمراكز اتخاذ القرارات و

.مكونات نظام المعلومات التسویقیة: ثالثا

، الجزائر، قسنطینةجامعة ، )غیر منشورة(ماجستیررسالة،دور نظام المعلومات التسویقیة في اتخاذ القرار التسویقي:)2006(رشیدة بن الشیخ الفقون1
.66ص

مرفوض ؟؟؟wafia8zairyahoo.fr, قیة وبحوث التسویق في اتخاذ القرارات التسویقیةدور نظم المعلومات التسوی, وافیة زایر2ص2
رسالة ،دراسة میدانیة: اثر نظم المعلومات التسویقیة على فاعلیة القرارات التسویقیة لشركات الاتصالات الكویتیة:)2012(مشاري محمد الظفیري3

.15صالبلد،، الشرق الاوسطجامعة، ماجستیر
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ادا على نظریة النظام الذي یقتضيیقیة الأنظمة الفرعیة المكونة له اعتمیقصد بمكونات نظام المعلومات التسو
ویتكون نظام المعلومات ، ة المتكاملة تبعا لمعاییر مختلفةبإمكانیة تجزئة النظام الواحد إلى عدد من الأنظمة الفرعی

.التسویقیة من أربعة أقسام رئیسیة
ر داخلیة توضح حجم المبیعات الحالیة والتكالیف والمخزون والتدفقات تصدر المنظمات تقاری: نظام التقاریر الداخلیة-1

وتقوم المنشآت بتطویر نظام تقاریرها الداخلیة بصفة مستمرة ،لقبض ،وحسابات الدفع وما إلى ذلكالنقدیة وحسابات ا
بناء على هذه و.لتحدید احتیاجاتهم من المعلوماتوذلك عن طریق إجراء مقابلات واتصالات مستمرة مع مدیرها

حقق احتیاجات المدیرین بما یأوالمعلومات یجب على المنشأة تصمیم أو إعادة تصمیم نظام المعلومات التسویقیة 
.تقاربة لضمان مسایرته للاحتیاجاتعلى أن یعاد النظر فیه بصفة دوریة على فترات م،للمعلومات

،البیانات وحل المشكلات التسویقیةیة التي تستخدم في تحلیل ویقصد بذلك النماذج الإحصائ: نظام النماذج التحلیلیة-2
ولكن برغم .ذوي مهارات عالیةوٕاحصائیینتحتاج إلى فنیین ومعتمدة،وتعتبر تلك النماذج أسالیب متقدمة وفنیة مكلفة 

وعة الأسالیب التي فالنماذج الإحصائیة هي عبارة عن مجم،التحلیلیة إلا أن لها ما یبرزهاتكلفة وتعقد تلك النماذج
.ة من البیانات واختبارها معنویاتساعد على تحلیل العلاقات بین متغیرات معینة في مجموعة معین

ول تطور البیئة یكمن الدور الرئیسي لنظام الاستخبارات التسویقیة في جمع معلومات ح:نظام الاستخبارات التسویقیة-3
والمهمة الرئیسیة لنظام الضعف لوضعیة المؤسسة التنافسیةالقوة وة المؤسسة من مراقبة نقاطوهذا لتمكین إدار

تعتمد المؤسسة في كثیر . ة بصفة عامة والمنافسة بصفة خاصةالحصول على معلومات من البیئة الكلیالاستخبارات هو
شر في الصحف  من الأحیان  على نفسها في الحصول على المعلومات الاستخباریة وذلك من خلال متابعة مباشرة ما ین

الموزعین والمستهلكین للوصول إلى المعلومات والدوریات الصادرة عن الغرف التجاریة ، وذلك عن طریق الاحتكاك ب
. الموزعین والموردین والعاملینالعملاء و: مات من جمیع المصادر الممكنة مثلویتم الحصول على المعلو. الاستخباریة

ا كبیرا من حیث یمكن أن تقدم قدر،جزء من نظام المعلومات التسویقیةأنها وینظر إلیها على: بحوث التسویق-4
الوظیفة التي تربط المستهلكین والعملاء والجمهور : مكن تعریف بحوث التسویق على أنها، ویالمعلومات التسویقیة

تولید وتصفیة وتقییم و،وتعویض الفرص والمشاكل التسویقیةبالمسوقین من خلال المعلومات التي تستخدم في تحدید 
ة حیث تبرز أهمیة بحوث التسویق من أهمی.التصرفات التسویقیة ومراقبة الأداء التسویقي وتحسین تفهم التسویق كعملیة

اتخاذ القرارات التسویقیة ومجالات التخطیط حیث تقدم خدمات كبیرة للإدارة في، الدراسات والآلیات التي یقوم
المستخدمة في الشركة والشركات الناجحة هي التي اق المستهدفة والبرامج التسویقیةویقي والسووالمزیج التسوالإستراتیجیة

تخصص میزانیة كبیرة للقیام ببحوث التسویق للقیام بدورها في الكشف عن العملاء الحالیین والمرتقبین والمنافسین 
1.جدیدة،وفهم رغبات العملاء وفتح أسواق،والأسواق العامة والخاصة

.المعلومات التسویقیة: رابعا
یعرف إسماعیل السید المعلومة على أنها البیانات التي تم إعدادها لتصبح في شكل أكثر نفعا للفرد مستقبلا، 

في حین یعرفها سلیم إبراهیم ،اتخاذهاوالتي لها قیمة مدركة في الاستخدام الحالي، أو المتوقع أو في القرارات التي تم 

، جامعة )غیر منشورة(مذكرة ماستر،دراسة حالة شركة حلیب النجاح مغنیة: دور نظام المعلومات التسویقیة في اتخاذ القرارات:)2016(یثوم عبد اهللاله1
.49- 48ص.، الجزائر، صتلمسان
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ات هي البیانات التي خضعت للمعالجة والتحلیل والتفسیر بهدف استخراج المقارنات والمؤشرات المعلوم، الحسینة
1.والعلاقات التي تربط الحقائق والأفكار والظواهر ببعضها البعض

.المعلومات التسویقیةأنواع: خامسا
أین المدخل ؟؟؟

:منهاوالإداريب اختلاف طبیعة النشاط وهي تختلف حس:سویقیة حسب طبیعة النشاط الإداريالمعلومات الت-1
تخصیص الموارد اللازمة أهداف المؤسسة ووالتي تساهم في صیاغة مراتب والمعلومات الخاصة بالتخطیط الاستراتیجي

الخ، مثل المعلومات الخاصة بإضافة تشكیلة جدیدة من المنتجات، الانسحاب من سوق ...تحدید السیاسات لبلوغها و
والتي تساهم في ترشید اختیار البدائل الخاصة لومات الخاصة بالرقابة الإداریة المع، والخ...افذ التوزیع عین، تغییر منم

في سوق معینة، تغییر تخصیصات لاءمعلومات الخاصة بزیادة عدد الوكال: التسویقیة مثلللإدارةباستخدام الموارد 
والتي تساهم في إنجاز : المعلومات الخاصة بالرقابة التشغیلیةو،الخ...أو وسائل العالم المختلفة الأسواقبین الإعلان

.العملیات الیومیة للمؤسسة مثل المعلومات الخاصة بمتابعة رجال المبیعات الیومیة
وهي تلك المعلومات الأولیةالمعلومات:نوعینإلىیمكن تصنیفها:المعلومات التسویقیة حسب أسلوب تجمیعها-2

المعلومات ، ك لاستخدامها في الدراسة الحالیة، زبائن، رجال بیع، وذللأول مرة من مصادرها الأصلیةعها التي یتم تجمی
علیه نجد أخرى، ویعاد استعمالها، ولأغراضهي المعلومات التي تكون موجودة، وسبق أن تم تجمیعها من قبل، الثانویة و

أنه عادة لا یباشر بتجمیع المعلومات الأولیة عن موضوع، إلا بعد التأكد من عدم توفر المعلومات الثانویة عن هذا 
.تعتبر المعلومات الثانویة من الدرجة الثانیة بوصفها ذات أهمیة قلیلةالإداراتالموضوع، ولسوأ الحظ فإن العدید من 

ها وهي عبارة عن حادثة أو طرق یمكن ملاحظتوهي الحقائقوتتمثل في:ى الدقةالمعلومات التسویقیة حسب مستو-3
تختلف الحقائق عن التخمینات من حیث كون هذه الأخیرة تستند على والتخمینات، أبسط المعلومات التسویقیة

في شیئین جوهریین، الاستنتاجات والإجراءات الإحصائیة، بدلا من الملاحظة المباشرة، فالتخمینات تختلف عن الحقائق
لأخطاءلزبائن فإنها تخضع الأراءالعینة، وبما أنها تخضع لأخطاءأن التخمینات تستند على العینة، و بذلك تخض 

تختلف والإشاعات، عامل التكهنات مع الماضي والحاضرالتنبؤات تهتم بالمستقبل في حین تتوالتنبؤات، القیاس
والجدیر المفترض في موثوقیة مصدرها، وكونها تتعارض مع بعضها البعض،الإشاعات عن الحقائق من حیث النقص 

2.قد تكون المصدر الوحید المتاح لبعض أنواع المعلومات، وخاصة تلك المتعلقة بخطط المنافسینالإشاعاتبالذكر أن 
ئعین مقابل المعلومات من جانب الباإلىیمكن تصنیفها حیث : معلومةالمعلومات التسویقیة حسب مصدر ال-4

لها علاقة بالمبیعات الخاصة بالشركة أو لها علاقة بالتكالیف الخاصة والتيالمعلومات من البائعین :یليالمشترین كما
لها علاقة بالفرص التسویقیة من قابلیة والتيالمعلومات من جانب المشترین و. الكلف الأخرىأوالتسویقیة بالأنشطة

الشرائیة واستجابته وأنماطهعلاقتها بسلوك المستهلك من عاداته أویمكن طلبهاالتيمیة الخدمات والكأوالسوق للسلع 
ودراسات أبحاثتحتاج أنهاالمعلومات الداخلیة تتمیزوداخلیة مقابل المعلومات الخارجیةالمعلومات الو، للنشاط التسویقي

3.وتكالیفها قلیلة ویمكن الحصول علیها من داخل الشركة, صغیرة
.مصادر المعلومات التسویقیة: ادساس

.40صالجزائر، ،باتنةجامعة طبیعة الوثیقة،،والتوجه السوقينظام المعلومات التسویقیة: )2009(نبیلة سعیداني1
- 21ص.، الجزائر، صبومرداسجامعةطبیعة الوثیقة،،الجودة الشاملةإدارةمساهمة نظام المعلومات التسویقیة في تحقیق :)2017(وهیبة ولد براهیم2

24.
Islamic، 11صالتسویقیةنظام المعلوماتطارق فیصل التمیمي3 University of Minnesotaمرفوض ؟؟؟
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أین المدخل ؟؟؟
كل (الفواتیر، المبیعات لكل منتوج : تكون عبارة عنا یكون مصدرها من دخل المؤسسة، وهي م:المصادر الداخلیة-1

، ملخص للأرباح والخسائر، أرقام لمخزون السلع، دراسة التكالیف)منطقة وكل عمیل حتى یتم مقارنتها بسنوات سابقة
تنبثق كل هذه المعلومات من نظام المعلومات المحاسبیة للمؤسسة، لذا یجب على و...قبل وضع استراتیجیات التسعیر

رجل التسویق إن یكون ملما بالمحاسبة مما یسهل علیه فهم البیانات و النتائج بغیة معالجتها حتى تصبح جاهزة لمتخذ 
.القرار

رجال تم الحصول علیها من المحیط الخارجي للمؤسسة، و ذلك بالاعتماد على المعلومات یهذه :المصادر الخارجیة-2
ویعتبر رجال البیع سفراء المؤسسة الذین یعملون في المحیط الخارجي . وكالات متخصصةالبیع، الموردین، العملاء و

لیس على على البیع وطإلا أن هؤلاء الأشخاص مهمتهم تقتصر فق. لها، فهم یقابلون باستمرار المستهلكون والوسطاء
فإذا أرادت . تجمیع المعلومات التسویقیة، فهم لن یدونوا في تقاریرهم الدوریة شیئا عن المعلومات التسویقیة المطلوبة

المؤسسة القیام بعملیة جمع المعلومات علیها أولا أن تحدد مهمة رجل البیع من جدید وتحدد موقعه من الأسواق 
هناك مصادر خارجیة أخرى للمعلومات التسویقیة و. طوط الاتصال بینهم و بین الإدارةجع خوالمناطق البیعیة، وأن ترا

وهم مد راء المناطق والفروع، والوسطاء والموزعین، إذ یمكن أن تعین المؤسسة بعض الرجال المتخصصین في تجمیع 
وكالات مختصة في بحوث ا إلىقد تلجأ أیض. المعلومات، وقد تركز أیضا على عمل بعض المقابلات مع المستهلكین

1.منشورات من أجل تجمیع المعلوماتإلى الاعتماد علىالتسویق و
.كیفیة معالجتها: سابعا

أین المدخل ؟؟؟؟؟؟؟؟
مرحلة من مراحل معالجة المعلومات هي التزود بالبیانات والحصول علیها من مصادر مختلفة، أول:جمع البیانات-1

ئما مرحلة الاختیار أو الانتقاء لأن البیانات الخام المجمعة لیست دائما ملائمة للمعالجة المرغوب فهذه المرحلة ترافقها دا
فیها، كما ترافق هذه المرحلة وضع البیانات المجمعة والمختارة في حامل معین مهما كان نوعه، وعادة ما یتم إدخال 

یانات في السجلات الورقیة إلى حین یتم إدخالها إلى أجهزة البیانات مباشرة إلى أجهزة الإعلام الآلي، أو یتم تسجیل الب
. ها سهلة الاستعمالالإعلام الآلي، والهدف من مرحلة جمع البیانات جعل

إن البیانات في حد ذاتها لا تقدم معنى كبیر، ولكي یكون لها معنى یجب أن تحول إلى صورة أو :معالجة البیانات-2
هذه العملیة تسمى معالجة البیانات، وتعتبر إلى حد ما أهم وظائف نظام المعلومات، شكل یوصل المعرفة أو النتائج،

فعلى سبیل المثال ،ها في تسلسل منطقي أو حسابي معینالبیانات للعدید من التحویلات بترتیبها وفرزحیث یتم إخضاع
هذه المرحلة تصنیف البیانات بوضعها ترتیب رجال البیع تنازلیا حسب حجم المبیعات التي یحققها كل منهم، كما تشمل 

َفي قطاعات أو فئات طبقا لخصائص مشتركة؛ فمثلا تصنیف المبیعات على أساس نوع المنتج أو نوع المستهلك أو 
كال منطقة البیع، أو بمعنى آخر تتمثل مرحلة معالجة و تحویل البیانات التي كانت في مرحلة جمع البیانات على أش

. الخ، لتكون ذات معنى بالنسبة لمستعمل معین...نصوصكال بیانیة و تقاریر ومعینة إلى أرقام وأش
بعد مرحلة تحویل البیانات إلى معلومات ذات معنى وفائدة تأتي مرحلة أخرى وهي مرحلة تخزین :تخزین المعلومات-3

. أو على حوامل البیاناتالمعلومات التي تعني تسجیل البیانات المعالجة بصفة مؤقتة أو نهائیة في ذاكرة العمل 

مرفوض ؟؟تم الاطلاع علیها في صفحة المسوق الذكي لفن التسویق على15/4/2021https//mfacebook.com 14.32س على الساعةیوم الخمی1
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تعتبر مرحلة إیصال المعلومات آخر مرحلة من وظائف أنظمة المعلومات وهي تعني جعل :تإیصال المعلوما-4
المعلومات متوفرة للمستعملین في الأشكال المناسبة والكمیات والأماكن المرغوب بها، ویجب الأخذ بعین الاعتبار عند 

1.الفواتیر إلى العملاءنشر المعلومات السریة كإرسال 
تحتاج إلى المعلومات في مختلف مراحل مشروعاتها، سواء في بدایة الاقتصادیةنجد أن المؤسسة الأخیرفي و

ولتفادي الأخطاء في استغلال المعلومات، على المؤسسة تجمیع كما . المشروع أو خلاله أو عند مواجهة مشكلة تسویقیة
م المعلومات التسویقیة، حیث بفضله یقوم مدیر التسویق باتخاذ كثیر من القرارات هائلا من هذه المعلومات وفق نظا

المنتوج، وبفضله أیضا یستطیع وضع خطة تسویقیة و تقییم قراراته علان، الترویج، التوزیع، البیع والمتعلقة بالسعر، الإ
.والنتائج المتوصل إلیها

أین قائمة المراجع ؟؟؟
ختصر أكثر ؟؟؟راجع الصیاغة والتعبیر وا

المراجع ضعیفة جدا ؟؟؟ أین الكتب والمقالات العلمیة ؟؟؟؟؟؟؟

.28ص،سابقالمرجع ال:)2006(رشیدة بن الشیخ الفقون1
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11:الفوجعلوم التسییرالثانیة مسار :المستوىآیة شلیغموشیماء شنشونة: الاسم واللقب

.دراسة سلوك المستهلك:حولعرض :الوثیقة

یعتبر سلوك المستهلك المحور الأساسي للعملیة التسویقیة حیث أن المستهلك هو المعیار الذي یمكن من خلاله 
بالتالي فإن الاهتمام بهذا المستهلك یجب أن یكون محور نشاط منظمات خدمات وى نجاح أو فشل السلع والالحكم عل
الخدمات التي تقدمها لهم ملاء جدد من خلال تولیفة السلع وحیث تسعى معظم منظمات الأعمال لكسب ع. الأعمال

1.أساسهالسوق وباعتبار أن العمیل هو سید

.أنواعهالمستهلك و:أولا
یتعرف و الشخص الذي یشعر أو هالمستهلكلهاتریفالمستهلك وفیما یلي بعض التعاتریفتعددت وتنوعت تع

یتخلص منه بعد الاستهلاك وذلك خلال المراحل الثلاث المتعاقبة على وجود حاجة غیر مشبعة ویقوم بشراء المنتج و
یعرف أیضا بأنه كل شخص و، )مرحلة ما بعد الشراءقبل الشراء ومن ثم قرار الشراء ومرحلة ما (لعملیة الاستهلاك 

من وجهة النظر التسویقیة المستهلك هو المحور الأساسي لكل ما یتم إنتاجه أو معنوي یستعمل سلعة أو خدمة وطبیعي
2.أو توزیعه

.واع المستهلكینــــــــــــأن: ثانیا
ستخدام الشخصي لها من یقتني أو یشتري السلع بغرض الاهو) الفردي(المستهلك النهائي : أنواعهناك ثلاث و

یكون أو یكون لاستخدام فرد آخر قد .في استخدام آخر غیر الاستخدام الشخصي لها إدخالهاأي لا یعید تصنیعها أو 
أو المستهلك الصناعي، المهم أن یتم شراء المنتج للاستخدام النهائي بواسطة الأفرادأحد أفراد الأسرة أو صدیق و

فرد أو مجموعة من الأفراد التي تقوم بشراء منتجات تستخدم في أحد ثلاث مجالات هوالمستهلك من شركات الأعمال و
تمر دة ما تكون كمیات الشراء كبیرة وعاع منتج أو تسهیل عملیة الإنتاج وإما إعادة البیع أو لاستخدامها في تصنی

المستهلكین أساسا یعتمد هذا النوع من في الفرد وأحیانا في المؤسسة والمتمثل أحیاناولوسیطالمستهلك او، بمراحل طویلة
بیعها مرة أخرى لأجل الحصول على الأرباح و في هذا المستوى نجد كذلك أن المستهلك یقوم بعملیة على شراء سلع و

.الخدمةة بالسلعة وشراء السلع بكمیات كبیرة من خلال اعتماده على المعلومات المتعلق
.ء أو الاستهلاكالعوامل المؤثرة في سلوك الشرا:ثالثا

یعرف على أنه مجموعة من الخصائص المادیة أو الخدمیة أو المعنویة المنتوج قلب العملیة التسویقیة ویعتبر 
المستهلك من خلال حیث تظهر العلاقة بین المنتوج و.التي یتوقع المستهلك أن تحقق له لإشباع عام أو فوائد معینة

على رجل التسویق فمستوى المنافع الأساسیة:هيوالتي تتمثل في ثلاثة مستویات والمنافع التي یوفرها المنتوج للمستهلك
.البحث عن المنافع المطلوب الحصول علیها من المنتوج أي ماذا یشتري المستهلك بالفعل

لیس مكان للهامش ؟؟؟ همش بشكل آلي؟؟؟هذا
.65ص، الأردن، عمان، المستقبل للنشر والتوزیعدار ، )مدخل سلوكي(مبادئ التسویق: )1997(إبراهیم عبیدات محمد2
.، البلد)غیر منشورة(مذكرة ماستر، تأثیر السعر على قرار شراء سلع التسوق: )2014(اسم المؤلف 1

في هذا النوع من المستویات یحاول رجل التسویق تحویل المنافع الأساسیة إلى ومستوى النواحي الملموسةو
یمثل قدرة رجل السوق على تقدیم وستوى القیمة المتزایدةم، وفالتغلیوالجودة ، تي تشمل الشكلمادیة ملموسة والنواحي

.خدمات إضافیة تزید من قیمة المنتوج بالنسبة للمستهلك
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السرعة ، الملاحظة، التجربة، مجموعة من الخصائص أهمها التوافقیركز قبول المستهلكین للمنتوج على و
یوجد طبیعة استجابته لتغیرات السعر والمستهلك للسعر حسبتحدد مستویات إدراكحیثلسعرتأثیر ا، الخ...البساطة و

الاستجابة ، الاستجابة الشدیدة التأثر بالوسائل الترویجیة:عدة أنواع من استجابة المستهلكین للأسعار نذكر ما یلي
حیویا من أنشطة المؤسسات مثل الترویج ركنا أساسیا ویوتأثیر الترویج، الاستجابة العقلانیة الاستجابة الجامدة، التلقائیة

فهو من أكثر عناصر المزیج التسویقي تأثیرا على المستهلك فهو بمثابة الوسیلة التي تسمح للمستهلك باكتشاف المنتجات 
نظرا إلى تعرضه بصفة متكررة للإعلانات فقد یرى نفس الإعلان أكثر من ثلاث مرات التي لا یعرفها والتعرف علیها و

أحیانا أخرى یخلق الفضول الذي یدفع المستهلك إلى تجریب غطا یؤدي أحیانا إلى الاستجابة وفي الیوم مما یشكل ض
علي له مع بقیة عناصر المزیج حصر الأثر المباشر للتوزیع بعیدا على الأثر التفایمكنوتأثیر التوزیع، منتج معین

اختیار المنافذ التوزیعیة بشكل عام مما یضمن الأثر :التسویقي على سلوك المستهلك من خلال تطرقنا إلى النقاط التالیة
اختیار مواصفات العاملین في النقاط ، التشكیلة التي تعرضهااختیار تموقع نقاط البیع و، المرغوب عند المستهلك

ونعني به مدى تحقیق المنتج لتوقعات العملاء تأثیر الجودة، له أكثر من أثر مباشر على سلوك المستهلكالتوزیعیة مما 
.ثقافیةوالسیاسیة ال،تكنولوجیةلاقتصادیة، الاالعوامل البیئیة، التي یرغبون بحدوثها بعد حصولهم على المنتج

.الصناعيعملیة الشراء النهائي و: رابعا
الشراء بهدف یتم ل الاستخدام الشخصي أو العائلي والمستهلك بشراء السلع من أجیامهي قالشراء النهائي

تقییم ، جمع المعلومات عن البدائل، قرار الحاجة:كالتاليكوتلریحددهامراحل وفق مجموعة من الالنهائيالاستهلاك 
.تقییم ما بعد الشراء، اتخاذ القرار الشرائي، البدائل

مناسبة هل لدیكم هذا المرجع ؟؟؟؟ أم نقل عن الغیر ؟؟؟نفس الملاحظة ؟؟؟ بال
Kotler , P. (1997), Marketing management , New Jersey: Prentice Hall

بأنه عملیة تلبیة احتیاجات المنظمة من الموارد والخدمات وفق مراحل متسلسلة و یعرفالشراء الصناعيو
، تطویر خصائص المواد، وصف الحاجة، تقدیر الحاجة:ما یليهراحلمومن 1.عاقبة یتضمن كل منها مهام محددةمت

.اتخاذ قرار الشراء، الاقتراحات المقدمة من الموردینتقییم، تحدید الموردین
.سلوك الشراء للمنتجات الجدیدة:خامسا

تهلك أو یعرف المنتج الجدید بأنه أي شيء یتم تقدیمه إلى السوق بشرط عدم وجود خبرة سابقة لدى المس
المؤسسة عن هذا المنتج كما یعتبر منتجا جدیدا أي تغییر یطرأ على السلعة الحالیة سواء كان هذا في شكل إضافة 

حیث نمیز بین ثلاث فئات من ، التغلیف أو تغییر الاسم التجارياستخدامات جدیدة أو تغییر في نمط التعبئة و
المنتجات ، دة البدیلة للمنتجات عن المنتجاتالاستخدامات الجدی، فعلیالمنتجات الجدیدة المبتكرةا2:المنتجات الجدیدة 

.الجدیدة بالنسبة للشركة
نفس الملاحظة ؟؟؟

، الجامعة، )غیر منشورة(دكتوراهأطروحة ، ؤشرات البیئیة في الشراء الصناعيدور الم: )2008(حسین یوسف محیمید آل زوید1
.البلد

.188ص ، الجامعة الافتراضیة السوریة، سلوك المستهلك:)0000(ناریمان عماررانیة المجني و2
هناك خمس خصائص تؤثر على سرعة تبني المنتجات العوامل المؤثرة على انتشار المنتجات الجدیدةومن 

.قابلیة الملاحظة، قابلیة التجریب، التعقید، التوافق والانسجام، المیزة النسبیة:الجدیدة وهي
.جامعة الافتراضیة السوریة، سلوك المستهلك: )0000(اریمان عمارنورانیة المجني 2
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بخصوص یعتبر قبول المستهلك للمنتجات الجدیدة أمرا في غایة الأهمیة ویختلف الأفراد فیما بینهم اختلافا كبیرا
، المجددون:یدة كما یليإلى خمسة أقسام استنادا لتقبلهم للمنتجات الجدأفراد المجتمعتقبلهم لما هو جدید، ویمكن تقسیم 

.المتقاعسون، الأغلبیة المتأخرة، الأغلبیة المبكرة، المتبنون المبكرون
لو لمحة صغیرة حول سلوك المستهلك حیث تطرقنا في هذا ا ومن خلال هذا البحث المتواضع نكون قد أعطینو

لوك الشراء أو الاستهلاك بعد هذا انتقلناكذلك تعرفنا على العوامل المؤثرة في سالمستهلك وأنواعه والبحث إلى مفهوم
آخر نقطة تطرقنا إلیها تمثلت في سلوك الشراء للمنتجات الجدیدةإلى الشراء النهائي والصناعي و

أعد قراءة عملك ونظمه؟؟؟؟
؟؟؟؟ همش بطریقة آلیة ؟؟؟؟) تذكر ما قلته(فهناك الكثیر من الحشو وقلل من العناصر 

د لكما كله نقل ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟ـــــــــــــجهلم ألمس أي 
أین قائمة المراجع ؟؟؟؟؟؟؟؟
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11:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىطیار سهیـــلة وشمار مروة:الاسم واللقب
.المزیج التسویقي التقلیدي والموسع: عرض حول:الوثیقة

أن علیها أهدافهاا، وحتى تحقق إدارة التسویقھلقد عرف التسویق امتدادا واسعا سواء داخل المؤسسة أو خارج
ا وتوفیر المعلومات اللازمة لبناء الخطط والقرارات، ویبدأ المسار ھا بتوجیه الفرص واستغلالھیا یسمح لتتبع مسارا تسویق

هذه وأخیرا یحدد المزیج التسویقي اللازم لتنفیذ ،الهدفالتسویقي من دراسة السوق ثم تحدید الحاجات، واختیار 
ناصر المزیج عهيخصائصه؟ ماهي المزیج التسویقي وماهوما:التالیةلإشكالیةاومن خلال ذلك تطرح الإستراتیجیة

الموسع؟التسویقي التقلیدي و
.المزیج التسویقيمفهوم: أولا

بالنسبة للزبائن المسطرة وأهدافهاإلىالوصول یسهل لهاكبیر بالنسبة للمؤسسة لأنه أهمیةإن للمزیج التسویقي 
أهدافهاالذي یقوم به المؤسسة من أجل تحقیق الجهدیمثل متنوعة وم المختلفة والھمع رغباتیتلاءمم سیجدون ما ھلأن

تستخدمها ، یمكن تعریفه أنه عبارة عن مجموعة من الأدوات التسویقیة التي ومنهاقد وجد العدید من التعریفات لتحدیده و
التسویقیة التي یمكن الخلیط من الأنشطةأنها وتعرف أیضا على المستهدفةالأسواقفي أهدافهاإلىالمؤسسة للوصول 

الجهود ، یمكن تعریفه كذلك انه مجموعة من المستهلكینقطاع سوقي معین من إلىالموجهةا بواسطة المؤسسة ھفی
یمكن الأهدافتحقیقإلىتطبیقها سیاسات یؤدي خطط ونهایة الأمرتمتزج بحیث تشكل فيوعضهاالتي تتفاعل مع ب

عض عرض أداء الببعضهاالتي تعتمد على التسویقیة المتكاملة والمرتبطة ون الأنشطةكذلك اعتباره انه مجموعة م
ا من ھمجموعة من الأدوات التسویقیة التي یجب استعمالهونستنتج أن المزیج التسویقي هنامن الوظیفة التسویقیة و

.المستهدفةأسواقهاا في ھطرف المؤسسة لتحقیق الاستجابة المرغوبة من زبائن
.المزیج التسویقيخصائص: ثانیا

وذلك الاتساق الذي یجب تطبیقه بین كافة ھا العدید من الخصائص مثل الانسجام ھعملیة المزیج التسویقي ل
النهایة في تساهمالتي تنسجم مع جمیع الاستراتیجیات الكاملة للمؤسسات والتي ارات التي تخص المزیج التسویقي والقر

لعملیة المزیج التسویقي المرونة أیضاالخدمات ومن الخصائص للسلع والمنتجات والتسویقیة المناسبة الأهدافلتحقیق 
سوق من حیث حاجات الأوضاعمع تنظیمهاتساعد على المتغیرات المختلفة ووالتي تعتبر محفزة للمزیج التسویقي والتي

.المتغیرات الأخرىالزبائن والمنافسة و
.المزیج التسویقي التقلیدي: ثالثا

إلى عناصر المزیج التسویقي ودوره في وضع الخطط والإستراتیجیات المناسبة لتسویق منتج فلا بد لنا وللتعرف
.الإشهارالمكان،السعر،السلعة أو المنتج،: وهيمن التوقف عند مكوناته الأربع الرئیسیة 

احتیاجات مجموعة معینة من عبارة عن العنصر الذي تم إنتاجه أو إعداده لتلبیةهوأو الخدمة المنتج:المنتج-1
الأشخاص، ویمكن أن یكون المنتج غیر ملموس أو ملموس، أي من الممكن أن یكون في شكل خدمات أو سلع 

.المكون الثاني بالتعرف إلى مشاكل التسعیر الخاصة بالمنتجیهتم:السعر-2
.للمستهلكطریقة أو كیفیة تقدیم المنتج المكان بالتعامل مع تحدید قنوات التوزیع أویختص عنصر:المكان-3
یتم تحدید خلالهافي المزیج التسویقي، ومن المهمةمرحلة الترویج للمنتج من العناصر تعتبر):الترویج(الإشهار -4

.وٕاشهارها للتعریف بالمنتج ھالقناة أو القنوات التي سیتم استخدام
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.المزیج التسویقي المعدل الحدیث: رابعا
و ھو، )1990(نموذج التسویق رباعي العناصر المعدل الحدیث بواسطة روبرت لوتربورن في عام تم تطویر 

العمل أسلوبإلى تغییر النظرة أو وهو یهدفیعتبر تعدیل لنموذج المزیج التسویقي رباعي العناصر ویشكل امتداد له، 
أوالزبون :ذا المزیج من العناصر التالیةھن یتكوإلى التركیز على الزبون ورغباتهخصائصهامن التركیز على المنتج و

.التواصلالحصول على المنتج،سهولةالتكلفة،،المستهلك
.المزیج التسویقي الموسع: خامسا

ثلاث عناصر أخرى إضافیة تتعلق بالخدمة یطلق على الكل المزیج التسویقي الموسع ویضم العناصر هناك
:التالیة بالإضافة إلى العناصر الأربع

ذا العنصر مجموعة الأشخاص العاملین بالشركة المنتجة بالإضافة إلى الزبائن ومجموعة ھویمثل :الأشخاص-1
.مھالتفاعلات التي تحدث بین

.للمستهلكا تقدیم الخدمة ھالتي یتم من خلالوالترتیبالمرحلة مجموعة الإجراءات والآلیات بهذهویقصد:لیةالعم-2
ا تقدیم السلعة أو الخدمة ھالتي تتم من خلالیل المادي أو البیئة بصورة عامة الدلهوهناصودوالمق:الدلیل المادي-3

ا العملاء وموظفو الخدمة ویشمل الدلیل المادي على سبیل تغلیف المنتج ھللزبون، بمعنى آخر المساحة التي یتفاعل فی
.ه من أثاث وغیرهأو إیصالات التسلیم أو اللافتات أو شكل المتجر الفعلي وما یحتوی

مما سبق یتضح لنا أنه لا یمكن لإدارة التسویق في أي مؤسسة كانت إنتاج سلعة ما دون مراعاة المزیج و
ذا تلبیة ھالتسویقي بمختلف عناصره بحیث لا یمكن تصور أي مؤسسة دون الاعتماد على عناصر المزیج التسویقي و

ص من واقع ملموس أن عناصر المزیج التسویقي التقلیدي ضیقة غیر المتنوعة والكثیرة حیث نستخلالمستهلكینلرغبات 
نظرا للخصائص التي تتمتع به الخدمات بصفة عامة والمصرفیة بصفة خاصة، كان لازما على ،كافیة لتسویق الخدمات
.ا التسویقي لیشمل الأفراد العملیات والمكونات المادیةھالمصارف توسع مزیج

؟؟؟أین التهمیش ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟
أین الاحترام یا طلبة یا جامعیین ؟؟؟هل هكذا تكتب المراجع ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟  كیف نجدها ؟؟؟؟؟؟

كفى عبثا ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟
مجتهدین فقط في النقل ؟؟؟؟؟؟

.المراجعقائمة : سادسا
.000-000ص .، البلد، ص00، العدد 00المجلد ، الأعمالمجلة رواد عنوان المقال،: )0000(اسم المؤلف -
.دار النشر، البلد،سیاسة الترویج:)0000(اسم المؤلف -
.دار النشر، البلد،التسویق السیاسي:)0000(اسم المؤلف -
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11:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىشلواي مریموشوقي راضیة :الاسم واللقب

.التسویق بالعلاقات: عرض حول:الوثیقة

من أین هذا ؟؟؟؟ أین المراجع وأین التهمیش ؟؟؟
جید ؟؟؟؟؟وقدمه على أنه لك ؟؟؟؟ هذاأنقل عمل الآخرین
یتعامل مع العنصر البشري بشكلأنه مرور الزمن ویعود ذلك أساسا إلى یعتبر التسویق أكثر مرونة وتطورا مع 

التي دائم ومستمر والذي یتمیز بحاجاته المتزایدة والمتطورة باستمرار، وقد واجه التسویق كثیرا من المتغیرات والعوامل
ت الاقتصادیة  والاجتماعیة  أثرت على المفاهیم التسویقیة، حیث شهدت هذه المفاهیم تطورات مستمرة استجابة للتحولا

والاتجاه نحو اقتصاد المعرفة وفي ظل الكثیر من ي شهدها العالم واشتداد المنافسةوفي ظل التطورات والتغیرات الت
.أهدافهاتحقیق المعطیات یأخذ التسویق أهمیة قصوى على مستوى المؤسسات  وبدون تسویق فعال لا یمكنها

.تمفهوم التسویق بالعلاقا: أولا
ُیعرف التسویق بالعلاقات بأنه عملیة منظمة ومستمرة من الأنشطة التي تهدف إلى 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 َِ
ّالأنظمة التي تحفظ قاعدة بیانات العملاء وتطورها بشكل مستمر، وتفترض عملیة التسویق بالعلاقات عدة نقاط أساسیة  َ ُ ِ

ًلخدمة بدلا من تجربة أكثر من شركة، طبیعة العمیل الذي یفضل وجود علاقة طویلة الأمد مع مقدم السلعة أو ا: ّأهمها
ًكما أن العمیل الذي یكون متآلفا مع إحدى الشركات ینفق أكثر على شراء منتجات غیرها ّ.

.أبعاد التسویق بالعلاقات: ثانیا
تقویة العلاقة بین شكاوى الزبائن،،التحسن المستمر للجودة،الجودة:هيأبعادللتسویق بالعلاقات خمسة 

الأبعادتم تحقیقها من قبل المؤسسة جعلتها في قمة المنافسة تتمثل هذه ماإذاالتسویق الداخلي وأخیراالزبون،المؤسسة و
:في
ذلك لضمان تحقیق رضا ت التي تسعى المؤسسات لتحقیقها والمتغیراأهمالمنتجات من جودة الخدمات وتعد:الجودة-1

.يتعزیز المركز التنافسالربحیة وزبائنها وزیاد 
یعرف على انه الدراسة المستمرة والجودة الشاملة،إدارةومحوري في أساسيجانب :للجودةالتحسین المستمر -2

لمؤسسة في تحسین النتائج وهو السعي المتواصل لأفضلوالحصول على الأداءتحسین إلىللعملیات في نظام ما یهدف 
.العمل على تطویرها بصفة مستمرةجودة منتجاتها و

زیادة الولاء، إلى، حیث یؤدي الاهتمام بها بإشباعهاالزبائن التي لم تقم المؤسسات هي توقعات:شكاوي الزبائن-3
. منافس وهو ما یدمر مبدأ العلاقةإلىتحول الزبائن إلىإهمالهاویؤدي 

الزبون في سوق ؤسسة وبقى العلاقة قائمة بین الملتالأسالیبوهي مختلف :تقویة العلاقة بین المؤسسة والزبون-4
.  تخدم الطرفین

لأفضالتي تقوم بها المؤسسة من اجب جذب والإجراءاتهو عبارة عن مجموعة من السیاسات : التسویق الداخلي-5
ینعكس خدمات ممكنة مماأفضلرغباتهم وتلبیتها من اجل تحقیق رضاهم، وبالتالي تقدیم الكفاءات والاهتمام بحاجاتهم و

والهدف من التسویق الداخلي هو خلق قوة عمل اكثر وعیا . المؤسسةأهدافبالتالي تحقیق ضا الزبائن وعلى رإیجابا
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وتفهما وتحفزا واهتماما بخدمة العملاء،و على المستوى الاستراتیجي فان هدف المؤسسة هو خلق بیئة داخلیة مناسبة 
یع الخدمات والخدمات الداعمة وترویج الجهود تدعم تفهم العمیل وعلى المستوى التكتیكي فان هدف المؤسسة هو ب

.التسویقیة للموظفین
.عناصر التسویق بالعلاقات: ثالثا

المدخل ؟؟؟؟؟؟؟؟؟
یعتبر الاتصال وسیلة تبادل رسمیة أو غیر رسمیة للمعلومات بین البائعین والمشترین لان التسویق :الاتصال-1

مات في العلاقات التجاریة، ومنهم من اعتبر أن  الاتصال جوهر عملیة تبادل المعلوأهمیةبالعلاقات یسلط الضوء على 
. التفاعل الحاصلة بین الموردین و الزبائن

یعني به ذلك المستوى الذي یشعر به كل طرف في  صر من عناصر العلاقات التجاریة ویعتبر هذا العن:الثقة-2
لبناء نموذج علاقات التبادل، كما یعتبر هذا العنصر مفتاحا  الاعتماد على سلامة الوعود التي یقدمها الطرف الآخر في

.نزیه دث عملیات التبادل بشكل موضوعي والثقة تنشأ عندما تحوالتسویق بالعلاقات،
أساسي في التسویق بالعلاقات، حیث یعتبر من التحدیات التي تواجه الباحثین في  الالتزام عنصر هام ویعتبر:الالتزام-3
تعاملاته مع  المؤسسة باستمرار الموارد البشریة،و هو مقیاس یقیس قدرة الفرد في تحدید جال الإدارة والسلوك التنظیمي وم
یعتبر عنصرا رئیسیا في قات المتعلقة في مجال الأعمال، والمتكررة في العلالتزام واحد من المواضیع المهمة ویعتبر الاو

.رینالتأثیر على ولاء الزبائن أو المشت
.العلاقة مع الزبونإدارةتعریف : رابعا

الزبون وهذا خلق تعزیز العلاقة بین المؤسسة وإلىالمنهجیة التي تسعى أنهاالعلاقة مع الزبون على إدارةتعرف 
رغبته من اجل المحافظة علیه وكسب لإشباعالاتصال دائم مع الزبون إبقاءتعمل على أيباستعمال الوسائل المختلفة 

.من خلال ذلكالمؤسسةئه وتحسین القیمة وربحیة ولا
.العلاقة مع الزبونإدارةمراحل : خامسا

المدخل ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟
إقناعخلالومن المنظمة في استقطاب الزبائن ستراتجیاتلإلى لأووتمثل نقطة النجاح ا:الفوز بالزبائن:الأولىالمرحلة 

مبالغ كبیرة  إنفاقذه المرحلة بعد هإلىوتصل المنظمة منظمة وخدماتها تخدام منتجات الالمستهلك  للعودة من جدید واس
هذا  الزبون إلىوتنظر المنظمات محفظتها الحالیةإلىهذا الزبون إضافةوبذل جهود تسویقیة تحاول من خلالها عادة

الاستراتجیات یاغةومن خلال تأثیره على صمن ناحیة البیعیةدافهاأهفي تحقیق هل الدور الذي سیمارسمن خلا
. عالیةأرباحوقع المنظمة في هذه المرحلة  تحقیق موالتأخرىالتسویقیة وخاصة في مجال المنتوج والترویج من ناحیة 

تمثل المرحلة الثانیة عملیة توطید العلاقة مع الزبون من خلال جمع كل المعلومات :استثمار الزبائن: المرحلة الثانیة
وهي المرحلة التي تبدأ من خلالها راتجیاتها الخاصة بجذب الزبائن تمكن المنظمة اختیار استعنه والتي الأساسیة

.التي یمكن تحقیقهاالأرباحمدى أساسهاوتحدد على استثماراتها السابقة باسترجاعالمنظمة  
المنظمة إلىت مربحة بالنسبة استثماراإلىفي هذه المرحلة یكون الزبون قد تحول :الحفاظ على الزبائن: المرحلة الثالثة

وهناك مجموعة من العوامل التي تؤثر على فترة ممكنةلأطوللذلك تحاول استخدام  استراتجیاتها للحفاظ على الزبائن 
قدرة المنظمة على الشرائیةوأنماطهم. قدرتها على فهم سلوك زبائنها: أهمهاقدرة المنظمة  في الحفاظ على زبائنها من 
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حجم ومستوى المنافسة في السوق وبشكل خاص في ، لزبائنهایزةالمتمالاحتیاجاتبداع لخدمة لإوابتكاروالاالتجدید 
. الزبائنتتفق واحتیاجاتاختیار المزایا التنافسیة التي 

ول لتحوفي المرحلة التي یتحول فیها الزبون عن استخدام منتجات المنظمة ویكون هذا ا: تحول الزبائن: بعة المرحلة الرا
ثمارات غیر استإلىهلتحولورغبة المنظمة في التخلص من هذا الزبون الأولالموقف : من المواقفناتج عن نوعین 

تبدأ المنظمة بالتخلي عن وفي هذه الحالةالإیراداتوقدرة على خلق میةأهأكثرزبائن إیجادأومربحة من وجهة  نظرها
لخاصة  هذا الزبون من محفظتها اوٕاخراجلزبائن بهدف تقلیل الكلف التي تستخدمها في جذب االأسالیبمن العدید

بهذا الزبون بسبب ضعف عرضها التسویقي مقارنة بالعروض الاحتفاظفي ةالمنظمفشل الموقف الثانيو.بالزبائن
.یرتب ذلك بضعف قدرتها على التنافسوغالبا مامن وجهة نظر زبائنها إقناعاأكثرالتي تكون الأخرى

.علاقة الزبائنإدارةمتطلبات : دساسا
ة مع الزبون تحسین وتعمیق العلاق:إلىیحتاج تطبیقهوان الأبعاددد علاقة الزبائن مفهوم متعإدارةیعتبر 

سات نجاح المؤسأنوفي الأخیر نقول .خدمات یفرضها الزبون، خدمات ترتكز على الزبون، بینهمالألفةوتكوین 
تعمل على تطویر إنماالزبائن فقط ،باستقطابفهي لا تكتفي تینة من الزبائن الموالیین لهاالخدماتیة یعتمد قاعدة م

بإمكان، فمن خلال التسویق بالعلاقات الاستمرارومعهم لتضمن لنفسها البقاء والنمو الأمدتعزیز علاقات طویلة و
. ئها الخارجي الموجه للزبائنز أداكذا تعزیومؤسسات الخدمات تعزیز أدائها الداخلي الموجه للموظفین،
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11:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىصیدم أنس وطلاب شهاب الدین:الاسم واللقب

.التسویق الدولي: عرض حول:الوثیقة

إلىأدىفي العصر الحالي في ظل الثورة التكنولوجیة وتشعب مجالات الحیاة مما الإنسانتعددت حاجات 
،م تعد مقتصرة على التسویق المحليبتسویق هذه السلع دولیا فلالأمرستلزم بین المجتمعات البشریة مما االتكالةضرور
.الدولیةالأسواقالمعرفة بالمعلومات التسویقیة للسیطرة على إلىبالحاجة وألزمت

.يالدولقالتسویوم ـــــــــمفه: أولا
هناك بعض أنإلا،تصاداقأيوجد التسویق الدولي تزامنا مع وجود الدولة وعلى الرغم من ضرورته في 

نتعرف إنمفهوم التسویق إلىولابد قبل التطرق ،ر على الشركات الكبیرة دون غیرهمنشاط مقتصبأنهالشركات تعتقد 
تدفق إلىالتي تهدف الأنشطةهو مجموعة من التسویق الدولي1:على الاختلاف بین التسویق المحلي والدولي حیث

، الخارجیةالأسواقخطة تسویقیة متلائمة مع أساسالمستهلك الخارجي على إلىحلي السلع والخدمات من المنتج الم
المستهلك الذي إلىتدفق السلع والخدمات من المنتج المحلي إلىالتي تهدف الأنشطةمجموعة من التسویق المحليو

.المحلیةالأسواقیوجد في 
عدة تعریفات للتسویق أعطیتدود الدول وقد الصفقات خارج حوٕاجراءیتعلق التسویق الدولي بالتخطیط و

التسویق الأمریكیةوقد عرفت جمعیة التسویق ، الأسلوبمعظمها متقاربة وتصف مبادئ التسویق بنفس أنإلا،الدولي
المنظمة أهدافعملیة دولیة لتخطیط وتسعیر وترویج وتوزیع السلع والخدمات لخلق التبادل الذي یحقق : الدولي على انه

ن من دولة واحدة ویتم عأكثرتسویق السلع والخدمات في 3:التسویق الدولي على انه)kahler(حیث عرف 2.فرادوالأ
.تعبر الحدود القومیةأنمن دولة بدون أكثروتسویق السلع في إنتاجالدول عن طریق طریق التصدیر المباشر للسلع ب

التجاریة التي تساعد على تدفق سلع الشركة ةالأنشطأداء4:التسویق الدولي على انه)cateora(وعرف 
موعة من الخصائص ومن خلال هذه التعریفات السابقة نستنتج مج،من دولة واحدةأكثرالمستهلكین في إلىوخدماتها 

یتعدى حدود الدولة أيمي یكون التسویق الدولي على نطاق عالومن حیث النطاق 5:یليماأهمهاومن للتسویق الدولي 
یكون ومن حیث المخاطر، مال وموارد مالیة ضخمةرأسدولي یتطلب التسویق الومن حیث المورد المالي ، ةالواحد

یتطلب ومن حیث نوع البحث، الاختلافات الاجتماعیة والثقافیةبسبب ،لخطر عالي جدا في التسویق الدوليعامل ا
یكون تدخل الدولة ومن حیث تدخل الدولة ، دولیةالالأسواقكثیر على تمعلوماواسعة وعمیقة بسبب عدم توفر أبحاثا

.الدولیةالأسواقمختلفة متعامل بها في وأنظمةكبیرا بسبب تعامله مع قوانین 
.التسویق الدوليأهمیة: ثانیا

من التسویق الدولي هو هدف تسویقي لتحقیق فائض في الهدففعلى المستوى المحليأهمیة تسویق الدولي لل
یسمح بتطویر المنتجات ، تخدامات جدیدة للمنتجات الوطنیةواسأسواقیساعد على اكتشاف ، للدولتمدفوعاالمیزان 

المتطورة عن طریق الاستثمار الإنتاجیوفر تكنولوجیا ، الخارجیةالأسواقى المنافسة في الوطنیة لیكون لها القدرة عل
.09صسوریا،جامعة حماة،كلیة الاقتصاد،التسویق الدولي،:)0000(فداء محمد السرمیني1
.10، صالأولىالطبعة ،البلددار وائل للنشر، التسویق الدولي،:)2007(رضوان المحمود العمر2
.22، صالأولىالطبعة ،البلد،الأمیندارالتسویق الدولي والمصدر الناجح،:)1997(یحیى سعید عید3
.49صالأردن، عمان،دار المنارة،التسویق الدولي،:)2013(ربه رائد محمد عبد 4
.26صالطبعة العاشرة، ، الأردندار المسیرة، عمان، التسویق الدولي،:)2009(بدیع جمیل قدو 5
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احد الطرق للحصول على العملة هو التصدیرفلميعلى المستوى العاوله كذلك أهمیة، المشترك وتوفیر منتجات جدیدة
كما یؤدي ،تالي فهو یعتبر مكسبا قومیا واضحوبال،یراد منتجاتها التي تنتجها محلیاالصعبة التي تحتاجها الدول لاست

والإسهام، عیاالمباشرة اقتصادیا واجتماالأجنبیةاستفادة الدول النامیة من الاستثمارات ، لرفع القدرة الشرائیة للمستهلكین
سلع بتكلفة الفرص للحصول على بعض الإتاحةمنه هي الأساسیةالفائدة والاستیراد، في دعم عجلة التنمیة لهذه الدول

ومثل هذا الاستیراد یعمل ،تنتج مطلقالاأوالفرص لدخول سلع لا تنتج بكمیات كافیة وٕاتاحة، محلیاإنتاجهااقل من 
1.لى رفع مستوى المعیشةع

.المزیج التسویقي الدولي: لثاثا
بالنشاط الخاصةحركه وقدره توافق والتعامل مع المتغیرات الأكثرالرئیسي الأساسیتشكل مزیج التسویق الدولي 

2:عناصرأربعهویتكون من أهدافهمالتسویقي ویعرف على انه مجموعه الوسائل التي یستخدمها مدراء التسویق لتحقیق 

مراعاةفي التوغل فیها مع والرغبةإلیهاوتصدیر منتجاتها الدولیةالأسواقالتي تتوجه نحو مؤسسةالتعمل :المنتوج-1
،...العلامة،اللونتشمل الغلاف،ملموسةوغیر ملموسةالمزید من الاهتمام بالسلعة ومتطلباتها وهي مزیج من صفات 

وذلك لما یتضمنه كل قرار من ،جهها مدراء التسویقمهمة التي یواالتالقراراتقدیم سعلة جدیدة لسوق یعتبر من أن
من حیث تصمیمها تحدید بالساعةالخاصةومنه القرارات . المحیطةالمعطیات وعوامل تختلف باختلاف الظروف 

التسویقیةفي تصمیم باقي سیاسات الأساسلها هي المصاحبةالخدمات ،تشكیلاتها، غلافها اسمها التجاريجودتها، 
إلىعلى المنتوج الذي یتم تقدیمه أساسیهیعتمد بصفه المؤسسةنجاح أنالكثیر من المهتمین بالتصویر وعلیه یرى 

.السوق
قرارات أنحیث ،المؤسسةالتي تؤثر على نجاح الهامةمن القرارات الخارجیةالأسواقیعد قرار التسعیر في :التسعیر-2

القرارات إحدىالتي یمكن تحقیقها جراء ذلك فهو والأرباحالمتوقعةعلى حجم المبیعات الربحیةزیادةالتسعیر تساهم في 
بالإضافةلتحقیق الربح المؤسسةالتي من ورائها تسعى الإستراتیجیةواحد العناصر لمؤسسةالحیاه المشروع في الحیویة

یعرف و،طلق كان محور اهتمام الكثیرهذا یستخدم السعر كعنصر فعال ومؤثر بجذب المستهلكین ومن هذا المنإلى
خدمة معینة والتي یتم التعبیر عنها في شكل نقدي وفي مجال التسویق الدولي فان أوالقیمة المعطاة لسلعة بأنهالسعر 

. الخارجیةالأسواقفي التبادلیةسعر المنتوج هو قیمته 
وهذه المؤسسات أهدافهوتحقیق التسویقیةمؤسسات نوع من الترابط مع جمیع الإیجادإلىكل منتج یسعى :التوزیع-3

التي یتم عن طریقها تسویق التنظیمیةعن مجموعه من الوحدات عبارةیطلق علیها منافذ التوزیع والتي هي التسویقیة
طریقه ترویجه ما لمأوالسعر الجودةمن حیث متمیزةلا یمكن لعملیه بیع المنتوج الذي یتمیز بخصائص فنیه ،السلع

اختیار منافذ التوزیع یعد من القرارات :لذلك یقول عفیفيالحدیثةفي المشروعات ةكبیرأهمیةتتوفر منافذ توزیع لها 
التسویقیةقنوات التوزیع فانه یؤثر حتما على القرارات لأحدفي اختیار مشروع ما الحدیثةالتي تواجه المؤسسات الهامة

،المستهلكین النهائیینإلىالتوزیع هي الطرق التي تمر به السلع من المنتجین ةقنا، بالمزیج التسویقيالخاصةالأخرى
للاستهلاك السلعةالتي وظیفتها هي توفیر المترابطةمنافذ التوزیع فهي مجموعه من التنظیمات والمؤسسات أما

لابد من القیام الفجوةسبب هذه التي تحصل بین المنتج والمستهلك وبالفجوةهي الاقتصادیةالسوق حقیقةوالاستخدام في 
.والاستهلاكالإنتاجبهدف الجمع بین مراكز ةالأنشطببعض 

.13، صالطبعة العاشرةمكتبة عین شمس، مصر، التسویق الدولي نظم التصدیر والاستیراد،:)2003(صدیق محمد عفیفي1
.167ص ،سابقالمرجع ال:)2007(یحیى سعید عید2
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بمستهلكیها المؤسسةالترویج هو العنصر الرابع من عناصر المزیج التسویقي والذي یقصد به اتصال :الترویج-4
التنسیق بین بأنهالمزیج التسویقي سلوكهم الاستهلاكي وكذلك یعرفودراسةالمختلفین بهدف الحصول على المعلومات 

وكذلك هو خلق، الوعي .ةمعینةخدمه في قبول فكرأومنافذ المعلومات وفي تسهیل بیع السلعة أقامهجهود البائع في 
المؤسسةتدعیم صوره إلى، ویسعى الترویج عموما السلعةوحث المستهلك على طلب الرغبةالاهتمام، خلق أثاره

ةمؤسسلأيفلا یمكن المنافسةفي ظل وخاصةالمؤسسةلكل أساسيوعلیه فهو نشاط . الدولیةواقالأسومنتجاتها في 
من وأسمائهاتقوم بالبحث عن عملاء والمستهلكین الاستغناء عنه وكذلك یجري اختلاف مواقف المؤسسات ومنتجاتها 

،البیع الشخصي،الإعلان(رویجي عناصر المزیج التطبیعةتوقع اختلاف في إلىوهذا یجرنا آخرسوق إلىسوق 
1.الأسواقباختلاف )الخ..تنشیط المبیعات

لفهم النشاط التسویقي بصفه عامه والتسویق الدولي بصفه خاصة لابد أن تتم من خلال دراسة ةإن أي محاول
تراتیجیات التواصل في علاقاته بكل من التجارة الدولیة والأعمال الدولیة التي تقوم علیها لان التصدیر یعتبر من أهم اس

كما انه یشاركها في تفسیر أسباب قیام التبادل الدولي ، الأسواق الدولیة الذي یستمد بعض مبادئه من التجارة الدولیة
.ویستفید من نظریاتها ویساعد على تنشیط عملیاتها

راجع الصیاغة والتعبیر والربط ؟؟؟؟؟؟
.المراجعقائمة : رابعا

.الأردن، الطبعة العاشرة، دار المسیرة، عمان،التسویق الدولي:)2009(بدیع جمیل قدو-
.الأردنعمان،،دار المنارةالدولي،التسویق ): 2013(رائد محمد عبد ربه-
.الطبعة العاشرة، مكتبة عین شمس، مصرالتسویق الدولي نظم التصدیر والاستیراد،: )2003(صدیق محمد عفیفي-
.الطبعة الأولىالبلد،دار وائل للنشر، ،التسویق الدولي:)2007(رضوان المحمود العمر-
.سوریاجامعة حماة،كلیة الاقتصاد،التسویق الدولي،:)0000(فداء محمد السرمیني-
.الأولىالطبعة البلد،،الأمیندار،التسویق الدولي والمصدر الناجح:)1997(یحیى سعید عید-

.213ص ،نفس المرجع1
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11:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىفوزیةشنة فضیلة وحبشي:الاسم واللقب

.التسویق لإستراتیجي:عرض حول:الوثیقة

وبالمفهوم التقلیدي تبادلات سلعیة وخدمیة بینهملطالما عاشت الناس في شكل جماعات ومجتمعات كانت تربط 
مفاهیم جدیدة من بینها ت ومع التطور الحاصل في مختلف المجالات ظهرثم تطور إلى بیع وشراء ومع مرور الزمن

ٕتنتهجها المنضمات لدخول السوق من ضمن التسویق الإستراتیجي الني یهدف إلى خلق وابقاء كأداةالتسویق الذي یعتبر
لإستراتیجي؟من خلال مجموعة من الإستراتیجیات ففیما یتمثل  التسویق ا، وعلى المیزة التنافسیة للمنضمات

.ماهیة التسویق الاستراتیجي: أولا
ت المنافسة لإعداد إستراتیجیات هو دراسة السوق لمعرفة حاجات الزبائن المحتملین وموقع السوق والإستراتیجیا

التسویق الإستراتیجي هو التوجه العام و1.على المیزة التنافسیةالإبقاءأومن خلق وتطویرها من أجل تمكین المؤسسة
دینامیكیة والسوق یتم من خلال تحلیلقیمة له وبیئة الأعمالأعلىنشاط التسویقي من خلال التوجه نحو الزبون وتسلیم ل

2.يوهذا ما یعرف بمثلث التسویق الإستراتیجي والذي یركز على تفاعل ثلاث، لبیئیةالتغیراتوالمنافسةالسوق

.أهمیة التسویق الإستراتیجي: ثانیا
بكمیة قلیلة عرض منتج ما، فرص تسویقیة وتجنب التهدیداتشافاكت3:موعة من النقاط وهيوتتمثل في مج

عرض سلعة أو ، لعة أو خدمة بطریقة جدیدة وراقیةعرض س، یكون المنتج غیر كافيعندمایقیة فرصة تسو:في سوق
.زیادة نمو المؤسسة، خدمة جدیدة

.لتسویقلالتخطیط الإستراتیجي :ثالثا
ویقوم ،یع المتغیرات الخارجیة والداخلیةجمالاعتبارتخطیط بعید المدى ویأخذ هذا التخطیط في هو عبارة

لإجابة على السؤال أین نحن ویقوم هذا التخطیط با، ت المستهدفة إضافة لطرق المنافسةبتحدید جمیع الشرائح والقطاعا
إضافة الأنشطة ،بین جمیع جوانب هذه المنظمةلارتباطاوهو بمثابة الرؤیة المستقبلیة للمؤسسة وعلاقة التكامل ،ماضون

.بطها بالبیئة المحیطة وهذا النوع من التخطیط مكونات الأساسیة لإدارة الإستراتیجیةترالتيتقوم بها وعلاقتها التي
.لتسویقلخصائص التخطیط الإستراتیجي : رابعا

تحتاج لمدخل ؟؟؟
ومهمة في المنضمة تظهر بعد مدة أساسیةإیجاد تغیرات إليجي یهدف التخطیط الاستراتیفلأجلطویلة االآثار

، والمستهلكیننالموظفیإلىابتداء من الإدارة العلیا فالمشاركة الواسعة، زمنیة طویلة وتحتاج إلى مجهود وتكالیف كبیرة
لحشد الطاقات الكاملة والموارد ا، على مواجهة المستجداتالتخطیط الإستراتیجي یتمیز بمرونة لیكون له القدرة فالمرونة 

ترتیب الأولویات ، ونلك من خلال رسم الأهداف المستقبلیةالمستقبلیة، ت طاقة ذاتیة أو من خارج المنظمةسواء كان:
4.یقوم التخطیط بتنظیم البرامج حسب الأولویات والأهمیةووالخیارات

الجامعة، ،)یر منشورةغ(مذكرة ماستر،الهاكیددراسة حالة مؤسسة الجزائریة لقنوات الري :في ظل المنافسةإستراتیجیات التسویق:)2019(إلهامطتحة1
.000البلد، ص 

.000البلد، ض قسنطینة،جامعة ، )غیر منشورة(مذكرة ما ستر ،التسویق الإستراتیجي في ظل بیئة تنافسیةوأهمیةدور :)2014(حاجي لیلى2
.، الجزائرالبویرةجامعة ، محاضرات في التسویق:)2015(حواس مولود3
.000ار النشر، البلد، ص العنوان، د: )0000(ولاء عضیات4
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.إستراتیجیة التسویق:خامسا
تحتاج لمدخل ؟؟؟؟

المؤسسة بناءا على مجموعة من البیانات والأبحاث عهاتضهي الخطة الشاملة التي : راتیجیة التسویقمفهوم إست-1
1.لتحدید توجهها التسویقي ضمن إطار أعمال الدعایة والإعلان والترویج ونلك لتحقیق أهدافها

، لذي یعتمد على تحقیق شي ماتوضیح الغرض من المنشأة وابإعداد الرسالة:مراحل إعداد الإستراتیجیة التسویقیة-2
معرفة ، تحلیل قدرات المنضمة من خلال معرفة نقاط القوة والضعف والبیئة الخارجیةبتحلیل نقاط القوة والضعف

تنفیذ ، ضبط الإستراتیجیة المناسبةفالتصمیم الإستراتیجي، الأهداف لتحویلاتها إلى إجراءاتیجب معرفةالأهداف حیث 
2.الإستراتیجیة

عرفتلدفاع عن باللوذلك تعتبر كتكتیك الحصة السوقیةوإستراتیجیة الدفاع التسویقیة:إستراتیجیات التسویقواعأن-3
هي من أفضل :إستراتیجیة المهاجمین في التسویق، ویكون صاحبها قیادي في مجال عملهعلى السلع والخدمات الجدیدة 

هي لإستراتیجیة التسویقیة لإتباع، عف المنافسین لمهاجمتهمبمعرفة نقاط قوة وضالمهاجم حیث یقومالإستراتیجیات
، مربحة مثل إستراتیجیة تجدید منتجالمؤسسات الصغیرة للمؤسسات الكبیرة وتعتبر تقیدإستراتیجیة تقوم على أساس 

، یدةسلع جدباكتشافطرة والمغامرة للمخاتسعىتستخدم من طرف المؤسسات التيوالمكتشفأو إستراتیجیة المنقب 
تكون قائدا في سوق صغیرة بدلا من تابع في أنوتعني هذه الإستراتیجیة الصغیرةتسویقیة لقادة الأسواقإستراتیجیات
3.سوق كبیرة

.المزیج التسویقي: سادسا
أین المخل ؟؟؟

د منتج جید حیث العملیة التسویقیة ولفعالیة هذه العملیة لابد من وجوأساسیاتالسلعة والخدمة من :سیاسة المنتج-1
ویر والإنتاج مع رجال التسویق مجموعة من القرارات في مجال صیاغة وتصمیم سیاسة یتخذ الإدارة العلیا وبحوث التط

.المستهلكینجاتاواحتیالمنتجات وهدف الجمیع هو تحقیق التوافق بین المنتج 
لى إنجاح أو إفشال الأنشطة الأخرى كما ان تحدید السعر المناسب عملیة صعبة ومعقدة قد تؤدي إ:سیاسة التسعیر-2

التي تتحصل علیها المؤسسة تعتمد وبدرجة كبیرة على الأرباحأنحیث ،الأرباحعیر علاقة بالمبیعات والتكالیف ولتس
.السعر النهائي

ن والنقل یعتبر التوزیع حلقة ربط بین المؤسسة المنتجة والمستهلك تشتمل على عملیات التخزی:سیاسة التوزیع-3
العمولة التي أوالجید لقنوات التوزیع الني یؤثر على مردودیة المؤسسة من خلال هامش الربح الاختیاربالإضافة إلى 

.یتحصل علیها الوسطاء كما له تأثیر على باقي السیاسات فهي التي تحدد السعر النهائي للمنتج ومصیر السلعة المنتجة
نتاج وتحدید السعر المناسب تأتي عملیة التعریف بالمنتج لأن عدم معرفة المستهلك بعد عملیة الإ:سیاسة الترویج-4

لذلك یعتبر الترویج عنصر هام من عناصر المزیج , للخدمة قد یفشل في تحقیق قدر عال من المبیعاتللمنتج أو
4.مباشر وغیر مباشر بین المؤسسة المنتجة والمستهلكاتصالالتسویقي وهو بمثابة 

مرفوض ؟؟؟؟coom.3mawdoo,22/4/2021موضوع ،هي الإستراتجیة التسویقیةما:)0000(یمان هاشم القدورإ1
مرفوض ؟؟؟؟orj.ampproject.cdn.com-arapi3e,22/40/2018عربي،الإستراتیجیة التسویقیة:)0000(إسلام عتوم2
.000ص المرجع السابق،:)2014(حاجي لیلى 3
.000الجامعة، البلد، ص ، اقتصادیةدراسة حالة مؤسسة  :دور إستراتیجیة المؤسسة في تحدید المزیج التسویقي:)0000(فطیمة بزغي 4
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لتنفیذ الشركات والمؤسسات عند تخصیص مواردهاالتي تستخدمهاالتسویق لإستراتیجي بخطط العملیرتبطو
وذلك من تعزیز مركز الشركة في السوقالإستراتیجیات ویعتبر التسویق لإستراتیجي منهج وطریقة من أجلالعدید من

.الخارجیةمع البیئةخلال التكیف
؟؟؟؟؟لا یوجد كتاب واحد ولا مقال علمي واحد؟؟؟ المراجع كلها إما مرفوضة أو ضعیفة

كلها مذكرات ومواقع ؟؟ أمرك غریب ؟؟؟؟؟؟؟
أین قائمة المراجع ؟؟؟ 

حسن الصیاغة والتعبیر ؟؟؟؟؟
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11:الفوجعلوم التسییرمسار الثانیة :توىالمســــطبي عناني عبد الرؤوف:واللقبالاسم
.العلامة التجاریة:حولعرض :الوثیقة

، فهي تمنع اختلاط منتجات تحمل علامة مان للمنتج والمستهلك وفي أن الواحدضتعد العلامة التجاریة وسیلة ل
. ینها عندما تحمل علامة موثوق بهاكما تعمل على تكوین الثقة في منتجات بع، خرىأمعینة بمنتجات مماثلة تحمل علامة 

في الصنع للحفاظ الإتقانإلىالتعریف بعلامة التجاریة، والسعي إلىولا احتمال ظهور سلع متشابهة اتجاه المنتجون أدى 
.استمرار جودة المنتجات بما یضمن الصمود أمام المنافسینوعلى العملاء

.تعریف العلامة التجاریة: لاأو
معینة لتعطیها أو تركیبة كم كل هذا، تعرف منتج مؤسسة شكل أورمز أواسم إلىعلامة التجاریة یشیر مفهوم ال

تعریف إلىمزیج من هذا كله أوتصمیم أوشعار أورمز أومصطلح أواسم أنهاعلى )Kotler(یعرفها ، ومیزة مساندة لها
.المنافسینالخدمات عن تلك الخاصة أو بمجموعة من الباعة وتمییز هذه السلع وخدمة بائعأوسلعة 
.تمییز العلامات:ثانیا

تمییز العلامة عن إلى، نتطرق یشابهها من التسمیات والرموزماالعلامة التجاریة ونظرا لوجود القدرة على تمییز 
.عناصر الملكیة الصناعیةباقي ن یز العلامة عإلى تمیوٕاضافة، المشابهة لهابعض التسمیات

هل هذا أسلوب تهمیش ؟؟؟؟؟؟
58التجاریة وطنیا و دولیا ، دار الثقافة و النشر و التوزیع المصر ، الطبعة الأولى ، ص، العلامات)2006(صلاح زین الدین ،1
19، منشورات الحلبي الحقوقیة ، بیروت ، صلالأو، قضایا القرصنة التجاریة و الصناعیة و الفكریة ، الجزء )2001(سمیر فرنان بالي ، 2

ا هاسم تجاري عبارة یستخدمأماالخدمات القول بان العلامة هي كل رمز یستعمل من اجل تمییز سلع وسبق
منتجاته أو بضائعه الصانع على أوالذي یضعه التاجر إیضاحهوالبیان التجاري و، والتاجر لتمییز محله التجاري من غیره

أوكانت لهذه المنطقة شهرة إذا، خاصة الإنتاجتسمیة المنشأ ترتكز على منطقة ، ومصدراما وكیفا ونوعا ولبیانها ك
ا تمییز تلك السلع عن ، كما هو الحال بالنسبة للمیاه المعدنیة بینما العلامة هدفهعود على نوعیة المنتجخصائص معینة ت

وطني الجزائري للملكیة لاهي الوثیقة التي یسلمها المعهد راءة الاختراعبو، المستهلكینالزهور في شكل ممیز یجذب مثیلاتها و
صانع أوقانونیة و بذلك تختلق عن علامة تجاریة التي تعتبر رمز یتخذه تاجر ةع بانجازه بصفیتمتیثالصناعیة لمخترع ح

.خدماتهأولتمییز سلعة 
.مكونات العلامة التجاریة: ثالثا

الاسم من مكونات یعتبرتتكون من اسم فقط، وأنها، لا یمكن قول على التجاریةمن خلال تعریف العلامة 
القیم الملموسة للعلامة .أخرى، لكونها تتكون أیضا من عناصر ملموسة ضمن العناصر الملموسة لهانصبیوالأساسیة لها 

.جاریة مقارنة بالعلامات التجاریة للمنافسینالخدمة التي تنتسب للعلامة التأومنتوج لمقارنتها من خلاالتجاریة یتم قیساها و
نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟

350، ص2002السمیر جمیل حسین لافتلاوي ،الملكیة الصناعیة وفق قوانین الجزائریة، دیوان المطبوعات الجامعیة الجزائر، 1
17نشر و التوزیع ابن خلدون ، وهران الجزائر ، صالحقوق الفكریة ، دار ال:، الكامل في القانون التجاري ) 2003(فرحة زواوي صالح ،2
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، سعر خدمةأوعلى منتوج أساسا، هذه القین ترتكز القیم الملموسة للعلامة التجاریةتشمل ودة الموضوعیةالجوو
ویق من تستمثل جزءاوالمنتجات، هذه العناصر الأربعة تسهل عملیة تسویق منتوج، جودته ودرجة الابتكار ومكان توزیعهاال

المحتملة والآنیةالحاجات إشباعالخدمة في أوالمنتوج أهمیةإذنتمثل ةالموضوعیعلیه فان الجودة العلامة التجاریة، و
للعلامة الموضوعیةالجودة أنواعالتجاریة ما، یعتبر من بین الأزمةخدمة أوجودة المنتوج فجودة المنتوج، للمستعملین
المال البشري، وكذا الصلابة ، جودة رأسأساسیة كجودة  المواد المستعملةخلال معاییرالتي یتم قیاسها منالتجاریة، و

ت الأساسیة من بین المكونایعتبروالسعر، الجودة للعلامة التجاریةاستعمالالزبائن عن طریق إرضاءوطریقة الاستعمال و
العلامات التجاریة ذات الأسعار العالیة تبین على ،جيتأكید التموضع التسویقي والاستراتیإلىهو یؤدي للعلامة التجاریة، و

.ذات جودة عالیةأنها
علامتها التجاریة، أوالمؤسسة منتجاتیعتبر اختیار نوع  مكان للتوزیع مهم جدا لعملیة التسویق ومكان التوزیع و

إستراتجیتهاالعلامة التجاریة في مكان بیعها یظهر حضوریترجم القیم العلامة التجاریة، وهو أساسي لأنه التوزیعمكان و
تمثل الجودة الذاتیة حیثالقیم غیر ملموسة و.شهرتها ، لتعزیز معناها وللتوزیعتضم عدة قنوات أنیمكن للعلامة تجاریة 

من مر بمجموعة یتعلق الأغیر ملموسة للعلامة التجاریة، وتمثل أحد العناصر اصر  تطوري العلامة التجاریة، واحد العن
یدرك حول العلامة كل مابإعطاءهي تسمح عن طریق هذه الأخیر، وإدراكهایفیة ، الرموز التي نفس كالمادیةإشارات

.الآخرینتمیزها عن علامات التجاریة و
نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟؟؟

55الحقوق ،القاهرة مصر ، ص الترخیص باستعمال العلامة التجاریة ، كلیىة ، )1993(حسان الدین عبد الغني الصغیر ،1
57حسام الدین عبد الغني الصغیر ، الترخیص باستعمال العلامة التجاریة ، مرجع السابق ، ص 2

أو منشئها ن أصلهافهم ، حیث یجبن طریق سرد قصة العلامة التجاریةعمهمة ووهيقصصیةالجودة وال
، لذلك نلاحظ العدید من العلامات ریةالعلامة التجاةاصر تحكي قصحكایاتها، جغرافیتها وأسطورتها الاشهاریة، كل هذه العن

، هذا یكون المبتكر العلامة التجاریة، أو شخص حقیقينأ، هذا البطل  یمكن جاریة یتكون تاریخها من خلال بطلالت
العلامة  التجاریة حوار بین جعل أیضاحكایتها لتجاریة والزبائن ذو مصداقیة  والشخص یساهم في الحوار بین العلامة ا

هو و، اسم  العلامة التجاریةالتجاریةةبالعلامعلیه فان دور سرد یسمح للجمهور بارتباط والزبائن ذو مصداقیة وحكایتها و
ل في تسهیل النطق من اجل تسهیل استذكار اسم العلامة التجاریة لا ثالتجاریة، ویمثل دورا مهما یتممیزة الأولى للعلامة 

منها اسم أشكالتأخذ عدة أنا ما یتكون اسم من كلمة واحد ن والتسمیة یمكن غالبو. تجاریةللعلامة یمكن خلق شهرة
. عائلي، اسم جغرافي، اسم مختلط، اسم عشوائي

.أشكال العلامة التجاریة:رابعا
رها، من غییتخذ شكلا للعلامة التجاریة لتمییزها أنمقدم الخدمة أوأو تاجر لصانعتجیز مختلف التشریعات 

.ممیزةأشكالذات أسماءأورسومات أوكذا صور كلمات، وأوأرقام أوالأشكال في حروف وتتمثل هذه
أسماء مناطق التي یمارسون فیها نشاطهم أو، مقدمي الخدمةأوتجار أویقصد بها الصناع و: والإمضاءاتالأسماء -1

قد یكون اسم نقاوس للمشروبات الغازیة، وأوشركة ئلي لصاحب الهو اسم عاسم فورد كعلامة لمصنع السیارات والكاستعما
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متى توفه فیه عنصر الجدة إمضائهاصانع یستعمل أو، كما یمكن لتجار فبخط مزخرأووبا بشكل هندسي معین مكت
.التمیزو

نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟؟؟
214فرحة زراوي صاحل ، المرجع السابق ، ص 1
449ص2009الأولى، دار الأفاق المغربیة للنشر و التوزیع الطبعة ) دراسة في قانون المغربي و التفاقیات الدولیة (و التجاریة فؤاد معلال، ملكیة الصناعیة2
إلخ، وقد ... ، كصورة الشمس أو القمر أو الطائرة الرمز هو الرسم المرئي المجسم:لرموز المبتكرة والأختام والنقوشا-2

علامة تجاریة، وقد یكون النقش على الخشب أو على النحاس، أو على مادة شمعیة، وتكتسب یستخدم ختم أو نقش بارز ك
على المنتجات والبضائع والخدماتها من طریقة صنع النموذج ووضعه العلامة تمیز

على صور لدلالةیتم استخدام الرسوم أو الأنالمصري كل من المشرعین الجزائریین وأجاز: الصور والألوانوالرسوم-3
الهرم أو، كاتخاذ الرسم لشكل الشجرة لاأمیكون لها مدلول ووجود فعلي یقصد بالرسوم كل صورة مبتكرة قد علامة تجاریة ، و

في حالة غیر ذلك، وإلىمنظر طبیعي أوحیوان أولإنسان، سواء كانت الصور فیقصد بها صورة فوتوغرافیةأما، السیارةأو
.ورثته حالة وفاتهأوكان على قید الحیاة ماإذاصاحب الصورة إذنمة یجب حصول على اتخاذ صورة أحد الأشخاص كعلا

تعتبر العلامة دلیل مهم للمستهلك یمكنه من التعرف على مصدر المنتجات والخدمات وتمیزها وبالتاي تسهیل العملیة و
المعاملات والصفقات التجاریة، صیرورةط لها دور فعال في تحریك دوالیب التنمیة الاقتصادیة وتنشیوعلیه،ةالتسویقی

همش بطرقة آلیة ؟؟؟؟؟
9، ص1991محمد حسام محمود لطفي ، تأثیر اتفاقیة الجواني المتصلة بتجارة من حقزق الملكیة الفكریة على بلدان العربیة القارهة ، طبعة 1
121، ص ، المرجع السابق) شرح التشریعات الصناعیة و التجاریة (صلاح زین لدین 2
122، المرجع السابق ، ص) شرح التشریعات الصناعیة و التجاریة (صلاح زین لدین 3

أین قائمة المراجع ؟؟؟؟؟؟؟؟؟
راجع ما كتبت ؟؟؟؟؟؟؟؟؟


