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12:الفوج.الثانیة مسار علوم التسییر:المستوىبن عبد النبي أمینةوغضاب مریم:واللقبالاسم

.السوق والبیئة التسویقیة:عرض حول:الوثیقة

للسوق من بینها أنه یمثل المكان الذي یتجسد فیه تحویل السلع اتریفعلى أذهان العامة العدید من التعمر 
ار بین فئة المشترین والبائعین كما سعى الكثیر من العلماء لتحدید تعریف مجمل للسوق وأنواعه والخدمات وتحدید الأسع

.وهیاكله
.مفهوم السوق:أولا

السوق طبقا للمفهوم الاقتصادي هو نقطة البدایة الطبیعیة لأي نشاط اقتصادي وقد یعبر السوق عن المكان أو 
مثلا تعبیر أسواق الربوة أو أسواق الجزیرة حیث أن السوق في تلك الحالة الوقت الذي یلتقي فیه البائع والمشتري فنجد

1.الخدماتي لتبادل أنواع معینة من السلع والمشترالمكان الذي یلتقي فیه البائع وعبارة عن

2.هیكل السوق وأنواعه:ثانیا

أین المدخل، العنوان لا یهمش ؟؟؟
بیعة ونوع المنافسة السائدة في السوق والتي تتوقف على عدد یقصد بتركیبة السوق ط:مفهوم هیكل السوق-1

لا شك أن ،ذین یرغبون في عرض سلعة في السوقالمستهلكین الذین یرغبون في طلب السلعة وعدد المنتجین ال
.ًالاختلاف في عدد الباعة أو المشترین یؤثر كثیرا على الأسعار والكمیة ونوع السلعة المعروضة

سوق الاحتكار هو السوق الذي یفتقد لوجود أي منافس بحیث لا یشعر البائعون بوجود أي ك اهن:لسوقأنواع هیكل ا-2
المشترین ویكون تواجد به عدد كبیر من البائعین وهو السوق الذي یوسوق المنافسة الكاملة ، ومنافسة تواجههم بالسوق

المشترین ولا تجد المنظمات الجدیدة صعوبة بائعین والنسبة لللدیهم معلومات متكاملة عن السوق ویعتبر سهل الدخول ب
الأسعار، لان المنافسة هي التي تفرض الأسعارالنشاط وفي هذا السوق لا یمكن الرقابة على تبدأأنفكرت في إذا
ق السوأنالمنافسة الكاملة ویعني ذلك یجمع بین سوق الاحتكار والأسواقهذا النوع من الاحتكاریة وسوق المنافسة و

، یضم منتجات أو خدمات مختلفة نسبیا من وجهة نظر العملاء بحیث یشعر البائعون بوجود بعض المنافسة في السوق
في هذا السوق نجد عدد من المنافسین یقدمون منتجات متشابهة لعدد كبیر من العملاء ولن تتحرك وسوق احتكار القلةو

.بعض في موقف الاحتكاركل الأسواق نحو المنافسة الكاملة ومن ثم سیبقى ال
.ماهیة البیئة التسویقیة وأنواعها: ثالثا

أین المدخل ؟؟؟؟؟؟؟
عرف البعض البیئة التسویقیة بأنها كافة القوى ذات الصلة التي تقع خارج حدود المنظمة :مفهوم البیئة التسویقیة-1

ومن أمثلة تلك القوى ، أداء المنظمةنات التي تؤثر علىویقصد هنا بالقوى ذات الصلة جمیع المتغیرات أو الكیا
الاقتصادیة وبالرغم من أن معظم تلك الكیانات غیر  ، الظروف السیاسیة، العملاء، )المنظمات المنافسة(المنافسین

أما علماء التسویق فقد عرفوا البیئة .خاضع لسیطرة المنظمة إلا أن الإدارة العلیا لا یمكن أن تتجاهلها لتأثیرها علیها

.000، ص مصر، القاهرة،التسویق الفعال:)2013(طلعت أسعد عبد الحمید1
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والمحافظة على التعاملات الناجحة مع عملائها الإدارة التسویقیة على تطویرقدرةالتيسویقیة تحدیدا بأنها كافة القوى الت
1.المستهدفین

البیئة الداخلیة تشمل العوامل التي تقع :یمكن تقسیم البیئة التسویقیة إلى عدة أقسام كما یلي:أنواع البیئة التسویقیة-2
تشمل والبیئة المصغرة، والشركة وتؤثر في عملیات مثل الموظفین والمخزون والتمویل والنقل والتوزیعضمن نطاق سیطرة

تشمل والبیئة الأوسع، والعناصر المرتبطة بشكل وثیق بعملیات الشركة مثل العمال والموردین والموزعین والمنافسین
التي تنتمي لنفس المجال مثل السیاسة النقدیة،والقوانین العناصر غیر المرتبطة بالعملیات مباشرة وتؤثر في كل الشركات
2.والتشریعات والعوامل الاجتماعیة والاقتصادیة والتكنولوجیا السائدة

.العناصر المكونة للبیئة التسویقیة الجزئیة والكلیة:رابعا
من الأفراد والمنظمات القریبة من المنظمة والتي تؤثر مباشرة بقدرتها على خدمة الزبائن زئیة البیئة الجتتألف 

الجزئیة تتضمن المنظمة بحد ذاتها والزبائن والموردین ووسطاء التسویق وبشكل مفصل أكثر یمكننا القول أن البیئة
سیطرة علیها من قبل المنظمة وهي لا تؤثر فقط في وأسواق العملاء والمنافسین والجمهور تتمیز هذه البیئة بإمكانیة ال

إلى القوى البیئة الكلیة تشیر و...ٕالتسویق وانما في جمیع الأقسام في المنظمة مثل الإدارة ،التمویل ،البحث والتطویر
،...الطبیعیة و،والتكنولوجیة،لجزئیة وتتضمن البیئة الاقتصادیةالتي تعتبر جزءا من المجتمع الكلي وتؤثر على البیئة ا

3.ولیس من السهل السیطرة على هذه البیئة كما هو الحال مع البیئة الجزئیة

. كیفیة تأثیر البیئة على نشاط المؤسسة:خامسا
إذا كان لا یمكن أن تكون توجیهات تسویق الخدمات العوامل الداخلیة، هناك عوامل داخلیة وأخرى خارجیة

فإنها لا یمكن أن تكون منفصلة عن طبیعة المنتوج والتشغیل الداخلي ،مومیةلعالعمومیة بعیدة عن ثقل السلطات ا
الثقافة السیاسیة :مظاهرثلاث إجمالها في القیود والعراقیل لإدماج التسویق ویمكن فالعوامل الخارجیة، وللمصلحة

خدام زایدة والذي یكبح الحریة في استحجم القوانین المت، ؤثرة على تواجد المفهوم التسویقيالمسیطرة التي تعتبر كعرقلة م
،یمكن أن تخلق عرقلة السیكولوجيٕنظرة الجمهور السلبیة الناتجة عن حساسیته وادراكه ، الأدوات التسویقیة المناسبة

نستنتج مما سبق ذكره أن السوق یعتبر الواجهة التعاملیة بین المنتج والمستهلك وله و4.أخرى أمام إدماج ونجاح التسویق
التسویقیة بنوعیها وعلى واع  عدیدة وكل نوع له ممیزاته وطریقة تسییره وتحدیده لأسعاره ومعاملاته ،وتعرفنا على البیئةأن

رجع الشكل والمضمون ؟؟ وحسن المحتوى ؟؟؟.ربحیة على حد سواءالكبیرة لأي منظمة خدماتیة كانت أوأهمیتها
.قائمة المراجع: سادسا

.مصر، القاهرة،التسویق الفعال:)2013(دطلعت أسعد عبد الحمی-
. مصر، الإسكندریة، دار الفكر الجامعي،إدارة التسویق:)2008(طارق طه -
.دار النشر، البلد،مبادئ التسویق:)0000(وفاء باعقیل-
، شر والتوزیع والطباعةدار المسیرة للن،ق الحدیث بین النظریة والتطبیقمبادئ التسوی: )2009(وآخرون زكریا أحمد عازم -

.الطبعة الثانیةالأردن، ،عمان

.000ص ، مصر، الإسكندریة، دار الفكر الجامعي،إدارة التسویق: )2008(طارق طه1
.000نشر، البلد، ص دار ال، مبادئ التسویق:)0000(وفاء باعقیل2
، الطبعة الثانیة، الأردن، عمان، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة،مبادئ التسویق الحدیث بین النظریة والتطبیق: )2009(وآخرونزكریا أحمد عازم 3

.000ص 
.نفس المرجع السابق4
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12:الفوج علوم التسییرمسار الثانیة :المستوىآیةعباس ونعمة االله معطاالله:الاسم واللقب

.ٕتجزئة السوق واستراتیجیة التموقع: عرض حول:الوثیقة

السوق نجد انه یعبر إلىالتي تحقق لنا النجاح التسویقي فبالنظر الأساسیةمن العناصر الأسواقتعتبر دراسة
المنظمات تنتج  السلع أوالتبادل بحیث نجد انه یعبر عن احد طرفي التبادل بحیث نجد المؤسسات عن احد طرفي 

احتیاجات إشباعفشلها في أومدى نجاح المنظمات أساسیةتحدد بدرجة الأسواقوهذه الأسواقإلىوالخدمات وتوجهها 
یتمیز الأسواقمة جمیع المستهلكین وفي هذه خدإمكانیةالمنظمات فكرة عدم أدركتالمستهلكین، وفي وقتنا الحالي 

المستهلكین بكثرة العدد وتشتتهم الجغرافي واختلاف احتیاجاتهم وممارسة رغباتهم ولهذا كان لابد من دراسة تجزئة السوق 
؟التموقعإستراتیجیة؟ وفیما تتمثل التالیة ماهیة تجزئة السوقكالیةالإشوعلیه یمكن طرح 

.وأهدافهام التجزئة وــــــــــمفه: اولا
التي تضم الأسواقأوالأجزاءعدد من إلىخدمة ما أوعملیة تقسیم السوق الكلیة لسلعة ما بأنهاتعرف 

المتبعة الإجراءاتكل بأنهاأیضایمكن تعریفها أو1.مجموعة متجانسة نسبیا من المستهلكین في خصائصهم وحاجاتهم
ومن 2.تشابه في سلوكیاتها وقدراتهاأيمتجانسة )قطاعات(أجزاءإلىمن طرف المؤسسة لتقسیم سوق سلعة معینة

، تسویقیة المناسبة لكل سوق مستهدفاختیار البرامج ال، اقل تنافسیةأسواقإلىالوصول ،التعرف على رغبات: أهدافها
3.میلخدمة للعأفضلخدمة السوق المستهدفة وتقدیم إمكانیة، تعرف على منافذ التوزیع المناسبةال

.معاییر التجزئة: ثانیا
أساسوحدات جغرافیة مختلفة على إلىیتم تجزئة السوق أنتتطلب التجزئة الجغرافیة والتجزئة الجغرافیة هناك 

تقسم التجزئة والتجزئة الدیموغرافیة ، ناطق المختلفة والمناطق المجاورةالمأوالمدن أوالدول أوالأقالیمأوالجنس 
مجموعات بناءا على متغیرات مثل الجنس والسن ودورة حیاة العائلة والدخل والعمل والتعلیم إلىلسوق الدیموغرافیة ا

وتركز هذه التجزئة على شخصیة المستهلك وهي علم یستخدم التجزئة السیكوغرافیة، ووالجیل والجنسیةوالأعرافوالدیانة 
م المشتریین حسب التجزئة النفسیة الى مجموعات مختلفة علم النفس والدیموغرافیة لتحسین فهم المستهلك ویمكن تقسی

تقسم التجزئة السلوكیة المشتریین الى مجموعات والتجزئة السلوكیة و،نمط الحیاة والقیمأوبناءا على سمات شخصیة 
4.بناءا على معرفتهم بالمنتج ومواقفهم منه واستخدامهم له والاستجابة له

.معیار التجزئةروط اختیار ــــــــــش: ثالثا
الموجودین فیه وبقدرته على تغطیة نفقات البائع وتحقیق فائض الأفرادیتعلق حجم القطاع بعدد والجسم المعتبر 

العدید من الشركات تهتم أصبحتهو قدرة حجمها على تحقیق الربح ولهذا أساسيله وتعتمد المؤسسات على مقیاس 
نقصد بذلك كلما كان المعیار والقیاس ، إمكانیةالصغیرةالأسواقیجیةإستراتإتباعبالقطاعات الصغیرة من خلال 

، إمكانیةالمستخدم في عملیة التجزئة مجردا كلما صعبت عملیة قیاس مكوناتها كالمنفعة التي یبحث عنها المستهلكون
ؤسسة نحوه وبدون وتوجیه المزیج التسویقي للمإلیهیكون ممكن الوصول أنالقطاع المستهدف یجب حیث أنالوصول 

.131، صالأردن، للنشر والتوزیعإثراءتطبیقي،نظريإطار: استراتیجیات التسویق:)2013(الهام فخري طمیله1
.26ص،، الجزائرجامعة باتنةطبیعة الوثیقة،مقیاس مبادئ التسویق،:)2013(رزاد عبیديشه2
.08صدار النشر، البلد،مبادئ التسویق،:)0000(وفاء باعقیل 3
.220- 206ص .ص، الأردن، عمان، دار صفاء للنشر والتوزیعدة،وتوجیهات جدیأفكار:التسویقإدارة: )2013(غسان قاسم داود اللامي 4
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كبیرة ثم لا تستطیع بعد أحجامتوفر هذا الشرط القیمة التجاریة لذلك القطاع تنتفي تماما وهذا ما یحدث للمؤسسات  ذات 
أنیجب حیث التنافيأوالاستجابة المختلفة ، القطاعات نظرا لمواردها المحدودةتلك أفرادكافة إلىالوصول إلىذلك  

حددناها على اتجاه المستهلك فان فإذاللتغیرات التي تحدث في المزیج التسویقي بطریقة مختلفة تكون القطاعات تستجیب
القیمة العملیة ، ما رفعنا سعرها فانه سینخفض عدد مرات الشراءإذاالمشتري ذو الدخل المنخفض لن یشتري السلعة 

یكون قابلا لاستعماله في الواقع من طرف أنب تعني سهولة تحقیق وتصمیم المزیج التسویقي ولذلك معیار التجزئة یجو
إن المعاییر التي یتم استخدامها حیثالثبات ، رجل التسویق من اجل توجیه جهوده نحو انقطاع تنوع سیاسة السوقیة

المیولات للأفراد داخل القطاعات ویجب أن ینجم عنها قطاعات تتمیز بالثبات النسبي، و یعني هذا ثبات التفضیلات 
1.لفةالمخت

.استراتیجیات اختیار السوق المستهدف: خامسا
ي المؤسسات هو استهداف عدد معین من القطاعات التي یتم تجزئتها وهنا نرى كیف تجرالاستهداف السوقي

2:هيعناصر أربعةونلخص هذه الاستراتیجیات في ، تقویما لقطاعات الهدف

فات قطاعات السوق وتستهدف السوق بعرض واحد هي تركز على وهنا تهمل المؤسسة اختلا:التسویق غیر الممیز-1
أوفي كیفیة تطویر المنتج الإستراتیجیةما یكون مشتركا في احتیاجات زبائنها بدلا من ما یكون وتتمثل صعوبات هذه 

.تركیزاالأكثرتحدیات مواجهة الشركات إلىبالإضافة مة التجاریة التي ترضي الزبون والعلا
هذا التسویق أنإلاوهنا تستهدف المؤسسة عددا من القطاعات وتصمم عروضا مختلفة لكل منها : التسویق الممیز-2

كما تزید محاولة الوصول یة،مستقبلوتحتاج تطویر خط تسویق لقطاعات الأعمالیسبب في زیادة التكالیف في تأدیة 
.القطاعات المحددة بإعلان مختلف تكالیف الترویجإلى

لما تكون مواردها محدودة فهي تعمل على تحقیق حصة اكبر الإستراتیجیةوتتبع المؤسسة هذه :التسویق المركز-3
باحتیاجات العمیل في القطاعات التي تخدمها الأكبرلقطاع واحد وبهذا تحقق الشركة موقع سوقي قوي بسبب معرفتها 

ه مخاطر تتمثل في معاناة الشركات التي تعتمد على قطاع واحد ورغم الربحیة التي یوفرها هذا التسویق ففي المقابل لدی
یدخل المنافسون بموارد اكبر للقطاع الذي تعمل فیه فیتسبب لها بخسارة أنأوكلها معاناة كبیرة بهذا القطاع أعمالهافي 

كبیرة   
، ولكنه ستهلكین محلیینحتیاجات ورغبات مترویجات طبقا لاویشمل تفصیل علامات تجاریة و:يالتسویق المحل-4

یضعف الصورة الشاملة للعلامة أنیقوم تكالیف الصنع والتسویق عن طریق اقتصادیات الحجم وكذلك یمكن أنیمكن 
تفضیل التسویق طبقا لاحتیاجات إلىیكون في حالة استثنائیة فیتحول التسویق الجزئي التسویق الفردي  و، والتجاریة

.تعكس الحركة اتجاه تسویق الفرد الاتجاه في التسویق الذاتيوالأفرادتفضیلات العملاء ،و
.استراتیجیات التموقع: خامسا

تبني صورة ذهنیة ممیزة لها ولمنتجاتها أنخلالها تستطیع المنظمة الموقع الاستراتیجي العملیة التي منیعنى ب
في ذهن إدراكيقع الاستراتیجي هو موقع الموأنالمستهلكین في السوق المستهدفة مقارنة بالمستهدفین أي أذهانفي 

تتم عملیة تحدید الموقع الاستراتیجي للمنظمة في السوق من، والمستهلك لمنتج ما مقارنة بغیره من المنتجات المنافسة

.259- 257ص .الجزائر، ص، قسنطینةجامعة ، )غیر منشورة(رسالة ماجستیر المسار التسویقي لاستهداف السوق،: )2017(طارق بلحاج 1
.30- 29ص .صسابق،المرجع ال:)0000(شهرزاد عبیدي2



3

دراسة موارد المنظمة، تحدید السوق الكلیة التي یقع فیها القطاع السوقي المستهدف1:خلال الخطوات التالیة وبالترتیب
اختیار الموقع ، حاجات السوق المستهدفزة التنافسیة للمنظمة مع خصائص وملائمة المی، ومیزاتها التنافسیةوٕامكانیاتها

تصمیم استراتیجیات مختلف عناصر المزیج التسویقي التي تحقق الموقع الاستراتیجي ، الاستراتیجي للمنظمة في السوق
.في السوق المستهدف بالصورة الذهنیة المرغوب بنائهاالمستهلك وٕاقناعترویج ، المرغوب في السوق

الإدارةتمكن عملیة تجزئة السوق من تحدید دقیق للسوق من حیث حاجات المستهلكین ورغباتهم وهذا ما یمكن و
على السؤال الذي قد طرح من قبل والمتمثل في ماهیة تجزئة الإجابةمن تفهم المستهلك وبالتالي نستطیع الحصول على 

تقوم بتصمیم أننقول انه یجب على المؤسسة بعد اختیار السوق المستهدفة للمنشاة وأخیرا، التموقعوٕاستراتیجیةلسوق ا
.السوقإستراتیجیةهذه السوق وذلك للإتمام عملیة تخطیط إلىالمزیج التسویقي من السلع والتسعیر والترویج للوصول 

راجع الصیاغة والتعبیر ؟؟؟؟؟
.المراجعقائمة: سادسا

.الأردن، للنشر والتوزیعإثراءنظري تطبیقي،إطار: استراتیجیات التسویق:)2013(لهام فخري طمیله-
.، الجزائرجامعة باتنةطبیعة الوثیقة،،مقیاس مبادئ التسویق:)2013(رزاد عبیديشه-
,الأردن، عمان، دار صفاء للنشر والتوزیعوتوجیهات جدیدة،أفكارالتسویقإدارة: )2013(قاسم داود اللاميغسان -
.دار النشر، البلد،مبادئ التسویق:)0000(وفاء باعقیل -
.، الجزائرجامعة قسنطینة، )غیر منشورة(رسالة ماجستیر ،المسار التسویقي لاستهداف السوق:)2017(طارق بلحاج -

.149- 146ص .صسابق،المرجع ال:)2013(الهام فخري طملیه1
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12:الفوجتسییرالعلوم مسارثانیةال:المستوىعطیل نور الهدى صقعة دنیا:الاسم واللقب

.نظام المعلومات التسویقیة:عرض حول:الوثیقة

نظام المعلومات التسویقیة في الوقت الراهن من أهم الأدوات التي یعتمد علیها مسئولو وظیفة التسویق للمساعدة 
لفرص مواجهة المشاكل التسویقیة و كلما كانت المعلومات متوفرة كلما كانت إمكانیة الاستفادة من اعلى اتخاذ القرارات و 

؟ ماهیة نظام المعلومات التسویقیةانطلاقا من هنا فان الإشكالیة المطروحة. الاستمراریةبشكل جید یضمن لها البقاء و
وماهیة أنواعه والمهام؟

.وظائفهویقیة معلومات التسومفهوم نظام ال: أولا
انه ذلك التركیب المكون من لأنظمة الفرعیة بالمؤسسة ویعرفه هاني حربنظام المعلومات التسویقیة هو احد ا

مات من مختلف المصادر وتحلیلها الإفراد والأدوات والإجراءات المصممة لتسهیل تدفق  وتخزین كافة البیانات والمعلو
الإدارة لقرار في المشروع وبصفة دوریة فنظام المعلومات التسویقیة یهدف لتزویدمعنى وفائدة لمتخذ اصیاغتها بشكل ذاو

1.درجة المخاطرةوالحداثة والدقة للمساعدة في اتخاذ القرار لتقلیل منبمعلومات تتصف بالأهمیة

اط المؤسسة تتبلور الوظائف الأساسیة لنظام المعلومات التسویقیة في تجمیع البیانات التسویقیة المتعلقة بنشو
المتغیرات المحیطة بها ذات التأثیر المباشر وغیر مباشر ویكون التجمیع من مصادر سواء داخل والموارد المستخدمة و
تحلیل البیانات لاستخلاص العلاقات بینها ، تبویب وتصنیف البیانات المتجمعة حسب الحاجة، أول خارج المؤسسة

، تقییم الأداءة في رسم الخطط ورقابة التنفیذ ولقائمین من اجل إدارة المؤسسلمعرفة اتجاهات الأنشطة وتسهیل العملیة ل
یحفظ البیانات والمعلومات وفق نسق یسمح باسترجاعها وقت الحاجة ثم تحدیث البیانات وفقا للتطورات التي تحدث 

2.ناتجة على مراكز اتخاذ القرارویكون التحدیث أما بالحذف أو الإضافة أو التعدیل ویلیها توزیع المعلومات والمؤشرات ال

.مكونات نظام المعلومات التسویقیة وأنواعها: ثانیا
عالم الأعمال المعاصرة والمتغیرات البیئیة تولد لنا طاقة الدفع تجذب الانتباه  إلى مكونات نظام المعلومات في

نماذج تنبؤیة لقصیرة الأجل مبنیة على التسویقیة والتي تشمل نظام المحاسبي الداخلي والتي تعتبر صیاغة للتنبؤات ا
تفسیریة هدفها قیاس تأثیر هذه العوامل على المبیعات إضافة إلى نظام الاستخبارات التسویقیة وهو ونماذج قیاسیة 

توزیع المعلومات المناسبة حول البیئة التسویقیة ،كذلك نظام بحوث التسویق خلاقیة المشروعة لجمع و تحلیل والعملیة الأ
نظام تحلیل المعلومات یتمثل في معالجة مشكلات أو فرص تسویقیة معینة ویوفر المعلومات المعمقة  بخصوص الذي

التوصیات والمعطیات بأسالیب تحلیل مختلفة بعدها تقدم إلى مسئول التسویق لتساعد في اتخاذ القرارات التسویقیة  
3.المختلفة

.كیفیة معالجة المعلومات التسویقیةمصادر و: ثالثا
المصادر الداخلیة في المبیعات والنفقات المقسمة على السلع والأسواق خارجیة  تتمثلهناك مصادر داخلیة و

أهم الإحصائیات الداخلیة التي یجب توفرها ق بالإضافة إلى قواعد البیانات ونظام المعلومات الإداریة والتسویةأنشطو
رقام دقیقة عن أت وتحدید العلاقات مع العملاء ویق هي الفواتیر التي تساعد الإدارة على تقییم المبیعالدى رجال التسو

.000، مصر، ص مطبعة كلیة الزراعة، القاهرةنظم المعلومات التسویقیة،: )1995(أمینة محمود حسین محمود1
.000، ص ولىالطبعة الأ، مصر، لدار الجامعیة الإسكندریةاالحدیث،التسویق :)2010(محمد عبد العظیم أبو لنجا2
.000، البلد، ص المكتب العربي الحدیثنظم المعلومات لاتخاذ القرارات الإداریة، :)2010(إسماعیل سید 3
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وضع فة إلى دراسة حسابات تكالیف قبلالمبیعات بالإضاوالخسائر والإرباحالمخزون السلعي وملخص لأرقام و
نشرات الوكالات نشرات الحكومیة والغرف التجاریة ویة تتمثل في الأما خارجیا  فهناك مصادر ثانو،استراتیجیات التسعیر

تمكن مدیري المشروع  من ارجیةالبحث بالنسبة للمعلومات التسویقیة الخة مصادر أولیة تتمثل في مشروعاتالمتخصص
مركزیة البا ما تتم بطریقة لاالمتسمة  بالدینامیكیة  في البیئة التسویقیة فغا على علم مستمر بالظروف المحیطةیكونوأن

أیضا على الموردون ومدیري المناطق والفروع  الوكالات التسویقیة المتخصصة وكما أنها تعتمد على ،وعشوائیة
1.الموزعون للحصول على المعلومات الخارجیةاء  ووالوسط

مات وفي النهایة علینا أن ندرك أن نظام المعلومات التسویقیة فاهو إلا وسیلة لإمداد رجل التسویق بالمعلو
یمكن الاعتماد علیها بالفعل في اتخاذ القرارات التسویقیة أو رسم منظمة لكي ینجح في أداء رسالته والتسویقیة بصورة 

.الاستراتیجیات التسویقیة المنظمة
راجع الصیاغة والتعبیر ؟؟؟؟؟؟

.قائمة المراجع: رابعا
.، مصرطبعة كلیة الزراعة القاهرةمقیة،نظم المعلومات التسوی: )1995(أمینة محمود حیبن حمود-
.مصرالإسكندریة،،الدار الجامعیة للطبع والنشر والتوزیعالإدارة الإستراتیجیة،:)1999(احمد ماهر-
.البلد، المكتب العربي الحدیثنظم المعلومات لاتخاذ القرارات الإداریة،:)2010(إسماعیل السید-
.الطبعة الأولىمصر،الإسكندریة،،الدار الجامعیةالتسویق الحدیث،:)2010(محمد عبد العظیم أبو لنجا-

.000، ص الطبعة الأولى، الأردن، عمان،دار صفاء للنشر والتوزیع،نظم المعلومات الإداریة: )2004(هیثم محمد ألزغبيوإیمان فاضل السامرائي 1
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12:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىعدائكة سمیةوهاجر عباسي :الاسم واللقب

.دراسة سلوك المستهلك: عرض حول:الوثیقة

یعتبر المستهلك الهدف الأول للمنظمات المختلفة، حیث تسعى هذه المنظمات إلى كسب رضاه من خلال 
فة ذلك یجب علیها دراسة وتحلیل سلوك المستهلك، فقد حضیت دراسة تقدیمها للسلع والخدمات التي تناسبه، ولمعر

ح في سلوك محاولة الوقوف على العوامل التي تؤثر علیه، حیث هناك اختلاف واضالسلوك الإنساني بأهمیة كبیرة، و
حضارات وغیرها من نتیجة لاختلاف الدول والمناطق والأجناس والعادات والتقالید والقوانین  والأعراف والذلك الأفراد، و

الاستهلاك وكل من عملتي الشراء أووالعوامل المؤثرة في سلوك الشراء وأنواعهویستعرض البحث المستهلك العوامل
. النهائي  والصناعي  وسلوك الشراء للمنتجات الجدیدة

.مفهوم المستهلك: أولا
ه التسویقي ویمكن إبراز ن وراء نشاطیمكن تعریفه حسب طبیعة النشاط التسویقي الذي یمارسه وحسب الغرض م

هو ذلك الفرد الذي یتعایش مع طبقته الاجتماعیة فیتأثر بها من من الناحیة الاجتماعیة: على النحو الآتياتریفهذه التع
هو ذلك الفرد الذي یسعى دائما من الناحیة الاقتصادیة، وخلال علاقات یسعى من ورائها لإشباع حاجاته وسد رغباته

، رتكزا في ذلك على ثنائیة الدخل وأسعار السلع والخدمات المعروضةاجاته المادیة والمعنویة قصد تلبیة رغباته، ملسد ح
المستهلك هو ذلك الشخص الطبیعي أو المعنوي الذي یقوم باقتناء أوبأن أن نقول من خلال هذین التصورین یمكن و

. د رغباته السلعیة والخدماتیةشراء المواد واللوازم التي توفر له إشباع حاجاته وس
.واع المستهلكینــــــــــأن:ثانیا

على أساس الغرض من :معینة، نسردها على النحو التاليیمكن تحدید أنواعا للمستهلك اعتمادا على أسس 
الأسر وینتمي إلى ما یعرف بسوقالمستهلك النهائي أو الأخیر ع المستهلكین على هذا الأساس فيتتمثل أنواالشراء

وهو فرد من العائلة، حیث یقوم باقتناء الخدمات وشراء السلع بغرض استهلاكها، ومعظم مشتریاته فردیة إما تخصه 
والمستهلك الصناعي ینتمي إلى السوق الصناعیة أو سوق . شخصیا أو تخص عائلته كشراء أدوات منزلیة، أطعمة

الموزع یقوم هذا المستهلك بشراء لع ذات طابع خاص، الأعمال، وقد یكون فردا أو جماعة، حیث یقوم بشراء س
. خدمات بغرض إعادة بیعها لتحقیق منفعة معینة/سلع

هم الأفراد الذین تنعدم لدیهم ومستهلكین غیر محتملین:وتتمثل هذه الحالة في.لیة الشراءعلى أساس تكرار عمو
، هذه الحاجة في المستقبل المستقبلتنشأ لدیهم الرغبة والحاجة لبعض المنتجات المعروضة، ولیس من المتوقع أن 

هـم الأفراد الذیـن یحتمـل أن یشتهوا شـراء المنتجـات المعروضة في المستقبل، أي لهم شعوروالمستهلكین المرتقبین
راؤهم الأفراد الذین یشترون بانتظام، ویتكرر شالفعلیین أو المنتظمینمستهلكینال، وضعیف للحاجة إلى المنتج المعروض

.للمنتج
.المؤثرة في سلوك المستهلكالعوامل: ثالثا

اختلاف في سلوك المستهلك ناتج عن مؤثرات داخلیة وخارجیة وتعتبر دراسة هذه المؤثرات ذات أهمیة بالغة في 
ات مجموعة المؤثر: تبني معظم القرارات التسویقیة للمؤسسة لتلبیة الرغبات؛ وتم التوصل إلى تجمیعها في مجموعتین

.التعلم، الإدراك، الدوافع،الطبقات الاجتماعیة،عات المرجعیةاالجم، الثقافة: مثل، الداخلیة ومجموعة المؤثرات الخارجیة
.عملیة الشراء النهائي والصناعي:رابعا
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أو بطلب الخدمة بغرض الذي یتمثل في الفرد الذي یقوم بشراء السلع و)المشتري النهائي(ستهلك النهائي  الم
معلوماته محصورة ، هذا المستوى یشتري بكمیات محدودةفي هذه الحالة نجد المستهلك في الاستغلال والاستخدام، و

، الثقافیةنفسیة، الاجتماعیة ،والخدمات التي یرغب فیها بالإضافة إلى هذا فهو یتأثر بالعدید من العوامل البالنسبة للسلع و
ي التوالمتمثل أساسـا في المؤسسات والوحدات بنوعیها العام والخاص، و) المشتري  الصناعي(تهلك الصناعي  المسو

تعمل بالمقابل على بیعها لالها في إنتاج سلع و مواد خام وذلك لأجل استغو. تعمل على شراء سلع خالصة الصنع
ى معلوماته الوافرة علفي هذا المستوى نجد أن الكمیات التي یقتنیها هذا المستهلك تكون كبیرة معتمدا رباح، ولتحقیق أ

. حول كل السلع
.تعریف المنتوج الجدید: خامسا

من الصفات الملموسة أو الغیر ملموسة التي تلبي حاجات ة یمكن أن نقدم تعریف محدد للمنتج على انه مجموع
ى خدمات البائعضافة إللإفكار بالأحداث، الأالمادیة، المعلومات، االسلع : التي یمكن تسویقها تتضمناته وورغبالفرد

للمنتج سلعة أو خدمة أو مكان أو شخصا أو فكرة وبشكل جوهري، یقوم المستهلكون بشراء یمكن أن یكونو،وسمعته
الحاجة إشباعمجرد مجموعة من السمات المادیة الملموسة عندما یقومون بشراء منتج ما، حیث أنهم یشترون أكثر من

.ن الحصول علیها من المنتجصورة المزایا والمنافع التي یتوقعوفي
.أهمیة المنتجات الجدیدة: سادسا

إلى تطویر منتجاتها الجدیدةالأخیرةتكتسي المنتجات الجدیدة أهمیة كبیرة بالنسبة للمؤسسات، بحیث تسعى هذه 
دة للمؤسسات تكمن أهمیة تطویر المنتجات الجدیوبهدف بقاءها واستمرارها في ممارسة أعمالها في ظل المنافسة الشدیدة

ن هذه المالیة وغیر المالیة ومالأهدافعلى تحقیق في تمكینها من تحقیق أهدافها، وكذلك یزید من قدرة المؤسسة
ادة صافي القیمة زی، زیادة الحصة السوقیة: مثلالغیر مالیةالأهداف:الحصر نذكرلاعلى سبیل المثال الأهداف

: مثلالمالیةالأهدافالأرباح، وزیادة ، زیادة معدل العائد على الاستثمارادات، والإیرزیادة المبیعات، الحالیة للمالكي
تراكم قاعدة الخبرة والمعرفة لدى المؤسسة في مجال ، سین انطباع المنافسین عن المؤسسةزیادة رضا المستهلكین وتح

.تحسین شهرة وسمعة المؤسسة في السوق، تطویر منتجات جدیدة في المستقبل
تج همزة وصل بین البائع یعتبر المن:المستهلك على النحو التاليأوصار أهمیة المنتج بالنسبة للبائع یمكن اخت

یواكب المنتج حاجات ورغبات المستهلكین ، من مكانة موقع المؤسسة في السوقاهتمام البائع بالمنتج یزید، والمشتري
.الأفراداهم المنتج الجدید في خلق تطور اجتماعي لدى یس، تلك الرغباتإنتاجالمتجددة ویسد تلك الحاجات من خلال 

همش بطریقة آلیة ؟؟؟ وراجع الصیاغة والتعبیر ؟؟؟
.قائمة المراجع: سابعا

.، الأردنجامعة عمان،وتوجیهات جدیدةأفكار:التسویقإدارة: )2014(غسان قاسم داود اللامي -
الطبعة ، عمان، الأردن،دار صفاء للنشر والتوزیع،سلوك المستهلك: )2013(د القحطانيعبد الفتاح ومبارك بن فهأیاد-

.الأولى
،عمان،دار الحامد للنشر والتوزیع،سلوك المستهلك واتخاذ القرارات الشرائیة: )2013(وآخرونجلیل أبومحمد منصور -

.الأولىالطبعة ،الأردن
.الأولىالطبعة ، سوریا، رات الجامعة الافتراضیة السوریة منشو،موسوعة الجامعة: )2004(وآخرون رانیا المنجي -
.الأردن، والنشر،عماندار الیازوري للطبعتطویر المنتجات الجدیدة وتسعیرها،:)2008(البشیر العالقوحمید الطائي-
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وائل دارعصري،تطویر المنتجات الجدیدة مدخل استراتیجي ومتكامل و:)2004(سهیر ندیم عكروشومأمون ندیم عكروش-
.الأولىالطبعة، الأردنللنشر، عمان، 
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12:الفوجعلوم التسییرمسار الثانیة :المستوىعثماني مرابو صفیةوعبادلي رابعة العدویة:الاسم واللقب

.التسویق الإلكتروني:عرض حول:الوثیقة

أصبح التسویق الالكتروني ضرورة من ضروریات الحیاة في هذه الأیام، خاصة مع وجود الانترنت، ووسائل 
بوك، والانستجرام، والایمیل، والتویتر، وغیرها من مواقع التواصل الاجتماعي، وأصبح الفیسثل التواصل الاجتماعي م

عدد كبیر من العملاء وقاعدة كبیرة من الأشخاص إلىیستخدمون التسویق الالكتروني للوصول الأعمالمعظم أصحاب 
.تسویق الالكترونيمن الضروري التعرف على الأیضاالمهتمین بشراء السلع عبر الانترنت، وأصبح 

.من التسویق التقلیدي إلى التسویق الالكتروني: أولا
الممارسین على السواء هو هل التسویق من خلال الأسالیب یشغل ذهن كثیر من الأكادیمیین وإن التساؤل الذي

ا للعدید من النقاط التي نقدم ملخصالإلكترونیة الحدیثة یختلف عن التسویق باستخدام الأسالیب التقلیدیة المتعارف علیها؟
الحصول على ردود أفعالهم التفاعل اللحظي مع العملاء و1:یشملها التغیر عند استخدام الوسائل الالكترونیة الحدیثة

، منظمةالفوري للعروض التسویقیة المقدمة بدلا من الاعتماد على بحوث التسویق لمعرفة ردود فعل العملاء للتعامل مع ال
الإعلانیةبث الرسائل الترویجیة الشخصیة للعملاء بدلا من الاعتماد على تصمیم الرسائل لترویج والاعتماد على ا

ص دور منافذ تزاید الاعتماد على الانترنیت كقنوات للتوزیع و تقل، زمة محددة ووسائل إعلانیة معینةللقطاع السوقي في أ
لاعتماد على التسوق الالكتروني للعملاء بدلا من الاعتماد تزاید ا، ور أنواع جدیدة من الوسطاءظهالتوزیع التقلیدیة و

.المشتروند المكاني المادي لهذه المتاجر والحالي على لمتاجر التجزئة التقلیدیة التي تتطلب التواج
.ویق الالكترونيــــــــماهیة التس: ثانیا

تحتاج لمدخل ؟؟؟؟؟؟
عن یبحث في داخله المشترون من خلاله البائعون منتجاتهم ورضفضاء إلكتروني یع:مفهوم التسویق الالكتروني-1

یصدرون أوامر الشراء و یقومون بالسداد الإلكتروني باستخدام بطاقات الائتمان أو أي المعلومات ویحددون رغباتهم و
2.متاحة لهمأخرىوسیلة إلكترونیة 

إلىالهواتف المحمولة بالإضافة ، التقنیات النقالة3:يكن إیجازها بما یلإن أهم أدوات التسویق الالكتروني یم: أداوته-2
یمكن أن الأدلة، ٕلبناء وادارة العلاقة مع الزبوناستعمال الانترنیت ، لها تعتبر تقنیات إعلامیة جدیدةكالتلفزیون التفاعلي و

.القصیر قبل التوقع للمدى البعیدالأمدتجذب الزبائن المحتملین للفترة ذات 
حول فیها جمع المعلومات الضروریةیتموالإعدادمرحلة 4:الإلكتروني على أربع مراحل هيتمد التسویق یع:مراحله-3

یتم فیهاومرحلة الاتصال ، طبیعة المنافسة أو الإلكترونیةوالأسواق المستهدفة و)رغبات، حاجات(العملاء المرتقبین 
لة بدورها من تتكون هذه المرحا في السوق عبر الانترنیت وحهالاتصال بالعمیل لتعریفه بالمنتجات الجدیدة التي یجرى طر

حمل العمیل على القیام مرحلة ، مرحلة تكوین الرغبة، مرحلة إثارة الاهتمام، مرحلة جذب الانتباه:أربع مراحل فرعیة وهي
الإضافة إلى البرید مل بومما یستحق الذكر أن تقنیة الوسائط المتعددة تستع، بالتصرف والذي یعني اتخاذ القرار الشرائي

.26- 25ص.ص، مصر،الإسكندریة،دار الفكر الجامعي،التسویق الالكتروني: )2008(محمد الصیرفي 1
.155ص، مصر، الإسكندریة، دار الجامعة الجدیدة،یق بالانترنیت والتجارة الالكترونیةالتسو: )0000(طارق طه2
.86- 85ص.صالبلد،، دار المسیرة للنشر،التسویق الالكتروني: )2012(محمد جاسم الصمیدعي وآخرون3
.22صالجامعة، البلد،، )شورةغیر من(ماسترمدكرة،BEAواقع التسویق الالكتروني دراسة حالة : )2018(ولد موسى توفیق4
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التي هي جوهر عملیة التسویق هذه المرحلة یتم عملیة التبادل وفيومرحلة التبادل، الإعلانیةالأشرطة الالكتروني و
الإلكتروني فیحصل العمیل على السلعة أو الخدمة بینما تحصل المنظمة على المقابل النقدي باستعمال نظم الدفع 

لى العمیل من غنما یجب المحافظة عن ینتهي بانتهاء عملیة التبادل ولا یمكن أحیثسویقمرحلة ما بعد الت، الآمنة
دوالبریغرف المحادثة بر الوسائل المتاحة والمتعددة ومنها المجتمعات الافتراضیة وخدمته عخلال التواصل معه و

. التحدیثالمتكررة و خدمات الدعم الفنیة والأسئلةتوفیر قوائم الالكتروني و
وغیر (والعملیات التسویقیة الأنشطةالالكترونیة كافة الأسالیبتشمل مجالات تطبیق أنیمكن :مجالات تطبیقه-4

1:لمستهدفین وذلك على النحو التاليفي خدمة العملاء ا) التسویقیة
البحوث والدراسات إجراءالالكترونیة الحدیثة في الأسالیبیمكن استخدام ولدراسات التسویقیة وبحوث التسویقمجال ا

التسویقیة التي تساعد مدیري التسویق على اتخاذ القرارات التسویقیة بفعالیة حیث تعتبر تلك البحوث مصدرا هاما 
وأراء العملاء لتنمیة المنتجات الجدیدة وذلك من خلال دراسة مقترحاتهم وشكواهم عن الجوانب أفكارللحصول على 

حیث أتیحت الفرصة للعدید من الشركات ان : مجال تصمیم المنتجات، زیج التسویقينتج وباقي عناصر المالمختلفة للم
المختلفة والإضافاتیقوم بتحدید المكونات أنتقوم بتصمیم المنتجات وفق الاحتیاجات الفردیة للعمیل حیث یمكن للعمیل 

ا في العلاقة مع المنتجین من خلال طالما العملاء یلعبون دورا نشطفمجال تسعیر المنتجات، التي یرغبها في المنتج
مجال ، كة بشأن الجوانب المرتبطة بالسعرالشركة بالمعلومات ووضع المكونات الخاصة بالمنتج فیمكن التفاوض مع الشر

منظمات الأعمال الوسائل الالكترونیة بكثافة في الترویج عن منتجاتها وذلك من خلال المواقع تستخدمالترویج
)E-mail: والصفحات الالكترونیة وقد قامت العدید من المنظمات مؤخرا باستخدام أسالیب التسویق المباشر عن طریق

,Voice-mail, Fax-mail(كات من التفاعل مباشرة مع العملاء على یمكن التسویق الالكتروني الشرومجال التوزیع
مجال خدمه العملاء، یقوموا بالتوزیع المباشر للعملاءسا ویقلل إلى حد كبیر من استخدام الوسطاء التسویقیین إذ )24(
تتنوع مجالات خدمة العملاء باستخدام الوسائل الالكترونیة بدءا من المساعدة في تحدید الاحتیاجات وما یناسب و

المرتبطة بعملیة البیع وبخدمات ما بعد البیع ویوفر القدر الكبیر من لك، مرورا بالمساعدة في تقدیم الخدمات المسته
.ت والتفاعل اللحظي مع عملاء الشركةالمعلوما

.متطلباتهالموقع الالكتروني و: ثالثا
لضمان نجاح عمل وخطوة هامةالأساسیةالموقع الالكتروني أحد العناصر وٕانشاءتعتبر عملیة تصمیم 

هي تحویل أكبر عدد ممكن من زائري الموقع إلى زبائن دائمي التعامل الأساسیةمهمته أنحیث 2.التسویق الالكتروني
الخدمات وقوائم الأصناف والأسعار ونماذج طلبات أومع المنظمة ومنتجاتها ویتضمن الموقع كتالوجات المنتجات 

خاصة وتطویر ونمو یتطلب سریة وتأمین وٕاداریةالمالیة لذلك یحتاج إمكانیات فنیة الشراء وأسالیب السداد والتحویلات 
وٕاجراءالمعاملات التجاریة وحمایة الخصوصیة كما یحتاج الارتباط مع الوسیط لهذا في التحول إلى مستوى المتجر 

3.المعاملات التجاریة على الانترنت یحتاج برمجیات وأدوات التأمین والحمایة
.استراتیجیات التسویق الإلكتروني: رابعا

.43- 40ص.ص،سابقالمرجع ال: )0000(محمد الصیرفي1
.271- 246ص.ص،بقاسالمرجع ال: )0000(محمد جاسم الصمیدعي وآخرون2
.124ص،بقاسالمرجع ال: )0000(محمد الصیرفي3
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التسویق الالكتروني 1:ا لتسویق المنتجات من خلال الویبالتي تعمل بهوالإجراءاتوتتمثل في الخطوات 
على الوسائل الالكترونیة التي تستهدف المستهلك النهائي یتمتع بسهولة الأنشطة التسویقیةیعتمدوالموجه للمستهلك

اوكانإمكانیة الوصول للعملاء سواء ، ارتفاع هوامش الربح وصغر حجم الصفقات المبرمة،)، توزیعإعلانترویج، (
تقدیم إلىیهدف الأعمال ولكتروني الموجه لمنشأة التسویق الا، تهم وحاجاتهمباعالمیین وخدمتهم حسب رغأومحلیین 
هذا أنتشیر كثیر من الدراسات لتفاوض وفي ابتكالیف اقل بتحسین الأداء العام للمنشأة، تكون لدیها قدرة عالیة منتجات

الأعمال التسویق الالكتروني الحكومي الموجه لمنظمات ، الالكترونيمن التسویق حصةالنوع من التسویق یمثل اكبر 
الحكومیة وبعضها البعض بغیة تقدیم الخدمات والأجهزةالوثائق والمستندات بین الوحدات وهي التي تتم لغرض تبادل

فة للمواطنین في الدولة هذا النوع متعلق بكافة التعاملات الحكومیة مع منشآت الأعمال مثل دفتر الفواتیر، المختل
أنالتسویق الالكتروني یجب إستراتیجیةوبالتالي فإن .الضرائب، التأمینات المفروضة على المنظمات من قبل الحكومة

.المزیج التسویقي من جهة ثانیةتقرر اختیار السوق المستهدف وتحلیله من جهة وتحدید 
البیع والشراء، الذي أساسیاتالحیاة، ومن أساسیاتمن الالكترونيالتسویقوفي نهایة هذا البحث أصبح

التسویق أساسیاتفرضه علینا هذا العصر عصر الانترنت والشبكة العنكبوتیة، فبات من المهم والضروري التعرف على 
.العمیل المحدد في أي مكان في العالمإلىخدمي، للوصول أوالالكتروني لصاحب أي نشاط تجاري 

راجع الصیاغة والتعبیر ؟؟؟ حذاري من النقل ؟؟؟؟؟؟
.قائمة المراجع: خامسا

.، الإسكندریة، مصردار الفكر الجامعي،التسویق الالكتروني: )2008(محمد الصیرفي-
.، مصرالإسكندریة، دار الجامعة الجدیدة،ترونیةالتجارة الالكالتسویق بالانترنیت و: )0000(طارق طه-
.البلد، دار المسیرة للنشر،التسویق الالكتروني:)2012(محمد جاسم الصمیدعي وآخرون-
.الجامعة، البلد، )غیر منشورة(ماسترمذكرة،BEAواقع التسویق الالكتروني دراسة حالة : )2018(ولد موسى توفیق-
.مصر، والتوزیعالمكتبة العصریة للنشر،لتسویق والتجارة الإلكترونیةا:)2005(أحمد غنیم-
،الأردن،دار الیازوري العالمیة للنشر،التسویق الإلكتروني:)2010(بشیر العلاق-

.          51ص، مصر، التوزیعوالمكتبة العصریة للنشر،التسویق والتجارة الإلكترونیة: )2005(أحمد غنیم1
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12:جالفوالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىحكیمطیغةوعبیبسي خالد صلاح الدین:الاسم واللقب
.العلامات التجاریة:عرض حول:الوثیقة

زیادة الاهتمام بتسویق كوظیفة ونشاط وتخصص رائد في مجال إدارة الأخیرةیلفت الانتباه في السنوات ما
في التسویق لا تظهر في الممارسات الإستراتیجیةیة وهذا یدعونا للحدیث في الجوانب المؤسسات والتجمعات التجار

.هم هذه الجوانب العلامة التجاریةالیومیة للتسویق لكن لها أهمیة كبیرة و من أ
.تعریف العلامة التجاریة:أولا

میز منتجات المؤسسة عن إشارات تهدف إلى تعریف وتأوتصمیم أوفالعلامة التجاریة هي عبارة عن صورة 
غیرها من المؤسسات ومن المنتجات الأخرى المتواجدة في السوق المحلي أو العالمي ویمكن أن تكون هذه المنتجات سلع 

.تكون غیر ملموسة كشركات السیاحیة والفنادقأنملموسة كل ملابس والأغذیة ویمكن 
.مكونات العلامة التجاریة:ثانیا

التعبیر البصري ویمكن بناء هذا العنصر من خلال الاستعانة بالمصممین سواء : لتجاریةومن مكونات العلامة ا
علامة التجاریة أو بطاقة العمل منها تصمیم شعار الأنواعموظفین ویتمثل تعبیر البصري في عدة أوكانوا عمال أحرار 

یذكر العمیل لأنهته من العناصر المهمة قوالب النشر الخاصة بمواقع التواصل الاجتماعي ویعتبر هذا العنصر بمكوناو
یجب أن تختار القیمة المناسبة لعلامتك التجاریة ومن خلال القیمة تحدد عملك والقیمة ، یراهابل العلامة التجاریة عندما 

ال منهم وهذه القیمة تعمل على انتشار ونجاح أفضل للعلامة التجاریة وعلى سبیل المثالمستهدفةواحتیاجات هم والفئة 
الأحذیة یجب أن تكون مریحة وجیدة المشي ومصممة بدرجة عالیة من الدقة حتى تكون القیمة مشجعة للأشخاص 

یل من مكونات العلامة التجاریة یجب علیك تحدید الفوائد التي یشتریها منك العملاء لذلك تعتبر جزء أصولفائدة، لشراء
ثلا عندما تنصح جارك بشراء شيء ما من مطعم أنت تنصحه بشراء تظهر هذه الفوائد بالهویة والإعلانات مبالعادةو

تعریف النبرة هي الكلمات التي یتم استخدامها في الإعلانات النبرةو، المنتج لفوائده العائدة له مثلا قلیل الدسم مطعم راقي
اریة خاصة بالشباب یجب أن التجاریة ویجب أن تكون هذه النبرة مناسبة للعلامة التجاریة مثلا للترویج لي علامة تج

1.تكون نبرة شبابیة وكلام قوي

.أنواع العلامة التجاریة:ثالثا
أهم مكوناتها سوف نبین أهم التقسیمات وأنواع العلامات ومن عریف المناسب للعلامة التجاریة ووبعد تقدیم الت

.بینها علامة صنع وعلامة التجارة وعلامات الخدمة وعلامات الجماعیة
وهي العلامة التي تضعها الشركة على المنتجات التي یتم إنتاجها حتى یتم التعرف علیها من قبل : علامة الصنع-1

العملاء والمستهلكین ومع مرور الوقت تصبح هذه العلامة دلیل على المنتجات والسلع ویتم وضع هذه العلامة من قبل 
. المنتجات المعروضةالصنع أو شركة لتمییز خدماتها ومنتجاتها عن غیرها من

وهي العلامة التي یتم استخدامها من قبل التجار حتى یمیز المنتجات التي یقوم بشرائها من قبل تجار :علامة التجارة-2
علامة الصنع العلامة التجاریة معإضافةالجملة ومن المصانع مباشرة فهذه العلامة تدل على مصدر البیع وأحیانا یتم 

.تحل محل علامة صنع كذلكفي بعض الأوقات 
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هي العلامة التي یستخدمها صاحب الخدمة للدلالة على خدمته في السوق والظهور بها وهذه العلامة :علامة الخدمة-3
مختلفة تماما عن العلامات الصنع والتجارة وهذه العلامة غیر ملموسة مثل البنوك التجاریة وشركات التأمین ویتم 

.المراسلات والمظاریفأوراقأوالفواتیر المالیة أو الحجوزات استخدام هذه العلامة في
یقصد بهذه العلامة انه علامة صنع أو تجاریة أو خدمة یمكن استخدامها من أي فرد تقید بنظام :العلامات الجماعیة-4

ن القول أن استعمالها لأنها معدة مسبقا من قبل صاحب هذه العلامة وتؤدي مهامها نفس العلامة العادیة ویمك
1.الاستقلالیةخصوصیتها الفریدة تكمن في نظامها

.العلامة التجاریة ودورة حیاتهاإنشاء:رابعا
ومن كل هذه العناصر التي درسناها نستنتج بأنه لیس من السهل أنشئ علامة تجاریة فهي لیست بتلك العلامة 

ة من الإجراءات والاختبارات قبل أن تصل إلى الاجتماع العشوائیة ولإنشاء علامة تجاریة ناجحة فهي تمر على مجموع
أسماء للعلامة، اقتراحضع تشخیص حول المنتج والمؤسسة، و:ویمكن تلخیص مراحل إنشاء العلامة التجاریة في ما یلي

یكون سهل تذكره وتعرف علیه وأن یكون قصیر وسهل الكتابة وأنأنالعلامة ومن شروط اختیار الاسماسماختیار
وأخیرا یجدر بالذكر أن عملیة اختیار . إكمال هویة العلامة، تصدیق القانونكل، إجراء بحوث تسویقیة،یكون ممیز بش

العلامة التجاریة مكلف جدا حیث تنفق الشركة مبالغ ضخمة من أجل الاختیار وعندما یتعامل الرجل تسویق مع عملیة 
مستوى اختیارقرار، قرار منح العلامة التجاریة أولا: كالأتيتي نلخصها تعلیم منتجاتهم فإنهم یوجهون عدد من قرارات ال

وتعتبر ، أكثرأوعلامة استخدامقرار ، قرار رعایة العلامة، العلامةاسماختیارقرار، لتثبیت العلامة في ذهن العمیل
ة مع وجود بعض الحالات الخاصة دورة حیاة العلامة أكثر حركیه وأقل تعقیدا من دورة حیاة المنتج المنتجات بصفة عام

كل منها مدى زمني تأخذإلى ثلاث مراحل یمكن أن تستمر وتقسم دورة حیاة العلامة التجاریةتموت إلى أن العلامة
:مختلف وهي

جدیدة وبالتالي جذب أفكاروهي لیست إلى الهدف یتم من خلالها وضع بصمة عمیقة للعلامة ونشر : مرحلة البطولة-1
فإذا تكونت علاقة بین العملاء ء الذین یعتبرون فیما بعد قلب هدف العلامة وتدوم هذه المرحلة حوالي جیلالعملا

.العلامة تستطیع أن تنتقل للمرحة التالیةو
وتستخدم المؤسسة في هذه المرحلة وسیلتین جدیدتین هما تدویل علامة وتوسع العلامة من أجل :مرحلة الحكمة-2

الحكمة إذن هي مرحلة لاقة بین العملاء وجلب الجیل الجدید مع تأكید بأن التوفیق بین الجیلینضمان دیمومة الع
.المؤسسة في التطویرإمكانیاتالنضوج ووضع قواعد السوق الموسع ودائم ورفع من 

ة دورا الهدف ضمني لكل علامة هو الوصول إلى مرحلة الأسطورة حیث وتلعب العلامة الأسطور:مرحلة الأسطورة-3
تنمیة القیم الاجتماعیة والمشاركة هاما في المؤسسة من خلال هدفها الذي لا یقتصر على تحقیق الأرباح بل یتعدى إلى

.في المشاریع التي تحمي الأفراد
.قیاس العلامة وحمایتها:اخامس

من جهة ومن جهة من الضروري جدا على المؤسسة قیاس العلامة وحمایتها ودراسة مدى سمعة وقوة تعلمتها
یاس سمعة علامة المؤسسة وشهرتها ونظرة الجمهور لها قو، الاستغلال غیر مشروعالتقلید وى حمایتها للعلامة منأخر

قرب المستهلك مدى حضور العلامة في كیان یبینوالقرب:یليمهمة في جمع الاستراتجیات ومراحل أساسیة تتم كما
، وهو مدو احتواء العلامة على خصائص وموصفتها التنافسیةالغنى، والسمعةالمستهلكین انفرادیا مقارنة من جهة
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، العیوب والمزایا والخفایا التي تحكم شخصیة العلامةكلفالقدرة، العلامة وقوة شخصیتها الإعلامیةظهورفالوضوح
1.ورموزهاالتي تحیط وتربط العلامة بالمؤسسةرمز تكوین جمعیة خاصة بالعلامة وهو مفهوم لالتجمعو

هي الرؤیا التاریخیة للمؤسسة وما یعنیها وأیضا تضم كل منتجه المؤسسة في مجلاتهاالنظرة التاریخیةو
تسعى لمعرفة وتعریف الصورة الذهنیة ةالجماهیریالرؤیا ، )لتطویر، االترویج، الاسم، ت، الثقافاالخدمات، الإنتاج(

انه تقسیم داخلي خاص رؤیا ونظرة المؤسسة لنفسها، عملاء المؤسسةالمحفورة لدى الجمهور العام وكذالك الزبائن و
وقت أثناءمساءلة علو ارض الواقع أووعمال المؤسسة باستخدام الاستبیان وقیم الصورة الحسنةالأفرادومركز على 

ر وقیم الصورة صورة الحقیقیة لتقییم یتم باستخدام عناصالوتوضح تعرفالمؤسسةمسئولینرؤیا ، العمل ووجها لوجه
ویحدد محاور الاتصال والترویج وتدعیمه وذالك لتوطید اثر سمعة العلامةيالجماهیرالذهنیة والسمعة بواسطة الاتصال 

سجلتالتي الأمالمكتب الرسمي للعلامة یعطي قوانین رسمیة تحمي العلامة وتعطي الأولویة للمؤسسة إن
خدمات هي أوالعلامة خاصة بالمنتج سواء سلع و،مستفید غیر شرعيأولد كل مقةومقاضاالعلامة أولا حق الاستخدام 

القانون البلد یضمن و2.معنويأوخدمات لشخص طبیعي أومنتجات إشارة تقوم باستخدام رسم یخدم تمییزأوشعار 
إیداعهإمة واعادة یقضي بحمایة استعمال العلانیةنولرموز المسجلة مثل العلامات القافقط اأو حمایة حقوق العلامة 

.الوفرة، الترمیز، رموز إشارة العالمیة:العلامة تصبح جاهزة وقابلة لتداول في الحالات التالیة، ووالأهمیةحسب الأولویة 
تلعب و، حمایة المجتمع، حمایة العمیل، حمایة هویة المنتجة حمایة العلامة التجاریإلىمن أسباب اللجوء و

أوالوطني أوما في منافسة التجاریة بین المؤسسات سواء كان ذالك على المستوى المحلي العلامة التجاریة دورا ها
الفقر والبطالة التي ة لتطویر مجتمعنا ومحاربة فساد ونقوم بحامیتها وتطویرها وجعلها وسیلأنالعالمي مما یتحتم علینا 

نضام مجتمعي یمشي مع تقالید إتباعمن خلال تهددنا نحن كمجتمع مما استدعى علینا توفیر الحمایة القانونیة لها 
.للأفرادمن العش والتقلید المزیف لمنتجات وحمایة مصلحة العامة لأنفسناالمجتمع فحمایة العلامة التجاریة هي حمایة 
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