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 تقديم

ل وكافـة إن التغرات التي تشهدها منظات الأعال اليوم في مط الإنتـاج وعمليـات التبـاد

أشكال الاتصال، بل في أسلوب ومط الحياة م تشهدها المجتمعات السابقة قبل مرحلة ظهـور ثـورة 

وم يتمثل التغير في مجرد حدوثه فقط ولكن م يكـن مثـل ذلـك . تكنولوجيا المعلومات والاتصالات

 .نترنتالعمق والشمول والسرعة التي أحدثتها تقنيات الاتصال عن بعد أو باستخدام الإ

ولعل هذه التغرات أحدثت تحولات متسارعة وشاملة على كافة المـستويات والاقتـصاديات 

العالمية والمحلية، كا ساهمت في حدوث تطور هائل لمجتمع المعرفة وما أحدثته تلك المعرفـة مـن 

 .زيادة في نسبة القيمة المضافة كأداة هامة لتحقيق الميزة التنافسية للمنظات

 تلك التحولات في ظهور مط جديد من أدبيـات إدارة الأعـال، والتـي مـن كا ساهمت

الفرديــة، المؤســسية، (خلالهــا لمــا يــتم رصــد اتجاهــات وتحليــل آثارهــا عــلى كافــة المــستويات 

فهناك مؤلفات عن الاقتصاد الرقمي واقتصاد المعرفـة ) المجتمعية، الحكومية، القومية، والدولية

ة في عمليات الإنتاج الذهني والفكري والمعلوماي أكر مـن عمليـات والذي تكمن قيمته المضاف

 .الإنتاج المادي

وهناك كذلك التجارة الإلكترونية وظهور ما يعرف بالأسواق الذكية وساهم في قيام ما يعرف 

 .بالشركات التخيلية أو الافتراضية

مم وحقـائق لا شئ يظهر فجأة من العدم هذه الحقيقة التي دلت عليها تجارب الأو

 مهملــة منهــا أن الظــواهر الكــبرى ولكنهــا التــاريخ وتــرتبط بحقــائق أخــرى بديهيــة 

ــي تفاعلــت فــيا  ــن بالأصــول والمقــدمات الت ــرتبط عــلى نحــو خفــي أو معل  والــصغرى ت

 بينهــا فأنتجــت هــذه الظــاهرة أو تلــك ومنهــا أن الظــاهرة قــد تبــدو للوهلــة الأولى 

ــا مــش ــي شــديدة الخــصوصية ومنفــردة مــع أنه ــا الأصــول والمقــدمات الت  تملة عــلى بقاي
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انطلقت منها وهكذا يبدو التسويق العقاري كأنه ظاهرة جديدة ومنفردة مع أنه جزء لا يتجزأ من 

له أصوله وقواعد اسـتلزمتها طبيعـة ويبني أصول التسويق اشتق أصول ومبادئ منه تم أخذ يتفرع 

أن دراسة التسويق العقاري دون النظر إلى أصـول الحياة العصرية التي نعيش فيها ونحن هنا نؤكد 

ومبادئ التسويق هو أمر من شأنه تكوين صورة خياليـة ذهنيـة غـر واقعيـة وهـذه الـصورة التـي 

ًتشكلت بالفعل في أذهان بعض الكتاب وأعطت يقينا كاذبا بأن التسويق العقاري هو لمعة مفاجئة  ً

فكأن هذا النوع من فـروع التـسويق انطلـق مـن مع بدايات هذه القرن هذا القرن فتألقت بدأت 

عي في هـذا الكتـاب إلى النظـر في سدون أصول سابقة ومقدمات وهذا بالطبع وهـم كبـر ونحـن نـ

أصول هذا الفرع بهدف تأسيس وعي حقيقي بهذا الفرع الذي غلبت عليه التوهات فنحن سوف 

اعه ثم نتحدث عن الكيفية التـي يـتم نتطرق إلى مفهوم التسويق وأصوله ثم إلى مفهوم العقار وأنو

فيها تطبيق الأصول التسويقية في مجـال العقـارات وذلـك عـلى النحـو الـذي ستوضـحه الـصفحات 

 .التالية

 ،.... ولي التوفيق لـلـهوا

 محمد الصرفي. د. أ

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الأول

 الانترنت عبر التسويق
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 الفصل الأول

 الانترنتالتسويق عبر 

 

 :الانترنتمفهوم التسويق عبر 

 : تعريف العقار لغة-أ

هـو  )Marketing via the Interment(يعد مـصطلح التـسويق عـبر الإنترنـت 

حيث يعد التسويق بـالاعتاد عـلى  )E-Commerce(نتاج لمصطلح التجارة الإلكترونية 

 لقوة الإنترنت في تطبيق مبادئ ومفاهيم وعنـاصر المـزيج التـسويقي ًالإنترنت استثارا

 .)1()المنتج، التسعر، التوزيع، الترويج(

ع التجارة الإلكترونية مرتبطة بالشركات الكبـرة ولكنهـا حيث م تعد خدمة مواق

متاحة أمام كافة المستخدمن ولكافة الاستخدامات على كافة المستويات وتعد الإنترنت 

واحدة من القنوات التـسويقية الجديـدة والهامـة لكـل المنتجـات والخـدمات، ولـذلك 

سـتراتيجيات التـسويقية يجب على الشركات والمؤسسات الاسـتفادة منهـا باسـتخدام الا

 .البديلة والملامة لهذه القناة التسويقية الجديدة

 :ًهنا نجد أن هناك تشابكا أو تداخلاً بن عدة مفاهيم وهي

التسويق الإلكتروي هو مفهوم أوسع يشل عمليات التسويق من خلال عدة صيغ ووسـائط  -1

 web marketing أو online marketingإلكترونية حيث يعد التسويق عبر شركة الإنترنـت 

 .إحداها

                                                 
 قـسم – جامعـة بنهـا – كليـة التجـارة – التسويق عبر النـت – مهارات التوسيق والبيع – وآخرون –أحمد المحرزي . د )1(

 .30 – 5التعليم المفتوح، ص ص 
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 وهي مفهـوم يـشمل عمليـات البيـع والـشراء Electronic Commerceالتجارة الإلكترونية  -2

 أو من خلال نظم شـبكية مختلفـة وتعتـبر Computer Systemمن خلال أنظمة حاسوبية 

 .شبكة الإنترنت إحداها

، التـسويق مـن خـلال Search Engine Marketingالتوسيق من خـلال محركـات البحـث  -3

 .البريد الإلكتروي، والتسويق الفروس وغرها من طرق

وبالتالي من الصعب تحديد معنى واضح ودقيـق لمـصطلح التـسويق عـبر الإنترنـت ومكـن 

 :يم كا يليهتقديم بعض من هذه المفا

تـسويق في تطـوير الاستفادة من الخبرة والخبراء في مجـال ال"يقصد بالتسويق عبر الإنترنت  -

استراتيجيات جديدة وناجحة فورية مكن من تحقيق الأهـداف والغايـات الحاليـة بـشكل 

أسرع من التسويق التقليدي بالإضافة إلى توسع ومو الأعال بدرجة كبـرة في وقـت قـصر 

 ".وباستثار أقل في رأس المال

يا المعلومـات للـربط الفاعـل استخدام تكنولوج"كا قد يقصد بالتسويق عبر الإنترنت بأنه  -

 .)1("بن الوظائف التي يوفرها البائعون والمشترون

أسلوب تجاري حديث للبحث في الحاجـة التـي يـشعر "ويعرف التسويق عبر الإنترنت بأنه  -

تهلكن على حد سواء لخفض التكاليف وفي نفس الوقـت بها كل من الشركات والتجار والمس

 ".تحسن السلع والخدمات وزيادة سرعة تقديم الخدمة

كا قد يعرف التسويق عبر الإنترنت مـن خـلال الوظـائف التـي يؤديهـا والتـي  -

 تــشمل الاتــصال والتواصــل مــع العلــاء والقيــام بعمليــات البيــع والتــي مثــل 

 

                                                 
 .373، ص 2003نظام موسى وآخرون، التسويق مفاهيم معاصرة، دار الحامد، . د )1(
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ًموذجا مبتكرا من التسويق  المباشر وكذا توفر المحتوى من خلال قيام المواقـع الإلكترونيـة ً

بتسديد نفقاتها إما من خلال بيع الإعلان أو غرض مبلغ معـن مـن المـال مقابـل الـدخول 

 .إليها

 :)1( الفرق بن التسويق الإلكتروي والتسويق عبر الإنترنت-ب

يعتبر التسويق عبر الإنترنت أمر وسائل التسويق الإلكتروي حيـث أن الأخـر أوسـع وأشـمل 

فنجد أن هناك العديد من الطـرق التـي مكـن اسـتخدامها تحـت . ًنطاقا عن التسويق عبر الإنترنت

 :وي ومنهامفهوم التسويق الإلكتر

 .Search Engine Marketingالتسويق الإلكتروي عن طريق محركات البحث  -1

 .Display Marketingالتسويق من خلال الإعلانات  -2

 .E-Mail marketingالتسويق باستخدام الرسائل الإلكتروي  -3

 .Affiliate marketingالتسويق من خلال البرامج الفرعية  -4

 .Viral Marketingوس التسويق الفر -5

وبالتالي حيث أن التسويق عبر الإنترنت مثل أمر وسائل التسويق الإلكـتروي فـإن التـسويق 

ًعبر الإنترنت هو مرادف للتسويق الإلكتروي نظرا لأنه مثـل الأسـلوب الأكـبر مارسـة بـن أسـاليب 

 .التسويق الإلكتروي الأخرى

 : الإنترنت أهمية التسويق الإلكتروي عبر شبكة-ج

ًصارت شبكة الإنترنت الآن تحتل حيزا هاما مـن حياتنـا اليوميـة لكونهـا مـصدر  ً 

من المصادر الهامة للحصول على المعلومة منافسة في ذلك كافـة الوسـائط التقليديـة في 

 حيــث مكــن اعتبــار هــذه ) الجرائــد، المجــلات، والتليفزيــون، والإذاعــة وغرهــا(ذلــك 

 مـساحة جديـدة مكـن لى المعرفة أصـبح بالإمكـان خلـق الشبكة مصر هام للحصول ع

                                                 
(1) PDF Created with PdfFactory Pro Trial Version wwww.pdffactory.com 
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استثارها لتسويق بعض المنتجات والخدمات، واستخدام العديد مـن الوسـائل المتاحـة عـبر أدوات 

 .وتقنيات هذه الشبكة التي تساهم في دعم العملية التسويقية

نـت في وبشكل عام تكمن المزايا التي يوفرها التـسويق الإلكـتروي عـبر شـبكة الإنتر

 :)1(الآي

ًأصبحت بيئة الإنترنت واسعة الانتشار، ونظرا للتطـور التقنـي وسرعـة التـصفح عـبر الإنترنـت  -1

. وأصبح من السهل الحصول على أية معلومات تخص منتج أو خدمـة مـا عـلى هـذه الـشبكة

والحـصول عليهـا في زمـن قـصر ليـتمكن كا أصبح بالإمكان القدرة على اقتناء تلـك الـسلعة 

ًبذلك أي مسوق من الترويج لسلعته وبيعها متخطيا بذلك الحدود المكانية لتواجده، والزمنية 

 ً.كذلك حيث أنها متوفرة أربعة وعشرون ساعة يوميا

يسام التسويق الإلكتروي في فتح المجال أمام الجميع للتسويق لمنتجاتهم أو خـدماتهم وذلـك  -2

التمييز بن الشركات الكبرة العملاقـة ذات رؤوس الأمـوال الفخمـة والـشركات الـصغرة دون 

 .محدودة الموارد والفرد العادي

متاز آليات وطرق التسويق الإلكتروي بالتكلفة المنخفضة والسهولة في التنفيذ مقارنة بآليـات  -3

يبدو ذلك صعب التطبيق في حلة المحددة له في حن مع إمكانية الميزانية . التسويق التقليدي

 .النشاط التجاري التقليدي

في ظل بيئة التسويق الإلكتروي مكن استخدام مجموعة من التقنيات والبرامج المـصاحبة لهـا  -4

في عمليات الداعيـة الإعـلان، كـا مكـن تقيـيم وقيـاس درجـة النجـاح في أي حملـة إعلانيـة 

وكذلك تحديد الجمهور المستهدف والشرائح . هلوتحديد نقاط القوة والضعف فيها بشكل أس

 .المقصودة بسهولة أكبر عن العمليات المتبعة في التسويق التقليدي

                                                 
(1) www.tasweeq.maktoobbloy.com. 
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كــا مكــن تحديــد الإيجابيــات والمزايــا التــي مكــن تحقيقهــا مــن خــلال القيــام بالتــسويق 

 :)1(الإلكتروي عبر الإنترنت كا حددها بعض المؤلفن كا يلي

 :مزايا موجهة لقطاعات الأفراد والعملاء: أولاً

إتاحة المساحات السوقية بلا توقـف أو انقطـاع وتـوفر المعلومـات طـوال سـاعات  -1

 .اليوم

 للحصول على المعلومات أو الكتالوجات لتحديد مواصـفات تقليل وقت الانتظار للمشترين -2

لتحديـد متطلبـاتهم  )web(المنتج، فالمشتري مكن الدخول الفوري على موقع الشركة عـلى 

 .بطريقة سهلة

تحسن جودة القرارات الشرائية لدى قطاعات وشرائح المستهلكن والعملاء وذلك نتيجة لما  -3

 فرص البحث والتجول عبر الموقع الإلكترونية المنتشرة واختيار توفره التجارة الإلكترونية من

أفضلها ما يتناسب وقدرتها على إشـباع حاجـات وتلبيـة رغبـات المـستهلكن وفـق الـسعر، 

 .والجودة، والخصائص، والمواصفات المطلوبة

ه إتاحة ًأدخلت التجارة الإلكترونية تغرا على طبيعة سوق العمل العالمي والمحلي ترتب علي -4

قنوات عمل فرص وظيفيـة لقطاعـات الأفـراد، كـا سـاهمت في تنميـة المهـارات البـشرية 

 .واكتساب القدرات والمعرفة للعمل الإلكتروي

استثار وإدارة الوقت لدى الأفراد والعملاء بكافة قطاعاتها من خـلال سرعـة البحـث عـن  -5

ــة، والحــصول عــلى المعلومــات ــسلعية والخدمي ــات ال ــة عــن المنتجــات أو المتطلب  المطلوب

.... الأصناف والأسـعار، والخـصومات ومنافـذ التوزيـع، وكيفيـة الحـصول عليهـا،(الخدمات 

 ).وغرها

                                                 
، ص 2006هو، بحوث التسويق والإعلان من منظور عولمة التـصرفات وإلكترونيـة البيانـات، المؤلفـة، محمد رمضان ز. د )1(

126- 129. 



 24

 :مزايا موجهة للمنظات والمؤسسات: ًثانيا

تحسن القدرة التنافسية لمنظات الأعال ودعم إمكانياتها لخلق ميزة تنافـسية تـساعدها  -1

 .تيجيةفي إحراز مكانة استرا

إتاحة فرص زيادة الربحية، والقدرة على دخول أسواق جديدة عالمية ما يساعدها في زيادة  -2

ًالحصة السوقية، وبناء صورة ذهنية مميزة عالميا، ومحليا ً. 

ــادل  -3 ــة، وتب ــارة الإلكتروني ــات التج ــاملات باســتخدام تقني ــصفقات والتع ــراء ال ســهولة إج

 . وسريعالمعلومات الإلكترونية بشكل سهل

زيادة معدلات الأداء التسويقي وإمكانية اسـتغلال الفـرص التـسويقية المتاحـة  -4

ًعالميــا والــدخول إليهــا بــسهولة عــبر الأســواق الإلكترونيــة المتاحــة عــلى شــبكة 

 .الإنترنت

تحقيق استفادة كبرة للمشروعات الـصغرة ومتوسـطة الحجـم مـن خـلال إتاحـة الظهـور  -5

 .لإلكترويوالتواجد في السوق ا

التواجد المستمر مع العملاء حيـث مكـن عـرض المنتجـات والخـدمات، والقيـام بعمليـات  -6

ً يوما في العام دون التقيد مواعيـد العمـل الخاصـة 365البيع، طوال اليوم والأسبوع والمدة 

، بالمتاجر التقليدية، فضلاً عن عدم الحاجة إلى المخازن الواسعة المـساحة لتخـزين البـضائع

ولا إلى واجهات العـرض والكتالوجـات المطبوعـة مرتفعـة التكلفـة لعرضـها، حيـث مكنهـا 

 .استخدام الكتالوجات الإلكترونية منخفضة التكلفة وسهلة التعديل

 :مزايا موجهة للحكومات ومراكز اتخاذ القرارات: ًثالثا

على النفاذ للأسـواق ة دعم صلابة الميزان التجاري للدولة وتنمية الصادرات من خلال القدر -1

 .العالمية بطريقة سهلة وميسرة تتمثل في التجارة الإلكترونية
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إمكانيــة تطــوير الخريطــة التكنولوجيــة عــلى مــستوى الدولــة ودعــم صــناعة المعلومــات  -2

التكنولوجيا ما يساهم في فتح الأسواق الإلكترونيـة الجديـدة، فـضلاً عـن تأهيـل وإعـداد 

 .ة للعمل الإلكترونية وخفض حدة البطالة التي تعاي منها الدولةالقدرات البشرية اللازم

.. قدرة الحكومة على تقيم خـدماتها التعليميـة، الـصحية، الاتـصالية، التراخـيص، والوثـائق، -3

ًوغرها بشكل أسهل وأقل جهدا ووقتا وتكلفتا لمواطنيها ً ً. 

ًسياسـيا، واجتاعيـا واسـتثاريا مـا سرعة التواصل والاحتكاك بالمنظومات العالمية والدولية  -4 ً ً

الإلكترونية المتاحة عبر شبكة الإنترنت وتنمية المسارات يحقق القدرة على استثار الطبيعة 

 .والعلاقات على المستوى الدولي

تبسيط وتيسر إجـراءات التعـاملات الماليـة والنقديـة وسرعـة ودقـة الوفـاء بالمـستحقات،  -5

ــدات وا ــة التعاق ــددة وســداد قيم ــة المتع ــا بالنظــام الإلكتروني ــصديرية عالمي ــصفقات الت ًل

والمتعارف عليها في ظل التجارة الإلكترونية، فضلاً عن الاقتصاد المتحقق في تكلفة نـشاطات 

ــا  ــة المتنوعــة إلكتروني ًالتحــصيل الفــرس، والرســوم والفــواتر وتكلفــة الخــدمات الحكومي

 . الحاية التأمن الإلكترونيةباستخدام شبكة الإنترنت وإحاطتها متطلبات

ًالتجارة الإلكترونية مثل إطارا عالميا موجها للحكومات ومراكز اتخاذ القرارات للبحـث عـن  -6 ً ً

جوانب المعرفة المختلفـة والإطـلاع عـلى نفقـات الـدول والمـنظات الاقتـصادية وتراكيـب 

يـات النفـاذ إلى تلـك أسواقها وخصائص قطاعاتها مـن العمـلاء والمـستهلكن وتقـدير إمكان

الأسواق في إطار من صور التعاملات الاقتـصادية الدوليـة مـا مثـل قيمـة مـضافة وداعمـة 

 .لحركة الاقتصاد الدولية ما مثل قيمة مضافة ودامعة لحركة الاقتصاد القومي
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 : عناصر التسويق عر الإنترنت-3

م التـسويق الإلكـتروي أو  لقياSumeet Prashantدها هناك مجموعة من العناصر التي حد

التسويق عبر الإنترنت، وذلك لضان نجاح العملية التسويقية للمنظات التي تتبنـى ذلـك المـدخل 

 .)VC, S(وأطلق عليهم 

Sumeet Prashantوهذه العناصر كا حددها 
)1(: 

 .العقدة -1

 .المحتوى -2

 .البناء -3

 الطائفة/ المجتمع -4

 التركيز -5

 التقارب -6

 التجارة -7

 :العقد -1

يتمثل العقد هنا في عملية التسويق الإلكتروي على الاتفاق بن الـسوق الإلكـتروي والعميـل 

سوق الإلكـتروي مـن على تقديم منتجات أو خدمات ذات قيمة مميزة للعميل وبـذلك يـتمكن المـ

جذب العملاء تجاه الموقع الإلكـتروي للـشركة ويحقـق نـسب زيـادة أو دخـول عاليـة بـن المواقـع 

 .المنافسة

 :المحتوى -2

المنتجـات (يقصد بالمحتوى هو مكونات وعناصر الموقع الإلكتروي للشركة حيث يشتمل على 

تفـصيلية عـن المنتجـات والخـدمات، وطـرق وأصنافها، الأسعار، الخصومات، البيانات والمعلومـات ال

 ).وغرها.... الحصول والدفع

                                                 
(1) Sumeet and Presceint J, E-marketing I Anew Concept. New York, MC Graw Hill, 2007, P. 23. 
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هنا يجب توافر المعلومات اللازمة والكافية التي يبحث عنها العملاء داخل الموقع الإلكتروي 

كيفيـة الحـصول عـلى خـدمات مـا ًتضع حدا لاستفساراتهم حول الشركة أو منتجاتها أو خدماتها أو 

 .بعد البيع

 يق الإلكترويعناصر التسو

7C's of E- Marketing 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :البناء -3

حتى يتم تحقيق الأهـداف المرجـوة مـن القيـام بعمليـات التـسويق الإلكـتروي عـبر شـبكة 

لبناء المناب وذلك وفق خصائص وطبيعة المنتج أو الخدمة المراد الإنترنت لابد من وجود الهيكل أو ا

 :تسويقها عبر الشبكة ولابد مراعاة عدة خصائص في تصميم الموقع الإلكتروي ومنها

العقد

 

التسويق 
 الإلكتروي

المحتوى

 البناء

التركيز

المجتمع

 التقارب

 التجارة
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 .سهولة التعامل مع الموقع -

 .السرعة في تلبية احتياجات الزائر المتصفح -

 .تحقيق درجة عالية من الثقة والاعتادية في الموقع -

 :المجتمع -4

تظهر هنا قدرة الشركة على تصميم موقع يجذب فئات مختلطة، ومكنها مـن بنـاء علاقـات 

وذلك حتـى . قوية ومستمرة مع الشركة من جهة وبن المستخدمن وبعضهم البعض من جهة أخرى

وبـذلك يـتمكن . إنترنت تفاعلي متنـاغم يحقـق أهـداف وطموحـات الزائـرين لـهيتم بناء مجتمع 

 الإلكتروي من بناء علاقات قوية بـن عمـلاء الـشركة و الـشركة ويكـون هنـاك اتـصال دائـم المسوق

 .ومستمر لتلقي رغباتهم أو مشكلاتهم

 :التركيز -5

تظهر قدرة الشركة هنا في التركيز على احتياجات العميل، ومعرفة رغباته، ومـا هـي طريقـة 

ه من أقصر الطرق؟ وما هي الأوقات الأكر الدفع التي تضمن له الحاية والأمان؟ وكيف مكن جذب

 تفضيلاً لدخوله إلى الموقع؟ وما هي المعلات التي يستهدف معرفتها؟ 

كل هذه الأسئلة تجعـل المـسوق الإلكـتروي مكنـه تقـسيم موقـع إلكـتروي يحقـق رغبـات 

 .واحتياجات العميل وذلك الشكل أدق يضع العميل تحت الميكروسكوب

 :التقارب -6

مفهوم التقارب هنا قدرة الموقع الإلكـتروي مـن الالتقـاء بالعميـل والوصـول يعكس 

ــبر الحاســب الآلي،  ــت ع ــن خــلال اســتخدام شــبكة الإنترن ــه بطــرق متعــددة ســواد م  إلي

 كــل ذلــك يجعــل. أجهــزة التليفزيــون التفاعليــةأو التليفــون المحمــول أو حتــى اســتخدام 

 أي أنـــه يجـــب عـــلى .  الموقـــعًهنـــاك نوعـــا مـــن الـــسهولة في الوصـــول والـــدخول إلى
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المسوق الإلكتروي الاستفادة من التقدم التكنولوجي ومـا تقدمـه ثـورة الاتـصالات مـن الوصـول إلى 

العميل بكافة الطرق المتاحة عبر الإنترنـت، رمـا يحقـق درجـة عاليـة مـن التقـارب والتواصـل مـع 

 .العميل

 :التجارة -7

ق وعرض السلع والخدمات التـي تقـدمها الـشركة وتعني هنا قدرة الموقع على القيام بتسوي

وبالتالي كيفية الاستفادة من الخدمات التي تقدمها مواقـع التجـارة الإلكترونيـة في القيـام بالعمليـة 

 .التسويقية عبر الإنترنت وذلك وفق أهداف وطموحات الشركة من ذلك

م بعمليـات التـسويق كا أن هناك مجموعة من العناصر الأخرى التي حددها الخبراء للقيا

 :عبر الإنترنت وهي

 : النطاق-1

 :ويتمثل ذلك في تحديد

 .الأهداف الاستراتيجية تجاه القيام بعمليات التسويق عبر الإنترنت -

 .الاستراتيجية المخططة للعملية التسويقية عبر الإنترنت -

 :الموقع -2

 وإنـشاء الموقـع الإلكـتروي ويتمثل ذلك البعد في النواحي لتنفيذية للقيام بعمليات تـصميم

 .عبر الشبكة وما هي الخطوات التنفيذية للقيام بذلك

 :التناغم -3

يقصد به النواحي التنظيمية من حيث قدرة الموقع الإلكتروي للشركة من تحقيق درجة مـن 

التناغم، وما يحقق درجة عاليـة مـن التقـارب أو التواصـل بـن الـشركة وبـن عملائهـا عـبر الموقـع 

 .لكتروي لهاالإ
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 :النظم -4

يتمثل هنا ذلك البعد في قدرة النظام على تحقيق درجـة عاليـة مـن الـسهولة والوصـول إلى 

العميل وكذلك سهولة عملية الدخول وطلب المنتجات وفق تحقيق احتياجات ورغبات المستهلك أو 

 .إجراءات سهلة وميسرة وعلى درجة عالية من الأمان

 :نترنتقواعد التسويق عبر الإ

حتى تتمكن الشركة من تحقيق الأهداف والغايـات مـن القيـام بعمليـات التـسويق 

الإلكتروي من خلال شبكة الإنترنت فإنه يجب عليها مراعاة مجموعـة مـن القواعـد العامـة 

 :ومنها

 مليـون 42معرفة وتحديد العملاء مستخدمي الإنترنت والـذي وصـل عـددهم إلى حـوالي  -1

العري، مـع نـسبة مـو لعـدد مـستخدمي الإنترنـت في الـشرق الأوسـط مستخدم في العام 

 .)1(%11.76وصلت إلى 

، أي تحديـد الـسوق أو تحديد الفئات التي يجب استهدافها منتجات أو خـدمات الـشركة -2

 .الأسواق التي يجب أن يتم التعامل معها عبر الشركة، وكذلك الفئات العمرية المستهدفة

تحديد رغبات واحتياجات عملائك المستهدفن، مـا هـي الـسلع أو الخـدمات التـي مكـن  -3

 .توفرها لهم لتلبية احتياجاتهم

 . عبر الإنترنت للعملاءدراسة المنافسن وتحديد الخدمات التي يقدمونها -4

                                                 
، 27مجلـة جامعـة تـسويق للدراسـات والبحـوث، المجلـد " تحديد التجارة الإلكترونية للنظم الـضريبة"لطيف زيود . د )1(

 .2005، 3العدد 
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تحديد الطريقة المناسبة لعـرض منتجـات وخـدمات الـشركة عـلى الـزوار المحكمـن عـلى  -5

 .الموقع

الإفصاح عن السياسات السعرية التي تتلاءم مع خصائص عملاء الموقـع وتحديـد الأسـعار  -6

 .والخصومات وطرق الدفع الممكنة

إلى الـدخول إليـه، وإعلائهـم بالقيمـة المـضافة القدرة على تصميم موقع يجذب الزائـرين  -7

 .التي تقدمها عبر التعامل مع الشركة من خلال الموقع

القدرة على تصميم موقع يظهر قدرة الشركة على خلق قيمة جديدة غر مـسبوقة  -8

وذات أهمية للعملاء، ما يساعد العملاء على الحصول على قيمة أكبر عنـد عمليـة 

 .الشراء

تابعة الموقع والرد على أسئلة الزائرين بشكل سريع ومحـدد مـا يخلـق نـوع مـن القيام م -9

 .التواصل المستمر مع العملاء

القيام بإدخال التعديلات والتطـورات المـستمرة عـلى الموقـع، ويتـيح آليـات وبرمجيـات  -10

سريعة مكن الزائر من سهولة التعامل مـع الموقـع والحـصول عـلى المعلومـات المطلوبـة 

 .بالقدر الكافي لهو

محاولة الاستفادة مـن المواقـع الناجحـة والجاذبـة لعـدد كبـر مـن الزائـرين والمـشاركة  -11

بالإعلان لديها وتسمح بوجود روابط مكنهم من الدخول إلى موقع الشركة والإطلاع عـلى 

 .ًكافة المنتجات والخدمات بشكل أكر إبهارا ومتعة

وتجنـب اسـتخدام الرسـوم والـصور المعقـدة التـي تـأخر . طأجعل الموقع الإلكتروي بسي -12

 .وقت طويلاً لتحميلها

 .قم باختيار أحجام الخطوط والألوان المناسبة التي يسهل معها القراءة -13
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 :)1(مهارات التسويق الإلكتروي

م يكن التحول الذي شمله العام في مختلـف المجـالات بفعـل انتـشار التكنولوجيـا الرقميـة 

ًتفسرا ملحوظا ببعيد عن مهنة التسويق والتي شهدت هي الأخرى  في طبيعتهـا ومؤهلاتهـا وفـرص ً

 . نجاحها، فضلاً عن المشاكل التي قد تقوم إمامها

فقد تحولت الوظائف التسويقية إلى مفهـوم جديـد، وباتـت تأخـذ شـكلاً أكـر فاعليـة مـع 

التكنولوجيــا الرقميــة، إلا أنهــا م تــستبعد أو تفكــر نظريــات التــسويق التقليديــة المعروفــة، وإمــا 

 منهـا في تطـوير وإيجـاد وحلـول لمـشاكلها وأخرجـت ظـاهرة جديـدة تـسمى استطاعت الاستفادة

 .التسويق عبر الإنترنت

والتسويق هو المفتاح لتحقيق أهـداف المؤسـسات ويـشمل تحديـد الاحتياجـات والرغبـات 

للسوق المستهدف والحصول على الرضا المرغوب بفعالية وكفاءة أكر من المنافسن، وإذا تم إضـافة 

وي للتسويق فنحن نتحدث إذن عن سيئة وأدوات يجمع بينها فضاء الإنترنـت بكـل مـا صفة الإلكتر

ًأتاحته من تكنولوجيا للتواصل بن البشر، سواء كان بريدا إلكترونيا أم باك توك أم غره من الأدوات  ً

 .الإلكترونية

ذهلة خاصة في ًوبناءا على هذا المفهوم، أنطلق قطاع التسويق الإلكتروي في العامل بسرعة م

ذلك انخفاض تكلفته وازدياد قدرته على توسيع السوق، حيث تم تأسيس آلاف الشركات المتخصصة 

ًفي التسويق عبر الإنترنت، وأصبح هناك ملاين الرسائل الإلكترونيـة التـي تتجـول يوميـا في الـشبكة، 

  التـسويق الإلكـتروي العديد من الدراسات أنوتتضمن تحفيزات ونصائح للزبائن المحتملن وأكدت 

 

                                                 
(1) William Gilmore and S Altan E, "The future of online internet marketing A solution to 

behavioral marketing using biometrics" Journal of Baseness Economic Research, volume (6), (2), 
2006, pp. 23-26. 
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نتيجـة % 22 إلى 3يؤدي إلى توسيع الأسواق وزيادة الحصة الـسوقية للـشركات بنـسب تـتراوح بـن 

 .الانتشار العالمي

كا يتيح هذا النوع مـن التـسويق للعمـلاء الحـصول عـلى احتياجـاتهم والاختيـار مـن بـن 

اصة أن هذا النوع من التـسوق لا منتجات الشركات العالمية بغض النظر عن مواقعهم الجغرافية، خ

 .يعترف بالفواصل والحدود الجغرافية

ومن هنا بدأت تظهر وظائف خاصة بالتسويق الإلكتروي عبر الإنترنـت والتـي عـادة إمـا أن 

تكون أحد قطاعات مواقع شـبكة الإنترنـت أو الويـب أو شركـة متخصـصة في هـذا الغـرض، ويـضم 

فهنـاك وظيفـة الاتـصال وإقامـة علاقـات : هـا مهـام مختلفـةالتسويق الإلكتروي وظائف متنوعـة ل

مستمرة مع العملاء، ووظيفة البيع الإلكتروي، ووظيفة توفر محتوى أو مضمون عن أشـياء معينـة، 

 .ووظيفة توفر شبكة أعال

ًوبناءا عـلى مواقـع شركـات التـسويق الإلكـتروي، فهنـاك خـدمات تقـدمها للعمـلاء، ومنهـا 

 على البريد الإلكتروي، ويتم من خلال عـرض الخدمـة والمنـتج عـن طريـق رسـائل التسويق المعتمد

الإميل للجمهور، وتقديم حلول واستشارات في تقييم الرسائل، ومحتواها، وطريقة تقدمها، وإرسالها 

نفرض حلولاً للتحليل والإحصاء، بخصوص نتائج الحملـة إلى زبائن محتملن عبر شبكة الإنترنت، كا 

 .ائية، وذلك كله كنوع من استثار البريد الإلكترويالدع

ًكا توفر أيضا هـذه الـشركات حلـولاً للإعـلان الإلكـتروي عـلى مواقـع الويـب، وتـضمن 

متابعة لنتائج الحملة الإعلانية وسرها، بالإضافة إلى ذلك توفر الفهرسة في محركـات البحـث أي 

 زوارها بطلب معلومات أو خدمات تخـص ظهور موقع شركتك على محركات البحث، حال قيام

نشاطها، واحتلال اسم شركة يعد مرتبة هامة بـن الـرقم الهائـل مـن المواقـع هـو أكـر الطـرق 

 .فعالية لجلب زوار للموقع
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إلا أن هذه الوظائف في قطاع التسويق عبر الإنترنت يتطلب معظمهـا مهـارات ومـؤهلات 

 :محددة لا غنى عنها ومنها

 .ارات التعامل مع الأدوات التكنولوجية بالإنترنتالإلمام مه -1

 .الإلمام ومعرفة كيفية تصميم المواقع -2

 ).كلفة شائعة لاستخدام عبر الشبكة(ضرورة اتفاق اللغة الإنجليزية  -3

القدرة على المتابعة والقيام برد الفعل السريعة ما مكن العـاملن بالتـسويق الإلكـتروي  -4

 . من تطورات متلاحقة في المواقع الإلكترونيةمن متابعة ما يحدث

ورما كانت هذه المهارة هي محل لاختلاف بـن التـسويق التقليـدي والتـسويق الإلكـتروي، 

. حيث لا يحتاج التسويق التقليدي كثر إلى ردة الفعل السريعة مثلا هو الحال للتسويق الإلكتروي

دورته المعروفة للانتـشار فـضلاً عـن أنـه لا يحتـاج إلى فالمنتج المسوق لشكل تقليدي لمادة ما يأخذ 

ًالتطوير بن الحن والآخر بشكل سريع، بل بالعكس رما يكون بقاء شكله الأصلي عـاملاً مـساعدا في 

 .ارتباط المستهلك به

 .التمتع مهارة التطوير بشكل سريع -5

 .الحاجة إلى فهم احتياجات الزوار -6

الجــاهزة عــلى الــرد عــلى مــدار (بيــع والتــسويق عــلى الإنترنــت ضرورة إدراك دلالات ال -7

 ).الساعة

ضرورة الإلمام مشاكل التسويق عبر الإنترنت من حيث العملة، طريقة الدفع الإلكـتروي،  -8

 .اختلافات اللغة والثقافات حول العلم

للأسـواق القدرة على الاستخدام الجيد للأدوات المتبعـة في التـسويق، والرؤيـة الواضـحة  -9

 .المستخدمة وأسلوب إدارة العلاقات مع العملات



 35

 :المعوقات التي تواجه التسويق عبر الإنترنت

على الرغم من كافة المزايا والإيجابيات التي يحققها إتباع منهج التـسويق عـبر الإنترنـت، إلا 

بعض هذه المعوقـات ًأنه يواجه العديد من المشكلات التي تعتبر عائقا أمام تحقيق تلك المزايا ومن 

 :ما يلي

الأبعاد والثقافة والعادات الشرائية التي تبعها العملاء في الدول النامية من حيـث التعامـل  -1

مع الإنترنت في عملياتهم الشرائية، واعتبار أن عملية الشراء في حد ذاتها عمليـة ترفيهيـة لا 

 .تتوافر في الشراء عبر الإنترنت

 .لزمة والتي مكن إتباعها في حالة النزاع وحاية المستهلكعدم وجود القوانن الم -2

عمليات التسويق عبر الإنترنت وما يتبعهـا مـن عمليـات التجـارة الإلكترونيـة لا تـتم وفـق  -3

الأمـر الـذي يثـر مـسألة التزامـات الأطـراف المتعاقـدة مـن . مستندات أو مرتكزات ماليـة

لوثـائق والمـستندات الخطيـة في الإثبـات كـذلك القوانن التي لا زالـت تركـز عـلى أولويـة ا

 .اختلاف القوانن المطبقة على الالتزامات التعاقدية في التجارة الإلكترونية في كل دولة

ضعف البنية الأساسية للتجارة الإلكترونية من اتصالات وتكنولوجيا معلومات ما يعد عائق  -4

 .أساسي بالدول النامية والعربية

دد الكافي من البـائعن وكـذلك المـشترين في كثـر مـن عمليـات التـسويق عـبر لا يوجد الع -5

 .الإنترنت وبالتالي القيام بالتجارة الإلكترونية

ًمدى الأمان الذي يوفره التعامل مع عمليات التجارة الإلكترونية خصوصا وأن كثـرا  -6 ً

بطاقـات الائتانيـة أو من التعاملات التجارية عبر الإنترنت تحتاج إلى الأداء بأرقام ال

بعــض البيانــات الشخــصية مــا يعــرض تلــك البيانــات للــسرقة مــن محــترفي هــذه 

 .العمليات
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ًضعف كفاءة انتشار استخدام الإنترنت في الدول العربية نظرا لارتفاع أسعار الحصول عـلى  -7

 .الخدمة رغم تنوعها

ــلى شــبك -8 ــع ع ــصميم وإدارة المواق ــه وت ــة الحــصول علي ــاع تكلف ــسبة ارتف ــت بالن ة الإنترن

ًللمؤسسات والمشروعات العربية نظرا لكونها مشروعا صغرا ً ً. 

عدم وجود المراكز المتخصصة والتي تعتمد للقيـام بالدراسـات وعمـل الـدورات التدريبيـة  -9

 .الملامة للقيام بعمليات التجارة الإلكترونية

 طريقـة وحـادة في كـل موقـع ًمحدودية طرق الدفع داخل المواقع، غالبا لا توجد سـوى -10

 .لعملية الدفع
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 الفصل الثاي

 المفاهيم والمبادئ التسويق العقاري

 :مفهوم التسويق العقاري: أولاً

يعتبر التسويق العقاري أحد الفروع التطبيقية لعلـم التـسويق ويعتـبر علـم التـسويق مـن 

جاح أعال الشركات العقارية من الأمور المعترف بهـا العلوم الأساسية في علوم الإدارة، وإسهامه في ن

من قبل الجميع، إذ أن التسويق العقاري الناجح يؤدي إلى إنتاج أفضل، بالإضافة إلى إرضاء الزبائن، 

 .فضلاً عن أنه يؤدي إلى تحقيق أعلى الأرباح للشركات العقارية

، ولـيس "كن بيعه من العقـاراتتاج ما مأنأنه " التسويق العقاري الفعال"ًوغالبا ما يوصف 

وتتجـه الـشركات التـي تبيـع مـا مكنهـا إنتاجـه نحـو المنـتج ". بيع ما مكن إنتاجه مـن العقـارات"

العقاري، إذ أن المنتج العقاري يأخذ موقع الصدارة بالنسبة لها، ثم تفكر في الزبائن بعد ذلـك، كـا 

 .زبائن بالشراءأنها تنظر إلى التسويق على أنه مجرد عملية إقناع ال

 )1(ويعرف التسويق العقاري على أنه مجموعة من الجهود المنظمة التـي تبـذل مـن شركـات

الاستثار العقاري مـن أجـل التعـرف عـلى احتياجـات المـشترين بـأنواعهم المختلفـة وباتجاهـاتهم 

فهم وظـرو.. وترجمة هذه في صورة منتج عقاري يتناسـب مـع احتياجـاتهم وإمكانيـاتهم.. المتعددة

شريطة أن يحقق هـذا المنـتج العقـاري الأمـن والأمـان والراحـة .. وتقاليدهم الاجتاعية.. المعيشية

 .والسعادة لقاطنيه

ويفهم من ذلك أن التسويق العقاري هو مجموعة من الأنشطة التي يقوم بها بعض الأفـراد 

ت العقاريـة سـواء أو المكاتب أو الشركات بغرض تسهيل وتبسيط وتـسريع منظومـة البيـع للوحـدا

 .بغرض السكنى أو للأغراض السياحية أو المصيفية

                                                 
 ومــا 22، ص 2008 القـاهرة – مكتــب الدراسـات والاستـشارات الهندسـية – الموسـوعة العقاريـة –جمعيـة حـسن . د )1(

 .بعدها
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ومن ذلك مكن القول أن التسويق العقاري يختل فعـن عمليـة البيـع العقـاري، والتـسويق 

يركز على دراسة حاجة المشتري ويحقق رغباته ومطلعاته مع دراسة تطوير المنـتج العقـاري لموامـة 

.. ًهام الرئيسية للتسويق أيضا دراسة كيفية تحقيق الربحية العاليـةومن الم.. احتياجات هذا المشتري

 .والتطوير المستمر للمنتج العقاري

ويركـز عـلى تحقيـق أعـلى نـسبة .. أما البيع فركز على المنـتج العقـاري وعـلى طـاقم البيـع

للمبيعات من خلال خطـة قـصرة للبيـع لكـن الـشركات الناجحـة هـي التـي تـربط بـن التـسويق 

ًويكون هناك داما تنسيق بينها لتحقيق مصلحة الـشركة .. بيعات بحيث يخدم بعضها البعضوالم

 ً.ومصلحة المشتري أيضا

 :)1(دعائم التسويق العقاري: ًثانيا

 .التعرف على العملاء المستهدفن ورغباتهم وسلوكهم وعاداتهم وتطلعاتهم -1

 تحقيـق هـذه الرغبـات لإنـشاء وحـدات توجيه شركات الإنشاء والمـستثمرين العقـارين إلى -2

 .مناسبة لهم ولرغباتهم وتطلعاتهم

توجيه رجلا البيع لاستخدام الأساليب المناسبة لتحقيق رغبة العميـل لـشراء المنـتج العقـاري  -3

 .المناسب له

توجيه جهود شركات الإنشاء وشركات الاستثار العقاري نحو تحديد الـسعر المناسـب للبيـع  -4

 .وحسب أسعار السوق..  المشروع ونسبة الإنجازحسب مراحل

 .تحقيق رضاء العميل سواء من شركات الإنشاء أو شركات الاستثار العقاري -5

                                                 
 .221المرجع السابق، ص  )1(
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 :أهمية التسويق العقاري: ًثالثا

تساهم الأرباح المتأتية مـن تـسويق العقـارات في : التسويق العقاري يغذي الاقتصاد العالمي -1

 . التكنولوجياتطوير العقارات الجديدة و

بالإضــافة إلى مــساهمة الأنــشطة : المعرفــة التــسويقية تعــزز وتزيــد مــن الــوعي الاســتهلاي -2

ًالتــسويقية العقاريــة في رفــع المــستوى الاقتــصادي، فإنهــا أيــضا تــساعد في تحــسن نوعيــة 

 .ومستوى حياة الأفراد

بر ضروريـة لـيس بغـرض تؤدي الأنشطة التسويقية العقارية إلى تحقيق الأربـاح والتـي تعتـ -3

  .البقاء لمنظات الأعال، وإما لصحة وعافية الاقتصاد بشكل عام

ًالمستهلك أكر وعيا بسبب الأنـشطة التـسويقية /أن دراسة التسويق العقاري تجعل المشتري -4

 .تهلاي أو الاستفادة من العقاراتالمتعددة التي أصبحت ضرورة لتحقيق الإشباع والرضا الاس

ًجع أهمية التسويق العقاري أيضا إلى أن أداء الأنشطة التسويقية يقوم به أفـراد ويعنـي ترا -5

ًذلك أن هناك عددا من الأفراد في أي مجتمـع يحـصلون عـلى دخـولهم مـن خـلال مارسـة 

 .أنشطة التسويق العقاري

 :)1(كيان عناصر ومكونات نشاط التسويق العقاري: ًرابعا

باع حاجات ورغبات العمـلاء شيات السوق التي تعمل على إنحن نقصد هنا الحديث على آل

حيث يتضمن النشاط التسويقي مجموعة متعددة من الأنشطة . وتحسن المركز التنافسي للمؤسسة

المتكاملة والمستمرة، والتي يتضمنها ما يطلـق عليـه عنـاصر البرنـامج التـسويقي، ويغطـي البرنـامج 

 .كن التحكم فيها وتدخل في نطاق السيطرةالتسويقي العناصر التسويقية التي م

                                                 
 مكتبـة عـن –بتـصرف ). المـدخل المتميـز( الاتجاهات الحديثة في إدارة النشاط التـسويقي –محمد محمد إبراهيم . د )1(

 .بعدها وما 170 ص 2006 القاهرة –شمس 
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 :ويتمثل هذا البرنامج في العناصر الأساسية للتسويق العقاري والذي يشمل

  المنتجProduct: وهو مثابة وسيلة لتحقيق المنافع التـي يـسعى العميـل إلى تحقيقهـا مـن 

 .خلال القدرة على التمييز في التنويع والتشكيل للعقارات

  المكانPlace: الذي تقدم فيه العقارات ويعني تحديد ترتيبات العقارات للعميل في المكـان 

 .المناسب ويشمل ذلك تصميم قنوات التوزيع، وتقييمها، وتوطيد العلاقات مع الموزعن

  السعرPrice: الذي تباع به العقارات ويعني ما يدفعـه العميـل مـن نقـود مقابـل المنفعـة 

 .اتالتي يحصل عليها من العقار

  ــترويج ــدهم :Promotionال ــالعملاء وتزوي ــصال ب ــي الات ــارات ويعن ــك العق ــوب لتل  المطل

 .بالمعلومات الضرورية لتعريفهم وإقناعهم وتشجيعهم على الشراء والمحافظة عليهم

 ....ويوضح الشكل التالي عناصر المزيج التسويقي في إطار العمليات التسويقية العقارية 
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 :)1(المجالات التي مثلها التسويق العقاري: ًخامسا

الأراضي بأنواعهــا ســواء الأراضي الــسكنية أو الأراضي الــصناعية أو الأراضي الــسياحية أو الأراضي  -

 .الزراعية أو الأراضي الصحراوية

 .قق سكنية أو فيلات أو قصور أو أدوار أو ملاحقالمباي السكنية سواء ش -

 .شاليهات أو فيلات أو قصور في قرى سياحية كاملة أو في مناطق سياحية.. المباي السياحية -

 .المباي التجارية من مولات أو محلات تجارية -

 .أو المجمعات الصناعية الصغرة أو المتوسطة.. المباي الصناعية كالمصانع -

 . التعليمية كالمدارس والمعاهد والحضانات والكليات بأنواعها المختلفةالمباي -

المباي الطبية كالمستشفيات والمصحات والمراكـز الطبيـة والمـستوصفات ومراكـز العـلاج  -

 .الطبيعي

وهي التي تجمع مـا بـن العـلاج والترفيـه بـشرط تـوفر عنـصر عـلاج : المباي الترفيهية العلاجية -

يـاه الكبريتيـة أو الرمـال ذات التركيبـات الخاصـة التـي تعـالج أمـراض الرومـاتيزم كالم.. طبيعي

 .وهكذا.. أو المناطق الجافة لمرض الصدر.. وخلافه

أو محطـات . منشآت المرافق لمحطات المياه أو محطات الصرف أو محطات معالجة مياه البحـر -

 .معالجة مياه الصرف

 .وهكذا... المطارات أو محطات الركابًأيضا الجراجات متعددة الأدوار أو  -

                                                 
 . وما بعدها230 مرجع سابق ص –حسن جمعة . د )1(
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 :)1(أنشطة التسويق العقاري: ًسادسا

 : بيع الأراضي-1

 :وهنا يلاحظ أن يتم دراسة استخدام الأرض على ثلاثة مراحل وهي كالتالي

ً والهدف من عملية المسح هي جمع كل البيانات المتاحة حقليا والتـي تكـون :مرحلة المسح -أ

افي على الخريطة وتعد عمليـة شـاقة ومهـدرة للوقـت ولمعالجـة ذلـك مرتبطة مكانها الجغر

فيجب مراعات التخطيط السليم لتحقيق هدف المسح ومكن عمل استبيان لتحليل أسـباب 

 .زراعة محصول ما في مكان ما

مرحلة التصنيف وهي تعني كيفية تصنيف المساحة الممسوحة إلى فئات مثـال الغابـات، أو  -ب

 .راعة وغر مستغلةأراضي صالحة للز

مرحلة التحليل سواء كانت بالطرق التقليدية أو بنظم المعلومات ثم تأي مرحلة النتائج سواء كانت  -ج

 .دف الذي من أجله تم المسحلـلـهًتصلح هذه الزراعة أم لا أو تعاي من أمراض أو لا طبقا 

 : بيع الشقق-2

 .أو تكون حضانة.. ريوقد تكون مكتب عقا.. قد تكون الشقق لغرض سكني -أ

 :ًقد يكون البيع نقدا أو بالتقسيط بإحدى الطرق الآتية -ب

 .تقسيط مباشر من المالك -

 .تقسيط من خلال التمويل العقاري -

 .تقسيط من خلال البنوك التجارية أو البنوك العقارية -

عرفـة ذلـك قد يكون البيع شاملاً حصة في الأرض أو بدون وهذا يؤثر على الـسعر ويجـب م -ج

 .وإطلاع المشتري عليه

                                                 
 . وما بعدها230 مرجع سابق ص –حسن جمعة . د )1(
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 عـام أو غـر ذلـك حـسب 30 عـام أو 20قد يكون البيع بنظام حق الانتفـاع لمـدة محـددة  -د

 .الاتفاق وهذا يحدث في بعض المشروعات المقامة على أراضي الأوقاف أو أراضي الدولة

عـلى أكـبر مقـدم مـع قد يكون البيع عن طريق المزاد العلني والتزايد على السعر أو التزايد  -هـ

 .وهكذا.. ثبات السعر

 ً.قد يكون البيع عن طريق أسعار محددة ونظام سداد محدد ي مدة محددة أيضا -و

قد تكون الشقة تشطيب كامل أو نصف تشطيب أو ربع تشطيب وسنشرح تفاصـيل هـذه  -ز

 ً.الأنظمة لاحقا

و عادي أو لمحدودي وقد يكون هذا التشطيب فاخر أو سوبر لوكس أو لوكس أو اقتصادي أ

 .الدخل

 : بيع الفيلات-3

 مـن إجـالي 2م1000قد تكون الفيلات داخل كمبوند حيـث يكـون لهـا قطعـة أرض محـددة  -أ

قطعـة  + 2م600 أو 2م500أي % 60أو % 50مساحة المشروع ككـل والمبـاي فيهـا عـلى نـسبة 

 التعاقـد إذا كـان لـه ويذكر ذلـك في.. والحدائق.. أرض أخرى على المشاع للخدمات والمحطات

 .هذه الحصة على المشاع

قد تكون الفيلا بنظام الدوبلكس معنى أن الفيلا ملاصقة لفيلا أخرى وأمام كل منها قطعة  -ب

 .أرض خالية للحدائق وحامات السباحة

أو بالـدورين .. قد تكون الفيلا داخل عارة وعبارة عن شقتن فـوق بعـضها بـسلم داخـلي -ج

 .عقارالأخرين لل

أو في .. وتكون لأغراض المـصيف أو المـشتى.. أو منتجع.. قد تكون الفيلا داخل قرية سياحية -د

 .المنتجعات العلاجية
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قد تكون الفيلا كاملة التشطيب أو نصف تشطيب وإذا كانـت كاملـة التـشطيب يكـون هـذا  -هـ

ًالتطيب إما فاخرا أو سوبر لوكس أو لوكس حسب ما يلي شرحه لاحقا ً. 

 : بيع المشروعات السكنية-4

من المعروف أن تسويق وبيع شقة في عارة يختلف عن تسويقها وبيعها في مشروع سـكني 

.. أو كمبونـد.. أو مدينـة سـكنية متكاملـة.. سواء كان هذا المشروع مجمع عارات سكنية.. متكامل

بتوفر للأخـر خـدمات حيث .. والخدمات التجارية والترفيهية الملحقة بهم.. عارات سكنية وفيلات

بجانـب المـسطحات .. أمن وحراسة على مستوى عال بجانب تخصيص مساحات لانتظـار الـسيارات

ما يجعل سعر الوحدة في هذه الأماكن يزيد بنسبة كبرة عن سعر مثيلهـا في .. وغر ذلك.. الخضراء

 .عارة سكنية عادية

 : بيع المشروعات التجارية-5

ريـة عبـارة عـن مـول تجـاري بـه أنـشطة تجاريـة مختلفـة وبـه قد تكون المشروعات التجا

مع وجـود أمـاكن ترفيهيـة .. الخدمات الأساسية للعارضن أو للرواد بجانب التنوع في هذه الأنشطة

ومحـلات الـبلاي .. مثل الكافيتريات والمطاعم والملاهي والسينات ومقاهي الإنترنت.. بهذه المولات

والتـي تـساهم في تنـشيط مبيعـات هـذه .. الجذب الترفيهي للأسرةمن وسائل .. استيشن وغر ذلك

 .الأنشطة التجارية

 : بيع المشروعات السياحية-6

خاصة سـواء كـان هـذا التـسويق والبيـع مهارة تسويق وبيع الوحدات السياحية يحتاج إلى 

 .. أو للأجانب.. لأبناء البلد

ــشر ــات الم ــرف إمكاني ــب أن يع ــسوق يج ــك أن الم ــن ذل ــصد م ــسياحي وأق  وع ال

 ولكـن .. ولا أحبـذ التـسويق باسـتغلال غيـوب الآخـرين.. ويعـرف منافـسيه.. الذي يسوقه
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أو معنى .. أحبذ أن يقوم المسوق شرح مميزات مشروعه دون الخوض في مشاكل الآخرين وعيوبهم

ًأدق يجب أن يتحرى المسوق الدقة والصدق والشفافية والشياكة قلبا وقالبا ً. 

 :ت التعليمية بيع المشروعا-7

أو .. أو كلية.. قد يكون المشروع التعليمي مدرسة أو حضانة أو معهد متوسط أو معهد عالي

 .مركز تدريب

لأن عميـل هـذه المـشروعات .. وتسويق هذه المشروعات يختلف عـن المـشروعات الأخـرى

تريها عميـل وقد تباع ويـش.. ففي الوحدة السكنية يقوم المشتري بشرائها مرة واحدة.. عميل متجدد

في .. ًسـنويا.. د أن عملاءهـا يتجـددونجـأو اثنن على أكر تقدير لكـن في هـذه المـشروعات ن.. آخر

 . شهور في مراكز التدريب6 شهور أو 3المدارس والمعاهد والكليات وقد يتحدد كل 

 : بيع المشروعات الترفيهية-8

ة أو الإلكترونيـة وأمـاكن الـبلاي أو الملاهي المائيـ.. وتشمل هذه المشروعات الملاهي العادية

.. والحـدائق.. والـسرك.. والـسينات والمـسارح.. والمطـاعم والكافيتريـا.. استيشن والإنترنـت كافيـه

 .وغر ذلك.. والرحلات.. والمراكب السياحية والشراعية.. والمنتزهات

ة الموقـع مثـل دراسـ.. وإمكانيات مناسـبة.. وتسويق هذه المشروعات يحتاج إلى خبرة عالية

 .ومميزاته وللمشروع ومنافسيه وللعملاء المستهدفن

 : الإيجار-9

حيث أنها لا تتطلب مـن العميـل .. هي أسهل عمليات التسويق.. إن عملية تسويق الإيجار

الذي يـدفعون قيمتـه مـن ودائعهـم .. ًوقد اتجه العملاء حاليا إلى عملية الإيجار.. إمكانيات ضخمة

 : الإيجار بالنسبة للشقق السكنيةالبنكية وقد يكون هذا

 .إيجار مفروش -أ
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 . سنة59إيجار بدون فرش قانون جديد لمدة أقل من  -ب

 .تنازل إيجار قديم بعقد ممتد -ج

أو لمبنـى كامـل يـستغل لأي غـرض .. أو لمصنع أو لورشة.. وقد يكون الإيجار لمحلات تجارية

 .أو أي نشاط آخر حسب دراسة الجدوى.. من الأغراض سواء تعليمية أو دار مسنن أو فندق

 :أنواع العقارات وماهيتها: ًسابعا

يعرف القانون العقار على أنه كل شئ مستقرة بحيزة وثابت فيـه ولا مكـن نقلـه منـه دون 

 .تلف

ويؤخذ على التعريف السابق أن القانون يقسم الأشياء إلى عقار ومنقول، وقد عـرف العقـار 

ابت فيه لا مكن نقلـه منـه دون تلـف كـالأرض والمبـاي، ثـم يبـن أن بأنه كل شئ، مستقر بحيزة ث

المنقول هو كل شئ ما عـدا العقـار كـالنقود والملابـس ومـع ذلـك جعـل القـانون بعـض المنقـولات 

 .عقارات بالتخصيص

ًمكن القول بأن هناك طبقا لمفهوم العقـار ثلاثـة أنـواع مـن العقـارات فهـي أمـا أن تكـون 

 .أو عقارات بالتخصيص أو عقارات بحسب ما تنسحب إليهعقارات بطبيعتها 

 : العقارات بطبيعتها-أ

أي أن العقـار بهـذا . )1("كل شئ مستقر بحيزه ثابتة فيه لا مكن نقله منـه دون تلـف"هي 

ًالمعنى هو تلك الأشياء التي تتصل بالأرض اتصال قرار ولا يعد عقارا بالنسبة للأرض إلا ما هـو جـزء 

ًعلى ذلك أن الكنز يس عقارا رغم كونه مدفونا في باطن الأرضمنها ويترتب  ً. 

                                                 
شركة الهـلال العربيـة : ، الناشر9، ص 2التحفيظ العقاري والحقوق العينية الأصلية والتبعية للدكتور مأمون الكزبري، ج )1(

 .1987للطباعة والنشر، الرباط، الطبعة الثانية، 
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ًحسب هذا التعريف ليس كل شئ لا مكـن نقلـه مامـا، وإمـا هـو كـل شـئ لا فالعقار 

ًمكن نقله بدون تلف، فإنه يبقى مع ذلك عقـارا، وقـد أصـبح حاليـا مـن الممكـن نقـل الأبنيـة  ً

تات، إذ مكن نقلها من مكان بجذورها وغرسـها في الجاهزة من مكان لآخر، وكذا الأشجار والنبا

 .)1(مكان آخر

 :وهكذا، فإن العقارات بطبيعتها تشمل

 سواء كانت معدة للبناء أو الفلاحة أو للاستعال المنجمي، أو لقلع الأحجار أو أخـذ :الأراضي -1

اعــة أو ســواء كانــت داخــل المــدن أو خارجهــا، وســواء كانــت معــدة للبنــاء أو للزر. )2(الرمــال

 .)3(للاستغلال المنجمي أو قلع الأحجار وأخذ الرمال

.  الأبنية كذلك، ما دامـت متـصلة بـالأرض، تعـد مـن العقـارات بـالنظر لـذاتها:الأبنية -2

ويراد بالأبنية كل ما جمع من مواد البناء فشد بعـضه إلى بعـض بـصورة ثابتـة، سـواء 

لا يقتـصر شـمول الأبنيـة عـلى وعـلى هـذا، . كان ذلك عـلى ظهـر الأرض أو في باطنهـا

الإنشاءات الحقيقية كدور السكن والمخازن والمعامـل والمـستودعات بـل هـي تـشمل 

ًأيضا منشآت أخرى، كالجسور والخزانات والأفران والسدود والحـواجز والأنفـاق، كـا 

تشمل كافة الأجهزة والقطـع الداخلـة في البنـاء والمعـدة لإمامـه، كالـشرفات والـسلم 

ب والشبابيك والميازيب والحـراب لمنـع الـصواعق، وأنابيـب جـر الميـاه وأنابيـب الغـاز والأبوا

ــصاعد ــالأرض، . )4(والم ــصلة ب ــون مت ــا، أن تك ــارا بطبيعته ــبر عق ــة لأن تعت ــشترط في الأبني  ًوي

 

                                                 
التشريع العقاري والضانات، للـدكتور مـأمون الكزبـري، ص . 11، ص2التحفيظ العقاري والحقوق العينية، للكزبري، ج )1(

 .1967المطبعة مكتب كريدلة إخوان، الرباط، سنة . 7
 .23الحقوق العينية، لابن معجوز، ص  )2(
 .26تنفيذ الأحكام العقارية، للمستشار إبراهيم بحاي، ص  )3(
تنفيـذ الأحكـام العقاريـة، . 24الحقوق العينية لابـن معجـوز، ص . 7التشريع العقاري والضانات لمأمون الكزبري، ص  )4(

 .27لإبراهيم بحاي، ص 
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 .اتصال قرار، بحيث تكون ثابتة فيه، مستقرة عليها بأسس أو دعائم مغروزة فيه

قالع والمناجم من العقارات بالنظر إلى ذاتها والمناجم تشكل ملكيـة  تعتبر الم:الكنوز والمناجم -3

مستقلة عن الأرض الموجودة في باطنها، وتعتبر من أملاك الدولـة الخاصـة أمـا الكنـوز فتعتـبر 

 .غر منفصلة عن الأرض الموجودة في باطنها وتعود لصاحب الأرض

إلى ذاتهـا مـا دامـت متأصـلة في الأرض، ً النباتات هـي أيـضا مـن العقـارات بـالنظر :النباتات -4

ويتناول لفظ النباتات جميع الأعشاب والـشجرات والأشـجار مهـا كانـت قيمتهـا، فالعـشبة 

 .ًالصغرة تؤلف عقارا كالشجرة الكبرة

 : العقار بالتخصيص-ب

 –يقصد بالعقار بالتخصيص ذلـك المنقـول أن يـضعه صـاحب العقـار لخدمـة هـذا العقـار 

 :ترط لذلك ما يلياستغلاله ويش

 .أن يكون العقار والمنقول مملوكن لشخص واحد -1

ًأن يتم وضع المنقولات رصدا لخدمة العقار بإرادة المالك وليس رغا عن إرادتـه  -2 إذا : مثـال(ً

استعار مستأجر مزرعة سيارة من مالك المزرعة ورصدها لخدمة العقار فإن السيارة في هذه 

 :لتخصيص لأن الرصد هنا م يكن بإرادة المالك وهذا يشترطًالحالة لا تعد عقارا با

: مثـال. أن يوضع المنقول لخدمة العقار وليس لخدمة صاحب العقار بصفة أساسـية -أ

ًإذا اشترى مالك مزرعة سيارة لاستخدامه الشخصي وليس رصدا لخدمـة العقـار، فـلا 

 .ًتعد السيارة عقارا بالتخصيص

يترتب على هـذا أن مـن يرصـد منقـولاً لخدمـة . وأن يتم الرصد على سبيل الاستقرار -ب

ًفإن المنقول في هذه الحالة لا يعد عقـارا ) أي لمدة زمنية محددة(عقار بصفة مؤقتة 

 .بالتخصيص
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ًوهنا يتجلى الفرق بن المنقول الذي يعتبر عقارا بالتخصيص لرصده على خدمـة أو اسـتغلال 

 .ً وبن المنقول الذي يصبح عقارا بطبيعته لاندماجه في الأرضعقار بطبيعته،

ًفالمنقول الذي يدمج في الأرض يعتبر عقارا بطبيعته أيا كـان الـشخص الـذي أحـدث 

ًالدمج سواء أكان مالك الأرض بالذات أم كان شخصا آخـر كالمـستأجر أو المنتفـع أو الـدائن 

أمـا . ًلوكات لصاحب الأرض أم مملوكا للغـرالمرتهن، وسواء أكان المنقول الذي تم دمجه مم

ًالمنقول المخصص لمنفعة العقار فـلا يعتـبر عقـارا بالتخـصيص إلا إذا كـان المنقـول والعقـار 

 .لمالك واحد

ًفلو خصص مستأجر أرض زراعية أبقارا جارية ملكه لحراثـة الأرض المـؤجرة إليـه، فـلا تتبـع  -أ

 .عقار بالتخصيصهذه الحيوانات الأرض ولا تكتسب صفة ال

وعلى العكس لو استخدم مالك الأرض آلات زراعية لا ملكهـا بـل مـسلمة إليـه عـلى سـبيل  -ب

الإيجار أو الوديعة أو العارية أو الرهن، فلا تتحول هذه الآلات إلى عقارات بالتخـصيص بـل 

 .تبقى محافظة على طبيعتها كمنقول

منفعـة عقـار ملكـه، واحـتفظ بـائع وكذلك إذ رصد شخص منقولات اشتراه بالتقسيط عـلى 

المنقول ملكيته حتى يسدد له المشتري مام الـثمن، فـإن هـذا المنقـول لا مكـن أن يكتـسب صـفة 

العقار بالتخصيص ما دامت الأقساط م تدفع بكاملهـا، لأن شرط اتحـاد المالـك لا يتحقـق إلا بـدفع 

 .آخر قسط من الثمن

ار جارية عـلى وجـه الاسـتقلال لمالـك المنقـول، بـل أن ولكن لا يشترط أن تكون ملكية العق -ج

المنقول الذي يرصده مالك العقار على الشيوع لخدمة أو استغلال جزء مفـرز يـستثمره مـن 

ًالعقار الشائع يعتبر عقارا بالتخصيص ما دام الشيوع قاما ً . 
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متـه حيـث ًفلي يعتبر المنقول عقارا لابد وأن يرصـد لخد: أما ما يتعلق الشرط الثاي

أن العقار بالتخصيص هو الـشئ المنقـول الـذي جعلـه المالـك بأرضـه لمـصلحة هـذه الأرض 

 .واستغلالها

 :الفرق بن العقار بالتخصيص والعقار بالطبيعة

ًإن المنقول الذي يرصد لخدمة العقار واستغلاله فيـصبح عقـارا بالتخـصيص لا يفقـد  -أ

 المنقـول الـذي ينـدمج في العقـار ًذاتيته بل يظـل محتفظـا بهـا، وذلـك عـلى خـلاف

ًفيصبح جزءا منه وعقارا بطبيعته حيث يفقد الإندماج ذاتيته، وبناء عـلى ذلـك فـإن  ً

ًالحقوق التي كانت للغر على المنقول الذي أصـبح عقـارا بطبيعتـه تـسقط لفقـدان 

 .هذا المنقول لذاتيته

ينظر إليه كتابع للعقار وكأحـد رأينا أن المنقول لا يكتسب وصف العقار بالتخصيص إلا حن  -ب

ملحقاته ولكن إذا نظر إليه منفصلاً عن العقار، فهو منقول، وعلى ذلك فللالك أن يتـصرف 

 .ًفي العقار بالتخصيص، وعندئذ يكون تصرفه واردا على منقول

أن المنقول لا يكون له وصف العقار بالتخصيص إلا إذا تم وضعه في العقـار بواسـطة المالـك  -ج

ً وبشرط اتحاد مالك المنقول والعقار، أما المنقول الـذي ينـدمج في عقـار فيـصر عقـارا نفسه

 سواء تم الاندماج بواسـطة مالـك – العقار بالطبيعة –بالطبيعة، فهو يكتسب هذا الوصف 

ًالعقار ذاته أو شـخص آخـر كالمـستأجر أو المنتفـع أو الحـائز وسـواء كـان المنقـول مملوكـا 

 .ًلوكا لغرهلصاحب العقار أو مم

إن جرمة السرقة وهي اختلاس منقول مملوك للغـر مـن المتـصور ورودهـا عـلى العقـارات  -د

 .بالتخصيص دون العقارات بالطبيعة
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أما دمج المنقولات في الأرض والبناء . لا يجوز لغر المالك جعل المنقولات عقارات بالتخصيص -هـ

 الـشخص الـذي أحـدث الـدمج سـواء أكـان وجعلها عقارات طبيعتها فيمكن أن يتم أيا كان

 .مالك الأرض أو البناء أو كان غره كالمنتفع أو المستأجر أو لدائن المرتهن

ًإذا تقرر ملك أرض أو بناء، فالاسـتملاك يـشمل تبعـا وبـدون ذكـر، جميـع المنقـولات التـي  -و

صيص، فإنـه لا أمـا العقـارات بالتخـ. أصبحت عقارات بطبيعتها لالتصاقها بـالأرض أو البنـاء

يشملها التملك، إلا إذا ذكر ذلك صراحة، وإلا فلالكها الحق بفصلها عن العقار المرتبطة بـه 

 .والاحتفاظ بها

إن الــصفة العقاريــة، في العقــارات : زوال الــصفة العقاريــة عــن العقــارات بالتخــصيص -ز

ارات فالعقــ. بالتخــصيص، ليــست صــفة دامــة بــل هــي مؤقتــة وقابلــة للــزوال في كــل آن

بالتخصيص تسترجع كيانها الأصلي، كأشياء منقولة، إذ ما فصلت عن العقار المعـدة لمنفعتـه، 

 .وفصلها هذا يتم بصورة صريحة كا يتم بصورة ضمنية

ًيتم الفصل بصورة صريحة كأن يخرج المال المنقـول عـن اسـتثار العقـار زراعيـا أو صـناعيا  -ح ً

ثة الأرض مثلاً، إذا مـا كـف صـاحبها عـن اسـتعالها فالبقرة المعدة لحرا. ويعده لغرض آخر

للحراثة وأخذ يربيهـا قـصد بيعهـا، فإنـه يكـون بـذلك قـد أزال عنهـا صراحـة صـفة العقـار 

 .بالتخصيص

ويتم الفصل بصورة ضمنية كأن يهب المالك المنقول أو يبيعـه مـستقلاً عـن العقـار، أو كـان  -ط

لمخصص لمنفعة هذا العقار، أو كان يبيع العقـار يهب أو يبيع العقار مع احتفاظه بالمنقول ا

 .لشخص والمنقولات الموصدة على استغلال العقار المذكور لشخص آخر

ًوسواء تم الفصل بصورة ضمنية فإن العقارات بالتخصيص تفقده، تبعا لهذا الفـصل، الـصفة 

 .العقارية وتعود إلى ما كانت عليه في الأصل لتصبح أشياء منقولة



 55

 :ت بحسب المحل الذي تنسحب إليه العقارا-ج

العقارات بحسب المحل الـذي تنـسحب إليـه هـي الحقـوق العينيـة الواقعـة عـلى الأشـياء 

أخذ هذا الاسم من المحل الذي وقع عليه الحـق، كحـق الملكيـة المترتـب عـلى دار، وحـق . العقارية

 .اريةالارتفاق الواقع على أرض، وحق الانتفاع الجاري على بستان هي أموال عق

ولما كانت الدعوى على صورة للحق ذاته، أو معنى آخر، لما كانت الدعوى هي الحـق الـذي 

ًينتقل من حالة السكون إلى طور الحركة عندما يقابل صاحبه بالعدوان، فإن كان دعوى تحمي حقا 

 .ًعينيا على شئ عقاري تتصف بطبيعة الحق الذي تحميه، وتعتبر إذن دعوى عقارية

العقارات بحسب المحل الذي تنسحب إليـه هـي الحقـوق العينيـة الواقعـة عـلى عقـار، وعلى هذا ف

 .وكذلك الدعوى العقارية أي الدعاوى التي تتعلق بحق عيني  على عقار أو التي ترمي إلى استحقاق عقار

 :ويتبن من هذا أن هناك نوعن من العقار بحسب موضوعه ومحله، وها

 .على عقارالحقوق العينية التي تنصب  -

 .الدعاوى التي ترمي إلى استحقاق عقار -

 : الحقوق العينية العقارية-1

من المسلم بـه أن الحقـوق العقاريـة يقتـصر نطاقهـا عـلى الحقـوق العينيـة دون الحقـوق 

ًالشخصية، لذا ينبغي استبعادها إطلاقا، حتى ولو كان محلها عقارا، كـا هـو الحـال مـثلاً في التـزام  ً

فمثـل هـذا الالتـزام . ًم العقار المأجور إلى المستأجر تنفيذا لعقد إيجار تم بن الطـرفنالمؤجر بتسلي

 . الواقع على عقار يبقى من قيل الأموال المنقولة

 :والحقوق العينية بعضها أصلي وبعضها تبعي

فالحقوق العينية الأصلية هي الحقـوق القامـة بـذاتها مـن دون حاجـة إلى غرهـا وتـشمل 

الانتفـاع، والارتفـاق، والـسطحية، والوقـف أو : الحقـوق المتفرعـة عـن حـق الملكيـة وهـيالملكية و

 .الإحباس، والكراء الطويل الأمد، وحقا الاستعال والسكنى
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أما الحقوق العينية التبعية فهي الحقوق القامـة بغرهـا، والتـي لا يتـصور وجودهـا بـدون 

فـالرهن مـثلاً .  الحيازي والـرهن الرسـمي والامتيـازالتزام أصلي ترتكز عليه وتكون تابعة له كالرهن

المخصص لضان تأدية مبلغ من النقود يحتاج وجوده إلى وجود التزام بتأدية المبلغ المـذكور بحيـث 

 .لولا وجود هذا الالتزام لما قام الرهن

وتظهر أهمية التفريق بن الحق العينـي الأصـلي وبـن الحـق العينـي التبعـي، في أن الحـق 

ًصلي يكون قاما بذاته، بينا الحق التبعي يـدور مـع الالتـزام الـذي يرتكـز عليـه وجـودا وعـدما، الأ ً

ويزول بزواله، فالالتزام الأصلي المضمون بالرهن إذا ما كان مثلاً باطلاً أو قابلاً للإبطال تبعه في ذلـك 

ام الأصلي بـسبب مـن أسـباب وإذا ما انقضى الالتز. الرهن الذي يصبح بدوره باطلاً أو قابلاً للإبطال

ًالانقضاء، انقضى الرهن أيضا تبعا لانقضاء الالتزام الأصلي ً. 

 : الدعوى العقارية-2

ومنها الـدعاوى . وهي كل دعوى ترمي إلى حاية حق من الحقوق العينية العقارية

 :التالية

حـائزه الـذي دعوى استحقاق العقار التي يرفعها المالك لتثبيت حقه واسـترداد العقـار مـن  -أ

 .ترامى له عليه

دعوى تثبيت حق من الحقوق العينية العقارية المتفرعة عن الملكية كالانتفاع الواقعي عـلى  -ب

عقار والسطحية والارتفاق، أو حق من الحقوق العينيـة التبعيـة كـالرهن العقـاري والـرهن 

 .الرسمي والامتياز الواقع على عقار

واء كانت قسمة بتية أو أي نهائية أو كانت اسـتغلالية غـر دعوى قسمة الأموال العقارية س -ج

 .نهائية
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دعوى منع التعرض بحق من الحقوق المذكورة التي يرفعها المالك على من يدعي أن له على  -د

 .ًعقاره حقا من هذه الحقوق

دعاوى الحيازة التي تحمـي وضـع اليـد كمظهـر للملكيـة، والتـي يجـب اعتبارهـا في حكـم  -هـ

 العقارية، ولاسيا أن بعض التقنيات سوت بن دعـاوى الحيـازة والـدعاوى العينيـة الدعاوى

 .العقارية من حيث جعل الاختصاص في هذه وتلك للمحكمة التي يقع في دائرتها العقار

 :خصائص العقارات: ًثامنا

 : الخصائص القانونية للعقارات-أ

ه بصفة خاصة عن المنقـول فتجعـل للعقار ميزات وخصائص ميزه عن غره من الأشياء وميز

 :الأحكام التي تسري على العقار تختلف عن تلك التي تسري على المنقول وأهمها

إلـخ ... تترتب على العقار حقوق كحق الارتفاق وحق الـرهن الرسـمي وحـق التخـصيص :أولاً

 .التي لا تترتب على المنقول

لاً عقاريـة كـذلك الـدعاوى العقاريـة بيـنا الحقوق العينية الواردة على عقار تعتبر أموا ً:ثانيا

 .الحقوق التي ترد على منقول تعتبر أموالاً منقولة

ًمكن تنظيم إجراءات التسجيل والقيد بالنسبة إلى العقـار لأن لـه مقـرا ثابتـا، ولا مكـن  ً:ثالثا ً

ذلك بالنسبة إلى المنقول فليس له مقر ثابت، ومن ثـم تـسري قواعـد التـسجيل والقيـد 

 العقار، أما المنقول فتـسري عليـه قواعـد الحيـازة لأنـه لا يحتويـه مكـان ثابـت ولا على

ينضبط التعامـل في شـأنه إلا بالحيـازة، عـلى أن هنـاك منقـولات بلغـت مـن الـضخامة 

والأهمية ما مكن معه تحديـد مكـان ثابـت لهـا حتـى إذا انتقلـت، كالـسفن والمراكـب 

ر، فهذه تخضع لنوع من الشهر يضاهي التـسجيل النهرية والطائرات و السيارات والمتاج

 .والقيد في العقارات، إذ أن لها من ميزة التعين الذاي ما للعقار
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يجوز ملك العقار بالشفعة، بينا لا شفعة في المنقول، كـا يجـوز ملـك المنقـول مجـرد  ً:رابعا

 سـنوات 10 الحيـازة الحيازة، بينا لا يجوز ملك العقار مجـرد الحيـازة إلا إذا اسـتمرت

 سنة بسوء نيـة، كـا أن هنـاك بعـض العقـارات يحـرم 15بشروط معينة بحسن نية أو 

 .القانون ملكها لاعتبارات معينة

في السابق كانت الأعال التجاريـة تقتـصر عـلى المنقـولات فقـط أمـا الأعـال المتعلقـة  ً:خامسا

أن الأعـال التجاريـة تقتـضي سرعـة بالعقارات فإنها لا تعتبر أعالاً تجارية ويـبرر ذلـك 

تداول المال وتبسيط الإجراءات، وهذا ما تستجيب له طبيعة المنقول غـذ كالحركـة مـن 

خصائصه، وما تستعصي عليه طبيعة العقار الثابت المستقر ولكـن هـذا التبريـر أخـذ في 

 .ًالوقت الحاضر يفقد كثرا من وزنه

ختـصاص المحـلي يكـون للمحكمـة الـذي يوجـد العقـار في قانون الإجراءات المدنيـة، الا ً:سادسا

بدائرتها كا أن إجراءات الحجز على العقار تختلف عن إجـراءات الحجـز عـلى المنقـول 

ًوالسبب في ذلك أن العقار له مقرا ثابتا يتميز معه تحديد المحكمة المختـصة عـلى هـذا  ً

ة المختـصة في شـأنه الوجه، أما المنقول فليس له مقـر ثابـت فيتعـذر أن تكـون المحكمـ

المحكمة التي توجد في دائرتهـا المنقـول، وم يبـق إلا أن تكـون المحكمـة التـي يوجـد في 

 .دائرتها موطن المدعي عليه

في القانون الدولي الخاص، القانون الواجب التطبيق بالنـسبة إلى العقـار واحـد لا  ً:سابعا

ار ثابت في مكـان واحـد،  وموقع العق)Lex reisitae(يتغر، إذ هو قانون موقعه 

أما بالنسبة إلى المنقول فإن القانون الواجـب التطبيـق يتغـر بتغـر الجهـة التـي 

 .يوجد فيها المنقول
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إذا كان الحائز حسن النية ولديه سبب صحيح، فإنـه متلـك المنقـول مجـرد الحيـازة ولا  ً:ثامنا

 . سنوات بحسن نية10يتملك العقار إلا بحيازة تدوم 

دعوى تكملة الثمن إلى من المثل بسبب الغن في بيع العقار لا تكون إلا في بيـع العقـار،  ً:تاسعا

 .ًأما إذا كان المبيع منقولاً فلا يعتد بالغن حتى لو كان فاحشا إلا إذا صاحبه الاستغلال

 :)1( الخصائص الملموسة للعقار-ب

 : الثبات-1

مـن الأرض أو العقـار، فـإن الموقـع حتى إذا تم اسـتخراج الأمـلاح والمعـادن والتربـة 

موقـع العقـار عنـصر رئيـسي في : ًالجغرافي للعقار يظل داما كا هو ويتضح ذلـك مـن الآي

 .تحديد قيمته

تعتبر أسواق العقارات محلية، والخـبراء والعقـاريون يجـب أن يكونـوا معتـادون ودارسـون 

 .للسوق في منطقتهم

 .بي لها، وفرض ضرائب عليها من قبل الحكومةالأراضي مكن إدارتها وتحديد سعر تقري

 .قيمة العقارات مكن أن تتأثر بالسلب والإيجاب بحسب المنطقة التي يقع فيها العقار

 : المتانة أو الدوام-2

لا مكن تدمر الأراضي أو استهلاكها، وعلى الرغم أنه من الممكن تغيـر مظهـر إلا أنهـا تظـل 

 .قامة

للأرض مثل مباي أو ما شابه، والتـي عـادة مـا يكـون لـديها مـدة ومكن إضافة التحسينات 

 .إهلاكية طويلة

                                                 
 . وما بعدها95 مرجع سبق ذكره، ص – الموسوعة العقارية –حسن جمعة . د )1(
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 :ولأن الأرض دامة فهي تعكس الأثر التالية على السوق العقاري

 .ًاستثار العقارات مستقر نسبيا وطويل الأمد

صعوبة انخفاض قيمتها في معظم الأحيان، وذلـك لعـدم اسـتهلاكها الأرض لا تتمتـع بتـأمن 

 .لكية، لأنها لا مكن أن تدمرالم

 : عدم التجانس وتفرد العقارات-3

لا يوجد عقار مثل الآخر، فالمـادة والـشكل والحجـم والتربـة والمعـادن مختلفـن، حتـى إذا بـدا 

 .ًعقاران متشابهان في كل النواحي، فسوف يكونان داما مختلفن بسبب مواقعها الجغرافية الفريدة

ل محترفـو صـناعة العقـارات بجـد وأمانـة، لملامـة الملكيـات، أو لهذا السبب يجب أن يعمـ

 .العقارات، مشترين مناسبن

 .ًلأن كل عقار مختلف عن الآخر، يأخذ المشترون وقتا طويلاً لاختيار وشراء العقار المناسب لهم

 :الخصائص الاقتصادية للعقار -ج

 : الندرة-1

سـتزداد قيمـة . ذا وجد طل قوي في منطقـةفنتيجة لذلك إ. تعني أن عدد العقارات محدود

ًومالك عقار في منطقة مرغوبة جدا ستكون لديه ميزة احتكار تقريبا. العقارات ً. 

 : التعديل-2

 .بإمكان التعديلات التي تحدث في العقار أن تغر من قيمته إما بالإيجاب أو بالسلب

 : الثبات-3

ــتثار ــو اس ــارات ه ــتثار في العق ــك أن الاس ــي ذل ــذا أولى ويعن ــدى، ه ــل الم   طوي

ــة،  ــدمر، ولأن الأرض ثابت ــدم الت ــات وع ــضمن الثب ــي تت ــة الت ــصائص الطبيعي ــسبب الخ  ب
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ًفالاستثار في الملكية يصبح ثابتا أيضا، فالاستثار العقاري شـبه ثابـت، فـلا مكـن نقـل العقـار مـن  ً

ًمكان إلى آخر إذا أصبح السوق مناسبا في مكان آخر، وأيضا لأن الصفقات ا لعقارية معقدة وتتطلب ً

 .مبالغ كبرة من المال

 : الموضع المفضل-4

 :وهو يعتبر الخاصية الاقتصادية الأكر أهمية لصناعات العقارات

ًالمشترون المتوقعون لعقار ما سـيعطون أهميـة كـبرى لموقـع العقـار ومحيطـه، وبنـاء عليـه 

 .سوف يحددون المبلغ الذي يريدون دفعه في هذا العقار

ل للمناطق المعينة التي تقابل رغبة المشتري تؤثر على المبلغ الذي يرغب في دفعـه في التفضي

عائلـة تبحـث عـن منـزل، ووجـدت منطقـة بهـا مـدارس، ومطـاعم، : هذا العقار، على سبيل المثـال

 .ومعدل الجرمة منخفض، فيقررون أن هذا العقار مناسب لهم، ويدفعون المبلغ المطلوب فيه
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 الفصل الثالث

  الإلكتروي السوق العقاري

ًيعتبر السوق عنصرا أساسيا في العملية التسويقية حيث لا مكن القيام بالعمليـة التـسويقية  ً

بدون سوق حتى أنه مكن القول أن هدف التسويق هو خلق وصـنع أسـواق وبـدون هـذا الهـدف 

وبدون عملية الخلـق . ية التسويق تتحول إلى عملية توزيع مجردة من عناصر خلق السوقفإن عمل

هذه فإن وظيفة جهاز التسويق يتحول إلى عملية نقل من نقط الإنتـاج إلى نقـط الاسـتهلاك بـدون 

حاجة إلى إجراءات معينة تتطلبها عملية حق السوق وأهم هذه الإجراءات البحث عن المـستهلكن 

 .لمنتجن والبحث عن العقارات ومصادر الحصول عليها من جانب العملاءمن جانب ا

 ماذا يقصد بالسوق العقاري؟

تعدت النظرة إلى الـسوق ومـن ثـم تعـددت التعـاريف الخاصـة بـه ومـن بـن أهـم هـذه 

 :التعاريف ما يلي

. لعقاراتكل من البائع والمشتري لتبادل االسوق العقاري هو المكان المادي الذي يلتقي فيه  -1

 .ًوقد تطورت النظرة حاليا إلى المكان وأصبح يطلق عليه مناطق التسويق العقاري

ومن منظور الاقتصادين، يعني السوق العقاري جميع المشترين والبـائعن الـذين تـشتملهم  -2

ويهتم رجال الاقتصاد بوصف . عمليات التبادل الفعلية أو المحتملة بالنسبة لبعض العقارات

 . السوق العقاري من حيث تكوينه وهيكله وسلوكه وأدائهوتقييم

مجموعة المشترين الفعلين "مفهوم السوق العقاري من وجهة نظر رجل التسويق، والذي يعني  -3

وفي ضوء ذلك التعريف، فإن رجل التسويق يقـصر الـسوق عـلى جانـب " والمرتقبن لعقار معن

، أما جانب البائع فإن رجل التسويق يطلـق عليـه المشتري من التعريف الذي يقدمه الاقتصادي

  وأنواعهــا لتحديــد لــذا ســوف نركــز عــلى توضــيح المنافــسة وأهميتهــا. الــصناعة أو المنافــسة
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المركــز التنافــسي للمؤســسة وكيفيــة مواجهــة المنافــسة في الــسوق العقــاري ويــسعى رجــل 

والقوة الـشرائية لـه، حجمه، : التسويق إلى معرفة جوانب عديدة حول السوق العقاري مثل

 .واحتياجاته، وأدائه، وفعالياته، ونوعية وحجم المنافسة فيه

على ضوء ما سبق، مكن تعريـف الـسوق العقـاري بـشكل عـام بأنـه عبـارة عـن مجموعـة 

 :المشترين الحالين والمتوقعن للعقارات المختلفة والذين تتوافر لديهم

 الحاجة ثم الرغبة في الحصول على العقار. 

 لقدرة على شراء العقارا. 

ًوالمقصود من العميل أو المشتري الحالي فهو الشخص الذي يقـوم حاليـا بـشراء العقـار، أمـا 

 .المشتري أو العميل المتوقع فهو المحتمل أن يقوم بشراء العقار إذا توافرت لديه الشروط السابقة

وعيـة العمـلاء اللـذين ًكا أنه مكن النظر إلى السوق من حيث التـشتت والتمركـز طبقـا لن

يستهلكون أو يستخدمون السلعة فينقسم السوق إلى أسواق أفقية وأخرى رأسـية فالـسوق الأفقـي 

هو ذلك السوق الذي يخدم أنواع عديدة من العملاء والسوق الرأسية هي السوق التي تقتصر على 

 .تفوير العقارات لعملاء ذوي طبيعة واحدة في استخدام للعقار

سواق الأفقية تتميز بالتشتت النوعي حيث أن المبيعات تتوزع بن عـدة أنـواع وواضح أن الأ

 .مختلفة من العملاء في حن أن الأسواق الرئيسية تتميز بالتمركز نظرا لعدم وجود مثل هذا التنوع

  الأسواق العقارية؟دراسةلماذا 

ة لإعـداد وتـصميم لأن التعرف على السوق العقاري ومكوناتـه مهـد الطريـق أمـام المؤسـس -1

الاستراتيجيات والبرامج التسويقية الملامة، والتي تتفـق مـع طبيعـة العقـارات التـي تنتجهـا 

 .المؤسسة وعملاء كل سوق منها
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لذا يجب الإلمام التام بالجوانب المختلفة للسوق والتي تتعلق بأنواع الأسواق، والهدف الذي  -2

وقيت الشراء، وهكذا، وذلك قبل اتخـاذ القـرارات يسعى العميل لتحقيقه، وكيفية الشراء، وت

فعلى سبيل المثال، فيحن يعتبر كل من السعر وجودة العقار من . الخاصة بالمزيج التسويقي

أهم المؤثرات التسويقية لبيع العقار أو الجديد فإن الإعلان وتنشيط المبيعـات مـثلان أهـم 

.. ًسبة للعقـارات الحاليـة وأيـضا الجديـدةالمتغرات التسويقية اللازمة لتنشيط الـسوق بالنـ

 ..ويوضح الشكل التالي العلاقة بن المتغرات السوقية والمزيج التسويقي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 العلاقة بن المزيج التسويقي والسوق المستهدف

المزيج التسويقي
  السعر-   المنتج-
 الترويج -   المكان -

 تهدفالسوق المس
 )أطراف قرار الشراء (-  المقيمون- 
 )دوافع الشراء( الأهداف -  السلع ودمات- 
  توقيت الشراء المناسب - 
 )كيفية عملية الشراء( العمليات - 

 المنافسة-
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المعرفة التامة بالسوق من الاقتراب من العميل، والتعـرف عـلى الفـرص التـسويقية المتاحـة  -3

والفجوة بينها، وكيفية اتخاذ الإجراءات التسويقية لسد هذه الفجوة التـسويقية، . والمستغلة

ــام للفــرص التــسويقية المتاحــة  ومعنــى آخــر تــساهم المعرفــة بالــسوق في اســتغلال ت

والمتوقعة بالأسواق المختلفة، والنتيجة الحتميـة لكـل ذلـك هـي زيـادة حجـم مبيعـات 

ثــم زيــادة الربحيــة المعقولــة التــي تــساعد المؤســسة، خاصــة في الأجــل الطويــل، ومــن 

المؤسسة على تحقيق رسالتها وأهدافها وتحقيق رعاية كاملة للعاملن، ما يـساعد عـلى 

 .الاستقرار الوظيفي

أي أن المعرفة بالسوق تساعد على التعرف على الفرص المتاحة والمطلوب استغلال ما يساعد 

تساعد المعرفة بالـسوق عـلى تنميـة .. نقاط الضعفالمؤسسة على تقوية نقاط القوة والتخلص من 

وتطوير قـدرات ومهـارات العـاملن في مجـال التـسويق والبيـع مـن خـلال وضـع برنـامج متكامـل 

والذي يسعى  إلى تبـادل المعـارف والخـبرات وتـسويقها للعـاملن، وحـثهم عـلى . للتسويق الداخلي

لنهاية عـلى إنتـاج عقـارات متميـزة تحقـق في استخدام تلك المعارف والخبرات ما ينعكس أثره في ا

النهاية رضا العميل الخارجي ومن ثم زيادة الطلب على العقارات التـي أنـشأتها المؤسـسة، ويتولـد 

ًعن ذلك في النهاية أرباحا معقولة مكن المؤسسة من النجاح والنمو والتقدم المـستمر نحـو احـتلال 

 .مركز الريادة في السوق

 :عقاريةوظائف الأسواق ال

حيـث .. الوظيفة الأولى للسوق العقاري هي تحديد علاقة الاتصال بن البـائعن والمـشترين

وبهـذا . أن السوق مكن كلا من المشترين والبائعن من التعرف على رغبات وأهداف بعضهم البعض

البائع والمـشتري فمن خلال الاتصال بن . تتم عملية التبادل التي تعتبر الوظيفة الثانية للسوقمكن أن 

  المـشترين مكنـه التعـرف عـلى المتـاح مـن الـسلعكـا أن . فإن البائع مكنه أن يحدد رغبات المـشترين
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والخدمات التي مكن أن تشبع رغباته وتقابل احتياجاته كا مكنه التعرف عـلى شروط البيـع التـي 

 .ادل ذاتهايقدمها البائع، ومن هنا فإن عملية الاتصال شرط ضروري لعملية التب

تحديـد احتياجـات  إلى وظيفة ثالثة وهامة، هـي وظيفـة الاتصال والتبادلوتؤدي وظيفتي 

فعلاقات الاتصالات والتبادل تتحـول .  ما يتفق وهذه الاحتياجاتالمجتمع وتوزيع استخدام موارده

ًبقـا ًونظـرا لأن العـرض في هـذه العلاقـات يـتم ط. إلى علاقات للعرض والطلـب لمختلـف العقـارات

للطلـب فـإن رجـال الأعـال بـذلك يحولـون احتياجـات المجتمـع إلى اسـتخدامات معينـة كـالموارد 

حيث أن عملية التبادل نفـسها لا مكـن أن تـتم إلا عـلى أسـاس . وللسوق وظيفة رابعة. الاقتصادية

 أي أن التفاعـل بـن شـطري:  للعقـار– أي القيم النقدية –شروط معينة ومن هذه الشروط أسعار 

ولهذا التقييم دور هام في تحديـد شروط . عملية التبادل يؤدي إلى تقييم نقدي للعقار محل التبادل

 .التعامل في السوق وفي استخدام الموارد الاقتصادية للمجتمع

 :خصائص الأسواق العقارية

 : عدم قابلية نقل العقارات-1

ًتلف اختلافا أساسيا عـن الـسلع ًنظرا لأن العقارات غر قابلة للنقل فإن العقارات كسلعة تخ ً

الأخرى القابلة للنقل والتي يؤثر مكان بيعها على أسعار النقل فقط أما في حالة العقارات فلأنها غر 

ًقابلة للنقل فإن أكبر وأهم عامل مؤثر على سعر العقارات هو الموقع أولا والموقع ثانيا والموقع ثالثا ً. 

 : قلة توافر المعلومات-2

المقيم البحث عـن الكثـر مـن المعلومـات الخاصـة، بالاقتـصاد والمنـاخ الـسياسي يجب على 

والاجتاعي وحالة البيئة لأي منطقة والتعداد ومتوسط الـدخل لـسكان المنطقـة لـيمكن لـه عمـل 

 .تحليل مناسب لسعر أي عقار بالمنطقة
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 : تكلفة التمويل-3

ي على هيئة فوائد أو ما شـابه، كـا تكلفة التمويل هو الفائدة المدفوعة على القرض العقار

 .كلا ارتفع تكلفة التمويل قل الطلب والعكس صحيح

ًتكلفة التمويل أحيانا تعتمد على توافر النقود واتزان العملة أمام العملات الأجنبية وحجـم 

الطلب على النقود وبالتالي المناخ الاقتصادي العام وهي عوامل تخرج عـن نطـاق الـسوق العقـاري 

 .ها تؤثر فيه تأثر أساسيولكن

 : محلية الأسواق-4

ًبسبب خاصية ثبات للعقارات وعدم القدرة على نقلها، يعتـبر سـوق العقـارات محـلي جـدا 

ومحدد بحدود جغرافية، والأسواق قـد تختلـف بـن المـدن، أو حتـى بـن الأحيـاء المختلفـة لـنفس 

 .لالمدينة، وبسبب هذا يجب أن ينظر لكل سوق محلي بشكل منفص

 : نوعية العقارات-5

قد تتواجـد نوعيـات مختلفـة مـن العقـارات في منطقـة واحـدة، ويتمثـل الاخـتلاف إمـا في 

وجـود مبنـى (النوعية، أو نوع الترخيص، أو نوع النشاط أو متوسط سعر العقار، ومثـال عـلى ذلـك 

 ).سكني في منطقة تجارية أو صناعية أو العكس

 : بطء التغر في السوق العقاري-6

ًنظرا لعدم إمكانيـة نقـل العقـار، وخـصية تفـرد العقـارات، ولأن عمليـة الإنـشاء أو 

التعديل في خواص العقارات تأخذ فترة زمنية طويلة، فإن التغر في الـسوق العقـاري يكـون 

 ً.بطيئا

 :ًوهذه الخصائص مجتمعة قد جعلت من السوق العقاري سوقا غر كفء للأسباب التالية
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 .)1 ()كل عقار له مميزات خاصة( مكن تبادله المنتج مميز ولا -1

عدد كبر من البـائعن والمـشترين غـر متـوفر لـديهم درايـة كاملـة بأسـعار الـسوق  -2

 .والعوامل التي تؤثر على سعر العقارات

في كثر من الأحيان تعتبر إعداد البائعن والمشترين من وضـع الاتـزان لتخلـق سـوق  -3

 .بائعن أو سوق مشترين

حتى في أغنى الدول (السوق العقاري تحكمه العديد من القوانن والنظم الحكومية  -4

 ).الدمقراطية قوانن تحدد الإيجارات في كندا والولايات المتحدة

 .العقارات لا مكن نقلها -5

ًللأسباب السابقة فأسعار العقارات غالبا متقلبة جدا ً)*(. 

                                                 
 .103 مرجع سبق ذكره، ص – الموسوعة العقارية –حسن جمعة . د )1(

 : التاليةو الذي يتميز بالخصائصه السوق الكفء (*)
 .المنتجات قابلة للتبادل -1
 .يوجد عدد كاف من المشترين والبائعن المتوفر لديهم معلومات عن المنتج -2
 .ًتدخل قليل جدا من الحكومة -3
 ً.الأسعار مستقرة غالبا -4
 .سهولة توفر المنتج وسهولة نقله -5
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 :طلب في سوق العقاراتالعوامل المؤثرة على جانبي العرض وال

 :العوامل المؤثرة في جانب الطلب: أولاً

ًنظرا لأن سوق العقارات هو أحد الأسواق المحلية فإنـه يتـأثر إلى حـد كبـر بخاصـة الثبـات 

 :بالإضافة إلى العناصر التالية

 : التعدد السكاي-أ

 .كلا زاد التعداد السكاي كلا زاد الطلب على العقارات

 .لشكل الدموغرافي يتغر معه الطلب على العقارات بالسلب أو الإيجابالتغير في ا

ًالتغير الدموغرافي ليس فقط في عدد للسكان ولكن أيضا في السن وحجم العائلة وماله مـن 

 .تأثر على نوعية العقار

 : معدل البطالة ومستوى المرتبات-ب

ة المـستهلك عـلى شراء العقـارات، معدل البطالة ومستوى المرتبات له تأثر مباشر عـلى قـدر

فتوجد هناك صلة مباشرة بن الاستقرار المادي، وعملية بيع وشراء العقارات، قد يفضل بعض الناس 

تأجيل عملية الشراء، لحن استقرار وضعهم الوظيفي، أو قد يضطر أن يبيع العقار في حالـة فقدانـه 

الناس قـد يفـضلون الإيجـار عـن الـشراء، لحـن للوظيفة، والانتقال إلى مكان أقل في القيمة، وبعض 

 .الاستقرار الوظيفي وزيادة المرتب

 :معدل النسب الغر مستغلة/  معدل الإشغال -ج

 . هو نسبة العقارات المستخدمة إلى نسبة العقارات الموجودة بالسوق:معدل الإشغال

سبة العقـارات  هو نـسبة العقـارات الغـر مـستخدمة إلى نـ:معدل العقارات الغر مستغلة

 .الموجودة بالسوق
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يعتبر معدل العقارات غر مستغلة معيار عـلى حجـم الطلـب عـلى الـسوق العقـاري، وقـد 

 .يختلف في نفس المدينة حسب نوع العقار

 :العوامل المؤثرة على طرق العرض: ًثانيا

 .القوى العاملة ومواد البناء -

 .توافر القوى العاملة -

 .سعر وتكلفة القوى العاملة -

 .وافر مواد البناءت -

 .سعر وتكلفة مواد البناء -

 .الضوابط الحكومية والمالية -

 .التغر في الضرائب العقارية -

 .العوائد -

 .ضرائب الربح من ناتج بيع العقار -

 .التسجيل -

 .الإعفاءات الضريبية -

 .التغر في الشروط المساحية للبناء -

 .برامج الإسكان المدعمة من الحكومة -

 .قيمة الفائدة البنكية -

 :أطراف ومكونات السوق العقاري

ًنظرا لأن الأسواق تعتبر بصفة عامـة معقـدة، فإننـا بحاجـة إلى إطـار عـام لفهـم الخـصائص 

ويستطيع رجل التسويق تكوين فهم جيد للـسوق مـن خـلال الإجابـة . التشغيلية المتعلقة بالسوق

 :على التساؤلات التالية وهي

ون أو المشغولون للسوق، ومعنى آخر أنواع أسواق من الذي يوجد بسوق العقارات؟ المقيم -1

 .العقارات، هذا بالإضافة إلى المنافسن
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 .ما الذي يشتريه السوق؟ الأشياء ومعنى آخر ما الذي يشتريه عملاء السوق بشكل عام -2

في أي المناسـبات والأوقـات يـشتري العمـلاء : متى يشتري السوق؟ المناسبات، ومعنـى آخـر -3

 .العقارات

معنى آخر . من الذي يشارك في الشراء؟ المؤسسات، سواء بالنسبة للشراء الفردي أو المؤسسي -4

 ما هي أدوار أطراف قرار الشراء؟

 .خطوات شراء العقار: كيف يشتري السوق؟ العمليات أي -5

مـا هـي الـدوافع مـن وراء شراء العقـارات؟ أو : لماذا يشتري السوق؟ الأهداف ومعنى آخـر -6

 )1(يل عقار عن غره أو تفضيل مؤسسة عن أخرى؟تفض

 ....ويوضح الشكل التالي المكونات الرئيسية للسوق العقاري

                                                 
 . وما بعدها140 ص– مرجع سبق ذكره – الحديثة في إدارة النشاط التسويقي  الاتجاهات–محمد محمد إبراهيم . د )1(
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 مكونات سوق

ًوفيا يلي عرضا مختصرا للإجابة عن هذه التساؤلات   ):مكونات السوق(ً

 :ما هي أنواع أسواق العقارات: من الذي يوجد بالسوق العقاري، معنى آخر  -1

 يعتبر العملاء الركيزة الأساسية لمكونات السوق العقاري بصفة عامة، ويتكون سوق :العملاء

ما هي أنواع الأسواق العقارية : والآن. المؤسسة بصفة عامة من مجموعة العملاء الحالين والمرتقبن

حيـث يـرتبط التي تتعامل معها المؤسسة؟ ترتبط الإجابة على هذا السؤال بأنواع أسواق العقـارات، 

 :ًكل سوق بنوع معن من العملاء وغالبا ما تقدم العقارات إلى ثلاثة من الأسواق

  المستهلكن(سوق الأفراد.( 

  مؤسسات الأعال والمؤسسات الحكومية(سوق المؤسسات.( 

 سوق الوسطاء. 

مكونات السوق

 المشغلون
 :للسوق

  عملاء-
 منافسن -
قوى الطلب (

 )والعرض

العقارات 
والخدمات 

التي يشتريها 
 ءالعملا

 
 وقت 

 اءالشر

أدوار
 أطراف 
 قرار 

الشراء 
الفردي (

 )والمؤسسي

 
 خطوات 

 شراء 
العقار 

 والخدمات

 
 

 دوافع 
 الشراء
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 : سوق الأفراد-أ

ائهـم لهـا إذا يتكون سوق الأفراد من جميع الأفـراد الـذين يـشترون العقـارات أو يتوقـع شر

توافرت لديهم القدرة والرغبة على الشراء، لـذا يطلـب سـوق الأفـراد عـلى العقـارات التـي تقـدمها 

المؤسسة للأفراد، وهي تتـصف بـالتنوع، لإرضـاء أكـبر عـدد ممكـن مـن الأفـراد، وقيمـة كـل عقـار 

 :منخفضة، وتتطلب هذه النوعية من الأسواق ما يلي

 لانتشار الجغرافي للمؤسسة. 

 في حالة عـدم قـدرة المؤسـسة عـلى ) التوزيع غر المباشر(تخدام الوسطاء للتوزيع اس

 .التوزيع المباشر

 الاعتاد على الإعلان بشكل مكثف. 

 التمتع بجاذبية كبرة لدى العملاء المرتقبن. 

 : سوق المؤسسات-ب

 :ويطلق على العقارات التي تقدم للمؤسسات، وتتصف هذه السوق ما يلي

 الواحدة من العقارات كبرةأن الصفقة . 

 أن العقارات التي تباع في تلك الأسواق قليلة نسبيا.ً 

 ًتتصف العقارات المقدمة بعدم النمطية، فهي ذات مواصفات خاصة، وفقا لطلب العميل. 

 تعدد أدوار أطراف قرار شراء العقار. 

 ًالاعتاد غالبا على التوزيع المباشر. 

 ناطق جغرافية معينةقلة عدد العملاء وتركزهم في م. 

 : سوق الوسطاء-ج

 .يستخدم الوسطاء في حالة التوزيع غر المباشر
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  ما الذي يشتريه العميل في مجال العقارات؟-2

وفي الواقع . ًيقوم المستهلكون عموما بشراء العديد من العقارات لإشباع احتياجاتهم المختلفة

كن يشترون منافع أو إشـباعات أو حلـولاً لمـشكلات فإن الأفراد لا يشترون العقارات في حد ذاتها، ول

 .محددة يتعرضون لها من خلال شرائهم لما يشترونه من عقارات

 : متى يشتري العميل-3

تتأثر عملية الشراء إلى حد كبر عـلى العديـد مـن العوامـل مـن أهمهـا المناسـبات الخاصـة 

 ).حالات كساد ورواج(ة كزواج أو الترقية الكبرة في المناصب أو الظروف الاقتصادي

 : ما هي أطراف قرار الشراء-4

في حقيقة الأمر يوجد في أدوار مكن أن يلعبها الأطراف بالنسبة لعملية اتخاذ القرار الـشراي 

 :وهي

 : المبادر-1

 .وهو الشخص الذي يقترح أو يطرح في البداية فكرة شراء السلعة أو الخدمة

 : المؤثر-2

ًاحة أو ضمنيا بعض التأثر على قرار الشراء المثـالي لأي سـلعة أو هو الشخص الذي متلك صر

 .خدمة

 : متخذ القرار-3

 .هو الشخص الذي متلك سلطة اتخاذ القرار بشراء السلعة أو الخدمة بصورة كلية

 : المستفيد والمستخدم للسلعة أو الخدمة-4

 .وهو الشخص الذي يستفيد من شرائه للسلعة أو الخدمة
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 : المشتري-5

 .وهو الذي يقوم بإنهاء إجراء شراء السلعة أو الخدمة

وبشئ من التفصيل يتضمن قرار شراء العقار أو الخدمة العديد مـن الأطـراف التـي تلعـب 

ًدورا هاما في عملية الشراء وعلى رجال التسويق أن يتعرف على دور كل طرف في قرار الشراء، حتـى  ً

 ... كل موقف، وتركيز الجهود على أهم هؤلاء الأطرافيتمكن من التعامل الملائم مع كل طرف وفي

 : كيف يشتري العميل العقار-5

 ..ما هي المراحل التي مر بها العميل عند شرائه للعقار: ومعنى آخر

ويعكس هذا الجانب المعضلة الرئيسية التي تواجه العاملن في مجال التسويق بصفة عامـة، 

وعـدم قيـام العميـل المرتقـب بـشراء . قيام العميل بشراء العقاروالتي تتمثل في محاولة فهم كيفية 

 :عقار فإنه مر مجموعة من المراحل ومكن تلخيص هذه المراحل فيا يلي

 .شعوره بالحاجة للحصول على العقار -1

سـعي العميــل للحــصول عــلى المعلومـات اللازمــة لإشــباع هــذه الحاجـة وذلــك مــن خــلال  -2

أو من خلال الإعلان ورجال بيـع . إلخ... الأصدقاء والأقارب والزملاءالمجموعات المحيطة به ك

العقارات، أو من خلال التجارب الشخصية للفرد، أو مـن خـلال المـصادر العامـة كالـصحف 

 .وأجهزة الإعلام

. تقييم البدائل الممكنة لإشباع الحاجة للعقار من خلال المعلومات التي سبق للعميل جمعها -3

اعدة العملاء عن طريق مدهم بالمعلومات الإضافية التي مكنهم مـن اتخـاذ ومكن هنا مس

 .قرار شراء العقار، أو تغير ما لديهم من معلومات أو اتجاهات غر صحيحة

 .اتخاذ قرار شراء العقار -4
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 .أحاسيس ما بعد شراء العقار -5

 ....ومكن تصوير تلك المراحل في الشكل التالي

 

 

 اءمراحل عملية الشر

 :الأساليب المستخدمة بالسوق العقاري

 : الشراكة-1

هي اشتراك اثنن أو أكر في عقد شراكة ينص على أن رأس المـال والـربح أو الخـسارة  : التعريف

 .مشترك بينها بناء على حصة كل فرد برأس المال

المـدة اشتراك مجموعة من الأشخاص سوى كانوا اثنن أو أكر في عقد شركة محدودة  :الوصف

والأغراض لأهداف تجارية وتكون الأرباح والخسائر حسب حـصة كـل مـنها بـرأس 

المال أو حسب ما يتفق عليه الشركاء بناء على مصلحة العمل وأنـواع الـشركات كـا 

 .شركة الأموال، شركة الأعال، شركة الوجوه: يلي

 .ة، تأسيس الشركات العقارية تستخدم الشراكة في المساهات العقاري:استخدامه في السوق العقاري

 : التقسيط-2

 .تقديم المبيع وتأجيل الثمن : التعريف

أجـل معلـوم  تسليم المبيع للمشتري ويقبضه ويكون تحت تصرفه ويؤجل الثمن إلى :الوصف

 .ولا يحق للبائع زيادة السعر واسترداد المبيع إذا تأخر المشتري في دفع أقساط البيع

الشعور 
 بالحاجة

البحث عن
 المعلومات

تقييم
 البدائل

قرار الحصول 
 على العقار

أحاسيس ما بعد 
الحصول على العقار
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 :يطالشرائح التسويقية للتقس

 : الموظفن-أ

يهتم بالعادة بالتقسيط فئة المـوظفن التـي تتميـز بـدخول مقبولـة ووظـائف ثابتـة وعمـر 

 .وظيفي

 : غر الموظفن من ذو الدخل الثابت-ب

عقـار، ضـانات (رجال الأعال وغرهم الذين لهم المقدرة على تقديم ضانات مقبولة مثل 

 ).مستحقات لدى الدولة، دخل من أوقاف، غرهابنكية، كفيل غارم معروف ذو مقدرة مالية، 

تــستخدم الــشراكة في المــساهات العقاريــة، تأســيس الــشركات   :اســتخدامه في الــسوق العقــاري

 .العقارية

 : الإيجار المنتهي بالتمليك-3

 .مليك منفعة العن بعوض ثم مليك العن نفسها في أخر المدة: التعريف

استخدام العن والاستفادة منها مثل المنزل بالسكن ثـم امتلاكهـا في مليك منفعة العن أي  :الوصف

نهاية العقد وبعد سـداد كـل أقـساط الإيجـار وهـو أحـد أنـواع البيـع بالتقـسيط ولكـن 

يختلف عنه بأنه عنـد تـأخر المـشتري عـن سـداد الأقـساط يحـق للبـائع اسـترداد العـن 

لعن والشرائح التسويقية لإيجـار ويحسب ما دفعه المشتري عوض للبائع عن استفادته با

 .المنتهي بالتمليك هم نفس الشريح التسويقية للتقسيط

 . تستخدم الشراكة في المساهات العقارية، تأسيس الشركات العقارية:استخدامه في السوق العقاري

 : الاستصناع-4

 .عقد على مبيع في الذمة شرط فيه العمل: التعريف
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وم الصانع بصنعة بعد التعاقد مع بيان جنس المصنوع ونوعه وقدره وهو عقد بيع عن يق :الوصف

ًومواصفاته ولا يشترط به تعجيل الثمن بل مكن أن يكون الثمن معجـلاً أو مـؤجلاً أو معـا 

ًويكون البيع دينا ثابتا في الذمة ويشترط به تعين الأجل  لتـسليم المـصنوع وبيـان ) الـزمن(ً

 .مكان التسليم

 يستخدم الاستصناع في بنـاء وإنـشاء العقـارات والمقـاولات وتطويـل :وق العقارياستخدامه في الس

 .المخططات

 :)1(تحليل نظام التسويق العقاري

معنى تحليل النظام التسويقي تحديد المـنظات والمـؤثرات الداخليـة في البيئـة التـسويقية 

 تتحـدد العنـاصر الموجهـة والتي تتفاعل مع بعـضها للتوصـل للنتـائج المرجـوة في الـسوق، وبالتـالي

ويتكـون تحليـل النظـام . للفرص التسويقية المتاحة للمنشأة وتلك المرتبطـة بالمخـاطر والتهديـدات

 :التسويقي من ثلاث مستويات رئيسية

 وهو التعرف على الأشخاص والمنشآت التي يتم تـداول العقـارات فـيا :تحليل نظام التبادل -1

 .نات النظام الكلي في المنشأةبينها، وذلك من خلال تحليل مكو

 وهي مختلف المؤسسات والأفراد الذين يتعاملون مـع المنـشأة :تحليل بيئة المنشأة المباشرة -2

 .بشكل مباشر ويؤثرون في أدائها

 ويقــصد بــه التعــرف عــلى البيئــة الاجتاعيــة والثقافيــة :تحليــل البيئــة التــسويقية العامــة -3

ونية العامة المحيطة بالمنشأة فضلاً عن المنافسة، والتـي تـؤثر والاقتصادية والتشريعية والقان

في نظام التبادل في المجتمع وفيا يلي نتناول بالتفصيل الجوانب المختلفـة في عمليـة تحليـل 

 .النظام التسويقي

                                                 
 وما بعدها وذلك 50، ص 2002 القاهرة – مكتبة عن شمس – التسويقي الفعال –طلعت أسعد عبد المجيد . د )1(

 .بتصرف
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 :تحليل نظام التبادل* 

ن أو يؤدي النظام التسويقي دوره من خلال عمليات التبادل، ويعنـي التبـادل، وجـود طـرف

أكر كل منهم لديه قيمة معينة تهم الجانب الآخر، وتتوافر ظروف تبادلها، وتتم عملية التبادل مـن 

 .خلال صفقة بن طرفن أو أكر

والتبادل في أبسط صورة هو مقايضة بن طرفن، فإذا ما قام طرف بالبحث عن الطرف الآخر 

 Prospect Customer بالعميل المرتقب  ويسمى الطرف الثايMarketerفإن الأول يسمى المسوق 

وبذلك يعتبر المسوق هو الشخص الذي يبحث عن ربحه من خلال شخص آخر، وفي مقابـل تقدمـه 

ًإليه شيئا ذات قيمة بالنسبة له على سبيل التبادل، وعندما يبحث المسوق عن العميل المرتقب فإنه 

 نظـام التبـادل بهـذه الـصورة المبـسطة بـن وإذا كـان. يبحث عن قبوله لإجراء عملية الشراء والبيع

الأفراد، فإن هذه التبادلات تأخذ شكلاً أكبر بن العديد من المنظات العاملة في السوق، والتـي يـتم 

التبادل بينها مباشرة أو من خلال العديد من الوسـطاء وبيـنا نجـد في نظـام التبـادلات الشخـصية 

ًتفها ووعيا مباشرا مستوى المنشآت ن ً قص المعلومات التي تحدد هوية السوق وإمكانياتـه، وكـذلك ً

مدى فاعلية جهود الاتصال الذي يحدد من نحـن؟ ومـاذا مكـن أن نقـدم في عمليـات التبـادل مـن 

 منافع؟

لذا فإن نظام التسويق العقـاري يبـدأ عـادة محاولـة مـن جانـب منـشآت الأعـال لتتلقـى 

 العقارات التـي تقـدم للـسوق، ثـم عليهـا أن تجـري مجموعة من المعلومات التي تعد على أساسها

العديد من الاتصالات بالسوق لتعريفه وتوعيته ما نقدم من منافع يتبعها تقـديم العقـارات، وتـتم 

 .ًعملية التبادل الفعلية التي تتلقى المنشأة مقابلها نقودا لتبدأ دورة التبادل من جديد

 :تحليل بيئة المنشأة المباشرة* 

ــل الم ــن خــلال مــا تأخــذه مــن مجموعــة تعم  نــشأة في ظــل نظــام تحويــل القــيم، م

ـــل  ـــارات مث ـــكل عق ـــدادها ف ش ـــلى إع ـــل ع ـــارجي، وتعم ـــام الخ ـــن الع ـــدخلات م ـــن الم  م
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وفي إطار هذه العملية تتعامل المنشأة مع العديد مـن المنـشآت الأخـرى بغـرض . مخرجات المنشأة

وتلك التي تتعامـل ) الموردون(قديم المدخلات خلق القيمة التسويقية، فهناك المنشآت التي تقوم بت

، ويشارك في هذه الأنـشطة عـدد كبـر مـن المنـشآت التـي تـسهل )الوسطاء، السوق(في المخرجات 

ومثل هذه المنشآت أهمية كبرى في نـشاط ) منشآت تسهيل أداء الأعال(وتدعم أداء هذه الأعال 

 :هامة، واجبة الدراسةالمنشأة وتؤثر على نشاطها، وتعتبر من الأمور ال

 تحتاج المنشأة إلى العديد من المدخلات من مواد خام، وآلات، ووقـود :Suppliersالموردون  -1

ومواد تامة الصنع وخلافه، وتتوقف علاقة المنشأة مع الموردين على سياساتها، فقـد تـدفعها 

لى عـاتق إدارة إمكانياتها وقدراتها إلى إنتاج بعـض مـا تأخـذه مـن الغـر بنفـسها، ويقـع عـ

المنشأة أن تحدد مزيج التوريد الأمثل الذي يعطي مزيج المخرجات الأمثل الذي تهدف إليه 

و يتأثر مزيج الموردين الأمثل بالأسعار ومدى العقار المطلوب وسياسـات المـوردين، . المنشأة

قـارات، وعلى إدارة التسويق أن تتأكد بشكل قاطع من توافر المدخلات المطلوبة لتقديم الع

ًأو لمواجهة الزيادة في حجم مبيعاتها المـستقبلية، ولـيس فقـط بالكميـة بـل أيـضا بـالجودة 

 .والسعر والوقت والشروط المناسبة

 الوسـطاء هـم مجموعـة :middlemen & facilitatorsالوسطاء، وأجهزة تسهيل التبـادل  -2

العقـارات حتـى تـصل من المؤسسات التي تتحمل أعباء عملية توزيع مخرجات المنشأة من 

للمستهلك النهاي، ويقع على عاتق إدارة التسويق أن تحلل نـشاط هـذه المنـشآت ودراسـة 

 .العوامل المؤثرة في نشاط كل منها، وآثاره على نشاط المنشأة

 هو الجزء الأخر في البيئة التسويقية الذي تتعامل معه المنشأة بشكل مباشر أو غر :السوق -3

 .ستهلك النهاي الصناعيمباشر، وفيه الم
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 :تحليل البيئة الخارجية للنشاط* 

من خلال ما يحـدث في بيئـة المجتمـع مـن تغـرات فـإن عـلى إدارة التـسويق أن تقـوم 

ملاحظة وتحليل ما يجري، والتنبؤ بالأحداث التي مكن أن تؤثر في نشاط المنشأة ومنتجاتهـا في 

ويعنـي . موعة من الفرص والمخـاطر التـسويقيةالسوق والبيئة الخارجية هي مصدر رئيسي لمج

الفشل في استطلاع وقراءة تلك المتغرات ضـياع العديـد مـن الفـرص التـسويقية، أو الوقـوع في 

نطاق المخاطر وتعرف الفرصة التسويقية بأنها اكتـشاف حاجـات م تـشبع بعـد لـدى قطـاع أو 

أة بإمكانياتهـا الحاليـة والمـستقبلة قطاعات من المستهلكن ولا تعتبر فرصة إلا إذا كانـت المنـش

تستطيع إشباع هذه الحاجات ويستدعي تحديـد الفرصـة الإجابـة عـلى مجموعـة ضـخمة مـن 

 .التساؤلات

مــا هــو طبيعــة نــشاط الــشركة؟ وهــل يأخــذ التطــور مجــراه الطبيعــي في ضــوء التطــورات 

 المنـشأة الـسابقة في التكنولوجية المحيطة بالمجتمع والعام الخـارجي؟ وهـل يـتم اسـتغلال خـبرات

تقديم عقارات جديدة مرتبطة بواقع البيئة؟ وهل هناك حاجات حقيقية م تشبع لدى المـستهلكن 

وتسمح البيئة التشريعية وإمكانيات المنشأة بإشباعها؟ هل تتمتع المنشأة مكانة مرموقـة وقويـة أم 

يضمن لها تحقيق أهـدافها؟ وهـل لا؟ وهل تستخدم المنشأة مكانتها وقوتها الاستخدام الأمثل الذي 

 أو Know Howلدى المنشأة ميزات إضافية تتميـز بهـا عـن المنـشآت المنافـسة مـن حيـث الخـبرة 

 إلخ؟... الكفاءة الإدارية، أو الموقع

ما هو الشئ الأساسي المميز لبيئة المنشأة الحركية؟ وما هو مدى التنبؤ بالمستقبل؟ وإمكانية 

إلخ؟  وما هو مقدار وحجم المخـاطر المتوقعـة، والمـدة ...  وعدم التأكد التوسع؟ في حالات التذبذب

المتوقعة لوجود العقار أو التشكيلة الموجودة؟ أو إلى أي مدى تؤثر خصائص السوق وإمكانياته على 

 المنشأة؟ وإلى أي مدى مكن أن تكون المعلومات التي تعتمد عليها متقدمة؟ ومـدى التـزام المنـشأة 
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نهج العلمي في اتخاذ القرارات؟ وما هـي حجـم القيـود الاقتـصادية والتـشريعية عـلى باستخدام الم

 المنشأة؟

 :تجزئة السوق العقاري

ًدراسة السوق وتعريفاته السابقة لا تفيد كثرا في التعرف على الفرص التسويقية التي مكـن 

يح للحجـم الكـلي بل لابد أن يقوم رجل التسويق بعمـل تحليـل عـضوي وتـشر. للمشرع استغلالها

للسوق، وذلك لأنه بالرغم من أن السوق مثل الطلب الكـلي عـلى العقـار إلا أن مجمـوع المـشترين 

يتكون من أفراد وجاعات ومنظات لها ظروف اقتصادية واجتاعية وسياسية وحـضارية مختلفـة 

التـسويق النـاجح ما يؤدي إلى التفاوت وعدم التشابه في دوافعهم الشرائية، وهذا يحتم على رجل 

أن يتعرف على هذا التفاوت ويـتم ذلـك بتجزئـة الـسوق الكـلي أو تـشريحه إلى شرائـح لكـل منهـا 

وقـد . خصائص وصفات معينة ويحدد عوامـل التـشابه والاخـتلاف بـن الـشرائح والأجـزاء المختلفـة

تنـاول في هـذا ون. ًيتطلب الأمر أيضا عمل تجميع للشرائح التسويقية المختلفة في شكل أسواق كليـة

 .الفصل دراسة كيفية تشريح السوق

 :ماهية تجزئة السوق

في المفهوم التجاري القـديم كـان . تعتبر فكرة تجزئة السوق فكرة حديثة في دراسة التسويق

ًالفكر السائد لدى رجال التسويق أن ربحية المشروع تزيد إطراديا مع قـدرة المـشروع عـلى اختيـار 

ًنتاجا مكثفا إذ يترتب على ذلك إمكانية تخفيض التكلفة الإنتاجية وتكلفـة عقارات فريدة وإنتاجها إ ً

التسويق لكل وحدة منتجة، وبالتالي إمكانية خفـض سـعر بيعهـا مـا يتـيح للمـشروع غـزو أسـواق 

 .واسعة

وفي هذا المفهوم لا يعترف المشروع بالاختلافات القامة في أذواق أو رغبات المـستهلكن، بـل 

 .المشروع على إقناع المستهلكن، أيا كانوا، مناسبة هذه العقارات لاحتياجاتهمتقوم سياسة 
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ــاج  ــن المنتجــن المتعــددين القــامن بإنت ومــضي الوقــت ازدادت حــدة المنافــسة ب

وقد أدت هذه المنافسة إلى انخفاض الأسعار وانكاش ربحية الكثر مـن . العقارات الشبيهة

 .هؤلاء المنتجن

بعضهم في تغير مفهومه السلعي بإتباع سياسة التمييز بإنتاج عقارات تختلـف وكان أن بدأ 

 .قليلاً من ناحية الصفات والأشكال والإضافات عن مثيلاتها التي يقوم المنافسون بإنتاجها

وبذلك أمكن لهؤلاء التحكم إلى حد كبر في سعر بيع عقـاراتهم إذ مكنـوا مـن الخـروج مـن 

ة التي سـادت مـن قبـل وتحقيـق نـوع مـن المنافـسة الاحتكاريـة لتميـز نطاق سوق المنافسة الحر

 .عقاراتهم بشكلها الجديد عن مثيلاتها ما ينتجه المنافسون

إلا أن سياسة التمييز التي اتبعتها المشروعات وقتئذ م تن على أساس التقيد بأجزاء الـسوق 

لوجية، دون النظر إلى رغبات وحاجـات الطبيعية، بل بنيت على أساس قدرة المشروع المالية والتكنو

 .المستهلكن

وفكرة تجزئة السوق، وهي أحدث ما وصلت إليه فلسفات التسويق، تقوم لا عـلى اسـتبيان 

الطرق المختلفة التي مكن بها مييز العقارات عن غرها من البدائل المنافسة، بل على تحليل سـوق 

ثل كل منها في مجموعة من العمـلاء ميـزهم رغبـات المشترين للتعرف على أجزائه الطبيعية التي م

 .العملاءوأذواق ومتطلبات معينة تفصلهم عن غرهم من 

لذا فإن تجزئة السوق ما هي إلا عملية تقسيم لمجموعات مستهلي العقـارات وغـلى عـدد 

من الأقـسام بحيـث مكـن معاملـة أي جـزء منهـا كـسوق قـائم بذاتـه يـستطيع المـشروع خدمتـه 

 .)1(م خليط تسويقي معنباستخدا

                                                 
 .ا وما بعده128 ص – الأردن – 1985 – دار المربح للنشر – مبادئ التسويق –نسيم حنا . د )1(
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وتنبع صلاحية فكرة تجزئة السوق من اقتناع كثر من المستهلكن ذوي الرغبـات والحاجـات 

المتميزة بعدم قدرة العقار التي ينقصها التمييز عـلى إشـباع هـذه الحاجـات الخاصـة، واسـتعادهم 

 .المادي لدفع سعر أعلى إذا ما توافرت مثل هذه العقارات في السوق

 : تجزئة السوقفلسفة

تجزئة السوق إذن عملية تحليلية لسوق مستهلي العقارات الغرض منها التعرف على أجزاء 

هذا السوق، واستبيان تجانسها أو تضاربها لتمكن المسئولن في المشروع مـن تقريـر صـلاحيتها مـن 

 .)1(حيث الاستغلال التجاري

 رغبـات وحاجـات المـستهلكن في وتنبع فكرة تجزئة السوق، كا سلف الذكر، مـن اخـتلاف

لذا وجب على المشروع تحديد أوجه نشاطه وتقرير اتساع أو ضـيق دائرتـه، ومعرفـة . نفس السوق

فقـد يـرى المـسئولن مـثلاً أفـضلية خدمـة . أي من هذه الأقسام أو الأجزاء ينبغي للمشروع خدمته

مـة جـزء مـن واحـد منهـا السوق بجميع أجزائه، أو خدمـة بعـضها، أو واحـدة منهـا فقـط، أو خد

ويتوقف هذا الاختيار على حجم هذه الأجزاء، وعلى مقدرة المشروع المالية والإنتاجية، وعـلى مـدى 

 .رغبة الإدارة في التوسع

ويلاحظ اختلاف الخليط التسويقي باختلاف جـزء سـوق المـستهلكن الـذي اختـار المـشروع 

 .خدمته

 : بخصوص اختيار جزء سوق المستهلكنوهناك ثلاث سياسات مكن أن يتبعها المشروع

 : الاختيار الفردي-1

 .وهنا يقوم المسئولون في المشروع بتجزئة سوق العقار واختيار جزء واحد منها لخدمته

                                                 
(1) Philip Kotler, Marketing Management (Englewood Cliffs, N.J.: Printice-Hall, Inc., 1976), Chap. 7. 
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 : الاختيار المتعدد-2

وهنا يقوم المـسئولون في المـشروع بتجزئـة سـوق العقـار واختيـار عـدد مـن هـذه الأجـزاء 

 .جزء منها كسوق مستقل بذاته له خليطه التسويقي الخاصلخدمتها، على أن ي عامل كل 

 : الإدماج-3

قد يعمد المسئولون في المشروع بعد تجزئة السوق إلى ضم بعض هـذه الأجـزاء إلى بعـضهم 

 .الآخر وإدماجها في عدد أقل من الأجزاء

ادة وتحدث هـذه الحالـة عـ. ويقوم المشروع حينئذ بخدمة واحد أو أكر من الأجزاء المركبة

عند عدم كفاية القدرة المالية أو التكنولوجية للمشروع لخدمة كل جزء على انفراد، أو عندما يتضح 

 .للمسئولن في المشروع صغر حجم الأجزاء على انفرادها ما لا يفي بالتطلعات الربحية للمشروع

 :ويظهر الشكل البيان التالي المقصود بكل من السياسات الثلاث السابق شرحها

    سوق العقار      سوق العقار      سوق العقار          

 

 

 

 لإدماجا          الاختيار المتعدد          الفرديالاختيار          

 :فلسفتا الإدماج والتجزئة

لذا إذا ما دققنا النظر في نوعيات السياسات التي تتبعها المشروعات القامة بخصوص تجزئة 

 ...يري المشروعات في هذا الصددالسوق، تبن لنا أن هناك اتجاهن أو فلسفتن لمد

 .فلسفة التجزئة: فلسفة الإدماج، والثانية: الأولى
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ويلجأ مديرو المشروعات الذين يتبعـون الـسياسة الأولى إلى إدمـاج عـدد مـن أجـزاء سـوق 

العقار بعضها إلى البعض الآخر بغرض زيادة حجم الجزء الناتج، هادفن مـن وراء ذلـك إلى تحقيـق 

المكثف خاصة وإن م تتوفر في المـشروع الاسـتثارات الكافيـة لخدمـة كـل جـزء عـلى فوائد الإنتاج 

 .انفراد

وفلسفة الإدماج تعني قيام مديري المشروع بتوحيد مواصفات العقـار حتـى توافـق رغبـات 

ًكـا أنهـا تعنـي أيـضا اسـتخدام نفـس . المستهلكن في أجزاء السوق التي تم الاتفـاق عـلى خـدمتها

وقـد يعتمـد مـديرو المـشروع في هـذه الحالـة عـلى الإعـلان . يقي في كل تلك الأجزاءالخليط التسو

المكثف كوسيلة لإقناع مستهلي كل جزء مـن أجـزاء الـسوق المختلفـة بقـدرة الـسلعة عـلى إشـباع 

 .حاجاتهم الخاصة

قسيم أما الفلسفة الثانية، وهي فلسفة التجزئة، فإن الإقتناع بها يعني قيام الإدارة محاولة ت

السوق إلى أقسام فرعية، وإنتاج عقارات متخصصة لكل منها، أو تعـديل مواصـفات العقـار القامـة 

 .بحيث توافق هذه الحاجات والرغبات المتباينة لمستهلي كل جزء من أجزاء هذا السوق

ًويستخدم المشروع في هذه الحالة خليطا تسويقا مختلفـا للوصـول إلى مـستهلي كـل جـزء  ً ً

 .منها

لى الرغم من صغر حجم كل جزء من أجزاء السوق إذا اتبع المشروع فلسفة التجزئة، فإن وع

مطابقة العقار لرغبات وحاجات المـستهلكن المتخصـصة في كـل جـزء عامـل عـلى زيـادة المبيعـات 

 .وارتفاع ربحية المشروع

 منها عـلى وعند التفضيل بن هاتن الفلسفتن، أي الإدماج والتجزئة نرى أن أفضلية واحدة

ًالأخرى يرجع أولاً وأخرا إلى عوامل عدديـة كتـوفر إمكانيـات المـشروع الماليـة والإنتاجيـة، وكحـدة 

 .المنافسة السائدة في السوق، وكدرجة تشابه أو اختلاف رغبات مستهلي السلعة
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مـة فمثلاً إذ م تتوفر لدى المشروع الإمكانيات المالية صعب عليه إتباع فلسفة التجزئـة بخد

 .كل جزء على انفراد

وأن زادت حدة المنافسة مثلاً أصبح من صالح المشروع التخـصص باختيـار جـزء صـغر منـه 

 .لخدمته

 :أهمية تجزئة السوق

إن توافر أشكال مختلفة من العقارات في السوق أدى إلى أهمية وزيادة الحاجة إلى تقـسيم 

ويضاف إلى ذلك ضرورة البحث عن . ائحهوتجزئة السوق وتنويع العقارات لتشبع احتياجات كل شر

عقارات جديدة أو معدلة تضم الخصائص التي تقابل رغبات واحتياجـات العمـلاء المتغـرة حتـى لا 

تواجه المنظمة منافسة حادة من المنظات الأخـرى الماثلـة لنـشاطها، والتـي مكنهـا مقابلـة هـذا 

ستحيل، أن تـستطيع المنظمـة أن تـشبع ومن الصعب، بـل ومـن المـ. التغير وإشباع هذه الحاجات

ًاحتياجات الـسوق كلـه بحيـث يـصبح جميـع الـسكان عمـلاء للمنظمـة حتـى ولـو ماثلـت نـسبيا 

 .احتياجاتهم نحو بعض العقارات والتي لا يستغنى عنها أي فرد

ولو سلمنا بأن منتج المنظمـة مكـن أن يـشبع الحاجـة المتاثلـة لـدى جميـع الـسكان وأن 

 فهـل إمكانيـات المنظمـة –ً في ظل ظروف بيئية معينة ولفترة معينة أيـضا –كر إنتاجه المنظمة تحت

ًمكنها من الوصول لكل هؤلاء السكان؟ لذلك تعد تجزئة السوق أمرا حيويا لتركيـز جهـود المنظمـة  ً

 .ف عقارات وقطاعات تستطيع أن تخدمها بكفاءة ويكون لديها ميزة تنافسية فيها

ًا ساكنا يعد لمرة واحدة خاصة مع التغرات الـسريعة في البيئـة مـن فالتسويق ليس موضوع ً

تقدم تكنولوجي، وعدم تأكد نحو الظروف الاقتـصادية الـسائدة، بالإضـافة إلى ضرورة التكيـف مـع 

التضخم وهو ما يتطلب أن يتجه التسويق بدرجـة كبـرة نحـو الأسـاليب التـي تـؤدي إلى تخفـيض 

 .نافسة الحادةالتكاليف حتى مكن مواجهة الم
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 :الطرق المختلفة التي تتبع في تجزئة الأسواق العقارية

 :هناك ثلاثة محاور أساسية مكن السر في أحدها عند عملية تجزئة الأسواق وهي

 :العوامل البيئية: أولاً

ًنظــرا لأن العوامــل والظــروف البيئيــة هــي المحــددات الأساســية للتــشابه والاخــتلاف بــن 

ن فإن هذه العوامل هي عادة الأساس الذي تستند عليه عمليـة تجزئـة وتـشريح مجموعات المشتري

 :السوق ولذلك مكن تجزئة السوق على الأسس التالية

 : استخدام الخلايا الأساسية للسوق كأساس للتحليل-1

أن الطريقة المثلى لتجزئـة الـسوق هـي البحـث في مكوناتـه الأساسـية، أي تقـسيم الـسوق 

ين من حيث أنهم في قطاع الاسـتهلاك العـائلي أو وحـدات مؤسـسات الأعـال حسب طبيعة المشتر

ولا تكتفي هذه الطريقة بذلك بل أنها يجب . المجموعتن ظروف استهلاكية معينةفلكل من هذين 

أن نتناول ظروف الوحدات المكونة لكلا المجمـوعتن ودراسـة المـوارد الماليـة والحاجـات والرغبـات 

ًطبعـا غـر ممكـن عمليـا حيـث أن أسـواق معظـم ولكـن ذلـك . حدة على حدهاالاستهلاكية لك لو ً

ًالعقارات تتكون من الآلاف بل الملاين من المشترين وعليه فإن حـصرا شـاملاً لاحتياجـات المـشترين 

ًورغباتهم أمرا صعبا ومستحيلاً بالنسبة لمعظم العقارات وذلك نجـد أن الأسـلوب المتبـع في الواقـع . ً

السوق إلى مجموعات شرائية مختلفة وتصف المشترين إلى طبقات معينة بحيث تقسيم العملي هو 

 .ًتعتبر كل مجموعة أو طبقة على أنها سوقا قامة بذاتها

 : استخدام توزيع الدخل القومي كأساس للتحليل-2

أن متوسط دخل الفرد في بلد ما يشر بطريقة تقريبيـة وغـر دقيقـة إلى مـستويات 

ــتهلاك في  ــدالاس ــك البل ــإن . ذل ــسويقية ف ــر الت ــة النظ ــن وجه ــي م ــذا لا يكف  ولكــن ه

 الدخل القومي لا يـوزع بالتـساوي بـل أن دخـول الأفـراد تختلـف عـن المتوسـط الحـساي 
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ومثل هذه الطبقات بدورها مستويات . لدخل الفرد ويؤدي ذلك إلى وجود طبقات داخلية متفاوتة

يزها عن بعضها البعض ومكن الاعـتاد عـلى هـذا استهلاكية مختلفة وأسواق مختلفة لها صفات م

المختلفة بحيث ننظر إلى كـل فئـة داخـل التفاوت في الدخول في توصيف وتشريح أسواق العقارات 

 .على أنها طبقة استهلاكية وسوق قامة بذاتها

 : استخدام العوامل الدموغرافية كأساس لتحليل السوق-3

سـاس لتـشريح الـسوق فـالأعار المختلفـة القـدرات مكن الاعـتاد عـلى تركيـب المكـان كأ

وعــلى رجــل التــسويق أن يحــدد . ًالــشرائية المختلفــة تلعــب أدوارا مختلفــة في القــرارات الــشرائية

فمـثلاً تجـد أن رغبـات واحتياجـات المـستهلكن مـن . الاحتياجات المختلفة لأعار السكان وفئاتهم

خ ولذلك نجد أن طلب الفئتن على العقار يختلف الشباب تختلف في طبيعتها عن احتياجات الشيو

 .إلى حد كبر

 :عوامل التشابه والاختلاف: ًثانيا

إذا كــان مــن الــضروري لرجــل التــسويق أن يتعــرف عــلى اخــتلاف الرغبــات والأذواق بــن 

ًالمستهلكن إلا أنه مه أيضا للتعرف على عوامل التشابه بن هذه الشرائح، ذلـك لأن عمليـة تـشريح 

ولضان تحديد دقيق لعوامـل . سوق تهدف إلى تجميع المستهلكن المتشابهن في مجموعة واحدةال

 :التشابه والاختلاف بن مختلف الشرائح التسويقية يجب توفر الشروط التالية

 : القدرة على تحديد كمي دقيق للشرائح-1

جـم لا يكون هناك قيمة عملية لتقسيم الـسوق إلى شرائـح بـدون تحديـد كمـي لح

ــصها ــشرائح وخصائ ــذا . ال ــراء ه ــة لإج ــات اللازم ــوافر الإحــصائيات والمعلوم ــذا يجــب ت  ل

 التحديد الكمي ولكن هنـاك ظـروف لا مكـن فيهـا للقيـام بهـذا التحليـل حيـث لا تتـوافر
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فمـثلاً لا (بيانات منشورة عن جوانب معينة للسوق أو لا يوجد الأسلوب العلمي اللازم لـذلك التحليـل 

تفضيلات المستهلكن لمستويات معينة من الجودة وعـادة مـا يجـد رجـل التـسويق نفـسه مكننا قياس 

 .ًمضطرا إلى الالتجاء إلى مؤشرات لقياس هذه الجوانب

 : تحديد الحجم الاقتصادي للشرائح-2

إن الهدف من تشريح السوق هو وضع سياسات تـسويقية لاسـتغلال الفـرص التـسويقية في 

ك علاقة طردية بن عـدد شرائـح الـسوق وعـدد الـسياسات التـسويقية كل شريحة، لذا نجد أن هنا

ومن هنا يجب تشريح السوق بحيث . حيث يستلزم الأمر وضع سياسة تسويقية خاصة بكل شريحة

حيـث أن الـشرائح الـصغرة لا تكـون اقتـصادية . ًيضمن أقل عددا من الشرائح ذات أحجـام معينـة

ود تسويقية خاصة قد تفوق تكلفتها العائد منهـا، ولـذلك للمشروع فكل منها يحتاج ميزانيات وجه

نجد أن رجل التسويق قد يضطر إلى التركيز عـلى شرائـح معينـة في الـسوق لا تقـل في حجمهـا عـن 

ًمستوى معن وقد يـصرف النظـر عـلى الـشرائح الأقـل حجـا أو يعطيهـا اهتامـا أقـل في برامجـه  ً

 .الصغرة سوف لا تكون مريحة للمشروع الشرائح التسويقية وموارده الرأسالية حيث أن تلك

 : ضرورة عمل تحديد دقيق لكل شريحة-3

أن الغرض الأساسي مـن عمليـة التـشريح هـو التـأثر عـلى كـل شريحـة لأقـصى حـد ممكـن 

. وهذا يتطلب ضان القدرة على التأثر على كل شريحة في السوق. باستخدام برنامج تسويقي معن

ًلتشريح واضحا بصورة مكن معهـا تحديـد البرنـامج التـسويقي الـذي يـؤثر عـلى لذا لابد أن يكون ا

 .سلوك المشترين في كل شريحة على حدة

 :السياسات التسويقية: ًثالثا

تختلف أهمية تشريح السوق من سـوق إلى آخـر، ومـن سياسـة تـسويقية إلى أخـرى إلا أن 

 :هاعملية تشريح السوق تفيد رجل التسويق في عدة نواحي أهم
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تسهيل مهمة رجل التسويق في تقييم الأهمية النسبية للفرص التسويقية المتاحة حيث يقوم  -1

بدراسة احتياجات كل شريحة في السوق وتحديد العرض السوقي الذي يقدمه المشروع لكل 

شريحة وما سيجنيه المشروع أو ما لتحمله مـن ربـح أو تكلفـة إجـراء عمليـة التعامـل مـع 

 .فةالشرائح المختل

يحتاج رجل التسويق إلى تصنيف احتياجـات الـسوق وإلى تـشريحه وتجزئتـه بغـرض وضـع  -2

سياسته العقارية وبرامجـه التـسوقية حيـث أن لكـل شريحـة صـفات وخـصائص يجـب أن 

 .تنعكس على السياسات التسويقية المختلفة

 .إعداد الميزانية التسويقية -3

دات الماليــة المخصــصة للإنفــاق عــلى النــشاط يقــصد بالميزانيــة التــسويقية تحديــد الاعــتا

التسويقي للمشروع فمن أهم الأمور التي تشغل إدارة التـسويق أو إدارة المـشروع تحديـد أحـسن 

الطرق لتوزيع هذه الموردين بن مختلف استعالاتها حتى تأي، بأحسن الثمرات، ولي يـتم توزيـع 

 التعرف على احتياجات الشرائح التسويقية المختلفة هذه الموارد بن أفضل استعالاتها فإنه لابد من

 ).أقصى ربح مثلاً(حتى يغطي المتفق على كل شريحة أقصى عائد من الشريحة 

والآن يبرز السؤال التالي من كيفية تقسيم السوق العقاري قطاعات ولكن قبل الإجابة عـلى 

 :هذا التساؤل يجب الإجابة على السؤالن التالين

 جة ضرورية لتقسيم السوق إلى قطاعات؟هل هناك حا 

  وإذا كانت هناك ضرورة فكيف مكن اتخاذ قرار بذلك؟ معنـى آخـر كيفيـة تقـسيم

 السوق إلى قطاعات؟
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كـان قـرار المؤسـسة فـإذا . وفي الحياة العملية لا مكن فصل الخطوتن السابقتن عن بعـض

 :لمتطلبات التاليةتقسيم السوق إلى قطاعات، لابد من مراعاة ا

  يجب تحديد ما إذا كانت هناك مجموعات متجانسة فرعية من العملاء تستجيب كل منهـا

 ).وجود مجموعات متجانسة من العملاء(لعناصر برنامج تسويقي معن 

  يجــب التأكــد مــن تــوافر المعلومــات عــن المجموعــات المتجانــسة حتــى لا يــصبح 

ــ ــشكلة رئي ــة م ــات الفرعي ــد المجموع ــات . سيةتحدي ــسوق إلى مجموع ــسيم ال  فتق

ــوافر المعلومــات عــن  ــبر ســهلا لت ــة عــلى أســاس المــوطن الجغــرافي مــثلاً يعت  فرعي

ــف ــدن أو الري ــواء في الم ــلاء، س ــوطن العم ــات . م ــسوق إلى قطاع ــسيم ال ــا تق  أم

لا مكن 

 التقسيم

عية متجانسة تستجيب للجهود هل هناك مجموعات فر

 ).المزيج التسويقي(التسويقية 

لا مكن 

 التقسيم

 

 هل تتوافر معلومات لتحديد المجموعات؟

لا مكن 

 التقسيم

 :هل التقسيم مربح

  التنبؤ بالعائد المتوقع-

  تقدير التكاليف المتوقعة في المستقبل-

 يتم تقسيم السوق إلى قطاعات

 نعم

 نعم

 نعم



 96

على أساس الاتجاهات أو الاهتامات أو الآراء، أو خصائص سلوك العميل فإنها تكون صعبة 

 . البيانات عن خصائص العميل السابقةلصعوبة توفر

  ًيجب أن تتأكد المؤسسة من أن يكون تقسيم الـسوق إلى قطاعـات مربحـا وتـستطيع إدارة

المؤسسة أن تتنبأ بالربحية المتوقعة من تقسيم السوق إلى قطاعات عن طريق تحديد قيمة 

لاً أن إحـدى القطاعـات فإذا تنبأت الإدارة مث. السلع والخدمات المشتراة في كل قطاع مقترح

ًالسوقية المقترحة يتضمن عددا محدودا من العلاء هنا تقـرر الإدارة عـدم تخـصيص مـزيج  ً

ًتسويقي خاص بهذا القطاع لأنه ليس هناك مبررا لتكلفته أي ليس هناك عائـد يـبرر إعـداد 

 .مزيج تسويقي خاص بهذا القطاع التسويقي

  معنى إنه مكن للمؤسسة من قياس حجم كل قطـاع ويرتبط هذا المطلب بالقابلية للقياس

 .من السوق والقوة الشرائية للعملاء والموجدة في هذا القطاع

  وبعد هذا العرض عن متطلبات تقسيم سوق العقارات إلى قطاعات يبرز السؤال التالي وهـو

 .كيف مكن تقسيم السوق إلى قطاعات

 :الأسس العملية في تشريح الأسواق العقارية

تعدد الأسس التي تستخدم في تقسيم السوق إلى قطاعات وعادة ما تـصنف هـذه الأسـس ت

إلى أسس جغرافية، سكانية، سيكولوجية، وسلوكية ويجب على رجل التـسويق اختبـار تلـك الأسـس 

 .التي يعتمد عليها في التقسيم والتي تتفق وطبيعة سوق العقارات التي يقوم بتجزئتها

ًصا لأهـم الأسـس التـي يعتمـد عليهـا في تقـسيم سـوق الـسلع ويوضح الـشكل التـالي ملخـ

 .والخدمات إلى قطاعات
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من الملاحظ أنه مكن تشريح السوق لتوزيع دخول المستهلكن أو حـسب تركيـب أعارهـم 

ولكن في الواقع العملي نجد أن تحديد شرائح السوق يحتـاج إلى مييـز . أو غر ذلك من عوام البيئة

من ذلك، ذلك لأنه لتعين خصائص معينـة لكـل شريحـة يجـب إدخـال الكثـر مـن المتغـرات أدق 

والعوامل التي يجب اتخاذها في الحسبان عند تحديد الشرائح التـسويقية وقـد يـصعب حـصر كـل 

هذه العوام ولكنها بوجه عام مزيج من العنـاصر الاجتاعيـة الاقتـصادية والجغرافيـة بالإضـافة إلى 

 :لشخصية والنفسية المحدد لسلوك المستهلك ونذكر منها العوامل التاليةالعوامل ا

 :الاقتصادية/ العوامل الاجتاعية : أولاً

 والجــنس ًمكــن تــشريح الــسوق طبقــا للعوامــل الاجتاعيــة والاقتــصادية مثــل الــسن 

 أسرة / أعــزب/ متــزوج(وحجــم الأسرة و الوظيفــة ومــستوى التعلــيم والحالــة الاجتاعيــة 

س الدموجرافيةالأس
 – الدخل – الجنسية – الجنس – السن -

  حجم الأسرة – المهنة –مستوى التعليم 
 – ملكية المنزل – الديانة -      

  الطبقة الاجتاعية-           

 الأسس النفسية
 خصائص شخصية  -

 الدوافع  -

 الأسس  أماط الحياة -
 المتصلة بالعقار

   لغرض  ا– حجم الاستعال -          
  المنافع أو–النهاي من استعال العقار 

  الولاء للاركة –الفوائد المتوقعة 
  الحساسية للسعر–

 

الأسس الجغرافية
  الأقاليم أو – المناخ -

 المنطقة الجغرافية
  حجم الدولة-
  كثافة السكان-
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ومكن الاستفادة من ). الطبقة الاجتاعية/ الجنسية/ العنصر/ الدين/ أسرة بدون أطفال/ طفاللها أ

 .تحليل دورة حياة الأسرة ودراسة هيكل المجتمع في تحديد هذه الشرائح

 :التوزيع الجغرافي للسوق: ًثانيا

سب يشمل توزيع السوق بن حضر وريف ومحافظة أو إقليم ومركز أو مدينة والتوزيع وح

ومكـن تحديـد التوزيـع الجغـرافي للـسوق مـن دراسـة . المناخ السائد في الدولة أو الإقلـيم وهكـذا

إحصائيات السكان وتحليلها ويفيد ذلك في دراسة اتجاهات حجم كل شريحـة في منطقـة جغرافيـة 

 .معينة

 :العوامل الشخصية: ًثالثا

جغرافيـة لابـد مـن تحليـل العوامـل بالإضافة إلى تحليل العوامل الاجتاعية والاقتصادية وال

ًالشخــصية حيــث تلعــب هــذه العوامــل وســلوك الأفــراد دورا هامــا في تحديــد ســلوكهم الــشراي ً ..

ارات في الولايات المتحدة الأمريكية أن هناك علاقـة معينـة بـن الطلـب عـلى نـوع معـن مـن السي

الــسيارات وشخــصية الأفــراد المــشترين، فمــثلاً دلــت هــذه الدراســات عــلى أن العوامــل الشخــصية 

والنفسية التي تحكم سلوك المشترين لسيارات من طراز فورد تختلف عن تلك العوامل التي تتحكم 

 .مشتري سيارات من طراز شيفروليهفي سلوك 

وتشمل العوام الشخصية عدة عوامل منها الطموح والسيطرة وحب الظهور وحب الـسلطة 

والتسلط والعوامل التي تدفع إلى حب التحفظ وعدم التغر وحب الاستقلال أو حب الاعتاد عـلى 

نفرادية أو حب الجاعة والمشاركة الغر والقدرة على الإقناع أو عدم القدرة على الإقناع والعزلة والا

 .الجدية أو عدمها وما شابه من صفات لسلوك الأفراد
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 :تشريح السوق عن طريق تحليل السلوك الشراي: ًرابعا

وذلـك متابعـة هـذا الـسلوك وتحليـل . ًكذلك مكن تشريح السوق طبقا للعـادات الـشرائية

 : ما يليالعامل المختلفة التي تحدد السلوك ومن هذه العوامل

 .معدلات الاستعال -1

 .الطبقة الاستهلاكية -2

 .دوافع الشراء -3

 .الاستعال النهاي للعقار -4

 .الولاء للعقار -5

 .الولاء المؤسسة -6

 .درجة الولاء -7

 .حساسية المستهلك للسعر -8

 .حساسية المستهلك للخدمة -9

سبة للعقار محل التسويق حيث ويتطلب الأمر دراسة كل عنصر من هذه العناصر بدقة بالن

 .امل منها يتغر حسب طبيعة العقارأن كل ع

ًهذا ومكن الاستفادة أيضا من الأسس التالية والأكر تفصيلاً عند تقسمي سـوق العمـلاء إلى 

 ...قطاعات والتي يوضحها الجدول التالي
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 )1(أسس تقسيم سوق إلى قطاعات

 أمثلة توضيحية الأسس

  أسس جغرافية

مناطق صحراوية، زراعية، والمنطقة الشالية الغربية والجنوبية  لمنطقة ا-

منطقـة جنـوب . الغربية، منطقة الوجه البحري والوجه القـبلي

 .الصعيد شال الصعيد وهكذا

، 49999 – 20000، 19999 – 50000 نــسمة، 5000أقــل مــن   حجم المدن-

 . وهكذا9999 – 50000

 ، ريفيةحضارية، نصف حضارية  الكثافة-

 .الساحل الشالي، الساحل الجنوي، منطقة الدلتا  المناخ-

 خاصة بهيكل السكان أسس دموجرافية

 إلى أقـل مـن 20، ومن 20 إلى أقل من 5 سنوات من 5أقل من   السن -

 . فأكر50

 إناث ، ذكور  الجنس-

  فأكر5 ، 4 – 3 ، 2 – 1  حجم الأسرة-

 متزوج، متزوج دون إعالة، متزوج ويعول وهكذاأعزب،   الحالة الاجتاعية-

 200 – 101 ، 100 – 51 جنيه، 50أقل من   الدخل-

 طبيب وهكذا/ محاسب/ مدرس/ عامل مهني/ طالب  المهنة-

                                                 
 .431 مرجع سبق ذكره، ص –محمد محمد إبراهيم . د )1(
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 أمثلة توضيحية الأسس

ــوق   التعليم- ــن المتوســط، متوســط ف ــل م ــة أق ــراءة والكتاب يعــرف الق

 .المتوسط، تعليم جامعي وهكذا

 إلخ.... ي  يهود– مسيحي –مسلم   الديانة-

 إلخ... مصري، أمريي، إنجليزي   الجنسية-

 .طبقة منخفضة، متوسطة، مرتفعة وهكذا  الطبقة الاجتاعية-

 ترتبط بالجوانب الشخصية  أسس سيكولوجية-

 .إلخ... معتدل، متردد، ذو مواهب   مط حياة الفرد-

 .إلخ... طموح، يجب السيطرة، اجتاعي   الشخصية-

 ترتبط بالسلوك الشراي ية الشراء  أسس سلوك-

 .شراء منتظم، شراء عرضي  استمرارية الشراء-

 .دوافع عقلية، دوافع عاطفية  دوافع الشراء-

  مستمل منتظم وهكذا– مستعمل العقار –لا يستعمل العقار   شخصية مستعمل العقار-

  استعال كبر– استعال متوسط –استعال قليل   معدل الاستعال-

 إلخ...  المظهر – الراحة –الاقتصاد   الفوائد التي يبحث عنها-

  مطلق– قوي – متوسط –لا يوجد ولاء   الولاء-

  متخذ قرار الشراء– راغب – مهتم – مدرك –غر مدرك   درجة الاستعداد-
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أمثلة توضيحيةالأسس

ـــؤثر في - ـــسويقي الم ـــل الت  العام

 الشراء

وهكذاالجودة، السعر، الخدمة، الإعلان، تنشيط المبيعات 

.. ء فإنه مكن اسـتخدام مجموعـة أخـرى مـن الأسـسلاأما بالنسبة لتقسيم سوق كبار العم

 :ويوضح الشكل التالي أهم أسس التقسيم

ء إلى قطاعاتلاأسس تقسيم سوق كبار العم

 :صفات العقار وعملية تجزئة السوق

 بهـا المـستهلكون خـصائص يجب قبل القيام بعملية تجزئة السوق فهم الطريقة التي يدرك

العقار، إذ يساعد هذا التحليل على تقسيم المستهلكن إلى فئات مختلفة ذات إدراك متـشابه لتلـك 

 .الصفات

أسس خاصة بطبيعة
وحجم النشاط

 حجم النشاط-
 طبيعة النشاط-
ق النشاط نطا-

أسس خاصة بالعوامل 
أو المتغرات

 نوع الصناعة-
 أسس   حجم المؤسسة-

خاصة بالعوامل 
 الموقفية

 حجم الطلبية- الحاجة الملحة -
  الاتجاه نحو المخاطر-

 أسس خاصة
 باستراتيجيات الشراء

مركزية لا ( تنظيم وظيفة الشراء -
 )مركزية

سةً طبيعة العلاقة حاليا مع المؤس-
  السياسات العامة للشراء-

الشراءرمعاي
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فإذا كان الهدف هو الوصول إلى تجزئة فعالة لهذا السوق أمكن ذلك بالتعرف على الطريقة 

 .ا النسبية لهم في الشراءالتي يعمد بها المستهلكون إلى ترتيب الصفات من ناحية أهميته

ًولتوضيح ذلك مثـال لنفـترض أننـا بـصدد دراسـة سـوق مـشتري العقـارات ولنفـترض أيـضا 

 .لتبسيط المثال أن صفات العقارات تقتصر على صفتن فقط الا وما صفتا فخامة العقار وحجمه

 شـخص، فإذا قمنا بسؤال عينة عشوائية من مشتري العقارات التي يبلغ حجمهـا مـثلاً مائـة

بخصوص الصفات المطلوب توفرها في العقارات التي يأملون شرائهـا، أمكـن الحـصول عـلى النتـائج 

 :التالية كا هو ظاهر من الشكل التالي

 

 

 

 

 

  رغبات متمركزة-ج   رغبات مبعرة-ب       رغبات متجانسة-أ

 رغبات مشتري العقارات

 

هــذا . ثلـن في العينــة الإحـصائيةتجــانس رغبـات المــشتريات المم) أ ( ويتـضح مــن الـشكل 

التجانس في الرغبات يفصح عـن سـوق العقـارات متـصف بالتاثـل ويـصعب تجزئتـه، عـلى الأقـل 

ويتضح في هذه الحالة أن الـسياسة المـثلى للمـشروع هـي . بخصوص صفات الفخامة وحجم العقار

 .تجانسة لجزء السوقالقيام بإنتاج عقارات متوسطة الحجم والفخامة حتى ترضي هذه الرغبات الم
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فيظهر تبعر رغبات مفردات العينة الإحصائية بخـصوص صـفات العقـارات ) ب(أما الشكل 

رغبة كـل فمـردة مـن مفـردات العينـة بخـصوص صـفتي ) ب(المرغوبة، إذ مثل كل نقطة في شكل 

 .الفخامة وحجم العقار

 .)1( الاقترانويلاحظ من هذا الاختلاف رغبة بعضهم في درجة عالية من الفخامة مع

صغر حجم العقار وتفضيل البعض الآخر لعقارات تقل فخامتها مع كبر حجمها طلب فريـق 

 .ثالث العقارات متوسطة الحجم والفخامة

ورما أمكن للمشروع في هذه الحالة تجزئـة الـسوق القـائم إلى ع دد مـن الأجـزاء كـا هـو 

 ...واضح بالشكل التالي

 

 

 

 

 غبات المبعرةتجزئة السوق في حالة الر

 ب، ج، مكـن  أنويبن الشكل الـسالف أن المـشروع اسـتطاع تحديـد ثلاثـة أجـزاء للـسوق

بتجزئة أحدها إلى جزئيات أصغر، ًوقد يقرر المشروع إما انتهاز فرصة خدمتها جميعا، وإما . خدمتها

 ً.صصاإذا اقتنع مديرو المشروع بأفضلية تركيز أنشطة المشروع على إنتاج عقارات أكر تخ

والشكل التالي يبن هذا الاتجاه الـذي يظهـر فيـه تقـسيم كـل جـزء مـن أجـزاء الـسوق إلى 

 .ًقسمن مثل كل منها سوقا مستقلة للعقار

                                                 
(1) Jerome McCarthy, Basic Marketing (Homewood, III.: Richard D. Irwin, Inc., 1981), PP. 233-234. 
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 تجزئة أجزاء السوق في حالة الرغبات المبعرة

اتضحت الحالة الثالثة ألا وهي حالة الرغبات المتركـزة معنـى أن ) ج(وإذا رجعنا إلى الشكل 

رغبات مفردات العينة قد مركزت في عدد من الأجزاء الطبيعية التي قد يرى فيهـا مـديرو المـشروع 

 .ًفرصا لخدمة هذا السوق

ًوقد يختار المشروع خدمتها جميعا بإنتاج ثلاثة أنواع من العقارات تناسب رغبات المـشترين 

 . أحدها أو جزء منهفي هذه الأجزاء الطبيعية للسوق، أو قد يقرر المشروع الاقتصار على

 :ويتضح من المناقشة السابقة أن رسم السياسة التسويقية للمشروع يتطلب الآي

فها لصفات العقارات التي مزع المشروع إنتاجها، ومعرفة ما يتطلبه المـشترون في  :أولاً

العقار من هذه الصفات، وعلى هذا الأساس مكن الوصول إلى تجزئة فعالة لـسوق 

 .العقد

 .تقدير الحجم كل جزء من أجزاء السوق الناتجة، والتنبؤ بقدرته على استيعاب العقار ً:نياثا

معرفة قوة العقارات المنافسة في أجزاء السوق التي يبحثها المـشروع لمعرفـة مـدى إشـباع  ً:ثالثا

 .المنافسن لهذه الرغبات المحددة
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ًفحصا وتحليلاً للسوق بحثا عن أجزاء غفل المن ً:رابعا افسون عن إشباعها، حتـى مكـن للمـشروع ً

 .خدمتها

معرفة بالمكونات الدموغرافية لأجزاء السوق التي تم الاتفـاق عـلى خـدمتها حتـى مكـن  ً:خامسا

 .رسم سياسات المشروع ما يضمن الوصول إلى النتائج المرغوبة بأقصر الطرق

 :متطلبات عملية تجزئة السوق العقاري

لتي يجب توافرها لضان التجزئة الفعالة لسوق العقارات ومكن هناك عدد من المتطلبات ا

 :تلخيص هذه المتطلبات فيا يلي

 : إمكانية قياس حجم جزء السوق الذي وقع عليه الاختيار-1

ما قام المـشروع . يجب لتحقيق فاعلية عملية تجزئة السوق إمكان قياس حجم جزء السوق

 .المستهلكنبإنشاء العقارات اللازمة لإشباع رغبات 

 : إمكانية الوصول إلى المشترين في جزء السوق الذي وقع عليه الاختيار-2

ًيجب لضان فاعلية جزء السوق أن يكون ممكنا الوصول إلى المـشترين فيـه والاتـصال بهـم 

إلى مثالنا السابق الخاص بشركة صـناعة الأحذيـة . بتكلفة معقولة عن طريق وسائل الإعلام المختلفة

كر في إنتاج أحذية خاصة لمن يعـانون مـن مـشكلة اخـتلاف أحجـام القـدمن، وافترضـنا أن التي تف

مديري الشركة قد قرروا خدمة هذا الجزء من السوق لاعتقـادهم بـالكبر الكـافي لحجمـه، أصـبحت 

المشكلة التي قد تواجههم حينئذ هي كيفية الوصول إلى المستفيدين من هـذه الـسلعة المتخصـصة 

 .ةبتكلفة معقول

فإذا اتبع المشروع وسائل الإعلام المعروفة للاتصال بهم عن طريق الإعلان مثلاً، كان في ذلـك 

ضياع لجزء كبر من ميزانية الإعلان إذ لا توجد عادة وسـائل إعلاميـة متخصـصة للوصـول إلى مثـل 

 .هذه الفئات
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كـا تنقـصها ويحتم ذلك على الشركة استخدام وسائل الإعلان العامـة التـي تكلـف الكثـر، 

 .الفاعلية في الوصول إلى فئات كهذه

 :كبر حجم جزء السوق الذي وقع عليه الاختيار بدرجة كافية لتحقيق الربحية  -3

يجب على مديري المشروع التأكد من كبر حجم جزء السوق بدرجـة كافيـة تـضمن تحقيـق 

 .العائد المناسب على الاستثارات المطلوبة لإنشاء العقارات وتسويقها

ويجب ملاحظة أن تجزئة الـسوق إلى عـدد مـن الأقـسام وتعـديل مواصـفات العقـار لـسد 

بالتكلفة العاليـة وتتطلـب الاسـتثارات حاجات ورغبات المستهلكن في كل جزء منها عملية تتصف 

 .الكبرة مؤدية بذلك إلى ارتفاع تكلفة إنشاء كل وحدة منتجة

ايا الإنتاج المكثف بسبب صغر حجـم الكميـة والسبب في ذلك هو استحالة الاستفادة من مز

إلا أنه إزاء هذا الارتفاع في التكلفة، نرى عـادة قـدرة . المنتجة للوفاء برعيات المستهلكن في كل جزء

 .ًالمشروع على إتباع سياسة السعر المرتفع نظرا لاتصال العقار بالتخصصية

ًه مـشكوكا فيهـا، إذ تزيـد أما إذا اتصف جزء السوق بصغر الحجم أصبحت جدوى اسـتغلال

تكلفته عن عائده لإنتاج عقارات خاصة للأقزام إذ يتـصف حجـم هـذا الجـزء مـن الـسوق بالـصغر 

 .المتناهي

 :الشروط المطلوبة لتجزئة السوق العقاري

يجب على إدارة المشروع بصدد تجزئة السوق التفريـق بـن نـوعن مـن الـشروط التـي قـد 

 .أساسها مكن تقسيمهم إلى الأجزاء المطلوبةتتوفر في المشترين والتي على 
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 :وتنقسم هذه الشروط إلى نوعن

 :الشروط المطلوبة

فمثلاً . وهي الصفات المطلوب توفرها في الشخص حتى مكن اعتباره من المشترين المحتملن

نرى أن الشروط المطلوبة في مشتري العقارات هي بلـوغ الـسن القانونيـة وكـذا تـوفر القـدرة عـلى 

لشراء، معنى أن مفردات المشترين الذي لا تتوفر لديهم هذه الشروط يجـب إسـقاطهم مـن قامـة ا

 .المشترين المحتملن

 :الشروط المحددة

فمـثلاً نـرى أن . وهي الشروط التي تحدد نوعية الشخص الذي سيقوم بشراء سـلعة معينـة

لعالي أو المركز المرموق مثلاً، مشتري العقارات الباهظة الثمن يجب أن يتوفر لديهم صفات الدخل ا

وتوفر الدخل العـالي أو المركـز المرمـوق هـا . بالإضافة إلى القدرة على الدفع وبلوغ السن القانونية

الشرطان المحددان في هذه الحالة، إذ مكن على أساسـها التفرقـة بـن مـشتري العقـارات العاديـة 

 .ومشتري العقارات الفاخرة

 :اق العقارية المستهدفةتقدير الطلب في الأسو

أصبح التنبؤ بطاقة السوق عـلى اسـتيعاب العقـارات والتنبـؤ بحجـم المبيعـات المتوقعـة في 

 .المشروع من أهم المعلومات التي تستخدمها الإدارة في استراتيجية التخطيط لمستقبل المشروع

 الأولى تعنـي ويجب التفرقة بن طاقة السوق وبن حجم البيعات المتوقعة للمـشروع، إذ أن

الحد الأقصى لما سيتمكن جميع مستهلي العقارات ما من شرائه في فترة زمنية محـددة كعـام مـثلاً، 

في حن أن الثانية تعني عدد وحدات هذه العقارات التي سيتمكن مـشروع معـن مـن بيعهـا أثنـاء 

 .فترة زمنية معينة
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؟ فمـثلاً إذا افترضـنا . طاقـة الـسوقولتقدير حجم المبيعات المتوقعة للشركة لزم أولاً تقـدير

ًوجود خمسة ملاين عائلة وعلمنـا أن كـل عائلـة منهـا مكـن اعتبارهـا مـشتريا متوقعـا حـصة مـن  ً

أمـا إذا أراد مـديرو مـشروع . العقارات، أمكن اعتبار أن طاقة السوق تصل إلى خمسة ملايـن شـقة

ات لمـشروعه الفـردي، وجـب البـدء معن مثلاً التعـرف عـلى حجـم المبيعـات المتوقعـة مـن العقـار

ولكـن (بتقديرات طاقة السوق أولاً ثم حساب النسبة المئوية من هذه الطاقة التي ستخص الـشركة 

× حجم المبيعات المتوقعة للشركة في هذه الحالة بضرب النسبة المئويـة ، ثم الوصول إلى %)10مثلاً 

 .ف مليون عقارطلوب إلا وهو نصللحصول على الرقم الم)  مليون5× % 10(طاقة السوق، أي 

وبذلك بعد أن يتم تحدي السوق أو الأسواق الجذابة للمنظمة لابد أن يـتم تقـدير الطلـب 

 فالمبالغــة في –الحـالي والمــستقبلي في هــذه الأســواق بدقــة وبـشكل واقعــي دون مبالغــة أو تدنيــة 

ؤم إلى إضاعة العديد مـن الفـرص التقدير تحمل المنظمة بضاعة راكدة، بينا تؤدي المبالغة في التشا

ًالأسواق يكون سهلاً نسبيا خاصة إذا كانت وما لا شك فيه أن تقدير الطلب في بعض . على المنظمة

تتسم بالاستقرار النسبي، ولكن مع أنواع العقـارات التـي تقـدمها المنظمـة ومـع المتغـرات البيئيـة 

بة، وتتم عملية التقـدير عـلى عـدة مـستويات ًالسريعة والحادة أحيانا ازدادت عملية التقدير صعو

 .ًتبدأ من المنتج ثم خط المنتجات ثم تصنيف المنتج وأخرا مزيج المنتجات

وكل هذه التقديرات مـن الممكـن أن تـتم عـلى مـستوى العميـل أو المنظمـة أو الإقلـيم أو 

 الأجل لذلك من الممكـن الدولة أو العام، كا مكن أن تتم على المدى القصر أو المتوسط أو الطويل

 مستوى أو حالة لتقدير الطلب كا يتضح مـن الـشكل التـالي والتـي يتوقـف الاختيـار 75أن يوجد 

 :بينها على الهدف من عملية التقدير
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 ) مستوى75 = 5 × 5 × 3(المستويات المختلفة لقياس الطلب 

كـن الاعـتاد عـلى العديـد وحتى مكن تقدير الطلب في أي مستوى من هذه المستويات م

ويوضـح الجـدول التـالي ). وصـفية(من الطرق التي مكن تصنيفها إلى طرق كمية وطرق غر كميـة 

 ...أهم الأساليب المستخدمة في كل من الطريقتن ومقارنة بينها

 مقارنة بن الطرق المختلفة لتقدير الطلب

 )يةالوصف(الطرق غر الكمية  الطرق الكمية أساس المقارنة

ـــرد  - الأساليب ـــتهلاك الف ـــط اس متوس

 )الوحدة الاستهلاكية(

 المتوسط المتحركة -

ـــة  - ـــسلاسل الزمني ـــل ال تحلي

ًبيانيا وجبريا( ً( 

تحليــــــــل المــــــــؤشرات  -

 تقديرات رجال البيع -

 )الخبراء(طريقة ديلفي  -

 دراسة السوق -

بيعات التاريخيـة لمنـتج تحليل الم -

 ماثل

 استقصاء نوايا العملاء -

العام

الدولة
 الإقليم

 المنطقة

 العميل

الصناعة

 مزيج المنتجات

 تصنيف المنتج

 خط المنتجات

 منتج معن

 قصرمتوسططويل

المستوى
 )5(الجغرافي 

 مستوى 
 )5(المنتج 

المستوى الزمني
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 الاقتصادية

/ الانحدار(التحليل الإحصاي  -

 )الارتباط

 ًأقل نسبيا  ًأكبر نسبيا  الدقة

تستخدم في حالة توافر بيانات  البيانات

 تاريخية

تستخدم في حالة عدم توافر بيانات 

 تاريخية

 ًقصر نسبيا ًطويل نسبيا البعد الزمني للتقدير

 :استراتجيات دخول الأسواق العقارية

اســتراتيجيات دخــول الــسوق في تحديــد اتجاهــات المؤســسة نحــو دخولهــا الأســواق تعنــي 

 :وتتمثل هذه الاستراتيجيات فيا يلي. المختلفة من خلال الآلية المناسبة

 معنى أن المؤسـسة تعتمـد عـلى اسـتغلال مواردهـا وإمكانياتهـا :استراتيجية الاعتاد الذاي -1

د عـلى هـذه الاسـتراتيجية عـلى مـدى وفـرة المـوارد ويتوقف الاعتا. الذاتية لدخول السوق

المتاحة من جهة، ومن جهة على مدى قدرتها عـلى اسـتغلال هـذه المـوارد وبكفـاءة 

وفعالية لدخول السوق ومواجهة المنافسة من خلال عناصر التمييز التسويقي الـذي 

 .تسعى إليه

لتنافـسي للمؤسـسة لـدخول استراتيجية شراء مؤسسة أخرى أو سلع معينـة لـدعم المركـز ا -2

 وموجب هذه الاستراتيجية تتجه المؤسسة إلى تقوية مركزهـا التنافـسي عنـد دخـول :السوق

السوق على الاندماج أو شراء مؤسسة أخرى تنـتج وتـسوق نفـس العقـارات أو شراء امتيـاز 

عقارات أخرى تضاف إلى مزيجها السلعي ما يساعدها عـلى تـدعيم مركزهـا التنافـسي عنـد 

 .خولها السوقد
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استراتيجية التعاون مع مؤسسات أخرى في مجالات محـددة لاسـتغلال الفـرص التـسويقية  -3

 موجب هذه الاستراتيجية قد تتجه المؤسسة إلى التعاون مع مؤسسات أخرى تعمل :المتاحة

في نفس المجال وتتعاون معها في مجال إنتاج وتسويق العقارات مـا يـساعد الطـرفن عـلى 

 .مركزهم التنافسيتقوية 

 لقد أدركت الدراسات والبحوث المختلفة أن معظم الصناعات :)1(استراتيجية المحيط الأزرق -4

القامة تركز على الأسواق المألوفة والأعـال المعروفـة، لأن حـدود تلـك الـصناعات معلومـة 

 ومقبولــة ويطلــق عــلى هــذه الاســتراتيجية اســتراتيجية المحطــات الحمــراء وفي ظــل هــذه

الاستراتيجية تحاول المؤسسات التغلب على منافسيها بهدف الحصول على أعلى نـصيب مـن 

ازدحام محيطات الأسواق الحمراء بالمزيد من المنافسن، تصبح لكن مع . حجم الطلب الكلي

الأوضاع متردية والمنافسة شديدة واستغلال آليات لا أخلاقية ما يترتـب عليـه خـروج كثـر 

 . السوقمن المنافسن من

وهنا حدث تحول نحو استراتيجية جديدة تعرف باستراتيجية المحيطات الزرقاء وتركـز هـذه 

الاستراتيجية على العقارات التي م تخرج بعد إلى حيز الوجود وهي مثل الفراغ والمنـاطق المجهولـة 

الطلب للمرة في هذه البقاع المكتشفة تتم صناعة . أو ما م يكتشف بعد وم يصلها ما يعكر صفوها

 .الأولى وهي صافية وذات لون أزرق غر ملوث بأي بقع حمراء ناجمة عن لمنافسة الشديدة

أن المتبع لاستراتيجيات دخول المؤسسات الأسواق المختلفة يجـد أنهـا ركـزت عـلى المنافـسة 

الحمراء دون غرها، فكانـت النتيجـة شـيوع وأسـاليب ومهـارات لـدخول المؤسـسة في المنافـسة في 

 .المحيطات والأسواق الحمراء

                                                 
(1) W. Chan Kim, Renece Mau borgne, Blue Occean Boston Harvard Business School Press 2005), 

PP. 3 – 18. 
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لقد استخدمت المؤسسات وسائل تسويقية تقليدية للمنافسة في إطار تلك الاستراتيجية وقد 

 . في تحسن الجودة وميز عقاراتهامثلت تلك الوسائل

 :استراتيجيات توقيت دخول السوق

المختلفـة ومـن وتركز هذه الاستراتيجيات على تحديد الوقت الملائـم للتوقيتـات التـسويقية 

 :هذه الاستراتيجيات

استراتيجية توقيت المبادرة بإدخال منـتج جديـد للـسوق أو تطـوير سـلع وخـدمات  -1

 .حالية

 .استراتيجية توقيت وقف إنشاء العقارات في السوق -2

 .استراتيجية توقيت المبادرة في إجراء تعديلات في باقي عناصر المزيج التسويقي -3

 . المبادرة بفتح سوق جديد أو وقف التعامل مع بعض الأسواقاستراتيجية توقيت -4

 :استراتيجيات التعامل مع الأسواق المستهدفة

بناء على المعاير السابق ذكرها تتحدد جدوى تقسيم السوق إلى قطاعات متجانـسة بحيـث 

تيجية وهنا لابد أن يقرر رجل التسويق الاسـترا. مكن تقديم مزيج تسويقي مناسب لكل قطاع منها

 :التي سوق يتبناها للتعامل مع هذه القطاعات حيث تظهر أمامه ثلاث استراتيجيات هي

 ):عدم التمييز( استراتيجية التسويق الموحد -1

في حالة عدم جدوى تقسيم السوق وتجانسه بدرجة كبرة من حيـث الخـصائص والأغـراض 

ًمكن للمنظمة أن تقدم منتا واحدا ليقابل حاجات العمـلاء بـ صرف النظـر عـن الاختلافـات بيـنهم، ً

ويساعد تقديم مـزيج تـسويقي واحـد يهـتم بـالإعلان والتوزيـع . والتي تعتبر ثانوية في هذه الحالة

واسع النطاق على تخفيض التكلفة نتيجة الاستفادة من مزايا الإنتاج الكبـر، وهـذا مـا تقـوم عليـه 

 ".المنتج الدولي"فكرة 
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 منتج

 سعر

 دمزيج واح  ترويج

 توزيع

 

 ):قطاع واحد( استراتيجية التويق المركز -2

تتبنى هذه الاستراتيجية فكرة التركيز على قطاع واحد من قطاعات السوق بحيث يقـدم لـه 

مزيج تـسويقي واحـد، و مكـن أن تطبـق المنظمـة هـذه الاسـتراتيجية في حـالتن، الأولى إذا كانـت 

خول إلى أكث رمـن قطـاع في الـسوق، أمـا الحالـة مواردها محدودة بدرجة تحد من قدرتها على الد

ومن أمثلة تطبيق هـذه . الثانية فهي حالة رغبة المنظمة في احتكار قطاع معن أو على الأقل قيادته

 ):النوع(من السيدات ) السن(الاستراتيجية تركيز شركة تسويق عقاري التعامل مع قطاع الشباب 

 تركيز على الشباب من السيدات

 

 

 

 

 :)1()قطاعات متعددة( استراتيجية التسويق المتنوع -3

ًطبقا لهذه الاسـتراتيجية تـدخل المنظمـة إلى أكـر مـن قطـاع مـن قطاعـات الـسوق مـزيج 

 .تسويقي مستقل يلائم خصائص ورغبات كل قطاع

                                                 
 . وما بعدها 53، ص 2001 القاهرة – غر مبن الناشر – مبادئ التسويق –محي الدين الأزهري وآخرون . د )1(

 أطفال

 شباب

 شيوخ

 رجال

 
)مزيج تسوقي واحد( سيدات
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 :)1(استراتجيات الريادة والتبعية في الأسواق العقارية

 :ارياستراتيجيات ريادة السوق العق

من الطبيعي أن يوجد في كل سوق منشأة تتوافر لديها الخصائص التي تؤهل لقيادة السوق 

في مجال النشاط الخاص بها، وهي المنشأة التي تحصل على أكبر حصة تسويقية وهي التي تقود إلى 

تغيرات سعرية أو تقديم منتجات أو تكنولوجية جديدة في السوق وتحقق تغطية سـوقية مناسـبة 

نتجاتها، كا أنها لها انتشار ترويجي مناسب، ويعتبر الرائد في السوق محط أنظار قطاعات السوق لم

ومـن أمثلـة الـشركات الرائـدة شركـة طلعـت . المختلفة ينظر إلى سياساته بغرض التقليد أو التجنب

كات الرائدة وتهدف الشر. مصطفى، وعاليا للاستثار والتنمية العقارية، وأبناء مصر للإنشاء والتعمر

إلى أن تظل الأولى داما، ويتطلب ذلك من إدارة التـسويق أن تجـد وسـيلة لتوسـيع حجـم الأسـواق 

الإجالية، وحاية الجزء الحالي من السوق الذي تحظى به المنـشأة مـن خـلال اسـتراتيجية حائيـة 

 . قودفاعية، وهذا بجانب العمل الدائب على زيادة نصيب المنشأة الحالية من السو

 ....والشكل التالي يوضح أهم هذه الاستراتيجيات 

 

                                                 
 . وما بعدها280، ص 2002شمس والقاهرة  مكتبة عن – التسويق الفعال –طلعت أسعد عبد الحميد . د )1(

 دخل عالي
 دخل متوسط
 دخل محدود

 
 )1(مزيج تسوقي 

 )2(مزيج تسوقي 

 )3(مزيج تسوقي 



 116

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :استراتجيات الحفاظ على الحصة السوقية العقارية

فضلاً عن قيام المنشأة بزيادة حجم المبيعات الكلية، فإنها يجب أن تسعى إلى الحفاظ عـلى 

لتابعـة في الـسوق إلى تحـري حيث تـسعى المنـشآت الـصغرة أو ا. الحجم الحالي لحصتها في السوق

 .سقطات الشركات الرائدة والاستفادة منها في اقتصاص جزء من السوق

 الحاليةالسوق السوق المرتقبة

 حصة المنشأة

السوق المرتقبة

السوق المرتقبة

السوق الحالية 
 للمنشأة

)أ ( 
زيادة حجم 
 السوق الكلية

)ب ( 
الحفاظ على 
 الحصة الحالية

)ج ( 
زيادة حصة 

المنشأة التسويقية

 استراتيجيات الزيادة
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 ..والشكل التالي يوضح أهم الاستراتيجيات التي يجب اتباعها في هذا المجال

 ماذا نفعل الأدوات الاستراتيجية

)1( 

تحقيق وتحسن درجة 

 الرضا والولاء

 .دة الاهتام بالجودةزيا -

 .زيادة التنويع والتطوير -

التركيــز الترويجــي عــلى التفــرد في المواصــفات، وزيــادة  -

 .الإعلان التذكري

زيادة وتدريب قوة عمل بيعية لخدمة العملاء الحالين  -

 .بأسلوب أفضل

 .زيادة إمكانيات خدمة ما بعد البيع -

)2( 

زيادة معدل تكرار 

 الشراء

 .لرقابة على الجودةتحسن ا -

 .تقليل وقت التسليم -

 .استخدام وسائل ترويج المبيعات بفاعلية -

 .علاقات أقوى بالموزعن -

 .منح مزايا للشراء المتكرر -

 .عمل نظام لإعادة الطلب المباشر لعدد من العملاء -

الاحتفاظ 

 العملاء الحالين

)3( 

تقليل درجة الجذب 

 لدى المنافسن

لــشريحة تقــديم منتجــات أخــرى ذات أســعار منافــسة  -

 .جديدة

 .تقديم منتجات تتناسب مع عدد من الشرائح السوقية -

مواجهة الحروب السعرية للمنافـسن بتقـديم حمـلات  -

 .ترويج قوية للمبيعات
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 ماذا نفعل الأدوات الاستراتيجية

)1( 

وضع منتجاتك في نفس 

المركز السوقي 

 للمنافسن

نتجات جديد له قوة جـذب ًتقديم منتجا آخر أو خط م -

 .أقوى لشريحة المنافسن في السوق

تطــوير المنتجــات وتحــسينها لــضرب أقــوى الخــصائص  -

 والمنافع المقدمة من المنافسن

ضرب الحرب السعرية للمنافسن بحملة ترويجية قويـة  -

 .خاصة باستخدام وسائل ترويج المبيعات

 .تهديد مصادر التزويد للمنافسن -

دعم الطلب 

الانتقاي للفئات 

المتعاملة مع 

 المنافسن

)2( 

ع المراكز السوقية تنوي

 للمنتجات

توسيع خط المنتجات ليقدم تطبيقات جديدة لمنتجـات  -

 ).تشمل فئات جديدة(حالية 

دعم منافذ توزيع أكر فاعلية تصل إلى فئات جيدة مـن  -

 .السوق

 .دعم النشاط الترويجي لشرائح جديدة من السوق -
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 :عقارية المستهدفةاختيار الاستراتيجية المناسبة للتعامل مع الأسواق ال

تتعدد العوامل التي تؤثر على اختيار المنظمة الاستراتيجية المناسبة لها للتعامل مع الأسـواق 

 :ويضح الجدول التالي أهم العوامل. المستهدفة

 عوامل اختيار الاستراتيجية المناسبة للتعامل مع الأسواق المستهدفة

 المركز المتنوع التسويق الموحد 

 محدودة كبرة كبرة  المنظمة إمكانيات-1

 متجانس  درجة تجانس المنتج-2

 )الصلب(

 غر متجانس

 )أدوات التصوير(

 غر متجانس

ـــسلعة في دورة -3 ـــة ال  مرحل

 الحياة

 مرحلة النضوج مرحلة النضوج مرحلة التقديم

ـــسوق -4  درجـــة تجـــانس ال

 )تشابه الاحتياجات(

 غر متجانس غر متجانس متجانس 

ًهذه العوامل أيضا الاستراتيجيات التي يتبعها المنافسون والتي يجـب أخـذها في ويضاف إلى 

 .الاعتبار عند اختيار الاستراتيجية المناسبة

 :هيكلة الأسواق الإلكترونية العقارية

والمقـصود . ًغالبا ما ينظر إلى طول القناة على أنها واحدة من أهم خواص الهياكـل الـسوقية

ات التي مر من خلالها النظارات من لحظة توفرها من قبل المنتجن ولغاية بطول القناة عدد المنظ

ًكا أن طول القناة غالبـا مـا يـشر إلى عـدد الوسـطاء المنخـرطن في . حصول العملاء النهائين عليها

والواقع أن العلاقة مـا بـن عـدد الوسـطاء وطـول القنـاة تعـد مـن المـسائل المهمـة . عملية التبادل

 . للاستراتيجين من منشآت الأعال ولمحللي السياسة العامةبالنسبة
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أما في الأسواق الإلكترونية العقارية فإن العلاقة المباشرة مـا بـن طـول القنـاة الماديـة وعـدد 

ًأيـضا، ). أو افتراضـية(فالأسواق الإلكترونية تتألف من قنوات مادية ومعلوماتية . الوسطاء غر واردة

 المادية من نشاطات خطية متعاقبة، بينا تتـألف سلـسلة القيمـة الافتراضـية تتألف سلسلة القيمة

علاوة على ذلك، فـإن الوظـائف غـر المتربـة للقنـاة الناتجـة عـن تكـاليف . من نشاطات غر خطية

التنسيق المنخفضة تساهم في عزل التوزيع المادي عن الوظائف التي يضطلع بها وسـيط معلومـات 

ي يؤدي إلى تبسيط وتقليص التوزيع المادي في نفس الوقـت الـذي تقـوم الإنترنت، الأمر الذ

وبالـضد مـن . فيه هـذه الوظـائف في إنتـاج شـبكات وسـاطة معلوماتيـة معقـدة وطويلـة

الاعتقاد التقليدي بأن القنوات الأقصر تنطوي على درجة خدمات الوسطاء الخـارجين أكـر 

، وهي وظـائف تتطلـب درجـة عاليـة مـن جدوى بالنسبة لها من الانشغال بوظائف القناة

أضـف إلى ذلـك أن اسـتخدام الوسـطاء بهـذه الطريقـة . ًالكفاءة والمهارة والتخصص أحيانـا

وهـذه الحقيقـة . يضمن لهذه الشركات فرصة الحـصول عـلى اقتـصاديات الحجـم والمجـال

ًتؤكــد مــا ذهبنــا إليــه مــن أن وســطاء خــدمات الإنترنــت غالبــا مــا تتــضاعف نــشاطاتهم 

 .عدادهم في المراحل الأولى من نشوء السوق الإلكترونيةوأ

إلا أن هناك من يرى أن قنوات التوزيع الطويلة تصبح أقصر كلـا تطـور الـسوق واتـسعت 

أبعاده على استناد أن المنافسة تصبح أكـر كثافـة، حيـث يحقـق المنتجـون الـذين يـسيطرون عـلى 

نظور كلفة التبـادل، فـإن تنـامي حجـم التبـادلات فمن م. وظائف القناة مزايا تنافسية نتيجة لذلك

. التجارية مكن المنتجـن مـن جنـي مـار اقتـصاديات الحجـم بـالاعتاد عـلى إمكانيـاتهم الداخليـة

وكنتيجة لذلك فإن الفرق بن تكاليف خدمات القناة الداخليـة والخارجيـة تـتقلص كـا في الـشكل 

ر من الوسطاء التقليـدين عاليـة، فـإن اللجـوء إلى كبوبسبب كون تكاليف التنسيق مع عدد . التالي

 وعليــه، . خــدمات هــؤلاء الوســطاء التقليــدين قــد يــشكل عقبــة أمــام قــدرة الــشركة عــلى المنــاورة
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ًفكلا تطـورت الـسوق وأصـبحت أكـر نـضوجا، فـإن الـشركات ميـل إلى تقـصر وتبـسيط قـدواتها 

 .لية للاضطلاع مهام وظائف القناةالتقليدية من خلال الاعتاد على إمكانياتها الداخ

 

 

 

 

 

 

 

 موذج كلفة التبادل للقنوات المباشرة بالمقارنة 

 مع القنوات الوسيطة

 

ًوتحــدث مثــل هــذه التغــرات في الــسوق الإلكــتروي أيــضا، خــصوصا في مــا يتعلــق بكلفــة  ً 

ــاة عــلى نطــاق محــلي  ــوفر خــدمات القن ــسابقT2ت ــشكل ال ــسيط إلا أن الاتجــاه نحــو ت.  في ال  ب

هياكل القنـاة والاعـتاد عـلى عـدد قليـل مـن الوسـطاء في الـسوق الإلكترونيـة يواجـه بعـدد مـن 

ففي الأسواق التقليدية، فإن الانخفاض في كلفة تـوفر خدمـة القنـاة عـلى نطـاق داخـلي . المعوقات

)T2 (تكـاليف يؤدي إلى قيام المزيد من الشركات بأداء مهام وظائف القناة بأنفسها عنـدما تكـون ال

أقل مـن التكـاليف الإجاليـة المترتبـة عـلى ) T1 + T2(الإجالية المترتبة على أداء مثل هذه المهام 

 أقـل مـن التكـاليف المترتبـة عـلى اسـتخدام الوسـطاء الخـارجين ) T1 + T2(أداء مثل هذه المهام 

 

الوسيط

المستهلك الشركة المنتجة

T2T1

T2

T1
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)T1' + T2' .(كترونيـة أقـل، وأن إلا أن كلفة التنسيق مع وسطاء خدمات الإنترنـت في الأسـواق الإل

فـإن وكنتيجـة لـذلك، . عاليـةليـست ) 'T1 vs. T1(الفرق بن تكاليف التنسيق الداخلي والخارجي 

ًتقليص كلفة أداء وظائف القناة داخليا يعد أمرا ضروريا لتحويل المنظات عن اسـتخدام الوسـطاء  ً

الهياكل لن يتحقق على نطاق وكنتيجة لذلك، فإن الاتجاه في السوق الإلكترونية لتبسيط . الخارجين

 .)1(واسع كا يتوقع البعض

 : فى العقاراتتسويق الكتروىمزايا استخدام 

ان المشترين الذين يلجاو الى الانترنت ليشتروا عقارات ويكـون لـديهم قـدرة ماليـة كبـرة  -1

   . ودفع مبالغ عالية للشراء

 للعقارات يسهل على العملاء الوقت والجهد الذى يبذلونها فى البحث عن تسويق الكتروى -2

عقارات بالطرق التلقيدية فيسطيعوا من خلال الانترنت مشاهدة ور لـشقق توضـح لهـم 

  . يعجبهالصورة كامله يقرر المشترى ما يعجبه وما لا

ان التسويق الكتروى للعقارات يسهل على المشترى مشاهدة الملايـن مـن العقـارات بكـل  -3

  .سهولة دون التحرك من المنزل

اكــدت الدراســات ان اكــر المــشترين مــن خــلال الانترنــت هــم الاعــار الــصغرة  -4

ميـة نظرا لانهـم نـشاؤا عـلى اسـتخدم التكنولوجيـا الحديثـة ولمـسوا اه, والشباب

   . تسويق الكتروى

ــن  ــلاء محتمل ــوا عم ــن ان يكون ــذين مك ــستخدمن ال ــافة الى ان الم ــسويق , اض  ت

ــستطالكــتروى ــى لا ت ــة الت ــة الفعال ــة والتكلف ــضا النفعي  يع ان تقــدمها الوســائل  تقــدم اي

ــسويق  ــة فى الت ــن . التقليدي ــر م ــة اك ــت رواج وجاذبي ــع الانترن ــى مواق ــام تلق ــذه الاي  ه
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والاتصالات التى تقـدمها رسـائل البريـد الالكـتروى . وسائل ترويجية اخرى مثل الاعلانات المطبوعه 

 . تعتبر اسهل وارخص لتبقى على اتصال مع عملائك القدامى 

 فـاعلم انـك تـسويق الكـتروىيل من وكلاء تسويق العقارى وم تـستخدم لذلك اذا كنت وك

  .تسويق الكتروىتخسر كثرا كل يوم بدون استخدم 

 : العقارى على شبكة الانترنتتسويق الكتروىنقاط هامة لضان نجاح 

 ان تصميم موقع جـذاب يجعلـك تحـتفظ بـزوارك مـن اول :تصميم موقع جذاب -1

مرة بكل سهولة لذلك اهتم بصفحتك الرئيـسية اجعلهـا اكـر اثـارة للاهـتام مـع 

 .الابتعاد عن الالهاء

ضع خطة تسويقية لموقعك حتى يظهـر فى الـصفحه  : الموقععمل تسويق واشهار -2

ـــث  ـــات البح ـــا . الاولى لمحرك ـــضا داخلي ـــع اي ـــسن الموق ـــم بتح  Onpageق

Optimization وقم ببناء الروابط مـع المواقـع العقاريـة الاخـرى عـلى ان تكـون 

  .High Authorityذات رانك جيد و 

اة اتصال ومنصة تواصل لمحترفى العقـارات  المدونة ممكن ان مثل اكر من اد:عمل مدونة -3

لاتنسى بعد ان تنـشئ مدونـة ان تـدرجها فى . بل مكنها ايضا ان تعزز علاقاتك التجارية , 

 .ادلة المدونات لانها تساعدك فى عملية التسويق 

نـشر .  نشر المقالات طريقة مؤكده فى تنمية وجودك على الانترنت :نشر مقالات تسويقية -4

 من اكر من ناحية سواء فى جعلك مـرى مـن تسويق الكتروى يساعدك فى عملية المقالات

 .قبل محركات البحث الذى سيكسبك الكثر من الزوار او فى رفع رانك موقعك 
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 :أسرار التسويق العقاري الإلكتروي

 صـفحة – مدونـة –قد يكـون موقـع (العقارات من خلاله تأسيس موقع إلكتروي لتسويق  -1

 ...). حساب على تويتر–على الفيس 

 .عرض الصور والفيديوهات الخاصة بالعقار ووسائل الاتصال الاحترافية -2

يجب أن نتعرف ونتعلم فن التواصل مع العمـلاء بـاختلاف جنـسياتهم وثقـافتهم بأحـدث  -3

 . أنحاء العامالوسائل الإلكترونية مع العملاء من مختلف

 .تبسيط شيق ومختصر لجميع مراحل وخطط التسويق للعقار -4

تسويق احترافي للموقـع مـا يـضمن ظهـوره في أولويـات نتـائج محركـات البحـث وبالتـالي  -5

 .مضاعفة البيع والربح وقد سبق شرحه بالتفصيل في مقال سابق

ح بهـا كثـر مـن خـبراء يجب أن نتعلم أسرار التسويق العقاري عبر الفيس بوك والتي م يب -6

 . في المقالات القادمةلـلـهالإنترنت وسيتم شرحها مشيئة ا

إنشاء قناة على اليوتيوب لرفـع فيـديوهات شركتـك عليهـا وربطهـا بـالموقع وعمـل فيـديو  -7

احترافي لشقق والفلل والأراضي بأسهل برامج المونتاج وكيف تبرمج الفيديو ليظهر بالصفحة 

 .لبحث العالميةالأولى بكبرى محركات ا

اختيار المنتديات والمواقع الخاصة مجال العقارات وكذلك أقسام الإعلانات المبوبة الخاصـة  -8

 .بالعقارات

 :الانترنتسبعة طرق لنجاح السوق العقاري على 

الانترنت يوفر مميزات تسويقية هائلة لوكلاء العقارات المستعدين الى القفـز وركـوب قطـار 

فـاذا كنـت مـن المهتمـن بهـذا . فالموضوع اسهل ما تعتقـد ,ط فى هذا المجال التكنولوجيا والانخرا

فالـسر هـو . الموضوع مكنك ان تتبع الخطوات الاتيه لانها ناتجة عن تجارب كثرة ومن خبرات سـابقة 

مـن  الاسـتثار ببساطة انه كلا كنت اكر وضوحا ورؤية على الانترنت ومحركات البحث كلا زاد عائد
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يق العقارى على الانترنت وذلك لأنه سيعر ليك الكثر من الباحثن على الإنترنت الذين ممكن التسو

وكـان مـن الممكـن أن تفقـد هـؤلاء . أن يتحولوا إلى عملاء محتملن لـشركتك مـا سـيزيد أرباحـك

 .العملاء إذا م تتجه إلى التسويق على الإنترنت

 :نترنت خطوات نجاح عمليه التسويق العقارى على الا 

 بنفس اسم شركتك ) Domain( شراء اسم النطاق -1 

. قم بشراء اسم النطاق الخاص بك على الانترنت و اجعلـه ماثـل لاسـم شركتـك الحقيقيـة  

فإمتلاكك النطاق الخاص بك منحك القدرة على الحفاظ على كل من عنوان البريـد الإلكـتروي دائـم 

تنفق لبناء هذا الاسم والمجال يـتراكم عـلى مـر الـسنن، كـا الأموال التي . وعنوان موقع ويب دائم

 .ومهمتك ان تنشر هذا الاسم كعلامة تجارية . يصبح العلامة التجارية الخاصة بك على الإنترنت

  إنشاء موقع على الانترنت الذى يعتبر بوابتك الالكترونية-2 

وليس فقـط  نك مساعدتهم المستهلكون اليوم يتطلعون داما للحصول على معلومات، ومك 

فالقاعـدة الذهبيـه . مع المعلومات حول العقارات، ولكن مع المعلومات التي قد تـستخدم بانتظـام

هنا لتسويق عقارى ناجح ان تقوم بتطوير الموقع العقارى الخـاص بـك بحيـث يـتردد عليـه الـزوار 

 .شراء وبيعحتى وهم لا يهتمون فى 

 : الاستفادة القصوى من التواجد على الانترنت -3

وليس هذا فقط .  الانترنت ثم قم بتحسينه فى البدايه اعرف جيدا ما هو موقعك على شبكة

وذلـك باسـتخدام كـل طـرق التـسويق الممكنـة التـي مـن . بل قم بدراسة منافسيك لتتغلب عليهم

 .الممكن استخدامها

 :دمج جهود التسويق التقليدية مع جهود التسويق الالكتروى -4

 لتكامـل إنشاء استراتيجية ناجحـة فى التـسويق عـبر الانترنـت يتطلـب تحقيـق ا 

ــتروى ــسويق الالك ــة والت ــسويق التقليدي ــتراتيجيات الت ــن اس ــات . ب ــن أن محرك  في ح
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البحث قد يساعد على دفع الناس إلى موقع الويب الخاص بك، فجهودك الخاصة مكنهـا ان تجلـب 

اذا نظرتم الى جميع الشركات على شبكة الانترنت اليوم، أنها تنفق الملاين مـن . اسرع واكر مباشرة 

  .الدولارات لتسويق العلامة التجارية الخاصة بهم 

 : عمل عروض تقدمية-5

فينبغى " كيف سيكون تسويق بيتي على شبكة الإنترنت" اليوم، الباعة في البداية سيتسألون 

فـالموقع . أن يتضمن العرض التقدمي قامة معلومات محددة جدا حول ذلك الامر والاجابة علـيهم 

مكنـك الاسـتعانه .  بك ينبغي أن يشرح، بالتفصيل، كيف مكن أن تساعد العملاءالاليكتروى الخاص

فهذا الامر يفيدك جدا فى عمليه المنافـسه . ببرنامج البوربوينت الخاص مايكرسوفت فى القيام بذلك 

 .فى المجال العقارى 

 :تقديم محتوى يوفر المعلومات للمشترين على الانترنت -6

بذلك هي إنشاء مدونة تقوم فيها بتقديم محتوى يوفر معلومات عـن أفضل طريقة للقيام  

فـان ذلـك . المجال العقارى و نشرة من صفحة واحدة تصف كيفية إيجـاد المعلومـات عـلى الويـب

فيمكنـك ان . يعتبر كانه وثيقة مفيدة وفى نفس الوقت يشكل قطعة رائعـة مـن المـواد التـسويقية 

قارات محترف فى تعليم العملاء كيفيـة اسـتخدام الانترنـت فى تضيف قيمة حقيقية باعتبارك رجل ع

من الممكن ان مدك العملاء معلومات مهمة عنهم عنـد . البحث عن المعلومات فى المجال العقارى 

التسجيل على موقعك مقابل الحصول على معلومات او خدمة او خلافه عليـه هنـا ان تقـوم بـشئ 

 .علومات الخاصة بهم الى اى طرف اخر مهم جدا ان تنبههم انك لن تبيع الم
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 :تعلم المزيد عن تطوير الفرص على الانترنت -7

ليس كـل المواقـع الجديـدة تعـد . العشرات من الفرص والخدمات المفيدة تأي عبر الإنترنت 

لان مـن الممكـن ان . ولكنك مكن ان تتعلم وتـستخدم المـوارد التـى تـساعدك فى عملـك , بالنجاح 

 وسمعه شركتك بصورة خاطئة اذا م تكن واعى ومدرك جيـدا للمـشهد العقـارى عـلى تكلف عملك

 .الانترنت 

 :إن أكر البرامج المتعارف عليها مصر لتصميم المواقع

1- Dreamweaver. 

2- Microsoft Front Page 

 :ومن البرامج المتعارف عليها بالخارج

1- Namo Web Editor 

2- Studioline 

 :ار برنامج استوديو لاين للأسباب الآتيةوقد قمت باختي

 .التميز والاختلاف عن باقي المواقع الموجودة -

 .سهولة هذا البرنامج من حيث التطبيق والتنفيذ -

 .وجود ماذج جاهزة لعرض الموضوعات والصور -

  .ومن عيوب هذا البرنامج عدم وجود اللغة العربية به
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 نظام أصول العقاري

ري مــن نوعــه، نظــام متكامــل لإدارة بيانــات الأصــول والأمــلاك نظــام أصــول، أول نظــام عــ

العقارية، موجه بشكل رئيسي لكافة شركـات التـسويق العقـاري وشركـات تطـوير وإدارة العقـارات 

نظـام أصـول . والأملاك، كا أنه نظام مثالي لمكاتب العقار ووسطاء العقار الأفراد منهم والمؤسـسات

، ما يجعله النظام الأفضل لمن يريد إنشاء موقع إنترنـت عقـاري هو نظام يعمل على شبكة الويب

يسمح من خلاله للزوار بنشر عروضهم العقارية، هذه بعض من المشاكل التـي يحلهـا نظـام أصـول 

 :العقاري

 .مشكلة تنظيم بيانات الأصول والأملاك -

 .مشكلة تخزين وأرشفة العقارات ومواصفاتها -

 .ء والتواصل معهممشكلة تذكر بيانات العملا -

 .مشكلة سرعة استخراج طلبات العملاء والبحث لهم عن العقار المناسب -

 .مشكلة تخزين صور العقارات أو ملفات الفيديو الخاصة بالعقار -

 .مشكلة التواصل مع العمل عن بعد -

 .والعديد من المشاكل التي يستطيع نظام أصول وبكل كفاءة حلها

 :صول العقاريالمزايا العامة لنظام أ

 مـا يعنـي أنـك تـستطيع تحويلـه إلى ،Web-Basedنظام مستند على الويب بشكل كامـل  -1

موقع على الإنترنت، أو تشغله في شبكة داخلية بن جميع الموظفن، سـواء في نفـس المبنـى، 

 )!حتى لو في مدينة أو دولة أخرى(أو حتى الموظفن الذين يعملون في مكان آخر 

 حيث مكنك الآن إضافة عدد غر محدود من البيانات، الـصور، المعلومـات، كاملة،المرونة ال -2

بل وحتى مقاطع الفيديو للعقارات، كا يتميز نظام أصول بأنـه مفتـوح المـصدر مـا يتـيح 

 .تطويره مستقبلاً بشكل خاص للمنشأة
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 المؤسـسة مـن  سيكون مقدور الإدارة الآن معرفة كـل مـا يجـري في:التحكم الإداري المطلق -3

مكن الوصـول لنظـام أصـول عـن بعـد ! خلال النظام، حتى لو كان المدير خارج مقر العمل

مجرد استخدام شبكة الإنترنت، ما يعني التواصل الدائم مع العمل، والتحكم الإداري الغر 

 .محدود مجريات العمل

ع بخـدمات دعمـك فنـي عند شرائك نظام أصول، ستتمت: وترقية مجانيةدعم فني متكامل،  -4

راقية، إضافة إلى حصولك على أي ترقية أو نـسخة جديـدة مـن النظـام خـلال الـسنة الأولى 

 ! بالمائة50ًمجانا، وبعد السنة سيمكنك الحصول على أي نسخة جديدة بخصم 

 :مزايا الواجهة الرئيسية لنظام أصول العقاري

 .إمكانية تخزين عدد غر محدود من العقارات -1

 .كانية إنشاء حسابات لعدد غر محدود من الوسطاء والموظفنإم -2

 خاصية البحث السريع والبحث المتقدم -3

 .أو تحديد وإضافة أي نوع آخر..) بيع، شراء، تأجر، تقبيل(إمكانية تحديد نوع العرض  -4

 .قامة المفضلة للمستخدم -5

ك عن طريق البريد الإلكـتروي إذا تنبيهات العروض من خلال الاشتراك في النظام بحيث يخبر -6

ًقام أحد المستخدمن بإضافة عرض أو طلب مواصفات محددة تحددها مسبقا عند الاشتراك 

 .في هذه الخاصية

 .إمكانية ترتيب نتائج البحث حسب الخصائص المطلوبة -7

إمكانية إضافة عـدد غـر محـدود مـن اللغـات للوجهـة الرئيـسية وعـدد غـر محـدود مـن  -8

 .قوالب التصميميةال

 .إمكانية البحث في أكر من خيار أو مكان -9
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 .كا يأي مع قالب تصميم مجاي) عري وإنجليزي(نظام أصول يأي بواجهتن  -10

 .إمكانية تحديد صورة رئيسية للعقار -11

 .إلى جانب الصورة الرئيسية، مكنك تخزين ألبوم متكامل من الصور الخاصة بالعقار -12

 .Slidesمكانية عرض صور الألبوم على شكل شرائح عرض تقدمي إ -13

إمكانية تحديد عرض عقاري أو أكر كعروض عقاريـة مميـزة بحيـث تظهـر بـشكل بـارز في  -14

 .الشاشة الرئيسية للنظام

العروض المميزة، أكر العقـارات مـشاهدة، والعقـارات الجديـدة، جميعهـا قـوائم تظهـر في  -15

 . للنظامالواجهة الرئيسية

 .RSSإمكانية تصدير بيانات العقارات كشريط خلاصات  -16

 .إمكانية تحويل صفحة بيانات العقار إلى نسخة قابلة للطباعة -17

 .PDFإمكانية تحويل صفحة بيانات العقار إلى نسخة  -18

 .نظام الآلة الحاسبة للأقساط العقارية -19

له إنشاء صفحات تعريفية وإضافة المحتوى  مكن من خلاCMSنظام إدارة محتوى متكامل  -20

 .إليها

 :مزايا لوحة التحكم لنظام أصول العقاري

 .تحكم كامل ببيانات وعضويات الوسطاء والموظفن -1

 .يستطيع المدير التحكم بعمليات الإضافة والتحرير -2

 .إمكانية إضافة عدد غر محدود من المدراء بصلاحيات مختلفة -3

 .ر إعدادات النظام العامة مباشرة من لوحة التحكمإمكانية تحري -4
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 الفصل الرابع

 تحليل البيئة الداخلية والخارجية

 للسوق العقاري

 :مفهوم البيئة

لا تكتمل الدراسات التمهيدية اللازم القيام بها قبل وضع السياسات التسويقية بدون دراسة 

ًها، نظرا لانعكاس خصائص هذه البيئة وتأثرها، سواء بشكل مبـاشر البيئة التي تعمل المنظمة في ظل

الفـرص (مجموعة مـن المتغـرات "وتعرف البيئة الخارجية بأنها . أو غر مباشر، على قرارات المنظمة

وتشكل هـذه ". التي توجد خارج المنظمة ولا تقع عادة ضمن مدى تحكم إدارة المنظمة) والمخاطر

ي تعمل فيه المنظمة، لذلك تهدل عمليـة دراسـة البيئـة الخارجيـة إلى تحديـد المتغرات المحيط الذ

 .الفرص التي مكن أن تستغلها المنظمة، والتهديدات أو المخاطر التي مكن أن تتعرض لها

إلا أن هذا لا يقتصر فقط على تحليل متغرات البيئة التسويقية الخارجية ومـن ثـم تحديـد 

لحالية أو المحتملة لإعداد الخطة التسويقية لاستغلال الفرص التسويقية الفرص المتاحة والتحديات ا

ًالمتاحة، بل يقتضي الأمر على تحليل الموقف الداخلي أيضا وذلك للتعرف على نقاط القوة والـضعف 

لأنه بدون ذلك تصبح عملية التخطيط للنـشاط التـسويقي . في البيئة التسويقية الداخلية للمؤسسة

ًلابد أن تكون هناك صورة واضحة ماما عن نقاط القـوة التـي مكـن الاسـتفادة منهـا ف. غر مكتملة

 .لاستغلال الفرص المتاحة، ونقاط الضعف للعمل على تقويتها لمواجهة التحديات واستغلال الفرص

 :مراحل تحليل السوق العقاري

 : هيوبصفة عامة فإن عملية تحليل النظام العقاري يجب أن تتم على ثلاث مراحل
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 وهو التعرف على الأشخاص والمنشآت التي يتم تـداول العقـارات فـيا :تحليل نظام التبادل -1

 .بينها، وذلك من خلال تحليل مكونات النظام

 ويقــصد بــه التعــرف عــلى البيئــة الاجتاعيــة والثقافيــة :تحليــل البيئــة التــسويقية العامــة -2

حيطة بالمنشأة فضلاً عن المنافسة، والتـي تـؤثر والاقتصادية والتشريعية والقانونية العامة الم

 .في نظم التبادل في المجتمع

 وهي مجموعة العوام التي تكون تحت سيطرة المنظمة وتـؤثر عـلى :تحليل البيئة الداخلية -3

 ).البيئة الجزئية(أعالها وعلى أهدافها 

 : تحليل نظام التبادل-

ننا نرى أنـه لـي يـؤدي النظـام التـسويقي في مستهل حديثنا عن تحليل نظام التبادل فإ

دوره من خلال عمليات التبادل، ويعني التبادل، وجـود طـرفن أو أكـر كـل مـنهم لديـه قيمـة 

معينة تهم الجانب الآخر، وتتوافر ظروف تبادلها، وتتم عمليـة التبـادل مـن خـلال صـفقة بـن 

 .طرفن أو أكر

، فإذا ما قام طرف بالبحث عن الطرف الآخر والتبادل في أبسط صورة هو مقايضة بن طرفن

فإن الأول يسمى المسوق ويسمى الطرف الثاي بالميل المرتقب وبذلك يعتـبر المـسوق هـو الـشخص 

ًالذي يبحث عن ربحه من خلال شخص آخر، وفي مقابل تقدمه إليـه شـيئا ذات قيمـة بالنـسبة لـه 

رتقب فإنه يبحث عن قبوله لإجراء عمليـة على سبيل التبادل، وعندما يبحث المسوق عن العميل الم

 .الشراء والبيع

 وتتم عملية المبادلـة إذا مـا وافـق أطرافهـا عـلى شروطهـا، فـإذا مـا وافقـوا فـيمكن 

ــل م تــضر أي  ــع الأطــراف أو عــلى الأق ــد أدت إلى نفــع جمي ــة ق ــة المبادل  القــول أن عملي

ــول العم ــداءا في قب ــق ابت ــرف الح ــل ط ــك لأن لك ــنهم، وذل ــرف م ــضهاًط ــة أو رف ــن . لي  م

ــة ــة أو المنفع ــق للقيم ــة خل ــي عملي ــة ه ــول أن المبادل ــن الق ــق مك ــذا المنطل  أي أن . ه
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المبادلة مثلها مثل الإنتاج، فإذا كان الإنتاج يخلق القيمة، فإن المبادلة تعمل نفس الشئ مـن خـلال 

 .تعظيم إمكانيات الاستهلاك الخاصة بكل فرد

 :أنواع التبادل بشكل عام

 عامة مكن القول أن هنـاك ثلاثـة أنـواع مـن التبـادل وهـي التبـادل المقيـد، والعـام، بصفة

 .)1(والمعقد، وسوف نقوم بوصف كل نوع على حدة

 : التبادل المقيد-1

ويتعلق هذا النوع من التبادل بالعلاقات التبادلية بن طرفن، ومكن التعبر عنه في صـورة أ 

ن  ب حيث أن هذا السهم ذو الاتجاه" " واسـتقبل ... أعطـي إلى "يـشر إلى المعنـى التـالي

ومثل أ، ب الأطـراف الاجتاعيـة مثـل المـستهلكن، رجـال البيـع، المؤسـسات، أو مجموعـات ". من

 :وللتبادل المقيد خاصيتن أساسيتن ها... منهم

 أي تقليـل أي محاولـة لتحقيـق ميـزة. المحاولة بدرجة كبرة للمحافظـة عـلى المـساواة 

وأن أي محاولة لخرق قاعدة المـساواة فإنهـا سـتؤدي . لطرف على حساب الطرف الآخر

 .بسرعة إلى ردود فعل عاطفية

  ينطوي التبادل على شئ له قيمة في مقابل شئ آخر لـه قيمـة وذلـك لتحقيـق العلاقـة

 . التبادلية المقيدة

 : التبادل العام-2

غر الثنائية والتي تتم بن ثلاثة أطراف عـلى وهذا النوع من التبادل يتعلق بعلاقات التبادل 

ويحدث هذا عندما يكون هناك ثلاثة أطراف مـثلاً في عمليـة تبـادل، إلا أن . الأقل في موقف التبادل

 .كل طرف لا يستفيد من طرف آخر بشكل مباشر، ولكن بشكل غر مباشر

                                                 
(1) Bagozzi, R., "Marketing as Exchange", Journal of Marketing, Vol. 39, (October 1975), PP. 23-39. 
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ـــه في ـــن مثيل ـــام مك ـــادل الع ـــإن التب ـــراف ف ـــة أط ـــاك ثلاث ـــافتراض أن هن ـــورة فب   ص

ففي هـذا " أعطي إلى" يرمز إلى المفهوم" أ، حيث أن السهم ذو الاتجاه الواحد  ج  ب أ 

النوع من التبادل نجد أن كـل طـرف اجتاعـي يقـدم شـئ لطـرف آخـر في عمليـة التبـادل، ولكـن 

 .يستقبل فقط من طرف آخر خلاف الطرف الذي قدم له الشئ

 : التبادل المعقد-3

لث من التبادل بنظام العلاقات المتبادلة التي تتم بـن ثلاثـة أطـراف عـلى ويتعلق النوع الثا

فكل طرف اجتاعي يتورط على الأقـل في عمليـة تبـادل واحـدة مبـاشرة، بيـنا يـتم تنظـيم . الأقل

 .النظام كله باسطة شبكة اتصالات متشابكة من العلاقات

 :وسائل التبادل

لالهـا يـتمكن الأفـراد أو المؤسـسات الاتـصال ويقصد بوسـائل التبـادل الأدوات التـي مـن خ

وتضم وسـائل التبـادل . ب في بعضهم البعض لإشباع حاجاتهمببعضهم البعض وتحقيق التأثر المرغو

كـا . )1(كل من النقود، والإقناع، والعقاب، والقوة أو السلطة، والحث، وتنشيط الالتزامات الأخلاقية

 .ًأن العقارات هي أيضا وسائل تبادل

متد إلى الدلالات الاجتاعية والنفـسية ) تفسر وقوعه(ا ويلاحظ أن أسباب وراء التبادل هذ

ًعمومـا، فـإن التبـادل في . للخبرات والتجارب والمشاعر والمعاي الخاصة بالأطراف المشتركة في التبادل

 :التسويق رما يظهر واحد من ثلاثة مجموعات من المعاي وهي

 النفعية. 

                                                 
(1) Parsons, T. "On the Concept of Influence", Public Opinion Quarterly, Vol. 27 (Spring 1963), PP. 

37 – 62, and Parsons, T. "On The Concept of Political Power", Proceeding of the American 
Philosophical Society Vol. 107 (June 1963) PP. 232. 
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 الرمزية. 

 ختلطالم. 

 : التبادل المنفعي-أ

ويتمثل في التفاعل الذي يحدث عندما يتم تقديم عقار في مقابل النقود في الاتجـاه المقابـل 

والدافع وراء ذلك يتمثـل في الاسـتخدام المتوقـع، أو الخـصائص . أو حتى أي نوع آخر من العقارات

ًوالتبـادل النفعـي يتعلـق غالبـا . بـادلًالمادية الملموسة المتلازمة داما بالأشياء التـي هـي موضـع الت

 .ًبالتبادل الاقتصادي، ومعظم مارسات التبادل في التسويق تعتمد ضمنيا على هذا النوع

 :)1( التبادل الرمزي-ب

ويتمثل التبادل الرمزي في الانتقال المتبادل للأشياء النفسية والاجتاعية، وغرها من الأشياء غـر 

فالأشياء، أو التصرفات، أو الكلات، أو الصور، أو حتى السلوك مكن فهمـه . رالملموسة بن طرفن أو أك

ًوعموما فإن السلوك . على أنه يعني ليس فقط نفس الشيء المقصود، بل ويشر إلى أفكار ومشاعر أخرى

سـواء (حيث أن البـائعن للعقـارات يجـدون أنفـسهم مـشتركن في ساحة السوق تتزايد صورته الرمزية 

ومـن هنـا أصـبح رجـال التـسويق . في بيع رموز بجانب بيع العقارات نفـسها) تهم أو بغر إرادتهمبإراد

ًيهتمون في تسويق العقارات بالدلالات الرمزية لهذه العقارات فالمستهلك غالبا ما يـشتري العقـار لـيس 

 .معنلمجرد ما تقدمه هذا العقار مباشرة، بل ومن أجل ما تعنيه من رمز اجتاعي أو نفسي 

 : التبادل المختلط-ج

تتضمن عمليـات التبـادل في التـسويق العقـاري كـل مـن التبـادل المنفعـي الرمـزي، 

وبالفعـل فـإن عمليـات التبـادل التـسويقية التـي تتـسم . ًوغالبا ما يصعب الفـصل بيـنها

بالإبداع الكبر تعتمد على مزيد من التبادل المنفعي والرمزي وبالتـالي ظهـر مفهـوم الرجـل 

 قي العقـــاري، وهـــو الـــذي يـــسعى مـــن أجـــل الحـــصول عـــلى منـــافع ماديـــة التـــسوي

 

                                                 
(1) Levy, S. "Symbols for Sale", Harvard business Review, Vol. 37 (July – August 1959), PP. 117 – 119. 
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:يقي العقاري الفروض التاليةورمزية من وراء عملية التبادل ويستند مفهوم الرجل التسو

 :وفي نهاية الحديث عن عملية التبادل يجب ملاحظة ما يلي

 :أن هناك فرق بن التبادل والمقايضة يوضح الشكل التالي -1

الفرق بن التبادل والمقايضة

أمـا . فالتبادل هو عملية يقوم موجبها فردان أو مؤسساتان أو أكر بتبادل شئ مـا ذو قيمـة

ومكن بدلاً مـن المقايـضة أن . المقايضة فتعني تبادل المشتري والبائع سلع وخدمات بطريقة مباشرة

 .ة أو يشتري بالائتان وهذا هو جوهر عملية التبادليدفع المشتري عمل

 : أن الصفقات ماهية إلا مبادلة للقيمة ين الطرفن-2

 :وفي العادة تتضمن الصفقة مجموعة عوامل قابلة للقياس وهذه العوامل هي

 .شيئن على الأقل لها قيمة -1
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 شروط يتم الموافقة عليها -2

 وقت الاتفاق -3

 مكان الاتفاق -4

يحميهـا ويحـدد شروطهـا، لوجـود احـتالات وفي العادة منا ينظم الـصفقات نظـام قـانوي 

 .الصدام نتيجة اختلاف التفسرات وسوء النية وعدم الأمانة في بعض الأحوال

: والجدير بالذكر أن مفهوم الصفقة يختلف عن مفهوم التحويل حيث أن التحويل يعني أن 

ًشــيئا معينــا، لكنــه م يحــصل عــلى أي شيء صريــح في مقابلــه) ب(قــد أعطــى ) أ (   ومــن أمثلــة .ً

التحويلات، الهدايا التي يعطيها الأفراد لبعضهم، أو الدعم الذي يقدمه الأفراد أو الجهـات لأفـراد أو 

ًلذا فإن هناك من ينادي بأن يكون مجال اهـتام التـسويق مقـصورا عـلى الـصفقات . جهات أخرى

ينتظـر مـن المهـدى فقط، إلا أن البعض يرى أن التحويل ما هو إلا صفقة لأن من يعطي هدية قـد 

ًإليه شكرا أو مارسة ضغطا، أو قد يكون للتخلص من بعض عقد التقصر أو الذنب، لذا فإن مفهوم  ً

 .التسويق يتسع ليشمل كل من الصفقات والتحويلات

هذا عن عملية التبادل في حد ذاتها أما عن الأشخاص والمنشآت التي يـتم تـداول العقـارات 

 : بن أربعة أنواع من مشاريع العقارات كا يليفيا بينها فإننا هنا ميز

 : مشاريع العقارات السكنية-1

تتضمن مشاريع العقارات الـسكنية المنـازل الأسريـة، والبيـوت المتعـددة الوحـدات، 

ــك ــراج، وشــقق التملي ــشقق ذات حــدائق، وشــقق الأب ــشييد. وال ــشاريع الت ــرب إلى م  . أق

 ريـــق القطـــاع الأهـــلي إلا أنهـــا وعـــلى الـــرغم مـــن أن هـــذه العقـــارات مـــول عـــن ط

 يوجــد هنــاك قليــل مــن الــشركات . تتــأثر بقــوة بالــسياسات الماليــة والتــشريع الحكــومي
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الكبرة المنفذة في هذا المجال، لكن القاعدة أن هذا المجال من صـناعة العقـارات يحتـاج إلى تقنيـة 

غـر الثابـت كات إن الطلـب ورأس مال قليل ما يعني أنه مكن مييزه بالأعداد الكبرة لصغار الشر

وتعـد التـصاميم . من بن أشياء أخرى يؤدي إلى ارتفاع معدل الانهيار وسط هذه الشركات الـصغرة

لهذا النـوع مـن العقـارات بواسـطة المعاريـن، أو مـصممي المبـاي، أو المقـاولن أنفـسهم 

م، ويغلـب العقـار والعقار ينجز عادة إما بواسطة مقاولن مستقلن أو المـستثمرين أنفـسه

التقليدي في الوحدات العائلية أو في الأعال الكبرة ويرتكز على العالة في موقع المـشروع، 

ووجـد في العقـود . مع التصنيع والتركيب لآلاف القطع الحرفية في الموقع لكل وحدة سكنية

رئيـسية الحديثة توجه مت نام حيال تصنيع وإنتاج إجالي، عـلى الأقـل لـبعض المكونـات ال

 .وللمباي الحديثة المتكاملة

 : مشاريع عقارات المباي-2

تنتج مشاريع عقارات المباي منـشآت تتـدرج مـن محـلات لبيـع التجزئـة إلى إعـادة تطـوير 

المجمعات الإنشائية من المدارس الابتدائية إلى الجامعـات الجديـدة المكتملـة، والمستـشفيات، ودور 

ارية، والمسارح، والمباي الحكومية، ومراكز الاسـتحام ومـصانع تـصنيع العبادة، وأبراج المكاتب التج

تشكل الأغلبية من هذه المنشآت البيئية غر السكنية، وذلك من خلال . أدوات الإنارة، والمستودعات

وعـلى . الأنشطة التجارية، والتعليمية، والتنظيمية، والحكومية، والاجتاعية، والدينية، والاستجامية

 من أن نوع هذه العقارات يشبه العقارات السكنية من حيث تكثيف العالة والموارد، ولكـن الرغم

ًالتقنية ونطاق العمل عموما أكبر وأكر تعقيدا ً. 

 يــشيد القطــاع الأهــلي ومــول أغلــب هــذه العقــارات، ويقــوم بتنــسيق التــصميم 

، والميكانيكـا، بواسطة المعاريـن الـذين يعملـون مـع مهندسـن متخصـصن في الإنـشاءات

ـــاء ـــديري . والكهرب ـــومين أو م ـــاولن عم ـــطة مق ـــادة بواس ـــشييد ع ـــاز الت ـــتم إنج  وي

ـــال  ـــاز أع ـــات متخصـــصة لإنج ـــع شرك ـــاطن م ـــن الب ـــدون م ـــذين يتعاق ـــشييد ال  الت
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وفي بعض الحالات، مثل المستشفيات والمدارس إن التصميم يتطلب معرفة جيدة للأنـشطة . أساسية

في حالات أخرى، مثل منشآت المكاتب التجاريـة، تكـون المعرفـة . التي ستارس ضمن تلك المنشآت

 .العميقة لنوعية أعال المستفيد قليلة الأهمية

 : مشاريع العقارات الهندسية العملاقة-3

الأنفاق والسدود التي تزود الطاقة الكهربائية وأنظمـة : وتقع ضمن هذه المجموعة مشاريع

 سواء الخاصة بالمـشاة أو تلـك التـي مثـل علامـات مـشهورة التحكم في الفيضانات والري والجسور،

ًعالميا، ومنشآت النقل الأخرى المتضمنة سكك الحديد والمطارات والطـرق الـسريعة وأنظمـة النقـل 

وتدخل مشاريع الأنابيـب . المدنية السريعة، ومنشآت الموانئ والسواحل وتلك التي في أعاق البحار

ل أنظمة تحلية وتوزيع المياه، وأنظمة الصرف الـصحي وتجميـع ميـاه في هذا النوع من التشييد، مث

 .الأمطار، وأنظمة المعالجة والتخلص من النفايات، وخطوط نقل الطاقة، وشبكات الاتصالات

تقع مراحل كـل مـن التـصميم والتـشييد للمـشاريع والعقـارات الهندسـية الـضخمة تحـت 

لحاجة إلى جميع الحقول الهندسية الأخرى التي تلعب المدنين، على الرغم من امسئولية المهندسن 

في تتسم مرحلة التشييد لنوعيـة هـذه المنـشآت بـالتكثيف، ممثلـة . ًأدوارا مهمة خلال تلك المراحل

تعمل هذه القوافل من . قوافل من المعدات الكبرة لحفر ونقل الأتربة، والروافع البرجية، والنقليات

الأتربـة، والـصخور، والحديـد، : ات ضـخمة للمـواد الأساسـية مثـلالمعدات على نقل ومعالجة كميـ

وعادة مول هذه العقـارات مـن قبـل القطـاع الحكـومي، وهـذه . والخرسانة، والأخشاب، والأنابيب

لقد جـرت العـادة . الحقيقة بالمقابل تحد من خيارات الاتفاقات التعاقدية لهذا النوع من العقارات

أو بواسطة إدارة حكوميـة، والتـشييد يـتم بواسـطة مـن يحـصل عـلى بأن يعمل التصميم إما بعقد 

أحقية ذلك من خـلال منافـسة عامـة لمقـاولي التـشييد، وأن ذلـك يتطلـب أن يكونـوا ذوي خـبرات 

 .َّهندسية وجيولوجية أكر مقارنة من يؤهلون لكل من مشاريع العقارات للمباي أو الأبنية السكنية
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 :ة مشاريع العقارات الصناعي-4

وهـذا . وهي تتضمن المشاريع الكبر وتنجز بواسطة بعـض أكـبر شركـات الهندسـة والتـشييد

معامل تكرير البترول، ومصانع البتروكياويـات، ومـصانع : النوع من المشاريع يتضمن إنشاء كل من

 إنتاج الوقود الاصطناعي، ومصانع إنتاج الطاقة النووية والوقود الأحفوري، ومواقع التعـدين وصـهر

المعادن، ومصانع الحديد والألمنيوم، والمصانع الكبرة للتصنيع الضخم والتسهيلات الأخرى الضرورية 

 .لمصانعنا ومرافقنا الأساسية

يتطلب تصميم وتشييد هذه النوعية من المشاريع أعـلى المـستويات مـن الخـبرة الهندسـية 

ائيـة، والكهربائيـة، والميكانيكيـة، ًليس من الهندسة المدنية فحسب، ولكن أيضا من الهندسـة الكيمي

ًوجميع مراحل المشروع تنجز بواسطة نفـس الـشركة بنـاء عـلى اتفاقيـة تفاوضـية . والفروع الأخرى

، مع الأخـذ في الاعتبـار التـداخل الزمنـي بـن التـصميم، "تسليم مفتاح" الإنشاء أو عقد –للتصميم 

 المـشاريع أن تكـون معتـادة عـلى التقنيـة ويجب على شركات المقـاولات لهـذه. والتجهيز، والإنشاء

 وعمليات التشغيل للمنشأة من وجهة نظر المالك، 

 : تحليل بيئة المنظمة

 ):الداخلية( تحليل البيئة الجزئية -أ

 :وتنقسم إلى جزئن

 : البيئة الداخلية المباشرة-1

وهـي مثـل . يـعوتتمثل بعناصر المزيج التسويقي والتـي هـي المنـتج، التـسعر، الـترويج والتوز

المتغرات الداخلية التي مكن السيطرة عليها من قبل الإدارة وتكون مكيفة للقوى الخارجية ولها تأثرات 

متبادلة مع البيئة الداخلية للموارد غر التسويقية كأنظمـة الإنتـاج والأفـراد ونظـام المعلومـات وسـوف 

 .نتناول ذلك في فصول قادمة



 145

 :باشرة البيئة الداخلية غر الم-2

 :وهي مثل المتغرات الأخرى غر التسويقية مثل

 .والتي تركز على توزيع السلع والخدمات بأقل تكلفة  :أنظمة الإنتاج

 الذي يعمل على توفر الأموال اللازمة لتدبر السلع والخدمات  :نظام التمويل

 .ة والتحفيزهو النظام المسئول عن عملية التخطيط والتنظيم والرقاب  :نظام الأفراد

وهو عبارة عن مجموعة العناصر الآليـة والبـشرية التـي مـل سـوية بـشكل   :نظام المعلومات

 .كامل من أجل تحقيق التدفق الكامل للمعلومات

ًهذا وتعتبر أيضا نتائج تحليـل البيئـة الداخليـة والمتمثلـة في نقـاط القـوة و الـضعف أحـد 

 :سة ومن أهم هذه القراراتمدخلات القرارات المختلفة على مستوى المؤس

 .القرارات المتعلقة بتدعيم القرارات والإمكانيات المادية والبشرية والمالية -1

القرارات المتعلقة بتحـسن المركـز التنافـسي للمؤسـسة مقارنـة بالمؤسـسات الأخـرى  -2

 .الماثلة أو التي تعمل في نفس الصناعة

لإداريــة والماليــة والعلاقــات التنظيميــة القــرارات المتعلقــة بإعــادة هيكلــة الــنظم ا -3

 .بالمؤسسة

القرارات المتعلقة بتحقيق الـترابط الـداخلي بـن الوحـدات المختلفـة للمؤسـسة مـا  -4

 .يساعد على زيادة فعالية المؤسسة ونجاحها في تحقيق رسالتها وأهدافها

تراتيجياتها القرارات الخاصة بإعادة هيكلة رسالة وأهداف المؤسـسة وسياسـاتها واسـ -5

 .على ضوء نقاط القوة والضعف
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 .القرارات المتعلقة بالحصول على المزايا التنافسية -6

 .القرارات المتعلقة بتحديد مدى جاذبية البدائل الاستراتيجية -7

 .القرارات المتعلقة بإحداث التوافق بن الفرص والتهديدات البيئية -8

ات وإمكانيات تنظيمية محددة لضان النجاح القرارات المتعلقة بتنمية وتطوير قدر -9

 .والاستمرار في السوق

القرارات المتعلقة بتحديد القطاعات السوقية التي يفضل تركيز الجهـود التـسويقية  -10

 .عليها

 :مداخل التحليل البيئي الداخلي

قاط القوة منذ البداية نود الإشارة إلى أن تحليل البيئة الداخلية إما يهدف إلى التعرف على ن

والضعف الموجودة لدى المنظمة بهدف العمل على تقوية مراكز القوة والقضاء على نقاط الـضعف 

هذا ويستخدم في هذا التحليل عدة مداخل غر أننا سوف نعتمد في هذا التحليل على التركيـز عـلى 

 ...المحاول التالية

 : مراجعة الاستراتيجيات التسويقية العامة للمنظمة-1

 ...تم التركيز على مراجعة النقاط التاليةوهنا ي

 : مراجعة الرسالة والأهداف-أ

ًتعبر الرسالة عن الغرض الأساسي للمؤسسة ومحور تركيز أعملها وغالبا ما يـتم كتابـة رسـالة 

ًالمؤسسة وفقا لمجموعة السلع والخدمات الرئيـسية التـي تقـدمها للأسـواق والعمـلاء الـذين تقـوم 

ًفقا لنطاق عمل المؤسسة رما تكون رسـالتها واسـعة أو ضـيقة، أمـا الأهـداف وو. بخدمتهم أوضحنا

فتشتق من الرسالة، ويكون لك لمن الرسالة و الأهداف الاسـتراتيجية تـأثر قـوي عـلى كـل الأطـراف 

 .التي تتعامل مع المؤسسة
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 : مراجعة الاستراتيجيات على مستوى المنظمة-ب

سـسة اتجاهـات المؤسـسة نحـو مجموعـة العقـارات وتحدد الاستراتيجيات على مستوى المؤ

والخدمات التي ستدخل المؤسسة في المنافسة بها، كا تحدد توزيع الموارد بن تلك الأعال المختلفة 

 .لإنشاء العقارات المطلوبة للأسواق المستهدفة والتي تحددها تلك الاستراتجيات

 الأعـال ورمـا تكـون تلـك المحفظـة ًواستراتجيات المؤسسة رما يطلق عليها أحيانا محفظة

ضيقة ومتخصصة ورما تكون واسعة ومتنوعة، وتوجه هذه الاستراتيجيات عـلى مـستوى المؤسـسة، 

 .أنشطة المؤسسة والمجالات الأساسية التي يجب أن تركز عليها

والآن نبدأ بعمليـة تحليـل حقيبـة الأعـال وذلـك بالاسـتعانة مـصفوفة مجموعـة بوسـن 

 .الاستشارية

والفكرة الأساسية لمصفوفة مجموعة بوسن هي تقسيم جميع وحدات الأعال الاسـتراتيجية 

المحـور الـرأسي ويـشر إلى . نصيب السوق والتي تتمثـل في محـورين/في المؤسسة في مصفوفة النمو

). نصيب الوحدات مـن الـسوق(معدل مو السوق، والمحور الأفقي يشر إلى نصيب السوق النسبي 

 ...لشكل التالي هذه المصفوفةويوضح ا
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 )المركز التنافسي النسبي(نصيب السوق النسبي 

 مصفوفة مجموعة بوستن

 

يلاحظ أن العشر دوائر التي تشتمل عليها المصفوفة مثلون عشرة وحدات مـل اسـتراتيجية (

 ).لإحدى المؤسسات وحجم الدائرة يشر إلى حجم المبيعات

 الخــصائص المميــزة واســتراتيجيات الوحــدات الاســتراتيجية الأربعــة ويوضــح الجــدول التــالي

 ...الموضحة بالشكل

 

 ؟ علامة استفهام   النجم= 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الكلب=     البقرة= 

 عالي

 منخفضعالي
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 استراتيجيات وخصائص الوحدات الاستراتيجية 

 علامة الاستفهام ؟

 :الخصائص

 مو سريع. 

 هوامش ربح منخفضة 

  حاجة كبرة للنقدية 

 :الاستثارات

 استثارات كبرة لزيادة المركز التنافسي. 

 تقليل النفقات إلى أقل حد ممكن. 

 تــصفية بعــض الوحــدات وبيعهــا . (البيــع لمؤســسات أخــرى

 ).لمؤسسات أخرى

 الحذف. 

 البحث عن أسواق أخرى 

 النجوم

 :الخصائص

 مركز قيادي في السوق. 

 تنمو بسرعة 

 أرباح كبرة. 

 في حاجة إلى استثارات كبرة لتمويل النمو. 

 افسي الحاليحاية المركز التن. 

  ،إعادة استثار الإيرادات في تخفيض الأسعار، وتطوير المنتج

 .وتغطية أفضل للسوق، ورفع الكفاءة الإنتاجية

 كسب عدد كبر من المستعملن الجدد لنوعية المنتج. 

 الكلاب

 :الخصائص

 التكاليف عالية جدا.ً 

 فرص النمو قليلة وتكاليف عالية. 

 ءالأسواق تنمو ببط. 

 :الاستراتيجيات

 التركيز على قطاعات محددة متخصصة 

  تــصفية بعــض الوحــدات وبيعهــا (البيــع لمؤســسات أخــرى

 ).لمؤسسات أخرى

 تقليل النفقات إلى أقل حد ممكن. 

 الخبرة. 

 البقر الكاش

 :الخصائص

 منتجات مربحة. 

  ينتج عنها نقديـة أكـبر مـن الحاجـة إليهـا للمحافظـة عـلى

 نافسيالمركز الت

 :الاستراتيجيات

 السيطرة على السوق والصدارة. 

 الاستثار في تحسن العمليات الإنتاجية. 

 قيادة في السعر. 

  استخدام النقدية الفائضة في مجـال البحـوث والنمـو خـارج

 .المؤسسة

 

 المركز التنافسي النسبي نصيب السوق النسبي

 عال منخفض
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الأداة ( أدوات التحليـل لحقيقـة الأعـال وبعد التعـرف عـلى الـصورة الحقيقيـة باسـتخدام

تقرير الأهداف التي مكن لوصـول إليهـا : ، فإن مهمة تخطيط حقيبة أعال المؤسسة هي)السابقة

ًوهناك عموما أربعـة أهـداف بديلـة . في المستقبل بالنسبة لوحدات الأعال الاستراتيجية المنافسة

 :وتتمثل هذه الأهداف فيا يلي حقيقة الأعال مكن السعي لتحقيقها والاستفادة منها من تقييم

 أي العمل على زيادة أنصبة وحدات الأعال من السوق لتحقيـق مكاسـب في الأجـل :البناء 

ًالقصر وهذا الهدف ملاما لعلامات الاستفهام والذي يجب تنميـة أنـصبتها مـن الـسوق إذا 

 .كان المرغوب هو تحويلهم إلى نجوم

 هنا هو المحافظة على نصيب وحـدة الأعـال مـن الـسوق ويعتـبر هـذا  والهدف:المحافظة 

 .ًالهدف مناسبا للأبقار القوية المدرة للنقدية الكاش لفترة مستمرة

 والهدف هنا هو زيادة تدفق النقدية في الأجـل القـصر بغـض النظـر عـن الأثـر في :الحصاد 

الـضعيفة ذات المـستقبل الغـامض، الأجل الطويل وهذه الاستراتيجية تعتبر مناسـبة للأبقـار 

ًحيث تكون هناك حاجة للحصول على نقدية كـاش مـنهم ومكـن أيـضا أن تـستخدم هـذه 

 .السياسة بالنسبة لعلامات الاستفهام والكلاب

 والهدف هنا هو بيع أو تصفية بعض الأعـال وذلـك لإمكانيـة اسـتخدامها بـشكل :التعرية 

 مناســبة للكــلاب ولعلامــات الاســتفهام والتــي لا أفــضل في مكــان آخــر وهــذه الاســتراتيجية

 .تستطيع المؤسسة مويلهم

 : التحليل الداخلي للموارد-2

الخطوة الثانية في تقييم الداخلي هي تحليل نقـاط القـوة والـضعف في المجـالات الوظيفيـة 

ارات ويزود ذلك التحليل متخذ القـرار الاسـتراتيجي معلومـات عـن مخـزون المهـ. العامة بالمؤسسة

ويوضـح الجـدول التـالي أداة التحليـل الـداخلي . والمورد بالمؤسسة ومستويات الأداء الوظيفي العام

 ..للموارد
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 إطار عام لتشخيص مواطن الضعف والقوة بالمؤسسة

 مستوى التقييم

 النشاط
 جيد

فوق 

 المتوسط
 متوسط

أقل من 

 المتوسط
 ضعيف

 :الإدارة المالية

 إمكانية الحصول على الأموال

 نسبة الإقراض للملكية

 نسبة الأرباح 

 أخرى

 :الإنتاج

 إنتاجية العامل

 إنتاجية الآلة

 موقع المخازن والمصانع

 درجة التقادم

 الرقابة على الجودة

 أخرى

 :التسويق

 نصيب المؤسسة من السوق

 كفاءة وفعالية/ الخدمة/ سمعة المنتج

 إنتاج السلع والخدمات

 شكوى العميل

 أخرى

 :التكنولوجيا

 الخدمة/ نتج الم

 إمكانية التطوير والتحسن

 :الموارد البشرية

 مدى توافر القدرات والمهارات القيادية والتنفيذية
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 : مراجعة وتحليل العلاقات بن الإدارات المختلفة بالمؤسسة-3

يجب على إدارة التـسويق أن تأخـذ في الاعتبـار عنـد صـياغة الخطـط التـسويقية والـبرامج 

ًاقي المجموعات والتي تشمل عليها المؤسسة رسميا، مثل الإدارة العليـا، والإدارة الماليـة، التسويقية ب

ًوإدارة البحوث والتطوير، وإدارة الشراء، إدارة الائتان، وغرها، فكل هؤلاء يـشكلون جـزءا رئيـسيا  ً

 :من البيئة التسويقية الداخلية المباشرة وذلك كا يتضح من الشكل التالي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : مراجعة العلاقات الاجتاعية بالمنظمة-4

ــثلاً  ــع الأطــراف بالمؤســسة م ــن جمي ــات ب ــل العلاق ــتم في هــذه الخطــوة تحلي  وي

 العلاقـــة بـــن الإدارة والعـــاملن، العلاقـــات بـــن الرؤســـاء والمرؤوســـن، العلاقـــات بـــن 

البحث 
 والتطوير

الموارد 
 البشرية

الإدارة 
 العليا

الحسابات 
 الجارية 

 التسويق

 الائتان
الشئون لمالية 

 والحسابات
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ة مثل العمـلاء والأجهـزة ًالزملاء بعضهم البعض، أيضا العلاقة بن المؤسسة وجميع الأطراف الخارجي

 .ذات العلاقة بالمؤسسة

ًإن وجود توتر في العلاقات بن هذه الأطراف يخلق نوعا من الـضغوط والـصراعات ووجـود 

 .التنظيات غر الرسمية التي تؤدي في النهاية إلى تعطل مسرة العمل نحو التقدم والنمو

 التـسويقي حتـى تكـون الإدارة وتظهر أهمية مراجعة هذه العلاقات عند التخطيط للنشاط

 .يقظة ومدركة لتوطيد العلاقات باستخدام آليات متعددة تشملها الخطة التسويقية

والآن بعد أن يتم المرور بهذه النقاط الأربع يتم الآن التعرف على نقاط القوة والضعف من 

 .خلال ما يعرف بتحليل الاستراتيجية الداخلية

 :ًا للخطوات التاليةويتم استخدام هذا الأسلوب وفق

 . نقاط قوة ومثلها نقاط ضعف10 – 5اختيار عدد من  -1

تحديد وزن لكل عامل من العوامل السابقة من عوامل عناصر البيئة الداخلية يتراوح ما بن  -2

في ضوء التأثر المحتمـل للعوامـل الـسابقة ) غر هام(إلى الصفر ) ًهام جدا(الواحد الصحيح 

اتيجي للمؤسسة مـع ملاحظـة أن جميـع الأوزان يجـب أن يكـون واحـد على الموقف الاستر

 .صحيح بغض النظر عن عددها

ضعيف وذلك ف ضوء امـتلاك ومييـز ) 1(ممتاز إلى ) 5(تحديد ترتيب لكل عام يتراوح بن  -3

 .ًالمؤسسة في مجال العامل موضع الترتيب قياسا على المؤسسات المنافسة

الترتيـب أي حاصـل ضرب ×  لكل عامـل عـن طريـق ضرب الـوزن استخراج النقاط المرجحة -4

 .الخطوة الثانية في الثالثة
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التعليق على قـدرات اسـتخدام العامـل في التقيـيم وكيفيـة تقـدير الـوزن والترتيـب  -5

 .الخاصة به

جميع النقاط المرجحة لكل عوامل التحليل الداخلي للوصول إلى عدد النقاط الكلية المرجحة  -6

إلى ) أداء متميز (5 موضع التحليل ويلاحظ أن الرقم الكلي يجب أن يتراوح ما بن للمؤسسة

 . مستوى الأداء المتوسط3أداء ضعيف بينا يعكس الرقم ) 1(

 

 ويوضح الجدول التالي هذه الخطوات

 خطوات تحديد نقاط القوة والضعف

 العوامل الاستراتيجية الإيجابية نقاط القوة
الوزن 

 النسبي
 الترتيب

النقاط 

 المرجعية
 التعقيب

 استغلالها 0.15 3 0.05 كفاءة فنية متميزة

 مويل ذاي 0.30 2 0.15 موارد مالية كافية

 المنافسة السعرية 0.40 4 0.10 مهارات بشرية عالية

 صدق ودقة 0.10 1 0.10 صورة دقيقة عن العملاء 

 ميز وريادة 0.25 5 0.05 مكانة مرموقة في السوق

 احتواء المنافسة 0.30 2 0.15 كل ما عن الضغوط التنافسية القويةالبعد ش

 إمكانية استخدام التكنولوجيا المنافسة 
0.05 4 0.20 

التكيف 

 التكنولوجي

 أرباح 0.15 5 0.15 إمكانية تحقيق وفر في التكاليف

 التفوق 0.30 3 0.10 التمتع مزايا تنافسية 

 الإبداع 0.10 1 0.10  حاليةتوافر خدمات على ابتكار سلع وخدمات

 ضعف الرؤية 0.10 1 0.10 ليس هناك توجه استراتيجي 
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 العوامل الاستراتيجية الإيجابية نقاط القوة
الوزن 

 النسبي
 الترتيب

النقاط 

 المرجعية
 التعقيب

 الانحسار 0.30 3 0.10 وضع تنافس متدهور مستقبلاً

 التدهور 0.50 10 0.05 تقادم المواصفات الخاصة بالسلع والخدمات

 قيادة ضعيفة 0.20 4 0.05 الافتقار إلى القيادة الإدارية

 ارتباك 0.75 5 0.15 الانغاس الدائم في المشاكل الداخلية

ضعف وعـدم القـدرة عـلى مواجهـة الـضغوط 

 التنافسية
 إمكانية هزيلة 0.30 2 0.15

 غياب الابتكار 0.50 5 0.10 ضعف إدارة التطوير بالمؤسسة

 زيادة التكلفة 0.10 2 0.5 نقص مصادر التمويل

 قيادات غر واعية 0.15 3 0.15 اتضعف المفهوم التسويقي لدى القياد

 الإحباط 0.40 4 0.10 سلبيات ناتجة عن الوضع التنافسي

  5.35  2.0 المجموع

 :وتشتمل ست متغرات رئيسية هي: ة تحليل بيئة المهم-

 : المستهلكون-1

بشكل عام توجه الشركات جهودها للمـستهلكن وبالتـالي فهـي مـل باتجـاه إتبـاع رغبـاتهم 

 بتوفر العقارات بأسعار تناسب دخولهم وبجودة تشبع رغبـاتهم وتحقـق أعـلى مـستوى وحاجاتهم

 .الرضا لديهم

 :أنواع المستهلكن

 .وهم الذين يشترون العقار لإشباع حاجاتهم: سوق المستهلك النهاي -

 .الوسطاء: إعادة البيع -

 .دوائر الدولة المختلفة: السوق الحكومية -
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 ).لكونية(العالمية السوق : السوق الدولية -

 : المنافسون-2

بشكل عام لا تعمل المنظات لوحدها وإمـا هنـاك سـوق كبـرة وهنـاك منافـسون 

كثرون ولـي تـنجح المنظمـة في بلـوغ أهـدافها المنـشودة يجـب أن تعـرف كـل شـئ عـن 

المنافسن من حيث طبيعة المنافسة وتشكيلة العقارات المعروضـة والمواصـفات والخـدمات 

 .تم تقدمها قبل وبعد البيعالتي ي

وهنا يأي دور الاسـتخبارات التـسويقية في عمليـة جمـع المعلومـات عـن المنافـسن وكـذلك 

المحافظة على المعلومات السرية وعدم تسربها لأن أي تسرب للمعلومات يجعل المنافسن يخترقـون 

ب أن تكـون جميـع المنظمة مستغلن نقـاط الـضعف فيهـا، ولـذلك عنـد صـياغة الاسـتراتيجية يجـ

 .المعلومات متوفرة عن المنافسن

 : الوسطاء-3

هم حلقة وصل أو قناة توزيعية غر مباشرة تستخدم لتخفيف العبء أو جزء من فعاليـات 

وقد يكون الوسيط غر تابع للمنظمة وإمـا . المنظمة، فالوسيط حلقة مهمة ما بن المنظمة والسوق

ة لقـاء عمولـة معينـة، وبـشكل عـام هنـاك تجـار وسـطاء له وكالة خاصة بـه تقـوم بتقـديم خدمـ

 ...ًوسوف يتم الحديث عن ذلك لاحقا.. وساسرة

 : المستخدمون-4

ًوهم العاملون في المنظمة والمتفاعلون مع بيئتها الداخلية والخارجية معـا، وهـؤلاء يـؤثرون 

 .بشكل مباشر وغر مباشر على الآراء بشكل عام
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 : التجمعات-5

ًة عن مجموعات منظمة قد تتعارض أهدافها مع سياسات المنظمـة وتقـف عائقـا وهي عبار

ومـن الأمثلـة عـلى هـذا النـوع مـن التجمعـات الجامعـات . أمامها في اسـتغلال الفـرص التـسويقية

 .الضاغطة مثل جمعيات حاية المستهلك

 : الموردون-6

قـود مـواد تامـة الـصنع تحتاج المنشأة إلى العديد من المدخلات مـن مـواد خـام، وآلات، وو

وخلافه، المرغوبة، وتتوقـف علاقـة المنـشأة مـع المـوردين عـلى سياسـاتها، فقـد تـدفعها إمكانياتهـا 

وقدراتها إلى إنتاج بعض ما تأخذه من الغر بنفسها، ويقع على عاتق إدارة المنشأة أن تحـدد مـزيج 

ويتأثر مزيج المـوردين . ه المنشأةالتوريد الأمثل الذي يعطي مزيج المخرجات الأمثل الذي تهدف إلي

المـوردين، وعـلى الأمثل بالأسعار ومدى جودة السلع والخـدمات المطلوبـة وسياسـات الإنتـاج لـدى 

إدارة التسويق أن تتأكد بـشكل قـاطع مـن تـوافر المـدخلات المطلوبـة لتقـديم المنـتج، أو لمواجهـة 

ًبـل أيـضا بـالجودة والـسعر والوقـت الزيادة في حجم مبيعاتهـا المـستقبلية، ولـيس فقـط بالكميـة 

 .والشروط المناسبة

هذا ويتراوح توريد المواد بن المشتريات البسيطة للمؤن في وقت الحاجة إليها، مثـل حاجـة 

المستودع إلى بعض الألواح وعلب المسامر، وبن التصميم الرئيسي والتصنيع وإجراءات الشحن، مثل 

 للكباري الضخمة وبشكل عام، فإن الدورة تشتمل على كل أو تلك المطلوبة لحديد  التشييد المصنع

 :بعض الخطوات التالية

 .تعريف أو تحديد الحاجة في أثناء التصميم أو التقدير -1

 .تحديد خصائص التصميم لأداء الوظيفة المطلوبة -2

 .تحديد العناصر اللازمة، وإعداد مواصفات التجهيز -3

 .ليةإصدار وإجراء الطلبيات الداخ -4
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 .طلب عطاءات أو عروض أسعار -5

 .استلام وتقييم العروض -6

 .إصدار أوامر شراء -7

 .استعداد البائع أو مقاول الباطن لتقديم الرسومات التنفيذية أو العينات -8

من قبل المقـاول والمهنـدس ) رسومات الورشة(مراجعة واعتاد الرسومات التنفيذية  -9

 .التابع للالك

 .من قبل البائع أو مقاول البطنالتصنيع  -10

 .المتابعة والتعجيل -11

 .الشحن والنقل -12

 .التسليم والفحص -13

 .التخزين والمناولة في الموقع قبل الاستخدام -14

 .عمليات التصنيع بالموقع -15

 .)1(التركيب والاختبار في مرافق التشييد -16

 .ات المتابعة الأخرىرفض المالك والضانات والتصحيحات وعملي/ قبول -17

 عـلى سـبيل المثـال، قـد يكـون . لا تلزم جميع هـذه الخطـوات لجميـع أنـواع المـواد

ــاهزة ــانة ج ــورد خرس ــع م ــوح م ــر شراء مفت ــاول أم ــدى المق ــانة. ل ــشرف الخرس ــوم م  يق

ــات التــسليم وموعــد صــب الخرســانة في  ــة ومتطلب ــلاغ المواصــفات والكمي   بالاتــصال وإب

 وم التــالي يــتم خلــط الخرســانة وتعبئتهــا وتــسليمها، ويــتم للــصب، وفي اليــاليــوم الــسابق 

ــع ــر في الموق ــصنيع آخ ــد ت ــن لا يوج ــانة، ولك ــطوانات اختبــار الخرس ــل أس ــصبح . عم  ت

 العمليــة مكثفــة في أقــل مــن يــوم واحــد، مــن ناحيــة أخــرى، بالنــسبة لعلميــات التجهيــز 

 

                                                 
 .435، ص 2005 السعودية – معهد الإدارة العامة –ييد المتخصصة  إدارة التش–سعيد بن شبب سعد . م. د )1(
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يد حديد أحد الكباري من اليابـان ًالأخرى تعتبر القامة الواردة أعلاه مبسطة جدا إذا نظرنا غلى تور

ليتم تشييده في أسـتراليا، أو عمليـة الحـصول عـلى نظـام توريـد بخـاري نـووي مـصنع في الولايـات 

يعتـبر إعـداد الرسـومات التنفيذيـة والتـصنيع . المتحدة ليسلم غلى محطة طاقة في الـشرق الأوسـط

ن، وتشتمل عـلى المئـات أو الآلاف مـن ًمثابة مشاريع كاملة قامة بذاتها، قد تستغرق شهورا أو سن

أن الشحن، وخاصة . الأنشطة تتصل بالعمليات في المشروع الذي سيتم توريد المواد  أو المعدات إليه

شاحنات، قطارات، وسـفن (شحن البنود الكبرة والمجمعة التي تتطلب وسائل نقل متعددة الأماط 

معقـدة ومـستهلكة للوقـت تربـك حتـى  يعتـبر عمليـة –ويلزم لها ممرات دوليـة ) وغرها

أولئك المتخصصن والخبراء في هذا المجال، بتعبر آخر، إن عملية التجهيز تشتمل عـلى أكـر 

من مجرد الاتصال بوكيل المشتريات المجهزة الموجود بالمدينـة للحـصول عـلى أقـل الأسـعار 

 .بشأن بنود بسيطة

 الإنشاء وإدارة التـشييد –صميم في المشاريع الحديثة، حيث تكون عقود مشاريع الت

المتخصصة ومواصفات التنفيذ، راجعة بشكل كبر لحكم صاحب الإنشاء أو مـدير التـشييد، 

التـي تفـي مقـاييس الأداء ًيتطلب التجهيـز أيـضا معرفـة حديثـة بـأنواع المـواد والمعـدات 

 .المطلوب

 : تحليل البيئة الخارجية الكلية-

 من مجموعة من المتغرات التي يجب على رجل التـسويق أن تتكون البيئة الخارجية الكلية

ًيكون ملا إلماما كافيا بها قبل إعداد الاستراتيجيات والسياسات والبرامج التسويقية ً ويوضح الشكل . ً

 ...التالي مكونات البيئة الكلية
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 العناصر الأساسية للبيئة الكلية للمؤسسة

بيئة الخارجية العامـة للتـسويق العقـاري يجـب أن نـشر إلى وقبل البدء في عملية تحليل ال

 ...بعض الأمور

أن البيئة التسويقية الخارجية بكافة أنواعها السابقة تختلف فيا بينهـا مـن حيـث درجـة  -1

 لذل تصنف هذه البيئـات التـسويقية المختلفـة التـي تواجـه .البساطة والتعقيد والاستقرار

 :عدة أنواع هي على النحو التاليًصناعة العقارات عموما إلى 

 مستقرة بسيطة 

 بسيطة ومتغرة 

 معقدة ومستقرة 

 معقدة ومتغرة. 

 ....ومنك توضيح هذه الأنواع من البيانات من الشكل التالي 

 

 

 

القوى الثقافية
Cultural Forces 

 القوى والسياسة
Political Forces 

القوى التكنولوجية
Technological Forces

القوى الطبيعية
Natural Forces 

 القوى الاقتصادية
Economic Forces 

المؤسسة
Corporate 

 القوى الدموجرافية
Demographic Forces
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 ًأنواع البيانات الخارجية وفقا لمدى التعقد والاستقرار

 :لنحو التاليومكن وصف هذه الأنواع من البيئات على ا

 وفي هذا النوع من البيئة يكون عدد المتغرات قليلاً وتكون سرعـة :البيئة البسيطة المستقرة -1

 .التغر في هذه المتغرات بطيئة وعليه، تكون درجة عدم التأكد متدنية

ا ً وفي هذا النوع يكون عدد المتغرات كبرا وتكون سرعة التغر فيهـ:البيئة البسيطة المعقدة -2

 .عالية

ً وفي هذا النوع من البيئة يكون عدد المتغرات كبـرا ولكنهـا تتغـر :البيئة المعقدة المستقرة -3

 .ببطء

 ويتميز هذا النوع من البيئة بتعدد عدد المتغرات البيئيـة وسرعـة :البيئة المعقدة الدينامية -4

 .التغر فيها

)4( 

)2( 

)3( 

)1( 

مستقرةمدى الاستقرارمتغرة

معقد

 مدى التعقيد

بسيط
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العامـة، بيئـة الـصناعية، (يقية الخارجية إنه بالرغم من وجود ثلاثة أنواع من البيئات التسو

، وبالرغم من شمولية التوضيح لهذه البيئات الثلاثة إلا أنه قد يعطـي هـذا العـرض )وبيئة التشغيل

ًانطباع غر حقيقي نظرا لأنه ليس من السهل تحديد أو التعرف على آثار كل بيئـة بـشكل مـستقل 

 البيئة الخارجية تتسم بدرجـة عاليـة مـن التعقيـد أي أنها تتواجد في جميع المواقف إلا أن مكونات

 .والتفاعل بحيث يصعب فصل تأثر أي منها عن تأثرات البيئات الأخرى

لذلك يجب أن تكون النظرة شاملة لجميع المتغرات البيئيـة وتحديـد الأوزان النـسبية لكـل 

 على الاستراتيجية المثلى أو ومن الخطأ الاعتقاد بأن التحليل البيئي الخارجي يساعد في التعرف. منها

أفضل الاستراتجييات ولكنه يساعد في تحديد مسارات أو البدائل التي يجب التركيز عليها أو أخـذها 

 .في الاعتبار

 :مكونات البيئة الخارجية

وبيئة المجتمع ) البيئة الخارجية الجزئية(تتكون البيئة الخارجية من جزئين ها بيئة العمل 

 المجتمع قوى أكر عمومية لا مـس أو تـؤثر مبـاشرة عـلى نـشاطات المنظمـة في حيث تتضمن بيئة

ًالمدى القصر، ولكنهـا غالبـا مـا تـؤثر في قراراتهـا طويلـة المـدى كـالقوى الاقتـصادية، والاجتاعيـة، 

ً والتكنولوجية، والقانونية والسياسية من خلال ارتباطها ببيئة المنظمة الكلية، وتواجـه الإدارة تحـديا

ًيتمثل في تفهم قوى المجتمع لأنها غالبا ما تكون أكر صعوبة من فهم قوى السوق، وهو الأمر الذي 

يتسبب في احتال انتقـاد بعـض اسـتراتيجيات المنظمـة، أو أن تكـون هـذه الاسـتراتيجيات مهـددة 

في لذلك، يجب أن نعي أن نجاح العديـد مـن المـنظات . باتخاذ بعض التصرفات الحكومية تجاهها

 عـلى –ً أيـضا –السوق لا يعتمد فقط على منتجاتها وخدماتها، أو كفاءة التشغيل بها، وإما يعتمـد 

ًكيفية التعامل بفاعلية مع قوى غر السوق، فهذه القوى مـن الممكـن أن تـشكل تهديـدا للمنظمـة 

. فـسةكأن تغلق فرص دخول أسواق جديدة، أو تحد مـن زيـادة الأسـعار، أو تزيـد مـن تكلفـة المنا

ــتح  ــلى ف ــساعدة ع ــدة كالم ــرص جدي ــا لف ــتح آفاق ــضا أن تف ــن أي ــن الممك ــوى م ــذه الق ــن ه ًولك ً 
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الأسواق، أو تقليل القواعد والإجراءات المنظمة ما يخلـق مزايـا تنافـسية، والخلاصـة أنـه عـلى 

الرغم من اعتقاد البعض أن هـذه القـوى بعيـدة عـن الـسوق، إلا أنهـا قـد مثـل للعديـد مـن 

ًرا كبرا على أدائها، ما يتطلب منحهـا درجـة عاليـة مـن الاهـتام عنـد الدراسـة المنظات مؤث ً

 .مثلها مثل قوى السوق

 :كيفية دراسة البيئة الخارجية

بعد أن تعرفنا على مكونات البيئة الخارجية، فإنه يجب القيـام بدراسـة وتحليـل كـل هـذه 

 كلمـة مـن هـذه الكلـات أهميـة المكونات بشكل دقيق، وشامل، ومتكامل، وسريع، ومـرن، ولكـل

كبرة، لأن افتقار أي من هـذه الخـصائص في الدراسـة مـن الممكـن أن يفقـد المنظمـة العديـد مـن 

فعلى سبيل المثال، لو توقفنا عند سرعة عملية الدراسـة . الفرص، أو يواجهها بالعديد من التهديدات

ليدية لأي منظمة مكـن أن تـدور حـول وهي ما يرتبط بعنصر الوقت، نجد أن المزايا التنافسية التق

  المواصفات، أو المعلوماتالمرونة في الإنشاء أو المنافسة في الخدمة، أو في

 وتبــدأ عمليــة الدراســة بتحديــد المــصادر التــي مكــن الاعــتاد عليهــا في تــوفر المــادة 

ــة  ــسح البيئ ــن م ــى مك ــات حت ــسياسات والمعلوم ــي ال ــة وه ــذه العملي ــية له ــام الأساس  الخ

ــة للتعــرف عــلى الخ ــة الخارجي ــسح البيئ ــات يجــب م ــد مــصادر المعلوم ــد تحدي ــة، وبع  ارجي

 ويجــب مــسح كــل مــن. الفــرص والمخــاطر المحتملــة بهــا، كــا أنــه وســيلة لتجنــب المفاجــآت

بيئة العمل وبيئة المجتمع للتعرف على العوامل الاستراتيجية التـي مـن المحتمـل أن يكـون لهـا 

ــش ــلى النجــاح أو الف ــوي ع ــأثر ق ــات ــل ومتابعته ــد هــذه العوام ــل . ل، وتحدي وتعــرف العوام

، ومثـل "بأنها تلك المتغرات التي يعتقد أنها تؤثر تأثراً كبراً على نشاط المنظمـة"الاستراتيجية 

 – في الغالـب –ًهذه العوامل أماطا من الحوادث التي تؤثر عـلى المنظمـة في المـستقبل، وهـي 

 –ولكـن .  المنظمة في الماضي ولا تـزال تـؤثر عليهـا حتـى الآنتلك العوامل التي أثرت بقوة على

 بجانب ذلـك مـن .  توقع حدوث تلك العوامل– إلا القليل منها – لا تحاول المنظات –للأسف 
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المحتمل أن تؤدي قيم رجل التسويق إلى تحيزه في إدراك ما هو مهم أو غر مهم ليقـوم بدراسـته في 

لذلك فمن المهم إدراك العوامل الأساسـية المختلفـة في البيئـة . ا يدركهالبيئة الخارجية وفي تفسره لم

ً فيهـا، وذلـك لكونهـا جـزءا مـن المجتمـع –الاجتاعية للمنظمة ومراعاة التغرات خاصة المحتملـة 

 :ويوضح الشكل التالي مسح البيئة الخارجية. الكبر الذي يؤثر فيها باستمرار وبطرق مختلفة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ئة الخارجيةمسح البي

 ...والآن كيفي مكن تقسيم تأثر المتغرات البيئية التسويقية الخارجية

يستخدم لهذا الغرض أسـاليب متعـددة ومـن بينهـا أسـلوب تحليـل العوامـل الاسـتراتيجية 

الخارجية، ويركز هذا التحليل على تصنيف المتغرات من حيث كونها فرص أو تهديدات ثـم تحليـل 

ومر هذا الأسلوب بـست . ؤسسة لهذه العوامل في ضوء أهميتها وتأثراتها النسبيةكيفية استجابة الم

 :خطوات أساسية هي

 . فرص ومثلهم من التهديدات أو المخاطر10 – 5تحديد من   :أولاً

 تحليل بيئة المجتمع
  تكنولوجية، سياسية، قانونية، اجتاعيةعوامل اقتصادية،

تحليل السوق

اختيار العوامل

 الاستراتيجية

 الفرص* 

 المخاطر* 

تحليل المواردتحليل المنافسن

 تحليل الصناعةتحليل الموردين

تحليل جاعات تحليل الحكومات
 المصالح
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) ًهام جـدا( صحيح 1تحديد وزن نسبي لكل عامل من عوامل الفرص والتهديدات يتراوح من  ً:ثانيا

 .هكذاغر هام و) صفر(إلى 

ممتاز إلى ضعيف في ) 5(ترتيب كل عامل في ضوء التأثر المحتمل له بحيث يتراوح العامل بن  ً:ثالثا

 .ضوء أداء المؤسسة في الوقت الحالي

الترتيب وذلك بالنسبة لكل عامـل عـلى × الحصول على الأداء المرجح عن طريق ضرب الوزن  ً:رابعا

 .حده

 .ات مستوى الأداء المرجح أو الترتيب بالنسبة لكل عاملتسجيل الملاحظات عن مبرر  ً:خامسا

تجميع الوزن أو الأداء المرجح للوصول إلى الأداء الكلي المرجح والذي يجب أن يـتراوح بـن   ً:سادسا

ويعـبر هـذا الـرقم . هو الرقم المتوسـط) 3(مع ملاحظة أن الرقم " ضعيف) "1(و" ممتاز) "5(

عن قدرة المؤسسة على الاسـتجابة للعوامـل الـسائدة ) لمرجحالأداء ا(مجموع الأوزان المرجحة 

في المؤسسات الخارجية والذي مكن استخدامها في المقارنة بن المؤسـسة والمؤسـسات الأخـرى 

 .المنافسة في نفس الصناعة

وبانتهاء دراسة البيئة الخارجية وتحديد ما بها من فرص وتهديـدات، تبـدأ مرحلـة التحليـل 

التي تم جمعها عن الأسواق والمنتجات والعملاء والمنافسن، ثـم يتبـع ذلـك عمليـة لكل المعلومات 

الاختيار للسياسات التسويقية المناسبة، والتي تترجم في شكل مزيج تسويقي يحقق للعميل القيمـة 

 .والإشباع للذين يبحث عنها

التـي تواجـه هذا وتشتمل مخرجات تحليل البيئة لخارجية إلى أنواع مـن الفـرص التجاريـة 

 :شركات التسويق العقاري هي
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 : التغلغل في السوق الحالي-1

وتتلخص هذه الفـرص في محاولـة الـشركة التوسـع في توزيـع سـلعتها الحاليـة بالتغلغـل في 

السوق القائم وذلك عن طريق حملات ترويجية مكثفة، أي أن الشركة لا تقوم بإنتاج سلعة جديدة 

ن الحـالين باسـتخدام الـسلعة الحاليـة معـدل أسرع، وإمـا اجتـذاب بل تحاول إما إقناع المستهلك

 .مشترين جدد

 : التوسع السوقي-2

وهنا تحاول الشركة اكتساب أسواق جديدة داخل الدولـة أو خارجهـا واسـتخدام نفـس 

فمـثلاً نـرى شركـة البيبـسي تتوسـع باكتـساب أسـواق جديـدة . السلعة الحالية في هذا التوسـع

 .دولية

 :وير العقاري التط-3

وهنا تحاول الشركة زيادة المبيعات والأرباح بتطوير العقار وذلك إما بإنتاج أنواع منهـا ذات 

 .جودة مختلفة وإما بإنتاج أشكال متباينة وإما بإنتاج أحجام معينة

 : تنويع العقارات-4

ادي، وهنا قد تقوم الشركة باقتناص فرص تجارية لا مت بـأي صـلة لنوعيـة نـشاطها الاقتـص

فمـثلاً قـد تقـوم شركـة متخصـصة في التـسويق . وذلك لاستخدام خبراتها أو مصادر مويلية المتاحـة

عملية رصف طرق وهو نشاط لا مـت بـصلة قريبـة أو بعيـدة بالنـشاط الأسـاسي العقاري مارسة 

 .للشركة

 :كيفية تقييم فرص التسويق العقاري

 يـة وجـب المفاضـلة بينهـا لمعرفـة إذا ما تجمع لدى الشركة عدد مـن الفـرص التجار

 وهــذه خطــوة طبيعيــة لأنــه حتــى لــو كــان. أيهــا أكــر صــلاحية أو أكــر موافقــة للــشركة

 هنــاك أكــر مــن فرصــة واحــدة جيــدة مكــن اســتغلالها بــربح كبــر، فــإن الــشركة 
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لة ولـذلك لـزم المفاضـ. ًغالبا ما ينقصها التمويل اللازم لاقتناص عدد كبر من الفرص في نفس الوقت

وفـيا . وهناك عدد من الطرق التي مكن بها تقييم الفـرص التجاريـة. بينها بتقييمها للاختيار بينها

 .يلي ملخص لهذه الطرق

 : التقييم على أساس حساب التكاليف والدخل المتوقع-1

تتطلـب هـذه الطريقـة حـساب التكـاليف المتوقعــة للفـرص العقاريـة التـي يـود المــشروع 

فمـثلاً إذا رغبـت شركـة الزامـل . قارنتها بالدخل المتوقع خلال فترة حيـاة المـشروعالمفاضلة بينها وم

للتسويق العقاري المفاضلة بن فرصتن تجاريتن، الأولى مكـن الـشركة مـن تـسويق مجموعـة مـن 

فيمكن للشركة المفاضلة بينها بتقيـيم المساكن الشعبية، والثانية تسويق عدد محدود من الفيلات، 

 .وعائد كل من هاتن الفرصتن المقترحتن لكل عام من أعوام حياة المشروع المرتقبةتكاليف 

ويلاحظ من المثال التالي أن النسبة المئوية للعائد أعلى في حالـة المـساكن الـشعبية إذا تبلـغ 

 .فقط إذا ما قورن بالتكلفة% 200في حن أن العائد للفيلات يصل إلى % 300تلك النسبة 

ً أيضا أن يلاحظ أن الاستثار الكلي اللازم للمـشروع الأول أعـلى بكثـر على أنه يجب

 أن  مليـون جنيـه في حـن15من الاستثار اللازم للمشروع الثـاي، إذ يبلـغ الاسـتثار الأول 

والجدول التالي يبن عملية التقييم الحـسابية لـشركة الزامـل ..  مليون جنيه7الثاي لا يتعدى

 :للعقارات

 السنة

 ةنوع الفرص
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 )مليون جنيه(تكلفة 

 

1 

1 

 

1 

1 

 

1 

2 

 

1 

3 

 

1 

4 

 

2 

6 

 

2 

6 

 

2 

7 

 

2 

7 

 

2 

8 

 

15 

45 

 

 

300% 



 168

 عائد مليون جنيه

 تسويق فيلات

 )مليون جنيه(تكلفة 

 عائد مليون جنيه

 

½ 

1 

 

½ 

1 

 

½ 

1 

 

½ 

1 

 

½ 

1 

 

½ 

2 

 

1 

2 

 

1 

2 

 

1 

½1 

 

1 

½1 

 

7 

14 

 

 

200% 

ع قدراتها المالية وعلى ضوء معرفة التكاليف والعائـد مـن كـل فرصـة بديلـة اختيـار المـشرو

 .الأفضل

 : التقييم عن طريق حساب نسبة الربح إلى الأموال المستثمرة-2

السابقة أن نسبة الربح م تحسب، بل كان الاهتام فيها معرفة التكلفـة ويرى من الطريقة 

ومكـن حـساب هـذه . أما هذه الطريقة فتهتم بحساب نسبة الربح إلى الأموال المـستثمرة. والعائد

 :النسبة بالطريقة الآتية

 الربح الصافي

 =نسبة الربح إلى الأموال المستثمرة 

 الأموال المستثمرة

 ×100 

 المثال السابق الخاص بشركة الزامل للتسويق العقاري مكن حساب نسبة الربحية بطرح قيمـة وفي

 ...والجدول التالي يبن هذه القيمة... التكلفة من قيمة العائد في كل سنة من سنوات المشروع المتوقعة
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 تسويق فيلات

 )مليون جنيه(تكلفة 

 عائد مليون جنيه
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1 

 

½ 

1 

 

½ 

1 

 

½ 

1 

 

½

1

 

½ 

2 

 

1 

2 

 

1 

2 

 

1 

½1 

 

1 

½1 

 

7 

14 

 

 %100 7 ½ ½ 1 1 1½½ ½ ½ ½ ½ ربح

 :وتم حساب نسبة الربح إلى الأموال المستثمرة في المثال السابق كا يلي

 

 

 

 

 

 

بح إلى الأموال المستثمرة أعلى في حالة أجهزة تنقية الهواء ما عليـه وبذلك يرى أن نسبة الر

 .الحال في الحالة الثانية

 : التقييم عن طريق نظرية الاحتالات-3

في المثالن السابقن يتضح للقارئ أنه يتحتم لإمام حـسابات الـدخل أو التكلفـة أو الربحيـة 

ولا .  كل سنة من سنوات المشروع العشر المفترضةافتراض قيمة معينة لكل من التكاليف والدخل في

يخفى على القارئ أن مثل هذه التقديرات ليست من السهولة إذ يدخل في تقـديرها عوامـل كثـرة 

مستقبلة ليس لبني البشر تحكم فيها لذلك تستخدم نظرية الاحـتالات لحـساب القيمـة المتوقعـة 

فمثلاً في المثال السابق عـن شركـة . و عدم حدوثهاللمشروع من الأخذ في الحسبان احتال حدوثها أ

الزامل، نجد أن الشركة تتوقع أنه في حالة المساكن الشعبية، وفي السنة الخامسة من حيـاة المـشروع 

 مليون جنيه والتكلفة مليون جنيه وهذه القيم بـالطبع قـيم تقديريـة إذ لا مكـن 4سيكون العائد 

 . بعد خمسة سنوات من حياة المشروعبأي حال من الأحوال معرفة ما سيصر

30 

 =المساكن الشعبية 

15 

 ×100 = 200% 

7 

 الفيلات

7 

 ×100 = 100% 
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. مـن المـشروع) أو الخـسارة المتوقعـة(وبتطبيق نظرية الاحتالات مكـن حـساب الربحيـة 

فمثلاً لنفترض أن أمام المشروع فرصتن، الفرصة الأولى هـي فرصـة تـسويق عـارة فـاخرة والفرصـة 

 هنــاك احــتالات نجــاح الثانيــة هــي تــسويق فــيلات فــاخرة، ويقــدر المــسئولون عــن المــشروع أن

ففي حالة العارات فإن العائـد المتوقـع إذا مـا . واحتالات فشل لكل من هذين المنتجن المقترحن

ويقـدر .  مليـون جنيـه10 مليون جنيه وفي حالة عدم النجـاح فـسيكون العائـد 25نجحت سيكون 

 %.10ل هو واحتال حدوث الفش% 90المسئولون في الشركة أن احتال حدوث النجاح هو 

 مليـون جنيـه، 100وفي حالة الفيلات يقدر المسئولون العائد المتوقع في حالة النجـاح مبلـغ 

فقـط، واحـتال % 20 مليون جنيه كا أن احـتال النجـاح هـو 10وفي حالة فشلها بخسارة قدرها 

 %.80الفشل هو 

 :كا يليوفي هذه الحالة مكن حساب القيمة المتوقعة من كلا من هذين المروعن 

 العائد المتوقع الفرصة

احتالات 

 الحدوث

الربح أو الخسارة 

 المتوقعة

 عارات فاخرة

  مليون جنيه25

  مليون جنيه10

90% 

10% 

  مليون جنيه23.5

 فيلات فاخرة

  مليون جنيه100

 خسارة مليون جنيه) 10(

20% 

80% 

  مليون جنيه12

 

 :اليةويحسب الربح أو الخسارة المتوقعة بالطريقة الت

  مليون جنيه23.5) = 10× % 10) + (25× % 90= (في حالة العارات 

  مليون جنيه12) = 10× % 80) + (100× % 20= (في حالة الفيلات 
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وفي المثال السابق يتبن أنه على الرغم من أن العائد المتوقع في حالـة العـارات أقـل بكثـر 

ربحـه المتوقـع أعـلى مـن ذلـك الـذي سـينتج مـن من ذلك الذي يتوقعه المسئولون في الشركة، فإن 

ومكن الوصول لنفس النتيجة عن طريق إتباع نوع من التحليل الإداري يطلق عليـه . تصنيع الفيلل

 :والشكل التالي يوضح هذا النوع من التحليل... شجرة اتخاذ القرارات

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :وشجرة القرارات هذه تتكون من أربعة أجزاء

 .لفرص البديلة التي يحاول المسئولون الاختيار بينهاعبرة عن ا :الأول

 .يشمل العائد المتوقع سواء بالربح أو الخسارة حالات النجاح أو الفشل :الثاي

 .يشمل تقدير المسئولن لاحتالات حدوث النجاح أو الفشل :الثالث

 ).عارات والفللال(يشمل الربح أو الخسارة المتوقعن نتيجة المفاضلة بن المنتجن  :الرابع

ـــيم الفـــرص باســـتخدام  ـــي اتبعناهـــا في تقي ـــسابقة الت ـــق طريقـــة الحـــساب ال  وبتطبي

ـــة مكـــن الوصـــول إلى نفـــس النتيجـــة  ـــه في هـــذه الحال ـــضا أن ـــة الاحـــتالات، نجـــد أي  ًنظري

90% +22.5

10%  +1.0

20% +20 

80% -8 

) م ج25(نجاح

) م ج1.00(نجاح

 ) م ج10(فشل

 ) م ج10-(فشل

تسويق العارات

تسويق الفلل
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 مليون جنيـه في حـالات العـارات 2.5ويكون الناتج في هذه الحالة هو . باستخدام شجرة القرارات

 . يه في حالات الفلل مليون جن12و

 : اكتشاف مجموعة التهديدات التي تواجه المنظات العقارية-2

وتتمثل في اتجاهات غر مرغوبة أو مواقف غر مفضلة في بيئة العمل المؤسـسي مثـال ذلـك 

تهديدات انخفاض معدل الطلب على بعض العقارات والخـدمات أو حالـة الركـود الاقتـصادي عـلى 

ادة القـوة التـساومية للعمـلاء، التغـرات التكنولوجيـة، التـشريعات المقيـدة مستوى المجتمع أو زي

 .للأسعار أو حرية المنافسة أو تصميم خدمات جديدة وهكذا

 :أهمية تحديد الفرص والتهديدات

مثل الفرص والتهديدات مدخلات للقرارات التسويقية المختلفة التي مكـن لإدارة المؤسـسة 

التنافسي أو تحسن مستوى الأداء التسويقي ومن بن هذه القـرارات عـلى اتخاذها لتحسن الموقف 

 :سبيل المثال

 قرارات إعادة النظر في رسالة وغايات والأهداف المستقبلية للمؤسسة. 

  قرارات إعادة النظر في الاسـتراتيجيات عـلى مـستوى المؤسـسة وعـلى مـستوى النـشاط

 .التسويقي

 ق إلى قطاعات مستهدفةقرارات إعادة النظر في تقسيم السو. 

  القرارات المتعلقة بتحديد نطاق السوق المرتقـب والاسـتراتيجيات التـسويقية المتعلقـة

 .بها

 القرارات المتعلقة بتنظيم علاقات التأثر والتأثر المختلفة. 

 ....سواء كانت متعلقة مؤسسات منافسة كأفراد أو مؤسسات أو موردين إلى غر ذلك
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 :عناصر البيئة الداخلية والخارجية العقاريةالتقييم النهاي ل

تتم هذه العملية بإيجاد نوع من الموامة بني الفرص الخارجية ومجالات القوة الداخليـة في 

ًالمنظمــة ذلــك في خــلال التهديــدات الخارجيــة ومجــالات الــضعف الداخليــة وغالبــا مــا يــتم ذلــك 

 :SWOTج تحليل ً وفيا يلي شكلاً توضيحا لنموذSWOTباستخدام تحليل 

 SWOTتحليل 

العوامل الاستراتيجية الداخليـة 

 10 – 5وضــــع قامــــة مــــن (

 )مجالات قوة وأخرى ضعف

العوامل الاستراتيجية الخارجيـة 

 فـرص 10 – 5وضع قامة من (

 )وأخرى مجالات

 مجالات القوة

 )ق(

 مجالات الضعف

 )ض(

 )ف(  فرص

1- 

2- 

3- 

4- 

0 

0 

10- 

1- 

2- 

3- 

4- 

0 

0 

10- 

1- 

2- 

3- 

4- 

0 

0 

10- 

1- 

2- 

3- 

4- 

0 

 استراتيجيات ف ق

الاســـــــتراتيجيات البديلـــــــة 

لاســــتخدام مجــــالات القــــوة 

والاســــتفادة مــــن الفــــرص 

 الخارجية

 استراتيجيات ض ف

ــة التــي  الاســتراتجيات البديل

مكـــــن المؤســـــسة مـــــن 

الاســــتفادة مــــن الفــــرص 

 الخارجيـة وفي نفــس الوقــت
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0 

0 

10- 

1- 

2- 

0 

0 

10- 

ت الـضعف التغلب على مجـالا

 الداخلية

1- 

2- 

0 

0 

10- 

 تهديدات

1- 

2- 

3- 

4- 

0 

0 

10- 

 استراتجيات ق ت

الاستراتجيات البديلة لاستخدام 

ــوة بالمؤســسة في  ــالات الق مج

ـــــب  ـــــت لتجن ـــــس الوق نف

 التهديدات الخارجية

1- 

2- 

0 

0 

10- 

 استراتيجيات ض ت

ــــة تقــــل  اســــتراتيجيات بديل

ـــس  ـــضعف في نف ـــالات ال لمج

يـــدات الوقـــت تتجنـــب التهد

 الخارجية

1- 

2- 

0 

0 

10- 
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 الفصل الخامس

 المزيج العقاري الإلكتروي

  المنتوج العقاري-1

من البداية نود الإشارة إلى لفظ المنتوج هو لفظ مرادف لمعنـى المنـتج ويقـصد بـه الـسلعة 

حـدث عـن العقـار بوصـفه الـسلعة التـي ًوالخدمة معا ونحن في حديثنا عن التـسويق العقـاري نت

رية، وكل من السلعة والخدمة يشكلان لنتعامل معها أما الخدمة فهي هنا مجموعة الخدمات العقا

ًجزءا أساسيا في المزيج التـسويقي العقـاري والآن نبـدأ حـديثنا عـن المنتـوج العقـارلي مـن خـلال ... ً

 :المحاور التالية

 :المنتج العقاري: أولاً

 يقصد بالمنتج؟ ماذا -أ

ًوأيـضا بـاختلاف ) المؤسـسة المنتجـة(يختلف مفهـوم المنـتج بـاختلاف صـانعه ومـستخدمه 

 .الغرض من الاستخدام

 أن المنـتج في ماديتـه مـن وجهـة نظـر ):المؤسـسة المنتجـة(المنتج من وجهـة نظـر صـانعه 

 ملموسـن، المؤسسة المنتجة ليس سوى مجموعةمن الخواص والمميزات بعضها ملموس وبعضها غـر

ويدخل في دائرة التبادل التجاري عندما تلقى تلك الخواص والمميـزات قبـولاً مـن المـستهلك، وكلـا 

 .ًازداد القبول كان معنى ذلك نجاحا أكبر لعملية التفويق بن موارد المؤسسة واحتياجات السوق

ج وطبيعـة ًهذا ومن الطبيعـي أن تختلـف الأهميـة والمميـزات النـسبية تبـا لاخـتلاف المنـت

 .المشتري والغرض الذي سيستخدم المنتج من أجله

يتمـصل في الكيـان المـادي شـاملاً مختلـف الأجـزاء : وعلى ذلك فـالمنتج مـن وجهـة صـانعه

 .والخامات التي يتكون منها بالإضافة غلىت الخدمات التي تتضمنها عملية البيع
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ومـن .  التسعر والتوزيـع والـترويج بالإضافة إلى المقومات التسويقية الاخرى المتمثلة فيهذا

ثم فإن المنتج إما يهتم بنوعية الخامات المستخدمة وبطريقة الصنع وبتكاليف الـصيانة وبوفـورات 

 بالإضـافة إلى اهتامـه بـبعض هـذاإلـخ .. التشغيل وبالعمر الإنتاجي، ومعدل التقادم التكنولـوجي

دة الضان وإمكانيات الاستبدال وسمعة البائع العوام الأخرى مثل الأسعار وطريقة سداد الثمن وم

 .وتوافر خدمات ما بعد البيع

أن المنـتج . ً فإن هناك اختلاف بينا في درجات الاهتام النسبية:أما من وجهة نظر المستهلك

من وجهة نظره يعتبر وسيلة أو مجموعة وسائل لإشباع حاجات ورغبات معينة لديه ومن ثم فمـن 

 :ات التي يركز عليها المستهلكأهم الخواص والمميز

 بعضها يتعلق بالسعر. 

  وأخرى بجابية المنتج ونظرة الأصدقاء وتقدير المنتج 

تعتمد هذه الإدارة على قيام العقاري بتحقيق رغبة العميـل في الاسـتفادة الماديـة القـصوى 

ا المجال  من خلال مجموعة عمليات تضمن تحقيق أعلى عائد مادي ممكن للعقار، وبه–من عقاره 

 :تنقسم إدارة العقار إلى قسمن) إدارة الأملاك(

 :استغلال العقار بالتأجر: الأول

عن مجمع وحدات سكنية أو مكتبية أو سوق تجاري أو  ه الحالة يكون العقار عبارةذوفي ه

 :مجمع سياحي سكني، وتشمل عمليات إدارة العقار ما يلي

 وى من خلال زيادة قدرته التنافسيةالحرص على تشغيل العقار باستطاعته القص. 

 الحرص على سلامة واستمرارية العقار من خلال الصيانة ووسائل السلامة اللازمة. 

 تحصيل الإيجارات. 

 المتابعة القانونية لكل مستحقات العقار. 
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 :بيع وشراء العقارات: الثاي

وشراء العقـارات بغـرض ل عقارات عدة وتكمن مصلحته في بيـع ميفي هذه الحالة يكون للع

تحقيق ربح معقول من خلال هذه العمليـة، وتكـون مهمـة العقـار هنـا هـي إدارة هـذه العمليـة 

 .لصالح العميل بغرض تحقيق الربح المنشود) البيع والشراء(

 :التطوير العقاري

يتمد التطوير العقاري على قيام العقار بتحقيق رغبة العميل في الاستفادة الماديـة القـصوى 

 ولك من خلال مجموعة –من عقاره الذي يحتاج إلى تطوير وتحسن بغرض زيادة المردود المادي له 

 : التي تشمل–عمليات 

 : في حالة الأرض الخام-

تكون مهمة العقاري في تطوير الأراضي الغر مؤهلـة بغـرض البيـع، مـن خـلال محـو نقـاط 

مات العامـة والـسفلته، ومـن ثـم عمـل الضعف بها وتأهيل العقار للبيع بالتقـسيم وإدخـال الخـد

 .السياسات والعمليات التسويقية اللازمة

 :  في حالة المشاريع القامة-

ًفي هذه الحالة يكون العقار غر مجـدي اقتـصاديا فيلجـأ العميـل للعقـاري لدراسـة العقـار 

راسـات  وتـدخل بهـه العمليـة د–ووضع السياسات التسيوقية اللازمة لتفعيـل اقتـصاديات العقـار 

للسوق ودراسة الهندسة القيمية بغرض تحديد أسباب فشل المشروع ووضع الاقتراحات والتوصيات 

 .مة لتصحيح مسار المشروعزاللا

 : في حالة البدأ مشروع عقاري-

بهه الحالة يطرح العميـل رغبتـه في إنـشاء مـشروع اسـتثار عقـاري ويكـون دور العقـاري 

 :ة التي تتم من خلال الخطوات التاليةبدراسة مقومات المشروع الاقتصادي

دراسة السوق بغرض تحديد حجم الطلب على المشروع وتحديد عناصر زيادة حجم  -1

 .الطلب
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 .الإشراف على عمل المخططات والمواصفات للمشروع -2

التأكد من جودة التصاميم من خلال تطبيق مفاهيم الهندسة القيمية عليها من قبل  -3

 .مختصن أكفاء

 .وضع السياسات التسويقية اللازمة -4

ً وقد يعرض مخطط المنتجات أخرا خدمات إضافية وفوائـد أخـرةى والتـي :المستوى الثالث

تؤدي إلى ما يسمى بالمنتج الإضافي وتتمثل هه الخدمات أو الفوائد في التركيب أو التـسليم أو البيـع 

الـسعر (اصر المزيج التسويقي الأخرى تضمن عنبالتقسيط أو خدمات ما بعد البيع، وهذا المستوى ي

 ). الترويج– التوزيع –

 : أنواع المنتجات العقارية-ب

 :(*))الخدمات العقارية(المنتجات العقارية غر الملموسة 

أن المفهوم السوقي للخدمات العقارية هـو تقـديم حزمـة خـدمات للعمـلاء بقـصد تنميـة 

لمقـدم هـه ) عمولـة أو سمـسرة(بل أجر محـدد ممتلكاتهم العقارية وتحقيق مردود مادي لهم مقا

 .الخدمة

وتشمل الخدمات العقاريـة عـدة أنـشطة يقـصد منهـا تنميـة الممتلكـات العقاريـة لغـرض 

 : وهي–تحقيق ربح لصالح صاحب العقار 

 :الوساطة بن بيع وشراء وتأجر العقارات

ادة الماديـة القـصوى تعتمد هذه الوساطة على قيام العقاري بتحقيق رغبة العميل في الاستف

ً مع تأمن العميل قانونيا، معنى المحافظة عـلى قانونيـة أي عقـد –من بيع أو شراء أو إيجار عقاره 

 .يتم بواسطة القعاري بالشكل الي يحمي كلا الطرفن المشاركن بالعقد

                                                 
 :يلاحظ أنه (*)

 .الخدمات العقارية لفظ يطلق علتى نشاط مزاولة مهنة إدارة الاستثار العقاري بكافة مجالاته -1
 .أن لفظ العميل هنا يعني الشخص المستفيد من الخدمات العقارية -2
 .أن لفظ العقاري هو الشخص أو المكتب الذي يعمل في مجال الخدمات العقارية -3
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كا تشمل مهمة العقاري تقديم المشورة للعميل بأي عمل استثاري يطلبه العميل بعقـاره 

 .ذلك وتوجيهه لأفضل السبل لتحقيق ذلك ومساعدته على تحقيق

كـل ) الوسـاطة في بيـع وشراء وتـأجر العقـارات( يقـوم عـلى هـذه المهنـة –وبسوق العقار 

المكاتب والمؤسسات والشركات العقارية إضافة لبعض الأفراد من لديهم بعض الخـبرة بهـه الـسوق، 

 حتى أنني – الأفراد الن لا ملكون ترخيص مزاولة المهنة ونصيحتي لكل العملاء، عدم اللجوء لهؤلاء

ادعو بعدم اللجوء لاي مكتب أو مؤسسة أو شركة عقارية قبل التثبت من مـصداقيتها مـن 

عملائها لتجنب عمليات الغش أو الاحتيال، كا انصح بأن يلجأ كل عميل لمستـشار عقـاري 

الــذي ) الــصادق الأمــن(اري المناســب مـن معارفــه أو أصــدقائه لمــساعدته في اختيــار العقــ

يساعده على إمام أعاله العقارية بالشكل الي يحقق لـه أعـلى عائـد مـادي مـع المحافظـه 

 .على كامل حقوقه القانونية

 :المنتجات العقارية الملموسة

 :ًاتخذت المنتجات العقارية الملموسة أشكالاً وأنواعا متعددة نذكر منها فيا يلي

 :نية الشقق السك-1

هي وحدة في مبنى تحتوي على غرفة أو أكر كمكان للمعيشة، في مبنى يحتوي على وحـدة 

أخرى على الأقل وتستخدم لنفس الغرض، وعادة ما يكون بها منافع منثل المطبخ والحـام وأمـاكن 

 .النوم والمعيشة

 : الدوبليكس-2

 أو أكـر هي مثل الشقق السكنية، حيـث أنهـا وحـدة في مبنـى تحتـوي عـلى غرفـة

كمكان للمعيشة، في مبنى يحتوي على وحدة أخرى عـلى الأقـل وتـستخدم لـنفس الغـرض، 

ـــشة  ـــوم والمعي ـــاكن الن ـــل المطـــبخ والحـــام وأم ـــافع مث ـــا من ـــون به ـــا يك ـــادة م  وع
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ولكنها تختلف عن الشقق السكنية حيث أنها تتكون مـن طـابقن متتـالن ومتـصلن بـبعض بـسلم 

 .داخلي

 : التاون هاوس-3

 الأصل منزل في المدينة بحديقة صغرة وعادة ما يكون مساحة أصغر من التـوين هـاوس، في

 .ويستخدم ها المصطلح للدلالة على منازل متجاورة في صف مخطط أو تطوير عمراي

 : التوين هاوس-4

هي فيلا متصلة يتقاسمها سكانان ولكل منها مدخل خاص وبحديقـة مـن ثـلاث جوانـب، 

 .ما يعن خفض التكلفة) التاون(واحد فقط، ومساحته أكبر من وليس له إلا جار 

أي أن التوين هاوس والتاون هاوس هـم نوعـان مختلفـان مـن الفـيلات والفـيلا هـو منـزل 

 .مسقتل وله حديقة خاصة وبوابة خاصة

 : البنتهاوس-5

 .ًمسكن على سطح أحد المباي التي عادة ما تكون مبنية بعيدا عن الجدران الخارجية

ومن الممكن الدخول على قسم الكمباوند موقع عقار ماب لرؤية الانواع المختلفة للوحدات 

 .بالكمباوندز

 : بنك-6

 .مجموعة قطع مثل وحدة واحدة على أربعة وشارع

 : مربع-7

 .هي أرض خام غر مصممة وتشمل عدة بلكات
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 : عارة-8

: ك في مرافـق مـشتركة مثـلسكنية تـشتر) شقق(بناية من عدة طوابق تحتوي على وحدات 

 .إلخ... الأرض، السلام، المصاعد، المواقف، الحدائق

 : فيلا-9

 .الوحدة السكنية المستقلة التي يكون لها ارتدادات جانبية من ثلاث جهات على الأقل

 : دور-10

 .ًالوحدة السكنية التي تشغل طابقا كاملاً مدخل مستقل

 : بيت شعبي-11

 ).حوش(س لها ارتدادات أو فناء وحدة عقارية مستقلة لي

 : معرض-12

 .وهو عبارة عن محل تجاري يتميز مساحة كبرة ويشمل أكر من فتحة تجارية

 : دكان-13

 .أصغر من المعرض ولا يزدي عن فتحة واحدة

 : زاوية عر-14

 .هي ركن غر محصن في سوق تجاري عام

 : مجتمع تجاري-15

 .ت التجارية المتنوعة ضمن مبنى واحدعن مجموعة من المعارض والمحلا عبارة

 : مزرعة-16

 .العقار المخصص للإنتاج الزراعي
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 :أساليب التعامل مع المنتج العقاري

هناك مجموعة من الأساليب التي تـستخدم في التعامـل مـع المنـتج العقـاري نـذكر 

 :منها ما يلي

 : أسلوب البيع-1

 : الحالي إلى مال جيد وهي تنقسم إلىيقصد بالبيع عملية نقل ملكية العقار من مالكها

 : البيع نقداً-أ

 .تنتقل ملكية العقار مقابل مبلغ نقدي فقط

 : البيع بالتقسيط-ب

قد يكون الإفراغ في (تتنتقل ملكية العقار مقابل مبلغ نقدي مجزأ على فترات زمنية محددة 

 ).بداية الفترات الزمنية أوفي آخرها حسب الاتفاق

 .القيمة مناقلة والجزء الآخر نقداً مقايضة جزئية البيع جزء من -ج

 : البيع بالآجل-د

 .تنتقل ملكية العقار العقار مقابل مبلغ نقدي يتقاضاه البائع بعد زمن يتفق عليه

 :تعريف عقد البيع وبيان خصائصه ومييزه عن العقود الأخرى

ًحقا ماليـا آخـر في مقابـل البيع عقد يتلزم متقضاه البائع أن ينقل للمشتري ملكية الشئ أو  ً

 : عند تحليل هذا التعريف نستنتج خصائصه-من نقدي 

 .أنه عقد لابد من توافر الأركان الموضوعية العامة الرضا المحل والسبب -1

ًأنه ينشئ التزاما بنقل ملكية شئ أو حق مالي آخر سواء كان من الحقوق العينيـة المختلفـة  -2

ًأو حقا شخصيا أو حقا ذهني ً ًا، فلا يستبعد من نطاق البيـع إلا الحقـوق اللـصيقة بالـشخص ً

 .والتي ملازمة له والتي لا مكن نقلها ومليكها لغره
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أنه عقد رضاي من حيث الأصل فينعقد مجرد تطابق الإرادتن بغض النظر عن شكله إلا أن  -3

 لا ينعقد عقـد البيـع الحقوق العقارية إلا إذا والمشرع استثنى من هذا الأصل بيع العقارات

 .عندئذ إلا إذا أفرغ في شكل رسمي أمام الموثق

 .أنه عقد ملزم للجانبن يلتزم فيه البائع بنقل الملكية والمشتري بدفع الثمن -4

 .أنه عقد معاوضة فيأخذ كل من البائع والمتري مقابلاً لما التزم به -5

لبائع والمشتري يعـرف وقـت العقـد أنه عقد محدد القيمة من حيث الأصل أي أن كل من ا -6

قيمته التزامه والتزام الطرف الآخر غر أن هذه الصفة ليست مطلقة ومكن أن يكون البيـع 

 ً.إلا احتاليا

أن التزام المشتري هو دفع مبلغ من النقود وإلا م نكن بصدد عقد بيع إذا كان مبادلة مـال  -7

ملكية مال أو حق مالي في مقابل مـن نقـدي )عقد صرف(ًوإا كان نقدا بنقد ) مقايضة(مال 

 .يدفعه المشتري

 :مييز البيع عن غره من العقود والتصرفات الأخرى

) نقل الملكية(فعلى أساس الخاصية الأولى ... أهم ميزتن للبيع نقله للملكية والمقابل النقدي

قاولـة والوكالـة والعقـود ميز البيع عن عقود الانتفـاع كالإيجـار والعقـود الـواردة عـلى العمـل كالم

 ).حق التخصيص كالرهن(التأمينية 

ميز البيع عن العقود الناقلـة للملكيـة بـدون ) المقابل النقدي(وعلى أساس الخاصية الثانية 

 .مقاب لنقدي كالمقايضة والهبة والوصية

 : البيع عمليةأركان

 لــسبب فــإذا ًطبقــا للقواعــد العامــة لكــل عقــد ثلاثــة أركــان هــي الرضــا وا لمحــل وا

ــا مطلقــا وقــد يتطــل بفــرض ًانعــدم أحــدها م ينعقــد العقــد أصــلاً ويكــون بــاطلاً بطلان ً 

  أركان أخرى القانون خاصة بكل عقد عـلى حـدا، كـان يـشترط الـشكل كـركن كـا في بيـع 
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 .العقار أو أن يشترط التسليم في العقود العنية كالوديعة، العارية، الهبة عند غر المشروع الجزائري

وقد تطلب القانون لكل من الرضا ولمحل والسبب شروط إذا تخلفت اختل الركن وم ينعقد 

 .العقد بوجود ها الاختلال

تـوافر التمييـز لـدى المتعاقـدين وتطـابق : ويجب لتوافر ركن الرضـا شرطـان لوجـوده هـا

 سـنة كاملـة 19ء استكال العاقدين لأهلية الأدا: وشرطان لصحته وها) الإيجاب والقبول(إرادتها 

الغطـل، التـدليس، (وأهلية التبرع مع انتفاء عوارض الأهلية وخلو إرادة كل منها من عيوب الرضـا 

ًوبانعدام شرطي الوجـود بكـون العقـد بـاطلاً بطلانـا مطلقـا أمـا شرطـا الـصحة ) الإكراه، الاستغلال ً

ًفتخلفها يجعل العقد باطل بطلانا نسبيا، قابل للإبطـال بالنـسبة ل لعاقـد نـاقص الأهليـة أو الـذي ً

 .شاب رضاؤه عيب من العيوب السالف ذكرها دون الآخر

فإذا طلب العاقد الذي تقرر البطلان النسبي لمصلحته إبطال العقد حكم له القـاضي 

بذلك وله أن يتنازل هو أو وليه عن البطلان بإجـازة العقـد وعندئـذ يـستقر العقـد وينـتج 

 .أثاره

ب يجـب أن يكـون مـشروعن غـر مخـالفن للنظـام العـام وبالنسبة للمحـل والـسب

والآداب العامة كل هذه الأحكام العامة تنطبق على عقد البيـع بالإضـافة إلى ركـن الـشكل 

 .لبيع العقار

 :خطوات عملية البيع في التسويق العقاري

 :المكالمة التليفونية: أولاً

ع العميل بنفسك حتـى يقتنـع بأنـك مـن المكاملة التليفونية هي المرحلة التي تبدأ بها لإقنا

 :سيشتري له ما يبحث عنه ويتم ذلك من خلال الآي

 .ثقتك في نفسك وأنت تتحدث -1
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من خلال إحساس العميل بأن لديك المعلومات الكاملة عن المنطقة التي تبيـع فيهـا  -2

 من خلال معرفة كل الأماكن والأسعار والنظم التي في الـسوق مـا تـسوقه أنـت ومـا

 .يسوقه غرك

ُأنت تشعر العميل بأن لديك عدد كبر من العـروض في حـدود طلـب العميـل لـي  -3

 .تشجعه على زيارتك

  :ملحوظة هامة

احـذر مـن ... عند اقتناع العميل بشخصك سيكون واثق مـن تعاملاتـك معـه 

إعطاء العميل عروض وهميـة حتـى يقابلـك فـلا يجـد مـا قولتـه لـه فتفقـد 

 .العميل للأبد

 :مقابلة العميل: ًنياثا

 :مقابلة العميلة متسعبة إلى مجموعة أجزاء

 :عند دخول العميل للشركة -أ

ًاحرص داما أن يكون تأثره إيجاي .. مستوى الشركة وترتيب وتنظيم الشكلي للشركة له تأثر

 .ًمن خلال أن تكون الشركة داما نظيفة المكاتب منظمة بشكل جيد

ًزء كبر من احترام العميل له، احرص داما على مظهرك في الملـبس مظهر رجال البيع تصنع ج

 .وطريقة التعامل مع عملائك

 :عند بداية الحديث مع عميلك -ب

عرف العميل بنفـسك إذا م يكـن يعرفـك ثـم ابـدأ بالحـديث معـه في أي شـئ غـر 

بـدأت بالحـديث عـن عـروض عملية البيع حتى يلـتقط أنفاسـه وحتـى تكـسب وده فـإذا 

كون المسألة أكر سخونة من إنك تبدأ بحديث عادي ثم تخرج منه لـي تعـرف طلـب فست

 عميلــك وتحــاول أن تعــرف معلومــات أكــر عــن طــرق الــسداد المناســبة وإمكانيــة 
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إلـخ مـن كـل ... يريـدها في الحـال وكـذلك عـدد الغـرفالانتظار لمدة حتى يستلم الوحـدة أم أنـه 

 .لب العميلالتفصيل التي تستطيع بها أن تحدد ط

 ).تحدث حتى آراك(ًوتذكر داما المقولة الشهرة 

 :تقدمك للعرض: ًثالثا

.. ًإذا أممت المراحل السابقة مع العميل بطريقة جيدة ستدرك ما هو طلـب العميـل جيـدا

 :وبعدها تبدأ بتقديم العروض واحرص على الآي

 .أن تعرض كل عرض على حدى -1

 عن العرض وتظهر مميزات العـرض في ضـوء أهميتـه أن تعطي للعميل صورة كاملة -2

للعميل معنى إذا كنت فهمت أن عميل يفضل البحري فجدير بالذكر أن تظهـر لـه 

 ..أن الوحدة التي توضحه لها بحرية وهكذا

أن تظهر للعميل مميزات قد يكون غافل عنها مثل خدمة معن قد تـدخل المنطقـة  -3

 .ًقريبا مثل الغاز مثلاً

 على توصيل كافة الباينات عن الوحدة التي تعرضها له لأن لك يزيد من ثقته احرص -4

 .فيك

 :معينة العروض: ًرابعا

هنا الترجمة العملية لعرض كل المميزات التي ذكرتها للعميل أثناء وجوده في مكتبـك حـاول 

 :أن تحرص على الآي

 .يد من ثقته فيكاحرص على أن تظهر كل ميزة قلتها له على الواقع لأن ذلك يز -1
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من أول عرض يعاينه العميل يجب عليك التركيز في رد فعله فقد يظهر لك مجموعة عوامـل  -2

جديدة تساعدك في إقناعه بالشراء أو عوامل أخرى يجب عليك أن تتفادها في العروض التي 

 ً.سيعاينها لاحقا

 :مثال

عله أنها صغرة على المساحة  متر وذهبت إليه ووجد أن رد ف130إذا كان العميل يريد شقة 

التي كان يتخيلها فيجب عليـك أن تتفـادى ذلـك في العـروض الأخـرى وتغـر خطتـك في مـساحات 

  .العروض التي ستقدمها للعميل

 :الإقفال: ًخامسا

 .وهي المرحلة التي تحدد فيها مدى قبول العميل لعروضك

 ً.الشراء صراحتا هي أن يطلب منك العميل البدئ في تنفيذ عملية :أول حالة

 : ظهور مؤشرات الشراء لدى العميل مثل:ثاي حالة

 .السؤال عن أوراق الوحدة -1

 .أن يتحدث العميل وكأنه اشترى الوحدة ويتحدث عن ما بعد ذلك -2

 .أن يسأل العميل عن إجراءات الشراء -3

 .أن يريد التفاوض على السعر أو طريقة السداد -4

 .ضغط عليه لي يبدأ بعملية الشراءوهنا يحتاج العميل إلى ال

وهنـا يجـب أن تـترك .  هي إظهار العميل أنه يريد المزيـد مـن الوقـت للتفكـر:ثالث حالة

 :الفرصة للعميل لي يفكر وتقوم متابعة

 .فإذا وجدت أنه يريد تنفيذ عملية الشراء تابع معه -1

 .رهضا عليهإذا وجدته شرفض عروضك فإا كان لديك عروض أخرى تناسبه أع -2
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 :لاحظ الآي

احذر من أنك تبدي للعميل رغبتك الشديدة في الشراء فهنا يشعر العميل بأنك تبحـث عـن  -1

 .مصلحتك أنت ليس مصلحته هو وهنا ستنتهي ثقته فيك ولن ينفذ عملية الشراء معك

حـل في مرحلة الإقفال يظهر لك أهمية جميع المراحل فإذا كنت قـد أخطـأت في إحـدى المرا -2

ستشعر بصعوبة مرحلة الإقفال مثال إذا م تبدأ مقابلتك بالحديث مـع عميلـك قلـيلاً حتـى 

تشعره بإنك كصاحب يتحدث معـه ليـشتري شـقة سـتدد صـعوبة في أن تعـرض عليـه بـدء 

عملية الشراء وأنك إذ م تدرج وأنت مع عميلك في المعاينة مدى قبوله من عدمه فأنت لـن 

 .إلخ... ضك ارفض العميل عر تعمل لما

المكالمة التليفونية يجب أن تكون مرنة ومدى وضوحك مع العميـل يـسجعله حـريص عـلى  -3

 .مقابلتك

 .اهتامك بعرض مميزات العروض حسب رغبة العميل يجعلك تقترب من وجهة نظره أكر -4

 .يجب أن تكون في المعاينة يقظ لردود أفعال العميل حتى تستطيع سد جميع احياجاته -5

 .تفترض ابداء عدم شراء العميل لأن زياراته لك أكبر دليل على رغبته في الشراء -6

 :الخطوات الواجب اتباعها لنقل الملكية

 :يجب على المشتري أن يتفق مع البائع على الحصول على المستندات التالية أو صورة منها

 .الحصول على عقد بيع ابتداي من المالك -1
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 . ونفاذرفع دعوى صحة توقيع -2

 .في حالة وجود أكر من مالك الحصول على صور من توكيلات الملاك الآخرين -3

 .الحصول على توكيل رمسي من المالك بحق البيع لنفسك وللغر -4

 .صورة من عقد ملكية الأرض المقام عليها العقار مسجلة بالشهر العقاري -5

 .صورةمن ترخيص عدد الأدوار بالعقار -6

 :رأسلوب الإيجا

 :مفهومه

 .الإيجار هو الاستفادة من عقار معن لمدة معينة حسب عقد متفق عليه

 :تعريف عقد الإيجار وخصائصه

 :تعريف عقد الإيجار

هو عقد يلتزم المؤجر مقتضاه أن مكن المستأجر من الانتفاع بشئ معن مـدة معينـة لقـاء 

 .أجر معلوم

 :خصائصه

 فهو من العقـود المـساة التـي نظمهـا لامـشرع :نفعةعقد الإيجار عقد مسمى يرد على الم -1

وقع على الانتفاع بالشئ المؤجر ولا يخول المستأجر أي حـق عـلى الـشئ نفـسه مكنـه مـن 

التصرف فيه لأنه ليس حق عيني على الشئ وأما هو حق شخص للمـستأجر مبقتـضاه ألـزم 

لا عـلى الأشـياء غـر القابلـة المؤجر بتمكينه من الانتفاع بالمال محـل الإيجـار وهـو لا يـرد إ

 .للاستهلاك لأن المؤجر يلتزم برد الشئ المؤجر بعينه بعد مدة معينة
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 ينعقد مجرد الـتراضي بـن المـؤجر والمـستأجر ولا يـشترط القـانون :عقد الإيجار عقد رضاي -2

 .لانعقاد أي شكل خاص فقد ينعقد شفاهة أو كتابة بعقد عرفي أو رسمي

 حيث أن كل من طرفي العقد يحـصل عـلى مقابـل لمـا يلـزم بـه :قد معاوضةعقد الإيجار ع -3

فالمؤجر ينشئ للمستأجر حق الانتفاع بالعن المـؤجرة ويحـصل منـه عـلى الحـق في اقتـضاء 

 .الأجرزة المقابلة لهذا الانتفاع

ل بـه  فالمؤجر يلتزم بتمكن المستأجر من الانتفاع وما يتـص:عقد الإيجار عقد ملزم للجانبن -4

من التزام بالتسليم أو بالضان والمستأجر يلتزم بأداء الأجرة ورد العن بعـد انتهـاء الإيجـار 

ًوباقي الالتزامات التي يرتبها العقد على عاتقه ويترتب على اعتباره ملزما للجانبن أن تطبـق 

 .فيه أحكام الفسخ والدفع بعدم التنفيذ

ًبر الزمن فيها عنصرا جوهريا ويرتبط بكل من المنفعة  التي يعت:عقد الإيجار من عقود المدة -5 ً

والأجرة فالتزام المؤجر بتمكن المستأجر من الانتفاع بالعن المؤجرة والتزام المستأجر بالوفـاء 

ًبالأجرة لا مكن تحديدكم كل منها إلا مقيسا بالزمن فالمنعة تقـل أو تكـر بحـسب مـا إذا 

 .تحسب نظر المنفعة التي تتحقق في مدة معينةقصر أمد الإيجار أو طال والأجرة 

 :مييز عقد الإيجار عن العقود الأخرى

 :الإيجار والوديعة

 ًعقــد يلتــزم بــه شــخص المــودع لديــه أن يتــسلم شــيئا مــن شــخص آخــر .. الوديعــة

ــد انتهــاء الوديعــة ومــن  ــم يــرد الــشئ نفــسه عن ــأجر أو بغــر أجــر ث  المــودع ليحفظــه ب

ــا أساســيا عــن المقــصود بالإيجــاز الواضــح أن المقــصود مــن  ــف اختلاف ــد يختل ًهــذا العق ً 
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.. وهو تحويل الانتفاع مقابل ما يتسبعد كل خلط أو اشتباه بينها في الصورة المعتادة لكل مـنها

 :ولكن بعض صور الوديعة تسمح بالاشتباه أو الخلط بينها

عملائه بان يضع تحـت تـصرفه  العقد الذي مقتضاه يتعهد البنك لأحد : أول هذه العقود-أ

ًإحدى خزائنه ليحفظ بها الأشياء الثمينة وهو ما يسمى إيجار الخزائن فهل يعتبر العميل مـستأجرا 

ًللخزانة وتكون الأجرة هي ما يدفعه للبنك أم يعتبر مودعا للأشـياء لـدى البنـك ويكـون مـا يدفعـه 

 .مقابلاً للحفظ

راجح إلى عهد قريب أن العقد إيجـار للخزانـة وذلـك تردد الفقه والقضاء بن الرأين وكان ال

على أساس أن البنك مكن العميل من الانتفاع بالخزانة ويقـوم العميـل بـدفع أجـرة هـذا الانتفـاع 

للبنك وهذه هي مقومات الإيجار ومن ناحية أخرى لا تتوافر فيه عناصر الوديعـة فالبنـك لا يـسلم 

فهـو يـترك الخزانـة . ًبرده وقد لا يعلـم عـن محتوياتهـا شـيئاما يضعه العميل في الخزانة ولا يتعهد 

تحت تصرف العميل فيسلمه مفتاحها ليضع فيه ما يشاء ويـسترده كـا يـرد مـا يعنـي أنـه لـيس 

 .هناك التزام بحفظ المحتويات على عاتق البنك

ولكن البعض يرى وها ما نرجحه أن تكييف العقد لا أهميـة لـه فـيا يتعلـق معرفـة نـوع 

لحجز الي يوقعه الدائن إذ يجب الاهتداء بالقواعد الخاصة بحجز ما للمدين لدى الغر لمعرفـة مـا ا

إذا كانت علاقة البنك بعميله تسمح للدائن بتوقيع هذا الحجز أم لا أما الغرض مـن التكييـف فهـو 

 .الوصول إلى تطبيق القواعد التي وضعها المشرع لتحكم أحد العقدين

  فقــد ثــار التــساؤل عــا إذا كــان ات في حظــرة عامــة جــراج أمــا حفــظ الــسيار-ب

 ة أو هـو اتفـاق عـلى وديعـة الـسيارة فيـه والـصورة المعتـادة رعقد إيجار لجزء من الحظـ

 ارة وحفظهـا تكـشف عـن أن يلهذا الاتفـاق التـي نجعـل عـلى صـاحب الجـراج إيـواء الـس

ــة أ ــد وديع ــون عق ــذلك يك ــسيارة ول ــظ ال ــه هــو حف ــصد الأســاسي من ــظ الق ــد حف  و عق
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 .ولو خصص للسيارة مكان معن توضع فيه ما دام صاحب الجراج يتحمل مسئولية حراستها

 :الإيجار والوكالة

الوكالة عقد مقتضاه يلتزم الوكيل بعمل قانني لحساب الموكل وقد يكون بأجر أو بغر أجـر 

د المتعاقـدين الآخـر مـن ًومن هنا يتضح أنها تختلف ماما عن الإيجار الذي يقصد به أن مكـن أحـ

الانتفاع بشئ ولكن مع ذلك من الممكن أن يقع الاشتباه في صورة قليلة كـا في حالـة مـا إذا اتفـق 

شخص مع آخر على أن يعهد إليه بأملاكه جملة ليقوم بتأجرهـا ثـم يقتـسم الأجـرة مـع المالـك أو 

 .يحصل منها على نسبة معينة

 :الإيجار والعمل

كبات مع سائق على أن تعطيه مركبـة يـستغلها للنقـل عـلى أن يعطـي  شركة مرتا تعاقدذإ

ًللشركة مبلغا معينا ويأخذ باقي الأرباح لنفسه فهل يعتبر هذا الاتفاق عقـد عمـل ويكـون الـسائق  ً

عاملاً لدى الشركة أو عقد إيجار يكون السائق مـستأجر للمركبـة؟ يـذهب القـضاء الفرنـسي إلى أن 

 السائق بالشركة هي صلة التابع بالمتبوع، وأجر السائق هـو الفـرق بـن الاتفاق عقد عمل لأن صلة

إيراد المركبة وما يدفعه السائق للشركة فهو أجر متغر وهذا جائز في عقد العمـل ويترتـب عـلى أن 

الاتفاق عقد عمل أن القانون الخاص مسئولية رب العلم عن إصابات العمل يسري في هـذه الحالـة 

 في أثناء عمله كان له الرجوع بتعويض على الشركة دون حاجة إلى إثبات تقـصر فإذا أصيب السائق

 ...في جانبها

ــل  ــه فه ــل أمتعت ــات لنق ــسائقها مــن صــاحب مركب ــة ب  وإذا اســتأجر شــخص مركب

ًيعتبر العقد واقعا على عملية النقـل أو عـلى الانتفـاع بالمركبـة؟ الظـاهر أن العـبرة بعمليـة 

 يــزال في خدمــة صــاحب المركبــات بتقــاضي منــه أجــره فيكــون النقــل إذا كــان الــسائق لا 

ــاء  ــة عطــب في أثن ــه إذا أصــاب المركب ــك أن ــة للنقــل ويترتــب عــلى ذل  العقــد عقــد مقاول

ــف  ــت أن التل ــك إلا إذا أثب ــد معــه بتعــويض عــن ذل ــا مــن تعاق ــب مالكه  النقــل م يطال
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ر فـترة مـن الـزمن وأصـبح الـسائق كان بفعل هذا الأخر أما إذا بقيت المركبة والائق عند المـستأج

 .ًتابعا له يأخذ منه أجره فالاتفاق عقد عمل مع السائق وعقد إيجار بالنسبة إلى المركبة

 :خطوات تأجر الوحدات العقارية

يسأل ويستطلع من العميل قدر الإمكان عن أهدافـه وغـرض اسـتئجاره الوحـدة العقاريـة،  :أولاً

 .تباراتها الخاصةولكل وحدة عقارية اشتراطاتها واع

 :سواء الأرض الخام من حيث -

 أين الموقع: 

 المساحة المطلوبة: 

 نوع الاستخدام المستهدف: 

 الميزانية المتوقعة: 

 مدة الاستئجار: 

 أو الوحدات السكنية -

 سكن عائلي: 

 سكن عزاب: 

 غر ذلك: 

 :أو المحلات والمراكز التجارية -

 اطات محددة من قبل الجهات الرسميةتتطلب بعض الأنشطة اشتر. 

 أو قد تكون محددة من قبل صاحب الملك نفسه. 

 ًأو شروط العميل في تشغيلها شخصيا أو استثارها بالتأجر. 

 :أو الأراضي الزراعية الصناعية -

  تنظيم عملية تأجر الأراضي الزراعية اشتراطات وتنظـيات خاصـة تـصدر مـن وزارة

 .الزراعة
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 عملية تأجر الأراضي الصناعية اشتراطات وتنظـيات خاصـة تـصدر مـن وزارة تنظم 

 .التجارة والصناعة

 ًوما إذا كان تشغيلاً خاصا واستثارا بإعادة التأجر  .التأجر من الباطن. ً

إطلاع العميل على المخطط العـام للمدينـة أو مخطـط الحـي والمنطقـة المحيطـة بالوحـدة  ً:ثانيا

ويوضـح موقـع الوحـدات . ح المرافق العامة سـواء المتـوافرة أو المخطـط لهـاالعقارية ويوض

 .العقارية المتوفرة لديه بالنسبة للمخططات

يطلعـه عـلى الوحـدة . ومتى تحقق من هدف العميل وغايته من استئجار الوحدة العقارية ً:ثالثا

لوقـوف عـلى ًالعقارية المفـضلة والأقـرب إلى هـدف وحاجـة العميـل ويـصطحبه ميـدانيا وا

 .الطبيعة

ويـرد . يستمر في توضيح ميزات المنطقة التي تحتوي الوحدة العقارية التي يرغبهـا العميـل ً:رابعا

ويقنعه بعمليـة الاسـتئجار . على كافة استفسارات العميل حسب الصلاحيات الممنوحة لديه

 .واشتراطات المالك

 :المنتوج العقاري الإلكتروي

المزيج التسويقي الإلكتروي، إذ تعتمد عليه بـاقي عنـاصر المـزيج يعد المنتوج جوهر عناصر 

التسويقي الأخرى، وهو قلب المزيج التسويقي، ومركز العمليات التـسويقية، والمنتـوج هنـا هـو مـا 

تقدمه وتعرضه المنظمة عبر متجرها الإلكتروي على الإنترنت بقـصد تحقيـق أهـداف المنتظمـة مـن 

 .وأذواق الزبائن المستهدفنخلال إشباع حاجات ورغبات 

هـو ) ًسواء كان سلعة أو خدمة أو فكـرة أو فـردا أو منظمـة أو غـر ذلـك(إذن المنتوج 

ًجوهر أي نشاط تجاري سواء كان هذا النـشاط نـشاطا تجاريـا تقليـديا أو نـشاطا تجاريـا عـبر  ً ً ً ً

 .شبكة الإنترنت
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 :الخصائص الواجب توافرها في المنتج العقاري الإلكتروي

مـن ) أي منتوج(بإمكان المشتري عبر الإنترنت أن يقوم بشراء المنتوج الذي يريده ويرغب فيه  -1

باسـتثناء بعـض (أي منظمة في العام في أي مكان تقع هذه المنظمة وفي الوقت الـذي يريـده 

 ).المنتجات التي لا تباع عبر الإنترنت

الأعال الإلكترونية في العام فإن المشتري موجب نظم التسليم ونظم الدفع المتوفرة لمنظات  -2

عبر الإنترنت يتسلم البضاعة المشتراة بأقـصى سرعـة ممكنـة، وتعـد سرعـة التـسليم في ميـدان 

ًالأعال الإلكترونية أسرع منهـا بكثـر في ميـدان التجـارة التقليديـة، وخـصوصا عنـدما تكـون 

 .العملية تجارة إلكترونية كاملة

قليدية بن سعر المنتوج وعمره كا هو سائد في ظل التجارة التقليدية، ففـي تقلص العلاقة الت -3

فضاء الأعال الإلكترونية فإنه ليس بالضرورة أن تكون هناك علاقة عكسية بـن سـعر منتـوج 

ًأي أن يكون سعره مرتفعا في المرحلة الأولى من طرحه إلى الأسـواق ثـم يبـدأ بعـد (ما وعمره 

 الحـال مـع أغلـب المنتجـات في إطـار ومحتـوى اسـتراتيجية التجـارة ذلك بالانخفاض كا هو

 .، إذ أن سعر المنتوج أصبح يعتمد على عناصر أخرى جديدة)التقليدية

ًأصبح مستوى توفر البيانات والمعلومات يلعـب دورا حاسـا في نجـاح المنتـوج، إذ أن  -4 ً

و تـوفر بيانـات أحد أهم شروط نجـاح المنتجـات المطروحـة عـبر شـبكة الإنترنـت هـ

ومعلومات كافية عن المنتوج، فالمستهلك يتجـه إلى شراء المنتجـات التـي يتـوفر عنهـا 

 .بيانات ومعلومات أكر

 ًتــوفر عــدد كبــر جــدا مــن المنتجــات عــلى شــبكة الإنترنــت، وهــذا يتــيح للمــشتري  -5

ــاك  ــع يجعــل هن ــسوق الإلكــتروي، وهــذا الواق ــرة للت  ًالإلكــتروي فرصــا واســعة وكب

ــس  ــا نف ــي تطره ــت والت ــلى الإنترن ــشابهة ع ــات المت ــن المنتج ــر م ــدد كب ــضا ع  ًأي
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المنظمة أو المنظات المنافسة، ولكن على الرغم من كرة المنتجـات المتـشابهة عـلى الإنترنـت 

 .غر أن هذه الكرة والوفرة ليس بالضرورة أن تؤدي إلى تقليل الأسعار

روح على الإنترنت هو أحد الشروط الأساسية لنجـاح هـذا إن توفر علامة تجارية للمنتوج المط -6

المنتوج، ومع أن للعلامة التجارية أهمية كبرة في إطار ومحتوى استراتيجية الأعال التقليدية، 

غر أن أهميتها في إطار ومحتوى استراتيجية الأعال الإلكترونية أكبر، وذلـك بـسبب أن هـذه 

ميز المنتوج ومكن المشترين الإلكترونين مـن الوصـول إليـه العلامة التجارية هي الهوية التي 

 .بسهولة في ظل تجارة إلكترونية افتراضية غر واقعية

انتشار الكثر من المنتجات المجانية عبر الإنترنت، إذ أن منظات كثرة تطرح منتجات مجانية  -7

 فـإن شركـات التـأمن قـد كأداة ترويجية لتسويق وبيع منتجاتها الأساسية، على سـبيل المثـال

تقوم ببيع السيارات بسعر التكلفة شريطـة أن يقـوم المـشتري عـبر الإنترنـت بتـأمن الـسيارة 

 .المشتراة لدى شركة التأمن البائعة

لقد ساهمت تكنولوجيا المعلومات ونظم المعلومات الإدارية في تسريع وتقصر مـدة تـصميم  -8

 البيانـات والمعلومـات الخاصـة بحاجـات المـستهلك وتطوير المنتوج الجديد، إذ يجـري جمـع

ورغباته وأذواقه بصورة سريعة، ومن ثم لا يكون هنـاك مـدة طويلـة بـن رصـد واستكـشاف 

الحاجات والرغبات الكامنة لدى المستهلك وتلبيـة هـذه الحاجـات والرغبـات وتجـسيدها في 

 .)1(منتوج حقيقي يباع عبر شبكة الإنترنت

                                                 
 – دار وائـل للطباعـة والنـشر – عناصر المـزيج التـسويقي عـبر النـت – التسويق الإلكتروي –يوسف أحمد أبو فارة . د )1(

 . وما بعدها150، ص 2007 الأردن –عان 
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 :ري الإلكترويتصنيف المنتج العقا

مها اختلف أسلوب التصنيف للمنتج الإلكتروي، فإنه ينبغي أن يؤدي إلى إبراز كـل منتـوج 

بصورة مستقلة وإظهار خصائصه ومواصفاته ومدى ميزه عن منتجات المتاجر الإلكترونية المنافـسة، 

الأدوات وهذا الأمر يتطلب تخصيص صفحة فرعية مستقلة لكل منتوج، مع ربـط هـذه الـصفحة بـ

 .من أجل تحقيق عمليات البيع والشراء) الإيصاء(الإلكترونية وغر الإلكترونية 

وستخدم بعض المتاجر الإلكترونية أسس التصنيف المعتمدة في المخازن التقليدية مـع إجـراء 

 .بعض التعديلات عليها

 :ومن هذه الأسس

 1لأرقام ابتـداء مـن الـرقم  يجري استخدام ا:التصنيف باستخدام الطريقة المبسطة للأرقام -

 .إلى ما لا نهاية، وكل رقم يعبر عن صنف محدد

 بحيـث A B Cيجري استخدام الحروف الأبجديـة : التنصيف باستخدام الحروف الأبجدية -

 .يعبر كل حرف عن صنف محدد

بحيـث تعـبر كـل مجموعـة رقميـة عـن صـنف : التصنيف باستخدام المجموعات الرقميـة -

 ...)200-10، والمجموعة 1-100 الرقمية مثل المجمعة(وتوابعه 

 يجري استخدام الحروف والأرقام :التصنيف باستخدام الطريقة المختلطة للحروق والأرقام -

 .في عملية التصنيف من أجل التعبر عن الصنف وتوابعه

 .وهنا يفضل استخدام الحروف والأرقام ذات الارتباط بالنصف ومستواه

 :مركز المنتج العقاري

أن توضـع معـام وأسـس تجزئـة الـسوق الكليـة في إطـار ومحتـوى اسـتراتيجية بعد 

ًالأعـــال الإلكترونيـــة، وبعـــد أن تختـــار قطاعـــا ســـوقيا أو أكـــر مـــن القطاعـــات  ً 
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السوقية التي مت تجزئتها على واحد أو أكر من أسس تجزئة السوق الإلكترونية، تأي الخطوة ذات 

ركـز في القطــاع أو القطاعـات الــسوقية المـستهدفة عــلى شــبكة الأهميـة الكبــرة وهـي عمليــة التم

لى منظات الإنترنت أن تحـدد مركـز ، وهنا فإن ع)الأسواق الإلكترونية المستهدفة(الإنترنت 

ضـمن قطـاع ) المشترين عـبر الإنترنـت(المنتوج الذي ترغب أن تعززه في أذهان المستهلكن 

قع أو الوضع أو الـصورة الذهنيـة التـي ترغـب ويقصد مركز المنتوج ذلك المو. سوقي معن

ضـمن قطـاع سـوقي معـن ) عبر الإنترنت(منظمة الإنترنت أن تحتلها في أذهان المستهلكن 

في أذهـان ) مـنظات الإنترنـت المنافـسة(ًقياسا بالصورة الذهنيـة التـي يحتلهـا المنافـسون 

عمليـة التمركـز الـسوقي المستهلكن ضمن نفس القطاع السوقي على شبكة الإنترنـت، أمـا 

 :فإنها عملية تتضمن جانبن

ًترتيب وتكييف وتنظـيم المنتـوج بحيـث يكـون قـادرا عـلى أن يحتـل مكانـة واضـحة  :الأول

ًومتميــزة ومرغوبــا فيهــا مقارنــة بالمكانــة التــي تحتلهــا المنتجــات المنافــسة في أذهــان 

 .المستهلكن والمستهدفن عبر شبكة الإنترنت

خطة تحقق التمركز السوقي المطلوب بالتركيز عـلى عنـاصر المـزيج التـسويقي صياغة  :الثاي

 ).المنتوج والسعر والتوزيع والترويج(الأربعة 

وحتى تحقق منظمة الإنترنت التمركز السوقي لواحد، أو أكـر مـن منتجاتهـا فـإن عليهـا أن 

نترنت مـن خلالهـا إلى المكانـة  تصل منظمة الإ أنتقوم بتحديد الميزة التنافسية المناسبة والتي مكن

 .المتميزة والواضحة للمنتوج، أي تحقق التمركز السوقي المطلوب

مــن بنــاء الميــزة ) مــنظات الإنترنــت(ولــي تــتمكن منظمــة الأعــال الإلكترونيــة 

 ) المقــصود بــالتمركز(التنافــسية في قطــاع ســوقي محــدد فإنــه ينبغــي أن يكــون منتوجهــا 
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 أكبر وأفضل ما تقدمه المنتجات المنافسة لنفس القطاع السوقي المستهدف ًقادرا على تقديم منافع

 .عبر الإنترنت

 :استراتيجيات التمركز السوقي التي مكن أن تتبعها شركات التسويق العقاري

 على سبيل المثال فإن :تحقيق التمركز السوقي من خلال التركيز على خصائص محددة للمتوج -1

ــسيارات Hondaشركــة  ــترويج لأســعارها  لل ــسوقي مــن خــلال ال ــق التمركــز ال تقــوم بتحقي

 للسيارات تحقق التمركز السوقي من خلال الـترويج لـلأداء المتميـز BMWالمنخفضة، وشركة 

 .لسياراتها

تحقيق التمركز السوقي من خلال التركيز على الحاات التي يشبعها المنتـوج أو المنـافع التـي  -2

يحقق التمركز من خـلال تركيـزه عـلى ) معجون أسنان (Signalن  على سبيل المثال فإ:يقدمها

 . فركز على منفعة القضاء على التسوسCrestزيادة بياض الأسنان، وأما 

 مثلاً يتم تحقيق :تحقيق التمركز السوقي من خلال التركيز على مناسبات وأسباب الاستخدام -3

 في فـصل الـصيف، أمـا في فـصل  لاسـتخدامات الرياضـينGatoradeالتمركز السوقي لشراب 

الشتاء فإنه يتم تحقيق التمركز لهذا الشراء بالتركيز على اسـتخدامه مـن قبـل المـرضى الـذين 

 .ينصحهم الطبيب بالإكثار من السوائل

أو طبقــات مــن (تحقيــق التمركــز الــسوقي مــن خــلال التركيــز عــلى طبقــة محــددة  -4

 كانت تحقق التمركـز Johnson & Johnson على سبيل المثال في شركة ):المستخدمن

السوقي من خلال تركيزها على طبقة الأطفال، ثم عملت على زيادة حصتها الـسوقية 

من خلال توسيع التمركز السوقي ليشمل طبقة الفتيـان الـذين يـستخدمون الغـسول 

 .الذي لا يسبب الدموع
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 ومـن الـشركات التـي :نتحقيق التمركـز الـسوقي مـن خـلال المقارنـة المبـاشرة مـع المنافـس -5

 Hertz لتأجر السيارات مقابل منافسها الأكـبر شركـة AVISتستخدم هذه الاستراتيجية شركة 

 في حملاتهـا الإعلانيـة لتحقيـق AVISلتأجر السيارات، ومـن الـشعارات التـي ترفعهـا شركـة 

 We're number two, so we try: " هـو شـعارها المـشهورHertzمركزهـا في الـسوق إزاء 

harder" وقد تلجأ المنظات إلى تحقيق التمركز السوقي بعيدا عن المنافسن لمدة من الزمن ،ً

 إذ عملـت عـلى تحقيـق 7Pقبل أن تحقق مركزها بالمقارنة معهم ومثال ذلك مـا قامـت بـه 

 Coca ومنتجـات Pepsi Colaً ولكنها تعد بديلاً جـديا لمنتجـات Un-Colaمركزها على أنها 

Cola. 

 ومثال ذلك تحقيـق التمركـز لـبعض :تحقيق التمركز السوقي مقارنة بأصناف منتجات أخرى -6

 .أصناف المارجرينا كبديل عن الزبدة أو كبديل عن زيت الطبخ

 :الانترنتالمصفوفة المقترحة لتسويق المنتج العقاري عبر 

ًلقد باتت منظات الأعال الحديثة تولي اهتاما متزايدا وكبرا بعملية ً  طرح وتسويق وبيـع ً

ًوصارت تبذل جهودا كبرة لتوفر الإمكانات الفنية التي تتحي لهـا اسـتخدام . منتجاتها عبر الإنترنت

ًهذه التكنولجيا الجديدة لمواكبة منظات الأعـال الإلكترونيـة التـي قطعـت شـوطا كبـرا في هـذا  ً

 .المجال

باعية تطرح مجموعة من الخيـارات وفي أدبيات التسويق الإلكتروي، جرى اقتراح مصفوفة ر

لاستخدام الإنترنت في عمليـة تـسويق المنتجـات والتوسـع في الأسـواق، والـشكل الآي يوضـح هـذه 

 .المصفوفة
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   الجديدة الحالية

   السوق

 خيارات استخدام الإنترنت لتطوير المتوج والسوق

Source: Stroud, Sick, Internet strategies: a corporate guide to exploiting the Internet (London: McMIllan 

Press Ltd., 1998) 

سويقية أربعـة خيـارات أساسـية لتطـوير خطواتهـا وهذه المـصفوفة تـضع أمـام الإدارة التـ

لاستراتيجية في تسويق منتجاتها عبر الإنترنت والتوسع والانتشار في الأسواق، وفيا يلي توضيح لهـذه 

 :الخيارات الأربعة

 : السوق الحالي– المنتوج الحالي -1

 التـي  كانـت معظـم المـنظات1998، وحتـى عـام )1(هذا الخيار تعب رعنه الخليـة رقـم 

، والمـنظات )تـستخدم هـذا الخيـار(تستخدم الإنترنت في تسويق منتجاتها تقع ضمن هذه الخلية 

 أنـشطتها Mirrorالتي تستخدم هذا الخيار تكتفـي باسـتخدام الإنترنـت كـأداة إلكترونيـة تعكـس 

الحاليـة للمنتجـات الحالية، أي أن الاستخدام الأساسي للإنترنت في هذا الخيار هو استخدام ترويجي 

 .إلى الأسواق الحالية

إن المنظات التي تكتفي باستخدام هذا الخيار لا تستطيع أن تحقق الفوائـد الكبـرة التـي 

 .توفرها الإنترنت مثل تحسن وتطوير مزايا المنتجات واستكشاف فرص سوقية واسعة
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 : السوق الجديدة– المنتوج الحالي -2

تقوم بتفعيـل موقـع الويـب الـذي يـوفر لهـا فـرص إن المنظات التي تستخدم هذا الخيار 

الوصول إلى الأسواق العالمية، ويجعلها قادرة على تحطـيم الحـواجز الجغرافيـة، أي أن هـذا الخيـار 

ًيفتح أمام منظات الأعال أسواقا عالمية لطرح منتجاتهـا الحاليـة، فهـي م تعـد مفيـدة في أسـواق 

ويلاحظ أن منظات كثرة قد تـستخدم هـذا الخيـار . ليةجغرافية محددة تطرح فيها منتجاتها الحا

دون أن توفر كل التـسهيلات والإمكانـات التـي تحقـق لهـا الاسـتفادة مـن هـذا الـسوق الجديـدة 

ًالفخمة، فاستخدام هذا الخيار يؤدي إلى توسيع السوق المـستخدمة بـصورة كبـرة جـدا، وهـذا قـد 

مثـل عـدم امـتلاك ( هـذا الـسوق لأسـباب كثـرة يجعل المنظمة غر قادرة على تلبيـة كـل طلبـات

القدرات الإنتاجية الكافية وعدم امتلاك وسائل وتسهيلات الشراء والشحن إلى كل الأسواق، ووقـوف 

بعض التشريعات القانونية في وجه الانتشار غر المحدد للأعال الإلكترونية وبعض القيود الـضريبية 

 ...وغرها

لنوع من المنظات التي لا تـستطيع أن تحقـق النفـع الكـام مـن تجدد الإشارة إلى أن هذا ا

انتشارها العالمي عبر شركة الويب هي في الأغلـب مـنظات أعـال صـغرة م يكـن لهـا في الـسابق 

ًانتشار عالمي أو أن لها انتشارا محددا ولكن مع مرور الـزمن واكتـشاف الفـرص المتاحـة فـإن هـذه  ً

 .لاتها وزيادة استثاراتها لتعظيم منافعها من استخدام الإنترنتالمنظات تبدأ في تحسن تسهي

من جاب آخر، فإن هناك منظات أعال كبـرة ذات انتـشار دولي أو عـالمي مـسبق، هـذه 

المنظات تنجح أكر من سواها في تحقيق النفع الأكبر من استخدام الإنترنت في طرح وتسويق وبيع 

) 2( الثاي الخلية –جديدة التي أصحبت متاحة عبر تبني هذا الخيار منتجاتها الحالية إلى الأسواق ال

 .في المصفوفة

 إن اســـتخدام هـــذا الخيـــار يـــؤدي إلى تغيـــرات جوهريـــة في هيكـــل التكـــاليف، 

ــع  ــا، م ــي مام ــاليف تلغ ــاك تك ــا، وهن ــدود دني ــنخفض إلى ح ــرة ت ــاليف كث ــاك تك  ًوهن
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 أن المرحلـة النهائيـة هـي الانخفـاض العـام في غـر. الإشارة إلى أن تكاليف بعض التسهيلات ترتفـع

 .التكاليف

على سبيل المثال، استخدام هذا الخيار يتيح للمنظمة ترويج المنتجات وبيعهـا إلى المـستهلك 

النهاي مباشرة دون الحاجـة إلى الوسـطاء، وهـذا يـؤدي إلى تخفـيض تكـاليف التوزيـع، وكـذلك إذا 

 تكون أقـل بـسبب اسـتخدام تقنيـات إلكترونيـة جديـدة استخدمت المنظمة وسطاء فإن التكاليف

 .تساعد في تقليل التكاليف

قــد تكــون مؤســفة وضــارة لــبعض (إن هــذا الخيــار قــد يــؤدي إلى تعزيــز ظــاهرة جديــدة 

وهي ظاهرة عدم الوساطة، أي استغناء المنظات والمستهلك عـن الوسـطاء إمـا لغـرض ) القطاعات

 .ليهم في كثر من عمليات التبادل التجاري عبر الإنترنتتقليل الكلفة أو لانتفاء الحاجة إ

 : السوق الجديد– المنتوج الجديد -3

أو شـكل (يتحقق عبر تقيم منتـوج جديـد ) 3(هذا الخيار الذي تجسده الخلية رقم 

وعند اعتاد هـذا الخيـار تكـون المنظمـة قـد . أسواق جديدة/إلى سوق) جديد من المنتوج

ت التي تجعلها قادرة على تطوير وتقديم وبيـع منتجـات جديـدة هيأت الوسائل والتسهيلا

 .أسواق جديدة/ إلى سوق

 .وهناك منظات كثرة دخلت الخلية الرابعة من المصفوفة وتتبنى هذا الخيار

وتعد الصحف الإلكترونية إحدى الأمثلة الواضحة على هذا الخيار، فهنـاك صـحف أصـبحت 

ًالإنترنت، تستهدف أسواقا جديدة غـر أسـواقها الحاليـة وهـي في ًتقدم نسخا إلكترونية متميزة عبر 

 الأغلب تستهدف السوق العالمية، وحتى تتمكن من كـسب واسـتقطاب هـذه الـسوق فإنهـا تقـدم 

 مواصـفات متقدمـة تلبـي احتياجـات قطاعـات واسـعة ) الصحيفة الإلكترونية(هذا المنتوج الجديد 

لمثال فإنهـا تعـزز الـصحيفة بخـدمات تعزيزيـة وداعمـة مثـل ًجدا من السوق العالمية، على سبيل ا

 خدمات الأرشيف لمدة طويلة، وإصدارات صحفية متنوعة ومختصرات وملخصات لكتـب عالميـة في 
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مجالات متعددة، وإمكانية تلقي نسخة خاصة من الصحيفة الإلكترونية عبر البريد الإلكتروي أو عـبر 

 .الاحتفاظ بهاأسلوب التحميل بهدف طباعاتها أو 

 : السوق الحالية– المنتوج الجديد -4

هذا الخيار تعتمده المنظات التي تستهدف الأسواق الحالية ولكن منتوج جديد أو بـشكل 

جديد من المنتوج، وهذا الخيار منتشر في مجال الخدمات أكر منه في مجال السلع الملموسـة، ومـن 

 :أمثلة ذلك

ً الصحف والمجلات توفر نسخا إلكترونية على الإنترنت،  أصبحت بعض:الصحف الإلكترونية -

ًوهي تستهدف بصورة أساسية أسواقها الحالية، خصوصا أنها ذات طابع محدد يخـص فئـة 

ًمحددة المتلقن، مع الإشارة إلى أن بعض الـصحف تجـاوزت هـذا الخيـار لتـستهدف أيـضا 

 .ًسواقا جديدةأ) الشكل الإلكتروي للصحيفة أو المجلة(منتوجها الجديد 

، غـر أن أغلـب )تـصدر في شـكلها الإلكـتروي فقـط(ًومع أن هناك صحفا إلكترونيـة بحتـة 

النـسخة (الصحف المحلية والإقليمية والعالمية أصبحت تستخدم الشكل الجديـد للمنتـوج 

الـصحيفة في صـورته (كمنتـوج يـدعم ويعـزز المنتـوج الأسـاسي ) الإلكترونية من الـصحيفة

 .ويحقق ميزة تنافسية، )التقليدية

 صارت منظات تـأمن كثـرة تـستخدم الإنترنـت كقنـاة جديـدة تقـدم عبرهـا :شركات التأمن -

مع الإشارة إلى أن هناك (خدماتها التأمينية في شكل جديد إلى نفس الأسواق المستهدفة الحالية 

 ).ق جديدةالجديدة إلى  أسوابعض الشركات التي تستخدم هذه القناة في تقديم المنتجات 

أصبحت مصارف كثرة تستخدم الإنترنت لتعزيز خدماتها المالية وتقـديم أشـكال : المصارف -

جديدة من الخدمـة الماليـة إلى أسـواقها المـستهدفة الحاليـة، وهـذا بهـدف زيـادة فاعليـة 

 .وكفاءة خدماتها المالية وتحقيق ميزة تنافسية جديدة

ًوي العقاري نقدم إليك الآن موذجا لأحد بـرامج وبعد هذا الاستعراض لمفهوم السوق الإلكتر

 ....تسويق العقارات
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 :برنامج عقار ويب

برنامج عقاري ويب هو برنامج للمهتمن بالعقارات والشركات والمكاتب العقارية يوفر لهـم 

افضل الطرق لنشر عروضهم العقارية وكذلك تلقي الطلبات العقاريـة لـيس هـذا فحـسب بـل انـة 

له الامثل لنشر الاخبار والمقالات العقاريـة وهـو همـزة التواصـل مـع العمـلاء الحـالين يعتبر الوسي

 ويفتح المجال لكسب عملاء جدد 

  هل انا بحاجة الى عقاري ويب ؟  -

 كيف استفيد من عقاري ويب ؟  -

 ما هى الاضافه التى سيحققها لى عقاري ويب ؟ -

 موقع على الانترنت من قبل فهـل سيـصلح لى ليس لدي خبرة ببرامج العقارات وم يكن لدي -

 ؟ 

 فهل ساجد الوقت الكافي لادارة موقعي ؟! انا لست متفرغ ولدي دوامي او عمل اخر  -

 قـد تتبـادر الى ذهنـك لـذلك قمنـا بانـشاء هـذا  بعض هذة الاسئلة ورما كلها او اكر منهـا

 . الدليل للاجابة عن كل هذة الاسئلة 

  ؟ لمن برنامج عقاري ويب

  المهتمن بالعقارات-1

  المكاتب والشركات العقارية -2

  الوسطاء العقارين-3

 . من يبحث عن مشروع يدر عليه دخل اضافي دون الالتزام بدوام محدد -4

اذا كانت الاجابـة بـلا فـادعوك الى اغـلاق  الان هل انت من ضمن هؤلاء ؟ .... جيد 

الى   الانــضام مــستقبلاً   كنــت تنــودي الا اذا هــذا الملــف شــاكرين لــك وقتــك وجهــدك

 . ًالمجموعات المذكوره سابقا 
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وهم شراكائنا فى النجاح فى المستقبل القريب باذن  نأي الان الى المجموعات السابقة 

  .لـلـها

لا يخفى على الكثـرين فى المجـال العقـاري الطفـرت العقاريـة التـى تـشهدها العديـد مـن 

 ً.خليج بشكل خاص والمملكة العربية السعودية تحديداالمناطق بالوطن العري وال

وفى ظل النمو السكاي والنهـضة العمرانيـة لهـذة المنـاطق وزيـادة الطلـب عـلى العقـارات 

المختلفه تطورت وسائل عرض وطلب العقارات واذدادت اهمية استخدام الانترنت للتـسهيل عـرض 

 . هذة العقارات والوصول لعدد اكبر من العملاء 

 : المهتمن بالعقارات-1

هل فكرت فى انشاء موقع الكتروي لضم عروضك العقارية الجديدة وتلقى طلبـات العمـلاء 

 لديك باسهل الطرق ؟ 

 هل ازعجك يوما الاتصالات فى اوقات غر مناسبة من العملاء ؟ 

 على الانترنت لعرض العقـارات الخاصـه  من خلال برنامج عقاري ويب متلك موقعا

ك تلقي طلبات العملاء بـل ويـستطيع الافـراد العـادين اضـافة عقـارتهم موقعـك بك وكذل

ولكن لن تظهر ارقام الاتصال الخاصه بهـم حتـى تكـون انـت همـزة الوصـل بـن اصـحاب 

 .العقار وطالبن الشراء 

سيصبح موقعك العقاري معنا اشبه مكتبك الفعلي حيث ستتلقى علية الرسـائل 

 وتستطيع الرد عليهم فى ايه وقـت ،ساعه دون ازعاج الهواتف 24من العملاء طوال ال 

 .تشاء 

 : المكاتب والشركات العقارية-2

 :يوفر لك عقاري ويب
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م انت او احد موظفيك بالرد  لتقو  مكتب افتراضي على الانترنت لتلقي طلبات العملاء-

 .عليها

 بـشكل ممتـاز   ذلـك وغـر ، مخططـات، اراضي، شقق، عرض العقارات الخاصه بك من عائر-

 كا مكنك بكل سهوله اضـافة خريطـة العقـار   وبعدد من الصور ومنسق بكامل التفاصيل

 .لفيديو الخاص بهذا العقار إن وجدعبر الاقار الصناعه وكذلك اضافة ا

 عرض الاخبار الخاصه بكم من خلال قسم الاخبار كا مكنك كتابـه مقـالات تـساعد البـاحثن -

 . لعرض وجهه نظرك عن شئ ما  اختيار عقارهم اوفى  عن عقار 

 . على مدار الساعه وفى ايام الاعياد والاجازات   التواصل مع العملاء-

 . اضافة قيمة جديدة لمكتبك او شركتك العقارية من خلال تواجدها على الانترنت -

 : الوسطاء العقارين -3

ها عـلى اكـبر عـدد ممكـن مـن ك لعرضـ يتيح لك عقاري ويب اضافة العقارات الموجـودة لـدي-

 .العملاء

 . الزوار والاعضاء لموقعك العقاري يستطيعون مراسلتك بكل سهوله لتسويق عقاراتهم -

 او طلب عقـار محـدد ولكـن سـتظهر بيانـات الاتـصال   يتاح للزوار والاعضاء اضافه عقاراتهم-

 .الخاص بك حفاظا على نسبه العموله الخاصه بك 

 .  والمهتمن بالعقار  ميزات السابق ذكرها للشركات والمكاتب العقارية بالاضافة لل-
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 :باحث عن مشروع قليل التكلفه يدر عليك عائد دون الالتزام بدوام -4

عقاري ويب سيكون مثابه مكتب افتراضي لك دون ان تـرتبط بالتواجـد فى مكـان محـدد او  -

 .وقت معن 

 او البحث عن   على الزوار ليقوموا باضافه عقاراتهمبقيامك ببعض الدعاية لموقعك ستحصل -

 وفى كل الحالات ستظهر ارقـام اتـصالك إن رغبـت للاتـصال بـك ،عقار محدد او طلب عقار

  .  لامام صفقه محددة

قد يصلح عقاري ويب لتقوم بعمل موقع خاص بعقـارات المنطقـة او الحـي الـذى تتواجـد  -

 .  جيد  لتضمن سيطرتك على الامور بشكل فية
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  التوزيع العقاري الإلكتروي-2

تعد الوساطة العقارية واحدة من أهم الحلقات في سلسلة قيمة صناعة الإعار، حيـث أنهـا 

وهي القيمة التي يدركها لمـشتري في العقـار عنـدما (تولد أربع منافع أساسية، هي المنفعة الشكلية 

ًيأخذ شكلاً أو وضعا معينا وهي القيمة التي يدركها مشتري العقار نتيجة تـوافر (، والمنفعة الزمنية )ً

وهي القيمة التي يدركها المشتري في العقار نتيجة (، والمنفعة المكانية )العقار في الوقت الذي يطلبه

وهي قيمة تـسهيل نقـل ملكيـة (، ومنفعة التملك أو الحيازة )توفرها في الموقع الملائم الذي يريده

ًشتري، أو توفر العقار للمستهلك لحيازاتـه مؤقتـا دون ملكـه، كـا في حالـة العقار من البائع إلى الم

 ).استئجار العقار

ومن المؤكد أن الوسـيط أو السمـسار العقـاري المحـترف م يعـد مجـرد وسـيط بـن طـرفن 

أحدها بائع وآخر مـشتر، ولكـن أصـبح إحـدى ركـائز النهـضة العقاريـة في أي بلـد، بـل إن مهمـة 

ًفهو أيضا يعمل على حاية المشتري ويعطيـه . قتصر على جمع أطراف الصفقة العقاريةالوسيط لا ت

ومــن خــلال التجــارب الميدانيــة الناجحــة نجــد أن شركــات الوســاطة العقاريــة . أفــضل الخيــارات

ًوالساسرة يلعبون دورا مها في تـوفر قنـوات التـسويق للعقـارات القامـة والجديـدة ومـع طـرفي  ً

 .البائعون والمشترون: اريةالمعادلة العق

 :أنواع الوسطاء العقارين

توجد في السوق العقارية تـشكيلة متنوعـة مـن الوسـطاء العقـارين الـذين تـتراوح 

ــديره شــخص واحــد، إلى مكاتــب ضــخمة  ــذي ي ــه مــن المكتــب العقــاري ال  أحجــام أعال

   شــخص، وهــي تأخــذ شــكل مــنظات وســاطة عقاريــة200يتجــاوز عــدد العــاملن فيهــا 

 وتختلــف وظــائف ومهــام الوســطاء العقــارين كــل حــسب . وطنيــة أو إقليميــة أو دوليــة

 



 212

ومكن . المجال والخبرة التي متلكها الوسيط العقاري أو مؤسسة الوساطة العقارية التي ينتمي إليها

 :تصنيف الوسطاء العقارين إلى عدة أقسام أبرزها الآي

 : الوسيط العقاري غر المتفرغ-1

بارة عـن شـخص أو مجموعـة أشـخاص لا يرتبطـون بـأي مكتـب أو مؤسـسة وسـاطة هو ع

عقارية معتمدة، وأما يعملون في مجال الوساطة العقارية في الأوقات التي تناسبهم أو تنـسجم مـع 

ويعرف هذا النوع من الوسطاء بالوسيط الهاوي، لأن لهذا الوسيط أعال أخرى . متطلبات عملائهم

ًالوساطة العقارية، ورما يكون موظفا، أو عاطلاً عن العمل، أو شخصا يعمل عـلى يؤديها غر أعال  ً

ًوغالبا ما يقدم هؤلاء الوسطاء خدماتهم من خلال الاتصالات الشخصية عبر الأصـدقاء أو . مسئوليته

 ًالأقارب أو زملاء العمل، أو عبر الصحف اليومية أو تلك المخصصة للإعلانات، حيث غالبا ما يلجـأون

للإعلاات المبوبة أو غرها للإعلان عن خدماتهم العقارية التي تقتصر على التوسيط ما بـن البـائعن 

 .والمشترين

ويخشى . ويعمل الوسيط العقاري غر المتفرغ دون اتفاقيات مثيل، وبالتالي لا يضمن أتعابه

 بـسبب انعـدام المرجعيـة البائعون والمشترون من التعامل مع هذا النوع من الوسطاء غر المحترفن

 .والمراقبة الإدارية ومحاسبة أعاله

 ):المهني( الوسيط العقاري المحترف -2

 هو وسيط مسجل لـدى الجهـات العقاريـة والنقابيـة المتخصـصة، ويتمتـع بخـبرات 

ـــسويقها ـــاليب ت ـــارات وأس ـــضار العق ـــال . في م ـــعة في مج ـــبرات واس ـــك خ ـــا متل  ك

  بالإضـافة إلى مـا يتمتـع بـه مـن مـصداقية لـدى المتعـاملن القوانن والتشريعات العقارية،

 ويوصـــف هـــذا النـــوع مـــن الوســـطاء العقـــارين . في سلـــسلة قيمـــة الإعـــال برمتهـــا

ً بالمسوق العقاري بحكم كونه خبرا في مجال التـسويق العقـاري وملـا بأسـاليب –ً غالبا – ً

ــا ــة وآلياته ــسوق العقاري ــوث ال ــطاء. بح ــن الوس ــد م ــدى العدي ــن ول ــارين المحترف   العق
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خطط أعال محكمة، وتربطهم بالبائعن والمشترين علاقات متنامية وطيدة عـلى أسـاس اتفاقيـات 

 :مثيل تحفظ حقوق أطراف التعامل كافة، وينقسم هؤلاء الوسطاء إلى عدة أنواع هي

كـة  هو الوسيط الذي يعمل مفـرده بـشكل مـستقل عـن أيـة شر:الوسيط المحترف المستقل -أ

وقد يكون لدى هذا الوسـيط مكتـب مركـزي، أو عـدة . وساطة عقارية أو شركة إعار قامة

 .مكاتب منتشرة في عدة مناطق جغرافية

ً هو وسيط عقاري لا متلك مكتبـا أو شركـة وسـاطة :الوسيط المحترف على المستوى الوطني -ب

عـلى الـصعيد الـوطني، عقارية خاصة به، وإما ينتسب إلى مؤسسة أو شركة عقاريـة تعمـل 

 .حيث تقوم هذه الشركة بتزويده بدعم تسويقي ومنحه اسمها

ً هو وسيط عقاري لا متلك مكتبا أو شركـة وسـاطة :الوسيط المحترف على المستوى الإقليمي -ج

عقارية خاصة به، وإما ينتسب إلى مؤسسة أو شركة عقارية تعمـل عـلى صـعيد إقليمـي أو 

ؤسـسة العقاريـة الإقليميـة أو الدوليـة بتزويـده بـدعم تـسويقي دولي، حيث تقوم هذه الم

 .ومنحه اسمها

 هـو وسـيط عقـاري متخـصص في مجـال بيـع :الوسيط المحترف في مجال المزادات العقارية -د

العقارات والأملاك للمستهلكن النهائين ومؤسسات الأعـال مـن خـلال المـزادات العقاريـة 

 ً.حصريا

 هو عبارة عن وسيط يقوم بإبرام عقـود مـع المـستهلكن لتقـديم :تعاقدالوسيط المحترف الم -هـ

خدمات محددة كجزء من عمليـة تعامـل مـا، مقابـل رسـوم أو أجـور معينـة، مثـل تقـديم 

استشارة عقارية، أو الإعلان عن عقار ما في السوائل المختلفة، أو التفاوض على عقـد بيـع أو 

 .إلخ... شراء أو تأجر عقار أو صيانته
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 : مساعد الوسيط المحترف-3

هو وسيط مت مرن مثل الوسيط المحـترف ويعاونـه في خدمـة عملائـه وزبائنـه العقـارين، 

ويلتـزم مـساعد الوسـيط بتنفيـذ . وبالتالي تربطه فقط اتفاقية عمل أو توظيف بالوسـيط المحـترف

تم اسـتخدام مـساعد ويـ. جميع بنود الاتفاقيـات الأساسـية المبرمـة بـن الوسـيط المحـترف وزبائنـه

 في مجال متابعة عمليات الوساطة العقارية لـدى الجهـات العقاريـة المتخصـصة، –ً غالبا –الوسيط 

وهناك بعض الوسطاء العقـارين المتمـرنن الـذين يرافقـون منـدوي المبيعـات العقاريـة في الميـدان 

نـدوي مبيعـات عقاريـة للحصول على خبرات جيدة تؤهلهم فيا بعد ليكونوا وسطاء محترفـن أو م

 .أكفاء

 : وسيط المشتري-4

ًهو وسيط عقاري محترف مثل المشتري فقط، ويعمل لصالح المشتري حصريا ما يـسمح بـه 

ًوغالبا ما يحـصل وسـيط المـشتري عـلى كامـل . ًالقانون ودون إلحاق أي أذى أو ضرر بالبائع أيا كان

 .نهاأتعابه من المشتري ذاته، وضمن الاتفاق المبرم بي

 : وسيط البائع-5

ًهو وسيط عقاري محترف يعمل لصالح البائع حصريا، حيث يقوم بعرض العقـار عـلى أكـبر 

عدد من المستهلكن والمشترين بغية الحصول على أعلى سعر ممكن في السوق، شريطة ألا يلحق أي 

 .أذى أو ضرر بالمشتري أيا كان

 : الوسيط المحترف المزدوج-6

البـائع والمـشتري ( محترف مثل طرفي عمليـة التبـادل العقـاري هو عبارة عن وسيط

ــا ــرفن ) ًمع ــة الط ــد موافق ــدة، وبع ــاري واح ــادل عق ــة تب ــا(في عملي ــمح ) ًتحريري  إذا س

 ومــا تجــدر الإشــارة إليــه . قــانون الوســاطة العقاريــة أو الأعــراف المهنيــة الــسائدة
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، %100ًأن يكون حـصريا لأي مـن الأطـراف بهذا الصدد أن عمل الوسيط العقاري المزدوج لا مكن 

ولهذا السبب بالـذات، ينبغـي أن . خاصة في مرحلة المفاوضات اللازمة خلال عملية التبادل العقاري

يقوم الوسيط المحترف المزدوج بتمثيل الطرفن بنزاهة وشفافية عاليتن دون إخفاء أي معلومات قد 

 .رف الآخرتلحق الضرر أو الأذى بأية طرف على حساب الط

 : البائع أو المشتري كوسيط عقاري-7

في بعض البلدان، تسمح التشريعات والقـوانن العقاريـة للبـائع والمـشتري بالتـصرف 

كوسيط عقاري، معنى القيام بدور الوسيط العقاري الذي يبيـع ويـشتري عقـارات في إطـار 

 عقاراتـه للمـستأجرين، فباستطاعة البائع بيع عقارات للمـشترين، أو القيـام بتـأجر. محدد

وكذا الحال بالنسبة للمشتري الذي يقوم بعملية شراء العقـار أو اسـتئجاره بنفـسه دون أي 

 .تدخل من الوسيط العقاري

 :وظائف الوسطاء العقارين

 : وظائف الوسطاء العقارين بالجملة-أ

 :بالنسبة للمنتجن العقارين: أولاً

وسـيط العقـاري بالجملـة بـشراء العقـارات والأمـلاك  يقوم ال:ملكية العقارات والممتلكات -1

الأخرى لحسابه من المنتجن ومتلكها، وبهذا فإنه يسهم في تقليص المخاطر والتكلفـة نيابـة 

عن المنتجن، كخطر الاحتفاظ بهذه العقارات وصيانتها والمحافظة عليها، وتكـاليف التـامن 

فإن قرب الوسـيط العقـاري بالحملـة كذلك . والصيانة، وخطر عدم تصريف هذه العقارات

من الوسيط العقاري بالتجزئـة ومعرفـة حاجاتـه يـساعده عـلى سرعـة تـصريف العقـارات 

 .والأملاك



 216

 يقوم الوسيط العقاري بالجملة في بعـص الحـالات بـإبرام اتفاقيـات مـع منتجـي :التمويل -2

لمخطـط أو الـشراء عـلى ا(العقارات، من أجـل شراء عقـارات حتـى قبـل البـدء بتـشييدها 

إن دفـع مـن عقـارات غـر مـشيدة بعـد . ً، وقد يدفع له الثمن مقدما)الخريطة المعارية

ًمقدما سيمكن المنتجن العقـارين مـن الحـصول عـلى الـسيولة النقديـة اللازمـة لاسـتمرار 

 .عمليات التشييد والإعار والبناء

 على حاجات الوسـطاء  حيث يقوم الوسيط العقاري بالجملة بالتعرف:التعرف على الطلب -3

العقارين بالتجزئة وتقديم هذه الحاجات إلى منتجي العقارات ومطوريها للاسترشاد بهـا في 

تخطيط مشاريعهم الإعارية، وبهذا يكون الوسيط العقاري بالجملـة قـد قلـل مـن جهـود 

منتجي العقارات ومطوريها في القيام بالبحـث عـن حاجـات الوسـطاء العقـارين بالتجزئـة 

 .غباتهمور

يلعـب الوسـيط العقـاري بالجملـة دور منـدوب مبيعـات، ومـسوق كـفء : البيع العقاري -4

فهـو يبيـع أو يـؤجر عقـارات وأمـلاك الأخـر إلى الوسـطاء العقـارين . للمنتجن العقـارين

 .بالتجزئة

 :بالنسبة للوسيط العقاري بالتجزئة: ًثانيا

لوسـطاء العقـارين بالتجزئـة فـع مـن  قد لا يـستطيع العديـد مـن ا:التسهيلات الائتانية -1

ًخصوصا في الحالات التي تجيز فيهـا (ًالعقارات المشتراة من الوسيط العقاري بالجملة نقدا 

، ولذلك قد يسمح الوسـيط العقـاري بالجملـة )القوانن والتشريعات في بعض البلدان ذلك

حـسب شروط ) لتجـاريأي الائـتان ا(بالبيع على الحساب أو عند بيع العقـارات المـشتراة 

المالية التي قد تثقل كاهل الوسـيط العقـاري يتم الاتفاق عليها، وهو ما يخفف من الأعباء 

وفي حـالات معينـة، لا يتقـاضى الوسـيط العقـاري بالجملـة مـن العقـارات التـي . بالتجزئة

 .يودعها لدى الوسيط العقاري بالتجزئة إلا بعد قيام الأخر ببيعها أو تأجرها
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الوسطاء العقـاريون ( تقوم وكالات الوساطة العقارية الكبرة :م المساعدة الإداريةتقدي -2

بتقديم بعض الإرشادات والتوجيهات الإدارية والتـسويقية للوسـيط العقـاري ) بالجملة

ومـن بـن أبـرز هـذه . بالتجزئة، والتي قد تفيده في دعـم مكانتـه في الـسوق العقاريـة

تـصميم الـدفاتر المحاسـبية، وأسـاليب عـرض العقـارات تثمن العقارات، و: المساعدات

وتقدمها والإعلان عنها، وتقـديم معلومـات إضـافية عـن الـسوق العقاريـة واتجاهـات 

أسعار العقـارات، والطلـب والعـرض عـلى العقـارات، وغرهـا مـن الخـدمات الدعامـة 

 .لجهود التسويق العقاري

 فعندما يقوم الوسيط العقاري بالجملـة :الرقابة على جودة المنتجات العقارية المشتراة -3

بالتعاقد مع منتجـي العقـارات والـشراء مـنهم، يقـوم بفحـصها والتأكـد مـن جودتهـا، 

، وبعد إمام عمليات إنشائها، وبالتالي فإن الوسيط العقـاري )على المخططات(وسلامتها 

تلـك خـبرات بالتجزئة سيقلل من الرقابة، وخاصة أن الوسيط العقاري بالتجزئة قد لا م

 أي العقارات غر المـشيدة –وحتى في حالة العقارات القامة أصلاً . كافية في هذا المجال

ًحديثا، يتولى معظم الوسطاء العقارين بالجملة مهام صيانتها بشكل كامل قبل عرضـها 

عــلى الوســطاء العقــارين بالتجزئــة، وذلــك يقلــل مــن التكــاليف عــلى كاهــل الوســيط 

 .ةالعقاري بالتجزئ

تعد وكالات الوساطة العقاريـة بالجملـة مثابـة منـدوب مبيعـات : البيع والترويج العقاري -4

ًفهذه الوكالات العقارية، خصوصا كبرة الحجم وذات الفروع المنتـشرة . للمنتجن العقارين

ًإقليميا ودوليا وعلى صعيد البلد المعنـي، تـوفر عـلى الوسـطاء العقـارين بالتجزئـة مـشقة  ً

 منتجي العقارات أو المطورين العقارين والمقاولن من ناحية، وتقلل مـن تكـاليف الاتصال

 وعلاوة على ذلك، فإن الوسطاء العقارين بالجملة يقدمون للوسـطاء . البيع من ناحية ثانية
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العقارين بالتجزئة خدمات تسويقية وترويجية متنوعة، كمساعدتهم في تصنيف العقـارات 

 وتزويدهم بأدوات الترويج ووسائله كلوحات الإعلان والناذج الترويجيـة وتبويبها وعرضها،

المجــسمة، وأســاليب العــرض الجــذاب للعقــارات، وتنــشيط المبيعــات، والعلاقــات العامــة، 

 .إلخ... وأساليب المشاركة في المعارض واللقاءات العقارية النوعية

ريـة المحليـة والإقليميـة والدوليـة  تقوم وكالات الوساطة العقا:الشراء والتجميع والتبويب -5

بالتعرف على حاجات الوسطاء العقارين بالتجزئة، وشراء المنتجات العقاريـة التـي تناسـب 

حاجات الأسواق العقارية التي يتعامل الوسـطاء العقـاريون بالتجزئـة معهـا، أو مـا يطلـق 

كبـرة بـشراء وتجميـع وتقوم هذه الوكـالات العقاريـة ال. عليها بالأسواق العقارية بالتجزئة

 عـلى الوسـطاء – ضمن حصص يتفق عليها –العقارات والأراضي والأملاك الأخرى لتوزيعها 

الوسيط العقاري بالتجزئة لأن مشكلة الاختيار من بن البدائل العقارية . العقارين بالتجزئة

ات فالمنتجـات العقاريـة تـشيد عـادة مـن قبـل منتجـي عقـار. المتنوعة يعد مشكلة كبـرة

يـضاف . ومقاولن متعددين يصعب على الوسيط العقاري بالتجزئة معرفتها والمقارنة بينهم

إلى ذلك أن معرفة كبريات وكالات الوساطة العقارية منتجي ومقاولي العقارات ومطوريهـا 

بالذات وشراء أعداد كبرة من العقارات منهم يساعد في الحصول على خصم مناسـب عنـد 

كس على الوسيط العقاري بالتجزئة وعـلى إمكـان حـصوله عليهـا بأسـعار الشراء، وهذا ينع

 .معقولة

ــسويقية -6 ــات الت ــي :المعلوم ــن منتج ــة ب ــاطة العقاري ــالات الوس ــود وك  إن وج

العقــارات والوســطاء العقــارين بالتجزئــة يقتــضي مــن هــذه الوكــالات جمــع 

سن، وطـرح المعلومات التي لها علاقة بالطرفن، كالمعلومات عن أنـشطة المنافـ

ــا ــعار وتغره ــذب الأس ــة، وتذب ــسوق العقاري ــدة في ال ــارات جدي ــوم . عق  وتق
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مع الوسطاء ) ًوأحيانا تحالفات(وكالات الوساطة العقارية المرتبطة بعلاقات تعاون وتنسيق 

العقارين بالتجزئة بتوزيع هـذه المعلومـات عـلى منتجـي العقـارات والوسـطاء العقـارين 

 .بالتجزئة

 :)1(سطاء العقارين بالجملةأنواع الو

 :يصنف هؤلاء الوكلاء إلى نوعن ها

 : الوكلاء العقاريون وهم عدة أنواع هي-أ

 هم وسطاء يعملون كممثلن لشركة عقاريـة أو مطـور :وكلاء منتجي العقارات والمقاولن -1

ء ويتميز هـؤلا. عقارات أو عدة منتجي عقارات غر متنافسن في منطقة جغرافية محددة

ًالوكلاء بأن لهم علاقة طويلة الأجل مع منتجي العقارات، ولهم سلطة محدودة جدا إن م 

ويستخدم منتجو العقارات الصغار . إلخ... تكن معدومة بالنسبة للأسعار وشروط الائتان

ًهؤلاء الوكلاء بكرة نظرا لانخفاض تكاليف التوزيع العقاري عن طـريقهم، ولعـدم تـوافر 

 .ية لديهمالموارد المال

 المنتجـات ً يعد وكيل البيـع العقـاري وسـيطا يقـوم بتـسويق جميـع:وكلاء بيع العقارات -2

ولـذلك فإنـه يعـد مثابـة قـسم تـسويق عقـاري . العقارية لأحد منتجي العقارات وبيعها

كامل، أو إدارة مبيعات لمنتجـي العقـارات ومطوريهـا، ويعطـي هـذا النـوع مـن الـوكلاء 

 وسلطات واسـعة، تـشمل إعـداد خطـة الأعـال العقاريـة، والحملـة العقارين صلاحيات

وتجـدر . إلـخ... الترويجية، والتـسعر، وحريـة التفـاوض عـلى شروط البيـع مـع المـشترين

 الإشارة إلى أن وكيل البيع العقاري لا متلك العقارات التي يتعامل بها، بل تقتصر خدماتـه 
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 . لا يقتصر على منطقة جغرافية محددةكا أن نشاطه. على إيجاد المشترين لها

وتوجـد بـن وكيـل .  هؤلاء مثلـون المـشتري في أغلـب الأحـوال: وكلاء شراء العقارات-3

الشراء العقاري ووكيل المشتري العقاري علاقة طويلـة الأمـد، تـشمل بالإضـافة إلى 

ــا إلى  ــا، وبيعه ــارات وتفحــصها، وصــيانتها، وإدارته ــسلم العق ــاري، ت ــشراء العق ال

وقـد يقـوم وكيـل الـشراء بجمـع طلبـات شراء العقـارات مـن عـدد مـن . المشتري

ويحـصل هـذا عـادة في (من أجل الحصول على خصم الكميـة ) المشترين(العملاء 

حالة بيع مجمعات سكنية كاملة، أو عدد كبـر مـن الوحـدات الـسكنية في المبـاي 

 .، والاتفاق على شروط شراء أفضل...)والعارات

 هـؤلاء مثلـون البـائع، فتكـون العقـارات بحـوزتهم، :ء العقاريون بالعمولـةالوكلا -4

وتكون لهم حرية تحديد أسعارها، على الرغم من بقـاء سـند ملكيتهـا بيـد البـائع 

ويقوم وكلاء العمولة العقاريون بتمثيل البائعن فقط، ولا مثلـون . العقاري الموكل

لوكلاء عمولة مقابـل الخـدمات العاريـة ويتقاضى هؤلاء ا. المشترين في عملية البيع

 .التي يقدمونها

ًوفي العادة، لا يستخدم هؤلاء الوكلاء إلا لفترات قـصرة الأجـل، خـصوصا في حالـة 

وجود صفقات عقارية كبرة يرغـب البـائعون بحـسمها لـصالحهم في أسرع وقـت 

 .ممكن

ًعي أيـضا، حيـث  هـؤلاء يتواجـدون عـلى الإنترنـت وفي العـام الـواق:وكلاء المزادات -5

في حالــة المــزادات (يقومــون بجمــع البــائعن والمــشترين في موقــع إلكــتروي معــن 

إمـا في مكتـب البـائع نفـسه، أو في أمـاكن : ، أو في مكان واحد)العقارية الإلكترونية

ويقــوم وكيــل المــزادات العقــاري بأنــشطة ). أي مكــان الوكيــل(مخصــصة للمــزاد 

 .ترويجتسويقية مختلفة، كالدعاية وال
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 : الساسرة العقاريون-ب

ًيعد السمسار العقـاري وسـيطا مثـل كـلاً مـن المـشتري والبـائع في عمليـات الـشراء والبيـع 

وتتوافر لـدى السمـسار العقـاري عـادة معلومـات . العقاري دون امتلاك العقارات التي يتعامل بها

سمسار لعميل ما على عمليـة وقد تقتصر خدمات ال. متخصصة في مجال العقارات التي يتعامل بها

ويتقـاضى السمـسار . أو صفقة عقارية واحدة، أو قد تستمر خدماته لعميل نفـسه لفـترات طويلـة

ً محددا من قبـل الجهـات العقاريـة –ً غالبا –العقاري عمولة مقابل خدماته، ويكون مبلغ العمولة 

 .الرسمية

 :وسطاء المعرفة الإلكترونية العقارية

شركـة أو مكتـب استـشاري أو (الإلكترونية هو عبـارة عـن منـشأة أعـال إن وسيط المعرفة 

ًيكون مصدر إيراداتها الرئيس أو الوحيد ناشئا عن اقتناص معلومـات عـن العميـل ) فريق عمل إلخ

 .وتطوير سجلات تفصيلية خاصة بكل عميل لاستخدامها من قبل طرف ثالث يتمثل بالبائعن

يــساهان في تــسير عجلــة هــذا النــوع مــن الوســطاء والواقــع أن هنــاك تطــوران اثنــان س

 :ويدفعانه إلى الأمام، ها

إن قدرة العلاء على اقتناص المعلومات المتعلقة بـسلوكهم وتفـضيلاتهم في علـم الاقتـصاد  -1

ًالرقمي تعني ضـمنيا أنـه سـيكون بإمكـانهم أيـضا حجـب هـذه المعلومـات عـن البـائعن  ً

 .الراغبن بالحصول عليها

ت نفسه، فإن عملية الوصول المطلق إلى هذا النوع من المعلومات قد أثارت جملة وفي الوق -2

 .من المخاوف حول الخصوصية

إن هذين التحولن في طبيعة النشاط الاقتصادي سؤديان إلى وضع تدخل فيه الشركات كطـرف 

ومة هذه الحاجـة وستخلق عملية المسا. تفاوضي مع العملاء للظفر بالمعلومات المتعلقة بهؤلاء العلاء

إلى وسطاء قادرين على التعامل مـع المفاوضـات وشروط الـدفع وإضـافة القيمـة مـن خـلال معالجـة 

 .المعلومات المتعلقة بالعملاء
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 :أنواع ووظائف وسطاء المعرفة الإلكترونية

الوسـطاء المـوجهن "إن وسطاء المعرفة الإلكترونية الذين نعرفهم اليوم يندرجون ضمن فئـة 

، معنــى أنهــم يــستخدمون المعلومــات المتحــصلة عــن العمــلاء لمــساعدة البــائع في توجيــه "بالبــائع

كـا يتوقـع بـروز فئـة . المنتجات والخدمات ووسائل الترويج صوب العلـاء في الأسـواق التنافـسية

 .الوسطاء الموجهن بالعملاء

 :وسطاء المعرفة الموجهون بالبائع: أولاً

ً الوســطاء الــذين مارســون أعالهــم فعليــا في الــسوق هنــاك نوعــان أساســيان مــن هــؤلاء

 :الإلكترونية القامة وها

 : ساسرة الجمهور-1

وهم عبارة عن وسطاء يقتنصون معلومات عن مستخدمي مواقع الـشبكة وذلـك لمـساعدة 

وسـاسرة . المعلنن في الوصول إلى الجمهور الملائـم بغيـة اسـتهدافه مـن خـلال الحمـلات الإعلانيـة

ًهور يتواجدون أيضا في العام المادي، ومن أمثلتهم سمسارة المعلومـات في الـصحف والمجـلات، الجم

حيث يقوم هؤلاء باستخدام المعلومات المتوفرة لديهم عـن الجمهـور لتـصميم ونـشر الإعلانـات في 

ور هذه الوسائل، إن قيمة هؤلاء الساسرة تكمن في قدرتهم على مساعدة المعلنن في اختيار الجمهـ

 .الذي ينبغي استهدافه والتأثر فيهالأفضل 

 : ممهدو المبيعات-2

ًيقوم هؤلاء بتجميـع العمـلاء المـرتقبن طبقـا لـسجلاتهم وتفـضيلاتهم وأيـة معـاير أخـرى، 

وترجمة هذه البيانات إلى حاجات سلعية وخدمية محددة، ومن ثم توجيه العملاء صـوب البـائعن 

 .تالقادرين على إشباع هذه الحاجا
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 :وسطاء المعرفة الموجهون بالعميل: ًثانيا

ًنتوقع أن يبرز إلى الوجود قريبا نوع آخر من وسـطاء المعرفـة في الـسوق الإلكـتروي، حيـث 

وسـيتولى .  معنى أن ولاءهم سيكون للعمـلاء بـدلاً مـن البـائعن–سيكون هؤلاء موجهون بالعميل 

 :هؤلاء الوسطاء المهام التالية

 في الحصول على أقصى قيمة ممكنة بالاستناد إلى السجلات المتوفرة لديهم مساعدة العملاء -1

عن هؤلاء العملاء، حيث سيلجأ الوسـطاء إلى الانتفـاع مـن خيـارات الـشراء التـي قـام بهـا 

العميل في السابق لاستنباط السلع والخدمات التي تتـواءم وتـتلاءم مـع الحاجـات الحاليـة 

الخدمـة وفـق / البـائعن القـادرين عـلى تقـديم الـسلعة / للعملاء، ومن ثم إيجاد البـائع 

 ).وظيفة الوكيل(تفضيلات العميل وبأرخص الأسعار السائدة 

مثيــل مــصالح العمــلاء في المفاوضــات التــي تجــري مــع البــائعن الــراغبن بالحــصول عــلى  -2

 ).وظيفة التوكيل(معلومات عن العلاء 

ن لـي تكـون متوافقـة وذات صـلة بـالعملاء غربلة الرسـائل التجاريـة الـواردة مـن البـائع -3

 ).وظيفة الغربلة(

 ....والآن كيف تجري علمية التوزيع الإلكتروي للعقارات

 تجري عملية البيع والشراء عبر شبكة الإنترنت، تكون الخطوة التي تتبع ذلك مباشرة  أنبعد

) التـسليم( التوزيـع ، وهنـا يختلـف أسـلوب)تحقيـق عمليـة التـسليم(وهي توزيع المنتـوج المبـاع 

 :، وفيا يأي توضيح ذلك)هل هو سلعة أم خدمة(باختلاف صورة وطبيعة المنتوج 

 : توزيع السلع-1

تجري علمية ترويج وبيع السلع على الإنترنت، أما توزيعها فيكون من خـلال الاعـتاد عـلى 

ويج والبيع تكون افتراضها أي أن عملية التر(النظم اللوجستية الدامعة الموجودة في الميدان الواقعي 

 ).ًوعملية التوزيع تجري واقعيا
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 : توزيع الخدمات-2

بسب الطبيعة التي تتصف بها الخدمات فإن هناك فرصة لإمكانية تحقيق تجارة إلكترونيـة 

 :الخدمات المباعة بأساليب كثرة منها) توزيع(أكر تكاملاً، وهنا يجري تسليم 

 موقــع المنظمــة البائعــة مــن خــلال الــدخول إلى الخــدمات عــبر) تــسليم(توزيــع  -أ

الخدمة المطلوبة عبر كلمـة سر يحـصل عليهـا المـشتري الإلكـتروي بعـد أن يـدفع 

مثل بطاقات الائـتان (الثمن المطلوب من خلال أحد أساليب الدفع على الإنترنت 

ومن الأمثلة على هذه الخدمات مشاهدة بعض الوثـائق ...). أو الشيكات أو غرها

 ...والبرامج والأفلام وغرها

ًالخدمات بأسلوب التحميل ويكـون ذلـك أيـضا بعـد أن تحـصل المنظمـة ) تسليم(توزيع  -ب

ًالثمن المطلوب وفقا لأسلوب التحصيل المعتمد لديها، وهذا الأسلوب يعتمد كثـرا في بيـع  ً

 .البرامج والملفات والأفلام وملفات الصوت والصورة

وهو التوزيع الذي يجـري جـزء منـه بـصورة إلكترونيـة ): لهجنا(التوزيع المختلط  -ج

على شبكة الإنترنت، والجزء الآخر يكون في العام الـواقعي، مـثلاً إذا أراد سـائح أن 

في فنـدق مـا، فـإن هنـاك مواقـع تـوفر بيـع هـذه ) الإيـواء(يشتري خدمة المبيت 

م على الشبكة تكـون ، لكن عملية التسليً)منها مواقع بعض الفنادق أيضا(الخدمة 

، أما استلام خدمة المبيع في الفنـدق فإنـه يجـري )خدمة الحجز(لجزء من العملية 

 .استلامها في العام الواقعي

 يجــري اســتخدام البريــد الإلكــتروي : اســتخدام البريــد الإلكــتروي في التوزيــع -د

ــاع عــ ــة التوزيــع إذ أن الكثــر مــن الخــدمات التــي تب  لى بــصورة فاعلــة في عملي

ــتروي  ــد الإلك ــلال البري ــن خ ــسليمها م ــري ت ــت يج ــل (الإنترن ــع مث ــدمات بي  خ

ــائرات ــادق والط ــز في الفن ــدمات الحج ــة وخ ــب ...). الملفــات المختلف ــن جان  م
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آخر يستخدم البريد الإلكتروي في إرسال إشعارات إلى الزبـائن تؤكـد وصـول طلبـاتهم وأن 

ري إرسـال إشـعارات لهـم عنـد شـحن المنظمة في طـور العمـل عـلى تلبيتهـا وكـذلك يجـ

طلبياتهم تعلمهم أن هذه الطلبيات في طريقها إلـيهم، مـن جهـة أخـرى تتلقـى المنظمـة 

ًإشعارا عبر البريد الإلكتروي من هؤلاء الزبـائن يعلمونهـا فيـه عـدد اسـتلامهم لطلبيـاتهم 

وير نظـام وفيا إذا كانت بالمواصفات المطلوبة والموعـد المحـدد، وهـذا يـساعدها في تطـ

 .إدارة الجودة الشاملة لديها ويساعد في تنمية وتطوير نظم التسليم

ومن الفوائد الأخرى للبريد الإلكتروي في هذا المجال هو إرسال إشـعار إلى الزبـائن لإعلامهـم 

أن مدفوعاتهم المالية قد وصلت إلى حسابات المنظمة أم لا، وهذا يكون من أجل التأكد من فاعلية 

 .الية ونظم التحصيل الداعمةالنظم الم

 :أثر الإنترنت في عناصر قنوات التوزيع: ًسابعا

ــع، لقــد أدت  ــة قنــوات التوزي ــة في تركيبــة وهيكلي الإنترنــت إلى إحــداث تغيــرات جوهري

فالإنترنت أدى إلى دعم وتعزيز بعض العناصر، وحذف وإزالة عناصر أخرى في قنـاة التوزيـع، وهـذا 

المنتوج الذي يباع ويـشترى عـبر الإنترنـت، والجـدول الىتـي يوضـح المهـام يعتمد على طبيعة ونوع 

 .والحلول البديلة التي يقدمها الإنترنت) طاقم البيع(الحالية لأفراد البيع 
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 أثر الإنترنت في وظيفة أفراد البيع

 وظائف الإنترنت المكملة الوظيفة الحالية

المحافظة عـلى حـضور المنظمـة واتـصالها مـع 

 الزبون

ــول  ــبة ح ــديثات المناس ــون بالتح ــار الزب إخط

بيانـــات المنتـــوج وذلـــك مـــن خـــلال البريـــد 

 الإلكتروي والوسائل الإلكترونية المناسبة

ــر إلى  معالجة الأوامر وترتيب الاتفاقيات مع الزبائن ــاشر إلى نظــم إدخــال الأوام ــسعي المب ال

المكتب والإدارات المختصة التـي تـزود الزبـون 

ــة ــشروط اللازم ــد بال ــات وعق ــرام الاتفاقي  لإب

 صفات الشراء

البــائعون والمزايــدون يــستخدمون الإنترنــت  التفاوض في شروط الشراء

 لطرح المزادات لعمليات البيع والشراء

مكن الزبون من اسـتخدام الأدوات والوسـائل  تحليل الاحتياجات الخاصة للزبون

 الإلكترونية المختلفة لتحديد احتياجاتهم بدقة

ة طلبات الدعم والإمـداد والتوزيـع المـادي تلبي

 والمحاسبة المالية

مكــن الزبــون مــن الــدخول مبــاشرة إلى نظــم 

 إدخال الأوامر

ـــصاء  فهم احتياجات الزبون في المنتجات المستقبلية ـــط الإي ـــب م ـــات موج ـــديم المنتج تق

 والتسويق الفردي

ــستطيع  تحقيق اتصال تفاعلي لتنفيذ طلبات الشراء ــون ي ــائن الزب ــز الزب الوصــول إلى مرك

 والتحاور مع طاقم البيع وعقد الصفقات
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من جانب آخر، فقد تغر دور وسيط التجزئة بتأثر مارسة ومواكبة الأعال الإلكترونية عبر 

 :الإنترنت والجدول التي يوضح أثر استخدام الإنترنت في وظيفة وسيط التجزئة

 أثر الإنترنت في وظيفة متجر التجزئة

 وظائف الإنترنت المكملة وظيفة الحاليةال

تزويد الزبون بوسيلة سهلة لعمليات التـسويق 

 والشراء

الزبــون يــستطيع أن يــشتري في أي وقــت مــن 

 موقع الويب الخاص بالمنظمة

موقع ويب للمنظمة مكن الزبون من الوصول  توفر خدمات إضافية كخدمات التمويل

 إلى مزودي الخدمات ذات الصلة

تــسليم سريــع لأوامــر الــشراء تــوفر خــدمات  تفاظ مستوى من المخزون الاح

 شحن سريعة

توزيــع المعلومــات الخاصــة بالمنتجــات وتــوفر 

 خدمات الإجابة على استعلامات الزبائن

إمكانية الحصول على أحدث المعلومـات حـول 

ــساؤلات  ــات لت ــلى إجاب ــصول ع ــوج والح المنت

ها الزبــون مــن موقــع ويــب المنظمــة ومراســلت

 ًإلكترونيا

ــل  تحليل الاحتياجات الخاصة بالزبون ــة لتحلي ــل المختلف ــتخدام أدوات التحلي اس

احتياجات الزبـون مثـل الجـداول والرسـومات 

 البيانية

في نهاية حديثنا عن قنوات التوزيع فإننا نقدم فيا يلي الأقسام المقترح توافرها في الـشركات 

 :ريالتي ترغب أن تقوم بدور الوسيط العقا
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 :أقسام شركات التسويق العقاري

تتعدد الأقسام التي تعمل داخل شركات التـسويق العقـاري والتـي مـن شـأنها العمـل عـلي 

 :تنمية الأسواق العقارية الحديثة ومن ضمن هذه الأقسام

 :قسم التثمن العقاري

 تقـدير هذا القسم من الأقسام الهامة لشركات التسويق العقاري لأن هذا القسم يقوم عـلي

حالة و قيمة العقار وعادةً من يقوم بهذا خبر له من الخبرة والدراسـات التـي تجعلـه يقـوم بهـذا 

التثمن علي أسس علمية فهذا الخبـر لا يتواجـد إلا في شركـات التـسويق العقـاري الكبـرة و التـي 

ر العقـاري فهـذه تعمل في مجالات كثرة مثل تقـديم الإستـشارات أو التـشييد و البنـاء أو الإسـتثا

 .الشركات المعروفة تعمل في جميع المجالات الخاصة بالعقارات و التي تخدم المجتمع بصورة شاملة

 :قسم التطوير العقاري

يعمل هذه القسم علي تطوير المباي و المنشآت خاصة المولات التجارية أو القري الـسياحية 

جاء هذه القسم لي يقدم حلـول تنمويـة لأي التي تحتاج إلي إعادة تطوير بعض الأماكن بداخلها ف

من هذه المجالات أو إذا كانت هناك مؤسسة تريد مقر جديد لها فرشـح لهـا هـذا القـسم المكـان 

 .المناسب والشكل المناسب الذي يجب أن يكون عليه المقر الجديد

 :قسم التحليل العقاري

الدراسـات التـسويقية لأي ًهذا القسم يختص فقط بالإحصائيات ودراسات الجـدوي وأيـضا 

مشروع جديد فمهمته الرئيسية هي إعطاء البيانات الصحيحة كاملـة لـصاحب هـذا المـشروع لـي 

يعرف ما هي التكاليف التي سوف ينفقها لبناء هذا المشروع فلابد أن يكـون هـذه القـسم يحتـوي 

 .علي أفراد متلكون من المهارة ما يساعدهم علي تحقيق هذه الدراسات
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 : التمويل العقاريقسم

توجد بعض الشركات التسويق المعروفة في المجتمع التي تؤدي هذه الخدمة للمؤسـسات أو 

 أو تحتاج إلي شريك في هذه المشروع فيأي قسم التمويـل ،شركات المقاولات التي تحتاج إلي التمويل

 أن أشـارك بـه أم العقاري بالإبحاث والدراسات التي تساعده علي معرفة هل هذا المشروع يستحق

لا فإذا كان مربح فلا توجد مشاكل بن الطرفن أما إذا كان الربح بنـاءه لـيس بـالكثر فهنـا الـشركة 

تعتذر عن الدخول في هذا المشروع و من الممكن أن ترشح أحد الممولن الآخـرين للـدخول معـه في 

 .هذا المشروع

 :قسم الوساطة العقارية

كة تسويق عقاري سواء كانت الشركة كبـرة أو صـغرة فهـذا من الأقسام الضرورية في أي شر

بـن البـائع و المـشتري لـي يتواصـلوا مـع  وسطاءالقسم يحتوي علي عدد من الأفراد الذين يكونوا 

 وهذا القـسم يكـون ،صفقة البيع ويكون ذلك مقابل عمولةبعضهم البعض حتي ينتهوا من إجراء ال

عنده من المعرفة و الخبرة بالمناطق و المحافظات في أنحاء الدولة ما يعينه علي معرفة مـاذا يريـد 

 .البائع أو المشتري في إنهاء الصفقة

 :مراحل التسويق التي تتبعها شركات التسويق العقاري

 :العقاريالترويج 

حل التسويق العقاري هي الترويج الناجح للمشاريع بجميع أنواعها والتـي تعتبر أول مرا

تم ذكرها في السابق حيث تغطي مرحلة الـترويج كـل خطـوات الإتـصال بـن البـائع و العميـل 

المحتمل فتتعدد طرق الترويج التي مكن لشركات التسويق الناجحة إتباعهـا ومـن أشـهر هـذه 

 :الطرق

ــت -1 ــبر الإن:الإنترن ــف  يعت ــي لا تكل ــة الناجحــة و الت ــن الوســائل الترويجي ــت م  ترن

ــة  ــسويقية بعمــل الدعاي ــشركات الت ــث إتجهــت معظــم ال ــر مــن المــال حي  الكث
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الخاصة لعملائها علي الإنترنت و إستخدام مواقـع الإنترنـت المعروفـة والتـي تكـون عليهـا 

 وذلـك لنـشر الإعلانـات الخاصـة عـلي هـذه المواقـع عقارات بيزاتإقبال كثر مثل موقع 

ًوتقدم هذه المواقع إتاحة إضافة الإعلانات مجانا و لفترة محدودة أو مبالغ مالية بـسيطة 

 .إذا كنت تود نشر الإعلان لفترة طويلة من الزمن

ت التسويق المعروفة وسيلة الدعاية لمشاريعها الجديدة عبر التلفـاز تستخدم شركا :التلفاز -2

حيث أن الدعاية عبر التلفاز تصل لعدد كبر من الأفراد ولكن تختلف هذه الوسـيلة عـن 

باقي الوسائل الأخري في المبالغ المدفوعة حيث تكون هنا المبالغ المدفوعة أكر بكثـر مـن 

دعايـة يكـون أسرع لأنهـا تـصل إلي جميـع فئـات أي وسيلة أخري ولكـن مـردود هـذه ال

 .المجتمع

من ضمن وسائل التسويق العقاري هي إسـتخدام الجرائـد في الدعايـة والأعـلان  :الجرائد -3

للمشاريع التي تتبناها شركات التسويق العقاري حيث توجد فئة كبرة من المجتمع تحب 

 أو أرض صالحة للبناء أو أي العقار المناسبًأن تقرأ الجرائد أو المجلات يوميا والبحث عن 

ًمن هذه المشاريع التي تنشرها الجرائد يوميا فتعتبر هذه الوسـيلة مـن الوسـائل الجيـدة 

 .التي تتبعها شركات التسويق العقاري في الدعاية والإعلان

 :ستقبال طلبات العملاءا

بعد مرحلة الترويج الجيـد للعقـارات و المـشاريع المختلفـة تبـدأ بعـد ذلـك مرحلـة 

إستقبال طلبات العملاء وتعتبر هذه نقطة فاصلة لـشركات التـسويق العقـاري حيـث بعـد 

هذه المرحلة تأي مرحلة البيع للعميل فيجب أن تتـسم هـذه المرحلـة بالإحترافيـة الكاملـة 

 تنقـسم ق التسويق بالشركة حتي يقنع العميل مـا لديـه مـن عـروض جيـده لـه ومن فري

 .هذه المرحلة إلي عدة نقاط
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 :ستقبال مكالمات العملاءا

لي تكون شركة التسويق العقاري ناجحة في المجتمع لابد أن يتـوافر لـديها فريـق تـسويقي 

عنـد إسـتقبال مكالمـات العمـلاء محترف يعرف كيف يتعامل مع العملاء بكافة الطوائف المختلفة ف

ًيجب أن يكون الفريق علي علم بكافة العروض الموجودة في الشركة وأن يعرف تاريخ الـشركة جيـدا 

و أن يكون متوقع ما هي الأسئلة التي مكن أن يسألها العميـل فهـذا مـن شـأنه أن يعطـي إنطبـاع 

 .جيد للعملاء مدي نجاح هذه الشركة في المجتمع

 :لإقناع العمي

كيف تقنع العميل بالشراء هنا تأي مهارة فريـق التـسويق الخـاص بخدمـة العمـلاء 

داخل الشركة بحيث يعرف كيف يقنع العميل بهذه العروض ويحـاول أن يتوصـل معـه إلي 

العرض المناسب فعند إقناع العميل يفضل أن لا تستخدم أسلوب المحايلة أو أسـلوب عـدم 

 من الشركات التسويق العقاري الناجحة التي تتـساهل مـع  فتوجد الكثر،الإهتام بالعميل

 أو الشقة بحيـث تتوصـل معـه إلي العـرض حـسب قدراتـه العقارالعميل في خطوات شراء 

 .المالية وليس حسب عروض الشركة

 :معاينة العقار

ًبعد إقناع العميل مدي جودة العرض المتاح و أيضا علي نظم السداد التـي تتناسـب 

معه تأي هنا مرحلة معاينة العقار و الـذي تـم الإتفـاق عليـه لـي يـري عـلي الواقـع هـذا 

عرض حتي تكون لـدي العميـل المـصداقية الكاملـة قبـل سـداد أي مـن المبـالغ التـي تـم ال

 .الإتفاق عليها

 :تفاق علي الشراءالا

 بعد كل هذا الخطـوات تـأي أخـر مرحلـة وهـي مرحلـة البيـع المبـاشر للعميـل والتـي قـد 

ـــك  ـــد ذل ـــم بع ـــع ث ـــلي الواق ـــار ع ـــة العق ـــل رؤي ـــشركة قب ـــع ال ـــئ م ـــل ش ـــلي ك ـــق ع  إتف
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راءات الشراء الورقية والضانات والمواعيد التي سوف يسدد فيها العميل المبالغ المتبقيـة إذا تأي إج

 .كان العميل قد إتفق علي السداد بنظام التقسيط

 :وحتى ينجح العاملون في هذه الشركات في مارسة أعالهم عليهم إتباع الآي

 .قبول من الطرف الآخرأجعل الابتسامة في وجهك بشكل دائم لأنها تسرع عملية ال -1

 .عندما تتحدث مع عمليك ضع عينيك في عينيه فهذا يعزز الثقة بك -2

ًلا تدخل في موضوع التسويق العقاري مباشرة وكأنك أعدت موضـوع العـرض مـسبقا مـا  -3

 .ًيجعله متخوفا منه

 .لا تعرض عليه أي عرض عقاري ما م يطلب منك العرض بنفسه -4

ري حتى تسأل العميل عـدة أسـئلة عـن طلبـه وحاجتـه لا تتسرع في موضوع العرض العقا -5

 .حتى لا يظن أنك تريد تسويق العقار لا يحتاج إليه

حاول أن تضع نصب عينيك أن هذا العميل قد يكـون مـن أفـضل عملائـك في يـوم  -6

عملائك قدر الاحـترام والتقـدير والاهـتام من الأيام فيجب عليك أن تعطي جميع 

 .نفسه

ًيل بشأن أي موضوع وإن كان بسيطا أو خارجا عن موضوع العقار إياك والكذب على العم -7 ً

لأنه سيؤخذ عليك أنك كاذب وغر أهل للثقة وبالطبع لن يقول لك أنك كذاب أمامـك بـل 

 .وقد يتظاهر بأن كذبك انطلى عليه

ً ظنا منك أن حلفك سيقنع العميل ولكـن كـرة الحلـف تخيـف لـلـهلا تكر من الحلفان با -8

 .ًوتجعله يأخذ انطباع سيئا عنكالعميل منك 

 .إياك والدخول في نقاشات حادة مع العميل لأنها تفسد البيع وتنفر العملاء منك -9

ًأحذر التقليل من شأن طلب عقـاري أو عـرض عقـاري وأعطـه اهتامـا كبـرا لأن عـدم  -10 ً

 .الاهتام يفقدك حب عملائك
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صال به وأظهر له حرصك عليه اهتم بعميلك وحاول أن تساعده في إنهاء طلبه وتابع الات -11

 .وقدم له النصائح المجانية فهي مفتاح للثقة

تأكد أن أفضل كسب للعملاء يأي من دعاية وتزكية مـن أنـاس قـابلوك ومـدحوك لـدى  -12

 .الآخرين فحافظ على العلاقة الطيبة مع الجميع

ة في هـذه إياك والطمع فإنه أكر ما ينفر العلاء وتعلم أن ترضى بالقليل والقناعة مهمـ -13

 .المواضع

حـاول الاتـصال بعملائـك بـن الحــن والآخـر و في المناسـبات العامـة ي لا ينـسوك ولــو  -14

 .استطعت إعطائهم هدايا فهي أفضل

إن السوق العقاري إذا التزم بهذه الخصال فإنه من الوقت سيبدأ في كـسب عـدد أكـبر مـن 

ًلى عددا م يكن يتوقعه المسوق من قبل العملاء في وقت قصر ليصل عدد العملاء الذين يثقون به إ

ًواعلم أن العميل كولدك يكبر معك وبتربيتك له يصبح ابن بارا بك أو عاقا ً. 

كل هذه العوامل سبب في استمرار نجـاح أي مـسوق عقـاري فكـسب رضـاء وثقـة العلـاء 

 .وتلبية احتياجاتهم ورغباتهم هي عنصر أساسي في نجاح المسوق العقاري
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 العقارات عبر الإنترنت تسعر -3

يقصد بالسعر في إطاره الضيق كمية الأموال المطلوبة مقابل الحصول على سلعة، خدمـة، أو 

أما في إطاره الأوسع فإن السعر يعني إجالي القيم التي يتبادلهـا المـستهلكون مقابـل ). منتج(فكرة 

وتعد المنفعة الـسمة التـي لهـا عنـصر . الحصول على المنافع المتأنية من امتلاك المنتج أو الانتفاع به

ًوتأسيسا على ذلك، فإن السعر بالنسبة للمستهلك يتوقف على ما يتوقعـه . إشباع الرغبات وإرضائها

فالسلعة أو الخدمة مثل مجموعة مـن المنـافع . هذا المستهلك من السلعة أو الخدمة التي يشتريها

 .المادية، والمعنوية، والخدمات المحيطة بها

 حالة منتج عقاري مثل فيلا أو شقة سكنية طابقيـة، فـإن المـشتري يبحـث عـن منـافع ففي

التصميم المعاري الفريد، والمنطقة السكنية الهادئة، وجال وتفرد الديكور الـداخلي، ومتانـة : مثل

 .البنيان، وطبيعة عقد الصيانة وفترته الزمنية، والتسهيلات الائتانية

 : المنتجات العقاريةالعوامل المؤثرة في تسعر

 .)1(يظهر الجدول التالي أهم العوامل المؤثرة في تسعر المنتجات العقارية

 العوامل المؤثرة في تسعر المنتجات العقارية

 العوامل البيئية عوامل العرض عوامل الطلب

ــتج  ــا المن خــواص وســات ومزاي

العقــاري مــن حيــث التــصميم، 

ــع،  ــساحة والموق ــديكور، والم وال

 .حة، ومتانة البناءوالرا

عــدد أنــواع المنتجــات العقاريــة 

 المنافسة والبديلة

 

طبيعــــة، وفئــــات، وشرائــــح 

 

ـــــنظات  ـــــواع الم ـــــدد وأن ع

حجـــم الاقتـــصاد ومـــستوى  -

 .المعيشة

طبيعة أنظمة البناء والسكان  -

والتوقعات القامة حول هذه 

 .الأنظمة

 .عادات وأماط المنافسة -

                                                 
 .  وما بعدها340 ص – مرجع سبق ذكره – التسويق العقاري –بشر العلاق . د )1(
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 العوامل البيئية عوامل العرض عوامل الطلب

ــــــستأجرين  ــــــشترين أو الم الم

ــستوى  ــث م ــن حي ــرتقبن، م الم

الدخل، وطراز الحيـاة، والقـدرة 

الشرائية، وأية عوامل دموغرافية 

لال منها عـلى أخرى مكن الاستد

 .سلوكهم الشراي

ـــنظات الإعـــار  ـــة وم العقاري

 .المنافسة

ــــستقبلي  .مرونة الطلب إزاء السعر ــــور الم ــــدل التط مع

ًوالــسيطرة النوعيــة معــبرا عنهــا 

بحجــــم الاســــتثار المطلوبــــة 

 .ومستويات التكلفة

يـع طبيعة نظام أو أنظمـة التوز مرونة الطلب  إزاء الدخل

والوســاطة العقاريــة المطلوبــة 

 .لضان تسويق عقاري فعال

المرونات الإجاليـة للطلـب إزاء 

 .السعر ونوعيات المنتج العقاري

مكامن قوة المنتجـات العقاريـة 

المزمع تسويقها، وتفردها مقارنة 

 .بالمنتجات العقارية المنافسة

احتال ظهور منتجـات عقاريـة 

 .ةجديدة، أو معدلة أو منافس

سهولة تقليد أو إجراء تحسينات 

عــلى المنــتج العقــاري مــن قبــل 

 منظات إعار أخرى

ــتج  ــاة المن ــط دورة حي ــترة وم ف

 .العقاري

مــــــصادر المــــــواد الأوليــــــة 

ـــدات الأخـــرى  ـــزة والمع والأجه

ـــات  ـــاج المنتج ـــة في إنت الداخل

 

حجم وتوزيع الناتج القـومي  -

 .الإجالي

 .خواص البيئة السياسية -

لـة في مويــل بــرامج دور الدو -

 .الإسكان والتعمر

دور الحكومـــــة كمراقـــــب  -

 .ومشرع

 .معدل النمو الاقتصادي -

 .حالة الاستقرار الاقتصادي -

أمـــاط تقلبـــات الأســـعار في  -

 .الاقتصاد بشكل عام

ــــــشريعات  - ــــــيات وت تعل

الاستراد والتصدير والتحويل 

 .الخارجي

القـوانن إزاء حقـوق الملكيـة  -

 .لابتكارالفكرية وا

القــوانن المتعلقــة بــالترخيص  -

 .والامتياز

 .تعليات الترخيص والامتياز -

ــلى  - ــق ع ــدخل المنف ــسبة ال ن

 .السكن
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 العوامل البيئية عوامل العرض عوامل الطلب

 العقارية

ـــتج  ـــة المن ـــع قيم أســـاليب دف

ًنقدا، بالتقسيط، رهـن (العقاري 

 ....).ريعقا

ــيات  ــوانن وتعل ــشريعات وق ت

الدولــة، والإجــراءات المطلوبــة 

للمصادقة عـلى المنـتج العقـاري 

 .وتسويقه

 .مصادر وتكاليف رأس المال .مدى توافر ضانات الصيانة

الخــــواص الجاليــــة للمنــــتج 

العقاري من حيث تـوافر البيئـة 

الطبيعيــة، والهــدوء، والــسكينة، 

 .إلخ... وطبيعة الجران

أنـــواع الإمكانـــات الهندســـية 

والمعـــارة والتقنيـــة والعلميـــة 

 .المطلوبة

أســعار المنــتج العقــاري مقارنــة 

بأســـعار المنتجـــات العقاريـــة 

 .المنافسة

ـــــات  ـــــالات والجه إشراف الوك

المختـــــصة عـــــلى التـــــصميم، 

 .والتشييد، والسيطرة النوعية

 

 :أهداف التسعر العقاري

 :ا يليتتمثل أهداف التسعر العقاري في

 : بقاء المنظومة واستمرارها-1

أن منظات الإعار وشركات الوساطة العقارية الـصغرة بالـذات تلجـأ ) Barrell(يرى بارل 

ًإلى تخفيض أسعار منتجاتها العقارية سعيا وراء زيادة المبيعات، والنمـو في الـسوق وزيـادة الأربـاح 

 التـي تكـون فيهـا المنتجـات العقاريـة موحـدة على المدى الطويل، أو تثبيت أسـعارها في المجـالات

ًقياســيا، أو عــلى درجــة عاليــة مــن التنمــيط القيــاسي كــا في حــال الــشقق الــسكنية الاعتياديــة في 

 .المجمعات والمدن السكنية التقليدية، والتي تكون مكتظة بسكانيها، وفي أماكن تقع خارج المدن
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 : تحقيق الربح-2

ساطة عقارية تعمل باتجاه رفع أسـعار منتجاتهـا العقاريـة هناك منظات إعار وشركات و

وتتمثل المشكلة التي تواجه تحقيق هذا الهـدف في أن رفـع الأربـاح . لتحقيق هدف تعظيم الأرباح

إلى الحد الأقصى له مدلول سيئ بالنسبة لبعض الأشخاص، حيث إنـه يـوحي بـالتربح ورفـع الأسـعار 

 .والاحتكار

 : الاستثار تحقيق عائد مناسب على-3

لهذا الهدف علاقة مع هـدف الربحيـة، إذ يحـاول الكثـر مـن مـنظات الإعـار والـشركات 

وإذ ما تبنت المنظمة هذا الهـدف، فإنهـا تقـوم . العقارية تحقيق معدل معن للعائد على الاستثار

لعائد قـد وبذلك يكون معدل ا. بتحديد نسبة العائد أولاً، ثم تحسب السعر على أساس تلك النسبة

 .جعل ضمن السعر

 : زيادة حصة المنظمة من السوق العقارية-4

ًلتحقيق هذا الهدف، فقد تجد المنظمة نفسها ملزمة بتخفيض السعر، وزيادة مبيعاتها تبعـا 

وإذا ما افترضنا أن مبيعات المنظمة زادت مقدار أكبر من باقي المنافسن، فهو يد لعلى زيادة . لذلك

ويرى ستيف برادلي أن العديد مـن المـنظات العقاريـة تعمـل باتجـاه . لعقاريةحصتها في السوق ا

ًخـصوصا مـع (زيادة حصتها السوقية لاعتبـارات كثـرة أبرزهـا الـتحكم في سلـسلة قيمـة الـصناعة 

، وتقليص تكاليف الإنتاج، وتـصميم نظـام للـتحكم في المـستهلكن، وتحقيـق اقتـصاديات )الموردين

 . على المدى الطويلحجم أفضل وأرباح أكبر

 : التركيز على الجودة-5

 هــو هــدف جــوهري مــن أهــداف تــسعر المنتجــات العقاريــة تلجــأ إليــه كبريــات 

 وفي المنطقــة العربيــة، . شركــات الإعــار والعقــارات المعروفــة بجــودة منتجاتهــا العقاريــة

ـــة  ـــودة والرفاهي ـــعار الج ـــع ش ـــن ترف ـــدة مم ـــة رائ ـــنظات عقاري ـــت م ـــثلاً، درج  م
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 التصميات العقارية إلى اتباع سياسات سعرية قامة على الجـودة والرفاهيـة أولاً، ولـذا نجـد وتفرد

ًأسعار منتجاتها العقارية عالية جدا  ومبالغا فيها أحيانا ً ً. 

 :الطرق التي تتبع في تحديد أسعار العقارات

الـربح، التكلفـة المـضاف إليهـا هـامش : هناك أسلوبان للتسعر عـلى أسـاس التكلفـة، هـا

أما التكلفة المضاف إليها هامش الربح فإن اسـتخدامها يقـضي بـأن يحـدد . والتكلفة بنسبة الإضافة

أو نـسبة مـا مـن التكـاليف إلى مقـدار التكلفـة ) مرغوب فيـه(مقدار التكلفة أولاً، ثم يضاف مبلغ 

، ثـم يحـسب هـذا وأما التكلفة بنسبة الإضافة، فتعني إضافة مبلغ معن على سعر التكلفة. المذكور

المقدار كنسبة من التكلفة أو كنسبة من السعر، والنسبة المتحـصل عليهـا هـي التـي تـسمى نـسبة 

 .الإضافة

 ....ًمثال على طريق التسعر على أساس التكلفة مضافا غليها هامش الربح

للمقاولات ) س(تكاليف شركة  ت ببيعها وتشييدهاللمقاولا) س(عدد الشقق التي قامت شركة 

  شقق8= الفعلي   شقق10= المخطط له  وسعر بيعها وأرباحها

 تكاليف القوى العاملة والمواد

  للشقة75.000

 )ثابتة(تكاليف إضافية 

 

  جنيه750.000

  جنيه150.000

 

  جنيه600.000

  جنيه150.000

  جنيه750.000  جنيه900.000 تكاليف إجالية

المبيعــــات الإجاليــــة بــــسعر 

 قة جنيه للش99.000

 

  جنيه990.000

 

  جنيه792.000

  جنيه42.000  جنيه90.000 تكلفة الشقة

  جنيه5.250  جنيه9.000 ربح الشقة

 %5.6 %10 نسبة الربح
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 : طريقة التسعر الموجه بالمنافس-2

يركز هذا الأسلوب عـلى المنافـسن بـدلاً عـن التكـاليف، ويأخـذ شـكلن، الأول يعتمـد عـلى 

ففـي الحـالات التـي تكـون فيهـا .  السائد، والثاي يتعلق بالمناقصة التنافسيةالتسعر حسب المعدل

المنتجات العقاريـة معياريـة أو غـر مميـزة عـن المنتجـات العقاريـة الأخـرى، كـا هـي الحالـة في 

الوحدات السكنية التقليدية أو المجمعات السكنية العمودية المخصـصة لأصـحاب الـدخل المحـدود 

لتصميم المعاري والمـواد الداخلـة في تـشييدها والتـي لا تحمـل بـصات منظمـة التي تتطابق في ا

إعار رائدة، أو موقع محدد في أذهان المنتفعن، فإن شركات الإعار تكون ملزمة بتـسعر وحـداتها 

 . السكنية وفق معدل السعر السائد

العقاريـة بالجملـة أما بخصوص المناقصة التنافسية، والتي مارس على نطاق تجار المنتجـات 

. وبعض شركات المقاولات، فإن العديد من العقود تـربح أو تخـسر عـلى أسـاس المناقـصة التنافـسية

والعملية المعتادة بهذا الصدد هي قيام الشركة بوضع مواصفات تفصيلية للمنتج العقاري في العقـد 

العطـاءات (م وللمـشتري ًوتقدمه في العطاء ويقوم البائعون بتقديم سعر يكـون سريـا بالنـسبة لهـ

 ).المغلقة

وبافتراض تساوي جميع الأشياء الأخرى، يقوم المشتري بانتقاء البائع الذي تكون أسعاره أقل 

وبالنسبة للبائعن، فإن التركيز الأساسي يكون على أسعار المناقصة المحتملة التي يتقـدم بهـا . الأسعار

 .المنافسون

ة لإضفاء بعض اللمسات العلميـة عـلى فـن المناقـصة وقد تم تطوير بعض الناذج الإحصائي

 :ومعظم هذه الناذج يستخدم مفهوم الربح المتوقع حيث. التنافسية

 .)1(احتالية الفوز× الربح = الربح المتوقع 

                                                 
 .لمزيج من التوسع حول هذا الموضوع راجع التسويق العقاري للدكتور بشر العلاق مرجع سبق ذكره )1(
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 المناقصة التنافسية باستخدام معيار الربح المتوقع

سعر المناقصة 

 ً)جنيها(

 ً)نيهاج(المتوقع  الاحتالية ً)جنيها(الربح 

20.000 0 99.0 0 

21.000 1000 90.0 900 

22.000 2000 80.0 1600* 

23.000 3000 40.0 1200 

24.000 4000 20.0 800 

25.000 5000 10.0 500 

 22.000= بالاستناد إلى معيار الربح المتوقع سعر المناقصة المقبول * 

 : طريقة التسعر الموجه بالتسويق-3

 :الاعتبار مجموعة من العوامل من أهمهاوهنا يتم الأخذ في 

 : استراتيجية التسويق العقاري-أ

ومــن . يـتم تحديـد أسـعار المنتجـات العقاريـة بتوافــق مـع اسـتراتيجية التـسويق العقـاري

الخطورة مكان النظر إلى سعر المنتج العقاري معزل عـن قـرارات التـسويق العقـاري الأخـرى مثـل 

 الــسوق العقــاري، أيــة تحديــد مكانــة المنــتج العقــاري في أذهــان إيجــاد مركــز متميــز للمنــتج في

المستهلكن، والأهداف الاستراتيجية، والترويج العقاري، والتوزيع العقـاري عـبر الوسـطاء العقـارين، 

ومنافع المنتج العقاري ومزاياه، لأن من شأن ذلك إرباك السوق والمستهلكن سواء أكانوا مستأجرين 

لب على مشكلة كهذه، ينبغي الإقرار بأن قرار التسعر يعتمد على قـرارات سـابقة وللتغ. أم مشترين

 .أخرى في عملية لتخطيط التسويقي
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فبالنسبة للمنتجات العقارية الجديدة أو قيد الإنشاء، فإن الـسعر يعتمـد عـلى اسـتراتيجية 

تجات العقارية القامـة أو إيجاد مركز متميز لهذه المنتجات في السوق العقارية، بينا يتأثر سعر المن

 .الحالية بالأهداف الاستراتيجية

 : القيم التي ملها المنتج العقاري من وجهة نظر المستهلك أو العميل-ب

ما لا شك فيه أن لكل مشتر أو مـستأجر فكـرة عـن طبيعـة المنتجـات العقاريـة وجودتهـا 

توصـيات وآراء زملائـه وأصـدقائه وتفردها، حيث تتكون هذه الفكرة من خلال خبراته الـسابقة، أو 

كا تتكون الفكرة لديه من خلال عوامل أخرى مثل اسم وسمعة . وأهل بيته، وكل من له تأثر عليه

الشركة العقارية، وموقع المنتج العقاري، وطبيعـة الحـي الـسكني، والـسعر التقريـب للمـتر المربـع 

عالية مقارنة بالمنافسة، أصبح ) القيمة(رة وباختصار، كلا كانت هذه الفك. إلخ... الواحد من الأرض

وفي الواقع هناك عدة طرق تستخدم من قبل الـشركات . بالإمكان تحديد سعر أعلى للمنتج العقاري

 الاسـتجابة، والتجريـب أو الاختبـار العلمـي، وتحليـل –العقارية لتقدير القيمة، مثل طريقة الشراء 

 . العميلالقيمة الاقتصادية كا يراها المستهلك أو

 : العلاقة القامة بن السعر والجودة-ج

 فقــد تبــن مــن دراســة وردت تفاصــيلها في المــؤمر العقــاري الــسابع عــشر الــذي نظمتــه 

 National Association(الجمعيــة الوطنيــة للوســطاء العقــارين في الولايــات المتحــدة الأمريكيــة 

 of REALTORS®-NAR (ــة ذات الأســعا ــن أن المنتجــات العقاري ــشيدة م ــك الم ــة، أو تل  ر العالي

 قبل منظات إعار وشركات عقارية رائدة، أو المسوقة مـن قبـل شركـات وسـاطة عقاريـة مرموقـة 

ًقد حملت إدراكا لدى المشترين أو المـستأجرين بأنهـا تتمتـع بجـودة عاليـة جـدا  كـا اتـضح مـن . ً

ــة  ــردات العين ــائج الدراســة المــذكورة أن معظــم مف ــوزعن  مــشتر و7200(نت  مــستأجر مرتقــب م

 أكدوا صراحة أن هنـاك مـنظات إعـار وشركـات عقاريـة تتمتـع بـسمعة)  ولاية أمريكية17على 

ـــد  ـــة ق ـــذه الحال ـــة، وأن ه ـــا العقاري ـــة منتجاته ـــودة ومتان ـــر بج ـــق الأم ـــدر تعل ـــة ق  راقي
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ًأثرت على إدراكاتهم بخصوص أسعار هذه المنتجات العقارية، فوضعوا سعرا عاليا لها عنـى آخـر، م. ً

ًاتــضح جليــا وجــود علاقــة طرديــة شاخــصة بــن ســعر وجــودة المنتجــات العقاريــة لهــذه 

 لا مكـنهم اسـتبعاد العلاقـة القامـة بـن المنظات، وأن مفردات العينة ذكروا صراحـة أنـه

والواقع أن جـودة ومتانـة منتجـات هـذه المـنظات العقاريـة هـي التـي . السعر والجودة

 .حددت العلاقة بن الجودة والسعر

 : تسعر خط المنتج-د

ًينبغي على المنظات العقارية الموجهة بالتسويق أن تتأكد مامـا مـن كـون سـعر منتجاتهـا 

وتفـضل بعـض المـنظات العقاريـة . الجديدة متوافقة مع خط منتجاتها القامة أو الحاليةالعقارية 

مديد خطوط منتجاتها العقارية بدلاً عن خوض أسعار منتجاتها القامة، وذلك في مواجهة المنافـسة 

 .السعرية

 : قابلية الشرح والتغر-هـ

تبرر أسـعار منتجاتهـا العاليـة عـلى فالمنظات العاملة في صناعة الإعار والتسويق العقاري 

أساس الارتفاع المتواصل في أسعار النفط وما تبعه من ارتفاعات هائلـة في أسـعار المـواد الداخلـة في 

إنتــاج الوحــدات الــسكنية، وارتفــاع أســعار الأراضي، وأجــور القــوى العاملــة، والــضرائب والرســوم 

كـا أن هـذه . أسـعار المنتجـات العقاريـةالحكومية، وغرها من العوامـل التـي أسـهمت في زيـادة 

المنظات تبرر ارتفاع أسعار منتجاتها العقارية من خلال تركيزها على المزايا الفريدة والمنافع الجمـة 

التي تتمتع بها منتجاتها العقاريـة مقارنـة منتجـات المنافـسن، وهـو مـا يـدفعها إلى فـرض أسـعار 

 .تتناسب وهذه المزايا والمنافع

 :افسة المن-و

 تعــد عوامــل المنافــسة مــن محــددات الــسعر، وعليــه فــإن مــن الأمــور المنطقيــة أن تؤخــذ 

ـــسعر ـــد ال ـــد تحدي ـــار عن ـــر الاعتب ـــسن بنظ ـــد . أســـعار المناف ـــيلاً عن ـــأي قل ـــي الت ـــا ينبغ  ك
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فـالكثر مـن مـدراء التـسويق العقـاري والوسـطاء . محاولة تعريـف أو تحديـد المقـصود بالمنافـسة

ون أن الشركات العقارية المنافسة هي تلك التي تعرض منتجـات عقاريـة متـشابهة العقارين يعتقد

ًفنيا أو معاريا لكن هذا النوع مـن الفهـم للمنافـسة في صـناعة الإعـار بـشكل عـام وفي الـسوق . ً

فهنـاك طبقـة أخـرى . العقارية بشكل خاص لا مثل إلا طبقة واحدة من طبقات المنافسة العقاريـة

.  عقارية غر متشابهة لكنها تقدم حلولاً بطريقة المنتجات العقارية المتشابهة نفسهاتتعلق منتجات

) ًأو تزيلهـا نهائيـا(وهناك طبقة ثالثة من المنافسة، وهي تأي من منتجـات عقاريـة تحـل المـشكلة 

تكون ًإن هذا النوع من التحليل ليس أكادميا، لأن تأثرات التغيرات في السعر قد . بطريقة مختلفة

وبـالعودة للمنتجـات . مضللة ما م يتم إدراك وفهـم كـاملان للطبقـات الـثلاث المتعلقـة بالمنافـسة

العقارية، نجد أن هناك منتجات عقارية مختلفة تؤدي إلى حل المشكلة بالطريقة نفسها أو بطريقة 

 .مختلفة

 : الهوامش التفاوضية-ز

). أي الـواقعي(علـن، والـسعر المحقـق إن من الأهمية مكـان التفرقـة بـن قامـة الـسعر الم

ًفالمساومة في السوق العقارية باتت منتشرة جدا، وأصبحت أمـرا ومارسـة مألوفـة في هـذه الأيـام،  ً

فرمـا يحـصل المـشتري عـلى خـصم مـا أو . لدرجة أنه من الصعب أن يدفع المشتري السعر المعلـن

وعليـه . ذلك يقلل مـن الـسعر المحقـقتخفيض مسترد أو أن تقدم له خدمة مجانية أو هدية، وكل 

ينبغي على إدارة التسويق العقاري التعامل مع هذا النوع من التسعر بطريقة مكنها مـن تحقيـق 

 .سعر تعامل مرض

 : تأثر الوسطاء العقارين-ح

ًيلعب الوسطاء العقـاريون والـساسرة دورا مهـا في التـأثر عـلى أسـعار المنتجـات  ً

ــق ــة فــيا يتعل ــا مــن خــلال العقاري ــوقعهن الحــصول عليه ــي يت ــاح الت ــالهوامش والأرب   ب

 وعليـــه، ينبغـــي عـــلى مـــنظات . الـــسعر النهـــاي الـــذي يتقـــرر البيـــع أو التـــأجر بـــه
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الإعار والإسكان جميع أن تأخذ بنظـر الاعتبـار الحـوافز الماديـة التـي مـن خلالهـا تجعـل شركـات 

زية لإنجاح سياسة توزيع المنتجـات العقاريـة مـع الوساطة القارية على درجة من الاستعداد والجاه

 .الالتزام بالأسعار المقررة

 : العوامل السياسية-ط

ًمارس بعض الحكومات والسلطات في العديد من بلـدان العـام تـأثرا عـلى حركـة الأسـعار، 

 وتختلف أدوارها من حيث الشدة والشمولية باختلاف الأنظمة الـسياسية والاقتـصادية الـسائدة في

ومن المؤكد أن منظات الإعار والشركات العقارية بالذات تتعرض لضغوط هائلة من قبل . كل بلد

الحكومات والسلطات ومجاميع الضغط والمنظات غر الحكومية لثنيها عند تحديـد أسـعار مبـالغ 

 .فيها لمنتجاتها العقارية المختلفة التي مس كيان المجتمع برمته

 : التكاليف-د

ففـي الحالـة التـي تكـون فيهـا الـسوق غـر . ليف تعمل مثابة كابح أو عنصر مقيدإن التكا

قادرة على تحمل التكاليف الإجالية لإنتاج وتسويق المنـتج العقـاري، فـإن الـضرورة تقتـضي عـدم 

 .تقديم هذا المنتج العقاري للسوق في المقام الأول

 :طبيعة تسعر المنتجات العقارية عبر النت

التـب تبـاع عـبر شـبكة ) إلـخ... مـن سـلع وخـدمات وأفكـار(تسعر المنتجات تتسم عملية 

ًالإنترنت بأنها عملية ديناميكية ومرنة وغر ثابتة، والأسعار قد تتغر يوميا وأحيانا قد تتغر في اليـوم  ً

الواحد، مع الإشارة إلى أن هذه الحالة ليست حالة مطلقة فهناك منتجات قد تستقر أسـعارها لمـدة 

 .نةمعي

إن الكم الهائل من المنتجات المعروضة للبيع عبر شبكة الإنترنـت تخلـق حالـة قويـة 

ًدورا مهــا في ميــدان ) المنافــسة الــسعرية(ًجــدا مــن التنــافس مــا بينهــا، وتلعــب الأســعار  ً

 .التنافس
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ًوتتقلب الأسعار وفقا للمتغرات متعددة مثل المزايا والفوائد التي تتحقق للمـشتري 

منتوج مدد أو صنف محـدد مـن أصـناف ( عملية الشراء وحجم مبيعات المنتوج بعد إجراء

في كل لحظـة مـن لحظـات الـسوق الإلكترونيـة، وآليـة الطلـب عـلى المنتـوج ) هذا المنتوج

 ).الصنف(

 :)1(السعر ومحدداته في الأعال الإلكترونية

فر عـدد كبـر إن مارسة عمليات البيع والشراء عبر شبكة الإنترنت يترتب عليهـا تـو

ًجدا من المنتجات المتشابهة وغـر المتـشابهة عـلى الـشبكة، وهـذه المنتجـات تتنـافس مـع 

بعضها البعض في سوق واحدة هي سوق الإنترنت، وهذا الواقع الجديد أصبح يـؤثر بـصورة 

ــسويقية  كبــرة في أهــم القــرارات التــسويقية وهــو قــرار التــسعر، فقــد باتــت الإدارة الت

جوانب السعر والتسعر أمام تحـديات جديـدة وكبـرة، وم تعـد قـادرة عـلى المتخصصة في 

صناعة قرارات السعر والتسعر بالاعتاد فقط على محددات السعر التقليدية، فقـد بـرزت 

عوامل أخرى جديدة لابد من مراعاتها ف اتخاذ قرار تسعر أي منتوج يجري طرحه وبيعـه 

ًأي أصبح لزاما عـلى الإدارة التـسويقية مراعـاة مجموعـة في إطار منهج الأعال الإلكترونية، 

وفـيا يـأي أهـم محـددات تـسعر . في تسعر المنتجات) التقليدية والجديدة(من العوامل 

 .المنتجات التي تسوق وتباع عبر الإنترنت

 : مستوى توفر خدمات ما بعد البيع-1

ــا ا ــع كل ــد البي ــا بع ــدمات م ــن خ ــر م ــستوى أك ــاك م ــان هن ــا ك ــت كل  متلك

ًالإدارة التسويقية هامشا أكبر للمناورة في وضـع أسـعار أفـضل للمنتـوج المعنـي، أمـا عـدم 

 تــوفر خــدمات مــا بعــد البيــع فإنــه يــؤثر بــصورة ســلبية في ســعر المنتــوج إذ أن المــشترين 

 

                                                 
 .ره مرجع سبق ذك–لمزيد من التوسع حول هذا الموضوع راجع التسويق الإكتروي لدكتور يوسف أحمد أبو فارة  )1(
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 عبر الإنترنت ميلون إلى شراء المنتجات التي يتعهد بائعوها على الإنترنـت بتقـديم خـدمات مـا بعـد

 .البيع

 : مدى القيام بعمليات التطوير والتحسن للمنتوج-2

إن المحافظة على مستوى سعري مقبول للمنتجات المطروحة للبيع عبر الإنترنت يتطلب من 

إدارة منظات الأعال الإلكترونية القيام بعمليات تطوير وتحسن مستمرة لمنتجاتها، وعـدم القيـام 

 . المنتجاتبذلك سيؤثر بصورة سلبية على سعر

قيام الإدارة التسويقية بتخصيص اسم تجاري لكل صنف من الأصناف المطروحة للبيـع عـلى   -3

 :الإنترنت

إن الاسم التجاري يعمل على ترسيخ سمعة الصنف في سوق الإنترنت، وهذا العام يساعد في 

 .المحافظة على هذا الاسم التجاري عند مستويات سعرية مقبولة لإدارة المنظمة

 : ظروف سوق الإنترنت المتغرة بسرعة كبرة-4

لابد من الاستجابة السريعة لهذه المتغرات وإجـراء تغيـرات مـستمرة في أسـعار المنتجـات، 

وهنا الإشارة إلى أن تغير الأسعار في ظل التجارة التقليدية يجري في أغلـب الأحيـان بـصورة دوريـة، 

ت المطروحة للبيع عبر الإنترنت بـصورة مـستمرة، ولـذلك بينا ينبغي أن يجري تغير أسعار المنتجا

 .ينبغي أن تكون هناك عمليات تدقيق تسويقي للأسعار بصورة دامة

 :ًتلعب المبيعات الآنية للمنتجات على الإنترنت دوراً كبراً وحاسا في تحديد الأسعار  -5

ات المنتـوج عـن الفـترات ًبينا كان الأمر مختلفا في ظـل التجـارة التقليديـة إذ كانـت مبيعـ

ًالتاريخية السابقة تلعب دورا مها في سعر المنتوج ً. 
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إلا في (في ظل التجارة التقليدية كانت التكاليف تلعـب دوراً كبـراً في تحديـد سـعر المنتـوج   -6

 ):بعض الحالات الخاصة

الحاسـم لكن في ظل الأعال الإلكترونية فإن عنصر الطلب هو الذي بات يلعب هذا الـدور 

 .والمهم في تحديد سعر المنتوج

 : مستوى عناصر الاحتكار في الأعال الإلكترونية-7

هذه العناصر التي كانت تجـد بيئـة مناسـبة في إطـار الأعـال التقليديـة تقلـصت في إطـار 

المـشترين (الأعال الإلكترونية إلى درجة كبرة والسبب في ذلـك يعـود إلى أن المـشترين الإلكترونيـن 

ًمتلكون قدرا كبرا من البيانات والمعلومات التي لا تتيح للبائعن على الإنترنت فرصـة ) بر الإنترنتع ً

احتكارهم على الرغم من امتلاك هؤلاء البائعن لقدر كبر من البيانات والمعلومات الخاصة بالسوق 

 ً.أيضا

 : انتشار أسلوب تسعرة المزادات على الإنترنت-8

ًالمزادات بصورة كبرة، وهذه المزادات تلعب دورا كبرا في تحديـد لقد انتشرت هذه  ً

إضـافة إلى ) لكن ليس بصورة مطلقة(الأسعار والتحكم بها من جانب المشترين الإلكترونين 

تجـدر . مكن البائعن على الإنترنت من التخلص من الكثر من الأصـناف بأسـلوب مناسـب

 المزادات ف إمام عمليات وصفقات البيع يكون هنـاك الإشارة إلى أنه عند استخدام أسلوب

ًويحدده ويضعه البـائع اسـتنادا ) الحد الأدى لسعر بيع صنف محدد(ًفي الأغلب سعرا أدى 

 .إلى اعتبارات محددة



 248

 ):المنتجات المنافسة المطروحة للبيع على شبكة الإنترنت(أسعار المنافسن   -9

سمة المؤثرة في سـعر المنتـوج وتـأثر أسـعار المنافـسة في هذه الأسعار هي أحد العوامل الحا

إطار الأعال الإلكترونية أكر منه في إطار الأعال التقليدية وذلـك بـسبب أن الكثـر مـن الـشركات 

على الشبكة والكثر من محركات البحث تقدم للمشتري الإلكتروي خدمة مقارنة الأسعار، وموجـب 

الإلكتروي معرفة سـعر صـنف محـدد لـدى جميـع المـنظات التـي هذه الخدمة يستطيع المشتري 

تطرحه للبيع على الإنترنت، وهذا الأمـر يجعـل مـنظات الأعـال الإلكترونيـة تتنـافس فـيا بينهـا 

ًلكسب المشتري، ومع ذلك فإن المنافسة لا تكون داما هي منافسة سعرية فقد تكون المنافسة عـلى 

 .أسس أخرى

 :نية التي تحكم المنظات التجارية العاملة على الإنترنت العوامل القانو-10

ًهذه العوامل هـي أيـضا إحـدى المحـددات المهمـة لاسـتراتيجيات تـسعر المنتجـات، فمـثلاً 

القوانن لا تسمح للمنظات التجارية بتشكيل تحالفات مـن أجـل تثبيـت أو رفـع الأسـعار، وهـذه 

ًالعوامل تلعب دورا مفيدا للمشترين الإلك  .ترونينً

 : تلعب شركات الضان دوراً في تحديد السعر النهاي المنتوج-11

ويكون ذلك إذا قام المشتري الإلكتروي بعملية الشراء عن طريق إحدى هذه الشركات فهذه 

مقابـل ضـان اسـتلام المـشتري الإلكـتروي للمنتـوج بالمواصـفات % 5الشركات تتقاضى نسبة حوالي 

نترنت عند إبرام صـفقة البيـع، وخـلاف ذلـك تتعهـد شركـة الـضان بإرجـاع المذكورة على شبكة الإ

المنتوج إلى البائع، ولكن ينبغي على المشتري الإلكتروي أن يقوم بإخبار شركة الضان بعدم المطابقة 

 .خلال مدة محددة من تاريخ إبرام عملية البيع
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ًعــب دوراً مهــا في اســتراتيجيات في إطــار الأعــال التقليديــة كانــت العوامــل الأخلاقيــة تل -12

 :التسعر

إذ لا يجوز بيع نفس الصنف إلى نفس السوق في نفس الوقت بأسعار مختلفة، لكـن 

ــسبب أن المــشترين  ــف ب ــإن الوضــع مختل ــة عــلى الإنترنــت ف في إطــار الأعــال الإلكتروني

ة الإلكترونين لا يعلمون عن بعضهم الـبعض في أغلـب الأحيـان، وكـذلك بـسبب قـصر مـد

إمكانية تغير الأسعار، على سبيل المثال قد يشتري أحد الأشخاص كيلـوغرام مـن صـنف مـا 

 طن من نفس الـصنف بعـد دقيقـة 50بسعر يقل عن السعر الذي يشتري فيه شخص أخر 

 .واحدة وذلك للأسباب المذكورة

 :  درجة الإلحاح في الحاجة إلى المنتوج-13

كتروي في درجة ملحة لشراء سلعة محـددة أو خدمـة إذ في بعض الحالات يكون المشتري الإل

معينة وفي مثل هذه الحالات فإنه يتصل بإحدى الشركات التـي تـوفر هـذا المنتـوج إمـا مبـاشرة أو 

ًبالوساطة ويخبرها بأنه في حاجة إلى شراء المنتوج المحدد فورا أو خـلال مـدة قـصرة يحـددها وأنـه 

ومثـال ) ون أعلى مـن سـعر المنتـوج في الحـالات العاديـةهذا السعر يك(مستعد أن يدفع سعر كذا 

 ً.ذلك الاضطرار إلى السفر الفجاي والحاجة إلى تذكرة طران فورا

 : هامش الربح الذي يحدده البائع الإلكتروي لصنف ما-14

ًإذ أن الشركات التجارية تحدد لنفسها هامشا ربحيا لا ترضى بأقـل منـه حتـى يكـون لـديها  ً

الاستمرار والبقاء في أسواق الإنترنت، إن هـذا الهـامش الربحـي يـؤثر في مـستوى سـعر القدرة على 

 .المنتوج، فكلا زاد هذا الهامش زاد سعر المنتوج

لكن ينبغـي لمنظمـة الأعـال الإلكترونيـة أن تراعـي هـوامش الـربح التـي حـددتها 

نف عـن مـستوى المنظات المنافسة لنفسها حتى لا يؤدي هذا الهامش إلى رفع سـعر الـص

 .أسعار المنافسن
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وفي بعض الحالات فإن المنظمة قد تقبـل وتـرضى بهـامش ربـح أدى مـن هاشـم المـنظات 

 .والتغلب عليها) كالتكاليف(المشابهة من أجل موازنة بعض الفروق الأخرى 

 : مستوى الابتكار الذي يتمتع به المنتوج المحدد-15

توج ميـزة تنافـسية عـلى الأصـناف البديلـة ومـن ثـم فلكا زاد هذا المستوى امتلك هذا المن

 .ًمتلك المنظمة هامشا ومجالاً أكبر للمناورة في تحديد سعر هذا المنتوج

 : القوة التفاوضية والتساومية للمشترين عبر الإنترنت-16

على الرغم من عمليات الشراء التي تجري على الإنترنت دون أن يعلم المشترون عبر الإنترنت 

ضهم البعض غر أنه في بعض المنتجات، يقوم بعض المـشترين الإلكترونيـن المعنيـن بأصـناف عن بع

محددة بتجميع طالبهم لاستخدامه كقوة تفاوضية وتساومية وهـذه القـوة تـساعدهم في الحـصول 

على الأسعار المناسبة ومثل قوة ضاغطة على البائعن والمنتجن لتخفيض مستويات أسـعارهم لتلـك 

 .جاتالمنت

 : درجة مشاركة مندوي البيع في إبرام وإنجاز عمليات وصفقات البيع-17

في إطار الأعال التقليدية تكون مساهمة مندوي البيع هـي مـشاركة كبـرة بـسبب 

طبيعة ميدان التجارة التقليدية، بينا الوضع مختلف في إطار الأعال الإلكترونية إذ أنـه في 

ت وصفقات البيـع بـصورة مبـاشرة بـن المـشترين والمنتجـن، كثر من الحالات تجري عمليا

وهـذا بـدوره يـنعكس في ) عمولـة البيـع وتكاليفـه(وهذا يعني إمكانية تخفيض التكاليف 

سعر المنتوج ويصبح بالإمكان شراء المنتوج في إطار الأعال الإلكترونيـة بـسعر أقـل منـه في 

 .ظل التجارة التقليدية

 ورة عـــدم مـــشاركة منـــدوي البيـــع في جميـــع مـــنظات ولكـــن هـــذا لا يعنـــي بالـــضر

ـــلى  ـــية ع ـــصورة أساس ـــد ب ـــنظات تعتم ـــذه الم ـــن ه ـــر م ـــة، إذ أن الكث ـــال الإلكتروني  الأع

 



 251

مندوي البيع، وهناك منظات كبرة في ميدان الأعال الإلكترونية تقـوم بتفـويض مـنظات أصـغر 

 .منها لبيع بعض منتجاتها بصورة كاملة

 نظمة أرباحها من خلال عملية التسعر الإلكتروي؟والأن كيف تعزز الم

هناك عـدة عوامـل يجـب أن تراعيهـا المنظمـة لتعزيـز أرباحهـا إذا مـا أرادت أن تتجـه إلى 

 :التسعر الإلكتروي وهذه العوامل هي

 : الدقة في تحديد مستويات الأسعار-1

في وضـع أسـعار بـصورة إن توفر بيانات ومعلومات كافية ودقيقة يؤدي إلى نجاح المنظمـة 

، وغلى تحديد ناجح وواضح للمدى السعري الذي يحقـق Optimal Priceدقيقة تقترب من المثالية 

أهداف المنظمة، وكذلك فإن العمل باستخدام الإنترنت يحقق للبـائع اتـصالات فاعلـة ودقيقـة مـع 

وج وصـناعة القـرار الـشراي وهذه العلاقات تؤدي إلى تحقيق الإدراك الإيجاي لأسعار المنت. المشترين

 .المناسب

 : التكيف السريع في الاستجابة للتغرات السوقية-2

إن التسعر الإلكتروي عبر الإنترنت مكن المنظمـة مـن التكيـف الـسريع خـلال مـدة زمنيـة 

مثـل التغـر في مـستويات أسـعار المنافـسن، والتغـر في (ًقصرة جدا استجابة للتغـرات في الـسوق 

 ...). الاقتصادية للأسواق، ومنافسة المنتجات البديلةالظروف

إن قدرة المنظمة العاملة عبر الإنترنـت عـلى تحقيـق التكيـف الـسريع في مـستوى أسـعارها 

يجعلها قادرة على تحقيق مستوى ربحية أفضل ما يحققه المنافسون، وهذا يرتبط بسرعة المنظمة 

 .في تحقيق عملية التكيف

 : تجزئة الأسعار-3

ــل  ــسعر، ب ــت اســتراتيجية واحــدة في الت ــبر الإنترن ــة ع ــنظات العامل ــد الم  لا تعتم

ــسوقية المختلفــة ومــن مــصادر  ــات والمعلومــات عــن القطاعــات ال  تلجــأ إلى جمــع البيان
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متعددة، وتحدد القطاع أو القطاعات السوقية التي سوف تستهدفه بالأسعار التي تناسـبها وتحقـق 

 .فيها أهدافها

ظرون إلى المنتوج الواحد من أكر من منظور ومـن أكـر مـن زاويـة، ويتفـاوت إن الزبائن ين

مستوى إدراك الزبائن للقيمة المتحققة من المنتوج، وهذا التفاوت يجعل هؤلاء الزبـائن مـستعدين 

لدفع أسعار متباينة ومختلفة مقابل الحصول على ذلك المنتوج، وهذا الأمـر يجعـل المنظمـة قـادرة 

ةي تجزئة لأسعارها بحيث تستهدف كل قطاع سوقي بالسعر الذي يناسبه ويعظـم على تحقيق عمل

 .أهداف المنظمة
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  المزيج الترويجي العقاري-4

 مفهوم الترويج العقاري

الترويج هو أحد العناصر الرئيسية في المزيج التسويقي، ويقصد به كل صور الاتـصال 

نحو السوق بغاية خلـق وتنميـة الطلـب مـا بالسوق النابعة من المنتج أو البائع والموجهة 

ــك في إطــار المــسئولية  ــالترويج وذل ــاح المنظمــة القامــة ب ــادة أرب ــة إلى زي ــؤدي في النهاي ي

فـالترويج . الاجتاعية تجاه المجتمع والمحافظة على البيئة من أي أضرار تنـتج عـن الـترويج

 العمـلاء المبـاشرين أو وهـو موجـه إلى) مباشر كانت أو غـر مبـاشر(إذن هو عملية اتصال 

المستهلكن النهائين كا قـد يكـون موجـه إلى جاعـات أخـرى عامـة لخلـق منـاخ مـوات 

 .لتنمية وتدعيم المركز التنافسي للمؤسسة

وعلى ذلك نجد أنه لا يستغنى أي برنامج تسويقي عـن الـترويج كعنـصر أسـاسي فيـه، وقـد 

وتنتج حميـة . ًن برنامج لآخر، إلا أنه داما موجودوقد يختلف حجمه م. ًيتخذ الترويج صورا متباينة

الترويج من وجوب تعريف المـشتري العقـار، إقناعـه بعـد ذلـك بأنـه أقـدر مـن غـره عـلى إشـباع 

احتياجاته ثم تشجيعه على اتخاذ قرار بشرائها وشرائها بالفعل، ثـم تكـرار شرائـه لهـا في المـستقبل، 

 :ات هيوقد حدد خطوات العمل البيعي في ست خطو

 .عمل الاتصال المبدي مع العميل المحتمل -1

 .أثاره اهتامه بالسلعة -2

 .خلق تفضيلة لعلامة أو سلعة معينة -3

 .بسلعة معينة) مشكلة شرائية للمستهلك(حل  -4

 .الحصول على أمر الشراء -5

 .ضان استمرار تعامل العميل مع المؤسسة -6
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فة عبء أداء هذه المهام الست بـدرجات متفاوتـة، هذا تقاسم أدوات وصور الترويج المختل

 :ًحيث تختلف فاعلية كل منها في أداء كل خطوة تبعا للعوامل التالية

 .طبيعة صور الترويج -1

 .وطبيعة العقار -2

 .وطبيعة الطلب وظروف السوق -3

 .ودرجة جدة العقار وميزه  عن غره -4

 .وتكاليف استخدام أساليب الترويج المختلفة -5

 .والتقدير الشخصي لمتخذ القرار -6

 .والأموال المتاحة بالمؤسسة لإنجاز العمل الترويجي -7

ًوغر ذلك من العوامل والمهم أن تدرك أن وسائل الترويج المختلفة معا لإنجـاز العمـل لكـل 

 .واحد

 :أسباب استخدام الترويج العقاري

 :يستخدم التسويقين الترويج للعديد من الأسباب منها

.  يستفيد البائعون والمشترون من وظيفة المعلومات التي يقـدمها الـترويج:تزويد المعلومات -1

فالترويج يساعد الأفراد المـشترين في معرفـة العقـارات الجديـدة وأمـاكن توفرهـا، ويـساعد 

 .البائعون على أخبار الأهداف والزبائن المحتملن عن العقارات

الأهـداف الترويجيـة المبـاشرة هـو تحفيـز الطلـب وزيـادة ً واحدا مـن أهـم :تحفيز الطلب -2

 .ويوضح الشكل التالي هذا الدور الترويجي. الكميات المشتراة من قبل الزبائن المحتملن
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 دور الترويج في التأثر على الطلب

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

عنـدما عـض المنـتج )  وحـدة15(من خلال الشكل السابق نلاحـظ إن الكميـة المباعـة هـي 

، ولكن عندما استخدم الترويج للتأثر وأبار وإقناع الزبـائن الحـالين ً) جنيها100000(سعر الوحدة ب

بسبب تأثر الترويج فأصبحت ) ق(إلى النقطة ) ع( من النقطة 2والمحتملن انتقل منحنى الطلب ط

ن مـع بقـاء الـسعر ثابـت ويعـد الـسبب في زيـادة الكميـة المباعـة إلى أ)  وحدة30(الكمية المباعة 

ًالترويج كان مؤثرا، فزاد الزبائن الحالين وكرروا مشترياتهم إضافة إلى شراء المنتج مـن قبـل الزبـائن 

أمـا إذا كـان تخفـيض . الحالين الذين م يكونوا يعلمون بالمنتج أو أنهـم تـأثروا بالرسـالة الترويجيـة

 .ًالسعر مترافقا مع الترويج فإن الكمية المباعة بالتأكيد ستزداد

 تستفيد العديد من الشركات مـن الـدور البـارز للـترويج في مييـز الـشركات :مييز العقارات -3

ا كان الاختلاف بن العقارات المقدمة مـن شركـة 1وعقاراتها عا يقدمه المنافسون، خاصة إذ

ًما وبن ما يقدمه المنافسون واضحا وجليا ً. 

0

5

10 

15 

20 

25 

5
0
0
0

 1
0
0
0
0

 

1
5
0
0
0

 

2
0
0
0
0

 

2
5
0
0
0

 

3
0
0
0
0

 

2ط 1ط

1ط 2ط

ع ق



 256

ًا في تـذكر الزبـائن الحـالين بالمنـافع التـي  كا يستخدم الترويج أيض:تذكر الزبائن الحالين -4

متاز بها العقارات ومحاولة ثني الزبائن الحالين من التحول إلى عقـارات المنافـسن، فهنـاك 

 .العديد من الأدوات الترويجية المستخدمة للمحافظة عليهم

الين والمحتملن وكـان  التي يبثها المنافسون للتأثر على الزبائن الح:الرد على الأخبار السلبية -5

لمعالجة الأزمات والإشاعات وتـدعيم الثقـة بـن " العلاقات العامة"أداة ترويجية هامة وهي 

 .الشركة وجاهرها المختلفة

 على العقارات التي تواجه فترات يختـل فيهـا الطلـب موسـمية :تقليل تأثر تقلبات الطلب -6

 .القارات في بعض فترات السنة

 مـن خـلال تثقيـف الأفـراد بالـسلوك الحميـد والمقبـول لتـسهيل : سـلوك عامـةالتأثر عـلى -7

خدمتهم، كا هو الحال عند توجيه رسـائل للأفـراد بـضرورة اسـتخدام الرمـز البريـدي عنـد 

 .كتابة الرسائل لتقليل زمن استلام الرسائل

 :مراحل الترويج العقاري

مـن المراحـل تعكـس كـل مرحلـة يقسم المتخصصون بالتسويق الاتصال التسويقي إلى عدد 

 :حالة الاستعداد الذهني لدى المستهلك لاتخاذ قرار الشراء، وهي كا يلي

 ): المعرفة–الإطلاع (الإحاطة : المرحلة الأولى

 .يكون الهدف من الاتصال التسويقي في المرحلة الأولى أن يحاط العميل بالمعرفة عن العقار

 :الإدراك: المرحلة الثانية

كيد في هذه المرحلة على العملاء المرتقبن ما تقوم المنشأة بتقدمـه ومـدى ملاءمتـه يتم التأ

 .لهم لتعزيز إدراكهم لأهمية المنتج المعروض
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 :القبول: المرحلة الثالثة

بعد أن يكون العميل قد أدرك أهمية العقار المعروض تبدأ مرحلـة القبـول الـذهني 

ر يعـالج احتياجاتـه ويلبـي رغباتـه أم لا، والقبـول لدى العميل فيقرر ما إذا كان هذا العقا

ًللمنتج من قبل العميل إما أن يكون بناءا على قرار رشيد كأن يقبـل أن يـرفض شراء سـاعة 

معينة، لأنها لا توضح الـدقائق بالتحديـد ولا تحـوي المميـزات التـي يحتاجهـا أو أن يكـون 

جعلـه يبـدو غـر متمـشي مـع الموضـة ًالرفض مبنيا على قرار غر رشيد كأن يرفـضها لأنهـا ت

لذا يكون الهدف من الاتصال التـسويقي في هـذه ) الطراز السائد عند من هم على شاكلته(

 .المرحلة تعزيز قبول العقار

 :التفضيل: المرحلة الرابعة

هي المرحلة التي يكون العميل فيها قد تجاوز قبول العقار وابتـدأ يوجـد في ذهنـه تفـضيلاً 

على سائر العقارات وبالطابع فإن تفضيل العقار ليس نهاية المطاف فلابد من التأكد من لهذا العقار 

 .حيازتهم للعقار ولا يتم ذلك إلا متابعة توفره لهم

 :الحيازة: المرحلة الخامسة

تعد نهاية مراحل التهيئة الذهنية للعميل وبداية مراحل اتخاذ القرار فمرحلة الحيازة هـذه 

ًا في عمل الاتصال التسويقي اللازم لدفع العميـل لوضـع يـده في جيبـه وإخـراج ًتتطلب جهدا منظ

 .نقوده وبها يكون النشاط  الترويجي قد أدى مفعوله وحقق أهدافه

 الرضا: المرحلة السادسة

هي مرحلة الرضا وهي بيت القصيد في استمرار عودة العميل للشراء فالعلاء الراضون هـم 

قار ولا يبحثون عن بديل له، لذا لابد أن يتركز نـشاط الاتـصال التـسويقي من يستمرون في شراء الع

في هذه المرحلة في تعزيز رضا العميل بأي شـكل ممكـن ولعـل مـن أهـم الأشـكال تزويـد العميـل 

 .معلومات تفيده في المحافظة على العقار وزيادة الاستفادة منه
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 :أهداف الترويج العقاري

 كأشكال مختلفة من وسائل الاتصال لكن ما يهم رجـال التـسويق مكن النظر لإدارة الترويج

في هذا المجال هو إيصال المعلومات التـي تحفـز شرائـح المـستهلكن عـلى اختيـار وشراء العقـارات 

 :المطروحة بشكل عام، مكن القول بأن الترويج يهدف إلى تحقيق ما يلي

طروحة من وقت لآخر وخاصـة أولئـك تعريف المستهلكن من مختلف فئاتهم بالعقارات الم -1

المستهلكن من ذوي المواقف والآراء الإيجابية حول العقارات ويعتـبر تحقيـق هـذا الهـدف 

ًالترويجــي ضروريــا وصــولاً إلى تعميــق درجــة الــولاء النــسبي للمــستهلكن نحــو العقــارات 

 .سنالمطروحة بالإضافة إلى أنه قد منع المستهلكن من التحول لماركات المناف

محاولة إقناع المستهلكن المستهدفن والمحتملن بالمنافع أو الفوائـد التـي تؤديهـا العقـارات  -2

 .والتي ستؤدى إلى إشباع حاجاتهم ورغباتهم بشكل مرضي

تقديم مختلف المعلومات والبينات عن العقارات للمـستهلكن الحـالين والمحتملـن  -3

وقـات المناسـبة وبواسـطة الوسـائل الترويجيـة من الأهداف الرئيـسية للـترويج في الأ

 .المناسبة

العمــل عــلى تغيــر الاتجاهــات والآراء والأمــاط الــسلوكية الــسلبية للمــستهلكن في  -4

ــة نحــو العقــارات  الأســواق المــستهدفة إلى اتجاهــات وآراء وأمــاط ســلوكية إيجابي

 .المطروحة للتداول

هلكن حـول العقـارات المطروحـة وذلـك بهـدف تعميق المواقـف الحاليـة الإيجابيـة للمـست -5

 .دفعهم لشرائها وعلى أسس مقنعة

 :المزيج الترويجي العقاري

 المــزيج الترويجــي هــو أحــد عنــاصر المــزيج التــسويقي الــذي يتكــون مــن الــسعر 

ــزيج  ــر م ــو الآخ ــبر ه ــترويج يعت ــإن ال ــت ف ــس الوق ــترويج في نف ــان وال ــوج والمك  والمنت
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اصر والأساليب يتم إيجاد درجة من التكامـل بينهـا مـن حيث يتكون من مجموعة من العن

أجل تحقيق الغرض والهدف من الترويج وهو إعلام المستهلك وإخباره بالعقـارات وإقناعـه 

 .بشرائها

 :ويتكون المزيج لترويجي من العناصر الآتية

 :الإعلان العقاري: أولاً

 :مفهوم الإعلان العقاري

 من التعاريف الخاصة بالإعلان العقاري نذكر بعضها على وردت في المؤلفات العلمية العديد

 :سبيل المثال

وسـيلة غـر شخـصية لتقـديم الأفكـار "يعرف زيكمود واميكو الإعلان العقاري على أنـه  -

والعقارات وترويجها وتأكيد حضورها والإشادة بها بواسـطة جهـة معلومـة مقابـل أجـر 

 ".مدفوع

عملية اتصال تهدف إلى نقل التـأثر مـن بـائع "اري هو يرى أرمستر ونغ أن الإعلان العق -

إلى مشتري على أساس غر شخصي حيث يفصح المعلـن عـن نفـسه ويـتم الاتـصال مـن 

 ".خلال وسائل الاتصال العامة

النشاط المخطط على أسس علمية وعملية " بأن الإعلان العقاري هو B. Stodsenويذكر  -

ت مقابل أجـر مـدفوع وذلـك مـن خـلال وسـائل والهادف إلى خلق الطلب على العقارا

النشر المناسبة شريطة مراعاة كافة الضوابط الفنية والـشكلية المتـأثرة بـه والمـؤثرة فيـه 

 ".لإحداث الأثر الإيجاي في الجمهور المراد مخاطبته

 :خصائص الإعلان العقاري

لمعلن إليه وهذه الوسيلة يعتبر الإعلان وسيلة اتصال غر شخصية تتم بن المعلن والجمهور ا -1

 .تختلف باختلاف طبيعة العقارات المعلن عنها
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 .أن الإعلان مدفوع الأجر وهذا ما ميز الإعلان عن الإعلام -2

ًفي الإعلان لابد مـن الإفـصاح عـن شخـصية المعلـن وصـفته ونـشاطه معـززا ذلـك ببيانـات  -3

 .تفصيلية للمستهلك عند رغبته في شراء العقار

ًلان لا يقتصر على عرض وترويج العقار فقط وإما يشتمل أيـضا عـلى تـرويج الأفكـار إن الإع -4

 .والخدمات والأشخاص والمنظات

يهدف الإعلان إلى إحداث تأثر إيجاي على المستهلك لإقناعه بشراء العقارات المعلـن  -5

 .عنها

 تتمثل في الأسعار وجـودة يعتبر الإعلان شكل من أشكال المنافسة له إيجابياته وفوائده التي -6

 .العقارات

ًيسمح الإعلان للبائع بأن يكرر رسالته عدة مرات ما قد يعطي انطباعا لـدى المـشتري عـن  -7

 .حجم البائع وقوته ونجاحه

يوفر الإعلان الفرصة لتمثيل المنظمة وعقاراتها من خـلال اسـتخدام فـن الطباعـة والـصوت  -8

 .واللون

 ً. أدوات الاتصال انتشارايعتبر الإعلان من أكر -9

 :أهداف إعلان العقاري

تعد عملية تحديد الأهداف من أولى خطوات تطوير البرنامج الإعلاي حيث يجـب 

أن تنبع هـذه الأهـداف مـن قـرارات سـابقة حـول الـسوق المـستهدف والوضـع التنافـسي 

 الأهـداف ًللمنظمة في السوق والمزيج التسويقي وعمومـا فـإن الإعـلان يـسعى إلى تحقيـق

 :التالية

خلق الطلب على عقارات معينة في مرحلة  أولية ثم العمـل عـلى إشـباعه في مرحلـة  -1

 .تالية
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محاولة تأجيل الانخفاض المستمر على هيكل الطلب مـن خـلال مجموعـة المغريـات  -2

 .البيعية لوقف هذا التدهور التدريجي

 .جيه الحملات الإعلانيةفتح آفاق جديدة لأسواق م تكون موجودة من قبل تو -3

خلق نوع من لانتاء والولاء بن العقارات وشاغليها مـن خـلال تعريـف المـستهلكن  -4

 .بالمعلومات والبيانات المرتبطة بهذه العقارات

 .مساعدة المستهلكن في تأكيد قراراتهم الشرائية -5

 . ومزايا عقاراتهامهيد الطريق لرجل البيع ومكينه من إبراز وتقديم اسم المنظمة -6

المساعدة في الحصول على منافذ توزيعية وإبـلاغ المـستهلكن بأمـاكن بيـع العقـارات  -7

 .المعلن عنها

 :أنواع الإعلانات العقارية

 :قد يتخذ الإعلان عن العقارات أحد أو كل الصور التالية

 : الإعلان الإرشادي-1

 التـي تبـاع بهـا العقـارات وأسـعار ويهدف هذا الإعلان إلى تعريـف المـستهلكن بالأمـاكن

 .بيعها

 : إعلان تذكري-2

ويهدف إلى تذكر المستهلك الأخـر أو المـشتري بالعقـارات وخصائـصها ومزاياهـا بالنـسبة 

 .للعقارات المنافسة

 : إعلان إعلامي-3

ويهدف إلى مد المستهلك الأخر وجميـع أفـراد المجتمـع بالبيانـات الخاصـة عـن المنظمـة 

 وإدارتها والـرد عـلى الإشـاعات والإعـلان عـن طـرح عقـارات  جديـدة مـن الـسلع وكـذا ومنتجاتها

 .الإعلانات الخاصة بإجراء تخفيضات على الأسعار
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 : إعلان محلي-4

وهو إعلان يقوم به شركات التسويق العقاري، ويتم نـشره في منطقـة جغرافيـة محـدودة 

 .رات والسينا والإعلانات المضيئةًوغالبا ما يتم الاعتاد هنا على الملصقات والمنشو

 : الإعلان الدولي-5

وهو إعلان يهدف إلى التعريف بالعقـارات المقدمـة داخـل دولـة لعمـلاء مقيمـن خـارج 

جدود ونطاق هذه الدولة وذلك بهدف خلق صـورة جديـدة للعقـارات المـراد تـسويقها في الدولـة 

 .المعلن فيها

 : إعلان استهلاي-6

يوجهه إلى المستهلك النهـاي بهـدف حثـه للاسـتجابة والاقتنـاع باقتنـاء وهو الإعلان الذي 

 .ًو هو غالبا ما يتركز على دوافع الشراء العاطفية. العقارات المعلن عنها

 : الإعلان المقروء-7

وهنا يتم عرض الرسائل الإعلانيـة مـن خـلال الاسـتعانة بالـصحف واملجـلات والـدوريات 

 .والنشرات

 :ع الإعلان المسمو-8

ويتم ذلك من خلال استخدام الإذاعة والتي تتميز بأنهـا وسـيلة إعلانيـة واسـعة الانتـشار 

 .ًمنخفضة الثمن نسبيا فضلاً عن إمكانياتها الكبرة في التأثر على العملاء

 : الإعلان المري-9

حيث يتم اسـتخدام التليفزيـون والـسينا كوسـيلة إعلانيـة مرئيـة وتتميـز تلـك الوسـيلة 

 .ية الجمع بن الصوت والصورة ما يزيد من إمكانية تأثرها على المستهلكبإمكان
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 :الحملات الإعلانية العقارية

نقصد بالحملة الإعلانية عملية تحليل للمواقف والظروف المتعلقة ما لتسويق والاتصالات 

ن الإعلانـات ما مكن من اتخاذ قرارات استراتيجية فاعلة ممكنة التنفيذ من خلال تصميم سلسلة م

 .ووضعها في وسائل الإعلان المختلفة

وتوجد سبع خطوات أساسية ينبغي اتباعها لضان تخطيط فعال للحملة الإعلانية، وهذه 

 :الخطوات هي

 : تقييم الفرصة الإعلانية-1

 : أن هناك خمسة شروك تحكم الفرصة الإعلانية هيNeile Bordenحيث يرى 

 .قار موضع الإعلانوجود طلب أولي واعد على الع -أ

 .احتال جيد لتمييز العقارات  عن مثيلاتها من العقارات المنافسة -ب

ًوجود مزايا مخفية في السلعة يلعب الإعلان دورا هاما في بناء ارتباطات ذهنيـة لـدى  -ج ً

 .المستهلك حول هذه المزايا

ا واسـتثارها وجود دوافع شراء عاطفية قوية لدى المستهلك يستطيع الإعلان إصـابته -د

 .بشكل يقود المستهلك إلى إمام عملية الشراء

توافر الأموال اللازمة لإخراج الإعلان بالدقة والكفاءة والمستوى الجالي اللائـق  -هـ

مع القدرة على تكراره كلا لزم الأمر فالضياع الأكـبر في الإعـلان هـو أن تعلـن 

 .قليلاً

 : تحليل السوق-2

 لإجابة على التساؤل أين نحن؟ ولماذا نحن هناك؟ويفيد تحليل السوق في ا

 :إن هذه الإجابة تلتزم توافر مجموعة من المعلومات من أهمها

 .الحجم الكلي للصناعة التي تعمل فيها المنظمة -أ
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 .حصة المعلن من مبيعات الصناعة الإجالية -ب

 .حصة المنافسن من مبيعات الصناعة الإجالية -ج

 .ة المفروضة على فئة السلعةالقيود القانوني -د

 .دور المنافسة الأجنبية -هـ

 .الإمكانيات المادية والبشرية المتوفرة للمعلن -و

 : تحديد أهداف الإعلان-3

 : أربعة عناصر أساسية يجب أن تتضمنها قامة الأهداف هيS. H. Brittحيث حدد 

 .الرسالة الإعلانية الأساسية المطلوب بثها -أ

 .حدد لقياس نجاح الجملة في وقت لاحقالجمهور الم -ب

 .التأثرات المطلوب تحقيقها -ج

 .المعيار المحدد لقياس نجاح الجملة في وقت لاحق -د

 : وضع ميزانية الإعلان-4

ميزانية الإعلان هي المبالغ المالية التي تخصصها المنظمة لغرض الإعلان لفترة زمنية معينـة 

نظمة ميزانية الإعلان قبل بداية كل عام متأثرين في ذلك مجموعة سنة مثلاً ويحدد المسئولون في الم

 :من العوامل من أهمها

 .نظرة الإدارة المختصة للإعلان -1

 .درجة حداثة السلعة في السوق -2

 .نوع السلعة ودرجة تشبع السوق -3

 .نطاق السوق ودرجة حداثته -4

 : تطوير استراتيجية الإعلان-5

 :ن يقوم ما يليوهنا يجب على المعلن أ
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 : اختيار وسائل نشر الإعلان-أ

تتعدد الوسائل المستخدمة في نشر الإعلانات غـر أنـه يجـب عـلى رجـل التـسويق القيـام 

بدراسة مزايا وعيوب كل وسيلة من هذه الوسـائل قبـل اتخـاذ قـرار النـشر وذلـك لاختيـار أنـسبها 

 .يجية التسويقيةبالنسبة للسلعة المعلن عنها ولظروف المنظمة والاسترات

 : تكوين الرسالة الإعلانية-ب

يقصد بالرسالة الإعلانية كل ما يظهر في الإعلان من كلات وصور ورموز وإشارات وألوان، 

ًوينبغي أن تتضمن تلك الرسالة أشياء مرغوبا فيها أو مثـرة للاهـتام حـول العقـار كـا ينبغـي أن 

 كل عقار مـن العقـارات الأخـرى وأن تكـون قابلـة ًتتضمن شيئا ذا خصوصية أو ميز غر موجود في

 .ًللتصديق أو تتضمن وعودا قابلة للإثبات بالدليل والبرهان

 : التنسيق بن الإعلان وأنظمة الترويج والتسويق الأخرى-6

فلي يحقق الإعلان أهدافه المرسومة ويكـون فـاعلاً ومـؤثر فإنـه يحتـاج إلى دعـم 

 المتغرات التسويقية الأخـرى، العقـار والـسعر والتوزيـع فاعل من قنوات التوزيع وكذا من

والترويج، فالإعلان لا يعمل في فراغ بل أن نجاحـه يعتمـد عـلى درجـة تفاعلـه مـع أنظمـة 

 .الترويج والتسويق في المنظمة

 : تقييم نتائج الحملة الإعلانية-7

 : على الأسئلة التاليةبشكل عام مكن الوقوف على فاعلية الحملة الإعلانية من خلال الإجابة

 إلى أي مدى استطاعت الحملة الإعلانية أن تحقق الأهداف المرسومة لها؟ -1

 إلى أي مدى مكنت الحملة الإعلانية من تغطية السوق المستهدفة؟ -2
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ما هي درجة كفاءة وفاعلية الإعلانات في إيصال الفكرة الأساسـية والرسـالة الإعلانيـة  -3

 ؟إلى الجمهور المستهدف

 أي وسيلة إعلانية كانت الأفضل في الوصول إلى السوق المستهدف؟ -4

 .ما هي أبرز النجاحات التي تحققت وما أهم نواحي القصور التي لوحظت -5

 ):الدعاية(النشر : ًثانيا

لقد حار الكتاب في شرح مفهوم الدعايـة والاتفـاق بيـنهم عـلى مـدلولها فـالبعض يطلـب 

  شأنه نشر المعلومات على كلمة دعاية على كل نشاط من

الجمهور بالوسائل المختلفة ويعتبرونها مرادفة لكلمـة الإعـلان أو الـترويج والـبعض الآخـر 

يطلقها على نشر الأخبار السياسية على الجمهور بقصد التأثر عليه ونحـن نقـصد بالدعايـة في هـذا 

 أو إبـراز عمـل المنظمـة في المقام كل اتصال تسويقي جاهري يستخدم لزيادة الطلب على العقـار

، ومعنى آخر فـإن الدعايـة هـي وسـيلة مجانيـة غـر "وسائل النشر والإعلام العامة وذلك دون أجر

شخصية لتقديم العقارات أو الأفكار للجمهور بواسطة جهة معلومة كالـصحف والمجـلات والراديـو 

 .والتليفزيون وهي تعتبر أداة فعالة للأسباب التالية

ًل الأخبار للمشاهدين على  أنها ليست إعلانـا مـا يعطيهـا مـصداقية  أكـر أنها توص -1

 .ومكن الوثوق بها

أنها توصل المعلومـات إلى المـشترين بـصفة إخباريـة أكـر مـن كونهـا وسـيلة اتـصال  -2

 .معينة

 .إمكانية مثيل المنظمة وعقاراتها وأفرادها من خلال الخبر الصحفي -3

 :خصائص الدعاية

اية تكون قابلة أكر للتصديق عن الحملات الإعلانية حيث أن الأولى تبـدو وكـأن الدع -1

 .مقدميها لا علاقة لهم بالبائع



 267

الدعاية مكن أن تصل إلى عـدد كبـر مـن المـستهلكن الـذين يتجنبـون رجـال البيـع  -2

كون ًوالحملات الإعلانية وذلك نظرا لأن الرسالة الإعلانية التي تنطوي عليها الدعاية ت

 .مقدمة على أنها برنامج إخباري وليس إعلان عن بائع

 .إن الدعاية ليست وسيلة اتصال شخصية بل هي وسيلة اتصال جاهرية -3

 .إن الدعاية تنفذ دون مقابل مالي -4

 .إن الدعاية تستخدم لزيادة الطلب على المنتج أو إبراز المنظمة المنتجة له -5

 .لنشر والإعلامإن الدعاية تقدم في وسائل ا -6

 .إن الدعاية توجه إلى جميع فئات المجتمع -7

ًنظرا لأن الدعاية تأي متخفية ولا يتوقعها الأفراد لذا فإنهـا يكـون لـديها قـدرة كبـرة  -8

 .على جذب الانتباه

تتميز الدعايـة بالـصدق فـيا تتطـرق إليـه مـن منـافع وأضرار الـسلع أي أنهـا تـبرز  -9

 . جيدة للعقاراتالخصائص ا لجيدة والغر

 .تساهم الدعاية بشكل كبر في ترشيد وتوجيه الاستهلاك -10

 :أشكال الدعاية العقارية

 :ًتتخذ الدعاية شكلاً واحدا أو أكر من شكل من الأشكال التالية

)  كلمـة300( وهنا تكون الدعاية على هيئة نشرة إخباريـة في حـدود :رسالة إخبارية إعلامية -1

يدة ويتم إرسالها إلى محرري الأخبار العـاملن في مختلـف الـصحف لإمكانيـة ًتضم أخبارا مف

 .نشرها

ويتفق مع صحيفة )  كلمة3000( وهي تكون في حدود :المقالة الوصفية ذات الطابع الخاص -2

 .معينة على نشرها أي أنها لا ترسل إلى جميع الصحف
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أو لحـدث معـن لإيـضاح المنتجـات  وهنا تأخذ الدعاية شكل صورة لأفراد :صورة مع تعليق -3

 .الجديدة أو المطورة مع تفصيل محدود

 وتكون الدعاية هنا من خلال عقد مؤمر صحفي مع محرري الصحف تقوم :المؤمر الصحفي -4

المنظمة فيه بإعلام المحررين بأهم الأحـداث الخبريـة مثـل الإعـلام عـن العقـارات الجديـدة 

 . المنظمة أو أية مستجدات تشهدها المنظمةوالتقنيات الحديثة التي أدخلت على

 وتكون الدعاية هنا على شكل شريط م صور يوزع ويبث من خـلال :الفيلم الوثائقي -5

محطات الأخبار أو التليفزيون أو يرسـل إلى الـصحف لمـشاهدته أولاً والاسـتفادة مـا 

 .فيه

 :الفرق بن الدعاية والإعلان

 : من حيث الأهداف-1

 إلى إبلاغ المتلقي أو إقناعه بالعقار في حينه أن الدعايـة تهـدف إلى تعريـف الإعلان يهدف

 .المتلقي بالعقار دون أي محاولة لإقناعه بالشراء

 : من حيث التكلفة-2

 .الإعلان يتم مقابل مادي بينا الدعاية تتم دون أي مقابل

 : المصداقية-3

 عـن الجهـة ذات المـصلحة بيـنا الدعاية أكر مصداقية من الإعلان مدفوع الأجر وصـادر

 .الدعاية م يدفع عنها أي مقابل وتصدر من جهة غر ذات مصلحة

 : الاستقلالية-4

ًغالبا ما يتم نشر الإعلان مـستقلاً عـن المـادة التحذيريـة أو الإخباريـة المكتوبـة أو 

ًالمذاعة أما الدعاية فإنها غالبا ما تكون جزءا من الأخبار أو التعليقات التي  تقـدمها وسـائل ً

 .الإعلام
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 : من حيث التفاصيل-5

ًالدعاية تكون أكر تفصيلاً من الإعلان، نظرا لأنها تركز على الجوانب السلبية والإيجابية في 

 .السلعة بينا يركز الإعلان على الجوانب الإيجابية فقط

 : من حيث الجمهور المستهدف-6

ًنا يكون الإعلان موجها إلى تقسيم سوقي الدعاية تكون موجهة إلى كافة فئات المجتمع بي

 .معن

 : من حيث تكرار الرسالة-7

الدعاية لا يتم إعادتها أو تكرارها بعكس الإعلان فقد تعاد الرسالة الإعلانية أكر مـن مـرة 

 .حسب رغبة المعلن

 : من حيث مرونة التعديل-8

ذلـك أمـر في غايـة مكن تعـديل محتـوى الرسـالة الإعلانيـة بـسهولة ويـسر بيـنا يكـون 

 .الصعوبة في الدعاية

 ...ًهذا ومن أبرز صورة الدعاية في المجال العقاري حاليا هو النشر الإلكتروي العقاري

 :النشر الإلكتروي العقاري

النشر الإلكتروي هو استخدام الأجهزة الإلكترونية، وبخاصة الحاسـوب، في مختلـف مجـالات 

نات والمعلومات وتداولها، وإن ما ينـشر مـن مـواد معلوماتيـة لا يـتم الإنتاج والإدارة والتوزيع للبيا

ًإخراجها ورقيا لأغراض التوزيع، بل يتم توزيعها على وسائط إلكترونية كـالأقراص المرنـة أو الأقـراص 

ولأن طبيعـة النـشر هـذه تـستخدم أجهـزة ... المدمجة أو من خلال الشبكات الإلكترونية كالإنترنـت

 مراحل الإعداد للنشر أو للإطلاع على ما ينشر من مواد ومعلومات، فقـد جـازت الحاسوب في أغلب

 .عليه تسمية النشر الإلكتروي
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ومثل النشر الإلكتروي العملية التي يتم من خلالها تقديم المـواد المطبوعـة وغـر المطبوعـة 

ذه الـصيغة بأنهـا بصيغة مكن استقبالها وقراءتها عـبر شـبكة الإنترنـت والحاسـب الآلي، وتتـسم هـ

مضغوطة ومدعومة بوسائط متعددة كالأصوات والرسومات والصور الثابتة والمتحركـة والارتباطـات 

 .التشعبية، التي توصل القارئ إلى معلومات فرعية أو مواقع على شبكة الإنترنت

وتتم عملية النشر الإلكتروي عن طريق استخدام الحواسب الآلية في مختلف مراحـل إنتـاج 

عالجة البيانات والمعلومات وإخراجها بصورة جذابة، وهو يختلف عن النشر المكتبي التقليدي في وم

ًأن ما ينشر من مواد لا يـتم إخراجهـا ورقيـا، بـل يـتم توزيعهـا عـلى وسـائط إلكترونيـة، كـالأقراص 

 .المدمجة أو من خلال الشبكات الإلكترونية، وبخاصة الإنترنت

 :عقاريمفهوم النشر الإلكتروي ال

النشر الإلكتروي مصطلح حديث بدأ استعاله في النصف الثاي من السبعينيات، مـن القـرن 

الماضي، وم يعره المتخصصون في المعلومات اهتامهم إلا في بداية الثانينات، حيث كرت محـاولات 

لكترونيـات في تعريفه، ولسنا بحاجة إلى تكرار هذه التعريفـات، إمـا نـود أن ميـز بـن اسـتخدام الإ

 النــشر، أي صــناعة أوعيــة المعلومــات وإدارة مراصــد البيانــات واســتخدام الحاســب الإلكــتروي، في 

ــائل  ــصرية أو الوس ــات الب ــذلك التقني ــزر، وك ــعة اللي ــة بأش ــضيدها والطباع ــروف وتن ــع الح  تجمي

رح الكلمـة الإلكترونية من جهة، والنشر الإلكتروي نفسه، من جهة أخرى، معنى إصدار أو بث أو ط

المكتوبة للتداول بالوسائل الإلكترونية يعنـي اسـتخدام النـاشر للعمليـات المعتمـدة عـلى الحاسـب 

الإلكتروي، التي مكن بواسطتها الحصول على المحتوى الفكري وتسجيله وتحديـد شـكله وتجديـده، 

لسلة التطورات من أجل بثه لجمهور بعينه، وعلى ذلك فإن النشر الإلكتروي ليس مجرد خطوة في س

 التي مرت بها تقنيات النـشر، منـذ بـدء الطباعـة بـالحروق المتحركـة، بـل يـرتبط النـشر الإلكـتروي 
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بعدد كبر من التقنيات كالتـصوير الـضوي والهـاتف والحاسـبات الإلكترونيـة والأقـار الاصـطناعية 

اشة عرض أو إلى آلة طباعة، وأشعة الليزر، كا أن النشر الإلكتروي أكر من مجرد نقل الأحرف إلى ش

وهو أكر من مجرد وسيلة لاختـزان الوثـائق واسـترجاعها، فالنـشر الإلكـتروي يكفـل إمكانيـة تـوفر 

كميات هائلة من المعلومـات، في متنـاول المـستفيد، وبـشكل مبـاشر، سـواء في منزلـه أو في 

كـر مـن مجـرد أجهـزة مكان عمله، والحاسبات الإلكترونية بالنسبة للنشر الإلكـتروي تعـد أ

للاختزان والتوزيع، فهي منح الناشر القدرة على الانتقاء والتوجيـه، ومكـن أن تـستخدم في 

تنظيم وإعادة تنظيم جميع أنـواع المعلومـات، لتيـسر المعالجـة في تجهيـز النقـل المطبـوع 

الخـط الإلكتروي، فضلاً عن إعادة تجميع المعلومـات في العديـد مـن الأشـكال، سـواء عـلى 

 أو عــلى Microfilm أو أشرطــة ومــصغرات فلميــة CD أو عــلى أقــراص On Lineالمبــاشر 

 :الورق، وعلى ذلك فإن النشر الإلكتروي يهتم ما يلي

الحــصول عــلى المعلومــات وتجهيــز البيانــات ومعالجتهــا باســتخدام الحاســبات الإلكترونيــة  -أ

 .علقة بهاوالشبكات الإلكترونية، ونظم التشغيل والبرمجة المت

اختزان المعلومات باستخدام وسائط الاختزان الإكترونية كالأقراص المرنة والمـضغوطة  -ب

 .وغرها

تجديــد مراصــد البيانــات والمواقــع الإلكترونيــة، بإضــافة المعلومــات وتحــديثها فــور  -ج

 .إنتاجها

بط أو التعامل وضع المعلومات في الصيغ والأشكال التي تناسب المستفيد، باستخدام نظم الر -د

 .كالتليفزيون والمنافذ والحاسبات متناهية الصغر والمخرجات الورقية

ــــد، وقــــد أدت المزاوجــــة  -هـ ــــصال أو البري  نقــــل المعلومــــات باســــتخدام شــــبكات الات

ــــرف الآن  ــــيا يع ــــصالات ف ــــات الات ــــة وتقني ــــبات الإلكتروني ــــات الحاس ــــن تقني  ب
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مـن نظـم بـث المعلومـات، مثـل بالاتصالات الإلكترونيـة إلى ظهـور أشـكال جديـدة 

النصوص المرئية والنصوص البرقية يـتم الإفـادة منهـا عـن طريـق أجهـزة التلفزيـون 

ًالمنزلي المعدلة ونظم النصوص المرئية التي تسمى أحيانا بنظم البيانات المرئية وهـي 

عبــارة عــن وســيط تفــاعلي يــربط مراصــد البيانــات الإلكترونيــة الــضخمة بــأجهزة 

 .طريق شبكة الهاتفلتلفزيون عن 

وقد أصبح مفهوم النشر الإلكتروي يرتبط بفكرة ما يـسمى بالنظـام اللاورقـي حيـث 

يستعاض عن الورق، في جميع مراحل وأنـشطة تـداول المعلومـات، بأشـكال بديلـة تعتمـد 

ــصف  ــذ منت ــالاهتام من ــى ب ــرة تحظ ــذه الفك ــدأت ه ــد ب ــاصرة، وق ــات المع ــلى التقني ع

اضي، وسـاعد عـلى ترسـيخها تـوافر المقومـات التقنيـة الأساسـية السبعينيات، من القرن المـ

ــدى،  ــدة الم ــصال بعي ــبكات الات ــة وش ــبات الإلكتروني ــالأخص الحاس ــذها، وب ــة لتنفي اللازم

والاسترجاع على الخط المباشر، والتوسع في استخدام الوسائط اللاورقية من الأفلام والأقـراص 

وإذ كـان مـن الممكـن لهـذه الأشـكال البديلـة أن . وغرها ، في تسجيل المعلومات واختزانها

تحل محل الورق في نظام الاتصال العلمي والمهنـي، حيـث مكـن الاعـتاد عـلى المنافـذ في 

المكاتب والمختبرات وغرها مـن أمـاكن العمـل، فهـل مكـن للكتـاب المطبـوع عـلى الـورق 

 التنازل عن عرضه في القراءات التثقيفية والترويجية؟

 :شر الإلكتروي العقاري وخصائصه ما يليمزايا الن

 حيث يؤثر المشاركون في عملية النـشر الإلكـتروي عـلى أدوار الآخـرين وأفكـارهم :التفاعلية -1

ويتبادلون معهم المعلومات، وهو ما يطق عليه المارسة الاتصالية والمعلوماتيـة المتبادلـة أو 

ظهر نـوع جديـد مـن منتـديات الاتـصال التفاعلية، فمن خلال منصات النشر الإلكتروي سـي

والحوار الثقافي المتكامل والمتفاعل عن بعد، ما سيجعل المتلقي متفاعلاً مع وسائل الاتصال 

 ً.تفاعلاً إيجابيا
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 حيث مكن توجيه النشر الإلكـتروي إلى فـرد أو مجموعـة معينـة مـن :اللاجاهرية -2

 .الأفراد

نشر الإلكتروي القيام بالنشاط الاتصالي في الوقت المناسـب  إذ مكن عن طريق ال:اللاتزامنية -3

 .للفرد ون ارتباط بالأفراد الآخرين أو الجاعات الأخرى

 التي تعني إمكان نقل المعلومات عن طريق النشر الإلكتروي من مكان لآخـر بكـل :الحركية -4

 .يسر وسهولة

 طريـق النـشر الإلكـتروي مـن وسـيط  أي القدرة على نقل المعلومات عن:القابلية للتحويل -5

 .لآخر

 معنــى الانتــشار حــول العــام وداخــل كــل طبقــة مــن طبقــات :الــشيوع والانتــشار -6

 .المجتمع

 عــلى أســاس أن البيئــة الأساســية الجديــدة للنــشر الإلكــتروي ووســائل :العالميــة أو الكونيــة -7

 .الاتصال والمعلومات أصبحت بيئة عالمية

 إذ اسـتعمل الأقـار الاصـطناعية عـلى :ية وسائل الإعلام والاتـصالالقضاء على مركز -8

القضاء على المركزية في نشر المعلومات والبيانات، ولن يرتبط الناس بوسـائل الإعـلام 

ًمن خلال المسافات الجغرافية فقـط، وإمـا سـرتبطون معـا مـن خـلال اهتامـاتهم 

 .المشتركة

شر المعلومات المتمثلة في الـصحف والكتـاب والمجـلات، زوال الفروق التقليدية بن وسائل ن -9

ًحيث أصبح مضمون أي وسيلة منها عن طريق النشر الإلكـتروي متاحـا ومـشاعا، في جميـع  ً

 .الوسائل الأخرى وبأشكال وأساليب عرض وتقديم مختلفة ومتطورة

 أصـــحب النـــشر الإلكـــتروي والإنترنـــت منزلـــة مكـــان يعـــج بالنـــاس والأفكـــار،  -10

 تطيع زيارتــه والتجــول في جنباتــه، مــا أتــاح إيجــاد مــا اصــطلح عــلى تــسميته تــس
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بعام الواقع الافتراضي الذي يزيل حـواجز المكـان والمـسافة وقيـود الزمـان بـن مـستخدميه، 

حيث يستطيعون التواصل فيا بينهم بصورة تكاد تكون طبيعية، بغض النظر عن المسافات 

 . بعضوالتوقيتات التي تفصل بعضهم على

في المجــال العلمــي والبحــث والجــامعي فــإن النــشر الإلكــتروي يتــيح الفرصــة أمــام  -11

الباحثن والجـامعين إلى توجيـه الجـزء الأكـبر مـن جهـودهم إلى عمليـات التحليـل 

 وهـو مـا –والتفسر والاستنتاج والتنبؤ والكشف عن الظاهرات والمتغرات الجديدة 

 وذلك بدلاً عا كـان يحـدث قبـل ذلـك مـن –لبحثية مثل العمود الفقري للعملية ا

ضياع نسبة كبرة من جهـد البـاحثن في الحـصول عـلى المعلومـات، وهـو مـا سـوف 

يؤدي إلى تطوير المعرفة وتحديثها في المجـالات البحثيـة المختلفـة، وازدهـار الابتكـار 

 .والبحث العلمي

اث الجودة العالية للمخرجات المطبوعـة إن النشر الإلكتروي يضمن للجامعات ومراكز الأبح -12

التي أصبحت، مـن خـلال تطـور البرمجيـات والطابعـات، تـضاعي كفـاءة منتجـات المطـابع 

 ً.المحترفة وجودتها، بشكل يصعب التفريق بينها أحيانا

ضان الاقتـصاد الملمـوس في الوقـت والجهـد والمـال، فالمراحـل المعروفـة في إعـداد النـسخ  -13

ــي للطباعــة كالت ــة والأجهــزة والمعــدات الت ــات البــشرية والمالي ــضيد والإجــراءات والمتطلب ن

تستهلكها هذه المرحلة قبل أن تصل النسخة إلى آلة الطباعة هي العامل المـؤثر والمبـاشر في 

ارتفاع كلفة الطباعـة في المطـابع، والتـأخر والأجـور المرتفعـة للأيـدي العاملـة الفنيـة، وقـد 

ي هذه العمليات كلها، وأصـبحت الكلفـة الحاليـة تقـدر بعـشر كلفـة اختصر النشر الإلكترو

 .الطباعة التقليدية

 .السرعة العالية في الإنجاز مع ضان الجودة والكفاءة العالية وبأقل جهد -14
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التوفر في تكاليف الاستخدام الـورقي بعـد أن أضـحت تكـاليف الـورق والطباعـة في ارتفـاع  -15

 .مستمر

تكـاليف الإنتـاجي الكمـي والتـي تعـد رخيـصة إذا مـا قورنـت بتكـاليف الإنتـاج التوفر في  -16

 .الورقي

التوفر في المساحات التي كانت تـشغلها الوثـائق والمـستندات المطبوعـة بـأن يـتم حفظهـا  -17

 ً.إلكترونيا

 .ًسهولة إجراء المراجعة والتنقيح والإضافة للمواد المنشورة إلكترونيا وانخفاض تكاليفها -18

مؤثرات التشويق والانطبـاع الجيـد مـن وسـائط سـمعية وبـصرية متعـددة، فمـن الناحيـة  -19

التقنية، مكن للكتاب أن يتضمن الصور الملونة والرسوم التوضيحية بـسهولة، كـا مكـن أن 

 .وصوتية) فيديو(يتضمن عروض توضيحية ومقاطع صورية 

لكفـاءة العاليـة، حيـث مكـن نـشر المـادة السرعة العالية في الإنجـاز مـع ضـان الجـودة وا -20

الإلكترونية مباشرة على الشبكة، من خلال أحد المواقع، بعد أن تخضع لمراجعة سريعـة مـن 

 .رئيس التحرير، ولا يتطلب النشر الإلكتروي وقت طويل لإخراج المادة في صورة ملف

لقارئ في أي وقت دون تحمل سهولة تداول المواد الإلكترونية وإمكانية تحميلها إلى حاسب ا -21

 .تكلفة الشحن أو رسوم البريد

اتساع دائرة القراءة والانتشار حول العام، إذ يستطيع أي قارئ يتصل بالإنترنت للإطلاع على  -22

 .كتابك أو مقالتك في أي مكان في العام
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 :العلاقات العامة: ًثالثا

 أحـد الـرواد – نجد أن بول جاريـت تعددت التعاريف التي أعطيت للعلاقات العامة فمثلاً

نقل وتفسر المعلومات والآراء مـن "الأوائل للعلاقات العامة الحديثة يقول أن العلاقات العامة هي 

المنظمة إلى جاهرها ومن هه الجاهر إلى المنمة مع بذل جهـود صـادقة لجعـل الجاهـر تهـتم 

 ".بالمنظمة وتنسجم معها

 تعريـف جـامع للعلاقـات العامـة في المجـال العقـاري غـر أن وحقيقة القول فإنه لا يوجـد

 :العناصر الأساسية التي تكون في مجموعها مصطلح العلاقات العامة مكن تلخيصها فيا يلي

 .أنها فلسفة للإدارة تجاه المجتمع -1

 أنها نشاط ديناميي لا يتوقف عند إقامة علاقات طيبة بن المنمة وجمهورها بل يـسعى إلى -2

 .المحافظة على تلك العلاقات

 .أنها وظيفة إدارية اتصالية إعلامية -3

 .أنها تهدف إلى خدمة كل من الجمهور والمنظمة في آن واحد -4

 .إن العلاقات العامة لها صفة الشمولية فنشاطها لا يقتصر على ميدان دون آخر -5

 وإبداء الرأي من قبل جاهـر أنها مثابة عملية تدفق للنشاطات من قبل المنظمة والتنظيم -6

 .المنظمة

ًإن العلاقات العامة ليـست مـن الأنـشطة الانويـة بـل أنهـا تـشكل عنـصرا اساسـيا وضرورة  -7 ً

وظيفة الإدارة التي "يفرضها المجتمع، هذا وميل الكاتب إلى النظر للعلاقات العامة على أنها 

بن المنظمة والجاهر المختلفة تحدد وتكون وتقيم وتؤسس وتديم علاقات مفيدة متبادلة 

وعلى الرغم من وضـوح هـذا المفهـوم إلا أن وظيفـة . التي تعتمد علهيا في نجاحها أو فشلها

العلاقات العامة تتداخل مع كثر من وظائف المنظات وأحد أكـر الوظـائف التـي يحـدث 

 .تداخل بينها وبن وظيفة العلاقات العامة هي التسويق
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 :العامة في المجال العقاريأهداف العلاقات 

 :تتمثل أهداف العلاقات العامة في المجال العقاري فيا يلي

إحداث نوع من الاتصال ذو الاتجاهن بن المنظمـة وعملاءهـا مـا مكـن الأولى مـن  -1

إعلام العملاء بسياساتها العامة ومكـن العمـلاء مـن إيـصال رغبـاتهم وطلبـاتهم إلى 

 .الإدارة العليا

 .هتام برغبات وحاجات العاملن في المنظمة من الزاوية الثقافية والترويحيةالا -2

الاهتام بالعلاقات بن المنظمة والمنظات الأخرى وتنمية وسـائل اتـصال فعالـة ومـستمرة  -3

 .لصالح جميع الأطراف

 العليـا تشجيع وتنمية التعاون بن مختلف الإدارات والأقسام بالمنظمة وبيـنهم وبـن الإدارة -4

 .ما يؤدي إلى توفر المعلومات وعدم التردد في تقديم النصح والمشورة

تسعى العلاقات العامة إلى إعطاء صورة ذهنية إيجابية عن المنظمة وعـن نوعيـة العقـارات  -5

 .التي تتعامل فيها

تــساعد العلاقــات العامــة في كافــة العمليــات المتعلقــة بــإطلاق المنــشآت الجديــدة  -6

 .للأسواق

 :دعائم العلاقات العامة في المجال العقاري

 :تقوم العلاقات العامة على مجموعة من الدعائم من أهمها

أنها تقوم بن طرفن كلاها مؤثر ومتـأثر في نفـس الوقـت وهـي بـذلك تتـصف بالديناميـة  -1

 .والحيوية وقوة الفاعلية

 مجـال اسـتخدامها يتـسع لا تقتصر العلاقات العامـة عـلى نـوع واحـد مـن النـشاط بـل أن -2

 .ويشمل كافة أنواع النشاط العام والخاص
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ترتكز العلاقات العامة عـلى مبـادئ أخلاقيـة واضـحة فهـي تهـدف عـلى خلـق الثقـة لـدى  -3

 .جمهورها وتعمل على تنمية الاحترام المتبادل بن الطرفن

 المنظمـة تنطوي العلاقـات العامـة عـلى فلـسفة إنـسانية فهـي تـسعى إلى خدمـة أصـحاب -4

وجمهور المستفيدين من خدماتها وفي نفس الآونة فإنها تسعى إلى رفـع معنويـات العـاملن 

 .وتحسن ظروفهم الحياتية وبث روح الاستقرار والتعاون والإخاء بينهم

ترتكز العلاقات العامة على دعائم اجتاعية فهي تسعى إلى تحقيق التاسك والتضامن بـن  -5

وذلك من خلال استثارة جمهور المتعاملن وتـدريبهم عـلى المـشاركة في المنظمة وجاهرها 

 .تحمل المسئولية الاجتاعية للمنظمة

 :أدوات العلاقات العامة في المجال العقاري

 :هناك العديد من الأدوات التي تستخدمها العلاقات العامة من هذه الأدوات ما يلي

 :الأخبار

رئيسية لموظفي العلاقات العامة حيث يقع عليهم عبء وهي تعتبر من المهات الأساسية ال

إيجاد أخبار مفضلة عن المنمة ومنتجاتها وموظفيها وهنـا ينبغـي التعـرف عـلى احتياجـات أجهـزة 

ــة وعنــاصر التــشويق وكــسب ود المحــررين والمراســلن  الإعــلام وتلبيتهــا مــن حيــث جــودة الكتاب

 .الصحفين

 :الأحداث الخاصة

مثل المـؤمرات الـصحفية " مناسبات"لعلاقات العامة بالأحداث الخاصة وهنا يستعن رجال ا

والندوات والمعارض والمسابقات ورعاية الأنـشطة الاجتاعيـة التـي مكـن مـن خلالهـا الوصـول إلى 

 .جمهور المستهلكن
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 :المطبوعات

حيث يتم الاعـتاد بـشكل مكثـف عـلى مـواد الاتـصال المطبوعـة للوصـول إلى المـستهلكن 

رتفعن وعادة ما تتضمن تلك المطبوعـات التقـارير الـسنوية والكتيبـات والمقـابلات التليفزيونيـة الم

 ...والرسائل الإخبارية

 :وظائف العلاقات العامة في المجال العقاري

 :تقوم العلاقات العامة بخمسة وظائف أساسية هي

 بـن جاهـر المنظمـة  ويتمثل في الدراسات الخاصة لقياس اتجاهـات الـرأي العـام:البحث -1

 .الداخلية والخارجية

 ويتمثل في المساعدة في رسم سياسات المنظمـة وذلـك مـن خـلال تحديـد :التخطيط -2

الأهداف وتصميم برامج الدعاية والإعلام في الوقت المناسـب وتوزيـع الاختـصاصات 

 .وتحديد الميزانيات

والاتـصال بـالمنظات والجاهـر في  ويقصد به الاتصال مع المـسئولن في الـداخل :التنسيق -3

الخارج بهدف تزويدهم بالمعلومات والأخبـار والبيانـات الخاصـة مـا يـؤثر فيهـا منهـا عـلى 

 .سمعة المنمة وشهرتها

 وتعني تقديم الخـدمات لبـاقي الإدارات الأخـرى ومـساعدتها عـلى أداء :الإدارة -4

لن في دائـرة العلاقـات ًوظائفها المتصلة بالجاهر كا تعنـي أيـضا شـئون العـام

 .العامة

 ويتمثل لك في إنتـاج الأفـلام الـسينائية الموجهـة إلى الجمهـور حـول نوعيـة إنتـاج :الإنتاج -5

وكذا إنتاج الأفـلام الموجهـة إلى العـاملن في المنمـة . المنظمة وأنشطتها ومواقعها وإمكانياتها

 .بغية نوعيتهم بشئون منظاتهم



 280

ونة الحالية أن أكر نشاطات العلاقات العامة في المجال العقاري هـو هذا ومن الملاحظ في الآ

إقامة المعارض والإشراف عليها لا نتعرض فيا يلي على هذا النوع من النـشاط بـشئ مـن التفـضيل 

 :وذلك على النحو التالي

 :المعارض التجارية العقارية

زيج الترويجي، فقـد اعتبرهـا لقد تباينت آراء الكتاب حول موقع المعارض العقارية ضمن الم

البعض بأنها جزء من أدوات تنشيط المبيعات أو جزء مـن البيـع الشخـصي، ولكننـانرى أن المعـارض 

العقارية هي إدارة ترويجية رئيسية ضمن المزيج وذلك للميزات والخـصائص والأدوار التـي تؤديهـا 

 .المعارض العقارية، وللصفات المشتركة مع كل إدارة ترويجية

مـنظم ذو جـوهر " نـشاط"ًأسيسا على ما تقدم مكن تعريف المعارض العقارية على أنهـا وت

اقتصادي مباشر وغر مباشر وبأبعاد غر اقتصادية، متعددة الأطراف، تقام في مـان معـروف للعامـة 

والخاصة في فترة زمنية محددة، تعرض مـن خلالهـا العقـارات والخـدمات والإنجـازات والمعلومـات 

 .والافكار

 :ومكن من التعريف السابق أن نلاحظ السات الآتية للمعارض التجارية وهي

 حيث أنهـا تحتـاج إلى أنـشطة وموجـودات مكثفـة مـن :أن المعارض العقارية نشاط منظم -1

ًلحظة بروز فكرة إقامة معرض معن لتلبية حاجـة القطـاع العقـاري مـرورا بدراسـةإمكانية 

ومـن ثـم إقـرار وتجديـد مكانـه وزمانـه وتـسويقه . ة بـهتجاوب الأطراف المعينـة للمـشارك

وتقدمه التسهيلات المصاحبة له للمشاركن والزوار على حد سواء، مـن ثـم تقيـيم النـشاط، 

كا أنه نشاط منظم يحتاج إلى تخطيط . هذا من جهة الطرف أو الأطراف المنظمة للمعرض

ي بـدورها تـساعد في مسبق من حيث تحديد الأهداف المرجـوة مـن المـشاركة والتـ

تحديد نوع المعرض ومدى ملاءمته مع الأهـداف والمنتـوج أو الفكـرة المـراد عرضـها 

 .وترويجها
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 يكمـن الجـوهر الاقتـصادي :المعارض العقارية ذات جوهر اقتصادي مباشر وغر مباشر -2

 العـرض ممـثلاً بالـشركات: المباشر للمعارض في جمعها لطرفي المعادلة الاقتـصادية وهـا

والغـرض الاقتـصادي لهـذا . العارضة، الطلـب ممـثلاً بـالزوار عـلى اخـتلاف اهتامـاتهم

النشاط المنظم هو تحفيز الطلـب وتوسـيع قاعدتـه مـن خـلال مـا يقدمـه العارضـومن 

عقارات جديدة أو متطورة أو من خلال الأسعار، هذه المعروضات بساتها تحفز الـزوار 

ل أن مـا هـو معـروض يـشبع حاجاتـه أم لا أمـا بالكشف عن رغباتهم وإمكانياتهم، وه

الجــوهر الاقتــصادي غــر المبــاشر، فهــو التــأثرات المــصاحبة للمعــرض عــلى القطاعــات 

الاقتصادية الأخرى ذات الـصلة غـر المبـاشرة، مثـل تـشغيل قطـاع الخـدمات الفندقيـة 

 الجمهور، وكذلك أما الأبعاد غر الاقتصادية فمنها الآثار الثقافية على. والسياحية وغرها

 .الآثار السياسية للدول المشاركة

 يـشترك في فعاليـات هـذا :إن المعارض العقارية متعـددة الأطـراف، مختلفـة الأهـداف -3

 –ً سواء أكانوا أفـرادا أم جهـات حكومـة أم خاصـة –النشاط الاقتصادي منظمو المعرض 

... لبرية والبحريـة والجويـة العارضون، شركات تنفيذ أعال الديكور والصيانة، والموانئ ا

 .إلخ

 حيث تـتراوح أمـاكن إقامتهـا :تقام المعارض العقارية في مكان معروف للعامة والخاصة -4

ما بن القطـارات والطـائرات والـسفن والـسيارات الكبـرة، وقاعـات الفنـادق، وصـالات 

ر شيوع العرض في أرض المعارض، ولكل من هذه الوسائل شريحته التي يستقطبها، والأك

من بن هذه الوسائل هو قاعات الفنادق وأرض المعارض التي يعلم مكانها بشكل دقيق 

 .سائق التاكسي والتاجر على حد سواء
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 يترافق مع إعلان اسم المعرض وموقعـه الفـترة الزمنيـة :عارض في تفرة زمنية محددةلمتقام ا -5

مـن يـوم واحـد وحتـى أشـهر، هـذا التي تستمر فيها دورته، ومتد الفترة الزمنية للمعـارض 

 .بالنسبة لزوار المعرض

 حيـث تختلـف :يعرض من خلال المعارض العقارية الإنجازات والمعلومات والأفكـار -6

المعارض باختلاف أنواعها ونوع المعروضـات المـسموح بعرضـها في كـل نـوع، فهنـاك 

التـي المعارض العامة التـي تـسمح بعرضـها كـل شـئ، وهنـاك المعـارض المتخصـصة 

تقيمها المنظات لعرض منتجاتها أو إنجازاتها، أو لعرض منتجـات قطـاع صـناعي أو 

 .زراعي محدد

 :أهمية المعارض العقارية كأداة ترويجية

 .مقابلة الزبائن المحتملن -1

 .تجميع قوائم المهتمن للاتصال بها -2

 .تقديم عقارات جديدة -3

 .إجراء روجات وتوضيحات لآلات ومعدات متنقلة -4

 .موظفن جددتعين  -5

 .إقامة علاقات والاتفاق مع ممثلن وموزعن جدد -6

 :اختيار المعارض العقارية

بالنسبة لمدير التسويق العقاري، مثل اختيار المعارض العقاريـة التـي يرغـب بـالعرض فيهـا 

د ًماما مثل اختياره للدوريات والمجلات التجارية التي يرغب الإعلان فيها، والحقيقة أن هناك العدي

من المعارض العقارية والاشتراك في هذه المعارض لها يعتبر مضيعة للوقت إضافة إلى كلفتها العاليـة، 

وحتى وقت قـصر . وهذا يعني أن مدير التسويق عليه أن يضع المعاير والوسائل للاختيار من بينها

  ولهــذا م يكــن بالإمكــان الحــصول عــلى مقــاييس كميــة لقيــاس فاعليــة معــارض عقاريــة مختلفــة،

 



 283

ًظهر حديثا ما يعرف مكتب تدقيق المعارض العقارية تصدر نشراتها وبياناتها فيا يتعلق بالمعارض، 

 .من حيث عدد الزوار ونوعيتهم وأقطارهم

ًومعيار الاختيار يعتمد على بعض العوامل التي تجعـل مـن معرضـا عقاريـا معينـا  ً ً

عارض من حيـث نوعيـة الـزوار، وهـذه ًجيدا، حيث المؤشرات الآتية وسيلة لقياس نشاط الم

 :العوامل هي

 أي نسبة الزوار الن لديهم خطط لشراء منتجات أو منتجات معروضة :خطط الشراء -1

 .داخل المعرض

 أي نسبة زوار المعرض الن لديهم كلمة الفصل أو بإمكانهم تحديد أو :مؤثري الشراء -2

 .التوصية بشراء سلعة منتجة قبل عارض

ً أي نــسبة الــزوار الــذين يبــدون اهتامــا ويجمعــون أدبيــات مــن :الــزواراهــتام  -3

 .العارضن

 وهــو معــدل الوقــت الي يقــضيه الزائــرين في :الوقــت المــستغرق في الزيــارة -4

 .المعرض

قـدم مربـع مـن ) 100( أي نـسبة أو معـدل الـزوار لكـل :كثافة مرور الزوار -5

 .المعرض

". تعنيه هذه العوامل بالنسبة لمدير التسويق العقاري؟ما الي "والسؤال الي يطرح نفسه هنا 

. فإن ذلك يسهل عمليـة اتخـا قـرار بالمـشاركة. ًفعندما يتم تقييم المعرض اعتادا على هذا العوامل

فإذا كانت نسبة خطط الشراء عالية، ونسبة مؤثري الشراء عالية وكذا الوقت الذي يـستغرقه الـزوار 

فهذا يعني أن زوار ذلك المعرض هم الزوار المحتملن ) 4(تقترب من رقم . عالية ونسبة كثافة الزوار

 .والذين ترغب المنظمة مقابلتهم
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 :تخطيط المشاركة في المعارض العقارية

 :تنصب عملية التخطيط للمشاركة في المعارض العقارية على ثلاث محاول رئيسية هي

 : تحديد الأهداف-أ

 : المجالات الآتيةوهذه الأهداف تحتاج المنمة لفحص

 .ما هي الرسالة التي تود إرسالها -1

 .شريحة الزوار المستهدفني -2

ًمحليا، إقليميا، دوليا"فائدة المعرض كونه  -3 ً ً." 

 .موازنة الكفاية والفعالية -4

 : اختيار وتحديد المنتوج المناسب-ب

 أو في أي ذلك المنتوج الذي يتوافق مع حاجات ورغبات الزبائن، وله فرصـة ليبـاع في الحـال

 :الأمد القريب

 :وهناك عدة عوامل تؤثر في تحقيق هذه الفرصة

 .أسعار المنافسن -

 .مواصفات المنتوج الفنية والنوعية -

 .التغليف -

 .الألوان -

 .الموديلات -

 ).مستخدمن أو مستهلكن(الزبائن  -

 : تحديد مكان وزمان المعرض-ج

ـــار ـــشاركن في المع ـــن الم ـــوة م ـــداف المرج ـــق الأه ـــرتبط تحقي ـــث ي ـــة حي  ض العقاري

ًارتباطــا وثيقــا بتوقيــت المعــرض ومكــان انعقــاده، هــا مــن ناحيــة، ويــرتبط نجــاح تقــديم  ً 
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من حيـث (المنتوج ومكان تقدمه في السوق، والقاسم المشترك في هذين الارتباطن هو نوع المعرض 

 ).إقليمي/ دولي/ محلي(ومكان وزمان المعرض ) شموليته أو خصوصيته

 : لتحديد اختيار المعرض بعدة مراحلتتأثر عملية المقارنة

 .تحديد مواقع المعارض المحتملة -1

 .طلب معلومات من المنظمن -2

 .التأكد من صحة المعلومات -3

 .زيادة العرض -4

 .تقييم التوقيت -5

 .تقييم الأنشطة المرافقة والداعمة -6

 .مقارنة المعلومات مع معيار أهداف المعرض الخاصة بالشركة -7

 .تقديم تقرير عن التقييم -8

 :علومات الواجب تجميعها ودراستها قبل اتخاذ قرار المشاركةالم

 ما هي المساحة التي يغطيها المعرض؟ -

 ما هي المعروضات المسموح بعرضها؟ -

 هل للمنظمن سمعة جيدة، وهل يديرون المعرض بصورة جيدة؟ -

 كم عدد زوار المعرض السابق؟ ومن أي الدول؟ وعدد رجال الأعال منهم؟ -

 العارضة في السنة الماضية؟ وعدد الدول المشاركة؟كم عدد الشركات  -

 كم عدد الشركات التي تعرض نفس معروضاتك؟ -

 ما هي كلفة تأجر المساحة؟ وما هي الخدمات المتضمنة والسعر؟ -

 مثل إنشاء الأجنحة والديكور والكهرباء؟: ما هي كلفة الخدمات الإضافية -

 ما هو آخر موعد لحجز المساحة؟ -
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 :لتخطيط المشاركة في المعارض العقاريةالمراحل العملية 

  :المرحلة الأولى

 :وجمع وتحليل البيانات الخارجية) الموارد(مرحلة تحديد الإمكانيات الداخلية 

 .رسالة المعرض بشكل واضح -1

ًتحديد الأهداف بشكل واضح ودقيق وكميا ونوعيا لتحقيق الرسالة -2 ً. 

 .) مدير الجناح–مدير المعرض (تشكيل فريق العمل  -3

 .وضع موازنة المعرض -4

 .وضع معاير لقياس النجاح، وأساليب المتابعة -5

 :المرحلة الثانية

حيث تتضمن هه المرحلـة الأنـشطة : والتي متج من اتخاذ قرار المشاركة وحتى يوم الإفتتاح

 :التالية

اختيار موقع ومـساحة الجنـاح، وتحديـد أنـشطة الإدارات وبـشكل تفـصيلي  -1

 .ومجدول

 ).المراسلات(علاقات العامة إدارة ال -2

تحديد نوع المنتـوج، تحديـد طـاقم المبيعـات، عقـد دورة تدريريـة (إدارة التسويق  -3

 ).لهم

ــضمن  -4 ــة وتت ــة الأولي ــداد الموازن ــضمن إع ــي تت ــة، والت ــشطة الإدارة المالي أن

، وأدبيـات المعـرض، الـترويج للزبـائن، كلفـة )المنشورات/ المصاريف المباشرة(

 .احموظفي الجن

 :المرحلة الثالثة

 .مرحلة تنفيذ الاستراتيجيات والأنشطة المخطط لها في المرحلة السابقة
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 :المرحلة الرابعة

 .مرحلة المتابعة والتقييم للمراحل الثلاث السابقة

 :استراتيجيات المشاركة في المعارض العقارية

كة العارضـة في إثـارة  وهي الخطـط التـي تعتمـدها الـشر:استراتجية ترويج ما قبل المعرض -1

اهتام وتحفيز الزوار المحتملن عن المنتوج الذي ستقدمه الشركة خـلال المعـرض وتهيئـتهم 

 .لزيارة جناح الشركة

 وهي الخطط التي موجبها يستطيع المنتوج جب انتبـاه الـزوار وقدرتـه :استراتيجية المنتوج -2

عرضه وطريقة اسـتخدامه فمـن على إشباع حاجاتهم من خلال خصائصه ومميزاته وطريقة 

 . تحقيق هدف وأهداف المشاركة–ً جزئيا –خلال المنتوج وبه يتم 

داف ÷ويقصد بهـا الخطـط اللازمـة لتنفيـذ رسـالة المـشاركة والأاستراتيجية تصميم الجناح،  -3

المرسومة لتحقيقها من خـلال مجموعـة مـن الإجـراءات العمليـة لتوافـق غـرض الـشركة في 

بنـاء الجنـاح وتــصميمه، : ات الـزوار المـستهدفن وتـشمل الإجـراءات منهـاالمـشاركة وتوقعـ

 .واختيار الموقع

 وهي تلك الأساليب والطرق التي تم الإعـداد لهـا في مرحلـة :استراتيجية البيع داخل الجناح -4

ما قبل المعرض لإيصال رسالة المعرض من خـلال مـوظفي الجنـاح، وبتكامـل أسـاليب البيـع 

 .لجناح، والتصميم والترويج لما قبل المعرضالشخصي داخل ا

 وهي الخطط والإجراءات التي تم اعتادها من قبل مدير المعـرض ليقـوم :استراتيجية المتابعة -5

قائد الفريق أو طاقمـه أو منـدوبو مبيعـات الـشركة العارضـة بتحويـل اهـتام ورغبـة الـزوار 

دمة المقدمة إلى قـرار شراء فعـلي خـلال أيـام المستهدفن في اقتناء المنتوج أو الاستفادة من الخ

 .المعرض أو بعده
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 :البيع الشخصي العقاري: ًرابعا

ًهو ذلك النشاط الذي مارسه المكاتب العقارية وجها لوجه مع العميـل لتعريفـه بخـصائص 

 ...العقارات المطروحة وإقناعه بشرائها

 :مزايا البيع الشخصي العقاري

 : من المزايا من أهمها ما يلييتضمن البيع الشخصي العديد

 .إمكانية تزويد العميل بالمعلومات التي تجيب على تساؤلاته -1

 .إمكانية قياس رد فعل العميل تجاه العقارات -2

 .إمكانية قياس فاعليته من خلال معرفة هل تم البيع أم لا -3

 ً.يحصر الجهود الترويجية من خلال التركيز على العملاء المرتقبن حقا -4

 .حاطة العميل بالاهتام وإشعاره بالعناية الشخصيةإمكانية إ -5

 .إمكانية تعديل المناهج البيعية لمجارة متطلبات العميل وظروفه الخاصة -6

ًيعتبر العامل الشخصي في العلاقة بن رجل البيع والعميل عاملاً هامـا في اتخـاذ قـرار  -7

 .الشراء

 :أهداف البيع الشخصي العقاري

للبيع الشخصي تتميز بالعمومية وتأثرها المحدود كـا أن هنـاك ًهناك أهدافا طويلة الأجل 

ًأهدافا قصرة الأجل تركز عـلى الأدوار التـي تخصـصها الإدارة للبيـع الشخـصي كعنـصر مـن عنـاصر 

برنامج الترويج واستراتيجية التـسويقي العامـة وتتوقـف تلـك الأهـداف عـلى كـل مـن اسـتراتيجية 

 وفيا يلي مجموعة مـن الأهـداف التـي مكـن تخصيـصها للبيـع التسويق وطبيعة المزيج الترويجي

 .الشخصي

 .تجميع المعلومات التسويقية الضرورية ورفعها إلى إدارة المنظمة -1

 .الاحتفاظ مستوى معن من المبيعات -2
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 .الحصول على نصيب معن من السوق والمحافظة عليه -3

 .الإبقاء على تكلفة البيع الشخصي داخل حدود معينة -4

 .اظ مستوى المبيعات بصورة تسمح بالمساهمة في تحقيق هدف الربحيةالاحتف -5

إبلاغ العملاء بصورة دامة بالتغرات التي تطـرأ عـلى العقـارات أو عـلى جانـب مـن  -6

 .جوانب الستراتيجية التسويق

القيام بعملية البيع بالكامل كا هو الوضع في حالة عدم وجود باقي عنـاصر المـزيج  -7

 .الترويجي

 :بيع الشخصي العقاريعيوب ال

تتصف وسيلة البيع الشخصي بعدم قدرتها على خدمة عـدد كبـر مـن العمـلاء في ذات  -1

 .الوقت

 .ًقد تؤثر شخصية رجل البيع سلبا في حجم المبيعات -2

ًإن الأثر الحقيقي لجهود البيع الشخصي مركزا على المراحل الأخرة من قرار الشراء عنـد  -3

 .العميل

 :اجب توافرها في البيع الشخصي العقاريالمهارات الو: ًخامسا

أما عن المهارات المطلوب توافرها في رجال البيع الشخصي في مجال بيـع العقـارات فنوردهـا 

 :فيا يلي

ًيجب عليك أن تكون مستمعا جيدا -1 سـيكون " بيـع"للعميـل، وأقـل انتهـازي " سـاع"كلـا . ً

ًم لهـم شـيئا حقـا أن يحـل مـشكلتهم، ًمعرفة ما هو تحفيز حقا لهم ونقـد. لديك للقيام به ً

 .عليك أن تكون أكر احتالاً للحصول على بيع

لا مكنك لعب الألعاب أو تسكع مع حالات الشعب . ًعليك أن تكون مستقر وناضج عاطفيا -2

ًتحتاج أيضا إلى الحفـاظ عـلى . المالية إذا كنت للحفاظ على الثة والاطمئنان من شخص آخر

 .ن التوازن والإنصافالشعور الخاص بك م
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مع العلم واحـد المقـرض لا يكفـي، . عليك أن تعرف خط المنتج من الداخل والخارج -3

.  المقرضن، من ورقة إلى ورقة بـاء وخارجهـا20 إلى 15يجب أن تعرف ما لا يقل عن 

وإلا كيف أنت ذاهب لتكون قاد على بيع شئ للعملاء إذا كنت لا تعـرف مـا كنـت 

 تبيع؟

 تكون على قناعة من قيمة المنتج الخاص بك، وينبغي أن تكن مـن الـسهل عليك أن -4

ًأن يكون متحتا عن المنتج الخاص بك عندما كنت تعرف أنك حقا مـساعد شـخص  ً

 .ما

التغرات اليومية في صناعة الرهن العقاري التكنولوجيـا، فـضلاً . عليك أن تكون مرن ورشيق -5

يجب أن تكون على استعداد للتكيف مع كل .  التجاريةعن السبل الأساسية لمارسة الأعال

 .ما يتم طرح عليك

حتى بعد سنوات عديدة منشؤها القروض، وأنا لا يزال . يجب أن تكون ثاب المتعلم -6

ًيتعلم شيئا جديـدا كـل يـوم إنهـا التعلـيم ! لهـذا الـسبب أنـا أحـب صـناعة الكثـر. ً

 .الجارية

لا هوادة فيها مثابة هـو الـسبيل ! ي وقت مضى العطاء حتىًيجب عليكم المثابة وأبدا، من أ -7

لا مكنـك ! عندما يكون هناك شئ لا يعمل، حاول القيام بشئ آخر. الوحيد الذي سوف تنج

بعد كل . ، وهذا لا يعني أنهم لا يحبون لك"لا"إذا كان هناك من يقول . ًاتخاذ رفض شخصيا

 .شئ، أنهم لا يعرفون حتى لك

 :لمبيعاتتنشيط ا: ًخامسا

وتشمل كل المواد والأساليب والجهـود التـي تـدعم وتكمـل جهـود البيـع الشخـصي 

 والإعلان وهـي تختلـف عـن البيـع الشخـصي في أنهـا غـر شخـصية وتختلـف عـن الإعـلان 

 في أنهـــا لا مـــر مـــن خـــلال الوســـائل المملوكـــة للغـــر وإمـــا تخلـــق وتوزيـــع أو 
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والكتالوجات والمعارض والبريد المباشر والمـسابقات تستخدم بواسطة البائع وحده وتشمل الكتيبات 

 .والهدايا وما إلى ذلك

 :كيفية المفاضلة بن عناصر المزيج الترويجي العقاري

هذا ويتوقف الاختيار بن هه العناصر الخمسة السابقة على مجموعة من الاعتبارات نـذكر 

 :منها

الية للمؤسسة على اختيار العنصر الترويجي  تؤثر الإمكانيات الم:الإمكانيات المالية للمؤسسة -1

الملائم لها فمثلاً فقد يكون العنصر الملائم للمؤسسة هـو الإعـلان لكـن إمكانياتهـا الماليـة لا 

ًمكنها مـن ذلـك مـا يـضطرها إلى اسـتخدام البيـع الشخـصي نظـرا لأن إمكانياتهـا الماديـة 

 .محدودة

 أو أن السوق مركز في مناطق محدودة أو في  فكلا كان حجدم السوق صغر:طبيعة السوق -2

ًعدد محدود من العلاء كلا زاد الاعتاد على البيـع الشخـصي وأيـضا يـزداد الاعـتاد عـلى 

ًالبيع الشخصي في حالة ما إا كان الترويج موجها أساسا للمـوزعن ولـيس للمـستهلكن لكنـه  ً

الـسوق كلـا زاد الاعـتاد عـلى كلا كان حجم السوق كبر وأن هنـاك انتـشار للعمـلاء في 

 .وسائل الاتصال غر الشخصي مثل الإعلان

 تؤثر طبيعة العقار على اختيـار عنـصر المـزيج الترويجـي الي تختـاره المؤسـة :طبيعة العقار -3

ًبالعقارات ذات السعر المنخفض مثلاً توزع توزيعا شاملاً ولا تتطلب عرضا وشرحا لخصائصها  ً ً

الاعتاد على الإعلان في الترويج لها بعكس العقارات مرتفعـة الـثمن شخصية ومن ثم يزداد 

 .التي يزداد فيها الاعتاد على البيع الشخصي

 ً تـؤثر أيـضا المرحلـة التـي مـر بهـا العقـارات حياتهـا في تحديـد :دورة حياة المنـتج -4

 ففــي مرحلــة التقــديم يــزداد الاعــتاد عــلى البيــع . نوعيــة المــزيج الترويجــي
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ً والمعارض ويزداد الاعتاد على البيع الشخصي أيضا لتقديم العقار إلى الوسطاء هـا الشخصي

أما إذا كانـت العقـارات منافـسة متـشابهة لهـا فأنـه . ارات جديدة من نوعهاا كانت العقذإ

للمـستهلك مـع البيـع الشخـصي )  والتعليمي–الإعلان الإعلامي (يجب الاعتاد على الإعلان 

ا ذًعتاد على الإعلان تدريجيا بعـد ذلـك وعقـب المرحلـة الأولى خاصـة إللوسطاء ويزداد الا

 .كانت العقارات غر نفيسة

يتمثل محتـوى الرسـالة في الإجابـة عـلى الـسؤال : تحديد محتوى الرسالة الترويجية

 :التالي

 ما الذي سنقوله للمستهلك والمشتري والمؤثرين في قرار الـشراء لـدى اتـصالنا بهـم؟

وإذا كـان مـن . جابة السليمة عليه مفتاح النجاح في تحقيـق أهـداف الـترويجويكمن في الإ

الضروري أن نحقق الاتصال بالأفراد المعينن بالترويج وأن نستخدم في ذلـك وسـيلة الـترويج 

المناسبة فإن جوهر الترويج هو في نقل الأفكـار التـي يقـدر البـائع أهميتهـا التـسويقية إلى 

 .متلقى الترويج

وقف مدى تلقي الأفراد لهه الأفكار واسـتيعابهم لهـا عـلى كفـاءة صـياغة الرسـالة وسوف يت

فليس المهم هو أن نتحدث عن عقارتنا وإما المهم هـو . الترويجية وفعالية تصميم أداه الجذب فيها

معنى أن الرسالة الناجحـة هـي التـي . نتحدث عن قدرة تلك العقارات على إشباع حاجة المستهلك

من . تهلك بأن العقارات المعلن عنها هي التي ستشبع حاجاته وبأ،ه يجب أن يشتريها الآنتقنع المس

لك تتضح لنا أهمية التعرف على حاجات المتلقن ودوافعهم كمقدمـة حتميـة تـسبق الاقـدام عـلى 

ًتصميم الرسالة الناجحة ويتضح أيضا أن تصميم تلك الرسالة هو أحـد الجوانـب إلهامـه في مـشكلة 

 .استراتيجية الترويجتصميم 
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 :تحديد الوقت المناسب للحملة الترويجية

لا تخفي أهمية التوقيـع الـسليم لأي عمـل يقـوم بـه المـرء لـيس الـترويج اسـتثناء في هـذا 

الخصوص، وبالتالي لا يجب القيام بالترويج قبل الوقت المناسب أو تـأخره إلى مـا بعـد فـوات ذلـك 

 :جوانبويهمنا في التوقيت ثلاثة . الوقت

 فنحن أولاً نريد توقيت الترويج ما يتلائم وبقية عناصر المزيج التسويقي. 

 ًونريد ثانيا توقيت ما يتكيف مع التقلبات الموسمية في المبيعات. 

  ًونريــد ثالثــا أن يكــون موقوتــا مــا لا يتعــارض مــع مراحــل تطــور الــدورات ً

 .الاقتصادية

 :ثلاث مشكلات فرعيةوقياس كفاءة العمل الترويجي يتضمن 

إذ يجب أولاً تحديد معاير لفعالية الترويج معنى أن يكـون لـدى مخطـط التـسويق فكـرة  -1

واضحة عا هو منتظر تحقيق من الترويج ويجب أن يكـون هـذه المعـاير في صـورة كميـة 

 .محددة

 محكمـة ًويجب ثانيا قياس الأداء الفعلي للترويج وسوف يستدعي ذلك عادة إجـراء تجـارب -2

يبطل فيها مفعول المتغرات الأخرى أو تسيطر عليهـا، كلـك سـوف نجـد صـعوبة في قيـاس 

النتائج باستثناء المبيعات المحققة فلـيس سـهلاً عـلى الإطـلاق مـثلاً قيـاس التغيـر في ميـول 

المستهلكن أو مدى تقابلهم للاركة بعد الإعلان ومحاولتنا هـذه لـن تعطـي إلا نتـائج غـر 

 .ر مؤكدةدقيقة وغ

ًأما المشكلة التالية فهي مقارنة الأداء الفعلي بالمعاير المحددة مقدما ومكن نظريـا التعـرف  -3 ً

بهذه الطريقة على الفعالية النسبية المقارنة لصور الترويج المختلفـة فـإذا كـان مـن الممكـن 

دير فعاليـة من حيث مدى تحقيقها لهدف محدد فيمكن بالتالي تق) أو أكر(اختيار طريقن 

 .كل منها النسبية
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هذا ونقدم فيا يلي أحدث وسائل الترويج في المجال العقاري ألا وهي الاند سكيب وفياي 

ًلي شرحا موجزا عن هذا الأسلوب ً.... 

 :الترويج العقاري الإلكتروي

 ونتيجة للتطورات المتسارعة في ميدان الأعال الإلكترونية فقد أصبحت المنظات تتنافس في

إنشاء مواقع متميزة على الشبكة، إذ إن أحد المتطلبات الأساسية لمارسة الأعال الإلكترونية بنجاح 

هو إنشاء موقع خاص بالمنظمة ومنتجاتها على الإنترنت، حتى تستخدم المنظمة هذا الموقع في طرح 

 .وتسويق وبيع منتجاتها عبر الإنترنت

 تـستخدم في تـرويج الأعـال الإلكترونيـة عـبر وهناك مجموعة من الأدوات الأساسـية التـي

الإنترنت، وتتيح لمنظات الأعال الإلكترونية الوصول إلى الزبائن لإعلامهم منتجاتهـا وإقنـاعهم بهـا 

وأهـم هـذه ): مع الإشارة إلى أن بعض هذه الأدوات تـستخدم كـأدوات تـسويقية أخـرى(وبشرائها 

 :الأدوات الترويجية ما يأي

 :الموقع الإلكتروي: اة الترويجية الأولىالأد: أولاً

في البداية لابد من القول أن الموقع الإلكتروي هو أداة ترويجية فاعلـة للأعـال الإلكترونيـة، 

ًلكن هذا الموقع يحتاج إلى ترويج أيضا حتى ينجح في أداء وظائفـه الترويجيـة ووظائفـه التـسويقية 

 .الأخرى بصورة فاعلة

القول أن مارسة الأعال الإلكترونية من خلال طـرح وتـسويق وبصورة عامة، مكن 

على الإنترنت يتطلب مـن الناحيـة الترويجيـة أمـرين ...) من سلع وخدمات(وبيع المنتجات 

 :أساسين ها

 . إنشاء موقع ويب ملائم:الأمر الأول

ت ويجـري ذلـك لهـذا الموقـع ومـا يحـوي مـن مكونـا) الكفؤ والفاعل( الترويج الناجح :الأمر الثاي

 .باستخدام أدوات الترويج المختلفة المناسبة
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حتى تتمكن المنظمة من طرح وتسويق منتجاتهـا عـبر شـبكة الإنترنـت فـإن الأمـر يتطلـب 

إنشاء موقع خاص على الإنترنت مارسة الأعال الإلكترونية، وتعتمد المنظمة عـلى مـصمم محـترف 

ات الموقع فإن إعدادها وتصنيفها وطرحها في الموقع هـو للقيام بالجوانب الفنية للموقع، أما محتوي

 .ًمسئولية إدارة المنظمة والطواقم ذات العلاقة وخصوصا طاقم التسويق

 :استخدام محركات البحث: الأداة الترويجية الثانية: ًثانيا

يقوم الزبائن بالباحث عن المنتجات المنشودة من خلال استخدام محركات البحث المنتـشرة 

شبكة الإنترنت، وهذه المحركات توصل الزبائن إلى أهدافهم البحثية بإعطـائهم عـدد كبـر مـن على 

مـن بينهـا مـا يناسـبه ويلامـه أكـر، وأغلـب ) المـشتري الإلكـتروي(البدائل المتوفرة ويختار الزبـون 

 .البحث العادي والبحث المتقدم: محركات البحث تقدم نوعن من البحث ها

ــس ــة ت ــتلخص عملي ــة في محــرك بحــث محــدد في وت جيل موقــع الأعــال الإلكتروني

 :الخطوات الآتية

تحديد محرك البحث الذي سيجري تسجيل الموقع فيه، وهنا قد يجـري اختيـار أكـر مـن  -أ

ــار المحــرك ــز عــلى اختي المحركــات ذات الــشهرة الأكــر للــسوق / محــرك، وينبغــي التركي

 ).كا ذكر(المستهدفة 

 لخـاص بـه، مـثلاً يجـري URLلبحث الذي جرى اختياره من خلال الـ الدخول إلى محرك ا -ب

 :  الآيURL من خلال الـ Alta vistaالدخول إلى موقع محرك 

http://www.altavista.com. 

 : الآيURL من خلال الـ Magellanويجري الدخول إلى موقع محرك  

http://www.mckinley.com 

البحـث عـن الارتبـاط الـذي يتـضمن عبـارة البحث ضمن الـصفحة الأولى لمحـرك  -ج

 وهــذه العبــارة تكــون في محركــات البحــث ): أضــف موقــع(يكــون معناهــا 

 



 296

باللغة العربية والإنجليزية، أما في محركات البحـث ) Aynaمثل محك بحث أين (العربية 

 :الأجنبية فقد يكون هذا الارتباط المطلوب بأحد الأساء الآتية

- Add site 

- suggest site 

- submit URL 

- Submit site 

- Add your site to 1000 search Engines 

- Add me 

 .أو أي عنوا آخر مشابه في المعنى

وتجـري عمليـة تعبئـة هـذه البيانـات : تبعئة البيانات التي يطلبها محرك البحـث -د

ضــمن خانــات مخصــصة لكــل بنــد مــن البنــود الأساســية المطلوبــة، وأهــم هــذه 

 .البيانات

 Titleواسم الموقع هو العنوان الموضوع في الــ ) مثلاً موقع نافذة كل العرب: (م الموقعاس

 .Hypertext Markup Language-HTMLفي لغة تأشر النص الشعبي 

 :استخدام الفهارس: الأداة الترويجية الثالثة: ًثالثا

ختلفـة بأسـلوب هناك كثر من الفهارس المنتشرة على الإنترنـت والتـي تـوفر الموضـوعات الم

مفهرس، وبالتالي فإن الزبون الإلكتروي يستطيع أن يـصل إلى المنتـوج الـذي يريـد مـن خـلال تتبـع 

تسلسل موضوعات الفهرس، وهـذا يتـيح لـه فرصـة الإطـلاع عـلى البـدائل المختلفـة التـي يطرحهـا 

اقـع الموجـودة إن آلية عمل الفهارس هـو أنـه تـصنيف المو. ويسوقها المتنافسون عبر شبكة الإنرنت

 على الإنترنت إلى فئات، ومن ثم فإن كل موقع ويب إلكتروي ينتمي إلى فئة أساسية، وعنـدما يقـوم 

 



 297

الزبائن بالبحث في فهرس ما فإنه يبحث عن ضالته ضمن فئة محددة، وهذه الفئة توصله إلى عـدد 

ج التي توفرها الفهارس كبي رمن البدائل ذات العلاقة والمدرجة ضمن هذه الفئة، من هنا فإن النتائ

 .تكون في الأغلب أكر دقة من تلك التي توفرها محركات البحث

 :الإعلان الإلكتروي عبر الإنترنت: الأداة الترويجية الرابعة: ًرابعا

إن حركة النشاط الإعلاي على شبكة الإنترنت في تحـسن وتطـور المـستمرين، ويـزداد حجـم 

يد بصورة متسارعة عدد المنظات التي تعتمد هذه القناة العالمية ًهذا النشاط عاما بعد عام، ويتزا

 .لنشر إعلاناتها والترويج لسلعها وخدماتها وأفكارها ومنتجاتها المختلفة

والإعلان عبر الإنترنت يوفر للمعلنن مزايا جديدة لا توفرها قنوات الإعلان الأخرى إذ يتمكن 

نتجـات بـصورة دقيقـة دون أن يكـون هنـاك محـددات المستهلكون والمشترون من التعرف عـلى الم

زمنية على وقت الإعلان أو توقيت عرضه، وقد أسهمت تكنولوجيا الأبعاد الثلاثة في عرض المنتجـات 

 .ًبصورة أوضح ما كان متاحا في السابق

أن الإعلان عبر شبكة الإنترنت يتيح للمنظات المعلنـة إجـراء الدراسـات المفـصلة والدقيقـة 

دوى الإعلان عبر هذه الشبكة إذ أنه بالإمكان إحصاء عدد الزيارات وعدد الطلبات عـلى أي حول ج

موقع، هذا مـن القـضايا المهمـة لمـسئولي الإعـلان وبحـوث التـسويق في المنظمـة التـي تعلـن عـن 

 .منتجاتها

إن الإعلان عبر الإنترنت يتمتع مزايـا لا تتـوفر في الإعلانـات التقليديـة، وأهـم هـذه 

 :زاياالم

إذ ...) سـلعة، خدمـة(الزبون بإمكانه أن يحصل على بيانات تفـصيلية عـن المنتـوج  -1

 .أراد
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إذا اقتنع هذا الزبون بالمنتوج فإن بإمكانه الـدخول إلى موقـع المنظمـة واصـطحاب عربـة  -2

التسوق وإنجاز أمر الـشراء مبـاشرة مـن الموقـع واسـتلام المنتـوج حـسب طريقـة الاسـتلام 

 .يها في عملية الشراءوالشحن المتفق عل

تنجح الإنترنت في تقصر دورة مشاهدة الإعلان وإدراكه والتأثر به وصـولاً إلى إجـراء جولـة  -3

تسوق في الموقع الإلكتروي وشراء المنتوج، وهذه القدرة في تقـصر الـدورة الزمنيـة لعمليـة 

لأمثلـة فـإن هـذه التأثر والشراء تتحقق بسبب الطبيعة التكاملية للإنترنت، وفي كثـر مـن ا

 .الدورة قد تكتمل في دقائق أو حتى في ثوان

القدرة العالية للإعلان عبر الإنترنـت في الحـصول عـلى بيانـات ومعلومـات تغذيـة عكـسية  -4

Feedbackبصورة سريعة جدا .ً 

ًالقدرة العالية عـلى اسـتهداف قطاعـات واسـعة جـدا مـن المـستهلكن في الأسـواق  -5

 الـذين Audienceقطاب أعـداد كبـرة مـن المتلقـن العالمية، وسهولة كـسب واسـت

يعرض عليهم الإعلان ورما يـنجح هـذا الإعـلان في اسـتالتهم وتحيـل رغبـاتهم إلى 

 .أفعال شرائية حقيقية

القدرة العالية على قياس مستويات كفاءة وفاعلية أنشطة الإعلان، وربط النتائج المتحققـة  -6

 .مستوى التكاليف

لتعـديلات والتغيـرات عـلى محتـوى الـنص الإعـلاي والرسـالة الإعلانيـة القدرة على إجراء ا -7

 ً.بصورة سريعة جدا

 ):الجاعية والفردية(أسلوب المحادثة الفورية : الأداة الترويجية الخامسة ً:خامسا

 الكثر مـن مـنظات الأعـال الإلكترونيـة تتـصل بالزبـائن الحـالين والمـرتقبن مـن 

ــة، إذ  ــة المحادث ــلال غرف ــائن خ ــلام الزب ــلى إع ــل ع ــع بالعم ــترويج والبي ــراد ال ــوم أف  يق

ــة ــات المنظم ــشراء منتج ــاعهم ب ــلى . وإقن ــة ع ــذه المحادث ــون ه ــضرورة أن تك ــيس بال  ول
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محادثة صوتية باستخدام المايكروفون والساعات، إذ أن المحادثة الشائعة هي محادثة صامتة عـبر 

اسـوب، ويحقـق المتخـاطبون عمليـة اتـصال  باسـتخدام لوحـة مفـاتيح الحTypingالكتابة الفورية 

 .Enterفورية عبر الضغط على مفتاح الإدخال 

 :وهناك نوعان أساسيان لغرف المحادثة

غرف محادثة خاصة بالمنظمـة، إذ تقـوم بعـض مـنظات الأعـال الإلكترونيـة بإنـشاء غـرف   -أ

ن يـزورون هـذه محادثة خاصة بها، ومن خلال هذه الغرف ستطيع التحاور مع الزبائن الـذي

 .الغرف، أو تدعوهم هي إلى زيارتها

غرف محادثة عامة وهي تابعة لمواقع يكـون تـصنيفها الأسـاسي هـو المحادثـة، وتـوم  -ب

بتقسيم المحادثة إلى مجاميع مختلفة حسب الموضوعات أو الدول أو اللغـات أو غـر 

 .ذلك

 :وي في الترويجاستخدام البريد الإلكتر: الأداة الترويجية السادسة: ًسادسا

يعد البريد الإلكتروي من أحدث وسائل الاتصال، والبريد الإلكتروي هو تقاطع إلكـتروي بـن 

 .الرسائل والمكالمات الهاتفية ورسائل الفاكس أو موذج إلكتروي عنها

ورسائل البريد الإلكتروي تجري كتابتها في موذج خاص باستخدام شبكة الإنترنت، ومكـن أن 

ورسـائل البريـد الإلكـتروي . إلخ... ً للرسالة ملحقات ومكن أن تتضمن الرسالة صورا ورسوماتيكون

من جانب آخـر فـإن رسـائل البريـد الإلكـتروي . مكن أن تعامل معاملة الهاتف من أنها غر رسمية

قراءتهـا ًومكن أيضا فتحهـا و) للمرسل(تشبه رسائل الفاكس إذ أنه مكن إرسالها في الوقت المناسب 

، وهذا يتيح لطاقم التسويق والبيع مارسة عمليات الترويج والبيـع )للمستقبل(في الوقت المناسب 

 .بإرسال واستقبال الرسائل في الأوقات الملامة
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إن أسلوب المراسلة عبر البريـد الإلكـتروي يحقـق الكثـر مـن المزايـا مثـل سرعـة 

. لة إلى أي مكـان في العـام خـلال ثـوانوصول الرسالة إلى الطرف الآخر، إذ تـصل الرسـا

وأسلوب المراسلة بالبريد الإلكتروي يتيح للمراسـل الواحـد إرسـال الرسـالة الواحـدة إلى 

 .أكر من شخص

ومـن مزايـا البريــد الإلكـتروي كلفتــه البـسيطة حتــى للمـسافات البعيــدة إذ أن 

كـا ( المـسافة الجغرافيـة تسعرة إرسال رسالة عبر البريد الإلكتروي لا تعتمد على بعـد

) أداة البريد الإلكـتروي(هو الحال وهناك عدة أساليب لاستخدام هذه الأداة الترويجية 

 :وأهمها

الاستعانة مواقع البريد الإلكتروي المجاي لإدراج اسـم المنظمـة في إحـدى قـوائم المراسـلة في  -أ

نـت تـوفر خدمـة البريـد الإلكـتروي  هناك مواقع كثرة منتشرة على الإنتر:مقابل مالي مدفوع

 ). ميغابايت5لمساحة معينة تصل إلى أكر من (بصورة مجانية 

ــسها  -ب ــة نف ــربط المنظم ــا(إن ت ــوردين ) موقعه ــستثمرين والم ــالين والم ــائن الح بالزب

ــصالح  ــن أصــحاب الم ــوزعن وغــرهم م ــدها ):Stakeholders(والم ــن خــلال بري  م

 دائم معهم وتلبي طلباتهم وتتفاعل معهم بـصورة الإلكتروي بحيث تكون على اتصال

فاعلة، ولذلك فإن المنظمة قد تكـون في الواقـع مـارس التجـارة التقليديـة إضـافة إلى 

الأعال الإلكترونية، وتقوم بتزويد هؤلاء المـذكورين بعنـوان بريـدها الإلكـتروي أثنـاء 

 .اتصالهم بهم في الواقع الفعلي

ن جدد وعناوينهم واهتاماتهم مـن خـلال تنظـيم بعـض الأنـشطة الحصول على أساء زبائ -ج

....) مثـل عقـد مـسابقات واسـتفتاءات ومـشاركات (:الترويجية على صـفحة موقـع المنظمـة

الـذين هـم زبـائن (وتستفيد المنظمـة مـن هـذه العنـاوين في مراسـلة هـؤلاء المـستخدمون 

 ).محتملون للمنظمة
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 هي إحدى الوسائل المتميزة، وعملية :ل الزبائن الحالينإرسال رسائل إلى زبائن جدد من خلا -د

إرسال رسائل البريـد الإلكـتروي تكـون مـن خـلال مـاذج خاصـة موجـودة في موقـع المنظمـة 

وتخاطب الزبائن الحالين الـذين دخلـوا إلى موقـع المنظمـة واقتنعـوا منتجاتهـا بـأن يقومـوا 

النمـوذج (م وتعريفهم بهذا الموقـع ومنتجاتـه بإرسال رسائل إلى أصدقائهم ومعارفهم لإعلامه

 ).إلخ... أرسل رسالة إلى صديقك، أو اخبر صديقك عن الموقع: في الأغلب يحمل عنوان

 في ظــل هــذا :الرســائل التوضــيحية والتحفيزيــة التــي يرســلها طــاقم الــترويج والبيــع-هـــ

لمراسـلة مـع الأسلوب فإن طاقم الـترويج والبيـع هـو الـذي ينفـذ عمليـة المخاطبـة وا

 .الزبائن الحالين والمرتقبن

ويقوم طاقم الترويج والبيع بإعداد قوائم متعـددة بعنـاوين البريـد الإلكـتروي لأفـراد 

ومؤسسات هم زبائن حاليون للمنظمة وزبائن محتملن، وتوجه لهم رسـائل إعلاميـة 

المراسـلة وتوضيحية وتعليمية وتحفيزية حـول المنظمـة ومنتجاتهـا، وفي الأغلـب فـإن 

 .تجري بصورة دورية

 وهذه العمليـة تجـري مـن ):أوتوماتيكية(المراسلة والمخاطبة من خلال المنظمة بصورة آلية  -و

خلال الردود والرسائل الآلية التي توجه إلى أولئك الأشخاص الذين يدرجون عنـاوين بريـدهم 

 .الإلكتروي في الأماكن المخصصة لذلك ضمن موقع المنظمة

 فر المنظمة للزبائن ضمن صفحاتها بعـض الخـدمات التـي تتعـرف مـن خلالهـا إن تو -ز

ــة ــاوين أصــدقائهم الإلكتروني ــاوينهم وعن  ورمــا تتعــرف مــن خــلال هــذه : عــلى عن

الخدمات المجانية على بعض اهتاماتهم واهتامات أصدقائهم، ومن هذه الخـدمات 

ــبات ا ــة بالمناس ــات التهنئ ــال بطاق ــة إرس ــدمها خدم ــن تق ــذه الممك ــة، إن ه  لمختلف

 الخدمــة تجعــل الزبــائن يــدخلون إلى صــفحة المنظمــة بغــرض إرســال بطاقــة تهنئــة 

 وهذا الدخول يحقق الـترويج لمحتويـات صـفحة المنظمـة إذ لابـد أن يقـوم المتـصفح 
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عـلى قـدر تـوفر (بإلقاء نظرة على محتويات الصفحة وعلى الأغلب فإنه سـيتجول فيهـا ) الزبون(

 .رما يتخذ بعض القرارات الشرائية)  عناصر الجذب فيها

عند استخدام البريد الإلكتروي كأداة ترويجية للزبائن الحالين والزبائن المحتملن فإنه لابـد 

 :من مراعاة مجموعة من القضايا منها ما يأي

 أي أن يكـون الاتـصال ذا اتجـاهن، بحيـث :ضرورة تحقيق عملية التفاعل في عملية الاتصال -أ

وأن يطلـب مـن هـؤلاء ) الزبـائن الحـالين ولمحتملـن(يه الرسائل إلى المستخدمن يجري توج

الزبائن التفاعل مع الرسائل والإجابة عليها بإرسـال ردودهـم ووجهـات نظـرهم عـلى 

البريد الإلكتروي الخاص بالمنظمة، والإجابة على رسائل المنظمة والتفاعل مـع موقعهـا 

تلفة، فقد يكون الرد من خـلال عنـاوين البريـد قد يكون بصور وأشكال متعددة ومخ

 .الإلكتروي الخاصة

 إن المراسلة العشوائية التي قد تنتهجهـا بعـض المـنظات لا تحقـق :عدم المراسلة العشوائية -ب

النتائج المرجوة، فكثر من منظات الأعال الإلكترونيـة تكتفـي بالحـصول عـلى قـوائم بريـد 

بها دون أن تعـرف مـدى اهـتامهم موقعهـا وبطبيعـة إلكتروي لتقوم مراسلة أصـحا

سلعها وخدماتها، والكثر من هـؤلاء الـذين يتلقـون هـذه الرسـائل لا يقومـون حتـى 

 ودون تردد وينظرون إليهـا عـلى أنهـا شـكل Deleteًبفتحها بل يقومون بحذفها فورا 

 .من أشكال الابتذال والتطفل

 عنـد إرسـال أيـة :جوهر الرسالة في خانة الموضـوعكلات مختصرة تعبر عن / استخدام كملة -ج

رسالة عبر البريد الإلكتروي فإنه ينبغي تحديد موضـوع هـذه الرسـالة ضـمن خانـة الموضـوع 

ًوهنا ينبغي أن يكون هذا التحديد دقيقا بحيث يعبر عن جوهر الرسالة وليس مجرد كلـات 

دون أن يكون لهذه الكلات صلة )  إلخ....مثل أربح المليون الآن أو لقد ربحت المليون(براقة 

 .حقيقية بجوهر الرسالة الترويجية
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 لكــل موقــع ويــب طاقــة :تنظــيم عمليــات المراســلة عــلى مراحــل زمنيــة مخططــة -د

استيعابية محددة في استقبال المستخدمن الذين يدخلون إلى هـذا الموقـع ف يـنفس 

، وعندما يزيد عدد أولئك )يةوهذه الطاقة الاستيعابية تعتمد على عوامل تقن(الوقت 

الذين يحاولون الدخول إلى الموقع عن الطاقة الاستيعابية المحددة فإنهم لـن يتمكنـوا 

لا : من الدخول والوصول إلى موقع المنظمة وسوف يحصلون على رسائل خاطئـة مثـل

 مكن الوصول إلى الموقع

 :العناصر المهمةينبغي أن تحتوي رسالة البريد الإلكتروي على مجموعة من -هـ

تضمن عنوان واضح في رسالة البريد الإلكتروي لاستقبال الردود مـن الزبـائن عـلى هـذا  -

 .العنوان

 .تعبئة خانة الموضوع بصورة مختصرة وواضحة -

 .ًأن يكون محتوى الرسالة قادرا على جذب انتباه الزبون من السطر الأول -

 . إلى موقع المنظمةأن تحتوي الرسالة على رابط أو أكر يوصل الزبون -

): إلـخ... أن تتضمن الرسالة اسم الـشركة وعناوينهـا وأرقـام هواتفهـا وفاكـساتها -

ومكن أن تظهر هذه البيانات بصورة تلقائيـة في نهايـة كـل رسـالة عـن طريـق 

 الخــاص بالبريــد Softwareضــمن الـــ ) ملــف التوقيــع(تأســيس ملــف يــدعى 

 .الإلكتروي للمنظمة

 هي رسائل توجههـا Opt-in رسائل :UCE أو رسائل Spam رسائل  أوopt-inرسائل  -و

مــنظات الأعــال الإلكترونيــة إلى الزبــائن الــذين يرغبــون في تلقيهــا، وتحــصل هــذه 

 .المنظات على قوائم عناوين هؤلاء الأشخاص الراغبن في رسائلها بوسائل متعددة
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قوم منظات الأعال الإلكترونيـة بإعـداد  ت:قوائم بعناوين البريد الإلكتروي لأغراض المراسلة -ز

قوائم بعناوين البريد الإلكتروي لأغراض المراسـلة، وهـذه القـوائم يجـري إعـدادها والوصـول 

كإنشاء قوائم أثناء عمليـات التـسجيل سـواء في موقـع المنظمـة أو في (عليها بوسائل متعددة 

هـذه المواقـع مـن خـلال العنـاوين مواقع أخرى متخصصة في بناء القوائم البريدية، أو إنشاء 

التي تستخدم خدمات المنظمة المجانية، أو إنشاء قوائم من عناوين الأشخاص الذين ينفـذون 

 ...).عمليات الشراء من موقع المنظمة أو أية وسيلة أخرى

 :مجموعة الأخبار: الأداة الترويجية السابعة: ًسابعا

 الإنرنـت مـن Usenetًوفنيان تـستخدم ، Usenetهذه المجموعات تسمى مجموعات أخبار 

ومصطلح مجموعات الأخبار هو مصطلح لا . أجل توزيع رسائل أو مقالات حول موضوعات محددة

يعبر عن دلالته بصورة كاملة، فهذه المجموعات هـي مجموعـات نقـاش في موضـوعات مختلفـة لا 

 .ًتشكل الأخبار سوى نسبة ضئيلة جدا منها

 المهمة المتوفرة على الإنترنت، وهي مكن أي فرد مـن إن هذه الخدمة من الخدمات

الوصول إلى أية مجموعة يرغب في الوصول إليها من أجـل مناقـشة القـضايا ذات الاهـتام 

المشترك، والمشاركة في النقاشات وتتميز مجموعات الأخبار عن جلسات المخاطبـة والتحـاور 

ها لا تتم في الوقـت الفعـلي كـا يجـري في المباشر في إن المناقشات تجري عبر الرسائل، إذ إن

وهذه الخاصية تجعل من الممكن تخـزين مجموعـات . Chatting Roomsغرف التخاطب 

 .الأخبار، والحصول عليها في أي وقت

وبإمكان الفرد قراءة المناقشات التي دارت بن أشخاص من كل أرجاء العام، كا أن بإمكانه 

 .المشاركة في هذه المناقشات
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 :ناك عدة استخدامات تسويقية لمجموعات الأخبار منهاوه

 : استخدام مجموعات الأخبار كأداة اتصال تسويقية-1

ويجــري مــن خلالهــا الإجابــة عــلى أســئلة واستفــسارات الزبــائن والمتــسوقن ومحــاورتهم 

ومناقــشتهم وتبــادل الرســائل معهــم، وإخبــارهم بالمنتجــات الجديــدة التــي تطــرح، وبالتحــديثات 

حسينات، وإعلامهم بتعليات استخدام المنتجات الجديدة، وإعلامهم بقنوات التزيـع وأسـاليب والت

الدفع، وتحقيق حالة من الاتصال والتفاعل الدائم معهم، لكسبهم كزبـائن والمحافظـة علـيهم، كـا 

تستخدم كأداة تسويقية لاستهداف أسواق في شتى أرجاء العام بسبب قدرة الإنتـرت عـلى اخـتراق 

 .الحواجز والحدود الإقليمية والدولية

ًوحتى تنجح المنظمة فاستخدام مجموعات الأخبار تسويقيا فإنه ينبغي أن تراعي مجموعة 

 :من المبادئ والقواعد أهمها

 في كثر من الأحيان قد تجد المنظمة :عدم استخدام أسلوب المقالات والردود الضارة والمؤذية -أ

تتحدث بصورة سلبية عن المنظمة أو عن سـلعها أو ) الأخبارضمن مجموعات (بعض المقلات 

خدماتها، وفي هذه الحالة ينبغي عدم الرد على كتاب تلـك المقـالات بـصورة سـلبية وعبـارات 

 .جافة وجارحة، وعدم إثارة حروب الرسائل والكلات

 لا  إذ أن هـذه المجموعـات قـد:عدم إرسال نفس الرسالة إلى عـدد مـن مجموعـات الأخبـار -ب

تكون مهتمة بهذا النوع من الرسائل، وينبغي اختيار المجموعـة الـصحيحة التـي توجـه إليهـا 

 .الرسالة

استخدام أسلوب ترويجي لائق ولبق في إرسال الرسائل إلى مجموعات الأخبار، وعدم استخدام  -ج

ًا الأســاليب المبتذلــة والمزعجــة في مراســلة مجموعــات الأخبــار، إذ لا يجــوز أن مــارس ضــغط

ًوإلحاحا مستمرا من أجل ترويج منتجاتها وزيادة مبيعاتها ً. 
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 إذ أن الرسـالة غـر الواضـحة لا تحقـق :أن تكون الرسالة سهلة ومفهومـة وواضـحة وقـصرة -د

 .أهدافها، كا أن الرسالة الطويلة لا تنجح في استقطاب المستخدم لقراءتها

 إذ يـصعب عنـد ذلـك قـراءة ):الإنجليزيـة(ة عدم كتابة جميع كلات الرسالة بالحروف الكبـر-هـ

 .الرسالة بسهولة، ويفضل استخدام الحروف الصغرة

 : استخدام مجموعات الأخبار كأداة بحث-2

بإمكان المنظمة أن تقوم بالبحث في مجموعات الأخبار عن موضـوعات متعـددة ومجـالات 

 :متنوعة، ومن ذلك

ظمة، ومستويات جودتها، ومـستويات وحـدود البحث عن المنتجات المشابهة لمنتجات المن -أ

 .أسعارها، وآليات شروط البيع والشراء

البحــث عــن المــنظات المنافــسة، والتعــرف عــلى سياســتها واســتراتيجياتها ومــستويات  -ب

 .استخدامها لمجموعات الأخبار في مواكبة أنشطتها التسويقية عبر الإنترنت

 الزبائن والمتسوقون والمناقـشون وغـرهم عـن البحث في مجموعات الأخبار عن ما يقوله -ج

 .المنظمة ومنتجاتها واستراتيجياتها، والتعرف على نظرة المجتمع إليها

البحث عن أسواق محتملة مكن أن تتوجـه إليهـا المنظمـة منتجاتهـا الحاليـة ومنتجاتهـا  -د

 ....).سلع، خدمات(الجديدة 

 .نظمة وأعالهاالبحث عن أي موضوع ذي ارتباط بأنشطة الم -هـ
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 الفصل السادس

 التقييم العقاري 

 )التثمن(

 :مفهوم التثمن

إن التثمـن عبـارة عـن . " نقول–ً تعبرا –وبشكل أدق . إن التثمن ليس سوى تقدير القيمة

ًيضع رأيـا مـسبقا بيان مكتوب بشكل مستقل ومحايد على يد خبر مثمن مؤهل وذي باع في المهنة  ً

ًعن القيمة المحددة لعقار موصوف بعناية وفي تـاريخ محـدد، مـدعا بوصـف ورسـومات وتحليـل 

 ".وبيانات مسبقة متسمدة من السوق بشكل يعتد به

 :الفرق بن التثمن والتقييم

ًالثمن هو العوض في عقد البيع خاصة ويكون تحديده عائدا إلى اتفاق بن البـائع والمـشتري 

 ً.ء كان قليلاً أو كثراسوا

ًالقيمة فتكون عوضا في البيع وغره وهي ما يوافق مقدار ماليـة الـشيء ويعادلـه في الواقـع 

 .بحسب تقويم المقيمن

 :الفرق بن التثمن والتسعر

 .الثمن في الأصل هو ما يجعل بدلاً عن المبيع باتفاق المتبايعن

سلعة من السلع سواء كان دون القيمة أم فوقها السعر ينطبق على الثمن المحدد الشائع في 

 .اتفق الناس عليه أم حدد من قبل الجهة المسئولة

هو عملية تقدير لسعر العقار وتتم عن طريق وسيط عقاري بترخيص من الهيئة العامة  :التسعر

 .المعينة للتمويل العقاري قسم الوسطاء العقارين

ة للعقارات عن طريق مقيم عقاري بترخـيص مـن الهيئـة هو عملية تقدير القيم السوقي :التثمن

 .العامة المعينة بشئون التمويل العقاري قسم الوسطاء العقارين
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 :أهمية التثمن العقاري

 .الحفاظ على الموارد المالية المتاحة -1

 .تقليص المضاربات العقارية لدعم الوازن للسوق العقاري -2

 .بتقييم أصولها العقاريةدعم المراكز المالية للشركات  -3

 .يساعد في تخطيط المدن -4

 .إفراز الحقوق عن بعضها البعض -5

 :عناصر عملية التثمن

 :يتطلب التثمن العقاري ليحقق أثره على الوجه المطلوب ثلاثة عناصر أساسية

 .يتصف بالشروط المعتبرة للمثمن: مثمن -1

 .الذي يقع عليه التثمن: العقار -2

 .مع مراعاة الأخذ بقواعد التثمن. وهو الذي يستفيد من عملية التثمن: مثمن له -3

 :القطاعات المستفيدة من التثمن

 .الزكاه/ التأجر/ الشراء/  البيع:الأفراد -

 .تجديد قيمة الأصول/ التأمن/ التمويل/ التطوير/ الاستحواذ/ التصفية/  الدمج:الشركات -

 . النزاعاتفض/  التعويض:الجهات الحكومية -

 .النزاعات القضائية/ توزيع التركات/  الحراسات القضائية:القوانن -

 .تقدير قيمة القرض/  تقدير قيمة الأصول:جهات الإقراض والتمويل -

 :آثار عملية التثمن

عملية التثمن بشكل عام هي عبارة عن تجميع لطرق وآليات عمل متصلة مترابطة متكاملة 

 .اقعي ومقنع للقيمة السوقية للعقارصممت لإخراج تخمن و

 :الآثار على المجتمع

 :الآثار الإيجابية
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يساعد على تأسيس قاعدة بيانات لأسعار العقارات ومـواد البنـاء ومـساحات  -1

 .البناء

 .ينظم عملية السجل العقاري أو التسجيل العيني للعقار -2

 .يساعد على سهولة عملية التحكم في أسعار العقارات -3

 .معرفة مناطق النمو والتحكم في التوسع العمراي والتأكد من توجهاته -4

 :الآثار السلبية

مع كرة المثمنن قد تنتـشر المارسـات الـسيئة للتثمـن والتـي تفـضي إلى  -1

حدوث تلاعبات تؤدي إلى إفلاس البعض أو خـداعهم أو إيهـامهم بأربـاح 

 .فاحشة

 . بعلم ومعرفة وخبرةتحديد قيمة الأرض معطيات لا ترتبط -2

 :آلية عملية التثمن

 وذلك بتثمن عقار معن والأفضل أن يكون الطلـب بخطـاب –طلب العميل  -1

 .رسمي

يراعى فيه تكلفة الاسـتعانة بخبـر متخـصص إذا لـزم (الدراسة وتقديم العرض المالي  -2

 ).الأمر

 .طلب المستندات اللازمة للعقار المراد تثمينه -3

 .لموقع والمباي الموجودةمعاينة ا -4

 .الغرض من التثمن -5

 .مدة تنفيذ التثمن -6

 .تقديم تقرير كامل للعميل عن التثمن -7
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 :خواص عملية التثمن

تتعدد الأغراض التي من أجلها يجري التثمن وبتعدد الأغراض تتعـدد النتـائج فعـلى سـبيل 

 :المثال لا الحصر يجري التقييم لأسباب عدة منها

 .تحديد السعر الذي يطلبه البائع -1

 .مساعدة المشتري لتحديد الثمن العادل للشراء -2

 .تحديد قيمة نسبية لأملاك يتم تبادلها بن أطراف مختلفة -3

 .تحديد أملاك يتم تبادلها عند اندماج أو تصفية أو إفلاس شركات -4

 القيمـة الـسوقية تحديد قيمة مويل قرض عقاري والتي عادة مـا تكـون نـسبة مـن -5

 .للعقار

 .تحديد إيجار للأملاك كنسبة من قيمتها -6

 .تحديد قيمة التأمن الواجب على الأملاك -7

 .تحديد تكلفة عيوب إنشاء كجزء من عملية تقاضي -8

 .إلخ... تحديد خسائر الأملاك نتيجة حريق أو عواصف أو زلازل أو أعال شغب أو حرب  -9

 .حساب الضرائبتقيم الأملاك بغرض  -10

 .تحديد الضرائب على هدايا الأملاك -11

 .تحديد الضرائب العقارية عند بيع الأملاك -12

 .تقييم الأملاك عند حالات الطلاق وقسمة الأملاك بن الزوجن -13

 .تقييم الأملاك في أثناء القضايا بن الأطراف المتعددة -14

 .تحديد قيمة أعال توسعات مستقبلية -15

 .تحديد أنسب قيمة لاستخدام أملاك خالية -16

 .إلخ... دم من عدمه لإعادة استخدامه بطريقة أفضللـلـهتحديد قابلية مبنى  -17

 .تحديد ما إذا كان الاستخدام الحالي لأملاك هو أفضل استخدام لها أم لا -18
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 :الخبر المثمن

 صاحب الموهبة الشخصية الشخص"يقوم بعملية التقييم ما يعرف باسم الخبر المثمن وهو 

والدراية العلمية والفنية لتناول الأموال على اختلافها بالتقييم الفني وما يترتب على ذلك من تقيـيم 

مادي ومعنوي ووضع أسس تسويقها لراغبيها في إطار الأمانة والشرف دون غـش أو خـداع لمـا نـص 

 .عليه الشرع والقانون

 :مستويات خبرات التثمن العقاري

 : تحديد مستويات خبرات التثمن العقاري على النحو التاليمكن

 :التثمن الفردي

ًوهو ما مارسه بشكل يومي عن طريق الأصدقاء أو المعارف وقد ترتكب أخطأ تكلـف غاليـا 

 .عند عمليات البيع أو الشراء

 :تثمن المستثمرين

تهم عـلى معلومـاتهم عـن وهو المستوى الثاي ومارسه المستثمرين وتعتمد تصرفاتهم وقرارا

السوق وعليه فأنهم ميلون إلى الموضوعية والواقعية فيا يختص بتقيـيم للعقـار وتعتمـد إحكامهـا 

 .بصفة عامة على ما مكن للعقار أن يغله لهم من عائد

 :تثمن وسطاء البيع ساسرة العقار

عتمد رأيهـم عـلى وهم يقومون بهذه العملية بشكل يومي فيا يختص بالأملاك العقارية وي

معلوماتهم عن السوق العقاري بصفة عامة وبصفة خاصة عن الأنشطة الدائرة بهم وهم لا يتبعون 

 .العملية التثمينية

 :خبراء التثمن العقاري المحترفن

ًالمثمن العقاري هو من يقوم بالتثمن باعتباره مهنيا محترفـا يقـوم بوضـع قيمـة موضـوعية  ً

 . بعد تحليل كل البيانات المرتبطة بالعقار والمتوفرة بالسوقوحقيقية وواقعية للعقار
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ًوبجانب البيانات المحاسبية والتحليل الإحصاي يعتمد أيضا على خبرته حتى يأي تقرير قيمة 

 .العقار بأسلوب موضوعي

 :الشروط والصفات الواجب توافرها في الخبر المثمن العقاري

ًدا عـن أي سـلوك مـشن أو غـر أخلاقـي قـانوي وأن الأخلاق والنزاهة وأن يؤدي عمله بعيـ

تكون لديه المعرفة والخبرة لإكـال تكليـف التثمـن بكفـاءة وهنـاك مواصـفات واجـب توفرهـا في 

 :المثمن وهي

 .مستوى تعليمي عالي كالجامعة أو معهد أكادمي -1

البلديــة معرفــة جيــدة بالتــشريعات والقــوانن مــع الجهــات الرســمية بالــسوق العقــاري ك -2

وقوانينها في التقسيات للأرض والعقارات وكنسبة البناء من العقارات أو القـضاء والقـوانن 

 .المتصلة بقانون الإيجار وقانون التمليك

ــائعن  -3 ــن الب ــارات ب ــة العق ــداول ونقــل ملكي ــلازم لت ــالخطوات ال ــة ب ــة التام المعرف

 .والمشترين

ً العقاري إذ أن جزءا كبرا من الخبرة في تقـيم العقـار المعرفة بالمعادلات الحسابية في السوق -4 ً

 . تقوم على أسس حسابية الدخل وسعر المتر أو الفوت من الأراضي

المعرفة باختصاصات العقار أو طريقة الاستعانة بالجهات التي تحدد الاختصاص للعقـار  -5

ري والمخـازن كالبلدية فهناك أنـواع مـن العقـارات نـذكرها كالـسكن الاسـتثاري التجـا

والصناعي والزراعي والشبيهات، ومن المهـم أن يقـوم القطـاع الخـاص بالاتجـاه لإنـشاء 

 معهد مهني متخصص لتخـريج الـراغبن في العمـل الـسوق العقـاري كوسـطاء أو خـبراء 

لهم دراية في السوق العقاري على أن توضع لـه ضـوابط وقـوانن لتخـريج المهنيـن مـن 

 الــسوق العقــاري أســوة بــالأعال المهنيــة التــي توضــع لهــا وســطاء وخــبراء دراســة في 
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دورات واختبارات لاجتياز ذلك للحصول على ترخيص لاحتراف المهنة كالمحـامن والمهندسـن 

 :ومن أمثلة هذه الضوابط

 :أن يلتزم جميع الراغبن للتسجيل بهذه الوظيفة بالتقدم بالمستندات التالية

 .بطاقة ضريبية محدد بها النشاط -

 .موافقة جهة العمل -

 .شهادة عدم إفلاس -

 .شهادة عدم اعسار -

 .صحيفة حالة جنائية -

 .اجتياز البرنامج التدريبي المعد معرفة الهيئة العامة للتمويل العقاري -

ــة الــدكتوراه أو البكــالوريوس أو  - أن يكــون لديــه خمــس ســنوات خــبرة بالنــسبة لحمل

 .هلات المتوسطةلليسانس أو عشرون عاما لحملة المؤ

 :)1(المعرفة بالمؤثرات في السوق العقاري ونذكر منها باختصار -6

 .المؤثرات السياسية المحلية والخارجية والأوضاع الاقتصادية المحلية -

 .معدلات العرض الطلب -

ًالتغرات التي تطرأ على القوانن والنظم المؤثرة سلبيا أو إيجابيا بالسوق العقاري - ً. 

 .والعلاقات العكسية) سوق الأسهم(اق المنافسة والفرص البديلة الأسو -

 :استخدامات التثمن العقاري

 .الحصول على قرض أو تعاملات مع البنوك بضان أملاك وتحديد أعلى قيمة للقرض -1

تحديد قيمة التأمن الذي يجب الحصول عليه لتغطية جزء من قيمة العقار الذي مكـن أن  -2

 .دملـلـهيتعرض 

                                                 
 . وما بعدها13 مرجع سبق ذكره، ص – الموسوعة العقارية –حسن جمعة . م. د )1(
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 .اتخاذ قرارات استثارية سواء ببيع الأملاك أو شرائها أو الاحتفاظ بها -3

 .تقدير قيمة عقار مستغل في مشروع -4

 .تقدير قيمة عقار من أجل تحديد أنصبة الورثة في التركة العقاري -5

 :خطوات عملية التثمن العقاري

 :خطوات عملية التثمن العقاري

مفتاح عملية التثمن فـإذا م تعـرف المـشكلة بوضـوح تفـق أن تعريف مشكلة التثمن هي 

 :التحليلات المترتبة عليها صلتها بالموضوع وعلى ذلك يجب إتباع الخطوات التالية

 : التعريف بالعقار المراد تثمينه-أ

 . وصف للعقار المراد تثمينه:التوصيف المادي للعقار

 على الطبيعة وإعطاء التوصيف القانوي  وهو تحديد موقع العقار:التوصيف القانوي للعقار

لحدود العقار، وعادة تستخدم الخرائط لتحديد موقع العقار عـلى الأرض مـع وجـود مقيـاس رسـم 

ووصف للحدود وإبعاد لأركان العقار والملاك، ويتم ذلك مـن خـلال سـكن عقـاري . لخرائط العقار

قـار وإذا م يـوفر العميـل هـذه يكون مسجلاً عند كاتب العدل وتقريـر مـساحي يظهـر حـدود الع

 .المعلومات يجب على الخبر أن يحصل عليها

 : تحديد حقوق ملكية العقار المراد تثمينه-ب

عقـود الإيجـار : قد تتأثر قيمة العقار المراد تثمنيه بأي عامل يحد من استعاله ومن أهمها

ــ ــة وق ــة العقاري ــن أرضــن وشروط الملكي ــاء والإســكانوالتراخــيص والحــدود المــشتركة ب . وانن البن

 .والتشريعات الخاصة بالاستثار العقاري

ــن  ــيص م ــار والتراخ ــود الإيج ــة بعق ــات الخاص ــلى المعلوم ــصل ع ــا نح ــا م  ًوغالب

ــة ــات الحكومي ــات الأخــرى فنجــدها في الهيئ ــا المعلوم ــك، أم ــاة الحــصول . المال ــع مراع  م
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ًوأيـضا . ئـات الحكوميـة مبـاشرةعلى أحـدث المعلومـات والتغـرات المتوقعـة أو المطلوبـة مـن الهي

المعلومــات المتعلقــة بالتــشريعات الــسارية والتغــرات المتوقعــة وقــت عقــد الــصفقة مــع مقارنــة 

 .العقارات المشابهة مع العقار موضوع العقد للتأكد من صحة المقارنة

ًوإذا كان العقار مؤجرا قد يكون التثمن عبـارة عـن تقريـر لقيمـة الإيجـار وحقـوق المالـك 

 .الحيازة الإيجارية وحقوق المستأجرو

 : تحديد تاريخ سريان التثمن-ج

تاريخ التثمن هو التاريخ الذي يصبح فيه تقدير القيمة سـاري المفعـول وهـو مهـم بـسبب 

ًتغر القيمة فالقيمة تتغر داما وفي معظم الحالات يكون تـاريخ سريـان المفعـول هـو تـاريخ آخـر 

 .رير التثمنمعاينة للعقار قبل إعداد تق

 : تحديد القيمة المراد تقديرها-د

ًقد يطل بالعميل تثمينا لتقدير أي نوع من الأنواع العديـدة والمختلفـة مـن القيمـة 

ومنها قيمة السوق وقيمة الاستثار والقيمة الضمنية والقيمة التأمينيـة ومكـن بيانهـا كـا 

 :يلي

على سعر ممكـن يجـب أن يـصل على أنها أ) القيمة السوقية(تعرف  : قيمة السوق-

ــشروط  ــع ال ــل جمي ــوح وفي ظ ــسي مفت ــوق تناف ــار في س ــه العق إلي

المطلوبــة لعقــد صــفقة عادلــة ويكــون لــدى كــل البــائع والمــشتري 

 .المعلومات الكاملة

وهي قيمة العقار بالنسبة لمستثمر له أهـداف اسـتثارية محـددة وهـذه  :قيمة الاستثار -

تحقيق تدفق نقـدي , بلغ دفعة واحدة أالأهداف قد تكون الحصول على م

 .في وقت محدد في المستقبل
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ًوهي القيمة بالنسبة لمشتري معن اعتادا على دوافـع خاصـة لاحتياجـات  :القيمة الضمنية -

وقد يشجع هذا المشتري عـلى دفـع قيمـة للعقـار أكـبر مـن قيمـة . بعينها

كبر لعقار ملاصق قد يقوم المشتري بدفع قيمة أ: وعلى سبيل المثال. السوق

 .له بسبب القيمة المتزايدة للقيمة الكلية للأرض نتيجة لهذا الدمج

وهي تكلفة الإحـلال بالنـسبة للأجـزاء المعرضـة للتلـف والانهيـار في  :القيمة التأمينية -

 .العقار

وهـي وهي قيمة الأصول التي تظهر في التقارير المالية لمالك العقـار  : القيمة الدفترية-

ويؤخـذ بهـا في . ًتكلفة الأصول مطروحا منهـا قيمـة الإهـلاكتساوي 

 .الحسابات المالية

هي السعر النقدي الممكن توقعه للعقـار بـصورة معقولـة في عمليـة بيـع  : القيمة العادلة-

يعني به أن كـلا ) بيع عادل(عاجلة وفي ظل كل الظروف المطلوبة لتحقيق 

م بدون حاجة ملحة للبيع أو من البائع والمشتري يتصرف بعقلانية وعن عل

الشراء ويجـب عـلى الخبـر المـثمن أن يقـدر الـسعر النقـدي الـذي مكـن 

الحصول عليه عند عرض العقار في السوق المفتوحة لمدة مناسبة مع الأخذ 

 .في الاعتبار نوع العقار وأحوال السوق المحلية

ً كـان لزامـا عليـه أن يبيـع وهي السعر الذي يجب على المالك أن يقبله إذا : قيمة التصفية-

 .العقار بعد العرض في السوق المفتوحة لمدة زمنية معقولة

 :وصف الافتراضات والشروط المقيدة للتثمن

يجب أن يتضمن التقرير البيانات التي تم جمعها وتحليلها والوسائل المـستخدمة في 

 بدقـة في مكـان والشروط والافتراضـات المقيـدة للتثمـن ويجـب أن يكـشف عنهـا. التثمن

 .واضح من التقرير
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 :وقد تتضمن الافتراضات والشروط التقليدية ما يلي

 .يكون العقار في حوزة مالك مسئول وتحت إدارة كفء -1

 .أن يكون تقدير القيمة معمولاً به فقط في تاريخ سريان المفعول -2

 .أن يتم تثمن العقار بالنسبة لأفضل استخدام له -3

لخبر المثمن أي مسئولية عنـد تغيـر الظـروف التـي تـؤثر عـلى قيمـة ألا تقع على ا -4

 .العقار

ألا يكون الخبر المثمن مـسئولاً عـن تـأثر المـسائل القانونيـة عـلى القيمـة إلا فـيا  -5

 .يختص بالشروط المكتوبة أو أي أمور أخرى يحددها العميل

 ً.القانوي صحيحاأن نفترض أن حق الملكية قابل للبيع وأن يكون التوصيف  -6

ًأن نفترض أن القياسات المذكورة في المسح أو الخرائط صحيحة وأن نفـترض أيـضا ألا  -7

 .يكون هناك في حدود متداخلة مع أرض الغر أو اعتداء على حقوق الغر

أن تستخدم الرسومات والخرائط فقط للمساعدة على تكـوين تـصور للعقـار ولـيس  -8

 .لأي غرض آخر

ًتقسيم وحدود العقار والتي مكن تطبيقها عمليا قـد روجعـت مـع أن يكون  -9

السلطات الحكومية، والخبر المثمن ليس مسئولاً عن الأخطـاء التـي يرتكبهـا 

 .الآخرون

 .ألا يكون هناك عيوب خفية أو مواصفات مغايرة بالنسبة للتربة -10

مة وأجهزة التكييـف يفترض أن تكون توصيلات المياه والصرف الصحي والكهرباء سلي -11

 .والمصاعد وغرها من الأجهزة الميكانيكية قابلة للتشغيل

يعتمد الخبر المثمن على المعلومات التي يوفرهـا لـه الآخـرون ممـن يعتقـد  -12

أنهم أهل للثقة ولكن لا تقـع عليـه أي مـسئولية نتيجـة لأي أخطـاء في تلـك 

 .المعلومات
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 يجوز إطـلاع الآخـرين عـلى محتويـات تقريـر يكون التثمن لصالح العميل فقط ولا -13

 .التثمن

 :مؤهلات خبر التثمن

ًيجب أن يكون الخبر ملا بأساسيات العلوم الهندسية اللازمة لحساب المـساحات وعنـاصر 

المنشآت ونوعياتها والحكم على سلامتها وملاءمتها لأداء العمل المتوقـع منهـا مـن عدمـه وتكـاليف 

لك حساب الاستثارات المطلوبة لبناء عقارات والحكم على إيرادات ومصروفات التشييد والبناء وكذ

 هـذه العقـارات والقيمـة الحاليـة لعائـد اسـتخدام الأمـلاك – شاملة الإهلاك والصيانة والضرائب –

لعدد من السنن القادمة ما يعني ضرورة إلمام الخبـر بقـدر كبـر مـن العلـوم الهندسـية الدرجـة 

بـأن يلـم الخبـر بعلـوم الجغرافيـة .  إلى بعض العلوم المحاسـبية وعلـوم الإدارة الماليـةالأولى إضافة

والعلوم الاقتصادية والاجتاعية لتقدير حركـة الـسكان والاسـتثارات عـلى مـستوى الدولـة لتوقـع 

 من هذا. العرض والطلب على الأملاك في المستقبل لتقدير تأثر ذلك على قيمة الأملاك في منطقة ما

يتضح صعوبة وجود درجة علمية واحدة في مستوى البكالوريوس فقـط مـنح الخبـر القـدر الكـافي 

ولذا لزم على الخبـر متابعـة شـهادته العلميـة في العديـد مـن التخصـصات لتغطيـة . لمارسة عمله

 من خلال برامج ماثلة لـبرامج التعلـيم المـستمر) الهندسة مثلاً(جوانب النقص في تخصصه الأصلي 

بالجامعات أو البرامج المتخصصة التي منحها المؤسسات المهتمة بالمهنة مثل بعض المؤسسات المالية 

 .وغرها

 :خبرة خبر التثمن

 يحتــاج خبــر التقيــيم إلى خــبرة مناســبة لتقيــيم العقــارات التــي مكــن لــه الحكــم 

 د يوجـد وظيفـة على تأثر قوى المجتمع المختلفـة عـلى أسـعار الأمـلاك وفي كثـر مـن الـبلا

خبر تحت التـدبر وهـذه توجـد في العديـد مـن الـشركات حيـث يقـوم المتـدرب بالعمـل 

 كمــساعد لخبــر تقيــيم لعــدة ســنوات يــستطيع بعــدها التقــدم لامتحــان الحــصول عــلى 
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ًبل أحيانا توفر بعض الجامعات برامج تدريبيـة لفـترة زمنيـة تؤهـل المتـدرب " إجازة العمل كخبر"

 ونفس الأمر تقوم به بعض المؤسـسات الماليـة لعـدد مـن –على درجة خبر تقييم للتقدم للحصول 

 .موظفيها

 :حيادية خبر التثمن

لعل أهم ما يجب أن ميز عمل الخبر هو حياده الشخصي تجاه الأملاك التـي يقيمهـا ولـذا 

ة أو وجب على الخبر قبل البدء في قبول أي عمليـة تقيـيم أن يوضـح للعميـل أي مـصلحة شخـصي

 ولعـل هـذا هـو الـسبب في إصرار –ارتباط آخر قد يكون للخبر بهذه الأملاك خلاف التقييم فقـط 

التـي قانون التمويل العقاري المصري على ألا يكون خبر التقييم من العاملن لدى المؤسـسة الماليـة 

تـه الـسابقة  والذي لا شك فيه أن أهم عناصر كفـاءة أداء الخبـر لعملـه هـي خبر–تقوم بالتمويل 

ومدى تعددها وتنوعها واهتامه بالإلمام بالعلوم الخاصة بعمله وتطورهـا ومتابعـة الحـديث منهـا 

ولعل هذا هو السبب في أن سجلات خبراء التقييم العقـاري لـدى الهيئـة العامـة ) التعليم المستمر(

ه عـلى اسـتيعاب للتمويل العقاري تجدد كل ثلاث سنوات لتقيـيم أداء الخبـر لعملـه ومـدى قدرتـ

 .متغرات السوق

 :تخطيط التثمن

يجب على الخبر المثمن أن يقوم بالتخطيط لعملية التثمن وأن يحدد الوقت اللازم للانتهاء 

من عملية التثمن للعقار وأن يوفر المساعدين له من تخصصات مختلفة والأدوات اللازمة وتحديـد 

 :البيانات المطلوبة وذلك على النحو التالي

 :جمع معاينة البيانات المحددة -أ

 .معاينة العقار المراد تثمينه -

البيانات المحددة الأخرى التي تم جمعهـا مـن الـسوق عـادة تتـضمن البيانـات الماديـة  -

 .والمالية لعمليات التأجر والبيع للعقارات المقارنة

 .اءبيانات من السوق المحلي لمعرفة المعلومات المطلوبة عن تكلفة البن -



 322

 :البيانات الخاصة -ب

 .تاريخ البيع -

 .حقوق العقار المباع كا جاء في صك الملكية -

 .سعر البيع وطريقة تسديد قرض الشراء -

 .تحديد الجهة التي تقدم قرض الشراء -

 .الخصائص المادية للأرض والمنطقة الجغرافية السطحية ونوعية التربة -

لتشغيل وإيجارات العقارات المؤجرة المباعة وعنـاصر الخصائص المالية للعقار وتكاليف ا -

المقارنة هذه مثل أساس تقدير قيمة العقار المعني من خلال صفقات البيع التي عقدت 

 .في السوق

أساء من ينقل العقال منه ومن ينتقل إليه العقـار في صـك الملكيـة وكـذلك التوصـيف  -

 .القانوي

 :رالبيانات الخاصة لعمليات الإيجا -ج

 .تاريخ إبرام عقد الإيجار -

 .مدة عقد الإيجار -

 .مدة عقد الإيجار النافذ المفعول من تاريخ سريان التثمن -

 .خيارات تجديد العقد -

 .الإيجار المنصوص عليه في العقد وشروطه -

ًشهريا أو سنويا(الزيادة في الإيجار  -  .أو النسبة المئوية للزيادة) ً

 ).ًشهريا ربع ينوي(ميعاد دفع الإيجار  -

المرافق التأمن والـصيانة والإصـلاحات الداخليـة (الطرف المسئول عن دفع كل التكاليف  -

 ).والصيانة والإصلاحات الخارجية وصيانة وإصلاح الآلات الميكانيكية

 .حق ملكية التحسينات المدخلة على القيمة الإيجارية عند انقضاء مدة عقد الإيجار -
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 .صدور أي حك مصادر أو نزع ملكية كلي أو جزي موجب حق الاستيلاء العام -

والإيجار للغر وكتابـة عقـد جديـد بإيجـار ) حق الرجعة في العقد(حق استرداد الحيازة  -

 .جديد

 الخـصائص الماديـة –الحق في تحويل المالك إلى شخص آخر أو تأجر العقار من البـاطن  -

ية للبناء وصافي المساحة التي مكن تأجرها وجـودة الإنـشاءات للعقار مثل المساحة الكل

 .والعمر الافتراضي والعمر الفعلي

 : البيانات الخاصة بالتكلفة-د

عادة يتضمن جمع البيانات للحصول على المعلومات الـضرورية لحـساب تكـاليف التجديـد 

ت المقارنـة تكـوين رأي أفـضل وإعادة البناء أو تكـاليف الإحـلال بالنـسبة للعقـار المعنـي والعقـارا

 : استخدام العقار المعني

 :يعرف أفضل استخدام للعقار على أنه الاستخدام

 .المناسب الممكن -

 ً.الجائز قانونا -

 ً.الممكن ماديا -

 ً.المجدي ماليا -

 :وتفصيل ذلك على النحو التالي

ول يعني أنه اشتراط أن يكون أقصى وأفضل استخدام في حدود الممكن والمعق :المناسب الممكن

 .يجب ألا تكون هناك عوامل من المتوقع أن منع استخدام العقار

قد يكون أفضل استخدام للأرض هو دمجها مع قطع ملاصـقة ولكـن القطـع  :ومثال ذلك

المجاورة في حيازة ملاك عديدين بيـنهم خـصومات ومنازعـات هنـا لا يكـون 

 .ًالدمج توجها معقولاً
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ًم جائز قانونيا يعني أن يكون مسموحا موجب القوانن أفضل استخدا ً:الجائز قانونا ً

والقرارات التي تقيد استخدام العقار مثل تشريعات تقسيم المكان إلى 

وإذا م . أحياء ومجارات وتحديد أوجه استخدام المنشآت والمباي فيهـا

ًيكن أقصى وأفضل استخدام مسموحا به موجب التـشريعات الـسارية 

ًن مسموحا به موجب التغـرات التـي تطـرأ عـلى ولكن يتوقع أن يكو

 .التشريعات

ًأفضل استخدام ممكن ماديا يتطلب أن تتوافر المرافق ووسـائل النقـل  ً:الممكن ماديا

ًالمطلوبة لتحقيق أقصى استخدام أو أن يكـون الحـصول عليهـا ممكنـا 

 .للعقار

ً ماليا أن يكـون ًيتطلب شروط أن يكون أقصى وأفضل استخدام مجديا ً:المجدي ماليا

ًالاستخدام مربحا وربحية أقصى وأفـضل اسـتخدام تعطينـا أكـبر قيمـة 

 .للعقار

وفي بعض الحالات قد يكون أقصى وأفضل استخدام للعقار هـو دمجـه عـلى أمـلاك عقاريـة 

محيطة به وفي أحيان أخرى أفضل استخدام هو تقـسيمها إلى قطـع أرض صـغرة وفي كلتـا الحـالتن 

 . الاعتبار وقت الدمج أو التقسيم وتكلفتهيجب أن نضع في

 :ًفي حالة التثمن العقاري فإن التكلفة داما تعني -

 .تكاليف الإنشاء -أ

 .تكاليف إدخال تعديلات -ب

 .تكاليف إعادة بناء -ج

 .تكاليف إحلال -د
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 :وتنقسم التكاليف إلى 

 ).التكاليف المباشرة(التكاليف الثابتة  - أ

 ).تكاليف الغر مباشرةال(التكاليف المتغرة  - ب

 ):التكاليف المباشرة(التكاليف الثابتة 

 .تتضمن أجور العال وأمان المواد الخام ونفقات المقاول غر المباشرة ومكسبه

 ):التكاليف غر المباشرة(التكاليف المتغرة 

وتتـضمن مـصروفات المالـك الإداريـة وفوائـد القـروض والرسـوم الماليـة والتـأمن وتكـاليف 

ومن الممكن أن تكون التكلفة دفترية أو تكلفة حالية في مجال التثمن العقاري السعر هـو . لإيجارا

 .المبلغ المدفوع وقد مثل قيمة العقار في السوق وقد لا مثلها

وفي ضوء البيانات التي تم جمعها والقيود والشروط وحقوق الملكيـة الخاصـة بالعقـار يـتم 

محاسبة وإحصائية فضلاً عـن تقريـر نهـاي وتقدمـه إلى مالـك العقـار تقدير قيمة العقار بأساليب 

وهـي (التقريـر في إطارهـا وهذا التقريـر يجـب أن يحتـوي عـلى المحـددات الأساسـية التـي وضـع 

 ).مجموعة الشروط المحددة لصلاحية التقرير

لتقرير شهادة كا يحوي ا. ًوذلك لحاية المقيم أولاً ولتوضيح ملابسات التقرير العقاري ثانيا

من المقيم للتأكيد على الخطوات التي اتبعها لإعداد التقرير وذلك لـصالح طالـب التقريـر ولأحكـام 

 .توافق تقارير التقييم المختلفة وللحكم على التقرير بطريقة موحدة
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 خطوات عملية التقييم
 

  تحديد المشكلة-1

 

  اختيار البيانات المطلوبة وتحديد مصادرها-2

  عامة عن المنطقةبيانات

  بيانات عن تكاليف وحركة البيع– بيانات عن المبنى –بيانات الموقع 

 بيانات الدخول والمصروفات

 

  التحقق من البيانات الضرورية – تجميع تسجيل -3

 البيانات لكل طريقة تقييم        البيانات التخصصية  انات العامةالبي

   بيانات البيع        موقع العقار                      الدولة

 بيانات التكلفة            التحسينات     المنطقة

       الدخل وبيانات المصاريف  الإنشاءات                        المدينة

     الحي

 
 

  تحديد أعلى وأفصل استخدام للموقع-4

 

  تقدير قيمة الأرض-5

 

  تقدير القيمة عن طريق التقييم الثلاثة-6

  حساب التكلفة-أ

 نة البيع السابق مقار-ب

  حساب رأسال الدخل-ج



 327

 :العوامل المؤثرة على قيمة العقارات

 : عوامل طبيعية وبيئية-1

مثل المناخ ومكان العقار من حيث توجد أخطـار طبيعيـة ويوجـد تخـصص بالخـارج يهـتم 

 .بتقديم تأثر البيئة على العقارات

 : عوامل اقتصادية-2

صاد الرأسـالي الـذي يـدور في موجـات مـن الارتفـاع أسعار العقارات مرتبطـة بـدورة الاقتـ

 سنوات في 5 : 3والانخفاض بدأت بعد حوالي سنة بعد الحرب العالمية الأولى ووصلت إلى حوالي من 

ًالتسعينات فسعر العقارات مرتبط الاقتصاد صعودا أو هبوطا ً. 

 : القوانن الحكومية-3

 وتخـصيص المنـاطق لهـا علاقـة مبـاشرة بأسـعار القوانن المتعلقة بالبناء والهدم والإيجارات

 .العقارات

 : الظروف الاجتاعية-4

 .والوعي البيئي) سن الأفراد(مثل متوسط الدخل والذوق العام والظروف الدموجرافية 

 :الأسس التي يتم عليها عملية التثمن العقاري

م العديـد مـن يقوم التثمن على أساس تحديد القيمة وتحديد القيمـة يـستلزم اسـتخدا

المحاسبة والإحصائية عنـد تثمـن العقـارات فالقيمـة لهـا علاقـة بالخـصائص : الأساليب العلمية

الماديــة للعقــار المقــصود والخــصائص الماديــة والاقتــصادية للعقــارات المحيطــة بــه وتــستخدم 

ا الأســاليب الإحــصائية لتكــوين رأي عــن نوعيــة البيانــات المــستخدمة في التثمــن ودقتهــا، وكــذ

 .التقدير النهاي لقيمة العقار

 :أسس تحديد قيم العقارات

 :تتعدد الأسس التي تسهم في تحديد قيمة العقارات نذكر منها ما يلي
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 : التوقع-1

توقع الأسعار قد يخل باتزان العـرض والطلـب . ًثم العقار يتأثر حتا بتوقع الأسعار مستقبلاً

وحـدات الـسكنية مرتبطـة بتـوافر الخـدمات والمـستوى ال:  التوقعات مرتبطة بنوع العقـار فمـثلاً–

 ).المناطق السياحية بالمدن الجديدة مثال(الاجتاعي للمنطقة 

العقارات التجارية تعتمد في سعرها عـلى توقـع الـسوق لقـدرة العقـار عـلى تحقيـق دخـل 

 .لصاحبه

زن للقيمـة العقارات بصفة عامة يرتفع سعرها على المدى الطويل ولذا يشتريها الناس كمخـ

معروض ثابت (وتوقع ارتفاع السعر سببه تناقص المعروض من الأراضي في منطقة معينة . المستقبلية

 ).لطلب متزايد

توقع استخدامات المباي يحدث في الأراضي الجديدة وقبـل صـدور مخطـط في أحيـان كثـرة 

 ً.وهو ما يجعل الاستثار العقاري عالي المخاطر أحيانا

ًعقارات تشترى في كثر من الأحيان توقعـا لقيمتهـا المـستقبلية سـواء لتـدر وباختصار فإن ال

 .دخل أو للحاية من الضرائب أو كمخزن للقيمة المستقبلية

 : الاتزان-2

كلـا زاد (العقارات غر قابلة للنقل ومع ذلك تتأثر بقوانن العرض والطل مثلها كأي سـلعة 

 الأربعـة للإنتـاج التـي تحـدد الـسعر تنطبـق هنـا العنـاصر) الطلب ارتفع السعر والعكس صـحيح

الأرض يجب أن تكـون في أفـضل اسـتخدام إذا كانـت العنـاصر ) الأرض، العالة، رأس المال، الإدارة(

الأخرى والمقصود الاتزان هـو خلـيط عوامـل العالـة، رأسـال والإدارة الـذي ينـتج عنـه أن يكـون 

 .استخدام الأرض في أفضل حالة لها
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 :ر التغ-3

السوق العقاري مثل أي سوق آخـر معـرض للتغـر بتـأثر العوامـل الطبيعيـة والعمـر ولـذا 

السوق العقاري لا مكن أن يظل ثابت في أي منطقة ويجب على خبر التقييم التعرف وتوقع لتـأثر 

 .لتغير على حالة السوق

 : المنافسة-4

ة يرتفـع سـعرها وتخلـق ربـح مبدأ المنافسة مبني على أنه حـن يزيـد الطلـب عـلى الـسلع

لأصحابها فإن السوق يجلب سلع أخرى ماثلة ما قد يؤدي لانخفاض سعر الـسلعة ونقـص الربـع 

 .إلا إذا زاد الطلب

ًقيمة أي عقار تتأثر بالمعروض حوله من عقارات ماثلة العقارات التجارية أكر تـأثرا مبـدأ 

حـي (آخـرين للمنطقـة مـا يخلـق سـوق عـام المنافسة فمكسب تاجر ما ينتج عنه اجتذاب تجار 

أو قد ينتج عنه قلة الربح إذا م يزيد الطلـب العـام مـا قـد ينـتج عنـه إفـلاس بعـض ) الصاغة مثلاً

 .التجار

 : التوافق-5

توافق العقار مع المنظمة أقرب إلى تحقيق سعر أكـبر عقـار في حالـة جيـدة وسـط منطقـة 

مثـال فـيلا في بانـت أو (قد يغله إذا كانت المنطقة معتنى بها ًقدمة غر معتنى بها غالبا لا يغل ما 

 ).ثوب المنطقة. (فيلا ضخمة في الفتيحاب ونفس الفيلا في اركويت) فيلا في الحي الديبلوماسي

 : المساهمة-6

مـساهمة (تساوي فقط مقـدار مـساهمتها إلى مـن العقـار ) بالبناء(أي إضافة لثمن العقار 

 ).تكلفة الإضافة وإما مقدار تأثرها على السعرلإضافة ليست بالضرورة 

 : العوامل الخارجية-7

 .العوامل الخارجية قد يكون لها تأثر سلبي أو إيجاي على قيمة العقار
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 : عومل الإنتاج الأربعة-8

 .الأرض وعائدها الإيجار -1

 .العالة وعائدها المرتبات -2

 .رأس المال وعائدها الفائدة -3

 .عائدها الأرباحالإدارة و -4

 : النمو، الاتزان، الانحدار، إعادة التأهيل-9

 :وذلك لأن العقارات ستمر بالمراحل التالية

 .مرحلة النمو والتحسن وهي مرحلة تتميز بكرة الطلب على العقار أو منطقة ما -1

 .مرحلة الاتزان حن مر العقارات تحت تغر بسيط -2

 .قة للحفاظ على مستوى العقار نتيجة التقادمحن تتطلب عناية فائ: انحدار -3

تحـدث هـذه المرحلـة إذا تزايـد ): إعادة التنـشيط أو إعـادة التأهيـل(الانتعاش  -4

هذه المرحلة تنطبق على عقار أو منطقـة عقاريـة . الطلب فجأة على عقار قديم

 .بكاملها

 : أعلى وأفضل استخدام-10

وهــو ":  أعــلى وأفــضل اســتخداممعامــل"يعتــبر أهــم عامــل في تقيــيم الأرض هــو 

الاستخدام القانوي المسموح به الأكـر احـتالاً للحـدوث أي الاسـتخدام الـذي سـينتج عنـه 

 .أعلى دخل

هذا الاستخدام ينشا من تحليل الموقع وطبيعـة المنطقـة ونوعيـة البنـاء المـسموح بـه عـلى 

 الأرض

 .تتم كجز من دراسة الجدوى" أعلى وأفضل استخدام"دراسة 

 :من احتال مثل جب أن تبنى هذه الدراسة على أكروي
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 .هدم العقار وبيع الموقع الخالي -

 .هدم العقار وإعادة بناءه بشكل جديد مختلف -

 ).تحويل مبنى سكني لإداري أو تجاري(إعادة تأهيل المبنى الحالي للاستخدام لغرض  -

الاستخدام الأعلى والأفـضل لتحديد ": الاستخدام الأعلى والأفضل"الاختبارات الأربعة لتحديد 

 :يجب أن يتوافر فيه الاعتبارات التالية

 ً.ممكن فعليا -

 ً.مسموح قانونا -

 .له جدوى اقتصادية -

 .يعطي أعلى كفاءة -

 : قانون زيادة العائد أو انخفاض العائد-11

 .ليس كل التحسينات تعطي عائد يفوق تنفيذها

قد لا تخلق قيمة تعادل الإضـافة وهـي التحسينات بالبناء عادة تصل إلى مرحلة أن الإضافة 

 .حالة قانون انخفاض العائد

 .وفي حالة الإضافة التي تخلق عائد يفوقها يقال أنه قانون زيادة العائد

 : الفرصة البديلة-12

عند تقييم العقارات التجارية يجب دراسة الفـرص البديلـة للاسـتخدامات المختلفـة المقـيم 

 .لخصم للوصول إلى القيمة النهائية لرأس مال التدفقات النقديةيجب عليه اختيار بدائل لسعر ا

 : مبدأ التعويض-13

ويستخدم لتقييم البدائل لعقار ما بالمقارنة بالعقارات الأخرى وحذف وإضافة فـارق قيمـة 

 .الأجزاء الغر متاثلة
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 : العرض والطلب-14

بـنقص العـرض وازديـاد أشهر مبدأ اقتصادي لتحديد سعر سلعة ويقوم على ارتفـاع الـسعر 

 .الطلب والعكس صحيح وأن السعر الفعلي للسلعة مبني على اتزان العاملن

 : العقاراتتثمنطرق 

 :وهذه تنقسم إلى ثلاث طرق رئيسية هي

 : طريقة حساب التكلفة-1

 :وتعتمد على حساب الآي

خدام ًوفقا لشروط اسـت" أعلى وأفضل استخدام"حساب قيمة الأرض استخدام تحليل  -1

 ً.التحليل الوارد سابقا

 خاصـة للأعـال الغـر –حساب المنشآت بطريقـة التكـاليف سـواء بالحـصر  -2

سـعر  أو طريقـة المعامـل النقـدي للإنـشاءات أو بطريقـة حـساب –مكتملة 

 والتي تعتمد على نوعية البناء ومستوى التـشطيبات وإجـالي –وحدة البناء 

 .مسطح المنشأ

للمنشأ والذي يعتمد على العمر الفعال للمنـشأ ولـيس فقـط حساب معامل إهلاك  -3

العمر الاقتـصادي وهـذا المعامـل مكـن أن يقـسم إلى إهلاكـات طبيعيـة تنـتج مـن 

 وهذه مكن علاجها بتكلفة مقبولة واهلاكات في الأداء التي قـد –الاستخدام المعتاد 

بتكلفـة أعـلى أو ًتنتج من تغر احتياجات المجتمع وهي أيـضا قابلـة للعـلاج ولكـن 

 وهـذه – للأسـوأ مـثلاً –اهلاكات نتيجة عوامل خارجية مثل تغر استخدام المنطقـة 

وبإدخال معاملات هذه الإهلاكات الثلاثة مكن حـساب قيمـة . ًغالبا لا مكن علاجها

 . الحاليةةشأنالم
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 : طريقة البيوع المقارنة-2

 الخبـر المقـيم هـو تقـدير القيمـة هي أكر الطرق المعروفة لتحديد قيمة الموقع أن هـدف

المحتملة للعقار المستهدف عن طريق تفسر بيانات البيوع المشابهة له لا يوجد جـزأين مـن الأرض 

 .متاثلن سيكون هناك اختلافات تعويض بن بيوع السابقة والعقار المستهدف

عمـل الـلازم فـإن مجموعة البيوع للمواقع الخالية المتشابهة يتم تحليلهـا ومقارنتهـا وبعـد 

 .الخبر المقيم يصل إلى قيمة العقار المستهدف

 :عناصر ميز الأرض

 . استخدامات الأرض– الموقع –تاريخ البيع 

 :وشروط البناء

 . النوعية– الارتفاع –النسب البنائية 

 :شكل قطعة الأرض

نطقــة  طبيعــة الم– المرافــق – الخــدمات المحيطــة – الناصــية –نــسبة الواجهــة إلى العمــق 

 . شروط البيع– ظروف التمويل – الخواص الطبيعية –المحيطة 

 :مثال عددي

 ألف دولار من خلال عمليـة 20افترض أن هناك قطعة أرض سكنية تم بيعها منذ عام مبلغ 

 :تحليل السوق تم التوصل إلى الاستنتاجات التالية

لانخفـاض الأسـعار خـلال هـذا  دولار كنتيجة 2400أو % 12أن الموقع المقارن قيمته أكر بـ  -1

 .العام منذ بيع الموقع المقارن

 . دولار عن الموقع المستهدف نتيجة فرق المكان2000أو % 10أ الموقع المقارن قيمته أكر بـ  -2

 دولار عن الموقع المستهدف نتيجـة للمظـاهر 3000أو % 15أن الموقع المقارن قيمته أقل بـ  -3

 .الطبيعية
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 :دفسعر العقار المسته

 20000 =    سعر الموقع المقارن

 2400 =    ميزة التوقيع

 200 =     ميزة الموقع

 3000+ = عيب الخواص الطبيعية

 18600 =     الإجالي

لميــزة أو أضــف العيــب لــسعر الأرض المقارنــة الوصــول إلى ســعر الأرض  اطــرح ا:القاعــدة

 .المستهدفة

 : طريقة حساب الحصة-3

 .قيمة الأرض نسبة من إجالي العقارتعتمد الطريقة على اعتبار أن  -

 .هذه الطريقة تستخدم عندما تكون قيمة الأرض للعقار المقام يجب إيجادها -

يفترض أن النسبة بن قيمة الأرض وقيمـة المبـاي ثابتـة للعقـارات المتواجـدة في منطقـة  -

 .العقار المستهدف

صـول إلى قيمـة الأرض في معرفة إجالي قيمـة العقـار وتطبيـق هـذه النـسبة مكـن الو -

 .العقار المستهدف

 ):الاستخراج( طريقة التجريد -4

يتم تحديد قيمة الأرض عندما يكون سعر البيع للعقار معروف عن طريق طرح تكلفـة كـل 

 من قيمة العقار ) شاملة مقابل مخاطر المستثمر(الإنشاءات 

 :تقدير من الأرض

 بحهامش الر* إجالي التكاليف =   من العقار

 .من الأرض+ تكاليف البناء =  إجالي التكاليف

 . تكاليف البناء– هامش الربح 1من بيع العقار =  إذا من الأرض

 إذا: ًأو أحيانا ينسب هامش الربح لتكاليف البناء فقط
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 من الأرض+ هامش الربح * تكلفة البناء =  من البيع

 لربحهامش ا*  تكلفة البناء –من البيع =  من الأرض

 ):تنمية الأرض( طريقة تنمية المنتجعات -5

=  تكلفـة تقـسيم والمرافـق لقطعـة الأرض –أسعار البيع المتوقعة الكلية للمواقع المنفـصلة 

 .قيمة الأرض الخام الغر مقسمة

 .وذلك مراعاة تأثر وقت البيع على القيمة الحالية لثمن بيع كل الأجزاء المقسمة

 :مثال عددي

 منزل للعائلات مفـردة بعـد الـساحية 160 فدان متوقع أن تنتج 40احتها أرض تقسيم مس

 .لتواجد الشوارع المساحات الشائعة وهكذا

 800.000.4 ألف دولار العائد الكلي لكـل بيـوع الأراضي تقـدير 30سعر بيع الموقع المتوقع 

 ) ألف دولار30 * 160(دولار 

نة تـم اسـتنتاج أن قطـع أراضي سـيتم بالاعتاد على تحليل أسعار بيوع الأرض المقار

 قطعـة في الـسنة 30 قطعـة في الـسنة الثانيـة و70 قطعة في السنة الأولى و60بيعها معدل 

 .الثالثة

 ):2(مثال 

رأى المهندسن أن تكلفة تنظيم الشوارع مجاري تصريف مياه المطر وصرف صحي وخطوط 

 .مياه ستتكلف آلاف دولار للقطعة

....) صارف البيع، حسابات الإدارة، الضرائب، التكـاليف غـر المبـاشرة م: (تكاليف أخرى مثل

 %.20تقدر بـ 

 .من سعر البيع الكلي للقطعة% 10عائد التنمية للمستثمر بـ 
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بفرض أن أعلى وأفضل استخدام للأرض هو تقسيمها إلى قطع أصغر وهناك طلب فعال على 

ًمعتمـدا عـلى ) مـساحة مقاسـه بالفـدان(لمـساحة مواقع المنازل فا هو المبلغ اللازم دفعـة لهـذه ا

  سنوات؟3برنامج البيوع الذي سيتم على 

 ....البيوع الكلية المخطط لها

 . ألف دولار للقطعة30 قطعة أرض بسعر 160

  دولار4800000 = 160 * 3000= إجالي البيع 

 التكاليف الكلية للتنمية المخطط لها

 ..... )اري المياه  مج– الصرف الصحي –إعداد الشوارع (

  دولار1600000 = 160 * 10000= التكلفة لقطع الأرض 

 )من المبيعات الكلية المخطط لها% 20(تكاليف أخرى 

  دولار960000 = 0.2 * 4800000= 

  دولار480000) = من المبيعات الكلية المخطط لها% 10: (أرباح القائم بعملية التنمية

  دولار3040000 = 480000 + 960000 + 1600000=تكاليف التنمية

  دولار1760000 = 3040000 – 4800000= قيمة الأرض الخام 

 نصيب القطعة الوحدة من القطعة المتوقعة للأرض الخام 

  ألف دولار للقطعة الواحدة11 = 160 ÷ 1760000

ع في الأعـوام القيمة التي تم التوصل إلهيا لا تراعي القيمة الحالية للنقود وذلك للمبيعات التي تقـ

 :القادة ولذا يجب مراعاة ذلك كالتالي

بفرض معامل الخصم معدل الاستثار المناسب للأموال في هذا النوع من الاسـتثارات هـو 

10% 
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 0.909خصم القيمة الحالية لسنة واحدة يعطي معامل عكسي 

 0.826سنتان معامل عكسي 

 0.751 سنوات معامل عكسي 3

 :طع الأراضي تحسب على النحو التاليالقيمة الحالية لمبيعات ق

 ألـف 660=  ألف دولار للقطعة القيمـة الكليـة 11 قطعة أرض مباعة مبلغ 60 :السنة الأولى

= إذن القيمـة الحاليـة هـي ) 0.909(من هـذه القيمـة % 10يتم خصم (دولار 

 . ألف دولار599.940

 ألـف 770= عة القيمـة الكليـة  ألف دولار للقط11 قطعة أرض مباعة مبلغ 70 :السنة الثانية

= إذن القيمـة الحاليـة هـي ) 0.826(من هـذه القيمـة % 10يتم خصم (دولار 

 . ألف دولار636.020

 ألـف 330=  ألف دولار للقطعة القيمـة الكليـة 11 قطعة أرض مباعة مبلغ 30 :السنة الثالثة

 = إذن القيمـة الحاليـة هـي) 0.751(من هـذه القيمـة % 10يتم خصم (دولار 

 . ألف دولار247.830

، 2، 1 دولار سيتم تخفيضها من خلال عدة سـنوات 1.760.000القيمة الحالية المقدرة لمبلغ 

 . دولار1.483.790 إلى مبلغ 3

من خلال هذا المثال يتضح أنه من الضروري على القائم بعملية التنمية أن يقرر دفعة ملـغ 

سيمها إلى قطـع مـساحتها مناسـبة لبنـاء المـساكن  دولار كقيمة للمنتج الأرض قبـل تقـ1.483.790

 .وذلك لأغراض التقسيم

  دولار9273.7 = 160 ÷ 1483790= أكبر مبلغ يدفع في القطعة الواحدة

 : طريقة راس مالية إيجار الأرض-6

عندما يقوم مالك الأرض بإيجارها إلى مستأجر يقبل إقامة مباي عليها في هذه الحالـة نجـد أن 

ر عادة ما يشر إلى قيمة إيجـار الأرض كـا أن إيجـار الأرض مكـن أن يعمـل لـه رأسـاله عقار الإيجا

 .معدل مناسب يشر إلى القيمة السوقية للموقع
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 :مثال عددي

  مليون دولار 100 = 10 ÷ 100000

 : طريقة القيمة المتقية للأرض-7

جار الأرض من الـدخل يتم استنتاج قيمة الأرض عن طريق خصم الدخل الصافي المعبر عن إي

 .الصافي الكلي للعقار وقسمة الناتج على معدل الرأسالية

 :المعادلة المعبرة عن هذه الطريقة هي

  الدخل الصافي للمبنى–الدخل الصافي للعقار = الدخل الصافي للأرض 

 الدخل الصافي للأرض قسمة معدل رأساله إيجار الأرض= قيمة الأرض 
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 السابعالفصل 

 )*(المنافسة بن شركات التسويق العقاري

يتصف السوق العقاري بدرجة عالية من المنافسة، ولذلك نجد أن من واجب إدارة الشركات 

وقد سـاعد في زيـادة .  الكافيالعقارية أن تعر هذا البعد في تحليلها للبيئة التي تعمل فيها الاهتام

اع الـشركات المحليـة، سومـو واتـ حدة هذه المنافسة عوامل كثرة أهمها دخـول الـشركات الأجنبيـة

وقد قاد التنامي في . بالإضافة إلى وصول عدد كبر من المؤسسات غر العقارية إلى الأسواق التقليدية

يته وأثره على نجاح أعال هذه الـشركات بـل النشاط التنافسي إلى اعتراف إدارة تلك الشركات بأهم

أن ذلك قد زاد من إدراكها لأهمية تحليل هذا البعد في بيئة العمل إلى جانب الأهمية التـي تحتلهـا 

 .أبعاد أخرى كدراسة وتحليل العملاء

 :أهمية تحليل المنافسة

ولهـا . وتعتمد كثر من الشركات في موها على استقطاب عمـلاء شركـات منافـسة أخـرى

جوم لـلــهًفإن الأمر يتطلب من إدارة الشركة أن تحدد من هـي الـشركات التـي سـتكون هـدفا 

وبالتحديد، فإن إدارة الـشركة العقاريـة يجـب أن تجيـب عـلى ثلاثـة أسـئلة . عليها للتصدي لها

 :هامة هي

 أين سيكون الهجوم؟ -

 متى سيقع الهجوم؟ -

 كيف سيتم الهجوم؟ -

ــن هــ ــل ســؤال م ــة عــلى ك ــة إن الإجاب ــسا في عملي ــصرا رئي ــشكل عن ًذه الأســئلة ت ً 

 ت وحتـــى مكـــن لإدارة الـــشركة .التخطــيط التـــسويقي الاســـتراتيجي للـــشركة العقاريـــة

 

                                                 
 مطابع – استراتيجيات التسويق في المصارف والمؤسسات المالية –ناجي معلا . د. فكرة هذا الفصل مأخوذة من أ (*)

 .1995 الأردن – عان –فوة الص
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تحن فرصها في أخذ زمام المبادرة في الأوضاع التنافسية في السوق العقاري فإن عليهـا أن تتبنـى مـن 

التنافسية المناسبة للرد على المارسـات التـي الأساليب والوسائل ما مكنها من صياغة الاستراتيجيات 

 .تقوم بها الشركة والمؤسسات العقارية الأخرى والتصدي لها بفاعلية

وقد صمم ها الفصل لمساعدة القامن على تخطيط أنشطة التـسويق في الـشركات العقاريـة 

شركات التـي على تطوير قدراتهم ومهاراتهم في تحليـل المنافـسة وزيـادة فـرص تحقيـق النجـاح للـ

 .يعملون فيها

 :الاتجاهات الرئيسية في تحليل المنافسة: أولاً

أن التحليل الفعال للمنافسن يجب أن ينطوي على عملية فهـم متعمقـة للوضـع التنافـسي 

ولهـذا، فـإن تحليـل . لكل شركة ومجالات المنافسة واتجاهاتها ونقـاط القـوة والـضعف لكـل شركـة

 :الاتجاهات الرئيسة التاليةالمنافسن يجب أن يعتمد على 

تخطيط الاستراتيجية المناسبة لتحديد نقاط القوة لدى كل شركة من الشركات المنافسة كلـا  -1

وفي هذا الصدد فإن إدارة الشركة يجب أن تؤكد عـلى الخـدمات العقاريـة . ًكان ذلك ممكنا

يكـون فـرص نجـاح التي تتمتع في تقدمها مزايا ملحوظة كـأن تختـار تلـك الخـدمات التـي 

 .الشركة فيها عالية

التعرف على الأسباب والدوافع التي تجعل العلاء يختارون التعامل مع شركـة عقاريـة دون  -2

 .سواه من الشركات المنافسة الأخرى

مــساعدة العمــلاء ومكيــنهم مــن تطــوير معــاير حقيقيــة يــستطيعون مــن خلالهــا تقيــيم  -3

الخدمات التي تقـدمها  ً إيجابيا بالمقارنة مع تلك الشركةالخدمات العقارية المقدمة من قبل

 .الشركات المنافسة الأخرى

التعرف بشكل دقيق على نقاط الضعف ونقاط القوة في موقف الشركة بالنسبة لكل خدمـة  -4

 .عقارية تقدمها بالمقارنة مع تلك الموجودة في خدمات الشركات المنافسة
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ًدارة الشركة هو العمل على جعل الـشركة واحـدا مـن بـن يجب أن يكون الهدف الرئيسي لإ -5

 .في التعامل معها) ًأفرادا أو مؤسسات(تلك الشركات التي يرغب العملاء 

العمل على أن تكون أية خـسارة لأي شركـة مـن الـشركات المنافـسة هـي مكـسب للـشركة،  -6

 .وبالتالي تحويل سلبياتها إلى إيجابيات في الموقف التنافسي للشركة

تقديم الخدمات العقارية التي يكون للشركة فيهـا ميـزة نـسبية بالمقارنـة مـع تلـك  -7

المقدمة من قبل الشركات المنافسة الأخـرى، مـع اسـتبعاد تلـك الخـدمات العقاريـة 

المتعــرة، لأن الأخــرة ســتكون نقــاط الــضعف التــي ســيختارها المنافــسون لتوجيــه 

شركة معرفـة هياكـل التكـاليف في الـشركة ويقتضي ذلك من إدارة الـ. ضرباتهم إليها

 .وفي الشركات المنافسة الأخرى

دراسة الجدوى الاقتصادية الخاصة لكل حساب من حسابات العملاء والتعرف عـلى  -8

التكلفة والعائد المرتبطة به ومقارنتها بتلك الخاصة بنفس الحسابات لدى الـشركات 

 .المنافسة

 :ةخطوات تحليل المنافس: ًثانيا

من الضانة الأساسية للوصول إلى الأهداف الأساسية لتحليـل الوضـع التنافـسي للـشركات تك

إتبـاع مجموعـة مـن الخطـوات التـي تـساعد عـلى تحقيـق تلـك الأخرى في قدرة إدارة الشركة على 

 .الأهداف وفيا يلي عرض موجز لهذه الخطوات

 : تطوير نظام المعلومات السرية عن الشركات المنافسة-1

بر مثل هذا النظام أحد المدخلات الهامـة في عمليـة التخطـيط التـسويقي الاسـتراتيجي ويعت

ًللشركة ويجب أن يراعى في هذا النظام أن يكون انتقائيا في اختياره للـشركات التـي تـشكل مـصادر 

 . ولا يعني ذلك غض النظر عن الشركات الأخرى. استراتيجية للخطر
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علومـات عـن أهـم لمهمته الرئيسية توفر قاعـدة مـن امأن مثل هذا النظام يجب أن تكون 

كذلك فـإن عـلى إدارة . الشركات المنافسة ومارستها وتكتلاتها الحالية والمحتملة في كافة الاتجاهات

الشركة وعلى كافة المستويات الإدارية، أن تتعرف من خلال هذا النظام على اسـتراتيجيات الـشركات 

يضاف إلى ذلك، فإنه يجـب أن تـوفر . رها على مسرة الشركة ونجاحهاالمنافسة ومراجعتها وتقييم أث

للنظم الآلية المناسبة التي مكنه من توفر التكامل والتنسيق بن مختلف مصادر المعلومات السرية 

وقد عمدت كثـر مـن الـشركات إلى تبنـي المنظمـة آليـة . في الشركة وفروعها ووحدات النشاط فيها

 .لومات وتصنيفها وتحليلهاللاحتفاظ بتلك المع

 : تحديد الشركات المنافسة-2

أن تحليل المنافسة في السوق العقاري يجب أن يكـون أداة مـساعدة في التعـرف عـلى أهـم 

الشركات المنافسة التي تشكل مصادر الخطر الرئيسة بالنسبة للشركة في الحاضر والمـستقبل وتقيـيم 

ارسـات عـلى سـر أعـال الـشركة وقـدرتها عـلى تطبيـق المباشر لما مكن أن تقـوم بـه مـن مالأثر 

 :تكتيكاته واستراتجياته في السوق، وهناك ثلاثة أنواع من المنافسة التي مكن أن تواجهها الشركة

المنافسة المبـاشرة مـن الـشركات الموجـودة وتتركـز في المارسـات التـي تقـوم بهـا الـشركات  -1

و عاليـة وخاصـة في حالـة تبنيهـا لاسـتراتيجيات الرئيسة، أو تلـك التـي تتـصف معـدلات مـ

 .ناجحة

منافسة الشركات الجديدة سواء كانت هـذه الـشركات أجنبيـة أو الفـروع الجديـدة  -2

التــي يــتم تأسيــسها مــن قبــل الــشركات الحاليــة والتــي تــستهدف تحقيــق تغطيــة 

 .جغرافية واسعة

 فلقــد . لعقــاريمافــسة المؤســسات العقاريــة المحتمــل أن تــدخل إلى الــسوق ا -3

 ت وتعتــبر .زادت حــدة المنافــسة مــن جانــب هــذه المؤســسات غــر العقاريــة

 . هذه المؤسسات مصدر تهديد حقيقي للشركات العقارية أكر من الـشركات نفـسها
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إلى مزاولـة العمليـات العقاريـة ) غـر العقاريـة(بل أن تحول كثـرمن الـشركات المتخصـصة 

الاعــتادات وغرهــا قــد زاد مــن حجــم المنافــسة في وجــه التجاريــة كالحــسابات الجاريــة و

 .الشركات العقارية

 :خاصة بالمنافسنالمصارد المعلومات السرية : ًثالثا

أن جمع معلومات تفصيلية عن الشركات المنافسة يعتبر مهمة سهلة إذا ما اسـتطاعت إدارة 

عـلى المـصادر التـي مكـن المهمة بطريقـة منتظمـة وأن تتعـرف بدقـة الشركة أن تتعامل مع هذه 

بواسطتها الحصول على المعلومات هذا ونستعرض فيا يـلي المـصادر الرئيـسة للمعلومـات الخاصـة 

 :بالمنافسن

 ففي مثل هذه التقارير معلومات مالية وإدارية عديدة، بالإضـافة إلى مـا :التقارير السنوية -1

تجاهاتها الاسـتثارية وتوقعـات تحتوي عليه هذه التقارير من عرض لإنجازات كل شركة وال

 .إدارته المستقبلية

ً فهـذه تعتـبر مـصدرا غنيـا :الصحف والمجلات والنشرات الداخليـة التـي يـصدرها المـصرف -2 ً

للمعلومات المتعلقة بإنجازات الشركة والتعينات والترقيات الوظيفية الجديدة، بالإضـافة إلى 

ات واتجاهـات أفـراد الإدارة عـلى كافـة العديد مـن الأخبـار والمقـالات التـي تعكـس تـصور

 .المستويات

 حيـث تعتـبر كـل هـذه مـصادر لمعلومـات :الأنظمة الداخلية والسجلات التاريخية للشركة -3

مفيدة لفهم مختلف جوانب التنظيم في الشركات المنافسة والفلسفة الأساسـية التـي تكمـن 

 .وراء إنشاءها

ًا ووسـائلها تعتـبر مـصدرا هامـا للمعلومـات  فالإعلانـات مختلـف أنواعهـ:الإعلانات -4 ً 

 عــن الــشركات المعلنــة حيــث تتــضمن الرســال التــي تنقلهــا هــذه الإعلانــات

 العديــد مــن الأفكــار والإدعــاءات والإنجـــازات ومجــالات التميــز التــي يتمتـــع 

 والإدارة الفعالـــة للـــشركة يجـــب أن توجـــد وحـــدات . بهـــا الـــشركة المعلـــن
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ث عن هـذه الإعلانـات وتحليـل محتواهـا ومـا تنطـوي إدارية متخصصة تتولى البح

كذلك تشمل المعلومات التـي مكـن جمعهـا، حجـم مـا تخصـصه . عليه من مضامن

الشركة المنافسة من ميزانيات ومخصصات، والوسـائل الإعلاميـة التـي تـستخدمها في 

 .نقلت إعلاناتها

ًنيـا بالمعلومـات عـن الـشركات ً وتعتبر هذه مصدرا غ:الأدلة والفهارس المتخصصة بالشركات -5

 .وأوضاعها المالية وحصصها السوقية الحالية والمحتملة

 فالنــشرات والمجـلات التـي تــصدرها :المطبوعـات والمجـلات المتخصــصة بالنـشاط العقـاري -6

الجهات والهيئات والجمعيات المتخصصة مثـل مـصادر هامـة للمعلومـات التـي تهـم إدارة 

 .الشركة

 حيث تقدم فيها العديد من الأبحاث وأوراق العمل :وات العلمية والمؤمراتالدورات والند -7

ولهذا فإن مشاركة الشركة . التي تتضمن الكثر من المعلومات والأخبار عن الشركات المنافسة

ممثلن عنها في مثل هذه المحافل يعتبر مـدخلاً فعـالاً للوصـول إلى قاعـدة مـن المعلمـوات 

ًاركو الشركة المنافسة من خطب ومحجاضرات تشكل مصدرا لكثر مـن الهامة، وما يلقيه مش

 .المعلومات الهامة

ً يعتـبر عمـلاء الـشركة مـصدرا رئيـسيا للمعلومـات عـن الـشركات المنافـسة :العملاء -8 ً

فاتصال عملاء الشركة مع غرهم من عملاء الـشركات الأخـرى مكـنهم مـن التعـرض 

وأسـاليب عمـل  ومـا تطبقـه مـن طـرق على ما تقدمه تلك الـشركات مـن خـدمات

ويـستطيع عمــلاء الـشركة نقــل كـل هــذه المعلومــات مـن خــلال مـا يقدمونــه مــن 

 .اقتراحات وأفكار
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ً فكثر من الموردين يرتبطون بعلاقات عمل مع شركات أخرى ويعتبر هؤلاء مصدرا :الموردون -9

 . وبرامج مستقبليةتلك الشركات وأنشطتها وما تنوي تطبقه من خططلمعلومات هامة عن 

ــون -10 ــشارون المهني ــن المــصارف عــلى خــبرة:المست ــر م ــث تعتمــد كث و مــشورة هــؤلاء   حي

المستشارين فيا يتعلق بالتخطيط الاستراتيجي ونظم الرقابة المتقدمة وأساليبها والتي مكن 

تطبيقها من قبل الشركة ومن شـأنها تعزيـز قـدرات الـشركة التنافـسية وتـدعيم موقفهـا في 

 .السوق

 :تحليل استراتيجيات الشركات المنافسة: ًرابعا

يات التي تتبناها الشركات المنافسة يجب أن تكون مجالاً للتحليل والتقييم، مع جإن الاستراتي

مراجعة دقيقة لنقـاط الـضعف والقـوة في مواقـف تلـك الـشركات، وذلـك بهـدف تحديـد البـدائل 

ياغة الـردود المناسـبة عـلى مارسـات الـشركات المنافـسة الاستراتيجية أمام إدارة الـشركة بالتـالي صـ

 :وتحركاتها ويتناول هذا التحليل ما يلي

 : تحليل الاستراتيجيات الوظيفية-أ

 الاســتراتيجيات الوظيفيــة الرئيــسة حيــث يتعــن عــلى إدارة الــشركة تحديــد وتقيــيم

بالنسبة لكل نشاط من الأنشطة التي يزاولها كل شركة من الشركات المنافسة ويتنـاول هـذا 

 :التحليل ما يلي

 : الاستراتيجية التسويقية لكل نشاط-1-أ

 :وفي هذا المجال يجب التعرف على ما يلي

مـع الاسـتراتيجية التـي تتبناهـا لمقارنـة استراتيجية الخدمة التي تتبناها كل شركة منافسة با -1

 .الشركة بالنسبة لنفس الخدمة العقارية

 .حجم السوق والحصة السوقية لكل من الشركات المنافسة -2

 .معدل النمو الخاص بكل خدمة عقارية وكل من قطاعات العملاء -3
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مـة العقاريـة الاستراتيجية التي تتبعها كل شركة مافسة بالنسبة لكل خط مـن خطـوط الخد -4

 :من استراتيجيات لنفس خطوط الخدمة مثال ذلك

الشركة المنافسة الشركات المنافسة

 3 2 1 خط الخدمة

 الشركة

 خط خدمة ضيق

 خط خدمة كامل

  

 

 

 

 

 

السياسة التي يتبعها كل شركة منافسة بالنسبة للخدمات العقارية الجديدة ومعدل تقدمـه  -5

يدة خلال الخمس سنوات الماضية والمداخل التي تتبعهـا الـشركة في للخدمات العقارية الجد

 :تقدمها لتلك الخدمات الجديدة ومقارنة ذلك ما تتبناه الشركة مثال ذلك

الشركة المنافسة الشركات المنافسة

 3 2 1 خط الخدمة

 الشركة

 أ

 ب

 ج

 قائد

 قائد

 تابع

 قائد 

 قائد

 تابع

--- 

 تابع

 تابع

 تابع

 تابع

 قائد

نوعية الخدمة العقارية المقدمة بواسطة كلمن الـشركات المنافـسة بالنـسبة لكـل خـط مـن  -6

 :خطوط الخدمة بالمقارنة نوعية نفس الخدمة بالنسبة للشركة مثال ذلك

الشركة المنافسة الشركات المنافسة

 3 2 1 خط الخدمة

 الشركة

 أ

 ب

 ج

 ممتازة

 ممتازة

 ممتازة

 سيئة

 متوسطة

 متوسطة

--- 

 ئةسي

 سيئة

 ممتازة

 متوسطة

 متوسطة
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الاستراتيجية التسعرية التي تتبناها كـل شركـة منافـسة بالنـسبة لكـل خـط مـن خطـوط  -7

الخــدمات وبالنــسبة لكــل فئــة مــن فئــات عمــلاء هــذه الخــدمات بالمقارنــة مــع تلــك 

 :مثال ذلك... الاستراتيجية التي تتبناها الشركة

الشركة المنافسة افسةالشركات المن

 3 2 1 خط الخدمة

 الشركة

 أ

 ب

 ج

 أعلى من المتوسط

 المتوسط

 أعلى من المتوسط

 أقل من المتوسط

 المتوسط

 المتوسط

--- 

 المتوسط

 أقل من المتوسط

 المتوسط

 المتوسط

 أقل من المتوسط

استراتيجيات الترويج والإعلان الخاصة بكـل شركـة منافـسة والمعـاير المعتمـدة في تحديـد  -8

 :لذلك بالمقارنة مع تلك التي تتبناها الشركة مثال ذلكالميزانية المخصصة 

الشركة المنافسة الشركات المنافسة

 3 2 1 إجالي الإنفاق

 الشركة

 كنسبة الودائع

 على أساس جغرافي

 على أساس قطاع العملاء

ًعلى أساس نوع الوسيلة شهريا 

 ًوموسا

  

 

 

 

 

 
 

 من الشركات المنافسة إلى تحقيقهـا بالمقارنـة مـع الأهداف التسويقية التي تسعى كل شركة -9

 .الأهداف التسويقية للشركة

سرعــة كــل شركــة مــن الــشركات المنافــسة في تطــوير وتعــديل الــسياسات والــبرامج  -10

التسويقية لمواجهة الأوضاع الجديدة، والطرق التي تم بها إحـداث هـذا التعـديل في 

 .الماضي
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نية التي تتبناها كل مـن الـشركات المنافـسة ومقارنـة ذلـك بتلـك السياسات البيعية والائتا -11

 .تتبناها الشركةالسياسات التي 

 : الاستراتيجية الخاصة بالعمليات-2-أ

 :ويشمل هذا التحليل ما يلي

عدد وحجم وموقع فروع الشركات المنافسة ومكاتبها المختلفة ومقارنة هذه ببعضها  -1

ت العقاريـة المقدمـة مـن كـل منهـا والطاقـات البعض بالإضافة إلى خطوط الخـدما

 .التقديرية لكل خط من خطوط الخدمة

 .حجم الأعال الفعلية لكل شركة من الشركات المنافسة والطاقة المستخدمة فيه -2

 .المستوى الموظف من رأسال الشركة المنافس وحقوق الملكية -3

افـسة ومـستوى الأجـور حجم التوظيـف الحـالي في كـل فـرع أو مكتـب للـشركة المن -4

 .والرواتب المدفوعة

 .الخدمات العقارية الأخرى المقدمة من قبل كل شركة منافسة -5

تكلفة كل عنصر من عناصر إنتاج كل خدمة مـن الخـدمات العقاريـة التـي تقـدمها  -6

 .الشركات المنافسة

و لـدى نظام الحوافز الذي تتبناه كل شركة مـن الـشركات المنافـسة ومقارنتـه مـا هـ -7

 .الشركة

قدرة كل شركة من الشركات المنافسة على التكيف مع الظـروف البيئيـة الـسائدة في  -8

 .السوق العقارية

 : تطوير وابتكار الخدمات العقارية الجديدة-3-أ

 :ويشتمل هذا التحليل الأبعاد التالية

 .الخدمات العقارية الجديدة التي تقدمها كل شركة من الشركات المنافسة -1
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المخصصات المالية التي تنفقها الشركات المنافسة الخاصة بتطوير الخدمات العقارية  -2

الجديدة ومقارنة هذه المخصصات مخصصات الشركة على هذا البند، ومـدى تطـور 

 .هذه المخصصات خلال السنوات الثلاث الماضية

ة ومـؤهلاتهم عدد الموظفن العاملن في مجال البحوث والتطوير في كل شركة منافـس -3

 .والرواتب المدفوعة لهم

سرعة استجابة كل شركـة منافـسة عـلى مـا تقدمـه الـشركات المنافـسة الأخـرى مـن  -4

 .خدمات عقارية جديدة أو تطوير الخدمات العقارية الحالية

 : الاستراتيجية المالية-4-أ

 :ويشتمل تحليل هذه الاستراتيجية على ما يلي

ن الشركات المنافسة من حيث العائـد عـلى الأصـول وحجـم الأداء المالي لكل شركة م -1

 .التدفقات المالية ومعدل الخسارة المرتبطة بخدمة القروض

معدل الأرباح الموزعة في كل شركة من الشركات المنافـسة ومقـدار الـسيولة النقديـة  -2

 .المتولدة من أية عمليات مصرفية يقوم بها

ًات المنافـسة محـسوبا عـلى أسـاس رأس المـال معدل النمو العام في عمليـات الـشرك -3

 .الحالي

الالتزامات المالية للشركات المنافسة في الوقت الحاضر ومـدى مرونـة كـل منهـا عـلى  -4

 .تحسن عملية توظيف أموالها

 .مصادر التمويل المتاحة أمام الشركات المنافسة -5

 ممعدلات مو الشركة المنافسة ومقارنتها معدل النمو العا -6
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 :تقييم القدرة الاستراتيجية للشركة المنافسة: ًخامسا

كا نعرف، فإن الهدف الرئيسي من إجراء تحليـل المنافـسة هـو التعـرف عـلى اسـتراتيجيات 

و في معظـم . وردود أفعال الشركات المنافسة للتحركات والاستراتيجيات التي يتبناها تتبناها الـشركة

ى تفوق الشركة على الـشركات الأخـرى فـيا يحـصل عليـه مـن الأحيان، فإن النجاح يعتمد على مد

ويتعلـق . ولهذا، فإن التقييم الحالي يعتبر غاية الأهمية لأغراض تحليل السوق والعملاء. مزايا نسبيه

 :تقييم القدرة الاستراتيجية للشركة المنافسة بالإجابة على الأسئلة التالية

 : تحليل الأهداف والاستراتيجيات الحالية-1

 :ويشتمل ذلك الإجابة على الأسئلة التالية

 .ما هي التحركات الهجومية للشركة المنافسة والمنطق الذي يتبناه لتبرير تلك التحركات -

 .ما هي القدرات الدفاعية الاستراتيجية للشركة المنافسة -

مجـال (ما هو المجال الرئيسي الأفضل الذي مكن فيه إلحاق الهزمة بالـشركة المنافـسة  -

 ).لضعفا

 : تقييم الاستراتجيات الهجومية-2

 :ويشتمل ذلك الإجابة على الأسئلة التالية

 ما هي احتالات بدء الاستراتيجية الهجومية؟ -

 ما هي التحركات الاستراتيجية المنافسة الأكر احتالاً؟ -

ما هي المكاسب التي تتوقع الشركة المنافسة تحقيقهـا مـن خـلال تحركاتهـا في الأجلـن  -

 ر والبعيد؟القص

  تقييم الاستراتيجيات الدفاعية -3

 :ويشتمل ذلك الإجابة على الأسئلة التالية

 ما هي تحركات الشركة المنافسة الوشيكة؟ -
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ما هي التحركات التي مكن أن تثر الحد الأدى والأقصى من ردود الفعـل المـضادة مـن  -

 جانب الشركة المنافسة؟

 شركة والشركة المنافسة؟وما هي النتائج المحتملة لكل من ال -

 تقييم الأدوار والاستراتيجيات الممكنة أمـام الـشركة للـرد، وتحديـد الأوضـاع التـي تـوفر للـشركة -4

بدون إثارة أية تهديدات أو ردود فعل من جانب الشركة (الظروف المناسبة لتحقيق أهدافه 

 .المنافسة

 :تحليل أهداف مجموعة أعال الشركة: ًسادسا

رة الفعالة للعمليات العقارية عملية تقييم شاملة لمجموعة أعال وأنـشطة تتطلب الإدا

وما لا شك فيه أن فهم اتجاهات واسـتراتيجيات . الشركة ككل، ووحدات الأعال الرئيسية فيها

ًالإدارة في الشركات المنافسة يعتبر مدخلاً هاما في عملية تقيـيم وضـع كـل شركـة مـن الـشركات 

ومن ثم تصميم وصياغة الردود المناسـبة لمواجهـة التحـديات التـي مكـن أن العقارية المنافسة 

ويجب تقدير ذلـك عـلى الأقـل بالنـسبة للـشركات المنافـسة . مليها تلك الاتجاهات والمارسات

هذا ونستعرض فـيا يـلي أهـم العوامـل المـؤثرة عـلى الأداء الكـلي . الرئيسة في السوق العالمية

 .للشركة

 :وفي هذا المجال يجب دراسة أثر العوامل التالية. الشركات المنافسة على النموقدرة كل من  -1

 .القدرة على النمو في المدى القصر -

 .القدرة على النمو في المدى الطويل -

 .معدلات النمو المالي -

 .القدرة الاستراتيجية للشركة المنافسة على التكيف مع التغرات المتوقعة -

 لقوة الرئيسية في مواقف الشركات المنافسةنقاط الضعف وا -2
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قدرة الشركة المنافسة على التكيف مع التغرات الوظيفية فيه، وفي هذا الصدد يجب معرفة  -3

 :ما يلي

 .قدرة الشركة على المنافسة على أساس التكلفة -

 .قدرة الشركة على تقديم خدمات عقارية جديدة -

 .ه التسويقيةقدرة الشركة على زيادة ودعم جهود -

 :تصور محفظة أعال الشركات المنافسة من حيث -4

 .هيكل التصنيفات المستخدمة -

 .الوضع النسبي لوحدات أعال الشركة المنافسة -

 ...الوضع النسبي للشركة المنافسة على مصفوفة المحفظة -

 ....صفوفةيوضح الشكل التالي ماذج لأوضاع نسبية لمجموعة من الشركات المنافسة على الم

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ماذج لأوضاع نسبية لمجمعة من الشركات المنافسة

 :وأخراً فإن إدارة الشركة يجب أن تتأكد من

 .تحديد ومعرفة الشركات المنافسة بشكل مناسب -1

 قوي متوسط ضعيف

 عال

متوسط

 قوي

الأهداف المرغوب فيها لمحفظة الشركة

 قوي متوسط ضعيف

 عال

 متوسط

 قوي

الأهداف المرغوب فيها لمحفظة الشركة

عة
صنا

 ال
ية

ذب
جا
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تحديد كافة الشركات وغرها من المؤسسات العقارية الجديدة المحتمـل دخولهـا إلى  -2

 .السوق

 .ومات السرية التي تعتمد عليها كل شركة من الشركات المنافسةتحديد مصادر المعل -3

 .تحديد قاعدة البيانات اللازمة لتحليل الموقف التنافسي لكل شركة منافسة -4

تحديد استراتيجية كل وحدة من وحدات أعال الـشركات المنافـسة وبالنـسبة لكـل  -5

 .قطاع من قطاعات العملاء

 .صة بكل شركة من الشركات المنافسةتحديد المهام والأهداف الخا -6

 .تطوير المحفظة السوقية الخاصة بكل شركة منافسة -7

تحليل كافة العوامل التنظيميـة والبيئيـة الداخليـة والخارجيـة الخاصـة بكـل شركـة  -8

 .منافسة وتقييم أثر ذلك على سر أعاله

تراتيجيات الدفاعيـة تحليل القدرة الاستراتيجية لكل شركة من الشركات وما هي الاسـ -9

 .والهجومية التي يتبناها

تقيـيم نقـاط الـضعف ونقـاط القـوة النـسبية للـشركة بالمقارنـة مـع مثيلاتهـا لـدى  -10

 .الشركات المنافسة الأخرى

 

 

 

 

 

 

 



 



 357

 

 

 

 

  

 

 

 قامة المراجع

 



 358

 



 359

 :المراجع العربية: أولاً

أبو قحف عبد السلام، التسويق وجهة نظر معاصرة، كلية التجـارة، جامعـة بـروت العربيـة  -1

 .102، ص )2001(

 .54-52، ص 1999، مطبعة التعليم العالي، الموصل "بحوث التسويق"أي سعيد الديوه جي  -2

 .43، ص 1997شر والتوزيع، عان ، دار آرام للدراسات والن"بحوث التسويق"ناجي معلا  -3

، 2000دار وائـل للنـشر، " مـدخل اسـتراتيجي –سـلوك المـستهلك "محمد إبراهيم عبيـدات  -4

 .13الطبعة الثانية، ص 

 .76-63ص ، 2001بشر العلاق وحميد الطاي، تسويق الخدمات، دار زهران،  -5

 .200-197، ص 2002هاي الضمور، تسوق الخدمات، دار وائل،  -6

 .48، ص 2000إدارة قنوات التوزيع، دار وائل، عان،  –هاي الضمور  -7

 .413، ص 2000الدار الجامعية، " إدارة التسويق"محمد سعيد عبد الفتاح  -8

 .2000دار زهران للنشر والتوزيع، عان، " التسويق في المفهوم الشامل"زي المساعد،  -9

الإعلان أصولها وتطبيقاتها، مكتبة القاهرة الحديثـة، محمد طلعت عيسى، العلاقات العامة و -10

 .2003الطبعة الثالثة 

محمد عبيدات وآخرون، إدارة المبيعات والبيع الشخصي، دار وائل للنـشر والتوزيـع، عـان،  -11

 .2001الأردن 



 360

محمد عبيـدات وآخـرون، الاتجاهـات الحديثـة في إدارة المنـشآت التـسويقية، مؤسـسة دار  -12

 .2000، للنشر والتوزيع، عان المعالي

 .2001محمد عفيفي حمودة، إدارة التسويق، مكتبة عن شمس، القاهرة،  -13

محمد فريد الـصحن، العلاقـات العامـة والمبـادئ والتطبيـق، الـدار الجامعيـة، الإسـكندرية،  -14

2003. 

 .2000عان، الأردن محمد ناجي الجوهر، وسائل الاتصال في العلاقات العامة، مكتبة الرائد،  -15

محمود الحناوي، إدارة التـسويق، مـدخل الأنظمـة والاسـتراتيجيات، دار الجامعـة المـصرية،  -16

 .2001الإسكندرية، 

محمود الصميدعي، أثر خصائص المنتوج على مدى تقبـل المـستهلك، دراسـة تطبيقيـة عـلى  -17

 .2003تنصرة، العدد الثاي عشر، المشروبات الغازية، مجلة الإدارة الاقتصادية، الجامعة المس

محمود الصميدي، استراتيجية التسويق، مدخل كمي وتحليلي، دار الحامد، للطباعة والنشر،  -18

 .2000عان، 



 361

 :المراجع الأجنبية: ًثانيا

1- Hiebert, Ray, Eldon, and Ivy Lee, Public Relations, New York: Harper & 

Raws, 1998. 

2- Harlow, R. F. and Black, M.M. Practical Public Relations, New York: 

Harper and Raws, 1999. 

3- Griswold, Denny, "Public Relation Comes of Age". Boston: Boston 

University, School of Public Relations, 2000. 

4- Canfield, battran, Public Relations Principles: Cases and problems, (5th ed.), 

Homewood, III.: Richard D. Irwin, Inc., 2001. 

5- Robinson, Edward, Communication and Public Relation; Columbus, Ohio: 

Charles E. Merrill Books Inc., 1998. 

6- Scott, M. Cutlip and Allen, H. Center, Effective Public Relation, Engle-

wood Cliffs, N. J., Prentice-Hall Inc., 2001. 

7- Kotler, Philip, Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation, 

and Control, Englewood Cliffs N. J.: Prentice-Hall Inc., 1995. 

8- Levy, S. J. Consumer Views of Bank Services, "Journal of Bank Research, 

Vol. 4, 2001, P. 100. 

9- Kotler, Philip, Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation, 

and Control, Englewood Cliffs, N. J., Prentice-Hall, Inc., 2002. 

10- Kotler, Philip & Gary Armstrong, Marketing, an Introduction, 3rd ed., (New 

Jersey, Englewood Cliffs, Prentice-Hill, Inc., 2001). 

11- Koutscyiannis, A., Theory of Econometrics, (London, the Macmilan Ltd., 

1998). 

12- Lunch, Richard L., H. L. Ross & R. D'Wray, Introduction to Marketing, 

(New York, MC Graw-Hill Book Company, 2001). 



 362

13- Makriclakis, S., S. Wheelwright, & V. Mc. Gee, Forcasting Methods & 

Applications, (New York, John Wiley & Sons, 2003). 

14- Mandell, M.I. Advertising, (Englewood, Cliffs, N. J., Prentice Hall 1998). 

15- Mandell, Maurice I., Marketing, (Englewood, Cliffs, New Jersey, Prentice-

Hall, Inc., 2004). 

16- O'Maley, Lisa & et. al., Exploring Direct Marketing, London, International 

Thomson Business Press, 1999. 

17- Pride, W.M. and Ferrell D.C. Marketing: Basics, Concepts and Decisions, 

(L. Houghton Mifflin Comp. 2003). 

18- Porter, Micheal E. Competitive Strategy, (New York, Free Press, 2000). 

19- QIP, Inc., and PQ System Inc., Total Quality Transformation Improvement 

Tools, 7th ed., (QIP Inc., and PQ system, 2005). 

20- Rawlinson, J.G., Creative Thinking and Brain Storming, (London, Grow 

Publishing Co., Ltd., 2000). 

21- Runyon, Kenneth E., The Practice of Marketing, (Columbus, Oho, Charles 

E. Merrill Co., 1998). 

22- Smith, Bud & Frank Catalano, Marketing Online for Dummies, 111, Foster 

City, 1 DG Books, 2001. 

23- Sorrels, Bobbye D., Business Communications Fundamentals, (London, 

Charles E. Merrill R. Publishing Company, 1999). 

 




	11.pdf
	12.pdf
	13.pdf
	14.pdf
	15.pdf
	16.pdf
	17.pdf
	18.pdf
	19.pdf
	110.pdf
	111.pdf
	112.pdf
	113.pdf
	114.pdf
	115.pdf
	116.pdf
	117.pdf
	118.pdf
	119.pdf
	120.pdf
	121.pdf
	122.pdf
	123.pdf
	124.pdf
	125.pdf
	126.pdf
	127.pdf
	128.pdf
	129.pdf
	130.pdf
	131.pdf
	132.pdf
	133.pdf
	134.pdf
	135.pdf
	136.pdf
	137.pdf
	138.pdf
	139.pdf
	140.pdf
	141.pdf
	142.pdf
	143.pdf
	144.pdf
	145.pdf
	146.pdf
	147.pdf
	148.pdf
	149.pdf
	150.pdf
	151.pdf
	152.pdf
	153.pdf
	154.pdf
	155.pdf
	156.pdf
	157.pdf
	158.pdf
	159.pdf
	160.pdf
	161.pdf
	162.pdf
	163.pdf
	164.pdf
	165.pdf
	166.pdf
	167.pdf
	168.pdf
	169.pdf
	170.pdf
	171.pdf
	172.pdf
	173.pdf
	174.pdf
	175.pdf
	176.pdf
	177.pdf
	178.pdf
	179.pdf
	180.pdf
	181.pdf
	182.pdf
	183.pdf
	184.pdf
	185.pdf
	186.pdf
	187.pdf
	188.pdf
	189.pdf
	190.pdf
	191.pdf
	192.pdf
	193.pdf
	194.pdf
	195.pdf
	196.pdf
	197.pdf
	198.pdf
	199.pdf
	1100.pdf
	1101.pdf
	1102.pdf
	1103.pdf
	1104.pdf
	1105.pdf
	1106.pdf
	1107.pdf
	1108.pdf
	1109.pdf
	1110.pdf
	1111.pdf
	1112.pdf
	1113.pdf
	1114.pdf
	1115.pdf
	1116.pdf
	1117.pdf
	1118.pdf
	1119.pdf
	1120.pdf
	1121.pdf
	1122.pdf
	1123.pdf
	1124.pdf
	1125.pdf
	1126.pdf
	1127.pdf
	1128.pdf
	1129.pdf
	1130.pdf
	1131.pdf
	1132.pdf
	1133.pdf
	1134.pdf
	1135.pdf
	1136.pdf
	1137.pdf
	1138.pdf
	1139.pdf
	1140.pdf
	1141.pdf
	1142.pdf
	1143.pdf
	1144.pdf
	1145.pdf
	1146.pdf
	1147.pdf
	1148.pdf
	1149.pdf
	1150.pdf
	1151.pdf
	1152.pdf
	1153.pdf
	1154.pdf
	1155.pdf
	1156.pdf
	1157.pdf
	1158.pdf
	1159.pdf
	1160.pdf
	1161.pdf
	1162.pdf
	1163.pdf
	1164.pdf
	1165.pdf
	1166.pdf
	1167.pdf
	1168.pdf
	1169.pdf
	1170.pdf
	1171.pdf
	1172.pdf
	1173.pdf
	1174.pdf
	1175.pdf
	1176.pdf
	1177.pdf
	1178.pdf
	1179.pdf
	1180.pdf
	1181.pdf
	1182.pdf
	1183.pdf
	1184.pdf
	1185.pdf
	1186.pdf
	1187.pdf
	1188.pdf
	1189.pdf
	1190.pdf
	1191.pdf
	1192.pdf
	1193.pdf
	1194.pdf
	1195.pdf
	1196.pdf
	1197.pdf
	1198.pdf
	1199.pdf
	1200.pdf
	1201.pdf
	1202.pdf
	1203.pdf
	1204.pdf
	1205.pdf
	1206.pdf
	1207.pdf
	1208.pdf
	1209.pdf
	1210.pdf
	1211.pdf
	1212.pdf
	1213.pdf
	1214.pdf
	1215.pdf
	1216.pdf
	1217.pdf
	1218.pdf
	1219.pdf
	1220.pdf
	1221.pdf
	1222.pdf
	1223.pdf
	1224.pdf
	1225.pdf
	1226.pdf
	1227.pdf
	1228.pdf
	1229.pdf
	1230.pdf
	1231.pdf
	1232.pdf
	1233.pdf
	1234.pdf
	1235.pdf
	1236.pdf
	1237.pdf
	1238.pdf
	1239.pdf
	1240.pdf
	1241.pdf
	1242.pdf
	1243.pdf
	1244.pdf
	1245.pdf
	1246.pdf
	1247.pdf
	1248.pdf
	1249.pdf
	1250.pdf
	1251.pdf
	1252.pdf
	1253.pdf
	1254.pdf
	1255.pdf
	1256.pdf
	1257.pdf
	1258.pdf
	1259.pdf
	1260.pdf
	1261.pdf
	1262.pdf
	1263.pdf
	1264.pdf
	1265.pdf
	1266.pdf
	1267.pdf
	1268.pdf
	1269.pdf
	1270.pdf
	1271.pdf
	1272.pdf
	1273.pdf
	1274.pdf
	1275.pdf
	1276.pdf
	1277.pdf
	1278.pdf
	1279.pdf
	1280.pdf
	1281.pdf
	1282.pdf
	1283.pdf
	1284.pdf
	1285.pdf
	1286.pdf
	1287.pdf
	1288.pdf
	1289.pdf
	1290.pdf
	1291.pdf
	1292.pdf
	1293.pdf
	1294.pdf
	1295.pdf
	1296.pdf
	1297.pdf
	1298.pdf
	1299.pdf
	1300.pdf
	1301.pdf
	1302.pdf
	1303.pdf
	1304.pdf
	1305.pdf
	1306.pdf
	1307.pdf
	1308.pdf
	1309.pdf
	1310.pdf
	1311.pdf
	1312.pdf
	1313.pdf
	1314.pdf
	1315.pdf
	1316.pdf
	1317.pdf
	1318.pdf
	1319.pdf
	1320.pdf
	1321.pdf
	1322.pdf
	1323.pdf
	1324.pdf
	1325.pdf
	1326.pdf
	1327.pdf
	1328.pdf
	1329.pdf
	1330.pdf
	1331.pdf
	1332.pdf
	1333.pdf
	1334.pdf
	1335.pdf
	1336.pdf
	1337.pdf
	1338.pdf
	1339.pdf
	1340.pdf
	1341.pdf
	1342.pdf
	1343.pdf
	1344.pdf
	1345.pdf
	1346.pdf
	1347.pdf
	1348.pdf
	1349.pdf
	1350.pdf
	1351.pdf
	1352.pdf
	1353.pdf
	1354.pdf
	1355.pdf
	1356.pdf
	1357.pdf
	1358.pdf
	1359.pdf
	1360.pdf
	1361.pdf
	1362.pdf
	1363.pdf

