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فضلا  لقد طرأت تغٌٌرات كثٌرة على مستوى البٌئة العالمٌة وعلى المجتمع العالمً على حدً سواء،        

الجانب الاقتصادي بسبب ما شهده القطاع التكنولوجً فً مجال المعلومات من تطور ونمو وتكامل  عن 

ٌمكن أن تحقٌقها فلاً ظلال ن ومنظمات الأعمال المزاٌا الفرٌدة والجدٌدة التً ووتعقٌد، وقد أدرك المستهلك

 هذا التطور التكنولوجً.

من حٌث منها مفهوم التسوٌق  ل  فصول، تناول كل فص (ستة فصول)كتاب تقنٌات التسوٌق  ضمنتٌو     

موضوع مدخل إلى التسلاوٌق وتقنٌاتلاه حٌلاث تنلااول بشلاًء  المفردات الخاص به، فقد تناول الفصل الاول 

عما تم تناوله فً  تطوراً وٌق وأهمٌة وأهداف التسوٌق بشكل اكثر من التفصٌل موضوع مفهوم إدارة التس

لمرحلتلالاه  مفلالاردات أكثلالار فهملالااً   عطلالااء الطاللالاب فلالاً هلالاذه المرحللالاةلإكتلالااب مبلالاادت التسلالاوٌق للصلالاف الأول 

 عاً تنلااول موضلاو فقلاد:لفصلال الثلاانً وفلاً اوٌق، تحدٌات المعاصلارة للتسلاه للتناول العمرٌة، اضف إلى ذلك

م هلاأ وأهمٌتلاه، كونلاهوهلاو أهمٌلاة التسلاوٌق الالكترونلاً لا أالتقنٌلاات التسلاوٌقٌة ٌخلاص  أخر أكثر أهمٌة فٌما

 وأبرز مكوناته واستراتٌجٌاته.  محتوٌاتهتناول  مفهوم التسوٌق ب فض  عن التقنٌات المعاصرة للتسوٌق 

 (SWOT)مكونلاات البٌئلاة التسلاوٌقٌة وخصائصلاها، وتحلٌلال  موضلاوع  درسفقلاد  أما الفصل الثالث      

 ؛أخلار أً مهم اً الفصل الرابع موضوع درسمن أجل بٌان أهم نقاط القوة والضعف للمنظمة التسوٌقٌة. فٌما 

وأهلالام  ،وأهلالام المكونلالاات لهلالاا،صلالاها وعناصلالارها وبٌلالاان أهلالادافها وخصائ ،وهلالاو نظلالام المعلوملالاات التسلالاوٌقٌة

 التقنٌات المستخدمة فٌها.

موضلالاوع التسلالاوٌق  ؛علالازاء بشلالاًء ملالان التفضلالاٌللأوقبلالال الختلالاام جلالااء الفصلالال الخلالاامس لٌقلالادم لطلبتنلالاا ا     

وأوجلاه التشلاابه والاخلات ف بٌنلاه وبلاٌن التسلاوٌق ، وأهمٌتلاه للمجتملاع ملان جهلاةملان حٌلاث المفهلاوم   ،الدولً

وخلاتم كتلااب تقنٌلاات  موضلاوعة التقنٌلاات التسلاوٌقٌة التلاً تسلاتخدم فٌلاه، فض  عن المحلً من جهة أخرى.

 ،من حٌث المفهوم والأهمٌلاة للمنظمات لتسوٌقا أخ قٌاتوالتسوٌق فصوله بفصل المسؤولٌة الاجتماعٌة 

 التقنٌات التً تستخدم لدعم المسؤولٌة الاجتماعٌة للمنظمة .أهم و

 ........عزاء لألطلبتنا اتقنٌات التسوٌق لتقدٌم المعلومات الضرورٌة ل نتمنى أن نكون قد وفقنا الله
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 الفصل الأول: مدخل التسوٌق وتقنٌاته

Chapter One: Introduction to marketing and its 

techniques  

  اً علىا الفصل ستكون عزٌزي الطالب قادربعد الانتهاء من قراءتك لهذ

 المفردات الآتٌة: عنلأجابة ا

  .لتسوٌقك لوتعرٌف كمفهومما  .1

 :تسوٌق هًوهناك ثلاثة أهداف رئٌسة للوأهدافه بٌان أهمٌة التسوٌق  .2

 . والبقاء،والنمو ،الأرباح 

 مفهوم إدارة التسوٌق. .3

 وأهدافه. أهمٌة  إدارة التسوٌق .4

 ؟لماذا تدرس تقنٌات التسوٌق واهمٌتها فً دنٌا الأعمال .5

 التحدٌات التسوٌقٌة المعاصرة  .6

 

الووذي ٌتووولى  ،هووً القسوود ايداري المتخصوول نووً المن مووة إدارة التسوووٌق:

للحصووول علووى مبادلووة تجارٌووة  ؛تخطووٌط وتنفٌووذ ومراقبووة البوورامة المصووممة

مووون خووويل تكٌٌوووا وتنسوووٌق الأن وووطة المتعلقوووة بتخطوووٌط السووولعة ؛ اٌجابٌوووة 

 .وتروٌجها واختٌار أنضل الاماكن لتوزٌعهاوتسعٌرها 
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 الفصل الأول: مدخل التسوٌق وتقنٌاته
 

 Marketing and Definition of Concept  وتعرٌفه: التسوٌقمفهود اولاً: 

فاً المتتمعاات  ، حٌا  نشا الإنساانًمن بٌن أقدم  نواحً النشاط  دأن التسوٌق ٌع كما هو معروف      

النشااط  اتساا  نلاحا ، ومقاٌضة(البسلع ) ،سلع ؛تبادلأيمبادلة البرز من خلال نشاط و ،البشرٌة الأولى

أهمٌة التسوٌق بعاد التقادم الصاناعً  ازدادتكما ، التسوٌقً بعد استعمال العملات النقدٌة كوسٌلة للتبادل 

 راكمتا فضالا عان ومتنوعاة كبٌارة بكمٌاات السالعالانتاا  الكبٌار ، مماا أدل إلاى تاوافر  أسالو واتباا  

 واتباا  ،التوزٌاع بو ٌفاة الاهتمام زٌادة المن مة إلى إدارة على القائمٌن دفع الذي ،الأمر منها المخزون

 .السلعهذه  تصرٌف أتل من تدٌدة أسواق لفتح ؛الممكنة والوسائل الطرق كافة

 المفهاوم إلاى وصال حتاى عدٌادة حلراـبما ومار الازمن عبار وٌقــاـالتس مفهاوم تطاور نتٌتة لاذلكو     

 تحقٌاق أتال من؛بهاا المحٌطة البٌئة تغٌر مع ٌتغٌر المن مة فً المتبع مفهوم التسوٌقكان  حٌ ، الحالً

  قااو ورو -وما  المتااائرل همعاي هزعازا الطئلاب بهائ  ر تمالتا  ومتطمبئتهائ المرحماا   خصائص  ماع الاتلامم
منهئ لغرض التذكعر لمئ تم خال  وراسات  ، نذكر هوواً  الاوعو م  التائرعل الت  تنئولت موضوع التسوعق
 سئبقئً لكتئب مبئوئ التسوعق ف  الصل الأو  

إجهسء  يثُهع ػههر سزء هح تأَهّ   التسوىق  (Lendrevie & Lindon, 2003)مان عارف كال       

لتحقٌاق   ؛والذي ٌسمح للمن ماة بعارا السالعة أو الخدماة فاً ساوقها المساتهدف ائنالزبعلمٌة لرغبات 

  ."اهدافها المرتوة

ب ناه " هاو التهاد الإداري والإنساانً المخطاط لدراساة حاتاات ورغباات  تعرٌوا التسووٌقكما ٌمكان    

 وتلبٌتها لتحقٌق المنفعة المتبادلة بٌن المن مة والزبائن". ؛من سلع وخدمات الزبائن

فاً ورغبااتهم  الزباائن  عملٌاة تلبٌاة وإٌصاال السالع والخادمات التاً تشابع حاتاات :هو التسوٌقاذن    

 .)www.abahe.co.uk(  المكان والزمان المناسبٌن مقابل قٌمة مادٌة

المن مة من  ن اطات توجٌهقائم على  ننعبارة عن  :فٌرل أن التسوٌق هو ()غي أودقجييهأيا ءنكاذة    

هادفااة إلااى توسااٌع فعالٌااة  سٌاسووات متناسووقةبطرٌقااة افضاال، ضاامن إطااار  زبائنهوواأتاال إشاابا  حاتااات 

 .السوق المستهداالمن مة الإتمالٌة مقابل 

عان  ورود عادد مان المفاردات -عزٌازي الطالا   -حا  لت )غوي أودقجييوه(ٔيٍ خلال ءنُص ءنري ءٔزسِ 

ماوتز  لتسوٌقٌة" وهنا لابد لنا من توضٌح، السٌاسات اطات، الزبائنلفن، التوتٌه، النشامنها " ا التسوٌق

 عنها وكما ٌلً:
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 وفقا  لتقنٌات معقدة تقرٌبا . ا  مبنٌ، للاٌرادات  ا  منفذونه الفن فً التسوٌق: هو حالة نفسٌة أكثر من ك .1

 التوتٌه: ٌعنً تصوٌ  هدف ونشاط المن مة نحو الزبائن لإشبا  حاتاتهم ورغباتهم.  .2

 هً تلك الانشطة الموتودة فً المزٌج التسوٌقً للمن مة. النشاطات: .3

 كافة التهود التسوٌقٌة. عندها  ىتلاقتمن مات، وهم نقطة  وهم أشخاص أ الزبائن: .4

عمال التاً تارتبط لأالسٌاسات المتناسقة فً التسوٌق: وتعنً وضع مخطط منطقً ومتناغم لمختلف ا .5

 للمن مة.بالاهداف الاستراتٌتٌة الملائمة 

 السوق المستهدفة: قٌام المن مة بتحلٌل سوقها بمختلف مكوناته، هو عامل أساس لنتاح المن مة.  .6

 : وأهدانه ثانٌاً: أهمٌة التسوٌق    

  The Importance of Marketingأهمٌة التسوٌق:  .1

لأن توهر الحٌاة الاقتصاادٌة للمتتماع حتامها، أنوا  المن مات وأهمٌة التسوٌق باختلاف أتختلف         

ورفاهٌتااه ماان تهااة، والعماال علاى تحقٌااق اهااداف المن مااة المنتتااة  ورغباتاه الزبااونهاو اشاابا  حاتااات 

لما له مان اهمٌاة بالغاة فاً خلاق ؛والمسوقة من تهة أخرل، حٌ  اصبحت كل المن مات تهتم بالتسوٌق 

 المتتمع.والصناعً(،  المشتري ،النهائً  الزبون) الزبائنوالمنافع على مستول كل من المن مة، 

 من خلال النقاط الآتٌة: أهمٌة إدارة التسوٌقح  لأن ت -عزٌزي الطال -ٌمكنك ومن هنا 

 همورغبااتالزباائن ٌساعد التسوٌق المشارٌع الصناعٌة فً تحدٌد كمٌة الانتا  بما ٌتناسا  ماع حاتاات   .1

 .هموإمكانٌات

واستمرارٌة المن مة فً دنٌا الأعمال، من خلال قدرتها على  هاونمو المن مة ٌساعد التسوٌق على بقاء .2

 وتحقٌق الارباح على المدل الطوٌل. ورغباتهم ، الزبائنشبا  حاتات إ

من خلال تسهٌل وصول السلع والخدمات من ،والمتتمع معا   الزبائنالتسوٌق ٌعمل على تحقٌق رفاهٌة  .3

 ها.نتاتها إلى أماكن استهلاكإماكن أ

عاان الحاتااات والرغبااات الكامنااة لاادل لالها ماان خاالال الكشااف الفاارص التسااوٌقٌة الممكاان اسااتغإٌتاااد  .4

 ثارتها بقصد اشباعها فً المكان والزمان المناسبٌن. إوالعمل على  ،الزبائن

 

 

 

 

 

 

 ة هو صنع الزبون، وذلك ٌتحقق من خيل خطوتٌن: ن الغرض من  المن مإ
 أ. التسوٌق         
 ب. الابداع      

 ))بيتر دراكر، رائد علن إدارة الأعوال((                                           
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 ( ( Objectives of marketing: أهداا التسوٌق  .2

تطمح إدارة التسوٌق كغٌرها من الإدارات الأخرل إلى تحقٌق الأهداف التً تندر  ضمن استراتٌتٌة      

التسوٌق عادد مان الأهاداف التاً ٌمكان تعرٌفهاا ب نهاا " متموعاة النتاائج النهائٌاة التاً ولإدارة  ،المن مة

 ترغ  من مات الأعمال المختلفة بتحقٌقها من خلال النشاط التسوٌقً" .

 ما ٌ تً: ومن أهم أهداف التسوٌق  

 رباحلأاولاً: تحقي  ا

والعمل على تع ٌم تلك الارباح، ولغرا من المتعارف علٌه أن هدف كل من مة هو تحقٌق الارباح        

تحقٌق ذلك تتد المن مة نفسها فً محٌط اقتصادي ٌنبغً علٌهاا مواتهاة التهدٌادات والمخااطر التاً تتمٌاز 

بها البٌئة الخارتٌة مثل )المنافسة، المراقبة الحكومٌة للاسعار، التطور التكنولوتً، التغٌرات المناخٌة ... 

نرل أن نشاط  (،ة فً دنٌا الأعمال أو ما ٌسمى بـ ) متال عمل المن مة ونموهاولضمان بقاء المن م .الخ(

 رباح من خلال زٌادة مبٌعاتها. لأالتسوٌق ٌلع  دورا  اٌتابٌا  تدا  فً تحقٌق ا

الحالً أو اساتهداف قطاعاات ولتحقٌق ذلك لابد لها من العمل على تطوٌر منتتات تدٌدة فً السوق        

أو اساتغلال الفارص المتاحاة فاً الساوق كاـ ) وساائل ،حة لام تكان ضامن خططهاا مسابقا  سوقٌة تدٌدة مرب

 دخال خطوط انتا  تدٌدة(.إالتكنولوتٌا الحدٌثة، دراسة متطلبات السوق، 

 ثانٌاً: النمو

أن النشااط التساوٌقً ٌمكناه أن ٌلعا  دورا  مهماا   نلاحا من أتل تحقٌق النمو للمن مة بصورة عامة       

فً ذلك عن طرٌق رفع نسبة المبٌعات، ولعل من ابرز ما تقوم به المن مة هو الادخول إلاى أساواق تدٌادة 

 لزٌادة الحصة السوقٌة للمن مة. ؛فً قطاعات أخرل )حصص سوقٌة( أو التوسع

زٌوادة وذلاك نتٌتاة ،للمن ماة  نتاجٌوةيادة القودرة ازٌوهاو  لتحقٌق النمووبرز العوامل التً تدفع أومن      

 نرل تسوٌقٌة جدٌدة.التً تدفع المن مة للبح  عن  الطلب، أو ارتفاع  حدة المنانسة

 ء  ثالثاً: البقا

ع ـافر تهود تمٌضلا من خلال تإ كن تحقٌق هذا الهدفـولا ٌم ،اس للمن مة ـالهدف الاس دأما البقاء فٌع     

تلع  دورا  فعالا  فً تحقٌق هذا الهدف من خلال  فهًالاقسام التً تتشكل منها المن مة، ومنها إدارة التسوٌق 

  الآتً:

ٌة لاتخاذ روتحدٌ  ن م المعلومات التسوٌقٌة الذي بدوره ٌمد المدٌرٌن بالمعلومات الضرو تطوٌر .1

 القرارات المناسبة والفعالة.

سواق واستغلال الفرص التسوٌقٌة المتاحة للمن مة مثل )التوسع فً لأمواكبة التطورات التً تحد  فً ا .2

 أو التوته إلى إدخال منتتات مربحة(.،السوق الحالً، اختراق أسواق تدٌدة 
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الحالً أو المستهدف فمن أهم أهداف إدارة التسوٌق هو التنبم  الزبونلقر  المنتج من الأسواق ون را  و     

ٌصال إشبا  حاتاته عن طرٌق إأو ،الحالٌة والمستقبلٌة لتحقٌق رضا الزبون  ورغباتهم الزبائنبحاتات 

  السلع المطلوبة والملائمة لرغباته فً الوقت المناس .

 ( (Marketing Management concept :هفهىم إدارة التسىق  ثالثاً: 

متاالات عملهاا واهادافها ساواء  المهمة فاً المن ماات وعلاى مختلاف تعد إدارة التسوٌق من الإدارات        

الأول هاو تحقٌاق تطلعاات المن ماات المساتقبلٌة وبشاكل  م غٌار ربحٌاة، فهادف إدارة التساوٌقكانت ربحٌة أ

التً تقدم خدمات مختلفة للزبائن. ومن هنا فإدارة التسوٌق تتمكن من تلك أو  ،خاص المن مات المنتتة للسلع

التساوٌقٌة وتمعهاا  إترائهاا البحاو لضعف فً المنتج مان خالال دراسة السوق والتعرف على نقاط القوة وا

 منتج الذي تم طرحه فً السوق، فضلا  عن قٌامها بدراسة سوق المنافسٌن.لالبٌانات المختلفة المتعلقة با

وتحدٌاد نقااط القاوة ،والمنافساٌن ،والزباائن أإدارة التسوٌق القٌاام بدراساة الساوق  ىأن عل نلاح ومن هنا    

فضالا عان والخدمات بشاكل مساتمر ومتوافاق ماع رغباة الزباائن،  السلع، وتطوٌر فٌه ونقاط الضعف للمنتج

هاً " العملٌاات المتعلقاة  بوددارة التسووٌقوٌقصاد  وتحدٌد حتم حاتة السوق لها وغٌرهاا. ،دراسة المبٌعات

 بالتخطٌط ، التن ٌم، التنفٌذ والرقابة على الانشطة التسوٌقٌة لتسهٌل عملٌات التبادل بكفاءة وفاعلٌة". 

 فً الأدنى ٌوضح  المكونات الرئٌسة لمعنى إدارة التسوٌق. ( 1) والشكل 

 

 

 

 

 

 

 العكسٌة   التغذٌة                                               

 

 دارة التسوٌقالمكونات الرئٌسة ي  (1) ال كل                            

 

 

 

 

 

 

 التخطٌط
 

 التن ٌد والتنفٌذ
 

 لرقابة والتقٌٌدا 
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 رابعاً: مراحل إدارة التسوٌق

 هً:  بخمس مراحل اساسٌةمراحل إدارة التسوٌق  (Kotler) كوتلرحدد استاذ التسوٌق 

 التسوٌق ٌتساول مع و ائف المن مة الأخرل من حٌ  الثقل والأهمٌة.المرحلة الأولى:  .1

وهذا ما ٌمكد علٌه التوته الحدٌ  فً عالم ٌتبوأ التسوٌق أهمٌة أكبر من الو ائف الأخرل المرحلة الثانٌة:  .2

 التسوٌق.

 التسوٌق المحور الاساس فً المن مة. دٌع المرحلة الثالثة: .3

 عمل إدارة التسوٌق.السوق والمحور الاساس لارتكاز الزبون هو سٌد  دٌعالمرحلة الرابعة:  .4

الزبون هو محور ارتكاز ودور إدارة التسوٌق فً تحقٌق التكامل مع و ائف المن مة  المرحلة الخامسة: .5

 و\ .ء البقاوالأخرل وهذه المرحلة هً التً تضمن للمن مة النمو 

 التسوٌقخامساً: مهاد إدارة 

القٌام بمتموعة من المهام التً تساهم فً دعم المن ماة نحاو تحقٌاق أهادافها أنشئت إدارة التسوٌق من أتل    

 من خلال الآتً:  تحدٌد هذه المهادطوٌلة الأتل، وٌمكن 

 التخطٌط التسوٌقً وإدارة المعلومات. .1

 تحلٌل الفرص التسوٌقٌة فً الاسواق. .2

 اختٌار الأسواق المستهدفة. .3

 تطوٌر البرامج التسوٌقٌة. .4

 .ورقابتها إدارة التهود التسوٌقٌة .5

 على النحو الآتً: من هذه المهادوسنوضح وبشكل مختصر كل 

 التخطٌط التسوٌقً وإدارة المعلومات: .1

 التخطٌط الاستراتٌتً والتخطٌط التسوٌقً.  . أ

 ن ام المعلومات التسوٌقٌة.  .  

 حلٌل الفرل التسوٌقٌة نً الاسواق:ت .2

 البٌئة التسوٌقٌة.تقٌٌم  . أ

 النهائً. الزبونأسواق  .  

  . أسواق المشتري الصناعً.

 اختٌار الاسواق المستهدنة: .3

 القٌاس والتنبم بالطل .  . أ

 .تتزئة السوق .  
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 تطوٌر البرامة التسوٌقٌة: .4

 . السلعتصمٌم وتطوٌر  . أ

 .السلعتسعٌر  .  

 .السلعتوزٌع  .  

 .السلعد. تروٌج 

 إدارة ورقابة الجهود التسوٌقٌة: .5

 التهود بما ٌنستم مع تطلعات المن مة.رقابة  . أ

 إدارة التهود التسوٌقٌة لتحقٌق الأهداف الاساسٌة للمن مة. .  

التً ٌمكننا اٌضاحها من  ايدارة العدٌد من الن اطاتفلهذه ، مهام إدارة التسوٌق التً تم ذكرها فضلا عن 

 الآتً: (2)خلال الشكل 

 

 

      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 *أهم نشاطات إدارة التسوٌق فً المن مة ( 2) الشكل رقم 

   

 

 

 

 

 

 ورغباتهم الزبائنتحدٌد حاتات  .1

 م سٌاسة السلع والخدماتـــــ. رس2 فً المستقبل. ورغباتهم نالتنبم بحاتات الزبائ.6

 ة الانتشار التغرافً لقنوات التوزٌعـــ. دراس5 سعار السلع والخدمات المقدمةأتحدٌد هٌكل  .3

 . إعداد وتنفٌذ الحملات التروٌتٌة للسلع والخدمات4



 

       

 
11 

 

 The Importance of Marketing Managementأهمٌة إدارة التسوٌق : خامساً: 

     

فهً تعمل على وضاع الخطاط ، فً المن مة  التسوٌق ب همٌة كبٌرة كونها تمثل دور فعالا  تتمتع إدارة        

أو تقدٌمها )خدماة( وذلاك  ؛والتروٌج عن السلع والخدمات التً سواء تقوم بإنتاتها )سلعة(علان لإالمتعلقة با

المناسبة  مات من خلال تحدٌد الوسٌلة التروٌتٌةوتحفٌـزهم على شراء تلك السلع والخد الزبائنلغرا ح  

وتدرٌبها رتال البٌع بما ٌخدم هذا الغرا. كما أنها تعمل أٌضاا  علاى تحدٌاد واختٌاار أفضال القناوات  ،لهم 

ها وإٌصااالها إلااى الزبااائن فااً الوقاات والمكااان هااا سااوف تااممن إمكانٌااة توزٌااع ساالعالتوزٌعٌااة التااً ماان خلال

  .ة السلعة أو الخدمةبما ٌتلاءم مع طبٌعوالمناسبٌن، 

نا أن إدارة التسوٌق تقوم بممارسة و ٌفتها الإدارٌة مان خالال إدارة المازٌج التساوٌقً ومن هنا ٌتبٌن ل      

التاً نسااتطٌع أن نساتدل مان خلالهاا علااى أهمٌاة إدارة التساوٌق منهااا  المؤ ورات للمن ماة. وهنااك عادد ماان

 الآتً: 

دارة علااى كونهااا الو ٌفااة التااً تمثاال حلقااة الوصاال بااٌن المن مااة والمتتمااع وذلااك لإمكانٌااة حصااول الإ .1

 بهاادف تصاامٌم وانتااا  الساالعة الملائمااة لحاتااات الزبااائن ؛وإٌصااالها لإدارة الانتااا  ،المعلومااات المناساابة

 .روغباتهم

 .وفق قنواتها التوزٌعٌة الانتا  وتوزٌعه هً الو ٌفة المسمولة عن تسوٌق .2

 والتحلٌل الدقٌق لل واهر والمشكلات التسوٌقٌة. ،والبحو تراء الدراسات إتقوم ب .3

 إعداد البرامج التسوٌقٌة المتكاملة التً تشمل أنشطة المزٌج التسوٌقً.  .4

 فً الأدنى:  (3)فٌه من خلال الشكل  تهادارة التسوٌق وأهمٌالهٌكل التن ٌمً لإ بٌانٌمكننا  بناء  علٌهو

 

  موقع إدارة التسوٌق فً الهٌكل التن ٌمً ( 3) ءنشكم                              

 إدارة الانتاج إدارة التسوٌق

 ايدارة العلٌا

 ايدارة المالٌة
إدارة الموارد 

 الب رٌة
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  (Why do we study marketing techniques ) ؟ : لماذا ندرس تقنٌات التسوٌقساً ساد

اا   ٌ كااون  بااانواعهم المختلفااة نعااٌع علااى اقتصاااد ٌقااوم علااى الزبااائن درس علاام التسااوٌق لأننااا سااابقا  كااان 

والخادمات، لاذا ٌتا  علاى المن ماات أن  كم الهائل من المعروا من السلعهو الملك وذلك بسب  ال الزبون

الآن اصابح للتساوٌق أماا  ، تج إلاى التركٌاز علاى اماتلاك الزباونتغٌر تفكٌرها مان التركٌاز علاى صانع المنا

تساهٌل مهماة المن ماة فاً إدارتهاا التساوٌقٌة، وقبال الخاوا فاً تقنٌاات من العدٌد من التقنٌات التً تمكنها 

 . تقنٌة كمصطلحمن تعرٌفنا لمعنى ال التسوٌق لابد

عااٌن علااى أنتاااز شااًء أو هااً تملااة ماان المبااادس أو الوسااائل أو الطاارق التااً ت  Technique: التقنٌوة 

 ومعناها الفن أو الصناعة.  Techniتحقٌق غاٌة، والتقنٌة هً كلمة أصلها ٌونانٌة وهً 

فقاد اصابحت بٌئة الداخلٌة والخارتٌة للمن ماة التطورات التكنولوتٌا الهائلة التً حصلت فً ون را  لل   

، ونتٌتاة ل هاور  ق السلع والخادمات علاى حادا  ساواءالتً تستخدم فً عملٌة تسوٌ هناك العدٌد من التقنٌات

التسوٌق الرقمً الذي ٌشتمل على العدٌد من التقنٌاات أو الممارساات التكنولوتٌاة التاً تعتماد علاى التساوٌق 

ٌغزو دنٌا الاعماال والابتعااد شاٌئا  فشاٌئا  عان التساوٌق التقلٌادي، فالتساوٌق الرقماً الالكترونً، الذي أصبح 

 امتد أبعد من ذلك عن طرٌق قنوات تساعد فً الوصول إلى الزبائن التً تستخدم الانترنت. 

قناوات مالات الاعلانٌاة فاً  فاً الحٌقادم السالع أو الخادمات  لأناهوٌعد هذا النو  من التسوٌق اكثر فعالٌاة   

تااوفر فوائااد تتارٌااة أكثاار ، وهااذه التقنٌااات المسااتخدمة فااً التسااوٌق الرقمااً تعتباار ماان الأمااور التااً متعااددة

 ، إذ أن المسوقون ٌبحثون عن المعرفاة وأفضال الوساائل للحصاول علاى المعلوماات لتقادٌم كال ماا للمن مات

الانترنوت، الهواتوا النقالوة، )لرقمً هاً وٌق اــتخداما  فً التســر اسـومن الأدوات الآكث،  هو ممٌز للزبائن

وغٌرهااا ماان أدوات التسااوٌق الأخاارل فااً المعاااملات  البرٌوود الالكترونووً، وال ووبكات الداخلٌووة والخارجٌووة(

 توضح لنا انوا  التقنٌات الرقمٌة المستخدمة فً التسوٌق الرقمً. (1)والصورة التتارٌة. 

 

 

 انوا  التقنٌات الرقمٌة للتسوٌق الرقمً (1)الصورة 
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لذا لا بد من تزوٌد إدارة التسوٌق بكافة الطرق والاسالٌ  المبتكرة التاً ٌمكان مان خلالهاا التواصال ماع     

 .وبهذا ف ن التسوٌق الرقمً ٌمكن أن ٌكون ن اما  فعالا  لتكوٌن المعلوماتزبائنها 

بٌن التسوٌق الرقمً )الالكترونً( والتسوٌق التقلٌادي هاو أن التساوٌق الرقماً  الفرقن إوبناء على ذلك ف   

 التهاة ماع والتواصال الإتصاال للمن ماة تتاٌح أنهااإذ ،للقٌااس تكاون قابلاة  التاً الرقمٌاة التقنٌاات ٌساتخدم 

كما مبٌن فً الصورة  ،هموبٌن بٌنها علاقة لتسهٌل تكوٌن زبائنها عن الكاملة التفاصٌل معرفة عبر المستهدفة

 أو الخدمااة مان خاالال المحتااول المسااتخدم،الساالعة ٌساتطٌع أي فاارد ماان قٌااس رد فعاال الزبااائن تتااه  إذ (2)

 ٌنتج مما دوغٌر محد الموته لعدد التماهٌري الإتصال على ٌعتمد :التسوٌق التقلٌدي أن حٌن فً  لعرضها.

التساوٌق فدراستنا لتقنٌاات  . سرٌعة وسائل بإستخدام إلا سرٌع بشكل الزبائن مع علاقة خلق فً صعوبة عنه

قرٌاا  ولتكااون  .تلااك التقنٌااات المسااتخدمة فااً عااالم التسااوٌق فااً الحاضاار والمسااتقبل تقودنااا للتعاارف علااى

  عزٌزي الطال  من التطورات التكنولوتٌة التً تغزو الأسواق كل ٌوم.

 

 امكانٌة قٌاس ردود فعل الزبون على سلع أو خدمات المن مة (2)الصورة 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
  الزبونالتسوٌق الجٌد ٌجعل المن مة تبدو ذكٌة، بٌنما التسوٌق الرائع هو الذي ٌجعل  
 ......   ٌ عر بأنه ذكً 

 )جو  ٌرنوا/ نائب الرئٌس لقسد التسوٌق لوكالة عالمٌة(                               
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 Contemporary Marketing Challenges  : اً: التحدٌات  التسوٌقٌة المعاصرةسابع

هناك العدٌد من التحدٌات التسوٌقٌة التً قد تواته المن مات فً  ل التحدٌات المعاصرة ومنهاا البٌئاة       

المتتااددة واخااتلاف افكااار ورغبااات الزبااائن وبشااكل مسااتمر وغٌرهااا الكثٌاار وفااً النقاااط الآتٌااة  ،التسااوٌقٌة

 نستعرا تلك التحدٌات بشكل أوسع: 

 عدم القدرة على استغلال الرمٌة العمٌقة للزبائن والاستفادة منهم. .1

عاادم قاادرة المن مااة علااى إدارة علامتهااا التتارٌااة وساامعتها فااً البٌئااة التسااوٌقٌة التااً تلعاا  وسااائل  .2

 التواصل الاتتماعٌة فٌها دورا  رئٌسا  وهاما . 

 البٌئة التسوٌقٌة التدٌدة تتسم بـ :  .3

، حٌا  لا ٌكفاً التركٌاز فقاط علاى تطاور الزباائنز على حاتات السوق واشابا  رغباات ٌتركال . أ

 ٌا الانتا .تكنولوت

 بقاء على الزبائن الحالٌٌن أكثر من محاولة تذ  المزٌد من الزبائن التدد.لإا .  

التتااارة الالكترونٌااة : تاام الانتقااال ماان عملٌااة تااذ  الزبااون عباار عملٌااات التااروٌج والاعاالان عباار  .4

عباار شاابكة  تهااود رتااال البٌااع التااً تبااذل لتااذ  الزبااون فضاالا عاانالوسااائل المسااموعة والمرئٌااة 

الانترنت المتاحة فاً كال الاوقاات، كماا أنهاا تساهل عملٌاة مشااهدة السالعة واختٌاار أفضال الاساعار 

 المعروضة، فضلا  عن عملٌة الشراء التً تتم بسرعة كبٌرة.

نشااء التحالفاات والشاراكة ماع إدة عن الاخرٌن، ٌمكن من القٌام بالعمل بصورة منفر لا  التحالفات: بد .5

 . الأخرٌن

اصابح التساوٌق عنصارا  رئٌساا  فاً اساتراتٌتٌات  : للاربح الهادفاة غٌار المن ماات فاً التسوٌق نمو .6

، وهاذا النماو (المن مات الغٌار هادفاة للاربح مثال ) المتااحف، التامعاات، المستشافٌات ودور العباادة

لتحدٌاد الأداور المناسابة التاً ٌمكاان أن  ؛التساوٌق يالمساتمر ٌضاع المزٌاد مان التحادٌات أماام مادٌر

لاف ق علاى الزباائن لاخاتالطرق التقلٌدٌة للتسوٌق أن تطبا ٌلعبها التسوٌق فً من ماتهم ومدل قابلٌة

 وتغٌر الأفكار بمرور الوقت اٌضا . حاتاتهم ورغباتهم

المستقبل، فمن ناحٌة حماٌة البٌئة: ٌعد أمر الأهتمام بالبٌئة من أهم التحدٌات أمام مدراء التسوٌق فً  .7

التاً التوته الحالً هو البٌئة الن ٌفة أو التسوٌق الأخضر، ومان ناحٌاة أخارل طلا  الزباائن للسالع 

 تكون صدٌقة للبٌئة.

أحاد  التطاور الهائال فاً تكنولوتٌاا المعلوماات ومنهاا الأزدهار السرٌع فً تكنولوتٌاا المعلوماات:  .8

ائلة فً طارق الانتاا  والتساوٌق التاً تتبعاه المن ماات حدا  آثار هإوالحاسو  الآلً إلى الأزدهار 

المختلفة، حٌ  اصبح أي متتر صغٌر وفً أٌة بلدة أو منطقة نائٌة وفً أي دولة أن ٌعلن عن سلعه 
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وبكلفاة أقال بكثٌار مان ، سااعة فاً الٌاوم  24وٌتري عملٌات التسوٌق لمختلف الزبائن وعلى مادار 

  .الٌومٌة فً الترائد المحلٌةتكلفة الأعلانات 

 أثار التكنولوتٌا التً تعمل على تغٌٌر حٌاتنا فً أغل  المتالات  نلاح أدناه  (3) وفً الصورة     

   فٌوضح لنا الأنوا   (4)الحالٌة، حٌ  السرعة الفائقة والدقة والكلفة الأقل وغٌرها الكثٌر. أما الشكل 

 سابقا  التً ذكرت المختلفة للتحدٌات التسوٌقٌة المعاصرة 

 

 التطور فً التكنولوتٌا الحدٌثة (3)الصورة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 التحدٌات التً تواجه المن مات نً البٌئة التسوٌقٌة (4)ال كل                            

 تحدٌات المعاصرة للبٌئة التسوٌقٌةعلى ما ورد نً  رح الالمصدر: الاعتماد 

    
 التحدٌات التسوٌقٌة  

 المعاصرة

عدد التركٌز على 

 الزبون بما ٌكفً

 التحالفات أو ال راكات 

 خرٌنالأمع 

عدد التركٌز على 

 جذب الزبائن الجدد

 على إدارةعدد قدرة المن مة 

 التجارٌة بما ٌكفًعيمتها  

 التجارة الالكترونٌة 

 الانترنتومواقع 

نمو المن مات الغٌر 

 هادنة للربح

الازدهار السرٌع نً 

تكنولوجٌا المعلومات ، 

 حماٌة البٌئة
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 . (Lendrevie & Lindon) ف التسوٌق وفق ما اوردهعر   1س

 للتسوٌق وضحها بالتفصٌل.  )غي أودقجييه( المفردات التً وردت فً تعرٌف ما  2ض

 لإدارة التسوٌق أهمٌة فً من متك؟ وضح ذلك.هل تعتقد أن   3ض

 ؟وضح من خلال الشرح ما أهم  أهداف  التسوٌق  4ض

 لإدارة التسوٌق عدد من المكونات الرئٌسة والاساسٌة ، وضح ذلك من خلال الرسم.  5ض

 من المراحل الاساسٌة لإدارة التسوٌق ، وضحها بالتفصٌل. ا  حدد كوتلر عدد  6ض

 ساسٌة ، وضح ذلك من خلال الرسم.لأالتسوٌق بالعدٌد من النشاطات اتقوم إدارة   7ض

 هناك عدد من الممشرات التً نستدل بها على أهمٌة إدارة التسوٌق ، عددها بالتفصٌل.  8ض

 المهام الاساسٌة لإدارة التسوٌق ، عددها مع الشرح . ما  9ض

 ٔجد . ٌءنخطأ أ( ءياو ءنؼثازءخ ءلآذيح ، ثى صذخ X( أٔ ) ظغ ػثازج ) 11ض

لأَٓا يخرهفح ٔذرغيس تًسٔز ٔزغثاذٓى  ءنصتائٍلا يًكٍ نهرسٕيق ٔءنقائًيٍ ػهيّ يٍ ءشثاع داجاخ  .1

 ءنٕقد.

 يٍ ءنسهغ فقط. ٓىٔزغثاذءنصتائٍ ف ءنرسٕيق تأَّ جٓد إسءزي يخطط ندزء ح داجاخ يؼس   .2

  لا يًكٍ نهجٕٓس ءنرسٕيقيح ءيجاس َقطح ذلاقع يغ ءنصتائٍ  أٔ ءنًُظًاخ . .3

 لا يؼًم ءنرسٕيق ػهر ذذقيق زفاْيح ءنصتائٍ ٔءنًجرًغ يؼاً نصؼٕتح ذنك . .4

 

 

5.  

 الفصل الأول اسئلة

 مدخل التسوٌق وتقنٌاته      
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 يٍ ءلأْدءف ءلأ ا يح نهرسٕيق ْٕ خفط ءلأزتاح ءنًرذققح نغسض ًَٕ ٔتقا  ءنًُظًح فع سَيا  ءلأػًال . 5  

و ائف المن مة الخامسة لتساوي التسوٌق مع . من أهم مراحل تطور إدارة التسوٌق هً المرحلة 6

 الأخرل فً الثقل والأهمٌة .

 . لٌس من مهام إدارة التسوٌق اختٌار الأسواق المستهدفة .7

 من أهم نقاط اختٌار الأسواق المستهدفة هً قابلٌتها للقٌاس والتنبم بالطل  .. 8

 ة الوصل بٌن المن مة والمتتمع .. نستطٌع أن نستدل على أهمٌة إدارة التسوٌق كونها تمثل حلق9

 . على إدارة التسوٌق أن تقوم بإعداد البرامج التسوٌقٌة المتكاملة بعٌدا  عن المزٌج التسوٌقً .11

 ٌة هً عبارة عن المبادس أو الوسائل التً تعٌن على انتاز شًء معٌن .ن. التق11

 ءنجديدج تانرسكيص ػهر ءشثاع زغثاخ ءنصتائٍ .  . تتسم البٌئة التسوٌقٌة12

. يٍ أْى ءنرذدياخ ءنرسٕيقيح ءنًؼاصسج ْٕ كيفيح جرب شتائٍ جدس نهًُظًح يغ ءلاتقا  ػهر ءنصتائٍ 13

 ءنذانييٍ .

 ذسرطيغ ءنًُظًح ءنؼًم تًفسسْا تؼيدءً ػٍ ءنرذانفاخ يغ ءلآخسيٍ . .14

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثانً: تقنٌات التسوٌق الالكترونً

Chapter Tow: Electronic Marketing 

 ا  ستكون عزٌزي الطالب قادر الفصل هذاة بعد الانتهاء من قراء

 المفردات الآتٌة: عنلإجابة على ا

 . وتعرٌفه التسوٌق الالكترونً التعرف على مفهوم .1

 ؟أهم مكوناته وضٌح مفهوم التسوٌق بالمحتوى ومات .2

 التعرف على المواصفات التً ٌتمٌز بها المحتوى الرقمً.  .3

 .وأشكاله التسوٌق بالمحتوى التعرف على أهم مكونات .4

 ما أهداف التسوٌق بالمحتوى. .5

 (.التسوٌق بالمحتوىـ)من الاستراتٌجٌات الخاصة بهناك عدد  .6

 

 لماذا التسوٌق الالكترونً سٌكون مهما  لك؟ 

ا٠اَ/  7عاعح/  24لأٔه ٌٓ ذشذثط تّٛاع١ذ عًّ ِذذدج فغرغٛق تشىً ِغرّش  .1

 .٠ِٛا   365

 لأٔه عرصً إٌٝ صتائٕه اٌز٠ٓ ُ٘ فٟ اِاوٓ تع١ذج. .2

 لأْ اٌرغ٠ٛك الاٌىرشٟٚٔ ٠عٕٟ ذىٍفح ألً.  .3

 لأٔه عرصً إٌٝ جّٙٛسن اٌّغرٙذف ٚ٘ٛ فٟ ِٕضٌٗ. .4
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 الفصل الثانً: تقنٌات التسوٌق الالكترونً
                                                           :وتعرٌفه اولا : مفهوم التسوٌق الالكترونً

The Electronic Marketing and Definition of Concept     

     

وبملا أننلا  ،(Internet)شلبكة الانترنلت  هسلتخدم يٌلت ا  جدٌلد ا  ن مفهوم التسوٌق الالكترونً ٌعد أسللوبإ       

 نعللٌا ا ن يللً عصللر الاقتصللاد الشللبكً يهلللا ٌعنللً أن الزبللا ن اصللبحوا قللادرٌن علللى التحللد  ملل  بعضللهم

 للك أصلبحتصلدٌر(. وبلالسلتٌراد والاالالكترونٌلة الوسلٌلة المفضللة للتجلارة  كلـ )باتت التجارة هنا و ،البعض

القللدرة علللى  وٌمتلللك، ٌللوير الجهللد والمللا   ( Electronic Marketing ) التسوووٌق الالكترونووًأسلللو  

 التسوٌق المعمو  بها حالٌا .  لأسالٌ دون الحاجة التغلغ  واختراق كاية الأسواق 

ن عللى حلد  زبلا لمنتجلٌن ورجلا  الأعملا  والعللى اقاملة مجلالات متعلددة لٌعم  التسلوٌق الالكترونلً للا     

يلر  سلهلة ومتٌسلرة وسلرٌعة   للزبلا نوتتلٌح ، هم سللعيلر  علرض كل   من جهلةللمنتجٌن يتسمح  .ء  سوا

 خرى.أختلف الأسواق العالمٌة من جهة للحصو  على السل  والخدمات المعروضة يً م

نشلاء الشلبكة العنكبوتٌللة  إقبل  ؛ أي (1979) عللام ظهلر التسلوٌق الالكترونلً لأو  مللرة إللى العللن يلًوقلد    

(WWW)    ، وهً مختصر لمصطلح(World Wide Web) المحلً  التلٌفون، وللك عن طرٌق استخدام

خلادم وٌل   تح العالم على نطاق واسل  أو  يقد ي   (1990)سرع وقت ممكن. أما يً عام أتمام الصفقات يً إو

 علام ال، أملا يلً (1991 ) عاميً الثم بدأ الاستخدام التجاري لهله الشبكة ، الانترنت  ومتصفح من خلا  شبكة

عبر الانترنلت، ويلً المصلريٌة والمتلاجرولوجٌة اللاحقة مثل  الخلدمات يقد ظهرت الابتكارات التكن (1994)

لبٌ  الكت  عبلر  Amazon.com) أمازون) موقعطلق أو  موق  تسوق على الانترنت وهو أ  ( 1995 )عام

المتضلمنة تقنٌلات المعلوملات  للتقنٌوات الرقمٌوةالانترنت ، وٌشٌر التسوٌق الالكترونً بأنه الاستخدام الأمث  

نشلاء والمحايظلة عللى علاقلات الزبلا ن ملن إبأنه " عملٌلة  التسوٌق الالكترونً، وٌمكن تعرٌف والاتصالات

خلا  الأنشطة الالكترونٌة المباشرة التً تهدف إلى تسهٌ  تباد  ا يكار والسل  والخدمات التً تحقق أهداف 

 .الطريٌن )المنظمة والزبون( 

مفهوم التسوٌق الالكترونلً علن المفلاهٌم الأخلرى للتسلوٌق الا يٌملا ٌخل  الوسلٌلة  اختلاف نلاحظ عدمو    

كوسلٌلة  تحٌث ٌعتمود هوذا النوون مون التسووٌق علوى لاوبكة الانترنوالتً ٌمكن من خلالها الاتصا  بالزبا ن، 

  على الانترنت. كونه ٌعتمد بشك  أساس اتصا  سرٌعة وأق  تكلفة

للى العلالم بسلرعة ملهللة خاصلة بسلب  انخفلاض أنطللق قطلاع التسلوٌق الالكترونلً إ وبناء على لللك       

المنظمللات المتخصصللة يللً التسللوٌق  ف االتكلفللة وازدٌللاد قدرتلله علللى توسللٌ  السللوق، حٌلل  تللم تأسللٌس 

تتضللمن تحفٌللز  واصللبحت هنللاك ملاٌللٌن الرسللا   الالكترونٌللة المتبادلللة بللٌن أطللراف التسللوٌق ،الالكترونللً

المنظمللات  سللل الحصللو  علللى احتٌاجللاتهم والاختٌللار بللٌن . كمللا ٌتللٌح للزبللا ن لزبللا ن المحتملللٌنونصللا ح ل
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  والحللدود ـللـسوٌق لا ٌعتللرف بالفواصـللـالنللوع مللن الت يهلللاة ـللـالعالمٌللة بغللض النظللر عللن مللواقعهم الجغرايٌ

العالمٌللة وثللورة ويللً ظلل  التطللور التكنولللوجً الحاصلل  يللً البٌ للة  .والمنظمللاتن الزبللا ن ـة بٌللـالجغرايٌلل

حٌلل  زادت الوظللا ف الفرعٌللة للتسللوٌق ، بٌللرة علللى وظٌفللة التسللوٌق التقلٌللديالانترنللت طللرأت تغٌٌللرات ك

        التوزٌ ( وظا ف جدٌدة مث :،التروٌج  ،السعر، المنتج  يضلا  عنلتشم  )

    Site Designذص١ُّ اٌّٛلع  .1

 Security       الأِٓ     .2

 Virtual Communicationاٌّجرّعاخ الافرشاض١ح    .3

 Customer Servicesخذِاخ اٌضتائٓ    .4

 Privacyاٌخصٛص١ح       .5

    Personalization اٌرخص١ص   .6

ٚ٘دزٖ ، إٌٙدائ١١ٓ  اٌضتدائٓترٛج١دٗ اعّاٌٙدا إٌدٝ اٌعذ٠دذ ِدٓ إٌّاّداخ  ِٚٓ خلاي الاعّاي الاٌىرش١ٔٚح لاَ      

التسوق ٕٚ٘ا ٠رّىٓ اٌّغرٍٙه إٌٙائٟ ِٓ اٌم١اَ تع١ٍّاخ  ،ٌٍضتائٓٙا عٍععّاي ذر١خ ٌٍّٕاّاخ ذغ٠ٛك ٚت١ع لأا

ٗ ٚإصذاس أٚاِش اٌششاء، ٚ٘زا اٌدّٕط ِدٓ الأعّداي ا ٍدك ع١ٍد غٍعٚذصفخ اٌ،  (E-Shopping)الالكتروني 

، د١د  اصداد أرشداسٖ ِدع ص٠دادج ٌٙدزا اٌدّٕط  ذطٛس ٚاصد٘داس ِغدرّش ذجاسج اٌرجضئح الاٌىرش١ٔٚح ِّا أدٜ  إٌٝ

 ٔذٛ اعرخذاَ الأرشٔد.  اٌضتائٓذٛجٗ 

 وأصبح المتسوق على شبكة الانترنت ٌستطٌ   أن ٌص  إلى أعداد كبٌرة جدا  من المتاجر المتخصصة      

، وهنلاك التً تعرض كل  شلًء يلً متاجرهلا لغلرض التسلوق العامة الالكترونٌةالمتاجر  وأ ، سل ببعض ال

نٌة مث  شراء الكت  وتلاكر السفر أو شراء الملابس كثٌرة تدخ  ضمن هلا النمط من الاعما  الالكترو سل 

 . والخدمات سل رها الكثٌر من المن العلامات التجارٌة المرموقة وغٌ

ٟ لاتذ ِٓ اٌرشو١ض عٍٝ إٌما  ا٢ذ١ح ٌغشض ذٛضد١خ أوردش ٌّفٙدَٛ لاٌىرشٚٔلثً ذمذ٠ُ ذعش٠ف ِثغط ٌٍرغ٠ٛك ا

 ٘زا إٌٛع ِٓ اٌرغ٠ٛك.

   ٌات الرقمٌة المختلفة متمثلة بـ ) شبكات نقعن طرٌق الت التسوٌق الالكترونً تمام عملٌاتإإمكانٌة  .1

 المختلفة(.   الاتصالات السلكٌة واللاسلكٌةالانترنت، الهواتف النقالة، وعبر وسا    

عبر شبكات ن التسوق الالكترونً لا ٌعنً التسوٌق الالكترونً كونه ٌقتصر على عملٌة البٌ  والشراء إ .2

حٌن ٌعنً التسوٌق الالكترونً ك  العملٌات التً تسبق العملٌات الانتاجٌة وملا بعلدها ملن  ، يً الانترنت

 الحصو  على السل  أو الانتفاع بالخدمات.

ٕ٘ددان اعرمدداد خددا   ٚي١ددش صددذ١خ تاعرثدداس أْ اٌرجدداسج الاٌىرش١ٔٚددح ٘ددٟ ٔفددظ ِصددطٍخ اٌرغدد٠ٛك ٚا٠ضددا   .3

شج عثش ذم١ٕاخ سل١ّح، فٟ د١ٓ ٠ّرً اٌرغ٠ٛك الاٌىرشٟٚٔ عٍغٍح  إر ذعذ اٌرجاسج الاٌىرش١ٔٚح ِراج ؛الاٌىرشٟٚٔ
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ْ وداْ إ، ِٚٓ اٌٛظائف اٌرغ٠ٛم١ح اٌّرخصصح اٌشاٍِح اٌرٟ لا ذمرصش عٍٝ اٌّراجشج تاٌغدٍع ٚ اٌخدذِاخ فمدط

 .٠غرخذَ اٌرم١ٕاخ اٌشل١ّح ٌغشض ذذغ١ٓ إداء إٌّاّح تشىً عاَ.

عثاسج عٓ ذغد٠ٛك  اٌغدٍع تأٔٗ "  تعريفه٠ّىٓ  التسويك الالكتروني ِا ذُ ذمذ٠ّٗ ِٓ ِفَٙٛ عٍٝ ٚتٕاء          

ٚاٌخذِاخ عٓ  ش٠ك شثىح الأرشٔد، أٞ عشض اٌغٍع ٚاٌخذِاخ فٟ الأرشٔد د١  ذرُ ع١ٍّح اٌث١دع ٚاٌشدشاء 

جلزءا  ملن التسلوٌق  دوٌستخدم التسوٌق الالكترونً التكنولوجٌا لغرض الاعلانات للا يهو ٌعل ، " عٓ  ش٠مٗ 

هلو" دملج الوسلا ط الرقمٌلة والبٌانلات والتكنولوجٌلا يلً  :التسلوٌق الرقملً بأنله "الللي ٌمكلن تعرٌفله  الرقمً

أنشطة التسوٌق، حٌ  ٌتم استخدام المسوقٌن للوسا ط الالكترونٌة للتروٌج للسل  أو الخدمات يً السوق بهدف 

 .  التجارٌة "تفاعلهم م  العلاقة  جل  الزبا ن والعم  على

 توير يٌة عدد من العناصر ا تٌة: ٌلابد أن  عملٌة ذات فاعلٌةولكً ٌنجح التسوٌق الالكترونً وتكون 

ٌنبغً أن تسعى المنظمة إلى تقدٌم المنفعة الجٌدة للزبون عند طرحها السلعة أو  تحقٌق المنفعة للزبون: .9

 ب  الزبون نتٌجة لتلك المنفعة المقدمة له حٌ  ٌتم اتخال قرار الشراء من ق، الخدمة عبر الانترنت 

ٌجلل  علللى المنظمللة أن تعملل  علللى تحقٌللق  تحقٌووق التكاموول مووع انلاووطة الاعمووال الالكترونٌووة ا  وور : .0

  .التكام  بٌن التسوٌق الالكترونً وبقٌة الانشطة الالكترونٌة بحٌ  تنعكس هله الانشطة باٌجابٌة 

ٌج  على المنظمة عرض  فً صورة فاعلة: و دماته الالكترونًالقدرة على عرض محتوٌات الموقع  .3

الخدمات المختلفة ضمن موقعهلا بصلورة تلا لم الطبٌعلة الجدٌلدة للاعملا  الالكترونٌلة وبصلورة مغلاٌرة 

وٌجلل  ان ٌتضللمن الموقلل  الالكترونللً كايللة  للاعمللا  أو الاسللالٌ  المسللتخدمة يللً الاعمللا  التقلٌدٌللة

سلل  المعروضلة للبٌل  عبلر الانترنلت، لغلرض تمكلٌن الزبلون ملن الاتصلا  المعلومات اللازملة حلو  ال

لتحقٌق عملٌة التباد  بفاعلٌة وهل ٌتطل  ك  ما ٌحتاج إلٌله الزبلون  ؛والتفاع  م  الباعة أو مدٌر الموق 

  شباعها.إلتلبٌة حاجاته ورغباته و

 التسوٌق الالكترونً :  ممٌزاتومن أهم 

 ساعة .  24إمكانٌة تسوق الزبون وعلى مدار  .1

 التشكٌلة الكبٌرة من السل  المعروضة وبمختلف الماركات والعلامات التجارٌة. .2

اتاحته الفرصة للزبا ن باجراء مقارنة للاسعار بٌن السل  قب  قٌامه بعملٌة الشراء بسرعة وبدون بل  أي  .3

 التقلٌدي.جهد، مقارنة بعملٌات الشراء يً التسوٌق 

 الفرصة للزبا ن اللٌن لا ٌتوير لدٌهم الوقت الكايً للقٌام بالتسوق من المحلات التجارٌة.  ةتاحإ .4

حٌ  ٌصبح بمقدورهم معرية ما هو  ،قٌام الزبون بممارسة عملٌات التسوق دون وجود حواجز جغرايٌة .5

 خارجٌا . مأكان محلٌا  أمتاح لهم خارج حدود مناطق سكناهم على مستوى السوق سواء  
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  التلً ٌخلفهلا لكل  ملن المنظملة العدٌلد ملن المزاٌلا والعٌلون للتسوٌق الالكترونً إي ما تقدممرغم على الو     

ولللك بسلب  التوسل  والسلرعة يلً انتقلا  السلل  والخلدمات عبلر الحلدود،  والزبون حاله حا  التسوٌق التقلٌدي

 على النحو ا تً: ــو (1)لجدو  من خلا  اوٌمكننا هنا تناو  تلك المزاٌا والعٌو  

 لك  من المنظمة والزبون وعٌوبه التسوٌق الالكترونً مزاٌا  (1 ) الجدو  

 مزاٌا التسوٌق الالكترونً للزبون ت مزاٌا التسوٌق الالكترونً للمنظمة ت

ان تلللويٌر التكلفلللة يلللً المنلللتج سلللٌنعكس عللللى  .1

 سعره.

 سل القباله على الشراء بسب  انخفاض اسعار إ .1

أمكانٌلللة تطلللوٌر العلاقلللة يٌملللا بلللٌن المنظملللة  .2

 والزبون.

سللهولة الحصللو  علللى المعلومللات عللن أي سلللعة  .2

 وممٌزاتها بسب  الانتشار القوي للؤنترنت.

ودعلم الزبلا ن  سلل توير المعلومات الحدٌثة عن ال .3 عدم وجود حاجة للوسطاء. .3

 بالخدمات المقدمة من قب  المنظمة.

ارتفلللاع حجلللم المبٌعلللات الاضلللايٌة ملللن خللللا   .4

 استخدام الانترنت كقناة تروٌجٌة.

 التصنٌ  حس  الطل  وويقا  لاحتٌاجات الزبا ن. .4

تللويٌر الوقللت والجهللد اللللازم لإتمللام عملٌللة البٌلل   .5 ـــــــ 

 والشراء.

 التسوٌق الالكترونً للزبون عٌوب ت التسوٌق الالكترونً للمنظمة عٌوب ت

قلد تتللدهور خدمللة الزبللون بللدون الاتصللا  بللٌن  .1

 الاشخا .

خوف التكنولوجً يضلا  علن المخلاوف الأمنٌلة تال .1

 وهلا ٌشك  عام  مهم جدا .

قد تكلون إدارة الموقل  مكلفلة بسلب  التحلدٌثات  .2

 المتكررة.

أو  الاهتمامللات والمصللالح الراسللخة لللدى الزبللا ن .2

تجعلل  مللن الصللعوبة تحللولهم وتفللاعلهم  المجهللزٌن

 م  الوسا   التكنولوجٌة الحدٌثة والجدٌدة.

عدم وجود السرٌة يً التعام  يقد ٌتم الدخو   .3

إلى معلومات المنظمات بسهولة من قب  هكر 

 الانترنت.

محدودٌللة انتشللار الانترنللت يللً بعللض البلللدان أو  .3

عللدم إمكانٌللة التسللوق عبللر الانترنللت للعدٌللد مللن 

 الاشخا  بسب  محدودٌة دخولهم.

انتهاك خصوصٌة الزبون خاصة عند الشلراء ملن  .4

احد المواق  الالكترونٌة يقلد ٌتطلل  اعطلاء بعلض 

لللللللك يقللللد المعلومللللات الشخصللللٌة الخاصللللة بلللله 

 إلى مشكلة انتهاك الخصوصٌة. ٌتعرض الزبون
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   The Importance Electronic Marketing :همٌة التسوٌق الالكترونً أثانٌا : 

تحتلل  حٌللزا  مهمللا  يللً حٌاتنللا الٌومٌللة كونهللا تمثلل  مصللدرا  مللن  (Internet) الانترنووتأصلبحت شللبكة        

وهللً بللللك تنللايس كايللة الوسللا   التقلٌدٌللة المتمثلللة بللـ  ،همللة لغللرض الحصللو  علللى المعلومللةمالمصللادر ال

بحٌل  ٌمكننلا اعتبلار هلله الشلبكة مصلدرا  هاملا   ،)المجلات، الالاعة والتلفاز والجرا د على اختلاف انواعها(

 سلللل عملل  مسلللاحة جدٌللدة ٌمكلللن اسلللتثمارها لتسللوٌق بعلللض ال بالإمكلللانللحصللو  عللللى المعريللة. وأصلللبح 

هم أو خلدماتهم سللعمام الجمٌ  لتسلوٌق أساهمة التسوٌق الالكترونً يً يتح المجا  هنا م نلاحظوالخدمات. و

 الشركات الصغٌرة محدودة الموارد والفرد العادي.ولتمٌٌز بٌن الشركات العملاقة ودون ا

التقنٌلات والبلرامج المصلاحبة لهلا يلً عملٌلات الدعاٌلة  استخدام مجموعلة ملنويً ظ  هله البٌ ة ٌمكن       

أو الخدمات المختلفة. وٌمكن للمنظمات يً هلا المجا  قٌاس نقاط قوتها أو ضعفها بشك   سل علان عن اللإوا

العملٌلات المتبعلة يلً  ملنأسه ، كللك تحدٌدها للجمهور المستهدف وشرا ح المجتم  المقصود بسلهولة اكبلر 

  التسوٌق التقلٌدي.

 

ٚاٌرذٛي إٌٝ اٌرطث١ماخ ، ذذٛي اٌرغ٠ٛك س٠ٚذا  س٠ٚذا  ِٓ اٌرغ٠ٛك اٌرم١ٍذٞ إٌٝ اٌرغ٠ٛك الاٌىرشٟٚٔ  ٔلادعٚ   

فٟ اٌصذف ) اٌجشائذ(  ٌلإعلأاخ٠ٍجأ ِرلا  الاٌىرش١ٔٚح اٌّخرٍفح، ٚوّا ِث١ٓ فٟ اٌصٛسج اعلاٖ، واْ اٌرغ٠ٛك 

تٙذف ذعش٠ف اٌضتدائٓ  ؛اٌغٍع ٚاٌخذِاخ راخ ذىا١ٌف عا١ٌح ٌغشض عشضٟ٘ ٚ، ٚاٌرٍفاص ٚالاراعاخ اٌّخرٍفح 

إٌٝ وً  اٌغٍع أْ اٌرذٛي إٌٝ اٌرغ٠ٛك الاٌىرشٟٚٔ ٠ىْٛ تٛلد أعشع ٚتىٍفح ألً ٚٚصٛي ٕلادعتٙا، أِا ا١ٌَٛ ف

ٚاٌرغدد٠ٛك   تشددىً اورددش ٚضددٛدا  اٌفددشق تدد١ٓ وددً ِددٓ اٌرغدد٠ٛك اٌرم١ٍددذٞ ٠ٛضددخ ٌٕددا (2 اٌجددذٚي )ٚ ا  ِىدداْ ذمش٠ثدد

 الاٌىرشٟٚٔ.
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 اٌفشق ت١ٓ اٌرغ٠ٛك اٌرم١ٍذٞ ٚاٌرغ٠ٛك الاٌىرشٟٚٔ ٠ٛضخ( 2اٌجذٚي )

 التسوٌق الالكترونً           ت التسوٌق التقلٌدي          ت

 والوسائل  ،ٌلاتمل على كل من الادوات كالمطبوعات .9

 والتلفون الارضً. ،والبرٌد المبالار،الاذاعٌة 

 ٌلاتمل على كل من الاعلانات فً لابكة الانترنت،  .9

الاجتمووواعً، الرسوووائل وسوووائل التواصووول البحوووث، محركوووات 

 النصٌة 

 إمكانٌة التفاعل المبالار مع الزبائن. .0 عدم إمكانٌة التفاعل المبالار مع الزبائن. .0

 بسهولة أكبر إمكانٌة قٌاس النتائج .3 بسهولة. إمكانٌة قٌاس النتائج .3

 .السنة مدار على السلع وال دمات عرض .2  .السنة مدار علىلع وال دمات السعرض  ٌمكن لا .2

ٌتم الرد أو الاستجابة لطلبات الزبائن اثناء اوقات العمل  .5
 فقط.

 ٌتم الرد أو الاستجابة لطلبات الزبائن فً أي وقت. .5

 اعتماد أكثر من طرٌقة للتواصل. .6 .للتواصل واحدة طرٌقة اعتماد .6

عالٌووة وبجهووود كلفووة الوود ول إلووى ا سووواق ال ارجٌووة  .7

 أكبر

 كلفة الد ول إلى ا سواق ال ارجٌة من فضة وجهود اقل. .7

 .قطاعات الزبائن المستهدفة اكبر .8 قطاعات الزبائن المستهدفة محدودة .8

 مستمروتطور ٌحتاج إلى مهارات  اصة  .9 سهولة الاست دام .9

 

 

 ٌديالالكترونً محل التسوٌق التقل التسوٌقاحلال  (2 )الصورة                              
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 Content marketing Concept        :ثالثا : مفهوم التسوٌق بالمحتو 

م بٌل  غٌلتس قلد  إل ْ من أهم تقنٌات التسوٌق الحدٌ ،  (Content marketing)التسوٌق بالمحتو   دٌع     

لوض  اسلتراتٌجٌات تتناسل  والعصلر الحلدٌ   أو )الملك( وصفا  للمحتوى باعتباره الاساس (1996 ) يً عام

  حاجلات ف وقلٌم وملرتبط ارتباطلا  وثٌقلا  بحو  كٌفٌة تسوٌق السل  والخدمات، ملن خللا  اسلتخدام محتلوى هلاد

اخلتلاف التسلوٌق بلالمحتوى علن التسلوٌق التقلٌلدي، حٌل  نلرى ارتبلاط  نلاحلظ، وملن هنلا ورغبلاتهم  الزبلا ن

بكٌفٌة التحد  م  التسوٌق بالمحتوى يهو ٌتعلق  ، أماالمستهلك المستهدفو  إلى لوصالتسوٌق التقلٌدي بكٌفٌة ا

 . مالمستهديٌن ومخاطبته الزبا ن

قٌملة هاديلة ملن وجهلة نظلر  ينشلاء ونشلر محتلوى لإعللى  ا  التسوٌق بالمحتوى اسلوبا  تسوٌقٌا  قا م دوٌع      

عللى موقل  الوٌل  بأنه " أي شًء تم انشاؤه وتحمٌله  وٌلاار إلى المحتو متلقً المحتوى لغرض لفت الانتباه 

 الرغم من أن التسلوٌق بلالمحتوىعلى وأي اشٌاء أخرى(  أو،يٌدٌوهات  على سبٌ  المثا  ) كلمات، صور، أو

به من قب  المنظمات التً بدأت تدرك أن المحتلوى لا قٌملة لله  الإهتمام ازدٌادتم  أنه م  ظهورهإلا  لٌس جدٌدا  

 .ه بدون تسوٌق

 

 

 تقدٌم محتوى ممٌز عن المنظمة( 5)الصورة 

        عللى أنله (CMI)وٌق المحتلوى ـلـوويقلا  لمعهلد تس المحتو بوسووٌق للت تعرٌف مبسطومن هنا ٌمكننا تقدٌم     

لجلل  جمهلور محلدد وواضلح ملن  وملا م ومنسق   نشاء وتوزٌ  محتوى قٌم  إ" استراتٌجٌة تسوٌقٌة تركز على 

 ." ومشاركته قٌمة لجل  الزبون المستهدف  يهو " تقنٌة لخلق وتوزٌ  محتوى ملا م ولأو ، الزبا ن" 

 توضٌحها على النحو ا تً: ٌمكن فوائد التسوٌق بالمحتو  ومن أهم 

ٌعم  التسوٌق بلالمحتوى إللى زٌلادة اعلداد الزبلا ن المسلتهديٌن وكسل  ثقلتهم ولللك ملن كس  ثقة الزبون:  .1

 .خلا  تقدٌم معلومات مفصلة عن ك  ما تقدمه المنظمة 
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ن تقوم بتحسٌن سمعة علامتهلا التجارٌلة ملن خللا  على المنظمة أ تحسٌن سمعة العلامة التجارٌة للمنظمة: .2

، اضللاية إلللى العملل  ملل  الزبللا ن الاويٌللاء لكللر المزاٌللا التللً تتمتلل  بهللا سلللعها أو خللدماتها المقدمللة للزبللون 

 جات المنظمة لأن شهاداتهم ستكون أكثر موثوقٌة للآخرٌن.تللتروٌج لمن

من أيضل  الوسلا   لمواقل  التسلوٌق بالنسلبة تعتبر محركات البح   تحسٌن الظهور على محركات البح : .3

للمنظمات، يهً تقدم خدمة لعدد كبٌلر ملن المسلتخدمٌن للموقل  عللى شلبكة الانترنلت، منهلا محلرك البحل  

(Google)   وغٌرها من المحركات ، يعلى المنظمة التً تعرض سلعها أو خدماتها أن تركز على تحسلٌن

 من الزبا ن.ظهورها على هله المحركات لقربها الدا م 

الأق  تكلفة مقارنة  بأنواع التسوٌق الأخرى،  ٌعتبر التسوٌق بالمحتوى الخٌار أق  تكلفة: التسوٌق بالمحتوى  .4

 يهو ٌعتمد على نشر المحتوى الرقمً وخلق بٌ ة تفاعلٌة معه عبر مواق  التواص  الاجتماعً.

 .بشك  مختصر (5)الشك  وٌمكننا اٌضاح تلك الفوا د من خلا             

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 يوا د التسوٌق بالمحتوى (5) الشك 

   

 

 فوائد التسويك بالمحتوى

Benefits of Content 

Marketing 

. تكلفة التسوٌق 2

 بالمحتو  أقل

تحسٌن الظهور على  .3

 محركات البحث

تحسٌن سمعة  .0

العلامة التجارٌة 

 للمنظمة

كسب ثقة  .9

 الزبون

. ضممممالا ة لممم  5

طويلمم  ال مم   مم  

 الزبائن
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 Digital Content Specifications :ا : المواصفات التً ٌتمٌز بها المحتو  الرقمًرابع 

وعلدد المسلتخدمٌن ؛ تتحدد قٌمة التسوٌق بالمحتوى بناء  على السٌاق من خلا  علدد المشلاهدات  القٌمة: .9

 للمحتوى والمتأثرٌن به.

وإعلادة  اركتهــلـومش ارهـلـانتش يلً الرقملً بلالمحتوى التسوٌق مواصفات أهم تتحدد التعددٌة والانتلاار: .0

 الرقمٌلة والقنلوات الوسلا   تعددٌلة علن يضللا   الإلكترونٌة، الوسا   مستخدمً طةابوس حدود دون نشره

ٌ صمم بها. ٌ كت  و ٌ ب  من خلالها ، وتنوع الاشكا  التً   التً 

 الزبلا نلابد أن ٌتمٌز التسلوٌق بلالمحتوى بقدرتله عللى اجلراء تواصل  تفلاعلً وحلواري مل   التفاعلٌة: .3

 بالعلامة التجارٌة وٌري  ثقته بها. ومباشر، مما ٌعزز ارتباط الزبونالمستهديٌن يورٌا  

المسللتهديٌن إلللى المحتللوى التسللوٌقً الالكترونللً  زبللا نٌكللون مللن السللهولة وصللو  ال لابللد أن الوصووول: .2

  المحتلوى الوسا   والمنصات الرقمٌة من ابرز القنوات لوصو دوتع، نشره  روبأسرع وقت ممكن ويو

 .زبا نإلى ال

المحتوى الالكترونلً ٌشلبه إللى حلد  كبٌلر الخدملة الجٌلدة ملن حٌل  انله ٌلتم  عدم القدرة على  الانفصال: .5

 .دون يصله ووٌمكن ان ٌوجد دون استهلاكه  ،انتاجه وتخزٌنه ونقله

 

 Components and forms  of content وألاكاله مكونات التسوٌق بالمحتو ا :  امس

marketing              

 التً تعتمد علٌها المنظمة عند الاساسٌةوا لاكال المكونات ٌتكون التسوٌق بالمحتوى من عدد من        

 تسوٌق سلعها أو خدماتها للزبا ن المستهديٌن نلكر منها ا تً:      

 E- books الكتب الالكترونٌة : .1

بعضها البعض ملن حٌل  يً التسوٌق بالمحتوى وتختلف هله الكت  عن  تعد هله الكت  الأكثر شٌوعا       

، عناصلر التصلمٌم والملواد التعلٌمٌلةبعلض  هلا عللى ، يضللا  علن احتوا التصمٌم والمواضٌ  التً تتناولها

قٌمللة كلمللا زاد اقتنللاع الزبللا ن بضللرورة مشللاركته والاحتفللاظ بلله عنللد للله وكلمللا كللان الكتللا  الالكترونللً 

 ركز على الكتا  الالكترونً.التً ت  (6)الضرورة والحاجة إلٌه.وكما موضح يً الصورة 
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 أهمٌة الكتا  الالكترونً يً التسوٌق بالمحتوى (6)الصورة 

  

 Distribution Channels قنوات التوزٌع: .0

 إلى ثلاثة أنوان رئٌسة وهً على النحو الآتً: وفق التسوٌق بالمحتو  تنقسم قنوات التوزٌع    

التللً تمتلكهللا المنظمللة التللً تنشللر مللن خلالهللا محتواهللا وهللً الصللفحات والحسللابات الوسووائل المملوكووة:  . أ

 التسوٌقً بمختلف أشكاله.

 تتٌححٌ   ؛(Face book) من خلا  خاصٌة الفٌس بوكعلانات لإهله القناة تتمث  با الوسائل المدفوعة: . ب

  نتٌجللة تعزٌللز الكلمللة الالكترونٌللة ، مللن الممٌللزات يللً هلللا النللوع مللن التسللوٌق )التسللوٌق بللالمحتوى( ا  عللدد  

 هللااسللتخدام الحللالات المقربللة مللن الزبللا ن التللً ٌمكللن قٌللاس نجللاح المحتللوى التسللوٌقً مللن خلالبالمنطوقللة 

وتفاعلل  الزبللا ن معهللا  ،وعللدد زٌللارة الصللفحات ،عللدد مللرات الاعجللا  )مؤشللرات خاصللة بالمنصللة مثلل 

حٌل  ٌمكلن ملن خللا  هلله العناصلر تحدٌلد أكثلر  (Post)والمنشلورات  ،(Visits and view)ومشاهدتها 

 . (ً نالت أعجا  الزبا ن المستهديٌنالمنشورات الت

 آرا هلمح لهم التعبٌلر علن ٌوهً الصفحات والمجموعات الخاصة بالمستخدمٌن التً تت الوسائل المكتسبة: . ج

وملاحظللاتهم الخاصللة بالسللل  والعلامللات التجارٌللة المختلفللة التللً تعللرض عللن طرٌللق مللا ٌسللمى بالللـ 

(Pages)الهواتلف  والصورة يً الأدنى تبٌن كٌفٌة عرض السلل  لات العلاملات التجارٌلة المختلفلة يلً ؛

 .  وإلٌك أهم وسا   التسوٌق بالمحتوىالنقالة 
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 التجارٌة المختلفة من الهواتف النقالةالسل  بالعلامات عرض  (7)الصورة 

 Sponsored articlesمقالات المدفوعة:  .9

وهله المقلالات تتمٌلز بالقلدرة  ن سلعه أو خدماته، المديوعة من قب  المعلن لأعلانه عوهً المقالات       

عللى جلل  انتبلاه الزبلا ن المسلتهديٌن، كملا تتلٌح إضلاية تفاصلٌ  أكثلر علن السلل  واللروابط الالكترونٌلة 

  التً تتضمن المزٌد من المعلومات التً تشج  الزبون على اتخال قرار الشراء.، الخاصة بها 

 Broadcastingالفٌدٌو  .0

مسلتوى ملن التفاعل  والانتشلار عللى  بلأعلىٌتمت  هلا الشك  من المحتوى والمتمثل  بمقلاط  الفٌلدٌو         

وٌمكن استخدام مقلاط   ؛)السوشٌا  مٌدٌا(، ومواق  الانترنت الأخرى التواص  الاجتماعً وسا ط أو وسا  

أو طلرح ،أو خدملة ،أو علرض سللعة ،الفٌلدٌو هلله كتكتٌلك لتسلوٌق المحتلوى لتقلدٌم أو شلرح قضلاٌا معٌنلة 

وٌتلٌح هللا النلوع ملن المحتلوى للزبلون يرصلة موضوع معٌن مثٌر للاهتمام من قبل  الجمهلور المسلتهدف. 

  مكانٌة الاحتفاظ به لإعادة مشاهدته يً المكان والزمان المناسبٌن.إتكرار المحتوى أكثر من مرة و

    Podcasting:كاست(د)البوالصوتٌات  .3

حلررة التلً تسلتخدم لمناقشلة المواضلٌ  الم   الإلاعٌلةكاست الب  الصوتً للمقابلات والعلروض دٌمث  البو      

من المختلفة التً تهم الجمهور المستهدف من قب  المنظمة، كما ٌستخدم الب  الصوتً لجل  الزبا ن المحتملٌن 

نشلاء علاملة إوبالتالً ٌمكن أن ٌساعد هلا التكتٌك يً بناء جمهلور و ،خلا  مطالبة المستمعٌن للب  بالاشتراك

 تجارٌة معٌنة للمنظمة. 
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 :  Imagesالصور  .2

 غٌللر المحللدود ٌعطللً الكثٌللر مللن الفللر وهلللا التنللوع  ،يللً عللالم التسللوٌق بللالمحتوىمهمللا  للصللور دورا  

والصلور مازاللت لغاٌلة ٌومنلا هللا تعلد  ،لظهور العلامات التجارٌلة للعدٌلد ملن الشلركات الكبٌلرة والصلغٌرة

وتحت  مكانة كبٌلرة يلً ،يً المنصات الرقمٌة  الفعا  يهً العنصر  ؛يً ك  تفاصٌ  الحٌاة  الريٌق الاساس

المنصلات  لإحدى ةحدى العروض السلعٌإتمث   (8)والصورة  بدا .أغفالها إعالم التسوٌق بالمحتوى لا ٌمكن 

 .الرقمٌة

 

             

 لاحدى المنصات الرقمٌة ةاحدى العروض السلعٌ (8)الصورة 

 Social Mediaوسائل التواصل الاجتماعً  .5

هله الوسا   جزءا  من استراتٌجٌة التسوٌق بالمحتوى من خلا  التطبٌقات الالكترونٌة التً تستخدمها  تعد    

و  حالٌلا (  X سلابقا  أكلس  Twitterو )تلوتٌر Instagram))الانسلتغرام  ،face book) مث  ) الفٌس بوك 

وقدرتها على التواصل  المباشلر ،(. ورغم سهولة استخدام هله التطبٌقات وقلة كلفتها YouTube)الٌوتٌو  

ثارها السلبٌة على العلامة التجارٌة إلا لم ٌنتبه لها ان لهله الوسا   إم  الزبا ن المستهديٌن وتفاعلهم معها، ي

 على ٌردوا ولم تعلٌقات الزبا ن أهملوا عبرها، وإلا المنشورة السلبٌة للتعلٌقات المحتوى وصانعوالمسوقون 

المنصات لتحقٌق الوظٌفة التعلٌمٌة والتريٌهٌلة للمحتلوى التسلوٌقً،  هله استخدام الأيض  ومن .استفساراتهم

خدام الصلحٌح لهلا من خلا  عرض المعلومات عن السل  أو الخلدمات والنصلا ح المتعلقلة بهلا وطلرق الاسلت

  ف الشاغرة عن طرٌقا( يً الأدنى توضح احد الاعلانات عن الوظ9والصورة ) لغرض تشجٌ  المبٌعات.

 التسوٌق بالمحتوى من خلا  المنصات الرقمٌة. التطبٌقات الالكترونٌة المستخدمة يً
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 المنصات الرقمٌة المستخدمة يً التسوٌق بالمحتوى (9)الصورة 

       Content marketing Goals: بالمحتو  التسوٌق هدافأ ا :سابع

 :التً تشم  ا تً للتسوٌق بالمحتوىهناك عدد من الاهداف الاساسٌة  

  ها.قوٌتبالعلامة التجارٌة وت الزبا نٌة توع .1

 .المبٌعاتحجم زٌادة  .2

 .الزبا نخدمة  .3

 بناء صورة لهنٌة اٌجابٌة عن المنظمة.  .4

 .زبونزٌادة الارتباط بال .5

 .للمنظماتالتابعة العم  على زٌادة المتابعٌن للصفحات والمواق  الالكترونٌة  .6

 

  Content Marketing Strategies ثامنا : استراتٌجٌات التسوٌق بالمحتو 

تعد الاستراتٌجٌة المستخدمة يً التسوٌق بالمحتوى من الأمور بالغة الأهمٌة يً عملٌة التروٌج للمنظمة،       

وهلله  اسلتراتٌجٌة معٌنلة ٌلتم الاعتملاد علٌهلا عنلد اسلتخدام المحتلوى كلأداة تسلوٌقٌة لهلا. أتخلالملن لها يلا بد 

 اسمتراتجيج  تعرٌوف ملن وقب  توضٌح تللك العناصلر لابلد  ،الاستراتٌجٌة تحتوى على مجموعة من العناصر

 ،للجمهلور الملا ملة المختلفلة القنلوات المحتلوى وتوزٌعله عللى صلناعة عملٌلة التسووٌق بوالمحتو  بهنهوا  

 .  به الجمهور ارتباط لزٌادة وإثرا ه

  العناصر الآتٌة: ها على بد من احتواالمناسبة للمنظمة لاإعداد استراتٌجٌة التسوٌق بالمحتو   ولغرض
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 تحدٌد الزبون المستهدف:  .9

 ٌتضمن هذا البعد على عدد من العناصر الآتٌة:   

ملن الضلروري القٌلام يٌعد هلا العنصر من الامور المهمة بالنسلبة للمنظملة،  تقسٌم الزبائن المستهدفٌن:  . أ

الخلدمات يللا  أويعلى سبٌ  المثا  إلا كانت المنظمة تقدم السل   -بتقسٌم الزبا ن المستهديٌن إلى ي ات محددة

بد لها من تقسٌم الزبلا ن حسل  مجموعلة ملن المحلددات مثل  نلوع السلل ، المنلاطق الجغرايٌلة المنتشلر يٌهلا 

 لغرض التواص  معهم .اؤل ك الزبا ن والوسا   الاتصالٌة التً ٌمكن استخدامها 

يلً اسلتخدام   -وقبل  البلدء -ويلق هللا العنصلر عللى المنظملة القٌلام : المسوتهدف تحلٌل سلوك الزبوون . ب

هتمام أو طل  السل  المقدملة ملن قبل  المنظملة، وملن ثلم لإاللٌن ٌمكنهم االزبا ن ،  التسوٌق بالمحتوى تحدٌد

 هم من خلا  عملٌة التسوٌق بالمحتوى.باجراء الاتصا  

، والتعرف علٌهم لملاٌٌن الزبا ن  هاتقوم المنظمات بتقدٌم سلعها أو خدمات تقدٌم محتو  مناسب للجمٌع: . ج

دة، ـزبلون عللى حل كل ة ـة أن تقلوم بمخاطبلـالمنطقلً للمنظمل رطبٌعً بحد لاته، للا ٌعلد ملن غٌلًء وهلا ش

بٌلنهم، وأن تقلدٌم يٌما جمعهم العدٌد من القواسم المشتركة ٌمناس  لجمٌ  الزبا ن اللٌن  تقدٌم محتـوىعلٌها ي

تحقٌلق  تلتمكن المنظملة ملن  للللك كبٌرا  من الزبلا ن، و محتوى مقن  بأن تلك السلعة أو الخدمة تناس  عددا  

 . الارباح الطا لة

أن الغلرض ملن اسلتخدام  :ا  ور  التسووٌقٌة الاسوتراتٌجٌات مون دقوة أكثور بطرٌقوة الجمهوور . تحدٌودد

التسللوٌق بللالمحتوى هللو للحصللو  علللى نتللا ج مرضللٌة لغللرض الاتصللا  بالزبللا ن المعنٌللٌن والمهتمللٌن يقللط 

علام التقلٌدي الللي ٌوجله الرسلا   الاتصلالٌة إللى الزبلا ن بشلك  لإوبما تقدمه، ولٌس على غرار ابالمنظمة 

 عام بدون تحدٌد الف ة المستهدية منهم .

ٌمكن للمنظمة من خلا  التسوٌق بالمحتوى ملن تقلدٌم  :عرٌضة جماهٌرٌة قاعدة إلى للوصول هـ. السماح   

 بلالتركٌز تقلوم بل  ؛وأن لا تكتفً بالعرض العام علن السلل ،  هاعن سلعها أو خدمات لا  معلومات أكثر تفصٌ

زٌلادة طلل   اللىتمٌزهلا علن بلاقً السلل ، مملا ٌلؤدي يلً النهاٌلة  مواصلفات ملن تحتوٌله وملا مزاٌاهلا عللى

 الزبا ن على السل  أو الخدمات المقدمة من قب  المنظمة. 

 تتضمن الآتً:  :عن المنظمةتقدٌم صورة جٌدة  .0

 العنصلر ٌجل  أن ٌعكلس هللا  :محتو  والرسائل التوً ٌوتم تقودٌمهاتصدٌر صورة المنظمة فً جمٌع ال  . أ

 إن حٌل  ،وقٌمتهلا  المنظملة ملن خلالله التلروٌج لصلورة ٌلتم الللي والمحتلوى الاتصلالٌة الرسلا   جمٌل 

 وارتباطه الزبا ن بسلوك ٌتعلق يٌما إٌجابً له مردود ٌكون للمنظمة المتكاملة الصورة تروٌج يً الاستمرار

 .سل  أوخدمات من تقدمه ولما بالمنظمة
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 ،للسلعة أو الخدمة التً تقدمها ا  مناسب ا  ٌج  على المنظمة أن تقدم تروٌج بناء صورة السلعة أو ال دمة:   . ب

وللك لما لهلا التروٌج من أهمٌة لعرض السلعة بالطرٌقة المناسبة للزبا ن، حٌ  ٌلتم علرض مٌلزات السللعة 

 بصورة تجل  الزبون إلٌها مباشرة .

عنصر المحتوى الحقٌقً من أهم العناصر الاساسٌة يً استراتٌجٌات التسوٌق  دٌع . تقدٌم محتو  حقٌقً:ج

ة جٌللدة ومناسللبة عللن المنظمللة والسلللعة أو الخدمللة التللً تقللوم بللالمحتوى، حٌلل  ٌسللاعد علللى تكللوٌن صللور

 أوضح بمعنى ،بتقدٌمها، وعلٌه ٌج  أن ٌتسم هلا المحتوى بالصدق والشفايٌة عند مخاطبته لزبا ن المنظمة

للٌس لله  بالمنصلة التسلوٌق عللى القلا مٌن قب  من تصمٌمه تم محتوى أي ا  م ختلَق محتوى تقدم المنظمة لا أن

تلَقلة المحتوٌلات تلؤدي يقلدأص  حقٌقٌلا ،  بالسللعة، وبالتلالً انخفلاض درجلة ولاء  الزبلون ثقلة علدم إللى المخ 

 الزبون للمنظمة ولما تقدمه من سل  أو خدمات.

ٌج  أن ٌعكس المحتوى اللي ٌقدم للزبا ن هوٌة المنظمة، وعلٌها أن لا  د. العمل على ابراز هوٌة المنظمة:

 .الجان  المهم يٌها، لأن هوٌة المنظمة القوٌة انعاكس لما تقدمه من سل  أو خدمات لزبا نهاتغف  هلا 

تعتبللر دراسللة حاجللات الزبللون ويهمهللا نقطللة الانطلللاق للنشللاط التسللوٌقً يللً الوقللت  حاجووات الزبووون : .3

 الزبللا ن التللً تطللرأ علللى حاجللات   ،الحاضللر ملل  التطللورات التكنولوجٌللة والتغٌٌللرات يللً تقنٌللة المعلومللات

ى سللل  قابلللة ترجمللة مللا ٌحتاجلله الزبللون وتحوٌلهللا إللل تبسللب  تغٌرهللا بمللرور الوقللت، وأصللبحورغبللاتهم 

سلو  القدٌم اللي كان ٌوجه للبٌ  يقلط ، ومكنلت الخاصلٌة الرقمٌلة ا ن عللى يهلم لأللاستهلاك على عكس ا

دٌ  الللي نشلهده الٌلوم مثل  )مواقل  التواصل  الاجتملاعً حاجات الزبا ن من خلا  الاعلام الالكترونً الحل

الزبلون  ٌات الدقٌقلة التلً تشلٌر إللى حاجلاتالاحصلا  ملا مكلن المنظملة ملن الحصلو  عللى المختلفة(، وهلا

 شباعها من خلا  تقدٌمها للسل  أو الخدمات التً ٌحتاج إلٌها الزبون يعلا . إوالعم  على ، الفعلٌة ورغباتهم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

م اسوورار نجوواح أي موون العلامووات التجارٌووة الٌوووم هووو موون أهوو

المناسوووبة ووفوووق  بوووالمحتو ا تٌووار اسوووتراتٌجٌات التسووووٌق 

 المجال التجاري.
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 ِٓ :  شف ولا  ع   / 1ط 

 التسوٌق الالكترونً        . التسوٌق بالمحتوى . أ

 ؟ياعلٌة االعناصر التً ٌج  توايرها لكً ٌكون التسوٌق الالكترونً ل ما  2ط 

 هناك عدد من الممٌزات للتسوٌق الالكترونً وضحها بالتفصٌ .  3ط 

 ٕ٘ان عذد ِٓ اٌع١ٛب اٌرٟ ٠غثثٙا  ، سيُ ِضا٠ا اٌرغ٠ٛك الاٌىرشٟٚٔ اٌرٟ ٠ذصً ع١ٍٙا اٌّغٛلْٛ   4ط 

 ِذذدج. ٌٍّٕاّح . ٚضذٙا ِٓ خلاي ٔما         

 ِا أتشص اٌّضا٠ا اٌرٟ ٠ذممٙا اٌرغ٠ٛك الاٌىرشٟٚٔ ٌٍضتْٛ عذد٘ا؟ 5ط

 ٕ٘ان عذد ِٓ اٌفشٚلاخ ت١ٓ اٌرغ٠ٛك اٌرم١ٍذٞ ٚاٌرغ٠ٛك الاٌىرشٟٚٔ ٚضذٙا تاٌرفص١ً؟   6ط

 ٚضخ ِٓ خلاي اٌشعُ فٛائذ اٌرغ٠ٛك تاٌّذرٜٛ.  7ط 

 ِٕٙا.ِا أُ٘ ألغاَ لٕٛاخ اٌرٛص٠ع عذد٘ا ِع ششح ٚادذج   8ط 

 .عذد ِٓ اٌّٛاصفاخ اٌرٟ ٠ر١ّض تٙا اٌرغ٠ٛك تاٌّذرٜٛ عذد٘ا فمطٕ٘ان   9ط 

 اٌف١ذ٠ٛ ٚاٌصٛذ١اخ )اٌثٛدواعد( ِٓ أُ٘ ِىٛٔاخ اٌرغ٠ٛك تاٌّذرٜٛ ٚضخ اٌفشق ت١ّٕٙا . ذ ٠ع 10ط 

 ؟ِا أُ٘ ألأ٘ذاف اٌرٟ ٠ذممٙا اٌرغ٠ٛك تاٌّذرٜٛ 11ط

ذذ٠ذ اٌضتْٛ اٌّغرٙذف ؟ ٚضخ أُ٘ اٌعٕاصش اٌرٟ ذعرّذ٘ا    اٌرغ٠ٛك تاٌّذرٜٛ ٟ٘ ذ اخِٓ اعرشاذ١ج١  12ط

 ٘زٖ الاعرشاذ١ج١ح.

 اٌّغؤٚي عٓ ذمذ٠ُ ٘زا اٌّذرٜٛ. وٛٔهٌّارا ٠جة ذمذ٠ُ ِذرٜٛ دم١مٟ ٌٍضتْٛ؟ ٚضخ اجاتره    13ط

 

 الفصل الثانً اسئلة

 تقنٌات التسوٌق الالكترونً



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (SOWT)التحلٌل البٌئً : لثالثالفصل ا

Chapter Three: Environmental Analysis SOWT 

على   ا  قادر -عزٌزي الطالب-بعد الانتهاء من قراءتك لهذا الفصل ستكون 

 المفردات الآتٌة: عنلاجابةا

 SOWT تحليل البيئيلك لمفهوم وتعريفشرح وتوضيح  .1

 همية التحليل البيئي توضيح أ .2

 بصورة واضحة. مفهوم البيئة التسويقيةشرح   .3
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 SWOTجحليل  الححليل البيئي:     

عملاقتة يتي اتةبعة الرتيب ات يتو  الحي كبنتث رات  (دايو)لقذ شهذت شركة      

(، قمتب اد  للت  12العبلمية انحتذا ا  كبيترا  يتي الااتل العقتذ انلا قتن القتر  الت  )

يمكتن ن  لانهيب هب يي الةهبية، عل  الرغم قن لنحبجهب لمركببت عبليتة الوتود ، 

لد اسة  ، بشكل نسبس  SWOTجحليل الشركة لعذ  جقذير يشلاسحمرا  يعُز  

 جية بشكل حقيقي.الحهذيذات الخب 
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 (SOWTالفصل الثالث: التحلٌل البٌئً )تحلٌل 
Chapter Three: Environmental Analysis 

 

  Environmental Analysis اللا : الححليل البيئي :

 
التغيةرات خدمها الإدارة الاستراتيجية في المنظمةة لتشةخي  تدوات التي تسلأيعد التحليل البيئي من أهم ا    

التةةي مةةن خ لهةا يمدةةن تحديةد الفةةر  والتهديةدات، وتشةةخي  الميةة ات  ،التةي تحلةةل فةي بيئتهةةا الخارجيةة

لغةر  السةيةرة ىلةي بيئتهةا الداخليةة بشةدل يسةاىد الإدارة فةي تح ية   ؛التنافسية التي تتمتع بهةا االمنظمةة 

اهمية التحليل البيئي  تأتيومن هنا  ؛الع قة الايجابية بين التحليل الاستراتيجي للبيئة، وتحديد أهداف المنظمة

 للمنظمة من خ ل الآتي: 

أمام المنظمة: تلعب الامدانات والخبرات والمةوارد التةي تمتلدهةا المنظمةة الةدور تحديد الفر  المتاحة  .1

 من خ له تتمدن من المفاضلة بين الفر  التي يمدن استغ لها والفر  المستبعدة .  الذي الفعال

تخلةي  المةوارد المتاحةة لةديها وتحديةد الةةر  لاسةتخدام  لمنظمة ىلةيلل الاستراتيجي يساىد التحلي  .2

 تلك الموارد. 

تلةةك المةةوارد وال ةةدرات التةةي تمتلدهةةا تحديةةد مةةا يسةةمي بةةة اال ةةدرة المميةة ة للمنظمةةة  التةةي ت عةةرف بأنهةةا  .3

 نجا  الهدف. لإات مدانلإت واالمنظمة لتوظيف تلك ال درا

 داء.لأضرورة ملحة، دونه يؤدي إلي رفع دفاءة ايعد التحليل البيئي  .4

 
الداخليةة وبيئتهةا  لبيئتهةا المنظمةة فهةم مةد  بأنةه " تحلٌلل البٌئلًلل ا  مبسةة ا  تعريفة ويمدننا هنةا أن ن ةدم       

   ، أو " وتحديةةد أفضةةل سةةبل الاسةةتجابة للتغيةةرات السةةريعة واسةةتغ لها باتجةةاء تح يةة  أفضةةل أداء،الخارجيةةة 

 ."البيئة المتغيرةمع التعامل  لديفية خةيةيةاداة ت"

من خ ل تحديد ن اة  ويساىد التحليل البيئي دذلك في ت ييم ظروف البيئة الداخلية والخارجية  للمنظمة      

سةواء  فةي والتلدي للتهديدات التةي تواجههةا  ،واقتنا  الفر  المناسبة لها،ال وة والضعف داخل المنظمة 

              تعمل به المنظمة أو في الاسوا  الأخر  التي ترغب المنظمة الدخول إليها. مجال اللناىة الذي
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 environmental concept Marketing : مفهوم البٌئة التسوٌقٌةثانٌا  

وظيفة التسوي  من  دولي من بين الانشةة الاخر ، حيث تعلأن النشاة التسوي ي يحتل المرتبة اإ      

نتاج السلع إىلي  منظمةوىامل محدد لمستو  نجاحها، ف درة أي  منظمةأهم الوظائف الإدارية لأي 

ساىد ىلي تحديد ي فهذا الجهدوت ديم الخدمات تدون محدودة اذا لم يلاحبها جهد تسوي ي مناسب، 

، ف د ت وم ب ية الانشةة لتح ي ه التي تسعي المنظمة و يادة المبيعات، و يادة الربح  بوناحتياجات ال

بمهامها من بحوث وتةوير وتمويل وتلميم جذاب للسلعة، ولدن دل هذا لن يدلل بالنجاح إلا بالتسوي  

 والخدمات التي ت دمها إدارة التسوي . سلعالفعال لل

البيئة ، فنظمات الم هاىلي استراتيجيات وقراراتالعنالر الأساسية التي تؤثر البيئة التسوي ية من دتع     

الخارجية التي تؤثر بشدل مباشر أو غير و الداخلية مجموىة من العوامل وال و تتضمن التسوي ية 

لفهم البيئة التسوي ية بعم ، من الضروري وتح ي  أهدافها التسوي ية.  في مباشر ىلي قدرة المنظمات

 التسوي ية.تحليل مدوناتها وىواملها الرئيسة وتأثيراتها ىلي الأنشةة 

م ابل  إلي السو  وتحلل ىلي قيمتها المادية االن د  هاخدماتها وسلعت دم المنظمات  فعلي الأغلب      

حول خلائ  السلع وأمادن البيع والضمان وغيرها، وتحلل  ذلك، ودذلك ت دم معلومات للمستهلدين

السلع ومعلومات ىن   بائنالومعدلات النمو، وأراء ،يعات حجم المباىلي معلومات ىن السو  مثل 

ى قاتها مع موردي المواد خر من حيث نظاما  أ من جهة أخر  تشدل المنظمةو  وغيرها ،المنافسة

ونلف الملنعة ودذلك مع المنظمات المشرفة دالبنوك والجهات التي لها ح   الملنعة السلعالخام و

 الرقابة ىليها.

تلك العنالر وال و  التي ت ع داخل او خارج هي " بأنها  البٌئة التسوٌقٌةف يتعريمدننا هنا و     

وىلي رسم وتنفيذ سياساتها واستراتيجيتها  ،ثير ىلي ضمان قدرتها في المنافسةتأ المنظمة، ولها

الخارجية المحيةة  جموىة من ال و م"بأنها  البٌئة التسوٌقٌة (reltoK)كوتلر ىرف  دما، "التسوي ية

تها أنشة ىبردفاءة الإدارة التسوي ية  ىلي بشدل مشترك ثرؤالتي ت الداخلية تغيراتموال  ،بالمنظمة

ونر  بأن هذا التعريف قد احتو  ىلي المتضمنات التي  ."ال بائن ورغباتلإشباع حاجات  المختلفة

 يمدن توضيحها دما يأتي :

  .البيئة التسوي ية امتداد من داخل المنظمة إلي خارجها وبما يحية بها من متغيرات مختلفة 

 المتح   في أنشةة الم يج التسوي ي وخةةها  داء الإدارة التسوي يةأسوي ية ىلي دفاءة تؤثر البيئة الت

 سلبا  أو إيجابا .  

 جاتها إلي  بائنها.بيئة التسوي ية إلي إيلال مخرلل هاتهدف المنظمة من استدشاف 
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 ا  : مكونات البٌئة التسوٌقٌةلثثا

تؤثرىليها، وهي تتأثر و تتدون البيئة التسوي ية للمنظمة من مجموىتين رئيسيتين من العوامل التي      

 البيئة الج ئية والتي تتمثل بالآتي :

 المنظمة. .1

 قنوات التو يع .2

 المنافسون. .3

 الجمهور.  .4

 الموردون.  .5

 ن.والوسةاء التسوي ي .6

 .االعم ء  ال بائن .7

 

 تي :لآا (6) من خ ل الشدل  أو المستهلدين االعم ء ويمدن توضيح أسوا  ال بائن

 

 

 أسوا  ال بائن ( 6) الشدل 

العوامل الديموغرافية، الاقتلادية، الةبيعية،  (هي ىوامل البيئة الدلية، والتي تتمثل بة ةلمجموىة الثانيوا

 السياسية والث افية .التدنولوجية، 

التي تتدون من مجموىة من   البيئة التسوي يةة ابع قات قوية مع ما يسمي بترتبة المنظمة  ما أنفي      

 لرقابة المنظمة وهي الخاضعة :  المجموعة الأولىإلي مجموىتين :  هاميت سيمدن العوامل المختلفة التي 

 أسواق الزبائن

أسواق الوسطاء 
 الاسواق الصناعٌة   الاسواق الحكومٌة التجارٌٌن

أسواق المستهلك 
 النهائً
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 التي لا تخضع لرقابة المنظمةفهي : المجموعة الثانٌةأما  ؛الداخليةعوامل البيئة بالتي تسمي ، وإداراتها

  . البيئة الخارجيةة ابتدىي و

نجاح المنظمات في اقتنا  الفر  التسوي ية قياسا  بغيرها من المنافسين يدمن أساسا  في  نإلذا ف     

بها من ما يحية قدراتها ىلي تحليل البيئة التسوي ية المحيةة بها، وخل  التواف  بين قدراتها الممي ة و

التسوي ية بشدل ئة البي. وىليه فإن فهم البيئة بشدل ىام ولا للالحها أم دانأمتغيرات مختلفة، سواء 

مع البيئة الخارجية التي تعمل ومد  تواف ها ، خا  يعني التحليل المعم  والاستراتيجي لبيئتها الداخلية 

التي تؤثر ىلي قدرة الخارجية الداخلية وإلي مجموىة من ال و  تشير هنا   البيئة التسوي يةة اف فيها.

 و  التي تؤثر بشدل مباشر أو غير مباشر ىلي تح ي  أهدافها. تتضمن هذء البيئة ال فيالمنظمة 

. هذء المدخ ت تتحول إلي  اتبيانالمواد الأولية، وال وارد البشرية، المالية،المامدخ ت المنظمة مثل 

     . )البضائع، الخدمات، أو الأفدارامخرجات مثل 

ا العنالر الداخلية مثل  البيئة التسوي يةوتشمل       والوظائف الأخر  المتداملة  يم يج التسوي الأيض 

ا لتؤثر ىلي دفاءة الإدارة التسوي ية وقدرتها ىلي بحيث معها.  تتفاىل هذء العوامل الداخلية والخارجية مع 

   ورغباتهم. تلبية احتياجات ال بائن

  ملةوىند تحليل نشاة المنظمة تؤخذ ىوامل البيئة الداخلية وىوامل البيئة الخارجية دمجموىة متدا     

المباشةرة أم غيةر اىةدم الاهتمةام بأحةد هةذء العوامةل، أن   ن حةظ،  ولا بةد لنةا أن من الةروابة المتفاىلةة 

ادناء يوضح لنةا  (7) والشدل يؤدي إلي فشل المنظمة في السو .إن دان ب لد أو بدون قلد    المباشرة

 أنواع البيئة التسوي ية :
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 البيئة التسوي ية   أنواع 7  الشدل ا

 ويمدن توضيح مدونات البيئة التسوي ية دما يأتي :

 :. البٌئة الداخلٌة2

 هانشاةتعمل داخل المنظمة وتؤثر في التي يتأثر نشاة المنظمة التسوي ي بمجموىة من العوامل      

تحدد البيئة و المنظمة .موارد ،الث افة التنظيمية  ،البيئة الداخلية من الهيدل التنظيمي  ي، وتتدونالتسوي 

في ، الداخلية مد  قدرة المنظمة ىلي استخدام جميع مواردها الإدارية والتنظيمية والمالية والبشرية 

الضعف في أدائها. هذا يتةلب تحديد ن اة ال وة و، وهاتنافسية تمدنها من التفو  ىلي منافسي تح ي  مي ة

ال درة ىلي التجديد وتمتلك من الجودة العالية للسلع، ضوةب ا  لذلك ىلي المنظمة أن تعمل بدفاءة، وت

ة من مجموىة الداخليوالابتدار، وأن تتوفر لديها ال درة ىلي الاستجابة لحاجات ال بائن. وتتدون البيئة 

 تي :لآا بشيء من الايجا  وىلي النحو انتناوله يمدنمن العوامل التي 

 

 

 

 البيئة التسويقية

 البيئة الجزئية البيئة الكمية

 الداخمية المهمة

 المباشرة غير المباشرة
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 :أ. الهٌكل التنظٌمً

التنظيمي الواجبات المةلوب انجا ها، ومن ي وم بتنفيذها، ومن ثم تجميعها في يبين الهيدل     

يتم دذلك تحديد المسؤوليات، ومراد  اتخاذ ال رارات وخةوة ات تشدل أقسام الهيدل التنظيمي ومجموى

 الاتلال بين المستويات الإدارية المختلفة.

 :ب. الموارد البشرٌة

للمنظمة، لذلك يتوجب ىلي واضع المهمة ة الداخلية يامل البيئعوالتعد الموارد البشرية من      

، وحتي تتم تنمية ن اة ال وة و نقاط القوة والضعف فٌهاالإستراتيجية تحليل الموارد البشرية لتحديد 

الاست ةاب والاختيار شرية بتحليل الوظائف وتوليفها، وتجنب ن اة الضعف ت وم إدارة الموارد الب

 ب وتحفي  العاملين وت ويمهم بلورة مستمرة وتنميتهم.والتعيين والتدري

 ج. الموارد المالٌة 

لتمويل ىملياتها  ،تحتاج المنظمة إلي التأدد من قدراتها المالية الحالية وملادر التمويل الممدنة      

لمالية ت وم الإدارة احيث الجارية أو الاستثمارية، وتحديد ن اة ال وة والضعف في سياستها المالية . 

الثابتة والمتداولة وملادرها  موجوداتالمنظمة لاستثمارها في ال الأموال التي تحتاجها م داربت دير 

 وتداليفها.

 ث والتطوٌربحد. ال

جديدة، أو تةوير أساليب الإنتاج والتسوي   سلعأو ابتدار  سلعهاوير إن المنظمات ال ادرة ىلي تة     

فنجد م ارنة مع المنظمات الم لدة. ال بائن بال سلعها ذات م بولية لد وتدون تحظي بسمعة ىالية، التي 

 منظماتات أخر  تشتري نتائج البحوث من منظمات لديها قسم خا  بالبحث والتةوير، وأغلب المنظم

 الجامعات وغيرها.  أخر ، أو من مراد  البحوث المتخللة أو

السلع وتلميمها بشدل  هاوالتةوير في المنظمة ي وم بتةوير موالفات وخلائل بحثإن قسم ال      

 بحثوتخفي  تداليفها، ف سم ال سلع يادة جودة الغر  أفضل، ومن أجل تحسين دفاءة ىمليات الإنتاج ل

إلي  لا ت ود دائما  ث والتةوير حج، وبةبيعة الحال فإن نتائج الببتةوير أساليب الإنتا ايضا  والتةوير يهتم 

 الحالية. سلعتةوير ال ،إما ابتدار سلع جديدة تماما  أو أنما تؤدي إليجديدة تماما ، و سلعابتدار 
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 . البٌئة الخارجٌة1

 وأالتي لا تستةيع المنظمة أن تسيةر ال و  والمتغيرات خارج المنظمة ب تتمثل ال و  الخارجية      

التي غيرات المحيةة بها دافة المت"  بأنها  الخارجٌة للمنظمةالبٌئة ـ )بي لد وتتحدم في ىنالرها، 

 تعرٌفيمدن دما .  " تؤثر بشدل مباشر أو غير مباشر ىلي ىمليات اتخاذ ال رار أو الأفعال التي تؤديها

دل العنالر الموجودة خارج حدود المنظمة التي تمتلك ال درة ىلي التأثير " ىلي أنها   البٌئة الخارجٌة)

 الحاجة واضحة  نر  أنمنظمة لأىمالها، . ولفهم بيئة الأىمال وتةبي ات ال" أو ج ء من المنظمةفي دل 

وما تتضمنه أساسا  من البيئة العامة والبيئة التنافسية ابيئة اللناىة التي للمنظمة، تحليل البيئة الخارجية ل

 يلي : تعمل بها المنظمة، وهذا ما سيتم تناوله، وتتضمن البيئة الخارجية ما

 )البٌئة العامة )البٌئة الخارجٌة الكلٌة: 

تتضمن البيئة العامة دافة العنالر ،  orcaM-tnemaMnivnEا بالبٌئة الكلٌةيمدن تسميتها أيضا     

من محدودية في قدرات  ااستراتيجية المنظمة، وما يترتب ىليه فيوالمتغيرات التي يدون لها تأثير دبير 

المنظمة ىلي مواجهتها، لما تتسم به من ىدم ال درة في السيةرة ىلي تلك المتغيرات. ويمدن تحديد أهم 

 هذء العنالر بالآتي :

 أولا  : العوامل الدٌموغرافٌة 

لسيةرة تعد العوامل الديموغرافية مرد  اهتمام المنظمة، لأن التغير في البيئة السدانية لا يخضع       

المنظمة، ولدن يمدن مراقبتها وتحليلها والتنبؤ باتجاهاتها المست بلية، بحيث يدون من السهل فهم هذء 

العوامل وقياسها الدمي بشدل ىام قياسا  بالعوامل البيئية العامة الأخر . وتتضمن العوامل الديموغرافية 

دهم، ارتفاع أو انخفا  الثروة، مستويات أىمار السدان، أىراقهم، تو يعهم الجغرافي وأىداافي الغالب 

منظمات أو الأةراف الأخر  ذات الهذا العامل وانعداساته ىلي  يعدالدخل وتو يعه ىلي السدان... الخ. 

في روسيا تشير إلي أن    2005افإن الإحلاءات السدانية لعام  -فعلي سبيل المثال  مهما، الع قة

!. ولعل مرد ذلك يعود إلي الوضع الاقتلادي والديموغرافي نلف العائ ت فيها تعيش بدون أةفال!

للسدان. وهذا من شأنه أن ينعدس مست ب   ىلي مجالات مختلفة، ومن أبر ها ال لور في أىداد ال و  

مختلفة من اللناىة ودذلك الإشارة أيضا  إلي ما شرىته اللين من لناىية ، مجالات في العاملة و

وذلك لمواجهة الانفجار ؛ الإنجاب والذي حدد بةفل واحد ف ة لدل ىائلةقوانين وقيود ىلي تحديد 

 مليار نسمة وما ي ابله من محدودية في الموارد الةبيعية المتاحة لها. (1.2)السداني فيها والذي تجاو  

دثر ارتباةا بالنشاة التسوي ي لأنه يرتد  أساسا ىلي الأفراد الذين يدونون أهذا العامل  ديعو    

سوا ، وهي تتعل  بالحردة السدانية ومجموىة المؤشرات التي ترتبة بها دعدد السدان ودثافتهم الأ
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وتو يعهم الجغرافي وأىمارهم ومهنهم، وهذء المتغيرات ينبغي ىلي المنظمة معرفتها بدقة لمعرفة 

سدان ئة من ال. ودما هو معروف لدل فخةة والبرامج التسوي ية المختلفةتأثيراتها التي يمدن أن تمس ال

 .التي يستهلدونها السلعساليب التو يع ونوىية أنمةا  خالا  للتعامل معهم د

استخدام البيع ؛ال نوات التسوي ية المستخدمة أي فيمث   تو يع السدان ىلي المناة  المختلفة يؤثر      

العر  والدين، فيختلف أو استخدام قنوات تسوي ية ةويلة، دما أن النشاةات التسوي ية تتأثر ب ،المباشر

وىليه فإن دراسة البيئة  .والملبس تبعا لمعت داتهم الدينية مأدلبالنسبة لاسته دهم فيما يخ  الالافراد 

الاتجاء اللحيح ووضع منظور دامل نحو سمح بتوجيه السياسات الخالة بالمنظمة تالديموغرافية 

 والسو  المستهدفة. لاستراتيجية تسوي ية خالة فيما يتعل  بالسو  المحتملة

 :ثانٌا  : العوامل الاجتماعٌة والثقافٌة

. وهذا ما قاد إلي  المعت دات، أنماة الحياة في المجتمع... الخوال يم ة اتتمثل بالمؤثرات المتعل ة ب      

أحداث تغيرات دبيرة في البيئة انعدست ىلي سبيل المثال في الأىداد الدبيرة من العام ت في سو  

وقد نتج ىن هذا الأمر ارتفاع واضح في مستو  الدخل للؤسرة، ؛الذي دان حدرا  ىلي الرجال،العمل 

 بعد أن ألبح هنالك أدثر من ملدر للدخل. 

مجموىة من ال يم والأفدار والمواقف  بأنها " فٌمكن تعرٌفها (ثقافةالاأما فيما يخ  ملةلح        

تؤثر في مدردات المجتمع وتفضي  ته فالث افة ،" التي يتعلمها ويشترك بها أىضاء جماىة معينة

 . وسلودياته

  :ثالثا  : العوامل التكنولوجٌة

وىلي الافراد من من جهة  منظماتداء التسوي ي لللأانعداسات ىلي اىدة الت دم التدنولوجي له ن إ    

الالت امات  مدتبه تسديد ال بون وهو جالس في مسدنه أو مدان إجهة أخر ، فعلي سبيل المثال ألبح ب

 .في مسدنه أو مدتبه  بون جالسالشراء والوالبيع المالية م ابل ىمليات 

يجري ىمليات البيع والشراء ىبر استخدام شبدات الانترنت للتسو  والتعامل وحتي تسديد     

 يرهةا بةما يخدمدة وتةوجدي سلعواسعا  لإدخال  مجالا   التدنولوجيا تةوروقد أتاح الالت امات المالية، 

النهائي لها، وهذا ما انعدس ىلي ىمليات الإبداع والتةوير في العديد من اللناىات ومنها ىلي  ال بون

التلميم ىلي دجيا الإنترنت لوولحاللة في الهندسة الوراثية، تدنا التدنولوجيةسبيل المثال التةورات 

البحث في المواد البديلة بمجالات الةاقة و (،DAo)والتلنيع ىلي الحاسوب  (DAC)الحاسوب 

والتلنيع، فض   ىن معالجة مشد ت التلوث البيئي الناجم ىن التسارع اللناىي الحالل في العالم. 

تةبي  المعرفة والأدوات المستخدمة لمعالجة المشد ت التي يمدن " تحديدا  هو  التكنولوجٌاوٌقصد ب
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فاىل. وهذا ما قاد إلي الاهتمام الدبير في منظمات الأىمال  مواجهتها في إنجا  مهمة معينة وبشدل

والجامعات والحدومات ل يادة فاىلية النتائج المتح  ة من استخدام التدنولوجيا وبما يلب في خدمة 

مليار  250ما ي رب من  2005الإشارة هنا إلي أن اليابان أنف ت في ىام  لا بد لنا من . " أهدافها وىملها

جي واللناىي وبخالة لووها في مجال التفو  التدنتي ريادجال البحث والتةوير للحفاظ ىلدولار في م

 في مجال اللناىات الإلدترونية. 

 رابعا  : العوامل الاقتصادٌة 

دانت في مجال السلع النهائية أمجمل اللناىات سواء  في ا  دبير ا  تؤثر العوامل الاقتلادية تأثير     

الحل ات التسوي ية والحدومية...الخ. ولعل المفاتيح الرئيسة لهذا العامل تتأثر فيما يتعل   أموالخدمات 

نعدس تأثير ي، إجمالي الناتج الوةني...الخ. وةبمعدلات الفائدة معدلات البةالة، أسعار السلع للمستهلد

دية ىبر مراحلها البيئة الاقتلادية ىلي منظمات الأىمال بشدل دبير ىندما تتحرك الدورة الاقتلا

ولدل مرحلة تأثير مختلف ينعدس ىلي اىتماد   ؛ دهارالدساد، الا ،التراجع ،الرخاءة االمتمثلة ب ةالأربع

 ال ح ة -الأخر الساب ة أو المرحلة استراتيجيات تسوي ية مختلفة تماما ىن المرحلة  ىليمنظمة ال

قتلادي الذي العوامل والمتغيرات وىنالر النظام الاجميع بأنها "  (البٌئة الاقتصادٌةـ )بوي لد       

  دما في الشدل الآتي:ولعل أهمها تتمثل  " ، تعمل فيه المنظمة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ىوامل البيئة الاقتلادية (8)الشدل 

عوامل البيئة 
 الاقتصادية

الدخل القومي 
 الأجمالي

مستويات 
العمالة 
 والبطالة

واسعار  التضخم

 الصرف والفائدة

السياسة النقدية 
 والضريبية
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 :العوامل الطبٌعٌة  :خامسا  

المنظمات دمدخ ت، أو التي تؤثر في نشاةها  إليها ئة الةبيعية الموارد التي تحتاجتوفر البي      

الةبيعية بسبب انتشار تلوث الهواء والماء في ىدد دبير من دول  موارد اد الاهتمام بالإ ي، وقد التسوي

 . والذي ولل إلي مستويات خةيرة، الم الع

 :. البٌئة التنافسٌة 3 

بعين الاىتبار البيئة المحيةة بالمنظمة بشدل  البيئة العامة فإن المدراء ىليهم أن يأخذوافض  ىن        

أو بيئة  kraTمة بيئة المهة وتسمي أحيانا  ب -  البيئة التنافسية أو البيئة الج ئيةة امباشر والتي تسمي ب

ىمل المنظمة بشدل مشترك :. وبشدل ىام ي لد ببيئة التنافس هو Industrial environmentاللناىة

والخدمات التي  السلعمع ب ية المنظمات الأخر  في ذات اللناىة والتي تتشابه إلي حد دبير في ذات 

 وال بائن الذين يتعاملون معها.، وأساليب الإنتاج المعتمدة فيها  ،ت دمها

، ه أىمالها امجال اللناىة في نشاة الذي ت اولالمن المنافسين في مجال  ا  ىدد وقد تواجه المنظمة       

مثيلة أو مشابهة لمخرجات  سلعنتاج أو التجارة في لاوهم ىبارة ىن المنظمات الاخر  التي ت وم بإ

فيجب  . المنظمة، حيث تحاول دل منها السيةرة ىلي السو  أو الاستحواذ ىلي أدبر حلة سوقية ممدنة

ن اة من حيث الة بما يتعل  بةبيعة المنافسين، ىلي المنظمة العمل ىلي معرفة ودراسة المنافسين لها خ

، التي تتلف بها تلك السلع وموالفات الجودة سلعهمالضعف لديهم، تشديلة ن اة والتي يمتلدونها ال وة 

...إلخ، وهذا دله لتح ي   والتو يع الترويجىملية  وىمليتي ،بالأسعارالاستراتيجيات المتعل ة فض   ىن 

 المي ة التنافسية.

أما ىملية التحليل لبيئة التنافس في السو  فإنها ترتبة بشدل محدد مع خلولية المنظمة العاملة       

دولا في السو  يتةلب النظر  دودا منظمةفي تلك اللناىة. فعلي سبيل المثال أن ىملية تحليل المنافسة ل

 من المعلومات المتعل ة بها وهما :  رئيسين إلي ىاملين أساسيين

 يف محفظة اللناىة التي تعمل بها المنظمة.. تول1

المرتبةة بعدد من المنظمات والتي يمدن أن تح   قيمة مضافة لشبدة . تحليل ال نوات التو يعية 2

 النهائي.  بونالتو يع ولولا  إلي ال
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 ثالثا  : خصائص البٌئة التسوٌقٌة 

الادثر شيوىا ، التي يجب ىلي المنظمة أخذها التي تعد   ست خلائ  للبيئة التسوي ية يمييمدن ت     

 بعين الاىتبار ىند اتخاذ أي قرار استراتيجي ، وهذء الخلائ  هي :

 . العدائٌة2

د المنافسة تلمخرجات المنظمة، حيث تش  بائنمن لفات البيئة العدائية قلة الموارد وىدم قبول ال      

في هذء اللناىة، ىدس البيئة الهادئة حيث تدون البيئة غنية بالموارد، ويسهل الحلول  العاملينبين 

 ىليها، دما ت ل المنافسة بين أةراف اللناىة.

 . الاعتمادٌة1

ى قة الاىتماد  ليهترتب ىتاشتراك المنظمات في الموارد النادرة، الذي  أنتشير الاىتمادية إلي      

للتميي  بين المنظمات الفعالة من منظور تحليل الموارد النادرة واستغ لها المتبادل، وي عتمد دأساس 

 أو محاولة المنظمة تجنب تبعيتها للآخرين. ،والمحافظة ىلي الاست  لية

 . التنوع6

 دثير من ال بائن.ليشير تنوع العوامل البيئية إلي وجود تفضي ت ومةالب متماي ة ل     

 . المنافسة 0

 ي اخر ومن دولة درجة المنافسة التي يمدن ان تتعر  لها منظمات الاىمال من مجتمع ال فاوتتت     

المنافسة هنا لها العديد  ا  للنظام السياسي والاقتلادي السائد في تلك الدولة . ووجود وذلك وف ،لي اخر إ

 من الم ايا التي نذدر منها :

 أ. تحسين الدفاءة 

 ب. ىدم رفع الاسعار 

 الجديدة  السلعج. ترويج الابتدارات وت ديم 

 .   لمستهلديناا ل بائنلفضل أد. ت ديم خدمات 

 . التعقٌد4

 ئة التسوي ية بأنها مع دة لأنه ليس من السهل الفلل بين العنالر المدونة لهذء البيئة، فهي يتتلف الب    

 للبع  منها تأثير مباشر ىلي المنظمة، مثلمردبة، دون المتغيرات متعددة ومتداخلة فيما بينها، فيدون 
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 الموردين  أو تأثير غير مباشر ىلي غرار العوامل ذات الابعاد المحلية أو الدولية. 

 . عدم التأكد3

مما ، حداث المستمرة التي تحلل في بيئات العمل المختلفةلأالتغيرات واهذء الخالية تحدث نتيجة      

وبالتالي ىدم قدرة الدثير من الغمو  التي تتلف بعدم التأدد،  يشوب المعلومات التي يتم جمعها

 حتمال وقوع الاحداث.االمسؤولين ىلي التنبؤ ب

 SWOT)) :SWOT Analysisرابعا : تحلٌل مصفوفة        

ىالج الذي  Philip Sielzniمن خ ل بحوث  1957في ىام    SWOTتحلٌل انشاء إبدأت فدرة       

من خ لها الع قة بين مدونات البيئة الداخلية للمنظمة وىوامل البيئة الخارجية، وقد تم تةوير هذا النموذج 

العديد من الاساتذة وبشدل خا  اساتذة مدرسة هارفارد للؤىمال ، وقد ألبح هذا التحليل من من قبل 

دراتها الداخلية من ا ن اة ال وة والضعف  لغر  تحديد ق؛ الادوات التي تعتمد ىليها العديد من المنظمات 

 والمؤشرات الخارجية المحيةة بها التي تؤثر ىلي قدراتها التسوي ية دة االفر  والتهديدات  

للمنظمةة  االداخليةة والخارجيةة هةو تحليةل لدةل مةن البيئتةين  -ودما قلنا - (SWOT)اسلوب تحليل  ديعو     

والتسوي ية، مما يساىد المنظمة  التنظيميةو الانتاجية بالجوانب والمتمثلة ،دائهاأفي التي يدون لها تأثير مباشر 

الداخلية والفر  والتهديدات التةي  ي بيئتهاعرفة ن اة ال وة والضعف فىلي امدانية ت ييم ادائها والعمل ىلي م

الاساسةةية مةةن هةةذء والغايةةة  وهةةذا التحليةةل يدةةون ىلةةي شةةدل ملةةفوفة رباىيةةة، تواجههةةا فةةي البيئةةة الخارجيةةة،

وت وية ن اة قوتها، م ابل ذلك العمل ىلي مواجهة التهديدات التي تتعر   ضعفهامعالجة ن اة  يالملفوفة ه

 وفي الوقت ذاته اقتنا  أو استثمار الفر  التي تلوح بالاف  امام المنظمة. ،لها المنظمة

بأنه " ىملية تحديةد وتشةخي  الفةر  التةي يمدةن اسةتثمارها فةي  (SWOT)تعرٌف تحلٌل وىليه يمدننا    

ومجابهة التهديدات والمخاةر التي تنةتج ىةن التغيةرات فيهةا، فضة   ىةن الاهتمةام بتشةخي   ،البيئة الخارجية

ايضاً بأّٔ " فحض ّقاط  جعريفهٗيَنِ  " ، مواقع ال وة والضعف في البيئة الداخلية للمنظمة وتحديد انعداساتها

، ٗاىتٖديدات اىتيي تتعيسع ىٖيا ٍيِ اليو اىللخية اى ازغلية  ب لية يي ىيَْظَة ٗفسطٖا ىيَْ٘ اىق٘ة ٗاىضعف اىداخ

تحقلق اىَْظَة ىحاىة اىت٘اشُ اىتي تقً٘ بٖا ٍِ خلاه تقللَٖا ىيلساٍج ٗاى دٍات اىتي تقدٍٖا ىيصبائِ". فاىَْظَة 

ٗعيدً تَنْٖيا ٍيِ  ،تٖياءخلاه استعَاه ّقاط ا٘تٖا ٗمفا ٍاٍٖا ٍِأاىتي لا تستطلع الاستفادة ٍِ اىفسص اىَتاحة 

ٍ٘اغٖة  اىتٖديدات اى ازغلة ٗعدً ٍعاىجتٖا ىْقاط ضعفٖا فعْدٕا ستنُ٘ ٍعسضة ىيفشو ٗاى يسٗ  ٍيِ اىسي٘  

 لا ٍحاىة.
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  تحلٌل أهداف(SWOT) : SWOT Analysis Objectives 
 

 نذدر منها الآتي: ( (SWOTملفوفة  إذا تم تةبي تح ي ها للمنظمة التي يمدن  هدافلأعدد من اهناك     

 تحليل البيئة التنافسية للمنظمة. .1

 تحليل ال درات والموارد الاستراتيجية لها. .2

 إمدانية المنظمة من تةوير رؤيتها ورسالتها وتح ي  غاياتها الاساسية. .3

 .ورسالتها تةوير الخيارات والبدائل الاستراتيجية وف  رؤية المنظمة .4

 التنفيذ والرقابة الاستراتيجية التي يمدن للمنظمة تح ي ها.  .5

مةةن خةةة ل تراتيجية المناسةةبة للمنظمةةة ةةةةهةةو تحديةةد الاس (SWOT) فالهةةدف الاسةةاس مةةن تحليةةل ذن  إ        

، ويسةاىد بيةان نةوع الع قة بةين ن ةاة قوتهةا وضةعفها مةع المتغيةرات التةي تةةرأ ىلةي البيئةة الخارجيةةتحديد 

 الاستراتيجية التي يجب ىلي المنظمة اتباىها في تح ي  اهدافها بشدل افضل. 

 (9)في الشدل موضح ودما  ،((SWOTوبناء ىليه يمدن توضيح ملفوفة 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (SWOT)ٍظف٘فة  (  9اىشنو  )  

لدةل مةن ن ةاة ال ةوة ون ةاة الضةعف  ا  مبسةة ا  فيمةا يلةي شةرح  ةدم ل الشةدل الموضةح فةي الأىلةي نومن خة       

للمنظمة والفر  والتهديدات التي قد تواجهها، دي تةتمدن ى ية ي الةالةب مةن تفسةير اي ملةفوفة قةد تواجهةك 

 مست ب  : 

 Strengths  نقبط القو اللآ : 

 Weaknessesثبنيب : نقبط الضعف  

 Opportunitiesثبلثب : الفرص 

 Threats ابعب : الحهذيذات 

 

 نقاط القوة

Strengths  

 نقاط الضعف
Weaknesses 

 

 التهدٌدات

Threats 

 الفرص        

Opports      

 

SWOT 
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 . نقاط القوة والضعف2

اسيتساتلجلة تسسيت دً ىتقليلٌ  ٕي٘ أداة  (SWOT )تحميالصبح واضحاً لديك عزيزي الطالب  باان أكما      

 ٗاىتٖديدات (Opportunities) ٗاىفسص  ىدٙ اىَْظَة،(Weaknesses) ٗاىضعف (Strengths) اىق٘ة

 (Threats) هاالتي تواجه . 

السةةمعة الجيةةدة، والمهةةارات والمعرفةةة الفريةةدة ان ةةاة ال ةةوة تمثةةل الم ايةةا الداخليةةة للمنظمةةة، مثةةل ف     

هةةذء ال ةةوة تمثةةل و.  الماليةةةالماديةةة ولمتةةةورة، والاسةةتخدام الامثةةل للمةةوارد للمةةوظفين، والتدنولوجيةةا ا

 .التي يمدن للمنظمة الاىتماد ىليها لتح ي  أهدافها والتنافس بنجاح في سوقها الموجودات

مثةةل ، و تعةةو  الأداء العةةام للمنظمةةةفتشةةير إلةةي النةةواحي الداخليةةة التةةي قةةد ت يةةد أ نقللاط الضللعفأمةةا       

 ىةةدد مةةنون ةة  المهةةارات ال  مةةة فةةي  اليةةة،والةةن   فةةي المةةوارد الم ال،فعةةالالهيدةةل التنظيمةةي الغيةةر ا

تةأثير سةلبي ىلةي قةدرة  يدةون لةه قةدالضةعف  ا. هذ لية البةيئة أو غير الفعّالةالمجالات، والعمليات الداخ

 .المنظمة ىلي تح ي  أهدافها والتنافس بفعالية في السو 

يمكان اساتلهلها لتحقيا  ، يمكان لممنظماة تحدياد الفارص التاي SWOT ))تحيليو بالاعتماد عمى و         
 اتالتطاور ادخال العديد مان عناصار النجاح، مثل فتح أسوا  جديدة، والتوسع في مجالات النمو الجديدة، و 

فاي تحدياد التهديادات المحتمماة  (SWOT) تحيليوذلاك، يمكان أن يسااعد  فضاه عان. ةالسريع ةالتكنولوجي
ل عمى التطورات التكنولوجيا في الزمان والمكان عدم إمكانية الحصو )التي قد تعرقل تحقي  الأهداف، مثل 

 .(الاسوا في التكنولوجيا، أو المنافسة الشديدة في  المناسبين
 اتالفرص والتهدٌد .1

هااذ  و إلااى الظااروف ابيجابيااة الخارجيااة التااي يمكاان لممنظمااة اسااتلهلها لتحقياا  النجاااح.  شااارةإهااي        

. عمااى (الشااراكات الاسااتراتيجية المحتممااةاتجاهااات السااو  الجدياادة، التلياارات التكنولوجيااة، ) تمثاال الفاارص

أو  ،جديادة لتمبياة احتياجاات الزباائن سامعأو تطوير ،أسوا  جديدة  فيممنظمة التوسع لسبيل المثال، يمكن 

 .تطوير السمع الحالية بما يتناسب ورغبات الزبائن

 التةي يمدةةن أن تعرقةةل نجةةاح يجابيةةة  لإأو اغيةةر االعوامةةل الخارجيةة السةةلبية فتمثةةل  أمةا التهديةةدات        

ا لها. تشمل هذء التحديات التغيرات في البيئة التنظيمية، مثل  التشريعات الجديدة، االمنظمة أو تشدل تهديد 

سةبيل المثةال قةد تواجةه المنظمةة . ىلةي  والتغيرات في سلوك المستهلدين، والمنافسةة الشةديدة فةي السةو 

 .تحديات في التديف مع التغيرات التشريعية، أو في مواجهة المنافسة المتنامية من المنظمات الأخر 
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ات، وتوجيةةه اسةةتراتيجيتها ديةةدتهتحديةةد هةةذء الفةةر  والمةةن  دةةن المنظمةةة، ي م(SWOT )فتحيلييو      

ل ستفادة من الفر  وتجاو  التحديات يتيح لها ذلك التردي  ىلةي تع ية  ن ةاة ال ةوة والتعامةل مةع ن ةاة 

 تحليةةل دات بةةةر  فعّالةةة. ي عةةهديةةدلتاسةةتغ ل الفةةر  المتاحةةة ومواجهةةة اىةة وة ىلةةي ذلةةك الضةةعف، 

SWOT)   الخةة التشغيلية لتح ي  الأهداف المسةت بلية  أداة قيمة لاتخاذ ال رارات الاستراتيجية وتحديد

 .للمنظمة

الذي يوضح ديفية استخدامه ىن شردة المراىي ولغر  توضيح هذا النوع من التحليل نعةي المثال الآتي 

 .من قبل المنظمات المختلفة

      ذىييل مَثيياه ( المراعتتي )شتتركةّأخيير  (SWOT)تحيلييو  لإيضييا ٍثييية اىتييي يَنييِ تْاٗىٖييا لأٍٗييِ ا            

 تحيلو اىَظف٘فة.تلسلظ فٌٖ 

ىلةي المسةتو  العربةي  منظمةاتاهةم ال وتعةد مةن *شردة سعودية متعددة الجنسيات :هي شركة المراعً    

 ريال مليةون  750اس مال بلغ أوبر 1977في ىام   هاحيث تم تأسيس وبشدل خا  في دول الخليج العربي

وهةي شةردة متخللةة فةي ؛مليةارات ريال سةعودي   10اف د بلةغ رأسةمالها   2023اسعودي، اما في ىام 

الحليةب والالبةان والعلةائر والةدواجن واغذيةة  سةلعانتاج وتلنيع المواد الغذائيةة وبموجةودات متنوىةة فةي 

 ىٖرٓ اىَْظَة يَنِ تحيليٖا ٗفق الآتي:(    (SWOTٍِٗ خلاه زسٌ ٍظف٘فة  الاةفال

 

 

            

 شعاز شسمة اىَساعي ىظْاعة الاىلاُ (10)  اىظ٘زة                              
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 المراىي السعودية منظمةل SWOT ملفوفة(  11اىشنو )                     

 

 

 

 

 

 

 

 

وٌتولى ادارتها عدد من الاشلخاص ملن الدول الاجنبٌة  جنسٌات ن الشركة تخضع ملكٌتها لعدد من متعددة الجنسٌات تعنً ا *

بلدان اجنبٌة متعددة على الرغم من أن كافة سٌاساتها وخططهلا الاسلتراتٌجٌة جنسٌات مختلفة )متعددة( وتمارس نشاطها فً 

 الذي توجد فٌه الشركة الأم. تصمم فً مركزها الرئٌس

 

 (Weaknesses )نقبط الضعف 

 .ـــ ارتفاع تكالٌف التشغٌل       

 على قطاع الألبان والعصائر  الافراط فً التركٌزــ 
 .ـــ اعتماد كبٌر على الواردات للمواد الخام

الابتكللار وتطللوٌر سلللع جدٌللدة ـللـ تحللدٌات فللً مجللال 

لتلبٌللة متطلبللات السللوق المتغٌللرة فللً ظللل منافسللة 

 مستمرة.

 

 

 

   

  

  Opportunities)الفرص     

نمللو سللوق الحلٌللب فللً دول مجلللس التعللاون  ـللـ
 الخلٌجً.

 السلعتنوٌع  ـــ
زٌادة الطلب نتٌجلة زٌلادة علدد السلٌاذ اللذٌن  ــ

 ٌزورون السعودٌة للحج والعمرة .

  Threats)الحهذيذات 

 .ــ الوضع السٌاسً فً منطقة الخلٌج

 ــ اضطراب امدادات المواد الخام ٌزٌد التكالٌف.

ـللللـ التحللللدٌات الاقتصللللادٌة مثللللل تقلبللللات اسللللعار 
 الصرف والتغٌرات فً التعرٌفات الكمركٌة. 

  Strengths)  القو 

ثقة التً تحظى بها سمعة قوٌة فً السوق والــ 
 بٌن الزبائن

دة عالٌة، وتنوٌع عالً بالسلع مثل ــ سلع ذات جو
 الالبان والعصائر والمٌاه المعبأة.

 ــ شبكة توزٌع قوٌة. 
 ــ الظروف المناخٌة الساخنة مواتٌة )سانحة( 
 وق المشروبات المختلفة.لس     

 SWOT 
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 :SWOT( عل  جحليل قصفوية 2جمرين )

فةي جمهوريةة ملةر  ةشةردلبةان والعلةائر، ت ةع هةذء اللأا بإنتةاجلللناىات الغذائيةة   جهينةا ةشردت وم     

ن ةاة ال ةوة  العديةد مةن منظمةةمليةار جنيةه . ولهةذء ال (5)برأسةمال قةدرء   1983اتأسست فةي ىةام  إذالعربية 

 ولديها ىدد من الفر  الواجب ىليها اقتنالها دما قد تواجهها العديد من التهديدات. ، والضعف 

اسةةتخرج مةةن خةة ل الرسةةم  ةشةةردفةةي ال  (SWOTملةةفوفة المةلةةوب: بلةةفتك أحةةد المسةةؤولين ىةةن تحليةةل 

 والضعف والفرص والتهدٌدات من الفقرات الآتٌة: نقاط القوةملفوفة دل من ال

 رائدة في السو  وتمتلك سمعة جيدة. منظمةالةة 

 ذات جودة ىالية.  سلع منظمةت دم الةة 

 قنوات تو يعية قوية .  منظمةتمتلك الةة 

 ها وبشدل خا  العلائر.سلعرا  ل يادة الةلب ىلي مدانية  الايفاء بوىودها نظ درة والديها الةة 

 ةة تداليف الانتاج مرتفعة.

 ةة التردي  منلب بالدامل ىلي اللبن ال بادي والعلائر. 

 ةة لا تتوفر المواد الخام محليا  مما يسبب  يادة بالملروفات وتأخر الشحنات المستوردة.

 جديدة تعتمد ىلي الالبان الةبيعية.  سلعةة انتاج 

 للبلدان المجاورة.  السلعةة فر  لنمو ىمليات الشراء وتوريد 

 ةة افتتاح منافذ تو يعية جديدة في الامادن السياحية.

 ةة ارتفاع الاسعار المستمر قد يؤثر ىلي ىمليات الشراء. 

 ةة المشد ت الاقتلادية العالمية قد ترفع ثمن المواد الخام المستوردة.

 يع والشراء بسبب الاوضاع السياسية.ةة ىدم است رار ىمليات الب
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 بالتفليل. وضحها  ؟للبيئة التسوي يةما المدونات الاساسية   1ض

   المنظمة، ماةة إدارة اسالبيئة التسوي ية الداخلية، هي البيئة التي تشمل ىدة متغيرات يمدن التحدم فيها بو  2ض

 وضحها بالتفليل؟ ؟تلك المتغيرات

التي لا تستةيع المنظمة أن تسيةر وتتحدم في ىنالرها، بين ، ال و  والمتغيرات خارج المنظمة ما   3ض

 ت سيماتها.

تتمثل البيئة التسوي ية بما يحية بالمنظمة من متغيرات خارجية و يدون لها انعداس واضح سلبا أو إيجابا   4ض

 وضح أهم تلك الخلائ . ، ع  الخلائ بب دونها تتلفا و استمرارها، ب ائهىلي 

بخةوتين رئيستين هما تحديد وت ييم جوانب ال وة  للبيئة الداخلية للمنظمةمعم  ال البيئيتحليل اليمر  5ض

 المةلوب منك توضيح أهم ىوامل البيئة الداخلية للمنظمة.والضعف للمنظمة، 

 مع بيان الهدف منها. ؟(SOWTمصفوفة )تحميل وضح ما   6ض

يٌ عِ تيل نت  (SWOT)تحقلقٖا ٍِ تحيلو ٍظف٘فة اىٚ تسعٚ اىَْظَة  تيْٕاك عدد ٍِ الإٔداف اى/  7ض

 الإٓداف باىتفظلو.

 بظفتل ٍديس في أحدٙ اىَْظَات ٗضح ملف تؤثس اىع٘اٍو اىتنْ٘ى٘غلة عيٚ تحقلق إداف ٍْظَتل؟  8ض

 اىسسٌ إٌٔ ع٘اٍو اىللخة الااتظادية .ٗضح ٍِ خلاه   9ض

 ْٕاك عدد ٍِ أس٘ا  اىصبائِ . ٕو يَنْل ايضاحٖا ٍِ خلاه اىسسٌ فقظ؟  10ض

 

 

 

 

  
 

 

 الفصل الثالث اسئلة

 SWOTالتحلٌــل البٌئــً  
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، الدورية ل لدترونيات (Samsung)لشردة سامسونج  SWOTلملفوفة امامك المعلومات الاساسية   11س 

 ن اة ال وة والضعف والفر  والتهديداتوباىتبارك أحد المدراء في الشردة وضح من خ ل رسم الملفوفة 

 .لمنظمتك

 تحظي الشردة بع مة تجارية قوية ىالميا .1

 امنة ولدي ة للبيئة سلعابتدار الشردة ل .2

 من الاسوا  الاسيوية  ا  دبير ا   يتاخذ ح .3

 الالدترونية الذديةامت ك الشردة لمحفظة متنوىة من السلع  .4

 واسعة النةا  تمتلك الشردة شبدة تو يع ىالمية .5

 قيام الشردة المستمر بعمليات التةوير والتحسين المستمر ىلي اىمالها   .6

 لات ال انونية والدىاوي ال ضائية ءتعرضت الشردة للعديد من المسا .7

 .الخارجية  لضعف سلسلة التوريد بسبب العوام .8

 .العالمية منظماتقبل الالمنافسة الشديدة من  .9

 التي ظهرت في الهواتف المحمولة. لديها العديد من ىيوب التلنيع .10

 اىتماد الشردة ىلي السو  الامريدي في بيع سلعها. .11

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 نظم المعلومات التسوٌقٌة الرابع:الفصل 

Chapter Four: Marketing Information  Systems 

على   ا  بعد الانتهاء من قراءتك لهذا الفصل ستكون عزٌزي الطالب قادر

 المفردات الآتٌة: نلإجابة عا

  مفهوم نظم المعلومات التسوٌقٌة وتعرٌفها.التعرف على  .1

 .وخصائصها توضٌحك وتحدٌدك لأهم أهداف نظم المعلومات التسوٌقٌة .2

تحدٌدك لأهم مكونات أنظمة المعلومات التسوٌقٌة وبشكل خاص من الرسم  .3

 البٌانً الذي ٌوضح ذلك.

والفعالٌات التً تتضمنها المعالجة كأحد  تعرفك على مجموعة الانشطة .4

 مكونات انظمة المعلومات التسوٌقٌة.

 توضٌحك لمفهوم التغذٌة العكسٌة وكٌفٌة استفادة المنظمة منها. .5

تحدٌدك لأهم مصادر بٌانات نظم المعلومات التسوٌقٌة التً تحصل علٌها  .6

 المنظمة.

 

هو هجووعةث هةي جراةاج جج مجاورةالت جادةً ٌ دوة   التسوٌقٌة:نظام المعلومات 

علٍها ه ٌا جادسوٌق الحرول على جاو لوهاج جا متٌث حول جادطوتجج فً جاةٍئةث 

 جاذي هي أهن خرائره هً :، جادسوٌقٍث 

 أًه خطةٍق اوفهوم جاٌظن فً هجال جاوشكلاج جادسوٌقٍث.  .1

 جاوٌظوث فً خحقٍق أه جفها.ى جسدخ جهه ٌساع  جاوٌظوث فً زٌالت ف ااٍث إ .2

ى جاحاسةةا جَاةةً مخكٌواواٍةةا جاو لوهةةاج جاح ٌ ةةث أ ةةةحح اةة  ج  أساسةةٍا  إ .3

 لأًشا  أي ًظام الو لوهاج فً جاوٌظوث .
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 نظم المعلومات التسوٌقٌة : لرابعالفصل ا
 Marketing information systems وتعرٌفه: التسوٌقٌةنظم المعلومات : مفهوم اولا   

definition and concept                                                                                                                                                   

                                                            

حذدٌ   ظهذر فذً بداٌذة السذتٌنات فذً  القذرن الماضذً كاتجذا  الذذيٌعد مفهوم نظام المعلومات التسوٌقٌة      

للعملٌذة التسذوٌقٌة  اً رئٌساً المعلومات شرٌان دحٌ  تع ،لة من التغٌرات الإٌجابٌةومتطور ٌتوقع منه أحدا  جم

 وبدونها لا ٌمكن أتخاذ أي قرار تسوٌقً.

هنا أن أنظمة المعلومات التسوٌقٌة توفر لنا المعلومات الضرورٌة التً تساعد إدارة التسذوٌ  فذً  نلاحظو    

التً تقدمها للزبائن،  كما ٌمكننا عذن طرٌذ  نظذم المعلومذات التسذوٌقٌة تحدٌذد  السلعالمنظمة فً تحدٌد أنواع 

 وتروٌجها وتوزٌعها. لسلعاحتاج لها فً عملٌات تسعٌر هذ  نوالخطط والوسائل التً  الاستراتٌجٌات

كقذرار أنتذاج السذٌارات فٌكذون  اسذتراتٌجٌاً   العلٌا فً المنظمة قراراً  ثال على ذلك: عندما تتخذ الإدارةم     

 زبائنهذا التذً تلائذم حاجذات  هو تحدٌد أي نوع من أنواع السٌارات؛على إدارة التسوٌ  أتخاذ قرار تكتٌكً 

 .السعر والحجم والجودة من حٌ  ورغباتهم 

تنوعذذت تعذذارٌف نظذذم المعلومذذات التسذذوٌقٌة  فلكذذل كاتذذة وجهذذة نظذذر خاصذذة بذذه رغذذم أن الكذذل ٌتفذذ  علذذى 

 الأساسٌة لها ومن تلك التعارٌف نذكر الآتً: المبادئ

ت المصذذممة متذذداخل مذذن الأفذذراد والأجهذذزة والإجذذرا اهٌكذذل بأنذذه   نظررام المعلومررات التسرروٌقٌةٌعررر      

لكذً تسذتخدم كأسذات لأتخذاذ القذرارات ، الداخلٌة والخارجٌة  هاتدف  المعلومات المجمعة من مصادر لتولٌد

 . فً مجالات محددة فً مٌدان التسوٌ 

التً تعمذل معذا  الأفراد والمعدات والأجرا اتعن    عبارة بأنه عر  نظام المعلومات التسوٌقٌةوكما 

بالمعلومذذات  القذذرارات التسذذوٌقٌة متخذذذيظم لتزوٌذذد تمنذذ لتصذذنٌف وتحلٌذذل وتقٌذذٌم وتوزٌذذع الحاجذذات بشذذكل

  .المناسبة   

   :م المعلومات التسوٌقٌةاأهدا  نظثانٌا: 
Objectives of the Marketing Information System 

     

بما أن نظم المعلومات التسوٌقٌة تهدف الى تجمٌع البٌانات ومعالجتها فهذً تهذدف الذى تحقٌذ  أهذداف        

 نذكر الاتً: الأهدا المنظمة التً تسعى الى تحقٌقها ومن هذ  

عنذذد  واسذذترجاعهاتجمٌذذع البٌانذذات مذذن مصذذادرها  الداخلٌذذة والخارجٌذذة ومذذن ثذذم معالجتهذذا وتخزٌنهذذا  -1

 متخذي القرارات التسوٌقٌة لاتخاذ القرارات المناسبة.لمساعدة ؛ الضرورة 
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كونهذا تسذهل  والاستمرارٌةتعد نظم المعلومات التسوٌقٌة على أنها الخطة التً تتصف بالتطور والوعً  -2

 السلع والخدمات. انسٌابٌةالمعلومات جنبا الى جنة فً 

 مها.ٌتحدٌد الفرص البٌعٌة التسوٌقٌة وتقٌ -3

 السرٌعة للتغٌرات الحاصلة فً الظروف التسوٌقٌة. الاستجابة -4

 تحدٌد مستوٌات الأسعار التً تعظم الربحٌة فضلا عن التحكم بالتكالٌف التسوٌقٌة. -5

 الخدمات . وأللسلع  لتخصٌصات للحملات التروٌجٌة سوا ً تحدٌد ا -6

  التً تناسة مستقبل المنظمة. الاستراتٌجٌاتصٌاغة  -7

                  Characteristics of marketing:المعلومات التسوٌقٌة خصائص نظامثالثا:       

information system            

 على النحو الاتً: توضٌحها ٌمكن هنا ٌقٌة العدٌد من الخصائص المشتركةبما أن لنظم المعلومات التسو      

 أن تصل الٌها.عرف على مصادر المعلومات المناسبة التً ٌمكن تدارة أن تلإعلى ا -1

لنذذا لاسذذتخدامها عنذذد أتخذذاذ  وفرهذذا مذذن المعلومذذات التذذً ت الاسذذتفادةمذذن خذذلال نظذذام المعلومذذات ٌمكننذذا  -2

 القرارات.

مصذمم بمذا  لأنهم المعلومات لغرض التوسع والتغٌر فً ترتٌة المدخلات لا بد من توفر المرونة فً نظ -3

 المنظمة.وٌخدم حاجات  قابلٌ

 .لمنظماتٌمكن تعمٌمه على كافة ا أنموذجاً  [تسوٌقً ٌعظام معلوماتً لٌت هناك ن -4

 Components of marketing                   :المعلومات التسوٌقٌة نظام رابعا: مكونات    

information system  

  الآتً: النحو ٌمكن اٌضاحها على ةخمسة عناصر رئٌسا نظام ٌتكون من تتمٌز انظمة المعلومات التسوٌقٌة بانه      

       

 المدخلات -1

 المعالجة )العملٌات( -2

 المخرجات -3

 . ) الراجعة( التغذٌة العكسٌة  -4

 :فً الأدنى (12)من خلال الرسم الموضح بالشكل 
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 المعلومات التسوٌقٌة نظم مكونات (12)  الشكل

 (إنً أَظًح انًؼهىياخ انتسىيقيح" " انًذخم 2010هاَي وانصقش، )انًصذس: 

نظم المعلومات  لكل مكون من مكونات اً موجزاً شرح نقدملشكل فً الأعلى ومن خلال ما تم بٌانه با

  تً:الآالنحو التسوٌقٌة على 

 (Input) المدخلات : ــ 1   

فذذً تولٌذذد المخرجذذات المطلوبذذة مذذن قبذذل  مذذن المتعذذارف علٌذذه ان المذذدخلات هذذً السذذبة الذذرئٌت       

سذت الأعلٌنذا مراعذاة ففات المطلوبذة تعذد ضذرورة ملحذة لذا فأن توفٌر المدخلات بالمواصذ ،المستفٌدٌن منها

ن وبمذا أ ،ة جٌذدةولٌة الجٌدة تنتج عنها سلعة أو خدمفالمادة الأ. تحدٌد هذ  المدخلاتالسلٌمة والصحٌحة فً 

دم م التذً تسذتخهذً المذادة الخذاقصذد بهذا   والتذً ن بالبٌانرات لتسوٌقٌة تتمثذلالمعلومات ا المدخلات فً نظم

 ،  معٌنذة أو وقذائع محذددة اً تصف احذداث و مواصفاتحقائ  اولٌة أ هً  البٌاناتأو أن  ،  لوماتلتولٌد المع

 التغذٌة العكسٌة                                                     المعلومات                  
 )الراجعة(                                  

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 البٌئــــــة الخارجٌــــــة
                                          

 

 

 التحكم / إدارة التسوٌ  .4

 . المخرجات3

 ه لوهاج جاوٌدج .1

 جادس ٍا. ه لوهاج 2

 . ه لوهاج جادامٌج3

 معلومات التوزٌع .4

 المدخلات.1

 معالجة المعاملات. 1

 . ابحاث التسوٌق2

 . استخبارات التسوٌق3

 . الخطة الاستراتٌجٌة4

 

 

 . المعالجة2

 اوع جاةٍاًاج .1

 . خرفٍث مفاز جاةٍاًاج2

 . إلجتت قوجع  جاةٍاًاج3

 البٌانات . حواٌث مأهي4

 

 
 النماذج، التعلٌماتقاعدة البٌانات، قاعدة المعرفة، قاعدة 
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سباة تتعل  بواحد او اكثر من الأمور وهذ  المادة الخام تكون غٌر صالحة للاستخدام فً صنع القرارات لا

 تٌة:الآ

 لٌست لها دلالة واضحة. .1

 غٌر ملائمة لموضوع القرار. .2

 .ومتقادمةغٌر منظمة، متناقصة،  .3

فذلا بذد مذن اجذرا  مذا ٌطلذ   ، لحقذائ المعلومات التسوٌقٌة تتشكل مذن البٌانذات وا ن مدخلات نظموبما أ    

 بشً  من التفصٌل. - عزٌزي الطالة -نستعرضها المعالجة او )العملٌات( التً سوف ب علٌها

 (Processing) المعالجة )العملٌات( ــ2

ٌعتمذذد موضذذوع المعالجذذة علذذى تسذذجٌل البٌانذذات التسذذوٌقٌة والمبٌعذذات وترتٌبهذذا وتخزٌنهذذا وتحذذدٌثها      

طرٌذ  اسذتخدام مذا ٌسذمى بالحاسذة لا عذن إوهذذا لا ٌذتم  ،على المسذتفٌدٌن منهذاباستمرار لغرض عرضها 

هذذً كافذذة الانشذذطة  " بالعملٌرراتوٌقصذذد هنذذا  دارٌذذة ونظذذم الاتصذذالات.لإوالنمذذاذج ا مجٌذذاتاوالبرلذذً الآ

  . الذذى مخرجذذات وٌذذل المذذدخلات )البٌانذذات(والفعالٌذذات التذذً تقذذوم بهذذا نظذذم المعلومذذات التسذذوٌقٌة بهذذدف تح

 تً:بالآوتتمثل هذ  الانشطة والفعالٌات 

 :(Data Collection)جمع البٌانات من المصادر المختلفة  .1

   The Filtering  التصفٌة  .2

 The Cataloging الفهرسة   .3

  Reports Preparation إعداد التقارٌر .4

                 Storage التخزٌن  .5

 Update Theالتحدٌ   .6

 Retrieval The الاسترجاع .7

 :الانشطة والفعالٌاتهذ  لوفٌما ٌلً شرح مختصر 

وهذ  المصادر هً امذا داخلٌذة أو خارجٌذة  : Data Collection جمع البٌانات من المصادر المختلفة -1

 وقد تكون أولٌة أو ثانوٌة بحٌ  ٌجة اعتماد الموضوعٌة فً تجمٌع تلك البٌانات وعدم العشوائٌة.
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   البٌانات :التقنٌات المستخدمة فً جمع   

 هناك عدد من التقنٌات التً ٌمكن للمسوقٌن استخدامها عند جمعهم البٌانات نذكر منها الآتً:

 لجمذذع البٌانذذات عبذذر الاتصذذال( ٌمكذذن اسذذتخدام الهذذاتف )الثابذذت أو المحمذذول  :Telephone:  الهررات  . أ

 .فً البح  وتسجٌل اجاباتهم بشكل مباشر بالزبائن المستهدفٌن

المقذابلات الشخصذٌة مذن أكثذر الاشذكال اسذتخداماً فذً البحذو  عمومذاً  دتع : Interviews المقابلات:  . ب

 وبحو  التسوٌ  خصوصاً التً ٌمكن تقسٌمها إلى نوعٌن هما: 

التذً تعنذً حذواراً شخصذٌاً ( المقابلات المعمقة ـ )المقابلات الشخصٌة الفردٌة: التً تسمى اٌضاً ب .1

 مباشراً من قبل الباح  مع الشخص الذي ٌجري المقابلة معه مباشرة. 

المقذذابلات الجماعٌذذة: وهذذذ  المقذذابلات تتمثذذل بلقذذا  الباحذذ  مذذع مجموعذذات صذذغٌرة ٌتذذراوح عذذدد  .2

فرداً عبر مناقشة تفاعلٌة وتلقائٌة حول موضوع معٌن لغرض الحصول  (12 – 6)افرادها ما بٌن 

 ى معلومات وأفكار جدٌدة . عل

الذي تجرٌه المنظمة عبر البرٌد الالكترونً ٌتم أرسال استمارة الاستبٌان  E- mail):)ج. البرٌد الالكترونً

لكافذذذة الافذذذراد المسذذذتهدفٌن مذذذن البحذذذ  لغذذذرض الاجابذذذة علٌهذذذا وإعادتهذذذا للمنظمذذذة عذذذن طرٌذذذ  البذذذرد 

 الالكترونً ابضاً أو أي وسٌلة اتصال أخرى. 

حذدى الطذر  الاساسذٌة فذً جمذذع البٌانذات الأولٌذة المطلوبذة لحذذل إوهذذً Observation :  :الملاحظرةد. 

، وٌمكذذن تعرٌذذف الملاحظذذة بأنهذذا   الطرٌقذذة المعتمذذدة لجمذذع المشذذاكل التسذذوٌقٌة التذذً تواجذذه المنظمذذة

 البٌانات للتعبٌر عن الاهتمام بحالة البحو  ومراقبة الحقائ  ذات الصلة بها وتسجٌلها.

رف علٌذه الآن إمكانٌذة الوصذول مذن المتعذا: الدراسات الاستقصرائٌة علرى مواقرع التواصرل الاجتمراعً هـ. 

همٌذة من قبل المستهلكٌن وبانتظذام فقذد أصذبح الانترنذت مذورداً متزاٌذد الاكة العنكبوتٌة )الانترنت( للشب

السذائدة لأخذذ العٌنذات للبحو  التسوٌقٌة، فسرعان مذا اصذبحت اسذتطلاعات الذرأي عبذر الانترنذت هذً 

 العامة للمستهلكٌن.

غربلذة البٌانذات بهذدف أسذتبعادها وعزلهذا عذن  قصذد بالتصذفٌة هنذا هذً ن : The Filtering  التصفٌة -2

 . بأتخاذ القرار بصددها ةأو التً لٌت لها علاقة بالموقف أو الحالة المتعلق،البٌانات غٌر المفٌدة 

 وتشمل هنا عملٌتٌن هما. : The Cataloging الفهرسة -3

مجموعذذات بحٌذذ  تقذذع المفذذردات ذات  إلذذى الذذذي ٌعنذذً تحدٌذذد مفذذردات البٌانذذات وتقسذذٌمها  التصررنٌ :أررـ 

 الخواص المشتركة فً مجموعة واحدة.
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ن خلال اعطا  رموز معٌنة مختصذرة ترمٌز مفردات البٌانات التً تم تصنٌفها م  الذي ٌعنً  الترتٌب:ب ـ  

 .  ات وقت الحاجة لهاالتً تسهل علٌنا استرجاع البٌان بأستخدام الاعداد، الحروف، الالوانوٌتم الترمٌز 

 :(Report Preparing)إعداد التقارٌر  -4

التذذً تذذم ذكرهذذا فذذً فقذذرة المعالجذذة  -ا وفهرسذذتهٌمكذذن أن تتحذذول البٌانذذات بعذذد أن تذذم جمعهذذا وتصذذفٌتها      

حٌ  تعذد علذى شذكل تقذارٌر مفٌذدة لمتخذذي القذرارات. وهذذ  التقذارٌر تأخذذ  ، إذإلى معلومات مفٌدة ()العملٌات

ت فهذذً قذذد تكذذون علذذى شذذكل )جذذداول، مخططذذات، وصذذف لحذذالات معٌنذذة أو معذذادلا؛ انماطذذاً واشذذكالاً مختلفذذة 

نهذا قذد تكذون دورٌذة روتٌنٌذة منتظمذة مذثلاً قذد تكذون )ٌومٌذة أو أسذبوعٌة أو ...الذ((. وتوصذف هذذ  التقذارٌر بأ

. واحٌاناً قد تكون تقذارٌر اسذتثنائٌة تعكذت الحذالات طلة هذ  التقارٌر حسة الحاجة إلٌهارٌة ... ال((، وقد ت  شه

 .الاستثنائٌة التً تمر بها المنظمة، أو قد تكون تقارٌر لدراسة الفرص المستقبلٌة التً قد تسنح للمنظمة

 :(Storing)التخزٌن  -5

لا بد من عملٌة تخزٌنهذا لغذرض الاحتفذاظ  من خلال اعداد التقارٌرالمعلومات التً تم الحصول علٌها           

، فذلا ٌجذوز اتذلاف التقذذارٌر قاعرردة المعلومراتهذا والعذودة إلٌهذا وقذت الحاجذة لهذذا، فذً ملفذات ٌطلذ  علٌهذا ب

وقد ٌستمر التخزٌن لفترات  بمجرد استخدامها لمرة واحدة، وإنما تخزن لحٌن استرجاعها فً عملٌات لاحقة،

   زمنٌة طوٌلة قد تمتد إلى عشرات السنٌن أو اكثر، وحسة طبٌعة تلك التقارٌر والحاجة لها. 

 :(Updating)التحدٌث  -6

هنذذا ارتبذذاط وتسلسذذل الخطذذوات مذذع بعضذذها الذذبعض حٌذذ  لا تبقذذى محتوٌذذات الملفذذات مذذن  نلاحذذظ          

مذذات ثابتذذة ومسذذتقرة علذذى مذذر الوقذذت، وانمذذا ٌجذذة أن تخضذذع فذذً نظذذام قاعذذدة المعلو ،المعلومذذات المخزنذذة

 للتعدٌل والتغٌٌر علٌها باستمرار نتٌجة التغٌٌرات الحاصلة فً النشاطات التً تولد البٌانات. 

قاً وٌتم التحدٌ  من خلال إضافة معلومات جدٌدة لم تكن موجودة سابقاً أو حذف معلومات موجودة سذاب         

  وانتفت الحاجة لها، أو ٌتم التعدٌل على بعض المعلومات.

 :(Retrieving)الاسترجاع  -7

 ل الجهات ـتفادة منها فً أي وقت من قبــأن من أهم مبررات تخزٌن المعلومات هو إمكانٌة الاس نلاحظ        

 ترجاعها وف  ـــوذلك من خلال اسدداً لها، ــور الحاجة مجـظه تفادة منها لاحقاً عندـتتم الاس المستفٌدة، حٌ 

 أسالٌة وآلٌات معٌنة.  
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 :output المخرجات .3

البٌانذات التذً   فقذط والتذً ٌقصذد بهذا  المعلومراتب ت فذً نظذام المعلومذات التسذوٌقٌة تتمثل المخرجذا      

هنذاك تذرابط بذٌن أي  .  ٌات السابقة فً مرحلة المعالجة بحٌ  أصبحت لهذا دلالذة معٌنذةلجرٌت علٌها العمأ

جلا  تمضامٌنها على النحو الذي ٌمكن معه استخلاص معنى ٌساعد صانع القرار )مدرا  التسوٌ ( على اس

هذً مفذردات  المعلومذاتخر فأن وتقٌٌم هذا الموقف بمعنى أ (القرارموضوع )الامور عند مواجهة الموقف 

 البٌانات التً تم انتقاؤهذا مذن بذٌن جمٌذع المفذردات التذً تذم تجمٌعهذا فذً ضذو  ظذروف المشذكلة، الموقذف،

اي هً مفردات البٌانات التذً تتسذاوى مذع  .حاجة المستفٌد، الوقت، طبٌعة النشاط المكان...ال( من العوامل

 همٌته.موضوع القرار وأالغاٌة من 

فات المطلوبذذة والتذذً تلبذذً بالمواصذذ م المعلومذذات التسذذوٌقٌة نظذا أن ٌتصذذف ومذن خذذلال مذذا سذذب  ٌجذذة     

رارات، وعلٌذه مدرا  التسذوٌ  علذى النحذو الذذي ٌسذهم فذً تعزٌذز كفذا تهم وفذاعلٌتهم فذً صذنع القذحاجات 

 لنشاط التسوٌقًلاتساع حجم ا ونظراً  ؛معلوماتلهذ  ال -قدر الامكان  -مر التحدٌد السلٌم والدقٌ  ٌقتضً الأ

دارة مذن المعلومذات الضذرورٌة لإ وتنوعها ستفٌدٌنمر الذي ٌنعكت على تعدد حاجات الموتنوعه الكبٌر الأ

  هذ  الانشطة المختلفة.

 Feedback :)الراجعة( التغذٌة العكسٌة .4

وهذذذذ  المعلومذذذات تمكذذذن المنظمذذذة مذذذن اتخذذذاذ الاجذذذرا ات  (المعلومذذذات المرتذذذدة)ـ وتسذذذمى كذذذذلك بذذذ       

تلذك الاهذداف التذً تذم  جعة خططها حتى تتأكد من تحقٌ  اهدافها بطرٌقة كفو ة ومناسذبة،االتصحٌحٌة ومر

 وعملٌاته وأهدافه. وضعها فً عملٌة التخطٌط مع أخذ طبٌعة الظروف المتغٌرة وتأثٌرها على خطط النظام

وتكسة التغذٌة العكسٌة أهمٌة خاصة فً نظام المعلومات التسوٌقٌة نظذراً لارتبذاط المخرجذات بعملٌذة       

والتً تعد المعٌار الاسات فً قٌات فاعلٌة نظام المعلومات التسوٌقٌة، وبخلاف ذلذك ٌجذة  ،اتخاذ القرارات

 اعادة النظر بمدخلات النظام.

 Controlling الرقابة .5

مهمذة جذداً  دهذً عملٌذة الرقابذة وهذذ  الخطذوة تعذ عناصذر المعلومذات التسذوٌقٌةالخطوة الأخٌرة مذن        

 ؛ضبط مخرجات انظمة المعلومات التسوٌقٌة وف  ما تم التخطذٌط لذه مسذبقاً  هاكونها الأداة التً ٌتم من خلال

المعلومذذات التسذذوٌقٌة التذذً تذذم توفٌرهذذا مذذن قبذذل النظذذام مذذع مواصذذفات وهذذذا العنصذذر ٌرتكذذز علذذى مقارنذذة 

المعلومات التسذوٌقٌة المسذتهدفة لغذرض تحدٌذد الانحرافذات الحاصذلة نتٌجذة تطبٌذ  عناصذر النظذام السذابقة 

 وتشخٌص اسباة تلك الانحرافات لغرض اٌجاد الحلول المناسبة لمعالجتها وتصحٌحها. 
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 Marketing Information System نظم المعلومات التسوٌقٌة:  مصادر بٌانات :خامسا

Data Sources                                                                                                           

ارقذام عذن   علذى شذكلتساعد المعلومذات التذً ٌقذدمها النظذام المحاسذبً  المعلومات التسوٌقٌة الداخلٌة: -1

 ،المخزون السلعً، التذدفقات النقدٌذة، أورا  القذبض والذدفع وغٌرهذا فضلا عنمبٌعات المنظمة ونفقاتها 

 تحدٌد نشاط منظمتهم الحالً وطرٌقة الادا . وعلى رجال التسوٌ 

كافذة الاحصذا ات والمعلومذات التذً تحصذل علٌهذا إلى تحتاج المنظمة  المعلومات التسوٌقٌة الخارجٌة: -2

الجهات الخارجٌة ، مثلاً احصا ات الغرف التجارٌة والصذناعٌة، كونهذا تحتذاج لهذذ  الدراسذات عذن من 

 الاسوا  وعن البٌئة التسوٌقٌة.

ٌن لغذرض تمكذ ة،فعالذالظم تشذغٌل المعلومذات م المعلومات التسوٌقٌة إلى ناٌحتاج نظ تشغٌل المعلومات: -3

 تً تناسبها.المنظمة من تخزٌن المعلومات وتفرٌغها بالطرٌقة ال

 :ٌذذتم تقسذذٌم مصذذادر المعلومذذات التسذذوٌقٌة إلذذى نذذوعٌن همذذا مصررادر المعلومررات التسرروٌقٌة:: سادسررا

المصادر الداخلٌة والخارجٌة، وتتمثل المصادر الداخلٌة بالإحصا ات التً ٌمكذن اسذتخراجها مذن السذجلات 

مذذا أ .(وسذذجلات الانتذذاج،جلات المبٌعذذات وسذذ ،ومذذن أمثلتهذذا ) حسذذاة الاربذذاح والخسذذائر ،الداخلٌذة للمنظمذذة

فذً  (13)والشذكل  (وغذرف التجذارة والصذناعة وغٌرهذا،ٌة الإدارات الحكومـ )المصادر الخارجٌة فتتمثل ب

 .الأدنى ٌوضح لنا عناصر نظم المعلومات التسوٌقٌة
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 نظم المعلومات التسوٌقٌة مصادر (  13الشكل ) 

  

 : التقنٌات المستخدمة فً نظم المعلومات التسوٌقٌة:سابعا  

 وتحلٌلها نظم المعلومات التسوٌقٌة مجموعة من التقنٌات التً تساعد الشركات على جمع البٌاناتتتضمن    

والتقنٌذذذات التحلٌلٌذذة للمسذذذوقٌن لجمذذع البٌانذذذات تذذوفر التقنٌذذذات المتقدمذذة ، حٌذذذ  لذذدعم القذذذرارات التسذذوٌقٌة

لفحص مشاكل البح  التسوٌقً من خلال استخدام الاسالٌة  ؛ومعالجتها وتحلٌلها طر  جدٌدة وبسرعة أكبر

الوصذذفٌة التذذً ٌمكنهذذا الاجابذذة علذذى مذذا ٌحذذد  أو الاسذذالٌة التنبؤٌذذة التذذً تتنبذذأ بذذالتطورات المسذذتقبلٌة أو 

أو مشذاكل ، ن المسذوقٌن مذن خلالهذا فهذم الاسذئلة مكذدد السذلوكٌات المثلذى التذً ت  الاسالٌة الوصفٌة التً تح

 وتشمل هذ  التقنٌات الآتً: العمل التً ٌجة معالجتها. 

  :(Data bases)قواعد البٌانات  .1

تعرف قاعدة البٌانات بأنها   مجموعة منظمة من المعلومات المهٌكلة أو البٌانذات المخزنذة عذادة بصذٌغة     

 دوتعذقاعذدة تحذت حكذم نظذام إدارة قاعذدة البٌانذات  . هذذ  الوتكذون ، الالذً حاسذوةالالكترونٌة أو فً نظام 

قواعد البٌانات بالغة الاهمٌة لأٌة منظمة، كونها تدعم العملٌات الداخلٌة للمنظمذة، كمذا  تحتذوي هذذ  القواعذد 

 

 القرارات التسوٌقٌة 

طلب التحلٌل 

 المعلومات المنتظمة

 طهة انًؼهىياخ

 معلومات خاصة

 بحوث التسوٌق

 المزٌج التسوٌقً 

 العٌنة التسوٌقٌة 

 المستهلكون 

 المنافسون 

 التوزٌع 

الظرو   

 الاقتصادٌة

المعلومات 

 الداخلٌة

 نظم المعلومات التسوٌقٌة

 نظم التحلٌل

المعلومات 

 الخارجٌة

 تشغٌل المعلومات
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ومذن الأمثلذة علذى تلذك الأنظمذة )المكتبذات الرقمٌذة وأنظمذة ؛ على معلومات إدارٌة وبٌانات أكثذر تخصصذاً 

 وأنطمة المخزون وغٌرها الكثٌر(.  ،حجز السفر

 :(CRM- Customer Relationship Management)العملاء  نظم إدارة علاقات .2

تعرف إدارة علاقات العملا  على أنها   القدرة على الحوار المستمر مع العملا  باستخدام تشكٌلة واسعة     

 من الوسائل التً تعمل على البقا  باتصال دائم مع الزبون، أنها تمثل تقنٌة الاتصال المستمر مع طرفٌن  . 

ولكً تتمكن إدارة علاقات العملا  من تحقٌ  أهدافها ، فعلٌها أن تركز على محجموعة محددة من الابعاد    

 نذكر منها : 

 التركٌز على كبار العملا .  .1

 تنظٌم إدارة علاقات العملا .  .2

 إدارة معرفة العملا . إدارة علاقات العملا  المبنٌة على التكنولوجٌا.  .3

 :(Data Analysis Software) برامج تحلٌل البٌانات  .4

فقذد ظهذرت العدٌذد مذن  ،بما أن البٌانات هً المادة الخام التً تعبر عن حقائ  أو قٌاسات لظذواهر معٌنذة    

البرامج التً ٌمكننا اسذتخدامها عنذد تحلٌذل الٌٌانذات التذً تعذرف بأنهذا   عبذارة عذن عملٌذة اسذتخراج القٌمذة 

وأن الغذذرض مذذن تحلٌذذل  والمعرفذذة مذذن مجموعذذة ضذذخمة مذذن البٌانذذات المتنوعذذة والمتزاٌذذدة بسذذرعة كبٌذذرة.

 ٌقوم لى اتخاذ القرارات بناً  على عملٌة التحلٌل التًالبٌانات هو استخراج المعلومات المناسبة التً تساعد ع

 الآتً:ت هً عند تحلٌل البٌانا هاستخدمٌمكننا امن البرامج التً و بها العدٌد من البرامج.

شٌوعاً لتحلٌذل البٌانذات، فهذو ٌقذوم المستخدمة  وهو من اكثر البرامج  : Microsoft Excelبرنامج  .1

تعذدد  عذلاوة علذى. القادرة على إدارة مجموعات البٌانذات الكبٌذرة وتنظٌمهذابتقدٌم وظائف جداول البٌانات 

 تحلٌل البٌانات وفرزها وتصفٌتها.قوٌة ل أدا استخداماته التً جعلته 

لتحلٌذل البٌانذات، فهذو واحذد مذن أكثذر   ٌستخدم هذذا البرنذامج بشذكل اسذات :Tableau تابلوبرنامج  .2

أو الرسوم البٌانٌة ،منصات تصور البٌانات شٌوعاً أي )ٌحول البٌانات إلى عناصر مرئٌة مثل المخططات 

جم البٌانات المعقدة أو ذات الحجم الكبٌر إلى تمثٌل مرئً ٌسهل معالجته وتعمذل هذذ  رفهو ٌت أو الخرائط(،

 ال المرئً وأتمتتها لتحقٌ  الدقة . الأدوات على تحسٌن عملٌة الاتص

  SPSSبرنامج الاحصاء  .3

والذذذي شذذاع اسذذتخدامه فذذً العدٌذذد مذذن العلذذوم الإدارٌذذة  SPSS*ٌعذذد برنذذامج التحلٌذذل الاحصذذائً         

، Windowsوٌنذدوز والهندسٌة والاجتماعٌة والزراعٌة من أهم البرامج الاحصائٌة التً تعمل تحذت مظلذة 

عبارة عن   مجموعة من القوائم والادوات التذً ٌمكذن عذن طرٌقهذا ادخذال البٌانذات التذً وهذا البرنامج هو 

أو الافراد عن طرٌ  الاستبٌانات أو المقذابلات وغٌرهذا مذن الطذر ، ومذن ثذم القٌذام  ،تحصل علٌها المنظمة
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ئج وكذلك التقذارٌر بتحلٌلها، حٌ  ٌستطٌع هذا البرنامج قرا ة جمٌع البٌانات وتحلٌلها من اجل استخراج النتا

 الاحصائٌة لها  . 

  : (Artificial Intelligence )تقنٌات الذكاء الاصطناعً  .4

الذكا  الاصذطناعً العدٌذد مذن الخذدمات المسذاعدة فذً تحسذٌن اسذتراتٌجٌات التسذوٌ ، مذن تقدم تقنٌات      

خلال تطبٌقها أنظمة وبرامج قادرة علذى محاكذاة الذذكا  البشذري، واتخذاذ قذرارات ذكٌذة عذن طرٌذ  تحلٌلهذا 

 البٌانات والتعلم منها، وهذا ٌساعد المنتجٌن والمنظمات على فهم سلوك وتفضٌلات الزبائن. 

مجٌذذات التذذً تتمٌذذز هذذزة والذذنظم الحسذذابٌة وتقنٌذذات البرا  تطذذوٌر الاج الررذكاء الاصررطناعً بانررهٌعذذرف      

علذذى الانخذذراط فذذً عملٌذذات التفكٌذذر الشذذبٌهة بالانسذذان كذذالتعلم  القذذادر، والتواصذذل الذذذكً بذذالتعرف الذذذكً 

 . والمعرفة واستخدام المعلومات 

تحلٌل البٌانات الضخمة، حٌ  تساعد هذ  البٌانذات الضذخمة  هًومن ابرز التقنٌات للذكا  الاصطناعً      

والتنبؤ بسلوكه المستقبلً. وٌعرف تحلٌل البٌانات بانه   عبارة عن  احتٌاجاتهفً فهم الزبون والتعرف على 

 عملٌة استخراج القٌمة والمعرفة من مجموعة ضخمة من البٌانات المتنوعة والمتزاٌدة بسرعة كبٌرة  . 

 :(Survey Tools)الاستطلاع  أدوات .5

عملٌذة تسذتخدم لتحدٌذد وقٌذات ملاحظذات   دوات الاستطلاع الذي هو عبذارة عذن أ حدأالاستبٌان هو  دٌع   

أو بٌئة العمل ،والذي ٌتم قٌاسه من خلال تتبع سٌر بٌع المنتجات / الخدمات  ،مستوى السعادة ورضا الزبائن

وتتكون استمارة الاسذتبٌان مذن مجموعذة مذن الاسذئلة المصصذمة بدقذة تهذدف إلذى فهذم .   الخاصة بالمنظمة

 ٌمنح الزبائن الحرٌة فً التعبٌر عن تجاربهم التسوٌقٌة  مستخدمً السلع أو الخدمات بشكل اسات،  كما

ومتطلباتهم واقتراحاتهم من خلال اجاباتهم. كما أن اسذتطلاعات التعلٌقذات لذه جانذة إٌجذابً )مذدح للسذلعة / 

للخدمذذة( أو سذذلبً )انتقذذاد للسذذلعة/ للخدمذذة( وهذذذا الاعجذذاة أو التعلٌذذ  ٌعطذذً قذذوة لمواصذذلة العمذذل الممتذذاز، 

 دم افكاراً لجعل السلعة أو الخدمة أفضل.والنقد ٌق

 

 

 

 

 

 * SPSS    هً اختصار للمسمى الكامل للبرنامج الاحصائً للعلوم الاجتماعٌة :Statistical Package 

 for Social Science 
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د منها ٌبحو  التسوٌ  من أهم مصادر المعلومات التسوٌقٌة التً ٌمكن أن تستف دتع بحوث التسوٌق:ثامنا: 

 وفق الآتً:المنظمة فً اتخاذ القرارات المناسبة، وسوف ٌتم تناول هذ  الفقرة 

    Marketing Research conceptبحوث التسوٌق:   مفهوم   -1

فذً الاسذوا  مذن  ورصذدها  التطذورات الحاصذلة تعد البحو  التسوٌقٌة من الطر  الحدٌثة لغرض فهذم      

 التسروٌقبحروث أن ن الجذدد فذً السذو ، وبمذا احتٌاجات وسلوكٌات الزبذائحدٌد خلال إطار نظري وعملً لت

 ،ات بٌانذال تفسذٌرظمة لجمع وتسجٌذـل وتحلٌذل وتمجموعة من القواعد التً تستخدم بصورة من عبارة عن هً

 . ٌدةجدالكار الأفأو  الخدماتأو  سلعالالقرارات الخاصة بتسوٌ   اتخاذتفٌد فً عملٌة وتحوٌلها إلى معلومات 

فٌما بٌنها، فمن الضروري على  ً تحد ونتٌجة لما تتصف فٌه طبٌعة الأسوا  والأذوا  والتفاعلات الت      

المنظمة امتلاك كم هائل من المعلومات المناسبة والتً تحدد على ضوئها سرعة الاستجابة للمتغٌرات التً قد 

وتعتمذد بحذو   لاتخذاذ أفضذل القذرارات المناسذبة.عهذا ، وبالتذالً أحذدا  التكٌذف متحد  فذً البٌئذة التسذوٌقٌة

التسوٌ  بشكل كبٌر علذى العلذوم الاجتماعٌذة مذن حٌذ  الاسذالٌة النظرٌذة والعملٌذة، فاصذبحت طذر  بحذو  

، حٌذ  اصذبح البحذ  التسذوٌقً التقنٌات النوعٌة والكمٌرةحٌ  شملت مجموعة واسعة من التسوٌقٌة متنوعة 

ت المصصذذمة لمجموعذذة متنوعذذة مذذن الاغذذراض التذذً تشذذمل أدوات بمثابذذة صذذندو  أدوات ملذذً  بذذالأدوا

ووسذذائل التواصذذل  )البٌانررات المررخمة(الاسذذتطلاع وتحسذذن التطذذور التكنولذذوجً مذذع ظهذذور مذذا ٌسذذمى بذذـ 

 الاجتماعً وغٌرها.

عملٌة جمع وتسجٌل وتحلٌرل كافرة البٌانرات والحقرائق عرن المشراكل بأنها " وقد عرفت بحوث التسوٌق     

 . علقة بها"ة والوصول إلى الحقائق المتسوٌقٌالت

عملٌرة منتظمرة لتجمٌرع وتحلٌرل وتقٌرٌم " بأنهرابحروث التسروٌق  فقرد عرفرتأما جمعٌة التسروٌق الامرٌكٌرة 

 . البٌانات ذات الصلة بمشكلة تسوٌقٌة معٌنة تواجه المنظمة"

 The importance of marketing research for: أهمٌة بحوث التسروٌق للمنظمرة.2

the organization   

كونهذذا الوظٌفذذة الاساسذذٌة التذذً تعتمذذد علٌهذذا ب (Marketing research)تبذذرز أهمٌذذة بحذذو  التسذذوٌ        

للحصول على المعلومات المناسبة والحقٌقٌة لغرض اتخاذ القرارات المناسبة عن الأسذوا  والزبذائن المنظمة 

إلذى ذلذك فبحذو  التسذوٌ  تلعذة دوراً فذً نمذو  فضذلابما ٌضذمن للمنظمذة القذدرة علذى البقذا  والاسذتمرار ، 

العدٌد مذن الذدول أهمٌذة ك وقد ادر المنظمة ودورها الاقتصادي فً المجتمع فً مجال القطاع الذي تعمل فٌه،

تتبع المنهجٌة  ض بهدف القٌام ببحو  تسوٌقٌةبحو  التسوٌ  وقد قامت بفتح  المراكز المتخصصة لهذا الغر

ٌة والعمذل علذى المشذكلة الاساسذ ، حٌذ  تقذوم بجمذع البٌانذات حذولراسذة المشذاكل التسذوٌقٌةالعلمٌة الدقٌقذة لد

       إبراز أهم المؤثرات على ادا  النشاط التسوٌقً. ،لاٌجاد النتائج والحلول المناسبة وكذلكدراستها وتحلٌلها 
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 :تحقٌ  ما ٌأتًمن قدرتها على  أهمٌة بحوث التسوٌق ث وعلى العموم تنب

تحدٌد المشكلات التسذوٌقٌة التذً قذد تواجذه إدارة المنظمذة باسذلوة علمذً دقٌذ ، بمذا ٌضذمن لهذا اٌجذاد  .1

 الحلول المناسبة لها.

فهم ومعرفة طبٌعة السو  والقوى الرئٌسة المؤثرة فٌه، وهذا ٌساعد المنظمة على فهم المتغٌرات التذً  .2

 لامثل للتصرف المناسة .وٌوفر لها القدرة على تحدٌد الاسلوة ا، تحصل فً السو  

لاٌجذاد ن البٌانات التً توفرها بحو  التسوٌ  لذددارة العلٌذا فذً المنظمذة تمكنهذا مذن وضذوح الرؤٌذا إ .3

الحلول المناسبة للمشكلات التً تواجهها فً السو ، كما ٌقلل من مشكلة عدم التأكد فً المتغٌرات التً 

 تحد  فً السو .

ن استمرارٌة اٌصال المعلومات المفٌدة التً توفرها بحو  التسوٌ  لمتخذي القرارات التسوٌقٌة تمكن إ .4

 التً تمكنها من فتح مجالات استثمارٌة ذات ارباح عالٌة. ،من اكتشاف فرص تسوٌقٌة جدٌدة للمنظمة 

  Marketing research objectives     :أهدا  بحوث التسوٌق .3

 . الأهدا  التً ٌمكن جنً ثمارها من بحوث التسوٌق نذكر منها على سبٌل المثالهناك عدد من    

 تحدٌد السو  المتوقعة لسلعة معٌنة ومقدار المبٌعات المتوقعة منها وسلوك الزبون تجاهها. .1

 تقٌٌم المنافسة فً السو  وقوتها للشركات المنافسة فً نفت القطاع الصناعً. .2

 ف المناط  التً سوف تطرح فٌها السلعة.تقدٌر مستوى المبٌعات فً مختل .3

 التً ٌجة على المنظمة الأخذ بها عند طرح السلعة فً السو .  وقنواته  تحدٌد طر  التوزٌع .4

 وحجم المبٌعات الحالٌة والمستقبلٌة من السلعة. ،فً السو ومعرفتها  بٌان حصة المنظمة  .5

 معرفة مدى رضا الزبون عن السلعة المطروحة فً السو .  .6

  سباة قبول الزبون للسلعة المطروحة فً السو  ومدى تلبٌتها لحاجاتهم ورغباتهم.أاسة در .7

 Characteristics of marketing research     :خصائص بحوث التسوٌق .4

 هناك مجموعة من الخصائص تتص  بها بحوث التسوٌق وهً:

علذى أسذت علمٌذة فذً جمعذه وتحلٌلذه  اً وٌكذون مبنٌٌذ ،ٌذزحمنهج منظم وبعٌد عن التبتتصف : الموضوعٌة .1

 للبٌانات.

مذع الاهتمذام  ،أي أن ٌؤخذ بجمٌع الاشكالات والمسببات للمشكلة التسوٌقٌة المراد دراسة حالتهذا :الشمولٌة .2

 بالمتغٌرات التابعة والمستقلة الخاصة بظاهرة معٌنة.
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الوقذت المناسذة بعذد تحلٌذل أي إٌصال المعلومات المسذاعدة فذً اتخذاذ القذرار للمنظمذة ب: ذات هدف محدد .3

وتفسٌر البٌانات التً تم جمعها من عدد من المصادر، سوف تنتج لنا معلومات مفٌدة وذات هذدف محذدد تقلذل 

 من عنصر المخاطرة.

كونهذذا تتمٌذذز بتحلٌذذل البٌانذذات الموجذذودة داخذذل المنظمذذة وخارجهذذا وذات الارتبذذاط بالمشذذكلات  :المعالجذذة .4

 ا البٌئٌة القائمة.التسوٌقٌة الحالٌة أو القضاٌ

أي أن بحو  التسوٌ  تتسم بالتنظٌم كونها تمر بعدد من الخطوات المنتظمة، تبدأ بتحدٌد المشذكلة : التنظٌم .5

 وتنتهً باستخراج النتائج واٌجاد الحلول المناسبة لها.

ٌذل تتمٌذز بحذو  التسذوٌ  بانهذا تعتمذد الاسذلوة الاحصذائً والدقذة العلمٌذة فذً جمذع وتحل أسلوة علمً : .6

 المعلومات.

مع باقً اقسام وأنظمة المنظمة الأخرى، مما ٌسمح لهذا بتذدف   متكاملاً  اً بحو  التسوٌ  نظام دتع :التكامل .7

 ة وبالوقت المناسة.جاحالمعلومات بشكل سهل وسرٌع والحصول علٌها عند ال

 Marketing research jobs     :. وظائ  بحوث التسوٌق5

ه من أهمٌة بحو  التسوٌ  وما تم التطر  إلٌه فً الفقرات السابقة، ٌمكننا هنا اٌضاح نلاحظمن خلال ما       

 الذي ٌلعبه فً المنظمة ومن خلال الآتً: أهم الوظائ  التً  تظهر أهمٌة الدور

ن، الاوضاع الحالٌة للسو ، الزبائوهذ  الوظٌفة تشمل جمع وتقدٌم حقائ  معٌنة عن  اولا : الوظٌفة الوصفٌة:

 ومواقفهم   و ــها المنظمة فً الســلع التً تقدمــن تجا  السعلى سـبٌل المثـال مواقف الزبائ ة ونأخذـــمنافسوال

 .اتجا  السلع التً تقدمها المنظمات المنافسة له

التذً تذم جمعهذا مذن خذلال وشذرحها  أمذا هذذ  الوظٌفذة فهذً تتمثذل بتفسذٌر البٌانذات  ثانٌا : الوظٌفة التشخٌصرٌة:

 فهً تقدم لنا إجابات على الاسئلة المطروحة أمام متخذي القرارات فً المنظمة. ،لتسوٌ بحو  ا

هذ  الوظٌفة تعنً كٌف ٌمكن للموظف فً المنظمة من استخدام نتائج البحو  الوصفٌة  ثالثا : الوظٌفة التنبؤٌة:

  والتشخٌصٌة للتنبؤ بسلوك الظواهر والمتغٌرات المقدرة مستقبلاً.

 : المستفٌدة من بحوث التسوٌق. الاطرا  6

  التسذوٌ  ، حٌذ  ٌذتم تحدٌذد أهمٌتهذا مذن خذلال مذا تقدمذه د مذن نتذائج بحذوٌوٌقصد بها الاطراف التً تسذتف  

 للجهات المختلفة.

 ٌمكن تقسٌم الاطرا  المستفٌدة من خدمات بحوث التسوٌق كالآتً:

الاقسذام  لبحذو  بمذا ٌخذدم وٌتوافذ  مذع مصذالحٌقذوم قسذم بحذو  التسذوٌ  باعذداد ا الزبائن )داخل المنظمة( .1

 منها: والإدارات الأخرى وحاجاتها 
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  معلومات المتحصلة من بحو  التسوٌ  لاتخاذ القرارات العلٌا: حٌ  تحتاج هذ  الإدارة للالإدارة   . أ

 فٌما ٌخص السو  والمتغٌرات المؤثرة علٌه. الاستراتٌجٌة   

 ة فٌما ٌتعل  بالحصة السوقٌةالمناسبة لاتخاذ القرارات الصائب المعلوماتمدرا  التسوٌ : حٌ  تحتاج إلى  . ة

 والكٌفٌة التً ٌمكن بها أشباع حاجات ورغبات الزبائن. كذلك عملٌات التوزٌع ،وكٌفٌة زٌادتها    

 امة للمنظمـة وكذلك إدارة المـــوارد  ة العــداد الموازنــم الإدارة المالٌة لغرض إعـــالأقسام الأخرى: مثل قسج. 

 ةـــلاجرا  برامج التدرٌة للموظفٌن لتعزٌز مكان ظر الزبائن تجا  المنظمةالبشرٌة لغرض معرفة وجهة ن    

 المنظمة فً السو .    

، كذذون زٌذذادة المٌذذزة التنافسذذٌة للمنظمذذة علذذىحٌذذ  تعمذذل البحذذو  التسذذوٌقٌة (:  هةةي خةةاتم جاوٌظوةةث)جا بةةائي . 2

مذع  طلاطذراف الذذٌن لهذم تعامذل وارتبذاتعمل على تزوٌذد ا فهًا الجانة تكون عالٌة الكلفة المعلومات المتعلقة بهذ

  المناسبة.القرارات تتخذ  على ضوئهاذ  المنظمة بالمعلومات التً ه

 قسم بحوث التسوٌق فً الهٌكل التنظٌمً:موقع  .7

التنظٌمً لأٌة منظمة على طبٌعة الوظائف التً ٌقوم بادائها ٌتوقف حجم قسم بحو  التسوٌ  فً الهٌكل        

والدور المخصص له داخل إدارة التسوٌ ، فكلمذا كذان حجذم المنظمذة أكبذر كذان الذدور الذذي ٌقذع علذى عذات  

موقع قسم بحو  التسوٌ  ضمن إدارة التسوٌ  فً  فً الأدنى ٌوضح لنا (14)والشكل  .بحو  التسوٌ  أكبر

  .اتحدى المنظملإ الهٌكل التنظٌمً

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 بحو  التسوٌ  فً الهٌكل التن موقع قسم (14)الشكل                           

 الإدارة العلٌا
 )هجلس جرلجتت(

 الإدارة المالٌة إدارة التسوٌق إدارة الانتاج إدارة الموارد البشرٌة

 قسم المبٌعات قسم التروٌج قسم بحوث التسوٌق قسم التوزٌع
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 شف انًصطهذاخ الآتيح:ػ  /  1س

 . انتغزيح انؼكسيح   5. الاستشجاع   4. تذىث انتسىيق    3. انشقاتح   2َظاو انًؼهىياخ انتسىيقيح   .1

 . انثياَاخ6      

 ػذد خصائص أَظًح انًؼهىياخ انتسىيقيح . /  2س

 يىضخ يكىَاخ َظى انًؼهىياخ انتسىيقيح . ا  أسسى يخطط /   3س

 يا يصادس تياَاخ َظى انًؼهىياخ انتسىيقيح./   4س

 .من مفهوم التغذٌة العكسٌة )الراجعة(المنظمة  ٌدأشرح كٌف تستف /   5س

 البٌانات ؟ أذكرها بالتفصٌل.هناك عدد من التقنٌات المستخدمة فً جمع /  6ت

 أذكر أنواع المقابلات الشخصٌة  التً تستخدم عند إعداد البحو  المتعلقة بالتسوٌ . /  7ت

 ما الخصائص التً تتصف بها بحو  التسوٌ ./  8ت

 ما الفر  بٌن كل من الوظٌفتٌن الوصفٌة والتشخصٌة لبحو  التسوٌ ./  9ت

 همٌة بحو  التسوٌ .اذكر اهم النقاط التً توضح أ / 10ت

ٌ   11ت  ن من خلال الرسم موقع قسم بحو  التسوٌ  ضمن الهٌكل التنظٌمً لإدارة التسوٌ .ب

 :الآتٌة ، ثم صحح الخطأ أٌنما وجدأمام العبارات  (x( أو ) اشارة ) ضع / 12س

  هناك نظام معلومات تسوٌقً ٌمكن تعمٌمه على كافة المنظمات. .1

 البٌانات والحقذائ  فذلا بذد مذن اجذرا  مذا ٌطلذ  علٌهذا المعلومات التسوٌقٌة تتشكل منظمة بما أن مدخلات أن .2

 بالمعالجة أو العملٌات.

تتمثل المخرجات فً نظام المعلومذات التسذوٌقٌة بالمعلومذات فقذط أي البٌانذات التذً إجرٌذت علٌهذا العملٌذات  .3

 السابقة فً مرحلة المعالجة .

  

 

   

     

   

 

 

 الفصل الرابع اسئلة

 نظم المعلومات التسوٌقٌة   
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الخطوة الأخٌرة من عناصذر المعلومذات التسذوٌقٌة هذً التغذٌذة العكسذٌة علذى أن تحذول البٌانذات بعذد أن تذم  .4

 تقارٌر مفٌدة لمتخذي القرارات. جمعها وتصفٌتها وفهرستها إلى معلومات مفٌدة ت عد على شكل 

 مها.ٌالتسوٌقٌة هو تحدٌد الفرص البٌعٌة التسوٌقٌة وتقٌ من أهداف نظام المعلومات .5

 .ض التوسع والتغٌٌر فً ترتٌة المدخلاتـرنظمة المعلومات التسوٌقٌة هو عدم المرونة لغأمن خصائص  .6

 الشمولٌة هً أحد أهداف بحو  التسوٌ .  .7

 الإدارة العلٌا هً من الاطراف المستفٌدة من خدمات بحو  التسوٌ . .8

التذذً توفرهذذا بحذذو  التسذذوٌ  لذذددارة العلٌذذا فذذً المنظمذذة لذذم تمكنهذذا مذذن وضذذوح الرؤٌذذا لاٌجذذاد ن البٌانذات إ .9

 الحلول المناسبة للمشكلات التً تواجهها فً السو . 

 الوظٌفة التنبؤٌة هً التً تتمثل بتفسٌر وشرح البٌانات التً تم جمعها من خلال بحو  التسوٌ . .10

 انفشاغاخ الآتيح تًا يُاسثها : أملآ  13س

 . .......................3...... . .........2..... . .............1من أهم مكونات نظام المعلومات التسوٌقٌة   .1

        4. .......................... . 

 نلاسثاب :لا يًكٍ اتخار انقشاس انتسىيقي انًُاسة يٍ انثياَاخ كًادج خاو لأَها غيش صانذح  .2

1.  ...........................     2................................ . 

        3 ......................... . 

 تتكىٌ انًؼانجح يٍ الاَشطح وانفؼانياخ الآتيح: .  3   

         1   ........... .2 ................. .3   .................. .4............ .   ....5 ..................... . 

         6   .................... .7.  .................... . 

 . يًكٍ جًغ انثياَاخ يٍ يصذسيٍ  .........................   و  ..........................  . 4   

 . يٍ تقُياخ جًغ انثياَاخ  .................... و .................. و ........................ .5   

 . يًكٍ تؼشيف انتصفيح تأَها  ...............................................................................  . 6

 .........................  و .......................  .. تشتًم انفهشسح ػهً ػًهيتيٍ هًا  .....7   
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 . يتى إػذاد انتقاسيش ػهً أشكال وأًَاط يختهفح  يُها  .............. و ............... و .................. . 8   

 يطهق ػهيها تـ  ........................... .. تتى ػًهيح تخزيٍ انًؼهىياخ في قاػذج 9   

 . يٍ أهى وظائف تذىث انتسىيق هي ................ و ....................... و .................. .10   

 . يقىو قسى تذىث انتسىيق تإػذاد انثذىث تًا يخذو أهذاف الإداساخ والاقساو في داخم انًُظًح هي 11   

 .................. و ......................... و .......................... ....          

 . يٍ انثشايج انتي تستخذو نتذهيم انثياَاخ .............. و .............. و ................ .12

وضخ يا انًقصىد تُظى إداسج ػلاقاخ انؼًلاء كىادذج يٍ انتقُياخ انتسىيقيح انًسُخذيح ضًٍ َظى  14س

 انًؼهىياخ انتسىيقيح. 

 انخذياخ انًساػذج في تذسيٍ استشتيجياخ انتسىيق؟ أششح  تستخذو تقُياخ انزكاء الاصطُاػي كادذي 15س

 رنك  تانتفصيم.       

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 التسوٌق الدولً: خامسلالفصل ا

Chapter Five: International Marketing  

على   ا  قادر -عزٌزي الطالب-بعد الانتهاء من قراءتك لهذا الفصل ستكون 

 المفردات الآتٌ : نجااب  عالإ

 التسوٌق الدولً وتعرٌفه.التعرف إلى مفهوم  .1

 تحدٌد أهمٌة التسوٌق الدولً لمنظمات الأعمال. .2

 تحدٌد لعدد من أوجه التشابه والاختلاف بٌنه وبٌن التسوٌق المحلً. .3

تعرٌف أهم المشاكل التً تواجه التسوٌق الدولً والعمل على اٌجاد  .4

 الحلول المناسبة لها.

 كٌفٌة الدخول للاسواق الدولٌة. .5

 قرارات الدخول للاسواق الدولٌة.توضٌح أهم  .6

 

 

 

 

 
ٌرتبط التسوٌق بالزبون الخارجاً والذي ٌتواجاد فً أسواق  التسوٌق الدولً:

ائص والاتجااهات خارجاٌ  مختلف  عن الأسواق الداخلٌ  )المحلٌ (، فً الخص

 جاات ..تٌاوالاح

كما أن التسوٌق الدولً ٌرتبط بنشاط التصدٌر والاستٌراد بحكم أنه ٌقوم    

 نجااز الأنشط  بٌن بلدي المصدر والمستورد ....إعلى 
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 الفصل الخامس: التسوٌق الدولً
 

  International Marketing and Definition of     وتعريفه  مفهىم التسىيك الدولي اولاً:

Concept                                                                                                                               

، لوجةود إلةى اسةواقها المحلٌةة فضةلا عةنمن البدائل المهمةة لمعظةم منظمةات الاعمةال هةً الاسةواق الدولٌةة        

التةً ،فهناك العدٌد من المنظمات التً تعمل فً السوق الدولً  فً الاسواق الدولٌةالعدٌد  من الفرص الاستثمارٌة 

التةً تشةكل مبٌعاتهةا فةً السةوق  مطااعم ماكدونالادزتعد انموذجاً فً التعامةل مةا الاسةواق الدولٌةة التةً مةن بٌنهةا 

دولةة وٌخةدم مةا  100الف فرع فً اكثةر مةن  30الدولً اكثر من حجم المبٌعات الكلً. حٌث اصبح لدٌه اكثر من 

 . لمنتجاتها اً ملٌون فرداً مستهلك 35ٌقرب من 

ولغرض الدخول للاسواق الدولٌة لابد من دراسته من خلال التعرف علةى مفهةوم التسةوٌق والانشةلة التةً         

النهةائً مةن  ال بةوندمةة وخوتلةوٌر   ٌتضمنها، وبما أن التسوٌق ٌعتمةد علةى تخلةٌل المنةتز وم ٌجةه التسةوٌقً 

ًً علةى ذلةك  اساسةه نفة  ن التسةوٌق الةدولً ٌتضةمن فةً فة )سلا وخدمات( التً تلبً حاجاته وتشبا رغباته. وبنةا

 التً ٌتضمنها التسوٌق التقلٌدي. الانشلة 

  ومن هذه الانشط  نذكر الآتً:

 دراسة الأسواق الدولٌة الحالٌة والمتوقعة. .1

 .فً الاسواق الدولٌة  من قبل ال بون وتلوٌرها  المللوبةالمادٌة تخلٌل السلا  .2

 ٌتم تو ٌا السلا والخدمات من خلال قنوات التو ٌا المتاحة فً الأسواق الدولٌة الملائمة. .3

 تحدٌد المنظمة لاستراتٌجٌة التروٌز المناسبة التً ترغب باستخدامها فً السوق الدولً. .4

وتحقٌةةق العوائةةد   بةةونتحقٌةةق المنفعةةة للٌمكةةن  هةةاالتةةً مةةن خلالتحدٌةةد لرٌقةةة التسةةعٌر المناسةةبة للمنظمةةة  .5

 )الارباح( للمنظمة والمساهمٌن فٌها.

عةةن المنظمةةة فةةً الاسةةواق  ال بةةونل ٌةةادر رضةةا  وبعةةدها  تقةةدم المنظمةةة للخةةدمات الفنٌةةة قبةةل عملٌةةة الشةةراً .6

 الدولٌة.

وهناك العدٌد من العوامل التً تجعل منظمات الأعمةال تفكةر بالةدخول للاسةواق الدولٌةة، فمةثلاً إذا قامةت 

علةةى  وبالتةةالً تيثٌرهةةا ،ك المنظمةةات المحلٌةةةهةةا تلةةفٌالمنظمةةات الدولٌةةة بمهاجمةةة الأسةةواق المحلٌةةة التةةً تعمةةل 

أضةف  تً قةد ت ٌةد مةن قةدرتها التنافسةٌة.ٌّد قدراتهم فً الحصول على الموارد الجدٌدر الٌحصصهم السوقٌة وتق

قد تكون السوق المحلٌة آخذر بالانكماش مثلاً وفً نف  الوقت تقدم الأسواق الدولٌةة فةرص اسةتثمارٌة فإلى ذلك 

 تحقٌق مستوٌات ربحٌة أعلى لها.  ٌمكنها منجدٌدر لتحقٌق مستوٌات مبٌعات أفضل 

ًً على ما مر ذكر  ٌمكن     تقنٌات التسوٌق  لكً ٌدرك اللالب ومن خلال الدولً التسوٌقتعرٌف  وبنا
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 كثرر التعارٌف  ال التً ترغب بالدخول إلٌها. وعلى الرغم منــوٌق لمنظمات الاعمــأهمٌة هذا النوع من التس  

 سنذكر عدداً محدداً منها.وننا إلا إلعدٌد من الباحثٌن فً هذا المجال، من قبل ا هاالتً تم تقدٌم 

فً أكثر من سوق دولٌة واحةدر  ال بائنٌشمل الأنشلة الخاصة باحتٌاجات بينه " (3002)عفيفي،  فقد عرفه   

 شباع تلك الحاجات من خلال انتاج وتو ٌا السلا فً المكان وال مان المناسبٌن" .إثم العمل على 

عملٌةةة دولٌةةة لتخلةةٌل علةةى أنةةه " التسااوٌق الاادولًد عرفةةت فقةة 5897 جامعٌاا  التسااوٌق الامرٌكٌاا  فااً عااامأمةةا 

  .والمنظمات الاخرى" ال بائنوتسعٌر وتروٌز وتو ٌا السلا والخدمات لخلق التبادل الذي ٌحقق أهداف كل من 

" اداً الأنشلة التجارٌة التةً تسةاعد علةى تةدفق سةلا المنظمةة  بينه التسوٌق الدولًفقد عرف  (Cateora) أما

 . أو المستخدمٌن فً أكثر من دولة " ال بائنوخدماتها إلى 

 .لا للاسواق الخارجٌة لسوسائل النقل المستخدمة فً نقل ا فً الأدنى توضح لنا (11)الصورر و

  

 External Marketingتبٌن وسائل النقل المستخدمة فً نقل السلا للاسواق الخارجٌة  (11) الصورر

   The importance of international marketing        ثانٌا : أهمٌ  التسوٌق الدولً:

هةو  الةدولً التسوٌق  القصد منلأن ، دور  ومفاهٌمه عن التسوٌق المحلًلا ٌختلف التسوٌق الدولً فً     

النهز المستخدم  هومن التسوٌق  ٌن النوعهذٌن بٌن الاختلاف ف ، توجه لهاٌالتً سمدٌنة البلد او المنلقة او ال

التسةوٌق ف. جةذرٌا عةن الظةروف المحلٌةةاختلافةاً فً تسوٌق السةلا والخةدمات وفةق ظةروف متغٌةرر تختلةف 

سواق لأأحد الادوات التً تعمل من خلالها المنظمات ذات اللبٌعة الدولٌة التً تخرج عن نلاق اهو الدولً 

المنافسةة ولبٌعةة لبٌعة ال بون خلالها المنظمات التسوٌق الدولً ٌعتبر وسٌلة مهمة تتفهم من  محلٌة، لأنال

ولبٌعة السلا والخدمات التةً تللبهةا تلةك الأسةواق، لةذلك نجةد أن أنشةلة التسةوٌق الةدولً تحتةاج إلةى بنةاً 

مةن  منظومة اتصال متكاملةة وقوٌةة تعتمةد مةن خلالهةا علةى شةبكة مةن العلاقةات مةا الالةراف والمسةتفٌدٌن

الأسواق لغرض الحصول على حصة أكبر فً السوق الدولٌة وجذب أكبر عدد تواجد هذ  المنظمات فً تلك 

لاٍه َعيل عنً رفع  حٌث ٌلعب التسوٌق الدولً دوراً هاماً فً الاقتصاد العالمً، من ال بائن فً تلك الدول. 

وَعععف  .تحمُععك لعنعً  ر ععاث لمَيععىهععى لمهعف  ىَععه و ةعع ل عععاه ىضعوىي لميعُةععت فععٍ لمم اععاث للالوبععا َت  
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اق لمضعىق ولى اٍُعت تبع َ  َؤ ٌ لمعً لتضعان ٍ ع هٍلأولمىحفة للاٍوا ُت  امغ للاهيُت لموضىَك  امَضبت منفومت 

 . ىٌ لمىفىرلث للالوبا َت يزَفك لمُوحمم ضن لم

فةً  التساوٌق الادولً والانشاط  الخارجاٌا ( فً الأدنى ٌمكننةا توضةٌح العلاقةة بةٌن 15ومن خلال الشكل )

 الأسواق الدولٌة.

     

 

  

 

 

 

 

 ( َىضح لمعلالت  ٌُ لموضىَك لمفومٍ وللاٍة ت لمخار ُت 15لمة ل )                       

 ( فٍ للأعنً:15م ل ىٌ لمفم لث لميىضحت فٍ لمة ل ) ل  ىى ز ا  ش ح ٍمفهَنٍ وفُيا     

وهةةةذ  البٌئةةةة تشةةةتمل علةةةى العدٌةةةد مةةةن المتغٌةةةرات والعوامةةةل المتمثلةةةة بالاقتصةةةادٌة  البٌئااا  الخارجاٌااا : .1

البٌئةةة  فةةً و تةةرثر تةةيثرتوالاجتماعٌةةة والثقافٌةةة والسٌاسةةٌة وغٌرهةةا العدٌةةد مةةن العوامةةل المختلفةةة التةةً 

 الخارجٌة والواجب على المنظمة الأخذ بها.

مةةن ال بةةائن الةةذٌن ٌختلفةةون بثقافةةاتهم المتباٌنةةة ٌتواجةةد الملاٌةةٌن الأسةةواق فةةً هةةذ   الأسااواق الخارجاٌاا : .2

وهذا كله ٌرثر فً سلوكٌات ال بائن فً تلك  ،هم ومستوٌات تعلٌمهمتعددر، فضلاً عن مستوٌات  دخولوالم

 .الأسواق

الأنظمة والقوانٌن تختلف اسالٌب الم ٌز التسوٌقً باختلاف لبٌعة اسالٌب التسعٌر والتروٌج والتوزٌع:  .3

 خارجٌة.فً الأسواق ال

وٌقصد به ال بون الذي ٌتواجةد فةً الأسةواق الخارجٌةة كونةه ٌختلةف عةن ال بةون المحلةً الةذي  الزبون: .4

تستلٌا المنظمة اشباع حاجاته ورغباته بسهولة أكبةر مةن ال بةون الخةارجً الةذي لا تعةرف عنةه الكثٌةر 

 حاجاته ورغباته. ةتلبٌ بهاواللرٌقة التً تستلٌا 

 

 التسىيك الدولي

International 

Marketing 

 السىق الخبرجي

External Market 

 التىزيع الخبرجي

External Distribution 

 

 السبىن الخبرجي

External Customer 

 الخبرجيالتسعير 

External Price 

 البيئة الخبرجية

External Environment 

 الترويج الخبرجي

External Promotion 
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  :يمب يلعليه اهمية التسىيك الدولي  برز مب تركسأومه 

  .اثيَظيىضوىي لمجى ة ولم فاءة مفي لم لموضىَك لمفومٍ َعيل عنً تحضٌُ .5

ٌ خععلات تَىَعع  لموععٍ تعيععل ضععيٌ ٍ الععه ف  ععت لابععاث و ى هععا  مععىة ىعع لميَظيععاثلموضععىَك لمععفومٍ َيععَح  .2

 .منُل لميخاط   الاعويا  عنً صىق ولحفةىبا ر لَ ل لتها وت

 .ثايَظيك لمفومٍ َعزز لميَافضت  ٌُ لملموضىَ. 3

منوأكعف ىعٌ رضعا لمز عااٌ ولصعوي لر لموعاىععل  و ععفها  ضعن شع لء لم غُع  لمفَُعت لبعلوتمعفَو لمخعفىاث لمفَُعت . 4

 .ىعهو

اث لصعولالات نيَظيعحُعث َوعُح م  للاصعوي لرلموضىَك لمفومٍ َبحث ععٌ لمَيعى لمعفلاو َضععً ىعٌ خلامعه لمعً  .5

   .ةولميولاُ  ةلمجفَفلمف ص فٍ للاصىلق 

ل توضح لنا الفرق بٌن التسوٌق المحلً والتسوٌق الدولً الذي سوف نوضحه من خلا (12)والصورر     

 . (3)رقم  الجدول

 

                             

 الدولًوالتسوٌق  لمحلًاتوضح الفرق بٌن التسوٌق  (12)الصورر                     
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 ٌوضح الفرق بٌن التسوٌق المحلً والتسوٌق الدولً (3)جدول رقم 

 التسوٌق الدولً   التسوٌق المحلً     النشاط  

وحفة 

 لمييارصت 
 ٌمار  نشاله فً دولتٌن او اكثر دولة واحدر ٌمار  نشالاته فً

 حجم النشال التسوٌقً للتسوٌق الدولً متعدد حجم النشال التسوٌقً للتسوٌق محدود لمحجو 

فو ة 

 للاصو لتُجُاث 
الاسةةةتراتٌجٌات التسةةةوٌقٌة للمحلةةةً لوٌلةةةة 

 الاجل
 .الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة لوٌلة الاجل ومترابلة

والقضاٌا التةً ٌتعةرض لهةا مةدٌر المواقف  لميىلل  
 التسوٌق روتٌنٌة ومحدودر ومتكررر

 قمةدٌر التسةوٌالمواقف والقضاٌا التً ٌتعرض لها 
 غٌر متكررر( –متجددر  –)متنوعة 

لمو ولاث 

 للالوبا َت
النشةال التسةوٌقً مةن حٌةث  فةًالتكتلات لها تةيثٌر  النشال التسوٌقً المحلً. فًلٌ  لها تيثٌر 

تيثٌرهةةةا علةةةى التكةةةتلات الموجةةةودر فةةةً الأسةةةواق 
 الدولٌة.

لمف ص 

 لميواحت
والخةةدمات  السةةلاتسةةوٌق الفةةرص المتاحةةة ل

 .داخل الحدود الجغرافٌة للدولةمحصورر 
كثٌةةرر والخةةدمات  سةةلاتسةةوٌق الالفةةرص المتاحةةة ل

 بشكل ٌفوق الفرص المتاحة فً الأسواق المحلٌة.

   مال ضخمموارد مادٌة ورأٌتللب  إلى موارد مالٌة أقلٌحتاج  لميامُت لميىلر 

لميزَج 

 لموضىَمٍ
ٌمكةةةةن السةةةةٌلرر علةةةةى عناصةةةةر المةةةة ٌز  

التسةةةوٌقً فةةةً الاسةةةواق المحلٌةةةة مةةةن قبةةةل 
مةةةدراً المنظمةةةات وفةةةق المتغٌةةةرات التةةةً 

 تحصل فً البٌئة المحٌلة.

المةة ٌز التسةةوٌقً  ٌمكةةن السةةٌلرر علةةى عناصةةرلا 
لٌة من قبل مدراً المنظمةات وفةق فً الاسواق الدو

خارجٌةة كونهةا المتغٌرات التً تحصل فةً البٌئةة ال
 تختلف عن البٌئة المحلٌة.

لميَوج )لمضنعت 

 أو لمخفىت(
ٌمكةةن انتةةاج السةةلا وفةةق الانمةةال المحلٌةةة  

 التةةةةً تشةةةةبا حاجةةةةات ال بةةةةائن المحلٌةةةةٌن
لخةةةدمات إلةةةى تقةةةدٌم ا ٌف، اضةةةورغبةةةاتهم

حسةةةب الرغبةةةة والللةةةب علٌهةةةا مةةةن قبةةةل 
  بةةةائن فةةةً نفةةة  البلةةةد الةةةذي تعمةةةل فٌةةةهال

 المنظمة.

لا ٌمكن انتاج السةلا الا وفةق الانمةال الدولٌةة التةً 
فةةةً الاسةةةواق  ورغبةةةاتهم تشةةةبا حاجةةةات ال بةةةائن

الدولٌةةة، أمةةا  الخةةدمات فةةلا ٌمكةةن تقةةدٌمها الا بعةةد 
للبهةةا وتيكٌةةد للةةب الخدمةةة التةةً سةةوف تقةةدم فةةً 
الاسةةةةواق الدولٌةةةةة ، لاخةةةةتلاف البٌئةةةةة والعوامةةةةل 

 .فٌهاالمرثرر 

تحةةةةةدد اسةةةةةعار السةةةةةلا والخةةةةةدمات وفةةةةةق  للاصعار
 المعلٌات والمتغٌٌرات المحلٌة فقل.

الدولٌةة وفةق الاوضةاع تحدد الاسعار فةً الاسةواق 
 الاقتصادٌة السائدر فً كل دولة.

تحةةةدد وسةةةائل التةةةروٌز التةةةً تسةةةتخدم فةةةً  لمو وَج
الاسةةواق المحلٌةةةة وفةةق القةةةوانٌن واللةةةرق 
 المتبعة فً الدولة التً تعمل فٌها المنظمة.

تحةةدد وسةةائل التةةروٌز فةةً الاسةةواق الدولٌةةة وفةةق 
 خر.القوانٌن واللرق المتبعة لاختلافها من بلد لأ

ٌكون تو ٌا السلا وتجهٌة  الخةدمات وفةق  لموىزَ 
هةةةا المنظمةةةة فٌحةةةدود الدولةةةة التةةةً تعمةةةل 

 وامكانٌة الاتصال بال بون بسهولة أكبر.

ٌكون التو ٌا من المنتز إلى ال بةون بةٌن بلةدٌن أو 
أكثر )تصدٌر واستٌراد( ٌتم عن لرٌق الوكلاً فً 

 كل بلد.

 ر ت 

 لميخاط ة

الأسةواق المحلٌةة قلٌلةة حٌةث المخالرر فً 
تواجه المنظمةة ظروفةاً أو مشةكلات محلٌةة 
بسةةٌلة ولةةةٌ  كمةةا هةةةو موجةةود فةةةً بٌئةةةة 

 الأسواق الدولٌة.

المخةةةةالرر فةةةةً الأسةةةةواق كبٌةةةةرر حٌةةةةث تواجةةةةه 
المنظمات ظروفاً واوضاعاً تختلف عما نشةهد  فةً 

 الأسواق المحلٌة بسبب التباعد الجغرافً.
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ه، حٌث هناك وظائفأهم   والفرق بٌنه وبٌن التسوٌق المحلً، لا بد من اٌضاحالتسوٌق الدولً  ةأهمٌ وبعد بٌان

     : على سبٌل المثال هانذكرمنها  عدد 

 .القٌام بدراسة الأسواق الحالٌة والمرتقبة لغرض اكتشاف الفرص المناسبة فً البٌئات الآجنبٌة  .1
 . بائنال من قبل  وتلوٌرها هافٌالعمل على تخلٌل السلا المرغوب  .2

 تحدٌد الأسعار المناسبة للسلا والخدمات . .3

 . ٌتم التو ٌا من خلال قنوات التو ٌا المناسبة .4

 التروٌز للسلا وبٌان م اٌاها التنافسٌة وأماكن تواجدها. .5

 تحدٌد سٌاسة الدخول للأسواق الاجنبٌة . .6

 تحدٌد الأهداف الاساسٌة التجارٌة للمنظمة . .7

    :التشابه والاختلاف بٌن التسوٌق الدولً والمحلً: أوجاه رابعا  

                 Similarities  and  differences between international 

marketing and domestic marketing   

 هناك العدٌد من أوجاه التشابه والاختلاف بٌن كل من التسوٌق الدولً والمحلً ندرجاها على النحو الآتً:     

  التشابه: أوجاه -اولاً 

 يبا ئ للاصاصُت منوضىَك و ورة حُاة لميَوج.لمتعويف ىَظياث للأعيات ٍفش 

لموعٍ َي عٌ أً تو عا ك ىع  لمضعىق  لعويا  ٍفش لمىصاال لموضىَمُت لمومنُفَعت لميضعوخفىت فعٍ لمضعىق لميحنعٍ  .1

 لمفومٍ.

 لمضىلٌُ.إى اٍُت تجزات لمضىق ولعويا  لم  ق لميياانت محل لميةاكل فٍ كلا  .2

 : الاختلاف أوجه -ثبويبً 

 لآتً:با هافنوضحالتسوٌق الدولً والمحلً بٌن الاختلاف فٌما  أوجهأما     

 اختلاف كل من العوامل الاقتصادٌة والاجتماعٌة والسٌاسٌة والثقافٌة من بلد لأخر. .1

 ارتفاع نسب المخالر وفق معلٌات الاوضاع فً كل بلد. .2

المنظمةةة عنةةد دخولهةةا للسةةوق الةةدولً، وهنةةا لابةةد مةةن التكٌةةف مةةا السةةوق انخفةةاض مسةةتوى الخبةةرر لةةدى  .3

 وتكالٌفها.

اختلاف السوقٌن من حٌث المشكلات بسبب تنوع البٌئات الاقتصادٌة والثقافٌة والاجتماعٌة والسٌاسٌة  مةن  .4

   سوق لأخر.

 الكمركً والشحن والتخلٌصهناك مهام ٌختص بها التسوٌق الدولً وحد  عدا التسوٌق المحلً مثل التفرٌغ       

   والتيمٌن البحري والجوي والنقل البحري والجوي غٌر ان وظائف النقل والتيمٌن والتخ ٌن هذ 
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 تكون مشتركة بٌن التسوٌق المحلً والتسوٌق الدولً.  

 الواقا ان تعدد وتعقد عملٌات التسوٌق الدولً هً اكثر ما ٌمٌ   عن التسوٌق المحلً.فً  .7

                            Decisions to enter international marketsقرارات الدخول إلى الأسواق الدولٌ : -ا  خامس

فً الأسواق الدولٌة التً تجةذب المنظمةات وتجبرهةا علةى الةدخول إلٌهةا،  الاستثمارٌةناك العدٌد من الفرص ه     

ما الأخذ بنظر الاعتبار لبٌعة تلك الأسواق من حٌث الفرص التسوٌقٌة المتاحة وأهم الخٌارات الاستراتٌجٌة التً 

ائل المتاحةة على الدخول ومبةررات الةدخول وأهةم البةدتحدد لرق الدخول، ولبٌعة القرارات التً تساعد المنظمة 

 لاختٌار تلك الأسواق.

موقف بموجبها حدد ٌت خمس  أمور استراتٌجاٌ  مهم ولغرض الدخول للأسواق الدولٌة لابد من تحدٌد        

   وهً كما ٌلً : فٌهالتسوٌق الدولً قبل الدخول من قرار المنظمة 

ترغب بالدخول للسوق الدولً من ٌجب هنا على المنظمة التً  تحدٌد موقف الإدارة من التسوٌق الدولً: .5

د ــواق وتحدٌـــلك الاسـة تــذلك فً خدمــها كـد مدى رغبتــ، وتحدٌفٌهها فً الدخول ــهار مدى رغبتـاظ

 الاستراتٌجٌات اللا مة للتوسا فٌها. 

ٌجب تحدٌد أفضل اللةرق وأنسةبها للمنظمةة عنةد اتخاذهةا   تٌجاٌ  الدخول إلى الأسواق الدولٌ :ارتحدٌد است .3

 قرار الدخول للأسواق الدولٌة عن لرٌق التصدٌر، أو الاستثمار، الترخٌص او المشارٌا المشتركة. 

علةى المنظمةة هنةا أن تحةدد  :تحدٌد نوع السلع أو الخدمات التً تنوي المنظم  الدخول بها للساوق الادولً .2

ً ترغةب المنافسةة بهةا فةً الأسةواق الدولٌةة ، حٌةث ٌجةب علٌهةا تحدٌةد هةل سةتقوم نوع السلا والخدمات الت

 المسةتهدف فةً تلةك الاسةواق أو  بةونتلوٌرها وإعدادها بالشةكل الةذي ٌتناسةب وال أوبتسوٌق السلا الحالٌة 

 ابتكار سلا وخدمات خاصة بالأسواق الدولٌة.

تعمةل علةى إعةداد مة ٌز تسةوٌقً مناسةب للسةوق  على المنظمةة أن: تحدٌد المزٌج التسوٌقً للسوق الدولً .4

وحتةى السٌاسةٌة لأنةه  والاقتصةادٌة ا الثقافٌةة والاجتماعٌةةهةالدولٌة وذلك بسبب اختلاف العدٌد من البٌئات من

وكما تعرف ع ٌ ي اللالب اخةتلاف المة ٌز التسةوٌقً المحلةً عةن المة ٌز التسةوٌقً الةدولً، كةون أن مةا 

بسابب الاختلافاات  ٌناساب المازٌج التساوٌقً الادولًلةٌ  بالضةرورر أن  ًٌناسب المازٌج التساوٌق المحلا

 البٌئٌ .

لأسواق الدولٌة أن تحدد حجةم الفةرص لعلى المنظمات التً ترغب الدخول  تقٌٌم حجام الفرص والتهدٌدات: .7

بما ٌحقق لها الم ٌد من الارباح و ٌادر حصتها السوقٌة  ؛التً سوف تستثمرها أو لها القدرر على استثمارها

وذلك بسةبب  علٌها أن تواجه التهدٌدات التً ٌمكن أن تواجهها فً تلك الأسواقففً تلك الاسواق، مقابل ذلك 

تيثٌر العدٌد من القضاٌا الاساسٌة مثل القور التفاوضٌة للمشترٌن ومدى إمكانٌة توفر البدائل للسلا والخدمات 

والذي ٌللق علٌه  ؛تلك الأسواق، وهذا ٌمكن أن ٌتم من خلال تحلٌل البٌئات الداخلٌة والخارجٌة للمنظمة فً
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تبٌن أهمٌةة القةرارات المتخةذر لغةرض الةدخول إلةى الاسةواق  (13)والصورر  .(SWOT) بتحلٌلما ٌسمى 

 واع هذ  القرارات.الدولٌة، ومنها ما سٌتم بٌانه ضمن فقرر قرارات الدخول للأسواق الدولٌة وان

 

 تبٌن اهمٌ  قرارات الدخول للسواق الدولٌ  (52)الصورة 

 الأسواق الدولٌ  هً:  فًومن أهم القرارات التً تتخذها المنظم  لغرض الدخول 

 Exportالتصدٌر :  .5

التصةةدٌر المباشةةر تةةتم عملٌةةة التصةةدٌر التةةً تقةةوم بهةةا المنظمةةة وفةةق عةةدد مةةن الاسةةالٌب التةةً تتبعهةةا منهةةا 

 مباشر.الوالتصدٌر غٌر 

قٌةام المنظمةة بتصةدٌر سةلعها مباشةر للسةوق الخارجٌةة دون الاعتمةاد علةى ": ٌقصةد بةه فالتصدٌر المباشر

 ." قامة فروع لها فً الدول المستوردر منهاإالوسلاً وهً بذلك تتحمل 

التصةدٌر التةً تقةا علةى عةاتقهم بٌةا سةلا تعامةل المنظمةة مةا وسةلاً " فٌقصةد بةه  :مباشارالالتصدٌر غٌر أما 

 ." المنظمة وتو ٌعها فً الاسواق الدولٌة

 Direct Investmentالاستثمار المباشر:  .3

اتفةةاق بةةٌن منظمتةةٌن أو أكثةةر مةةن دولتةةٌن أو أكثةةر قةةائم علةةى امةةتلاك الموجةةودات الثابتةةة كةةـ "  وٌقصااد بااه    

 .بالانشلة الإدارٌة والرقابة علٌها)المعدات، الاراضً، ..... الخ( فضلاً عن القٌام 

 Licensing Contracts   الترخٌص:عقود  .2

عقد ٌتم بموجبه الاتفاق على قٌام الشركة متعةددر الجنسةٌات بةالترخٌص للمسةتثمر الةولنً "هو  الترخٌص      

 ًً أو الخبةرر الفنٌةة أو  ، ( بالدولةة المضةٌفة لاسةتخدام بةراًر الاختةراعاً خاصة اً أو قلاع اً عام اً كان ) قلاعأسوا

)الشةركة متعةددر  ٌقةوم المةرخصأن ، بمعنى أخر " نتائز الابحاث الإدارٌة أو الهندسٌة مقابل عائد مالً معٌن

وذلك مقابل مادي متفق علٌه بٌن اللةرفٌن.  ؛الجنسٌات(  ببٌا حقوق تصنٌا سلعة أو تقدٌم خدمة للمرخص له

ت الصةةناعٌة والهندسةةٌة، التةةدرٌب، أسةةالٌب ضةةبل الجةةودر، ولهةةذا التةةرخٌص اشةةكال متعةةددر منهةةا التصةةمٌما

خٌص أنهةا لا تتللةب رأ  مةال كبٌةر مقارنةة بالاسةالٌب اومةن م اٌةا عقةود التةر والتصمٌم الداخلً للمصةانا.

 الأسواق الدولٌة.  فًمن أسرع واسهل اللرق للدخول  دالأخرى، كما أنه ٌع



 
 

 
92 

 

 Franchise Contracts عقود الامتٌاز:.4

فً  لدخول لالامتٌا  هو أسلوب  من الاسالٌب التجارٌة التً تشكل بموجبها أحدى الاستراتٌجٌات الاساسٌة         

أن أي بمعنةى . "نقل الافكار أو المهارات من بلد إلى بلد أخر وذلك بمقابةل مةادي " ٌقصد بهولأسواق الدولٌة، ا

ر الحق فً اسةتغلال العلامةة التجارٌةة أو الابتكةا تقوم الشركة المانحة لحق الامتٌا  إلى عدر شركات ممنوح لها

 أو استعمال الخبرر والمهارر.

هو الأسلوب المرن وانخفاض تكالٌفه عند الدخول للأسواق الدولٌة، أضافة إلى  مزاٌا عقود الامتٌازومن أهم       

التكةالٌف فضةلاً عةن كسةب وذلك ب ٌادر حجم المشترٌات التً تسمح للمنظمة بتخفٌض ؛ تحقٌق وفورات الحجم 

 . ثقة ال بون

 International Marketing Problems and    :مشاكل التسوٌق الدولً وحلولها -سادسا  

Solutions 

لعةدم تحقٌةق الاهةداف المةراد  مةن عملٌةة التسةوٌق. حٌةث تحصةل نتٌجةة اً جة ًا اساسةٌ ٌةمشاكل التسةوٌقال دتع      

فةً وقون ـةـكلات التحةدٌات والصةعوبات التةً ٌواجههةا المســوتمثل هذ  المشوٌق. ــفً مجال التس الوصول إلٌها

 لمنظماتهم. وتحقٌق نجاح الحملات التسوٌقٌة اهدافهم تحقٌق

مجموعة من المجالات فتكون هذ  المشكلات مرتبلةة على مل تمتنوعة ومتعددر وتشالدولً مشكلات التسوٌق ف    

الرقمً او التسوٌق الاجتماعً، التو ٌا او المنافسة او التسوٌق التروٌز أو بالتخلٌل الاستراتٌجً أو التسعٌر او 

لان بٌئةة التسةوٌق الةدولً تشةكل عةددا مةن الشةكوك  ،التسوٌق الدولً لٌ  سهلا مثل التسوٌق المحلىف مقابل ذلك

كثٌةرر وخاصةة ت صعبة وغٌر مركةدر ووالمشاكل مقابل ذلك فان الأسوق الولنٌة والاسواق الدولٌة هً دٌنامٌكٌا

حتةاج الةى عناٌةة خاصةة وبةنف  اللرٌقةة لا ٌمكةن ٌ هةوان التنوع الثقافً والواقا السٌاسً فةً العدٌةد مةن الةدول 

 تدمٌر القٌود الجغرافٌة تماما. 

  نوضحها على النحو الآتً: الأسواق الدولٌ  فًالمشاكل التً تواجاه المنظمات للدخول ومن أهم 

الدولٌةةة بمةةدى مرونتهةةا وحجةةم   -سةةواقفةةً الا  - ٌتةةيثر قةةرار المنظمةةة بةةدخولها  طبٌعاا  الأسااواق الدولٌاا : .5

كل هةذا ٌسةهم فةً تقرٌةر  ،وتلورها  نوعٌة تلك الأسواق فضلا عن والتحدٌات فً تلك الأسواق،  الفرص

 الأسواق من عدمه.فً تلك الدخول 

 ر ـفاات الإدارر، ففً حال توــاتجاهة هً ـواق الدولٌــلأسفً اهم محددات الدخول أمن تجااهات الإدارة: إ .3

ن ذلك اإلإدارر التسوٌقٌة أن تمار  نشالها مكّ  ؛ الظروف المناسبة ورغبة الإدارر للخوض فً هذا الاتجا 

 لأسواق الخارجٌة واغتنام الفرص التسوٌقٌة.فً الدخول ل

تعةةد درجةةة المخةةالرر المرتبلةةة بالأسةةواق الخارجٌةةة مةةن أهةةم المشةةاكل  الاسااتقرار السٌاسااً والأمنااً: .2

، لذلك عةادر مةا تقةوم الدولٌة لأسواقفً اوالتً تحد من عملٌة الدخول ،والتحدٌات التً ٌواجهها المسوقون 
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لغةرض دراسةة الشةكل  ؛المنظمات المصدرر للسلا بتحلٌل مخالر كل سوق من الاسواق الدولٌة علةى حةدر

 الذي ٌناسب المنظمة للدخول لتلك الأسواق.

عن الاخةتلاف  تختلف الدول فٌما بٌنها بالاختلاف الثقافً والاجتماعً، فضلاً  التنوع الثقافً والاجاتماعً: .4

فً القٌم والعادات، وهذا الاخةتلاف ٌسةبب بمشةاكل متعةددر للمسةوقٌن الةدولٌٌن بسةبب الاخةتلاف فةً كٌفٌةة 

 فً تلك الاسواق. ورغباتهم لى اشباع حاجات ال بائنالعمل ع

ٌتيثر اسلوب دخول المنظمة للأسواق الخارجٌة بمدى ربحٌة تلك الأسواق، كون هةامش  الأرباح المتوقع : .7

  .سواق الخارجٌةفً الأالربح المتوقا المرتفا ٌعد حاف  كبٌر للدخول 

سةواق الخارجٌةة، حٌةث فةً الأ ووارداتةه  البلةدٌتةيثر سةعر الصةرف بصةادرات التغٌر فً سعر الصارف :  .7

سوق الصرف وفقاً للعرض والللب على العملات. بحٌث ٌكةون الاقتصةاد مل مةاً بالتعامةل مةا سعر ٌتغٌر 

لاتمةام الصةفقات وهةذا مةا ٌسةلت م القٌةام بةاجراًات ؛التصدٌر والاستٌراد بعملة ولنٌة تجا  عملات اخرى 

 .الصرف 

  التسوٌق الدولً:اتباعها لمعالجا  مشاكل  الحلول التً ٌجاب -سابعا  

 مةن الحلةول التةً تسةةاهم اً عةددبعةد بٌاننةا لعةدد مةن المشةاكل التةً ٌواجههةا التسةةوٌق الةدولً، نسةتعرض هنةا     

  بمعالجة تلك المشاكل وعلى النحو الآتً:

دل السلا المحلٌة والاجنبٌة فً تلك المنلقة التً تهدف المنلقة الحرر هً السماح بتبا منطق  التجاارة الحرة: .5

 إلى ا الة التعرفة الكمركٌة بٌن الدول المشاركة بشكل تدرٌجً. 

وٌسمح داخلها بقٌةام مشةارٌا  ،" هً عبارر عن ج ً من الأرض تابعة للدولة المنطق  الحرة بأنها وتُعرف     

فً الأدنةى تبةٌن مسةاحة المنلقةة الحةرر  (14)أجنبٌة وٌتم تموٌلها بررو  أموال ولنٌة أو أجنبٌة ". والصورر 

ت والألاف مةن اوالتً تعةد بملاٌةٌن الةدولار .ن الدول المشاركة فً هذ  المنلقةومقدار السلا التً ٌتم تبادلها بٌ

 لسهولة التداول والنقل بٌن الدول المشتركة فً هذ  المنلقة. ؛المنلقة الحرر ًفالسلا المختلفة التً تدخل 

ا الة القٌود المفروضة على التبادل التجةاري بةٌن الةدول والسةماح بانتقةال ررو  الامةوال  التبادل التجااري: .3

 وذلك بالتنسٌق بٌن السٌاسات المالٌة والنقدٌة بٌن الدول المصدرر والمستوردر.
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 توضح منلقة التجارر الحرر (14)الصورر 

ا الةةة القٌةةود التةةً كانةةت مفروضةةة علةةى عوامةةل الانتةةاج بةةٌن الةةدول المشةةاركة فةةً هةةذا  السااوق المشااترك : .2

مركٌةة، واشةترال أن تكةون هنةاك العمل على الغاً القٌود على التجةارر والغةاً الضةرائب الك فضلا عنالسوق، 

 الأخرى.تعرفة كمركٌة موحدر فً مواجهة دول العالم 

 تقنٌات التسوٌق الدولً:  -ثامنا  

بعةةةد استعراضةةةنا لمفهةةةوم التسةةةوٌق الةةةدولً بشةةةكل عةةةام ، نةةةيتً الآن للةةةدخول إلةةةى المفهةةةوم العةةةام والأدوات    

 المستخدمة كتقنٌات اساسٌة فً التسوٌق الدولً، التً سوف تنتاولها على النحو الآتً:

والشةراكات مةن أكثةر البةدائل شةٌوعاً فةً التسةوٌق الةدولً اصةبحت التحالفةات التحالفات والشراكات:  .5

لةذي تلجةي إلٌةه المنظمةات ا، والخٌةار والسمة الممٌ ر للعصر بسبب التلورات التً تشهدها دول العةالم

التً تسعى للتعاون بدلاً من المنافسة، لضمان البقاً والتوسا فً السةوق الةدولً. ولتعرٌةف التحالفةات 

 منفعا  ذات استراتٌجاٌ  أهداف لتحقٌق المؤسسات من أكثر أو اثنٌن بٌن  الشراك "هً والشراكات 

 منافذ على للحصول أو تصنٌعٌ  قدرات أو تكنولوجاٌا على للحصول عادة الٌها اللجاوء وٌتم متبادلة،

وعند أشارتنا إلةى التحةالف  أو لخفض المخاطر المالٌ  أو تقلٌل المخاطر السٌاسٌ  ".  معٌن  لأسواق

ا نجةد أن التحةالف لةه معنةى عملان كبدٌلٌن لبعضهما الةبعض لكننةعلى أنهما مصللحٌن ٌست والشراكة

" تعااون باٌن  تعناً:الشاراك  بٌنماا ،" متنافساتٌن مؤسساتٌن باٌن تعااون عان عباارة " أخةر هةو

  منظمتٌن غٌر متنافستٌن" .

الحاسةبات الألٌةة وذلةك مةن وٌقصد به " تبادل الرسائل الالكترونٌة عةن لرٌةق : الإلكترونً البرٌد  .2

 بمجرد أن ٌقوم المرسل بكتابة اسم مستلم الرسالة اللرف الأخر" .  حاسبة إلى حاسبة أخرى

 فاً ـافات البعٌدر لانتــالات عبر المسـوٌحقق البرٌد الالكترونً لنا مٌ ر التوفٌر فً تكالٌف الاتص    
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، فضةةلاً عةةن تةةوفٌر  الوقةةت مةةن خةةلال الانجةةا  السةةرٌا سةةلاتاالحاجةةة إلةةى النظةةام الةةورقً فةةً المر

بةةٌن المنظمةةة والمنظمةةات م سةةواً بةةٌن الإدارات المختلفةةة داخةةل المنظمةةة الواحةةدر أالمرجةةور لعملٌةةات ا

الأخرى فً مختلف البلدان. اضافة إلى إمكانٌة حفظ وتخة ٌن واسةترجاع الرسةائل الصةوتٌة المتبادلةة 

ا مٌةة ر الاسةةتماع إلٌهةةا فةةً الاوقةةات المناسةةبة لةةذلك ونقلهةةا إلةةى بةةٌن مختلةةف المنظمةةات حٌةةث ٌةةوفر لنةة

 الألراف الأخرى أو حذفها بعد ذلك. 

ٌسةةتخدم هةةذا النةةوع مةةن التسةةوٌق تكنولوجٌةةا الانترنةةت مةةن قبةةل كافةةة المنظمةةات : التسااوٌق الالكترونااً .3

بشكل خاص الأسواق الدولٌة التةً ترغةب الةدخول و ،لى الأسواقإلتسوٌق سلعها أو خدماتها التً تقدمها 

وممٌة اً فةً التسةوٌق الالكترونةً  وذلةك باسةتخدام مختلةف  مهمةاً ، حٌث أصبح الانترنت ٌلعةب دوراً فٌها

حٌةث  بداٌةة العةرض إلةى نهاٌتةه، من من )أجه ر حاسوب، الهاتف الذكً، وغٌرها( االوسائل المتصلة به

غرافٌة التً ٌمتلكها كلا اللرفٌن أو ون بغض النظر عن العوامل الدٌمتبرم الصفقات التجارٌة بٌن اللرفٌ

اللغة المستخدمة، لغرض الحصول على السلا أو الخدمات التً تقدمها تلك المنظمات باسةتخدام صةفحات 

الوٌب عبر الانترنت أو استخدام المنصات الالكترونٌة العالمٌة التةً تعةرض الأفكةار والابتكةارات للسةلا 

مات التً ٌتم تلوٌرها باسةتمرار لغةرض التةروٌز لهةا واسةتهداف فئةات أكبةر مةن ال بةائن ل ٌةادر أو الخد

حصةةتها التسةةوٌقٌة فةةً السةةوق الدولٌةةة. ونظةةراً لأن التسةةوٌق الالكترونةةً ٌةةتم ضةةمن العةةالم الافتراضةةً 

تسةةوٌق فٌسةةتوجب التركٌةة  مةةن قبةةل إدارر التسةةوٌق علةةى الةةنظم الالكترونٌةةة المسةةتخدمة مةةن قبلهةةا فةةً ال

الالكترونً من خلال مراجعة المشاركات التً تتم عبر المنصةات مةن قبةل ال بةائن وتصةنٌفهم إلةى فئةات    

 الخ( ة فً المشاركة، عملاً مللعون ...)عملاً مكتسبون، عملاً لدٌهم النٌ

م قٌمة ٌعالز مشاكل ال بائن المستهدفٌن فةً كةل دولةة. وٌةت ينشاً محتوى ذإوهو  التسوٌق بالمحتوى: .2

فةةً تلةةك  وتقالٌةةدهم أو ترفٌهٌةةة تتناسةةب مةةا عةةادات ال بةةائن ،ذلةةك مةةن خةةلال انتةةاج مقةةالا فٌةةدٌو تعلٌمٌةةة

 البلدان.

 :( Social Media Analysis)وسائل التواصل الاجاتماعً  استخدام تقنٌات .4

والتفةاعلات " دراسةة وفهةم العلاقةات لـ شبكات أو وسائل التواصل الاجتماعً هو  ن استخدام تقنٌاتإ     

التةً تتةٌح للأفةراد  بٌن مسةتخدمً هةذ  الشةبكات والمجتمعةات علةى منصةات وسةائل التواصةل الاجتمةاعً

ومن هنا تقوم المنظمة بجما البٌانات المتعلقةة بتلةك  ؛والمجتمعات التفاعل والتواصل ما بعضهم البعض" 

 القٌمة والتوجهات المستقبلٌة لهم.التفاعلات والعلاقات بٌن المستخدمٌن وتحلٌلها لاستخلاص المعلومات 

المنشةةورات والتغرٌةةدات والصةةور والفٌةةدٌوهات لات وذلةةك ٌتضةةمن هةةذا التحلٌةةل دراسةةة المقةةا فضةةلا عةةن

التةً ترغةب المنظمةة بالحصةول  مهمةةالمنشورر على تلك المنصات أو الشبكات واستخلاص المعلومات ال

 ، حٌث تستفاد المنظمة من كل هذا التحلٌل (لل بائنوالموضوعات الرئٌسة  ،والمشاعر ،الافكار)علٌها مثل 
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لمراقبة علامتها التجارٌة ومدى شعبٌتها والتفاعل معها وقٌا  مستوى الرضا عنهةا، فضةلاً عةن المشةاكل 

التواصةةل  اكمةةا تتمٌةة  مواقةةالمحتملةةة التةةً ٌمكةةن أن تتعةةرض لهةةا لغةةرض معالجتهةةا فةةً الوقةةت المناسةةب، 

 ذلك  علاور علىفهً تحتاج إلى القلٌل من المعرفة فً أس  التكنواوجٌا، الاجتماعً بسهولة الاستخدام 

فين هذ  المواقا تلغً الحةواج  العالمٌةة مةن حٌةث المكةان الجغرافةً وتةتحلم فٌهةا الحةدود الدولٌةة، حٌةث 

ٌستلٌا ال بون فً الشرق التواصل ما المنتز فً الغرب بكل بسالة وسهولة . كما ٌمكن تلوٌر حملات 

 فً أوروبا. (Instagram)و  ،فً الصٌن (we chat)تروٌجٌة مخصصة لكل منصة مثل 
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 ، واذكر أهم الانشلة التً ٌتضمنها التسوٌق التقلٌدي.ف التسوٌق الدولًعرّ   /1س

 وضح من خلال الرسم العلاقة بٌن التسوٌق الدولً والانشلة الخارجٌة./  2س

 ذكرها بالتفصٌل.أللتسوٌق الدولً العدٌد من النقال التً تبر  أهمٌته،  3/ س

 أذكر بالتفصٌل أهم الفروقات بٌن الم ٌز التسوٌقً المحلً والدولً. / 4س

 عدد من الوظائف التً ٌقوم بها التسوٌق الدولً ،أذكرها بالتفصٌل. هناك 5/ س

 لسوق الدولً من عدمه.فً اها دخول المنظمة وضح أهم الأمور الاستراتٌجٌة التً تحدد بموجب/  6س

 وضح أهم أوجه التشابه والاختلاف بٌن التسوٌق المحلً والتسوٌق الدولً. / 7س

 ما المقصود بكل من : /  8 

 التصدٌر   ب. التصدٌر المباشر    ج. التصدٌر غٌر المباشر     د. الاستثمار المباشر    . أ

 هـ. الترخٌص         و. الامتٌا   .

 ؟ما أهم المشاكل التً ٌواجهها التسوٌق الدولً، أشرح ذلك بالتفصٌل / 9  

 .هناك عدد من الحلول لمشاكل التسوٌق الدولً وضحها بالتفصٌل/  10  

 : و فإً ( أىاه لمعبارلث لِتُت   او  حح لمخ أ  X( أو )   ض  أشارة )  / 11س

 الأسواق الدولٌة بدون التخلٌل للسلا المللوبة من قبل ال بون المستهدف. فًإمكانٌة الدخول  .1

 التسوٌق الدولً هو اداً النشال التجاري فً الدولة نفسها التً تعمل فٌها المنظمة. .2

هناك العدٌد من المتغٌرات فً البٌئة الخارجٌة التً على المنظمة الأخذ بها منها الاقتصادٌة والسٌاسٌة  .3

 وغٌرها.

 ختلف الم ٌز التسوٌقً بٌن كل من الأسواق المحلٌة والدولٌة.لا ٌ .4

 

 الفصل الخامس اسئل 

 التسوٌق الدولً
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 ٌمار  التسوٌق المحلً نشاله فً أكثر من دولة.  .5

 مادٌة ورأ  مال ضخم. دتللب التسوٌق الدولً موار. 6ٌ

 من قبل ال بون. وتلوٌرها من أهم وظائف التسوٌق الدولً هو تخلٌل السلا المرغوب بها .7

من أوجه الاختلاف بٌن السوقٌن المحلً والدولً هو ارتفاع نسب المخالر وفق معلٌات الاوضةاع فةً . 8

 كل دولة.

 الإدارر من التسوٌق الدولً.سواق الدولٌة هو تحدٌد موقف فً الا. من أهم الامور الاستراتٌجٌة للدخول 9

َجب أً َوَاصب لميزَج لموضىَمٍ فٍ لمضعىق لمعفومٍ ىع  لمعىلىعل لمبُاُعت لميخونفعت لاخولافعه ععٌ لمضعىق  .10

 لميحنٍ .

 للأصىلق لمفومُت هى ل لر للاصوُ ل  .  فٍىٌ أهو ل لرلث لمفخىت  .11

 اتها  فوً للاعويا  عنً لمىص اء.لموبفَ  غُ  لميباش  هى لُاه لميَظيت  وبفَ  صنعها أو خفى. 12

 للاىوُاز هى عمف َوو  يى به  ُ  للاف ار أو لميهارلث وٍمنها ىٌ  نف إمً  نف أخ  .. 13

ىععٌ  ععٌُ لميةععاكل لموععٍ َىل ههععا لموضععىَك لمععفومٍ هععى لمضُاصععاث لك لرَععت لميوبعععت فععٍ كععل ىععٌ لمبنععفلً  .14

 لميبفرة ولميضوىر ة.

 راً بحالات عدم الاستقرار السٌاسً أو البٌئً .. ٌتيثر التسوٌق الدولً كث15ٌ

 هناك العدٌد من المشاكل الاساسٌة التً التسوٌق الدولً، أذكرها بالتفصٌل./  11 

 لأسواق الدولٌة.فً اوضح  بالشرح اتجاهات الإدارر وموقفها من الدخول /  12 

 وضح ذلك. التسوٌق الدولً ؟ تسوٌق شٌوعاً فًأصبحث التحالفات والشراكات من أكثر تقنٌات ال /13 

 ال لموىل ل للا وياعٍ ؟ وضح ذمك.َي َك لصوخفله تمَُاث  تمَُاث  وصاكُ   / 14  

 لموٍ َي ٌ لصوخفلىها عَف  خىت لميَظيت فٍ ىجات لموضىَك لمفومٍ. ومَُاثلمعف  فمط أهو / 15س

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 لتسوٌقوأخلاقٌات ا ةالإجتماعٌالفصل السادس: المسؤولٌة 

    Chapter Six: Marketing Ethical and Social Responsibility    

على قادر  -عزٌزي الطالب  -بعد الانتهاء من قراءتك لهذا الفصل ستكون 

 المفردات الآتٌة: عنلأجابة ا

 ة وتعرٌفها.الإجتماعٌتحدٌد مفهوم المسؤولٌة  .1

 تحقق المسؤولٌة الإجتماعٌة العدٌد من المنافع إذا التزمت المنظمة بذلك. .2

 تحدٌدك لهم التقنٌات المستخدمة فً دعم المسؤولٌة الاجتماعٌة. .3

 تحدٌدك لأهم أخلاقٌات التسوٌق .4

 .الاخلاقً فً التسوٌقهمٌة السووك بٌانك لأ .5

 المشاكل الاخلاقٌة فً التسوٌق وطرق معالجتها .6

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

كانت واقعة على الفرد أهً نظرٌة اخلاقٌة سواءً  ة :الإجتماعٌالمسؤولٌة 

 ٌقع على عاتقها العمل لمصلحة المجتمع ككل .فالمنظمة ،  أم

ة أمرر ٌجرب علرى كرل فررد أو منظمرة القٌرام بر  للحفراظ الإجتماعٌوالمسؤولٌة 

 على التوازن الاقتصادي والنظام البٌئً ................
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 وتعريفها ةالإجتماعيمفهوم  المسؤولية  -أولًا 
 إذ تساعد ةالإجتماعٌالمسؤولٌة منظمات هً الثة التً تفرض نفسها عوى التوجهات الحدٌ من      

والمجتمع المحوً  الزبائنة فً تطوٌر صورتها فً اذهان الإجتماعٌلومسؤولٌة  ممارسات منظمات الأعمال

م منتجات عن الانشطة التً تمارسها أن تقد دركت كافة المنظمات وعوى اختلاف انواعها فضلاً أمعاً. فقد 

ة لوشركات الإجتماعٌتكتسب المسؤولٌة و ورغباتهم. الزبائنلوبٌئة والمجتمع تتماشى مع حاجات صدٌقة 

والقطاع الخاص بشكل عام أهمٌة متزاٌدة بعد تخوً الحكومات عن كثٌر من أدوارها الاقتصادٌة والخدمٌة، 

فً ظل انتفاء الهدف الربحً التً صاحبتها برامج اجتماعٌة كان ٌنظر إلٌها عوى أنها أمر طبٌعً ومتوقع 

، وإن كانت فً كثٌر من الأحٌان تحقق إٌرادات وأرباحا الحكومات() الاقتصادٌة التً تدٌرها اتنظملوم

إلى الموكٌة الخاصة وإعادة تنظٌمها وإدارتها عوى هذا الأساس  المنظماتوكان متوقعا مع تحول هذه ،طائوة

 الإجتماعً، ولكن التطبٌق العموً لتجارب الخصخصة أظهر أن الدور الإجتماعًأن ٌتوقف دورها 

وتقوٌل النزاعات  ،خلاقً لوشركات هو أٌضا استثمار ٌعود عوٌها بزٌادة الرب  والإنتا والالتزام الأ

ن انتماء العاموٌن والاختلافات مع الإدارة وبٌن العاموٌن فٌها والمجتمعات التً تتعامل معها. كما ٌزٌد م

ٌنخرطون فً صحابهم وأ المنظمات. كذلك فقد أظهر التطبٌق العموً أن قادة المنظماتهذه  فًواستقامتهم 

ة، وٌنظرون إلى العموٌة الاقتصادٌة عوى أنها نشاط اجتماعً ووطنً وإنسانً ٌهدف الإجتماعٌالمشاركة 

داف المجتمعات والدول إلى تعزٌز روح التعاون والمشاركة فً العمل العام، ولٌست عموٌات معزولة عن أه

 .وتحالفاتها

من أكثر المفاهٌم المستخدمة فً الآونة الأخٌرة فً عالم الاقتصاد ة الإجتماعٌمفهوم المسؤولٌة د ٌعو      

من ة إلى اعتبارات مختوفة، لأشخاص عدٌدٌن سواء الإجتماعٌحٌث ٌشٌر مفهوم المسؤولٌة  ،والأعمال

هذا  ٌُعرضالأمر الذي . جمهورالتنظٌمات المجتمع المدنً، أو الجامعات أو  أم رجال الأعمال والإدارة

لا تتجاوز أن تكون  ةالإجتماعٌة المسؤولٌسٌرات متباٌنة وأحٌانًا متعارضة. فالبعض ٌرى أن المفهوم لتف

بمسؤولٌتها وواجباتها تجاه مجتمعها، والبعض الآخر ٌرى أن مقتضى هذه  منظماتالدٌباجة تذكر 

والبعض الآخر ٌرى أنها صورة من صور المداخوة  طوعٌة،المسؤولٌة لا ٌتجاوز مبادرات اختٌارٌة 

ة الواجبة عوى المنظمات. ولكن فً جمٌع الأحوال فإن جوهر هذه المسؤولٌة وحدودها لا ٌتجاوز الإجتماعٌ

أو  ،فً فتراتنا الراهنة إطار المبادرات الإٌجابٌة الطوعٌة التً تقوم بها المنظمات، سواء من توقاء نفسها

   . والاتساق مع غٌرها من المنظماتر بالتعاون والتشاو

ة فً سبعٌنٌات القرن الإجتماعٌأوائل من عرفوا المسؤولٌة  من (Milton Friedman) دٌعو      

تتحقق من خلال سداد الأجور لوعاموٌن مقابل العمل الذي  ةالإجتماعٌالمسؤولٌة الماضً، إذ ٌرى أن 

وسداد الضرائب لوحكومات التً  ،مقابل ما ٌدفعونه من أموال زبائنٌقومون به، وتقدٌم السوع والخدمات لو
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تقوم بدورها فً توفٌر الخدمات العامة لومواطنٌن، واحترام سٌادة القانون عن طرٌق احترام العقود المبرمة. 

ة من شأنه أن ٌقول أرباحها وٌزٌد تكالٌف العمل، كما الإجتماعٌمنظمات لومسؤولٌة الكما أنه ٌرى أن تبنً 

 & Steiner) هنشأنه أٌضًا إعطاء قوة اجتماعٌة للأعمال بشكل أكثر من اللازم، كما ساعد كل  من

Minal)   منظمات هً إحدى أنشطة المنظمة، ول ةالإجتماعٌالمسؤولٌة فً التعرٌف السابق بأن أقرّا أن

معالجة المشكلات التً والتً من خلالها تتحمل عبء الإسهام لخدمة العاموٌن بها داخوٌاً والمساهمة فً 

ة إحدى أنشطة الإجتماعٌ تواجه المجتمع عوى حدٍ سواء، وتم استبدال التعرٌف من اعتبار المسؤولٌة

ة كنشاط ضمن أنشطتها، وإنما هو التزام الإجتماعٌن المنظمة لن تنشأ لممارسة المسؤولٌة أحٌث  المنظمة،

فً الأدنى توض  مفهوم المسؤولٌة  ( 15) والصورة . ةحسوبمووضع مسؤولٌة أو مساهمة مرسومة و

 ة لومنظمات المختوفة وأثرها عوى المجتمعات .الإجتماعٌ

 

 ة لومنظماتالإجتماعٌتوض  مفهوم المسؤولٌة  (15) الصورة                            

ة لوشركات، ومنها تعرٌف المجوس الددولً لوتنمٌدة الإجتماعٌلمفهوم المسؤولٌة  هناك عدد من التعارٌف     

مٌة الاقتصادٌة الالتزام لمنظمات الأعمال لومساهمة فً التن"  بأنها حٌث عرفها، (2007)فً عام المستدامة 

 . "مدع العداموٌن، والمجتمدع المحودً، مدن أجدل تحسدٌن جدودة الحٌداة لهدم الجٌدد ضمن التعاملالمستدامة، بما ٌ

وحوكمررة  حقرروق الإنسرران، وحقرروق العمررل، والأعمررال الخٌرٌررة،)قضدداٌا مثددل  لاحقددا  أضددٌف إلددى ذلددك و

ا توظف وفقا لما ٌراه ة جعوهالإجتماعٌوهذا التوسع فً أبعاد مفهوم المسؤولٌة ، ( ، وحماٌة البٌئةالمنظمات

المسررؤولٌة أن  (2002)عددام فددً الاتحدداد الأوروبددً  رأى انطلاقًددا مددن الأسدداس التطددوعًوكددل مجتمددع، 

ة والبٌئٌدة مدع الإجتماعٌدالاعتبدارات  المنظمداتالفكدرة التدً مدن خلالهدا تددمج ً " هد اتمنظمة للالإجتماعٌ

فقدد عدرف   Carrollأمدا  ،  "والتفاعل مع أصدحاب المصدال  عودى أسداس تطدوعً،  العموٌات الاقتصادٌة 

 الآثدار القدرارات صدنع عموٌدة خدلال عٌنٌهدا نصدب تضدع بأن المنظمة التزامة بأنها " الإجتماعٌالمسؤولٌة 

 بطـرٌقة تضـمن إٌجاد توازن  ،هذه القرارات عوى النظام الإجتمـاعً الخارجً عن المترتبة والنتائج
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وفً أواخر  ."رتبة عن هذه القراراتة المتالإجتماعٌوالفوائد  المطووبة الاقتصادٌة الأرباح مختوف بٌن

 بـسن ت الكثٌر من المنظمات ماقراً موحوظاً فً هذا الإطار، فقد القرن العشرٌن شهدت المنظمات تطو

قوانٌن داخوٌة ومدونات أخلاقٌة رسمٌة. وتعد بمثابة أدوات تستخدم لتوجٌه التصرفات الفردٌة والجماعٌة 

فً مجالات العمل المختوفة، كما تعد آلٌات تستخدمها المنظمات لتوجٌه قراراتها بما ٌتفق مع أخلاقٌات 

 مال والأخلاقٌات المهنٌة.الأع

 نذكر منها الآتً ،  ٌحقق لها العدٌد من المنافعة الإجتماعٌن التزام المنظمة بالمسؤولٌة إ

ٌعمددل عوددى تحسددٌن ادائهددم  ،ة والأخلاقٌددة تجدداه العدداموٌن فددً المنظمددةالإجتماعٌددالالتددزام بالمسددؤولٌة  .1

المنظمً، كونهم ٌمثوون زبائن المنظمة الداخوٌٌن والتً ٌفترض أنها تعمل ) أي المنظمة( جاهددة عودى 

 شباع رغباتهم .إتحقٌق أهدافهم وتوبٌة حاجاتهم و

ة ٌعمل عوى تقوٌل كودف الأنتدا  والتسدوٌق وٌحقدق الكفداءة فدً الاسدتثمار الإجتماعٌالالتزام بالمسؤولٌة  .2

التوجده البٌئدً  فضلا عن، العنصر الأهم فً المنظمة دلأمثل لوموارد المادٌة والموارد البشرٌة التً تعا

 ٌدفعها لاعتماد فوسفة الانتا  النظٌف والتسوٌق الاخضر .الذي  الآن 

لومنظمة فً بٌئتهدا ٌعدزز مدن علاقتهدا بكافدة اصدحاب المصدال  )الجهدات المسدتفٌدة(  الإجتماعًالقبول  .3

 ٌقوم عوى مبدأ التوازن بٌن أهداف المنظمة وأهداف اصحاب المصال  . الإجتماعًتسوٌق لأن ال

فدً  ة قدد ٌسداعدها فدً بنداء مكاندة ذهنٌدة متمٌدزة لسدوعها أو خددماتهاالإجتماعٌتبنً المنظمة لومسؤولٌة  .4

  اذهان زبائنها وبخاصة ذوي التوجهات البٌئٌة ) الاشخاص المدافعٌن عن البٌئة(
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 Dimension of social responsibility :ةالإجتماعٌابعاد المسؤولٌة  -ثانٌاً 

بعداد أإلدى   (Carroll Archie)وقدد اشدار الباحدث  ،ة ذات محتدوى شدمولًالإجتماعٌن المسؤولٌة إ       

 وهً كما ٌوً  ،ساسٌة أبعاد أربعة أة لومنظمة بالإجتماعٌالمسؤولٌة 

 Economic dimensionالبعد الاقتصادي   .1

  Legal dimensionالبعد القانونً   .2

  Ethical dimensionالبعد الأخلاقً   .3

 Philanthropic dimension نسانً(لإالبعد الخٌري )ا .4

كمدا  - (Carroll)شدار إلٌهدا أكما ، ومن خلال الشكل الهرمً للابعاد الاساسٌة لومسؤولٌة الإجتماعٌة         

( 16)سواء. وفً الشكل  دٍ لتحقٌق الأهداف لها ولومجتمع عوى ح ؛ نجد أن عوى المنظمة أن توتزم بها  -اسوفنا

 فً الأدنى ٌمكننا توضٌ  توك الابعاد بشًء من التفصٌل . 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

      

 *Carrollة لـ الإجتماعٌٌمثل هرمٌة أبعاد المسؤولٌة  (16) الشكل 

  

 

 

ٌجب عوى المنظمة أن تراعً الجانب الأخلاقً فً قراراتها مما  البعد الأخلاقً:

 ٌؤدي إلى أن تعمل بشكل صحٌ  ومناسب وعادل.

سددهم فددً تعزٌددز المددوارد  ٌكمددواطن صددال  لابددد أن  نسررانً(:البعررد الخٌررري  الإ

 وتحسٌن نوعٌة الحٌاة فً المجتمع.

وهذا ٌعكس لندا مدا هدو صدحٌ  أو  ، لابد من أطاعة القانون وتنفٌذه البعد القانونً:

 خطأ فً المجتمع وهو ما ٌمثل قواعد العمل الاساسٌة.

تحقٌق المنظمة لوعوائد المجزٌة سوف ٌمثل لها قاعدة اساسٌة لووفداء  الاقتصادي:البعد 

 عوى عاتقها.الواقعة بالمتطوبات الأخرى 
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 Elements of social responsibilityعناصر المسؤولٌة الإجتماعٌة:  - ثالثاً 

 ،مددع بعضددها الددبعضتمددارس المنظمددات بمختوددف نشدداطاتها عدددداً مددن المسددؤولٌات المترابطددة والمتكاموددة      

لتشكل فً نهاٌة المطاف فوسفة المسؤولٌة الإجتماعٌة ، وقد اجمع العدٌدد مدن البداحثٌن عودى عددد مدن العناصدر 

          ب توك العناصر حسب أهمٌتها، ولكن تباٌنوا فً ترتٌ ،المهمة التً تشكل محتوى المسؤولٌة الإجتماعٌة

  لمسؤولٌة الإجتماعٌة اناصر عوفٌما ٌوً نستعرض 

من الشرائ  المهمة والقرٌبة من المنظمة هو المجتمع المحوً  المسؤولٌة الإجتماعٌة تجاه المجتمع المحلً: .9

اء علاقدة بندالذي تعمل المنظمة من أجل تقدٌم العدٌد من الخدمات ومنها المسؤولٌة الإجتماعٌدة، حٌدث تتطودع ل

 قوٌة بٌنهما وتعزٌزها. 

  النفدع العدام لومجتمدع وٌتطوب من المنظمة مضاعفة نشاطها تجاهه من خلال تقدٌم السوع أو الخدمات لصال    

وهنداك عددد مدن الانشدطة التدً ٌمكدن لومنظمدة  من جهة، والقضاء عودى المشداكل الإجتماعٌدة مدن جهدة أخدرى.

 تقدٌمها لومجتمع المحوً منها.

 التبرع لومنظمات الحكومٌة وغٌر الحكومٌة لتموٌل وتوفٌر الاحتٌاجات للأفراد المحتاجٌن لها.  .1

 لال تقدٌمها السوع أو الخدمات المطووبة.دعمها لومجتمع المحوً من خ  .2

 قامة الدورات التطوٌرٌة لرفع كفاءة الخرٌجٌن لرفد سوق العمل بهم.إدعمها الدائم لمجالات التعوٌم، و  .3

ٌعد الزبون من اقرب العناصر الرئٌسة لومنظمة ، كون الزبائن هدم المسؤولٌة الإجتماعٌة تجاه الزبائن:  .9

ون ما تقدمه المنظمة من سوع أو خدمات، لذا تعد العلاقدة بٌدنهم أكبدر بكثٌدر منهدا أفراد المجتمع الذٌن ٌستهوك

مع المساهمٌن أو غٌرهم. حٌث تهدف من خلال توجٌه أنشطتها لوزبائن لتحقٌق أهدافها الاقتصدادٌة والمالٌدة 

ومن الانشطة التدً ٌمكدن تقددٌمها  لوزبدائن مدن سدوع أو  المتمثوة فً زٌادة أرباحها ورفع حصتها فً السوق.

وتدارٌ  أنتهداء الصدلاحٌة ،  ،تدوارٌ  الانتدا )خدمات من خدلال تدوفٌر المعوومدات الرئٌسدة عدن السدوع مثدل 

 .(كٌفٌة الاستخدام الاصوً لوسوعة، المكونات وغٌرها الكثٌر

ى الموارد البشرٌة الموجودة داخل المنظمة أن الانفاق الذي ٌتم عو المسؤولٌة الإجتماعٌة تجاه العاملٌن: .9

ٌعد استثماراً حقٌقٌاً ذات عوائد مالٌة عوى مدى الأجوٌن القصٌر والطوٌل، فالٌد العاموة تمثل مجالاً داخوٌاً من 

 مجالات المسؤولٌة الاجتماعٌة، وعوى المنظمة توفٌر خدمات لتحسٌن ظروف جٌدة لوعاموٌن فٌها. 

 ما تقوم به فً هذا المجال نذكر النقاط الآتٌة  ومن اهم     

 توفٌر البرامج التدرٌبٌة اللازمة لرفع كفاءة الخرٌجٌن لغرض ادخالهم فً سوق العمل. . أ

 المساهمة فً التأمٌنات الاجتماعٌة لوعاموٌن وبنسب معٌنة من رواتبهم وأجورهم. . ب

 للافراد العاموٌن داخل المنظمة. . وضع نظام صحً من خلال توفٌر النفقات الطبٌة والعلاجٌة 
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طراف التدً تقددم مقومدات الانتدا  لومنظمدة ٌعد الموردون هم الأ المسؤولٌة الإجتماعٌة تجاه الموردٌن: .9

العلاقدة بٌدنهم عودى أنهدا علاقدة مصدال  متبادلدة، لدذا  دمن )المواد الخام والادوات الاحتٌاطٌة وغٌرهدا(، وتعد

م الالتزامات التً تدربطهم معداً، مثدال عودى ذلدك قٌدام المنظمدة بتسددٌد ٌتوقع الموردون من المنظمة أن تحتر

 .جل لغرض تحقٌق أهدافها ومحاولتها قٌام علاقات طوٌوة الأ ،استحقاقاتها بالاوقات المحددة

هدم الاطدراف أو الفئدة المهمدة فدً المنظمدة،  بما أن المسداهمٌن المسؤولٌة الإجتماعٌة تجاه المساهمٌن: .9

فددً اقصددى درجددات  المسدداهمٌن تجدداه  فهددم الجهددة المسددتفٌدة مددن نشدداط المنظمددة، لددذا تعددد التزامددات المنظمددة

ل العمدل فً تحقٌق الحد الأعوى من الارباح لهم مدن خدلاهو مسؤولٌة المنظمة اتجاه المساهمٌن اهتماماتها، ف

حماٌدة موجدوداتهم داخدل المنظمدة ومعداموتهم بصدورة عادلدة  وة عودى ذلدك عدلاعوى زٌدادة حجدم المبٌعدات، 

وعدددم التمٌٌددز بٌددنهم واشددراكهم فددً اتخدداذ القددرارات المهمددة عددن طرٌددق حضددورهم الاجتماعددات الدورٌددة 

 لومنظمة.

عوددى المنظمددة أن تعمددل عوددى تقدددٌم سددوع أو خدددمات صدددٌقة لوبٌئددة  المسررؤولٌة الإجتماعٌررة تجرراه البٌئررة: .9

التً تحد من تعدرض البٌئدة لوتودوث والتودف، والمسداهمة فدً  تقددٌم كدل مدا مدن  نتعوٌمات والقوانٌالزام بوالالت

 وتقدٌم المشورة البٌئٌة وغٌرها. ،شأنه ٌعٌد التوازن لوبٌئة

وبناءً عوى ما تم تقدٌمه عن العناصر الاساسٌة لومسؤولٌة الاجتماعٌة ٌمكننا عرض توك العناصر من خلال 

 حٌث تم ترتٌب العناصر وفق الاهمٌة البالغة لها من قبل المنظمة (17)الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

                      

 ٌوض  العناصر الاساسٌة لومسؤولٌة الإجتماعٌة (17)الشكل               

  

 

 عناصر 

المسؤولٌة     

 الإجتماعٌة
 الزبائن

 ــ 9ــ 

 ٌنالمساهم
 ــ 9ــ 

 ةــالبٌئ

 ــ 9ــ 

 المجتمع المحلً

 ــ 9ــ 

 العاملٌن
 ــ 9ــ 

 

 الموردٌن
 ــ 9ــ 
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 المسؤولٌة الاجتماعٌة: دعم تقنٌات التسوٌق المستخدمة فً رابعاً: 

Marketing techniques used in social responsibility 

هناك عدد من التقنٌات التسوٌقٌة التً ٌمكن استخدامها عند تحدٌد المسؤولٌة الاجتماعٌة لومنظمة نذكر     

 منها الآتً  

 تحدٌد القضاٌا الاجتماعٌة التً تتماشى مع هوٌة العلامة التجارٌة للمنظمة .  -اولاً 

تعددرف الاسدتدامة البٌئٌددة عوددى أنهدا " التفاعددل المسددؤول مدع البٌئددة لتجنددب اسددتنزاف الاسدتدامة البٌئٌددة    .9

الموارد الطبٌعٌة أو تدهورها ، والسدماح بتبندً بٌئدة طوٌودة الأجدل تسداعد عودى ممارسدة الاسدتدامة البٌئٌدة 

عوى توبٌة  دون المساس بقدرة الأجٌال القادمة ،فً الوقت الحاضرلضمان توبٌة احتٌاجات سكان دول العالم 

 احٌتاجاتهم" .

فقد تحولدت ، ، التحول إلى الطاقة المتجددة من امثوة هذه الاستدامة هو )تقوٌل الانبعاث، إعادة التدوٌر      

العدٌد من المنظمات فً محاولة منها لتقوٌل أثرها البٌئً إلى مصادر الطاقة المتجددة  مثل الطاقة الشمسٌة، 

 ً فأن من احد اهداف الاستدامة البٌئٌة هو  وبالتال (والمائٌة والحرارٌة

 اختٌار تقنٌة ذات مخوفات محدودة . أ

 احترام البٌئة الطبٌعٌة من خلال بناء علاقة بٌن نشاطات الافراد والبٌئة.  . ب

 ساسٌة. لأالموارد المتاحة والاحتٌاجات ا من   . المحافظة عوى التوازن بٌن كل

 Marketing Maxالمزٌج التسوٌقً:  -ثانيا  

  Productالمنتج:  . أ

أو الخدمة التً ٌنظر إلٌها مدن المنظدور الشدامل لومندتج فقدد عرفدت السدوعة   من المفاهٌم الحدٌثة لوسوعة     

والخدمة بأنها " مجموعة من الخصائص التً تقدم منفعة أو مجموعة من المنافع النفسٌة أو الاجتماعٌدة أو 

أفضدل مدن الوسدائل  دفهدً تعدفعندما ٌشتري الزبون السدٌارة كونهدا تقددم لده خدمدة النقدل ، جمٌعها لوزبون 

كونهدا تقددم ، الأخرى، أما شهرة علامتهدا التجارٌدة ومكانتهدا عندد الزبدون فتمثدل خصدائص غٌدر موموسدة 

جاتده منافع غٌر موموسة )منافع اجتماعٌة(، وتعرف السوعة بأنها " أي شًء له قٌمدة عندد الزبدون ٌشدبع حا

 ورغباته ٌمكن أن ٌحصل عوٌه من خلال عموٌة التبادل التسوٌقً.

 Price السعر:ب. 

من المتعارف عوٌه أن السعر هو الذي ٌحدد قٌمة السدوعة أو الخدمدة بالنسدبة لوزبدون، فهدو ٌمثدل المددى     

ٌدفعده بأنده " مبودم مدن المدال  تعرٌف السرعرالذي ٌرغب الزبون فً الوصول إلٌه، وعوى ضوء ذلك ٌمكن 

الزبددون )المسددتفٌد( مددن أجددل حٌددازة السددوعة أو الخدمددة. وٌتضددمن السددعر عددادة التكوفددة الاصددوٌة لوسددوعة أو 
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السدعر مدن أكثدر عناصدر المدزٌج التسدوٌقً تغٌدراً أو تقوبداً، إذ  دالخدمة مضافاً إلٌها الرب  المحدد لهدا. وٌعد

عموهدا مدن تغٌٌدر أو تعددٌل اسدعار سدوعها أو خددماتها بسدهولة  لكافدة المنظمدات فدً مختودف مجدالاتٌمكن 

وبسرعة أكثر من بقٌة عناصر المزٌج التسوٌقً. لذلك ٌستخدم السعر كأداة لجذب انتباه الزبائن مدن خدلال 

السماح لبعض الزبائن )المستفٌدٌن( من استخدام خدمات المنظمة مجاناً، أو السماح لهم بدخول مجموعدات 

مخفضة، أو قد تكون الاستفادة من الخدمات المقدمة من قبل المنظمة فً بعض أٌام الاسدبوع  معٌنة باسعار

بشكل مجدانً وبشدكل خداص فدً بعدض المناسدبات المختوفدة، وبهدذا تسدتطٌع هدذه المنظمدات اسدتخدام هدذه 

فدة الاجراءات لغرض كسب الزبائن الأخرٌن والنفاذ إلى اسواق جدٌدة، كدذلك ٌمكدن تقددٌم خصدومات مختو

مثلاً ٌجوز أن تتمتع المجموعات الكبٌرة من الركاب بخصم بحٌث ٌقل عن أجور السفر بالنسدبة  ؛  الانماط

  لكل فرد عوى حدة.

 Place  :  التوزٌع(ج. المكان 

، ٌعرف المكان أو التوزٌع بأنده " عموٌدة اٌصدال السدوع إلدى Distributionالتوزٌع  المكان أو عموٌة      

الزبددون النهددائً أو المشددتري الصددناعً، وذلددك عددن طرٌددق مجموعددات الأفددراد والمنظمددات التددً ٌددتم عددن 

 طرٌقها خوق المنافع الزمانٌة والمكانٌة لوسوع ". 

عدلاوة لمنظمدة فدً السدوق ومن الأهداف الاساسٌة التً ٌهدف إلٌها عنصر التوزٌع هو تحسٌن حصدة ا    

لتحقٌدق درجددة أكبدر مددن الانتشدار لومنظمددة بهددف تسددهٌل  ؛زٌدادة تدددفق السدوع والخدددمات إلدى السددوق عودى

 وصول السوع أو الخدمات إلى الزبائن. 

وٌعمل عنصر التوزٌع كأحد العناصر الاساسٌة لومزٌ  التسوٌقً عوى خوق المنفعة  لوزبون )المستهوك(     

تقدود إلدى شدعور الزبدون  هدًٌمدة المضدافة لوسدوع أو الخددمات التدً تقدوم المنظمدة بتقددٌمها ووالتً تعدد الق

بالرضددا، وٌسددتطٌع الوسددطاء فددً قندداة التوزٌددع إلددى خوددق منددافع كثٌددرة تددرتبط بالسددوع مددن خددلال نشدداطاتهم 

متداجر بتقددٌم حٌدث تقدوم هدذه ال المتاجر الجماهٌرٌرة)التوزٌع(  تقنٌات المكانالتسوٌقٌة، ومن الامثوة عوى 

لٌتسدنى  ،المعروضرة بالاعرداد الكبٌررم مرن السرلعالتدً تتمٌدز  الاقسرامبٌعٌة أقل من متاجر  خدمات وجهودٍ 

مدن متداجر الاقسدام وذلدك  دوران السرلع فرً هرذه المتراجر أكبررلوزبون الاختٌار وفق رغبتده، بٌنمدا ٌكدون 

الانطباع الذي ٌحموه الزبون عن هذه المتاجر  ومدن أمثوتهدا )محدلات  فضلا عن، بسبب انخفاض اسعارها

 السوبر ماركت، متاجر الخصم، والمتاجر الضخمة، حملات البٌع المباشر( . 

 Promotionد. التروٌج: 

بأنده " مجموعدة  الترروٌجعنصر التروٌج العنصر الأخٌر من عناصر المزٌج التسوٌقً، وٌعرف ٌمثل     

سوٌقٌة المتعوقة بامداد الزبون بالمعوومات الكافٌة عن مزاٌا السوعة أو الخدمة، وأثارة اهتمامه من الجهود الت

  بها واقناعه بتمٌزها وقددرتها دون غٌرهدا عودى اشدباع حاجاتده ورغباتده مدن السدوع والخددمات الأخدرى" .

فعودى المنظمدة أن تعمدل  ،الزبدون لاسدتمالة سدووكه الشدرائً  فًوهنا تستخدم المنظمة هذا العنصر لوتأثٌر 
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تجاه الاتصدال مدن مجدرد تقددٌم المعوومدات عدن السدوع أو الخددمات لزبائنهدا إلدى تحقٌدق اتصدال فعدال لكدل 

الاطدراف داخدل المجتمدع الدذي تتواجددد فٌده المنظمدة، وهدذا ٌعندً أن المنظمددة موزمدة بمعرفدة الكٌفٌدة التددً 

بٌدنهم. أضدف إلدى  تسوق بها نفسها إلى مختوف المجتمعات والاطراف بهدف كسب ثقتهم وتحسٌن سدمعتها

عوى المنظمة أن تعمدل عودى اطدلاق الحمدلات التروٌجٌدة التدً تبدرز دورهدا فدً دعدم المسدؤولٌة فإن  ذلك 

 الاجتماعٌة مثال عوى ذلك )استخدام وسائل التواصل الاجتماعً لزٌادة التفاعل مع المبادرات الاجتماعٌة(. 

   تنفٌذ استراتٌجٌة تسوٌقٌة فعالة للمسؤولٌة الاجتماعٌة .9

عودى عددد مدن الاسدتراتٌجٌات التسدوٌقٌة ذات الفعالٌدة العالٌدة لددعم مسدؤولٌتها  عودى المنظمدة أن تعتمدد    

 الاجتماعٌة تجاه المجتمع الذي تقدم سوعها أو خدماتها إلٌه، وهناك عدد من الاستراتجٌات التً نذكر منها  

انشدداء مقددالات، فٌدددٌوهات ومدددونات عددن المبددادرات الاجتماعٌددة التددً تقددوم بهددا المنظمددة تجدداه افددراد  .1

 المجتمع. 

 نشر قصص النجاح عن مدى تأثٌر مبادرات المنظمة فً المجتمع. .2

 قٌام المنظمة بالتروٌج لوسوع أو الخدمات الصدٌقة لوبٌئة . .3

 .التً تقدمها المنظمة اطلاق حملات لزٌادة تفاعل الزبائن مع المبادرات  .4

  Marketing Ethics أخلاقٌات التسوٌق خامساً:

ٌتضمن نواحً النشاط التً تؤدي إلى خوق المنفعة المكانٌة، أي نقل  التسوٌقمن المتعارف عوٌه بأن      

أو  الزبائنالسوع إلى الأماكن المختوفة التً تحتا  إلٌها، والمنفعة الزمنٌة أي تخزٌن السوع التً ٌحتا  إلٌها 

أو المشترٌن  ون النهائًالزبالمشترٌن الصناعٌٌن، والمنفعة التجارٌة أي نقل موكٌة السوع من المنتج إلى 

وقد عرف الاقتصادٌون الإنتا  بأنه خوق المنافع التً تشمل المنفعة الشكوٌة، أي تحوٌل عوامل  .الصناعٌٌن

    -طبقا لما ٌراه الاقتصادٌون  -نٌة والزمانٌة والتجارٌةالمنافع المكا فضلا عنالإنتا  إلى سوع كاموة الصنع 

جهاز الإنتا  لا  التً تدخل فً إطار الإنتا ، ولأنجزء من الإنتا  لأنه ٌؤدي إلى خوق بعض المنافع 

ٌتوقف عن العمل حتى تصل السوعة من المنتج إلى المستهوك الأخٌر أو المشتري الصناعً، وهذا ٌبرر 

مشروعات قبولًا عامًا خاصة بعد ظهور التخصص وتقسٌم العمل والاستفادة من مزاٌاها سواء فً ال

هذا لا ٌعنً أن كلاً ف ، ٌة والتسوٌقٌةسبب اختلاف طبٌعة كل من الوظائف الإنتاجبالصناعٌة أو التجارٌة، و

( تشٌر إلى أهمٌة 61والصورة ). ضهما الآخر فً النظام الاقتصاديمن الإنتا  والتسوٌق لا ٌكملان بع

 المجتمعات . أم  ة سواءً لومنظماتالإجتماعٌاشتراك الجمٌع فً تحمل المسؤولٌة 
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 ةالإجتماعٌتوض  التزام المنظمات باخلاقٌات التسوٌق والمسؤولٌة ( 16) الصورة              

. فإن مفهوم الأخلاقة لوشركات وتشكٌل تنفٌذها هو الإجتماعٌإن دعم )تعزٌز( فكرة المسؤولٌة      

المبادئ والقٌم الأخلاقٌة التً تحكم تصرفات وقرارات الفرد أو الجماعة. وإنها تنطوي عوى " الأخلاق هً 

. وإن أخلاقٌات العمل هً المبادئ والقٌم الأخلاقٌة التً " السووك )التصرف( الصواب والخطأ قٌد حول

تتألف أساسًا من  المنظماتتوجه سووك الشركة. وعوى هذا فإن أخلاقٌات العمل بالنسبة لومدٌرٌن فً 

وعة من الناحٌة القانونٌة( القوانٌن والتدرٌبات القائمة عوى الالتزام، والتً تحركها الناحٌة القانونٌة )المدف

والتً تركز بالتفصٌل ما الذي ٌستطٌع الموظفون أو لا ٌستطٌعون القٌام به بشأن "مجالات مثل تضارب 

 . لموجودات المنظمةأو الاستخدام غٌر السوٌم ، المصال  

مع  ئمالتً تتلاقٌة مبنٌة عوى القٌم تقوم بتصمٌم برامج أخلا المنظماتوالآن، فإن عددًا متزاٌدًا من      

العموٌات العالمٌة. والهدف من ذلك هو توفٌر الموظفٌن ذوي الفهم العمٌق لوقضاٌا الأخلاقٌة، التً من شأنها 

وإن أخلاقٌات  .أن تساعدهم عوى اتخاذ القرارات الصحٌحة عندما تواجههم حالات وتحدٌات أخلاقٌة جدٌدة

، سوعمجال التسوٌق، وتتعوق القضاٌا بسلامة الل التسوٌق هً المبادئ والقٌم التً توجه السووك داخ

  .والموردٌن الزبائنوالمصداقٌة فً الاتصالات التسوٌقٌة، والأمانة فً العلاقات مع 
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 The importance of ethical         أهمٌة السلوك الاخلاقً فً التسوٌقسادساً: 

behavior in marketing                                                                  

ضرورة للإنسانٌة جمعاء فً كل زمان ومكان، فهً مرشدة لوسووك القوٌم،  -كما سبق بٌانها -الأخلاق       

التً  -إضافة لما سبق  -بررات ملعلاقات بٌن الناس، وبانٌة لوثقة فٌما بٌنهم، ولعل أهم العوى اومحافظة 

تدفع المنظمات بوجه عام، ومنظمات قطاع الأعمال بوجه خاص إلى الاهتمام بالأبعاد الأخلاقٌة لوسووك ما 

    ٌوً

أخلاقً ٌمكن أن ٌكون مكوفاً بشكل لا ٌمكن تبرٌره حتى من الناحٌة الاقتصادٌة . إن التصرف اللا1

 .أخرىات ونفقات مالٌة كبٌرة فً دعاوى قضائٌة تعوٌض المنظماتالصرفة، إذ تكبد 

لتصرفات  المنظماتوٌمكن أن تتعرض  (Retaliation) . إن التصرف اللاأخلاقً ٌواجه بالثأر والانتقام2

ة جراء انتهاك الثقة تجعل الآخرٌن ٌحجمون عن منظمن السمعة السٌئة التً توحق باللا أخلاقٌة اٌضاً، كما أ

 .التعامل معها

وتعد اخلاقٌات التسوٌق من أهم الأنشطة التً تمارسها منظمات الأعمال عوى اختلاف أنواعها. فجهود      

وصول لتحقٌق أهدافها ومرامٌها فً السوق المستهدف لا تتحقق إلا من ال المنظمة وكافة أنشطتها فً سعٌها 

لأسددواق والنجدداح ى االددخددلال ممارسددات أخلاقٌددات التسددوٌق ومددن خددلال أنشددطتها المتعددددة فددً الوصددول 

والاستمرار فٌها. فلا ٌمكن أن تحقق الإٌرادات والأرباح التدً تبتغدً دٌمومدة بقداء المنظمدات إلا مدن خدلال 

  .لاقٌات التسوٌقممارسات أخ

فالأول ٌبحث فدً كٌفٌدة  ؛وٌظهر التعارض بٌن كل من مفهوم التسوٌق بشكل عام ومفهوم الاخلاقٌات       

التسددوٌقٌة ، بٌنمددا ٌبحددث مفهددوم الاخلاقٌددات فددً إٌجدداد المبددادئ والقواعددد الاخلاقٌددة  اٌجدداد الحوددول لومشدداكل

المقٌدة لوممارسات التسوٌقٌة، اضف إلى ان التسوٌق ٌعمل عوى تعظٌم الأرباح وتخفٌض التكالٌف مدا أمكدن 

 ؛أي اعهدا المختوفدةذلك. أما الأخلاقٌات فهً تهدف إلى احداث التوازن بٌن تحقٌق المنافع المادٌة والقٌم بأنو

 توك القٌم والمبادئ.  لال المبادلات التجارٌة عوى حسابلا ٌكون تحقٌقهم للأرباح من خ

المفهوم الاخلاقً لوتسدوٌق هدو امتدداد لومفهدوم الاجتمداعً لوتسدوٌق ولكنده أحددث منده وأشدمل ، إذ  دوٌع    

وقددد بددرز   ٌركددز عوددى الجوانددب المختوفددة لومسددؤولٌة الاجتماعٌددة والاخلاقٌددة لوتسددوٌق كممارسددة وتطبٌددق.

اد المنظمات عن القٌم الاهتمام بمفهوم اخلاقٌات التسوٌق بعد أزدٌاد ظهور الجماعات الضاغطة نتٌجة لابتع

الكبٌدر الصحٌحة لممارسة الأعمال الجٌدة، وبالتالً ظهر انحراف واض  قد ٌوحق الضرر العدالً  ئوالمباد

العدٌد من القوانٌن والتعوٌمات التً مدن  الى وضع  دىأبمصال  الشعوب والمجتمعات المختوفة. الامر الذي 

 . شأنها تنظٌم عمل بٌئة الأعمال وضبط الممارسات التسوٌقٌة وغٌر التسوٌقٌة
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بالانظمدة خلاقٌدات التسدوٌق اظهدرت العدٌدد مدن المنظمدات مددى التزامهدا لأومن خلال هذا المفهدوم        

رورٌة لوزبدون عدن السدوع المقدمدة مدن قبدل والتعوٌمات فدً عموٌدات الانتدا ، ومددى تدوفر المعوومدات الضد

المنتج ومواصفاته وممٌزاته وسدعره وكدذلك الاضدرار الناجمدة عنده  عوى التعرف حق له فالزبون المنظمة

إن وجدت، وعدم غش وخداع الزبون بمواصفات غٌر موجودة فً السوع أو الخدمات المقدمة فً الأسدواق 

ن مدن التجارٌة دون الحصدول عودى الأذ العلامة استغلال سوٌقالت بأخلاقٌات الخاصة الأخرىومن الامثوة 

مالكهدا الحقٌقددً، أو تقدددٌم عدروض غامضددة أو إسدداءة التعامددل مدع الزبددون مددن قبدل مندددوب البٌددع وغٌرهددا 

  الكثٌر.
   :من خلال الآتً التسوٌق للمنظمات أهمٌة أخلاقٌاتجسد تتو

 فً السوق بشكل أخلاقً.. تحقٌق أهداف المنظمة فً الرب  والنمو والبقاء 1

 الفرص فً السوق بشكل أخلاقً والعمل عوى استثمارها. أغتنام. 2

 .مقابل التضحٌات المقدمة من قبوه زبون. تروٌج السوع أو الخدمات التً تقدمها المنظمة لو3

تمٌز وتحقق لومنظمة ال وزبون. العمل عوى تطوٌر منتجات جدٌدة وفق أسووب أخلاقً تقدم منافع إضافٌة ل4

 ودعوة الاستمرار والبقاء فً السوق.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

مدن  ءاً خلاقٌدة عودى عموٌدة التسدوٌق ، بددهو ممارسة تطبٌق القدٌم والمبدادئ الأ من أخلاقٌات التسوٌق :

إنشدداء السددوع والخدددمات والتددروٌج لهددا وتوزٌعهددا وصددولاً لاسددتهلاكها. حٌددث الهدددف الاسدداس لوتسددوٌق 

وٌقٌة لومنظمدة لٌسدت قانونٌدة فحسدب بدل اٌضداً عادلدة وصدادقة سدالانشطة التكد من أن أالاخلاقً هو الت

 ومفٌدة لجمٌع اصحاب المصال .
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 منها  أخلاقٌات التسوٌق العدٌد من المنافع للمجتمع بشكل عام كما تحقق 

 استهلاكها  . خوق قٌمة مضافة لوسوع أو الخدمات عن طرٌق القٌام بأنشطة التسوٌق )نقوها أو تغٌٌر زمان 1

 (.ومكانها

ة بالمحافظدة عودى البٌئدة مدن التودوث وشدحة الإجتماعٌد. تسهم أخلاقٌات التسدوٌق ومدن منطودق المسدؤولٌة 2

 .تقدٌم منتجات صدٌقة لوبٌئة الموارد من خلال مفهوم التسوٌق الأخضر الذي تركز فوسفته عوى

 . تحقٌق الرفاهٌة لأفراد المجتمع من خلال تشكٌوة السوع والخدمات المقدمة لهم.3

 المشاكل الاخلاقٌة فً التسوٌق وطرق معالجتها سابعاً: 

فً تجسٌد أخلاقٌات التسوٌق وعبر الأنشطة   -بطرق شتى -لرغم من كون المدٌرٌن ٌساهمون عوى ا    

فً بهدف خوق التأثٌر الموجب ورفع الكفاءة فً الأداء التسوٌقً، إلا أنهم ، المتعددة التً تؤدٌها إدارتهم 

نفس الوقت ٌواجهون كما كبٌرا من المشكلات الأخلاقٌة التً تعترض تأدٌة أعمالهم، ٌتطوب الأمر إٌلاء 

 ومعالجتها، اً كبٌراً من الاستٌعاب، لكً تتجنب الإدارة الوجوء إلى تنفٌذ الحالاتالمشكلات الأخلاقٌة قدر

ت، النقابات، التً تظهر تحت طائوة الإجبار من قبل أطراف أخرى ومن خار  المنظمة )الحكوما

 تالٌة إلى التصنٌفات الرئٌسة ال تصنٌف المشكلات الأخلاقٌة فً التسوٌقوٌمكن  الجمعٌات، حماٌة البٌئة...( 

 مكان ذلك فً النوعٌة أأسواء  زبونال . الخداع والتضوٌل الذي ٌمارسه البائع )منتج، مسوق( تجاه1

 .ا من الحالات الأخرىمالعلامة، أو غٌره

 كذلنتٌجة لها،  ةالمقرر لأرباحا هوامشالتوزٌعً، أو الالتزام ب فذتمسك العلاقات الوسٌطة فً المن . مدى2

 سعار .عوى الأ زٌادات غٌر مقبولةعوى دون أن تحصل  زبائنبتسوٌقها إلى اللتً تقوم السوع ا

بالسوق   فً تداول السوع غرض المضاربةأو إخفائها ل . الحد من عرض السوع لوجمهور بالكمٌة المطووبة،3

 .وزٌادة الأسعار

عنه بوسائل  نالمعوات التً تمثل حقٌقة المنتج ة، والبٌانححٌ. مدى الالتزام بعرض المعوومات الص4

 .ش.اع أو الغلوخد زبونتروٌجٌة مختوفة، ودون تعرض ال

زاء هذه المشاكل أو غٌرها فإن التساؤل الذي ٌمكن إثارته هو فً كٌفٌة مواجهتها؟ الإجابة تكمن فً إو     

الخاصة تعد مصدرا لإرادة اتخاذ الإدارة الأخلاقٌة  مبادئ الأمر فً أن القوانٌن سواء كانت العامة منها أ

دوراً مهماً فً مجمل القرارات التسوٌقٌة، وهذا الأمر  ؤديلمعالجة هذه المشكلات، والتً من شأنها أن ت

 ٌكون مقبولاً عندما تكون القوانٌن واضحة، وبالتالً لا توجد مشكوة لدى الإدارة فً جانب المعالجة، 
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، فً الظروف فٌها لٌست مشروحةانب الآخر ٌواجه مدٌرو التسوٌق حالات مختوفة ولكن فً الج      

لذلك  .وهذا تعنً المشكوة الحقٌقٌة فً التعامل مع الحالة التً ٌشرع لها القانون .وتفسٌر لوحات مختوفة

 ٌمكن القول بضرورة ظهور أحكام أخلاقٌة فً التسوٌق تبحث وتمتد إلى ما هو أبعد من القوانٌن فً

الموضوع ذاته، وٌمكن القول أن أخلاقٌات التسوٌق وإن كانت ترتبط بالقرارات الفردٌة، تخوص إلى القول 

ة ومدى تأثٌر توك القرارات التً تتخذها المنظمة فً جانب واجباتها تجاه المجتمع، الإجتماعٌبأنها المسؤولة 

شدا ودلٌلا فً السووك والتعامل الإنسانً مر كونها ،وفً تعزٌز القٌم الأخلاقٌة بداخل المنظمة أو خارجها

 .المجتمعوالقرارات المتخذة عوى مختوف الأصعدة نحو تحقٌق السعادة الحقٌقٌة لأفراد 
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 المسؤولٌة الإجتماعٌة من أكثر المفاهٌم المستخدمة  دلماذا تعو ،ف المسؤولٌة الإجتماعٌةعرّ /  1س

 ؟والأعمال فً عالم الاقتصاد

 المنافع التً تتحقق لومنظمة إذا التزمت بالمسؤولٌة الإجتماعٌة ؟  ما  / 2س

 الونافع الوتحققة للوجتوع إرا تن تطبيق أخلاقيات التسىيق ؟  ما  / 3س  

 بالنسبة لومنظمة؟وض  أهمٌة أخلاقٌات التسوٌق /  4س

 هناك عذد هن الوشاكل التي تىاجهها الونظوة نتيجة عذم تطبيقها أخلاقيات التسىيق عنذ تقذين /  5س

 السلع أو الخذهات للزبائن.        

 وض  من خلال الرسم أهم الابعاد الاساسٌة لومسؤولٌة الإجتماعٌة. / 6س

 وجد. إن( أمام العبارات الآتٌة ، ثم صح  الخطأ X( أو ) ضع اشارة ) / 7س   

 تكتسب المسؤولٌة الاجتماعٌة متزاٌدة فً المنظمات بعد تخوً الحكومات عن بعض إدوارها الاقتصادٌة. .1

 ٌرى البعض أن المسؤولٌة الإجتماعٌة هً واجبة عوى المنظمات . .2

ماعٌة فً سبعٌنٌات القرن من اشد المعارضٌن لموضوع المسؤولٌة الإجت Milton Friedman  دٌع .3

 الماضً.

لتزام أومساهمة هً إ شطتها وانمان المنظمة لن تنشأ لممارسة المسؤولٌة الإجتماعٌة ضمن انإ .4

 مرسومة.

 تم اضافة قضاٌا اساسٌة مثل حقوق الأنسان وحقوق العمل وغٌرها الكثٌر عوى المنظمة الالتزام بها. .5

زة لسوعها أو خدماتها فً أذهان ٌفً بناء مكانة ذهنٌة متمً المنظمة لومسؤولٌة الإجتماعٌة بنٌساعد ت .6

 الالتزام بها. 

 

 الفصل السادس: اسئلة

 المسؤولٌة الاخلاقٌة والإجتماعٌة للتسوٌق 
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 تها باصحاب المصال  لأن التسوٌق الاجتماعً بعٌداعًنها. الومنظمة أن تعزز علاقٌمكن   .7

 انتا  حسب طوب الزبون.من أهم ابعاد المسؤولٌة الاجتماعٌة هً البعد الانتاجً الذي ٌقوم عوى مبدأ  .8

 عوى المنظمة أن تراعً الجانب الأخلاقً فً قوانٌنها الداخوٌة حتى تعمل بشكل مناسب وصحٌ . .9

لٌس من اولوٌات المنظمة القٌام بالانفاق عوى الموارد البشرٌة وتدرٌبهم، حٌث تعد هذه من ضمن  .10

 .التكالٌف الباهظة عوى المنظمة ولا تعود بالنفع عوى الصال  العام

 خدمات تعمل  عوى دعمه. وأما تقدمه من سوع  سببٌعد المجتمع المحوً من اقرب الشرائ  لومنظمة ب .11

 السعر هو الذي ٌحدد قٌمة السوعة أو الخدمة . .12

 .  البٌئً هااثر لتقوٌلتعنً الاستدامة تقوٌل الانبعاثات وإعادة التدوٌر  .13

 المنظمات عوى اختلاف أنواعها.لا تعد أخلاقٌات التسوٌق من أهم الانشطة التً تمارسها  .14

زاد الاهتمام بمفهوم أخلاقٌات التسوٌق نتٌجة ظهور الجماعات الضاغطة ، نتٌجة لابتعاد المنظمات إ .15

 القٌم والمبادئ الصحٌحة. عن 

 تتجسد أهمٌة أخلاقٌات التسوٌق من خلال تحقٌق أهداف المنظمة فً الرب  والنمو بشكل أخلاقً. .16

وما الفرق بٌها وبٌن متاجر  ؟ )المتاجر الجماهٌرٌة( وض  ما المقصود بهامن تقنٌات المكان   /8س

 الاقسام.

 ما أهم الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة الفعالة التً ٌمكن استخدامها لدعم  ،باعتبارك مدٌر فً منظمة ما  / 9س 

 المسؤولٌة الاجتماعٌة.      
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 الفصل الأول: 

 :المصادر العربية

" ِذخً ئٌٝ اٌزغ٠ٛك" ، ِمشس الاػلاَ ٚاٌزغ٠ٛك اٌص١ذلأٟ، عبِؼخ ؽّبٖ ــ و١ٍخ  2021اٌفشا، غٕٟ،  .1

 اٌص١ذٌخ ــ عٛس٠ب .

" دٚس اٌزؾذ٠بد ٚالاعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛم١خ اٌؾذ٠ضخ فٟ ِٛاعٙخ الاصِخ  2009صبدق، دسِبْ ع١ٍّبْ ،  .2

اٌؼب١ٌّخ اٌّب١ٌخ .. دساعخ فٟ ػ١ٕخ ِٓ إٌّظّبد اٌزغ٠ٛم١خ اٌصٕبػ١خ اٌؼشال١خ"، عبِؼخ فشؽبد ػجبط ، 

 اٌغضائش.

ٚػٍَٛ اٌزغ١١ش، اٌزغبس٠خ ِؾبضشاد فٟ اٌزغ٠ٛك " و١ٍخ اٌؼٍَٛ الالزصبد٠خ ٚاٌؼٍَٛ " 2021عذٚ، اؽلاَ،  .3

 .اٌغضائش

، " ِذخً ئٌٝ اٌزغ٠ٛك" ، ِٕشٛساد اٌغبِؼخ الافزشاض١خ اٌغٛس٠خ  2020ػّبس، ٔش٠ّبْ ٚؽ١بْ د٠ت،  .4

ISSN:2617 -989X .داس اٌشبسع اٌّجذع ، اٌغّٙٛس٠خ اٌؼشث١خ اٌغٛس٠خ . 

ق ، ػّبْ ــ ، " ئداسح ػلالخ اٌضثبئٓ" ، داس اٌٛسا 2009اٌطبئٟ، ٠ٛعف ؽغ١ُ ٚ٘بشُ فٛصٞ اٌؼجبدٞ،  .5

 الاسدْ.

، " اٌزغ٠ٛك اٌشلّٟ ٚدٚسٖ فٟ رؼض٠ض اٌصٛسح اٌز١ٕ٘خ ٌٍّٕظّخ" 2017اٌشّشٞ، ِؾّذ ػٛض عبسالله،  .6

 سعبٌخ ِبعغز١ش ِٕشٛسح ، و١ٍخ الإداسح ٚالالزصبد ــ عبِؼخ وشثلاء ــ اٌؼشاق.

الاٌٚدٝ ـدـ داس  ، " ئداسح اٌزغ٠ٛك ِدذخً اعدزشار١غٟ رطج١مدٟ ٚي١فدٟ" اٌطجؼدخ2014اٌضغجٟ، ػٍٟ فلاػ،  .7

 ا١ٌبصٚسٞ اٌؼ١ٍّخ ٌٍٕشش ، ػّبْ ــ الاسدْ.

، " دٚس الاعزشار١غ١بد ٚاٌزؾذ٠بد اٌزغ٠ٛم١خ اٌؾذ٠ضدخ فدٟ ِٛاعٙدخ الاصِدخ 2009صبدق، دسِبْ ع١ٍّبْ،  .8

اٌؼب١ٌّددخ اٌّب١ٌددخ"، اٌٍّزمددٝ اٌؼٍّددٟ اٌددذٌٟٚ ؽددٛي الاصِددخ اٌّب١ٌددخ ٚالالزصددبد٠خ ٚاٌؾٛوّددخ اٌؼب١ٌّددخ، عبِؼددخ 

 ـ عط١ف، اٌغضائش .فشؽبد ػجبط ـ

، " ِؾبضددشاد فددٟ ِجددبدو اٌزغدد٠ٛك" ، عبِؼددخ فشؽددبد ػجددبط ـددـ 2021دِٚددٟ، عددّشح ١ٌٍٚددٝ لطددب ،  .9

 عط١ف، و١ٍخ اٌؼٍَٛ الالزصبد٠خ ٚاٌزغبس٠خ ٚػٍَٛ اٌزغ١١ش، اٌغضائش.

، " اٌزغد٠ٛك اٌشلّدٟ ٚدٚسٖ فدٟ رؾم١دك  2017اٌؾى١ُ، ١ٌش ػٍٟ ٠ٛعدف ٚص٠دٓ ِؾّدذ عدؼ١ذ اٌؾّدبِٟ،  .10

 ٓ" ، ِغٍخ اٌغشٞ ٌٍؼٍَٛ الالزصبد٠خ ٚالإداس٠خ عبِؼخ اٌىٛفخ ــ اٌؼشاق.عؼبدح اٌضثبئ
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 : الفصل الثاني

 اولآ: المصادر العربية: 

اٌزغدد٠ٛمٟ ػجدش الأزشٔددذ" " اٌزغد٠ٛك الاٌىزشٚٔددٟ .. ػٕبصدش اٌّدض٠ظ  2012أثدٛ فدبسح، ٠ٛعددف أؽّدذ،  .1

 اٌطجؼخ اٌشاثؼخ ، داس ٚائً ٌٍٕشش ٚاٌزٛص٠غ ، ػّبْ ــ الاسدْ.

" التسوٌق الالكترونً" دار الٌازوري للنشر والتوزٌع،، عمعاـ  ع   2010العلاق، بشٌرعباس محمود،  .2

 الاردـ.

، " التسععوٌق مععدعا معا ععر" 5102الربٌعععاوي، سعععدوـ حمععود حسٌععر وحسععٌـ ولٌععد حسععٌـ عبععاس،  .3

 لطبعة الأولى، دار غٌداء للنشر والتوزٌ، ، عماـ    الاردـ.ا

، " ئداسح ػلالخ اٌضثبئٓ"، داس اٌٛساق، ػّبْ ــ 2009اٌطبئٟ، ٠ٛعف ؽغ١ُ ٚ٘بشُ فٛصٞ اٌؼجبدٞ،  .4
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 اٌزغ٠ٛك" ِىزجخ اٌغبِؼخ ، داس ئصشاء ٌٍٕشش ٚاٌزٛص٠غ، اٌطجؼخ الاٌٚٝ ِض٠ذح ِٕٚمؾخ ــ ػّبْ ــ الاسدْ.

(، " اداسح اٌزغ٠ٛك ٚفك ِٕظٛس ل١ّخ اٌضثْٛ "، اٌطجؼخ الاٌٚٝ، داس اٌغٕبْ 2016ػجذ الله، أ١ٔظ أؽّذ، ) .2

 ٚاٌزٛص٠غ.ٌٍٕشش 

خ ٌٍششوبد ٔؾٛ اٌز١ّٕخ اٌّغزذاِخ "، اٌطجؼخ الإعزّبػ١(، " اٌّغإ١ٌٚخ 2015اٌؼص١ّٟ، ػب٠ذ ػجذ الله، ) .3

 الاٌٚٝ، داس ا١ٌبصٚسٞ اٌؼ١ٍّخ ٌٍٕشش ٚاٌزٛص٠غ، ػّبْ.

داس ا١ٌبصٚسٞ اٌؼ١ٍّخ الطبعة‎الاولى،‎‎خ ٌّٕظّبد الاػّبي"، الإعزّبػ١(، " اٌّغإ١ٌٚخ 2019فلاق، ِؾّذ، ) .4

 ٌٍٕشش ٚاٌزٛص٠غ، ػّبْ ــــــ الاسدْ

اعزشار١غ١زٗ "، اٌغضء الاٚي، رشعّخ  -ِغٛؤ١ٌزٗ الاخلال١خ  -(، " اٌزغ٠ٛك : رطٛسٖ 2017وٛرٍش، ف١ٍ١ت، ) .5

 ِبصْ ٔفبع، داس ِٚإعغخ سعلاْ ٌٍطجبػخ ٚإٌشش ٚاٌزٛص٠غ، دِشك.

ِشوض اٌؾضبسح ٌز١ّٕخ اٌفىش  (، " أخلالٕب فٟ اٌؾبعخ ئٌٝ فٍغفخ أخلاق ثذ٠ٍخ "،2009٘بٟٔ، أدس٠ظ، ) .6

 الاعلاِٟ، ث١شٚد.

(، " خٛاطش فٟ اخلال١بد اٌزغ٠ٛك "، ِٓ اصذاساد عذ٠ذ ػبٌُ اٌزغ٠ٛك 2023اٌٙش٠شٟ، ػٍٟ اٌغلاِٟ، ) .7

 ٌٍٕشش الاٌىزشٟٚٔ.

، " رم١١ُ 2010إٌٙذاٚٞ، ٚٔظ ػجذ اٌىش٠ُ ٚػجذ اٌجبعظ اثشا١ُ٘ ؽغٛٔٗ ٚعٍطبْ ِؾّذ عؼ١ذ فش٠ؾبد،   .8

جٕٟ اٌششوبد لاخلال١بد اٌزغ٠ٛك ٚفبػ١ٍخ اػلأبرٙب اٌزغبس٠خ .. دساعخ ١ِذا١ٔخ" ، ِغٍخ و١ٍخ اٌؼلالخ ث١ٓ ر

 ،ثغذاد ــ اٌؼشاق. 25ثغذاد ٌٍؼٍَٛ الالزصبد٠خ اٌغبِؼخ ، اٌؼذد 

، " الاٌزضاَ ثبخلال١بد اٌزغ٠ٛك ِٓ اعً رشع١خ ِفَٙٛ اٌّغإ١ٌٚخ 2019خٍٛفٟ، عف١بْ ٚوّبي شش٠ظ،  .9

، عبِؼخ 2، اٌؼذد  2د الاػّبي"، ِغٍخ دساعبد ِزمذِخ فٟ اٌّب١ٌخ ٚاٌّؾبعجخ، اٌّغٍذ الإعزّبػ١خ فٟ ِٕظّب

 اٌؼشثٟ اٌزجغٟ رجغخ، اٌغضائش.

، " ل١بط اٌزىب١ٌف الإعزّبػ١خ ِٚذٜ ِغبّ٘زٙب ثزؾم١ك اٌشفب١٘خ الإعزّبػ١خ ... 2012ػٛدح، ا٠بد ِؾّذ،  .10

ٌخ ِبعغز١ش، عبِؼخ اٌششق اٌٛعظ ٌٍذساعبد دساعخ ١ِذا١ٔخ ػٍٝ فٕبدق راد خّظ ٔغَٛ فٟ الاسدْ" ، سعب

 اٌؼ١ٍب ــ ػّبْ ــ الاسدْ. 
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" اٌّغإ١ٌٚخ الإعزّبػ١خ ٌٛي١فخ اٌزغ٠ٛك ٌٍّإعغخ .. دساعخ ؽبٌخ ِإعغخ  2011خ٠ٍٛذاد، صبٌؼ،  .11

ــ و١ٍخ اٌؼٍَٛ الالزصبد٠خ ٚاٌزغبس٠خ ٚػٍَٛ  3عٍٛٔغبس ــ ٚسلٍخ " سعبٌخ ِبعغز١ش ِٕشٛسح ، عبِؼخ اٌغضائش 

 ١١ش ، اٌغضائش .اٌزغ

" أخلال١بد اٌزغ٠ٛك  ٚأصش٘ب ػٍٝ عٍٛن اٌّغزٍٙه" ، أطشٚؽخ دوزٛساٖ  2014ثٓ صبٌؼ، ػجذ اٌشصاق،  .12

 ، و١ٍخ اٌؼٍَٛ الالزصبد٠خ ٚاٌزغبس٠خ ٚػٍَٛ اٌزغ١١ش ، اٌغضائش. 3ِٕشٛسح.  عبِؼخ اٌغضائش 

طجؼخ اٌشاثؼخ، داس ٚائً ٌٍٕشش ، " أصٛي اٌزغ٠ٛك .. ِذخً رؾ١ٍٍٟ " ، ا2010ٌِؼلا، ٔبعٟ ٚسائف رٛف١ك،  .13

 ٚاٌزٛص٠غ ، ػّبْ ــ الاسدْ.

" دٚس الالزصبد فٟ رؾم١ك الاعزذاِخ اٌج١ئ١خ .. رغبسة د١ٌٚخ ِغ الاشبسح ئٌٝ  2022عٛدح، ٔذٚح ٘لاي،  .14

 سعبٌخ ِبعغز١ش ِشٛسح، عبِؼخ اٌجصشح ــ و١ٍخ الاداسح ٚالالزصبد، اٌؼشاق. (.2022 – 2001اٌؼشاق ٌٍّذح )

" ئداسح اٌزغ٠ٛك ٚفك ِٕظٛس ل١ّخ اٌضثْٛ"، اٌطجؼخ الاٌٚٝ، داس اٌغٕبْ ٌٍٕشش  2016ػجذالله، أ١ٔظ أؽّذ،  .15

 الاسدْ. –ػّبْ  –ٚاٌزٛص٠غ 

، " أعظ اٌزغ٠ٛك اٌّؼبصش" ، اٌطجؼخ الاٌٚٝ، داس صفبء ٌٍطجبػخ ٚإٌشش 2009ػ١ٍبْ ، سثؾٟ ِصطفٝ،  .16

 ٚاٌزٛص٠غ، ػّبْ ــ الاسدْ.
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تتعلم التسويق في يوم ، لكنك ستقضيي يمكنك أن 

 حياتك كلها كي تتقنه ....

 (فيلية كوتلر الآب الروحي للتسويق)         


