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  لالمبحث الأو
  تهوأهمیمفهوم التخطیط الاستراتیجي للتسویق

  تمهید 
، وذلك من خلال  ذأهمیة التسویق من -وبشكل بارز-تتضحالقد    فترة بعیدة جداً

تأثیره على الحیاة الیومیة للفرد والمجتمع، ولمختلف المراحل والعصور، فارتبطت عملیة 
النمو والتطور الحاصل في النشاط التسویقي ارتباطاً وثیقاً مع التطورات الحاصلة في 

داً على نفسه في تحقیق المجتمع، والتغیرات المختلفة التي تطرأ فیه، فبعد أن كان الفرد معتم
كل والملبس خلال المراحل الأولى لحیاة الإنسان، نجد أن الأمر أالاكتفاء الذاتي من الم

بعد أن وجد الصعوبة الكبیرة في عملیة الاستمرار على علیه في مرحلة لاحقة، عما اختلف 
ماعات ونشوء الج ،فكانت هناك مظاهر جدیدة تمثلت في عملیة الاستقرار المكاني. ذلك

التي أفرزت عملیة التبادل السلعي فیما بین الأفراد كنتیجة طبیعیة لزیادة حاجات الأفراد 
  .وتنوعها من جهة، وعدم قدرته على إشباعها ذاتیاً من جهة أخرى

یجاد صیغ معینة في التعامل مابین  ،تكونت بذلك اللبنات الأولى لنشوء السوق   وإ
في عملیة التقییم للبضاعة  اساسأن ظهور النقود لتكون حلة لاحقة مالأفراد وماعقبها في مر 

  .)1(المباعة بدلاً من إجراء عملیة التبادل
  مفهوم التسویق :أولا

یعتبر التسویق نشاط الأعمال والمعاملات الذي یوجه انسیاب السلع والخدمات من         
وارتبطت عملیة نمو النشاط التسویقي ارتباطاً وثیقاً بتطور المجتمع   ،المنتج إلى المستهلك

 رئیسةیقوم مفهوم التسویق بشكل عام على الفكرة الو .تغیرات المختلفة التي تطرأ علیهللم
هم لم فإن،أو تعرض علیهم ،ن لم یرغب الأفراد  بالسلع والخدمات التي تقدم لهمإالقائلة بأنه 

  . التراكیز على ما یتم تسویقه فقط یتملذا لابد أن  ؛یشتروها
التسویق هو أداء للنشاطات التجاریة التي توجه انسیاب " :عرفته الجمعیة الأمریكیة  

بالرغم من أن هذا التعریف أنه یرى الباحث .)2("السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك

                                                        
  .19، ص)م2009والتوزیع، دار صفاء للنشر : عمان( ، أسس التسویق المعاصرربحي مصطفى علیان، . د.أ)1(
  .9، ص)م2009دار البدایة ناشرون وموزعون، : عمان( ، إدارة التسویقعامر عبداالله موسى، )2(
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نقل، تخزین، تعبئیة، تسعیر، إعلان، (ى الأنشطة التي یتضمنها التسویقیلفت الانتباه إل
  .للمشترین المحتملین اعتبار الم یركز على جانب المستهلكین، ولم یضع  فإنه، )بیع

یرى .)1(نشطة البشریة التي تستهدف عملیة التبادلهو مجموعة من الأ"وعرف بأنه   
ادل المنافع ي من خلالها یتم تبالباحث أن هذا التعریف حصر التسویق في عملیة التبادل الت

تمام عملیة التبادل اولكنه لم یوضح إدارة التبادل التي یتم من خلالها  ،)نشطة البشریةالأ(
  .لأهمیتها لهذه العملیة

العملیة التي تشتمل على التخطیط والتنفیذ للمنتج والتسعیر "أنهكما عرف ب 
الأفراد والتوزیعات والخدمات والأفكار لتحقیق عملیة التبادل لمقابلة أهداف 

لى جانب أنه یلفت الانتباه إف ،توسع هذا التعریف في تناوله لعملیة التسویق.)2("والمنظمات
ه یربط فإن،)نقل، تخزین، تعبئیة، تسعیر، إعلان، بیع(ى الأنشطة التي یتضمنها التسویقإل

  .بین هذه الأنشطة وتحقیق أهداف الأفراد والمنظمات
ن خلال علاقته بالعملاء یتمتع بأهمیة كبرى، لأن ن التسویق مإیقول كاتب آخر        

اكتساب عملاء جدد یتطلب تكالیف باهظة أكثر من الاحتفاظ  بالعملاء الحالیین، تعتبر 
وذلك في مجال التسویق، حیث یمكن حساب وتقدیر  ،هذه الحقیقة واضحة ولامراء فیها

نظر هذا .)3(الیین بدقةالاحتفاظ بالعملاء الحالتكالیف الخاصة باكتساب عملاء جدد و 
وربط بینه وبین العملیة التي من خلالها یتم  ،التعریف إلى التسویق من منظور العملاء

  .كتساب العملاءا
معدة  نشطة تبادلیة شاملة تؤدى بواسطة أفراد وتنظیماتأ" :من التعریفات الشائعة للتسویق 

من  اً قد أتى بمفهوم أكثر تعقید یرى الباحث أن هذا التعریف.)4("لأشباع الرغبات الإنسانیة
نشطة أ خلال نظرته إلى التسویق من منظور الحاجات الإنسانیة التي یتم اشباعها من خلال

تؤدى بواسطة أفراد وتنظیمات، ولكن یؤخذ علیه صعوبة تحدید هذه  ؛تبادلیة شاملة
  .شباعهاإحتیاجات، وبالتالي صعوبة الا

                                                        
  .12، ص )م2002دار وائل للنشر، : عمان( ، إستراتجیة التسویق مدخل سلوكيمحمد إبراهیم عبیدات، )1(
  .31، ص ) م2005المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة، : القاهرة( ، يالتسویق في عصر الإنترنت والاقتصاد الرقمبشیر العلاق ، )2(
  .69، ص )م2000الدار الجامعیة، : الاسكندریة( ، مدخل تطبیقي في إدارة التسویقمحمود ابوبكر،  مصطفى)3(
  .11، ص)م2003دار الفاروق للنشر،: القاهرة ( ، ماتنجز التسویق مدخل علاقتك بالعملاءمیرلیناسونلیكر، )4(
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كل الإجراءات الهادفة لتقییم مختلف "أنه بفقد عرف التسویق الاستراتیجیة من الناحیة        
كالمنافسة وكافة الاخرى المؤثرة على  ؛العوامل البیئیة ذات المساس المباشر بالتسویق

یرى .)1("ام وعلى وحدات العمل كل على حدهوبشكل ع .التسویقیةالاستراتیجیة العناصر 
منظور استراتیجي یعمل على تحلیل كافة الباحث أن هذا التعریف ینظر إلى التسویق من 

  .العوامل التي تؤثر على التسویق تأثیر مباشر
النشاط الذي یساعد على التعرف على حاجات المستعملین، وخطط  " كما عرف بأنه     

تقدیم خدمات قبل البیع وما و تحویل ملكیتها، والقیام بتوزیعها، و السلعة وتصحیحها، 
من عملیة البیع  أذا التعریف یربط التسویق بنظام متكامل یبدیرى الباحث أن ه.)2(بعده

  .والشراء من جانب العمیل نهایة  بتقدیم خدمات ما بعد البیع
التسویق یتكون من الأنشطة المختلفة للأفراد والمنظمات التي تسهل وتعجل بإشباع   

وذلك من خلال تقدیم السلع والخدمات والأفكار  ،علاقات التبادل في بیئة محیطة دینامیكیة
یثبت هذا التعریف أن التسویق لیس فقط یتعامل مع .)3(وتوزیعها والترویج لها وتسعیرها

  .یتم في بیئة متغیرة أیضاً ،وأنه نما أیضاَ مع الأفكارإ و  ،السلع والخدمات
اعل مع بعضها من یخلص الباحث إلى أن التسویق عبارة عن منظموعة متكاملة تتف       

خلال مجموعة من الأنشطة التي تعمل على تخطیط وترویج وتوزیع السلع والخدمات 
  .للعملاء الحالیین والمرتقبین، وذلك ماسنتبینه من خلال تعرضنا لأهمیة التسویق

عنى بدراسة حاجات ورغبات  المفهوم الحدیث للتسویق هو ذلك المفهوم الذي یُ
مكاناتهم، ومن ثم توقعاتهم من السلع أو الخدمات، والذي یرتكز المستهلكین المستهدفین وإ 

وبصورة عامة یرتكز هذا المفهوم على العناصر الثلاثة . على إنتاج ما یمكن تسویقه
  :)4(التالیة

                                                        
  .25، ص )م2000دار وائل للنشر، : عمان( ، التسویق الصناعي، أحمد  شاكر العسكري)1(
  .16، ص )م2004دار وائل للنشر، : عمان( ، إستراتجیة التسویقنزار عبد المجید البربري وآخرون، )2(
المناهج للنشر والتوزیع، دار : عمان( ، النظریة والتطبیق –التسویق المعاصرعبدالعزیز مصطفى أبونبعة، .د)3(

  .27- 26ص .، ص)م2006
، مجلة المفهوم الحدیث للتسویق في قطاع الصناعات الغذائیة في الأردنمحمد أمین محي الدین السید علي، . د)4(

  .89، ص)م2001العدد الخامس والثمانون، ) 23(معهد الإدارة العامة، المجلد : مسقط (الإداري، 
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توجیه جمیع الخطط والعملیات التي تتم في المشروع لإشباع حاجات ورغبات . أ
  .المستهلكین

تحدید أهداف المشروع المراد إنجازها في فترة زمنیة معینة بتحقیق أرباح معقولة . ب
 . ومعدلات نمو مألوفة

في حدوث أي تعارض تنسیق نشاط التسویق مع كافة الأنشطة الأخرى في المشروع لتلا. ج
  . اأو تناقض بینه

لنشاط في فهذا المفهوم یمثل فلسفة عمل تشكل منهجاً متكاملاً لجمیع أوجه ا  
مكاناتهم  المشروع، حیث یعتمد بشكل أساسي على دراسة ومعرفة رغبات المستهلكین وإ
وأماكن وجودهم والظروف المحیطة بهم قبل تحدید ما یجب توجیهه إلیهم من خطط أو 

  .استراتیجیات تسویقیة
یرى الباحث أنه لیس من السهولة تحدید المقصود بالتسویق فقد تعددت مفاهیم 

بمرور الوقت، وهناك من التعریفات بمقدار عدد المراجع التي كتبت في الموضوع  التسویق
كما أن كل تعریف یتجه عادة إلى . وبمقدار عدد الدارسین والممارسین للنشاط التسویقي

تجدر و . تأكید أحد جوانب التسویق التي یتهم بها من وجهة نظر صاحب هذا التعریف
لاختلاف في معاني التسویق ینبع من الاختلاف في أن ا"الإشارة في هذا الصدد إلى 

وجهات النظر ولیس من الاختلاف في النشاط التسویقي نفسه، ولذلك فلیس هناك تعریف 
  ."قصود بالتسویقواحد یعطي إجابة شاملة لما هو م

وهكذا نجد أن هناك العدید من التعریفات للتسویق بعكس كل منها فلسفة معینة   
ووجهة نظر محددة، ویتوقف الأمر في الأخذ بأحد التعریفات على وجهة نظر الدارس 

ووسط هذه التعریفات ووجهات النظر تبقى حقیقة أساسیة . للتسویق والهدف من الدراسة
  .میكیة وتعدد الاستخداماتحول التسویق، وهي أن یتصف بالدینا

  أهمیة التسویق: تأنیا
مؤثراً في الحیاة الیومیة للأفراد  صبحأأنه  ،صبح التسویق الیوم من الأهمیة بمكانأ

لكونه  ؛والاقتصادي والتكنلوجي جتماعيولعموم المجتمعات، ومترافقاً مع حالة التطور الا
المنطقیة في تحقیق التواصل والتفاعل بین المنظمات الإنتاجیة والتسویقیة، الإدارة یمثل 

والأفراد الذین هم بحاجة إلیها  ،سواق التي تعمل بهاشكالها وتخصصاتها مع الأأوبشتى 
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تتبین أهمیة التسویق من جوانب متعددة ویمكن إیجازها .)1(عبر ماتقدمه من سلع وخدمات
  :في الآتي

  :ةبالنسبة للمؤسس. 1
  :)2(تنبع أهمیة التسویق بالنسبة للمؤسسة من خلال الآتي  

  . نتاج ویوجههینسق الإ. أ
  . یعني بتحقیق أهداف المؤسسة. ب
  . مؤسسة على البقاء والنمو والتوسعیساعد ال. ج
  . ویحصل إلیها منه كتغذیة مرتجعة ،كیوصل المعلومات إلى المستهل. د
  :للمؤسسة بالنسبة لرجال الأعمال أو المالك. 2

  :تنبع أهمیة التسویق بالنسبة لرجال الأعمال أو المالك للمؤسسة من خلال الآتي
  ). فرص نجاحه( یحدد جدوى الاستثمار في المشروع و یسهم في نجاح المنظمة وتوسعها، . أ

  . یوجه الاستثمار نحو المشروع الأكثر أهمیة بالنسبة للمستهلك. ب
علان والإ ،والمبیعات ،والتجزئة ،ة الجملةویقي لتجار یوفر فرص في محیط العمل التس. ج

  . سواق الخارجیة وفرص الاستفادة من الأ ،والتوسعات
  . یسهم في البقاء والنجاح للمؤسسة لاسیما في الأسواق ذات المنافسة الشدیدة والمزدحمة. د
  :بالنسبة للمستهلك. 3

  :)3(تنبع أهمیة التسویق بالنسبة للمستهلك من خلال الآتي
شباع إهتمامه، وذلك من خلال اومحور  ،یوجه للمستهلك غایة عمله، ومبرر وجوده. أ

  . شباعوتعظیم ذلك الإ ،حاجات ورغبات المستهلك الحالیة والمستقبلیة
لأنه یعمل على تحقیق المنافع   ؛)المادیة والخدمیة(یضفي قیماً جدیدة على المنتجات . ب

  . المستهلك المكانیة والزمانیة والحیازیة لدى
یساعد في وضع مركز معین للمؤسسة في ذهن المستهلك یمیزها عن غیرها من . ج

  . المؤسسات
                                                        

  .27، ص)م2008إثراء للنشر والتوزیع، : عمان( ، تسویق الخدمات المالیةأحمد الرحومي، . ثامر البكري ود. د.أ)1(
  .25أحمد شاكر العسكري، مرجع سبق ذكره، ص)2(
  .22، ص )م2001مطبعة الاشعاع،: القاهرة( ، التسویق وجهات نظر معاصرةعبد السلام أبو قحف، )3(
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  .علان بما یحقق راحتهالإات التي یحتاجها من خلال وسائل یزود المستهلك بالمعلوم. د
وحسب قدرة  ،اتهمكانإنسان في حیاته یقدمها له بما یتناسب یتناول جمیع مایحیط بالإ. ه

  . المؤسسة
  :أهمیة التسویق بالنسبة للمجتمع. 4

  :)1(تنبع أهمیة التسویق بالنسبة للمجتمع من خلال الآتي
خاصة في الدول النامیة بما یؤدي إلى زیادة الدخل  ،یسهم في تحقیق الاهداف التنمویة. أ

  . القومي وارتفاع مستوى المعیشة
) كما یفترض(علیه أن یلتزم  ،اجتماعیةاً في بیئة اجتماعییعمل بوصفه نشاطاً . ب

بالمحافظة على البیئة من التلوث والفساد وشح الموارد، إضافة إلى دور التسویق في 
 .بما یسهم في صیانة المجتمع ،عتبارات والقیم الأخلاقیة والقانونیة وغیرهاالمحافظة على الا

إنما یوجه تدفق السلع والخدمات في  ،واقتصادیة اجتماعیةإن التسویق كعملیة 
اقتصاد ما من المنتجین إلى المستهلكین بالشكل الذي یحقق الانسجام والتلاؤم بین قوى 

. قصیرة الأجل وطویة الأجل للمجتمعوبما یحقق الأهداف . العرض والطلب غیر المتجانسة
، بمعنى جتماعيظام الاأنه الاستجابة للنبوطبقاً لهذه الرؤیة یعرف التسویق بواسطة البعض 

لا یتجزأ من المجتمع، كما أنه یعد عاملاً أساسیا في التشغیل الفعال  اأن التسویق یعتبر جزء
محور تركیز النشاط التسویقي طبقا لهذا المفهوم  فإن ولذلك . اجتماعيوالسلس لأي نظام 

هادفة إلى تسهیل إنما ینصب على المكونات والهیكل، كذلك الأداء المتعلق بتلك العملیة ال
المبادلات المطلوبة بین الوحدات الإنتاجیة والاستهلاكیة المتداخلة والموجودة في أي نظام 

  .)2(اجتماعي
إنه فلسفة  . إن التسویق الیوم لیس مجرد وظیفة من وظائف منشاَت الأعمال

ة الأعمال و أو  أفكار سلوب تفكیري  علاوة على أن التسویق هو طریقة لتنظیم وهیكلة منشاَ
إن . اعابر  اترویجی ان التسویق لیس حملة إعلانیة جدیدة أو نشاطأكما . القائمین علیها

ت الأعمال من موظف  ؛التسویق هو جزء لا یتجزأ من عمل ومهام كل فرد من أفراد منشاَ
                                                        

  .19- 18ص.، ص)م2010دار كنوز للنشر والتوزیع، : عمان( ، الإتصال التسویقيفرید كورتل، . د)1(
معهد الإدارة العامة، : مسقط( ، مجلة الإداري، اقتصادیات التسویق الملائمة للدول النامیةعادل فهمي محمد بحر، )2(

  .89، ص)م1988، 34- 33العدد 
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أو تعریض سمعة  ،ن مهمة التسویق لیس خداع الزبونإ. ةالاستقبال الى مجلس الادار 
حقیقیة  ةخدمیة توفر خدم-مهمة التسویق تكمن في تصمیم تركیبة سلعیةن ،إالمنشأة للخطر

  .)1(وتلبي الاحتیاجات الحقیقیة للزبائن ،وتحفز الشراء ،الى الزبائن المستهدفین
سواء أن كانت -لكل المؤسسات  مهمة یسخلص الباحث مماسبق أن أهمیة التسویق تعتبر 

من خلال  حاجات  یة النشاط  التسویقيهذا وتبرز أهم -تهدف إلى تحقیق الربح أم لا
الأفراد  إلیه، فعندما یكون لدى الفرد أو الجماعة سلعة أو خدمة یرغبون في الحصول  

ولكن قد لا تتم  ،بین الطرفین ةذلك یؤدي إلى وجود مقومات للقیام بعملیة مبادل فإن ،علیها
 .هذا العملیة نظراً  لأحتمال  وجود عدد من الفجوات التي تمنع هذه  العملیة

  : أهداف التسویق: ثالثا
تتعدد أهداف التسویق وتتباین لیس فقط بمثابة واختلاف المؤسسات من النشاط   

حیاة  وتمیزها، ولكن باختلاف دورة ،والمستوى التكنولوجي ،والموقع الجغرافي ،والحجم
 .قتصاد القومي من ناحیة وعلى مستوى المؤسسة من فترة لأخرىالأعمال على مستوى الا

 ؛منظمة من المنظمات ةیأ ى تحقیقها بصفة عامة فيهداف یسعى التسویق إلأوهناك عدة  
  :)2(من بین هذه  الأهداف مایلي

  . تعظیم حصة المؤسسة في السوق أو من المبیعات. 1
تحقیق رفع معین من الأرباح الناجمة عن عملیات البیع، فرجل التسویق یعتبر مهندساً . 2

 . مهمته الاساسیة تولید المكاسب والأرباح من المبیعات
شباع هذه إالتنبؤ برغبات وحاجات أفراد المجتمع والقیام بالأنشطة اللازمة لتحقیق أو . 3

 . معینةأو خدمة  ،سواء كانت مرتبطة بسلعة ،الحاجا
 .تحقیق مستوى عال  من رضا المستهلكین أو العملاء . 4
 .المحافظة على تنمیة المركز التنافسي للمؤسسة . 5

الملازمة للعملیات التسویقیة  رئیسةالالاقتصادیة الوظیفة التسویقیة من النشاطات   
المتداخلة معها والتي من خلال التقییم المستمر للعمل تمیل لتصبح تخصصیة، وبهذا یتضح 

                                                        
الواقع (التسویق في الوطن العربي ، الملتقى الأول المفهوم المجتمعي للتسویق في صناعة السیاحةحمید الطائـــي، . د)1(

  .43، ص)م2002أكتوبر  16- 15المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة، الفترة من : ، الشارقة)وآفاق التطویر
  .83، ص ) ت. جامعة عین شمس المركز التعلیمي المفتوح، د: القاهرة( ، التسویق الزراعيمحمد صادق  العظمي، )2(
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طار العام، كونه یبین النشاط التسویقي  قرب ما تكون على مفهوم النظام من حیث الإأأنها 
خرى حداهما الأإتكمل ل ؛المتداخلة فیما بینهاالاقتصادیة الذي یتضمن العدید من الأنشطة 

عتبار، فالنشاط التسویقي هو لیس بأداة أو والتي نجد ذاتها تكون نظاماً خاصاً وفقاً  لهذا الا
ط  مع أكثر من كما لایمكن تحدیدها بصورة دقیقة، بل هي تغیر مستمر ومتراب ،طریقة ثابتة

  .)1(وظیفة أساسیة أخرى
یمكن  تحدید أهم الركائز الاساسیة التي یقوم علیها المفهوم الحدیث للتسویقلتحقیق       

  :)2(في النقاط التالیة هالأهداف أعلا
العمیل هو نقطة البدایة، وهو منتهي  ریة في التسویق تقوم على اعتبارأن النقطة الجوه. 1

راد المؤسسة على مختلف  وهو مسؤولیة جمیع عناصر وأف ،الغایة من النشاط التسویقي
  . بحیث یعتبر الجمیع مجندین في خدمة العمیل ،مواقعهم

لجهود المشروع وتوجیهها والرقابة على الاستراتیجي العمل الإداري الخاص بالتخطیط . 2
یتضمن  شباع حاجات المستهلكین ذلكإ و  ،استخدامها في برامج تستهدف الربح للمؤسسة

ویقوم  ،في نظام عمل موحد) فیها الأنتاج والتمویل والبیع بما(توحید كل أنشطة المنظمة 
  :)3(هذا المفهوم على العناصر التالیة

لدور المستهلك في ارتباطه لبقاء المنظمة ونموها الاستراتیجي تقدیر وتفهم المركز . أ
  . ستقرارهاوا
وعلى  ،الاخرى ثیر القرارات المتخذة في قسم معین على الأقسامأالواعي لت الإدارة دراك إ. ب

  . جمالي لنظام المؤسسة مع النظم المحیطةالمتوازن الإ
سهام في بابتكار المنتجات التي یتم تصمیمها في ضوء دور محدد هو الإالإدارة هتمام ا. ج

  . حل مشكلات شرائیة معینة لدى المستهلكین

                                                        
  .25، ص )م2006الإسكندریة، الدار الجامعیة، ( ، النظریة والتطبیق التسویقشریف أحمد شریف، )1(
www.jip ، متاح على الرباطإستراتجیات التسویق في ظل الأزمات الاقتصادیة والتحدیات المعاصرةزیادة زنبوعة، )2(

dir.com5م، ص 28/8/2013، تم الإطلاع في.  
  .55، ص )م2009دار إیتراك للنشر، : القاهرة ( ، التسویق  مبادئ علمیة  وتطبیقیةصدیق محمد عفیفي، )3(
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الربحي للشركة في العلیا باثار تقدیم المنتجات الجدیدة على المركز الإدارة اهتمام . د
دراكها للنتائج الایجابیة التي ستترتب على التخطیط العلمي للمنتجات إ و  ،الحاضر والمستقبل

  . رباح وضمان استقرارهاالجدیدة من جهة نمو الأ
ارج النطاق خرى ختقدیر عام لدور بحوث التسویق ووحدات البحث عن الحقائق الأ. ه

  . التقلیدي لتلك البحوث
إدارت المؤسسة من خلال شبكة أهداف، بمعنى وجود جهد دائم في كل عمل كافة . و

  ،قطاعات المؤسسة موجهة نحو وضع أهداف محددة على مستوى  المؤسسة والأقسام
  . المستویاتتكون مفهومه ومقبولة من قبل المدیرین على مختلف 

طط ما ینتج جل لاهداف المشروع واستراتیجیاته، وخالتخطیط الرسمي طویل وقصیر الأ. ز
  . عنه جهد محدد منسق في القطاعات الوظیفیة للمؤسسة

إذا استلزم الأمر في ضوء تعبئة  ،قسام المؤسسةأعادة تنظیم إ التوسع في إلغاء و  وخلق أ. ح
  . نحو حل مشكلات استهلاكیة مختارة والرقابة على الجهاز الكلي للمؤسسةاستخدام و 

  : متطلبات التسویق : رابعا
  :)1(التسویق على مجموعة من المتطلبات الاساسیة والتي تتمثل فيیقوم 

  .ساسي لفلسفة المشروع أن یكون التسویق هو الموجه الأ. 1
 . أن یصمم الهیكل التنظیمي للمنشأة بما یتفق وهذا المفهوم. 2
 . التخطیط المنظم. 3
 . تخطیط وتطویر المنتجات. 4
 . القیام ببحوث التسویق. 5
 . علان والترویجأهمیة الإتأكید . 6
 . التسعیر ومنافذ التوزیع والتصرف على أساس أن المستهلك السید. 7

ساساً المنطق الذي تعتبره مقارنة البیع، فهو عوض أإن المقارنة التسویقیة تعكس 
عمال، وترتكز جل الوصول إلى رفع رقم الأأالانطلاقة من منتوج المؤسسة وترقیته من 

  :)2(على الآتيمبادئ التسویقیة 
                                                        

  .34صدیق محمد عفیفي، مرجع سابق، ص )1(
  .20فرید كورتل وآخرون، مرجع سابق، ص )2(
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  .اختیار السوق المراد الاستثمار فیه. 1
 .الارتكاز على الزبون كنقطة ارتكاز. 2
 .التركیز على التنسیق بین عناصر ومصالح المؤسسة من الداخل والخارج. 3
 .الربحیة والتي تقوم على أداء كل نقطة من النقاط السابقة. 4
 .یقها من خلال الخطةتحدید الاهداف التي یسعى التسویق إلى تحق. 4
 .التسویقاستراتیجیة ساسیة في تحدید القضایا الأ. 5
 .التسویقیة الشاملة الاستراتیجیة إدراج الخطة الترویجیة في . 6

  للتسویقالاستراتیجي مفهوم التخطیط : خامسا
الذي نشأ نتیجة للتغیرات والتطورات السریعة والحاصلة الاستراتیجي یلعب التخطیط 

هذا في كافة العملیات الاستراتیجیة الإدارة في البیئة المحیطة بمنشآت الأعمال، كجزء من 
جل تحقیق أهدافها، لذلك تزایدت أهمیة مفهوم أوالسیاسات والخطط التي ترشحها المنشأة من 

ي مختلف المجالات باعتباره أحد أهم الجوانب  في الوقت الحاضر وفالاستراتیجي التخطیط 
  . لتي تعتمد علیه الشركات في مواجهة المنافسة والتغیرات البیئة 

للتسویق بالتالي سیتناول الاستراتیجي تناول العدید من الكتاب والباحثین مفهوم التخطیط  
  : الباحث هذه التعریفات كالآتي

ماهو عملنا : جابة على سؤالین وهماالإ"الاستراتیجي للتسویق بأنه عرف التخطیط 
یعمل هذا التعریف على الربط مابین .)1(؟الحالي، وماذا یجب أن یكون  في المستقبل

وماسیكون في  ،نالحاضر والمستقبل من خلال حلقة مكتملة تبین رؤیة ماهو حاضر الآ
  .المستقبل

رد الضروریة لتنفیذ المواتحدید الأهداف الاساسیة طویلة الأجل وتخصیص "وعرف بأنه      
و التعریف السابق من خلال النظر إلى التخطیط ذا هذا التعریف حذح.)2("تلك الأهداف
تتطلب تخصیص موارد  ؛للتسویق بأنه عبارة عن أهداف أساسیة طویلة الأجلالاستراتیجي 

وفیرها ولم یبین لنا نوعیة الموارد التي یجب ت ،لكنه لم یخصص لنا هذه الأهداف. لتنفیذها
  .لتحقیقها

                                                        
  .30، ص )م1999ایتراك  للنشر، : القاهرة (، التسویق المصرفي، محسن أحمد الحضیري)1(
  .م28/8/2013، تم الإطلاع،   www.bub.com، متاح على الرابط، علاقات العملاءإدارة فابز العنزي، )2(



69 
 

وفقاً ) الحالیة والمخططه( الطریق لكیفیة تخصیص الموارد " كما عرف أیضاً بأنه   
  .)1(نجاز الأهدافإللظروف البیئیة من أجل 

یبین لنا هذا التعریف الكیفیة التي تمكن من تحدید وتخصیص الموارد مع وضع   
أیضاً لم یهتم بتوضیح هذه إعتبارات للظروف البیئیة من أجل انجاز الأهداف، ولكنه 

  .الأهداف وماهیة الموارد التي تخصص لها
جیات من خلال یستراتعملیة صیاغة الأهداف طویلة الأجل والا"كذلك عرف بأنه        

  .)2("ئمة بین الموارد والفرص المتاحةالموا
للتسویق عملیة منظمة تعنى الاستراتیجي یتبین من هذا التعریف أن التخطیط   

  .بصیاغة الاهداف طویلة الأجل من خلال دراسة وتحلیل كل من الموارد والفرص المتاحة
تحدید وتحلیل الفرص البدیلة، " :للتسویق بأنهالاستراتیجي كما یعرف التخطیط         

جوانب القوة والضعف، المشاكل والتهدیدات تحدید الأولویات لمعالجتها أو التغلب علیها 
  .)3(أفضل استغلال لموارد المنظمةحقق بالشكل الذي ی

للتسویق نظام متكامل مدخلاته دراسة الاستراتیجي یبین لنا هذا التعریف أن التخطیط   
تحدید وتحلیل الفرص البدیلة، جوانب القوة والضعف، المشاكل والتهدیدات تحدید الأولویات 

  .تحقیق أفضل استغلال لموارد المنظمة،و ومخرجاته
للتسویق بأنه النشاط الإداري المرتبطة بعملیة تحویل الاستراتیجي یعرف التخطیط       

وتحدید أسالیب التصرف البدیلة التي  ،التي تسعى المؤسسة إلى تحقیقها رئیسةالأهداف ال
قل التكالیف، وینطوي ذلك على عملیة أیمكن بواسطتها تحقیق الأهداف بأفضل الطرق و 

في  ساس مدى مساهمتهاأسالیب وتقیمها على سة وتحلیل كل هذه الأعقلانیة تستهدف درا
، وعادة ماینطوي "سلوب الأنسبختیار الأاتحقیق الأهداف بما یؤدي في النهایة إلى 

  :)4(للتسویق على بعدین كالآتيالاستراتیجي التخطیط 
                                                        

  .25، ص )م1997مؤسسة الخلیج، : الدوحة( ، التسویقالأستراتیجيواثق شاكر محمود، )1(
(2)L.Brown and M.H.B.McDonald, Competitive Marketing Strategy for Europe: Developing, 

Maintaining and Defending Competitive Advantage (the MaCmill an press LTD., 1994), P.2. 
دار زهروان : عمان (،تسویق الخدمات مدخل إستراتجي وظیفي تطبیقيبشیر العلاقة، وحمید الطائي، )3(

  .38، ص )م2001للنشر،
لة ، المجوأثره على خلق القدرة التنافسیة للمنظمة العوامل المؤثرة فیإدراك العاملین لمفهوم الجودة الشاملةأحمد العوضي، . د)4(

  .488، ص)م2009العدد الأول، ) 33(جامعة المنصورة، المجلد  –كلیة التجارة (المصریة للدراسات التجاریة، 
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  .نفسها وأهدافهاالاستراتیجیة مرتبط ب: البعد الأول. 1
  .ةالاستراتیجییرتبط بالعملیات التي تجرى بواسطتها وضع : البعد الثاني. 2

یتضح أنه لیس  ،التسویقيالاستراتیجي من خلال التعریفات السابقة لمفهوم التخطیط       
ووسائل  ،هناك مفهوم شامل له فبعض التعریفات التي تناولته على أنه وضع الأهداف

  .من منظور كیفیة تخصیص المواردله تناو  والبعض الآخر، تحقیقها
وأن تضع البرامج  ،مماسبق یستلخص الباحث أنه على المنظمة أن تتضع الأهداف       

ل أن یكون أجومن . یجب أن تكون ممكنة التنفیذوهذه الأهداف  ،النهائیة لهذه الأهداف
تؤثر على  للتسویق واضح في المنظمة لابد من معرفة العوامل التيالاستراتیجي التخطیط 

  ،إمكانیة تحقیق الأهداف، وهنا یتطلب من المنظمة دراسة عوامل البیئة بالداخل والخارج
لة التطبیق أمما یجعل مسا ،وعلى المنظمة أن تكون متكیفة مع العوامل الخارجیة للمنظمة

  . والتنفیذ صحیحة وضمن الاطار الصحیح لها
هو العملیة " للتسویق بأنه الاستراتیجي یستطیع الباحث أن یعرف التخطیط          

 ،وفرصها التسویقیة على المدى البعید ،الإداریة الخاصة بتحقیق الموائمة بین موارد المنظمة
  .وتمكین إدارة التسویق على مواجهة التحدي الناتج من تغییر البیئة التي تعمل بها المؤسسة

  : للتسویقالاستراتیجي أهمیة التخطیط : سادسا
للتسویق في حالة البیئة المتغیرة والموارد الاستراتیجي تبرز أهمیة التخطیط          

المحددة، حیث أن المؤسسة من وجهة نظر تسویقیة تمثل سلعاً وخدمات، والسوق یمثل 
حاجات ورغبات حالیة ومستقبلیة للعملاء، إن بقاء المؤسسة واستمرارها مرهون بایجاد نوع 

الخدمات والحاجات والرغبات الحالیة والمستقبلیة للعملاء، مما یفرض من التوافق بین السلع و 
یحقق .تیر في الحاجات والرغباعلى المؤسسة التحسین والتطویر المستمر  لمواجهة  التغی

  :تيمزایا عدیدة وتظهر أهمیته في الآ التخطیط للتسویق
یقوي التنسیق والتعاون بین مختلف انشطة المنظمة التسویقیة والإنتاجیة والتمویلیة . 1

الشيء الذي من شأنه العمل على تحقیق تفكیر مشترك واضح واستغلال أفضل لموارد 
  . المؤسسة

في  مهمة یساعد المؤسسة على وصف النمو المتوقع، حیث یتم تقدیم الأهداف ال. 2
  . مستقبل المؤسسة
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للتسویق یحقق أجواء فاعلة لإدارة عملیة التغییر وذلك من خلال الاستراتیجي التخطیط  .3
  .دفع متخذي القرار بالتفكیر بما سیفعل إذا ماحصلت حوادث معینة

الأحداث غیر المتوقعة  إنللتسویق یزید حالة التعصب، حیث الاستراتیجي التخطیط . 4
   .یمكن أن تسبب الكثیر من المشاكل للمؤسسة

  . للتسویق لا غنى عنه للإدارة العلیا لتأدیة مسئولیاتها بصورة فعالةالاستراتیجي التخطیط . 5
إلى السؤال والإجابة عن الأمور ذات الأهمیة العالیة للمؤسسة ویطور من  ونر ییدفع المد. 6

  . ینر یمهارة المد
یعمل على محاكاة المستقبل على الورق كوسیلة تسمح للمؤسسة من اتخاذ قرارات  . 7

 نتظار اأفضل عن الفرص التي یمكن عملها في المستقبل، والتي تهدد الحاضر بدلاً من 
التهدیدات  للتسویق یعمل على تصنیف الفرص وكذلكالاستراتیجي كما أن التخطط . حدوثها

  . التي تواجهها المؤسسة
عمله على  للتسویق وسیلة فعالة إلى المشروع كنظام، وبالتاليالاستراتیجي التخطیط . 8

  . على حساب كامل المؤسسة ) النظام(منع تقلیل شأن الأجزاء 
  . ووضع الأولویات للتعامل معهاالاستراتیجیة یساعد على تخطیط المسائل . 9

حكم في عملیة التخطیط إن العوامل المؤثرة في البیئة المحیطة بالمنظمات تت  
كون البیئة المحیطة تتسم بالتغیر المستمر، وبإعتبار أن تلك العوامل  ،للتسویقالاستراتیجي 

والتشریعیة والثقافیة جتماعیةوالعوامل الاالاقتصادیة تتصف بعدم السیطرة علیها كالعوامل 
فعالیة لمواجهة تلك  ن رصد ومتابعة تلك العوامل یعد الوسیلة الأكثرإ. السائدة في المجتمع

للتسویق على تحدید الاستراتیجي التغیرات والتحكم فیها بدرجة كبیرة حیث یعمل التخطیط 
الصعوبات والعقبات التي تعترض المنظمة ومحاولة وضع وسائل لمعالجتها والتغلب علیها، 

  .(1)ظمةووضع الحلول البدیلة، كما یعمل على تحدید نقطة الارتكاز التي تستند علیها المن
للتسویق لكل منتج أو خدمة، یجب أن الاستراتیجي یرى الباحث أن أهمیة التخطیط         

الوظیفیة الأخرى، ویستخلص الباحث مما الاستراتیجیة تكون على صله بالغایات والأهداف 
  : التسویقي ترجع إلىالاستراتیجي سبق أن أهمیة التخطیط 

  . من المنافسین أالمستهلك بطریقة أكف التعرف على كیفیة تلبیة احتیاجات. 1
                                                        

  .488أحمد العوضي، مرجع سبق ذكره، ص. د) 1(
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 . نفسهكیفیة المنافسة في القطاع . 2
 . الأمثل للمزیج التسویقيالاستخدام التعرف على . 3

  : للتسویقالاستراتیجي أهداف التخطیط : سابعا
یرى البعض أن الهدف الأساسي من وراء التخطیط التسویقي هو تولید قیمة متمیزة        

والذي  مهمة للعمیل بحیث لایستطیع المنافسون تقلیدها، وتعتبر قیمة العمیل أحد المفاهیم ال
في  ساسأم قیمة متمیزة للعمیل كعامل بدأت الكثیر من المؤسسات وبأسلوب جاد في تقدی

دراك العمیل لقیمة منتج معین یلعب دور صناعة هذه ال داء أفي  احاسم امؤسسات، وإ
جل أه یجب على جمیع المؤسسات أن تبذل قصارى جهدها من فإنالمؤسسة، ومن ثم 

داء یتم تقییمه بالفعل من جانب العمیل، فضلاً ن هذا الأإدائها، حیث االتطویر المستمر في 
مرة للمؤسسة واستمرارها في خلق میزة تنافسیة مستعن أن القیمة المتمیزة للعمیل تؤدي إلى 

  .)1(السوق
یقصد بقیمة العمیل الفرق بین القیم التي یكسبها العمیل من امتلاكه واستعماله         

ن بناء قیمة العمیل یتطلب أن یكون إ .)2(له على هذا المنتجوتكالیف حصو  ،اً معین اً منتج
لة لإنتاج استراتجیة النشاط التسویقي تراعي جمیع للتسویق أداة فعاالاستراتیجي التخطیط 

تتمثل أهداف التخطیط و .)3(اللازمة من اجل تحقیق تلك القیمةالعناصر والمتطلبات 
  :)4(في النشاطات التالیة للتسویقالاستراتیجي 

   

                                                        
رسالة ماجستیر في إدارة الأعمال غیر  ،أثر التخطیط الاستراتیجي على تسویق الصمغ العربيفاتن فاروق الأمین، )1(

  .31م، ص 2009لیة الدراسات العلیا،جامعة أمدرمان الإسلامیة، ك( منشورة، 
، رسالة ماجستیر في إدارة الأعمال غیر أثر التخطیط الاستراتیجي على تسویق السلع الاستهلاكیةعادل ارباب أحمد، )2(

  .35، ص )م2011راسات العلیا، جامعة امدرمان الإسلامیة، كلیة الد( منشورة، 
(3) M.M. Andre & P.M. Saraiva, “ Approaches Of Portuguese Companies For Relating 

Customer Satisfaction With Business Results”, Total Quality Management, Vol. 11, Issue 
7, 2000, P.P. 929-939. 

، رسالة دكتوراة في إدارة الأعمال  التخیطط الاستراتیجي على تسویق الخدمات الفندقیةأثر علاء الحدیة حسن سلیمان، )4(
  .18، ص )م2008جامعة أمدرمان الاسلامیة، كلیة الدراسات العلیا، ( غیر منشورة، 
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 :تحدید المهام المشتركة. 1
نشطة التسویقیة الكلیة العمل على قیادة الأالاستراتیجي إذ یجب على التخطیط          

للمؤسسة، حیث أي خطأ في تحدید انشطة المؤسسة على نحو ملائم سیقود إلى زج 
  . لمدى البعید إلى تحقیق نمو مشتركأخطاء ومسائل لاتهدف في افي  المؤسسة

  :وضع الأهداف المشتركة. 2
حیث لایكون التحدید الواسع للأنشطة المشتركة، بل یجب على التخطیط 

  . توفر توجیه واضح للنشاط التسویقيهداف المشتركة  التي للتسویق وضع الأ تیجي الاسترا
  : توفیر دلیل لتطویر المزیج السلعي. 3

وضع أهداف مشتركة وواضحة قد تساعد المؤسسة في وضع المزیج السلعي  إنإذ 
  . الملائم

  :تحقیق تكامل الموارد التسویقیة وغیر التسویقیة. 4
عتبار كل الموارد المشتركة، للتسویق یأخذ بعین الاالاستراتیجي إن التخطیط  

العلیا توضیح كیفیة الإدارة دارة، التسویق، وعلى التصنیع البحث والتطویر، التمویل، الإ
  . ضافیة التي تحتاجها المؤسسةوماهي الموارد الإ ،استغلال هذه الموارد

  : داء مشتركةأوضع أهداف . 5
وضع أهداف أداء قیاسیة لكل وحدات العمل مثل العائد  تیجي الاستراعلى التخطیط 

على الاستثمار، العائد على صافي الموجودات، التدقیق النقدي للخصوم، ویجري  على 
  . المالیة تقویم الوحدات الإنتاجیةضوء هذه الأهداف 

  :توفیر دلیل عمل لتوزیع الموارد -6
للتسویق على مستوى المؤسسة، وهو  الاستراتیجي لللتخطیطرئیسةحد الاهداف الأهو  

ن توزیع  الموارد إأو الوحدات الإنتاجیة المختلفة حیث  ،توزیع الموارد على وحدات النشاط
ن حجم الأموال الموزعة إلى كل وحدة  إ و  ،المشتركة، على خطوط الإنتاج لوحدات النشاط

  . ائهاأدیعتمد على 
   : فقي طویل الأمدأوضع تخطیط . 7

للتسویق على نظرة طویلة الأجل، الاستراتیجي إذ یجب أن تحتوي خطة التخطیط 
  . وذلك بسبب الحاجة إلى اختبار الفرص الاستثماریة البدیلة عبر السوق 
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الإدارة للتسویق هو من مسئولیة الاستراتیجي العلیا أن التخطیط الإدارة تأكید مسئولیة . 8
  . مشترك، أو مستوى وحدات النشاطال العلیا، سواء منها على المستوى

للتسویق یقود إلى الاستراتیجي العلیا تكمن في أن التخطیط الإدارة كما أن مسئولیة      
الإدارة توزیع الموارد المشتركة، ویؤثر بالتالي على الموقف المالي للمنظمة، كما أن جهود 

  .العلیاالإدارة الوسطى تكون غیر مرغوبة  في حالة عدم  مشاركة 
  :للتسویقالاستراتیجي خطوات عملیة التخطیط : تامنا 

في العدید من المؤسسات الاستراتیجي في الغالب تتشابه نماذج عملیة التخطیط 
عتبارات، على الرغم  من الاختلافات الشكلیة في عدة خطوات ، المهم في للعدید من الا

ت من حیث التفاصیل ودرجة مع وجود اختلافا رئیسةذلك هو شمولها على الانشطة ال
التعقید ومن الطبیعي الأخذ بعین الأعتبار أن المنظمة لاتتشابه بشكل كامل في منهجها 

  . وطبیعتهللتسویق، وذلك لاختلاف حجم النشاط  الاستراتیجيلعملیة التخطیط 
إضافة لاختلاف الظروف الخاصة والمحیطة بكل منشأة، حیث تضمنها الخطوات       

عملیة التخطیط فإنجیة تسویق فعالیة، وبشكل عام یالتي تساعدها في تحقیق استرات
  : )1(فيویق تتضمن عدد من الخطوات تتمثل للتسالاستراتیجي 

  ). المهنة والظروف(تحضیر دلیل الحالة . 1
 . هدافتحدید الأ. 2
 . بدیلةاستراتیجیة ضع . 3
 . جیاتیفضل الاستراتأاختیار . 4
 .الإدارةعلى موافقة  الحصول. 5
 . تحضیر الخطط التكتیكیة. 6
 . الاستراتیجیةمع خطة وحدات النشاط  التعامل. 7

  : للتسویقالاستراتیجي جراءات التخطیط إ: تاسعا
  :)2(رئیسةللتسویق من ثلاث خطوات الاستراتیجي تتكون عملیة التخطیط     

                                                        
  .36، ص )م2000دار الحامد للنشر، : عمان(، استراتیجیات التسویقمحمد جاسم محمد، )1(
  .30، ص )م2006عمان، دار وائل للنشر، ( ، تسویق الخدماتعلي حامد العناصور، )2(
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على مدیر التسویق أن یقوم بتحلیل لكل من البیئة الداخلیة والبیئة :الخطوة الأولى. 1
لمؤسسة والفرص الخارجیة للمؤسسة، وذلك بهدف التعرف على نقاط الضعف والقوة ل

  . والتحدیات البیئیة
ة العامة التي تقود الجهد التسویقي التسویقیالاستراتیجیة تطویر وصیاغة :الخطوة الثانیة. 2

ساسیة التي التسویق الأاستراتیجیة وتحدید  ،للمؤسسة من خلال تحدید الأهداف التسویقیة
  . سة وعناصر مهمة  للمزیج التسویقيجزاء سوقیة محددة ومكانة ذهنیة منافأتتألف من 

تتضمن هذه المرحلة عملیة التصنیف والتقویم وتظهر هنا بعض :المرحلة الثالثة. 3
التسویقیة یجب أن یتم تحویلها إلى برامج محددة یتم الاستراتیجیة ن إالمكونات الفرعیة حیث 

وكذلك معاییر لقیاس  ،نظمة محددةأأو  ،تطبیقها والرقابة علیها مع افتراض وجود تنظیمي
  . داءالأ

یغة النهائیة لاي تخطیط استراتیجي تتاثیر بما یتناوله المخطط یرى الباحث أن الص        
سواق المستهدفة والتغیرات البیئیة، وأن العنصر الأساسي ساسیة مثل الأأمن قضایا واقعة 

  . سوقیة فعالةاستراتیجیة في أي تخطیط استراتیجي هو تطویر 
ط التسویق یتضمن لنشاالاستراتیجي اقترح أحد الباحثین منهجاً متكاملاً للتخطیط 

  :)1(العناصر التالیة
الاستراتیجیة حیث تم وضع خطوات معینة لصیاغة :التسویقیةالاستراتیجیة صیاغة . 1

حتى یمكن تحدید الفرص التسویقیة وتعیین أهداف  ،التسویقیة تبدأ بدراسة البیئة التسویقیة
ضوء هذه الأهداف فقد تم تحدید بدائل  يواقعیة لنشاط التسویق، وفاستراتیجیة 
: تشتمل على يات التسویقیة العامة اللازمة لتحقیق تلك الأهداف وهالاستراتیجی
 ،)المزیج التسویقى الموجه بالعمیلاستراتیجیات (ات التسویقیة الموجهة بالعمیل الاستراتیجی

  . واستراتیجیات السوق، واستراتیجیات استغلال الفرص التسویقیة
ات الاستراتیجیفقد حدد الباحث إطاراً متكاملاً لتنفیذ :التسویقیةالاستراتیجیة تنفیذ . 2

المرحلة الأولى على مستوى السوق : والذى یتمثل فى مرحلتین وهماالتسویقیة الموجهة بالعمیل 
فهم الأسواق وقیمة العمیل، وتكوین افتراضات قیمة العمیل، وتسلیم قیمة العمیل، : وتتضمن

                                                        
  .40ص، مرجع سبق ذكره ،محمد جاسم محمد، استراتیجیات التسویق)1(
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بناء منظمة ذات قدرات : ها تتضمنفإنس القیمة المسلمة للعمیل، أما المرحلة الثانیة وقیا
أفضل الممارسات من أجل  يخاصةوتنظیم الموارد، ووضع السیاسات والإجراءات، وتبن

التحسین المستمر، ووضع نظم المعلومات والتشغیل، وتحدید المكافآت والحوافز، وبناء ثقافة 
 .د القادة من أجل إنجاح عملیة التنفیذتنظیمیة، وتخطیط جهو 

حدد الباحث العناصر الأساسیة لعملیة الرقابة والمتمثلة : رقابة الاستراتیجیة التسویقیة .3
.                                                                                        رقابة الافتراضات، والمتابعة الاستراتیجیة، ورقابة التنفیذ: يف

التسویق القیام بمهمتین یعتمدان على بعضهما الاستراتیجي تتطلب عملیة التخطیط   
  :)1(البعض هما

هي مجموعة  :ي المؤسسة أن تعمل بها أو تطورهالمستهدفة التي تنو اختیار الأسواق ا. 1
المستهلكین الحالیین والمرتقبین الذین لدیهم حاجات أو رغبات غیر مشبعة، ولدیهم القدرة 

شباعهم من طرف المؤسسة بأعتبار أن السوق إوالرغبة على الشراء والذین یمكن خدمتهم أو 
هو مجموعة التصرفات البشریة التي تحرك جانبي العرض  والطلب لذا یسعى رجال 
التسویق إلى التعرف على هذه الحاجات غیر المشبعة، سواء أن كانت ظاهرة  أو كامنة، 

ها في ظل من خلال تجزئة عملیة السوق وتحدید الفئة التي لها قدرة على شراء منتجات
  . شباعالتسویقیة التي تعظم هذا الإالظروف البیئیة المتاحة، ووضع السیاسات 

بعد أن یتم تحدید السوق :ویقي لكل سوق مستهدف ثم اختیارهالتس تطویر المزیج. 2
أو الخدمات  ،على إدارة التسویق أن تحدد خصائص المنتجات فإنالمستهدف بالخدمة، 

كذلك على المؤسسة أن تحدد  ،وحاجته فتنسبها له ،مستهلكتشبع رغبات ال التي بمكن أن
تصال، وأن مهمة التسویق سالیب التوزیع  والاأتوزیع، وأن تحدد السعر المناسب و منافذ ال

عملیة المزج كما أن . هي المزج بین هذه العناصر التسویقیة بطریقة تشبع حاجات الأفراد
  . یة التي یمكن السیطرة علیهاعتبار المتغیرات البیئیجب أن تأخذ بعین الا

إجرءات التقییم فإن التسویقي،  الاستراتیجي من أجل ضمان التنفیذ  الفعال للتخطیط      
  : سة تتضمن المراحل الثلاث التالیةعملیة رقابة وتقیمیة في المؤس ةشأنها شأن أی

  . داءوضع مقاییس الأ. أ

                                                        
  .25، ص)م2007عمان، دار الحامد للنشر، (، استراتیجیات التسویق مدخل كمى وتحلیليمحمود الجاسم محمد، )1(
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  . المقاییس الموضوعةالحالي في ضوء الاستراتیجي قیاس الأداء . ب
  . اذ الخطوات التصحیحیةاتخ. ج
وبمراحلها الثلاث الاستراتیجي داء التسویقیة بعملیة تقییم الأالإدارة ن الغرض من قیام إ

  :)1(ینصب في
ل التسویقیة طبقاً للتغیرات التي تستجد في البیئة وصولاً إلى استغلاالاستراتیجیة تكییف . أ

  . السوقیةالفرص وتجنب التهدیدات 
  . الاستراتیجیةالإدارة مع توقعات الاستراتیجي الحفاظ على توافق انسجام الأداء . ب
  . وتنفیذهاالاستراتیجیة التي قد تحدث في كل من عملیة وضع معالجة المشاكل . ج
  

    
   

                                                        
، رسالة دكتوراة بالعلاقات وأثرها على الأداء التسویقي للمصارف استراتیجیة التسویقمصطفى عبدالمجید المصري، )1(

، )م2011مدرمان الإسلامیة، معهد بحوث ودراسات العالم الاسلامي،أجامعة ( في إدارة الأعمال غیر منشورة، 
  .51- 50ص .ص
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  المبحث الثاني
  استراتیجیة النشاط التسویقي

  : هومستویاتالنشاط التسویقي استراتیجیة مفهوم  : اولا
الذي نشأ نتیجة للتغیرات والتطورات السریعة الحاصلة  في الاستراتیجي یلعب التفكیر 

دوراً  في كافة العملیات الاستراتیجیة الإدارة البیئة  المحیطة، بمنشأت الأعمال  كجزء من 
  .)1(ها المنشأة من أجل تحقیق أهدافهاوالسیاسات والخطط التي ترسم

النشاط التسویقي على أنها مفهوم معنوي لایمكن لأي شخص ستراتیجیة ینظر لا       
ات عبارة  عن ابتكار من مخیلة شخص معین بغض الاستراتیجیرؤیته أو لمسه وأن كل 

ها ءلسلوك المستقبلي قبل أن یحدث إزاأهدافاً لتنظیم االاستراتیجیة النظر إذا كانت لتلك 
  .)2(ننموذج یصف السلوك حدث أم لم یحدث الآأ

مجموعة بدائل وسیاسات وأدوار ترشد ": النشاط التسویقي بأنهااستراتیجیة كما عرفت        
رض الاستجابة  الجهود التسویقیة على مر الوقت إلى تحقیق مستوى المزیج والتوزیع بغ

  .)3("للتغیرات البیئیة
وتحلیل دقیق لعناصر دراسة "النشاط التسویقي بأنها استراتیجیة وعرف أحد الكتاب        

أو  ،بهدف تحدید نقاط القوة والضعف فیما یخص المجال التسویقي ،ومتغیرات البیئة الداخلیة
وعناصر ومتغیرات البیئة الخارجیة بهدف تحدید الفرص والتهدیدات التي تفرزها من أجل 

  .)4(قتناص الفرص التسویقیة والحصول على المزایا التنافسیةا
النشاط التسویقي بأنها، خطة تستخدم استراتیجیة یعرف الباحث بناءً على ما سبق 

النمو استراتیجیة لوصف النشاط التسویقي للمنظمة، وتتعامل هذه الخطة مع رسالة المنظمة و 
  . هداف والغایات الحالیة والمستقبلیة ولتحقیق الأ ،وقرارات الاستثمار

قتصادي الذي في تشجیع النشاط الاهماً متلعب عملیة النشاط التسویقي دوراً           
تعتمد دینامیكیة على تطور الطرق التي یمكن فیها للأفراد والمنظمات تبادل السلع والخدمات 

                                                        
  .105، ص )م2009دار الیازوري، :  عمان( ، إدارة التسویق منظور تطبیقي إستراتیجيعلي فلاح الزعبي، )1(
  .31، ص )م2010دار أسامة للنشر والتوزیع، : عمان(، الإدارة المالیة والمصرفیةمحمد عبد الخالق، )2(
  .167، ص ) م2013عمان ، دار الجنادریة، (،  أسس التسویق الحدیثرائد محمد عبد ربه، )3(
  .19، ص)م2013زعون، دار زمزم ناشرون ومو : عمان(، إدارة التسویقمحمد أحمد عبد النبي، )4(
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ولاشك أن البدایة الأولى لعملیة النشاط التسویقي هو توفر المكان الذي یمكن فیه للأطراف  
تنمیة وتطویر الخطة أن تجتمع وتقوم بعملیة النشاط التسویقي، ویمكن القول بأن 

  .)1(الاستراتیجيأنما یمثل عملیة التخطیط الاستراتیجیة 
التسویقیة تمثل طریق تسترشد بها إدارة نشاط الاستراتیجیة علیه یمكن القول بأن         

حتیاجات من خلال التحدید الكفؤ لاالاستراتیجیة التسویقي في المنظمات لتحقیق أهدافها 
المنظمة أو العمل على استقلال الموارد المتاحة بالطریقة المثلى   السوق الذي تعمل ضمنه

  . الأمثل لعناصر المزیج التسویقيالاستخدام و 
العامة للمنظمة ومع الاستراتیجیة نشاط التسویق بشكل متكامل مع استراتیجیة تصاغ        

بطبیعة الحال  وحدة الأعمال، وقد تكون هي الموجه الأساسي لها، وهذا یتطلباستراتیجیة 
المتبعة من قبل المنظمة ذاتها الاستراتیجیة جل فهم أمن الاستراتیجي الوعي والتفكیر 

دراك الغرض من التغییر ومدى استراتیجیة والمنظمات المنافسة، وكیفیة زیادة  المنظمة وإ
تسویقیة ضرورة لاغنى عنها في ظل  استراتیجیة وجود  فإن الحاجة إلى الاستقرار، وعلیه 

عالم دینامیكي متسارع یصعب التنبؤ به، خصوصاً وأن التغیرات التي تواجهها منظمات 
 .)2(عمال خطیرة ومستمرة تهددها بالفناءالأ

ات التشغیلیة الاستراتیجیتسویقیة متكاملة لنشاط التسویق مع استراتیجیة إن وجود          
والتسارع التكنولوجي، وهذا ما الاخرى یعطي المنظمة القدرة على مواجهة مخاطر المنافسة 

للنشاط التسویقي في استراتیجیة وجود یسهم ، وعلیه الاستراتیجيیمكنها من تحقیق النجاح 
  : )3(تحقیق ما یلي

قد تحقق استراتیجیة التسویق مناخاً فاعلاً في إدارة :مواجهة التغیرات البیئیة المفاجئة. 1
القرار لنشاط التسویق یفكر في ماذا یفعل إذا جعل متخذ عملیة التغییر، ذلك من خلال  

  . ث تغییر معین في السوق أو القطاعحد
التشغیلیة في المنظمة وهذا من شأنه العمل على الاستراتیجیة التنسیق والتعامل مع . 2

  . استغلال الموارد بالشكل الأمثل
                                                        

  .31، ص )م2011الدار الجامعیة، : الإسكندریة( ،  إدارة  التسویق  مدخل إستراتیجيمحمد عبدالعظیم أبو النجا، )1(
  .112، ص )م2012دار صفاء للنشر والتوزیع، : عمان( ، إستراتیجیات  التسویقایاد عبد الفتاح النور، )2(
  .13، ص )م2009دار البدایة ناشرون وموزعون، : عمان( ، التسویقإدارة عامر عبد االله موسى، )3(
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التسویقي التي تعمل  تساعد على توحید الجهود من خلال التنسیق بین مكونات المزیج . 3
  . هداف التسویقیةباتجاه واحد وهو تحقیق الأ

في وجه المنافسین من خلال إعادة تجزئة السوق الإستراتیجیةالعمل على غلق المنافذ . 4
عادة تحدید الأ   . سواق، وقنوات التوزیع الجدیدةوإ

  : النشاط التسویقيإستراتیجیةمواصفات : تأنیا
النشاط التسویقي على الوسائل التي تستطیع بواسطتها المنظمة  ستراتیجیات اترتكز       

لتقدیم قیمة   ،والاستفادة من نقاط قوتها المتمیزة ،من تمییز نفسها بشكل فعال من منافسیها
  :)1(تيالجدیدة للنشاط التسویقي بالآالاستراتیجیة ویفترض أن تتصف  ،أفضل لزبائنها

  . التحدید الواضح للسوق. 1
 . فق الجید بین المواصفات المتاحة واحتیاجات السوقالتوا. 2
 . للعمل رئیسةالأداء المتمیز والمتناسب مع المنافسة في عوامل النجاح ال. 3

النشاط التسویقي تحقق العدید من المزایا للمنظمة تاتي في استراتیجیة كما أن        
  : )2(مقدمتها المزایا التالیة

تقویة التنسیق والتعاون بین مختلف انشطة المنظمة التسویقیة والإنتاجیة والتمویلیة والذي  . 1
  . من شأنه العمل على تحقیق تفكیر مشترك واضح واستغلال أفضل موارد المنظمة

في  مهمة تساعد المنظمة على وصف النمو المتوقع، إذ لایمكن تقویم الأهداف ال. 2
  . مستقبل المنظمة

النشاط التسویقي لاغنى عنها للإدارة العلیا لتأدیة مسئولیاتها بصورة استراتیجیة ن إ. 4
  . فعالة

تعمل على محاكاة المستقبل على الورق كوسیلة تسمح للمنظمة من اتخاذ قرارات أفضل  . 5
والتي تحدد الحاضر بدلاً انتظار دورتها،  فهي  ،عن الفرص التي یمكن عملها في المستقبل

  . لك التهدیدات التي تواجه المنظمةى تصنیف الفرص وكذتعمل عل
ل معها لتحقیق ووضع الأولویات للتعام،الاستراتیجیةتساعد على تشخیص المسائل . 6

  . المزایا التنافسیة
                                                        

  .17، ص)م1997اتحاد  بنوك مصر، : القاهرة( ، الاستراتیجیات الحدیثة في التسویقطلعت أسعد عبد الحمید، )1(
  .53، ص)م2008دار الیازوري للنشر، : عمان( ، مدخل نظري وتطبیقي -بحوث التسویق، حمید عبد النبي الطائي)2(
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  النشاط التسویقياستراتیجیة أهمیة : ثالثا
كفلسفة ومنهاج عمل  في معظم المنظمات الحدیثة  إلى  أدى تزاید الوعي بأهمیة التسویق 

 ،نشطة وفعالیة إدارة نشاط التسویقيأفیما یخص معظم  ،التسویقياستراتیجیة تبني مفهوم 
یق الأهداف نشاط التسویق كأسلوب علمي ومتكامل یرمي إلى تحقاستراتیجیة وذلك أن 

ن جهة، والزبون من جهة ثانیة، لكل من طرف المعادلة المنظمة م الموضوعیة بشكل مقبول
إن إدارة نشاط التسویق في .تمنع الاحتكار وتصون حقوق الزبونمن خلال وضع تشریعات 

  :)1(تتمثل في الإدارة المنظمة لاتعمل من فراغ، والواقع التطبیقي بین أن هناك أهمیة لهذه 
تقدیم سلعة أو خدمة ذات مواصفات محددة من قبل الزبائن وتسهم جدیاً في تلبیة . 1
  . حتیاجاتهم ورغباتهما

  . ، الصورة الذهنیة  التي یتوقعها الزبونتحدید  السعر، الجودة. 2
تحدید وسائل الاتصال واسالیبه المختلفة للوصول إلى الزیون الحالي والمرتقب والسعي  . 3

میة المدركات  وتن ،على مواصفات وخصائص المنتجات بشكل واضح ودقیقإلى أطلاعهم 
  . لدیهم لطلب المنتج

  . سواق التي یتوقعها الزبون أو یجدهافرة ومتاحة في الأاجعل المنتجات متو . 4
استراتیجیة اعتماداً على ماسبق یرى الباحث أنه من الضروري أن یكون لكل منظمة 

داف الخاصة  هلدوره الكبیر في تحقیق أهداف المنظمة العامة والألنشاطها التسویقي نتیجة 
  .لها، وتحقیق التوازن بین حاجات السوق وبین إمكانات المنظمة

  : تخطیط النشاط التسویقي: رابعا
وذلك على النحو  ،یمكن استعراض عدد من الخطط التي تتطلب مدخلات تسویقیة       
 :)2(التالي

تستخدم النشاط الكلي للمنظمة، وقد تكون طویلة أو متوسطة أو  :للمنظمةالخطة العامة . 1
 ةوتتعامل هذه الخطة مع رسالة المنظمة، ولا تحتوي هذه الخطة على أی ،قصیرة الأجل

  . دارات أو الوحدات داخل  المنظمةنشطة الخاصة بالإتفصیلات عن الأ

                                                        
  .73، ص )م 2008عمان ، دار حنین للنشر والتوزیع، ( ، أسس التسویق المعاصریحیى مصطفى علیان، )1(
  .202، ص )م2010دار أسامة للنشر والتوزیع، :  عمان( ، التخطیط الاداريحسام العربي، )2(
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ات التسویقیة الاستراتیجیتتشابه مع خطة المنظمة وتصف  :خطة الإدارات والأقسام. 2
الموارد المالیة التي یمكن إستخدامها في الاجل استراتیجیة وكذلك  ،والمالیة والإنتاجیة

  . ي تساعد في تحقیق النمو والربحیةالقصیر أو المتوسط أو الطویل والت
ات المرتبطة بخط منتجات ات والتكتیكالاستراتیجیتصف الاهداف و  :خطة خط المنتجات. 3

  . هذه الخطة ير یتجات مسئولاً عن مدمعین، ویكون  مدیر خط المن
ستراتجیات والتكتیكات المرتبطة بسلعة هداف والاتصف هذه الخطة الأ :خطة السلعة. 4

  .   معینة أو مجموعة  من السلع ویكون مدیر السلع هو المسئول عن إعداد هذه الخطة
ن مدیر العلاقة هو المسئول عن إعداد هذه الخطة، وتصف الخطة یكو : خطة العلاقة.  5

  . هداف التكتیكات المرتبطة بعلامة تجاریة أو اسم تجاري معینات والأالاستراتیجی
ذا كان  ،یتم إعداد هذه الخطة لتنمیة أو تطویر أو خدمة سوق محدد:خطة السوق. 6 وإ

مسئولیة إعداد خطة  فإن،سواقوالأمسئول عن العلامات والمنتجات لدى الشركة  مدیر 
  . لسوق تقع على عاتق مدیري الاسواقا

 ،ترتبط هذه الخطة بتسویق سلعة أو مجموعة من السلع المعینة :خطة السلعة التسویقیة. 7
  . معین ) صناعي، استهلاكي(معینة في منطقة جغرافیة أو سوق أو منتجات 

معین مثل  ط التسویق لنشاط رئیسيیتم إعداد هذه الخطة لنشا :الخطة الوظیفیة. 8
  ،)الخطة المالیة(والتمویل  ) خطة الإنتاج أو التصنیع(والإنتاج ) یقو خطة التس(التسویق 

فخطة التسویق  رئیسةوتصف هذه الخطة الأنشطة أو الوظائف الفرعیة المرتبطة بالوظیفة ال
  : تيلى مجموعة من الخطط الخاصة بالآتحتوي ع

  . علانخطة  الإ. أ
 . خطة رجال البیع. ب
 . خطة تنشیط المبیعات. ج
 . خطة  التسعیر. د
 . خطة التوزیع. ه
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  : التنظیمیة لنشاط التسویقالاستراتیجیة : خامسا
ثم الشروع في تنمیة وتطویر أهدافها  ،تأمل المنظمة بعد أن قامت بتشكیل رسالتها       

في أنها تكون قد عرفت إلى أین ترید الذهاب وفیما یلي یعرض الباحث الأشكال المختلفة 
  :)1(التي یمكن للمنظمات اتباعها وتتمثل فياتالاستراتیجیمن 

حدى الآلیات التي یمكن إهي : سواقات المبنیة على أساس المنتجات والأالاستراتیجی. 1
الاعتماد علیها لتطویر الاستراتجیات التنظیمیة التي تركز على الاتجاهات التي یمكن 

بغرض تحقیق النمو أو تركز  هذه الإستراتجیات بصورة بدائیة  ،للمنظمة أن تتحرك نحوها
، نفسهم على تحقیق زیادة في المبیعات التي تخص المنتجات الحالیة، ومع العملاء الحالیین

خرى التي قد نجد السوق من خلال بعض التكتیكات الأ إستراتیجیات تخترق كما یمكن تفعیل
في عبوات جدیدة من حیث الحجم،  أو ،أنها تعتمد مثلاً على  تغلیف المنتج بشكل مختلف

  . أو جعل المنتجات متاحة لدى الزبون والتاجر والمحلات
هذه استخدام یتم :التنافسیةساس المیزة أتبعة على ات التنظیمیة المالاستراتیجی. 2

ات لاستهداف السوق في مداه الواسع، أو یتم التركیز على  قطاع  معین داخل الاستراتیجی
قیادة التكلفة نجد أن المنظمة تركز على  استراتیجیة السوق الكلي فعندما تستخدم المنظمة 

نا یبدأ السعي التمیز في انخفاض مستوى التكلفة داخل الصناعة التي تعمل بها، ومن  ه
ذا ما استخدمت  ا،بعضمنتجات نمطیة لاتختلف عن بعضها وتقدیم  ،بشدة لتحقیق الكفاءة وإ

المبنیة على تحقیق التمایز یلاحظ أن المنظمة تتحرك للبحث والتطلع الاستراتیجیة المنظمة 
  . تي تعمل بهاإلى التفرد والتمیز داخل الصناعة ال

في هذا الصدد هي تحقیق التفرد للمنتج أو  مهمة لنقطة التجدر الاشارة هنا بأن ا        
سعار أعاد بغرض أن تباع ببكثر من هذه الأأالخدمة من خلال الاعتماد على واحد أو 

  . مرتفعة
" القیمة المقدمة للعمیل"صبح مفهوم أ :التنظیمة المبنیة على القیمةالاستراتیجیة . 3

زیادة حدة مثلما هو كذلك بالطبع للعملاء نتیجة لمفهوماً حرجاً وفارقاً لدى المسوقین 
سواق، ویمكن القول بأن هذا المفهوم یمثل امتداد طبیعي لفلسفة المنافسة الموجودة بالأ

                                                        
  .46محمد عبد العظیم أبو النجا، مرجع سابق، ص )1(
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المفهوم التسویقي التي تركز على تنمیة وتوصیل القیمة  الكبیرة للعملاء كآلیة یمكن من 
  . خلالها تحقیق الأهداف التنظیمیة 

بصورة جلیة بأن البیئة التنافسیة لم تعد تلك البیئة التي تسمح للشركة  أصبح واضحاً و 
وبالتالي لكي تحقق المنظمات النجاح فلابد  ،بالنجاح من خلال تقدیم كل الأشیاء لكل الناس

جل مع عملائها من خلال قیامها بتقدیم قیمة منفردة لهم،  أن تسعى لبناء علاقات طویلة الأ
المنظمات ذلك النجاح من خلال اختیارها توصیل قیمة كبیرة  هذا وحققت العدید من 

وتمثل تلك  ،وحدة من ثلاث إستراتجیات من استراتیجیات القیمةاستخدام لعملائها ب
  .)1(أفضل خدمةو أفضل منتج، و ات في تقدیم أفضل سعر، الاستراتیجی

  : النشاط التسویقياستراتیجیة مراحل : سادسا
  :)2(شاط التسویق بعدة مراحل تتمثل فيلنالاستراتیجیة یمر وضع 

  . ضع تصور عام وشامل لمهمة المنظمةو . 1
داء كل وحدة، في المنظمة، ووضع تحلیل مفصل لأالاستراتیجیة تحدید وحدات الأعمال . 2

 . ینبثق من الصورة العامة والشاملة
 . التسویقیة بكل وحدة أعمال أو منتجالاستراتیجیة وضع . 3
 . ة أعمال أو منتج إلى خطط تفصیلیةالخاصة بكل وحدالاستراتیجیة تحویل . 4
 .   تنفیذ الخطط التفصیلیة . 5

وهي  ،لنشاط التسویق تتضمن تحدید والذي یجب عملهاستراتیجیة إن مراحل وضع  
استراتیجیة ومن ثم یتم التقریر بعد ذلك عن تنفیذ الخطة، ویتطلب وضع  ،لذلكالاستراتیجیة 

  ،التسویقي تحدید عناصر المزیج التسویقي الذي یتطلب بدوره تصنیف المنتج ذاتهالنشاط 
هل المنتج الذي تنتجه هو صابون  :وعلى سبیل المثال یمكن أن یكون السؤال المطروح

والحملة  تحدد السعر :على هذا  السؤال أو الأجابة ،؟بالكلونیا أم كلونیا ممزوجة بالصابون
أخرى السعر المخفض قد یجعل المستهلك ینظر إلى المنتج  بوصفه شیاء أالإعلانیة وعلى 

  .)3(العالي  ینظر إلیه بوصفه كلونیا ، السعراصابون
                                                        

  .18، ص )م2008مكتبة الجامعة، : الشارقة( ، تسویق الخدمات المالیةتامر البكري، أحمد الرجوس، )1(
  .113، ص )م2009دار البدایة ناشرون وموزعون، : عمان( ، إدارة التسویقعامر عبداالله موسى، )2(
  .28، ص )م2012دار كنوز المعرفة، :  عمان(، تسویق الخدمات الصحیةفرید كورتل وأخرون، )3(
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  نشاط التسویق استراتیجیة نطاق : سابعا
فراد ومنظمات تنصب مهمة التسویق في خلق وترویج، ونقل السلع والخدمات للأ

نواع لیشمل سویقیة یوفق في مجموعة الأمجال عمل القوى الت فإن الاعمال، وفي الحقیقة 
  :)1(مایلي

نتاجیة في معظم الدول، یدخل تسویق السلع المادیة ضمن الجهود الترویجیة والإ :السلع. 1
  . وتقسم السلع إلى السلع الملائمة وسلع السوق، والسلع الخاصة والسلع غیر المطلوبة

بنسبة كبیرة في معظم یسهم تشیر المعلومات إلى أن قطاع الخدمات : الخدمات. 2
ختلاف درجات تطورها أو تنوع الخدمات بین تلك التي یقوم اقتصادیات العالمیة على الا

خدمات  :وخدمات الحیازة مثل ،وخدمات التحصیل ،الإنسانیة بها بنفسه مثل العنایة الصحیة
وأخیراً ، التدریب والإعلانات: ات العقلیة مثلوالخدم .والتنظیف ،والصیانة ،الإصلاح

  . ستشاراتوالا ،والمصارف ،ات التأمینخدم :الخدمات المصرفیة التي توفر معلومات مثل
فهذه المؤهلات العلمیة  ،إن الخبرات یتم معاملتها تماماً مثل السلع والخدمات: الخبرات. 3

عمال، ومن خلالها یمكن صناعة المنتجات ن منظمات الأم الكثیروالعملیة تحتاجها 
  . وتطویرها ونقلها

 ،حداث التي یجب تسویقها في الأسواق المحلیة والخارجیةهناك الكثیر من الأ :الأحداث. 4
  .والدورات الریاضیة والأولمبیة ،یةالمؤتمرات العلمیة والدین :ومن أمثلة  ذلك

 رئیسةالمرشحین من المنتجات ال یظهر ذلك بشكل واضح من خلال  ترویج: الأشخاص. 5
  . قناع الناخبین بهمهارات عالیة لإحیث  یحتاج  تسویقهم إلى م

ثریة، كما تشمل هذه الفئة خیر مثال لذلك الأماكن السیاحیة والأ: الأماكن. 6
  . تسویقالجامعات والمستشفیات

والخدمات المعمرة  ،وجمیع أشكال السلع ،تشمل هذه الفئة جمیع الممتلكات: الملكیات. 7
  . الأسهم والسندات والنقود السائلةالأراضي، المساكن، السیارات، : وغیر المعمرة  مثل 

ویحاول المسوقون فیها  ،Microsoft, Sonyوشركة DELL مثل ذلك  :المنظمات. 8
  . ه المنظمات وبالتالي عن منتجاتهانطباع  الإیجابي  لهذتسویق  التصور والا

                                                        
  .57، ص )م2010دار كنوز للمعرفة، : عمان(، ل التسویقيالاتصافرید كورتل، )1(
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یشمل ذلك حملات التوعیة الصحیة والطبیة عن الأمراض المعدیة الساریة  :المعلومات .9
لك ویشمل كذ ،أو تسویق المعلومات المتعلقة بمكافحة المخدرات والأدمان والتدخین ،كالإیدز

  . تسویق الكتب والأقراص المدمجة
  : النشاط التسویقياستراتیجیة عناصر : ثامنا

الاستراتیجیة لتي یجب أن تتضمنها عملیة صیاغة هنالك مجموعة من العناصر ا        
  :)1(لنشاط التسویق تتمثل في

وحیویة لما ینتج عنها من بیانات  مهمةتعتبر هذه الخطوة  :ةدراسة البیئة التسویقی:1
ومعلومات تساعد في  وضع أهداف ملائمة وواقعیة لنشاط التسویق ومن ثم التوصیل إلى 

  : استراتجیات یمكن تنفیذها  في الواقع  العملي ویمكن تقسیم البیئة التسویقیة إلى قسمین هما
ء والمنافسة والوسطاء تشمل البیئة المباشرة على المنظمة والعملا :البیئة المباشرة: ا

التسویقین والموردین، جماهیر المنظمة وتعتبر هذه البیئة ذات تاثیر كبیر على النشاط 
في التنبؤ بمتغیرات هذه الاستراتیجي التسویقي للمنظمة ولذلك یظهر دور ماهیة التخطیط 

یوضح عناصر البیئة  المباشرة  ومدى  )2/1/5(والشكل رقم  .البیئة ومعرفة اتجاهاتها
  : ثیرها على النشاط التسویقيأت

   

                                                        
، رسالة ماجستیر في إدارة أثر التخطیط الاستراتیجي لنشاط التسویق على الاداء العام  للمنظمةهاشم سید سلیمان، )1(

  .112، ص )م2007جامعة القاهرة ، كلیة التجارة ، ( الأعمال غیر منشورة، 
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  النشاط التسویقياستراتیجیة البیئة المباشرة في عناصر : )2/1/5(الشكل رقم 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

، رسالة ماجستیر في إدارة الأعمال غیر لنشاط التسویق على الاداء العام  للمنظمةالاستراتیجي أثر التخطیط هاشم سید سلیمان، : المصدر
  .112، ص )م2007جامعة القاهرة ، كلیة التجارة ، ( منشوره، 

  
وفیما یلي یعرض الباحث عناصر البیئة المباشرة وتاثیرها على النشاط التسویقي في 

  : المنظمة كالآتي
التسویق یجب أن تأخذ في  إدارة فإنالتسویقیة، الاستراتیجیة عند تصمیم : لمنظمةا :1

والبحوث والتطویر  العلیا التمویلالإدارة خرى بالمنظمة مثل المجموعات الأ الحسبان
ه طبقاً للمفهوم فإنوعلى ذلك  ،ثیر على نشاط التسویقأهذه المجموعات لها ت والإنتاج، فكل

  وهي یجب أن تعمل بصورة ،تلك الإدارات یجب أن تفكر في العمیل أولاً  فإن،التسویقي
  .)1(ومن ثم تكسب رضاءه وولاءه ،للعمیلقیمة متمیزة  لتوفیر ت؛بعضمتناسقة مع بعضها 

                                                        
  .37، ص)م2004مركز التدریب، -الاسكان بنك: عمان( ،إستراتجیات التسویق في مجال الخدماتبرامج طاهر مرسي عطیة، )1(

 

  المنظمة   المنافسون

 الموردون 
 

 الوسطاء العملاء
 التسویقیون

 جماهیر المنظمة 

النشاط 
التسویقي 
 للمنظمة
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ساسیة للمنظمة، فهي تفكر في كیفیة الوصول یمثل العملاء نقطة التركیر الأ :العملاء:2
 فإن لذلك . للمنظمة جتماعیةسلوب یراعي المسئولیة الاأوب ،وخدمتهم بطریقة مریحة ،إلیهم

لنشاط التسویق بصفة عامة وصیاغة الاستراتیجي نقطة  البدء الطبیعیة للتخطیط 
وذلك لمعرفة كیفیة تقسیم  ،تحلیل هؤلاء العملاء يالتسویقیة بصفة خاصة هالاستراتیجیة 

كتشاف الحاجات غیر الممتعة او  ،أو معرفة الدوافع الشرائیة لدى العملاء ،السوق إلى مقاطع
  . ى تقدیم منتجات تشبع هذه الحاجاتعل یساعدلدیهم، مما 

ت الأعمال، آعلى النشاط التسویقي لمنش ثیر رئیسأت ويیعتبر المنافسون ذ: المنافسون:3
 ،ستراتجیتهماوما هي أهدافهم و  ؤساء،لذلك من الأهمیة بأمكان معرفة من هم المنافسون الر 

وحصصهم السوقیة، وكذلك لابد من فهم شكل المنافسة في  ،ونقاط القوة والضعف لدیهم
  .)1(لى منتجات المنشأةثیرها عأوت ،المستقبل، وتوقع الأنماط المختلفة لردود المنافسین

في تحقیق أهداف المنظمة، فلم یعد  ماً همیلعب الوسطاء دوراً  :الوسطاء التسویقیون: 4
بل  ،في توزیع  منتجات المنشأةتسهم ت صغیرة الحجم، والتي آهؤلاء الوسطاء تلكالمنش
ولهم القدرة على  ،من القوة بحیث یملون شروطهم على المنشآت أصبح هؤلاء الوسطاء

  . سواق الكبیرةخراج المنشأة من الأإ
ع تصنیعه وشراءه، ومن هنا لمنشأة بیع منتجاتها إذا لم تستطلا تستطیع ا :الموردون: 5

وقطع غیار،  ،ه من مواد خامفی بكل ماترغب أهمیة الموردین في امداد المنشأةتظهر 
في النهایة إلى النجاح  مما یؤدي ،وفي الوقت الملائم ،وتكلفة مناسبة ،بمستوى جودة معینة

  . التسویقي
علان، البنوك وهذه الفئات ت الحكومیة، ووسائل الإآتتمثل في المنش :جماهیر المنظمة: 6

أو  ،ات الصحیحةالاستراتیجیلها تأثیرها على النشاط التسویقي للمنشأة، سواء من حیث 
 ،أو تعریف العملاء بالمنشأة ومنتجاتها ،سعار، وذلك بالنسبة للمنظمات الحكومیةالالتزام بالأ

وتحدید الفوائد علیها، وما  ،ملاء المنشأة بالأموال اللازمةإأو  ،علانوذلك بالنسبة لوسائل الإ
  . ثیر على السعر النهائي للمنتجألذلك من ت

  
  

                                                        
  .61، ص ) م2004إیتراك  للنشر والتوزیع، : القاهرة ( ، إدارة  التسویقمحمود صادق بازرعة، )1(
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  البیئة غیر المباشرة  :ب
  ،جتماعیةوالا،الاقتصادیةتشمل البیئة غیر المباشرة المتغیرات المرتبطة بالنواحي       

والثقافیة وهذه المتغیرات لها تأثیر غیر مباشر على النشاط التسویقي للمنشأة، لاتستطیع 
هم عناصر البیئة غیر المباشرة من خلال الجدول رقم أالمنشأة التحكم فیها، وتتمثل 

  :الذي یوضحهها كالآتي) 2/2/6(
  النشاط التسویقياستراتیجیة  البیئة المباشرة في عناصر:)2/2/6(الشكل رقم 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

Kotler, Kotler On Marketing : How To Create, Win, And Dominate Markets (The Free 
Press, 1999), P. 194. 

 :)1(ناصر البیئة غیر المباشرة كالآتيویمكن استعراض ع
عمال العدید من العوامل، مثل دورة الأالاقتصادیة تتضمن البیئة : البیئة الاقتصادیة:1

ضافة خرى، التضخم، سعر الفائدة، بالإأترویج، كساد، الاتجاه إلى الرواج مرة الاقتصادیة 
                                                        

  .31، مرجع سبق ذكره ، ص التسویق مدخل استراتیجيبشیر العلاقة، )1(

 البیئة
قتصادیةالا  

عوامل 
 بیئیة أخرى

البیئة 
الاجتماعیة 

 والثقافیة

  
 التكنولوجیةالبیئة 
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سعار، المدخرات، والائتمان وغیرها من العوامل التي تؤثر بدرجة متفاوتة إلى الدخول، الأ
على القوة الشرائیة، والطلب والمبیعات، ومن ثم یجب على المنشأة أن تستوعب مثل هذه 

  . ةیجیاتها وبرامجها التسویقیلما في ذلك من تأثیر على استرات ؛ومراقبة مدى تطورها ،العوامل
یواجه مدیرو التسویق بمتغیرات اكثر تعقیداً تتمثل في القوى : والثقافیة جتماعیةالبیئة الا:2
وهذه التغیرات  ،والثقافیة والتي تتغیر بدرجة أسرع مما یتوقعه هؤلاء المدیرون ،جتماعیةالا

ة على وتؤثر بدرجة كبیر  ،أو قیم ومعتقدات المجتمع ،نماط الحیاةأن كانت من إسواء 
  .)1(نشطة التسویقیة للمنشآتالأ
أو  ،ن كانت داخل الصناعةإتعتبر التطورات التكنولوجیة سواء  :البیئة التكنولوجیة:3

نما تمثل فرصة إوهي . التسویقیةالاستراتیجیة على  تأثیراً  أكثر المتغیرات البیئیة،خارجها
ه من الأهمیة معرفة التغیرات فإن،لذلك اجوهری اأو تمثل تحدید ،لتدعیم المركز التنافسي

وموقع المنشأة من هذه  ،والعملیات ،التي حدثت عن تكنولوجیا المنتجات رئیسةال
  . تقادم  الحلول الحالیة  إلى أن تؤدي ومعرفة التكنولوجیا المستقبلیة التي یمكن ،التكنولوجیا

قوانین الملكیة (وقانونیة  ،)السیاسيمثل التدهور (هي عوامل سیاسیة : عوامل بیئیة أخرى:4
ثیر على النشاط التسویقي أها تلوهي  ،)عدد السكان وفئاتهم العمریة(ودیمغرافیة  ،)الفكریة

 .)2(لنشاط التسویقالاستراتیجي خذ هذه العوامل في الحساب عند التخطیط أللمنشأة، فیجب 
والتي  ،اولى نشاط التسویقیةیرى الباحث أن دراسة البیئة التسویقیة تمثل الخطوة الأ

  . المنشأة استراتیجیتها التسویقیة ها تبنيئعلى ضو 
  تحدید الفرص التسویقیة : 2

التسویقیة تتم دراسة الفرص الاستراتیجیة في هذه الخطوة من مرحلة حسب قمة        
اة على أالمنشالتسویقیة الناتجة من دراسة البیئة التسویقیة في الخطوة السابقة، بحیث تساعد 

وبلورة استراتجیات تحقیقها الفرصة التسویقیة التي هي  ،هداف التسویقیةولویات الأأوضع 
ولهذا یمكن أن یكون هناك احتمال كبیر أن تحقق فیه ربحیة  ،مجال حاجة واهتمام العمیل

ن الفرصة التسویقیة تمثل حاجة غیر فإوبالتالي  ،شباع تلك الحاجاتإمعینة من خلال 
والفرصة  ،قیمة ةشباعها من خلال تقدیم أیإوتسعى المنشأة إلى  ،مشبعة لدى العمیل

                                                        
  .47، ص)م2001المركز التعلمي المفتوح، جامعة القاهرة،: وآخرون، مبادئ التسویق، القاهرة محیى الدین ازهري )1(
  .43مصطفى عبد المجید المصري، مرجع سبق ذكره، ص )2(
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وحیث  ،تتیح الفرص التسویقیة المتاحة في البیئة التي تعمل فیها المنشأة التسویقیة للمنشأة
 .)1(نه لایمكن أن تعتبر الفرص  المتاحة  في البیئة  فرصاً  تسویقیة  لكل منشأةإ

  ،شكالهاأحث أنه یجب على المنشأة دراسة مصادر الفرص التسویقیة و یرى البا         
یمكن من خلالها تحدید  ؛وصور استغلالها حتى یمكنها الوصول إلى فرصة تسویقیة ملائمة

  . كثر واقعیةأهداف أ
  :النشاط التسویقي استراتیجیة ممیزات : تاسعا

  :)2(مایليمنها نذكرنشاط التسویق تتضمن العدید من الممیزات استراتیجیة ن إ
 هفي أوجلقه أها وهو في تجتسحب منت ن المنظمة التيأ، إذ ترك سمعة ممتازة. 1 

ترقب وشوق للمنتج   وتترك العمیل في ،وسمعة جیدة ،لابد أن  تكسب شهرة  واسعة.النجاح
  . ولو نفسیاً  ،ما یساعدها كثیراً  في خدمة وضمان نجاحه الجدید، وهذا

نه على إإذ  ،واكتساب سمعة المبادرة الریادة في طرح المنتجات الجدیدةقیادة السوق . 2
 ستمراریةإلا أنه لا یمكن لمؤسسة تسعى للا .من الاختراع سهلأمن أن النسخ والتقلید  الرغم

  . والنمو أن تتجاهل ضرورة التحدیث
یقي سو من خلال الاستعراض السابق لممیزات استراتجیة النشاط الت هویرى الباحث أن  

  . یبین أن خیارها یكون قیماً 
  : استراتجیة النشاط التسویقيئمساو : عاشرا

 :)3(ومن هذه العیوب ،ن استراتجیة كهذا لابد أن تتضمن العدید من العیوب والعقباتإ
  . فرة  بشكل مناسباوالفرص المتو  ،نةعدم استغلال الطاقات الممك. 1
 . نتاجي إلى آخرإأو من تشكیل  ،آخر إلىعف المرونة في الانتقال من مجال انتاج ض. 2
نظراً للأهمیة المسبقة لهذا النشاط بشكل عام،  ؛بحاث والتطویرة للأعالتكالیف المرتف. 3

  . بشكل خاصالاستراتیجیة وفي مثل هذه 
  
 . وتشجیع للانماط الاستهلاكیة  ،التأثیر على العادات والتقالید والسلوكیات الاستهلاكیة .2
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وهو  ،ضافة بعد آخرإه یمكن فإن،یرى الباحث بناء على ماسبق ذكره حول العیوب   
والاتصالات   ،وخاصة في مواد المعلومات ،للتقادم المعنوي للمنتجاتالاستراتیجیة تسریع 

  . لكترونیاتوالا
  : للنشاط التسویقيالاستراتیجیة الخصائص : حادى عشر

التسویقي یمكن ممارسة في كل مستوى المؤسسة في المجال الاستراتیجي التخطیط   
وتتصف الدیمغرافیة التسویقیة بالعدید ،الاستراتیجيومستوى وحدة العمل  ،كدورة متكاملة

  :)1(ائص یمكن عرضها على النحو التاليمن الخص
ساسیة التي یستند علیها التسویق ن القاعدة الأإ: شباع حاجات المستهلكینإ. 1

شباع حاجات المستهلكین بكفاءة وفعالیة؟، لذا استندت استراتجیة إهي الاستراتیجي 
أو الجدیدة تشبع حاجات  ،التسویق على فرضیة مفادها أن المنتجات المتطورة

 اً التسویق مفهوم دورة حیاة المنتجأساس ور یوطبقاً لذلك اعتمد مد هم؛ورغاباتالمستهلكین
لكل مرحلة في دورة حیاة المنتج،  ، خاصة وأنهاوتطویر التسویقیةالاستراتیجیة لوضع 

التقدیم، النمو، النضج، الاضمحلال  تتصف بصفات وتوقیعات متمیزة عن بقیة 
  . یقیة متمیزةو استراتجیة تسبالتالي تتطلب كل منها ،المراحل

شباع حاجات ورغبات إعند الاستراتیجي لایقف التسویق :التوجه نحو السوق. 2
شباع إقیاساً ب ؛على درجة من الإشباعأحقیق بل یهدف إلى ت ،المستهلكین فقط

  . ورغبات المستهلكین ،المؤسسات المنافسة
ومن جهة ثانیة أن تحقیق الموقع  ،هؤلاء ینظرون إلى الافضلیة التنافسیة في السوق      

ومن جهة ثانیة أن تحقیق الموقع التنافسي المتمیز   ،التنافسي المتمیز لمؤسسة في السوق
سوق یتطلب تضافر وتفاعل جهود كافة الوحدات الإداریة التي تتألف منها  لمؤسسة في ال

  . فراد بدلاً من اختصارها على قسمین التسویق فقطوالأ ،كالإنتاج السالبة :المؤسسة
لیس التزام وحدة  ،التسویقیة تمثل التزام المؤسسة بكاملهاالاستراتیجیة بذلك تصبح         

الاستراتیجیة صبح تطویر أولتحقیق هذه الغایة  ،التسویق داریة فقط التي تستخدم هذإ
 ،بالتعریف الواسع لعمل المؤسسة المعینة أجراءات التي تبدالتسویقیة یتضمن سلسلة من الإ

لمؤسسة باتصال مباشر مع جزاء السوقیة والمنتجات التي تتكون فیها اأومن ثم تحدید الا
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ید جهود كافة الوحدات الإداریة للمؤسسة وحخرى، والتي تنتهي لتنسیق وتالأ المؤسسات
  .)1(فاعلیتها  وكفاءتها الذي یحقق زیادة  المهنیة بالشكل

عمال المعاصرة وسط بیئة تتسم بتعقدها تعمل مؤسسات الأ: البئیة المعقدة والمنفرة. 3
بما  ،ولما كان التسویق یمثل حلقة الوصل مابین المؤسسة وبیئتها الخارجیة ،وتغیرها السریع

 .ف الطبیعیة من توقع التغییر منهاصبحت الظرو ألذا  ،ووسطاء توزع ،فیها من مستهلكین
 الاستراتیجیة التسویقیة بتطلبدارة التسویق وهؤلاء إلى تطویر المركزیة لإالاستراتیجیة یمثل 

نظام معلومات تسویقي ذات توجه  بیئیة في المدى البعید من القصیرمراقبة التغیرات ال
ن نظام إإذا  ،والذي تختلف طبیعته عن المفهوم التقلیدي لبحوث التسویق ،جيیتاسترا

ة كثر قابلیة للكشف عن التغیرات الطارئة في البیئأیبغى أن یكون الاستراتیجي المعلومات 
حد المؤسسات أفعلى سبیل المثال أن معرفة تمتع  ،مقارنة ببحوث التسویق ،الخارجیة

من الناحیة  الایكون كافی ،والخدمات نتاج تسویق السلعإالیف انخفاض تكالمنافسة بمزایا 
ونة التي تتمتع بها هذه المؤسسة في تخفیض ر بل ینبغي البحث عن مدى الم، ستراتجیةالا
التسویق  ير یعموماً یمكن لمد .على من بقیة المؤسسات المنافسةأسعار منتجاتها بنسبة أ

في المدى البعید، وذلك  یعتریها من تغیرات بیئیةكشف عما وال ،سواقالقیام بمهمة مراقبة الأ
  . وخبرة عالیة في هذا المجال ،مكانیةإلما لهم من 

ي المؤسسة لیست الدقیقة بین القرارات التسویقیة والمالیة ف ن العلاقةإ: داء الماليالأ. 4
زیادة دفت إلى ومنذ ظهور مفهوم التسویق البسیط ه ،التسویقیةالإدارة ن إإذ. حدیثة العهد

ونتیجة لتبني طریقة مفهوم  ،خیرةإلا أنه في الفترة الأ ،في المدى القصیر المبیعات والأرباح
هدف على  صبح العائدأ هداف التسویقیة إذحدث تحول في هذه الأ ،الاستراتیجيالتسویق 

الأمد، طبقاً لذلك اتجه هدفاً قصیر  ،الذي هو هدف المؤسسة البعید المدى ،رأسمال المستثمر
الاستراتیجیة التي تحدد البدائل الاستراتیجیة المحفظة استخدام التسویق إلى  ور یدم
ومعدل  ،فقاً لمعیاري معدل الحصة السوقیة للمنتج،و المتاحة للمؤسسة) المنتجات–سواقالأ(

 ،وتمیزها عن المنتجات التي یستنفذ تسویقها الموارد السالبة ،)نقداً (نحو المبیعات للمؤسسیة 
 ،وزیادة العائد على رأسمالها المستثمر ،الأمثل للموارد السالبة للمؤاسسةالاستخدام ىوهؤلاء إل

 .بالوظیفة المالیة في المؤسسة كثر ارتباطاً أوبذلك أصبحت وظیفة التسویق 
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