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  كلمة شكر

على كل النعم الظاهرة ، والحمد الله على فضله وامتنانه، وإحسانهالحمد الله على توفیقه    

  هذا العمل. لإتمامن وفقني أوالباطنة و 

المشرف على عدلي زهیر الدكتور  الأستاذبالشكر تقدیرا وعرفانا للفاضل  أتقدم أنیسرني    

هذه الرسالة، والذي غمرنا  إعدادخلال  وإرشادلي من نصح وتوجیه  أسداهرسالتي على ما 

  خلاقیاته وبتعامله ورقة تواضعه اسأل االله أن یجزیه خیر الجزاء.بأ

على دعمه الذي قدمه لنا  بن حمودة محبوبكما لا یفوتني أن اشكر الأستاذ الدكتور    

السید  إلىوالنصائح والإرشادات طیلة المشوار الدراسي فبارك االله فیه، كما أتوجه بالشكر 

إجراء الدراسة المیدانیة،  عند التي منحها لي والتسهیلاتة على المساعد قطوش عبد الغني

  كما اشكر كل من ساهم من قریب أو من بعید في انجاز هذا العمل. 

  

  الباحث                                                          



  

  :ملخص

تهدف هذه الدراسة إلى إبراز أهمیة استخدام التخطیط الاستراتیجي التسویقي في   

المؤسسة، من خلال مساهمته في تحقیق أهدافها المالیة الإستراتیجیة، حیث یتجلى ذلك في 

للاستفادة بأكبر قدر  بها، المحیطة البیئة مع التفاعل من عالیة درجة تحقیق من المؤسسة تمكین

من الفرص التسویقیة المتاحة لتحقیق اكبر ربح ممكن، كما انه یقلل المخاطر التي قد ممكن 

 واستغلال وإمكانیاتها قدراتها تحلیل من تواجهها المؤسسة لتفادي أي خسارة محتملة، ویمكنها

أهدافها  تحقیق في یساعدها بما قوة أوجه إلى وتحویلها الضعف أوجه وعلاج بها، القوة أوجه

 التسویقي المزیج استخدام الاستراتیجي التسویقي التخطیط بالإضافة إلى ذلك یضمن .المالیة

 المنتجات وتطویر تقدیم فیضمن المستهدفة، بالأسواق إشباع أفضل لتحقیق الملائم

مما یساهم بشكل أفضل في  المناسبة، والترویج التوزیع وطرق المناسب الأسعار بهیكل المناسبة

  .نمو المؤسسة وهما أهم هدفین مالیین استراتیجیین تسعى إلیهما المؤسسةتحقیق الربح وزیادة 

الجزائر،  Ooredooومن اجل توضیح ذلك أكثر ارتأینا القیام بالدراسة التطبیقیة على   

 Ooredooالتي تعد واحدة من المؤسسات الأجنبیة التي تنشط في السوق الجزائري، فبعد دخول 

، احتدمت المنافسة بین )بالاسم التجاري نجمة سابقا( 2004إلى سوق الهاتف النقال سنة 

متعاملي الهاتف النقال لتصبح سوق الهاتف النقال في الجزائر أرضا خصبة للإبداع والتفوق في 

مجال التسویق، حیث قمنا بإسقاط الجانب النظري على المؤسسة، من اجل إبراز أهمیة التخطیط 

ومن ثم الخروج . 2013إلى  2009افها المالیة للفترة من الاستراتیجي التسویقي في تحقیق أهد

  .  بالنتائج والتوصیات اللازمة

الإستراتیجیة، التخطیط الاستراتیجي، التسویق، عملیات التخطیط  :الكلمات المفتاحیة

  .الأهداف المالیة للمؤسسةالمزیج التسویقي، الاستراتیجي التسویقي، 

  

  

  

  

  



  

:Résumé 

      Cette étude vise à mettre en évidence l'importance de la planification  stratégique  de 

marketing d'une l'entreprise à travers sa contribution à la réalisation des objectifs stratégiques 

et financiers. Ceci se reflète par la capacité de l'entreprise à atteindre un degré élevé 

d'interaction avec son environnement pour profiter autant que possible des opportunités de 

marketing disponibles pour réaliser le plus grand profit possible. Ainsi, elle  minimise les 

risques que l'entreprise peut rencontrer pour éviter toute perte possible, et lui permet  

d'analyser ses capacités et son potentiel et d'exploiter ses atouts, et corriger les points faibles 

et les transformer en avantages pour lui permettre d’atteindre ses objectifs financiers. En 

outre, le plan stratégique du marketing assure l’utilisation du marketing mix appropriée  pour 

satisfaire les besoins des marchés ciblés. Elle permet ainsi, de proposer  des produits  avec 

un meilleur rapport qualité prix et développer les méthodes de distribution et de promotion 

appropriées contribuant ainsi à la réalisation d'une meilleure croissance de l'entreprise et 

réaliser des bénéfices  qui sont des adjectifs financiers stratégiques que l'entreprise 

recherche.                                                                                                             

  

     Afin d’illustrer ceci, nous avons choisi de faire une étude pratique sur Ooredoo Algérie 

(Nedjma auparavant), qui est l'une des entreprises  étrangères qui sont actives sur le marché 

algérien. Après l'entrée du mobile  sur le marché  algérien en 2004,  la concurrence s'est 

accrue entre les opérateurs mobiles, et le marché mobile algérien est devenu un terrain fertile 

pour l'innovation et l'excellence dans le domaine du marketing. Nous avons fait la projection 

de la partie théorique sur cette entreprise afin de montrer l'importance de la planification 

stratégique de marketing pour atteindre les objectifs financiers pour la période de 2009 à 

2013 et donner par la suite des conclusions et des recommandations nécessaires.              

 

objectifs les  marketing mix, la stratégique, planification stratégique, marketing, :Mots clés 

financiers de l'entreprise.    
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كثر في السنوات الأخیرة الحدیث عن تبني المؤسسات بمختلف أنواعها وأحجامها المنهج  أو   

التوجه الاستراتیجي في إدارة وتسییر أعمالها، بالرغم من أن إستراتیجیة المؤسسات ظهرت منذ حوالي 

إن دل فانه یدل على أن هذا التوجه مع مرور السنین برهن على انه الأداة المهنیة  خمسون عام، هذا

الصحیحة لبقاء المؤسسات واستقرارها ونموها وتحقیق أهدافها، وتحقیق فعالیة في الأداء على المدى 

ئلة في فالتغیرات المتسارعة في بیئة أعمال المؤسسات والتطورات الها. الزمني القصیر أو الطویل الأجل

مجال تكنولوجیا المعلومات والاتصالات، حتَم علیها مجاراة هذه التغیرات عن طریق التسلح بهذا الفكر 

الاستراتیجي، وهذا من خلال التخطیط والتنظیم والتنفیذ والرقابة على مجمل عملیات وأنشطة المؤسسة 

 .لفهم الواقع الراهن واستشراف المستقبل

احد أهم المهام الأساسیة لإنجاح الخطط الإستراتیجیة، لأنه یعبر عن والتخطیط الاستراتیجي هو   

رؤیا ومهمة المؤسسة والتي تترجم إلى خطط إستراتیجیة قابلة للتنفیذ من اجل تحقیق الأهداف 

الإستراتیجیة العامة للمؤسسة، ویشمل التخطیط الاستراتیجي جمیع مستویات المؤسسة بدءا بالخطة 

ومنها تنبثق الخطط الإستراتیجیة لوحدات الأعمال، بالإضافة إلى الخطط للمؤسسة   الإستراتیجیة العامة

الإستراتیجیة لوظائف المؤسسة، وهنا سنركز على وظیفتین هما وظیفة التسویق والوظیفة المالیة من 

  .خلال موضوعنا هذا والذي یتعلق بالتخطیط الاستراتیجي التسویقي وتحقیق الأهداف المالیة للمؤسسة

وظیفة التسویق لم تعد مجرد وسیط بین إدارة الإنتاج والمستهلك كما كانت في وقت سابق،   

وظیفة التسویق الیوم تعد میدانا واسعا یتضمن العدید من العملیات كتحدید السیاسات والاستراتیجیات 

یق الحدیث ومن كما أن التسو . التسویقیة، القیام ببحوث التسویق، تدریب رجال البیع وغیرها من المهام

خلال مفهوم التسویق الاستراتیجي أصبح یركز على طلب العملاء وتحقیق الربح من كل تعامل معهم، 

ووضع الأسعار اعتمادا على ملاحظة التكلفة بدلا من الأسعار المستهدفة، والتخطیط لكل من أدوات 

ن أهمیة وظیفة التسویق في هذه الأبعاد لمفهوم التسویق الاستراتیجي زادت م. الاتصال كل على حدة

المؤسسة، بحیث أصبحت الإستراتیجیة التسویقیة تمثل ترجمة فعلیة وعملیة للإستراتیجیة العامة للمؤسسة 

من اجل تحقیق أهدافها، ولعل أهم الأهداف المنشودة في المؤسسة هي الأهداف المالیة، وهي ما تعلق 

وهما هدفین یعتبران عامین بالنسبة لوظیفة الإدارة ) كزیادة ثروة الملا(بالربحیة وزیادة نمو المؤسسة 

المالیة، من هنا تتضح ضرورة دراسة الدور الذي یلعبه التخطیط الاستراتیجي التسویقي في المؤسسة، 

  .وعلیة تتضح إشكالیة البحث الأساسیة لهذه الدراسة
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  إشكالیة البحث: أولا

  :لسؤال التاليانطلاقا مما سبق یمكن صیاغة إشكالیة البحث في ا 

  كیف یساهم التخطیط الاستراتیجي التسویقي في تحقیق الأهداف المالیة للمؤسسة؟

  :للإجابة على التساؤل الرئیسي نطرح الأسئلة الفرعیة التالیة  

  ما المقصود بالإستراتیجیة والتخطیط الاستراتیجي التسویقي؟ -   

  ما هي أهم عملیات التخطیط الاستراتیجي التسویقي وما هي الأهداف المالیة للمؤسسة؟ -   

الجزائر وما هو مزیجها التسویقي Ooredoo هل تتم عملیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي في  -   

  ؟2013إلى  2009للفترة من 

    الاستراتیجي التسویقي في ذلك؟  الجزائر أهدافها المالیة وكیف ساهم التخطیط Ooredoo هل حققت -   

 فرضیات البحث: ثانیا

إن الإجابة على الأسئلة السابقة تقتضي تقدیم إجابات محتملة في شكل فرضیات تقبل   

  : الفحص والتمحیص

یمثل التخطیط الاستراتیجي احد عناصر الإستراتیجیة التي تعتبر وسیلة من خلالها تستطیع  -1  

  .  اردها المتاحة والفرص المتوقعةالمؤسسة التوفیق بین مو 

یمثل تحلیل البیئة التسویقیة وتحدید الأهداف، تجزئة السوق، الاستهداف، التموقع، وضع المزیج  -2  

التسویقي أهم عملیات التخطیط الاستراتیجي التسویقي؛ تتمثل الأهداف المالیة للمؤسسة في الأهداف 

  .العامة للإدارة المالیة

  .الجزائر بمختلف عملیات التخطیط الاستراتیجي للتسویق Ooredooنعم تقوم  -3  

الجزائر أهدافها المالیة، وهذا راجع إلى الالتزام بتطبیق المنهج الاستراتیجي،  Ooredooنعم حققت  -4  

  . من خلال إتباع إستراتیجیة تسویقیة ناجعة وفعالة
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  أهمیة البحث: ثالثا

في المجتمعات المتقدمة نجد أن هناك اهتمام اكبر وعنایة أكثر بموضوع التخطیط الاستراتیجي    

وحرصا أفضل على طریقة استغلاله، ویقل هذا الاهتمام والحرص في مجتمعاتنا بشكل عام، حیث یأتي 

مستوى  هذا البحث للتنبیه إلى أهمیة النهج الاستراتیجي وتطبیقه على جمیع مستویات المؤسسة وعلى

  . وظیفة التسویق خاصة لمواكبة التطورات الاقتصادیة العالمیة

  أهداف البحث: رابعا

إعداد إطار نظري خاص بالتخطیط الاستراتیجي التسویقي وتأكید أهمیته في مواجهة التحدیات غیر . 1  

المسبوقة التي تواجهها بیئة الأعمال حاضرا ومستقبلا، بالإضافة إلى أهمیته في تحقیق الأهداف المالیة 

  .للمؤسسة

الجزائر باعتبارها إحدى فروع  Ooredooالتعرف على عملیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي في . 2  

Ooredoo )وثالث متعامل في سوق الهاتف النقال في الجزائر)القطریة ،.  

 .محاولة الربط بین تطبیق التخطیط الاستراتیجي التسویقي والأهداف المالیة للمؤسسة. 3  

  محاولة التوصل إلى اقتراحات وتوصیات مفیدة فیما یخص موضوع الدراسة. 4  

  نهج البحثم: خامسا

یعتمد البحث في جانبه النظري على المنهج الوصفي التحلیلي، من خلال عرض للتعاریف   

المختلفة الخاصة بالإستراتیجیة والتخطیط الاستراتیجي التسویقي، التسویق الاستراتیجي، بالإضافة إلى 

في الجانب التطبیقي فتم  أما. تناول بالتفصیل وبالتحلیل إلى أهم عملیات التخطیط الاستراتیجي التسویقي

الاعتماد على أسلوب المقابلة لتحصیل المعلومات الخاصة بالمؤسسة ، بالإضافة إلى اعتماد المنهج 

  .  الإحصائي من اجل تحلیل البیانات ومقارنتها للوصول إلى الاستنتاجات

  مبررات اختیار موضوع البحث: سادسا

  :ودراسة هذا الموضوع ما یليإن من أهم الأسباب التي دفعتنا إلى اختیار   

  حكم التخصص الأكادیمي الذي یتعلق بالتسویق. 1
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القناعة بأهمیة المنهج الاستراتیجي من خلال التخطیط الاستراتیجي التسویقي، ودوره في تحقیق . 2

  .أهداف المؤسسة عامة، والأهداف المالیة خاصة، بسبب ما یقدم من مزایا للمؤسسة عند تطبیقه

  .راسات المیدانیة حول علاقة التخطیط الاستراتیجي التسویقي بتحقیق الأهداف المالیة للمؤسسةقلة الد. 3

  حدود البحث: سابعا

ففي الجانب النظري . اقتصرت الدراسة على جانبین الأول نظري والآخر عبارة عن دراسة حالة  

یجي التسویقي، التسویق تم التطرق إلى مفاهیم كل من الإستراتیجیة والتسویق، والتخطیط الاسترات

الاستراتیجي، بالإضافة إلى تحلیل عملیات التخطیط الاستراتیجي التسویقي مع الإشارة إلى الإستراتیجیة 

  .العامة للمؤسسة دون الخوض فیها باعتبارها منطلق عملیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي

هذا من خلال دراسة للإستراتیجیة الجزائر، و  Ooredooأما في دراسة الحالة فتم اختیار مؤسسة   

ومقارنة الأهداف المالیة المتوقعة بالنتائج ، 2013إلى  2009التسویقیة للمؤسسة لفترة خمس سنوات من 

   .المحققة من اجل استنتاج اثر التخطیط الاستراتیجي التسویقي في ذلك

 صعوبات البحث: ثامنا

ناك صعوبات في الحصول على هناك صعوبات متعلقة بالجانب التطبیقي حیث كان ه  

المعلومات التسویقیة أو المالیة في المؤسسة محل الدراسة، خاصة إذا تعلق الأمر بمؤسسة أجنبیة فان 

  . المعلومات تصبح شحیحة وغیر متوفرة من الوهلة الأولى

  الدراسات السابقة: تاسعا

ناولت التخطیط الاستراتیجي لقد أجریت العدید من البحوث والدراسات العربیة والأجنبیة التي ت  

التسویقي، ولقد اختلفت هذه الدراسات من حیث، متغیراتها، البیانات التي استخدمتها ونتائجها، ومن بین 

  :هذه الدراسات نذكر
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إدارة التغییر ودورها في تعزیز عملیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي : 2009علي فلاح الزعبي  -

  .1في القطاع الصناعي الأردني

هدف البحث إلى الوقوف على دور وأهمیة إدارة التغییر في عملیة تعزیز وإدارة التخطیط  

التسویقي الاستراتیجي، حیث یحتاج هذا الأخیر البحث المتعمق للمتغیرات والقدرات للتحلیل المستقبلي 

م المورد بذلك یكون مصممي التخطیط وصناعه ه. التي تتناول جمیع الفروض والاحتمالات ومناقشتها

وخلص الباحث إلى أن نجاح إدارة مقاومة التغییر في عملها لا یتم إلا عبر التعرف على  .الحرج للشركة

  . الأسباب الحقیقیة لمقاومة التغییر، ومن ثم وضع الحلول للحد من هذه المقاومة

  .2التخطیط الاستراتیجي للتسویق الصناعي: 2009متناني فضیلة  -

لى أهم عنصر من عناصر إدارة التسویق الحدیثة والمتمثل في التخطیط یسلط البحث الضوء ع  

الاستراتیجي للتسویق بصفة خاصة المنتجات الصناعیة الذي یأخذ على عاتقه القیام بدراسات للبیئة 

التسویقیة ومقارنتها بالتحلیل الاستراتیجي لتشكیلة منتجات المؤسسة وتحدید وحدات الأعمال الإستراتیجیة 

یة للمؤسسة، وكدراسة حالة تم تطبیق ذلك على المؤسسة الوطنیة لعتاد الأشغال العمومیة، وخلصت الحیو 

الدراسة إلى انعدام وجود الثقافة التسویقیة في فكر مسؤولي المؤسسة والدلیل على ذلك هو عدم وجود قسم 

بیر تسویقیة خاص بالتسویق في المؤسسة وتعویضه بقسم خاص بالتجارة إلا إن مع ذلك هناك تدا

إستراتیجیة یمكن ملاحظتها مثل وجود أربعة وحدات أعمال إستراتیجیة قسمتها المؤسسة حسب وحداتها 

  .الإنتاجیة حیث تقود هذه الأعمال إلى التجزئة التقلیدیة لأسواق المؤسسة

  

  

   

                                                             
الاستراتیجي في القطاع الصناعي إدارة التغییر ودورها في تعزیز عملیة التخطیط التسویقي علي فلاح الزعبي،  1

، مجلة أبحاث اقتصادیة وإداریة، العدد السادس، كلیة العلوم الاقتصادیة التجاریة وعلوم التسییر، جامعة محمد الأردني

 .2009خیضر، بسكرة، 
، مذكرة ماجستیر غیر منشورة، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التخطیط الاستراتیجي للتسویق الصناعيمتناني فضیلة،  2

 .2009منتوري، قسنطینة،  الإخوةالتسییر، جامعة 
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 و 
 

  .3اثر البیئة التسویقیة في التخطیط الاستراتیجي للتسویق: 2009سناء حسن حلو  -

البحث اثر البیئة التسویقیة في التخطیط الاستراتیجي للتسویق، حیث تمثلت مشكلة البحث  تناول  

في التعرف على التأثیر البیئي في التخطیط الاستراتیجي للتسویق من خلال التعرف على المتغیرات 

رت نتائج أسف. للتسویق الأكثر تأثیرا بالإضافة إلى التعرف إلى مستویات وعناصر التخطیط الاستراتیجي

الدراسة على أن مستوى البیئة التسویقیة  عال ولها تأثیر في التخطیط الاستراتیجي للتسویق، كما أن آراء 

عینة البحث في المؤسسة التي تم بها الدراسة المیدانیة ایجابیة تجاه متغیرات البیئة التسویقیة وإدراك 

لى ذلك أظهرت الدراسة عدم وجود تأثیر لمتغیرات تأثیرها تجاه التخطیط الاستراتیجي التسویق، بالإضافة إ

  .البیئة الخاصة أي أن مدراء الشركة لا یؤمنون بأثر هذه الأبعاد في التخطیط الاستراتیجي التسویق

لتخطیط الإستراتیجي التسویقي و دوره في دعم المركز التنافسي للمؤسسة ا: 2010هادي محمد  -

  .4سیدي سعادة بغیلیزان" ملبنة و مجبنة "دراسة حالة - الاقتصادیة الجزائریة 

هدف هذا البحث إلى معالجة الإدارة الإستراتیجیة من أهم أسالیبها، والمتمثل في التخطیط   

الاستراتیجي بغرض صیاغة الإستراتیجیة المتمثل في بیئة تمتاز بعدم الاستقرار، والاضطراب في مختلف 

التكنولوجیة والثقافیة، بمساعدة المؤسسة على تقویة وتعزیز المجالات الاقتصادیة الاجتماعیة السیاسیة 

قدراتها التنافسیة، للحصول على مركز تنافسي یسمح لها بالبقاء في السوق، ومزاولة نشاطها في ظل 

وخلصت الدراسة إلى أن مساهمة الإستراتیجیة  .المنافسة الشرسة التي یحیط بها من مختلف الجوانب

لإستراتیجیة العامة للمؤسسة وتنافسیة المؤسسة، حیث یعتمد على التقسیم التسویقي التسویقیة تستند إلى ا

للسوق الذي یحدد الفئة المستهدفة من المستهلكین التي تسمح بتحدید وتعریف المزیج التسویقي الذي 

خاصة یساهم في إعداد المخطط الاستراتیجي التسویقي الذي یستند إلى تغیرات ومجریات البیئة الخارجیة 

  .التنافسیة لتحقیق التمایز والقیادة للسوق

  

                                                             
بحث تطبیقي في الشركة العامة  -اثر البیئة التسویقیة في التخطیط الاستراتیجي التسویقيسناء حسن حلو،  3

 .2009، 76صریة، العدد ، مجلة الإدارة والاقتصاد، الجامعة المستنللصناعات الجلدیة

-لتخطیط الإستراتیجي التسویقي و دوره في دعم المركز التنافسي للمؤسسة الاقتصادیة الجزائریة اهادي محمد،  4

، مذكرة ماجستیر غیر منشورة، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم سیدي سعادة بغیلیزان" ملبنة و مجبنة "دراسة حالة 

 .2010التسییر، جامعة الجزائر، 
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  هیكل البحث: عاشرا

 :تم تناول موضوع البحث في ثلاث فصول رئیسیة

، حیث تم تقسیم تضمن مفاهیم عامة حول الإستراتیجیة والتخطیط الاستراتیجي التسویقي: الفصل الأول

للإستراتیجیة من خلال أربع مطالب، حیث تم هذا الفصل إلى أربع مباحث، تناول الأول مدخل عام 

التطرق إلى تعریفها، تطورها، الفرق بینها وبین السیاسة والتكتیك، بالإضافة إلى مستویاتها وأهمیتها، 

مكونات ونماذج صنع الإستراتیجیة العامة للمؤسسة، أما المبحث الثاني فتناول التخطیط الاستراتیجي 

د ذلك المبحث الثالث حول التسویق، وفي المبحث الرابع تناولنا التسویق من والمفاهیم المتعلقة به، ثم بع

  .منظور استراتیجي

بعنوان عملیة التخطیط للإستراتیجیة التسویقیة ودورها في تحقیق الأهداف المالیة : الفصل الثاني

ستراتیجي للبیئة حیث تم تقسیم الفصل إلى ثلاث مباحث، تناولنا في المبحث الأول التحلیل الاللمؤسسة، 

وتحدید الأهداف التسویقیة، أما في المبحث الثاني فتناولنا تحدید الإستراتیجیة التسویقیة تنفیذها والرقابة 

علیها، وفي المبحث الثالث تطرقنا إلى الأهداف المالیة للمؤسسة ودور التخطیط الاستراتیجي التسویقي 

  .في تحقیقها

، حیث تم تقسیم الفصل إلى ثلاث الجزائر Ooredooبیقیة على تناول الدراسة التط: الفصل الثالث

مباحث، تناولنا في المبحث الأول تطور سوق الهاتف النقال في الجزائر، أما في المبحث الثاني فتناولنا 

الجزائر، وفي المبحث الثالث تم تناول الأهداف  Ooredooعملیة التخطیط للإستراتیجیة التسویقیة في 

 . الجزائر، مدى تحققها وأهمیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي في ذلك Ooredooالمالیة لـ 
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  :دـــــــــــــتمهی

وثورة   ،مظاهر العولمة وتأثیراتها أبرزهاتواجه المؤسسات الیوم العدید من التحدیات والمتغیرات،     

المعلومات والاتصالات، وظهور التكتلات الاقتصادیة، حیث أدت هذه العوامل إلى التأثیر على شكل 

ترتب على ذلك توجه المؤسسات نحو انتهاج وتبني مما  ،المؤسسة وأسلوب عملها والقیم السائدة فیها

 الاستقرارو  البقاء تحقیق أهدافها المنشودة مثل لىع ساعدهامن اجل أداء مهني صحیح ی الإستراتیجیة

  . النموو 

 أوالعلیا  الإدارةتطبیق الإستراتیجیة في المؤسسة على جمیع مستویاتها سواء على مستوى  تموی    

وظائف المؤسسة، ولعل أهم وظیفة في المؤسسة تعنى بالتخطیط  أو الإستراتیجیةمستوى الوحدات 

، إلى التسویق الاستراتیجيق، وهذا من خلال تطور مفهوم التسویق الاستراتیجي هي وظیفة التسوی

فالتحدي الكبیر الذي یواجه المؤسسة من خلال هذه الوظیفة هو خلق قیمة اعتباریة للمستهلكین الذین 

وهذا یتطلب أن یكون هناك فهم واستیعاب دقیق  ،1والارتقاء بمستوى الأداء المتحقق تتعامل معهم

ن، والمنافسین، وان تقرر المؤسسة بشكل موضوعي كیف توازن بین قدراتها، وما تسعى للأسواق، المشتری

   .لتحقیقه من فرص مستقبلیة، ویتم ذلك من خلال مخطط استراتیجي محكم

  :سنتطرق إلى المباحث التالیة نا هذالإلمام بالجوانب المتعلقة بموضوعول    

  .مدخل عام للإستراتیجیة :المبحث الأول

  .التخطیط الاستراتیجي: المبحث الثاني

  .أساسیات حول التسویق :المبحث الثالث

  .استراتیجيمن منظور التسویق  :المبحث الرابع

  

  

  

  

  

                                                             
، 2012، الطبعة العربیة، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، استراتیجیات التسویقثامر البكري،  1

  .09ص، 
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  .مدخل عام للإستراتیجیة: المبحث الأول

الإغریقیة وتعني القائد، ومن منظور تاریخي  strategosیعود أصل كلمة إستراتیجیة إلى كلمة     

عني تكوین یمستمد من العملیات العسكریة، و  وفان مصطلح إستراتیجیة له جذور عسكریة بحتة، فه

التشكیلات العسكریة وتوزیع الأسلحة الحربیة بصورة معینة، وتحریك الوحدات العسكریة لمواجهة تحركات 

لكن هذا . الانقضاض على العدو ومباغتته وانتهاز فرصة ضعفهالعدو، أو الخروج من حصار، أو 

المصطلح توسع في وقتنا الحاضر لیشمل جمیع مجالات إدارة الأعمال، وهذا نظرا للتشابه الحاصل بین 

ففي كلى المیدانین یبحث القائد أو المدیر عن التفوق،  ،المیدان العسكري والاقتصادي في عدة جوانب

ث عن النصر في المعركة، أما الإداري فیبحث عن التمیز والتفوق في سوق المنافسة، فالقائد الحربي یبح

أي البحث عن نفس الهدف وهو الریادة، هذا ما أدى إلى انتقال مفهوم الإستراتیجیة من المیدان الحربي 

 راتیجیةالإستتطور مفهوم إلى ولإیضاح هذه الأفكار سنتطرق في هذا المبحث . إلى میدان إدارة الأعمال

 الأخیرومستویات تطبیقها في المؤسسة، وفي  أهمیتها إلى بالإضافةوالفرق بینها وبین السیاسة والتكتیك 

  . الإستراتیجیةمكونات ونماذج صنع  إلىنتعرض 

   :تطور مفهوم الإستراتیجیة :الأولالمطلب    

بتألیف كتاب فن الحرب  )Sun Tzu(عام قام الفیلسوف الصیني صن تزو 200قبل أكثر من     

The Art of War)( من أكثر كتب العالم قیمة وتأثیرا في وضع الاستراتیجیات، وحسب  یعتبر، والذي

  :1فان النصر یمكن تحقیقه دون قتال وهذا باستخدام الإستراتیجیة المناسبة والتي تتحقق بـــ) صن تزو(

  فهم الظروف المحیطة وإدراك قوة الخصم؛  -  

 قوة ساحقة؛ تأسیس  -  

 .الاتصال بالأطراف ذات العلاقة من خلال التعامل السیاسي، واستخدام علم النفس والاتصال السلیم  -  

هذه الجوانب الثلاثة تعتبر من العناصر الضروریة لتخطیط الإستراتیجیة في الوقت الحاضر بعد     

الأعمال، وتوسع مفهوم الإستراتیجیة انتقال مفهوم الإستراتیجیة من العلوم العسكریة إلى مجالات إدارة 

ابتداءا من الجانب العسكري باعتبار أن المعارك والحروب عامة لا ترتبط فقط بالجیش أو الجیوش 

المتقابلة ومیدان الحرب، بل بعدد من العوامل والأطراف مثل الارتباط بخطوط الإمداد والتموین، وبخطوط 

                                                             
، ص، 2011، ترجمة بسمة یاسین، مجموعة النیل العربیة، القاهرة، التخطیط الاستراتیجيروبرت جي ویتمان وآخرون،  1

19.  
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ویعتبر انتقال . حرب الذي قد یكون له الدور الحاسم في النهایةالاتصال والمعلومات، والجانب المعنوي لل

 :1مفهوم الإستراتیجیة من المیدان العسكري إلى المیدان الاقتصادي كنتیجة لعدة تشابهات نذكر منها

وهي علاقة مزدوجة الأقطاب بین الوسائل والنهایات، بین المعطیات أو الموارد  الخاصیة الدیالكتیكیة -1

مراقبة الاستراتیجي أو الإداري، ومحیط یعتبر عدائیا وذا إرادة أو ذا مبادئ حركة مستقلة، أي التي تحت 

فیصبح . خارج مراقبة الاستراتیجي وهذه العدائیة یمكن اعتبارها إرادة مضادة لمشاریع المؤسسة

جیة إذن یرتبط للإستراتیجیة في مثل هذه الوضعیة دور التغلب على المصاعب الداخلیة، فمفهوم الإستراتی

بشكل مباشر أو ضمني بمفهوم النظام المفتوح، الذي یملك نوع من الاستقلالیة أو الحریة في الحركة 

  . واختیار الأهداف

في المجال العسكري تعتبر من وسائل السیاسة، أما في المؤسسة  :فالإستراتیجیة تابعة للأهدا -2

  ذا المفهوم یعتبر نسبیا، فحسب مستوى أو نوع المؤسسة فالإستراتیجیة تكون في خدمة الأهداف المتبعة، ه

القرار قد یكون استراتیجیا أو تكتیكیا، وحتى لا تتشابك هذه العناصر ویسود الغموض في أهداف ووسائل 

المؤسسة، علیها أن تحدد مختلف العناصر المرتبطة بها بأكثر وضوح ممكن حتى تتمكن من السیر وفق 

 .وقتها دون مقابلو أهدافها، وبذلك تتفادى السقوط في المتاهات وتبذیر وسائلها  منهجیة منطقیة في اتجاه

الأعمال الروتینیة، وأیضا في ب مقارنة الإستراتیجیة تكون لمستوى طویل نسبیا إلى وحدة التحلیل -3

والعناصر الجزئیة هي وسائل  ،منظورها تكون الوحدة في مجملها، وهي دالة متكاملة للحركة المستقبلیة

تحركها لجعلها تساهم في الإستراتیجیة العامة، فهي إذن الوظیفة الطبیعیة للقائد، ویمكن القول أنها جوهر 

 .ومراقبتهاالإدارة، في حین أن عملیة التنفیذ یمكن تفویضها 

ن بعد مشاورة وتداول، فهي إذن تكو الإستراتیجیة هي مجموعة من القرارات التي تواجه وتقود العمل   -4

والإستراتیجیة هي خطة حركة الموارد من اجل الوصول إلى الأهداف، وفي مجال القرارات وتحدید الخطة 

 :هناك أربعة عناصر تمیز نشأة الخطة هي

لا یمكن أن یكون هناك اختیار إلا من خلال إعداد وتقییم عدد من البدائل والعسكریون والسیاسیون  -أ

 .ة الاستشارة، أي اختیار واع وإرادي لعملیة القرار الاستراتیجي، خاصة في إعداد البدائلیصرون على میز 

اعتبار أن المحیط عدائي وغیر ثابت فان خطة الحركة یجب أن تكون مرنة، وكل إستراتیجیة یجب  -ب

 .النظر فیها على ضوء الأحداث لإعادةأن تكون قابلة 

                                                             
 .12، ص، 2001، دیوان المطبوعات الجامعیة، الجزائر، الإدارة والتخطیط الاستراتیجيناصر دادي عدون،  1
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في عملیة اختیار إحدى البدائل یعتبر تعیین العامل الحساس هو المحدد الأساسي في العملیة، بحیث  - جـ

اكتشاف هذا العامل یعتبر أساسیا في نوعیة القرار، إذ أن المشكل الواجب حله هو استعمال الوسائل 

 .بطریقة مثالیة وفعالة بالنسبة للأهداف

نشاطا تركیبیا، ووضع النظام مع محیطه في علاقة دینامیكیة دوره هو عملیة القرار الاستراتیجي تعتبر  -د

  .إدخال تناسق داخلي، وتلاؤم مع الوسط

هناك عدة مبادئ معدة من طرف عسكریین یمكن تطبیقها على : على مستوى محتوى الإستراتیجیة - 5

  :المؤسسة هي

كون الأقوى، هذا التفوق یمكن تحقیقه للنصر على العدو أو المنافسة أو الاحتكار، فمن الضروري أن ت -أ

  بواسطة التركیز الجید للقوى الأعلى في النقاط الحاسمة، بالتقییم الجید لهذه النقاط، والتوجیه المتحكم فیه، 

واختیار الحل المناسب والضروري للتضحیة بالعادي من اجل المهم، وهذا یعني تركیز القوى إلى أعلى 

 .درجة

القوى نحو النقطة القویة فمن الضروري توجیه التأثیر على نقطة ضعف العدو  إذا كان یجب تركیز -ب

 .أو الخصم، وهذه الفكرة تترجم اقتصادیا بمعنى أو بمقیاس المزایا المقارنة

 .یعتبر من الضروري الجمع بین النار والحركة في وقت واحد - جـ

سحب من الاستثمار في الوقت یجب معرفة التحصیل دون الخسارة، فمن المهم للمؤسسة أن تن -د

المناسب من النشاطات التي تموت لاسترجاع اكبر قدر ممكن من الموارد المخصصة لها، وغیر المنتجة 

  .لتستعملها في نشاطات أكثر مردودیة وفائدة

، 1وعند التطرق إلى المراحل التي مر بها تطور مفهوم الإستراتیجیة نجد أنها مرت بثلاث مراحل    

  : یمكن توضیحها في الشكل التالي

  

  

  

  

  

  

                                                             
  .34 - 33، ص ص،مرجع سابقثامر یاسر البكري،  1
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  :یمثل مراحل تطور مفهوم الإستراتیجیة) 1- 1(شكل رقم 

  

  المرحلة الأولى

  

  

  

  المرحلة الثانیة

  

  

  

  

  المرحلة الثالثة

  

  

، دار الیازوري العلمیة للطباعة والنشر، الطبعة استراتیجیات التسویقثامر یاسر البكري، : المصدر

  .33، ص، 2012العربیة، عمان، الأردن، 

م 1850إلى حدود عام م . ق 3000مرت هذه المرحلة بحقبة زمنیة طویلة امتدت من : المرحلة الأولى

  :بظهور الثورة الصناعیة في أوربا بحیث تمیزت هذه المرحلة بما یلي

سیادة مفهوم القوة والصراع مابین الأطراف المتعاملة سواء كانت إقطاعیات، أو حكومات، أو  -    

  ؛ؤسساتم

  التعامل مع الأسواق على أساس أنها شاملة وعامة؛ -    

  یة على الاستخدام الفعال للموارد لتحقیق الأهداف المراد تحقیقها؛ینصب مفهوم الإستراتیج -    

  التأثیر الواضح للحكومات على سوق العمل؛ -    

  .Socrates، و Homer ،Euripiddesمن ابرز الفلاسفة الإغریق  -    

العالمیة الثانیة امتدت هذه المرحلة إلى ما بعد حصول الثورة الصناعیة، وانتهاء الحرب  :المرحلة الثانیة

  :حیث تمیزت هذه المرحلة بـ

التعامل مع الأسواق على أساس أنها جزئیة والموارد التي تتعامل بها المؤسسات متاحة وغیر  -    

  محدودة؛

  ثبات واستقرار واضح في البیئة؛ -    

  ینصب مفهوم الإستراتیجیة على الاستخدام الفعال للموارد لتحقیق الأهداف المسطرة؛ -    

 الثورة       

  الصناعیة    

 الإمبراطوریة   

  الرومانیة    

 العصر الإغریقي

  م.ق  3000  

ما قبل الحرب            

 العالمیة الثانیة

 العصر الحدیث 
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، والروائي Hegel، والمفكر الألماني Shakespeareمن ابرز روادها الكاتب الانجلیزي الكبیر  -    

  .Tolstoyالفرنسي 

شهدت هذه المرحلة تطور كبیر في مجال العلوم والمفاهیم الفكریة المتنوعة حیث تمیزت  :المرحلة الثالثة

  :بــ

  شاملة وفي ظل بیئة دینامیكیة متحركة؛التعامل مع الأسواق على أساس أنها كلیة  -    

  التعامل مع تكنولوجیا حدیثة ومتطورة؛ -    

  أسواق عالمیة ذات مدى كبیر؛ -    

  التعامل مع متغیرات غیر مؤكدة في المستقبل؛ -    

ینصب مفهوم الإستراتیجیة على تحلیل البیئة الداخلیة والخارجیة للمؤسسة باتجاه تعظیم استخدام  -    

  د ذات العلاقة مع الهدف المقصود انجازه؛الموار 

  .Hofer، و Mintzberg، و Drucker ،Glueckمن ابرز رواد هذه المرحلة هم  -    

  .الإستراتیجیة والسیاسة والتكتیكالتمییز بین  :المطلب الثاني  

لابد وان نعرف كل  من اجل فك التشابك بین مفاهیم كل من الإستراتیجیة والسیاسة والتكتیك    

  .لتفادي الخلط بینهامصطلح على حدى، 

   :تعریف الإستراتیجیة :أولا    

عرف القرن العشرون تحولات اقتصادیة واجتماعیة كبیرة انعكست على المفاهیم الإداریة، من     

خلال الاجتهادات الفكریة في وضع مفاهیم وتعریفات أكثر دقة وشمولیة لمختلف الظواهر الاقتصادیة 

ت، فقد والاجتماعیة وغیرها من الظواهر، وكان نصیب مصطلح الإستراتیجیة الكثیر من هذه الاجتهادا

  : عرفها الكثیر من المفكرین الإداریین وسنكتفي بإعطاء بعض التعاریف لأبرز هؤلاء المفكرین

تحلیل للموقف الحالي وتغیره "في خمسینیات القرن الماضي على أنها  Peter Drucker1عرفها     

  ".إذا ما تطلب الأمر، بما في ذلك تحدید ماهیة وكمیة الموارد

                                                             
 .24المرجع السابق، ص،  1
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تصور المؤسسة عن العلاقة المتوقعة بینها وبین "بأنها  Ansoff1فكر الإداري كما یعرفها رائد ال    

، حیث یوضح هدا التصور نوع العملیات التي یجب القیام بها على المدى البعید والحد الذي یجب "بیئتها

  .  أن تذهب إلیه المؤسسة والغایات التي یجب أن تحققها

الخطة أو الاتجاه أو منهج العمل الموضوع لتحقیق هدف ما وهي "بأنها  Mintzberg2ویعرفها     

  ".المحرك الأكبر الذي یأخذنا من هنا إلى هنا وهي الأسلوب وهي مكان أو موقع وهي منظور

خطط وأنشطة المؤسسة التي یتم وضعها بطریقة تضمن "على أنها  Thomas3عرفها  1988وفي سنة 

الة المؤسسة وأهدافها، وبین هذه الرسالة والبیئة التي تعمل بها بصورة خلق درجة من التطابق بین رس

  ". فعالة وذات كفاءة عالیة

النماذج الأساسیة "الإستراتیجیة على أنها  Walker4أما في تسعینیات القرن الماضي عرف     

سون والعوامل لتخطیط الأهداف، الموارد، العاملین، وبما یتوافق مع توجه المؤسسة نحو السوق، المناف

هذا التعریف یفترض وجود ثلاث متغیرات رئیسیة لابد أن تحتویها الإستراتیجیة  ."البیئیة الأخرى المحیطة

  :ویمكن توضیح هذه المتغیرات في الشكل التالي

  .یوضح المتغیرات الرئیسیة في تعریف الإستراتیجیة) 2- 1(شكل رقم 

  

  

  

  

دار الیازوري العلمیة للنشر الطبعة العربیة، ، استراتیجیات التسویقثامر یاسر البكري، : المصدر

  .24، ص، 2012والتوزیع، عمان، الأردن، 

ما الذي : التالیةالإستراتیجیة من الإجابة على التساؤلات الرئیسیة تمكننا من خلال المخطط     

  ؟  ؟ وأینذلكسنقوم بعمله؟ كیف سنقوم ب

                                                             
1
  .09، ص، 2011، دار الخلدونیة، الجزائر، التسویق الاستراتیجيیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم،   

2
  .18، ص، 2010، دار الحامد، عمان، الأردن، "كمي وتحلیلي"، استراتیجیات التسویق مدخل محمود جاسم الصمیدعي 
  

3 Thomas, J. G, strategic management - concept, practices and cases, Harper & Row, 

Publishers, London, 1988, p, 38.                                                                                   
  .25ثامر یاسر البكري، مرجع سابق، ص،  4

HOW        WHERE        WHAT        

STRATEGY                   
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نستنتج أن أهم النقاط الواجب مراعاتها عند تعریف الإستراتیجیة  السابقة التعاریف انطلاقا من    

  :لیكون مقبولا هي

  أنها وسیلة للتوفیق بین موارد المؤسسة المتاحة والفرص المتوقعة؛ -    

  الهامة وعلى الأمد البعید؛أداة لاتخاذ القرارات  -    

  الاستخدام الكفء في مواجهة الاحتیاجات لتعظیم الموارد المتاحة للمؤسسة؛ -    

  .تعتبر رسالة المؤسسة الأساس الذي تنطلق منه الإستراتیجیة المنتهجة -    

وبما أن البیئة لا تتصف بالثبات النسبي فان الإستراتیجیة هي الأخرى یجب تغییرها من وقت     

إلى آخر لكي تستمر حالة التطابق بین رسالة المؤسسة والبیئة بصورة دائمة، هذا ما یتطلب دراسة دائمة 

  . 1ومستمرة للبیئة التي تعمل فیها المؤسسة

   :السیاسة والتكتیك :ثانیا   

محددة مسبقا لوقت محدد للوصول إلى بعض الالسیاسة مجموعة القرارات والقواعد ب یقصد    

لتكتیك فهو كیفیة إدارة الموارد الخاصة للمؤسسة والذي یجري من خلال إطار محدد ا أما. الأهداف العامة

  . في إستراتیجیة المؤسسة

الإستراتیجیة أكثر عمومیة من التكتیك الذي یعتبر الخطوات التفصیلیة أو الوسائل التي یتم ف إذن    

لخروج الإستراتیجیة إلى حیز التنفیذ، فالإستراتیجیة تتمیز بالاستقرار مقارنة بالتكتیك الذي عادة ما  إتباعها

یساعد على وضع الإستراتیجیة موضع التنفیذ من خلال القرارات فالتكتیك  أمایتم تغییره بسهولة اكبر، 

  . 2المباشرة والتي تكون أكثر تفصیلا واقل شمولا وتعمل على المدى القصیر

  : مستویات وأهمیة الإستراتیجیة :المطلب الثالث 

   :مستویات الإستراتیجیة :أولا   

  :3عادة ما یتم تقسیم مستویات الإستراتیجیة إلى ثلاث مستویات هي    

                                                             
  .26المرجع السابق، ص،  1
، مداخلة بالملتقى دور نظم المعلومات في تخطیط وتنفیذ الإستراتیجیة التسویقیة بالمؤسسة الاقتصادیةعمر لعلاوي،  2

 .04، ص، 2009أفریل  15- 14الدولي صنع القرار بالمؤسسة الاقتصادیة، جامعة المسیلة، یومي 
  .20محمود جاسم الصمیدعي، مرجع سابق، ص،  3
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  مستوى الإدارة العلیا؛ :الأولالمستوى  - 

 مستوى الإدارة الوسطى؛ : المستوى الثاني - 

 .الإدارة الدنیامستوى  : المستوى الثالث - 

 ترتكزبحیث لكل مستوى من هذه المستویات إستراتیجیة خاصة، ففي المستوى الأول     

 .تحدید مجالات الأعمال التي یجب أن تدخل فیها المؤسسة لتحقیق أهدافها الإستراتیجیة على الإستراتیجیة

كل وحدة ولها  ،أما في المستوى الثاني فتكون الإستراتیجیة على مستوى وحدات الأعمال    

أما في المستوى الثالث  .إستراتیجیتها الخاصة بشرط أن تكون متناسقة مع الإستراتیجیة العامة للمؤسسة

نجد الاستراتیجیات الوظیفیة، حیث لكل وظیفة في المؤسسة لها إستراتیجیتها الخاصة هي الأخرى مثل 

بشرط أن تساهم هذه الاستراتیجیات  وظیفة الإنتاج، والتمویل، والتسویق وغیرها من وظائف المؤسسة

والشكل التالي  ،الوظیفیة في تحقیق إستراتیجیة وحدة العمل ومنه تحقیق الإستراتیجیة العامة للمؤسسة

  :ذلكیوضح 

  .  یوضح المستویات الثلاث لإستراتیجیة المؤسسة على أساس الأعمال ومن ثم الوظائف) 3- 1(شكل رقم 

                                                                         

  )1(المستوى                            

  )2(المستوى              

  

   )3(المستوى

                                                             

، دار الحامد للنشر استراتیجیات التسویق مدخل كمي وتحلیليمحمود جاسم الصمیدعي، : المصدر

  .25، ص، 2010والتوزیع، عمان، الأردن، 

الاعتبارات المتبعة في التقسیم والشكل الموالي كما قد تأخذ الإستراتیجیة تقسیمات أخرى حسب     

  :یوضح ذلك

 المؤسسة       

 الأفراد     التسویق     الإنتاج     المالیة     

 التوزیع   الترویج   المنتج    التسعیر   
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  .عتبارات مختلفةا ة حسب لإستراتیجیاتقسیم  حیوض) 4- 1(شكل رقم 

  

  .20، ص، 2009المكتب الجامعي الحدیث، مصر،  ،التسویق الاستراتیجيمحمد الصیرفي، : المصدر

   :أهمیة الإستراتیجیة :ثانیا 

  :1تبرز أهمیة الإستراتیجیة من خلال تحلیل التحدیات التي تواجه الإدارة والتي تتمثل في    

بحیث یظهر التغیر في البنیة السیاسیة والاجتماعیة : تسارع التغیر الكمي والنوعي في بیئة الأعمال -1

والاقتصادیة للعالم وفي تطور التكنولوجیا والبرمجیات المعقدة والتقنیات المتطورة لأجهزة الاتصال، لذلك 

من التعلم والخبرة في إدارة التغییر  على صانع الإستراتیجیة مواكبة التغیر ولیس مواجهته لاكتساب المزید

  . بطریقة فعالة تستند على مشاركة واسعة من قبل كل أفراد التنظیم

غیرت العولمة الاقتصادیة حدود المنافسة بحیث زادت حدتها في الأسواق المحلیة : زیادة حدة المنافسة -2

خطط إستراتیجیة كفؤة وبعیدة  صیاغة وتطویرو  دوالعالمیة، مما یفرض على صانعي الإستراتیجیة تحدی

المدى لمعالجة وضع مؤسساتهم في الأسواق ذات النمو البطيء، والأسواق التي تكون فیها حصة 

  .المؤسسة بوضع حرج

                                                             
  .47 ، ص،1998، دار الیازوري، عمان، الأردن، الإستراتیجیة الإدارةسعد غالب یاسین،  1

  إدارة علیا -الإدارة                                                                                                       -

  إدارة إشرافیة -                                   الإفراد                                                                    -

  إدارة تنفیذیة -البحث والتطویر                                                                                             -

  التمویل -

  الإنتاج -التسویق     -

  

  الفرص -                                                                                     الأمد البعید          -

  التهدیدات -الأمد المتوسط                                                                                            -

  المسؤولیة الاجتماعیة  -                                                               الأمد القصیر                              -

  المتطلب القانوني -                                                                                                           

  المنافسة -                                                                                                           

  

  النمو -المهمة                                                                                                   -

  التأثیر -                                                                                    الغایات               -

 .الكفاءة والفاعلیة - الأهداف                                                                                                 -

 الوظیفة                        المستوى التنظیمي

                                     

  الزمن                                  بیئة خارجیة 

                                                             

  المجال              القیم الإداریة          

أنواع 

الاستراتیجیات    

 بحسب
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بعدما تلاشت الحدود بین الدول في مجال الأعمال وزیادة الاعتماد على التبادل : كونیة الأعمال - ـ3

في الأسواق المحلیة، وندرة الموارد الطبیعیة، كل هذا جعل من نشاط الاقتصادي، ونمو المنافسة الأجنبیة 

  .الأعمال أكثر عالمیة واقل محلیة من ذي قبل

تعتمد معظم المؤسسات على التكنولوجیا لتحقیق میزة تنافسیة للبقاء في عالم : التغیر التكنولوجي -4

فان عدم مواكبة هذا التغیر یضع المؤسسة  الأعمال، ونظرا للتغیر السریع للتكنولوجیا في جمیع المجالات،

نفسها لمواجهة المنافسین من خلال تطویر طرق جدیدة  المؤسساتفي مواجهة تهدید حقیقي، وعادة تهیئ 

  .للمنافسة والاستفادة من التقنیات الحدیثة

نة من المعروف أن الموارد الطبیعیة في تناقص مستمر، والیوم توجد صناعات معی: نقص الموارد -5

تواجه نقص خطیر في المواد الأولیة، لذلك یتطلب من الإدارة وضع خطط إستراتیجیة طویلة للحصول 

  .على المواد الأولیة بطریقة عقلانیة واقتصادیة وفي إطار المسؤولیة الاجتماعیة

بحیث أصبحت المعرفة قوة إستراتیجیة قد : التحول من المجتمعات الصناعیة إلى مجتمعات المعرفة -6

تشكل میزة إستراتیجیة في مجال الإدارة والتكنولوجیا، فالمعرفة هي أساس القدرة في عملیة خلق المنتجات 

الجدیدة أو تطویر المنتجات الحالیة، وهي أساس القدرة في الوصول إلى مستویات عالیة من النوعیة 

  . والإبداع التقني

التجاریة في حالة تذبذب وعدم استقرار أسعار یلاحظ أن الأسواق : عدم الاستقرار في أوضاع السوق -7

الطاقة، بالإضافة إلى تزاید تأثیر المتغیرات السیاسیة في أوضاع السوق، كل هذه المظاهر وغیرها تضع 

المؤسسة في درجة عالیة من المخاطرة عند اتخاذ القرارات الإستراتیجیة ومن هنا فلابد من تغییر العملیات 

  .رةالإستراتیجیة بصفة مستم

هذه التحدیات هناك مزایا أخرى للإستراتیجیة یمكن  ةبالإضافة إلى فوائد الإستراتیجیة في مواجه    

  :1ذكرها كالآتي

تعد الإستراتیجیة بمثابة مرشد ودلیل واضح المعالم لمسار عمل المؤسسة، ویمكنها من الإجابة الدقیقة  -1

  .اب منها قبل غیرهعلى ماهیة الأعمال التي یمكن أن تقوم بها، وما یتوج

جعل المدراء أكثر إدراكا للتغیرات المحتملة والحاصلة في مجال اقتناص الفرص التسویقیة المتاحة  -2

 .حالیا أو المتوقعة مستقبلا، وما یقابلها أیضا من تهدیدات مختلفة قد تحول دون فوزها بتلك الفرص

                                                             
 .32ثامر یاسر البكري، مرجع سابق، ص،  1
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المالیة المطلوبة لانجاز الأعمال، فضلا عن  یكون المدراء أكثر رشدا وعقلانیة في تحدید الموازنات -3

 .الدقیق لحجم القوة البشریة المعتمدة  في تنفیذ الأعمال المطلوبة حدیدالت

المساعدة في جعل القرارات التي یتخذها المدراء اقرب ما تكون إلى الدقة عند التنفیذ للوصول إلى  -4

 .همین والمالكینالأهداف المطلوبة، وبما یتوافق أیضا مع مصلحة المسا

تعد الإستراتیجیة في نفس الوقت أداة رقابیة على مجمل الأعمال المخطط لها في المؤسسة، وبالتالي  -5

  .تصحیحه في حینه قبل اتساعه علیه من اجلأي انحراف عنها یؤشر 

 :مكونات ونماذج صنع الإستراتیجیة العامة للمؤسسة :المطلب الرابع  

   :الإستراتیجیة العامة للمؤسسةمكونات  :أولا    

هناك خمس عناصر تمثل في جوهرها أساس لتكوین الإستراتیجیة، أو ما یفترض التركیز علیه     

  :1ما یلي فيیمكن تلخیص هذه العناصر لتطویر الإستراتیجیة، وان تأخذ معناها الحقیقي في المؤسسة، و 

  :ویتمثل في ،الإستراتیجیة به ترتبطوهو تعبیر عن المیدان الذي تعمل به المؤسسة، وبالتالي : المجال -1

 الأعمال أو الصناعة التي یجب أن تكون تعمل بها؛ -    

  احتیاجات المستهلك وأجزاء السوق؛ -    

  .التكنولوجیا التي یتم التركیز علیها، وخطوط الإنتاج المتوافقة معها -    

 أو أنویتضح أساسا هذا المكون من خلال الرسالة التي حددتها المؤسسة وما ترید أن تبلغه،     

  .تكون علیه وبشكل ثابت ومستقر، وبالتالي فإنها اختارت هذا المجال دون غیره كأساس لنشاطها

أشیر مستوى الإستراتیجیة یجب أن ترتبط بأبعاد واضحة المعالم ومحددة لكي یتم ت: الغایات والأهداف -2

الأداء المتحقق بالمقارنة مع هذه الأبعاد، وهذا ما یتطلب من توجیه العاملین في وحدات الأعمال لانجاز 

مستویات محددة من الأداء وبما یتوافق مع الزمن المخطط لذلك الأداء، وتتأثر أبعاد هذا المكون في 

  .الخ...الاستثمار، الحصة السوقیةالغالب بقیمة النمو، المساهمة، تحقیق الأرباح، العائد على 

وهو جانب أساسي ومهم في تكوین الإستراتیجیة والتي تنصب على تطویر : إستراتیجیة التطویر -3

أعمال المؤسسة للوصول إلى المستویات المطلوب انجازها وفق المدى الزمني المحدد لها، وهل بالإمكان 

ي تؤدیها المؤسسة، أم من خلال الدخول بأعمال جدیدة أن یتحقق ذلك الانجاز بنفس الأعمال الحالیة الت

                                                             
 .28 -27نفس المرجع السابق، ص، 1
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أو بأسواق ومنتجات جدیدة، ولعل ما یرتبط في هذا المكون من جانب مهم هو وجود میزة تنافسیة تتمتع 

 .سوق المنافسةبها المؤسسة، وبهذا تختلف عن المؤسسات الأخرى في 

الیة والبشریة قیاسا بغیرها من المؤسسات لها محددات أو قیود في مواردها الم ؤسسةكل م: الموارد -4

الأخرى وهذا یتطلب منها وكأساس في صیاغة الإستراتیجیة أن یتم تعظیم هذه الموارد واستثمارها بشكل 

 .  یتوافق مع تحقیق الغایات والأهداف على المستوى الكلي للمؤسسة أو على مستوى وحدات الأعمال

الجمیع یشتركون في مسؤولیة التخطیط والعمل والتنفیذ لإستراتیجیة یتمثل هذا المكون بأن : التعاضد -5

السوق، بحیث یكون الأداء الكلي للمؤسسة ككل اكبر من أداء الأجزاء أو الأقسام بشكل منفرد  –المنتج 

 .وهذا ما یعني بالتعاضد

   :نماذج صنع الإستراتیجیة العامة للمؤسسة :ثانیا    

  :1تستخدم في صناعة أو وضع الإستراتیجیة العامة للمؤسسة هيهناك ثلاثة نماذج أساسیة     

ویعني قیام الإدارة العلیا بوضع الأهداف ثم اتخاذ القرارات، ووضع الخطط كوسیلة : النموذج الخطي - 1

  :لتحقیق هذه الأهداف، بحیث یشترط هذا النموذج ما یلي

  .إمكانیة التنبؤ بالبیئة والتغیرات التي قد تحدث فیها -1 

  .انجاز الأهداف یجب أن یكون الشاغل الأساسي للعاملین في المؤسسة -2 

  .حلقة الوصل بین المؤسسة وبیئتها هم المستهلكون الذین تحاول خدمتهم -3 

  .اتسام متخذي القرار في المؤسسة بالرشد -4 

ر مسبقا في أي یقوم هذا النموذج على وجهتي نظر، الأولى ترى بان المؤسسة تؤث :النموذج التكیفي - 2

أما وجهة النظر الثانیة ترى بان المؤسسة یجب أن تنتظر حدوث التغییر . تغیر یمكن أن یحدث في البیئة

  .في البیئة ومن ثم تقوم ببناء الاستراتیجیات اللازمة لمواجهة هذا التغییر كنوع من رد الفعل للبیئة

  :ویشترط هذا النموذج ما یلي  

  .ي في أي تصرف من تصرفات المؤسسةالبیئة هي السبب الرئیس -1

  .البیئة أكثر اتساعا وعمقا -2

التغیرات التي تحدث في استراتیجیات المؤسسة هي رد فعل للمتغیرات التي تحدث داخل مجموعة  -3

  .الأفراد ذوي المصلحة

                                                             
- 72، ص 2008، مؤسسة حورس الدولیة للنشر والتوزیع، الإسكندریة، مصر، التخطیط الاستراتیجيمحمد الصیرفي،  1

73.  
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  . الإداریین داخل المؤسسة یتمتعون بقدر محدود من الرشد -4

ا النموذج فان الإدارة العلیا تقوم بتصنیف المعلومات البیئیة إلى من خلال هذ :النموذج التفسیري - 3

مجموعات ومن ثم نقلها إلى المستویات الدنیا للإدارة، هذه الأخیرة تقوم بتحدید الأهمیة النسبیة لكل 

  :ویقوم هذا النموذج على الافتراضات التالیة. مجموعة وفقا لأغراض ورسالة لمؤسسة وأهدافها

والبیئة تحتوي على العدید من المتغیرات المعقدة بصورة تجعل الواقع التنظیمي غیر  أن المؤسسة -1

  متجانس؛

  أن الدافعیة هي الحافز الأساسي لنجاح الإستراتیجیة؛ -2

  .نشاط وضع المؤسسة هو نشاط یخص كل الأطراف العاملة بالمؤسسة ولیس الإدارة العلیا فقط -3

تحدید غرض ورسالة في تتمثل الإستراتیجیة في المؤسسة من خلال ما سبق یمكن القول أن     

وصیاغة وتعدیل وتنفیذ القرارات اللازمة لتحقیق  عملیات التحلیل الاستراتیجيالمؤسسة ومن ثم القیام ب

أهم الأهداف التي ترغب  منالأهداف أو النتائج المرغوب تحقیقها على المستوى العام للمؤسسة، و 

المؤسسة تحقیقها هي تحسین الربحیة، وتحقیق معدلات نمو متزایدة، وكذلك زیادة القدرة على البقاء من 

 . خلال تعزیز مركزها التنافسي

أجریت على المؤسسات الأمریكیة أن عدد المؤسسات التي ولقد دلت العدید من الدراسات التي     

یفوق عدد المؤسسات التي لا تأخذ بهذا المفهوم، وان المدیرین الذین یأخذون  اعتمدت مفهوم الإستراتیجیة

اعتماد  كما خلصت الدراسات إلى أن. بهذا المفهوم یعتقدون بأنه یؤدي إلى النجاح والنمو والاستقرار

  :یعود على المؤسسة بعدة مزایا منها الإستراتیجیة

  ي تحدید الأهداف والخطط والسیاسات؛یزودها بالفكر الرئیس لها وهو ما یساعدها ف -  

یساعدها على توقع الأحداث أو التغیرات المحتملة في البیئة التي تعمل فیها المؤسسة ووضع الخطط  -  

  أو الاستراتیجیات اللازمة للتعامل مع هذه التغیرات؛

ذات الأهمیة الاستفادة الكاملة من الموارد وتحقیق أداء أفضل من خلال تحدید أولویات الأهداف  -  

  الكبرى للمؤسسة؛

  .العامة للمؤسسة الأهدافوالتنفیذیة داخل المؤسسة من اجل خدمة  الإداریة الأنشطةتوجیه وتكامل  -  
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  .التخطیط الاستراتیجي: المبحث الثاني    

بدا أول استخدام للتخطیط الاستراتیجي مع مطلع العقد السادس من القرن العشرین في الولایات     

، حیث كانت المؤسسات الكبرى في العالم 1المتحدة الأمریكیة، ثم بدا ینتشر في أوروبا ودول العالم الأخرى

تعتمد نظام التخطیط بعید المدى والذي یتم التركیز فیه على ما ستكون علیه المؤسسة بعد فترة زمنیة 

هذا ما عرضه لانتقادات في معینة عادة أكثر من خمس سنوات، دون التركیز على الآلیة لتحقیق ذلك، 

والذي تم اعتماده بعد ذلك من طرف  ،نهایة الستینات أدت إلى تطور مفهومه إلى التخطیط الاستراتیجي

ویعود التوجه إلى اعتماد  ،، وفي العدید من دول العالممؤسسات باختلاف أحجامها ووظائفهاالعدید من ال

ى أن نسبة الفشل في المؤسسات التي تستخدمه تقل كثیرا التخطیط الاستراتیجي إلى الدلائل التي تشیر إل

  .2عن تلك التي لا تستخدمه، أي أن المؤسسات التي تستخدمه أكثر نجاحا وفاعلیة

والتخطیط الاستراتیجي كمنهج عملي في إدارة المؤسسات یعتبر مسؤولا عن تحسین الأداء     

عمل، من هنا أصبح یأخذ بعدا مهما في رصد وضمان التعامل الفعال مع المكونات الأساسیة لبیئة ال

المستقبل والتنبؤ بالتحدیات التي یمكن أن تواجهها المؤسسة والتي قد تؤثر سلبا على كفاءتها، لهذا فان 

التخطیط الاستراتیجي أصبح من أهم العناصر في الإدارة الإستراتیجیة هذه الأخیرة التي تعتبر ثمرة لتطور 

  .3یجي وتوسیعا لأبعاده ونطاقهمفهوم التخطیط الاسترات

وبعد تعریفنا لمفهوم الإستراتیجیة في المبحث الأول نرى بأنه لابد من فك التشابك بین المفاهیم     

  :4فیما یلي لكل من الإستراتیجیة، والإدارة الإستراتیجیة، والتخطیط الاستراتیجي

المؤسسة في كل من تصمیم وتنفیذ  تعبر عن النظام الإداري الذي تستخدمه :الإدارة الإستراتیجیة* 

  .والرقابة على الرسالة والرؤیة، والأهداف، والإستراتیجیة

هي أسلوب التحرك الذي تستخدمه المؤسسة تجاه البیئة الخارجیة، أخذا في الحسبان  :الإستراتیجیة* 

  .حدود الأداء الداخلي، وذلك لتحقیق أهداف المؤسسة بشكل أساسي ورؤیتها ورسالتها

                                                             
 .09، مرجع سابق، ص، ستراتیجيالتخطیط الامحمد الصیرفي،  1
، دار الیازوري للنشر  منهج معاصر -الإستراتیجیة والتخطیط الاستراتیجيخالد محمد بني حمدان، وائل محمد إدریس،  2

  .03، ص، 2009والتوزیع، الطبعة العربیة، عمان، الأردن، 
، ص، 2002الطبعة العربیة، عمان، الأردن،  ، دار الیازوري للنشر والتوزیع،الإدارة الإستراتیجیةسعد غالب یاسین،  3

16.  
، 2013،  الدار الجامعیة، الطبعة الثانیة، الإسكندریة، مصر، دلیل المدیرین إلى التخطیط الاستراتیجياحمد ماهر،  4

  .21ص، 
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هو نظام خاص بتصمیم كافة أنواع الخطط بدءا بالخطة الإستراتیجیة الكلیة،   :لتخطیط الاستراتیجيا* 

مرورا بالخطة الإستراتیجیة الوظیفیة، ثم التنفیذیة، ویستند كل ذلك على دراسة البیئة المحیطة بالمؤسسة، 

  .وتحدید رسالة ورؤیة المنظمة

  :الخصائصو  ةهمیالمفهوم الأ التخطیط الاستراتیجي :المطلب الأول   

 أو لمؤسسةل العامة ستراتیجیةالإیكتسي التخطیط الاستراتیجي أهمیة بالغة في صیاغة وبلورة     

، لذا یتوجب على مدیري التخطیط مراعاة جمیع الجوانب الأساسیة في وظائفها أواستراتیجیات وحداتها 

یحقق للمؤسسة أهدافها المرجوة ویمكنها ، من اجل صیاغة مخطط استراتیجي الاستراتیجي عملیة التخطیط

   .من البقاء والاستقرار

  :مفهوم التخطیط الاستراتیجي: أولا     

من خلال البحث في مفهوم التخطیط الاستراتیجي تبین انه لا یوجد مفهوم موحد ، فهناك العدید     

  :1بعض منهانستعرض المن التعریفات لهذا الأخیر، وفي ما یلي 

التخطیط الاستراتیجي یتمثل في بناء وتنمیة الخطط طویلة الأجل للتعامل بفعالیة مع فرص وتهدیدات  - 1

البیئة الخارجیة للمؤسسة، في ظل مصادر القوة وجوانب الضعف في بیئتها الداخلیة؛ إضافة إلى تحدید 

ل تطویر استراتیجیات مناسبة ووضع توجهات رسالة المؤسسة وصیاغة الأهداف المراد تحقیقها من خلا

یعبر عن العملیة التي تقوم من خلالها المؤسسة بتحدید  التخطیط الاستراتیجيف. السیاسة العامة للمؤسسة

  .أهدافها طویلة الأجل واختیار الاستراتیجیات الملائمة لبلوغها

المستقبلي للمؤسسة تبعا للتغیرات التخطیط الاستراتیجي هو عملیة ذهنیة تحلیلیة لاختیار الموقع  - 2

من فراغ بل تبدأ بعملیة تحدید  تأتيالحاصلة في بیئتها سواء الداخلیة أو الخارجیة، كما انه عملیة لا 

  .رسالة المؤسسة ثم التحلیل الاستراتیجي للبیئة وتحدید الأهداف واختیار استراتیجیات مناسبة لتحقیقها

عملیة تفكیر منطقي منظم تشتمل على مجموعة من الخطوات عرف التخطیط الاستراتیجي بأنه  - 3

المنهجیة المتتابعة بدءا من تحدید رسالة المؤسسة وأهدافها مرورا بتحلیل البیئة الداخلیة والبیئة الخارجیة 

وما قد یطرأ علیها من تغیرات مستقبلیة، وانتهاء باستراتیجیات مناسبة لتحقیق الأهداف المخططة في 

لتحلیل الاستراتیجي للبیئة، مع مراعاة جانب المرونة تماشیا مع التغیرات البیئیة المتسارعة ضوء نتائج ا

  .وعناصرها

                                                             
، الجزائریةالإطار النظري والواقع التطبیقي في المؤسسة الصغیرة والمتوسطة : التخطیط الاستراتیجيعمر بن سدیرة،  1

 .234- 233، ص ، ص2013، 13مجلة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، جامعة سطیف، العدد 
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مفهوم التخطیط الاستراتیجي یرتكز على مجموعة من العناصر، تتمثل  مما سبق یمكن القول أن     

  :فیما یلي

  لیاته من جهة أخرى؛تكامل العلاقة بین منهج التخطیط الاستراتیجي من جهة، وبین عم -    

یؤكد على التحلیل الدقیق والتفصیلي لعناصر البیئة الداخلیة والبیئة الخارجیة للمؤسسة حالیا  -    

  ومستقبلا؛

التأكید على مبدأ المشاركة بین فرق العمل المسؤولة عن التخطیط الاستراتیجي وبین الأطراف  -    

  .مع البیئة الأخرى في المؤسسة، خاصة ذات العلاقة المباشرة

یمكن القول أن التخطیط الاستراتیجي هو عملیة نظامیة لتحدید كیفیة انتقال المؤسسة من و  هذا    

الوضع الراهن إلى مستقبلها المرغوب، فالتخطیط الاستراتیجي عملیة اتخاذ قرارات تستند بالأساس على 

  :1مجموعة من التساؤلات هي

  أین نحن الآن؛*   

  أین نرغب أن نكون؛*   

  كیف سنصل إلى هناك؛*   

  .كیف نقیس مدى تقدمنا*   

  :ومن خلال ما سبق یمكن أن نعرف التخطیط الاستراتیجي كما یلي   

التخطیط الاستراتیجي هو أسلوب تنتهجه المؤسسة للتحرك في مواجهة البیئة الخارجیة وما تتضمنه من 

الداخلیة لمعرفة مكامن القوة والضعف، من اجل تحدید التوجهات الرئیسیة تهدیدات وفرص، وتحلیل بیئتها 

  .لتبلیغ رسالتها وتحقیق أهدافها المسطرة في المدى البعید

   :خصائص التخطیط الاستراتیجي :ثانیا  

  :2التالیة النقاط هناك عدة خصائص للتخطیط الاستراتیجي یمكن ذكرها في    

  للجهد؛ وتوفیره التخطیط اقتصادیة - 

 والإجراءات؛ والأهداف السیاسات وضوح - 

 والإجراءات؛ بالوسائل السیر في التدرج - 

 الاستراتیجي؛ التخطیط مرونة - 

                                                             
1
  .10خالد محمد بني حمدان، وائل محمد إدریس، مرجع سابق، ص،  

2  
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 الخطط؛ یعكس والتنفیذ التنفیذ نتائج على الخطط تعتمد والتنفیذ، التخطیط بین التفاعل - 

 وإجراءاتها؛ وسائلها في الخطة واقعیة - 

 المؤسسة؛ وسائل مختلف التخطیط شمول - 

 فعالة؛ بصورة الهدف تخطیط في یساهم - 

 تحقیقها؛ على والعمل للخطة بالانتماء فرد كل شعور - 

 والإنجاز؛ الأداء على المؤسسة محاسبة - 

 .والإجراءات الأعمال في المؤسسة مسار توضیح - 

خصائص فریدة بالإضافة إلى هذه العناصر فان نجاح الخطة الإستراتیجیة یكون بما تحویه من     

  :1ومتجددة ومرنة وقادرة على الاستجابة للتغیرات البیئیة، ومن أبرزها ما یلي

أن عملیة التخطیط الاستراتیجي ذات رؤیة ومدلول حقیقي، بمعنى أن الأفكار الواردة بالخطة یجب أن  -1

  تستغل بمنظور مستقبلي واضح؛

  تدعم بإطار للعمل ولیس بمجرد تنبؤات مادیة؛ -2

  لیة شمولیة وتكاملیة ولیست عملیات تجمیع لرؤیة وقیم وأهداف وأفكار متناثرة؛عم -3

عملیات التخطیط الاستراتیجي الجیدة تعطي اتجاها، ولیس إرباكا وتشویشا نتیجة كثرة الدخول في  -4

  تفاصیل غیر مبررة؛

البیئة ولیس مجرد عملیات التخطیط الاستراتیجي الجیدة موجهة بالعملاء وحاجات السوق ومتطلبات  -5

  عملیات تخطیط موجهة بذاتها؛

بأبعاد البیئة ولیست قصیرة عملیة التخطیط الاستراتیجي الجیدة متفاعلة، ومتأثرة بالتقاطع الحاصل  -6

  ؛النظر

  أن تكون فاعلة باتجاه الفرص المتاحة، ولیست متأخرة، وتأتي كردود فعل للأحداث البیئیة؛ -7

  تیجي الفعالة تتسم بالمغامرة والهجوم، ولیست عملیات تأثر سلبي وردود أفعال؛عملیة التخطیط الاسترا -8

  أن تكون هجومیة مفتوحة ولیست دفاعیة مغلقة؛ -9

  أن تكون عملیة التخطیط الاستراتیجي عملیات تسارعیة مرنة ولیست انكماشیة جامدة؛ - 10

  إضافات متقطعة؛ عملیات التخطیط الاستراتیجي موجهة بالأولویات ولیست مجرد - 11

  أن یكون التخطیط الاستراتیجي واقعي؛ - 12

                                                             
  .14- 13المرجع السابق، ص،  1
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  إن التنفیذ هو مفتاح النجاح ولیس نظریة مجردة؛ - 13

  أن تكون عملیة التخطیط الاستراتیجي متجهة إلى النتائج، ولا توضع على الرفوف للتباهي؛ - 14

  ن المعاییر والمؤشرات؛أن تكون عملیة التخطیط الاستراتیجي مقاسه وان تحتوي على مجموعة م - 15

  . عملیة التخطیط الاستراتیجي عملیة مستمرة، ولیست عملیة عرضیة - 16

  : أهمیة التخطیط الاستراتیجي :ثالثا  

  :1یقدم التخطیط الاستراتیجي العدید من الفوائد والمزایا للمؤسسة یمكن ذكرها في ما یلي    

شمولي وأساسي للمؤسسة، كما یساهم في صیاغة یساهم التخطیط الاستراتیجي في بلورة إطار فكري  -1

  .وتقییم كل من الأهداف والخطط والاستراتیجیات والبرامج

یساعد على توقع العدید من القضایا الإستراتیجیة أو التغیرات المحتملة في البیئة التي تعمل فیها  -2

  .ة للتعامل مع هذا التغییرالمؤسسة، وبالتالي تمكن الإدارة العلیا من صیاغة الاستراتیجیات اللازم

یساعد في تخصیص الموارد على أوجه الاستخدامات المتعددة للأنشطة المختلفة في المؤسسة، حیث  -3

یمكن توقع التكلفة والعائد الناجمة عن البدائل الاستثماریة المتاحة، وبالتالي یمكن تحدید أولویات الأهداف 

  .ؤسسةرد على تلك الأهداف ذات الأهمیة المتزایدة لمستقبل المالمتعددة والمتداخلة، ومن ثم توجیه الموا

یساهم التخطیط الاستراتیجي على توجیه وتكامل الأنشطة الإداریة والتنفیذیة، وبذلك فإنها تحقق  -4

النظرة الشمولیة للعمل، حیث أن العلاقة بین الإنتاجیة والعوائد یتم توضیحها من خلال عملیات التخطیط 

الاستراتیجي ومن خلال توجیه الأفراد داخل المؤسسة نحو الاتجاه الصحیح للوصول إلى النتائج المرغوبة، 

كما یساهم في تحقیق تكامل الأهداف ومنع ظهور التعارض بین أهداف الوحدات الفرعیة للمؤسسة 

نحو انجاز  ككل، وتسعى إلى حشد كل الطاقات ؤسسةوالتركیز علیها بدلا من الأهداف العامة للم

  .الأهداف التشغیلیة

یساهم التخطیط الاستراتیجي في إعداد وتهیئة كوادر الإدارة العلیا وتنمیة المهارات القیادیة لهم، حیث  -5

یتعرض مدیرو الإدارات الوظیفیة لنوع من التفكیر الاستراتیجي، وعرض مجموعة من المشاكل الإداریة 

تهم إلى مناصب الإدارة العلیا، وتساعد مشاركة هؤلاء المدیرین في التي یحتمل أن تتم مواجهتها عند ترقی

أنشطة التخطیط الاستراتیجي إلى تزویدهم بإطار شمولي لعملیات التفكیر من خلال رؤیتهم للكیفیة التي 

یتم بها خلق التكامل بین وحداتهم الفرعیة مع أهداف المؤسسة ككل، وهذا یقود المدراء إلى استمراریة 

  .ر بالمستقبلالتفكی

                                                             
  .31ص، ، 2000، دار وائل للنشر، عمان، الأردن، الإدارة الإستراتیجیةفلاح حسن الحسین،  1
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یمكن التخطیط الاستراتیجي من زیادة قدرة المؤسسة على الاتصال بالمجموعات المختلفة داخل بیئة  -6

المؤسسة، حیث یتم توضیح صورة المؤسسة واتجاهاتها المستقبلیة أمام مجموعات المصالح والمخاطر 

   .المختلفة والتي تعمل مع المؤسسة

اتیجي من رضا ودافعیة الأفراد وذلك من خلال إتاحة الفرصة لهم یزید استخدام التخطیط الاستر  -7

  .للمشاركة في اتخاذ القرارات وصیاغة الأهداف والاستراتیجیات وبرامج العمل

یساهم وباستمرار في تحسین المركز التنافسي للمؤسسة وتقییمه ضمن إطار البیئة التنافسیة، مما  -8

  .نمو والاستمراریحافظ أو یحسن القدرة على البقاء وال

  .مبررات ومعوقات استخدام التخطیط الاستراتیجي :المطلب الثاني  

   :مبررات استخدام التخطیط الاستراتیجي :أولا    

أملتها عدة مبررات لاستخدامه من طرف اغلب  التخطیط الاستراتیجي الیوم ضرورة ملحة، أصبح    

  :1نذكرالمؤسسات إن لم نقل كلها ومن أهم هذه المبررات 

  یعتبر بمثابة مرشد للمؤسسة حول ما الذي تسعى إلیه؛ -1   

  یزود المسؤولین في المؤسسة بأسلوب وملامح التفكیر في الشركة؛ -2   

  یساعد المؤسسة على تخصیص الموارد المتاحة وتحدید طرق استخدامها؛ -3   

  رص المحیطة؛یرفع وعي وحساسیة المدیرین لریاح التغییر والتهدیدات والف -4   

  یقدم المنطق السلیم في تقییم الموازنات التي یقدمها المدراء؛ -5   

  ینظم التسلسل في الجهود التخطیطیة عبر المستویات الإداریة المختلفة؛ -6   

  یجعل المدیر خلاقا ومبتكرا، ویبادر بصنع الأحداث ولیس متلقیا لها؛ -7   

  .عات أصحاب المصالحیوضح صورة المؤسسة أمام كافة جما -8   

   :معوقات استخدام التخطیط الاستراتیجي :ثانیا    

تطور مفهوم التخطیط الاستراتیجي بحیث أصبح أكثر تعقیدا في طرقه وأسالیبه وأكثر شمولیة،     

هذا ما أنتج العدید من المعوقات التي تواجه استخدامه كمدخل رشید في إدارة المؤسسة، ومن أهم هذه 

  :2نذكرالمعوقات 

  :ویرجع ذلك إلى التخطیط الاستراتیجي عدم رغبة مدیري المؤسسات أو ترددهم في استخدام - 1

                                                             
 .21، ص، 2000، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، إدارة الألفیة الثالثة: الإدارة الإستراتیجیةنادیة العارف،  1
 .33-32 ص، خالد محمد بني حمدان، وائل محمد إدریس، مرجع سابق، ص 2
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  حدیث المدیرین عن عدم توفر الوقت الكافي لدیهم؛ -    

  من جانب بعض المدیرین في استخدام الأسالیب الحدیثة في عملیة التخطیط؛ اللامبالاة -    

  .عدم إلمام بعض المدیرین بالمهارات التي یتطلبها استخدام التخطیط الاستراتیجي -    

الانطباع السیئ الذي تتركه مشاكل التخطیط الاستراتیجي لدى مدراء المؤسسات وذلك لعدة أسباب  - 2

  : منها

  صعوبة وضع نظام للتخطیط الاستراتیجي؛ -    

  .الخطة الإستراتیجیةصعوبة جمع البیانات وتحلیلها لوضع  -    

ضعف میزانیة وموارد المؤسسة، نظرا لانخفاض میزانیة المؤسسة وعدم وجود مصادر لتحسین  - 3

  وضعها المالي

  : التخطیط الاستراتیجي یحتاج إلى وقت وتكلفة كبیرة، ویرجع ذلك إلى - 4

  المناقشات في وضع رؤیة ورسالة المنظمة وأهدافها الإستراتیجیة تتطلب وقت كبیر؛ -    

  . ضرورة توفر كم هائل من المعلومات والبیانات التي تحتاج إلى تكالیف عالیة -    

في تعرضه لمعوقات التخطیط الاستراتیجي أن هناك  Macdonaldبالإضافة إلى ذلك یرى     

  :1التخطیط الاستراتیجي، وتتمثل في ما یلي مصادر تؤدي إلى مقاومة

  المؤسسة أنتجت منتجات جدیدة بدونه؛ -    

  التخطیط یأخذ وقتا ویمنع الأفراد من القیام بأعمالهم الحقیقیة؛ -    

  المخططات تقید وتمنع المبادرات وتخلق اللامرونة للتغیرات السریعة؛ -    

  إلى تخطیط؛ بعض الصناعات تختلف وبالتالي لا تحتاج -    

  التخطیط لا یأتي صحیحا وتضییع وقت ثمین في إعداده وكتابته؛ -    

  صبح تقالید سنویة؛یلا احد یقرا المخطط عند إعداده و  -    

  التخطیط یتم على أساس أهداف غیر واقعیة ومحضرة بدون معلومات قویة؛ -    

  .عدم التوافق بین الوظائف ولذلك المخططات لا یتم تطبیقها كلیا -    

  

  

  

                                                             
  .8عمر لعلاوي، مرجع سابق، ص،  1



 مفاهیم عامة حول الإستراتیجیة والتخطیط الاستراتیجي التسویقي                         لفصل الأول                 ا

23 
 

   أسالیب تصمیم نظام التخطیط الاستراتیجي :المطلب الثالث

  :1هناك أربع أسالیب رئیسیة للقیام بتصمیم نظام التخطیط الاستراتیجي هي    

ویتبع هذا الأسلوب في المؤسسات التي تتسم بالمركزیة وتقوم : أسلوب التخطیط من أعلى إلى أسفل - 1

فیها الإدارات العلیا بالتخطیط الاستراتیجي، أما بالنسبة للمؤسسات التي تتسم باللامركزیة فیقوم رئیس 

نهم تقدیم الخطط، وبعد المنظمة بإعطاء الخطوط العریضة والتوجیهات إلى الإدارات والأقسام طالبا م

الانتهاء من صیاغة تلك الخطط تتم مراجعتها وتقییمها من قبل الإدارة العلیا، وقد ترسل تلك الخطط إلى 

  .ذلك الأقسام لإجراء تعدیلات علیها إن تطلب الأمر

 في هذا الأسلوب یطلب من الأقسام تقدیم الخطط، وكذلك تقدیم: أسلوب التخطیط من أسفل إلى أعلى - 2

المعلومات حول الأهداف الإستراتیجیة والفرص والأخطار الخارجیة والمبیعات والأرباح، وكذلك العمالة 

المطلوبة عند عدد معین من السنوات المقبلة، وبعد الحصول على تلك الخطط والمعلومات تتم مراجعتها 

  .التعدیلات علیها من قبل الإدارة العلیا، ویمكن أن یتم قبولها أو إرجاعها للإدارات لإجراء

بموجب هذا الأسلوب یتم المزج بین : المزج بین أسلوبي التخطیط من أعلى لأسفل ومن أسفل لأعلى - 3

الأسلوبین السالفین الذكر، ویتم التنسیق بینهما من خلال الحوار بین قیادات الإدارات العلیا ومدیري 

والتي تتبع أسلوب اللامركزیة والتي لها باع  الإدارات، وغالبا یتبع هذا الأسلوب في المؤسسات الكبیرة

  .طویل في التخطیط

یستخدم هذا الأسلوب في المؤسسات الكبیرة حیث یعتمد الرئیس على : فریق التخطیط الاستراتیجي - 4

فریق من المخططین یقدمون له الخطط المكتوبة، ثم یقوم بعقد سلسلة من الاجتماعات المنتظمة معهم 

  . لك الخططلإجراء نقاش حول ت

  :التخطیط الاستراتیجيعملیة مراحل  :المطلب الرابع  

تشتمل عملیة التخطیط الاستراتیجي على عدة مراحل، تبدأ بتحلیل دقیق لبیئة المؤسسة للتعرف    

على نقاط القوة والضعف، وتحدید الفرص والتحدیات التي تواجهها، ومن خلال هذا التحلیل تقوم المؤسسة 

رسالتها وأهدافها، ومن ثم وضع الإستراتیجیة المناسبة لتحقیق هذه الأهداف، ومن خلال  بتحدید ومراجعة

هذه الإستراتیجیة تقوم كل وظیفة بتحدید أهدافها وإستراتیجیتها الخاصة والتي طبعا تكون في خدمة 

  :الإستراتیجیة الأم، والشكل التالي یوضح هذه المراحل

  

                                                             
 .98ص،  ، مرجع سابق،التخطیط الاستراتیجيمحمد الصیرفي ،  1
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  .یوضح مراحل التخطیط الاستراتیجي)  5- 1(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

                                 

  

  

  

  

Source: Pride and Ferrell, marketing: concept and strategies, Houghton 

Mifflin Company, Boston, 2006, page 29.                                  

  : 1مرحلة تحلیل وتشخیص الوضعیة الإستراتیجیة للمؤسسة في محیطها - 1

المحیط في هذه المرحلة تضم دراسة المحیط، وهي تعني حصر القیود والفرص التي یقدمها     

توجیهاته، وتحدید العناصر الحرجة التي تسمح بنجاح المؤسسة، ویقسم المحیط لدى البعض إلى مباشر 

وموسع، فالمباشر یرتبط بقطاع نشاط المؤسسة ویعني تحدید تطور السوق وحاجات المستهلك، دراسة 

صر متعددة مثل الدور الذي أما المحیط الموسع فیشمل عنا. المنافسة المستقبلیة وتقدیر تطور المنتجات

  .تلعبه المؤسسة في حیاة الإنسان وضرورة تكیفها مع احتیاجاته الاجتماعیة والثقافیة وغیرها

  أداة هامة ومفیدة في تحلیل وتشخیص الوضع العام للمؤسسة على 2SWOTویعتبر تحلیل     

  

                                                             
  .70ناصر دادي عدون، مرجع سابق، ص،  1

2 S (),W (), O (), T(). 

 تحلیل نقاط القوة والضعف للمنظمة والفرص والتهدیدات

 تحدید رسالة المنظمة وأهدافها

 تحدید إستراتیجیة المنظمة ككل واستراتیجیات وحدات الأعمال

 :إدارة الموارد البشریة

  الأهداف -

  الإستراتیجیة -

  خطة الموارد البشریة -

 :إدارة التمویل

  الأهداف -

  الإستراتیجیة -

  خطة التمویل -

 :إدارة الإنتاج

  الأهداف -

  الإستراتیجیة -

  خطة الإنتاج -

 :إدارة التسویق

  الأهداف -

  الإستراتیجیة -

  الخطة التسویقیة -
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ضحان مجموعة متنوعة من یو  التالیین، والجدولین 1أساس عناصر القوة والضعف والفرص والتهدیدات 

  :في التحلیل SWOTالعناصر الرئیسة المعنیة بالبحث والتدقیق عند تنفیذ مدخل 

  .  SWOTیوضح  عناصر التحلیل في البیئة الداخلیة باستعمال تحلیل ) 1- 1(جدول رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

، دار الیازوري للنشر والتوزیع، الطبعة العربیة، عمان، الإدارة الإستراتیجیةسعد غالب یاسین، : المصدر

  .62 ، ص،2002الأردن، 

  

  

  

  

  

  

                                                             
  .15سعد غالب یاسین، مرجع سابق، ص،  1

 تحلیل البیئة الداخلیة

 عناصر الضعف                                             عناصر القوة                                        

 الكفاءة الممیزة -     عدم وضوح التوجه الاستراتیجي                                   - 

  المالیة المتاحةالمصادر  -    الموقف التنافسي المتدهور                                        - 

  مهارات تنافسیة جدیدة -    تسهیلات مهمة للعملاء                                           - 

  معرفة جیدة بالمشترین -    نقص الموهبة والخبرة الإداریة                                     - 

  قیادة جیدة للسوق -     معدل انجاز ضعیف في تنفیذ الخطط                             - 

  النوعیة العالیة للمنتجات -    المعاناة من المشاكل العملیة الداخلیة                              - 

 متاحة لتحسین المنتجاتإمكانیة  -               عدم القدرة على تحویل المتغیرات الضروریة في         - 

   الإستراتیجیة
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  . SWOTیوضح عناصر تحلیل البیئة الخارجیة باستعمال تحلیل ) 2- 1(جدول رقم

  

  

  

  

  

  

  

  

، دار الیازوري للنشر والتوزیع، الطبعة العربیة، عمان، الإدارة الإستراتیجیةسعد غالب یاسین، : المصدر

  .، ص،2002الأردن، 

، دار الیازوري للنشر والتوزیع، الطبعة العربیة، عمان، الإدارة الإستراتیجیة، سعد غالب یاسین: المصدر

  .63 ، ص،2002الأردن، 

      

   :مرحلة تحدید رسالة وأهداف المؤسسة - 2

برسالة معینة تسعى لتحقیقها وتشتق هذه الرسالة من البیئة المحیطة،  ؤسسةیرتبط وجود أي م    

وقد یتم تعدیلها من وقت لأخر لكي تواكب التغیرات الحاصلة، وهي عبارة عن جملة أو عدة جمل تتضمن 

  :1بیانات خاصة بالمؤسسة، تمیزها عن غیرها بحیث تتمحور حول ثلاث عناصر رئیسیة هي

  راتیجیة للمؤسسة؛بیان الرؤیا الإست -     

  بیان یشیر إلى القیم الأساسیة للمؤسسة؛ -     

  .بیان یشیر إلى القیم الدافعة للمؤسسة -     

بعد وضع رسالة المؤسسة یتم وضع الأهداف الرئیسیة للمؤسسة من اجل تحدید دقیق لما یجب     

  :2هي هدافعمله لتبلیغ رسالتها، وهناك معاییر أساسیة یجب مراعاتها عند وضع هذه الأ

                                                             
  .52نادیة العارف، مرجع سابق، ص، 1
رفاعي محمد رفاعي، محمد سید احمد عبد : ، الجزء الأول، ترجمة، الإدارة الإستراتیجیةجونز جاریث، هیل شارلز 2

 .97- 96، ص ، ص2001المریخ للنشر، المملكة العربیة السعودیة،  ، دار4المتعال، ط

 البیئة الخارجیةتحلیل 

 الفرص

 الدخول إلى أسواق جدیدة - 

  إضافة إلى خط المنتج - 

  تنوع المنتجات ذات العلاقة - 

  إمكانیة التكامل العمودي - 

  نمو أسرع في السوق - 

  العمل مع شركاء استراتیجیین في میدان الصناعة - 

 التهدیدات

 احتمال دخول منافسین جدد - 

  المنتجات البدیلةزیادة مبیعات  - 

  نمو بطيء في السوق - 

  سیاسات سعریة مناوئة - 

  زیادة الضغوط التنافسیة - 

  نمو قوة المساومة للعملاء والموردین - 

  تغیر أذواق وحاجات المستهلكین - 
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یجب أن تكون الأهداف دقیقة وقابلة للقیاس الكمي، فكلما تعذر ذلك لم تستطع المؤسسة تقییم نجاحها  -1

  .و تقدمها في تحقیق الأهداف

یجب أن تتسم الأهداف بالتحدي والواقعیة في نفس الوقت، إذ أن الأهداف التي تتسم بالتحدي تعطي  -2

ة في إدارة عملیات المؤسسة، كما قد یفشل في تحفیزهم إذا كان المدیرین حافزا للبحث عن طرق جدید

أما إذا كان الهدف غیر واقعي من حیث التحدیات التي یفرضها فقد . الهدف مفرطا في السهولة والسطحیة

  . یجعل الموظفین یستسلمون

ما قد  ایجب أن یتضمن الهدف وقتا محددا لتنفیذه، فتحقیق الهدف في وقته المحدد یعتبر نجاح -3

  .یعطي الموظفین شحنة معنویة للاستمرار

  . یجب أن تكون الأهداف مفهومة، ومرنة لاستیعاب التغیرات الطارئة -4

في هذه المرحلة یتم القیام بعملیة اختیار إحدى الاستراتیجیات : مرحلة وضع الخطة الإستراتیجیة - 3

النجاح عن طریق الإمكانیات أو البدائل  الممكنة للمؤسسة والتي تستطیع أن تحقق فیها اكبر نسبة من

المختلفة، ویتعلق هذا العمل بالنتائج الإداریة الخارجیة والداخلیة من جهة، وبسیاسة المؤسسة وأهدافها من 

  1.جهة أخرى

هي المرحلة التي یتم فیها ترجمة العملیات الضروریة المنبثقة عن و :مرحلة الخطة العملیة - 4

.                                                                      إلى برامج أكثر دقة نسبیا، وفي نفس الوقت التأكد من مردودیتها المالیة وانسجامها الإستراتیجیة المختارة

  :2وتهدف الخطة العملیة إلى

  .تحسین عمل النشاطات الموجودة بتخطیط أعمال تطویر -1

  اتخاذها لتنفیذ الاختیارات الإستراتیجیة المختارةبرمجة القرارات الواجب  -2

  .تقییم مجموع الإیرادات والمصاریف الناتجة عن الاستراتیجیات المحتفظ بها -3

یتم تقسیم الخطة العملیة إلى سنوات لكل سنة موازنة تقدیریة مقیمة مالیا، بحیث  :مرحلة الموازنة - 5

ویتم تحدید هذه الموازنات تبعا للسیاسة العامة للمؤسسة  توزع فیها الموارد، وتحدد فیها المسؤولیات،

  :3ومن الأهداف الأساسیة للموازنات نذكر. وإستراتیجیتها

                                                             
 .71ناصر دادي عدون، مرجع سابق، ص،  1
  .75نفس المرجع السابق، ص،  2
  .78نفس المرجع، ص،  3
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تحدید الإمكانات والموارد الضروریة وتوزیعها حسب رزنامة زمنیة لتنفیذ الأهداف المحددة في الخطة  -1

  .وبهذا فالموازنة تعتبر وسیلة تنفیذ للخطط وتنسیق فیما بینها ،العملیة وقبلها في الخطة الإستراتیجیة

توزیع المسؤولیات على مختلف أقسام المسؤولیة، والمصالح، التي تحددها المؤسسة حسب هیكلها  -2

مختلف الموارد المالیة والبشریة تحت تصرف هؤلاء  الوقت وضعوفي نفس . التنظیمي وطریقة إدارتها

  .المسؤولین، وتوجیههم ضمن الإستراتیجیة العامة والسیاسات الفرعیة

القیام بدراسات واطلاعات على السوق وعلى إمكانیات المؤسسة الداخلیة عند إعداد الموازنة، تصبح  -3

 بدأوهي عملیة ت ،ي للمؤسسة باستمرارهذه الأخیرة وسیلة لمتابعة حركة المحیط الداخلي والخارج

  .بالإستراتیجیة العامة والتحلیلات التي تسبقها

تسمح الموازنات بإعادة النظر إن كان ضروریا ذلك في الأهداف الزمنیة، وفي توزیع الموارد المتعلقة  -4

  .بالسنة المعنیة

ي ید المسؤولین لإشراك المتعاملین كما في التحلیل والتنبؤ الاستراتیجي، فان الموازنة تعتبر فرصة ف -5

  .ؤسسةخاصة في المستویات الدنیا أي المتعاملین مع البرامج التنفیذیة والموارد المختلفة في الم

كما أن الموازنة تسمح بمتابعة ومراقبة وتقییم الأداء في مختلف أقسام وأجزاء المؤسسة وتحدید     

تحقیق الموازنات تصبح كعناصر تدخل في الموازنة المقبلة نتائج و المسؤولیات، واستعمال نظام المكافآت، 

  .1أو في الخطة المستقبلیة عن طریق نظام التغذیة العكسیة

  

دورا مهما في المؤسسة یلعب التخطیط الاستراتیجي بان  یمكن القولإذن ومن خلال ما سبق     

وكذلك مساعدتها  ومعرفة المنافسین،، وهذا من خلال مساعدتها في معرفة البیئة الخارجیة المحیطة بها

بالإضافة إلى تحدید نقاط قوتها ونقاط في تحدید الفرص والتهدیدات الموجودة في البیئة الخارجیة، 

ضعفها، حیث تقوم المؤسسة بتحلیل جمیع هذه العوامل من اجل صیاغة إستراتیجیة تستطیع من خلالها 

خاصة  تحقیق أهدافها المنشودةبالإضافة إلى السوق  مجابهة نظیراتها من المؤسسات المنافسة لها في

  .  والاستمراریة المالیة منها والتي تتعلق بزیادة الربحیة والعائد على الاستثمار

  

  

  

                                                             
 .79نفس المرجع، ص،  1
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  . أساسیات حول التسویق: المبحث الثالث  

بدأ تطبیق التسویق في المؤسسات المنتجة للسلع الاستهلاكیة ذات الاستهلاك الطویل والسلع     

الإنتاجیة، وانتقل إلى مجال قطاع الأعمال والمشاریع الكبرى، وفي تسعینیات القرن الماضي أصبحت 

  . 1المؤسسات الناشطة في قطاع الخدمات تطبقه في نشاطاتها، بل أصبح احد أنشطتها الرئیسیة

لقد تطور مفهوم التسویق بدءا من منتصف القرن الماضي إلى یومنا هذا، نتیجة التطور الكبیر و        

الذي شهدته الأسواق، من خلال مزاحمة المنافسین، عولمة الأسواق، كثرة السلع والخدمات المتجانسة، 

أدت إلى تطور كبیر  التطور التكنولوجي الهائل وأثره في عملیات الإنتاج أو التسویق، هذه العوامل وغیرها

 بكل وسنحاول في هذا البحث الإلمام . في مفهوم ودور التسویق في المؤسسة والاستراتیجیات المتعلقة به

من التسویق ، والتخطیط الاستراتیجي التسویقي، والاستراتیجیات التسویقیة والتي تعتبر صلب موضوعنا 

  .التي سنتناولها في هذا المبحث المطالب من خلال

  : نشأة ومراحل تطور مفهوم التسویق :لمطلب الأولا  

، وتم تدریسه في الجامعات الأمریكیة في بدایة القرن المبادلات التجاریة أولىوجد التسویق مع     

الماضي، إلا أن مجاله كان محصورا بتوزیع وتصریف المنتجات، ومع نمو عملیات الإنتاج وكبر حجم 

الهیكل التنظیمي للمؤسسة كوظیفة هامة تتمحور حولها باقي الوظائف المؤسسات اخذ التسویق مكانته في 

  .الأخرى للمؤسسة

  : نشأة التسویق :أولا    

یعد النشاط التسویقي اللبنة الأولى في الإدارة التسویقیة حیث تعود بدایة الاهتمام به أول مرة كما     

" م على وجه التقریب قامت عائلة1650إلى القرن السابع عشر، ففي سنة  Ph. Kotlerیقول الأستاذ 

بإنشاء أول متجر في طوكیو، ومنذ تلك المرحلة توالت الأفكار المتعلقة بتصمیم " میسیري الیابانیة

المنتجات، الید العاملة الرسائل الإعلانیة، والتي من شأنها التأثیر على سلوك المستهلك وجعله ینجذب 

ل الشراء منا وإذا لم ترضى ألا تس"التي طبقت في تلك المرحلة لمنتجات فیشتریها، ومن بین الرسائل نحو ا

  .2" بما نقدمه لك بإمكانك استرداد نقودك

                                                             
مازن نفاع، منشورات : ، الجزء الأول، ترجمةإستراتیجیته-مسؤولیته الأخلاقیة-التسویق تطورهفیلیب كوتلر وآخرون،  1

 .22، ص، 2009دار علاء الدین، الطبعة الثالثة، دمشق، سوریا، 
  .09، ص، 2007، دار الخلدونیة للنشر والتوزیع، الجزائر، تحلیل السوقیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم،  2
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مع احتمال أن  1929ویرجع بعض المختصین تاریخ ظهور مفهوم التسویق إلى ما بعد أزمة     

ومع مرور الزمن تطور دور . خ دون إدراكها لذلكتكون المؤسسات قد مارست التسویق قبل ذلك التاری

التسویق في إدارة المؤسسات فأدمج بنشاطات البیع لفترة طویلة، حیث أن هذه النشاطات بقیت حتى نهایة 

القرن العشرین نشاطات ملحقة، لأن المشكلة المطروحة بالنسبة للمؤسسات كانت الإنتاج ولیس البیع، 

الإنتاج بالجملة لم تكن قد ظهرت بعد، وكانت البضائع المصنعة توجه  حیث أن مشاكل المنافذ ووسائل

. إلا أن التسویق لم یكن غائبا كلیا لكنه اعتبر كوظیفة ملحقة وقلیلة الأهمیة ،نحو الحاجات الأساسیة

 1929 الازمة الاقتصادیة العالمیة سنةوازداد حجم الاهتمامات التجاریة في القرن العشرین مع ظهور 

وكانت المؤسسة سابقا تدرك من  .وبروز ضرورة تطویر تقنیات بیع جدیدة لخلق منافذ لتصریف البضائع

طرف مدرائها على أنها عنصر منتج یقع في مركز البیئة المحیطة بها والتي تتكون في المقام الأول من 

ثم أصبحت  ،ن، وأخیرا الزبائنموردي الأموال والمواد الأولیة والعمل، وفي المقام الثاني من المنافسی

السوق تحتل مكانة  مركزیة فلم یعد الإنتاج المتبوع بصرف السلع هو الوظیفة الأساسیة للمؤسسة بل البیع 

  .من اجل استمرار الإنتاج

أما الیوم، فقد أصبحت استمراریة المؤسسة وازدهارها مرهونین بوظیفة التسویق، وتتجلى هذه     

فإدارة التسویق تقع في مستوى  ،نة التي تخصص لهذه الوظیفة في البنیة التنظیمیةالأهمیة من خلال المكا

إدارة الإنتاج كحد أدنى، في حین ظلت المصلحة التجاریة منذ زمن طویل تحت سلطة مدیر الإنتاج، 

كذلك لا تزال المبالغ المخصصة للتسویق في تصاعد مستمر، فهي تتجاوز أحیانا میزانیة الاستثمار 

  .1اعي في ما یخص المنتجات ذات الاستهلاك الواسعالصن

  : مراحل تطور مفهوم التسویق :ثانیا    

نظرة لأسالیب والأفكار في استخدامه، و مر الفكر التسویقي بعدة مراحل تغیر فیها من حیث ا    

اغلب المؤسسة إلى وظیفة التسویق مقارنة بوظائفها الأخرى، ومن خلال البحث في هذه المراحل نجد أن 

المفكرین یرون أن الفكر التسویقي مر بأربعة مراحل هي مرحلة التوجه الإنتاجي ومرحلة التوجه البیعي 

  :2ومرحلة التوجه التسویقي ومرحلة التوجه الاجتماعي وفي الآتي خصائص كل مرحلة

                                                             
، ص 2008والتوزیع، بیروت، لبنان،  وردیة واشد، المؤسسة الجامعیة للدراسات والنشر: ، ترجمةالتسویقكاترین فیو،  1

 .10-09ص، 
  .13-10 ،، مرجع سابق، صتحلیل السوقیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم،  2
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سسة إذ أنها من أقدم الفلسفات التي اعتمدت علیها المؤ  یعتبر هذا التوجه  :مرحلة التوجه الإنتاجي - 1

ركزت على تنمیة زیادة الإنتاج بهدف الربحیة، دون الحاجة إلى مختلف النشاطات التسویقیة، حیث 

.                                                                           انصبت جهود المسوقین على زیادة الطاقات الإنتاجیة، تحسین الإنتاجیة وتخفیض التكالیف

متساوي مع الأنشطة الرئیسیة الأخرى داخل المؤسسة ینظر إلى التسویق في هذه المرحلة بثقل    

وكان المبرر الأساسي للتوجه الإنتاجي، أن المستهلكین  .1مثل الإنتاج، التمویل، إدارة الموارد البشریة

یدفعون دائما نحو السلع والخدمات المتوافرة والرخیصة، ومن ثم فان القوة التنافسیة للمؤسسة تكمن في 

من السلع والخدمات لتلبیة احتیاجات الطلب في السوق والذي یمتاز بزیادة كبیرة في  توفیر كمیات كبیرة

  .الطلب

ومن أهم ملامح التوجه بالمفهوم الإنتاجي هو التركیز على المنتجات أكثر من التركیز على     

ما  حاجات الأفراد والأسواق، وذلك بافتراض أن المستهلك یفضل المنتجات التي تقدم له أفضل جودة،

أن المنتج "یعني التركیز على جودة المنتجات والعمل على تحسینها، وقد عبر عن ذلك بعدة شعارات منها 

حیث أن التوجه الرئیسي لهذا المفهوم یكون إلى المنتج ولیس إلى حاجات الأفراد " الجید یبیع نفسه

لتي سوف تعود علیهم عند والأسواق، ما یعني أن المستهلكین یحتاجون للمنتجات فقط ولیس للمنفعة ا

  2.الحصول علیها

أدت زیادة المخزون من المنتجات، ومخاطر تعرضها للتلف والتقادم، إلى  :مرحلة التوجه البیعي - 2

، ومن جهة أخرى منها اتجاه المنتجین والموردین والموزعین نحو إیجاد السبل الكفیلة للتخلص من الفائض

التي مر بها الاقتصاد العالمي مفاهیم الإدارة السائدة آنذاك  1929سنة فقد قلبت الأزمة الكبیرة بدایة من 

حیث أدرك المسوقون أن مستوى أعمال المؤسسات لا یعتمد فقط على المنتج وإنما یلعب الطلب على 

هذا ما جعل المسوقین ینشئون بنى تنظیمیة تجاریة نادرة على  ،المنتجات والخدمات دورا حاسما في ذلك

وعموما فان هذا التوجه یركز على أن المستهلك لا یشتري بنفسه مقدار كاف من . نتاج الكبیرتوزیع الإ

منتجات المؤسسة إلا إذا كرست هذه الأخیرة مجهودات كبیرة لتنشیط وتبیان ممیزات وخصائص هذه 

                                                             
، دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، إدارة التسویق، مفاهیم وأسسمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  1

  .22، ص، 2006الأردن، 
،  2009، دیوان المطبوعات الجامعیة، الطبعة الثانیة، الجزائر، تسویق، مدخل المعلومات والاستراتیجیاتالمنیر نوري،  2

  .  17ص، 
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لتحقیق المشتري لا یشتري المنتجات تلقائیا، ولهذا فعلى المؤسسة إقناعه على ذلك،  أو أنالمنتجات، 

   1.اكبر كمیة من المبیعات، ومن ثم تحقیق الربح الممكن

یقوم هذا المفهوم على أساس ضرورة تكامل كافة الأنشطة والجهود داخل  :مرحلة التوجه التسویقي - 3

المؤسسة لتحقیق أهدافها المزدوجة وهي إشباع حاجات ورغبات الأفراد والمؤسسات من جهة وتحقیق 

ویعتمد على فكرة أن كل أنشطة  1950هة أخرى، ظهر هذا المفهوم في عام الأرباح المخططة من ج

المؤسسة بما فیها أنشطة الإنتاج لابد أن تركز على حاجات المستهلك وتتوجه بها وان تحقیق الربح في 

لمفهوم ل أنالأجل الطویل لا یتحقق إلا من خلال إشباع المؤسسة لهذه الحاجات ومن هنا یمكن القول 

   2:ي ثلاث ركائز أساسیة هيلتسویقا

  التوجه بحاجات المستهلك ورغباته قبل الإنتاج وبعده؛ -  

  تكامل جهود المؤسسة وأنشطتها لخدمة هذه الحاجات والرغبات؛ -  

  .تحقیق الربح في الأجل الطویل -  

  3:بالإضافة إلى ذلك فان التسویق في هذه المرحلة یهدف إلى

  المستهلكین؛التعرف على حاجات ورغبات  - 

  التعرف على ما یعرضه المنافسین؛ - 

  تحدید المنتجات التي لها اكبر قیمة؛ - 

  .الاتصال بالزبون من جل إقناعه بالعرض والمیزات التي یقدمها - 

أدت الظروف الاقتصادیة والاجتماعیة التي سادت في السبعینات  :مرحلة التوجه الاجتماعي - 4

ه، والذي یشیر إلى أن التسویق الاجتماعي یفرض على المسوقین ضرورة والثمانینات إلى بروز هذا التوج

 العنایة بتوفیر حیاة أفضل لكافة شرائح المجتمع، مع السعي نحو الاهتمام بالموارد الطبیعیة كالطاقة،

ي البیئة والمحافظة علیها من التلوث، وتقدیم المنتجات المناسبة والموافقة لإمكانات وتوقعات المستهلكین ف

  4.السوق المستهدفة من خلال فلسفة اجتماعیة متوازنة تقتنع بها كافة أطراف العملیة التبادلیة

                                                             
  .11، مرجع سابق، ص، ، تحلیل السوقیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم 1
 .18منیر نوري، مرجع سابق، ص،  2

3 Christian Michon, Marketeur, les nouveaux fondements du marketing, Pearson Education, 

France, 2003, p, 04.                                                                                                                                                                          
 .12، مرجع سابق، ص، ، تحلیل السوقعمر، بلحیمر إبراهیمیحة عیسى، لعلاوي  4
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والمجتمع في الواقع یتوقع من رجال التسویق أن یتصرفوا بطریقة تعكس مسئولیتهم الاجتماعیة     

بها المؤسسة لكي  تجاه المجتمع الذي یعملون فیه والمسؤولیة الاجتماعیة هي تلك الالتزامات التي تتعهد

تزید من النتائج الایجابیة لتصرفاتها وتقلل من النتائج السلبیة لهذه التصرفات على المجتمع والبیئة التي 

تعمل بها، وفعلا في هذه المرحلة تحول اهتمام المؤسسات إلى إشباع رغبات واحتیاجات المستهلك ورعایة 

ویل، وهنا یجب أن نفرق بین المفهوم الاجتماعي مصلحته وكذا رعایة المصلحة العامة في الأجل الط

للتسویق ونشاط التسویق الاجتماعي، فالأول یهدف إلى تحقیق أهداف وحاجات المجتمع ككل أما الثاني 

فهو استخدام النشاط التسویقي في الترویج لبعض القضایا الاجتماعیة الهامة في المجتمع وتسویق أفكار 

  1.معهذه القضایا بین أفراد المجت

  :ویمكن تلخیص هذه المراحل الأربع في الجدول التالي

  .مراحل تطور مفهوم التسویقیوضح ) 3- 1(جدول رقم 

 الفلسفة الهدف  الوسیلة التركیز على المرحلة

  

  

 التوجه بالمنتج

  صنع منتجات ذات  الإنتاج

 جودة عالیة 

  قدر  إنتاج اكبر

 ممكن

  اصنع منتج جید فسوف یشتریه  - 

  .الناس

  .اربح في كل وحدة نسبة معینة - 

  أنا اعرف أن الناس یبحثون  - 

 .عن الجودة

  

 التوجه بالبیع

  جهود بیعیة مكثفة  المنتجات الحالیة

 إعلانیة وجهود

  كلما زاد حجم 

  زاد  المبیعات كلما

 ربحنا

  .كل المشاكل البائع المتمیز یحل - 

 .البائع یقوم ببیع كل ما ینتج - 

  

 التوجه بالتسویق

  الحاجات الحقیقیة

 والرغبات للمستهلك

  المزیج التسویقي

 المتكامل

  أن نربح من خلال 

 المستهلك إشباع

  .استهلاكه إنتاج ما یرید المستهلك - 

 .البحث في رغبات المشترین - 

  

  

 بالمجتمع التوجه

  الحاجات المباشرة

  وغیر المباشرة

  للمستهلك 

 والمجتمع

  حملات التسویق

 الاجتماعي

  أن نربح على 

  المدى الطویل

  من خلال خدمة

 المجتمع

  مع مصالح  إنتاج ما لا یتعارض - 

  الاجتماعیة بیئة التسویق

 البحث في رغبات ومشاكل المجتمع - 

  .38، ص، 2000، مكتبة مؤسسة الأهرام، مصر، التسویق الفعالطلعت اسعد عبد المجید، : المصدر

                                                             
 .20نوري منیر، مرجع سابق، ص 1
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أن   (Marketing 3.0) 3.0التسویق اسم أطلق علیها  في نظریته التي Ph. Kotler1یرى و     

و  Marketing 2.0و   Marketing 1.0: تطور مفهوم التسویق تم من خلال ثلاث مراحل هي

Marketing 3.0 .والجدول التالي یوضح الفروق بین كل منها:  

   3.0و  2.0و 1.0للمقارنة بین التسویق ) 4- 1(جدول رقم 
 

  3.0التسویق   2.0التسویق  1.0التسویق 

 تحسین المجتمع رضا وولاء الزبون بیع المنتجات الهدف

  موجة التكنولوجیا  تكنولوجیا المعلومات الثورة الصناعیة القوة المستخدمة

 الجدیدة

  تصور السوق من قبل

 الشركات

  الجمهور مع الحاجة 

 المادیة

  ذكاء المستهلك، 

  التعبیر عن المشاعر

 والمعرفة 

  الكائن البشري ككل

  التعبیر عن المشاعر، 

 المعرفة والوعي

 القیم التفاضل تطویر المنتجات المفهوم الرئیسي للتسویق

  المبادئ التوجیهیة

 للتسویق

  مهمة الشركة وضع المنتج والأعمال مواصفات المنتج

 الرؤیة والقیم

  وظیفیة وعاطفیة  وظیفیة وعاطفیة وظیفیة القیم

 وروحیة

  العدید من المعاملات المعاملة رأسا لرأس صفقة واحدة للكثیرین مع المشترین التفاعل

 للكثیرین

Source: Philip Kotler et autres, Marketing 3.0, Produit- Clients- Facteur 

Humain, De Boeck Super, Bruxelles, Belgique, 2012, p 21.  

في ظل   من شأنها تحقیق أعلى ربحیة للمؤسسات Marketing 3.0یرى كوتلر بان نظریة كما     

تحقیق توازن یخدم البیئة بشكل صحي ونافع، ویحافظ على الأجیال القادمة ویخدمهم، وذلك من خلال 

التركیز على خلق علاقة متماسكة ومترابطة وقویة بین العمیل والمؤسسات من أجل خلق قیمة عالیة 

سسة لیست مجرد علاقة بیع وشراء وإنما علاقة تبادلیة یحصل الجودة للعمیل، كما تجعل علاقته بالمؤ 

                                                             
1 Philip. Kotler et autres, Marketing 3.0, Produit- Clients- Facteur Humain, De Boeck 

Super, Bruxelles, Belgique, 2012, P P,20-21. 
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شباع احتیاجاته، وتخلق ولاء داخلي عمیق لدى العمیل تجاه االعمیل على أعلى قیمة تحقق له  فیها

  .العلامة التجاریة لتلك المؤسسة وتجعلها في المرتبة الأولى لدیه

باستطاعة أي شركة الترویج بشكل كامل  بأنه لم یعد Ph. Kotlerیرى  ذلك إلى بالإضافة      

لمنتجاتها وخدماتها، إن لم تتخلل العملیة التسویقیة قواعد لبناء مجتمع مثالي وبیئة سلیمة وصحة جیدة، 

تتناسب مع التطور الفكري والانفتاح والعولمة التي تجتاح الشعوب، كما یرى بان هناك أهمیة كبیرة للمواقع 

ترنت مثل فیسبوك، وتویتر ویوتوب، وغیرها حیث یستطیع المستهلك إبداء رأیه الاجتماعیة على شبكة الان

من خلال هذه المواقع بشكل سلبي أو ایجابي عن أي خدمة أو منتج لیصل نقده في بضع ثواني إلى 

مئات وآلاف الأشخاص حول العالم، هذا ما یمكنه أن یمس سمعة المنتج أو الخدمة التي یجري تسویقها 

  :1هي لاث نقاطمن خلال ث

النقطة الأولى تعكس كیفیة مناشدة العقل البشري واللجوء إلى جذبه، لیؤمن الشخص أن المنتج أو  -1 

   .الفكرة التي یتم تسویقها هي الأفضل من بین كل الخیارات الموجودة والمتاحة

أن شراء منتج ما النقطة الثانیة فترتكز على اختراق عواطف المستهلك ولیس عقله فقط، حتى یشعر  -2 

  .واستعمال خدمة معینة سیضیف سعادة إلى حیاته وسیجعله أكثر شعبیة

النقطة الثالثة وهي الأهم حول الالتزام بالقیم الإنسانیة والاجتماعیة عند القیام بعملیة التسویق لأي  -3 

ها تحاول أیضا شيء، فقد بدأت الشركات تهتم لیس فقط بتقدیم ما هو احدث من خدمات وتكنولوجیا ولكن

الاعتناء بكل ما یمكنه بث القلق عند أفراد المجتمع من خلال تمویل الحملات التي تهتم بالمرأة وبمواضیع 

مثل سرطان الثدي والسكري، وأیضا التبرع بقدر كبیر من المال حین تقع كارثة بیئیة في أي منطقة من 

  .العالم

  :هتعریف التسویق أهدافه وأهمیت :المطلب الثاني  

  :تعریف التسویق :أولا    

تعددت التعاریف حول مفهوم التسویق واختلفت من تعریف إلى آخر نتیجة تعدد الزوایا التي     

عملیة "على انه  1985فالجمعیة الأمریكیة  عرفت التسویق سنة . ینظرون من خلالها إلى التسویق

                                                             
1 Ibid., p 22-25. 



 مفاهیم عامة حول الإستراتیجیة والتخطیط الاستراتیجي التسویقي                         لفصل الأول                 ا

36 
 

والخدمات اللازمة لإتمام عملیة التبادل والتي تخطیط وتنفیذ وخلق وتسعیر وترویج وتوزیع الأفكار والسلع 

  . 1"تؤدي إلى إشباع حاجات الأفراد وتحقیق أهداف المنظمات

من خلال هذا التعرف نجد أن التسویق عبارة عن مجموعة من الأنشطة مترابطة فیما بینها     

  .لمنتجاتهاتهدف في الأخیر إلى خدمة أهداف المؤسسة ذاتها، وحاجات الأفراد المستهلكین 

نظام متفاعل ومتداخل من الأنشطة المختلفة المخططة "التسویق بأنه  Stunton 2وعرف     

، ومن هذا التعریف نجد "والمعدة لغرض تسعیر وترویج وتوزیع السلع والخدمات للزبائن الحالیین والمرتقبین

  :أن

وسع وزیادة الإنتاج والمبیعات التسویق نظام متكامل ومتفاعل یعمل على بقاء واستمرار النمو والت -  

  وبالتالي الأرباح؛

التسعیر، الترویج، التوزیع  حدد هذا التعریف العناصر الأساسیة للنشاط التسویقي وهي المنتجات، -  

  .ؤسسةوالتي تعتبر نظام متكامل تتفاعل عناصره مع بعضها البعض بشكل منظم لتحقیق أهداف الم

اط الأفراد الموجه لإشباع الحاجات والرغبات من خلال عملیة بأنه نش"كما عرف كوتلر التسویق     

  3."التبادل

ومن خلال هذا التعریف فان التسویق عبارة عن عملیة اكتشاف لمطالب المستهلك وترجمتها إلى        

  .مواصفات خاصة للسلع والخدمات وجعلها في متناول اكبر عدد من المستهلكین

  :التسویق هو مزیج من مجموعة عناصر هي ل أنما سبق یمكن القو بالإضافة إلى 

نشاط إنساني یرتبط بوجود الأفراد وسلوكهم، ومن الضروري على المسوق أن یتعرف على  هو -1

  حاجات هؤلاء الأفراد ورغباتهم حتى یتسنى له إشباعها؛

  أن الإشباع یجب عن یتم من خلال عملیة التبادل؛ -2

  4.بعد زمني وبعد مكاني هو السوقأن التبادل یجب أن یتم من خلال  -3

                                                             
1 David Lindon and others, Marketing Management, Best Business Books. London, 2004, 

p, 01.                                                                                             
 .14محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، ص،  2

3 Philip Kotler, Dubois Bernard, Marketing Management, 8e, 2 édition, Nouveaux Horizon, 

France, 1994, p6.                                                                                                    
4 Philip Kotler, Gary Armstrong, Marketing An Introduction, 3rd Edition. New Jersey 

Englewood- prentice. Hall in 1993. page 79. 
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والتسویق بشكل عام هو القیام بمجموعة من الأنشطة والأعمال التي تسایر مسار تدفق السلع     

والخدمات من المنتج إلى المستهلك في منطقة أو مدینة أو دولة معینة في ظل الظروف المحلیة التي 

المنتج والمستهلك أن تتسم بضرورة قیام الطرف الأول تسودها، ومن ثم یجب على العلاقة التي تربط بین 

  . 1بالاستجابة للطرف الثاني من خلال التعرف على حاجاته ورغباته وسلوكاته وأذواقه، ومن ثم تحقیقها

   :أهداف التسویق: ثانیا    

  2:ترتكز وظیفة التسویق على تحقیق جملة من الأهداف نذكر منها    

تساعد المؤسسات الإنتاجیة في تقدیر حجم الإنتاج الممكن بیعه في السوق وذلك من خلال الاستفادة  -  

  دراسات وبحوث التسویق المطبقة من قبل المؤسسة؛المن نتائج 

إیجاد الفرص التسویقیة الممكن استغلالها على أساس انه توجد بعض الدراسات التي اكتشفت وجود  -  

  حاجات ورغبات غیر مشبعة لدى المستهلكین في الأسواق المستهدفة؛

تساعد أنشطة التسویق المؤسسة على إشباع مختلف حاجات ورغبات المستهلكین في الأسواق، مما  -  

العامة والمحددة، كأهداف البقاء والاستمرار، وتقدیم خدمات أفضل، وتحقیق حصة  یجعلها تحقق أهدافها

  سوقیة ونسبة من الربح؛

كما ینتج عن الأنشطة التسویقیة عدة منافع مرتبطة بالسلع والمنفعة المكانیة، والمتعلقة بتوفیر السلع  -  

ر السلع في الأوقات المناسبة للمستهلك، في المكان المناسب للمستهلك، المنفعة الزمنیة والمتمثلة في توفی

والمنفعة الحیازیة والمتمثلة في تحویل ملكیة السلعة من المنتج إلى المستهلك، ومنفعة المعلومات بحیث أن 

توفر المعلومات حول سلعة معینة قد یجعلها ذات فائدة بالنسبة للمستهلك وهذا من خلال الإعلان عن 

  3؛استخدامهاخصائصها ومكان وجودها وطریقة 

تحقیق الربح، حیث یعد تحقیق نسبة من الربح أمر بالغ الأهمیة لدى كل مؤسسة، وعن طریقه یمكن  -  

  للمؤسسة أن تتخذ العدید من القرارات التسویقیة؛

النمو، فهو معیار آخر من معاییر اتخاذ القرارات التسویقیة، فمعظم المؤسسات لها دوافع قویة للنمو  -  

ادة الطلب على المنتجات، زیادة قدراتها التنافسیة، وهذا یؤدي إلى زیادة حجم مبیعاتها ومن والتوسع، كزی

  ثم زیادة حصتها السوقیة، وهذا ما ینتج عنه نمو المؤسسة داخل السوق؛

                                                             
  . 17، ص، 2010، مطبعة الإخوة ألموساك، الجزائر، التسویق الدوليفضیل فارس،  1
  .20- 19 ،، مرجع سابق، ص ص، تحلیل السوقیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم 2
 .24، ص، 2009، دار البدایة ناشرون وموزعون، عمان، الأردن، ارة التسویقإدعامر عبد الله موسى،  3
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البقاء والاستقرار وهو هدف رئیسي للمؤسسات التي تعاني من شدة المنافسة، وعن طریقه یتم تحقیق  -  

  . ى للمؤسسةالأهداف الأخر 

   :أهمیة التسویق :ثالثا    

، فما نلاحظه الیوم من نمو اقتصادي وارتفاع في مستویات زداد التسویق أهمیة یوما بعد یومی    

من خلال البحث الدائم وهذا المعیشة، هي نتیجة للدور الأساسي الذي لعبه التسویق في ذلك ولازال، 

ومن خلال . وترجمتها إلى سلع وخدمات لتعم الفائدة الجمیعوالمستمر عن حاجات ورغبات المستهلكین 

  1:النقاط التالیة سنبین أهمیة التسویق على جمیع المستویات

  :أهمیة التسویق في الثقافة الاجتماعیة -أ    

إن دراسة التسویق هي مصدر للاهتمام، فالأنشطة الیومیة التي یقوم بها الأفراد مثل شراء السلع     

من نقاط البیع المختلفة، ومشاهدة الإعلانات التجاریة، أو قراءتها في الصحف أو المجلات، هي أنشطة 

  . رارات التسویقیة الشخصیةروتینیة ومتكررة تستحق العنایة والاهتمام واكتساب الخلفیة النظریة لاتخاذ الق

  :أهمیة التسویق بالنسبة للمؤسسة - ب   

تسعى كافة المؤسسات إلى تحقیق أهدافها المسطرة، وذلك باعتمادها على التسویق، لهذا یعد     

التسویق الفعال اهتمام جمیع المؤسسات على اختلاف أنواعها وأحجامها، إلا أن مؤسسات الأعمال أكثر 

التسویقي، لأنه النشاط الذي یسهما إسهاما كبیرا في تحقیق كافة أهداف هذه المؤسسات اهتماما بالنشاط 

  .من تحقیق حصة في السوق، ونسبة مئویة من الأرباح، وغیرها من الأهداف

  : أهمیة التسویق بالنسبة للمجتمع -جـ   

  :تبرز أهمیة التسویق بالنسبة للمجتمع من خلال    

  ي للأفراد والوصول بهم إلى درجات مرتفعة في سلم الرفاهیة الاقتصادیة؛الرفع من المستوى المعیش -  

یؤدي النشاط التسویقي إلى إنشاء عدد كبیر من الوظائف التي یعمل فیها أفراد المجتمع، كالتوزیع،   -  

  النقل، وغیرها؛

والترویج، أي یقوم التسویق بتعریف المستهلكین بالمنتجات المتوفرة في السوق، عن طریق الإعلان  -  

  یؤدي دور في توجیه وترشید المستهلكین اتجاه السلع المختلفة؛

  .یساهم في تخصیص الموارد المتاحة، وفقا لآلیة السوق -  

                                                             
 .25-24، مرجع سابق، ص، تحلیل السوقیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم،  1
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حتى تستطیع المؤسسات أن تحقق میزة تنافسیة على : أهمیة التسویق على المستوى الدولي -د   

والذي یمكنها من معرفة كافة المتغیرات الحاصلة في المستوى الدولي، فإنها تلجا إلى النشاط التسویقي 

  ...السوق الدولیة، مثل سلوك المستهلك الأجنبي، قدرته الشرائیة، عاداته الشرائیة، ثقافته الاستهلاكیة الخ

  :أبعاد التسویق ووظائفه :المطلب الثالث  

  :1تتضمن العملیة التسویقیة بعدین أساسیین هما :أبعاد التسویق :أولا    

  :ویتضمن هذا البعد النقاط التالیة البعد الاستراتیجي وهو: البعد الأول     

التحلیل البیئي العمیق والفعال لمختلف عوامل البیئة المختلفة، كذلك المؤشرات العامة والخاصة  -1

هذا التحلیل یجب أن  إن. بالسوق المستهدفة، منها العوامل السیاسیة، والاقتصادیة، والاجتماعیة وغیرها

یتم من خلال تشخیص دقیق لهذه العوامل والمتغیرات من اجل الوقوف على ماهیة الفرص المتوفرة 

  .ؤسسةوالتهدیدات التي یمكن أن تواجه الم

الاستغلال الأمثل للفرص المتوفرة في داخل البیئة المحیطة، أي السعي وراء الفرص ومحاولة  -2

  .ح المؤسسة وأهدافها الإستراتیجیة والمرحلیةاستغلالها بشكل یخدم مصال

  .تحدید واختیار الأهداف بعیدة الأجل -3

  .التخطیط للأهداف المرحلیة والجزئیة والتكتیكیة -4

  .وضع السیاسات والبرامج الواجب إتباعها من اجل الوصول إلى تحقیق الأهداف المنشودة -5

  :هذا البعد هو الأخر النقاط التالیة ویتضمن البعد التكتیكي وهو: البعد الثاني     

سق من اجل إنجاح انتتحدید مكونات الأهداف المرحلیة أو الثانویة التي یجب أن تتكامل وتتفاعل وت -1

  .الإستراتیجیة العامة للمؤسسة

  .الثانویة أوتحدید أحسن الوسائل التي یجب إتباعها لتحقیق الأهداف المرحلیة  -2

تحدید الإطار الزمني للتغیر أي الفترة الزمنیة اللازمة التي یجب أن تغطیها عملیة التنفیذ كل من  -3

  .الأهداف المرحلیة أو الثانویة

  .القیام بتنفیذ كل برنامج وفقا للإطار الزمني المحدد له والأولویات التكتیكیة المرحلیة -4

  .هو مرسوم لهتقییم أو رقابة التنفیذ لكل برنامج وفقا لما  -5

مشاكل في التنفیذ وبالشكل  أواتخاذ الإجراءات التقویمیة اللازمة والمناسبة في حالة وجود أي انحراف  -6

  .الذي یضمن وضعه بالمسار الصحیح

                                                             
 .33محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، ص،  1
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  :وظائف التسویق :ثانیا    

  :1تتمثل وظائف التسویق في جملة الأنشطة التي تستهدف السوق وهي كما یلي    

تتوافق وحاجات ورغبات المستهلكین، لمن خلال تحسین وتطویر السلع  : تخطیط السلع وتطویرها *

خاصة وان هذه الأخیرة في تغیر مستمر، لذلك یجب مواكبة هذا التغیر من خلال استمراریة تخطیط 

  .وتطویر المنتجات، وعدم ترك السلعة تتقادم وتصبح لا تلبي حاجات المستهلك

ویقصد بهذه الوظیفة إعطاء مواصفات تعبر عن درجة الجودة التي یطلبها : درجالتنمیط والت *

وعملیة التدرج تعني فرز الأنواع المختلفة من السلعة وفقا للمستویات . المستهلكون ویرغبون فیها

وتظهر أهمیة هذه الوظیفة أكثر باعتماد لتوصیف  .المقیاس، الحجم، الوزن: الموضوعة والتي تتضمن

   .لا من التجربة والقیاسمعین بد

وهو القیام بالأنشطة التي من شانها أن تسهل على المشتري الحصول على السلعة أو الخدمة   :البیع *

ومن . التي یرغب فیها، بالإضافة إلى تحدید المستهلك المحتمل، تنشیط الطلب، تقدیم الخدمات للمشترین

لشخصي، الإعلان، الترویج، التغلیف، وغیرها من اجل تحقیق هذه الأنشطة یتطلب الاهتمام بالبیع ا

  .الأعمال

وهي عملیة الاحتفاظ بالسلعة من قبل المنتجین والوسطاء من اجل توفیرها في الأوقات : التخزین *

  :المناسبة لاستهلاكها أو استخدامها، وتكون في الحالات التالیة

  الإنتاج الموسمي والاستهلاك الموسمي؛  -

  الإنتاج الدائم والاستهلاك الموسمي؛ -

 طبیعة السلعة حتى تصبح صالحة للاستهلاك؛ -

 ف الطارئة؛و مواجهة الظر  -

  .توقع ارتفاع الأسعار -

وتمثل هذه الوظیفة كافة الخطوات الهادفة إلى إیصال السلع للمشترین الراغبین فیها بالأوضاع  :النقل *

فة تمكن المستهلكین من الحصول على السلع وذلك وفق شروط یتم فهذه الوظی ،المناسبة والوقت المناسب

  .الاتفاق علیها

                                                             
1

  .23-21مرجع سابق، ص ، تحلیل السوقیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم،  
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إلى الحد الأدنى من الخسائر الناجمة  الوصولیسعى المسوق من خلال هذه الوظیفة  :تحمل المخاطر* 

  :عن

  مخاطر سوقیة مثل تغیر العرض والطلب وانخفاض الأسعار؛ - 

  مثل الزلازل والحریق؛: مخاطر طبیعیة - 

  .مخاطر ناتجة عن سوء التصرف من قبل الأفراد مثل التساهل في منح الائتمان - 

  :تسویق الخدمات :المطلب الرابع    

عندما نتحدث عن التسویق هذا لا یعني أننا نتحدث عن السلع المنظورة فحسب، فالسلعة المادیة     

الواسع تشمل جوانب متعلقة بالخدمات المشتراة هي خدمة من الخدمات، كذلك فان فكرة السلعة بمفهومها 

ویعتبر تسویق . 1ستشارة عند البیع، التسلیم والتجهیز، خدمات ما بعد البیع، وغیرهالاالمحیطة بالسلعة، كا

الخدمات احد أهم الإفرازات التي نتجت عن التغیرات الاقتصادیة والاجتماعیة والتكنولوجیة التي شهدها 

الخدمات، أین یكون قطاع الخدمات أكثر القطاعات نموا ومساهمة في  العالم، خاصة ما یسمى باقتصاد

التنمیة الاقتصادیة، ویتضمن مفهوم تسویق الخدمات تعریف عمل المؤسسة الخدمیة التي تقوم بتحدید 

حاجات ورغبات وتفضیلات ومیول المستهلكین في السوق المستهدف، ثم تعمل على تقدیم ما یوافق هذه 

وكفاءة عالیة، وبطریقة تعزز  بفعالیةت والتوقعات لإحداث السلوك المرغوب لدى العملاء الحاجات والرغبا

وفي ما یلي سنتطرق إلى مفهوم الخدمة، خصائصها، . أهداف المؤسسة الخدمیة والمجتمع الموجودة به

 .ومزیجها التسویقي

   :مفهوم الخدمة :أولا    

بإعطاء العدید من التعریفات للخدمة، من بین هذه التعریفات قام العدید من المفكرین الاقتصادیین     

  :2نذكر ما یلي

عرفت الخدمة بأنها أي فعل أو أداء یقدمه احد الأطراف إلى طرف آخر، ویكون بالأساس غیر     

  .قد یكون أو لا یكون مقرونا بمنتج ماديو  ،ملموس ولا ینجم عنه تملك شيء ما وإنتاجه

                                                             
نبیل جواد، مجد المؤسسة الجامعیة للنشر والتوزیع، بیروت، لبنان، : ، ترجمةالتسویق في خدمة المشروعغي اودیجیه،  1

 .335، ص، 2008
، ص، 2000، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، المفهوم الحدیث لإدارة التسویقأبي سعید الدیوه جي،  2

362. 
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أوجه نشاط غیر ملموس تهدف إلى إشباع الرغبات والاحتیاجات عندما یتم وعرفت الخدمات بأنها    

تسویقها للمستهلك النهائي أو المشتري الصناعي مقابل دفع مبلغ معین من المال ویجب أن لا تقترن 

  .الخدمات ببیع منتجات أخرى

تضمن مشاركة كما عرفت أیضا بأنها مهنة أو نشاط أدائي ینفذ للمستهلك أو نشاط استهلاكي ی    

  .المستهلك مثل الاستخدام ولكن لیس التملك لمنتجات المؤسسة

من خلال هذه التعریفات فان عرض الخدمة قد یكون في عدة أشكال، فقد تكون الخدمة عبارة عن     

، أو تكون سلعة ملموسة وترافقها خدمات ومثال ذلك عند شراء سیارة فإنها الملابسسلعة ملموسة مثل 

مات ما بعد البیع كالضمان والصیانة وغیرها، وقد تكون الخدمة بحتة مثل خدمات العلاج تتبعها خد

  .والتعلیم والمساج وغیرها

  : خصائص الخدمات :ثانیا    

للخدمات عدة خصائص یجب على أخصائیي التسویق إدراكها عند ممارسة جهود الترویج والبیع     

  :1وفیما یلي أهمها

  .منفردة أو مصاحبة لسلعة أو العكس أي أن تصاحب الخدمة سلعة مادیةقد تأتي الخدمة  -1

  .جودة الخدمة ترتبط بمستوى إدراك العمیل، وثقته وقناعته بالمؤسسة المقدمة للخدمة -2

  .الارتباط العضوي بین الخدمة ومقدمها ونظم أداء الخدمة من جانب آخر -3

  .كس السلعة التي تنتج ومن ثم تسوقعملیات التسویق للخدمة تسبق تقدیم الخدمة ع -4

  .عدم قابلیة الخدمة للتخزین، ومن ثم عدم قابلیة مبدأ التعویض -5

  .مقاییس جودة الخدمة عند العمیل نفسه اختلافاحتمال  -6

  .عدم إمكانیة الفصل بین إنتاج الخدمة واستهلاكها -7

لموسة وسریعة التلاشي بالإضافة إلى هذه الخصائص فان من خصائص الخدمة أنها لیست م    

  . فهي تستهلك في وقت تقدیمها كما أنها لا تخضع للقیاس

  

  

  

                                                             
، 2003/2004، الدار الجامعیة، الإسكندریة، مصر، ، إدارة التسویق في المنشات المعاصرةى محمود أبو بكرمصطف 1

 .374-370 ص، ص
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   :المزیج التسویقي للخدمات :ثالثا   

إن إشباع حاجات ورغبات مشتري الخدمات یستلزم تطویر مزیج تسویقي فاعل من خلال سیاسة     

تسویقي متكامل، وفي ما یلي تطویر الخدمات، والتسعیر، والتوزیع، والترویج ووضعها ضمن برنامج 

  : 1عرض لعناصر المزیج التسویقي للخدمات

تعیر الاهتمام لعدة جوانب تتعلق بالخدمة، مثل نطاق  أنیتطلب من المؤسسة الخدمیة  :الخدمة - 1

الخدمة المقدمة، وجودتها، كما ینبغي على المؤسسة الخدمیة الاهتمام بجوانب أخرى مثل خدمات ما بعد 

  .الخدمة وضمانات الخدمة

تتضمن عملیة التسعیر عدة اعتبارات منها مستویات الأسعار، الحسومات والعمولات، : التسعیر - 2

وعلیه فان إدراك . وط الدفع والائتمان، بحیث قد یلعب السعر دورا مهما في تمییز خدمة عن أخرىوشر 

المستفید للقیمة المتأتیة من حصوله على الخدمة، والتفاعل بین السعر والجودة، هي اعتبارات مهمة في 

  .العدید من جوانب المزیج التسویقي الخاصة بالتسعیر

توزیع مواقع موردي الخدمة ووسائل الاتصال وجمیع قنوات التوزیع تشمل عملیة ال: التوزیع - 3

  .المستخدمة لتقدیم الخدمة

یتضمن الترویج مختلف الوسائل المختلفة للتواصل مع الأسواق من خلال الإعلان، : الترویج - 4

  .ونشاطات البیع الشخصي، وتنشیط المبیعات، والدعایة، والعلاقات العامة وغیرها من الوسائل

یشكل الأشخاص الذین یقدمون الخدمة جزءا مهما من الخدمة، من حیث طریقة  :الخدمة امقدمو  - 5

  .التقدیم والعلاقات مع المستفیدین من الخدمة

إن المراحل والكیفیة التي تقدم بها الخدمة تعد هامة للمؤسسات الخدمیة، حیث  :مراحل تقدیم الخدمة - 6

  .لمتبعة في تقدیم الخدمةتتضمن الإجراءات والطرق والأسالیب ا

یؤثر الدلیل المادي مثل البیئة المادیة كالأثاث والنظافة والدیكور على جودة الخدمات  :الدلیل المادي - 7

  .وتعتبر مهمة جدا في عناصر المزیج التسویقي للخدمات

وكخلاصة لما سبق  .عناصر المزیج التسویقي إلى استراتیجیاتوسنتطرق في الفصل الثاني هذا     

مكانة هامة في اقتصاد الدول المتطورة، وتعرف بأنها عبارة عن تجارب  تحتل الخدمات یمكن القول أن

زمنیة صادرة عن الزبون، خلال تفاعله مع مقدمي الخدمة، و تتمیز الخدمات بخصائص رئیسیة عن 

                                                             
دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، الطبعة العربیة، ، إدارة التسویق منظور تطبیقي استراتیجيعلي فلاح الزعبي،  1

 .413- 410 ص، ، ص2009عمان، الأردن، 
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 ملموسیتهاتراتیجیات التسویقیة وعدم السلع المنظورة، فهي تؤثر في تصمیم البرامج التسویقیة وصیاغة الاس

  .وتقدم وتستهلك في نفس الوقت، وأنها متباینة بالإضافة إلى خاصیة الفناء السریع

حتل عرض الخدمة أهمیة خاصة في تسویق الخدمات فهي مثل سیاسة المنتج في تسویق یو     

رفة الجیدة لمكوناته بحیث السلع المادیة، ویتشكل عرض الخدمات من مجموعة من الخدمات الفردیة والمع

یسمح بالتحكم فیها وتلبیة رغبة الزبون، والأخذ بعین الاعتبار مراحل دورة الخدمة بمعرفة الطرق والوسائل 

  .المناسبة لكل مرحلة أو الاستراتیجیات اللازمة لتنفیذ القرارات

  .التسویق من منظور استراتیجي: المبحث الرابع  

روف ویقیة التي تعمل فیها المؤسسة، فظالاستراتیجي بالبیئة التس یرتبط ظهور مفهوم التسویق    

، والتغیر المستمر في العرض والطلب على السلع والخدمات، وحالة التنافس الشدید بین المؤسسات

 سنتطرق في هذا ولتوضیح ذلك. ي التسویق للمفهوم الاستراتیجيحاجات ورغبات المستهلكین أدت إلى تبن

تسویق الاستراتیجي، بالإضافة إلى التخطیط الاستراتیجي التسویقي، والاستراتیجیات المبحث لمفهوم ال

  .التسویقیة المختلفة

  :التسویق الاستراتیجي :الأولالمطلب   

أستاذ الاقتصاد بجامعة  M. Porterیعود الفضل في اخذ التسویق بعدا استراتیجیا إلى     

Harvard Business School   والذي أعاد التفكیر بعمق في التخطیط والإدارة الإستراتیجیة، من خلال

   1.إدخاله لعدة مفاهیم لمجال التسویق، وأبحاثه التي قاربت بین الإستراتیجیة ومفهوم التسویق

ویبدأ التسویق الاستراتیجي بتحلیل حاجیات الأفراد والمؤسسات، وذلك لان المشتري لا یبحث عن     

بحث عن حلول لمشاكله والتي یحصل علیها من خلال استعمال المنتوج أو الخدمة، هذه المنتوج بل ی

ودور التسویق الاستراتیجي هو  ،الحلول یمكن الوصول إلیها من تكنولوجیات مختلفة والتي تتغیر باستمرار

ف الحاجات من خلال تحلیل اختلا ،متابعة هذا التطور وتحدید أقسام السوق الموجودة حالیا أو المحتملة

بالإضافة إلى ذلك یهتم التسویق الاستراتیجي بتقییم السوق كمیا حسب السوق المحتمل . التي یجب تلبیتها

وكذلك دورة حیاة المنتج ومدى شدة المزاحمة، وقدرة المؤسسة على تلبیة حاجیات المشترین بفعالیة أكثر 

  2.من المنافسة أي التحصن بمیزة تنافسیة مستمرة ودائمة

                                                             
1 Jean Lendrevie et autres, Mercator, Dalloz, France, 2003, p, 658.  

  .10، مرجع سابق، ص التسویق الاستراتیجيیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم،  2
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لان هذا الأخیر یظهر كثیرا وهو  ،وهنا یجب أن نفرق بین التسویق الاستراتیجي والتسویق العملي    

عبارة عن أفعال تكون على المدى القصیر أو المتوسط، وتخص الأسواق وتستعمل التكتیك من خلال 

ویمكن إیضاح الفروق بین التسویق  .)المنتج، السعر، الترویج، التوزیع( عناصر المزیج التسویقي 

  :الاستراتیجي والتسویق العملي من خلال الجدول التالي

  .یوضح الفرق بین التسویق الاستراتیجي والتسویق العملي) 5- 1(جدول رقم 

  

 التسویق العملي التسویق الاستراتیجي

  توجیه من خلال التحلیل

  تحلیل الحاجیات

  

  الإستراتیجیة وأقسام السوقالوحدات / تقسیم السوق

  

  السوق المحتمل ودورة حیاة المنتوج/تحلیل الفرص

  

  البحث عن المیزة التنافسیة/تحلیل المنافسة

  

 تصمیم إستراتیجیة التطور

  توجیه من خلال الفعل

  

  استهداف أقسام السوق الحالیة

  الأهداف والتكتیك

  

  المزیج التسویقي

  

  میزانیة التسویق

  

 والمراقبةالتنفیذ 

  

، دار الخلدونیة للنشر التسویق الاستراتیجيیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم، : المصدر

  .11، ص 2011والتوزیع، الجزائر، 

  .التسویقيالتخطیط الاستراتیجي  :المطلب الثاني  

إذا كانت المهمة الأولى للتخطیط الاستراتیجي هي السعي الدائم لرصد البیئة التي تعمل بها     

المؤسسة، فان التسویق الاستراتیجي یعد حجر الزاویة في انجاز تلك المهمة، فالتسویق الاستراتیجي یعد 

ت الإداریة للتسویق فمن بین المسؤولیا. بمثابة همزة الوصل بین المؤسسة وزملائها وموردیها ومنافسیها
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تفسیر البیئة، وتحدید الخیارات المتاحة أمام العملاء الذین ترید المؤسسة خدمتهم، ویقع على عاتق 

  1.التسویق كذلك مهمة توجیه نظر الإدارة لمواصفات المنتج الذي یمثل أداتها في المنافسة

جیة تتضح من خلالها المعالم ومن اجل ذلك یجب على إدارة التسویق وضع خطة تسویقیة إستراتی     

 .العریضة للنهج التسویقي الذي ستسلكه المؤسسة في مدة زمنیة معینة من اجل تحقیق أهدافها العامة

  : مفهوم التخطیط الاستراتیجي التسویقي  :أولا

عرف  كوتلر التخطیط الاستراتیجي التسویقي على انه العملیة الإداریة الخاصة بوضع وإدارة     

بین أهداف المؤسسة والمهارات والموارد وفرصها التسویقیة المتغیرة، حیث یسعى إلى رسم وإعادة العلاقة 

  .ترتیب أنشطة ومنتجات المؤسسة بالشكل الذي یحقق النمو والأرباح المستهدفة

من هنا فان كوتلر یرى بان التخطیط الاستراتیجي للتسویق یسعى لامتلاك ثلاثة مفاتیح رئیسیة     

  :2هي

  .لتوجه نحو إدارة أعمال المؤسسة وتحدیدا نحو محفظة الاستثمارا -1

تعزیز قوة الأعمال للمؤسسة وإشراك وحدات الأعمال الإستراتیجیة في المساهمة بزیادة معدل النمو  -2

  .في السوق، وبما یؤول إلى خلق مكانة مناسبة لها في السوق المستهدف

ستراتیجیة لانجاز أهدافها المطلوبة على الأمد الطویل والتي التوضیح الدقیق لمهام وحدات الأعمال الإ -3

  تصب أساسا في أهداف المؤسسة الكلیة 

التعرف على الفرص الحقیقیة في السوق وتطویر استراتیجیات تسویقیة "على انه  Mc Carthyوعرفه     

 ". مربحة

فیعرف التخطیط الاستراتیجي التسویقي بأنه تلك العملیة التي تساهم في نجاح  Douglan 3أما     

عمل المؤسسة من خلال دراسة حاجات ورغبات الزبون، وتحلیل الفرص التسویقیة التي تتضمن العدید من 

ة الإجراءات لوضع الخطط التسویقیة الإستراتیجیة، وان عملیة التخطیط الاستراتیجي للتسویق تتضمن دراس

  .وتحدید نقاط القوة والضعف، الأسواق، تمییز القطاعات السوقیة ومن ثم تحدید الأهداف التسویقیة

                                                             
، ص، 2003، دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، التسویق الاستراتیجي للخدماتمحمد محمود مصطفى،  1

23.  
 .169، مرجع سابق، ص، استراتیجیات التسویقثامر البكري،  2

3 Douglan, Mc Donald, Marketing Plans Marketing Process Company, 6th Edition, ISBN, 2007, p 

06. 
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إلى أن التخطیط الاستراتیجي التسویقي یمثل الإجراءات اللازمة لوضع خطة  Lakeویشیر     

ق، المنافسة، تسویقیة شاملة من خلال دراسة كافة القضایا الإستراتیجیة، حاجات ورغبات الزبائن، الأسوا

  ...وبیئة العمل

  :واستنادا للتعریفات السابقة یمكن القول بان التخطیط الاستراتیجي التسویقي یمثل ما یلي

  الطریقة الأكثر انتظاما لإدارة فاعلة وكفؤة للأنشطة التسویقیة؛  - 

  :یحدد ویحلل - 

  الفرص التسویقیة البدیلة من اجل تحقیق الاستغلال الأمثل لها؛*   

  جوانب القوة والضعف في إمكانیات المؤسسة؛*   

  التهدیدات الخارجیة المحیطة؛*   

  .التسویق إدارةتحدید الأولویات الواجب العمل على ضوئها في معالجة جمیع ما یعیق عمل *   

  تحقیق أفضل استغلال للموارد المتاحة للمؤسسة؛ - 

  العمل على تقدیم قیمة عالیة للزبون؛ - 

 أنالمنافسین من خلال التركیز على الحصول على المیزة التنافسیة والذي یضمن للمؤسسة  التفوق على - 

  تكون في أعلى السلم التنافسي 

  :التسویقيأهمیة وأهداف التخطیط الاستراتیجي  :ثانیا  

   :التسویقيأهمیة التخطیط الاستراتیجي  .1   

لقد بینت دراسات عدیدة أن المؤسسات التي تعتمد التخطیط الاستراتیجي للتسویق قد حققت     

والتي تضمنت المقارنة  Houseو   Thuneفرصا اكبر للنجاح، كما أوضحت الدراسة المنفذة من قبل 

مؤسسة أمریكیة متوسطة وكبیرة الحجم وفي عدة مجالات، وذلك بالاستعانة بعدد من المعاییر  181لأداء 

كمعدل النمو، والعائد على الاستثمار والمبیعات، من خلال تقسیمها إلى مجموعتین، الأولى تعتمد 

اء الأفضل للمجموعة الأولى كما أوضحت التخطیط الاستراتیجي والأخرى لا تمارسه، حیث بینت الأد

  1.أیضا تحسن أداء المؤسسات بعد تبنیها لنظام التخطیط الاستراتیجي

كما بینت دراسة لعدد من الباحثین في معهد علم التسویق أن التخطیط الاستراتیجي قد قدم     

المؤسسات التي تطبق  المساعدة الفعالة لزیادة أرباح المؤسسات، بالإضافة إلى دراسات عدیدة أكدت أن

                                                             
، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، مدخل كمي وتحلیلي: استراتیجیات التسویق محمود جاسم الصمیدعي،  1

 .33، ص، 2010
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من هنا فان التخطیط . 1إستراتیجیة التسویق قد تقدمت بشكل كبیر على المؤسسات التي لا تطبقه

  2:الاستراتیجي التسویقي یحقق للمؤسسة العدید من المزایا نذكر منها ما یلي

لیة والخارجیة، إن تدعیم المركز التنافسي للمؤسسة، فهو یقوي مركز المؤسسة التنافسي في أسواقها المح - 

كان ذلك من أهدافها وذلك نتیجة فهمها لبیئتها الخارجیة، وما یقتضیه منها من استغلال للفرص استغلالا 

  .جیدا بتوفیر الإمكانیات اللازمة لذلك بشریا ومادیا

التخطیط الاستراتیجي یخفض عنصر المفاجأة الذي قد یأتي من البیئة، حیث أن الأهداف غیر  - 

  .یمكن أن تسبب الكثیر من المتاعب والتي یفاجأ بها المسیرون عند غیاب التخطیط المتوقعة

التخطیط الاستراتیجي یسهل التنسیق بین الوظائف المختلفة بالمؤسسة، مثل التسویق، الإنتاج، التمویل،  - 

لى البحث والتطویر، ویعمل على تحقیق تفكیر مشترك واضح واستغلال أفضل للموارد مع المحافظة ع

  .تماسك الأهداف

التخطیط الاستراتیجي یسعى أساسا لزیادة درجة الرضا لدى الزبائن ومحاولة جذبهم لاستعمال واستخدام  - 

  .منتجات وخدمات المؤسسة من خلال تقدیم المنافع التي یبحث عنها الزبون

   3:بالإضافة إلى ذلك هناك مزایا أخرى للتخطیط الاستراتیجي للتسویق هي

  لمؤسسة على وصف النمو المتوقع حیث یمكن تقویم الأهداف الهامة في مستقبل المؤسسة؛یساعد ا - 

التخطیط یزیل حالة التعصب، حیث أن الأحداث غیر المتوقعة یمكن أن تسبب الكثیر من المشاكل  - 

  للمؤسسة؛

   4.المساعدة في تحقیق الأهداف الأساسیة للإدارة وتحدید السبل والوسائل الكفیلة بذلك - 

  :التسویقيأهداف التخطیط الاستراتیجي  .2   

  5:تعمل الخطة الإستراتیجیة للتسویق على تحقیق عدة أهداف هي   

یجب على الخطة الإستراتیجیة تحدید الأنشطة الكلیة للمؤسسة حیث أن أي : تحدید المهام المشتركة -1

  .في تحدید أنشطة المؤسسة سیقود المؤسسة إلى عدم تحقیق نمو مشترك في المدى البعید أخط

                                                             
  .33نفس المرجع السابق، ص،  1
  .13- 12، ص ، مرجع سابق، صالتسویق الاستراتیجيیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم،  2
 .34محمود جاسم الصمیدعي، مرجع سابق، ص،  3
  .129، مرجع سابق، ص، ، التسویق الاستراتیجيمحمد الصیرفي 4
  .36- 35، ص صمحمود جاسم الصمیدعي، مرجع سابق،  5



 مفاهیم عامة حول الإستراتیجیة والتخطیط الاستراتیجي التسویقي                         لفصل الأول                 ا

49 
 

حیث لا یكفي التحدید الواسع للأنشطة المشتركة بل یجب على الخطة : وضع الأهداف المشتركة -2

  .الإستراتیجیة وضع الأهداف المشتركة التي توفر توجیه واضح للنشاط التسویقي

سة في وضع المزیج وضع الأهداف المشتركة قد یساعد المؤس: ر المزیج السلعيتوفیر دلیل لتطوی -3

  .السلعي الملائم

بحیث أن خطة التسویق الإستراتیجیة تأخذ بالاعتبار : تحقیق تكامل الموارد التسویقیة وغیر التسویقیة -4

على الإدارة العلیا توضیح التصنیع، البحث والتطویر، التمویل، الإدارة والتسویق، و : كل الموارد المشتركة

  .كیفیة استغلال هذه الموارد وما هي الموارد الإضافیة التي تحتاجها المؤسسة

على خطة التسویق الإستراتیجیة وضع أهداف قیاسیة لكل وحدات العمل : وضع أهداف أداء مشتركة -5

لأهداف المالیة تقویم مثل العائد على الاستثمار، العائد على صافي الموجودات، ویجري في ضوء هذه ا

  .الوحدات الإنتاجیة

یجب أن تحتوي خطة التسویق الاستراتیجي على نظرة طویلة : وضع تخطیط أفقي طویل المدى -6

  .الأجل من اجل اختبار الفرص الاستثماریة البدیلة عبر الأسواق

العلیا سواء كانت على بحیث أن خطة التسویق هي من مسؤولیة الإدارة : تأكید مسؤولیة الإدارة العلیا -7

المستوى المشترك، أو مستوى وحدات النشاط، فمسؤولیة الإدارة العلیا تكمن في أن الخطة الإستراتیجیة 

تقود توزیع الموارد المشتركة وتؤثر بالتالي على الموقف المالي للمؤسسة، فجهود الإدارة الوسطى تكون 

  .غیر مرغوبة إن لم تشارك الإدارة العلیا في ذلك

   :التسویقيبات التخطیط الاستراتیجي متطل :ثالثا    

إن اعتماد التخطیط الاستراتیجي كمنهج لعمل المؤسسة وتفاعلها مع البیئة المحیطة وتنفیذ أنشطتها     

  1:السوقیة یتطلب عدة متطلبات أهمها

یجب أن لا ینظر إلى التسویق على انه نشاط تنحصر مهامه في تحقیق العوائد والتدفق النقدي إلى  - 1

المؤسسة فحسب، بل ینظر إلیه كطریق استراتیجي للتفكیر والتحكم في ضبط الأنشطة ذات العلاقة به، 

  .وامتداد ذلك لتأثیره على أعمال المؤسسة ككل

ب أن یكون بما یتوافق مع قیمة وحقیقة تأثیر التخطیط الاستراتیجي الموقع التنظیمي لقسم التسویق یج - 2

أي أن كل قسم من أقسام المؤسسة یكون صانعا ومساهما ومتخذا للقرار الاستراتیجي على . التسویقي

  .المستوى العام للمؤسسة

                                                             
  .181- 180 ص، ثامر البكري، مرجع سابق، ص 1
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ة، وما یقابلها من التقویم الدقیق  للبیئة الخارجیة الحالیة والمستقبلیة لرصد الفرص المتاحة والمحتمل - 3

  .تهدیدات كي یتم الاستعداد المبكر لها بشكل دقیق وموضوعي

التحلیل الشامل للبیئة الداخلیة من خلال رصد مكامن القوة التي تمتلكها المؤسسة ككل وما یخص  - 4

التسویق تحدیدا، وكذا ما یعترضها من مصادر ضعف أو قیود تحول دون قدرتها الكاملة في التنفیذ 

لذلك یتوجب من إدارة التخطیط تحدید ماهیة النشاط الذي تمارسه المؤسسة ككل . صول إلى الأهدافوالو 

وخاصة في المجال التسویقي، بالإضافة إلى التعرف على المؤسسات التي تشاركها في میدان العمل 

  .ومقدار قوتها التأثیریة في السوق

بمنح الفرص أمام الكادر التسویقي في أن یمتلك  یجب أن تهتم عملیة التخطیط الاستراتیجي للتسویق - 5

مساحة مناسبة من حریة الإبداع والقدرة على التفكیر بما هو أفضل، خاصة في الحالات الموقفیة التي 

تتطلب السرعة والقدرة على اتخاذ القرار الصحیح والمناسب، فضلا عن تنمیة قدراتهم في استخدام 

  .یخدم الخطة التسویقیة والأهداف الموضوعة المعلومات وتحلیلها وتكییفها بما

التأكید على وجود منهج ثابت في التخطیط الاستراتیجي التسویقي ویبتعد عن الاجتهادات الشخصیة  - 6

والمصالح الضیقة للأقسام المشتركة في عملیة التخطیط ذاتها أو في تنفیذ ما یتطلب منها كمساهمة فعالة 

  .في الخطط التسویقیة

  : خطوات التخطیط الاستراتیجي التسویقي :رابعا   

  :یمر التخطیط الاستراتیجي التسویقي بعدة مراحل یمكن حصرها في    

  تحدید الأهداف؛ -أ

  تحلیل الفرص التسویقیة لتحدید الأسواق المستهدفة؛ -ب

  تصمیم واختیار إستراتیجیة التسویق؛ - ج

  تخطیط برامج التسویق؛ -د

  .الجهود التسویقیة تنظیم تنفیذ الرقابة على - ه

  :وهذا ما یوضحه الشكل التالي
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  .یوضح خطوات التخطیط الاستراتیجي للتسویق) 6- 1(شكل رقم 

  

 

 

 

 

 

  

  

 

، دار المناهج - وأسسمفاهیم -إدارة التسویق محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، : المصدر

 .36، ص، 2006للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، 

الذي لخصها في سبع  Bullكما توجد نماذج أخرى للتخطیط الاستراتیجي للتسویق منها نموذج     

  :خطوات رئیسیة كما هي موضحة بالشكل التالي

  .Bull یوضح خطوات التخطیط الاستراتیجي للتسویق حسب) 7- 1(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

، دار الحامد للنشر "كمي وتحلیلي"استراتیجیات التسویق مدخل محمود جاسم الصمیدعي، : المصدر

  .40، ص، 2010والتوزیع، عمان، الأردن، 

  :وهذه الخطوات هي

  ).المكانة والظروف( تحضیر تحلیل الحالة  -1

  .تحدید الأهداف -2

  .وضع استراتیجیات بدیلة -3

 تحلیل المكانة -1

 نقاط( المكانة  -

  )القوة والضعف

الظروف، الفرص  -

  .والتھدیدات

تحدید  -2

الأھداف 

على ضوء 

رسالة 

 .المنظمة

اختیار  -5

أفضل 

 الاستراتیجیات

 وضع -4

  الاستراتیجیات

  .البدیلة

صیاغة  -3

الاستراتیجیات 

 .التسویقیة

 .الرقابة على الأداء -8 .التنفیذ -7 .تحدید السیاسات والبرامج التسویقیة -6

 حلیل الحالةتحضیر ت -1

  )المكانة والظروف(

التكامل مع خطة الوحدات  -7

 الإنتاجیة

 اختیار أفضل الاستراتیجیات -4

 تحضیر خطط تكتیكیة -6

 وضع الاستراتیجیات -3

الحصول على  -5

 موافقة الإدارة

 تحدید الأھداف -2
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  .اختیار أفضل الاستراتیجیات -4

  .الحصول على موافقة الإدارة -5

  .تحضیر خطط تكتیكیة -6

  . التكامل مع خطوات وحدات النشاط الإستراتیجیة -7

فعدد عناصر التخطیط الاستراتیجي للتسویق في ست خطوات تتشابه مع عناصر   Markinأما     

  :لكنها تختلف في التفاصیل ویمكن توضیح ذلك في الشكل التالي Bull  نموذج  

  .Markinالاستراتیجي للتسویق حسب یوضح خطوات التخطیط ) 8- 1(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

، دار الحامد للنشر "كمي وتحلیلي"مدخل : استراتیجیات التسویقمحمود جاسم الصمیدعي، : المصدر

  .41، ص، 2010والتوزیع، عمان، الأردن، 

  :فعدد خطوات التخطیط الاستراتیجي للتسویق في ستة خطوات هي Stantonأما 

  ؛)المكانة والظروف(تحلیل الحالة  -1

  تحدید الأهداف؛ -2

  اختیار وقیاس الهدف السوقي؛ -3

  الاستراتیجیات والتكتیك؛ - تصمیم المزیج التسویقي -4

  تحضیر خطة التسویق السنویة؛ -5

وضع إستراتیجیة التسویق والتي 

 :تستلزم

  تقسیم السوق؛ -

  اختراق السوق؛ -

  حصة السوق؛ -

  .مكانة السوق -

 :النتائج

  إشباع قناعة المستهلك؛ -

  الربحیة؛ -

  صورة المؤسسة؛ -

  حصة سوقیة مقنعة؛    -

  .البقاء -

مراقبة إستراتیجیة التسویق والتي 

 :تستلزم

  انجاز الخطط الإستراتیجیة؛ -

  وضبط الأداء؛ رصد -

  المتابعة والتعدیل؛ -

استمرار عملیة التخطیط  -

  .الاستراتیجي

وضع وتنفیذ خطط وسیاسات التسویق 

 :والتي تستلزم

  التعبئة؛ -وضع المزیج التسویقي؛     -

          ؛الإعلان -تخطیط المنتج؛             -

  التسعیر؛ -  الترویج؛                   -

  إدارة المبیعات؛          -

  .منافذ التوزیع -

 :أهدف المؤسسة وتوجه السوق والتي تستلزم

موائمة أهداف المنظمة وفرص السوق  -

  ؛)البدیلة(

  وضع نظام المعلومات؛ -

  اختیار محدد ودقیق للفرص البدیلة؛ -

  .تقدیر المنافسة -

تحلیل فرصة السوق والتي 

 :تستلزم

  التحلیل؛ -

  .تقدیر القیمة والأهمیة -
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  .التنفیذ والتقویم -6

  :ي الشكل التاليویمكن توضیحها ف

  .Stantonیوضح مراحل التخطیط الاستراتیجي للتسویق حسب ) 9- 1(شكل رقم 

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

دار الحامد للنشر  ،"كمي وتحلیلي" استراتیجیات التسویق مدخلمحمود جاسم الصمیدعي، : المصدر

  .42، ص، 2010والتوزیع، عمان، الأردن، 

هذا وسنتعرض لمراحل التخطیط الاستراتیجي للتسویق بالتفصیل أكثر لكل مرحلة في الفصل     

  .الثاني

  : الإستراتیجیة التسویقیة :المطلب الثالث  

تعد وضع الإستراتیجیة التسویقیة أهم عملیة في إدارة التسویق، حیث یتوقف علیها مدى نجاح     

التي تحدد الأسواق المستهدفة وإعداد المزیج  التسویقیة هي جد أن الإستراتیجیةالمؤسسة أو فشلها، فن

. والعلامة، كما تعمل على تحقیق تكییف موارد المؤسسة مع البیئة التسویقي، الأهداف التسویقیة،

والمؤسسة تجد نفسها أمام عدة أنواع من الإستراتیجیات المنافسة في سوقها، فیجب من خلال تحلیلها لقوى 

  .فسیها أن تختار إستراتیجیة لوضعیتها من أجل تحقیق أهدافهاالسوق وخاصة منا

  

أین نحن : ما یعكس الغایات والأهداف والسیاسات والخطط الأساسیة لتنفیذ الأهداف

 والى أین نذهب؟

 .تشخیص المستهلكین الحالیین والمستقبلیین

 .كیف یمكن انجاز ذلك بوجه عملیات التسویق السنویة

 )المكانة والظروف(تحلیل الحالة 

 تحدید الأهداف

 اختیار وقیاس الهدف السوقي

 تصمیم المزیج التسویقي،

  .الاستراتیجیات والتكتیك

 .تحضیر خطة التسویق السنویة

 كیف یمكن معرفة إلى أین نحن ذاهبون؟

 .، وذات تركیب مشترك)قابلة للتطبیق(الأهداف یجب أن تكون محددة وحقیقیة 

 )الأهداف(كما خططنا ) النتائج(نعمل؟ هل عملنا كیف  .التنفیذ والتقویم/ إلى 
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   :تعریف الإستراتیجیة التسویقیة :أولا    

الطریقة التي من "للإستراتیجیة التسویقیة العدید من التعاریف، فمن بینها من عرفها على أنها     

على أنها تحدید  عرفت،  كما "خلالها یتم الوصول إلى الأهداف التسویقیة على الأمد الطویل والقصیر

الإستراتیجیة التي یتم بها " وتعرف أیضا على أنها . الأسواق المستهدفة وإعداد المزیج التسویقي المتاح لها

تخصیص المواد و توزیعها و استخدامها في تحقیق هدفین و هما تحلیل المستهلك و تحلیل المنافسین، 

  .1"میزة تنافسیة للمؤسسة  كإشباع حاجات و رغبات المستهلكین، و خلق

تطویر لرؤى المؤسسة حول الأسواق التي تهتم بها ووضع " وفي تعریف آخر عرفت على أنها     

الأهداف وتطویرها وإعداد البرامج التسویقیة بما یحقق مكانة المؤسسة وتستجیب لمتطلبات قیمة الزبون في 

  :2هذا التعریف یشیر في مضمونه إلى" السوق المستهدف

  كون الإستراتیجیة التسویقیة تطویر لرؤى المؤسسة والأهداف المطلوب تحقیقها؛ -   

  من شانها أن تخلق قیمة ومكانة للمؤسسة في السوق وفي ذهن الزبون؛ -   

  من شانها تحقیق قیمة مضافة للزبون في السوق المستهدف؛ -   

بالمؤسسة من خلال المسؤولیة التي تتحملها الترابط الوثیق بین إستراتیجیة التسویق والبیئة المحیطة  -   

  .اتجاه المجتمع

والإستراتیجیة التسویقیة هي مخطط منطقي للإجراءات التسویقیة التي تسعى المؤسسة من خلالها     

إلى تنفیذ مهامها التسویقیة وهي تتألف من استراتیجیات مستقلة للأسواق المستهدفة، وشغل المواقع 

ویجب على الإستراتیجیة التسویقیة أن تتأكد من قطاعات . مستوى النفقاتو سویقي، ، والمزیج الت)التموقع(

السوق التي تنوي المؤسسة تركیز جهودها فیها، حیث أن هذه القطاعات تختلف باحتیاجاتها وبمتطلباتها 

كل أدق كما على المؤسسة أن تتأكد بش. الاستهلاكیة وبردود الأفعال على الإجراءات التسویقیة وبالأرباح

بأنها توجه مواردها وطاقتها إلى إعداد تلك القطاعات حیث تستطیع أن تحصل على میزات هي الأكبر 

  3.من وجهة نظر المنافسة ویجب إعداد إستراتیجیة تسویقیة خاصة بكل قطاع مستهدف

نقاط من خلال ما سبق نرى انه مهما اختلفت تعاریف الإستراتیجیة التسویقیة فهي تتفق في عدة       

  :هي

                                                             
  .51، ص 2006المكتب الجامعي الحدیث، الإسكندریة، مصر، ، التسویقعبد السلام أبو قحف وآخرون،  1
  .53، مرجع سابق، صاستراتیجیات التسویقثامر البكري،  2
  .225فیلیب كوتلر وآخرون، مرجع سابق، ص  3
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  الإستراتیجیة التسویقیة وسیلة لتحقیق الأهداف التسویقیة؛ -   

  تنطلق الإستراتیجیة التسویقیة من الإستراتیجیة العامة للمؤسسة؛ -   

  تهتم بتحلیل المستهلك وتحلیل المنافسة لتقویة المركز التنافسي للمؤسسة؛ -   

  . ق المستهدف والمزیج التسویقيیتم التركیز في الإستراتیجیة التسویقیة على السو  -   

   :المزایا المتحققة من اعتماد الإستراتیجیة التسویقیة :ثانیا    

إن اعتماد الإستراتیجیة التسویقیة یحقق للمؤسسة عدة مزایا سواء على مستوى نشاطها التسویقي       

  :أو على مستوى المؤسسة ككل وتتمثل هذه المزایا في ما یلي

الإستراتیجیة التسویقیة إدارة المؤسسة في تحدید توجهاتها بشكل دقیق للتعامل مع المتغیرات تساعد  -1

البیئیة الخارجیة التي تعمل بها، خاصة في مواجهة المنافسین كون التسویق ابرز نشاط في المؤسسة وذو 

  .علاقة بالبیئة الخارجیة والاحتكاك مع المنافسین

م إدارة المؤسسة في إعداد أهدافها بشكل یتوافق مع المتغیرات المؤثرة في تتیح المجال وبشكل فعال أما -2

على اعتبار أن المستهلك هو جوهر عمل المؤسسة وغایتها في  .سلوك المستهلك وتعاملها مع السوق

  .العمل، والسوق هو میدان عملها

أن یحدث في البیئة التي  تعبر الإستراتیجیة التسویقیة عن نظرة بعیدة لمستقبل المؤسسة ولما یمكن -3

  .تعمل بها، وقدرتها في الاستجابة لحاجات السوق، وبناء مكانتها لدى المستهلك

تتیح المجال أمام إدارة المؤسسة لتحدید وتقییم بیئتها الداخلیة ومدى التوافق المتحقق في الأداء بین  -4

  .الأقسام المختلفة في المؤسسة

في التنفیذ یعطي مؤشر واضح لدقة التخطیط الاستراتیجي المعتمد في نجاح الإستراتیجیة التسویقیة  -5

  .ذلك، فضلا عن التوجه الصحیح لرسالة المؤسسة وتوجهها الاستراتیجي

  : إستراتیجیة التسویقإعداد خطوات  :ثالثا    

  :1تمكن الإستراتیجیة التسویقیة من الإجابة على الأسئلة التالیة    

  أین نحن الآن؟ - 

  أین نرید الذهاب؟إلى  - 

  كیف یمكن توزیع الموارد لتحقیق ما نسعى إلیه؟ - 

  كیف نحول خطة المؤسسة إلى فعل تنفیذي؟ - 

                                                             
  .56جع سابق، ص ثامر یاسر البكري، مر  1
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  كیف یمكن أن نقارن النتائج المتحققة مع الخطة الموضوعة؟ - 

  كیف یمكن مواجهة الانحرافات السالبة بین الخطة والفعل  المتحقق؟ - 

خلال ثلاث مراحل، المرحلة الأولى تتمثل في الجانب التخطیطي، هذه الأسئلة یمكن الإجابة علیها من 

والمرحلة الثانیة تتمثل في الجانب التنفیذي، أما المرحلة الثالثة فتتمثل في الجانب الرقابي، والشكل التالي 

یوضح هذه المراحل مع خطوات كل مرحلة، في حین سنتعرض بالتفصیل لهذه الخطوات في الفصل 

  .الثاني

  :یوضح خطوات إستراتیجیة التسویق) 10- 1(م شكل رق

  

  

  

  

  

  

  

  

  النتائج                                              

  

  

  

  

  

  

  

  .57، ص، 2012العربیة، عمان، الأردن، ،الطبعة استراتیجیات التسویقثامر البكري، : المصدر

  

  

 الجانب التخطیطي

 البرنامج التسویقي

تطویر المزیج  - 

 .التسویقي

تقدیر الموازنة  - 

  .المالیة

 .أهداف السوق والمنتج -

اختیار السوق  -

  .المستهدف

  .نقاط التمایز -

  .مكانة المنتج -

 المنتج - التركیز على السوق

 تحدید بنیة الصناعة - 

  .تحلیل المنافسة - 

  .بحث المستهلك - 

معرفة المؤسسة  - 

  لنفسها

 الموقفيالتحلیل 

 الجانب التنفیذي

  .الجدولة -         .                                                                الموارد المختارة -

  .تنفیذ البرنامج التسویقي -.                                                                  تصمیم التنفیذ التسویقي -

  

 الجانب الرقابي

  الفعل لتصحیح الخطأاتخاذ  -مقارنة النتائج مع الخطة لتحدید الانحرافات                                          -
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   :أنواع لاستراتیجیات التسویقیة :رابعا   

  :یمكن تلخیص أهم أنواع الاستراتیجیات التسویقیة في الجدول التالي   

  .التسویقیةیوضح أنواع الاستراتیجیات ) 6- 1(جدول رقم

 أنواع الإستراتیجیات التسویقیة المصدر

Day, 1995 
  فهي جوهر أي ) الترویج/ المكان/ السعر/ المنتوج(الإستراتیجیات الخاصة بالمزیج التسویقي  

 .ؤسسةتراتیجیة تسویقیة تنتهجها المإس 

Porter,1994  

  التنافسیةفي تحقیق تمركزها مقابل القوى  ؤسسةهناك ثلاث إستراتیجیات دفاعیة بطبیعتها تساعد الم 

   المنافسون /المشترون/ الموردون/ الداخلون الجدد(الخمس المحددة لدرجة المنافسة في الصناعة  

  استراتیجیات ویعد الإنجاز فوق المعدل نتیجة لاختیار واحدة من ثلاث) المنتجات البدیلة/ التقلیدیون 

 :متوافرة، للإستراتیجي وهي 

 Cost Leadership Strategyإستراتیجیة قیادة الكلفة  -1 

 Differentiation Strategy) بالمنتج(إستراتیجیة التمیز  - 2 

 :وهنا نمیز Focus Strategyإستراتیجیة التركیز  - 3 

 Cost Focus Strategyالتركیز على الكلفة  - أ     

 Differentiation Focus Strategyالتركیز على التمیز  - ب     

  والمؤسسة التي لا .تسمیتها بالإستراتیجیة العامة وهذه الإستراتیجیات الثلاث هي خیارات یمكن   

  ستكون كالمحصور في الوسط حیث ستعاني من انخفاض في ،تختار واحدة من هذه الإستراتیجیات   

 .الإنجاز أو إنجاز أقل من مستوى الصناعة على الأمد البعید   

  1999 الصمیدعي،

 Kotler, 2000 

 :یمكن القول أن هناك ستة استراتیجیات تسویقیة تعد بمثابة خیارات للمؤسسة یمكن إیجازها بالآتي  

  وتعنى بالدفاع عن  :Defensive Marketing Strategiesاستراتیجیات الدفاع التسویقي  - 1 

  القیادیة  ؤسسةمن خلال تقدیم منتجات جدیدة وصاحبة هذا الخیار هي الم ؤسسةالحصة السوقیة للم 

 .في السوق 

  المؤسسةوتعنى بمحاولة  :Attack Marketing Strategiesاستراتیجیات الهجوم التسویقي  -2 

  هذا الخیار لتوسیع حصتها السوقیة بالتركیز على نقاط قوتها إزاء نقاط ضعف المنافسین وصاحبة 

 .الرائدة الراغبة بتحقیق میزتها التنافسیة ؤسسةالم 
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   المؤسساتوتعنى بمحاولة  :Marketing Follows Strategyإستراتیجیة الإتباع التسویقیة  - 3 

  الصغیرة عادة إتباع قائدة السوق بدلا من تحدیها أو منافستها وذلك بتقلید المنتوج الذي تطرحه أو  

  تحمل ؤسسةواحد من السوق وتمتاز هذه الإستراتیجیة بأنها تجنب المتعدیله أو الاقتصار على جزء  

  :ومن أنواع إستراتیجیة الإتباع.. نفقات الابتكار والتطویر الضخمة 

   Clonerإستراتیجیة المزور  -     

  Imitatorالمقلد  -       

 المحور -     

   ؤسساتویستخدم من قبل الم Flanking Marketing Strategyإستراتیجیة الاكتشاف  -4 

  المغامرة عادة وتتقبل تحمل المخاطرة لاكتشاف منتجات جدیدة وطرحها في السوق لتحقیق أرباح  

 .ذات سیطرة عالیة جدا على السوق ؤسساتعالیة وتكون هذه الم 

وتعد أكثر جاذبیة وملائمة  :Marketing Nicher Strategyإستراتیجیة قیادة الأسواق الصغیرة  -5

  لمؤسسات الصغیرة التي لا ترغب بإتباع المؤسسات القائدة وبنفس الوقت تتحاشى منافستها ل

 .الكبیرة ؤسساتفتستهدف الأسواق الصغیرة ذات الأهمیة القلیلة أو المعدومة بالنسبة للم 

  غیر القائدة بالتسابق  ؤسساتوتعنى بمحاولة الم :Chase Strategyإستراتیجیة الملاحقة  -6 

  خلالالكبرى أو ملاحقتها أو على الأقل زیادة حصتها السوقیة من  ؤسساتللوصول إلى مستوى الم 

  المؤسساتأو الهجوم على ) برغم المخاطر الكبیرة المتولدة جراء ذلك(الهجوم على قائد السوق  

 .یجبالمناظرة والتي لا تؤدي أعمالها كما  

 :توجد ستة أنواع لإستراتیجیات الدفاع وهي 1997عام  Kotlerبحسب رأي  

 Position Defenseعن موقعها  ؤسسةإستراتیجیة دفاع الم -1 

 .عن أطراف السوق ؤسسةأي دفاع الم :Flanking Defenseإستراتیجیة الدفاع عن الأجنحة  - 2 

 Preventive Defenseإستراتیجیة الدفاع بالهجوم الوقائي  - 3 

 Counteroffensife Defenseإستراتیجیة الدفاع بالهجوم المقابل  - 4 

  بالانتشار في أسواق جدیدة وتحدید توسیع  :Mobile Defenseإستراتیجیة الدفاع الموقفي  - 5 

 .المنافسة في الوقت المناسب ؤسساتالسوق وتنویعه وشن هجمات مضادة أو المبادرة بالهجوم ضد الم 

  بالتخلي عن الأسواق الأضعف أو  :Contraction Defenseإستراتیجیة الدفاع بالانكماش  - 6 

 .ما یعرف بالانسحاب الإستراتیجي 

 :ضد منافسیها وهي ؤسسةفهناك خمسة استراتیجیات هجومیة تستخدمها الم Kotlerوبحسب  
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  عن  ؤسسةللسوق حیث تبحث الم :Frontal Attackإستراتیجیة مهاجمة الجبهات الأمامیة  - 1 

 .جانب القوة بدلا من المنافسة وغالبا ما یتمثل ذلك بتخفیض أسعار منتجاتها إزاء أسعار المنافسین 

  القائدة  ؤسسةعلى الأسواق التي لم تغطها الم :Flank Attackإستراتیجیة الهجوم الجانبي  - 2 

 .للسوق أو تلك المناطق التي یضعف فیها أداء المنافسین 

  المنافسة ؤسسةبمحاولة تطویق الم :Encirclement Attackإستراتیجیة الهجوم المطوق  -3 

 .بالاستیلاء على مناطق واسعة من أسواقها 

  نحوالمنافسة بالتوجه  ؤسسةوفیه یتم تجاهل الم :Bypass Attackإستراتیجیة الهجوم الثانوي  -4 

 .الأسواق الأكثر سهولة 

  الخصمالصغیرة بإزعاج  ؤسساتوهو خیار للم :Guerilla Attackإستراتیجیة هجوم العصابات  -5 

 .ومضایقته للحصول على موطئ قدم دائم في أسواقه 

 :وهناك أنواع أخرى لإستراتیجیة التسویق بحسب اتساعها الجغرافي حیث توجد  

  وتعنى بالتسویق داخل البلد  :Local Marketing Strategyإستراتیجیة التسویق المحلي  -1 

 .الواحد 

  وتعنى بالتسویق  :International Marketing Strategyإستراتیجیة التسویق الدولي  -2 

 .خارج حدود البلد الأم 

 3- Global Marketing Strategy: وفیها یتجه التسویق إلى أسواق عالمیة متنوعة. 

، الوظائف - الأسس - المفاهیم: استراتیجیات التسویقنزار البرواري، احمد فهمي البرزنجي، : المصدر

  .43-40، ص 2004دار وائل للنشر، عمان، الأردن، 

أصبح التسویق الاستراتیجي الیوم ضرورة ملحة لكل مؤسسة تبحث عن البقاء والاستقرار في     

فظروف العرض والطلب على السلع والخدمات وحالة التنافس الشدیدة بین المؤسسات والتغیرات بیئتها، 

 یأتينا المستمرة في البیئة التسویقیة تمثل هاجسا لكل مؤسسة تبحث عن التطور والرقي في مجالها، ه

من شانها أن تعین المؤسسة على أداء  وأسالیبدور التسویق الاستراتیجي من خلال البحث عن وسائل 

  .أفضل في ظل تلك البیئة المضطربة
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  :خلاصة الفصل الأول 

  فان مفهوم الإستراتیجیة یعود أصله إلى المجال العسكري كخلاصة لما تناولناه في هذا الفصل    

نتقل بعد ذلك إلى میدان التسییر نظرا للتشابه بین منطق الصراع العسكري في الحروب والتنافس في اثم 

 أنمجملها یصب حول  أن إلاحیث لا یوجد مفهوم موحد  الإستراتیجیةالتعاریف حول وتعددت . الأسواق

وتبرز . ردها المتاحةونمو المؤسسة في بیئتها عن طریق الاستخدام الأمثل لمواهي فن بقاء  الإستراتیجیة

  .أهمیة الإستراتیجیة في تحقیق التفوق على المنافسین والتكیف مع الظروف البیئیة المتغیرة

ویعتبر التخطیط الاستراتیجي الأداة أو الوسیلة لرسم مختلف الاستراتیجیات سواء الإستراتیجیة     

یة، وهذا من خلال تحدید الوضع العامة للمؤسسة أو استراتیجیات الوحدات أو الاستراتیجیات الوظیف

المتوقعة وكذا تحلیل  تهدیداتالحالي للمؤسسة بتحلیل البیئة الخارجیة للمؤسسة لمعرفة الفرص الممكنة وال

الغایات المراد  أو الأهدافتحدد یتم البیئة الداخلیة للمؤسسة لمعرفة مكامن القوة والضعف، بعد ذلك 

وتخصیص الموارد الضروریة مع  ستراتیجیة والاستراتیجیات البدیلةالإمرحلة صیاغة بعدها  لتأتيتحقیقها، 

    .البرمجة الزمنیة لكل من الأهداف والوسائل

التسویق مع من أهم وظائف المؤسسة التي تعنى بالتخطیط الاستراتیجي، فهي ووظیفة التسویق     

لكنه كان نتیجة التطور السریع  لمؤسسة، لم یأتي هذا من فراغ،ل یمثل الركیزة الأساسیةمرور الوقت أصبح 

لهذه الوظیفة من خلال تطور مفهوم التسویق، واتساع نشاطاته، وأخذه بعدا استراتیجیا من خلال ما یسمى 

بالتسویق الاستراتیجي، هذا الأخیر أصبح الیوم حاجة ضروریة للمؤسسة التي تهدف إلى البقاء 

  .والاستمراریة، ومواجهة المنافسة في الأسواق

 



  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 

 

  :الفصل الثاني

تحقيق الأهداف المالية ودورها في عملية التخطيط للإستراتيجية التسويقية 

  للمؤسسة
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  : دــــــــــتمهی  

یتطلب تخطیط وتنفیذ الإستراتیجیة التسویقیة العدید من القرارات المتداخلة فیما بینها، ویتوقف   

لمستهلكین والمنافسة كما یتطلب هذا الأخیر تحلیل ااتخاذ هذه القرارات على وضعیة الأسواق المستهدفة، 

مة بین متطلبات السوق المستهدف وإمكانات ءمن اجل المواوهذا لبیئة الداخلیة للمؤسسة، اوتحلیل 

إلى مختلف عملیات  في هذا الفصل سنتطرق من اجل فهم ذلك أكثرو . المؤسسة المادیة والبشریة

  :هيذلك قسمنا الفصل إلى ثلاث مباحث ول التخطیط الاستراتیجي التسویقي

     .التحلیل الاستراتیجي للبیئة التسویقیة وتحدید أهداف المؤسسة: المبحث الأول 

  .تحدید الإستراتیجیة التسویقیة تنفیذها والرقابة علیها: المبحث الثاني

  .وأهمیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي في تحقیقها الأهداف المالیة للمؤسسة: المبحث الثالث

  

  .لمؤسسةل التسویقیة هدافالأللبیئة التسویقیة وتحدید  التحلیل الاستراتیجي: المبحث الأول   

 تبدأحیث ، التخطیط الاستراتیجي التسویقيمرحلة أتي تبعد وضع الإستراتیجیة العامة للمؤسسة   

 وضعبعدها یتم بالتحلیل الاستراتیجي للبیئة التسویقیة وتحلیل البیئة الداخلیة للمؤسسة،  عملیة التخطیط

  .للمؤسسة التسویقیةالإستراتیجیة  الأهداف

  :تحلیل البیئة التسویقیة :الأولالمطلب     

یقدم قاعدة مهمة للمؤسسة من اجل وضع إستراتیجیتها وتحلیلها إن تفحص العوامل البیئیة  

على ، ویتطلب التحلیل الفعال للبیئة نظام معلومات تسویقیة في المؤسسة، یمكنها من التعرف التسویقیة

  .محیطها الخارجي والتغیرات التي قد تحصل فیه، من اجل اتخاذ القرارات التسویقیة اللازمة

  : تعریف البیئة التسویقیة: أولا      

كافة القوى الموجودة داخل المؤسسة وفي المحیط الخارجي الذي " تعرف البیئة التسویقیة بأنها   

لإدارة في اتخاذ قرارات ناجحة التسویقیة للمؤسسة ومدى فاعلیة اتزاول فیه أعمالها وتؤثر على القدرة 
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ن بناء وتطویر علاقات ناجحة مع السوق كما أنها تتضمن عناصر دفع للمؤسسة أو عناصر تعطیل بشأ

  1."وإعاقة لمسیرتها

رة مجموعة من القوى والمتغیرات الخارجیة التي تؤثر على كفاءة الإدا"ویعرفها كوتلر على أنها       

  2."التسویقیة وتستوجب القیام بالأنشطة والفعالیات المعینة لإشباع المستهلكین

مجموعة المؤثرات والقوى الخارجیة التي لا تخضع لسیطرة إدارة "كما تعرف البیئة التسویقیة بأنها   

والحفاظ  التسویق في المؤسسة ولكنها تؤثر في مقدرتها على تنمیة عملیات التبادل مع أسواقها المستهدفة

 3."علیها

یمكن القول بأن البیئة التسویقیة تتكون من عدة عوامل داخلیة وخارجیة  من خلال هذه التعریفات  

أي التأثیر في تطویر وتحقیق عملیات تبادل ناجحة  ،للمؤسسة لها القدرة على التأثیر في إدارة التسویق

مع زبائنها، ومن اجل تجاوز هذه العقبات یجب على المؤسسة أن تطور مزیجها التسویقي باستمرار 

  . وتكیفه مع التطورات البیئیة المستمرة الحاصلة في بیئتها التسویقیة

   :خصائص البیئة التسویقیة للمؤسسة :ثانیا    

ة التسویقیة بعدة خصائص یجب على المؤسسة مراعاتها عند اتخاذ قراراتها سواء تمتاز البیئ  

   :4الإستراتیجیة أو التكتیكیة، ومن أهم هذه الخصائص نذكر

بحیث تشیر إلى تنوع وتعدد المكونات والعوامل التي تعمل في إطارها المؤسسة، : خاصیة التعقد -1

  .بإیجابوالتي تحتاج فیها إلى تراكم الخبرات والمعارف الأدائیة للتعامل معها 

یشیر الاستقرار إلى معدل التغیر في عوامل ومكونات البیئة، وتتدرج البیئة من : خاصیة الاستقرار -2

لبیئة المستقرة الساكنة إلى البیئة غیر المستقرة الدینامیكیة، أي كلما زاد معدل تغیر البیئة غابت إمكانیة ا

  .التنبؤ به وانخفضت درجة الاستقرار

                                                             
  .31 ،، ص2000، دار وائل للنشر، الطبعة الثالثة، عمان، الأردن، أصول التسویقناجي معلا، رائف توفیق،  1
  .27، مرجع سابق، ص تحلیل السوقیحة عیسى، لعلاوي عمر، بلحیمر إبراهیم،  2

3 Marc Vandercammen, Martine Gauthy-Sinéchal, marketing- outil Fondamental du 

Marketing, Édition de Boeck, Bruxelles, 1999, p 29.  
، أطروحة دكتوراه غیر منشورة، كلیة العلوم اثر البیئة على أداء المؤسسات العمومیة الاقتصادیةعلي عبد الله،  4

 .118-117، ص ص، 1999الاقتصادیة، جامعة الجزائر، 
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متخذ القرار تحدید احتمالات  ىتعرف على أنها الحالة التي یصعب فیها عل: خاصیة عدم التأكد - ـ3

مات الكافیة عن العوامل والمتغیرات البیئیة المحتملة، وهو ما یزید من وقوع الحدث، لافتقاده إلى المعلو 

  :احتمالیة أخطار الفشل والتكالیف المصاحبة، وتنحصر عوامل عدم التأكد في ثلاث جوانب هي

  نقص المعلومات عن العوامل البیئیة المتعلقة بموضوع القرار؛ -     

  البیئیة على مستقبل المؤسسة؛ عدم القدرة على توقع تأثیر المتغیرات -     

  .استحالة تحدید درجة احتمالیة الحدث -     

تعكس درجة عدائیة البیئة مدى التحدي الذي یواجهه متخذ القرار لتحقیق أهداف : خاصیة العدائیة -4

والمنافسة الشرسة، وعدم قبول العملاء  ،وتتمثل هذه العدائیة في عدة جوانب  كشح الموارد. المؤسسة

  .ؤسسةخرجات الملم

تنوع العوامل والمتغیرات البیئیة یشیر إلى وجود قطاعات عدیدة من العملاء، : خاصیة التنوع -5

  .ومطالب مختلفة، وعلى انتشار جغرافي واسع خیاراتوالموردین، وكذا الموزعین، ذوي 

عن درجة التجانس  تتمثل في التماثل والتشابه بین العناصر البیئیة، یتم التعبیر: خاصیة التجانس -6

وعلى الطرف الأخر العناصر الغیر  ،احد طرفیه العناصر والمتغیرات المتشابهة ،من خلال مقیاس متدرج

  .متجانسة

   :ي تحلیل البیئةفوأهمیته  نظام المعلومات التسویقیة :ثالثا    

لجمع  ،والإجراءاتیصف كوتلر نظام المعلومات التسویقیة بأنه مجموعة من الأفراد والتجهیزات   

وتحلیل وتقییم وتوزیع معلومات مهمة ودقیقة لاستعمالها من قبل صانعي القرارات التسویقیة لتحسین 

استنادا إلى كوتلر فان هناك مجموعة من الأفراد والتجهیزات في . تخطیط التسویق والتنفیذ والمراقبة

ات والقیام بتحلیلها وتقییمها، ویتم المؤسسة، حیث یقوم الأفراد وفق إجراءات معینة بجمع البیانات والمعلوم

هذا باستخدام التجهیزات والتي هي عبارة عن أنظمة معلوماتیة، بعد ذلك یتم توزیع هذه البیانات 

والمعلومات على صانعي القرارات التسویقیة بالمؤسسة، لاستعمالها في تخطیط التسویق وتنفیذ ما تم 

  1.التخطیط له

  :2ل تحلیل البیئة التسویقیة العدید من المزایا للمؤسسة نذكر منهاویحقق نظام المعلومات من خلا  

                                                             
  .15لعلاوي عمر، مرجع سابق، ص،  1
  .16المرجع السابق، ص،  2
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تجمیع المعلومات المتناثرة في فروع الشركة وتركیزها في جهة واحدة، وهذا ما یخفض الجهد والوقت  -1

  .للحصول على المعلومات المطلوبة

واستعمالها من قبل  یمنح للمؤسسة فرصة التأكد من صحة المعلومات ودقتها قبل دخولها للنظام -2

  .نعي القرارصا

  .لتهدیدات المتوقعة للاستجابة لهااكتشاف الفرص التسویقیة التي تعطیها البیئة وكذا ا -3

تحقیق الاستخدام الأكثر كفاءة للموارد المتاحة للمؤسسة، وذلك من خلال مساهمة تلك النظم في  -4

لوظیفیة الأخرى المكونة لنظام المعلومات الإداري زیادة فعالیة الاتصالات فیما بین أنظمة المعلومات ا

  .على مستوى المؤسسة ككل، وهذا ما یسمح لصانعي القرار باتخاذ القرارات بسرعة اكبر

   :البیئة التسویقیة تقسیمات : رابعا    

للبیئة التسویقیة عدة تقسیمات بحیث أن لكل باحث وجهة نظره في ذلك، ولعل من أهم هذه   

  .هو تقسیمها إلى بیئة داخلیة وبیئة خارجیةالتقسیمات 

التي تتحكم في نشاط وأهداف المؤسسة، بحیث أن الداخلیة وهي مجموع العوامل  :بیئة داخلیة - 1

  .المؤسسة تستطیع التحكم أو السیطرة على هذه العوامل

غیر ان  وهي مجموع العوامل الخارجیة التي تتحكم في نشاط المؤسسة وأهدافها،: بیئة خارجیة - 2

  .المؤسسة لا تستطیع التحكم أو السیطرة علیها

  :والشكل التالي یوضح ذلك   
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  .یوضح البیئة التسویقیة للمؤسسة) 1- 2(شكل رقم           

  

  

  

  

  

  

، دار المسیرة للنشر التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، : المصدر

  .190ص،  ،2011والتوزیع والطباعة، عمان، الأردن، 

  :كما یمكن تقسیم البیئة التسویقیة أیضا إلى بیئة كلیة وبیئة جزئیة والشكل التالي یوضح ذلك    

  .یوضح تقسیم البیئة التسویقیة إلى بیئة كلیة وبیئة جزئیة) 2- 2(شكل رقم

  

  

  

  

  

  

  

، دار المسیرة للنشر التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  :المصدر

  .190، ص، 2011والتوزیع والطباعة، عمان، الأردن، 

وتتضمن البیئة الجزئیة مجموعة العوامل والمتغیرات ذات العلاقة المباشرة بالمؤسسة : الجزئیةالبیئة  - 1

ویعرف كوتلر . والتي تؤثر على قدرتها في تنفیذ استراتیجیاتها، وبرامجها في الأسواق المستهدفة

  

  البیئة الاقتصادیة                                          القانونیة                  / البیئة السیاسیة 

  

  

  

  / البیئة التكنولوجیة                                                                  البیئة الاجتماعیة 

الثقافیة                                                                                                                   

  المنافسون

  المدراء         المؤسسة      الزبائن

 الجمھور العام

  

  البیئة       

 الجزئیة      

المنظمة، الموظفون، إدارة  .المستھلكون

التسویق، المساھمون، 

 .الإدارات الأخرى

  الموردون،

 .الوسطاء

  عوامل البیئة                                                                     

  البیئة    

 الكلیة   

العوامل 

 التنظیمیة

والسیاسیة 

 والقانونیة

العوامل 

 التنافسیة

العوامل 

 التكنولوجیة

العوامل 

 الاقتصادیة

العوامل 

الاجتماعیة 

 والثقافیة
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قدرتها وعلى خدمة الممثلون القریبون من المؤسسة الذین یؤثرون على م"وأرمسترونغ البیئة الجزئیة بأنها 

  1.الجمهور العامو عملائها وتشمل المؤسسة الموردین، وسطاء التسویق، أسواق الزبائن، المنافسین، 

من خلال هذا التعریف فان البیئة الجزئیة التسویقیة تمثل العوامل والقوى ذات التأثیر المباشر   

  . في مختلف الأسواقعلى إدارة التسویق في المؤسسة، من خلال تعاملاتها مع زبائنها 

وتشیر إلى العوامل والمتغیرات الخارجیة التي تؤثر على كفاءة الإدارة التسویقیة، أو : الكلیة البیئة - 2

هي الإطار الخارجي الذي یحیط بالمؤسسة وإدارتها التسویقیة، بحیث تتسم هذه العوامل بعدم قدرة 

الذي یتطلب من المؤسسة تحقیق التوازن والتكیف المؤسسة على السیطرة علیها أو التحكم بها، الأمر 

  2.معها بالشكل الذي یؤدي لتقلیل آثارها على تنفیذ الأنشطة التسویقیة

  :عوامل البیئة التسویقیةتحلیل  :خامسا 

وتنقسم هذه تتمثل عوامل البیئة التسویقیة في القوى التي تخلق الفرص أو تشكل تهدیدات،   

  :العوامل عدة أقسام هي

تعتبر القوانین والقواعد والتشریعات القانونیة داخل اقتصاد معین، من : العوامل السیاسیة والقانونیة - 1

كما ترتبط . العوامل التي تؤثر على مجمل القرارات المتخذة من طرف الإدارة  خاصة إدارة التسویق

ذلك النظام في حكم وإدارة شؤون عوامل البیئة السیاسیة بالنظام السیاسي في الدولة والفلسفة التي یتبناها 

الدولة، والتي تنعكس على ما تسنه من قوانین وأنظمة وتشریعات یأتي تأثیرها على إدارة التسویق في 

  3.المؤسسة

فعدد السكان في منطقة معینة، یعتبر من العوامل الأساسیة : الدیمغرافیةالاجتماعیة و العوامل تحلیل  - 2

التي یتوجب على المسوق أخذها بعین الاعتبار، عند دراسته للبیئة التسویقیة، حیث یعتبر تحلیل التغیرات 

. في الدیمغرافیا مدخلا أساسیا لدراسات تجزئة السوق المستهدفة لمعرفة مدى وجود الفرص التسویقیة

مل الاجتماعیة والدیمغرافیة في التغیرات السكانیة، ومستوى التعلیم، فزیادة عدد السكان یؤدي وتتمثل العوا

عموما إلى زیادة الطلب على منتجات المؤسسة، بالإضافة إلى ذلك التحسین في طرق الحفاظ على 

                                                             
، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، عمان، التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  1

 .191، ص، 2011الأردن، 
  .194المرجع السابق، ص،  2
، 2009، 76، مجلة الإدارة والتسویق، العدد التسویقیة في التخطیط الاستراتیجي للتسویقاثر البیئة سناء حسن حلو،  3

 .104ص، 
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دم، وهو صحة الأفراد تؤدي إلى زیادة في مستوى الأعمار، أي وجود جزء معتبر من المجتمع في سن متق

أما مستوى التعلیم فكلما ارتفع مستوى التعلیم . قطاع سكاني ذو حاجات ورغبات خاصة یجب إشباعها

زیادة في دخولهم المعیشیة، وهو ما سیؤثر بالإیجاب على قدرتهم الشرائیة الفي المجتمع ساعد أفراده على 

لنسبة للأفراد من خلال هذا في حالة عدم وجود تضخم، كما یؤثر على متطلبات وشروط العمل با

  .المطالبة بتحسینها وهو ما یعتبر عبئ وتكلفة على أداء المؤسسة

بالإضافة إلى ما سبق یوجد عدة عوامل أخرى یجب مراعاتها في التحلیل منها عدد الموالید وعدد   

  .العوامل الوفیات، معدل الزواج، الرغبة في التعلم، المسؤولیة الاجتماعیة، عادات الشراء ، وغیرها من

تعد القدرات والموارد المالیة المكتسبة من طرف المستهلكین، عاملا آخر : العوامل الاقتصادیةتحلیل  - 3

من هنا یجب على مدیر التسویق  ،من العوامل البیئیة المؤثرة على المؤسسة والمستهلك على السواء

لیسهل علیه وضع الإستراتیجیة التسویقیة المناسبة لمستویات  ،معرفة المؤثرات الاقتصادیة المختلفة

  .الدخول واتجاهاتها بنفس درجة الاهتمام بمسارات التضخم وعلاقته بالقوة الشرائیة

، ؤسسةوتشیر البیئة الاقتصادیة إلى خصائص وعناصر النظام الاقتصادي الذي تعمل فیه الم  

مما یستوجب . ، دورة الأعمالاسة المالیة والنقدیة للدولةالسیوالتي تتمثل في كل من الدخل، الطلب، و 

على المسوق دراسة كل عنصر على حدا، فالدخل یمكن المؤسسة من التعرف على حجم الأموال التي 

ینفقها الأفراد على السلع والخدمات، ودراسة الطلب یمكن المؤسسة من التعرف على الأسعار التي 

  .ستسوق بها منتجاتها أو خدماتها

یؤثر التطور التكنولوجي على المستهلك والمؤسسة على حد سواء، لان : العوامل التكنولوجیةتحلیل  - 4

هذه الأخیرة تعمل على تغییر أنماط المعیشة للمستهلك، لذلك یجب على المسوق أن یتنبأ بكل ما یحیط 

  .به من تطور تكنولوجي ومدى استیعاب المجتمع لهذا التطور

وتتمثل في الموارد الموجودة في الطبیعة، كالمواد الأولیة، الطاقة، التلوث  :الطبیعیة العواملتحلیل  - 5

هذه العوامل تحیط بالمؤسسة، فهي تؤثر فیها ومعرفتها بطریقة  أنحیث . البیئي، وغیرها من العوامل

  .جیدة تعد  ضروریة لمواجهة التغیرات المحتملة

تؤثر البیئة التنافسیة على مضمون الإستراتیجیة التسویقیة، بحیث یتطلب ذلك : المنافسةتحلیل  - 6

السعي إلى جمع كافة الأفكار والبیانات المتاحة والمتعلقة باستراتیجیات المؤسسة المنافسة، ومن بین تلك 

 خصائص السلع المنافسة، سیاسات التسعیر المتبعة من طرف: الأفكار والبیانات التي یجب جمعها

المنافسین، استراتیجیات الترویج والأدوات المستخدمة في التأثیر على سلوك الشراء، وطرق التوزیع 
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للمنافسین، هذا ما یساعد المؤسسة على تصمیم استراتیجیات تمكنها من استغلال الفرص المتاحة في 

رباح عات والأالبیئة، كما أن التعرف على أحوال وظروف المنافسة یمكن المؤسسة من التنبؤ للمبی

  1:ویواجه مدیرو التسویق ثلاثة أنواع من المنافسة هي. البعیدومعدلات النمو في الأجلین القریب و 

  منافسة مباشرة بین المؤسسات ذات المنتجات المتشابهة؛: النوع الأول - 

  المنافسة على منتجات بدیلة؛: النوع الثاني - 

ینها على مشتریات الزبائن خاصة إذا علم أن للزبون دخل جمیع المؤسسات تتنافس فیما ب: النوع الثالث - 

  .محدود

وقد لخص بورتر مكونات البیئة التسویقیة في نموذج  سماه بنموذج القوى التنافسیة الخمس لـ   

  :بورتر، والشكل التالي یوضح هذا النموذج

  .یوضح نموذج القوى الخمس لبورتر) 3- 2(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

Source: Mohamed Seghir Djitli, Marketing Stratégique, édition Ibn Sina, 

Alger, 2001, p, 56.                                                                                

التي تكون متقاربة في الحجم والإمكانات وتعمل في  المؤسسات مجموعة وهم: المنافسون الحالیون - 1

سوق واحد، وتقدم نفس السلع، أو الخدمات، ویتوقف ما تحصل علیه المؤسسة من حصة سوقیة على 

                                                             
1 Pierre Louis Dubois et Alain Jolibert, Marketing fondement et pratique, Economica, 1998, p, 

184.                                                                                                                                                                       

تهدیدات المنافسین 

 المحتملین

 القوة التفاوضیة للعملاء

 المؤسسة

 القوة التفاوضیة للموردین

 المنافسون الحالیون

 تهدید السلع البدیلة
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قوتها النسبیة مقارنة بالمنافسین، وبصفة عامة فان نقاط ضعف المنافسین تمثل فرصة للمؤسسة، كما أن 

هي نتیجة لما یتمتع به المنافسون من قوة، وغالبا ما تتمثل هذه القوة في  ؤسسةالتهدیدات التي تواجه الم

  :1النقاط التالیة

  تكامل تشكیلة المنتجات؛ -          

  كفاءة وجودة سیاسة البیع والترویج؛ -          

  القدرة على تخفیض الأسعار؛ -          

  موقع المؤسسة ومراكز التوزیع؛ -         

  الخبرة في مجال العمل؛ -         

  السمعة الجیدة وثقة العملاء وولائهم؛ -         

  العلاقة الجیدة مع الموردین؛ -         

  رعة في اتخاذ القرارات وردود الفعل المناسبة؛الس -        

  .الحصة السوقیة ومدى التأثیر في السوق -        

جدد إلى السوق یشكل خطر على المؤسسات المتواجدة  دخول منافسین: تهدید المنافسین المحتملین - 2

في هذا السوق، ویحمل الداخلون إلى السوق قدرات جدیدة، بحیث تكون لهم الرغبة في اقتحام حصص 

النشاط، من خلال تخفیض أسعار العرض، أو ارتفاع تكالیف  السوق، وبهذا یؤثرون في مردودیة

درجة خطورة الداخلین الجدد من خلال نوعیة الحواجز  وتتحدد المؤسسات الموجودة سابقا في السوق،

التي یفرضها قطاع النشاط، كتمییز المنتج، أو الحاجة إلى رأس مال كبیر، أو القدرة على الوصول إلى 

قنوات التوزیع، وكذلك السیاسة الحكومیة وقدرتها على وضع حواجز أو منح تسهیلات للدخول إلى سوق 

  .معین

المؤسسات المشاركة في السوق أو القادمین المحتملین  المنافسة لا تنحصر في: دیلةتهدید السلع الب - 3

، بل هناك مؤسسات أخرى تسوق منتجات أو خدمات قد تحل محل المنتجات أو الخدمات التي للسوق

وجود المنتجات البدیلة في السوق یقلل من مردودیة النشاط من خلال فرض  .تقدمها المؤسسات الأولى

                                                             
كلیة العلوم الاقتصادیة ، مذكرة ماجستیر غیر منشورة، البیئة التسویقیة وأدوات التحلیل الاستراتیجيمزوغ عادل،  1

  .82، ص، 2005جامعة سعد دحلب، البلیدة، الجزائر، وعلوم التسییر، 
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تضع حد للربح الممكن تحقیقه، من هنا یجب تحدید المنتجات الأخرى التي  یمكن أن تؤدي نفس أسعار 

  :1ویزید تهدید السلع والخدمات البدیلة في الحالات التالیة جات القطاع،مهام منت

  قدرة السلع والخدمات البدیلة على إشباع حاجات عملاء النشاط بطریقة أفضل وبأقل ثمن؛ -   

عدم توفر المعرفة لدى العمیل التي تمكنه من المقارنة بین سعر وجودة المنتج الأصلي وسعر  -    

  .وجودة المنتج البدیل

یمكن للموردین ممارسة قوة تفاوضهم سواء برفع الأسعار أو إضعاف  :القدرة التفاوضیة للموردین - 4

ضغط على مردودیة القطاع الذي لا یستطیع نوعیة المنتجات أو الخدمات التي یوردونها، كما لهم قدرة ال

  :2أن یعكس ارتفاع تكالیفه عن أسعاره، وتزداد قوة التفاوض للموردین في الحالات التالیة

بحیث یكون بمقدور الموردین الذین یبیعون لزبائن متفرقین،  ،درجة تركیز الموردین مقارنة بالزبائن -   

  وشروط الشراء؛ التأثیر وبشكل كبیر على الأسعار، الجودة،

  غیاب المنتجات البدیلة؛ -   

  القطاع المشتري لا یمثل قطاعا مهما؛ -   

تمییز المنتج أو وجود تكلفة البدیل، ففي حال امتلاك المورد لمنتج متمیز، فهذا یعني عدم وجوده  -   

   ؛عند غیره من الموردین، فتتكون نوعیة من التبعیة لدى الزبائن

كبر إذا استطاع تحقیق تكامل أمامي بمعنى شراء أو السیطرة على القنوات قوة المورد تكون ا -   

الأمامیة للصناعة، ومثال ذلك عندما یشتري صاحب مصنع للإنتاج سلعة ما متاجر بیع للجملة أو 

  .التجزئة لسلعته التي ینتجها

بالسعر، الجودة، آجال یجب تحلیل عناصر القوة لدى العملاء فیما یتعلق  :القوة التفاوضیة للعملاء - 5

التسلیم أو أداء الخدمة، من اجل الوقوف على خصائصهم ومدى التزامهم وولائهم لمنتجات المؤسسة، 

فعند امتلاك الزبون قوة تفاوضیة نسبیة مقارنة بالبائع أو المنتج، فانه یمكن أن یرغم هذا الأخیر على 

  .3ذي یؤثر على معدلات الربح المحققةتخفیض السعر أو زیادة نطاق وكثافة الخدمات، الأمر ال

                                                             
1 Pierre Louis Dubois et Alain Jolibert, ibid. p, 58. 

كلیة الحقوق والعلوم ، رسالة ماجستیر غي منشورة، اثر التسویق الاستراتیجي على تنافسیة المؤسسةقویدري میادة،  2

 .71، ص، 2010ورقلة، الجزائر،  قاصدي مرباح، جامعةالاقتصادیة، 
، ص، 1997، الإشعاع للطباعة والنشر، الإسكندریة، 2، الطبعةأساسیات الإدارة الإستراتیجیةعبد السلام أبو قحف،  3

124. 
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  :1وتزداد القوة التفاوضیة للعملاء في الحالات التالیة   

  عندما تمثل مشتریات العمیل نسبة كبیرة من حجم أعمال البائع؛ - 

  وجود عدد كبیر من البائعین أو المنتجین قیاسا بعدد المشترین؛ - 

  المؤسسة من حیث الأسواق والتكلفة والطلب؛عندما یمتلك العمیل معلومات كاملة عن عملیات  - 

  .وجود إمكانیة للتكامل الخلفي، بحیث یستطیع العمیل تصنیع كل أو بعض احتیاجاته - 

  :  2SWOTتحلیل: سادسا     

نسبة إلى الباحثین الذین قاموا بتطویره  LCAG3أو ما یعرف بنموذج  SWOTجاء تحلیل   

والمتغیرات ) نقاط القوة ونقاط الضعف(بجامعة هارفارد، من اجل الموائمة بین الظروف الداخلیة للمؤسسة 

ومن اجل أن تحقق المؤسسة أهدافها ورسالتها، یجب علیها أن لا ). الفرص والتهدیدات(البیئیة الخارجیة 

، بل یجب أن تكون على درایة تامة بتلك الفرص والتهدیدات، ما ود البیئیةبتحدید الفرص أو القی تكتفي

یعني أن التشخیص الاستراتیجي یتجاوز مجرد إعداد قائمة للمتغیرات التي تؤثر على عمل المؤسسة، بل 

في كیفیة استغلال تلك المتغیرات أو الحد من آثارها بما یحقق رسالة المؤسسة والأهداف التي تسعى 

ها، وبالتالي تحدید أساس لوضع الاستراتیجیات التي تؤدي إلى استثمار الفرص والحد من التهدیدات لبلوغ

نموذج والجدول التالي یوضح  .أو التكیف معها عن طریق استغلال الإمكانیات والموارد المتاحة

SWOT:  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
 .85مزوغ عادل، مرجع سابق، ص،  1

2 SWOT: Strengths, Weaknesses, Opportunities, threats. 
3 LCAC: Learned, Christensen, Andrews, Guth. 
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 .SWOTیوضح النموذج العام لتحلیل ) 1- 2(جدول رقم 

 

  

  

  

الدار الجامعیة، القاهرة، ، دلیل المدیر خطوة بخطوة في الإدارة الإستراتیجیةاحمد ماهر،  :المصدر

  .134، ص، 1999مصر، 

في الرؤیة الخاصة بأصحاب النموذج فیما یتعلق بكیفیة إعداد  SWOTتتمثل مقاربة و   

الشكل یوضحه فهم یرون أن إعداد الإستراتیجیة یتم من خلال مجموعة من المراحل كما  ،الإستراتیجیة

  :التالي

  .SWOTیوضح مقاربة ) 4- 2(شكل رقم 

  

  

    

  

  

   

  

  

یع، عین ملیلة، ، دار الهدى للنشر والطباعة والتوز الإدارة الإستراتیجیة الحدیثةعیسى حیرش،  :المصدر

  .179 ، ص،2012الجزائر،

  :في الشكل التاليSWOT ونوضح مراحل تحلیل 

  تقییم البیئة الداخلیة                

 تقییم البیئة الخارجیة

 الفرص

 إستراتیجیة دفاعیة التهدیدات

 إستراتیجیة هجومیة

 إستراتیجیة انكماشیة

 إستراتیجیة إصلاحیة

 نقاط القوة نقاط الضعف

  تحلیل المؤسسة -2

  حصر نقاط القوة للمؤسسة -

 حصر نقاط ضعف المؤسسة -

 تشكیل الإستراتیجیة -4

 تلخیص تفاعلي -3

 إدماج قیم البیئة -2.3 إدماج قیم المجتمع -1.3

  تحلیل البیئة -1

  حصر الفرص -

  حصر التھدیدات -

 العوامل الأساسیة للنجاح -



 تحقیق الأهداف المالیة للمؤسسةفي  أهمیتهاو عملیة التخطیط للإستراتیجیة التسویقیة               الفصل الثاني      

74 
 

  .SWOTیوضح مراحل مصفوفة ) 2- 2(جدول رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

، مذكرة ماجستیر غیر منشورة، كلیة العلوم التخطیط الاستراتیجي للتسویقمعیوف بوعلام، : المصدر

  .201، ص، 2007الاقتصادیة وعلوم التسییر، جامعة سعد دحلب، البلیدة، 

  : 1أربع مواقف محتملة هي SWOTمن خلال الجدول فان للمؤسسة من خلال تحلیل   

بحیث یجب التقلیص من التأثیرات السلبیة : التهدیدات - إستراتیجیة نقاط الضعف: الموقف الأول

الأنشطة، وكذا التركیز أو التحول إلى بعض الداخلیة والخارجیة في نفس الوقت عن طریق التخلي عن 

  .أخرى، ومهما یكن الحل یجب على المؤسسة أن تتجنب الوقوع في هذه الوضعیةأنشطة 

في هذه الحالة المؤسسة قادرة على تحدید الفرص، : الفرص -إستراتیجیة نقاط الضعف :الموقف الثاني

تتخلى عن هذه الفرص لصالح المنافسین أو  أنلكنها تفتقد للقدرات الخاصة باستغلالها، حیث یمكن لها 

  .ث عن شراكة مع مؤسسات أخرىالبح

یجب استغلال نقاط القوة لمواجهة التهدیدات أي : التهدیدات - إستراتیجیة نقاط القوة :الموقف الثالث

  .إزالتها التقلیص من آثارها أو

                                                             
، مذكرة ماجستیر غیر منشورة، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، للتسویقالتخطیط الاستراتیجي معیوف بوعلام،  1

 .201، ص، 2007البلیدة،  سعد دحلب، جامعة

 ...)طبیعة النشاط، الوضعیة التنافسیة، المنطقة الجغرافیة، ( تحدید خصائص المؤسسة : المرحلة الأولى

   ...)الإنتاج، المالیة، التسویق، ( تشخیص وظائف المؤسسة : المرحلة الرابعة

  /العوامل الداخلیة 

 الخارجیةالعوامل 

  

تحدید : المرحلة الثانیة

  .العوامل البیئیة الخارجیة

اعتماد التنبؤ : المرحلة الثالثة

 .ووضع احتمالات للمستقبل

تقدیم  :المرحلة الخامسة

  .الحلول

البدائل : المرحلة السادسة

  .الإستراتیجیة المناسبة

تحضیر : المرحلة السابعة

 الخطط

  

  

 نقاط الضعف

  

  

 نقاط القوة

  

 Opportunitésالفرص 

  

 Menacesالتھدیدات  

  :إستراتیجیة

  التھدیدات - نقاط القوة

  :إستراتیجیة

 نقاط الضعف التھدیدات

  :إستراتیجیة

 الفرص -نقاط الضعف

  :إستراتیجیة

  الفرص - نقاط القوة
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، حیث یتم وهي الوضعیة التي تتمناها كل مؤسسة :الفرص -إستراتیجیة نقاط القوة :الموقف الرابع

  .المؤسسة من اجل اقتناص الفرص المتاحةاستغلال نقاط قوة 

  :تحلیل محفظة المؤسسة :المطلب الثاني  

واختیار  یتوفر أمام المؤسسة العدید من البدائل الإستراتیجیة التي یجب علیها المفاضلة بینها  

نها، لكن ذلك یتم بمساعدة مجموعة من الأدوات تسمى أدوات تحلیل المحفظة، وتعني هذه مالأنسب 

الأخیرة تحدید الوضعیة الإستراتیجیة لكل نشاط أو منتج اعتبارا من بعدین وهما جاذبیة السوق والقوة 

كل من التنافسیة للمؤسسة، ومن بین تلك الأسالیب سنتعرض إلى كل من دورة حیاة المنتج، ومصفوفة 

BCGو ،McKinsey.  

   :دورة حیاة المنتج :أولا 

واحدا من أشهر الأدوات في التحلیل الاستراتیجي، ذلك لأنه یعبر  یعتبر نموذج دورة حیاة المنتج  

عن شيء مهم وهو التطور في حیاة أي منتج أو خدمة، ابتداء من المیلاد إلى نهایة حیاته أو استبداله 

  بمنتج آخر یختلف عنه، ویمر المنتج أو الخدمة بأربع مراحل یمكن توضیحها ف

  وحدة القیاس        1              2         3               4    :                الشكل التالي

  

 مرحلة النضج          مرحلة الانطلاق                                           

  مرحلة التدهور                          مرحلة النمو                

  الوقت

  .المنتج مراحل دورة حیاةیوضح ) 5- 2(شكل رقم           

  .من انجاز الطالب: المصدر

، هذا ما یجعل مبیعاته ظهور المنتج، فالمنتج غیر معروف وهي مرحلة الانطلاق أي :المرحلة الأولى* 

منخفضة وإیراداته منعدمة تقریبا، وتتمیز هذه المرحلة بقلة المنافسین لان المنتج لا یعرف كثیرا كما انه 

بعض المؤسسات تنتظر نجاح  أنلیس بإمكان كل المؤسسات أن تتحمل تكالیف البحث والتطویر، حیث 



 تحقیق الأهداف المالیة للمؤسسةفي  أهمیتهاو عملیة التخطیط للإستراتیجیة التسویقیة               الفصل الثاني      

76 
 

ي هذه المرحلة یكون ضعیفا، ومعرضا لكثیر من كما أن المنتج ف. المنتوج حتى تقرر الدخول في السوق

  .المخاطر، كالتقلید والمنافسة المباشرة للمنتج

یتقوى المنتج في هذه المرحلة وینمو بمعدلات كبیرة، نظرا لأنه أصبح معروفا أكثر  :المرحلة الثانیة *

رع عموما في استرجاع ویزید الطلب علیه، فتتحسن المبیعات والإیرادات كما یمكن القول أن المنتجات تش

  .تكالیفها في هذه المرحلة

في هذه المرحلة تستمر مبیعات المنتج، إلا أنها تكون متناقصة حتى تبلغ ذروتها،  :المرحلة الثالثة *

حیث أن الاحتیاجات تتغیر خاصة مع دخول منتجات جدیدة وبدیلة منافسة، وخلال هذه المرحلة یصل 

اثر الخبرة إلى ذروته، وتكالیف الإنتاج تبلغ أدنى مستوى لها مما یزید مكاسب المؤسسة، لذا یستمر 

  .لاهتمام بولاء العملاء مما یتطلب الاهتمام بالتوزیع والترویج والخدمةا

في هذه المرحلة تكون المبیعات في انخفاض مستمر، لان المنتج یواجه منافسة قویة  :المرحلة الرابعة* 

كین من المنتجات الجدیدة والبدیلة والأكثر استخداما للتكنولوجیا، مما یسمح بإشباع أكثر لحاجات المستهل

  .وأذواقهم المتغیرة باستمرار، في حین المبیعات ستستمر في الانخفاض إلى غایة التخلي عن المنتج

بالنسبة لدورة حیاة المنتج فانه تجدر الإشارة إلى أن السرعة المذهلة التي یعرفها كل من تطور   

نتج، كما أن المنافسة التكنولوجیا وتطویر المنتجات، أدى في وقتنا الحالي إلى تقلیص دورة حیاة الم

حاجاتهم قد ساهمت في هذا الشدیدة التي تمارسها المؤسسات، وأیضا التغیرات السریعة لرغبات الزبائن و 

ولا شك أن لهذا اثر على مردودیة المنتجات نفسها إذ یؤدي تقلیص دورة حیاة المنتج إلى  التقلیص،

منتج من الانتقال بسرعة إلى مرحلة النمو وهذا تقلیص المرحلة الأولى وهي مرحلة الانطلاق، ما یمكن ال

  .1ما یسمح للمؤسسة من استرجاع تكالیفها بسرعة

   BCGمصفوفة : ثانیا   

ظهر هذا النموذج في ستینیات القرن الماضي، ویرجع ظهوره لمكتب الاستشارات ببوسطن، ومن   

تفكیر النموذج على محورین ویقوم ). Boston Consulting Group(هنا جاءت تسمیة هذا النموذج 

  :2أساسیین هما

                                                             
  .199عیسى حیرش، مرجع سابق، ص،  1
  .200نفس المرجع السابق، ص،  2
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أي مكانة المنتج في دورة الحیاة  ویعني نسبة نمو سوق الوحدة الإستراتیجیة، :معدل نمو السوق - 1

حیث تحتاج المنتجات في مرحلتي التقدیم والنمو إلى استثمارات عالیة بسبب البحث والتطویر والتكالیف 

ن تبقى فیها لفترة طویلة سسة تحتاج بأفان المؤ  أما في مرحلة النضوجالخاصة بالإعلان والبیع والتوزیع، 

ذه وهذا نتیجة للتدفقات النقدیة التي تقدمها ه ،)الاحتفاظ بالوضع القائم(ضمن اتجاه إستراتیجیة الاستقرار

  المرحلة؛

قوة منتجات وهي تقیس ، والمقصود بها المكانة التنافسیة للوحدة الإستراتیجیة: المكانة التنافسیة - 2

المؤسسة في السوق، كما تقیس قوة المنافسة للمؤسسة وتقارن حصة المؤسسة بحصص اكبر المنافسین 

  :ویعطي تقاطع المحورین مصفوفة بأربع خانات، كما یوضح الشكل التالي ،داخل السوق

  .BCGیوضح مصفوفة ) 6- 2(شكل رقم

                                

  المكانة التنافسیة                                      

  ضعیفة                                  قویة                     

  مرتفع                                                                           

                                                                                                                                                                     

  معدل نمو السوق                                                                           

                                                                             

  منخفض                                                                           

، الطبعة العربیة، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، استراتیجیات التسویقثامر البكري، : المصدر

  .232، ص، 2012عمان، الأردن، 

انطلاقا من هذه التسمیة فان مصیر المنتجات في الغالب مجهول، ومن  :خلیة علامة الاستفهام -  

السوق الصعب تحدید مستقبلها إن كانت ستنجح أو ستفشل، وتمثل هذه الخلیة العلاقة بین نمو عالي في 

ولكن بحصة سوقیة منخفضة، لذلك فان المؤسسة تنفق مبالغ كبیرة على الأفراد العاملین فیها، وعلى 

المعدات، والتجهیزات، والأبنیة بغرض الإسراع في تحقیق نمو في السوق ولكي تحقق اقتراب أكثر نحو 

لى المنتجات أو وحدات لذلك فان المؤسسة تستثمر الكثیر من الأموال ع ،المؤسسة القائدة في السوق

ومن ابرز . الأعمال التي تكون ضمن هذه الخلیة لغرض نقلها إلى خلیة أفضل، وبخاصة خلیة النجوم

  

 الكلاب

  

 البقرة الحلوب

  

 النجوم

  

 علامة الاستفھام
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التغلغل، تطویر المنتج، (الاستراتیجیات التي یمكن اعتمادها ضمن هذه الخلیة هي استراتیجیات النمو

  .1)تطویر السوق

سوقیة مرتفعة نسبیا، ومعدل نمو سوقي مرتفع، لان ما تمتاز المؤسسة هنا بحصة : خلیة النجوم -

تحصل علیه المؤسسة من تدفقات نقدیة لا تكفي لتحقیق معدلات نمو عالیة یمكنها من مواجهة المنافس، 

لذلك فإنها تحتاج إلى استثمار أموال كثیرة من اجل المحافظة على مركزها التنافسي والوصول إلى خلیة 

لخلیة النجوم فان المؤسسة تركز على زیادة استثمار الأموال والأرباح وعدد الزبائن ووفقا . البقرة الحلوب

  .وارتفاع المبیعات

هنا تكون الحصة السوقیة مرتفعة والتدفقات النقدیة تزید عن احتیاجاتها وان  :خلیة البقرة الحلوب -

الأرباح إضافیة والفائض من النقد یستخدم لتدعیم المركز التنافسي، كما تمتاز بمعدل سوقي منخفض، 

ارة والأرباح تكون كبیرة والمنافسة شدیدة، وتكون دورة حیاة المنتج في مرحلة النضج، من هنا فان على إد

المؤسسة أن تكون واعیة بخطورة هذه المرحلة، حیث أن المنتجات لا تدعم في هذه المرحلة بشكل جید 

فتبدأ بالتراجع إذ یجب معالجة ذلك من خلال الأنشطة التسویقیة اللازمة، من اجل الحیلولة دون انتقال 

  .المنتج إلى خلیة الكلاب

ل النمو السوقي، مما یجعل المؤسسة تحتاج إلى تنخفض الحصة السوقیة وكذا معد :خلیة الكلاب -

المزید من الاستثمارات النقدیة للمحافظة على حصتها السوقیة ومعدل نموها، حیث یعزف الزبائن عن 

شراء المنتج، نتیجة وجود منتجات منافسة أو خلل في السیاسة السعریة أو عدم مواكبة المنتج للتغیرات 

  .هلكینالحاصلة في حاجات ورغبات المست

من خلال ملاحظة مراحل دورة حیاة المنتج : ودورة حیاة المنتج BCGالعلاقة بین نموذج مصفوفة  *

فان كل مرحلة من مراحل دورة حیاة المنتج  توافقها خلیة من خلایا مصفوفة  BCGوخلایا مصفوفة 

BCGنطقة النجوم ثم إلى ، فالبدایة الطبیعیة للمنتج تكون في منطقة علامة الاستفهام ثم ینتقل إلى م

  .منطقة البقرة الحلوب ثم أخیرا إلى منطقة الكلاب والتي تعبر عن منطقة الخطر

المنتوج في مرحلة التقدیم غالبا ما یرتبط بمعدل سوقي مرتفع وان كان المركز المالي منخفض،   

خلیة النجوم  إلى حیث المؤسسة تعتبر في خطواتها الأولى في السوق، وكمرحلة ثانیة فان المنتج سینتقل

بحیث یتزاید معدل النمو وتنمو الحصة السوقیة للمؤسسة ویتعزز مركزها التنافسي، وعادة ما یحدث ذلك 

                                                             
 .234ثامر البكري، مرجع سابق، ص،  1
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في مرحلة النمو من دورة حیاة المنتج، والتي تنتشر فیها منتجات المؤسسة وتزید الاستثمارات، كما تزید 

  . مبیعات المؤسسة وأرباحها

المنتج من منطقة النجوم إلى منطقة البقرة الحلوب والتي تتسم بمعدل وفي مرحلة النضج ینتقل   

أما في . نمو منخفض، مع ذلك تستمر المؤسسة نسبیا في المحافظة على مركزها التنافسي ودعمه

المرحلة الأخیرة وهي مرحلة التدهور والتي تتسم بانخفاض المبیعات حیث ینتقل المنتج من خلیة البقرة 

ة الكلاب، ویعني ذلك انخفاض معدل نمو السوق إلى جانب انخفاض الحصة السوقیة الحلوب إلى خلی

  .للمؤسسة، كما یتدهور مركزها المالي، لذا علیها العمل من اجل عدم وصول المنتج إلى هذه المرحلة

من جوانب قوة هذا النموذج قدرة المؤسسة على تمثیل كل أنشطتها على : BCGتقییم نموذج  *

لمؤسسة ككل، هذا ما یمكن المؤسسة من اختیار الإستراتیجیة على اة، ومساهمة كل نشاط مصفوفة واحد

والذي یمكنها أن تعظم من مقدار مساهمته في تحقیق أهداف المؤسسة في الآجال  ،الملائمة لكل قطاع

   .الطویلة

  :1كما یوفر النموذج للمؤسسة المزایا التالیة  

تدفق الأموال الناتجة عن بعض الأنشطة یعوض الحاجات المحددة  أنیسمح النموذج من التأكد من  - 

  في أماكن أخرى؛

هناك نشاطات جدیدة تستطیع أن تعوض النشاطات المتجهة نحو الركود  ما إذا كانمراقبة بیسمح  - 

  والتدهور؛

راتیجیة وكل إست ،المنتج - تمكن إدارة التسویق والمؤسسة من تحدید فاعلیة استراتیجیات النمو السوق - 

بحسب خصوصیة السوق والمنتج الذي تتعامل به، فضلا عن إمكانیة اعتماد إستراتیجیة التنویع ولتوسیع 

  .أنشطتها

تركز الانتباه حول ضرورة الاهتمام ببعض الأنشطة التسویقیة كالترویج، التوزیع، التسعیر، البحث  - 

أو بالعكس تقلیل ذلك النشاط لتحقیق . عنیةوالتطویر ومدى إسهام كل نشاط في دعم المنتج في الخلیة الم

  ؛2الوفورات المناسبة وتوجیهها نحو منتجات في خلایا أخرى

  .یمكن استخدام النموذج في محیط متوسع أو ثابت أو حتى غیر مؤكد - 

                                                             
، ص، 2004، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، العولمة والمنافسة -الإدارة الإستراتیجیةكاظم نزار الركابي،  1

212. 
  .236ثامر البكري، مرجع سابق، ص،  2
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  :یحتوي على جوانب قصور منها BCGومن جهة أخرى فان نموذج    

وتجاهل مؤشرات أخرى كالمؤشرات ) السوق(الصناعة استخدام معدل النمو كمؤشر لدرجة جاذبیة  - 

ن كل المؤسسات أالاقتصادیة، والاجتماعیة، والسیاسیة؛ كذلك تطور معدل النمو السوقي لا یؤشر ب

  ستحقق أرباح؛

استخدام حصة السوق للمؤسسة كمؤشر نسبي یتصف بالخطر الشدید والربح الذي یحققه النشاط أو  - 

  .راحل التي یمر بها المنتج في دورة حیاتهالوحدة تختلف باختلاف الم

   McKinseyنموذج مصفوفة  :ثالثا   

من  BCGتم تطبیق هذه المصفوفة في أعقاب استخدام مصفوفة مجموعة بوسطن الاستشاریة   

للاستشارات، وبالتالي فهي تسمى بهذا الاسم، كما تسمى أیضا بمصفوفة  McKinseyقبل مكتب 

  :1هما بعدینإشارات المرور لكونها تتكون من ثلاثة ألوان هي الأخضر والأصفر والأحمر وتتكون من 

ویتم قیاس هذا البعد بعدة ) منخفض، متوسط، عال(وتنقسم إلى ثلاث مستویات  :قوة الصناعة -1 

  .معاییر مثل معدل النمو، الحصة السوقیة، المركز التنافسي، الربحیة

ویتم اعتماد عدة معاییر ) منخفض، متوسط، عال(هي  مستویاتیقسم إلى ثلاثة  :جاذبیة السوق -2 

  .یة، القانونیة، البشریة، والحجم وهیكل المنافسة، أسعار السوقمثل العوامل البیئ مستوىلقیاس هذا ال

  :والشكل التالي یوضح ذلك

  

  

  

  

  

  

  

  

                

                                                             
  .210، مرجع سابق، ص، التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان،  1
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  .McKinseyیوضح مصفوفة ) 7- 2(شكل رقم  

                                                                                           

  عالي                                                                                         

                                                                                           

  متوسط                                                                                         

  

  ضعیف                                                                                         

  درجة جاذبیة السوق                                                                                       

  متوسط                        قوي                  ضعیف                  

  الوضعیة التنافسیة                                                              

Source: Pierre Pelle, L'arbre de vie des stratégies d'entreprise, éditions 

Eska, Paris, 2002, p, 133.                                            

  :من خلال الشكل نلاحظ أن الألوان الثلاثة توافق ثلاث توجهات إستراتیجیة تتمثل في   

  .وهي من اجل تدعیم وتطویر النشاط بهدف الحفاظ على وضعیة الرائد: استراتیجیات النمو -أ

  .لتحلیل الأنشطة واتخاذ قرارات الاستثمار أو الاستغلال أو التخلي: جیات الاختیاراستراتی - بـ

  .أي الانسحاب الجزئي أو الكلي: استراتیجیات التخلي - جـ

  :1عدة مزایا للمؤسسة منها McKinseyوتحقق مصفوفة   

كانت تعتمد على احداثین فقط یتمثلان في الحصة السوقیة ومعدل النمو، بینما  BCGمصفوفة  - 

احداثین، لكنهما یتضمنان عدد غیر قلیل من بعدین أو فتعتمد هي الأخرى على  McKinseyمصفوفة 

  المتغیرات ذات الأوزان النسبیة والتي تعطي مؤشر دقیق لتحدید قیمة ومكانة المنتج في خلایا المصفوفة؛

                                                             
 .232ثامر البكري، مرجع سابق، ص،  1

  Rentabiliserالاستغلال 

  الاستثمار من اجل ضمان البقاء

  اختیار فرص السوق وتنمیة التحالفات

  التخلي

عدم الاستثمار وبرمجة الخروج من 

 السوق

  الانسحاب الجزئي والانتقائي

  تخفیض الاستثمارات 

 التحضیر للتخلي عن الاستثمار

  الانسحاب الانتقائي

  تعظیم المردودیة عن طریق تحلیل - 

 القیمة والبحث عن التخصص 

Sélectivité 

تركیز الوحدات ذات المردودیة  - 

  الجیدة والخطر القلیل

  الحفاظ على النمو

تركیز الاستثمارات على الوحدات 

 التي لھا وضعیة تنافسیة قویة

  الاستثمار

اجل الحفاظ على تركیز كل الجھود من 

 )زیادة الاستثمار(وضعیة الرائد 

  تحسین الوضعیة

تنمیة القدرة على التنافس وتجنب  - 

  الاستثمارات ذات الحجم الكبیر

 تحسین المردودیة - 

  الانسحاب

البحث عن  - عدم الاستثمار     - 
  الاندماج 

 الخروج من السوق - 
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هو  أكثر دقة وموضوعیة مما McKinseyفرصة التحلیل لموقع ومكانة المنتج تكون في مصفوفة  - 

لكون الأولى تضم تسعة خلایا یمكن من خلالها تحدید الفروقات في مكان  ،BCGعلیه في مصفوفة 

  وموقع المنتج في الخلیة المعنیة، وعلى العكس من الثانیة التي تنحصر في أربعة خلایا فقط؛

تنوع والتعدد الواضح في اعتماد الاستراتیجیات المتاحة في هذه المصفوفة من قبل المؤسسة قیاسا ال - 

  .BCGبمحدودیتها في ظل مصفوفة 

  :لمؤسسةالتسویقیة لهداف الأتحدید  :المطلب الثالث  

بعد الانتهاء من التحلیل والتشخیص الاستراتیجي للمؤسسة وبیئتها تأتي مرحلة تحدید الأهداف   

تستجیب للأهداف المالیة تكون بحیث  تصمیم الأهداف التسویقیة ینبغيالتسویقیة الإستراتیجیة، و 

للمؤسسة، بحیث تعتبر في الإستراتیجیة العامة  من قبل مجلس الإدارة للمؤسسة، والأهداف العامة المحددة

ومن . محددة الغرض والمدةالأهداف التسویقیة أهداف فرعیة مشتقة من الأهداف العامة للمؤسسة وتكون 

اجل توضح ذلك لابد من التطرق إلى مفهوم الأهداف والشروط التي یجب أن تتوفر فیها ومراحل 

  .صیاغتها

  : مفهوم الأهداف: أولا

قبل التطرق إلى مفهوم الأهداف  یجدر بنا التعریف بمفاهیم مرتبطة بها وهي الغایات، والغرض،  

نتائج النهائیة للمؤسسة، والتي ترتبط بتحدید الغرض الذي یمیزها عن ال" إذ تعرف الغایات على أنها 

غیرها من المؤسسات، وعادة ما تستند الغایات إلى رسالة المؤسسة وصورتها الممیزة وتعكس منتجاتها 

  1."الرئیسیة، وأسواقها التي تقوم بخدمتها، والحاجات الأساسیة التي تحاول إشباعها

أهداف عامة وشاملة تعكس ما تسعى المؤسسة الوصول إلیه في الأجل إذن الغایات هي بمثابة   

  .الخ...الطویل، مثل الربح، النمو، التوسع 

الدور الأساسي للمؤسسة، والذي یتم تعریفه بواسطة كل الأطراف صاحبة "أما الغرض فیشیر إلى  

   2."المصلحة والتي تتحمل المخاطرة بالتعامل معها

                                                             
، الدار الجامعیة للنشر والتوزیع، الإستراتیجیة والإدارةالمرجع في التفكیر الاستراتیجي بكر،  أبومصطفى محمود  1

 .322، ص، 2004، مصر، الإسكندریة
  .04، ص،1999، الدار الجامعیة للطباعة والنشر والتوزیع، الإسكندریة، مصر، التسویقإسماعیل السید،  2
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فالغرض كما یتم رؤیته من طرف المستهلكین هو أن تمدهم المؤسسة بمنتجات ذات جودة   

عند و وأسعار معقولة، أما المستخدمین أن تمدهم المؤسسة بظروف ملائمة وأجور عادلة ومحفزة، 

ولإدراك . أصحاب الأسهم فهو أن تحقق المؤسسة أقصى معدل عائد على الأموال التي یستثمرونها

غرض الذي ترید تحقیقه لابد لها أن تضع رسالتها المحددة في جملة أو في عدة جمل، ومن المؤسسة ال

  . اجل تحقیق رسالتها، یجب علیها تحقیق مجموعة الأهداف التي تم وضعها

  1."النتائج المطلوب تحقیقها لترجمة مهام المؤسسة ورسالتها إلى واقع عملي: "إذن فالأهداف هي  

  :هداف الإستراتیجیة للتسویقشروط تحدید الأ: ثانیا

  :2على أن الأهداف یجب أن تحقق الشروط التالیة Ansoffیؤكد    

أن تحتوي على متغیرات معرفة بشكل جید مثل رقم المبیعات، حصة المؤسسة في السوق، هامش  -   1

  .الخ...الربح، مستوى التكلفة

  .الأهدافأن تتضمن عنصر الزمن، أي الوقت اللازم لتحقیق  - 2  

  .شخاص المسؤولین عن تحقیق الأهدافتحدید الأ - 3  

لا  فس أوتنا أمتحدید طبیعة العلاقات التي توجد بین مختلف الأهداف هل هي علاقات تكامل  - 4  

بشكل عام یتم تحدید هدف أو أهداف رئیسیة، ثم صیاغة الأهداف الفرعیة  .توجد أي علاقة بین الأهداف

  تحقیق الأهداف الرئیسیة، هذا ما یدعى بالنظام الهرمي للأهداف؛الواجب تحقیقها لأجل 

الواقعیة والقابلیة للانجاز، بحیث یكون الهدف واقعیا وممكنا بالنسبة لإمكانات المؤسسة مالیا  - 5  

  .وبشریا

  : بالإضافة إلى هذه الشروط تتسم الأهداف بالعدید من السمات نذكر منها 

  لأهداف مع الأغراض العامة للمؤسسة؛أي أن تتناسب ا :الملائمة -

أي قدرة الأهداف على تحقیق التكیف مع المتغیرات، ومنها وضع مستویات  :الوضوح والفهم والمرونة -

  بدیلة، وان یحدد نطاق التعدیل؛

ومعناه مشاركة جمیع العاملین في تحدید الأهداف وقبولهم بها، وقد تمتد إلى أطراف خارج  :القبول -

  جماعات الضغط مثلا؛المؤسسة ك

                                                             
  .323بكر، مرجع سابق، ص،  أبومصطفى محمود  1
بحث تطبیقي في الشركة العامة  -دور البیع الشخصي في تحقیق أهداف التسویق الإستراتیجیةسناء حسن حلو،  2

  .167-187، ص ص، 2009، بغداد، 22، مجلة كلیة بغداد للعلوم الاقتصادیة الجامعة، العدد للصناعات الكهربائیة
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  .أي وضع الأهداف بشكل محفز للأفراد العاملین ولیس بشكل مثبط لهم: التحفیز -

  :وتقوم إدارة التسویق بتحدید نوعان من الأهداف هما

ودیة في الأجل الطویل، والقصیر، والمتوسط، وكذا التدفق دوتتعلق بمعدل المر  :الأهداف المالیة - 1

  .التسویقیةالنقدي والأرباح 

بحیث تترجم إلى رقم أعمال الذكر وترتكز على الأهداف المالیة السابقة : الأهداف التسویقیة - 2

  .الخ...المبیعات، حصة السوق، وكذلك التغطیة، التوزیع، صورة المؤسسة وشهرتها

  :1وعموما هناك ثلاثة أنواع للأهداف الإستراتیجیة التسویقیة هي

وهي أهداف مالیة، فأهداف المردودیة تتحدد بأهداف : والعائد على الاستثمارأهداف المردودیة  -أ

كذلك بمدى مساهمة المنتجات في التكالیف الثابتة وأرباح لإیراد على رأس المال المستثمر، و ربحیة، ا

ال ذلك الحفاظ على المؤسسة، فأهداف المساهمة قد تتشكل بقیم مطلقة أو بنسبة من رقم الأعمال، مث

  .من رقم الأعمال خلال الثلاث سنوات القادمة 30%  بـ) أ(نتج الم

وهي مرتبطة بالحجم المرغوب في السوق المعني، وأهداف هذا : أهداف الحجم وحصة السوق - ب

  :الصنف قد تتشكل بالتناوب أو سویا على حسب

  حجم المبیعات؛ - 

  رقم الأعمال؛ - 

  . حصة السوق بالقیمة أو بالكمیة - 

وتكون   15%رفع رقم أعمال المؤسسة خلال الثلاث سنوات القادمة على الأقل بـومثال ذلك   

  .للمؤسسة 30%إلى  20%حصتها السوقیة بقیمة ما بین 

وقد تكون صورة العلامة لدى المستهلكین، الموزعین، وهذا نتیجة للتموضع الجید : أهداف أخرى -جـ

  . وسیاسات الاتصال

  : خطوات تحدید الأهداف الإستراتیجیة التسویقیة: ثالثا    

للوصول إلى الأهداف الإستراتیجیة التي تحقق الشروط المذكورة سابقا، لابد من إتباع منهجیة     

  :1علمیة مكونة من سلسلة من مراحل صیاغة الأهداف هي

                                                             
دراسة حالة مجمع  -التسویقیة بالمؤسسة الاقتصادیة الإستراتیجیة إعدادالتحلیل التنافسي ودوره في احمد بن مویزة،  1

، 2006، مذكرة ماجستیر غیر منشورة، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر والعلوم التجاریة، جامعة المسیلة، صیدال

  .25ص، 
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متوسطة وطویلة (لإستراتیجیة هذه المرحلة تهتم بالأهداف العلیا أي ا: البحث عن الأهداف الممكنة - 1

ولكي تكون فعالة لابد وان تكون قابلة للتحقیق الواقعي،  مثل تحسین المردودیة ومعدل النمو،) الأجل

ومقبولة لدى الأشخاص المسؤولین عن التصرف، وبناء على ذلك فان الأهداف إذا كانت غیر ممكنة 

  .السمعة عند موظفي المؤسسة الانجاز فان عملیة التخطیط برمتها یمكن أن تكون سیئة

بعد اختیار الأهداف العلیا، یجب تحدید محتواها وبشكل ملموس من : ربط الأهداف بالواقع العملي - 2

  : خلال تحدید كل من

  ؛30%إلى  20%مثل زیادة حصة السوق من : القیم الواجب تحقیقها -     

وعلى سبیل المثال في حال الشروع في خدمة . سنوات مثلا 3: الوقت اللازم لتحقیق هذه الأهداف -     

من التكالیف خلال السنة الأولى من العملیات، وتحقیق  80%جدیدة، فان الهدف قد یكون استرداد 

  .من العائد على رأس المال المستثمر بحلول السنة الثالثة 25%التوازن بحلول السنة الثانیة وتحقیق 

، الأولى تهدف إلى یتم تحلیل العلاقات بین الأهداف على مرحلتین: هدافتحلیل العلاقات بین الأ - 3

توضیح علاقات الارتباط بین الأهداف وذلك لاستبعاد الخیارات التي یمكن أن تكون متضاربة ومثال 

  )-(توظیف/ مردود(+)        تصدیر/ نمو)               - (مردود/ نمو:    على ذلك

  (+)التشغیل/ التصدیر(=)             فتوظی/ نمو              

  .أهداف مستقلة(=) أهداف متكاملة، (+) أهداف متضاربة، ) - : (حیث أن

أما المرحلة الثانیة من التحلیل وتهدف إلى ترتیب العلاقات بین الأهداف حسب الأولویات التي   

  .تراها المؤسسة

بالاعتماد على نتائج التشخیص الداخلي  ویهدف ویتم ذلك  :تحلیل مدى إمكانیة تحقیق الأهداف - 4

  .إلى التأكد من توفر الإمكانیات المالیة والبشریة والتكنولوجیة لتحقیق الأهداف الموضوعة

بعد تحلیل إمكانیة الأهداف یتم استبعاد التي لا تسمح موارد  :اعتماد الأهداف التي یمكن تحقیقها - 5

یجب أن تحدد البدائل أو الخیارات الإستراتیجیة التي سوف یتم اعتمادها في  كماالمؤسسة بتحقیقها، 

  .2تحقیق هذه الأهداف

                                                                                                                                                                               
  .177-178سناء حسن حلو، مرجع سابق، ص ص،  1
بدون دار نشر، الدلیل العملي للاستراتیجیات والخطط التسویقیة،  - الأسالیب الحدیثة في التسویقحسین علي،  2

  .151، ص، 2000
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یمثل التحلیل الاستراتیجي عاملا مهما في وضع الأهداف التسویقیة للمؤسسة والتي بدورها تكون  

لتسویقیة المناسبة مستمدة من الأهداف الإستراتیجیة العامة للمؤسسة، لتأتي مرحلة وضع الإستراتیجیة ا

  .لتحقیق الأهداف المحددة

  .تنفیذها والرقابة علیها الإستراتیجیة التسویقیةتحدید  :المبحث الثاني  

التسویقیة،  بعد القیام بتحلیل البیئة الداخلیة والخارجیة للمؤسسة، ووضع الأهداف الإستراتیجیة  

تأتي مرحلة وضع الإستراتیجیة التسویقیة، والتي بدورها تتضمن العدید من القرارات والعناصر التي لها 

تأثیر في المزیج التسویقي للمؤسسة، وتتمثل في تحدید الأسواق المستهدفة واستراتیجیات التوجه إلیها، 

  .ر العام للمزیج التسویقي الخاص بهاتموقع المؤسسة في السوق وتحدید علامتها ومنتجاتها والإطا

ومن اجل توضیح مختلف عملیات وضع الإستراتیجیة التسویقیة سنتعرض في هذا المبحث إلى   

  عملیة تجزئة السوق، وعملیة التموضع التسویقيكل من 

  : تجزئة السوق :الأولالمطلب    

التسویقي، وقد ظهر هذا المفهوم یعتبر مفهوم تجزئة السوق من المفاهیم الحدیثة نسبیا في الفكر   

وقبل التعرض لمفهوم تجزئة السوق لابد من التعریف أولا بمفهوم  .1مع بدایة المفهوم الحدیث للتسویق

  .السوق

   :مفهوم السوق :أولا     

البیع والشراء، والمفهوم الواسع و التبادل  مة قدم التاریخ البشري منذ أن بدأقدی إن كلمة السوق  

السوق هو المكان الذي یلتقي فیه البائع مع المشتري لتبادل السلع والخدمات، أو لبیع وشراء السلع لكلمة 

  . 2والخدمات

من خلال هذا التعریف نجد أن السوق یتطلب وجود عاملین رئیسیین لیكون سوقا، هما البائعین   

لتبادل لا یتم إلا بشرط آخر وهو إلا أن ا. والذین یمثلون العرض، والمشترین والذین بدورهم یمثلون الطلب

                                                             
، الدار الجامعیة، منهج تطبیقي -التفكیر الاستراتیجي والإدارة الإستراتیجیةالمرسي جمال الدین محمد وآخرون،  1

  .101، ص، 2002الإسكندریة، مصر، 
  .37، ص، 2010دار الخلدونیة للنشر والتوزیع، الجزائر العاصمة،  أسس التسویق، ،بلحیمر إبراهیم 2
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التنازل عن منتجاتهم لصالح المشترین الذین بدورهم یقبلون بالاتفاق على السعر الذي عنده یقبل البائعون 

المكان الذي یلتقي فیه البائع بالمشتري وتعرض فیه السلع "دفع هذا السعر، لهذا فان السوق یعرف بأنه 

  .1"ن ویتم فیه تحویل ملكیة تلك السلعللبیع عند سعر محدد یقبله المشترو 

مجموعة "السوق على انه  Pierre Louis Duboisو Alain Jolibertویعرف الأستاذان   

المنتجات المحددة والمرتبطة المختارة من طرف الزبون، وانه كذلك مجموعة من الأفراد الحالیین الذین 

 .2"لهم علاقة بالمنتجات الموجودة في مكان معین

  :على هذه التعاریف فان مفهوم السوق یتطلب توفر مجموعة من العوامل هيبناء   

  توفر المنتوج الذي یلبي حاجة الأفراد أو المؤسسات؛ - 

  توفر الحاجة لدى الأفراد أو المؤسسات للمنتج والرغبة فیه؛ - 

  .القدرة على شراء المنتج أي توفر القدرة الشرائیة والاستعداد لاستخدامها - 

   مفهوم تجزئة السوق :ثانیا    

عملیة تقسیم السوق إلى مجموعات " تعرف الجمعیة الأمریكیة للتسویق تجزئة السوق على أنها   

واضحة على أساس المشترین أو المستهلكین الذین هم بحاجة إلى منتجات متباینة ومزیج تسویقي 

  .3"صائص وسلوكات مختلفةمختلف، بمعنى تصنیف المستهلكین إلى مجموعات تتمتع باحتیاجات وخ

عملیات تقسیم السوق الشامل للسلع والخدمات إلى أجزاء "على أنها تجزئة السوق كما تعرف   

تلك الأسواق التي تتضمن في أجزائها "وعرفت أیضا بأنها  ."صغیرة تكون مجموعات متجانسة داخلیا

على أكثر من مشتري ویختلفون فیما بینهم من حیث الاحتیاجات، الموارد، المواقف في الشراء، التجارب 

  .4"التسویقیة، وأي من هذه المتغیرات یمكن أن تستخدم في عملیة تجزئة السوق

عني عملیة تقسیم السوق إلى أقسام معینة ومحددة من خلال هذه التعاریف فان تجزئة السوق ت  

من العملاء، بحیث أن كل قسم یحتوي على مجموعة من العملاء الذین یتصفون بتشابه الخصائص 

  .والحاجات، بحیث یمكن لكل قسم التجاوب مع المزیج التسویقي الخاص به والمعد من طرف المؤسسة

                                                             
1 Robert Hirsish, Marketing, 2e edition, Baron's Educational Series, New York, 2000, p, 74. 

  .37بلحیمر إبراهیم، مرجع سابق، ص،  2
  .62، دار زهران للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، ص، ، استراتیجیات التسویقبشیر العلاق وآخرون 3
 .66ثامر البكري، مرجع سابق، ص،  4
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  معاییر تجزئة السوق :ثالثا

  .أهم المعاییر المعتمدة في تجزئة السوقبین یالجدول التالي    

 .المعاییر المعتمدة في تجزئة سوق المستهلك یبین) 3- 2(جدول رقم 

 

  

  

  

  

  

  

  

  

، الطبعة العربیة، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، استراتیجیات التسویقثامر البكري، : المصدر

  .67، ص، 2012عمان، الأردن، 

مختلفة، على اعتبار أن التوزیع الجغرافي یتم تقسیم السوق إلى مناطق جغرافیة : المعاییر الجغرافیة -1

للمستهلكین یحدد حاجاتهم ورغباتهم، ومن هنا تحاول المؤسسة تلبیة احتیاجات كل منطقة على حدا 

  .باعتبار اختلاف الحاجات والرغبات

یقسم السوق إلى أجزاء على أساس العمر، والجنس، وكذا الدخل، : المعاییر الدیمغرافیة والاجتماعیة -2

حالة الاجتماعیة، والمستوى التعلیمي، كل هذه المعاییر تلعب دورا هاما في تقسیم السوق فحسب معیار ال

الرجال فیعتبرون سوقا رئیسیا للسجائر وأدوات  أماالجنس فان النساء یعتبرن سوقا رئیسیا لمواد التجمیل، 

  .الحلاقة مثلا

  :الجغرافیة عاییرالم - أ

  المنطقة؛ -   

  حجم المدینة؛ -   

  المناخ؛ -   

 .الكثافة السكانیة -   

  :الدیمغرافیة والاجتماعیة عاییرالم - ب

  العمر؛ -   

  الجنس؛ -   

  الحالة الاجتماعیة؛ -   

  حجم الأسرة؛ -   

  الدیانة؛ -   

 .الدخل -   

  :المعاییر السلوكیة -د

  حجم الشراء؛ -   

  المنافع المتوقعة؛ -   

  الولاء للعلامة؛ -   

  .الذكاء -   

  :المعاییر النفسیة - ج

  نمط حیاة الفرد؛ -   

  الشخصیة؛ -   

  الحالة الصحیة؛ -   

  .الدوافع والھوایة -   
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نمط حیاته، الحالة الصحیة، وكذا هوایات بحیث تتمثل في شخصیة المستهلك و : المعاییر النفسیة -3

  .ودوافع المستهلكین، لتستطیع المؤسسة تقدیم منتجات لها خصائص تنسجم مع رغبات المستهلكین

  : 1وتعتبر الأكثر شیوعا واستخداما في تجزئة السوق وتتمثل في: المعاییر السلوكیة -4

ئة السوق تحدید المنافع الرئیسیة للمنتج، فمثلا حیث تتطلب تجز : المنافع المتوقعة من استخدام المنتج -أ 

معجون الأسنان یفضل بعض المستهلكین العلامات التي تعطي بیاضا ناصعا للأسنان، والبعض الآخر 

  .یفضل معجون الأسنان الذي یحمي الأسنان من التسوس

یتم الشراء كشراء إذ أن قرار الشراء یتأثر إلى حد ما بالمناسبة التي من اجلها : ظروف الشراء -ب 

  .المنتج كهدیة

  .قد یكون استخدام مكثف، أو قلیل، أو لا یستخدم أبدا: معدل الاستخدام - ج 

الأفراد الذین و حیث یمكن التمییز بین الأفراد الذین لدیهم ولاء قوي لعلامة واحدة، : الوفاء للعلامة -د 

م من علامة إلى أخرى، والأفراد الذین لیس لدیهم ولاء لعلامتین أو ثلاثة، والأفراد الذین یتحول ولاءه

  .لدیهم ولاء لأي علامة

   متطلبات تجزئة السوق :رابعا    

من اجل أن تقوم المؤسسة بتجزئة السوق یجب توفر عدة متطلبات یجب قیاسها أو تحدیدها   

  : 2لتبریر عملیة الدخول، وتتمثل هذه المتطلبات في

أن تكون السوق قابلة للقیاس من حیث الحجم، القوة، الشرائیة، والخصائص الأخرى التي یمكن  -   

  قیاسها؛

أن تكون السوق كبیرة ومربحة بما یكفي عند القیام بعملیة التقییم للبرنامج التسویقي الممكن اعتماده  -   

  وتنفیذه في تلك السوق؛

  وق بشكل فاعل عبر وسائل الاتصال المختلفة؛إمكانیة الوصول إلى ذلك الجزء من الس -   

مختلف عناصر برنامج المزیج التسویقي المقرر  إلىأن یكون السوق متنوع بحیث یمكن الاستجابة  -   

  تنفیذه في السوق؛

  .فاعلیة البرنامج المعد لتجزئة السوق من خلال قدرته على التطبیق وان یكون عملي عند التنفیذ -   

                                                             
 .236معیوف بوعلام، مرجع سابق، ص،  1

  .69ثامر البكري، مرجع سابق، ص،  2
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   مراحل تجزئة السوق :خامسا    

  :تمر عملیة تجزئة السوق عبر ثلاث مراحل یمكن توضیحها في الشكل التالي  

  .یوضح مراحل تجزئة السوق) 8- 2(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

Source: Guy Audigier, Marketing pour l'entreprise, Gualino, Paris, France, 

2003, p, 126.                              

  :1وتتمثل الخطوات الثلاث للقیام بتجزئة السوق في 

  مرحلة البحث: الخطوة الأولى

وتتم من خلال مقابلات واجتماعات مع المستهلكین لفهم أحسن لمحفزاتهم، قدراتهم وسلوكیاتهم    

من خلال المعطیات التي جمعت، وهذا بالاستعانة بإعداد استبیان حول قدرات هؤلاء المستهلكین، 

بأصناف وخواص المنتجات، وأهمیتها النسبیة، الشهرة، قدرات الاستغلال للمنتج، العادات المرتبطة 

  .المنتجات، والخصائص الأخرى

  مرحلة التحلیل: الخطوة الثانیة

فالمعطیات تخضع لتحلیل متغیراتها، ویكون بتحلیل التصنیفات المختلفة للكشف عن مختلف    

  .الأجزاء الحالیة، أو المحتملة، وإظهار التباین بین مختلف هذه الأجزاء

                                                             
 . 56احمد بن مویزة، مرجع سابق، ص،  1

 .تحلیل ھیكل السوق وفھم السوق - 1

تعریف متغیرات التجزئة وتقسیم السوق إلى أجزاء  - 2

  .حسب ھذه المتغیرات

التقسیم والتأكید على عملیة التجزئة من تقییم نتائج  - 3

  .وجھة نظر عملیة
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  تعریف الأجزاء: الخطوة الثالثة

وهكذا یحدد كل جزء على  الأجزاء من خلال القدرات والسلوكیات والخصائص الأخرىتعرف    

  .حدا ومختلف الخصائص والمتغیرات المكونة له

   أهداف تجزئة السوق :سادسا    

  :منح المؤسسة العدید من المزایا والتي تتمثل في إلىتهدف عملیة تجزئة السوق   

  تسهیل تحلیل الأسواق المعقدة وغیر متجانسة؛ -   

المساعدة على تحقیق التوافق بین كل من السلع والخدمات وحاجات ورغبات المستهلكین، ومنها  -   

  اختیار الأهداف التسویقیة؛

ام المعلومات التسویقیة، ومنه صیاغة ظالمساعدة على التدفق الأفضل للمعلومات وذلك بالرفع من ن -   

  استراتیجیات تسویقیة ناجحة؛

تمكین المؤسسة من تحدید الأهداف التسویقیة، تقییم الأداء، وهذا بالتوجه إلى القطاعات المربحة  -   

  .وتوظیف الجهود في خدمته

  :تحدید السوق المستهدف :طلب الثانيمال  

السوق إلى بعد تجزئة أو ما یسمى بالاستهداف التسویقي تأتي عملیة تحدید السوق المستهدفة   

  .لاختیار القطاع الأفضل موائمة للمؤسسة قطاع،، وتحدید هیكل الجذب لكل قطاعات سوقیة

  :  خطوات اختیار السوق المستهدف :أولا     

  :تمر هذه العملیة بمجموعة من الخطوات یمكن توضیحها في الشكل التالي  
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  .المستهدفیوضح خطوات اختیار السوق ) 9- 2(شكل رقم 

  

  

  

  

  

دار الحامد للنشر  ،- مدخل كمي وتحلیلي -إستراتیجیة التسویقمحمود جاسم الصمیدعي،  :المصدر

  .93، ص، 2000والتوزیع، عمان، الأردن، 

تبدأ عملیة استهداف السوق بالتركیز على حاجات السوق في الخطوة الأولى، وفي الخطوة الثانیة   

یتم اختیار أسس تقییم السوق حیث یمكن ذلك تقسیم السوق إلى قطاعات حسب الأسس المختلفة، أما 

الخصائص  الخطوة الثالثة فیتم فیها تحدید القطاعات السوقیة الممكنة، بحیث أن لكل قطاع سوقي نفس

یتم التنبؤ بحجم الطلب في كل قطاع،  الخطوة الرابعةلكي یستجیب للمزیج التسویقي الذي یقدم له، وفي 

  .حیث یتم تحدید احتمالات فرص البیع أمام جمیع البائعین لذلك المنتج

الخطوة الخامسة تتمثل في التنبؤ بنصیب المؤسسة في كل قطاع من المبیعات، وفي الخطوة   

یتم تحدید التكلفة والعائد من خدمة كل قطاع، أما في الخطوة السابعة فتتم مقارنة النتائج بین  التالیة

القطاعات المختلفة لمعرفة مدى ملائمتها لأهداف المؤسسة، بعد ذلك تأتي الخطوة الأخیرة وهي اختیار 

  .  1السوق المستهدف

   :معاییر اختیار السوق المستهدف :ثانیا

  :2القطاع السوقي المستهدف لا یتم إلا من خلال توفر متغیرات أهمهاإن اختیار   

الإستراتیجیة التسویقیة تنطوي في إطار الإستراتیجیة العامة، فالهدف : توافقه مع أهداف المؤسسة -  

  المحدد یجب أن یتوافق مع التوجهات الكبرى للسیاسة العامة المحددة من طرف مسیري المؤسسة؛

                                                             
دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  ،-مدخل كمي وتحلیلي -إستراتیجیة التسویقمحمود جاسم الصمیدعي،  1

  .93، ص، 2000
  .60احمد بن مویزة، مرجع سابق، ص،  2

تحدید النطاق  - 1

  السلعي

اختیار القطاعات  - 8

  السوقیة المستھدفة

تقییم مدى ملائمة كل  - 7

 لأھداف المؤسسةقطاع 

تقدیر التكالیف  - 6

  والعائد لكل جزء

التنبؤ بنصیب المؤسسة  - 5

  في كل جزء

التنبؤ بحجم الطلب  - 4

  في كل جزء

تحدید القطاعات  - 3

  السوقیة الممكنة

اختیار أسس  - 2

  تقییم السوق
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 أوالأجزاء التي تمتلك المؤسسة انطباعا حسنا  ىفالاختیار یقع عل: ع صورة المؤسسةالملائمة م -   

  متمیزا لصورتها التي تتم بعملیة مطولة من الأعمال التجاریة والاتصالیة وهذا ما یجب تقویته؛

اختیار الهدف، بحیث یكون  موارد المؤسسة تكون كقید طبیعي في: حجم ونمو الجزء المستهدف -   

  مع قدرات وموارد المؤسسة؛ یتوافق

وهو مرتبط بمجموعتین من المتغیرات المتداخلة، المجموعة الأولى تتمثل : احتمال نجاح المؤسسة -   

في عوامل القوة والضعف للمؤسسة والمنتج والمعروض، أما المجموعة الثانیة فتتمثل في التقبل المحتمل 

دها المستهلك المحتمل عند وهذا ما یؤدي تعریف المتغیرات التي یری ،للجزء السوقي المدروس لهذا المنتج

  .الخ...اخذ القرار الشرائي من بین هذه المتغیرات والتي منها السعر، الجودة، الأداء، جودة الخدمات

   استراتیجیات استهداف السوق :ثالثا    

للمؤسسة الخیار بین ثلاث استراتیجیات لاستهداف السوق هي إستراتیجیة التركیز وإستراتیجیة   

  .إستراتیجیة التمییزعدم التمییز و 

تستطیع المؤسسة أن توجه نشاطها إلى قطاع سوقي  ةمن خلال هذه الاستراتیجی :إستراتیجیة التركیز - 1

الیابانیة عندما دخلت السوق الأمریكیة " هوندا"واحد، وذلك بتقدیم مزیج تسویقي واحد، ومثال ذلك شركة 

مستهدفة  ،حجما من المنتجات الموجودة في السوق م، بتقدیمها لمنتجات اقل1959للدراجات الناریة عام 

القطاع السوقي الذي یتكون من الرجال ذوي الدخل المتوسط، ویقطنون خارج المدن، بحیث حققت حصة 

  .1منتصف الستینات 63%سوقیة عالیة تقدر بـ 

لقطاعات حسب هذه الإستراتیجیة، تقوم المؤسسة بطرح منتج واحد لكل ا :إستراتیجیة عدم التمییز 2-

ویتم التركیز على عناصر التشابه  ،السوقیة، حیث أنها تتجاهل الفروقات بین فئات السوق المراد استهدافه

اكبر من التركیز على عناصر الاختلاف في السوق، ومن خصائصها أنها غیر مكلفة، إلا أن المنتج لا 

  .یصمد كثیرا في وجه المنافسة الشدیدة

عني أن تستهدف المؤسسة قطاعین سوقیین على الأقل، وذلك باعتماد مزیج وت: إستراتیجیة التمییز 3-

تسویقي مناسب لكل قطاع سوقي، وتسمح هذه الإستراتیجیة للمؤسسة بزیادة رقم الأعمال، لكنها في 

المقابل تساهم في ارتفاع التكالیف لكل من البحث والتطویر، الإنتاج، التخزین، دراسة السوق، وفي اغلب 

  .تعطي هذه الإستراتیجیة مردودیة عالیة الأحیان

                                                             
  .231معیوف بوعلام، مرجع سابق، ص،  1
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للمؤسسة الانتقال من إستراتیجیة التركیز إلى إستراتیجیة التمییز والشكل التالي یوضح  هذا ویمكن  

  :ذلك

  .یوضح طریقة الانتقال من إستراتیجیة التركیز إلى إستراتیجیة التمییز) 10- 2(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

Source: Yves chirouze, Le marketing- études et stratégies-, Ellipses, Paris, 

France, 2003, p, 316.                                

   التموقع التسویقي :المطلب الثالث

یرجع مفهوم التموقع إلى أدبیات التسویق في سبعینات القرن الماضي، حیث كان یقصد به في   

، كون أكثر جلبا للانتباهتو البدایة وضع المنتجات في المحلات التجاریة ونقاط البیع بطریقة تشد الأعین 

التموقع "، بعنوان Al Riesو  Jack Troutظهر معنى جدید في كتاب أصدره كل من  1982وفي سنة 

لا یعني فقط ما تفعله المؤسسة لمنتوج ما،  وحسب ما جاء في الكتاب فان التموقع" معركة احتلال الذهن

ولكن ما تفعله المؤسسة في ذهن المستهلك المحتمل، فالتموقع إذن یقصد به الكیفیة التي ترغب المؤسسة 

  .في أن ینظر بها المستهلك المستهدف إلى منتجاتها، وللمكانة التي تحتلها المنتجات في ذهنه وانطباعه

  

 التسویق التركیزي

 التسویق التمییزي

 اختیار قطاع إضافي جدید

 تشبع القطاع السوقي المستھدف

تحسین الوضعیة التنافسیة من 

خلال زیادة الاستثمار في 

 القطاع نفسھ

الاستثمار في السوق مردودیة 

 أو القطاع المستھدف
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  التموقع التسویقيعملیة تعریف  :أولا    

إعداد تصور معین عن المنتوج "التموقع التسویقي بأنه  Al Riesو  Jack Troutكل من یعرف   

فضل ویتمیز عن المكان الذي یحتله المنافسون داخل ذهن وتفكیر أوعلامته بهدف إعطائه مكانا 

  .1"المستهلك

للمؤسسة لما تقدمه من منتجات وذلك كیفیة إدراك المستهلكین المستهدفین "كما یعرف على انه   

  " .مقارنة بما یقدمه المنافسین

وضعیة ) منتج، علامة أو مؤسسة(خیار استراتیجي یبحث عن إعطاء عرض " ویعرف أیضا انه  

  ".صادقة، مختلفة وجذابة في قلب السوق وذهنیة العملاء

ویقي هو سیاسة تتبعها المؤسسة التموقع أو التموضع التسیمكن القول أن  ریفاتمن خلال هذه التع    

دراك في ذهن المستهلك، كما أن التموضع هو خیار استراتیجي عام الإنطباع و الامن اجل التأثیر على 

  :2ولیس عنصر داخل سیاسة الترویج، وعملیة التموضع هي عملیة تسویقیة تهدف إلى

  إعطاء صورة مقبولة للمنتج أو العلامة؛ -   

  تجنب المنافسین؛ -   

  تقویة الولاء للعلامة أو المنتج؛ -   

  .الإحاطة بتطور الادراكات الذهنیة في السوق للعملاء -   

الأصالة، المصداقیة، الانجاز، : لوصول إلى التموضع الجید یجب الالتزام بشروط أهمهال هكما أن  

  .الحجم، الدیمومة، القبول والقبول الداخلي من طرف العمال

    عملیة التموقعمحددات  :ثانیا      

تطلعات الجمهور فیما یخص الفئة : لاختیار قاعدة تموقع المؤسسة وهي هناك ثلاث محددات  

التي ینتمي إلیها منتوجه، تموقع منتجات المنافسین في مقابل تلك التطلعات، المؤهلات والمواصفات 

ذي یحدد مكان التموقع الكامنة  في المنتوج، بحیث تكون هذه العوامل ما یسمى بالمثلث الذهبي ال

  :المطلوب والشكل التالي یوضح ذلك

                                                             
، مذكرة ماجستیر غیر منشورة، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم ، المسار التسویقي لاستهداف السوقطارق بلحاج 1

  .289، ص، 2007/2006التسییر، جامعة منتوري، قسنطینة، 
  .66احمد بن مویزة، مرجع سابق، ص،  2
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  .یوضح المثلث الذهبي للتموقع) 11- 2(شكل رقم 

  

  

  

  

Source: j.P. Helfer et Jaques Orsoni, Le Marketing, 7e édition, Vuibert, paris 

France, 2001, p, 734.                                              

  :یمكن مثلث التموقع المؤسسة من طرح ثلاث أسئلة أساسیة هي

  هل التموقع المختار یستجیب بشكل جید لتطلعات الجمهور المستهدف؟ -   

  ؟هل التموقع المختار متوافق مع المؤهلات الحقیقیة للعرض المقدم لذلك الجمهور -   

  هل التموقع المختار سیسمح للمؤسسة بالتمیز عن المنافسین؟   -   

  وقع عملیة التم مراحل: ثالثا    

 :1مراحل یمكن توضیحها فیما یلي بثلاثالتموضع التسویقي أو  التموقع تمر عملیة  

  :وتتعلق بالإجابة على عدة أسئلة منها: ملاحظة السوق والتشخیص :المرحلة الأولى

  تزدحم بالمنافسین؟هل السوق  - 

  ؟)الشهرة، تعداد العلامات المفضلة للمستهلكین وإمكانیة الإحلال(من هم المنافسون  - 

  كیف یحدد المشتري العلامات المتنافسة من واحدة لأخرى؟ - 

  هل الإدراك أو الانطباع هو نفسه لدى كل المشترین؟ - 

  هل المؤسسة في وضعیة مسیطرة؟ ما موقف المؤسسة؟ - 

  الوضعیات الشاغرة في السوق؟ وأین تغیب المنافسة؟ ما هي - 

  على أي أساس یقیم المشترون العلامات؟ - 

                                                             
  .68احمد بن مویزة، مرجع سابق، ص،  1

 تطلعات المستھلكین

 تموقع منتجات المنافسین خصائص المنتوج
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 تبحث المؤسسة عن أحسن ملائمة بین المفهوم، الهدف المحدد، :اختیار مفهوم المنتج: المرحلة الثانیة

  :الأهداف والوسائل الممكنة، ولهذا یجب الإجابة على الأسئلة التالیة

  د تموضع المنتج؟ما هي أبعا - 

  هل حجم السوق كاف لضمان المردودیة؟ - 

  ما هي ایجابیات التموضع مقارنة بالمنافسین؟ - 

 بمجرد تبني مفهوم المنتج وتموقعه في ذهن المستهلكین یتم مرافقته: العمل التجاري: المرحلة الثالثة

  . باختیار مزیج تسویقي ملائم لتطلعات ورغبات المستهلكین

   المزیج التسویقيتخطیط  :الرابعالمطلب   

یمثل المزیج التسویقي الأداة التنفیذیة لعملیة التسویق ككل، وهو جوهر إستراتیجیة التسویق   

المنفذة في السوق، وبالتالي فان القرارات المتخذة في مجال المزیج التسویقي تنصب أساسا حول فهم 

والمعمق للخصائص والصفات التي یتمیز بها  المؤسسة الدقیق للسوق المستهدف، عبر البحث الدقیق

السوق المستهدف عن غیره من حیث البیانات الدیمغرافیة، حاجات المشترین، تصمیم المنتج أو الخدمة، 

  .1الخ...المنافسة

   تعریف المزیج التسویقي :أولا     

 مجموعة الاختیارات التي توضح عرض المؤسسة للسوق"یعرف المزیج التسویقي بأنه   

  ."المستهدف

وكیف ) المنتج أو الخدمة(الخطة التي تحدد العرض الذي سیقدم للزبائن "كما یعرف كذلك بأنه   

مجموعة من العناصر "ویعرف أیضا المزیج التسویقي على أنه  ."التوزیع، و الترویج، التسعیرم تسی

والتي تستخدمها المؤسسة . السلعةالسلعة والسعر وطرق التوزیع وترویج : التسویقیة الخاضعة للرقابة وهي

  .2"للحصول على رد الفعل المناسب من السوق المستهدف

تتمثل هذه ) 4p(من خلال هذه التعاریف فان المزیج التسویقي هو عبارة عن أربعة عناصر   

هذه العناصر في شكل  العناصر في كل من المنتج والسعر والتوزیع والترویج، حیث تستخدم المؤسسة

  . للحصول على رد فعل مرغوب من طرف السوق المستهدف مزیج خاص بمنتج معین،

                                                             
  .72ثامر البكري، مرجع سابق، ص،  1
  .215مرجع سابق، ص،  ،فیلیب كوتلر وآخرون 2
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 إلى ولقد طور المزیج التسویقي بعد انتقال مفهوم التسویق إلى تسویق الخدمات من خلال إضافة  

وتتمثل  (7p)صبح المزیج یتكون من سبع عناصر یالأربع عناصر السابقة ثلاث عناصر جدیدة ل

  : 1العناصر الجدیدة في

ویقصد بها مستوى الكفاءة في تقدیم وعرض المنتج أو الخدمة  :)مراحل تقدیم الخدمة( العملیات -

  ویكون هذا الأمر اقل أهمیة بالنسبة للمنتجات المادیة؛

وهم كافة الأفراد الذین یشاركون بشكل مباشر في عملیة الاتصال  :)الخدمة امقدمو ( المشاركون -

  بالمستهلكین؛

وهو اهتمام رجال التسویق لإكساب الخدمة المستوى المناسب من النوعیة، بما یجعلها  :المادي الدلیل -

  .أن تكون اقرب للعنصر المادي من خلال الأدوات والتجهیزات المستخدمة في إنتاج الخدمة

  :ضیح عناصر المزیج التسویقي في الشكل التاليویمكن تو 

  .یوضح عناصر المزیج التسویقي) 12- 2(شكل رقم 

  

  

  

  

 

 

 

  

، دار المسیرة للنشر التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  :المصدر

  .302، ص، 2011والتوزیع، عمان، الأردن، 

                                                             
1   Richard Wilson and others, Strategic Marketing Management- Planning, implementation 

& control, 3rd edition, Linacre House, Jordan Hill- Oxford, London, 2005, p, 170. 

 المنتج

 الماديالدلیل  الناس العملیات

 التسعیر التوزیع الترویج

 المزیج التسویقي التقلیدي

 المزیج الموسع للخدمات

  المزیج التسویقي للخدمات
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   المنتجإستراتیجیة  :ثانیا    

یعتبر المنتج قلب إستراتیجیة التسویق، فنجاح المنتج في السوق یدل على نجاح الإستراتیجیة   

  :1التالیة والمنتج هو محصلة تفاعل العوامل. التسویقیة

  في شكل المادة الأولیة؛: الأرض - 

  البدني والذهني؛: العمل - 

  في شكل الآلات وأصول مادیة ومعنویة؛: رأس المال - 

  .قدرة التولیف بین العناصر والأهداف: التنظیم - 

  ).خدمة(في شكل معنوي سلعي، أو ) جمنت(ومحصلة هذه العوامل تكون في شكل مادي 

  : مفهوم المنتج .1 

أي شيء مادي أو غیر مادي یمكن الحصول علیه من خلال عملیة "عرف المنتج على انه   

 ."حزمة من الصفات الممیزة والتي تتضمن الجانب المادي وغیر المادي"، كما عرف على انه "التبادل

خلیط من الخصائص الملموسة وغیر الملموسة والمتضمنة تشكیلة "وفي تعریف اشمل یعرف المنتج بأنه 

من الصفات التي تمیز المنتج عن غیره وما یقدمه البائع من خدمات والتي بمجملها تخلق الإشباع 

  .2"والرضا لدى المشتري

ر الملموسة بما في ذلك العبوة مجموعة من الصفات الملموسة وغی"المنتج بأنه  Stantonوعرف   

واللون والسعر وسمعة ومكانة كل من المؤسسة المنتجة والبائع وخدمات المنتج والبائع التي یقبلها 

  .3"المشتري كعرض مشجع

من خلال هذه التعاریف فان للمنتج عدة أبعاد وخصائص تدور حولها إستراتیجیة المنتج، منها   

والشكل  ).شهرة البائع، الضمان، السعر(وغیر المباشرة ) الجودة، العبوة العلامة،(ذات العلاقة المباشرة 

  :خصائص المنتجالتالي 

  

  

  

                                                             
  .203، مرجع سابق، ص، التسویق الاستراتیجي، وآخرونیحة عیسى  1
  .252ثامر البكري، مرجع سابق، ص،  2
  .305محمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف، مرجع سابق، ص،  3
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  .یوضح الخصائص التي یتكون منها المنتج) 13- 2(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

، الطبعة العربیة، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، استراتیجیات التسویقثامر البكري،  :المصدر

  .253، ص، 2012عمان، الأردن، 

   :التخطیط للمنتجات الجدیدة .2

محسنة أو معدلة أو جدیدة لإرضاء إن نجاح أي مؤسسة یرتبط بقدرتها على إنتاج منتجات   

العثور على فكرة أو منتج جدید بغرض إضافته لمزیج المنتجات لیس  إلا أن ،رغبات المستهلكین

بالبساطة التي قد نتصورها، حیث تتصف هذه الخطوة بالصعوبة وتتطلب الكثیر من الفحص والتمحیص 

وترجع هذه الصعوبة إلى الكثیر من العوامل . قبل اتخاذ قرار بشان ما یجب أن یضاف من المنتجات

  :1منها نذكر

العقود الأربعة الأخیرة أوجدت للإنسان عددا لا یحصى ولا یعد من ف ،نبع الأفكار الجدیدةنضوب م -  

الخ، أدى هذا إلى شح في الأفكار ...الاختراعات الجدیدة مثل السیارة والطائرة والتلفاز وأجهزة الكمبیوتر

  الجدیدة التي تكون متمیزة عن غیرها؛

من خلال تحدید مواصفات المنتج بداعي حمایة البیئة مثلا،  وجود كثیر من اللوائح والشروط الحكومیة - 

  ، ما یثبط عزیمة المؤسسات عن الإنتاج؛كالیف في الإنتاجما یؤدي إلى زیادة الت

                                                             
  .119، ص، مرجع سابقعامر عبد الله موسى،  1

 ؟المنتج

 السعر

 الخصائص المادیة
 شھرة البائع

 الضمانات

 العلامة اللون

 الجودة العبوة

 التصمیم خدمات ما بعد البیع
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ارتفاع تكالیف عملیة البحث عن أفكار أو سلع جدیدة لإضافتها إلى الخلیط السلعي، نظرا لما تحتاجه  - 

  كار من اجل اختیار فكرة واحدة مناسبة؛هذه العملیة من استقصاء لمئات الأف

من المنتجات الجدیدة  40%ارتفاع نسبة فشل المنتجات الجدیدة، حیث أوضحت دراسات أمریكیة أن  - 

  فشلت ولم تحقق الهدف من إنتاجها؛

 الأسواقنجاح المؤسسة في تقدیم منتج جدید في السوق ستؤدي المنافسة الشدیدة القائمة في كثیر من  - 

إلى محاكاة المنافسین لهذا المنتج في حال نجاحه، بحیث یعجز المنتج الجدید عن تغطیة تكالیف 

  . التخطیط وخطوات إظهار المنتج إلى حیز الوجود

  : 1وتتمایز المنتجات الجدیدة في درجة جدتها بالنسبة للمؤسسة لهذا نجد الأنواع التالیة

  اقا جدیدة لم تكن معروفة من قبل؛وهي التي تخلق أسو  :منتجات جدیدة بالمرة -

  والتي تسمح للمؤسسة من دخول الأسواق القائمة فعلا بهذه المنتجات؛ :خطوط منتجات جدیدة -

حیث یتم إضافة منتجات جدیدة إلى المنتجات المماثلة الموجودة  :إضافة إلى خطوط المنتجات القائمة -

  والتي تسوقها المؤسسة؛

  بحیث تقوم المؤسسة بإدخال تحسینات على منتجاتها القائمة؛ :الموجودةتحسین ومراجعة المنتجات  -

وهذا عن طریق توجیه المنتجات الموجودة حالیا لتخدم أسواق  :إعادة تحدید موقع المنتج من السوق -

  جدیدة أو التركیز على أجزاء معینة من السوق؛

بإدخال  ،تكلفة نتج للسوق لكن بأقلقیام بتقدیم نفس المعن طریق ال :تخفیض تكلفة إنتاج المنتج -

  .تحسینات في أسالیب وطرق الإنتاج والتسویق

  :2وتمر عملیة إطلاق منتج جدید بعدة مراحل هي  

هناك العدید من المصادر للحصول على الأفكار التي قد تصلح : مرحلة البحث عن الأفكار - 1

كل هذه  الخ،...البحوث الوثائقیة، المنافسون، الموزعین، الممثلین، المدیریة العامة، كالعملاء كمنتجات،

  .دیدةالمصادر تشارك في الإمداد بأفكار ج

بحیث یتم تصفیة الأفكار الجذابة من بین الأفكار المطروحة، من اجل دراسة : تصفیة الأفكار - 2

  .ردها ومعرفة عوامل نجاح كل فكرةإمكانیة توافقها مع أهداف المؤسسة وموا

                                                             
  .36احمد بن مویزة، مرجع سابق، ص، 1

2 Marc Vandercammen, Marketing -l'essentiel Pour Comprendre, Décide, Agir-, De 

Boeck, Bruxelles, Belgique, 2002, P P, 326-327. 
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  .رحلة یتم تحویل الفكرة إلى نموذجفي هذه الم: نموذجتنمیة واختیار ال - 3

إستراتیجیة إطلاق المنتج الجدید وتحدید  فمن خلال تعری: إعداد الإستراتیجیة التسویقیة للمنتج - 4

السوق المستهدف وتموضع هذا المنتج، وتعریف الأهداف المنتظرة في شكل رقم أعمال، حصة سوقیة، 

  .الخ...أرباح

من خلال الإستراتیجیة المحددة، یتم دراسة الأبعاد التجاریة، المالیة والاقتصادیة : قتصاديالتحلیل الا - 5

  .وهذا بتقدیر المبیعات، التكالیف والأرباح

في هذه المرحلة یتم تحویل المنتج إلى نموذج اختباري، من اجل تجربته للتحسین من : إعداد المنتج - 6

  .الخ...ن باختیار الاسم، التغلیفجودته الوظیفیة والقبول لدى المستهلكی

وهي المرحلة الأخیرة في تنمیة المنتج، وتستلزم هذه المرحلة التحرك الفعلي والعملي : إطلاق المنتج - 7

  .لتحدید وقت ومكان الإطلاق المناسبین والأسواق التي ستكون فیها عملیة الإطلاق

  : نتجالاستراتیجیات التسویقیة خلال مراحل دورة حیاة الم .3  

، كل مرحلة تختلف عن رأینا في المبحث الأول أن المنتج یمر بأربع مراحل خلال دورة حیاته     

الأخرى لذا یتوجب على المؤسسة أن تضع لكل مرحلة من دورة حیاة المنتج إستراتیجیة تسویقیة مناسبة 

  :1وطبیعة المرحلة التي یمر بها المنتج و سنوضح ذلك في ما یلي

في مرحلة الإطلاق أو التقدیم بإمكان المؤسسة أن تتبنى : طلاقاستراتیجیات التسویق في مرحلة الإ -أ

  :عدة استراتیجیات هي

تتضمن هذه الإستراتیجیة تقدیم منتج جدید بسعر عال وبترویج كثیف : إستراتیجیة الكشط السریع * 

ء من التكالیف المرتفعة في مراحل ومستوى تطویر أعلى، فالمؤسسة تضع سعر عال من اجل استرداد جز 

  یر على تطویر المنتج لإقناع المستهلكین بمزایاه؛ج، كم تقوم المؤسسة بالإنفاق الكبتطویر المنت

وتتضمن تقدیم المنتج الجدید، بسعر مرتفع ومستوى أدنى من التطویر، : إستراتیجیة الكشط البطيء * 

للمنتج، بالإضافة إلى ذلك تحافظ المؤسسة على تكلفة  ویساعد السعر الأعلى على تشجیع التقبل السریع

  التطویر وتخفض كلفة التسویق؛

على  كبیرتتضمن هذه الإستراتیجیة تقدیم المنتج الجدید، وإنفاق : إستراتیجیة الاختراق السریع*  

  :التطویر، وتعد عاملا مهما لاختراق أسرع للسوق وتستخدم هذه الإستراتیجیة في الحالات

  یكون السوق كبیرا؛ -  

                                                             
  .311-315، مرجع سابق، ص ص، ، التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي،ردینة عثمان یوسف،  1
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  یكون السوق غیر مدرك للمنتج؛ -  

  عندما یكون معظم المشترین حساسین اتجاه السعر؛ -  

  عندما تكون منافسة شدیدة؛ -  

  .تدني تكلفة وحدة التصنیع بالمؤسسة -  

تتألف من تقدیم منتج جدید بسعر منخفض، ومستوى أدنى من التطویر، : إستراتیجیة الاختراق البطيء* 

حیث تساعد الأسعار الدنیا على قبول المنتج السریع، وتحافظ المؤسسة على كلفات تطویرها وذلك 

  :وتستخدم هذه الإستراتیجیة عندما. لتحقیق صافي أرباح اكبر

  یكون السوق واسعا؛ -  

  یكون السوق مدركا للمنتج كثیرا؛ -  

  یكون السوق حساسا تجاه الأسعار؛ -  

  .ةتكون هناك منافسة ضمنی -  

نجاح المنتج في مرحلة التقدیم یؤدي إلى دخول  إن :استراتیجیات التسویق في مرحلة النمو - ب

، خاصة بعد أن تتضح مؤشرات الطلب والمبیعات والتي تنعكس على منافسین جدد للسوق بنفس المنتج

یة من اجل هامش الربح، لذا ففي هذه المرحلة یجب على المؤسسة أن تتبنى إحدى الاستراتیجیات التال

  :الحفاظ على نمو سرع للسوق كلما أمكن ذلك

  تطویر نوعیة المنتج لإزاحة المنتجات المنافسة؛ -  

  تضیف المؤسسة نماذج جدیدة من المنتج؛ -  

الدخول إلى أجزاء جدیدة من السوق باستخدام منافذ توزیعیة جدیدة باتجاه زیادة رقعتها الجغرافیة  -  

  وزیادة حصتها السوقیة؛ 

  التركیز على وسائل الترویج وخاصة الإعلان التنافسي؛ -  

  .تخفیض الأسعار في الوقت المناسب لجذب الطبقة التالیة من المشترین الحساسین اتجاه السعر -  

  :في مرحلة النضج استراتیجیات التسویق -ج

تحدي بالنسبة تعتبر مرحلة النضج المرحلة الأطول بین مراحل نمو المنتج، هذا ما یجعلها أكثر   

، نظرا لما تحمله هذه المرحلة من منافسة شدیدة حیث تصل إلى ذروتها، كما لإدارة التسویق في المؤسسة

لذلك فان على المؤسسة أن تتعایش مع هذه الحالة وتحاول . أن الأرباح في هذه المرحلة تبدأ بالانخفاض

  :على الاستراتیجیات التالیةإبقاء المنتج في السوق قدر المستطاع ویكون ذلك بالاعتماد 
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  :تقوم المؤسسة بتوسیع سوق منتجاتها وهذا من خلال :تطویر السوق* 

  محاولة جذب غیر المستخدمین للمنتج باستعراض فوائد ومیزات المنتج؛ -  

  دخول قطاعات سوقیة جدیدة؛ -  

  . الحصول على زبائن المؤسسة المنافسة -  

، تیجیة زیادة المبیعات من خلال تغییر صفات وممیزات المنتجوتتضمن هذه الإسترا: تطویر المنتج* 

إلى زیادة الأداء الوظیفي للمنتج، أو إضافة صفات جدیدة في  وقد تأخذ عدة أشكال كتحسین الجودة

  الحجم والوزن والإضافات والملحقات؛

وهي الإستراتیجیة التي تنصب على إجراء تعدیلات على عناصر المزیج  :تطویر المزیج التسویقي* 

التسویقي المعتمدة وما یتوافق مع خصوصیة السوق المستهدف، هذا ما یزید من فاعلیة هذه العناصر 

  .1لمواجهة استراتیجیات المنافسین في ذات السوق لزیادة المبیعات أو المحافظة علیها

تتصف هذه المرحلة بتراجع الطلب على المنتج على  :مرحلة التدهور استراتیجیات التسویق في -د

الرغم من الجهود المبذولة في المجال التسویقي، مما یؤدي إلى خروج المنتج من السوق وتحول المؤسسة 

إلى إنتاج منتجات جدیدة تدخل بها السوق مرة أخرى، إلا أن وصول المنتج إلى هذه المرحلة لا یعني أن 

تمكن المؤسسة من تیجیة المقبلة هي حذف المنتج فقط وإنما یتم إتباع إستراتیجیة أخرى لكي الإسترات

  :الاستمرار في السوق وفي تقدیم المنتجات وذلك من خلال استخدام الاستراتیجیات التالیة

إستراتیجیة تقدیم منتجات جدیدة تنسجم وطبیعة الطلب في السوق والمتغیرات والتطورات الحاصلة في  -  

  السوق والمجتمع ككل؛

  .إستراتیجیة التنویع في المنتجات المقدمة وفي المنافع التي یحصل علیها الزبائن -  

  :إستراتیجیة التسعیر :ثالثا     

المؤسسة، لذلك فان عملیة التسعیر لیست عملیة سهلة أو  یؤثر السعر بشكل مباشر على أرباح  

روتینیة لدى إدارة التسویق، فهي تتسم بدرجة عالیة من التعقید والتداخل بسبب المتغیرات الكثیرة التي 

تتضمنها هذه العملیة، وفیما یلي سنحاول التطرق إلى جمیع جوانب عملیة التسعیر ابتداء بمفهوم 

  .أهم الاستراتیجیات التسویقیة الخاصة بالسعروأخیرا  ،ات عملیة التسعیر، أهدافه، خطو التسعیر

  

                                                             
 .270ثامر البكري، مرجع سابق، ص،  1
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   :مفهوم السعر .1     

  : تطرق خبراء التسویق إلى مفهوم السعر في عدة تعاریف نذكر البعض منها  

  التسعیر هو عملیة وضع قیمة نقدیة أو عینیة لسلعة أو خدمة یمكن استخدامها لتلبیة حاجة معینة،  -   

  .1وتتضمن هذه القیمة غالبا تكالیف الإنتاج والتكالیف التسویقیة مضافا إلیها هامش محدد من الربح 

یمثل السعر مجموع كل القیم التي یستند علیها المستهلك من خلال مقارنة فوائد الامتلاك، منافع  -   

  .2الاستفادة والاستخدام من السلعة أو الخدمة

ویعرف السعر على انه المقدار النقدي الذي یتطلب إنفاقه، لجلب تولیفة من المنتجات المقبولة  -   

  .3لإرضاء حاجة لمجموعة من المستهلكین المعینین في إطار مادي ونفسي معین

فیعرفان السعر على انه المبلغ الذي یطلب مقابل الحصول على  Armestrongو  Kotlerأما  -   

لخدمة، أو یمثل مجموعة القیم التي یتبادلها المستهلكون مقابل منافع حصولهم عل المنتج أو المنتج، أو ا

  .4الخدمة أو استخدامها والاستفادة منها

بناء على هذه التعاریف فان السعر یعبر عن مقدار نقدي معین یدفعه المشتري للبائع، نظیر   

  . لتبادلحصوله على منفعة من استخدام السلعة أو الخدمة محل ا

  :5هذا وتلعب عملیة التسعیر دورا مهما یتمثل في

  تمكین المؤسسة من الصمود بوجه المنافسة؛ -  

  تحقیق كمیة المبیعات المخطط لها؛ -  

  تساعد المؤسسة على التوسع والنمو والمحافظة على حصتها السوقیة؛ -  

  تدفع المستهلكین إلى شراء السلع والخدمات؛  -  

  .را ومباشرا في تنفیذ الأنشطة التسویقیة ونجاح إدارة التسویق في تحقیق أهدافهاتلعب دورا كبی -  

  

                                                             
  .134، ص، 1999، دار زهران، عمان، الأردن، استراتیجیات التسویقبشیر العلاق وآخرون،  1
، ص، 2005، دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، التسویق المصرفيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان،  2

106. 
3 Marc Vandercammen, Op cit, p, 330. 

  .319، مرجع سابق، ص، التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان،  4

 .321ص،  المرجع السابق، 5
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  : التسعیر أهداف .2     

  :1تهدف المؤسسة من خلال السعر إلى تحقیق عدة أهداف یمكن إیجازها فیما یلي  

ویعتبر بقاء المؤسسة واستمرارها الهدف الأول من خلال عملیة التسعیر، أي لابد  :الاستمرار والبقاء - 

  من وجود عائد ربحي نتیجة بیعها للسلع والخدمات لكي تتمكن من الاستمرار في العمل؛

  هدف المؤسسة الأخر هو تعظیم الربح لأصحاب المؤسسة وزیادته؛ :الربح - 

  للاستثمار للأشخاص المشاركین في الاستثمار؛ لابد من وجود عائد :عائد الاستثمار - 

الحصول على حصة سوقیة انطلاقا من السعر المحدد، لذلك فان المؤسسات  :حصة في السوق - 

  تتبنى أسعار إما للمحافظة على حصتها في السوق أو زیادة هذه الحصة؛

هناك من یبحث عن  بعض المؤسسات تركز على جودة منتجاتها، لأنها تدرك بان :قیادة الجودة - 

  الجودة العالیة ولدیه الاستعداد لدفع سعر أعلى من اجل الحصول علیها؛

من خلال طرح منتجات تهدف إلى إشباع حاجات ورغبات الأفراد وتقلیل : المسؤولیة الاجتماعیة - 

  الأضرار الاجتماعیة التي قد تنجم من خلال تقدیم المنتجات؛

إلا أن  ،تحقیق نمو اكبر لهالمؤسسات تهتم بالدخول إلى أسواق جدیدة جمیع ال: اختراق أسواق جدیدة - 

  من اجل رسم السیاسة السعریة المناسبة لها؛ ،هذا یتطلب منها دراسة حاجات ورغبات هذه الأسواق

على أساسها یتم وضع سعر المنتج لان ف ،تشكل التكلفة جزء أساسي في السعر: تغطیة التكالیف -

  .هامش الربح+ الإجمالیة التكلفة = السعر

  :خطوات عملیة التسعیر .3   

للوصول إلى سعر مناسب لمنتجات المؤسسة، على المؤسسة المرور بالخطوات الموضحة في   

  :الشكل التالي

  

  

  

                                                             
  .321- 320المرجع السابق، ص ص،  1
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  .یوضح خطوات عملیة التسعیر) 14- 2(شكل رقم 

  

  

  

Source: Philip Kotler, Bernard Dubois, Marketing Management, 10e édition, 

Publi Union, Paris, France, 2002, p, 465. 

على أساس التسعیر فیها هذا وتتم عملیة التسعیر بعدة طرق أو تقنیات فالطریقة الأولى یتم   

التكالیف؛ أما الطریقة الثانیة فالتسعیر یكون استنادا إلى المنافسین؛ وأخیرا الطریقة الثالثة حیث یكون 

  .التسعیر على أساس الطلب

  : أنواع استراتیجیات التسعیر .4    

وتتمثل هذه عموما هناك ثلاث استراتیجیات للسعر یمكن للمؤسسة أن تتبنى أو تختار إحداها   

   :1الاستراتیجیات في

وتستخدم هذه الإستراتیجیة بشكل عام عند تقدیم منتج جدید للسوق، والهدف : إستراتیجیة التغلغل - 1

منها هو التغلغل والنمو في السوق والحصول على اكبر حصة سوقیة، وتكون هذه الإستراتیجیة مناسبة 

  :في الحالات التالیة

  إذا كان السوق ذو حساسیة عالیة في نمو الأسعار؛ -  

  مدى ملائمة المنتج للإنتاج وفق اقتصادیات الحجم؛ -  

  .عندما یكون السعر المنخفض عاملا غیر مشجع لظهور المنافسة الفعلیة أو المحتملة - 

اعات معینة تعتمد هذه الإستراتیجیة على تقدیم منتجات بسعر مرتفع لقط: إستراتیجیة كشط السوق - 2

في  ربح ممكن منتجات، والهدف من ذلك تحقیق اكبرمن المستهلكین القادرین حالیا على شراء هذه ال

تتمكن الفئات الأخرى من شراء المنتجات، أي  ثم تقوم بعد ذلك بتخفیض السعر لكيالأجل القصیر، 

  :التالیة الدخول في أجزاء سوقیة أخرى، وتكون هذه الإستراتیجیة ملائمة في الحالات

  وجود عدد من المشترین من ذوي الطلب غیر المرن نسبیا؛ -  

                                                             
  .222-221الصمیدعي، مرجع سابق، ص ص، محمود جاسم  1

 الأهداف تحدید-1

 اختیار طریقة التسعیر -4

 تقدیر التكالیف -3 تقییم الطلب -2

  اختیار السعر النهائي-5

 ینتحلیل المنافس -4
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في حالة الإنتاج مرن التوزیع المرتبط بإنتاج حجم صغیر تكون غیر عالیة جدا، بحیث أن فائدة  -  

  تحدید السعر تأتي متوافقة مع السعر الذي یكون المشتري مستعد لدفعه في السوق؛

لمنافسین، لان السعر المرتفع یشجع المنافسین على تقلید المنتج في حالة وجود خطر ضعیف من ا -  

  . أو لدخول القطاع السوقي على عكس السعر المنخفض الذي لا یشجع المنافسین على دخول السوق

تصلح هذه الحالة عند وجود مؤسسة مقبولة بشكل عام من قبل بقیة : إستراتیجیة قیادة السعر - 3

  .للأسعار، حیث تتكفل هي بتحدید السعر في السوق المؤسسات لاعتبارها القائد

  إستراتیجیة التوزیع :رابعا   

، وهذا في الوقت المناسب، الجمهور المستهدف إلىمن خلال التوزیع یتم توصیل المنتجات   

والمكان المناسب، ومن خلال قنوات مختلفة تختارها إدارة التسویق في المؤسسة، وللتعرف على أساسیات 

  .إستراتیجیة التوزیع سنتعرض إلى مختلف الجوانب  المتعلقة بهذه الأخیرة

   :ووظائفه تعریف التوزیع .1     

جریان مادي للسلع من القنوات أو انه تلك النشاطات التي "التوزیع على انه  McGarthyعرف   

تجعل المنتج متوفر للمستهلك متى ما طلبه وفي المكان الذي یطلب فیه، أو انه عملیة انسیاب السلع 

ویعرف التوزیع  .1"والخدمات التي تشارك فیها المؤسسة والأشخاص وانتقالها من المنتج إلى المستهلك

للمكان المناسب، بكمیات كافیة، بالاختیار المطلوب، والوقت استدراج المنتجات "على انه  ضاأی

  .2"المناسب، ومع الخدمات الضروریة لبیعها واستهلاكها، أو حفظها إذا اقتضى الأمر ذلك

مجموعة الأنشطة التي تتم منذ الوقت الذي تدخل فیه "فیعرف عملیة التوزیع بأنها  Kotlerأما   

أو النهائي إلى المخزن التجاري أو المحول الأخیر حتى الوقت الذي یستلمها  الأخیرلعة بشكلها الس

  .3"المستهلك

من خلال التعریفات السابقة یمكن القول أن التوزیع هو مجموع الأنشطة أو الحلقات المتسلسلة،   

لكل نشاط أو حلقة وظیفة أو عمل، حیث تعمل جمیعها على جعل المنتج اقرب للمستهلك، في الوقت 

                                                             
  .244محمود جاسم الصمیدعي، مرجع سابق، ص،  1

2 Jacques Lendrevie et Denis Lindon, Mercator, 6e édition, Dalloz, Paris, France, 2000, P, 

115. 
3 Philip Kotler et Bernard Dubois, Op, Cit, P, 197. 



 تحقیق الأهداف المالیة للمؤسسةفي  أهمیتهاو عملیة التخطیط للإستراتیجیة التسویقیة               الفصل الثاني      

109 
 

حفیزهم على والمكان المناسبین، بالإضافة إلى الكمیة المناسبة، والغایة من ذلك إرضاء المستهلكین وت

  .شراء المنتج

  :1هي مقسمة إلى قسمین ویقوم التوزیع بتأدیة مجموعة من الوظائف  

  :وتتمثل هذه الوظائف في :وظائف مساعدة لعملیة التبادل -أ

  من اجل تسهیل عملیة اتخاذ القرارات؛ صنیفهاتمن خلال جمع المعلومات و : البحوث -    

  الإدراك والقبول للمنتج المعروض؛وذلك من اجل تطویر بناء : الترویج -    

  من اجل الوصول إلى المستهلك المرتقب وبناء علاقات تبادلیة معه؛ :الاتصال -    

  ویعني ملائمة شكل المنتج مع احتیاجات المستهلكین ورغباتهم؛ :الربط والجمع -    

  ؛وشروط نقل الملكیةمن اجل الوصول إلى اتفاق بین البائع والمشتري حول السعر،  :التفاوض -    

  .خدمة المستهلكین قبل وبعد الخدمة: الخدمة -    

  :وتتمثل في ما یلي :وظائف أساسیة في التوزیع -ب

  ویتلخص في وظائف النقل، التخزین، والتفریغ؛ :التوزیع المادي -    

  من خلال بناء میزانیة لتحدید نفقات التوزیع، وتسییرها بشكل سلیم؛ :التمویل -    

  .وتعني تحمل مخاطرة القیام بالوظائف التوزیعیة السابقة: المخاطرة -    

  : قنوات التوزیع .2    

مجموعة المتدخلین الذین یتكفلون بأنشطة التوزیع والتي تعمل على "تعرف قنوات التوزیع بأنها   

  .2"تمریر المنتج من حالة الصنع إلى حالة الاستهلاك

من أماكن الإنتاج إلى توصیل المنتج بالقنوات التوزیعیة هم الوسطاء الذین یقومون  إذن  

المستهلكین، وقد تقوم المؤسسة بعملیة التوزیع وحدها أو باستخدام عدة وسطاء، وعموما توجد عدة 

  :  مستویات للقناة التوزیعیة والشكل التالي یوضح ذلك

  

  

    

                                                             
 .26-24، ص ص، 1999، الأردن، دار وائل للنشر، عمان، القنوات التوزیعیة إدارة، الضمورهاني حامد  1

2 Philip Kotler et Bernard Dubois, Marketing Management, 10e édition, Publi Union édition, 

Paris, France , 2002. P, 496.   
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  .التوزیعیوضح مستویات قناة ) 15- 2(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

Source: Philip Kotler et Bernard Dubois, Marketing Management, 10e édition, Publi 

Union, Paris, France , 2002. P, 496.   

ومن اجل اختیار قنوات التوزیع لمنتج المؤسسة لابد وان تقوم بدراسة تحلیلیة للسوق والسلع     

  : 1والوسطاء من خلال النظر للاعتبارات التالیة

طبیعة السوق، التمركز الجغرافي للسوق، حجم السوق، عادات  :الاعتبارات الخاصة بالسوق -أ 

  الشراء،كمیة وحجم الطلبیات؛

حجم وسمعة المؤسسة، الخبرة والكفاءة الإداریة للمؤسسة، الرقابة  :الاعتبارات الخاصة بالمؤسسة - ب 

  الدوریة المحكمة على منفذ التوزیع؛

الخدمات المقدمة من طرفهم، السیاسة المتبعة من طرف المنتج في : بالوسطاءالاعتبارات الخاصة  -ج 

  .تصریف المنتجات، حجم المبیعات المتوقعة، صافي الأرباح

  :2ثلاث أنواع هي إلىالقنوات التوزیعیة من حیث التغطیة السوقیة  وتقسم أنواع

یتم توفیر المنتج في عدد كبیر من المنافذ، ویصلح للسلع واسعة الاستهلاك، ویتم  :التوزیع المكثف -1

  استخدام متاجر التجزئة الصغیرة لخدمة هذا الغرض؛  

یتم توزیع المنتج على منافذ توزیعیة قلیلة منتقاة من بین بدائل عدة، ویتم الانتقاء  :التوزیع الاختیاري -2

وزع، وقدرته على خدمة السلعة، والتزامه بالسعر المحدد وغیرها من على أساس عدة معاییر كسمعة الم

  المعاییر؛

                                                             
  .46احمد بن مویزة، مرجع سابق، ص،  1
 .46المرجع السابق، ص،  2

  

  

 المنتج

  

  

 المستھلك

 تاجر الجملة

 تاجر التجزئة

 تاجر الجملة تاجر التجزئة

 تاجر التجزئة
تاجر نصف 

 التجزئة

تسویق  -
  مباشر

قناة ذات  -
  مستوى واحد

قناة ذات  -
  مستویین

قناة ذات  -

 ثلاث مستویات
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جغرافیة تتعامل معها  من خلال اختیار ممثل وحید للمؤسسة في كل منطقة :التوزیع الحصري -3

المؤسسة، وقد یكون التعامل على أساس عقد قانوني یجب من خلاله الالتزام بالبنود الواردة فیه سواء من 

  .یل الحصري أو المؤسسة المنتجةالوك

   رویجالت إستراتیجیة :خامسا    

 إلىعملیات الاتصال بین المؤسسة والمستهلكین، حیث یهدف  حلقة مهمة في یمثل الترویج  

وقد یكون الاتصال مباشرا من خلال فیه لقبوله واستخدامه،  والتأثیر، بالمنتجالمستهلك   وإقناع إعلام

فإستراتیجیة الترویج تمثل  ،وأدوات تنشیط المبیعات ،مباشر من خلال الإعلانات البیع الشخصي، أو غیر

عنصرا في اتخاذ القرار التسویقي والذي تتضمن مزیج مناسب من البیع الشخصي، الإعلان، تنشیط 

، وسنتطرق لمختلف الأبعاد المبیعات، المعارض التجاریة لاستخدامها في الاتصال مع المستهلكین

  :بالترویج في النقاط التالیةالمتعلقة 

  : وأهمیته مفهوم الترویج .1      

  : هناك العدید من التعریفات لمفهوم الترویج نذكر منها  

الجهد المبذول من جانب البائع لإقناع المشتري المرتقب بقبول "انه  ىعل Kerman هعرف  

  ".1معلومات معینة عن سلعة أو خدمة وحفظها في ذهنه بشكل یمكنه من استرجاعها

وتذكرة  وإقناع إعلام إلىذلك الجزء من الاتصالات الذي یهدف "كما عرف الترویج على انه   

  ".2المستهلك بالمنتج والتأثیر فیه لقبوله واستخدامه

وإقناعهم من اجل القبول فالترویج هو عملیة اتصالیة تنطوي على محاولات حث المستهلكین  إذن  

وتهدف المؤسسة من خلال الترویج إلى تحقیق العدید من الأهداف التي من خلالها . بالمنتج واستخدامه

  :3یمكن توضیح هذه الأهمیة فیما یليتتضح أهمیة الترویج و 

                                                             
 .294ناجي معلا، رائف توفیق، مرجع سابق، ص،  1
 .293، ص، 2003دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن،  ،-مفاهیم معاصرة-، التسویق الصحن وآخرونفرید  2
، 2010، دار المسیرة للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، تسویق الخدماتمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  3

 .286ص، 
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یعتبر الترویج من المصادر المهمة للمعلومات التي یرغب المستهلك الحصول : تقدیم المعلومات -1

 وإخبارهعلیها لكي تساعده في شراء ما یحتاجه من سلع وخدمات، حیث یتم تعریف المستهلك بالمنتج 

  .وحثه وإقناعه وترغیبه على الشراء

فمن خلال زیادة الطلب تزید المبیعات على وهو یعتبر الهدف الرئیس للترویج : زیادة الطلب -2

  .المنتجات

من خلال التقلیل من التقلبات في كمیة المبیعات الناتجة عن المنافسة أو لظروف : استقرار المبیعات -3

  .غیر محسوبة

  .تدعیم عمل البیع الشخصي ووكلاء البیع: التدعیم -4

لق صورة ایجابیة عن المؤسسة ومنتجاتها والمساعدة في تحسین تلك الصورة في أذهان المستهلكین خ -5

  .والأفراد

  : المزیج الترویجي .2     

العناصر التي تمثل الأداة المادیة لإیصال كما ذكرنا في السابق فالترویج عبارة عن مزیج من   

وتحقیق التأثیر المطلوب في السوق المستهدف، وتتمثل عناصر المزیج التسویقي  ،المعلومات عن المنتج

  :1الرئیسیة في ما یلي

الخدمات بواسطة جهة  أو، السلع الأفكارلترویج  الأجروهو أي جهد غیر شخصي مدفوع : الإعلان -أ 

  معلومة؛

 أوبیع سلع  أووهي مجموعة من الحوافز قصیرة المدى التي تشجع على الشراء : ترویج المبیعات -ب 

  خدمة؛

أي جهد شخصي لزیادة المبیعات في المؤسسة من اجل بناء علاقات مع الزبون : البیع الشخصي - ج 

  وزیادة المبیعات؛

ة ایجابیة جیدة في ذهنیة عن طریق الحصول على دعایة مفضلة وبناء صور : العلاقات العامة -د 

  الشائعات؛ إبطال إلى إضافةالجمهور 

  .من اجل الحصول على استجابة فوریة، وإقامة قویة ودائمة مع الزبائن: التسویق المباشر - ه 

                                                             
 .339- 338، مرجع سابق، ص ص، التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  1
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  : أنواع استراتیجیات الترویج .3     

  :1عموما تتلخص أنواع استراتیجیات الترویج في أربع أنواع هي  

بالتركیز على الوسائل الترویجیة  الإستراتیجیةالمؤسسة في هذه  قومت :الترویجیة إستراتیجیة الدفع -أ

الذین یساهمون في ) تجار الجملة(تقوم بتوجیه الجهود للموزعین كما  ،)الخ...الإعلانالبیع الشخصي، (

الزبائن، وفي ، حیث یقومون بدورهم بتوجیه الجهد البیعي إلى تجار التجزئة إلىتوجیه الحملات الترویجیة 

  .حوافز للعاملین في منافذ التوزیعهذه الإستراتیجیة تمنح الخصومات ك

حیث تقوم المؤسسة بالترویج والاتصال مباشرة مع المستهلكین، عبر  :إستراتیجیة الجذب الترویجیة - ب

وسائل الترویج المختلفة من اجل خلق الطلب المباشر من طرف الزبون، حیث یتم طلب المنتج مباشرة 

وتعتبر هذه الإستراتیجیة من الاستراتیجیات . عن طریق قنوات التوزیع لیصل إلى المؤسسة المنتجة

  .نتجین وكذا المستهلكین حیث تجذب الزبون وتدفعه لطلب المنتجالمألوفة لدى الم

الدعائي القوي في  الأسلوبعلى تبني  الإستراتیجیةتعتمد هذه : إستراتیجیة الضغط الترویجیة -ج

  .الحقیقیة من خلال التعریف بمنافع المنتج الأمثل الأسلوب هذا الأخیر ، حیث یعتبرالإقناع

الإقناع المبسط القائم على الحقائق، وهي لیست  تعتمد أسلوب: رویجيإستراتیجیة الإیحاء الت -د

بالضغط على الجوانب الدافعة والمثبطة في قضیة المنتجات، وتعتمد هذه الإستراتیجیة على جذب 

  .المستهلكین من خلال الحوار طویل الأمد ومن ثم جعلهم یتخذون قرار الشراء بقناعة تامة

   :العوامل المؤثرة في تحدید إستراتیجیة الترویج .4    

 تتمثلو  ،یجب مراعاتهاالتي لترویج هناك جملة من العوامل لعند اختیار الإستراتیجیة المناسبة   

  :2فیما یلي هذه العوامل

على المؤسسة مراعاة المخصصات المالیة المتاحة للنشاط الترویجي من اجل أن : حجم المیزانیة -  

  تتماشى وقدرتها المالیة؛ 

  ؛نوع المنتج -  

  ؛دورة حیاة المنتج -  

  ؛اتساع الرقعة الجغرافیة -  

                                                             
  .342- 341المرجع السابق، ص ص،  1
  .48، ص، 2008، الأردن، دار وائل للنشر، عمان، تسویق الخدماتهاني محمد الضمور،  2
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  ؛طبیعة السوق -  

  .الإدارةفلسفة  -  

  والرقابة علیها تنفیذ الإستراتیجیة التسویقیة: المطلب الخامس   

 هذه المرحلةمرحلة التنفیذ، وخلال  لإستراتیجیة التسویقیة تأتيابعد وضع اللمسات الأخیرة على   

مع الخطة  بالمقارنة تتم مراقبة وتقییم الإستراتیجیة التسویقیة من خلال ما تم تحقیقه في الواقع

      .الموضوعة

   الإستراتیجیة التسویقیة تنفیذ: أولا      

میزانیة التسویق، التنسیق بین عناصر المزیج التسویقي،  بالقیام بتحدیدتنفیذ الإستراتیجیة  یبدأ  

  .1الهیكل التنظیميوضع و 

الأهداف المسطرة الواجب یتوقف تحدید میزانیة التسویق على نسبة  :تحدید میزانیة التسویق - 1

أعمالها، ویتم تقسیمها على تحقیقها، وفي بعض المؤسسات یتم تحدیدها على أساس نسبة من رقم 

  .المنتجات، قنوات التوزیع، وأقسام السوق المختلفة

یختلف نوع التنظیم في المؤسسة حسب حجم المؤسسة : التنسیق بین عناصر المزیج التسویقي - 2

أهدافها  مئلایما منها للمؤسسة اختیار  بإمكانمن التنظیم  أنواعثلاثة  بین وتعدد نشاطاتها، وهنا نمیز

   : وتتمثل هذه الأنواع في

  التنظیم على أساس الوظائف؛ -  

  التنظیم على أساس المنتجات؛ -  

  .التنظیم على أساس السوق -  

   على الإستراتیجیة التسویقیة بةرقاال: ثانیا    

، فمن خلالها یتم تصحیح ترتبط كثیرا بالتخطیطو تعد الرقابة من الوظائف الرئیسیة في المؤسسة،   

الأخطاء التي ترتكب أثناء عملیة تنفیذ الإستراتیجیة التسویقیة، ووضع المؤسسة في المسار الصحیح 

  .لتحقیق أهدافها

                                                             
  .24، مرجع سابق، ص، التسویق الاستراتیجيیحة عیسى وآخرون،  1
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  : مفهوم الرقابة التسویقیة. 1      

لا یختلف مفهوم الرقابة التسویقیة عن مفهوم الرقابة بشكل عام من حیث الجوهر، فالرقابة ما   

وفقا و  ،التسویقیة تنفذ حسب المخطط لها الأنشطة أنمن  التأكدتلك العملیة التي یتم من خلالها  إلاهي 

المحددة للانجاز، وكذلك تشخیص الانحرافات والمعوقات التي تحول دون الوصول للأهداف  للمعاییر

مل بالاتجاه الصحیح المحددة لعملیة التنفیذ، واتخاذ الإجراءات التصحیحیة اللازمة لضمان استمراریة الع

ومن سمات الرقابة الإستراتیجیة أنها عملیة مستمرة لاكتشاف وقیاس الانحراف عن الخطط . والمرغوب

الموضوعة والنتائج المرغوبة، فهي تمثل الملجأ الأخیر للتأكد من الأداء والضمانة الأخیرة للوصول 

   .1للأهداف التسویقیة أو العامة للمؤسسة

  :أسس عملیة الرقابة التسویقیة الإستراتیجیة .2    

تهدف الرقابة إلى عدم الانحراف عن الأداء المستهدف، ویتم ذلك من خلال عناصر أساسیة   

  :تمثل أسس العملیة الرقابیة والجدول التالي یوضح ذلك

  . یوضح أسس عملیة الرقابة الإستراتیجیة التسویقیة) 4- 2(رقم  جدول

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

، دار المسیرة للنشر التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  :المصدر

  .92، ص، 2011والتوزیع، عمان، الأردن، 

                                                             
  .91، مرجع سابق، ص، التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  1

 الرقابة الإستراتیجیة التسویقیة

وضع المعالجات والحلول اللازمة  تحدید جوانب القوة والضعف

 لمعالجة الانحرافات والمشاكل

 للأنشطة التسویقیةتقییم الأداء  تقویم الأداء للأنشطة التسویقیة

مستوى الانجاز مقارنة مع الخطط 

 الموضوعة

 

متابعة مدة الالتزام بتنفیذ المعالجات 

 اللازمة

تشخیص الانحرافات والمعوقات 

 تواجه تنفیذ العملوالمشاكل التي 

 تصحیح مسار العمل

الخطط التسویقیة لكل عنصر من 

 المزیج التسویقي

  أهداف النشاط التسویقي

 )المزیج التسویقي(

 وضع معاییر لقیاس كفاءة الانجاز المهام التنفیذیة لكل نشاط تسویقي

 أهداف الإستراتیجیة التسویقیة
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   :الإستراتیجیةالتسویقیة أنواع الرقابة  .3   

الصمیدعي تقسیما لأنواع لرقابة التسویقیة من اجل الوصول إلى الأهداف المخططة، قدم   

  :الإستراتیجیة نوضحها في الجدول التالي

  .الرقابة التسویقیة الإستراتیجیة یوضح أنواع) 5- 2(جدول رقم 

  الهدف  طبیعتها  نوع الرقابة

  لتلافي الانحراف  ایجابیة/ وقائیة  الرقابة السابقة

  التنفیذ من الانحراف مراقبة  روتیني/ أثناء التنفیذ  الرقابة الجاریة

  مطابقة التنفیذ مع الخطط  بعد التنفیذ  الرقابة اللاحقة

  تأخذ أكثر من هدف  تأخذ أكثر من نوع من الرقابة  الرقابة المتعددة

  مراقبة الأداء للأنشطة الداخلیة  )طول الوقت(استمراریة   )التدقیق الداخلي( الرقابة الداخلیة

  مراقبة الأداء للأنشطة الخارجیة  )ضمن فترات محددة(دوریة )الخارجيالتدقیق (الرقابة الخارجیة 

  التأكد من الأداء  تأكیدیة/ وقائیة  الرقابة المفاجئة

  مطابقة ما تم تنفیذه وما سیتم  بین فترة وأخرى  الرقابة الدوریة

  مطابقة الأداء بشكل مستمر  استمراریة  الرقابة المستمرة

، دار المسیرة للنشر التسویق الاستراتیجيمحمود جاسم الصمیدعي، ردینة عثمان یوسف،  :المصدر

  .93، ص، 2011والتوزیع، عمان، الأردن، 

التحلیل الاستراتیجي وتحدید الأهداف الإستراتیجیة التسویقیة تأتي مرحلة  عملیة بعد مما سبق  

وضع الإستراتیجیة التسویقیة وتنفیذها والرقابة علیها، وهذا من خلال تحدید الأسواق المستهدفة ومن ثم 

ستراتیجیة التموقع، وبعد ذلك یتم وضع استراتیجیات المزیج التسویقي، لتأتي مرحلة التنفیذ والرقابة على الإ

  .التسویقیة

  وأهمیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي في تحقیقها الأهداف المالیة للمؤسسة :المبحث الثالث  

في تحقیق أهداف المؤسسة، خاصة المالیة  دور كبیر يتسویقیلعب التخطیط الاستراتیجي ال  

منها، حیث تمثل كل عملیة في تخطیط الإستراتیجیة التسویقیة خطوة نحو الأهداف المسطرة، من خلال 

كما أن للإدارة المالیة . 1الأسواقإدارة الطلب وتحدید التأثیر على مستوى وتوقیت ومكونات الطلب في 
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ما تقدمه للمؤسسة من خطط ومیزانیات  ، وهذا من خلالعن دور التسویق أهمیةفي المؤسسة دورا لا یقل 

ومن خلال هذا المبحث سنوضح العلاقة . وتقییم لقرارات التمویل وكذا تحدید الأهداف المالیة المستقبلیة

  .بین التخطیط الاستراتیجي التسویقي والأهداف المالیة

  في المؤسسةتها دورها وأهمیالمالیة  الإدارة: المطلب الأول    

تتعامل مع   ، كونهاؤسسةمن وظائف الم الأساسیة الوظائف إحدىالیوم المالیة  الإدارةتعد    

في العقود  أهمیتها، وقد ازدادت واستمرارها ؤسسةالمورد المالي الذي یشكل احد الدعامات لبقاء الم

 اریعالمشمختلف حدة المنافسة بین   نتیجة لتفاعل العدید من العوامل من بینها ارتفاع الأخیرة

المرآة التي یمكن من  أصبحتالمالیة من كونها  الأسواقتلعبه  أخذتتزاید الدور الذي و  ،الاقتصادیة

تكنولوجیا التطور الكبیر والمتسارع في ف .ؤسساتخلالها التعرف على المراكز المالیة والتشغیلیة للم

المالیة في تعظیم  دارةالإزیادة الدور الذي تلعبه   إلى أدىوانتشار استخداماتها  ،المعلومات والاتصالات

   .مؤسسةقیمة ال

  مفهوم الإدارة المالیة: أولا     

والأدوات التي  والإجراءاتعبارة عن مجموعة من الخطط "على أنها المالیة  الإدارةتعرف   

للحصول على الأموال بأقل التكالیف، واستثمارها بكفاءة عالیة لتحقیق أهداف تستخدمها المؤسسة 

  .1"المؤسسة في الحصول على الأرباح وتحقیق الاستمرار والنمو

تدفقات نقدیة ( الأموالتلك الوظیفة من وظائف المؤسسة التي تهتم بحركة  أنهاكما تعرف على   

ق أهداف المؤسسة والوفاء بالالتزامات المالیة في الوقت اللازمة لتحقی) داخلیة وتدفقات نقدیة خارجیة

  .المحدد، حتى لا تتعرض المؤسسة إلى عسر مالي، أي عدم القدرة على الإیفاء بالالتزامات المستحقة

على أنها الفعالیة المتعلقة بتخطیط وتجهیز الأموال ورقابتها  Dougall Guthman وعرفها  

الإدارة المالیة على أنها تلك الإدارة التي تلعب دورا مهما  Johnsonهذا وعرف . وإدارتها في المؤسسة

 أما. في التخطیط المالي وإدارة الموجودات ومواجهة المشاكل الاستثنائیة، لضمان استمرار بقاء المؤسسة

Weston & Brigham  فقد صورا الإدارة المالیة على أنها الإدارة التي تتكون من ثلاث أجزاء رئیسة من

ائف المدیر المالي وهي التخطیط والرقابة وإدارة رأس المال فضلا عن معالجة المشاكل المالیة وظ
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أن الإدارة المالیة هي تلك الإدارة المسؤولة عن اتخاذ القرارات الأساسیة   Van Horneویرى. المنفردة

  .  1الاستثمار والتمویل والتوزیع توالمتمثلة في قرارا

عبارة عن مجموعة عاریف فانه یمكن القول بان الإدارة المالیة هي من خلال ما سبق من الت  

 ،الأمواللهذه  الأمثلالاستخدام و  الأموال،من اجل الحصول على  ،الإداریةالتي تقوم بها الوحدة  الأنشطة

اتخاذ القرارات المتعلقة بالحصول و  تخطیط عملیة وبعبارة أخرى هي .المنشودة الأهدافمن اجل تحقیق 

بما یكفل تعظیم القیمة السوقیة والرقابة علیها بكفاءة  الأموالواستثمار هذه  الأمثلبالشكل  الأموالعلى 

البقاء والنمو ك مؤسسةل الأهداف العامةفي تحقیق  بالتالي المساهمةو  ،ثروة المساهمینتعظیم و  مؤسسةلل

  .الاستمرارو 

  الإدارة المالیة في المؤسسة وأهمیة دور: ثانیا    

یتضح دور الإدارة المالیة من خلال الوظائف التي تؤدیها لإدارة الأمور المالیة للمؤسسة بالتنسیق   

، ولكي للمؤسسةالإستراتیجیة الأخرى، وهذا من اجل تحقیق الأهداف المالیة والوظائف  الإداراتمع 

   :2تتحقق هذه الأهداف فان على الإدارة المالیة القیام بما یلي

نمط  إلىالخطط، وتعني عملیة التحلیل دراسة البیانات المالیة وتحویلها  وإعدادتحلیل البیانات المالیة  - 1

المطلقة، التي تفید معرفة الجوانب الایجابیة والسلبیة وتقییم الواقع  أوشكل من المعلومات النسبیة  أو

  .تساعد على التخطیط المالي أنها إلى بالإضافةالمالي والتشغیلي للمؤسسة خلال فترة زمنیة معینة 

المستقبلیة للمؤسسة، ویكون ذلك من  الأرباحوتحقیق  الأموالالتخطیط المالي للحصول على مصادر  - 2

 الإستراتیجیة الأهدافالطویلة ذات (الخطط المالیة الشاملة  وإعدادخلال التعرف على الاحتیاجات المالیة 

 الإدارةالوظائف التي تقوم بها  أهمد وظیفة التخطیط المالي من وتع .)التشغیلیة الأهدافوالقصیرة ذات 

طویلة الأجل الخاصة بالمؤسسة وعملیات التمویل في المستقبل المالیة نظرا لاشتراكها في رسم السیاسة 

  .سواء في المدى القصیر أو المتوسط أو طویل الأمد والنتائج المالیة المتوقع الحصول علیها

للأصول، وتوزیع هیكل الاستثمار للمشروع ویعني ذلك تحدید العناصر المكونة  الأصولتحدید هیكل  - 3

للاستثمار في  الأمثلفي الأصول قصیرة الأجل والأخرى طویلة الأجل، وبعد ذلك یتم تحدید الحجم 

                                                             
، محاضرات بشبكة وأهدافها ووظائفها والإدارات والعلوم المرتبطة بها، مفهوم الإدارة المالیة وتطورها مهدي الجبوري 1

، http://www.uobabylon.edu.iq/uobColeges/lecture.aspx?fid=9&lcid=38004 :جامعة بابل، الرابط

 . 25/11/2014: تاریخ التصفح
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دم متابعة تقا أهمیة إلى إضافةالمتداولة والثابتة التي تؤثر بنتائجها على مستقبل المشروع،  الأصول

 أواستبدالها وتجدیدها  إلىالثابتة ومدى مساهمتها بشكل كفؤ في العملیات التشغیلیة والحاجة  الأصول

وء ضیحدث مستقبلا في  أنوما یمكن  للأصولتوسیعها، ویكون ذلك عن طریق معرفة ما حدث سابقا 

  .المستقبلیة للمؤسسة الإستراتیجیةالخطة 

عة ومصادر التمویل، وترتبط هذه الوظیفة بتحدید العناصر التي تحدید الهیكل المالي للمشروع وطبی - 4

المالي،  یتكون منها الهیكل المالي من خلال دراسة الخصوم وحقوق الملكیة المعروضة في قائمة المركز

وتقییم واختیار وسائل التمویل المتاحة، حیث تعتبر هذه الوظیفة من أهم العملیات التي تؤثر على قوة 

  .لي والائتماني للمؤسسةالمركز الما

تحدید استخدامات المؤسسة والاستثمار الأمثل بأقل التكالیف وكیفیة معالجة المشاكل الطارئة من  - 5

  .خلال اختیار الوسائل الملائمة التي تتناسب مع طبیعة أنشطة المؤسسة وحجمها

ولعل أهم  المؤسسةهذا وتكمن أهمیة الإدارة المالیة من خلال ما یمیزها عن باقي وظائف   

  :خصائص  تمیزها عن باقي الوظائف ما یلي

بمعزل عن تصور أي نشاط تقوم به أي إدارة تفلا یمكن أن  ؤسسةتتغلغل في جمیع أوجه نشاط الم - 1

  .النواحي المالیة

 تتطلب الحذر الشدید في اتخاذ هذهفي اغلب الحالات لذا  ؤسسةالقرارات المالیة قرارات ملزمة للم - 2

  .القرارات

 الأجلالحصول على قرض طویل  ؤسسةبعض القرارات المالیة قرارات مصیریة فعندما تقرر الم - 3

  .لزوالوجودها قد یتعرض لفلم تستطیع سداده  إن فإنهالتغطیة هذا القرض  متلكاتهاورهن م

   .الرقابة والتوجیهمتابعة عملیة تنفیذ البرامج المالیة بعد التوزیع الأحسن للمسؤولیات، من خلال  - 4

  لمؤسسةا في المالیة العامة والخاصة للإدارة الأهداف: الثانيالمطلب    

من خلال دراسة وتحلیل محیطها  تعتبر الأهداف المالیة جزء من جملة أهداف تضعها المؤسسة  

الخارجي للتعرف على الفرص المتاحة والتهدیدات المتوقعة، وكذا دراسة بیئتها الداخلیة من اجل معرفة 

مكامن القوة والضعف داخل المؤسسة، وتكمن أهمیة هذا التحلیل في وضع أو تحدید أهداف واقعیة ولها 

ي المؤسسة كغیرها من الإدارات في المؤسسة بتحدید الأهداف وتقوم الإدارة المالیة فهذا قابلیة للتحقیق، 

تنقسم أهداف الإدارة المالیة إلى قسمین أهداف عامة وأهداف خاصة، حیث المتوقع الوصول إلیها،  المالیة
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تعبر عن أهداف المؤسسة ككل، أما الأهداف الخاصة فهي التي تخص الإدارة  هي التي فالأهداف العامة

  .تعكس كفاءة الأداء فیهاالمالیة والتي 

  :العامةلأهداف المالیة ا: أولا    

الأساس الذي تبنى علیه كل قرارات ) قیمة المؤسسة( الملاك یمثل هدفا تعظیم الربح وتعظیم ثروة  

، لذا فهما یمثلان أولویة الأهداف المؤسسة سواء كانت المالیة أو غیرها المرتبطة بالوظائف الأخرى

   .المالیةبالنسبة للإدارة 

  :لربحتعظیم ا - 1     

إحدى المؤشرات  الربح ویعد ،العائد الذي تحصل علیه المؤسسة نتیجة الاستثمارفي مثل الربح تی   

من  رباحالأاستمراریتها، وتقاس قدرة المؤسسة على تحقیق  ىالمهمة للحكم على كفاءة المؤسسة ومد

  .1خلال معرفة القدرة الایرادیة الناجمة عن الأنشطة التشغیلیة ومعدل العائد على الاستثمار

  :2ویواجه هدف تعظیم الربح العدید من الانتقادات منها  

واضحة حول المقصود  إجابةیعد هذا الهدف غامضا فهو لا یعطي  :غموض هدف تعظیم الربح - 

الطویل، وهل یتم اعتماد مقیاس مقدار  أوبتحقیق اكبر ربح ممكن، فهل المقصود في المدى القصیر 

، فقد یتم اعتماد معدل العائد أیضامعدل الربح نفسه یقاس بطرق مختلفة  أنو معدل الربح، كما الربح 

من هذه المعدلات تستخدم كهدف للمشروع العامل أو الثابت أو على حقوق الملكیة، فأي  المال رأسعلى 

  .وأي الأرباح یرغب في زیادتها

القیمة الزمنیة للنقود، ویفوت على  الربح حیث یهمل هدف تعظیم :عدم اخذ عامل الزمن في الاعتبار - 

انخفاض  إلى بالإضافةمحتملة،   أخرىللمشروع لتحقیق عوائد  الأولىالمؤسسة فرصة استثمار العوائد 

   .والتقلیل من درجة الخطرالتضخم  تأثیر

لا یأخذ هذا الهدف درجة المخاطرة وعدم التأكد للعوائد المتوقعة بعین  :إهمال عنصر المخاطرة - 

الاعتبار، وهذا یعني عدم الوصول إلى توافق بین العائد الفعلي مع العائد المخطط الوصول إلیه، وإذا تم 

م الواحد فان سیاسة توزیع الأرباح تسمح بتوزیعها لفترة احتساب هذا الهدف على أساس ربحیة السه

    .معینة، مما یعني تغیر الربح الموزع للسهم الواحد وهذا یؤثر على القیمة السوقیة للسهم
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   :تعظیم ثروة الملاك - 2     

، ویعتبر تعظیم الثروة هدف استراتیجي للمؤسسة ویقصد بذلك تعظیم القیمة السوقیة أو الحالیة  

یعمل على تعظیم القیمة الحالیة للاستثمارات من خلال اختیار المقترحات الاستثماریة التي تعظم القیمة 

، كما أن هدف تعظیم ثروة السوقیة للمؤسسة، وفي نفس الوقت یعد معیارا للأداء ومقیاس لكفاءة الإدارة

فتقییم المؤسسة في السوق یأخذ بالاعتبار الأرباح المتحققة  ،الملاك یتلافى عیوب هدف تعظیم الأرباح

فعلا والأرباح المتوقع الحصول علیها، والقیمة الزمنیة للنقود، إضافة إلى تقدیر مدى تواتر الإیرادات 

للمؤسسة ودرجة المخاطر التي یتعرض لها وسیاسة توزیع الأرباح، ومعدل العائد على الاستثمار والأرباح 

   .1وعائد السهم المتوقعة

من هدف تعظیم الربح نظرا  ملائما أفضل لإستراتیجیة المؤسسة هدف تعظیم ثروة الملاكف إذن  

  :2للعدید من الأسباب منها

فهو یعمل على تعظیم القیمة الحالیة لاستثمارات الملاك ، بإقرار  ،انه هدف استراتیجي طویل الأجل -أ 

فان الإستراتیجیة وفي ظل هذه  المقترحات الاستثماریة التي تزید من القیمة السوقیة للأوراق المالیة،

لذلك فهو یقارن بین العوائد المختلفة والمخاطر المصاحبة لكل  التأكدیعمل في ظروف عدم  يالمدیر المال

وعلى ضوء العلاقة بین العائد والخطر،  ،لا أووهل یوجد ما یبرر الاستثمار وتحمل المخاطر  ،امنه

  .ثروة الملاك في ظل مستوى مقبول من المخاطرتعظیم  إلىیمكنه وضع الاستراتیجیات التي تهدف 

یأخذ هدف تعظیم ثروة الملاك في الاعتبار أن الملاك یعطون أهمیة خاصة للتوزیعات النقدیة  - ب 

  .المنتظمة التي یحصلون علیها بصرف النظر عن حجمها وبذلك یتم جذب مستثمرین جدد

على العكس من هدف تعظیم الربح یأخذ هدف تعظیم ثروة الملاك في الحسبان حجم الأرباح،  -ج 

رجة التأكد من تحقیقها، فتتحقق ثروة المؤسسة عندما یفوق صافي القیمة الحالیة للتدفقات وتوقیتها، ود

النقدیة الداخلة صافي القیمة الحالیة للتدفقات النقدیة الخارجة، لان ثروة المؤسسة هي الفرق بین إجمالي 

  .القیمة الحالیة وتكلفة المؤسسة

  

  

                                                             
 .24المرجع نفسه، ص،  1
 ، مذكرة ماجستیر غیر منشورة، كلیة العلومتمویل المؤسسات الاقتصادیة الجزائریة وإشكالیةالسوق السندي مریم باي،  2

 .17 ،، ص2008-2007الاقتصادیة وعلوم التسییر، جامعة منتوري، قسنطینة، الجزائر، 
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  ةالأهداف الخاصة للإدارة المالی: ثانیا     

تتمثل الأهداف الخاصة للإدارة المالیة في السیولة  والملاءة والمردودیة، بالإضافة إلى هدفي   

  .النمو والاستقلالیة المالیة، حیث أن هذه الأهداف تعكس كفاءة الإدارة المالیة في المؤسسة

وهي قدرة المؤسسة على توفیر النقد لتسدید الالتزامات قصیرة الأجل المتوقعة وغیر  :السیولة - 1

حصول على الإیرادات بشكل طبیعي، المتوقعة في مواعیدها بكلفة مناسبة وبدون خسائر من خلال ال

قصیرة الأجل من شانه تعریضها لمخاطر الإفلاس، الالتزامات هذه عدم قدرة المؤسسة على مواجهة و 

    .الأمر الذي سینعكس سلبیا على القیمة السوقیة للسهم، ومن ثم ثروة الملاك وهو

وتعني قدرة المؤسسة على تسدید دیونها طویلة الأجل، وهي مؤشر مهم بالنسبة للمسیر : الملاءة - 2

فعدم قدرة المؤسسة على تسدید دیونها طویلة الأجل في تواریخ استحقاقها من شانه أن یؤدي إلى  ،المالي

ومثلما تعبر الأصول السائلة على درجة السیولة فان الأصول اقل سیولة هي الضمان لسداد . هاإفلاس

یمكنها من الاستدانة  كما أن قدرة المؤسسة على مواجهة التزاماتها یعد مؤشرا لصالحها ،الالتزامات الآجلة

  .مستقبلا

قدرة المؤسسة على تولید فائض، بحیث یعتبر الاستثمار ذا  أنهاتعرف المردودیة على  :المردودیة - 3

مردودیة في حالة ما نتج عنه  تدفقات نقدیة داخلة تزید عن التدفقات النقدیة الخارجة، وهو الهدف الذي 

  .استمراریتهاو أي مؤسسة من اجل ضمان بقائها  إلیهتسعى 

بحسب أنواع الفائض المعتمد، وكذا الوسیلة المراد قیاس فعالیتها ومن أهم المردودیة  أنواعوتتعدد   

  :أنواع المردودیة نذكر ما یلي

تعبر المردودیة التجاریة عن قیمة الهامش المتولد عن النشاط الاستغلالي المعبر : المردودیة التجاریة -أ

  .عنه عادة برقم الأعمال

  100× ) رقم الأعمال/ نتیجة الدورة الصافیة= (المردودیة التجاریة 

  

وتعبر عن فعالیة الوسائل الاقتصادیة للمؤسسة، أي مجموع موجوداتها : المردودیة الاقتصادیة -ب

  .بالنظر لنتیجة الدورة الصافیة

  100× ) مجموع الموجودات/ نتیجة الدورة الصافیة= (المردودیة الاقتصادیة 

  

  . وتقیس فعالیة الأموال الخاصة المستثمرة داخل المؤسسة: المردودیة المالیة - ج
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  100× ) الأموال الخاصة/ نتیجة الدورة الصافیة= (المردودیة المالیة 

  

یضمن لها  الأرباحمن  أدنىمن اجل بقاء المؤسسة ونموها یحتم علیها تحقیق حد  :هدف النمو - 4

وبالتالي توسیع نشاطها عن طریق توسیع وتجدید استثماراتها، وهو الأمر الذي ، مالها رأسرفع  إمكانیة

یحتم على المؤسسة الاستخدام الكفء لطاقاتها، بالإضافة إلى تجدید وتطویر وسائل الإنتاج لتحسین 

  .الإنتاجیة، وتحسین جودة منتجاتها لتكون قادرة على مواجهة المنافسة وتحقیق نسبة نمو مناسبة

الرفع من تمویلها تتمكن المؤسسة من التخلص من التبعیة للدائنین یجب علیها ل :تقلالیة المالیةالاس - 5

إلى ذلك، وهذا من اجل تجنب الالتزامات التي تنشأ عن عقود الخاص كلما سمحت لها الفرصة  أوالذاتي 

تحافظ على  أنمن شانها  لذا فان على المدیر المالي القیام بالإجراءات واتخاذ القرارات التي. الاستدانة

الاستقلالیة المالیة للمؤسسة وذلك من خلال القیام بتقدیرات وتنبؤات فیما یخص مردودیة المؤسسة ومقدار 

السیولة النقدیة الواجب الاحتفاظ بها بالموازاة مع ما یجب استثماره من اجل ضمان تحقیق عوائد مستقبلیة 

   .1على الاستثمارات

 .تحقیق الأهداف المالیة للمؤسسةفي التخطیط الاستراتیجي للتسویق  أهمیة: المطلب الثالث  

لهذه العامة  الأهدافوظائف المؤسسة فیما بینها من اجل تحقیق  أوتتكاتف جهود إدارات   

اعتماد الإستراتیجیة العامة للمؤسسة كمرجع لإعداد الاستراتیجیات الوظیفیة، ، وهذا من خلال الأخیرة

اعتماد التنسیق بین الوظائف المختلفة للمؤسسة والتغذیة العكسیة من اجل تحقیق الأهداف بالإضافة إلى 

هذا و وظیفة التسویق هي العامة للمؤسسة وخاصة المالیة منها، ولعل أهم وظیفة تلعب دورا مهما في ذلك 

  .تراتیجيالتخطیط الاسعملیة من خلال 

  :التخطیط الاستراتیجي التسویقي وتعظیم الربح :اولا  

من خلال المساهمة في زیادة في تعظیم ربح المؤسسة  التسویقي یساهم التخطیط الاستراتیجي  

مرتبطة بعدة عوامل تتحكم بها مثل الجودة والسعر، ومن اجل هذا  وزیادة المبیعاتمبیعات المؤسسة، 

                                                             
 .19مریم باي، مرجع سابق، ص،  1
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تعمل إدارة التسویق على تقدیم أفضل المنتجات أو الخدمات وبأسعار تنافسیة وبأقل تكلفة، وللنجاح في 

  :  1بما یليومن خلال التخطیط الاستراتیجي   هذه الأخیرةأداء مهمتها تقوم 

  ؛من اجل فهم وضعیة السوق توفیر بحوث التسویق والمعلومات التنافسیة -  

  ر وعمل نماذج للتسعیر تكون مبتكرة ومبنیة على القیمة؛تحلیل التكلفة والتسعی -  

  لجلب زبائن أكثر للمؤسسة؛ بناء العلامة التجاریة وهویة المؤسسة -  

  إنشاء تجزئة جیدة وكذلك الاستهداف الجید واستراتیجیات تثبیت صورة الشركة في ذهن الجمهور؛ -  

  لنهائیین؛برامج اتصالات تسویقیة قویة للوكلاء والمستخدمین ا -  

لیعرفوا هل حققوا و  لمعرفة متطلبات العمیل برامج تغذیة عكسیة قویة للوكلاء والتجار والعملاء -  

  الأهداف أم لا؛

 الحصول على یمكنها منالترویج لتمیز المؤسسة یساعدها في الحفاظ على زبائنها السابقین كما  -  

  ؛زبائن جدد

  استغلال مناسبات العملاء من اجل بناء علاقات عامة -  

  :)تعظیم ثروة الملاك( التخطیط الاستراتیجي التسویقي وزیادة نمو المؤسسة :ثانیا  

یتحمل التسویق والتسویق الاستراتیجي مسؤولیة كبیرة لتنمیة الأداء العالي للمؤسسة، فالمهارة   

إدارة الطلب وتحدید التأثیر على مستوى وتوقیت ومكونات الطلب والقوة الدافعة الرئیسیة للتسویق هي 

وتكمن أهمیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي في المؤسسة من خلال  .2سعیا وراء تحقیق أهداف المؤسسة

  :3اتجاهین هما

                                                             
فیصل عبد الله : ، ترجمة-كیف تنشئ الأسواق وتغزوها وتسیطر علیها-كوتلر یتحدث عن التسویق فیلیب كوتلر،  1

  .257- 250بابكر، مكتبة جریر، بدون سنة نشر، ص ص، 

-1990إسقاط على الوطن العربي للفترة ( في مسایرة العولمة الاقتصادیة  التسویق الاستراتیجي وأهمیتهمنیر نوري،  2

، ص، 2004/2005أطروحة دكتوراه غیر منشورة، كلیة العلوم الاقتصادیة وعلوم التسییر، جامعة الجزائر، ، )2000

145.  
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 لإستراتیجیةویتمثل دور التسویق في التخطیط  :الإستراتیجیةوحدة العمل / المؤسسة إستراتیجیة -أ

التسویقیة التي تتمثل في  الإدارةائف ظ، من خلال النظرة التقلیدیة لو الإستراتیجیةوحدة العمل / مؤسسةال

والمنافسین وبقیة عناصر البیئة الخارجیة، والتي تؤثر في  الأسواقتحلیل حاجات المستهلكین، حركة 

المؤسسة في الوقت الحاضر، والتنبؤ باتجاهات التغییر المحتملة في المستقبل، وهو ما یمثل عاملا مهما 

انه بموجب هذه المعرفة تتمكن  إذجدا في أي ممارسة لعملیة التخطیط الاستراتیجي في المؤسسة، 

للتخطیط  الأساسیة، التي تمثل الركیزة الفرص السوقیة المثلى أوختیار الفرصة المؤسسة من تحدید وا

ذلك یشترك  إلى إضافة، الإستراتیجیة أهدافهاالاستراتیجي، والتي من خلالها تتمكن المؤسسة من تحقیق 

اغة وحدة العمل الإستراتیجیة في وضع الأهداف وصی/ رئیس قسم التسویق مع الإدارة العلیا في المؤسسة

  .الإستراتیجیة الشاملة للمؤسسة وإستراتیجیة وحدة العمل الإستراتیجیة

إضافة لما سبق یتحمل مدیر التسویق مسؤولیة التخطیط الاستراتیجي  :السوق/ إستراتیجیة المنتج - ب

المنتج، من خلال اختیار السوق  إستراتیجیةضمن نطاق قسم التسویق في المؤسسة، إذ انه یقوم بوضع 

 الذيالتسویقیة، ومن ثم تطویر البرنامج التسویقي للمنتج  الأهدافالمستهدفة، وتحدید  سواقالأ أو

التسویقیة  الإستراتیجیةذلك یتولى مدیر المنتج تنفیذ  إلى إضافةیتضمن عناصر المزیج التسویقي، 

نتج، وصولا إلى وتمویل وتسویق الم إنتاجذات العلاقة بعملیات  الإداریةعلى الوحدات  والإشرافللمنتج، 

  .تحقیق الإشباع الأمثل لحاجات المستهلكین ورغباتهم في السوق المستهدف

   :1والعملیات الرئیسیة في الحصول والمحافظة على العملاء تتم كما یلي  

  :تمر هذه العملیة بثلاث خطوات هي: تحدید العملاء المرتقبین - أولا

  ؟ مؤسسةوماذا یشتري؟ ومتى وأین تبیع ال أي معرفة من یشتري؟ :تحدید السوق المستهدف -1

أن تستعمل  مؤسسةتستطیع ال :استنباط بدایات السعي لجلب العملاء عن طریق أدوات الاتصال -2

أدوات عدیدة لجمع أسماء عملاء مرتقبین، یمكنها استعمال الإعلان والبرید المباشر والتسویق عبر 

الهاتف ومعروضات المعارض التجاریة وبطرق تنشیط المبیعات والعلاقات العامة ووسائل الاتصال 

   .المختلفة

العملاء المشتبه فیهم وهم الناس أو هنا یجب التفرقة بین  :وصف بدایات السعي لإیجاد العملاء -3

أو خدمتها ولكنها لا تملك  مؤسسةالتي ربما تفهم على أن لدیها الرغبة في شراء منتج ال مؤسساتال

بین من هو بارد ومن هو دافئ ومن  مؤسسةوتمیز ال الوسائل والنوایا الحقیقیة للشراء، والعملاء المرتقبون؛

                                                             
  . 148- 146المرجع السابق، ص ص،  1



 تحقیق الأهداف المالیة للمؤسسةفي  أهمیتهاو عملیة التخطیط للإستراتیجیة التسویقیة               الفصل الثاني      

126 
 

وكل مندوب مبیعات یرید أن یبدأ كشف  رغبة واستعدادا للشراء،هو ساخن، والأخیر هو الأكثر قدرة و 

هو إمداد فریق المبیعات ببدایات ذات جودة عالیة  مؤسسةإن هدف ال .الساخنالعملاء المرتقبین بالنوع 

تقودهم إلى العملاء حتى یتمكن من استغلال وقته الثمین في عمل ما یستطیع عمله، بطریقة أفضل وهو 

  .البیع

یستطیع رجل المبیعات الجید أن یتصل بأفضـل العمـلاء المـرتقبین، بـدلا : البیع للعملاء المرتقبین -ثانیا

أي تحصـل علـى (AIDA من تحدید میعاد لزیارة العمیل المرتقب، واستعمال أسـلوب نمطـي مثـل نمـوذج 

ثــم دفعــه نحــو  )(desireثــم إثــارة الرغبــة  )(interestثــم إیجــاد الاهتمــام  attention)( انتبــاه العمیــل

، وتشمل كل مرحلة على عدد مـن الأسـالیب الفنیـة فـیمكن جـذب انتبـاه العمیـل بالادعـاء )(actionالفعل 

أن المنتج سیدر مالا ویوفر قدرا كبیرا من التكلفة ویمنح المشتري راحة البال ویساعده في الانتصـار علـى 

كـي لـه قصـص العمـلاء الآخـرین الراضـیین، المنافسین، ویحاول مندوب المبیعات اسـتثارة اهتمامـه بـان یح

وبالنســبة لاســتمالة رغبتــه یــذكر منــدوب المبیعــات أن المنــتج مســعر بعــد تخفــیض كبیــر للشــراء الأول وان 

العرض مقدم الیوم فقط، أخیرا ولدفع العمیل نحو الفعل یجیب مندوب المبیعات بعنایـة علـى كـل اعتـراض 

هــذه  AIDAإن طریقــة  .ا وقــع العمیــل ثــم لــم یكــن راضــیا تمامــاللعمیــل ویقــدم لــه ضــمانا بإرجــاع نقــوده إذ

تجعل مندوب المبیعات یتخذ المبادرة والتحدث بدرجة أكثر بدلا من الاستماع ویعرف كیـف یوجـه الأسـئلة 

ثـم یجـب علیـه بعـد  ،الجیدة وكیف یسـتمع ویـتعلم أن یتحـرك مـن الأشـیاء البدائیـة التـي تبـین قـدرات المـورد

وتنمیــة علاقــة طویلــة المــدى ومرضــیة  ،لیــذلــك أن یعمــل نحــو الحصــول علــى التــزام طویــل الأجــل للعم

ویجــب علــى منــدوبي المبیعــات تنمیــة مهــارة جیــدة فــي اســتعمال الهــاتف لدرجــة أنهــم یســتطیعون  للعمیــل،

تفضــل تكــوین مجموعــة للتســویق إكمـال عملیــة البیــع بــدون زیــارة العمیــل أبــدا، ونلاحــظ أن الشــركات الیــوم 

  .الهاتفي لتصل إلى العملاء المرتقبین خاصة الصغار منهم كوسیلة لاحتواء تكالیف البیع

آلات تصــویر والانترنــت، وفــي عهــد التجــارة الالكترونیــة الــذي نعیشــه ســیكون لأجهــزة الكمبیــوتر   

فیـــدیو معـــه ومـــع زملائـــه،  یمكـــن لمنـــدوبي البیـــع تحدیـــد موعـــد مـــع العمیـــل لإجـــراء مـــؤتمربحیـــث  ، أیضــا

وسـیرون بعضــهم الــبعض علـى الشاشــة، ویســتطیع منـدوب المبیعــات عــرض منتجـه علــى الشاشــة وســیحل 

وســیخفض  منــدوب المبیعــات المعتمــد علــى الكمبیــوتر محــل منــدوب المبیعــات المكلــف الــذي یســافر كثیــرا،

غلـــب منـــدوبي المبیعـــات فـــي الكمبیـــوتر أیضـــا التكـــالیف الأخـــرى التـــي تـــدعم منـــدوب المبیعـــات وســـیقوم ا 

ــازلهم مباشــرة دون الحضــور إلــى المكتــب أولا، وســیكونون مهــرة فــي  المســتقبل ببــدء عملهــم البیعــي مــن من

                                                             
 الأحرف الأولى من المصطلحات الإنجلیزیة التالیة:  attention- interest – desire - action 
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الاتصــال عبــر فــاكس وفــي الحصــول علــى المعلومــات و اسـتعمال الكمبیــوتر والهــاتف والبریــد الالكترونــي وال

ى نـــاس مهـــرة فـــي اســـتعمال قنـــوات المعرفـــة إلـــ مؤسســـاتوتحتـــاج ال مؤسســـة،الانترنـــت والانترانـــت داخـــل ال

  .والاتصال الأقل تكلفة لیقوموا بعلاقاتهم البیعیة مع العملاء

 مؤسساتأخذا في الاعتبار كل الجهود المبذولة لتحویل العمیل المرتقب إلى عمیل دائم، تحتاج ال  

ل الحیـــاة أم لا، لتحلیـــل إذا مـــا كانـــت تكلفـــة الحصـــول علـــى العمیـــل ســـیتم تغطیتهـــا بأربـــاح العمیـــل طـــو 

ولتوضیح ذلك نورد المثال التالي حیث یفـوق متوسـط تكلفـة الحصـول علـى العمیـل متوسـط ربحیـة العمیـل 

  ).مدى الحیاة( الدائم

    دولار 100000 =تكلفة مندوب المبیعات السنویة -  

   200 =عدد المحادثات الهاتفیة بواسطة المندوب العام -  

    دولار  500 = )2÷1( البیعیةمتوسط تكلفة المحادثة  -  

  4 =متوسط عدد محادثات البیع لتحویل عمیل مرتقب إلى عمیل دائم -  

  )4×500(دولار 2000 =إذن تكلفة جذب عمیل جدید

دولار هي تقدیر قلیـل لأننـا أبعـدنا تكلفـة الإعلانـات والتـرویج والعملیـات  2000إن التكلفة البالغة   

  .المرتقبین ینتهي بهم المطاف لیكونوا عملاءكما انه لیس كل العملاء 

  :الآن لتفترض أن هذه الشركة قدرت متوسط ربحیة العمیل الدائم على النحو التالي

    دولار 10000=العائد السنوي للعمیل -  

    2×=عدد سنوات ولاء العمیل -  

  0.10×=هامش ربحیة الشركة -  

  دولار 2000 )=مدى الحیاة( إذن ربحیة العمیل الدائم

حتــى هــذا التقــدیر مبــالغ فیــه طالمــا انــه یســتبعد تكلفــة عمــل الحســاب عــن طریــق زیــارات منــدوب   

تدفع أكثر لجذب عمیل جدید أكثر مـن متوسـط  مؤسسةالمبیعات والإعلانات، إذ یكون الملخص هو أن ال

  .ما یستحقه العمیل الجدید

أن تجد طریق لتخفیض تكلفة  مؤسسةولتفادي الوصول إلى مرحلة الإفلاس یجب على هذه ال  

ولتخفیض تكلفة الحصول على عمیل جدید،  الحصول على عمیل جدید وتزید من ربحیة العمیل الدائم،

تخفیض تكلفة المساندة لمندوبي المبیعات مثل تخفیض مصروفات البیع وزیادة  مؤسسةیجب على ال

یجب  یل العمیل المرتقب إلى عمیل دائم،وزیادة فعالیة تحو  استعمال الهاتف بدلا من الزیارات الشخصیة،
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أن تبیع أكثر لكل عمیل جدید وان تحافظ علیه لسنوات أكثر وتبیع له أكثر أشیاء ربحیتها  مؤسسةعلى ال

أن تأمل في خلق توازن أفضل بین تكلفة الحصول على  مؤسسةعالیة، باتخاذ تلك الخطوات تستطیع ال

  .عمیل وبین ربحیة العمیل مدى الحیاة

یمكننا أن نقدر أهمیة الاحتفاظ بالعملاء وتنمیتهم، عنـدما نجـد أن  :الاحتفاظ بالعملاء مدى الحیاة -لثاثا

 كما ولكنها ترى أنفسها جاذبین لعملاء مربحین، الذكیة الیوم لا ترى نفسها كبائعین للمنتجات، مؤسساتال

یعني أن العمیل یرید أن یمتلـك  هذا لا تمتلكهم مدى الحیاة، أنلا ترید إیجاد عملاء فقط ولكنها ترید  أنها

  .1ویرید المسوق امتلاك العمیل لیجعله موالیا له وفي الحقیقة هو یرید أن یحافظ على خیاراته مفتوحة،

مما سبق نستنتج أن زیادة نمو المؤسسة یمر حتما عبر زیادة حجم الطلب، ویواجه إنشـاء الطلـب   

ــیهم، ونمــو عــددهم وزیــادة حجمــه تحــدیات ، فبــدون كبیــرة، تتمثــل فــي الحصــول علــى العمــلاء والحفــاظ عل

عمـلاء المؤسسـة لا تســاوي شـيء، والعكــس صـحیح فكلمـا زاد عــدد عملائهـا زادت المؤسســة نمـوا وتطــورا، 

  .وهو ما یعود على مالكیها من نمو وتطور لثرواتهم

  

  

  

  

  

  

  

  

 

                                                             
  .149المرجع السابق، ص،  1
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  :خلاصة الفصل الثاني

واضــح التحدیــد فبعــد ال ،مختلــف عملیــات التخطــیط الاســتراتیجي للتســویقتناولنــا فــي هــذا الفصــل   

ــة للمؤسســة، یــتم وضــع الأهــداف و  ،لمهمــة المؤسســة ــة التســویقیة والبیئــة الداخلی التحلیــل الاســتراتیجي للبیئ

تكون غیر  هاأن بحیث ،والتي تكون مشتقة من الأهداف العامة للمؤسسة ،الإستراتیجیة التسویقیة للمؤسسة

 .متعارضـة فیمـا بینهــا بـل تكـون مكملــة لبعضـها الـبعض وقــادرة علـى إشـباع حاجــات ورغبـات المســتهلكین

بعد وضع الأهداف تأتي عملیة الاستهداف من خلال تحلیل الخصائص والمواصـفات الدیمغرافیـة   

ائیة، بعـد عملیـة التحلیـل والنفسیة للمستهلكین، بالإضافة إلى تحدید حجم التغییر في أذواقهم ومیـولهم الشـر 

للاستهداف یتم اتخاذ قرار التموقع في الأسواق التي ترى فیهـا المؤسسـة الفرصـة فـي القـدرة علـى المنافسـة 

  .والتمیز

 والـدور الـذي تلعبـه، ومفهومهـا،هذا وتطرقنا في المبحـث الأخیـر إلـى الإدارة المالیـة فـي المؤسسـة   

لاقتهـــا بالتســـویق الاســـتراتیجي وخلصــــنا إلـــى أن كـــل مــــن إدارة وأهـــدافها الإســـتراتیجیة، بالإضـــافة إلــــى ع

التسویق والإدارة المالیـة فـي المؤسسـة الأولـى تكمـل الأخـرى، فمـن خـلال بنـاء إسـتراتیجیة تسـویقیة ناجحـة 

تتمكن المؤسسـة مـن تحقیـق أهـدافها المالیـة، كمـا أن للتغذیـة العكسـیة بـین مختلـف وظـائف المؤسسـة دور 

  .ستراتیجیة التسویقیة للمؤسسةنجاح الإكبیر في 
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  :دـــــــــتمهی 

بعد تطرقنا في الفصلین السابقین إلى الجانب النظري للتخطیط الاستراتیجي التسویقي، سنقوم في   

للاتصالات  Ooredoo)(ریدو و أ هذا الفصل بإسقاط ذلك على ارض الواقع من خلال اختیارنا لمؤسسة

قطاع الهاتف النقال في الجزائر من ابرز  لكون سبب اختیارنا لقطاع الاتصالات نظرا عودفرع الجزائر، وی

القطاعات الحیویة والنشیطة، ویتمیز بالدینامیكیة والتطور السریع، كما یعتبر مجال خصب للابتكار 

متعاملي الهاتف النقال فان وظیفة التسویق ومن خلال احتدام المنافسة بین . في المجال التسویقي والإبداع

تلعب دورا مهما في وضع الاستراتیجیات المناسبة والمنافسة، من اجل تحقیق الأهداف العامة للمؤسسة 

  .خاصة المالیة منهاو 

ثالث متعامل یحصل على رخصة الاستغلال للهاتف النقال في الجزائر بالاسم  أوریدوتعتبر و   

تعتبر أول متعامل في مجال الهاتف النقال ادخل خدمة الانترنت والرسائل ، كما 1"نجمة"التجاري 

ملیار دولار خلال ثلاث  1المصورة عن طریق الهاتف، واعتمدت في بدایة انطلاقها على استثمار مبلغ 

في  )نجمة(بالاسم التجاري  هاسنوات، من خلال استعمال تقنیات حدیثة ومتطورة، وبدأت تسویق منتجات

  .، حیث تمیزت خدماتها بالتطور والتكنولوجیات الحدیثة مثل الانترنت والرسائل المصورة2004أوت  24

سنقسم هذا الفصل إلى ثلاث مباحث، نتطرق في المبحث الأول إلى تطور سوق الهاتف النقال   

الجزائر  أوریدوفي الجزائر، أما في المبحث الثاني فسنتطرق إلى التخطیط الاستراتیجي التسویقي لـ 

والأهداف المالیة المتوقعة من وراء ذلك، وفي الفصل الثالث سنقوم بعملیة مقارنة بین النتائج المالیة 

  . المتوقعة والمحققة فعلا بالإضافة إلى استنتاج الدور الذي لعبه التخطیط الاستراتیجي التسویقي في ذلك

  

  

  

  

  

  

                                                             
  .2013نوفمبر  21في  Ooredooإلى  )(Nedjma من نجمة الجزائر تصالاتم تغییر الاسم التجاري للوطنیة لات 1
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  تطور سوق الهاتف النقال في الجزائر: الأول المبحث 

 ،عرف قطاع الاتصالات في الجزائر تطورا كبیرا وعال السرعة خاصة في مجال الهاتف النقال  

عرف سوق الهاتف النقال في  ،الذي سمح بفتح القطاع أمام المنافسة 2000- 03فمنذ إصدار قانون 

 من اجل الاستحواذ على اكبر قدر من المشتركین ،الأخیرهذا الجزائر منافسة حادة بین متعاملي 

إلى  بالإضافة الأفرادتلبي حاجیات  ،وهذا طبعا من خلال استراتیجیات تسویقیة مدروسة والمحافظة علیهم

   .للمؤسسةتحقیق مكاسب مالیة  ذلك فهي تهدف إلى

  سوق الهاتف النقال في الجزائر عن تاریخلمحة : المطلب الأول  

قامت وزارة  1994ففي عام نشأة الهاتف النقال في الجزائر إلى تسعینیات القرن الماضي،  تعود  

  )(NMY-900     نقال إلى سوق الاتصالات التماثليالبرید والمواصلات بإدخال خدمة الهاتف ال

Radio Téléphone Mobile Nokia analogique  المصنع من قبل شركةNOKIA . وشهد عدد

مشترك سنة  18000إلى  1996مشترك سنة  4691النقال التماثلي ارتفاعا من مشتركي الهاتف 

لیصل عدد مشتركي الهاتف النقال في نهایة السنة  GSMتم إطلاق شبكة  1999، وفي جانفي 19981

 .مشترك 72000 إلى

، والأجنبیةتم فتح سوق الاتصالات السلكیة واللاسلكیة للمنافسة المحلیة الثالثة  الألفیةوفي بدایة   

المحدد للقواعد العامة المتعلقة بالبرید  2000أوت  05المؤرخ في  03- 2000من خلال القانون 

والمواصلات، وإنشاء مؤسسة اتصالات الجزائر، كما تم تأسیس سلطة البرید والمواصلات السلكیة 

  . جل السهر على المنافسة المشروعة وتحقیق المصلحة العامةمن ا) arpt( واللاسلكیة

المتعامل اوراسكوم  حصلسنوات، ت لعدةبعد احتكار اتصالات الجزائر لخدمة الهاتف النقال   

، وهذا بعد منافسة 2001على ثاني رخصة للهاتف النقال في الجزائر في جویلیة ) OTA(تلكوم الجزائر 

بإطلاق ) OTA(شدیدة من قبل مختلف الشركات العالمیة الكبرى في مجال الاتصالات، حیث قامت 

أقرت موبیلیس  2003وفي أوت  .2002فیفري  15في  )جازي(التسمیة التجاریة  من خلالعلامتها 

)ATM ( كمتعامل في الهاتف النقالعن اتصالات الجزائر استقلالیتها.  

                                                             
، بحث مقدم في دراسة تحلیلیة لتطبیق الیقظة في مؤسسة الهاتف النقال موبیلیسعبد الفتاح بوخمخم، سهیلة بومعزة،  1

، ص، 2010أفریل  29- 26السنوي العاشر حول الریادیة في مجتمع المعرفة، جامعة الزیتونة، الأردن، المؤتمر الدولي 

10.  
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على ثالث رخصة لاستغلال ) WTA(تحصلت الوطنیة للاتصالات  2003دیسمبر  23وفي   

بتشكیلة من  2004أوت  24في ) نجمة(حیث تم إطلاق علامتها التجاریة الهاتف النقال في الجزائر، 

  .1ةتنافسی وفقا للمعاییر الدولیة وبأسعارمنتجات والخدمات الجدیدة والفریدة وبجودة عالیة ال

  مشغلي الهاتف النقال في الجزائرتاریخ دخول والشكل التالي یوضح 

  .النقال في الجزائرمشغلي الهاتف تاریخ دخول یوضح ) 1- 3(شكل رقم 

  

  

  

  nbkcapital.com.www :المصدر

بعد دخول كل من جیزي و نجمة إلى سوق الهاتف النقال وانتهاء احتكار مؤسسة اتصالات   

للانتشار السریع  الجزائر لسوق الهاتف النقال، شهد هذا الأخیر منافسة حادة بین المتعاملین الثلاث نظرا 

حیث ارتفع  كینعرف سوق الهاتف النقال تطورا كبیرا في عدد المشتر  ،والواسع لاستعمال الهاتف النقال

، إلى 2003مشترك سنة  1446927 إلى 2002مشترك سنة  450244عدد المشتركین من 

دول التالي یوضح جوال مشترك 39517045إلى  2013، لیصل سنة 2004مشترك سنة  4882414

  .2013إلى  2002تطور عدد مشتركي الهاتف النقال في الجزائر للمتعاملین الثلاث من 

 2002تعاملین الثلاث من یوضح تطور عدد مشتركي الهاتف النقال في الجزائر للم) 1-3(جدول رقم 

  2013إلى 

  

  

   2002  135.204  315.040           -  450244       -   

   2003  167.662  1.279.265       -  1.446.927  321.32%  

   2004  1.176.485  3.418.367  287.562    4.882.414  237.43%  

   2005  4.907.906  7.276.834  1.476.561  13.661.355  179.80%  

   2006  7.476.104      10.530.826  2.991.024  20.997.954  % 53.70 

   2007  9.692.762  13.382.253  4.487.706  27.562.721  31.26%  

                                                             
1 www.ooredoo.dz  17/12/2014تصفح یوم. 

  عدد

 ATM WTA OTA السنوات

   نسبة

 تطورال

  العدد الكلي

 للمشتركین

 عدد المشتركین

 GSM (ATM 1998(إطلاق 
  )  WTA( Nedjmaدخول   )Djeezy )OTAدخول 

2002 2004 
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   2008  7.703.689  14.108.857  5.218.926  27.031.472  1.92-%  

   2009  10.079.500  14.617.642  8.032.682  32.727.824  21.07 % 

   2010  9.446.774  15.087.393  8.245.998  32.780.165  0.15 % 

   2011  10.515.914  16.595.233  8.504.779  35.615.926  8.65 % 

   2012  10.622.884  17.845.669  9.059.150  37.527.703  5.37 % 

   2013  12.451.373  17.574.249  9.491.423  39.517.045  5.3 %    

الضبط للبرید والمواصلات السلكیة التقاریر السنویة لسلطة من إعداد الطالب من خلال  :المصدر

   .2013الهاتفیة النقالة في الجزائر ؛ ومرصد سوق 2012، 2008، 2004 :للسنوات) arpt(واللاسلكیة 

ما یمكن قراءته من الجدول أن السنوات الأولى لإطلاق خدمات الهاتف النقال عرفت إقبال كبیر   

انفرادها  OTAقیاسیة، هذا واستغلت  أرقاماعلى هذه التقنیة حیث عرفت نسب التطور في عدد المشتركین 

تین لدخولها سوق الهاتف النقال في الجزائر من اجل ولفي السنتین الأ) المؤسسة الوطنیة( ATMبـ 

من في سنة واحدة ارتفع  OTAعدد مشتركي  أنالحصول على اكبر عدد من المشتركین، بالمقارنة نجد 

 ATMأما بالنسبة لـ  %306أي بنسبة زیادة تقدر بـ  2003مشترك في سنة  1279265إلى  مشترك 315.040

 167662إلى  2002سنة  135204حیث ارتفع من  %24بنسبة عدد مشتركیها قد تطور فنجد أن 

وتدخل  WTAلتأتي بعد ذلك  ،على المنافسة ATMعلى عدم قدرة  ناتجوهذا  2003مشترك سنة 

في انخفاضا  نلحظحیث  ،2008غایة سنة  إلىالمنافسة لیشهد عدد مشتركي الهاتف النقال تطورا متزایدا 

، لیعود بعد (arpt)نتیجة إلغاء الشرائح الغیر معروف أصحابها من طرف سلطة الضبط عدد المشتركین 

التي یعول علیها كثیرا من طرف  3Gتقنیة  إطلاقشهدت  أین 2013غایة سنة  إلىللارتفاع العدد ذلك 

  . متعاملي الهاتف النقال لزیادة عدد مشتركیهم

  :متعاملي الهاتفمشتركي عدد أكثر تطور  والشكل التالي یوضحهذا   
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إلى  2002للفترة من  بالأعمدة یوضح تطور عدد مشتركي الهاتف النقال في الجزائر) 2- 3(شكل رقم 

2013.  

  

  .من إعداد الطالب انطلاقا من الجدول :المصدر

  :ومن اجل إیضاح  تطور مشتركي كل متعامل ندرج الشكل التالي  

الثلاث للهاتف النقال  لكل متعامل من المتعاملینتطور عدد المشتركین منحنى یوضح ) 3- 3(شكل رقم 

  .2013إلى  2002من 

  

  .من انجاز الطالب انطلاقا من معطیات الجدول :المصدر
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تستحوذ على الحصة الأكبر من مشتركي الهاتف النقال في 

 بینفي المرتبة الثالثة، والجدول التالي ی

  .2013- 2009للفترة 

2012  2013  

28.31  31.51  

47.55  44.47  

24.14  24.02  

  

  :في الشكل التالي

.  

  

OTA
44%

2013حصص متعاملي الھاتف النقال في 
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تستحوذ على الحصة الأكبر من مشتركي الهاتف النقال في  (OTA)فان  المنحنىمن خلال 

في المرتبة الثالثة، والجدول التالي ی  (WTA)وتأتي  في المرتبة الثانیة،  (ATM)ثم تلیها 

  . 2013إلى  2009حصص كل متعامل من سنة 

للفترة  یوضح تطور حصص متعاملي الهاتف النقال) 

2009  2010  2011  2012

30.80 28.82 29.53  28.31

44.66 46.03  46.59  47.55

24.54  25.16  23.88  24.14

  .2013، 2012مرصد سوق الهاتفیة النقالة في الجزائر 

في الشكل التالي 2013حصص متعاملي الهاتف النقال لسنة  كما یمكن تمثیل

.2013یوضح حصص متعاملي الهاتف النقال لسنة 

  .السابق انطلاقا من الجدول من إعداد الطالب

WTA
24%

ATM
32%

OTA
%

حصص متعاملي الھاتف النقال في 

                         الفصل الثالث

  

من خلال   

ثم تلیها  ،الجزائر

حصص كل متعامل من سنة 

) 2- 3(جدول رقم 

  2009

ATM (%) 30.80

OTA (%) 44.66

WTA (%) 24.54

مرصد سوق الهاتفیة النقالة في الجزائر : المصدر

كما یمكن تمثیل    

یوضح حصص متعاملي الهاتف النقال لسنة )  4- 3(شكل 

  

من إعداد الطالب: المصدر
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   القوى الخمس لبورتر في سوق الهاتف النقال :المطلب الثاني

یعد نموذج بورتر أداة ملائمة لتقییم مدى جاذبیة سوق الهاتف النقال في الجزائر، وذلك بتحدید   

الضغط الذي تمارسه قوى المنافسة على مردودیة هذا القطاع في بیئة الأعمال الجزائریة، من خلال 

   .1الأجنبیةالمنافسة انفتاحها على 

   :دمة الهاتف النقال في الجزائرخ سوقوالشكل التالي یوضح القوى الخمس لجاذبیة   

  .خدمة الهاتف النقال في الجزائر سوقالقوى الخمس لجاذبیة یوضح ) 5- 3(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
، بحث مقدم في الجزائريالملامح التنظیمیة والاستراتیجیات التنافسیة لمتعاملي صناعة الهاتف النقال قوفي سعاد،  1

المنافسة والاستراتیجیات التنافسیة للمؤسسات الصناعیة خارج قطاع المحروقات في : إطار الملتقى الدولي الرابع حول

  .03، ص، 2010نوفمبر  10و 09 أیامالدول العربیة، جامعة الشلف، 

  الدولة

  وزارة البرید وتكنولوجیات الإعلام والاتصال - 

 - ARPT 

  المنتجات البدیلة

  )السلكي واللاسلكي(الهاتف الثابت  - 

  )VSAT(الاتصال عبر الساتل - 

الساتل العام للمكالمات الشخصیة على  - 

  )GMPS(النقال 

  الوافدون الجدد 

  المؤسسات المتأهلة للرخصة الثالثة - 

متعاملي الهاتف الثابت أو المهاتفة عبر  - 

 الانترنت

  تنافس الصناعة

  )OTA(جیزي  -    

  )ATM(موبیلیس  -    

  )OOREDOO(اوریدو  -    

  المجهزون

 - Alcatel 

 - Ericsson  

 - Siemens  

 - Zte 

 - Huawei 

  المشترون

المشتركون 

 النهائیون
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الملامح التنظیمیة والاستراتیجیات التنافسیة لمتعاملي صناعة الهاتف النقال قوفي سعاد، : المصدر

المنافسة والاستراتیجیات التنافسیة للمؤسسات : ، بحث مقدم في إطار الملتقى الدولي الرابع حولالجزائري

 ، ص2010نوفمبر  10و 09 أیامالصناعیة خارج قطاع المحروقات في الدول العربیة، جامعة الشلف، 

 .04- 03، ص

  تهدید الوافدین الجدد  - 1

الوقت الحالي، إلا انه ممكن في المستقبل یبقى احتمال دخول وافدین جدد غیر وارد في   

ویشكلون ضغطا حقیقیا على سوق الهاتف النقال، وتبقى قرارات الحكومة هي صمام الأمان في إضعاف 

  .لسوق الهاتف النقال قوة تهدید الوافدین الجدد

  : القوة التفاوضیة للمجهزین - 2

النقال في حجم التجهیزات اللازمة متعامل في خدمات الهاتف  لأيالحقیقیة  الإمكانیاتتتمثل   

التغطیة، حیث سعى المتعاملون الثلاث إلى توسیع حجم استثماراتهم في هذا المجال حتى لضمان جودة 

وتشكل منتجات مجهزي الهاتف النقال منتجات . یتمكنوا من الوصول إلى تقدیم أفضل خدمة لزبائنهم

ى عدم تركیز المجهزین في شكل اتحادات محوریة لمتعاملي القطاع هذا من جهة، ومن جهة أخر 

یمكن كما المنتجین، بالإضافة إلى أن أیا منهم لم یدخل صناعة الشراء، فان هذا لا یشكل ضغط حقیقي، 

شكل أي خطر على المتعاملین، نتیجة تن قوة المجهزین على المساومة في سوق الهاتف النقال لا أالقول 

مجهزي قطاع خدمة الهاتف النقال  أهمولعل  1لمعارفهم وكفاءاتهم وخبراتهمبحكم نقلهم اعتبارهم كشركاء 

  :2هم

   ؛ALCATELالمجهز الفرنسي  -  

  ؛ERICSSONالمجهز السویدي  -  

  ؛SIEMENS الألمانيالمجهز  -  

  .,ZTE HUAWEI TECHNOLOGYالمجهز الصیني  -  

                                                             
  .06-05قوفي سعاد، مرجع سابق، ص ص،  1

2 www.arpt.dz, le 26/12/2014. 
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انخفاض أسعار منتجات متعاملي الهاتف النقال جاء نتیجة لظروف : ة للمشترینالقوة التفاوضی - 3

انعدام البدائل كما أن ، مة رغم معرفتهم بالجودة والكفاءةقدرة المشترین على المساو  أوالمنافسة ولیس لقوة 

  .القوة التفاوضیة لهم اضعف الفعالة نتیجة تركز عدد المتعاملین مقارنة بالمشترین

خدمة الهاتف النقال كغیره من المنتجات تخضع هي الأخرى لبدائل، كالهاتف  :الإحلالتهدید حالات  - 4

الثابت، والاتصال عبر الساتل، والساتل العام للمكالمات الشخصیة على النقال، بالإضافة إلى المهاتفة 

یعكسه  عبر الانترنت، إلا أن كل هذه البدائل لا تشكل ضغطا حقیقیا لخدمات الهاتف النقال، وهو ما

  .عدد المشتركین في هذه البدائل الذي یظل محدودا نسبة إلى عدد مشتركي الهاتف النقال

وجود ثلاث متنافسین في سوق الهاتف النقال یعني أن السوق في حالة منافسة  :طبیعة المنافسة - 5

  .تعاملینالقلة، فبعد حصول المتعامل الثالث على رخصة الاستغلال بدأت المنافسة السعریة بین الم

  .الجزائر أوریدو في يالتسویق الإستراتیجيالتخطیط : المبحث الثاني

مختلف  إلى، ومن ثم نتطرق من خلال هذا المبحث سنقوم بالتعریف بالمؤسسة محل الدراسة  

 ، واستراتیجیات المزیج التسویقي للمؤسسة في فترة الدراسةالتسویق إدارةعملیات التخطیط الاستراتیجي في 

  .2013إلى  2009من سنة 

  الجزائر أوریدو تقدیم: المطلب الأول  

  التعریف بالمؤسسة: أولا   

 والتيسابقا ) Qtel(، كیوتل 1یةقطر ال (Ooredoo)أوریدو هي جزء من مجموعة الجزائر  أوریدو 

من أسهم  %92.1على  الجزائر، من خلال استحواذها أوریدومن أسهم  %80تمتلك حصة تقدر بـ

                                                             
1 Ooredoo أو QTEL  لتكنولوجیات  الأعلىسابقا هي شركة متعاملة في خدمات الاتصال والمرخصة من قبل المجلس

تكون من اكبر عشرین  أن إلىالمعلومات والاتصالات في قطر، وهي شركة كبیرة وطموحة في نفس الوقت حیث تطمح 

في الخلیج وشمال إفریقیا  دولة حول العالم 17، للشركة عدة استثمارات في 2020شركة اتصالات في العالم بحلول العام 

  .بالإضافة إلى جنوب شرق آسیا
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على رخصة استغلال الهاتف النقال في  الأخیرة، حیث تحصلت هذه 1الوطنیة للاتصالات الكویتیة

تم  أوت 24ملیون دولار، وفي  421 ـ، بعد عرضها المالي المقدر بـ2003دیسمبر  02الجزائر في 

لهاتف ، لتدخل كثالث مشغل لخدمات ا)Nedjma(نجمة  بالاسم السابقالإطلاق التجاري الأول لعلامتها 

النقال في الجزائر كما مثلت أول متعامل یدخل معاییر جدیدة لعالم الاتصال في الجزائر، بتقدیم خدمات 

وخدمات نقل البیانات، وخدمات الوسائط المتعددة السمعیة البصریة المتمیزة من خلال  اتصال صوتیة

  .البیانات وتحمیلها، التي توفر سرعة عالیة في تبادل EDGEشبكة متوافقة مع النظام 

  الجزائر أوریدوالهیكل التنظیمي لـ : ثانیا

قسم من یي هیكل تنظیمعلى  أوریدومن اجل تنظیم محكم ودقیق لمهام ووظائف المؤسسة تعتمد   

  .ووظائف مهام إلى إدارةخلاله كل 

  .الجزائر أوریدویوضح الهیكل التنظیمي لـ ) 6- 3(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  .بقسنطینةلـ أوریدو الجزائر المدیریة الجهویة  :المصدر

                                                             
وهي مجموعة مؤسسات كویتیة ) kipco(كجزء من مؤسسة كیبكو  1999الوطنیة للاتصالات بالكویت سنة  تأسیستم  1

متدت وا الأوسطعرفت الوطنیة نموا كبیرا في الشرق قد ، و دینار كویتي لیارم 10من  بأكثریقدر  برأسمال خاصة،

  .تونس والجزائر إفریقیادول شمال  إلىاستثماراتها 

 الإدارة العامة

 المدیریة العامة

مصلحة  - 

 التنظیم

مصلحة  - 

 المبیعات

مصلحة  - 

 التسویق 

مصلحة  - 

 الاستراتیجیات

مصلحة  - 

 الرعایة والتمویل

مصلحة  - 

 خدمة الزبائن

نظام مصلحة  - 

 المعلومات

مصلحة  - 

 التكنولوجیا

 المدیریة التجاریة المدیریة المالیة مدیریة المشروعات

 مصلحة - 

 الموارد البشریة

مصلحة  - 

 الأمن
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هي الإدارة الأولى وهي المسؤولة عن جمیع وظائف العامة  الإدارة أنمن خلال الشكل نلاحظ   

  :هي ، وتقسم المدیریات إلى أربعالمؤسسةوإدارات 

وتتكون من إدارة شؤون التنظیم وتهتم بالتنظیم  وتخص الشؤون الإداریة للمؤسسة :المدیریة العامة -1

الأمن ووظیفتها التكفل بالأمن داخل  بالشؤون الداخلیة للمؤسسة، إدارةالداخلي للمؤسسة وكل ما یتعلق 

  .المؤسسة، إدارة الموارد البشریة وتتعلق بالعمال والتوظیف بالإضافة إلى مراقبة الإنتاج

 إدارةوتتكفل بالمعاملات التجاریة وكل ما یتعلق بالخدمات، حیث تتكون من  :المدیریة التجاریة - 2

التسویق والاتصال و معروض للخدمة، وإدارة المبیعات وهي مسؤولة عن مبیعات المؤسسة وكل ما ه

كل ما یتعلق بتسویق المنتجات والخدمات والاتصال داخل المؤسسة وخارجها، وإدارة التسویق تهتم بوهي 

  :بدورها لها هیكل تنظیمي یمكن توضیحه في الشكل التاليوالاتصال 
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  .الجزائر أوریدوالتسویق في  لمصلحةالهیكل التنظیمي یوضح ) 7- 3(شكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

  .المدیریة الجهویة بقسنطینة :المصدر

  عن العملیات التسویقیة؛ الأولهو المسؤول : رئیس مصلحة التسویق *

 الأقسامالتسویقیة، وتتفرع عن مصلحة التسویق  الإجراءاتهو المكلف بالنیابة عن : نائب الرئیس *

  :التالیة

 رئیس مصلحة التسویق

 نائب الرئیس

 الدعایةقسم  قسم الاتصالات قسم التنسیق

 والعلاقات العامة

 قسم التخطیط الاستراتیجي

 وبحوث التسویق

 قسم تطویر السوق

قسم تطویر الخدمات 

 والمنتجات

مسؤول تسویق خدمة 

 الدفع المسبق

مسؤول تسویق خدمة 

 الاشتراك الشهري

مسؤول التسویق 

 والمتعاونین

 قسم الاتصال
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وهو القسم الخاص بوضع الخطط الإستراتیجیة : قسم التخطیط الاستراتیجي والبحوث التسویقیة -أ   

  ؛التسویقیة والقیام ببحوث التسویق وتطویر السوق وكذا الخدمات والمنتجات

لباتها حیث یتكون من مسؤول خدمة الدفع المسبق ویتكفل بتنسیق الخدمات ومتط: قسم التنسیق -ب   

ومسؤول خدمة الاشتراك الشهري بالإضافة إلى مسؤول تسویق المتعاونین الاقتصادیین والذي یعنى بهذا 

  ؛الأخیر

وهو القسم المسؤول عن الاتصالات التسویقیة سواء تعلق الأمر : قسم الاتصالات التسویقیة - ج  

  تمویل البرامج الإعلامیة وكل ما یتعلق بوسائل الإعلام؛بالإشهار أو الدعایة أو 

هو القسم المسؤول عن كل العلاقات العامة للمؤسسة والدعایة : قسم الدعایة والعلاقات العامة -د   

  .للخدمات

حیث تهتم بتمویل الاستثمارات وتقدیر المیزانیات والتخطیط المالي، وتتكون من : المدیریة المالیة - 3

وتقوم بتمویل المشاریع وترویج الاستثمارات الخاصة بالمؤسسة، إدارة الاستراتیجیات  الرعایة والتمویلإدارة 

   .وهي التي تتكفل بصیاغة الاستراتیجیات العامة للمؤسسة والبدائل والتغییرات التي قد تحدث

الشبكة وصیانتها تتكون من إدارة تكنولوجیة الشبكة وتهتم بالمشاكل الخاصة ب: إدارة المشروعات - 4

وتسییر مركز النداء، وإدارة نظام المعلومات والتي تتكفل بنقل المعلومات من والى المؤسسة، إدارة خدمة 

  . الزبائن والتي تهتم بحل مشاكل الزبائن

  .الجزائر أوریدوالإستراتیجیة العامة لـ و  الرؤیة: ثالثا

   أوریدو ةرؤی .1

  :ما یلي في أوریدوشركة  ةتتمثل رؤی  

  ؛"ا شركة اتصالات عالمیة رائدةنالمجتمع باعتبار  أفرادحیاة  إثراء" - 

 تحقیق على قدراتنا من نعزز كي لدینا البشریة الكوادر وتطویر الإنتاجیة، طاقتنا من الرفع نواصل إننا" - 

  ".خدماتنا من وأرباح عوائد
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فرد في المجتمع یتطلع للنمو والتطور وعیش كل ان ف أوریدو الرؤیة الإستراتیجیة لـمن خلال   

تم اختیار  ولهذاالمجتمعات على تحقیق تطلعاتهم،  أفرادتسخر مواردها لمساعدة  فهي ، لذاأفضلحیاة 

إلیه، لذلك فاسم تمكین العملاء من تحقیق ما یصبون  بمعنى" أرید"وبالعربیة  Ooredooاسم 

Ooredoo  الأساسي هو إثراء حیاة أفراد المجتمعات من خلال الهدف كما أن یجسد تطلعات عملائها

إتاحة فرص التعلیم والعمل، وتمكینهم من البقاء على تواصل مع أفراد أسرهم، وأصدقائهم، وتوفیر 

  . 1الأدوات التي تلزمهم لغد أفضل

    أوریدو لـالإستراتیجیة العامة . 2

  : 2على تكریس مواردها من اجل الأولویات الثلاث التالیة أوریدوتقوم الإستراتیجیة العامة لـ   

توفیر أفضل الخدمات لعملائها وتعزیز جهودها لیكون العملاء محور كل أعمالها، حیث سیتم تحقیق  -1

ذلك من خلال تحسین الخدمة والدعم المقدم للعملاء، بالإضافة إلى تعزیز فهمها لتوقعات عملائها من 

  .م من خلال العروض التي تقدم القیمة المضافةاجل تلبیة احتیاجاته

في التكامل والفعالیة، كما  من خلال تحویل نموذجها التشغیلي المستمر أوریدوالاستمرار بتعزیز  -2

  .ستركز على تحسین الإنتاجیة والتمیز التشغیلي من خلال العملیات الیومیة واستثمارات رأس المال

ب علیها النظر إلى ابعد من مصادر إیراداتها الحالیة، فهي ملزمة من اجل توسیع مسار نموها یتطل -3

بتحقیق اكبر استفادة من الفرص القریبة، بالإضافة إلى الابتكار كأساس لتواجدها في البیئة الرقمیة 

  .الجدیدة والاستفادة من فرص النمو الجدیدة المتاحة

الاستماع  :على  أوریدو تقوم إستراتیجیة زبائنهامن اجل تلبیة متطلبات من خلال ما سبق و   

خدمة الزبون من خلال تقوم على إستراتیجیتها  أنبمعنى  والابتكار، ،والمسؤولیة الاجتماعیة ،للزبون

وهذا كله من  هو، الاستماع لانشغالاته واحتیاجاته من اجل معالجتها أو تلبیتها وبالطریقة التي یریدها

من خلال  اجل كسب الزبون لأطول وقت ممكن، كما تقوم إستراتیجیتها على المسؤولیة تجاه المجتمع

على الابتكار وإطلاق  أوریدوشراكتها القویة مع أفراد المجتمع ومؤسساته، وتشتمل أیضا إستراتیجیة 

سسات والخدمات المالیة والترفیه خدمات فائقة تحدث النقلة الفارقة المرجوة في قطاعات مهمة مثل المؤ 

  .والتعلیم

                                                             
  .16، ص، Ooredoo ،2013التقریر السنوي  1
2 www.ooredoo.com 25/01/2015: تاریخ التصفح. 
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الأم، نجد أنها تتبنى  الإستراتیجیة العامة  أوریدوالجزائر هي إحدى فروع  أوریدووباعتبار أن    

من سنة إلى أخرى من اجل مواكبة وضع خطط سنویة تتغیر بتقوم فهي لهذه الأخیرة، بالإضافة إلى ذلك 

 و، في السوق الجزائري التغیرات في احتیاجات ومتطلبات المشتركین التغیرات في البیئة التسویقیة وكذا

 أهملكسب المزید من العملاء وكسب رضاهم، وسنوضح  في شرائح المجتمع جدیدة أسواقالبحث عن  كذا

  :الجزائر من خلال الجدول التالي أوریدوالعامة لـ  الإستراتیجیةمعالم 

  .2013- 2009الجزائر  أوریدویوضح إستراتیجیة ) 3- 3(جدول رقم 

  الخطة الإستراتیجیة  السنة

عددا من  أوریدو، فان من المتوقع أن تنجز 2008بالإضافة إلى عملیات التطویر التي نفذت خلال   2009

، وعلى وجه التحدید إمكانیة أن یتم انجاز نظام 2009الأعمال الإستراتیجیة على شبكتها خلال سنة 

والذي سیصل بین الأقالیم الواقعة في أقصى جنوب الجزائر مع شبكة  VSATالاتصال عبر الأقمار 

، ومن المتوقع أن ترتقي هذه الوصلات بالتغطیة إلى مستویات 2009وتشغیله في مطلع عام  أوریدو

قیاسیة في الأقالیم الجزائریة غیر المغطاة كما یجب، أو التي تقل فیها معدلات انتشار الخدمة عن 

هو تعزیز مكانتها التنافسیة في  أوریدوبالإضافة إلى ذلك فان التحدي المقبل أمام  .الأقالیم الأخرى

 EDGEالبیانات فائقة السرعة عبر شبكة /السوق الجزائریة، من خلال استهداف سوق الانترنت

تهدف من خلالها  2009عددا من المبادرات خلال  أوریدووالخدمة الثلاثیة ومن المقرر أن تطلق 

ب العملاء ذوي الإنفاق المرتفع، وزیادة معدل إنفاق العمیل الواحد ضمن قاعدة عملاء إلى استقطا

  .أوریدو

  

لكي تستمر في كسب عملاء جدد، وبخاصة عن طریق  أوریدوفرصة حقیقیة لـ  2010تمثل سنة   2010

وفي  ،2010الاستفادة من رعایتها لفریق كرة القدم الوطني الذي سیشارك في مباریات كاس العالم 

ذات الوقت تبقى زیادة الطلب على خدمات البرودباند احد الجوانب التي تشكل مجالا كبیرا للنمو على 

المدى البعید، كما هو الحال مع المنتجات الجدیدة المتعلقة بالتعاملات المالیة الالكترونیة، كدفع 

لتنمیة  أوریدوك فرصة كبیرة لـ وتسویة الفواتیر الكترونیا والتحویلات المالیة، وفي نهایة الأمر فهنا

 .حصتها في سوق الاتصالات في الجزائر، والذي ترى فیه إمكانات واعدة
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  الرامیة إلى كسب المزید من المستخدمین من ذوي القیمة 2011جهودها في  أوریدوتواصل   2011

  قطاع البنوكالعالیة، إضافة إلى استغلال الفرص التي تسمح بطرح خدمات وحلول جدیدة، ویمثل 

  في الجزائر الذي یعاني من ضعف البنیة التحتیة احد تلك النواحي، بالإضافة إلى أن طرق الدفع

  أیضا تحقیق مزید من أوریدووتأمل . عبر الجوال هي احد مجالات الابتكار في العالم القادم

  د لتكثیفالتقدم في استغلال فرص النمو في المنطقة الجنوبیة من الجزائر، وتخصیص الموار 

  .تواجدها وزیادة مبیعاتها في تلك المنطقة من الجزائر

تقسیم  یستمر. مع قاعدة عملائها ارتباطهاتعمیق لتطویر و  لنجمة فرصة أخرى العام المقبل یقدم  2012

أنظمة إدارة  افتتاح مؤخرا تحسن مع ،2012في عام  للنمو الفرص الممكنة أیضا لتقدیم العملاء

وقیمة مجموعات  الأكثر أهمیة لأولئك برامج الولاء لتقدیم نجمة احتمالات تصلعلاقات العملاء 

 .محفظتها في العملاء

  

جهودها الرامیة إلى توطید مكانتها كمزود لخدمة الانترنت الجوال بأسعار معقولة،  أوریدوستواصل   2013

الأقدر على استغلال  أوریدوفي الجزائر، ستكون  3Gومع اقتراب إطلاق شبكات الجیل الثالث 

الفرص التي ستترتب على ذلك خلال فترة وجیزة، وتحقیق إیرادات مجزیة كما ستكون الأقدر على 

  .تعزیز إیراداتها عامة عبر برامج ولاء العملاء ومزایا العملاء بعیدة الأمد

  

/ 2008/2009/2010للسنوات  أوریدوانطلاقا من التقاریر السنویة لـ من إعداد الطالب  :المصدر

2011/2012.  

  الجزائر أوریدوالتخطیط الاستراتیجي التسویقي لـ : المطلب الثاني

على جمیع مستویاتها، لذا فهي  في تطبیق النهج الاستراتیجي ةرائدمن المؤسسات ال أوریدوتعتبر   

دائما تطور استراتیجیاتها بما یتوافق وتطورات البیئة التسویقیة، ومن خلال هذا المبحث سنحاول التطرق 

   . 2013إلى  2009من في المؤسسة عملیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي  إلى

  الجزائر أوریدو لـ تحلیل البیئة التسویقیة :أولا

حلیل البیئة الخارجیة للمؤسسة، هنا من خلال ت الجزائر أوریدویتم تحلیل البیئة التسویقیة لمؤسسة   

وكذلك البیئة دور الاتصالات التسویقیة للحصول على البیانات الخاصة بكل ما یحیط بالمؤسسة  یأتي

   :تحلیلها نذكرجمعها ومن ثم التي یتم البیانات  أهمولعل الداخلیة للمؤسسة 
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   :بیانات البیئة الخارجیة للمؤسسة .1 

  .بیانات الزبائن من خلال التعرف على احتیاجاتهم ورغباتهمتحلیل  -أ

وسیاستها في مجال تسییر عروضها، ونقاط ) جیزي وموبیلیس(بیانات المؤسسات المنافسة تحلیل  -ب

  .قوة وضعف هذه السیاسات

للبرید والمواصلات  القوانین التي تصدرها سلطة الضبطبیانات المؤشرات الحكومیة من خلال تحلیل  - ج

 .arpt)(السلكیة واللاسلكیة 

  .GSMبیانات التطورات التكنولوجیة الخاصة بشبكة الاتصالات تحلیل  -د

  :بیانات البیئة الداخلیة .2  

تستغلها بالعدید من نقاط القوة التي  أوریدو، حیث تتمیز نقاط القوة والضعف المحتملة في المؤسسة -أ

  :نذكر منهاإستراتیجیتها التسویقیة و تحدید المؤسسة في 

  تعتبر أول متعامل أطلق خدمات الإعلام المتعدد عبر الهاتف النقال في الجزائر؛ -   

 ؛)arpt(إلى مستویات قیاسیة في حدود ما تضعه  أسعار المكالماتعلى خفض  قدرتها -   

في نوعیة الخدمة بفضل  المستمرة ، بالإضافة إلى التحسینات2010سنة  %90نسبة تغطیة تقدر بـ  -   

  ؛2010إلى غایة  هوائي عبر الوطن 2500رصد 

عبر  بیع من محلات وأكشاكنقطة  50000أكثر من فضاء نجمة و  244 محلا 56توفرها على -   

  ؛موزعا شریكا 2000وموزعین رسمیین وطنیین وجهویین  5والتراب الوطني 

نیلها للعدید من المرات على جائزة أفضل متعامل للهاتف النقال لمنطقة شمال إفریقیا، حیث یتم  -   

بتكار على المستوى معاییر مثل الخصوصیة والاال العدید منفي الاعتبار  الأخذانتقاء الفائز من خلال 

الخ، ...تغطیة، رقم الأعمال، تسعیرة الاتصالاتالتقني، التجاري، التسویقي، حجم الاستثمارات، نسبة ال

   في مجالها؛وریادتها وهذا ما یؤكد تمیزها 

  :إلى جانب نقاط القوة لا تخلو المؤسسة من نقاط ضعف نذكر منها     
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فتكاك حصة معتبرة من مشتركي إ السوق الجزائري مما یصعب مهمتها في إلىالمتأخر دخولها  -   

  ؛الهاتف النقال

     . وجود صعوبات في تغطیة كل مناطق الوطن، كالحدود والمناطق الجبلیة والصحراویة -   

 أوریدوتعتبر حیث : القدرات المالیة والفنیة المتاحة لإدارة التسویق لإطلاق عرض أو خدمة جدیدة -ب

بالجزائر، من ، حیث لا تتوانى في دعم فرعها في زاویة استثماراتها الأساسالسوق الجزائري حجر  الأم

، بعد خمس سنوات من تواجدها، 2009ملیار دولار سنة  1.5خلال ضخ استثمارات كبیرة وصلت إلى 

  .وستواصل استثماراتها بشكل اكبر باعتبار أن السوق الجزائریة سوق واعدة في مجال الهاتف النقال

من اجل ذلك تمتلك المؤسسة ، و ةض الجدیدو العر  إطلاقالمهارات والكفاءات الحقیقیة اللازمة لنجاح  - ج

مركزا للتكوین ببئر خادم بالجزائر العاصمة لضمان أفضل تكوین ورسكلة لجمیع الموظفین في مختلف 

  .المستویات

عملیة  تأتي المتعلقة بالبیئة التسویقیة الخارجیة والبیئة الداخلیة للمؤسسة  بعد جمع البیانات  

 ،من خلال أدوات التحلیل التي ذكرناها في الفصل الثاني التحلیل من طرف نظام المعلومات التسویقیة

احتیاجات  تلبي ،في السوق Ooredooتطرحها الخدمات التي  أوشكل للمنتجات  إعطاءمن اجل وهذا 

، بالإضافة إلى )موبیلیس وجیزي(متعاملي الهاتف النقال  قبلطروحة من مالعروض ال تنافسزبائنها و 

  .مؤسسةتحقیق عوائد مالیة مناسبة لل

  ، تقسیم السوق الاستهداف والتموقعالأهداف التسویقیة تحدید: ثانیا

  تحدید الأهداف التسویقیة .1

الجزائر  أوریدو والملاحظ أن ،بعد تحلیل البیئة التسویقیة تأتي مرحلة وضع الأهداف التسویقیة  

 أنیمكن القول وإجمالا   ،بالإضافة إلى الأهداف العامة لإدارة التسویق تضع أهداف تسویقیة سنویة

  :1تمثلت فیما یلي 20013- 2009الجزائر للفترة  أوریدو الأهداف التسویقیة لـ

، والجدول التالي توقعات الحصة 2013سنة نهایة  مع %33إلى  الحصة السوقیةأو رفع زیادة  -أ 

  : 2013إلى  2009من  أوریدوالسوقیة لـ 

                                                             
  . www.nbkcapital.comو 2013الى 2009من Ooredoo من خلال وثائق المؤسسة والتقاریر السنویة  1
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  .2013إلى  2009الجزائر من   أوریدو السوقیة لـیوضح توقعات الحصة ) 4- 3(جدول رقم 

 f2009 f2010  f2011  f2012  f2013  السنة

  WTA 27% 29%  31%  32%  33%حصة 

  %67  %68  %69  %71 %73  حصة باقي المتعاملین

  من وثائق المؤسسة :المصدر

  .2013ملیون دولار لسنة  885یقدر بـ تحقیق دخل  -ب

في  ) الربح قبل اقتطاع الفائدة والضریبة الاستهلاك والإطفاء( EBITDAلـ  %38تحقیق معدل  - ج

2013.  

إطلاق خدمات القیمة المضافة  من خلالوالارتقاء بمستویات رضا العمیل  تحسین الخدمة للعملاء  -د

  .تحسین قوة وسعة الشبكة بالإضافة إلى تحدیثهاو 

  .العملاء خاصة ذوي القیمة العالیة منهمزیادة التعریف بالعلامة التجاریة لاجتذاب المزید من  - ه

  .المكانة الریادیة في خدمات الجیل الثالث في قطاع الهاتف النقال في الجزائر -و

  تقسیم السوق .2

سوق الهاتف النقال في الجزائر إلى قسمین رئیسیین، قسم خاص بالأفراد وقسم  أوریدوتقسم   

 حیث تقوم بتجزئة كل قسم إلى عدة أقسام أخرى بحسب معاییر مختلفة. خاص بالمؤسسات أو الأعمال

  :فالقسم الخاص بالأفراد یجزا حسب المعاییر التالیة

  .أربعة أقالیم هي الوسط، الجنوب، الشرق والغربإلى السوق  أوریدوحیث تقسم : المعاییر الجغرافیة -أ

مثل العمر فالشباب  ،هنا تقسم السوق على حسب معاییر عدة: المعاییر الدیمغرافیة والاجتماعیة -ب

لتقوم باستمالتهم من خلال رعایتها للفریق الوطني لكرة القدم من   تجدهم أكثر استعمالا للهاتف النقال

من خلال تجزئة السوق إلى أصحاب الدخول المنخفضة والمتوسطة ل الدخمعیار ، 2013إلى  2009

تركز على  أوریدوأو التركیز على قسم معین، هنا نجد أن  اوالمرتفعة من اجل استهداف كل قسم على حد

أرباحها، إضافة إلى ذلك هناك معیار الحالة الاجتماعیة، ذوي الدخل المرتفع من اجل الرفع من 
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المعاییر النفسیة كشخصیة المستهلك ونمط حیاته، كل هذه المعاییر تستعملها  والمستوى التعلیمي، 

  .لتجزئة السوق من اجل الاستفادة أكثر من كل فئة من فئات المجتمع أوریدو

لكل فئة تتمثل المعاییر السلوكیة في تحدید المنافع من استعمال الهاتف النقال : المعاییر السلوكیة - ج

، بالإضافة إلى ذلك مراعاة اجل استغلال كل الفئات من خلال تنویع العروضمن من فئات المجتمع 

ظروف الشراء مثل المواسم والمناسبات من اجل طرح عروض تتناسب ومتطلبات العملاء في تلك 

المناسبات كشهر رمضان، والأعیاد وغیرها من المناسبات، وهناك معیارین آخرین هما معدل الاستخدام 

الذین لدیهم وفاء قوي لـعلامة  الأفرادیتم التمییز بین  الأخیرلعلامة، ومن خلال هذا ومعیار الوفاء ل

أو یتحول ولائهم من علامة إلى أخرى، وكذلك الأفراد  من علامة لأكثروالأفراد الذین لدیهم ولاء  أوریدو

  .للتعامل مع كل فئة على حداوهذا الذین لا یبدون الولاء لأي علامة، 

خاص بالمؤسسات أو الأعمال فهو القسم الذي یعنى بالمؤسسات الاقتصادیة، حیث أما القسم ال  

حیث تجزأ القسم اهتماما كبیرا بالتكفل بمتطلبات الهاتف النقال والانترنت في هذه المؤسسات  أوریدوتولي 

الخاص بالمؤسسات على اعتبار احتیاجات كل جزأ، إلى مؤسسات صغیرة أو مصغرة، ومؤسسات 

ومؤسسات كبرى، حیث تهدف من خلال هذا التقسیم وضع العروض الملائمة لكل جزأ على متوسطة، 

حسب ما یحتاج من خدمات الهاتف النقال والانترنت خلال تأدیة عمله، بالإضافة إلى الأوقات الملائمة 

   .  ذلكل

 عملیة استهداف السوق .3

مرحلة البحث حیث تتم من خلال المقابلات  تمر عملیة استهداف السوق بثلاث مراحل هي  

المباشرة أو عن طریق الهاتف مع الزبائن والاستماع إلى انشغالاتهم، ثم تأتي مرحلة التحلیل للمعطیات 

بعد  لتأتيالتي تم جمعها للكشف عن مختلف الأجزاء السوقیة الحالیة أو المحتمل ظهورها في المستقبل، 

  .د خصائص كل جزء والمتغیرات المكونة لهالأجزاء وتحدیذلك خطوة تعریف 

إستراتیجیة التمییز في استهدافها لسوق الهاتف النقال في الجزائر حیث نجد أنها  أوریدووتتبع   

تستهدف تقریبا جمیع الأقسام السوقیة، باعتمادها على مزیج تسویقي یحاول إرضاء جمیع الفئات في 

  .السوق
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  عملیة التموقع التسویقي .4

، المكانة التي ترغب المؤسسة أن ینظر بها المستهلك إلى منتجاتها أو خدماتهایقصد بالتموقع   

جاهدة لتحسین صورتها من خلال العلاقات مع المجتمع، والترویج لعلامتها التجاریة  أوریدوحیث تسعى 

على أنها أحسن متعامل لخدمات الهاتف النقال والانترنت، ویساعدها في ذلك الجوائز التي تتحصل 

 .   علیها نتیجة تمیزها في تقدیم الخدمات الفریدة والمبتكرة

  المزیج التسویقيوضع : ثالثا

، الأهداف العامة لإستراتیجیة المؤسسة تنبع منوالتي  محددةتحقیق الأهداف التسویقیة الاجل من   

، والذي هو الأخر یجب أن یكون مناسب لإمكانات وقدرات المؤسسة تأتي مرحلة وضع المزیج التسویقي

الجزائر  أوریدولذا عكفت . كما یجب أن یكون في مستوى تطلعات الزبائن ومتحدیا للعروض المنافسة

من خلال ابتكار وتطویر عروضها  أهدافها التسویقیةعلى تحقیق ، 2013- 2009طیلة خمس سنوات 

الجزائر على تقریب  أوریدوكما عملت  بأسعار مغریة وجد منافسة، وطرحهامن منتجات وخدمات 

سنتطرق إلى عناصر المزیج أكثر توضیح ذلك ول .لها بمختلف الوسائلخدماتها من زبائنها والترویج 

   :الجزائر بالتفصیل فیما یلي أوریدوالتسویقي لـ 

  الخدمة /المنتج .1

كل المنتجات والخدمات المعروضة من الجزائر   أوریدو لـالخدمة / إستراتیجیة المنتجتضمن ت  

عروض تطویریة  أوسواء كانت عروض جدیدة بالكامل  2013و 2009في الفترة ما بین  أوریدوطرف 

الجزائر التي تم طرحها في خمس  أوریدوعروض خدمات سابقة وفیما یلي سنتطرق إلى  أولمنتجات 

  :20131إلى  2009سنوات من 

  :نذكرها في ما یلي عروض أربع 2009تضمنت سنة : 2009عروض سنة  - 1

من وضع رنات الانتظار وخلفیات مجانا لتمكین الزبائن  Zhooفي شهر جانفي تم إطلاق خدمة  -   

، كما تم )333(الشاشة، والصور المتحركة وبطاقات التهاني وهذا من خلال الاتصال بمصلحة الزبائن 

                                                             
  أرشیف المؤسسة  1
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 عرض لعبة مجانیة مقابل شراء لعبة لمالكي الهواتف متعددة الوسائط، بالإضافة إلى ذلك إطلاق طمبولا

   ؛ح من خلالها أجهزة حاسوب وهواتف نقالة للرابحینخاصة بالعروض تبقى ساریة طیلة فترة العرض، یمن

 إجراءحیث یمكن هذا العرض المشتركین من  Freeعرض  إطلاقب أوریدوقامت في شهر فیفري  -    

بین السادسة مساءا بأسعار تتراوح  إلىنحو الشبكات الأخرى للهاتف النقال من السادسة صباحا مكالمات 

تكلفة بین جمیع عروض المتعاملین للهاتف  الأقلثانیة وهو یعتبر  30دج لكل  3.99دج و 3.49

  دج؛ 2000دج وخیار  1000النقال، حیث یوجد خیارین للاشتراك خیار 

العرض الجدید فرصة الاستفادة هذا ویتیح  ،Plusنجمة عرض  بإطلاق أوریدوفي شهر ماي قامت  -    

دج، إلى جانب إجراء مكالمات  1000بالمائة عن كل تعبئة تساوي  100من رصید إضافي بنسبة 

 30من الساعة السادسة صباحا إلى غایة السادسة مساء لمدة  أوریدومجانیة وغیر محدودة تجاه شبكة 

موجب العرض یتحصل المشترك على رصید دینار فإنه وب 2000یوما، أما إذا كانت قیمة التعبئة تساوي 

طوال الیوم  أوریدوإجراء مكالمات مجانیة وغیر محدودة تجاه شبكة  یمكنهبالمائة، كما  100إضافي 

    ساعة 24وعلى مدار 

= دقیقة  01دج أي  50دقیقة مقابل  50عرضها  أوریدو أطلقتوخلال شهر رمضان  أوتفي  -    

وهو سعر تنافسي ومتحدي، ومن ممیزات العرض انه یمكن تجدید العملیة لأكثر من مرة في  دج 01

  .سبتمبر 17أوت إلى  27، حیث استمر من )كل الشرائح( أوریدوالیوم وهو صالح لكل زبائن 

   :عروض تمثلت في ما یليخمس  2010تضمنت سنة  :2010عروض سنة  - 2

وهو  ،)للدفع المسبق( Plusلزبائنها فرصة اختیار الرقم عند شراء شریحة  أوریدوفي جانفي منحت  -    

بالاظافة إلى انه عرض حصري یمنح  ،سهل الحفظ أوریدوعرض مغري لمن یرید الحصول على رقم 

  ؛للزبون حریة اختیار الأرقام الستة الأخیرة لرقم هاتفه

مجانیة  SMS 50دج مع إضافة  50دقیقة مقابل  50في شهر فیفري تم إعادة إطلاق عرض  -    

صباحا  11مارس، حیث یمكن العرض من استعمال الرصید من  05فیفري و  05وهذا للفترة ما بین 

  ؛سا24/24مساءا، أما الرسائل فهي غیر محدودة الزمن ومجانیة  06إلى 
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الدفع المسبق وهي خدمة ستورمیلي، حیث تمكن  لأصحابدمة جدیدة خ إطلاقفي شهر مارس تم  -    

كما یقدر سعر  أوریدوما بین زبائن دج  100دج و  10هذه الخدمة من تحویل الرصید والمقدر بین 

  دج مهما كان قیمة الرصید المحول؛ 10العملیة 

لكن هذه  ،حظي بهالكبیر الذي  للإقبالنظرا  freeإطلاق عرض  أوریدو أعادتجویلیة في شهر  -    

على الزبون حصل یدج  2000عند تعبئة العرض  وبحسب هذا ،2009 عن عرض المرة بصیغة جدیدة

رصید ثانوي بقیمة  إلى بالإضافة دج نحو كل الشبكات وغیر محدود زمنیا 2000رصید أولي بقیمة 

المكالمات للشبكات المحلیة  یوم، عند إجراء30 دج نحو كل الشبكات وصالح للاستعمال مدة  3990

 2000من مبلغ  الخصمیوم، وبعدها یبدأ  30ینقص الرصید الثانوي فقط إلى غایة انتهائه، أو انتهاء 

  .سابقا ئها الزبونعبدج التي 

 Plusدج لمشتركي شریحة نجمة  50دقیقة مقابل  40عرض  أوریدوفي شهر نوفمبر أطلقت  -    

دقیقة  40دقیقة بین جمیع شبكات الهاتف النقال أو  20، مع إمكانیة الاختیار بین )زبائن الدفع المسبق(

  .، هذا وامتد العرض طیلة شهر نوفمبرأوریدونحو 

والتي كان الفریدة والمبتكرة  أوریدومن عروض  الأسدهذه السنة حصة  أخذت :2011عروض سنة  - 3

  :وفیما یلي نذكر هذه العروضهاتف النقال لها الأثر البالغ في مفهوم ال

 pro control منح اشتراك تضمنتحملة ترویجیة لفائدة المؤسسات  أوریدوفي شهر مارس أطلقت  -    

، أفریل 17مارس و 19توسیع الخطوط وهذا بین الفترة الممتدة بین  أومجاني لمدة شهر على كل اقتناء 

الشریك  أوریدومتطلبات المؤسسات، لتصبح حلولا مناسبة ل) pro control(حیث یوفر هذا العرض 

المهنیة وهذا من خلال التحكم في المیزانیة الخاصة بالاتصالات  أهدافهملهم وحلیفهم لتحقیق  الأفضل

  سا؛24/24زملاء العمل  ات مجانیة بینبالإضافة إلى مكالمزافیة جال والمرونة في الاشتراكات

دینار شهریا فقط،  4000مقابل ، وبموجب هذا العرض )one(في شهر ماي تم إطلاق عرض وان  -   

ذلك طوال النهار من السادسة صباحا و  أوریدومن مكالمات مجانیة غیر محدودة نحو  یستفید المشترك

ساء إلى من السادسة م أوریدوللوحدة نحو  دینار 1من تسعیرة فریدة من نوعها و  ا،إلى السادسة مساء

دینار لكل وحدة نحو الشبكات الأخرى  2كذا من تسعیرة جد ممیزة و  ،السادسة صباحا للیوم الموالي

دج نحو جمیع الشبكات  2تحتسب الرسائل القصیرة ب  وبالإضافة إلى ذلك. ساعة 24على  ساعة24
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المبلغ المرغوب عن طریق بطاقة  إلا تعبئة ما على الزبون دج  4000لإجراء مكالمات تفوق و . الوطنیة

رصید الشهري یكفي فقط إعادة اللتسدید و  .الاستفادة من نفس التسعیرةو  (Storm) عن طریق أوالتعبئة 

  ؛Stormتعبئته عن طریق بطاقة التعبئة أو

جوان تم طرح عرض بیناتنا الذي یسمح للمشترك بالتواصل مجانا وبطریقة غیر محدودة  في شهر -    

دج  1200لمجموعة من خطین إلى خمسة خطوط ، ویتكون العرض من خط رئیسي باشتراك جزافي من 

دج، حیث یكون الاتصال مجانا بین الخطوط المشكلة لمجموعة بیناتنا من الثامنة صباحا  3000إلى 

  سة مساءا؛إلى الساد

دج  6000على كل شراء لهاتف متعدد الوسائط بقیمة  الأولعرضین  أوریدو أطلقت أوتفي شهر  -    

دج ورصید  4000مع اشتراك مجاني بقیمة ) one(من نوع وان  أوریدو یمنح للزبون شریحة أكثر أو

العرض الثاني وهو في شهر رمضان وهو خاص بالاتصال  أما. الأولدج للشهر  2000بقیمة  إضافي

دج وهو صالح لجمیع  10، حیث تم عرض الدقیقة بـ الثابت أوالهاتف النقال  إلىنحو فرنسا سواء 

  ؛)la star(و ) one(ما عدا عرض  أوریدومنتجات 

 ،" "Nedjma Self-Serviceالخدمة الذاتیة "زبائنها   تحت تصرف أوریدوتضع في شهر سبتمبر  -    

التابعة   ى مستوى نقاط البیعاقتناء بطاقات التعبئة، متوفرة علوهو حل آمن وعملي لإعادة تعبئة الرصید و 

هذه الخدمة  ،حرصا منها على تقدیم أفضل الخدمات لزبائنهابحثا منها عن الحلول المبتكرة و  ، وذلكلها

  ومن خلال ،سهولة الاستعمالیة والسرعة و هي الأولى من نوعها في الجزائر، تجمع بین الفعال المبتكرة،

ة أو تزوید الزبون شراء بطاقات تعبئ بإمكان ،)إنجلیزیةعربیة ، فرنسیة و (متعددة اللغات آلة أوتوماتیكیة 

" الخدمة الذاتیة لنجمة"ولسهولة أكبر في استعمال آلة ، )Storm(الإلكترونیة  رصیده عن طریق الخدمة

أو عن طریق ) قطع وأوراق نقدیة(یمكن اقتناء بطاقات التعبئة أو القیام بالتعبئة الإلكترونیة سواء نقدا 

  ؛البطاقات الائتمانیة ما بین البنوك

یمنح للزبائن عدة مزایا ) one 1000( 1000في شهر أكتوبر تم إطلاق عرض جدید اسمه وان  -    

ساعات من المكالمات المجانیة كل شهر نحو كل الشبكات بما فیها الخط الثابت، بالإضافة إلى  أربعمنها 

وتم إطلاق العرض  والانترنت وهذا حتى بعد نفاذ الرصید، MMSو SMSتسعیرة ممیزة للرسائل القصیرة 
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دج،  1000مع اشتراك مجاني للشهر الأول برصید  1000دج زائد شریحة وان  2500مع هاتف بقیمة 

  ؛بعد استهلاك الاشتراك %50وتخفیض بـ 

في شهر نوفمبر تم إطلاق خدمة جدیدة ومبتكرة هي نجمة ثاني، تتیح هذه الخدمة للعملاء كراء رقم  -    

مؤقت لمدة محددة وبسعر معقول، على سبیل المثال إدراج إعلان في الصحف برقم الهاتف السابق الكراء 

  لحفاظ على سریة الرقم الرئیسي للزبون؛دون الحصول على شریحة جدیدة وا

لفائدة زبائنها من   pro contrôleالأول حول عرضال أوریدوهناك عرضان أطلقتهما في دیسمبر  -    

  pro contrôleلیتحصل الزبون على شریحة دج  2000المؤسسات ویتضمن العرض اقتناء هاتف بقیمة 

دج زائد شریحة  2500أما العرض الثاني فیتضمن هاتف نقال بقیمة . مع مجانیة اشتراك الشهر الأول

option 2000  لنجمةplus  دج 2000زائد رصید.  

  :2012عروض سنة  - 4

، حیث )one formule ouvert(في فیفري تم إطلاق عرض الدفع المؤجل وان الصیغة المفتوحة  -    

دج شهریا  4000مارس، وبموجب هذا العرض فانه من خلال  18فیفري إلى  18امتد هذا العرض من 

، ویتمتع العرض یتمكن الزبون من التكلم دون قیود وبحریة ودون الحاجة لإعادة الشحن بعد استنفاذ الرصید

  من السادسة صباحا إلى السادسة مساءا مجانا؛ أوریدوبعدة مزایا بما فیها الاتصال نحو 

زبائنها من لفائدة  pro contrôleعرها الترویجي السابق  إطلاق أوریدو أعادت ریلشهر أففي  -    

ماي وهذا من خلال شراء هاتف نقال بقیمة  02أفریل إلى  05المؤسسات وذلك في الفترة الممتدة من 

  مع مجانیة الاشتراك للشهر الأول؛ pro contrôle أوریدودج لیتحصل الزبون على شریحة  2500

بالحصول على زبون یسمح هذا العرض لل" فون نجمة"شهر جوان تم طرح عرض جدید باسم في  -    

دج نحو  3.99دج، كما یستفید من عدة مزایا منها تسعیرة موحدة بـ  2300بقیمة  أوریدوهاتف نقال وخط 

دج، أي  2000دج عند تعبئة  5990كل الشبكات بما فیها الهاتف الثابت، ویستفید المشترك من رصید 

صالح لمدة شهر نحو كل الشبكات، حیث یتم الاقتطاع أولا من  دج 3990مقدر بـ  إضافيرصید  إهداء

  من الرصید المعبأ؛الاقتطاع الإضافي المهدى ثم  الرصید
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مفتاح الانترنت بصیغة یومیة من  أوریدوفي شهر جویلیة والذي تصادف مع شهر رمضان، أطلقت  -    

، حیث یستفید الزبون pack internetیومیة جزافیة حسب احتیاجات الزبون بفضل  أرصدةخلال اقتناء 

غایة منتصف اللیل، كما قامت  إلىالانترنت یومیا، صالحة وكتي من أمیقا  15دج من  100مقابل 

دج  وتخفیض على سعر المفتاح   100دج عوض  50على الرصید الجزافي أي  %50بتخفیضات  أوریدو

  أوت؛ 18 إلىجویلیة  22دج فقط في الفترة الممتدة من  1000 إلى

 MSNو facebookللدخول إلى  Ooredoo plusتخفیض لمشتركي عرض في شهر أوت تم طرح  -    

 50شبكة الانترنت بـ  إلىالحصول على الدخول  أودج للیوم،  50دج بدیلا عن  20بـ  Messengerو

   دج للیوم؛ 20بـ  Netمیقا اوكتي، أو نجمة  15مقابل دج للیوم 

بتخفیض سعر المفتاح  Pack Internetمن جدید تخفیض على  أوریدوفي شهر أكتوبر عرضت  -    

 100دج، للاستفادة من الانترنت سواء بالصیغة الیومیة باقتناء أرصدة جزافیة  1000دج إلى  2500 من

دج للاستفادة من الانترنت بدون حدود مع  2500میقا اوكتي، أو الصیغة الشهریة مقابل  15دج لكل 

  .الالتزام لمدة سنة

الذي یوفر امتیازات عدیدة،  Pro 4000إطلاق اشتراك  أوریدور أكتوبر أعادت في نفس الشه -    

دقیقة من المكالمات  60فبالإضافة إلى المزایا السابقة لهذا العرض تم عرض مزایا أخرى تتمثل في 

رسالة  15في أوربا، وأمریكا الشمالیة، واسیا، و المجانیة نحو شبكات الهاتف الثابت للبلدان الأكثر اتصالا

من شبكة  سا نحو الرقم المفضل 24/24مكالمات مجانیة ، هذا مع أوریدومجانیة نحو  SMSنصیة 

  ؛أوریدو

 ONE( 1500والذي تمثل في عرض وان  2012لسنة  أوریدولـ عرض  آخرفي شهر نوفمبر كان  -    

دج  1500وبمزایا فریدة وجدیدة، فمن خلال اشتراك شهري بقیمة  لفائدة زبائنها من الخواص) 1500

 أوریدو لـ دج في بدایة كل شهر ورقم مفضل 3000یستفید الزبون من رصید جزافي مضاعف أي 

دقیقة، بالإضافة إلى رسائل نصیة قصیرة غیر محدودة  500سا تصل إلى 24/24بمكالمات مجانیة 

مجاني وغیر محدود، كما یمنح العرض مرونة وسهولة في الاستعمال من خلال إجراء   Facebookو

  .مكالمات دون قید حتى بعد نفاذ الرصید الجزافي
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وهذا  2013لسنة  أوریدومن عروض  الأكبرالنصیب  ++3Gعروض  أخذت :2013عروض سنة  - 5

    :العروض ذهنتعرف على هوفیما یلي في الجزائر مع نهایة السنة  خدمات الجیل الثالث إطلاقبمناسبة 

والتي تسمح للمشتركین بالإبحار  Nedjma Netفي شهر جانفي تم إطلاق صیغة جدیدة لخدمة  -    

، Yahoo ،MSN(والدردشة بكل حریة على هواتفهم النقالة عبر بریدهم الالكتروني الفوري المفضل 

Gtalk ( دردشة غیر المحدودة بالرسائل النصیة القصیرة ضافة إلى البالإمیقا اوكتي،  25دج لكل  50بـ

  ؛Facebookوتصفح 

بسعر یعتبر الأقل في السوق  Androide 4.0ام بنظ +3Gتطلق لوحتها  أوریدوفي شهر فیفري  -    

 50، حیث یستفید الزبون من رصید جزافي یومي Starدج ، ویتضمن العرض شریحة من نوع  18750

  صالحة إلى منتصف اللیل؛دج  100میقا اوكتي مقابل 

وبحسب العرض الذي امتد إلى ) ONE(عرض على اشتراكات وان  أوریدوفي شهر جویلیة أطلقت  -    

، أو ستة اشتراكات على العرض 4000غایة نهایة شهر رمضان، فانه باقتناء اشتراكین على العرض وان 

  الجیل الثالث مهدى؛دج، یستفید الزبون من هاتف نقال ذكي من  9000بقیمة  1500وان 

في شهر أكتوبر تم إطلاق عرض ترویجي خاص بالإطلاق التجاري لتكنولوجیا الجیل الثالث في  -    

زائد شریحة  +3Gنوفمبر، حیث تمثل العرض في الاستفادة من لوحة  19أكتوبر إلى  24الفترة من 

DATA اشتراكات شهریة للانترنت بـ  06كل هذا مقابل  ،أشهر من الربط بالانترنت 06، بالإضافة إلى

  دج؛ 15000

شهد شهر دیسمبر العدید من العروض الترویجیة فمع بدایة انطلاق خدمات الجیل الثالث قامت  -    

في الولایات المزودة بهذه الخدمة حیث یستفید زبائن  مجانا ++3Gل في خدمات یبفتح التسج أوریدو

3G++ دج، أو العرض الشهري  100میقا اوكتي مقابل  50عرض الیومي من عروض الانترنت، ال

 2500جیغا مقابل  3دج، أو الصیغة الثانیة  1000میقا اوكتي مقابل  750بصیغتیه، الصیغة الأولى 

  دج؛

دج رصید مقابل  500بالإضافة إلى  ++3Gالعرض الثاني في نفس الشهر وهو عرض مفتاح    

  بولایات الجیل الثالث؛ 13/01/2014 إلى 15/12/2013دج وهذا في الفترة الممتدة من  500
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  دج؛ 7500هاتف ذكي مع شهرین من الانترنت والاتصالات مقابل  تمثل فيالعرض الثالث      

 Ooredoo Pro Contrôleو Ooredoo Proعرضي  إطلاقالعرض الرابع والذي تمثل في    

 3G DATAجزافیة  أرصدةالاستفادة من  Ooredoo Proالخاصین بالمؤسسات، حیث یمنح عرض 

دج،  2400عرض میقا اوكتي ل 400دج، الثانیة  1200میقا اوكتي لعرض  300 الأولىحسب الصیغة، 

غایة  إلىمزایا المكالمات المجانیة التي تصل  إلى بالإضافةدج،  4000وكتي لعرض میقا أ 500والثالثة 

 Ooredoo Proبالنسبة لعرض أما. دقیقة مهداة نحو الخارج 60، وأوریدوساعة نحو شبكة  360

Contrôle  فیمكن المشتركین من الاستفادة منDATA  دج، أو  2میقا اوكتي مقابل  1بكل حریة بتسعیرة

میقا  750دج یومیا، أو الثانیة  100میقا اوكتي مقابل  50 اقتناء إحدى الصیغتین المقترحتین، الأولى

دج صالحة لمدة شهر، وهي موجهة للمؤسسات قصد ترشید أفضل لمیزانیة  1000اوكتي مقابل 

   الاتصالات من خلال مكالمات مجانیة من الثامنة صباحا إلى الثامنة مساء؛ 

تمثل في عرض لوحة  2013في سنة  أوریدوالعرض الخامس لشهر دیسمبر والأخیر لـ   

Ooredoo 3G+  دج، هذا مع الالتزام بسنة من الاشتراك 9500زائد شهرین اشتراك انترنت بـ. 

  :التسعیر .2

، فهو العنصر المحدد لربح المؤسسة، واحد العناصر ر أهم عناصر المزیج التسویقيیسعتیعتبر ال  

الهامة والمتحكمة في التصرفات الشرائیة للمستهلكین، لذا فهو من أهم القرارات التي تتخذ في إدارة 

الجزائر یتم تحدید الأسعار بعد تحدید الأهداف ومن ثم تقییم الطلب  Ooredooففي مؤسسة التسویق، 

یل المنافسة وفي الأخیر تحدید السعر المناسب الذي یتوافق وأهداف وتقدیر التكالیف ومن ثم تحل

  .المؤسسة ومن جانب آخر یتوافق مع تطلعات المستهلكین

بالإضافة إلى ذلك هنالك عدة عوامل تتحكم في عملیة التسعیر نذكر منها قوانین الدولة والمتمثلة   

  :النقال والجدول التالي یوضح ذلك، المنافسة بین متعاملي الهاتف )ARPT(في سلطة الضبط 
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إلى  2009لمتعاملي الهاتف النقال الثلاث من  معدلات إنهاء المكالماتتطور  یبین) 5- 3(جدول رقم 

2013.   

  غییر نسبة الت

2009/2013  

  معدلات إنهاء  2009/2010  2010/2011  2011/2012  2012/2013

  )دج(المكالمات 

 -21% 2.75  2.8  3.25  3.5  ATM 

 -33% 1.00  1.2  1.25  1.5  OTA 

 -21% 2.75  2.8  3.25  3.5  WTA 

  .36، ص، 2012تقریر سلطة البرید والضبط  :المصدر

الجزائر نستعرض فیما یلي  Ooredooمنتجات وخدمات  أسعارفكرة عامة عن  إعطاءومن اجل   

العروض احد عروض الدفع الآجل الموجهة للأفراد، بالإضافة إلى بعض عروض الدفع المسبق و بعض 

  :الخاصة بالمؤسسات وأسعار كل عرض

  :عروض الدفع المسبق الموجه للأفراد - 1

  : La 1000عرض  -أ

  .La 1000یوضح أسعار عرض ) 6- 3(جدول رقم 

  دج 1000  سعر الشراء

  دج 1000  الأوليالرصید 

  ثانیة 30/ دج Ooredoo 3.99سعر المكالمة نحو 

  ثانیة 30/ دج 3.99  سعر المكالمة نحو باقي الشبكات

  للدقیقة/ دج 25  سعر المكالمة نحو الخارج

SMS 5 دج  

SMS دج 14  نحو الخارج  

MMS 10 دج  

 Mo/دج 4    تصفح الانترنت

  www.ooredoo.dz: المصدر
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 La Star Halaعرض  - ب

  .La Star Halaیبین أسعار عرض ) 7- 3(جدول رقم 

 3Gسعر   2Gسعر   

  دج 150  دج 150  سعر الشراء

  دج 150  دج 150  الرصید الأولي

  دج 5  دج 5  سعر المكالمات نحو جمیع الشبكات

  دج 25  غیر متاح  المكالمة المرئیة

SMS 5 دج 5  دج  

SMS دج 14  دج 14  نحو الخارج  

MMS 10 دج 10  دج  

 Mo/ دج Ko 4/ دج 0.24  تصفح الانترنت

  www.ooredoo.dz: المصدر

 :Sim Nternetعرض  -ج

  .Sim Nternetیبین أسعار عرض  )8- 3(جدول رقم 

  دج 250  سعر الشراء

  دج 200  الرصید الأولي

  .ساعة 24لمدة صالحة  Mo 50  دج 100حزمة 

  .ساعة 48صالحة لمدة  Mo 200  دج 200حزمة 

  .یوم 30صالحة لمدة  Go 1  دج 1000حزمة 

  .یوم 30صالحة لمدة  Go 3  دج 2500حزمة 

  www.ooredoo.dz: المصدر

  :عروض الدفع الآجل للأفراد - 2

  4000تتمثل عروض الدفع الأجل في عروض وان بمختلف صیغها لذا سنختار عرض وان   

  :أسعار هذا العرض من خلال الجدول التالي تبیانالحزمة المفتوحة ل
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  .الصیغة المفتوحة One 4000یبین أسعار عرض ) 9- 3(جدول رقم 

  2G 3G 

  دج 4000  دج 4000  الرسم الشهري

  ثانیة 30/ دج 1  ثانیة 30/ دج Ooredoo 1المكالمات نحو 

  ثانیة 30/ دج 2  ثانیة 30/ دج 2  المكالمات نحو باقي الشبكات

  للدقیقة/ دج 15  غیر متاحة  المرئیةالمكالمات 

  للدقیقة/ دج 60  غیر متاحة  المكالمات المرئیة نحو الخارج

SMS 2 دج 2  دج  

SMS دج 14  دج 14  نحو الخارج  

MMS 10 دج 10  دج  

 Mo/ دج Ko  2/ دج 0.08  تصفح الانترنت

  www.ooredoo.dz :المصدر 

  :الموجهة للمؤسساتالعروض  - 3

 Pro 1200 ،Pro(بمختلف صیغها  Proتتمثل العروض الموجهة للمؤسسات في عروض   

2400 ،Pro 4000 ( وفي الجدول التالي نختار عرضPro 2400 لنبین الأسعار المعروض بها:  

  Pro 2400 عرض یبین أسعار) 10- 3(جدول رقم 

  2G 3G 

  دج 2400  دج 2400  الاشتراك الشهري

Mo 400   Mo 400  انترنترصید 

  دج 0  دج 0  .18إلى سا  06من سا  Ooredooمكالمات نحو 

  دج 5  دج 5  .06إلى سا  18من سا  Ooredooمكالمات نحو 

  دج 5  دج 5  الأخرىمكالمات نحو الشبكات 

  دج 12  غیر متاحة  مكالمات مرئیة

  دج 0  دج 0  رسائل صوتیة

SMS 3 دج 3  دج  

SMS دج 14  دج 14  نحو الخارج  
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MMS 10 دج 10  دج  

 Mo/ دج Ko 2/ دج 0.08  تصفح الانترنت

  www.ooredoo.dz: المصدر 

   :وزیعالت .3

على التوزیع المباشر والغیر  2013 إلى 2009طیلة الفترة الممتدة من  الجزائر أوریدواعتمدت   

الخدمة عن طریق مراكز الخدمات ونقاط البیع التابعة  إیصالمباشر، فمن خلال التوزیع المباشر یتم 

 إلى بالإضافةبیع معتمدة،  نقطة 150الوطني مع  محل بیع عبر التراب 74للمؤسسة، حیث تمتلك 

وتقوم سكان الجزائر، هذا  من %99 أوریدووتغطي  فضاء نجمة، 107و ،أوریدوفضاء خدمات  345

والجدول التالي  2009موظف سنة  1838مقابل  2013عامل سنة  2486حوالي نجمة بتوظیف 

  :أوریدویوضح تطور عمال مؤسسة 

  .2013- 2009الجزائر للفترة  أوریدوملین في االع عدد یوضح تطور) 11- 3(جدول رقم 

  2013  2012  2011  2010  2009  السنة

  2846  2485  2360  1929  1838  عدد العاملین

 %14.5     %5.2      %22       %5  نسبة التطور

 %55.8                                    نسبة التطور الكلي

  .  Ooredooلـ 2013من التقریر السنوي  امن إعداد الطالب انطلاق :المصدر

للفترة ما  %55الجزائر قد تطور بنسبة  أوریدومن خلال الجدول نلاحظ أن عدد العاملین في   

عملائها من الاستفادة من خدماتها بسهولة ودفع فواتیرهم وحل  لتمكین هذاو  2013و 2009بین 

   .المتعلقة باشتراكاتهم مشاكلهم

 أما التوزیع غیر المباشر فیتم من خلال الاعتماد على موزعین ونقاط بیع من خارج المؤسسة  

  :ذلك والشكل الموالي یوضح 
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  :الجزائر أوریدویوضح التوزیع المباشر والغیر مباشر لـ ) 8- 3(شكل رقم 

  التوزیع غیر المباشر                                    

  

  التوزیع المباشر                                    

  

  .من خلال وثائق المؤسسة :المصدر

   :الترویج .4

الجزائر في اتصالها بالزبائن من اجل اطلاعهم على منتجاتها أو خدماتها وإقناعهم  أوریدو تعتمد  

  :بالشراء وتحسین صورتها على العدید من الوسائل نذكرها في ما یلي

   :الإعلان -أ

إخبار الزبائن بكل یعتبر الإعلان أو الإشهار أكثر الوسائل تأثیرا على المستهلك، فمن خلاله یتم   

وخدماتها، وتمیزها في المنافسة، المؤسسة  ، وإقناعهم بجودة منتجاتما هو جدید من منتجات وخدمات

م الوسائل التي هذا بالإضافة إلى ترسیخ علامتها التجاریة والتذكیر بالخدمات المطروحة، ولعل أه

  : الجزائر في الإعلان نجد أوریدوتعتمدها 

ببث عدة ومضات اشهاریة في الیوم عبر شاشة  أوریدوتقوم  :والتلفزیون الإذاعةعبر  الإعلان -1  

، وتختلف عدد مرات العرض على حسب المناسبات حیث تزید في رمضان خاصة في وقت التلفاز

برعایة بعض برامج التلفزیون كنشرة الأحوال الجویة لبث إعلانات قبل  اجتماع العائلة، كما تقوم كذلك

أما بالنسبة . أوقات بث المباریات الریاضیة للأندیة التي تقوم برعایتها وبعد تقدیم النشرة، بالإضافة إلى

حیث نجدها على  لا تعتمد كثیرا على بث الإعلانات حیث نجدها قلیلة جدا أوریدوللإذاعة نجد أن 

  .FMجیل وإذاعة ذاعة الجزائریة الأولى والثالثة الناطقة بالفرنسیة بالإضافة إلى إذاعة البهجة الإ

تقوم المؤسسة بالعدید من الإعلانات في الجرائد الوطنیة خاصة : والمجلات عبر الجرائد الإعلان -2 

عند طرحها لعروض جدیدة أو إقامة معرض، أو رعایة إحدى الأنشطة الثقافیة أو الریاضیة، ومن 

 تجار الجملة تجار التجزئة الموزع الرسمي
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، LIBERTEالصحف التي تتعامل المؤسسة معها نجد جریدة الشروق، الخبر، النهار، الهداف، 

ALWATAN  تختار الصحف الأكثر مقروئیة في الجزائر، حیث أظهرت والملاحظ هنا أن المؤسسة

  .العدید من الدراسات أن الصحف المذكورة تحتل المراتب الأولى من حیث المقروئیة

وهذا من خلال اللوحات الاشهاریة التي تنشر في مختلف الطرق والمدن  :الإعلان عبر الملصقات -3  

ة السكانیة كبیرة، كذلك من خلال المطویات والمنشورات الجزائریة خاصة الكبرى منها حیث تكون الكثاف

  .التي تقدمها المؤسسة في الوكالات ونقاط البیع التابعة لها ودور العرض والنشر التي تشارك فیها

من  )www.ooredoo.dz(تستخدم المؤسسة صفحتها على الانترنت : الإعلان عبر الانترنت -4  

كما تستخدم المؤسسة  .اجل الوصول إلى زبائنها والتواصل معهم واطلاعهم على منتجاتها وخدماتها

 نجد أنها تتفوق على منافسیها في هذا المجال، حیثوالیوتوب شبكات التواصل الاجتماعي كالفیسبوك 

ملیون متابع في  بلغ 06/08/2010التي تم إنشاؤها في  بعي المؤسسة على صفحتها بالفیسبوكعدد متتف

 ،باستخدام الصفحة لعرض منتجاتها وخدماتها وعروضها الجدیدةتقوم المؤسسة و ، 2013دیسمبر 

تستخدم لإجراء البحوث التسویقیة من خلال طرح أسئلة على المتابعین من اجل معرفة  بالإضافة إلى ذلك

  .سیدها في شكل منتجات وخدمات جدیدة أو محسنةاحتیاجات وطلباتهم لتج

تقوم المؤسسة بإرسال رسائل نصیة قصیرة لإعلامهم بالخدمات : الإعلان عبر الهاتف النقال -5  

  .والعروض الجدیدة أو المطورة من اجل الاستفادة منها

    :البیع الشخصي - ب

الجزائر أشخاص ذوي خبرة وكفاءة عالیة في عملیة البیع الشخصي بعد إجراء  أوریدوتختار   

مقابلات واختبارات لقیاس قدرتهم على الإقناع وإتمام عملیة البیع، بالإضافة إلى ذلك تعمل على تدریبهم 

ة الأساسیة باستمرار للقیام بالأعمال المطلوبة وهذا وفقا للسیاسة الداخلیة للمؤسسة، التي تعتبر أن الواجه

  .لجودة الخدمة المقدمة في المؤسسة تتمثل في كفاءة رجال البیع لدیها

  :تنشیط المبیعات -ج

تستعمل المؤسسة العدید من الأنشطة من جل زیادة الطلب على منتجاتها وخدماتها في إطار   

  :تنشیط المبیعات، حیث تتمثل هذه الأنشطة فیما یلي
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حیث تقوم المؤسسة بإجراء العدید من المسابقات ومنح : الهدایا والجوائزإجراء مسابقات ومنح  -1    

  .الفائزین هدایا قد تكون عبارة عن سیارات أو رحلات سیاحیة أو هواتف نقالة أو غیرها من الهدایا

 أرصدةتقوم المؤسسة بمنح  آخر إلىمن حین : مجانیة SMSمنح أرصدة ومكالمات ورسائل  -2    

  .أعمالهات على كل تعبئة، وهذا من اجل تنشیط مبیعاتها والرفع من رقم مجانیة ومكالما

  :العلاقات العامة -د

والریاضیة من اجل التعریف  بالعدید من الأنشطة الاجتماعیة والثقافیة والاقتصادیة أوریدوتقوم   

التي قامت بها وفیما یلي سنعرض أهم الأنشطة  ،تحسین صورتها اتجاه زبائنهاو أكثر بالعلامة التجاریة 

  :2013إلى  2009من المؤسسة في إطار العلاقات العامة 

قامت المؤسسة برعایة العدید من البرامج مثل رعایة نشرة الأحوال الجویة عبر  2010في سنة  -     

رعایة  إلى بالإضافةالتلفزیون الجزائري، والرعایة الرسمیة للفریق الوطني والاتحادیة الجزائریة لكرة القدم،  

لي شبیبة بجایة، شباب بلوزداد، مولودیة العلمة، أه: العدید من الأندیة التي تنشط في بطولة القسم الأول

  ؛اولمبي الشلف برج بوعریریج، مولودیة وهران،

، والذي نظم من والمكتبیة والاتصال الآلي للإعلامالمشاركة في الطبعة العشرین للصالون الدولي  -     

  بقصر المعارض الصنوبر البحري بالجزائر العاصمة؛ 2011یل أفر  23إلى  17

، والذي كان موضوعها حول 2011سنة لنادي الصحافة 28المشاركة في الدورة التكوینیة الـ  -     

  ؛"الرعایة في المجال الریاضي"

ثلاث ولایات  في 2011رعایة الطبعة الرابعة للمهرجان الدولي للأدب وكتاب الشباب الذي نظم في -     

حیث جمع هذا المهرجان المع الكتاب ومحترفي الكتاب،  هي قسنطینة، الجزائر العاصمة، وتلمسان

  ؛وأجانبجزائریین 

، احیاءا للیوم العالمي لحریة 2011 ماي 08رعایة نهائي دورة الصحافة لكرة القدم الذي لعب یوم  -     

   الصحافة؛
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 2011نوفمبر  24إلى  20للمجلس العالمي للطاقة المنعقد من رعایة أشغال الجمعیة التنفیذیة  -    

  ؛بقصر المؤتمرات بوهران

بقصر  2012 دیسمبر 10إلى  08المشاركة في الطبعة الثانیة للصالون الوطني للابتكار من  -    

ذا من خلال فضاء خاص لتقدیم عروضها وحلولها ه، و المعارض الصنوبر البحري الجزائر العاصمة

  ؛الابتكاریة الموجهة للخواص والمهنیین

 26سهرة  لكاس الجزائر 16و 32رعایة حفل سحب القرعة للمرة الرابعة على التوالي للدورین  -    

كشریك دائم للریاضة الجزائریة وكراعي رسمي ورئیسي للاتحاد الجزائري باعتبارها ، وهذا 2013 نوفمبر

شباب : تسعة أندیة تنشط في الرابطة المحترفة الأولى هي 2013في  أوریدولكرة القدم، حیث ترعى 

قسنطینة، اولمبي الشلف، شباب بلوزداد، شبیبة بجایة، مولودیة وهران، مولودیة العلمة، اتحاد الحراش، 

  ؛نادي ینشط في الرابطة المحترفة الثانیة وهو اتحاد عنابة إلىوشباب برج بوعریریج، بالإضافة 

 2013 نوفمبر 24إلى  18الذي نظم من العالمي للمقاولاتیة  للأسبوعكة كراعي ذهبي المشار  -     

الجزائري  هذا الحدث للمساهمة في تقریب الشباب أوریدو ترعى نجمةوراسي بالجزائر العاصمة، بفندق الأ

تحقیق في الشبكات الدولیة للتبادل وتطویر قدراتهم و  الاندماجتمكینهم من من مجال المقاولاتیة و 

محاضرات ونقاشات لمساعدة المناسبة ورشات تدریبیة وندوات و كما ستُنظم بهذه . مشاریعهم المبتكرة

بفضل تجربتها  .طویلة المدىبصفة فعلیة و مرافقتهم یع في تحدید متطلباتهم ودعمهم و حاملي المشار 

رة ت الصغیبمعیة الوكالة الوطنیة لتطویر المؤسسا Ooredoo لصالح الشباب المقاول أطلقت

الناشئة من طرف الشباب لدعم خلق المؤسسات التكنولوجیة  ”tStart“ برنامج (ANDPME) المتوسطةو 

الحلول المبتكرة لإبتكاریة لدى مطوري التطبیقات و الذي یرمي إلى تشجیع ا ”istart“ كذا برنامجالمقاول و 

الجزائر،  GEW 2013 بمشاركتها في. “مصنوع في الجزائر”من طرف الجزائریین تحت علامة 

خلق المؤسسات في الجزائر خاصة من والإبتكاریة و   رفع مستوى المقاولاتیة  مة فيللمساه أوریدو تسعى

  ؛طرف الشباب

دیسمبر بقصر المعارض  12 إلى 09الثامن للبناء والتعمیر المقام من المشاركة في الصالون  -    

كما تقوم بالاستشارات  Ooredoo Businessبفضاء عرض وبیع  Ooredooبسطیف، وتأتي مشاركة 

  .حلول الموجهة للمؤسسات بصفة عامةوتقدیم مختلف العروض وال



  الجزائر Ooredoo دراسة حالة                                                                          الفصل الثالث

167 
  

   التنفیذ والرقابة :رابعا

 بعد وضع المزیج التسویقي تأتي مرحلة التنفیذ والمتابعة والتقییم للخطة الإستراتیجیة التسویقیة،  

 الجزائر، Ooredooلتنفیذ الصحیح للإستراتیجیة التسویقیة لـ حیث یأتي دور مختلف وظائف المؤسسة ل

تلعب و . وتصحیح الاختلالات الممكن وقوعها في الخطة في هاماكما تلعب الرقابة الإستراتیجیة دورا 

  .مختلف وظائف ومستویات المؤسسة دورا مهما في ذلكوظیفة التسویق و التغذیة العكسیة بین 

من خلال إستراتیجیتها التسویقیة للفترة الممتدة و الجزائر  أوریدو أن یمكن القوللما سبق  كخلاصة  

ترقى إلى تطلعات زبائنها، نتیجة تقدیم عروض وخدمات متنوعة استطاعت  2015إلى  2009من 

 الاستماع إلیهم والى احتیاجاتهم وتحویلها إلى منتجات وخدمات بطریقة جدیدة ومبتكرة في السوق

على تحسین صورتها من خلال العلاقات مع ممثلي المجتمع المدني  أوریدووبأسعار تنافسیة، هذا ودأبت 

والتأكید على مسؤولیتها كمساهم رئیسي في الاقتصاد الوطني بالتعاون مع العدید من المؤسسات 

  .خاصة الصغیرة والمتوسطة منها لمساعدتها على تحفیز النمو فیما بینهاالاقتصادیة 

 التخطیط الاستراتیجي التسویقي وأهمیةالجزائر  أوریدوالأهداف المالیة لـ مدى تحقق : لمبحث الثالثا

  في ذلك

نموا كبیرا في حجم  2013إلى  2009خمس سنوات الممتدة من الالجزائر خلال  أوریدوعرفت   

 ملیون 493ارتفع من على حجم إیراداتها الذي ذلك انعكس  مما ،استثماراتها في سوق الهاتف النقال

، حیث تجاوزت النسب %46بنسبة  بزیادة تقدر 2013ملیون دولار سنة  1067إلى  2009دولار سنة 

للفترة  المتوقعة أوالمالیة المرسومة  الأهدافسنقوم بمقارنة  ومن خلال هذا المبحث. المرجوة والمتوقعة

توضیح أهمیة التخطیط الاستراتیجي و  ة، بالنتائج المالیة المحققة في نفس الفتر 2013إلى  2009من 

   .التسویقي في تحقیق هذه الأهداف
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  2013- 2009الیة المتوقعة للفترة الأهداف الم :الأول المطلب

  ةالمتوقع الإیرادات :أولا   

الجزائر الناتجة عن بیع المنتجات وتقدیم  أوریدوإلى  التدفقات النقدیة الداخلةتمثل الإیرادات   

  :الجزائر أوریدولـ المتوقعة  الإیرادات وضحیالتالي  شكلالالخدمات إلى عملائها في مدة زمنیة معینة، و 

  .2013 إلى 2009الجزائر للفترة من  أوریدولـ  الإیراداتیوضح توقعات ) 09- 3(شكل رقم 

  

 .وثائق المؤسسة من :المصدر

وضعت توقعات تتماشى ورؤیتها لتطور سوق الهاتف الجزائر  أوریدومن خلال الشكل یتضح أن   

النقال في الجزائر، حیث أن هذا الأخیر یعتبر سوق فتي وهو في بدایاته وینتظره تطورات تكنولوجیة كبیرة 

حوالي تم توقع إیرادات تصل إلى  2009ففي سنة ، 2013التي تم إطلاقها مع نهایة  3Gكتقنیة 

 السنوات ملیون دولار، أما في 627.1توقع الحصول على  2010ملیون دولار، وفي سنة  522.6

ملیون دولار  822.3ملیون دولار و 731.7فتم توقع الحصول على إیرادات  2013و 2012و 2011

  .ملیون دولار على التوالي 874.5و

  :المتوقعة والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل الفائدة  رباحالأ نسب  :ثانیا   

في قیاس الأداء الكلي  والإطفاءتساعد نسبة الربح قبل اقتطاع الفائدة والضریبة والاستهلاك   

للمؤسسة، حیث تفحص قدرة المؤسسة على تولید الأرباح من المبیعات، كما تعتبر من المقاییس الهامة 

  .وبالخصوص وظیفة التسویقالتي تقیس فعالیة سیاسات مختلف إدارات ووظائف المؤسسة، 
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 والإطفاءقبل اقتطاع الفائدة الضریبة والاستهلاك  الأرباحنسب نوضح  الشكل التاليومن خلال   

  :لـ أوریدو الجزائر(% EBITDA) المتوقعة

لـ  والإطفاءوالاستهلاك  ع الفائدة الضریبةقبل اقتطایوضح توقعات نسب الأرباح ) 10-3(شكل رقم 

  .2013إلى  2009الجزائر للفترة من  أوریدو

  

  .وثائق المؤسسةمن  :المصدر

الحصول على نسبة أرباح من في السنوات الخمس  تتوقعالجزائر  أوریدومن الشكل نلاحظ أن   

   .المحققة من الإیرادات %40و% 30تتراوح مابین  2013إلى  2009من 

  : المتوقع (EBITDA)1 والإطفاءوالاستهلاك  الضریبةو قبل الفائدة الربح  :ثالثا

من الدخل یمكن الحصول على الربح المتوقعة من خلال الدخل المتوقع ونسب الربح   

(EBITDA) المتوقع والجدول التالي یوضح ذلك:  

الجزائر من  أوریدوالمتوقع لـ  والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل الفائدة یوضح الربح ) 12- 3(جدول رقم 

  .2013إلى  2009

 2013 2012 2011 2010 2009 السنة 

(EBITDA) المتوقع 

 332 296 250 200 160 )ملیون دولار(

  . انطلاقا من الشكلین السابقین :المصدر

                                                             
1 Earning Before Interest, tax, Depreciation and Amortization 
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في حدود  2009المتوقع لسنة  والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل الفائدة الربح من الجدول فان   

ملیون  332لیصل إلى  % 207.5ملیون دولار، ومن المتوقع زیادته في مدة خمس سنوات بنسبة  160

  :ومن خلال الشكل التالي یمكن توضیح ذلك. دولار

الجزائر من  أوریدوالمتوقع لـ  والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل الفائدة یوضح الربح ) 11- 3(شكل رقم 

  .2013إلى  2009

  

  .من إعداد الطالب انطلاقا من بیانات الجدول السابق :المصدر

  :النتائج المالیة المحققة :المطلب الثاني 

  : 2013إلى  2009للفترة  ةالمحقق الإیرادات :أولا   

ملیون دولار سنة  493.1الجزائر إیرادات متزایدة للفترة المعنیة، حیث ارتفعت من  أوریدوحققت   

 :، والجدول التالي یبین ذلك%216أي بنسبة زیادة تقارب  2013ملیون دولار سنة  1067إلى  2009

  .2013إلى  2009الجزائر للفترة من  أوریدولـ  ةالمحقق لإیراداتا بینی) 13- 3(جدول رقم 

 2013 2012 2011 2010 2009 السنة 

 ةالمحققالإیرادات 

 1067 955.7 813.4 612 493.1  )ملیون دولار(

  .36، ص، 2013 لسنة Ooredooالتقریر السنوي لمجموعة  :المصدر

  : الشكل التالي یوضح تمثیل بالأعمدة لهذه الإیراداتو 
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  :2013إلى  2009الجزائر من  Ooredooیمثل تطور الإیرادات لـ  )12- 3(شكل رقم 

  

  .من إعداد الطالب انطلاقا من بیانات الجدول السابق: المصدر

إلى  2009من  الجزائرأوریدو الشكل نلاحظ تدرج نحو الأعلى لإیرادات الجدول و من خلال   

 أنهاأي  2010ملیون دولار سنة  612 إلى 2009سنة  493.1، حیث ارتفعت من  ملیون دولار2013

في  إماملیون دولار،  813 إلىلتصل  %33فقد ارتفعت بنسبة  2011، وفي سنة %24ارتفعت بنسبة 

 1067إلى  2013ملیون دولار، لتصل في سنة  955.7لتصل إلى  %17فزادت بنسبة  2012سنة 

  .%12 نسبةملیون دولار بزیادة تقدر بـ

  :المحققة والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل الفائدة  نسب الأرباح :ثانیا

 أوریدوالمحققة لـ  والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل الفائدة یوضح نسب الأرباح ) 14-3(جدول رقم 

  .2013إلى  2009الجزائر للفترة 

 2013 2012 2011 2010 2009 السنة 

EBITDA (%) %33 %38 %37 %39 %41 

  .36، ص، 2013لسنة  Ooredooالتقریر السنوي لمجموعة : المصدر

  :بالأعمدة لهذه النسب وفي الشكل التالي تمثیل
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 .المحققة والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل الفائدة  یوضح نسب الأرباح) 13- 3(رقم  شكل

  

  .من إعداد الطالب انطلاقا من بیانات الجدول السابق: المصدر

الضریبة و قبل الفائدة الجزائر حققت نسب أرباح  أوریدومن خلال الجدول والشكل السابقین فان   

، حیث 2013 إلى 2009من  خلال الخمس سنوات %41إلى  %33تتراوح بین  والإطفاءوالاستهلاك 

، لتعاود 2011سنة  %37، لكنها تراجعت إلى 2010سنة  %38إلى  2009سنة  %33ارتفعت من 

  . على التوالي 2013و 2012في  %41و %39الارتفاع إلى 

  : المحقق (EBITDA) والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل الفائدة  الربح :ثالثا

 Ooredooلـ  المحقق والإطفاءقبل الفائدة الضریبة والاستهلاك یوضح الربح ) 15- 3(جدول رقم 

  .2013إلى  2009الجزائر للفترة 

 2013 2012 2011 2010 2009 السنة 

EBITDA 

)ملیون دولار(  162 231 302.5 377.5 435 

  .36، ص، 2013لسنة    Ooredooالتقریر السنوي لمجموعة  :المصدر

كما یمكن ترجمة الجدول إلى الشكل التالي لتوضیح أكثر تطور الربح قبل اقتطاع الفائدة   

  .الضریبة والاستهلاك والإطفاء
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المحقق من طرف  والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل الفائدة یوضح تطور الربح ) 14- 3(شكل رقم 

  .2013إلى  2009الجزائر من  أوریدو

  

  .الجدول السابقبیانات انطلاقا من من إعداد الطالب  :المصدر

 (EBITDA) أرباحا الجزائر حققت  أوریدو فإننا نلاحظ أنالشكل انطلاقا من الجدول السابق و   

 ، حیث ارتفعت بنسبة2013إلى  2009معتبرة ولكن بمعدلات متناقصة من سنة إلى أخرى للفترة من 

 2012، وفي سنة %31فقد زادت بنسبة  2011، أما في سنة 2009مقارنة بسنة  2010سنة  42%

 أنیمكن القول  وإجمالافقط،   %15فقد زادت بنسبة  2013في سنة  وأخیرا، %25فقد ارتفعت بنسبة 

  . 2013ى إل 2009من سنة  %162الجزائر قد ارتفعت بنسبة  أوریدو (EBITDA)أرباح 

  مقارنة النتائج المالیة المتوقعة بالنتائج المالیة المحققة: المطلب الثالث

  الإیرادات :أولا  

  :الجزائر Ooredooالإیرادات المتوقعة والإیرادات المحققة لـ الجدول التالي یوضح الفروق بین 
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ملیون ( 2013إلى  2009ت المتوقعة والمحققة في الفترة من االإیرادقیمة یبین ) 16-3(جدول رقم 

  .)دولار

 2013 2012 2011 2010 2009 السنة 

 874.5 822.3 731.7 627.1 522.6   الإیرادات المتوقعة

 1067 955.7 813.4 612 493.1 الإیرادات المحققة

  +192.5    +133.4   +81.7  - 15.1  - 29.5  الفارق

  .ووثائق المؤسسة 2013لسنة  Ooredooالتقریر السنوي لـ من من إعداد الطالب انطلاقا  :المصدر

  :تمثیل لهذه القیم بالأعمدة الشكل التاليوفي 

ملیون ( 2013إلى  2009یوضح قیمة الإیرادات المتوقعة والمحققة في الفترة من  )15- 3(شكل رقم 

  ).دولار

  

  .انطلاقا من الجدول السابق :المصدر

الجزائر لم تتمكن من تحقیق إیراداتها  أوریدومن خلال الجدول والشكل السابقین یتضح أن   

، لكنها استطاعت ملیون دولار على التوالي 15.1و 29.5بفارق ، 2010و 2009المتوقعة في سنتي 

ملیون دولار حیث تزید  813.4حققت إیرادات تقدر بـ  2011توقعاتها، ففي سنة  أن تحقق إیرادات تفوق

ملیون  955.7فحققت إیرادات تقدر بـ  2012، أما في ملیون دولار 81.7لنفس السنة بـ  عن توقعاتها
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حققت إیرادات تقدر  2013ملیون دولار عن توقعاتها لنفس السنة، وفي  133.4دولار أي بزیادة تقدر بـ 

    .ملیون دولار عن توقعاتها لنفس السنة 192.5ملیون دولار أي بزیادة تقدر بـ  1067بـ 

  :(EBITDA Margin) والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل اقتطاع الفائدة  ربحنسبة ال :ثانیا

المتوقع والمحقق  والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل اقتطاع الفائدة الربح  نسبة یبین) 17- 3(جدول رقم 

  .2013 إلى 2009للفترة من 

  2009 2010 2011 2012 2013 

 EBITDA % 31 32 34 36 38المتوقع  

 EBITDA % 33 38 37 39 41المحقق 

 %3+ %3+ %3+ %6+ %2+  رقاالف

  .ووثائق المؤسسة 2013لسنة  Ooredooمن إعداد الطالب انطلاقا التقریر السنوي لـ : المصدر

  :ندرج الشكل التالي أكثرومن اجل توضیح ذلك   

الضریبة والاستهلاك و قبل اقتطاع الفائدة  لربحیوضح النسب المتوقعة والمحققة لـ )16- 3(شكل رقم 

  .2013إلى  2009من في الفترة  والإطفاء

  

  .من إعداد الطالب انطلاقا من بیانات الجدول السابق: المصدر
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الجزائر حققت نسبا أعلى من النسب المتوقعة  أوریدوفان  من خلال الجدول والشكل السابقین  

، مما یدل على %6و 2والإطفاء، حیث تراوح الفارق بین  اقتطاع الفائدة الضریبة والاستهلاكللربح قبل 

   . جودة لدیها وقدرتها الكبیرة على السیطرة على التكالیفو في استخدام الموارد الم أوریدوكفاءة 

  :(EBITDA) والإطفاءقبل اقتطاع الفائدة الضریبة والاستهلاك  الربح :ثالثا

المتوقع والمحقق  (EBITDA) والإطفاءالضریبة والاستهلاك و قبل الفائدة  یبین الربح) 18-3(جدول رقم 

  .)ملیون دولار( 2013 -2009للفترة 

 2013 2012 2011 2010 2009 السنة

EBITDA  

Forecast 

160 200 250 296 332 

EBITDA  

Actuel 

162 231 302.5 377.5 435 

  +103  +81.5  +52.5  +31  +02  الفارق         

  .ووثائق المؤسسة 2013لسنة  Ooredooمن إعداد الطالب انطلاقا التقریر السنوي لـ  :المصدر

  :إلى أعمدة توضح الفروق بین الربح المتوقع والمحقق الجدول أرقاموالشكل الموالي یترجم 

  .2013إلى  2009للفترة بالأعمدة یوضح الربح المتوقع والربح المحقق  )17- 3(شكل رقم 

  

  .الطالب انطلاقا من بیانات الجدول السابق من إعداد: المصدر
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اكبر من  (EBITDA)الجزائر حققت أرباحا  أوریدومن خلال الجدول والشكل السابقین فان   

 31إلى  2010ملیون دولار، لیرتفع في سنة  02في حدود  2009المتوقعة، حیث كان الفارق سنة 

 103.5، و81.5، 52.5ع على التوالي بـ ، فقد ارتف2013، 2012، 2011ملیون دولار، وفي السنوات 

  .ملیون دولار

تمكنت من تحقیق جل أهدافها المرسومة  الجزائر أوریدویمكن القول أن  من المعطیات السابقة  

الأم، حیث ازدادت أهمیتها من  أوریدو، وما یؤكد هذا هو تطور مكانتها بالنسبة لـ 2013- 2009للفترة 

، كما والإطفاءسنة إلى أخرى خاصة في نسبة الإیرادات ونسبة الأرباح قبل الفائدة والضریبة والاستهلاك 

حیث ارتفع  الجزائر أوریدوالمال على  رأس نسبة إنفاقبالنسبة للمجموعة في زیادة  أهمیتهاساهمت زیادة 

. بأهمیة السوق الجزائریة والفرص الواعدة التي تقدمهاتیقنا  سنة  %19إلى  2010سنة  %08من 

   .الجزائر بالنسبة للمجموعة أوریدووالجدول التالي یوضح تطور أهمیة   

  .2013إلى  2010الأم من  أوریدوالجزائر بالنسبة لـ  أوریدویوضح أهمیة ) 19- 3(جدول رقم 

  2013  2012  2011  2010  السنوات

 %10 %10 %10 %11  عدد المشتركین

 %11 %10 %09 %08  الإیرادات

EBITDA 07% 07% 09% 11% 

 %19 %11 %10 %08  إنفاق رأس المال

  .Ooredoo ،2010 ،2011 ،2012 ،2013التقاریر السنویة لـ : المصدر

  الجزائر أوریدوالمالیة لـ  الأهدافالتخطیط الاستراتیجي التسویقي في تحقق  أهمیة :المطلب الرابع

في   الجزائر أوریدو المالیة لـ هدافالأأهمیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي في تحقیق  تكمن  

 تهاوقدر  ومنه الزیادة في تعظیم أرباحها، ،زیادة إیراداتهاساهم في مزیج تسویقي فعال  صنعفاعلیته في 

من خلال سنحاول  أكثر ذلك فهمولوهي أهم الأهداف المالیة المنشودة،  على البقاء في الأجل الطویل،

 2013 - 2009ومزیجها التسویقي للفترة  الجزائر أوریدولـ تتبع عملیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي 

  . القرارات الإستراتیجیة التسویقیة التي ساهمت في تحقیق الأهداف المالیة للمؤسسةالعملیات و إبراز أهم 
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  الجزائر أوریدو في صناعة مزیج تسویقي فعال لـ التسویقي أهمیة التخطیط الاستراتیجي: أولا

  أوریدو یمكن إبراز أهمیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي في صناعة مزیج تسویقي فعال لـ  

  :في النقاط التالیة الجزائر

والتي ترتكز على الوفاء بالمتطلبات الجدیدة والناشئة للعملاء  أوریدوخدمة الإستراتیجیة العامة لـ  -1  

وتدر أرباحا عل المؤسسة، وتتبوأ من خلالها مكانة مرموقة  ،عبر حلول مبتكرة وممیزة تلبي احتیاجاتهم

العامة خدمته للإستراتیجیة من اجل إذن فالتخطیط الاستراتیجي التسویقي و  .في سوق الاتصالات

  . صناعة مزیج تسویقي فعال یحقق أهداف هذه الأخیرة اجلیعمل من لمؤسسة ل

الجزائر مع بیئتها التسویقیة من خلال تشخیصها بفعالیة وتحلیلها بدقة لمختلف  أوریدوتكیف  -2  

الواجب استغلالها، المتاحة العوامل المؤثرة في سوق الهاتف النقال في الجزائر، بشكل تتضح فیه الفرص 

، بالإضافة إلى انتقاء أفضل الخیارات الإستراتیجیة بالاعتماد على الواجب تجنبهاالمتوقعة والتهدیدات 

تخطیط شامل وعمیق وعلى بحوث تسویقیة دقیقة ونظام تسویقي مرن یتجاوب مع التغیرات المفاجئة 

   .وتجزئة سوقیة فعالة

الجزائر على مواردها  أوریدو، حیث تعتمد مواردها الخاصةعلى أساس  مزیجها التسویقي ةعاصن -3  

الخدمة، ودراسة السوق، ونظام المعلومات التسویقي ونظام / التسویقیة الخاصة بتفعیل بحوث المنتج

  .القوى البیعیة المختلفةتنشیط التوزیع بالإضافة إلى 

    الجزائر  أوریدوالمزیج التسویقي في تحقق الأهداف المالیة لـ  فعالیة: ثانیا

دورا كبیرا في تحقق أهدافها المالیة،  2013- 2009الجزائر للفترة  أوریدولعب المزیج التسویقي لـ   

المستوى المطلوب نتیجة اهتمام  إلىالتي لم تصل  2010و 2009بغض النظر عن إیرادات سنتي 

 ا، وكذلكلتحسین جودة وسعة شبكته بتحسین البنیة التحتیة لشبكتها عبر كامل التراب الوطنيالمؤسسة 

بالإضافة إلى ذلك . 2013تمهیدا لطرح خدمات الجیل الثالث التي تأخر موعد إطلاقها إلى غایة نهایة 

 2012و 2011مقارنة بعروض السنوات  ن العروض التي تم إطلاقها في السنتین السابقتین كانت قلیلةفا

قبل الفائدة  أن تحقق أرباحا 2010و 2009وعلى الرغم من ذلك فإنها استطاعت في  ،2013و

والضریبة والاستهلاك والإطفاء فاقت توقعاتها، وهذا یرجع إلى مستوى تحكم المؤسسة في تكالیفها 

  .بالاستخدام الأمثل لمواردها المتاحة التشغیلیة
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في  ساهمتالتي  الجزائر أوریدوـ ا یلي أهم القرارات التسویقیة داخل المزیج التسویقي لیموف   

  : أهدافها المالیة تحقیق

سیاسة الحفاظ على العملاء الحالیین ومن ثم البحث عن عملاء جدد، حیث یساعد هذا التوجه  - 1

المؤسسة على تخفیض تكالیف الحصول على عملاء جدد بتخفیض مصاریف الإعلانات والبحوث 

على منتجات وخدمات أكثر وزیادة إنفاقهم  التسویقیة المكلفة، والتوجه إلى خدمة العملاء الحالیین

، الولاء لها وجعلهم عملاء دائمینزیادة معدل الاحتفاظ بهم و تحفیزهم من اجل  المؤسسة، بالإضافة إلى

كما أنها لم تفرط تماما في الجهود الرامیة إلى استقطاب  .هم بالمكافآتمن خلال تحسین خدماتها وتحفیز 

  :الجزائر بما یلي أوریدووفي هذا الإطار قامت  عملاء جدد، 

بهدف مكافأة العملاء من الأفراد والمؤسسات بمنحهم مزایا مثل " نجوم"توسیع نطاق ولاء العملاء  -   

  ؛المكالمات والرسائل النصیة المجانیة والعدید من المزایا والحوافز الأخرى

إلى المكالمات التي  تحسین الخدمات المقدمة إلى العملاء بإضافة خدمات مجانیة مثل خدمة التنبیه -   

لم تتم الإجابة علیها، وخدمات غیر متوفرة لدى منافسي المؤسسة مثل خدمة نجمة نت شات، ومیزة فلتر 

  للحد من المكالمات المزعجة؛

على  أوریدوالتي تمكن العملاء من تحویل المبالغ النقدیة بین مستخدمي  Stormilyخدمة  إطلاق -   

  ذه الخدمة احد المصادر المهمة الجدیدة لإیراداتها؛شكل تعبئة للرصید، حیث تعد ه

، وهي فرصة مغریة للعملاء أوریدو إتاحة فرصة اختیار رقم الهاتف للعمیل الجدید عند شراء شریحة  -   

، خاصة وأنها غیر متوفرة عند باقي متعاملي الهاتف النقال، أوریدوالتحول إلى شبكة الراغبین في 

  رسائل قصیرة مجانیة لإعلام أصدقائهم ومعارفهم بأرقامهم الجدیدة؛بالإضافة إلى ذلك منحهم 

منح مكافآت وعروض مغریة للعملاء من ذوي القیمة العالیة والوفاء باحتیاجاتهم من اجل زیادة  -   

   .إنفاقهم أكثر على منتجات وخدمات المؤسسة

 على الابتكار والتجدید في طرح عروضها لخدمة عملائها من جمیع شرائح المجتمع، زیركلتا - 2

الابتكار حیث یساعدها  بالإضافة إلى تطویر منتجاتها السابقة لترقى إلى مستوى تطلعات زبائنها،
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ادات ببیعها في سوق الهاتف النقال، ولتتمكن من تحقیق إیر  التفردندرة منتجاتها وخدماتها و على  التسویقي

  :مجزیة من ورائها، ومن أهم العروض في هذا الجانب نجد

في  الذي مثل عند إطلاقه العرض الأقل تكلفة بین جمیع عروض المتعاملین Freeإطلاق عرض  -  

  ؛سوق الهاتف النقال

في سوق  لهذه الخدمة الانترنت الجوالة، حیث لم تكن موجودة خدمة مماثلة Nternetإطلاق خدمة  -   

، Yahooللإبحار في  Netخدمة نجمة بالإضافة إلى إطلاق إطلاقها، الاتصالات بالجزائر وقت 

  ؛Gtalkو ،MSNو

لكراء رقم هاتف لاستعماله في عملیة معینة ویتم  "نجمة ثاني"إطلاق خدمة جدیدة ومبتكرة تتمثل في  -   

  بكة الانترنت؛الاستغناء عنه بمجرد انتهاء العملیة، مثل بیع شيء ما على ش

، Freeدینار، عرض  50دقیقة بـ  50إعادة إطلاق العروض التي لاقت رواجا واسعا مثل عرض  -   

 Proالعرض الموجه للمؤسسات إطلاق إعادةكما تم ، Pack Internetتخفیضات عدیدة على 

Control؛  

مع  ، لكي تتوافقPro Control، وعرض المؤسسات Oneتطویر عروض سابقة مثل عرض  -   

لتتوافق وخدمات الجیل الثالث الذي  Ooredoo، كما تم تطویر جمیع عروض شرائح أخرى في المجتمع

  .فتكاك مرتبة ریادیة في خدمات الجیل الثالثإ، حیث تعول المؤسسة على 2013تم إطلاقه في دیسمبر 

اسعا بأقل سعر في سوق الاتصالات حیث لاقى هذا العرض رواجا و  +3Gإطلاق عرض لوحة  -   

  .أرباح معتبرةمكن المؤسسة من استغلال ذلك في تحقیق 

  . إیقاف العروض التي لم تلقى استجابة واسعة من طرف الزبائن مثل عرض بیناتنا -   

استغلال المناسبات الاجتماعیة والریاضیة والدینیة لإنعاش عروضها الترویجیة المغریة بأسعارها  - 3

من خلال  Ooredooزیادة التعریف بالعلامة استخدام العلاقات العامة في المتحدیة، بالإضافة إلى 

   :بـ  Ooredooوفي هذا الإطار قامت  ،اجتماعیة جدیدة تطویر شراكات
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هذه " مازال واقفین"إطلاق حملة إعلانیة تزامنا مع الذكرى الخمسین لاستقلال الجزائر تحت شعار  -  

  الجزائریین حیث ترمز إلى أبطال الثورة المجیدة؛العبارة التي لها مكانة خاصة عند 

، نظرا لما تلعبه كرة القدم من دور كبیر رعایة الفریق الوطني لكرة القدم والعدید من الأندیة الجزائریة -   

  في المجتمع، حیث استغلت المؤسسة ذلك في اجتذاب شریحة كبیرة من العملاء خاصة من فئة الشباب؛

والمهرجانات من اجل زیادة التعریف بعلامتها،  ید من التظاهرات والصالوناتالمشاركة في العد -   

وإقامة علاقات مع مختلف مؤسسات المجتمع المدني كالهلال الأحمر الجزائري من اجل إظهار التزامها 

بالتواصل الاجتماعي، تیقنا منها بأهمیة ذلك في تطویر المؤسسة وتحقیق أهدافها الإستراتیجیة كالنمو 

  .والاستمراریة

ل الجزائر مثً  Ooredooبق یمكن القول أن التخطیط الاستراتیجي التسویقي في من خلال ما س  

حلقة وصل بین إستراتیجیة المؤسسة وأهدافها الإستراتیجیة خاصة المالیة منها، وهذا بفضل مساهمته في 

 الاعتبار جمیع المتغیراتفي  الأخذ مع ،بانتقاء أفضل الخیارات الإستراتیجیة صنع مزیج تسویقي فعال

بالإضافة إلى التحدیات والمخاطر ونقاط  ،البیئیة للكشف نقاط قوة المؤسسة والفرص التسویقیة المتاحة

  .ها ومعالجتهاالعمل على تجاوز و ضعف المؤسسة 
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 :خلاصة الفصل الثالث

عرف تطورا كخلاصة لما تناولناه في هذا الفصل یمكن القول أن سوق الهاتف النقال في الجزائر   

سواء تعلق الأمر بعدد المشتركین أو تطور  ،2013كبیرا من تسعینیات القرن الماضي إلى غایة سنة 

وهذا نتیجة كون سوق الهاتف النقال في الجزائر   ،المنتجات والخدمات المقدمة من طرف المتعاملین

من انتشار استخدام زاد تكنولوجیا الإعلام والاتصال في الهواتف النقالة  تطور كما أن سوق فتي وجدید،

ویتنافس في هذا السوق ثلاث متعاملین متعامل وطني ومتعاملین أجنبیین، حیث ساهم هذا . هذه الأخیرة

بین هؤلاء المتعاملین من اجل الظفر بأكبر حصة ممكنة من العملاء أو منافسة ال احتدامالتنوع في 

الاحتیاجات والشرائح في السوق  مع مختلف یتوافقمزیج تسویقي  البحث عنالمشتركین، وهذا من خلال 

  .وبأسعار منافسة

ومن اجل تقدیم هذا المزیج التسویقي تقوم أوریدو الجزائر بعملیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي،   

حیث تنطلق من رؤیة وإستراتیجیة المؤسسة التي تتلخص في شعارها أوریدو، أي منح العمیل الخدمة 

لذلك . طبعا في حدود ما تستطیع المؤسسة ویتوافق مع أهدافها وبیئتها المحیطةالتي یقترحها هو وهذا 

تقوم المؤسسة بتحلیل البیئة المحیطة وبیئتها الداخلیة، ومن ثم تقوم بتحدید أهدافها التسویقیة وهي أهداف 

تجزئة السوق نابعة من الأهداف العامة للمؤسسة، بعد ذلك تقوم بتحدید الإستراتیجیة التسویقیة من خلال 

تحدید السوق المستهدف والتموقع ووضع المزیج التسویقي المناسب، لتأتي في الأخیر عملیة التنفیذ و 

    . والرقابة على الإستراتیجیة التسویقیة

الجزائر للفترة من سنة  أوریدوالمحققة لـ  والأهدافالمالیة المتوقعة  للأهدافومن خلال مقارنتنا    

التخطیط الاستراتیجي أن كما تبین  الأهداف،استطاعت تحقیق هذه  أنهاوجدنا  2013 إلى 2009

، وهذا من خلال صناعته لمزیج تسویقي فعال تمثل في عروض ذلكلعب دورا مهما في التسویقي 

وخدمات جدیدة ومبتكرة وبأسعار جد تنافسیة في سوق تسودها منافسة شدیدة، بالإضافة إلى سیاسة توزیع 

تعتمد على مختلف الوسائل الوطن، وسیاسة ترویج  أرجاءمن خلالها جمیع عملائها في جمیع تغطي 

     .والطرق لزیادة التعریف بعلامتها
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، وتعقد بیئة الأعمال في ظل ما یمیز عالم الیوم من تطور كبیر في مجال العلوم والتكنولوجیا    

التسویقیة في تسییر شؤونها  كل قرار تتخذه المؤسسة أساس أضحى التسویقي التخطیط الاستراتیجي فان

والتهدیدات  تحلیل البیئة التسویقیة یساعد المؤسسة على معرفة الفرصفأهدافها، تحقیق لواستخدامه كأداة 

، بالإضافة إلى ذلك یساعد بیئتها الداخلیةمواطن القوة والضعف في  إلى بالإضافةالخارجیة،  بیئتهافي 

تسویقیة والمزیج التسویقي الأنسب المؤسسة على اختیار الاستراتیجیات الالتخطیط الاستراتیجي التسویقي 

، ونظام من خلال نظام المعلومات التسویقیة ودراسة السوق واحتیاجات الزبائن باستعمال بحوث التسویق

كما انه یساهم في وضع أهداف تسویقیة مستمدة من الأهداف العامة تسویقي مرن وتجزئة سوقیة فعالة، 

ي تحقیق الأهداف العامة للمؤسسة، ومنها الأهداف المالیة للمؤسسة ویعمل على تحقیقها، لیساهم بذلك ف

 وأهمیتهولقد بینا ذلك في الجانب التطبیقي للدراسة من خلال تبیان أهمیة التخطیط الاستراتیجي التسویقي 

  الجزائر. أوریدوفي تحقق الأهداف المالیة لـ 

  وفیما یلي النتائج والتوصیات المقترحة: 

  أولا: نتائج الدراسة

  :ملخص النتائج المستمدة من الجزء النظري -1   

النتائج  إلى، فان الباحث یخلص الإطارودراسات وبحوث في هذا  أفكارفي ضوء ما تقدم من   

  :التالیة

في أداء عملها الإستراتیجیة هي منهج عمل بعید الأمد یمكن المؤسسة من الإجابة على أسئلة مهمة  -  

والتي تتمثل في : ماذا ترید أن تعمل؟ ونعني بها الرسالة والأهداف، ما الذي تستطیع فعله؟ ونعني بها 

وماذا تعرف لتفعل؟ ونعني بها الكفاءات والموارد اللازمة، نقاط  ،تحلیل بیئتها لمعرفة الفرص والتهدیدات

  .فیها القوة ونقاط الضعف

تي من خلالها تحدد المؤسسة وضعها الحالي، والوضع یعتبر التخطیط الاستراتیجي الأداة ال -  

المستهدف، وكیفیة الوصول إلى ذلك من خلال تحدید الأهداف وصیاغة الاستراتیجیات والسیاسات 

  وتخصیص الموارد التي تؤدي إلى تحقیق هذه الأهداف.
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التي تعنى أهم وظائف المؤسسة من  تطور مفهوم التسویق وأخذه بعدا استراتیجیا بحیث أصبح -  

من خلال تشخیص وتحلیل البیئة التسویقیة للمؤسسة، وعملیة تقسیم السوق  الإستراتیجيبالتخطیط 

المزیج التسویقي المناسب  بالإضافة إلى الاستهداف والتموقع الاستراتیجي وتحدید والتجزئة الإستراتیجیة

  من السوق المستهدف، وتخصیص المیزانیة المناسبة لذلك. لكل جزء

تمثل الأهداف المالیة الإستراتیجیة للمؤسسة الأهداف العامة للإدارة المالیة والتي تتمثل في هدف  -  

  زیادة الربحیة، وهدف نمو المؤسسة أي زیادة ثروة الملاك، بالإضافة إلى هدف البقاء والاستمراریة.

یساهم في و هو الأخر  التخطیط الاستراتیجي التسویقي الفعال یساهم في صناعة مزیج تسویقي فعال -  

  تحقیق الأهداف المالیة للمؤسسة.

  ملخص النتائج المستمدة من الجزء التطبیقي: -2  

الجزائر تبین أنها تستخدم التخطیط الاستراتیجي  Ooredooمن خلال الدراسة التطبیقیة على  -  

الذي یستند على اكتشاف حاجات ورغبات المستهلكین  ،ا یتوافق والمفهوم الحدیث للتسوقالتسویقي بم

  تلبیتها بطریقة جدیدة ومبتكرة في السوق. إلى والسعي

تركز المؤسسة على الابتكار والتجدید في طرح عروضها التسویقیة مما یساعدها في تحقیق أرباح  -  

  معتبرة نتیجة تفردها في تقدیم هذه العروض.

ما ملائها الحالیین من اجل ولائهم وزیادة إنفاقهم على منتجاتها وخدماتها المؤسسة الاهتمام بع تولي -  

  .والاستفادة أكثر من عملائها یساعدها في التقلیل من تكالیف بحوث التسویق المرتفعة

بالعملاء ذوي القیمة المرتفعة مما  أكثرتستهدف المؤسسة جمیع شرائح المجتمع مع الاهتمام  -  

   تحقیق إیرادات معتبرة. یساعدها في

حیث تجاوزت الإیرادات  2013-2009استطاعت المؤسسة تحقیق أهدافها المالیة المسطرة للفترة  -  

والأرباح المحققة نظیرتها المتوقعة، ویعود ذلك إلى فعالیة المزیج التسویقي المعتمد من طرف المؤسسة 

   التخطیط الاستراتیجي التسویقي.عملیة كفاءة لنتیجة ك
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  ثانیا: التوصیات

 أنمن ورائها  یأمل، فانه یتم وضع بعض التوصیات التي بناءا على ما سبق وانطلاقا من النتائج  

للاستفادة من تجارب المؤسسات التي تستخدم المنهج الاستراتیجي في تتمكن مختلف المؤسسات الجزائریة 

دعم توجهها نحو تطبیق من خلال تفادي جوانب النقص واستغلال نقاط القوة فیها  اجل منإدارة أعمالها، 

إدارتها، ویمكن أن یقترح في هذا الإطار التركیز على الجوانب التخطیط الاستراتیجي التسویقي في 

  التالیة: 

 وإعطاءمؤسساتهم،  أعمال إدارةعلى مدراء المؤسسات التوجه نحو تطبیق النهج الاستراتیجي في  -  

تطبیق التخطیط الاستراتیجي التسویقي، فبعض المؤسسات بوظیفة التسویق من خلال  أكثرهتمام ا

  الجزائریة لا نجد فیها حتى إدارة خاصة بالتسویق، نظرا لعدم إدراكهم لأهمیة التسویق.

ه ، من خلال صنعالمؤسسة أهدافالتخطیط الاستراتیجي التسویقي في تحقیق  بأهمیة الإیمان -  

للإستراتیجیة التسویقیة التي تعتبر أداة فعالة في مواجهة تحدیات بیئة الأعمال، إلى جانب أهمیتها في 

    استغلال الفرص المتاحة، وإسهامها في تمیز المؤسسة على نظیراتها.

وضع أهداف مالیة إستراتیجیة ممكنة ومرتبطة بالواقع العملي ومستمدة من التحلیل الاستراتیجي  -  

، لتستطیع المؤسسة مراقبة مدى تقدمها في انجاز هذه الأهداف یئة الخارجیة والداخلیة للمؤسسةللب

   .والأسباب وراء تحققها أو العكس

  

  

  

 والحمد الله رب العالمین
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