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: مقدمة

 
زداد الاىتماـ في الآكنة الأخيرة بدراسة التسكيؽ نتيجة العديد مف العكامؿ منيا زيادة العرض لقد ا

كذا التطكرات التقنية الحاصمة كغيرىا مف العكامؿ رتفاع حدة المنافسة في الأسكاؽ كعمى الطمب كا
كنو نشاط إلى ؾ السمع في الأسكاؽ لإتاحةسكيقي مف ككنو أداة تحكؿ فكرة النشاط اؿتالتي أدت ؿ

كفمسفة تقكـ عمى إشباع رغبات المستيمؾ مف خلاؿ دراسة سمككو كدكافع الشراء لديو، ىذا كيعتبر 
يعتبر مصدرا رئيسيا  ا، كـالإشيار أحد الأنشطة الرئيسية في مجاؿ تسكيؽ السمع كتصريؼ الخدمات

  .لدخؿ العديد مف المؤسسات
المكجية لطمبة السنة  التسكيؽ كالإشيارقياس بناءا عمى الطرح التمييدم جاءت ىذه الدركس في ـ

د في تخصص الاتصاؿ لتمكيف الطالب مف التحكـ في المعارؼ النظرية كالتعرؼ عمى .ـ.الثالثة ؿ
كمجاؿ نظرم كتطبيقي اتصالي، كقد تـ تبكيب ىذه المعارؼ النظرية ككذا الإشيار  التسكيؽأىمية 

  .التسكيؽ كالإشيارراسة في محاكر رئيسية تمثؿ المداخؿ الأساسية في د
 
 
 

 
 

 
 
 
 

 .دراسة السكؽ التسكيؽ، المزيج التسكيقي، الإشيار، التصميـ الإشيارم،: الكممات المفتاحية
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. الأساسية ومفاىيمو تسويقال: المحاضرة الأولى
 

 : أىداف المحاضرة

 ل أفقادران عؿ في نيايتيا الطالبة/يككف الطالبدؼ المحاضرة عمى مستكل التذكر أف قت .1
يذكر ك، يعدد مراحؿ تطكر مفيكـ التسكيؽ، يذكر أىـ تعاريؼ التسكيؽ، يعرّؼ التسكيؽ
 (.المستيمؾ –المجتمع  –المؤسسة )يعدد مستكيات أىمية التسكيؽ ، أىداؼ التسكيؽ

 قادران عمى أف الطالبة/يككف الطالب الفيـ كالإستعاب أف تيدؼ المحاضرة عمى مستكل  .2
يكضح الفرؽ بيف التكجو الإنتاجي كالسمعي كالبيعي ، منظكر حديثيشرح مفيكـ التسكيؽ مف 

شباع حاجات المستيمؾك، كالتسكيقي يبيف دكر التسكيؽ ككذلؾ  ،يفسر العلاقة بيف التسكيؽ كا 
  .في ربط المؤسسة بالبيئة الخارجية

يحمؿ  قادران عمى أف في النياية يككف الطالب تيدؼ المحاضرة عمى مستكل التحميؿ أف .3
يقارف بيف التكجيات الأربعة لمتسكيؽ مف أف ، ر الفكر التسكيقي عبر المراحؿ المختمفةتطك

يربط بيف أف ، يقيـ أىمية التسكيؽ في نجاح المؤسسات الحديثة، حيث الخصائص كالنتائج
  .كاستراتيجيات المؤسسة( الربح، النمك، البقاء)أىداؼ التسكيؽ 

 :تمييد

افسة قكية كتغيرات مستمرة في حاجات كرغبات المستيمكيف، مما يشيد العالـ الاقتصادم اليكـ مف
جعؿ المؤسسات لا تكتفي بالإنتاج فقط، بؿ أصبحت مطالبة بفيـ السكؽ كتحديد احتياجات العملاء 

كمف ىنا ظير مفيكـ التسكيؽ كأحد أىـ الكظائؼ الإدارية ، كالعمؿ عمى إشباعيا بطرؽ أكثر فعالية
ة، حيث لـ يعد مجرد بيع أك تركيج لممنتجات، بؿ أصبح فمسفة متكاممة كالاقتصادية داخؿ المؤسس

تقكـ عمى دراسة السكؽ، كتحميؿ سمكؾ المستيمؾ، كتخطيط المنتجات كالتكزيع كالتسعير كالتركيج 
رضاء الزبكف في آف كاحد  .بيدؼ تحقيؽ الربح كا 

ف لو فميس ىناؾ تعريؼ اختمفت تعاريؼ التسكيؽ باختلاؼ أفكار ككجيات نظر الدارسي قدىذا ك
يعد أمرا  متفؽ عميو، لذلؾ فإف إعطاء عدة أمثمة عف التعاريؼ المعركفة لمتسكيؽ كاحد لمتسكيؽ

 .كىذا ما سكؼ نتطرؽ لو في ىذه المحاضرة ضركريا للإحاطة بو
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  :تعريف التسويق -أولا
 ذلؾ  إف أكؿ تعريؼ حظي بقبكؿ كاسع مف الأكاديمييف ىك :تعريف الجمعية الأمريكية

التسكيؽ ىك ''  كىك 1960التعريؼ المقدـ مف قبؿ الجمعية الأمريكية لمتسكيؽ في عاـ 
جميع أنشطة الأعماؿ التي تكجو تدفؽ السمع كالخدمات مف المنتج إلى المستيمؾ النيائي أك 

، كعند تقييـ ىذا التعريؼ الذم ذكر قبؿ أكثر مف ثمث قرف تعرض ''المستعمؿ الصناعي
نتقادات كأىميا أف تعريؼ التسكيؽ كظيفة تبدأ بعد أف يتـ الانتياء مف إنتاج لمكثير مف الا

 .1السمعة، كتنتيي ميامو بمجرد بيعيا إلى المستيمكيف النيائييف أك المستعمميف الصناعييف
إف ىذا القصكر أدل بالجمعية الأمريكية إلى تقديـ تعريؼ آخر لمتسكيؽ حيث اعتبرتو عممية 

المنتج كتكزيع الأفكار كالسمع كالخدمات اللازمة لإتماـ عممية ذ كؿ مف خاصة بتخطيط كتنفي
التبادؿ كالتي تؤدم  إشباع حاجات الأفراد كتحقيؽ أىداؼ المنظمات، كىنا إذا ما قارنا ىذا 

التعريؼ بالتعريؼ الأكؿ الذم قدمتو الجمعية الأمريكية لمتسكيؽ نجد أف التعريؼ الثاني 
كالخدمات فقط بؿ التسكيقي كما أنو لـ يقتصر عمى السمع تعرض إلى عناصر المزيج 

التعريؼ ركز عمى أىداؼ التسكيؽ الذم  أف إلىتجاكز ذلؾ إلى الأفكار، ىذا بالإضافة 
 .2كتحقيؽ أىداؼ المنظمات الأفرادحاجات  إشباع إلىيسعى 

 تعريف ستانتان ويميام W.STANTON: ''ة نظاـ كمي مف الأنشطة المتداخؿ التسكيؽ ىك
تيدؼ تخطيط كتسعير كتركيج كتكزيع سمع كخدمات مرضية لحاجات العملاء الحالييف 

  3.''كالمرتقبيف
كلعؿ ما يميز ىذا التعريؼ عف تعريؼ جمعية التسكيؽ الأمريكية ىك أنو يركز أكثر عمى 
العناصر الأساسية التي تككف النشاط التسكيقي مف جية أكلى كيكضح اليدؼ مف كراء 

 .متمثؿ في إشباع حاجات العملاء مف جية ثانيةالتسكيؽ كاؿ

                                                 
محمد صالح المؤذف، مبادئ التسكيؽ، الطبعة الأكلى، الإصدار الثالث، عماف، دار الثقافة لمنشر كالتكزيع،  - 1

. 28-27، ص ص 2008
 .10، ص 1998، السكداف، سمسمة الكتاب الجامعي، 7محمد الناجي الجعفرم، التسكيؽ، ط - 2

3
 -STANTON.WILLIAM.FUNDAMENTES OF MAREKETING.MC.GRAWHIL.NEWYORK.1975.PP5-

6. 
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  الأستاذ ماكارتيcarty Mc  :''يرل بأف التسكيؽ ىك العممية الإنتاجية التي تكجو التدفؽ 
المستيمؾ بطريقة تضمف التطابؽ بيف العرض  إلىالاقتصادم لمسمع كالخدمات مف المنتج 

 .1''تحقيؽ أىداؼ المجتمع إلىكالطمب كتؤدم 
 A.OLLIVIER ET CO: '' الطرؽ كالتقنيات  كمجمكعةالتسكيؽ ىك حالة نفسية

ماليا كالمحافظة عمييـ  ميسكريفكالإجراءات المستمرة في المشركع بغية اكتساب زبائف 
ت السكؽ أك التكيؼ معو عمى بفضؿ المعرفة كالتحميؿ المستمر لمسكؽ بغية التنبؤ بتطكرا

 .2''الأقؿ
 بشرم ييدؼ إلى إشباع الحاجات ىك عبارة عف نشاط  التسكيؽ''  :الاقتصادي فميب كوتمر

، إذف مف خلاؿ التمعف في ىذا التعريؼ نجد أف نقطة ''كالرغبات مف خلاؿ عمميات التبادؿ
البداية في التسكيؽ ىي كجكد الحاجات كالرغبات البشرية، ثـ كجكد المنتجات التي تشبع ىذه 

  . 3الحاجات، كىذا يعني كجكب القياـ بالإنتاج
 :مراحل تطور مفيوم التسويق -انياث

لقد تطكر مفيكـ التسكيؽ مع تطكر المجتمعات كاحتياجاتيا بحيث جمع ىذا التطكر بيف المستيمؾ 
 .كالسكؽ

 :)زيادة الإنتاج(التوجو الإنتاجي  -2-1
عالية، ككاف  كاتصؼ بزيادة الإنتاج كرفع مستكيات الكفاية الإنتاجية، كصكلا إلى معدلات إنتاج

السمع كالخدمات المتكفرة  المستيمكيف يسعكف دائما نحك إف :رر الرئيسي لمتكجو الإنتاجي ىكالمب
 .4كالرخيصة

ساد ىذا التكجو أثناء كبعد الحرب العالمية الثانية مباشرة، كيقكـ عمى إنتاج أكبر كمية ممكنة مف 
يف ما يتـ إنتاجو مف السمع ب السمع المطمكبة مف قبؿ المستيمكيف لمقضاء عمى الندرة، كتحقيؽ التكازف

 .كما ىك مطمكب
                                                 

عيسى يحو، عمر لعلاكم، بمحيمر ابراىيـ، تحميؿ السكؽ، الجزائر، دار الخمدكنية لمنشر كالتكزيع، ، دكف سنة  - 1
 .52النشر، ص 

. 18، ص2008، الأردف، دار كائؿ لمنشر كالتكزيع، 03رضكاف المحمكد العمر، مبادئ التسكيؽ، ط- 2
، القاىرة، مؤسسة طيبة لمنشر كالتكزيع، 01أحمد شاىيف، صلاح عبد الحميد، فنكف الإعلاف كالتسكيؽ، ط - 3

. 16، ص 2014
 88.، ص 2010، عماف، دار أسامة لمنشر، 1أحمد النكاعرة، الاتصاؿ كالتسكيؽ بيف النظرية كالتطبيؽ، ط - 4
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في ظؿ ىذا التكجو كاف اىتماـ المؤسسة منصب عمى الإنتاج كذلؾ لتفكؽ الطمب عمى العرض إم 
أف ىناؾ قصكر في الإشباع الكمي، كيعد الإنتاج في ىذه المرحمة المكجو الأساسي لقرارات المؤسسة 

 .1رغباتوككاف الزبكف غائبا كميا لا تراعى احتياجاتو ك
 :التوجو السمعي -2-2

المستيمكيف يفضمكف المنتجات ذات الجكدة كالنكعية كبالتالي إف نشاط  أفيركز ىذا التكجو عمى 
المؤسسة يقتصر عمى تحسيف الإنتاج كينطمؽ مف المفيكـ السمعي مف فكرة أف المستيمؾ يفضؿ 

ا المنظكر عمى المنتكج كليس السمعة ذات أحسف جكدة لتنشغؿ المؤسسة بتحسيف الجكدة كيركز ىذ
 .عمى حاجات الأفراد كالأسكاؽ

 :التوجو البيعي -2-3
أدل تعزيز الطاقات الإنتاجية لممؤسسات الصناعية كالتحديث المستمر كاليائؿ لطرؽ الإنتاج فييا 

إلى تراكمات سمعية ضخمة لـ يعد بمقدكر الطمب أف يستكعبيا، فبدأ اىتماـ الإدارة بتنقؿ مف قضايا 
 .2لإنتاج إلى قضايا التكزيعا

كلـ تعد  "بحاجات كعادات كدكافع المستيمكيف "ظير ىذا التكجو بعد تطكر الدراسات المتعمقة 
المشكمة الرئيسية نقص الإنتاج كلكف المشكمة الحقيقية أصبحت عزكؼ المستيمكيف عمى الشراء 

 .امةفبدأت الكظائؼ الجديدة كالإعلاف كتنشيط المبيعات كالعلاقات الع
 :التوجو التسويقي -2-4

يركز ىذا التكجو عمى حاجات كرغبات الأسكاؽ المستيدفة أم تحقيؽ الإشباع بفعالية أكبر كيرتكز 
 :عمى عدة مبادئ كىي

 تسكيقي، فلا  يجب اختيار السكؽ المناسبة فيي نقطة البداية لأم نشاط :التركيز عمى السكؽ
 .يمكف لأم مؤسسة أف تغطي كؿ الأسكاؽ

 ضركرة الاىتماـ بحاجيات المستيمكيف كرغباتو :كيز عمى المستيمؾالتر. 
 أرباحيا  لا بد أف يككف ىناؾ تكامؿ بيف كؿ كظائؼ المؤسسة لتحقؽ :التسكيؽ المتكامؿ

 .كأىدافيا

                                                 
 16، ص 1996شمس،  إدارة التسكيؽ، القاىرة، مكتبة عيف ،صديؽ محمد عفيفي - 1

 88.أحمد النكاعرة، الاتصاؿ كالتسكيؽ بيف النظرية كالتطبيؽ، مرجع سابؽ، ص  - 2
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 أف تككف  عف اليدؼ مف التسكيؽ ىك تحقيؽ أىداؼ المؤسسة التي يجب :التكجو بالأرباح
 .1المبيعات ء المستيمؾ كليس الاىتماـ بحجـأىداؼ طكيمة المدل مف خلاؿ إرضا

 :أىمية التسويق -ثالثا
  كبالتالي تكسعيا الإنتاجيةارتفاع كفايتيا  إلىيؤدم نجاح النشاط التسكيقي في المنشأة ،

 .كاستمرار بقائيا في السكؽ
  ينظر لمتسكيؽ عمى أنو حمقة الكصؿ بيف إدارة المنشأة كالمجتمع الذم تعيش فيو كالأسكاؽ

تي تخدميا، إذ تقكـ إدارة التسكيؽ بتزكيد الإدارات المختمفة في المنشأة بالمعمكمات اؿ
السمع كالخدمات، كتستطيع المنشأة عمى ضكء ىذه  إلىعف حاجة المجتمع كالدراسات 

المعمكمات رسـ السياسات، كتحديد مقادير الإنتاج اللازمة كالجكدة المطمكبة، كالتصاميـ 
 .2الخ...رض الملائمة، كالأسعار المقبكلةالمرغكبة، كأكقات الع

 :المستويات التاليةعمى  كذلك نستعرض إلى أىمية التسويقو
 :عمى مستوى المؤسسة -أ

 يعتبر التسكيؽ تمؾ الأداة التي تسمح لممؤسسة بتحقيؽ أىدافيا فيك ذلؾ النظاـ الذم يمدىا 
 م بدكنيا لا يمكنيا أفبالمعمكمات الأساسية عف حاجة المجتمع في السمع كالخدمات الت

 تتطكر كتحافظ عمى مكانتيا بيف المؤسسات الأخرل، فالتسكيؽ ىك ذلؾ الرباط الذم يربط
دارتياالمؤسسة   .3بالمجتمع الذم تعيش فيو كبالأسكاؽ التي تخدميا كا 

 :4في النقاط الآتيةكذلك أىمية التسويق تتمثل كما أن 
 ف طريؽ إبلاغ إدارة الإنتاج أك التصميـ برغباتخمؽ المنفعة الشكمية لمسمع المنتجة كذلؾ ع 

المستيمكيف ككذا آرائيـ بشأف منتجات المؤسسة كما يسمح لممؤسسة بتعديؿ شكؿ المنتج أك 
 .الخ...تغميفو

 يسمح التسكيؽ بمكاجية المنافسة. 
                                                 

كمية عمكـ الإعلاـ  –تخصص اتصاؿ كعلاقات عامة  –حسينة أفراد، مطبكعة محاضرات سنة ثانية ماستر  - 1
 36.، ص2020 2019-، 03كالاتصاؿ، جامعة الجزائر 

 .24دئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص محمد صالح المؤذف، مبا - 2
 25، ص 2012مكتبة الأنجمك المصرية،  مصر،سعيد البطكطي، التسكيؽ السياحي،  - 3
قطاع الاتصالات الأردنية، : عمي محمد حسيف بف مصطفى، أثر التخطيط الاستراتيجي في تسكيؽ الخدمات - 4

 116.، ص 2017عماف، زىراف لمنشر كالتكزيع، 
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 إيجاد فرص تسكيقية يمكف استغلاليا. 
 يساعد التسكيؽ في تقدير الطمب كالإنتاج الممكف. 

 :لنسبة لممجتمعبا -ب
 يساىـ التسكيؽ في خمؽ تنمية حقيقية لممجتمع كذلؾ مف خلاؿ تنمية الاقتصاد. 
  يسمح التسكيؽ بالتكزيع الأمثؿ لمسمع كالخدمات بيف المناطؽ الذم ينتج عنو التناسؽ بيف

 .العرض كالطمب
 المعمكمات عف السمع كالخدمات كعف البدائؿ المكجكدة لأفراد المجتمع، ىذه إيصاؿ 

 .المعمكمات التي تسمح لو باتخاذ قرار الشراء
 المساىمة في رفع مستكل المعيشة كتحقيؽ رفاىية المجتمع. 

 :يقكـ التسكيؽ بتحقيؽ عدة منافع لممستيمؾ منيا :1عمى مستوى المستيمك -ج
 حيث يربط التسكيؽ بيف المكاف الذم يتكاجد فيو المستيمؾ كمكاف كجكد  :المنفعة المكانية

لخدمات أم أف التسكيؽ يعمؿ عمى تكفير السمع كالخدمات عف طريؽ مسالؾ كا السمع
 .تنتيجيا المؤسسة التكزيع التي

  كالمقصكد، تكفير المنتجات في الكقت المناسب لممستيمؾ :الزمنيةالمنفعة. 
 ترتبط منفعة السمعة كفائدتيا بالشخص الذم يحكزىا أك يستخدميا، فالتسكيؽ :منفعة الممكية 
 نقؿ ممكية السمعة مف المنتج أك البائع إلى المستيمؾ كذلؾ مف خلاؿ إجراءات يعمؿ عمى 

 .الدفع، التعاقد كالبيع
  فالتسكيؽ يحقؽ المنفعة المتبادلةأما المنفعة الرابعة التي يحققيا التسكيؽ فتتمثؿ في ،

متبادلتيف لممنتج كالمستيمؾ في كقت كاحد، فالمستيمؾ يتمكف مف التعرؼ عمى  منفعتيف
المنتج بكاسطة التسكيؽ، أما المؤسسة فتستخدـ التسكيؽ لمتعرؼ عمى رغبات  مكاصفات
 .المستيمكيف مما يسمح لو بإنتاج ما يريد، كما يطمبو المستيمؾ كحاجات

يقصد بأىداؼ التسكيؽ النتائج النيائية لمتسكيؽ التي ترغب المؤسسة في  :1أىداف التسويق-رابعا
 التسكيؽ، فيناؾ إجماع بيف الاقتصادييف بأف المؤسسة الاقتصادية خلاؿ نشاط إدارة تحقيقيا مف

 .الربح، النمك، البقاء :تيدؼ إلى تحقيؽ الأىداؼ الثلاث

                                                 
 .26التسكيؽ السياحي، مرجع سابؽ، ص  سعيد البطكطي، - 1
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 : ىدف الربح -4-1
أف حرية  يأتي في مقدمة أىداؼ المؤسسة الاقتصادية كمف ثـ فإنيا تحاكؿ تعظيـ أرباحيا، غير

تحقيؽ المؤسسة لمربح  ؿ، لذا تكجد قيكد تحكؿ دكفالمؤسسة في كاقع الأمر محددة في ىذا المجا
 .الأعظـ كتصرفات المنافسيف، الرقابة الحككمية عمى الأسعار، كالتشريعات الجبائية

 :ىدف النمو -4-2
يساىـ التسكيؽ في تحقيؽ ىدؼ النمك مف خلاؿ التكسع عف طريؽ زيادة حجـ المبيعات الذم يأتي 

 :أك غزك أسكاؽ جديدة، كمف أىـ أىداؼ النمكبزيادة حصة المؤسسة مف حجـ السكؽ 
 حيث تعمؿ المؤسسة عمى تكسيع قاعدتيا الإنتاجية أم زيادة  :زيادة الطمب عمى الإنتاج

 .عدد الأقساـ كالكحدات كىك ما يطمؽ عميو بالنمك الداخمي
 مما يؤدم بالمؤسسة إلى القياـ باستثمارات جديدة كالذم يترتب عميو :زيادة شدة المنافسة 

 .زيادة الكمفة الثابتة
يعتبر بقاء المؤسسة كبقاء نشاطيا في السكؽ ىك اليدؼ الرئيسي يشترؾ في  :ىدف البقاء -4-3

لإدارة  جميع الأقساـ كحدات المؤسسة، كيقكـ نشاط التسكيؽ بدكر حيكم في تحقيقو، كلابد تحقيقو
كف ليا أف تساىـ بفعالية في التسكيؽ مف أف تدرؾ ىذه الحقيقة كتقتنع بيا، كمف ثـ ذلؾ فإنو تـ

 :تحقيؽ استمرارية المؤسسة مف خلاؿ قياميا بالكظيفتيف التاليتيف
 المؤسسة في  سكاء بزيادة الحيز الذم تحتمو :البحث باستمرار عمى فرص تسويقية جديدة

 .تسكيقية أكثر ربحية السكؽ القائمة أك بغزك أسكاؽ جديدة أك التحكؿ إلى بضائع
 أم نظاـ جمع كمعالجة كتدكيف  :ير نظم المعمومات التسويقيةضرورة تنظيم وتطو

المعمكمات بالشكؿ الذم يسمح ليا بتزكيد الإدارة العميا في المؤسسة بالمعمكمات السكقية في 
. الكقت المناسب، حتى تتمكف مف اتخاذ القرارات السميمة في جميع مجالات نشاطيا

:  مفيوم التسويق الإلكتروني -خامسا
 Economie Digital تجارة الإلكتركنية كاحدة مف المكضكعات التي تسمى بالاقتصاد الرقميتمثؿ اؿ

 :حيث يقكـ الاقتصاد الرقمي عمى حقيقتيف ىما

                                                                                                                                                  
الأردف،  دار غيداء،  سعدكف حمكد جثير الربيعاكم، حسيف كليد حسيف عباس، التسكيؽ مدخؿ معاصر، - 1

 .29، ص 2014
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Electronique commères أ- التجارة الإلكتركنية 
 Information technologie ب- تقنية المعمكمات 

الإلكتركنية  التي خمقت الكجكد الكاقعي لمتجارةفتقنية المعمكمات في عصر الحكسبة كالاتصاؿ ىي 
دارةالتي تعتمد أساسا عمى الحكسبة كمختمؼ كسائؿ التقنية لمتنفيذ  . 1النشاط التجارم كا 

أم التجارة  commères Electroniqueمشتقة مف الكممتيف الإنجميزيتيف  commères Eإف كممة 
أم التجارة  commères nette enterلمتيف ؾ فيك مشتؽ مف commères Eالإلكتركنية أما مصطمح 

ىي  الانترنيتالمصطمحاف لمعنى كاحد كىذا خطأ، ذلؾ أف التجارة عبر كقد استخدـ  الانترنيتعبر 
جزء مف التجارة الإلكتركنية، حيث أف التجارة الإلكتركنية تمتد لأعماؿ أخرل تساعد الشركة عمى 

 .تركنية كتنفيذ التشغيؿ الصناعيتنفيذ أعماليا التجارية مثؿ الحسابات الإلؾ
تشتمؿ عمى  أنياكعميو يمكف تعريؼ التجارة الإلكتركنية كما عرفتيا منظمة التجارة العالمية عمى 

أنشطة إنتاج السمع كالخدمات كتكزيعيا كتسكيقيا كبيعيا كتسميميا لممشترم مف خلاؿ الكسائط 
تجارة الإلكتركنية لذلؾ فإف التجارة الإلكتركنية الإلكتركنية كالعمميات التجارية التي تشتمؿ عمييا اؿ

 :ىي
  .الإعلاف عف المنتج أك الخدمة كالبحث عنيما -
 .تالمشترياطمب الشراء كالتسديد قيمة المكاد  -
 .2تالمشترياالتسميـ النيائي لممكارد  -
 :أنواع التسويق الإلكتروني -سادسا

 :أنكاع يرل ككتمر بأف التسكيؽ الذم تمارسو المؤسسات ىك ثلاث
 كىك مرتبط بالعامميف داخؿ المؤسسة حيث أنو عمى المؤسسة أف تتبع  :التسويق الداخمي

العامميف لمعمؿ  سياسيات فعالة لتدريب العامميف كتحفيزىـ للاتصاؿ الجيد بالعملاء كدعـ
 .كفريؽ يسعى لإرضاء حاجات كرغبات العملاء

 ية كتصميـ كتنفيذ المزيج التسكيقيكه مرتبط بكظائؼ التسكيؽ التقميد :التسويق الخارجي. 
 كىك مرتبط بفكرة جكدة الخدمات كالسمع المقدمة لمعملاء كتعتمد بشكؿ  :التسويق التفاعمي

                                                 
، مكتبة المجاىد، عماف، 01منظكر استراتيجي، ط : عزاكم، التسكيؽ كالمكانة الذىبيةمحمد عبد الكىاب محمد اؿ - 1

 .166، ص 2016
 .15، ص 2015، دار أمجد، عماف، 1مبرؾ العديمكالي ، التسكيؽ الإلكتركني، ط - 2
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 .أساسي كمكثؼ عمى الجكدة كالعلاقة بيف البائع كالمشترم
يمة يعتمد عمى كس كمفيكـ التسكيؽ الإلكتركني لا يختمؼ عف ىذه المفاىيـ التقميدية لمتسكيؽ كلكنو

ككسيمة اتصاؿ سريعة كسيمة كقميمة التكمفة  الانترنيتالاتصاؿ بالعملاء، حيث يعتمد عمى شبكة 
 .1لتنفيذ ىذه الأعماؿ

 :نشأة التسويق الإلكتروني وتطوره -سابعا
في السنكات  الذم عرفو السيئكتكسع نطاؽ استخداماتيا رغـ الأداء  الانترنيتمع تطكر شبكة 

الخصائص التقنية لمتجارة عبر  صكرا في نطاؽ التسمية فقط، كأدتكلـ يعد مح 2001 2000/
بالنسبة لمعظـ  الانترنيتالاتصاؿ كالتخفيؼ مف الحدكد الجغرافية إلى خمؽ أسكاؽ جديدة كأصبح 

المكزعيف التقميديف الذيف يممككف شبكة تكزيع في المحؿ بتطكير نماذج جديدة مف الأعماؿ كتفادم 
إذ ساىمت إمكانية الحصكؿ عمى المعمكمة بأقؿ التكاليؼ في تبني الانترنت بعض العكائؽ المادية، 

 .مف طرؼ المستيمكيف سكاء تـ الشراء عبر الانترنيت أك لـ يتـ
لا يمكف تجريب  لكف الانترنيت لا يكفر سكل المزايا غير المكجكدة في قنكات التكزيع الأخرل، إذ

قطع مف فيمـ،الحصكؿ عمى فترة تجربة خاصة في مقطع مكسيقي، ـ (المنتج إلا إذا كاف رقميا 
مما يؤدم إلى كبح شراء بعض المنتجات كتمؾ التي يتطمب تجريبيا استخدميا حكاس  ..)برنامج

آجاؿ  :أخرل غير السمع كالبصر، كقد أدت عكامؿ أخرل إلى إعاقة تطكر التجارة الإلكتركنية، أىميا
ء، ضعؼ الخدمات المقدمة لمزبائف، المخاطر تسميـ أطكؿ مف تمؾ المتكقعة، مصاريؼ المينا

 .المتعمقة بالدفع الالكتركني
مع ظيكر  1995بحيث ظيرت التجارة الالكتركنية في نطاؽ الأعماؿ مف أجؿ الاستيلاؾ عاـ 

Amazonفي ىذه السنكات عانت التجارة  ، صاحب المكتبة الالكتركنية الأمريكية الشييرة، كلكف
، مما أدل إلى 2001لمشاكؿ كقد اشتدت حدة ىذه الأزمات بعد حادث أيمكؿ الالكتركنية الكثير مف ا

إعادة تقييـ جماعي لإمكانيات الانترنت كالنشاطات المرتبطة بيا، كأدل إلى تطكرىا في العديد مف 
. 2الدكؿ الأكربية مثؿ فرنسا

 

                                                 
 16مبرؾ العديمكالي ، التسكيؽ الإلكتركني، المرجع نفسو، ص  - 1
، ص 2008، المؤسسة الجامعية لمنشر كالتكزيع، 01كاتريف فيك، ترجمة كردية كاشد، التسكيؽ الإلكتركني، ط  - 2

19. 
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 :خلاصة

دة التي قدميا متعدلقد حاكلنا في ىذه المحاضرة أف نستعرض مفيكـ التسكيؽ كالتعريفات اؿ 
حتى نتمكف مف جعؿ  مفيكـ ككذا أىميتو كأىدافوؿالأكاديميكف لمتسكيؽ، كما تطرقنا لمتطكر التاريخي ؿ

  .الطالب يمـ بكؿ المعمكمات التي ساىمت في تطكر مفيكـ التسكيؽ

التسكيؽ ىك مجمكعة الأنشطة كالعمميات التي تشمؿ التخطيط ف أيمكف القكؿ ما سبؽ مف خلاؿ 
لتسعير كالتركيج كالتكزيع لمسمع كالخدمات كالأفكار، بيدؼ إشباع حاجات كرغبات المستيمكيف كا

 .كتحقيؽ أىداؼ المؤسسة كالمجتمع مف خلاؿ تحقيؽ التكافؽ بيف العرض كالطمب

 

  :قيم مكتسباتك
 .خطأ أمام العبارات التالية وفي حالة العبارة خطأ قم بتصحيحيا وضع صحيح أ -أولا

  ( ) .يقتصر عمى بيع المنتجات كالإعلاف عنيا فقط التسكيؽ .1
عرّفت الجمعية الأمريكية لمتسكيؽ التسكيؽ بأنو مجمكعة الأنشطة التي تكجو تدفؽ السمع  .2

  ( ) .كالخدمات مف المنتج إلى المستيمؾ
  ( ) .يركز التكجو الإنتاجي عمى دراسة حاجات المستيمؾ كرغباتو قبؿ الإنتاج .3
  ( ) .نتيجة زيادة القدرة الإنتاجية كتراكـ السمع في الأسكاؽ ظير التكجو البيعي .4
  ( ) .يفترض التكجو السمعي أف المستيمؾ يفضؿ المنتجات ذات الجكدة العالية .5
  ( ) .يركز التكجو التسكيقي عمى تحقيؽ رضا المستيمؾ ككسيمة لتحقيؽ أىداؼ المؤسسة .6
  ( ) .يعد الربح اليدؼ الكحيد لممؤسسة الاقتصادية .7
  ( ) .يساعد التسكيؽ المؤسسة عمى مكاجية المنافسة كاكتشاؼ الفرص التسكيقية .8
  ( ) .المنفعة المكانية تعني تكفير المنتج لممستيمؾ في الكقت المناسب .9
  ( ) .المنفعة الزمنية تعني نقؿ ممكية السمعة مف البائع إلى المشترم .10
  ( ) .المجتمع يساىـ التسكيؽ في تحقيؽ التكازف بيف العرض كالطمب في .11
  ( ) .يعتبر المستيمؾ محكر الاىتماـ في ظؿ التكجو التسكيقي الحديث .12
  ( ) .كانت المشكمة الأساسية خلاؿ مرحمة التكجو الإنتاجي ىي فائض الإنتاج .13
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  ( ) .مف أىداؼ التسكيؽ تحقيؽ النمك مف خلاؿ زيادة حجـ المبيعات كالتكسع في الأسكاؽ .14
  ( ) .لكمات عف حاجات المستيمكيف كتزكيد الإدارة بيايعمؿ التسكيؽ عمى جمع المع .15
  ( ) .لا يساىـ التسكيؽ في تحسيف مستكل معيشة الأفراد داخؿ المجتمع .16
  ( ) .المنفعة المتبادلة تعني تحقيؽ فائدة لكؿ مف المؤسسة كالمستيمؾ .17
  ( ) .يركز التكجو البيعي عمى تنشيط المبيعات كالإعلاف كالإقناع .18
  ( ) .أف تحقؽ البقاء كالاستمرار دكف الحاجة إلى معمكمات تسكيقية يمكف لممؤسسة .19
يعد فيميب ككتمر التسكيؽ نشاطان بشريان ييدؼ إلى إشباع الحاجات كالرغبات مف خلاؿ  .20

 ( ) .التبادؿ

 :أسئمة التذكر -ثانيا

  .عرّؼ التسكيؽ .1
 ما ىي مراحؿ تطكر مفيكـ التسكيؽ؟  .2
  .اذكر أىداؼ التسكيؽ الأساسية .3
  .د مستكيات أىمية التسكيؽعد .4
 ما الفرؽ بيف التكجو البيعي كالتكجو التسكيقي؟ .5

 :أسئمة الفيم -ثالثا

  .كضح لماذا انتقؿ الفكر التسكيقي مف الإنتاج إلى المستيمؾ .1
  .بيّف أىمية التسكيؽ بالنسبة لممؤسسة .2
  .اشرح الفرؽ بيف التكجو السمعي كالتكجو الإنتاجي .3
 باع حاجات المستيمؾ؟كيؼ يساىـ التسكيؽ في إش .4

 :أسئمة التحميل -رابعا

  .قارف بيف التكجو الإنتاجي كالتكجو التسكيقي مف حيث الفمسفة كالأىداؼ .1
  .حمؿ أسباب تطكر مفيكـ التسكيؽ عبر الزمف .2
 كيؼ يساىـ التسكيؽ في تحقيؽ ميزة تنافسية لممؤسسة؟  .3
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  .سكيقياقترح أمثمة مف الكاقع تكضح الفرؽ بيف التكجو البيعي كالت .4
 .قيّـ أىمية التسكيؽ في نجاح المؤسسات الحديثة .5
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 .مفاىيم التسويق الجوىرية: المحاضرة الثانية
 

 : أىداف المحاضرة

، أف يعرّؼ الحاجة كالرغبة كالطمب قادران عمى أف الطالبة في نياية المحاضرة/يككف الطالبأف  -1
، يعدد شركط التبادؿ التسكيقي، أف مككنات المنتجيذكر ، أف يعدد مستكيات ىرـ ماسمك لمحاجات

  .يذكر أسس تقسيـ الأسكاؽ، أف يميز بيف المعاملات المالية كغير الماليةأف 
يشرح  قادران عمى أف عمى مستكل الفيـ كالاستيعاب الطالبة في نياية المحاضرة/يككف الطالبأف  -2

سر كيفية تحكؿ الحاجات إلى طمب فعمي يؼكقادرا عمى أف ، العلاقة بيف الحاجة كالرغبة كالطمب
يبيف أىمية ك، ح دكر المنتجات في إشباع حاجات المستيمكيفمكضككذلؾ يستطيع ت، في السكؽ

شرح مفيكـ السكؽ مف ضؼ لذلؾ يككف قادرا عمى ، التبادؿ كالتعاملات في النشاط التسكيقي
  .منظكر رجاؿ التسكيؽ كالاقتصادييف

يحمؿ سمكؾ  قادران عمى أفالتحميؿ عمى مستكل  نياية المحاضرة الطالبة في/يككف الطالبأف  -3
يميز بيف الحاجات كالرغبات كالطمب مف خلاؿ ك، المستيمؾ انطلاقان مف ىرـ ماسمك لمحاجات

 ، أمثمة كاقعية
 :تمييد -4

يقكـ التسكيؽ عمى مجمكعة مف المفاىيـ الأساسية التي تمثؿ حجر الأساس لفيـ السمكؾ الاستيلاكي 
فالمستيمؾ يسعى باستمرار إلى إشباع حاجاتو كرغباتو مف خلاؿ  ،قات التبادلية داخؿ الأسكاؽكالعلا

الحصكؿ عمى منتجات كسمع كخدمات تمبي تكقعاتو، بينما تعمؿ المؤسسات عمى دراسة ىذه 
 .الحاجات كتحكيميا إلى فرص تسكيقية مربحة

بد مف التعرؼ عمى المفاىيـ الجكىرية كلفيـ كيفية عمؿ الأسكاؽ كنجاح الأنشطة التسكيقية، لا 
الحاجات، الرغبات، الطمب، المنتجات، التبادؿ، التعاملات كالأسكاؽ، كالتي تشكؿ : لمتسكيؽ مثؿ

كىذا ما سكؼ ، كمف ىنا كجب تفسيرىا مجتمعة الأساس الذم تقكـ عميو جميع القرارات التسكيقية
  .نحاكؿ شرحو في المحاضرة الثانية
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 :ق الجوىريةمفاىيم التسوي

 الحاجات (Needs): 
طعاـ، ممبس )الحاجة ىي الأساس في دراسة التسكيؽ، كؿ إنساف لديو العديد مف الحاجات المادية 

كالتي يسعى ( الانتماء، كالمعرفة، كالتقدير كالحب، كتحقيؽ الذات)كالحاجات الاجتماعية ( كمسكف
ات مف فرد إلى آخر بحسب الكضع إلى إشباعيا بحسب سمـ أكلكيات محدد، كتختمؼ ىذه الحاج

، الاقتصادم لكؿ فرد، كمف مجتمع إلى آخر بحسب التقدـ الاقتصادم كالاجتماعي داخؿ المجتمع
ففي المجتمعات المتقدمة اقتصاديا كذات الدخؿ المرتفع يتطمع الفرد إلى إشباع حاجاتو مف خلاؿ 

مية الذيف يسعكف إلى التقميؿ مف الدخؿ المرتفع الذم يحصؿ عميو بعكس الأفراد في الدكؿ النا
مستكل الحاجة أك محاكلة إشباعيا بما ىك متاح مف سمع كخدمات بحيث يتـ إشباع الحاجات الأكثر 

  .1(بحسب سمـ الأفضمية)إلحاحا أكلا 
، ''ىرـ ماسمك لمحاجات'' في تسمسؿ ىرمي عرؼ بػ ''Abrahm Maslow أبراىـ ماسمك''كقد قسميا 

سمسلا ىرميا يمثؿ نظرية تحفيزية في عمـ النفس تحتكم عمى نمكذج يضـ خمس كيعد ىذا التسمسؿ ت
مستكيات للاحتياجات البشرية، كعادة ما يتـ تمثيمو ضمف مستكيات ىرمية داخؿ ىرـ ندرج فيما يمي 

 :2كبالتسمسؿ ىذه الاحتياجات

 لإنساف عمى كتتمثؿ بكؿ المتطمبات البيكلكجية الضركرية لبقاء ا :الاحتياجات الفسيولوجية
ذا لـ تُمبى  :قيد الحياة مثؿ اليكاء، كالطعاـ، كالشراب، كالمأكل، كالممبس، كالنكـ، كالدؼء، كا 

 .ىذه الاحتياجات لف يككف المرء قادرنا عمى العمؿ بكفاءتو الكاممة
 كالمدارس،  كتمبى ىذه الاحتياجات بكاسطة الأسرة كالمجتمع، كالشرطة، :احتياجات السلامة

لرعاية الطبية، كتحقيؽ الأمف العاطفي، كالأمف المالي، كالاستقرار  الاجتماعي،  كالميف، كا
كالتأميف  عمى  الممتمكات،  كبمجرد  تكفير  الاحتياجات الفسيكلكجية لمفرد تصبح ىذه 

 .الاحتياجات ظاىرة لو
 الاحتياجات  كتأتي أىمية تمبية ىذه الاحتياجات بعد تمبية :والانتماء احتياجات الحب

الفسيكلكجية، كاحتياجات السلامة، كتتمثؿ ىذه الاحتياجات بكؿ مف مشاعر الانتماء، 
                                                 

 .20د العمر، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص رضكاف المحمك - 1
-2021، كمية عمكـ الإعلاـ كالاتصاؿ، 03يكنس بصاص، مطبكعة مقياس التسكيؽ كالإشيار، جامعة الجزائر  - 2

. 20-19، ص ص 2022
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كمشاعر الإنساف العاطفية في علاقاتو الشخصية، كفي الانتساب، كالترابط، كالثقة، كالقبكؿ، 
 .كالحب

 كالاحتراـ، كقد  كتتضمف ىذه الاحتياجات كؿ مف الإنجاز، كتقدير الذات، :احتياجات التقدير
المراىقيف كالأطفاؿ كقد  ماسمك أف احتياج الاحتراـ أك السمعة ىك أكثر أىمية لدل"ر أشا

 .تأتي قبؿ الكرامة، أك احتراـ الذات الحقيقي
 إلى  كتقع ىذه الاحتياجات في أعمى التسمسؿ اليرمي، كترمز :احتياجات تحقيق الذات

التجارب،  الشخصي مف خلاؿتحقيؽ إمكانيات الفرد، كتحقيقو لذاتو، كالسعي لمتطكر كالنمك 
يصبح حتى  ىذا المستكل عمى أنو الرغبة في إنجاز المرء كؿ ما كسعو "ماسمك"كيمخص 

 .أقكل ما يمكف أف يككف
 الرغبات (Wants:) 

في التنقؿ كيفضؿ سيارة مف اسـ  كىي تمثؿ مرحمة متقدمة مف الحاجات، فقد يرغب الإنساف
تي تستخدـ في إشباع الحاجة، كىي تختمؼ باختلاؼ معيف، كعميو فإف الرغبات ىي الكسائؿ اؿ

 .الثقافة كالحضارة الشخصية
كالرغبات ىي مشبعات محددة لمحاجات، كىي لا تعد كلا تحصى تتـ بطرؽ متنكعة حسب 

يتناكؿ كجبة غذائية  -يرغب بإشباع ىذه الحاجة -يحتاج لطعاـ -المستيمؾ: العادات مثاؿ
  .1يـ أك منطقة جغرافيةمتكازنة كحسب ظركؼ كؿ بمد أك إقؿ

 الطمب (Demand) : إف أفراد المجتمع لدييـ رغبات كاحتياجات غير محدكدة كدخكؿ
محدكدة، لذا عمى كؿ فرد أف يختار المنتجات التي تمده بأقصى إشباع ممكف في حدكد قدرتو 

لدييـ، كيتحدد  المالية، إذا يتحدد الطمب عمى سمعة ما برغبة الأفراد عمى اقتنائيا كالقكة الشرائية
( سكؽ محمي، قكمي، دكلي)عمى سمعة ما في منطقة جغرافية معينة  الطمب عمى المشركع أك

 .2خلاؿ فترة زمنية محددة مف أجؿ تقدير حجـ إنتاجيا لتمبية الطمب في سكؽ محددة
 المنتجات(Products):  طمب عمييا يتطمب اؿإف كجكد الحاجات كالرغبات الإنسانية كظيكر

تجات لإشباعيا، كقد يككف المنتج سمعة مادية أك فكرة أك خدمة أك تنظيما أك مكانا أك تكاجد مف

                                                 
، عماف،  دار المسيرة لمنشر كالتكزيع 04، ط مدخؿ معاصر: عمي فلاح الزعبي، إدارة التسكيؽ الحديث - 1

 .43، ص 2015عة، كالطبا
 .21، مرجع سابؽ، ص مدخؿ معاصر: رضكاف المحمكد العمر، مبادئ التسكيؽ - 2
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منتج في ىذا ؿأم شئ مشبع لمحاجة، كمف خلاؿ المنتجات يشبع الناس حاجاتيـ كرغباتيـ فا
 :حاجة أك رغبة كمككنات المنتج ىي ثلاثة لإشباعالسياؽ يشير إلى أم شئ يمكف عرضو 

 (.physical goods)السمع المادية  - أ
 (.services)الخدمات   - ب
 1(.ideas)الأفكار  - ت

كىذه المنتجات ىي في حقيقتيا ليست غاية بحد ذاتيا بؿ كسائؿ لمكصكؿ إلى تحقيؽ أىداؼ معينة 
ىي إشباع حاجات المستيمكيف كتمبية رغباتيـ، إذ لكلا ىذه الحاجات لما كانت ىناؾ سمع كلا خدمات 

 .2الأعماؿ لا مبرر لو مف الأساس، كلأصبح كجكد منشآت
  التبادل(Echange :)التسكيؽ عندما يقرر الناس إشباع حاجاتيـ كرغباتيـ مف خلاؿ  يتحقؽ

عمى شئ مرغكب مف طرؼ معيف مقابؿ تقديـ شئ عممية التبادؿ، فالتبادؿ ىك عممية الحصكؿ 
ىاتؼ نقاؿ  فالمستيمؾ الذم يرغب في الحصكؿ عمى سيارة أك ،(نقكد)لو نفس القيمة بالمقابؿ 

أك خدمة فندقية ليشبع حاجاتو أك رغباتو يفترض أف يدفع ثمنا ليذه المنتجات ككفقا لممفيكـ 
تركز عمى بناء العلاقة بيف الزبكف مف أجؿ كسبو كالمحافظة المنظمات التسكيقي الحديث فإف 

 .3(فعمجمكعة مف المنا)عميو أطكؿ فترة ممكنة مف خلاؿ استمرارية تسميـ قيمة متميزة لو 
 :ىك جكىر التسكيؽ، كلكي يتحقؽ التبادؿ في التسكيؽ ينبغي تكفر الشركط التالية فالتبادؿ
 .كجكد طرفيف أك أكثر عمى الأقؿ - أ

 .أف يككف لكؿ طرؼ شئ ذك قيمة يقدمو لمطرؼ الآخر - ب
 .أف يككف لكؿ طرؼ الحؽ في قبكؿ أك رفض العرض قيد التبادؿ - ت

نو يمكف تطبيؽ التسكيؽ في أم مجاؿ، كلا يقتصر عمى تبادؿ انطلاقا مف ىذا المفيكـ، يمكف القكؿ أ
، ...السمع الاستيلاكية كالصناعية، حاليا يطبؽ التسكيؽ في مجاؿ الخدمات كالأشخاص كالأفكار

مثؿ تسكيؽ الخدمات السياحية كالفندقية كالمصرفية، كفي المجاؿ السياسي كالاجتماعي مثؿ محاربة 
  الخ...البيئة، محاربة انتشار الأسمحة النككية، الانتخابات السياسية التدخيف، تنظيـ الأسرة، تمكث

                                                 
. 44عمي فلاح الزعبي، إدارة التسكيؽ الحديث، مرجع سابؽ، ص  - 1
 .17محمد صالح المؤذف، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص  - 2
شامؿ، الأردف، دار اليازكرم لمنشر كالتكزيع،  مدخؿ: حميد الطائي، بشير العلاؽ، الأسس العممية لمتسكيؽ - 3

. 24، ص 2005
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  التعاملات(Transaction:)  فيك عبارة عف متاجرة بالقيـ بيف طرفيف أك أكثر،  التعامؿأما
بمعنى أف يقكـ شخص بتقديـ شئ لشخص آخر كالحصكؿ منو عمى شئ بالمقابؿ ليس 

حدة الأساسية لمتبادؿ كمحكر المعاملات ىي القيمة ، كىي الك(نقكد، شيكات)بالضركرة ماديا 
التي يحصؿ عمييا الطرفاف، كأبعاد ىذه القيمة مكاف ككقت الاتفاؽ كما ىك الشئ الذم يحصؿ 

 .1معاملات مالية، كمعاملات غير مالية: عميو السكؽ كىي نكعاف
دؿ ما يمكف القكؿ إف ىناؾ كتعد العقكد الكحدة الأساسية لمتبادؿ، فعندما يتفؽ طرفاف عمى عممية تبا

 الاتفاؽعقد قد تـ، يتضمف العقد إذا عممية إتماـ الصفقة كجميع شركط التعاقد مف زماف كمكاف 
 .كالمقابؿ الذم يحصؿ عميو كؿ طرؼ

 :في الكاقع يكجد نكعاف مف المعاملات أك العقكد
خدمة معينة في  كىي ما يقكـ بدفعو المستيمؾ مقابؿ الحصكؿ عمى سمعة أك :العقود المالية - أ

صكرة كحدات نقدية، قديما كانت العقكد التسكيقية مقتصرة عمى العقكد المالية، أم مف خلاؿ 
  .يقابميا مف أمكاؿ مبادلة السمع كالخدمات بما

مقابؿ الصكت الانتخابي كالمسكؽ مثلا المرشح السياسي يقدـ برنامجو  :العقود غير المالية  - ب
 .2كرة ككؿ ىذه الأنكاع تعد عقكد غير ماليةللأفكار يحصؿ عمى التأييد لمؼ

 
 .توقعات طرفي التبادل في العقود: 01رقم  شكل

 
 

 (دعاية)سعر جيد، التزاـ بالدفع، تحدث جديد عف المشركع 
 

  الأسواق(Markets)3 : كالمستخدميف الذيف لدييـ حاجة تتككف السكؽ عادة مف المستيمكيف
، إف حجـ السكؽ يعتمد عمى عدد كالقدرة المالية لإشباعياأك رغبة معينة كلدييـ الاستعداد 

                                                 
. 45لتسكيؽ الحديث، مرجع سابؽ، ص عمي فلاح الزعبي، إدارة ا - 1
. 15، ص 1969الدار الجامعية، ، لإسكندريةامحمد فريد الصحف، قراءات في إدارة التسكيؽ،  - 2
 .16-15ص  صمحمد فريد الصحف، المرجع نفسو،  - 3

جالسوق أو المنت المستيمك المحتمل  
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المستيمكيف كقكتيـ الشرائية كاستعدادىـ لتقديـ النقكد لمحصكؿ عمى الحاجة، كىناؾ عدة 
 :تعريفات لمسكؽ

 السكؽ ىي المكاف الذم يمتقي فيو مجمكعة البائعيف كالمشتريف كيتـ فيو تحكيؿ ممكية السمع. 
 كؽ ىي مجمكعة المشتريف كالبائعيف الذيف يتعاممكف في سمعة أك يرل الاقتصاديكف أف الس

 .مجمكعة سمع كتحدده قكل العرض كالطمب
  ،مف جية رجاؿ التسكيؽ يعتقدكف أف البائعيف يمثمكف الصناعة كالمشتريف يمثمكف السكؽ

كتظير العلاقة بيف الصناعة كالسكؽ في مجمكعة مف التدفقات التي تربط البائعيف 
 .كالمشتريف

 :وىناك عدة أسس يتم عمى أساسيا تحديد السوق نذكر منيا
 .سكؽ الراغبيف بالتسمية مثلا: أسواق الاحتياجات -
 .سكؽ الشباب، سكؽ الأطفاؿ، سكؽ النساء: الأسواق الديموغرافية -
 .السكؽ السكرية، السكؽ الفرنسية، السكؽ التركية: الأسواق الجغرافية -
 .لقمح، سكؽ القطف، سكؽ الذىبسكؽ الثلاجات، سكؽ ا :أسواق السمع -

 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية : 

 .يرغب أحد المستيمكيف في اقتناء ىاتؼ ذكي جديد :حالة شركة اليواتف الذكية

 التكاصؿ مع الآخريف: الحاجة. 
 امتلاؾ ىاتؼ ذكي مف علامة معينة: الرغبة.  
 الماليةشراء الياتؼ فعميان عند تكفر القدرة : الطمب.  
 الياتؼ كالخدمات المرتبطة بو: المنتج.  
 دفع مبمغ مالي مقابؿ الحصكؿ عمى الياتؼ: التبادؿ.  
 جميع المستيمكيف الراغبيف كالقادريف عمى شراء اليكاتؼ الذكية: السكؽ. 

 :خلاصة
مفاىيـ أساسية ميمة في فيـ التسكيؽ كفي مقدمتيا تكجد عدة في ختاـ ىذه المحاضرة يتضح أف 

إلى إشباعيا كؿ فرد كالتي يسعى  الحاجة ىي الأساس في دراسة التسكيؽحيث تعتبر  لحاجاتا
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كالتي تعتبر الكسائؿ التي تستخدـ في إشباع  الرغباتمسبقا، تمييا  محدداؿ قبحسب سمـ أكلكيات
إذ يتحدد الطمب عمى سمعة ما برغبة  الطمبالحاجة، كما نجد مف بيف المفاىيـ الأساسية مفيكـ 

فراد عمى اقتنائيا كالقكة الشرائية لدييـ، إف كجكد الحاجات كالرغبات الإنسانية كظيكر الطمب عمييا الأ
الذم  السوقالتي تتـ في  التبادللإشباعيا كيتحقؽ ذلؾ مف خلاؿ عممية  منتجاتيتطمب تكاجد 

 .سمعالمكاف الذم يمتقي فيو مجمكعة البائعيف كالمشتريف كيتـ فيو تحكيؿ ممكية اؿ يعتبر
كاستيعاب المفاىيـ المختمفة التي  مف شأنو أف يمكف الطالب مف فيـالعناصر كعميو إف تكضيح ىذه 

كمكتسباتو العممية  بالتسكيؽ كتصقؿ قدراتو النقدية عمى التحميؿ ما يساىـ في تطكير مياراتو ترتبط
 .كالعممية

 
  :قيم مكتسباتك

 .وفي حالة العبارة خطأ قم بتصحيحياضع صحيح أو خطأ أمام العبارات التالية  -أولا

  ( ) .الحاجة ىي الكسيمة التي يتـ مف خلاليا إشباع الرغبة .1
  ( ) .الرغبات تختمؼ باختلاؼ الثقافة كالبيئة الاجتماعية .2
  ( ) .يتحكؿ الطمب إلى رغبة عندما تتكفر القدرة الشرائية .3
  ( ) .الإنسانية يعد ىرـ ماسمك مف أشير النماذج المستخدمة في تفسير الحاجات .4
  ( ) .احتياجات تحقيؽ الذات تقع في قاعدة ىرـ ماسمك .5
  ( ) .المنتج قد يككف سمعة أك خدمة أك فكرة .6
  ( ) .التبادؿ ىك جكىر العممية التسكيقية .7
  ( ) .لا يمكف أف تتـ عممية التبادؿ إلا بكجكد طرفيف عمى الأقؿ .8
  ( ) .المعاملات التسكيقية تككف دائمان مالية فقط .9

  ( ) .العقكد غير المالية تشمؿ الحملات السياسية كالتكعية الاجتماعية .10
  ( ) .حجـ السكؽ يتأثر بعدد المستيمكيف كقكتيـ الشرائية .11
  ( ) .السكؽ الجغرافي مثاؿ عميو سكؽ الشباب .12
  ( ) .سكؽ النساء كسكؽ الأطفاؿ مف الأسكاؽ الديمكغرافية .13
  ( ) .ت غير محدكدةالرغبات الإنسانية محدكدة بينما الحاجا .14
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  ( ) .لا يمكف تطبيؽ التسكيؽ في مجاؿ الخدمات أك الأفكار .15
  ( ) .مف شركط التبادؿ أف يككف لكؿ طرؼ شيء ذك قيمة لمطرؼ الآخر .16
  ( ) .المستيمؾ الذم يرغب في شراء سيارة دكف امتلاكو الماؿ يمثؿ طمبان فعميان  .17
  ( ) .ص الديمكغرافية أك الجغرافيةالأسكاؽ يمكف تقسيميا حسب الاحتياجات أك الخصائ .18
  ( ) .الخدمة الفندقية تعد منتجان في المفيكـ التسكيقي .19
 ( ) .احتياجات الأمف كالسلامة تأتي مباشرة بعد الاحتياجات الفسيكلكجية في ىرـ ماسمك .20

 :أسئمة مباشرة-ثانيا

  .عرؼ الحاجة كالرغبة كالطمب .1
 ما الفرؽ بيف الحاجة كالرغبة؟  .2
 بالطمب في التسكيؽ؟  ما المقصكد .3
  .اذكر مستكيات ىرـ ماسمك لمحاجات .4
 ما ىي مككنات المنتج؟  .5
  .عرؼ التبادؿ .6
 ما شركط نجاح عممية التبادؿ؟  .7
 ما الفرؽ بيف المعاملات المالية كغير المالية؟  .8
  .عرؼ السكؽ مف كجية نظر رجاؿ التسكيؽ .9
  .اذكر أسس تقسيـ الأسكاؽ .10

 :سئمة تحميميةأ-ثالثا

  .قة بيف الحاجة كالرغبة كالطمب مع مثاؿكضح العلا .1
 كيؼ يفسر ىرـ ماسمك اختلاؼ سمكؾ المستيمكيف؟  .2
 لماذا يعتبر التبادؿ جكىر العممية التسكيقية؟  .3
  .حمؿ أثر القكة الشرائية عمى حجـ الطمب في السكؽ .4
 .قارف بيف السكؽ مف كجية نظر الاقتصادييف كمف كجية نظر رجاؿ التسكيؽ .5
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 .المنتج: المزيج التسويقيعناصر : لثةالمحاضرة الثا
 

 : أىداف المحاضرة

يعرّؼ المزيج  قادران عمى أفعمى مستكل التذكر  الطالبة/يككف الطالب تيدؼ المحاضرة أف  .1
ذكر عناصر المزيج ، ككذلؾ قادرا عمى ناصر المزيج التسكيقي التقميدميعدد ع، كالتسكيقي

يعدد مراحؿ دكرة ، ككذا مف المنظكر التسكيقييعرّؼ المنتج ، كلمخدماتالتسكيقي المكسع 
  .يذكر خصائص كؿ مرحمة مف مراحؿ دكرة حياة المنتج، كأخيرا حياة المنتج

يشرح مفيكـ المزيج التسكيقي كأىميتو في تحقيؽ  نياية المحاضرة يككف الطالب قادران عمى أففي  .2
يكضح مفيكـ ككذا ، المختمفة يفسر العلاقة بيف عناصر المزيج التسكيقيك، الأىداؼ التسكيقية

خصائص كما يككف قادرا عمى شرح ، المنتج باعتباره حزمة مف المنافع كليس مجرد سمعة مادية
 .كؿ مرحمة مف مراحؿ دكرة حياة المنتج

يحمؿ مكقع منتج معيف  يككف الطالب قادران عمى أفأف المحاضرة تيدؼ أما عمى مستكل التحميؿ  .3
يقارف ىذا ك، تطكر المبيعات كالأرباح كمراحؿ دكرة حياة المنتج يربط بيفك، ضمف دكرة حياتو

 .بيف الاستراتيجيات التسكيقية المناسبة لكؿ مرحمة مف دكرة الحياة

 :تمييد

يُعد المنتج العنصر الأساسي في المزيج التسكيقي، فيك نقطة الانطلاؽ التي تبُنى عمييا باقي 
كلا يقتصر مفيكـ المنتج عمى السمع المادية  ،كزيع كالتركيجالقرارات التسكيقية المتعمقة بالسعر كالت

 .فقط، بؿ يشمؿ الخدمات كالأفكار ككؿ ما يمكف أف يحقؽ منفعة لممستيمؾ كيشبع حاجاتو كرغباتو

كلأف المنتجات لا تبقى في السكؽ بنفس المستكل مف النجاح طكاؿ حياتيا، فقد ظير مفيكـ دكرة 
حؿ التي يمر بيا المنتج منذ تقديمو إلى السكؽ كحتى تراجعو أك حياة المنتج الذم يكضح المرا

كيساعد فيـ ىذه المراحؿ المؤسسات عمى اختيار الاستراتيجيات التسكيقية المناسبة لكؿ . اختفائو
في ىذه  سنتعرضك، مرحمة بما يضمف تحقيؽ المبيعات كالأرباح كالمحافظة عمى القدرة التنافسية

المنتج، التسعير، التكزيع، )ككذا عناصره القياسية الأربعة زيج التسكيقي فيكـ الـالمحاضرة أف لـ
 .Product المنتج، مركزيف في البداية عمى شرح عنصر (التركيج
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 :المزيج التسويقي مفيوم -أولا
مف أىـ مفاتيح التسكيؽ الحديث، كىك عبارة عف مجمكعة ( Marketing Mix)يعتبر المزيج التسكيقي 

 .تستخدميا منظمات الأعماؿ في عمميات تسكيؽ منتجاتيا كتحقيؽ أىدافيا التسكيقيةالأدكات التي 
مف الناحية النظرية فإف ىناؾ العديد مف الأدكات التي تستخدميا المنظمات في عمميات التسكيؽ، إلا 

، كىي دلالة عمى المزيج (ماركتي)ىك ( Ps4)أف أكؿ مف جمع تمؾ الأدكات كأطمؽ مصطمح 
 :تقميدم الذم يتألؼ مفالتسكيقي اؿ

 .Product  المنتج .1
 .Priceالسعر  .2
 .Place( التكزيع)المكاف  .3
 .Promotion.التركيج  .4

لتشكؿ المزيج التسكيقي لكؿ ( المنتج، التسعير، التكزيع، التركيج)إف تفاعؿ العناصر القياسية الأربعة 
إضافة عناصر أخرل لمزيج مف المنتجات كالخدمات مع اختلاؼ أساليب التطبيؽ، إلا أنو بالإمكاف 

عمييا المزيج التسكيقي المكسع لمخدمات  أطمؽتسكيؽ الخدمات لتزداد سعتو كتتضمف سبعة عناصر 
ف (Ps7)لتزداد سعتو كتتضمف سبعة عناصر أطمؽ عمييا المزيج التسكيقي المكسع لمخدمات  ، كا 

ف (Zeithaml and Bitner)ىذه الإضافة قد اتفؽ معيا الكثير مف الباحثيف كعمى رأسيـ كؿ مف  ، كا 
 :العناصر الثلاث الإضافية ىي

  العممياتProcesses. 
 الناس People. 
 الدليؿ المادم Physical Evidence 1. 
 :عناصر المزيج التسويقي -ثانيا

 :تعريف المنتج-1
في نظرا لأىمية المنتج عمى صعيد الاستراتيجيات التسكيقية فإف العدد الكثير مف الكتاب كالباحثيف 

مجاؿ الإدارة كخاصة التسكيؽ قد أطمقكا عدة تعاريؼ لو، كالمتفحص ليذه التعاريؼ يلاحظ بأنو ليس 
مجمكعة مف الصفات '' بأنو ( Stanton)ىناؾ اختلافا جكىريا بيف ىذه التعاريؼ، فمقد عرفو 

                                                 
، عماف، 01، ط Strategic Marketingجاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يكسؼ، التسكيؽ الإستراتيجي  محمكد - 1

. 301-300، ص ص 2011دار المسيرة لمنشر كالتكزيع كالطباعة، 
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كالتي  المممكسة كالغير مممكسة يضمنيا الغلاؼ، المكف، السعر، كشيرة المنتج، كخدمات المنتج،
 .  1''يقبميا المستيمؾ عمى أنيا تشبع حاجاتو كرغباتو

متمثلا في  يشير مصطمح منتج لأم سمعة أك خدمة تقكـ الشركة بتقديميا لمسكؽ المستيدؼو 
 . 2المكاصفات، الخصائص التي يرغب فييا السكؽ، كبالجكدة الملائمة لرغبات المستيمكيف

صفات التي يؤدم استخداميا كاستعماليا إلى الحصكؿ مجمكعة مف المكا''كعرؼ المنتج عمى أنو 
عمى منافع معينة، كتؤدم بدكرىا إلى إشباع حاجات كرغبات معينة سكاء أكانت أشياء مادية أك 

كؿ ما تطرحو المؤسسة في السكؽ سكاء اتخذ شكؿ سمعة '': ، كما عرؼ عمى أنو3''خدمات أك أفكار
 . 4''أك خدمة أك الاثنيف معا

 Tangibleسمعة مممكسة  أكService أك خدمة  Ideeaكؿ فكرة  ''أنو  )بفتح التاء(لمنتج يعرؼ ا كما

Good كىك كؿ '' ،5''عممية مبادلة نقدية أك عينية يمكف الحصكؿ عمييا مف قبؿ المستيمؾ عف طريؽ
تبادلية، إذف ىك حزمة مف الخصائص كالمنافع تقدـ  شيء يحصؿ عميو المستيمؾ نتيجة عممية

العممية التبادلية كقد يككف إما مممكسا، أك غير مممكس قد يككف  حاجات كرغبات لطرفيلإشباع 
 .6''فكرة، خدمة أك سمعة أك خميطا مف ىذه الثلاث

 :7دورة حياة المنتج -2
حياة المنتج عف المراحؿ التي يمر بيا المنتج منذ تقديمو لمسكؽ إلى حيف انتياء يعبر مصطمح دكرة 
تمثؿ الإطار الزمني ق عف السكؽ، لذلؾ يمكف تعريؼ دكرة حياة المنتج عمى أنيا دكرة حياتو كاختفائ

                                                 
1
مدخؿ كمي كتحميمي، عماف، الأردف، دار الحامد لمنشر : محمكد جاسـ محمد الصميدعي، إستراتيجيات التسكيؽ - 

 .182، ص ص2009كالتكزيع، 
زكرياء أحمد عزاـ، عبد الباسط حسكنة، مصطفى سعيد الشيخ، مبادئ التسكيؽ الحديث بيف النظرية كالتطبيؽ،  - 2

. 47، ص 2009عماف، الأردف، دار المسيرة لمنشر كالتكزيع، 
. 310، ص 2002طمعت أسعد عبد الحميد، التسكيؽ الفعاؿ، مصر، دار النيضة العربية، مصر،  - 3

4 - Philip Kotler , les clés de marketing, Pearson éducation, Paris, France, 2003, p 143.  
  .190عماف، الأردف، دار حامد لمنشر كالتكزيع، ص  01نظاـ سكيداف، التسكيؽ المعاصر، ط  - 5
تكزيع، ص ، عماف، الأردف، أسس التسكيؽ المعاصر، دار الصفاء لمنشر ك اؿ01ربحي مصطفى عمياف، ط  - 6

105. 
-183ص ص مرجع سابؽ،مدخؿ كمي كتحميمي، : الصميدعي، إستراتيجيات التسكيؽمحمكد جاسـ محمد  - 7

187. 
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إف تعبير دكرة حياة ...الذم يبيف فيو اتجاه الطمب عمى المنتج منذ تقديمو لحيف لحظة استبعاده
 :المنتج يتضمف التأكيد عمى ما يمي

 جات حياة تبدأ بالتقديـ كتنتيي بالاستبعادتأف لممف. 
 ات مف مرحمة إلى أخرل حيث أف كؿ مرحمة مف مراحؿ دكرة الحياة تمثؿ تختمؼ المبيع

 .تحديات، فرص، كمشاكؿ مختمفة لممنتج كالبائع
 ارتفاع كانخفاض الأرباح في كؿ مرحمة مف دكرة حياة المنتج. 
 مختمفة في كؿ مرحمة مف مراحؿ دكرة ...يتطمب المنتج استراتيجيات تسكيقية إنتاجية، مالية

 .حياة المنتج
شبو اتفاؽ  خلاؿ دكرة حياتو كلكف ىناؾ المراحؿ التي يمر بيا المنتجلقد اختمؼ الكتاب في عدد 

: حؿ كما ىك مكضح في الشكؿ التاليلأكثر الباحثيف عمى تقسيميا إلى أربعة مرا
 
 

 النمك النضكج التدىكر
 التقديـ 
المبيعات 
 الأرباح 
  

 الفترة الزمنية
 
 

ثل مراحل دورة حياة المنتج يم: 02شكل رقم 
 
 :مرحمة التقديم -2-1

تبدأ ىذه المرحمة عند تقديـ المنتج لمسكؽ كتمثؿ نياية مرحمة ابتكار المنتجات الجديدة كمف السمات 
 :الأساسية ليذه المرحمة

 ارتفاع تكاليؼ الإنتاج بسبب انخفاض كمية الإنتاج. 
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 ستيمكيف المحتمميف بالمنتج الجديد مف المنتج غير معركؼ في السكؽ مما يتطمب إبلاغ الـ
 .أجؿ معرفة ردكد فعميـ عنو

 تككف مبيعاتو منخفضة مما ينعكس سمبا عمى الأرباح. 
  ارتفاع تكاليؼ التكزيع كالتشجيع، أم أف نسبة النفقات الشخصية أعمى مف نسبة المبيعات

 .بسبب الحاجة لمجيد التشجيعي خاصة فيما يتعمؽ بالحث عمى تجربة المنتج
 عدـ التغمب عمى المشاكؿ الإنتاجية. 
 عدـ التكسع في حجـ الإنتاج كالاكتفاء بإنتاج الشكؿ أك الأشكاؿ الرئيسية مف المنتج. 
 تميؿ الأسعار للارتفاع بسبب التكاليؼ الإنتاجية كالتسكيقية المرتفعة . 
 عريؼ ارتفاع نفقات التركيج كخاصة الإعلاف الذم يتخذ شكؿ الإعلاف التعريفي لفرض ت

 .كفكائد استخدامو كمنافعو بالمنتجالجميكر 
 عدـ التكسع في قنكات التكزيع كالاكتفاء بقنكات تكزيعية محددة في مناطؽ مختمفة. 

إف أىـ سمات ىذه المرحمة ىي أف المبيعات تبدأ بالارتفاع السريع بسبب  :مرحمة النمو -2-2
 .لتسكيقية التي بذلت في المرحمة السابقةنتيجة الجيكد ا معرفة المستيمكيف بالمنتج في الأسكاؽ
 :من أىم مؤشرات ىذه المرحمة ما يمي

  بتطكير ىذا المنتج كتقديـ أشكاؿ تتكسع في إنتاج المنتج كميا إضافة إلى قياـ المنتجيف
 .جديدة لو

 التكسع في قنكات التكزيع لتشمؿ مناطؽ كأسكاقا جديدة. 
 تبقى الأسعار ثابتة أك تميؿ نحك الانخفاض. 
  المحافظة عمى نفس المستكل مف نفقات التركيج لمكاجية المنافسيف كانتقاؿ الإعلاف إلى

 .إعلانا تنافسيا
 ازدياد الأرباح. 

في ىذه المرحمة تتباطأ نسبة نمك المبيعات لممنتج كيدخؿ المنتج في مرحمة  :مرحمة النضوج -2-3
ل المراحؿ الثلاث الأخرل مما تخمؽ ، تتميز ىذه المرحمة بطكؿ فترتيا بالقياس إؿالنضكج السمبي

تقسيميا إلى المراحؿ الفرعية الثلاث الكثير مف المشاكؿ كالتيديدات أماـ إدارة التسكيؽ كبالإمكاف 
 :التالية
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 حيث تستمر المبيعات بالارتفاع النسبي كلكف ىذا الارتفاع يأخذ  :مرحمة النضوج الصاعد
تقطب منافسيف جدد يحاكلكف دخكؿ سكؽ سمة النمك البطيء كذلؾ لككف ىذه المرحمة تس

 . إنتاج ىذا المنتج
 تتسـ المبيعات بالاستقرار النسبي لعدـ كجكد مستيمكيف جدد  :مرحمة النضوج المستقر

 .يشتركف ىذا المنتج كعدـ كجكد مف يترؾ استيلاؾ ىذا المنتج
 كيزداد ىذا  في ىذه المرحمة تميؿ المبيعات نحك الانخفاض النسبي :مرحمة النضوج المنحدر

 .الانخفاض مع الزمف كىك أحد المؤشرات الميمة لبداية مرحمة التدىكر
 :أما عمى صعيد سمات المزيج التسويقي فنلاحظ ما يمي

  الاحتفاظ بنفس الاتجاىات المتعمقة بالإنتاج الكاسع عمى صعيد الحجـ أك عدد أشكاؿ
 .المنتج

  السعر ككسيمة ميمة لتنشيط تميؿ الأسعار نحك الانخفاض التدريجي حيث يستخدـ
 .المبيعات

 محاكلة التفتيش عف قنكات تكزيعية في أسكاؽ جديدة. 
 تركيز الجيكد التركيجية عمى تنشيط المبيعات عف طريؽ تقديـ اليدايا، المسابقات. 

مف أىـ مؤشرات ىذه المرحمة ىي أف تميؿ المبيعات نحك الانخفاض بنسب  :مرحمة التدىور -2-4
المستيمكيف عف شراء ىذا المنتج إما بسبب التغيير في لمرحمة السابقة نتيجة لتحكؿ أسرع مما في ا

 .الأنماط الاستيلاكية ليـ أك لظيكر منتجات جديدة أكثر تطكرا
 :أما أىـ السمات المتعمقة بالمزيج التسكيقي ىي

 رئيسة الانكماش في حجـ الإنتاج مع تقميص أشكاؿ المنتج كالاكتفاء بالشكؿ أك الأشكاؿ اؿ
 .منو

 تميؿ الأسعار نحك الانخفاض السريع لاستخدامو كسيمة لتنشيط المبيعات. 
 مع جيكد مكثفة لتنشيط المبيعات عف طريؽ تقديـ  التركيج يميؿ نحك الإعلاف التذكيرم

 .اليدايا، الخصكمات
  التكزيع بقياـ قسـ كبير مف المكزعيف بترؾ تكزيع ىذا المنتجانكماش قنكات.  
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 ي لربط التنظير بالممارسة الميدانيةمثال واقع : 

 (سوق دولي)  iPhone ىاتف: المثال الأول

 :مثالان كاضحان عمى دكرة حياة المنتج iPhone يُعد

، حيث اعتمدت الشركة مرحمة التقديمكاف المنتج في  2007عند إطلاؽ أكؿ نسخة سنة  -
  .عمى حملات إعلانية تعريفية ضخمة

  .كارتفعت المبيعات بشكؿ كبير مرحمة النمودخؿ المنتج مع زيادة الإقباؿ العالمي  -
، حيث تركز الشركة عمى تطكير مرحمة النضوجحاليان تكجد معظـ الإصدارات الحديثة في  -

ضافة مزايا جديدة لمحفاظ عمى حصتيا السكقية   .الخصائص كا 
اؼ كتـ إيؽ مرحمة التدىوردخمت   iPhone 7ك iPhone 6 بعض الإصدارات القديمة مثؿ -

  .إنتاجيا تدريجيان 

 التطكير المستمر لممنتج كالتمكضع القائـ عمى الابتكار  :الاستراتيجية التسويقية المتبعة
 .كالجكدة العالية

 (سوق دولي)وأجيزة تشغيميا  DVD أقراص: الثانيالمثال 

 .مف أكثر المنتجات انتشاران خلاؿ سنكات طكيمة DVD كانت أقراص -
  .انتشار أجيزة التشغيؿ المنزليةمرت بمرحمة نمك قكية مع  -
  .كصمت إلى مرحمة النضكج عندما أصبحت الكسيمة الأساسية لمشاىدة الأفلاـ -
  .Netflixدخمت مرحمة التدىكر بعد ظيكر منصات البث الرقمي مثؿ  -

 كالتصفية التدريجية  تخفيضات السعر :المتبعة في مرحمة التدىور الاستراتيجية التسويقية
 .لممخزكف

 

 

https://www.netflix.com/?utm_source=chatgpt.com
https://www.netflix.com/?utm_source=chatgpt.com
https://www.netflix.com/?utm_source=chatgpt.com
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 :خلاصة

تناكلت ىذه المحاضرة مفيكـ المزيج التسكيقي باعتباره مجمكعة الأدكات التي تستخدميا المؤسسة 
لى سبعة لتحقيؽ أىدافيا التسكيقية، كالمتمثمة أساسان في المنتج كالسعر كالتكزيع كالتركيج، مع التكسع إ

كما تـ التركيز عمى المنتج باعتباره محكر النشاط التسكيقي كأحد أىـ ، عناصر في تسكيؽ الخدمات
عناصر المزيج التسكيقي، إذ يمثؿ مجمكعة مف المنافع كالخصائص التي تيدؼ إلى إشباع حاجات 

مراحؿ أساسية  كتطرقت المحاضرة كذلؾ إلى دكرة حياة المنتج التي تمر بأربع، كرغبات المستيمكيف
التقديـ، النمك، النضكج، كالتدىكر، حيث تتطمب كؿ مرحمة استراتيجيات مختمفة في الإنتاج : ىي

 .كالتسعير كالتكزيع كالتركيج لضماف استمرارية المنتج كتحقيؽ أىداؼ المؤسسة

 
  :قيم مكتسباتك

 .بتصحيحيا ضع صحيح أو خطأ أمام العبارات التالية وفي حالة العبارة خطأ قم -أولا

  ( ) .يتككف المزيج التسكيقي التقميدم مف أربعة عناصر أساسية .1
  ( ) .السعر ليس مف عناصر المزيج التسكيقي .2
  ( ) .المنتج قد يككف سمعة أك خدمة أك فكرة .3
  ( ) .يقتصر مفيكـ المنتج عمى السمع المادية فقط .4
  ( ) .تبدأ دكرة حياة المنتج بمرحمة النمك .5
  ( ) .قديـ بانخفاض تكاليؼ التركيجتتميز مرحمة الت .6
  ( ) .تككف المبيعات منخفضة في مرحمة التقديـ .7
  ( ) .ترتفع الأرباح بشكؿ كاضح خلاؿ مرحمة النمك .8
  ( ) .يتـ التكسع في قنكات التكزيع خلاؿ مرحمة النمك .9

  ( ) .مرحمة النضكج ىي أطكؿ مراحؿ دكرة حياة المنتج غالبان  .10
  ( ) .لاؿ مرحمة النضكج المستقرتستقر المبيعات نسبيان خ .11
  ( ) .تعتمد المؤسسات في مرحمة النضكج عمى تنشيط المبيعات أكثر مف مرحمة التقديـ .12
  ( ) .مرحمة التدىكر تتميز بارتفاع المبيعات بشكؿ مستمر .13
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  ( ) .ظيكر منتجات بديمة قد يؤدم إلى تدىكر المنتج الحالي .14
  ( ) .تدىكرتميؿ الأسعار إلى الانخفاض في مرحمة اؿ .15
  ( ) .الإعلاف في مرحمة التقديـ يككف تعريفيان غالبان  .16
  ( ) .الإعلاف في مرحمة التدىكر يككف تذكيريان غالبان  .17
  ( ) .جميع المنتجات تبقى في السكؽ إلى الأبد .18
  ( ) .تختمؼ الاستراتيجيات التسكيقية باختلاؼ مراحؿ دكرة حياة المنتج .19
 ( ) .ل اتخاذ قرارات تسكيقية أكثر فعاليةيساعد فيـ دكرة حياة المنتج عؿ .20

 :أسئمة مباشرة -ثانيا

 ما المقصكد بالمزيج التسكيقي؟  .1
  .اذكر عناصر المزيج التسكيقي التقميدم .2
 ما المقصكد بالمزيج التسكيقي المكسع لمخدمات؟  .3
  .عرؼ المنتج مف المنظكر التسكيقي .4
 ما المقصكد بدكرة حياة المنتج؟  .5
  .اة المنتجاذكر مراحؿ دكرة حي .6
 ما أىـ خصائص مرحمة التقديـ؟  .7
 ما أىـ خصائص مرحمة النمك؟  .8
 ما المقصكد بمرحمة النضكج؟  .9

 ما أسباب دخكؿ المنتج مرحمة التدىكر؟  .10

 :أسئمة تحميمية -ثالثا

 لماذا يعد المنتج أىـ عناصر المزيج التسكيقي؟  .1
  .قارف بيف مرحمة النمك كمرحمة النضكج .2
 لمنتج عمى القرارات التسكيقية؟ كيؼ تؤثر دكرة حياة ا .3
 ما الاستراتيجيات التي يمكف لممؤسسة استخداميا لإطالة عمر المنتج؟  .4
 .حمؿ حالة منتج تعرفو كحدد المرحمة التي يمر بيا حاليان  .5



40 
 

 .السعر: المزيج التسويقيعناصر  :المحاضرة الرابعة

 :أىداف المحاضرة 

  .يتو كعنصر مف عناصر المزيج التسكيقيعمى مفيكـ السعر كأىـ الطالبة/تعريؼ الطالب .1
كجيات النظر المختمفة لمسعر مف منظكر المستيمؾ  الطالبة مف فيـ/أف يتمكف الطالب .2

  .كالمؤسسة كالمجتمع
التي تسعى المؤسسات إلى  التعرؼ عمى أىداؼ التسعيرالطالبة مف /أف يتمكف الطالب .3

 .تحقيقيا
مثؿ المنفعة المتكقعة، مركنة الطمب، التكاليؼ،  دراسة العكامؿ المؤثرة في قرارات التسعير .4

  .الدخؿ، المنافسة، كمنافذ التكزيع
التعرؼ عمى استراتيجيات التسعير المختمفة ككيفية تطبيقيا في الطالبة مف /أف يتمكف الطالب .5

  .الأسكاؽ
فيـ العلاقة بيف السعر كالطمب كالأرباح كأثرىا عمى نجاح الطالبة مف /أف يتمكف الطالب .6

  .المؤسسة
اكتساب القدرة عمى تحميؿ سياسات التسعير كاختيار الطالبة مف /أف يتمكف الطالب .7

  .الاستراتيجية المناسبة حسب ظركؼ السكؽ كالمؤسسة

 تمييد

السعر أحد أىـ عناصر المزيج التسكيقي، فيك العنصر الكحيد الذم يحقؽ الإيرادات لممؤسسة، يعد 
كما أف قرارات التسعير تؤثر بشكؿ مباشر  ،يؼ تتحمميا المؤسسةبينما تمثؿ العناصر الأخرل تكاؿ

لذلؾ تحرص المؤسسات  ،في سمكؾ المستيمؾ، كحجـ الطمب، كالقدرة التنافسية لممؤسسة في السكؽ
عمى كضع سياسات تسعيرية مدركسة تأخذ بعيف الاعتبار أىدافيا كظركؼ السكؽ كالعكامؿ المختمفة 

. المؤثرة في تحديد الأسعار
كمف ىذا المنطمؽ، تتناكؿ ىذه المحاضرة مفيكـ السعر، كأىداؼ التسعير، كالعكامؿ المؤثرة فيو،  

 .إضافة إلى أىـ الاستراتيجيات المستخدمة في تحديد أسعار السمع كالخدمات
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السعر ىك كمية النقكد اللازمة لمبادلتيا مع مزيج مف مكاصفات السمعة المادية  :تعريف السعر -1
الداخمية أك )أم ىك القيمة التبادلية لمسمعة أك الخدمة في السكؽ كالخدمات المرتبطة بيا، كالنفسية 
 .1كيعبر عنو بشكؿ نقدم (الخارجية

ر مف كجية نظر المستيمؾ، مف كجية نظ: يمكف النظر عادة إلى السعر مف ثلاث كجيات نظر
أنو ذلؾ المبمغ مف الماؿ ينظر إلى السعر عمى  فالمستيمكالمشركع، كمف كجية نظر المجتمع، 

تي يتكقع أف تشبع حاجاتو الذم يككف مستعدا لدفعو في سبيؿ الحصكؿ عمى السمعة أك الخدمة اؿ
كاليفو كيحقؽ قدرا مف الربح السعر ىك الكسيمة التي يسترد بيا ت المشروعمف كجية نظر كرغباتو، ك

السعر ىك مؤشر لمقيمة التي يكلييا  عالمجتممف كجية نظر يبرر القياـ بنشاطو كاستمرار حياتو، أما 
إذا ترتبط عممية التسعير بالمنفعة المتكقعة مف السمعة ، المجتمع لمنتج معيف سمعة كانت أـ خدمة

ككافة الاعتبارات المتعمقة بسياسة التسعير، مثؿ مركنة الطمب كالتكمفة كالدخؿ كالمنافسة كسياسة 
 .2ة في البمد كالقكانيف الناظمة للأسعارالخصـ كالائتماف كالظركؼ الاقتصادية العاـ

  :3أىداف التسعير-2
مجمكعة  ؾىنا، ك لةوسي ركثأ رلسعاضع كعممية كانت حا كمما وضك ركثأكانت الأىداؼ كمما 

تحقيؽ ذلؾ  لجأ نم رلسعاثـ تقكـ بكضع  نم، ك بينيا نمالتي تختار المنظمة اؼ دلأىا نم
 :ىيىذه الأىداؼ ، اليدؼ
 بالطاقةمتعمقة  لمشاككاجيت ما إذا ئيسي ر كيدؼء لبقااتضع المنظمة أف حيث  :ءقاــــــلبا -1-2

ج لإنتاا فيالاستمرار ف لضماك  التغيير في رغبات المستيمكيف، أك المنافسة الشديدة، الإنتاجية
الطمب عمى دة ياز لمأمنخفضة عمى ر سعاأضع كالمنظمة إلى تمجأ  فقدؽ، ولسافي ء لبقاكا

 .منتجاتيا
الذم يؤدم إلى تعظيـ  رلسعاضع ك العديد مف المنظمات ترغب في :لحاليةاتعظيم الأرباح  -2-2

حيث تقكـ المنظمة بتقدير الطمب كالتكاليؼ المصاحبة لمجمكعة مف الأسعار ، الأرباح الحالية
ات الذم يؤدم إلى تعظيـ الأرباح الحالية أك التدفؽ رلسعر الأسعااىذه  ثـ تختار مف بيفالمختمفة، 

                                                 
 .237رضكاف المحمكد العمر، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص  -1
 .1995غنيـ أحمد، المدخؿ الحديث في إدارة التسكيؽ القاىرة، دار النيضة العربي،  -2
، 2000عماف، الأردف، دار الفكر، مفاىيـ أساسية، : لخطيب، محمد سميماف عكاد، مبادئ التسكيؽفيد سميـ ا -3

 .150ص 



42 
 

في جميع الحالات فإف المنظمة ترغب في نتائج مالية حالية بدلا كالنقدية أك العائد عمى الاستثمار، 
 .مف الأداء عمى المدل البعيد

 أكبر حصة سكقيةعمى  بعض المنظمات ترغب في الحصكؿ :قيةولسالحصة افي دة لقياا -3-2
قية ولسا الحصةؿ خلا نمأنيا  دقىي تعت، ك )قيةوس حصة أكبر تحقيؽحيث  نم السكؽدة قياأم (
حتى تحقؽ ، كالمدل الطكيؿلعالية عمى االأرباح ك التكاليؼ المنخفضة نم تستفيدسكؼ لعالية ا

 .ممكنةر سعاأ لقأتضع  المنظمة ىذا اليدؼ فإنيا
أم )بعض المنظمات ترغب في امتلاؾ المنتج الأعمى جكدة في السكؽ  :دةولجافي دة لقياا -2-4

عالية ر سعاأتضع المنظمة  فىنا فإكامتلاؾ المنتج الأعمى ( ف حيث الجكدة العاليةقيادة السكؽ ـ
 .التطكيرك البحثكلعالية ا لتغطية تكاليؼ الجكدة

ضع تستطيع كفيي ل، رخأىداؼ أ قلتحقي رلسعقد تستخدـ المنظمة ا: ىرخأأىداف  -2-5
 لجأ نمر المنافسيف لأسعا يةكمسار سعاأضع دخكؿ السكؽ، أك ك لمنع المنافسيفمنخفضة ر سعاأ
لجذب عدد أك  ، ؿ المنتجوحر لآثاا قخم لجأ نمر لأسعايمكف تخفيض اكما ؽ، ولسار ارستقا

 .ئةزلتجا كمحلاتء لعملاا نم أكبر
 :1العوامل المؤثرة في قرارات التسعير -3

ة أىميا تتأثر قرارات التسعير بالعديد مف العكامؿ التي يجب أخذىا بالاعتبار عند رسـ ىذه السياس
 :ىك ما مبيف أدناه

يتكقؼ تحديد السعر عمى قيمة السمعة بالنسبة لممستيمؾ التي  :المنفعة المتوقعة من السمعة -3-1
لذا أصبح  كأىمية ىذه المنفعة في نظره، تعني ما يتكقعو مف منفعة تعكد عميو مف استيلاكو ليا،

بدراسة منفعتيا لممستيمكيف التي تتحدد عمى المسؤكليف عند تحديد أسعار بيع المنتجات أف ييتمكا 
 .في بعض السمع الاستيلاكية بدكافع عاطفية كالمظير أك الغلاؼ

التي تظير العلاقة بيف مدل التغير في الكميات –تختمؼ مركنة الطمب  :مرونة الطمب -3-2
عمييا أنكاعيا، فالسمع الضركرية يككف الطمب  عمى المنتجات باختلاؼ -نتيجة التغير في السعر

غير مرف، بينما ىناؾ سمع استيلاكية أخرل تتمتع بدرجة عالية مف المركنة فتخفيض سعر سمعة 
كالممح مثلا لف يككف لو أثر يذكر في زيادة الطمب عمييا بينما تخفيض سعر البيع في حالة سمعة 

 .زيادة في مقدار المبيعات منيا إلىمثؿ أجيزة التمفزيكف ينتظر أف يؤدم 
                                                 

 .329-327محمد صالح المؤذف، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص ص  - 1
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يجب عمى المنتج دراسة ىيكؿ تكزيع الدخكؿ بيف فئات المستيمكيف  :مستويات الدخولتغير  -3-3
، ككذلؾ بياف أثر التغيرات في مستكياتيا عمى مقدار الطمب كمعدلات المختمفة قبؿ تحديده الأسعار

 .الأسعار
ة يعتبر عامؿ التكاليؼ عنصرا ميما مف عناصر تحديد السعر، حيث تتأثر سياس :التكاليف -3-4

التسعير في المنشأة بمستكل تكاليؼ إنتاج كتسكيؽ السمعة، كتتأثر أيضا فيما إذا كانت المنشأة تعمؿ 
أـ بأقؿ منيا، كعميو أصبح تحقيؽ الأرباح يتطمب أف يككف سعر بيع الكحدة  بكامؿ طاقتيا الإنتاجية

 (.الربح)الماؿ المستثمر  مف السمعة أك الخدمة كافيا لتغطية تكمفتيا زائدا المعدؿ السائد لعائد رأس
كىنا نجد أف الربح يعتبر ىدفا نيائيا لممنشأة، كأف التكمفة تمثؿ السعر الأدنى لمبيع، كمف ثـ فإف 

 .التسعير القائـ عمى نظرية التكاليؼ يقتضي أف يضمف التكاليؼ عمى اختلاؼ أنكاعيا
مقدار المعدؿ المرغكب تحقيقو مف العكامؿ التي تراعي عند تحديد الأسعار : عائد الاستثمار -3-5

في المنشأة، كيتكقؼ مقداره عمى مدل تميز السمعة ببعض الخكاص كعائد عمى رأس الماؿ المستثمر 
 .عف السمع المنافسة ليا، كمركز المنشأة في الصناعة كاحتمالات تيذيب السمعة كتطكيرىا

جة كبيرة عمى سياسة تحديد لاشؾ في أف تكافر السمع المنافسة عامؿ يؤثر بدر :المنافسة -3-6
كىذا أكجب عمى المنتج تقييـ درجة المنافسة السائدة في السكؽ كمعرفة مداىا كأسعارىا،  أسعار البيع،

كطرؽ تركيجيا، كأف يككف تقديره لمسمع المنافسة قائما عمى أساس محايد حتى يتعرؼ عمى نكاحي 
 .الضعؼ كالقكة فييا كمقارنتيا بسمعتو

ىا لى سياسة تحديد الأسعار التي يتبعلع البديمة في الأسكاؽ أيضا كبدرجة كبيرة عكيؤثر تكافر الس
يرفع أسعار سمعتو كيفما شاء خكفا مف  نتجكف، كما في حالة المنتج المحتكر الذم لا يستطيع أفـاؿ

   .أف يقكـ المستيمككف باستبداؿ سمعتو بأخرل بديمة
م تسعير السمع كذلؾ سياسة التكزيع المتبعة، كما إذا كمف العكامؿ المؤثرة ؼ :منافذ التوزيع -3-7

مف صغار المكزعيف أك اختيار عدد محدكد مف كبارىـ، كانت تقكـ عمى أساس استخداـ عدد كبير 
إتباع أحد الأسمكبيف لو أثر عمى السعر، فكبار المكزعيف يتبعكف سياسة البيع بأسعار رخيصة إذ إف 

لمنتجيف تقؿ في مستكاىا عف الأسعار التي تباع لمتاجر ساعيف إلى الحصكؿ عمى أسعار مف ا
التجزئة الصغيرة، بينما الأسعار التي تباع بيا السمعة لتاجر التجزئة أك المستيمؾ تككف أعمى نسبيا 
كذلؾ بسبب ما يتحممو المنتج عند البيع المباشر إلى منشآت تجارة التجزئة أك المستيمكيف مف نفقات 

 .كبيرة
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 :1ات الأسعاراستراتيجي -4
مف أجؿ كضع أسعار لسمعيا، تتمثؿ ىناؾ العديد مف الاستراتيجيات يمكف لممؤسسة الاعتماد عمييا 

 : ىذه الاستراتيجيات في
كالمقصكد أف يحتسب تكمفة كؿ أنكاع الأنشطة المتعمقة  :الأسعار المبنية عمى التكاليف -4-1

  .بتقديـ السمعة لمعملاء
ىي الفائدة التي كالمقصكد ىنا بالقيمة المضافة : ى القيمة المضافةالأسعار المبنية عل -4-2

عمى ىذه المنفعة مقابؿ ثمنا  ىذه السمعة أم أف المستيمؾ سيدفعسيجنييا المستيمؾ عند اقتنائو ؿ
 .حصكلو عمى ىذه المنفعة

يد كىنا تقكـ المؤسسة بتحد :الأسعار المبنية عمى أساس المقارنة مع أسعار المنافسين -4-3
سعر ىذه المنافس الذم يحدد  إتباعسعر المنافس كىك ما يسمى بقيادة السعر أم سعر عمى أساس 

السمعة، تتبع المؤسسة ىذه الطريقة عندما تككف السمعة غير متميزة أم متشابية لما ىك مكجكد في 
 .السكؽ

مثؿ  عملاءؿالسمع ؿ كىك عبارة عف سعر كاحد يدفع مقابؿ مجمكعة مف: سعر حزمة السمع -4-4
 ....(سيارة، فندؽطيراف، )
كىنا تقكـ المؤسسة بطرح سمعة جديدة غير مكجكدة في  :الأسعار المبنية عمى كشط السوق -4-5

. السكؽ كذات جكدة عالية بأسعار جد مرتفعة
 

 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية: 

 المطاعـ كجبات متكاممة بسعر أقؿ  تقدـ العديد مف: مطاعم الوجبات السريعة: الأول المثال
 .مف شراء كؿ عنصر منفردان 

 McDonald's : مثال عالمي

  .بطاطا+ مشركب + ساندكيتش : كجبة تضـ -
                                                 

تيؾ دراسة ميدانية في مصانع البلاس: أنس رفعت عبد الحميـ، أثر عناصر المزيج التسكيقي عمى الميزة التنافسية - 1
، ص ص 2018الصناعية في عماف، رسالة ماجستير في إدارة الأعماؿ، كمية الأعماؿ، جامعة الشرؽ الأكسط، 

19-20. 

https://www.mcdonalds.com/?utm_source=chatgpt.com
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  .سعر الحزمة أقؿ مف مجمكع أسعار المنتجات منفردة -

 تسعير حزمة السمع :متبعةالاستراتيجية ال (Bundle Pricing). 

 شركات الطيران: المثال الثاني

 .تقدـ شركات الطيراف أسعاران مختمفة لمخدمة نفسيا حسب كقت الحجز كفترة السفر

 Air Algérie  مثاؿ

  .سعر منخفض لمحجز المبكر -
  .أسعار مرتفعة في المكاسـ السياحية كالأعياد -
  .نخفضة الطمبعركض خاصة خلاؿ الفترات ـ -

 الاستراتيجية المتبعة: 

  .التسعير كفؽ الطمب -
  .(Dynamic Pricing) التسعير المرف -

 :خلاصة

 في ختاـ ىذه المحاضرة، يتضح أف السعر يمثؿ أداة تسكيقية أساسية تؤثر في قرارات الشراء كفي
لى التكاليؼ، بؿ كقد تبيف أف عممية التسعير لا تعتمد فقط ع قدرة المؤسسة عمى تحقيؽ أىدافيا،

لدخؿ، تتأثر بمجمكعة مف العكامؿ مثؿ المنفعة المتكقعة لمسمعة، كمركنة الطمب، كمستكيات ا
كما تسعى المؤسسات مف خلاؿ التسعير إلى تحقيؽ أىداؼ متعددة  كالمنافسة، كمنافذ التكزيع،

كلتحقيؽ ىذه  م الجكدة،سكقية، كتحقيؽ الريادة ؼكالبقاء في السكؽ، كتعظيـ الأرباح، كزيادة الحصة اؿ
الأىداؼ تعتمد المؤسسات عمى استراتيجيات تسعير متنكعة تتناسب مع طبيعة المنتج كظركؼ 

 .استمراريتيا السكؽ، مما يجعؿ التسعير قرارنا استراتيجينا ذا أىمية كبيرة في نجاح المؤسسة ك
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:  قيم مكتسباتك

 .حالة العبارة خطأ قم بتصحيحياضع صحيح أو خطأ أمام العبارات التالية وفي  -أولا

  ( ) .السعر ىك العنصر الكحيد في المزيج التسكيقي الذم يحقؽ إيرادات لممؤسسة .1
  ( ) .ينظر المستيمؾ إلى السعر باعتباره كسيمة لتحقيؽ الربح .2
  ( ) .مف أىداؼ التسعير تعظيـ الأرباح الحالية .3
  ( ) .تخفيض الأسعار تيدؼ بعض المؤسسات إلى زيادة الحصة السكقية مف خلاؿ .4
  ( ) .السمع الضركرية تتميز غالبان بطمب مرف .5
  ( ) .يعتبر عامؿ التكمفة أحد المحددات الأساسية لمسعر .6
  ( ) .الربح يمثؿ الحد الأدنى لمسعر .7
  ( ) .تؤثر المنافسة عمى قرارات التسعير .8
  ( ) .زيادة الدخؿ لا تؤثر عمى الطمب .9

  ( ) .ع دخكؿ منافسيف جدد إلى السكؽيمكف استخداـ السعر ككسيمة لمف .10
  ( ) .التسعير المبني عمى القيمة يعتمد عمى المنفعة التي يدركيا المستيمؾ .11
  ( ) .كشط السكؽ تعتمد عمى أسعار منخفضة جدان عند الإطلاؽ إستراتيجية .12
  ( ) .تسعير الحزمة يعني بيع عدة منتجات بسعر كاحد .13
  ( ) .تسعيرمنافذ التكزيع لا تؤثر عمى سياسة اؿ .14
  ( ) .المنتجات عالية الجكدة غالبان ما تتبع سياسة أسعار مرتفعة .15
  ( ) .مركنة الطمب تعبر عف استجابة الكمية المطمكبة لمتغير في السعر .16
  ( ) .يمكف لممؤسسة أف تساكم أسعارىا بأسعار المنافسيف لتحقيؽ استقرار السكؽ .17
  ( ) .اتالسعر المرتفع دائمان يؤدم إلى زيادة المبيع .18
  ( ) .تختمؼ الاستراتيجية التسعيرية باختلاؼ أىداؼ المؤسسة كظركؼ السكؽ .19
 ( ) .نجاح سياسة التسعير يساىـ في تحسيف القدرة التنافسية لممؤسسة .20

 :أسئمة مباشرة -ثانيا

 .عرؼ السعر مف المنظكر التسكيقي .1
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 كيؼ ينظر المستيمؾ إلى السعر؟  .2
 كيؼ تنظر المؤسسة إلى السعر؟  .3
 أىمية السعر ضمف عناصر المزيج التسكيقي؟ ما  .4
  .اذكر أىداؼ التسعير .5
 ما المقصكد بيدؼ البقاء؟  .6
 ما المقصكد بيدؼ تعظيـ الأرباح؟  .7
 ما الفرؽ بيف القيادة في الجكدة كالقيادة في الحصة السكقية؟  .8
  .لعكامؿ المؤثرة في قرارات التسعيراذكر ا .9
 كشط السكؽ؟  بإستراتيجيةما المقصكد  .10

 :أسئمة تحميمية-ثاثال

 كيؼ تؤثر مركنة الطمب عمى قرارات التسعير؟  .1
 لماذا يعد السعر العنصر الكحيد الذم يحقؽ إيرادات لممؤسسة؟  .2
  .حمؿ العلاقة بيف السعر كالحصة السكقية .3
 .قارف بيف التسعير المبني عمى التكمفة كالتسعير المبني عمى القيمة .4
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 .(التوزيع)يج التسويقي عناصر المز: المحاضرة الخامسة

 :كما يمي أىداؼ المحاضرة حكؿ التكزيع في التسكيؽيمكف صياغة  :أىداف المحاضرة

 ؽ، يعرّؼ مفيكـ التكزيع في التسكم قادران عمى أف الطالبة/بنياية المحاضرة يككف الطالب .1
يار يسرد العكامؿ المؤثرة في اخت، يذكر أىداؼ التكزيع، يعدد كظائؼ التكزيع الأساسية

 .يعدد استراتيجيات التغطية التكزيعية، سياسة التكزيع
يشرح مفيكـ التكزيع كدكره في  قادران عمى أف الطالبة/بنياية المحاضرة يككف الطالب .2

يكضح ، يفسر أىمية كظائؼ التكزيع في تحقيؽ رضا المستيمؾ، العممية التسكيقية
يبيف أثر خصائص السكؽ ، لمؤسسةالعلاقة بيف أىداؼ التكزيع كتحقيؽ الميزة التنافسية ؿ

يميز بيف استراتيجيات التغطية التكزيعية ، كالمنتج كالمستيمؾ عمى اختيار قنكات التكزيع
  .المختمفة مف حيث الخصائص كالاستخدامات

يحمؿ العكامؿ المؤثرة في اختيار  قادران عمى أف الطالبة/بنياية المحاضرة يككف الطالب .3
يقارف بيف التكزيع المكثؼ كالانتقائي مف حيث ، مؤسسة معينةسياسة التكزيع المناسبة ؿ

يفسر ، يحدد الاستراتيجية التكزيعية الأنسب لأنكاع مختمفة مف المنتجات، المزايا كالقيكد
يحمؿ دكر قنكات التكزيع في ، تأثير قرارات التكزيع عمى حجـ المبيعات كالحصة السكقية

 .التسكيقية مكاجية المنافسة كتحقيؽ أىداؼ المؤسسة

 :تمييد

يُعد التكزيع أحد العناصر الأساسية في المزيج التسكيقي، إذ لا تقتصر ميمة المؤسسة عمى إنتاج 
السمع كالخدمات بجكدة عالية، بؿ يجب أف تضمف كصكليا إلى المستيمؾ في المكاف كالزماف 

.  المناسبيف كبالكمية المطمكبة

تحقيؽ مستيمؾ مف خلاؿ قنكات تكزيع مختمفة تسيـ في كتبرز أىمية التكزيع في ربط المنتج باؿ
لذلؾ تسعى المؤسسات إلى اختيار سياسات كاستراتيجيات تكزيع فعالة  ،المنافع الزمنية كالمكانية

تتلاءـ مع طبيعة منتجاتيا كأسكاقيا المستيدفة مف أجؿ تحقيؽ رضا العملاء كزيادة المبيعات كتعزيز 
 .قدرتيا التنافسية
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 :التوزيعتعريف -01
جرياف مادم لمسمع مف القنكات أك أنو تمؾ النشاطات التي '' التكزيع عمى أنو ( McGarthy)عرؼ  

السمع  انسيابتجعؿ المنتج متكفر لممستيمؾ متى ما طمبو كفي المكاف الذم يرغب فيو، أك أنو عممية 
 .1''لمستيمؾكالخدمات التي تشارؾ فييا المنظمات كالأشخاص كانتقاليا مف المنتج إلى ا

كيشار إليو بالمكاف أك القنكات التسكيقية، كيقصد بو كافة النشاطات كالجيكد التسكيقية التي تختص 
بضماف تكريد حاجات المستيمكيف مف السمع كالخدمات مف أماكف كجكدىا في المصنع أك متاجر 

كمنفعة الحيازة، إف أنشطة  التجزئة أك المخازف، أم تحقيؽ المنافع المكانية كالزمنية كالشكمية-الجممة
أك منافذ التكزيع حيث يتـ مف خلاليا انتقاؿ السمع كالخدمات /التكزيع تنفذ مف خلاؿ قنكات التكزيع

، كقد يككنكا (الكسطاء)مف مصادر إنتاجيا إلى أماكف الطمب عمييا، بشكؿ مباشر أك غير مباشر
 .2أفراد أك منظمات متخصصة في ذلؾ

 : 3وظائف التوزيع -02
البحث، التركيج، الاتصاؿ، المكائمة، : كظائؼ التكزيع بثماف كظائؼ ىي( Kotler) حدد ككتمر

المفكضة، التكزيع المادم، التمكيؿ، تحمؿ المخاطر، كلكف كبشكؿ عاـ ىناؾ تسعة كظائؼ لمتكزيع 
 :بالإمكاف إيجازىا

 كتشمؿ كظيفتي نقؿ كخزف المنتجات: التوزيع المادي. 
 عؿ ىذه المجمكعة غير متجانسة متكفرة في المكاف كالزماف الذم أم ج: الوقت والمكان

 .يرغب بو المستيمؾ
 كتشمؿ تمكيؿ جميع الكظائؼ التي يشمميا التكزيع، كتغطية النفقات اللازمة : الوظيفة المالية

 .لذلؾ
 تشمؿ ضماف انسياب الممكية القانكنية لممشترم :نقل المقب. 
 ةتحمؿ جزء مف المخاطر :تحمل المخاطر. 
 كتشمؿ معرفة ما الذم يريده المستيمكيف المحتمميف :البحث. 
 إقناع المستيمكيف بالشراء :الترويج. 

                                                 
. 244مدخؿ كمي كتحميمي، مرجع سابؽ، ص : محمكد جاسـ محمد الصميدعي، إستراتيجيات التسكيؽ - 1
. 51-50، ص  ص مدخؿ معاصر، مرجع سابؽ: عمي فلاح الزعبي، إدارة التسكيؽ الحديث - 2
. 245مدخؿ كمي كتحميمي، مرجع سابؽ، ص : محمكد جاسـ محمد الصميدعي، إستراتيجيات التسكيؽ  - 3
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 خدمة المستيمكيف قبؿ كبعد البيع :الخدمة. 
  التأميف، التكثيؽ، الإدارة :الدعم. 
 :1أىداف التوزيع -03

تكزيع يساىـ بتخطيط في ظؿ الكظائؼ التي ينظميا التكزيع كنظاـ فرعي مف نظاـ التسكيؽ، فإف اؿ
 :  ككضع أىداؼ مناسبة لاختبار القناة التكزيعية كتحديد حجـ المبيعات أىميا

  في كقت حدكث الطمب عمييا كفي أم أماكف الطمب ( سمع كخدمات)تكفير المنتجات
 .كبالأسعار كالنكعيات المطمكبة

 الكميات المطمكبة مف تحقيؽ المنفعة الزمانية كالمكانية كذلؾ مف خلاؿ تجييز المستيمكيف ب
 .المنتجات في الزماف كالمكاف المناسبيف

  تحقيؽ المنفعة الحيازية مف خلاؿ انتقاؿ ممكية المنتجات مف البائع إلى المشترم مف خلاؿ
 .قنكات التكزيع

  تقميؿ التكاليؼ التسكيقية كخاصة التكزيعية منيا مف خلاؿ اعتماد إستراتيجية تكزيعية كفؤة
ما يتعمؽ بالنقؿ كالخزف الأمر الذم يساعد عمى خفض أسعار المنتجات كفعالة كخاصة في

 .مما يؤدم إلى زيادة المبيعات خاصة المنتجات ذات الحساسية العالية للأسعار
 تدفؽ المنتجات  خمؽ الثقة كالاستقرار النفسي لدل المستيمكيف مف خلاؿ ضماف استمرا ر

 .(سمع كخدمات)
 مف خلاؿ الاتصاؿ المباشر كالغير مباشر الذم يتـ ىمكييا إدامة الصمة بيف المؤسسة كمست

في قنكات التكزيع كالذم يساىـ في التعرؼ عمى كجيات كآراء المستيمكيف لمنتجات المنظمة 
كالذم يمثؿ تغذية عكسية يخدـ في تعديؿ مختمؼ الأنشطة التسكيقية ليا، إف ىذه المعمكمات 

ما تحتاجو مف معمكمات تساعد عمى تعديؿ أك ضركرية كميمة كتمثؿ دافعا يمد المؤسسة ب
 .تغيير بعض الأنشطة التي قد يشكبيا بعض الخمؿ

  عمى مختمؼ الاحتفاظ بمستكل تخزيف جيد كذلؾ لمجارات التغييرات التي قد تحدث بالطمب
 .المنتجات

                                                 
عماف، الأردف، دار اليازكرم لمنشر كالتكزيع،  محمكد جاسـ محمد الصميدعي، إدارة التكزيع بمنظكر متكامؿ، - 1

. 23، ص 2008
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  الكصكؿ إلى ما يسمى بمستكل الكفاية الاجتماعية في إيصاؿ المنتجات إلى أكبر عدد
 .المستيمكيف عمى اختلاؼ مناطقيـ الجغرافية أم تقميؿ البعد الجغرافي ممكف مف

  مف خلاؿ تييئة المنتجات في كؿ الظركؼ كفي كؿ المحافظة عمى الحصة السكقية
 .الأسكاؽ

 مجابية المنافسة كالصمكد أماميا. 
 :1العوامل المؤثرة في اختيار سياسة التوزيع -04

 :رارات تصميـ سياسات التكزيع يمكف تقديميا في التاليتكجد جممة مف العكامؿ المؤثرة في ؽ
 اقتصاديا،  يمثمكف حجما عندما تجد المنظمة عدد كبير مف العملاء: خصائص السوق

كيتمركزكف في منطقة جغرافية محددة فإنيا تفضؿ استخداـ التكزيع المباشر لممستيمؾ، كما 
نماط الشراء كعدـ انتظاميا لدل في مساحة كاسعة مع اختلاؼ أأف انتشار السكؽ كتناثره 

 .فئات المستيمكيف فإنو مف المستحب أف يتـ تكزيع السمع كالخدمات عف طريؽ الكسطاء
  يعتبر اختيار المزيج التكزيعي الأمثؿ مف الأمكر : إستراتيجية المزيج التسويقي المستخدمة

ة باستخداـ إستراتيجية المنشأالمرتبطة بتحديد الاستراتيجية التسكيقية العامة، إذ أف قياـ 
تسعير طكيمة الأجؿ يعني ضركرة التزاـ إستراتيجية التكزيع بالبحث عف عملاء يتلاءمكف مع 

 . تطبيؽ الاستراتيجية كيمثمكف حجما اقتصاديا بالنسبة لأعماؿ المنشأة
 عمى طبيعة  السمع كالخدمات المستخدمة تؤثر صفات: طبيعة السمع والخدمات المنتجة

زيع، كخاصة الصفات المممكسة مف تمؾ المنتجات مثؿ الحجـ كالكزف كمدل تأثيرىا منافذ التك
كالعائد الكمي المنتظر كمدل تغطيتو لنفقات التكزيع، كما تؤثر  عمى عمميات التداكؿ كالنقؿ

مكانيات كمدل التداكؿ كمدل حاجتيا  طبيعة السمعة مف حيث قابميتيا لمتمؼ أك الكسر، كا 
   .إستراتيجية التكزيع التي تطبقيا تمؾ المنشآتأثير كؿ ذلؾ عمى لمخدمة كالضماف، كت

 إذ أف دراسة أنماط شراء المستيمؾ تبيف المكاف كالزماف  :تفضيل المستيمك وسموكو الشرائي
كالطريقة التي يشترم بيا كالكمية المشتراة في المرة الكاحدة، فبعض السمع يفضؿ شراؤىا مف 

يفضؿ مف متاجر السكبر ماركت كالبعض الآخر يمكف  تاجر التجزئة القريب كبعضيا
 . الطكاؼ بو عمى المنازؿ

                                                 
، ص ص 2011عالـ مف الإبداع، القاىرة، المكتبة العصرية، : لتسكيؽعبد القادر محمد عبد القادر، إدارة ا - 1

280-281 .
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 كتيسرت ليا المكارد  إذ كمما كبر حجـ المنشأة: الخصائص التنظيمية لممنشأة المنتجة
كزادت كتكسعت في مزيج المنتجات فإف قدرتيا عمى زيادة التكسع في طريقة التكزيع  المالية

صيب أكبر مف منافذ التكزيع كالاقتراب مف المستيمؾ، كعمى تككف أكبر في الحصكؿ عمى ف
العكس مف ذلؾ فإف المنشأة الضعيفة التي تقؿ مكاردىا عمييا أف تزيد مف حجـ أنشطة 

 .التكزيع مف خلاؿ الكسطاء
 :1إستراتيجيات التغطية التوزيعية-05

دارة تسكيقيا   :قا لنكع المنتج كىيثلاث استراتيجيات رئيسية مف التغطية كؼأماـ المنظمة كا 
  :إستراتيجية التغطية الشاممة-5-1

، كفقا ليذه الاستراتيجية فإنو يتـ استخداـ (Intensive Distribution)أك يطمؽ عميو التكزيع المكثؼ 
أكبر تغطية ممكنة لممنتج في الأسكاؽ، غالبا ما تكزيعية بأعداد كبيرة مف أجؿ تحقيؽ ( قنكات)منافذ 

رة كفقا ليذه الاستراتيجية، إف ىذا النكع مف المنتجات يتطمب تغطية شاممة للأسكاؽ، تكزع السمع الميس
 .أم أف يككف المنتج متكفرا في أم نقطة بيعية فييا طمب عميو

 :إستراتيجية التغطية الانتقائية -5-2
المنظمة  ، كتشير ىذه الاستراتيجية لقياـ(Selective Distribution)كيطمؽ عميو التكزيع الانتقائي  

باعتماد عدد محدد مف الكسطاء يتـ اختيارىـ بعناية كفؽ معايير سمعة الكسيط، إمكانياتو المتكفرة، 
سمعتو في السكؽ، خبرتو، مكقع محمو، قدرتو عمى الجذب، تستخدـ ىذه الإستراتيجية في تكزيع سمع 

 .بشكؿ عاـ كقسـ مف السمع الخاصة( السمع المعمرة)التسكؽ 
  :ية التغطية بواسطة الوكلاء الوحيدينإستراتيج -5-3

كفقا ليذه الاستراتيجية فإف المنظمة ( Exclusive Distribution) عميو بالتكزيع الحصرم كيطمؽ
المنتجة تقكـ باختيار أحد المكزعيف بإعطائو تككيلا لتكزيع منتج معيف في سكؽ محدد أك منطقة 

السيطرة عمى الأسعار أك الخدمات التي تقدـ  ىذه الطريقة مف قبؿ المنتج لفرض ـمحددة، كتستخد
مف خلاؿ القناة التكزيعية، إف المنتجات التي تكزع عف طريؽ المكزع الكحيد تحتاج إلى جيد مميزة 

 .كخدمات قبؿ كبعد البيع بشكؿ متميز

                                                 
، مرجع سابؽ، Strategic Marketingمحمكد جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يكسؼ، التسكيؽ الاستراتيجي  - 1

 .333-332ص ص 
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 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية : 

 الحالة شركة Saidal 

 عة كاسعة مف الأدكية المكجية لممستشفيات كالصيدليات عبر تنتج الشركة مجمك: الوضعية
 .مختمؼ كلايات الجزائر

 تعتمد الشركة عمى: سياسة التوزيع: 

  .شبكة مكزعيف معتمديف -
  .مخازف جيكية لمتخزيف -
  .التكزيع غير المباشر عبر الصيدليات -

 وظائف التوزيع المطبقة: 

  .النقؿ كالتخزيف -
  .المناسبضماف تكفر الأدكية في الكقت  -
  .تقميؿ حالات نفاد المخزكف -

في قطاع الأدكية يعد تكفر المنتج في المكاف كالزماف المناسبيف عاملان حاسمان في : ةالمستفاد القيمة
 .نجاح السياسة التكزيعية

 
 :خلاصة

تناكلت المحاضرة مفيكـ التكزيع باعتباره مجمكعة الأنشطة كالجيكد التسكيقية التي تيدؼ إلى إيصاؿ 
كما تـ التطرؽ إلى كظائؼ التكزيع المختمفة مثؿ النقؿ  ،السمع كالخدمات مف المنتج إلى المستيمؾ

كتناكلت المحاضرة كذلؾ ، كالتخزيف كالتمكيؿ كالتركيج كالبحث كخدمة العملاء كتحمؿ المخاطر
افع التسكيقية أىداؼ التكزيع المتمثمة في تكفير المنتجات في المكاف كالزماف المناسبيف، كتحقيؽ المف

كما تـ عرض أىـ ، المختمفة، كتقميؿ التكاليؼ، كالمحافظة عمى الحصة السكقية، كمكاجية المنافسة
العكامؿ المؤثرة في اختيار سياسة التكزيع، كمنيا خصائص السكؽ، كطبيعة المنتج، كسمكؾ 
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مكانات المؤسسة ستراتيجية المزيج التسكيقي، كا  يات رؼ عمى استراتيجكأخيرنا تـ التع، المستيمؾ، كا 
 .كمجالات استخداميا إستراتيجيةمع بياف خصائص كؿ ، التغطية التكزيعية الثلاث

 

 :أماـ العبارة الخاطئة( ✗)أماـ العبارة الصحيحة كعلامة ( ✓)ضع علامة : قيم مكتسباتك

التكزيع ىك مجمكعة الأنشطة التي تضمف كصكؿ السمع كالخدمات إلى المستيمؾ في المكاف  .1
  ( ) .لزماف المناسبيفكا

  )     (. يقتصر دكر التكزيع عمى نقؿ المنتجات فقط دكف تخزينيا .2
 )     (.مف كظائؼ التكزيع التركيج كالتمكيؿ كتحمؿ المخاطر .3
  )     (. تيدؼ سياسة التكزيع إلى تقميؿ الحصة السكقية لممؤسسة .4
 )     (.لممنتجات تساعد قنكات التكزيع عمى تحقيؽ المنفعة الزمانية كالمكانية .5
 )     (. ملائمةكمما كاف السكؽ كاسع الانتشار جغرافينا كاف الاعتماد عمى الكسطاء أكثر  .6
 )     (. التكزيع إستراتيجيةلا تؤثر طبيعة المنتج في اختيار  .7
 )     (. التكزيع المكثؼ يعتمد عمى أكبر عدد ممكف مف منافذ التكزيع .8
 )     (. التكزيع لمكزع كاحد فقط في منطقة معينةالتكزيع الانتقائي يعني منح حؽ  .9
 )     (.  التكزيع الحصرم يكفر لممنتج درجة أكبر مف الرقابة عمى الأسعار كالخدمات .10
 )     (. مف أىداؼ التكزيع المحافظة عمى مستكل تخزيف مناسب لمكاجية تغيرات الطمب .11
 )     (. م اختيار سياسة التكزيعتفضيلات المستيمؾ كسمككو الشرائي مف العكامؿ المؤثرة ؼ .12
 )     (. التكزيع المكثؼ غالبنا لمسمع الميسرة كسمع الاستيلاؾ اليكمي إستراتيجيةتستخدـ  .13
 )     (. لا يساىـ التكزيع في جمع المعمكمات عف المستيمكيف كآرائيـ .14
 )     (. تؤدم كفاءة التكزيع إلى خفض التكاليؼ كزيادة فرص تحقيؽ المبيعات .15

 :لة التذكرأسئ

  .عرّؼ التكزيع في التسكيؽ .1
  .اذكر خمس كظائؼ لمتكزيع .2
 ما المقصكد بالتكزيع المكثؼ؟  .3
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  .عدد العكامؿ المؤثرة في اختيار سياسة التكزيع .4
 ما ىي استراتيجيات التغطية التكزيعية؟  .5

 :أسئمة الفيم

  .اشرح أىمية التكزيع في تحقيؽ رضا المستيمؾ .1
  .زيف ككظيفتيف مف كظائؼ التكزيعكضح الفرؽ بيف النقؿ كالتخ .2
 كيؼ يساىـ التكزيع في تقميؿ التكاليؼ التسكيقية؟  .3
 لماذا تختمؼ سياسة التكزيع باختلاؼ طبيعة المنتج؟  .4
 .بيّف العلاقة بيف التكزيع كالحصة السكقية لممؤسسة .5
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 (.رويجالت)عناصر المزيج التسويقي : السادسةالمحاضرة 

كما  (الترويج)ي عناصر المزيج التسويق أىداؼ المحاضرة حكؿيمكف صياغة  :ةأىداف المحاضر
 :يمي

يعدد أىمية التركيج في ، يعرّؼ التركيج قادران عمى أف الطالبة/بنياية المحاضرة يككف الطالب .1
يميز بيف ، يعدد استراتيجيات التركيج، يذكر عناصر المزيج التركيجي، النشاط التسكيقي

ستراتيجيةع الدؼ إستراتيجية ستراتيجيةالضغط  إستراتيجيةيذكر الفرؽ بيف ، الجذب كا   كا 
  .ءالإيحا

يشرح مفيكـ التركيج كدكره في المزيج  قادران عمى أف الطالبة/بنياية المحاضرة يككف الطالب .2
يكضح كظائؼ ، يفسر أىمية التركيج في زيادة الطمب كتحقيؽ أىداؼ المؤسسة، التسكيقي

يبيف كيفية مساىمة التركيج في بناء الصكرة ، مزيج التركيجيكؿ عنصر مف عناصر اؿ
  .الدفع كالجذب إستراتيجيتييشرح آلية عمؿ ، الذىنية لممؤسسة

يحمؿ أثر التركيج عمى سمكؾ المستيمؾ  قادران عمى أف الطالبة/بنياية المحاضرة يككف الطالب .3
 إستراتيجيةيقارف بيف ، مبيعاتيقارف بيف الإعلاف كالبيع الشخصي كتركيج اؿ، كقرارات الشراء

ستراتيجيةالدفع  الضغط  إستراتيجيةيميز بيف ، الجذب مف حيث المزايا كالاستخدامات كا 
ستراتيجية يقترح المزيج التركيجي المناسب لمنتج أك ، الإيحاء في التأثير عمى المستيمؾ كا 
 .خدمة معينة

 تمييد 

تاج سمعة أك تقديـ خدمة جيدة كافيان لتحقيؽ النجاح في ظؿ المنافسة الشديدة بيف المؤسسات لـ يعد إف
قناعيـ بمزاياه كتحفيزىـ عمى  في السكؽ، بؿ أصبح مف الضركرم إعلاـ المستيمكيف بكجكد المنتج كا 

كمف ىنا تبرز أىمية التركيج باعتباره أحد العناصر الأساسية لممزيج التسكيقي، حيث يساىـ  ،شرائو
مؤسسة كالعملاء، كيساعد عمى زيادة المبيعات كتحسيف الصكرة في بناء جسكر الاتصاؿ بيف اؿ

مفيكـ التركيج شرح لذلؾ سنتناكؿ في ىذه المحاضرة  ،الذىنية لممؤسسة كتعزيز كلاء المستيمكيف
 .كأىميتو كعناصره كاستراتيجياتو المختمفة
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 : تكجد عدة تعريفات يمكف ذكر بعضيا :تعريف الترويج -1
ذلؾ الجزء مف الاتصالات الذم ييدؼ إلى إعلاـ، إقناع، كتذكير '' يعرؼ التركيج عمى أنو 

التنسيؽ بيف جيكد ''، كما يعرؼ التركيج بأنو 1''الخدمة التي تنتجيا المؤسسة أكالمستيمؾ بالسمعة 
البائع في إقامة منافذ لممعمكمات كفي تسييؿ بيع السمعة أك الخدمة أك قبكؿ فكرة معينة، كالتركيج ىك 

كيعرفو ككتمر ، 2''لمزيج التسكيقي كىك يتأثر بالقرارات المتعمقة بالسمعة أك الخدمةأحد عناصر ا
(Kotler ) النشاط الذم يتـ ضمف إطار أم جيد تسكيقي كينطكم عمى عممية اتصاؿ ''بأنو

 .3''إقناعي
 :4أىمية الترويج -2
 ستيمؾ يعتبر التركيج مف المصادر الميمة لممعمكمات التي يرغب الـ: تقديم المعمومات

الحصكؿ عمييا لكي تساعده في إنجاز قرار الشراء، كذلؾ تساعد ىذه المعمكمات بتعريؼ 
قناعو كترغيبو عمى الشراء خباره كحثو كا  علامو كا   .المستيمؾ بالمنتج كا 

 ستراتيجيتو ىك زيادة الطمب : زيادة الطمب زيادة  كبالتاليإف اليدؼ الرئيسي لمتركيج كا 
، كالاستراتيجيات الناجحة تمكف المنظمة مف تحقيؽ (ع كخدماتسؿ) المبيعات عمى المنتجات

 .أكبر كمية مف المبيعات كتحقيؽ أىدافيا الربحية
 تيدؼ معظـ الاستراتيجيات التركيجية إلى إظيار منافع المنتج كالذم  :زيادة قيمة المنتج

مف سكؼ تساىـ في زيادة قيمة المنتج مف كجية نظر المستيمؾ كبذلؾ تتمكف المنظمة 
لممنتج نتيجة ليذا الاعتقاد عمى أف تككف ىذه المعمكمات صحيحة  كضع سعر مرتفع

 .كحقيقية

                                                 
. 61، ص 2000محمد فريد الصحف، الإعلاف، القاىرة، الدر الجامعية،  - 1
، ص 2008أساسيات كتطبيقات، الأردف، اليازكرم لمنشر كالتكزيع، : لاؽ، التركيج الالكتركني كالتقميدمبشير الع - 2

12. 
. 260مدخؿ كمي كتحميمي، مرجع سابؽ، ص : محمكد جاسـ محمد الصميدعي، إستراتيجيات التسكيؽ - 3
، مرجع سابؽ، Strategic Marketingمحمكد جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يكسؼ، التسكيؽ الاستراتيجي  - 4

 .338-337ص ص 
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 الاستقرار تحقيؽ إف مف أىداؼ إستراتيجية المنظمة التركيجية ىك  :استقرار المبيعات
المطمكب كتقميؿ التقمبات في كمية المبيعات كالناتجة إما لأسباب تنافسية أك مكسمية أك 

 .حسكبةلظركؼ غير ـ
 تدعيـ عمؿ البيع الشخصي كرجاؿ البيع كككلاء البيع :التدعيم. 
  خمؽ صكرة ايجابية عف المنظمة كمنتجاتيا كالمساعدة في تحسيف تمؾ الصكرة في أذىاف

 .المستيمكيف كالأفراد
( Communication Mix)كيطمؽ عميو أيضا مزيج الاتصالات  :1عناصر المزيج الترويجي -3

ف إستراتيجية الـ جية التسكيؽ التي تسعى متم لابد أف تصاغ انطلاقا مف إسترازيج التركيجكا 
ف مزيج التركيج أك الاتصالات لابد أف يمعب دكرا متكاملا كيككف  المنظمة لتحقيقيا، كا 

ف عناصر مزيج التركيج يمكف إيجازىا بما يمي  :امتدادا لمنيج الإستراتيجي لمتسكيؽ، كا 
  الإعلانAdvertising :ر شخصي مدفكع الأجر لتركيج الأفكار، السمع أم جيد غي

 .أك الخدمات بكاسطة جية معمكمة
  ترويج المبيعاتSales Promotion : مجمكعة مف الحكافز القصيرة المدل التي

 .تشجع عمى الشراء أك بيع سمع أك خدمة
  البيع الشخصيPersonal Selling : أم جيد شخصي تقدمو قكة المبيعات لدل

 .نجاز المبيعات كبنا علاقات مع الزبكفالمنظمة بيدؼ إ
  العلاقات العامةPublic Relations:  عف طريؽ الحصكؿ عمى دعاية مفضمة كبناء

صكرة إيجابية جيدة في ذىنية الجميكر إضافة لإبطاؿ الشائعات كالأحداث غير 
 .المحببة

  التسويق المباشرDirect Marketing:  ،مف أجؿ الحصكؿ عمى استجابة فكرية
ريد الإلكتركني، البامة علاقات جيدة كدائمة معيـ كذلؾ باستخداـ الياتؼ، إؽ

 .الانترنت كغيرىا مف أدكات الاتصاؿ المباشر

                                                 
، مرجع سابؽ، Strategic Marketingمحمكد جاسـ الصميدعي، ردينة عثماف يكسؼ، التسكيؽ الاستراتيجي  - 1

 .339-338ص ص 
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بتشكيؿ حالة مف التنسيؽ لمجيكد المبذكلة تعني إستراتيجية التركيج  :1استراتيجيات الترويج -4
ىداؼ إستراتيجية مف قبؿ المنظمة التي تستيدؼ جماعة معينة مف المستيمكيف كفقا لأ

 :التسكيؽ التي ترغب بتحقيقيا المنظمة كمف أبرز ىذه الاستراتيجيات ما يمي
 :كتشمؿ: استراتيجيات الدفع والجذب-4-1
بالتركيز عمى الكسائؿ  تقكـ بمكجبيا المنظمة: Push Strategy  إستراتيجية الدفع-4-1-1

كدفعيـ إلى تكجيو حملاتيـ التركيجية  باتجاه تجار الجممة خاصة..( إعلاف/بيع شخصي)التركيجية 
كىؤلاء يقكمكف بتكجيو جيدىـ البيعي إلى المستيمكيف كضمف ىذه الاستراتيجية  صكب تجار التجزئة

تمنح خصكمات لتجار التجزئة، فالدفع إذا ىك اشتراؾ المنتج كالمكزع في دفع المنتكجات خلاؿ قنكات 
  .التكزيع بقكة حتى تصؿ إلى المستيمؾ

تقكـ المنظمة فييا بتكجيو الطمب المباشر مف :  Pull Strategyإستراتيجية الجذب-4-1-2
يتـ الضغط عمى تاجر التجزئة لتشجيعو بتكفير المنتكجات  طريؽ التركيج كبالتاليعف  المستيمؾ

 المنظمة، إلىتاجر الجممة ثـ  إلىالمطمكبة مباشرة مف المستيمؾ فيقكـ تاجر التجزئة بتحرير الطمب 
  .إستراتيجية مألكفة لدل المنظمات كالتي تسعى إلى جذب المستيمؾ لطمب منتجاتيا كىي

  :كتشمؿ :استراتيجيات الضغط والإيحاء -4-2
تعتمد بمكجبيا المنظمة الأسمكب المكثؼ في  :Hardsell Strategy إستراتيجية الضغط -4-2-1

 .اتياالإقناع مف خلاؿ تعريؼ المستيمكيف بالمنافع الحقيقية لمنتج
القائـ ( السيؿ)تعتمد أسمكب الإقناع المبسط  :Softsell Strategy إستراتيجية الإيحاء -4-2-2

عمى الحقائؽ مف جية، كاعتماد لغة الحكار طكيؿ الأمد لدفع المستيمكيف باتخاذ قرار الشراء بقناعة 
. تامة مف جية أخرل

 
 
 
 

                                                 
المفاىيـ، الأسس، الكظائؼ، : م، أحمد محمد فيمي البرزنجي، استراتيجيات التسكيؽراكنزار عبد المجيد البر - 1
  .225-224، ص ص 2004اف، دار كائؿ لمنشر، ، عـ01ط
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 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية : 

 Mobilisشركة : الة الثانيةالح

 أطمقت الشركة خدمات الجيؿ الرابع كالخامس في مراحؿ مختمفة: الوضعية. 

 أدوات الترويج : 

  .إعلانات تمفزيكنية مكثفة -
  .لكحات إشيارية في المدف الكبرل -
  .حملات تسكيؽ رقمي -
  .رعاية الفرؽ الرياضية الكطنية -

 مف خلاؿ دعـ الأنشطة الكطنية  عامةالعلاقات اؿ: عنصر المزيج الترويجي البارز
 .كالرياضية

 لا يقتصر التركيج عمى البيع المباشر، بؿ يشمؿ بناء صكرة إيجابية : ةالمستفاد القيمة
 .لممؤسسة

  :خلاصة

نشاط اتصالي ييدؼ إلى إعلاـ المستيمكيف  باعتبار أنولتركيج لقد تـ التطرؽ في ىذه المحاضرة ؿ
قناعيـ كيعتبر أحد العناصر الأساسية لممزيج  ،بشرائيا كتذكيرىـ بيا باستمرار بالمنتجات كالخدمات كا 

أىمية التركيج في تقديـ المعمكمات لممستيمكيف، كزيادة الطمب  كما تـ التطرؽ إلى، التسكيقي
براز قيمة المنتج، كتحقيؽ استقرار المبيعات، كدعـ جيكد البيع الشخصي، ك بناء كذا كالمبيعات، كا 

 ف، الإعلا :المتمثمة في خمسةاؿ المزيج التركيجي ىذا كعرفنا مككنات، عف المؤسسةصكرة إيجابية 
  .التسكيؽ المباشر، العلاقات العامة، البيع الشخصي، تركيج المبيعات
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 إستراتيجية، الدفع إستراتيجية :أىمياالتي تعدميا المؤسسات كستراتيجيات تركيجية تطرقنا للاكما 
يتـ اختيار الاستراتيجية المناسبة كفؽ طبيعة طبعا ك، الإيحاء إستراتيجية ،الضغط إستراتيجية ،الجذب

 .المنتج كالسكؽ المستيدؼ كأىداؼ المؤسسة التسكيقية

 

 :أماـ العبارة الخاطئة( ✗)أماـ العبارة الصحيحة كعلامة ( ✓)ضع علامة : قيم مكتسباتك

قناعيـ بالمنتج .1   ( ) .ييدؼ التركيج إلى إعلاـ المستيمكيف كا 
  ( ) .يعتبر التركيج عنصران مستقلان لا علاقة لو بالمزيج التسكيقي .2
  ( ) .زيادة الطمب مف أىـ أىداؼ التركيج .3
  ( ) .الإعلاف ىك اتصاؿ شخصي مباشر بيف البائع كالمشترم .4
  ( ) .البيع الشخصي يعتمد عمى الاتصاؿ المباشر مع العميؿ .5
  ( ) .ية عف المؤسسةالعلاقات العامة تساعد في تككيف صكرة إيجاب .6
  ( ) .التسكيؽ المباشر يستخدـ البريد الإلكتركني كالياتؼ كالإنترنت لمتكاصؿ مع العملاء .7
  ( ) .الدفع عمى تحفيز الكسطاء كقنكات التكزيع إستراتيجيةتعتمد  .8
  ( ) .الجذب عمى إثارة طمب المستيمؾ النيائي لممنتج إستراتيجيةتعتمد  .9
  ( ) .عمى الإقناع المكثؼ لممستيمؾالضغط تعتمد  إستراتيجية .10
  ( ) .الإيحاء تعتمد عمى الحكار كالإقناع التدريجي إستراتيجية .11
  ( ) .تركيج المبيعات يركز عمى الحكافز قصيرة الأجؿ .12
  ( ) .لا يساىـ التركيج في استقرار المبيعات .13
  ( ) .الإعلاف كسيمة تركيجية مدفكعة الأجر .14
 ( ) .عمؿ بصكرة متكاممة لتحقيؽ أىداؼ التسكيؽجميع عناصر المزيج التركيجي ت .15

 :أسئمة التذكر

  .جعرّؼ التركم .1
  .اذكر ثلاثان مف أىمية التركيج .2
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 .عدد عناصر المزيج التركيجي .3
 ما المقصكد بالإعلاف؟  .4
 الجذب؟  بإستراتيجيةما المقصكد  .5

 :أسئمة الفيم

  .كضح دكر التركيج في زيادة الطمب عمى المنتجات .1
  .معلاقات العامة في النشاط التسكيؽاشرح أىمية اؿ .2
  .فالفرؽ بيف البيع الشخصي كالإعلا بيّف .3
 كيؼ يساىـ التسكيؽ المباشر في بناء علاقة مع الزبكف؟  .4
  .عالدؼ إستراتيجيةاشرح آلية عمؿ  .5

 : أسئمة التحميل

ستراتيجيةالدفع  إستراتيجيةقارف بيف  .1   .الجذب كا 
  .ىنية لممؤسسةحمؿ دكر الإعلاف في تككيف الصكرة الذ .2
ستراتيجيةالضغط  إستراتيجيةقارف بيف  .3   .الإيحاء كا 
  .اقترح العنصر التركيجي الأنسب لتسكيؽ منتج جديد مع التبرير .4
  .حمؿ أثر التركيج عمى سمكؾ المستيمؾ كاتخاذ قرار الشراء .5
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 .دراسة السوق :المحاضرة السابعة

 

: كما يميدراسة السوق رة حكؿ يمكف صياغة أىداؼ المحاض :أىداف المحاضرة

يعدد ، يعرّؼ السكؽ كدراسة السكؽ قادران عمى أف الطالبة/بنياية المحاضرة يككف الطالب .1
يعدد كظائؼ دراسة ، يذكر أنكاع الأسكاؽ المختمفة، شركط اعتبار مجمكعة معينة سكقان 

 .SWOT يعدد عناصر مصفكفة، SWOT يعرّؼ تحميؿ، يذكر أىمية دراسة السكؽ، السكؽ
يشرح مفيكـ السكؽ مف المنظكر  قادران عمى أف الطالبة/بنياية المحاضرة يككف الطالب .2

يكضح مفيكـ دراسة السكؽ ، يفسر الفرؽ بيف أنكاع الأسكاؽ المختمفة، التسكيقي الحديث
يبيف أىمية ، كالرقابية لدراسة السكؽ كالإستراتيجيةيشرح الكظائؼ التشخيصية ، كأىدافيا

في تحميؿ البيئة  SWOT يفسر دكر مصفكفة، م اتخاذ القرارات التسكيقيةدراسة السكؽ ؼ
 .التسكيقية

يحمؿ خصائص سكؽ معيف كفؽ المعايير  بنياية المحاضرة يككف الطالب قادران عمى أف .3
يفرؽ ، يميز بيف الفرص كالتيديدات في البيئة الخارجية لممؤسسة، المختمفة لتقسيـ الأسكاؽ
 SWOT يحمؿ نتائج مصفكفة، الضعؼ في البيئة الداخمية لممؤسسةبيف نقاط القكة كنقاط 

يقيـ دكر دراسة السكؽ في تقميؿ المخاطر التسكيقية كتحسيف ،لاختيار الاستراتيجية المناسبة
  .القرارات

 
: تمييد

تعمؿ المؤسسات في بيئات تسكيقية متغيرة تتأثر بالمستيمكيف كالمنافسيف كالتطكرات الاقتصادية 
لكجية، كلتحقيؽ النجاح في ىذه البيئة لا يكفي إنتاج سمع كخدمات جيدة، بؿ يجب فيـ السكؽ كالتكنك

الذم تعمؿ فيو المؤسسة كمعرفة خصائصو كحجمو كاحتياجات زبائنو كاتجاىاتو المستقبمية، لذلؾ تعد 
ليؿ درجة دراسة السكؽ مف أىـ الأنشطة التسكيقية التي تساعد المؤسسة عمى اتخاذ قرارات سميمة كتؽ

عدـ التأكد، كما تمكنيا مف اكتشاؼ الفرص التسكيقية كتجنب التيديدات المحتممة، كفي ىذا الصدد 
. جاءت ىذه المحاضرة
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 : تعريف السوق-1
أما ...السكؽ بحسب النظرية الاقتصادية الكلاسيكية عمى أنو مكاف التقاء العرض كالطمب يعرؼ

عند  -حسبيا-بالتالي  ...عدة انتقادات لمنظرية القديمةالنظرية الحديثة لسمكؾ المستيمؾ فقد كجيت 
النظر إلى السكؽ يجب الأخذ بالحساب عنصر الكمية أم كمية الاستيلاؾ خلاؿ فترة زمنية محددة، 

كالاعتبار الثاني ىك نظرة العارض أم معرفة السمع المعركفة مف قبؿ المستيمؾ كالسمع غير 
ل السكؽ كنظاـ مفتكح عمى البيئة، كيتككف مف مدخلات عاـ يمكف النظر إؿكبشكؿ ...المعركفة

: كمخرجات كما في الشكؿ التالي
 

 
 

 
 .يوضح مكونات السوق: 03شكل رقم 

ف السكؽ (القكة الشرائية)تتمثؿ عادة المدخلات بالنقكد  ، أما المخرجات فتتمثؿ بالسمع كالخدمات، كا 
ف دكر النشاط تمثؿ الكضع الطبيعي في ظؿ التي تعبر عف النظاـ  نظاـ المدخلات كالمخرجات، كا 

المخرجات داخؿ  -أم تسييؿ علاقات المدخلات: التسكيقي في ىذا السكؽ ىك تسييؿ عممية التبادؿ
 .1الأسكاؽ

 :بالعديد مف التعريفات ، منيا'' السكؽ''كقد عرؼ 
 يع كيتـ ، كالذم تعرض فيو المنتجات لمبذم يمتقي فيو البائعكف كالمشتركفأنو المكاف اؿ

 .2''تحكيؿ الممكية
  السكؽ ىك مكاف يمكف أف يجتمع فيو طرفاف لتسييؿ عممية تبادؿ السمع كالخدمات، الأطراؼ

المعنية عادة ما تككف المشتريف كالبائعيف، كقد يككف السكؽ ماديا، حيث يمتقي الناس كجيا 
ؽ مكاف تجتمع لكجو، أك افتراضيا مثؿ سكؽ عبر الانترنت، يأخذ السكؽ معنى آخر، السك

                                                 
. 71-69رضكاف المحمكد العمر، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص ص  - 1

2
 -William J.Stanton, Michael J.Etzel and Bruce J.Walker, Fundamentals of Marketing, McGraw-Hill, 

1991, P.49. 

 مخرجات السكؽ مدخلات
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فيو مجمكعة مف الناس تربطيـ علاقة بسمعة معينة، كأم مكاف تتسـ فيو مبادلة عمى نطاؽ 
 .1تجارم

  كعرفو آخركف بأنو مقدار الطمب عمى السمع كالخدمات مف قبؿ مجمكعة معينة مف المشتريف
 .الحالييف أك المتكقعيف

 ىـ بحاجة لسمعة أك خدمة معينة، أك الأفراد الذيف /السكؽ عبارة عـ مجمكعة مف المنشآت ك
كلدييـ المقدرة المالية التي تمكنيـ مف الشراء، كبناء عمى ذلؾ يمكف اعتبار أم مجمكعة 

 :سكقا، إف تكافرت لدييا المتطمبات التالية(منشآت أك أفراد)
 .الحاجة لسمعة معينة كالرغبة في الحصكؿ عمييا -
 .المقدرة عمى شراء تمؾ السمعة -
 .2لسمعة أك الخدمةالحؽ في شراء ا -

 :3أنواع السوق -02
 :الأسكاؽ أنكاع عديدة يمكف تحديدىا كفؽ الأسس المكضحة التالية 

 بنكع السمع كالخدمات التي  إذ يتحدد نكع السكؽ :تقسيم الأسواق بحسب السمع والخدمات
 .كىكذا...سكؽ الفكاكو، سكؽ السيارات، سكؽ التأميف: يتـ التعامؿ بيا فيو مثؿ

 سكؽ الشباب كسكؽ كبار : مثؿ :لأسواق بحسب الخصائص السكانية لمجميورتقسيم ا
 .السف أك سكؽ النساء كسكؽ الرجاؿ

 كفي ىذه الحالة يمكف أف تككف  :تقسيم الأسواق بحسب الخصائص التغطية الجغرافية
 :ىناؾ

 Local Markets أسكاؽ محمية -
 National Markets كأخرل قطرية -
 International Maekets ثالثة دكلية -

                                                 
1
 -Mohamed Moustafa Al Hassael, Marketing management:information, communication et 

stratégies,Editions Publibook, Paris, France, 2011, P 124. 
. 17-16محمد صالح المؤذف، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص ص  - 2
. 16محمد صالح المؤذف، المرجع نفسو، ص - 3
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 كطبقا ليذا المعيار تككف ىناؾ  :تقسيم الأسواق بحسب طبيعة الأوضاع الاقتصادية السائدة
 Monopolisticكالأسكاؽ الاحتكارية  Free Marketsما يسمى بأسكاؽ المنافسة الحرة 

Markets. 
 كبذلؾ تككف لدينا أسكاؽ بائعيف: تقسيم الأسواق بحسب الكميات المعروضة من المنتجات 

Sellers Market  كأسكاؽ مشتريفBuyers Markets. 
 فيناؾ أسكاؽ البيع بالجممة كأسكاؽ البيع : تقسيم الأسواق بحسب طريقة وأسموب البيع

  بالتجزئة
 لدينا نكعاف مف  كفي ىذه الحالة يمكف أف يككف: تقسيم الأسواق بحسب نوع الزبون

 :الأسكاؽ ىما
 .سكؽ المستيمؾ الأخير -
 .الصناعي( مشترماؿ)سكؽ المستعمؿ  -

 :مفيوم دراسة السوق -2
التي يجب أف يتعرؼ عمييا رجاؿ التسكيؽ، كيمكف الكصكؿ إلى ذلؾ يعتبر السكؽ مف النقاط اليامة 
 .مف خلاؿ دراسة السكؽ كتقسيمو
التحميؿ الكيفي كالكمي لمسكؽ بمعنى العرض كالطمب الحقيقي أك '' :كتعرؼ دراسة السكؽ عمى أنيا

لنا بأف دراسة  ، إذف مف ىذا التعريؼ يتضح ''ك الخدمة حتى تسمح باتخاذ القراراتالكامف لممنتكج أ
الكيفي التحميمي كالكمي، حيث تيدؼ الدراسة الكمية إلى تحديد تحمؿ أك تشمؿ جانبييف السكؽ 

كتبحث ...اكف التي يتـ فييا تصريؼ السمعةالكمية التي يمكف بيعيا، كالأكقات التي تباع فييا كالأـ
 .1راسة النكعية لمكشؼ عف محفزات الاستيلاؾ كسمكؾ المستيمؾالد

، أما 2''تصفية كانتقاء الأفكار بيدؼ تعريؼ كعزؿ ككصؼ السكؽ'' : كعرفت دراسة السكؽ كذلؾ أنيا
تجميع الحقائؽ كالآراء بطريقة '' فقد اعتبركا أف دراسة السكؽ ىي ( ركبرت إرفميير)ك( فكرد لكمر)

 .3''ؼ كيؼ نككف الأشياء كليس كيؼ نعتقد أك نحب أف تككفمكضكعية مرتبة لاكتشا

                                                 
، ص 2015، مؤسسة طيبة لمنشر كالتكزيع، ةاىرأحمد شاىيف، صلاح عبد الحميد، فنكف الإعلاف كالتسكيؽ، الؽ - 1

15. 
، ص 2005الأساسيات كالمفاىيـ، الإسكندرية، الدار الجامعية، : محمد صالح الحناكم، دراسات جدكل المشركع -2

79. 
 .42، ص 2009فكرد لكمر كآخركف، دراسة السكؽ،القاىرة، الدار الدكلية للاستثمارات الثقافية،  -3
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 :تتمثؿ في الكظائؼ التالية: 1وظائف دراسة السوق-3
يمكف أف  كىدفيا تشخيص كؿ العناصر التي (:الوظيفة التشخيصية)وظيفة تقدير الموقف  -3-1

ستغلاؿ في تتدخؿ في حركية السكؽ، كذلؾ لمتنبؤ بمستكل عرض المنتج أك الخدمة كمردكدية الا
فعمى متخذ القرار أف يعرؼ أم مكاف يشغمو أجؿ معيف في إطار مؤثرات البيئة المحيطة بالمؤسسة، 

 :العرض في السكؽ حاليا كالفجكة التي يمكف أف تغطييا العركض الجديدة كتشمؿ
 .كالزبائف الميتمكف بعركض المؤسسة( الحاجات)تشخيص السكؽ  -
مباشرة كالقيمة التنافسية لمعرض، كعكامؿ النجاح تشخيص المنافسة المباشرة كغير اؿ -

 .المرتبطة بمحيط السكؽ المتمثمة في مفاتيح نجاح المؤسسة
السكؽ لتسييؿ اتخاذ القرارات في  ىدفيا تحميؿ عكامؿ نجاح المؤسسة :الوظيفة الاستراتيجية -3-2

س تراتيجيتيا العامة، عمى المرتبطة باختيارات المؤسسة، كالتي تككف متكافقة مع أىداؼ المؤسسة كا 
 :مستكل خطتيا الاستراتيجية أك عمى مستكل خطتيا التكتيكية كتشمؿ

 (.قرار الاستثمار، حالة العرض، التمكقع)التكجيات الاستراتيجية  -
 (.العلاقة مع الزبكف، المزيج التسكيقي)الخيارات التكتيكية  -
 .الإشيار -

ا كانت القرارات التسكيقية قد مكنت مف الكصكؿ كتيدؼ إلى مراجعة ما إذ :الوظيفة الرقابية -3-3
 :بغرض التحكـ في تنفيذ الالتزامات، كتشمؿ كظيفة الرقابة النقاط الآتيةإلى الأىداؼ المحددة 

 .الرقابة عمى الأىداؼ العامة -
 .الرقابة عمى الأىداؼ المرتبطة بالقرارات التكتيكية -
 .الرقابة عمى الأىداؼ الخاصة بالزبائف -

 :2تتمثؿ فيما يميلبحكث السكؽ أىمية بالغة : دراسة السوقأىمية  -4
 تحسين جودة القرارات المتخذة:  

                                                 
خركف، دراسة السكؽ كأداة لتحقيؽ اليقظة الاستراتيجية، المجمة الجزائرية للاقتصاد كالمالية، العدد مجيد شعباني كآ -1

. 126-125، ص ص 2015، 03
رية، الدار الجامعية دسكفمدخؿ تطبيقي، الإ: ، بحكث التسكيؽمحمد فريد الصحف، مصطفى محمكد أبك بكر - 2

. 21-20، ص ص 1997لمطباعة كالنشر كالتكزيع، 
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نما ككنيا تؤدم  إف بحكث إلى التسكيؽ لا يجب النظر كأداة مفيدة لمديرم التسكيؽ فحسب، كا 
عف طريؽ إلقاء الضكء عمى كافة البدائؿ التسكيقية المتاحة كعرض عممية اتخاذ القرارات تحسيف 

 .متغيرات الخاصة بالقرار بطريقة تمكف رجاؿ التسكيؽ مف اختيار أفضؿ البدائؿاؿ
 اكتشاف الأخطاء والانحرافات قبل تفاقميا: 

إف المجاؿ الثاني الذم يستخدـ فيو المديركف البحكث ىك لغرض معرفة أسباب ظيكر مشاكؿ  
في المستقبؿ رىا كتفادم حدكثيا كأخطاء معينة في القرارات التسكيقية بحيث يمكف معالجتيا قبؿ انتشا

مف معرفة أسباب حدكث الفشؿ في القرار التسكيقي المتخذ سكاء لأسباب داخمية خاصة بالقرار ذاتو، 
 .أك لأسباب خارجية حدثت في البيئة كأثرت عمى نجاح القرار

 التعرف عمى المتغيرات التي تحكم وتؤثر في السوق:  
بكاسطة المديريف يدكر حكؿ تفيـ ماذا يجرم داخؿ الأسكاؽ  إف الاستخداـ الثالث لبحكث التسكيؽ

كخصائص السكؽ الذم تنشط فيو المؤسسة بما يمكنيا مف ترجمة ىذه الخصائص كأخذىا بعيف 
  .الاعتبار عند اتخاذ أم قرار تسكيقي خاص بالسمعة كالاستراتيجيات التسكيقية المصاحبة ليا

 :أدوات تحميل البيئة التسويقية-5
 : SWOTمصفوفة  -5-1

SWOT :القكة : مف كؿ عنصر مف عناصرىا اختصار للأحرؼ الأكلى(Strenght) الضعؼ ،
(Weakness) الفرص ،(Opportunities) التيديدات ،(Threats.) 

د إلى تحميؿ قدرات المنظمة الداخمية لتحديد نقاط فتيجية ميمة لأنو يستاأداة إستر SWOTيعد تحميؿ 
البيئة الخارجية لتحديد الفرص كالتيديدات، كانطلاقا مف ىذه المصفكفة يتـ  ليؿالقكة كالضعؼ، كتح

اختيار الإستراتيجية التسكيقية المناسبة، ذلؾ أف تحميؿ ىذه المصفكفة يساعد عمى المكازنة بيف 
لى العناصر الإستراتيجية لمبيئة الداخمية مع العناصر الاستراتيجية في البيئة الخارجية، كىذا يساعد ع

  .1التخطيط الاستراتيجي كتحقيؽ الإدارة الاستراتيجية الفعالة لممنظمة
كيمكف ذكر بعض الفرص كالتيديدات المكجكدة في بيئة المنظمة كبعض نقاط القكة كالضعؼ في 

 : الجدكؿ التالي
 

                                                 
كآلية لتفعيؿ نظاـ المعمكمات التسكيقية،  SWOTمبارؾ بكعشة، غربي سامية، التشخيص البيئي باعتماد نمكذج  -1

. 87، ص 2017مجمة الأصيؿ لمبحكث الاقتصادية كالإدارية، العدد الأكؿ، جكاف 
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 .أمثمة عن الفرص والتيديدات ونقاط القوة والضعف في المنظمة(: 01)جدول رقم 
 عوامل البيئة الداخمية خارجيةعوامل البيئة ال

 نقاط الضعف نقاط القوة التيديدات الفرص
  سوق جديدة

 .ممكنة
  ظيور

أصناف 
جديدة 

 .لممستيمكين
  ازدياد عدد

 .المستيمكين
  توافر

مصادر 
تمويل 

وتسييلات 
 .نقدية

  صعوبة
دخول 

منافسين 
 .جدد

  دخول
موردين 

 .جدد

  إلغاء الدعـ
 .الحككمي

  تزايد الجمعيات
يف لحماية كالقكاف
البيئة 

 .كالمستيمكيف
  تخفيض الرسكـ

الجمركية عمى 
الكاردات كما ينتج 

عنو مف زيادة 
 .لممنافسة الأجنبية

 منافسيف جدد. 
  تغير أك تطكر

تكنكلكجيا 
 الخ...الصناعة 

  شيرة ممتازة
كمكقؼ مالي 

 .ممتاز
  حصة سكقية

 .كبيرة
  جكدة

 .المنتجات
  القدرة عمى

 .الابتكار
  تكاليؼ إنتاج

 .فضةمنخ
  تكافر قكة

بيعية عمى 
درجة عالية 
 .مف الميارة

  كجكد خدمات
 .ما بعد البيع

 تجييزات قديمة. 
  عدـ كجكد قسـ

 لمبحث كالتطكير
  ضعؼ كجكد

برامج لتخفيض 
 .التكاليؼ

  عدـ استغلاؿ
 .الطاقة الإنتاجية

  ارتفاع التكاليؼ
الخاصة بالنقؿ 

 .كالتكزيع
  عدـ كجكد نظـ

لميقظة 
 الخ..التنافسية

 
، ص 2013أحمد بف مكيزة، إعداد الاستراتيجية التسكيقية كعممياتيا، عماف،  دار اليازكرم لمنشر كالتكزيع،  :مصدرال

 بتصرؼ. 31
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يمكف لممنظمة أف تنتيج ( SWOT)مف خلاؿ العلاقة التفاعمية السابقة بيف عناصر المصفكفة 
 :ة في المصفكفة التاليةكتخطط الاستراتيجية المناسبة ليا مف بيف الاستراتيجيات المكضح

 .والاستراتيجيات المعتمدة ضمنيا( SWOT)مصفوفة (: 02)جدول رقم 
البيئة الخارجية/البيئة الداخمية نقاط القوة نقاط الضعف  

 الفرص إستراتيجية ىجكمية إستراتيجية علاجية
 التيديدات إستراتيجية دفاعية إستراتيجية انسحاب

 .223 ، ص2008جيات التسكيؽ، عماف، دار اليازكرم لمنشر كالتكزيع، ثامر البكرم، إستراتي: المصدر

 
 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية: 

  الحالة شركةCoca-Cola 

 أذكاؽ المستيمكيف مف دكلة لأخرل اختلاؼ: الوضعية. 

 تقكـ الشركة باستمرار بجمع بيانات حكؿ: دراسة السوق: 

  .تفضيلات النكيات -
  .تيلاؾأنماط الاس -
  .المناسبات الاجتماعية -

 إنتاج أحجاـ كنكيات مختمفة حسب كؿ سكؽ: القرار. 

 .نجاح المنتج العالمي يعتمد عمى فيـ خصكصيات الأسكاؽ المحمية: ةالمستفاد القيمة

 

ناكلت المحاضرة مفيكـ السكؽ باعتباره مجمكعة مف المشتريف الحالييف أك المحتمميف الذيف ت :خلاصة
كما تـ عرض أىـ أنكاع الأسكاؽ كفؽ . كرغبة كقدرة عمى شراء سمعة أك خدمة معينة لدييـ حاجة

عدة معايير مثؿ نكع السمع، كالخصائص السكانية، كالتغطية الجغرافية، كطبيعة المنافسة، كطبيعة 
 .الزبكف
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 كما تناكلت المحاضرة مفيكـ دراسة السكؽ باعتبارىا عممية تحميؿ كمية كنكعية تيدؼ إلى فيـ
كما تـ التطرؽ إلى أداة تحميؿ ، العرض كالطمب كسمكؾ المستيمؾ كاتخاذ القرارات التسكيقية المناسبة

كمف ، التيديدات ،الفرص ،نقاط الضعؼ ،قاط القكةف التي تعتمد عمى دراسة SWOT البيئة التسكيقية
كمية أك علاجية أك خلاؿ نتائج التحميؿ يمكف لممؤسسة اختيار الاستراتيجية الملائمة سكاء كانت ىج

 .دفاعية أك انسحابية

 

:  قيم مكتسباتك

 :أماـ العبارة الخاطئة( ✗)أماـ العبارة الصحيحة كعلامة ( ✓)ضع علامة  -أولا

  ( ) .السكؽ ىك فقط مكاف مادم يمتقي فيو البائع كالمشترم .1
  ( ) .مف شركط اعتبار مجمكعة معينة سكقان كجكد الرغبة كالقدرة عمى الشراء .2
  ( ) .كف أف يككف السكؽ افتراضيان عبر الإنترنتي ـ.3
  ( ) .سكؽ السيارات مثاؿ عمى تقسيـ الأسكاؽ حسب نكع السمعة .4
  ( ) .الأسكاؽ المحمية كالأسكاؽ الدكلية تصنيؼ يعتمد عمى التغطية الجغرافية .5
  ( ) .السكؽ الاحتكارية تتميز بكجكد منافسة حرة بيف عدد كبير مف المنتجيف .6
  ( ) .اسة الكمية لمسكؽ إلى تحديد حجـ المبيعات المتكقعةتيدؼ الدر .7
  ( ) .تيتـ الدراسة النكعية بفيـ دكافع كسمكؾ المستيمؾ .8
  ( ) .الكظيفة التشخيصية لدراسة السكؽ تيدؼ إلى تحميؿ كضع السكؽ الحالي .9
  ( ) .الكظيفة الرقابية تيدؼ إلى التأكد مف تحقيؽ الأىداؼ التسكيقية .10
  ( ) .لسكؽ في اكتشاؼ الأخطاء كالانحرافات قبؿ تفاقمياتساعد دراسة ا .11
  ( ) .يمثؿ ازدياد عدد المستيمكيف فرصة تسكيقية لممؤسسة .12
  ( ) .دخكؿ منافسيف جدد يعد مف نقاط القكة الداخمية لممؤسسة .13
  ( ) .جكدة المنتجات كالقدرة عمى الابتكار مف نقاط القكة .14
15. SWOT لية كالخارجية لممؤسسةأداة تستخدـ لتحميؿ البيئة الداخ. ( ) 
16.  
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 :أسئمة التذكر -ثانيا

  .ؽعرؼ السك .1
 ما المقصكد بدراسة السكؽ؟  .2
 .سكقااذكر شركط اعتبار مجمكعة مف الأفراد  .3
  .الجغرافيةعدد أنكاع الأسكاؽ حسب التغطية  .4
 ما ىي كظائؼ دراسة السكؽ؟  .5
 ؟ SWOT ماذا تعني الأحرؼ .6

 :أسئمة الفيم -ثالثا

  .سكؽ المادم كالسكؽ الافتراضياشرح الفرؽ بيف اؿ .1
  .كضح أىمية دراسة السكؽ في اتخاذ القرارات التسكيقية .2
  .ؽلسكبيّف الفرؽ بيف الكظيفة التشخيصية كالكظيفة الرقابية لدراسة ا .3
  .اشرح مفيكـ نقاط القكة كنقاط الضعؼ في المؤسسة .4
  .في التخطيط الاستراتيجي SWOT كضح دكر تحميؿ .5

 :ليلأسئمة التح -رابعا

  .حمؿ أثر المنافسة عمى طبيعة السكؽ .1
  .قارف بيف سكؽ المستيمؾ الأخير كسكؽ المشترم الصناعي .2
  .حمؿ الفرص كالتيديدات التي قد تكاجو مؤسسة جديدة في السكؽ .3
 كيؼ يمكف لممؤسسة استغلاؿ نقاط قكتيا لمكاجية التيديدات الخارجية؟  .4
فرصان عديدة في السكؽ  نقاط قكة كبيرة كتكاجواقترح الاستراتيجية المناسبة لمؤسسة تمتمؾ  .5

  .رمع التبرم
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 .التجزئة والتموضع: المحاضرة الثامنة

 أىداف المحاضرة

يذكر أسس تجزئة ، يعرّؼ تجزئة السكؽ بنياية المحاضرة يككف الطالب قادران عمى أف .1
تمكضع يذكر أىداؼ اؿ، (التمكقع)يعرّؼ التمكضع ، يعدد مزايا تجزئة السكؽ، السكؽ

 .يكضح عناصر المثمث الذىبي لمتمكضع، يعدد محددات التمكضع التسكيقي، التسكيقي
الطالبة في نياية المحاضرة /بأف يككف الطاؿالمستكل المعرفي كما تيدؼ المحاضرة عمى  .2

ر أسس التجزئة مفسقادرا عمى ت، شرح مفيكـ تجزئة السكؽ كأىميتيا لممؤسسةقادرا عمى 
العلاقة بيف تجزئة السكؽ كاختيار السكؽ  قادرا عمى أف يبيف ،خدامياالمختمفة ككيفية است

يبيف أىداؼ ككذا ، يشرح مفيكـ التمكضع كأثره في بناء الصكرة الذىنية لممنتجك، المستيدفة
  .يفسر مككنات المثمث الذىبي لمتمكضعكفي الأخير ، التمكضع في تحقيؽ الميزة التنافسية

الطالبة في نياية المحاضرة /بأف يككف الطاؿ التحميميتكل المسكما تيدؼ المحاضرة عمى  .3
يقارف بيف التجزئة ، أف يحمؿ سكقان معينان كفؽ أسس التجزئة المختمفةأف  قادرا عمى

يحمؿ تمكضع علامة تجارية مقارنة ، أف الديمكغرافية كالجغرافية كالسمككية كالسيككلكجية
يقيـ مدل ، أف تمكضع منتج جديد في السكؽيحدد الاستراتيجية المناسبة ؿ، أف بمنافسييا

 .نجاح مؤسسة في اختيار الشريحة السكقية المستيدفة كالتمكضع المناسب

 :تمييد

تختمؼ حاجات كرغبات المستيمكيف مف فرد إلى آخر، لذلؾ لا تستطيع المؤسسات عادةن التعامؿ مع 
السكؽ التي تسمح بتقسيمو إلى  كمف ىنا ظيرت أىمية تجزئة ،السكؽ باعتباره كتمة كاحدة متجانسة

كبعد تحديد الشريحة . مجمكعات متشابية مف المستيمكيف يمكف استيدافيا ببرامج تسكيقية مناسبة
المستيدفة، تسعى المؤسسة إلى بناء صكرة ذىنية مميزة لمنتجاتيا في أذىاف العملاء مف خلاؿ 

ات الاستراتيجية التي تؤثر في نجاح كلذلؾ تعد التجزئة كالتمكضع مف أىـ القرار ،عممية التمكضع
 .المؤسسة كقدرتيا عمى المنافسة
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 :التجزئة-أولا
  :تعريف تجزئة السوق -1

تجزئة السكؽ ىي عممية تتمثؿ في تجميع المشتريف ذكم الحاجات كالرغبات المتشابية نسبيا في 
م تتكاجد مجمكعات أك قطاعات سكقية، عمى أساس أف الحاجات كالرغبات ككذلؾ المشكلات الت

أك ىكذا ىي حاجات كرغبات كمشكلات متجانسة،  Market Segment داخؿ كؿ قطاع سكقي 
التجزئة عمى تقسيـ السكؽ إلى أجزاء أك قطاعات متجانسة مف المستيمكيف  تقكـك ،1يفترض أف يككف

 .2بالاعتماد عمى معايير محددة مسبقا
تي تتضمف في أجزائيا عمى أكثر مف مشترم تمؾ الأسكاؽ اؿ'' :كتعرؼ تجزئة السكؽ كذلؾ عمى أنيا

كيختمفكف فيما بينيـ مف حيث الاحتياجات، المكارد، المكاقؼ في الشراء، التجارب التسكيقية، كأم مف 
 .3''ىذه المتغيرات يمكف أف تستخدـ بعممية تجزئة السكؽ

بائعيف لمتركيز أف تجزئة السكؽ ىي الاستراتيجيات المستخدمة مف قبؿ اؿ ''Mercerميرسر ''كيرل 
عمى الشرائح السكقية النشطة في سكؽ معيف كبالتالي تعظيـ استخداـ المكارد داخؿ ىذا السكؽ بشكؿ 

 .4'عاـ، كبمعنى آخر ىك مجمكعة التقنيات التي يتـ استخداميا مف قبؿ ىؤلاء البائعيف لتجزئة السكؽ
السكؽ تؤدم إلى استخراج  مف خلاؿ التعاريؼ السابقة نلاحظ أنيا تشترؾ في أف عممية تجزئة

مف حيث الحاجات كالرغبات ( داخؿ المجمكعة الكاحدة)مجمكعات مف الزبائف متجانسة نسبيا داخميا 
كالأذكاؽ كلكنيا تختمؼ مف مجمكعة إلى أخرل، ىاتو المجمكعات تسمى الشرائح السكقية كالغرض 

 .تحقيؽ أفضؿ إشباع لمزبائفمف ىذه العممية ىك تقديـ مزيج تسكيقي خاص بكؿ شريحة مستيدفة ؿ
ىناؾ مجمكعة مف العكامؿ كالأسس يمكف الاعتماد عمييا في تقسيـ أك : أسس تجزئة السوق -2

 :5تجزئة السكؽ سنتطرؽ إلييا كتتمثؿ فيما يمي
يتألؼ مف تقسيـ السكؽ بناء عمى متغيرات مثؿ الجنس، العمر، : التجزئة الديموغرافية -2-1

 .خؿ، المستكل التعميميالطكؿ، الكزف، المينة، الد
                                                 

. 278محمد صالح المؤذف، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص  - 1
. 80لتسكيؽ، مرجع سابؽ، ص رضكاف محمكد العمر، مبادئ ا - 2
. 64، ص مرجع سابؽتامر البكرم، استراتيجيات التسكيؽ،الأردف،  - 3
 .156سعيد البطكطي، التسكيؽ السياحي، مرجع سابؽ، ص  - 4
زكرياء عكاـ كآخركف، مبادئ التسكيؽ الحديث بيف النظرية كالتطبيؽ، عماف، الأردف، دار المسيرة لمنشر كالتكزيع،  -5

 .111، ص 2002
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تقسيـ السكؽ إلى مناطؽ جغرافية ذات أكجو تشابو كافية بحيث تخضع : ةالجغرافي التجزئة -2-2
لنفس الإجراءات التسكيقية، يمكف أف يككف تقسيما جغرافيا عمى المستكل الدكلي أك الكطني أك 

 .الإقميمي أك المحمي
دا إلى سمكؾ العملاء كاىتماماتيـ، مثؿ العادات استناتقسيـ السكؽ : التجزئة السيكولوجية -2-3

الشرائية كتفضيلات المنتجات كالاىتمامات الاجتماعية، كالبيئية، فمثلا يمكف استيداؼ فئة العملاء 
 .الذيف ييتمكف بالمنتجات صديقة البيئة كالقابمة لمرسكمة

تجاه  بالمستيمكيف صعبارة عف عدة متغيرات تعتمد عمى السمكؾ الخا: التجزئة السموكية -2-4
 .خدمات أك سمع معينة مثؿ معدؿ الاستخداـ، المنافع الناتجة عف استخداـ المنتج

 :إف تجزئة السكؽ تقدـ لممشركع المزايا التالية: مزايا تجزئة السوق -3
  تشكيمة المنتجات التي تقدـ أكبر قيمة كأعمى إشباع لممستيمؾ كتفادم الإنتاج عمى تصميـ

لذم غالبا ما يفضي إلى مخزكف راكد متراكـ، أك عدـ تحقيؽ رضا أساس غير مدركس كا
 .الزبائف كالمستيمكيف

  المكائمة بيف المكارد التي يخصصيا المشركع أك المؤسسة لكؿ قطاع كالعائد الذم يتحقؽ
 .منو، بما ينتج عنو ترشيد ككفاءة استغلاؿ مكارد المشركع أك المؤسسة

  عف اتجاه السكؽ نحك التغير كبالتالي فيي تعطي كقتا تعطي نتائج التقسيـ مؤشرات مبكرة
 .كافيا للاستعداد لذلؾ كالاستفادة منو

   حسف اختيار كسيمة الاتصاؿ التي تخاطب مف خلاليا الفئات المختمفة، ككذلؾ تحديد
 .1مكازنة التركيج التي تنفؽ عمى كؿ منيا في ضكء التأثير المطمكب إحداثو

 :2التالية أخرى نمخصيا في النقاط مزاياوع إن تجزئة السوق تقدم لممشر
  إف تحديد السكؽ المستيدفة يمكف إدارة التسكيؽ مف معرفة سمكؾ المستيمؾ كدكافعو لشراء

 .السمعة كالمنافع التي تقدمو تمؾ السمع

                                                 
مكجية لطمبة السنة الأكلى ماستر تخصص تسكيؽ )عبد الرحمف بنيف، مطبكعة في مقياس دراسة السكؽ  -1

، 2020/2021، كمية العمكـ الاقتصادية كالعمكـ التجارية كعمكـ التسيير، 2، جامعة لكنيسي عمي البميدة (صناعي
. 65-64ص ص 

. 83-82، ص ص رضكاف محمكد العمر، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ - 2
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 جزء مف  لكؿ إف معرفة حاجات المستيمؾ تمكف الشركة مف كضع المزيج التسكيقي المناسب
 .غيرات في الطمب كتقدـ ما يشبع الحاجات الجديدةالسكؽ، كمتابعة الت

  تتمكف الشركة مف معرفة أسباب قكة كضعؼ المنافسيف كتحديد الأسكاؽ التي تكاجو فييا
 .منافسة قكية كتجنب الأسكاؽ التي يصعب دخكليا

  مف خلاؿ المتابعة المستمرة للأجزاء السكقية، تتمكف الشركة مف تحديد أىداؼ السكؽ بدقة
تقييـ الأداء التسكيقي في كؿ جزء سكقي عف طريؽ المقارنة بيف الأداء الفعمي كبيف  كمف ثـ

 .الأىداؼ المكضكعة مسبقا كمعرفة الانحرافات كمحاكلة تصحيحيا
 

 : التموقع/التموضع -ثانيا
 : مفيوم التموضع -1

ف محدد في ذه( مكانة ذىنية)التمكضع بأنو تصميـ العرض كصكرتو بيدؼ إعطائو مكقع  يعرؼ
كما يشمؿ التمكضع التدابير التي تستخدميا الشركات لتصميـ الطريقة التي ...المستيدفيفالزبائف 

تقدـ بيا القيمة كعلامتيا التجارية لإشراؾ عقكؿ العملاء، اليدؼ مف ذلؾ ىك تككيف صكرة 
خدماتيا كالتي بدكرىا تفيد الشركة، فتحديد التمكضع ىك مثؿ / كتصكر عف الشركة كمنتجاتيا

 . 1اليكية كالمصداقية، كىك بنية نفسية كىك عنصر أساسي في القرارات الاستراتيجية
المفيكـ الذم يتعمؽ بتحديد كتطكير كنقؿ الخصائص النسبية التي '': يعرؼ التمكضع كذلؾ عمى أنو

تدرؾ مف خلاليا منتكجات المؤسسة عمى أنيا فريدة كمتميزة مقارنة مع مثيلاتيا مف منتكجات 
  .2''ت المنافسة، مما يضفي عمى ىذه المنتكجات مكانة متميزة في أذىاف المستيمكيفالمؤسسا

عممية تصميـ المنتكج كصكرتو بيدؼ إيجاد مكانة محددة '' :كيرل فيميب ككتمر أف التمكقع ىك
دراؾ ككاضحة في أذىاف المستيمكيف المستيدفيف، ىك المكاف  الذم تحتمو السمعة في كعي كا 

 .3''المستيمكيف مقارنة بالسمع المنافسة
                                                 

ميدم جابر، محمد السعيد عابدم، سييمة بارة، التأثير الكسيط لمزظائؼ الإدارية التسكيقية عمى العلاقة بيف  -1
، العدد 19المربع الذىبي لمتسكيؽ كالتفكؽ التنافسي في شركة مكبيميس عنابة، مجمة اقتصاديات شماؿ افريقيا، المجمد 

. 461-460، ص ص 2023، 32
. 161، ص 2005، عماف، دار كائؿ لمنشر كالتكزيع، 03امد الضمكر، تسكيؽ الخدمات، ط ىاني ح -2
، دمشؽ، دار علاء الديف لمنشر كالطباعة كالتكزيع، 3فيميب ككتمر كآخركف، التسكيؽ، ترجمة مازف نفاع، ج -3

 .138، ص 2002
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 :1ييدؼ التمكقع التسكيقي إلى: أىداف التموقع -2
 د راؾ المنتكج أك العلامة في ذىف المستيمؾ يتـ بشكؿ كاضح المساىمة في جعؿ فيـ كا 

 .كسيؿ مقارنة بالمنافسيف
  يجاد مياديف حإبراز المنتجات غير المعركفة  .يكية لياكا 
 تحقيؽ مكاسب مف القطاعات السكقية بتعظيـ عكائد الاستثمارات. 
 إعادة تشكيؿ خدمة أك منتكج في مرحمة الاضمحلاؿ. 
 البحث عف مزايا تنافسية إستراتيجية. 
 التميز الدائـ عف المنافسيف. 
 تكقيؼ ظاىرة الابتذاؿ لممنتكج. 
 إعطاء صكرة مقبكلة لممنتكج أك العلامة. 
 سة بيف منتجات المؤسسةتجنب المناؼ. 
 تقكية الكلاء لمعلامة أك المنتكج. 
 الإحاطة بتطكر الإدراكات الذىنية في السكؽ لممستيمكيف. 

لتمكقع عرض المؤسسة يجب  ىناؾ ثلاث عكامؿ أساسية محددة: 2محددات التموقع التسويقي-3
ييا منتجات المؤسسة، أخذىا بعيف الاعتبار كىي تطمعات الجميكر فيما يخص الفئة التي تنتمي إؿ

تمكقع منتجات المنافسيف في مقابؿ تطمعات الجميكر كخصائص المنتكج، حيث تشكؿ ىذه العكامؿ 
  :في مجمميا ما يسمى بالمثمث الذىبي لمتمكقع، كالذم يجيب عمى ثلاث أسئمة أساسية

 ىؿ التمكقع المختار يستجيب بشكؿ جيد لتطمعات الجميكر المستيدؼ؟ -
 ختار متكافؽ مع المؤىلات الحقيقية لمعرض المقدـ لذلؾ الجميكر؟ىؿ التمكقع الـ -
 ىؿ التمكقع المختار سيسمح لممؤسسة بالتمييز عف المنافسيف؟ -

 
                                                 

اسة حالة علامة حمكد بكعلاـ لممشركبات حاجي كريمة، إستراتيجية تمكقع العلامة التجارية في محيط تنافسي در - 1
، كمية 3الغازية، أطركحة مقدمة لنيؿ شيادة دكتكراه عمكـ في العمكـ التجارية، تخصص تسكيؽ، جامعة الجزائر 

. 70، ص 2015/2016العمكـ الاقتصادية كالعمكـ التجارية كعمكـ التسيير، ، قسـ العمكـ التجارية، 
السكؽ دراسة حالة بعض المؤسسات العمكمية بكلاية قسنطينة، مذكرة  لاستيداؼ قيالتسكمطارؽ بمحاج، المسار  - 2

، ص 2006/2007تدخؿ ضمف متطمبات نيؿ شيادة الماجستير، تخصص تسكيؽ، جامعة منتكرم، قسنطينة، 
293 .
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 .يمثل المثمث الذىبي لمتموقع: 04شكل رقم 

يعتبر المثمث الذىبي أداة جيدة لتصميـ التمكقع كتثبيتو، حيث يساىـ في اختيار التمكقع الذم 
تميز  إلىستجيب لتطمعات الجميكر المستيدؼ مف خلاؿ خصائص العرض المقدـ، مما يؤدم م

 .منتجات المؤسسة كعلاماتيا عف باقي المنافسيف
الذم اخترناه فعالا كمؤثرا يجب ( عامؿ التميز)لكي يككف محكر التمكقع  :تطمعات الجميور-3-1

لؾ الخصائص التشغيمية أك الرمزية التي أف يككف صادقا، كيعني ذلؾ أف يتمتع المنتكج فعلا بت
أك عمى الأقؿ يككف قابلا لاف يجيز بيا، إذف فإف الأمر يتطمب بحكثا تتعمؽ بالمؤىلات  اخترناىا

إذا ، إف طرؽ دراسة تمؾ المؤىلات تختمؼ حسبما الكامنة في المنتكج مف أجؿ تكجيو اختيار التمكقع
كاف ىذا المنتكج جديدا لـ يطمؽ بعد، ففي الحالة الأكلى  كاف ىذا المنتكج مكجكدا في السكؽ حاليا أك

يتعمؽ الأمر بدراسة المنتكج كصكرتو مف أجؿ تحديد نقاط القكة المكجكدة فيو، أما في الحالة الثانية 
فإف الأمر بتحميؿ مفيكـ المنتكج الذم سنطمقو في السكؽ مف أجؿ الأخذ بعيف الاعتبار لنقاط القكة 

 .ة في مقابؿ المنتكجات المكجكدة حالياكالأفضمية الرئيسي
إف إدراؾ المستيمؾ لعلامة المؤسسة كمنتجاتيا يككف نتيجة  :تموقع منتجات المنافسين -3-2

المنافسيف الآخريف، لذلؾ فإف تحميؿ كدراسة تمكقع عركض  كمنتجاتقيامو بمقارنتيا مع علامات 
ؿ التمييز الجيد عنيـ، فمثلا قد تظير المنافسيف قبؿ اختيار تمكقع عرض المؤسسة ضركرم مف أج

التطمع الأساسي لمجميكر المستيدؼ، فعمى  إلىالدراسة أحيانا أف المنافسكف قامكا بالاستجابة 
تطمع أك رغبة أقؿ أىمية عمى أف تككف أصيمة كفريدة المؤسسة في ىذه الحالة التمكقع عمى حسب 

 .مف أجؿ تحقيؽ التميز
تجزئة السكؽ التي تقكـ بيا المؤسسة عمى أساس عدة معايير في تساىـ : خصائص المنتوج -3-3

إضفاء خصائص تميز منتكج المؤسسة، حيث ترتبط معايير التجزئة في إضفاء خصائص تميز 

 تطمعات الجميكر

 خصائص المنتكج
تمكقع منتجات 

 المنافسيف
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منتكج المؤسسة، حيث ترتبط معايير التجزئة أساسا بحاجات كرغبات كالتطمعات المختمفة لمجميكر 
الخ يمكف أف تشكؿ أيضا محاكر أخرل ...كطف الأصمي لممنتكجالمستيدؼ فالأداء الجيد، الجكدة، الـ

 . لتمكضع عرض المؤسسة

 لربط التنظير بالممارسة الميدانية مثال واقعي:  

 Yassir : الةح -

 استيدفت الشركة: التجزئة: 

  .الشباب مستخدمي اليكاتؼ الذكية -
  .سكاف المدف الكبرل -
  .فئة الباحثيف عف خدمات النقؿ كالتكصيؿ الرقمية -

 تطبيؽ جزائرم يكفر حمكلان رقمية محمية سيمة كآمنة'' :تمكضعت عمى أنيا: التموضع''. 

فيـ سمكؾ المستخدـ الجزائرم ساعد عمى بناء خدمة تتناسب مع احتياجاتو : الدرس المستفاد
 .اليكمية

 :خلاصة

نسة نسبيان مف تناكلت المحاضرة مفيكـ تجزئة السكؽ باعتبارىا عممية تقسيـ السكؽ إلى شرائح متجا
كتعتمد التجزئة عمى عدة أسس ، المستيمكيف الذيف يتشابيكف في حاجاتيـ كرغباتيـ كسمككيـ الشرائي

تـ ، ىذا كقد التجزئة السمككية، التجزئة السيككلكجية، التجزئة الجغرافية، التجزئة الديمكغرافية :ىي
مزيج التسكيقي، كترشيد استخداـ عرض مزايا التجزئة، كمنيا تحسيف استيداؼ الزبائف، كتخصيص اؿ

كتناكلت المحاضرة أيضان مفيكـ التمكضع التسكيقي الذم ، المكارد، كفيـ المنافسة بصكرة أفضؿ
 .ييدؼ إلى بناء مكانة متميزة لممنتج أك العلامة التجارية في ذىف المستيمؾ مقارنة بالمنافسيف
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:  قيم مكتسباتك

 :أماـ العبارة الخاطئة( ✗)صحيحة كعلامة أماـ العبارة اؿ( ✓)ضع علامة  -أولا

  ( ) .تيدؼ تجزئة السكؽ إلى تقسيـ السكؽ إلى مجمكعات متجانسة نسبيان  .1
  ( ) .جميع المستيمكيف في السكؽ لدييـ نفس الحاجات كالرغبات .2
  ( ) .العمر كالدخؿ مف معايير التجزئة الديمكغرافية .3
  ( ) .المناطؽ التجزئة الجغرافية تعتمد عمى تقسيـ السكؽ حسب .4
  ( ) .معدؿ استخداـ المنتج يعد مف معايير التجزئة السمككية .5
  ( ) .تساعد تجزئة السكؽ المؤسسة عمى تصميـ مزيج تسكيقي مناسب لكؿ شريحة .6
  ( ) .التمكضع ىك تقسيـ السكؽ إلى شرائح مختمفة .7
  ( ) .ييدؼ التمكضع إلى بناء صكرة ذىنية مميزة لممنتج .8
  ( ) .أحد عناصر المثمث الذىبي لمتمكضعتمكضع المنافسيف  .9
  ( ) .خصائص المنتج لا تؤثر في عممية التمكضع .10
  ( ) .مف أىداؼ التمكضع تقكية الكلاء لمعلامة التجارية .11
  ( ) .يساعد التمكضع الجيد عمى التميز عف المنافسيف .12
  ( ) .يمكف أف تعتمد المؤسسة عمى أكثر مف معيار كاحد في التجزئة .13
  ( ) .التمكضع مف القرارات التسكيقية الاستراتيجيةالتجزئة ك .14
 ( ) .نجاح التمكضع يتطمب تكافقو مع حاجات الجميكر المستيدؼ .15

 :أسئمة التذكر -ثانيا

 .عرؼ تجزئة السكؽ .1
 ما المقصكد بالتمكضع؟   .2
  .اذكر أسس تجزئة السكؽ .3
  .عدد أىداؼ التمكضع .4
 ما عناصر المثمث الذىبي لمتمكضع؟  .5
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 :الفيمأسئمة  -ثالثا

 لماذا تقكـ المؤسسات بتجزئة السكؽ؟  .1
  .اشرح الفرؽ بيف التجزئة السمككية كالتجزئة السيككلكجية .2
  .كضح أىمية التمكضع في نجاح العلامة التجارية .3
 كيؼ يساعد التمكضع عمى تحقيؽ ميزة تنافسية؟  .4
  .اشرح العلاقة بيف التجزئة كالتمكضع .5
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. لمستيمكدراسة سموك ا :المحاضرة التاسعة
 

 أىداف المحاضرة

 :بعد دراسة ىذه المحاضرة يصبح الطالب قادران عمى

  .تعريؼ مفيكـ سمكؾ المستيمؾ كشرح خصائصو .1
  .إدراؾ أىمية دراسة سمكؾ المستيمؾ بالنسبة لممستيمؾ كالمسكؽ كالمؤسسة .2
  .التمييز بيف مختمؼ أنكاع سمكؾ المستيمؾ .3
  .لكؾ الشرائي كالاستيلاكيتحميؿ العكامؿ الشخصية المؤثرة في الس .4
  .تحميؿ العكامؿ البيئية كتأثيرىا عمى قرارات المستيمؾ .5
  .تفسير الاختلاؼ في السمكؾ الشرائي بيف الأفراد كالجماعات .6
  .تكظيؼ مفاىيـ سمكؾ المستيمؾ في تفسير حالات كاقعية مف السكؽ الجزائرية .7
ىمؾ في تطكير استراتيجياتيا استنتاج كيفية استفادة المؤسسات مف دراسة سمكؾ المست .8

 .التسكيقية

 

 تمييد

يعد المستيمؾ محكر العممية التسكيقية، إذ تسعى المؤسسات إلى فيـ حاجاتو كرغباتو ككيفية اتخاذه 
لقرارات الشراء كالاستيلاؾ، لذلؾ أصبح تحميؿ سمكؾ المستيمؾ مف أىـ مجالات التسكيؽ الحديثة، 

منتجات كالخدمات المناسبة كتحقيؽ رضا الزبائف كزيادة قدرتيا لأنو يساعد المؤسسات عمى تقديـ اؿ
التنافسية في السكؽ، كما أف فيـ ىذا السمكؾ يمكف المستيمؾ نفسو مف اتخاذ قرارات أكثر كعيان 

  .كترشيدان، كسنحاكؿ في ىذه المحاضرة تسميط الضكء سمكؾ المستيمؾ كتكضيح أىمية دراستو
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  :تعريف سموك المستيمك-1
كالتصرفات المباشرة كغير المباشرة التي يقكـ بيا الأفراد سمكؾ المستيمؾ بأنو جميع الأفعاؿ  يعرؼ

 .في سبيؿ الحصكؿ عمى سمعة أك خدمة معينة مف مكاف معيف كفي كقت محدد
فيك إذف جميع أنكاع التصرفات التي يمارسيا الإنساف في حياتو لكي يتكيؼ مع متطمبات الحياة 

 .1ق، كبغض النظر عما إذا كانت ىذه التصرفات ظاىرة أك مستترةكالبيئة المحيطة ب
  :2أىمية دراسة سموك المستيمك -2

تعتبر دراسة سمكؾ المستيمؾ مجاؿ كاسع كمعقد إلى حد كبير، حيث تعددت كجيات النظر التي 
تعالج ىذا المكضكع كعمى ىذا الأساس نجد أف دراسة سمكؾ المستيمؾ ليا أىمية كبيرة بالنسبة 

 :مستيمكيف، الباحثيف، رجاؿ التسكيؽ، كتتجمى فكائد دراسة سمكؾ المستيمؾ لكؿ طرؼ كما يميلؿ
 تساعد المستيمؾ عمى التبصر في فيـ : أىمية دراسة سموك المستيمك بالنسبة لممستيمكين

العكامؿ كالمؤثرات التي  عممية شرائو كاستيلاكو لمسمع كالخدمات، كما تساعده عمى إدراؾ
 .لككو الشرائي كالاستيلاكيتؤثر  عمى س

 أىمية دراسة سموك المستيمك بالنسبة لرجال التسويق: 

 .التسكيقيةمساعدة رجاؿ التسكيؽ في تصميـ الإستراتيجية  -
مساعدة رجاؿ التسكيؽ في فيـ لماذا كمتى يتـ القرار مف قبؿ المستيمؾ؟ كمعرفة  -

 .أنكاع السمكؾ الاستيلاكي كالشرائي لممستيمكيف
 .ل فيـ دراسة المؤثرات عمى ىذا السمكؾتساعدىـ عؿ -

 إف دراسة المستيمؾ تساعد  :لي المؤسساتئوأىمية دراسة سموك المستيمك بالنسبة لمس
 :مسئكلي المؤسسات في المياديف التالية

 .اكتشاؼ الفرص التسكيقية المناسبة في ظؿ المنافسة القكية التي تشيدىا الأسكاؽ -

                                                 
. 235محمد صالح المؤذف، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص  -1
دراسة حالة المؤسسة الجزائرية لمسباكة : يقي عمى سمكؾ المستيمؾككاف نكر الديف، تأثير الاتصاؿ التسك -2

ALFET مذكرة ماجستير، كمية العمكـ الاقتصادية كعمكـ التجارية كعمكـ التسيير، المدرسة الدكتكرالية لاقتصاد ،
 .52، ص 2012كالتسيير، كىراف، 
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مف  متميزةالسكؽ إلى مجمكعات أك قطاعات  تجزئةلى ييدؼ تقسيـ السكؽ إ: تقسيم السوق -
المستيمكيف الذيف يتنافسكف فيما بينيـ داخؿ كؿ قطاع، كلكنيـ يختمفكف مف قطاع إلى آخر 

 .أكثر مف ىذه القطاعات لتككف سكقيا المستيدفة كيمكف لممؤسسة أف تختار كاحدة أك
إلى قطاعات لا يضمف بقاء إف تقسيـ السكؽ : تصميم الموقع التنافسي لسمع المؤسسة -

نما يجب عمييا أف تختار مكقعا تنافسيا لسمعتيا، كلف يتأتى ذلؾ إلا  المؤسسة في السكؽ، كا 
 .بالفيـ الكامؿ كالدقيؽ لسمكؾ قطاعيا المستيدؼ

 .الاستجابة السريعة لمتغيرات التي تحدث في حاجات كرغبات المستيمكيف -
مف الطبيعي أف يتأثر سمكؾ : سة لزبائنياتطوير وتحسين الخدمات التي تقدميا المؤس -

   .المستيمؾ بالسياسات التسكيقية التي تصمميا المؤسسة
تفيد دراسة سمكؾ المستيمؾ في فيـ الأدكار  :فيم أدوار العائمة في عممية اتخاذ القرار -

 .اتالمختمفة التي يمعبيا كؿ فرد مف أفراد العائمة الكاحدة عند اتخاذ قرار شراء السمع كالخدـ
كثيرة مثؿ ت اماعيتأثر الفرد بج :عديدة تر التفاعل واحتكاك الفرد بجماعاالتعرف عمى أث -

 .العائمة كالطبقات الاجتماعية كالجماعات المرجعية
إف أنكاع  سمككيات كتصرفات الإنساف كغيرىا مف حقكؿ المعرفة كثيرة : 1أنواع سموك المستيمك-3

فو، أك كؿ مدرسة مف مدارس السمكؾ الإنساني كتطمعاتو، كمتعددة كذلؾ حسب رؤية كؿ باحث كأىدا
ككذا الفترة الزمنية التي ظيرت فييا تمؾ الآراء كالأفكار، كسنمقي الضكء فيما يمي عمى أىـ ىذه 

 .التقسيمات كتمؾ الأنكاع
 :جميع سمككيات كتصرفات الأفراد حسب شكؿ السمكؾ إلىتنقسـ  :حسب شكل السموك -3-1

  سموك ظاىرOVERT behaviour:  كالسمكؾ الظاىر ىك التصرفات كالأفعاؿ الظاىر التي
 .النكـ كالأكؿ كالشراء كالبيع: يمكف ملاحظتيا مف الخارج مثؿ

  ( ضمني)سموك باطن أو مستترCovert behaviour : أما السمكؾ الباطف أك المستتر
 .التفكير كالتأمؿ كالإدراؾ كالتصكر كالتخيؿ: فيتمثؿ في

 :تنقسـ تصرفات الأفراد كأفعاليـ حسب طبيعتيا الى الأقساـ التالية: عة السموكحسب طبي -3-2
 منذ ميلاده مف دكف حاجة إلى  الإنسافكىك السمكؾ الذم غالبا ما يصاحب : سمكؾ فطرم

 .تعمـ أك تدريب
                                                 

. 236-235محمد صالح المؤذف، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص ص  - 1
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 كىك السمكؾ الذم يتعممو الفرد بكسائؿ التعمـ أك التدريب المختمفة مثؿ : سموك مكتسب
 .كتابة كالسباحة كقيادة السياراتالقراءة كاؿ

 :تنقسـ سمككيات الأشخاص كتصرفاتيـ حسب ىذا المعيار إلى ما يمي :حسب العدد -3-3
 ىك السمكؾ الذم يتعمؽ بالفرد كما يتعرض لو مف مكاقؼ خلاؿ حياتو  :السموك الفردي

 .اليكمية
 كاحدا، فيك إذف ىك السمكؾ الذم يخص مجمكعة مف الأفراد كليس فردا : السموك الجماعي

يمثؿ علاقة الفرد بغيره مف الأفراد كأفراد الجماعة التي ينتمي ليا في المنزؿ أك المدرسة أك 
 الخ...النادم

حالة جديدة أك مستحدثة  -حسب ىذا المعيار–قد يككف سمكؾ الفرد  :حسب حداثة السموك -3-4
يير، أك بتغيير طفيؼ لما سبقو مف باعتباره يحدث لأكؿ مرة، كقد يككف سمككا مكررا كمعادا دكف تغ

 .تصرفات كأفعاؿ
  :1العوامل التي تؤثر في سموك المستيمك-4

لقد اختمؼ الباحثكف في تحديد العكامؿ التي تؤثر في سمكؾ المستيمؾ، فيناؾ مف قسميا إلى عكامؿ 
العكامؿ  داخمية كعكامؿ خارجية كىناؾ مف قسميا إلى مجمكعتيف الأكلى العكامؿ الشخصية كالثانية

 .البيئية، كىك التقسيـ الذم سنعتمد عميو
إذف بالنسبة ليذا التقسيـ، يرل مجمكعة مف الباحثيف بأف التصرفات التي يقكـ بيا الأفراد ليست 

متماثمة كمتشابية كىذا راجع لتأثير بعض العكامؿ، ىذه العكامؿ التي قسميا إلى مجمكعتيف عكامؿ 
 . شخصية كأخرل بيئية

  :مل الشخصيةالعوا -4-1
العكامؿ التي تككف شخصية الفرد كالتي تؤثر عمى سمككو كتصرفاتو، فيي تمؾ المككنات  كىي تمؾ

 .المادية المكركثة كالمكتسبة لدل الفرد
  :تنقسـ العكامؿ الشخصية إلى

كىي المككنات التي يكلد بيا الإنساف مثؿ الطكؿ كالشكؿ  (:الفسيولوجية)المكونات المادية  - أ
 .كلا أحد يمكف أف ينكر ما ليذه العكامؿ مف آثار عمى الأفعاؿ كالتصرفاتكالمكف 

                                                 
. 66-63ص ص مرجع سابؽ، عيسى يحو، عمر لعلاكم، ابراىيـ بمحيمر، تحميؿ السكؽ،  -1
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نساف أك يكتسبيا كىي المككنات غير المممكسة التي يكلد بيا الإ: المكونات العقمية والنفسية - ب
 .خلاؿ مراحؿ حياتو العمرية كالذكاء، الإدراؾ، الثقة بالنفس

 .سمككياتوف شخصية الفرد كتؤثر عمى ىذه المككنات بنكعييا المادية كغير المادية تكك
 :العوامل البيئية -4-2

كىي مجمكع العكامؿ كالمتغيرات التي تقع خارج حدكد الإنساف كتؤثر في سمككو كتصرفاتو بشكؿ 
مباشر أك غير مباشر كبعبارة أخرل ىي كؿ ما يحيط بالفرد مف قكل تؤثر فيما يقكـ بو مف أعماؿ 

 .كتصرفات
 :نقسـ العكامؿ البيئية إلىحسب نفس الباحثيف، ت

إف ما يكجد في الطبيعة مف تضاريس، مناخ، معادف، غابات، صحارم، : البيئة الطبيعية - أ
 .الشرائية كسمككياتيـيؤثر في سمككيات كتصرفات الأفراد بصفة عامة كفي قراراتيـ 

اليد، كىي جميع محتكيات النظاـ الاجتماعي مف القيـ، العادات، التؽ :البيئة الاجتماعية  - ب
 .الاتجاىات، الميكؿ التي تمارس ضغطا عمى الأفراد

كىي مجمكع المعارؼ كالقيـ كالمعتقدات كالمبادئ كالأفكار التي تسكد  :البيئة الثقافية  - ت
مجتمع ما في فترة زمنية معينة كالتي تؤثر عمى سمككيات كتصرفات الفرد يكتسبيا الفرد مف 

 :خلاؿ
 قراءاتو 
 ق بأفرادهمشاىداتو لممجتمع كاحتكاؾ. 
 يمكف اكتسابو مف مجتمعات أخرل. 

الخارجية أف تؤثر عمى سمككيات الأفراد، ىذا ما  يمكف لمعناصر البيئية: البيئة الاقتصادية - ث
يجعؿ رجؿ التسكيؽ ممزما عمى التعرؼ عمى المحيط الاقتصادم أك المتغيرات الاقتصادية 

ا الدخؿ، التضخـ، أسعار مف بينو عمى قرارات كسمككيات كأفعاؿ الفرد،التي تؤثر 
 .الخ...الفائدة

حسب الباحثيف فإف الاقتصادييف لـ ينكركا مدل تأثير القكل التكنكلكجية  :البيئة التكنولوجية - ج
 .الأفراد سكاء كاف ذؿ مباشر أك غير مباشر سمككياتعمى 
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اع رغباتيـ إف القكانيف كالتشريعات أداة تأثير عمى سمككيات الأفراد حيف إشب :البيئة القانونية - ح
ليذا يجب عمى رجؿ التسكيؽ الإلماـ بكؿ القكانيف كالتشريعات السارية مف السمع كالخدمات، 

 .في تمؾ الدكلة

 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية:  

خلاؿ شير رمضاف في الجزائر يتغير سمكؾ المستيمؾ بشكؿ : مثال تطبيقي من الواقع الجزائري
لطمب عمى بعض المنتجات الغذائية مثؿ الحميب كالتمر كالزيكت كالمكاد كاضح، حيث يزداد ا

 .الأساسية

 تحميل الحالة: 

العادات كالتقاليد المرتبطة بشير رمضاف تدفع الأسر إلى زيادة  :العوامل الاجتماعية -
  .الاستيلاؾ

  .يكؼالثقافة الجزائرية تشجع عمى إعداد مكائد متنكعة كاستقباؿ الض :العوامل الثقافية -
  .بعض الأسر تزيد مف ميزانية الإنفاؽ الغذائي خلاؿ الشير الكريـ :العوامل الاقتصادية -
  .الرغبة في إشباع حاجات الأسرة كتحقيؽ الرضا الاجتماعي :العوامل النفسية -
  .تكثيؼ العركض التركيجية كالتخفيضات مف قبؿ المؤسسات التجارية :العوامل التسويقية -

 النتيجة: 
عؿ ىذه العكامؿ إلى تغير ممحكظ في السمكؾ الشرائي لممستيمؾ الجزائرم مقارنة يؤدم تفا

 .بباقي أشير السنة

 :خلاصة

يعتبر سمكؾ المستيمؾ أحد المحاكر الأساسية في التسكيؽ، لأنو يفسر كيفية اتخاذ الأفراد لقرارات 
بيئية التي تختمؼ مف فرد كيتأثر ىذا السمكؾ بمجمكعة مف العكامؿ الشخصية كاؿ. الشراء كالاستيلاؾ
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كيساعد فيـ سمكؾ المستيمؾ المؤسسات عمى تطكير منتجاتيا كخدماتيا  ،لآخر كمف مجتمع لآخر
 .كتحسيف استراتيجياتيا التسكيقية، كما يمكف المستيمؾ مف اتخاذ قرارات أكثر كعيان كترشيدان 

 

 أسئمة تقييم مكتسبات الطالب

 :أسئمة الفيم والاستيعاب-أولا

  .سمكؾ المستيمؾعرؼ  .1
  .اذكر أىمية دراسة سمكؾ المستيمؾ بالنسبة لممؤسسات .2
 ما الفرؽ بيف السمكؾ الظاىر كالسمكؾ الباطف؟  .3
 .ميز بيف السمكؾ الفطرم كالسمكؾ المكتسب .4
  .ؾالشخصية المؤثرة في سمكؾ المستيؿاذكر العكامؿ   .5
  .عدد العكامؿ البيئية المؤثرة في سمكؾ المستيمؾ .6

 :التحميل أسئمة-ثانيا

 كيؼ تؤثر البيئة الاجتماعية عمى قرارات الشراء؟  .7
  .كضح أثر الدخؿ عمى سمكؾ المستيمؾ .8
 كيؼ تستفيد المؤسسة مف تقسيـ السكؽ؟  .9
  .بيف العلاقة بيف الثقافة كسمكؾ المستيمؾ .10

 :دراسة حالة -ثالثا

 :الحالة
الشباب يقبمكف عميو أكثر مف  أطمقت مؤسسة جزائرية منتجان جديدان لمعصائر الطبيعية، كلاحظت أف

 .كبار السف

 :المطموب
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  .مؤثرة في ىذا السمكؾ الشرائحدد العكامؿ الـ .1
  .ةصنؼ ىذه العكامؿ إلى شخصية كبيئي .2
  .اقترح إجراءات تسكيقية تساعد المؤسسة عمى زيادة مبيعات المنتج لدل فئة كبار السف .3

 :سؤال تركيبي -رابعا

  :ةناقش العبارة التالي .11

 ".المؤسسة في السكؽ مرتبط بمدل فيميا لسمكؾ المستيمؾنجاح "
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  .الإشيار مدخل مفاىيمي: العاشرةالمحاضرة 
 

 :أىداف المحاضرة

 :بعد دراسة ىذه المحاضرة يصبح الطالب قادران عمى

  .التعرؼ عمى مفيكـ الإشيار كمختمؼ تعريفاتو .1
  .غيره مف الأنشطة الاتصالية استخلاص الخصائص الأساسية التي تميز الإشيار عف .2
  .تفسير أىمية الإشيار كدكره في المجتمع كالاقتصاد .3
  .التمييز بيف الإشيار كالإعلاـ .4
  .التمييز بيف الإشيار كتركيج المبيعات .5
  .التمييز بيف الإشيار كالدعاية .6
  .التعرؼ عمى الأشكاؿ الحديثة للإشيار مثؿ الرعاية كالدعـ .7
 .شيار في البيئة الجزائريةتحميؿ أمثمة كاقعية للإ .8

 
 :تمييد

يعد الإشيار مف أىـ أدكات الاتصاؿ التسكيقي التي تعتمد عمييا المؤسسات لمتعريؼ بمنتجاتيا 
كخدماتيا كالتأثير في سمكؾ المستيمكيف، كقد أصبح الإشيار في العصر الحديث جزءان أساسيان مف 

ؿ الإعلاـ التقميدية كالرقمية، لذلؾ فإف فيـ الحياة اليكمية، حيث يرافؽ الأفراد عبر مختمؼ كسائ
مفيكـ الإشيار كخصائصو كأىدافو كعلاقتو بالمصطمحات المجاكرة لو يساعد الطالب عمى استيعاب 

 .دكره الاقتصادم كالاجتماعي كالثقافي في المجتمع

س كخصائصو أحد الأىداؼ الرئيسية التي يجب عمى دار الإشيارربما كاف التعرؼ عمى مفيكـ  
الإعلاـ أف يكتسبيا، ذلؾ أف تحديد المفاىيـ كالتعرؼ عمى الفركؽ الأساسية بينيا يمكف الدارس مف 

.  فيـ مختمؼ جكانب كأبعاد المكضكع
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 :الإشيار مفيوم -1
كاصبغ كؿ تعريؼ بخمفية  التي قدميا الباحثكف كالممارسكف للإشيارلقد تعددت التعريفات 

العممية إلى الحد الذم جعمنا إزاء تعريؼ خاص لكؿ باحث أك الباحث أك الممارس النظرية كبخبرتو 
ممارس غير أف ذلؾ لا يعني أنو لا تكجد حدكد مشتركة أك خصائص محددة تـ الاتفاؽ عمييا، كلكف 

يعني أف الجانب الذاتي في تعريفات الإعلاف لو مساحة كبيرة، كيمكف بصفة عامة إيراد بعض 
 : عمى النحك التالي الإشيارلاتفاؽ العاـ في مجاؿ التعريفات ذات القبكؿ كالكاسع كا

 كسيمة لمتعريؼ بسمعة أك خدمة بغرض البيع أك الشراء'' :ىك الإشيار''. 
 سكاء  -الأكثر احتمالا–الرسالة البيعية الأكثر إقناعا كالمكجية إلى العميؿ '': ىك الإشيار

 . ''لمنتج أك لخدمة كبالتكمفة الأقؿ
 لكسائؿ المستخدمة لتعريؼ الجميكر بمنشأة تجارية أك صناعية مجمكع ا'': ىك الإشيار

 .''كبامتياز منتجاتيا كالإيعاز إليو بطريقة ما بحاجاتو إلييا
 عف  -مرئية أك شفكية–كافة الأنشطة تقدـ كمجمكعة بطريقة غير شخصية '': ىك الإشيار

   1.''طريؽ رسالة معمكمة المعمف تتعمؽ بسمعة أك خدمة أك فكرة معينة
  لإشيارالتعريؼ الآتي ؿ لجنة التعريفات التابعة لجمعية التسويق الأمريكيةكما قدمت :

ىك الجيكد غير الشخصية التي يدفع عنيا مقابؿ بكاسطة ممكؿ معيف لعرض  الإشيار''
 .2''الأفكار أك السمع أك الخدمات كتركيجيا

  تصاؿ يجرم عبر طريؽ أنو شكلا مف الأشكاؿ الغير الشخصية للا'' الإشيار كوتمركيعرؼ
  .''كسيمة متخصصة مدفكعة الأجر كبكاسطة جية معمكمة كمحددة

  بأنو كافة الأنشطة التي تقدـ كمجمكعة بطريقة غير شخصية '' الإشيارفيعرؼ  ستانتونأما
أك شفكية عف طريؽ رسالة معمكمة المعمف تتعمؽ بسمعة أك فكرة أك خدمة  -مرئية –

  3.''معينة
                                                 

، ص ص 2004القاىرة، مداخلات تكنكلكجيا التعميـ،  عالـ، مقدمة في الإعلاف،سامي عبد العزيز، صفكت اؿ -1
29-30. 
، 2014تكزيع، عماف، ، دار المسيرة لمنشر كاؿ01الأسس كالمفاىيـ، ط: محمد صاحب سمطاف، مبادئ الاتصاؿ - 2

. 31ص 
، دار المناىج لمنشر كالتكزيع، 01محمد عبد الفتاح الصيريفي، الإعلاف أنكاعو، مبادئو، كطرؽ إعداده، ط - 3

. 14 -13، ص ص 2013الأردف، 
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  عمى  الإشيارتعرؼ دائرة المعارؼ الفرنسية الكبرل : الكبرى الفرنسية عارفالم دائرةتعريؼ
أنو مجمكع الكسائؿ المستخدمة لتعريؼ الجميكر بمنشأة تجارية أك صناعية بامتياز ''

 1.''منتجاتيا كالإيعاز إليو بطريقة ما بحاجتو إلييا
أك ( الممارسة)كل الميني يشيع استخداـ تعبيريف لممصطمح، إف عمى المستىذا كنشير إلى أنو 
الإعلاف كالإشيار حيث تستخدـ كممة الإعلاف في : ىما (التعميمي كالبحثي)عمى المستكل الأكاديمي 

دكؿ المشرؽ العربي، في حيف تستخدـ كممة الإشيار لمتعبير عف المعنى نفسو في دكؿ المغرب 
أك ( Advertising)كميزية كفي الإف( La Publicité)العربي كيقابؿ ذلؾ في المغة الفرنسية 

(Publicity.)2  
 :3ويمكن تحديد عناصر التعريف في مايمي

 يكجو إلى جماعات مف الأفراد المتباعديف  الإشيارحيث أف : عممية اتصال غير شخصي
 .فيك ليس اتصالا مباشرا أك مكاجيا...غير المعركفيف لممعمف شخصيا

 لدفع مبمغ معيف لمكسيمة نظير  إلى معمف أشكاؿ الاتصاؿ التي تحتاج مف فالإشيار: مدفوع
 .التمفزيكني أك الخارجي كحجز مساحة أك كقت معيف لنشر أك إذاعة الإعلاف الصحفي أ

 المعمكمات تعريفا بسمعة جديدة  ىذه أكانت سكاء: توصيل معمومات عن المنتجات والأفكار
أـ انتخاب شخص  أـ بسمعة قديمة بمكاصفات جديدة أك حث الناس عمى تبني قضية معينة

 .معيف في النياية يجب أف لا ينقؿ الإعلاف معمكمات معينة كمحددة
 مثؿ الشركة التي تبيع السمعة أك الييئة التي تتبنى قضية معينة، كمف : ومحدد معروف معمن

عف غيره مف  الإشياركىذه النقطة تفرؽ ..الطبيعي أف يككف المعمف راغبا في معرفة جميكره
 .التي لا تتطمب أف يحدد فييا الناشر...ية كنشاط الدعاية الأشكاؿ الاتصاؿ

 عممية اتصاؿ غير شخصي فإنو لابد كأف يتـ  الإشيارفما داـ : وسائل الإعلام خلال من
مف خلاؿ كسائؿ الاتصاؿ الجماىيرم كالتمفزيكف كالراديك كالصحافة كالإعلانات الخارجية 

Out door لمتمقيبيدؼ الإقناع أك التأثير في سمكؾ ا. 

                                                 

. 10، ص 1988، مكتبة الأنجمك المصرية، القاىرة، 02خميؿ صابات، الإعلاف، ط  - 1
المفاىيـ الأساسية كالكظائؼ الجديدة في عصر العكلمة : ل الإعلاـ كالاتصاؿرحيمة الطيب عيساني، مدخؿ إؿ -2

 .34ص . الإعلامية، عالـ الكتب الحديث، الجزائر، د، ت، ف
 .33-32ص مرجع سابؽ، ص مقدمة في الإعلاف، سامي عبد العزيز، صفكت العالـ،  - 3
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 :1رالإشياأىمية -2
في المجتمع، كذىب  كالدكر الذم يؤديو الإشيار لقد اختمفت الآراء كالاجتيادات حكؿ أىمية

 :البعض إلى أف الإعلاف إسراؼ لا مبرر لو كاستندكا في ذلؾ إلى الأسباب الآتية
ـ في أنو يفسد ذكؽ الشعب بما يستخدمو مف كسائؿ الإثارة المختمفة سكاء في مضمكنو أ -

 .شكمو كالألكاف الصارخة كالصكر الفاضحة كالرسكمات القبيحة
أنو يستخدـ أساليب غير أخلاقية في كثير مف الأحياف باستغلالو الغريزة الجنسية أسكأ  -

 .استغلاؿ، كفي ىذا إفساد لمشباب كالفتيات في المجتمع
ؤثر في سياستيا رغـ أنو يمثؿ جزءا ميما مف دخؿ أجيزة الإعلاـ إلا انو م الإشيارأف  -

كاتجاىاتيا، ىذا إلى أنو يشغؿ كقتا في الإذاعة كالتمفزيكف كمساحة في الصحؼ كاف يمكف 
 .شغميا بمادة إعلامية مفيدة لمجميكر

ذاعة كتمفزيكف ذلؾ الإشيار  الخمط بيف - كالإعلاـ في كسائؿ الاتصاؿ المختمفة مف صحافة كا 
سالة الإعلامية التي يعتقد البعض أف ما إف ىذا الخمط يمثؿ خطكرة كبيرة عمى متمقي الر

تحكيو يصؿ إلى مرتبة الحقائؽ التي لا تقبؿ الشؾ، كترل الديمقراطيات الحديثة أف كسائؿ 
 .الإعلاـ يجب أف تبتعد عف ىذا الخمط لما فيو مف تضميؿ كتأثير سئ

ـ الذم كعدـ فيـ كاستيعاب لمدكر الموالإشيار  كلكف البعض الآخر يعتبر أف ىذا تجف عمى
 :في المجتمع كيردكف بالأسانيد الآتية الإشياريمعبو 

أداة ميمة لزيادة إنتاج كبيع كتكزيع السمع، لف يستطيع الجميكر معرفة  شيارإف الإ -
 .السمع دكنو، فيك ليس ضياعا للأمكاؿ دكف مبرر

يقكـ بتكضيح كظيفة الييئات كالمؤسسات في المجتمع حتى يككف الناس  الإشيارإف  -
لـ كدراية بمجتمعيـ، أم أف الإعلاف يمعب دكرا ميما في المجاؿ السياسي عمى ع

 .كالاجتماعي كلا يقتصر عمى الدكر الذم يمعبو في المجاؿ التجارم
أنو ليس القاعدة في الإعلانات إفساد الذكؽ عف طريؽ الألكاف الصاخبة كالإثارة، فيناؾ  -

 ...تمتاز بالجماؿ كالذكؽ الرفيع إشيارات

                                                 
، ص ص 2006 القاىرة، مكتبة الأنجمك المصرية،محي الديف عبد الحميـ، فنكف الإعلاـ كتكنكلكجيا الاتصاؿ،  -1

225-226. 



94 
 

الاتصاؿ تستطيع تجنب سمبيات الإعلاف، كالاىتماـ بدراستو باعتباره قكة  أف كسائؿ -
 ...اقتصادية ىامة في المجتمع كممكؿ رئيسي لأجيزة الإعلاـ

 :الإشيار والمصطمحات المجاورة-3
 :1الإشيار والإعلام -3-1

إف الإشيار عممية مف عمميات الاتصاؿ بالجميكر إذ ىك بدكره يقكـ بعممية نشر لبعض 
لمعمكمات الخاصة بيف عدد كبير مف الناس فالعلاقة بينو كبيف الإعلاـ كذلؾ كطيدة كربما قد ا

يتداخؿ مفيكميما نظرا لككنيما يستعملاف نفس الكسائؿ كيتعايشاف معا داخؿ الكسائؿ الإعلامية 
الإشيار إذا ؼ...الكبرل مثؿ الراديك كالتمفزة كالصحافة كلكـ رغـ ىذا التكاجد فإنو يسيؿ الميز بينيما

يشمؿ جانبيف متكامميف فيك مف جية عممية لنشر المعمكمات كمف جية أخرل طرؽ كتقنيات ككسائؿ 
تستعمؿ في عممية الاتصاؿ كالنشر كلكف ىذا لا يكفي لمتمييز بينو كبيف الإعلاـ إذ الشبو بينيما ىنا 

ىما فالإعلاـ يكتفي بإعطاء يكاد يككف خالصا كالفرؽ بينيما إنما نجده في اليدؼ الذم ينشده كؿ مف
المعمكمات أما الإشيار فيك يريد أف يقنع الناس كليذا فيك يعطي لمصيغة أىمية كبيرة كيصيغ الخبر 
بكيفية مناسبة تستعمؿ الاستمالة كالترغيب حتى تتـ بذلؾ عممية الإقناع كلا يريد الإشيار مف كراء 

ا ماديا كربحا كفائدة مالية كعمى ىذا فيك ىذا مكسبا معنكيا فحسب كلكنو يريد قبؿ كؿ شئ مكسب
نشاط تجارم كعممية اقتصادية لتركيج البيع كالشراء في المجتمع بالفعؿ فيك يكنى بأنو إعلاـ تجارم 
أك اقتصادم لمتفرقة بينو كبيف الإعلاـ الخالص كعمى ىذا فإف نشاطو منحصر في إعطاء معمكمات 

.  م ليا نشاط تجارم كاقتصادم لمتعريؼ بيا كتركيجياعف الإنتاج الاقتصادم أك عف المصالح الت
 

 :2الإشيار وترويج المبيعات -3-2
؛ نوع التحفيزك اليدف الزمنيكتركيج المبيعات يكمف في ( الإعلاف)الفرؽ الجكىرم بيف الإشيار 

.  فالإشيار يبني صكرة ذىنية لممدل الطكيؿ، بينما تركيج المبيعات يسعى لتحقيؽ ربح فكرم
 :يمي تفصيؿ لأىـ الفركقات بينيمافيما 

                                                 

 .35، ص 2002الجزائر، ، ديكاف المطبكعات الجامعية، ف، مدخؿ لعمكـ الإعلاـ كالاتصاؿزىير إحداد -1
 :10:26، عمى الساعة 2026مارس 30، تاريخ الإطلاع لممبيعاتالفرؽ بيف الإشيار كالتركيج  -2

 https://bit.ly/4ceGXgE 

 

https://bit.ly/4ceGXgE
https://bit.ly/4ceGXgE
https://bit.ly/4ceGXgE
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كسيمة اتصاؿ غير شخصية مدفكعة الأجر، تيدؼ إلى إيصاؿ معمكمات عف منتج أك  الإشيار
  .خدمة لجميكر كاسع

 بناء الكعي بالعلامة التجارية كخمؽ صكرة ذىنية إيجابية لدل المستيمؾ: اليدف. 
 تأثيره يظير عمى المدل المتكسط كالطكيؿ :ةالمد. 
 التمفاز، الصحؼ، المكاقع الإلكتركنية، كلكحات الشكارع :لالوسائ. 
 نحف مكجكدكف، كىذه مميزاتنا'': ةالرسال''. 

ىك مجمكعة مف التقنيات كالحكافز قصيرة الأجؿ المصممة (Sales Promotion) ترويج المبيعاتأما 
  .لتشجيع شراء أسرع أك أكبر لمنتجات أك خدمات معينة

 ات بشكؿ فكرم كتحفيز الجميكر عمى الشراء الآفزيادة حجـ المبيع :فاليد. 
 تأثيره لحظي كقصير الأجؿ، كغالبان ما ينتيي بانتياء فترة العرض :ةالمد. 
 التخفيضات :لالوسائ (Sales)القسائـ ، (Coupons) العينات المجانية، كمسابقات ،

 .السحب
 الآف كاحصؿ عمى ىذا العرض اشتر'': ةالرسال''. 

 :1عايةالإشيار والد -3-3
يقتصر ىدؼ الدعاية عمى تعريؼ الجميكر بحدث معيف دكف محاكلة الإقناع، أما الإعلاف فيدفو 
الأساسي ىك الإقناع كمف ناحية أخرل الدعاية تبث أك تنشر لمرة كاحدة أما الرسالة الإشيارية فيي 

الأجر، كالدعاية  تعتمد عمى التكرار كالنشر عدة مرات، كذلؾ الدعاية مجانية بينما الإشيار مدفكع
يمكف أف تككف مجيكلة المصدر بينما الإشيار فالمعمف كاضح كمعركؼ، ىذا كنجد أف كؿ مف 
 .الدعاية كالإشيار يتفقاف في نكع الأساليب المستخدمة في تكجيو المتمقي نحك اليدؼ المرغكب

 :الأشكال الجديدة للإشيار-4
أك عيني في نشاط ما، مقابؿ الكصكؿ إلى  تعرؼ الرعاية بأنيا استثمار نقدم: 1الرعاية -4-1

الإمكانيات التجارية القابمة للاستغلاؿ المرتبطة بيذا النشاط، كتعمؿ الرعاية عمى إنشاء ركابط 

                                                 
نجـ عبد شييب، نكر الديف النادم، الدعاية كالإعلاف في السينما كالتمفزيكف، عماف، مكتبة المجتمع العربي،  -1

. 40، ص 2007
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، مثؿ الأحداث الرياضية أك القضايا أك الفف أك  إستراتيجية بيف الكياف الراعي كالكياف المدعكـ
 .ة كراء جيكد المساىمة في الصالح الاجتماعيالأشخاص، مما يسمح بإخفاء النية التركيجي

كلمرعاية ىدؼ ثنائي الاتجاه يتمثؿ الاتجاه الأكؿ في دعـ الجية المستفيدة مف الرعاية، أما الاتجاه 
 .الثاني ىك تعزيز الأىداؼ الاتصالية لمراعي

كما يعتمداف عمى يتشابو الإشيار مع الرعاية في ككنيما ييدفاف إلى تعزيز الكلاء لمعلامة التجارية، 
التكاصؿ مع الجميكر لتحقيؽ أىداؼ تسكيقية، كيستخدـ كلاىما كسائؿ الإعلاـ المختمفة سكاء 

، كتركز الرعاية عمى تعزيز الصكرة الذىنية لمعلامة التجارية كبناء العلاقات مف التقميدية أك الحديثة
تركيج المباشر لمنتج أك خدمة اؿ إلى، بينما الإشيار ييدؼ خلاؿ الارتباط بحدث أك شخصية معينة

 .لزيادة المبيعات أك الكعي بالعلامة
مف خلاؿ ما سبؽ يتضح أف كؿ مف الإشيار كالرعاية تعتبراف إستراتيجيتاف تسكيقيتاف تستخدميما 
المؤسسة لتعزيز حضكرىا، فبينما يركز الإشيار عمى التركيج لممنتجات كالخدمات، تركز الرعاية 

 . يات محددة بيدؼ ربط العلامة التجارية بصكرتيا الايجابية لدل الجميكرعمى دعـ أنشطة كفعاؿ
يعتبر الدعـ شكؿ مف أشكاؿ الرعاية في المجاؿ الثقافي كالاجتماعي مف خلاؿ  :الدعم -4-2

إضفاء قيمة اجتماعية عمى صكرة مؤسسة ما مثؿ ما نلاحظو في برامج الطبخ مف خلاؿ سيطرة 
برنامج دكف أف يظير عنصر التمكيؿ بشكؿ مباشر بؿ يتـ التأكيد  بعض العلامات التجارية عمى

. ىذه العلامة استعماؿالمستمر عمى ضركرة 

                                                                                                                                                  
ربيعة لكاتي، مطبكعة بيداغكجية حكؿ مقياس الإشيار مكجية لطمبة السنة ماستر الثانية تخصص الاتصاؿ  -1

 .19، ص 2024/2025، كمية عمكـ الإعلاـ كالاتصاؿ، قسـ الاتصاؿ، 03لعامة، جامعة الجزائر كالعلاقات ا
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 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية :

خلاؿ شير رمضاف تكثر الإشيارات التمفزيكنية الخاصة : مثال تطبيقي من الواقع الجزائري 
 .صائر كشركات الاتصالاتبالمنتجات الغذائية كمشركبات الع

تقكـ شركات الاتصالات الجزائرية بإطلاؽ حملات إشيارية مكثفة خلاؿ المناسبات الدينية  :مثال
 :كالكطنية تتضمف

  .عركضان خاصة عمى الإنترنت كالمكالمات -
  .رسائؿ عاطفية مرتبطة بقيـ الأسرة كالتضامف -
 عبث الإشيارات عبر التمفزيكف كمنصات التكاصؿ الاجتما -

 :تحميل المثال

  .إشيار تجارم :نوع النشاط -
  .زيادة الاشتراكات كالمبيعات: اليدف -
  .التمفزيكف كالإنترنت :وسيمة الاتصال -
  .الاستمالة العاطفية كربط الخدمة بالقيـ الاجتماعية الجزائرية :أسموب التأثير -

م الجميكر كتعزيز صكرة يكضح ىذا المثاؿ كيؼ تستغؿ المؤسسات المناسبات الاجتماعية لمتأثير ؼ
 .علامتيا التجارية

 :خلاصة

قناعو بسمعة  الإشيار عممية اتصاؿ غير شخصية كمدفكعة الأجر تيدؼ إلى التأثير في الجميكر كا 
كيختمؼ عف الإعلاـ كالدعاية كتركيج المبيعات مف حيث الأىداؼ كالكسائؿ  ،أك خدمة أك فكرة معينة

كبيران بظيكر أشكاؿ حديثة مثؿ الرعاية كالدعـ، مما جعمو أداة كما شيد الإشيار تطكران  ،كالنتائج
 .أساسية تعتمد عمييا المؤسسات لتحقيؽ أىدافيا التسكيقية كالاتصالية إستراتيجية
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 :أسئمة تقييم مكتسبات الطالب

 :أسئمة الفيم والاستيعاب -أولاً 

  .عرؼ الإشيار لغة كاصطلاحان  .1
 تسكيؽ الأمريكية؟ ما المقصكد بالإشيار حسب جمعية اؿ .2
  .اذكر عناصر تعريؼ الإشيار .3
 ما المقصكد بككف الإشيار اتصالان غير شخصي؟  .4
 لماذا يعتبر الإشيار نشاطان مدفكع الأجر؟  .5

 :أسئمة التحميل -ثانياً 

  .ناقش أىمية الإشيار بالنسبة لممؤسسات الاقتصادية .1
 كيؼ يساىـ الإشيار في زيادة المبيعات؟  .2
  .لإشيار كالإعلاـكضح العلاقة بيف ا .3
 ما أسباب الانتقادات المكجية للإشيار؟  .4
 كيؼ تؤثر الرعاية في الصكرة الذىنية لممؤسسة؟  .5

 :أسئمة المقارنة -ثالثاً 

  .قارف بيف الإشيار كالإعلاـ .1
  .قارف بيف الإشيار كتركيج المبيعات .2
  .قارف بيف الإشيار كالدعاية .3

 :دراسة حالة -رابعاً 

 :الحالة

جزائرية منتجة لممياه المعدنية حممة إشيارية عبر التمفزيكف ككسائؿ التكاصؿ أطمقت مؤسسة 
 .الاجتماعي لمتعريؼ بمنتج جديد، كما قامت بتنظيـ مسابقة تمنح مف خلاليا ىدايا لمفائزيف
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 :المطموب

  .حدد النشاط الذم يمثؿ الإشيار .1
  .حدد النشاط الذم يمثؿ تركيج المبيعات .2
  .بيف اليدؼ مف كؿ نشاط .3
  .اشرح كيؼ يمكف أف تساىـ الحممة في زيادة المبيعات .4

 :سؤال تركيبي -خامساً 

لا يمكف لأم مؤسسة الاستغناء عنيا في ظؿ  إستراتيجيةأصبح الإشيار أداة '' :ةناقش العبارة التالي
 .''المنافسة الحديثة

 .مع الاستعانة بأمثمة مف الكاقع الجزائرم
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. استراتيجيات التصميم الإشياري: رالمحاضرة الحادي عش
 

 أىداف المحاضرة

 :بعد دراسة ىذه المحاضرة يصبح الطالب قادران عمى

  .التعرؼ عمى مفيكـ استراتيجيات التصميـ الإشيارم .1
  .(La Copie Stratégie Créative) فيـ مككنات الكثيقة الاستراتيجية الإبداعية .2
  .ة المدعمة لوالتمييز بيف عناصر الكعد الإشيارم كالحج .3
  .تحميؿ دكر مكسب المستيمؾ كجك الإبداع في الرسالة الإشيارية .4
  .التعرؼ عمى إستراتيجية مخطط العمؿ الإبداعي كأىـ عناصرىا .5
  .فيـ مفيكـ إستراتيجية النجـ كأبعادىا المختمفة .6
  .التعرؼ عمى إستراتيجية القطيعة كأىميتيا في تجديد الصكرة الإشيارية .7
 .ىيـ النظرية عمى أمثمة كاقعية مف السكؽ الجزائرمتطبيؽ المفا .8

 تمييد

أصبح الإشيار في البيئة التسكيقية الحديثة أكثر مف مجرد كسيمة لمتعريؼ بالمنتجات كالخدمات، بؿ 
تحكؿ إلى نشاط إبداعي كاستراتيجي يعتمد عمى التخطيط المدركس لفيـ الجميكر المستيدؼ كالتأثير 

طكرت الككالات الإشيارية كالمؤسسات الاقتصادية مجمكعة مف كلتحقيؽ ذلؾ  ،في سمككو
الاستراتيجيات الإبداعية التي تساعد عمى تصميـ رسائؿ إشيارية فعالة كقادرة عمى التميز في ظؿ 

كتعد دراسة استراتيجيات التصميـ الإشيارم مف المكاضيع الأساسية التي تمكف  ،المنافسة الشديدة
كىذا ما سنتطرؽ  قيؽ أىدافيا الاتصالية كالتسكيقيء الرسالة الإشيارية كتحالطالب مف فيـ كيفية بنا

 .لو في ىذه المحاضرة
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 : التصميم الإشيارياستراتيجيات  -1
La copie stratégie créative  مقاربة الوثيقة الاستراتيجية الإبداعية -1-1

1: 
، Procter Et Gamble: سيات مثؿلقد ارتبط ظيكر ىذه المقاربة بنشاط بعض الشركات المتعددة الجف

 :كتتحدد النسخة الاستراتيجية عمى ضكء أربع أسئمة كىي
 مع مف تتنافس الرسالة الإشيارية؟ 
 مو الرسالة لممستيمؾ؟دد الذم تؽعىك الك ما 
 ما ىي المبررات التي يجب الاعتماد عمييا لدعـ ذلؾ الكعد؟ 
 ؟(ىزلية أـ درامية ىؿ ىي)ما ىي النظرة التي تتخذىا الرسالة الإشيارية 

 :وعميو تتكون النسخة الاستراتيجية من أربع عناصر أساسية
  :la promesse ou l’axe publicitaireالوعد أو المحور الإشياري  -1-1-1

ر المستيمؾ، كنشير التي تشكؿ معيار اختيا كيعرؼ الكعد بأنو تمؾ الصيغة التي تمخص الخصائص
نما يجب مراعاة مجمكعة مف الشركط كىيإلى أف اختيار الكعد لا يتـ بطريقة اعت  :باطية كا 

 يجب اختيار الكعد الذم يتسـ بالدقة كالكضكح :البساطة. 
 أف يككف الكعد خاصا بالمنتكج المعمف عنو، كأف لا يككف قد استعمؿ مف  :الخصوصية

 .منافس آخر
 كالتي تنتج مف قدرة الكعد عمى تمبية الرغبة الحقيقية لدل المستيمؾ :القوة. 
 أف لا يككف الكعد عاما كمجردا، أف يككف محددا مممكسا :لتحديدا. 

 : La preuve accréditant la promesse الحجة المدعمة لموعد -1-1-2
لا يكتفي المستيمؾ بتمؾ الكعكد التي تقدـ لو، بؿ يجب تدعيـ تمؾ الكعكد بحجج تثبت صحتيا كتبرر 

كاستعماليا يجب أف يستكفي الشركط  جدكاىا، كتعمؿ الحجة عمى الإقناع بكاسطة إثبات الصدؽ
 :التالية
 أف تككف الحجة مممكسة جدا. 
 أف تككف سيمة الفيـ حتى تصبح في متناكؿ الجميع. 
 يعبر عنيا بمغة المستيمؾ فأ. 

                                                 
عبد النكر بكصابة، الإشيار التمفزيكني في الجزائر كمدل تمقي الجميكر لمضامينو، مجمة الحكمة لمدراسات  - 1

. 57، ص 2013، جكاف 1، العدد 1الإعلامية كالاتصالية، المجمد 
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 :La bénéfice Consommateur مكسب المستيمك من المنتوج -1-1-3
المعمف عنو، كىي خلاؼ الكعد  نقصد بيا الفائدة التي يمكف أف يجنييا المستيمؾ مف اقتناء المنتكج

الذم يشير إلى النتيجة التي يستخمصيا المستيمؾ مف المنتكج تؤكد الاشباعات التي يقدميا المنتكج 
ما يككف دكنقكؿ عف إشباع حاجة أنو مادم أك مكضكعي عف (سكاء أكانت مادية أك رمزية)لممستيمؾ 

 .ذاتو ككذا حالة تقكيـ الغير لومممكسا كنقكؿ الإشباع رمزم في حالة تقكيـ المستيمؾ ؿ
 :Le Ton et l’atmosphère de création الأسموب وجو الإبداع  -1-1-4

نقصد بو الإطار العاـ الذم يتـ فيو تكظيؼ العناصر الثلاثة سابقة الذكر، كيشترط في ىذا الجك أف 
ختمؼ الأساليب يككف جديدا في طرحو، كمكافقا في تصكره لنكع المنتكج كقيمتو المادية كالرمزية، كت

المستعممة في النسخة الاستراتيجية باختلاؼ مكضكع الإشيار ذاتو كباختلاؼ غرض المصمـ 
 .المبدع

 : 1مخطط العمل الإبداعيإستراتيجية  -1-2
مع نياية الثمانينات، كانت الككالات تمر بأزمة أدت الى اندثار كاختفاء أكثر مف ككالة اشيارية، 

ية عمى المعمنيف الحذريف كالأسكاؽ الحساسة كالمنتجات غير المستقرة، كبالتالي تنطبؽ ىذه الاستراتيج
 : www ((who what whatفظيرت استراتيجية الػ 

 Who: مف ىك الجميكر المستيدؼ؟ 
 What كيؼ يدرؾ الجميكر العلامة قبؿ التعرض للإشيار؟ 
 what كيؼ يدرؾ الجميكر العلامة بعد التعرض للإشيار؟ 

لمخطط العمؿ الإبداعي لمظيكر كىك المقاربة الإبداعية التي تنطمؽ مف كشكؿ كبالتالي ميد الأمر 
كيكمف الحؿ في المنتكج، كمقاربة مكممة أك مطكرة لمقاربة الكثيقة الاستراتيجية، كتحتكم عمى العديد 

 :مف العناصر
 يقكـ الإشيار بدراسة السكؽ لمعرفة تمكضع المنتكج أك الخدمة : تحديد الحدث الأساسي

يجاد التمكقع المثالي لو مف خلاؿ خصائص سعره كصكرتو لدل الجميكر مف أجؿ التعرؼ لإ
 .عمى مدركات ىذا الأخير حكلو

                                                 
، 12:30عمى الساعة  2026أفريؿ  02، تـ الإطلاع بتاريخ الإشيارمثامنة مرحمة التصميـ كالإبداع المحاضرة اؿ -1

: متاح عمى المكقع أدناه
https://bit.ly/4m32cp2 

 

https://bit.ly/4m32cp2
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 كيعني نكع التغير الذم نريد أف نحصؿ عميو مف تغيير قيمة : تحديد اليدف الإشياري
قاس المنتكج، تغيير في الاتجاه، تحسيف صكرة المنتكج، تغيير السمكؾ، ككميا تغييرات ت

 .بالنسبة لمجميكر المستيدؼ كلممنافسة
 أك العلامة كالذم سيحفزه  كىك ما يجده في المستيمؾ في المنتج :المكسب أو درجة الرضا

قكة محؾ سيارة، قكة جذب )كيمكف أف يككف الرضا مجسدا ماديا ...إلى بمكغ ىدؼ الإشيار
 ...(.لأنكثة، الأناقةا)، كيمكف أف يككف غير مادم أك رمزم معنكم ...(منظؼ كيربائي

 كىي العكائؽ المتعمقة بطبيعة المنتكج أك بالشبكة الإنتاجية أك حكؿ ما ىك : تحديد العوائق
 . ممنكع كيجب احترامو عمى المستكل التسكيقي كالعراقيؿ المالية المحددة لمفضاء الإشيارم

كائد التحفيز عمى الإبداع خاصة لأنيا تترؾ الكعد غير مدققا مما يكفر ؼ كتعتبر ىذه الكثيقة ميمة
بترؾ المجاؿ كاسعا لمخياؿ كما أف عدـ تحديد العكائؽ منذ البداية لو أيضا فائدة عدـ قتؿ في بدايتو 

  .تخكفا منيا
 : Star Strategie  إستراتيجية النجم-1-3

، ذلؾ الإشيارمتعد إستراتيجية النجـ أك النجكمية كاحدة مف أىـ المقاربات الإبداعية في التصميـ 
ككؿ، كقد تتطكر استخداـ ىذا  إلى التعبير عمى نجكمية العلامة التجاريةلأنيا تتجاكز نجكمية المنتج 

الأسمكب في الإعلانات في الثمانينات مع تكجو المستيمكيف الى اقتناع السمع كالخدمات باعتبار 
لعلامة كالسعي نحك جعميا علامتيا التجارية، كمف ىنا بدأ الاىتماـ بمحاكلة إبراز الصكرة الحسنة ؿ

 .تفكقة بنجكميتياـرائدة ك
إلى معنييف أساسيف يشير الأكؿ إلى نمكذج مف التصميـ الإشيارم يشير مفيكـ إستراتيجية النجـ 

عمى  الذم يعتمد عمى استخداـ البعد العاطفي في تقديـ المنتج، حيث يتـ التركيز في عرض المنتكج
كما يتأسس ىذا النمكذج عمى تقديـ شخصية معينة لممنتج، أما حساب خصائصو الكظيفية كالمادية، 

المعنى الثاني لمفيكـ إستراتيجية النجـ فيتعمؽ باستخداـ كتكظيؼ النجكـ مف الشخصيات المشيكرة 
. في المجتمع كالمحبكبة لدل الجماىير كنجكـ الفف كالرياضة كالسينما
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 : Disruption Strategy 1إستراتيجية القطيعة  -1-4
مف ( Jean Marie Dru)( جكف مارم درك)ىي فكرة جاءت في مطمع التسعينات مف طرؼ 

في كساد المنتجات كتكقؼ المبيعات مع مع استمرار الأزمة المتجمية  BDDPالككالة الإشيارية 
يعة القط إستراتيجية، فتنطمؽ ظيكر المستيمؾ الحذر كالمقتصد، كبالتالي ظيرت الحاجة إلى التجديد

تراض انو في كؿ سكؽ لكؿ فئة منتكج يكجد نكع مف الاتفاؽ السائد القائـ عمى معتقدات كأحكاـ مف اؼ
القطيعة ىك تغيير المحيطة بالمنتكج، كاليدؼ مف إستراتيجية تؤثر تدريجيا عمى أغمبية السمككيات 

حداثىذه القكاعد كالأحكاـ المرتبطة بمنتج معيف  عة الاتفاؽ مع كؿ ما ىك متفؽ عميو كزعزقطيعة  كا 
ما ىك متفؽ كمتعارؼ عميو اجتماعيا كثقافيا باعتبار أنيا مجرد آراء كليست حقائؽ مف كتكسير كؿ 

  .كمف ثـ تحرير السمعة أك العلامةle saut créatif  خلاؿ مفيكـ القفزة الإبداعية
  

 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية :
قامت بعض شركات الاتصالات الجزائرية بإطلاؽ حملات '' :مثال تطبيقي من الواقع الجزائري

مف خلاؿ الاستعانة بشخصيات معركفة  النجم إستراتيجيةإشيارية خلاؿ شير رمضاف تستند إلى 
 .''كمحبكبة لدل الجميكر الجزائرم

 :تحميل الحممة

 النجـ إستراتيجية :الاستراتيجية المستخدمة.  
 لعائمة كالأصدقاءالتكاصؿ بسيكلة مع ا :الوعد الإشياري.  
 الشعكر بالقرب مف الأحبة :مكسب المستيمك.  
 عاطفي كأسرم :الجو الإبداعي.  
 تعزيز صكرة العلامة التجارية كزيادة الاشتراكات :اليدف.  

عبر تقديـ إعلانات مختمفة  القطيعة إستراتيجيةكما تعتمد بعض المؤسسات الناشئة الجزائرية عمى 
 .لجذب فئة الشبابالتكاصؿ الاجتماعي كغير تقميدية عمى كسائؿ 

                                                 
1
 .، مرجع سابؽالإشيارمالمحاضرة الثامنة مرحمة التصميـ كالإبداع  - 
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 :خلاصة المحاضرة

كتعتبر الكثيقة . تعتمد فعالية الرسالة الإشيارية عمى اختيار الاستراتيجية المناسبة لتصميميا
ستراتيجيةالاستراتيجية الإبداعية، كمخطط العمؿ الإبداعي،  ستراتيجيةالنجـ،  كا  القطيعة مف أىـ  كا 

كتساعد ىذه الاستراتيجيات عمى فيـ . ناء الرسائؿ الإشيارية الحديثةالمقاربات المستخدمة في ب
الجميكر المستيدؼ، كصياغة كعكد مقنعة، كتقديـ فكائد كاضحة لممستيمؾ، مما يسيـ في تحقيؽ 

 .الأىداؼ الاتصالية كالتسكيقية لممؤسسة

 

 أسئمة تقييم مكتسبات الطالب

 :أسئمة الفيم والاستيعاب -أولاً 

  .ة الاستراتيجية الإبداعيةعرؼ الكثيؽ .1
 ما المقصكد بالكعد الإشيارم؟  .2
  .اذكر شركط الكعد الإشيارم الناجح .3
 ما المقصكد بالحجة المدعمة لمكعد؟  .4
  .عرؼ مكسب المستيمؾ مف المنتكج .5
 ما المقصكد بجك الإبداع في الرسالة الإشيارية؟  .6

 :أسئمة التحميل -ثانياً 

 اع المستيمؾ؟ كيؼ تساىـ الحجة الإشيارية في إقف .1
 ما أىمية تحديد الجميكر المستيدؼ في مخطط العمؿ الإبداعي؟  .2
 كيؼ تؤثر المكاسب الرمزية في القرار الشرائي؟  .3
  .القطيعة في تعزيز تنافسية العلامة التجارية إستراتيجيةناقش دكر  .4
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 :أسئمة المقارنة -ثالثاً 

  .الإبداعي قارف بيف الكثيقة الاستراتيجية الإبداعية كمخطط العمؿ .1
ستراتيجيةالنجـ  إستراتيجيةقارف بيف  .2   .القطيعة كا 
  .فرؽ بيف المكسب المادم كالمكسب الرمزم لممستيمؾ .3

 :دراسة حالة -رابعاً 

تريد مؤسسة جزائرية متخصصة في إنتاج العصائر الطبيعية إطلاؽ حممة إشيارية جديدة  :الحالة
 .تستيدؼ الشباب

 :المطموب

  .المناسبحدد الكعد الإشيارم  .1
  .اقترح حجة تدعـ ىذا الكعد .2
  .حدد المكسب الذم سيحصؿ عميو المستيمؾ .3
  .تصميـ إشيارم مناسبة مع التبرير إستراتيجيةاختر  .4

 :سؤال تركيبي -خامساً 

جاح الإعلاف لا يعتمد فقط عمى جكدة المنتج، بؿ يعتمد أيضان عمى ف'': ناقش العبارة التالية
 .''معتمدة في تصميـ الرسالة الإشياريةالاستراتيجية الإبداعية اؿ

  .مع تدعيـ إجابتؾ بأمثمة مف الكاقع الجزائرم
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 .الإشيار عبر وسائل الإعلام المكتوبة، والسمعية البصرية: المحاضرة الثاني عشر
 

 : أىداف المحاضرة

 :بعد دراسة ىذه المحاضرة يصبح الطالب قادران عمى

  .المستخدمة في الإشيارالتعرؼ عمى مختمؼ كسائؿ الإعلاـ  .1
  .التمييز بيف كسائؿ الإعلاـ المكتكبة كالسمعية البصرية كالمسمكعة .2
  .تحديد مزايا كعيكب الإعلاف عبر الصحؼ .3
  .تحميؿ خصائص الإعلاف في المجلات .4
  .التعرؼ عمى أنكاع الإعلانات التمفزيكنية .5
  .تقييـ مزايا كعيكب الإعلاف التمفزيكني كالسينمائي .6
  .ية الإنترنت ككسيمة إشيارية حديثةفيـ أىـ .7
  .إبراز خصائص الإعلاف الإذاعي كدكره في العممية الإشيارية .8
  .اختيار الكسيمة الإعلامية المناسبة حسب طبيعة الجميكر كالمنتج .9

10.  

 تمييد

ف كصكؿ الرسالة يعد اختيار الكسيمة الإعلامية المناسبة مف أىـ القرارات التي يتخذىا المعمف لضما
كتختمؼ كسائؿ الإعلاـ ، الإشيارية إلى الجميكر المستيدؼ كتحقيؽ الأىداؼ التسكيقية المرجكة

المستخدمة في الإشيار مف حيث طبيعتيا كخصائصيا كمدل تأثيرىا كتكمفتيا، لذلؾ يتعيف عمى 
 ،ميزانية المتاحةالمؤسسة اختيار الكسيمة التي تتلاءـ مع طبيعة المنتج كالجميكر المستيدؼ كاؿ

 .كتتمثؿ أىـ ىذه الكسائؿ في الصحؼ كالمجلات كالتمفزيكف كالراديك كالسينما كالإنترنت
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 : الرسالة الإشيارية عبر وسائل الإعلام -1
 :وسائل الإعلام المكتوبةالرسالة الإشيارية عبر  -1-1
تعتبر الصحؼ مف أىـ الكسائؿ الإعلانية في العصر الحديث مف حيث حجـ  :الصحف-1-1-1

مف إجمالي نفقات الإعلاف كالصحؼ عمى أنكاع  %30فييا الذم بمغت نسبتو  لى الإعلافؽ عؼما يف
 .اؾ الصحؼ المحمية كالقطرية، الصباحية كالمسائية، اليكمية كالأسبكعيةفمتعددة كمختمفة، فو

 :كتنفرد الصحؼ بعدد مف المزايا التي يمكف إيجازىا بالآتي
 بيا فيما لك تمت مقارنتيا مع غيرىا مف تعتبر تكمفة الإعلاف في الصحؼ منخفضة نس

 .الكسائؿ
  السرعة في إعداد كنشر الرسائؿ الإعلانية كخاصة تمؾ التي ترتبط بالأحداث اليكمية، كىذه

 .الميزة تعطي لممعمف فرصة اقتفاء بعض آثار الإعلاف كنتائجو بسرعة أيضا
 ما تسمح بو المجلات تكرارا الإعلاف في فترات أقصر ـ تتيح طريقة صدكر الصحؼ لممعمف

 .مثلا
  كاختلاؼ فئات قرائيا إلى كسيمة مرنة للإعلاف، حيث يستطيع يجعؿ تنكع مكاد الصحيفة

 . المعمف أف يصؿ مف خلاليا إلى النكع الذم يريده مف المستيمكيف
  مثؿ تحميؿ الأسكاؽ المحمية، كبحكث  المعمنيف إلىتقدـ بعض الصحؼ الكثير مف الخدمات

خراجوضافة إلى الخدمات الفنية الخاصة بإعداد الإعلاف المستيمكيف، إ الأمر الذم يحؿ  كا 
 .كثيرا مف مشكلات صغار المعمنيف

  مف  %90تتميز الصحؼ بالتغطية الكثيفة، ففي بعض المناطؽ يمكف الكصكؿ إلى
 .المستيمكيف الحالييف كالمرتقبيف مف خلاؿ جريدة كاحدة

لصحؼ إلا أف الإعلاف فييا يعاني مف بعض المشكلات التي كعمى الرغـ مف المزايا التي تحققيا ا
 :تحد مف فاعميتيا، كمف أبرز ىذه المشكلات

  قمة احتمالات رؤية  إلىأف الصحؼ عمرىا قصير، فيي تيمؿ بعد قراءتيا الأمر الذم يؤدم
 .القارئ للإعلاف كاىتمامو بقراءتو
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  ،الأمر الذم يعيؽ إخراج لا يسمح كرؽ الصحؼ باستعماؿ الصكر الكاضحة كالألكاف
 .1بدرجة عالية مف الإتقاف الفني الإعلاف

لكؿ مجمة تقريبا جميكرىا الخاص مف القراء كتسعى ىيئة التحرير في كؿ : المجلات -1-1-2
مجمة إلى جذب كاختيار نكعية معينة مف القراء، كلذلؾ نجد مجلات نسائية كمجلات الأزياء 

بالتالي يختار المشير المجمة ...ت دينية كمجلات اقتصاديةكمجلات الرياضة كمجلات أدبية كمجلا
تناسب إعلانو حسب المستيمكيف المستيدفيف مف الحممة الإعلانية كتتميز المجلات بالقدرة  التي

، لكف ما (الألكاف)إمكانية فنية كبيرة الكبيرة عمى التأثير عمى جميكرىا كيعمر أطكؿ مف الصحؼ ك
 .2يفيا مقارنة بالصحؼيعيب عميو ىك ارتفاع تكاؿ

 :وسائل الإعلام السمعية البصريةالرسالة الإشيارية عبر  -1-2
مف أقكل الرسائؿ الإعلانية تأثيرا كفعالية، كعميو إذ  يعد الإعلاف التمفزيكني: التمفزيون-1-2-1

إف نجاحو يعتمد عمى مدل يربط بيف البعد المرئي كالبعد المسمكع مف الرسالة الإعلانية كعميو ؼ
عنصر لفزيكنية المذاعة، كعمى اختيار الكقت المناسب لعرضو كحسف استغلاؿ المادة الت تلاؤمو مع

 .الصكت كالصكرة كالحركة إلى جانب الكاقعية في المضمكف كالبساطة في التقديـ كالتعبير
 :ومن أىم الإعلانات التمفزيونية ما يمي 

 منتج أك يقتصر ىذا الإعلاف عمى قياـ فرد بالحديث مباشرة عف اؿ: الإعلان المباشر
 .الخدمة إلى الجميكر كيتميز بقمة تكاليؼ الإخراج

 كيقدـ المنتكج أك الخدمة في حالة استخداميا أك تبيف متاعب عدـ اقتنائيا: إعلان العرض. 
 كيتـ الاستعانة فيو بشخصية مشيكرة أك عادية: إعلانات الشيادات الشخصية. 
 إظيار المنفعة المحققة مف اقتناء المنتج فكرتو بغية  كفييا يبرز المشير :الإعلانات الروائية

 .أك الخدمة محؿ الإعلاف
 كتعتمد عمى تقديـ مستندات أك سجلات تؤكد مزايا المنتج أك الخدمة : الإعلانات التسجيمية

 .محؿ الإعلاف كنظرا لأىمية التمفزيكف ككسيمة إعلانية سنتطرؽ إلى مزاياه كعيكبو
 :ما يميالمزايا ومن أىم 

                                                 
 435-433ف، مرجع، سابؽ، ص ص محمد صالح المؤذ -1
، 2014، القاىرة، مؤسسة طيبة لمنشر كالتكزيع، 1أحمد شاىيف صلاح عبد الحميد، فنكف الإعلاف كالتسكيؽ، ط -2

 .153ص 
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 كرة كالصكت كالحركة كالمكسيقىاستخداـ الص. 
 إمكاف تنفيذ الرسالة الإعلانية كتكصيميا بكسائؿ متعددة. 
 تغطية التمفزيكف لرقعة كبيرة مف الأسكاؽ. 
  الإعلاف التمفزيكني يخاطب كافة المشاىديف بصرؼ النظر عف اختلاؼ العمر أك اختلاؼ

 .1درجة التعمـ
 ا كسريعاالقدرة عمى التأثير عمى الناس تأثيرا مباشر. 

 :ومن عيوب الإعلان التمفزيوني مايمي
 قد لا يستطيع أف يستعممو مف يريد أف يخاطب فئة محددة مف الناس. 
  قد لا يتكفر التمفزيكف عند فئة معينة مف الناس كخاصة في بعض الدكؿ التي ينخفض فييا

 . متكسط الدخؿ الفردم
 :السينما -1-2-2

عديدة منيا الإعلانات المتحركة كالناطقة التي تعتبر مف أفض تتخذ الإعلانات في السينما أشكالا 
أنكاع الإعلانات كذلؾ لفعاليتيا في تبميغ الرسالة الإعلانية، كالنكع الآخر مف الإعلانات كذلؾ 

التي  ، كالنكع الآخر مف الإعلانات ىك الإعلانات غير المتحركةلفعاليتيا في تبميغ الرسالة الإعلانية
 .التي تناسب الإعلاف التذكيرمبالصكر الثابتة أك المكحات الجامدة لأحياف تسمى في غالب ا

كتأتي السينما في آخر قائمة الكسائؿ الإعلانية لأف نصيبيا مف جممة الإنفاؽ الإعلاني نسبتو 
 .ضئيمة، كىذه ظاىرة عامة في كؿ الدكؿ، كسببيا يعكد إلى التناقض المستمر في جميكر السينما

 :ينما كوسيمة إعلانية ما يميومن مزايا الس
  أنيا تحقؽ لممعمف جميكرا منتبيا لمرسالة الإعلانية لأف المشاىديف لا يككنكف مشغكليف بشئ

 .آخر عدا التطمع إلى الشاشة، كما يعرض عمييا مف أفلاـ
 يسمح باستخداـ الأكاف مما يساعد عمى عرض السمع بألكانيا الطبيعية. 
 لية فإنيا كالحالة ىذه تصمح لاختبار الحملات الإعلانية قبؿ لككف السينما كسيمة إعلاف مح

 .نشرىا عمى نطاؽ كاسع
  يجمس المشاىدكف بالسينما جمسة مريحة الأمر الذم يجعميـ في حالة نفسية جيدة تسمح ليـ

 .بتقبؿ ما يعرض عمييـ بنفس منشرحة
                                                 

 .153، ص مرجع سابؽ ،أحمد شاىيف صلاح عبد الحميد، فنكف الإعلاف كالتسكيؽ - 1
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تعرض في كقت الاستراحة  فيك أف الإعلانات غالبا ما أما ما يعاب عمى السينما كوسيمة إعلانية
 .1حيث يككف عدد غير قميؿ مف المتفرجيف قد ترككا مقاعدىـ

شيد العقد التاسع مف القرف العشريف نمكا كتطكرا ىائلا في أساليب التسكيؽ  :الإنترنت -1-2-3
كالمنظمات التي أنشأت مكاقع تسكيقية ليا عمى  المباشر، كنتيجة لذلؾ تزايدت أعداد المؤسسات

نت، بحيث تسمح المنظمة لزكار مكقعيا بانتقاء المعمكمات التي يحتاجكف إلييا عف السمع الانتر
كالخدمات المختمفة، كمما لا شؾ فيو أف ىناؾ العديد مف الفكائد كالمزايا التي تعكد عمى أية منظمة 

 :مف نشر مكقع ليا عمى الانترنت حيث يمكنيا مف
  خمق الوعي بالمنظمة ومنتجاتياCreate Awarness : يساعد مكقع المنظمة عمى

كسكاء ...الانترنت في خمؽ الكعي بمنتجاتيا، كمف ثـ بيع المزبد مف ىذه المنتجات
استطاعت المنظمة أف تبيع منتجاتيا عبر الانترنت أك لـ تستطع فإف مكقعيا عمى الانترنت 

يسيؿ مكقع يسمح ليا بالكصكؿ إلى قاعدة عريضة مف المستيمكيف المحتمميف الجدد، كما 
الجميكر العالمي، حيث أف الإعلاف مف خلاؿ الانترنت يتميز  إلىالمنظمة أيضا الكصكؿ 

 ..Larger Raechبسعة الكصكؿ لممستيمكيف 
 إثارة الاىتمام Generate Interest  : تحاكؿ الشركات التي ليا مكاقع عمى الانترنت أف تثير

ىتماميـ بالمنتجات كالخدمات التي يعمنكف عنيا، اىتماـ الجميكر بيذه المكاقع كبالتالي إثارة ا
فعمى سبيؿ المثاؿ نجد أف الزائريف لمكقع الكككاككلا يجدكف العديد مف الأنشطة التي تثير 
اىتماميـ كتجذب انتباىيـ، حيث تكجد مكسيقى الكككاككلا كمف خلاليا يمكف الذىاب في 

 .الآخريف عف المكسيقى جكلة مكسيقية ممتعة عبر الانترنت مف خلاؿ التحدث مع
  نشر المعموماتDisseminate Information : يعتبر نشر المعمكمات كاحدا مف الأىداؼ

الأساسية لاستخداـ الانترنت بيدؼ تزكيد الأفراد بالمعمكمات التفصيمية عف منتجات 
-Business-toالزبائف الأفراد  إلىأم التجارة الالكتركنية مف الشركات ...كخدمات الشركات

Consumer أك التبادؿ التجارم بيف الشركات أم التجارة الالكتركنية مف الشركات إلى ،
كبيذا يتضح أف مكاقع المنظمات عمى الانترنت تستخدـ ...Business-to-Businessالشركات 

في مساعدة عملاء المنظمة في العثكر عمى المعمكمات التي يحتاجكف إلييا، حيث تككف 

                                                 
. 438 محمد صالح المؤذف، مبادئ التسكيؽ، مرجع سابؽ، ص - 1
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أياـ في الأسبكع دكف  7ساعة في اليكـ ك 24ر مكاقع الانترنت المعمكمات متاحة عب
 .1انقطاع، كفي الكقت المطمكب مف الفرد

 :ومن عيوب الإعلان عبر الانترنت مايمي
  استخداـ المؤسسات المنافسة للانترنت لاقتحاـ الأسكاؽ مف خلاؿ جعؿ الخدمات الانترنت

 .تنطمؽ بطرؽ غريبة كجديدة
 اؽ التقميديةبدا حاليا ييدد الأسك. 
 2قد ييدد في المستقبؿ أنظمة الأسكاؽ كاسعة الانتشار كنشر الجرائد كالمجلات كالكتب. 

 :وسائل الإعلام المسموعة -1-3
 :الراديو -1-3-1

 :ومن أىم الخصائص التي تجعل المعمن يقبل عل استخدام الراديو ما يمي
  ؿ معيا مف قبؿ المستمع لا يحتاج إلى عمكما كسيمة سيمة الالتقاط كالاستخداـ كالتعاـالراديك

جيد أك خبرات كميارات خاصة، كما ىك الحاؿ بالنسبة لمرسائؿ المقركءة كما لا يحتاج إلى 
جيد أك مصاريؼ انتقاؿ كما ىك الحاؿ بالنسبة لمسينما كىي الكسائؿ التي سبقتو في مجاؿ 

 .الإعلاف كمزاؿ التنافس بينيما في الكقت الحاؿ
 خراج النص  الراديك كسيمة سيمة الاستخداـ لممعمف أيضا، حيث أف إعداد كتأليؼ كتنفيذ كا 

الإعلاني يعد أبسط بكثير مف النص الإعلاني التمفزيكني أك السينمائي مف حيث الخطكات 
كالمراحؿ الإنتاجية، كما أنو أقؿ تكاليؼ الإنتاج كشراء حؽ استغلاؿ الكقت مقارنة بالتمفزيكف 

 .تخدامو في مقدكر أكثر المعمنيف مف الناحية الماليةكالسينما، ما يجعؿ اس
  عنصر السرعة متكافر في الراديك ككسيمة إعلانية أكثر مف الصحافة التي ينتظر المعمف

 .مكاعيد الطبع
  طبيعة الإذاعة الصكتية كاعتمادىا عمى مككنات عنصر الصكت كفنكف الإلقاء كميارات

لدل المتمقي كتعطيو مساحة كبيرة مف التخيؿ  الإذاعي تعطي فرصة كبيرة لإثارة الخياؿ
 .كتككيف الصكرة الذىنية لما يسمع عنو بما يتفؽ مع ذكقو كشخصيتو

                                                 
، 2005، القاىرة، الدار المصرية المبنانية، 01فنكنو، ط..كسائمو..منى الحديدم، سمكل إماـ عمي، الإعلاف أسسو -1

. 164-162ص ص 
 .159أحمد شاىيف صلاح عبد الحميد، فنكف الإعلاف كالتسكيؽ، مرجع سابؽ، ص  -2
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  امتداد المحطات الإذاعية كتعددىا داخؿ الدكلة الكاحدة يعطي لممعمف فرصة أكبر لتكرار
إعلانو أكثر مف مرة في أكثر مف محطة كفي كقت كاحد بما يحقؽ محاصرة الجميكر 

 .1المستيدؼ
 

 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية: 

عند إطلاؽ عركض الإنترنت كالياتؼ النقاؿ خلاؿ شير '': مثال تطبيقي من الواقع الجزائري
. ''رمضاف، تعتمد شركات الاتصالات الجزائرية عمى كسائؿ إعلاـ متعددة في الكقت نفسو

 .سرة الجزائريةلبث إعلانات عاطفية تستيدؼ الأ: التمفزيون -
 .لمتذكير بالعركض خلاؿ أكقات الذركة كالتنقؿ: الراديو -
 .لنشر الإعلانات عمى مكاقع التكاصؿ الاجتماعي كاستيداؼ الشباب: الإنترنت -
 .لدعـ الحممة كتعزيز انتشار الرسالة: الموحات الإشيارية والصحف -

 :تحميل الحالة

 زيادة الاشتراكات :اليدف.  
 الأسر كالشباب :الجميور المستيدف.  
 استخداـ كسائؿ متعددة لتحقيؽ أكبر تغطية ممكنة :الاستراتيجية.  
 زيادة الكعي بالعرض كتحفيز المستيمؾ عمى الاشتراؾ :النتيجة المتوقعة.  

 :دراسة حالة  من السوق الدولي

 Share a" أطمقت شركة كككاككلا حممة'': Coca-Cola Companyلشركة  "Share a Coke" حممة
Coke"   حيث استبدلت اسـ العلامة التجارية عمى العبكات بأسماء 2011في أستراليا سنة ،

ثـ تكسعت الحممة إلى عشرات الدكؿ كأصبحت مف أشير الحملات  ،الأشخاص الأكثر شيكعان 
 .''العالـالإشيارية في 

                                                 
. 85ص  ،2002منى الحديدم، الإعلاف، مصر، الدار المصرية المبنانية،  -1

https://www.coca-colacompany.com/?utm_source=chatgpt.com
https://www.coca-colacompany.com/?utm_source=chatgpt.com
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 :الوسائل الإعلامية المستخدمة

 التمفزيكف.  
 الصحؼ كالمجلات.  
 الإنترنت.  
 كسائؿ التكاصؿ الاجتماعي.  
 نقاط البيع.  

 :أسباب نجاح الحممة

  .التخصيص الشخصي لممنتج .1
  .إشراؾ المستيمؾ في صناعة المحتكل .2
  .الدمج بيف الإشيار التقميدم كالرقمي .3
  .المستيمؾ إثارة الجانب العاطفي لدل .4

دكلة كساىمت في رفع التفاعؿ مع العلامة التجارية كزيادة  70كقد تكسعت الحممة إلى أكثر مف 
  .استيلاؾ المنتج لدل فئة الشباب

 :الربط بالمحاضرة

 :يتضح مف ىذه الحالة أف المؤسسة لا تعتمد عمى كسيمة إعلامية كاحدة، بؿ تكظؼ

 التمفزيكف لتحقيؽ الانتشار.  
 لمتفاعؿ الإنترنت.  
 كسائؿ التكاصؿ الاجتماعي لزيادة المشاركة.  
 نقاط البيع لتشجيع الشراء الفكرم.  

 .كىذا يؤكد أف اختيار الكسيمة الإعلامية المناسبة يعد عاملان أساسيان في نجاح الحممة الإشيارية
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 خلاصة المحاضرة

فالصحؼ . ىا كعيكبياتختمؼ كسائؿ الإعلاـ المستخدمة في الإشيار مف حيث خصائصيا كمزايا
كالمجلات تعد مف الكسائؿ المكتكبة، بينما يمثؿ التمفزيكف كالسينما كالإنترنت كسائؿ سمعية بصرية، 

كيعتمد نجاح الحممة الإشيارية عمى حسف اختيار الكسيمة . كيعد الراديك مف أىـ الكسائؿ المسمكعة
يزانية المتاحة، مع إمكانية الجمع بيف عدة الإعلامية المناسبة لمجميكر المستيدؼ كطبيعة المنتج كالـ

 .كسائؿ لتحقيؽ أكبر قدر مف التأثير كالانتشار

 

 :أسئمة تقييم مكتسبات الطالب

 :أسئمة الفيم والاستيعاب -أولاً 

 ما المقصكد بكسائؿ الإعلاـ المكتكبة؟  .1
  .اذكر أىـ مزايا الإعلاف في الصحؼ .2
 ىاريتيف؟ ما الفرؽ بيف الصحؼ كالمجلات ككسيمتيف إش .3
  .عدد أنكاع الإعلانات التمفزيكنية .4
 ما المقصكد بالإعلانات الركائية؟  .5
  .اذكر مزايا الإعلاف عبر الإنترنت .6
 ما الخصائص التي تجعؿ الراديك كسيمة إشيارية فعالة؟  .7

 :أسئمة التحميل -ثانياً 

 لماذا يعتبر التمفزيكف مف أكثر الكسائؿ الإشيارية تأثيران؟  .1
 نترنت في تحقيؽ أىداؼ الحممة الإشيارية؟ كيؼ يساعد الإ .2
  .ناقش أثر التخصص في المجلات عمى فعالية الإعلاف .3
 كيؼ يمكف لممعمف الاستفادة مف مزايا الراديك رغـ غياب الصكرة؟  .4
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 :أسئمة المقارنة -ثالثاً 

  .قارف بيف الإعلاف في الصحؼ كالإعلاف في المجلات .1
  .ف إشياريتيفقارف بيف التمفزيكف كالراديك ككسيمتي .2
  .قارف بيف الإعلاف عبر الإنترنت كالإعلاف عبر السينما .3

 :دراسة حالة -رابعاً 

 :الحالة

 .تعتزـ مؤسسة جزائرية لإنتاج العصائر الطبيعية إطلاؽ منتج جديد مكجو لمشباب

 :المطموب

  .اختر كسيمتيف إعلاميتيف مناسبتيف لمحممة الإشيارية .1
  .برر اختيارؾ لكؿ كسيمة .2
  .مزايا كؿ كسيمة في الكصكؿ إلى الجميكر المستيدؼكضح  .3
  .اقترح رسالة إشيارية مختصرة تناسب الكسيمة المختارة .4

 :سؤال تركيبي -خامساً 

لا يعتمد نجاح الإشيار عمى جكدة الرسالة فقط، بؿ يعتمد أيضان عمى '' :ناقش العبارة التالية
 .''حسف اختيار الكسيمة الإعلامية المناسبة

 .تعانة بأمثمة مف الكاقع الجزائرممع الاس
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المكتوبة، : تصميم الإشيار في مختمف وسائل الإعلام: عشر لثثاالمحاضرة ال
. السمعية البصرية

 : أىداف المحاضرة

 :بعد دراسة ىذه المحاضرة يصبح الطالب قادران عمى

  .التعرؼ عمى مفيكـ التصميـ الإشيارم كأىميتو .1
  .الإشيارم كسمكؾ المستيمؾفيـ العلاقة بيف التصميـ  .2
  .التعرؼ عمى العناصر الأساسية المككنة لمرسالة الإشيارية .3
  .التمييز بيف أنكاع العناكيف الإشيارية المختمفة .4
  .تحميؿ العناصر الشكمية المستخدمة في الإشيار التمفزيكني .5
  .فيـ مككنات الإشيار الإذاعي كأدكات التأثير فيو .6
  .الإشيار المكتكب التعرؼ عمى عناصر تصميـ .7
  .تقييـ دكر الصكرة كالألكاف كالمكسيقى في نجاح الرسالة الإشيارية .8
 . ـ الإعلاناتتصميالربط بيف الجانب النظرم كالتطبيقات الميدانية في  .9

 تمييد

يُعد تصميـ الرسالة الإشيارية مف أىـ مراحؿ العممية الإعلانية، إذ لا يكفي أف تمتمؾ المؤسسة منتجان 
أك فكرة تسكيقية متميزة، بؿ يجب أف تتـ ترجمة ىذه الفكرة إلى رسالة إشيارية قادرة عمى جذب  جيدان 

قناعو كالتأثير في سمككو الشرائي . انتباه الجميكر المستيدؼ كا 

كيختمؼ تصميـ الرسالة الإشيارية باختلاؼ الكسيمة الإعلامية المستخدمة، حيث لكؿ كسيمة  
لذلؾ أصبح  ،تي تفرض أساليب معينة في عرض الرسالة كتقديمياخصائصيا التقنية كالفنية اؿ

الإبداع في التصميـ الإشيارم عاملان حاسمان في نجاح الحملات الإعلانية في ظؿ المنافسة المتزايدة 
مفيكـ التصميـ الإشيارم،  كسنحاكؿ مف خلاؿ ىذه المحاضرة أف نستعرض، بيف العلامات التجارية

 .تصميـ الرسالة الإشيارية عبر مختمؼ الكسائؿ الإعلاميةككذا  لإشيارية،عناصر تصميـ الرسالة ا
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 :مفيوم التصميم الإشياري-1
، كيتضمف التصميـ كلا مف يعتبر التصميـ مف ضمف التعبيرات التي يساء فيميا أك استخداميا 

أم نشاط  تنظيـ الأجزاء ككضع الخطة التي تؤدم إلى كحدة أك ىيكؿ معيف كمف ثـ فإنو ينطبؽ عمى
كالتصميـ يعتبر عممية اختيار ...إنساني يتعمؽ بتنظيـ العناصر بطريقة تحقؽ أغراض معينة

selction 1كترتيب لمجمكعة مف العناصر كالمفردات بيدؼ الاستخداـ ككسيمة اتصاؿ مرئي . 
كؿ ترجمة الفكرة بش'' :كيقصد بتصميـ الرسالة الإشيارية في نظر الدكتكر حساـ فتحي أبك طعمية

، كتتطمب عممية ''مادم ككممة مسمكعة أك مقركءة أك صكر أك مشاىد أك مؤثرات صكتية كمكسيقية
التصميـ إلى جانب الخبرة الفنية لممصمـ إلى فيـ طبيعة الجميكر المستيدؼ كخصائصو النفسية 

لى معرفة الإلماـ بمبادئ كنظريات عمـ النفس  كالعمكـ كالديمكغرافية كالاقتصادية كالاجتماعية، كا 
حداث التأثير  السمككية كالاتصالية حتى يمكف مف خلاؿ التصميـ التأثير عمى نفسية المستيمؾ كا 

 .2المطمكب
كيقصد بعناصر التصميـ الإشيار ىي تمؾ العناصر : 3عناصر تصميم الرسالة الإشيارية-2

كالجمؿ، الصكر  المختمفة التي سيتضمنيا الإشيار أك الرسالة الإشيارية، مثؿ العنكاف، الكممات
 .كالرسكمات، الشعارات كالرمكز، اليتاؼ، مضمكف الرسالة الإشيارية، خاتمة

يحدد العنكاف في الإشيار الجك النفسي الذم يشيع في بقية أجزاءه كيرل  :العنوان الرئيسي-2-1
نكاف الكثير مف الخبراء في التصميـ أف نجاح أك فشؿ الإشيار أك الإعلاف قد يتكقؼ عمى سلامة الع

 (: أم العنكاف)كفاعميتو، كيرل ىؤلاء أف مف أىـ كظائفو 
 .جذب انتباه القارئ أك المستمع أك المشاىد للإشيار أك الإعلاف -
 .إحداث تأثير سريع كمباشر بمجرد رؤية أك سماع أك قراءة الإشيار المقصكد -
 .الإعلافيساعد عمى تركيز اىتماـ الأفكار عمى أىـ الأفكار الكاردة في الإشيار أك  -

                                                 
دراسة حالة الككالة الكطنية : فتيحة محمدم، تصميـ الرسالة الإشيارية في الككالات الاتصالية الجزائرية - 1

شيارات  الجزائر العاصمة، المجمة الدكلية للاتصاؿ الاجتماعي، جامعة –للاتصاؿ النشر كالإشيار فرع اتصالات كا 
. 191، ص 2022، 04، العدد 09غبد الحميد بف باديس مستغانـ، المجمد 

، عماف، دار الفاركؽ لمنشر 1حساـ فتحي أبك طعمية، الإعلاف كسمكؾ المستيمؾ بيف النظرية كالتطبيؽ، ط  - 2
. 105، ص  2005كالتكزيع، 

دراسة حالة الككالة الكطنية : فتيحة محمدم، تصميـ الرسالة الإشيارية في الككالات الاتصالية الجزائرية - 3
شيارات للاتصاؿ النشر ك  .149-193الجزائر العاصمة، مرجع سابؽ، ص ص –الإشيار فرع اتصالات كا 
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كالعنكاف قد يؤدم ىذه الكظائؼ منفردا، كلؾ في أغمب الأحياف تكقؼ فاعميتو عمى درجة التناسؽ 
كالتكافؽ بينو كبيف عناصر الإعلاف الأخرل مف صكر كرسكـ، إشارات كشعارات، كنشير في ىذا 

، كذلؾ الصدد بأنو يجب مراعاة اختلاؼ العناكيف التي يمكف أف يستخدميا المصمـ في الإعلاف
حسب اختلاؼ اليدؼ أك النتيجة المطمكب تحقيقيا مف خلالو، حيث ىناؾ أنكاعا مختمفة مف 

 :العناكيف أبرزىا، مايمي
يتميز بالطبيعة الإخبارية بحيث يقبب مف اىتماـ القارئ أك المستمع أك : العنوان المباشر -

أىـ المعمكمات المشاىد بقراءة أك سماع أك مشاىدة تفاصيؿ الإعلاف، كذلؾ لتضمينو 
 .الأساسية في الإعلاف

كىك الذم يقتصر عمى تحقيؽ ىدؼ أساسي ىك جعؿ الفرد يقرأ أك : العنوان غير المباشر -
تفادم ذكر حقائؽ  إلىيسمع أك يشاىد الإعلاف كمو بتفاصيمو كيعمد العنكاف غير المباشر 

مستمع أك المشاىد أك معمكمات مباشرة عف الشئ المعمف عنو كىك بذلؾ يثير القارئ أك اؿ
 .لمعنكاف لمتابعة باقي تفاصيؿ الإعلاف حتى يفيـ مف كراء ىذا العنكاف

كيتخذ العنكاف في ىذه الحالة صفة السؤاؿ كذلؾ بيدؼ إثارة اىتماـ : العنوان الاستفيامي -
القارئ أك المستمع أك المشاىد للإعلاف، بيدؼ التعرؼ عمى الإجابة كىك يعمؿ عمى إشباع 

تطلاع عند القارئ كالمستمع كالمشاىد إذ لـ يتمكف مف معرفة الإجابة أصلا أك غريزة الاس
لكي يقارف الإجابة التي خطرت ببالو مع الإجابة الصحيحة لذلؾ السؤاؿ في الإعلاف، كقد 

يأخذ السؤاؿ نمطا غريبا يحمؿ معنى الألغاز التي يسيؿ حميا أك يحمؿ معنى الفكاىة 
لاع كذلؾ كتحقيؽ الراحة النفسية لمقارئ أك المستمع أك الخفيفة الباعثة عمى الاستط

 .المشاىد
كيختمؼ ىذا النكع مف العناكيف عف غيره بأنو يأخذ صفة الأمر عند : العنوان الآمر -

تصحيحو كتكجييو لمجميكر المقصكد، كقد يأخذ الشكؿ المباشر أك غير المباشر كما سبؽ 
 .الإشارة ليما

قد يعمد مصمـ الإعلاف إلى إثارة شعكر الجميكر المستيدؼ حيث : العنوان المثير لمشعور -
كتنبيو حكاسو كتفكيره، بأف يجعمو يتساءؿ بينو كبيف نفسو عف السبب الذم يرمي إليو 

 .المعمف
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كىك مف العناكيف التي كثيرا ما نستمع إلييا أك نقرأىا أك حتى نشاىدىا ما : العنوان المبيم -
كيتصؿ بمكضكع الإعلاف، كىي تمثؿ نكعا مف  لا يككف دالا عمى معنى معيف محدد

العناكيف غير ذات الدلالة أك المعنى المحدد كىي غالبا ما تؤثر عمى نجاح الإعلاف، 
 .كلذلؾ ينصح بعدـ استخداميا

 .يتـ ذلؾ باستخداـ الكممات كالجمؿ أك الصكر كالرسكـ :تصوير الفكرة -2-2
 .استخدام الإشارات والشعارات والرموز -2-3
 .مضمون الرسالة الإشيارية -2-4
 .السعر -2-5
 .الاسم التجاري أو العلامة التجارية -2-6
كتتمثؿ في جممة محددة كظيفتيا التأثير عمى المستيمؾ القارئ أك المشاىد أك : خاتمة -2-7

 .المستمع للإعلاف، كىي غالبا ما تككف بصيغة أمر أك بصيغة تكرار لاسـ السمعة أك الخدمة
 :لرسالة الإشيارية عبر مختمف الوسائل الإعلاميةتصميم ا-3
مف كسيمة إلى أخرل، حسب الدعامات التي تركز عمييا كؿ  لؼتيخإف تصميـ الرسالة الإشيارية  

 .كاحدة دكف الأخرل
لممعمف في ىذه الكسيمة الإشيارية أف يقدـ صكرة السمعة كيبيف طرؽ : الإشيار التمفزيوني -3-1

التمفزيكف بيف الصكرة كالحركة كالصكت، كيعتمد في انجازه عمى الخطكات استعماليا، حيث يجمع 
 :التالية
 تشتمؿ تمؾ المرحمة أىـ خطكة في الإشيار كىك كضع الفكرة : مرحمة التحضير الأولي

ككتابة السيناريك التنفيذم للإعلاف، تتضمف ىذه المرحمة مرحمة ما قبؿ الإنتاج تحتكم عمى 
يناريك التنفيذم كاختيار فريؽ العمؿ الذم يستطيع أف يخرج فكرة ابتكار الفكرة كرسـ الس

 .الإشيار بنجاح
 كتشمؿ الإعداد لمتصكير كاختيار المكاقع كالممثميف كالمكزعيف : مرحمة التحضير الثانية

 .كتكزيع الأدكار كالإضاءة كالعمميات الفنية في الأخير
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 خراج: مرحمة التنفيذ ق في الصكرة التي يراىا المستيمؾ كتتـ مف خلاؿ تصكير الإشيار كا 
 .1كالمتمقي في الأخير

باعتبار التمفزيكف كسيمة اتصاؿ جماىيرية : 2العناصر الشكمية في الإشيار التمفزيوني-3-1-1
يعتمد عمى الصكرة المتحركة كالتي تبدك لممشاىد في حالتيا الطبيعية، فإف العناصر الشكمية تؤثر 

 :رىا لغة متتابعة أم عف طريؽ تتابع المقطات مع بعضيا البعضبشكؿ كبير عمى المشاىد باعتبا
 تتميز الصكرة في الإشيار بسيؿ غير متناه مف الدلالات، كتثير الكثير مف : الصور والرسوم

التساؤلات عف المعنى المراد إيصالو، كىنا يقكـ النص المصاحب ليا بتحديد المعنى بدقة، 
عة بيا، في تصميـ كصناعة الإشيار يتـ الاعتماد عمى كتكجيو القارئ لتفكيؾ الشفرات المشي

الصكرة بالدرجة الأكلى سكاء كانت ثابتة أك متحركة في شكؿ فيديك، الصكرة التي تجذب 
 .ذىف المتمقي ككجدانو كتستجيب لحاجياتو كنكاقصة، كتستفز أحاسيسو

 مباشر عمى تعد الألكاف مف أىـ عناصر التصميـ الإشيارم، فيي تؤثر بشكؿ  :الألوان
للألكاف دكر انطباعات كسمكؾ المستيمكيف، كلذلؾ تكلييا العلامات أىمية كبيرة في خططيا، 

ضفاء الكاقعية عمى  ميـ في إثارة المشاعر كتشكيؿ الانطباعات مف الناحية الفنية، كا 
 .الإشيار كذلؾ ككنيا تظير السمع بشكميا الحقيقي

 الشخصيات كالمكضكع، كيصنؼ ضمف مف خلاؿ الديككر يتـ الفصؿ بيف  :الديكور
 .الأساليب المغكية للإشيار المرئي لما لو مف رمزية في الخطاب الإشيارم

 تصنؼ ضمف العناصر الفنية كالدرامية مف خلاؿ حصر المكضكع كالشخصيات : الإضاءة
في دائرة الضكء، كتختمؼ أىمية الضكء المسمط عمى مكضكع التصكير باختلاؼ التناقض 

 .لنكر كالظؿبيف كمية ا
 تعتبر مككف محدد ليكية المنتج كليكية المؤسسة المعمنة التي ترسخ في ذىنية  :الموسيقى

المرافقة لمرسالة الإشيارية ليا تأثير كبير عمى  فالمكسيقىالمستيمؾ كتحفزه عمى الشراء، 
ده لممكسيقى المصاحبة للإشيار غالبا ما يقك فانجذابو نفسية المستيمؾ كأيضا عمى سمككو،

 .(عنصر جذب أك العكس)نحك شراء المنتكج 

                                                 
 .94، ص 2009كتابة كتصميـ، جامعة غزة، : طمعت عيسى، مذكرات في الإعلاف -1
سعد سميماف المشيداني، الإعلاف التمفزيكني كتأثيره في الجميكر،عماف، الأردف، دار أسامة لمنشر كالتكزيع،  -2

 42.، ص 2012



122 
 

 يتـ ذلؾ مف خلاؿ انتقاء مشاىير أك نجكـ لمقياـ بالإشيار، أك مجمكعة مف : الشخصيات
الخبراء في مجاؿ مرتبط بطبيعة المنتج، كأحيانا يتـ إظيار فئة مف المستيمكيف العادييف 

 .مدحكنياحيث يظيركف كىـ يستعممكف السمعة أك الخدمة المشير عنيا كم
 : 1عناصر تصميم الإشيار الإذاعي -3-2

 تصنؼ إلى أصكات طبيعية أك مصطنعة مسجمة عمى أشرطة أك  :المؤثرات الصوتية
شيارية لجذب الجميكر كنجاح التمقي، تساىـ المؤثرات الصكتية إاسطكانات لإنتاج كمضة 

 .لممتمقي المضافة للإشيار الإذاعي عمى تككيف الصكرة الذىنية
 لأف الإذاعة أساسا مبنية عمى رسالة صكتية مسمكعة فمف الميـ الاعتماد في  :الصوت

حركفيا سميمة، كأصكاتيا تتميز بالقبكؿ كالتميز  الرسالة الإشيارية عمى شخصيات مخارج
 .في نفس الكقت لإقناع المستمع باستقباؿ الرسالة كاممة كالتأثير عميو

 نتيجة لأنيا  كعـأثير فعاؿ عمى الإشيار المسمثؿ الإشيار المرئي لممكسيقى ت :الموسيقي
تقكـ بتييئة ذىف المشاىد لمتابعة الإشيار كزيادة الانفعاؿ بو، كما تساعد عمى حفظ كممات 

 .النص بسيكلة
 : 2عناصر تصميم الإشيار المكتوب -3-3

كيف، العنا: تبدأ ميمة الإشيار المكتكب في التأثير بداية مف الغلاؼ، كمف أىـ عناصر تصميمو
 .الألكاف، الخطكط، الرسكـ الثابتة

 ىك الذم يعمؿ دائما مع الصكرة أك الرسـ إلى قيادة نظر القارئ إلى بقية الإشيار  :العنوان
 .لإعطاء فكر سريعة عف محتكيات الرسالة الإشيارم

 تجعؿ المغة مرئية، عند تصميـ الإشيار تصمـ الخطكط بأشكاؿ مختمفة  الخطكط: الخطوط
سرة، مستقيمة لتمييز العناصر الرئيسية مف خلاؿ استخداـ الخطكط بأحجاـ كألكاف مائمة، منؾ

اليامة، كتستخدـ  مختمفة لتمييز العناصر الرئيسية مثؿ العنكاف كالعركض كالمعمكمات

                                                 
1
. 41، ص 1985، القاىرة ، دار الفكر، 02إبراىيـ إماـ، الإعلاف الإذاعي كالتمفزيكني، ط - 
، جامعة عبد الحميد بف باديس ''التسكيؽ كالإشيار''في مادة ( الأمالي)رقاد حميمة، المطبكعة البيداغكجية  -2

، ص ص 2023/2024لاـ كالاتصاؿ، مستغانـ، كمية العمكـ الاجتماعية، قسـ العمكـ الإنسانية، شعبة عمكـ الإع
91-93. 
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البصرية لمعلامة التجارية، حيث يمكف اختيار خطكط معينة تعبر  الخطكط كجزء مف اليكية
 . ة كىكيتيا كتميزىا عف الآخريفعف شخصية العلامة التجارم

 بالإضافة لككنيا تضيؼ قيمة جمالية كرمزية لنص الإشيار، إلا أنيا تعمؿ  :الصور الثابتة
أيضا عمى تعزيز الذاكرة كترسيخ المحتكل في ذىف الجميكر، كعند استخداـ الصكر في 

رئيسي الإشيار المكتكب، يجب التأكد مف أنيا ذات صمة بالمحتكل كتعزز اليدؼ اؿ
للإعلاف، كما يجب الاىتماـ بجكدة الصكر كالرسكمات لضماف أنيا تبدك جذابة كمميمة 

 .لمجميكر

 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية :

 "سيدم عمي"حممة إشيارية لمياه : دراسة حالة من السوق الجزائري
تُعد مياه سيدم عمي مف أكثر العلامات التجارية شيرة في الجزائر، كقد اعتمدت في العديد مف 

 .عمى تصميـ بصرم بسيط يركز عمى النقاء كالطبيعةحملاتيا الإشيارية 

 
 

 
 

 

 

 

 :عناصر التصميم المستخدمة 

 : تحميل الحالة

 المكف الأزرؽ عزز صكرة النقاء كالجكدة.  
 الصكر الطبيعية دعمت مصداقية المنتج.  

 التطبيؽ العنصر
 الأزرؽ كالأبيض لمدلالة عمى النقاء الألوان
 مناظر طبيعية كينابيع مائية الصور
 عبارات قصيرة كسيمة التذكر العنوان

 مكسيقى ىادئة مرتبطة بالطبيعة الموسيقى
 عائلات كأفراد يمارسكف أنشطة يكمية الشخصيات
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 بساطة الرسالة ساعدت عمى سيكلة التذكر.  
 الجمع بيف الصكرة كالمكسيقى عزز التأثير العاطفي.  

نجاح التصميـ الإشيارم لا يعتمد عمى كثرة العناصر، بؿ عمى حسف اختيار : ةالمستفاد القيمة
 .العناصر الأكثر انسجامان مع ىكية المنتج كالجميكر المستيدؼ

 :خلاصة

يمثؿ التصميـ الإشيارم عممية إبداعية تيدؼ إلى تحكيؿ الأفكار التسكيقية إلى رسائؿ مؤثرة كقادرة 
قناعوعمى جذب انتب كيتككف الإعلاف مف مجمكعة عناصر متكاممة تشمؿ العنكاف  ،اه الجميكر كا 

كالصكر كالألكاف كالشعارات كالمكسيقى كالمحتكل، كيختمؼ تكظيؼ ىذه العناصر حسب طبيعة 
كما أف نجاح الإعلاف يعتمد عمى فيـ خصائص الجميكر المستيدؼ  ،الكسيمة الإعلامية المستخدمة

 .صر التصميمية القادرة عمى التأثير في سمككو كاتجاىاتوكحسف اختيار العنا

 

 :سئمة تقييم مكتسبات الطالبأ

 :أسئمة الفيم-أولا

  .عرؼ التصميـ الإشيارم .1
 ما المقصكد بالعنكاف الإشيارم؟  .2
  .فائؼ العنكاف الرئيسي في الإعلااذكر كظ .3
  .عدد أنكاع العناكيف الإشيارية .4
 م الإعلاف الإذاعي؟ ما المقصكد بالمؤثرات الصكتية ؼ .5

 :أسئمة التحميل -ثانيا

 كيؼ تؤثر الألكاف في سمكؾ المستيمؾ؟  .1
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 لماذا تعتبر المكسيقى عنصران ميمان في الإعلاف التمفزيكني؟  .2
 كيؼ تساىـ الصكر في نجاح الرسالة الإشيارية؟  .3

 :أسئمة المقارنة-ثالثا

  .عيقارف بيف عناصر تصميـ الإعلاف التمفزيكني كالإعلاف الإذا .1
  .قارف بيف الإعلاف المكتكب كالإعلاف السمعي البصرم .2

 :دراسة حالة-رابعا

  :، ثـ(تمفزيكني أك عبر الإنترنت)اختر إعلانان جزائريان شاىدتو مؤخران 

 حدد عناصر التصميـ المستخدمة فيو.  
 قيّـ مدل نجاح العنكاف كالصكرة كالألكاف.  
 بيف الفئة المستيدفة مف الإعلاف.  
  تحسينان يمكف إضافتو لزيادة فعاليتواقترح.  

 سؤال تركيبي

لتصميـ الإشيارم الناجح ىك الذم يجمع بيف الإبداع الفني كالفيـ العميؽ  '': ناقش العبارة التالية
 .''لسمكؾ المستيمؾ

 .مع الاستعانة بأمثمة مف السكؽ الجزائرم أك الدكلي
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 .قياس فعالية الإشيار: عشر الرابعالمحاضرة 

 :أىداف المحاضرة

 :بعد دراسة ىذه المحاضرة يصبح الطالب قادران عمى

  .التعرؼ عمى مفيكـ قياس فعالية الإشيار .1
  .فيـ أىمية تقييـ الحملات الإشيارية .2
  .التمييز بيف قياس التأثير الاتصالي كقياس التأثير البيعي للإشيار .3
  .التعرؼ عمى طرؽ اختبار فعالية الرسائؿ الإشيارية .4
  .العلاقة بيف الإشيار كسمكؾ المستيمؾفيـ  .5
  .تحميؿ أثر الإشيار عمى المبيعات .6
  .إدراؾ الصعكبات التي تكاجو الباحثيف في قياس فعالية الإشيار .7
  .تكظيؼ مؤشرات القياس في تقييـ الحملات الإشيارية .8
  .الربط بيف الجانب النظرم كالتطبيقات العممية في المؤسسات الاقتصادية .9

 

 تمييد

د تصميـ الرسالة الإشيارية كاختيار الكسائؿ الإعلامية المناسبة كبث الحممة الإعلانية، تأتي بع
فالمؤسسات لا  ،مرحمة أساسية لا تقؿ أىمية عف المراحؿ السابقة، كىي مرحمة قياس فعالية الإشيار

دافيا تنفؽ ميزانيات كبيرة عمى الحملات الإشيارية دكف التأكد مف مدل نجاحيا في تحقيؽ أه
كييدؼ قياس الفعالية إلى معرفة ما إذا كانت الرسالة الإشيارية قد نجحت في  ،الاتصالية كالتسكيقية

جذب انتباه الجميكر المستيدؼ كالتأثير عمى مكاقفو كسمككو الشرائي، كما يساعد المؤسسة عمى 
 .تحسيف حملاتيا المستقبمية كترشيد نفقاتيا الإعلانية
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 :1ىارقياس فعالية الإش-1
 .يتـ عادة كبشكؿ دكرم تقييـ تأثيرات الاتصاؿ الإعلاني كتأثر المبيعات بالإشيار

يتكجب عمى الشركة التأكد كمعرفة فيما إذا : قياس تأثيرات الاتصال الإعلاني عمى المستيمك-1-1
 :كاف الإعلاف يقكـ بالاتصاؿ بشكؿ جيد أـ لا، كتكجد ثلاث طرؽ رئيسية لاختبار الإشيار

 حيث يعرض المعمف عمى مجمكعة مف الزبائف عدد مف  :ى مباشرة من خلال الرسمالأول
الإعلانات كيطمب منيـ أف يرسمكا ىذه الإعلانات، ىذه الرسكـ المباشرة تشير إلى مدل ما 

 .نثيره الإعلانات مف انتباه ككيفية تأثيرىا عمى المستيمؾ
 مجمكعة مف الزبائف إلى مجمكعة  حيث يشاىد أك يستمع :اختبار محفظة الأوراق الإعلانية

ثـ يتـ سؤاؿ ىؤلاء الأفراد عف مدل تذكرىـ  ،فمف الإعلانات آخذيف الكقت الذم يرغبك
لكافة الإعلانات كمككناتيا بمساعدة أك عدـ مساعدة مجرم المقابمة، إف مستكل تذكرىـ 

الإعلانية كبقائيا يشير إلى قابمية الإعلاف لمتميز عف الإعلانات الأخرل كمدل تفيـ الرسالة 
  .في ذاكرة المستيمؾ

 تستخدـ أدكات معينة لقياس ردكد المستيمؾ الفيزيكلكجية تجاه الإشيار  :الاختبارات المخبرية
الخ، تقيس ىذه الاختبارات قكة ...، ضغط الدـ، تضخـ بؤبؤ العيف، التعرؽ،مثؿ دقات القمب

الاعتقادات كالاتجاىات كالنكايا، فأم الإعلاف في إثارة انتباه المستيمؾ لكنيا لا تكشؼ عف 
طريقة مف الطرؽ المستخدمة في تقييـ الإعلانات تيدؼ إلى معرفة قكة الإعلاف كتأثيره عمى 

 .الأفراد مف خلاؿ مدل تذكره عند القياـ بعممية الشراء
في الكاقع إف قياس مدل تأثر المبيعات بالإشيار يككف : قياس تأثير المبيعات بالإشيار -1-2

بعدة عكامؿ إلى جانب أصعب مف قياس تأثير الاتصالات الأخرل كذلؾ لأف المبيعات تتأثر 
الخ، كيتـ قياس تأثر المبيعات (...مكاسـ)الإعلاف مثؿ سمعة المنتج، السعر، التكفر، المناسبات 

علاف مف خلاؿ مقارنة المبيعات السابقة بمستكل نفقات الإعلاف في كؿ سكؽ مف الأسكاؽ، لإبا
ختلاؼ في المبيعات بيف الأسكاؽ يمكف ربطو بمستكل نفقات الإعلاف في كؿ سكؽ مف الأسكاؽ، فالا

 .فالاختلاؼ في المبيعات بيف الأسكاؽ يمكف ربطو بمستكل الإعلاف كالكسيمة الإعلانية المستخدمة
 :1مف بيف الصعكبات التي تكاجو قياس فعالية الإشيار: الصعوبات المرتبطة بقياس الفعالية-2

                                                 
. 348-347ص ص مرجع سابؽ، رضكاف المحمكد العمر، مبادئ التسكيؽ،  - 1
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 إف طرؽ قياس آثار الإشيار تعتبر غير كافية لمعالجة ظاىرة معقدة : تداخل العوامل المؤثرة
بيف قيـ رشيدة كقيـ غير رشيدة مما يصعب القياس  كالإشيار، فعلاقة الفرد بالإشيار تجمع

 .ليذا الإشيار...القبكؿ، الرفض، الأثر: الكيفي مجاؿ الاستقباؿ
 مف الصعب جدا عمى : ن تأثيرات العوامل المتغيرة الأخرىصعوبات عزل تأثيرات الإشيار ع

أم باحث أف يجزـ بأف إشيارا ما قد حقؽ حجما معينا مف المبيعات، إف المتغيرات مثؿ 
السعر كجيكد التركيج الأخرل قد تساىـ في زيادة المبيعات إلى جانب الإشيار رغـ ىذه 

عكامؿ قابمة لمقياس مثؿ حجـ  الصعكبة إلا أف الجيكد لا تزاؿ مستمرة، كتنصب عمى
جميكر القراء، آراء المستيمكيف، التصديؽ كعدـ التصديؽ، الانتباه، التذكر كغيرىا، إف ىؤلاء 

  .عاتميرتبط إيجابيا بالمبالباحثيف يفترضكف بالطبع أف ما يقيسكنو 
 ا يستنزؼ كقت إف البحث الجيد مكمؼ لمغاية علاكة عمى أنو :ارتفاع حجم تكاليف البحوث

كجيدا لا يستياف بيا كىناؾ شركات كبرل تخصص مبالغ معتبرة مف ميزانية الإشيار لإجراء 
مختمؼ البحكث حكؿ فعالية الإشيار، كما يجب الإشارة إليو ىك أف مردكدات ىذه الجيكد 

 .في الماؿ كالكقت لا تظير إلا بعد مركر كقت طكيؿ أك قد لا تظير إطلاقا
 لا يكجد إجماع عمى  :قة مثالية لفحص فعالية الإشيارعدم اتفاق الباحثين عمى طري

الطريقة المثالية التي يمكف اعتمادىا لقياس فعالية الإشيار، فغالبا ما يطعف الباحثكف بصحة 
الطرؽ السائدة كىـ أصلا غير متفقيف عمى طريقة مثالية أك عدة طرؽ كىذا ما يجعميـ 

 .فعاليتيا إلى مثؿ ىذه الطرؽ يشكككف في نتائج الإشيارات التي يمجأ في قياس

 مثال واقعي لربط التنظير بالممارسة الميدانية :

 الخاصة بعركض الإنترنت كالياتؼ النقاؿ" جازم"حممة : دراسة حالة من السوق الجزائري

 :عند إطلاؽ عرض جديد للإنترنت، تقكـ شركة جازم بتنفيذ حممة إشيارية عبر

 التمفزيكف.  

                                                                                                                                                  
الأسس، النظريات، التطبيقات، الأردف، دار اليازكرم : بشير العلاؽ، عمي ربابعة، التركيج كالإعلاف التجارم - 1

. 386، ص 2009العممية لمنشر كالتكزيع، 
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 الإذاعة.  
 ىاريةالمكحات الإش.  
 مكاقع التكاصؿ الاجتماعي.  

 كيف تم قياس فعالية الحممة؟

 :اعتمدت الشركة عمى عدة مؤشرات

  .عدد الاشتراكات الجديدة .1
  .حجـ استيلاؾ الإنترنت بعد الحممة .2
  .عدد الزيارات لممكقع الإلكتركني .3
  .حجـ التفاعؿ عمى مكاقع التكاصؿ الاجتماعي .4
  .بتذكر الإعلافنتائج استطلاعات الرأم المتعمقة  .5

سجمت الشركة زيادة في الاشتراكات كارتفاعان في نسبة تذكر الإعلاف، فإف ذلؾ يعد مؤشران : النتائج
 .عمى نجاح الحممة الإشيارية

ىذه الحالة تكضح أف قياس الفعالية لا يعتمد عمى مؤشر كاحد، بؿ عمى مجمكعة : الربط بالمحاضرة
 .معان مف المؤشرات الاتصالية كالتسكيقية 

 خلاصة 

كيتـ  ،يُعد قياس فعالية الإشيار مرحمة ضركرية لتقييـ نجاح الحملات الإعلانية كتحسيف مردكديتيا
كرغـ  ،ذلؾ مف خلاؿ قياس التأثير الاتصالي للإعلاف عمى المستيمؾ، كقياس تأثيره عمى المبيعات

تداخؿ العكامؿ المؤثرة كارتفاع  تعدد أساليب القياس إلا أف عممية التقييـ تكاجو صعكبات عديدة أىميا
لذلؾ تعتمد المؤسسات . تكاليؼ البحكث كصعكبة عزؿ أثر الإعلاف عف باقي المتغيرات التسكيقية

 .الحديثة عمى مجمكعة مف المؤشرات الكمية كالنكعية لمحصكؿ عمى تقييـ أكثر دقة كمكضكعية
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 :أسئمة تقييم مكتسبات الطالب

 :عابأسئمة الفيم والاستي -أولاً 

 ما المقصكد بقياس فعالية الإشيار؟  .1
 ما الفرؽ بيف التأثير الاتصالي كالتأثير البيعي للإشيار؟  .2
  .اذكر الطرؽ الرئيسية لاختبار فعالية الإعلانات .3
 ما المقصكد باختبار محفظة الأكراؽ الإعلانية؟  .4
 ما اليدؼ مف الاختبارات المخبرية؟  .5

 :أسئمة التحميل -ثانياً 

 قياس أثر الإشيار عمى المبيعات أكثر صعكبة مف قياس أثره الاتصالي؟ لماذا يعتبر  .1
 كيؼ يمكف لممؤسسة التحقؽ مف نجاح حممتيا الإشيارية؟  .2
  .ناقش أثر العكامؿ الخارجية عمى نتائج قياس فعالية الإشيار .3

 :أسئمة المقارنة -ثالثاً 

  .قارف بيف الاختبار المباشر كاختبار محفظة الأكراؽ الإعلانية .1
  .قارف بيف قياس التأثير الاتصالي كقياس التأثير البيعي .2

 دراسة حالة تطبيقية: رابعاً 

أطمقت مؤسسة جزائرية لإنتاج المشركبات الغازية حممة إشيارية جديدة عبر التمفزيكف '' :الحالة
 .''كالإنترنت لمدة شيريف

 :المطموب

  .اقترح مؤشرات لقياس فعالية الحممة .1
  .أثر الحممة عمى المبيعات بيف كيؼ يمكف قياس .2
  .حدد العكامؿ الأخرل التي قد تؤثر عمى النتائج .3
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  .اقترح طريقة لتقميؿ أخطاء القياس .4

 :سؤال تركيبي -خامساً 

نما يقاس أيضان بقدرتيا ": ةناقش العبارة التالي نجاح الحممة الإشيارية لا يقاس فقط بزيادة المبيعات، كا 
 ".كاتجاىاتو كسمككو عمى التأثير في إدراؾ المستيمؾ

 .مع الاستعانة بأمثمة مف السكؽ الجزائرم أك الدكلي

 :أسئمة صح أم خطأ -سادساً 

أماـ العبارة الخاطئة مع تصحيح الخطأ إف ( ✗)أماـ العبارة الصحيحة كعلامة ( ✓)ضع علامة 
 :كجد

 .)  (لإشياريةقياس فعالية الإشيار يقتصر فقط عمى معرفة حجـ المبيعات المحققة بعد الحممة ا .1
ييدؼ قياس التأثير الاتصالي للإشيار إلى معرفة مدل قدرة الإعلاف عمى جذب انتباه المستيمؾ  .2

  ( ) .كتذكره
  ( ) .اختبار محفظة الأكراؽ الإعلانية يعتمد عمى قياس دقات القمب كضغط الدـ كالتعرؽ .3
 ) .لممستيمؾ تجاه الإعلاف الاختبارات المخبرية تساعد عمى قياس بعض الاستجابات الفيزيكلكجية .4

)  
  ( ) .يمكف الجزـ دائمان بأف أم زيادة في المبيعات سببيا الكحيد ىك الإشيار .5
  ( ) .السعر كجكدة المنتج كالتكزيع مف العكامؿ التي قد تؤثر في المبيعات إلى جانب الإشيار .6
  ( ) .يعتبر قياس تأثير الإشيار عمى المبيعات أسيؿ مف قياس تأثيره الاتصالي .7
  ( ) .ارتفاع تكاليؼ البحكث يمثؿ إحدل الصعكبات التي تكاجو قياس فعالية الإشيار .8
  ( ) .يكجد اتفاؽ تاـ بيف الباحثيف حكؿ أفضؿ طريقة لقياس فعالية الإشيار .9

  ( ) .يساعد اختبار التذكر عمى معرفة مدل بقاء الرسالة الإشيارية في ذاكرة المستيمؾ .10
  ( ) .الرأم كأداة لقياس فعالية الإشيار يمكف استخداـ استطلاعات .11
  ( ) .لا تكجد أم علاقة بيف مستكل الإنفاؽ الإعلاني كحجـ المبيعات .12
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 :خاتمة

في  اتصاؿلقد تطرقنا مف خلاؿ ىذه المطبكعة البيداغكجية المكجية لطمبة السنة الثالثة تخصص 
 .تسكيؽ كمحكر الإشياركىما محكر اؿإلى محكريف أساسيف  ميداف عمكـ الإعلاـ كالاتصاؿ

لقد ركزت المطبكعة عمى تقديـ المفاىيـ الأساسية لمتسكيؽ كسمطت الضكء عمى مراحؿ تطكر 
التسكيؽ، أىميتو، أىدافو، كما سمطت الضكء عمى مفاىيـ التسكيؽ الجكىرية ككاف التركيز كذلؾ 

كقد حاكلنا تكضيح  السكؽ عمى عناصر المزيج التسكيقي، لنعرج أيضا كفي ذات المحكر عمى دراسة
كؿ المفاىيـ الأساسية المتعمقة بدراسة السكؽ كمفيكـ السكؽ، مفيكـ التجزئة، مفيكـ  ىا ىنا 

 .التمكضع
كفي المحكر الثاني المتعمؽ بالإشيار فقد تنكع حديثنا عف ماىية الإشيار، الإشيار كالمصطمحات 

 تصميـ الإشيارصميـ الإشيارم ككذا المجاكرة، كما ركزنا عمى تسميط الضكء عمى استراتيجيات الت
 .طرؽ قياس الإشيارؿ لمتطرؽ، كصكلا المكتكبة، السمعية البصرية: في مختمؼ كسائؿ الإعلاـ

لذلؾ سيجد الطالب محتكل عممي يتماشى كالمقرر المبرمج لمقياس التسكيؽ كالإشيار، كىذا ما 
ت مستقبمية لمغكص أكثر في مجاؿ يفتح أمامو تكجياكيساعده في التعمؽ في ىذا المجاؿ مف جية، 

 .التسكيؽ كالإشيار
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