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 بسم الله الرحمن الرحيم
 

 

 ةــــــــــــــــالآي
 :قال تعالي في محكم تنزيله

 

ن لاا إِلَيْهِ مِنكُمْ وَلَكِ  نَحْنُ أَقْرَبُ { وَ 84{ وَأَنتُمْ حِينَئِذٍ تَنظُرُونَ }83بَلَغَتِ الْحُلْقُومَ } فلولا إذا)
ماا { فَأَ 87ا إِن كُنتُمْ صَادِقِينَ }{ تَرْجِعُونَهَ 86{ فَلَوْلَا إِن كُنتُمْ غَيْرَ مَدِينِينَ }85تُبْصِرُونَ }

بِينَ    مِنَ أَصْحَابِ { وَأَماا إِن كَانَ 89}{ فَرَوْحٌ وَرَيْحَانٌ وَجَناةُ نَعِيمٍ 88} إِن كَانَ مِنَ الْمُقَرا
بِينَ الضا  كَانَ مِنَ  { وَأَماا إِن91{ فَسَلََمٌ لاكَ مِنْ أَصْحَابِ الْيَمِينِ }90الْيَمِينِ } الِ ينَ الْمُكَذِ 

نْ حَمِيمٍ }92} بِ حْ { فَسَ 95 الْيَقِينِ } هَذَا لَهُوَ حَق  { إِنا 94جَحِيمٍ } وتصليه{ 93{ فَنُزُلٌ مِ 
 ( {96بِاسْمِ رَبِ كَ الْعَظِيمِ }

 

 صدق الله العظيم
 {96-82من ات، الآي الواقعةسورة }

Quranic verses : 
Allah Almighty Says :                       
(then why do ye not (intervene) when(the soul of dying man ) reach 
the throat(83)And ye the while (sit) looking on(84)But we are 
nearer to him, and yet see not(85)Then why do ye not –if you are 
exempt from (future) account(86) Call back the soul, if ye are true 
(in the claim of independence)?(87)Thus, then, if he be of those 
Nearest to Allah(88) (There is for him) Rest and satisfaction and a 
garden of  Delights(89) And if he be of the companions of  the 
Right Hand,(90) (For him is the salutation)”Peace be un to thee” 
from the companions of the Right Hand.(91) And if he be of those 
who treat(Truth) as falsehood who go wrong,(92) For him 
Entertainment with Boiling water (93) And burning in Hell-fire 
(94)Verily, this is the very truth and certainly.(95) So celebrate 
with praises the name of thy Lord, the supreme(96) 
 

( Surah: Al-wagia)                            

Verse    No.(82 -96) 

 



 

  

 داءــــــــــلإها
 

 
 وأبي الحنونة *أمي لإسعادنالأجل راحتنا وبذل كل غال ونفيس  ىمن سهر لأجلنا وضح 

  .العافيةو  متعهما الله بدوام الصحة*العزيز
 

  روح شقيقي المتوفى رحمه الله *متوكل بابكر* والي                   
  

 أكرمها اللهوزوجتي العزيزة كريمة الأصل *سحر محمد محجوب * 
نيل درجة ل معنويا   تشجيعي فيرس طيب ــول غأ االذين كانو  *مصطفى ومحمد*أنبئإلى  وأيضا  

 ارمشو  في بدوام الصحة والعافية والتوفيق الله عليهم من الله أن ينعم وأتمنى الماجستير في الآداب
 .ونيلهم أعلى الدرجات العلميةذن الله بإ حياتهم القادمة
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 كر والتقديرالش

 
 
 
 

ي فبتسخير كل الصعاب للوصول لهذه المرحلة العلمية الماجستير مقدما   وحده الشكر لله أولا  

 في الترجمة العامة . الآداب

ث الذي تقدم بإشرافه لي في موضوع البح لاكي ري مارينو فيتياهلالدكتور العزيز:  إليثم 

للعلوم  مكتبة جامعة السودان ناءلأم"التسويق الاستراتيجي" وأيضا أتقدم بالشكر الجزيل 

والتكنولوجيا ولكل من ساندني من إخواني وأخواتي الأعزاء وزوجتي وكل من عملتي حرفا  في 

 حياتي.

 

 
 
 

 (الحمد لله الذي بنعمته تتم الصالحات) 
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 ــةقــــدمـــال

 

 الحمد لله الذي أنعم علينا بنعم لا تحصى ولا تعد
ا سيدن من وطئ الثرى  خير والصلاة والسلام على رسولنا الكريم المبعوث هدى ورحمة للعالمين

 صل الله عليه وسلم .محمد 
ة ريقالطبمنتج الستراتيجي لتسويق وبعض النظريات عن التسويق الإيجي ستراتالتسويق الإهذا الكتاب عن 

 ائن.ستراتيجيه مع الزبإستراتيجي للمنتج وعلَقات ويق عمل تجاري بعملية الترويج الإتس أو التجارية
 ق مجال التسويفي  إستراتيجية اقتصاديةنظريات  فيه نأهو  ،ختار هذا الكتابأجعلتني ب التي سباالأ

 والصغيرة عبر المشاريع التجاريةفي تسويق المنتجات  الإستراتيجيةنمتلك المهارات  وحثيفي حياتنا  مفيدة
يقة ات بطر أو الكبيرة و كيفية وضع خطط إستراتيجية للمشاريع التجارية في البيع والشراء والترويج للمنتج

 عامة.
ى ذا الكتاب كانت من التجارب التهترجمة المشاكل التي واجهتني في ترجمة هذا الكتاب، في البدء، 

داخل  انطوت والتيعباراته و مفرداته  فيكان ليس سهلَ   الذي ،منهجي علمي حقيقيمحك  في وضعتني
عنها  أن أبحث لي لابد كان ذي، الالاقتصادسويق ومعلومات علم الت مفهوم في البحتةالمعلومات العلمية 

ي فكما ورد  القارئ  إلى المعنى وتوصيلهترجمة  في أجحفحتى لا  فيهاتختص  التيفى مناهجها العلمية 
 صتخت التيالنص والمعنى المراد منه ، ولكن بعد الرجوع إلى المناهج  ةهوج فيوالنظر  الأصليالنص 

منهجية الترجمة ة ممارس في سبقونيلباحثين الذين قد وبعض ا الاقتصادعلم في التسويق  مفهوم في
ص عن المعلومات في الن البحث المكثف وأيضا القواميس المختصة في علم الاقتصاد واستخدام العلمية

د ق التيتوصل إلى الطريقة أن أ إلى ،وفقت بفضل الله تعالىقد  الأصلي وما يقابلها في النص الهدف
لم ب ن هذا الكتاأداخل النص الهدف علميا  ومنهجيا  بحيث  يالمعنى المراد من النص الأصل عبرها نقلت

 أو ارئ لتوصيل محتوى النص للقبناء المباشر لبعض العبارات في مفهوم التسويق وال ةللغة البسيطيكتب با
 .اكلالمش هي. فكانت هذه الدارس

 حويلهإليه النص فى اللغة الأصل وتما يهدف  معرفة البحث علميا  ولغويا   في جهدي لكان جُ وختاما ،  
توصيل المعلومة للقارئ أو المطلوب المفصل فى  العلميبالغرض  ويفيإلى النص الهدف حتى يعكس 

 . الدارس
  

 تنال المرامي  بالتمنيليس   

  بالجهد والكد تبلغبل                       
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  :يدــــهــتم
 هو .المعاصر في الوسȌ التجارȑ المعني الحقǽقي للتسوȘȄ  ولى إعطاء نظرة شاملة عن ماهإهذا الكتاب يهدف 

رة التفȞير ومناقشة إثا ىساعد علǽ حتي إسناد/عن التسوȘȄ ات Ȟثيرةخلفǽ فǽه ، بلرشاد المسوقين فقȌلǽس لإ
  .دف لدراستهيه ىمقرر تعلǽم في اȑ همفهوم

ل الذين ǽعملون في المجاȞل و  جمع أنظمة العمل التجارȑ ي التسوȘȄ هو مفهوم ،اهميتهى ز عليǼالترȞ ءبدلل وةدع
  .التجارȑ وعامة الناس Ȟحد أكبر

إǽمان Ǽأن الأسعار تحمل Ȟل  همل الذين ،قتصادالاǽمن من مختصي علم الإ الجناح ȐالتسوȘȄ غير مرئي لد*
  .والطلب  عرضالمعلومات عن ال

ون تليمو هاǽك  ǽكفرȄدو سميث أدم آ(لـ  نظرȄاتال .الناس طلبهاالى الǼضائع والخدمات التي ǽ اجتتحسواق لأتلك ا 
   .قتصادǽȑعملون في المجال الإ Ȟانوا عندما Ȟر التسوȘȄلذوا لم يتطرققتصاديين معظم الإ ،)قارȑ بȞǽرو مان فرȄد
ǽعملون الذين الصحافيون وصناع برامج وسائل الإعلام المشهورة و  علماء المجتمع شتراكي،لأǽسر الأاالجناح *
  أتدرȞǼȄو  ǼطرȄقة سطحǽة هتناولتȞانت  غالǼاً لكن رؤاهم ؛ حقǽقة Ǽانهتأكيد التسوȘȄ  ىقل عللأاى عل

 أخلاقǽاً في سهلفالجشعة والمُ  واسطة المؤسساتب ستخدمالذǽ ȑُ م الشخصي الشاق لاثر الإعأو  ،فقȌ علمǽاً 
 Ȟرت لم تفي ȞǼلهذه المفاهǽم التي قد ذُ ، حيث ان من تسوȘȄ المنتجات رȃاحهملضمان أ  سعǽاً  ،المنافسة
ȋحة لفهم  الشروǽقة الصحȄالطرǼ ȘȄالتسوȘائن وال وجهة نظر وفȃصنع السوق ل الذين يتفاعلون  ممولينالز.   

نشطة التسوȘȄ والسبب لأ النتيجههي Ȟل المشارȄع التجارȄه تمتلك المنتجات والخدمات لبǽعها في السوق وهذه 
ن ولذلك لابد من أ ،ورت لتفي Ǽحوجة الزȃون نتجات قد طُ ات، هذه الممنتجمى السالǼضائع والخدمات سوǽاً ت.

  .الزȃون  هذه المنتجات مǼحوثه ومفهومة لدȐ تكون 
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مة تجارȄه منتج وعلا. ليدعم رغبتة Ȟǽَّون هدف في قطاع سوق معين وتسوȘȄ مزجي قد طور ن Ȟل منتجǽمȞن أ
ضمن ǽُ حتي  مع الزȃون  ȘȄ لمنتجاتهم وتطوȄر علاقات حميدةمدراء التسوȘȄ من تصمǽم برمامج التسو او لابد ل

  .التجارȄه في نجاح مستمرعلاماتهم ان 
  .في العمل التجارȑ والقوȐ المهمينه في ثقافة المشارȄع التجارȄه صǼح الفȞره المهمهالسوق قابل للنقاش لذا أ

التلفاز الذǽ ȑعمل بترددات الأقمار الصناعǽة وشȞǼة  .مثال لها في حǽاتنا حالǽاً، نتشرةعلام مالإ صǼحت وسائلأ
نسان ن تصل الإل ǽمȞن أȞل هذه الوسائل التي تعني التراسُ  ) الجوال(نترنت بدلاً من التواصل عبر التلǽفون الإ

الإحتǽاجǽات الأساسǽة اليومǽة بل في  ǽضاً هذه الوسائل قد إجتاحت المجتمع  لǽس فيان ومȞان وأفي أȑ زم
   .ساسǽات الثانوǽةالأ

 ،تجمع الناسمة مواضع التسوȘȄ مهمة في منطقة عاǼصفة  ،أولاً سباب حميدة لدراسة التسويق ؛هنالك عدة  أ
 )Ȅعوالتوز  التروȄج(ـȞ ،الخدماتو التسوȘȄ تشمل  ؛جهودالفي الواقع  السبب في وجود المشارȄع التجارȄةالزȃائن هم 

 نȞون  نعلي أ ساعدنات، دراسة التسوȘȄ أحǽاناً فائدةالإضافة بالمنتج  أحǽاناً القǽمة أكثر من نصف سعر
ومن ثم  ،أȑ نوع من الأعمال التجارȄة مهم لمعرفة اǽضاً التسوȘȄ مفهوم  .عمالفضل رجال أ ستهلكين حȞماء وأم

ات مستوǽ ىعلأ تحديداً ان ، لȞǽون مفيداً  Ȟتملقǽمة التسوǼ ȘȄأنه غير مُ  فǽه  ىستثندراسة أȑ مشروع تجارȑ تُ 
ممارسات المشارȄع التجارȄة  ناسȘ وترȞيزمتكامل ومت Șلي تسوȄإ لتقوددمج الثقافة الشاملة ب تلتسوȘȄ أصǼحا

في  علي ان تهزم صعǼةالتجارȄه  الذȑ يجعل هذه المشارȄع الدمجȃون، ز ال همحور ما ǽفضلعلي ان تكون 
  .السوق 

▪  ȋعض النقاǼ ُتيفي الأهمة الم:  
  ساعد المسوقونǽ م المنتجاتǽائن ،في تصمȃد الزȄون هو صانع و  إيجاد ماذا يرȞǽ ȑما هو الشي الذ
 .المحددة ǼطرȄقة عملǽه و  توفرهالم كنولوجǽاالت
  قةت، لا بد أن المنتجات يوزع المسوقونȄفء  كون هنالك طرȞ  لجلب المنتج 
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 .من المصنع لمنطقة المستهلك
  ما هذا ،المنتج المسوقون يروجȃه رǽير فȞر في ع، اولاً  مانهدف الي التفȞمفهوم ندما نفȘȄالتسو.  

، )ǽصلاتالإو  بǽعاتتخزȄن الم(ل إدارة التروȄج تشم ،لتروȄج المنتج ومعدات اخرȞ Ȑثيرة التروȄج ǽشمل الإعلان،
 .  يجابǽةإ تغطǽة إعلامǽةو  حفظه Ȟانملإيجابي ومنظور  Ȟسب

  ًضاǽسعر المسوقون  أǽقتصاد أن معظم ما نعرفه من علم الإ ، ستمرارهم في منطقه واحدةلعدم إ ،المنتج
 في Ǽعض الحالاتمع ذلك ،  .، قلة Ȟمǽة الطلبتفاع السعرر إ، ت ترتȌǼ مع الأسعار طردǽاً االمبǽع ،قضاǽاال

 ىلمعرفة الحد الأعل )١(المسوق لتسعير المنتج  ǽحتاجوǼالتالى  .الجودة  "علامة" للزȃون  وفرلسلعة أن تُ ل ǽمȞن
 .المرغوǼه للمنتج صورةالل يصوتو ) ٢( للرȃح 

  الخدمات Șقابل لتطبي ȘȄضاً هو أالتسوǽار ليُ واȞه السلعةفǼ حتاجو  ون المحاسب، مثال .لمسǽ اقد ȘȄلتسو 
                                                                                                                .لمستهلكل ائبهم في الخدماتضر 

 ن ماهو التسويق؟ ذإ - ١
وهذا المفهوم غير  والتروȄج ؛ علانالإǼ التǼاهي. ،  مثلستثمارء فهم في الإسو  التسوǼ ȘȄطرȄقة شائعةاصǼح 
الإعلان والتروȄج هما الطرȄقة الكبرȑ التي معظم  ،ذلك من عمȘأ  مفهومه نأ ،في الحقǽقة .لعدة أسǼابمقبول 
من فȞرة الشرȞة والموقع  ،غطي Ȟل شيفي الواقع ǽُ  "التسوȘȄ"مصطلح ،مع ذلك .تسوȘȄللبها عرضين مُ الزȃائن 

علاقات وسائل الإعلام (ار.يب ،الإعلان والتروȄجج، ǽة المنتتنملجديدة  تجارȄة خلال دراسة السوق في مشارȄع
   . زȃون وظائف خدمة ال Ȟل من المبǽعات و هو دلǽاً جو  )العامة

  هو محاولة منتظمة لتفي بر ȘȄات الإنسانغالتسوǼ  شتر إنتاج السلع فيǽ والخدمات التي سوفȄها الناس. 
   ȘȄالانسان فيهاالتي يتلقي  الحافههو التسو Ǽǽالمتعددةا التكنولوج . 
  موجه ȘȄاالتسوȞشف تالشرȞ ساعدنا فيǽ ،اتناǼنا لا نعرفها ولم نمتلكها رغȞ فا التيǽم هل اهئوطرق إ
 .ختلقةȞانت أن تكون م لم نتخيلهاو 
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   ةمستويات التسويق الثلاث ١- ١
  ."التسوȘȄ"لمصطلح  رȄف مختلفتقرǼȄاً Ȟل Ȟتاب في مفهوم التسوȘȄ لدǽه تع

  .حتǽاجاته إوجهة الزȃون وإشǼاع ى رȄف الأفضل قد رȞزت علاالتع
 ةǽȞȄالأمر ȘȄة التسوǽوتنفيذ التصور"يالتالستخدمت إ )أ. م .أ( جمع Ȍǽة التخطǽج و  التسعيرةو  عملȄالترو

 .هداف التنظǽمǽةالشخص والأ حاجاتالسلع والخدمات لخلȘ بورصات لتشǼع و والتوزȄع للأفȞار 
 فلǼ وتلرȞ تخدمسإس "ȘȄارهبإ" التسوǼة التي عتǽة الإجتماعǽما لجماعات الأشخاص وايتحصل بها  العمل

 .الإنتاج وتحوȄل المنتجات والقǽمة مع غيرها  عبر ǽحتاجونه وǽطلبونه
  ارتردȞ معهد ȘȄسي(للتسو.ȑة التيال" )أم.أǽهو إدارة العمل ȘȄات ما يتوقع  توضح تسوǼاع طلǼفي إش

                                                                            . ǼطرȄقة مرȃحةالمستهلك 
Ȟل  ȘالتسوȄن أ" Ǽعنوان) آر.بي.إتش(صدر مقالاً في مجلة هارفاد التجارȄة أ قد رقس ماكينه" ١٩٩٠في يناير  

في الواقع  ."ستثمر خلالهاالطرȄقة التي ǽُ  هو وظǽفة حالǽاً بل تلǽس هو سوȘȄالت :هوقد قال فǽ .قالفي الم "شئ
هو  صلالأ في. لذا التسوȘȄ هو Ȟل شي. التسوȞ ȘȄمشروع فلسفي - علǽا للتسوȘȄحالǽاً نحن نسمي ذلك Ǽالقمة الُ 

واǽضاً وȃدء   ǼاعǼاع وȞيف يُ ، ومتي يُ Ǽاعيُ  فǼاع ولمن سو سوف يُ ماذا  ةرȞالش بها تقرر قد العملǽة التي بها
ȘȄة التسوǽعمل.                                       .    

التجارȑ ن البيئه والمشروع أ مفهوم موروث، هذا .ستراتيجǽةتسوȞ ȘȄإال ؛للتسوȘȄ مستوȑ الثانياللى إهذا ǽقودنا 
  .لصنع مشروع تجارȑ ناجحتسوȘȄ ستراتيجǽة للإوخطة .. تستثمر في الزȃائن والمنافسين والقوانيين والنظم ،الخ 

ما  Ȅروتقر  )تي(من هم الزȃائن لهدف السوق  السوق، تقرȄر )اس(ن التقسǽمالطǼقة الثانǽة وهي ع هذه هي
لى إترجع  العملǽه الشاملة هي دائماً  ،)بي(  الموقع ىمماذا ǽس ؛لترتȌǼ معكلأهداف ا رȄدهاي تالرسائل الت

ȘȄم ال ؛التسوǽالفقرة الثالثة  حت فيوضُ  قد التي )بي.تي.اس(الموقع –الأهداف  - تقس.  
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 شعارلامع مفهوم  واضحةهي متحدة ǼطرȄقة بل  ؛Ȑ هذا المستو  لǽست لوحدها فيهي  اǽضاً  )بي.تي.اس(
  . فقȌٍ  عن الإعلانات والأسماء ȑ هو لǽسالذ ȑ التجار 

التي ترȌȃ هي و أ، هي الملاحظةاكثر تاكيداً و ǼطرȄقة أ – صورة المنتجهذا عن العلامات التجارȄة في وقتنا 
أو خلال  ضافيزمن إو  تهاهوȄو  هال لاحȎأن ǽ هاصاحبيرȄد  وȞيف هاب رتǼاطتهاإ المستهلكين و  اتخاصǽبين 

تطور Ȟسب  وهوǽة العلامة التجارȄة سواقجتماعǽة في الألإالتغيرات ا خلال وأنجز ǼطرȄقة هزȄله تسوȘȄ مُ 
  ينستهلكيوجهة نظر المُ من جديدة خاصǽات 

عبور الى  اسوف ǽسعو والزȃائن  التجارȄةك العلامة تكون مفيدة من وجهة نظر مالȞلها سوف لا هذه الخاصǽات 
أ . Ǽالاسواق العلامة التجارȄة عادة طرحإ وأحǽاناً هذا ǽستلزم  ؛وهوȄتها التجارȄةمة صورة العلا  بين جسر النقص
ة هوǽرتǼاȋ بين التجارȄة المؤثر يبني الإالعلامة  سمإ .سمالأختǽار إهو  ،جارȄةالعلامة الت حورȑ الجانب الم

 سمإǼضمان  ،الخدمات _والمنتج الحقǽقيللتسوȘȄ  حت بواسطة الحضور المستهدفينالعلامة التجارȄة Ȟأنما لمُ 
تقسǽم  ىقامت عل قد التي ؛ هيامثال لهذ ،لسȞانتجاه ا جارȄةالعلامة الت جارȄة قد Ȟǽون في هدفالعلامة الت

العلامة التجارȄه ؛ وهي قد + بي  .تي .اسختصر في Ȟǽون قد اُ  ǽمȞن تسوȘȄلل ثانيمستوȑ  .صحǽح وهادف
  .حت في الفقره الراǼعةوضُ 

 ىالتحȞم في التسوȘȄ المزȄج ǽشمل، يوم اخريوم ب تشغيلي جارٍ  للتسوȘȄ وهو عن تسوȘȄ المستوȐ الثالث
هذا  .منتجات الشرȞات والخدمات للزȃون تصنǽع وتوصيل مشارȄع التجارȄة التي تساعد في ال خلال والعملǽات

    : تصال الزȃون وتشملعبر Ȟل نقاȋ إȞل أوجه المشارȄع التجارȄة  يتجاوز Ȑ المستو 
  ؛الشȞǼة العنȞبوتǽة ىموقع الشرȞة عل     ● 
 فǽȞه جالإ ةǼ؛تصالاتالإعلي ا 
 قهم وǽحملات؛) ار - بي( تسو 
 عاتهمǽة مبǽعمل. 
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 فǽȞ ونȃة الزǽ الموظفينǼ اشرةالإتصالǼفون ( مǽاً وعبر التلǽ؛)شخص 
 توصيل خدماته ȑة المشروع التجارǽفǽȞ؛ 
  إدارة ȑة المشروع التجارǽفǽȞ" ُئهملاع 
  ȑة المشروع التجارǽفǽȞ ة من عملائ ىلحاح علالإǽة ودǼهإستجا. 

  في الفقرة الخامسة والسادسة والساǼعة  Ȟرتزُ هذه النقاȋ التشغيلǽة قد 
   :الاتيما سبȘ عرضه نستنتج م  ▪
 ǽ ȘȄة مستمرة علي شتملالتسوǽفي  عمل ȑالتجار Ȍعني أن "فعال" الوسǽ رالى تغيييهدف  السوق  وهذا– 

 .غداً  وهيرȄدمالǽس ضرورȄاً  ،رȄد الزȃون اليومماذا ي
  .الخطة )نجازإ(الخطة وتحقيȘ هو العملǽة التي تشمل Ȟلاً من      ●
  :، هولتسوȘȄلفي تعرȄف ǼسȌǽ   ذلك ان نستنتجǽمȞن  لتلخǽص ما سردناه    

ȖȂون  التسوȞǽ السعر الصح" قدǼ حǽح وفي الزمن الصحǽان الصحȞح في المǽحالمنتج الصحǽ ،"وكȞألخ "أد.....  
المنتج والسعر والمȞان والتروȄج  -بي اس- ٤- سي- ام/ǽستعملة بوردنالذȑ  جزو المُ  العلمي هذا هو التعرȄفال، 

  .في الفقرة الخامسة وضحالذȑ قد 
  .وتبادل العلاقات والطلب الفائدةو حتياجاتالإ قيمة التسويق؛ ٢- ١

هذه وجهة نظر  .الزȃائن طلǼاتحتǽاجات و لإتوفر ازدهارها خلال إ هي فȞرة أساسǽة للتسوȘȄ لǼقاء المجتمعات و 
 تجارȑ روع مش و وجهةفلسفة هو  ةفي قمت قدǽماً عرفناه Ȟمفهوم التسوȘȄ الذȞ ȑما مهمة معروفة ǼطرȄقة شائعة 

  التجارȑ الوسȌ  ىفي ماذا ǽسم اً مȞان عملǽة الترتيب هذه تأخذ .الزȃائن يب Ȟفاءات الشرȞات مع رغǼاتتعن تر 
هو  صحǽحهموجة ǼطرȄقة ال روعالمش .عبر بنǽة المجتمعات إستراتيجيو  تكتȞǽي تسوȘ ȘȄ وǽشمل Ȟلاً منȄسو للت

  .Ȟفلسفة وطرȄقة تشغيل ȄȘيǼسȌ مفهوم التسو ǼطرȄقة بنيوǽة  حتي مم صُ قد حقǽقǽاً 
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                                                                                                                             .اثنا عشر شهراً مضتيجابǽة خلال إنتائج Ȟانت في البداǽة بدون فائدة و حد المقاوليين ان رد فعل شرȞتة أادرك  
 من قبل نسبǽاً  ما Ȟان علǽهموزȄادة مهمة في عدد الموظفين  العمل التجارȑ  توسعتزامن مع تحتي  دثت الفترة ح ذهه
Ǽعمل صغيرة مجموعة.    
 التجارȑ السهل المرن للتعامل يجاد المشروعلإȞان قرȄب م الزȃائن يرȄدون  هؤلاءȞانما الموضوع  لنظر ǼعمȘ فيا

   .معه
مثل .طرȄقة مǼاشرة تلك الأدوار التي Ȟانت تخدم الزȃائن Ǽ ىعل هقسم موظفǽوقد غير منطقي الالحل  المقاول قد رفض

 والخدمات الامدادǽة المحاسǼة .مثل ،الذين أدوراهم Ȟانت لدعم الشرȞة التسوȘȄ وهؤلاءو  المبǽعاتزȃون و الخدمات 
 اً فǽهزر  فǽه المقاول بنفسه منح قدالموظفين  ي احد المرات قد اُقǽم فǽه اجتماع Ȟامل وعندما اجتمعف. لǼشرȄةموارد اوال

لتزام يوضح للموظفين الإ وهو Ǽفخر Ȟان يرتدȑ علامته حتي، شجǽع مجموعة من الموظفينتصغيره لعلامة زرقاء 
  .وعلامة خضراء صغيرة لهؤلاء الذين يخدمون الزȃائن مǼاشرة ،في ارتدائها

نحن لدينا  ،ةظمن هذه اللح العلامات ؛سبب الإجتماع وقد وجد حل المقاول ح، قد وضجتماعاتإحدȐ الإفي 
وإيجاد  للزȃون نعموظǽفتكم أن تقولوا - علامة خضراء تدȑير من منȞم . لأوقاتȞل افي  منȞم ان تطǼقوها رȄدأ قاعدتان

يرتدȑ علامة زرقاء وǽقول أرȄد  شخصعندما ǽأتȞǽم .العلامة الزرقاءون Ȅدير  الذين. الخضراء .طرȄقة صحǽحة لقولها
  ."إيجاد طرȄقة لقول نعم وأǽضاً فعلهاهي ، وظǽفتكم فعل هذه للزȃون أأن 
  

ــمفهوم التسوȞ ȘȄفلسفة ثقافǽة للمشحالǽاً هذا هو    . ارȄع التجارȄةــ
  

  الادارة بواسطة زر العلامة: ١مثال رقم 
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 ن والتغيرات فيبالمنافس ديتهد هتواجهي بل  .التسوȘȄ لوحدهنشطه أعاتقها تحمل علي  لا التجارȄه المشارȄع
 ذ هذة المشارع التجارȄةأخمن بد لا .ةامالإجتماعي والجوانب التقنǽة للبنǽة العو قتصادȑ والسǽاسي لإالمجال ا

ǽانȞحاول أن يرتب إمǽ مشروعȞ اجات واللإمع ا اتهداخل الحسابǽاتحتǼائنلتس طاȃهي المنطومة .تهدف الز 
 ǽعتمدها حجان مع ذلكلمشغليها و  ǽاتساسأالزȃائن Ȟ حتǽاجاتا ǽةإمȞان ǽقبل الذȑ التسوȘȄ مفهوم تتبنىالتي 

لتتم  نيȞǽونوا أفضل مسوقن أ اȞطلاب Ȟǽافحو  يهماأ- ǼطرȄقة أفضل لفهمهم الزȃائن هؤلاءاحتǽاجات  شǼاعإ ىعل
  .رȄة تامهǼحُ  Ȟلوائح لها فقȌ ستعماإمن  بدلاً  حتǽاجات ان نعرف ماذا نعني ǼالطلǼات والإ خدمتهم ولابد لنا
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  ستمرارȄة الǼقاء إع شǼحتǽاج هو المطلب الأساسي الذǼ ȑه الفرد ǽلإا
  
  
    
  
  
   

       
تǽاجات مرتǼ ȌǼالإح ىالأدن ǽاتالمستو  .لخمسة مستوǽات في شȞل هرم حتǽاجات هو مصدرلإشي لار اماسلو ه

   .خاصة الذاتǽة والغرضالحتǽاجات ، لإأرتȌǼ بتحقيȘ ا لكونهمة الهرم ق Ȑ مع مستو  الفسيولوجǽة،
  .جتمعتقد إلأدني في الهرم حتǽاجات الإعندما ا داخل الترȞيز قد وضحتشي فقȌ احتǽاجات الأكبر في هار لإا

 اإذ، سوف لا تكون طوȄلة الأولوǽة ىالأدن Ȑ مستو الحتǽاجات في إ ،الىالت Ȑ المستو الى تحرȞت راسǽاً قد مرة ذات 
قة ǼȄطر الفرد  ،هذه المستوǽات ناقصة . أȑ ،طوǽلاً  لكونها لم تجتمع اتحتǽاجلإا من عو جمهو م ىالأدن Ȑ المستو 
 ،ام علي عدم إǽفاء الإحتǽاجاتحتǽاجات بترȞيز الإهتملإإعطاء الأولوǽة لهذه اعن  اً Ǽعيد سوف Ȟǽون موقته 
  .ىالأدن Ǽ ȐطرȄقة دائمة للمستو   عتراجسوف لا تلكنها 

  
  
  

 تحقيق الإجتياجات الذاتية
 التنمية الذاتية والإنجاز

 تقدير الإحتياجات بالوضع
 الإحتياجات الاجتماعية

 إدراك الإنتماء ـ الحب ـ إحتياجات الأمان 
 احتياجات الامان                             

 التامين ،الحمايه
 الإحتياجات الفسيولوجية

 والعطشالجوع 



١٠  

  )١٩٤٣( ماسلو:مصدر 
  تمثيل ماسلو هيراشي للاحتياجات) ١(شكل

  
ǽعرف  لابد ان Ȟمفي الواقع معظم .لتنمǽة الذاتǽةواحترام لإاو العاطفة و ȑ المأو و  للغذا ساسǽةناس الحوجه الألل   
 حتǽاجات في توضǽحلإل)  ١مجسم رقم ( هيراشي والشȞل لتوضǽح نظرȄته ابرهام ماسلو" نظرȄةهنا ل علاقةال

نسان لإولوجǽا ايحتǽاجات أستنǼطت من بلإفي الحقǽقة معظم هذه ا .حتǽاجاتلإنسان خلال دافع الإا سلوك
لإشǼاع هذه  مختلفه عدة طرق قد طوروا  ن و والمسوق فقȌ نسانالإمجتمع هو ، جتماعǽةلاالعلاقات اوطبǽعة 

جتماعي لإلوضع ااو  جنسالو  العمر ىعل ئمةقا همختلفحتǽاجات إالناس مختلفون ولهم . الإحتǽاجات الأساسǽة
معروف وهذه هي التي  لȞǽون  رجحم حتǽاجاتللإ شخص أن مدȐ اȞ ȑما.  .الخ جتماعǽةلإا نشطهلأاو  العملو 

    .واضح جدا هو ذال ،الزȃون ذلك  حتǽاجاتإ تتǼع
  Ǽقاءه ستمرارإاً لكن لǽس مهم إمتلاك رغǼة قوǽة لشئ ما هو ،على انهعرُف قد  "الطلب"

لمشارȄع ل التسوȘȄ انشطةعلام و وسائل الإ و جتماعي والثقافيلارض افالواسطة بتتشȞل  مستهلكطلǼات ال
  .حوجةإشǼاع ال اǽضاً قǽم الطموح  شملǽ ىالأساس حت وراءوȄذهب  كثر تحديداً أ الطلبما أن Ȟ التجارȄة

 وجةح .هذا المثال أدرس ،ضǽقة تماماً  اً طلǼات الزȃون هي دائمف حتǽاجات الزȃون واضحة،ابينما  الىǼالت
 . ة هائلةǼطرȄق ايختلفو  البيئة سوفأن ǽأكلوا وفي أȑ نوع من  اماذا يرȄدو  .جائعين اللأكل عندما Ȟǽونو مستهȞين ال
م طعي مǼالأكل ف اخرȄن Ȟانوا لا ǽحلمو آ ،حوجة الجوع لسد شǼاعإ، لدسناماكدو  مطعم فيكل الأ ،الناس Ǽعضل

 هزةجملا وجǼاتǼالالأشخاص مسرورون تماما  Ǽعض .خر للأكلات السرȄعةآ طعمماكدونالدس أو في أȑ م
قدم المساواة هناك  ىعل .فقȌ الوجǼات المطبوخة ǼالمȞونات العضوǽة نواعأنقد  اخرȄن سوف يؤȄدو آو  ة،خناسال

الفرنسي أو الخمر  ذيذجاجة من الخمر اللز  بجانبطعام ال لهم رغǼاتهم إذا ما لم ǽقدمن ليغير مشǼعمن هم 
من قائمة  طلǼات تكون و سائǽة ملاǼس منادل يرتدȑ واسطة ب فضي بȘفي ط هتقدǽمان Ȟǽون  و ، رجوانيلاُ ا

  .الأطعمة مȞتوǼة Ǽاللغة الفرنسǽة
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قد لك طورة في أȑ سوق  وذتلتكون م "الحلول"تخص تنوع  تيال اتجاتǽحفي الواقع هذا هو تنوع الطلǼات والإ
ȑ ذال نهجهذا هو ال .حتǽاجاتǽشǼع الطلǼات والإ فسو  ماذاو  تمعن في ȞيفبالتفȞير في  وجةǽقود مǼاشرة للح

  .نموزج قوȐ بورتر الخمسة ختǼارامقدماً في هذه الفقرة عند  ٣.٢.١يف هسوف نȞتشف
لقدرة او  الإرادة بواسطة دعمخدمة ت دد،لمنتج مح وجةهو الحو  .لطلبالي ا –خر مهم آمفهوم الى هذا ǽقود 

، خدمةȞ المنتج ȑ ومنهم ǽمȞن ان ǽشتر   المنتج هما ǽطلبسوق للزȃائن الذين Ȟلا كهناأȑ ان  ا،للصرف عليه
لدǽه الإمȞانǽة  من لكن نسبǽاً قليل منهم ،ةرȄاضǽ رةسǽا ،ȑ ار ة فر ر ظم الزȃائن في العالم يرȄدون سǽامع .مثال

  .منها الحقǽقǽة لشراء واحدةقدرة وال
لي إف يهد في الحقǽقةهو نما إرة Ǽحوث التسوȞ ȘȄث لǽسهو للتسوȘȄ و  ǼطرȄقة مطلقة ىأساسمفهوم الطلب هو  

ن محاولي لتجارȄهفي عدد من المشارȄع ا الزمن ن و المنتج والمصمم يرومد وفǽما ǽقضيالطلب  Ȑ مستو  تأسǽس
 مستهلكينال طلǼات/حتǽاجاتلى السوق واإتأتي التى لمنتج جديد والخدمات  هير غتسلوب الطلب وǽȞفǽة لأالتنبؤ 

  .وتطوȄر المستهلكين في السوق 
مع مȞانǽة زȃائن لديهم الإ مجموعةوهو  -التسوȘȄ علم في  السوق  عرفن نُ أ ǽةمفهوم الطلب هو ǽȞففي الواقع  
 في الواقع .ǽة وممولينȃائن لهم إمȞانز لشǼاع متǼادل بإشǼع خلال تǼادل العلاقات ǽمȞن أن تُ  مشترȞة وجةح
مفهوم التسوȘȄ مع أكثر برفقة  ǼطرȄقة منظمة جداً  ستنتاج مفهوم الطلبلإفي ذلك، قد Ȟǽون لك القدرة  لنظرا
  .معاً  جات والطلǼاتاتǽحالإو المنفعة و  تقليداً في التǼادل لمفاهǽما

في بي، .تي.اس مسǼقاً عن قطاع موضع الهدفحدثنا ت ناانȞر ذن .ى آخرǼمنح نقطةن نأخذ هذه الǽمȞن اǽضا أ
سوǽاً ǼمشارȞتهم الحوجة   إمȞانǽة تجمع الزȃائنلفرض ضرǼȄة الطلب خلال  ةواحد السوق  تقسǽمالعملǽة لان الواقع 

المشترȞة هو  حتǽاجاتهذا التجمع خلال فهم الإ .العلاقات تǼادل خلالǽفاءها اوالطلǼات التي قد تكون تم إ
 ȘȄضا منطقة ،فعالأساسي لتسوǽه عمالمهمة للتنافس خلال معظم الأ لكن هو أȄلأن من السهل الوقوع  التجار

  هذه  ،واسطة الحوجةب جانسةتقسǽم السوق داخل مجموعات متل بي ǽقود.تي.اس ـلالجيد  خدامستلإا .في الخطأ
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 –قدم الي للزȃائن قد اُختير لǽأو أكثر  Ȑحدإ وǽة بإمȞانǽاتها الراجعة و ولا الألهاǽضاً  المجموعات ǽمȞن أن تكون 
  .ل ذلكعفختير فقد لقد اُ  هو يجز مالوالتسوȘȄ  –هم أصǼحوا هدف السوق /هي
  :للتلخيص ●
  ات ومسوقيدرسȞاجات الاشخاصا الشرǽع حتȄه والمشارȄة السوق ب التجارǽانȞتمعن لتحديد ام . 
   على الناس وقدرتهم ال ȑحتوǽ ةالسوقǽةللشرا تهمإرادو  شرائǽصنع قرارات الشراءعلى  قدرتهمو  ئ.                                                                                                                             
 السوق الهدف. 

 ارها مع  منتجاتها أوو الأسواق  مجتمعالذين هم  تجاهناس مجموعة من الȞةإأفǽممت صُ قد  ستراتيج
 .تهماالمحددة وأفضلǽلتشǼع إحتǽاجاتهم 

  اتهإتختلفǼون وطلȃاجات الزǽعيد حتǼ ه الموارد لإولا يوجد مجتمع  ألى حدǽمفرد لد ȑاع حاجات أǼش
  .شخص

المال لعدد Ȟافي ǽسير  وإنما أǽضاً لتجعله مستهلكينǽطلبها الي تنع المنتجات الفقȌ لصُ  لǽس تجارȄةالمشارȄع ال 
بها  قد تتأثرالحالة الإجتماعǽة التي  أو مستهلكحتǽاجات الإلا تصنع  تجارȄةالمشارȄع ال .حȄلخلȘ طلب مر 

ȞوȞا  مشروبأو يذر اولا بدو ى الذȑ يجعل الناس جوع سي.أف.يȞȞنج أو  ريرقب سǽهو ل .مستهلكحتǽاجات الإ
 .ىȞولا التي تجعلهم عطش

   :التي هياǽضاً المشارȄع التجارȄة تحاول التاثير علي الطلب بتصمǽم المنتجات والخدمات 
   جذاب منتج 
 حة عملǽقه صحȄطرǼ  
  سيرǽ المال منتج 
 نتجات متوفرهم 

ǽون و  همما نظرنا إلȞǽ ضاً  قدǽأ ȘȄداً أن التسوȞة الت مؤǽشمل عملǽادلǼ ةǽقة رئسȄطرǼ.   كذلهو ȘȄالذ التسو ȑ
  .خرر من قسمين لǼعض الأشǽاء التجارȄة للقǽمة مع أȑ شي آǽشمل اكث



١٣  

نتǼادل  في فندق، ناخرȐ ومȞثاُ مدينة  الى ناإذا ذهب. الغداء والخدماتمقابل  لعملةاتǼادل لتالمطعم الى إذا ذهبت 
الوجǼة وخدمات  .الفندقفي مات والخد رفةغال ستخداملإ ئتمان،لإستعمال Ǽطاقة اإئتمان خلال لإا او عادة العملة

  .والإئتمان  همقابل العملطلبنا  ىعل بناءً  عدتقد اُ   منتجات هيللفندق والمطعم في هذه الأمثلة 
 ادلن ذإǼة التǽنحتاج لفهم عمل ȘȄلفهم التسو. 

الطلب ǼالطǼع Ȟاد أن هذا  .غير مشǼعة وطلǼات برغǼات واحدة منهم وȞل ماعاتجكون هنالك تبد أن لا       ▪
                                                                                           .Ȟǽون عملة للǼائع

  ون لȞǽ عض ا جماعةكل لا بد أنǼاء للعرضǽشمل  .لأشǽ ȘȄة  العلاقاتالتسوǽادل"الطوعǼان  "التȞم
البǽع Ǽقطعة  لةآالمستهلك الذǽ ȑشترȑ مǽاه غازȄة في مع ذلك . ارادة جماعاتبد أن تكون  لا جوانب Ȟلاهما
Ǽ ةǽمةنقدǽة لا بف دولار قȄاه الغازǽمة المǽق ȑساوǽ ان أكثر من العملةد أنȞالمتوفرة في ذلك الزمن والم. 
س لǽتحدث تǼالضȌǼ  ،ان العملة هي لاحظةممتع مال من( ǼطرȄقة اكثرالمال  قǽمǽُ  ان Ǽائع لللا بد   ǼالعȞس
 ُȑون حعن  ضرورȞǽادل لǼاً هذا التǽقǽن،. قȞالرغم م هو ممǼ هاǼعقǽادل، لǼطت تǼبزوج نعل ان.( 

  ون  .لتواصلعلى ا القدرة جماعاتلللا بد أن تكونȞǽ متاجر وسائل الإعلام في  العرض خلالهذا قد
 .مصلقات علي الانترنت أو
 ادǼة التǽمة التجارة في شى ما منفيدة ستم نيمجموعت اكثر من توجد عند وجود قد لعملǽلسبب. للق 

ȘȄينالمشتر  ،التسوȄ  حتاجوǽع معين جلمنت اǼائع ، مشǼع الȄةن ايمشارȄناجحة لتجار. 
   .ار تحسين المعǽار الشامل للحǽاة في المجتمعر تمسلا ساهمن ǽأالتسوǽ ȘȄمȞن       ▪

معاً  زȃون وال ممولجلب الب حتǽاجاتقتصاد ولإشǼاع الإلإا ىتأثير موجب عل ىعل مالتسوȘȄ قد قا عتبرǽمȞن أن ن
  .سهل عملǽة التǼادللت ،
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لإحساس هو ا هنا والتǼادل، التبرعات ذعمال الخيرȄة تاخالأ .Ǽالتساوȑ  هي مشارȄع تجارȄة الأعمال الخيرȄة Ȟانما
ǽمȞن أن  _في Ȟل المستوǽات الثلاثة_ فاعلǽة التسوȘȄ. عطاْءلǼا تبرع ǽشعرمال ).المسرة(فيالعاطبرضا النفس 

 ومع ذلك ر المختلف،يǼانهم ǽفعلون الكث هم شعورئإعطا ،مثال .المتبرعفي عيون نفس ال يزȄد القǽمة لرضا
  .فائدةخلȘ البسهل للتǼادل Ș هو المُ التسوȄ اȑ ل،سهأالتسوȘȄ يجعل العطاء 

او ..من النسبيشǼاع هي المعǽار للإ فائدةلا. قتصادلإا معلخلال التسوȘȄ مفهوم  الىهي مفهوم يرجع  فائدةال
رȄقة معبرة لزȄادة وتناقص Ǽط ما يتحدث شخص ،معǽار معطى. والخدمات سلعمختلف الستهلاك لإالمرغوǽȃة 

الخدمة و  المنتج .فردال فائدةزȄادة  محاولاً مصطلحات الفي  قتصادȑالإلوك سُ اليوضح  هو بهذه الطرȄقة. فائدةال
  .فائدةال تخلȘ التǼادلساس من عملǽة أة الخدمو  والتسوȘȄ للمنتج

ان   وهي ،فȞرة طرح قد "ȞرȄكاسرȄتشرد Ǽ".و خدمةأسلعة طلب ل شǼاعة إȞقدر  فائدةعرف النالتسوȘȄ مفهوم  في 
  ؛الملكǽة فائدةخلȘ من المȞان والزمان و ذȑ يُ التسوȘȄ هو النشاȋ ال

Ǽصورة  اتمنتج الى صافǽةتحول مواد من الذȑ نتيجة شȞله نموزج المنتج فائدة  :الفائدة نموزج .١
 نتجت من الفائدة قد نشطةوتنمǽة إ المنتج تخطȌǽ .مȞتملة

واسطة بسلع قد تخزن الǼعد إنتاج . عندما يرȄد المستهلك شراءه اً جعل المنتج متوفر  : فائدةزمن ال .٢
 قد السلعوهذه  قائمطلب المنتج ،  زمنال هذا الى ىحت......لخا ،التجزئةǼيين Ǽائعالو  ،الجملة تجار ،صنعْ مُ ال
 .هاأو ǽطلبو  هاعندما ǽحتاجو المحدد لزȃون في الزمن ل ةفر متو  صǼحتأ

السلع خلال قنوات توزȄع مختلفة  نسǽابإ للزȃون، مناسبفي موقع  اً لمنتج متوفر اجعل : فائدةال مكان .٣
 .فائدةخلȘ مȞان فǽه الزȃائن  المȞان الذǽ ȑحتاج الىالمستهلك من مȞان الوفرة الى نتج مُ لل
الى خدمات من الǼائع الالمنتج أو  الىقانوني /شرعي مستندل نظممُ  تحوȄل الىترجع  :فائدةال ملكية .٤

 ȑعات المشترǽتداول المب ȘȄلاو نع أو صِ وضع ثقة مع المنتج والمُ السلع قد تكون مُ ، عن طرȞشخص  ىحت هم
 .مخر ǽحتاجهآ
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بواسطة وظǽفة  تُخلȘْ  ملكǽة الفائدةالمȞان و و  الزمن نأ للسلع أو الخدمة، حيث فائدةمن ال خلȘتُ عملǽة الإنتاج 
جعل المȞلǽة ت وعبر عملǽات )فائدةمȞان ال( في )فئدةال زمن( عند إتاحة سلع أوخدمة ىعمل علالالتسوȘȄ وهي 

 وذǽادة محاولة ǽةعن ǽȞف Ȟر مسǼقاً ذُ  قد امفȞر فǽ .)الملكǽة فائدة(بنود الشراء /Ȅع التوز  /رالسع .مثال ،ساهلة
طرق لزȄادة ال هفعل هذǽ تجارȑ المشروع الان ǽفǽة Ȟ رȞزت علي هي قد رȃعة عوامللأا ،لطلبل تجارȄهالالمشارȄع 

  . تجارȑ للمشروع ال محتملة الأكثر نجاحطلǼاً وǼطرȄقة و  فائدة الأكبراذن  .خدمةال /للمنتج فائدةال
ȘȄيصنعلمُ االى السلع  نقلقام ب :لذا التسو ȑل الذȞالشǼ ه في طُ قد نǼ الى لبوها عندما ط المحدد الزمنلبت

  .متنوعة غراضلأ هاǽستخدم لذȑاو ستعمل فǽه تُ  ذȐال المȞان
 المنفعة وتُ الأنشطه التي هي  وظائف التسويق Șادل وتتضمن  لسهتخلǼة التǽالاتيعمل:  

  الشراء أو الإيجار 
 ع أو الإيجارǽالب  
 لمواصلات  
  نȄالتخز 
  اسǽنيفأو التص وحدة الق 
  لȄالتمو 
  اطات ـ إ(الخطر  توخيǽتجنب حدوث مخاطرحت( 
 جمع المعلومات   

التسوȘȄ  فيسǼقت  قد التي اȋداخل النق فائدةخلات الامفهوم تد ان ،ملاحظة ذات قǽمة في هذه النقطةهذه 
  .السلع مقابل تسوȘȄ الخدمات فية قǽمة و سلسلو مزجي لا
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  : الأسس النظرية للمنافسة ٣- ١
ستخدمت في بناء اُ  قد ستراتيجǽةلإج امان .نماذجالستراتيجǽة و الإات للتمييز بين إطار أهمǽة ات ذ هذه الاُسس نأ

ضع شرȞة محددة و  ىعل Șيتطبلل صعǼة جهذه النماذ اǽضاً  .الصناعǽةجتمعات اد لفهم المقتصالإ منظرȄة عل
ǽدȃة قدلإ لاً وǽمع هدف محدد  طورت طارات نوع ȑخبر افضل لمشروع تجار Șلتطبي.     

  :لميزة التنافسيةانواع ا :جية العامةالإستراتي ١-٣-١ 
  :ن يǼطرȄقة أساسǽة عن شيئ الإستراتيجǽة 

  د الى حديد تȄمشروعك الأين تر ȑأن يذهب  تجار 
 ة الذهاب ديحدت وǽفǽȞ  ان المشروع الىȞم 

الذهاب ومن أين أين أنت ترȄد الى ؛ أنت تعلم لرحلةتخطȌǽ  تقارن معما غالǼاً لإستراتيجǽة في الواقع الخطة ا
 ههذا ما تعنǽ.الرحلة  تُكمللها قستغر وارد والمدة الزمنǽة التي تالم ىخترت أن تسافر معتمداً علاوȞيف  تبدأ،
عامة  اهداف(لالذȑ يتجه التجارȑ  مȞان المشروعفي  قع ǽ هو. تجارȄهلإستراتيجǽة للمشارȄع الا ةالخط

  . كللوصول هناة متوقع ةȐ نتيجأ، Ȑ زمنأفى و  . سخدمتُ  نأ ترȄد التي المواردما و  هو حالǽاً ين ، أ)اغراض/
لقت خُ  ، هو التقنǽة التي من خلالها منافسة ما قدǽسةافالميزه التنقام علي فهم  قد مالاً تكاكثر لأالتعرȄف ا

  متحدة؛ ستراتيجǽهه هي الأاشǽاء لإهذ ،واتصلت لهدف الحضور
هى و . لخلȘ القǽمةجاوز التكلفه الثابته ها الذȑ يتلǼائع خلȘحتي ت ةقادر  ةمستقر  ةǽمنتج عن قت ةǽفسالتنا ةميز ال
أوتقدǽم فوائد  مقابل فوائدسعار منخفضة من منافسين أصول من عرض قǽمة اُ  واعلى للشراء ينالǼائع ةرادإ هيما

   .والتفاضلقǽادة التكلفة : ساسǽان من الميزة التنافسǽةهناك  نوعان أ. ماد أسعار مرتفعةعتمعروفه أكثر من إ 
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  ١٩٨٥:٣ة   ǻسالميزة التنافماȜǻل بورتر 

  .ن تتǺع أ ǻمȜنالشرȜة  "للإستراتيجǻة العامة" الإختǺاراتǻعرف   ن ادناهاثناالشȜل 
  افسǻةــــــــــــيزة التنـــــــــــــالم                                             

            
  هدف واسع           

   مجال منافسة
  هدف ضيق        

             
  

  ١٩٨٥:١٢  ، م،ابورتر :مصدر
  الإستراتيجǻات العامة بورتر شȜل اثنانال

  
) نوǽعالت ابلقتكلفة الإدارة م( ار الشرȞات للميزة التنافسǽةǽختإب وهو محددالصناعة  عبر يرȌȃ الشرȞات الموقع 
 يالصناعة الواسعة والشرȞات الت هدف طاعاتق شرȞات ǽميز قد المجال التنافسي.مجال التنافسي ال ǽارتخȃإو 

  .القطاع الضيȘ ىترȞز عل
 ان كدأ قد ترر بو ماȞǽل   .عواسوالا ǼسȌالا Ȑ مستو الǼموقع الإستراتيجǽة  مفيدة لأنها تصنف الإستراتيجǽات العامة

Șة تحقيǽة  الميزة التنافسȞار  تصنعيتطلب شرǽةعن النوع والمجال لميزتها  اً خǽقد هناك عدة مخاطر ،التنافس 
 الجودة هو وصفة موȞدة لمتوسȌ من حيث "الناس لكل ءȞل الأشǽا" مȞونهلكن ، عامة ستراتيجǽةȞل إفي  ورثت

–"Ȍح في الوسǼاص."  

 نوǽعالت.٢ تكلفة القيادة   .١

     
 ترȞيز التكلفة. بي٣

 

  
 نوǽعتترȞيز ال.أ٣

 أقل تكلفة التفاضل



١٨  

واحد  تؤȞدأن ن تلك الشرȞة سوف تختار Ǽأ اءتنǼ )١٩٩٥( "امسǽر وȄ ترȄسي و"بواسطة  َّورطُ قد البديل الإطار 
 هو الإطار هذا. لزȃون مع اوالعلاقة الحميدة  الميزة التشغيلǽةو  رة المنتجاإد": ضȌǼ القǽمة"اً نموذجǽ ةلاثمن ث

  .التسوȘȄ لنهج  خدمة مهǽمنةورت حول طُ قد الأقرب للحقǽقة مع مفاهǽم أكثر تقدماً 
  .تحليل داخلي وخارجي :نȄعنصر  ǽشتمل عليإطار الإستراتيجǽة Ȟما  ر فيتفȞيالمفيد عند  لتسوȘȄا
  معظمتصنع  انالشرȞة  قتصاد للهȞǽل الصناعي وǽȞفǽة لإا وجهة نظر علم ىبني علين، الخارجي ليلالتح ▪

قوȐ بورتر . مهم عندما تتنافس الشرȞة هناكوما هو ال  ،قد تتنافس الشرȞة أين يؤȞد .لإطارذلك افي  التنافس
 وضǽحت ىعلالداخلي  لمفهوما ǽساعد. رالإطا لشȞْ الرئǽسي الذȑ  رȑ اهالظ الخمسة ومفاهǽم سلسلة القǽمة

  . ستراتيجǽةالإ والقرارات اتستثمار لإا
 تحديداً  وأكثر .ةالصناع هȞǽل ساسأ علي ، قامقلأتحليل  وه مثال له، ساسǽةالكفاءة الأ مثل، تحليل داخلي ▪

أكثر  وهو  مفهوم الداخليال .تنافس نأشرȞة لل ȞيفȞد يو  ذلك التحليل.  وقرارات تجارȑ عمل  في عملǽات
لعملǽة  مع هولاءهذه المفاهǽم متحالفة الي حد Ǽعيد  ، وتخصǽص هدف للشرȞهي الإستراتيجي جتمعللم مةءملا
   .في الفقرة الثالثة وضحوقد المحȌǽ البيئي الكبير والصغير  ما يخصمسح البيئي فǽال

 Ȑز  قد ترور بقوȞل الصناعي  ىعل وارȞǽانالهǼة يلةوس هǽة  قوǽتنفلكن قد صُ . في نفسهالتحليل للميزة التنافس 
بناء التحليل الداخلي يوȞد  .يجتماعالإ والتغيير ابواسطة التكنولوجǽ قادتُ التي  حالǽاً في العالم  اً كثر توازنالأ اهلكون

هذا له  . في تغيير البيئة الإجتماعǽة جحينحتى  رǽستم لذلكشرȞة  نع القرارات داخلوصُ  المواردو  كفاءاتال
حت وضُ وقد  ) يǗ.يب.رأ( الشرȞة مفهوممبنǽة علي  ر ومع مواردتور بفهوم سلسلة القǽمة لمع م واضح Ȑدص

  .إستراتيجǽة الشرȞة لبناء يȞافقد Ȟǽون نفسه ب طارǽضاً لǽس هناك إأ. في هذه الفقرةمؤخراً 
للشرȞات سوف لابد ان حقǽقǽة الستراتيجǽة الإ .المشȞلة وضحوȄ اً إطار  يوالخارج الداخلي مفاهǽمالكون غالǼأ مات

Ȅل المنتج والسوق والناس و مت ǽةضق قد تعالجو  .شرȞةتواجه  نها تحدǽات محددةأ علي عتǼارالأǼعين  تُوخذ
وإعادة تنظǽم  ستجاǼةإ مشارȄع محددة أو (تُشغل بتاثيررارات الإستراتيجǽة هي هذه الق من Ǽعض .جماعةوال

  .لعروض إستراتيجǽة دورȄة وعخرȄن هم موضآ،أثناء )جتماعي والفرصةللمحȌǽ الإ



١٩  

  ؟للميزة التنافسيةما هي الأسس  ٢- ٣- ١
 "طورت بواسطة ماȞǽل بورتر قد  نموذجǽة ميزة تنافسǽةالأسس ل يل الصناعة هوالموقع خلاالهȞǽل الصناعي 

  .الميزة التنافسǽةنظرȄة بورتر في لالفȞرة الرئǽسة  ىعل ىستولأقد  )ثلاثةالشȞل ( رسم توضǽحي "ةالخمس Ȑ القو 
  .في أȑ صناعة منافسةال أدوارت قد عرف ةالخمس Ȑ القو 
دعاء لإ وفقأ  .حدد جاذبǽة الصناعةǽ لمنافسة الذȑا دوارلأ متطورتنتج عن مفهوم  نألميزة التنافسǽة لبد لا 

الشرȞات  "سلوكلتغيير هذه الأدوار في  "وǼمثالǽة"مع  تسييرل نهائي للإستراتيجǽة التنافسǽة هوال فالهد ،بورتر
 .خرȐ الاُ  الصناعة الرȃحǽة وǼعض الصناعات قد تكون أكثر جاذبǽة من واحددقد  ةالخمس Ȑ القو ) ١٩٨٥:٤(

 ماهي القǽمة التي تخلقها الشرȞه لمشترȄنها وما قǽمة هذة القǽمة الذȑ سوففي تحديد الرȃحǽة هو  السوأل الحاسم
 أنǼحيث . ǽستولي علي القǽمة الذȑ سوف الهȞǽل الصناعي ǽحدد من هو. قة منافسةȄاو Ǽطر  اً تأثير  تكون 

ستراتيجǽة الإل خلا ةالخمس Ȑ تؤثر علي القو  ǽمȞن الشرȞة ان - هي لǽست أسير مطلȘ للهȞǽل الصناعيالشرȞة 
جوانب الاهم وإرشاد المدراء تجاة هذه الإطار القوȐ الخمسة قد سلȌ الضؤ علي ما هو المهم   .التي تخصهم

  .جللميزة فترة طوȄلة الأ
البيئة في  فروضل قائمة طوȄلة الاجل تأليفيُتطلب فقȌ  اً؛ة عملǽهذه الطرȄق خدامستإعند  !تحذير نقطة

 التي قليل من المفاتǽحȄف تحليل وتعر اليتطلب  ةا دالأ ههذستخدام بنجاح إ- لها معنىنتائج  حيث لا تنتج ةفسǽتناال
 فضلمن الأات إعتǼار عدة  في .ممت Ǽعناǽة ودقةصُ  قد  علي انها حقǽقǽاً  عرف الصناعةتُ  التي تقود العوامل

ا تلك لتوضح م  مصادر متاحة لعدة ستشاره لبداǽة العمل وȞمزȞرةإȞ ةمسالخ Ȑ صادȑ للقو قتهȞǽل الإال ستخدامإ
  . قوȐ القǽادة قد تكون 

  
  
  

  



٢٠  

  
  

  

  حواجز دخول                                                                         محداتمنافسة  
مقياس الاقتصاديات                                                            *         جديد  مشارك تهديد              نشأة الصناعة *
ختلافات ملكية المنتج                                                                   ا  *                                    قيمة مضافة ـ تكاليف ثابتة * 
 هوية العلامة التجارية         *                               مناوبات خارج النطاق *
 تكاليف مقاسم  *                                            تنوع المنتج *
 متطلبات رأس المال  *                                     هوية العلامة التجارية *
 تقدير مشترك ، مدخل للتوزيع   *                                م ستكاليف مقا*
 مميزات تكلفة مطلقة  *                                        تركيز وتوازن *
 مدخل المدخلات الضرورية                                 تعقيدات إعلامية *
  منحنى الملكية التعليمي                                ين    تنوع المنافس* 
  تصميم منتج منخفض التكلفه                                                                         اوتاد متحدة* 
 لصاحب ملك  حواجز خروج*

  سياية حكومة*                                             
  توقع علاقةٍ *                                                                                                                             

  
  

                
    
  

    تهديد بدائل                                       
  

                  المشتري قدرة محدات
                          قدرة الممول  محدات                           عدم استقرار التسعيره   *          مساومة مالية     

  مجموع المبيعات/السعر*   تركيز المشتري ضد* 
 تنويع المدخلات  *                         اختلافات المنتج* تركيز الشركة           

                                                                                                                             الشركات و الممونيين تكاليف مقاسيم *  هوية العلامة التجاريه*          حجم المشتري *
  في الصناعه  الاداء/تاثير علي الجودة*  تكاليف مقاسم مشتري*

  وجود منتجات بديله*  الاداء*              ترجع لشركة
  تركيز الممون*  ارباح مشتري *             تكاليف مقاسم

  اهمية الحجم للممول *  حوافز صناع القرار*معلومات مشتري        *
  نسبة التكلفة لإجمال المبيعات في الصناعة  *                                        قدره علي تكامل عكسي*
  اثر المدخلات علي تكلفة التسويق او *                                                           منتجات بديله* 
                                                                                                                         الاختلافات                                                             عبر-ينطلق*

                             هديد يرتبط بالتكامل الاجل   ت *                                                                           
                        الصناعة                  بواسطة الشركات فيالمتاخر                                                                                    

                                                                                                                                                                                                        
        ١٩٨٥: ٦.بورتر ، إم : المصدر 
       

 مشارك جديد

 مشترون ونممول

  
 بدائل

 تفاوض المشترينقدرة 

  فواصل لتهديد بدائل 
 أداء أسعار مرتبطة بالبدائل   تكاليف مقاسم   لبديلميول مشتري  

  
  فورس ـ عناصر هيكل  ٥بورتر ) ٣(شكل 

  صناعة منافسين 
 كثافة منافسة 

 قدرة تفاوض الموليين 
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  ؟الميزة التنافسيةكيفية قيام  ٣- ٣- ١
 فضلأو  ةطرȄقه جديدكتشاف إو أ لاحظةالمُ  عبر ةǽنافسالميزة التالشرȞات تخلȘ  ساسǽة،الأات ǽالمستو  معظم في

 مفهوم تكار ،التجديدات لهابهذا هو عمل التجديد لǽس الإ. سوق الالى  حضار الزȃائنوإ للمنافسة في الصناعة 
 طورة من فȞرةلاصات مُ Ǽاً خُ بتكارات هي غالالإ ان حيث ،الأسواقحتǽاجات إفهم  ىعل ساسعلي أ ةقائم وتنمǽة

تعȞس  مرآة  ǽضاً لحديث وأة تعȞس مفهوم التسوȘȄ اآ مر  اتبتكار الإ نهج. Ȟهدفهم الرئǽسي "مفهوم" .سوق  من غير
  .نتجلدفع المُ  ةالقدǽم هيئهال

او ان ǽلاحظوا  عندما يخسر الخصوم حل محل الميزة التنافسǽهǽ؛ في نظرȄة المنافسة راسخأǽضاً  نهجبتكار Ȟالإ
 سرعة Ȟبيرة لكونه قام Ǽ واǽضا ǽحل محلهاجاǼة، ǽقاوموا او لǽس ǼامȞانهم الإان  او للمنافسة الطرȄقه الجديدة

في ة ǽفسالميزة التناحل تكار هي تحتل مبطاǼقة في الإمسǼاب الأمعظم  ،حتǽاجات سوق حقǽقǽةإعلي اساس 
 :التالي

  ات جديدةǽتقن. 
  بديلة اجديد أو ȑاجات مشترǽحت. 
  إنبثاق قطاع صناعي جديد. 
  و توفرها أتكاليف مدخلات بديلة. 
  متغيرات فيȞنظم الح. 

 في الصناعات مع تحديداً قتراحات مȞǼراً، الإ مقدميل ستجاǼهȞن ان Ȟǽون هنالك مميزات مهمة للإفي الواقع ǽم
  .نيليمقاسم الممو Ǽ اهتمام كثرلأازȃائن ال لدȐمعǽار الإقتصادǽات الهامة أو 

ار تǽخلإ شروȋفي ال وضحةم هذة المنتجات ن تكون أ ǽضاً يُتطلبأ منتجات جديدة وتقدǽمبتكار Ȟعوامل لتنمǽة الإ
ر غلم Ȟǽن رو ) م١٩٦٢(التجديدات  في نظرȄته إنتشار "سر غرت رو ڤǽا"بواسطة  سǽُقه قد Ȟما ،المستهلكسلوك 
 كفرديد أفȞار تǼعإمؤخراً الذȑ  ١٨٩٠"تارȄدجبرال " تماعجعالم الإعنها  قد كتبأǽضاً  ،هذالة تظلاحمُ في الأول 



٢٢  

ختǽار ،الإفȞارأ لإختǽار رسم حدود متنوعه لتطوȄر إطار قد الذȑ روغرل Ȟانت هي مع ذلك. سنȃيفور  رتيزل وليو
  :في التالي ،حالات نظام متسلسل ىحتوȑ علت جخدمات ومنت جديدة، فȞارلأ
  حواǼينأصȞمن منتجات جديدة مدر. 
 طلب معلومات عنها. 
  ر سلوك ملائمȄتجاهها اتطو. 
  ُعض الطǼ بها خارجȄاشرة تجرǼاشرة وغير المǼرق الم. 
  اع إإيجادǼة  شȃفي التجر. 
  ار المنتج داخلǽإعادة شراء  خدامستإإخت Ȍدائم أو نم. 

) لنظرȄة التواصلولينير تأشير شي للاهير (زمن الالتواصل العام في  التفȞير في تعȞس ǽضاً أ ةآ المر هذه  واقǽعاً 
راض فتفȞرة وللإ/خدمة/ختǽار لمنتج جديدǼسرعة الإ الشروȋفي سلوك الزȃون  فير قد دمج الأفȞار غأǽضاً رو 

ونموذج  الفهممن  كلاً ل  خدمستǽُ ان  كتشف أن القطاع العام ǽمȞنا قد رغرو  جوهرȄاً  .التراكمي للسوق بواسطتها
في  صلتقد فُ هذه .الهدف ختارȄن لأنواع داخل السوق عȞس شخصǽات المُ ǼفȞرة /خدمة/لمنتج جديد تقدǽمال

  .٤الشȞل 
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  )١٩٦٢(روغر ،أي، :مصدر 
رتباط ية الإختيار لمنتجات جديدة و إعمل: ٤شكل ال
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ــمات ةر لخمسديد روغتح ▪   ؛ختǽارالإلعملǽة  ســ

 ةȃر جت الخوف من لǽس:وǽȃع المنتج في بداǽة دورة الحǽاة  ؛تجمنال شترواتمȞل % ٢.٥بتكرلمُ ا نتجالمُ ●   
  .دفع مȞافأة لتلك الفائدةيُ شȞل الحǽاة وأǽضاً سوف  لائممنتجات جديدة تُ 

 ر مُ  اذين يختارو الȜǺ ًرة وعادة ه :شترواتمن الم %١٣.٥ اȞاً  اءمدر  فǽعǽار إوطبǽعد ختǼ منتجات
  .جلةالمبǽعات الآ ىعل شجععني أن المنتج أصǼح مقبولاً و ختǽار Ǽأنفسهم ǽلأن الإبدقه  بتكرȄن؛الم
  ُة المǻرةالأغلبȜǺ ن قد ة الفظت بواسطحُ قد  :شترواتمن الم% ٣٤Ȅراً زȞǼذا   إ هنتظار ا ؛يختاروا المنتج م

  .ه مȞان في المجتمعǽوعادة لدǼاع فقȌ عندما ǽحدث ذلك Ȅُ ختار بواسطة المجتمع و سوف يُ هو 
  ُة المǻعاتمن الم% ٣٤ :خرةأتالأغلبǽاع المنتج يُ عادة  ؛بǼة خلال دورة أحالات مت فيǽخرة من الأغلب

  .الحǽاة
 عاتالى إجم% ١٦) ينمتقاعس( يننتوالماǽيعادة  ؛المبǼ نتظار الإ، نتهاء مدة صلاحيتهإالمنتج قبل اع
  .)سعره  نخفضالمنتج سوف ينتظار إذا ما Ȟان ا(مجموعة  تشاهد،و 

ه في داخل النماذج مثل رصد ضافىل الإديداً في الفترات للإدخاتح ،علي إدارة المنتج ثارآهذا المفهوم له 
  .) حفظه في ملف(في خانه السجل أو تقييده

  :؟ةينافستال يزةالم طبيقكيفية ت ٤- ٣- ١
 ةميز ال ،الإستراتيجǽة تطبيȐ Ș ؟ في مستو شرȞاتتفعل ال ان ماذا ǽمȞن ،تجاهات الصناعةا راقǼةمُ  جانبلكن ب

إستخدام إجراءات  أنشطةتصور طرق جديدة لسلوك . نفصلةمُ  نشطةلأداء الشرȞات أتنشأ عنها طرȄقة  التنافسǽة
ستراتيجǽة الإلمختلف أنشطة  "الملائمة" .جديدة أو مدخلات ةجديد تكنولوجǽاتجراءات جديدة و جديدة وتوظيف إ

ر في يفȞلتلمفاهǽم تساعدنا لرسم خرȄطة نشاȋ  "سلسلة القǽمة" ، بورترمهمة للحماǽة من المقلدين هي أǽضاُ ،
  .الميزة التنافسǽه ن تبنينشطة أǽȞفǽة الأ
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نشاȑ  ȋهي تفخص أ. تفاعل الشرȞاتختǼار Ȟل أنشطة أداء الشرȞة وǽȞفǽة نظمة لإهي طرȄقة مُ  سلسلة القǽمة
 .يزةمصدر الم مȞانǽةȞإ..) ،الخ عملǽات التشغيل– المبǽعات –التسوȘȄ  –التنمǽة مثال ، (نشطة الشرȞة من أ

والوجود فهم سلوك التكاليف لنشطة Ǽأ ستراتيجǽة ذات صلةǼطرȄقة إخرȄطة الشرȞة داخلها  ترسم سلسلة القǽمة
  .التنوǽعمصدر  مȞانǽةإ و 

أنشطة  أخرȐ تؤثر عليوأنشطة  متراǼطةمنتج الشرȞات وخدمات طرȄقة من  ،ساسǽةأǼطرȄقة  ،عوǽننتائج الت
حدد ن والتكاليف التراكمǽة في السلسة وسوف تُ يȄشتر Ȟل الأنشطة في سلسلة القǽمة توزع لقǽمة المُ  .مشترȄنها

  .وتكلفة الصانع ȑ ختلاف بين قǽمة المشتر الإٍ 
   



  Ȟل سلاسل الدعم  طبȘ قد روتينǽةǼطرȄقة 
 أنه ǽحرك  منالزȃون  لخدمات لمنعمنتجات 

نظرȄة  الحقǽقة مع في الواقع هذا أǽضاً ǽعȞس
Ȟل الجوانب التوزȄعǽة  تضمنت أǽضاً لكن 

Ǽالتجزئة  لسبب واحد وهو لماذا السوقǽة اصǼحت مهمة جداً للمشارȄع التي تبǽع
في  شاملاً  هذا Ȟǽون  أحǽاناً .خلȘ سلسلة قǽمة ممتدة 

هو ǽشمل سلاسل  "نظام القǽمة"Ǽأضخم نظام تراȌǼ لسلاسل القǽمة 
المحتمل أنها  ومن(ومشترȄينها التوزȄع نوافز
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 إدارة الموارد البشرية
 تنمية التكنولوجيا 
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  ١٩٨٥:٣٧بورتر، ام : مصدر
  رسلسلة قيمة بورت :٥ شكل 

ǼطرȄقة  اً حالينالشرȞات الفردǽة وهو ماǼعد  الى توسع قد مفهوم سلسلة القǽمة
منتجات ǽ Ȍهذا المفهوم ǽعȞس الحقǽقة التي هي تسلǽم خل

في الواقع هذا أǽضاً ǽعȞس. ؛للقǽمة القائمة بهاسلسلتها  ةكل إدار ل. مختلفه
لكن  ،قد تǼاعوالخدمات أين السلع عن أكثر ȞǼثير  وه

 ȑع_ مشروع التجارǽع التي تبȄحت مهمة جداً للمشارǼة اصǽلسبب واحد وهو لماذا السوق
خلȘ سلسلة قǽمة ممتدة السلاسل المحلǽة للقǽمة ل مع تفاعلات

Ǽأضخم نظام تراȌǼ لسلاسل القǽمة النظرȄة هذه  بورتر ى
نوافز، الشرȞة بنفسها و )ومموليها في طرق الدعم( القǽمة لممول الشرȞات

  .)لمنتجاتهم وغيرهاو 
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 البنية الأساسية
إدارة الموارد البشرية
تنمية التكنولوجيا 

 التدبير

 إنشظة أساسية

    
  

  
  
  

  
  

  
مفهوم سلسلة القǽمة

هذا المفهوم ǽعȞس الحقǽقة التي هي تسلǽم خل .وتوزȄع الشȞǼات
مختلفهǽة قتصادإعوامل 

 ȘȄان"التسوȞه "الم
مشروع التجارȑ لليراد والإ

مع تفاعلاتاً تزامن .)القطاعي(
ىسمقد . ينمع Ȑمد

القǽمة لممول الشرȞات
لمنتجاتهم وغيرهاو  نيللمشترȄمتدت ا

مش
الها

 
مش
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 ،للمثال .ة إستراتيجǽاتخذ Ǽعدة إدار اُ قد هو المنهج الجديد الذȑ و طوȄلة القǽمة  نعْ سلسلةهو صُ  سلسلةأثر ال
قرǼȄة من مجمع  كون ت ان الاوتوماتǽȞǽةغǽارها قطع ن موردين أالمن  ، رȃما قد يتطلب"صنعوا السǽاراتمُ "

 هدفب  علي  طول سلسلة القǽمةستغلال معلومات معاكسه ومتماشǽة مع التǽار إالنقل بالمؤسسة لتقلل من تكلفة 
أخرǼ Ȑطرق و  . جديدأ تجارȑ خلȘ نماذج مشروع ل تجنب وسطǽاتلسلة القǽمة ، رȃما تحاول الشرȞات س تشوǽه

متد أومتأخر ǽع متقدمبتكامل رأسي  هذا ىسمǽ ،ستتراتيجǽةالإدارة الإ في مفهوم .اخلȘ تحسينات في نظام قǽمته
  .خلال نظام القǽمة تجارȑ مشروع نقطة بداǽة علي 

في الثمن أو  رُخصاً كثر أǼطرȄقة إستراتيجǽة المهمة  تتحصل الشرȞة علي الميزه التنافسǽه Ǽأداء هذه الأنشطه
  .نيأفضل من المنافس

من  فقȌ تأتي ǽمȞن ان لاالميزة التنافسǽة ة مفيد لأنه يوضح ان سلسلة القǽمإطار  سǼابهذه الأ حدȐإ 
تصمǽمها مهمة لفهم ǽȞفǽة هي Ǽطول سلسلة القǽمة وأǽضاً آخر تي من أȑ مȞان أت هالكن ،المنتجات والخدمات

 .ينȄوالمشتر  ونوافز البǽعǼمواردها شمل سلسلة القǽمة تالتي  ،داخل نظام سلسلة القǽمة الشامل
 ȋطة نشاȄرة لرسم خرȞاره لإبنى قد ) ١٩٩٦(بورتر ،مع الفȞمة لتوصفسعلي افǽة عامة وسلسلة القǽتراتيج 

Șة في الإ تطبيǽثيرستراتيجȞ حǽه  .توضǽنظام بدلاً من  ان تكون تتطلب الميزه التنافسȞ ة مدارةȞمة الشرǽسلسلة ق
 يالتمن العملǽات  شاملة هو مجموعة شروع التجارȑ ملا - بينما هذا يبدؤ واضحاً  .مجموعة من اجزاء منفصلة

  .ǼطرȄقة متزامنة لǽست منفصلة تعمل
حتي فصلة قائمة بذاتها من جوانب سلسلة القǽمة Ȟإجزاء مختلفوتعالǽم المشروع التجارȑ  معظم نصوصتعالج 

  .رقم قǽاسي لعمل ǼاهȎ النفقة Ȟمانها، تدار
الانشطة خǽار لأداء –هو في الانشطة  لتسوȘȄستراتيجǽة اا ان الخلاصة لتطبيȘ ،هذا هو الحاسم، منذ ذلك

التي  خǽارات الموضعل قوة كثرة ان تكون ألابد للشرȞ .داء مختلف الانشطة من الخصوومǼطرȄقة مختلفة او أ
ف ،لكن أǽضاً Ȟي ،فردǽةأنشطة نظم وȞيف انها سوف تُ ها الشرȞة سوف تؤدي شطةانحدد لǽس فقȌ أȑ تُ  بدورها

  . خرانهم ان يرجعوا لواحد آ
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مع Ǽعضها الǼعض برواȌǼ تظهر فيها الطرȄقة التي  شȞǼات أنشطةǼ أ متراǼطأنظام تعتبر سلسلة قǽمة الشرȞات 
ببǽع أشǽاء  خلȘتُ الرواȌǼ  هذه. خرȐ أأنشطة  بها رتتأثعلى التكلفة أو  يؤثرإنجازه  ث انحينشاȋ واحد  فيها

Șقة فى و  ،تتطلب التحسين والتنسيǽهي مف هذه انالحق ȌǼون اتالرواȞǽح ل  ȑهر أوضاعيوتغي اً مرن المشروع التجار 
  .على نحو فعال

  :الشرȞات نشطةيؤثر على تنظǽم أ ستراتيجي الذȑثلاثة خǽارات للموقع الإ وصفبورتر قد  ▪
 قوم أ – تنوع يؤسس الموقعǽ ن ȑعلى إنتاج أجزاء صغيرة لمنتجات الصناعة أو  المشروع التجار

  .الزȃون  ختǽار منتج أو خدمة بدلاً من قطاعإǽشمل  قدهذا و الخدمات، 
مجموعة من الأنشطة  ستخدامإأو  اً محدد اً أن تنتج منتجللشرȞة ǽمȞن  عندما يجعل للمشروع التجارȑ فهم هذا

  .المميزة
 اجات تؤسإǽالهدف التق: س الموقع حتǼ هǽون إشبȃلقطاعات الز ȑة ) بي.تي.أس(ستعمال ليدǽموقع عمل

كون هنالك مجموعات ملحوظة من الزȃائن مع تستخدم عندما تُ ǽمȞن أن  العملǽه ههذ. هدف القطاع
 ،ǼطرȄقة افضل حتǽاجاتلإاتخدم هذه ن اهذه الأنشطة ǽمȞن ، نع مجموعةحتǽاجات وعند صُ ختلاف الاإ

 .بإسم آخر "بورتر تصمǽم"ستراتيجǽة، لإرȃما هي قǽمة ا
  قعيؤسس المو -المدخل – Ǽ ȌǼائن الذين لديهمالقطاع مرتȃاجاتالإ نفس الزǽم الأفضل  ،حتǽلكن التنظ

 قد ىقطاعات الزȃون المتنوعة التǼ الطرȄقة التي ترتȌǼ .وصول إليهم هو مختلف في هذه الأحوالوالللأنشطة 
من نفسها يبǽع الأصناف  وقد والمتجرال الموقع على الشȞǼة العنȞبوتǽة ، مثفي نوعها هي مختلفة ،متقد

 .المدخل ساسأ علىقاموا قد المنتجات لكي تخدم عدة زȃائن 
ختلاف إتوضǽح ǽȞفǽة  في تساعد وهذه الخرȄطة قد) رسم خرȄطة نشاȋ(ـهو بالرئǽسي بورتر  إسهام

 Ȟما قال ستراتيجǽة،لإ ناجحلتطبيȘ  الفȞره. Ǽقت Ǽالتجرȃةطُ قد ǽمȞن أن تكون  التي ،الإستراتيجǽات أو المواقع
  . مع Ǽعضها الǼعض نشطة داخل نظام متماثللأبدمج ا ،هو
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 لتسلǽمها ممتصُ هزة التي قد مجخلال مجموعة من الأنشطة ال ستمرأ هو ،اǽضا ،ستراتيجيالشركة الإ موقع
. ح بواسطة أنواع الرسم البǽاني المرفȘوضُ قد الأنشطة مرتǼطة مع Ǽعضها الǼعض ǼطرȄقة محȞمة Ȟما  .لها

عنها  أنش تنافسǽةميزة الال ذنإ. قوȐ الأ لة التي هي قوǽة Ȟقوة رȃطهاصنع تلك السلسمن ن يالمنافس حدْ قد النظام 
  .نشاȋ لتحقيȘ الفائدة لكل النظامب Ȟل ين من ترتيǽضا لابد للمنافسأ ،هنظام أنشطة Ȟامل

  :تعرȄف بورتر لثلاثة أنواع من المطاǼقة ▪
 Șتطاب  ȌǽسǼ– نظام اول يȘأ بين تطابȋنشا ȑ ة الشاملةوالإǽستراتيج. 
  فينظام ثاني يت –الدعم Șطاب  ȑميز دعمالذǽ لȞ الأنشطة الأ Ȑخر. 
  ادل المعلومات عبر –تحسين الجهدǼوت Șادة الأ التنسيȄنشطة لتجاهل الز 

 .وإهدار الجهد
  :التنافسيه؟يزة الم ستدامةإكيفية  ٥- ٣- ١
  : التنافسǽه؟ميزة ال ستدامةلإثلاثة شروȋ  حددقد ) ١٩٩٠(بورتر في عام  ▪
   إمثل  ضعيفميزات  نظام –)المتانة والتقليد( لمصدر شياهيرȌǽسǼ ة تكلفة عملǽون سهل  حتمالȞǽ أن

ن علاقات الزȃون تتطلبل أو أ، سمعة المارȞة ، المميزات مثل تقنǽة صاحب ملكمميزات اعلى التقليد أثناء نظام
 الحديثة متضارȃة على نزول العهدالعقود  ،في الواقع .التقليدفي كثر صعوǼة أ ذهستثمار التراكمي وهوالإ تستمر

تحسين الظروف الإجتماعǽة نتيجة . أخرȐ دولة الى للحرȞة الدورȄة لتكاليف مشارȄع العمل الضعيف من دولة 
في  هي مى على الضرائب التيتكاليف العمل الضعيف، Ǽسبب الضغȌ التضخلى ا جنبيالأستثمار لتراجع الإ
لضرǼȄة الضعǽفة لإقتصاد ا اتجهواجانب واǽضا المستثمرȄن الأتحدد تكاليف العمل الضعيف،  قد مرنهاǽة الأ

  .خدام تسالكافǽة للإ
 القليل نلتقليد ما صعب فيأ امعظمه –المميزة  عدد من الموارد. 
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 ه  - والتحديث التحسين المستمرȞالمرعوبان تع"لابد للشرȞ ميزات جديده على" مل Șقه  خلȄطرǼالاقل و
 .قلدين في دائرة تقليد ميزات قدǽمةسرȄعه يجعل الم

   ثر التكنولوجǽا المحدد   ، أاكثر فعالǽة للمشروع التجارȑ  ستراتيجǽة الفعاله حالǽاً موȄدȑ هذا الإطار اهمǽة الإيؤȞد 
 عام حتىهي Ȟذلك  ل شئي Ȟالمعاصرة ه التجارȄهن مشارȄعنا أ هو من الصعب مناقشتةالذǼ  ȑفهم واسع، 

حرب "قامت على  قد ستراتيجǽاتالإ وهو ان ،على هذا الاساس سمح لها وحيداً  ȞǼرةالمُ  الفترات ١٩٩٠-١٩٨٠
عرفة تكون مُ  حتǽاجات الزȃون وإ لمناطȘ واسواق والمنتجات الأ عندما ،في هȞǽل عمل الصناعة فقȌ" الموقع

 .ǼطرȄقة نادرة القضǽة حالǽاً  هذه هيو  جدالǽاً و ومتينة  ǼطرȄقة صحǽحة
ȑ قسم سوق إ جعل هǽمنة قد هذاو ، دورة حǽاة المنتج عجلت قد فانهانتشرت، ت وإ سواق تجزأالأ في الواقع مثلما

ستراتيجǽه هو لǽس  الإ ساسأ، اȑ بيئه قل قǽمه فيطاع السوق أصǼح قأ هذه التجزئةمعين اكثر صعوǼه ولسبب 
 ل وخارج المنتجاتداخ الشرȞة الناجحة سوف تتوغل .سواق لكن هو فعالǽة تعاملهاه والأالشرȞ هȞǽل منتجات

جموعة نها هي ممع أ ، تتضمنه ǼطرȄقه شاملهحتى قطاعات المشروع التجارȑ  حǽاناً أسواق و ǼطرȄقة سرȄعة، الأ
 ساسǽة،الأ الكفاءات هذه،ميز الشرȞة من المنافسة التي هي صعǼة التقليد وتُ  ساسǽةفاءات أو القدرات الأمن الك

  .الشرȞة جل وقدرةطوȄلة الأ فترة فعالة ، يديرستراتيجي المستمر فيهاستثمار الإوالإ
  

  
  

  
  
    

  من عدة مصادرختاره إ الكاتب قد: مصدر 
  .التسويقساسية والكفاءات الأ: ٦شكل 

  
  
  
  
  

  نتهاء المنتج المستخدم قام على زمن إ  زمن انتهاء المنتج ـ خدمة 
 ساسǽةالأ المنتجات

  خدمة/ الأساسي المنتج      
  صعبة التقليد والتمييز  كفاءات أساسية  بيع غير مباشر للزبائن

 الشركة  من المنافسة
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    :؟ساسية والقدرات الأ الكفاءات ماهي ٦- ٣- ١
مهارات يȘ المجتمع، خاصة ǽȞفǽة تنسفي Ȟمعرفة جماعǽة  ساسǽة تحدثوا عن الكفاءات الأ قد "د وحاملهالاا بر "

ة متنوع شرȞةساس لخطوȋ الأ تشȞل قد هذه المهارات) ١٩٩٠( التكنولوجǽا ودمج مضاعف لقنوات متنوع إنتاج
Ȅبدو ان منتج جديد و لديهم القدرة على إدخال  الذين نيناجحالن يمنافسال من مع أȑ وتوضح السهولة ، المنتج

ارات ǽمȞن أن تطبȘ لتعرȄف ختǼإ ثلاثة ، "وحامل اهالادبر "اخذ Ǽمفهوم  . ةمشارȄع التجارȄلس له علاقة Ǽاǽل
  :ساسǽهالكفاءات الأ

  .للأسواق الشاسعتنوع لل إمȞانǽة وصول تجهيز/ ١
  .دم القǽمةمستخ منعل ضع أهمǽة إسهامو / ٢
  .ن للمنافسي التقليد صعوǼة/٣

اǽٕفانس و  استالك" القǽمة لبورتر، في الواقع الأنشطة لنموذج سلسلة  مع أوجه دعم إرتǼاȋ واضح ههذا ل
لتشمل Ȟل سلسلة  وسعǼطرȄقة أوها عرف هم قدلكن ؛عن الكفاءات ǼطرȄقة متشابهة تحدثواقد ) ١٩٩٢( "وإسȞلومان
ر أكثر واقعǽة لتطوȄ نظر له Ȟمفهوميُ ما  ، هذا هو حالǽاً فقȌ  وخبرة انتاج نها تقني معينأ منالقǽمة بدلاً 

 .له أرȃعة عناصر رئǽسǽه Ȟما أن عليها عد علي الترȞيزهو ǽسافذلك  مع ،ستراتيجǽةالإ
 :Ȟفاءاتمحفظة / ١

 ȑهو الكفاءات التي هي الأقتصالإ طارلهذا الإ درس ضرور ȑالذ ȑة، لصول ادǽعمال ذا الأللميزة التنافس
 ، تتǼع ذلك المجتمععمال تجارȄهبدلاً من محفظة أ  )أو قدرات(نظمة Ȟمحفظة Ȟفاءات تكون مُ  لابد انالتجارȄه 

تشل القدرة وتستغل و منتجات  ساس السوق أوأ على ستراتيجي مستقل، قامإتجارȑ  لشرȞة داخل وحدات عمل
التواصل  الكفاءة هو ساسأ .جتمعالمحو ن لقǽاس العائداتغير ضرورȄة وتحديد  ǼطرȄقة- تنمي Ȟفاءات

  .النظرȄة التقليدǽة التنظǽمǽة ستثناء جوهرȑ منهذا هو إ. نظǽمǽةلتزام عميȘ للعمل عبر الحدود التإ و  شارȞةوالمُ 
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  :ساسيةأ Ȟفاءات قائمة علىمنتجات / ٢
ساس س أسات علي أقد تكون قام) ساس الشرȞاتقامت علي أ–الاقل في التكنولوجǽا على(مَحافȎ منتج 
 الكفاءات ،مثال .ساسǽةالأ كفاءاتطبǽعي لواحد أو أكثر للتجسيد لكونه ساسǽة الأ المنتجاتالكفاءات مع 

تضيف  نأȑ من قدرات أسواق الشرȞات ǽمȞن أ(والتنوǽع ) على Ȟفاءات قليلة(الترȞيز  من سمح لكلاً ساسǽة تالأ
  .ساس الكفاءة لǼقاء الرȄادة بإختǽارهم مناطȘ أ) ǽمةق

ǼطرȄقة جزئǽة  ذاهو  ساسيالأ المنتجعلى في الحد الألى إسعى لزȄادة نصيب تصنǽعها العالمى تالشرȞات قد 
 ).نوع من التحسين - ǽعمل- عبر التعلǽم( متدتوأ كون قد نمتت أȞ ȑفاءات ǽمȞن أنفي  ةǽحدد السرع

 :أو القدراتساسǽة ستثمار مستمر في الكفاءات الأإ/ ٣
 نةمضتملك المهارات المع ذ –مقدمأ حصئǽمȞن فقȌ أن Ȟǽون جذئǽاً قد أ ساسǽةالأ الكفاءات التكاليف لخسارة 

 اُشترȐ قد ǽمȞن ǼطرȄقة Ǽسǽطة أن Ȟǽون الزȑ  لǽس ذلك الشئ وه ،مستمرتحسين خلال عملǽة  نيتالتي قد بُ 
  .جاربواسطة مصدر خارجي للإ" هجرت فǽأستاُ "مرة اخرȐ أو 

ذه Ȟانت إستثمارات ه .السوقǽة في صناعتها غزارهستثمرت Ǽ، أبǽع ǼالتقسȌǽأورȃا، أسواق في أمرȞȄا و  :مثال
ǽع Ǽالتجزئة  أسواق الببينما . حتǽاجات الزȃون إعلى تصلب ستراتيجǽة قد جعلت الشرȞات ذات ترȞيز مُ إ
)Ȍǽن لكفاءتها) التقسȄانت في مرحلة تكوȞȞ ،ان متعهد – ـȞ اً مارت ǽانت  اً خارجȞ سواق أرخص هذه الأعندما

  .حتǽاجات المتغيرةبدون قدرة لتؤثر علي الزȃون، الإ لترȞها
  : ساسǽةأضȌǼ صارمة  ساسǽة Ȟقوانيينأ Ȟفاءات :تأمين/ ٤

أو قوانين . ساسǽة موجودة مسǼقاً مناطȘ الكفاءات الألحدود لإعادة ضȌǼ تنمǽة المنتج لا إجماع رأȑ فيهناك 
من ثنين اواحد أو  ستجلابإو متزايد تحسين Ȟفاءاتها بحعلى ن الشرȞات الجيدة رȃما تحاول. ضȌǼ صارمة

  .ذ بهممشروع تنمǽة رئǽسي جديد لينفجديدة مع Ȟل  ساسǽةȞفاءات أ
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  ):يڤ.يب.رأ(الشركة  قام علي اساس مفهوم - وردم ٧- ٣- ١ 
 الخارجǽة،) هȞǽل صناعة(ة واخلǽدال) ساسǽةȞفاءات أ(حديثة التي تجمع التنمǽة النسبǽاً هو  يǗ.يب.را الإطار

صول جداً لأ همختلف مجموعات لدȐ الشرȞات ساسǽة والقدرات،الأ الكفاءة مثل إطار. ستراتيجǽةعلي الإنظور م
الملكǽة  لىإمزت رُ  الميزة التنافسǽة جوهرȄاً قد .موارد تسمىالتي  ،يǗ .يب .ار وقدرات، ٠ادǽةغير ممادǽة و 

غير ) المالرأس  –حقوق الملكǽة  .مثال(رفت ǼطرȄقة أكثر إتساعاً لتكون مادǽة عُ  موارد هي قد. لموارد قǽمة
نظمة أو العملǽات مثل الأ .مثال(التنظǽمǽة أو ) تكنولوجǽة، ǽȞفǽة المعرفة المثال أسماء العلامة التجارȄة( مادǽة

  .) الضعǽفهالصناعة 
 نفس الأصول طلبتالتى تان نظام الخبرة ن تتشارȞين نفس الموارد لأنه لǽس Ȟل شرȞتيلǽس لدȐ أȑ شرȞت

القǽمة ǼطرȄقة واسعة  قدرات،ساسǽة وإطارات ذلك الكفاءة الأوȃخلاف . التنظǽمǽةوالمهارات أو بناء نفس الثقافة 
 ةقوȑ مع قوȐ بورتر الخمس رتǼاȋلتǼادل مع قوȐ السوق؛ وهذا لدǽه إددت في اǼأنها قد حُ رفت الموارد عُ  قد  –

  .وقشت مسǼقاً نُ  قد التي
  .ختǼارات السوق الخارجي لقǽمتهاإأن تمرر عدد من  لها لابد، لإستراتيجǽة فعالة ساسللمورد حتي Ȟǽون أ

  .قǽمْ  موردختǽارات لا ةخمسسلسلة من  اعرض) ١٩٩٠("س ومونتقومرȞ ȑولين" 
 )٢(مادǽاً معروف ) ١(هوالتقليد إذا  ؟ ǽمȞن للشرȞة أن توقفلنسخ الموردن يȞيف أنه صعب للمنافس – التميز
مدخرات ) ٤(، او)سين ماذا ǽقلدوالا ǽعرف المناف( غامض عرضǽاً ) ٣(نشطة التنمǽة لألمسار معتمد  نتيجة

  .قتصادȑبردع إستثمار غالي الثمن لسوق محدود إ
  Ȟيف ان المورد ينخفض سعره؟ ǼطرȄقة سرȄعة -المتانة

الموزعين والممولين او الشرȞة والزȃائن و : ستولي علي القǽمة التي خلقها الموردمن الذȑ قد أ - لملاءمةا
  الموظفين؟
  ؟مختلف بواسطة موردالورقة الراǼحة المعرووف ان Ȟǽون  ǽمȞن للموردهل  -الاستبدال
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  ؟فضل الذȑ يرتǼ ȌǼالمنافسينالأ هو حقǽقة المورد هل- افضلǻة تنافسǻة
قترح قد أ) ١٩٩٣( علم الإقتصاد، بيتيرافهة نظر وجكثر المظاهر الخارجǽة، علي نحو مماثل؛ لكن من أ 
  .ستراتيجǽة للميزه التنافسǽة حتي توجد في صناعةحوال إارȃعة أ

  :إيجارات دائمة :تردد الموارد/ ١
الشرȞات، هذا التنوع وضح في  لكبيرة والقدرات المتنوعة عبرساسي هو مصدر المǼالغ المالǽة االإفتراض الأ

  : طرȄقتين
لأنهم ينتجون في الأسواق التنافسǽة ) أرȃاح(الرئǽسǽة جني إيجارات رȞȄاردǽان ات المواردذǽمȞن للشرȞات ولاً، أ 

هو قد . ȑ،أ ،في حدود الدعم ان ǽظل الرئǽسي المورد هو المفتاح الذǼ ȑموجǼة ما. Ȅنخر Ǽفعالǽة أكثر من الآ
Ǽحصر من مواردهم رȃاح أحتكار إ Ȟن للشرȞات ذات السلطة على السوق جنيوǽم ،ثانǽأ .رȞز في Ǽعض الطرق 

داخل  رȃما ينتج من تميز المنتجات، قيود الحرȞة رȃاحتردد الموارد في نماذج إحتكار الأ. بتعمد نتاجالا
  .الأول، مثال قدم الميزاتالصناعة، أو مميزات م

  :دائمةال الإيجارات=المنافسة مؤخرا استعادة حدود/ ٢
 يجاراتالإ هالمنافسة لهذ تحدد Ȟǽون هناك قوة متلاك موقع رئǽسي وجني إيجارات، لابد أنفي ا لاحقاً  للشرȞة 
  ).التقليد والتبديل(
  :إيجارات دائمة عبر الشرȞة =الحرȜة الناقصة/ ٣

 ؛Ǽعيداً من موظفهم تداولت، لذا لا ǽمȞن أن تكون الموارد عطاءً  قد تكن لم ذا هيإالموارد تتحرك ǼطرȄقة ناقصة 
  ةدائم تقد أصǼح ةالتنافسǽ الميزة

  . بواسطة التكاليف إيجارات لǽست اعتماد مقاصة =للمنافسة مسǺقة حدوداستعادة  / ٤
Șة الحȞسي للشرǽس موقعها الرئǽقة  .لذلك الموقعمنافسه محدوده  هناك كون ت، لابد أن في تاسȄطرǼ أخر Ȑ 

   .الأصولول هناك قد ǽعوض فائدة المورد أو للوصتكلفة ال
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  يجب علي المدراء بناء إستراتيجيتهم علي الموارد التي تمر فوق الإختǼارات لتحديد ماهي الموارد ي Ǘ.بي.رأاخذ 
من  مراقǼة Ȟلاً في الواقع . الداخلǽة اقدراتهلى إ و  من أوضاع الصناعة الخارجǽة قد تنظر لكلاً القǽمة، الشرȞات 

ن لجت خلال نموزج مختلف الذȑ يوضح أن الموارد ǽمȞن ألكن قد عوُ الكبيرة والصغيرة لا زال مطلوǼاً  البيئات
  .نظمةأ أوة مادǽغير ة و مادǽ صولأكون القǽمة وǽمȞن أن ت سلسلة من اȑ مȞان في تاتي 

زȃائن وترقǽة ǼطرȄقة سرȄعة وتطوȄر مستمر لل وتغيير إحتǽاجات الزȃون  ير طبǽعة بيئة العمل التجارȑ يتغ نلأ
داخل  دارة الغموضإتكون قادرة على حتي  وجةالح نظمْ  قد ا، في الواقع هذيزدهرحتي  ي الموارد هو أساس

ساس على هذا الأ .وترمان وترمان،  رحت في بيتر وطُ  قد التي Ǽعض الدروس مرȞز المرحلة، فȞر ملǽاً في
  .ǽستثمر فيها ان ȑ المواردعند تقرȄر أ وعلم القوȐ المحرȞة قتصادȑلابد لها أن تدرس هȞǽل إ التجارȄة المشارȄع

في  ستثمارإ لخطأ لتنظǽم أرȃاح تقسǽمǽة وجعلا تقسǽمي، من السهل الوقوع في Ǽالتسوǽة في المؤسسات مع هȞǽل
  . يجلس في المقعد الخلفي الموارد

 ع معظم مواردها ولا تدخلصنت أنها من متواصل لمجال الشرȞة للتأكيد كادة تفǽȞعإ تتطلب  ستراتيجǽة الجيدةالإ
  .ستراتيجǽاتالمخاطر وفوائد تنوǽع الإ عرفن Ȟ ُǽن أǽم، يǗ.بي.رأة مورد  مميز  ن لǽس لديهاسواق مȞاداخل الأ

  :محتدمةالُ  تطور والمنافسةالمُ ير يالتغ: طارات البديلةالإ ٤- ١
 مختلفوليت بواسطة قد تُ  في الصناعة  في جمǽع أنحاء العالم الدراسات د منعد ١٩٩٠- ١٩٨٠ام بنهاǽة ع

الشرȞات تضح ان وأتقرǼȄاً Ȟل دراسة في تقرȄر  عدْ قد اُ  رئسǽةاحدȐ هذه النتائج ال. ومنظمات أكادǽمǽة ينستشارȄإ
رس في Ȟما دُ  (عمال التجارȄهالتنظǽم وعملǽات الأ، التعاون و ستراتيجǽهلإا لتحقيȘ ت المناهج التقليدǽةتǼعالتي إ

الفرص لنجاح مقارن بهذه  Ǽعض تقلصت قد،)ستشارȄينوقد تبين بواسطة Ǽعض الإأ . بي. معظم برامج آم
  للمناهج التجديدǽةبينما Ǽعض التوضǽحات . ستراتيجي وعملإ تفȞيرناهج التجديد و م إتǼع مديرȄها التيالشرȞات 

محتوȐ، وضع هذه النتائج في ب قود المدراء والǼحوثتحد لǽمُ  إطارȞان لا يوجد هنالك  دمت في التقرȄر،قد قُ التى 
  .خرȐ اُ سس لتعمǽم نتائج الǼحوث لصناعات ك أȑ اُ لهنا ولا يوجد
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، هو ر، معنى القصةيتغي. ستراتيجيإتحدȑ  ير Ȟمحوريتغقد اتجه ترȞيزه لادراة   الإستراتيجǽة دبأ ،Ȟما نتج
العملǽة التجارȄة الوحيدة الأكثر فعالǽة هي معاصرة وشرȞات ناجحة سوف تكون  ضطراب اعمال تجارȄهملمح إ

 مؤȞد، غير التغيير هو تجاه عندما إ التخطȌǽ ةفي مقدم هولاْء هم المفيدون  ن Ȟǽون لǽس ǼالǼساطة أ. ريمع التغي
فان غير تنبؤȑ، و  طرȄقة سرȄعةǼ ريتغيالصناعات هي  عندما. التخطǼ Ȍǽفعالǽة ǽمȞن للمدراءلا بǼساطة

تجاه Ǽالإ نفسه وقد Ȟǽون مȞتملاً برȃما Ȟǽون غير Ȟاف تخطȌǽ ساسǽة و قد تقوم على تحليل، قدرات أ تراتيجǽةالإس
  .ر Ǽفعالǽة وǼطرȄقه مستمرهينحو التعامل مع التغي

  :ورـتطير مُ يتغ ١- ٤- ١
 ǽهǽطلقون علما  ساسأ قامت على قد إستراتيجǽةداء يقد ا) ١٩٩٨( "برون  هارد وإسن"على الحافة،  في التنافس

النظرȄات التي ترسم تجانس . نظرȄة المعقدة مع النظرȄة التطورȄهال عناصرخلال جمع " متنافس على الحافة"
شǽاء في وضحوا طرȄقة عمل الأقد ، جدا Ȟون مرُضً عمل تجارǽ ȑمȞن أن ǽقتصاد أو إبين تطور بيولوجي وعلم 

 علىوم قتستراتيجǽة ن الإأ هم قد اقترحوامع ذلك،  .الندرة غالǼاً هو التحليل والتخطȌǽأن  العالم الحقǽقي، حيث
  .وتخطȌǽ همǽة من تحليل دقيȘأ مȞن أن Ȟǽون أكثر ǽ العلمو  مستمرالر يتغيالالمرونة، التجرȄب و  ساسأ

حفاȍ على خلȘ و منهم ب هذا يتطل" ستراتيجي متماسكتجاه شǼه إإ "تطور  ، الشرȞات"سنهارد وȃرون ا"في إطار 
 االمتنǼأ به غير ابيئتهمع ǽمȞن أن تتطور وتتكيف  أǽضاً  الشرȞات –التوازن الصحǽح بين النظام والفوضى 

 ستراتيجǽةإ"الشرȋ الإستراتيجي  ترتيب نصوص مع ما هوهذا له تداخلات  في عدة اعتǼارات .ǼطرȄقة ناجحة
ǽة مزاǽا التنافسلنتج حرȞة مستمرة لغير وȄن ǽُ أǽمȞن  مجتمع  الشرȞة تخلȘ" حافة الفوضى"Ǽالتنافس علي ". طارئة
ǽ ȑل الذȞه اتجاه"شǼات لم تُ  ".التماسك شȞثير جداً من منعالشرȞ Ȍǽز، لكن لديهم اُ أ بتخطȞم متمرȞسلوب و تح

بها  او ن ǽطور أ Ǽالتنظǽم في هذه الطرȄقة التي ، حدوثةفي  ر ǽمȞن أن Ȟǽون منظماً يذلك التغي ،لذا هȞǽل وافً 
  .وسوق متجه لفلسفة مشروع تجارȑ  عمال الرȄادǽةلأا
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 حتǽاجات زȃائنلإ متطورلضغȌ رد فعل  –خطوات مختلفة  لأنهم سلكوا" ورواطُ "هم قد  ǼطرȄقة ناجحة
 شاف تكبإ تجارȑ على نحو صارم لمشروع  اً رسم خططقد تلكن أǽضاً و الوقوع في أخطاء عدم  حدلى إوتصمǽمها 

  .جديدة نمو رصفُ 
 ير، لكن لǽس هناك شك أنهايللتغ تحȞم بها وغير فعالهبها وغير مُ  تنǼأنفت ȞǼونها غير مٌ صُ قد ستراتيجǽة هذه الإ

ن تعمل عمل لكن لابد أ ،رن لا Ȟǽون رد فعل الشرȞات ǼطرȄقه صحǽحه للتغييته لابد أملاحظمن المهم   .لعمت
طلاقة عبر الزمن انأو " سرعة زمن"ير هو يلتغا ،الناجحهفي المشارع التجارȄة . التغيير مرتغب وȄؤدȑ إلىجيد 

.بدلاً من الأحداث  
 ،النجاح، شرȞات وهمǽة طوȄلة عشر عادة حددوا ثمانىقد ) ١٩٩٤( لنهاǽة، Ȟولنس و بوراسا Ǽالبناء حتى 

  .عمالستمرار الأتطور، محاولة Ǽعض الأشǽاء وإ ير مُ يغو تنحتجاه هو الإ العادات الكامنة وراء
رȞات أن الش وجدا Ȟولنس وȃوراس ،ǼطرȄقة هامة. التطور يزحفتقوǽة ل اً رقكون طُ تن أǽمȞن  عملǽات تطورȄة

" للمستقǽم"واحدة  لǽس هناك معادلة .عبر التطورلابد أن تكون محفوظه  ساسǽةأ يدلوجǽةالناجحة Ȟلها تمتلك أ
 ساسǽةأ يدلوجǽةهي أ هذه. ستراتيجǽةطȘ ألإفي من. لها متلاكهمإمهم  لكن .ساسǽةألأ ممجموعة من القǽمهي 
 .إلǽه يوصلواقد  لأȑ قسم سوق  ن، مهما Ȟǽنين المنافسعميز الشرȞة ت ساساً أ هي التي

يجب ان  لما ةالحديث الترجمة للعلامة التجارȄة ومع "ساسيالأ"رتǼاطات واضحة مع المفهوم هناك إ :ملحوظة
 حتفظوا Ǽالقǽمْ أ قد Ȟǽونوا نأ Ȅجب، و ستمروا في قول ذلك أقد ، في الواقع هنا التجارȑ  بǽان مهمة المشروع ǽمثل

منطȘ في  هذة القǽمْ .  ممت داخل النظام مؤخراً صُ قد التي  نظمةت والأهى الآلǽا "بǽان رؤǽة" التي تجاوزها
طاǼقة مع منتجاتها تجة لتكون مالتي قǽمتها في حا رȞةشلل مشترككون أهم جزء علي موقع التسوȘȄ يجب أن ت

المشروع  جل أو معرفةرȃح قصيرة الأ فترهل زحواف حǽاناً هو رفضأساسǽة رȃما الأنتǼاه للفوائد الأ. ماتهاوخد
 ȑلكن من الأ التجار ، ȑصلاحهاإ( اهم معالجتهالتقليد. (  

الناس في Ȟل  تلهم هي لا –ة Ȟفءساسǽأ يدولوجǽةأ لǽس هو" مساهم لاعلي لثروةحد أرفع ال: "ملحوظة   
  .اً Ǽسǽط دلǽلاً  المستوǽات ولاتقدم لهم
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   :الدروس المهمة زوج منتيجǽة والتخطȌǽ، هذا الكتاب ǽقدم ستراالإ في سǽاق ▪
●Ȍون عنصر ي، تغيغير مخطȞǽ ن أنȞمǽ ةالإ حتي تنجح اً مهم اً ر متطورǽت .ستراتيجȄهايجب تقو ǽهاقوتطب  

 Ȍǽس ،مثل التغييرلها  والتخطǽخنقها ل .  
 لǽس Ȟل شئ عن. التكاليف في Ȟل ةظو حفمكون ت نيجب أ ،ǽة للمجتمعاتساسأ ساسǽة معينة هيفوائد أ●

  .ستراتيجǽات البديلةيير في فهم الإهو مرشح للتغ المجتمع
 :دمةـــنافسة محتمً  ٤- ٢
Ȟموارد تقليدǽة للميزة  ةفعال تصǼحقد أ المعاصرمل التجارǼ ȑأن بيئة الع اً Ǽسǽطهناك شك  فǽما تم نقاشه ساǼقاً   

 سواق والأ مع تجزئة. شǽاء جديدهمن تنمǽة أ ǽمȞن أن Ȟǽون إلهاء ستمرار الميزات، تتأكل سرȄعاً وإ التنافسǽة
المنافسة ، السوق  وصيل اليسائل التȃناء علي و و المنافسين  سعى ،لبيئة الملائمةلتزايد الت و المنتجات والخدما

صون ǽȞفǽة خلȘ حُ -والمعرفة  التوقيتو  والجودة لسعرا: ثيراً أتكثر الأالتقليدǽة للميزة  الموارد اȑ مننع لصُ  مȞثفة
يتم  خلالها طول منلǽست وسائل Ȟافǽة أ هي، هǽمنة واردم –عمǽقة  جيوبو –تقد سقط دخول حواجز–متينة 

  . مة محتد فسةناهذا أصǼح ǽعرف Ȟم. التحȞم والهǽمنة
بداعي لميزة خصم وفي Ǽعض الإلهاءتشمل الإ نستراتيجǽة يجب أǽضاً أن الإح أمة ǽقتر دمفهوم المنافسة المحت  

 )في هذا النص .٦. ١ .٢ .٣نظر أ(  تي.أو.دبليو.سأ تحليل  توضǽح قوȑ علي هي هذه المناطȘ اتالتقدير 
متلاك المǼادرة خلال خلȘ  لإسترتيجǽة هو إخلال Ǽحالة الوضع الراهن، هج الحديث للإلهذا المنالرئǽسي  الهدف

 قتصادǽة النظرȄة الإ في نحن نعلم. مةدهي السرعة وȞثافة الحرȞة التي تميز المنافسة المحت. قتةؤ سلسة ميزات م
اق المنافسة في أسو  فقȌ أرȃاح مؤقتة هي ممȞن حدوثهاهنالك ن Ȟما في المنافسة الكاملة، و ز لǽس هناك توا هأن

  . مةدالمحت
 "ȞوȞب مخضر"، "Ȟمين "، "حرب العصاǼات"سواق مثل تجاهات جديدة في الأعدة إالنهضة ل Ȑرأقد هذا المنهج 

في الفقرة هذه المناهج قد وصفت  .قتة في الأسواقؤ م ميزاتممت لتخلȘ صُ قد  Ȟلها ."التسلل"و "فيروسي"، 
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تحرȞات ل ستجاǼاتإ ،نيوالمنافس ،لتحليل الزȃائن وسيلةȞ "اللعǼةنظرȄة ل" ǽضاً قد نظرت النهضةوأ –الثامنة 
لتنبؤ استراتيجǽة ومن ثم السلوك في أوضاع الإ ىعل ثيرأالت رȄاضǽاً  نظرȄة اللعǼة تحاول ،الشرȞات التنافسǽة

Ǽة العامةǽو لسوق البئȄالت سينارǼ الى ُǽȞالنقا نمȋ ةȄالمحور ǽون معر خلال حتي للإ ةالأساسȞǽ اً فو  .  
   :ثلاثة عناصر ساسأ مة  قامت عليدي أسواق المنافسة المحتسترتيجǽة الناجحة فالإ ▪

  ُة أن يǽفǽة لكǽالسوق رؤǼ خل.   
o م الأهدافǽاسس، بناء الكفاءة الأ تصم Șلخل ȑة ضرورǽخلال محدد إ 

  ة قدراتǽن سرعة و تُ   رئسȞة واسعة للأمǼحداث دهشة في مرت. 
  م مُخرب يوǽة ضع بواسطة تنظǼة اللعȄنظر. 

o ةيتغيǼة وإشارة ر قواعد اللعȄةاستر إ دافعة وقوة وفورǽتيج  

  : مفهوم التسويق  ٥- ١
دȐ لتطوȄر مفهوم ادناه الذǼ ȑالتعاقب قد أ ٧الشȞل ، ل التجارȄهعمالتنمǽة الأ عصور رȃعةك ألهناȞان  

ȘȄالتسو .Ǽ هو ȘȄا التالي مهم فهملفهم التسوȞ انت هذه العهود وماذاȞ ه عمالللأ نت فلسفتهاماذاȄفي . التجار
  .مفهوم التسوȘȄ جدǽة فيهي غير مُ و هذه الفلسفات طبȘ تزالت عمال التجارȄة لاǼعض الأ الواقع 
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                                                                                الانتاج عصر       ١٩٠   
  الزبائن والمموليينين ب حوار قصر  ▪           

                                                                                                                                 المنتجكتلة   ▪                 
 لتوزيع هو بؤرة التسويق ا  ▪           

                                                البيعوجهة  سيسية وأالفترة الت      ١٩٤    
 نهضة سريعة   ▪            
  إدارة جرد وإدارة اصولوأكثر تركيزاً علي إدارة التكاليف   ▪            
   )تبنيه الشركه ومبيعات  يقوم بشرائها شخص( تركيز البيع   ▪            

 صوت منخفض لزبون  ▪                  
 لاتصالات التسويق ائد الحوجة زت  ▪            
   اس بي ٤التنمية لــ    ▪            

       مفهوم التسويق                                                                 ١٩٥    
  ق ماذا صنعوابدلاً من محاولتهم لتسوي فقط صنع ماذا يمكن ان تسوقْ  الشركات ىيجب عل  ▪             

  زيادة تركيز الزبون ▪                  
  

                                                                            . عصر سلسلة التمويل/ علاقة التسويق       ١٩٨   
 . ، ليس الصوت فقط الزبائن حالياً يمتلكون الحوار  ▪            
 ثقة متبادلة   اساس جل لعلاقات  قامت علي، فترة طويلة  الأقرب  ▪            
ً كثر توضيحا  ▪              نتائج الكسب  –عن الكسب  ا

  ة القيمة لسلس عصر      ٢٠٠   
 من القǽمه ل حد اكبرالبنǽه التحتǽه لتوصيانشاء تبدأ مع متطلب الزȃون و   ▪          

 سلاسل وطلب  تموȄلال دمج  ▪          
                                                                                                                                                  علاقات قامت علي أساسقد  معرفة، تدابير وقائǽه  ▪          

  
  

  .من مصادر مختلفه" كاين"اؤلف بواسطة :  مصدر                                     رعص
  يمنهُ الأربع لفلسفة الاستثمار الم عصورال:  ٧شكل        
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في المجتمعات التجارȄة والزراعǽة  . سȌ من القرن العشرȄندهر في أوآز لكن مفهوم التسوȘȄ فقȌ إ ،سواق قدǽمةالأ  
الوعي ، لكن ي التجزئةة وأصحاب المصارف التجارȄة وǼائعǽهنالنقاǼات المو  ون Ȟان هناك المنتجحيث 

سواق Ȟاملة النمو في بداǽات القرن أȞ .رغǼات الزȃون ل لǽس الاǽفاء ،نع المالعلي صُ ان يرتكز قتصادȞ  ȑالإ
فعلوا ذلك عبر الإعلان  لكن. أقوȑ لصالح نصيب السوق ǼطرȄقة أن تنافس من لشرȞات لȞان لابد  ،العشرȄن

مفهوم التسوȘȄ  . هǽمنة البǽع القوȑ  ،مة الزȃائناو مق حسب Ȅغ الǼضائع علير تف نحو وتروȄج بيوع  Ȟانت تهدف
هذه Ȟانت . الثامن والتاسع عشر ينأثناء الثورة الصناعǽة في القرن لتطوراتا جذوره فيرست غُ  قدراه حالǽا الذȑ ن

) نظر بي بي سي موقع التارȄخ ا( بتكار التكنولوجي والعلمي الإبȘ بواسطة طُ قد ر المجتمعي الذȑ يفترة التغي
قد فورد أǽضا . نع مشهوراً بواسطة هنرȑ فوردصُ ، Ȟǽي والتصنǽع وفلسفة Ȟتلة المنتجنتاج المȞانلإالى تقود 

  .أȑ لون طوȄل Ȟسواده" ه الفترة هذ وطرȄقة المستهلكخǽار صنف 
 حتǽاجاتأساس مطالǼة لسد إ. ȑشǼاع للزȃون ،أللمنتج بدلاً من الإ الكافǽة التكلفة علي للتاكيد قودȞتلة المنتج ت 

  وضع فيكيد قد أتمن غير  قليل الىوǼالت ، نفسه رȐ تشǽالمنتج الجيد قد  نهي أ الفȞره الرئǽسǽه. الاوسع الأسواق
.  اوسع توزȄع ساوȐ عمل ناجح ؛ المنتج الجيد معتوزȄعالتسوȘȄ، في الواقع التاكيد قد وضع في اعلي درجة 

  . الانتاج ى Ǽعصرمبجدارة قد سُ هذا هو حالǽاً 
وتطوȄر البنǽة  نتاجȞتلة الإ .Ȟان مفصولاً من مستهلكيهاقد Ǽضائع تاج للنالاول مرة لأȞانت  حدȐ النتائجإ

طرق ي الهم التطوȄر Ȟان بإمȞانو ن و حتاجه المنتجإعلام تعني ما إ  صلات ونهوض وسائلاالتحتǽة وسائل المو 
  . التوزȄع  للسلعدارة لإ أكثر تطورأ

لمؤسسات هǽمنة ا ، أكبرر التفȞيريȞان بداǽة تغي ١٩٤٠عليهما عقد من الزمان  ومر ١٩٣٠، أثناء مؤخراً 
تكاثر المنافسون الصغار Ȟأسواق  ،نواحيالل في Ȟ الكبير قتصادȑلإرȞوض اال تهعاقبعن نشأ قد المشترȞة 

  .تتعافى عالمǽة بدات
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مقابل الدفع  حتكار البǽعوالنتيجة Ȟانت إ .شǼع النمو والمنافسةأقد ǽضاً أ مǽسور Ǽمعدل العالمي نقلǽات للبداال
واقناعهم  مقاومة الزȃائن علي‘ ليتغلب‘علان مبتدع إ من البǽع وفي افتعال  في Ȟلاً   صعǼة لمنتج عبر طرق 

  . مجزوره مله علان والتسوȘȄفي الإ المبدعةظم الوȞالات عمفي هذه الفترة . Ǽالشراء
وجامبل  بروȞتر"الǼضائع والشرȞات مثل  –المستهلك  ١٩٦٠-  ١٩٥٠عام في وفاة موظف المبǽعات حين  

هذا قد  ١٩٦٠ -١٩٥٠ة تجاه المستهلك خلال العام فضولǽو  ،اكثر احتراماً  وا طرȄقةطور  قد العاموالكهرȃائي 
نسبǽاً  صعǼاً Ȟان  شǽاءǼعض الألالناس لشراء  ‘قناعإ‘ ان ت تدركأبدن الشرȞات أر تدرȄجي Ȟما يتغيالى  دȐأ

Ȟان Ȟلاً من  نتجات والخدمات لإشǼاعهممال ساسǽة وǼعدها تموȄلحتǽاجات الزȃائن الأكتشاف إإ Ȟواقعǽةوذلك 
  .العمل التجارȑ  ة علي تسييرفعال ةومقدمة منطقǽة اقتصادǽ بدرجة اكثر Ȟفاءة اهمǽةواكثر  فلسفي عميȘمفهوم 

     في الطلب للخدمات لنموا. زائد للخدماتالطلب ال –ثانير ينشأ تغيقد في الفلسفة  ر التدرȄجييبجانب التغي  
 مرستفي الواقع الخدمات ت –، Ǽالرغم من الرȞوض الاقتصادȑ الىالح اليوم ستمر حتيأ قد )تاج الإن محصلةو (

العامل الذǽ ȑة المهمة عالمǽاً قتصادنظمة الإالأالمصنوعة في Ȟل  طلب السلعأسرع من معدل  الى حتي تزȄد
  . القومǽة غير مستقره الحȞوماتǼعض جعل 

قد ‘ الزȃون ملك‘مثل فلسفات ال Ǽعض نمت حتǽاجات الزȃون قدإالتاكيد علي Ǽاحث  ١٩٦٠ - ١٩٥٠م خلال العا  
أقسام التسوȘȄ  سواقد أس ىالرواد القدام .هوم التسوȘȄ الحديثمفتجاه  البداǽة الصحǽحةȞان هو  قد ماطورت 

  قد سرȄعة  هوǼطرȄق Ȟان ملحوظاً  نجاحهم.  ضاءة وتلفازاتهملإيجاد ماذا يرȄد الناس من مصابǽحهم للإالمختصة 
صطحاب ǼطرȄقة عمǽاء مدهشة، الذȑ يبدو لإ مغزȐ واضح قد اتى معها هذه ‘ثورة التسوȘȄ‘.ج المقلدون نتجأ

شرȞة عدة ن  في د دو ذلك ق قه عمǽاء Ǽاسلوب رائع Ȅتقدمات مفاجئه في عالم العمل التجارȑ لوضوح Ǽطر  عدة
  .رات في عالم التجارهغث
في البداǽه خلال التسوȘȄ الصناعي . لي حد اǼعدتطور إهذا المفهوم قد ١٩٨٠ومȞǼراً  ١٩٧٠قدǽمأ إǼان العام    

 ȑالي عمل تجار ȑون نجاز هو التكلفه لكالإ ،)يب ٢ يب( وعمل تجارȃق سب زǽ ان مهمȞ ة لمفهوم جديدǽود التنم
جل و قǽمه لتنمǽة فتره طوȄلة الأن قد عرض ǼطرȄقه مهمه جدأ لȞǽون ذفي هذا المفهوم الزȃو . الحساب الرئǽسي
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. ستمراربإ العلاقه بدلأ من الǼحث عن زȃائن جددغ لتنمǽة هذه واǽضأ الǼائع قد Ȟǽون متفر  لعلاقة مستمرة معه
 نظام تشغيل الصناعة جملة قد طورت تي .النقطه  اȑ انمȞǼرأ  قد ادركٍ ) ام .ار( العلاقات دارة مفهوم إ

  . )  مأ. رأ.سي ( لعلاقه عد الشرȞات لتوصيل الزȃون إدارة التسا
في دوائر التسوȘȄ هو  صطحابهاȞان إ ىالتطحاب ظاهرة علاقة التسوȘȄ صوإ  ام.ار.في حين النجاح لـــ سي

جل نعم قǽمة من علاقة طوȄلة الأعلي  ممولالوحصول  الزȃون  تجاه الذȑ وضع في Ȟلاً منة ، الإقابل للمناقش
ȑمة الذǽقودلر َّطوقد  هي في الواقع  مفهوم القǽ  اشرةǼمة متناسقة عرضلى إمǽأن ذلك . سلسلة قǼ والتاكيد

مفهوم  فيشمولي التجارȑ العمل ال توسعت لمفهوم قد تيال امدادوقضاǽا سلسلة سوقǽات  العصر لǽس فǽه
ȘȄالتسو .  

ذلك أن ) ادقاعت(Ȟفسلفة  لُخصن Ȟǽون قد أوǽمȞن  لمستوǽات التسوȘȄ للتطوȄر،حدث الأمفهوم التسوȞ ȘȄان   
 .في الرȃح لحاضرȄنها وقدرة زȃائنحتǽاجات والطلǼات الإ تقدمتكون متناسقه  حتى ن الشرȞه الكامله لابد أ

والعمل في توصيلها  دراك ذلكاً تامينهم في الشرȞة لإǽضأيجاد ماذا يرȄد الزȃائن و إ عليǼطرȄقة رئǽسة  الترȞيز
  .للزȃائن

 تروج  فسو  ىمستهلك في Ȟل الشرȞات الت تجاهإ. متǼادلة مفيدة مع الزȃون ،أȑ  تنمǽة علاقة الرئǽسǽه هو الفȞرة  
دمة ȃون ǽعرف تنمǽة المنتج ، التسعيرة ، التوزȄع ، خز ساس أستجاǼة ودǽة من جل خلال إلآنجاح فترة طوȄلة ال

 ،ǽاً ئجز  .التسوȘȄ يبدأ مع فهم الزȃون دوُر للنجاح أن ا وضحتقد ساس هذه الفلسفة ، علي هذا الأالخ ...الزȃون 
تبديل في  .اȑين، ق المشترȄسو  الىتبديل من سوق الǼائعين الǼ مفهوم التسوȘȄ هو قد وضح بواسطةنبثاق إ

جزئǽاً  .سواقمعظم اللأل التنافسǽة طبǽعةال الذȑ قد زاد من ،هايمستهلكالى والخدمات  السلطة من Ǽائعي السلع
مثل العولمة   ؛سواق بواسطة عواملرض ضرǼȄة على الأفل دة قوȐ تنافسǽةȄاز  ǽضا وقد وضح بواسطةأ

التسوȘȄ يرȌȃ إسترايجǽة التسوȘȄ مع إستراتيجǽة ن مفهوم أǼهي ملاحظة قǽمة  مرة اخرȑ  . ..التكنولوجǽا الخ
 ȑأ العمل التجارǼ الإسترتيجي ȘȄسلوب شمولي ومن هنا التسوǽثرة من التنوع،  ستعيرȞǼ إذا ȑالعمل التجار 

  .اً مضبوط
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تجاه إ تجاه الإنتاج و إ تجاه المبǽعات و إ، هي؛ التسوȘȄ اتتجاهإتǽار خة لإǽهناك ثلاثة بدائل رئǽس ▪
    .المنتج

 هى خدمات التيال مشاكلها الرئǽسǽة هي البǽع أكثر من المنتج أو Ȑ تر  التجارȄه المشارȄع ؛ Ǽعضمبǻعاتال تجاهإ  
تجاه ل إفقȌ مث( التوزȄع  التروȄج ومهاراتو التسعيرة و  يتوقعوا جعل Ȟامل للبǽع لذا رȃما Ȟانوا ، سلفاً متوفرة لديهم

 ȘȄتسو ȑالعمل التجار(  . 
وȃدون محاولة جادة ȃون وطلǼات ز حتǽاجات هتمام قليل لإإ خذ ǽأ موجه لمشروع تجارȑ - ان بǽع هوختلاف ذلك الإ  

  .ئمة وخدمات لصنع منتجات ملا محددة
ذا إوحدات ذȞُر لȞǽون ǼشȞل رئǽسي له صله Ǽصنع عدة  قد موجه هو- تجارȑ  مشروعانتاج  ؛نتاجلإ اتجاه إ  
 ستقلال المعاييرأمȞانǽة الرȃح Ǽإ المشروع التجارȑ يهدف لزȄادة نأمثل  حجام Ȟبيره،أتاج إن ǼالترȞيز علي. مȞنأ

 . جهزة الاقتصادǽةللإ
نتاج مثل منهج Ȅادة الإز الزȃائن تقارن من ناحǽة ثانوǽة مع الحوجة ل حتǽاجاتالموجه إ التجارȑ  انتاج المشروع في  

 مȞانǽة الإمنطقة في سواق متطورة جداً أو فى أ ǽشتغل التجارȑ  المشروع ماعند كثر تاثيراً أǼطرȄقة صحǽحة 
  قتصادǽة هو ذات اهمǽةجهزة الإالأ معǽارل
 "المهووس" هو ذلك التجارǽ  ȑعتبر المشروعالذȐ نتاج الإ هو ǼطرȄقة متقنة يختلف من اتجاه؛ تجاه المنتجإ  

و براعة علي حسب الموعد المحدد  رȃما منتجاته تنطلȞ Șلǽانتجات ممتعجرف بجودة اله نأǼمنتجاته رȃما حتي 
 . تقنيين مدراء

تج العمل رȃما من ،في أذواق المستهلك متقناليير تغالأو  الفشل لفهم تقيير التطورات التكنولوجيǽةعند   ،مع ذلك  
 ȑمتها تيجد أن منتجاته بدأالموجه  -التجارǽق  ȌǼن يلمنافسا لصالح ته.  

  سوق ؟ن يُ ماذا يمكن أ
هي الأصناف التي  ǽمȞن  أن تراها وتلمسها ومثل ،  السلع، والخدمات  وطلǼاتنا Ǽشراء السلع حاجاتناإشǼاع   

بواسطة أشخاص آخرȄن  قدمت لك قد خدمات ،حيث. ǽاً لها شȞل ومادةطبǽع ىالخ ، ه...Ȟتاب ، قلم ، مجلد 
دما عن. ملموسةغير ، هي أشǽاء طعمةالحلاق وتناول الطعام خارج المنزل في الأو سنان لأطبيب امثل الطبيب و 

  . تشترȑ خدمة تنال ملكǽة لاشي
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طرȄقة إنشطار سس مفهوم و أقتصاد قد الإعلم  أن ساسأ ىǼطرȄقة تقليدǽة علمع ذلك هذه التجزئة Ȟانت قائمة   
هو فقȌ عندما . التسوȘȄ المعاصر عبر اً Ȟبير  اً المحسوسة هي لم تعطي اعتمادغير والخدمات بين السلع الطبǽعǽة 

  .تدراك قد طلبعناصر التسوȘȄ المزȄج، تلك درجة إترȞز علي اختǼار فردȑ ل
تسلسل ك لأن هنا ǽقترح في الواقع) ٨(هذه  لǽست قوائم منفصلة مثل الشȞل  نلاحȎ انفي البداǽة لابد لنا أن 

  .خرȄات جيدة Ȟالاُ ة فصل واحدة وسلعة صافǽة رة Ȟنقطمع خدمة حُ 
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           ــــــــرةحُ ات ــــــــــخدم                                
  تعلــــــــــــــــــــيم                                    
  منزل ــــظافةنــ                                    

  نابيب المياهصيانة أ                                    
  مطـــــــــــــــــــــعم                                     
  الملابس جدولة إنفاق على                                   

  سيارة جديدة                                              
  يــــــــــاعمذ                                  

  مياه غازيـــة                                  
     ملــــــــــــح                                    

  
     جيد سلعة  صافية ذات صنف                              

  
  

  سلعة متسلسلة - خدمة: ٨لشكل ا
  
  

Ȟل  من حيث واقعǽاً ماذا يجعلها تختلفتفȞير وأقعǽاً من حيث ناحǽة السلع والخدمات لفضل االأمع ذلك  من  
ن يمȞن المسوقالسلع والخدمات متسلسلة ǽ تسلسل. العوامل تؤثر في التسوȘȄ المزȄج ن هذهلأ خرȑ من الاُ  واحدة
ان ǽمȞن  نيالمسوق علي تسلسلجات نتمبتحديد موقع . ت مرتǼطة Ǽمجمل المنتجات خدما/رؤǽة تشȞيلة سلعمن 

 .ǽحدد فرص
: الصناعǽة سواقالأالمستهلك و شǼاع طلǼات لإ عمال التجارȄهقدمت بواسطة الأ هي منتجات قدخدمات سلع و 

  :رȃعة تصانيفأ اسسى أعل متنوعة ǼطرȄقة افضل ىه
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 ار  منتجات: ةيملموسالǽسملموسة مثل السǼن  اله. لاتلآوا ات والملاȞمǽل ملموس وȞتُ  نأش Ȑر 
 شȞل اهالحشرات ، صǽانة المعدات ، لǽس ل Ȟافحةمملموسة مثل حلاقة الشعر ،  غير خدمات. لمستُ و 

  .ملموس  -طبǽعي 
 ة الفناءǻضائع لها :قابلǼل الȞ عضǼ س لوراء الزمن للمشتروات درجة من المتانةǽها ، الخدمات ل

 .صل للزȃون تفنى عندما ت :المتانة
 ة اǻن: نفصاللإ قابلȞمǽ لاستعمال Ȏو  نتاج إ، مع ذلك .آخر أن تحف ُǽ ة  صلفإستهلاكǽقة نموذجȄطرǼ

 .خدمات لا ǽمȞن أن تفصلال موزود خدمات وستهلاك للخدمات فورȑ، لأن الإنتاج والإ
  ُاسمتوحيدال –عايرةالمǻق:  ُǽ ن أنȞمǽ ضائعǼطر جودة الǽة في عايرة و تصنيف المُ  يها خلالعلسǽعمل

 .للزȃون  ما تُسلممع ذلك تختلف في أȑ زمن عندجودة الخدمات و . نتاجلإا
هي منتجات  -حشوهي  نقسام بين الǼضائع والخدمات بوضوح م الحقǽقي Ȟإالعالأن  عندما يدرك شخصثانǽاً 
 ت هذه المنتجاتنȞا اً المهارات لتسوȞ ȘȄل المنتجات، إذسس و على مجموعة من الاُ  نيلمسوقا يتحصل ً.سوǽا
  .حلاقة شعروȃرتقال أو  تفاح هي 

، تجهيز الطعام العام ǽضاً ǽقدم خدمات في الشȞل للشعورلكن  أ ،)طعام جاهز(مطعم ǽقدم سلعة ملموسة  مثال،
المنافسة  وسع لمفهوم التسوȘȄ وزȄادةأ ختǽاروǼاٍ ، في الواقع   إلخ...نتظار على المنضدةالأو نظافة المناضد و 

ǽسمى  –مع السلعة  قد عُينت Ȟعنصر متكاملعلى خدمات  وǼغزارة معولة المنتجات حالǽاً  Ǽعض في الأسواق
  .حتى Ȟǽون تنافسيي - ائدز منتج 

، طرȄقة لتسوȘȄ الذȑ يرȞز على هذه )لأ.دȑ. سأ(كادǽمات تطوȄر الخدمة المهǽمنة للمنطȘقاد لǼعض أهذا قد 
  .حتǽاجاتللإ شǼع دائمالناحǽة Ȟمُ 

أولاً ǽمȞننا . ǽȞفǽة أن نعرف ونفحص المنتجات لىلقي نظرة عللسلع والخدمات Ȟمنتجات، لنُ  مفهومال هذا لفهم
صنع Ǽعدة طرق و الخبز ǽُ . العادȑ الأساسيمثال، الخبز  لنأخذف  مميزات،خاصǽات أو لȞحزمة  ‘منتج‘وصف 



٤٨  

الى  خلȌǽ من نوعين مقسم و  والطحين الأسمر وȃني أبǽض Ǽه خميرة أو آخر من غير خميرة،  أنواع، خبز
متوسȌ أو Ȟبير الحجم أو و آخر مصنوع بلفات صغيرة أو رغيف خبز صغير و  سȞرمُ و  وغير شرائح  شرائح 

  .هذه هي الخاصǽات الفسيولوجǽة للخبز - صغيراً رȃما Ȟǽون 
رغيف الخبز  .مثال. و أو ǽأكل الخبز تعطي عدة فوائد للشخص الذǽ ȑشترȑ  الطبǽعǽة Ȟل هذه الخاصǽات

عند التناول Ȟغذاء و ، جيد وصحي مساواة Ǽالمال الذǽ ȑشترǼ Ȑه شرائح رȃما Ȟǽون ذو قǽمة جيدةالى المقسم 
تهدف لإشǼاع  الطبǽعǽه هذه الخاصǽات ةلاحظم). شوǽنداس( ؤخذ Ȟأكلات سرȄعةستعمال عندما يسهل في الإ

قد  لكن أǽضاً  ، شياماثلو هير ǽعǽة عند جة الطباالح -الجوع جةاالخبز ǼطرȄقة رئǽسة ǽسد ح .الناس اتحاج
لأسمر لفوائد صحǽة أو خبز شراء الطحين ا – اشيهير في  لتشǼع حوجة ثانوǽة ǼطرȄقة أعلي ستخدمتاُ  قد تكون 

  .لأغراض ما Ǽه للرȄاضةǼطعمه او البذور 
تمعن المشروب الغازȑ ذو . حتǽاجات لȞǽون ناجحاً عدة إ ǽشǼع نالمنتج رȃما علǽه أ إذا فȞرنا في ذلكفي الواقع   

بد أǽضاً لاه مذاق جميل، لكن محتمل Ȟǽون لȄقة رئǽسة لا بد أن ǽطفئ العطش و Ǽطر  .الحمǽة الغذائǽة المحددة
جة مرتǼة من االح اً ذإ .توصيل صورة مناسǼةملائمة عند الشرب، و  أن Ȟǽون ذو سعرات حرارȄة قليلة تكون 

 ىرئǽسالǼالمنتج  وفىقد أ اǼعض منه. توصيل صورة مناسǼة .إطفاء عطش، للتفصيل مثال. الǼسȌǽ، مثال
 صنعتقد  الصورة ǼطرȄقة Ȟبيرة  .مثالب أكثر من مȞونات منتج فقǼ ،Ȍعض ǽحتاج طلاللكن و  . لمميزاتل

  .علانها والملائمة للشرب وهي في مستوȐ أدنى و تصمǽم في زجاجات أو غيرهاإ بواسطة 
دد القǽمة الكلǽة لعرض لحȞم على قǽمة ما هو قد ǽح Ȅاً حتي تصلفور  ن Ȟل هذه العواملأ ينالمستهلكيدرك    

 جعل المنتج ناجحاً لǽشمل Ȟل ميزات الدعم مثل المارȞة وجمالي التعبئة التي تهذا هو إ) او.بي.تي(المنتج 
ا لابد لهؤلاء المسوقين من لذ ǽشمل Ȟل عناصر التسوȘȄ المزȄج  .بي.تيواقعǽاً . لخدمات والضماناتاو التعبئة 

  .طاǼقةوتعبئة مُ متلاحم  ȞتملتنسيȘ مُ  مǽمتص
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  قد اُختير بواسطة الكاتب من مصادر متنوعة: مصدر
  

 ساسيالمنتج الأو  ساسلأاǽحتوȑ على أرȃعة مستوǽات؛  وأ.بي.تي سوف ترȐ أن ٩الشȞل  الىإذا نظرت 
جاǼة هي الإ، ساسǽة هي السبب الرئǽسي للمنتج حتى Ȟǽون موجوداً الفائدة الأ. ائد والمنتج الملحوȍوالمنتج الز 

مانات ووعود لǽست علامة تجارȄة أو تعبئة ولǽست ض) تكاليف(زخرفة  لǽست: عنهالممȞنة الأǼسȌ المُعبر ا
  .؟المنتج حتاج الى، لماذا ǽُ ساسيخدمات، فقȌ السبب الأ

  :فائدة المنتج الاساسية  ١-٢
ǽفاء مستمرة وطرق جديدة للإ، مع ذلك هناك زȄادة ساسǽة الجديدةالأمثلة للإحتǽاجات الأ هناك عدد قليل جداً من  

، برامج التواصل هي طرق جديدة لإشǼاع  اس.ام.البرȄد الاكتروني ، نص اس .ساسǽةلإحتǽاجات الأبهذه ا

 فوائد إضافية
 مساعدة تنصيب

 خطوط  مساعدة
  توصيات 
 وضمانات

 توصيل
 منتج زائد

 دعم عملاء جدد

 دعم منتج ثانوي 
 خدمة عملاء

 صيانة

  هوية 
 علامة

 الجـــودة منتج أساسي

  تصميم
 ميزات

 تعبئة

 فائدة منتج اساسي    

 منتج ملحوظ

 قيــــمة صورة علامة 

  المنتج الكليعرض ٩:شكل 
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. شǼاعئن التلǽفون العام  Ȟطرق قدǽمة لإالتلǽغراف و ǼȞا - الفاكس -ل الخطاǼاتقد حلت محللتواصل و  وجةالح
  . جديدة بنفسها وجةتصالات لكن لم تخلȘ حهذه الإ حوجة

ن لابد للمسوقين أ. في Ǽعض المخاطر اعنه ǽضاً هو احدȐ المفاهǽم التي قد تقاضىهذا هو المفهوم المهم وإ 
ساسǽة ات التي فشلت في تقدǽم فائدة أالمنتج .ساسيكدين أن منتجاتهم سوف تشǼع حوجة في فهمها الأȞǽونوا متأ

 هو منتج بينما .١٠وضح في الشȞل  قد Ȟما أنه ،٥ي س سينȞليرر التمعن مصي. مضبوطة هي عادة فاشلة
 ȑم، في مفهوم ثورǽة للسائقين؛ حس قوتصمǽاجات الأساسǽعض الإحتǼ اعǼالأمان و الراحة و د فشل في إش

  .فاشلعمل تǼاعاً هي  Ǽحث سينȞليرقابلǽة نقل قليلة، النيجة النهاǽة المنتج و 
  

  
  ٥السنȞلير سي : ١٠الشȞل 

  :ساسيأ منتج ٢- ٢
ــــ  اف ،قد وزع على ضرورȄاته هو الذȑ ساسيالمنتج الأ  Ȟ اً قد وضحǼات وفوائدبي؛ ميزات و .أ.وغالǽخاص .

ǽقة خانها ات جودة أو مميزات منتج  في حين أميزات هي خاصȄات هي سمات وضحت في طرǽمة صǽالق 
عليها بواسطة  للحصول الفوائد هي نتائج إيجابǽة يتوقعها المستهلكين. المضافة من وجهة نظر المستهلكين

  .ستخدام المنتجأ
من جانب خدمة  –ةملموس في المنتج أو غير كون ملموسةالمنتج وǽمȞن أن تخاصǽات المنتج تكمن في   

 ع خاصǽات المنتج، Ǽعض منهاجة لتجمُ النتيهي غالǼاً دائماً هي الخلاصة و و  الفوائد تكمن في المستهلك .المنتج
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و  ستمدادات من مزاǽا المنتجإ–عملǽة  الفوائد ǽمȞن أن تكون منظورة مثل لكونها. لاصة خاصǽاتȞǽون خُ  دائماً 
  .ستخدام واقعي للمنتجإستنǼاȋ من إ –اء و التجاربستنǼاȋ من توقع الآدإ -الخاصǽات، رمزȄة

بينما جهاز الكمبيوتر لدǽه ،)خاصة محسوسة(قد ǽحتوȑ المشروب على Ȟمǽة عالǽة من محتوȐ الكافيين  مثال،
الميزة Ǽأنها خاصǽة صنفنا هذه وقد ، ǼطرȄقة اسرع  ،عملجعله قادراً على عدة مهام وإنجاز معالج نواة دقǽقة ت

  ."الأداء"ستخدام مصطلح غير ملموسة بإ
  :نتج زائدمُ   ٣- ٢
   Ȑح او. بي .تيلـ الى  التالمستوǽت ȑون والضمانات خدمات الز  الميزات هي بين هذه من .ميزاتعلي دعم ال وȃ

تقدǽم طرق لتعزȄز ل خدمة ماǼعد البǽع ومعدل التسهǽلات، هذه  الميزات تهدفو  لتوصيلاو  نترنتوخدمات الإ
  .عقول الزȃائن فيالشȞوك  عتراضات الزȃائن أو تحليلستعمل شǼاك إ ǽمȞن أن ǽُ العرض و 

  :نتج ملحوظمُ   ٤- ٢
مختلف  .هي منتج ملحوȍ، يختلف على حسب وجهة نظر الزȃائن للمنتج، مثال او.بي .الحلقة الخارجǽة لـ تي  

تجارب حǽاتنا و  من نيتبُ  قد عالمنا وهي بها فسرن ىلتالاحظة تشمل الطرȄقة ، المُ مفاهǽمالزȃائن لديهم عدة 
خǽار  ينالتي هي طرȄقة Ȟبيرة لماذا ǽعرض لنا الممول -مختلفة أذواق الرفض و  القبولمختلف لدينا  .شخصǽاتنا

  .نتجاتالمُ 
- نسمي هذا Ǽالموقع. هذه التحدǽات الكبيرة للتسوȘȄ هو ضمان ملاحظة الزȃائن للمنتج ǼالطرȄقة المقصودة حدȐإ

. المستهلكين إرتǼاطاً بتنافس علامات تجارȄة/ǽاخذ مȞان قي عقول الزȃائن ،لاحȎ بها المنتجǽُ  هو المȞان التي
   ن نعمل بواسطة خرȄطة ادراكǽةȞان لنا أ
  .٧٩صفحة  في ٥- ٤نوقشت في قسم قد  دراكǽةخرȄطة إ

  .ذن هناك مشȞلةإف ، الممولقصد عجز في وجهة نظر الزȃائن و  إذا Ȟان هناك
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                                                                  العلامة التجارية ملحوظة في  ٥- ٢
. في نموذج المنتج الكلي، Ȟهوǽة علامة تجارȄة، هي جزء من المنتج الأساسي العلامة التجارȄة تسع مستوȄين

الزȃائن للمنتج و ارȄة هي أǽضاً جزء مهم لوجهة نظر صورة العلامة التج. لها مستوȐ الجودة سم وتاًشير اإعطاء 
  .أكثر، في الفقرة أرȃعةقد نُوقشت بتفصيل  العلامة التجارȄة. داخل نموذج الحلقة الخارجǽة صممتأǽضاً 

  :رةــــــــــلاصة الفقخُ   ٦- ٢
لكن و  صنع داخل المنتج ǽمȞن أن تسوق، Ȟلها ǽمȞن ان تُ دمات لاخو في الواقع الحقǽقي لǽس هناك سلع أ

الطبǽعة  ǽعتمد علىأن هذا  اً الǽحتعتقد نك أ مثلماو   .طرȄقة مختلفةوǼتسوق  المنتجات قدالطرȄقة أن مختلف 
  .مستخدميها الثاني لتصنيف نوع المنتجات على أساس هو هذا المنهج. للنفعنهدف  ونحن في السوق  منتجلل

في  الأكبر ختلافالإتصل إليهم، لستراتيجǽات تصمǽم إفي المستقبل و  مستخدمينل التعرȄفسهل ǽُ  النظامهذا 
في Ǽعض  "صناعǽة"منتجات منتجات المشارȄع التجارȄة، Ǽالتالي قد أشارت لها Ȟــ لك و هو بين المسته ظامالن

  .الكتب
أو ǽمȞن أن ) بي ٢بي (ستدعي المشروع التجارȑ لتسوȘȄ مشروع تجارȑ ن -ةالتجارǽ ȄمȞن أن نسوق للمشارȄع

نلاحȎ تلك  ) سي ٢بي (مستهلك لل سوق تالى  التجارȑ  المشروعمȞن أن نستدعي ǽ –نسوق للمستهلك 
للمنتج أو  خدمة Ȟما هي ǼطرȄقة Ȟاملة ممȞنةالمنتج أو على  المصطلحات قد قامت على هدف سوق لǽس

  .الممتلكاتوتأمين العقارات و  تأمين السǽارات مثال،. والمستهلك التجارȑ  مشروعللالخدمة لتكون مطلوǼة 
هو تسوȘȄ السلع و و  حتى يؤرخ، هذا سوف Ȟǽون ظاهراً في حǽاتك و  ههو Ȟل ما تقرأون  سي ٢تسوȘȄ بي 

هذا النوع من التسوȘȄ . أصدقاء الاسره مثال،. جتماعǽةلة إعضو من Ȟتدمات لأفراد عامة الناس، Ȟفرد أو الخ
ماثلو "ǽات من مختلف مستو نشأت  ىالت وجةالح نتجات والخدمات التي تهدف في إشǼاعǽشمل Ȟل أنواع الم

  ).١شȞل . (شياهير 
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لديهم عدة  شخاصمجتمع فǽه تنوع مختلف لإ الىǽشمل تسوȘȄ  ذلك الذȑ هو يختلف من بي .٢ .تسوȘȄ بي
 أȑ سلعة شراءالتي هي القرار ل العوامل. ستخدمت بواسطة المجتمعاُ قد  ختǽار السلع والخدمات التيرؤȐ في إ

تسوȘȄ بي .٢.و بي  سي. ٢. وضح بيتالفقرة الثانǽة . سي .٢ .بيتسوȘȄ الذȑ في  أو خدمة أكثر تعقيداً من
  .أكثر تفصǽلاً 

سي تسوȘȄ .٢.و بيسي .٢.لـ بي العملǽات التجارȄة التقليدǽة وراءتوسع  قد ،نهضة التسوȞ ȘȄمفهومتزامناً مع   
وقد وسع التسوȘȄ  الإعلام في أنواع وسائل تطورالتغيير وال Ǽسبب الفائدة أو أكثر تقدماً - لقسم -أولاً لǽس يداخل

  .نوقش في الفقرة التاسعةقد الذȑ  تلقيدȑالمناطȘ التي لǽس فيها تسوȘȄ  داخل Ȟل
  :عمل التجاريدور التسويق في مجال ال. ٣
  قضايا فعالة عبر التسويق  ١- ٣

ǽهو توصيل الق ȘȄون و المفهوم الحديث للتسوȃاع الزǼالمة المضافة خلال إشǼون هي جودة، إشȃالنتيجة اع الز
ون أكثر دȄر بد لنا أن ندرك أن الزȃائن حالǽاً يالتنبؤات، ǼطرȄقة مهمة لاشترȑ و وجة المُ تعدȑ ح وإجتماع المنتج أ

  .أǽضاً يرȄدون القǽمةو من منتج معين وخدمات 
سعر  ذهب وراءمفهوم ي –التكلفة الكلǽة للكسب الجودة لكونها تتناسب مع السعر و ناحǽة  القǽمة من حيث 

القǽمة . تتعدȐ التنبؤات الخدمة التيناحǽة المنتج أو  حيث القǽمة من. إضافǽة حناتشُ أساسي ليدمج التوصيل و 
  سمعة ال ناحǽة حيث من

الانزلاق في الجودة الشرȞات حيث  تنافس من سمعة فصلسمعة الجودة ǽمȞن أن تُ  ،للممولين العلامة التجارȄة  
ȃون ǽمȞن أن مثل خدمة الز  .وازȄة الجودة في مناطȘتنافس ǼطرȄقة متǽمȞن أن ǽشوه صورة الشرȞة وإمȞانǽة 

  .تكون ملموسة من حيث ناحǽة الميزة التنافسǽة
سبب رئǽسي ليوضح ان لماذا علم  هذا هو. حتوȑ على التعقييدات ترȑ للقǽمة وتلمǽحيوضح نموذج نظ ٤شȞلال

  .الشراء سلوبنظرȄة ǽمȞن أن لا توضح اُ  نشأأقد  قتصاد التقليدȑالإ
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. علاقاتهمستمرار Ǽقاءً Ǽالرضى مع الشرȞة وإ حتمل أنهم أكثر استلموا القǽمة مُ قد  الزȃائن الذين ǽعتقدون أنهم  

  :ذا التسوȘȄ لابد من وجود أرȃعة أهداف رئǽسǽةلتوصيل ه
  ر فهمȄلتطو Șاجاتعن إ عميǽة إجراءات وقرار صنع حتǽون وعملȃات الزǽالعمل. 
 مة الإǽاغة قǽبإفتراضات التي تفي لصȘائن وخلȃاجات الزǽة حتǽميزة تفاضل.  

  توقعات الزبــــــــون   
  منتج  ـ   ميزات خدمة * 
  خدمة ـ   ميزات دعم * 
  وفرة * 
 معلومات * 

  موقع تنافسي نسبي
  كفاءات مميزة* 
  ضرورة تنافسية* 
 ميزة تنافسية* 

  
  الزبـــون نموذج قيـــمة                     

 

  مجالات الشريـــــــك 
  التنمية المشتركة* 
  الإنتاج المشترك* 
  إعادة بيع الخدمة* 
 خدمة الزبون  * 

  إقتــــــــراح 
  خدمــــــــــة 

 

 زبــــــــــون

 مجتمــــــع

  )٢٠٠٢(اختاره الكاتب من ولترس : المصدر
 فتراض قيمةعناصر إ: ١١الشكل 
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 الناجح ȑون  للتحول من التداول التجارȃة على الإخلاص و علاقات الى مع الزǽلة الأجل مبنȄالثقةطو. 
  مة الرائدة تتطلبǽنظمة و والمهارات والأ رائدة معرفةلفهم أن القȘȄأصول التسو. 

ساس لفهم لزȃون و رد فعل المعلومات وهو ألأǼاع اإشدور التسوȘȄ في العمل التجارȑ هو  الرئǽسي عبرالمفهوم 
نها Ǽفطنة لتي تجعل Ȟل محاولة لتأمين إشǼاع رغǼات زȃائهي الشرȞات الناجحة اجات و اتǽحالأطلǼات الزȃون و 

أخذ رد فعل ا Ȟان الزȃائن قد نالوا الرضا هو الطرق لإيجاد إذ هذه أفضل حدȑإ .بجمع هذه المعلومة وحذق
  .الزȃون 

 اتتعلǽق افي مȞان ǽمȞن للزȃائن أن يترȞو  كترونǽهلمواقعهم الإى ستخدام الحقǽقهذا هو الإ لعدة مشارȄع تجارȄة  
هي  شȞاوȑ الزȃون ،بها صفة غير جوهرȄة لǽس. التجاربواقتراحات عن المنتجات والخدمات و ه عليها ر غير مȞر 

في الواقع عدد من الزȃائن غالǼاً ǽشعر بولاء Ȟبير Ǽعد الخلاف الذȑ قد تم فضه من  .مصادر ممتازه لمعرفة رد
الدور  االإشǼاع لهمǽمȞن أن نختم Ǽأن خدمة الزȃون أو  بدون خطوره من هذا .حوالǽشتكو في Ȟل الأ اذا هم لم

ȘȄسي في التسوǽان يجب لنا أن . الرئȞ ًضاǽع الشخصي و وفي الواقع اǽة البǽضاً نمتلك القدرة لرؤǽه دور أǽلد
، معينة خدمةل ǽع الشخصي هو غالǼاً جانب رئǽسي الب - رئǽسي خلال التسوȘȄ إذا مددنا من استعارة الخدمة

  .مع أكبر عناصر خدمة ملموسة لهمخاصة للمنتجات 
تخدام مفهوم خدمة سيتأثر؟ لنستطلع إا التسوȘȄ قد التي ǼموجبهخرȐ في العمل التجارȑ هي النواحي الاُ اإذن م

قام علي من منتج  تنظǽم الشرȞات لذاتها ȞشرȞات تتحولير مهم في طرȄقة يهناك تغ. ساسǽةالزȃون ǼطرȄقة أ
  .ساس الهǽاكلأساس زȃون قام علي أ

) مأ.رأ.سي(لـ  مفهوم التسوȘȄ هو محورȑ ) مأ.رأ.سي(دارة علاقة الزȃون هو رجوع لإر يهذا التغيل الناقل الرئǽسي  
 الزȑ يجمع تدرȄبالالهȞǽل التنظǽمي و لدعم برامج التشغيل و تنمǽة ال، يد بواسطة معلومات تجمع الانظمةأُ  الزȑ قد

ȘȄعلاقة التسو ȏادǼلم Șقة مهمة تحسين التطبيȄطرǼ.  
للثقافة و ا التنظǽمǽة قضاǽللالتنمǽة ) تعيȘ(إذن نحن قد امتلكنا ثلاثة قضاǽا مهمة رئǽسǽة ǽمȞن أن تمȞن أو  

رȐ ذلك خاصة بين التسوȘȄ وتقنǽة المعلومات، إذن ǽمȞن أن ن ،وظǽفي ندماجوإدارة الأوزان وعبر إ الاتصالات
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القǽمة  اليلعمل، القضاǽا عبر التسوȘȄ وǼالتǼعيداً عن ا كثر تسوȘȄ موجهلأالى الأمام تقدمت  قد ȞشرȞات
 ȘȄالتسوǼ طةǼقة متزائدةأقد المرتȄطرǼ حتǼل النواحي الوظمهمة في  صȞ ة وǽفǽة لهذه الأǽهالتشغيلȄعمال التجار .

  ". التسوȘȄ هو Ȟل شيء"- ماكينه رȄجسمفهوم  الىنرجع  في الحقǽقة
  :ستراتيجيةقضايا إ  ٢- ٣
  ȘȄالتسو Ȍǽة تخطǽـ الإ عملȞ ن أن تعرفȞمǽ ستراتيجي)Ȏاس – حȞل ولوȄلكر؛ ١٩٨٩ فيرȄاد و وǽ١٩٩٠،بو:(  
لفترة  مرغوب موقع سوق ل التي تقود أو توجه المدراء لمشارȄع للوصول الحدود وعة منعملǽة التخطȌǽ لمجم  

  .طوȄلة الأجل خلال هدف سوق معين
سنين  ٥الى  ٣ستراتيجي التي تمتد لفترة زمنǽة ما بين Ȟǽون مصنوع بين عملǽة التخطȌǽ الإبد أن ختلاف لا الإ  

وجود عملǽة  و. تسوȘȄ السنوȑ بجانب عملǽة تخطȌǽ ال –Ȟل سنة  Ȟǽون مصنوع سوف Ȍǽ التسوȘȄ الذȑخطتو 
نتاج Ȟل من ه لإيزت لسبب معلوم ǼطرȄقة عامة مهمهذه عملǽات مختلفة قد مُ  .أنظر القسم الثاني ،تسوȘȄتحȞم ل

  .لخطȌ لتسوȘȄ وطوȄلقصير  أجل
  ).١٩٩٤نيولاند ( متتالǽة في الآتي تحتوȑ عملǽة تخطȌǽ التسوȘȄ الإستراتيجي على أنشطة  

  
  
  

  :Ǻحث
  بيئات- 
  وضع- 

  كدح 
 تحليل

  تنبوء
  سوق

 ومبيعات 

  انشاء
  اهداف

  بحث و تصميم
 استراتيجي

  برنامج 
  تسويق 

 استراتيجي

  قطاع السوق  -
 موقع المنتج -

  المصادرتم الاختيار بواسطة الكاتب من مختلف : المصدر 
  عملية تخطيط التسويق الاستراتيجي إس ـ إم ـ بي:  ١٢الشكل 
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 تي.مأ.سألذا في الحال سوف نلقي نظرة على ستراتيجǽة ناجحة، Ȟما أنها أساسǽة لإ هو مهمفهم هذه العملǽة ل
  .خطوة بخطوة

عمال التجارȄه، الشرȞة في الأالتي تقدم توجǽه  مشترȞة تسوȘȄخطة  كون ن تأ عملǽة يجبت في بداǽة الالمدخلا
عملǽة التخطȌǽ عمل في الأسس العالمǽة، الشرȞة ت إذا .تنمǽة سǽاسات الشرȞةجودة و تكون مو  نيجب أ

سمت في الشرȞة قد قُ  الغرض، لهذا .على مستوȐ غير مرȞزȑ عبر المجتمعǼقت طُ ما قد  غالǼاً ستراتيجي الإ
  ǽمȞن دȑ.بي.ȑأ) دȑ .بي(ǽحتوȑ على أقسام المنتج الذȑ  يو.بي.سأالاستراتيجي التجارȑ  العملوحدة 

) ١٩٨٧، موǽاد و درȞȄسينتش ان دير لييǗ ) (سي.مأ.بي(مجموعات  - السوق /في المنتج  أن Ȟǽون مجزاً  
في  تدخلاهذا ǽعني أن Ȟل مستوȐ لدǽه مُ  ه،رفت في شرȞا هذه المستوǽات الفرعǽة ǽمȞن أن تكون قد عُ هعند

  .ستراتيجيعملǽة التسوȘȄ الإ
  حيط البيئة و الموقع بحث مُ   ١- ٢- ٣

خروج قتصادǽة و التدخل السǽاسي وعوامل إ ، مثال؛وجهله حإضافة Ǽحث محدد Ǽعالم الأسواق قد Ȟǽون أǽضاً 
و وضع السوق، لاحȎ ذلك لǽس Ǽعض الشيء  بورتر الخمسه لطة السوق عبر قوȐ درجة ترȞيز، سُ جز و حوا

هذا يتضمن تحليل . سوȘȄ المحȌǽ البيئي هو ضرورȑ فقȌ، التحليل المستمر لت عل مرة واحدةȞǽون قد فُ  يجب ان
  .المنافسين وتاثيرات النصيبو وتنمǽة نوع سوق  الصناعة مثال؛ إمȞانǽة السوق 

بيئة  تأثيرب وعنصرها الأساسي، هو العمل التجارȑ  هكلي الذǽ ȑشغلالالشȞل الثالث عشر يوضح المحȌǽ البيئي 
ȘȄاس إ و . التسوȞم قد نوقش في الفقرة النعǽغرض المقارنة بين ذلك  ٢ و ١مفاهǼ البيئي Ȍǽالمفهوم الأول للمح

Ȟة اصطلح بـ بينما خارج الشر " داخلي"اصطلح بـ  الشرȞة قد خلالالبيئي  المحȌǽ. خلال الشرȞة وخارجها
 أو تبدا أو توقف ǽمȞن أن تغيرالشرȞة و  متداد تحȞمǼطرȄقة مǼاشرة خلال إ الداخلي تجاهاتȞل إ". خارجي"

  .Ǽقراراتها
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البيئي المحȌǽ  من لاً ليها في Ȟإ تهدف نȄجب أو التسوȘȄ  نشطةهو أ المعاصر الذȑ هذا ǽشمل المفهوم؛ملحوظة
نشاȋ مهم تسوȘȄ داخلي أو علاقات حامل السند هي حالǽاً  الىنحو الداخل بهدف " الزȃائن"الخارجي والداخلي 

أخذ الاتجاه  .لعمل عمل تجارȑ  هختاروا فلسفة التسوȞ ȘȄطرȄقأهؤلاء الذين قد خاصة  ،عمال تجارȄهفي عدة أ 
ǽمȞننا . ستراتيجǽة التنظǽمǽةالإساسي في لعǼة  Ȟمفهوم أ نظرȄة الذȑ يتضمن تسوȘȄ) ١٩٨٣(من عمل منتزȃرق 

  اس.مأ.٥لـ "الداخلǽة "جمع النواحي
 الرجال       
 النقود 
 المواد 
 الآلات 
 المحاضر 

مع التسوق الذȑ تعمل  العمل التجارȑ  حتǽاجات مواردتنظǽم إتسمح للشرȞة ب مهام قائمةو  طارالإهذا عن هȞǽل 
  .فǽه

ǼطرȄقة Ȟاملة خارج  يتجزأ الي حد ما داخل تلك التي هيأن التي ǽمȞن للمحȌǽ البئيني الداخلي  هذه النواحي
مثال وهولاء الذين . ةوتقنǽ ةجتماعǽإتغيرات وعلم اقتصاد و   لوائح  ،ر ǼطرȄقة مǼاشرة على الشرȞةتؤث وأ السǽطرة

  .خرȐ الاُ تحاداتها والمجتمع المحلي والقائمين Ǽالأمور الإدارȄة إ رȄقة ثابتة؛ مموليها و Ǽطخارج السǽطرة للشرȞة 
  .لكن لا ǽمȞنها السǽطرة عليهم على هؤلاءالشرȞة رȃما بإمȞانها أن تؤثر  :ملحوظة
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  التي قد قدمت في التلخǽص ادناه‘ستخدمت عدد من النمازج قد اُ ، محȌǽ البيئه في لفهم العوامل المشترȞه

 المحيط البيئي الكبير 

 المحيط البيئي الصغير   

 البئات الداخلية
  رجال  
 نقود  
  آلات  
 مواد  
  محاضر 

 ممولين
 مدراء

 مستهلكين

 عوامل سياسية

 عوامل تقنية عوامل ثقافية اجتماعية

  ختاره الكاتب من مصادر مختلفةإ: المصدر 
  المحيط البيئي الكبير و الصغير للعمل التجاري :١٣الشكل  

 عوامل اقتصادية  
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