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 مقدمة
 تعمل إدارة التسوٌق فً ظل ظروف اقتصادٌة وسٌاسٌة

وتكنولوجٌة واجتماعٌة من أجل تحقٌق أهدافها وتلبٌة رغبات 

 .أسواقها وعملاءها

 

 وبٌئة الأعمال مجموعة العوامل المتداخلة والمتشابكة

والمتغٌرات المتلاحقة التً تؤثر على استراتٌجٌات السوق 

 .والتسوٌق بدرجات متفاوتة

 

 وبٌئة التسوٌق سلسلة من الأنظمة التً ٌستقل كل منها فً حد

ذاته من الناحٌة النظرٌة الا أنها تتشابك وتعتمد على بعضها من 

 .الناحٌة العملٌة
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 تعرٌف البٌئة التسوٌقٌة
 تعتبر أي شركة أو مؤسسة نظام مفتوح يؤثر ويتأثر بالبيئة

 .المحيطة التي يعمل تعمل بها الشركة
 
 دارة التسويق تعمل في إطار مدخلات من بيئة العمل تقوم  .بتحويمها إلى مخرجات من خلال عمميات تشغيميةوا 

 
 وبذلك تتشكل بيئة التسويق والتي يمكن أن تعرف بأنها: 
تمك العناصر والقوى التى تقع داخل او خارج الشركة ولها تأثير ”  

“ عمى ضمان قدرتها فى المنافسة وعمى رسم وتنفيذ سياساتها
 .“ واستراتيجيها التسويقية

 :كما يمكن تعريف  البيئة التسويقية بأنها    
القوى التى تؤثر فى قدرة الشركة فى الحصول عمى المدخلات مدى ”  

 .“قدرتها عمى توليد المخرجات
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 بيئت التسويق

 مخرجبث

 أهذاف تسىيميت -

 فرص السىق  -

هعلىهبث عي  -
 السىق

عمليبث 
 تشغيليت

 بحىث السىق -

 ًشبط الترويج -

الوزيج  -
 التسىيمي

 الوزيج الترويجي -

 مذخلاث

 الوىارد البشريت-

 الإدارة والتٌظين-

 الوىارد الوبليت-

 الخبراث والجهىد-



 ٌمكن أن تتضمن الموارد البشرٌة والموارد المالٌة و المدخلات

 .والإدارة والتنظٌم الاداري والمواد الخام والعاملون ونحو ذلك

 

   ٌمكن أن تشمل عناصر الموردون والوسطاء فى وأما العملٌات

السوق وبحوث السوق والتروٌج المزٌج التسوٌقً والتروٌجً 

 .بالإضافة الأفكار التسوٌقٌة

   

 فهً تمثل كل ما تحققه ادارة التسوٌق من وأما المخرجات

 .  أهداف تسوٌقٌة وعملاء وخدمات نهائٌة ومنتجات نهائٌة
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 هً علاقة تبادلٌة بٌن والعلاقة بٌن البٌئة التسوٌقٌة والشركة
البٌئة وإدارة التسوٌق حٌث ان الشركة نظام مفتوح ٌمكن أن ٌؤثر 

 .فى البٌئة أحٌانا وٌمكن أن تتأثر من البٌئة فى أحٌان أخرى

 

فى تعاملها مع الخارج  قوٌةاذا كانت الشركة : وعلى سبٌل المثال
وذات نفوذ كبٌر فإنها تستطٌع أن تسٌطر على مجرٌات الأمور 

 .  ومالكة لزمام المبادرة والقٌادة فى السوق

 

فى تعاملها مع الخارج فإنها تبقى ضعٌفة  وأما اذا كانت الشركة
ذات نفوذ ضعٌف ولا ٌتعدى وجودها فى المنافسة كونها تحاول 

التكٌف مع السوق دون القدرة على المبادرة فى الابتكار والإبداع 
 .  التسوٌقً
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 تصنٌف البٌئة التسوٌقٌة

 :   ٌمكن تصنٌف بٌئة التسوٌق إلى ثلاثة أنواع  

 .البٌئة التسوٌقٌة من حٌث المصدر1.

 .البٌئة التسوٌقٌة من حٌث السٌطرة2.

 .البٌئة التسوٌقٌة من حٌث التأثٌر3.
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 البيئت التسويقيت من حيث المصذر-:أولا 

  البٌئة الداخلٌة : 

وهً البٌئة الخاصة بالشركة مثل إدارة الشركة ونوع التنظٌم بتلك     
الشركة ، وما تملكه الشركة من موارد بشرٌة  ومن موارد مالٌة، 

 .والخبرة التسوٌقٌة التً تملكها الشركات

  البٌئة العامة : 

وهً البٌئة شبه الخاصة والتً تحٌط بإدارة التسوٌق أو بالشركة     
وترتبط بأنشطتها بصورة مباشرة مثل كثافة السكان فً السوق 

 .   والثقافات والعملاء والموردون والوسطاء، والرأي العام مع الجمهور

  البٌئة الخارجٌة : 

وهً البٌئة التً تتعرض لها المنتجات أو نشاط الشركة من الخارج     
كما ٌتعرض لها جمٌع الموجودٌن داخل البٌئة مهما اختلفت أنشطتهم 

مثل العوامل الاقتصادٌة المحٌطة بالشركة والعوامل السٌاسة والقانونٌة 
 .   والبٌئة التنافسٌة ودرجة التقنٌة وسرعة التطور التكنولوجً
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البيئت التسويقيت من حيث درجت السيطرة : ثبنيبا 
   

  1- عوامل ٌمكن السٌطرة علٌها بدرجة كبٌرة  : 

مثال عوامل البٌئة الداخلٌة أو الخاصة حٌث ٌمكن السٌطرة من قبل 
إدارة الشركة  مثل الرغبة فً زٌادة رأس المال وتوظٌف وتدرٌب 

 .  الكوادر البشرٌة وزٌادة الخبرة التسوٌقٌة والتنظٌم الداخلً

 

2-  عوامل ٌمكن السٌطرة بدرجة قلٌلة وبطرٌقة غٌر مباشرة: 

مثال تغٌٌر الرأي العام والتحكم فً السوق والتعامل مع بدائل الموردٌن 
 .والوسطاء وتغٌٌر بعض السلوكٌات الشرائٌة

 

3-  عوامل لا ٌمكن السٌطرة علٌها: 

مثال العوامل الاقتصادٌة والسٌاسٌة والتكنولوجٌة والمنافسة الخارجٌة 
 .  وثقافة المجتمع وطرٌقة حٌاته وعاداته وتقالٌده
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البيئت التسويقيت من حيث التأثير: ثبلثبا    

   :عوامل جزئٌة -1   

وهً العوامل المتعلقة بالشركة نفسها مثل الموردٌن والوسطاء      

 .والمنافسٌن والعملاء

 

 :  عوامل كلٌة -2    

والتً تشمل العوامل الاقتصادٌة والسٌاسٌة والتنافسٌة والتكنولوجٌة     

 .  والطبٌعٌة
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 مكونات بٌئة التسوٌق 

 :   تكون بٌئة التسوٌق من حٌث مصادر التكوٌن من ثلاث أنواعت  

 

 مصادر البٌئة الداخلٌة1.

 مصادر البٌئة العامة2.

 مصادر البٌئة الخارجٌة   3.

 

12 



13 

 ال
 ادارة التسىيك

البيئت  العبمت    

 البيئت الذاخليت

البيئت الخبرجيت    

 ادارة التسويق



 :مكونات البٌئة الداخلٌة:  اولاا 
 The Company Organization: التنظٌم الداخلً -1-1
تقوم إدارة التسوٌق بعملها جنباً إلى جنب مع الإدارات الأخرى 

 ولذلك فان قوة التنظٌم الإداري وقدرته على التنسٌق بٌن الجهود
التسوٌقٌة والإنتاجٌة والمالٌة والشرائٌة ٌساهم فً زٌادة قدرة الشركة فً 

تحقٌق أهدافها التسوٌقٌة والاستفادة من إمكاناتها الإدارٌة فً اغتنام 
 . الفرص التسوٌقٌة

 وتختلف طرق وأسالٌب التنظٌم من شركة لأخرى حٌث هناك درجات
 .  متفاوتة من المركزٌة والمرونة بٌن التنظٌمات فً كل شركة

 وبناءاً على هذا التفاوت فان قدرة الشركات فً استغلال الفرص
 التسوٌقٌة متفاوتة أٌضاً 

 فقد ٌساعد التنظٌم فى الاستفادة من قوة الشركة والاستفادة من قدرات
العاملٌن فى الشركة والمهارات التً ٌحملها العاملون فى الشركة او 
 .   الاستفادة من العلاقات المتمٌزة مع مصادر التورٌد او حلقات التوزٌع
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  البيئت
 الذاخليت

التٌظين 
 الذاخلي

الوهبراث 
 الإداريت

الوىارد 
 البشريت

الوىارد 
 الوبليت

 البيئة الداخلية



 :  المهارات الإدارٌة والتسوٌقٌة -2-1       
 تتفاوت قدرات المنظمات والشركات فى الجهاز التسوٌقً من

 .  ناحٌة الخبرة والقدرة على معرفة السوق وتقٌٌم الفرص التسوٌقٌة 

 

 من هنا ٌمكن أن تكون المهارات الإدارٌة والتسوٌقٌة من أهم
   العوامل التى تحقق النجاح للشركات مقارنة بتلك الشركات التى

 . لا تمتلك الخٌرات التسوٌقٌة

 

 ًولذلك تسعى الشركات الى توظٌف الكفاءات فى المجال التسوٌق
وتحاول مواصلة تدرٌب الكوادر العاملة فى مجال التسوٌق 

وبحوث التسوٌق والتروٌج بالإضافة الى مهارات البٌع الشخصى 
 . والتسوٌق المباشر
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 :الموارد البشرٌة -3-1  

   تختلف منظمات الأعمال من حٌث توفر الموارد البشرٌة فً الشركة

بالإضافة إلى مؤهلاتهم العلمٌة ومصادر الحصول على الموارد 

 .   البشرٌة

 

   كما تتأثر إدارة التسوٌق بإمكانات الشركة فً تأهٌل الموارد البشرٌة

 .    للعمل فً إدارة التسوٌق مقارنة بالإدارات الأخرى 
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 :الموارد المالٌة -4-1

    تشكل قدرة الشركات فً الحصول على التموٌل قوة فً القدرة

على  تطبٌق السٌاسات التروٌجٌة والبٌع مقارنة بالشركات التً قد 

تواجه مشاكل فً القدرة على الحصول على نفس المٌزات فً 

 . مجال تموٌل الخطط والبرامج التسوٌقٌة
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:مكونات البٌئة العامة: ثانٌاا    

   :البٌئة الثقافٌة والاجتماعٌة -1-2
 مجموعة القٌم والمعتقدات والاتجاهات ”ٌمكن تعرٌف الثقافة بأنها

 .“والعادات وأشكال السلوك الانسانً الذي ٌمٌز مجتمع عن الآخر

 وتتكون البٌئة الثقافٌة من كافة المؤسسات والقوى التى تؤثر على القٌم
الأساسٌة للمجتمع بالإضافة الى الأفراد فى المجتمع وتفصٌلات 

 .المستهلكٌن ومٌولهم السلوكى المستمد من ثقافاتهم المختلفة

 وكلما كانت ادارة التسوٌق واعٌة ومدركة بثقافة السوق وقٌمه فإنها
تكون الأكثر حظاً فى اغتنام الفرص التسوٌقٌة فى تلك الأسواق مقارنة 

بمثٌلاتها من الادارات التى قد تجهل أسلوب وثقافة الأفراد ونمطهم 
 .الشرائً فى البٌئة التسوٌقٌة

 وٌساعد معرفة ثقافة الأسواق رجال التسوٌق فى القدرة على تقسٌم
السوق وتصمٌم الحملات التروٌجٌة الملائمة لكل طبقة من الأفراد فى 

 . المجتمع
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  البيئت
 العبهت

 الثمبفت

 السكبى

 العولاء

الجوهىر 
والرأي 
 العبم

 مكونبث البيئت العبمت



 من العوامل الخارجٌة التً لا ٌمكن البٌئة الثقافٌة الجدٌر بالذكر أن

التحكم فٌها والتً تخرج عن إطار سلطة متخذي القرارات 

 . التسوٌقٌة فً الشركة

 

 لذلك تأتى أهمٌة قٌام إدارة التسوٌق بتحلٌل البٌئة الخارجٌة لمعرفة

كٌفٌة التعامل مع الأسواق تجنباً لأي مشاكل قد تعترض الشركة 

فى حالة الخطأ فى التسوٌق للمنتجات والخدمات فى الأسواق 

 .المستهدفة
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 البٌئة السكانٌة  -2-2

 Demographic Environment  

  تمثل البٌئة السكانٌة دراسة السكان من حٌث الحجم والكثافة

 .والتوزٌع والعمر والجنس والوظٌفة

 

  وتأتى أهمٌة البٌئة السكانٌة لإدارة التسوٌق من منطلق أنها مترابطة

بالأفراد فى المجتمع والذٌن ٌشكلون الأسواق المستهدفة والعملاء 

 .  بالنسبة لإدارة التسوٌق والشركة بصفه عامة
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 ولاشك أن التغٌرات فى الخصائص الدٌموغرافٌة للسكان تؤثر

وبشكل كبٌر وملحوظ على سلوكٌات الأفراد فى المجتمع وأسلوبهم 

الشرائً للمنتجات والسلع واستخدامهم أٌضاً للخدمات وطلبها 

 .  وشراءها

 

 فقد ساهم تغٌر السلوك العائلى للأفراد فى وعلى سبٌل المثال

المجتمع السعودي الى الاتجاه نحو التسوق فى المراكز التجارٌة 

المتكاملة الخدمات والتى تمتلك أماكن خاصة للترفٌة للأطفال 

 .وتوفر المطاعم فى تلك المراكز التجارٌة
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 التى لابد من مراعاتها أهم العوامل السكانٌة وعموماً ٌمكن تحدٌد

 :من قبل ادارة التسوٌق 

 

مثل التعرف على معدل ارتفاع الموالٌد : النمو السكانى فى المجتمع

وأعداد القادمٌن من مناطق خارجٌة وحجم المهاجرٌن من القرى 

الى المدن حٌث أن هذه المعلومات تفٌد فى اٌجاد مؤشرات للفرص 

 . التسوٌقٌة المحتملة فى الأسواق

 

 وعلى سبٌل المثال فان النمو فى حجم الأسرة ٌساهم فى تحدٌد نوع

المنتجات والتغلٌف والمزٌج التسوٌقً المناسب لخدمة هذا السوق 

 .بمختلف شرائحه وتكوٌنه
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حٌث تؤثر توزٌعات السكان من حٌث العمر تأثٌراً : هٌكل الأعمار

 .كبٌراً على القرارات التسوٌقٌة

 

 ٌتسم المجتمع فى المملكة العربٌة السعودٌة وبقٌة على سبٌل المثال

دول مجلس التعاون لدول الخلٌج العربٌة بزٌادة السكان من فئة 

سنة الأمر الذى ٌساهم فى تلبٌة  35-20الشباب بٌن الأعمار 

احتٌاجات السوق بما ٌتلاءم ومستوٌات الأعمار واحتٌاجات 

 .    الشباب فى هذا المستوى من الأعمار
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ٌعتبر معرفة تركز السكان فى المدن من أهم : توزٌعات السكان

 .المؤشرات الدٌموغرافٌة والسكانٌة التى تفٌد ادارة التسوٌق

 

 حٌث تساعد فى التعرف على احتٌاجات السكان من السكن

 .والخدمات الٌومٌة مثل الطعام والشراب والتنقلات ونحو ذلك

 

 كما أن حركة السكان ٌسبب زٌادة فى الطلب على بعض السلع

والخدمات كما ٌحد من النمو فى الطلب على نفس السلع والخدمات 

 .فى موقع آخر داخل نفس البلد
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 The Customersالعملاء   -3-2  

 تتأثر المنظمات بالسلوك الخاص بالعملاء حٌث تزداد فرص

الشركة كلما كان العملاء مقبلٌن للتعامل مع المنتجات او السلع 

 التى تعرضها الشركة، 

 كما تزداد فرص الشركات كلما زاد ولاء العملاء للسلع

 .والخدمات التً تقدمها الشركات الى العملاء
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 The Marketsالأسواق    -2 -4 
    

   تشكل الأسواق فرصاً تسوٌقٌا للشركات من حٌث عددها

 :  وتنوعها وتوزٌعها وٌمكن تصنٌف الأسواق إلى كل من

 :الأسواق الحكومٌة  -1
وهً عبارة عن وكالات حكومٌة تشترى السلع والخدمات من     

أجل إعادة بٌعها  لتحقٌق الأرباح مثل الوزارات والمؤسسات 
والدوائر الحكومٌة التى تقوم بشراء السلع المختلفة من اجل تقدٌم 

 .خدماتها للمواطنٌن
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 :  الأسواق النهائٌة -2
وهم المشترون الذٌن ٌقومون بشراء السلع والخدمات من أجل    

 .الاستهلاك النهائً

 

 :الأسواق الصناعٌة -3
وهً عبارة منظمات تقوم بشراء المنتجات من اجل استخدامها     

 .فى انتاج سلع أخرى

 

 :  الأسواق الدولٌة -4
وهً عبارة عن مجموعة من المشترٌن الأجانب وقد ٌكونوا اما     

مستهلكون نهائٌٌن او وسطاء ، او حكومات، او منتجٌن او 
 . اجانب او مزٌج من هؤلاء الجمٌع
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أسىاق 
 دوليت

أسىاق 
 ًهبئيت

أسىاق 
 حكىهيت

أسىاق 
 صٌبعيت

 أنواع الأسواق 



 :  الجمهور والرأي العام  -5-2
  كل من المؤسسات ووسائل الاعلام مفهوم الجمهور العام ٌتضمن

والهٌئات الحكومٌة والمنظمات الأهلٌة والجمهور المحلى للشركة 
 .والجماهٌر الخارجٌة

 

  وٌتكون الجمهور من الأفراد والجماعات الذٌن فى الغالب لهم
تأثٌر على ادارة التسوٌق حٌث ٌؤثر رأٌهم على قبول افراد 

 .المجتمع المنتجات التى تقدمها الشركة او عدم قبول المنتجات

 

  وبذلك ٌلعب الجمهور دوراً كبٌراً فى تمكٌن الشركة من
الحصول على الفرص  التسوٌقٌة المتاحة او عدم القدرة فى 

 .  الحصول على تلك الفرص
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 تحاول إدارة التسوٌق التأثٌرعلى الرأي العام من خلال تحسٌن و
الصورة الذهنٌة للشركة والتأثٌر على الجمهور المستهدفٌن داخل 

 . المجتمع

 وهناك الكثٌر من الشركات المحلٌة التً تنفق الكثٌر فى سبٌل
 . تحسٌن صورتها الذهنٌة لدى الجمهور

 

   حٌنما اتهمت بعض الشركات السعودٌة بأنها وعلى سبٌل المثال
ابان المقاطعة الشعبٌة )شركات مشاركة مع شركات دانماركٌة 

للمنتجات الدانماركٌة بسبب الإساءة الى الرسول علٌه افضل 
 ( .الصلاة والسلام

 قامت الشركات السعودٌة جاهدة فى محاولة تغٌٌر الصورة الذهنٌة
للشركة لدى الجمهور حفاظاً علٌه من التحول إلى منتجات أخرى 

خاصة وأن الجمهور أشهر سلاح المقاطعة الشرائٌة لأي منتج 
 .دانمركً أو شركات تساهم فى الشركات الدانمركٌة
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:مكونات البٌئة الخارجٌة: ثالثاا   

 :البٌئة الاقتصادٌة  -3- 1
   تساهم البٌئة الاقتصادٌة فً تشكٌل هٌئة السوق وفى القدرة على التأثٌر

 .  على القوة الشرائٌة للمستهلك اوالمشترى الصناعً

 وترتبط النظرٌة التسوٌقٌة ارتباطاً كبٌراً بالنظرٌة الاقتصادٌة حٌث أن
السوق هو المحرك الرئٌسً لكلا النظرٌتٌن وهو المجال الذى ٌبنى علٌه 

 .  الاقتصاد الجزئً

 وٌتطلب الأمر من إدارة التسوٌق المعرفة والعلم بالتغٌرات الاقتصادٌة
التى تحدث خارج البٌئة الداخلٌة مثل الظروف الاقتصادٌة والمستوى 

الدخل والتضخم والتى ٌمكن أن تساعدها على اغتنام الفرص التسوٌقٌة 
 . او تعٌق عملٌة الدخل للأسواق والمنافسة فى تلك الأسواق

 ومن أهم الأمور التى لابد من الأخذ بها فى عٌن الاعتبار مستوى دخل
الأفراد، الظروف الاقتصادٌة، التضخم ومعدلات الفائدة والارتباط 

بالاقتصادٌات الأخرى وغٌرها من العوامل الاقتصادٌة حسب الشكل 
 :التالً
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هستىي دخل 
 الفرد

الظروف 
الالتصبديت 

 السبئذة

الاتفبلبث 
 الذوليت

 الذخل المىهي

 التضخن

 مكونبت البيئة الاقتصبدية



 مستوى دخل الأفراد -1-3-1 

 ٌعتبر الدخل من أهم العوامل الاقتصادٌة المحددة للطلب على السلع

 والخدمات، 

 حٌث أن الدخل ٌساهم فى تحدٌد مستوى القوة الشرائٌة لدى

 .المشترى النهائً والمشترى الصناعً

 والعلاقة بٌن مستوى الدخل وحجم الانفاق ٌساعد مدٌر التسوٌق فى

 .  تحدٌد حجم الطلب على السلع والخدمات

 وفى المقابل فان انخفاض الدخل ٌسبب نقص فى الطلب عل السلع

او التوجه الى السلع الرخٌصة الثمن وبذلك تواجه ادارة التسوٌق 

مشكلة مزاحمة المنتجات الردٌئة الأسواق وٌؤثر على المزٌج 

 .  التسوٌقً
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 وهذا ٌعنى أن العلاقة بٌن مستوى الدخل والإنفاق علاقة طردٌة فكلما

 .زاد الدخل ارتفع حجم الطلب على السلع والخدمات

 

 الجدٌر بالذكر أن الاحصائٌات الأخٌرة أظهرت ارتفاع مستوى دخل

 2006-2005الفرد فى المملكة ودول الخلٌج خلال السنوات الحالٌة 

حٌث ساهم ارتفاع  أسعار  2003-2001مقارنة بالفترة السابقة 

النفط والزٌادة فى مرتبات الموظفٌن السعودٌٌن فى زٌادة القوة 

 .   الشرائٌة لدى المستهلك المحلً وبشكل ملحوظ
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 الظروف الاقتصادٌة  -1-3-2   

  ًتـلعب الظروف الاقتصادٌة فى الأسواق المستهدفة دوراً هاما
فى تحدٌد قدرة الشركة فى الحصول على اكبر فرصة ممكنة من 

 . الأسواق

  حٌث أن عدم استقرار البٌئة الاقتصادٌة  والتغٌرات المفاجئة
وغٌر المتوقعة والتى  تحصل بصورة مستمرة  فى البٌئة 
الاقتصادٌة ٌضعف الشركات فى الوصول الى الأسواق 

 .  المستهدفة وتحقٌق الأهداف التسوٌقٌة

 

  كما أن الاضطرابات الاقتصادٌة تساهم فى عدم استقرار
وإدارة التسوٌق تسعى . الأسواق وتراجع الشراء من قبل العملاء 

للعمل فى بٌئة اقتصادٌة متجددة ونشطة وتتمٌز بعدل دوران 
 .سرٌع ٌساهم فى تنشٌط الدورة الاقتصادٌة
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 والمقصود بالدورة الاقتصادٌة الفترات المتعاقبة التى ٌمر بها

 :  الاقتصاد وهً تمر بأربع مراحل تعرف

 بمرحلة الانتعاش 1.

 ومرحلة الانكماش2.

 ومرحلة الكساد  3.

 .ومرحلة التحسن 4.

1- تتمٌز بارتفاع معدلات النمو وزٌادة الدخول : مرحلة الانتعاش

وانخفاض البطالة، وتتجه إدارة التسوٌق فى هذه المرحلة الى تقدٌم 

منتجات جدٌدة وتعمل على زٌادة الإنفاق على الخطط التروٌجٌة 

 .وتساهم فى زٌادة عدد منافذ التوزٌع

2- تتمٌز بانخفاض فى معدل النمو وتزداد نسبة : مرحلة الانكماش

   .البطالة وٌؤثر ذلك على نشاط التسوٌق فى البٌع والشراء
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3- تتسم بانخفاض حاد فً الأعمال والأنشطة : مرحلة الكساد

التجارٌة وترتفع نسبة البطالة، وتتراجع إدارة التسوٌق فً تقدٌم 

منتجات جدٌدة كما تتراجع معدلات الإنفاق على التسوٌق 

 .  والتروٌج

4-  وهً مرحلة انتقالٌة ٌمر بها الاقتصاد : مرحلة التحسن

القومً من مرحلة الانكماش او الكساد الى مرحلة التطور 

وتعمل إدارة التسوٌق على إعادة حٌوٌتها ونشاطها . والازدهار

 .وتسعى إلى تحقٌق أهداف السوق
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 التضخم -1-3-3   
 ًاصبح التضخم حقٌقة ملازمة لاقتصادٌات الكثٌر من الدول فه

قد تكون مرتفعة فى دول مثل امرٌكا اللاتٌنٌة بٌنما تقل حدتها فى 
 . أوروبا وأمرٌكا

 وٌمثل التضخم نقصاً فى القوة الشرائٌة لوحدة النقود، فعندما ٌرتفع
التضخم تقل قدرة الفرد على الشراء للأشٌاء التى كان فى السابق 

 .  قادراً على شراءها

 وتأثٌر هذا الأمر على التسوٌق ٌأتى من منطلق أن العمٌل الذى
كان ٌقبل على شراء السلع والخدمات المعمرة وغٌر المعمرة 

والسلع الاستهلاكٌة والكمالٌة فى فترة انعدام التضخم  فانه فى 
فترة التضخم ٌحجم عن شراء السلع المعمرة وٌقوم بتوجٌه دخله 

الى تأمٌن احتٌاجاته الضرورٌة لارتفاع الأسعار، وبذلك  ٌفقد 
 .  السوق جزء من النشاط
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 (WTO) الاتفاقات الدولٌة   -1-3-4
 أصبحت الاتفاقات الدولٌة تحت مظلة منظمة التجارة العالمٌة

 .تشكل عاملاً مؤثراً فى بٌئة التسوٌق

  حٌث فرضت على الشركات أسلوباً جدٌداً فى التعامل مع
 .  المنتجات والمنافسة والتروٌج والتسعٌر

 وتنطلق الاتفاقات التجارٌة تحت مظلة المنظمة من عدة مبادئ
ٌلتزم بها جمٌع الأعضاء فى المنظمة الأمر الذى زاد من حدة 
المنافسة بٌن الشركات على الأسواق خاصة بعد رفع الرسوم 

 .  الجمركٌة عن المنتجات
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 :البٌئة السٌاسٌة والدولٌة -2-3
 ٌنعكس مدى استقرار الدولة سٌاسٌاً على نشاط ادارة التسوٌق حٌث

حٌث أن علاقة الدولة . ٌساعدها فى تحقٌق أهدافها التسوٌقٌة
السٌاسٌة بالدول الأخرى ٌمهد للمنتجات المحلٌة الدخول للأسواق 

 .الخارجٌة والمنافسة فى تلك الأسواق

 ًكما أن سٌاسة الحكومة الاقتصادٌة فى توجٌه الاقتصاد المحل
والتدخل بالسٌاسة الاقتصادٌة والأنشطة الاقتصادٌة ٌشكل تحدٌاً 

 .كبٌراً للشركة

 وتنعكس نوع القوانٌن والأنظمة على ما ٌمنحه النظام من حرٌات
فى مجال الاقتصاد فكلما اتسمت السٌاسة الاقتصادٌة بالمشاركة 
والتسهٌل والتشجٌع كلما استطاعت الشركات فى الوصول الى 

 .تحقٌق أهدافها التسوٌقٌة والحصول على الفرص التسوٌقٌة
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  البيئت
 السيبسيت

 المىاًيي

 الخصخصت

الإًفبق 
 الحكىهي

جوبعبث 
 الضغظ

 مكونات البٌئة السٌاسٌة



 وٌمكن النظر الى العلاقة بٌن البٌئة السٌاسٌة والتسوٌق من خلال

 :  أربعة مكونات على النحو التالً

مثل التشرٌعات الخاصة بحماٌة المستهلك : القوانٌن والتشرٌعات

من الغش التجارى ومنع الاحتكار ومكافحة الاغراق فى 

الأسواق وكلما وجدت هذه التشرٌعات ساهمت فى تأمٌن بٌئة 

 .  صحٌة ومنتجة

وهً منظمات تمتلك القدرة فى التأثٌر على : جماعات الضغط

أصحاب القرار ومحاولة التخفٌف من الأنظمة التى تعٌق النشاط 

وكلما زادت الجماعات منحت الفرصة لإدارة . التسوٌقً

 .التسوٌق فى العمل فى بٌئة اكثر فعالٌة وإنتاجٌة
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ًحٌث ٌتأثر نشاط التسوٌق بحجم الانفاق الحكومً : الانفاق الحكوم

المقرر فى المٌزانٌة العامة، وكلما زاد الانفاق الحكومً زادت 

 .الفرص التسوٌقٌة للشركات

 

وٌعنى رفع الحكومات سٌطرتها عن المشارٌع الكبٌرة : الخصخصة

 . وتحوٌلها الى القطاع الخاص من أجل ادارتها 

 وٌساهم هذا الأمر فى توفٌر مزٌد من الفرص التسوٌقٌة للشركات
        . والمزٌد من المرونة فى اداء انشطتها التسوٌقٌة
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 :البٌئة التنافسٌة -3-3

 تتنافس الشركات فٌما بٌنها للحصول على أكبر حصة سوقٌة ممكنة

 .ومن النادر أن نجد شركات خالٌة من المنافسٌن

 وكل شركة تواجه عدد كبٌر من المنافسٌن وحتى تنجح الشركة فى

 .السوق ٌجب أن تقدم منتجات أفضل من تلك التى ٌقدمها المنافسون

 وأفضل وسٌلة لشركة للتعرف على المنافسٌن هو النظر الى رأي

 المستهلك فى السلع والخدمات

  وٌمكن تقٌٌم البٌئة التنافسٌة من خلال أربع مستوٌات من القوى

المنافسة الكاملة، احتكار القلة، المنافسة الاحتكارٌة، )التنافسٌة 

 (الاحتكار الكامل
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البيئت 
 التٌبفسيت

الوٌبفست 
 الكبهلت

احتكبر 
 الملت

الوٌبفست 
 الاحتكبريت

الاحتكبر 
 الكبهل

 مستويبت البيئة التنبفسية في الأسواق المحلية



 :الكبهلتالوٌبفست ( 1-3-3) 

 Perfect Competition 

 ٌتحقق هذا الوضع من التنافس عندما ٌوجد اعداد كبٌرة من
 البائعٌن ٌبٌعون منتجات متماثلة الى حد كبٌر 

 بحٌث لا ٌستطٌع احد منهم التأثٌر بشكل واضح بالأسعار او نوع
المنتجات فهناك تشابه فً السلع والخدمات ومعلومات كاملة عن 

 . السوق وهكذا

 ًوفى هذه الحالة ٌصعب عملٌة المنافسة فً الأسواق المحلٌة نظرا
كما ٌصعب التروٌج عن المنتجات لبائع .لأن الأسعار متقاربة

واحد دون الآخرٌن حٌث أن الإعلان عن السلعة ٌخدم جمٌع 
 . البائعٌن

ٌحاول الكثٌر من المنتجٌن تمٌٌز السلع عن : ما هو الحل
 .المنافسٌن
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 Oligopolyاحتكار القلة (  2-3-3)

  من الشركات  التى تبٌع منتجاتها فى عدد قلٌل من البائعٌن ٌوجد

السوق وٌتحكم كل بائع فى نسبة كبٌرة من حجم المبٌعات وكل ماركة 

لها خصائصها المختلفة عن الأخرى ولكن ٌمكن اٌجاد البدٌل من 

 .  الماركات المماثلة

وٌظهر هذا النوع من المنافسة فى الحالات التالٌة: 

 عندما تكون هناك العدٌد من السلع المتشابهه فى السوق الى حد

 كبٌر

عندما توجد صعوبات لدخول منتجٌن جدد الى السوق 

 عندما ٌكون الطلب غٌر مرن نسبٌاً للصناعة ومنحنى الطلب الذى

 .ٌواجه الشركة ملتوٌاً 
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 فى سوق احتكار القلةأما الوضع الذي ٌواجه مدٌر التسوٌق و: 

 

 صعوبة المنافسة السعرٌة لأن رفع الأسعار ٌعنى انخفاض
 المبٌعات 

 فى حالة رفع الأسعار ٌمكن للمنافسٌن إتباع نفس الأسلوب إذا
 لم ٌكن الشركة تتمتع بمٌزة نسبٌة لتخفٌض التكالٌف

 صعوبة تمٌٌز السلعة حٌث أن المنتجات متشابهه فى نظر جمٌع
 العملاء تقرٌباً  
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  المنافسة الاحتكارٌة ( 3-3-3) 

Monopolistic Competition 

 ولكنهم لا ٌبٌعون الكثٌر من البائعٌن ٌوجد فى هذه البٌئة التنافسٌة

سلعاً متشابهه حٌث أن كل شركة تبٌع منتجات مختلفة وتتمٌز 

 .  بمٌزات مختلفة

 وبالتالى فان البائع ٌستطٌع البٌع بسعر منافس ومختلف عن أسعار

 .المنافسٌن

 مثال سوق الملابس الداخلٌة والأقمشة والجلدٌات. 
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 :وٌتحقق هذا النوع من المنافسة الاحتكارٌة 

   عندما ٌنظر المستهلك الى السلعة على انها مختلفة عن الغٌر
 من السلع والخدمات 

 وعندما ٌشعر البائعون انه توجد بعض المنافسة لسلعهم 

 ولمعالجة ذلك ٌمكن تمٌٌز السلع والخدمات  بعلامات تجارٌة
متمٌزة او بشكل متمٌز او تكوٌن صورة ذهنٌة متمٌزة للسلع 

 .والخدمات

  وبالطبع تحتاج ادارة التسوٌق بذل جهود كبٌرة لتحقٌق هذا
 .  الأمر ولكن اذا تم الأمر فان المهمة التسوٌقٌة تكون اٌسر

 مثال المحلات التجارٌة التى تبٌع ماركات مشهورة لمنتجات
 .ذات علامات تجارٌة معروفة
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    Monopoly  الحتكبر الكبمل( 4-3-3)

 
 للسلعة مثل بائع واحد فى هذا الوضع الاحتكاري ٌوجد فى السوق

بٌع الخطوط السعودٌة لخدمة النقل والطٌران الداخلى والخارجً  

 .فى المملكة العربٌة السعودٌة

 وقد ٌكون الاحتكار حكومٌاً وقد ٌكون من القطاع الخاص مثل

 احتكار شركة سكر فى السعودٌة لمنتجات السكر؟

 وتتحقق هذا النوع من الاحتكار عندما تكون السلعة فرٌدة ولا

ٌوجد لها مشابه او بدٌل وهنا تستطٌع الشركات ان تتحكم فى 

 .عرض السلع والتسعٌر للمنتجات والسلع

  وتكون مهمة مدٌر التسوٌق فى مثل هذا السوق اكثر ٌسراً من

 .الأنواع الأخرى من المنافسة
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: مكونات البٌئة الخارجٌة  
 البٌئة التكنولوجٌة -4-5

 Technology Environment 

  ٌعتبر التطور فى نظم الاتصالات ونظم المعلومات مثال من العدٌد
من الأمثلة الكثٌرة والمتعددة فى مجال التطور التكنولوجى الذى 

 .ٌصاحب الأسواق

  والتطور التكنولوجً ٌحدث العدٌد من التأثٌرات على نشاط
التسوٌق وعلى بٌئة التسوٌق حٌث ٌساهم التطور التكنولوجى فى 

توفٌر أحدث السلع وتطوٌر الخدمات وتخفٌض التكالٌف وانخفاض 
 .الأسعار

 وفى المقابل فان هذا التطور ٌشكل تحدٌاً أما الشركات التى لا تتمتع
بالقدرة على الاستفادة من التطور او لا ٌمكن لها أن تجارى هذه 

 .الأحداث وبالتالى فإنها تنكمش وربما تخرج من السوق بسرعة
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 كما أن التطور التكنولوجى فى جانب الاتصالات فى البٌئة التى
تتوفر فٌها نظم الاتصالات الجٌدة تعمل على توفٌر الفرصة 

للشركات التسوٌقٌة وتمكنها الاستفادة من هذه التقنٌة فى الوصول الى 
 .  العملاء باستخدام وسائل التروٌج المناسبة والسرٌعة

 

 وتشكل اٌضاً التكنولوجٌاً تحدٌاً أمام المنتجٌن حٌث أن سرعة التغٌر
فى الأشكال والأصناف للمنتجات ٌساهم فى تقصٌر حٌاة المنتج 

وبالتالى فانه ٌدفع المنتجٌن الى بذل المزٌد من الجهور فى سبٌل 
التطوٌر وٌدفع ادارة التسوٌق لبذل المزٌد من الجهد فى سبٌل تسوٌق 

    .المنتجات بكفاءة وسرعة قبل انحدار الطلب على السلع والخدمات
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 ٌمكن القول أن التطور التكنولوجى اذا كان مصدره الشركة اذا

نفسها فٌمكن أن ٌعطٌها مٌزة تنافسٌة حٌث تعتبر البٌئة بالنسبة لها 

 بٌئة اٌجابٌة، 

 وأما اذا جاءت المنافسة من مصادر أخرى فإنها تشكل تحدٌاً وتقلل

من الفرص التسوٌقٌة وتحتاج الى استثمار المزٌد من الجهد 

والبحث فى سبٌل اللحاق بالتطورات او الاسراع فى بذل الجهود  

 .  لتصرٌف المنتجات حتى لا تتقادم بسبب سرعة التطور
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: سبل التعامل مع البٌئة التسوٌقٌة  

 تعتبر البٌئة التسوٌقٌة داخلٌة أو عامة أو خارجٌة من الأمور
الرئٌسٌة التً ٌتوجب على القائمٌن على النشاط التسوٌقً معرفتها 

 .وتحدٌدها والتعامل معها ومتابعتها 

 

 لأن هذه العوامل تتمٌز بسرعة التغٌر وعدم الثبات الأمر الذي
ٌتطلب دوام التغٌٌر والتعدٌل للأنشطة والبرامج التسوٌقٌة 

والمتضمنة للمزٌج التسوٌقً لكً تتماشى مع هذه المتغٌرات حٌث 
أن البٌئة التسوٌقٌة ٌمكن أن تكون جالبة للفرص التسوٌقٌة أو 

 . مسببه للتحدٌات التً تواجه الشركات
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الشركات عالمٌة المقبلة الفترة فً الأعمال بٌئة أشكال أبرز ومن 

 التجارة ومنظمة الدولً النظام ظل فً الإستراتٌجٌة والتحالفات

 الفترة تتمٌز حٌث المتنوعة المنتجات على الطلب وزٌادة العالمٌة،

 .المنتج حٌاة فترة بقصر القادمة

 

 أن حٌث كلفة أكثر الإنتاج فً المستخدمة الموارد ستصبح كما 

 .إضافٌة تكلفة وٌتطلب الثمن مرتفع التقنً التطور

 

 كٌفٌة فى ٌكون سوف القادم التحدي فان ذلك كل الى وبالإضافة 

 كبٌرة بسرعة تتبدل احتٌاجاته بدأت والذي نفسه العمٌل مع التعامل

 وتوفٌر الاحتٌاجات تلك إشباع على الشركات قدرة أحٌانا تفوق

 . والخدمات السلع
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ًوعلى ضوء ذلك فالمطلوب من إدارة التسوٌق المساهمة فى التال: 

     

 تحلٌل البٌئة لكً تتعرف على الفرص الموجود فى الأسواق

 .  وكذلك تتعرف على التحدٌات التى تواجه الشركة فى الخارج

 

 التنبؤ بالمتغٌرات البٌئٌة التى سوف تحصل على بٌئة العمل حتى

لا تفاجأ بالتحدٌات التى تعٌق قدرتها فى المنافسة وتحقٌق أهداف 

 .  التسوٌق

 وٌمكن استخدام نظم المعلومات التسوٌقٌة فى الوقوف على

المتغٌرات البٌئٌة المحتملة بالإضافة الى بحوث التسوٌق والتى 

تساعد ادارة التسوٌق على أن تكون اكثر فعالٌة وقدرة فى التعامل 

 .  مع التغٌرات البٌئة الحالٌة والمرتقبة
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 إتباع الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة المناسبة والفاعلة والتً تساعد

 .فً التغلب على الصعوبات أو تحد من تأثٌر تلك التحدٌات

 

 ًالاهتمام بالبحث والتطوٌر فً سبٌل الحصول على الرٌادة ف

التطور ومن أجل تقدٌم منتجات جدٌدة ومتطورة وخدمات 

 .  جدٌدة
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 الخلاصة
 نخلص من أن تأثٌر مكونات البٌئة التسوٌقٌة الداخلٌة والبٌئة العامة

والخارجٌة  منفردة او مجتمعة تؤثر فى الشركة وفى نشاط التسوٌق 
 :بالتحدٌد على النحو التالً

ٌؤثر فى امكانات الشركة فى التكامل والتنسٌق بٌن الادارات الأخرى 

 ٌساهم فى زٌادة القدرة على اغتنام الفرص التسوٌقٌة او عدم القدرة
 على الاستفادة من الفرص التسوٌقٌة

 القدرة فى التوسع الى أسواق جدٌدة والقدرة على تكوٌن عملاء
 .مستجدٌن للتعامل مع منتجات الشركة وخدماتها

 امكانٌة التعامل مع الجمهور ومحاولة الاحتفاظ بأكبر رصٌد ممكن
من التعاون بٌن الطرفٌن وتكوٌن صورة حسنة عن المنتجات 

 . والخدمات التى تقدمها الشركة
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