
1

عون محمد نذیروبلعیدي أنور: الاسم واللقب
هذا العمل منقول وأنا لا أقبله ؟؟؟؟

ذاري ثم حذاري ؟؟؟؟ـــــــــقبل فوات الأوان ؟؟؟؟ حأنجز العمل وفق الشروط ؟؟؟؟

البنیة التسویقیةبحث حول السوق و
ا وتعتبر البیئة التسویقیة على انها القیود ان السوق هو مكان لتدوال السلع و الخدمات  بمختلف انوعها للزبائنه:مقدمة

التي تحدد سلوك المنظمة و التي تؤثر في انشطة الشركات االتسویقیة بصفة عامة بالتالي تضم عنصریین الداخلي و 
.الخارجي

ماهیة السوق؟: المبحث الاول 
مفهوم السوق؟: المطلب الاول 

: هناك عدة تعاریف للسوق منها
و تعریف تقلیدي للسوق و هو محصور في مكان الذي یلتقي فیه المتعملون وعلى الحالة المادیة وه: التعریف الاول

المتوفرة في تلك الفترة الزمنیة فان السوق في تلك الفترة كام محدود منحیث الحیز المكاني وذلك لعدم توفر وسائل 
(1) الاتصال و التكنولوجیا المتوفرة في الوقت الحالي

وهو التعریف الاقتصادي الحدیث الذي ظهر بعد التطور الذي اصبح یتمثل في العلاقات المتبادلة : التعریف الثاني
مابین متعامل ینفي السوق الذي یتلقى رغبتهم المتمثلة في تبادل السلع والخدمات المتنوعة من حیث طلبها وعرضها  

)2  (
والتي یتم فیها تبادل السلع سواء في الباعة الحاضرة  ویعرف بانه المكان الذي یتم فیه القوى المحدودة للاسعار -

او العقود
انه الجهاز الذي یدمع موارد الهامة في المدتمع ثم یوزعها بین  الساخدامات المختلفة والتي  : و یقول البعض -

تتنافس للحصول علیها
المحتملین لسلعة معینة او هو مجموع طلب المستهلكین: ولقد عرفت الجمعیة الامریكیة للتسویق السوق انه -

)3(خدمة   
هیاكل السوقو انواعها؟: المطلب الثاني

هیاكل السوق ؟:1الفرع
:هناك عدید  من اسواق نذكر منها :هیاكل السوق -

یعرف سوق المنافسة التامة بوجود كبیر من المنتجین لسلعة وعدد كبیر من الطالبین :سوق المنافسة التامة * 
)4(السلعة لنفس 

ویتمیز سوق المنافسة التامة المتجانس لسلعة المنتجة على ذلك وجود سعر واحد في السوق اي ان المنتجین لا -
قوي العرض و الطلب =یستطیعون التاثیر على السلعة السائدة في السوق عن طریق التفاعل الف

لى انه حالة التي یوجد فیها منتج واحد لسلعة لیس لها یمكن تعریف الاحتكار ع:سوق الاحتكار التام *
)5(بدائل بحیث یسیطر على السوق ومن ثم یتمتع بقدرة كبیرة على تغیر السعر 
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یمكن تعریف سوق المنافسة الاحتكاریة بوجود عدد كبیر من المنجین كل منها ینتج جزاء : سوق المنافسة الاحتكاریة*
ث ان هذه المنتجات هي سلع غیر متجانسة تتمیز بوجود درجة محدودة من التحكم في بسیط من المجموعة الانتاج بحی

الاسعار كما ان الدخول و الخروج من السوق قد یكون سهلا نوعا ما وتكون وسیلة الاساسیة للتنافس و هي ابراز 
)6(الصفات التي تتمیز بها السلع وذلك باستخدام وسائل الدعایة و الاعلان 

هو السوق الذي یفتقر لوجود اي منافس بحیث یحتكر الفرد الحائز على هذها السوق عملیات الانتاج :كار سوق الاحت*1
)7. (و العرض و الطلب ویتحصل على كامل الاستیلاء في توفیر مهما ارتفت اسعارها 

انواع السوق ؟:2فرع 
تصنف الاسواق الى ثلاث انواع رئیسیة : انواع السوق

تشهد بیئة الاعمال المعاصرة نموا متزاید في حجم اسواق فعلى سبیل المثال یقدر حالیا عدد :اسواق المستهلاك*
ملیون 273المستهلكین الذین یقومون بشراء المنتجات من سلع و الخدمات في السوق الامریكیة وحده بكثرة من 

ستهلاك على النحو التالي مستهلاك یختلفون في احتیاجتهم وخصائصهم وانماط شرائهم ویمكننا تعریف سو الم
یشیر سوق المستهلاك الى جمیع الافراد الذین یشترون السلع و الخدمات بفرض استهلاكهم الشخصي-
تقوم العدید من المنظمات العالمیة الكبرى مثل شركة للاجهزة تصویر المستندات و مستلزمات :اسواق الاعمال*

كبیرة من المنتجات تقدر بملایین الدولارات في شكل مواد اولیة وخامات  وشركة الاجهزة الهاتف بشراء كمیات, المكاتب 
بغرض استخدامها في عملیاتها الانتاجیة , و اجهزة نصف مصنعة 

بغرض اعادة بیعها باتجزئة الى , تقوم المحال التجاریة بشراء المنتجات تامة الصنع باجملة , ومن جانب اخر -
لنوعیة من الاسواق الاعمال ویطلق على تلك ا, المستهلكین 

من كافة المنظمات التي تشتري السلع والخدمات بغرض استخدامها في ) سوق المنظمات(ویشكل سوق الاعمال  -
وذلك بغرض تحقیق الربح , او تأجیرها , العملیات الانتاجیة او اعادة بیعها 

لع والخدمات بغرض استخدامها في العملیات بخلاف منظمات الاعمال التي تقوم بشراء الس:اسواق غیر الاعمال 
, توجد منظمات اخرى تقوم بالشراء تشكل ما یعرف بسوق غیر الاعمال , او تاجیرها , او  اعادة بیعها , الانتاجیة 

: والذي یتكون بصفة اساسیة من 
نواع مختلف وعدیدة من المستشفیات بشراء ا, الجامعات , تقوم العدید من المؤسسات كالمدارس :اسواق المؤسسات *

المنتجات كالموداد الغذائیة و الالدوات المكتبیة و الجرا ئد  لیس بغرض المتاجرة فیها او اعادة تصنیعها ولكن بهدف 
.توفیر الرعایة لطلابها اذا كانت مدرسة او مرضها اذا كانت مستشفى 

الازمة لمباشرة انشطتها المختلفة كسیارات و تشتري ایضا المنظمات الحكومیة العدید من النتجات: السوق الحكومي*
)1. (الادوات الكتابیة وغیره ویشكل ذلك مایعرف بالسوق الحكومي 

ماهیة البیئة التسویقیة و انواعها ؟:المبحث الثاني 
مفهوم البیئة التسویقیة؟: المطلب الاول 

:هناك العدید من التعاریف منها: مفهوم البیئة التسویقیة

31ص2004طبعة* عنابة*وتوزیعلنشرالعلومدار, السوقدراسة/رجمنصیبالدكتور1
255صجدیدةالجامعةدار2004طبعة–الاقتصادعلممبادئكتاب/اللهعوضحسینزینبالدكتورة2
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ة التسویقیة تشكل من مجموعة من الاشخاص و العوامل التي تؤثر على الشركة من الخارج و التي تعمل كذلك ان البیئ*
على تطویر ودعم خدمات تسویق العلاقات ذات  المنفعة المتبادلة مع الزبائن وتشمل البیئة قدرات وامكانیات الشركة 

وكذلك الاخطاء المحدقة بعمل الشركة
العوامل و المتغیرات و القوى و العناصر المؤثرة في النشاط منشأة الاعمال و فعالیاته خلال او هي عبارة عن جمیع*

فترة زمنیة معینة سواء اكان ذلك بشكل مباشر ام غیر مباشر
هي العوامل التي تؤثر بطریقة مباشرة بمدى قدرة المنشأة في الحصول علىالمدخلات ومدى قدرته على تولید المخرجات  *

لات تشمل مصادر البشریة المصادر المالیة و الومد الاولیة و المعلومات و المخرجات تشمل عناصر المزیج و المدخ
)2(ع و الخدمات  والتوزیع و الترویج والتسعیرالتسویقي السل

2

:انواع البیئة التسویقیة تنقسم البیئة التسویقیة الىالمطلب الثاني 
:البیئة الجزئیة : 1الفرع 

ِّوهي البیئة الملاصقة لمن یسوق لنفسه، مثل َ أهله، وأولاده، وأصدقائه، والعاملین معه، وطلابه، والمنافسین له، والحي أو : ُ
التأثیر فیه بشكل مباشر، فیستطیع -إذا یسر االله-المدینة التي یسكن فیها، وما شابه ذلك، وهذا الشق من البیئة یمكن 

ِّمن یسوق لنفسه أن یغیر، أو َ ٕیطور، أو یعدل من بعض صفات أو أعمال أهله، أو طلابه، وان كان هذا یحتاج إلى ُ
1+ جهد كبیر؛ ولذا یجب أن یبذل الإنسان وسعه في التعرف على البیئة التي حوله التي تؤثر في بیئة الجزئیة

2 Macro The—environmentالبیئة الكلیة
تتمثل هذه . لتي تزاول فیها المؤسسة أعمالها والتي تؤثر على بیئتها الجزئیةالبیئة التسویقیة الكلیة كافة القوى البیئیة ا

وتؤثر هذه العامل على . البیئة في العوامل السكانیة والاقتصادیة والطبیعیة والتكنولوجیة السیاسیة والقانونیة الثقافیة
ة عن البیئة الجزئیة في عدم وتختلف هذه البیئ. المؤسسة، من خلال ما توفره من فرص، وما تفرضه من تحدیات

3اقتصار

ولهذا، فإن على المؤسسة أن تراقب حركة . تأثیرها على المؤسسة فقط بل على كافة المؤسسات العاملة في تلك البیئة
.2هذه العوامل واتجاهاتها، حتى تستطیع ان ترد على ما ینتج عن هذه العوامل من آثار

:زئیة و الكلیةالعناصر المكونة للبیئة التسویقیة الج
أما البیئة الجزئیة فتتألف من الأفراد والمنظمات القریبة من المنظمة والتي تؤثر مباشرة بقدرتها على خدمة الزبائن، 
ّوبشكل مفصل أكثر یمكننا القول أن البیئة الجزئیة تتضمن المنظمة بحد ذاتها، والزبائن، والموردین، ووسطاء التسویق،  ّ

ّوهي لا تؤثر فقط في . ّتتمیز هذه البیئة بإمكانیة السیطرة علیها من قبل المنظمة. نافسین والجمهوروأسواق العملاء، والم

78ص2008الطبعة, الجامعيالفكردار/التسویقادارة/طھطارقدكتور21
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ٕالتسویق، وانما في جمیع الأقسام في المنظمة مثل الإدارة، والتمویل، والبحث والتطویر، والموارد البشریة، والمشتریات 
ّلتي تعتبر جزءا من المجتمع الكلي وتؤثر على البیئة الجزئیة، تشیر البیئة الكلیة إلى القوى ا. والعملیات المحاسبیة ً

و . القانونیة للأسواق-الاجتماعیة و السیاسیة-البیئة السكانیة، والاقتصادیة، والتكنولوجیة، والطبیعیة، و الثقافیة: وتتضمن
لیس من السهل السیطرة على هذه البیئة كما هو الحال مع البیئة الجزئیة

یُعتبر العملاء جوهر البیئة التسویقیة، وهناك عدة أنواع مختلفة منهم مثل المستهلكین النهائیین، و ): لعملاءا(الزبائن 1ا
عملاء قطاع الأعمال، و عملاء الحكومة، والعملاء الدولیون وتجار التجزئة

د ینتج عنه عدم رضا یُؤثر الموردون على المنظمة من ناحیة أن أقل تأخیر في الحصول على الموارد ق: الموردون2-
العملاء، لذلك على المسوقین أن یراقبوا العرض المتاح واتجاهات أخرى تتعلق بالموردین

ًالشركات التي تمتلك عروضا مماثلة من السلع والخدمات، ولتبقى الشركة قادرة على المنافسة یجب أن : المنافسون5-
ًمكانتها في الصناعة، ویجب علیها أیضا أن تطور میزات تأخذ بالاعتبار معرفة حجم منافسیها مع مراعاة حجمها و

استراتیجیة لتتمكن من هزیمة منافسیها
ّتؤثر هذه العوامل على كفاءة الإنتاج وتتضمن البحث والتطویر، والأتمتة، والتوسع في شبكة :العوامل التكنولوجیة-

ًوتعتمد القرارات الخارجیة أساسا على . لالكترونیةالانترنت وتقنیات الاتصال الأخرى والحوافز التكنولوجیة والحواجز ا
البیئات التكنولوجیة

ّویشكل . یساعد وسطاء التسویق على تطویر المنظمة أو الشركة وزیادة مبیعاتها وتوزیع منتجاتها:وسطاء التسویق3-
ویقالموزعون، وشركات التوزیع المادیة، ووكلاء خدمات التسویق والوسطاء المالیون وسطاء التس

دراسة البیئة او المحیط لا تعني تحلیل كل ما یحیط بالمؤسسة انما دراسة البیئة:تاثیر البیئة على نشاط المؤسسة
تقتصر دراسة المحیط على البحث عن المعلومات الملائمة او المناسبة حول العناصر والعوامل التي یمكن ان تؤثر على 

تطور المؤسسة
د من حریة المؤسسة في ممارسة نشاطها فهناك العدید من العوامل التي یمكن ان تحد من البیئة یمكن ان تحد او تزی

الحق في العمل الحق في الاستهلاك(حریة المؤسسة مثل الاطار القانوني 
یجب على المؤسسة ان تراقب باستمرار تطور العوامل التي لها تاثیر كبیر على الؤسسة وكذالك الذكاء الاقتصادي  

فالامراقبة الفعالة للمحیط تسمح للمؤسسة بتوقع التطورات وتساعد على التكیف في هذه البیئة , في المحیط شركائها
والمحیط لیس بالضرورة مصدر للمشاكل والاكراهات فقط یكون بین المفاهیم الشائعة في هذا الاطار الذكاء 4

3الاقتصادي
دراسة للمعلومات الملائمة الواجب توفیرها للفواعل الاقتصادیة وهو عبارة عن مجموعة من ادوات البحث و المعالجة وال

للاسفادة منها
:الخاتمة

ص     2002باریس , الطبعة السادسة مونتكریستین,النظریات و التطبیقات , عناصر الاقتصاد الجزئي /بیتر بیكار/3
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13:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىغمري یوسفوغانم محمد نذیر:الاسم واللقب

.التموقعوٕاستراتجیةتجزئة السوق :عرض حول:الوثیقة

أین المقدمة ؟؟؟؟؟؟؟؟
.مفهوم تجزئة السوق: أولا

حتى تكون التجزئة وُبعضها،متمیزة عنشرائح متجانسة وإلىتقسیم السوق إلىهي مجموعة الطرق التي تهدف 
كل مجموعة عن أعضاءتفضیلات وان یختلف حاجات، رغبات وأوأذواقاواحدة المجموعة الأعضاءیتشارك أنفعالة یجب 

1.المجموعات الأخرى التي تنتجها عملیة التجزئة

.مزایا تجزئة السوق: ثانیا
، یسمح بالتحدید الأفضل للفرص التسویقیة، وسویقیةتقسیم السوق یساعد على تحسین عملیة تخصیص الموارد التإن

یوفر الخطوط المنتجة لتنمیة ، واحتیاجات المستهلكینفي السوق وفي تحدید وظیفة المنتج بالنسبة للمنافسینالإدارةیرشد و
2.وتطویر المنتجات

.تقسیم السوقأسس: ثالثا
المدخل ؟؟؟؟

حیث میز البائعون بین ،طریقة استخدمت لتقسیم السوقأقدمالجغرافيساسالأیعتبر :التقسیم على الأساس الجغرافي-1
هناك منتجات یرتبط شراؤها واختاروا تلك التي یتمتعون فیها بمزایا نسبیة،یمارسوا فیها نشاطهم وأنالمناطق التي یمكن 
.التبریدأوالتدفئة أجهزةبمناطق معینة مثل 

والجنس،استخداما في تقسیم السوق فالسن،الأسسأكثررافیةغالدیموتعتبر العوامل:رافيغالدیموالأساسالتقسیم على -2
رافیة یمكن استخدامها للتمییز بین قطاعات متمیزة من غعوامل دیمووالطبقة الاجتماعیة كلها،الأسرةحجم ووالتعلیم،والدخل،

3.معهایتلاءمالسوق، وتوجیه البرنامج التسویقي الذي 

تي تعتبر العوامل المرتبطة بالشخصیة أكثر الخصائص السلوكیة ال:ى أساس الخصائص السلوكیة للأفرادعلالتقسیم -3
درجة كبیرة بعوامل إلى، فبعض المنتجات كالسجائر من أكثر السلع التي یقال أنها ترتبط جرت محاولات التقسیم وفقا لها

.الشخصیة
تي الأساس یتم تحدید قطاعات السوق على أساس الفوائد أو المزایا  الوفقا لهذا:التقسیم على أساس فائدة السلعة-4

مقابلتهم ر عینة من المستهلكین الفعلیین ونه یتم اختیاإلتقسیم السوق على هذا الأساس ف، ویحصل علیها المشتري من السلعة
.ایا التي یبحثون عن الحصول علیهاالمزأولمعرفة الفوائد 

التي یمكن استخدامها في الأسسمن بین حجم الاستخدامأوتعتبر كثافة و: فة الاستعمالكثاأساسلتقسیم على ا-5
1.درجة، كثافة الاستعمال الفعلي للسلعةأساس، حیث یقوم البائع بالتمییز بین الفئات المختلفة على التقسیم

.288ص البلد،دار الرضا للنشر، لتجاریة،التسویق وادارة الأعمال  ا:)0000(نور الدین القالي1
.103صالأردن،،دار المسیرة للنشر، عمانمبادئ التسویق الحدیث،:)2009(عبد الباسط حسونة وزكریا احمد عزام 2
.114، صمصرالقاهرة ، دار النشر،،التسویق المعاصر:)2007(محمد عبد االله عبد الرحیم 3
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.شروط التجزئة الفعالة للسوق: رابعا
المدخل ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟

الإحصائیةتكون القطاعات السوقیة سهلة التعرف علیها و قابلة للقیاس من حیث خصائصها إنجب ی:القابلیة للقیاس-1
.حدةیحدد المستهلكین المحتملین التابعین لكل قطاع و یفصلهم على أنالتسویق مسئولحتى یستطیع 

تي تستطیع الشركة عندها ان تحقق الدرجة الإليیكون حجم السوق كبیرا أنهو بالأهمیةوهنا نعني : الأهمیة والربحیة-2
تصمیم المزیج التسویقي ویقیة والبحوث التسقدیم برنامجها التسویقي المكلف والمشتمل على الدراسات والربحیة عند تأهدافها
2.أیضاالخاصة وأهدافهاحاجاته ورغباته إشباعالسوق من أهداففي هذه الحالة تحقق الشركة ، وتقدیمه للسوقووٕانتاجه

لقطاعات اإلىتكون الشركة قادرة على الوصول بجهودها التسویقیة أنیجب :الوصول للسوق المستهدفإمكانیة-3
القطاعات المعینة من خلال إلىالإعلانیةبطریقة اقتصادیة ، فقد ترغب الشركة في الوصول برسالتها المختارة بكفاءة عالیة و

3.على شاشات التلفزیون قانونیاالإعلانیمنع إذنونیة مثل السجائر لكنها لا تستطیع لأسباب قاوالإعلامسائل و

.استراتجیات اختیار السوق المستهدف: خامسا
أین المدخل ؟؟؟

مع یعتبر السوق ككلأنیختار المشروع الإستراتیجیةهذه إتباعفي حالة : )الشامل(المتنوعالتسویق غیر إستراتیجیة-1
أولیس على نواحي الاختلاف والأفرادنتیجة لذالك یتم التركیز على النواحي المشتركة بین القطاعات التي تكونه وإغفال

4.تحقیق وفرات في التكالیفالإستراتیجیةمن المزایا الرئیسیة لهذه التمییز، و

ق عوضا عن ع واحد ضمن السوقطالإشباعتركز الشركة جهودها في التسویق المركز :لتسویق المركزاإستراتجیة-2
5.، قد یناسب هذا التسویق الشركات الصغیرة التي تمتلك موارد محدودةاستهداف قطاعات متعددة

من السوق،أكثرأوفي قطاعین یزاول نشاطه أنیقرر المشروع الإستراتیجیةوفقا لهذه : التسویق المتنوعإستراتجیة-3
إلىالإستراتیجیةهذه إتباعیرمي المشروع من وراء مج تسویقي خاص بكل قطاع ووبرنانه یقوم بتصمیم منتجإبالتالي فو

6.من الولاء و الشراء المتكررأقوىفي كل قطاع ،كما یأمل خلق درجة أقوىمركز تحقیق مبیعات اكبر و

.التموقعإستراتجیة: سادسا
فة في قطاعات كانت الشركة معروإذالا سهلا بالنسبة لبعض الشركات فمثأمرالموقع إستراتیجیةیكون اختیار 

مشترین الذین یبحثون عن الجودة كان به عدد كافي من الإذاتستطیع اخذ نفس الموقع في قطاع جدید نهافإ، معینة بالجودة
، یجب على كل منها ان تجد ون لها نفس الموقع في هذه الحالةیكأنفي أكثرأولكن في حالات كثیرة قد ترغب شركتان و
جزءا كبیرا من القطاعتستهوىي فسها طرقها الخاصة التي تمیزها عن غیرها و ذلك من خلال حزمة فریدة من المنافع التلن

.119-116ص.صنفس المرجع السابق،1
.106صالمرجع السابق،:)0000(عبد الباسط حسونةوزكریا احمد عزام 2
.107ص ،المرجع السابقنفس 3
.125ص المرجع السابق،:)0000(محمد عبد االله عبد الرحیم 4
.88ص ،سوریادار النشر، ،مدخل الى التسویق:)2018(حیان دیب5
.127، ص السابقالمرجع نفس 6
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، المحتملة التي یبنى علیها الموقعتحدید مجموعة من المزایا التنافسیة 1:ة تحدید الموقع من ثلاث مراحل هيتتكون مهمو
یرد المسوقون وضع ماركاتهم في المواقع التي تعطي فیها منافع اكبر من الماركات :عامة لتحدید الموقعإستراتجیةاختیار 

ستهلك على سؤال المإجابةیقدما أنالمنافع التي یستخدمها یجب لذي یختاره رجل التسویق لمنتجه والموقع اأنالمنافسة 
.تعزز هذا الموقعولي ذالك قیام الشركة بالتصرفات والاتصالات التي تؤكدی، لماذا اشتري منتجك

أین الخاتمة ؟؟؟؟؟
وكله منقول ؟؟؟ أین جهدكما ؟؟؟شكلا ومضمونا عمل ضعیف 

عدل أمورك ولا تعید الإرسال ؟؟؟
.المراجعقائمة: سابعا

.البلد، دار الرضا للنشرادارة الأعمال  التجاریة،التسویق و:)0000(نور الدین القالي- 
.الأردن، مان، عدار المسیرة للنشرمبادئ التسویق الحدیث،:)2009(ط حسونة عبد الباسوزكریا احمد عزام - 
.مصرالقاهرة ، دار النشر،،التسویق المعاصر:)2007(محمد عبد االله عبد الرحیم- 
.سوریادار النشر،،مدخل الى التسویق: )2018(حیان دیب- 

.141-137ص.صالمرجع السابق،:)0000(عبد الرحیممحمد عبد االله1
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13:الفوج.الثانیة مسار علوم التسییر:المستوىعلاق حدةوعقاق مونیه :واللقبالاسم

.نظم المعلومات التسویقیة: عرض حول:الوثیقة

عمل سیئ وغیر منظم ومنقول ؟؟؟
أین كل ما قلته ؟؟؟ 

أربع أو خمس عناوین فقط ؟؟؟ التهمیش بطرقة آلیة؟؟؟
أین الصیاغة في شكل فقرات ؟؟؟

هذا غیر معقول تماما ؟؟؟ نظم عملك بسرعة قبل فوات الأوان ؟؟؟عنوان25لدیك في ثلاث صفحاتل تدري ه
تعتبر المعلومات من أساسات الإدارة الفعالة في المؤسسات المعاصرة، وتزداد الحاجة إلى المعلومات باعتبارها 

ًیقة كلما كان القرار سلیما وصحیحاالأساس الذي یبنى علیه القرار، وكلما كانت المعلومات كاملة ودق ومن الملاحظ أن .ً
الوقع الأكبر للمعلومات یجد أصداءه في میدان التسویق، حیث باتت الوظیفة التسویقیة ذات أهمیة بالغة بالمؤسسات، 

مل ودائم، فإن ازدیاد الحاجة إلى المعلومات التسویقیة یزید من الحاجة إلى إنشاء أو وضع نظام معلومات تسویقیة متكا
في الوقت المناسب، و بالطریقة المناسبة التي تمكنهم من الاستفادة منهللمسئولینیضمن وصول المعلومات التسویقیة 

.مدخل الى نظام المعلومات التسویقیة: الأولالمبحث 
.ماهیة نظام المعلومات التسویقیة: المطلب الأول
الهیكل المستمر والمتعامل من الأفراد والتجهیزات : ات التسویقیة بأنهنظام المعلوم)Kotler(یعرف :التعریف الأول

والإجراءات دف إلى جمع وتصنیف وتحلیل وتقییم ونشر المعلومات الملائمة في الوقت المناسب الآتیة من مصادر 
. داخلیة  وخارجیة من المؤسسة والموجهة لخدمة القرارات التسویقیة

نظام المعلومات التسویقي یتضمن التفاعل المركب بین المتخصصین : "لنجار یقول فیهوهو لفرید ا:التعریف الثاني
والآلات المستخدمة لضمان جمع وتحلیل وتدفق المعلومات التسویقیة من المصادر الداخلیة والخارجیة ، واللازمة لاتخاذ 

لخدمة مدیري التسویق  بالشركات التي ،وذلك) كاملة، ناقصة، غیر متوفرة(القرارات التسویقیة تحت الظروف المختلفة 
.تقوم بتقدیم سلع أو خدمات من الحاضر أو المستقبل

نظام یقدم تدفق مستمر من المعلومات : ویعرف جیفري صاقلان نظام المعلومات التسویقیة على أنه:التعریف الثالث
.والتي  یمكن أن یلجا إلیها المسیر لاتخاذ القرارات التسویقیة

كون التهمیش ؟؟؟هل هكذا ی
162.، ص 1998الإسكندریةفرید النجار ،ادارة منظومات التسویق العربي والدول ،مؤسسة شباب الجامعة،

:مهام استخدام نظام المعلومات التسویقیة:المطلب الثاني
ختلفة نذكر حیث یتم استخدامها في مجالات متلعب البیانات والمعلومات دورا فعالا وحیویا في إدارة المؤسسات،

التوزیع ،وتحدید المزیج الاتصالي الأمثل ،وكذلك منافذوتسعیرها واختیار ترشید القرارات المتعلقة بالمنتجات،:من أهمها
وهو ما یساعد المؤسسة في تقدیر تحدید حجم مع المستفید من منتجات المؤسسة وتقدیر احتیاجات،.تقسیم السوق

المساهمة في التعرف على مدى كفاءة المؤسسة في أداء النشطة .لویات الحصول علیهامن الموارد وتحدید أواحتیاجاتها
التسویقیة المختلفة وذلك من خلال مساهمتها في انجاز خطوات الرقابة على الربحیة وعلى الخطة التسویقیة وكذا مراقبة 

.الي جعلها قابلة للقیاسالمساعدة على وضع الأهداف بدقة ،وبالت.البیئة الداخلیة والخارجیة للمؤسسة
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لا معنى له ؟؟؟؟غیر مرتب خلیط من كلام 
164ص 1998الجامعة الإسكندریة   .منظومات التسویق العربي والدول مؤسسة شباب إدارةفرید التجارة 
مكونات نظم المعلومات التسویقیة: المطلب ثالث

ة اللازمة لتشغیل النظام، وهذه المدخلات یحددها الهدف مدخلات النظام تتمثل في القوة الدافعة و الطاق:المدخلات-1
النهائي للنظام 

والتشغیل بهذا . هي العملیة التي یتم بواسطتها تحویل المدخلات إلى مخرجات قابلة للاستعمال:التشغیلعملیات-2
.یمثل تفاعل كل العوامل داخل النظام

أو معلومات أو خدمة للمستهلك،ذه المخرجات في صورة منتج،هي الناتج النهائي من النظام و تكون ه:المخرجات-3
تستخدم في اتخاذ القرارات 

وتمثل المعلومات التي تمكن من اتخاذ الإجراءات التصحیحیة ومراجعة خططها حتى یتأكد من :المعلومات المرتدة -4
.تحقیق الأهداف بطریقة كفؤة و مناسبة

تحقق من خلال عملیة الرقابة المانعة والوقائیة والعلاجیة منال طه مكونات نظام وظیفة الرقابة الإیجابیة:الرقابة-5
المعلومات التسویقیة 

ما هذا ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟الإسلامیةأطروحة دكتوراه غزة الجامعة
المعلومات التسویقیة : المبحث الثاني
.أنواع المعلومات التسویقیة: المطلب الأول

:والثانویةالمعلومات الأولیة–1
ویتم الحصول علیها من خلال الاستفسارات أو الملاحظات المباشرة مع الأفراد وهي مجمعة من :المعلومات الأولیة

.المیدان من خلال الدراسات النوعیة والكمیة
.هي معلومات ناتجة عن تراكم المعارف السابقة حول المشكل المدروس:المعلومات الثانویة

:الداخلیة والمعلومات الخارجیةالمعلومات –2
هي معلومات مختلفة وسهلة الوصول إلیها ،وهي موجودة داخل المؤسسة مثل  تقاریر البائعین :المعلومات الداخلیة

... واحصائیات المبیعات
.والأولیةوهي المعلومات التي یتم البحث عنها من خارج المؤسسة وهي تشكل المعلومات الثانویة:المعلومات الخارجیة

.المعلومات الكمیة والمعلومات النوعیة–3
الأولي مهمة إن كل هذه المعلومات یمكن تصنیفها إلى معلومات كمیة ممثلة بالأرقام، ومعلومات نوعیة صعبة جدا لو

.وذات فائدة لتحلیل السلوكات والعادات
.، ص 1987ة الأزهر ، القاهرة ، ن جامع) المفاهیم والتكنولوجیا(محمد سعید حشبة، نظم المعلومات 

مصادر المعلومة التسویقیة : المطلب الثاني
في بعض الحالات لا یمكن الاستغناء عن . تشیر هذه إلى مصادر المعلومات داخل المنظمة:المصادر الداخلیة

الداخلیة المعلومات تتضمن المصادر. المصادر الداخلیة التي بدونها لا یمكن للباحث الحصول على النتائج المرجوة
، وتقاریر الباعة ، والإحصائیات ) الربح التجاري وخسارة الربح ومیزانیة الأوراق المالیة للسنوات المختلفة(المحاسبیة 
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المعلومات من المصادر الداخلیة متاحة بسهولة ولا یتم العبء المالي في . المتعلقة بنفقات الإعلان، وتكالیف النقل، إلخ
.لوماتالمع. التجمع

. من أجل دراسة مشاكل التسویق بالتفصیل ، تنشأ الحاجة إلى مصادر خارجیة لأبحاث التسویق:المصادر الخارجیة
یمكن . التي یحتاج فیها البحث إلى فحص مفصل ودقیقتعتبر المصادر الخارجیة ذات أهمیة وفائدة كبیرة في الحالات 

.البیانات) ب(البیانات الأساسیة ) أ(تقسیم بیانات المصادر الخارجیة إلى فئتین 
:كیفیة معالجة البیانات التسویقیة: المطلب الثالث 

تجمع البیانات التسویقیة المتعلقة بنشاطات المؤسسة و الموارد المستخدمة فیها والمتغیرات المحیطة بها ذات التأثیر -
.المباشر وغیر المباشر في  أهدافها 

عة طبقا الاحتیاطات المحددة تبویب وتصنیف البیانات المجم-
.تحلیل البیانات لأشخاص لعلاقات بینها واستنتاج مؤشرات تدل على اتجاهات الأنشطة 

.حفظ البیانات والمعلومات وفق نسق وترتیب مناسب یسمح باسترجاعها حین الاحتیاج الیها في وقت قصیر -
.قرارات واقسام المختلفة كل حسب احتیاجهتوزیع المعلومات والمؤشرات الناتجة على مراكز اتخاذ ال-

المنظمة العربیة للتنمیة الاداریة. القاهرة –مصادر وكیفیة معالجة المعلومات التسویقیة ) 2008(عبودي زید 
المؤسسة تحتاج إلى نظام المعلومات في مختلف مراحل مشروعاتها، سواء في بدایة المشروع أنومن هنا نقول 

ولتفادي الأخطاء في استغلال المعلومات، على المؤسسة تجمیع كما هائلا من . اجهة مشكلة تسویقیةأو خلاله أو عند مو
هذه المعلومات وفق نظام المعلومات التسویقیة، حیث بفضله یقوم مدیر التسویق باتخاذ كثیر من القرارات المتعلقة 

ا یستطیع وضع خطة تسویقیة و تقییم قراراته والنتائج بالسعر، الإعلان، الترویج، التوزیع، البیع و المنتوج، وبفضله أیض
.المتوصل إلیها
:قائمة المراجع

.البلد، مؤسسة شباب الجامعة،منظومات التسویق العربي والدولإدارةالتجارة : )1998(....فرید -
.ینالإسلامیة، غزة، فلسطالجامعة ،)غیر منشورة(دكتوراهأطروحةالعنوان،:)2006(منال طه-
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13:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىعنقر إكراموشفاء سریات :الاسم واللقب

.دراسة سلوك المستهلك:عرض حول:الوثیقة

لماذا كل هذه العناوین ؟؟؟ أین الصیاغة في شكل فقرات ؟؟؟ أین ما قلته ؟؟؟
النقل الحرفي یؤدي بكم للهاویة ؟؟؟؟؟؟؟؟أین التهمیش ؟؟؟

رسة وتحلیل سلوك المستهلك واحدة من أهم الأنشطة التسویقیة في المنظمة حیث تحولت السیاسات إن دا
الإنتاجیة للمؤسسات من مفهوم بیع ما یمكن إنتاجه إلى مفهوم جدید یقوم على المستهلك باعتباره السید في السوق وفق 

سویقي یرتكز على دراسة سلوك المستهلك من خلال و هذا لا یتأتى إلا من خلال نشاط ت,ما یسمى بإنتاج ما یمكن بیعه 
.عدة نقاط نتطرق إلیها في بحثنا هذا

.مفهوم سلوك المستهلك: أولا
بالنظر من زاویة تسویقیة، ولكون المستهلك یعتبر لب النشاط التسویقي فإن كل الجهود التسویقیة تنصب لدراسة 

إذا سلوك المستهلك . المثیرات الأكیدة المؤثرة في عملیة الشراءسلوكه، وكذا الاتجاهات والمؤثرات قصد تحدید ومعرفة 
هو تصرفات الأفراد التي تتضمن الشراء، واستخدام السلع والخدمات وتشمل أیضا القرارات التي تسبق وتحدد هذه 

.التصرفات
جاته المادیة والمعنویة لمستهلك من وجهة النظر الاقتصادیة هو ذلك الفرد الذي یسعى دائما لسد حاا:مفهوم المستهلك

قصد تلبیة رغباته، مرتكزا في ذلك على ثنائیة الدخل و أسعار السلع و الخدمات المعروضة
: وهم كالتاليالمستهلكینویمكن التمییز بین ثلاث أنواع من :أنواع المستهلك

. ائليهو ذلك الشخص الذي یشتري سلعة أو خدمة لغرض خاص أو لاستخدام ع:المستهلك الفرد. أ
یكون الموزع فردا أو منظمة و هذا النوع من المستهلكین یشترون السلع بغرض إعادة قد: التاجر/ الوسیط / الموزع . ب

. بیعها لتحقیق الأرباح
قد یكون فردا أو منظمة، ویقوم المشتري الصناعي بشراء منتوج تام الصنع، أو نصف مصنع، :المشتري الصناعي. ج

.دامها في عملیة الإنتاج، ثم یقوم بعد ذلك ببیعها لتحقیق الأرباحأو مادة خام لاستخ
.العوامل المؤثرة في سلوك الشراء أو الاستهلاك: ثانیا

: العوامل المؤثرة في سلوك الشراء
العوامل التسویقیة: ًأولا

بعض الجوانب المتعلقة به ًوهو العنصر الأساسي الذي یتمحور حوله عملیة الشراء، وأیا ما كان نوعه فهناك:المنتج
. طبیعة المنتج   و دورة المنتج و تغلیف المنتج: والتي تؤثر على المستهلك وسلوكه تجاه اتخاذ القرار ومنها

وهو القیمة المالیة التي سوف یدفعها المستهلك لقاء حصوله على منتجك وللتسعیر أهمیة كبیرة في إعداد الخطة :السعر
ملائمة القیمة للمنتج، ومدى جودته، : ب أن تراعي في عملیة التسعیر عوامل مختلف، مثلالتسویقیة، حیث أنه یج

وأسعار المنتجات المنافسة، والوضع المادي لشریحتك المستهدفة
ًوقد تجد هنا صعوبة في إیجاد التوازن بین السعر المناسب لجمهورك تبعا لإمكاناتهم المادیة، والجودة العالیة :الجودة
طمحون إلیهاالتي ی
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ًسواء أكان توزیعا مباشرا بینك وبین عملائك، أو غیر مباشر من خلال الوسطاء، بالتأكید یؤثر على عملائك :التوزیع ً
ًمن عدة نواحي أهمها؛ تواجد المنتج وتوافره في الحیز المكاني للمستهلك فهو غالبا لن یتشجع لفكرة الشراء من مكان 

ٍوصیل قد حلت هذه المشكلة على نحو كبیربعید، وبالطبع فإن خدمات الت ّ.
.وهو عامل في غایة الأهمیة، حیث یوفر لعملائك احتكاك دائم بمنتجك عن طریق الوسائل الفعالة التي تتخذها:الترویج

العوامل البیئیة:ثانیا
ذاته من مستوى دخله ًانخفاض في سعر الدولار مثلا، أو خاصة بالمستهلك: سواء أكانت عامة، مثل:عوامل اقتصادیة

.ومعیشته كل هذا یؤثر بشكل مباشر في قراره للشراء أو تراجعه عنه
عما یحتاج إلیه من معلومات أصبح المستهلك أكثر ذكاء فهو یبحث من خلال شبكة الانترنت:عوامل تكنولوجیة

.ار من عدمهًكافیة، وتقییمات حول منتجك الذي یرید شراءه مما یؤثر حتما في اتخاذه هذا القر
ویقصد بها الأوضاع السیاسیة العالمیة التي ینعكس تأثیرها على السوق ویتأثر موقف المستهلك منها :عوامل سیاسیة

ًحدوث الثورات، فنلاحظ تراجعا كبیرا في المبیعات لأسواق معینة كالعقارات، : ًكثیرا ومن أبرز الأمثلة على ذلك ً
ل والمجتمعات، والبیئات المختلفة، وكذلك الجماعات المحددة والأفراد، جمیعها لها تأثیر الثقافة العامة للدو:عوامل ثقافیة

.قوي وواضح في توجیه سلوك الأفراد عند الشراء
.العوامل المؤثرة في سلوك الاستهلاك: ثالثا

رائیة وترتبط الثقافة بمستوى م الشēلا شك أن العوامل الثقافیة تؤثر في سلوك الأفراد وفي مستوى قرارا:العوامل الثقافیة
التعلیم حیث أن هناك علاقة قویة بین مستوى المستوى الثقافي ورشد القرارات الشرائیة ، كما أن الطبقة الاجتماعیة داخل 

. إطار العوامل الثقافیة تؤثر على السلوك الشرائي
لأصحاب والمجموعات على قرار الشراء وهي الانتماء إلى مجموعات في العمل حیث أن تأثیر ا:العوامل الاجتماعیة

إلى أن الأسرة ومستواها الاجتماعي تلعب دورا أساسیا في قرار بالإضافةلبعض الأفراد یكون واضحا في معظم الأحیان 
الفرد داخل  المجتمع في تقدیم بأدائهاالشراء سواء  في السلع الاستهلاكیة أو المنهمرة ، كما أن الأدوار التي یقوم 

.تطوعیة أو رسمیة تؤثر أیضا على قرار الشراءخدمات
ومن أمثلتها نجد العمر الذي یؤثر في اختیار السلع عند الأطفال والشباب والوظیفة والمهنة ونمط :العوامل الشخصیة

ثر وهناك العدید من العوامل الشخصیة التي تؤ. الحیاة والظروف الشخصیة تؤثر على سلوك الفرد عند اتخاذ قرار الشراء
.  الوضع الاقتصادي، المنصب أو الوظیفة،  أسلوب الحیاةالعمر،: في السلوك الشخصي للمستهلك ومنها

.قرارات الشراء: رابعا
إن ما یهم رجال التسویق في كل ما ذكر  سابقا من مداخل مختلفة لتفسیر سلوك المستهلك ، هو عملیة اتخاذ 
القرار والذي یكون أما الشراء أو الامتناع عن الشراء ، وكیفیة صوغ السیاسات والاستراتیجیات التسویقیة للتأثیر على هذا 

.راء بالنسبة للمستهلك النهائي، وقرار الشراء بالنسبة للمشتري الصناعيالقرار، لذلك سوف نتناول بالدراسة هنا غرار الش
مما لا شك فیه أن ما بهم رجال تسویق السلع و الخدمات الاستهلاكیة هو التعرف :بالنسبة للمستهلك النهائي: اولا

قرار الشراء یكون هو بالضرورة على متخذ قرار الشراء، وفیما إذا تم اتخاذ القرار تحت تأثیرات معینة ، وهل أن من یتخذ 
من یقوم بالشراء ، وهل سیكون هو من ینتفع بالخدمة أو السلعة 

وللإجابة عن هذه التساؤلات المهمة، ترى من الضروري توضیح بعض المفاهیم الخاصة بتفسیر بعض جوانب السلوك 
:الشرائي، وهي
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لا بد أن نتعرف على أدوار الشراء والتي قد تكون مختلفة لكي تستطیع تفسیر قرار المستهلك النهائي:أدوار الشراء-1
. فیما یتعلق بعملیة الشراء ذاتها، لذلك تتوزع عملیة الشراء على أدواره ولكل دورة في عملیة الشراء

وهو الشخص الذي یطرح فكرة الشراء لأول مرة ، ولیس بالضرورة أن یكون المبادر هو من یتخذ قرار :المبادر-أ
ویختلف المبادر حسب نوعیة وطبیعة السلعة أو الخدمة المراد . ، فقد یكون المبادر الزوج أو الزوجة أو احد الأبناءالشراء

شراؤها كالسیارة، أو الأثاث، أو الأجهزة الكهربائیة، وغیرها 
أشخاص مثل وهو الشخص أو الجماعة التي تؤثر على قرار الشراء، فقد یكون المؤثر على قرار الشراء:المؤثر-ب

ویختلف المؤثر أیضا حسب، وطبیعة السلعة أو الخدمة. أو العائلة، أو زملاء العملالأصدقاء
. وهو الشخص أو الأشخاص الذین یتخذون قرار شراء سلعة أو خدمة ما أو علامة تجاریة معینة :متخذ القرار- ج

وفي حالة شراء السیارة قد یكون متخذ القرار : وجة معاففي حالة شراء الأثاث مثلا قد یكون متخذ القرار الزوج أو الز
وهكذا.. أما حالة شراء ملابس الأطفال فقد تكون الزوجة هي التي تخذ القرار . الزوج والزوجة والأولاد معا

لا في حالة شراء الملابس مث. وهو من یقوم بعملیة الشراء، ولیس بالضرورة أن یكون هو متخذ القرار نفسه:المشتري-د
أي أن دور المشتري هنا هو دور . قد یكون المؤثر على القرار الأم، ومتخذ القرار الأب، ولكن المشتري قد یكون الأم

تنفیذ قرار تم اتخاذه من قبل
وهو الشخص أو الأشخاص الذین یستخدمون السلعة أو ینتمون بالخدمة، فقد یكون الأب مثلا هو متخذ :المستخدم-ه

كما یحدث بالنسبة للسیارة أو الثلاجة، أو الأثاث وتأسیسا . یكون من یستخدم السلعة جمیع أفراد العائلةالقرار، ولكن قد 
على ما تقدم، بتبقي على رجال التسویق توجیه جهودهم ووضع استراتیجیاتهم التسویقیة والترویجیة بما ینسجم مع هذه 

.الشراءالأدوار وتوجیهها إلى الأفراد الأكثر تأثیرا على عملیة 
المشتري الصناعي هو منظمة أو شخص یقوم بشراء المواد و السلع المختلفة لیس :بالنسبة للمشتري الصناعي: ثانیا

ومن المعروف أن سلوك الصناعي یختلف عن سلوك . سلع أخرىإنتاجبهدف استهلاكها ولكن لاستخدامها من 
:المستهلك النهائي في جوانب عدیدة یمكن أن نذكر منها

یعد سلوك المشتري الصناعي عقلانیا في الغالب ، في حین أن سلوك المستهلك النهائي یمكن أن یتأثر بالجوانب -
الانفعالیة والعاطفیة 

المشتري الصناعي یشتري عادة بكمیات كبیرة ، في حین أن المستهلك النهائي یشتري بكمیات قلیلة -
حین أن المستهلك النهائي قد یتخذ ےٕه ، وانما یشترك معه أخرون ، فلا یتخذ المشتري الصناعي قرار الشراء بمفرد-

القرار بمفرده
.سلوك الشراء للمنتجات الجدیدة: خامسا

:تصنیف المنتجات الجدیدة
تحسین المنتجات هنا تسعى المؤسسة لإحداث تغییرات وتحسینات على المنتج الحالي ، وهذا بهدف تعزیز الأداء 

توسیع خطوط المنتجات الحالیة تقوم المؤسسة بتقدیم منتجات جدیدة ضمن خط المنتج الذي . وتحسین صورة المنتج
تقدمه المنتجات عن خطوط المنتجات الجدیدة في هذه الحالة تضیف المؤسسة خط منتجات جدید إضافة إلى المنتجات 

نتجات الجدیدة بحیث ترتكز على منتجات جدیدة تطرح لأول مرة عبر هذه أصعب نمط في الم. الحالیة التي تقدمها 
إعادة تمركز المنتجات من خلال هذا النمط تبحث المؤسسة عن إعادة تمركز منتجاتها . تقدیم كل ما هو إبداع و ابتكار 
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تخفیض التكالیف قد تلجأ المؤسسة لتخفیض التكالیف لتتمیز عن باقي المنتجات ، . والبحث عن قطاعات سوقیة جدیدة 
.دم شيء جدید مقارنة بالمنافسینأنما تقعلى اعتقاد منها

لأن تحفیز المستهلكین على الشراء هو أحد الأهداف الرئیسیة للجهود رو التسویق بدراسة دوافع الشراءیهتم مدیو
التسویقیة، غیر أن دوافع الشراء لا یمكن ملاحظتها بالعین المجردة، ویمن استنتاج السلوك الناتج عنها فقط، ومع ذلك 

ذلك الجهد في فهم تلك الدوافع یفید في تفسیر أنماط السلوك الشرائي للأفراد والعائلات وفي إلقاء الضوء على فإن ب
. نشأتها وتطورها وتكرار حدوثها

.قائــــمة المراجـــع: سادسا
.دار النشر، البلد،مبادئ التسویق الحدیث:)0000(بشیر العلاق وحمید الطائي -
. الأغواط، الجزائرجامعة ،...ضرة محا، المنتجات لجدیدة للتأثیر على سلوك المستهلكإطلاقأهمیة:)0000(قشوة جلول -

مرجع ضعیف ؟؟؟؟؟؟؟
مرجع ضعیف ؟؟؟؟؟؟؟.دار النشر، البلد،كوتلر یتحدث عن التسویق:)0000(فلیب كوتلر -
مرجع ضعیف ؟؟؟؟؟؟؟.، البلد......محاضرة ، العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك:)0000(العایب رابح -

ك سریعا ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟عالعمل منقول ولا أثر فیه لجهدكما ؟؟؟ عدل وض
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13:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىعلوي مبروكةوفتیح خولة:الاسم واللقب

المزیج التسویقي التقلیدي الموسع: عرض حول:الوثیقة

لقد عرف التسویق امتدادا واسعا سواء داخل المؤسسة أو خارجها، وحتى تحقق إدارة التسویق أهدافها علیها أن 
سمح لها بتوجیه الفرص واستغلالها وتوفیر المعلومات اللازمة لبناء الخطط والقرارات، ویبدأ المسار تتبع مسارا تسویقیا ی

اللازم ، وأخیرا یحدد المزیج التسویقي)السوق(الحاجات، واختیار الهدف المقصود التسویقي من دراسة السوق ثم تحدید 
على ضوء ذلك تطرح وفیما یتمثل المزیج التسویقي؟: لتالیةاتطرح الإشكالیةومن خلال ذلك ، لتنفیذ هذه الإستراتیجیة

هي عناصر المزیج التسویقي التقلیدي والموسع؟ماوهي أهمیته؟؟ وماهو مفهوم المزیج التسویقيما:التساؤلات التالیة
ع سوقي قطاإلىة الموجهاسطة المؤسسة ویعتبر المزیج التسویقي خلیط من الأنشطة التي یمكن التحكم فیها بوو

قیة من ، وتسیر هذه العناصر هي المهمة المركزیة لوظیفة التسویق حیث یتم القیام بالنشاطات التسویمعین من الزبائن
.ة المطلوبة من الأسواق المستهدفةالأدوات التسویقیة تستخدمها المؤسسات لتحقیق الاستجابخلال مجموعة من البرامج و

.تعریف المزیج التسویقي: أولا
أهدافها المسطرة و بالنسبة للزبائن إلىمزیج التسویقي أهمیة كبیر بالنسبة للمؤسسة لأنه یسهل لها الوصول إن لل

یمثل الجهد الذي یقوم به المؤسسة من أجل تحقیق أهدافها ع رغباتهم المختلفة والمتنوعة ولأنهم سیجدون ما یتلاءم  م
عبارة عن مجموعة من الأدوات التسویقیة التي تستخدمها تعریفه أنه یمكنوحدیده ومنها، وقد وجد العدید من التعریفات لت

الخلیط من الأنشطة التسویقیة التي یمكن فیها ویعرف أیضا، المستهدفةالأسواقأهدافها في إلىالمؤسسة للوصول 
.هلكینقطاع سوقي معین من المستإلىبواسطة المؤسسة الموجهة 

الأمرتمتزج بحیث تشكل في النهایة لجهود التي تتفاعل مع بعضها ون ایمكن تعریفه كذلك أنه مجموعة مو
1.تحقیق الأهدافإلىیؤدي تطبیقها سیاسات خطط و

التي تعتمد على بعضها البعض ن الأنشطة التسویقیة المتكاملة والمرتبطة وانه مجموعة مویمكن كذلك اعتباره 
ج التسویقي هو مجموعة من الأدوات التسویقیة التي یجب من هنا نستنتج أن المزیوعرض أداء الوظیفة التسویقیة

. استعمالها من طرف المؤسسة لتحقیق الاستجابة المرغوبة من زبائنها في أسواقها المستهدفة
راجع الهوامش واكتبها بطریقة آلیة؟؟؟

.المزیج التسویقيأهمیة: ثانیا
والمتكاملة  والتي والترویج وهیا العناصر المترابطةزیع والتووالسعرعلى المنتوج  الأولىیعتمد التسویق بالدرجة 

بحیث تمكن سویقیة  على الطریقة المخطط لها من قبل المؤسسةالوظیفة التأداءتعتمد على بعضها البعض  بغرض 
لك یعتبر المزیج لذ،بشكل أمثل الذي تقدم فیه المؤسسة غرضها في السوقالمتأتیةالفصل بین مختلف الخیارات 

والتي تغیرات التي هیا في حوزة المؤسسةیدمج مجموعة المالتسویق والذيتسویقي عنصرا مركزیا في إستراتیجیة ال
. تستعملها للتأثیر على سلوك المستهلك

وهو الأداة التنفیذیة ككل وبالتالي  فإن القرارات المتخذة في مجال المزیج التسویقي  تنصب أساسا حول فهم 
والمعمق للخصائص والصفات  التي تتمیز بها السوق المستهدفة  سوق المستهدفة، عبر البحث الدقیقالمؤسسة  الدقیق لل

الخ...، المنافسة غرافیة، حاجات المشتري، تصمیم المنتوجورها من حیث البیانات الدیمعن غی

.163ص ، الأردن،الیازوري، عماندار ،مبادئ التسویق:)2016(رشید عودةونعیم عاشور1
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تیجیة التسویق والتي تتضمن القرارات المتعلقة بالمزیج التسویقي لرسم وصیاغة إستراأنویمكن على وجه العموم القول 
.وتتعلق الثانیة بالمرونة) نسجامالا(خاصیتین تتعلق الأولى بالنسق 

.خصائص المزیج التسویقي: ثالثا
للمؤسسة ومع وحدة قي متسقة مع الإستراتیجیة الكلیةفالنسق یقصد به أن تكون جمیع قرارات المزیج التسوی

أما المرونة فالقصد منها جعل .أن یجعل المؤسسة قادرة على إنجاز أهدافهامن شأن هذا النسقو. یجیةالأعمال الإسترات
المزیج التسویقي مستجیبا للتغیرات الحاصلة في حالة السوق  في مجال المنافسة أو تلبیة حاجات المستهلكین أو أیة 

ظیم ورقابة للجهود التسویقیة یتطلب القیام بالنشاط التسویقي توفر تخطیط وتنو.تغیرات بیئیة عامة أو تسویقیة محضة
ودراسة  السوق المستهدفة من حیث خصائصها وحجمها وتفضیلاتها ودراسة المنتجات بهدف تقدیم ما یناسب المستهلك 

عالم المستهلك بوجود هي تقدیم السلعة القول بأن مهمة النشاط التسویقيمن سلع تتفق مع رغباتها، وباختصار یمكن
.سب وفي المكان والوقت المناسبین والسلعة وتقدیم المعلومات التي تؤدي إلى التأثیر علیهم لقبولهاالمناسبة بالسعر المنا

بالأدوات التسویقیة التي یمكن ط التسویقیة أن تكون على علم تامویجب على المؤسسة بصدد تخطیط الوظائف والخط
.استخدامها لتحقیق أهدافها والمتمثلة في عناصر المزیج التسویقي

.عناصر المزیج التسویقي: رابعا
المؤسسات وطبیعة تسویقي فیحددها البعض حسب طبیعةالكثیرة حول عدد عناصر المزیج الاتریفتختلف التع

ویضم (في حین یحدد آخرون عدد هذه العناصر في بعدین  هما  العرض . ائفها وطریقة عمل المتخصصین فیهاوظ
أي تقنیات وطرق العرض وتضم قنوات التوزیع، قوة البیع، (والوسائل ) لخدماتتغلیف، العالمة، السعر وا، الالمنتجات

، ومزیج الاتصالویقسمها آخرون إلى ثالثة أبعاد وهي مزیج المنتجات والخدمات، ومزیج )الترویج والعلاقات العامة
ضاف لها متغیر تاسع  ی)8P(ـكما أن هناك تصنیف رابع حدیث یقول بوجود ثماني متغیرات  یرمز لها ب.التوزیع
، التموقع، رباح، السیاسةالأویعني المكان، الجمهور، )8p+s1(ویكون حینئذ یرمز للمزیج التسویقي  بالرمز  )s(بالرمز 

1.یجوالترو) التوزیع(السعر، الترویج، المنتوج والخدمة، وهي ترجمة مجملها لمصطلحات  المنتوج، السعر، المكان 

التي  تختلف في مضمونها فهناك اتفاق عام  متعارف علیه ومقبول اتریفلشكلي في التعن رغم هذا التعدد الك
، السعر، )المنتوج(السلعة :بین العاملین والدارسین في مجال التسویق على أنه یتكون من أربعة عناصر رئیسیة هي

ر من عنصداخل كلفي الأدبیات التسویقیة، وینبغي التنبیه إلى أناستعمالاوهو التعریف الأكثر .التوزیع، الترویج
حتى یخرج المزیج التسویقي التسویق اتخاذهاالقرارات التسویقیة التي یجب على مدیر العناصر السابقة مجموعات من

.في صورته المتكاملة
من المنافع التي یحصل علیها  المستهلك یمكن تعریف السلعة بمعناها الشامل على أنها مجموعة :)المنتوج(السلعة -1

والمنافع النفسیة التي یحصل علیها الخصائص المكونة للسلعة: دیة مثللإشباع حاجاته وهذه المنافع تشمل المنافع الما
ویشكل تطور المنتوج هاجسا كبیرا .التفاخر أو التسلیةأو حبالاجتماعيالمستهلك نتیجة اقتنائه السلعة مثل المركز 

أو  تطور المنتوج المسوق یتطلب من المؤسسات الاستماع إلى السوق منتجاتفابتكار. مؤسسة تحت ضغط المنافسةلل
ًأخذا بعین الاعتبار دورة حیاة المنتوج التي یمر بها و، حاجاتهم ورغباتهمالزبائن لتلبیة :من خلال التواصل المستمر مع 

أفولهحیاته، مع ضرورة استباق اختفائه مباشرة عند ظهور أولى مؤشرات السوق إلى حین انتهاء دورة :منذ تقدیمه إلى
؟؟؟ ماذا تفعلون ؟؟؟؟؟؟؟) بالإنجلیزیة(هل اطلعتم على هذا المرجع .في السوق

1Oxenfeldt R. Alfred (1976): The formulation of a market strategy in Managerial Marketing perspectives and viewpoint,
3ème ed, Eugene, Kelly et Lazer William, Homewood, Richard D IRWIN, INC, 1976, P.107.
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المزیج التسویقي الذي ومكان معین وهو العنصر الوحید منالسعر هو التعبیر النقدي لقیمة السلعة في وقت :السعر-2
یرتبط تحدید و.تالإیرادایجب أن تغطیها هذه ن العناصر الأخرى هي مصدر تكلفةلأ³إیرادات المؤسسةیمثل مصدر 

ولتحدید السعر أهمیة بالغة على ربحیة الشركة وقدرتها على .سعر السلعة إلى حد كبیر بجودتها وقدرتها على الأداء
إلى ذلك، أن یكون السعر في متناول الزبون ویغطي فیجب بالإضافة. وعلى عناصر المزیج التسویقي الأخرىالاستمرار

1.تكلفة الإنتاج ومستوى الربح تحت ضغط شدید من قبل المتنافسین

الأشكال التي یمكن للشركة استخدامها في مجال الترویج ویعتبر الإعلان و جهود البیع الشخصي تتعدد:الترویج-3
عن )شیط المبیعاتعض الأدوات الأخرى التي تلعب دورا مكملا مثل تنالشكلین الرئیسیین للترویج، وبجانب ذلك هناك ب

ن المختلفة عن نشاط المؤسسة  لاعالإوالنشر بالمجان في وسائل ...(طریق المعارض، العینات، الهدایا المجانیة،
.شراء منتجاتهالالمؤسسة ودفعه بمنتجاتفالترویج یلعب دورا مهما في إقناع وتعریف المستهلك .وٕاسهاماتها المختلفة

التسویق إلى تحقیقها و في تقدیم المعلومات لفائدة الزبون إستراتیجیةوتتلخص أهمیة الترویج في الأهداف التي تسعى 
لمساعدته على قرار الشراء، وفي زیادة الطلب وزیادة قیمة المنتوج  واستقرار المبیعات ودعم رجال البیع ووكلاء البیع 

خلال منافذ الترویج تهدف إلى تحقیق التدفق الفعلي للسلعة من إستراتیجیةومنذ ذلك فإن .سةرة المؤسوأخیرا تحسین صو
.المستهدفةالتسویق

متاحة له في إذا كانتإن أي سلعة أو خدمة متمیزة ومبتكرة وتباع بسعر مناسب لا تعني شیئا للمستهلك إلا : التوزیع-4
ل أن التوزیع یقوم بتحقیق كل من المنفعة المكانیة والزمانیة للسلعة أو الخدمة ولهذا یمكن القو. المكان والوقت المناسبین

والتوزیع إذن عملیة إیصال المنتجات من المنتج أو المورد إلى المستهلك والمستعمل باستخدام منافذ التوزیع وتتصل بتلك 
یلاحظ أن .تي تساهم في عملیة الإیصالالعملیة نشاطات عدة من نقل  وتخزین ومناولة وتأمین وغیرها من النشاطات ال

فعلى كل مؤسسة خدماتیةلى مؤسسة سلعیة كانت أوعناصر المزیج التسویقي السابق الإشارة إلیها تعتبر واحدة بالنسبة إ
استراتیجیهوتظهر أهمیة . وتسعیرها و توفیرها في المكان  والزمن المناسبین والترویج لهامنتجاتهاأن تقوم بتخطیط 

مما یؤثر على مستوى . وزیع من خلال ما تحققه من منفعة  مكانیة وزمنیة، بتوفر السلعة في المكان والزمان المناسبینالت
نظرا للطبیعة صعبة التي تواجه إدارة المؤسسة الأرباح  والمبیعات لأنه یؤثر في التكالیف، فالنظام التوزیعي من المهام ال

.و التغییرالمیكانیكیة لهیكل التوزیع ومیله نح
الخدمةأوید من العوامل مثل طبیعة السلعة فالأهمیة النسبیة لعناصر المزیج التسویقي تختلف حسب العد

وحتى یتم التماشي مع .وغیر ذلك من العواملشراء أو طبیعة السوق الذي تخدمه وتصرفات المنافسین ودوافع الالمقدمة
بصفة الاستمراریة نظرا للطبیعة الدینامیكیة التي امها، یجب أن تتصف التسویقیة ونظالتغیرات التي تطرأ على البیئة 

.ج التسویقي من فترة زمنیة لأخرىومن ثم یجب إعادة  النظر في المزی. یعمل فیها النشاط التسویقي
مما سبق یتضح لنا أنه لا یمكن لإدارة التسویق في أي مؤسسة كانت إنتاج سلعة ما دون مراعاة المزیج و

قي بمختلف عناصره بحیث لا یمكن تصور أي مؤسسة دون الاعتماد على عناصر المزیج التسویقي وهذا تلبیة التسوی
لرغبات المستهلكین المتنوعة والكثیرة حیث نستخلص من واقع ملموس أن عناصر المزیج التسویقي التقلیدي ضیقة غیر 

كان لزاما  على عامة والمصرفیة بصفة خاصةصفةكافیة لتسویق الخدمات  نظرا للخصائص التي تتمتع به الخدمات ب
.المكونات المادیةلتسویقي لیشمل الأفراد العملیات والمصارف توسع مزیجها ا

راجع الصیاغة والتعبیر ؟؟؟؟؟؟؟أین قائمة المراجع ؟؟؟؟؟؟؟؟النقل الحرفي أمر مشین ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟

.23، صالأولىالطبعة الأردن، دار الرایة للنشر والتوزیع، ،مفاهیم تسویقیة حدیثة: )2009(زاهر عبد الرحیم عاطف1
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13:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىعبد الحمید فنوحوغراب یوسف:الاسم واللقب

التسویق بالعلاقات:حولعرض:الوثیقة

هل جهدكما یتمثل فقط في النقل الحرفي ؟؟؟؟
همش بطریقة آلیة ؟؟؟؟؟؟؟
محاولة ،صول على عملاء جددها كلفة هي الحّإحدى أصعب المهام التي تواجه أي شركة أو مشروع وأكثر

ّكسب انتباه العمیل المحتمل، واقناعه بالشراء، ثم تسهیل عملیة البیع علیه، قد تكلف الشركة نفقات كبیرة ًوفقا لبعض . ٕ
َالدراسات، فإن اكتساب عمیل جدید قد یكلف على الأقل خمسة أضعاف كلفة الاحتفاظ بعمیل حالي ٍ ُ هذا یطرح معضلة ّ

ناشئة الساعیة للنمو، فهل علیها أن تركز على جذب عملاء جدد، أم على الحفاظ على العملاء أمام الشركات ال
ًالحالیین؟ بالطبع الجواب المثالي هو أن تركز علیهما معا، فبدون اكتساب عملاء جدد لا یمكن للشركة أن تنمو، ولكن  ّ

إحدى الحلول الممكنة لهذه .ن الاحتفاظ بهمفي الوقت نفسه، ما فائدة اكتساب عملاء جدد إن كانت الشركة ستعجز ع
ّالمعضلة هي التسویق بالعلاقات، والذي یمكن الشركات من تعزیز علاقاتها مع عملائها الحالیین، وبالتالي تحسین معدل  ّ

ًالاحتفاظ بهم، ولكن أیضا یمكن أن تساعد على اكتساب عملاء جدد
.تعریف التسویق بالعلاقات: أولا

كما 1.أول من  استخدم هذا المفهوم)Berry(وكان بیري ،)1983(بالعلاقات لأول مرة في عام مفهوم التسویق 
هو سیاسة ومجموعة من الأدوات لإنشاء علاقة فردیة تفاعلیة مع الزبائن، وخلق والحفاظ على )Lenctreve.J(عرفه 

.Kenna(وعرفه . مواقف إیجابیة دائمة في نفوسهم واحترام المؤسسة والعلامة MC(إنشاء علاقة دائمة مع على أنه
نموذج مطور من التسویق یسعى للتفكیر بصیغة ارتباط وتبادل وتعاون مع الزبون بأنه)Kotler(في حین عرفه .الزبون

المدى الطویل على المدى الطویل لمواجهة المنافسة یسعى للتفكیر بصیغة ارتباط وتبادل وتعاون مع الزبون على 
من خلال التعارف المتعلقة بالتسویق بالعلاقات یمكن القول أن الهدف من التسویق بالعلاقات هي و. سةلمواجهة المناف

.نشوء العلاقة والتواصل مع الزبائن والتي قد ترجع بالربح للمؤسسة وهذا من خلال بناء وتطویر علاقات شخصیة
.أبعاده:ثانیا

المستمر للجودة، شكاوي الزبائن، تقویة العلاقة بین الجودة، التحسن : للتسویق بالعلاقات خمس أبعاد هي
. المؤسسة والزبون، وأخیرا التسویق الداخلي

تعرف الجودة على أنها مجموعة خصائص منتج أو خدمة التي تؤثر على قدرة على تلبیة حاجات صریحة : الجودة-1
.وضمنیة

دة الشاملة، ویعرف على أنه الدراسة المستمرة جانب أساسي ومحوري في إدارة الجو:التحسن المستمر للجودة-2
للعملیات في نظام ما یهدف إلى تحسین الأداء والحصول على أفضل النتائج وهو السعي المتواصل للمؤسسة في تحسین 

.جودة منتجاتها وضمنیة والعمل على تطویرها بصفة مستمرة
إشباعها، حیث یؤدي الاهتمام بها إلى زیادة الولاء، ویؤدي هي توقعات الزبائن التي لم تقم المؤسسة ب:شكاوي الزبائن-3

.إهمالها إلى تحول الزبائن إلى المنافس وهو ما یدمر مبدأ العلاقة

رسالة واقع ممارسات التسویق بالعلاقات وأثرها في بناء الولاء كما یراها عملاء البنوك التجاریة في محافظة أرید،:)2010(محمود یوسف یاسین1
.23، جامعة الیرموك، الأردن، ص )غیر منشورة(ماجستیر 
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وهي مختلف الأسالیب لتبقى العلاقة قائمة بین المؤسسة والزبون في سوق : تقویة العلاقة بین المؤسسة والزبائن-4
.تخدم الطرفین

هو عبارة عن مجموعة من السیاسات والإجراءات التي تقوم بها المؤسسة من أجل جذب أفضل :التسویق الداخلي-5
م وتلبیتها من أجل تحقیق رضاهم، وبالتالي تقدیم أفضل خدمات ممكنة مما ینعكس اتهورغببحاجاتهمالكفاءات والاهتمام 

ًیق الداخلي هو خلق قوة عمل أكثر وعیا والهدف من التسو.إیجابا على رضا الزبائن وبالتالي تحقیق أهداف المؤسسة
ًوتفهما وتحفزا واهتماما بخدمة العملاء، وعلى المستوى الإستراتیجي فإن هدف المؤسسة هو خلق بیئة داخلیة مناسبة  ً
تدعم تفهم العمیل وتفتح العقلیة البیعیة للأفراد وعلى المستوى التكتیكي فإن هدف المؤسسة هو بیع الخدمات والخدمات 

. اعمة وترویج الجهود التسویقیة للموظفینالد
.مفهوم إدارة العلاقة مع الزبون:ثالثا

یرتكز مفهوم تسییر العلاقة مع الزبون على مبادئ التسویق بالعلاقات، لهذا فإن معرفة تطور التسویق منذ 
وكذلك . )CRM(وم الحدیث نشأته العلمیة إلى حین ظهور التسویق بالعلاقات سیوضح الظروف التي نشأ فیها هذا المفه

التي تخص مفهوم تسییر العلاقة مع الزبائن إلى اتریفرجع الاختلاف الذي تتمیز به التعیو.العوامل التي تمخض عنها
فقد .لعدید من المجالات في المؤسسةاختلاف الرؤى بین الباحثین في هذا المجال، ذلك لشمولیة تطبیقه وارتباطه با

القدرة على الحوار المستمر مع  الزبائن باستعمال تشكیلة من الوسائل : بأنهالاقة الزبون إدارة ع)Sawnney(عرف 
تطبیق لمفهوم التسویق : یر العلاقة مع الزبائن على أنهتسی)Roggers and Peppers(ویرى1.المختلفة التي تعمل

2.المؤسسة عنهالزبون وما تعرفهمن خلال على ما یقولهبالعلاقات یهدف لإشباع حاجات كل زبون بصفة فردیة، 

بأنه المنهج الذي یسعى إلى خلق وتطویر وتعزیز العلاقات مع زبائن مختارین )Daniel Durafour(ویرى 
السابقة یمكن أن نعرف إدارة العلاقة مع الزبون اتریفخلال التعمنو. بعنایة، لتحسین القیمة وتحسن ربحیة المؤسسة

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

.المؤسسة من خلال ذلك
.مراحلها ومتطلباتها:رابعا

كذا ه استراتیجي لمنظمات الأعمال، وجكتوت كفلسفة حول كیفیة أداء العمل ویق بالعلاقاإن تبني مفهوم التسو
ٕقات لا یمكن أن یتم بشكل سریع وانما بحاجة إلى تغیر التحول من المفهوم التقلیدي للتسویق إلى مفهوم التسویق بالعلا

ویتضح هذا التغیر في . التنظیمیةیاكلها هالإستراتیجیة طویلة الأجل وت هاتوجالكبیر  جذري في فلسفة المنظمات، و
ام المكافآت والحوافز التغیر في نظ، التغیر في عقلیة إدارة المنظمة، التغیر في قیم وثقافة المنظمة:التالیةتالآلیا

لیس السعي وراء من حیث البحث عن العمیل المربح والتغیر في التوجه الاستراتیجي للمنظمة، ، في المنظمةالمعمول 
لیس جمیع العملاء المستهدف وأي التركیز على نوعیة العملاء ولیس عددهم، والتعامل مع العمیل العملاء،عدد

فة إلى تقدیم المنتجات، إضاعمیل جزءا هاما في عملیة إنتاج وكذلك اعتبار ال. المستمرة مع العملاءالمتابعة الدائمة وو
.تمیز المنتجاتأهمیة التركیز على جودة و

.197ص العنوان، دار النشر، البلد،:)0000(یوسف حجیم سلطان الطائي1
.50ص ، جامعة البلیدة، الجزائر، )غیر منشورة(ماجستیر رسالة تسییر العلاقة مع الزبائن كمصدر للمیزة التنافسیة،:)2008(د الرزاق بن صالحعب2
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تحدید تعریف العمیل المستهدف و:الناجح لمفهوم التسویق بالعلاقات، یتطلب القواعد التالیةالفعال والتطبیق و
، یجب أن یكون هدف جمیع الأنشطة والتطبیقات التسویقیة للمنظمةبناء علاقات قویة مع العملاء، حاجاتهخصائصه و

اد التسویق بالعلاقات على ما توفره تقنیات تكنولوجیا اعتم، باعتبارها میزة تنافسیة للمنظمةقیاس العلاقة مع العملاء
تطویر بناء و، ء، ووسائل الاتصال الشخصي معهمقواعد المعلومات عن العملالمعلومات من إمكانیات بناء نظم وا

لتجارة ا، مساعدة العملاءفرق لخدمة و، مواقع على شبكة الانترنت، للاتصالات:أنشطة التسویق بالعلاقات منها
التسویق بالعلاقات و.برامج لدعم ولاء العملاء الدائمین، البیانات اللازمة عن العملاء، كترونیة عبر الإنترنتالال

اعد ذلك في سیحاب الشركات بتطویر علاقاتهم ما وأصالمسیرینوخصوصا في العصر الحدیث أمر جید ویساعد 
بحت العلاقات تلعب دورا كبیراففي عصرنا الحدیث أص...تطویر شركاتهم تطویر شركائهم ومن ثم

؟؟؟ ولا أثر لجهدكما ؟؟؟؟حرفیا عمل غیر منظم ولا مرتب وكله منقول 
راجع ما كتبت فهو سیئ ؟؟؟؟؟

.قائمة المراجع: خامسا
واقع ممارسات التسویق بالعلاقات وأثرها في بناء الولاء كما یراها عملاء البنوك التجاریة في:)2010(محمود یوسف یاسین-

مرجع ضعیف ؟؟؟.، جامعة الیرموك، الأردن)غیر منشورة(ماجستیر رسالةمحافظة أرید،
جامعة ، )غیر منشورة(مذكرة ماستر التسویق بالعلاقات في المؤسسة الخدمیة السیاحیة،:)2011(بن عبد الرحمن ناریمان-

مرجع ضعیف ؟؟؟.ورقلة، الجزائر
المنافسة :الملتقى الدولي حولقات من خلال الزبون مصدر لتحقیق المنافسة، التسویق بالعلا:)0000(حكیم بن جروة-

.البلد، والإستراتیجیات التنافسیة للمؤسسات الصناعیة خارج المحروقات في الدول العربیة
رقلة، ، جامعة و)غیر منشورة(ماجستیر رسالةدور التسویق بالعلاقات في زیادة ولاء الزبون،:)2009(عیسى بن شوري-

مرجع ضعیف ؟؟؟.الجزائر
، جامعة )غیر منشورة(ماجستیر رسالة تسییر العلاقة مع الزبائن كمصدر للمیزة التنافسیة،:)2008(عبد الرزاق بن صالح-

مرجع ضعیف ؟؟؟. البلیدة، الجزائر
أین الكتب والمقالات العلمیة ؟؟؟؟؟؟

؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟هل تسمون هذا الكلام المنقول حرفیا عرضا



1

13:الفوجعلوم التسییرمسار ثانیة ال:المستوىعفیصة راضیةوغمري یسرى:الاسم واللقب

.التسویق الالكتروني: عرض حول:الوثیقة

لإفرازاتنتیجةالتي شملت العدید من المجالات وذلك الجدیدةالتقنیات أهمیعتبر التسویق الالكتروني من 
ویسعى في هذا البحث على التعرف علیه جیدا الأعمالفي مجال عمل منظمات ةالسوقیوتطورات الحدیثةالتكنولوجیا 

.عناصرهأهموعلى 
.التسویق التقلیدي والتسویق الالكتروني: أولا

ما یعرف بالتسویق أوالتسویق الرقمي إلىعلى الانتقال من التسویق التقلیدي )2017(كوترركز فیلیب 
التسویق التقلیدي لكنه أسالیبضوع في علم التسویق هذا لا یعني الاستغناء تماما عن هذا المولأهمیةالالكتروني نظرا 

التسویق ككل مما وظیفةلأداءأعلىكفاءةالتكامل بینهما بشكل یحقق بإحداثالمنظمةقیام أهمیهإلىیلفت النظر 
جدیدةلظهور مسمیات ومصطلحات ىأدالذي الأمرمسمیات حدیثه علیه تمیزه عن التسویق التقلیدي وهو إطلاقتطلب 

علیه تسمیه فأطلقالرقمي أولتسویق الالكتروني بالنسبةأما،التسویق الصادرأومثلا التسویق التقلیدي تسویق خطي 
طلب وتفضل للمنتج او أوعملیه خلق بأنهالتسویق غیر خطي الأمریكیةالتسویق غیر خطي وتعرف جمعیه التسویق 

التسویق الوارد وملا شك فیه ان أیضافي حیاه العمیل ویطلق علیه التجاریةللعلامةالمشاركةیق من خلال تحقالخدمة
بعیده ومن آفاقإلىالتي استفاد منها من المسوقین مما نقلهم الإمكانیاتالكثیر من أضافالتسویق الرقمي الالكتروني 

على الوصول للعمیل المستهدف بتكلفه اقل عدد أعلىله قدره أنمزایا التسویق الالكتروني مقارنه بالتسویق التقلیدي أهم
.في الفهم لكنه مكلفالأسهلالتتبع والاختیار والتعظیم وبناء العلاقات وتعد إمكانیةكبیر من العملاء مع 

.203صصر، القاهرة، مجامعه التجارة،كلیه الحدیثة،التسویق مبادئ وتطورات : )0000(فؤاد عليوغنیةمحمد لبیب نهایة
همش بطریقة آلیة ؟؟؟؟هذا لیس تهمیش ؟؟؟؟؟؟

.مفهوم التسویق:ثانیا
شبكات الاتصال المباشر واتصالات الحاسب والوسائل ةقواستخدامبأنهالتسویق الالكتروني كلیریعرف 

لا یعرف بمعتزل عمل نأالتسویق الالكتروني یجب أنكما یرى الصمیدعي التسویقیةالأهدافلتحقیق الرقمیةالتفاعلیة
هو تطبیق لمفهوم التسویق الحدیث وعناصره ومزیجه من خلال استخدام الانترنت والاثنان وٕانماالمفهوم التقلیدي للتسویق 

التي تمكن المنظمات من الوصول للسوق المستهدف التوزیعیةیركزان على تلبیه حاجات ورغبات الزبائن وتحدید المنافذ 
التي تستخدم الحاسب وتكنولوجیات التسویقیةنشطةالأف التسویق الالكتروني على انه مجموعه من نعرأنوعلیه یمكن 

والاتصال في مقدمتها شبكه الانترنت من اجل التسویق السلع والخدمات الإعلام
.132صالطبعة الأولى، الأردن،،للنشر والتوزیعالمیسرةدار ،التسویق الالكتروني:)2009(محمد سمیر احمد 

الأردن، الطبعة والطباعةللنشر والتوزیع المیسرة،التسویق الالكتروني:)2012(عثمان یوسف ردینهوالصمیدعي محمود جاسم 
.81صالأولى، 

نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟
.التسویق الالكتروني ومراحلهأدوات: ثالثا

.....أین المدخل ؟؟؟ هل تبدأ هكذا أولا نموذج 
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نموذجا یعبر عن مراحل التسویق الالكتروني عبر الانترنت آرثرلتسویق الالكتروني لقد قدم لآرثرنموذج أولا
الأسواقیجري تحدید حاجات ورغبات المستهلك تحدید المرحلةفي هذه الإعدادمرحله : وتتكون هذه المراحل من 

اللازمةلحصول على المعلومات والبیانات لبسرعةإلاولا یتم ذلك المنافسةطبیعةوتحدید والجذابةالمجدیةالمستهدفة
، عبر الانترنتالعاملةفي بحوث السوق المختصةبالمراكز الاستعانةعن طریق أوباستخدام منهج بحوث التسویق 

التي یجري الجدیدةعملیه الاتصال مع المستهلك لتعریفه بالمنتجات المنظمةتحقق المرحلةالاتصال في هذه ةمرحل
مرحله توفیر المعلومات ، مرحله جذب الانتباه، مرحله الاتصال:مراحلأربعهالعنكبوتیه وتتكون من كةالشبطرحها في 

. مرحله ما بعد البیع، مرحله التبادل، مرحله الفعل والتصرف، الرغبةأثارهمرحله ، اللازمة
.التطبیقمجالات :رابعا

والتي هي في خدمه العملاء التسویقیةوالعملیات الأنشطةكافه الالكترونیةالأسالیبتشمل مجالات التطبیق و
في ، في مجال تصمیم المنتجات، وبحوث التسویقالتسویقیةفي مجال الدراسات :المستهدفین وذلك على النحو التالي

.في مجال خدمه العملاء، في مجال التوزیع، مجال الترویج
ةمرحل:حل یمكن تسمیتها بدوره التسویق الالكتروني وهيهناك مجموعه من المراالسابقةالمراحل إلىإضافة

التخطیط ةمرحل، والمنتجاتالأسواقهي مرحله تتم فیها جمع المعلومات عن والتمهیدیةالبحوث والدراسات إجراء
ه تصمیم مرحل، القیام بتحلیل استراتیجي لنهج البحوث والدراسات التي تم القیام بها: الاستراتیجي للتسویق الالكتروني

، الترویج للموقع وجذب الزبائن لهةمرحل، المتخصصةشركات تضم المعلومات بإحدىبالاستعانةموقع الكتروني وٕانشاء
توفیر إقناععلى والقدرةالرئیسیةالصفحةمستثمرین وذلك عن طریق تقدیم عرض قیم في إلىمرحله التحویل الزبائن 

عملیه الشراء من إتمامعن طریق سلع المنتجاتعملیه الشراء إتمامةمرحل، قعلتسهیل التعامل مع المواللازمةالخبرة
.مرحله التقییم والتطویر، مرحله التكوین ودعم العلاقات مع المستهلكین لتكرار الشراء، مستندات وتسلیمها

.68-51ص .، صمصرالإسكندریة،،دار الفكر الجامعي،التسویق الالكتروني:)2008(محمد الصرفي 
نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟

.الموقع الالكتروني ومتطلباته:خامسا
نظام ، مكونات مادیه وبرمجیاتلتكنولوجیا الاتصال والمعلومات وتتكون منتحتیةللموقع الالكتروني بنیه 

ترویجیةات وبیانالصفةبیانات عن المتعاملین وبیانات عن إلىالأخیرةوتتفرع هذه التسویقیةالمعلومات وقواعد البیانات 
نظام تحلیل وتطویر :ویتكون نظام المعلومات للتسویق الالكتروني من.وبیانات عن المنافسینةدیموغرافیوبیانات 

نظام ، یتضمن عملیات جمع ومعالجه البیانات الكترونیا وتخزینها وتهیئه المعلومات وتوزیعها الكترونیا: المعلومات
الثانویةالتسویق الالكتروني بالحصول على البیانات والمعلومات من مصادر إدارةتقوم والالكترونیةالداخلیةمعلومات 
نظام ، جمع البیانات وتحلیلهاإلىتهدف الأنشطةوهو مجموعه من : نظام بحوث التسویق الالكترونيوالأولیة، 

البشریةالمستلزمات ، لأمنانظام الدفع الالكتروني ، الإمدادنظام ، شبكات الاتصال، استخبارات التسویق الالكتروني
.الهیكلةوٕاعادة

المصرفیةتطویر النظم ، ملائمةةوتشریعیةقانونیبیئة: تسویق الالكتروني بتوفیر ما یليالعمل بیئةتتطلب و
وطرق العمل أسالیبتطویر ، الالكترونیةفي المعاملات والأمانالسریة، وتوفیر بنوك التعامل بوسائل الدفع الالكتروني

متطلبات النشاط التسویقي في عناصر تلخیصیمكن و.الالكترونيالإمدادتطویر طرق ، طاع الضرائب والجماركفي ق
.المستهلكأوالمشتري ، البائع، الالكترونیةالأسواق، المزیج التسویقي
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.استراتیجیات التسویق الالكتروني:سادسا
التسویق و، نوعا ما تجزئه السوق في التقلیديهذا التسویق یشبه والتسویق الالكتروني الموجه للمستهلك

مشتریه والأخرىالبائعةإحداهمابین منشاتین باعتبار ة تجاریةتبادلیعلاقةهنا توجد الأعماللمنشاةالالكتروني الموجه 
راجع المعنى والصیاغة ؟؟؟.اقلفبتكالیهذا النوع تقدیم منتجات أهدافمن 

وهي التي تتم لغرض تبادل الوثائق والمستندات بین الأعمالموجه لمنظمات التسویق الالكتروني الحكومي الو
أندراسةیتضح من خلال و،الدولةلمواطنین المختلفةوبعضها البعض بغیه تقدیم الخدمات الحكومیةوالأجهزةالوحدات 

نشاط أيالالكتروني لصاحب البیع والشراء الذي فرضه علینا هذا العصر التسویق أساسیاتالتسویق الالكتروني هو من 
.مكان في العالمأيالعمیل المحدد في إلىتجاري للوصول 

أعد قراءة ما كتبت بتركیز ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟
.المراجع: سابعا

.الأولى، الأردن، الطبعةالوراق للنشر والتوزیعدار ،مدخل تحلیلي:الالكترونيالتسویق:)2006(بشیر العلاق-
جامعه السعودیة،تقییم نشاط التسویق الالكتروني في الشركات : التسویق الالكتروني:)2010(جلهميعبیر الوهلا السبعي-

.، السعودیةالملك فیصل
.مصر،والتوزیعالعصریةالمكتبةالالكترونیة،والتجارةالتسویق :)2009(احمد محمد غنیم -
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13:الفوجالثانیة مسار علوم التسییر:المستوىعلام عبدووعیاشي جلال:الإسم واللقب

.التسویق الدولي: عرض حول:الوثیقة

على العالم الخارجي، الانفتاحفي ظل التغیر الذي طرأ على بیئة المؤسسة وخصوصا بعد دخولها موجة من 
تركة بالإضافة إلى سیادة جو المنافسة الشدیدة التي لا یكون البقاء فیها إلا جعل من البیئة العالمیة بیئة مشالانفتاحهذا 

للمؤسسات القادرة على تشخیص هذه البیئة واكتشاف آمال وطموحات الزبائن وجد التسویق مكانته داخل المؤسسة 
ٕلمعلومة من والى اانتقالوأهمیته في تحقیق أهدافها، ویشكل الترویج أحد عناصر المزیج التسویقي الذي یضمن 

الاقتصادیةالمؤسسة، وعلیه نتطرق في هذا الفصل إلى بعض مفاهیم التسویق عموما باعتباره أحد توجهات المؤسسة 
الحدیثة كما نخصص جزءا للحدیث عن الترویج من حیث مفهومه وعناصره وذلك باعتباره أحد السیاسات التسویقیة التي 

.مع بیئة المؤسسةالتواصل إحداثتساهم وبشكل كبیر في 
.تعریف التسویق: أولا

التسویقاتریفوفیما یلي بعض تعوالابتكاربأن لأي مشروع وظیفتین أساسیتین هما التسویق )Druker(یرى 
نظام متكامل تتفاعل فیه مجموعة من الأنشطة التي تعمل بهدف تخطیط وتسعیر وترویج یعرف ستانتون التسویق بأنهو

یشیر التعریف إلى السیاسات التسویقیة التي بتفاعلها وتكاملها تتحقق و. للمستهلكین الحالیین والمرتقبینالسلع والخدمات
من جهتهما یعرف كل من . وهو المستهلكأهم عنصر في النشاط التسویقي ألاأهداف المؤسسة، كما یشیر التعریف إلى 

)Kotler(و)Dubois( رغبات من خلال عملیة المبادلةلى إشباع الحاجات والنشاط الأفراد الموجه إ"التسویق بأنه "
لأنشطة التي تتعلق بتدفق السلع متكاملة من امجموعة متنوعة والتسویق بأنه عبارة عنوالغیصیعرف إدریسو
.مقابلة رغباتهمل الذي یؤدي إلى إشباع حاجاتهم والخدمات من المنتج إلى المستهلكین النهائیین بالشكو

.التسویق الدوليتعریف: ثانیا
یقصد بالتسویق الدولي الأنشطة التسویقیة التي یكون الهدف منها نشر وتسویق وترویج منتجات أو خدمات 

تنشط فیها الشركة أو كانت نشأت فیها، یعني بیع المنتجات أو الشركة بشكل دولي وخارج حدود الدولة الواحدة التي
الأنشطةكما عرفه صدیق محمد عفیفي انه یشمل .شكل عابر للحدودالخدمات للفئات من الناس في دول مختلفة وب

وتوزیع بإنتاجتلك الاحتیاجات إشباعالخاصة بتحدید احتیاجات المستهلكین في اکثر من سوق وطنیة واحدة والعمل على 
.السلع

هذا لیس تهمیش ؟؟؟ همش بطریقة آلیة ؟؟؟؟
الطبعة العاشرة، مصر ،مكتبة عین الشمس،لي نظم التصدیر والاستیرادالتسویق الدو: )2003(صدیق محمد عفیفي)2) (1(

.11ص 
.أهمیة التسویق الدولي: ثالثا

حسن الصیاغة والتعبیر ؟؟؟
، لخارج بالحصول على العملة الصعبةفي االإنتاجالاستفادة من التصدیر یسمح ببیع فائض المؤسسة من 

هي الأساسیةالفائدة وٕانمالاستیراد على كونه طریقة لتحصیل قیمة الصادرات الاستفادة من الاستیراد لا تقتصر فائدة او
الأجنبیةاستفادة الدول النامیة من الاستثمارات ، ومحلیاإنتاجهاالفرصة للحصول على سلع بتكلفة ارخص من إتاحة
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وهي من التزامات التسویق هابالأجنبیةتستفید اقتصادیا واجتماعیا من تشجیع الاستثمارات أنیمكن للدول النامیة و
.الدولي
.أبعاد التسویق الدولي: رابعا

نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟؟
خارجیین أومین محلیین ئیجعل المؤسسات تبحث عن وسطاء داالإنتاجیةارتفاع درجة المنافسة وتزاید الطاقة 

تستطیع تصریفها في مؤقتة ولاعند وجود فائض في المنتجات بصفة ، ولوضع تعاقداتأخرىأجنبیةمؤسسات معتمدین ل
تنتج أجنبیةمنح تراخیص لجهات إلىتلجأ المؤسسة ، والدولیةالأسواقز اهتمامها نحو السوق المستهدفة محلیا ترك

الأسواقفي البدایة تكون منتجات المؤسسة تباع في . بعائد التراخیصإلامكتفاء المؤسسة ابموجبها بعض السلع معا
تشجیع منها وذلك من خلال تصریف الجزء الضئیل المتبقي من منتجاتها بواسطة منافذ توزیع أومام اهتأيالدولیة بدون 

.أخرى لها الرغبة في ذلك
.مراحل تطور التسویق الدولي: خامسا

المدخل ؟؟؟؟؟
مارشال یسمی بمشروعماإطارفي الأمریكیةقادة هذه المرحلة المؤسسات : حلة التغلب على العوائق الجمركیةمر-1

الدول الأوروبیة بعد انتهاء الحرب العالمیة الثانیة حاولت هذه المؤسسات فيإقامتهاوذلك من خلال الاستثمارات التي 
.خلال هذه الفترة تخفیض الرسوم الجمركیة بین الدول

النقل والاختلافات تشمل انعكاسات التباعد الجغرافي كل من تكلفة:مرحلة التغلب على انعكاسات التباعد الجغرافي-2
انتقال إلىیمیز هذه الفترة هو ظهور السوق الأوروبیة المشتركة التي تهدف الجمركیة والضریبة والثقافیة والنقدیة واهم ما

.بكل حریةالأسواقبین والأموالت السلع والخدمات والمعلوما
ظهر بوضوح في مجال التجارة الدولیة بدا نشاط هذه المؤسسات ی:الصغیرة والمتوسطةمرحلة ظهور المؤسسات-3

هأفضل مما تحققأرباحمع تحقیق الخارجیةللأسواقهذه المؤسسات بالقدرة على النفاذ توتمیز)1980(بدایة عام 
.المؤسسات الكبیرة 

مكانیةإبافتراضهأوهامباني اقاد هذه الفترة الكاتب الی:مرحلة مفهوم التسویق العالمي في منتصف الثمانینیات-4
وكندا والیابان الذي الأمریكیةعدة دول في آن واحد وهي بلدان أوروبا الغربیة والولایات المتحدة اقأسوالمنتج في إطلاق

فتراضین تتقارب فیه سلوك المستهلكین فضلا عن تقارب خصائصهم الثقافیة والاجتماعیة یقوم هذا المفهوم على ا
أن ذلك ، بعض التعدیلات الطفیفة علیهجراءإالمنتج على مستوى یشمل العدید من الدول مع إطلاقأنه یمكن :أساسیین

.یتطلب التعاون بین المؤسسات المتنافسة والمتواجدة في اسواق هذه الدول
نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟؟

.البلد، ر والتوزیعللطباعة والنشالأمیندار ،التسویق الدولي والمصدر الناجح:)0000(یحي سعید علي عید )3(
.مصرمؤسسة شباب الجامعة، الإسكندریة، الإعلان،:)1992(أحمد محمد المصري)4(

.مبادئ التسویق الدولي: سادسا
تحتاج لمدخل ؟؟؟

دول و دولة ما قد یطبق بین الألعمل الذي یجري تطبیقه في مؤسسة التخصص وتقسیم اأن مـبدإ: تقسیم العمل-1
سلعة معینة یكون إنتاجاقتصادیا للدولة أن تتخصص في الأفضل، بمعنى أنه قد یكون من د والتصدیرالمعنیة بالاستیرا
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مربح لها لها قیمة تنافسیة ملموسة فیها تقوم في نفس الوقت باستیراد سلع أخرى لا تتمتع بمیزة تنافسیة فیها بل ومن ال
.استیرادها من دولة أخرى

محلیا اقل من تكلفة هاإنتاجالدولة كل السلع التي تكلفة أوتنتج المؤسسة أنالأولن یقصد ملا:التكالیف المقارنة-2
محلیا إنتاجهتكالیف تستورد القمح رغم أنهاتنتج التي تكون میزتها التنافسیة اكبر مثلا نجد في مصر وٕانما،استیرادها

لقطن الذي توجد فیه أكبر میزة على الدول اإنتاجارخص من استیراده وذلك لرغبتها في التركیز بدرجة أكبر على 
. الأخرى

فیض فإذا تشبعت لدرجة تخللأسواقالمحلي الإشباعیتم ىیتم تصدیر المنتجات حتغالبا لا: الإنتاجفوائض -3
وهي التي الإنتاجى نقطة فائض من اجل التصدیر وهذه النقطة تسمالإنتاجتبدأ، فهنا لتنمیة الطلب المحليالأسعار

.فیه التصدیریبدأد الوقت الذي دتح
هذا التوازن المرغوب للدول هو المحافظة على توازن میزان المدفوعات ذلك انالأساسيالهدف :میزان المدفوعات-4

منها سواء كان صادرات او یخرجالاقتصادیة الحادة ویعني الموازنة العامة مع ماالأزماتین الدولة من میستعمل لتا
.واردات

لضمان استمراریة عملیات التصدیر أساسيهدف الأجنبیةتوفر العملات إن:لقوة الشرائیة للدولة المستوردةا-5
السوق في دولة معنیة وهي التي تحدد قدرة كل دولة أبعادوالاستیراد وانتقال القیم بین الدول فالقوة الشرائیة هي التي تحدد 

.على شراء البضائع من الخارج
؟؟؟؟؟؟؟نفس الملاحظة 

.396ص ، الأردن،عمان،دار المستقبل للنشر،مبادئ التسویق مدخل سلوكي:)1999(عبیدات إبراهیممحمد )5(
.المزیج التسویقي الدولي: سابعا

أین المدخل ؟؟؟؟
اة مع مراعوتصدیر منتجاتها إلیها والرغبة في التوغل فیها, تي تتوجه نحو الأسواق الدولیةتعمل المؤسسة ال:لمنتوجا-1

...العلامة،اللون،الغلاف: صفات ملموسة وغیر ملموسة تشملهي مزیج من تطلباتها ومالمزید من الاهتمام بالسلعة و
حیث أن قرارات،هامة التي تؤثر على نجاح المؤسسةیعد قرار التسعیر في الأسواق الخارجیة من القرارات ال:التسعیر-2

یمكن تحقیقها من جراء الأرباح التيشر على حجم المبیعات المتوقعة وبالتأثیر المباةالتسعیر تساهم في زیادة الربحی
.ذلك

لتي تساعده على توزیع منتجاتهارابط مع جمیع المؤسسات التسویقیةكل منتج یسعى إلى إیجاد نوع من الت:التـوزیع-3
التي هي عبارة عن مجموعة من الوحدات التنظیمیة ویقیة یطلق علیها منافذ التوزیع هذه المؤسسات التسووتحقیق أهدافه و

.التي یتم عن طریقها تسویق السلع
الذي یقصد به اتصال المؤسسة بمستهلكیها ابع من عناصر المزیج التسویقي وهو الترویج هو العنصر الر:الترویج-4

التنسیق بین المزیج التسویقي بأنه ذلك یعرف كو.دراسة یلوكهم الاستهلاكيبهدف الحصول على المعلومات و, ینالمختلف
لك هو خلق كذو، الخدمة أو في قبول فكرة معینةفي تسهیل بیع السلعة أو إقامة منافذ المعلومات وجهود البائع في 

عموما إلى تدعیم صورة المؤسسة یسعى الترویجووحث المستهلك على طلب السلعخلق الرغبة ،إثارة الاهتمام،الوعي
.سواق الدولیةمنتجاتها في الأو

نفس الملاحظة ؟؟؟؟؟؟؟
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.56ص ،بقاسالمرجع ال: )0000(محمد صدیق عفیفي)6(
التي تعمل في محیط یتمیز بالدینامیكیة والتغیر، إذ الاقتصادیةأصبح التسویق أحد التوجهات الحدیثة للمؤسسة 

المستهلكین من خلال وضع السیاسات یعمل التسویق على إیجاد السبل المثلى للربط بین إمكانات المؤسسة ورغبات
. الملائمة والمتكاملة مع بعضها لتحقیق أهداف المؤسسة

راجع الصیاغة والتعبیر جیدا ؟؟؟؟؟؟؟؟؟؟
.قائمة المراجع: ثامنا

.، الطبعة العاشرةمصر،مكتبة عین الشمس،التسویق الدولي نظم التصدیر والاستیراد:)2003(صدیق محمد عفیفي-
.البلد، للطباعة والنشر والتوزیعالأمیندار ،التسویق الدولي والمصدر الناجح:)0000(ید علي عیدیحي سع-
.مصرمؤسسة شباب الجامعة، الإسكندریة، الإعلان،:)1992(أحمد محمد المصري-
.، الأردنعمان،دار المستقبل للنشر،مبادئ التسویق مدخل سلوكي:)1999(عبیدات إبراهیممحمد -


