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 فصلࡧالثاɲيال

 الȘسوʈقࡧטس؅فاتيڋʏمفɺومࡧوأسسࡧ

I- ʏقࡧטس؅فاتيڋʈسوȘفࡧالʈعرȖ 

 ʇࢫذاتࢫ ࢫالبʋئة ࢫعوامل ࢫمختلف ࢫلتقييم ࢫالɺادفة ࢫלجراءات ࢫɠل ࢫبأنه ʏࢫטس؅فاتيڋ ࢫالȘسوʈق عرʈف

ࢫوالم ࢫالمش؅فك ࢫȊشɢلࢫטتصال ࢫלس؅فاتيجية ʄࢫعڴ ࢫالمؤثرة ࢫכخرى ࢫالعوامل ࢫوɠافة ࢫوالمنافسة، باشرࢫبالسوق

 . عامࢫوعڴʄࢫوحداتࢫالعملࢫלس؅فاتيجيةࢫɠلࢫعڴʄࢫحدا

الۘܣࢫȖستطيعࢫبواسطْڈاࢫكماࢫʇعرفࢫالȘسوʈقࢫטس؅فاتيڋʏࢫبأنهࢫالɴشاطࢫالذيࢫيركزࢫعڴʄࢫالوسائلࢫ 

ࢫم ࢫفعالࢫعنࢫمنافسٕڈاࢫوטستفادة ࢫالتم؈قࢫȊشɢل ࢫأفضلالمنظمة ࢫࢭʏࢫتقديمࢫقيمة ࢫنقاطࢫقوٮڈا ،ࢫللزȋائنࢫن

باستغلالࢫجيدࢫلإمɢانياتࢫالمنظمةࢫمنࢫأجلࢫبلوغࢫטɸدافࢫالȘسوʈقيةࢫالمحددة،ࢫتجزئةࢫالسوق،ࢫتحديدࢫ

ࢫسوقية ࢫحصة ࢫواكȘساب ࢫالسوق ࢫالتɴبؤࢫبݲݨم ࢫالسوق، ʏࢫࢭ ࢫإس؅فاتيجيةࢫ. موقع ࢫوضع ʄࢫعڴ فɺوࢫʇعمل

 .شركةȖسوʈقيةࢫوالۘܣࢫتندرجࢫضمنࢫלس؅فاتيجيةࢫالعامةࢫلل

ࢫɸوࢫɲشاف  ʏࢫטس؅فاتيڋ ࢫمنࢫࢫطالȘسوʈق ࢫلɺا ࢫالمتاحة ࢫטمɢانيات ࢫفيه ࢫȖستعمل ࢫالمؤسسة، تمارسه

أجلࢫايجادࢫم؈قةࢫتنافسية،ࢫȖستطيعࢫالمؤسسةࢫبواسطْڈاࢫأنࢫتنفردࢫبخدمةࢫأفضلࢫللمسْڈلك؈نࢫوࢫȖستغلࢫ

 .نقاطࢫقوٮڈاࢫمنࢫأجلࢫتحقيقࢫɸذهࢫالغاية،ࢫوȋالتاڲʏࢫالسيطرةࢫعڴʄࢫجزءࢫمنࢫالسوق 

بأنهࢫʇعملࢫعڴʄࢫتحليلࢫحاجاتࢫɠلࢫمنࢫالمؤسساتࢫوࢫטفراد،ࢫكماࢫʇعملࢫ الȘسوʈقࢫטس؅فاتيجيةكماࢫʇعرفࢫ

ࢫوࢫ ࢫاݍݰالية ࢫטسواق ʏࢫالنموࢫࢭ ࢫومتاȊعة ࢫטس؅فاتيجية، ࢫטعمال ࢫميادين ࢫوتحديد ࢫنموࢫالسوق ࢫمتاȊعة ʄعڴ

المناسبةࢫمنࢫالتوجيهࢫالسليمࢫلطرحࢫالمنتجاتࢫوʈختارࢫטس؅فاتيجيةࢫالȘسوʈقيةࢫعڴʄࢫالمتوقعة،ࢫكماࢫʇعملࢫ

 .أجلࢫغزوࢫטسواق

ࢫ  ࢫالȘسوʈقيࢫو ࢫللمزʈج ࢫالمسْڈدفة ࢫטسواق ࢫاس؅فاتيجيات ࢫاختيار ʏࢫטس؅فاتيڋ ࢫالȘسوʈق يتضمن

للسلعةࢫأوࢫالمزʈجࢫالسلڥʏࢫللمؤسسة،ࢫكماࢫيتضمنࢫتطوʈرࢫأɸدافࢫȖسوʈقيةࢫواقعيةࢫوممكنةࢫلɢلࢫوحدةࢫ

ࢫم ࢫإدارة ʄࢫاڲ ࢫبالاضافة ࢫتنفيذɸا، ʄࢫعڴ ࢫوטشراف ࢫالمؤسسة ࢫداخل ࢫטحلالࢫعمل ࢫاس؅فاتيجيات ختلف

 .الȘسوʈقيࢫ٭ڈدفࢫاشباعࢫحاجاتࢫورغباتࢫالمسْڈلك؈نࢫࢭʏࢫטسواقࢫالمسْڈدفة
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II- ʏقࡧטس؅فاتيڋʈسوȘرࡧالɸجو 

لعبࢫالȘسوʈقࢫدوراࢫɸاماࢫࢭʏࢫالعمليةࢫלس؅فاتيجيةࢫللمؤسسةࢫفɺوࢫالموجهࢫلɺا،ࢫبحيثࢫʇعت؄فࢫحلقةࢫي

ࢫ ࢫفɺو ࢫاݍݵارجية، ࢫوالبʋئة ࢫالمؤسسة ࢫب؈ن ࢫالوصل ࢫيمثل ࢫاݍݵططࢫامصدر ࢫلإعداد ࢫالضرورʈة لمعلومات

 :לس؅فاتيجيةࢫكماࢫأنهࢫيضمنࢫالمبادئࢫالمنݤݨيةࢫالقيادية،ࢫفمبدأࢫالȘسوʈقࢫاݍݰديثࢫيف؅فض

 مࢫمنࢫالمسْڈلك؈ن،ࢫبحيثࢫࢫɸࢫכ توجيهࢫاس؅فاتيجياتࢫالشركةࢫنحوࢫتلبيةࢫحاجاتࢫالمجموعات

 ؛أنࢫحاجاتࢫالزȋائنࢫتمثلࢫالمɺمةࢫالرئʋسيةࢫللمنظمة

 ࢫمسؤوليةࢫتحديدࢫالكيفيةࢫالۘܣࢫʏاࢫمنࢫأجلࢫتحقيقࢫاشباعࢫلتلكࢫاݍݰاجاتࢫ،ࢫوۂɺتمࢫاتباعʋس

 ؛وظائفࢫالمنظمةࢫولʋسࢫالȘسوʈقࢫفقطࢫɠل

 ࢫأساسࢫاشباعࢫاݍݰاجʄونࢫعڴɢدافࢫالمنظمةࢫيɸࢫالسواقࢫالمسْڈدفةتحقيقࢫأʏ؛اتࢫوالرغباتࢫࢭ 

 ࢫʄةࢫيتوقفࢫعڴʈشرȊلࢫومواردࢫʈتحديدࢫاس؅فاتيجياتࢫالوظائفࢫכخرىࢫللمنظمةࢫمنࢫانتاجࢫتمو

تࢫالتخطيطࢫטس؅فاتيڋʏࢫللȘسوʈقࢫبماࢫʇساɸمࢫوʈضمنࢫتحقيقࢫرسالةࢫوأɸدافࢫالمنظمةࢫقرارا

 ؛التɢاملࢫب؈نࢫجميعࢫاɲشطةࢫالمشروعࢫومنࢫثم

ࢫטس؅فاتʋيج ࢫمثل ࢫטك؆فࢫتأسʋسا ࢫالمفاɸيم ࢫب؈ن ࢫالوسطي ࢫالموقع ʏࢫࢭ ࢫيوضع ʏࢫטس؅فاتيڋ ࢫالȘسوʈق اتࢫإن

ࢫ ࢫالعامةࢫلـ ࢫࢫȘسوʈقيوࢫטطارࢫالࢫPorterالتنافسية ࢫטس؅فاتيڋʏࢫيمكنࢫادارةࢫKotlerلـ ،ࢫإنࢫاعتمادࢫالȘسوʈق

ࢫوࢫالزȋونࢫ ࢫالمنافس؈ن ࢫعن ࢫالمعلومات ࢫتتضمن ࢫوࢫالۘܣ ࢫنحوࢫالسوق ࢫالتوجه ࢫمن ࢫالمنظمات ʏࢫࢭ الȘسوʈق

نࢫɸذهࢫاݍݰاجاتࢫȖساعدࢫعڴʄࢫإ .للعملياتࢫوࢫטجراءاتࢫالتنفيذيةࢫلصياغةࢫטس؅فاتيجيةࢫوقيادةࢫالمنظمة

ࢫتق ࢫالۘܣ ࢫالȘسوʈقية ࢫטس؅فاتيجية ࢫتطوʈر ࢫتطوʈر ࢫوكذلك ࢫالرغبات، ࢫو ࢫاݍݰاجات ࢫɸذه دواتࢫכ ابل

 :نࡧجوɸرࡧمجالࡧالȘسوʈقࡧטس؅فاتيڋʏࡧيتحددࡧࡩʏإف لذلكࢫࢫومنهטس؅فاتيجيةࢫاللازمةࢫ

 قيادةࢫالسوق؛ 

 ون؛ȋالتوجهࢫبالز 

 خلقࢫالم؈قةࢫالتنافسية؛ 

 ون؛ȋعظيمࢫالقيمةࢫللزȖ 

 قيةࢫمبتكرةࢫوفاعلة؛ʈسوȖصياغةࢫاس؅فاتيجيةࢫ 

  ࢫالتنفيذࢫوטʏداء؛טبداعࢫࢭ 



جرʈۗܣࢫالسبۘܣ. د   ʏقࢫטس؅فاتيڋʈسوȘࢫمقياسࢫالʏمطبوعةࢫدروسࢫࢭ 

 
14 

 قيةࢫللمنظمة؛ʈسوȘخلقࢫفرصࢫال 

 اɸاࢫوتنفيذɺقيةࢫالمرادࢫوضعʈسوȘشطةࢫالɲعيدةࢫالمدىࢫللأȊرࢫنظرةࢫʈتطو. 

س؅فاتيڋʏࢫيركزࢫعڴʄࢫالقيمةࢫالعاليةࢫللزȋونࢫبإعتبارهࢫأحدࢫأرɠانࢫالȘسوʈقࢫاݍݰديث،ࢫلذلكࢫإنࢫالȘسوʈقࢫט 

 : فإنࢫمجالࢫالȘسوʈقࢫטس؅فاتيڋʏࢫ٭ڈذاࢫטتجاهࢫيتضمنࢫ

 ؛تقديمࢫالقيمة 

 טخبارࢫعنࢫالقيمة؛ 

 سليمࢫالقيمة؛Ȗ 

 اݍݵدمات. 

ࢫالقيمةࢫ  ࢫوȖسليم ࢫخلق ʄࢫعڴ ࢫالمؤسسة ࢫقدرة ʏࢫࢭ ʏࢫاس؅فاتيڋ ࢫدور ࢫله ࢫأصبح ࢫالȘسوʈق ࢫفإن ʏالتاڲȋو

ࢫ ࢫوࢫالشɢل ࢫواسواقɺا، ࢫɸذهࢫ) 3(لزȋائٔڈا ʏࢫࢭ ࢫالȘسوʈق ࢫودور ࢫالقيمة ࢫخلق ࢫلعملية ࢫاݍݰديث ࢫالمفɺوم ݳ يوܷ

 .العملية
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 ؈نࡧالنظرةࡧالتقليديةࡧواݍݰديثةخلقࡧالقيمةࡧب) 3(الشɢلࡧ

 المفɺومࢫالتقليديࢫݍݵلقࢫالقيمة

 

 

 

 

 ݍݵلقࢫالقيمةࢫاݍݰديثالمفɺومࢫ

 

 

 

   

 

 

 

إنࢫنجاحࢫالمنظماتࢫʇسȘندࢫعڴʄࢫمعرفةࢫواكȘشافࢫموقعࢫالقيمة،ࢫوإنࢫتحديدࢫموقعࢫالقيمةࢫʇعت؄فࢫࢫ 

ࢫمشار  ࢫتضمن ࢫلɢي ࢫالمنظمة ࢫتواجه ࢫالۘܣ ࢫטس؅فاتيجية ࢫالقرارات ࢫتحديد ʏࢫࢭ ࢫفٕڈاࢫטساس ࢫܧݵص ࢫɠل كة

ࢫ ࢫيق؅فح ࢫالصدد ࢫ٭ڈذا ࢫالقيمة، ࢫترغبࢫࢫDoyleلȘسليم ࢫالۘܣ ࢫטدارة ࢫعملية ࢫيمثل ʏࢫטس؅فاتيڋ ࢫالȘسوʈق بأن

بزʈادةࢫالعائداتࢫاڲʄࢫحملةࢫטسɺمࢫبخلقࢫم؈قةࢫتنافسيةࢫمنࢫخلالࢫال؅قوʈدࢫالقيمࢫوࢫטتصالࢫوࢫالȘسليمࢫإڲʄࢫ

ࢫ ࢫيمكن ࢫبما ࢫمعɺم ࢫטمد ࢫطوʈلة ࢫعلاقات ࢫبناء ࢫأجل ࢫمن ࢫȊشɢلࢫالزȋائن، ࢫالȘسوʈقية ࢫטɸداف ࢫتحديد من

ࢫعلاقاتࢫ ࢫوȋناء ࢫالܶݰيح ࢫلاختيارࢫالزȋون ࢫاللازمة ࢫטس؅فاتيجيات ࢫصياغة ࢫتتم ࢫضو٬ڈا ʄࢫعڴ ࢫوالۘܣ واܷݳ،

ࢫالمعاي؈فࢫاللازمةࢫ ࢫوضع ࢫواخ؈فا ࢫللمنظمة، ࢫتنافسية ࢫم؈قة ࢫخلق ʄࢫاڲ ࢫيؤدي ࢫمما ࢫالثقة ʄࢫعڴ ࢫمبɴية ࢫمعه متʋنة

 .لمستوىࢫטداءࢫالمطلوب

 تصرʈفࡧالمنجࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ                اعدادࡧالمنتج
 التموʈنࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ

وࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ

 טمداد

   تصورࡧمفɺوم

 المنتجࡧ
 وضعࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ

ࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ

 السعر

 البيعࡧوتنميةࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ

 المبيعاتࡧࡧࡧ                           

 ضمانࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ التوزʉعࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ

ࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ

 اݍݵدمات

 الصنعࡧ       

 وטمداد                             

 التواصلࡧمنࡧخلالࡧالقيمة                                                                                                Ȗسليمࡧالقيمة                                             اختيارࡧوتحديدࡧ
 القيمة

 اختيارࡧࡧ                        

                       سوق ט                           

ࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ
                                            المسْڈدفة

 

 تجزئة

 سوق ال

  تطوʈر

                      

 المنتوج                           

 

 التوزʉع                                     

                                               

 اشɺار                                                           

 تطوʈرࡧ

 اݍݵدماتࡧࡧࡧࡧࡧ      

                            

 التموʈن                                      

ࡧمدادࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧל وࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ
               ومداد

                 

 الȘسع؈ف                  

                    ترقيةࡧ              

            المبيعات                                          

 قوة  

 البيع                                    

 التموقعࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧࡧ

 الذɸۚܣ              

 التسويق التشغيلي التسويق الاستراتيجي
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ࢫالȘسوʈقية ࢫالنظرة ࢫࢭʏࢫࢫإن ࢫوࢫالتطوʈرࢫوࢫטبداع ࢫالبحث ʄࢫاڲ ࢫمسȘندة ࢫمتɢاملة ࢫنظرة ࢫȖعكس טس؅فاتيجية

للوصولࢫإڲʄࢫجɺدࢫمتɢاملࢫلإرضاءࢫالزȋونࢫوࢫانجازࢫࢫכسواق دراسةࢫوفɺمتحديدࢫحاجاتࢫالزȋونࢫمنࢫخلالࢫ

 .أɸدافࢫالمنظمة

III- ʏقࡧטس؅فاتيڋʈسوȘمضام؈نࡧال: 

ࢫأداء  ࢫɸوࢫتحس؈ن ʏࢫטس؅فاتيڋ ࢫللȘسوʈق ࢫטسا؟ۜܣ ࢫالɺدف ࢫتطوʈرࢫطرقࢫࢫإن ࢫخلال ࢫمن المنظمة

ࢫعلٕڈ ࢫتبۚܢ ࢫأن ࢫيجب ࢫكمفتاح ࢫالزȋون ࢫورضا ࢫإشباع ࢫوجعل ࢫإنࢫالȘسوʈق ࢫالغعالة، ࢫالȘسوʈق ࢫاس؅فاتيجة ما

ࢫمنࢫ ࢫبالتعلم ࢫالمحصن ࢫטداء ࢫ٭ڈدف ࢫالمنظمات ࢫقبل ࢫمن ࢫتȘبع ࢫالۘܣ ࢫالعمليات ࢫيمثل ʏࢫטس؅فاتيڋ الȘسوʈق

بʋئةࢫالعملࢫالمناافس؈نࢫالذينࢫʇعملونࢫࢭʏࢫنفسࢫ الممارساتࢫالناݦݰةࢫࢭʏࢫטقسامࢫالمختلفةࢫداخلࢫالمنظمةࢫو

 .أوࢫࢭʏࢫبʋئاتࢫعملࢫمختلفةࢫولكنࢫأعمالɺمࢫلɺاࢫعلاقةࢫبطرʈقةࢫأوࢫبأخرىࢫȊعملࢫالمنظمة

ࢫטس؅فاتيجيةࢫ  ࢫللادراة ʏࢫالفكرࢫטس؅فاتيڋ ࢫمن ࢫمأخوذة ࢫتصورات ࢫيحمل ʏࢫטس؅فاتيڋ ࢫالȘسوʈق إن

 .أنࢫتصبحࢫعليهࢫࢭʏࢫالمستقبلࢫولكنࢫبتأط؈فࢫومضمونࢫتصوراتࢫטدارةࢫالȘسوʈقيةࢫلماࢫترʈد

ʏاࢫبماࢫيڴɸࢫيمكنࢫأيجازʏقࢫטس؅فاتيڋʈسوȘمࢫمضام؈نࢫטساسيةࢫللɸإنࢫأ: 

ࡧالزȋائن -1 ࡧقيمة ࢫࢭʏࢫ: Ȗعظيم ࢫالزȋائن ࢫورغبات ࢫݍݰاجات ࢫالمعمقة ࢫالدراسة ࢫخلال ࢫمن ࢫذلك وʈتم

ة،ࢫومحاولةࢫترجمةࢫذلكࢫلمنتجاتࢫذاتࢫجودةࢫعاليةࢫتحققࢫظممختلفࢫטسواقࢫالۘܣࢫȖعملࢫ٭ڈاࢫالمن

يطمحࢫاليهࢫɸذاࢫالزȋونࢫوȋالتاڲʏࢫيحققࢫلهࢫالرضاࢫوࢫثمࢫالولاء،ࢫوȋالتاڲʏࢫفإنࢫȖعظيمࢫقيمةࢫالزȋونࢫماࢫ

يتطلبࢫالدراسةࢫالمعمقةࢫللزȋائنࢫوفɺمɺمࢫجيدا،ࢫوࢫتطوʈرࢫنظرةࢫاس؅فاتيجيةࢫلدورةࢫحياةࢫالزȋونࢫ

ࢫالزȋون ( ࢫتحول ࢫبالزȋون، ࢫטحتفاظ ࢫاسȘثمارࢫالزȋون، ࢫبالزȋون، ࢫاس؅فاتيڋ)الفوز ࢫتوجه ࢫتɢوʈن ʏࢫ،

 .لإدارةࢫالعلاقةࢫمعࢫالزȋون 

ࢫטس؅فاتيجيةࢫ: اس؅فاتيجيةࡧالتوجهࡧبالسوق  -2 ࢫɸوࢫصياغة ʏࢫטس؅فاتيڋ ࢫالȘسوʈق ࢫمضام؈ن إنࢫأحد

 .؅قوʈدࢫقيمࢫعاليةࢫللمسْڈلك؈نل منࢫخلالɺاࢫالمنظمةࢫالموجɺةࢫاڲʄࢫالسوقࢫوࢫالۘܣࢫٮڈدف

المدى،ࢫوࢫبتعب؈فࢫࢫتمتلكࢫعادةࢫقراراتࢫالȘسوʈقࢫטس؅فاتيڋʏࢫمضام؈نࢫȊعيدة: التوجهࡧطوʈلࡧالمدى -3

ݳࢫʇعدࢫالȘسوʈقࢫטس؅فاتيڋʏࢫال؅قاماࢫولʋسࢫعملا،ࢫفمثلاࢫلاࢫيɢونࢫالقرارࢫالȘسوʈقࢫטس؅فاتيڋʏࢫ أوܷ

ࢫتوف؈فࢫ ࢫمسألة ࢫخدماتࢫ) تزوʈد(بȎساطة ࢫتقديم ࢫمسألة ࢫولɢون ࢫمفضل ࢫزȋون ʄࢫاڲ ࢫفوري وȖسليم

ࢫنفسɺا ࢫبالطرʈقة ࢫالزȋائن ࢫɠل ʄࢫاڲ ࢫمدارࢫالساعة ʄࢫعڴ ࢫ .Ȗسليم ࢫطوʈل ࢫالتوجه ࢫيتطلب المدىࢫو

ʈقࢫטس؅فاتيڋʏࢫاɸتمامࢫأك؄فࢫبالبʋئة،ࢫفالتغ؈فاتࢫالبيȁيةࢫالمحتملةࢫࢭʏࢫالف؅فاتࢫالطوʈلةࢫأك؆فࢫࢫو للȘس
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منࢫالف؅فاتࢫالقص؈فة،ࢫبمعۚܢࢫآخرࢫࢭʏࢫالف؅فاتࢫالقص؈فةࢫيمكنࢫأنࢫيف؅فضࢫالمرءࢫبأنࢫالبʋئةࢫسȘبقىࢫ

 .مستقرةࢫولكنࢫذلكࢫلʋسࢫمحتملاࢫإطلاقاࢫࢭʏࢫالف؅فاتࢫالطوʈلة

IV- قࡧט ࡧࡧمثلثʈسوȘالʏس؅فاتيڋ: 

ࢫإس؅فاتيجية ࢫقوى ࢫثلاث ࢫتفاعل ʄࢫيركزࢫعڴ ࢫوأن ࢫلابد ʏࢫטس؅فاتيڋ ࢫالȘسوʈق ࢫ إن ،ࢫ)3CS(المعروفة

تركزࢫاس؅فاتيجياتࢫالȘسوʈقࢫف،ࢫ)Corporation(وࢫالشركةࢫ) Competition(المنافسةࢫࢫ(Customerالزȋونࢫ

ٕڈاࢫوࢫטستفادةࢫمنࢫمنافسࢫعنتم؈قࢫنفسɺاࢫȊشɢلࢫفعالࢫࢫأنطيعࢫبواسطْڈاࢫالمنظمةࢫتالۘܣࢫȖس لعڴʄࢫالوسائ

 :لذلكࢫفإنࢫלس؅فاتيجيةࢫالȘسوʈقيةࢫاݍݨيدةࢫتتضمننقاطࢫقوٮڈاࢫالمتم؈قةࢫلتقديمࢫقيمةࢫأفضلࢫلزȋائٔڈا،ࢫ

 .التعرفࢫاݍݨيدࢫعڴʄࢫحاجاتࢫالزȋائنࢫوتحديدࢫכسواقࢫȊشɢلࢫواܷݳࢫودقيق -

 التعرفࢫعڴʄࢫديناميكيةࢫالسوقࢫوقوىࢫالمنافسة -

استغلالɺاࢫࢭʏࢫتحقيقࢫכداءࢫالمتم؈قࢫمنࢫخلالࢫالتعرفࢫاݍݨيدࢫعڴʄࢫقدراتࢫوكفاءاتࢫالمنظمةࢫو  -

تقديمࢫقيمةࢫعلياࢫللزȋائنࢫومتم؈قةࢫعنࢫالمنافس؈نࢫ،ࢫمعࢫכخذࢫȊع؈نࢫטعتبارࢫȖغ؈فاتࢫوȖعقيداتࢫ

 .بʋئةࢫالɴشاطࢫوכسواق

إنࢫعواملࢫالنجاحࢫטساسيةࢫوࢫالرئʋسيةࢫلعملࢫالوظيفةࢫالȘسوʈقيةࢫعندࢫجمعࢫɸذهࢫالعواملࢫالثلاثࢫمعاࢫ

ݰɺاࢫالشɢلࢫࢫلثࢫالȘسوʈقࢫטس؅فاتيڋʏثטس؅فاتيجيةࢫالۘܣࢫتمثلࢫم  3CSوࢫالۘܣࢫȖشɢلࢫالـࢫ  .)4(الۘܣࢫيوܷ

 مثلثࡧالȘسوʈقࡧטس؅فاتيڋʏ) 4(الشɢلࡧ

 

ࢫ  ࢫلم ࢫتɢونࢫيفإذا ࢫأن ʄࢫإڲ ࢫذلك ࢫالمنظمةࢫسيؤدي ࢫوأɸداف ࢫاحتياجات ࢫمع ࢫالزȋون ࢫيحتاجه ࢫما تلاءم

ࢫࢭʏࢫخطر ࢫللمنظمة ࢫטمد ࢫالنموࢫطوʈل ࢫلاوʉعت؄فࢫالتوافقࢫوࢫالم .قابلية ࢫטيجابية ࢫوࢫلاحتيا) التامة(ءمة جات

טɸدافࢫلكڴʄࢫالطرف؈نࢫمطلوȋ؈نࢫمنࢫأجلࢫعلاقةࢫجيدةࢫومستمرةࢫولكنࢫمثلࢫɸذهࢫالملاءمةࢫɲسȎية،ࢫوإذاࢫ

 الزبون

 المنظمة المنافسة
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ࢫت ࢫالمنظمة ࢫفإن ࢫأفضل ࢫتوافق ࢫعرض ʄࢫعڴ ࢫقادرة ࢫالمنافسة ࢫɠانت ࢫآخرࢫࢫɸاتم؈ق فقد ࢫبمعۚܢ بمرورࢫالوقت،

،ࢫكماࢫلمنافسةࢫفإنࢫالزȋونࢫلنࢫʇستطيعࢫالتمي؈قࢫبئڈماࢫعندماࢫيɢونࢫمدخلࢫالمنظمةࢫللزȋونࢫمشا٭ڈاࢫلمدخلࢫا

 .يمكنࢫأنࢫتɢونࢫالنȘيجةࢫحربࢫأسعارࢫيمكنࢫأنࢫترعۜܣࢫالزȋونࢫولʋسࢫالمنظمةأنهࢫ

ࢫ ࢫلإذن ࢫۂʏࢫكمعادلة ࢫاݍݨيدة ࢫטس؅فاتيجية ࢫالرئʋسية ࢫࢫلȘستطيع  3CSلعناصرࢫالثلاثة ؈قࢫنفسɺاࢫيمتالمنظمة

القوةࢫالɢليةࢫالمتوفرةࢫلدٱڈاࢫȊشɢلࢫمناسبࢫɲسȎياࢫࢫȊشɢلࢫايجاȌيࢫعنࢫمنافسٕڈا،ࢫوࢫذلكࢫباستخدامࢫنقاط

ࢫ ࢫعناصر ࢫاعتماد ࢫوإن ࢫمحدد، ࢫبيۖܣ ࢫمحيط ʏࢫࢭ ࢫأفضل ࢫȊشɢل ࢫالزȋون ࢫورغبات ࢫحاجات ࢫ 3CSلتلبية

ʏسيةࢫۂʋࢫثلاثࢫقراراتࢫرئʄيةࢫعڴɴقيةࢫمبʈسوȖشكيلࢫاس؅فاتيجيةࢫȖטس؅فاتيجيةࢫيتطلبࢫصياغةࢫو: 

خصائصࢫالسوقࢫɠلهࢫأوࢫقطاعاتࢫ( أيࢫتحديدࢫالسوقࢫȊشɢلࢫجيد:مɢانࢫالتنافسࢫ: أينࡧتنافس -

 ؛)معينةࢫومسْڈدفهࢫمنه

ࡧتنافس - ࢫالتنافس: مۘܢ ࢫ: وقت ࢫللأسواق ࢫالدخول ࢫتوقيت ࢫࢭʏࢫ(أي ʄࢫטوڲ ࢫالمنظمة ࢫتɢون ࢫأن مثل

 ؛)السوقࢫأوࢫتɴتظرࢫݍݰ؈نࢫيثȎتࢫالطلبࢫטسا؟ۜܣ

ࡧتنافس - ࢫالتنافس: كيف ࢫ: كيفية ࢫالتنافس ࢫوسيلة ࢫحاجاتࢫ( أي ࢫلتلبية ࢫجيد ࢫمنتج ࢫتقديم مثل

 ).تɢوʈنࢫتصورࢫجيدࢫللمنتجࢫالزȋائنࢫأو 

V- قيةʈسوȘصياغةࡧטس؅فاتيجيةࡧال 

ࢫإلاࢫمنࢫ   ࢫأنࢫتتم ࢫاس؅فاتيجيةࢫالȘسوʈقࢫلاࢫيمكن ࢫטس؅فاتيڋʏࢫفإنࢫصياغة ࢫالȘسوʈق ضمنࢫمفɺوم

ࢫالت ࢫɢخلال ࢫمع ࢫامل ࢫࢫةטس؅فاتيجيالعوامل ࢫالɴشاطࢫࢫ3CSالثلاثة ʄࢫعڴ ࢫالمؤثرة ࢫالمحيطة ࢫالبʋئة وتحليل

ʈقࢫȖشɢلࢫللتعظيمࢫטيجاȌيࢫوࢫالتفوقࢫعڴʄࢫالمنافس؈نࢫࢭʏࢫتلبيةࢫأفضلࢫالȘسوʈقيࢫوإنࢫاس؅فاتيجيةࢫالȘسو 

 ..ݍݰاجاتࢫالزȋائن

وإنࢫالعناصرࢫࢫالۘܣࢫࢫتمثلࢫمفتاحاࢫللعناصرࢫالمؤثرةࢫعڴʄࢫȖشكيلࢫوصياغةࢫاس؅فاتʋيجةࢫالȘسوʈقࢫقدࢫحددتࢫ

ݳࢫأدناه  بدقةࢫࢭʏࢫالشɢلࢫالموܷ
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 ةيمفتاحࡧصياغةࡧטس؅فاتيجيةࡧالȘسوʈق) 5(الشɢلࡧ

 

 

 

 

 

 

 

 .38،ࢫصࢫ2011الصميعديࢫجاسمࢫمحمود،ࢫردينةࢫعثمانࢫيوسف،ࢫالȘسوʈقࢫטس؅فاتيڋʏ،ࢫدارࢫالمس؈فة،ࢫטردنࢫ: صدرالم

 فعڴʄ .לس؅فاتيجية مستوʈات مختلف خلال من يتܸݳ לس؅فاتيڋʏ التخطيط ࢭʏ الȘسوʈق دور  إن 

 المنظمة إس؅فاتيجية عڴʄ تق؅فح الۘܣ "الȘسوʈقي المفɺوم" توجيه فلسفة الȘسوʈق يقدم المنظمة مستوى 

 Ȋعملية للقائم؈ن مدخلات الȘسوʈق يقدم كما .المسْڈدفة القطاعات مع مرȋحة علاقات بناء حول  العمل

 السوق  ومتغ؈فات البيȁية والتحولات السوق  وحركية التنافؠۜܣ بالتحليل خاصة לس؅فاتيڋʏ التخطيط

 Ȗعرʈف ࢭʏ المخطط؈ن Ȗساعد الۘܣ المعلومات من وغ؈فɸا) כسواق نمو السوق، تطوʈر السوق، حصة(

 يركز الȘسوʈق أن وȋما ذلك إڲʄ بالإضافة،ࢫمٔڈا טستفادة ࢭʏ المنظمة إمɢانية وتقييم اݍݨذابة السوق  فرص

ʄللوصول  المنظمة وقدرة العميل احتياجات عڴ ʄالتنافسية الم؈قة إڲ ʏعت؄ف فإنه المسْڈدفة، כسواق ࢭʇ 

 وحدات أɸداف إڲʄ  للوصول  إس؅فاتيجيات الȘسوʈق يصمم بʋنما .وأɸدافɺا المنظمة رسالة ࢭʏ كمرحلة

  .לس؅فاتيجية العمل

 بʋئْڈا تجاه بئڈا فيما المنظمة تفاضل خيارات التنافسية الȘسوʈق إس؅فاتيجيات Ȗعد المنطلق، ɸذا ومن

ݰه ما وɸذا .منافسٕڈا وسلوك بالعميل يتعلق فيما وخاصة المحيطة  حيث ٭ڈا، اݍݵاصة التعرʈفات توܷ

 ࢭʏ م؈قةࢫتنافسية عڴʄ واݍݰفاظ تحقيق Ȗسْڈدف الۘܣ التصرفات من متɢاملة مجموعة بأٰڈاࢫ Brok عرفɺا

 وتوزʉع المنتجات بإعداد اݍݵاص الɴشاط بأٰڈاࢫHarrel & Kiefer  من ɠل ʇش؈ف آخر Ȗعرʈف وࢭʏ السوق 

 ܣ،التنافؠۜ مركزɸا تقوʈة Ȋغرض وذلك سوق  ɠل واحتياجات يتفق بما المنظمة موارد

 البʋئةࢫالسياسية
 والȘشرʉعية

 البʋئة
 טقتصادية

 البʋئةࢫטجتماعية
 وࢫالثقافية

 البʋئة
 التكنولوجية

 نالزبو

 المنظمة المنافسة
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 المركز تدعيم Ȋغرض ךخر Ȋعضɺا تكمل الۘܣ والتصرفات כɸداف من مجموعة بأٰڈا فيعرفɺاGluck أما

 .للمنظمة التنافؠۜܣ

ࢫالۘܣ أجزاء تحدد الۘܣ التصرفات مجموعة بأٰڈا ʇ Kotlerعرفɺا ʋنماب  فعال Ȋشɢل خدمْڈا يمكن السوق

 المتوقعة والمخاطرة للمنظمة التنافسية لم؈قةوا السوق  بجاذبية Ȗعۚܢ كما مɢان، ɠل ࢭʏ التنافس من بدلا

 .لذلك تبعا الȘسوʈقية ال؄فامج تطوʈر إڲʄ بالإضافة

 Ȗستخدمɺاࢫالمنظمة الۘܣ الوسائل بأٰڈا الȘسوʈقية לس؅فاتيجيات ʇMacDonaldعرفࢫ المنظور  نفس ومن

 الȘسوʈقي المزʈج متغ؈فات ࢭʏ تتمثل الوسائل ɸذه أɸدافɺا، إڲʄ للوصول 

 المنظمةࢫوالبʋئة، ب؈ن الرȋط أداة ۂʏ التنافسية الȘسوʈق إس؅فاتيجيات بأن السابقة لتعرʈفاتا من يتܸݳ

 الرئʋؠۜܣ المستوى  ࢭʏ المحددة والغايات כɸداف تحقيق و المسْڈدفة أسواقɺا تحديد خلالɺا من تحاول 

 .כعمال ووحدات
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 Șࢫال ساسيةࢫوالۘܣࢫتتܸݳࢫࢭʏࢫכ راحلࢫالمسوʈقيةࢫللمؤسسةࢫتتضمنࢫإنࢫعمليةࢫوضعࢫלس؅فاتيجية

ࢫ ࢫعملية ࢫتتضمن ʄࢫכوڲ ࢫالمرحلة ࢫالسابق، ࢫوטɲشطةࢫالشɢل ࢫالمؤسسة ࢫورسالة ࢫمɺمة ࢫوȖعرʈف تحديد

ࢫ ࢫوقدرات ࢫامɢانيات ࢫمنࢫخلال ࢫبخدمْڈا ࢫتقوم ࢫسوف ࢫالۘܣ ࢫالمرجعية ࢫوࢫטسواق ࢫوتكنولوجياتטس؅فاتجية

تشـخـيص -تحليل -  

داخليتحليل  المنافسةتحليل    

يصـخـتش  

 تحليل السوق

  تحــديــد الأهـــداف -

الأساسية تحديد الاختيارات الإستراتيجية -  

 التموقع

 

 التوزيع

 التجزئة السوقية

 تحديد الأولويات

تكوين المزيج التسويقي -  
 الترويج

تحديد الأسواق 
 المستهدفة

 المنتج التسعير

تقييم وتأكيد خطة العمل -  

الرقــــابـــة   

 رسالة المؤسسة

 تحديد مجالات النشاط

 مراحلࡧوضعࡧטس؅فاتيجيةࡧالȘسوʈقية) : 6(الشɢلࡧ
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ࢫ ࢫمرحلة ࢫتأȖي ࢫتم ࢫوالمعينة، ࢫࢭʏࢫالتحليل ࢫداخليا، ࢫللمؤسسة ࢫتحليل ࢫوكذا ࢫوالمنافسة، ࢫللأسواق Șܨݵيص

ࢫלس؅فاتيجيةࢫ ࢫטختيارات ࢫبتحديد ࢫنقوم ࢫȊعدɸا ࢫدقيقة ࢫبطرʈقة ࢫכɸداف ࢫبتحديد ࢫنقوم ࢫالتالية المرحلة

ثمࢫȊعدɸاࢫوعڴʄࢫأساسࢫɸذهࢫטختياراتࢫࢫع،والتموقࢫتجزئةࢫכسواقࢫواختيارࢫכسواقࢫالمسْڈدفةࢫ:כساسية

 .ʈجࢫالȘسوʈقيࢫالمناسبࢫوتقييمهࢫوالرقابةࢫعڴʄࢫتنفيذࢫخططࢫالعملنقومࢫبتصميمࢫالمز 

 بɢل ثم للمؤسسة الكڴʏ بالمستوى  إذا טس؅فاتيڋʏࢫʇعۚܢ الȘسوʈق يتܸݳࢫأنࢫ) 5(منࢫخلالࢫالشɢلࢫ 

 ۂʏ السوق  ɸذه إن ما، لمنتوج سوقا تمثل الزȋائن من معينة بفئة الٔڈاية ثمࢫࢭʏ حدى، عڴʄ اس؅فاتيڋɲ ʏشاط

ࢫטس؅فاتجيات טلتقاء نقطة  عڴʄ טستحواذ عن يبحث فالɢل ولمنافسٕڈا، للمؤسسة الȘسوʈقية ݍݨميع

 .السوق  ࢭʏ כɲسب الوضعية

VI- يࡧɲقࡧالميداʈسوȘࡧوࡧالʏقࡧטس؅فاتيڋʈسوȘي(الɢالتكتي:( 

 טس؅فاتيڋʏ الȘسوʈق -

 اݍݰاجات إشباع شك بلا ɸو الȘسوʈقي المفɺوم ظل ࢭʏ المؤسسة أɲشطة لɢل כسا؟ۜܣ الɺدف إن 

 لتحقيق السȎيل ɸو حاجاتࢫالزȋائن إشباع لأن ولكن المؤسسة، من منة ولا ذلك ࢭʏ حبا لʋس والرغبات

 يɢون  المؤسسة ࢭʏ التنفيذ ح؈ق ووضعɺا الفلسفة ɸذه تبۚܣ إن للأرȋاح، وجۚܣ نمو من لɺا כɸدافࢫاݍݵاصة

 :متɢامل؈ن ع؄فࢫمسارʈن

 ر ثم ومن السوق  ݍݰاجات مستمر تحليلʈا جيد داءأ ذات منتجات تطوɺɺلفئة المؤسسة توج 

 غ؈فɸا عن تم؈قɸا خاصة جودة فٕڈا يرون حيث )المسْڈدف سوقɺا يمثلون ( المسْڈلك؈ن من محددة

ࢫمنتجات  ودائمة، قوʈة تنافسية م؈قة -للمؤسسة ومنه -للمنتوج تضمن وȋالتاڲʏ المنافس؈ن من

 (strategic marketing )לس؅فاتيڋʏ الȘسوʈق”وɸو כول  المسار به يقوم ماࢫ وɸذا

 ف أجل من وטتصال البيع عملية تنظيمʈعرȖ م المؤسسة بمنتوج المسْڈلك؈نɺبمدى وإقناع 

 الȘسوʈقࢫ ”دور  ɸو وɸذا السوق  ࢭʏ المنتوج عن البحث وتɢلفة عناء تجنيّڈم وȋالتاڲʏ وتم؈قهࢫ جودته

 (tactical marketing ).التكتيɢيࢫ أو “الميداɲي

 تحديدࢫمɺمة إڲʄ ٱڈدف والبعيد المتوسط المدى عڴʇ ʄعمل والذي يڋʏלس؅فات الȘسوʈق مسار إن 

 منتجاتࢫمتوازنة،ࢫإن حافظة إيجاد عڴʄ والسɺر لنموɸا، اس؅فاتيجية بناء وأɸدافɺا، المؤسسة، ورسالة

 أخرى  مɺارات الميداɲيࢫوʈتطلب ) العمڴʏ (الȘسوʈق عن تماما يختلف טس؅فاتيڋʏ والتخطيط التفك؈ف ɸذا

 بناء أن ذلك مباشر Ȋشɢل يتɢاملان للȘسوʈق ɸذينࢫالدورʈن إن التفك؈ف، ɸذا يمارسون  الذين ادכفر  عند

 بناؤه يتم لم ما مجديا يɢون  لن الذي כخ؈ف ɸذا العمڴʏ، بالȘسوʈق مباشرة علاقة له اس؅فاتيڋʏ مخطط

 اݍݵطر من ضرب ۂʏ تفك؈ف دون  حركة أي فإن المناسبة، טس؅فاتيجية ݍݵياراتامنࢫ أساس عڴʄ وصياغته



جرʈۗܣࢫالسبۘܣ. د   ʏقࢫטس؅فاتيڋʈسوȘࢫمقياسࢫالʏمطبوعةࢫدروسࢫࢭ 

 
23 

ࢫولذلك المؤدي  ࢭʏ وأɸميته مɢانته له الȘسوʈق ࢭʏ טس؅فاتيڋʏ التفك؈ف من النوع ɸذا أن نفɺم للفشل

 .المؤسسة بʋئة تم؈ق الۘܣ والثقافية טجتماعية التنافسية، טقتصادية، التكنولوجية، التغ؈فات مواجɺة

 

 المؤسسة الذيࢫتȘبعه الȘسوʈقي للمسار לجراǿي البعد ɸو العمڴʏ الȘسوʈق :العمڴʏ أو الميداɲي الȘسوʈق -

 المناسب، رقمࢫכعمال تحقيق ۂʏ כساسية وظيفته إن القص؈ف، المدى ࢭʏ اݍݰالية כسواق غزو  أجل من

 مرȋح أعمال رقم ɸدفࢫتحقيق إن تɢلفة، وכقل فعالية כك؆ف البيع وسائل ʇستعمل فɺو ذلك أجل ومن

 يلٕڈا متوازنة، سعرʈة לنتاجࢫوسياسة لوظيفة ملائم تصɴيع برنامج خلال من ذلك قبل ي؅فجم أن يجب

ࢫʇس׿ܢ تفعيل ɸو العمڴʏ الȘسوʈق أن أي والتوزʉع، للتخزʈن برنامج  السياسات أو الȘسوʈقي بالمزʈج ما

 :إڲʄ ٱڈدف العمڴʏ إنࢫالȘسوʈق وטتصال، التوزʉع السعر، المنتوج، :כرȌع الȘسوʈقية

 اݍݰالية؛ כسواق فاقاخ؅ و غزو  عملية تنظيم 

 ج تفعيلʈقي؛ المزʈسوȘال  

 سي؈فȖ ق؛ م؈قانيةʈسوȘال 

 سي؈فȖ للمؤسسة السوقية اݍݰصص ومراقبة. 

 المنافسة، كثيفة כسواق ࢭʏ وȋخاصة المؤسسة أداء ࢭʏ فاصل عامل إذن ɸو العمڴʏ فالȘسوʈق 

ࢫمنتوج ࢭʏࢫ متاحا يɢون  وأن السوق، ࢭʏ مقبول  سعر له يɢون  أن يجب عالية جودته ɠانت مɺما فɢل

إعلانيةࢫ بحملة ذلك Ȋعد يدعم وأن المسْڈدف؈ن، للزȋائن الشرائية للعادات المناسبة التوزʉعية القنوات

الȘسوʈقࢫ فعالية إن السوق، ࢭʏ اڈ٭ࢫيتم؈ق  والۘܣ يحوٱڈا الۘܣ اݍݨودة وȋخصائص بوجوده للتعرʈف موجɺة

ʏا المؤسسة تختاره الذي التموقع جودة بمدى مرتبطة العمڴɺلمنتوج ʏا ࢭɺالمسْڈدف سوق. 

 

 

  

 

 

 

 

 


