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و�عد�أحد���شطة��التطورات��قتصادية�و�جتماعية،علم�ال�سو�ق��و�من�العلوم�ا��ديثة�ال���فرض��ا�

�خلال� �م��وظة �بدرجة �أ�ميتھ �وتزايدت �ال�سو�ق �علم �ا�سع �فقد ��عمال، �مؤسسات �تزاول�ا �ال�� �س��اتيجية

  النصف�الثا�ي�من�القرن�العشر�ن�وأصبح�دوره�حاسما����نجاح�و�قاء�المؤسسات�ع���اختلاف�أ�شط��ا�

�ة�وا��دمية�والفكر�ة،�و�التا���وظ�رت�ا��اجة�بوضوح�لل�سو�ق�ح�ن��عددت�المؤسسات�الصناعية�والتجار �

�ناك�حاجة�لمساعدة�المس��لك�ع���اتخاذ�قرار�الشراء،��وأصبحت،�عددت�المنتجات�وا��دمات�ال���تقوم�ب�سو�ق�ا�

ديد�أولو�ات�واحتياجات�ورغبات�المس��لك�ن�وتحول�ال�سو�ق��عد�ا�إ���مف�وم�حيوي�للمؤسسات�لأنھ�يدل�م�ع���تح

  . المرضية

معرفة��أسواق�ش��ك�المؤسسات�النا��ة����وقتنا�ا��ا������ال��ك���ع���العميل�وف�م�احتياجاتھ�وتلبي��ا����

�و�ر�دونھ ،�حيثجيدا �عملاؤه �يحتاجھ �وما �تفعلھ�المنظمة �ما �ممكن�ب�ن �توافق �أقرب �بضمان �فكما���تم�ال�سو�ق ،

�ال �البيع��عمل ،� ��علان � ��� �المتمثلة ��تصال �أدوات �خلال �من �ل��م�ور �المؤسسة �رسائل �توصيل �ع�� �سو�ق

ال������،�العلاقات�العامة�،�ترو�ج�المبيعات�وال�شر،�فإنھ��عمل�كذلك�ع���توصيل�المنتجات�إ���المس��لك�بأك���

  .الطرق�كفاءة�وفعالية

�جتماعية�للمؤسسات�نتج�عن��ذا�التحول�العديد�من�أش�ال�لفكرة�المسؤولية�و�عد�ظ�ور��تجاه�الدو���  

كما�أن�التحولات�ا��ديدة����علم� .ال�سو�ق�ذات�الصلة��ال�سو�ق��جتما��،�ال�سو�ق��خضر�وال�سو�ق�المستدام

ادي�ال�سو�ق�وتأثره�بالمتغ��ات��قتصادية�و�جتماعية�المختلفة�جعلتھ�يتفرع�ل�شمل�معظم�أوجھ�ال�شاط��قتص

�السيا���،� �السيا��، �الدو��، ��لك��و�ي، ��ال�سو�ق �ال�سو�ق �فروع �من �العديد �فظ�رت �والتكنولو��، و�جتما��

  .الص��،�العقاري،�وغ���ا

�للطالب �بال�سو�ق �المرتبطة �والمبادئ �المفا�يم �لت�سيط �محاولة �المطبوعة ��ذه �وفقا�تمثل �إعداد�ا �تم �وال�� ،

� �موج�ة �و�� �الوزاري، �بال�سو�ق،�لل��نامج �الطالب ��و��عر�ف �م��ا �وال�دف ��سي��، �تخصص �الثانية �السنة لطلبة

  :بالإضافة�إ�����داف��خرى�المتمثلة���

 �لمام�بالمفا�يم�والمبادئ��ساسية�لل�سو�ق�ومراحل�تطور�الفكر�ال�سو�قي؛ - 1

 القدرة�ع���تحليل�الب�ئة�ال�سو�قية�للمؤسسة؛� - 2

 عوامل�المؤثرة�فيھ؛التعرف�ع���سلوك�المس��لك�وال� - 3

 إدراك�أسس�تجزئة�السوق�وأ�عاد�عملية�تقدير�الطلب�����سواق؛� - 4

 �لمام��عناصر�المز�ج�ال�سو�قي� - 5

 التعرف�ع���أنواع�ال�سو�ق - 6

  .�عض�المك�سبات����مجال�إدارة��عمال�و�سي���المنظمات:المعارف�المسبقة�المطلو�ة�

 مقدمة
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  طرق�تقييم�المعارف�المك�سبة

�المحاضرة������� �مستوى �ع�� �تطبيقي �امتحان �طر�ق �عن �الطالب �طرف �من �للمادة �المك�سبة �المعارف �تقييم يتم

��يجا�ي� �التفاعل �وا��ضور، �المشاركة �الموج�ة، �بالأعمال ��ل��ام �الطالب، �طرف �من �المعدة �البحوث والتطبيق،

  .50%و�متحان��50%التقييم�المستمر�: والمحفز،�حيث

  رصيدالوحدة�وال 

 .02والمعامل��05تندرج�مادة�ال�سو�ق�ضمن�الوحدة�المن��ية،�الرصيد�������

  ال��نامج�الوزاري�للمادة

  :اشتمل�ال��نامج�الوزاري�ع���ستة�محاور�أساسية�تم�تناول�ا�ع���النحو

  طبيعة�وأ�مية�السوق : المحور��ول 

� �ال�سو�ق، �مف�وم �فيھ �استعرضنا �لل�سو�ق، �ا��و�ر�ة �ثم��تطور المفا�يم �ال�سو�ق �أ�مية �ال�سو�قي، المف�وم

  .أسئلة�للمراجعة

 معرفة�الب�ئة�والسوق : المحور�الثا�ي  

 الب�ئة�ال�سو�قية�ثم�أسئلة�للمراجعة�تغ��اتاستعرضنا�فيھ�مف�وم،�أنواع�وم

  تجزئة�السوق : الثالث المحور 

 .للمراجعةاستعرضنا�فيھ�مف�وم�السوق،�التجزئة�السوقية،�السوق�المس��دفة�وأسئلة�

  سلوك�المس��لك: الرا�ع المحور 

 .استعرضنا�فيھ�سلوك�المس��لك�ال��ا�ي،�سلوك�المش��ي�الصنا���وأسئلة�للمراجعة 

  المز�ج�ال�سو�قي: ا��امس المحور 

 :استعرضنا�فيھ�و�التفصيل�عناصر�المز�ج�ال�سو�قي

�المنتج -  �مف�وم :سياسة �فيھ �ومستو�اتھ�استعرضنا �المنتج �تص�يفات �المنتج،، �حياة ��قرارات�ودورة وتطو�ر�المنتج

 .وأسئلة�للمراجعة�ةا��ديدالمنتجات�

�ال�سع�� -  �السعر،: سياسة �مف�وم �فيھ ��استعرضنا �ال�سع��، �وخطوات ال�سع��،��العوامل�المؤثرة����قرارات�طرق

  .وأخ��ا�أسئلة�للمراجعة�إس��اتيجيات��سع���المنتجات�ا��دية�و�عديل��سعار،�

،�محددات�اختيار�ووظائف�ا�استعرضنا�فيھ��عر�ف�التوز�ع�وقنوات�التوز�ع،�أنواع�قنوات�التوز�ع :التوز�ع�سياسة  -

 .،�اس��اتيجيات�التوز�ع�وأسئلة�للمراجعةوفوائد�م�القناة،�أنواع�الوسطاء
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�ال��و�ج-  �ال�سو�قية :سياسة ��تصالات �فيھ �عونموذج�ا�استعرضنا �واس��اتيجياتھ، �ال��و�ج �مف�وم  ناصر�المز�ج،

 .ال��و����وأسئلة�للمراجعة

  أنواع�ال�سو�ق: السادس المحور 

�الداخ��، �ال�سو�ق �فيھ ��جتما��، استعرضنا ��خضر�ا ال�سو�ق �ال�سو�ق �المستدام، �أنواع�و ل�سو�ق �عض

  .ال�سو�ق�ال�امة�وا��ديثة�للاطلاع�وأخ��ا�أسئلة�للمراجعة

   :ع���معرفة��عد�اطلاع�الطالب�ي�ون�قادر  :مخرجات�المادة

 ؛شرح�المفا�يم��ساسية�لل�سو�ق

  ؛وصف�تطور�مف�وم�ال�سو�ق• 

 ؛ية�ال���تؤثر�ع���قرارات�ال�سو�قالتعرف�ع���العوامل�البي�ية�الرئ�س

 ؛طرق�للتعامل�مع�الب�ئة�ال�سو�قيةصياغة�• 

 التعرف�ع���طرق�استغلال�الفرص����الب�ئة؛• 

 ؛�سواق لتقسيم الرئ�سية الطرق  وصف

 ؛الر�حية ع�� التجزئة �ساعد كيف شرح •

 بالاس��داف؛ جديرة لت�ون  يكفي بما مر�حة معينة شر�حة �انت إذا ما تحديد •

 ؛التجزئة من الغرض شرح •

 ؛المجزأة �سواق مع للتعامل اس��اتيجيات وضع •

 ؛اتخاذ�المس��لك�ن�قرارات�الشراء�شرح�كيفية

 ؛���يتخذ���ا�المس��ل�ون�قرارا��م��ا�المش��ون�المح��فون�والطرق�الوصف��ختلافات�ب�ن�الطرق�ال����عمل�• 

  ؛�ن���ر�طة�إدراكية�لبدائل�المنتجشرح�كيفية�تطو�ر�المس��لك• 

 التقادم؛ إ�� المقدمة من المنتج ��ا يمر ال�� المراحل وصف• 

 النطاق؛ من إسقاطھ يجب وأ��ا ��ا �حتفاظ �ستحق ال�� المنتجات وتحديد مع�ن نطاق �� المنتجات تقييم •

 ؛السوق  إ�� جديدة منتجات وتقديم لتطو�ر المناسبة السياسة �شأن قرار اتخاذ •

  ؛جديد منتج تطو�ر �� ال�امنة المخاطر �عض تحديد •

 ؛المختلفة ال�سع�� طرق  ع�� التعرف

 للشركة؛ العامة ��داف لتناسب ال��يحة ال�سع�� إس��اتيجية اختيار •

  ؛والقيمة للسعر المسوق  نظر وج�ة وراء ال�امنة �قتصادية النظر�ات �عض شرح •



 ھباز ناھد/ التسویـــق                                                                                  د
 

4 
 

 المنتج؛ فوائد من يتجزأ لا جزء توف�� أنھ ع�� التوز�ع دور  �مف•

 ؛التوز�ع نظام �� التجزئة وتجار ا��ملة وتجار الوكلاء عمل طر�قة شرح •

 ؛ والمنتج السوق  من مع�ن لقطاع توز�ع قناة أفضل اختيار •

 ؛التجزئة تجار تواجھ ال�� التحديات �عض شرح •

  ؛ا��ملة تجار من مختلفة أنواع من توقعھ يمكن ما معرفة •

 ؛كيفية�عمل��تصالات�ال�سو�قية•

 كيفية�توافق�عناصر�المز�ج�ال��و����معًا�لإ�شاء�حزمة��املة؛•  

 ؛�و�جية�المناسبة�لتحقيق��دف�مع�ناختيار��دوات�ال�• 

 العلاقات�العامة�للمؤسسة�وما�لا�تحققھ؛�ف�م�ما�تحققھ• 

 ؛صياغة�سياسة�علاقات�عامة�مناسبة�لمجموعة�معينة�من�الظروف• 

 ؛للمؤسسةف�م�المقصود�من�البيع�ال������• 

  ؛دور�التواصل�الشف��•  

 .التعرف�ع���أ�م�أنواع�ال�سو�ق•
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لل�سو�ق��أصبحلم��عد�ال�سو�ق��شاطا�ساكنا�كما��ان����بداية�الثورة�الصناعية�ولغاية�الست�نيات،�بل�

�ع��� �والتأث�� �والمرتقبة، �ا��الية �المس��لك�ن �ورغبات �حاجات �وتلبية ��سواق �لاخ��اق �واس��اتيجيات سياسات

�الشراء �وإعادة �للشراء �لدفع�م ��ع. المس��لك�ن �المحور ��ذا ��� �س�ناقش �من �لل�سو�ق ��ساسية �المفا�يم حيث�ض

  .��ميةو التطور،�التعر�ف،

  :ال�سو�ق�مف�وم:  أولا

  :�مكن��عر�فھ�من�وج�ة�نظر��لية�أو�جزئيةو لل�سو�ق��عر�فات�مختلفة،�

���عرف   �أنھ �ع�� �الك�� �نظر��قتصاد �وج�ة �من �للسلع�" ال�سو�ق ��قتصادي �التدفق �يحكم �الذي ال�شاط

�لإطار�  1".وا��دمات�للمس��لك�ن�بما�يحقق���داف��قتصادية�للمجتمع �الرئ���� �المحدد �التعر�ف ��ذا �عت��

� �العامة ��قتصادية �المؤشرات �مواءمة �ع�� ��عمل �أنھ �كما �ال�سو�قي ���داف�ال�شاط �مع �المس��لك�ن وتوج�ات

  .ال�سو�قية�للمؤسسة

�الديناميكية�   �ال�شاطات �شأن �شانھ �مختلفة ��عر�فات �لل�سو�ق �وردت �فقد �النظر�ا��زئية، �وج�ة �من أما

  .���إطار�ضيق،�ل�ذا�س�تم�التطرق�إ����عر�فات�مختلفة�لتوضيح�شمولية��ذا�ال�شاط�االمتجددة�ال���يصعب��عر�ف�

  � �فيداعرف ��لمور�س �بأنھ �" ال�سو�ق �من ���جراءاتسلسلة �الظروف��أو الطبيعية �أفضل ��� المفتعلة

� �و�� �للعملاء �الموزع�ن��حوال أفضلالسي�ولوجية �إ�� �بال�سبة ��2".المالية �التعر�ف ��ذا والمضام�ن����عاديحدد

تؤدي�إ���جعل�العميل����ا��قيقية�الفاعلة�لل�سو�ق�من�حيث�الظروف�البي�ية�المناسبة�و��شطة�ال�سو�قية�ال���

  .حالة�رضا�ن�يجة�عملية�الشراء،�وتحقيق��ر�اح�للمؤسسات

عملية�نظمية�تنطوي�ع���تخطيط�" ال�سو�ق�بأنھ��2003سنة��(AMA)وعرفت�ا��معية��مر�كية�لل�سو�ق�

�خلال �من �وا��دمات ��ف�ار�والسلع �وترو�ج �توز�ع ��سع��، �ت�و�ن، �مجالات ��� �مدروسة ��شاطات �ومراقبة  وتنفيذ

  3".عمليات�التبادل�ال���من�شأ��ا�خدمة�أ�داف�المنظمة�والفرد

                                                           
1
الطبعة��و��،�دار�الرضوان�لل�شر�والتوز�ع،��،)"ال�سو�ق�ع����ن��نت(أصول�ال�سو�ق����المنظمات�المعاصرة�"،�فت���أحمد�ذياب�عواد  

  .22،�ص�2013عمان،��ردن،�
  .12ص�،�2012الطبعة��و��،�دار�ز�ران�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،� ،"ومبادئأساسيات�:  ال�سو�ق" قحطان�العبد��،��ش���العلاق،��2

الطبعة�الثانية،�دار��،)"ب�ن�النظر�ة�والتطبيق(مبادئ�ال�سو�ق�ا��ديث�" زكر�اء�أحمد�عزام،�عبد�الباسط�حسونة،�مصطفى�سعيد�الشيخ،�  3

  .29،�ص�2009المس��ة�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،�

  الفصل��ول 

 طبيعة�وأ�مية�ال�سو�ق
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�ش��ك�التعر�فان�السابقان�����شارة�إ����عد�ا��مع�ب�ن�مص��ة�المس��لك�ومص��ة�المؤسسة،�فال�سو�ق� 

والتمو�ل�والتصميم�التطو�ر�بالتوج��ات�ح���تتخذ�قرارا��ا����ضوء�تحقيق�التوافق���الإنتاجيمد���شطة�التقليدية�

  .ب�ن�مص��ة�المس��لك�ومص��ة�المؤسسة

سلسلة�من�" يورام�و�ند�ال�سو�ق�بأنھينامي�ي�لل�سو�ق،�وم��ا��عر�ف�در�ف�البعد�الوقد�أضافت��عض�التعا  

�الديناميكية ��- ال�شاطات �من �وا��دمات �السلع �ا�سياب �بآلية �تختص �ال�� �إ����إنتاج�ا مواقعال��ومية أو�توف���ا

�أو�استخدام�ا�و�ستفادة�م��ا،�وكذلك�جميع� ال���تتعلق�بتقييم��سواق�والتوفيق�ب�ن����شطةأماكن�اس��لاك�ا

  . 1"خصائص�السلع�وحاجات�السوق 

العملية�ال����ستطيع�من�خلال�ا�المؤسسات�خلق�قيمة�حقيقية�للعملاء�" كما��عرفھ�فيليب��وتلر�ع���أنھ  

  2".وتقو�ة�العلاقات�مع�م،�من�أجل�ا��صول�ع���قيمة�م��م�بالمقابل

�آخر  ��عدا �الموا�� �التعر�ف ��و�ضيف �ال�سو�ق �فيھ �يتم �ع���" �و��طار�الذي �تقوم �ملاءمة ��و�عملية ال�سو�ق

يقابل�حاجات�) ��،�امنتجات�أو�خدمات،�إعلان،�توز�ع،��سع��(يقدم�ف��ا�المنتج�مز�جا��سو�قيا�. ��داف�والقدرات

  3".المس��لك�ن����إطار�المجتمع

  :ر�ف��ستخرج�ا��صائص�التاليةاالتع�همن�خلال��ذ

حاجات�ورغبات�المس��لك��خ���والمش��ي�الصنا����وإشباعال�سو�ق��شاط�إ�سا�ي��ادف،���دف�إ���إثارة� -

عن�طر�ق�توف���السلع�وا��دمات�و�ف�ار����الوقت�والم�ان�والسعر�وا��ودة�المناسب�ن،�فا��اجات�ال�شر�ة�

 تختلف����مضمو��ا�ومستوا�ا�ب�ن�فرد�وآخر�ومن�مجتمع�إ���آخر؛

 ).يتفاعل�مع�الب�ئة�المحيطة(ق�نظام�حر�ي�مفتوح�ال�سو� -

 المفا�يم�ا��و�ر�ة�لل�سو�ق: ثانيا

  4:يجب�المرور�ع���المفردات�التالية�مف�وم�ال�سو�قلاس�يعاب�

 ا��اجات 

 :تنقسم�إ�����سانية���الشعور�با��رمان،�وا��اجات�

                                                           
1
  .13السابق،�ص��نفس�المرجع  

،�ص�2007ترجمة�سرور�ع���إبرا�يم�سرور،�دار�المر�خ�لل�شر�والتوز�ع،�الياض،��،)"1ج(أساسيات�ال�سو�ق�" فيليب��وتلر،�جاري�ارمس���غ�،��2 

62.  
  .17،�ص2007،�بدون�دار��شر،�القا�رة،�" ال�سو�ق�المعاصر" محمد�عبد�الله�عبد�الرحيم،�� 3
  .17،�ص1998سلسلة�الكتاب�ا��ام��،�السودان،��،"ال�سو�ق" محمد�نا���ا��عفري،�  4
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  ؛��سانو���ا��اجات��ساسية�لبقاء� ؛ا��اجة��ولية�-

  �الأمان�المادي�و�ستقرار����العمل؛�؛�مانحاجات��-

  �التفاعل�مع��خر�ن؛�؛ا��اجات��جتماعية�-

  �ا��صول�ع���الثناء�ن�يجة�إنجازات�معينة؛�؛نجاز�ةا��اجات�� �-

  .ال������بالإشباع�شعر�الفرد��أ�دافن�يجة�الوصول�إ���تحقيق�: حاجات�تحقيق�الذات�-

  � �غ���مشبعة �ا��اجة �ت�ون �أو����سان�شعر�وعندما �ذلك، �إ�� �للس�� �يدفعھ �مما �إشباع�ا، ��� �أنبالرغبة

  .إشباع�ايحد�من�رغبتھ�إذا��ان�لا�يتمكن�من�

 الرغبات 

���وقتنا� .ا��اجات،�وتتغ���بفعل�العوامل�والمتغ��ات�الثقافية�و�جتماعية�والفردية�تأخذه���الش�ل�الذي�

 .أيضا�وإنما�الرغبةا��اضر�لم��عد�ا��اجة����فقط�أم��خ��اع�

 بالطل  

يحاول�اختيار�ما��شبع��فالإ�سانغ���محدودة،�ولكن�وسائل�تحقيق��ا�محدودة،����سان تإن�حاجات�ورغبا

 .لإشباع�االمالية�ال�افية���م�انياترغبات��فراد�إ���طلب�عندما�تتوفر�تتحول� .حاجاتھ�بكفاءة�وفقا�لمقدرتھ�المادية

 المنتج  

�تقدم� �ال�� �المنتجات �نوعية �تحدد �و�� �طلب، �إ�� �تتحول �ال�� ��فراد �ورغبات �حاجات ��شبع �ما �و��ل

 .حاجة�للإ�سان���ء��شبع��أيت�ون����ش�ل�سلع�أو�خدمات�أو�أف�ار�أو��أنبواسطة�المنتج�ن،�و�مكن�

 عملية�التبادل  

 .السلع�وا��دماتي�ون�ال�سو�ق�حيثما�يقرر��فراد�إشباع�حاجا��م�عن�طر�ق�تبادل�

 مراحل�تطور�مف�وم�ال�سو�ق: ثالثا

أن��دارة����) ج��ون�مي�ار�ي(و) رو�رت�كينغ(�عد�ال�سو�ق�بمعناه�ا��ا���حديث�ال�شأة��س�يا،�إذ�يؤكد��ل�من�

المؤسسات��قتصادية�لم��عرف�مف�وم�ال�سو�ق�إلا����ا��مسي�يات،�حيث��ان�المف�وم�السائد�قبل�ذلك��و�مف�وم�

  :أن�تطور�مف�وم�ال�سو�ق�مر�ع���المراحل�التالية) رو�رت�كينغ(يرى�.البيع

  :1930- 1900 بالإنتاجمرحلة�التوجھ� - 1

. �و�الموجھ��سا����للمشروع��نتاج�عت���من�أقدم�المفا�يم�السائدة�لدى�المنتج�ن�ورجال��عمال�حيث��ان�
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  .والمف�وم�السل����نتا��المف�وم�: �ما�أساس�نظ�ر�خلال��ذه�الف��ة�مف�وم�ن�

 نتا��المف�وم��: 

�ثم��ا،� �دفع ��ستطيعون �وال�� �أو�المتوفرة، �السائدة �المنتجات �يفضلون �المس��لك�ن �أن �ع�� �المف�وم ��ذا و�قوم

� �كفاءة �تحس�ن �ع����دارة ��ان �لذلك ���نتاجون�يجة ،�إذ�أن�ا��الة��قتصادية�العامة�ومرحلة�التقدم�1والتوز�ع

� �وإم�انيات �إذاك �العالم �إل��ا �وصل �ال�� �ما��نتاجالصنا�� �ع�� �عموما �قاصرة �لاحتياجات���شباعزالت الك��

  3:يزال��ذا�المف�وم�مفيدا����نوع�ن�من�المواقف لا .2السوق 

 عندما�ي�ون�الطلب�ع���المنتج�اك���بكث���من�العرض؛ -

 .لتخفيض�ا��نتاجيةا�تكن�ت�لفة�المنتج�عالية�جدا،�وت�ون��ناك�حاجة�لتحس�ن�عندم -

 المف�وم�السل��: 

� �المتاحة �البدائل �ب�ن �فيما �أو�أداء �جودة �أفضل ��� �ال�� �المنتجات �يفضل �المس��لك �أن �المف�وم ��ذا ���(يف��ض

  ).حدود�الموارد�النقدية

� �ع�� �يركزون �المدير�ن �فإن �التوجھ ��ذا �السوق وفق �احتياجات �ع�� �ترك���م �أك���من �فلسفة�. المنتجات تؤدي

  4."قصر�النظر�ال�سو�قي" التوجھ�بالمنتج�إ���ما��س���

  :1950-1930مرحلة�التوجھ�بالبيع� - 2

�دارة�العلمية،�و�رزت�ا��اجة�إ���نظام��أساليببكميات�كب��ة�بفضل�إدخال���نتاجتم��ت��ذه�المرحلة�بز�ادة�

وازداد���تمام�بوظيفة�البيع،�فازداد�استخدام��علان�وظ�رت�بحوث�ال�سو�ق�ل��و�د�إدارة���نتاجتوز�ع�لتصر�ف�

  . ��اوالتوز�ع�والتخز�ن،�بالإنتاجالمؤسسة�بالمعلومات�ال�سو�قية�اللازمة�ل��شيد�قرارا��ا�المتعلقة�

  :1950-1930مرحلة�التوجھ�بالمف�وم�لل�سو�قي� - 3

�س�ل�صنع�ما�يحب�المس��لك�أن�" مف�وم�ا���نتاجفلسفة�جديدة������نتاجيةسسة�وف��ا�تب�ت��دارة����المؤ 

� �يصنع �أن �المنتج �يحب �ما �بيع �محاولة �من ��ذ�ش��ي �تم��ت �وقد �ابت�ار�منت، ��� �بالسرعة �المرحلة �جديدة�ه جات

                                                           
1
  .28نفس�المرجع�السابق،�ص�  

،�2010،��الطبعة��و��،�مكتبة�المجتمع�العر�ي�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�"إدارة�ال�سو�ق"ع���محمد�ا��اج�أحمد،�سم���حس�ن�عودة،�� 2

  .17ص
  .29 ،�صبقاالله�عبد�الرحيم،�مرجع�س�محمد�عبد� 3
  .31-30: ص.،�ص2009الطبعة��و��،�دار�البداية،�عمان،��ردن،��،"إدارة�ال�سو�ق"عامر�عبد�الله�مو���،�� 4
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  1.شدة�المنافسة���ذب�المس��لك�ن�وكسب�رضا�م�ازديادلمسايرة�سرعة��غ���أذواق�المس��لك�ن�

  :و�نا�يتوجب�التفرقة�ب�ن�المف�وم�البي���والمف�وم�ال�سو�قي�كما�ي��

  المقارنة�ب�ن�المف�وم�ال�سو�قي�و�المف�وم�البي��): 1(رقم�الش�ل

  النتائج  الوسائل  ال��ك��  نقطة�البداية

  

  أر�اح�من�خلال  البيع�وال��و�ج  المنتجات�ا��الية  المصنع

  ��م�المبيعات�

  

  أر�اح�من�خلال  ال�سو�ق�المت�امل  ��ات�المس��لك  السوق 

�ورغبات�  �حاجات إشباع

  المس��لك�ن

  

ب�ن�النظر�ة�(مبادئ�ال�سو�ق�ا��ديث�"زكر�اء�أحمد�عزام،�عبد�الباسط�حسونة،�مصطفى�سعيد�الشيخ،�: المصدر

  .40،�ص2011والتوز�ع،�عمان،��ردن،�،�دار�المس��ة�لل�شر�3،ط)"والتطبيق

���مرحلة�ال�سو�ق�تبدأ�المؤسسة�عمل�ا�من�ا��ارج،�وذلك�من�خلال�دراسة�حاجة�السوق،�و�و�ما��عرف�  

أما�فيما�بخص�الوسائل�. بمبدأ�من�ا��ارج�إ���الداخل،�ب�نما�المراحل�السابقة�اتبعت�مبدأ�من�الداخل�إ���ا��ارج

و�قي��ستخدم�فكرة�ال�سو�ق�المت�امل�و�ذا��ع���الت�سيق�ب�ن�جميع�مصا���المؤسسة�المستخدمة�فإن�المف�وم�ال�س

  .لإرضاء�المس��لك�ن،�وكذلك�الت�سيق�ب�ن�عناصر�المز�ج�ال�سو�قي�المختلفة

�مدرسة�   �وأ�م�ا �أول�ا �علمية، �مدارس �عدة ��� �ا�عكس �الفكر�ال�سو�قي ��� ��اما �تطورا �المرحلة ��ذه ش�دت

  .�ق،�مدرسة�المف�وم��جتما���لل�سو�ق،�ثم�المف�وم�الموسع�لل�سو�قالمف�وم�ا��ديث�لل�سو 

 المف�وم�ا��ديث�لل�سو�ق: 

������� �إ�� �المف�وم ��ذا �حاجات�إم�انياتيرمي �لتحقيق ��المؤسسة �إطار�عملية ��� �المس��لك دار�ة�إورغبات

  2:محكمة،�و���كز��ذا�المف�وم�ع���عدة�مبادئ���

                                                           
  .17،�ص2013جامعة�العلوم�والتكنولوجيا،�اليمن،��،"مبادئ�ال�سو�ق"عبد�ا��الق�أحمد�باعلوي،�� 1
2
  .40فت���أحمد�ذياب�عواد،�مرجع�سابق،�ص  

 المفهوم البیعي

 المفهوم التسویقي
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 المس��لك؛�مبدأ��نطلاق�من�حاجات�ورغبات -

��مبدأ - �والعملية �ال�سو�قي �ال�شاط �ب�ن ��دار�ة�رتباط �المف�وم �تطبيق �خلال �من �تقديم���داري ، ��

�و�عتماد� �علمية، �أسس �ع�� �ال�سو�قية �القرارات �اتخاذ �بمراحل �و��تمام �ال�سو�قي، وتطو�ر�المز�ج

 �ش�ل�مت�امل؛�ع����ساليب�الكمية�والنماذج�الر�اضية����تخطيط�ال�شاط�ال�سو�قي

 وخلال�ا�و�عد�ا��نتاجيةاستمرار�ة�الوظيفة�ال�سو�قية�حيث�تمتد�قبل�العملية��مبدأ -

 المف�وم��جتما���لل�سو�ق:  

� �بأنھ�(Kolter)عرف ��جتما�� ��و�تحديد�" ال�سو�ق �للمؤسسة �ا��و�ري ��عت���العمل �الذي ��داري التوجھ

المرغو�ة�بكفاءة�وفعالية�تفوق�المنافس�ن��ا��اجاتس��دفة�و��يئة�المؤسسة�لتحقيق�احتياجات�ورغبات��سواق�الم

  ".تدعم�الت�امل�ب�ن�المس��لك�والمجتمع�ع���أحسن�وجھ�ممكن�أو و�طر�قة�تحافظ�ع���

�المس� �حماية �الب�ئة، �كحماية �مختلفة �قضايا �حول ��جتما�� �ال�سو�ق �العلم�يدور �حق ��مان، �حق �لك،

وضمن�ال�سو�ق��جتما���ظ�ر�ال�سو�ق�. التنوع،�المساواة،�ال��ة�والسلامة�العامة،�التعليم�والرفا�يةار،�يو�خت

  )س�تم�التطرق�إليھ�لاحقا( 1.�خضر

  : أ�مية�ال�سو�ق: را�عا

  .س�تطرق�ل�ا�من�جانب�ن،�بال�سبة�للمؤسسة�بال�سبة�للمجتمع

 أ�مية�ال�سو�ق�للمؤسسة - 1

 :للمؤسسة�من�خلال�النقاط�التالية�تتج���أ�مية�ال�سو�ق�بال�سبة

 المنافسة:  

إن�المؤسسة�لا��ستطيع�مقاومة�ظروف�المنافسة�ومواكبة�التطورات�ا��اصلة����أذواق�المس��لك�ن�و�سواق�إلا�

�المجتمع� �حاجة �عن �والدراسات �المعلومات �ب�افة �المؤسسة �إدارة ��غذي �فعالة ��سو�قية �لإدارة �حياز��ا �طر�ق عن

�نفس� �المؤسسة �تجد �بدو��ا �وال�� �التحس�نات، �أو�إدخال �للمنتجات �سياس��ا ��� �التحكم �ع�� �غ���قادرة ��نتاجيةا

  2.و�ستمرار�ة����السوق 

 تخفيض��سعار:  

                                                           
  .41آخرون�مرجع�سابق�،�ص�زكر�اء�أحمد�عزام�  1
  .17-16 :ص�.،�ص2012الطبعة��و��،�دار�كنوز�المعرفة�لل�شر�والتوز�ع،عمان،��ردن،��،"مدخل�لل�سو�ق"فر�د��ورتل،�� 2
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� �يز�د �و�التا�� �ال�سو�قي، �ال�شاط �طر�ق �عن �تخدمھ �الذي �السوق ���م �ز�ادة �ع�� �المؤسسات ��نتاج�عمل

  .وتنخفض�ت�لفة�الوحدة�الواحدة�وذلك�دن�المساس�با��ودة�أو�بخدمات�ما��عد�البيع

 نتاججودة�ز�ادة��: 

  .أصبح�من�الضروري�وضع�العلامة�التجار�ة�المم��ة�ل��ودة�للمحافظة�ع���المراكز�ال�سو�قية��علان�عد�ظ�ور�      

 تخفيض�المخاطر�التجار�ة:  

�عمل�ال�سو�ق�ع���إيجاد�ب�ئة�عمل�سليمة�قبل�قيام�المشروع�بالت�سيق�مع�دراسة�ا��دوى�و�و�دراسة�العائد�

  .المشروعع���منتجات�

  أ�مية�ال�سو�ق�للمجتمع - 2

  :���أ�مية�ال�سو�ق�بال�سبة�للمجتمع�من�خلال�النقاط�التاليةجتت

 حيث�أن�الطلب�الم��ايد�ع���السلع�وا��دمات�ن�يجة���شطة�ال�سو�قية�: تقديم�وظائف�جديدة

� �وو�الات �ال�سو�قية �المؤسسات �أن �كما �التحتية، �الب�ئة �بمشروعات ���تمام �إ�� �علان�يؤدي

  .ستوفر�فرص�عمل�للمجتمع

 ختيار�للمس��لك�� �فرص �تجعل�: توسيع �سوقية �أك���حصة �ع�� �ل��صول �المنافسة فاشتداد

المؤسسة��س���لتقديم�أفضل�السلع�وال�شكيلات،�و�ذلك�ي�ون�للمس��لك�فرصة��ختيار�ب�ن�عدة�

  .منتجات

 ا��ارجية� �التجارة �ع دعم �الدولة �ع�شة �مستوى �يتوقف �ما �سلع�ا�كث��ا ��سو�ق �ع�� �مقدر��ا ��

الدولية،�ون�يجة�للاختلافات�الكث��ة����الثقافات�و�ذواق��وعادات�الشعوب،���سواقوخدما��ا����

� �تلك �ع�� �التعرف �ع�� �ال�سو�ق �بحوث �للسل��سواقو�عمل �����عوال��و�ج �أو��ش��اك بإقامة

  .جديدة�أسواقفتح��إ��المعارض�الدولية،��مر�الذي�يؤدي�

 سعيا�لاك�ساب�حصص�م��ايدة����السوق��عمل�المؤسسات�ع���تطو�ر�: دعم�التقدم�التكنولو��

و�ر�داخل�وإ�شاء�إدارات�خاصة�بالبحث�والتطمنتجا��ا،�فتعمل�ع���دعم�مراكز�البحوث�المختلفة�

  .�ي�ل�ا�التنظي��،�كما�أن��ذا�الدعم�يوجھ�لتطو�ر�برامج�ا��امعات

 والمسا�� �التعليم �ملمدعم ��� �ة �التلفز�ون�: الفراغ�أوقاتء �ومحطات �ال��ف �لاعتماد وذلك

�ال �و��شطة ��ا��اصة �المؤسسات �دعم �ع�� �والر�اضية �حيث�(�ف��ية ��زدحام �مناطق �عن البحث

  1 ).يتوقعون�وجود�مس��لك�ن�حالي�ن�أو�متوقع�ن

                                                           
   .21-20: ص.،��ص1998،�سلسلة�الكتاب�ا��ام��،�ودمد�يالطبعة�الثانية،��،"ال�سو�ق" محمد�نا���ا��عفري،�  1
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 المسا�مة����خلق�تنمية�حقيقية����المجتمع :� �جزءا�حقيقيا�من��قتصاد القومي،�كما�ال�سو�ق

�بتحقيق� ��سمح �الذي ��داري �النظام ��� �العناصر�الم�مة ��عت���أحد �كما �المع�شة، �مستوى يؤثر���

  .التنمية��قتصادية

  للموارد�� ��مثل �ودراسات�: ستغلال �بحوث �باستخدام ��فراد �يحتاجھ �ما �ع�� �التعرف �سمح

  .الضرور�ة�والملائمة�لتلبي��ا��م�انياتال�سو�ق�بتوجيھ�

 فنظام�ال�سو�ق�ا��يد�يجعل�الفرد����المجتمع�ع���علم�بالبدائل�المتاحة�: النقل�ا��يد�للمعلومات

  .بخصائص��ل�م��ا

 وا��دمات� �للسلع ��مثل �والطلب: التوز�ع �العرض �ب�ن �الملاءمة �طر�ق �تحس�ن�1عن �وكذلك ،

  �نتاج�س�يلات�النقل�والتخز�ن،�مما�يؤدي�غ���توسيع��سواق�و���يع�

 ت�ون�قادرة�ع���منافسة�العلامات��جن�ية،�: ز�ادة�القدرة�ع���ابت�ار�علامات�تجار�ة�محلية�قو�ة

مما�يحد�من�است��اد�ا،�إضافة�إ���ز�ادة�قدرة��ذه�العلامات�ع���المنافسة�����سواق�الدولية�ال���

   2.تحقق�ف��ا�م��ة�تنافسية،�مما�يز�د�من�القدرة�التصدير�ة

 � �المنتجة �ع���: لل�سو�قالطبيعة �السلع �قدرة �للتعب���عن �المنفعة �مصط�� ��قتصاديون �ستخدم

 3:إرضاء�ا��اجات�ال�شر�ة،�و�حقق�ال�سو�ق�المنافع�التالية

�أو�المضمونية - �الش�لية ��:المنفعة �المنتج�ن �و�وجب �يحدد �ير�ده��بإنتاجال�سو�ق �الذي �بالش�ل السلع

 .حاجاتھ�ورغباتھ�إشباعالمس��لك�و�الطر�قة�ال���تؤدي�إ���

���القيمة�المضافة�للسلعة�عند�نقل�ا�من�م�ان�لا�توجد�فيھ�حاجة�إ����ذه�السلعة�: المنفعة�الم�انية -

 .إ���م�ان�بھ�حاجة�وذلك�باستخدام�وظائف�ال�سو�ق��النقل�والتخز�ن�والتجميع

المس��لك،�و�تم�ذلك����القيمة�المضافة�للسلعة�عند�توف���ا����الوقت�الذي�يرغبھ�: المنفعة�الزمانية -

 .عن�طر�ق�وظيف���النقل�والتخز�ن�بصفة�أساسية

�أو�ا��يازة - �التملك �استخدام�: منفعة ��� �ا��ق �المش��ي ��عطي �ال�� �و�� �التبادل، �لعملية �كن�يجة تتم

 .السلعة��عد�دفع�ثم��ا

 أسئلة�الفصل: خامسا

 المؤسسات؟ معظم لدى ي�ون  أن تتوقع الذي �تجاه ما الطلب، العرض ف��ا يتجاوز  ال�� ا��الة �� - 1

 القرارات؟ اتخاذ عند المس��لك إ�� دائمًا الرجوع المسوق�ن ع�� يجب لماذا  - 2

                                                           
1
  .26-25ص�.مو���،�إدارة�ال�سو�ق،�صعامر�عبد�الله�  

  . 15،�ص�2017،��لية�التجارة،�القا�رة،�"المبادئ�والتطورات�ا��ديثة: ال�سو�ق" �الة�محمد�لب�ب�عنبة�وآخرون،�� 2
  .18محمد�نا���ا��عفري،�مرجع�سابق،�ص� 3
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 ).ج( أو) ب( أو) أ: (��يحة واحدة إجابة سؤال ل�ل. للفصل ف�مك من للتحقق �سئلة �ذه استخدم - 3

 س�� ا��ميع يناسب مثا�� منتج إنتاج إ�� ��دف ال�� �س��اتيجية�: 

 .الإنتاجب التوجھ) أ(

 .ال�سو�قي التوجھ) ب(

 .المنتجب التوجھ) ج(

 ممكن بيع سعر بأقل البضا�ع من كمية أك�� إنتاج إ�� ��دف ال�� �س��اتيجية �س��: 

 .التوجھ�البي��) أ(

 .المجتم�� ال�سو�ق) ب(

 .الإنتاجب التوجھ) ج(

 يح؟ ي�� مما أي�� 

 .القيمة من أقل دائمًا السعر) أ(

 .السعر من أقل دائما الت�لفة) ب(

 .لدفعھ استعداد ع�� المس��ل�ون  ي�ون  ما �� القيمة) ج(

 التالية للأسباب �عمال لإس��اتيجية محورً�ا ال�سو�ق مف�وم ي�ون  أن يجب: 

 .عملا��ا لرعاية أخلاقية مسؤولية المؤسسات تتحمل) أ(

 .باحتياجا��م �عت�� ال�� المؤسسات مع فقط أموال�م العملاء س�نفق) ب(

ن) ج(
ّ

 .حقًا يحتاجو��ا لا أشياء �شراء عملا��ا إقناع من المؤسسات ال�سو�ق يمك

 المسوق؟ نظر وج�ة من ، ��يح التالية العبارات من أي 6

 .ل��ياة ضروري  ���ء ���ا��اجة) أ(

 ".فقط للمتعة" ���ء �و الرغبة) ب(

 .ا��اجة من ي�بع الذي ال���ء �و الرغبة) ج(

 عندما الطلب ي�شأ: 

 .ما ���ء شراء الناس من كب��ة مجموعة تر�د) أ(

 .شرائھ ير�دون  ما ���ء شراء �ستطيعون  الذين ���اص) ب(

  .ما ���ء �� برغبة الناس المسوقون  يقنع) ج(
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ومتغ��ات�داخلية�وخارجية،��عت���ال�سو�ق��شاط�ديناميكيا�ومتجددا�يتفاعل�مع�ما�يحيط�بھ�من�عوامل�

  .�ذه�العوامل����ال���تحدد�إس��اتيجية�ال�سو�ق�مما��ستوجب�من�المؤسسة�أن�ت�ون�ع���دراية��املة���ا

�ع���ذلك�أن�مؤسسة�القرن�ا��ادي�والعشر�ن�أن�تحقق�الف�م�ال�امل�لعناصر�ب�ئ��ا�ا��ارجية�من�عملاء�

�و�نتاجالداخلي�ن����المنظمة�ذا��ا�مثل�إدارات�البحوث�والتطو�ر��ومنافس�ن�وموردين�وموزع�ن،�إضافة�إ���شر�ا��ا

�قتصادية�والسياسية�وال�شر�عية� قوى�الب�ئة�العامة�مثل�المتغ��اتوالعمليات�والتمو�ل�والشراء�والتخز�ن،�وكذلك�

�ال�سو  �الفرص �استغلال ��� �النجاح �ل�ا �يتحقق �ح�� �وغ���ا �والتكنولوجية �و�جتماعية �أو�مواج�ة�والثقافية �قية

  .المخاطر�ال���قد�تفرز�ا��ذه�القوى�أو�المتغ��ات

 :مف�وم�الب�ئة�ال�سو�قية: أولا

�السوق� �من �محتملة ���ديدات �أي �مع �للتعامل ���ا �ا��اصة �ال�سو�ق �ب�ئة �فحص �المؤسسات �مص��ة من

  . و�ستفادة�من�أي�فرص�متاحة�والتكيف�مع��تجا�ات�والتطورات�ا��ار�ة����ب�ئا��ا�ال�لية�وا��زئية

  الب�ئة�ال�سو�قية: )2( الش�ل�رقم

  

  

  

  

  

  

  من�إعداد�الباحثة: المصدر

  

 البیئة الكلیة

 الجزئیةالبیئة 

 المؤسسة

 رالجمهو

 المنافسة

 الموردین المستهلكین

البیئة 

 الاقتصادیة

البیئة 

 السیاسیة

  البیئة الاجتماعیة

 والثقافیة

البیئة 

 القانونیة

البیئة 

 الایكولوجیة

البیئة 

 التكنولوجیة

 الوسطاء

 الفصل�الثا�ي

 معرفة�الب�ئة�والسوق 

 



 ھباز ناھد/ التسویـــق                                                                                  د
 

15 
 

  :أ��اع���و�عرف��ش���ب�ئة�ال�سو�ق�إ���التأث��ات�الداخلية�وا��ارجية�ال���تؤثر�ع���وظيفة�ال�سو�ق،�

�العناصر�والق"  - �داخل �تقع �ال�� ��أو وى �ول�ا �المؤسسة �وع����تأث�� خارج �المنافسة �ع�� �قدر��ا �ضمان ع��

 ،1 ."رسم�وتنفيذ�سياسا��ا�واس��اتيجيا��ا�ال�سو�قية

  3:أي�أ��ا 2."والمتغ��ات�الداخلية�وا��ارجية�ال���تؤثر�ع���كفاءة��دارة�ال�سو�قيةمجموعة�من�القوى�"  -

 العوامل�ال���تؤثر�بطر�قة�مباشرة�أو�غ���مباشرة����مدى�قدرة�المؤسسة�ع���ا��صول�ع���مدخلا��ا�من�

� ��� �المتمثلة �مخرجات �توليد �ع�� �قدر��ا �ومدى �ومعلومات، �عاملة �و�د �وموارد �أولية عناصر�المز�ج�مواد

 .ال�سو�قي

 مجموعة�القيود�ال���تحدد�سلوك�المنظمة،�وال���تتطلب�قيام�مسؤو���ال�سو�ق�باستمرار�بالم���البي��،�أي�

�ب�ئة�ال�سو�ق �المختلفة�داخل التحليل�البي����و�عملية�تقييم�وتفس���ثم��جمع�المعلومات�المتعلقة�بالقوى

 .المعلومات�ال���تم�جمع�ا

�ئة�ال�سو�قية�يمكن�مديري�ال�سو�ق�من�تحديد��نماط�البي�ية�الموجودة�والت�بؤ�بالاتجا�ات�التعرف�ع���الب

�بالتقلبات� �المرتبطة �المحتملة �والفرص �ال��ديدات �تحديد �من �يمك��م �كما ��تجا�ات، �تقييم �خلال �من المستقبلية

  . البي�ية

  :ومتغ��ا��ا�الب�ئة�ال�سو�قية�أنواع :ثانيا

  .العوامل�والمتغ��ات�ال���تؤثر�ع���أ�شطة�وفعاليات�ال�سو�ق�إ���عوامل�بي�ية��لية�جزئيةيمكن�تص�يف�

 ):ا��زئية�(الب�ئة�ال�سو�قية�ا��اصة - 1

 ):ا��زئية�(الب�ئة�ال�سو�قية�ا��اصة مف�وم -1- 1

� ��دار�ة �الب�ئة �م�ونات ���داف[ و�� �وتحقيق �وضع �تلائم �] ال�� �و�اتصال �علاقة �ل�ا �ال�� مباشر�ا��ارجية

القر�بة�من�المؤسسة�ال���تؤثر�ع���قدر��ا�ع���خدمة��أي�القوى ،��و���ال����عرف�بالوسط�ال�سو�قي،�4بالمؤسسة

  5.عملا��ا

  

                                                           
1
 .10،�ص�2013،�مكتبة��نجلو�المصر�ة،�القا�رة،�"ال�سو�ق�السيا��" سعيد�البطوطي،� 

دار�ا��امد�،�"توجھ�حديث�مت�امل: ال�سو�ق��س��اتي�����دمات�الفنادق�والسياحة"موفق�عدنان�عبد�ا��بار�ا��م��ي،�رامي�فلاح�الطو�ل،��2

  .62،�ص�2016لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�
3
 Mark Anthony Camilleri, "Travel Marketing, Tourism Economics and the Airline Product: An Introduction to 

Theory and Practice", 1st Ed, Springer Publisher, Milan, 2018, p52. 
 

  .84،�ص�2013،�الطبعة��و��،�مكتبة�الوفاء�القانونية،��سكندر�ة،�"أساسيات�ال�سو�ق"  عبد�السلام�أبو�قحف،�4 
5
 Introduction to marketing,” Chapter 2:  Marketing environment”, https://ftms.edu.my/v2/wp-

content/uploads/2019/02/CHAPTER-2.pdf, (consulté le 23/05/2020). 
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  1: و�التا���يمكن�القول�بأن�الب�ئة�ا��زئية�لل�سو�ق�تتضمن

�الداخلي - �المباشرةالب�ئة �عناصر�الم: ة ��افة �وتتضمن �ال�سو�قي �(ز�ج �السع��، �ال��و�المنتج، ،�)جالتوز�ع،

 .صر�إدارة�ال�سو�قالبحث�والتطو�ر�وغ���ا�من�عنا

راد،�المالية�والمحاسبة،�،��ف�نتاجإدارة�: و���تلك�القوى�الغ����سو�قية: الب�ئة�الداخلية�الغ���مباشرة -

  .لومات�ا��،�إضافة�إ���دور��دارة�العليا����التأث���ع���العملية�ال�سو�قيةنظم�المع

 الب�ئة�ال�سو�قية�ا��زئية�متغ��ات -2- 1

  :يمكن�تص�يف�متغ��ات�الب�ئة�ال�سو�قية�ا��اصة�إ���ما�ي��

  )الب�ئة�الداخلية( المؤسسة� - 2-1- 1

� �المتغ��ات �للمتغ��ات��الداخلية�� �بال�سبة ��و�عليھ �بما �قياسا ��س�يا �عل��ا �السيطرة �يمكن �وال�� �المؤسسة، ��

البي�ية�ا��ارجية،�ل�وم�ا�تمثل���شطة�و�عمال�ال���تقوم���ا�المؤسسة�وما��ستوجب�م��ا�التخطيط�المسبق�ل�ا�

  .2أ�داف�اوتنفيذ�ا�بالش�ل�الذي�يقود�لتحقيق�

� �اما�ل�ل�من�نوا���القوة�والضعف،�و�مكن�أن�يؤثر�ع���ت�لفة�وحدود��عض��عت���التنظيم�الداخ���مصدرا

  3.�س��اتيجيات،�لذلك�يجب�أن�ي�ون��ناك�توافق�ب�ن�اس��اتيجيات�ال�سو�ق�وعناصر�التنظيم�الداخ��

  :ي�� ومن�أ�م�م�ونات�الب�ئة�الداخلية�ما�

 ي�ل�رأس�المال�:  

�ال�سو�ق�� �برامج �تأث���ع�� �والوحدات �ع����دارات �التمو�ل �تخصيص �وكيفية �المنظمات ��� �المال �رأس �ل�ي�ل ي�ون

 للشر�ات

 الموارد: 

��خر�ن �المنافس�ن �أو�تمايز�ع�� �ت�لفة �م��ة �لإ�شاء �مفيدة �بالشر�ات �ا��اصة �موارد�. �عت����صول ��شمل قد

التجار�ة�ورأس�المال�الفكري�وقواعد�العملاء�المث�تة�والسمعة�وحقوق�ملكية�المنظمات؛�براءات��خ��اع�والعلامات�

سيحدد���م�ونوع�أسطول�الطائرات�ال���تمتلك�ا�و�سيطر�عل��ا�شر�ات�،�ع���س�يل�المثال. لتجار�ة�وغ���االعلامة�ا

  .الط��ان�نوع�ا��دمة�ال���يمكن�أن�تقدم�ا�للسوق 

 القدرات 

� �والم�ارات �توافر�الكفاءات �مجالات�إن ��� �ا��وض ��� �المؤسسة �تمك�ن ��� �حاسم ��و�عامل �واسع �نطاق ع��

                                                           
1
�و��،�دار�المس��ة�لل�شر�والتوز�ع�والطباعة،��عمان،�،��الطبعة�"ال�سو�ق�لاس��اتي��"محمود�جاسم�الصميد��،�ردينة�عثمان�يوسف،�  

  .192،�ص��2011ردن،�
  .74،�ص�2011الطبعة�الرا�عة،�دار�إثراء�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،��،"إدارة�ال�سو�ق" ثامر�البكري،�� 2
الطبعة��و��،�دار�ز�ران�لل�شر��،"�ردنية�أثر�التخطيط��س��اتي�������سو�ق�خدمات�قطاع��تصالات"ع���محمد�حسن�ب���مصطفى،�� 3

  .57،�ص2017والتوز�ع،�عمان،��ردن،�
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     . �1سو�قية�متعددة�وكب��ة،�وتجعل�ا�ع���الدوام�سباقة�لاغتنام�الفرص

علاوة�. قد�ت�ون��ذه�القدرات�جزءًا�لا�يتجزأ�من��جراءات�التنظيمية�ولا�يجوز�توثيق�ا�كإجراءات�اس��اتيجية

�ولة�تكرار��يا�ل�المؤسسات�وقيادة�إدارا��ا�المختلفة�،�والعلاقة�ب�ن��دارة�والموظف�ن�من�ع���ذلك�،�قد�لا�يمكن��س

��خرى  �الشر�ات �النا��ة. قبل �الشر�ات �قدرات �بمحا�اة �ل�م ��سمح �وضع ��� �دائمًا �المنافسون �لا�ي�ون �ش�ل�. قد

�المم��ة �كفاءا��ا �معًا �الشر�ات �وقدرات �المؤسسة. موارد �الكفاءات ��ذه �وا��ودة��تمكن �الكفاءة ��بت�ار�وتحقيق من

 .واستجابة�العملاء؛��ل�ذلك�يمكن��ستفادة�منھ���لق�مزايا�الت�لفة�أو�التمايز

 غايات�المؤسسة�وأ�داف�ا: 

عندما�تقرر�الشر�ات�قطاعات�السوق�ال���يجب�اس��داف�ا،�يجب�عل��ا�تقييم�نقاط�القوة�والضعف�الداخلية�

  عروض�القيمة�ا��اصة���ا�إ����سواق�ال���تختار�ا�ا��اصة���ا��عناية�،�وإبلاغ

 الوسطاء�ال�سو�قيون  - 2-2- 1

ع���ترو�ج�و�يع�وتوز�ع�سلع�ا�أو��المؤسسات�المنتجة�ساعد�أو�مؤسسات�أو��أفرادالوسطاء�ال�سو�قيون��م�

   2.خدما��ا�للعملاء

  : المنافسة - 2-3- 1

أو��للمس��لك�ن أو�بدائل�ا�م�شا��ة�منتجات�أو�خدمات�توفر المؤسسات�المتنافسة�ال�����ع���الصناعة�عن�مجموع

�معينة �أسواق ��� ��خرى �وغ����،للمؤسسات �مباشرة �منافسة �المنافسة، �من �نوع�ن ��ناك �أن �القول �يمكن و��ذا

  3:مباشرة

  تتمثل����الصراع�ب�ن�المؤسسات�القائمة�ل��صول�ع���الموارد�المتاحة؛: المنافسة�الغ���مباشرة -

 .تحدث�ب�ن�المؤسسات�ال����عمل����قطاع�صنا���واحد،�أو�تقوم�بإنتاج�نفس�المنتجات: المنافسة�المباشرة -

  :نف��قتصاديون�الب�ئة�التنافسية�إ���أر�ع�مستو�ات����صو 

 المنافسة�ال�املة:  

تحدث�إذا��ان��4.و�سعار�تتحدد�حسب�العرض�والطلب�.�ر�ة����الدخول�وا��روج�من�السوق تتوفر�خاصية�ا�

�ناك�عدد�كب���من�المؤسسات�تقدم�منتجات�لا�يمكن�تمي���ا�بخصائص�فر�دة�و�ل�م��م�يتحكم����جزء��سيط�من�

���إالسوق،�كما�أن�ل�ا�شروط�أخرى�مثل�اف��اض�وجود�عدد�كب���من�المش��ين،�وس�ولة�دخول�المؤسسات�ا��ديدة�

                                                           
  .33،�ص2012الطبعة��و��،�دار�ز�ران�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،��،"أساسيات�ومبادئ: ال�سو�ق"قحطان�العبد��،��ش���العلاق،�� 1

2 Mark Anthony Camilleri, ibid, p59. 
3
  .87قحف،�مرجع�سابق،�ص��عبد�السلام�أبو   

  .35،�ص2013الطبعة��و��،�دار�البداية�ناشرون�وموزعون،�عمان،��ردن،��،"المفا�يم�والسياسات: ال�سو�ق�المعاصر" ع���مو����الددا،�� 4
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سعر�المنتج�بصورة�منفردة،�ووجود�معرفة�تامة�بالسوق�ل�ل�من��السوق،�عدم�قدرة�المؤسسة�الواحدة����التأث���ع��

����ذه�ا��الة�لا�تجدي�وسائل��علان����ترو�ج�السلعة�لبا�ع�واحد،�مثال�ذلك�إعلانات�الطوب��1.البا�ع�والمش��ي 

  2.�حمر�تركز�ع���مقدرتھ�ع���العزل�ا��راري،�ول�س�ع���اختلافات�خاصة�ب�ل�منتج�أو�موزع

  حت�ار�ةالمنافسة��: 

تتم���بوجود�عدد�كب���من�البا�ع�ن����السوق،�ولك��م�لا�ي�يعون�سلعا�متجا�سة،�ف�ل�با�ع�يقوم�بتمي���سلعتھ�

  .عن��خر�ن،�و�التا����ستطيع�بيع�ا��سعر�مختلف،�مثال�ذلك��حذية�الرجالية

 احت�ار�القلة: 

ب��ة�من���م�المبيعات،�و�ل�علامة�تجار�ة�ل�ا�تتم���بوجود�عدد�قليل�من�البا�ع�ن�و�ل�با�ع�يتحكم�����سبة�ك

  .خصائص�مختلفة�عن�العلامة��خرى،�ولكن�يمكن��ستعاضة�بأي�علامة�عن�العلامات��خرى 

 حت�ار�:  

قد�يص�ب�حقوق�المس��لك�بالضرر،�ف�و�قد�يؤدي�إ���نقص�الكفاءة�وارتفاع��سعار� ما�أسوأإن��حت�ار��و�

وا��دمات�إ����حدث�تكنولوجيا،�كما���نتاجوتقليص�فرص��ختيار�ا��رة�المتاحة�للمس��لك�ن،�و�حول�دون�تطو�ر�

  3.يق����ع���القدرة�ع���المنافسة�����سواق�ا��ارجية

ي�ون��حت�ار�ح�وميا�أو�خاصا،�وقد��دواحد�للسلعة،�مثل�خدمات�الك�ر�اء�وقبوجود�با�ع��حت�ار�يتم���

  .تتدخل�ا���ومة����تنظيم��حت�ار،�وذلك�عن�طر�ق�تحديد��سعار

نھ����حالة��حت�ار�يوجد�با�ع�واحد�يحتكر�السلعة،�إلا�انھ�قد�يواجھ�منافسة�من�سلع�أخرى،�أبالرغم�من�  

�والنقل�ال �شر�ات�الط��ان �تخفيض�السعر�مثل �إ�� �السوق،�وقد�ي��أ ���م �المحتكر��علان�لز�ادة �ف�ستخدم عام،

���� �بقائھ �فكرة �ترو�ج ��� ��علان ��ستخدم �وقد �مرنا، �السلعة �ع�� �الطلب ��ان �إذا �خصوصا �المبيعات ���م لز�ادة

  .السوق،�والدفاع�عن�س�ب�تحكمھ�ف��ا

�طبي �معرفة �ع�� �المؤسسة �مساعدة ��� �المنافسة �تحليل �ال�س���يفيد �الموقف �تحليل �فيھ، ��عمل �الذي �السوق عة

  للمؤسسة�مقارنة�بمنافس��ا،�تحديد�الكميات�المطلوب�إنتاج�ا،�ا��ودة�ال���ي�ب���أن�ي�ون�عل��ا�المنتج،�السعر�الذي

  1 .يمكن�أن�يباع�عنده�المنتج،�وعدد�آخر�من�سياسات�المؤسسة�تجاه�السوق 

                                                           
1
  .89عبد�السلام�أبو�قحف،�مرجع�سابق�،�ص�  

  10، ص WWW.RSSCRS.INFO :ع���ا��ط�ملتقى�البحث�العل��،�،"محاضرات����مبادئ�ال�سو�ق " ،�ا�ي�عرب�2 
  .17،�ص�1994الطبعة�الثانية،�دار�الشروق،�القا�رة،��،"حماية�المس��لك�ن����اقتصاد�السوق "شر�ف�لطفي،�� 3
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  )العملاء(المس��لك�ن� - 2-4- 1

 2.و�ش�لون�أساس�ال�شاط�ال�سو�قي��سواق�ال����ش��ي�سلع�المؤسسة�وخدما��ا�م�أنواع�

  3):أسواق�المس��لك�ن(�ناك�خمسة�أنواع�من�المس��لك�ن�

 �و�من�يقوم��شراء�سلعة�أو�خدمة�لاستخدام�ال������و�س��لاك�ال��ا�ي،: المس��لك�ال��ا�ي -

تقوم��شراء�السلع�وا��دمات�لعمليات�إضافية�أو����عبارة�عن�مؤسسات�): المؤسسات(المش��ي�الصنا��� -

 لإعادة�تص�يع�ا،

 .�و�من�يقوم��شراء�سلعة�و�قوم�بإعادة�بيع�ا�كما����مثل�تجار�ا��ملة�وتجار�التجزئة: الوسطاء�التجار�ون  -

�ا���ومية - �ا��دمات�: �سواق �انتاج ���دف �وا��دمات �السلع ��ش��ي �ال�� �ا���ومية �المؤسسات �من تت�ون

 .تقديم�ا�إ���المواطن�ن�الراغب�ن����ا��صول�ع���ا��دمةالعامة�و 

�الدولية - ��جانب: �سواق �عن�المش��ين �عبارة ��ؤلاء،� و�م �من �والمؤسسات�وا���ومات�أو�مز�ج ��فراد من

 .علما�أن�ل�ل�سوق�خصائص�معينة�تم��ه�عن�غ��ه،�وال���ع���المسوق�دراس��ا�ومعرف��ا�جيدا

�ال�املة إن �العملاء �و�التا����معرفة �المؤسسات، �أمام �التفاوض �ع�� �عالـــية �قـــدرة ��عط��م �وا��دمات � بالسلع

  :وترتفع�����الظروف�التالية. إم�انية��تخفيض��سعار�وا��صول�ع���مزايا��عديدة

  ؛عدم�تم���المنتجات�أو�ا��دمات�المعروضة�و�عدد�العارض�ن�ل�ا�-

  4؛للمس��لكانخفاض�جودة�المنتجات�مع�ارتفاع�أسعار�ا�وعدم�تحقيق�المنفعة��-

  5؛تمثــل�مش��يا��م��سبة�كب��ة�من�رقم�أعمال�المؤسسة�-

  ؛تفاوضية�لدى�العميل وجود�عدد�كب���من�الموردين�و�شت��م�مما��ش�ل�قوة�-

  ؛أو��عض�ما�يحتاجونھعند�وجود�إم�انية�للت�امل�ا��لفـــي�بحيث��ستطيعون�تص�يع��ل��-

  ؛،�ا��عندما�يمتل�ون�معلومات��امــلة�عن�عمليات�المنتج�من�حيث��سواق،�الت�لفة�والطلب�-

�المؤسسات�عند�- �ضرب �ثم �ومن �منخفضة، �بت�لفــة �العارضة �المؤسسات �ب�ن �الطلبات �تحو�ل �بمقدور�م �ي�ون ما

                                                                                                                                                                                                 
1 https://ftms.edu.my/v2/wp-content/uploads/2019/02/CHAPTER-2.pdf, OP.CIT. 

2
  .62،�ص2010الطبعة�العر�ية،�دار�اليازوري�العلمية�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،���،"ال�سو�ق�ا��ديث" حميد�الطا�ي�وآخرون،�  

  . 79-78: ص. زكر�اء�أحمد�عزام،�وآخرون،�مرجع�سابق�،�ص� 3
4 Y.G. Chen., P-F. Hsieh. « A service-based view of Porter’s model of competitive advantage », International Journal 
of Management, 2008, 25(1), p52. 
5 Michel. Gervais, «  stratégie de l’entreprise », 4émé édition, economica, paris, 1995, p 122.  
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  1.�سعار�تخفيض�عض�ا�ببعض�لغرض�

  :الموردون  - 2-5- 1

� �أو�أفراد �مؤسسات �عن �عبارة �من��ترتبط�م �تحتاجھ �بما �تج����ا �تتضمن �محددة ��عقود �المؤسسة مع�م

�مصنعة �أو�نصف �أولية ��2مواد �العملية ��� �تدخل ���نتاجيةال�� ��ولية �المواد �الغيار،�)ا��ام(مثل �قطع ��لات، ،

نظام�توصيل�"وغ���ا،�و�م�حلقة�وصل�م�مة����،�مواد�الصيانة��الز�وت�وال��وم�للإنتاجالمعدات�و�دوات�اللازمة�

  3".القيمة

�ستطيع�الموردون�تحديد�ر�حية�المؤسسات����الصناعة�من�خلال�استعمال�قو��م�التفاوضية،�خاصة�إذا�

� �عملا��م �ع�� �الضغط �ممارسة �ع�� �قدر��م �من �يز�د �مما �مركز�ن �الظروف��،�4انوا �تحت �عالية �القوة ��ذه وت�ون

  5: التالية

 عدد��الموردين؛قلة���-

 محدودية�الموارد�البديلة�المنافسة��لتلك��ال����يقدم�ا��الموردون؛�-

 ؛عندما�ت�ون�عملية�التحول�من�مورد�إ���آخر�م�لفة�نظرا�لدرجة�تم���المنتج�-

  ؛�تكفل��دخول�موردين�جددعدم��تمتع��الصناعة��بجاذبية��-

 عندما��ستطيع�الموردون�إحداث�ت�امل�رأ����للأمام؛�-

  .عندما�لا��ستطيع�المؤسسة�إحداث�ت�امل�رأ����خلفي�-

  ا��م�ور  - 2-6- 1

للمؤسسة�العديد�من�ا��ما���،�و�و�أي�مجموعة�ل�ا�تأث���فع���أو�محتمل�ع���قدرة��شمل�الب�ئة�ا��زئية�

  :نطاق�ا��م�ور�كما�ي��. المؤسسة�ع���تحقيق�أ�داف�ا

 يؤثر�ع���قدرة�الشركة�ع���ا��صول�ع����موال: ا��م�ور�الما��. 

 حمل��خبار�والم��ات�والرأي�التحر�ري : وسائل��علام.  

 شمل�س�ان��حياء�والمنظمات�المجتمعية��- ا��م�ور�المح��. 

                                                           
1 Gerry. johnson et autres, «  Stratégique », 7 ème édition, Pearson éditions, paris, 2005, p13. 

مؤسسة�حورس�الدولية�لل�شر�والتوز�ع،��سكندر�ة،� الطبعة��و��،�،"دراسة�نظر�ة�وتطبيقية: مبادئ�ال�سو�ق"الص����،��عبد�الفتاح�محمد� 2

  .78ص،�2005
3 https://ftms.edu.my/v2/wp-content/uploads/2019/02/CHAPTER-2.pdf, ibid 

،�2002ا��امعية،��سكندر�ة،�،�بدون�طبعة،�الدار�")من���تطبيقي( التفك����س��اتي���و�دارة��س��اتيجية�" جمال�الدين�مر���،�وآخرون،�4
  .174ص�

5
،�ترجمة�رفا���محمد�رفا��،�محمد�سيد�أحمد�المتعال،�دار�المر�خ�لل�شر�"�دارة��س��اتيجية�مدخل�مت�امل" شارلز��ل،�جار�ت�جونز،� 

  .150 ص ،2001الر�اض،�
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 تؤثر�صورة�المؤسسة�لدى�ا��م�ور�العام�ع���نجاح�ا: ا��م�ور�العام. 

 شمل�العمال�والمدير�ن�ومجلس��دارة:  ا��م�ور�الداخ���. 

 ما�موضع��ساؤل�من�قبل�منظمات��بمؤسسةقد�ت�ون�قرارات�ال�سو�ق�ا��اصة�: ا��م�ور�المد�ي�والنقابات

تؤثر�النقابات�ع���العلاقة�ب�ن�المؤسسة�والعامل�ن���ا،�درجة�توفر� كما 1 .��ا البي�ية،ن�والمجموعات�لمس��لك�ا

 2.العمالة�المطلو�ة،�وا��لافات�ال���قد�تقع�ب�ن�المؤسسة�والعمال

 فقد�تدخل�ا���ومة�كمنافس� يجب�أن�تأخذ��دارة�التطورات�ا���ومية�����عتبار،�- ا��م�ور�ا��كومي

يمكن�ل���ومة�ا��د�من�الداخل�ن�لتقديم�نفس�السلعة�أو�ا��دمة،��مؤسساتللمؤسسة�عن�طر�ق�إ�شاء�

ا��دد�من�خلال�وضع�قيود�كمتطلبات�ال��خيص�أو�تقييد�الوصول�إ���المواد�ا��ام،�كما��ستطيع�ا���ومة�

 3.للإنتاجالدخول�من�خلال�وضع�ضوابط�القيام�بدور�أسا����غ���مباشر�بالــــتأث���ع���عوائق�

 :الب�ئة�ال�سو�قية�ال�لية - 2

  مف�وم�الب�ئة�ال�سو�قية�ال�لية�-1- 2

�ال�لية �جميع�الب�ئة �ع������ �أيضًا �ولكن �المؤسسة، �ع�� �تؤثر�فقط �لا �ال�� �الرئ�سية �المجتمعية القوى

  .التأث���ف��ا��الا�تملك�القدرة�ع���السيطرة�عل��ا،�ولكن�يمك��قد�المؤسسات .منافس��ا�وع���عناصر�الب�ئة�ا��زئية

    متغ��ات�الب�ئة�ال�سو�قية�ال�لية -2- 2

  4:للمؤسسات�إ���ال�ليةتنقسم�الب�ئة�ال�سو�قية�

  الدراسات�الس�انية� - 2-1- 2

الديموغرافيا��و�فرع�من�علم��جتماع�الذي�يدرس�ال��كيبة�الس�انية�أي�خصائص��أو الدراسات�الس�انية�

���� �والتغ��ات �ا��غرا�� �الس�ا�ي �والتوز�ع �الس�انية �والكثافة �وأعراق�م �الس�ان �عدد �حيث �من �ال�شر�ة المجتمعات

 �� �و�ي�ل ��سرة �و��م �والوفيات �المواليد �و�سب �النمو�الس�ا�ي �ومعدلات �الس�انية �ومستوى�الب�ئة عمار�وا���س

  .الدخل�والتعليم�وا��الات��قتصادية�و�جتماعية

�المس��دفة� ��سواق �قطاعات �وتحديد �شرائح �ع�� �ال�سو�ق �ع�� �القائم�ن ��ساعد �الديموغرافية والدراسات

  .و�س��اتيجيات�ال���يمكن�استخدام�ا�مع��ل�قطاع�من��ذه�القطاعات

                                                           
1  https://ftms.edu.my/v2/wp-content/uploads/2019/02/CHAPTER-2.pdf, ibid 

2
  .92عبد�السلام�أبو�قحف،�مرجع�سابق،�ص�  
  .134 ص ،مرجع�سابق�،شارلز��ل،�جار�ت�جونز 3

  .15-13: ص.سعيد�البطوطي،�مرجع�سابق،�ص� 4
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  الب�ئة��قتصادية - 2-2- 2

� �الب�ئة �الظروف ��� ��و�طر �قتصادية �النظام��بالأ�شطةالمتعلقة �وعناصر �وخصائص �الدولة، ��� �قتصادية

�والمالية �النقدية �والسياسات ��عمال �ودورة �والطلب �الدخل ��شمل �وال�� ���ا، �إعداد�. �قتصادي �ع�� القائمون

�ا�� �للمس��لك�ن ��س��لاكية �والنماذج �الشرائية �القوة �ودراسة �بتحليل �يقومون �ما �عادة �ال�سو�قية الي�ن�ا��طط

أما�. ية�تتحدد�بكمية�النقد�المتبقي��عد�تلبية��حتياجات��ساسية�ومتوسط�دخل�الفردوالقوة�الشرائ�.والمحتمل�ن

كم�يصرفون؟،�وعند�إعداد��ذا�و �؟كيف�يصرف��فراد�نقود�م: النموذج��س��لا�ي�فيمكن�تحديده��عامل�ن��ما

  :وال����شملالتحليل�يجب��خذ�بالاعتبار�الوضع�والظروف��قتصادية����الدولة�

 ).مرحلة��زد�ار�أو��نكماش�أو�الكساد( الدورة��قتصادية� -

 .�قتصادي�للدولة�والقيمة�السوقية�للسلع�وا��دمات��داءالدخل�القومي�و�و�مقياس� -

 .الدخل�ال������للأفراد -

 .الت��م�و�و�النقص����القوة�الشرائية�لوحدة�النقود -

 .النمط��س��لا�ي�للأفراد -

  ب�ئة�الطبيعيةال�- 2-3- 2

وتؤثر���نتاجيةالب�ئة�الطبيعية�تتضمن�الموارد�الطبيعية�وال����ستخدم�ا�المؤسسات�كمدخلات����عمليا��ا�

�ال�سو�قية ���شطة �كب���. ع�� �يؤثر��ش�ل �والذي �البي�� ��و�التلوث �ا��صوص ��ذا ��� �الرئ���� ع���-2والشاغل

  .�عمال

 الب�ئة�الثقافية - 2-4- 2

� �يخلقون �من �البقاء�ال�شر��م �أجل �من �والممارسات �والتقاليد �تمر�ر�العادات �و�تم �والثقافية، ��جتماعية الب�ئة

الب�ئة�الثقافية��شمل�اللغة�والثقافة�المادية�وا��ماليات�والتنظيم��جتما���والمعتقدات�. والتطور�من�جيل�إ���جيل

  .الدي�ية�و�تجا�ات�والقيم�والم�ان�والزمان

ن؟وما�����ف�ار�ال����ساعد����جعل�والمعاي���ال����ساعد�ع���ف�م�العملاء�المتوقع����الفوائد�والقيم� ما

يجب�ع���القائم�ن�ع���ال�سو�ق�أخذ�ا�����عتبار�وتكييف���سئلةأقل�فاعلية؟��ل�تلك��أو ا��طة�ال�سو�قية�أك���

  .الن���التجار�ة�مع�ثقافة�وتقاليد�الشعوب�من�أجل�نجاح�خطط�م�ال�سو�قية

 �ئة�السياسية�والقانونيةالب - 2-5- 2

مجالات�العمل�بما����ذلك�فرص��س�ثمار�والتنمية�والتطور��السياسية�والقانونية�يمكن�أن�تحدد�الظروف
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�من�التحرر�ة�والتخصصية� �المجال�للمز�د �ا��ر،�وإتاحة �ع����قتصاد �سياسة�الدولة�تقوم ��انت المستقب��،�فإذا

�مواكبة�لذلكن�والم ��شر�عات �البي�ية�المحيطة���ا�ست�ون��ناك �الظروف �تلك �عن �بمعل �بأنواع�ا�لا��عمل ؤسسات

  .والقوان�ن�وال�شر�عات�ال���تصدر�ا�الدولة�وا���ات�المنظمة�للعمل�السيا�������المجتمع

و�مكن��عر�ف�الب�ئة�السياسية�بأ��ا�العوامل�السياسية�أو�النظام�السيا����باعتباره�مصط��ا�واسعا��شمل�

أما�الب�ئة�القانونية�أو�ال�شر�عية�فتتضمن��مجموعة�القوان�ن�المؤثرة�. سات�ال���تنظم�أمور�الدولةالتنظيمات�والمؤس

ع�����شطة�ال�سو�قية�مثل�المواصفات�القياسية�ال���يجب��ل��ام���ا�والقوان�ن�المتعلقة�بالنقل�والتأم�ن�و�علان�

يجب�أن��ل�تلك�القوان�ن�واللوائح�. ا���وميةن�ن�و�جراءات�والتوز�ع�وحماية�المس��لك�والب�ئة�و�ل�ما�يتعلق�بالقوا

تؤخذ�����عتبار�عند�إعداد�ا��طط�ال�سو�قية،�وقد��شمل�أيضا�الفرص����مجال�توسعة�الب�ية�التحتية،�وما����

  .المحددات�ال���تواج��ا�الدولة�����ذا�المجال؟

  الب�ئة�التكنولوجية - 2-6- 2

عوامل�الب�ئة�ال�لية��غ��ا،�و�شمل�جميع�التطورات�التكنولوجية�ال���تحدث����الدولة��أسرعالب�ئة�التكنولوجية����

ق،�و�ساعد����خلق�أسواق�جديدة�واستخدامات�جديدة�تؤثر��ش�ل�كب������تطو�ر��سوا��و�سواق�المختلفة�وال��

�عللمنتجات �المؤسسات ��ساعد �أ��ا �كما ،� �ومواكبة ���ا �ا��اصة �التكنولوجيا �تحديث �وتنمية��� �التكنولو�� التقدم

  .الم�ارات�ال�شر�ة�والصمود�أمام�المتغ��ات�ومتطلبات�السوق�والتمكن�من��ستمرار�والبقاء�والنمو

  أسئلة�الفصل: ثالثا

 البعض؟ لبعض�م الشراء سلوك ع�� �سرة أفراد يؤثر كيف 1

 والمس��لك�ن؟ الصناعي�ن المش��ين ب�ن الرئ�سية �ختلافات �� ما 2

 الشراء؟ �عد التنافر من �ختيار �� �ستدلال أساليب استخدام يقلل أن يمكن كيف 4

 :�� عاطفية حالات 5

 .المنتجات تجاه العاطفية المشاعر) أ(

 .�ستدلال تم�� ال�� المشاعر) ب(

 .السلوك أنماط �غ�� ال�� الظروف) ج(

 :التوقعات يل�� المنتج �ان إذا ما تقر�ر �س�� 6            

 .الشراء �عد التنافر) أ(

 .الشراء �عد ما تقييم) ب(

  .الشراء �عد اللفظي الرد) ج(
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  السوق �-أولا

�الفعالة   �ال�سو�قية �ال��امج �تصميم �إ�� �ا��اجة �من ��سواق �دراسة �أ�مية �واحتياجات��تأ�ي �تتلاءم ال��

  .وخصائص�المجموعات�المختلفة�من�المس��لك�ن�أو�المش��ين�الصناعي�ن����السوق 

  :مف�وم�السوق   - 1

  :،�من�أ�م�اوردت����أوعية�الفكر�ال�سو�قي�عدة��عار�ف�للسوق 

،�أما�"المنطقة�ا��غرافية�ال���تجمع�الممش��ين�والبا�ع�ن" �عرف�السوق�من�وج�ة�النظر�التقليدية�بأنھ� -

  ".العلاقة�ب�ن�العرض�والطلب�لسلعة�ما" �قتصاديون�فيعرفونھ�بأنھ�

- � ��عرف �ال�سو�ق �سياق ��(Kotler) ضمن �بأنھ ����"السوق �ي�شا��ون �الذين �المحتمل�ن �المس��لك�ن جميع

�حاجا��م� �إشباع �أجل �من �التبادل ��عملية �القيام ��� �المقدرة�والرغبة �لد��م حاجا��م�ورغبا��م،�والذين

لمنتج�) المتوقع�ن(،��والمحتمل�ن�)الفعلي�ن(مجموعة�من�المش��ين�ا��الي�ن�"أو�باختصار��1."ورغبا��م�تلك

  ."2ما

- � ��(Pride & Ferell)أما �أنھ �ع�� �السوق �يحتاجون�" فيعرفان �الذين �أو����اص �الشر�ات �من مجموعة

  3".راء�تلك�السلعةلسلعة�معينة،�ولد��م�المقدرة�أو�القوة�الشرائية�والرغبة�والسلطة�لش

- � �بأنھ ��عرف �من�" كما �يت�ون �نظام �السوق �أن �أي �المنتجات، �مبيعات �التأث����� �ع�� �القادرة الفعاليات

�العناصر� �من ��ذه�)الفعاليات(مجموعة �وتؤدي �سلوكيا��م، �تحدد �معينة �علاقات �ببعض�ا �تر�ط�ا �ال�� ،

  4."المنتجاتالسلوكيات�بدور�ا�إ���تطور�مبيعات�مجموعة�معينة�من�

  :من�خلال�التعر�فات�السابقة،�فإن�مف�وم�السوق�يتضمن�العناصر�التالية

 لي�ن�أو�المتوقع�ن؛امجموعة�من�المش��ين�ا�� -

 ؛)المنافسون (العارضون  -

 الموزعون؛ -

 المتدخلون��خرون -

 منتج�ما؛�هوجود�حاجات�ورغبات�مش��كة�تجا -

                                                           
1
  81.،�مرجع�سابق،�ص��عبد�ا��الق�أحمد�باعلوي   

  .21محمد�عبد�الله�عبد�الرحيم،�مرجع�سابق،�ص�� 2
  .81،�مرجع�سابق،�ص��عبد�ا��الق�أحمد�باعلوي   3
  .21،�ص�2008للدراسات�وال�شر�والتوز�ع،�ب��وت،�،�ترجمة�وردية�واشد،�الطبعة��و��،�المؤسسة�ا��امعية�"ال�سو�ق"�اتر�ن�فيو،�� 4

ثالفصل�الثال  

يةتجزئة�الســــــوقالسوق�وال  
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 توفر�المقدرة�ع���الشراء؛ -

 .الشراءالسلطة����تنفيذ�عمليات� -

  .ير�ط�ب�ن�العرض�والطلب�وم�النظام�أك���من��ونھ�جسر��سيطو�التا���فإن�مف�وم�السوق�يق��ب�أك���من�مف�

  أ�مية�السوق  - 2

  1:عناصر�ا�ووظائف�ا،�و�مكن�توضيح��ذه���مية�كما�ي���أ�ميةتظ�ر�أ�مية�السوق�من�خلال�

 بالكميات�المطلو�ة�وا��ودة�الملائمة�و���إشباع�حاجات�ورغبات��فراد�عن�طر�ق�تقديم�السلع�وا��دمات�

 .الوقت�المناسب�و�الأسعار�العادلة

 � �السلع �من �احتياجا��ا �ع�� �ا��صول �من ��عمال �ومؤسسات �الصناعية �المؤسسات وا��دمات�تمك�ن

 .�نتاج ومستلزمات

 وال�سو�قية��نتاجية �عت���السوق�بمثابة�مخت���لمؤسسات��عمال�تتعرف�منھ�ع���مدى�سلامة�سياد��ا. 

  والمتمثلة����عملية�التبادل�ب�ن�البا�ع�والمش��ي،�و���تتم�من�خلال�عدة�أ�شطة��الآ�ي: وظائف�السوق: 

��تصال - �وشروط�: �شاط �المعروضة �السلعة �ع�� �المش��ي �يتعرف �ح�� �والمش��ي �البا�ع �ب�ن �اتصال �أي إن

طلبات�المش��ي�ومدى�تقبلھ�للسلعة،�وم��ا�،�كما�يتعرف�البا�ع�ع���متبيع�ا�ومواصفا��ا�وكيفية�استخدام�ا

 .يتم�التعرف�ع���متطلبات�السوق 

طرف�ع����لتأث�� ) المش��ي�والبا�ع(�شاط�المساومة؛�تأ�ي��عد�عملية��تصال،�فتبدأ�المساومة�ب�ن�الطرف�ن� -

� �إما ��بتأث�� �خر، �وإما �يحتاج�ا �ال�� �أو�ا��دمة �سعر�السلعة �بتخفيض �لب�بتأث�� المش��ي �سلعتھ�البا�ع يع

 .بالسعر�المناسب�لھ

�الثمن� - �فيدفع�المش��ي ��تفاق�الناتج�عن�المساومة�ب�ن�الطرف�ن، ��عد �تأ�ي�عملية�التبادل �شاط�التبادل؛

 .للبا�ع�و�سلم�البا�ع�السلعة�او�ا��دمة�للمش��ي 

 .�شاط�التوز�ع؛�أي�توز�ع���م�الطلب�الك���من�السلع�وا��دمات�ب�ن�البا�ع�ن -

مما�سبق�يتولد�سعر�مع�ن�للسلعة��ع���عن�تقييم�كلا�الطرف�ن�لما��ساو�ھ��ذه�السلعة،�؛��شاط�التقييم -

 :كما�يمكن�تقسيم���شطة�ا��مس�السابقة�ع���ثلاث�وظائف�رئ�سية���

 .وظائف�التبادل؛�البيع�والشراء -

 .،�التغليفالتعبئةوظائف�متعلقة��عرض�السلعة؛�النقل،�التوز�ع،�التخز�ن،�التنميط،� -

  .مساعدة؛�التمو�ل،��تصال،�تحمل�المخاطروظائف� -

  تجزئة�السوق �- ثانيا

� �ع���أساس���س��اتيجية�س�ند��ذه �المحتمل�ن �من�المش��ين �قطاعات �إ�� �الك�� �السوق �تقسيم �عملية إ��

�عظيم�درجة�ال�شابھ�داخل��ل�قطاع�و�عظيم�التفاوت�ب�ن�القطاع�وغ��ه�من�القطاعات��خرى�من�حيث�ا��اجات�

�الشرائيةوالرغب �والقدرات �و�دوات  بالمنتجات متعلق مقارنة للمس��لك �دراكية ا��ر�طة �� اتالمنتج موضع و ات
                                                           

1
  .18-17: ص.،�ص2013،�الطبعة��و��،�دار�الراية�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�"ال�سو�ق�المباشر" سيد�سالم�عرفة،�  
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�من�. �خرى  ��دارة �يمكن �بما �وذلك �السوق�المس��دفة، �إ���قطاعات ��و�الوصول �المدخل ��ذا �من �الرئ���� الغرض

  .القطاع�من�السوق تصميم�ال��نامج�ال�سو�قي�المناسب�مع�احتياجات�ورغبات��ذا�

  :�عر�ف�تجزئة�السوق  - 1

� ��عرف �بأنھ �السوق �ال���" قطاع �احد�أو�أك���من�ا��صائص ��ش���ون��� �الذين ��فراد�أو�المؤسسات مجموعة

�القطاعات� �من �غ���م �عن ��س�يا �ومتفاوت�ن �ورغبا��م، �احتياجا��م �حيث �من �بي��م �فيما ��س�يا �م�شا���ن تجعل�م

  1."�خرى 

� �التجزئة �فتأما �السوقية �ال�سو�قي �الفكر ��� �من�"  ابأ��عرف �متم��ة �فرعية �قطاعات �إ�� �السوق تقسيم

��سو�قي� �مز�ج �بواسطة �إليھ �الوصول �يمكن �مس��دفة �سوق �أنھ �ع�� �قطاع �اعتبار��ل �يمكن �بحيث المس��لك�ن،

  2."متم��

  تجزئة�السوق �أ�مية  - 2

  :تجزئة�السوق�ل�ا�فوائد�ظا�رة�وكث��ة�ومن�أبرز�ا

 والتحديد��فضل�للفرص�ال�سو�قية؛البحث� -

استغلال�الفرص�ال�سو�قية�عن�طر�ق�دراسات�احتياجات��ل�مجموعة�ومدى�الرضا�عن�الفرص�ا��الية� -

 �ذه��حتياجات؛�إشباعمن�حيث�

احتياجات�المجموعات،�وال��ك���ع����لإشباعتوف���ا��طوط�المرشدة�لتنمية�وتطو�ر�المنتجات�أو�سلع�جديدة�� -

 3ال���يقل�رضاؤ�ا�عن�المنتجات�المعروضة�حاليا؛المجموعات�

 تحس�ن�عملية�تخصيص�الموارد�ال�سو�قية؛ -

 4.تقسيم�السوق�يرشد��دارة����تحديد�وظيفة�المنتج�بال�سبة�للمنافس�ن�واحتياجات�المس��لك�ن -

 شروط�التجزئة�الفعالة�للسوق  - 3

  : ي�� الشروع����عملية�تقسيم�السوق�نورد�مامن�أ�م�المعاي���ال���ي�ب���ع���المؤسسات���تمام���ا�عند�

  القياس�إم�انية -1- 3

�و�قدر�ما�ت�ون�عملية��حصائيةت�ون�القطاعات�السوقية�س�لة�القياس�من�حيث�خصائص�ا��أنيجب�   ،

�المتعلقة� ��مور ��� �صعبة �ت�ون �بقدر�ما �مثلا �الديموغرافية �المس��لك�ن �خصائص �دراسة �عند �س�لة القياس

  5.راء�وال��صيةبالمواقف�و� 

                                                           
1
  .103زكر�ا�أحمد�عزام،�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص�  

  .22فر�د��ورتل،�مرجع�سابق،�ص�� 2
  .173،�ص�2001،��الطبعة��و��،�المكتبة���اديمية،�القا�رة،�"إدارة�ال�سو�ق" محمود�صادق�بازرعة،� 3
  .103زكر�اء�احمد�عزام�وآخرون،�مرجع�سابق�،�ص�� 4
  .62ع���مو����الددا،�مرجع�سابق،�ص�� 5
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  الوصول�للسوق�المس��دف�إم�انية -2- 3

�بكفاءة�   �المختارة �السوقية �القطاعات �إ�� �ال�سو�قية �بج�ود�ا �الوصول �ع�� �قادرة �المؤسسة �ت�ون �أن يجب

خلال�وسائل� إ���قطاعات�معينة�منة��علانيةعالية�و�طر�قة�اقتصادية،�فقد�ترغب�المؤسسة����الوصول�برسال��ا�

  .ع���شاشات�التلفز�ون�قانونيا��علان،�ولك��ا�لا��ستطيع�لأسباب�قانونية�مثل�ال��ائر�إذ�يمنع��علام

  ��مية�والر�حية�-3- 3

�ال����ستطيع�عند�ا�المؤسسة�أن�تحقق�أ�داف�ا�   �إ���الدرجة يقصد�بالأ�مية�أن�ي�ون���م�السوق�كب��ا

�المز�ج� �وتصميم �ال�سو�قية �والبحوث �الدراسات �ع�� �المشتمل �الم�لف �ال�سو�قي �برنامج�ا �تقديم �عند الر�حية

  .وتقديمھ�للسوق �وإنتاجھال�سو�قي�

  التباين�و�ختلاف�-4- 3

ي�ون��ناك�فوارق�واختلافات�وا��ة�وأساسية�ب�ن�القطاعات�السوقية�المتعددة�رغم�اش��اك�ا�����أنيجب�  

  1.العديد�من�ا��صائص

  توفر�الثبات�ال�س���-5- 3 

إضافة�غ����ختلاف�ا��اصل�ب�ن�القطاعات�السوقية�فإن�القطاع�السو���نفسھ�أحيانا�ي�ون�غ���مستقر،�  

ر،�فإذا��ان�الطلب�ع���السلعة�آنيا�ومتغ��ا�فل�س��ناك�ما�ي��ر�تكثيف�ا���ود�بمع����عرضھ�للتغي���من�وقت�لآخ

ال�سو�قية،�ومن��مثلة�ع���ذلك�ما�تحدثھ�التغ��ات�التكنولوجية�الم�سارعة�من��نتقال����الطلب�من�سلعة�إ���

  2.أخرى 

  السوق �تجزئةأسس�� - 4

  : التفرقة�ب�ن�مجموعات�المس��لك�ن��ناك�عدد�من��سس�يمكن�اعتماد�ا،�من�أ�م�او لسوق�اعند�تقسيم�

  ع����ساس�ا��غرا���التجزئة -1- 4

�لأن�   �يص�� �ا��غرا�� ��ساس �فإن �لأخرى، �جغرافية �منطقة �من �وتصرفا��م �الناس �عادات �اختلاف بحكم

� �ل�ذا ��ستخدم �ال�� ��سس �مقدمة ��� �و�و�يأ�ي �السوق �لتقسيم �. الغرض�عتمد ��ذا �ت�ون���ساسو�عتمد عندما

  .مساحة�الدولة�كب��ة�وظروف�ا�المناخية�والثقافية�مختلفة�من�منطقة�إ���أخرى 

  ع����ساس�الديموغرا���التجزئة -2- 4 

  3.���تقسيم�السوق �يموغرافيةدالمن�خلال�ا�ينم�استخدام��سس�  

                                                           
1
  .107-106: ص. زكر�اء�أحمد�عزام�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص  

  . 63ع���مو����الددا،�مرجع�سابق،�ص�� 2
  .25-24: ص. المرجع�السابق،�ص�نفس  3
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  ع���أساس�دورة�ا��ياة�التجزئة -3- 4

خواص��فراد�����ھ���دورة�حياتھ،�اس�نادا�ع����شابيضع��ذا�التقسيم�الفرد����فئات��س�ند�ع���مرحلتھ�  

نفس�دورة�ا��ياة،�فالأ��اص�العاز��ن�مثلا�لد��م�وقت�أك���للاستمتاع�بالسلع��س��لاكية�السر�عة،�ع���عكس�

  1.يحتاجون�لمستلزمات�أبنا��م�أطفال�نما�من�لد��م�الب�ت،�ب�وتأث�ثالم��وج�ن�ا��دد�الذين�يميلون�إ���ت�و�ن�أسرة�

  ةالسيكوغرافي التجزئة -4- 4

يتم�فيھ�تقسيم�المش��ين�إ���مجموعات�مختلفة�ع���أساس�طبقا��م��جتماعية،�نمط�ا��ياة�وخصائص�  

  2.فية�قد�يبدون�مظا�ر�سي�ولوجية�مختلفةا،�فالناس�داخل�المجموعة�الديموغر ا��ياة

 قتصادية- العوامل��جتماعية�ع���أساس التجزئة�  

إن�المبدأ�المتبع����. �سرة�س�ند��ذه�الطر�قة�ع���الفئة��جتماعية،�تبعا�لنوع�العمل�الذي�يقوم�بھ�رب�  

�أو� �متقار�ة �بمستو�ات �ت�ون �م�شا��ة �خواص �يظ�رون �معينة �فئة ��� �الناس �أن �أساس �ع�� �يقوم �التقسيم �ذا

  .متطابقة

 ا��ياةع���أساس�نمط� التجزئة  

  � �شركة �قبل �من �الثمان�نات ��� �بر�طانيا ��� �تطبيقھ �تم �حيث ��حدث، ��عد �التقسيم  Young and)�ذا

Rubican) �� أو�الفئات��جتماعية��ر�ع�ال���يتم�التقسيم��’�4Csعلانية،�وقد�طورت��ذه�الشركة�تقسيما��عرف�بـ

  :وفقا�لتوج�ا��م��ساسية،��الآ�ي�أساس�اع���

الذين��ع�شون�حياة�تقليدية�ولا��ش��ون�سوى�السلع�ذات�����اص�م�: ا�ات�الشا�عةأ��اب��تج -

  .العلامات�التجار�ة�الشعبية�ولا�يحبذون�المجازفة�با��ديد�غ���المتوقع�النتائج

�أو�رمز�: المتطلعون  - �قيمة �ذات �السلع �يقتنون �ف�م �المجتمع، ��� �م�انة �لبناء ��ؤلاء �الم�انة��س�� ��ذه �عزز

 .يةلاعة�والمجو�رات�الغ�السر ��السيارات

�: النا��ون  - �و�م �مرموقة، �مجتمعية �م�انة �بالفعل �لد��م �الذين ����اص ���م �با��ياة�إسعون �التمتع ��

 .الراقية�النوعية�ول�ست�الرمز�ة�أو�التعب��ية

و�م��ش��ون��،�ذه�الفئة��م�أك����عليما�وثقافة�عت����ؤلاء�أن�نوعية�ا��ياة����ال���ء���م،�: صلاحيون �  -

  3.السلع�الطبيعية�والعلامات�التجار�ة�الوجا�ية�ال���يقررون��م�شراء�ا�عن�قناعة

  ع���أساس�العامل�ال�سو�قي التجزئة -5- 4

  � �ع�� �ي�ون �التقسيم �للسعر،��أساس�ذا �ا��ساسية �درجة �ع�� �بناءا �متم��ة �قطاعات �ع�� �السوق تقسيم

                                                           
1
  .57: ص. مرجع�سابق،�ص ،"أساسيات�ومبادئ: ال�سو�ق"،�قحطان�العبد��،��ش���العلاق،�  

  .53عامر�عبد�الله�مو���،�مرجع�سابق،�ص�� 2

  .59-58: ص. مرجع�سابق�،�ص ،"أساسيات�ومبادئ: ال�سو�ق"،�قحطان�العبد��،��ش���العلاق،�� 3 
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  .مرونة�الطلب،�جودة�السلعة�و�علان

يث�يفر�لرجل�ال�سو�ق�معلمات�م�مة�وأخرى�اس��جاعية�تمكنھ�من��عديل�سياستھ�ح�ذا�التقسيم�مفيد�  

ال�سو�قية�إذا�ما�وجد�أن��ذا�ما�ير�ده�المس��لك�فعلا،�مثلا�قد�يجد�رجل�ال�سو�ق�أن�حملة�إعلانية�مركزة�وفاعلة�

  1.ھقد�تنفع����ترغيب�المس��لك�ع���الشراء،�أو�إذا��ان�السعر�مبالغ�في

  ةالسلوكي التجزئة -6- 4

  � �استعمالا��م �طرق �أساس �ع�� �تقسيم�المس��لك�ن ��نا �ل�وتلر�فإن��أو يتم �وتبعا �مع�ن، �منتج �إ�� استجاب��م

� �يرون �ال�سو�ق �رجال �من �السوق تالم�أنالعديد �لاخ��اق �الوسائل �أحسن �من �السلوكية �التجزئة��2.غ��ات وتنقسم

  :السلوكية�إ���ما�ي��

 فائدة�السلعة�ع���أساس التجزئة  

يتم�بناءا�ع���الفوائد�والمزايا�ال���يحصل�عل��ا�المش��ي،�و�توجب�للقيام�بتقسيم�السوق�وفقا�ل�ذا�المعيار�

�شراء� �ن�يجة �عل��ا �ا��صول ��� �يرغبون �ال�� �المزايا ��ل �لمعرفة �الفعلي�ن �المس��لك�ن �من �عينة اختيار�مقابلة

� �ا��صائص ��ل �تحديد �يتم �ثم �عن�السلعة، �البحث ��� ��ش��ك �مجموعة �ل�ل �والسي�وغرافية الديموغرافية

  .خاصية�معينة

يتم����ذا�المعيار����التقسيم�بالتعقيد،�حيث�يتوجب�التأكد�من�مصداقية�المبحوث�ن�و�ون�المزايا�ال���يبحثون�

يفضلون��ل�دافع�من�ع��ا�حقيقية،�وكذلك�التقدير�الدقيق����م��ل�قطاع،�وكذلك��غ����سبة�المس��لك�ن�الذين�

  3.وقت�ع���آخر

 ع���أساس�كثافة��ستعمال التجزئة  

�عتمد�المؤسسة�ع���كثافة��ستعمال�الفع���للسلعة�ب�ن�الفئات�المختلفة،�وتبعا�ل�ذا�المعيار�يمكن�التمي���  

  :ب�ن�أر�ع�فئات���

 من��ستعملون�المنتج��ش�ل�مكثف؛ -

 من��ستعملون�المنتج��ش�ل�متوسط؛ -

 ن�المنتج��ش�ل�ضعيف؛من��ستعملو  -

 .من�لا��ستعملون�المنتج -

� �أو �سعر�ا، �أو �السلعة، �بنوعية �مرتبطة ��ستعمال �كثافة �ت�ون �ال��و�ج��أماكنقد �وسائل �أو تواجد�ا،

  1 .المستخدمة،�أو�أن�الكثافة�قد�ت�ون�مرتبطة�بالعوامل�الديموغرافية

                                                           
1
  .62السابق،�ص�نفس�المرجع�  

  .53عامر�عبد�مو���،�مرجع�سابق،�ص�� 2
  .25-24ص�. نفس�المرجع�السابق�،�ص� 3
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� �مكثف �نطاق �ع�� �المستخدم�ن �مجموعة ��ش�ل �قد ��حيان ��عض �للسوق،��� �الك�� �ا���م �من �ض�يلة �سبة

��سب �تمثل �المستخدمولك��ا �الوحدة ���م �من �جو�ر�ة �رئ�سي�ن��ة،ة �مستخدم�ن �جذب �الشر�ات �تفضل �قد ول�ذا

ي�سمون�بصفات�وخصائص�ديموغرافية�و��صية�مش��كة،�وكذا��لأ��ممحدودين�فقط�لمنتجا��ا�ع���نطاق�مكثف�

  2.تجذ��م�وسائل�إعلامية�مش��كة

 ناسبات�الشراءأسباب�وم  

  .يمكن�تقسيم�السوق�ع���قطاعات�وشرائح�تبعا�لأسباب�الشراء�كقضاء�العطلات�أو�المناسبات�الدي�ية

  السوق�المس��دفة: ثالثا

  .ال�دف�من�تجزئة�السوق�ع���قطاعات��و��سط���القطاعات�السوقية�المتماثلة��غرض��غطي��ا�ودخول�ا

 السوق�المس��دفة��عر�ف - 1

� مجموعة�من�المس��لك�ن�ذوي�حاجات�م�شا��ة�او�محددة�من�قبل�إدارة�ال�سو�ق�"المس��دفة�عن��ع���السوق

  3."وتحاول�اس��داف�ا�با���ود�ال�سو�قية

  مراحل�اس��داف�السوق  - 2

  4:يتضمن�اس��داف�السوق�قيام�المؤسسة�بخطوت�ن�فرعيت�ن��ما

 تقييم�القطاعات�السوقية  

سوق،�يصبح�أمام�ا�عددا�من�القطاعات�السوقية�ال���يجب�تقييم�ا��عد�قيام�المؤسسة�بالتجزئة�القطاعية�لل

  :عادة�ما�يتم�تقييم��ل�قطاع�سو���وفقا�لتوافر�ثلاثة�معاي�����. لاختيار�القطاع�أو�القطاعات�ال���ستقرر��غطيتھ

 ��م�القطاع�السو�� -

مؤشرات�نمو�مستقبلية�والذي�يجب�أن�ي�ون�كب��ا�بالدرجة�ال���ت�يح�للمؤسسة�تحقيق�عائد�مناسب�و�حمل�

  .لضمان�استمرار�الر�حية�����جل�الطو�ل

 ا��اذبية�ال�ي�لية�للقطاع -

�الذي �القطاع �المثال �س�يل �فع�� �القطاع، �منھ �ي�ش�ل �الذي �بال�ي�ل �المتعلقة �العوامل �جاذبية �مدى �بھ  يقصد

  .يتصف��ي�لھ�بك��ة�المنافس�ن��قو�اء�يمثل�قطاع�غ���جذاب�للمؤسسة

                                                                                                                                                                                                 
1
  .61مرجع�سابق�،�ص� ،"أساسيات�ومبادئ: ال�سو�ق"،�قحطان�العبد��،��ش���العلاق،�  

  .57عامر�عبد�الله�مو���،�مرجع�سابق�،�ص�� 2
  .97حميد�الطا�ي�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص�� 3
  .101طارق�طھ،�مرجع�سابق،�ص�� 4
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 المؤسسة�أ�داف�وموارد -

تمتعھ�بجاذبية��ي�لية�لا��ع���أنھ�سيصبح��و�القطاع�الذي�يناسب�المؤسسة،�توافر���م�ملائم�للقطاع�السو���و 

  .فيجب�أن��سمح��ذا�القطاع�بتحقيق�أ�داف�المؤسسة�و���حدود�الموارد�المتاحة�لد��ا

 اختيار�القطاعات�السوقية 

  .�غطي��ا،�أي�تحديد�السوق�المس��دفيتعلق�بتحديد�القطاعات�ال���ستخدم�ا�وكيفية�

  التغطية�السوقية�البديلةاس��اتيجيات� - 3

قد�ت��أ��عض�المؤسسات�إ���اس��اتيجيات�محدودة�قد�لا�تتفق�مع�التقسيمات�السابقة،�وذلك�لاعتبارات�

�أو�فنية �أو��سو�قية �. مالية �باختيا�أر�ع�ناك �يتعلق �فيما �بي��ا ��ختيار�من �يمكن �بديلة ر�السوق�اس��اتيجيات

  :المس��دف،�و�ذه��س��اتيجيات���

 ال�سو�ق�الغ���متنوع  

توز�عية�شمولية�تركز�ع���النوا���المش��كة�ب�ن��فراد���ذب�جميع�المش��ين�بواسطة�برنامج��بإس��اتيجيةيتم���

� �من�المش��ين،�مثال�ذلك��لإرضاء�سو�قي�مكثف�واحد،�ومن�حيث�السلعة�فإ��ا����الغالب�تصمم �إنتاجأك���عدد

  1 :بتحقيق�ا�لأر�اح�كب��ة�من�خلال��س��اتيجيةتتم����ذه�. مشروب��و�ا�ولا�أو�البي�����ليناسب�أذواق�أك��ية�الناس

 الكب��؛��نتاجطرح�منتج�معياري��ستفيد�من�م��ات� -

 عدد�م؛عظيم��المس��لك�ن�و �أذ�انان�شار�العلامة�التجار�ة�ورسوخ�ا���� -

- � �الس�ل �من �ي�ون �حيث �والتطو�ر، �البحث �خلال �من �المنتج �نوعية �تحس�ن �ع�� السيطرة��إح�امالقدرة

 .النوعية�ع���منتج�معياري�واحد

  )الغ���متمايز(إس��اتيجية�ال�سو�ق�الغ���متنوع� :)3( الش�ل�رقم

 

  

 .102،�ص�2008دار�الفكر�ا��ام��،��سكندر�ة،�،�"إدارة�ال�سو�ق" طارق�طھ،: المصدر

 ال�سو�ق�المتنوع  

� ��ذه �ضوء �السوق،���س��اتيجية�� �قطاعات �من �ومدروس �محدد �لعدد �ال�سو�قية �ج�ود�ا �المؤسسة توجھ

  :وتتضمن��ذه�ا��طة���داف�التالية

                                                           
1
،�2015الطبعة��و��،�دار�ز�ران�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،��،"اس��اتيجيات�ال�سو�ق" �ش���العلاق،�قحطان�العبد��،�سعد�غالب�ياس�ن،  

  .76-72: ص. ص

  السوق  المز�ج�ال�سو�قي
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 �عظيم�المبيعات����القطاعات�المس��دفة؛ -

 قطاع�مع�ن؛�إخفاقتوز�ع�المخاطر�الم��تبة����حال� -

 استغلال�سمعة�المشروع�قطاعيا�وذلك�من�خلال�خلق�درجة�أك���من�الولاء؛ -

وال�سو�قية�من�خلال�طرح�منتجات�قد�لا�ت�ون�متغ��ا��ا�جو�ر�ة�وإنما���نتاجيةاس�ثمار�طاقات�المشروع� -

 .متقار�ة

  )الغ���متمايز(تنوع�المال�سو�ق��إس��اتيجية: )4(الش�ل�رقم

 

  

  

  

  

 .102،�ص�2008دار�الفكر�ا��ام��،��سكندر�ة،�،�"إدارة�ال�سو�ق" طارق�طھ،: المصدر

 ال�سو�ق�المركز  

  � �ي�بع �الذي �المشروع �أو��إس��اتيجية�س��دف �واحد �من �كب��ا �المركز�نص�با �القطاعات��أك�� ال�سو�ق من

  .ل��ا�المؤسسات�المنافسةعت�شر�حة�من�المس��لك�ن�لم�تن�بھ�رغبا�إرضاءالفرعية�واخ��اق�ا�من�خلال�

  ال�سو�ق�المركز إس��اتيجية: )5( الش�ل�رقم

 

  

  

  

  

  .102،�ص���2008ام��،��سكندر�ة،�دار�الفكر�ا،�"إدارة�ال�سو�ق" طارق�طھ،: المصدر

 ال�سو�ق�ع���أساس�السوق�المضادة  

�ل�ذ   �وفقا �بتق��س��اتيجيةه �المؤسسة ��سبة�لتقوم �لز�ادة �السوق �من �المس��دفة �القطاعات �عدد يص

� ��� �للسعر�خاصة �العالية �ا��ساسية �ذوي �ع���المس��لك�ن �المس��لك�ن �كب���من �عدد �يصبح �حيث �الكساد، ف��ات

  .استعداد�لقبول�منتجات�ذات�أسعار�أقل�وإن��انت�تقابل�احتياجا��م�الضرور�ة�بدرجة�اقل

  1المز�ج�ال�سو�قي

  2المز�ج�ال�سو�قي

3المز�ج�ال�سو�ق�  

 
  1ال�سو�قيالمز�ج�

  2المز�ج�ال�سو�قي

3المز�ج�ال�سو�ق�  

 

  المز�ج�ال�سو�قي

 

  ��1قطاع�سو 

  2قطاع�سو��

3قطاع�سو���  
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  ع���أساس�السوق�المضادةال�سو�ق��إس��اتيجية: )6( الش�ل�رقم

  

  

                        

 .من�إعداد�الباحثة: المصدر

  لسوق ل التجزئةمعاي����ختيار�ب�ن�اس��اتيجيات�� - 4

يتوقف��ختيار�ب�ن�اس��اتيجيات�تقسيم�السوق�إ���القطاعات�السابق��شارة�إل��ا�ع���مجموعة�من�المعاي��،�

  1:ي�� ومن�أ�م�ا�ما

 المؤسسة�وإم�انياتموارد�:  

محدودة�ولا�تكفي�للتعامل�مع�أك���من�قطاع�من�قطاعات�السوق�فإنھ��و�م�انياتعندما�ت�ون��ذه�الموارد�  

  .ال�سو�ق�المركز�إس��اتيجية إتباعمن�المناسب�

 درجة�تجا�س�المنتج  

� �المناسب �من �فإنھ �أك���تجا�سا �الواحد �المنتج �علامات ��انت �غ�� �إس��اتيجية إتباع�لما ����. المتنوع�ال�سو�ق أما

  .اس��اتيجيات�ال�سو�ق�المركز�عإتباھ�من�المناسب�حالة�وجود�علامات�متفاوتة�أو�منتجات�مختلفة�فإن

  تجا�س�السوق  

  � ��فضل �من �فإنھ �والرغبات �ا��اجات �حيث �من �متفاوت�ن �السوق ��� �العملاء ��ان �إس��اتيجية إتباع�لما

  .ال�سو�ق�المتنوع�والعكس���يح

 يمر���ا�المنتج�من�دورة�حياتھالمرحلة�ال���:  

،�حيث�يفضل�ال��ك���ع���صنف�واحد�من�المنتج،�)مرحلة�التقديم(عندما�يتم�تقديم�منتج�جديد����السوق�  

  ).الغ���متنوع�ال�سو�ق(واحدة�ال�سو�ق�المركز،�أو�علامة��إس��اتيجية إتباعفإنھ�من�المناسب�

 المنافسة  

ال�سو�ق�المركز��إس��اتيجية إتباعنھ�ي�ون�من�المناسب�إمنافسة�أقل،�فبة�المؤسسة�مواج�ة�ما�ت�ون�رغدعن  

 .لقطاع�واحد�من�السوق 

 أسا��� �ش�ل يتعلق المؤسسة،�والذي��س��دف�ا ال�� القطاعات باختيار مع�� س��دافمما�سبق�يت���أن�� 

                                                           
  .�78ش���العلاق،�قحطان�العبد��،�سعد�غالب�ياس�ن،��مرجع�سابق�،�ص�� 1

  1المز�ج�ال�سو�قي

  2المز�ج�ال�سو�قي

3ال�سو�ق�المز�ج�  

 

 قطاع�سو��
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 أن الوا�� منو  ،السوق  داخل التجار�ة �عمال لممارسة العملية ا��وانب حول  يدور  �س��داف السوق؛ بتجزئة

ا مرتبطان �ثن�ن
ً
  ستوفر التجزئة عملية لأن نظرًا وثيقًا ارتباط

ً
 تث�ت أن المحتمل من ال�� القطاعات حول  معلومات عادة

 .أخرى  بطرق  �س��اتيجية أ�داف�ا تحقيق ع�� المؤسسة س�ساعد أو ر�حية، أك�� أ��ا

 ؛الشر�حة نفس �س��دف ال�� �خرى  التجار�ة العلامات مع التجار�ة العلامة �علاقة الموضع تحديد يتعلقكما�

  .�خرى  التجار�ة بالعلامات المس��لك�ن�مقارنة أذ�ان �� التجار�ة العلامة تحتلھ الذي الم�ان �و الموضع تحديد�ون�

  أسئلة�الفصل: را�عا

 الم��لية؟ الكمبيوتر أج�زة لسوق  التجزئة قواعد ت�ون  قد ما 1

؟ الصناعية السوق  تقسيم يجب م�� 2
ً
 جغرافيا

  جغرافيا؟ �س��لاكية السوق  تجزئة ي�ب�� م�� 3

 :الم�شا��ة �حتياجات ذوي  العملاء من مجموعات إ�� �سواق تقسيم �س�� 4

 .التجزئة) أ(

 .�س��داف) ب(

 .�دراكية ا��رائط رسم) ج(

 :عملية �و الموقع تحديد 5

 .ال��يحة التجار�ة المحلات �� المنتج وضع) أ(

 .العميل ذ�ن �� المناسب الم�ان �� المنتج وضع) ب(

 .بالتجزئة البيع متجر داخل المناسب الم�ان �� المنتج وضع) ج(

 :�و التجزئة من الغرض 6

 .فعالية الطرق  بأك�� الموارد استخدام لضمان) أ(

 .العملاء ع�� العثور  ل�س�يل) ب(

 .منتجاتنا ما�ية ف�م ع�� العملاء لمساعدة) ج(

 :ع�� مثال �و الناس فيھ ي�سوق  الذي الم�ان حسب السوق  تجزئة 7

 .ا��غرافية التجزئة) أ(

 .السي�وجرافية التجزئة) ب(

 .السلوكية التجزئة) ج(

 الصناعية؟ �سواق لتجزئة مناسب غ�� ي�� مما أي 8 
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 .السي�وجرافية التجزئة) أ(

 .ا��غرافية التجزئة) ب(

 .السلوكية التجزئة) ج(

 :ع�� مثال �و المتخصص ال�سو�ق 9

 .المتمايز ال�سو�ق) أ(

 .المتمايز غ�� ال�سو�ق) ب(

 .المركز ال�سو�ق) ج(

 :�� �ستخدم دلفي 10

 .التجزئة) أ(

 .�س��داف) ب(

 .بالمبيعات الت�بؤ) ج(

 :عالٍ  تمايز ذوي  مس��لك�ن ع�� يحتوي  شامل سوق  �� الموارد منخفضة الشركة ع�� يجب 11

 .متمايزة غ�� إس��اتيجية عاإتب) أ(

 .متباينة إس��اتيجية عاإتب) ب(

  .مركزة إس��اتيجية عاإتب) ج(
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�المس   �سلوك �المعقدة�عت���دراسة �الصعبة �الم�ارات �من �السلوك��،��لك ��ذا �ف�م �المؤسسات �تحاول لذلك

والوقوف�ع���العوامل�ال���تؤثر�عليھ،�لأن��ذه�العوامل�عديدة�ومتداخلة����التأث���مما�يجعل�من�الصعب�الفصل�

بي��ا،�كما�لا�يمكن�الوصول�بدقة�إ���ما�يدور�بدقة����ذ�ن�ال��ص�فيما�يخص�القرارات�ال���ينوي�اتخاذ�ا��شأن�

�يجيةإس��اتوضع���إ� سلو�ا��م�تقود�حتما�المؤسسة���فإن�محاولة�معرفة�رغبات�ودوافع�المس��لك�ن�و مش��ياتھ،�و�التا

س��داء�ال�سو�قي�وتجزئة�السوق،�مما�يؤدي�إ���تحقيق�المؤسسة�لأ�داف�ا،�و���نفس�الوقت�ا�سو�قية�فعالة�وقي

  .تحقيق�مصا���المجتمع

  سلوك�المس��لك�ال��ا�ي: أولا

    سلوك�المس��لك�مف�وم - 1

  :،�وقد�طرحت�العديد�من�التعار�ف�ا��اصة�بھ،�وم��اإ�سا�يسلوك�المس��لك��و�سلوك�

أنھ�عبارة�عن��فعال�والتصرفات�المباشرة�للأفراد�ل��صول�ع���سلعة�أو�خدمة،�وال���تتضمن�اتخاذ�"  -

  ".قرارات�الشراء

ستخدام�السلع�أو�ا��دمات�أو��ف�ار�أو�ذلك�السلوك�الذي�ي��زه�المس��لك����البحث�عن�وشراء�أو�ا"  -

  ."الشرائية�المتاحة��م�انياتا����ات�ال���يتوقع�أ��ا�س�شبع�رغباتھ�وحسب�

-  "� �الذ�نيةمجموعة �وا��دمات����شطة �السلع �ع�� �وا��صول �والمفاضلة �بتقييم �المرتبطة �العضلية أو

  ."واستخدام�ا

�إ�����فعال"   - �السلع�وا��دمات�ال�ادفة �من �عليھ ��و�معروض �ما �تجاه �عن�ال��ص والتصرفات�الناتجة

  ".،�وذلك�عند��عرضھ�لمنبھ�داخ���أو�خار��وإشباع�اسد�حاجاتھ�ورغباتھ�

أفعال�وتصرفات��فراد����ا��صول�ع���أو�استخدام�السلع�وا��دمات�بطر�قة�اقتصادية،�بما����ذلك�"  -

  1."ات�ال����سبق�وتقرر�تلك��فعالعملية�اتخاذ�القرار 

من�خلال��ذه�التعار�ف�يمكن�القول�أن�سلوك�المس��لك�عبارة�عن��شاط�وتصرفات��فراد�أثناء�اختيار�  

  .وشراء�السلع�وا��دمات�و�ف�ار�ال����شبع�حاجاتھ�ورغبا��ن�أو�عند��عرضھ�لمن��ات�تتعلق�بما�تم�عرضھ

  1:ضمنية�يمكن�ت��يص�ا�فيما�ي���و�قوم�سلوك�المس��لك�ع���اعتبارات  

                                                           
1
: سلوك�المس��لك�واتخاذ�القرارات�الشرائية"محمد�منصور�أبو�جليل،�إ��اب�كمال��ي�ل،�إبرا�يم�سعيد�عقل،�خالد�عطاء�الله�الطراونة،��   

  .24،�ص�2013،�الطبعة��و��،�دار�حامد�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�"مدخل�مت�امل

الرا�عالفصل�  

 سلوك�المس��لك
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 عملية�الشراء�قد�تكن�فردية�أو�جماعية؛ -

�رجال - �مع �والتحدث ��ال�سوق �بدنية �أ�شطة ���شطة، �من �نوع�ن �المس��لك �سلوك �وجمع��يتضمن البيع

ذ�ة�بي��ا�واتخارناالذ�نية�كتحليل�المعلومات�والمق���،�ب�نما�يتضمن�النوع�الثا�ي���شطةاالمعلومات�اللازمة،�

 .��االقرار�الشرا�ي،�

سلوك�المس��لك�ل�س�اعتباطيا�أو�عشوائيا����أغلب��حيان،�وإنما�يحكمھ�أو�يوج�ھ��دف�أو�مجموعة�من� -

  حاجاتھ�الغ���مشبعة�حاليا؛�إشباع��داف�ترمي�إ���

المختصرة�التالية،�و�نجم�سلوك�المس��لك�عن�التأث��ات�ال��صية�عوامل�المحيط�ال���يمكن�جمع�ا����المعادلة�

  2:وال���تد���بمعادلة�سلوك�المس��لك

C= P. E(f) 

  :حيث

C :ع���عن�سلوك�المس��لك�  

P  :ال��صية،��تجا�ات�،الدوافع،��دراك،�التعلم: م��ا�أو�العوامل�النفسية�للفرد،�التأث��ات���.  

E  :الثقافة،�الطبقة��جتماعية،�ا��ماعات�: الضغوط�ال���تؤثر�ع���المس��لك�من�طرف�قوى�الب�ئة،�م��ا���

  .المرجعية�والعائلة

  أ�مية�دراسة�سلوك�المس��لك�- 2

من�المس��لك�الفرد�إ����سرة��وحدة��التأث�� تتج���أ�مية�وفوائد�دراسة�سلوك�المس��لك�أ��ا�تمتد�من�ناحية�  

  3:اس��لاك�غ���المؤسسات�الصناعية�والتجار�ة،�و�ذا�كما�ي��

�المعروضة،� - �وا��دمات �للسلع ��ختيار��مثل ��� ��ساعد�م �ال�� �والبيانات �المعلومات �ب�افة ��فراد إمداد

 .ة�وميول�م�وأذواق�مووفق�إم�انيا��م�الشرائي

- � �السلوكية �الدراسات ��ولو�ات�ال���نتائج �حسب �المس��لك�ن �ورغبات �حاجات و�س��لاكية�تفيد����تحديد

 .تحدد�ا�موارد�م�المالية�من�ج�ة،�ومن�ج�ة�أخرى�ظروف�م�البي�ية�المحيطة

�البدائل�القرار�الشرا�ي�����سرة�من�إجراء�التحليلات�اللازمة�لنقاط�الضعف��أ��ابمك�ن�ت - أو�القوة���

 .للأسرةيار�البديل�أو�الماركة�من�السلعة�وال���تحقق�أق����إشباع�ممكن�سلعة�واختالمتاحة�من�ال

 .تحديد�ما�أمكن�مواعيد�ال�سوق�لأفضل�للأسرة�من�الناحيت�ن�المالية�والنفسية -

                                                                                                                                                                                                 
،�مكتبة�الملك�ف�د�الوطنية،�الر�اض،�"تحليلية�للقرارات�الشرائية�للأسرة�السعوديةدراسة�: سلوك�المس��لك"خالد�عبد�الرحمن�ا��ر����،�� 1

  .43،�ص�2008
  .143- 142 :ص�.،�ص2016،�الطبعة��و��،�دار�ز�ران�لل�شر،�عمان،��ردن،�"سلوك�المس��لك�المصر��" حميدي�زقاي،�وزا�ي�محمد،�� 2
  .45خالد�عبد�الرحمن�ا��ر����،�مرجع�سابق،�ص� 3
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الشرائية،�و�ناءا�ع���ذلك��ستطيع�مدير��القراراتتف�م��دوار�المختلفة�ال���يلع��ا�أفراد��سرة�عند�اتخاذ� -

  .ال�سو�ق�اس��داف��ل�عضو�من�أفراد��سرة�بالرسالة�المناسبة�طبقا�للدور�الذي�يلعبھ����اتخاذ�القرار

  أنواع�السلوك�الشرا�ي: 3

  1: يتحدد�وفق�لبعدين��ما�المس��لكوفق�لمصفوفة�أنماط�السلوك�الشرا�ي،�فإن�السلوك�الشرا�ي�الذي�ي�ت��ھ�

 تداخل�المس��لك����العملية�الشرائية�درجة: 

و�قصد���ا�مدى�ا���د�والفكر�الذي�يبذلھ�المس��لك�����ل�مرحلة�من�مراحل�اتخاذ�القرار�الشرا�ي�ومدى�سعيھ�

  .ل��صول�ع����افة�المعلومات�المتاحة�حول�المنتج�لمساعدتھ����تحديد�معاي���المفاضلة�و�ختيار

 للمنتج�المطروح����السوق : التجار�ة�درجة�المفاضلة�ب�ن�العلامات. 

  :و�التا���توجد�أر�عة�أنواع�من�السلوكيات�الشرائية�المحتملة

 أنواع�السلوك�الشرا�ي: )7(رقم��الش�ل

  أ

  سلوك�شرا�ي�معقد

  ب

  سلوك�شرا�ي�باحث�عن�التنوع

  د

  سلوك�شرا�ي�مشوش

  ج

  سلوك�شرا�ي�اعتيادي

  

  .135،�ص�2008،��سكندر�ةدار�الفكر�ا��ام��،��،"إدارة�ال�سو�ق" طارق�طھ،�: المصدر

 السلوك�الشرا�ي�المعقد  

� ��� �كب��ة �بدرجة �المس��لك �يتداخل �عندما �السلوك �ب�ن�يظ�ر��ذا �كث��ة �اختلافات �و�واجھ �الشرائية، العملية

�السوق  ��� �المطروحة �التجار�ة �بأ��ا�. العلامات �المعقد �الشرا�ي �السلوك �المس��لك �ف��ا �ي�ت�� �ال�� �المنتجات وتتصف

منتجات�مرتفعة�الثمن�وغ���متكرر�الشراء،�يج�ل�المس��لك�الكث���عن�خصائصھ�الفنية،�و�حتاج�لتجميع�معلومات�

  .ل�اتخاذ�قرار�الشراء،�لذا�ف�و�يتداخل��شدة����الملية�الشرائيةع��ا�قب

 سلوك�شرا�ي�باحث�عن�التنوع  

�العلامات� ��� �الكب��ة ��ختلافات �رغم �الشرائية �العملية ��� �المس��لك �تداخل �ينخفض �عندما �لسلوك ��ذا ي�تج

و�ات�وا��دمات�الفندقية�والسياحة،�التجار�ة�المعروضة�بل�يكتفي�بالتقييم��عد�اس��لاك�المنتج،�ومن�أمثل��ا�ا��ل

وعند�تكرار�عملية�الشراء�يميل�المس��لك����أغلب��حيان�إ���اختيار�علامة�تجار�ة�مختلفة�ع���س�يل�التجر�ة�بحثا�

                                                           
  .135-134 :ص�.،�ص2008،�دار�الفكر�ا��ام��،��سكندر�ة،�"إدارة�ال�سو�ق" طارق�طھ،�  1

 درجة�التداخل
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  .حاجتھ�بصورة�أك���لإشباععن�التنوع�أو�سعيا�

 سلوك�شرا�ي�اعتيادي  

ة�الشرائية�مع�مواج�ة�اختلافات�قليلة�ب�ن�العلامات�ي�ون����ا��الات�ال���يقل�ف��ا�تداخل�المس��لك����العملي

المتكررة���علانيةالتجار�ة،�وتتصف��ذه�المنتجات�بانخفاض�أثما��ا��الم���والسكر،�كما�أن�ال��و�ج�ل�ا�با��ملات�

  .ي�ون���دف�خلق��عتياد�لدى�المس��لك�للعلامة�التجار�ة�ول�س��قتناع���ا

 سلوك�شرا�ي�مشوش  

�الس ��ذا �ب�ن�يحدث �قليلة �باختلافات �و�واجھ �الشرائية �العملية ��� �كب��ة �بدرجة �المس��لك �يتداخل �عندما لوك

مرتفعة�و��ون�الشراء�غ���متكرر،�ولا���سعار العلامات�التجار�ة�المطروحة�ل�ذه�المنتجات،�ومن�أمثل��ا�ال��اد�حيث�

�التجار�ة �العلامات �ب�ن �جو�ر�ة �اختلافات �عملي.توجد �تمثل �و�التا�� �يحسن�، �لم �إذا �للمس��لك �مخاطرة �الشراء ة

  .  �ختيار����البداية

  مراحل�اتخاذ�القرار�الشرا�ي: 4

  : يمر�المس��لك��سلسلة�من�المراحل�قبل�اتخاذ�قرار�الشراء�و��

 إدراك�ا��اجة:  

� �المرغو�ة، �وحالتھ �الفعلية �حالتھ �ب�ن �بالاختلاف �شعوره �عند �غ���مشبعة �حاجة �لديھ �أن �المس��لك و�ذا�يدرك

  .تتعلق�بالمس��لك�أو�بالب�ئة�المحيطة�داخ���أو�خار����عود�لعدة�عوامل�ي�تج�عن�منبھ

 البحث�عن�المعلومات  

�عتمد�مقدار�المعلومات�ال���يتم�جمع�ا�عن�السلع�والعلامات�التجار�ة�ع���قوة�ا��افز�وس�ولة�ا��صول�ع���

  :مصدر�ن��ما�وتتاح��ذه�المعلومات�من. المعلومات�وقيم��ا�بال�سبة�إليھ

 ���المعلومات�المخزنة����ذاكرة�المس��لك�ن�يجة�خ��تھ�ومعارفھ�السابقة؛�:المصادر�الداخلية -

�يحصل�عل��ا�المس��لك�من�الب�ئة�ا��ارجية،�سواء�مصادر���صية�: المصادر�ا��ارجية - ���المعلومات�ال��

،�أوال�مصادر�العامة��علاناتالوسطاء�أو��الأصدقاء�والعائلة�وا����ان،�أو�المصادر�التجار�ة�كرجال�البيع�او�

 أو�جمعيات�حماية�المس��لك؛��علام�وسائل�

 تقييم�البدائل  

�التجار�ة،� �العلامة �سمعة �بي��ا �ومن �السلع، �من �إليھ �المتاحة �البدائل �معاي���لتقييم �عدة �المس��لك �ستخدم

  1 :ي�� المس��لك�حصر�البدائل�المتاحة،�وتتضمن�ما�بإم�انئلة،�ثم�يصبح�االسعر،�ا��ودة،�تأث����صدقاء�والع

                                                           
  .127-124: ص. محمد�منصور�أبو�جليل،�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص� 1
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 ؛)أنواع�العلامات�التجار�ة�البديلة�المعروضة�وأسعار�ا(السلع�البديلة� -

 المتاجر�البديلة؛ -

 .)الشراء�نقدا�أو�بالتقسيط(بديلة�لطرق�الشراء�ا -

 القرار�الشرا�ي 

 . يتوقف��ختيار�ب�ن�البدائل�المختلفة�ع���المنافع�المتوقعة�والت�لفة�والمخاطر�الناتجة�عن��ل�بديل

و���حالة�عدم�الشراء،�فإن�أسباب�ذلك��عود�لما��،�لك�قراره�بالشراء�أو�عدم�الشراء����ذه�المرحلة�يتخذ�المس�

  1 :ي��

 ا؛إن�المخاطرة�المدركة�المرتبطة��شراء�السلعة�مرتفعة�جد -

�تبقى� - �و�نا �السابقة، �المراحل �ل��وض��� �ا��اجة�ال���دفعتھ ��شبع �الشراء�لن �عملية �المس��لك�بأن شعور

 ا��اجة�موجودة؛

 ا��وف�من�الشعور�بالندم�خاصة�إذا��ان�سعر�السلعة�مرتفعا؛ -

  :المس��لك�قرارا�بالشراء،�يمكن�التمي���ب�ن�أر�ع�وج�ات�نظر�لصنع�القرار�الشرا�ي�حالة�اتخاذو���

�النظر��قتصادية - ��ذه�؛وج�ة ��املة��وفق �معرفة �ع�� �تقوم �عقلانية �شراء �قرارات �المس��لك �يتخذ النظرة

 بالسلع�المتاحة�والبديلة،�و�عد�معرفة�إيجابيا��ا�وسلبيا��ا�يتم�اختيار�القرار��فضل؛

�ذه�النظرة�يتخذ�المس��لك�قرارات�شراء�بتأث���ج�ود�المسوق�ن�ال��و�جية�ودون��وفق�؛�ة�النظر�السلبيةوج -

 تقييم���يح�للبدائل�المتاحة؛

�حول��؛�دراكيةوج�ة�النظر�العلمية�أو� - �عن�المعلومات �عت���أن�المس��لك�مفكر�لديھ�ترك���عال����البحث

 ضل؛بدائل�المختلفة�لاختيار�البديل��فلا

المس��لك�يقوم�باتخاذ�القرار�الشرا�ي�بناءا�ع���العواطف�القو�ة�تجاه�السلعة،�ف�و�لا���تم� ؛وج�ة�النظر�السلبية

  .بجمع�المعلومات�عن�السلعة�قبل�الشراء

 تقييم�قرار�الشراء 

يأمل�ا،�تمثل�الشعور�ما��عد�الشراء�وتتضمن�مدى�رضا�المس��لك�عن�السلعة�ومدى�تحقيق�ا�للتوقعات�ال���

  2.ومدى�استعداده�لتكرار�عملية�الشراء

                                                           
  .141محمد�صادق�بازرعة،�مرجع�سابق،�ص�� 1
  .163حميدي�زقاي،�واسي���محمد،�مرجع�سابق،�ص�� 2
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  مراحل�عملية�الشراء�: )8( الش�ل�رقم

  

  

  

  

  

  

  

  ةمن�إعداد�الباحث: المصدر

  العوامل�المؤثرة����السلوك�الشرا�ي: 5

  :نوع�ن�من�المؤثرات�ع���سلوك�المس��لك،�و���ناك�  

 العوامل�الداخلية -1- 5

 وتضم :العوامل�ال��صية: 

 دورة�ا��ياة�ومراحل�العمر 

ترتبط�عملية�اختيار�السلع�وا��دمات�بالمراحل�لعمر�ة�المختلفة�أثناء�حياة�الفرد،�كما�تؤثر�مراحل�دورة�ا��ياة�

  .خلال�ا�العائلة����تطور�اع���السلوك�الشرا�ي،�و���المراحل�ال���تمر�من�

 الوظيفة 

�ا� �تحديد �المسوقون �و�حاول �الشرا�ي، �السلوك �ع�� �العمل �ايؤثر�نوع �ل�ا �ي�ون �ال�� �الوظيفية تمام���ماعات

  .السلع�لتلك�ا��ماعات�الم�نية�المحددة�إنتاجب��م،�و�ستطيع�المؤسسات�أن�تتخصص�وا���بمنتجا��م�وخدما

 ا��الة��قتصادية  

�ناك�العديد�من�المؤشرات��قتصادية�ال���توجھ�الفرد�لسلوك�شرا�ي�مع�ن�مثل�الدخل�وأسعار�السلع�والوضع�

�قابل� �دخل �لديھ ��ان �إذا ��شرا��ا �سيقوم �ما �سلعة �لشراء �يحتاج �الذي �ال��ص �فإن �لذلك �العام، �قتصادي

  1.للإنفاق

                                                           
1
  .141-140: ص.سابق،�صزكر�اء�أحمد�عزام�وآخرون،�مرجع�  

 إدراك�ا��اجة

 البحث�عن�المعلومات

 تقييم�البدائل

 القرار�الشرا�ي

 تقييم�قرار�الشراء
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 ال��صية�ومف�وم�الذات 

�الفرد�وال���ت �خصائص �محصلة �والتجارب�والسلوك،�وال���تمثل��ش���إ�� �ا��صائص�والسمات �مھ�فر�د جعل

  1.بمجموع�ا���صية�الفرد

ن�أوقد�أو��ت�الدراسات�ب�.ا��ياة��جتماعية/المخاطرة/يطرةالرغبة����الس/المسؤولية :و�ع���عن�ال��صية�بالآ�ي

  2.المس��لك�ن�المحافظ�ن�أقل�استعدادا�لتجر�ة�السلع�والعلامات�ا��ديدة

 وتضم: العوامل�النفسية:  

 الدوافع :  

�دوافع� �أنواع �ثلاث �و�ناك �مع�ن، �سلوك �ان��اج �إ�� �وتؤدي �تصرفھ �وت�سق �توجھ �الفرد �لدى �داخلية �عوامل ��

  3:للسلوك�الشرا�ي،�و��

 :دوافع�الشراء��ولية -

� �التجار�ة �العلامات �النظر�عن ��غض �معينة �سلعة �شراء �إ�� �ال��ا�ي �المس��لك �يدفع �ما �أو��� ��خرى المختلفة

و�توجب�ع���المروج�إثارة�دوافع�الشراء��ولية�. �ماكن�ال���تباع�ف��ا،�ف���إذن�تتضمن�ا��اجة�أو�الميل�لسلعة�ما

  .لدى�المس��لك

 :قائيةتدوافع�الشراء��ن -

����سباب�ا��قيقية�ال���تدفع�المس��لك�إ���شراء�علامة�معينة،�وتتطلب��ذه�الدوافع�إجراء�مقارنة�ب�ن�مزايا�

�السوق  ��� �المطروحة ��خرى �العلامات �الوعود��ولإثارة. وعيوب �إبراز�وت��يم �المعلن�ن �ع�� �يتوجب �الدوافع �ذه

  الفر�دة����سلع�م

  :دوافع�الشراء�التعاملية -

فع���للمس��لك����شراء�السلعة�وتملك�ا،�بالمفاضلة�وتحديد�المتجر�الذي�سيحصل�منھ�المس��لك����الشروع�ال

�التجار�ة �علام��ا �حدد �وان �سبق �ال�� �حاجاتھ �خلال�. ع�� �من �الشرائية �التعامل �دوافع �إثارة �المعلنون �يحاول و�نا

لائتمان،�توصيل�السلع،�خدمات�ما��عد�ال��ك���ع���جوانب�قرب�المتجر�وس�ولة�الوصول�إليھ�وا��دمات�المقدمة��ا

  .��ا،�الصدق�و�مانة،�مظ�ر�المتجر،�البيع

                                                           
،�ص�2014،�الطبعة��و��،�مركز�جامعة�العلوم�والتكنولوجيا�للكتاب�ا��ام��،�صنعاء،�"ال�سو�ق�المصر��"فضل�محمد�إبرا�يم�المحمودي،�� 1

102.  
  .72عامر�عبد�الله�مو���،�مرجع�سابق،�ص�� 2
دار�اليازوري�العلمية�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،��،)"مدخل�مت�امل(وتطبيقات�ال��و�ج��لك��و�ي�والتقليدي� أساسيات" ،�ش���العلاق� 3

  .483- 482: ص.،�ص2009
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 التعلم  

  1 :يمكن��عر�ف�التعلم�ع���انھ  

�المؤقتة�ال���اتعملية��غ������استجابات�الفرد�ن"   - �التغ��ات �التعر�ف جة�ل����ة�أو�التدر�ب،�ولا��شمل��ذا

 ". ذات�المدى�الطو�لالتغ��ات�تطرأ�ع���استجابات�الفرد�ن�يجة�لمؤثرات�مؤقتة،�بل�يقصد���ا�

 ."ال���يتم�بواسط��ا�إما��عديل�أنماط�سلوكية�حالية�أو�تطو�ر�أنماط�جديدة��جراءات"  -

�والعمل"  - ��جراءات ��فراد��افة �إكساب �أو �لإعطاء �وغ���المقصودة، �المقصودة �والمنتظمة، �المستمرة يات

  ."المعرفة�والمعلومات�ال���يحتاجو��ا�عند�الشراء�لما��و�مطروح��ن�و���المستقبل

  2:إن�نظر�ات�التعلم�ل�ا�تأث���قوي����تفس���سلوك�المس��لك،�ومن�أبرز�ا

 :المدخل�السلو�ي -

وطبقا�ل�ذا�المن���فإن�رجل�ال�سو�ق�يمكن�. و�ستجابة�أو�التجر�ة�وا��طأ�كطر�قة�للتعلم�ستخدم�من���المث���

��غري� �ل�ي �وال�و�ونات �أو�العينات �ا��ديدة �المنتجات �تقديم �مثل �ال�سو�قية ��ساليب �من �العديد ��ستخدم أن

 .المس��لك�لتجر�ة�السلعة

 : المدخل�المنطقي -

 .ب�أخرى�����عتبار�مثل�م�ارات�حل�المشكلات�والذاكرة�والت��ير�المنطقيجوان�يأخذالمن����ول�لكنھ����مللا�

�سلوكھ،�وأنھ�يتوجب�وضع�اس��اتيجيات��الت�بؤ المس��لك�تركيبة�معقدة�وأنھ�من�الصعب� �ذا�المن���أن�أ��ابيرى�

  .  المز�ج�ال�سو�قي�مجتمعة�و���ش�ل�مخطط���ثھ�ع���التعامل�مع�المؤسسة

 دراك�:  

العملية�ال����ش�ل�انطباعات�ذ�نية�ن�يجة�لمؤثر�مع�ن�داخل�خلفية�معرفة�المس��لك�الذي�"دراك�بأنھ��عرف�� 

  ".تھ�وذاكرتھلمعا�ي�ع���خ��تھ�ال��صية�ومعتقدا�عطي�الكث���من�المعا�ي�لما�يراه�و�لاحظھ،�و�عتمد��ذه�ا

  :و�عتمد��دراك�ع���نوع�ن�من�العوامل،���

 :مم��ات�المث�� -

ا��صائص�المادية�للمث���مثل���مھ�ولونھ�وحركتھ�ا��،�و��تم�المسوقون�بمعرفة�أي�المم��ات�ال���تلفت�و�شمل�

ك����المنتج�أو��علان��ش�ل�أك��،�و�ما�أن�لد��م�القدرة�ع���التحكم���ا،�فإ��م�يقومون�ع���تدعيم�لان�باه�المس��

  .أثارت��ن�باه�وساعدت�ع����دراك�ال��ا��اصية�

                                                           
1
  .204مرجع�سابق،�ص�� ،ا��ر����خالد�عبد�الرحمن�  

  .84،�ص�مرجع�سابقفت���أحمد�ذياب�عواد،�� 2
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 :المس��لك�مم��ات -

و�ع���التأث��ات�ال���يمارس�ا�نظام�المس��لك�الف��يا�ي�والف��������المث���المدرك�وع���كيفية�إدراكھ�لھ،�و�ختلف�

�وخ��اتھ� �خلفيتھ �من �ت�بع �وانطباعاتھ �واعتقا � �أف�ار�ال��ص �باعتبار�أن �آخر، �إ�� ���ص �من �ما �ل���ء �دراك

من�حيث�درجة�وضوحھ�و�عقيده،�فقد�ي�ون�لبعض�الناس�انطباعات��الماضية�مع�ال���ء�ذاتھ،�كما�يختلف��دراك

  1.غ���وا��ة�عن����ء�مع�ن،�وت�ون��ذه��نطباعات�أك���وضوحا�لدى�البعض��خر

 تجا�ات�والمعتقدات�:  

�فلسر�   �بأ��ا�1996عرف ��تجا�ات �أو�ماركة:" ، �نحو�منتج �للمس��لك �أو�سل�� �إيجا�ي ��و�". ميل و�تجاه

  .دد���عاد،�و�مكن�حصر�ا����المعتقدات،�العنصر�العاطفي،�العنصر�السلو�يمف�وم�متع

أما�المعتقد��و�تصور�الفرد�عن����ء�ما�يقوده�إ���سلوك�مع�ن،�وتؤثر�ع���موقف�المس��لك�من�اتجاه�السلع�

   2.من�خلال���مية�المعطاة�لم��ا��ا�المختلفة،�كما�أ��ا�تمثل�الصورة�الذ�نية�للمنتجات

  :وتضم: العوامل�ا��ارجية�-2- 5

�تؤثر�ع��� �كما �و��ص�تھ، �حياتھ �نمط �خلال �من �الفرد �سلوك �ع�� �تأث��ا �والثقافية ��جتماعية �الب�ئة تمارس

  ).ثقافتھ،�عائلتھ،�نمط�ا��ياة�إ��( عوامل�قر�بة��س�يا�من�المس��لك�

 الثقافة  

�المج �فثقافة �المس��لك، �لسلوك ��ساسية �العوامل �من �الثقافة ��فراد��عد �تزود �فرعية �ثقافات �تضم تمع

بخصائص�اجتماعية�وقيم�أك���تحديدا،�كما�ينفرد��ل�فرد�بثقافة�خاصة�تظ�ر����سلوكھ�الشرا�ي�وكذلك�الطبقات�

  3.��التعليم�والدخل�والوظيفة�وال�سب،��جتماعية��و��ا��عتمد�ع���ا

 القيم 

القيمة�بأ��ا�قناعة�ثابتة�عند�الفرد�مفاد�ا�أن�نمط��و�عرفالسلوك�بنظام�قيم��فراد،�الثقافة�ع����تأث�� يرتبط�

�نقيضھ �من �أفضل �أو�اجتماعيا ��و���صيا �الوجود ��� �م�شود �أو��دف �مع�ن �القياس�. تصرف �طر�قة �سمح

  .بإبراز�العلاقة�ب�ن�ا��صائص��ساسية�للمس��لك�وقيمھ) مقار�ة�صغرى (ع���مستوى�الفرد���دراكيةبالسلسلة�

 ماعيةالطبقات��جت  

�بأ��ا ��جتماعية �الطبقات �وا�تمامات�" �عرف �قيم �ذوي �أناسا �تحوي �وال�� �المجتمع �داخل �متجا�سة تقسيمات

وأنماط�حياة�م�شا��ة�أو�متقار�ة،�وذوي�سلوك�م�شابھ�أو�متقارب،�ومن�أ�م�محددات�الطبقة��جتماعية�الممكن�

                                                           
1
  .212- 211: ص.مرجع�سابق،�ص�،ا��ر����خالد�عبد�الرحمن�  

  .31مرجع�سابق،�ص��،ال�سو�ق�اثر�ن�فيو،�� 2
  .128 ص�محمد�منصور�أبو�جليل�وآخرون،�مرجع�سابق،� 3
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  ".فة�ا��ال��وة�الموروثة�والوظيتداخل�ا����الدخل�ومستوى�التعليم�و 

� �لدى �للسلعة��أفرادو��ون �شرا��م �معدلان �حيث �من �م�شا��ة �شرائية �أنماط �الواحدة ��جتماعية الطبقة

  1.واس��لاك�م�ل�ا

 أنماط�ا��ياة  

من�الرموز�ال���ينقل�من�خلال�ا�الفرد�أولو�اتھ�ومعاي��ه�إ���بي�تھ،�ف�ستطيع��فراد�الذين�ي�تمون�إ����أنظمة���

   2حياة�مختلفة�أساليبنفس�شر�حة�الدخل�أن�ي�بعوا�

 ا��ماعات�المرجعية  

� �للأفراد �كإطار�مرج�� ��ستخدم �أن �يمكن �ال�� �ال�شر�ة �المجموعات �تلك �بأ��ا �المرجعية �ا��ماعات ����عرف

  .قرارا��م�الشرائية�و�شكيل�مواقف�م�وسلوك�م

 العائلة  

،�و�ناءا�عليھ�فالأسرة��عت����وحدة�اجتماعية�للإفرادوسلوك�الشراء��أنماطكب���ع����تأث��  للأسرة أنمن�المعروف�

�لمختلف� �والكفء �الفعال ��ستخدام �خلال �من �قرارا��ا �والتأث���ع�� �إل��ا �الوصول �ال�سو�ق �يحاول واقتصادية

  3.ال�سو�قية�وال��و�جية�المتاحة��ساليب

 دوار�والم�انة�  

مجموعة�من�ال�شاطات�" ر�ع���أنھو �عت���الفرد�عضوا����العديد�من�المجموعات�آنفة�الذكر،�و�مكن��عر�ف�الد

���ال���يتوقع�أعضاء�المجموعة�من�ال��ص�أن�يقوم���ا،�و�التا���فإن�موقع��ذا�ال��ص�يتحدد�بالدور�والم�انة�ال�

  .يمتلك�ا�����ذه�المجموعة

كما�أن�التقييم�العام�الذي��عطيھ�المجتمع�لذلك�الدور��س���بالم�انة�ال����عكس�مدى��ح��ام�والتقدير�الذي�

�ال��� ��دوار�والم�انة ��ع���عن �ال�� �المنتجات �بتفضيل ����اص �يقوم �وعادة �المجتمع، �قبل �من �ال��ص �بھ يتمتع

  4.يحتلو��ا����المجتمع

  

  

                                                           
1
الطبعة��و��،�دار�الفاروق�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،��،"ب�ن�النظر�ة�والتطبيق: �علان�وسلوك�المس��لك" حسام�فت���أبو�طعيمة،�  

  .167،�ص�2008
،�مكتبة�جر�ر،�ترجمة�فيصل�عبد�الله�بابكر،�" ت������سواق�و�غزو�ا�و�سيطر�عل��ا�كيف: كوتلر�يتحدث�عن�ال�سو�ق�" فيليب��وتلر،�� 2

  .92 ،�ص2005
  .145،�ص�بقااي،�واسي���محمد،�مرجع�سحميدي�زق� 3
4
  .140 -139: ص.زكر�ا�احمد�عزام�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص  
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 تأث���الدخل�ا��قيقي�المتاح�ع���سلوك�المس��لك� - 6

  1: للدخل�المتاح�للتصرف�علاقة�م�مة��سلوك�المس��لك،�حيث�تت����ذه�العلاقة�من�خلال�ا��وانب��تية

 القدرة�ع���تحمل�المخاطر 

،�و�بحث�إن�أفراد�الطبقة�الغنية�لد��م�قدرة�أع���ع���تحمل�المخاطر،�حيث�تتم�قرارا��م�الشرائية��ش�ل�أسرع

�عن� �بح��م �فإن �إشباع �من �الطبقة �تلك �بھ �تحظى �لما �ونظرا �الشراء، �ركب �ليقودوا �وا��دمات �مقدمو�السلع ع��م

�لا� �ف�م �متم��ة، �متانة �ذات �وت�ون �اقل، �صيانة �تتطلب �ال�� �المنتجات �تلك �و�خاصة �أمر�مطلوب، �العالية ا��ودة

ة،�و�لما��انت�الماركة�معروفة�ومش�ورة��لما��ان�شراؤ�م�يمل�ون�وقتا��افيا�لإعادة�المنتجات�أو�البحث�عن�الصيان

  .أك���س�ولة

  البحث�وال�سوق 

�لما�زاد�مستوى�الدخل�بحث�العميل�عن�طر�قة�للشراء�ت�ون�أك���سرعة،�و�حث�أيضا�عن�ا��دمات��ضافية�

  .مثل�المطاعم�والط��ان،�وصار�ح���كب���من�حكمھ�ع����مور�مرتبط�بجودة�أداء�ا��دمات

 ا����ة�بالمنتج 

�جودة� �ذات �منتجات �عادة ��ش��ون �المرتفع �الدخل �أ��اب �أن �ال�سو�قية �العملية ��� �ا��ط��ة �المنعطفات من

عالية،�متعددة�المزايا،�ولك��م����الغالب�لا�يتعلمون�إلا��عض�المزايا�ال�س��ة����ال�شغيل�وكيفيتھ�دون��عمق����المزايا�

ن�مزايا�ا��ودة�الفائقة����المنتج���در،�و�عد�بحاجة�إ���خدمات�أك����عد�البيع،��خرى�المتاحة����المنتج،�و�ذلك�فإ

ك�طة�ي�ون�المس��لالمؤسسة،�ب�نما����الطبقات�المتوسمما��ستد���قدرا�من�السرعة�والعناية�بمف�وم�ا��دمة�لدى�

  .حرصا�ع���المنتج�وسلامتھ�وأك��  أك���تحليلا�للتعليمات�المرفقة

 الطلب�ع���ا��ودة 

تختلف�مطالب�أ��اب�الدخل�المرتفع�بوجھ�عام����المنتجات�من�حيث�مقاي�س�ا��ودة�العالية،�وال���تظ�ر�

  .التفاخر�والتم���أمام��خر�ن�وتز�د�من�متع��م����وقت�الفراغ

 أدوار�الشراء  - 7

  2:ذا��ا،�وتتوزع��الآ�يتؤثر�أدوار�الشراء�ع���قرار�المس��لك�ال��ا�ي،�وقد�ت�ون�مختلفة�فيما�يخص�عملية�الشراء�

�: المبادر�- �الشراء �فكرة �يطرح �الذي �قرار��لأول و�و�ال��ص �يتخذ �المبادر��و�من �ي�ون �لن � �بالضرورة �ول�س مرة

  .الشراء،�و�ختلف�حسب�طبيعة�السلعة،��السيارات،��ثاث،��ج�زة�الك�ر�ائية�وغ���ا

                                                           
  .234مرجع�سابق،�ص��،خالد�عبد�الرحمن�ا��ر����� 1
  .89-88: ص. ،�مرجع�سابق،�ص"أساسيات�ومبادئ: ال�سو�ق"قحطان�العبد��،��ش���العلاق،� 2
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حسب�طبيعة��أيضاأو��صدقاء،�و�ختلف�المؤثر���العائلة�و�ال��ص�أو�ا��ماعة�ال���تؤثر�ع���قرار�الشراء�: المؤثر�-

  .السلعة

  .الذين�يتخذون�قرار�الشراء ���اص أوال��ص��و�: متخذ�القرار�-

  .و�و�من�يقوم��عملية�الشراء�ول�س�من�الضروري�ان�ي�ون�متخذ�القرار�نفسھ: المش��ي �-

  .الذين�سوف��ستخدمون�السلعة����اص أوو�و�ا��ص�: المستخدم�-

وتوج��ا���دوار ع���رجال�ال�سو�ق�توجيھ�ج�ود�م�ووضع�اس��اتيجيات��سو�قية�وال��و�جية�بما�ي���م�مع��ذه�       

  .���عملية�الشراء�تأث��ا �ك�� �فراد إ��

  سلوك�المش��ي�الصنا��: ثانيا

  مف�وم�سلوك�المش��ي�الصنا�� - 1

 ال���يتخذ�ا�مش��و�المؤسسات�عند��افة���شطة�ال���يمارس�ا�والقرارات" �عرف�سلوك�المش��ي�الصنا���بأنھ�

حديد�ا��اجة�أو�عند�البحث�أو�المفاضلة�ب�ن�الموردين�أو��ستخدام�أو�التقييم�للسلع�وا��دمات�المش��اة��غرض�ت

  1."تحقيق���داف�المتبادلة�ب�ن�المؤسسة�وعملا��ا

 امل�المؤثرة�ع���سلوك�المش��ي�الصنا��العو  - 2

  ا��دول�الموا���يمثل�أ�م�العوامل����سلوك�الشراء�الصنا��

  العوامل�المؤثرة�ع���سلوك�المش��ي�الصنا��: )1( ا��دول�رقم

العوامل�المؤثرة�

  ���السلوك

�بي�ية �: عوامل ��موال �ت�لفة �المجتمع، ��� �العام ��قتصادي �الموقف �الطلب، �يمكن�مثل�مستوى ال��

�والعوامل� �المنافسة �درجة ��غ��ه، ��� �والسرعة �بالصناعة �ا��اص �التكنولوجيا �معدل �عل��ا، ا��صول

  .السياسية�والقانونية�المؤثرة�ع����ستمرار�ة

�ناك�ارتباط�ب�ن�وظيفة�الشراء����المؤسسة�و��ن�أ�داف�ا�وسياسا��ا�و�جراءات�: عوامل�تنظيمية

  .قد�لا�ت�ناسب�مع�منتج�لا�ي�يع�إلا�نقدا�بالأجلوالنظم�المتبعة�ف��ا،�فمثلا�سياسة�الشراء�

�المؤثرة� العوامل

  ���التوقيت

�بالمؤسسة �ا��اصة �والتخز�ن �الشراء �ت�لفة: سياسات �ب�ن �العلاقة ��� �وت�لفة��تتمثل الشراء

التخز�ن،�فعادة��س���المؤسسات�إ���الشراء�بكميات�اقتصادية�تأخذ����ا��سبان�إم�انية�المخازن�

  .المتاحة�وإم�انية�التخز�ن،�والت�لفة�ال���تتحمل�ا�المؤسسة����تكرار�شراء�ا�أصناف

���المنتج�ومدى�أ�مية�الصنف،�ومدى�دخولھ�مباشرة�:  معدلات�استخدام��صناف����المؤسسة

  .ال��ا�ي،�والبدائل�المتاحة

�المش��اة ��صناف �استخدام �من �وتحتاج�: الغرض �المستمر، ��نتاج �بنظام �المؤسسات �عمل

                                                           
  .90المملكة�العر�ية�السعودية،�ص ،"سلوك�المس��لك����تخصص��سو�ق: ا��قيبة�التدر��ية" ،��دارة�العامة�لتصميم�وتطو�ر�المنا��  1
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  .�صناف�باستمرار؟�إذ�أن�ل�ل�نوع�من�الطلبيات�مواصفات�ومواد�خاصة�يتم�شراؤ�ا����السوق 

�: الموسمية �أو �الشراء ��� �وعلاق�أو  �نتاجسواء ��سواق�ال�شغيل ��� ��صناف �بتوافر �ذلك ة

  .،�وم��ا�المنتجات�الزراعية�ال���يتم�شراؤ�ا�بكميات�كب��ة����موسم�ا�ثم�تخز���او�الأسعار�المناسبة

�المادية �وإم�انياتھ �المؤسسة �قدر��ا�: قدرات �حدود ��� ��حتياجات �تلبية �ضمان �إ�� �المؤسسات �س��

  .يمنحھ�الموردون المالية،�ووفقا�لمدى��ئتمان�الذي�

العوامل�المؤثرة�

���قرار�الشراء����

  السوق�ا��كومي

  .شراء�المنتجات�المحلية�أولو�ةتتأثر�بالب�ئة�ال�شر�عية�لك���من�غ���ا،�فمثلا�ال�شر�عات��عطي�

 ،"سلوك�المس��لك����تخصص��سو�ق: ا��قيبة�التدر��ية" ،��دارة�العامة�لتصميم�وتطو�ر�المنا��: المصدر

  .98-96: ص.المملكة�العر�ية�السعودية،�ص

  مراحل�عملية�الشراء�للمنتجات�الصناعية - 3

  1:تمثل�عملية�الشراء�الصنا���سلسلة�من�ال�شطات�ال���تؤدي�لاتخاذ�قرار�الشراء�المناسب،�وتتمثل���

 تحديد�ا��اجة 

تقوم�إدارة�الشراء�بتحديد�حاج��ا�من�المنتجات�اس�نادا�إ���كمية��ستخدام�ومعدل�دوران�السلع،�و�ث�ت�ذلك�

� �الطلبات �قائمة �المش��يات�والمواصفات بالكميات�� �إدارة �إ�� �وتوجھ �توفر�. المطلو�ة، �من �التأكد �المخازن �جرد و�عد

�المطلو�ة � الكمية �بالمخزون ��حتفاظ �فإ�حتياطيمع ،� �إدارة �ب��و�د �تقوم �المطلو�ة��نتاج��ا �غدارة�. بالسلع تقوم

وعدم���نتاجمن��ستمرار������نتاجيةالمش��يات��عملية�الشراء�ل�ي�نحافظ�ع���مستوى�تخز�ن�يمكن�المؤسسة�

  .من�خلال�توفر�المواد��نتاجيةتوقف�خطوط�ا�

 تحديد�خصائص�وكمية��حتياج�من�السلع�وا��دمات 

  :ع����سئلة�التالية��جابةخلال�التمكن�من�وذلك�من�

 �ا�كمعيار�للاختيار؟مادما����ا��صائص�النوعية�ل��اجة�ال���يجب�اعت -

 ���التطبيقات�المطلو�ة؟ ما -

 �و�نوع�السلع�وا��دمات�ال���يجب�أن�تؤخذ��ع�ن��عتبار؟ ما -

 ا����الكمية�المطلو�ة؟م -

 البحث�عن�الموردين 

�من� ��دارة �تمكن �وال�� �اللازمة، �المعلومات �وجمع �مصادر�الشراء �عن �بالبحث �الشراء ��عملية �المختصون يقوم

  : اختيار�المج�ز�المناسب�من�حيث

                                                           
،�الطبعة��و��،�دار�المس��ة�لل�شر�والتوز�ع�والطباعة،�عمان،��ردن،�"الصنا��ال�سو�ق�" محمود�جاسم�الصميد��،�ردينة�عثمان�يوسف،�1

  .،�بتصرف111- 106: ص.،�ص2011
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 .تخصص�الموردين -

 .م�ان�ومصدر�التور�د -

 .مستوى�الثقة�بمصادر�التور�د -

 .مستوى�جودة�المنتجات�لدى�المورد -

 .�سعار -

 .ت�اليف�الطلبية -

 المورديناختيار� 

�عد�أن�تحصل�المؤسسة�الصناعية�ع���المعلومات�للقيام�بالمفاضلة�والمقارنة�ب�ن�الموردين�من�حيث�التخصص،�

� �بالعقود�الم��مة، �المنتجات،��ستعداد�للتعاون،���م�انيات�سعار،�الثقة،��ل��ام�والوفاء �جودة المالية�وال�شر�ة،

  .طر�ا��ا�ستعداد�لتحمل�المخ

المنتجات،���م�وعدد�الطلبيات،�م�ان�استلام�الطلبية،��أسعار ة�اختيار�مصادر�التور�د�تتضمن�تحديد�إن�عملي

�ب�ن� �ما �ي��م ��عقد �ذلك �و�وثق �عل��ا، �و�تفاق �النقاط ��ذه �جميع �تحديد ��عد �المورد �تأم�ن �المس��جعات، قبول

 .ن�ثم�يتم�إصدار�أمر�الشراءالمؤسسة�الصناعية�والموردين،�و�ل�طرف�عليھ�أن�يل��م��شروط��تفاق�وم

 تقييم�قرار�الشراء 

��ذه� �بفحص ���نة �تقوم �ثم �ومن �عل��ا، �المتفق �المنتجات �باستلام �الصناعية �المؤسسة ��� �المختصون يقوم

فإن�ا���ة�المنتجة�يقع�ع����الرأسماليةأما�بال�سبة�للسلع�. المنتجات�لتتأكد�من�مطابق��ا�للمواصفات�المتفق�عل��ا

عاتق�ا��عد�الشراء�واستلام�ا�من�قبل�المؤسسة�الصناعية�عملية�ال��كيب،�ال�شغيل،�تدر�ب�العامل�ن،�توف���قطع�

  .الغيار،�توف���الصيانة،�و�عت�����ذه�من�أسس�تقييم�قرار�الشراء

  مراحل�عملية�الشراء�الصنا��: )9( الش�ل�رقم

  

  

  

  

  

  

  

  ةمن�إعداد�الباحث: المصدر

 تحديد�ا��اجة

 تحديد�خصائص�المنتج�وكمية�الشراء

 البحث�عن�الموردين

)المج�ز�ن�واختيار�المورد�المناسب( تحديد�البدائل�  

 تقييم�قرار�الشراء
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  أسئلة�الفصل: ثالثا

 البعض؟ لبعض�م الشراء سلوك ع�� �سرة أفراد يؤثر كيف�1

  والمس��لك�ن؟ الصناعي�ن المش��ين ب�ن الرئ�سية �ختلافات �� ما 2

  كيف�يؤثر�التوقيت�ع���سلوك�المش��ي�الصنا��؟�3

  كيف�يؤثر�الدخل�ع���السلوك�الشرا�ي؟�4

 :إ�� النفعية �حتياجات �ش�� 5

 .للغاية الضرور�ة �شياء شراء فقط) أ(

 .للمع�شة العملية ا��وانب) ب(

  .المملة أو العادية المنتجات) ج(
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� �أو �ال��امج �من �توف���مجموعة �المؤسسة �من �يتطلب �ال�سو�قية �بالأ�شطة �القيام �أن �لنا ��دواتتب�ن

  .ال�سو�قية�لتحقيق��ستجابة�المطلو�ة����السوق�المس��دف،�و�س����ذه��دوات�بالمز�ج�ال�سو�قي

  :�عرف�المز�ج�ال�سو�قي�بأنھ

�ف��ا - �والمتحكم �التكتيكية �ال�سو�ق �أدوات �من �وال��و�ج�- مجموعة �الم�ان �السعر، �تمزج�ا��- المنتج، ال��

 1.المؤسسة�اخلق��ستجابة����السوق�ال�دف

�تتضمن� - ���شطة �و�ذه �ولائھ، �وكسب �رضاه �لنيل �للز�ون �قيمة �ل�سليم �توجھ �ال�� ���شطة �من مجموعة

� �وجودتھ �وش�لھ �المنتج �مواصفات �السعر�المناسب�تحديد �تحديد �ثم �وعلامتھ، �واسمھ �و�شكيلتھ و��مھ

  .لبيعھ�ثم�ال��و�ج�لھ�وتوز�عھ�إ���الم�ان�و���الزمان�المناسب�ن�للمس��لك

أما�المز�ج�). المنتج،�السعر،�ال��و�ج،�التوز�ع( (4Ps)وتصنف�عناصر�المز�ج�ال�سو�قي�إ���أر�عة�عناصر�أطلق�عل��ا�

� �فقد �ل��دمات ����أضيفتال�سو�قي �الز�ائن، �ورغبات �حاجات �مع �لتتلاءم �عناصر�أخرى �ثلاث �الب�ئة�: لھ �فراد،

  2.المادية،�العمليات

  :المنتج�مف�وم -أولا

� �مفاتيح �إ�� �السوق ��� �للعملاء �تقدم �ال�� �ال�لية �ال�سو�قية �العروض �المفتاح�أساسيةتحتاج �و�عت���المنتجات ،

  .لعروض�ال�سو�قية�ول�ونقطة�البداية����تصميم�مز�ج�ا��سا���

�إلا�أن� �السوق، ��� �للمش��ي �بيعھ �يتم �مادية �خصائص �أو�لھ �مادي ����ء ��ل �الضيق �مف�ومھ ��� �بالمنتج يقصد

المنتج����مف�ومھ�الواسع،�و���إطار�علم�ال�سو�ق��و��ل����ء�مادي�ملموس�أو�غ���ملموس�يتلقاه�الفرد�من�خلال�

   :بمع��. 3عمليات�التبادل

 � �عن �عبارة ��و �واجتماعية�المنتج �وظيفية �وفوائد �منافع �ع�� �تنطوي �وغ���ملموسة �ملموسة خصائص

 ونفسية؛

                                                           
  .143فيليب��وتلر،�جاري�أرمس��وذج،�مرجع�سابق،�ص� 1

-117: ص. ،�ص2016الطبعة��و��،�دار�ا��نان�لل�شر�والتوز�ع،�ا��رطوم،��،"إدارة�ال�سو�ق�وفق�منظور�قيمة�الز�ون "أن�س�أحمد�عبد�الله،�� 2

118.  
  .81 ،�ص�ش���العلاق،�قحطان�العبد��،�سعد�غالب�ياس�ن،�مرجع�سابق� 3

  الفصل�ا��امس

  سياسة�المنتج
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 والمنتج�قد�ي�ون����صورة�سلعة�أو�خدمة�أو�فكرة�أو�أي�تركيبة�تجمع�بي��م. 

أي����ء�يمكن�تقديمھ�للسوق�للان�باه�أو��ستحواذ�أو��ستخدام�" و�عرف��وتلر�وارمس��ونذج�المنتج�بأنھ� -

  1."�مكن�أن�يل���حاجة�أو�يحفز�رغبةأو��س��لاك،�و 

  2.،�تقديم�ما�يرغب�بھ�المس��ل�ون�سواء�حاليون�أو�محتملون إنتاجصنع،�" كما��عرف�ع���أنھ� -

  :يرتبط�بتعر�ف�المنتج�العناصر�التالية

 وحدة�المنتج: 

�منتجات� �با�� �متم���ب�ن �كصنف �تخصيص�ا �يمكن �لمنتج �محددة �و�و����ة �المؤسسة، �منتجات �و�مفردة

 3.المؤسسة

 خط�المنتجات 

�و�مجموعة�من�المنتجات�الم��ابطة،�سواء��شبع�حاجة�واحدة�أو��ستخدم�مع��عض�ا�أو�تباع�لنفس�النوع�من�

�وفقا� �يتم �بي��ا �فيما �المواد�ا��ام،�أي�أن�ال��ابط �نفس �من �توز�ع�واحدة،�أو�تصنع �منافذ �أو��ش��ك��� المس��لك�ن

� �فلعب�إنتاجيةلاعتبارات ��أو��سو�قية، �خطوط ��� ���م �ا��اصة �النظافة �وأدوات �مثلا�وملا�س�م �إنتاجية�طفال

  4.ترتبط����م�ان�البيع�وأ�شطة�ال��و�ج�ال���تقوم���ا�المؤسسة

 مز�ج�المنتجات  

عن�وجود�أو�عدم� �عرف�بأنھ�مجموع�المنتجات�ال���تقوم�المؤسسة�تقديم�ا�للمس��لك�وذلك��غض�النظر   

  :تجات�يمكن�أن�ي�ون�لھ�ا�ساع�وعمقومز�ج�المن،�تترابط�ب�ن��ذه�المنتجاوجود�

 .�و�عدد�خطوط�المنتجات�ال���يحتوي�عل��ا�مز�ج�المنتجات: ا�ساع�مز�ج�المنتجات -

 5.�و�متوسط�عدد�المنتجات�ال���تقدم�ا�المؤسسة�����ل�خط�من�خطوط�المنتجات�؛عمق�مز�ج�المنتجات -

�ش���إ���مدى�علاقة��رتباط�وال�شابھ�ب�ن�خطوط�المنتجات����مؤسسة�ما،�وذلك��؛تجا�س�مز�ج�المنتجات -

� �ومتطلبات �للمنتجات �ال��ا�ي ��ستخدام �حيث �علاقات���نتاجمن �من �وغ���ا �أو�ال��و�ج �التوز�ع أو�طرق

� �منتجات �بصناعة �المتخصصة �المؤسسة �مثلا ���لبان�رتباط، �مز�ج�ا �بتجا�س �حيث��نتا��ت�سم �من

 6.وطرق�التوز�ع�و�ستخدام�ال��ا�ي�للمنتجات��نتاجمتطلبات�

�المنتج - �أو�السعر�أو�بند �ا���م، ��� �ي�ون �والتم����نا �الواحد، ��نتاج �خط �داخل �ومم��ة �معينة �وحدة ؛

                                                           
  .456فيليب��وتلر،�جاري�أرمس��ونذج،�مرجع�سابق،�ص��� 1
  .16،�ص2009،�شبكة�أبو�نواف،�"ال�سو�ق�ل��ميع" رؤوف�شبايك،�� 2
  .188،�ص�2011،�الطبعة�الثانية،�المكتبة�العصر�ة،�المنصورة،�"�بداععالم�من�: إدارة�ال�سو�ق" عبد�القادر�محمد�عبد�القادر،�� 3
  .188فت���أحمد�ذياب�عواد،�مرجع�سابق�ذكره،�ص�� 4
طبعة��و��،��المجموعة�العر�ية�للتدر�ب�،�ال"ئل�تحقيقھاالتم������فن�البيع�وال�سو�ق�ووس"خ��اء�المجموعة�العر�ية�للتدر�ب�وال�شر،�� 5

  .28،�ص2012وال�شر،��القا�رة،�
  .181أن�س�أحمد�عبد�الله،�مرجع�سابق،�ص�� 6
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�أل�سة� �إنتاج �خط ��� �وا���م �والش�ل �اللون ��� �مم��ة ��عت���وحدة �أزرق �أطفال �سروال �مثلا الش�ل،

 1.�طفال

  تص�يف�المنتجات�- ثانيا

،�الصنف�الثا�ي����ا��دمات،�بأنواع�ارئ�سية،�الصنف��ول�يتمثل����السلع��أصنافتقسم�المنتجات�إ���ثلاثة�

  ). المنظمات،��فراد،��ماكن�و�ف�ار(أما�الثالث�ف���

 : السلع - 1

� �السلع �و�ما �السلعة، �استخدام �من �الغرض �حسب �رئ�سي�ن �قسم�ن �إ�� �السلع �والسلع�تصنف �س��لاكية

  :الصناعية

  السلع��س��لاكية -1- 1

وتصنف�السلع��س��لاكية�. و���تلك�السلع�وا��دمات�الموج�ة�للاستعمال�بواسطة�المس��لك�ن�ال��ائي�ن�وأسر�م

 2.،��ونوع�ا��اجة�ال����شبع�ا�نتا��حسب�عدة�معاي��،�أ�م�ا،�س�ولة�ا��صول�ع���السلعة،�العمر�

  س�ولة�ا��صول�ع���السلعة�أساسالتص�يف�ع����- 1-1- 1

 الم�سرة� �ومن�: السلع �منفذ، �أقرب �من �و�غ���مج�ود �متكرر ��ش�ل �عادة �المس��لك ��ش����ا �ال�� �السلع ��

أمثل��ا،�ال��ف،�ال��ائر،�المياه�الغاز�ة،�ا����،�إ��،�و�لاحظ�أن�المس��لك�لا�يصر�عادة�ع���علامة�تجار�ة�

 : ثة�أنواعوتصنف�إ���ثلا. 3معينة

 .���السلع�ال����ش��ى��ش�ل�مستمر�مثل�مواد�البقالة�وم��ون��سنان�؛سلع�معتادة -

�الفوري - �الشراء �يرتاد�ا��؛سلع �ال�� ��ماكن ��� �بوضع�ا �عادة �المسوق �يقوم �غ���المخططة، �المش��يات ��

 .العملاء�لأنھ�نادرا�ما�يبذل�ج�د����البحث�ع��ا

و���السلع�ال���لا�يفكر�المس��لك����شرا��ا����الظروف�العادية،�وإنما�يتم�الشراء�للوفاء��؛اضطرار�ةسلع� -

�س���المنتجون�لتوز�ع�ا�ع���أك���عدد�ممكن�من�المنافذ،�و���أماكن�كث��ة�. بحاجة�م��ة،��المظلة�و�دو�ة

 . بحيث�يحصل�عل��ا�المس��لك�بمجرد�ظ�ور�حاجتھ�ل�ا

  :��السياسات�ال�سو�قية�للمنتج�ن�كما�ي��تؤثر�طبيعة��ذه�السلع�ع�

- � �ت�لفة �من �يخفف �و�ما ��س��لاك، �نوعية �مع �ت�ناسب �ال�� �بالصورة �المنتجات والتداول،���نتاجتصميم

�والعلامة� �والعبوة �المناسب �وا���م �بالتصميم �ارتباطھ �ن�يجة �ي�ون �للمنتج �المس��لك فتكرار�استخدام

                                                           
1
  .262مرجع�سابق،�ص�،�عبد�السلام�أبو�قحف  

  .112ع���مو����الددا،�مرجع�سابق،�ص�� 2
الطبعة��و��،�مكتبة�المجتمع�العر�ي�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،��،"إدارة�ال�سو�ق"علة�محمد�ا��اج�أحمد،�سم���حس�ن�محمود�عودة،�  3

  . 161،�ص�2010



 ھباز ناھد/ التسویـــق                                                                                  د
 

54 
 

 التجار�ة؛

 �علان�ع��ا�ول�س�الموزع�نيتو���المنتجون�ج�ود� -

�يمكن�للمس��لك،�و�رتبط�ذلك�بز�ادة���� - �ما �أقرب �ت�ون �ح�� �المتاحة �منافذ�التوز�ع ��ل توف���البضاعة���

 ،�لأن�المس��لك�لا�يرغب�ببذل�أي�ج�د�خاص�ل��صول�عل��ا؛1المادي�وطول�المنافذ�و�عدد�ا ج�ود�التوز�ع

 إل��ا؛�ش����ا�المس��لك�بمجرد�شعوره�با��اجة� -

 انخفاض�ثمن�الوحدة�الواحدة�م��ا،�وال�سع���ي�ون�بحسب��سعار�السائدة����السوق؛ -

 ارتفاع�معدل�دوران�الشراء،�لأنھ�قد�ينم�شراؤ�ا�يوميا�أو�ح���أك���من�مرة����اليوم؛ -

 يتم�شراؤ�ا�من��ل�طبقات�المجتمع�ودون�تفك���أو�إصرار�مسبق؛ -

 �ر�ةقد�ت�ون�فروقات�ا��ودة�بي��ا�ل�ست�جو  -

 .قابلي��ا�للتلف�مما�يفسر�تكرار�شرا��ا -

�عن� �توز�ع�ا �يتم �كما �م�ان، ��ل ��� �توف���ا �ع�� �فإن�السياسات�ال�سو�قية��عتمد �ا��صائص �مع��ذه توافقا

 2.طر�ق�تجار�ا��ملة�ثم�تجار�التجزئة،�إضافة�لإ�����تمام�بالتغليف�و��م�العبوات

  سلع�ال�سوق 

�وتض�يع� �ملموس �مج�ود �بذل ���
ً
�راغبا �يجعلھ �بما �المس��لك �لدى �ا��اصة ���مية �ذات ��س��لاكية �السلع و��

وشرا��ا��عد�المقارنة�ع���أساس�الثمن�وا��ودة�والش�ل�والطراز�و�ذه�السلع�مثل��دوات��اختيار�اوقت�طو�ل����

  .الم��لية�والملا�س

  :�سو�قية�التاليةو�تم����ذا�النوع�من�السلع�با��صائص�ال

�لذلك�ع���رجل�ال�سو�ق�التأث���ع���قرار�الشراء����مراحلھ��و���بواسطة�إس��اتيجية� -
ً
الشراء�ي�ون�مخططا

 .ال��و�ج�المناسبة

تتعرض��ذه�السلع�للتقادم�لذلك�ع���رجل�ال�سو�ق�تقييم�المخزون�المادي�الموجود�من��ذه�السلع�خاصة� -

 3 بمواسم�معينة�أو�أوقات�شراء�معينة؛وأن�بيع�ا�يرتبط����الغالب�

 ارتفاع�قيمة�الوحدة�الواحدة��س�يا�مقارنة�بالسلع�الم�سرة؛ -

 انخفاض�معدل�وران�الشراء��س�ب�قلة�تكرار�الشراء؛ -

 ز�ارة�عدة�متاجر�للمقارنة�و�ذل�مج�ود��س���ل��صول�عل��ا؛ -

 يحصل�المنتج�ع����امش�ر�ح�معقول؛ -

 ���ال��و�ج�ل�ا؛��علانيتم�عرض�ا����أماكن�خاصة�مع�أ�مية� -

يفضل�المنتجون�عدم�توسيط�تجار�ا��ملة�و�فضلون�أن�ت�ون�الصلة�مباشرة�مع�تجار�التجزئة�عن�طر�ق� -

 مندو�ي�البيع؛

                                                           
1
  .193فت���أحمد�ذياب�عواد،�مرجع�سابق،�ص�  

  .114 - 113:  ص. ع���مو����الددا،�مرجع�سابق،�ص� 2
  .94 ،�صمحمد�النا���ا��عفري،�مرجع�سابق 3
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 1 ).التخطيط�السل���السليم( ضرورة���تمام�بالش�ل�والموديل�والتصميم�والتطو�ر� -

 لأن�المس��لك�ن�يبحثون�عن�المعلومات�حول�العلامة�البديلة؛أ�مية�البيع�ال������ -

  2.ال��ك���ع���وسائل�ت�شيط�المبيعات�وخاصة�ا��صومات�السعر�ة -

 السلع�ا��اصة -

�الذين� �المس��لك�ن �من �معينة �شر�حة ���م �أو�مواصفات �فر�دة �تتم���بخصائص �ال�� �وا��دمات �السلع �شمل

� �شرا�ي �مج�ود �لبذل �استعداد �ع�� �مش�ور�ن،�ي�ونون �بمصمم�ن �ا��اصة �الملا�س �مثل �عل��ا، كب���ل��صول

  :وتتم����ذه��نواع�من�السلع�با��صائص�التالية. السيارات�الفاخرة،�ا��دمات�الطبية�والقانونية�المتخصصة

 ارتفاع�مستوى�ا��ودة�والسعر�وارتفاع��امش�الر�ح؛ -

- � ��ستعانة �دون �المنتج �قبل �من �مباشرة �بيع�ا �يتم �ما �غالبا �وحيدين �أو�وسطاء �توز�ع�(بالوسطاء، قنوات

 ،�مما�يلزم�المس��لك�ببذل�ج�د�كب���ل��صول�عل��ا؛)قص��ة

و��ون�موج�ا�لفئة�معينة�من�المس��لك�ن�القادر�ن�ع���شرا��ا،�كما�يتم�ال��ك����،ع��ا�بالإعلان��تم�المنتج�ن� -

 3 .ع����سم�والعلامة�التجار�ة

 4.�لك�ن�ي�ونون�حساس�ن�للأسعار�المنخفضةاعتماد�السعر�العا���لأن�المس� -

 السلعة�الغ���مرغو�ة  - أ

��شطة� �حملة ��ناك �ت�ون �أو�عندما �فجأة �تحدث �مش�لة ���ل �حاجة ��ناك �تكن �عندما ��ش��ى �منتجات ��

،�كما�أن�المس��لك�يمكن�أن�لا��عرف�عنھ�المس��لك�ش�ئا�أو��عرفھ�لكنھ�لا�يفكر�عادة����شرائھ�وتحتاج��ذه�5لبيع�ا

 .6إ����علان�و�يع�������وج�ود�ال�سو�ق��خرى السلع�

  �نتا��التص�يف�ع���أساس�العمر� - 1-2- 1

  7:يتم�تص�يف�ا�إ��

 السلع�المعمرة 

� �دخل �من �م�ما �تمثل�جزءا ��س�يا، �وتتم���بأسعار�عالية �طو�لة �زمنية �لف��ة ��ستعمل �ال�� �السلع �المس��لك�ن��

  .،�وغ���ا�ثاث�عد�البيع،�ومن�أمثل��ا،�الثلاجات،�التلفز�ونات،�السيارات،� و�حتاج��عض�ا�إ���خدمات�ما

                                                           
1
  .115-114: ص. ع���مو����الددا،�مرجع�سابق،�ص 

  .150أن�س�أحمد�عبد�الله،�مرجع�سابق،�ص�� 2
  . 103،�مرجع�سابق،�ص�"ال�سو�ق"قحطان�العبد��،��ش���العلاق،�� 3
  .151أن�س�أحمد�عبد�الله،�مرجع�سابق،�ص�� 4
  .186عبد�القادر�محمد�عبد�القادر،�مرجع�سابق،�ص�� 5
  .462فيليب��وتلر،�جاري�أرمس��وذج،�مرجع�سابق،�ص�� 6
  .99،�مرجع�سابق،�ص"ال�سو�ق"،��ش���العلاق،�قحطان�العبد��� 7



 ھباز ناھد/ التسویـــق                                                                                  د
 

56 
 

 السلع�الغ���معمرة  

�وتتم��� �قص��ة، �زمنية �ف��ة �خلال �المرات �من �محدود �أو�عدد �واحدة �مرة ��� ��سرعة ��س��لك �ال�� �السلع ��

  .بالانخفاض�ال�س������أسعار�ا،�ومن�أمثل��ا،�السلع�الغذائية

 نوع�ا��اجة�ال����شبع�ا�أساسع����التص�يف - 1-3- 1

  1:و�تم�تص�يف�ا�إ��

 السلع�الضرور�ة 

�ا��اجات� ��شبع �و�� �ا��ياة، �ضرور�ات �و�عت���من �اليومية، �حياتھ ��� �المس��لك �يحتاج�ا �ال�� �السلع �تلك ��

  .وغ���ا �المأ�ل�والمل�س،��ساسية

 السلع�الكمالية 

معينة،�وقد��ستطيع�البعض��ستغناء�ع��ا،�أي�أنھ�يمكن�الع�ش�ع�حاجة�شب ���السلع�ال���يقتن��ا�المس��لك�لا

  .بدو��ا

   السلع�الصناعية� -2- 1

لتحقيق�أ�داف�تص�يعية�معينة،�و�تم�تص�يف�ا���نتاجية���السلع�ال����ش��ى�لغرض�استخدام�ا����العمليات�

ال��ا�ي،�و�ش�ل��المنتج إنتاجوسلع��ستخدم�و�ساعد�ع��� المنتج�ال��ا�ي�إنتاجإ���سلع�تدخل��ش�ل�مباشر����عملية�

  :عام�تقسم��ذه�السلع�إ��

 المواد��ولية  

�العنصر� ���سا���تمثل ��� �يدخل �دون��إنتاجالذي �المنتج ��� �أو�تركب ��امل �تتغ����ش�ل �وقد �ال��ائية، السلع

  .إحداث�أي��غي���ف��ا

 جزاء�والسلع�المساعدة� 

��نتاجيةالعمليات��إجراءإ���الكث���من�السلع�ال���توفر�مناخ�ملائم�للعمل�و�س�ل�تحتاج�المؤسسات�الصناعية�

� ��س�يل�العمليات �والتخز�ن،�وكذلك �مثل�برامج�وأج�زة���دار�ةوعملية�النقل�والمناولة �وتحليل��ا، �المعلومات وجمع

  .ا��اسوب

 السلع�و�جزاء�المصنعة 

�وق �المادي، �المنتج ��� �مدمجة �تصبح �جزاء �لا�يمكن�و�� �ولكن �للتجميع، �وجا�زة �التص�يع ��املة �أجزاء �ت�ون د

  .�ستفادة�م��ا�بمفرد�ا�ع���س�يل�المثال�مفاتيح�الك�ر�اء�والمسام���وال��ا���و�بواب

                                                           
1

  .100نفس المرجع السابق، ص  
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 التج���ات�الرأسمالية 

� �ال��كيبات �(و�شمل �لأو�الس) �نتاجيةا��طوط �و�مثل �المعمرة، ��صول �تمثل �ال�� �الرأسمالية المال��الرأسع

  .المس�ثمر�لشرا��ا�جزء�أسا����من�رأسمال�إ�شاء�المصنع

 لوازم�ال�شغيل 

� ��� �الصناعية �المؤسسات ��ستخدم�ا �مواد ��عمليا��ا�� �عملية ��س�ل �اس��لاكية �و�عت���مواد لا���نتاجاليومية،

�ش�ل�عنصرا�من�عناصر�المنتج�ال��ا�ي،�و�ش��ى��ش�ل�متكرر،�ولا�يتم�بذل�مج�ودات�كب��ة�لشرا��ا��س�ب�سعر�ا�

(  و�صلاح،�لوازم�الصيانة�)�الز�وت،�الوقود،�الورق( المنخفض�و�عدد�مصادر�تج����ا�ومن�أمثل��ا�لوازم�ال�شغيل�

  1).�الطلاء،�المسام��،�المنظفات

 لات��ساسية� 

،�و�تطلب�شراؤ�ا�المز�د�من�ا���د�واتخاذ�قرار�ع���أع����نتاجو���العدد�والماكينات�ال��مة�ال����ستخدم����

والصيانة،�كما��و�صلاح،�و�صاحب��ذه�المنتجات�توف���ا��دمات�وال��كيب�والتدر�ب�وقطع�الغيار��دارةمستوى����

  2 .أن�عملية�الشراء�تحتاج�إ���دعم�ما��

 س�شارات�الصناعيةا��دمات�و�  

تدعم�ج�ود�المؤسسة�وتحسن�كفاء��ا�ولكن�لا��عد�جزء�من�المنتج�ال��ا�ي،�) خدمات(و���منتجات�غ���ملموسة�

  3.كخدمات�الصيانة�والنقل�وا��دمات�القانونية

 ا��دمات - 2

مات�و�سليم�ا�للعميل،��ا��د�وإنتاج�ا�لية�لتصميم�ا��أو ���منتجات�غ���ملموسة�ترتبط�با���ود�ال�شر�ة�

   4.��،�و���من�اختصاص�المؤسسات�ا��دميةاالبنكية،�ال��ية،�السياحية،�

 �حداث�والمعلومات�،�ماكن،المؤسسات،��فراد،��ف�ار� - 3

�أخر��و�المؤسسات،� �جانب �ع�� �ل�شتمل �المنتجات �مف�وم �ا�سع �فقد �وا��دمات �الملموسة �المنتجات �جانب إ��

  .�ف�ار،��ماكن،��حداث�والمعلومات�فراد،�

 المؤسسات: 

��أصبحت �أن �اجل �من ���شطة �من �بالعديد �تقوم �للعملاء�" ت�يع"المؤسسات �نفس�ا ��سوق �أن �بمع�� نفس�ا،

                                                           
1
  .91-85: ص. ،�مرجع�سابق،�ص"ال�سو�ق�الصنا��" محمود�جاسم�الصميد��،�ردينة�عثمان�يوسف،�  

  .187عبد�القادر�محمد�عبد�القادر،�مرجع�سابق،�ص�� 2
  .152أن�س�أحمد�عبد�الله،�مرجع�سابق،�ص�� 3
  .18نفس�المرجع�السابق،�ص� 4
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و�قوم�كلا�النوع�ن�من�المؤسسات�سواء�ال�ادفة�. �غي���اتجا�ات�وسلوكيات�العملاء�نحو�ا�أو ��دف�خلق�أو�المحافظة�

 . غ���ال�ادفة�للر�ح�بحملات�لتحس�ن�الصورة�الذ�نية�لدى�عملا��ا�او�حملات�علاقات�عامة�أو 

 فراد� : 

كمنتجات،�ف�سو�ق����اص��شمل���شطة�ال����عمل�ع���خلق�أو�المحافظة��أنفس�ممكن�اعتبار��فراد�ي

� �نحو��أو ع�� �أو�السلوكيات �والم�ندس�ن��أ��اص�غي����تجا�ات ��الأطباء �والم�ني�ن �الكرة �ولاع�� ��الرؤساء �عي��م،

 .والمحام�ن،�ف�ل�م�بحاجة�ع���استعمال�ال�سو�ق�لبناء�سمعة�وصورة�ذ�نية�قو�ة�ل�م

 ماكن�: 

���ذب��أو �شمل��سو�ق��ماكن�ع���خلق�أو�المحافظة�ع��� �غي����تجا�ات�أو�السلوكيات�نحو�أماكن�معينة

 1 .جذب�المس�ثمر�ن�وأيضا�ن�السياح�والمقيم

 :�ف�ار -

و�مكن�القول��2.توفر�ا��افز�النف������ل�المش�لة�أو��عديل�الب�ئة�قضاياو���مفا�يم�أو�فلسفات�أو�تخيلات�أو�

بأن�جميع�أ�شطة�ال�سو�ق��عمل����الواقع�ع����سو�ق�فكرة�عامة�كأ�مية�غسل��سنان�أو�خاصة�كنوع�محدد�من�

 .م��ون��سنان

 :�حداث -

��سو�ق� �برنامج �إ�� �حاجة ��� �منتجات �بمثابة �و�عد �ا��، �الر�اضية �المسابقات �التجار�ة، �المعارض �الم�رجانات،

 3.�ذه��حداث�ال�امة�أ�دافمت�امل�من�أجل�تحقيق�

 :المعلومات -

المعلومات�����مراكز�ونظمبادل�ا�الناس����حيا��م�العامة�عادة�ع���وسائل��تصال�المخلفة�و ����حقائق�وأف�ار�ي

تم�معا����ا�وتنظيم�ا�بطر�قة�توليفية�مناسبة�تمكن�من�الوصول�إ���المعرفة�واك�شاف�ا�ومكن��تبيانا،�أو�المجتمع

 4.من�اتخاذ�القرار

يتمثل�مسو���المعلومات����مواقع��ن��ن�ت،�المجلات،�الكتب،�المؤسسات�البحثية�وكذلك�المدارس�وا��امعات،�

 5.المعلومات،��خبار،�التلاميذ�والطلاب�والمنتجات�البحثيةوتكزن�منتجا��ا،�

                                                           
1
  .�114الة�محمد�لب�ب�عنبة�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص�  

  .184عبد�القادر�محمد�عبد�القادر،�مرجع�سابق،�ص�� 2
  .20أن�س�أحمد�عبد�الله،�مرجع�سابق،�ص�  3
،�دار�صفاء�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،�،�الطبعة�الثانية"�سو�ق�المعلومات�وخدمات�المعلومات"ر����مصطفى�عليان،�إيمان�فاضل�السامرا�ي،�� 4

  .25.،�ص�2015ردن،�
  .20 أن�س�أحمد�عبد�الله،�مرجع�سابق،�ص  5
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  مستو�ات�المنتج: ثالثا

،�فعند�تطو�ر�المنتجات�يجب�أن��عرف�احتياجا��ميرى�المس��ل�ون�المنتج�كحزمة�مركبة�من�المنافع�ال���تحقق�

�أن �يجب �و�عد�ا �المنتج، �سيحقق�ا �وال�� �للمس��لك �الرئ�سية ��حتياجات �أولا �الفع��،��المسوقون �المنتج يصمموا

  1:و�جدوا�طرقا�لتعز�زه،��ذا�ما�يجعل�للمنتج�ثلاث�مستو�ات،���

 جو�ر�المنتج: 

  .و�و�مستوى�المنتج�الذي�يقدم�للمس��لك�الفائدة�أو�ا��دمة�ا��و�ر�ة�ا��قيقية�ال���يتوقع�ا

 الش�ل�الفع���للمنتج: 

�وا��صائ �الصفات �المو�� �ا��ودة، �مستوى �مثل �الملموسة �التغليف��ظا�ر ص �الصنف، �اسم �الطراز، المم��ة،

  2.والتعبئة

 ا��وانب�المعززة�للمنتج: 

�إضافية �ومنافع �خدمات �ع�� �و�شتمل �بالمنتج، �خاصة �مساعدة �جوانب �والضمان��3و�� �المس��لك كخدمة

  .وال�سليم�وال��كيب�ال������وخدمات�ما��عد�البيع

  مستو�ات�المنتج: )10( الش�ل�رقم

  

  

  

  

  

  

الطبعة��،"مدخل�مت�امل: سلوك�المس��لك�واتخاذ�القرارات�الشرائية"محمد�منصور�أبو�جليل�وآخرون،�: المصدر

  .307،�ص��2013و��،�دار�ا��امد�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�

  دورة�حياة�المنتج�-را�عا

�تأث���   �المف�وم �لأن�ل�ذا �ال�شاط�ال�سو�قي �عن �للمسؤول�ن �بال�سبة �جدا �م�م �دورة�حياة�السلعة �مف�وم إن

                                                           
1
  .188عبد�القادر�محمد�عبد�القادر،�مرجع�سابق،�ص� 

  .�85ش���العلاق،�قحطان�العبد��،�محمد�غالب�ياس�ن،�مرجع�سابق،�ص�� 2
  .459فيليب��وتلر،�جاري�أرمس��ونذج،�مرجع�سباق،�ص� 3

  المنفعة�ا��و�ر�ة

 المزايا��ساسية

 السمات

 الماركة

 النمط ا��ودة

 التمي��

 ال��كيب 

 التوز�ع
 الصيانة

 الضمان

المنتج�

 المدعم

المنتج�

 ا��و�ر

المنتج�

 الملموس
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� �نوع �الملائم��س��اتيجيةمباشر�ع�� �ال�سو�قي �واختيار�المز�ج �المؤسسة �تت�نا�ا �سوف �ال�� وتمر�السلع�. ال�سو�قية

  :الموا���الش�لممثلة����بخمس�مراحل�

  مراحل�دورة�حياة�المنتج: )11( الش�ل�رقم

  

                                    

                                                                                       

 

  

  

�ميدلتون،: المصدر �ال�سو�ق " سيمون �عن �معرفتھ �تحتاج �ما �"�ل �ا��زامى،، �احمد �ا��كم �عبد الطبعة� ترجمة

  .59،�ص��2013و��،�دار�الفجر�لل�شر�والتوز�ع،�القا�رة،�العر�ية�

  المنتج�مراحل�دورة�حياة: )2( ا��دول�رقم

  �س��اتيجيات  ا��صائص  المرحلة

مرحلة�

  التطو�ر

�تتضمن� �عالية �بت�اليف �المرحلة ��ذه ت�سم

�و�ختبار� �والتجر�ب �التطو�ر ت�اليف

�وتحديد� ��قتصادية �ا��دوى ودراسات

  و�س��اتيجيات�ال�سو�قيةا��طط�

  لا�يتم�����ذه�المرحلة�بيع�المنتج

مرحلة�

  التقديم

�وطرح�ا� �السلعة �تقديم �يتم �المرحلة ��ذه ��

  :���السوق،�وتتم���بـ

�ج�ل�- ��س�ب �المبيعات ���م انخفاض

 المس��لك�بالسلعة�ا��ديدة؛

-� �الر�حية �معدل ��س�ب��أو انخفاض ا�عدامھ

�ببحوث �المتعلقة �الت�اليف ال�سو�ق��ارتفاع

 ونفقات�ال��و�ج�والتوز�ع�وقلة�المبيعات؛

�حيث�- �منافسة، ��ناك �ت�ون �أن �يتوقع لا

� �عن �المؤسسات �لا��إنتاجت��م سلعة

 .�عرفون�مص���ا��عد

  

انخفاض�عدد�الوحدات�و�ش�ال�المنتجة�: المنتج�إس��اتيجية-

  .عدد�كب���من�الوحدات�بإنتاجوعدم�المجازفة�

ي�ون�سعر�السلعة�مرتفعا��س�ب�ارتفاع�:ال�سع���إس��اتيجية-

وحرص�المؤسسة�ع���تقديم�سلعة�دون�عيوب،���نتاجت�اليف�

  وكذلك�ارتفاع�ت�اليف��علان�والتوز�ع

 .قلة�منافذ�التوز�ع�ومتاجر�بيع�السلعة: التوز�ع�إس��اتيجية-

�: ال��و�ج�إس��اتيجية- �للسلعة �ترو�ج ��� ��علان�ستخدم

 .التعر�في

  

  

  

  

����ذه�المرحلة�ي�ون�المس��لك�قد��عرف�ع���

السلعة،�وت�ون�قد�ن��ت����تلبية�حاجات�

�المرحلة� ��ذه �وتمتاز �المس��لك�ن، ورغبات

�المنتج- �: إس��اتيجية �ع�� �تحس�نات �إدخال �السلعة�يتم جودة

  .وإضافة�مواصفات�جديدة�وتطو�ر�ا

إتباع�سياسة�التخفيض�الطفيف�لسعر��:إس��اتيجية�ال�سع��-

  ���يار

 

  النضوج

 

  النمو

 

  التقديم

 

  التطو�ر

 

  المبيعات

 

  الر�ح
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مرحلة�

  النمو

 :با��صائص�التالية

�ب�نما�- �متواصلة، �بطر�قة �المبيعات تز�د

�ستمر�الر�ح�بالارتفاع�و�صل�إ���أع���نقطة�

�يبدأ �النمو�حيث �مرحلة ���اية ��� �عد�ا��لھ

   .بالانخفاض��س�ب�دخول�المنافس�ن

 ا�ساع�السوق؛-

�لاخ��اق�- �سياسات �أو �اس��اتيجيات تصميم

 السوق؛

 انخفاض�الت�اليف�بأنواع�ا�و�درجة�كب��ة؛-

�السوق�- ��� �المنتج �مركز ��� �مستمر تحسن

�تفضيل� �لدرجة �ووصول�ا �ش�ر��ا ن�يجة

 .عالية

  

  .السلعة�ع���مراحل�زمنية�لكسب�أجزاء�متتا�عة�من�السوق 

�التوز�ع- �للتوز�ع�: إس��اتيجية �جديدة �منافذ �عن البحث

 .للدخول�إ���أجزاء�أخرى�من�السوق 

استخدام��علان�التناف������دف�ترسيخ�: إس��اتيجية�ال��و�ج-

القناعة�لدى�المس��لك�ن�ا��الي�ن�خلق�القناعة�لدى�المس��لك�ن�

  ).إثارة�الطلب��نتقا�ي. (المحتمل�ن

  

مرحلة�

 �ستقرار

  

��نخفاض�- ��� �يبدأ �المبيعات �نمو معدل

 ال�س��؛

�المحققة؛�- ��ر�اح �معدلات ��� ��س�� تد�ور

 افسة؛ارتفاع�شديد����حدة�المن

 استخدام��س��اتيجيات�الدفاعية؛-

�بالمرحلة�- �مقارنة �الت�اليف ��� ��س�� ارتفاع

 السابقة؛

 ارتفاع�درجة�ولاء�المس��لك�للسلعة؛-

  

�المنتج- �السلع،�: إس��اتيجية �من �فائض �وجود �مع ��نتاج ز�ادة

�وإيجاد� �السلعة �تطو�ر �المرحلة ��ذه ��� �المؤسسة وتحاول

���دف �ل�ا �جديدة �المرحلة�استخدامات ��ذه المؤسسات�. (إطالة

  ).ال���لا�تفعل�ذلك�تصل�منتجا��ا�ا���مرحلة��نحدار

�ال�سع��- �حدة�: إس��اتيجية ��س�ب ��سعار �تخفيض يتم

  .المنافسة

  .كثافة����استخدام�قنوات�التوز�ع: إس��اتيجية�التوز�ع-

استخدام��علان�التذك��ي�مع�استخدام�: إس��اتيجية�ال��و�ج-

ل��و�ج��خرى�كت�شيط�المبيعات�باستخدام��ضافات�وسائل�ا

�لدى� �ال��و�ج �ع�� �وال��ك�� �وا��وائز، �والمسابقات المجانية

 .الموزع�ن�والبا�ع�ن�أك���من�المس��لك�ن

  

مرحلة�

  �نحدار

 تد�ور�المبيعات�بدرجة�كب��ة�جدا؛-

 انخفاض�كب���للأر�اح؛-

�عامة�- �بدرجة �ال�سو�قية �س��اتيجيات

  .دفاعيةت�ون�

  

إيقاف�إنتاج�السلعة�أو��قتصار�ع���إنتاج�: إس��اتيجية�المنتج-

� �وإيقاف �م��ا �الرئ�سية �����ال���نواع �شديد �نقص �من �عا�ي

  .المبيعات

�ال�سع��- �ل��و�ج�: إس��اتيجية ��وسيلة �السعر تخفيض

  .المبيعات

�التوز�ع- �تحقق�: إس��اتيجية �ال�� �التوز�ع �منافذ ال��ك���ع��

 بة�مبيعاتأع����س

  .تقليص�نفقات�ال��و�ج�أو�إيقاف�ا�تماما: ال��و�ج�إس��اتيجية-

  .من�إعداد�الباحثة: المصدر
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  قرارات�المنتجات: خامسا 

  :يمكن�تقسيم�القرارات�ال���يتخذ�ا�القائمون�بال�سو�ق�فيما�يتعلق�بالمنتجات�إ���ثلاث�مستو�ات

 القرارات�المتعلقة�بالمنتج�الفردي - 1

  .وا��دمات�المساعدة�الت�ي�ن،�تمي���المنتجات�المتعلقة�بتحديد�خصائص�المنتج،�الماركة،�التعبئة،�شمل�القرارات�

 :خصائص�المنتج -1- 1

�ا��صائص� �خلال �من �توصيل�ا �يتم �وال�� �للعميل، �تقدم �سوف �ال�� �المنافع �تحديد �يتطلب �تطو�ر�المنتجات إن

  .يم�ا��المختلفة�ال���تم���المنتج��ا��ودة�والمم��ات�والش�ل�والتصم

 جودة�المنتج: 

�عد�ا��ودة�احد�أدوات�تحديد�وضع�المنتج����ذ�ن�العميل،�فا��ودة�تحدد�أداء�المنتج�لذلك�ف���ترتبط�برابطة�

 :�ما��عدينول��ودة�. قو�ة�بقيمة�المنتج

�فعند�تطو�ر�المنتج�يجب�أولا�تحديد�مستوى�ا��ودة�والذي��ش���إ���قدرة�المنتج�ع���اداء�وظائفھ: المستوى  -

 والذي�يتلاءم�مع�الشرائح�السوقية�المس��دفة؛

 .�ش���إ���خلو�المنتج�من�العيوب�وثبات�المستوى�المقدم�من�ا��ودة: ��ساق�أو�التناسق -

�العملاء،� �ل�افة �الشرائية �القدرة �مع �لا�تتوافق �وأسعار�مرتفعة �ت�اليف �العالية �ا��ودة �مستو�ات تتطلب

الشر�حة�السوقية�المس��دفة،�إلا�أن�كسب�ثقة�العميل�تتطلب��و�التا���فغن�من�يحدد�مستوى�ا��ودة��و 

  .تحقيق�البعد�الثا�ي�من�ا��ودة�وا��اص�با��لو�من�العيوب�والثبات����المستوى�المقدم

 مم��ات�المنتج: 

يمكن�تقديم�المنتجات�بمزايا�متعددة�تمثل�احد�الطرق��ك���فعالية����المنافسة،�تنطلق�من�المم��ات�المتعلقة�

�وتدعم�با �للمؤسسة �سبق �تمثل �جديدة �مم��ات �إضافة �يمكن ��عد�ا �إضافات، �اي �قبل �للمنتج لعناصر��ساسية

 .تنافسي��ا�����سواق

 ش�ل�وتصميم�المنتج: 

النمط،�حيث�يصف�الش�ل�المظ�ر�ا��ار���للمنتج�ولھ� أو�عت���مف�وم�التصميم�اك���ا�ساعا�من�مف�وم�الش�ل�

ا��يد�للمنتج،�ع���عكس�التصميم�الذي��سا�م������داءلا�انھ�لا�يضمن�بمفرده�دور����جذب�ا�تمام�العميل،�إ

�احتياجات� �وف�م �بملاحظة �يبدأ ��و�الذي �ا��يد �التصميم �ان �كما �أيضا، �ا��ار�� �ومظ�ره �المنتج �أداء �من الرفع
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 1.العميل

 :الماركة -2- 1

أو�علامة�تجار�ة�ل�ا�حماية�قانونية�بحيث�يقتصر�استعمال�ا�ع���مؤسسة�منتجة�ما�أو�موزع�مع�ن��اسمو���أي�

  2.��قانو�ي�ل�ل�من��سماء�والعلامات�التجار�ةلدوائر�المختصة،�ومن�ثم�ف����عب�وذلك�من�خلال����يل�ا����ا

  :التغليف -3- 1

   3".للمنتجأ�شطة�تصميم�وإنتاج�ا��اوي�أو�الغلاف�" �عرف�التغليف�بأنھ

 أ�مية�التغليف:  

 حماية�المنتج�ح���يصل�إ���المس��لك�ال��ا�ي����حالة�جيدة�وتقليل�ت�لفة�التلف؛ -

 حماية�المس��لك�من�أخطار�المنتج،�كما����حالة��دو�ة؛ -

يمثل�التغليف�جزءا�من�ال��نامج�ال�سو�قي�للمؤسسة،�حيث�يقوم�بوظيفة�البيع�وال��و�ج�عند�نقاط�الشراء� -

 4).ع���الرفالبيع�(

��ل� - �ع�� �تحتوي ��و��ا �والمس��لك، �المؤسسة �ب�ن �اتصال �وسيلة �الغلاف �ع�� �الموجودة �الملصقات تمثل

 .المعلومات�ا��اصة�بالمنتج

تلميع�صورة�المؤسسة�عن�طر�ق�نقل�و�سليم�المزايا�والفوائد�ال���يقدر�ا�المس��ل�ون�مثل��ل��ام��سياسة� -

 5.�ستدامة

 غي���الغلاف�: 

  :مجموعة�من��سباب�تدفع�المؤسسة�إ����غي���الغلاف�ا��اص�بالسلعة�مثلتوجد�

 ظ�ور�مواد�جديدة�للتعبئة�والتغليف؛ -

 قيام�المنافس�ن�بتطو�ر��غلفة�ا��اصة�بالمنتج؛ -

 �ستفادة�من��ف�ار�ا��ديدة����مجال�التعبئة؛ -

 6إ��اء�دورة�حياة�و�داية�دورة�حياة�جديدة؛ -

 1.بيعات�وذلك�بتغي���الغلاف���ذب�مجموعات�جديدة�من�المس��لك�نمواج�ة��نخفاض����الم -

                                                           
1
  .�108الة�محمد�لب�ب�عنبة،�مرجع�سابق،�ص�  

  .28حميد�عبد�الن���الطا�ي،�سماح�وليد�نجيب،�مرجع�سابق،�ص� 2
  . 476فيليب��وتلر،�جاري�أرمس��ونذج،�مرجع�سباق،�ص�� 3
  .26خ��اء�المجموعة�العر�ية�للتدر�ب�وال�شر،�مرجع�سابق،�ص�  4
5
  . 200،�ص2014،�ترجمة�شو��ار�ز�ي،�الطبعة��و��،�دار�الفجر�لل�شر�والتوز�ع،�القا�رة،�"دليل�ا��طط�ال�سو�قية" مار�ان�ب��ك�وود،�  

  .28خ��اء�المجموعة�العر�ية�للتدر�ب�وال�شر،�مرجع�سبق�ذكره،�ص�� 6
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 الت�ي�ن� -4- 1

  � ��إس��اتيجيةترتبط ��بإس��اتيجيةالت�ي�ن �من �كجزء �الت�ي�ن �ينظر�إ�� �حيث التغليف،��إس��اتيجيةالتغليف،

    .�س�ياوضع�بيانات��سيطة�ع���منتجا��ا�إ���وضع�بيانات�معقدة� و���اوح�الت�ي�ن����المؤسسات�من�مجرد

و�قصد�بالت�ي�ن�وضع�معلومات���م�المس��لك�ع���المنتج�كتار�خ�الصلاحية،�كيفية�استعمال�المنتج،�ا���ة�

  2.،�محتو�ات�المنتج�نتاج،�م�ان��نتاج،�تار�خ�بإنتاجھال���قامت�

 طرق�الت�ي�ن  

  3:بصفة�عامة��ناك�بيانات�مم��ة،�وصفية�ومعيار�ة،�وفيما�ي���شرح�موجز�ل�ل�م��ا

�المم�� - ��سم �: ت�ي�ن �دون �التجار�ة �أو�العلامة �التجاري �بالاسم �المؤسسات ��عض �عن��إعطاءتكتفي بيانات

 .السلعة

 .و���بيانات����ش�ل�أرقام�أو�صفات��عكس��ل�م��ا�درجة�معينة�من�درجات�ا��ودة: ت�ي�ن�جودة�السلعة -

 . ومات�المتعلقة�بالمنتجت��ص��ل�المعل و���بيانات�مكتو�ة�أو����ش�ل�صور :  الت�ي�ن�الوصفي -

 مشا�ل�الت�ي�ن  

  4:فيما�يتعلق�بالت�ي�ن،�و����دارةمشا�ل�رئ�سية�تواجھ��أر�ع�ناك��

 تحديد�البيانات�ال���يجب�إعطاؤ�ا�للمس��لك�ن، -

 تحديد�طر�قة�إعطاء�البيانات؛ -

 صياغة�البيانات، -

 .م�ان�كتابة�البيانات -

  تمي���المنتجات -5- 1

�س�يل�انتقاء� ��عمال��� �تبذل�ا�مؤسسات �ال�� �المج�ودات ���سماء�عرف�التمي���بأنھ�تلك ) المار�ات(والعلامات

و�ستخدم����. التجار�ة���دف�التمي���ب�ن�سلع�المؤسسة�المختلفة�من�ج�ة،�و�ي��ا�و��ن�السلع�المنافسة�من�ج�ة�أخرى 

  :ات،�و��التمي���بالعلامات�أو�المار�ات�العديد�من�المصط��

 :�سم�التجاري  -

حروف�أو�أرقام�يمكن�التلفظ���ا�مثل�سو�ي،�بيجو،�مرسيدس،�ف���إذن�ذلك�ا��زء�من��،من��لمات�و�تألف

                                                                                                                                                                                                 
   .38 ذكره،�ص�ا�ي�عرب،�مرجع�سبق�� 1
  .599طارق�طھ،�مرجع�سبق�ذكره،�ص�� 2
  .287-286: ص.محمود�صادق�بازرعة،�مرجع�سبق�ذكره،�ص� 3
4
  .292-291: ص. نفس�المرجع�السابق،�ص  
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  1 .أدوات�التمي���الذي�يمكن�التفوه�بھ

 :العلامة�التجار�ة -

إ����عر�ف�السلع�اسم�أو�مصط���أو�رمز�أو�تصميم�أو�خليط�م��ا���دف�" جار�ة�بأ��ا�تالعلامة�ال��Kotlerعرف�

�المنتج� �لسمات �قانونية �حماية �وتقدم �المنافس�ن �أو�خدمات �سلع �عن �لتمي���ا �با�ع�ن �أو�مجموعة �لأحد وا��دمات

  .يمكن�التعرف�عليھ�بالنظر�لا�بالنطق 2."الفر�دة�ال���يمكن�أن�يقلد�ا�المنافسون 

 الفائدة�من�التمي��  

  :�الآ�ي�ساعد�تمي���المنتجات�كلا�من�المس��لك�والمنتج�  

  :فائدة�التمي���بال�سبة�للمس��لك -

�السلعة� �بمصدر�او�م�شأ ��عر�ف�ما �حيث �من �الصنا�� �أو�المستعمل �ال��ا�ي �للمس��لك �التمي���حماية يحقق

  إضافة�ع���ضمان�ا��صول�ع���مستوى�مع�ن�من�ا��ودة�وتجا�س�ا؛

  عل��ا�من�أي�م�ان�تباع�فيھ؛�س�ل�ع���المس��لك�التعرف�ع���السلعة�ال���يرغب����شرا��ا�وا��صول��-

  : فائدة�التمي���بال�سبة�للمؤسسة -

  التمتع�بوضع�متم����س�يا����ال�سع��؛�-

  حماية�المؤسسة�المنتجة�من�احتمال�تز�يف�المنتج�ن��خر�ن�لمنتجا��ا�أو�تقليد�م�ل�ا؛�-

  �3ساعد�التمي������ال��و�ج�للمنتجات؛�-

السيطرة�ع���السوق�لز�ادة�ا��صة�السوقية�لارتباط�المش��ين�بالمنتج�وطل��م�لھ�باستمرار�مما�يؤدي�ا����ستغلال��-

  4.�ر�احالكب���ومن�ثم�ز�ادة���نتاجال�امل�للطاقة�وتحقيق�وفورات�

 سياسة�تمي���المنتجات  

  5:ينطوي�التمي���ع��  

 المس��لك�ن�ع���منتجات�الصا�ع�أو�البا�ع�وكذلك�حمايتھ�من�والذي��سمح�بتعرف�اختيار��سم�التجاري؛�

  .محاولات�التقليد

                                                           
  . 28،�ص�)ن.س.د(،�بدون�طبعة،�دار�اليازوري،�"�ساليب�الكمية����ال�سو�ق" حميد�عبد�الن���الطا�ي،�سماح�وليد�نجيب،�� 1
  . 476-475فيليب��وتلر،�جاري�أرمس��ونذج،�مرجع�سابق،�ص�ص�  2
3
  .30نفس�المرجع�السابق،�ص�  

  .24خ��اء�المجموعة�العر�ية�للتدر�ب�وال�شر،�مرجع�سابق،�ص�� 4
  .595-593: ص. طارق�طھ،�مرجع�سابق،�ص� 5
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 نا�يواجھ�المنتج�أر�ع�بدائل�للتمي���يتوقف��ل�م��ا�ع���القوة�ال�س�ية�يتمتع���ا��ل�تحديد�را���العلامة؛��

  : منتج�أو�با�ع����السوق،�و��

 التمي����علامة�الصا�ع؛ -

 الموزع�و�س���بالعلامة�ا��اصة؛�أو التمي����علامة�البا�ع� -

 حيث�تصرح��عض�المؤسسات�لمؤسسات�أخرى�باستعمال�علام��ا�التجار�ة؛�؛�االتمي���بالعلامة�المصرح�� -

 .استخدام�مؤسست�ن�مختلفت�ن�لنفس��سم�التجاري �بمع���؛علامة�مش��كة -

 ا��دمات�المساعدة -6- 1

ا��دمات�المستقلة�بذا��ا،��الضمان�وخدمات�ما�يقصد�با��دمات�المساعدة�ا��دمات�المكملة�للمنتج�ول�ست�

  1.�عد�البيع�ا��

 الضمان  

�و�ال��ام�البا�ع�اتجاه�البا�ع�ضمنيا�أو�صراحة����ش�ل�مكتوب�أو�شفو�ا�فيما�يتعلق�بضمان�أداء�السلعة�او�  

�تو  �ا �معينة �لمسافات �استعمال�ا �أو�ح�� �معينة �زمنية �ف��ة �خلال �أو�فنية �مي�انيكية �عيوب �وجود فر�خصائص�عدم

معينة�ف��ا،�أو�أيضا�فيما�يتعلق�بتحقيق�الرضا�المطلق�للمس��لك��خ���أو�المش��ي�الصنا���من�خصائص�السلعة�أو�

  2.أدا��ا�واستعمال�ا

 خدمات�ما��عد�البيع 

أو��داء،�وذلك���نتاج��دف�إ���مساعدة�العميل�ع���استمرار�أداء�السلعة�بطر�قة�سليمة�وعدم�توقف�ا�عن�

  3.والصيانة،�و�عض�ا��دمات�غ���الفنية�كقبول�المرتجعات�و�ئتمان�و�صلاحعن�طر�ق�توف���قطع�الغيار�

  القرارات�المتعلقة�بخط�المنتجات - 2

واحدة،�أو�تباع�لنفس�الفئة�من�العملاء�أو��إنتاجيمثل�خط�المنتجات�مجموع�المنتجات�ذات�الصلة�لارتباط�ا�بطر�قة�

  :ومن�أ�م�القرارات�المتعلقة�بخط�المنتجات،�ما�ي��. نفس�منافذ�التوز�ع�ل�ا�مدى�سعري�واحد�ا���من�خلال

 طول�خط�المنتجات 

 4:�ش���إ���عدد�العناصر�الموجودة�بخط�المنتجات،�و�و�نوعان

 ا��ط�القص��؛��عت���ا��ط�قص��ا�إذا�أمكن�ز�ادة��ر�اح�من�خلال�إضافة�عناصر؛ -

��عت��� - �الطو�ل؛ �الا��ط �أك���من �طو�لا ��عض�لا ا��ط �عن �التخ�� �خلال �من ��ر�اح �ز�ادة �أمكن �إذا زم

  العناصر؛

                                                           
  .�109الة�محمد�لب�ب�عنبة،�مرجع�سابق،�ص�  1
  .295محمود�صادق�بازرعة،�مرجع�سابق،�ص�� 2
3
  .313نفس�المرجع�السابق،�ص�  

  .�109الة�محمد�لب�ب�عنبة،�مرجع�سابق،�ص�� 4
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 تمي���خط�المنتجات 

  :توجد�أر�ع�اس��اتيجيات�تمي��ية���ط�المنتجات�متاحة�للمؤسسة،�و��

 .ال���تضاف�للمز�ج�السل���للمؤسسةيتم�إطلاق�ا�ع���خطوط�المنتجات�ا��ديدة�: أسماء�جديدة -

 .تجاري�ع���خطوط�المنتجات�ا��ديدةإطلاق�نفس��سم�ال: �سمتمديد� -

��سم - �بنفس �المنتجات �خط ��غرض�: تمديد �ا��الية �المنتجات �خطوط �ع�� �التجاري ��سم �نفس إطلاق

 .مار�نجاح��سم�التجاري����السوق اس�ث

جات���دف�تحر�ك�إطلاق�أسماء�تجار�ة�مختلفة�ع���المنتجات�ال���يضم�ا�نفس�خط�المنت: دةدأسماء�متع -

  دوافع�الشراء�لدى�المس��لك�ن�

 غليف�خط�المنتجات� 

  :بال�سبة�للمنتجات�المختلفة�داخل�خط�المنتجات�ي�ون�للمؤسسة�مجموعة�من�البدائل،�و��

- ���� �ذلك �و�فيد �ا��ط، �منتجات ���ميع �بال�سبة �والش�ل �واللون �ا���م ��� �متماثل �أو�غلاف �عبوة تصميم

 .لا�تحقق�ذاتية�السلعة��س��اتيجية�ذه��أنذ�ن�المس��لك،�إلا�ور�ط�المنتجات������علان

  .،�و�ذا��ساعد����خلق�الذاتية�ل�ل�منتجحداتصميم�عبوة�أو�غلاف�ل�ل�منتج�ع��� -

بتصميم�عبوة�تص���للاستخدام��عد��ن��اء���س��اتيجيةاستعمال�العبوة��عد�استعمال�المنتج؛�تتعلق��ذه� -

  .من�استعمال�المنتج

وضع�أك���من�وحدة�من�نفس�السلعة����عبوة�واحدة،�أو� عدد�من�وحدات�السلعة����عبوة�واحدة؛�عبئة� -

وإم�انية�تقديم�منتج�جديد���ث�المس��لك���جماليةوضع�سلعت�ن�مكملت�ن،�مما�يؤدي�إ���ز�ادة�المبيعات�

  1.ع���تجر�تھ

  القرارات�المتعلقة�بمز�ج�المنتجات� - 3

  :تقدم�ا�المؤسسة،�ومن�أ�م�القرارات�المتعلقة�بخط�المنتجات،�ما�ي��و����ل�خطوط�المنتجات�ال���

 .المز�ج�؛�من�خلال�ز�ادة�عدد�ا��طوط�الذي�يحدد�عرض�ا) عرض(ز�ادة�ا�ساع� -

 .�نتاج���جميع�خطوط�) �نماط(ز�ادة�طول�المز�ج؛�من�خلال�ز�ادة�عدد�المنتجات�الفردية�  -

 2 .ال��ابط�ب�ن�المنتجات�المختلفة�للمؤسسةز�ادة�ا�ساق�المز�ج؛�من�خلال�ز�ادة�  -

عدة�صنع�من��أنماطز�ادة�عمق�المز�ج؛�من�خلال�ز�ادة�عدد�المنتجات�����ل�خط،�والذي�يت�ون�بدوره�من� -

�لعدة�خياراتأسا���منتج� فمثلا�ت�ون�خطوط�منت���السيارات�عميقة�. ،�و�مكن�مضاعفة��ل�نمط�وفقا

 3).ال��لي�ية،�المجزأة،�بر�ك،�ذات�الم�ان�الواحد�ا��(وأ��ام�عدة�ل�ون�نفس�النمط�ينحدر�من�سيارات�

                                                           
1
  .29-28: ص. خ��اء�المجموعة�العر�ية�للتدر�ب�وال�شر،�مرجع�سابق،�ص  

  .�110الة�محمد�لب�ب�عنبة،�مرجع�سابق،�ص�  2
  .�143اثر�ن�فيو،�مرجع�سابق،�ص�� 3
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  تطو�ر�المنتجات�-سادسا

سلع��إنتاجالكب���من�قبل�المؤسسات�المنافسة�إ����للإنتاجي�س�ب�ظ�ور�السلع�ا��ديدة�أو�استخدام�تكنولوجيا�

�وتقديم� �السلعة �إنتاج �النظر��� �إعادة �إ�� �المؤسسة �يدفع �ما �و�ذا ��ر�اح، �انخفاض �إ�� �يؤدي �مما �أقل، بت�اليف

منتجات�جديدة،�و�ذا�ما��عت���مؤشرا�ع���حيو�ة�المؤسسة�ورغب��ا����تلبية�احتياجات�أسواق�ا�وز�ائ��ا،�و���نفس�

  .الوقت��عت���أداة�م�مة�لتقو�ة�مركز�ا�التناف���

 :�عر�ف�المنتج�ا��ديد� - 1

 :�عرف�المنتج�ا��ديد�بأنھ

 .أي����ء�يتم�تقديمھ�إ���السوق��شرط�عدم�وجود�خ��ة�سابقة�لدى�المس��لك�أو�المؤسسة�عن��ذا�المنتج" -

�نمط� - �أو��غي����� �جديدة، �استخدامات �إضافة �ش�ل ��� ��ذا ��ان �سواء �حالية �سلعة �ع�� ��غي���يطرأ أي

 1."�سم�التجاري التعبئة�والتغليف�أو��غي���

�السلع�" - �مع �بالمقارنة ��اما �تطورا �تمثل �أن �يمكن �كما ��س�يا، �جديدة �أو�منفعة �وظيفة �تؤدي �ال�� السلعة

 ."ا��الية�و�دائل�السلعة،�وذلك�من�وج�ة�نظر�المس��لك�المس��دف

طلاق�من�� المنتج�المبتكر�من�خلال�قسم�البحث�والتطو�ر����المؤسسة،�والذي�لم�يتم�بيعھ�أو�قديمھ�ع���" -

 ."قبل�أي�مؤسسة����السابق

المنتج�الذي�لم��سبق�للمؤسسة��سو�قھ�أو�تقديمھ�من�قبل�ع���الرغم�من�وجوده�لدى�مؤسسات�أخرى،�" -

منتج�مؤسسة�أخرى�أو��إنتاجشرائھ�من�مؤسسة�أخرى،�أو�اس�ئجاره،�أو�حق��متياز�����أو من�خلال�امتلاكھ�

 ."ال��خيص

 2".سوق�إ���سوق�آخر من�إحضارهالمنتج�الذي�تم�" -

 تص�يف�المنتجات�ا��ديدة - 2

  :عرف�مف�وم�التطو�ر��بت�اري�تطورات�نظر�ة�عديدة�تنطوي�ع���واحد�أو�أك���من���عاد�التالية

 تص�يف�المنتجات�ا��ديدة: )3(ا��دول�رقم�

 :يق��ح�رو�ر�سن�ثلاث�مجموعات�من��بت�ار�وفقا�لدرجة�حداثة�المنتج��سبة�إ���السوق،�و��

 .�بت�ارات��ستمرار�ة  -

 .)�غ��ات�أك���تتطلب�تكيفا�من�طرف�المستخدم�ن(�بت�ارات�شبھ��ستمرار�ة�  -

 .ابت�ارات��نقطاع�ال����غ��،�وع���نحو�كب���عادات��فراد�وسلوكيا��م�- 

رو�ر�سن�

)1971( 

 

  :يحددان�ثلاث�أنماط�من��بت�ارات

��نقطاع�-  �: ابت�ارات �بمف�وم�نو�� �بروزا �المنتجات: أك�� �نوع �أو ��نتاج �المنتجات. نمط �أن  إذ

شوفري؛�

  دوري

                                                           
  .263عبد�السلام�أبو�قحف،�مرجع�سابق،�ص�� 1
2
  .230ابق،�ص�زكر�ا�أحمد�عزام،�وآخرون،�مرجع�س  
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  .�عرف�بناء�ع���معاي���جديدة�مقارنة��سابقا��ا

  .تقليد�أو�توسيع�المنتجات�الموجودة -

-�� �تصميم �الف��يائية(إعادة �المواصفات �) �غي�� �الموقع �تحديد �إعادة �المواصفات(أو  �غي��

 .).الموجودة�دراكية�للمنتجات�

1983 

 :يم����ل�من�جر�ن،�برك���ور�يا�س�ب�ن�ثلاث�أنواع�من�المنتجات�ا��ديدة�وفقا�لمواصفا��ا�الف��يائية

 ).ابت�ار�مجموعة�جديدة�من�المنتجات(المنتجات��بت�ار�ة��-

 ).المنتجات�ال���أجر�ت�عل��ا�تجديد�وظيفي�كب��(المنتجات�المجددة� -

 .���المنتجات�ال���أجر�ت�عل��ا��عض�التعديلات: جات�ا��لودةالمنت -

جر�ن�

برك���

1995 

� :المصدر ��س��اتيجية� " يو،ف�اتر�ن �ا��يارات �إ�� �ال�سو�قية �الدراسة �من �والمس��لك�ن �السوق �معرفة ال�سو�ق

،ص��2008وردية�واشد،�مجد�المنظمة�ا��امعية�للدراسات�وال�شر�والتوز�ع،�ب��وت،�ط�،�:،�ترجمة"المز�ج�ال�سو�قي

153.  

  أسباب�نجاح�أو�فشل�المنتجات�ا��ديدة - 3

  1: �ناك�العديد�من��سباب�ال���تؤدي�إ���نجاح�أو�فشل�تقديم�المنتجات�ا��ديدة

 أ�م�أسباب�النجاح : 

 التكنولوجية؛تمي���المنتج�ا��ديد�عن�غ��ه�من�الناحية� -

 تأييد��دارة؛ -

 مواءمة�الب�ئة�للمنتج�ا��ديد؛ -

 توافر�الموارد�المادية�وال�شر�ة�و�لية�بالإضافة�إ���ا��دمات�وال�س�يلات؛ -

 ا��الية؛��نتاجع���خطوط���ثر إيجابية� -

 .���إنتاج�المنتج�ا��ديد) �لات،�الم�ارات�الفنية�و�دار�ة(استخدام�التكنولوجيا�ا��الية��إم�انيةمدى� -

 أ�م�أسباب�الفشل : 

 ؛)سلبية��تجا�ات(اتجا�ات��دارة�وتوج�ا��ا -

 عدم�القيام�ببحوث�السوق،�أو�إجراء�بحث�غ���ملائم�ودقيق؛ -

 تقديم�المنتج�ا��ديد؛�إس��اتيجيةعدم�وضع�سياسة�أو� -

 قييم�فكرة�المنتج�ا��ديد؛تم�توافر�معاي���وا��ة�لعد -

 تأخر�اتخاذ�القرارات�المتعلقة�بالقديم؛ -

 عن�المنتج�ا��ديد؛�المسئول�نعدم�وضوح�أو�تحديد� -

 الفنية�اللازمة؛�أو عدم�توافر�الم�ارات��دار�ة� -
                                                           

  .273عبد�السلام�أبو�قحف،�مرجع�سابق،�ص�� 1
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  .المنتجات�ا��ديدة�تقديمقلة�خ��ة�المؤسسة����� -

 مراحل�تطو�ر�المنتج� - 4

  :للمؤسسات�أن��عدل�من��سبة�نجاح�منتج�ا�ا��ديد����مراحل�ستة،�فيما�ي���شرح�ايمكن�

 توليد��ف�ار :  

تنصب��ذه�المرحلة�ع���محاولة�تجميع�أف�ار�كث��ة�ومختلفة�ال���تص���لتطو�ر�او�تنمية�أو�ابت�ار�المنتج�ح���ي�س���

  2: �يدة�فيما�ي��،�وتت��ص�مصادر�جمع��ف�ار�ا�1اختيار�أ�س��ا�وأص���ا�للتطبيق

�أو� - �والصناعة، �السوق ��غ��ا �ا��ديدة، �ا��اجات �المتناقضة، ��حداث � �المفاجئة، ��ش���ا��وادث الصدفة؛

 التغ��ات�الس�انية�ا���إ���فرص�جديدة؛

 .المصادر�الداخلية؛�مديري�ال�سو�ق،�الباحث�ن،�موظفي�المبيعات،�الم�ندس�ن،�موظفي�المؤسسة -

�العملا - �محتمل�ن�المصادر�ا��ارجية؛ �مش��ين ��دارة، �مس�شارو ��علان، �و�الات �المنافسون، �الموزعون، ء،

 .ج،�مؤسسات�خاصة�بالأبحاث�ا��تللمن

 غر�لة��ف�ار: 

. يتم�ذلك�عن�طر�ق�اس�بعاد��ف�ار�الضعيفة�وغ���الملائمة،�وال���لا�ت�ناسب�مع�إم�انيات�المؤسسة�وأ�داف�ا

�ع��� �المرحلة ��ذه �تتم �أن �كعملية�يمكن �والثانية �سر�عة، �وتصفية �مراجعة �كعملية ��و�� �ع��ا؛ �من�ثقت�ن مرحلت�ن

ع���المؤسسة�تجنب�الوقوع����خطأين��ما�خطأ��سقاط�والذي�يتضمن�ال�سرع����اس�بعاد��ف�ار�. مراجعة�متأنية

لة��عد�أخرى��س�ب�ت�اليف�ال���قد��ستحق���تمام�وكذلك�خطا��ستمرار�مع�أف�ار�غ���مناسبة�و�نتقال���ا�مرح

  3.دراس��ا�البا�ظة

 تطو�ر�مف�وم�المنتج  

ت�بالقبول�يتم�تطو�ر�ا�����ذه�المرحلة����ش�ل�مف�وم�المنتج،�و�قصد�بمف�وم�المنتج����ة�يالفكرة�ال���حظ

�يتم��عد�ذلك�اختبار�المنتج��ش�ل�رمزي . مفصلة�من�فكرة�المنتج��عد�إعادة�صياغ��ا��ش�ل�ذي�مع���للمس��لك

  5.مع�عينة�من�العملاء�المس��دف�ن��من�أجل�تحديد�مواقف�م�والنوايا�الشرائية��ولية�4أو�مادي

 ال�سو�قية��س��اتيجيةتطو�ر� 

ال�سو�قية�للمنتج�ا��ديد�اس�نادا�ع���مف�وم�المنتج،�و�شمل��ذه��للإس��اتيجيةمن�خلال�وضع�تصميم�مبد�ي�

                                                           
1
  .137عامر�عبد�الله�مو���،�مرجع�سابق،�ص�  

  .208عبد�القادر�محمد�عبد�القادر،�مرجع�سابق،�� 2
3
  .147-146: ص.ع���مو����الددا،�مرجع�سابق،�ص  

  .117. �الة�عنبة،�مرجع�سابق،�ص� 4
  .242. زكر�اء�أحمد�عزام�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص� 5
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  1:أساسيةثلاث�أجزاء���س��اتيجية

- � �المتوقعة،�ا��زء �السوقية �ا��صة �للعميل، �توصيل�ا �المخطط �القيمة �المس��دف، �السوق �يصف �ول؛

 ��داف�المتوقعة�����جل�القص��؛

 ا��زء�الثا�ي؛�يحدد�السعر�المخطط�وطرق�التوز�ع�والم��انية�التقدير�ة�للسنوات�القليلة�القادمة؛ -

 .ل�و��داف�الر�حية�والمز�ج�ال�سو�قيا��زء�الثالث�يصف�المبيعات�التقدير�ة�����جل�الطو� -

 التحليل��قتصادي�للمشروع 

� �و�ر�اح �والت�اليف �المبيعات �مراجعة �التحليل �المتوقعة(�شمل �)المردودية �السوق �حول �ودراسة �مدى�( ، تقييم

  2.ونقاط�ضعفھ�وقوتھ) جاذبية�المشروع

 تطو�ر�المنتج 

أي�إنتاج�نماذج�للمنتج�ع���نطاق�(����ذه�النقطة�من�عملية�تخطيط�المنتجات�تتحول�الفكرة�إ���واقع�ملموس�

�لھ). تجر��� �الرئ�سية �المواصفات �جميع �المنتج �نموذج �( يضمن �الفنية �العناصر�) و�نتاجيةالنوا�� �جميع وكذلك

  3.�خرى�المتعلقة�بالمز�ج�ال�سو�قي

 اختبار�المنتج 

�اختب �إرسال��عد �طر�ق �عن �تتم �للت�بؤ، �استخدام�ا �يمكن �تطو�ر�المنتج ��� � ��امة �بحثية �أداة �المس��لك ارات

سواء�من�الناحية��5لتجر�ة�المنتج�ومراقبة�سلوك�المستفيدين�تجا�ھ�وردود�أفعال�م�4النماذج�إ���عينة�من�المس��لك�ن

م����س�يل�عملية�ال�سو�ق�و�عطي�حر�ة�يمنح��ذا��ختبار�الثقة�للمؤسسة�مما��سا�. الناحية�الفنية�أو�ال�سو�قية

 6.أك������سع���السلعة

 ال�سو�ق�التجاري�للمنتج 

�مقياسا�حقيقيا�لاختبار�قدر��ا� ��عد �الذي �السوق �إ�� �ال�سو�قية�يتم�تقديم�السلعة�ا��ديدة �نجاح��ختبارات �عد

المؤسسة�اتخاذ�ا�����ذه�المرحلة��و�تحديد�وأ�م�القرارات�ال���يجب�ع���. 7ع����يفاء�بحاجات�المس��لك�ن�ورغبا��م

  8.تحديد�توقيت�إنزال�المنتج�للسوق�و�ماكن�ال���س�تم��غطي��ا����البداية

                                                           
  .117. �الة�عنبة،�مرجع�سابق،�ص� 1
  .53. فر�د��ورتل،�مرجع�سابق،�ص� 2
3
  .292- 291:ص.محمد�عبد�الله�عبد�الرحيم،�مرجع�سابق،�ص  

  .293.نفس�المرجع�السابق،�ص�� 4
  .209.ر����مصطفى�عليان،�إيمان�فاضل�السامرا�ي،�مرجع�سابق،�ص� 5
  .149ع���مو����الددا،�مرجع�سابق،�ص�� 6
  .185أن�س�أحمد�عبد�الله،�مرجع�سابق،�ص�� 7
  .118.�الة�عنبة،�مرجع�سابق،�ص� 8
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  أسئلة�الفصل: سا�عا

 جديد؟ منتج تطو�ر مراحل �� ما 1

 ت�تكر؟ أن الشر�ات ع�� يجب لماذا 2

 الفردية؟ التجار�ة العلامة ع�� العائلية التجار�ة للعلامة ت�ون  قد ال�� العيوب �� ما 3

 :بأنھ المنتج ُ�عرّف 4

 .ملموسة سما��ا معظم ت�ون  مصنعة سلعة) أ(

 .مزايا حزمة) ب(

 .ملموس غ�� و�عض�ا ملموس �عض�ا السمات، من متماسكة مجموعة) ج(

 :�� التجار�ة العلامة 5

 .منافسيھ عن لتمي��ه الشركة منتج ع�� يطلق اسم) أ(

 .المنتج �غليف سمات من سمة) ب(

 .مع�ن منتج حول  للشركة ال�سو�قية ��شطة ع�� ال��ك��) ج(

 :�� ال�سوق  سلع 6

 .منتظم أساس ع�� شراؤه يتم منتج) أ(

 .مطولة قرار اتخاذ عملية يتطلب منتج) ب(

 .بالتجزئة بيع متجر من شراؤه تم منتج) ج(

 :�� الم��قة المعدات 7

 .الطرفية لاحتياجا��ا الشركة �ش����ا ال�� المعدات) أ(

 .رئ���� منتج شراء تكمل ال�� �ضافية المنتجات) ب(

 .�خرى  المعدات إ�� للوصول  المستخدمة المعدات) ج(

 ��يح؟ غ�� �ذه من أي 8 

 .ملموسة غ�� ا��دمة منتجات) أ(

 .الفوائد من حزم عن عبارة ا��دمة منتجات) ب(

 .كماليات ا��دمة منتجات) ج(

 :جوانب حد المعيبة،أ المنتجات 9

 .العبوات تصميم) أ(

 .المنتج تصميم) ب(

  .ال��و�ج تصميم) ج(
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��ش�ل� �الذي �والعنصر�الوحيد �بالعناصر��خرى �مقارنة �مرونة �ال�سو�قي �عت���السعر�أك���عناصر�المز�ج

�المؤسسة �لإيرادات �مباشرا �مصدرا �ال�سع���من �قرارات �يجعل �مما �إدارة��أصعب، �مستوى �ع�� �تتخذ �ال�� القرارات

  ال�سو�ق

  مف�وم�السعر: أولا

 �عر�ف�السعر - 1

  :من�بي��ا للسعر��عر�فات�عديدة،

السعر��و�فن�ترجمة�القيمة����وقت�مع�ن�وم�ان�مع�ن�للسلع�وا��دمات�المعروضة�إ���قيمة�نقدية�وفقا�"   -

 1".للعملة�المتداولة����المجتمع

للمنتج،�وقد�ت�ون�قيمة�ال���ء�ل�ست�مادية�فقط�مق�سة�بالنقود�وإنما�كتعب����و�وصف�القيمة�النقدية�" -

 2."عن�ال���ء�من�حيث�القيمة�ول�س�المنفعة

 3."أو�امتلاك�أو�استخدام�المنتج�أو�ا��دمة المس��لك�مقابل�فوائد�ال����س�بدل�ا) النقود(مجموع��ل�القيم�"  -

�أو�"  - �او�خدمة �سلعة �مقابل �المدفوعة �النقد �اجل�كمية �من �بالنقد �المس��لك �يبادل�ا �ال�� �القيم �من كم

 4."ا��صول�ع���المنافع�ال���يحمل�ا�المنتوج�المستعمل�من�قبل�المس��لك

 أ�مية�السعر - 2

 أ�مية�السعر�بال�سبة�للمؤسسة: 

 يتوقف�ع���السعر�تحقيق���داف�العامة�للمؤسسة؛ -

�ساسية����نجاح��سو�قھ�فع���اساسھ�تتحدد��يحدد�السعر�القيمة�التبادلية�للمنتج،�و�عت���من�العوامل� -

 طبيعة�الطلب�عليھ�����سواق�المختلفة؛

 يحدد�السعر�الشرائح�السوقية�للمس��لك�ن؛ -

 يحدد���م�المبيعات�و�ر�اح�المتوقعة؛ -

 1يؤثر�ع���تخطيط�ال��امج�ال�سو�قية��خرى؛ -

                                                           
1
  .230فتحي أحمد ذیاب عواد، مرجع سبق ذكره، ص   

2
  .16 ص ،2009دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان ، الطبعة الأولى،أسس التسویق المعاصر، ربحي مصطفى علیان،   

3
  .351 ص، 2012دار الیازوري للنشر والتوزیع، عمان،الطبعة العربیة،  ،"إستراتیجیات التسویق "،ثامر البكري  
4
  .17، ص 2013جھینة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  ،"مدخل تسویقي: التسعیر" علي عبد الرضا الجیاشي،  

 الفصل�السادس

 سياسة�ال�سع��
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 أ�مية�السعر�بال�سبة�للمس��لك: 

 ؛�س��لاك�ى مستو �يحدد�السعر  -

 2يرتبط�السعر�بنوعية�السلع�المش��اة؛ -

�المس��لك�ن�ب�ن�السعر�ومستوى�ا��ودة�او�الم�انة��العديدللسعر�تأث���نف����ع���المس��لك�وذلك�بر�ط� - من

 3.�جتماعية�ا��

 سع���أ�داف�ال. 3

ال����س���إل��ا�المؤسسة�من�خلال�ال�سع���كث��ة�ومتنوعة،�م��ا�ما�يتعلق�بتحقيق��ر�اح،�أو����دافإن�

سع����يمكن�ت��يص�أ�داف�ال..تحقيق���م�أك���من�المبيعات�أو�ا��صة�السوقية،�أو�ا��فاظ�ع���الوضع�ا��ا���

  :الموا���ا��دول من�خلال�

  أ�داف�ال�سع��: )4( ا��دول�رقم

  أ�داف�تتعلق�بالمنافسة  أ�داف�التوجھ�نحو�الز�ون   بالر�حأ�داف�خاصة�

 .ر�ح�نقدي-1

 .صا��/ �امش�ر�ح�ك��-2

 .�امش�ر�ح�المسا�مة-3

 .العائد�ع���المبيعات-4

 .العائد�ع���ال�لفة-5

 .العائد�ع���رأس�المال�المستخدم-6

  .العائد�ع���صا���الملكية-7

  .مستو�ات�سعر�مناسبة- 1

  .تأكيد�سمعة�المؤسسة- 2

  .خلق�قيمة�مقابل�النقد- 3

  .نطاق�سعري�واسع- 4

المحافظة�ع����سعار�ع���منافذ�- 5

  .التوز�ع

  

  .أو�ا��د�من�المنافسة/ مجاراة- 1

  .تفادي�حرب��سعار

  .دخول�محدود����المنافسة

  .ثبات��سعار

  .ر�ح�نقدي�لتفادي�المنافسة

  أ�داف�متنوعة  أ�داف�مالية  أ�داف�تتعلق�با���م

 .سوقيةحصة�- 1

  .��م�المبيعات- 2

  .عائد�المبيعات

  .نمو�المبيعات

  .�نتفاع�من�الطاقة�المتاحة

  .تدفق�نقدي- 1

  .عائد�الس�م�الواحد- 2

  .معدل�عوائد�السعر- 3

  .مقسوم��ر�اح- 4

  .�عز�ز�صورة�ا��ودة�العالية- 1

تجنب�القيود�و�جراءات�- 2

  .ا���ومية

  .الضمان�والبقاء- 3

�ا��يا����: المصدر �الرضا �عبد �ع�� ��سو�قي: ال�سع��" ، ��ردن،�)ط.د( ،"مدخل �عمان، �لل�شر�والتوز�ع، �ج�ينة ،

  .116ص،2013

                                                                                                                                                                                                 
1
،�ص�2011،�الطبعة��و��،���اديميون�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�"المعاصرال�سو�ق�"أ�س�عبد�الباسط�عباس،�جمال�ناصر�الكميم،�  

171.  
  .195،�صبقاعامر�عبد�الله�مو���،�مرجع�س� 2
  .125 ،�صبقا�الة�عنبة،�مرجع�س� 3
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�م��ا�   �ت�شق �وال�� �والمحددة �المعلنة �المؤسسة �لأ�داف �أو�أك���لل�سع���وفقا ��دف �بتحديد �المؤسسة تقوم

�ال�سو�ق �. أ�داف �السعري �للسلوك �ال�سع���مرشدا �أ�داف �قاعدة�تصبح �و�صبح �الصناعة، �سوق ��� وال�سو�قي

 .لتقييم�النتائج

  طرق�تحديد�السعر: ثانيا

  :�ناك�عدد�من�الطرق�يتم���ا�تحديد�السعر،�يمكن�ت��يص�ا�فيما�ي��

 :ال�سع���بالت�لفة�والر�ح .1

� �المتعلقة �الت�اليف �ع�� �بالاعتماد �سعر�البيع �تحديد �الر�ح�بالإنتاجيتم ��امش �إل��ا �مضافا و�حسب�. والتوز�ع

�امش�الر�ح�بتحديد��سبة�من�الت�لفة�الفعلية�بحيث�يصبح�سعر�البيع�مساو�ا�للت�لفة�الفعلية�زائدا�عل��ا�ال�سبة�

  .أو�قد�ي�ون�مساو�ا�للت�لفة�الفعلية�مضافا�إل��ا�مقدار�محدد�من�الر�ح�ل�ل�وحدة. المضافة

 �ر�اح�المس��دفةال�سع���ع���أساس�نقطة�التعادل�و .2

� ��ذه �و�مكن��عتمد �الر�ح، �يحقق �تقدير�السعر�الذي �المؤسسة �تحاول �حيث �الت�اليف، �حساب �ع�� الطر�قة

حساب��ر�اح�المس��دفة�باستخدام�نقطة�العادل،�و���الكمية�ال���ت�ساوى�عند�ا��يرادات�مع�إجما���الت�اليف،�

�المنتج �لنفس � �أسعار�مختلفة �مستو�ات �عند �متعددة �نقاط��عادل ��ناك �ي�ون �نقطة��.وعليھ �ال����عقب فالمبيعات

و�مكن�استخراج�نقطة�التعادل�من�. التعادل�تحقق�أر�احا،�أما�المبيعات�ال����سبق�نقطة�التعادل�فتحقق�خسائر

  :خلال�المعادلة�التالية

  ال�سع���ع���أساس�نقطة�التعادل:  )12( الش�ل�رقم

  

  

  

  

  

  

الطبعة��و��،�دار�ز�ران�لل�شر�والتوز�ع،��ردن،��،"ال�سو�ق����المف�وم�الشامل" ز�ي�خليل�المساعد،�: المصدر

  .298.،�ص2013

 المصار�ف�ال�لية

 ر�ح

 �ضافة�ال�لية

 نقطة�التعادل

 خسارة

مصار�ف�

 ثابتة

 الكمية

ت
دا

را
�ي
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ف

لي
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لت
ا

 

 

مصار�ف�

 متغ��ة
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 ال�سع���ع���أساس�المنفعة�المدركة .3

�المنفعة �للسلعة�/ت�ون �اقتنائھ �من �المس��لك �يرا�ا �ال�� �السعر�المنفعة �يجاري �لل�سع���عندما �أساسا �المدركة القيمة

  1).كية�����ماكن�الراقية�والب�ئات�المتم��ةجات��س��لاتت�لفة�السلعة�ك�سع����عض�المن�أساسول�س�ع���

  ال�سع���لتحقيق�عائد�مس��دف .4

إ���الت�اليف�تحقيق�عائد�مناسب�ع���موجودات�المشروع،�و����عت���أقل��بالإضافةبالاعتبار��يتم�ال�سع���مع��خذ

  .قيقة�عن�الت�اليف�وعن��س�ثماراتالطرق�شيوعا�لأ��ا�تتطلب�معلومات�د

 أساس�الطلبال�سع���ع��� .5

  :إ���الت�اليف�السعر�الذي�يقبلھ�السوق،�وفقا�للمعادلة�التالية�بالإضافةيتم�ال�سع���مع��خذ�بالاعتبار�

  الر�ح�أو�ا��سارة= الت�اليف�-السعر

  .ت��ز�أ�مية��ذه�الطر�قة����أوضاع�المنافسة�ا��ادة�و�ال�سبة�للسلع�المتجا�سة�والسلع�ذات�مرونة�الطلب�المرتفعة

 ال�سع���التار��� .6

� �ع�� ��ذه�الطر�قة ��مبدأتقوم �امتداد ��� �أسعار�اليوم �الت�اليف�أو�����لأسعار أن �لم�يحدث�اي��غي����� �مس�إذا

  .مستو�ات�المع�شة

  ال�سع���حسب�المنافسة .7

�بال�سبة� �ول�س �التا�عة �للمشروعات �بال�سبة �وذلك �المنافسة، �أسعار�السلع �أساس �السعر�ع�� �تحديد يتم

  . للمشروعات�القائدة،�و�ال�سبة�للسلع�الم�شا��ة�ول�س�للسلع�المتباينة

  ال�سع����نتقا�ي .8

تجار�ة�من�نفس�السلع�نفس�ا�المقدمة�من�نفس�المشروع�من�خلال��عدد�العلامات�ال�أسعار يمكن��أن�تختلف�

�أو اختلاف��سعار�حسب�فئات�السن����حافلات�النقل�العام��أمثل��امع��غ��ات�ش�لية�ل�ذه�العلامات،�ومن��السلعة

  .تذاكر�الط��ان�حسب�المواسم�أسعار المتاحف،�اختلاف�

 ال�سع���ال��و��� .9

� �و�شمل �للسلعة، ��ساسية �الم��ة �أ��ا �أساس �ع�� ��سعار�المنخفضة �تقديم �وأسعار�يتم �القائدة �سع���السلع

   .المناسبات�ا��اصة�والتخفيضات�المفتعلة
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 خطوط��سعار .10

�موحدا� �سعرا �و�ضع �ا��طوط �من �مجموعة �السل����� �المشروع�بتص�يف�المز�ج �يقوم �عندما تتم��ذه�الطر�قة

  2.،�لمقاومة�المنافسة�أو�مواج�ة�تذبذب�الطلب�و��ث�المس��لك�ن�ع���الشراء1ل�ل�خط

  خطوات�ال�سع��: ثالثا

�س�ساعد�   �السعر�الذي �القرار�بتحديد �اتخاذ �قبل �ا��طوات �من ��عدد �مؤسسة �أي �ال�سع����� تمر�عملية

الش�ل�الموا���يو���أ�م�خطوات�. المنتوج����دخول�السوق�و�ستمرار�فيھ�محققا���داف�ال����س���إل��ا�المؤسسة

  .تحديد��سعار

  �سعارخطوات�تحديد�: )13( الش�ل�رقم

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

�: المصدر �ا��يا���، �الرضا �عبد ��سو�قي: ال�سع��" ع�� ��،"مدخل ��ردن، �عمان، �لل�شر�والتوز�ع، ،�2013ج�ينة

  .43ص

                                                           
1
  .208 -206: ص.مرجع سباق، ص ،"إدارة التسویق"، قحطان العبدلي، بشیر العلاق  

2
  .137. ھالة عنبة، مرجع سابق، ص  

 تحديد�العوامل�المؤثرة�ع���السعر - 1

 لسعرل �س��اتيجية ��دافتحديد� - 2

 اختيار�إس��اتيجية�وسياسات�ال�سع�� - 3

 تقدير�الطلب�وحساسية�السعر - 4

تحليل�وتحديد�العلاقة�ب�ن�الت�لفة،� - 5

 المبيعات�والر�ح

 دراسة�وتقييم��لف�وأسعار�المنافس�ن - 6

 اختيار�طر�قة�ال�سع�� - 7

 لسعرل �س��اتيجية ��دافتحديد� - 8

مرحلة�العمل�البي���

 و�داري 

مرحلة�تحديد�سعر�

 المنتوج
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من�خلال�الش�ل�يت���أنھ�يمكن�تبو�ب�خطوات�ال�سع���إ���مرحلت�ن،��و���يتم�من�خلا�ا�تحليل�ودراسة�  

العوامل�البي�ية�الداخلية�وا��ارجية،�وتحديد���داف�ال����س���المؤسسة�لتحقيق�ا�من�خلال�السعر،�إضافة�إ���

  . الموضوعة���داف�س��اتيجية�السعر�ة�ال���تؤدي�لتحقيق�

اسية�الطلب�السعر�ة،�ثم�حساسة�الطلب�ومدى�ر المرحلة�الثانية�من�عملية�ال�سع���فيتم�من�خلال�ا�د�اأم

يف�وأسعار�المنافس�ن�واختيار�طر�قة��ال،�و�عد�دراسة�وتقييم�تاليفة�ب�ن���م�المبيعات�والت�قتحليل�وتحديد�العلا

�يمكن�أن�تقوم�. إذا�اقت�����مر�ال�سع�� �يجيةإس��اتسعر�ال��ا�ي�للمنتج�و�عديل�يد�الوتحد�،ال�سع���الملائمة وأيرا

�أو� �لأنواع�المس��لك�ن �والت�ال�وفقا ����الطلب �من�أجل�مواج�ة��ختلافات ��سعار�المحددة �بتعديل��ي�ل المؤسسة

   .مناطق�البيع�وأجزاء�السوق 

   العوامل�المؤثرة�ع���السعر: را�عا

�عوامل �عدة �مقارنة �السعر�عن �تحديد �بالعوامل��ينجم �يرتبط �و�خر�خار�� �بالمؤسسة، �يتعلق �داخ�� �عض�ا

  .البي�ية�ال���تؤثر�ع���المؤسسة

  العوامل�الداخلية�المؤثرة�ع���قرارات�ال�سع�� - 1

   :ميةالمز�ج�ال�سو�قي،�الت�اليف،�العوامل�التنظي�إس��اتيجية�شمل�العوامل�الداخلية�أ�داف�ال�سو�ق،�

  ��داف�ال�سو�قية .1.1

� �أ�داف �ك�ل�عد �المؤسسة �المباشر�بأ�داف �لارتباط�ا �خاصة �أ�مية �حصر�أ�م�ال�سع���ذات �و�مكن ،

   :ما�ي��كالسياسة�السعر�ة،���داف�ال���تؤثر�ع���قرار�تب���

  البقاء����السوق  

يصبح�البقاء����السوق�أمرا�ضرور�ا�للمؤسسات�ال���تمتلك�علامات�تجار�ة�متم��ة�و�عمل����سوق�ت�سم�

� �ع���بالمنافسة ��عمل �الر�ود �حالات �ففي �المس��لك�ن، �ورغبات �أذواق ��� �وسر�عة �م��وظة �و�غ��ات �ا��ادة السعر�ة

�السعر�المنخفض� �سياسة �إتباع �من �لا�بد �ال�دف ��ذا �لتحقيق �وعموما �المنخفض، �الطلب �لمقابلة �إنتاج�ا تخفيض

�ذه�ا��الات�ي�ون�الر�ح�أقل�أ�مية��وعندما�تضمن�بقاء�ا��عمل�مرة�أخرى�ع���رفع�أسعار�ا�إ���سعر�المنافس،�ففي

  .من�البقاء����السوق 

 عظيم��ر�اح�  

�تقدير���م� �خلال �من �وذلك ��ر�اح ��عظيم �إ�� �سعيا �وخدما��ا �أسعار�منتجا��ا �وضع �المؤسسات تحاول

�من� �أك���قدر�ممكن �يحقق �اختيار�السعر�الذي �و�التا�� �للأسعار، �مختلفة �مستو�ات �أساس �ع�� �والت�اليف الطلب

  .الر�ح�ا��اري�أو�العائد�ع����س�ثمار
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 قيادة�ا��صة�السوقية  

ترغب��عض�المؤسسات����قيادة�ا��صة�السوقية�من�خلال�تث�يت�وضع�ا����السوق��ش�ل�جيد،�وتطبيق�

و�عرف�ا��صة�. إس��اتيجية�الت�اليف�المنخفضة�لتحقيق���م�كب���من�المبيعات�وتحقيق�ر�حية�ع���المدى�البعيد

��م�مبيعات�المؤسسة�من�منتج�ما�قسمة���م�مبيعات�المنتجات�المنافسة�ل�ل�المؤسسات�ال���: أ��ا�السوقية�ع��

�القطاع، �نفس ��� �تطبيق�. ت�شط �عل��ا �يفرض �السوق ��� �قوي �تناف��� �مركز �وضمان �السوقية �ا��صة لرفع

  1 .اخ��اق�السوق �إس��اتيجية

 قيادة�جودة�المنتج  

جد�مرتفعة���دف�قيادة�جودة�المنتج����السوق،��و�أسعار تقدم��عض�المؤسسات�منتجات�ذات�جودة�عالية�

� �عن��س�ثمار�العا������ت�لفة �ناتج �من��إنتاجو�ذا �المقدمة �الصنع�وا��دمات �يدو�ة �سيارة�رولزرا�س �مثل السلعة

   2.الفنادق�الراقية�والط��ان�بالدرجة�السياحية�المختارة

 المنافسة�الغ����سع��ية/ الوضع�الرا�ن�دف� 

�تحدد� �ف�� �ول�ذا �ذلك، ��و�أك���من �بما �ولا�تطمح �مرغوب �وضع ��� �ا��الات ��عض ��� �المؤسسات ��عض ت�ون

�استقرار� �ع�� �المساعدة �خلال �من �المخاطرة �درجة �من �يقلل �أن �يمكن �الذي �الرا�ن �الوضع �ع�� �بالمحافظة �دف�ا

  3 :،�و��أ�عادطر�قة�ع���المنافسة�الغ���سعر�ة�من�خلال�عدة�الطلب�ع���منتجا��ا،�وتركز��ذه�ال

  المحافظة�ع���حصة�سوقية�معينة؛ -

  مواج�ة�المنافس�ن�بدون�صراع؛ -

  تحقيق�استقرار�����سعار؛ -

 .المحافظة�ع���صورة�إيجابية�لدى�عامة�الناس -

  اس��اتيجيات�المز�ج�ال�سو�قي. 2.1

  :السعر��عناصر�المز�ج�ال�سو�قي��خرى�كما�ي���يتأثر 

 المنتج� �تحديد؛ �ع�� �المنتج �السلع��يؤثر�نوع �من �أغ�� �ال�سوق �سلع �ت�ون ��س��لاكية �السلع �ففي سعره،

كما�يختلف�سعر�المنتجات�باختلاف��ل�من�دورة�حيا��ا�. الم�سرة،�والسلع�ا��اصة�أغ���من�سلع�ال�سوق 

  .ومستوى�جود��ا�وسرعة�تلف�ا

 تحديد�سعر�المنتج،�فينخفض�السعر�الذي�ت�يع�بھ�المؤسسة�لتجار�ا��ملة�تؤثر�قنوات�التوز�ع�ع���؛�التوز�ع

� �ببعض �تجار�ا��ملة �قيام ��س�ب �وذلك �لتجار�التجزئة، �بھ �ت�يع �السعر�الذي �التخز�ن����شطةعن مثل
                                                           

1
  .243- 242: ص. حميد�الطا�ي�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص 

  .282.زكر�ا�أحمد�عزام�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص� 2
  .283. نفس�المرجع�السابق،�ص� 3
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 .والنقل�و�ئتمان،�و���ذلك�تخفيف�للأعباء�ال���يتحمل�ا�المنتج

 ترو�جية� ال��و�ج؛� �وسيلة �ل�ل �لأن �وذلك �سعر�المنتج، �تحديد �ع�� �المستخدمة �ال��و�جية تؤثر�الوسيلة

�سعر�المنتج �ع�� �ال��اية ��� �تضاف �وال�� ��خرى �عن �تختلف �بھ�. ت�اليف �ي�يع �السعر�الذي �يختلف كذلك

 1. المنتج�للوسطاء����حال�قيام�م�بال��و�ج�للمنتج�عما�لو�تحمل�المنتج�عبء�ال��و�ج�بنفسھ

وعادة�ما�تؤسس�المؤسسات�مز�ج�ا�ال�سو�قي�انطلاقا�من�سعر�محدد�تر�د�أن�تحملھ�لمنتجا��ا،�و��ون�السعر�

،�بت�لفة�ال�دفعاملا�حاسما����تحديد�موقع�المنتج،�والذي�يحدد�سوق�المنتج�ومنافستھ�وتصميمھ،�و�ذا�ما��س���

دف��عد�ذلك�الت�اليف�ال���تضمن�أن�يتحقق��ذا�ال�سع���الذي�يبدأ��سعر�بيع�مثا��،�و�س���"وال����عرف�بأ��ا

  ."السعر

مواقع�غ����إنتاجأخرى�من�عناصر��المز�ج�ال�سو�قي�����أدواتكما�لا�تركز�مؤسسات�أخرى�ع���السعر�و�ستخدم�

�المس��لك�نسعر�ة�وال���تتمثل����تمي���عرض�ال�سو�ق����علھ��ستحق�سعرا�أع���من�أسعار�المنافس�ن�ن�يجة�إدراك�

 2  .��ودتھ�المرتفعة

 الت�اليف .3.1

ع���المنتجات�تحدد�المؤسسة�سول�. لعملية�ال�سع���وال���تحدد�ا��د��د�ى�للسعر��سا���الت�لفة�العنصر���عت�� 

�فالت�اليف� �الثابتة، �والت�اليف �المتغ��ة �الت�اليف �من �تتألف �وال�� ��قل، �ع�� �ال�لية �الت�اليف ��غطي السعر�الذي

وتختلف�وفقا����مھ،�ب�نما�الت�اليف�الثابتة����ال���لا�تتغ���مع���نتاجالمتغ��ة�تز�د�أو�تنقص�مباشرة�مع�مستوى�

ت�المنتجة�من�السلعة،�و�ذلك�تتحمل�المؤسسة�الت�اليف�الثابتة�مثل��يجار،�الضرائب،�التأم�ن�الز�ادة����الكميا

  .أو�البيع��نتاجا����غض�النظر�عن�مستوى�

 و�دار�ة�عتبارات�التنظيمية�.  4.1

عن�اتخاذ��المسئولةتحدد�أي�المستو�ات�التنظيمية��نھ�يتع�ن�ع���المؤسسة�أنالسعر�فإ�وأ�ميةنظرا���ساسية�

،�ففي�قرار�ال�سع��،�و�توقف�ذلك�ع���طبيعة��ل�من���م�المؤسسة،�منتجا��ا�و�شاط�ا،�أسواق�ا�وقنوات�التوز�ع

�تتو�� �ا���م �صغ��ة ��المؤسسات �تحديد �العليا �ال�سو�ق��سعار �دارة �قسم �متوسطة�. بدلا�من �الم�شآت ��� ب�نما

��سعار�إ���مدير�ال �مسؤولية�تحديد ��س�ند �. �سو�ق�أو�المبيعاتا���م �وال�� �كب��ة�ا���م ����المؤسسات تقدم�أما

متخصصة�لل�سع���تتو���تحديد��سعار��إدارةمنتجات�متعددة�وتخدم�قطاعات�مختلفة�من�السوق�في�ون��ناك�

  3 .وذلك�لتوافر�ا����ات�المالية�والمحاس�ية

 ية�المؤثرة�ع���قرارات�ال�سع���ارجالعوامل�ا� - 2

 :أ�م�اقرارات�ال�سع��،��ع��عوامل�خارج�المؤسسة�و�عيدا�عن�سيطر��ا�ل�ا�تأث��ات�مختلفة��ناك�العديد�من�ال

                                                           
  .�128الة�عنبة،�مرجع�سابق،�ص�� 1
  .591ص��ي�ارمس��نج،�مرجع�سابق،ر فيليب��وتلر،�جا� 2
  .�129الة�عنبة،�مرجع�سابق،�ص�� 3
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 الظروف��قتصادية .1.2

� �تحديد �ع�� �المؤسسة �قدرة ��سواق �وانتعاش �الرواج �حالات ��� ��عتبار��أسعار تز�د ��� ��خذ �مع مرتفعة

الظروف�التنافسية����السوق،�وع���النقيض����حالة�الكساد��س���المؤسسة�لتخفيض��سعار�أو�ز�ادة�ا��دمات�

  .وذلك���ذب�العملاء�وز�ادة�الطلب�عل��ا�المصاحبة�للسلعة

 اس��اتيجيات�وأسعار�المنافس�ن .2.2

� �ي�ب���أن �عوامل �السوقية �وت�اليف�م�وعروض�م �اس��اتيجيات�وأسعار�المنافس�ن المؤسسة�بالاعتبار��تأخذ�اإن

عند�القيام�بوضع��سعار�لأن�حكم�المس��لك�ن�ع���قيمة�منتج�ي�ون�من�خلال�مقارن��م�لھ�بأسعار�المنتجات�المنافسة�

  .لھ

 مرونة�الطلب .3.2

� �اتخاذ �ع�� ��ساعد �السعر�والطلب �ب�ن �العلاقة �ف�م �ع�� �المؤسسة �قدرة �سعر��قراراتإن �ف�ل �سع���فعالة،

ففي�حالة�الطلب�المرن�فغن�أي�ز�ادة��سيطة����السعر�. تختاره�المؤسسة�يؤدي�غ���مستو�ات�مختلفة�من�الطلب

قليل��س�يا��انخفاضالسعر�يؤدي�إ����رتفاعاتؤدي�إ���انخفاض�كب������الطلب،�أما����حالة�الطلب�الغ���مرن،�فإن�

  :وتقاس�مرونة�الطلب�السعر�ة�من�خلال�المعادلة�التالية. ���الطلب

  قنوات�التوز�ع .4.2

����سو�ق�المنتجات�ونجاح�ا����السوق،�لتجار�ا��ملة�والتجزئة��وسطاء����العملية�ال�سو�قية�ل�م�دور�كب���

فشلا�عن�ا��دمات�العديدة�ال���يقدمو��ا�للمس��لك�ن�وخاصة�بال�سبة�للسلع��س��لاكية�المعمرة�ال���قد�تحتاج�إ���

فالمؤسسة�ال���تتوقع�من�منافذ�التوز�ع�الدعم�وال��و�ج�لمنتجا��ا�يجب�أن�تمنح�ا��وامش�. - خدمات�ما��عد�البيع

  1 .عند��سع���المنتجاتر�ح�عالية�

  ��م�الطلب. 5.2

�عد���م�الطلب�أحد�العناصر�المؤثرة����تحديد��سعار،�فارتفاع��سعار�وتخفيض�ا�مرتبط�عادة�بمستوى�

  2.الطلب�ع���السلع�وا��دمات،�فز�ادة�الطلب�مع�ثبات�العوامل��خرى�يز�د�من�سعر�المنتج�والعكس���يح

   و�خلاقية�التنظيمية،��عتبارات�القانونية. 6.2

��ذه��إس��اتيجيةتتأثر� �صور �وتختلف �ا���ومية، �والقرارات �بالقوان�ن �قرارات �من ���ا �يتعلق ال�سع���وما

                                                           
  .208-205:  ص.أن�س�أحمد�عبد�الله،�مرجع�سابق،�ص  1
  .128.ص�الة�محمد�لب�ب�عنبھ�وآخرون،�مرجع�سابق،�  2
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�عض�. مع�لآخر�ولك��ا�تتفق����المضمون،�و�و�التأث�������عض�ا��الات�����سع���المنتجاتجتالقوان�ن�وتفاصيل�ا�من�م

�السعر� �استخدام �تمنع �التمي���السعري � �لإقامةالدول �تمنع �ال�� �أو�تلك �بالاحت�ار، �ا��اصة ��س����وضاع أو�ما

لا��ستطيع�البا�ع�أن�يحدد�أسعارا�مختلفة�لنفس�المنتجات�ال���تباع�لمش��ين�متنافس�ن�( بال�سع���الضار�أو�المف��س

�التجار�ة �المنطقة �نفس ��� �تجار�التجزئة �السعر��ق���)مثل �أو�تحديد ، � �المنتجات �للسلع�لبعض �بال�سبة و�خاصة

  1.الغذائية��ساسية

كما�تؤثر��عتبارات��خلاقية�ع���سياسات�ال�سع���كرفع��سعار�خلال��حداث�الطارئة�ال���قد�تندر�ف��ا�

  2.���حالة�تبديل�أو�تحديث��جزاء��للأسعار المنتجات�أو�تز�د�قيم��ا��ش�ل�م��وظ،�أو�الكشف�التام�

  السعرتأث���المس��لك�ع��� .7.2

�السعر �ملاءمة �مدى �ال��اية ��� �يقرر ��و�من �حادا��،المس��لك �وإدرا�ا �ابت�ار�ا �تفك��ا فقرار�ال�سع���بتطلب

وال����شمل�المنافع�ا��قيقية� ،�وف�م�م�للمنافع�ال���يحصلون�عل��الدوافع�المس��لك�ن،�كيفية�صنع�م�لقرار�الشراء

،�ولذا�فإنھ����الغالب�تواجھ�وقيم��ا�وال���تختلف�باختلاف�المس��لك�ن�والمواقف�موالمنافع�المدركة�من�وج�ة�نظر�

  3.المؤسسة�صعو�ة����تحديد�القيم�ال���سيعط��ا�المس��ل�ون�لمنتجا��ا�وال����ستخدمو��ا�لتحديد�سعر�المنتج

  اس��اتيجيات��سع���المنتجات�ا��ديدة: خامسا

�مد �ب�ن �المختلفة �تم���المؤسسات �ما �و�ما�غالبا �ا��ديدة ��سع���المنتجات ��� � ��ساسية �المشا�ل �لمواج�ة خل�ن

  4:�خ��اق�وإس��اتيجيةالكشط��إس��اتيجية

 قشط�السوق �إس��اتيجية .1

أق����سعر�ممكن��ستطيع��أساستقوم�المؤسسة�عند�تقديم�منتجا��ا�ب�سع���ا�ع�����س��اتيجيةوفقا�ل�ذه�

�����س��اتيجية�ذه��إتباعو�مكن�. المس��لك�ذي�الدخل�المرتفع�أن�يدفعھ،�و�عد�ا�يقوم�بإجراء�تخفيض�تدر����ل�ا

  :ظل�الشروط�التالية

 توافر�مم��ات�فر�دة����السلعة�المنتجة�تقلل�من�مرونة�الطلب؛ -

 تقسيم�السوق�إ���شرائح�وفقا�لمدى�تقبل�السعر؛�إم�انية -

 تخفيض�السعر����المراحل�التالية�لوجود�ا����السوق؛�إم�انية -

 .ديدةبيعات����ا��صول�ع���فئات�ج�ستفادة�من�ز�ادة�حصيلة�الم�إم�انية -

                                                           
  .172-171: ص.،�مرجع�سابق،�ص"اس��اتيجيات�ال�سو�ق" ،�ش���العلاق،�قحطان�العبد��� 1
  237.مار�ان�ب��ك�وود،�مرجع�سابق،�ص� 2
  .193.مرجع�سابق،�ص�،"مبادئ�ال�سو�ق"عبد�ا��الق�أحمد�باعلوي،�  3
  .184. 183: ص.أ�س�عبد�الباسط�عباس،�جمال�ناصر�الكميم،�مرجع�سابق،�ص  4
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 اخ��اق�السوق �إس��اتيجية .2

� ��ذه �خلال �من �المؤسسة �من���س��اتيجية�س�� �ممكنة �اك���كمية �ع�� �ل��صول �المباعة �الكمية ��غطية إ��

المبيعات�ومن�ا��صة�السوقية�للمؤسسة�وذلك�عن�طر�ق�عرض�السلعة�بأقل�سعر�ممكن،�أو��سعر�معتدل�ي�ناسب�

�بالعديد�من�المخاطر�إذا�لم�تحقق�المؤسسة�المبيعات��س��اتيجيةيتم���تطبيق��ذه�. مع�فئات�عر�ضة�من�المس��لك�ن

  :���ظل�الشروط�التالية��س��اتيجية�ذه��إتباعو�مكن� .المقدرة�عند�نقطة�التعادل

 تجاوب�المس��لك�ن�مع�تخفيض��سعار؛�وإم�انيةضرورة�توفر�المرونة�العالية�للطلب�ع���السلع�المباعة� -

 .تحقيق�وفورات�اقتصادية�للمؤسسة�س�م����تخفيض��سعار�ن�يجة�أرقام�المبيعات�المرتفعة�إم�انية -

  اس��اتيجيات��عديل�السعر :سادسا

فقد�تتولد�ا��اجة�إ����عديل�أسعار�المنتجات��نظرا�للتطورات�ا��اصلة�والتغ��ات�ال����عرف�ا�السوق�باستمرار 

����ي�ل�الت�لفة،�ز�ادة�درجة�اخ��اق�السوق،�أو�المرحلة�من�دورة�حياة���س�ب�ا��اجة�إ���رفع�مستوى��ر�اح،�التغ�� 

  . المنتوج

 ال�سع���با��صومات�والسماحات - 1

�ووقت� �التوز��� �ال�ي�ل ��� �ومركز�المس��لك �المش��اة، �الكمية �مع �ي�ناسب �السعر�ح�� ��عديل �با��صم يقصد

  :الشراء�وم�ان�المس��لك،�ومن�أ�م��ذه�ا��صومات

 و�ا��صم�الذي�تمنحھ�المؤسسة�للمس��لك���دف����يعھ�ع���شراء�أك���كمية�ممكنة،�أو�خصم�الكمية؛��

 .ترك���شرائھ�ع���منتجات�تلك�المؤسسة

 ا��صم�التجاري؛��و�ا��صم�الذي�تمنحھ�المؤسسات�المنتجة�للمؤسسات�الموزعة�لقاء�خدما��م�وتحمل�م�

 .البا�ع�للمس��لكعبء�التوز�ع�والتخز�ن�أحيانا�أو�ا��صم�الذي�يمنحھ�

 ا��صم�النقدي؛�و�و�ا��صم�الذي�يمنح�للمش��ي�الذي�اش��ى�بالأجل،��و�سدد�قيمة�مش��ياتھ�قبل�موعد�

 .ال�سديد،�و�منح��ذا�ا��صم��عد�طرح�خصم�الكمية�وا��صم�التجاري 

 ا��صم�الموس��؛�و�و�ا��صم�الذي�يمنح����ف��ات�الكساد،�أو�خارج�المواسم. 

 السعر��بدرجة�كب��ة���دف�التخلص�من�المخزون،�بيع�المنتوج�قبل�ظ�ور�طراز�جديد،����تخفيض�: ال��يلات

� �التصفيات �نقدية، �سيولة �ع�� �ا��صول �الش�رة، �كسب �المؤسسة، �منتجات ���اية�(ترو�ج ��� الت��يلات

 .ا��) الموسم

 السماحات�ال��و�جية؛�تمنح�للمس��لك�مقابل�القيام�بخدمات�ترو�جية. 

 :أسعار��ستدراج - 2

قد�لا��غطي�الت�لفة��غرض��بأسعار منخفضة�وأخرى��بأسعار عتمد�ع����سع���المنتجات�بأسعار�مرتفعة�وأخرى��

�مع� �و��ناسب �حاجا��م ��شبع �الذي �المنتوج �صنف �ع�� �ا��صول ��ستطيعون �بحيث �المس��لك�ن �وجذب ال��و�ج

لفة�أو�اقل�من�خلال�بيع��صناف�وتتمكن�المؤسسة�من��عو�ض�ا��سارة�الناشئة�عن�البيع�بالت�. مستوا�م�المع����
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 . ال���تدر�ر�حا�كب��ا

  ال�سع���السيكولو�� - 3

  :ومن�أمثل��ا�،ع���المس��لك�يعاطف�أو نف�����تأث�� و����سعار�ال���ل�ا�

 دينار�1000دينار�عوض�999(�سعار�الكسر�ة؛�ال���تو���بأ��ا�أقل�مما����عليھ��مثلا�السعر.(  

 1.المرتفع�أك���جاذبية�لبعض�المس��لك�ن�أو�دلالة�ع���جودة�المنتج�السعر ؛)المظ�ر�ة(أسعار�الش�رة�  

 �سعار�المعتادة - 4

� �عل��ا �المس��ل�ون�أن�يحصلوا �لذلك��عت����بأسعار �عض�السلع�يتوقع �السعر، ���ذا �أذ�ا��م معينة�وارتبطت���

�كب� �ترو�جية �مج�ودات �إ�� �يحتاج �وقد �عكسية، �نتائج �لھ �ت�ون �وقد �مخاطرة �ع��ا �ت�اليف�ا��روج �ع��ا �تنجم �ة

  2.با�ظة

 ال�سع���ا��غرا�� - 5

  :�ناك�العديد�من�السياسات�ال�سع��ية�ا��غرافية�اس�نادا�إ���ا���ة�ال���تتحمل�ت�لفة�النقل�وأ�م�ا

  سعار�� �بصرف��سياسة �موحدا �السلعة �ثمن �يجعل �مما �النقل، �ت�لفة �البا�ع �يتحمل �الموحدة؛ ا��غرافية

 .النظر�عن�الموقع�ا��غرا��

 مم� �النقل، �ت�لفة �المش��ي �يتحمل �أسعار�فوب؛ �أك�سياسة �لد��ا �الواحدة �السلعة �يجعل �سعر�تبعا��� ا من

 .لموقع�المس��لك

 الز�ائن�� �أما �إل��ا، �النقل �ت�لفة �وتتحمل �مناطق، �عدة �إ�� �المح�� �السوق �المؤسسة �تقسم أسعار�المنطقة؛

  3.���مواقع�م�ا��اصةإفيتحملون�ت�اليف�النقل�

 الدو��ال�سع��� - 6

 4:وتتحكم�فيھ�الشروط�التالية�و��ون�إما�موحد�أو�مختلف�السعر�الذي�تتقاضاه�الدولة�من�الدول��خرى �و�

 .العوامل��قتصادية -

 .الوضع�السيا��� -

 .القوان�ن�و�نظمة -

 .مدى�تطور��شاطي�التجزئة�وال�سع�� -

                                                           
  .307-300: ص.،�ص2013،�الطبعة��و��،�دار�ز�ران�لل�شر�والتوز�ع،��ردن،�"ال�سو�ق����المف�وم�الشامل" ز�ي�خليل�المساعد،�  1

  .187.أ�س�عبد�الباسط�عباس،�جمال�ناصر�الكميم،�مرجع�سابق،�ص� 2
3
  .292نفس�المرجع�السابق،�ص�  

  .193.سابق،�ص�،�مرجع"أسس�ال�سو�ق�المعاصر"،�ر����مصطفى�عليان  4
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السعر��وإجما��بق�يظ�ر�أن�القيمة�من�منظور�المس��لك�ن����الفرق�ب�ن�إجما���الم�اسب�المتوقعة�س�من�خلال�ما

���عتؤثر��سعار�المرنة�أو�المطاطية�. ��تم�المؤسسة�بمف�وم�المس��لك�ن�عن��سعار�لأ��ا�تؤثر����الطلب. المتوقع�للمنتج

  .  دينامي�ي�أو �ستخدم�المؤسسة��سع���ثابت��أن�مكن�و  ،�حساسية�العملاء�للأسعار

  أسئلة�الفصل: سا�عا

 القشط؟ سياسة استخدام يجب م�� 1

 الدولية؟ �سواق �� �خ��اق �سع�� استخدام يمكن كيف 3

 الزائدة؟ الت�لفة �سع�� من تحذر أن الشركة ع�� يجب لماذا 4

  المورد؟ المعتاد ال�سع�� يفيد كيف 5

  ي�ناقص مرتفع سعر تحديد 6
ً
 :�س�� السوق  إ�� المنافس�ن دخول  مع تدر�جيا

 .�خ��اق �سع��) أ(

 .التناف��� ال�سع��) ب(

 .القشط) ج(

 :�س�� آخر سوق  �� أقل وسعر سوق  �� واحد �سعر منتج بيع 7

 .الثا�ي السوق  خصم) أ(

 .�خ��اق �سع��) ب(

 .التناف��� ال�سع��) ج(

 :�و المف��س ال�سع�� 8

 .المنافس�ن لإفلاس �نتاج ت�اليف من أقل سعر تحديد) أ(

 .ا��ديدة السوق  من كب��ة حصة ع�� للاستحواذ منخفض سعر تحديد) ب(

 .العالية با��ودة انطباع لإعطاء عالية أسعار تحديد) ج(

 والطلب؟ العرض حسب �سعار لتحديد �قتصادي نموذج يدعم اف��اضًا �عد لا ي�� مما أي 9

 .المس��لك�ن ��م ال�� الوحيدة القضية �و السعر �ذا) أ(

 .الطلب انخفاض مع دائمًا العرض �ذا يرتفع سوف) ب(

 .بالسوق  �املة معرفة لد��م المس��لك�ن أن) ج(

 :التالية للأسباب الطلب �سع�� استخدام يتم 10

 .التقديم �س�ل من) أ(

 .المس��لك نحو موجھ) ب(

 .إنتاج وحدة ل�ل ر�ح أك�� �عطي) ج(

 :ع�� مثال 99 بـ السعر إ��اء -11

 .النف��� ال�سع��) أ(

 .الطلب �سع��) ب(

  .المعتاد ال�سع��) ج(
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 فقط للأ��اص يمكن ؛ ال�سو�قية العملية من جزء سوى  ل�س شرائھ �� المس��ل�ون  يرغب ���ء إنتاجإن�

 الم�ان، تحديد خلال�ا من يتم ال�� الوسيلة �و والتوز�ع �س�ولة، عل��ا ا��صول  يمكن وال�� المتوفرة المنتجات شراء

 بأك�� المس��لك�ن إ�� المنتجات وصول  ولضمان ، ال��يحة التوز�ع قنوات لإيجاد كب��ة ج�ودًا المسوقون  يبذل لذلك

 .فعالية الطرق 

 يمك��م التجار��ن ش��ينفالم للنجاح، ا��قيقي المفتاح �و التوز�ع ي�ون  ما غالبًا المؤسسات، ب�ن ال�سو�ق ��

  ا��ملة تجار أو الوكلاء خلال من الشراء
ً
 توز�ع شبكة من �ستفادة فإن لذا ، المنتج�ن من مباشرة الشراء من بدلا

  .المؤسسة تتخذ�ا أن يمكن خطوة أ�م �و جيدة

  مف�وم�التوز�ع: ولاأ

  � �يجعل �واسعة �جغرافية �مناطق �ع�� �والموزع�ن �ان�شار�المس��لك�ن �وإيصال�إن ���م ��تصال �عملية من

المنتجات�إل��م�يتطلب�نظاما�توز�عيا��فعالا�قادرا�ع���جعل�السلع�وا��دمات�����سواق�بالأوقات�ال���يحدث�ف��ا�

  .الطلب�و�الكمية�والنوعية�و�سعار�المناسبة

  1 :و�عرف�التوز�ع�بأنھ  

،�و�و��خرى�من�التص�يع�والبحث�وغ���امورد�خار���يدخل�للمؤسسة�ضمن�المدخلات��و�" Kotlerحسب� -

مورد�خار���بصورة�اعتيادية��ستغرق�بناؤه�عدة�سنوات�ول�س�من�الس�ل��غي��ه،�وأن�ترت�ب��ذا�النظام�

،�و�مثل�مجموعة�من�السياسات�و�نتاجيةمن�ا�أ�مية�مع�الموارد��ساسية�الداخلة����المرافق�ال�ندسية�

 ".ليھ�يتم�بناء�مجموعة�واسعة�من�العلاقاتتا�ي�تؤلف�النظام�ا�أسا����الذي�ع

إ���مواقع�اس��لاك�ا�من�خلال�ما��عرف��إنتاج�ا�و�تدفق�السلع�وا��دمات�من�مراكز�"  Mc Carthyوحسب� -

 ."بقنوات�التوز�ع�أو�مناطق�التوز�ع

  2:و�عرف�قناة�التوز�ع�بأ��ا

 ".المصنع�إ���المس��لكمجموعة�من��فراد�أو�المؤسسات�ال����شرف�ع���تدفق�المنتجات�من�" -

 ".���جعل�السلعة�أو�ا��دمة�متاحة�للاستخدام�أو��س��لاكالمؤسسات�الوسيطة�ال�ادفة�إ" -

  أنواع�قنوات�التوز�ع: ثانيا

  1:تقسم�قنوات�التوز�ع�حسب�نوع�التوز�ع�أو�حسب�المنتجات�ع���النحو�التا��  

                                                           
1
  .271-270: ص.حميد�الطا�ي�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص  

  .348مرجع�سابق،�ص��،"إدارة�ال�سو�ق"ثامر�البكري،�� 2

  �علفصل�الساا

 التوز�عسياسة�
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 :حسب�السياسات�التوز�عية  - أ

 قنوات�التوز�ع�المباشر 

� �يوجد �لا �النوع ��ذا �والمس��ل�أيوفق �المنتجة �المؤسسة �ب�ن �إحلقة �منتجا��ا �ب�يع �تقوم �فالمؤسسة ���ك،

�بي��ما،�المس��لك�ن �وسيط �أي �وجود �دون ��مباشرة � �متاجر�أو�م�اتب �خلال �من ��ذا ��أو و�تم �تمتلك�ا بالبيع��أو فروع

  .مندو�ي�بيع�عامل�ن�لد��ا�إرسالبال��يد�المباشر�أو�

  قنوات�التوز�ع�المباشر: )14( الش�ل�رقم

  

  

  

  

  

  .237،�ص2009  ،�سكندر�ةالمكتب�ا��ام���ا��ديث،��،"ال�سو�ق��س��اتي��"  محمد�الص����،: المصدر

 قنوات�التوز�ع�الغ���مباشرة 

�المش��ين� �او �المس��لك�ن �إ�� �المنتجات �لتوصيل �وسيطة �حلقات �عدة �أو �حلقة �ع�� �المنتج�ن �اعتماد يتم

الصناعي�ن،�حيث�تتو����ل�حلقة�وسيطة�نيابة�عن�المنتج�ن�القيام�ببعض�الوظائف�ال�سو�قية�اللازمة�او�جميع�ا�

����ذه�ا��الة�ل�س��ناك�أي�اتصال�مباشر�ب�ن�و. وتدفق�ا�إ���مراكز��س��لاك�إنتاج�الا�سياب�المنتجات�من�مراكز�

  .المنتج�ن�وجم�ور�المس��لك�ن�أو�المش��ين

 قنوات�التوز�ع�حسب�المنتجات  - ب

�إ��� �المنتجات �لتوصيل �المنتج�ن �قبل �من �استخدام�ا �يمكن �ال�� �البديلة �التوز�ع �قنوات �من �العديد �نالك

  :نوع�ن�رئ�س�ن�من��ذه�القنواتالمس��لك�ال��ا�ي�أو�المش��ي�الصنا��،�و�مكن�تمي���

 قنوات�توز�ع�السلع��س��لاكية 

  :يأخذ��ذا�النوع�من�قنوات�التوز�ع�عدة�أش�ال�كما��و�مو������الش�ل�التا��

                                                                                                                                                                                                 
1
  . 281-277: ص.حمید الطائي وآخرون، مرجع سابق، ص  

  �نتاجيةمنتجو�السلع��س��لاكية����������������������������������منتجو�السلع�                     

 

معارض�

ومتاجر�

 المنتج�ن

  البيع  

 بال��يد�

الطواف�ع������

منازل�

 المس��لك�ن

الطواف�ع���

م�اتب�

المس��لك�

 ال��ا�ي

  البيع

 بال��يد�

  البيع�

��� 

المستعمل����                                                                       المس��لك�ال��ا�ي������������������������������������������������������������

 الصنا��
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  قنوات�توز�ع�السلع��س��لاكية: )15( الش�ل�رقم

  )1(القناة�  

  )2(القناة�  

  )3(القناة�  

  )4(القناة�  

العلمية�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�الطبعة�العر�ية،��دار�اليازوري� ،"ال�سو�ق�ا��ديث" ،�حميد�الطا�ي�وآخرون: المصدر

  .279،�ص2010

  .يخصص�ع����ك���للمنتجات�الزراعية��ذا�النوع�من�القنوات): 1(القناة�

  .من�السلع�ال���قد�توزع�ضمن��ذا�النوع،�السيارات،�الكتب،�ا��): 2(القناة�

  .�ال��ائر،�المواد�الغذائية،ا��معظم�السلع��س��لاكية�توزع�وفق��ذا�النوع�من�القنوات�): 3(القناة�

،�أو�وإم�انيا��م���معظم��حيان�تحتاج�المؤسسة�إ���وكيل���دف�مساعدتھ�ع���التعرف�ع���تجار�ا��ملة�): 4(القناة�

  .أن�تجار�ا��ملة�يحتاجون�أيضا�مثل��ذا�الوكيل�لمساعد��م�ع���معرفة�المؤسسة�المنتجة

 قنوات�توز�ع�السلع�الصناعية 

قنوات�بديلة�مختصة�لتوز�ع�السلع�الصناعية��أيضاكما����حالة�قنوات�توز�ع�السلع��س��لاكية�فإن��ناك�

  :يمكن�ت��يص�ا�كما����الش�ل�الموا��

  قنوات�توز�ع�السلع�الصناعية: )16(الش�ل�رقم

  )1(القناة�   

  )2(القناة   

  )3(القناة�   

  )4(القناة�   

�وآخرون: المصدر �عزام �احمد �ا"  ،زكر�اء �ال�سو�ق �والتطبيق�مبادئ �النظر�ة �ب�ن � ،"�ديث �دار�الطبعة الثالثة،

  .317: ص�،2011المس��ة�لل�شر�والتوز�ع�والطباعة،�عمان،��ردن،�

: إن��ذا�النوع�من�قنوات�التوز�ع�المباشرة�يتعامل�بتوز�ع��عض�السلع�الصناعية�ذات�الصفات�ا��اصة�):1(القناة�

  .ا��ذات�أسعار�مرتفعة�الثمن،�أ��ام���مة،تكنولوجيا�عالية،�مثل��لات�والم�ائن�ال��مة�

�توز�ع��أي�أ��ا�قناة�غ���مباشرة،) لصنا��الموزع�ا(ضمن��ذا�النمط�توجد�حلقة�وسيطة�  ):2(القناة� ومن�أمثلتھ

  .�دوات�المعمار�ة�و��شائية

 
 مؤسسة�منتجة

 مؤسسة�منتجة

 وكيل مؤسسة�منتجة

 موزع�صنا��

 موزع�صنا�� وكيل مؤسسة�منتجة

صنا���مش��ي   

صنا���مش��ي   

صنا���مش��ي   

صنا���مش��ي   تاجر�جملة 

 مؤسسة�منتجة

 مؤسسة�منتجة

 وكيل مؤسسة�منتجة

 تاجر�تجزئة

 تاجر�تجزئة وكيل مؤسسة�منتجة

 مس��لك

 مس��لك

 مس��لك

 تاجر�جملة مس��لك

 

جملة�تاجر  تاجر�تجزئة  
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� ��افة� ):3(القناة �و�قدم �الصنا��، �والمش��ي �المنتجة �المؤسسة �ب�ن �يتوسط �وكيلا ��ناك �فغن �النظام ��ذا وفق

اللازمة�ل�س�يل�عملية�التبادل�بي��ما،�كتوز�ع�المنتجات�الموسمية�و�س�يل�التبادل�ب�ن�المزارع�ن�المعلومات�وا��دمات�

  .ومصا�ع�التعليب

و�ما�الوكيل�والموزع�الصنا��،� ،نتجة�والمش��ي�الصنا��وفق��ذا�النمط�توجد�حلقتان�ب�ن�المؤسسة�الم ):4(القناة�

  .أجانبمنتج�ن���دوات�و�ج�زة�الك�ر�ائية�من��ذا�النمط�است��اد��عض�أمثلةومن�

  فوائد�استخدام�الوسطاء: ثالثا

  1:،�أ�م�اأسبابلعدة���ستخدم�المنتج�الوسطاء�باختلاف�أنواع�م

يحققون�الكفاءة�والفعالية����الوصول�ع���المس��لك�ن�ال��ائي�ن�أو�المش��ين�الصناعي�ن�من�خلال�اتصالا��م� -

 .يجعل�م�يحققون�نتائج�لا��ستطيع�المنتج�أن�يحقق�ا�لوحده،�مما�وخ����م�وتخصص�م

 لا��ستطيع��ل�منتج�لأنھمن�وج�ة�نظر��قتصادية،�فإن�دور�الوسيط�ي�ون����تجميع�السلع�من�المنتج�ن،� -

التقليل�من�عدد��تصالات�ال���يقوم���ا�المنتج�فيما�إذا��ان�يقوم�بنفسھ�بالتوز�ع�المباشر،�كما��و�مو��� -

 :�نالموالي��نل���الش�

  قناة�التوز�ع�المباشرة�للمؤسسة:  )17( الش�ل�رقم

  

  

  

 .الباحثة�إعدادمن�: المصدر

  .مس��لك�ن����أر�ع�قنوات�اتصاليلاحظ�من�الش�ل�أن�قنوات��تصال�المباشرة�ال���تقوم���ا�المؤسسة����حال�أر�ع�

  قناة�التوز�ع�الغ���مباشرة�للمؤسسة:  )18( لش�ل�رقما

  

  

  

  

  .الباحثة�إعدادمن�: المصدر

                                                           
1
  .171-169: ص.،�مرجع�سابق،�ص"أساسيات�ومبادئ: ال�سو�ق" قحطان�العبد��،��ش���العلاق،�  

 المؤسسة�المنتجة

 1المس��لك� 2المس��لك� 3المس��لك� 4المس��لك�

 

 الموزع

 1المس��لك� 2المس��لك� 3المس��لك� 4المس��لك�

 المؤسسة�المنتجة 
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تقوم���ا�المؤسسة����حال�أر�ع�مس��لك�ن�مع�وجود�يلاحظ�من�الش�ل�أن�قنوات��تصال�الغ���مباشرة�ال���

  .وسيط����قناة�توز�ع�اتصال�واحدة

  وظائف�قنوات�التوز�ع: را�عا

��نقل�البضا�ع�من�المنج�إ���المس��لك�ال��ا�ي�بالوقت�والم�ان�والكمية�المناسبة،�تؤدي�قناة�التوز�ع�إضافة�إ�

  1:الكث���من�الوظائف��خرى،�وال���يمكن�حصر�ا���بالش�ل�الذي�يحقق�التوافق�ب�ن�الطلب�و�ستجابة،�

 التملك�المادي 

�القناة� �داخل ��ولية �والمواد �ال��ائية �المادية �المنتجات �وتحر�ك �ونقل �بخزن �المتعلقة �العمليات ��افة و��

  .وصول�ا�إ���المش��ي�ال��ا�ي�و�اتجاهال�سو�قية�

 ال��و�ج 

�يمتلكھ� �وما �ع���القناة، �توز�عھ �يتم �الذي �المنتج �خصوصية �مع �المتوافقة �ال��و�جية ���شطة ممارسة

ال����أسواقھترو�جية�قد�ينوب����استخدام�ا�بدلا�عن�المنتج����ال��و�ج�للبضاعة�����وإم�اناتالوسيط�من�قدرات�

  .�عمل���ا،�وخاصة�عندما�ت�ون��سواق�دولية

 التفاوض 

العمليات�ال���تحصل�ما�ب�ن�أعضاء�القناة���دف��تفاق�ال��ا�ي�حول�شروط��نتقال�المادي�او��و�مجمل�

�ال��ا�ي �المس��لك �ا�� �وصول�ا �ح�� �بي��م �ما �ملزم�. التملك �عقد �بمثابة �التفاوض �عملية �من �المتحقق �الناتج و�عد

  .وم�انة�السلعة����السوق للأطراف�المتفقة�عليھ،�و�ما�يخدم�مصا���م�المش��كة�وا��فاظ�ع���سمعة�

 التمو�ل 

ع���قيمة��س�ثمار�المتحقق��أساساتتعلق�ب�افة�ا��وانب�المالية�ذات�العلاقة�مع�القناة�ال�سو�قية،�وال���تنصب�     

���دورانھ،�فضلا�عن��البطءع���المركز�الما���للمؤسسة����حالة��تأث��ه���المخزون�الموجود�لدى�أعضاء�القناة،�ومدى�

الشراء�النقدي�أو��جل،�وعن�الطرق� الشراء�بالكميات�الكب��ة،�أو�أساس���ذلك�بالسماحات�ال���تقدم�ا�ع�باطارت

  .المعتمدة����ال�سديد�وف��ات�ذلك

 المخاطرة 

واحتمالات��عرض�المواد�إ���الفساد�والتلف�جراء�التخز�ن�لدى�الوسطاء،�وال������بحوزتھ�ول�ست����مال�س�ب�    

���المنتجات�ال���تتعامل���ا�المؤسسة،�وال���قد�ن��خطار�الكب��ة�ال���س�نعكس�عضمن�ملكيتھ،�فإن�ذلك��عد�م

لذلك�. وفق�ا�أنتجتلمث�تة�عل��ا�أو�ال���تنعكس�ع���سمع��ا�إذا�ما�وصلت�غ���المس��لك�بصورة�مخافة�للمواصفات�ا

  .القناة�أعضاء�عد�مسالة�ا��طر�المحتمل�من�الوظائف�الم�مة�ال����س���المؤسسة�لتحقيق�ا�عند��عامل�ا�مع�

                                                           
  .329-326:  ص.،�مرجع�سابق،�ص"اس��اتيجيات�ال�سو�ق" ثامر�البكري،�� 1
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 الطلب 

حاجات�المس��لك،�أو�تنظيم�عملية�تدفق��إشباعيتمثل����عمليات�الشراء�ال���تحصل����القناة�الموج�ة�نحو�

�زمنية�محددة� �(�ذه�المنتجات�ع���ف��ات �تح) أو�أجزاء��سبوع�أسبوع�نفصل�ن�ش�ر�ن قيق�تدفق�و�ما�يؤول�غ��

�ع���سمعة�المنتج�واحتمالية�مستمر�إ ���السوق�وعدم�حدوث���ھ�أو�فقدان�للبضاعة،�لأن�ذلك�س�نعكس�سلبا

  .دخول�منتجات�بديلة

 اتالمعلوم 

يتعلق�باستمرار�تدفق�المنتجات�إ���السوق�وع���القناة�ال�سو�قية�المعتمدة،� تنصب�المعلومات��نا�ع����ل�ما

�السوقية �الفرص ��عظيم �باتجاه �وذلك �المنافسة �السائدة، ��سعار �بحالة �خاص ��ش�ل �وتتعلق ش�ل��لإقرار ،

  .وخصوصية�الوسطاء�الذين�يتم�اعتماد�م����القناة،�جودة�المنتج�وقدرة�الوسطاء�ع����عز�ز�م�انتھ����السوق 

  الوظائف�ال�سو�قية�داخل�القناة�ال�سو�قية: )19( الش�ل�رقم

  

  

  

  

  

  

  .235،�ص2009  ،�سكندر�ةالمكتب�ا��ام���ا��ديث،��،"ال�سو�ق��س��اتي��"  محمد�الص����،: المصدر

  محددات�اختيار�قنوات�التوز�ع: خامسا

  1:���ال����سمح�للمنتج�بالوصول�غ���اك���عدد�من�المس��لك�ن�محددات�اختيار�قنوات�التوز�ع�أ�متتمثل�

  بالسوق� �المتعلقة �يتلاء�إن: العوامل �أن �يجب �التوز��� �بالسوق،�اختيار�المنفذ �المرتبطة �الظروف �مع م

 :وم��ا

 .�تصال���م�وأسلوب��م�السوق�من�حيث�عدد�المتعامل�ن� -

 .��م�الطلب�يؤثر����اختيار�المنفذ�المناسب�للتوز�ع -

                                                           
1
: ص.،�ص2016الطبعة��و��،��دار�صفاء�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�،�"أصول�ومضام�ن��سو�ق�ا��دمات"�ش���بودية،�طارق�قندوز،�  

182 -185.  

ن�
ستعمل�

ن�والم
ن�ال��ائي�

س��لك�
الم

جون 
 المنت

جزئة
رة�الت جا

ت�ت
سا

س
 مؤ

رة�ا��ملة جا
ت�ت

سا
س

 مؤ

  ا��يازة�المادية

  الملكية

  

  ال��و�ج

  المفاوضات

  التمو�ل

  المخاطرة

  أمر�الطلب
 الدفع

  المادية�ا��يازة

  الملكية

  

  ال��و�ج

  المفاوضات

  التمو�ل

  المخاطرة

  أمر�الطلب
 الدفع

  ا��يازة�المادية

  الملكية

  

  ال��و�ج

  المفاوضات

  التمو�ل

  المخاطرة

  أمر�الطلب
 الدفع
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 .ال��كز�ا��غرا���للسوق�من�حيث�ان�شار�او�تجمع�المس��لك�ن -

 من�حيث�ما�يتم���بھ�من�صفات�وخصائص�تؤثر�ع���اختيار�المنفذ�التوز�����:العوامل�المتعلقة�بالمنتوج

 :اللازم،�وم��ا

 .قيمة�المنتوج�من�حيث�ا���م�والوزن -

 .القابلية�للتلف�او�الفساد -

 .ا��صائص�الفنية�المتعلقة�بالمنتوج�وما�تتطلبھ�من�خدمة�معينة -

 ال���تمتلك�ا�المؤسسة��بالإم�انياتاختيار�المنفذ�التوز����المناسب�يتأثر��إن :بالمؤسسةالعوامل�المتعلقة�

 :م��ا�أخرى وعوامل�

 .���مجال�ال�سو�ق��دار�ةا����ة�والقدرة� -

 .السمعة�الطيبة�والعلاقات�ا��سنة�ال���تتم�����ا�المؤسسة -

 .القدرة�ع���الرقابة�ومعا��ة�ا��الات�السلبية�ا��اصلة -

 � �ا��اصة �تتم��:بالوسطاءالعوامل �الصنا�� �أو�المستعمل �والمس��لك �المنتج �ب�ن �ما ��تصال �عملية إن

� �أي �فإن �لذا �ومن��تأث�� ع���الوسطاء، �ا�داف�ا، �تحقيق �و�ؤثر�ع�� �ع���المؤسسة �الوسيط�ينعكس ع��

 :ي�� العوامل�المؤثرة�ع���الوسطاء�ما

 .درجة�استجابة�الوسيط�لسياسة�المنتج -

 .المنتج�للمس��لك�صالإيدرجة�سرعة�الوسيط���� -

 .عدد�الوسطاء�وقدر��م�ع���تنفيذ�م�مة�التوز�ع -

 .�شاط�الوسيط����العملية�البيعية�وتصر�ف�المنتجات قوة -

  الوسطاء�أنواع: سادسا

�فعالية� �رفع ��� ��س�م �كما ���يح، �والعكس �مس��لك��ا �من �المنظمة �تقر�ب ��� �م�ما �دورا �الوسطاء يلعب

 1:وعموما�يمكن�تقسيم�الوسطاء�ال�سو�قي�ن�إ��وكفاءة��داء�ال�سو�قي،�

 أعضاء�قناة�التوز�ع 

 منتجا��ا�� �وترو�ج �و�يع �لإيصال �الز�ائن �إيجاد �ع�� �المسوق�ن ��ساعد �ال�� �والمؤسسات ��فراد و�م

 .وخدما��ا�للمس��لك�ن

  .التوز�ع�ووظائف�م قناة أعضاء الموا����عض ا��دول  يو��

                                                           
  .77-76: ص. زكر�اء�أحمد�عزام�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص� 1
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  التوز�عأعضاء�قناة�: )5( ا��دول�رقم

  الوظائف  �عضاء

 ملكية الوكيل يأخذ لا. بالفعل المنتجات شراء دون  المصنعة، للمؤسسة�مبيعات كذراع الوكلاء �عمل ما عادة  الوكلاء

 من عدد عن نيابة ا��ملة وتجار التجزئة تجار بكبار بالاتصال الو�الات مبيعات ممثلو يقوم أبدًا؛ البضاعة

 فر�ق �شغيل ت�لفة المصنعة المؤسسة ع�� يوفر �ذا. ال�سليم وترت�ب الطلبات وتلقي المصنعة، المؤسسات

  .المنتجات من فقط صغ��ة مجموعة ��مل كب�� مبيعات

تجار�

  ا��ملة

 التجزئة لتجار ي�يعو��ا ثم ، وكيل خلال من غالبًا المصنعة، المؤسسات من البضا�ع بالفعل ا��ملة تجار �ش��ي 

  .ال��ائي�ن المس��لك�ن �حيان �عض �� أو

تجار�

  التجزئة

 ال��يد ع�� الطلبات مؤسسات ذلك و�شمل. المس��لك�ن إ�� مباشرة السلع تقدم مؤسسة أي �و التجزئة با�ع

  .�ن��نت ع�� ت�يع ال�� �لك��ونية التجارة ومؤسسات الباب إ�� الباب من المبيعات ومندو�ي

  :المصدر

 Jim  Blithe, " Essentials of Marketing ",   Third edition, Prentice Hall, England, 2005, p194. 

 و���شر�ات��ساعد�ع���تخز�ن�ونقل�البضا�ع�من�أماكن�إنتاج�ا��:النقل�والتخز�ن/ شر�ات�التوز�ع�المادي

�وحفظ� �نقل �أسلوب �تقيم �أن �المؤسسة �ع�� �فإن �التوز�ع �اختيار�شر�ات �وـثناء �اس��لاك�ا، �أماكن إ��

 .�سعار،���م�وسرعة�ال�سليم�و�من: جات،�ومن�أ�م�معاي���التقييمالمنت

  و���البنوك�وشر�ات�التأم�ن،�وغ���ا،�وال���تقوم�بتمو�ل�ال�شاط�ال�سو�قي�أو�التأم�ن��:الوسطاء�الماليون

ل�ذا�يتوجب�ع���المؤسسة�تطو�ر�. ضد�المخاطر�المصاحبة�لنقل�المنتجات�أو��خطار�المرافقة�لعمليات�البيع

د�المالية�والضمانات�علاقة�قو�ة�مع�معظم�المؤسسات�المالية�ال���تتعامل�مع�ا�من�اجل�ا��صول�ع���الموار 

  1. اللازمة�ل�شاط�ا�العام

  وز�عتاس��اتيجيات�ال: �عاسا

  2:�ناك�ثلاث�اس��اتيجيات�لتغطية�السوق،�يمكن�استعراض�ا���

 التغطية�الشاملة(التوز�ع�المكثف��إس��اتيجية( 

،�فالتوز�ع���عل�المنتجات�متوفرة�لدى�العديد�من�منافذ�التوز�ع��لما�أمكن��س��اتيجيةيتم�اختيار��ذه�

��س��لاكية� �السلع �وخاصة �للمنتجات �المتكرر �و�س��لاك �المس��دف�ن �للمس��لك�ن �الواسع �بالان�شار� �يق��ن المكثف

�نيةاوالزمعرض�ممكن�للعلامة�التجار�ة�وتحقيق�القيمة�الم�انية��أق���بتقديم���س��اتيجيةالم�سرة،�و�سمح��ذه�

  .للسلعة

                                                           
1 Mark Anthony Camilleri, ibid, p59 

  .240-239: ص.ا�س�احمد�عبد�الله،�مرجع�سابق،�ص�� 2
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 وز�ع��نتقا�يتال�إس��اتيجية: 

. اختيار�عدد�من�الوسطاء�لتوز�ع�سلع�المؤسسة�المنتجة����مناطق�بيعية�معينة��س��اتيجيةتتضمن��ذه�

� �ما��س��اتيجية�ذه �وخدمات �المنتجات �ب�ن �يقارن �أن �المس��لك �يحتاج �عندما �البيع مرغو�ة ���عد �مثل م��ات��ا،

Kodak الرقمية�المتوفرة����عدد�محدود�من�المتاجر. 

 أ��صري التوز�ع��إس��اتيجية 

� �من�الموزع�ن��س��اتيجيةوفق��ذه �جدا �محدودا �عددا �توز�ع�� تختار�المؤسسة �ع�� �والكفاءة �القدرة ذوي

���توز�ع�السلع�ا��اصة��الساعات�والسيارات�الفاخرة���س��اتيجية�ستخدم��ذه�. منتجا��ا����مناطق�بيعية�محددة

ا��صري��التوز�عكما��عزز�. ذات�الم�انة�العالية،�فضلا�عن�ج�ود�م����مجال�ال��و�ج�وتقديم�ا��دمات�للمس��لك�ن

  .من�الم�انة�والصورة�الذ�نية�للعلامة�والمؤسسة�المنتجة�ل�ا�و�سمح�بز�ادة�أع�������سعار

  :الفصلأسئلة�

 تحت�أي�ظروف�قد�ي�ون�ال��ن�ا��وي�أرخص�من�النقل�ال��ي؟. 1

 كيف�يمكن�لتجار�ا��ملة�تحس�ن�قوة�م�ان��م�مع�تجار�التجزئة؟�2

 تعداد�لقبول�اتفاقية�مبيعات�منطقة�محدودة؟لماذا�قد�ي�ون�تاجر�ا��ملة�ع���اس�3

 م���يجب�ع���الشركة�المصنعة�التفك������التعامل�المباشر�مع�تجار�التجزئة؟�4

  م���يجب�ع���الشركة�المصنعة�النظر����التعامل�المباشر�مع�ا��م�ور؟�5

 أي�مما�ي���لا��ستحوذ�ع���البضا�ع؟�6

 .وكيل) أ(

 .با�ع�تجزئة) ب(

  .تاجر�جملة) ج(
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ثارة�ا�تمام�وان�باه�ورغبة�المس��لك�وحثھ�إق�فإن�عل��م�وامن�تلبية�احتياجات��سل�ي�تتمكن�المؤسسات�

  . ع����قدام�ع���عملية�الشراء�وذلك�من�خلال�ال�شاط�ال��و���

  �تصالات�ال�سو�قية: أولا

�للاتصال �نظاما �ال��و�ج ���ذه��يمثل �مس��دف �جم�ور �إ�� �مصدر�مع�ن �من �المعلومات �ا�سياب �خلالھ �من يتم

من�وسائل��تصال،�ولذلك�يصبح�لزاما�ف�م�طبيعة�وديناميكيات�عملية��أك�� المعلومات�وذلك�من�خلال�وسيلة�أو�

  .�تصال�وصولا�إ���ف�م�أعمق�وتصور�اشمل�لمضمون�ال��و�ج

 مف�وم��تصالات�ال�سو�قية - 1

  : عرفت��تصالات�بأ��ا

�أو�" - �ظا�رة �حول �أو�مش��كة �عامة �معلومات �ع�� �ل��صول �للرموز �المنظم �بالاستخدام ���تم �معرفة حقل

 1."�دف�أو حادث�

و�تجا�ات�إ����خر�ن� ي�والمعلومات�و�راء�و�ف�ار�عملية�يقوم���ا�ال��ص�بنقل�رسالة�محملة�بالمعا"  -

� موقف�ما�و�و�عملية�مستمرة�ومتحركة،ل�دف�ما����( اعاتمأفراد�أو�ج)
ً
�وثابتا

ً
فالاتصال�ل�س�كيانا�جامدا

 2."اعية�وا����ات�المشركةم�جت والقـيم ي�ولكنھ�عمليـة�ديناميكيـة�يـتم�اسـتخدام�ا�لنقـل�المعـا

 3."للرموز  المتعمد �ستخدام خلال من المع�� تبادل يتم حيث أك�� أو طرف�ن ب�ن معاملات عملية" -

  4:و�عرف��تصال�ال�سو�قي�بأنھ

تدفق�وا�سياب�المعلومات�من�المؤسسة�إ���ا��م�ور�ومن�ا��م�ور�إ���المؤسسة�عن�طر�ق�مختلف�الوسائل�" -

 ."�تصالية�ال�سو�قية

مجموعة�معلومات،�رسائل�وإشارات�من�طرف�المؤسسة�نحو�ز�ائ��ا�وموزع��ا�وأ��اب�الرأي�وإ���جميع�"  -

  ."ة�تحقيق��دف�تجاري الفئات�المس��دفة��غي

 أن يجب لا لذلك ، والمتلقي المرسل من �ل من �شطة مشاركة ي�ب�ن�من�التعار�ف�السابقة�أن��تصال�يتطلب
                                                           

1
  .19،�ص2011،�الطبعة��و��،��دار�الثقافة�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�"و�تصالاتإدارة�ال��و�ج�" عن���ابرا�يم�شلاش،�  

  .111،�ص2016،�أمواج�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�"وسائل��تصال�وال��و�ج�السيا��" مرت����ال�ش����م�ن،�� 2
3 Jim  Blithe, " Essentials of Marketing ",   Third edition, Prentice Hall, England, 2005, p213. 

4
  .64،�ص�2011،�الطبعة��و��،�دار�أسامة�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�"�تصال�و�علام�ال�سو�قي" فاطمة�حس�ن�عواد،�  

  ثامنلفصل�الا

 �و�جال�سياسة�
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 فيھ بما للا�تمام مث��ة أيضًا ت�ون  أن يجب بل ، فحسب نقل�ا �� المنظمة ترغب ال�� المعلومات ع�� الرسائل تحتوي 

  .��ذب�ان�با��م�ال��ا) للمؤسسة �خر ا��م�ور  أو( للمس��لك�ن الكفاية

  1:وتت���خصائص��تصال����العناصر�التالية

 .العملية �� المشارك�ن جميع المعاملة؛�حيث��شارك -

 �تصالات ،�فجميع)�ف�ار لنقل �خرى  ا��سية والم�شطات والموسيقى والصور  ال�لمات الرمز�ة؛��ستخدم -

 .المطلوب المع�� تنقل رموز  إ�� �صلية المفا�يم ترجمة إ�� تحتاج

 أ�داف��تصال�ال�سو�قي - 2

  2:عموما�يمكن�حصر���داف�العامة�للاتصال�ال�سو�قي���

 بالإدراك� �ا��اصة ��علام��:��داف �خلال �من �بالمنتج ��و�التعر�ف �ال�سو�قية �للاتصالات ��دف أول

 .بوجوده�والتعر�ف�بخصائصھ�وطر�قة�استعمالھ�ا��

 � �المتعلقة �المؤسسة��:بالوجدان��داف �لصا�� �بالمس��لك �خاصة �ومواقف �تفضيلات �بت�و�ن يتعلق

 .وإثارة�رغباتھ����الشراء

 بالشراء� �القيام �القرار� :�دف �تنفيذ �إ�� �و��دف �ال�سو�ق، �رجل �إليھ ��س�� �الذي ���م و�و�ال�دف

 .الشرا�ي�للمس��لك�وتحقيق�رضاه�لأجل�تكرار�الشراء

� �فإن ���داف ��ذه �إ�� �بمنتجات�بالإضافة �المس��لك �التذك���وإقناع ��خبار، �إ�� ���دف �ال�سو�قي �تصال

  .المؤسسة

  نموذج��تصالات�ال�سو�قية: ثانيا

  3:عرفت�نمذجة��تصالات�ال�سو�قية�محاولات�عديدة،�تمخض�ع��ا�النموذج�الموا��  

  ال�سو�قينموذج�عملية��تصال�: )20( الش�ل�رقم

  

  

  

  : المصدر

Jim  Blithe, " Essentials of Marketing ",   Third edition, Prentice Hall, England, 2005, p214. 

                                                           
1
  .نفس المرجع السابق  

2
  : ص.فاطمة حسین عواد، مرجع سابق، ص  

3
  .197-179: ص.مرجع سابق، صعنبر ابراھیم شلاش،   

  ؛ الرسالة رم��ت
 الفعل ردود رموز �فك

 ال��يج

  ؛ الرسالة رم��ت
 الفعل ردود رموز �فك 

  المجال�الذي

  يمكن�أن�يحدث
 فيھ��تصال

  الرسائل؛ �شف�� كف

�الملاحظات ترم�� 

 العوائق

 مجال�خ��ة�المستقبل مجال�خ��ة�المستقبل

  مجال�خ��ة�المرسل
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 مصدر�الرسالة  

مصدر�الرسالة��تصالية��و�ال��ص�أو�ا���ة�ال���ترسل�المعلومات�ال���تتضم��ا�الرسالة،�فقد�ي�ون��و�  

مندوب�البيع����عملية��تصال�البي��،�أو�مؤسسة�تروج�لما�ت�تجھ�من�سلع�أو�خدمات�كما��و�ا��ال�����علان�

  .�ة�العامة�يئة�ح�ومية�تحاول�ترو�ج�نمط�سلو�ي�مع�ن�يخدم�المص��أو التجاري�

 الرسالة��تصالية  

�ع���   �إ���ا��م�ور �أ��اينظر�إ���الرسالة��تصالية كما�أنھ�لا�يمكن�فصل�ا�عن�مصدر�ا�. فكرة�يمكن�نقل�ا

يضاف�إ���ذلك�محتوى�الرسالة�تميلھ�الظروف�المحيطة�بالمصدر�وال���توفر�للفكرة�ال���. لأ��ا�متأصلة����وصادرة�عنھ

دراك�إ�أما�ش�ل�الرسالة�فإنھ�يتحدد�بفعل�الظروف�والقوى��ال���تؤثر�ع��. ظ�ور�والمرورتتضم��ا�الرسالة�فرص�ال

حد�الم�ام�ال���تنطوي�عل��ا�عملية�أكما�أن�تصميم�ش�ل�الرسالة��عت���. مرسل�الرسالة����الوقت�الذي�تنقل�فيھ

  .الصياغة�الرمز�ة�لمضمون�ومع���الرسالة

 الصياغة�الرمز�ة�لمف�وم�الرسالة  

،�و�ذا��عتمد�ا��م�ور�المس��دف�وأفرادح���ي�ون��تصال�فعالا�لا�بد�من�وجود�ف�م�مش��ك�ب�ن�المرسل�  

ع���ما��ستخدمھ�مرسل�الرسالة�من��لمات�وعبارات�ورموز����صياغة�مضمو��ا،�والذي�يجب�أن��ع���عن�معا�ي�

  .يف�م�ا��ل�من�مرسل�ومستقبل�الرسالة

 قناة��تصال  

ا��لقة�ال���تر�ط�ب�ن�مصدر�الرسالة��تصالية�وا��م�ور�المس��دف،�كما�أ��ا�الوسيلة��تمثل�قناة��تصال  

  .ال���تنفذ�من�خلال�ا�الرسالة�إ���مستقبل�ا

وقناة��تصال�إما�ت�ون���صية�مباشرة�وج�ا�لوجھ��الاتصال�البي���المباشر����البيع�ال�����،�أو�غ���  

،�ا��ما���ية�غ�����صية�مثل�ال��ف�والمجلات�و�ذاعة�والتلفاز���صية،�و�مكن�اعتبار��افة�وسائل��تصال

  .ا��

 التغذية�العكسية  

مف�وما�ذا�دلالات�م�مة����عملية��تصال،�ففي�كث���من�أوضاع��تصال�ال�سو�قي��تمثل�التغذية�العكسية  

ي�ون�المروج�راغبا����معرفة�ما�إذا��ان�أفراد�ا��م�ور��المس��دف�قد�استقبل�الرسالة�وف�م�ا�بالطر�قة�المرغو�ة�من�

  .جانب�المرسل،�ومعرفة�ردود�أفعال�ا��م�ور�إزاء�محتوى�الرسالة�ال��و�جية

 يل�الصياغة�الرمز�ة�لمضمون�الرسالةتحل  

تحليل�محتوى�الرسالة�والوصول�إ���المعا�ي�وا��لاصات�ال���أراد�ا�مرسل�الرسالة�وصا�غ�مضمو��ا��عت���ذا�أ�مية�

  .كب��ة،�و�تصال�الفعال��و�الذي��ساعد�مستقبل�الرسالة�ع���تحليل�صياغ��ا
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 المسقبل  

  .بتحليل�مضمو��االمستقبل��و�من�يتلقى�الرسالة�و�قوم�

 معوقات��تصال :  

  :تواجھ�العملية��تصالية�من�أبرز�المعوقات�ال��

�القيام�: ال�شو�ش - �عن �يث�يھ �و�التا�� �الرسالة، �تلقي �عن �و�ل�يھ �المستقبل �بال ��شغل �أن �يمكن �ما �و��ل

 .بالقيام�الذ�نية�ال����ستلزم�ا�ف�م�واس�يعاب�مضمون�الرسالة

بالنظر�إ���العدد�ال�ائل�من�الرسائل�ال��و�جية�ال���يتعرض�ل�ا�ال��ص�يوميا،�والذي�: �ن�باه��نتقا�ي -

يفوق�القدرات��س�يعابية�لذ�نھ�وإم�انياتھ�لتحليل�مضام�ن�تلك�الرسائل،فيميل�إ���إيلاء�ان�با�ھ�لبعض�

  .ھالرسائل�دون��خرى،�وذلك�ع���أساس�مدى�توافق�مضامي��ا�مع�ا�تماماتھ�ومصا��ھ�ومواقف

  ال��و�ج�المؤسسا�ي: ثالثا

�ش�رة�ومعرفة� �عناصر�المز�ج�ال�سو�قي�وأك���ا يمثل�ال��و�ج�أداة��تصالات�ال�سو�قية�للمؤسسة،�وأحد�أ�م

�و��دة� �المعروضىة، �وا��دمات �السلع �الكب����� �للتنوع �نظرا �م��وظ ��ش�ل �تتطور �أساليبھ �أن �كما �المس��لك، لدى

  .المحلية�والدوليةالمنافسة�ال����سود��سواق�

 ال��و�ج�مف�وم - 1

  :بأنھ�عرف�ال��و�ج�

�أو��" - �الشراء �أو�إعادة �بقبول �أو�تذك����فراد �إخبار�أو�إقناع �إ�� ���دف �الذي �ال�سو�قي ��تصال �شاط

 1."بالتوجيھ�أو�باستخدام�منتج�أو�فكرة�أو�مؤسسة�ما

��و�أ"  - �تقوم �ال�� �ال�سو�قية ���شطة �المؤسسة��بإمدادحد �عن �بمعلومات ��خ���أو�المستخدم المس��لك

� �الصورة��و�سعار والسلعة �وتحس�ن �وتوج��ھ �المس��لك �سلوك �التأث����� ���دف �وغ���ا، �المقدمة وا��دمات

 2."الذ�نية�للمؤسسة�وخلق�ولاء�المس��لك�نحو�المؤسسة�والسلع�وا��دمات�ال���تقدم�ا

��دف�إعلام�المس��لك�ال��ا�ي�أو�المستخدم�الصنا���حول�أف�ار�المؤسسة���سو�قين�ال��و�ج��و��شاط�و�التا���فإ

  . ستخدام���الشراء�أو�إعادة�الشراء�أو�� أو�منتجا��ا�أو�خدما��ا�وأسعار�ا�����م�ع

  :�ستخدم�المؤسسة�ال��و�ج�للعديد�من��سباب،�م��ا

 .ات�ا��ديدة�وأماكن�توافر�اال��و�د�بالمعلومات؛�ال��و�ج��ساعد�المس��لك�ن�ع���معرفة�المنتج -

                                                           
1
  .226أ�س�عبد�الباسط�عباس،�جمال�ناصر�الكميم،�مرجع�سابق،�ص�  

  .87سيد�سالم�عرفة،�مرجع�سابق،�ص�� 2
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 .تحف���الطلب؛�وز�ادة�الكميات�المش��اة�من�قبل�المس��لك�ن�المحتمل�ن -

�المؤسسة - �من �المقدمة �المنتجات �ب�ن ��ختلاف ��ان �إذا �خاصة �المنافسون��تمي���المنتجات؛ �يقدمھ �ما و��ن

 .وا��ا�وجليا

يختل�ف��ا�الطلب،�وموسمية�المنتجات�����عض�تقليل�تأث���تقلبات�الطلب�ع���المنتجات�ال���تواجھ�ف��ات� -

 .الف��ات

 1:ف،�م��الل��و�ج�العديد�من���دا

�والمرتقب - �ا��ا�� �المس��لك �أو�ا��دمة�إمداد �السلعة �عن �تقديم�: بالمعلومات �عند �خاصة �م�م ��دف و�ذا

 .السلع�وا��دمات�ا��ديدة�لأنھ�يتضمن�خلق�المعرفة�لدى�المس��لك�عن�المنتج�و���يعھ�ع���تجر�تھ

�بالسلعة�أو�ا��دمة - �أخرى،�حيث�يتم�: إثارة���تمام �منافسة �لو�خدمات ��ناك�سلع �ت�ون �عندما وخاصة

�ال �المزايا �وا��دمات�توضيح �السلع �من �غ���ا �مع �ذلك �مقارنة �المس��لك �ل�ستطيع �السلعة ���ا �تتمتع ��

 .المنافسة

�المس��لك - �لدى �التفضيل �وخلق �المراد�:  �غي����تجاه �نحو�المنتج �إيجا�ي �شعور ���لق �ال��و�ج �ستخدم

 .التعر�ف�بھ�ليتمكن�المس��لك�من�المقارنة�ب�ن�البدائل�المختلفة

�قرار�الشراء :اتخاذ�قرار�الشراء - �يتخذ �المس��لك �الغاية�ال��ائية�لل��و�ج����جعل �بالشراء��إن أو��ستمرار�ة

 .ع���الشراء،�و�عت���رجال�البيع�ذوي�أ�مية�ك��ى�لتحقيق�ذلك�ال�دف�أصدقائھحث��أو ك���بكميات�أ

و�ائل�تفاعلية�مثل��ن��نت�ل�سر�ع�عملية�اتخاذ�القرار،�حيث�ت�ون��ذه�ال: استخدام�التقنيات�التمكي�ية -

 .صمم��ش�ل�فعال�جداوفور�ة�النتائج�شر�طة�ان�ت

  اس��اتيجيات�ال��و�ج: ارا�ع

  2 :�س��اتيجيات�ال��و�جية��تية�إحدىلغرض�تحقيق�المؤسسة�لأ�داف�ا�ال��و�جية�يمك��ا��عتماد�ع���  

 الدفع إس��اتيجية 

يتم�اش��اك�المنتج�والموزع�ن����دفع�المنتجات�خلال�قنوات�التوز�ع�بقون�ح���تصل�إ�����س��اتيجيةوفقا�ل�ذه�

��افة�الم �ودفع�م�لتوجيھ �ال��و�جية�نحو�تجار�ا��ملة، ��افة�ج�ود�ا �المؤسسة �توجيھ �طر�ق �عن �ذلك �و�تم س��لك،

�ال��و�ج �ا���ود �توجيھ ��� �بدور�م �يقومون �والذين �تجار�التجزئة، �إ�� �ال��و�ج �المس��لك�نحملات �إ�� �أن�. ية ي�ب��

�ا��صو  �م��ا �قو�ة، �سعر�ة ��سياسات �ال��و��� �ا���د ��ذا �منافذ��ميدعم �كحوافز�لأعضاء �ال��و�ج ومسموحات

�. التوز�ع ��ذه �تتوافر���س��اتيجية�ستخدم �لم �م�� ��افية �موارد �المؤسسة ��للإنفاقلدى �حملا��ا �و����علانيةع�� ،

ر�ح�مرتفع،�المنتجات�ال���يتقدم�للسوق�لأول�مرة،�وكذلك�المنتجات�ذات��سعار�حالة�المنتجات�ال���تحقق��امش�

  .وا��ودة�المتم��ة�وال���تحتاج�إ���إبراز�خصائص�ا�للمس��لك

                                                           
1
  .17، مرجع سابق، ص"مدخل متكامل: أساسیات وتطبیقات الترویج الالكتروني والتقلیدي" بشیر العلاق،   

2
  .142-141: ص.، ص2018جامعة القاھرة، القاھرة،  ،"المتكاملةالاتصالات التسویقیة " ،ھشام البحیري  
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 ا��ذب�إس��اتيجية 

تقوم�المؤسسة�بخلق�الطلب�المباشر�من�المس��لك�عن�طر�ق�ا���ود�ال��و�جية،�و�التا�����س��اتيجيةوفقا�ل�ذه�

�ال �توف���المنتج�يتم �ع�� �و���يعھ �تاجر�التجزئة �ع�� �الضغط �يتم �ثم �المنتج، �يطلب �ل�ي �المس��لك �ع�� ضغط

� �التوز�ع �حلقات �إ�� �بتمر�ر�الطلب �بدوره �يقوم �والذي �أو�الوكيل( �ك��للمس��لك، �المنتج)تاجر�ا��ملة �إ�� �ثم ، .

� ��ذه �المؤسسة ���س��اتيجية�ستخدم ��افية �موارد �لد��ا �توافرت ��لإنفاقلم�� �ا��ملات �أو�المنتجات��علانيةع�� ،

 .منخفضة�السعر�و�امش�الر�ح�منخفض،�و���حالة�ارتفاع�معدل�دوران�المنتجات

  �عناصر�المز�ج�ال��و��: خامسا

المز�ج�ال��و����عبارة�عن�مجموعة�من�العناصر��ساعد�ع���الر�ط�ب�ن�أطراف�العملية�ال�سو�قية���دف�التأث��� 

  :توجد�خمسة�طرق�اتصال��عرف�بالمز�ج�ال��و���،�و��. 1لتحقيق�عملية�الشراءع���المس��لك�

 البيع�المباشر - 1

� �بالمنتج �المعرفة �ب�ن �يجمع �لانھ �المؤسسة، �تمتلك�ا �ترو�جية �أداة �المباشر��و�أقوى �البيع �ي�ون �تم�(ر�ما الذي

ال���(ومعرفة�تقنيات�البيع�) العرضال���تم�ا��صول�عل��ا�أثناء�(ومعرفة�احتياجات�العميل�) ا��صول�عليھ�مسبقًا

  .لمساعدة�العميل����الوصول�إ���قرار) �ساعد����اتخاذ�القرار

  البيع�المباشر�مف�وم -1- 1

  :�عرف�البيع�المباشر�بأنھ  

�سو�ق�المنتجات�و�ا��دمات�إ���المس��لك�ن�مباشرة�وج�ا�لوجھ����م�ان�تص�يع�ا،�و���أماكن�أخرى��عيدا�"  -

�بالتجزئ �البيع �أماكن �إ��عن �المس��لك�ن �تحو�ل �ع�� �ال�سو�ق ��� �و�عتمد �الدائمة، �أو�موزع�ن؛� ة مسوق�ن

وذلك�عن�طر�ق�ت�و�ن�مجموعة�من�الشب�ات�ال�شر�ة�ين�شر�عن�طر�ق�ا�المنتج�بالاعتماد�ع���ثقة�الناس�

 2."�عض�م�لبعض

 3."عملية�التبادل�لإتماماتصال�������ومباشر�ب�ن�البا�ع�والمش��ي����محاولة�"  -

المس��لك�بالمعلومات�وإغرائھ�أو�إقناعھ��شراء�السلع�وا��دمات�من�خلال��تصال��بإمدادالعملية�المتعلقة�"  -

 4."ال���������موقف�تباد��

�المنتج�أو� ��شراء �لإقناعھ ���صيا�ومباشرة�بالمعلومات �المس��لك �تزو�د �المباشر�بأنھ �البيع ��عر�ف �يمكن و�التا��

  .ا��دمة

                                                           
1
  .91بشیر بودیة، طارق قندوز، مرجع سابق، ص   

2
  .109سید سالم عرفة، مرجع سابق، ص   

3
  .31، ص 2010الطبعة الأولى،  دار زھران للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  ،"الترویج التجاري للسلع والخدمات" عیسى محمود الحسن،   

4
  .2، ص 2009، دار الیازوري للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، "حالات مختارة: اإدارة العملیات التسویقیة ونشاطاتھ"بشیر العلاق،   
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  أ�داف�البيع�المباشر -2- 1

  1:�ناك�ثلاثة�أ�داف�أساسية�أو�عامة�للبيع�المباشر�تتمثل���

 إيجاد�وتحديد�المس��لك�ن�المرتقب�ن 

���المؤسسة�أولا�أن�تتعرف�ع���المس��لك�ن�سواء��فراد�أو�المؤسسات�المش��ية�الذين�لد��م�ا�تمام�بمنتجا��ا�ع

معينة�قد�يدفع�غ���ا��اجة�وطلب�المز�د�من�المعلومات��بأساليبإن�مجرد��علان�عن�المنتج�. قبل�محاولة�البيع�ل�م

ع����ؤلاء�المس��لك�ن�المرتقب�ن���دف�عدم�بذل�ا���د��أيد��معن��ذا�المنتج،�و�ذا�ما��ساعد�رجال�البيع�ع���وضع�

  .��تمام�بالمنتج�الذي�تقدمھ�المؤسسة�أصلا والوقت�مع�مس��لك�ن�ل�س�لد��م�

 لشراءإقناع�المس��لك�ن�المرتقب�ن�با   

،�و�التا���ع���رجال�البيع�أن�ي�ونوا�ع���س��ل�ون�بحاجة�إ���قدر�ونوع�من�المعلوماتلملاتخاذ�قرار�الشراء�ي�ون�ا

دراية�بتلك�المعلومات،�وكذلك�القدرة�ع����قناع�وذلك�حسب�نوع�وطبيعة�العميل،�ومدى�وكيفية�حاجتھ�غ����ذه�

  .المنتجات

 ا��فاظ�ع���رضا�العملاء 

إن��ستمرار�و�ستقرار�����جل�الطو�ل�لا�يقوم�إلا�ع���استقرار�وتكرار�عمليات�الشراء�بواسطة�نفس�العملاء،�

ك�ل��عت����ذا�مسؤولية�المؤسسة�. و�ذا�لن�يتأ�ى�إلا�بتحقيق�رضا�م�عن�السلعة�ومز�ج�ا�ال�سو�قي�وا��فاظ�عليھ

ولتحقيق��ذا�ال�دف�يجب�أن�. العملاء�إ���قرب�من�غ���م��لا�أن�معظم��ذا�العبء�يقع�ع���رجال�البيع�لأ��م��مإ

�ستمر�ج�ود��شاط�البيع����خدمة�العملاء،�وخاصة�خدمات�ما�عد�البيع،�ثم����استمرار�تزو�د�م�بالمعلومات�ال���

�الملاحظات� �ونقل �ال�سو�قي �والمز�ج �للمنتج �المس��لك�ن �تقييم �ع�� �ا��صول �وكذلك �المنتج، �أفضلية �وتث�ت تؤكد

  .والعمل�ع����ستفادة�م��ا����ترشيد�وتطو�ر�المنتج

  رجال�البيع�ال������برنامج�تنفيذ� -3- 1

� �ال����� �البيع �بم�امھ��أساسايقوم �بالقيام �لھ ��سمح �برامج �وتنفيذ �تخطيط �يجب �الذين �ال��نامج �رجال ع��

  2:و�تمثل�ال��نامج����.الم�ارات�الملائمة�وإكسابھبصورة�إيجابية�

 اختيار�رجال�البيع 

� �لآخر��جراءاتتختلف �وقت �من �المشروع �لآخر�و���نفس �مشروع �من �اختيار�رجال�البيع �خلال�ا �من �يتم . ال��

�عمال،��أداءوى�ستلأعمال�المبيعات�وتحس�ن�م��نتاجيةوالن�يجة�ا��تمية�للاختيار�السليم����الز�ادة����الكفاية�

  .والعلاقات�السليمة�مع�المس��لك�ن�وتخفيض�نفقات�البيع�قللأسواالنجاح����التغطية�الشاملة�و 

                                                           
1
  .     158- 157: ص.ھشام البحیري، مرجع سابق، ص  

2
  .، بتصرف118-94: ص.مرجع سابق، ص ،"مدخل متكامل: أساسیات وتطبیقات الترویج الالكتروني والتقلیدي" بشیر العلاق،   
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 تدر�ب�رجال�البيع 

  :��دف�تدر�ب�رجال�البيع�إ��

 .ز�ادة�مبيعات�رجال�البيع -

 .تقليص�المدة�ال���يقض��ا�رجل�البيع�للوصول�إ���المستوى�العادي�المطلوب -

 .والتدر�بتقليل�معدل��غي���رجل�البيع�لتخفيض�ت�اليف��ختيار�والتعي�ن� -

 .ع���رجال�البيع��شراف�س�يل�عملية� -

ضمان�تكرار��عامل�المس��لك�ن�معھ�لأن�رجل�البيع�المدرب�لا�يحاول�استعمال�أساليب�الضغط�البي��،�أو� -

 .محاولة�بيع�م�السلع�المعيبة�أو�الغ���مناسبة

و�التا���عدد�الصفقات�الضا�عة،�كما�يحفظ�للمؤسسة�سمع��ا�واسم�ا�����التقليل�من�أخطاء�رجال�البيع -

  .السوق 

 م�افاة�رجال�البيع�وتحديد�مرتبا��م  

�بيعية� �قوى �ف��ا �تؤسس �ال�� �الطر�قة �تأث���مباشر�ع�� �ل�ا �و�عو�ض�م �البيع �رجال �لم�افأة �السليمة السياسات

� �ع�� �قادرة �وت�ون �بالكفاية �السياس. �بداعتتمتع �المؤسسة�وتجذب ��� �للعمل �الممتاز�ن �البيع �رجال �السليمة ات

وقد�تختلف��ذه�السياسات�ب�ن�طر�قة�المرتب�الثابت،�المرتب�بالعمولة�او�الطر�قة�المركبة�ب�ن�المرتب�. والبقاء�ف��ا

  .الثابت�والعمولة

 ع���رجال�البيع�وتوج���م��شراف 

� �إ�� �م��م ��كفاء �وح�� �البيع �رجال ��إشرافيحتاج �يمكن �ح�� ��تجاه��التأكدوتوجيھ ��س����� �ج�ود�م �أن من

� �لتحقيق �ال������أ�دافال��يح �يحقق��البيع �بما �الميدانية، �بم�ارا��م �و�رتقاء �للعمل �أدا��م �مستوى وتحس�ن

  .مؤسسا��م����نفس�الوقت�وأ�دافأ�داف�م�ال��صية�

لمنتجات�وا��دمات�����ونة��خ��ة،�ل المباشر��سو�قلل �امتدادظ�ر� والذي�الشب�ي�ال�سو�ق إ��تجدر��شارة�

�ت�لفة �و�أقل �عالية �مبيعات �من �يحققھ �لما �نظرا ��سلوب ���ذا �المؤسسات ��عض �استعانت �الشب�ي�. حيث ال�سو�ق

مب���ع���ال�سو�ق�التواص��؛�حيث�يقوم�المس��لك�بدعوة�مستخدم�ن�آخر�ن�لشراء�المنتج����مقابل�عمولة،�و�حصل�

م�ع����سبة����حالة�قيام�عملائھ�ب�يع�المنتج�للآخر�ن،�و�صبح�للمس��لك�ع���قمة�ال�رم�شبكة�من�المستخد�أيضا

  1.المس��لك�ن�المش��ك�ن�بأسفلھ�او�عملاء�قاموا�بالشراء�عن�طر�ق�م

،�حيث�أن�أر�اح�ال�سو�ق�الشب�ي��عتمد�ع���المبيعات،�أما�فيختلف�عن�ال�سو�ق�الشب�ي�ال�سو�ق�ال�رمي�أما

ف��ا،�حيث�يتطلب�من�المسوق�دفع�رسوم�او�شراء�المنتج�����اصو�ق�ال�رمي�فتعتمد�ع���سعر�اش��اك����ال�س

  . لبدء�عملية�ال�سو�ق

                                                           
1
، تنویر للنشر والتوزیع، ، الطبعة الأولى"مدخل التسویق الشامل وتطبیقاتھ في المنظمات العربیة والأجنبیة: التسویق المستدام"شرین أبو وردة،   

  . 17، ص2017الجیزة، 
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 العلاقات�العامة - 2

�حد�كب���بإرسال�المعلومات�وإ�شاء�الصورة�المناسبة�للمؤسسات�والمنتجات،�ولك��ا� تتعلق�العلاقات�العامة�إ��

� �انطباعات �بخلق �أيضًا �الناس��تم �أذ�ان ��� �مباشر�بجلب�. إيجابية ��ش�ل �مرتبطة �العامة �العلاقات �ت�ون �ما نادرًا

ع���الرغم�من�أن�. �عمال�التجار�ة،�إن�وجد�،�ف�و�يختلف�����ذا�الصدد�عن��دوات��خرى����المز�ج�ال��و���

�ال�� �الوكيل �مسؤولية �من ���شطة �ومعظم ��وقات �معظم ��� �ست�ون �العامة �العلاقات�العلاقات �أو�مسؤول في

� �ذلك �و�شمل �المؤسسة، �خارج �أ��اص �مع �يتعامل ���ص ��ل �مسؤولية �الواقع ��� �أ��ا �إلا ا��طوط�"العامة،

  " .�مامية

  العلاقات�العامة�مف�وم -1- 2

  1:�عرف�العلاقات�العامة�بأ��ا

�ج" - �بذل �مع �المؤسسة �ا��ما����إ�� ��ذه �ومن �إ�� �المؤسسة �من �و�راء �وتفس���المعلومات �صادقة�نقل �ود

 ."���م�مع�اوت��عل�ا��ما������تم�بالمؤسسة�

�إ���" - �وا��اصة �العانة �وال�يئات �المؤسسات �خلال�ا �من ���دف �ومستمر، �مخطط �طا�ع �ذات �إدار�ة وظيفة

�طر�ق�تقييم�الرأي�العام� �عن �وذلك ���م، �الذين���تم �تف�م�و�عاطف�وتأييد�أولئك �ع�� الكسب�والمحافظة

��ومقابلة�المصا���العامة�ولتحقيق��عاون�مثمر�أك���م�انقدر��وإجراءا��االمتعلق���ا�من�أجل�ر�ط�سياسا��ا�

 ."بدرجة�أكفأ�عن�طر�ق�المعلومات�المخططة�و�شر�ا

 ."تلك�ا���ود�المخططة�والمرسومة�وال���يقصد�من�ورا��ا�إقامة�التفا�م�المستمر�ب�ن�المؤسسة�وجما����ا" -

سة�مع�ييم�اتجا�ات�الرأي�ل��م�ور�وتطابق�إجراءات�وسياسات�المؤسال����عمل�ع���تق��دار�ةالوظيفة�" -

 ."كسب�تف�م�ا��م�ور�للمؤسسة�وتأييده�ل�ا الصا���العام�وتنفيذ�برامج�للعمل�و�علام���دف�إ��

  :ات�العامةمن�خلال��ذه�التعار�ف�يمكن�تحديد�ا��صائص�العامة�للعلاق

 .من�وظائف��دارة����أي�مؤسسة�شا��ا�شان�التخطيط�والتنظيم�و�دارة�أساسية���وظيفة� -

 .مستمرة�وظيفة�ذات�أ�شطة -

 .وظيفة�متم��ة�ذات�طبيعة�خاصة -

  .متبادل�تأث�� وظيفة�اتصالية�ذات� -

 أ�داف�العلاقات�العامة -2- 2

 2:تتمثل�أبرز�أ�داف�العلاقات�العامة����

                                                           
1
  .432، مرجع سابق، ص"التسویق الاستراتیجي"محمد الصیرفي،   

2
  . 94، ص2010الطبعة الأولى، دار المسیرة للنشر والتوزیع، عمان الأردن،  ،"مدخل منھجي تطبیقي: الاتصالات التسویقیة" علي فلاح الزعبي،   
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 .العمل�ع���ر�ط�المؤسسة�بالمجتمع�من�خلال�تحقيق��تصال�بي��ما -

العام�وا��صول�ع���تأييده�ودعمھ�ورضاه�ع���القرارات�والتصرفات�والسياسات�ا��اصة��الرأيالتأث������ -

 .بالمؤسسة

 .كسب�تأييد�ا��م�ور�الداخ���من�العامل�ن�للسياسات�والقرارات�الصادرة�من�المؤسسة -

 .المحافظة�أو��عز�ز�العلاقات�الطيبة�والوطيدة�ب�ن�المؤسسة�وا��ما��� -

 .و�نطباع�الذ����ع��ا�لدى�جما����المؤسسة�والرأي�العام�المحافظة�ع���صورة�المؤسسة -

 .الرد�ع���أي�شا�عات�يردد�ا�المنافس�ن�حول�المؤسسة -

 وسائل�العلاقات�العامة -3- 2

  1:الطرق�والوسائل�المعتمدة�لتطو�ر�العلاقات�العامة�ما�ي���أ�ممن�

 الكفالة 

تظا�رة�أو�فر�ق�ر�ا����أو�لاعب�معروف�من�أجل�مفاد�ا�أن�المؤسسة�تقوم�بتمو�ل�برنامج�تلفز�و�ي�أو�إذا���أو�

  .ا��صول�ع���عدة�إش�ارات�مجانية

 الرعاية 

تبعا�ل�ذه�الطر�قة�تقوم�المؤسسة�بتخصيص�مبلغ�ما�����لق�وتمو�ل��عض���شطة�الثقافية��الملتقيات�أو�الندوات�

  .الفكر�ة�المختلفة���دف�تحس�ن�صور��ا����المحيط�ا��ار��

 ال��افةالعلاقات�مع� 

�ون�ال��في�ن����طليعة�جماعات�الرأي�فإ��م��ش�لون���تمام�الرئ�����للمؤسسة،�ول�ذا��عمل�المؤسسة�

  .ب�س�يل�أعمال�م�وإعطا��م�المعلومات�المطلو�ة�لتوطيد�العلاقة�مع�م�وجعل�ا����صا���المؤسسة

 ز�ارات�المؤسسة 

تقتصر�ع���ال��في�ن�فقط�بل�تمتد�إ���فئات�أخرى�من�ا��م�ور،�لإظ�ار�مدى�تطور�المؤسسة�وانفتاح�ا� لا

  :���أش�الوتأخذ�الز�ارات�ثلاثة�. ع���المستوى�الداخ���وا��ار��

جات��عث�منت�و الز�ارات��ست�نائية�للمؤسسة؛�تتم�����حداث��ست�نائية�وال�امة�كتدش�ن�مصنع�جديد�أ -

 .جديدة

 .�ارة�ا��م�ور�العام�بدون�است�ناءز ز�ارات��بواب�المفتوحة؛��سمح�ب -

                                                           
1
  .141- 139: ص.فرید كورتل، مرجع سابق، ص  



 ھباز ناھد/ التسویـــق                                                                                  د
 

105 
 

الز�ارات�ا��اصة؛�و���تا�عة�ل��نامج�مسطر�ودائم�للعلاقات�العامة،�و�جب�توف���ظروف�استقبال�خاصة� -

 .للمدعو�ن

 دايا�المؤسسة� 

  .ت�ون��ذه�ال�دايا�موسمية�وحسب�ظروف�المؤسسة،�تقدم�إ���جم�ور�ا�المفضل

  العلاقات�العامةب ون المشتغل -4- 2

�التدر�ب�المناسب�أ�دافھيتوقف�نجاح�ج�از�العلاقات�العامة�ع���تحقيق� . ع���حسن�اختيار��رجالھ�وتدر���م

  1:وتتمثل�صفات�وأدوار�رجال�العلاقات�العامة���

 ت�المشتغل�ن�بالعلاقات�العامة�لا صفات�ومؤ  - 3-1- 2

  :أر�ع�مجموعات���يمن�تص�يف�صفات�ومؤ�لات�المشتغل�ن�بالعلاقات�العامة����

 الصفات�ال��صية: 

��وتتمثل ��ستطلاع،��حساس ا��اذبية،�� �حب �ا��ماس،�تزان الكياسة، العام، �بالآخر�ن، ���تمام ، 

 .الموضوعية،��ستمالة،�ا��يال�ا��صب�وغ���ا

 عداد�العلمي�: 

داري�وإعلامي����نفس�الوقت،�لذلك�فإن�إعداده�الدرا����يجب�ان�يتضمن�من�المشتغل�بالعلاقات�العامة��و�إ

� ��� ��ساعده �ما �العامة،��أداءالمواد ��دارة �الفلسفة، ��جتماع، �علم �النفس، �علم �ال��افة، ��اللغات، وظائفھ

 .القانون،��قتصاد،�إدارة�وتنظيم�المشار�ع،�ال�سو�ق�و�علان�ا��

 النوا����خلاقية: 

 :ل�العلاقات�العامة�أن�يل��م�بالمبادئ��خلاقية�التاليةع���رج

 .���دون�استعلاءه����العمل�وسن�أداء�ا��دمة�ل��ما�أن�يكرس�ج�د -

 .ق�السليم�والصدق�و�مانةو أن�يرا����عمال�بالدقة�والذ -

 .العمل�أسرار بحفظ�  يل��مأن� -

- � �المجالات �مختلف �و�� �العامة �العلاقات ��� �زملائھ �مع �يتعاون �خدمة�أن ��� �مستوى �اع�� لتحقيق

 .ا��ما���

 دور�المشتغل�ن�بالعلاقات�العامة - 3-2- 2

  :للمشتغل����العلاقات�العامة�دور��ن�أساسي�ن��ما

                                                           
1
  .344-339: ص.عنبر إبراھیم شلاش، مرجع سابق، ص  
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 دور�رجل�العلاقات�العامة�كنا�� 

�وجميع� �العليا ��دارة �أعضاء �وتأييد �اح��ام �كسب �ع�� �العامة �العلاقات �رجل �قدرة �ع�� �الدور ��ذا �عتمد

  .المؤسسةالمستو�ات����

 دور�رجل�العلاقات�العامة�كمدافع 

وثانيا�. يجب�ع���رجل�العلاقات�العامة�أولا�ان�ي�يع�برنامجھ�وسياستھ�إ���إدارة�المؤسسة�وإ����فراد�العامل�ن�ف��ا

 .ي�يع�التنظيم�الذي�ي�بعھ�إ���ا��م�ور،�لأن�العلاقات�العامة����وظيفة�بيع�كما����وظيفة�ن��

 �علان - 3

لأن��ناك�ارتباط�كب��ا�ب�ن�الولاء�للعلامة� لان��ش�ل�أسا����بجذب�ان�باه�المس��لك�وإثارة���تماميتعلق��ع

  .التجار�ة�والو�����ا

  �علان�مف�وم�-1- 3

   :�عرف��علان�بأنھ

�ا��م�ور " - �لتعر�ف �المستخدمة �الوسائل ��مجموع �أو�صناعية، �تجار�ة بامتياز�منتجا��ا،��وإقناعھبمؤسسة

 ."و��عاز�إل��ا�بطر�قة�ما�بحاجتھ�إل��ا

 1 ."وسائل�اتصال�غ�����صية�مدفوعة�القيمة�ل�شر�رسائل�معينة،�وغالبا�ما�تقوم�بھ�المؤسسات"  -

�ا" - ���شطة �كمجموعةل�افة �تقدم �غ�����صيةبط��� �او�شفو�ة�-ر�قة �معلومة��- مرئية �رسالة �طر�ق عن

 2."فكرة�معينة أو�المعلن�لق��سلعة�أو�خدمة

 .و�التا���يمكن��عر�ف��علان�بأنھ�رسالة�مدفوعة�يتم�إدراج�ا����وسيط

  3:ومن�أ�م�خصائص��علان�ما�ي��

وتوج�ھ���م�ور�الوسيلة�ك�ل،�وعدم�قصره�ع���ا��م�ور�المس��دف�من�طرف�المعلن���علانا�ساع�نطاق� -

 ).المس��لك�ا��ا���أو�المس��لك�المرتقب(

�عدد�الوسائط��وأيضا،��علان وإخراجو�ختيار�فيما�بي��ا����صياغة��إل��اأساليب�ال���يمكن�ال��وء���عدد -

ال���تمثل�حلقة�الوصل�ب�ن�الطرفي�ن�الرئ�سي�ن،�مما�ي��ز�أ�مية�التكرار�والتعددية��والتنوع�����علان�من�

                                                           
1
  .16،�ص2002،�الطبعة�الثانية،��الدار�المصر�ة�اللبنانية،�القا�رة،�"�علان" م���ا��ديدي،�  

،�ص��2013ردن،��،�ع،�عمانز ،�الطبعة��و��،�دار�المنا���لل�شر�والتو "أنواعھ،�مبادؤه�وطرق�إعداده: �علان"محمد�عبد�الفتاح�الص����،�� 2

14.  
  .17-16: ص.ص�م���ا��ديدي،�مرجع�سابق،  3
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و�حقق�أ�دافھ،�و�دون�أن�يصل�المتلقي�حيث��ش�ال�والمداخل�والوسائل�ح���يصل�إ���ا��م�ور�المس��دف�

 .إ���الملل�أو�ال�شبع��علا�ي

 .ع����تصال�الغ���مباشر��علاناعتماد� -

 .لتجار�ة�والصناعيةقصر�ا���ات�المستفيدة�من��علان�ع���المنتجات�ا -

 .شمول�الرسالة��علانية�ع���ا��انب�المعر���الذي�يخاطب�العقل�والمنطق -

 أ�داف��علان -2- 3

  1:تتمثل�أ�داف��علان������ي

 لشراء�سلعة�لم�ي�ونوا�مقتنع�ن��شرا��ا،�من�خلال��غي���الميول�و�تجا�ات�وسلوك�المس��لك�ن�المحتمل�ن: 

 .توف���المعلومات�والبيانات�عن�السلعة -

 .التأكيد�ع���أن��علان��و��ع�د�أو�ضمان�بجودة�السلع�أو�ا��دمات -

 .للعلامات�التجار�ة�المختلفة�إ���العلامة�التجار�ة�المعلن�ع��ا�غي���تفضيل�المس��لك�ن� -

 .خلق�الطلب�ع���سلعة�معينة����مرحلة�أولية�ثم�العمل�ع���إشباع�ا����مرحلة�تالية -

 .محاولة�تأجيل��نخفاض�المستمر�ع����ي�ل�الطلب�من�خلال�مجموعة�من�المغر�ات�البيعية -

�م - �موجودة �تكن �لم �لأسواق �جديدة �آفاق �فتح �قبل ��توجيھن ��علانيةا��ملات �للمشروع��وإتاحة، الفرصة

 .المعلن�لل�سو�ق�و�عظيم�نص�بھ�ال�س������السوق 

�قرارات� - �التأث����� �ذات �والمعلومات �البيانات �خلال �من �ومس��لك��ا �السلع �ب�ن �والوفاء ��نتماء �من �نوع خلق

 .الشراء

ع���حصة�المشروع�من�السوق��التأث�� ف�إ����عو�ض�مواج�ة�المنافسة�لأن�الكث���من�ا��ملات��علانية���د -

 .الذي�تحدثھ�إعلانات�المنافس�ن

�ادة�استعمالات�المنتج،�ذلك�لأن��عض��علانات�تحاول�إغراء�المس��لك�ن�ع���استعمال�المنتج��ش�ل�يؤدي�ز  -

�الكمي �ز�ادة �المإ�� �ال�لية �منھة �س��لكة �م��ون �استعمال �مثل �إ��سنان، �يوميا، �مرات �إحلال�ثلاث و

 .المشرو�ات�الغاية�المث��ة�بدل�المشرو�ات�العادية

ز�ادة�معدل�دوران�المنتج�من�خلال�حث�المس��لك�ن�ع���انتقاء��ذه�السلع�من�وسط�الكم�السل���ال�ائل� -

 . المعروض����السوق 

 .ز�ادة�المبيعات����موسم�انخفاض�الطلب،�ومحاولة�إثارة�الطلب�ع���مدار�العام -

ة�للمشروعات�و�ستحواذ�ع���إ��اب�المس��لك�ن�ع���أساس�أنھ�مشروع�وط���و�عمل�خلق�صورة�إيجابي -

 .للمص��ة�العامة�و���خدمة��قتصاد�القومي

 

                                                           
  .17- 16: ص.،�مرجع�سابق،�ص"أنواعھ،�مبادؤه�وطرق�إعداده: �علان"محمد�عبد�الفتاح�الص����،�  1
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  �علانيةمعاي���اختيار�الوسيلة� -3- 3

الوسائل��علانية����القنوات�ال���ت�تقل�عن�طر�ق�ا�الرسالة��علانية�من�مرسل�ا�و�و�المعلن�إ���مستقبل�ا�و�و�

�لوجـھ
ً
إن�. المس��لك�و�عت���طرف�م�م����العملية��علانيـة�حيـث�أ��ـا�البـديل�الوحيد�للاتصال�ال������المباشر�وج�ا

�إدارة� �مجال ��� �المتخذة �القرارات �أ�ـم ��عتـ���مـن ��علانيـة �ا��ملـة �لتنفيـذ �المناسـبة ��علانيـة �اختيـار�الوسـيلة عملية

  1 :و��: مل�ال���لابد�مـن�دراسـ��ا�عنـد�اتخاذ�قرار��ختيارف�ناك�عدد�من�العوا. �علان

 دف��علان�: 

�أن� �أرادت �فإذا ��علان، �يتأثر���دف ��علانية �ا��ملة �تنفيذ �لغرض �المناسبة ��علانية �قرار�اختيار�الوسيلة إن

� �المناسب�ي�ون��� ��علان �جديدة�فإن �مراكز�بيـع �فتح �عن �الم�شآت��علان �المجـلات�إحدى �مثـل �المطبوعـة الوسـائل

 .والصـحف�مناسبة�لمثل��ذا��علان

 ن�شـار�: 

عـن�المسـتفيدين�فإنـھ���ـذه�ا��الـة�يبحـث� إن�غايـة�المعلـن��ـي�إيصـال�رسـالتھ��علانيـة�إ���أكـ���عـدد�ممكـن�مـن

�أج�زة�طبية�حديثة�يفضل�الوسـيلة�الواسـعة��ن�شـار، ��علان�عن
ً
�المتخصصة� أن�ي�ون  فمثلا عن�طر�ق�المجلات

 .ع���أن�ي�ون�م�شور������ف�سياسية

 ملائمة�الرسالة��علانية: 

�مثـل �الفنيـة �ا��صـائص �كث���من ��� ��علانية �الوسائل �وا��ركة تختلف ��عـض��-اللون �عـن ��عـلان �عنـد
ً
فمثلا

استخدام��لوان�أي�أن�الوسائل�ال���لا�تمتلك��ذه�الم��ة��س�بعد����مثل��ذه� ل�الفاك�ـة،�يفضـلالمـواد�الغذائيـة�مثـ

 .ا��الة

 وقت�وم�ان��علان:  

��عـلان �بتوقيـت �المناسـبة ��علانيـة �المتاحـة� يتأثر�قرار��ختيار�للوسيلة ��علانيـة �للوسائل �التوقيت وكذلك

. تأخرنا�عن��شره�أو�تجاوزنا�الف��ة�ضعف�تأث����علان�ع���ا��م�ـور�المسـتلم ـة�والتـي�إنخـلال�الفـ��ة�الزمنيـة�المطلو�

�عامل�م�م�ي��ك�أثره�ع���اختيـار�الوسـيلة وكـذلك
ً
المناسبة�حيث�نرى�أن� ا��ال�بال�سبة�للم�ان�حيث�أن�الم�ان�أيضا

�فيـھ �يتخـذ �الذي �الم�ان �عند ���� �عض�المعلن�ن�يلاحقون�المس��لك�ن �الرفوف �بجانب �فيضعون�إعلانا��م قرار�الشراء

 .�سواق

 لفةتال�:  

 .تختلف�وسائل��علان�مـن�حيـث�ال�لفـة،�و���نفس�الوسيلة�حسب�أوقات�البث

  :ولاتخاذ�قرار�اختيار�الوسيلة��علانية�المناسبة��ناك�عدد�من�العوامل�المؤثرة،�و��

                                                           
  ،�ص1998دار�ز�ران�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،��،"ال��و�ج�و�علان" سم���عبد�الرزاق�العبد��،�قحطان�بدر�العبد���� 1
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  طبيعة�السوق: 

� �للرسالة �السو�� �يحدد�يؤثر�ال�دف �أن �المعلن �فعـ�� �المناسـبة، ��علانية �قرار�اختيار�الوسيلة �ع�� �علانية

��علانية �الرسالة �إل��ا �تصل �أن ���دف �ال�� �مناسبة�. القطاعات �ت�ون �المحلية �ال��ف �أن �نجد �المثال �س�يل فع��

طاعات�واسعة�فيفضل�اختيار�بيـنما�إذا�كـان�ال�دف��و�الوصول�إ���ق. للسوق�المحلية�المحصـورة����منطقـة�معينـة

  .التلفز�ون��وسيلة�للقيام���ذه�الم�مة

 طبيعة�نظام�التوز�ع:  

تؤثر�خطة�التوز�ع�المتبعة�ع���منافذ�ا�ع���اختيار�الوسيلة�المناسـبة�للإعـلان�لـذلك�فـإن�المساعدة�والدعم�من�

� �اختيار�وسيلة �يؤثر�ع�� �قد �ل��ملة��علانية�المعدة �الوسيلة��علانية�قبل�الموزع�ن �نرى �لذلك �دون�أخرى إعلانيـة

  .المحليـة�تكـون�مناسـبة�للمـوزع�ن����المنـاطق�المحليـة�المحصورة�ضمن�منطقة�جغرافية

 طبيعة�السلعة:  

�ناك��عض�المنتجات�ال���تحرم�القوان�ن�ا���ومية��علان�ع��ـا�أو�الـ��و�ج�ل�ـا�وكـذلك��ناك��عض�السلع�ال���

  .م�وسيلة�دون�أخرى�مثل��عض�السلع�الصـناعية�يفضـل�استخدام�المجلات�المتخصصة�للإعلان�ع��اتفرض�استخدا

 طبيعة�الوسيلة��علانية:  

كذلك�فإن� اختيار�ـا، المزايا�الفنية�الموجودة�����ل�وسيلة�تـؤثر���و يرتبط��ذا�العامل�بطبيعة�السلعة�ومتطلبا��ا�

  .المجلات�أو�عدد�ساعات�البث�التلفز�و�ي�أو��ذا���تؤثر�ع���عملية��ختبار معدل�تكـرار�ظ�ـور�الوسـيلة�مثـل�صـدور 

 طبيعة�الرسالة��علانية  

�أو�اسـ�يعا��ا، �نطق�ـا �يصعب �ال�� �ال�لمات ��عض �ع�� �تحتوي ��علانية �الرسالة ��انت �اختيار�الراديو� إذا فإن

وسر�عة�فيفضل�����ذه�ا��الة�استخدام� الرسـالة�قصـ��ة�وسيلة�����ذه�ا��الة�تصـبح�غـ���مناسـبة�أمـا�إذا��انـت�

وال���ف��ـا�تفاصـيل�ومعلومـات�فيفضـل�����ـذه�ا��الـة�اسـتخدام� التلفز�ون�أو�الراديـو�أمـا����حالـة�الرسـائل�الطو�لـة

 لـوان�فـإن�اسـتخدامأمـا�إذا�اسـتدعت�طبيعـة�السـلعة�أن�يكـون��نـاك�أ. ال��ف�والمجـلات الوسـائل�المطبوعـة�مثـل

  المجلات�ال����ستخدم��لوان�ي�ون�مناسب�����ذه�ا��الة

 ا��اجة�إ���السرعة�والمرونة  

ال���تمتاز���ذه�المرونة� �ش�ل�مستمر�وسر�ع��ستد�������عض��حيان�اختيار�الوسيلة�المؤسسةإن��غي���ظروف�

�ال��ف�والمجلات�تمتاز�بمثـ
ً
  .المزايا ل��ـذهوتتكيف�لمثل��ذه�الظروف،�فمثلا

  ما�يفضلھ�المنافسون  

 حيث�أن. الوسيلة�المناسبة إن�الوسائل��علانية�التـي��سـتخدم�ا�المنافسـون��عتـ���مـن�العوامـل�المـؤثرة����اختيـار

��سـتد�� �أفكـار�م �ا��مـلات��علانيـة�للمنافسـ�ن�ونضـوج �أخذ�العوامل� نجـاح �أساس �ع�� اختيار�وسائل�م��علانية
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 .خرى�����عتبار� 

  إدارة��علانوظائف� -4- 3

بوظائف�إعلانية�متنوعة�ترتبط�علانات�المتضمنة����ال�ي�ل�التنظي���للمؤسسات�المختلفة�� تظطلع�إدارات�

أما�المؤسسات�ال����عتمد�ع����دارة�ا��ارجية�للإعلان�و�ستع�ن�بو�الات�. ب��م�ال�شاط��علا�ي،�أ�ميتھ�وم��ان�تھ

خارجية،�ف���تحتفظ�لنفس�ا�ببعض�الوظائف��دار�ة��ساسية�للإعلان،�لأن�أي�خلل�قد�ينعكس�بالسلب�إعلان�

  .ع���صورة�المؤسسة

  وظائف�إدارة��علان :)6( ا��دول�رقم

من�حيث��ستعانة�

  بوكلات�إعلانية

  الوظائـــــــف

  المؤسسات�ال��

  لا��ستع�ن�

  بو�الات�إعلان�

�ذا��شمل�وضع��س��اتيجيات�) تخطيطا،�تنظيما،�ت�سيقا�ورقابة،(�علا�ي�إدارة�ال�شاط�-1

�ب�ن� �ا���ود �ت�سيق ��دارة، ��� �العامل�ن �وظائف �ووصف ��علانية، �وال��امج والسياسات

 �قسام�و��ن��دارة�و�دارات�����خرى�المنظمة�مع�تقييم�ومتا�عة��داء��علا�ي؛

  المرتقبة؛��علانية،�ال���توضع����ضوء���داف��علان��انية�مناقشة�وإقرار�ومتا�عة�م-2

  ؛�علانيةوالمفاضلة�بي��ا�بما�يحقق���داف���علاناختيار�وسائل�-3

4- � �جوانب �ب�افة �المتعلقة �بالبحوث �بحوث�علانالقيام �ع�� ��شتمل �و�ذا �وسائل�: ، المس��لك�ن،

  وغ���ا؛��علانية،�الرسائل��علان

 ؛�علانيةتنظيم�ومتا�عة�وحدة�المعلومات�-5

ا��اصة�بت�شيط���علاناتالت�سيق�والتعاون�مع�قنوات�التوز�ع��لك��ونية�بخصوص�إعداد�-6

  المش��كة؛��علانيةالمبيعات،�والتعاقد�مع�ا�بخصوص�ا��ملات�

��سياسا-7 �أو�التعر�ف �بإعلانا��ا �للتعر�ف �للمؤسسة، �العامة �العلاقات �مع ��علانات�الت�سيق ��ا

  �غية�تنو�ر�الرأي�العام�ولتعر�ف�العامل�ن����المنظمة���ا؛

�ردود� -8 �واستلام �ال�شر�والبث �توقيت �متا�عة �مع ��شر��علانات �وسائل �مع �والتواصل الت�سيق

  الفعل�و�تقييم�ذلك؛

وتبديد�ا���د�تقييم��علان�من�خلال�رصد�نتائجھ�ومقارن��ا�بالأ�داف�المحددة�منعا�للانحراف� -9

  والوقت�والمال؛

�وإبداعا��م؛ -10 �ومج�ودا��م �ي�ناسب �بما �وتدر���م ��بداع �ع�� �وح��م �العامل�ن  تحف��

  ات؛علانائل��شر�� من�وس) المساحة�والوقت(شراء�ا������علا�ي��- 11

ة،�الوطنية،�المشاركة����اللقاءات�والندوات�المتعلقة�بال�شاط��علا�ي،�ع���المستو�ات�المحلي -12

  �قليمية�والدولية؛

  .متا�عة�نتائج��ش�ار�وآثاره�بدقة�و�ش�ل�نظامي�مستمر -13

  المؤسسات�ال��

�ستع�ن�بو�الات�

  إعلان

  وفق�معاي���وا��ة،�و���ضوء���داف�المحددة؛�إعلاناختيار�و�الة�-1

 � �وتوقيع �عل��ا، �المتعارف �التعاقد �شروط �ضوء ��� �الو�الة �مع �مع�التعاقد �بال�شاور �تفاق

  للمؤسسة؛ �دارة�القانونية
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����عملية�-2 �وا����ات�اللازمة �بالمعلومات �وإمداد�ا �العمل �تصال�المستمر�بالو�الة،�لت�سيق

ا��وانب�المالية،�النفسية،�: النا��ة،�وال�شاور�مع�الو�الة�حول ��علانيةل��ملات� التخطيط

،�والتصميم�والوسائل�المطلو�ة�ل�شر�و�ث��علانيةلة�و�جتماعية�ا��اصة�بالرسا �قتصادية

  ؛للإعلانالقانونية�و�خلاقية� ،�و�ا��وانب�علان

وقياس�فاعلي��ا����ضوء���داف���علانيةالت�سيق�والتعاون�مع�الو�الة����تقييم�ا��ملات�-3

  ؛�علا�يال��نامج� المرسومة���

�يخص-4 �فيما �الو�الة �مع �: �تفاق �وإخراج �إنتاج �ع�� �القائم�ن وكذا���علان���اص

  .�علان رة���المختا ا��ماعات�المرجعية

� :المصدر �والتقليدي"�ش���العلاق، ��لك��و�ي �ال��و�ج �وتطبيقات �ت�ام��:أساسيات �لل�شر��،"مدخل دار�اليازوري

  .،�بتصرف�243 - 240: ص. ص2009.والتوز�ع،�عمان،�

 ت�شيط�المبيعات - 4

�ع���التفك��� �العالم،�وال����عمل �المؤسسات�الرائدة��� �م�انة��امة����أغلب �يحتل �المبيعات أصبح�ت�شيط

  .الدائم�والمتواصل�ع���تطو�ر�سياسات�جديدة�والتم���بتقنيات�تمك��ا�من�ز�ادة���م�مبيعا��ا

  ت�شيط�المبيعات�مف�وم -1- 4

  :بأنھ�عرف�ت�شيط�المبيعات�

مجموعة�من��دوات�المحفزة����مدى�قص���من�الزمن،�صممت�لتحف���شراء�أسرع�وأعظم�من�المنتجات�" -

 1."وا��دمات��المعينة�من�قبل�التجار�أو�المس��لك�ن

�افة���شطة�ال�سو�قية�ال���يمكن�أن�يضفى�من�خلال�ا�قيمة��إضافية�للسلعة�أو�ا��دمة�ال���يت�تج�ا�"  -

 2."زمنية�معينة�وذلك�لاستمالة�السلوك�الشرا�ي�للمس��لك�ن�وز�ادة�كفاية�الموزع�نالمؤسسة�لف��ة��

�بأ��ا �المبيعات �ت�شيط ��عر�ف �يمكن �مبيعات� و�التا�� ��� �مؤقتة �ز�ادة �لتوليد �مصممة ��جل �قص��ة أ�شطة

 .المنتجات

  .لقرارمن�خلال�الدفع�بقرارات�الشراء�إ����مام�وإضافة��عض�السرعة�إ���عملية�اتخاذ�ا

 :من�خلال��ذه�التعار�ف�يت���أن�ت�شيط�المبيعات�ل�ا�أر�ع�خصائص،�ع���النحو�التا��

 .ا��اذبية؛�و���الدرجة�ال���يرى�ف��ا�العميل�أن�العرض�ال��و����مرغوب�فيھ� -

 .التناسب�مع�فئة�المنتج؛�حيث�من�غ���المر���أن�يجذب�الت�شيط�الذي�ل�س�لھ�علاقة�بالمنتج�المس��لك�ن -

 .�ستقبال؛�فإذا�لم�تصل�ال�دية�ال��و�جية�أو�ا��صم����الوقت�المع�ن�فسي�ون�أقل�جاذبيةأجل� -

                                                           
1
  .250مرجع سابق، ص ،"مدخل منھجي تطبیقي: الاتصالات التسویقیة" علي فلاح الزعبي،   

2
  .136، مرجع سابق، ص "أساسیات وتطبیقات الترویج الالكتروني والتقلیدي"بشیر العلاق،   
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�منخفضة� - �ال��و�جية �العروض �من �أفضل ��ش�ل �القيمة �عالية �المبيعات �ت�شيط �عروض ��عمل القيمة؛

 .القيمة�،�ولكن�القيمة�ال���يرا�ا�العميل����الم�مة

يظل�العرض�غ���ا��ذاب��عمل�إذا��ان�ملائمًا�لفئة�المنتج��تتفاعل��ذه�ا��صائص�مع��عض�ا�البعض،�بحيث

 ).ع���س�يل�المثال(

  أ�داف�ت�شيط�المبيعات -2- 4

  1:��دف�المؤسسة�من�وراء�استخدام��ذه�الوسيلة�إ���مجموعة�من���داف،�أ�م�ا

 .جذب�مس��لك�ن�جدد�أو�ز�ادة�عدد�مستخدمي�منتج�مع�ن�عن�طر�ق�إثارة�حماس�م�وتحف���م�ع���الشراء -

 .والدعوة�لتجر���ا�بمداخل�غ���تقليدية�ةعة�جديدلتقديم�س -

 .تحر�ك�الدافع�ع���الشراء،�ومن�ثم�ت�شيط�وز�ادة�ديناميكية�الشراء�لدى�المس��لك�ن -

 .من�لد��م�ولاء�لماركة�معينة�عن�طر�ق�تقديم�فوائد�مادية�م�افأة -

 .ف��ات�معينةز�ادة�كمية�استخدام�السلعة�بواسطة�نفس�المس��لك�ع����قل�خلال� -

 .�عر�ف�المس��لك�بالتعديلات�ا��ديدة�ال���أخلت�ع���المنتج����أقل�وقت�ممكن -

�بال�سبة� - �الطلب �انخفاض �ف��ات ��� �للتقلبات ��عرض�ما �وعدم �المبيعات �و��م �استقرار�الطلب �ع�� العمل

 .للمنتجات�الموسمية�مثلا

 .التعامل�داخل�اذب�عدد�أك���من�المس��لك�ن�إ���متاجر�التجزئة�وز�ادة�حركة�ج -

 .تحف���الوسطاء�وإثارة�حماس�م�لز�ادة�طلبيا��م�من�السلعة -

 .حث�رجال�البيع�ع���ز�ادة�ج�ود�م�خلال�ف��ات�معينة -

 .مواج�ة��شاط�وج�ود�المنافس�ن،�أو�ا��د�من�تأث���ا -

 .ا��صول�ع���مواقع�أفضل�ع����رفف�و���نوافذ�العرض�لدى�متاجر�التجزئة -

  توسائل�ت�شيط�المبيعا -3- 4

  2:تنقسم�وسائل�ت�شيط�المبيعات�إ���ثلاثة�أقسام�لرئ�سية���

 وسائل�الت�شيط�الموج�ة�للمس��لك�ن 

  :من�أبرز�الوسائل�الموج�ة�للوسطاء���

 

                                                           
1
  . 243-242: ص.�شام�البح��ي،�مرجع�سابق،�ص  

الطبعة��و��،�مكتبة�الملك�ف�د�الوطنية،��،"استخدام��تصال�ال�سو�قي�المت�امل����الشر�ات�السعودية��خرى " حمد�بن�ناصر�المو���،�� 2

  .199-190: ص.،�ص2010السعودية،�
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�السعر�ة - �وا��سومات �ع��� :التخفيضات �السعر��إجراءتتم �من �مع�ن �او�ا��دمة،���سا���حسم للسلعة

ترو�جيا،�أما�إذا��ان�غ���محدد�المدة�ف�و��أسلو�ايرتبط��ذا�التخفيض�بمدة�محددة�ل�ي��عد��أنو�ش��ط�

 .سياسة�سعر�ة

تقدم�مجانا�أو��سعر�ة�ال���ي�ناك�ثلاث�أنواع�من�ال�دايا��ستعمل�كم�شطات�ترو�جية�و���ال�دايا�ال��و�ج :ال�دايا -

منخفض،�أو��دايا�تذ�ار�ة�تحمل�عادة�اسم�ا�أو�اسم�علام��ا�التجار�ة،�أو��دايا�نقدية�ع���ش�ل�مبلغ�محدد�يقدم�

 . ل�ل�عميل��ش��ي�السلعة�أو�يوضع�داخل�علب�السلع

. ���عبارة�قسيمة�يحق�لمن�يحمل�ا�ا��صول�ع���حسم�مع�ن�من�ثمن�السلعة�أو�ا��دمة :الكو�ونات�أو القسائم� -

� �حلال �أومن �أو�باليد �ع���ال��يد �للمس��لك�ن �لتحف���المس��لك�ن�. ال��فية��علاناتتوزع �الوسيلة ��ذه �ستخدم

سعر�ة����المبيعات،�أو�حماية��المرتقب�ن�ع���تجر�ة�المنتج�وتحو�ل�المجر��ن�إ���مس��لك�ن�دائم�ن،�أو�لتحقيق�ز�ادة

 .المس��لك�ن�من�عروض�المنتجات�المنافسة

���وحدات�من�السلعة�المنتجة�تقدم�إ���المس��لك�المرتقب�مجانا،�وقد�ت�ون����السلعة�ذا��ا�أو� :العينات�المجانية -

�مصغرة ��يئة �ت�لفت. تتخذ �رغم �فعالية �المبيعات �ترو�ج �أك���أساليب �من ��سلوب �ف�و��سمح��عت����ذا �العالية، ھ

 .للمس��لك�بتجر�ة�المنتج�واختباره

يطلب�من�خلالھ�من�المس��لك�ن�ا��الي�ن�أو�المرتقب�ن�أن�ي�نافسوا�فيما�بي��م�ل��صول� :المسابقات�أو�ال��و�ات -

 .ء�السلعة�للدخول����المسابقةاو�عي�ية،�و�ش��ط��عض�المؤسسات�شر ع���جوائز�نقدية�أ

مع�قيمة�مش��يا��م،�و�قوم�المش��ي�بجمع��ذه��ت�ناسبيتم�تقديم�عدد�من�الطوا�ع�للمش��ين� :الطوا�ع�ال��و�جية -

�ستخدم��ذه�الطر�قة�خاصة����متاجر�التجزئة�. بالسلع�أو�ال�دايا�المحددة�مسبقا�الطوا�ع����دفاتر�معينة�لاس�بدال

 .ومحطات�الوقود

اس��داد�المس��لك���زء�من�قيمة�السلعة�أو��إم�انية�ع����ذه�الوسيلة� :المردودات�النقدية�أو عروض��س��داد� -

 .ا��دمة�إذا�ما�اش��ى�كمية�معينة�م��ا�خلال�ف��ة�زمنية�محددة

�للسلعة - �العم�� �الطبيعة :العرض �ع�� �استخدام�ا �وكيفية �ومواصفا��ا �للسلعة �شرحا �ا�. و�تضمن ��ذا �ساعد

 .لمس��لك�ن��شرا��اا�وإقناعأسلوب����جذب��ن�باه�للسلعة�

تقوم��عض�المصا�ع�والمطاعم�ومتاجر�ا��دمة�الذاتية�ب�نظيم�حملة�تذوق� :التذوق�المجا�ي�وعروض�تجر�ة�المنتج -

مجا�ي�لمنتجا��ا�داخل��عض�المعارض�والمتاجر،�و�ستخدم��ذه�الطر�قة����السلع�ا��ديدة�أو�السلع�ال���لا��عرف�ا�

 .انخفاض�معدل�مبيعا��االمس��لك،�أو�ال����عا�ي�من�

 وسائل�الت�شيط�الموج�ة�للوسطاء 

  :من�أبرز�الوسائل�الموج�ة�للوسطاء���

 .الوسيط�كميات�إضافية�مجانية�من�السلعة�عند�شرائھ�كميات�محددة�إعطاءتتمثل���� :الكميات�المجانية-
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بكميات�معينة�خلال�مدة� المنتجو���تخفيض�مع�ن����السعر�يمنح�للوسطاء�الذين��ش��ون� :ا��سومات�المالية -

 .معينة

ة�الوسيط�دبمساع�حيث�يقوم�المنتج�بناءا�ع���اتفاق�محدد :وال��و�جية�للوسطاء��علانيةالمسا�مة����ا���ود� -

 .وال��و�ج�للمنتج�لز�ادة�المبيعات�وكذلك�أر�اح�الوسيط�للإعلانماليا�

�الوسطاء - �أسماء �عن � :�علان �بالإعلان �التجار�ة �للعلامة �أو�المالكة �المنتجة �المؤسسة �تقوم �بان �المنتجوذلك �عن

 .وأسماء�الوسطاء����وسائل��علام�ا��ما���ية

عي�ية�للعامل�ن�لدى�الموزع�ن���دف����يع�م�ع����أو و���حوافز�مالية� :ا��وافز�المقدمة�للعامل�ن�لدى�الوسطاء -

 .إعطاء�ج�د�أك���ل��و�ج�الساعة

 .تتمثل����رد��سبة�من�ثمن�السلعة�للوسيط������اية�السنة�عند�وصول�مبيعات�ل�سبة�محددة :المردودات�النقدية -

 .ثارة�روح�التنافس�بي��مإو�ة�تقام�ب�ن�الوسطاء�ل���يع�م�و ت�ون�سن عادة�ما :المسابقات�البيعية -

 وسائل�ال��و�ج�الموج�ة�لرجال�البيع 

�الوسا ��ذه �أبرز �ا��وافز ئمن �التكر�م��ل �حفلات �البيع، �رجال �ب�ن �المسابقات �والم�افآت، �العمولات المادية،

 .وش�ادات�التقدير

 ال�شر - 5

لل�شر�أ�مية�بالغة�ضمن�ال�شاط�ال��و����للمؤسسة��و��ا�توصل��خبار�ل��م�ور�ع���أ��ا�ل�ست�إعلانا،�

  .مما��عط��ا�مصداقية�وموثوقية�أك���

  مف�وم�ال�شر�-1- 5

  1:�عرف�ال�شر�بأنھ

 ".الوسيلة�الغ�����صية�والمجانية�لتقديم�السلع�وا��دمات�أو��ف�ار�ل��م�ور�بواسطة�ج�ة�معلومة " -

ذلك�ا��زء�من�العلاقات�العامة�والموج�ة�غالبا�ل��و�ج�سلعة�أو�خدمة�للمشروع،�و���عبارة�عن��شاط�"  -

 ."إخباري����المشروع

 

  :با��صائص�التاليةمن�خلال�التعار�ف�السابقة�يت���أن�ال�شر�يتم���

ج�د�غ���مدفوع�القيمة�يتم�من�خلال�التأث�������عض�ا���ات�واستمال��م�ل�شر�اخبار�عن�المؤسسة����ش�ل� -

                                                           
1
  .234سم���عبد�الرزاق�العبد��،�قحطان�بدر�العبد��،�مرجع�سابق،�ص�  
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 .تحقيقات���فية

 .صفة�المؤسسة�لا�تت������ال�شر�لأن�الرسالة�تصل�من�خلال�طرف�ثالث -

  1:ولل�شر�مزايا�عديدة،�م��ا

لتصديق�ا�نظرا�لأ��ا�تأخذ�غالبا�طا�عا�إخبار�ا�ومن�مصدر�موثوق�فيھ�ي�ون�ا��م�ور�المس��دف�أك���ميلا� -

 ).المحرر�أو�ال�اتب�أو�المذ�ع(

 .يتوفر�للقائم�بال�شر�مساحات�كب��ة�وحر�ة�واسعة����عرض�المعلومات،�مما�يمكن�من�التأث���ع���ا��م�ور  -

دث�من�عرض�وج�ة�نظر�المؤسسة�يتم���ال�شر�بك���المساحة�المخصصة�لتقديم��ف�ار،�وعليھ�يتمكن�المتح -

 ..باستفاضة

 .قارنة�بال�شر�الذي�يتم�دون�مقابل�أو�بت�اليف�محدودةارتفاع�ت�لفة�الوسائل�ال��و�جية��خرى�م -

 .�علاميةتظ�ر�مواد�ال�شر�غ���مقصودة�وكجزأ�لا�يتجزأ�من�المادة� -

  .ال�شر�ل�س�لھ�جم�ور�محدد -

  ال�شر�وأش�الوسائل� -2- 5

  2:ال�شر���تتمثل�وسائل�وأش�ال�

 وسائل�ال�شر: 

 .الوسائل�السمعية�مثل��ذاعة�وال�لمة�المنطوقة -

 .مواد�إعلامية�مطبوعة�وأيةالوسائل�المطبوعة�مثل�ال��ف�والمجلات�والكتب� -

والس�نما�والمسرح�والعروض�والمؤتمرات�ال��فية�والمقابلات��التليفون الوسائل�السمعية�البصر�ة�مثل� -

  .ال��صية�وغ���ا

 ال�شرأش�ال�: 

 .مأذونة�ال�شر�مثل��عي�ن���صية�بارزة����المؤسسة: �خبار -

 .تب�ن�الوضع�العام�للمؤسسةالمقابلات�البارزة�مثل�المقالات�ال��فية� -

 .المؤتمرات�ال��فية؛�مثل�توز�ع��شرات�ع���ال��في�ن�تب�ن�جدول�أعمال�المؤتمر�ال��ا�� -

 .التحقيقات�والتقار�ر�المصورة -

 .ا��رائد؛�لتوضيح�موقف�المؤسسة�من�مش�لة�ما�الرسائل�إ���محرر�ي -

 .اتف��وسيلة�بيع�مباشرةاستعمال�ال�: ال�سو�ق�ع���ال�اتف -

                                                           
  .38-36: ص.ع�����محمود�ا��سن،�مرجع�سابق،�ص� 1
  .308-307: ص.ع���فلاح�الزع��،�مرجع�سابق،�ص� 2
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 .ال��يد��لك��و�ي -

 .ال��يد�الصو�ي -

 .ال�سو�ق�ع���الكتالوج -

�عناصر�المز  �لعرض �وكن�يجة �أنھ �يت�� �ال�سو�قي �للعناصر�منخفضة��ج �مفيدًا �المبيعات �ترو�ج �ي�ون �ما غالبًا

�مت�املة �حملة�ترو�جية �من �كجزء �استخدامھ �عند �أك���فعالية �و��ون �. القيمة، �لأن �العامة��ال�شر وذلك والعلاقات

تب���المبيعات�ع���المدى�الطو�ل،����ح�ن�أن�ترو�ج�المبيعات�والبيع�ال������يميلون�إ���أن�ي�ونا�أفضل�لتحقيق�

المبيعات�ع���دفعة�سر�عة�من�ترو�ج�المبيعات،�ثم��حصول يؤدي�ا��مع�ب�ن��ثن�ن�إ���. ز�ادات�سر�عة����المبيعات

  .يتم�البناء�تدر�جيًا�ع���مدار�عمر�ا��ملة��علانية

  :أسئلة�الفصل: سادسا

 كيف�يمكن�ل��و�ج�المبيعات�أن��ساعد����عملية�تخطيط�إنتاج�الشركة؟

 الرئ�سية�للعلاقات�العامة�ع����علان؟ما����المزايا��2

 .ناقش." يجب�أن�ي�ون�ال�دف�من�ال�سو�ق��و�جعل�البيع�غ���ضروري " 3

 أي�جزء�من�نموذج�المز�ج�ال��و����يحقق�البيع�ال������أفضل�تحقيق؟�4

  ما��و�الغرض�من�الرعاية؟�5

 :التدخل��و�6

 .فو����دخيلة�غ���ذكية��شوه�الرسائل) أ(

  .كية�ال����شوه�الرسائلالفو����الذ) ب(

  .تحر�ف�الرسائل�باختلاف�الثقافة) ج(
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س�تم�التطرق�بالتفصيل�إ���ثلاثة�أنواع�من�ال�سو�ق�و���ال�سو�ق�الداخ��،�ال�سو�ق�المستدام�وال�سو�ق�  

  .،�كما�س�تم��شارة�إ����عض��نواع�الم�مة��خرى�من�ال�سو�ق�خضر

  ال�سو�ق�الداخ��: أولا

�عت���ال�سو�ق�الداخ���كفلسفة�داخلية�قوام�ا�تحف���الموظف�ن�ودعم�س���العمل����اتجاه�تحقيق�ا��ودة�

و�اعتبار�أن�الموظف�ن�يمارسون�عمل�م�كجزء�من�حيا��م،�وما�تكشف�. ال���تتطل��ا�السوق�وإرضاء�العميل�ا��ار��

الفردية؛�فتؤدي�ا����ة��يجابية�إ���سلوكيات�ملائمة�للتوجھ�المؤس����با��ودة�عنھ��ذه�ا����ة�يوميا�يحدد��فعال�

والعميل،�و�ظطلع�ال�سو�ق�الداخ���بدور�م�م����دعم�الب�ئات�الداخلية�ال����ساعد�ع���خلق�مزايا�تنافسية�دائمة�

  .للمؤسسة�ع���تنمية�القيم�والسلوكيات�العامة

. خل�المؤسسة،�و�قوم�بدور�رئ��������إدارة�تلك�الروابط�والعلاقات�شمل�ال�سو�ق�الداخ����ل�العلاقات�دا

المورد��-وترجع���مية�القصوى����ذلك�أنھ�يتع�ن�ع����جزاء��افة�العمل�معا��ش�ل�مناسب�ضمن�سلسلة�العميل

ي����أ�مي��ا�الداخلية،�والتأكيد�ع���أن�ا��ركة�الداخلية�بالمؤسسة�واعية�بأن�تلبية�متطلبات�العميل�الداخ����ساو 

؛�يتم�باستخدام�أساليب�ال�سو�ق�ا��ار��،�مثل�التجزئة،�بحوث�السوق�وتطبيق�تلبية�احتياجات�العميل�ا��ار��

  . العناصر�المختلفة�للمز�ج�ال�سو�قي�المعدل����ال�سو�ق�الداخ��

ت��خرى،�ف�و�و�قوم�ال�سو�ق�الداخ���بدور�حيوي����التنفيذ�الفعال�لإس��اتيجية�ال�سو�ق�و�س��اتيجيا

�عمل�ع���جذب�وتنمية�وتحف���الموظف�ن�الذين�لد��م�القدرة�و�ستعداد�لتقديم�خدمة�ممتازة�وا��فاظ�عل��م،�من�

خلال�تحديد�أدوار��فراد�وتوضيح�ا،�توف���المعلومات�والتدر�ب�لتمكي��م�من�القيام�بالم�ام�المو�لة�إل��م،�الثقة���م�

  .قافة�المؤسسةو�عر�ف�م�ع���معاي���وقيم�وث

  ال�سو�ق�الداخ����عر�ف - 1  

�داخل� �السوق �شروط �خلق �من �يمكن �الذي ��سلوب �أنھ ��� �تتفق �كث��ة ��عار�ف �الداخ�� �لل�سو�ق أعطي

المؤسسة�وذلك�لضمان�تلبية�حاجات�ورغبات��فراد�العامل�ن����المؤسسة،�و�ذا�من�شـأنھ�أن�ي�ون�أفضل�قاعدة�

�ا�� �المتعامل�ن �مع �علاقات �رسالـــــــــة���لق �تخـــــــدم �بطر�قة ��عضاء �بقية �مع ��عمل �فرد ��ل �أن �من �والتأكد ارجي�ن،

  :مـــــــــن�بيـــــن��ــــذه�التعار�ــــــف�نذكر�ما�يلــــــــيو . المؤسســــــــــة�وإس��اتيجيا��ــــــــا�و�أ�داف�ــــــــــــا

�حتفاظ���م،�شر�طة�أن�ت�ون�م�ارا��م�وإم�انيا��م�متوافقة�مع�طبيعة��عمال�اختيار�وتحف����فراد�المؤ�ل�ن�مع�" -

  1 ".ال���يقومون���ا�وال����شبع�حاجا��م

                                                           
1 Cahil. D. J, « Internal Marketing : Your Company Next Stage of Growth », The Haworth Press Inc, New York, 
1996, p3.  
 

  الفصل�التاسع

 أنواع�ال�سو�ق
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�أفضل�" - �تقديم �ع�� �قادر�ن �ي�ونوا �ل�ي �م�ارا��م، �وتنمية �المؤسسة ��� ��فراد �لإدارة �ال�سو�قي �المنظور استخدام

و�التا���تحقيق��دف�المؤسسة،�ألا�و�و�رضا�العملاء�الذي�بدوره�يحقق�ا��دمات�وخلق�علاقات�طيبة�مع�العملاء،�

  1." الر�حية

ج�ود�المؤسسات�ا��دمية�ال�ادفة�ل��و�د��فراد�العامل�ن���ا�بتصور��امل�وف�م�وا���للأ�داف�والم�مات�ال���" -

 2 ."ترغب�المؤسسة����تحقيق�ا،�من�خلال�التدر�ب�والتحف���والم�افأة�لإنجاز���داف

ج�د�مخطط�باستخدام�من���ش�يھ�بال�سو�ق�وموجھ�إ���تحف���الموظف�ن،�من�أجل�تطبيق�اس��اتيجيات�المؤسسة،�"-

  3." دمج�ا�وتوج���ا�نحو���تمام�بالعملاء

   4:يجدر�بالذكر�أنھ�يوجد�ما�لا�يقل�عن�أر�ع�مقار�ات�لل�سو�ق�الداخ�������دبيات�ا��اصة�بھ،�و��

تدور�حول�المف�وم�الت�ام���لل�سو�ق�الداخ���وإدراك�جودة�ا��دمة،�حيث�،�Gronroos مرتبطة�بـــ: المقار�ة��و��- 

 .�س�ل�ال�سو�ق�الداخ���من�التحس�نات����جودة�ا��دمة

تتعلق�بمف�وم�العميل�الداخ���والذي�يرتبط�ارتباطا�وثيقا�بمسألة��Gummesson و Berry ���لـــ: المقار�ة�الثانية� -

 .دةإدارة�ا��و 

�الثالثة-  �لـــ: المقار�ة ��  Flipoالصراعات�� �وحل �والداخلية �ا��ارجية �ال�سو�قية ��س��اتيجيات �مواءمة �و�� ،

إضافة�إ���أن�ال�سو�ق�الداخ���يجب�أن�يدعم�و�تما����مع�ج�ود�ال�سو�ق�ا��ار���لضمان�نجاح��ذا�.الوظيفية

 .�خ��

  .يلة�لإحداث�التغي���التنظي���وتنفيذ�اس��اتيجيات�ال�سو�قتنظر�لل�سو�ق�الداخ����وس: المقار�ة�الرا�عة- 

  أ�عاد�ال�سو�ق�الداخ��� - 2

��ذا�   �للعناصر��خرى، �بتصورا��م �تنفيذ�ا �م��م �يطلب �ال�� �المؤسسة �برامج �لأحد �الموظف�ن تتأثر�تصورات

� �إ�شاء �المؤسسة �ع�� �يجب �أنھ �عالية"�ع�� ��عاقدية �" شراكة �أ�عاد �أساس �ع�� �الموظف �أدوات�. متعددةمع �ساعد

ال�سو�ق�الداخ���ع���ت�سيق��ذه���عاد�وإزالة�ا��واجز�ال���تقسم�الموظف�ن،�وتنظيم�العمل�من�خلال�بناء�ف�م�

  5.أعمق�وأك���وضوحا�للمؤسسة�وتوف���توج��ات�إس��اتيجية�حول�كيفية��عز�ز�أداء��عمال

فعلية�لسياسات�وإس��اتيجيات�ال�سو�ق�الداخ������وتنطلق�أ�عاد�ال�سو�ق�الداخ���من�تقييم�الممارسات�ال

وإس��اتيجيات�ال�سو�ق�الداخ������مسار�توج�ھ،�فيما�. المؤسسات�ال����عمل�ع���تحس�ن�مستوى�ا��دمة�المقدمة

إذا��ان�موجھ���ميع�الموظف�ن�بالمؤسسة�أو�إ���قسم�محدد،�وكذلك�إ���ا���ة�ال���تقوم��عملية�بال�سو�ق��ل����

ومن�الناحية�التنظيمية�ي�تج�عن��ذا�ال�سلسل�ال�رمي�شبكة�من�العلاقات��.�املة�أو�قسم�محدد�أيضاالمؤسسة�

                                                           
1
  .246،�ص�1999دار�العقل،�عمان،��ردن،��،)"اس��اتي��،�وظيفي،�تطبيقي�مدخل( �سو�ق�ا��دمات"�ش���العلاق،�حميد�الطا�ي،�  

2 Gummesson. E, « Internal Marketing in the Light of Relationship Marketing and Network Organization, In R.J. 
Varey & B.R”, Lewis Edition, Internal  Marketing, Directions for Management, New York , 2000, 
p 40. 
3 Ahmed. K. Pervais., Rafik. Mohammed., « Internal Marketing, Tools and Concepts For Customer- Focused 
Management », 1sted, Butterworth-Heinmann, Oxford, 2002, p 10. 
4 Joe. Tidd, «  From Knowledge Management To Strategic Competence :  Measuring Technological Market and 
Organizational Innovation», 4th ed,  Imperial College Press, London, 2006, p 380. 
5
 Ahmed. K. Pervais., Rafik. Mohammed., op.cit, p118. 
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��سو�قية� �باس��اتيجيات �إدار��ا �يمكن �ال�� �التفاعل �حلقات �لتعدد �ن�يجة �التعاون �أوجھ �مختلف �ف��ا �تتطور ال��

  .ا�مزايا�تنافسية�دائمةداخلية��سمح�بإدارة�و�ي�لة�العمل�المت�امل�وخلق�قيمة�إدار�ة�ت�تج�ع��

  أ�عاد�ال�سو�ق�الداخ��): 21(الش�ل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

 

 

 

،�عمان،��ردن،�)منظور�مت�امل( ال�سو�قمحمد�عواد�الز�ادات،�محمد�عبد�الله�العوامرة�،�إس��اتيجيات�: المصدر

 .335،�ص2012بدون�طبعة،�

� �فإن �تقدير�ا�بالتا�� �خلال �من �المؤسسة ��� �و�دارات �والوظائف �الموظف�ن �جميع �يوجھ �الداخ�� ال�سو�ق

�ا��ذا��عزز�سلسلة�العملاء�الداخلیة�الداخلیة،�وال���یجب�أن�يف�م. الم�����لاحتياجات�وتطلعات�وت�اليف��ل�م��ا

  .�ل�موظف�من��دارة�العلیا�إ���المدراء�المتوسط�ن،�وصولا�إ���العامل�ن

���� �الداخ�� �ال�سو�ق �إس��اتيجية تقوم

�ع��� �المؤسسة �بتحف�� �ا��زئية �ذه

�سو�ق�أعمال�ا�إ���قسم�محدد�من�ب�ن�

�إحدى� ��عطي �كأن �المؤسسة، أقسام

�إضافية� �وم�افآت �حوافز ا��امعات

� �مدير�ة ��� �البحث�/ للموظف�ن قسم

  .العل��

  

  )ا��زئية��و��(

تنظر�إس��اتيجية�ال�سو�ق�إ���الموظف�ن�

فالمؤسسة����السوق�. ع���أ��م�عملاء

�تمارس�ا� �ال�� ��عمال �وجميع والمسوق

�ل�ا �منتجات �دور�. بمثابة �ي��ز و�نا

�مستوى� �تحس�ن ��� �الداخ�� ال�سو�ق

�خلال� �من �للعملاء �المقدمة ا��دمات

تطو�ر�م�ل�حتفاظ�بالموظف�ن�والس���

�اللا  �ا��وافز �لإشباع�وتقديم زمة

 .رغبا��م

  )ا��زئية�الثانية(

تنظر�إس��اتجية�ال�سو�ق�الداخ���لأحد�

أقسام�المؤسسة�ع���أنھ�الوحيد�الذي�

يقوم�بممارسات�وج�ود�ال�سو�ق،�وأن�

�ل�ذا� �عملاء �عن �عبارة ��خرى �قسام

�البحث�. القسم �قسم �يقوم كأن

�قسم� �إ�� �خدماتھ �ب�سو�ق والتطو�ر

  .المش��يات

  )الثالثة�ا��زئية(

  

� �ا��زئية �و�ذه �ا��زئية��� عكس

��قسام� �أحد �يقوم �حيث �و��،

�وظائف� ��افة �إ�� �أعمالھ ب�سو�ق

�التدر�ب�. المؤسسة �قسم �يقوم كأن

��قسام� �مع �والتعاون �الت�سيق بز�ادة

�مستوى� �تحس�ن ���دف �خرى

�الم�ارات� ��سبة �وز�ادة الكفاءات

  .الوظيفية

  )ا��زئية�الرا�عة(
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  مز�ج�ال�سو�ق�الداخ��� - 3

،�فإن�ع���المؤسسة�أن��س���دائما�إ���ب�ن�المؤسسة�والموظف�بالنظر�إ���مقار�ة�التوازن�ال���تحكم�التبادل

. تطو�ر�ج�ود��عمل�ع���استمرار��ذا�التبادل،�بما�يحقق�أ�داف�الطرف�ن�وذلك�من�خلال�مز�ج�ال�سو�ق�الداخ��

يتعلق��عناصر�مز�ج�ال�سو�ق�الداخ��،�نجد�أن�العديد�من�الباحث�ن�وفيما و�العودة�ع���أدبيات�ال�سو�ق�الداخ��،�

على تطبق�بفعالية��(04Ps)يرون�أن�عناصر�المز�ج�ال�سو�قي��.Berry, Flipo, Gronroos, Kale, Johnson& Scottمثل�

  :الداخ���كما�ي��السوق 

 المنتج�الداخ��� -1- 3

�للتغي���والتأث���ع���مواقف�الموظف�ن�وسلوكيا��م،�� تمثل�المنتجات����السوق�الداخ���الوظائف�الضرور�ة

و�التا���ي�ب���ع���المؤسسة�أن���ا�وترجم��ا�من�خلال�أداء�الموظف�ن�لم�ام�م،�لتفعيل�أ�داف�المؤسسة��واس��اتيجيا

تدرك�خطورة�ا��لل�الذي�يمكن�أن�يحدث�ب�ن�ما�يقدمھ�الموظف�وما�يحصل�عليھ،�لذلك�ع���المؤسسة�أن��سوق�

�و�حتفاظ �وتحف���الموظف�ن �جذب �عملية �من ��س�ل �مما �موظف��ا، �إ�� �جيد ��ش�ل �الداخلية �وذلك��منتجا��ا ��م،

  .بال��ك���ع���المنافع�ال���يقدم�ا�المنتج�الداخ���بدلا�من�مم��اتھ

 السعـــــــــر�الداخلــــــــــي -2- 3

�مقابل� ��� �والقيمة ��ستخدام �ب�ن �الموازنة �من �نوع �تخلق �ال�� �العمليات �إ�� �السعر�الداخ�� �ش���أ�شطة

يات�التوظيف�أو��غي���الوظائف�وت�ليف�الموظف�ن�بم�ام�الت�لفة�ال���يتحمل�ا��ل�من�الموظف�والمؤسسة،�سواء�عمل

�الوظيفي�والر�ادة �أو�ا��وافز�أو�التفوق �لز�ادة�الرواتب �فرصا �السعر��.جديدة،�وال���تقدم�بدور�ا و�التا���فأ�شطة

�الداخ����عت���كطر�قة�ل��و�ج�الوظائف�وتقو�ة�قدرات�الموظف�ن�ع���التفاوض����سوق�الوظائف�من�خلال�اك�ساب

 1.م�ارات�جديدة

ــــــــــي� -3- 3 ــع�الداخلـــــــ   التوز�ــــــــــــــ

�وتؤثر�ف��ا �للمؤسسة �الداخلية �تتأثر�بالب�ئة �أ�شطة �ع�� �الداخ�� �التوز�ع ��شتمل �أ�شطة �و�عمل التوز�ع�،

  .خلق�مناخ�يث���السعادة�للموظف�نو �الداخ���ع���خلق�ب�ئة�عمل�جذابة�للموظف�ن

� �ال��ا�ي �العميل �إ�� �المنتجات �لتوصيل ��ستعمل �ال�� �أو�القنوات �الم�ان �إ�� �مستوى���2ش���التوز�ع وع��

   : بصفة�عامة�يمثل�التوز�ع�الداخ���م�ان�العمل�و�شملو�المؤسسة�أو�السوق�الداخ��،

 ؛)ن�المناسب��ص�المناسب����الم�اال( موقع�القسم�الذي��عمل�بھ�الموظف�والوظيفة����ال�ي�ل�التنظي��� 

 الب�ئة�المادية�والوسائل�ال����ساعد�ع���تنفيذ�الم�ام�و�جراءات�المطلو�ة؛ 

 ثقافة�المؤسسة�والقيم�و�ل�جانب�رمزي�ومجازي�للمؤسسة؛ 

 � ��مامي �ا��ط �موظفي �وخاصة �الموظف�ن �ب�ن �الداخ�� �مختلف�الت�سيق �ب�ن �والت�امل �ا��لفي، وا��ط

    3؛�قسام�و�دارات

                                                           
  .42نفس�المرجع�السابق،�ص�� 1

2 Philip. Kotler., Keller. Lane, “ Marketing Management”, 14th Ed, New Jersey: Pearson-Prentice Hall, 2012, p 200. 
3Ahmed. K. Pervais., Rafik. Mohammed., op.cit, p32. 
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 1 .القر�ب�من�محل�إقامة�الموظف�ن�موقع�العمل  

و�صفة�عامة�فم�ان�العمل����مؤسسة�ا��دمات�قد�ي�ون�مش��ك�ب�ن�الموظف�والعميل،�و�التا���فالتوز�ع�

الداخ���لھ�أثر�مزدوج،�و�مثل�نقطة�تقاطع�ب�ن�مز�ج�ال�سو�ق�الداخ���وا��ار���ل��دمة،�و�لعب�دور�م�م����تحقيق�

  .التطابق�بي��ما

 اخ��ال��و�ج�الد -4- 3

يتعلق�ال��و�ج�الداخ���بالاتصالات�داخل�المؤسسة�ومشاركة�المعلومات�وتبادل��راء�وتتم�من�خلالھ�تصميم�  

 . أنظمة��تصال�للر�ط�ب�ن��دارة�والموظف�ن�من�ج�ة�و��ن�الموظف�ن�والعملاء�من�ج�ة�أخرى 

،�وجعل�م�يف�مون�كيف�ت�ناسب�الموظف�ن�ش���ال��و�ج�الداخ���إ���كيفية�إيصال�إس��اتيجية�المؤسسة�إ���

�عام ��ش�ل �ال�سو�ق �برامج �تنفيذ �عملية �مع �المصورة��.وظائف�م �والعروض �ا��طب �ش�ل �الداخ�� �ال��و�ج و�تخذ

�ذا��ع���أن�الموظف�ن��م�جم�ور�لإعلانات�المؤسسة،�فالإعلان��عد�وسيلة�م�مة�لرفع�معنو�ة� ،2وال�شرات��خبار�ة�

��م�بكيفية�تقديم�ا��دمة،�فعندما�ي�ون�أداء�الموظف��و�ما��ش��يھ�و��تم�بھ�العملاء،�فإن�ع���الموظف�ن�والتأث���عل

  3.المعلن�ال��ك���عليھ�أك���من�مجرد����يع�العملاء�ع���الشراء

  4."وظيفة�لتوليد�الم�ارات�والمعرفة�والو���بقضايا�التغي����س��اتي��"�عرف�ال��و�ج�الداخ���بأنھ�

� �إدارة �ع�� ��عمل �أن �يمكن �المؤسسة �أن �إ�� �تجدر��شارة �العناصر�أخ��ا �ع�� ��عتمد �داخ�� ��سو�ق مز�ج

�شمل�اعتبارات����اص�و�دلة�والعمليات�المادية،�لكن�ذلك��ع���أن��قسام��دار�ة�،�والذي��(07Ps) السبعة

والعمليات�وتكنولوجيا�المعلومات�وا��ودة�وفرق�ستحتاج�إ���العمل��ش�ل�وثيق�مع��عض�ا����مجال�الموارد�ال�شر�ة�

  .أخرى�إذا��انت�التجر�ة�المطلو�ة�س�تم��سليم�ا�للموظف�ن

  إجراءات�ال�سو�ق�الداخ�� - 4

،�فإن�ع���المؤسسة�أن��س���دائما�إ���تطو�ر�ب�ن�المؤسسة�والموظف�بالنظر�إ���مقار�ة�التوازن�ال���تحكم�التبادل

� �استمرار��ذا �ع�� ��عمل �الداخ��،�ج�ود �ال�سو�ق �إجراءات �خلال �من �وذلك �الطرف�ن �أ�داف �يحقق �بما التبادل،

  :والمتمثلة���

 تحليل�الوظيفة -1- 4

تصميم�الوظائف�ي�يح�للمؤسسة�بناء�قوة�عمل�ذات�ثقافة�وتوجھ�فإن بناء�ع���أدبيات�ال�سو�ق�الداخ���

نحو�خدمة�العميل�ا��ار���،�حيث�أن�تصميم�الوظائف�بالش�ل�الذي��ستجيب���اجات�ورغبات�الموظف�ن،�و�را���

اجبات�و�جراءات�ال���يجب�أن�يقوم���ا����نفس�إم�انيات�وقدرات�شاغل�الوظيفة،�بالإضافة�إ���توضيح�الم�ام�والو 

                                                           
1 Paivi. Voima, «  Internal relationship management : Broadening the scope of internal marketing », In Varey& 
Barbara, Internal marketing Directions for Management, Routledg, 2000, p 240. 
2 Svend. Hollensen, « Marketing Management : a Relationship Approach », 2ed ed, Pearson, England, 2010, p 547. 

  .289،�ص�2005،�الأردندار�وائل�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،� ،"�سو�ق�ا��دمات"�ا�ي�حامد�الضمور،� 3
4
 Ahmed. K. Pervais., Rafik. Mohammed., op.cit, p  42 . 
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الموظف�من�خلال�تفعيل��تصال�الداخ��،����ج�ود��ساعد�الموظف�ع���التحكم����طر�قة�التعامل�و�تصال�مع�

  1.العملاء،�و�ذا�من�شانھ�المسا�مة����تحس�ن�ا��ودة�المقدمة�ل�م

  تنمية��فــــــراد�بالمؤسســــــة -2- 4

المعرفة،�السلوكيات�والم�ارات�ال���تحسن�قدرة�الموظف�ع���تلبية�ومواج�ة�التغ������التنمية����اك�ساب�

الموظف�ن�المختص�ن�لا�يبقون�فالم�ارات�قابلة�للتد�ور�مع�الوقت،�كما�أن��متطلبات�العمل�ومطالب�العملاء�المختلفة،

�جديدة �م�ارات ��علم �إ�� �بحاجة �ف�م ��بد، �إ�� �أ�لي��م �2 .ع�� � �اق��حت، �العنا�وقد �من �صر�لتطو�ر�وتنميةالعديد

  :الموظف�ن�ضمن�المنتج�الداخ��،�تتمثل��ذه�العناصر�فيما�ي��

 التدر�ب  

ـــــــة�ع����عت���التدر�ب�أول�عناصر�التنمية�اعتمادا�من�قبل�المؤسسات�و  أحــــــد�العوامـــــل�الرئ�سيـــــــة�للتحفيـــــــز�والمحافظـ

�الموظف�ن ،� �وذلك �تطبيق�من �خلال �من �إنتاجي��م �وز�ادة �الم�نيـــــــة ــز�ـــــز�الم�ــــــارات ��ستمـــــرار�و�عـ �فــــــرص �إتاحــــــة ـــلال خــــ

  3.الم�ارات�المعتمدة�حديثا����وظائف�م�وخلق�ب�ئة��عليمية�داخل�المنظمة�ل�س�يل�ت�سيق�الوظائف

 تكو�ن�فـــــرق�العمـــــــل:  

�مل�يل���مع���الب��وقراطية�داخل�المؤسسة،�و�ساعد�ع����ستجابة�للعملاء��سرعة�وفاعليةبناء�فرق�الع

��عز�ز  �وف�م�أفضل�لبعض�م�البعض��من�خلال روح�العمل�ا��ما���ب�ن�الموظف�ن،�وال���سوف��س�م����تطو�ر�م

  4 .وفتح�التواصل����مجموعات�العمل

  التوظيف -3- 4

اختيار��فراد�المناسب�ن�ل�سليم�ا��دمة،�لأ��م�يؤثرون�ع���جودة���ش���أدبيات�ال�سو�ق�الداخ���إ���ضرورة

ا��دمات�المقدمة،�و�ش�لون�عاملا�م�ما����تمي���المؤسسة�عن�المنافس�ن،�فضلا�عن��ون��فراد�جزء�من�ا��دمة�

 5.المسلمة

  �شر�ثقافة�ا��دمة -4- 4

توفر�المناخ�الملائم���و��ايرتبط�نجاح�ال�سو�ق�الداخ������المؤسسات�ب��سيخ�ثقافة�ا��دمة�لدى�الموظف�ن،�

�القو�ة،�فالثقافة�تبادليةھي علاقة  لتطبيقھ،�وعليھ�فإن�طبيعة�العلاقة�ب�ن�ال�سو�ق�الداخ���والثقافة�التنظيمية

                                                           
  .126،�ص�0200ت،�القا�رة،�ساث�ودرابحوالعر�ية�للتنمية��دار�ة،�لمنظمة ،�ا"معاصرالتمك�ن�كمف�وم�إداري�"،�ملحمي���  1

2 J. R. Hollenbeck & al, «  Human Resource Management, Gaining Competitive Advantage », 9sted, Mc Graw Hill, 

USA, 2006, p 245. 
3 Heathfield. M. Susan., « Training and Development for Employee Moyivation and Retention », The Lama Review, 
Journal of the Laboratory animal Management Association, , USA, 2008, Vol. 20, No.2, p 20. 
4 Hani. Al-Damour & al, « Examining the Psychometric Properties of Internal Marketing Concept : Scale 
Developmenent and Validation in Jordanian Manufacturing Sector », Jordan Journal of Business 
Administration,2012, Vol(8), N(4), p 835. 
5 Ahmed. K. Pervais., Rafik. Mohammed., op.cit, p20. 
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السائدة�تؤثر����طر�قة�طبيعة الثقافة و���نفس�الوقت�يمكن�بناؤ�ا�و�غي���ا�من�خلال�برامج�ال�سو�ق�الداخ��،�

  1.ال�سو�ق�الداخ��فلسفة تب���

 خلق�ب�ئة�عمل�آمنة -5- 4

إن�تنفيذ�برامج�التوعية�بالسلامة�أداة��امة�لل�سو�ق�الداخ���لمحاولة�إحداث��غي��ات�رمز�ة�وموضوعية����

�المخاطر� �تحديد �مثل، �أ�شطة ��شمل �ال�� �السلامة �ع�� �حوافز�السلامة�ترك���المنظمة �برنامج �ع��ا، �وإبلاغ الوظيفية

كم�افأة�الموظف�ن�ع���دعم�م�وال��ام�م�بأ�داف�السلامة،�واستقرار�نظام�إدارة�السلامة�من�خلال�التعليم�والتدر�ب�

  2.ع���الم�ارات

  �شر�المعرفة�ال�سو�قية�ب�ن�الموظف�ن - 5

  � �خلق �المعيؤدي �الموظف�ن �تزو�د �إ�� �ال�سو�قية �وف�م�رفة �العملاء �لمعرفة �المطلو�ة �والعمليات بالمعلومات

�والعملاء �المؤسسة �ب�ن �بفعالية �ال�سو�قية �العلاقات �و�ناء �جو�ر�. احتياجا��م ��� �العميل �لمعرفة �الفعالة فالإدارة

�الب�ية� �وجود �لضمان �ال�سو�قية �المعرفة �ومبادئ �ممارسات �استخدام �ي�ب�� �إذ �الداخ��، �لل�سو�ق �النا�� التنفيذ

   3.جمع�المعرفة�ال�سو�قية�و�ش��اك���ا�وتوثيق�ا�واس��جاع�ا( لمناسبة�للأداء�ا

  :التمك�ن - 6

�بأنھ (Bruce) عرف �للتأث������" التمك�ن ��خرون �التنظيم �وأعضاء �المدراء �خلالھ �من ��ش��ك �إدارة أسلوب

�الت �بنظم �تحدد �بقدر�ما �الرسمية، �القوة �بمواقع �لا�تحدد �ال�� �القرار، �اتخاذ ����عملية �والمشاركة �و�الم�افأة در�ب

  4". السلطة،�وأسلوب�القيادة�والثقافة�التنظيمية

  نظم�ا��وافز�والتعو�ضات - 7

اع��اف��دارة�بج�ود�موظف��ا�وم�افأ��م�ع���حسن�أدا��م�يؤدي�إ���تحس�ن�جودة�ا��دمات�الداخلية�مما�

  5.يقود�إ���تحس�ن�جودة�ا��دمات�المقدمة�للعملاء�ونيل�رضا�م

  ال�سو�ق��جتما���:ثانيا

 مف�وم�ال�سو�ق��جتما�� - 1

ينطلق�ال�سو�ق��جتما���من�فكرة�إذا�ما��ان�مف�وم�ال�سو�ق���مل�التناقضات�الممكنة�ب�ن�رغبات�المس��لك�

�ع��� �تحافظ �بطر�قة �للمس��لك�ن �ممتازة �قيمة ��سلم �أن �يجب �فال�سو�ق �المدى، �طو�لة �والرفا�ية �المدى قص��ة

  .المجتمع�وتحس��اسلام��م�وسلامة�

                                                           
  .134،�ص�2006ن،��ردن،�عما،�لل�شر�والتوز�ع�ئل،�دار�وا،�الطبعة�الثانية"لشاملةدة�الجوإدارة�ا"محفوظ�أحمد�جودة،� 1

2
 J. R. Hollenbeck & al, op.cit, p 395. 

  .302،�ص�2012،�عمان،��ردن،�)ط.د(،�)"منظور�مت�امل( إس��اتيجيات�ال�سو�ق" محمد�عواد�الز�ادات�،�محمد�عبد�الله�العوامرة�،  3
4 Manuela. Bruce, « Measuring Empowerment », Leadership & Organization Development Journal, Vol.24, No.2, 
2003, p 23. 
5 I. N. Lings, « Internal marketing and Supply Chain Management », Journal of  Service Marketing,Vol.14, No.1, 
2000, p33. 
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  �عر�ف�ال�سو�ق��جتما�� -1- 1

� ��جتماعية�بأ��ا �و�ف"�عرف�المسؤولية �من�القرارات �مجموعة �المؤسسة�للوصول �ال���تتخذ�ا �تحقيق�إعال ��

�المباشرة� ��قتصادية �المنافع �من ��مر�جزءا ���اية ��� �تمثل �وال�� �المجتمع ��� �السائدة �والقيم �ف��ا �المرغوب ��داف

  1".المؤسسة�والساعية�إ���تحقيق�ا�بوصف�ا�جزءا�من�إس��اتيجي��الإدارة�

  2:بأنھ�عرف�ال�سو�ق��جتما���

اس��اتيجية�عملية�ل��جمة��ك�شافات�والنتائج�إ���برامج��عليم�و�رامج�عمل�يتم�ت�ن��ا�وتنفيذ�ا�اس��شادا�" -

 ."ال�سو�ق�التجاري �وأساليببطرق�

ل�افة�المفا�يم�والرسائل�والمواد�من�اجل�التغذية��س��جاعية�الشاملة��شاط�يركز�ع����ختيار�المسبق�"  -

 ."والمدروسة

��نكماش�"  - �لمواج�ة �المناسب �الفائض �وتحقيق �الذاتية �توف���واس�ثمار�الموارد ��جتما�� �ال�سو�ق يتضمن

 ."والتوسعات�لضمان��ستمرار�ة����ال�شاط

�لتعر�ف�ا��م�ور�المس��دف���ا�والمشاركة����ا�شط��ا���شطة�ال���تقوم���ا�المؤسسات�داخليا�و "  - خارجيا

 ."والعمل�ع���تحقيق�ا�داف�ا

ح�ل�س�ماديا�بصورة�مباشرة،�ولكنھ�ي�بلور����مف�وم�اجتما���من�خلال�التعار�ف�السابقة�يت���ان�الر�

�ا��م� �واتجا�ات �سلوكيات ��� �يحدث �التغي���الذي �إلا�أن �المرجوة، ���داف �بتحقيق �مرتبط �المس��دف إدراك�(ور

وعليھ��.غالبا�ما�ي�ون�ذا�قيمة�اك���بمقياس��ثر��جتما���والذي�ي�ون�لھ����ال��اية�عائد�اقتصادي) ح����للأمور 

�المسؤولية� �مبادئ �تجسيد ��� �أدواتھ �واستخدام �التجاري �ال�سو�ق �سياسات �محا�اة ��و ��جتما�� فال�سو�ق

�فيھ �ت�شط �الذي �المجتمع �داخل ���جتماعية �أفضلالمنظمة، �مجتمع �بناء ��� ��س�ام �أجل �سلو�اتھ��من و�عديل

  .وتوجيھ�الرأي�العام�حول�قضية�ما�لتحمل�تأث��ا�إيجابيا�ع���المجتمع

  ال�سو�ق��جتما���مف�وم�تطور مراحل� -2- 1

  :مر�ال�سو�ق��جتما������مف�ومھ�بالمراحل�التار�خية�التالية

 بداية�السبعي�يات( �و����المرحلة:(   

���بداية�السبعي�يات�من�القرن�الما����ظ�ر�ال�سو�ق��جتما���كمف�وم�معر���ونظام،�ومن�أ�م�رواد��ذه�  

 Kotler & Zaltman. 3 المرحلة�وأول�من�اطلق��ذا�المصط����ما�

                                                           
1
  .29،�ص�)ن.س.د(،�دار�إثراء�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�"المسؤولية��خلاقية�و�جتماعية�للمنظمات" ناصر�جرادات،�عزام�أبو�ا��مام،�  

،�مركز�تطو�ر��داء�والتنمية�لل�شر�والتوز�ع،�"إدارة�راس�المال��جتما��: ال�سو�ق��جتما��" محمد�عبد�الغ���حسن،�رضوى�محمد��لال،��� 2

  .31-30: ،�ص،ص2011القا�رة،�
  .5،�ص2011،�م�شورات�المنظمة�العر�ية�للتنمية��دار�ة،�جامعة�الدول�العر�ية،�"ال�سو�ق��جتما��" �ش���العلاق،�� 3
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����ع���وسائل��تصال�لدفع��فراد�إ���تب���اتجا�ات�جديدة�أو�المسا�مة�قبل��ذه�المرحلةاعتمدت�القيادات�

ومع�التطورات��جتماعية��قتصادية،�التكنولوجية�توجھ�القائمون�ع���العمل��جتما���إ��� .�عمال��جتماعية

�ال�سو�ق �علوم �من �طرق ��،اقتباس �أسفل�إيصالو�دلا�من �إ�� �أع�� �من �ال�المعلومات �إ�� �التوجھ ��ك���ع���تحول

�المس��دف�ن ��المس��لك�ن �المستخدمة �المفا�يم �المفأصبحت ��ف�ار�لبيع �لبيع ��ستخدم �التجاري �السوق ��� نتجات

  1  .من�القائم�ن�ع���المؤسسة والمواقف�والسلوكيات�ل�ستفيد�م��ا�ا��م�ور�المس��دف�نفسھ�أو�المجتمع�العام�بدلا�

 1991منذ�سنة�( المرحلة�الثانية� :(  

  � �المرحلة ��ذه �رواد �أ�م � خلال�ا�Kotler & Andreasenمن ��عر�ف �تحديد�تم �خلال �من ��جتما�� ال�سو�ق

،�ف�ذا��خ���قد��شمل��ذا��خ���تقديم��2لقائمة�ب�ن�ال�سو�ق�التجاري�وال�سو�ق��جتما�ا الفروقات�و�ختلافات

سلعة�جديدة�أو��عديل�لسلع�قائمة�أو�اس��لاك�مقيد�لسلع�أخرى�أو�ال��و�ج�للتغي������المؤسسات�الموجودةن�إلا�أنھ�

  3.علىعناصر�تر�و�ة��عليمية�و�ذا�ما�يم��ه�عن�ال�سو�ق�التجاري ينطوي�

 1995منذ�سنة�( المرحلة�الثالثة� :(  

عملية��سو�ق�أف�ار�وطروحات���دف�إ���ال�سو�ق��جتما����و��،�يرى�أنAndreasenمن�أ�م�رواد��ذه�المرحلة��و�

� �موج�ة ��سو�قية �وأساليب �تقنيات �باستخدام �طو�� ��ش�ل �القرار��غي���السلوك �صناع �مع �والتعاون للمجتمع،

  .والمتخصص�ن�والم�تم�ن،�من�خلال�برامج���دف�إ���إحداث��غي��ات�سلوكية�ع���مستوى�الفرد�والمجتمع

 1998منذ�سنة�( المرحلة�الرا�عة�:(  

�رواد�ا �ال��ية��Lefebvre & Flora  من�أ�م �حل�المشكلات �ال�سو�ق��� �لمبادئ تم��ت�بالا�تمام�بالتطبيق�السليم

�وتكر�سھ� ��و��غي���السلوك �ال��نامج �من��ذا ��س�� �ي�ون�ال�دف �ع���أن �تحس�ن�الرفا�ية، ���دف �المجتمع لأفراد

 .لمص��ة�المجتمع

 2008منذ�سنة�( المرحلة�ا��امسة� :(  

�يجابية�وتقليل��ثار�السلبية�لممارسا��ا�وتقو�ة�القيم�السائدة����المجتمع�عن�طر�ق�ثار�ال��ام�المؤسسات�بتعظيم��

�الوقت� �نفس �و�� �أخرى �ج�ة �من �المس��لك�ن �ورغبات �حاجات �وإشباع �ج�ة �من ��ر�اح �تحقيق �ب�ن �التوازن تحقيق

  .تلبية�حاجات�ومصا���المجتمع

 المرحلة�السادسة�:   

و�ق��جتما��،�ال����عت���أن�ال�سو�ق��جتما����و�نظام�اس��اتي���للتعامل�مع�من�رواد��ذه�المرحلة�جمعية�ال�س

  : المشا�ل��جتماعية،�وأدوات��ذا�النظام���

                                                           
1
  . 33محمد�عبد�الغ���حسن،�رضوى�محمد��لال،�مرجع�سابق،�ص  

  .6،�مرجع�سابق،�ص"ال�سو�ق��جتما��" �ش���العلاق،�  2
  .49محمد�عبد�الغ���حسن،�رضوى�محمد��لال،�مرجع�اسبق،�ص�� 3
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 �دوات�التخطيطية؛����البحوث�والفحوص�و�ختبارات؛ -

 .�ليات�التنفيذية؛�����تصالات -

  :و�تضمن�ال�سو�ق��جتما�����شطة�التالية

 حملات�إعلانية�أو�دعائية؛تدش�ن�  -

 اس��داف�المس��لك�ال��ا�ي؛  -

 استخدام�أغراض�وأ�داف�مرغو�ة�اجتماعيا؛  -

 إحداث�التغي���مؤقت����السلوك�سرعان�ما�ي�ت���لغ���صا���الفرد�أو�المجتمع؛  -

 �غي���اتجا�ات�أو�ت�و�ن�و��؛  -

 1.حملة�لتعز�ز�الصورة�الذ�نية  -

  أ�عاد�ال�سو�ق��جتما�� -3- 1

يتطلب�م��م�" المواطنة�ال�سو�قية" إن�ال��ام�القائم�ن�ع���ال�سو�ق�بالمسؤولية��جتماعية�أو�ما�يطلق�علية�

  2:لتاليةا���عاد����عتبار� �خذ

��قتصادي - �: البعد ��عظيم ��� �يتمثل �العمل���ر�احالذي �تأم�ن �عن �فضلا ��س�ثمار�للمسا�م�ن، وعائد

 .وتوف���فرص�العمل�لأفراد�المجتمع�،عمل�مناسبةالمناسب�للعامل�ن�ضمن�ب�ئة�

 .و�و��ل��ام�بالمبتدئ�والمعاي����خلاقية�ال���تحدد�السلوك�ال�سو�قي�المقبول����المجتمع: البعد��خلا�� -

- � �تحقيق: ��سا�يالبعد ��الرفاه�المسا�مة��� ��جتماعية ��المسا�مة����القضايا ،�و��سانيةلأفراد�المجتمع،

 .ودعم�العمل�التطو������المجتمع�ومراعاة�النوا���البي�يةمثل�الت��عات�ا����ية�

 .و�و��ل��ام�بالقوان�ن�واللوائح�و�نظمة�وال�شر�عات: البعد�القانو�ي -

  أسباب�تب���المنظمات�لفلسفة�المسؤولية��جتماعية -4- 1

  3:سو�قي،�فيما�ي��تتج���أسباب�تب���المؤسسات�للمسؤولية��جتماعية�ضمن��شاط�ا�ال�

 السمعة�والم�انة�ا��سنة  

ال���يمكن�أن�تحتل�ا�المنظمة����ذ�ن�المجتمع،�إذ�طالما��انت�أعمال�ا�تصب����الصا���العام�ف���ستكسب�رضا�

 .وقبول�المجتمع،�ولتحتل�تلك�الم�انة�المم��ة�ب�ن�المنظمات����نفس�مجال�القطاع

                                                           
  .8-6،�مرجع�سبق�ذكره،�ص"ال�سو�ق��جتما��" �ش���العلاق،�� 1
  .8،�ص2012سعيد�البطوطي،�مرجع�سابق،�� 2
  .147،�ص��2014و��،�دار�حامد�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�الطبعة�،�"قضايا�معاصرة����ال�سو�ق" ثامر�البكري، 3
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  جتماعية�ال��ام�المنظمة�بمن��ية�وفلسفة�المسؤولية�  

عموم� تنعكس�ع����طراف�المختلفة�ذات�العلاقة�مع�ا،�و�ذه��طراف�تتمثل����العامل�ن�بالمنظمة�وكذلك�الز�ائن���

�خدمة ��� �بالتا�� �و�صب �المختلفة، ��طراف �ب�ن �ما �التفاعل �وتحس�ن �العلاقة �توطيد �إ�� �يقود �ما �و�ذا  المجتمع،

  المنظمة�وتحقيق�أ�داف�ا

 شباع�ل��اجات��نية�والمستقبلية�لفراد�المجتمعتحقيق�حالة��  

�عظم� �ع������حقيقتھ�تحقيق�للر�حية��جتماعية�ولعموم�المجتمع�ودون�أن�تنحصر��ستجابة�بمن�يمتلك�القسم

  .من�القوة�الشرائية

 القوان�ن�وال�شر�عات  

� �وحاجاتھ �بالمجتمع �المرتبطة �اليومية �التفاصيل ��ل ��ستوعب �أن �يمك��ا �المسؤولية�لا �بوجود �ولكن وتطلعاتھ،

  �جتماعية�����عمال�فإن�ذلك��ع���اعتماد�ا�قانونيا�واجتماعيا����تفاعل�ا�مع�الب�ئة�المحيطة���ا

  مز�ج�ال�سو�ق��جتما�� -5- 1

عن�طر�ق�بيان�وتحديد�عناصر�المز�ج�ال�سو�قي،�) العملاء(���ال�سو�ق�التجاري�يتم�ال��ك���ع���المس��دف�ن�

مو��ة����ا��دول��إضافية�ال�سو�ق��جتما���فيت�ون�بالإضافة�إ���عناصر�المز�ج�ال�سو�قي�من�قرارات�أما�مز�ج

  :الموا��

  مز�ج�ال�سو�ق��جتما��: )7( ا��دول�رقم

  ال�سو�ق��جتما��  ال�سو�ق�التجاري 

 )البضاعة�او�ا��دمة(المنتج� -1

 )القيمة(السعر� -2

 التوز�ع -3

  ال��و�ج -4

 )المجتمع(ا��م�ور� -5

 الشراكة�مع�المؤسسات��خرى  -6

 التوج�ات�العامة����المجتمع -7

  مصادر�التمو�ل -8

�: المصدر �حسن،�رضوى�محمد��لال،� ،�مركز�"إدارة�راس�المال��جتما��: ال�سو�ق��جتما��" محمد�عبد�الغ��

  .47،�ص2011تطو�ر��داء�والتنمية�لل�شر�والتوز�ع،�القا�رة،�

� �ب�ن �وا�� �فرق ��ناك �أن �يت�� �المستخدمة �لل�سو�ق( �س��اتيجيات �العام �التجاري�) المن�� �ال�سو�ق ب�ن

  .و�جتما��

  ال�سو�ق��خضر: ثالثا

�و�استجابة� �لل�سو�ق، �و�خلاقية ��جتماعية �المسؤولية �لمتطلبات �ترجمة ��خضر�بأنھ �ال�سو�ق �النظر�إ�� يمكن

  للتحديات�البي�ية�الم��ايدة
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 :�عر�ف�ال�سو�ق��خضر - 1

  :ال�سو�ق��خضر�بأنھ��عرف

�ال�سو�قية�" - ���شطة �من �عددا �ف�و�يتضمن �و�ذلك �للب�ئة، �وصديقة ��عت���أمنة �ال�� �المنتجات �سو�ق

� ��غي���طر�قة �المنتج، ��عديل ��� �تتمثل �ال�� �وتطو�ر�التع�وأساليبالمختلفة �و�عديل �والتغليف �بأساليبئة

 1".ال��و�ج

ع����ال�لية�ال���تختص�بالتعرف�ع���وتوقع�حاجات�المس��لك�وحاجات�المجتمع،�والعمل��دار�ةالعملية�“  -

المؤسسة�وا��فاظ�ع���الب�ئة����صورة���ية،�مع�ا��فاظ��أ�داف���تحقيق�إشباع��ل��ما�بطر�قة�تؤدي�إ

 "ع���موارد�المجتمع�من�أجل��جيال�القادمة

�المش" - �التبادل �ل�س�يل �ال�سو�قية ��دوات �وتح���تطبيق �وتقصد �تحافظ �بطر�قة �و�فراد �للمؤسسات بع

 ."الب�ئة

طة�ال�سو�قية�ال���تنظر�غ���حماية�الب�ئة�بأ��ا�مسؤولية�تطو�ر�ة�لمؤسسات��عمال�وفرصة�للنمو،��ش�"  -

 2."و�التا���يجب�ع���المسوق�ن�إضافة�الب�ئة�إ���غ���ا�من�المتغ��ات�ال���تؤثر�ع���تصميم�المز�ج�ال�سو�قي

� ��ع�� ��أنو�ذا �ودفع�م�نحو�التوجھ�لاس��لاك���خضر ال�سو�ق �للتأث���ع���أذواق�وتفضيلات�المس��لك�ن ��دف

مما�يصب����ال��اية�����وإرضا��مالمنتجات�الصديقة�للب�ئة،�مما��سمح�بتلبية�المتطلبات�البي�ية،�حماية�المس��لك�ن�

  .للمؤسسة�لر�حيةتحقيق��دف�

  �خضرل�سو�ق�التطور�التار����لمف�وم�ا - 2

�و  ��عمال، �لمؤسسات �البي�� �الو�� �لز�ادة �ن�يجة ��خضر��انت �ال�سو�ق �فلسفة �إن �حداثة ��بحاثرغم

أن�مف�ومھ�مر��عدة�إدارة�ال�سو�ق،�إلا��أ�شطةكمجال�من��تعلقة�بمجال�ال�سو�ق��خضر الم�والدراسات���اديمية

  :مراحل�قبل�أن�ي�بلور�بالش�ل�ال��ا�ي،�و�مكن�توضيح��ذه�المراحل�خلال�ا��دول�الموا���

  

  

  

  

                                                           
1
  . 76شر�ن�أبو�وردة،�مرجع�سابق،�ص  

 www.pdffactory.com: ،�ع���ا��ط234.،�ص)ت.د(�لية�التجارة،�القا�رة،�: ،�جامعة�ب��ا"ال�سو�ق��خضر" محمد�بكري�عبد�العليم،��2 
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  التطور�التار����لمصط���ال�سو�ق��خضر: )8(رقم��ا��دول 

  سمات�المرحلة  أ�م�الرواد  المصط��  الف��ة

  

��اية�

  الست�نيات

  

ال�سو�ق�

  �حيا�ي

 

Fisk, 

Henion& 

Kinner 

ال��ك���ع���معا��ة�المشكلات�البي�ية�كتلوث�ال�واء�ونضوب�مخزون�

��عر�ف� ��� �والبحث �الصناعية، �للملوثات �البي�ية �والتاث��ات النفط

�موقع�ا� ��سمح �ال�� � �والصناعات �والمؤسسات �للمنتجات محدد

�بالمس��لك�ن� �حصرا �و��تمام �المشكلات، �حل ��� بالمسا�مة

وك�م،�كصناعة�السيارات�والنفط�والمؤسسات�القادرة�ع����غي���سل

  .يائيةموالصناعات�الكي

  

بداية�

  الثمان�نات

  

ال�سو�ق�

  البي��

  

J. W. 

Thompson 

��تمامات�البي�ية�ظ�رت�كسياسة�بي�ية�م�مة����البلدان�المتطورة�

�المرحلة ��ذه ��� �إ���.اقتصاديا �نظرت ��عمال �مؤسسات �أن كما

� �مرتبطة �لأ��ا �بتخوف �البي�ية �وتؤثر�ال�شر�عات �الت�لفة ��� بالز�ادة

  .ع���العمليات�وتقلل��ر�اح

��اية�

 الثمان�نات

استدامة�

ال�سو�ق�

 �خضر

Brundtland, 

Charter& 

Polonsky  

تتمثل�مبادئ�استدامة�ال�سو�ق��خضر����المستقبلية�والعدالة�

  .وتاكيد�ا��اجات

،�الطبعة��و��،�مكتبة�"فلسفة�ال�سو�ق��خضر"�ا��،يوسف�مصطفى�: من�إعداد�الباحثة�بالاعتماد�ع��: المصدر

  .21،�ص�2014المجتمع�العر�ي�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�

  أ�عاد�ال�سو�ق��خضر - 3

  1:إن�توجھ�المنظمات�نحو�تب���التوجھ��خضر�����شاط�ا�ال�سو�قي،�يلزم�ا��لمام�بمبادئھ��ر�عة�والمتمثلة���

  النفاياتإلغاء�مف�وم� ▪ 

�غ���مف�وم�التعامل�مع�النفايات�و�قايا�الصناعة�ضمن�ال�سو�ق��خضر،�حيث�أصبح�ال��ك���ع���تصميم�

� �نفايات �دون �سلع ��د�ى(وإنتاج �العمليات�) أو�با��د �كفاءة �رفع �خلال �من �وذلك �م��ا، �التخلص �كيفية �من بدلا

  �نتاجية

  إعادة��شكيل�مف�وم�المنتج ▪

تكنولوجيا��نتاج�لمف�وم��ل��ام�البي��،�حيث��عتمد��نتاج��ش�ل�كب���ع���مواد�خام�غ���تتمثل����مواكبة�

�من� �المس��لك �ان��اء ��عد �نفس�ا �المنتجات �تدو�ر �ضرورة �عن �فضلا �م��ا، ��د�ى �ا��د �واس��لاك �بالب�ئة ضارة

  .استخدام�ا،�خاصة�المعمرة�م��ا

  

                                                           
1
 .ص ، 2016 القاھرة، مكتبة ابن سینا، الطبعة الأولى، ،"الاقتصاد الخضر مجالاتھ وعلاقتھ بالبیئة والتنمیة المستدامة "،محمد عبد القادر الفقي  

  .212-211.:ص
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  وضوح�العلاقة�ب�ن�السعر�والت�لفة ▪

�أن ��يجب �سعر�المنتج �أن ��ع�� �و�ذا �م��ا، �قر�با �أو�ي�ون �ا��قيقية �ت�لفتھ �سعر�المنتج الت�لفة�(�عكس

�المس��لك �المضافة�) ا��قيقيةع�� �القيمة �ذلك ��� �بما �المنتج �اس��لاك �من �عل��ا �يصل �ال�� �القيمة �يوازي �أن يجب

  .الناجمة�عن��ون�المنتج�أخضر

  جعل�التوجھ�البي���أمرا�مر�حا ▪

�العد �تنافسية�أدركت �م��ة �المنظمة �تمنح �قد �سوقية �فرصة ��ش�ل ��خضر �ال�سو�ق �أن �المنظمات �من يد

��ذا. ،..مستدامة �مزايا �ومن �خضر، �مس��لك�ن �إ�� �التدر��� �وتحول�م �المس��لك�ن �ب�ن �البي�� �الو�� �تنامي �مع  خاصة

�ش�ل�طبي���ومستمر�ومن�خلال��التوجھ��س��اتي����و�أن�ال�يئات�الرسمية�وغ���الرسمية�تروج�للتوج�ات�البي�ية

�ال��� �بالمنظمات �ا��اصة �ال��و�ج ����ود �ال�يئات ��ذه �من �مجا�ي �ودعم �مساندة �ذلك �و�� �المختلفة، ��علام أج�زة

  .ت�ب���من���ال�سو�ق��خضر،�ومن�ثم�سي�ون��ذا�التوجھ�أمرا�مر�حا�خاصة�ع���المدى�الطو�ل

  المز�ج�ال�سو�قي��خضرعناصر� - 4

����عناصر�المز�ج�ال�سو�قي��خضر،المباشر�ع�التأث�� �ناك�مجموعة�من�المتغ��ات��جتماعية�والسياسية�ذات�

ا��ار���وعناصر�المز�ج���خضر وال����ساعد�ع���تكيف�وتجا�س�عناصر�المز�ج،�وقد�تم�تص�يف�ا�إ���عناصر�المز�ج�

  :كما��و�مو������الش�ل�الموا��الداخ�����خضر 
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  عناصر�المز�ج�ال�سو�قي��خضر: )22(رقم��الش�ل

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

لل�شر�والتوز�ع،���يام،�الطبعة�العر�ية،�دار�"منظور�فكري�معاصر: دارة�ال�سو�قإ"علاء�فرحان�طالب،�: درالمص

  .380،�ص2014عمان،��ردن،�

  المز�ج�ال�سو�قي��خضر�ا��ار���-1- 4

  :المس��لك��خضر  ▪

��خضر�بأنھ �المس��لك �أسا����" �عرف ��ش�ل �يتعامل �والذي �العميق، �البي�� �ذو�الو�� �أو�المس��لك �و�الز�ون

��ا�وال���تدفعھ�إ���تجنب�شراء�منتجات�أي�مؤسسة�مش�وك�بتوج��ا�البي��،�ول�س�بالاعتماد�ع���القيم�ال���يؤمن�

  1".فقط�عدم�اس��لاك�السلع�المضرة�بالب�ئة

 :المج�زون ▪

عمل�ا�وكيفية�تج����ا��أسلوبواد��ولية�والطاقة�واحتياجات�المؤسسة��خرى،�و�تكيفون�مع�يوفر�المج�زون�الم

ح���ولو��انوا�موجودين�) الوقت،�ا���د،�المال(ع���المؤسسة�تكبد�عناء��البحث�ع��م�. ئة�الصديقة�للب��وليةبالمواد�

  .خارجية�أسواق���

                                                           
  .32،�ص�2014ردن،�،�الطبعة��و��،�مكتبة�المجتمع�العر�ي�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،�"فلسفة�ال�سو�ق��خضر"مصطفى�يوسف��ا��، 1

  المز�ج�ال�سو�قي�الداخ��

 المنتج -

 ال��و�ج -

 ال�سع�� -

 التوز�ع -

 توف���المعلومات� -

 العمليات -

 السياسات -

  المز�ج�ال�سو�قي�ا��ار��

 )المس��لك��خضر(الز�ائن� -

 المج�زون -

 السياسيون  -

 جماعات�الضغط -

 المشكلات -

 الت�بؤات -

 ال�سو�ق��خضر

  عناصر�نجاح�ال�سو�ق��خضر

اشباع�حاجات� -

 المسا�م�ن

 سلامة�المنتج�والعمليات -

 القبول��جتما�� -

) ديمومة(استمرار�ة� -

  ال�شاطات
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  السياسيون   ▪

�ال� ��غي���يئ�م �أجل �من ��عمال �مؤسسات �ع�� �للضغط �ا���ومية �ا���ات �دور �تفعيل �ع�� �المؤثرة ات

  .اس��اتيجيا��ا�ال�سو�قية

  جماعات�الضغط  ▪

  القرار���ماية�الب�ئة�والمس��لك�وأ��ابتمثل�مجاميع�ضغط�ع���المؤسسات�

  تالمشكلا   ▪

أصبحت�المؤسسات�تدرس��عناية��عمال�ذات�ا��ساسية�البي�ية�تحسبا�للتعرض�لأي�مشكلات�بي�ية�قد�

  .تؤثر�سلبا�ع���سمعة�المؤسسة�ومستقبل�ا

  الت�بؤات  ▪

�البي�ية �والتغ��ات �بالمشكلات �الت�بؤ �ال�سو�ق��و�و �بأ�شطة �قيام�ا �عند �المنظمات �تواجھ �أن �يمكن ال��

  .�خضر،�و�ستعداد�للتعامل�مع�ا�مستقبلا

  الشر�اء  ▪

  . والموزعون����عملية�التوجھ�البي�� �سا�م�الشر�اء�والموردون 

 المز�ج�ال�سو�قي��خضر�الداخ�� -2- 4

  المنتج��خضر  ▪

� �الصديقة �المواد ��ستخدم �الذي �المنتج ��و�ذلك �تدو�ر�ا( للب�ئة �او��عاد �ذاتيا �تتحلل �أن �يمكن �ضرورة�)وال�� �مع ،

�عن�ال�رمونات�والمواد� ��شمل��بتعاد �و�ذا �البي��، ��ل��ام �ضمن �بقائھ �لضمان �حياتھ �دورة �مراحل �خلال متا�عتھ

�الكيميائية �المواد �تجنب �ا��ام، �والمواد �اللازمة �الطاقة �من ��د�ى �ا��د �استخدام �الضارة، السامة،��ا��افظة

  1.واستخدام�عبوات�قابلة�لإعادة�التدو�ر

  :يختلف�المنتج��خضر����جو�ره�عن�المنتج��خضر����جو�ره�من�خلال�عدد�من�ا��واص،�من�أبرز�ا

��و��ساس����تقديم� - �العكس �غن �بل ��فراد، ���ة �ع�� �سلبية ��غي��ات �أي �إحداث ��� �س�با أن�لا�ي�ون

 المنتج��خضر؛

��ديد�أو�ضرر�للب�ئة����أي�مرحلة�من�مراحل�تص�يعھ�أو�استخدامھ�أو�ح����عد��ن��اء�منھ�لا�ي�ون�مصدر� -

 ورميھ�كنفايات؛

                                                           
1
  .33-32: ص.،�ص2014،�الطبعة��و��،�مكتبة�المجتمع�العر�ي�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،�"فلسفة�ال�سو�ق��خضر"مصطفى�يوسف��ا��،  
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 تتم�عملية�تص�يعھ�بطاقة�وموارد�اقل�من�المنتج�التقليدي؛�أنيجب� -

 منھ�و�حسب�خصوصية�المنتج؛��أجزاء�عتماد�ع���مواد�أعيد�تدو�ر�ا����تص�يعھ�ك�ل�أو� -

�م��ا�وتقليلتطاع�من�مواد�التعبئة�والتغليف�لتقليص���م�النفايات�الم��تبة�عن�التخلص�التقليل�قدر�المس -

 اس��لاك�الموارد�الطبيعية�ال���تصنع�م��ا؛

يتوجب�ع���المؤسسات�المصنعة�للمنتجات�ا��ضراء�مراعاة�حساسية�المس��لك�ن�حيال�القضايا�ال��ية��ش�ل�

  .ة�القانون�أو�المجتمعجة�لقو �يطو���ول�س�ن

  �خضر���سع�ال  ▪

تحمل�المنتجات�ا��ضراء�إضافة�سعر�ة��س�ب�الت�اليف��ضافية�ا��اصة�بجعل�المنتج�صا��ا�من�الناحية�البي�ية،�

  .لأن�المنتجات�ا��ضراء�عادة�ما�تتطلب�ج�ودا�وت�اليف�كب��ة����مجال�البحث�والتطو�ر

  )الم�ان(التوز�ع��خضر�� ▪

ات�ي�تفعون��ش�ل�كب���من�تطبيق�مدخل�ال�سو�ق��خضر�ع���تقو�ة�الصلات�مع�المؤسسبا����التجزئة�والموزع�ن�

إعادة�مخلفات�أو�: التدو�ر(المنتجة�والمس��لك�ن��س�ب�استمرار�العلاقة�مع�الطرف�ن�ع���نظام�التوز�ع�ذو��تجا��ن�

المستعمل����مدخل�) �عرف�بنقطة�البيعأو�بيع�ا�عوضا�عن�رم��ا،�و�ذا�ما��إنتاج�ابقايا�المواد�المستعملة�إ���م�ان�

  .ال�سو�ق��خضر،�عوضا�عن�النظام�التقليدي�ذو��تجاه�الواحد

  �خضر ال��و�ج  ▪

��و�ج��خضر�قد�ال. المؤسسة�نقل�رسال��ا�ال�سو�قية�ا��اصة�بمنتجا��ا�ا��ضراء�بإم�انمن�خلالھ�ي�ون�

والعلاقات�العامة�والملصقات�البي�ية�ال����ستخدم�لتقديم�ضمان�علان�وترو�ج�المبيعات�مثل�� �أش�اليأخذ�عدة�

و�تصف��علان��خضر� 1.للمس��لك�بأن�المنتجات�ا��املة�لتلك�العلامة�تتطابق�مع�معاي���بي�ية�أو�اجتماعية�معينة

  2 .بال��و�ج�إ���قيم�وثقافة�اس��لاك�صديقة�للب�ئة

  المعلومات  ▪

  .القضايا�الداخلية�وا��ارجية�المتعلقة�بالأداء�البي���للمؤسسة�عن�كثب�سمح�المعلومات�بمراقبة�

  العمليات  ▪

مثل�تخفيض�(يدفع�ال�سو�ق��خضر�بالمؤسسات�إ���إجراء�تحو�ل��عمليا��ا��نتاجية�غ���عمليات�خضراء�

  ).رد�الطبيعية،�ا��كمية�اس��لاك�الطاقة،�إلغاء�المنتجات�المعيبة�وتقليل�التلف�والضياع�لعدم�است��اف�الموا

                                                           
1
  .249-248: ص.،�مرجع�سابق،�ص"قضايا�معاصرة����ال�سو�ق"ثامر�البكري،�  

 .34-33:  ص. مصطفى�يوسف��ا��،�مرجع�سابق،�ص  2
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أو�البي��،�فال�سو�ق��خضر�يتعامل���خضر ���ضرورة�تحديد�الفرق�ب�ن�ال�سو�ق�المستدام�وال�سو�ق�تجدر��شارة�إ

�ب�ن� �ما �الموازنة �المستدام�يركز�ع�� �ال�سو�ق �العكس�فإن �وع�� �ال�سو�ق، �مف�وم �حيو�ة��� �بي�ية �مسائل �ت�امل مع

  1.�عتبارات��قتصادية�والبي�ية�و�جتماعية����ال�سو�ق

  السياسات  ▪

  � �وضع �ا��ضراء �المؤسسات �ع�� �يتوجب �وتحف����سياساتإس��اتيجيات، �وتقييم �قبة �لمرا �إدار�ة وإجراءات

�للمؤسسة �البي�� ���داء �ينعكس �و�ذا �الب�ئة، ���ماية �ال�ادفة �رؤ���ا �مع �العمليات��أيضاليتلاءم �اس��اتيجيات ع��

  .ال�سو�قية�ا��اصة�للمز�ج�ال�سو�قي�من�أجل�إظ�ار��ذا�التوجھ

  �فراد  ▪

سة�أن�توفر�الكفاءات�والعامل�ن�ذوي�المواصفات�الفنية،����ظل�فلسفة�ال�سو�ق��خضر�يتوجب�ع���المؤس  

  2.خاصة�الذين�لد��م�إيمان�عال�بما�تقوم�بھ�المؤسسة�من�حماية�الب�ئة�وا��فاظ�عل��ا

  ال�سو�ق�المستدام: را�عا

للتوافق��ش�ل�أفضل�مع�التوج�ات��جتماعية���عمل��ستدامة�ع���وضع�معيار�ة�الطلب�حول�ال�سو�ق

وإذا��ان� .والبي�ية�و���الوقت�نفسھ�لإيجاد�م��ات�تنافسية�ومصادر�جديدة�لل�سو�ق�و�بداع����مجالاتھ�المتعددة

�بالمتطلبات� ���تم �إداري �مف�وم �يمثلان �وال�سو�ق ��ستدامة �فإن �المؤسسة، �لإدارة �توجيھ �مف�وم ��و ال�سو�ق

  .البي�ية�و���ال��اية�يحول�ا�إ���مم��ات�تنافسية�بتوصيل�قيمة�إ���المس��لك�ونيل�رضاه�جتماعية�و 

صيلة�و�شدد�ع���ا��ية�واجتماعية،��يز�د�ال�سو�ق�المستدام�من�قيمة�المس��لك�من�خلال�خلق�قيمة�بي

  .���دورة�حياة�المنتج) �قتصادية�و�جتماعية�البي�ية،(ال��ائية�الثلاثية�

  ال�سو�ق�المستدام�عر�ف� - 1

حاجا��م�وتحس�ن�نوعية�حيا��م����ا��اضر�ي�ب���أن�لا��لإشباعس���الناس��أنالتنمية�المستدامة�عن�فكرة���ع�� 

العملية�ال�ادفة�لتحقيق�نمو�اقتصادي�يتلاءم�" أ��او�عرف�ع����3.�غ���ع���قدرة��جيال�المستقبلية�لتلبية�حاجا��م

  4."مع�قدرات�الب�ئة�ع���أساس�علاقة�الت�امل�ب�ن�التنمية�والمحافظة�ع���الب�ئة

  :�عرف�ال�سو�ق�المستدام�بأنھو 

                                                           
اتجا�ات��سو�قية�معاصرة����: ال�سو�ق�المستدام�وال�سو�ق�العك���"درمان�سليمان�الصادق،�عاكف�يوسف�الز�ادات،�نزار�ع�����صديق،�  1

  .21،�ص�2014،�الطبعة��و��،�زمزم�ناشرون�وموزعون،�عمان،��ردن،�"القرن�الواحد�والعشر�ن

  .387-386: ص.علاء�فرحان�طالب،�مرجع�سابق،�ص� 2
  .29،�ص�2004،�دار�ال��ضة�العر�ية،�ب��وت،�"الس�ان�والتنمية�ال�شر�ة" عبد�الله�عطوي،�� 3

دار�الصفاء�لل�شر��،)"1المجلد(فلسف��ا�واساليب�تخطيط�ا�وادوات�قياس�ا�: التنمية�المستدامة" محمد�عثمان�غنيم،�ماجدة�أحمد�أبو�زنط،�4 

  .25،�ص2007التوز�ع،�عمان،��ردن،�و 
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بناء�واستدامة�علاقات�مستدامة�مع�المس��لك�ن�والب�ئة��جتماعية�والطبيعية،�ومن�خلال�خلق�القيمة�"   -

  1."�جتماعية�والبي�ية�يحاول�ال�سو�ق�المستدام�أن�يوصل�و�ز�د�من�قيمة�المس��لك

�المس��لك�ن�ومستخدمي��عمال�من�خلا" - ل��ستفادة�تطو�ر�وترو�ج�السلع�وا��دمات�ال���تل���احتياجات

�ا��الية� �للاجيال �أفضل �حياة �نوعية �لضمان �والثقافية �وال�شر�ة �الطبيعية �المجتمع �موارد �من بمسؤولية

  2".والمستقبلية

ال�سو�ق�المستدام�بمثابة�مدخل�ك���شامل���عمل�ع���دمج��افة�أ�داف�التنمية�المستدامة��ومن��نا�يمكن�اعتبار 

  .ال�سو�قية�س��اتيجية� �قتصادية�و�جتماعية�والبي�ية����

   أ�داف�ال�سو�ق�المستدام - 2

إن�استخدام��ستدامة�مع��دارة�وال�سو�ق��و�أمر����غاية���مية�سواء��ان�من�الناحية��خلاقية�أو�من�

  3:يمكن�حصر�ا�كما�ي���أ�دافلل�سو�ق�المستدام�ثلاثة� و.و�دار�ة �قتصاديةوج�ة�نظر��عمال�

 قتصادية�� �حساب��:��داف �ع�� �لا�ت�ون �ال�� �المشروعة �الر�حية �تحقيق �المستدام �ال�سو�ق �س��دف

 .حقوق�المس��لك�أو�تد�ور�الب�ئة

 ال�سو�ق�المستدام��س��دف�حماية�المس��لك�والمجتمع�من�خلال: ��داف��جتماعية: 

 السلبية�من�استخدام�ا؛�و�ثار �عر�ف�المس��لك�بمواصفات�السلعة�ومنافع�ا� -

 ب�ع���المنتجات�المبتكرة�ذات�المردود��يجا�ي�ع���المس��لك�والمجتمع؛خلق�الطل -

 إشراك�العميل����عمليات�خلق�القيمة�من�خلال�شراكة�حقيقية�ول�ست�صور�ة؛ -

�ال�سو�قي - �للأداء �بمعاي���حاكمة �والتضليل���ل��ام �الغش �أساليب �استخدام �عدم �ضمان �شأ��ا �من وال��

 ن�أو�المجتمع؛والمراوغة�لاستغلال�المس��لك�

 تزو�د�المجتمع�بجميع�ا��قائق�عن��شاط�المؤسسة�بأع���درجة�من�المصداقية�والموضوعية�والشفافية -

 حماية�وصيانة�الب�ئة،�من�خلال المستدام�س��دف�: ��داف�البي�ية: 

 التقليل�من�النفايات�قدر��م�ان؛ -

 �ستغلال��مثل�للموارد�البي�ية�غ���المتجددة؛ -

 م�المرتبطة�ب��شيد�السلوك��س��لا�ي�للموارد�المتاحة؛ترسيخ�القي -

 ���يع��س�ثمار����المشروعات�صديقة�الب�ئة؛ -

 س��دف�ال�سو�ق�المستدام�حماية�ال�وكب�من�خلال: ��داف�ال�وكبية�: 

 تحس�ن�كفاءة�استخدام�الطاقة�ا��الية؛ -

                                                           
1
  .20درمان�سليمان�الصادق�وآخرون،�مرجع�سابق،�ص�  

  .78شر�ن�أبو�وردة،�مرجع�سابق،�ص�  2
  80نفس�المرجع�السابق،�ص�� 3
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 الطاقة�المستمدة�من�الموارد�الطبيعية؛��عتماد�ع���مصادر�الطاقة�المتجددة�المستدامة�وال����عتمد�ع�� -

 الرامية�إ���خفض��نبعاثات�ا��رار�ة�والتصدي�لآثار��غ���المناخ؛��جراءاتاتخاذ� -

 .إنتاج�االتحول�من�مرحلة�اس��لاك�التكنولوجيا�إ��� -

  �عض�أنواع�ال�سو�ق�ال�امة�وا��ديثة�للاطلاع: را�عا

  � �ببعض �الطالب ��عر�ف ��أنواع�غية �إ�����خرى ال�سو�ق �باختيار�والتطرق �قمنا �أمامھ، ��طلاع �باب وفتح

 .،�السيا���،�السيا���والص��ألابت�اري �عض�ا،�وتتمثل����ال�سو�ق�الدو��،�ال�سو�ق���لك��و�ي،�

  ال�سو�ق�الدو�� - 1

لقد�أصبح�المحيط�يتغ����سرعة�مما�يؤثر�ع���المؤسسات�و�فراد�وراس���السياسات،�و�ذا�يتطلب��شاطات�

�سو�قية�دولية�تمارس����أسواق�دولية�جديدة�بال�سبة�ل��ميع،�وخاصة�للمسوق�ن�الذين�عل��م�أم�يكيفوا�أ�شط��م�

  .تبعا�لتلك�المتغ��ات�وتجنب�التعارض�مع�الواقع�والثقافة�السائدة����تلك��سواق

  :�عر�ف�ال�سو�ق�الدو�� -1- 1

ورغبات��فراد�والعمل�ع���إشباع�ا�بطر�قة��تلك���شطة�ال�����تم�بحاجات" �عرف�ال�سو�ق�الدو���بأنھ�

  ".لا�تتعارض�مع�تقاليد�وقوان�ن��ل�مجتمع�وتؤدي�إ���تحقيق�المنفعة�المتبادلة

  خصائص�ال�سو�ق�الدو�� -2- 1

  1:و�صفة�عامة��ناك�خاص�تان�رئ�س�تان�لل�سو�ق�الدو��،��ما

 أفعال� �أنظمة �مثل، ���ا، �التحكم �يمكن �لمخاطر�لا �الدو�� �ال�سو�ق �الدول��مواج�ة �وقوان�ن وردود

 .�جن�ية،�ا�أخطار�والتوترات�السياسية،�ا��

 ضرورة�التكيف�مع�ظروف��ل�سوق�من�خلال�وضع�اس��اتيجيات��سو�ق�مختلفة. 

  مبادئ�ال�سو�ق�الدو�� -3- 1

  2:يرتكز�ال�سو�ق�الدو���ع���مجموعة�مبادئ�رئ�سية،���  

 محليا�أقل��إنتاج�امبدأ�التخصص�الدو��؛�و�قصد�بھ�أن�تتخصص��ل�دولة����المنتجات�ال���ت�ون�ت�لفة�

 .���الدول��خرى �إنتاج�اتقل�عن�نفقات��بأسعار من�ت�لفة�است��اد�ا،�و�ستطيع�بيع�ا����ا��ارج�

 لمصدرة�المسوقةمبدأ�الم��ة�التنافسية�للمنتج؛�وال����س�ند�إ���م��ة��س�ية�للمسوق�أو�للدولة�ا. 

 مبدأ�توازن�م��ان�المدفوعات؛�من�خلال�توف���النقد��جن���لتمو�ل�الواردات�وسداد�ال��ز�الناتج�عن�ز�ادة�

                                                           
1
  . 18-16: ص.،�ص2013،�الطبعة��و��،�جامعة�العلوم�والتكنولوجيا،�صنعاء،�"ال�سو�ق�الدو��" عبد�ا��الق�باعلوي،�  

: ،�ع���ا��ط23-22: ص.،�ص2009،�)ت.د(مركز�التعليم�المفتوح،�: ،�جامعة�ب��ا"ال�سو�ق�الدو��" بيومي�محمد�عماره،�� 2

www.pdffactory.com 
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 .مدفوعات�الواردات�عن�مقبوضات�الصادرات

 مبدأ�القوة�الشرائية�للدولة�المستوردة؛�أي�قدرة�الدولة�المستوردة�ع���الدفع�بالعملة�المحلية،�وسعر�تحو�ل�

 ).سعر�الصرف(ذه�العملة�إ���عملات�أجن�ية��

 مبدأ�توازن�المز�ج�ال�سو�قي؛�توازن���تمام��عناصر�المز�ج�ال�سو�قي�معا�دون�ال��ك���ع���أحد�ا،�مع��خذ�

 .����عتبار�ملاءم��ا�لقوى�السوق�ا��ارجية�ولأذواق�المس��لك��جن���وقدرتھ�الشرائية

  ل�الموا���دو ،�و�و�ما�يو��ھ�ا�المف�وم�ال�سو�قي��ر�عة�مبدأ�إلمام�المسوق�الدو���لعناصر: 

  عناصر�المف�وم�ال�سو�قي�الدو��: )9( ا��دول�رقم

�عد�المس��لك����السوق�المس��دفة��و�نقطة�البداية�)1(

  ���تخطيط�أوجھ��شاط�مؤسسة��عمال�

ضرورة�الت�امل�ب�ن���شطة�ال�سو�قية��������������)3(

  الم�ونة�لعناصر�المز�ج�ال�سو�قي
  الت�امل�ب�ن�وظائف�المؤسسة)2(

  )،�ا���نتاجال�سو�ق،�( 

تحقيق�ار�اح�مناسبة�����جل�الطو�ل��عد�)4(         

  .النفاذ�إ���السوق�المس��دفة�و�ستقرار���ا

�: المصدر �عماره، �محمد �الدو��" بيومي �ب��ا"ال�سو�ق �جامعة ، :� �المفتوح، �)ت.د(مركز�التعليم �ص2009، �ع���23، ،

  www.pdffactory.com: ا��ط

   ألابت�اري ال�سو�ق� - 2

�قواع�إن ��� �التدر�ب �لاتجا�ات �أك���شمولية �منظورا ��ع�� �المس��لك�ن �باحتياجات �الوفاء ضبط��داستمرار�ة

العمل،�و�ذا�ما���تم�بھ�المس��لك�الرائد����مجال�ال�سو�ق،�بالإضافة�إ���ا��ودة�الملائمة�����ل����ء�يقوم�بھ�بما����

  1.ألابت�اري ذلك�المقاي�س�التعليمية��بت�ار�ة،�وال���تؤدي�بالفعل�إ���عملية�ال�سو�ق�

 �عر�ف�ال�سو�ق�ألابت�اري  -1- 2

  :بأنھ�ألابت�اري �عرف�ال�سو�ق�

 2."�ف�ار�ا��ديدة�وغ���التقليدية�موضع�التطبيق�الفع���أثناء�الممارسات�ال�سو�قية�وضع"  -

-  "���� ��سا�م �وال�سع����ش�ل �وال��و�ج �والتوز�ع �بالمنتج �ا��اصة �العمليات �مجموعة �والتطو�ر��� التجديد

  3".يناميكيةد�س�يل�و���يل�علاقات�التبادل�مع�المس��لك����بي�تھ�ال

  ألابت�اري عناصر�مز�ج�ال�سو�ق� -2- 2

  4:من�خلال��بت�ار����عناصر�مز�ج�ال�سو�ق�التقليدي،�و�ت�ون�من�ألابت�اري يتج���مز�ج�ال�سو�ق�

                                                           
1
  .10،�ص�2007عبد�الله�الشقري،�الطبعة��و��،��مكتبة�الشقري،�الر�اض،�: ،�ترجمة"ال�سو�ق��بت�اري " ���جوناسان�جابا��،�  

،�الطبعة��و��،�دار�صفاء�لل�شر�والتوز�ع،�"قضايا�وتطبيقات��سو�قية�معاصرة"الفتاح�ال�سور،�عبد�الرحمان�بن�عبد�الله�الصغ��،�إياد�عبد�  2

  .191 ،�ص2014عمان،�
  .332علاء�فرحان�طالب،�مرجع�سابق،�ص� 3
  .334 ص،�نفس�المرجع�السابق� 4
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 .خلق�مزايا�متفردة�لا�يملك�ا�المنافس�وغ���قادر�ع���تقليد�ا :�بت�ار����المنتج -

�السعر - � :�بت�ار��� �السعر�بنفسھ �يضع � �سع���ا��زمة�-المس��لك �الطلب(�سع���الذروة �ارتفاع �-) وقت

 .ال�سع���النف���

 .استخدام�رسائل�وأدوات�ووسائل�ترو�ج�ف��ا�لمسات�ابت�ار�ة :�بت�ار����ال��و�ج -

عر�ات�تحميل��-عر�ات��سوق�بآلات�حاسبة��–البيع�بال��يد�وال�اتف��-الموزعات��لية� :�بت�ار����التوز�ع -

 .مراكز�ترفيھ�ا��محلات�ب�–�سيارات���مل��طفال�

 ال�سو�ق��لك��و�ي - 3

  �عر�ف�ال�سو�ق��لك��و�ي -1- 3

  :بأنھ�عرف�ال�سو�ق��لك��و�ي�

��ف�ار�"  - �تبادل ��س�يل ���دف �مباشرة �الك��ونية �أ�شطة �خلال �من �العملاء �علاقات �ع�� �والمحافظة إ�شاء

 1".والمنتجات�وا��دمات�ال���تحقق�أ�داف�الطرف�ن

�و�ن����سو�قي�يجمع�ما�ب�ن�التفاعل�التقليدي�و�لك��و�ي�ب�ن�المؤسسات�والمس��لك�ن،�و�دمج��سلوب��" -

مع�المحتوى����بناء�العلامات�التجار�ة،�ومن�ثم�يكمل�اتصال��لة�بالآلة�بلمسة���سان�للإ�سان�لتقو�ة�

  2."التفاعلية�مع�المس��لك�ن

�معرفة ��لك��و�ي �ال�سو�ق �مس�� ��يتطلب �موضع �وتحديد �للسوق ��سو�قي(جيدة �ل�ذا�) موقع بال�سبة

  .ال���يجمع�بي��ا�فضاء��ن��نت�السوق�واستخدام�وسائل�العملية

م�انية�نظرا�لإ �سمح�ال�سو�ق��لك��و�ي�بتطو�ر�نماذج�جديدة�من��عمال�وتفادي��عض�العوائق�المادية،�

  3.ل�وس�ولتھ�مقارنة�بالمحل�التجاري �تصا�وإم�انيةالت�اليف��بأقل �صول�ع���المعلومة�ا

�سمح�ال�سو�ق��لك��و�ي�بتقديم�كمية�كب��ة�من�المعلومات�بت�لفة�اقل�من�ال�سو�ق�التقليدي،�كما�تقدم�

� �وت�يح �السوق �لتوسيع �حقيقية �فرصا �بالطر�قة��إم�انية�ن��نت �إل��ا �الوصول �يمكن �لا �أسواق �غ�� الوصول

� ��سمح�بالتعرف�ع���حاجات��إم�انيةالتقليدية،�كما�تقدم�م��ات��ن��نت�التفاعلية ال�سو�ق��ش�ل�تفاع��،�ممل

،�أو�المس��لك�ن�ومساعد��م����اتخاذ�قرارات�الشراء�وكذلك�اختبار��ف�ار�ا��ديدة�ع���نطاق�واسع�و�أقل�الت�اليف

  4.لق�احتياجات�جديدة�لدى�المس��لك�نخ

                                                           
1
  .28.،�ص)س.د(المعرفة�العلمية�لل�شر�والتوز�ع،�عمان،��ردن،��،�دار�كنوز "مبادئ�ال�سو�ق��لك��و�ي"أحمد�امجدل،�  

،�ترجمة�عصام�داود،�الطبعة�العر�ية��و��،�جبل�عمان�ناشرون،�"�نتقال�من�ال�سو�ق�التقليدي�إ���الرقمي: 4.0ال�سو�ق�" فيليب��وتلر،��2 

  .76،�ص�2018عمان،��ردن،�
،�2008وردية�واشد،�الطبعة��و��،�مجد�المؤسسة�ا��امعية�للدراسات�وال�شر�والتوز�ع،�ب��وت،�: ترجمة،�"ال�سو�ق��لك��و�ي" �اتر�ن�فيو،�� 3

  .9ص
  .148،�ص2014،��سكندر�ة،�ما���لل�شر�والتوز�ع،�"ال�سو�ق��لك��و�ي�الفعال" مجدي�محمد�عبد�الله،�� 4
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  عناصر�مز�ج�ال�سو�ق��لك��و�ي -2- 3

. المنتج،�ال�سع��،��تصالات،�المجتمع،التوز�ع�والتمي��: يت�ون�مز�ج�ال�سو�ق��لك��و�ي��من�عناصر�التالية

�لأ�مي��م �فرعي�ن��ما��تصالات�والتمي���نظرا �عنصر�ن �ع�� �قد�فصل �عنصر�ال��و�ج �أن �الم��ايدة����من�الملاحظ ا

أما�المجتمع�فالمقصود�منھ�قدرة��ن��نت�الم��ايدة�. ال�سو�ق�المعتمد�ع���التكنولوجيا�ا��ديدة�وع���رأس�ا��ن��نت

�محلية�أو �مجتمعات �مثل� ع���إ�شاء �بطر�قة�جماعية �حاجا��ا �وتحاول�إشباع �المش��كة �مصا���ا �عن �تدافع دولية

  .المس��لك�ن،�ا��المنتديات،�غرف�الدردشة،�مجموعات�

�م �آخرون�نموذجا �باحثون �قدم �لمز�ج�ال�سو�ق�����ح�ن �و�تغايرا �منلك��و�ي، �الو�ب،�: �ون تصميم�موقع

�ا��صوصية �السعر، �العملاء، �خدمات �التوز�ع، ��ف��اضية، �المجتمعات �ال��و�ج، �وتص�يفھ، �المنتج �  �من،

  1.وال��صنة

 ال�سو�ق�السيا��� - 4

  �عر�ف�ال�سو�ق�السيا��� -1- 4

  :بأنھ�عرف�ال�سو�ق�السيا����

  2.�ونية�تتضمن�تصميم،�ترشيد�ونقل��علام�السيا����وإس��اتيجية����علام�السيا�����أصيلةسياسة� -

مجموعة�من�العمليات�و��شطة�ال���تؤدي�إ���نجاح�المر�������نتخابات�السياسية،�ف�و�نظام�مت�امل� -

� متفاعل�فيھ �من���شطة�ال����عمل�فيھ �أجل�مجموعة �من ��عز�ز�فرص�ال���� ��دف�تخطيط،��سع��،

 3.فوزه�����نتخابات�ال���يطمح�ل�ا

  ل�سو�ق�السيا���اعناصر�مز�ج� -2- 4

  :من�منظور�سيا����4P’sيتمثل�المز�ج�ال�سو�قي�لل�سو�ق�السيا����من�

  .�و�ال��نامج��نتخا�ي :المنتج -

  .�و�إعطاء�الصوت :السعر -

  .طر�ق�مختلف�الوسائطحملات�إعلانية�ودعائية�عن� :ال��و�ج -

 .يتم�ع���قنوات��تصال�المختلفة�التقليدية�وا��ديثة�إضافة�إ���المؤتمرات�والندوات�ال��فية :التوز�ع -

 ال�سو�ق�السيا�� - 5

 ال�سو�ق�السيا���عر�ف� -1- 5

  :�عرف�ال�سو�ق�السيا���بأنھ

                                                           
1
  .33-32: ص.أحمد�امجدل،�مرجع�سابق،�ص  

،�ترجمة�عبد�ا��كم�احمد�ا��زامى،�الطبعة��و��،�دار�الفجر�لل�شر�والتوز�ع،�"ا��ملة��علامية�وال�سو�ق�السيا���" فيليب�مآر�ك،�� 2

  .44.،�ص�2012القا�رة،�
  .180 سابق،�صإياد�عبد�الفتاح�ال�سور،�عبد�الرحمان�بن�عبد�الله�الصغ��،�مرجع�  3
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-  "� �الرسمية �السياحية �و�ال�يئات �المؤسسات �تقوم �ال�� �والفنية ��دار�ة ����العمليات �السياحية أو�الم�شآت

�اجل �من ��الدول �ودراس��ا، �عل��ا �والتعرف �والمحتملة �ا��الية �السياحية ��سواق �حاجات��والتأث�� تحديد ��

�ادة�ا��ركة�السياحية�القادمة�م��ا�وتحقيق�التوافق�ز ورغبات�المس��لك�ن�السياحي�ن���ا�من�أجل�تنمية�و 

 1".�سواقب�ن�المنتج�السيا���ورغبات�واحتياجات�الشرائح�السوقية�المختلفة����تلك�

- "� �المختلفة �السياحية �الم�شآت �لتعر�ف �تبذل �ال�� �ا���ود �ع����بالإم�اناتتلك �السيا�� �السوق ��� المتاحة

ح������وقت�مع�ن�وتوف���أفضل�الظروف�لتحقيق���داف�المطلو�ة�بأقل�الم�أو �قلي����أو المستوى�العال���

  2".ت�لفة�ممكنة�و�أع���قدر�من�الكفاءة

  عناصر�مز�ج�ال�سو�ق�السيا�� -2- 5

  3:تتمثل�فيما�ي��

�السيا�� - �المقصد�السيا���:المنتج �المتوفرة��� �السياحية �المقومات�وا��دمات سواء�الرئ�سية���و�مجموعة

� ��أو م��ا �شامل �م�� �ع�� �والعمل �ملائمة �بكفاءة �إعداد�ا �الضروري �من السياحية��للإم�انياتالتكميلية،

 .المتاحة�وتحديد��ولو�ة����التطو�ر

�السوق �:ال�سع���السيا�� - �ونوع �والمنافسة �والت�لفة �بالطلب �المرتبة�يتأثر�ال�سع���السيا�� ��� �و�و�يوضع ،

 .وإم�انا��مي�ناسب�مع�قدرة�السائح�ن��أن�و���بال�سبة�للسائح،�و�جب�

الم�اتب�ن�خلال�الوسطاء�من�ومق�إما��ش�ل�مباشر�أوا�ع�المنتج�السيا�������سز يتم�تو �:التوز�ع�السيا�� -

� �وقد �التوز�ع، �ومنافذ �مناف�أصبحتالسياحية �ع�� ��عتمد �حاليا �السياحية �ا��ديثة�المؤسسات �التوز�ع ذ

 .�ة�المتاحة����السوق�السيا��فرص�السياحية�الكث�للاستفادة�من�

عملية�تطو�ر�الرسائل�ال�سو�قية�والتواصل�و�تصال�مع�العملاء�المحتمل�ن��ش�ل�تحديا��:ال��و�ج�السيا�� -

 .بال�سبة�للقائم�ن�ع���ال�سو�ق

 ال�سو�ق�الص�� - 6

  ال�سو�ق�الص���عر�ف� -1- 6

مجموعة�من���شطة�والفعاليات�ال�����دف�إ���تحقيق��تصال�با��م�ور�" �عرف�ال�سو�ق�الص���بأنھ�

  4".�فرادالمس��دف�وجمع�المعلومات�ع��م�وتحديد�حاجاتھ���دف�ت�و�ن�سلوك�ص���لدى�

 عناصر�مز�ج�ال�سو�ق�الص�� -2- 6

  :تتمثل�فيما�ي��

 .للمستفيدين�ل�ا��دمات�ال��ية�ال���تقدم�: المنتج�الص�� -

                                                           
1
  .32.سعيد�البطوطي،�مرجع�سابق،�ص  

  .20،�ص2000مطا�ع�ال�يئة�المصر�ة�العامة�للكتاب،�القا�رة،��،"فن��سو�ق�السياحة"ع���العن�يل،�� 2
  .39-37: ص.نفس�المرجع�السابق،�ص� 3
  .13.،�ص2016،�الطبعة��و��،�دار�الفجر�لل�شر�والتوز�ع،�القا�رة،�"ال�سو�ق�الص��" محمد�الص����،�� 4



 ھباز ناھد/ التسویـــق                                                                                  د
 

141 
 

 .المقابل�الذي�يدفعھ�المستفيد�مقابل�ا��صول�ع���خدمة���ية: ال�سع���الص�� -

 .توزع�ا��دمات�ال��ية��ش�ل�مباشر: التوز�ع�الص�� -

وحثھ�ع���ا��دمات�ال���من�شأ��ا�أن��عيده�إ���حالتھ�ال��ية��وإقناعھتوجيھ�المستفيد�: ال��و�ج�الص�� -

  .مؤثر�ص����غ���من�طبيعتھ�وسلوكھ�بأي إصابتھأو�وقائية�من�احتمال�

  أسئلة�الفصل: سادسا

  ؟���عناصر�مز�ج�ال�سو�ق�الداخ���مع�الشرح ما -

  ؟ال�سو�ق��جتما���أ�داف��� ما -

  ؟ما��و�الفرق�ب�ن�ال�سو�ق��خضر�والمستدام -

  ؟ألابت�اري حسب�رأيك�ما����جوانب��بت�ار�ا��اص�بال�سو�ق� -

 .وأذكر�عناصر�مز�ج�م�ال�سو�قي�عرف��ل�من�ال�سو�ق�الص���والسيا��� -
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 �عد�إطلاع�الطالب�ع����ذه�المطبوعة�ال����شتمل�باستفاضة�ع���مادة�ال�سو�ق�والمعدة�وفق�ال��نامج�الوزاري 

� �من ����ادراسو�ن��اء �المطبوعة، ��ذه ��� �باستفاضة �المحتواة �ال�سو�ق �مادة �اك�ساب �من  علمية قاعدةس�تمكن

  .لل�سو�ق�توج�ات�ا��ديثةالالتوسع�والبحث����ب لھ�سمح�معرفية�و 

�عامة ��و�صفة �الطالب �المطبوعةيتعرف ��ذه �خلال �ال�سو�ق��كم �عل��ا �يقوم �ال�� ��ساسية �المبادئ ع��

� �والفروقات �ا��و�ر�ة �ب�ن �وا��ديثالمف�وم�ن �لل�سو�ق�التقليدي ،� �البي�يةكما �ع�� العامة��ال�سو�قية يتعرف
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