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 المقدمة
 

 
 أ

 

مع دخول العالم في العقد الاول من القرن الحادي والعشرين، حدثت تغيرات ىائلة في السوق  
بانها سريعة لدرجة ان الدقدرة على التغيير اصبحت ميزة تنافسية، ومع تغير   Richard Loveوصفها 

 السوق يجب ان يتغير ىؤلاء الذين يخدموه ايضا.

الآن أكثر من اي وقت مضى، نتصل جميعا ببعضنا البعض وبالاشياء القريبة والبعيدة في العالم  
حولنا، يمكننا الآن السفر حول الكرة الارضية في ساعات او ايام فقط، وبينما كان استقبال اخبار جديدة 

ل الب  الدباشر لأققمار عن احداث العالم الدهمة يتطلب اياما يمكننا الان ان نراىا اثناء حدوثها من خلا
الصناعية، لقد انتج الازدىار التقني طرقا مثيرة جديدة للتعلم عن العملاء وتتبعهم وانتاج منتجات وخدمات 
تم تفصيلها طبقا لاحتياجات العميل، كما تساعد التقنية الشركات ايضا في توزيع الدنتجات بكفاءة وفعالية 

 ء.اكبر وتساعدىم في الاتصالات مع العملا

 5.2تعد الانترنت ظاىرة حقيقية فقد وصل عدد مستخدمي الانترنت في جميع انحاء العالم الى  
، ويعني ىذا النمو والتنوع في تعداد مستخدمي الانترنت ان كل الفئات من 5102مليار نسمة سنة 

 الجمهور تتحصل على الدعلومات واقوم بجميع الدبادلات التجارية عن طرقها.

الى كانت صغيرة أو كبيرة وىذا ما دفع الدسوقين   العالدية كل الشركات تقريبا سواءفسة تلمس الدنا 
 اعادة تعريف علاقتهم بالعملاء والشركات وانتهجوا طرقا جديدة للاتصال بالعالم الاوسع المحيط بو.

ور تعد الرياضة احد فروع الاقتصاد الحدي  وظاىرة اجتماعية حضارية كانت ومازالت تعكس التط 
والرقي والقيم في المجتمعات وتعد من ابرز دعائم التنمية الشاملة فيها، في ىذا الاطار ظهرت مفردات 

 وموضوعات مهدت لدا اصبح يعرف بالتسويق الرياضي.

 من ىذا الدنطلق نطرح الاشكالية التالية.



 المقدمة
 

 
 ب

ات في البيئة ما هي الاساليب التسويقية التي انتهجتها المنظمة لمواكبة سرعة وحجم التغي    
 المحيطة بها ؟

 .بالاضافة الى لرموعة من الاشكاليات الفرعية، والتي سنحاول الاجابة عنها في دراستنا ىذه

 ماذا نعني بالتسويق الحدي ؟ .0
 ماىو تغيير التغيرات البيئية على السياسات التسويقية؟ .5
 كيف ان الرياضة كمنتج تختلف عن تسويق السلع والخدمات؟ .3
 بالتسويق الرياضي ورعاية الحدث الرياضية؟ماذا نعني  .2

 فرضيات البحث: 

لدعالجة اشكالية البح  والالدام بجميع عناصر الدوضوع قمنا بوضع لرموعة من الفرضيات والتي  
سنحاول طرحها للمناقشة لاختبار مدى صحتها لاثباتها او نفيها  وذلك من خلال لزاور دراستنا، تم 

 تالية.الاعتماد على الفرضيات ال

 التغيرات السريعة الحاصلة في الاسواق ادت بالدنظمة الى انتهاج اساليب تسويقية حديثة. .0
 ساهمت التقنية العصر الرقمي الجديد في تطوير وسائل اتصال الدنظمة بعملائها. .5
 يمكن التسويق الرياضي الدنظمة من تعزيز علاقتها بالعملاء، وتحسين صورة علامتها.  .3

 اهمية البحث: 

 تبر الكتابات في ىذا الدوضوع قليلة جدا في الجزائر والوطن العربي لذلك يمكن ان يساىم تع
 ىذا البح  في اثراء الدكتبة في ىذا المجال.

  تسليط الضوء على آليات التسويق الحدي  وما لذا من دور في تفعيل السياسات الاتصالية
 للمنظمات بالدستهلك الحالي او الدرتقب.
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 ت

  الى جانب تدكين الدنظمات من مدى اهمية استعمالذا لاساليب التسويق الحدي  وكيفية
 التجاوب معها.

 اهداف البحث:  

  جديدة من آليات التسويق الحدي  من خلال التسويق الرياضي والدور الذي يلعبو في تظهير الية
 تحسين علامة الدؤسسة. 

 ؤسسات الجزائرية في حين قطع اشواطا كبيرة في دول البح  في ميدان يعد في خطواتو الأولى في الد
 عديدة.

 اسباب اختيار الموضوع:

 لقد اخترنا ىذا الدوضوع نظرا لوجود عدة اسباب نذكر منها 

 .نظرا لحداثة ىذا الدوضوع وقلة البحوث والدراسات في ىذا المجال على الدستوى المحلي 
 لرياضي بصفة خاصة وما يخلقو من حماس في الديل الشديد الى التسويق بصفة عامة والتسويق ا

 دراستو والتعمق في مواضيعو.

 منهج البحث: 

على الاشكالية الدطروحة تم الاعتماد على الدنهج الوصفي التحليلي الذي يعتمد على  للإجابة
 خصائصهاو يعبر عنها تعبيرا كيفيا بوصف جميع  و يصفها وصفا دقيقاالدراسة الوقائع كما ىي في الواقع 

 وتعبيرا كميا بتحديد حجمها وعلاقتها مع العناصر الاخرى.

الى جانب اسلوب البح  الاكاديمي الذي يعتمد على الدراجع الدختلفة مثل الكتب والدقالات  
 والدلتقيات والمجلات ودراسة مقدمة في ىذا الدوضوع.

 اسلوب البح  الدعلوماتي عن طريق شبكة الانترنت. 
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 ث

 دراسات سابقة:

 توجد دراسات سابقة في ىذا الدوضوع تتمثل في مساهمة الرعاية الرياضية في تحسين صورة علامة الدؤسسة.

 ون تيارت.دبن قويدر ياسين، مذكرة تخصص ماستر تخصص تسويق، جامعة ابن خل .0
واقع التسويق الرياضي بالدؤسسات الرياضية للباح  ابراىيم على غراب مذكرة ماجيستير من  .5

 .3الجزائر جامعة 

 صعوبات الدراسة:

اثناء قيامنا بهذه الدراسة واجهنا لرموعة من الصعوبات والعراقيل التي اثرت سلبا على السير الحسن  
لذذا البح  وصعب علينا التعمق في بعض النقاط والتفصيل فيها رغم اهميتها ويرجع ذلك الى نقص الدراجع 

ومن جهة أخرى توفر الدراجع باللغات الاجنبية ماصعب والدراسات والبحوث في ىذا الدوضوع من جهة 
أمر الترجمة من جهة وصعوبو الولوج اليها لأن اغلبها يطلب الاشتراك في الدواقع الددفوعة ونظرا لعدم توفر 

   وسائل الدفع الالكتروني تعذر علينا الوصول الى اغلبها.

  خطة وتبويب العمل:   

ارتأينا تقسيم العمل الى ثلاثة فصول وذلك لأقسباب الآتي  بغرض الاحاطة بإشكالية الدوضوع 
ذكرىا، حي  سنتناول في الفصل الاول تقديم نظرة عامة حول التسويق ، والتحدث عن جميع حيثياتو، اما 

لتوضيح اهميتو في تحسين صورة العلامة  في الفصل الثاني فخصصناه لإلقاء الضوء على التسويق الرياضي
الدؤسسة اما في الفصل الثال  قمنا بدراسة حالة مؤسسة موبيليس ورعايتها للتظاىرات التجارية وشهرة 

 وىيئات رياضية على الدستوى المحلي.
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 تمهيد

عرفػػػػيفك الػػػػقفاغييرػػػػثيرةفمناػػػػعاتف إػػػػعةفبحػػػػيفأففعرفػػػػيفإظفبػػػػ فأ ػػػػ  يفع اػػػػ فا ف ف ػػػػي فاغث الػػػػقف

رغ ػػ تفك   ػػ تفابؼيرػػيه اف ف ػػياف)اغييرػػثيرةافاغػػافمػػماكغيفبػػخفبعػػ فف لمػػرفعػػ فاغتػػ بف فكاغػػاف ػػثرتف يرػػ ف

الألمعف  ففاغير  فاغرئايريفففيف هثرف ي ففاغينعاتفاغاففم  دغيفع فاغتصثرفبخفزبخف لمػرفكبػخفريػريرقفإظف

فألمرلف.

ف غييرثيرةف  ففكأ  حفكلافيرزاؿفاغر ازةفاغرئايراقففيفع بفاغيرثؽفكالاقيص دف علففكاغيمفبرفرتمةفبرا لفبحيفففف
فا ف.نيأم فإظفب فك لفإغا ف
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 .الدبحث الأول: عموميات حول التسويق

يرتي فاغحي طفاغييرثيرقيفبخفأ مفالأنيطقفاغرئايراقففيفابؼحظمقفالاقيص ديرقف  نيفبذ ريرقفأكفلممب ماقف
كذغافبج ن فني طفالإني جف اثفيري قةفاغيع بلفراحهم فبخفأجلفبرقاةفابؽمؼففاغحه ئيفألافك ثفاغررحفإظف

ف.فإظفالمجيمعفج ن فمقميمفلممبقفنافتق
ففيف يافابؼ  ثف,سايمفاغيطرؽفاظفثلاثقفبط غ ف,كاغافبخفلملابؽ فبيعخفإعط ءفنظرةفع بقف ثؿفاغييرثؽ.

 الدطلب الأول: مفهوم وأهمية التسويق.

 محط ػػػةفكبػػػململفأس سػػػيفبؽػػػيافابؼ  ػػػثفسػػػح  كؿفاغيطػػػرؽفبػػػخفلمػػػلاؿف ػػػيافابؼط ػػػ فالأكؿفغ ملػػػ  امف
فن يةفتاربىاقف ثغ ف م فير ي:ابؼخي لقفغ ييرثيرةفإظفج ن فإعط ءف

 فأمفضػمخفMarketingبصط حفاغييرػثيرةفبحييرػ فبػخفاغع مػقفالإبق ازيرػقف فأولا: ماهية التسويق:
كدالمػػلفاغيرػػثؽ فكبيعػػخفاغقػػثؿفأففبصػػط حفاغييرػػثيرةفيرتػػافم ػػافالأعمػػ ؿفكاغث ػػ ئنفاغػػافمػػيمفدالمػػلفأكفضػػمخف

أنػ فبيعػخفمقيرػامفاغث ػ ئنففيفابؼ سيرػقفإظففاغيرثؽفبدتنىفآلمرف لفاغث ػ ئنفاغػافمػيمفلمػ رجفدائػرةفالإنيػ ج فذغػا
فك  ئنفبيت ققفبالإني جفكألمرلفبرم طقفباغييرثيرة.

 فاغييرػثيرةفننػ فنظػ ـفبيع بػلفميل عػػلففاػ فبؾمثعػقفالأنيػطقفاغػافمتمػلف ػػمؼفStanton مػ فيرتػرؼف 
يرر ػزفع ػفففعػرةفبزطاطفكميرتعفكمركيرجفكمثزيرعفاغير عفكابػمب تفغ ميريه عينفابغ غاينفكابؼرمق ين ففهػيافاغيتريرػنف

ف.ا1)اغحظ ـفكابؽمؼفكاغثسا ق

 فاغييرػػثيرةفع ػػففأنػػ فمحلاػػيفغؤنيػػطقفابؼ سيرػػقفاغػػافمثجػػ فمػػمفةفاغيرػػ عفMc.Carthyكيرتػػرؼفالأسػػي ذف 
كابػػػمب تفبػػػخفابؼحػػيجفإظفابؼيرػػػيه افاغحهػػ ئيفأكفابؼيػػػعمفاغصػػػح عيفلإوػػ  عف  جػػػ تفاغتمػػلاءفكبرقاػػػةفأ ػػػماؼف

ف.ا2)ابؼ سيرق

يرتيػػ ففاغييرػػثيرةفبػػرم طفباغيثزيرػػعفابؼػػ دمفغ يرػػ عفك ػػثفمتريرػػنفبقي ػػ ف اػػثفك يرػػ ف ػػيافاغيتريرػػنففػػ ف
فاغييرثيرةفبصط حفبرادؼفغ يثزيرع.
                                                 

1 - WILIAJ - STANTON, Fundmentals of marketing, Mc Grawhill, inc 1991, p :6. 
2 - PHILIP KOTLER and J, SIDNEY, Broadenig the concept of marketing, journal of 
marketing, Vol 33 january 1966, p :10. 
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 فأففاغييرػػثيرةفآغاػػقفاقيصػػ ديرقفاجيم عاػػقفبػػخفKotler and Duboisكيرػػرلفآلمػػركففأبإػػ ؿف ػػلفبػػخف 
قامفبعفا لمريرخفلملابؽ فبيعخفغؤفرادفابغصثؿفع ففب فبوي جثففكب فيرريرمكففبخفلملاؿفلم ةفكم  دؿفابؼحيج تفكاغ

ف.ا1)

اففػػ ففاغييرػػثيرةف ػػثفعم اػػقفبثاءبػػقفغيقػػثيمفالأ ػػماؼفكاغقػػمراتفكرثاسػػطيه فRozenbergأبػػ فباغحيرػػ قف)
يريمعخفابؼحيجفبخفمقميمفبزيرجفميرثيرقيفيريل علفبعف  ج تفابؼيريه عينفدالملف مكجفالمجيمعفيرهيمفباغيثفاػةفرػينف

فاغترضفكاغط  فكمقميمفبزيرجفميرثيرقيفبيع بل.

دكففإغل ؿفاغحظرةفالاجيم عاق فكير  مفع فف يافاغيتريرنفأ إرفشمثغاقفكيرتطيفأكغثيرقفبغ ج تفابؼيريه اف
فأبناقفابؼزيرجفاغييرثيرقيفابؼيع بل فغعخفدكففبرميرمفعح  ر .

 حػػ ؾفبػػخفيرػػرلفأففاغييرػػثيرةفعم اػػقفالإنيػػ جفكيرحيػػنلفرعالاػػقفإيرصػػ ؿفابؼحػػيجفأكفابػمبػػقفإظفاغزرػػثف فراحمػػ ف
يرػثيرةفيريرػػ ةفعم اػقفالإنيػ جفكيرثا  هػػ فكيريرػيمرفإظفبػػ فرتػم   فك ػيافلافيرتػػافأففبكعػمفع ػػفف حػ ؾفبػخفيرػػرلفأففاغي

رت ػػػػح فبابػطػػػػػأفكإبمػػػػ فيررجػػػػػعف ػػػػػيافالالمػػػػيلاؼفإظفمناػػػػػعفاغظػػػػركؼفاغػػػػػافأ   ػػػػػيفكبرػػػػاطفرػػػػػ  فك ػػػػثفبػػػػػ فجتػػػػػلف
 Lendrevie Jacquesفيررمعػػػزفبػػػخفنا ايػػػ فع ػػػففمتػػػريرلينفغ ييرػػػثيرةف اػػػثفير ػػػعفالأكؿففيفنطػػػ ؽفضػػػاةف 

ف.ا2)كاغإ نيففيفنط ؽفكاسعف) ميرثاف)مق امماف

ف غييرػػثيرةففيفبلهثبػػ فاغ ػػاةف ػػثفبؾمثعػػقفاغثسػػ ئلفكالأسػػ غا فاغػػافبرػػثزفع اهػػ فابؼ سيرػػقفبػػخفأجػػلفراػػعف
فبحيج ته فغزبائحه فرطريرققفم مخفبؽ فاغررح.

أب فاغيتريرنفاغثاسعفاغيمفج ءف حياجقفب  ورةفغيثسعفنط ؽفاغييرثيرةفاغيمفبفيرتمفيرقيصرفع ففابؼ سيرػقف
..إلخ ففالأ ماؼفاغربحاقفكإبم فابيمفإظفبؾ ؿفاغيرا سقفابعمتاقفابػعيرق فابؼ سير تفاغميرحاػق فاغ حػثؾ فاغيرػا  قفذات

فهثفبؾمثعقفاغطرؽفكاغثس ئلفاغافبرثزفع اه فابؼحظمقفبخفأجلفالارمق ءفرير ث ا تفابعم  عفاغافتهيمف  فبالابذ  ف
فاغيمفير مخفبرقاةفأ ماؼفابػ  ق.

                                                 
1 - Ph Kotler et Dubois, Marketing managment, 9

ème
 édition, public - union, Paris, 1995, p :37. 

2 - Lendrevie J, Lindon D, Merc Mercator, théorie et pratique du marketing 5
ème

 édition 

Dalloz, Paris, 1997, p :4. 
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ف.ا1)نن فف يرلقفكبحهجاقفكبؾمثعقفاغيقحا تفاغافير لميف  فغي قاةفغ يرقفب ففغيغافعرؼفاغييرثيرة

بػػػيفابعمتاػػػقفالأبريرعاػػػقفريتريرػػػنفاغييرػػػثيرةفري ػػػميرثفاغيتريرلػػػ تفاغيرػػػ رققفبؽػػػ فغيقػػػمـفاغيتريرػػػنفاغيػػػ  :ف كق
 اغييرثيرةف ثفم افاغث القفاغيحظاماق فكاغافميعثففبخفبؾمثعقفاغتم ا تفابػ  قفبخ ػةفكمتريرػنفكمث ػالفاغقامػقف

وػػأن فبرقاػػةف ػػلفبػػخفأ ػػماؼفغ ميرػػيه ا فك ػػيافإدارةفاغتلاقػػ تفبػػعف ػػ لاءفابؼيرػػيه عينفباغطػػرؽفاغػػافيرعػػثففبػػخف
ف.ا2)اغير قفكأ ماؼفبصاعفالأ راؼفذاتفابؼص  قفكابؼخ  رةفبته  ف

ك خلا قفبؼػ فسػ ةففػ ففاغييرػثيرةفف يرػلق فبثقػن فلماػ رفميرػاعمفكبؾمثعػقفاغيقحاػ تفابؼثجهػقفإظفإوػ  عف
دائمػػقفف  جػػ تفكرغ ػػ تفالأفػػرادفعػػخف ريرػػةفعػػرضفاغيرػػ عفكابػػػمب تفكالأفعػػ رففيفإ ػػ رفير ػػمخفأكلافرحػػ ءفعلاقػػق

ف.مررطفابؼ سيرقفبجمهثر  فكثانا فبرقاةفأ ماؼفابؼ سيرق

 ي فاغيتريرل تفكابؼلػ  امفبذيرػمفغحػ ف قاقػقفاغييرػثيرةفع ػففأنػ فأنيػطقفبيع ب ػقفمحط ػةفبػخفف اثفأن ف ل
دراسقفا يا ج تفكرغ  تفابؼيريه عينففيفاغيرثؽ فثمفبؿ كغقفم  ايه فرير عفكلممب تفع فبزيرجفميرثيرقيفبيع بػلف

يصػمام فابؼحػػيج فاغيثزيرػع فاغػعكيرجفبػخفأجػػلف يرػ فثقػقفاغتمػلاءفبدػػ فيريرػمحفباسػيمرارفابؼ سيرػػق ففبوػمدفسا سػ تفاغ
 م فأففاغييرثيرةفأداةفررطفرينفابؼحيجفكابؼيريه افف مكن فلافبيعخفغ ميريه افاغيترؼفأكفاقيح ءفاغير تق فبحاثفأفف

قح عػػ فريػػراءفكاقيحػػ ءفسػػ عفكلمػػمب تفاغييرػػثيرةفيرػػثفرفغػػ فبحػػ فعفبع ناػػقفكزبحاػػقفرتػػمفأفيرإػػعفرغ  مػػ فاغع بحػػقفثمفبوػػ كؿفإ
فابؼ سيرق.

فكبخف ح فبيعحح فاغيترؼفع ففعح  رفاغييرثيرةفكم خاصه ففام فير ي:

فاغتمال:فك ثفابؼيريه افأكفابؼيعمفأكفابؼيريلامفبخفس عفكلممب تفابؼ سيرق.

فابؼيرثؽ:فك ثفاغيمفيرحثبفعخفابؼحيجففيفمقميمفكعرضفاغير عفكابػمب ت.

فؿفرينفابؼحيجفكاغتمالفكيريملفابؼحيجفكاغعكيرجفكاغييرتعفكاغيثزيرع.ابؼزيرجفاغييرثيرقي:فأداةفالامص 

                                                 
1 - Abderrazek Benhabib, Benchiha Sahraoui, L’introduction du marketing dans les 

collectivités locales, séminaire international, université Mantouri en collaboration avec 

université Pierre mendée, France, 26 - 27 Avril 2003, p : 379. 
 .=7، ص: <800، الدار الجامعية، الإسكندرية، إدارة التسويق مدخل معاصرمحمد عبد العظيم،  - 2
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فابؼحيج ت:فك يفاغير عفكابػمب تفابؼرادفميرثيرقه فأكف يفبص قفابؼح فعفاغافمي قةفغ ميريه افباقيح ئه .

فع ػػففاعي ػػ رفاغيرػػثؽفبدػػ ففثانيااا: أهميااة التسااويق: إففاغييرػػثيرةففعػػرفكف يرػػلقفكك الػػقفكنيػػ ط ففعػػرفيرقػػثـ
بريثيرػ فبػػخفبعػػثناتفابؼح فيرػػقفكاغط ػػ فسػػ   ففيفكجػػثدفاغحيػػ ط فكف يرػلقفمر ػػزفبػػخفأجػػلفإرقػػ ءفاغحيػػ طف اػػ فيرق ػػلف

ف.ا1)ع ا فاغط  ففيف لفابؼح فيرقفاغمائمقفع ففبملفملهمف يافاغط  فكلممبي فن يرخف الاقفكأف لفس الف

ارمل عفعمدفابؼ سير تفابؼمبؾقفغ ييرثيرةفكالا يم ـفابؼيزايرمفر فب ف ثفإلافدغالفكاضحفع ففالأبناقفاغػافإفف
بوي هػػ ف ػػيافالألمػػعفع ػػففبصاػػعفالأ ػػتمةفالاقيصػػ ديرقفكالاجيم عاػػقفكابؼ سيرػػ ماق فكبيعػػخفم خػػا ف ػػي فالأبناػػقففيف

فاغحق طفاغي غاق:

اغييرػػػػػػثيرةفاغع ػػػػػػيففMcCarthy  E.JEROMEيرتػػػػػػرؼفف. الأهميااااااة الاةتلااااااا ية للتسااااااويق:1
MacroMarketingع ػػػففأنػػػ فبيرػػػ رفاجيمػػػ عيفاقيصػػػ دمفيرػػػميررفمػػػمفةفاغيرػػػ عفكابػػػػمب تفبػػػخفابؼحيجػػػينفإظفف

ف.ا2)ابؼيريه عينفبعف مؼفمثفاةفاغترضفبعفاغط  فكبرقاةفأ ماؼفالمجيمعف

يت ػةفبدػ فبهػ فإففاغييرثيرةفاغع يفيرهيمفريمفةفاغير عفكابػمب تفبخفابؼحيجفإظفابؼيريه افكابزػ ذفاغقػرارفابؼ
إني جػػػ فكمثزيرتػػػػ فكنمف ماػػػػقفبزي ػػػػنفبالمػػػػيلاؼفاغ  ػػػماففكالأنظمػػػػقفالاقيصػػػػ ديرق فإلافالأ ػػػػماؼفالأس سػػػػاقفم قػػػػفف
فبيي  قفك يفلم ةفاغير عفكابػمب تفكمثفع  ففيفاغثقيفكابؼع ففابؼح س ينفغي يرينفبيريثلفابؼتايقففيف لفر م.

فالمجيمػػعفبػػخفلملابؽػػ فريثجاػػ فبػػثارد فلإنيػػ جففكيرتػػرؼفاغحظػػ ـفالاقيصػػ دمففيفاغمكغػػقفننػػ فاغطريرقػػقفاغػػا يرقػػثـ
ف.ا3)اغير عفكابػمب تفاغافمي عفرغ  تفك  ج تفأفرادفالمجيمعف

فمػخفلمػلاؿفاغحظػػ ـفالاقيصػ دمفاغػيمفمي تػػ فاغمكغػقفيرػيمفبرميرػػمف الاػقفمثزيرػعفابؼػػثاردفاغحػ درةفلإنيػ جفبـي ػػنف
فاغحظ ـفالاقيص دمفبإو  عف  ج تفا فلمجيمعفع ففأررعفبرا ل:أنثاعفاغير عفكابػمب ت فكيرقثـ

فممرعفابؼثاردفاغلازبقفبخفابؼثادفابػ ـ. -
                                                 

، ص: :800، مطبوعة جامعة سكيكدة، 08، مجمة أبحاث روسيكادا، عددرؤية متجددة في التسويقمرداوي كمال،  - 1
7:>. 

2 - McCarthy, E.Jerome, perreault, W.D le marketing, une approche managérial, 8ème édition 

économica, paris, 1986, p :13. 
 .99، ص: :800، دار الكتب المصرية، مصر، التسويق النظرية والتطبيقشريف أحمد شريف العاصي،  - 3
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فإني جفاغير عفكابػمب تفبخفلملاؿفإجراءفعم ا تف ح عاقفكبرثير اق. -
ففاه فاغثسط ءفبخفبذ رفابعم قفكاغيجزئقفرترضفاغير عففيفابؼعػ فف - عم ا تفاغي  دؿفاغثساطقفاغافيرقثـ

فكاغزب ففابؼح س ين.
فاسيهلاؾفاغير عفكابػمب ت. -

بخفاغثاضحفأففعم اقفاغي  دؿف يف  قػقفاغث ػلفرػينفاغحيػ طفاغييرػثيرقيفكرػينفاغحظػ ـفالاقيصػ دمف اػثف
فأنه فأس سفكجث رف لفبحهم .

 ( :  ور التسويق في الاةتلا .01-01الشكل )

فف

ف

ف

ف

ف

 .33الدلدر: شريف أحمد العاصي، التسويق النظرية والتطبيق، مرجع سابق ص: 

إففابؼقصثدفبابؼحلتقفاغيع اقف ثفبرثيرلفابؼ دةفابػ ـفإظفس عفميلاءـفبعف  جقفكرغ قفالأفراد فإبػ فابؼحلتػقف
فمثفعفاغير تقفغ ميريه اففيفاغثقيفابؼح س .اغزبحاقففيي قةفنياجقف

ي قػةفراحم فابؼحلتقفابؼع ناقفمي قةفرحقلفاغير عفإظفابؼح  ةفاغافمط  ففاه  فكألمػعافبحلتػقفابؼ عاػقفاغػافم
فبإعلاـفابؼيريه عينفكنقلف ا زةفاغير عفإغاهم.

مي  ػػثرفأبناػػقفاغييرػػثيرةففيفإوػػ  عفابغ جػػ تفكاغرغ ػػ تفاغ يػػريرقفك ػػيفف. الأهميااة الاجتماعيااة للتسااويق:2 
جػػث رفكؿفأمفنظػػ ـفاجيمػػ عي فإففاغييرػػثيرةفلافبى ػػةفابغ جػػ تففهػػيفبثجػػثدةفكبيػػع قفرػػينفبصاػػعفأفػػرادفابعػػح ف

 الدنفعة الشكلية

تدبير الدوا  
 الخام

الدنفعة الدكانية 
 والزمانية

 منفعة الدلكية

استهلاك السلع 
 والخدمات

عمليات التبا ل 
 الوسيطية

إنتاج السلع 
 والخدمات

 التسويق التسويق والإنتاج
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 فكيريمإلفابؽمؼفالأس سػيفغ ييرػثيرةففيفا1)اغ يرمفكإبم فبى ةفاغرغ قفباقعا  فاغثس ئلفالأبقعفغي  اقف ي فابغ ج ت
برقاػةفاغيثافػةفرػينف  جػ تفكرغ ػ تفالأفػرادفكرػينفاغيرػ عفكابػػمب تفاغػافبيعػخفأففميػجعفابغ جػ تفكاغرغ ػ ت ف

فابػمب تفابؼثجثدةف  م ف  ففالإو  عفأ  .ك  م فمزايرمف يافاغيثافةفرينفاغرغ  تفكابغ ج تفكرينفاغير عفكف

فجميرػمفك ػثفالأ ػمثففيفف يرػلقفإد ارةفكغتلفأ إرفب فير زفالأبناقفالاجيم عاقفغ ييرثيرةفك ػثفرػركزفبلهػثـ
رقثغػػػ ف إففف7591عػػػ ـففDruckerيمتػػػي فكأكؿفبػػػخفوػػػ رؾفإظف ػػػيافابؼح ػػػففاغييرػػػثيرةفيريمإػػػلففيفاغييرػػػثيرةفالمج

اغييرثيرةفيريمإلففيفاغتم ا تفاغميرح باعاػقفبؼحيػ تفالأعمػ ؿفاغػافبرػمثفاغيع بػلفرػينفبحيج تهػ فبػعفأ ػماؼفكقػامف
ف.ا2)المجيمع ف

ع ػففأنػ ففMicroMarketingاغييرػثيرةفابعزئػيففMcCarthyيرتػرؼفف. أهمية التساويق للمسسساة:3
كضعفكمحلايفالأنيطقفاغافتهمؼفإظفر ثغفأ ماؼفابؼ سيرقفالمحمدةفع ففأس سفاسي  ؽف  ج تفاغزبائخفكقاػ دةف

ف.ا3)ممفةفاغير عفكابػمب تفابؼي تقفبخفابؼحيجفإظفابؼيريه اف

غقػػمف صػػرفدكرفاغييرػػثيرةفكغلػػعةف ثير ػػقففيفنيػػ   تفاغ اػػعفكالإوػػه ر فكغعػػخفاغثاقػػعفابعميرػػمففرضػػ فع ػػفف
قثغ :ف سحعثففرمكففوافبح جقفدائمقفإظففDruckerPeterتفإع دةفاغحظرففيفف يرليح ف اثفأع خفابؼ سير 

أ مفأوع ؿفاغ اع ففهمؼفاغييرثيرةف ثفاغث ثؿفإظففهمفاغزرثففكاسػي  ؽف  ج مػ فكباغيػ  فمعػثيرخفزرػثففبيرػيتمف
فغ يراء.

يريجعفع ففالاريع رفكاغيجميرم فإذفأففأعم ؿفاغ  ثثفك يغافكضػعفاسػيإم راتفجميرػمةففيففف غييرثيرة
ف.ا4)اغصح عقفمحيط ففعحمب فيرق لفابؼيريه عينفع ففاغير عفكابػمب تفابعميرمة

 ػػػيافكيرتيػػػ فاغييرػػػثيرةفك الػػػقفإظفج نػػػ فك ػػػ ئنفألمػػػرلفميطػػػ فرفبصاتػػػ فغي قاػػػةفأ ػػػماؼفابؼ سيرػػػقفكبػػػ ف
و  عفرغ  تفابؼيريه عينفع ففابؼيريثلفاغلردمفكالمجيمعف علفكلافبيعخفبرقاػةفنلا ظ فأففاغييرثيرةفيرهمؼفإظفإ

غرغ ػػػػ تفك  جػػػ تفابؼيرػػػػيه عينف  غاػػػػ فكفيفابؼيرػػػيق لفكريػػػػثفعف ػػػػي فف ػػػيافابؽػػػػمؼفإلافبػػػخفلمػػػػلاؿففهػػػػمفبح سػػػ 

                                                 
1 - Lasory Lean, le marketing c’est facile, impimeria ES-Saber, Cheraga, 2001, p :13. 

 .;?، ص: 8007، دار وائل لمنشر والتوزيع، عمان، التسويق والمسؤولية الاجتماعيةثامر البكري،  - 2
3 - McCarthy, E.Jerome, perrault, W.D, Le marketing, Op-Cit, p :11. 

 .7:، ص: <<?7، مطبعة جامعة القاىرة، القاىرة، ، التسويق المعاصرمحمد عبد الله عبد الكريم - 4
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ابؼت ثب تفيرعثففاغييرثيرةف ثفالأس سففيفمثجا فالأنيطقفالألمرلففيفابؼ سيرقفكذغافلأن فرػمكففسػثؽفيرػيمففاهػ ف
ف عفاغرغ  تفكابغ ج تفف ن فيرص حفبخفابؼيتيرفمثفعفرأسفب ؿفأكفابغصثؿفع ففالأفرادفأكف تىفإني جفابؼحيثج.إو 

فريثجاههػػػػ فبػػػػخفلمػػػػلاؿف كابػلا ػػػػقفأففاغييرػػػػثيرةفع ػػػػففرأسفباقػػػػيفاغث ػػػػ ئنفالألمػػػػرلففيفابؼ سيرػػػػقفغاقػػػػثـ
فريجماته فبخفاغيرثؽ. فابؼت ثب تفاغافيرقثـ

 الدطلب الثاني: فلسفة التسويق:

يغافاغيثج فاغلعرمفاغيمفمحيهج فإدارةفابؼحظمقفكاغػافيريمإػلففيفاغل يرػلقفالإداريرػقفاغػافيرحيهجهػ فيرقصمفر
فيفمت ب هػػػ فبػػػعفالأسػػػثاؽفابؼيرػػػيهمفق فكبرميرػػػمافاغػػػثزففاغحيرػػػحفاغػػػيمفيرتطػػػيفلا يم بهػػػ ف اػػػ ؿفأ ػػػمافه فكأ ػػػماؼف

فالمجيمعفكاغافبزي نفم ت فغيثجه م فكقمرته ففيفاغيت بلفبعفالأسثاؽ.

 حػػػ ؾفبطػػػ فبلػػػ  امفبيعػػػخفأففبرمػػػلفبرػػػيف  مػػػ فإدارةفابؼحظمػػػقففيفأنيػػػطيه فف فأنػػػ KOTLERكيرػػػرلف 
اغييرثيرقاقفكاغافمت ف ي فابؼلػ  امفعػخفبرا ػلفتاربىاػقفبـي لػقفبػرتف ػ فإدارةفابؼحظمػ تفكاعيمػمته فنياجػقف ثػعاتف

اغييرػػثيرةفاغي ربىاػػقفف فنففبلػػ  امفكبرا ػػلFrrelletprideرائاػػقفبؿاطػػقففيفبؾمػػلفعم هػػ فكأنيػػطيه فراحمػػ فيرػػرلف 
فمي مدففام فير ي:

اغيثجػػ فبالإنيػػ جف ػػثفم ػػافاغل يرػػلقفاغػػافمر ػػزفع ػػففاغقػػمراتفف: 90?7/  00?7. التوجااا الإنتاااجي: 1
كاغعل ءاتفاغمالم اقفغ ير قفرملافبخفاغع ازفع ففاغرغ ػ تفكابغ جػ تفابػ  ػقفباغيرػثؽفكير  ػمف ػيافاغيثجػ فع ػفف

 فا1)كرةفقا به فبد  كغقفاغردفع ففرتضفاغيير ؤلاتفاغي غاق:فأبناقفالإدارةفبؼثارد   فبالإض فقفغ رف

فاغتملفاغيمفبيعخفأففم دير فريعلفبإ  ؟.فب ف ثف-

فب ف يفالأوا ءفاغافبيعخفبؼهحمساح فمصمامه فريعلفجام؟.ف-

ففيف لف ي فاغظركؼفب ذافبيعخفأففمقمـفبخفبذهازاتفكميرهالاتفبيثفرةفغح ف  غا ؟ف-

                                                 
 .89، 88محمد عبد العظيم، المرجع السابق، ص، ص:  - 1
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إففاغظػػركؼفاغػػافسػػ دتف ػػي فاغلػػعةفأكجػػمتف ػػي فاغل يرػػلقف اػػثفاغتػػرضفبػػحخلضفكاغط ػػ فبرملػػع ف
كلم  قفع ففاغير عفاغصح عاقفاغافبري جفقمرفبخفاغيعحثغثجا  فبحاثفبفمعخفابؼ سيرقفبح جقفإظفجهثدفراتاقفأكف

فعػػرةفأففاغتػػرضفبى ػػةفميرػػثيرقاقفلأففبحيج تهػػ فنافػػيةففيفاغيرػػثؽ فكم ػػ عف ػػتىفق ػػلفإني جهػػ  فسػػ دففيف ػػيافاغثقػػيف
اغط   ففع نيفابؼ سيرقفبح جقفأ إرففإظفمطثيررفاغيقحا تفابؼيريخمبقففيفعم اقفالإنيػ ج فبػخفأجػلفز دةفكم  اػقف
اغط  ػػ تفابؼيزايرػػػمة فغعػػخف ػػػيافاغثضػػعفرػػػمأتفمظهػػرفرػػػثادرفانهاػػ ر  فكدلم ػػػيفبػػخفنػػػثعفبػػخفاغعيرػػػ دفبفػػػ فأدلفإظف

ف قفاغي غاق.براجتقف ي فاغلعرةفغيحيقلفف يرلقفاغييرثيرةفغ مر 

 اػػػػثفرػػػػمأتفقػػػػثلفاغط ػػػػ فع ػػػػففف90?7 هػػػػرتفبلابؿػػػػ فعػػػػ ـفف:1351/  1331. التوجااااا البيعااااي 2
ابؼحيج تفبخفق لفابؼيعيرخفبالابلل ضفويءففييء فكألميتفبحظم تفالأعم ؿفممرؾفأ إرفبػخفذمفق ػلفأبناػقف

أعػػ دتف ػػي فابؼحظمػػ تفف0;?7إظفف90?7قا بهػػ فرتم اػػقفرػػينفبحيج تهػػ فإظفابؼيػػعيرخ فكلمػػلاؿفاغلػػعةفابؼميػػمةفرػػينف
كجهقفملعع  فابذ  فابؼ ات ت فبهت ه فاغثسا قفاغرئايراقففيفز دةفالأرباحفكباغي  فأ   يف ي فابؼر  قفمر زفع ػفف
اغيثجػػػ فاغ اتػػػيففيفنيػػػ   ته ففيفاغيت بػػػلفبػػػعفالأسػػػثاؽ فكأ ػػػ حفرجػػػ ؿفالأعمػػػ ؿفأ إػػػرفإدرا ػػػ فا ففأففالأنيػػػطقف

ف.ا1)مح صرففيفاغ اعفاغيخصيفكالإعلاففكاغيثزيرعففاغييرثيرقاقفابؼهمقففيفبؾ ؿفعم ه 

فأففبحظمػػ تفالأعمػػ ؿفأدر ػػيفنففابؼيرػػيه عينفإذافبػػ فمر ػػثافع ػػفففKotler مػػ فيرػػرلف فيف ػػيافابؼلهػػثـ
  بؽمفف ن فبخفاغط اتيفسػاعثففوػراؤ مفبؼحيجػ تهمفدكففابؼيرػيثلفاغعػ فيفغي قاػةفالأرباح فكأففابؼحظمػقفبهػ فأفف

اتاػػػقفكاغعكبهاػػػقفاغقػػػ درةفع ػػػففجتػػػلفابؼيرػػػيه افأ إػػػرفرغ ػػػقففيفاغيػػػراءفبابذػػػ  فز دةفبسي ػػػافعػػػمدفبػػػخفالأدكاتفاغط 
ف.ا2)ابؼ ات تفالمحقققففتلاف

كيرتي فاغػحق ففيفقيرػمف  جػ تفكرغ ػ تفاغيرػثؽفابؼيػع قفاغرئايرػاقفغل يرػلقفاغيثجػ فبابؼ اتػ تفبس بػ ف مػ ف
 اتػػ تفبيػػع قففيفإقحػػ عفابؼيرػػيه اعخف ػػيفبيػػع قفف يرػػلقفاغيثجػػ فالإنيػػ جي فغ غ ػػ فبػػ فبقػػمفاغيػػر  تفابؼثجهػػقفبابؼ

ريػراءفسػػ عفأكفلمػػمب تفقػمفلافيرعثنػػثففبح جػػقفإغاهػػ  فأكفراغ ػينفباقيح ئهػػ فع ػػففاغػػرغمفبػخفاغعلػػ ءةفكجػػثدةفاغلػػثرف
كالأنيػػطقفاغ اتاػػقفاغػػافمتيمػػمفع اهػػ فكميػػعفاغ  ػػثثفنففرتػػضفابؼحظمػػ تفاغتمػػ ؿفاغػػافبسػػ رسفنيػػ   ته فريػػعلف

ف.ا3)رير  فعمـفبلائمقفابػمب تفابؼقمبقفإظفابؼيريه اف8000دكلارفسحقفر اثففف9.8إغععكنيفقمفلميررتف

                                                 
 .=8، ص: >800الأردن،  -، دار البازوري العممية، عمان التسويق أسس ومفاهيم معاصرةثامر البكري،  - 1

2 - PHKOM et Dubois, Marketing managent, 9
ème

 édition publi union, Paris 1997, p p : 18, 19. 
 .:8مرجع قد سبق ذكره، ص:  عبد العظيم محمد، - 3
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إففمزايرمفف ئضفالإني جفكضعفأب ـفابؼحيجينفبهمقفالإني جفكفةفبيط  ػ تفاغيرػثؽفف. التوجا التسويقي:3
كرػػمافابؼحيجػػثففيرػػمر ثففأففاغيرػػ الفاغصػػ ئ فغيجحػػ ف يرػػ دفبحيجػػ تهمفراػػمفبرميرػػمفا يا جػػ تفاغيرػػثؽ فأمفيرح نػػيف

ف.ا1)يجينفأففلافبو كغثافراعفب فبيعخفإني ج فرلفإني ؾفب فبيعخفرات فع ففابؼح

فاغييرثيرقيفع ففاغر  ئزفاغي غاق:ف فكيرر زفابؼلهثـ

اغع اػػزفع ػػفف  جػػ تفكرغ ػػ تفابؼيرػػيه افباغيػػعلفاغػػيمفبيعػػخفابؼحظمػػقفبػػخفبسااػػزفبحيج تهػػ فعػػخفبػػ فف-
فيرقمبه فابؼح فيرثف.

فأنيطقفالإني جفكإو  عف ي فابغ ج ت.مع بلفبصاعفالأنيطقفاغيحظاماقفبد ففاه فف-

فبرقاةفأ ماؼفابؼحظمقففيفالأجلفاغطثيرلفبخفلملاؿفإو  عف  ج تفكرغ  تفابؼيريه ا.ف-

فاغييرػثيرقيفع ػػففعػػمـفكجػثدفأمفم يرػػرفلإق ػ ؿفابؼيرػػيه افع ػػففبػ فقمبيػػ فابؼحطقػقفبػػخفسػػ عف كير  ػمفابؼلهػػثـ
هػ فبػػخفم  اػػقف  جػ تفكرغ ػػ تفابؼيرػػيه عينفكلمػمب تفإلافبػػخفلمػلاؿفابيلا هػػ فأكفم حاهػػ فغػ تضفاغطػػرؽفاغػػافبسعح

ريعلفأف ػلفبػخفابؼحظمػ تفابؼح فيرػق فكيريمإػلففهػمفالمجػ ؿفاغيح فيرػيفبالإضػ فقفإظفبترفػقفجثانػ فاغقػثةفكجثانػ ف
اغ ػػتنفابػػػ نفبابؼح فيرػػينفإ ػػملفابؼعػػثناتفابغرجػػقفاغػػافمطػػثمفع اهػػ فف يرػػلقفاغيثجػػ فباغيرػػثؽ فكيريط ػػ ف ػػياف

كالمحيم ػػينفرػػحل فاغقػػمرفبػػخفالأبناػػقفاغػػافمثغاهػػ فاغيػػر  تفبؼترفػػقفاغيصػػرف تفابغ غاػػقففمقاػػعفغحػػثا فابؼح فيرػػينفابغػػ غاين
فبؽ لاءفابؼح فيرين.

فع ػػففضػػػركرةفقاػػ ـفاغيػػػر قفري ميرػػػمفف:2111. التوجااا الاجتمااااعي: ماااا بعااد سااانة 4 يرر ػػػزف ػػيافابؼلهػػػثـ
ب  فثمفيرعثففع اه فف  ج تفكرغ  تفاغيرثؽفابؼيريهمؼفكاغافلافميت رضفبعفالأ ماؼفاغت بقفغ مجيمعفرطريرقق

رتمفذغافإبمادفابؼيرػيه عينفرقامػقف  ػعةفباغطريرقػقفاغػافمػمعمفأكفبريرػخفبػخفبرقاػةفأ ػماؼف ػلفبػخفابؼيرػيه عينف
فاغييرػػثيرقيفيرػػ دمفإظف فع ػػففميرػػ ؤؿفيريت ػػةفبدػػ فإذاف ػػ ففم ػػافابؼلهػػثـ كالمجيمػػعففيفآففكا ػػم فكيرحطػػثمف ػػيافابؼلهػػثـ

فيفالأجػلفاغقصػع فكرػينفبؿ كغػقفبرقاػةفرف  اػقفالمجيمػعففيففا يم ؿفكجثدفمتػ رضفرػينفإوػ  عف  جػ تفابؼيرػيه ا
ف.فا2)الأجلفاغطثيرل

                                                 
 .=7، >7ص ص: ،8008الأردن، ، الدار العممية الدولية، دارالثقافة، عمان،أسس التسويق الحديثعبد الجبار منديل،  - 1

 .;8محمد عبد العظيم، مرجع سبق ذكره، ص:  - 2
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كغح ربفبإ ؿفع ففذغػافبػ فمقمبػ فبطػ عمفاغثج ػ تفاغيرػريرتق فميماػزفبابؼػياؽفاغرفاػعفأمفم ػحف  جػ تف
فاغلػػردفا ناػػػق فغعحهػػ فمػػػ دمفإظفاغيرػػػمحقفكالإضػػرارفرصػػػ قفالمجيمػػػع فبؽػػياففػػػ ففاغيثجػػػ فالاجيمػػ عيفغ ييرػػػثيرةفيرهػػػيم

فري قاةفأ ماؼفثلاثقفني ر  فع ففاغح ثفاغي  :

 .فالمجيمعف)اغيرت دةفكاغرف  اقفالإنير ناقا
 .فابؼيريه اف)إو  عفابغ ج تفكاغرغ  تا
 .فاغير قف)اغررحفكاغ ق ءفكاغحمثا

ك يافابػصثنفقمفكردتفمت ريرنفبيتمدةفغ ييرثيرةفالاجيم عيفكبحه فاغيثجه تفالإداريرػقفكاغػافمحصػ ف
ابؼيرػػيه افكرف  اػػقفالمجيمػػعفع ػػففالأبػػمفاغطثيرػػل فكاغػػيمف ػػثفبليػػ حفبكػػثفبرقاػػةفأ ػػماؼففريػػعلفرئايرػػيفبكػػثفرضػػ 

فابؼحظمقفكبير كغايه  فكفيفإ  رف يافاغيتريرنفف ففاغييرثيرةفالاجيم عيفيريمإلفرعثن :

اغػػافميرػػتففابؼحظمػػقفبكػػثفر ثغهػػ فكابؼيمإ ػػقففيفبرقاػػةفاغيرػػلابقفكالأبػػ ففغ ميرػػيه افكابؼيرػػ بنقففيففاغرسػػ غقف-
فإيرص ؿفالأفرادفغحثعاقفابغا ةفاغافيرطم ثففإغاه .

ابؼثا  قففيفإجراءفاغ  ثثفبخفق لفابؼحظمقفغيقميمفأف لفابؼحيج تفغ ميريه افكبدػ فبوقػةفأع ػففبحلتػقفف-
فبفعحق.

فيج تفاغافلافبرقةفابؼحلتقفابؼط ثرق.بذح فاغيت بلفبعفابؼحف-

ف.ا1)إدراؾفابؼيريه افكاسيمراريرقفمت ب  فبعفابؼحظم تفاغافبرقةف  غقفالإو  عفكاغرض فغمير فف-

                                                 
 .97، مرجع سبق ذكره، ص: ، التسويق أسس ومفاهيم معاصرةثامر البكري  - 1
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فكبيعخفم خا ف ي فابؼرا لففيفاغيعلفاغي غاق:

 ( أوجا التركيز الدختلفة لفلسفات إ ارة التسويق:2-1الشكل رةم )

ف

ف

ف

ف

ف

ف

 .23السابق، ص:  الدلدر: محمد عبد العظيم، الدرجع

بخف يافاغيعلفاغيمفير خ فمثرفف يرل تفاغييرثيرةفبػخفالا يمػ ـفبالإنيػ جفكإعطػ ؤ فالأكغاػقفاغقصػثل ف
انيقػػ لافغ  اػػعفكمصػػريرنفابؼحيجػػ تفرتػػمفالأزبػػقفاغت بؼاػػق فبػػركرافغ ػػركرةفدراسػػقفكاغيتػػرؼفع ػػففا يا جػػ تفكرغ ػػ تف

قفذاتفبير كغاقفاجيم عاقفمراعيفالمحػاطفكالمجيمػع فالإني جفك ثلافغ ييرثيرةفكفةفأكغثيرفابؼيريه افكاغيرثؽف تىفق ل
ك حػػ ؾفبػػخفأضػػ ؼفاغييرػػثيرةفالإسػػعاماجيف أ ػػمثفف يرػػلقفغ ييرػػثيرةفكاغػػيمفيريخػػيفرتػػينفالاعي ػػ رفبرقاػػةفنيػػ ئجف

فكأ ماؼف ثير قفابؼملفضمخفرائقفمييرمفباغينعفابؼيريمرفكاغيل علاتفابؼتقمة.

ييرثيرة فف غييرثيرةفالاجيم عيف ثفاغػيمفمػعجمفكفيفمتريرنفآلمرفلأبضمفأدغحففيفبمكني فبدحظثرفجميرمفغ 
أ مافػػ فكعم ا مػػ فكلمططػػ فلاعيحػػ ؽفب ػػمأفأكفغي ػػاففعػػرةفبػػ  فف بؽػػمؼفدائمػػ فعػػخفاغييرػػثيرةفالاجيمػػ عيف ػػثفنيػػرف
ابؼ ػػ دئفالإبه راػػقفكاغقػػامففيفالمجيمػػع ففهػػيافاغحػػثعفبػػخفاغييرػػثيرةف ػػثفالأركعفكالأف ػػلففيفكجهػػقفنظػػرفاغتػػ ب ينففيف

فخفرح ءفاغصثرةفاغي حاقفغ ير  تفكاغافمثغمفبؿ قفاغتمالفبؽ فريعلفغعفب  ور.اغييرثيرةففهثفابؼير كؿفع

 الإنتاج

 الدبيعات

الدسسولية 
 الاجتماعية

 السوق

 ماذا يمكن أن يلنع؟ وما هو أفضل شيء؟

 كيف يمكن البيع بلورة مكثفة؟

 ما هي حاجات ورغبات الدستهلك؟

ما هي حاجات ورغبات الدستهلك؟ كيف يمكن لنا 
 الإسهام في تحقيق مللحة المجتمع ككل؟
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كاغػػاف "البركااة شلشااباب"أكفبض ػػقف "أةاام صاالاتك" فبض ػػقفMBC ةف حػػفمػػإلافوػػ  منافمقرير ػػ ف  حػػ فبض ػػقفق
 ػعفع ػػ رةفعػػخفبض ػػقفف"البركااة شلشااباب"متيػ فبإػػ ؿفرائػػعفعػخفعم اػػ تفاغييرػػثيرةفالاجيمػػ عي ف اػثف لمػػيفبض ػػقف

مير طفاغ ثءفع ففإبه راقفبخفاغيػ  بفاغتػرضفضػمخفبؾػيمتهمفبػعفإضػ فقفرتػضفابؼيػ عرفالإنيرػ ناقفدالمػلفق غػ ف
درابيفكإلمراجيفبفازفيريريهمؼفزرعفاغل ا قفدالملفاغيػ  بفاغتػرضفلاعيحػ ؽفالأعمػ ؿفاغصػ بغقفكم ػافقػامفبضاػمةف

ف.ا1)فهمفاغ  قففيفالمجيمعف

 ف عيافبضػلاتفغػا فبػ دمفباغط ػع ففهػيفبرػ كؿفإعطػ ءفالمجيمػعفرقػمرفبػ فMBCابؽمؼفبخفقا ـفقح ةف 
فا ففباغييرػػثيرةفغحليرػػه فعػػخف ريرػػةفاغييرػػثيرةفالاجيمػػ عيفلإرضػػ ءفالمجيمػػعفبعت ػػ فأف ػػل فكبػػخف أعط  ػػ  ففهػػيفمقػػثـ

ديرححػ فلملاؿف يافاغحثعفبخفاغييرثيرةفمرانافرطريرقػقفغػعفب  وػرةفبكػخفابعمهػثرفبك هػ فأ إػرفغعثنهػ فمتػزؼفع ػففأكتارف
فكع دامح فكعركريح .

 الدطلب الثالث: عناصر العملية التسويقية:

فاف:فبمثذجفريراطفغتم اقفاغييرثيرة:9-7اغيعلفرقمف)

ف

ف

ف

ف

ف

 .62الكتاب الأول،  ار الدريخ للنشر، ص: يق، وجاري أرمسترونغ، أساسيات التسو  كوتليرالدلدر: فيليب  

ف

                                                 
1 - https://ahmadedilbi.com/2008/12/20/social-marketing/   : 807فيفري  89تاريخ الإطلاع<. 

فهم السوق واحتياجات 
 الدستهلك

تلميم إستراتيجية سوةية 
 يقو ها العملي

إعدا  خطة وبرنامج 
 تسويقي

 بناء علاةات
 العميل 

 استخلاص ةيمة 
 من العملاء

https://ahmadedilbi.com/2008/12/20/social-marketing/
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يرقمـفاغيعلفالأكؿفبمثذج فريراطفبخفبط فلمطثاتفغتم اقفاغييرػثيرةففيفالأررػعفابػطػثاتفالأكظفمتمػلف
ابػطثةفالألمػعةفبذػافاغيػر قفابؼع نػقففابؼ سيرقفع فففهمفابؼيريه عينفكإني جفقامقفاغتمالفكرح ءفعلاق تفقثيرق فكفي

بػػخفإنيػػ جفقامػػقفعماػػلفبفيػػ زة فف نيػػ جفقامػػقفابؼيرػػيه عينفمػػي خ فاغيػػر قفرػػمكر  فقامػػقفبػػخفابؼيرػػيه عينففيف ػػثرةف
فب ات تفكأرباحفك قثؽفب عاقف ثير قفابؼمة ف اثفنيريخ  فعح  رفاغتم اقفاغييرثيرقاقففام فير ي:

I:فهم السوق واحتياجات الدستهلك ) 

فالأس سػػػيفاغثاقػػػعفكراءفاغييرػػػثيرةف ػػػثفالا يا جػػػ تففياجاااات العميااال ورغباتاااا و لباتاااا:احت -أ ابؼلهػػػثـ
اغ يػػػريرقف اػػػثف ػػػيف ػػػ لاتفاغيػػػتثرفبابغربػػػ ففكميػػػملفا يا جػػػ تف  اتاػػػقفأس سػػػاقف  غطتػػػ ـفكابؼ ػػػ  فكالأبػػػ فف

أنػػ فبفيرحػػيجفكا يا جػػ تفاجيم عاػػقف  لانيمػػ ءفكاغت  لػػقفكا يا جػػ تففرديرػػقف  بؼترفػػقفكاغيت ػػعفعػػخفاغػػيات ف اػػثف
فابؼيرثقثفف ي فالا يا ج تفكإبم ف يفجزءفأس سيفبخفاغيعثيرخفاغ يرم.

كمعثففاغرغ  تفاغصانقفاغاف لمي  فالا يا ج تفعحمب فميػع ه فاغإق فػقفكاغيخصػاقفاغلرديرػقفكمييػعلف
اغرغ ػػ تفاغرغ ػػ تفبالمجيمػػعفاغػػيمفيرتػػافففاػػ فاغلػػردفكمث ػػنفباغحيرػػ قفغؤوػػا ءفاغػػافم ػػحفا يا ج مػػ فكعحػػمب فمػػمعمف

فرقثةفاغيراءفف نه فمص حف   ا ت.

ف.ا1)ح فعفض ؼفإظفعظمفاغقامقفكاغرض ءف مترؼفرغ  تفاغح سفكبثارد مفيرط  فاغح سفبحيج تفبعفب

ميحػػ كؿفاغيػػر  تفالا يا جػػ تفعػػخف ريرػػةففعااروا التسااويق، الدنتجااات والخاادمات والتجااارب: -ب
متػػمفابؼيرػػيه عينفري  اػػقفا يا جػػ تهمفكيري قػػةفاقػػعاحففكضػػعفاقػػعاحفاغقامػػقفك ػػثفبؾمثعػػقفبػػخفابؼحػػ فعفاغػػافبيعػػخفأف

اغقامقفبخفلملاؿفعركضفاغييرػثيرةفك ػيفابػ ػاطفبػخفابؼحيجػ تفأكفابػػمب تفأكفابؼت ثبػ تفاغػافمقػمـفإظفاغيرػثؽف
ف.فغي  اقفابغ جقفأكفاغرغ ق

بيعخفع دةفيرثاج فابؼيريه عثففبحظثبقفكاستقفبخفابؼحيج تفكابػمب تفاغاففئا:ةيمة العميل ورضا -ج
أففم ػػػحف  جػػػقفبتاحػػػقفغػػػميرهم ف اػػػثفيريعػػػثففغػػػملفاغتمػػػلاءفمثقتػػػ تفلم  ػػػقفرقامػػػقفعػػػركضفاغييرػػػثيرةفابؼخي لػػػقف
كاغرض ءف  فكيريعكاف  ق فغيغا فكيريعكافاغتملاءفاغراضثففبرةفألمرلفكيريع مثففبعفا لمريرخفعخفبذ رمفوػرائهمف

فففقمرفابؼحيجفغملفا لمريرخ.اغير رقق فكع دةفيري ثؿفاغتملاءفاغنعفاغراضينفإظفابؼح فيرينفكبوطمثف

                                                 
 .:>-9>: ص ، طبعة إلكترونية، دار المريخ لمنشر، صالتسويق أساسياتفيمب كوتمير وجاري أرمسترونج،  - 1
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غيافبه فع ففابؼيرثقثففأففبومدكافابؼيريثلفاغصػ احفغ يثقتػ تفرتح يرػق ففػ ذاف ػمدكافمثقتػ تفبحخل ػقف
يرػػػ ثافرضػػػ ءف ػػػ لاءفاغػػػييرخفيريػػػعكففكغعػػػخفيرليػػػ ثاففيفجػػػيبفبيػػػعيرخف ػػػ فاينفكإذاف ػػػمدكافعجػػػماففػػػامعخفأففير

اغتمالفكرض ؤ فقثاغ فاغ ح ءفاغرئايرػاقففيفمطػثيررفمثقت تفبرملتقفجمافساص بفابؼيعكففبالإلمل ؽ فكمعثففقامقف
ف.ا1)علاق تفاغتمالفكإدارته ف

يرهػػػمؼفاغييرػػػثيرةفعحػػػمب فيرقػػػررفاغحػػػ سفأففيريػػػ تثاف  جاػػػ تهمفبػػػخفلمػػػلاؿففالتباااا لات والعلاةاااات: - 
اغي  دؿ فكيرعثففاغي  دؿفبػخفأجػلفابغصػثؿفع ػففاغيػيءفابؼرغػثبففاػ فبػخفوػخ فبتػينفعػخف ريرػةفمقػميمفوػيءف

 فكبابؼتػػنىفاغثاسػػعفبوػػ كؿفابؼيرػػثؽفأففبوػػمثفاسػػيج رقفغتػػرضفميرػػثيرةفبتػػينفكبيعػػخفأففمعػػثففآلمػػرفبق رػػلفذغػػا
الاسػػيج رقفأ إػػرفبػػخفاغيػػراءفأكفم ػػ دؿفابؼحيجػػ تفكابػػػمب تفر يرػػ  ق ففعيرػػمفابؼروػػحفاغيرا سػػيفع ػػففسػػ الفابؼإػػ ؿف

فأ ثاتفاغح لم ينفكمريرمفبؾمثعقفاغتملفالاجيم عيفق ثؿفاغلعرة.

ميخيفغ ح ءفعلاق تفاغي  دؿفكابغلػ ظفع اهػ فبػعفابعمهػثرفابؼيرػيهمؼفبػعففكيريعثففاغييرثيرةفبخفإجراءات
شمثؿفابؼحيج فابػمبق فاغلعرة فكأرتػمفبػخفجػيبفاغتمػلاءفجػمد فكإنيػ جفعم اػ تفج ريرػقفر يرػ  ق فيرعػثففابؽػمؼف

قفعػخفالا يل ظفباغتملاءفكز دةفأعم بؽمفبعفاغيػر قفكيرريرػمفابؼيرػثقثففأففير حػثافارم   ػ تفاقيصػ ديرقفكاجيم عاػقفقثيرػ
فف ريرةفاغث مفرقامقفبفي زة فكمير امه فرصثرةفبييرققف.

فاغيرػػػثؽ ففاعػػػثففاغيرػػػثؽفبؾمثعػػػقفبػػػخففالأسااااواق: -هاااا  مقػػػثدفبلػػػ  امفاغي ػػػ دؿفكاغتلاقػػػ تفإظفبلهػػػثـ
ابؼيػػػعيرخفاغلت اػػػينفكالمحيم ػػػينفغ محػػػيج فيريػػػعؾف ػػػ لاءفابؼيػػػعكفففيفالا ياػػػ جفأكفرغ ػػػقفبيعػػػخفبرقاقهػػػ فبػػػخفلمػػػلاؿف

فعلاق تفاغي  دؿ.

كيرتافاغييرثيرةفإدارةفاغييرثيرةفغيعػثيرخفعلاقػ تفعمػلفبربوػق فإلافأففإنيػ جف ػي فاغتلاقػ تفيريط ػ فعمػلاف
فاج فأففير  ثفاغ  ئتثففعخفبيعيرخفكيرترفثافا يا ج تهم فكيرصممثافعركضفميرثيرةفجميرمةفكبومدكافأست رفبؽ ف

مص لاتفكاغيثزيرع فاغييرتعة فابػمبقفكيرركجث  فكبىزنث  فكيرير مث  فكبسإلفالأنيطقفبإلفمطثيررفابؼحيجفكالأبح ثفكالا
ف.كأنيطقفاغييرثيرةفاغرئايراق

II:رتػػمفأففمح ػػمفإدارةفاغييرػػثيرةفابؼيرػػيه عينفكاغيرػػثؽفف( تلااميم اسااتراتيجية تسااويق يقو هااا العمياال
بس ب فبيعحه فاففمصممفإسعاماجاقفميرػثيرةفيرقثد ػ فاغتماػلفكمتػرؼفإدارةفاغييرػثيرةفننهػ فقػخفكع ػمفالمياػ رفالأسػثاؽف

                                                 
 .=> - ;>: ص صالمرجع نفسو،  - 1
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ءفعلاق تفبربوقفبته فكيرعثفف مؼفبميررفاغييرثيرةفإبه دفاغتملاءفكالمح فظقفع اهمفكبمث مفبػخفلمػلاؿفابؽمؼفكرح 
فإني جفقامقفعمالفبفي زةفكمير امه فكمث ا ه .

بهػ فأففبرػمدفاغيػر قفبػخفيريرػيخمب فأكلا فكملتػلفذغػافاختيار العملاء الذين تقادم لذام الخدماة:  -أ
كالمياػ رفاغقط عػ تفاغػافميرػيخمبه  ف اػثفيرلعػرفرتػضفاغحػ سفإففعخف ريرةفبذزئقفاغيرثؽفإظفقط ع تفعمػلاءف

بفعخفبخفاغتملاءفكز دةفاغط   فإلافأففبميررمفاغييرثيرةفيرترفثافأنهػمفلاففدعمف  إدارةفاغييرثيرةفع  رةفعخفإبه دفاف
بيعحهمفلممبقف لفاغتملاءفرعلف ريرقق فف م  كغقفلممبقف لفاغتملاءفقمفلافبىمبثافأمفعمالفجاػما فكرػملافبػخف

ف.ا1)مريرمفاغير قفأففبز رفاغتملاءفاغييرخفبيعحه فأففبزمبهمفرصثرةفجامةفكبربوقففذغا

به فأففمترؼفاغير قف انفميريخمـفاغتملاءفابؼيريلاميرخفأير  ف انفبسازففاختيار اةتراح القيمة: -ب
ميرػيه عينفنليره فكبثقته ففيفاغيرثؽ فكيرعثففاقػعاحفقامػقفاغيػر قفبؾمثعػقفابؼحػ فعفأكفاغقػامفاغػافمتػمفريقػمبيه فغ 

غي  اقفا يا ج تهم ف اػثفبساػزفبقع ػ تفاغقامػقفاغتلابػقفاغيج ريرػقفعػخفغع ػ فبػخفاغتلابػ تفاغيج ريرػقفكبذاػ فعػخف
مير ؤؿفاغتمالف)بؼ ذافبه فأففيريعمفبخفعلابيافاغيج ريرقفرملافبخفبح فيراا؟ف مػ فبهػ فأففمصػممفاغيػر  تف

فق.فاقعا  تفقامقفقثيرقفمتطاه فأ  فبازةفعخفأسثاقه فابؼيريهمف

مريرػػمفإدارةفاغييرػػثيرةفأففمصػػممفاسػػعاماجا تفغ حػػ ءفعلاقػػ تفبربوػػقفبػػعففتوجهااات إ ارة التسااويق: -ج 
ابؼيريه عينفابؼيريهمفين فغعخفب فاغل يرلقفاغافبه فأففمثج فاسعاماجا تفاغييرثيرةف ي فكبػ فاغػثزففاغػيمفبهػ ف

ف فالا يم ب ت.إعط ؤ فلاجيم ع تفاغتملاءفكغ يحظامفكغ مجيمع؟فبخفابؼتي دفأففميت رضف ي

فمثجمف ح ؾفبطيرقفبل  امفرمير قفمصممفبريه فاغيحظام تفإسعاماجا تفميرثيرقه فكميمإلففي:

الإني ج:ف اثفيرل لفابؼيرػيه عثففابؼحيجػ تفابؼي  ػقفكيري م ػثففوػراء  فريرػهثغقفغػيغاففبلهثـ .1
فأ مفأقػمـفاغيثجهػ تفاغػاف به فع ففالإدارةفبريرينف ل ءةفالإني جفكاغيثزيرعفكيرعثفف يافابؼلهثـ

فمثج فاغ  ئتين.
فابؼحيج:ف اثفيرل لفابؼيريه عثففابؼحيج تفاغػافمقػمـفالأ إػرففيفسػت تفابعػثدةفكالأد .2 اءفبلهثـ

فكاغيرم تفالاريع ريرق.
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فاغ اػػعفكاغػػيمفيرهػيمفنففابؼيرػػيه عينفغػػخفيريػػعكافمفهاوم البيااع:  .3 مي ػػعفاغعإػػعفبػػخفاغيػر  تفبلهػػثـ
ف.ا1)بحيج تفاغير قفرمرجقف  فاقفإلافإذافريغيفجهمففيفاغعكيرجفكاغ اعفع ففبقا سفس امف

فاغييرثيرةفنففبرقاػةفالأ ػماؼفاغيحظاماػقفيرتيمػمفمفهوم التسويق:  .4 ع ػففا يا جػ تفيرهيمفبلهثـ
ف أسثاؽفابؽمؼفكرغ  ته فكمير امفاغرض ءفابؼرغثبففا فرصثرةفأف لفبػخفابؼح فيرػين فكبرػيفبلهػثـ

فاغييرثيرةفبيإلفمر ازفاغتمال فكقامقفابؼير راتفإظفابؼ ات تفكالأرباح.
فاغييرػػػثيرةفيرهمػػػلففمفهاااوم التساااويق الاجتمااااعي: .5 يريرػػػأؿفاغييرػػػثيرةفالاجيمػػػ عيفإذاف ػػػ ففبلهػػػثـ

اغرغ ػػ تفقصػػعةفابؼػػملفغ ميرػػيه افكاغرف  اػػقف ثير ػػقفابؼػػملفغ ميرػػيه ا ففابػلافػػ تفابؼمعحػػقفرػػين
 لفاغير قفاغافميترفررغ  تفاغلػردفقصػعةفابؼػملفكبزػمبه  فكبرققهػ فمتمػلفبػ فيرعػثففالأف ػلف
فاغييرػػػثيرةفالاجيمػػػ عيفنفف دائمػػػ فغ ميرػػػيه عينفكالمجيمػػػعففيفابؼػػػملفاغطثيرػػػل؟فكيريميرػػػافبلهػػػثـ

قفغ تمػػلاءفرطريرقػػقفبرػػ ف فكبريرػػخفع ػػفف ػػلفبػػخفجػػثدةفإسػػعاماجاقفاغييرػػثيرةفبهػػ فأففمقػػمـفقامػػ
ف ا ةفابؼيريه افكالمجيمع.

III:بي ػػيفاغيرػػثؽفرػػرنابجفميرػػثيرةفيرقػػمـفاغقامػػقفابؼقصػػثدةفغ تمػػلاءفف( إعاادا  خطااة وباارنامج تسااويق
ابؼيريهمفينفكير افررنابجفاغييرثيرةفابؼزيرجفاغييرثيرقيفغ ير قفك ثفبؾمثعقفبخفالأدكاتفميريخمبه فاغير قففيفمحلايف

 فles 4Pإسعاماجاقفميرثيرقه  فكمصحنفأدكاتفابؼزيرجفاغييرثيرقيفاغرئايراقفإظفأررعفبؾمثع تفكاسػتقفميرػمففرػػف 
ك ػػيفابؼحػػيج فاغيرػػتر فاغيثزيرػػع فاغػػعكيرجفكغيقػػميمفبقػػعحفقاميهػػ فبهػػ فأففمحػػيجفاغيػػر قفعػػرضفميرػػثيرةف بحػػيجفبوقػػةف

 اغيثزيرػػػػع فألمػػػػعافبهػػػػ فأففميصػػػػلففالا ياػػػػ جفأكلا فك اػػػػنفبذتػػػػلف ػػػػيافاغتػػػػرضفبي  ػػػػ فغ ميرػػػػيه عينفابؼيرػػػػيهمفين
فبابؼيريه عينفابؼيريهمفينفباغحير قفإظفاغترضفكمي رعفبدمازام ف اغعكيرج ف.

ف

ف

ف
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 الدبحث الثاني: أساليب التسويق الحديث

فاسعاماجاقف فمص ح فكباغي   فبط فسحثات  ف ل فمينع فأسثاقه  فأف ف قاقق فإدراؾ فاغير  تففي مليل
فبذمفنثعينفبخفاغير  ت فم افاغافمينعفكم افاغافبزيلي.الاب فاغرابحق فلم سرةفاغاثـ فكغياف

 الدطلب الأول: الدظاهر الحديثة للبيئة التسويقية

 ير ف ثم عفبيعخفأففمعثففإدارةفك القفاغييرثيرةف ت قفرمرجقف  فاقفإذاف  ففابؼيرثؽفسايت بلفبعف
ميرثيرقاقفبتقمةفميعثففبخفقثلفغعفبينعاتفابؼزيرجفاغييرثيرقيفابؼي عمففاه ففقطفالافأففاغير قفمتملففيفرائقف

بي عمففاه فكاغافبه فاففميعانفاغير قف  ق فبؽ  فمحيجفاغ ائقف لفبخفاغيهميرماتفكاغلرن فكبه فأففبر لف
 اغير قفرائيه ف تىفبيعحه فاففميجح فاغيهميرماتفكميرينلفاغلرن.

برقةفاغلهمفاغع بلفغتح  رفكيرتافذغافأففادارةفاغييرثيرةففيفبحظمقفاغقرففابغ دمفكاغتيريرخفبه فع اه فافف
فبإلف فذاته  فابؼحظمق فاغمالم اينففي فاظفور  ئه  فكبح فيرينفكبثرديرخفكبثزعينفاض فق فعملاء فبخ فابػ رجاق رائيه 
فبإلف فاغت بق فاغ ائق فقثل فك يغا فكاغيخزيرخ  فكاغيراء فكاغيمثيرل فكاغتم ا ت فكالاني ج فكاغيطثيرر فاغ  ثث إدارات

فاغحج حفابؼينعاتفالاقيص ديرقفكاغيرا ساقفكاغي يريرتاقفكاغإق فاقفكالاجيم عاقفكاغيعحثغثجاقفكغع  ف يفيري قةفبؽ 
 ا1)فيفاسينلاؿفاغلرنفاغييرثيرقاقفأكفبثاجهقفابؼخ  رفاغافقمفملرز  ف ي فاغقثلفأكفابؼينعات.

ف ثؿفاغ   إينفرينفلملاؼفنيأفابؼعثنات فكممالملفكمتقمفغؤبناقفنظراف:مفهوم البيئة التسويقية
ف EMERY et TRISTفاملقيفب بؾق فغؤ ماؼفكفق فكبر ا ه فغيتريرله فبحهمفكا مف لفستفف اثفبلهثبه 

فاغلازبقفاغيصريرنف رؽفأكفبم ذجفألميتفاغ ائقفأفف م فابؼحظمقفس ثؾف مدتفكاغافاغقاثدفبخفبؾمثعقفأنه فع ف
فأ مافه .فبرقاةفأكفابؼحظمقفكرق ءفغحج ح
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فابؼ سيرقففا فمزاكؿفاغيمفابػ رجيفالمحاطففيفابؼثجثدةفاغقثلف  فقفننه فاغييرثيرقاقفاغ ائقفمترؼف م 
فم  دؿفعلاق تفكمطثيررفن أفريأففاغح ج قفاغقراراتفابز ذفع فففاه فاغييرثيرةفإدارةفقمرةفع ففكم ثرفأعم بؽ  
ف.بؼيرعته فإع ققفأكفمتطالفعح  رفأكفغ م سيرقفدفعفعح  رفمي مخفبعينفأنه ف م فاغيرثؽفبعفناج ق

ف كميعثف فابعزئاقاغ ائق فاغ ائق فبخ فاغع اقفف Microenivronmentاغييرثيرقاق كاغ ائق
Macroenvironment فلممبقفف فع ف فير ثركف فاغييرخ فاغير ق فبخ فاغقرير ين فابؼمإ ين فبخ فابعزئاق فاغ ائق ميعثف

فبخف فاغع اق فاغ ائق فاغح سفكميعثف فبخ فكابؼح فيرينفكاغت بق فاغتملاء فكأسثاؽ فاغييرثيرة فككسط ء فكابؼثرديرخ عملائه 
 لفالاجيم عاقفالأ  فاغافم ثرفع ففاغ ائقفابعزئاقف)اغيرع ناق فالاقيص ديرق فاغط اتاق فاغيرا ساقف...الخا.اغقثف

 (: القوى الرئيسية في البيئة الكلية للمنظمة4-1الشكل )

ف

ف

ف

ف

 الدلدر: من اعدا  الطالبين اعتما ا على معطيات كتاب اساسيات التسويق.

فاغيعحثغثجاقفكابؼ ثراتفاغتثابلفبـي نفإظفاغيطرؽفق لاغيقحاقفابغميرإقف قثةفب ثرةفع ففاغ ائقفاغييرثيرقاق:ف
فع ثـفمتاف  مقف يفباغلرنيراقفاغيعحثغثجا ففمصط حفمعحثغثجا  ف  مقفبتنىففهمفبخفلارمفبابؼحظمقفكعلاقيه 
ف TECHNO-SCIENCEف بتح  فف بؼصط حفالإبق ثس  يرثفاين ف رؼفبخفابؼط ةفابؼتنىفنل فكغا فاغيقحا ت
  ي بففيفعرفّيفك يغافاقيص دم فبيركعفبػمبقفابؼيريتم قفكاغيقحا تفاغت ثـفبؾمثعقفإظفكيريع

STATEGOT ف .ب فبحيجفكضعفكمطثيررفغيصمامفكاغيقحاقفاغت ماقفغ مت رؼفابؼ مثسفاغيط اة:فأنه فع ف

فأكفبالأوا ءفابؼيت ققفاغيثزيرعفأكفالإني جفكأس غا فأبم طففيفمناعفأمفأنه فع ففاغيعحثغثجا فمترؼف م 
فاغت مفكاسيخماـفمط اةففخف  فيرقصمف م فع ماق ف رؽفأكفلأس غا فاغلت يفاغيط اةفنياجقفابػمب تفأكفاغير ع
ف.أ ماف فبرقاةفع ففالإنير ففقمراتفز دةف مؼفكابؼترفق

انقوى 

 انثقافية

انقوى 

 انسياسية

انقوى 

 انتكنونوجية

انقوى 

 انطبيعية

انقوى 

 الاقتصادية

انقوى 

 انديمغرافية

 انمنظمة
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فكالاريع رفابؼيطثرةفاغيعحثغثجا فاسيتم ؿفع ففقمرته فبدملفبر ثففابؼحظمقفرق ءفف ففاغير رققفغ يت ريرنفم ت 
فبؽ فبؼ فكذغافاغيح فيراق فغ عل ءةفالمحمدةفاغتثابلفأ مفبخفمتي فف غيعحثغثجا  M.PORTER ك ير فكاغيجميرم

ف:ع ففاغيعحثغثجاقفاغتثابلفم ثرف ابؼ سيرقف ثرةفكع ففاغيرترفكع ففاغيع غانفع ففآثارفبخ

 فغ م سيرقفاغيح فيراقفاغثضتاق فاغيع غان ففيفبزلاضفإظفير دمفب فغ غ  فاغيعحثغثجيفاغيقمـفأففإذ:
فا.فمح فيراقف ل ءة)فبحيج ته فكجثدةفنست ر  فجامةفمح فيراقفكضتاقففيفابؼ سيرقفبهتلفكباغي  

 فاغحي طفقط عفمر ا ق فبخفبىرجه فقمفجميرمةفمعحثغثجا فا يير بفعخفابؼ سير تفرتضفبز نفإف:
فدائمفإ لاعفع ففمعثففأففابؼ سيرقفإدارةفع ففلارمفبؽيافنليره  فاغقط عفرحاقفمناعفكباغي  فاغيرثؽ

ف.باغزكاؿفبهمدةفكمص حفاغيطثرفقط رفيرلثته فلاف تىفاغيعحثغثجاقفباغيطثرات
 فابؼ سيرقفبهمقفكبسإلفالأنيطقفرعلفبث ل فمعحثغثجا فر امافبس افب سيرقف ل:فاغيعحثغثجيفاغر ام

ف:ك يفبؾمثع تفأررعففي E/TI/DA بوصر  فاغافابؼث لقفاغيعحثغثجا فأنثاعفبـي نف صرففيفأكلا
  فاغق عميرقفاغيعحثغثجا فرحل فاغت ب قفابؼ سير تفبعماعفباغحير قفاغحي طفنل فذاتفمعحثغثجا فك ي:

ف.مح فيراقفبازةفأمفبس افكلافاغصح عق
  فاغقمرةففا فبسي افبؾ ؿففي:فابؼلي حفاغيعحثغثجا
  فابغميرإقفابؼيطثرةفاغيعحثغثجا فاغحج حفيريثقنفكع اه فابؼ سيرقفبسازفاغصحعفع فف  ئ قف ل ءةفبس ا:

 .غ م سيرقفابؼيريق  ي

ف) فاغيقحاق فاغ ائق فمترؼ فاغيقحا تفTechnological Environment اث فمحيج فاغا فاغقثل فننه  ا
فيرحيجف فبف  فاغافابعميرمة فاغمراباق فاغقثة فاغيقحاق فبحيج تفجميرمةفكفرنفسثؽفجميرمة فقمفمعثففاغ ائق عيه 

فالأع  ءف فكنقل فابغاثيرق فابؼ  دات فبإل فعج ئ  فاغيقحاق ففطر ي فقمرنا فميعال ففي فالأ   فاغمكر م ت 
فاغعاما ئاق  فكالأس  ق فاغحثكيرق فاغصثاريرخ فبإل فرع   ف ر ي ف م  فكالانعني فاغمفعيرق فكابغ س  ت فاغ يريرق

فا1)ك ر يفلم اط فبخفاغتط  فبإلفاغيرا راتفكاغي ل زفكرط ق تفالائيم ف.

فمقحاقفف فبؿل فبرل فجميرمة فمقحاق ف ل فاف فالا فجميرمة فكفر   فاسثاق  فكمحيج فريررعق فاغيقحاق فاغ ائق فمينع
فغيغاف فرييرجالاتفالاسطثانات  فكالأقرانفابؼمبؾق فاضرتفاغيرا راتفباغيرعافابغميرميرق ففقم فبحه  أقمـ

                                                 
1
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فيرراق  فبخففبه فاف فبذم فاغيقحاق فابؼينعات فمي رع فلا فاغا فاغير  ت فدقاقق  فبراق ق فاغيقحاق فاغ ائق ابؼيرثقثف
فبحيج ته فميق دـفريررعق.

فاغت بففيفالابح ثفكاغيطثيررففث لفابص  فانل ؽفاغثلا تفابؼي مةفع فف يرلثؽفانل ؽفاغثلا تفابؼي مة
ف.ففف1002ب ا رفدكلارفسحقفف192الأبح ثفكاغيطثيررف ثا ف

 الدطلب الثاني: الدفهوم الحديث للمزيج التسويقي

لأكؿفبرةففيفبحيصنفاغيرياحا تفكباغ  طفسحقففMarketing Mix هرفبصط حفابؼزيرجفاغييرثيرقيفف
 ف ينفلمرجفالأسي ذفابع بتيفنالفرثردمفبخفج بتقف  رفردفبخ اطفبظ  فابؼزيرجفاغييرثيرقيف)اويملفع فف:>?7

فع ب ف فمتريرل  فابؼزيرجف ينفقمـ فاس ف يا فاظفكضع فب   رتي فجعكـ فس ق  فغعخ فميرثيرقا ا  فعحصرا اثنىفعيرة
 .ا1)الإبق ازمفPرؼف ف اثف صرفاغييرثيرةففيفأررتقفأس فم مأف  ه فبابغ’’P’‘غ ييرثيرةفبظ  فالاررعف ركؼف

 :ف ثفابؼحيجفأكفابػمبقفاغافيرريرم  فاغتملاءفكابؼيريه عثففكاغزبائخفاغلت اثففكالمحيم ثفف.Productابؼحيجف .2
 :فمثفعفب فيرريرم فاغزبائخفريرترف مفبيريتمكففغمفت ف)بح س فبؽمفاف. priceاغيرترف .1
 يرترفبح س ف.:فاعلاـفابؼيريه عينفاففب فيرريرمكففوراؤ فبيثفرفر Promotionاغعكيرجف .3
 :فمثفعفابؼحيجفكابػمبقفاغافيرريرمفابؼيريه عثففورائه ففيفالاسثاؽف. Placementاغيثزيرعفكاغ اعف .2

فاففاغيجميرمفبه فاففيرط ؿفامفويءف ف تىفنظر تف فاغيصثرفانط ةفبحيفبحيصنفاغيرياح تفكبت ثـ افف يا
فاغييرثيرةفنليره ف.

غقمفمعررفاسيخماـففتلف يرريرم فك يافدلاغقفع ففاففابؼحظمقفمث فابناقف  عةفغ تمالفكبيط   م فكرغ  م ف
فري  اقف  م فاغرغ  تففيفاغثقيفابؼح س فبعفبرقاةفاغررحفابؼح س  فريعلف فر  فكمقثـ فمقثـ فهثفجث رف لفب 

فيرزيرمنافيرقاح فنففاغييرثيرةفف يرلقفكس  ثؾفب افع ففاغتملاءفكابؼيريه عين فبح س فغ ميريه عينفكابؼحظمقفك يا
فكاغافبها فاففيرحيهجه فبصاعفاغت ب ينففيفابؼحظمقفرمءافبخفأقلفبث نفكانيه ءافبابؼميرر.

 
                                                 

1
 .;7،ص ?800، طبعة الكترونية، بدون بمد نشر، ، التسويق لمجميعرؤوف شبابك  
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 .: تجديد الدزيج التسويقيثلثالاب لطلدا

فف فع ـ فقمبه  ف فبحإاق فالاعلاففكاغييرثيرةف)ف2990فيفكرقق فاسي ذ فرأير فRobert Lauterbornأرمة ا
رفك  ففاغثقيفغيق عمفابؼزيرجفاغييرثيرقيفاغقميم ف يافاغرباعيفابعميرمفاغيمف ثؿففيرحفالمج ؿفأب ـفبزيرجفرباعيفألم

فعح  ر فبحرؼ فم قفففيفنه يرقف C م مأ الابق ازم فكقمفبقمفاغ تضفيرق لفبخفوأفف ي فاغرباعاقفابعميرمةفغعحه 
فالأبرفبت ةفعخفكجهقفنظرفكجاهقفكع ففابؼيرثؽفالإبؼ ـف  ف.

 C4الى  4P: تجديد الدزيج التسويقي من (5-1)الشكل 

ف

ف

ف

ف

ف

ف

 arageekط  قفاعيم دافع ففبت ثب تفبخفبثقعفابؼصمر:فبخفاعمادفاغ

 افبرثؿفاظف  ج تفكرغ  تفاغتمالفاذفبفيرتمفالأبرفدراسقفب فيرريرم فاغتمالف Productابؼحيجف) .2
عحافاني ج فك حت فع ا فبخفأجلفورائ  فرلفمطثرتفغيص حفكاغتملفع ففمثفع فكلاففرضفب فبيففقط

 بتيممةفع ففاقح عفاغتملاءفالمحيم ينفبدزا فب فم ات ف.
ف .1 ف)( Price)اغيرتر فاغتمال فاست د فاظفمع لق فبرثؿ :Cost to the userفقرارفف ا فيرتم كباغي  فب

اغيراءفبؿصثرافع ففاغمر مفكاغميرح رف اذفبفيرتمفالابرفبقصثرافع ففمع لقفوراءفسحمكيريفف فرلفمتما ف
فاغيتثرف فك يغا فابؼطتم  فاظ فاغث ثؿ فكسهثغق فاغيرا رة فر خ فكمع لق فابؼطتم فاظ فالانيق ؿ فمع لق اظ

Product 

Price 
 

Place 
 

Promotion 
 

Costumer Value 
 

COST 
 

Convenience 
 

Communication 
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فغيح كؿففملفاغتمالفاذافبفيألميفأكلاد باغين فغ كأ   ففيففير قفكنز قفيُر  ؼفاغاه فمع لقفاغثقيفاغلازـ
 اغطت ـفكرا قفاغتمالفاثح ءفج ثس ففيف يافابؼطتمف .

بفيرتمفالابرف ا Communicationمي ثؿفاظفابغثارفكاغتلاققفاغإح ئاقف)ف ( Promotion)اغمع يرقف .3
فاغتمالفكابؼيرثؽفكم  دؿفأراءف ثارافبخف رؼفكا مفع فاعلاناتف م ء فرلفبرثؿفالابرفاظف ثارفرين

راحهم فكاسيطلاعفأراءفكمت اق تفاغتمالفع ففابؼحيجفاكفابػمبقفسثاءافبالأس غا فابػ  قفاكفنس غا ف
 الاجيم عيفاغت بق.

فا يا ج تفاغتمالف)Placementاغيثزيرعف) .2 امفاففمقمـفب فف اConvenienceافبرثؿفاظفبلاءبق
فغ ي  بفاظف فاغتمال ف  جق فاغيمفيرربو   فكباغيعل فيرح س فاغتمال فاغثقيفاغيم ففي فاغتمال بوي ج 
الاسثاؽفغايعمفابؼحيجفاكفيرلُتلفابػمبقفبفمتمفضركريرق فابؼحيجفاكفابػمبقف يفاغافمي  فاغا فكاغتمالف

ئيم ففاكفغع   فبفيرتمفأ مفب طراف ثفبخفبومدف ريرققفاغمفعفابؼربوقفغ  فسثاءافباغحقثدفاكفرط ق تفالا
 غ ي  بفاظفامفبع ففغيراءفويءفب .

فالاررتقف يألميفنظرةفاغيرثؽفغ   ئعفكغا فنظرةف Psيرثجمفق ةفالمر فكاغيمفيرعثفف  ا  فك ثفاففبلهثـ
ف.فCsننه ففاررتقف  Psابؼيعم فبخفكجهقفنظرفابؼيعمففيف يافاغتصرفبخفعلاق تفاغتمالفبيعخفك نفاغرارتقف

ف لفغيغ فأك فقامق  ف ميعيرخ فأنليرهم فاغتملاء فيررل فبؼحيج ت  ف   ئتين فأنليرهم فابؼيرثقثف فيررل فراحم  ا
كاسيخماب ف بؼي   هم.فكيرهيمفاغتملاءفن إرفبخفاغيرترففقط ففاهيمثافبإبص  فاغيع غانفغ  صثؿفع ففابؼحيج 

فاغرا ق فبخ فبفعخ فقمر فن   فكمي حفابػمبق فابؼحيج  فاغتملاء فيرريرم فامص لاتففيفألم كاغيخ  فبح   فيرريرمكف عا 
 .فا1)ع فف يافاغر ان Psثمفير حثافالاررتقف Csابذ  ينف.فبيعخفاففيرتملفابؼيرثقثففجاماففيفاغيلععففيفالاررتقف

 
 
 
 
 

                                                 
 .;:7صنفس المرجع السابق،  ير وغاري ارمسترونغ،فيميب كوت - 1
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ف

 .ا وات التسويق الحديث الدبحث الثالث:

ففيف يافابؼ  ثف,سايمفاغيطرؽفإظفثلاثقفبط غ ف,كاغافبخفلملابؽ فبيعخفإعط ءفنظرةف ثؿفالأوع ؿ 
ف.كابؼظ  رفابعميرمةفاغافبذ يففيفاغييرثيرة

 E-Marketing التسويق الإلكتروني الدطلب الأول:

غقمف رأتفبرثلاتف  عةفع ففالمجيمعفكع ففالاقيص دفرير  فب فوهم فقط عفمعحثغثجا فابؼت ثبػ تفبػخف
غيييرػػعف ػػ ففinternetمطػػثرفكبمػػثفكمع بػػلفكمتقاػػم فكبسإ ػػيف  مػػ فاغي ػػثلاتففيف هػػثرفوػػ عقفالانعنػػيفاغت بؼاػػقف

دائرةفبي ر قفابؼيريخمبينففيفاغ ا ناتفكابؼت ثبػ تفعػ فأجهػزةفابغ سػ فكالأدكاتفالاغععكناػقفغي قػةفبػ فيريرػمفف
فرػ لامص ؿفابؼ  ورفكا نيفبعفرت ه فاغ تضفرصرؼفاغحظرفعخفم  عمفابؼير ف تفراحه .

فاغيجػ رةفالإ فE-Commerceغععكناػقفك    ف يافاغيطثرف هثرفبل  امفكمط اق تفجميرمةف ملهػثـ
 ف مػػ ف هػػرفبػػعفنه يرػػقفE-Businessكإدارةفالأعمػػ ؿفالإغععكناػػقففE-Governementكابغعثبػػقفالإغععكناػػقف

فاغيت امفالإغععكني ك ثفاغصثرةفاغتصريرقفبؼ فيريرػمففاغيت ػامفعػخفرتػمفبحاػثففE-Learningفاغقرففاغتيريرخفبلهثـ
فبعفاغطرؼفا لمر.فيرلقمف لفبخفابؼت مفكابؼيت مفلم ةفاغيت بلفابؼ  ور

 كقػػمفأدرؾفالأفػػرادف)ابؼيرػػيه عثفافكبحظمػػ تفالأعمػػ ؿفابؼػػزا فاغلريرػػمةفكابعميرػػمةفاغػػافبيعػػخفبرقاقهػػ فعػػ ف
فباغ ػػ ئتينفكير  إػػثففعػػخفابؼحيجػػ تف)بػػخفسػػ عفكلمػػمب ت...افا ففػػ لأفرادفيريرػػيطاتثففأففيريصػػ ثفبالأنعنػػيالارم ػػ طف

مقػثيمفاغ ػمائلفابؼيتػمدةفع ػففالانعنػيفكإجػراءفبقػ رناتفالأسػت رفكابزػ ذففكبىططثففكيرحلػيكففعم اػ تفاغيػراءفعػ 
ف.ا1)قرارفاغيراء ف

                                                 
، ص: =800دار وائل، عمان، "،عناصر المزيج التسويقي عبر الانترنتالتسويق الإلكتروني " ارة، فيوسف أحمد أبو  - 1
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كغقػػمفأعطػػيفالانعنػػيفدفتػػ فقػػث فغ مع يرػػقفكاغييرػػثيرةفكانط ػػةف ػػيافاغقطػػ عفريرػػرعقفبي  ػػقفبؿققػػ فمقػػمب ف
ف.ا1)بؿيرثس  فبؿثلافكبنعاف ا ةفابؼلايرينفبخفاغ يرف

ت ثبػػ تفميثا ػػلفرػػثتائرفبيصػػ عمةفبؿمثػػقفبرػػثلافجػػث ر ففيفك الػػقفكبفػػ فلاوػػاففاػػ فأففثػػثرةفمعحثغثجاػػ فابؼ
اغييرثيرةفع ففبكثفبفيرعخفأ ػمفيريخا ػ فق ػلفعقػمفبػخفاغػزبخ فكاغثاقػعفنففالانعنػيف ثسػا قفبيع ب ػقفغ مت ثبػ تف
عػػػػخفاغيرػػػػ عفكابػػػػػمب تف) ػػػػل  تفاغثيرػػػػ افكالامصػػػػ لاتفاغيل ع اػػػػقف)اغ يرػػػػمفالإغعػػػػعكنيافكاغيتػػػػ بلاتفاغيرػػػػثقاقف

الإغععكناػػػقافيرػػػعؾفرصػػػم تفع ػػػففابؼم رسػػػقفاغييرػػػثيرقاقفملػػػثؽفبػػػخف اػػػثف ثعاتهػػػ فم ػػػافاغػػػافأ ػػػمثه فف)اغيجػػػ رة
ففأكفنيثءفاغراديرثفكاغي لزيرثفففيفاغقرففابؼ ضيف.فا يي ؼفاغط  عقفلملاؿفاغثثرةفاغصح عاق

افأففالانعنػيفمي ػثؿفألمػعافبػخفبر  ػقفف1007ف-فKlindlيرػرلف  احػمؿف)فأولا: الأعمال الإلكترونية:
 ثن فكسا قفامص لاتفإظفبر ػزفسػط يفغ ي ػثؿفاغيعحثغػثجيففيفبمػ ذجفكعم اػ تفالأعمػ ؿف فكق ػلفاغيطػرؽفإظف

أكففElectronic Economyبؾ ؿفالأعم ؿفالإغععكناقفكج فاغيترؼفع ػففبػ فيريرػمّففبالاقيصػ دفالإغعػعكنيف
فبعثناتفأس ساقف ي:ف9يمفيريعثففبخفكاغفDigital Economyالاقيص دفاغرقميف

ف:فSupporting infrastructureاغ حاقفاغي ياقفاغماعمقف -

 ػػػيفبؾمثعػػػقفاغ ػػػنىفاغي ياػػػقفالاقيصػػػ ديرقفاغػػػافميرػػػيخمـففيفدعػػػمفعم اػػػ تفكأنيػػػطقفالأعمػػػ ؿفالإغععكناػػػقف
كاغلاسػػػ عاقفكم ػػػ دلاتفاغيجػػػ رةفالإغععكناػػػق فك ػػػي فاغ ػػػنىفاغي ياػػػقفمي ػػػمخفوػػػ ع تفالامصػػػ ؿفابؽػػػ مليفاغيرػػػ عاقف

كاغعاػػػ ناتفابؼ ديرػػػقف.............فكغع ػػػ فبػػػخففSoftwareكلمػػػمب تفالأقمػػػ رفاغصػػػح عاق فكاغعاػػػ ناتفاغ بؾاػػػقف
فابػمب ت.

ف:Electronic Business Processesعم ا تفكأنيطقفالأعم ؿفالإغععكناقف -

 ي فاغتم ا تفبرمدف انفبهرمفم افكبف رسقفالأعم ؿفع فالانعني فكير يفم افاغتم ا تفاغافمثا  ه ف
فكمميرر  فبحظم تفالأعم ؿفع فو ع تفابغ سثبفكمي مخفعم ا تفكأنيطقفبيتمدةفأبنه :

فعم ا تفالإني ج. .فأ

                                                 
 ?7- :7: ص ، ص?800دار المسيرة، عمان، الأردن،  ،التسويق الإلكترونيمحمد سمير أحمد،  - 1
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فاغتلاققفبعفابؼيريه ا. .فب
فاغتم ا تفذاتفاغتلاققفبالإدارةفاغمالم اقفغ محظمق. .فت

كبذمرفالإو رةفإظفأففالأعم ؿفالإغععكناقفلافبذرمفبثا  يه ففيفبحظم تفالأعمػ ؿفاغربحاػقففقػطفرػلفقػمف
فبس رسه فبحظم تفغعفربحاقفكبحظم تف عثباق.

ف:Electronic Commerce Transactionمت بلاتفاغيج رةفالإغععكناقف -

الإغععكناقفعخفأمفمت بلفيررجيفإبقػ ز ففكيرقصمف  فمت بلاتفاغ اعفكاغيراءفع فالانعني فكمتي فاغيج رة
كإنه ؤ فراعفاغ  ئعفكابؼيعمفع فو ع تفابغ سثب فك يافاغيت بلفيرقثدفإظفاني  ؿفب عاقفابؼحيثجف)س تق فلممبقف
...افأكفابغصػثؿفع ػػفف قػػثؽفاسػػيخماب  فكعم اػػقفاغي ػػ دؿفغػػا فباغ ػػركرةفأففمعػػثففبق رػػلفسػػتر فإذفقػػمفمعػػثفف

فمالفرتضفاغ ا ناتفاغ بؾاقا. ي فاغتم اقفبؾ ناقف)بإلفبر



مدخم اني انتسويق انحديث                              انفصم الأول       
 

 

- 32 - 

فابعمكؿفبهمعفإ ص ئا تفس رققفكبيريق  اقفلاسيخماـفالانعنيفكاغحمثفابؼيريق  يفابؼيثقع.

فافير ينفإ ص ئا تف ثؿفبمثفالأعم ؿفالإغععكناق.7-7ابعمكؿفرقمف)

فابغير باتفابؼ القفابؼرم طقفبالانعني

Host Computers. 

1336 1333 2113 2115 

فب اثفف;=7فب اثفف770فب اثفف28>;فب اثفف?782

فب اثفف8:0فب اثفف;=7فب اثفف9>7فب اثفف<Internet Users. 8بيريخمبيفالانعنيف

 %نير قفابؼيريخمبينفاغييرخفيريعكففاغير عفكابػمب تف

of users who by goods ans 

services. 

ف%ف;<ف%ف>:ف%ف?9ف%ف;8

كاغتملاءفاغيج رةفالإغععكناقفب فيريرخفب سير تفالأعم ؿف
B 2 C.ف$ب ا رف;2:ف$ب ا رف<70ف$ب ا رف79 $ب ا رف>82ف

 Bاغيج رةفالإغععكناقفب فرينفب سير تفالأعم ؿفنليره ف

2 Bف.ف
ف$ب ا رف=82ف$ب ا رف729ف$ب ا رف?70ف$ب ا رف9:

 arageek من اعدا  الطلبة اعتما ا موةعالدلدر : 
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 مفهوم وأنواع الأعمال الإلكترونية:

 الأعمال الإلكترونية: مفهوم -1

ميػػػػعفبصػػػػ  فالأعمػػػػ ؿفالإغععكناػػػػقفإظفعم اػػػػقفآداءفالأعمػػػػ ؿفباسػػػػيخماـفاغيقحاػػػػ تفابغميرإػػػػق فكمحطػػػػثمف
الأعم ؿفالإغععكناقفع ففاسيخماـفاغيعحثغثجا فغيتزيرزفعم ا تفاغيراءفكاغ اعفع ػففابغػ فكبريرػينفلممبػقفاغتماػلف

ف.ا1)م ؿفك ا نقفأكثةفاغتلاق تفكالارم    تفبعفور  ءفالأع

 أنواع الأعمال الإلكترونية: -2

ف ف:B2B فBusiness to Businessأافالأنثاعفاغافتهمؼفالأسثاؽفاغصح عاقفكاغيج ريرقف

بػػ فيرط ػػةفع اهػػ فالأعمػػ ؿفابؼثجهػػقفغؤعمػػ ؿفمتيػػ فعػػخفعلاقػػ تفالأعمػػ ؿفرػػينفبحظمػػ تفالأعمػػ ؿففك ػػي
الإغععكناقفبخفجهق فكابؼحظم تفاغافميعمفابؼحيج تفلأغراضفغعفالاسيهلاؾفاغحه ئيفرلفلأغراضفاغيصحاعفأكف

فلأغراضفإع دةفاغ اع.

ف:B2CفBusiness to Cousunerفبافالأعم ؿفالإغععكناقفابؼثجهقفإظفابؼيريه عينفاغحه ئاين

كع ػػففالأعمػػ ؿفاغػػافمثجههػػ فابؼحظمػػ تفإظفابؼيرػػيه عينفاغحهػػ ئاينفكمحػػيجفبؽػػي فابؼحظمػػ تفميرػػثيرةفكراػػعف
كمصػػػلحففE-Shoppingبحيج تهػػػ فغ ميرػػػيه عين فكبسعػػػخفابؼيرػػػيه افبػػػخفاغقاػػػ ـفرتم اػػػ تفاغييرػػػثؽفالإغعػػػعكنيف

فبذ رةفاغيجزئقفالإغععكناق.فابؼحيج تفكإ مارفأكابرفاغيراء فكيرط ةفع فف يافاغحثع

ف:Business to Governmentجافالأعم ؿفالإغععكناقفبعفابغعثبقف

بابؼتػػػ بلاتفاغػػػافبذػػػرمفرػػػينفبحظمػػػ تفالأعمػػػ ؿفالإغععكناػػػقفبػػػخفجهػػػق فكابؼحظمػػػ تفكاغث ػػػ لاتففميت ػػػة
كابؽائػػ تفابغعثباػػقفبػػخفجهػػقفألمػػرل فك ػػي فابؼ سيرػػ تفابغعثباػػقفقػػمفمعػػثففع ػػففابؼيرػػيثلفالمح ػػيفأكفاغػػث افأكف

فالإق اميفكغع  .

ف:G2CفGovernment to Citizenدافالأعم ؿفالإغععكناقفرينفابغعثبقفكابؼثا خف
                                                 

 .?7محمد سمير أحمد، نفس المرجع السابق، ص:  1
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 يافاغحثعفيريت ةفبالأعم ؿفالإغععكناقفاغافبذرمفرينفابؼيريه افكابؼ سير تفابغعثباق فك يافاغحػثعفيرتػ ف
عخفبيريثلفبيقمـفبخفاسيخماـفاغيت بلاتفالإغععكناقففيفميرهالفاغتلاققفرينفابؼثا خف)ابؼيرػيه اافكابؼ سيرػ تف

فع فالانعني.فابغعثباقفذاتفاغتلاققفبإلفمحلايفبت بلاتفاغ م ففالاجيم عي

ف:G2GفGovernment to Government ػافالأعم ؿفالإغععكناقفرينفابغعثب تف

ف.;800بهرمفاغيخطاطفغثضعف ي فالأعم ؿفبثضعفاغيحلايففيفاغت ـف

 ثانيا: التسويق الإلكتروني:

اغييرػػػثيرةفالإغعػػػعكنيفننػػػ فاسػػػيخماـفقػػػثةفوػػػ ع تفالامصػػػ ؿفابؼ  وػػػرفكامصػػػ لاتفابغ سػػػ فف  ػػػععػػػرّؼفف
ف.ا1)ف ئلفاغيل ع اقفاغرقماقفغي قاةفالأ ماؼفاغييرثيرقاقكاغثس

ففثائمفاغييرثيرةفالإغععكني:

يرػػثفرفاغييرػػثيرةفالإغعػػعكنيفاغتميرػػمفبػػخفاغلػػرنفغعػػلفبػػخفرجػػ ؿفاغييرػػثيرةفكاغتمػػلاءفكابؼيرػػيه عينفكبيعػػخف
فباغحير قفغ تملاءفكابؼيريه عين:فا2)عرضه ففام فير ي:ف

فبازةفاغييرثيرةفابؼايررففلافبوي جفابؼيريه افغ يؿفبؾهثدفغ ي رؾففيفأب  خفبزدبضق.فمثفعف-7

بػػخفلمػػلاؿفبثاقػػعفالانعنػػيفبوصػػلفابؼيرػػيه افع ػػففباػػزةفإجػػراءفبق رنػػقفرػػينفابؼ ر ػػ تفكاغيتػػرؼفع ػػففف-8
فس عق.ف:8الأست رفكعمرفأبرفوراءففيفأمفكقيفلملاؿف

اغػػيمفقػػمفيرػػ دمفإظفإثارمػػ فع  لاػػ فكباغيػػ  فبذحػػ فابؼيرػػيه افبثاجهػػقفرجػػلفاغ اػػعفكالا يعػػ ؾفرػػ فكفف-9
فيري حفغ ميريه اففر قفأف لفلابز ذفقراراتفورائاقفروامة.

فيرثفرفالانعنيفغ ميريه افبت ثب تفملصا اقفعخفابؼحيج تفبعفإررازفبح فته فكقاميه فابؼتحثيرق.ف-:

                                                 
1 - Len Keeler, Cyber Marketing , New-York, Amacon, 1995,p, XM. 
2 - Philip Kotler & Gary Armstrong, principes of marketing , New-Jersey, Preutice, HallInc, 

1999, pp : 519 , 521. 
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كابؼيرػيه عينفبػخففيرثفرفالانعنيفكسػا قفامصػ ؿفبعيثرػقفكسػريرتقفكفت غػقفرػينفبيرػ ك فاغ اػعفكاغتمػلاءف-;
فلملاؿفلممبقفاغ يرمفالإغععكني.

فباغحير قفغرج ؿفاغييرثيرة:

يرتيػػ فاغييرػػثيرةفالإغعػػعكنيفأداةفجميرػػمةفيريرػػيخمبه فرجػػ ؿفاغييرػػثيرةفغ حػػ ءفعلاقػػ تفبػػعفاغتمػػلاءف .1
فكابؼيريه عينفنظرافغقمرةف يافاغحي طفع ففمقرير فابؼير ف تفراحهمفكرينفرج ؿفاغييرثيرة.

فبزلاضفمع غانفأداءفالأعم ؿفنظرافغلاسينح ءفعخفاغثسط ء.ير دمفاغييرثيرةفالإغععكنيفإظف .2
ميرػػ عمفإسػػعاماجاقفاغيثزيرػػعفابؼػػ دمفالإغعػػعكنيفع ػػففبريرػػينف لػػ ءةفرتػػضفاغث ػػ ئنفبإػػلفإ ػػمارف .3

فأكابرفاغيراء.
يرػػ ثرفاسػػيخماـفالانعنػػيفع ػػففدرجػػقفاغع اػػزفدالمػػلفالأسػػثاؽفكز دةف ػػي فابؼح فيرػػقفرػػينفسػػهثغقف .4

فغؤسثاؽ.دلمثؿفابؼح فيرينفابعمدف
اغقػػمرةفع ػػففدعػػثةفاغتمػػلاءفابغػػ غاينفكابؼػػرمق ينفغلاوػػعاؾففيف ػػثارفيري ػػمخفمقاػػامفابؼحيجػػ تفاغػػاف .5

مترضفع ففاغثير  فكيرير عمف يافابغثاؿفمل عػلفاغتمػلاءفكابؼيرػيه عينفغ يتػرؼفع ػففلمصػ ئ ف
فابؼحيج ت.

غ يتػرؼفع ػففبيعخفاغييرثيرةفالإغععكنيفرج ؿفاغييرثيرةفبخفاغقا ـفبالأبح ثفكاغمراس تفابػ  ػقف .6
فإدراؾفاغتملاء.

 أنواع التسويق الإلكتروني:

متيمػمف ػي فاغقحػ ةفاغييرػثيرقاقفع ػففإرسػ ؿفنيػراتفرريرميرػقفف:Email Marketingالبريد الإلكاتروني 
أكفبؿيػػث تفإعلاناػػقفإظفإبيػػالاتفابعمهػػثرفابؼيرػػيهمؼ فكيرتيػػ فاغ يرػػمفالإغعػػعكنيفبػػخفأرػػرزفأدكاتفاغيثا ػػلفعػػ ف

فاغثا م.ف<.::7يريمفإرس ؿففMashableثقعفو عقفالانعنيف ير فب فب ا رفرس غقففيفاغاثـ
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 (1)إرشا ات يجب إتباعها لنجاح التسويق عبر البريد الإلكتروني:  -4

فأافالمحيثلفاغلتّ ؿ:

فاغع م تفكالمحيثلفبه فأففيرعثففبمقق فإبلائا فككاض  .ف-

بلاءبقفالمحيثلفغ ييرخفيرقثبثففرل  فاغ يرمفالإغععكنيفرثاسطقف ثاملهمفاغي اقفبخفلملاؿفاسيخماـفف-
فعحثففقصعفكبح س فغ ترضفع ففو و تفأجهزةفابؽثامن.

فبه فمرؾفابغريرقفابؼط ققفلأع  ءفاغق ئمقفاغ يرميرقفلإغن ءفاوعا همفريرهثغق.ف-

فبافبرفق تفبح س ق:

فقفبػمب تفاغ يرمفالإغععكنيفبسحعفبرمالفاغصثرفابؼرفققفريعلفم ق ئي.اغتميرمفبخفاغير  تفابؼقمبف-

فبذح فإرف ؽفب ل تف  عةفابغجمففيفرس غيافلأنه فقمفم طئفجه زفابؼيريخمـفعحمفبرما ه .ف-

فجافجمكغقفالإرس ؿ:

فابغرنفاغيميرمفع ففأففبصاعفابؼرسلفإغاهمفقمفكافقثافس ل فع ففالاوعاؾففيفق ئميافاغ يرميرق.ف-

زد  ـف ر قفبركرفاغحيراتفالإغععكناقفباغت  فاغ يرميرقفبهتلف ح ؾف تثرقفباغنقفع ػففابؼيرػيخمـففيفاف-
فاسيتراضف  فقفاغرس ئل.

بر الفاغ ا ناتفرتمف لفنيرةفرريرميرقفير مخفغافاغيرعففيفبيرػ رف ػ احفغيزكيرػمؾفبدت ثبػ تفأس سػاقفف-
فك  بقفعخفبصهثرؾفكبملفاغيل علفبعفنيرما.

كاتفبر الفاغ يرمفالإغععكنيفع ففبترفقفبخفق ـفريج  لفاغرس غقفكعمـفالإ لاعفع ػففابؼازةفالأ مفلأدف-
فبؿيثا  فلأمفس  ف  ف.

                                                 
1 http://www.arageek.com/2014/05/19/4-guidelines-must-be-followed-for-a-successful-e-mail-marketing.html  تاريخ

 .>807مارس  78الاطلاع: 

http://www.arageek.com/2014/05/19/4-guidelines-must-be-followed-for-a-successful-e-mail-marketing.html


مدخم اني انتسويق انحديث                              انفصم الأول       
 

 

- 37 - 

فقحثاتفف:Search Engine Marketing التسوق عبر محركات البحث فبخ فنثعين  ح ؾ
ف فالمج ني فاغحثع فاغ  ث  فبؿر  ت فع  فع فففSEOاغييرثيرة فميرثق  فابؼراد فابؼثقع ف هثر فز دة فيرهمؼفإظ كاغيم

فلمثارزبا تفبؿرؾفاغ  ثففSERPs ل  تفني ئجفبؿرؾفاغ  ثف فاغحثعفبخفاغييرثيرةفع فففهم فكيرتمف يا  
فرير  ف فالمج ؿ ف يا فبإرو داتفبؿر  تفاغ  ثففي فكالاغيزاـ فدائم  فريعل فع غاق فبؿيث تفذاتفجثدة كإني ج

ةفم جئفبتظمفاغير  تفإظفمث انفلم عفأكفالاسيت نقفرير  تفبيخصصقففيفمتقاماتف يافاغحثعفبخفاغييرثير
ف يافالمج ؿ.

اغحثعفاغإ نيفبخفأنثاعفاغييرثيرةفع فبؿر  تفاغ  ثف ثفاغحثعفابؼمفثعفك ثفع  رةفعخفإعلاففنصيفيرظهرف
خفع فف لفأع فف ل  تفني ئجفاغ  ثفكع ففابعهقفاغامنىف)إذافاسيخمـفغثغلفباغترضا فكع دةفب فيرمفعفابؼت 

ف.PPCافPay Par Clickنقرةفع ففالإعلافففيف ل قفني ئجفاغ  ث ف يافاغحثعفيرط ةفع ا ف)

 اغييرثيرةفعخف ريرةفبؿر  تفاغ  ثفاف:>-7اغيعلفرقمف)

 

ف

ف

ف

ف

ف

-http://www.arageek.com/2012/06/24/abc-online ابؼصمر

marketing.htmlف

أ مفقثاتفاغييرثيرةفعخف ريرةفالانعنيفكاغافميرتففإظفبريرينفاغييرثيرةفعخف ريرةفبؿر  تفاغ  ثف ثف
فكز دةف هثرفابؼثقعفابؼرادفميرثيرق ففيف ل قفني ئجفبؿر  تفاغ  ث.

S E M 

 

 

P P C 
 

S E U 
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فغحي ئجف فالأكظ فاغصل ق فأك فالأكظ فاغعاما  ففي فبثقتا ف ل  ت ف هثر فبيريإمر  فأك فبثقع  مميرر
فب فابؼزيرم فيرتا فاغ  ث فبخفبؿر  ت فبثقتا فإيررادات ف  ني فسثاء فالأرباح فبخ فابؼزيرم فكباغي   فابعمد فاغزكار خ

فالإعلاناتفأكف  ففبثقتافع  رةفعخفبيجرفع ففاغثير .

أض يفبحص تفكس ئلفالإعلاففالاجيم عيفف:Social Mediaالتسويق عبر الدواةع الاجتماعية 
ةفبخفاسيخمابه فغي يرينفمثا  ه فبعفبليث قففيفكج فابعماع فغيغافق بيفاغتميرمفبخفاغير  تفبالاسيل د

عملائه فأكفغلإعلاففبػمب ته فكبؼحيج ته  فكيرتيممفاغييرثيرةفع فالإعلاـفالاجيم عيفكبخفلملاؿفبثاقعفاغي ع تف
فبي ر قف ف ريرة فابؼيريهمؼفعخ فابعمهثر فبـ   ق فيرثماثبفع ف فر    فجثجل فمثيرع  ف  غل يرير ثؾ  الاجيم عاق

فابؼصثرة فممكيرح ت ففاميرث  ت ف ي فإغععكناق.فبؿيث تفبإعةفغلا يم ـف  بؼت ثب ت

ف فالأنلثغرافاافابؼصممفبخفور ق فاغيثا لففThe logo Companyفيف يا فبثاقع يريرحفبملفقثة
فالاجيم عيفكساطرته فع ففع بفاغيثا لفكابؼي ر قفرينفاغح سفبخفلملاؿفالانعني.

ففاه فف:Online Advertisingالإعلان الرةمي  -4  ثفبي ر فجمافغلإعلاناتفاغيق اميرقفكيرقثـ
بخفبثقعفآلمرفكع دةفب فيرعثففابؼثقعفابؼت خففImpressionsابؼت خفريراءفبير  قفإعلاناقفأكفبراتف هثرف

فا فبيت ةفإظف مفب فبابؼحيجفابؼرادفميرثيرق  فكاغن يرقفبخف ي فالإعلاناتف ثفج  فاغزكارفكبرثيرلف  لاءفاغزكارفإظف
ف ئاق.زبائخف حياجقفنه

 فاغركارطفاغحصاقفAffiliate Program ح ؾفأنثاعفعميرمةفبخفالإعلاناتفاغرقماق ف  غ ابجفالإعلاناقف
فالإعلاناقفكابؼمكففابؼ ان.

 التسويق الإلكتروني.... مديزات أم معجزات !؟

اغييرثيرةفالإغععكنيفبىرجف ثع فأ ا نافبخفنط ؽف)ابؼمازاتافكبخف ازف)ابؼتقثؿافإظف ازف)اغلابتقثؿاف
ف>باغحير قفغعلفابؼيمرسينففيفاغحظر تفاغييرثيرقيفاغيق اميرقفاغافس قيف يافاغحثعفابغميرثفعخفاغييرثيرة ف ح ؾف

فلمص ئ فيرقمبه فغح فاغييرثيرةفالإغععكنيفسحترضه فسثيرق:

ف
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 .! ولى: لا تذهب للعميل ... هو الذي سيأتي إليكالخاصية الأ

عملفرجلفاغييرثيرةف ثفر ير  قفاغ  ثفعخفاغتمالفابؼيريهمؼفكاغث ثؿفإغا  ف  م فاسيط عفاغث ثؿف
فاغاف فغ محيجفأكفابػمبق فاغيرثقاق فمزدادفابغيرق فاغتملاء  فكمثستيفق عمة فابؼيريهمفينفريعلفأ    إظفاغتملاء

فيريرثقه .

اغتمالف ثفاغيمفير  ثفعخفف!ف ءفغاق  ف ي فاغحظريرقفاغعلاساعاقفاغتريرققفبس ب اغييرثيرةفالإغععكنيفج
فابؼحيجفأكفابػمبقفاغافيرريرم  فبخفلملاؿفبؿر  تفاغ  ثفع فاغع م تفابؼلي  اق.

 ! الخاصية الثانية: أرشح بدون مبيعات

فابؼتجزةفاغافبذت افمررحفبخف لفزائرفإظفبيجرؾفدكففاغقا ـفريراءفبحيج مافإ لاق فبدتنىفآلمرف إنه 
........فأرباحفرمكففب ات ت فاغييرثيرةفالإغععكنيففقطف ثفاغيمفبهت افبرقةفربح فب د فبخفزكارفبثقتا ف

فالأجر فيفبثقتافكاغافميح س فففيف  غقفعمـفورائهمفغ محيج تفبخفلملاؿفز دةفعمدفالإعلاناتفبمفثعق
ف رد ففيف إعته فكقاميه فابؼ ديرقفبعفعمدفاغز راتفاغافبوققه فبثقتا.

 الخاصية الثالثة: انتشار أوسع وتكاليف أةل:

فإعلاناف فالإغععكنيفبيعحخفبخف ح عق فكاغييرثيرة فاغييرثيرة  فأر  ف فكالإعلاففر خفأس سيفبخ اغمع يرق
افا لاؼفبخفاغتملاءفابؼيريهمفينفبدق رلفب دمفع فالإعلاناتفرحليرا فيرتملفع ففبمارفاغير عقفكبهييبفغ

فبفيرعخفغميرافابؼصركف تفاغلازبق فع فففر قفبشاحقففيفبرثيرلفإعلانافالمح يفإظف بمفثعقفالأجر فأكفبؾ نافإذا
فإعلاففع بؼي.

 ! الخاصية الرابعة: لا تحتاج أن تكون سوبرمان

 لفبعفعمدفغعفبؿمكدفففاغتملاءففيفكقيفكا مفكيرثفرفاغييرثيرةفالإغععكنيفيرثفرفابعهمفكاغثقي فيريثا
فاغيثا لفبعف ف ث ففت   فاغييرثيرة فع ففرجل فب  ف ل فاغطثير ق  فابؼع بؼ تفابؽ ملاق فيرربوافبخ بص ريرنفالانيق ؿ 

فاغتملاءفع فاغ يرمفالإغععكنيفأكفابؼثاقعفالاجيم عاقفأكفبثاقعفاغييرثيرة.

فاغييرثيرةفالإغععكنيفيرثفرفغافبص ريرنف  ئ قفبخف   عقفاغتركضفاغييرثيرقاقفكاغللايررزفكاغ  نرز.
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 الخاصية الخامسة: إنطلاةة صاروخية:

فركام فابؼير عميرخف فاغيهرم  فالإبه ر فنيرا ف فدكف فكمرما   فريجهاز  فمقثـ فبيجر فبخ فغ  فلارم أمفعمل
كنيفيرثفرف إعاف ي فابؼيط   تففقطفبري جفإظفجه زف م اثمرفكابؼث لين ففثامعفابؼا  فكاغعهرباء فاغييرثيرةفالإغععف

ففكك  قفبالانعني فكبيعخفأففميرثؽفغعلفب فمريرم فريعلفأف ل.

 الخاصية السا سة: تحليل  ةيق أكثر كفاءة:

إ ملفابؼمازاتفاغع لففيفاغييرثيرةفالإغععكنيفأنه فبذت افع ففامص ؿفدائمفباغتمالفريعلفقمفيرعثفف
ففاغثس ئلفاغييرثيرقاقفاغيق اميرق. ت  فغ ن يرقففي

فيفاغييرثيرةفالإغععكنيفغميرافكس ئلفكأدكاتفكآغا تفبيتمدةفبسعحخفبخفبر الف  فقفالمحيث تفكاغط   تف
فاغحثعفبخفاغييرثيرةفاغث ثؿفإظفآلاؼفاغتملاءفع ف فيرياحفغح ف يا كأداءفبثقتا فأبنه فغثغلفآناغايع  ف م 

فجيم عيفكاغيثا لفاغيرريرع.اغ يرمفالإغععكنيفكلممب تفاغيل علفالا

 الإبداع كأ اة لزيا ة الفعالية التسويقية:الدطلب الثاني : 

الإرماعففيفاغييرثيرةفبرادؼفغعلفبق ح فف لإرماعفيريرطرفلمطثطفاغيمازففيفع بفاغييرثيرةفبتىفميريطاعف
اغيقمـفف ففبحيج مافأففمقي مفضجاجفابؼح فيرقفر  خففريرمفكبفازفكمصلفإظفبصهثرؾفابؼيريهمؼ فك تىفم مخف

الاسيمرارففيف يافاغحج حف ثفأس سفاغيقمـ فكغعخفبـ  رفاغيطثيررففيفع بفاغييرثيرةفكالميلاؼفابؼينعاتفمتطااف
فاغلر قفغلانطلاؽفإذافعرفيفأرت دفاغ ت قفاغييرثيرقاق.

فالأدكاتفكالأس غا ف فلملاؿ فبخ فبق    ف حيفبرقة فكغث فأناف تى فاغييرثيرة فرج ؿ ف   ر فأ م يرقثؿ
مابافغي افالأدكاتفبيريق لاف ثفأبرفبيري تمفبس ب ف اثفيريمازفابعماع فك  ففع اافأففابغ غاق فف ففاسيخ

ف مطثرفبلهثبافبذ  فابؼيريق لفكأرت د فبخفأجلفالاسيمرارففيف ح عقفكمطثيررفاغحج ح فكباغي  ففنح فرمكففابؼلهثـ
ابعزءفعخفالإرماعفأكففالإسعاماجيفابؼمعم فف ففإبع نا تفاغحج حفلاف لميف ريرقه فغ حج ح فكسحي مثففيف  ذ

فيرصحعف فف ن  فب  فبحيج فأك فلممبق فرييرثيرة فير مأ فبخ ف ل فأف فبت ثـ فالإرماعي  فاغييرثيرة فإسعاماجا ت بالأ رل
إسعاماجاي فابػ  قفك يافلافيريثقنفع ففإفف  ففب م فرت بفالأعم ؿفأكفوخص فع د فأكف  ففيرترؼفأن فيرصحعف

فأ فابؼهم ف باغلطرة   ف  ففيرلتلف يا فأك فقمفتمفكفةفإسعاماجاقفإسعاماجاي  فاغت ب ففيف يا فرات  فيريم فف لفويء
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فغصحعف فلاضطرارنا فكنياجق فكع م  فقصم فرمكف فأك فكع م فقصم فذغافعخ فتم فسثاءا فبير ق   فأعمتفغ  ميرثيرقاق
فإسعاماجاقفغييرثيرةفبحيج ته  فف ن فيرل لفأففنصحته فعخفع مفكدراسقفرملافبخفمرؾفالأبرفغ ظركؼفكاغصمفق.

اغافمربزفغؤناقق فضفأـفدر اثفغ إراء ف ث   ثلافغ يرت دةفكريرمفرثؿفغ قثة ف  م فإففاغير  تفبإلفآرلف
فاغترراق فبخفعيراتفأضت ؼفاقيص د تفرتضفدكغح  فمت دؿفأ إر قمفرسخيفابظه ففاغير  تفاغافبازانا ته 

فم  فاغقثؿفأنه  فكبيعخ فذاتففت غاق  فابؼت نيفع فإسعاماجا تفميرثيرقاق ف ي  فاغيج ريرق محيف إرماع  فكعلاب ته 
فاغلت غاقف فكاغافس بنيففيفز دة فكابعميرمة فالمجحثنق فاغييرثيرقاق فباسيتراضفرتضفالأفع ر فسثيرق فسحقثـ ب مثس  

فاغييرثيرقاقفغ تضفابؼحظم تفاغت بؼاق.

ف ف  م ف  نيفأفع رؾففيفميرثيرةفبحيجافأكفلممب مافأ إرفجحثناف..ف  م ف ققيفبق   فبي لا .

 ماكدونالدز وعيد الحب:

ففيفاغثلا ف ايررفأريفس ير قفبط عمفف:7 تفابؼي مةفالأبريرعاقفكبعفاقعابفعامفابغ فابؼص دؼفغاثـ
 فleo burnettب  مكناغمزفإلافأففميرينلف  م فابؼح س قفغ يقربفبخفزبائحه  ف اثفق بيفكريرا قفبعفك  غقف 

بخفلملاؿف  م فابغم غقفيرعليفغ زبائخفأففيريت نقثافبعفف;807ف ايررفف:7ف ايررفإظفف8بإ لاؽفبض قفميرثيرقاقفبخف
زبلائهم فأفرادفع ئلاتهمفكبصاعفأ   ئهمفنظعفأ  همفغ يط ئرفدكففأففيرمفتثافف ير فكا ما فإذاف  ففبخفبر ف
غ ئ  فمعليفبع بؼقف  ملاقفغيتثيرضفاغتح ؽ فإنه فباغلتلففعرةفميرثيرقاقفناج قف اثفاسين يفب  مكناغمزف عامف

فبه فبحم قفب ائقفبابؼي عرفس بنيففيفمقثيرقفعلاققفابؼحظمقفرزبائحه .ابغ  ف م ف

 :half.comةلة موةع 

 فلافيرزكر فأ مفمقرير  فسثلفاغق ئمينفع ا فرغمفأن فبثقعفجامفhalf.com  ففبثقعف فف???7فيفع ـف
فكاغييرثير ففيفاغمع يرق ف  عة فجهثدا ف تىفرتمفأففريؿفب سيرث  فابؼيريتم ق  فابؼحيج تفكالأوا ء فرمافغ اع ةفغ ...

ففيفكلايرقف ف نعة فر مة فرثجثد فابؼثقع فميرثيرة فبثقع فنائ فبميرر فملطخ فأف فإلا فاغ  ظق  ف تىف ي  فبؿ ط  الأبر
فممعفف  فالأبريرعاق فhalfwag أكريرنثف  فمناعفاسمفف0>9 فلافيريتملفسع نه  فكم  درتفإظفذ ح ففعرة نيرمق
ف فبق رل فابؼثقع فاسم فإظ فابؼف700اغ مة فيرمفته  فأبريرعي فج ن فأغنفدكلار فإظ فاغ  مة فلأ    جه زففف80ثقع

ف  فبخ فاغ  م فاسم فبرثؿ فكباغي   ف ح ؾ  فابؼثجثدة فالاريمائاق فغ ممرسق ف ميرق فإظفhalfwag م اثمر  
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 half.comف  ه ف فأبريرع  فأف فرمأ ف تى فالأبريرعاق فالإعلاـ فكس ئل ف ميرث فابؼثضثع فأ  ح فب  فكسرع ف  
فمي مثفعخفابؼثقعفك  م فاغصلققفابؼم يق.

ففرتم فاغصلقق فبثقعفف9رػإبس ـ فمقمـ فابؼثقع فاغافنابؽ  فاغع عة فكاغيهرة ف ياففebayأس راع اغيهعفغيراء
ب اثففدكلارفأبريرعي ففعرةفف0;9 فبق رلفب  غفhalf-ebay.comابؼثقع فكتمفذغافباغلتلفكأ  حفيريرمفف 

ف فب  غ فاغزكار فعمد فق ق فبخ فيرت ني فريراط  ف  ليفبثقت  فمق اميرق فأبرفف700غع فع دتفع ففأغنفدكلار يرعي 
ف.ا1)ب اثففدكلارفرتمفوهرفكا مفبخفمحلاي  فف0;9أ     فبد  غف

ع  رةفعخفإسعاماجاقفإعلاناقفمرمعزفع ففمعياع تفف:Guerrilla Marketingالغوريلا ماركتينغ 
فميرثيرقاقفبحخل قفاغيع غانفكغعفبأغثفقفغ  صثؿفع ففني ئجف  عة.

 فJay Conrad Levinsonتمفاسيخماـف يافابؼصط حفلأكؿفبرةفبخفق لف ج مف ثنرادفغثفاحيرثفف
ف فف:<?7ع ـ ف ي ر  فبػ ؿ فبخف ربفاغتص باتفGuerrilla Marketingبخ فاسي ه ب  فتم فابؼصط ح ف يا  

(Guerrilla Warfareفاغع مقف فكأ لف ي  فكغعفمق اميرق ف نعة فإسعاماجا تففت غاق ففاه  فاغافيريريخمـ ا
ف ف  مق فمتا ف اث فف guerraإس  ناق فأب  فالإسعاماجا تففGuerrillaابغرب ف  م  فاغصنعة  فابغرب فيتا

مي مخفاغعم ئخ فعم ا تفاغيخرير  فاغن زات فكاسيخماـفعحصرفابؼل جأةفكبس ب ف  ربفاغتص باتفيريريخمـف
ف.ا2)اغنثريرلافب ر ياحغفنل فاغيعيااففيفعم ا م فاغييرثيرقاقف

ف فاغنثريرلاففConrad Levinsonيرقثؿ فك نفركح ف بيعحا فاغييرثيرة فبخ فاغحثع فبؽيا الأبفاغرك ي
ب ر ياحغفع ففأنه فبرقاةفالأ ماؼفابؼأغثفقفبإلفاغررحفكالاسيمي عفبخفبػ ؿف رؽفغعفمق اميرقف  سيخماـفاغط ققف

فابعيرميرقفرملافبخفاغحقثد .

ي طفكبـا قف  عيرخ فكع ففبل جأةف يافاغحثعفبخفاغييرثيرةفرقثةفع ففإسعاماجا تفغعفع ديرقفكنكيرتيممف
فاغزرثففكمرؾفانط  عف ت فاغحيرا ففبالإض فقفبػ ةفضجقفإعلاباقف  عة.

                                                 
 ،07/08/8078، ، الأفكار المجنونة في التسويقعماد أبو الفتوح،  - 1

http://www.arageek.com/2012/02/01/crazy-marketing-ideas.html 
 ،07/8079/:0،الغوريلا ماركتينغ أو التسويق الإبداعي، مسعماد ش - 2

http://www.arageek.com/2013/01/04/guerrilla-marketing.html 
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فاغافع دةفب فيرعثففبح جقفغ ث ثؿفبعمهثرفعريرضفجثفففكيرتي  فغ ير  تفاغصنعة فاغحثعفبح س    يا
تفاغع عة فبع فكيريريتملفإفلاسف ير   فاغ حعيف اثفأن فيرتطيف ي فاغير  تفاغصنعةفملثق فبفازافعخفاغير  

أير  فبخفق لفاغير  تفاغع عةف  م قفبير عمةفمعملفابغملفاغع عةفع ففقحثاتفاغييرثيرةفالأس ساق فكسحيح كؿف
فسثيرقفاغيطثراتفاغي ربىاقفاغاف    يف هثرف يافاغحثعفبخفاغييرثيرة.

ف فكاغزبائخ فمإقانفاغتملاء فغلإعلاناتف ث فابؽمؼفالأس سي ف  ف فاغتيريرخ فاغقرف فاكفبح ثؿ فابؼحيج عخ
فابػمبقفرملافبخفمير ايهمفكجت همفأ إرفانمب ج فبعفاغتلابقفاغيج ريرق.

فكاغص ن ف ف  غراديرث فاغع ة فاغقحثاتفاغييرثيرقاق ففيفاسينلاؿ فابؼيرثقثف فرمأ فابؼ ضي فيفسياحا تفاغقرف
ف ف إرة فبخ فباغيت  فابؼيريه عثف فكوتر فاغييرتاح ت فكأكائل فاغإم ناح ت ففي فغيركته  فابغم ق اسيهمافهمفكك  ي

فبالإعلاناتففظهرتفابغ جقفغ يناع.

ك ثفلم عففيفبؾ ؿفاغييرثيرةفكغ فباعف ثيرلفإذفيرتمّفنائ فبميررفف:<?7 تىفلمرجفع اح فغاليرثففسحقف
ك يفبخفأ  فور  تفاغمع يرقفكالإعلافففيفاغثلا تفابؼي مة فكبميررفاغيطثيررفكالإرماعففيففJ.Watterور قف

Advertising le burnettغتميرمفبخفاغعي فكابؼق لاتفابؼخيصقففيفبؾ ؿفاغييرثيرة فلمرجفع ام ف فكغمير فا
 فكاقعحفأففمعثففابغملاتفالإعلاناقفبإعة ف  دققفكذ اقفجمافبحاثفبز ةفضجقف بد فيريرمفف اغنثريرلاب ر ياحع

ؽفبخف ح فرمأتفاغير  تفاغصنعةفرينعف ريرققفملعع  فكيرلاقفميرثيرةفعلاب تهمفاغيج ريرقفرطرفف رينفابؼيريه عين
ب يعرةفكالاسيل دةفبخفالأس غا فاغإثيرقفغ يتريرنفبدحيج تهمفكلممب تهم فكرغمفأففأفع رفاغييرثيرةفغعفاغيق اممفف
فغيناف فاغطريرقق ف ي  فميريتمل فأ   يفلا ق  فاغير  تفاغع عة فأف فإلا فاغصنعة فابؼي ريرع فبكث   نيفبثجهق

 حفاغييرثيرةفغعفاغيق اممفإظففت غاي فاغع عةفبضلاته فالإعلاناقفكبذت ه فأ إرفميثيرق  فكيرتثدفاغير  فاغرئايريفغحج
فيف يررفقثاعمفالإعلاف فكغعخف ح ؾفآثارفس  اقفع ففاغير  تفاغع عةفبه فبذح ه  ففليفرتضفالأ ا ففيرص حف
اغنثريرلافب ر ياحغف  رثس فبرع  فغ تلاق تفاغت بقفبؽ م فاغير  ت فأب فباغحير قفغ ير  تفاغصنعةفف نه فغخفمثاج ف

خ  رف اثفيرتي   فابعمهثرمفبؾردفعرضفف ولفبخفأ مفاغير  تفالمجهثغقفكغخفيرتعك  فا يم ب ففبإلف ي فابؼ
ف  عا.
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 الدبا ئ الأساسية للتسويق الإبداعي حسب ليفستون: 

فالاعيم دففيفاغييرثيرةفع ففع مفاغحل فأ إرفبخفالاعيم دفع ففابػ ةفكاغرأم.ف-

فاغييرثيرةفالإرماعيفبالأس سفع ففلممبقفف- فاغير  تفاغصنعة.يرقثـ

فاغيحيراةفبعفالأعم ؿفالألمرلفرملافبخفاغيح ف فبته فدكففجمكل.ف-

فالاني   فإظفعمدفاغتلاق تفابعميرمةفاغافيرعيير ه فابؼيرثؽف لفوهر.ف-

فمر ازفالا يم ـفع ففاغتملاءفابغ غاينفكز دةفاغيت بلفبتهمفأ إرفبخفالا يم ـفرعير فعملاءفجمد.ف-

فع تفاغصنعة.اسيهماؼفالأفرادفكالمجمثفف-

ف ير فثققفاغلردفرملافبخفبؿ كغقفاغ اعففقط.فف-

فالاغيزاـفبابغم قفكأس غا فاغييرثيرةفاغلت ؿف ثاؿفاغثقي.ف-

فدبجفاغطرؽفاغييرثيرقاقفابؼ يعرةففيفنل فابغم ق.ف-

كضعفبتا رفغ جثدةفكاغع ازفع ففبحيجفكا مففقطفرملافبخفمييايفابعهقفكالاني   فع ففأ إرفبخفبحيجفف-
فكلممبق.

فبقا سفاغحج حف ثف جمفابؼع س فكغا فابؼ ات ت.ف-

 الدطلب الثالث: التسويق شلعلاةات:

ففقطفرلفمتمتفإظفب ف فاغرا خفبخفنط ؽفاغ  ثفعخفزبائخفجمد غقمفلمرجيفابؼ سير تففيفكقيح 

فاغييرثيرقاقفبكثفزبائحه فابغ غاينفكذغافبخفلملا فإظفمر ازفبؾهثداته  فمثج  تفجميرمةفق دته  ؿفذغا ففأ  حف  



مدخم اني انتسويق انحديث                              انفصم الأول       
 

 

- 45 - 

فاعي  رفاغتمالف فاغتلاقق ز دةفبترفقف  جا تهمفكفهمه  فإض فقفإظفرح ءفعلاققفك امةفبتهمفبحاثفمي ثؿف ي 

فوخ فيررتادفكيريت بلفبعفابؼ سيرقفإظفاعي  ر فوريرع فأكف رف فبخفا راؼفابؼ سيرق.

I:تعريف ومراحل التسويق شلعلاةات ) 

 ( تعريف التسويق شلعلاةات:1

 فاغييرثيرةفباغتلاق تفلأكؿفبرةففيفع ـف افأكؿفBerry 1983ك  ففرعمف)ف1893 هرفبلهثـ
ف ف.ا1)بخفاسيخمـف يافابؼلهثـ

 (اثفعرف ف Jilenctreveا:ف ثفسا ساقفكبؾمثعقفبخفالأدكاتفلإني ءفعلاققففرديرقفمل ع اقف
ف.ا2)كاغتلابقبعفاغزبائخفكابغل ظفع ففبثاقنفإبه راقفدائمقففيفنلثسهمفكا عاـفابؼ سيرقف

 قصمفباغتلاققفبعفاغزرثففبؾملفاغحي   تفاغافبؽ فامص ؿفب  ورفبعفاغزرثففكاغافمررطفضمخف
ف.ا3)بحطةفاغيثا لفبعفاغزرثفف

 ف ثم عفيف ينفعرف فف Kotlerفبان :ف بمثذجفبطثرفبخفاغييرثيرةفيريرتففغ يلطعفرصانقفارم  طف 
فارم  طفكم  دؿفكمت كففبعفاغزرثففع ففابؼملفاغطثيرلفبؼثاجهقف فيريرتففغ يلععفرصالق ابؼح فيرق

ف.ا4)كم  دؿفكمت كففبعفاغزرثففع ففابؼملفاغطثيرلفبؼثاجهقفابؼح فيرقف
 (م فعرف ف Mc.Kemaف.ا5)افع ففأن فإني ءفعلاققفدائمقفبعفاغزرثفف

                                                 
، مذكرة واقع ممارسات التسويق بالعلاقات وأثرها في بناء الولاء كما يراها عملاء البنوك التجاريةمحمود يوسف ياسين،  - 1

 .89، ص: 8070ماجستير في إدارة الأعمال، جامعة اليرموك، جامعة أريذ، الآردن، 

ر في العموم التجارية، ورقمة، ست، مذكرة ماالتسويق بالعلاقات في المؤسسات الخدمية السياحيةبن عبد الرحمان نريمان،  - 2
 .;0، ص: 8079الجزائر، 

3 - Andian Payme, hand book of CRM, first published 2005, édition Elsevier, USA, 2005, p :8. 
، ص: ?800عيسى بن شوري، دور التسويق بالعلاقات في زيادة ولاء الزبون، مذكرة ماجستير، جامعة ورقمة، الجزائر،  - 4
:. 

اتيديات التنافسية حكيم بن جروة، مقالة حول: التسويق بالعلاقات من خلال الزبون مصدر لتحقيق المنافسة والإستر  - 5
 .9لممؤسسات الصناعية خارج المحروقات في الدول العربية، ص: 
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 ( مراحل التسويق شلعلاةات:2

فاغييرثيرةفباغتلاق تفع فبؿثريرخ فالمحثرفالأفقيفيرت فعخف يرثضحفاغيعلفاغي  فبرا لفاغي ثؿفإظفبلهثـ
فع ففاغتلاق تفأكفاغث  ئنفاغييرثيرقاقففقط فأب فالمحثرفاغرأسيفيرت فعخفبؿثرفمر ازف اغييرثيرةفع ففأن فعملفيرقثـ

ف.ا1)ابؼ سيرقف لفبؾردفابغل ظفع ففاغزرثففابغ  فأكفجيبفزبائخفجمدف

فاغييرثيرةفباغتلاق تف1-7وعلفرقمف) فافاغي ثؿفإظفبلهثـ

ف

ف

ف

 

Source : Anderson Payme  Op-Cit  p :08. 

فاغتلاق تفبق رنقففيري ح فميرثيرة فع اه  فاغافيررمعز فاغتح  ر فبخ فأفف ح ؾفبؾمثعق فاغيعل بخفلملاؿ
فاغيق اميرقفغ ييرثيرةفك يفبثض قففيفابعمكؿفاغي  : فبابؼلهثـ

ف

ف

 

ف

ف

                                                 
1 - Zndian Payme, hand book, Op-Cit, p :8. 

ففاغييرثيرةفباغتلاقق

فاغييرثيرةفباغيت بلف

التسويق القائم على 
 الوظائف

التسويق القائم على 
 العلاةات

 التركيز على المحافظة على الزبون

 التركيز على جذب الزبون
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 ( خلائص التسويق شلتعامل والتسويق شلعلاةة:1-2الجدول رةم )

 خلائص التسويق شلعلاةة خلائص التسويق شلتعامل 

فاغع ازفع ففالا يل ظفباغزرثف.فاغع ازفع فف لاقفراتاقفبحلردة.

فاغيثج ف ثبفقامفاغزرثف.فاغع ازفع ففلمص ئ فابؼحيج.

فبملفزباف ثيرل.فبملفزبافقصع.

فمر ازفع  فجمافع ففلممبقفاغزرثف.فمر ازفع ففلممبقفاغزرثف.

فامص ؿفع  فبعفاغزرثف.فامص ؿفبيثاضعفبعفاغزرثف.

فابعثدةف يفق اقفابعماع.فابؼيرأغق.ابعثدةف يف

ابؼصمر:فريعفاغتلاؽ فاغييرثيرةفع فاغتلاق تفابؼيريحمةفغ يعحثغثجا  فابؼ يقففالأكظفغ ييرثيرةففيفاغث خف
ف.88 فن:ف<800أ يثررفف>7ف-ف79اغترض فاغي رقق فالإب راتفاغترراقفابؼي مة ف

II:فأبناقففف( أهمية التسويق شلعلاةات فبثضثعفذك فبدإ رق فبخفلملاؿفاغتملاء فاغييرثيرقاق متي فاغتم اق
  لفعحمفبميررمفاغييرثيرةفكابػمب ت ف اثفمعمخفالأبناقففيفابؼح فعفاغافيريع ه فاغييرثيرةفباغتلاق تفكاغاف

فا1)متثدفإظف لافاغطرفينفباغلثائمفكبيعخفمثضاحفأبناقفاغييرثيرةفباغتلاق تففيفاغحق طفاغي غاق:ف

 

                                                 
 .?8محمود يوسف ياسين، نفس المرجع السابق، ص:  - 1
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 فكمقثيرقففيرير  م فمتزيرز فكبؿ كغق فاغتملاء فبع فاغمائم فاغيثا ل فبديريثل فابغل ظ ففي فباغتلاق ت اغييرثيرة
فسريرعف فيريعل فإغاهم فاغث ل فع ف فمير عم فكس ئلفبؿمدة فلملاؿ فبخ فاغتملاء ف  لاء اغتلاق تفابؼيت قق

فكبح س  فكقمفمعثفف ي فاغثس ئلفبإلفالانعني فابؼع بؼ تفابؽ ملاقفأكفاغ اعفاغيخصي.
 فاغي فاغمائمفيررمعز فاغيرتي فبؾرد فبخ فأ إر فابغ غاين فباغتملاء فالا يل ظ فأبناق فع ف فباغتلاق ت يرثيرة

فلاسيقط بفاغتملاءفابعمدففقط.
 يريرتففاغييرثيرةفباغتلاق تفإظفاغع ازفع ففجثدةفابػمب تفابؼقمبقفإظفاغزبائخ ف م فيريرتففإلافالإرلاغف

فاغمائمفع ففعع فاغييرثيرةفاغيق اممفاغيمفيريرتفففقطف فكإرراـفكالاريع ر فابعمد  إظفجيبفاغتملاء
فاغصلق تفاغ تامةفدكففبؿ كغقفغ ح ءفعلاق تفبياحقفك ثير قفبخفأجلفاغتملاء.

 أنيطقفاغييرثيرةفباغتلاق تفميح س فبعفبحظم تفالأعم ؿفغ يت بلفبعفزبائحه ففيفاغثقيفابغ   فاغيمف
فغميرح باعاقفكاغينعفاغيرريرع.يريصنفبابؼح فيرقفاغيميرمة فكاغيطثرفاغيعحثغثجيفابؽ ئلففيف لفرائقفميصنفبا

 يرتي فاغييرثيرةفباغتلاق تفإسعاماجاقفميعثففبخفبؾمثعقفبخفالأ ماؼفاغراباقفإظفبريرينفكمتزيرزفاغتلاققف
فاغق ئمقفرينفاغير قفكاغت ب ينففاه .

 يرحظرفاغييرثيرةفباغتلاق تفيرير عمفبحظم تفالأعم ؿففيفسهثغقفإجراءفعم ا تفاغيل علفكالامص ؿفبعف
أجلفبترفقف  ج تهمفكرغ  تهمفكاغقمرةفع ففمقمبيه فباغطرؽفاغافيرنربف  فاغت م ءفأنليرهمفاغزبائخ فبخف

فكنس ثبفأف لفبخفابؼح فيرينفا لمريرخ.

III:خطوات تطبيق التسويق شلعلاةات ) 

فا1)بري جف لفب سيرقفمرغ ففيفمط اةفاغييرثيرةفباغتلاق تفالاعيم دفع ففابػطثاتفاغي غاق:ف

فر اعفبحيج ته فكلممب ته ففبرميرمف-7 اغقط عفاغيرثقيفابؼيريهمؼ:فكيرتافبرميرمفابؼ سيرقفبؼخفسثؼفمقثـ
ففيفاغيرثؽ.

                                                 
 ;حكيم بن جروة،  نفس المرجع السابق، ص:  - 1
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فق عمةفف-8 فبػ ة فابؼ سيرق ف اثفبري ج فابؼيريهمؼ: فاغيرثقي فاغقط ع فرا ناتفلأع  ء فق عمة لم ة
بعفاغزبائخفرا ناتفلأع  ءفاغقط عفاغيرثقيفابؼيريهمؼ فلاسيخمابه ف مرجعفبهمففيفالمح دثاتفاغافسثؼفميمف

ففام فرتم.

مقاامفأ مفاغتملاءففيفاغقط عفاغيرثقيفابؼيريهمؼ:فكيريمفذغافبحير بفربحاقف لفزرثففرح ءفع فففعةفف-9
فمت ب  فبعفابؼ سيرق فإض فقفإظف ير بفمع لقفلممبقف يافاغزرثف.

فإني ءفنظ ـففت ؿفغلامص ؿفبعفزبائخفابؼ سيرق:فكاغيمفير دمفإظفكجثدفعلاق تفم  دؿفبربحقفغعلف-:
فبخفابؼ سيرقفكاغزرثففرح ءفع ففاغإققفابؼي  دغقفراحهم .

المح فظقفع ففكلاءفاغزرثف:فإففكلاءفاغزرثففلافبيعخفوراؤ فكغعخفأمفب سيرقفميريطاعفابغصثؿفع ا فف-;
 إذاف  نيفميري ةفذغا.

IV إ ارة العلاةة مع الزبون )CRM (Customer Relationship Managment): 

  تعريف إ ارة علاةة الزبون:

فإظفالميلاؼف فاغزرثف فبع فاغتلاقق فميراع فاغيت ريرنفاغافبز فبلهثـ فر  فالالميلاؼفاغيمفميماز يررجع
فاغرؤلفرينفاغ   إينففيف يافالمج ؿ فذغافغيمثغاقفمط اق فكارم    فباغتميرمفبخفالمج لاتففيفابؼ سيرق.

افننه :فاغقمرةفع ففابغثارفابؼيريمرفبعفاغزبائخفباسيتم ؿفميعا قفSawnney 2001فقمفعرفه ف)ف-7
ف.ا1)بخفاغثس ئلفابؼخي لقفاغافمتملفع ففاغ ق ءفبامص ؿفداـفبعفاغزرثفف

ف.ا2)ك يفأير  فنهجفإسعاماجيفلإني ءفك ا غقفعلاققفبتاحقفكبربحقفبعف   رفاغزبائخفف-8

                                                 
، ?800، عمان، الأردن، 07، مؤسسة الوراق لمنشر والتوزيع، طبعةإدارة علاقات الزبون يوسف حجيم سمطان الطائي،  - 1

 .=?7ص: 
2 - Kristin Anderson, und carol free, customer relationship management, me grow chill, USA, 

2002, p :2. 
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فف-9 فغلهم فبحهجاق ف ي فبخ ففا  فكاغيأثع فاغزرثف فبخفس ثؾ فبؾمثعق فباسيخماـ فبت  فاغيثا ل لملاؿ
فررطفعلاق تف فالأس سي ف مفه  فاغزرثف فبع فنثعفجميرم فبخ فعلاقق فلإدارة فكاغ يريرق فكاغيقحاق فاغيحظاماق اغثس ئل

ف.ا1)لم  قفكوخصاقفبعف لفزرثف

افع ففأنه :ف ابؼحهجاقفاغافCRMبخفلملاؿفاغيت ريرنفاغير رققفبيعخفأففنترؼفإدارةفاغتلاققفبعفاغزرثفف)
إظفلم ةفكمتزيرزفاغتلاققفرينفابؼ سيرقفكاغزرثففك يافباسيتم ؿفاغثس ئلفابؼخي لقفاغافمتملفع فففاغ ق ءففميرتف

بامص ؿفدائمفبعفاغزرثففلإو  عفرغ  م فـفأجلفالمح فظقفع ا فك ير فكلائ فكبريرينفاغقامقفكربحاقفابؼ سيرقفبخف
فلملاؿفذغا.

 أبعا  إ ارة العلاةة مع الزبون:

خفرح ءفعلاق تفمرارطاقفكمل ع اقف ا قفالأبمفع اه فأففمث فأبناقفغإلاثفنق طفغعيفميمعخفابؼ سيرقفب
ف.ا2)متي فبخفالأرت دفالأس ساقفلإدارةفعلاققفاغزرثفف

أافابؼ ات ت:فإذفميل علفابؼ ات تفابؼيمإ ينفرج ؿفميرثيرةفابؼ سيرقفبعفاغزرثففغ  ل ظفع ا فكبرثير  فإظف
 اعفكابؼيرثقينفالأدكاتفكا غا تفابغميرإقفغ  صثؿفع ففابؼت ثب تف ثؿفزرثففدائم فغيافيرح نيفأففبيي افرج ؿفاغ

فاغزرثففكلم  قففام فيريت ةفبح ج م فكرغ  م فكمثقت م .

افغ زبائخفك يافرتمفا يع  ه ف مفرتمفdata baseبافاغييرثيرة:فابيلاؾفابؼ سيرقفغق عمةفرا ناتف)
فمقميم فبخ فاغق عمة ف ي  فبسعخ ف اث فاغيق امم  فباغييرثيرة فكرغ  تففقا به  فبغ ج ت فكنثعي ف مي بر ال

فابؼيريه عينففاير عمفابؼ سيرقفع ففابز ذفقرارفمصمامفبحيثجفجميرمفأكفمتميرلفابؼحيثجفابغ  فأكفابؼزيرجفاغييرثيرقي.

جافابػمبق:فأففلممبقفاغزبائخفاغافمتيممفابؼحظمقفقفابؼلي حفاغرئايريفغقمرته فع ففالا يل ظف م فلأفف
فبغ جقفع ففاسيلير راتهمفكوع كيرهمفكمثقت تهم.مطثيررفكبت بعقفلممبقفاغزبائخفبا

                                                 
، مجمة العموم الإنسانية الإلكترونية من إدارة علاقة الزبون ودورها في الحفاظ عمى الجودةبارك نعيمة،  و فاطمة مانع - 1

 .<78/09/800بتاريخ   www.ulum.nl/index.htموقع 
 .:87يوسف حجيم سمطان الطائي، نفس المرجع السابق، ص:  - 2

http://www.ulum.nl/index.ht
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 ( يمثل إ ارة علاةة الزبون:1-8الشكل رةم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ةيا ة الإ ارة العلاةة مع الزبون:
 .CRMابيلاؾفبحطةفف-
 برميرمفعم اقفالإدارة.ف-
 محظامفعم اقفالإدارة.ف-

 مخرجااات:
 لم ةفاغقامقفغ م سيرقفكاغزرثف.ف-
 مروامفابؼمالمال.ف-
 رض فاغزرثف.فف-
 كلاءفاغزرثف.ف-
 جيبفزبائخفجمد.ف-
 لم ةفقامقفغؤ راؼ.ف-

 تقسيم عملية إ ارة العلاةة مع الزبون:
 محظامفقا سفأداءفاغتم اق.ف-
 محظامفكبراجتقفاغتم اق.ف-

 تحسين عملية الإ ارة مع الزبون:
 محظامفكبريرينفاغتم اق.ف-
 محظامفبؾمثع تفاغي يرين.ف-

 :CRMتبسيط عمليات 
 مثفعفوركطفاغي يراطفكميرهالفاغتلاقق.ف-
 إ ماثفاغيط رةفرينفبؿاطفاغتملفكبؿاطفالأعم ؿ.ف-
 إ ماثفاغيط رةفرينفاغ حاقفاغي ياقفكالأ ماؼ.ف-
 إ ماثفاغيط رةفرينفالأس غا فكالأ ماؼ.ف-
 إ ماثفاغيط رةفرينفاغعل ءاتفكالأ ماؼ.ف-
 

 نمذجة إ ارة العلاةة مع الزبون:
 لم ةفاغقامق.فمروامف  ققف-
فف- فأدكات فغ مت ثب تففCRMاسيتم ؿ )بح في

 كالامص ؿ.
 اغيمرير فابؼيثا لفع ففاسينلاؿفاغحمثذج.ف-
ف)بمثذجفف- فاغث الي فاغتمل فررابج فكمروام بريرين

 الأعم ؿ فابؼحيج ت فاغييرتع فاغيثزيرع فاغثلاء فاغرض ا.
 

Source : Jean Supizet, le management de la 

performance durable, édition d’organisation, 

Paris, France, 2002, p :202. 



مدخم اني انتسويق انحديث                              انفصم الأول       
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 خلاصة الفلل: 

فاغييرثيرقيفمطثراف  عافبرفرتمةفبرا ل  لفبر  قفعرفيفمثجه فبتاح فرمءافبافاغيثج ف غقمفعرؼفابؼلهثـ
 الإني جيفك ثلافإظف يماقفنالففرض ففابؼيريه اف.ف

فإظفج ن ففكف تى فابغميرإق فأوع غ  فميريتملففا  فبتاح  فميرثيرقا  فمي عفبير را مصلفابؼ سيرقفإظفبرقاةفأ مافه 
 دراسيه فغ مظ  رفابغميرإقفغ  ائقفاغييرثيرقاقفيريرمحفبؽ فر ح ءفابػططفكفابز ذفاغقراراتفكفبرميرمفابؼزيرجفاغييرثيرقي.

ام فب فف''كاغييرثيرةفاغيق اممف ففأكففيفكقيح ف  كغح ففيف يافاغلصلفبرميرمفبتظمفابؼل  امفاغافابزي  فاغييرثيرةفف
ابغ  ف اغييرثيرةفابغميرثف ف فف هيافقيرمح ف يافاغلصلفإظفثلاثقفب   ثفمح كغح ففيفابؼ  ثفالأكؿفبحه فبلهثب ف

 و بلافغ ييرثيرةفاغيق اممففأب ففيفابؼ  إينفالألمعيرخفاغييرثيرةفابغميرثفإظفج ن فاغيطرؽفإظفأنثاع .

 

 

ف

ف



 

 

ف



صل الثاني: الف

التسويق الرياضي 
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 تمهيد:

الدنتجات ،لقد تكرر مصطلح التسويق الرياضي كثتَا في الآونة الأختَة، فزيادة الدلاعب الرياضية 
الرياضية، الأدوات والتجهيزات الرياضية أصبحت موضوعا وىدفا للتسويق  كما أصبحت أيضا  لرالا للربح 

 الدادي وللدعاية لشبكات التلفيزيوف

الرياضية لم تعد ترتبط بنشاط تنافسي رياضي لزض فقط  بل اصبحت فالدلاعب ،الألعاب و الدنتجات  
 .عملا كبتَا دفع الشركات والدؤسسات الخاصة للاستثمار فيها
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 التسويق الرياضي  مدخل الىالدبحث الأول: 

خصائص  الرياضي،سنتطرؽ في ىذا الدبحث من خلاؿ تقسيمو لثلاثة مطالب إلى ماىية التسويق 
   .تفرد الدنتج الرياضي و أوجو التسويق الرياضي

 الدطلب الأول: ماهية التسويق الرياضي

 مفهوم التسويق الرياضي:  - 1

لو تعد الرياضة بدفهومها التقليدي لررد ىواية لؽارسها الإنساف في أوقات معينة الأغراض شخصية 
من خلالذا الدمارسوف والدسوقوف أموالا طائلة وىذا  بحتة بل تعدت لتصبح موردا اقتصاديا ىاما ووظيفة يبتٍ

 ما أدى إلى ظهور ما يسمى التسويق الرياضي والذي عرفو الدختصوف على النحو التالي:

ىو جميع الأنشطة والدمارسات التي صممت لتغطية حاجات الدستهلكتُ الراضيتُ أو خدمة غتَىم 
 .(1)من خلاؿ استغلاؿ الرياضة والرياضيتُ 

يلة تستخدمها الشركات باستعماؿ الرياضة كوسيلة إيصاؿ التموين في منتجاتها وتسويقها و ىو وس
 .(2)تنمية الدوارد الدالية للنادي

ىو عملية تصميم وتنفيذ الأنشطة رباعية الابذاه ) منتج، السعر، الدكاف، التوزيع( للمنتوج الرياضي 
 .(3)لإشباع رغبات الدستهلك، وبرقيق أىداؼ الشركة 

ىو لرموعة الأنشطة الرياضية التي تقود  تدفق السلع والخدمات من الدنتج إلى الدستهلك ببساطة 
التسويقية الدوجهة إلى الديداف الرياضة وتشمل الدنتجات،  الاستًاتيجياتالتسويق الرياضي ىو لرموعة 

ينة وفي نفس الوقت الخدمات، وفي الدنظمات والذدؼ من ذلك ىو بسكتُ الدؤسسات من التًويج لرياضة مع
                                                           

 2112, 01801, جريدة الجزيرة السعودية, العقل العميق في حاجات التسويقعبد الرحمن الباحوث,  -1
2 -  Gary tribu, markering du sport, economico, 3eme édition, France 2004,p :7 

 دار, التسويق والاتصالات الحديثة ودينامكية الأداء البشري في ادارة الرياضةصبحي حسين, و  رويشد عبد الرحمن -3
 63, ص:2112ذكر العربي للنشر, القاهرة 
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ترويج أشياء أخرى غتَ رياضية عبر الرياضة: ىذه الأخرى )أي الرياضة( تسمح بجمع عدد كبتَ من الأفراد 
حوؿ ىواية معينة مشتًكة من لستلف الأجناس والأعمار والتوجهات الفكرية، وىذا ما أجبر الشركات 

لسوؽ الجديد لقد مكنت الرياضة الشركات عن لإجراء التسويق على التوجيو قدراتهم ومهاراتهم لضو ىذا ا
" وىو دمج sportainmentالتعريف بقيمتها والتزاماتها ومنتجاتها وىذا ما أدى إلى ظهور مصطلح "

 أي الرياضة والتًفيو )التسلية( ."ainment" "وsportلدصطلحي "

يدرس في إدارة في حقيقة الأمر فاف مفهوـ التسويق الرياضي يعتبر جديدا علميا كعلم بذاري 
الأعماؿ ولؼتص في كيفية تسويق وترويج الدنتجات الرياضية والأندية ونظاـ متقدـ لاحتًاؼ اللاعبتُ داخليا 
وخارجيا، وقد عرفت الولايات الدتحدة الأمريكية على التسويق ومنو التسويق الرياضي منذ الخمسينات 

 عالم العربي بالانتشار متأخرا.القرف الداضي وتبعتها أوربا بعد ذلك، بينما بدأ في ال

التسويق في المجاؿ الرياضي ىو تطوير لدفاىم إدارة التسويق للمنظمات التي تعمل في المجاؿ الرياضي 
فالدنظمات الرياضية والشركات الدنتجة لسلع قريبة من المجاؿ الرياضي تسوؽ منتجاتها الرياضية للراضيتُ 

 لدستهلك الرياضي والدمولتُ أو الدستثمرين من قبل الدولة والرعاة.الدهتمتُ بالرياضة والدنظمات وأختَا ا

إف لظو وتطور التسويق في الرياضة في الوقت الحاضر لؼتلف من منظمة إلى أخرى ويرتبط بوجهة 
 النظر و الإدراؾ وينبغي لنا أف نعرؼ بتُ رؤيتتُ لستلفتتُ للغاية لعا:

والإدارة الرياضية تبدو بساما مثلما يبدو التسويق  الأولى: والتي تؤكد على أف التسويق الرياضي
 والإدارة التقليدية في المجاؿ الاقتصادي.

الثانية: تبرز وتؤكد على خصوصية التسويق الرياضي وإلظا لػدث في لرالات الاقتصادية ينبغي 
 تعديلو بدا يناسب مع طبيعة القيم الخاصة بالمجاؿ الرياضي.

ن القوؿ أف التسويق الرياضي لػظى بألعية بالغة بالنسبة للمؤسسات لؽك أهمية التسويق الرياضي:
التجارية والأندية الرياضية على حد سواء، فالذدؼ من إتباع الاستًاتيجيات التنموية في لراؿ الرياضة  لا 
يقتصر على الجانب الدادي بل تعدى ذلك ليشمل الجانب الاجتماعي، فكب ثقة الأفراد الدستهلكتُ 
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ورة العلامة التجارية للمؤسسة أو النادي أصبح ضرورة  ملحة في ظل الدنافسة الشرسة التي وبرستُ ص
 ينهدىا السوؽ )في المجالتُ الاقتصادي والرياضي(.

 قد نلخص ألعية التسويق الرياضي في بعض النقاط لعل أبرزىا:

 جذب الاىتماـ لضو لشارسة الرياضة. -

 العانة الدادي ومصدر لتنمية موارد الدؤسسة الرياضية. برقيق -

 التفاعل الاجتماعي بتُ الدؤسسة الرياضية وجمهور الدستهلكتُ. -

 الارتقاء بدستوى التعليم ،التدريب، الإدارة والتًويج الرياضي. -

لؽكن الإشارة إلى أف الدؤسسة الاقتصادية تولي ألعية كبتَة لدتغتَات التسويق أو ما نعتٍ بو  كما
 عناصر الدزيج التسويقي وسنعود إليها بالتفصيل لاحقا.

تتجاوز مليارات الدولارات ولا  أعمالذا أرقاـ رياضية عملاقة، أنديةاليوـ نتحدث عن شركات و  إننا
التي لو نلاحظ حجم مداخيل اكبر ىيئة   الأختَةىذه  شعبية كرة القدـ، كثرالأيقتصر الحديث عن الرياضة 

تتمتع بفتًة لصاح كبتَة ما بتُ  FIFA إفحيث  FIFAكروية ونقصد بذلك الابرادية الدولية لكرة القدـ 
كاف الرقم   إفبعد  ،أمريكيمليوف دولار  2084حيث قدرت العائدات الدالية بدبلغ  2101و  2111سنة 
 .(0) السابقة" الأربعفي السنوات  2362ب  يقدر

ترسخت في تاريخ  أسماءمليوف عاشق في العالم ، 251تنفق سنويا ، أمريكيمليار دولار  2.6"
دولة  211مباريات تذاع في  "Michael Jordan"" او  Shaquille Oneal" أمثاؿالرياضة العالدية 

 NBA (National Basket ballسنة الجمعية الوطنية لكرة السلة والدعروفة باسم  21،في 

Association )(0)العلامات في لراؿ الرياضة" أقوىمن  أصبحت.  

حجم الدخل السنوي لقطاع الرياضة  إف الأمريكيالاقتصاد  إحصائياتتشتَ دراسة علمية لتحليل 
  السينمائي. الإنتاج أضعاؼوىو لؽثل ضعف قطاع الصناعة وسبعة  مليار دولار، 202.5بلغ  أمريكافي 

                                                           
0-  http://www.fifa.com/:   : 2103مارس  03تاريخ الاطلاع. 

0 - Olivier le faire,étude réalisée en juin 2011 dans le cadre de l’exécutive NBA de ESCP 

Europ  

http://www.fifa.com/
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مصدر دخل ىائل في العالم كلو وعلى سبيل الدثاؿ لا الحصر الابراد  ألافالرياضة  أصبحتلقد 
مليوف دولار علما باف  0.5تزيد على  أعضائوسنوية لكل دولة من  إعانةيعطي  FIFAالدولي لكرة القدـ 

مليوف  611و 251الابراد الدولي يقدـ مساعدات تتًاوح بتُ  أف أيدولة  211يزيد على  أعضائوعدد 
 دولار سنويا و ذلك لتطوير كرة القدـ وىذا يعكس حجم ومدى لصاح  اقتصاد كرة القدـ .

 الرياضي:خصائص تفرد الدنتج الدطلب الثاني: 

التسويق الرياضي  فإتعقيدا ويرجع السبب في  أكثرالتسويق وظيفة معقدة، والتسويق الرياضي 
لكوف الرياضة تتصف بخصائص معينة بذعل الدنتج الرياضي  أخرلراؿ  أيتعقيدا من التسويق في  أكثريعتبر 

 نوعو.فريدا من 

 الرياضي:تفرد الدنتج  خصائص

الدنفردة للرياضة والتي بسيزىا في لراؿ التسويق عن غتَىا من  خصائصاستطاع الخبراء تلخيص 
 يلي:المجالات فيما 

نطباعات والتغتَات حوؿ فالخبرات والا حد كبتَ، إلىالرياضة شيء غتَ ملموس وتعتبر شعبية - .0
 الأنشطةو  الألعابالناس لؼتلفوف في ميولذم حوؿ  إفكما  ،لأخرالحدث الرياضي بزتلف من شخص 

" وغتَىم من لزتًفي ىذه الرياضة  الرياضية ،فالبعض يرى على سبيل الدثاؿ "محمد علي كيلاي "و "تانيوف
لغريزة العدوانية ولظاذج غتَ  إثارةو  الإنساف لآدمية إىدار أنها الأخرفي حتُ يرى البعض  ،إثارةتشويقا و 

 لزمودة العواقب تقدـ للشباب .

 الأحداثمن الصعب على السوقيتُ التنبؤ بانطباعات و بذارب و تغتَات العملاء و الدستهلكتُ عن 
والديوؿ  الأذواؽوكذلك التباين في الألعاب، فما بالك والرياضة تضم عددا ضخما من الرياضية، 

 الدتعددة. الأنشطةوالابذاىات لدى الجماىتَ ابذاه ىذه 

كنا   إذامثلا لاحق، الرياضة لا لؽكن بززينها لاستخدامها في وقت  إف إذوالاستهلاؾ  الإنتاجتزامن  .2
 كبر.أفي وقت لاحق لبعد الدباراة لتحقيق استفادة  تأجيل بيعهافي حالة بيع تذاكر مباراة فلا لؽكن 
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في الدنتجات  الإنتاجىناؾ علاقة غريبة بذمع بتُ الاستهلاؾ و  واحد، إفمستهلكوف ومنتجوف في  .6
لدلعب خاليا فهذا يوفر جوا كاف ا  فإذا فمثلا الجماىتَ تساعد على جعل الدنتج على ما ىو عليو، الرياضية،

 الدتفرجتُ . بآلاؼيكوف مليئا  أفعكس  غتَ ملائم،
 الأمواؿ إلىالتي يتم الحصوؿ عليها من جوىر النشاط الرياضي قد تكوف لشثلة بالقياس  الإيرادات .2

 الدؤسسة. أىداؼ إلىوىذا راجع  الإعلافالدنفقة على الدعاية و 
وىناؾ ملابسات  الأحيافلتنوع لا لؼلو من التناقض في بعض الرياضية قدرا كبتَا من ا الألعابتضم  .5

الرياضية منها الحوادث التي تودي بحياة الرياضيتُ كما ىو الحاؿ في سباقات السيارات  الإحداثتصاحب 
 أحواؿمشاكل الزحاـ و  إلى إضافةعة للجماىتَ واللاعبتُ ،يوالتزلج وما يصاحب ذلك من تغتَات حادة وسر 

وىذا بدوره يؤدي  معوقة لعمليات التسويق، أمورتكوف غتَ مواتية للحدث الرياضي وىذه الطقس التي قد 
لكوف ىذه العوامل ذات اثر واضح على  يالسوؽ الرياضي في التحكم في الحدث الرياض إمكانيةضعف  إلى

 الدشاىدين .
رياضي ما ىو الاحتًاؼ لكوف الرياضة والحدث ال أوللتهلكة  أوالحدث الرياضي عرضة للاستهلاؾ  .3
ية وضماف ولصاح الحدث الرياضي و حي أفيعتٍ  الش يروه في زمن ووقت لزددين، أفما يريد الدشاىدوف  إلا

فالدباراة الدذاعة على الذواء بزتلف بساما بالنسبة لجمهور  يتوقف على مدى وتلبيتو لحاجات الجماىتَ،
والفرؽ واللاعبوف ذوي الدستوى الدتدني لا لغذبوف الدشاىدين عن مثيلاتها الدسجلة والدعروؼ نتائجها مسبقا 

 الدشاىدين.

 يق الرياضي و التس أوجهالدطلب الثالث: 

Sponsoring ،منتوج لعلامتو  أو علامة، أو الدعاية : ىي التقنية اتصالية تعتٍ ربط منظمة
الجمهور وجلبو  إقناع إلىف الدعاية تهدؼ ولأ ،(0)تسويقية  أىداؼالتجارية مع كياف رياضي بغرض برقيق 

بتُ الفريق الدرتبط بالجدث والدنظمة التي تقوـ بعملية  أيلضو حدث رياضي بوسيلة ترتبط بهذا الحدث 

                                                           
0  Augé B. et Tribou G,"Management du sport - Marketing et gestion des clubs sportifs", 

Édition Dunod, 2009, p. 114 
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فعالية في  أكثروحتى تكوف الدعاية  الاتصاؿ حتى يتم التعرؼ على منتجاتها وعلاماتها من قبل الدستهلكتُ،
 .(2)السوؽ 

 .(6) الدعاية الرياضية الشكل التالي يوضح نشاط

 

  

 

 

La  logique d'échange du sponsoring 

من تقنيات الاتصاؿ الدزدوج تعمل على تقييم صورة وعلامة الدنظمة، وىذا عن  تعتبر الدعاية تقنية
طريق الراعي الذي ينظم مسابقة لشخص أو تظاىرة أو الدنظمة موضوع الدعاية بالدقابل الراعي يسعى 
للوصوؿ إلى الجمهور مباشرة وذلك بتعليق علامات ورموز منتجاتو على الدساحات الاشهارية الأصلية 

مة موضوع الدعاية: وفيو لؼص الجمهور الغتَ الدباشر، فهو يستهدؼ إعادة عرض ىذه الأحداث عبر للمنظ
 وسائل الإعلاـ للحدث الذي تم عرضو من قبل في الدساحات الاشهارية.

تتيح الدعاية للمؤسسة برقيق عدة أىداؼ من خلاؿ ىاتو الإستًاتيجية التسويقية فالبداية بسكنها 
متها بفضل رؤية واضحة وأعمق، كما تتمكن من جلب مستهلكتُ جدد وبرقيق دافع من توسيع شهرة علا

 الشراء.

والذدؼ الأبرز من وراء الداعية الرياضية ىو أثرىا على صورة العلامة، إذ أنها تسعى إلى برسينها. 
ظفتُ ولشولتُ، لعل أبرز ما تصبوا إليو ىاتو الإستًاتيجية ىو تطوير وتوطيد العلاقة مع لزيط الدؤسسة من مو 

                                                           
2 -419-document-419-http://fibrapport.org/rapport.de stage .le sponsoring sportif 

document.httml   :22/16/2103تاريخ الاطلاع. 
6 - Gray tribou ,Sponsoring Sportif, Economica , Paris, France, 2007, P :26.  
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موزعتُ، زبائن، الإعلاـ والجماعات المحلية وبالتالي التخلص من وسائل الاتصاؿ التقليدية من أجل برستُ 
 علاقتها بأىدافها.

 باختصار الدعاية الرياضية لذا ىدؼ مالي ىو تقديم تكلفة اتصاؿ أقل لشا ىي عليو في الإعلاف.

لشركات )وحتى الصغرى( على دعاية الأندية يكفي أف نشاىد الأمواؿ التي تصرفها كبرى ا
والأحداث الرياضية لنعرؼ مدى ألعية ىذا النشاط التسويقي في الجزائر مثلا تنفق شركات الذاتف المحموؿ 

مليار سنتيم على  0611مليوف أورو سنويا أي ما يعادؿ  011الثلاثة )موبليس وجازي وأوريدو( ما يقارب 
 أندية كرة القدـ المحلية رغم أف ىذه الدعاية تفتقد إلى استًاتيجية واضحة.

مليوف أورو منذ عاـ  21"وكشف جوزيف جاد الددير العاـ لشركة "أوريدو" أف الشركة أنفقت 
برعاية  على كرة القدـ الجزائرية" ويبدوا أنها مستعدة للمزيد في رياضيات أخرى خاصة أنها فازت 2118

 .(0)منتخب كرة اليد 

 :Namingالتسمية أو 

شكل من أشكاؿ الدعاية تقوـ بدوجبو الدؤسسة بإعطاء اسم علامتها لحدث رياضي أو ناد أو 
تصنيف أو دوري أو حتى منشأة رياضية، اذا استثنينا البطولات الكبرى كالألعاب الأولدبية أو كأس العالم 

ـ لكرة الدضرب فاف جميع الألعاب  والرياضات دوف استثناء تأثرت ب لكرة القدـ أو بطولات الغراند سلا
في التزلج   Quicksilver Proللقوارب الشراعية،  و   Louis Vuittonفنجد كأس    Namingاؿ 

في التنس، و ىذا ما يدعى بتسمية الأحداث الرياضية وىناؾ ما يسمى  Open GDF Suezعلى الداء و 
"بتسمية الأندية"  ىي ظاىرة قل ما نراىا في الرياضات ذات الشعبية الواسعة، ىناؾ بعض الحالات في 

 بوجود فرؽ   0وفي رياضة الفور مولا  Coridusو  Europcarرياضة الدراجات الذوائية كفرؽ 

Lotusو  Red Bull. 

                                                           
 2 ، البلاد،بالأرقام... أموال ضخمة ينفقها متعاملو الهاتف النقال في الجزائر على دعاية كرة القدمابراهيم الرحماني,  -0

 .2102فيفري 
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أو ما يصطلح عليو تسمية الدوريات والبطولات وىو  Naming des liguesالشائع حاليا ىو 
ما يتيح رؤية متواصلة للعلامة بسبب طوؿ الفتًة الزمنية المحيطة بالحدث وكمثاؿ على ذلك الدوري 

وحتى   Liga BBVAأو في اسبانيا    BarcLags Premier Leagueالالصليزي أو ما يسمى حاليا 
 Le naming de"في الجزائر "دوري موبليس لكرة القدـ" في نفس السياؽ لصد "تسمية التصنيف" أو 

classment"  و كمثاؿ على ذلكLongings Jumping Rankings .في رياضة الفرسية 

ولعل من أبرز أشكاؿ التسمية الشائعة ىو تسمية الدنشآت الرياضية، فعلى سبيل الدثاؿ في الصلتًا 
فريق ينشط  08من بتُ  02من الدلاعب الرياضية أو القاعات برمل اسم علامة بذارية، وفي ألدانيا  %81

في الدوري الألداني لكرة القدـ تلعب في ملاعب برمل أسماء علامات لستلفة، وكمثاؿ على ذلك ملعب 
 الإمارات أرسناؿ الالصليزي، وملعب  فولكسفاغن لنادي فولسبورغ الألداني. 

 في التسويق الرياضي. ديثةث الثاني : الدمارسات الحالدبح

الدشجعوف  لطالدا حظيت الرياضة بسوؽ موازية لذا، قامت بسببها وتتفاعل مع تطوراتها. فيتهافت
لدشاىدة الفرؽ الرياضية الدختلفة ويشتًوف التذكارات وقمصاف لاعبيهم الدفضلتُ في لزاولة منهم للتواصل 

معهم ومع بعضهم. ومع لصاح التكنولوجيا الحديثة في إلغاد طرؽ جديدة ومثتَة لزيادة الروابط بتُ الدستهلك  
خصصتُ في لراؿ التسويق الرياضي على دراية واسعة، وكل ما يتعلق باللعبة الرياضية، ازدادت الحاجة للمت

 .ويستطيعوف في الوقت نفسو أف يبنوا الجسور بتُ وسائل التسويق الحديثة والفرص الذائلة الدتوافرة حالياً 

 الدطلب الأول: الدمارسات الحديثة في التسويق الرياضي.

الفئات العمرية وخصوصا  لقد أصبحت الرياضة ظاىرة تؤثر على جميع طبقات المجتمع ولستلف
الأحداث الرياضية التي برظى بدتابعة كبتَة، ىذا الاىتماـ الدتزايد بالأنشطة الرياضية أدى الى ظهور لشارسات 

 جديدة بساشيا والتطورات الحاصلة في الأسواؽ.

من ىذا النشاط الدتزايد اذا اف القنوات  نلعل سوؽ القنوات التلفزيونية ىو أحد أكبر الدستفيدي
الناقلة للأحداث الرياضية بذتٍ عائدات مالية خيالية ولا يقتصر الأمر على البث الدباشر للمشاىد الرياضية 
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والظا يتعداه ليشمل الإشهارات التلفزيونية وىذا بسبب التنويو على أف الإشهارات التلفزيونية تنقسم الى 
 (0)قسمتُ رئيسيتُ: 

اشهارات مصاحبة للأحداث الرياضية: ىنا لغب دراسة حالة نهائي كرة القدـ الأمريكية أو ما 
ىذا الحدث لػظى بدشاىدة ملايتُ الدتابعتُ حوؿ العالم، وتتنافس كبرى  "Super Bowl"يعرؼ ب 

الى  الشركات العالدية على الظفر بدقائق معدودة فيما بيتٍ شوطي الدباراة، ووصلت سعر ثانية واحدة
 دولار أمريكي. 051111

للتنس التي تقاـ بفرنسا، أثناء الدورة لػضر أجود  Roland Garrosلؽكن الحديث أيضا عن دورة 
لاعبي كرة الدضرب في العالم و ىذا ما لغمع ملايتُ الدتابعتُ حوؿ العالم، الاشهارات خلاؿ مباريات الدورة 

 (2)" ترويج منتجاتها خلاؿ لستلف الوصلات الاشهارية. Perrier" و "Peugeotتتيح للشركات الراعية ؾ"

اشهارات تستعتُ بوجوه رياضية معروفة: وىذا مثاؿ أخر على التسويق من خلاؿ الرياضة وىذه 
" لتًويج منتجاتها الخاصة بأدوات وكرلؽات الحلاقة والعناية بالبشرة، Gilletteتستعملها شركة " ةالإستًاتيجي

بثلاثة وجوه رياضية من ثلاث رياضات لستلفة من أجل استهداؼ أكبر عدد لشكن  ىاتو الأختَة استعانت
من الجمهور حيث استعانت ب "ليونيل ميسي" و "تتَي ىنري" في كرة القدـ و"روجتَ فيدرار" في التنس 
و"تايغر وودز" في رياضة الغولف، ويكفي أف نذكر رياضة كرة القدـ والتنس من بتُ أكثر الرياضات 

" يظهر ىؤلاء النجوـ وىم يستعملوف منتجات الشركة ورضاىم عن جودة Gilletteة. في اشهار "متابع
 أدائها. 

 الذدؼ ىو دفع الدستهلك لشراء ىاتو الدنتجات تقليدا لمحبوبو أو قدوتو في ىذه الرياضة.

ضي، من الدظاىر التي أصبحنا نشاىدىا في المجاؿ الرياضي ظهور ما يسمى بوكالات التسويق الريا
ىي اسماء لوكالات  Haras Sport & Entertainment، Carat Sport ، YE Sportأسماء مثل 

                                                           
0
- Maltesse L. et Danglade J.P, "Marketing du sport et événementiel sportif", Édition 

Dunod, 2014,pp. 107-142. 
2-

 Auge B et tribu G (2009) "Mangement du sport. 3
ème

 Edition- Marketing et gestion des 

clubs sportifs " , Edition dunod, P114 
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ذات صيت عالدي تهدؼ الى استغلاؿ رياضة، حدث رياضي، بطل رياضي في عمليات تسويقية وبذارية 
 مشتًكة.

الرياضة أصحت وسيلة اتصاؿ مهمة وبالتالي أصبح من الضروري على الدنظمة التي تريد استعماؿ 
التسويق الرياضي أف تستعتُ بهاتو الوكالات الدتخصصة والتي تكوف ملمة بجميع خصائص ىذا الديداف 

ا وأىدافها التسويقية ولشيزاتو، وبالتالي تتيح ىاتو الوكالات للمنظمات اختيار الاستًاتيجية الدناسبة لقيمه
 .(0)وسياستها الاتصالية 

 الدطلب الثاني: أساليب التسويق الرياضي:

إف الإقباؿ الكبتَ على الرياضات الدختلفة ومتابعتها وتطور احتياجات الدستهلكتُ أظهر الحاجة 
ويسدىا من  لتطور التسويق الرياضي واستعماؿ مزيج تسويقي متكامل يغطي كل ىذه الحاجيات والرغبات 

كل الجوانب عن طريق خليط من الأنشطة التسويقية التي يتم التحكم فيها من طرؼ الدؤسسة والتي ىي 
 موجهة إلى قطاعات سوقية معينة في المجاؿ الرياضي.

حيث تعرؼ ىذه الأنشطة بأساليب التسويق الرياضي التي لؽكن تطبقها باستخداـ المجالات 
 والدنافسات المحلية والدولية، وتتمثل فيما يلي:الرياضية والبطولات والدورات 

 تسويق حقوق الدعاية والإعلان:  -1

تسويق حقوؽ الدعاية والإعلاف عن طريق التعاقد مع شركات الدلابس الرياضية مقابل الدعاية  يتم
لذا في كل الأحداث الرياضية الكبتَة منها والصغتَة التي تم الدشاركة فيها، إلى جانب بيع حقوؽ استغلاؿ 

 العلامة التجارية للمنظمة.

عن طريق الدؤبسرات الصحفية والنشر في كما تلجأ الدنظمات لتسويق حقوؽ الدعاية والإعلاف 
الجرائد والمجلات الرياضية لأىم مشارعيها إلى جانب إعداد أفلاـ وإشهارات تلفزيونية وأفلاـ مصورة عن 

 الدؤسسة.

                                                           
0 - Disbordes M, Strategie des entreprises, Edition Economica, 2001, P : 56 
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 التسويق التلفزيوني: -2

يق إف التلفزيوف الرياضي بقنواتو الكثتَة الرياضية منها و الغتَ الرياضية يلعب دورا كبتَا في التسو 
الرياضي حيث يتم التسويق التلفزيوني بشراء وبيع والتشارؾ في حقوؽ البث للأحداث الرياضية إلى جانب 

 وضع شروط تعاقدية للتغطية التلفزيونية.

تقوـ بعض الدؤسسات الإعلامية والقنوات التلفزيونية باحتكار حقوؽ بث الأحداث الرياضية الذامة 
التي  Bein Sportsوالدثاؿ الحي على ذلك القناة الرياضية القطرية  لتنفرد وحدىا في تغطية ىذا الأختَ

 برتكر معظم مباريات كرة القدـ. 

تهتم القنوات الرياضية والدؤسسات الإعلامية في تسويق منتجاتها بوضع إعلانات وإشهارات في 
لدباريات حيث يعتبر وقت الذروة أي الوقت التي يكوف فيو أكبر عدد من الدشاىدين للبرامج الرياضية أو ا

 الإشهار بتُ شوطي الدباراة في كرة القدـ الأغلى نسبيا مقارنة والإشهارات الأخرى.

 تسويق البطولات والدباريات: -3

يتم التسويق للبطولات والدباريات والأحداث الرياضية عن طريق التعاقد للبث التلفزيوني الدباشر 
  في تسويق منتجاتهم أثناء، قبل أو بعد الدباريات.والدسجل لذا وتسويق حقوؽ الإعلاف للراغبتُ

حيث يلجأ الدنظموف لذذه الأحداث الرياضية إلى فتح العديد من السبل لبيع التذاكر كالبيع 
الإلكتًوني لشا يسهل على الجماىتَ اقتناء ىذه التذاكر بعدة طرؽ، ويتم دعوة الأشخاص الدرجعيتُ 

 ىذه الدباريات لشا لػفز إقباؿ نسبة كبتَة من الجماىتَ. والدسؤولتُ الكبار والدشاىتَ لحضور

إلى جانب برديد أسعار التذاكر حسب حجم وألعية الحدث الرياضي، والقياـ بتقديم ىدايا 
 للفائزين في عمليات السحب للطمبولا على التذاكر.
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 تسويق اللاعبين: -4

ياضية بالأندية وتوسيع قاعدة الناشئتُ في يتم التسويق للاعبتُ بالاىتماـ بإنشاء مدارس الألعاب الر 
 لستلف الألعاب والرياضات عن طريق عمل اختبارات لاختيار الناشئتُ.

تتم الاستعانة في أغلب الأحياف بالدختصتُ ووكلاء الأعماؿ للتسويق للاعبتُ يضمن لذم الدكانة 
أعماؿ لاعب رياؿ مدريد  الجيدة في فرؽ كبتَة حيث نضرب مثاؿ وكيل الأعماؿ "جورج منديز" وكيل 

 كريستيانو رونالدو.

حيث يتم التسويق أيضا للاعبتُ عن طريق جذب الرعاة للفرؽ أو اللاعبتُ من رجاؿ أعماؿ إلى 
 جانب التأمتُ من الإصابات وتقديم تسهيلات خاصة من الضرائب نظرا لرعايتهم للفرؽ أو اللاعبتُ.

 تسويق الدنشآت الرياضية والاجتماعية: -5

م ذلك عن طريق الاىتماـ بالتعاقد مع الدؤسسات لدمارسة النشاط الرياضي على ملاعب ويت
النادي والتعاقد أيضا مع شركات متخصصة في الدعاية والإعلاف لاستغلاؿ الأماكن الدناسبة لتسويق 

 الخدمات الرياضية.

اـ أيضا بإنشاء إلى جانب الاىتماـ بإنشاء لزلات بذارية بالأندية وتأجتَىا للجمهور والاىتم
 وتطوير الدرافق الاجتماعية داخل الدراكز الرياضية من مطاعم وكافيتًيا وإسناد إدارتها للشركات الدختصة.

 ويتم ذلك بػ: (1)تسويق الخدمات للجمهوري الداخلي والخارجي:  -6

 الاجتماعية، رحلات الرعاية الصحية(. الاىتماـ بتوفتَ الخدمات الاجتماعية للأعضاء مثل )الرحلات -

 الاىتماـ بتشفتَ الدباريات لزيادة الإقباؿ الجماىتَي على الدباريات. -

 الاىتماـ بفتح مراكز اللياقة البدنية والرياضية لجميع الدمارستُ. -
                                                           

الاستثمار والتسويق في التربية البدنية والرياضية، دار الوفاء لدنيا الطباعة والنشر، الإسكندرية، حسن أحمد الشافعي،  - 1
 .081، 083، ص: 2113الطبعة الأولى، مصر 
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 تسجل موقع الدؤسسة على موقع الانتًنت. -

 عمل دليل رياضي فيو لستلف الإلصازات المحققة. -

، جدوؿ الدباريات. -  الاىتماـ بتقديم الذدايا التذكارية للمشاىدين مثل خرائط الدلعب، صور النجوـ

عمل دراسات دورية تقدمها الدؤسسة مع تقديم بعض الخدمات الأمنية للمشاىدين وقنوات مفتوحة  -
 للجماىتَ للتعبتَ عن آرائهم.

 الرياضيالدطلب الثالث: العوامل الدؤثرة على الاداء التسويقي 

التسويق الرياضي بدختلف أشكالو عرضة لبغض التأثتَات التي لؽكن أف تقلص من أداء التسويق 
للمنظمات التجارية والرياضية، ىذا الأختَ لا لؽكن أف يكوف ناجعا الا إذا اندمج مع مزيج تسويقي ملائم 

 ية الدنظمة.بالإضافة إلى وسائل الامثاؿ التقليدية ولغب أف يكوف مدرجا في استًاتيج

في ىذا النوع من التسويق لغب مراعاة ودراسة الكياف الرياضي سواء كاف لاعب، نادي، حدث 
رياضي لاف أي صورة سلبية لذذا الكياف ستعود بالسلب على الدنظمة ككل وبالخصوص من صورة  

" والدموؿ من طرؼ شركة Festina، وعلى سبيل الدثاؿ ما حدث لفريق الدراجات الذوائية "(1)العلامة
الدصنعة للساعات حيث قاـ دراجو الفريق بتعاطي مواد لزظورة، أو ما حدث للمنتخب الفرنسي لكرة 

فيما سمي بفضيحة جنوب إفريقيا مثل ىاتو الأحداث لذا تأثتَات سلبية على  2101القدـ في كأس العالم 
 العلامات الراعية والدمولة .

 الدؤثرة على التسويق الرياضي نذكر منها:ىناؾ بعض العوامل البينية 

 الدنافسة. -

 الظروؼ الاقتصادية حيث تؤثر تصاعديا و تنازليا على النظاـ التسويقي وفقا للذرة الشرائية للمستفيدين.  -

                                                           
1 Maltess L. et Danglade J.P, "Marketing du Sport et événementiel sportif" , Esitin Dunod 

,PP.2014, 107 - 142 
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القيود القانونية والابذاىات السياسية تؤدي دورا ىاما في برديد دورا لأداء التسويقي الحالي أو الدستقبلي   -
ثاؿ على ذلك الصراع العربي الاسرائيلي فغالبية الرياضيتُ العب يقاطعوف الدورات التي يشارؾ فيها كم

 بسبب القضية الفلسطينية. فالاندية والرياضيوف الإسرائيليو 

 التطور التكنولوجي وما يقدمو من دعم ىائل لتطور وبزفيض التكلفة وخدمات ما بعد البيع. -

تمعية حيث يؤثر العراؾ الاجتماعي في الابذاىات الثقافية السائدة بدا يؤثر على الابذاىات الثقافية المج -
وىنا نذكر حالات رفض بعض لاعبي كرة القدـ الدسلمتُ حمل شعارات  نألظاط الحياة و سلوكيات الدستفيدي

 شركات رىانات أو شركات خمر بسبب معتقداتهم الدينية.

 ل في لراؿ الاستثمار الرياضي.قلة الكفاءات البشرية الدتمرسة للعم -

 عدـ مواكبة الذيئات الرياضية للمفهوـ التسويقي و استخدامو كوسيلة لتطوير الاستثمارات الرياضية.  -

 نوعية الرياضة وشعبيتها. -

 ف قناعة بعض الشركات الدستثمرة.ضع -
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 الدبحث الثالث: تسويق الدنتج الرياضي.

الاستثمار في الرياضة و الدنتجات الرياضية عن طريق رعايتها  في وقتنا الحالي تلجا الدؤسسات إلى
 للأحداث الرياضية غاية اف تبلغ إلى ىدفتُ أساسيتُ لعا :

 الرفع من شهرة الدؤسسة-
 إعطاء صورة الغابية لعلامتها التجارية -

تج حيث انو في ىذا الدبحث ,سيتم التطرؽ إلى ثلاثة مطالب ,والتي من خلالذا  التعريف بالدن
 الرياضي ، الحدث الرياضي بصفتو كمنتج و رعاية الدؤسسات للحدث الرياضي .

 الدطلب الأول: الدنتج الرياضي.

لا لؽكن لأي منظمة أف تتجنب النشاط التسويقي مهما كاف حجمها أو ىدفها التسويقي، وقد 
مات وإلظا تطرؽ للأفكار اتسع مفهوـ الدنتجات الرياضية ولم يعد مقتصرا على السلع الدادية فقط أو الخد

والأشخاص والأماكن، ومن جانب آخر لصد أف مفهوـ الدنتج الرياضي قد اتسع وبروؿ من لررد اعتبار 
الدنتج الرياضي لرموعة من الخصائص الدادية إلى الدنافع أو الإشباع التي لؽكن أف تتحقق من وراء اقتناء ىذا 

 .(1)الدنتج 

 أنواع لستلفة من الدنتجات الرياضية طبقا للمفهوـ الشامل كما يلي: يوجد

 الدنتج البشري بالبطولات والدباريات الرياضية: -1

اتسع مفهوـ الدنتج البشري بالبطولات والدباريات الرياضية لشمل اللاعب، الددرب، الإداري، أفراد 
 الجهاز الطبي، منظمي الحدث الرياضي، والحكاـ.

 وىي نوعتُ:ت: الخدما -2

                                                           
 .41، ص: 2110لأزهري وآخرون، مبادئ التسويق، مركز جامعة القاهرة للتعليم المفتوح، جامعة القاهرة، محي الدن ا - 1
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 أ( الخدمة الرئيسية.

 ب( الخدمة الدضافة.

 حيث أنو ىناؾ ارتباط وثيق بتُ النوعتُ بحيث يؤثر كل منهما ويتأثر بالآخر بعد إقامة الدباراة مثل:

 الخدمة الرئيسية: وىي مشاىدة الدباراة الرياضية. -

وبعد إقامة الدباراة مثل: خدمة الخدمة الدضافة: وىي لرموعة الخدمات التي تتوافر قبل وأثناء  -
 الأمن والسلامة، خدمات الأكل والشرب.

 السلع: -3

ىي أي شيء مادي يتم تقدلؽو للعميل ولػصل على لرموعة من الدنافع من استخدامها ولؽكن 
 تقسيم السلع الرياضية إلى:

ذلك من الدلابس * البضائع: وتشمل الدلابس الرياضية مثل الحذاء والشورت وبدلة التدريب وغتَ 
 التي تستخدـ في الرياضة.

 * الأدوات: مثل السيارات والدراجات في السباقات.

* الحدث الرياضي )البطولة والدباراة(: وىو لؽثل الدنتج الجوىري للرياضة والذي يظهر عادة كشكل 
 .(1)من أشكاؿ التسلية أو التًويج 

 اللعب وبرامج التدريب والأبحاث العلمية في لراؿ الرياضة. * الأفكار: وىي خطط

 

                                                           
كمال درويش، محمد صبحي حسانين، التسويق والاتصالات الحديثة والديناميكية الأداء البشري في إدارة الرياضة،  - 1

 .22، ص: 2112 الطبعة الأولى، المجلد الثالث، دار الفكر العربي، القاهرة،
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 الديزة الرياضية: -4

تسعى الذيئات الرياضية إلى برستُ وضعها في نظر العميل الرياضي الذي يتعامل معها ومن أمثلة 
 .(1)ذلك الأندية والابراديات الرياضية ومراكز الشباب 

الدنتجات الرياضية لؽكن تقسيم الدنتج الرياضي إلى  من خلاؿ العرؼ السابق للأنواع الدختلفة من
 قمستٍ لعا:

 الدنتج الأساسي: يتمثل في الحدث الرياضي )البطولة أو الدباراة الرياضية(. -0

الدنتج الإضافي: وىو الدنتج الدصاحب او الدضاؼ إلى الدنتج الأساسي مثل السلع والأدوات    -2
 ة التي تقدـ أو تباع للعميل الرياضي قبل وأثناء وبعد الدنتج الرياضي.والدلابس والأعلاـ والخدمات الرياضي

والدنتج الرياضي لو أنواع لستلفة من العملاء كلا منهم يفضل منتج معتُ أو خدمة معينة علاوة على 
ذلك فإف الفرؽ الرياضية بزتلف من حيث الشكل أو الخدمة الدقدمة منها عن بقية الدنتجات التجارية والتي 

د بذد منها مشتًين ـ القطاع المحلي، وىذه قد تكوف نعمة أو نقمة على السوؽ الرياضي كذلك فإف الدنتج ق
الرياضي صعب التسويق، وفي حالة وجود فريق مفضل لدى العملاء وعندما يكوف ىذا الفريق ىو الفائز 

السوؽ الرياضي لا لؽلك  فإف ىذا لؼلق السعادة عند العملاء ويزيد من إنتاج الدخل بالإضافة لذذا فإف
صوت قوي في نتائج الفريق لأنها غالبا ما تتأثر بالطقس وإمكانيات اللاعبتُ وكل ىذه الأسباب فغن 

 .(2)السوؽ الرياضي ينبغي عليو أف يسوؽ كلا من الدنتج الأساسي )البطولات الرياضية والدنتج الإضافي( 

ضي كيف يتم تسويق الدنتج الرياضي قبل خطط الدنتج الرياضي: لغب أف يدرؾ الدسوؽ الريا -6
تقدلؽو سواء كاف لعبة جديدة أو حدث رياضي معروؼ وما ىي الأىداؼ الدوضوعة من قبل الذيئة 
الرياضية، ومن ثم تنمية ىذا الدنتج وجعلو الأفضل، وتتكوف عملية تنمية الدنتج الرياضي من خمس مراحل 

 ىي:

                                                           
، رسالة ماجستير ترويج البطولات والمباريات الرياضية استخدام المفهوم الحديث للتسويقمحمد رجب أحمد جبريل،  - 1

 غير منشورة، التربية الرياضية للبنين، القاهرة، جامعة حكوات.
2 - Booniel Park House, PHD : the management of sport its foundation ans application 

Mosby, 1994, p : 21. 
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الدنتج الرياضي: لغب على الدسوؽ الرياضي أف يقرأ كثتَا  التعرؼ على الأفكار الجديدة لتسويق -0
في المجالات الدتعلقة بالأعماؿ التجارية والرياضية وذلك ليكتشف أفكار تسويقية جديدة، والذي يتطلع إليو 
العملاء وأف يتعاوف مع الكليات الدختصة لتنشيط الابذاىات الدتعلقة بالبحث الرياضي ولغب عليو أف لا 

 فكرة في ىذه الدرحلة.يفضل أي 

تقسيم أفكار ىذا الدنتج الجديد وبرليل ىذا الدنتج: أف تقييم الدسوؽ الرياضي للمنتج من حيث  -2
قيمتو التجارية وكذلك تنمية ىذا الدنتج وإمكانية ووضع السعر الدناسب لو وإف كاف ضروريا وكذلك تنمية 

 البرنامج الإخراجي للحدث الرياضي.

وفي ىذه الدرحلة فإف فكرة الدنتج يتم تطويره بشكل كامل من حيث الصلاحية  تنمية الدنتج: -6
 الكاملة لدواجهة الدنتجات الأخرى.

 برليل الأفكار الدتعلقة بالدنتج: يتم برليل ىذا الدنتج لددى ملائمة العملاء. -2

ى أساسها يتم اختيار الدنتج: إف اعتبار الدنتج الرياضي ىو أحد الأىداؼ التسويقية والتي عل -5
 .(1)اكتشاؼ مدى مناسبة سعر الدنتج لإمكانيات العملاء، وتطوير الحملات التسويقي للمنتج 

 السياسات التسويقية للمنتج الرياضي:

تواجو الذيئات الرياضي منافسة عادة سواء في تسويق منتجاتها الرياضية أو الدنتجات الدضافة، 
 ات التالية:ولدواجهة تلك الدنافسة لغب إتباع الساس

 برستُ جودة الدنتج الرياضي الأساسي والدضاؼ. -0

 التوسع في استخداـ العملاء الرياضيتُ للمنتج الأساسي والإضافي. -2

 إنتاج أصناؼ جديدة من الدنتجات الدضافة للمنتج الأساسي. -6

 رفع مستوى أداء الجهاز البيعي لتذاكر الدباريات. -2
                                                           
1 - Booniel, Op-Cit, p : 321. 
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 من خلاؿ برنامج ترولغي للمنتجات وبرستُ الخدمة.تطوير السياسة التًولغية  -5

 إدخاؿ نظاـ الحاسب الآلي بدراكز توزيع تذاكر الدباريات. -3

 إنشاء إدارات متخصصة لتسويق الدنتجات الأساسية والدضافة. -1

 الدوقف التسويقي: 

 يرى كوتلتَ أف برليل الدوقف التسويقي يشتمل على أربع عناصر:

: تبدأ عملية التخطيط بتقييم موضوعي للموقف الحالي للبطولات وصف الدوقف الحالي -0
والدباريات الرياضية ويتضح ذلك بالصورة الإحصائية لآخر خمس سنوات أو آخر خمس بطولات وحصة 

 السوؽ والأسعار والتكاليف والأرباح مع برليل الذيئات الرياضية الدنافسة.

رة تبدأ عملية برليل نقاط القوة والضعف بتحليل برليل نقاط القوة والضعف والفرص والدخاط -2
عناصر البيئة الداخلية للمنظمة، والتي بدورىا تنتهي إلى برديد جوانب القوة والضعف بالدنظمة، وبرليل 

 .(1)البيئة الخارجية والتي بدورىا ما تنتهي إلى برديد الفرص والدخاطر 

الرئيسية التي تواجو العمل: يلخص الددير أىم الدوضوعات وتقديم كشفا  الدشكلات -6
 .(2)بالدشكلات والخيارات التي تواجو الذيئة 

الافتًاضات الرئيسية: توحيد الافتًاضات الأساسية الرئيسية عن الدستقبل عن الوضع  -2
 فستُ والتشريعات الجديدة المحتملة.الاقتصادي عامة، احتمالية الدبيعات، حصة الذيئة بالسوؽ، ابذاىات الدنا

 

 
                                                           

عبد الحميد عبد التفاح المغربي، الإدارة الإستراتيجية لمواجهة تحديات القرن الحادي والعشرين، مجموعة النيل العربية،  - 1
 .042، ص: 2112القاهرة، 

 .045كوتلير، نفس المرجع السابق، ص:  - 2
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 الدطلب الثاني: الحدث الرياضي:

تتسابق الكثتَ من الدوؿ والددف على استضافة البطولات والدورات والأحداث الرياضية، وذلك 
إلؽانا منها إف إقامة مثل ىذه الأحداث على أراضيها إلظا لػقق لذا الشهرة والتاريخ، وقد أصبح تنظيم 

ياضية الكبرى والدورات العالدية لػتاج إلى جهد وخبرة من الدختصتُ في لرالات التنظيم والإدارة الأحداث الر 
والإخراج، بل أصبحت ىناؾ مؤسسات وشركات لستصة في إعداد الدراسات الخاصة بهذا الدوضوع تتكوف 

تتطلب برقيق  من لرموعة من الدتخصصتُ في لرالات الإدارة والتمويل والتسويق والإعلاـ وغتَىم حيث
ىذه الأحداث الرياضية منشآت وميزانيات وبرامج إلى جانب قادة كفئ لضماف تسيتَ مراحل ىذه 

 .(1)الأحداث ستَا حسنا 

 تعريف الأحداث الرياضية: -1

ىو عبارة عن نشاط أو لرموعة من الأنشطة بردث على فتًات متباعدة شبو منتظمة، ومن أكثر 
والأحداث الرياضية وجود نقطة واضحة ولزددة للبدء والانتهاء، ووجود مواعيد السمات شيوعا للبطولات 

وجداوؿ زمنية ثابتة، كما أف عادة ما تتواجد أكثر من منظمة ضمن الحدث أو البطولة تتميز أحد أىم في 
 .(2)النهاية عن الآخرين وتتطلب ىذه السمات إدارة فعالة وبزطيط والكثتَ من العمل الشاؽ

الحدث الرياضي بالدكاف الذي يلتقي فيو الناس من جميع  Ferrand "0445اند "يعرؼ فتَ 
 .(3)الفئات العمرية والأجناس لدشاىدة عرض الرياضة  

حيث لؽكن القوؿ أف الحدث الرياضي ىو وسيلة اتصاؿ بتُ الدنظمتُ والرعاة والدمولتُ لذذا الحدث 
 .(4)وغ أىداؼ معينة بالعنصر الدراد الاتصاؿ بو وىو الجمهور، وذلك لبل

                                                           
، دار الفكر العربي ، البطولات والدورات الرياضية، استضافتها، تنظيمها، إدارتهادوي ونازك مصطفى منجلعصام ب - 1

 .661ص:  ،2112، القاهرة، مصر، 10للنشر والتوزيع، الطبعة 
2
- site web: http:www.hadballinfo.blogsport.com 22 mars 2011.  

3 - Marie Leisse Dovergne, Evènements sportifs RSE, thèse de doctorat, université de paris 

sur, France 2012, p : 137. 
4 - Michael Desbordes et Julien Falgaux, organiser un évènement sportif d’organisation, 2

ème
 

édition, paris, p : 31. 
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 :أنواع الأحداث الرياضية -2

 ىناؾ أربع أنواع للأحداث الرياضية تتمثل فيما يلي:

وىي تلك الأحداث الرياضية التي تنظم وتنسق من ( الأحداث الرياضية ذات الحجم الكبير: 1
قبل الفدراليات الدولية والدنظمات الكبتَة مثل كأس العالم لكرة القدـ الذي ينظم من طرؼ الابراد الدولي 

 " اللجنة الأولدبية الدولية.COJOإلى جانب الألعاب الأولدبية التي تنظم من طرؼ " FIFAلكرة القدـ 

وىي تلك الأحداث والبطولات الرياضية التي تنظم من طرؼ المحلية: ( الأحداث الرياضية 2
الفدراليات الوطنية والإقليمية في كل المجالات الرياضية حيث نضرب مثل على ذلك البطولة المحلية لكرة 

 ( موبيليس التي تنظم من طرؼ الابراد الجزائري لكرة القدـ.10القدـ الرابطة )

تقوـ مؤسسات رياضية وغتَ ( الأحداث الرياضية الدنظمة من طرف الدؤسسات الخاصة: 3
 La Rivièreرياضية بتنظيم أحداث رياضية كبتَة مثل دورة فرنسا للدراجات الذوائية الدنظمة من طرؼ 

Organisation  أو رالي داكار الدنظم من طرؼ الدنظمة الرياضية أموريAmaury Organisation. 

وىي تلك الأحداث الرياضية التي تنظم من طرؼ الجمعيات الأحداث الرياضية للهواة: ( 4
 والذيئات الغتَ رسمية وىي موجهة للهواة مثل دورات كرة القدـ الددرسية.

  (1)إدارة الأحداث الرياضية:  -3

حيث تتضمن ىو تطبيق لإدارة الدشاريع لإنشاء وتطوير الدهرجانات والأحداث الرياضية والدؤبسرات 
إدارة الفعاليات دراسة وبرديد الجمهور الدستهدؼ ووضع مفهوـ الحدث والتخطيط والنقل والأمداد وتنسيق 
الجوانب الفنية قبل البدء في التنظيم ىذا الحدث وذلك لضماف لصاحو وبلوغ الأىداؼ الدسطرة من طرؼ 

 الدنظمتُ.

تخطيط وتنظيم وتنفيذ ىذا الحدث، الذين فريق إدارة الحدث لغمع الدختصتُ في جميع المجالات ل
يتكونوف من مديري الحدث وفرقهم الذين يقوموف بالتسيتَ وراء الكواليس في أغلب الأحياف حيث تشتًؾ 
                                                           
1 www.gr8events.org-uk/sports-eventsmanagement le 23/06/2003. 

http://www.gr8events.org-uk/sports-eventsmanagement
http://www.gr8events.org-uk/sports-eventsmanagement
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ىذه الفرؽ لتصميم الحدث وإنتاج الدواد السمعية البصرية، وكتابة السيناريوىات وإعداد الخدمات اللوجيستية 
  جانب خدمة العميل فهي مهنة متعددة الأبعاد.ووضع الديزانيات والتفاوض إلى

 حيث تقوـ إدارة الحدث الرياضي بتحديد تفاصيل ىذا الأختَة بطرح الأسئلة التالية:

 لذذا ننظمو. -

 لدن ننظمو. -

 ما ىي العناصر الدساعدة في برقيق تنظيمو. -

 كيف يتم بسويل الدشروع.  -

 ما ىي الأنشطة التي سنقدمها. -

 لث: رعاية الحدث الرياضي:الدطلب الثا

الأحداث الرياضية عادة ما تكوف مدعمة من طرؼ الرعاة الذين يستغلوف الفرصة للقياـ بالإشهار 
من جهة الطلب الفعاؿ الدتميز للمؤسسة، ومن جهة أخرى التكاليف الدرتفعة لإعداد وتنظيم الحدث يدفع 

التكاليف بحصيلة التذاكر وحقوؽ البث إلا الدؤسسات إلى شراكة وطيدة، لأنو ليس من الدمكن تسديد كل 
الاقتصادية الكبرى ىي القادرة على تدعيم أحداث رياضية على الدستوى الدولي مثل الألعاب الأولدبية، كما 
أف رعاية حدث رياضي يسمح للراعي بإشهار علامتو واكتساب صورة حسنة لدؤسستو إلى جانب القياـ 

 1بعلاقات جديدة.

 

 

 
                                                           

1
، مذكزة ماستز، غيز منشورة، تسويق دور الرعاية الرياضية في الرفع من درجة رضا مستهلكي منتجات المؤسسات الخذميةعلاد عماد،  

 .54، ص 2102الخذمات، جامعة قاصذي مزباح ورقلة، الجزائز، 
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 1ختيار الحدث الرياضي:أ( ا

لتحديد الحدث الرياضي الدناسب والدؤىل على تطوير صورة العلامة، الشهرة، وصورة الدنتج أو 
الخدمة وجب على أي مؤسسة برديد مسبقا ما تريد إظهاره للقطاع الدستهدؼ من الجمهور وبرديد 

 أىدافها طويلة وقصتَة الددى.

سة برديد نوع النشاط الرياضي الذي يتلاءـ مع فبعد برديد القطاع الدستهدؼ على الدؤس
 خصائص الدؤسسة والعلامة.

ثم لغب الدفاضلة بتُ لستلف الأحداث الرياضية الحديثة أو التقليدية كما لغب على الدؤسسة مراعاة 
 التغطية الإعلامية المحيطة بالحدث الرياضي.

لأنو كلو ارتفع عددىم كلما  كذلك يستطيع الراعي اختبار الحدث الرياضي حسب عدد لشارسيو 
 كاف للمؤسسة الحظ في التأثتَ على أكبر عدد لشكن من الجمهور.

 ب( الشروع في تجسيد عملية الرعاية الرياضية للحدث:

اختيار نوع الحدث الذي تريد الدؤسسة رعايتو تقوـ ىذه الأختَة بالدراحل التالية لتجسيد عملية  بعد
 الرعاية للحدث الرياضي حيث تظهر في الخطوات التالية:

وترسيخ عملية الرعاية الرياضية في ذىن الجمهور الدشاىد على الددى الطويل ذلك  تسجيل -0
 لكي تتستٌ لو الدعرفة التلقائية للعلاقة بتُ العلامة والرياضي أو الفريق أو الحدث.

ضماف الرؤية من خلاؿ الحدث الذدؼ منها التعرؼ على علامة الدؤسسة بصفة مباشرة من  -2
 ات، لوحة النتائج وعلى قمصاف اللاعبتُ.خلاؿ اللافتات، الدلصق

الاتصاؿ قبل الحدث بزبائن الدؤسسة والزبائن الدرتقبتُ عن طريق موظفي الدؤسسة أو وسائل  -6
 الإعلاـ لخلق نوع من التًقب للحدث الرياضي.

                                                           
1

 المزجع السابق.نفس  
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تطوير العلاقات مع وسائل الإعلاـ من خلاؿ القياـ بدلتقيات مع الصحافة واختيار الشخص  -2
 ب ليكوف الدتحدث الرسمي للمؤسسة مع وسائل الإعلاـ.الدناس

القياـ بخلق علاقات عامة في مكاف الحدث بتقديم مساعدات مالية أو مادية والقياـ بتوزيع  -5
 العينات المجانية والحصوؿ على جوائز بعد سحب تذاكر الدخوؿ.

، لكن بفضل استثمار " أغلب الدؤسسات تكتفي بإظهار ىذه الشراكة من حيث إبراز الصورة فقط
إضافي ومتناقض نسبيا تستطيع الدؤسسة تعظيم العائد على الاستثمار الأولي ويتعلق الأمر ىنا بالعلاقات 

 .(1)العامة في مكاف الحدث" 

 أثر الرعاية الرياضية للحدث على صورة العلامة وشهرتها:

حدث راجع لذدفتُ أساسيتُ لعا في وقتنا الحالي استثمار أي مؤسسة في عملية الرعاية الرياضية لل
 الرفع من الشهرة وخلق برستُ أو تغيتَ لصورة علامتها.

 انتقال صورة الحدث الرياضي إلى صورة الخلاصة الراعي: -1

فبعد تكوين صورة الحدث ما يهم الراعي ىو معرفة برت أي شروط ىذه الصورة تنتقل إلى صورة 
 ة العلامة.علامة وبهذا الوصوؿ إلى أىدافو من حيث صور 

في الواقع صورة الحدث لا لؽكن نقلها بالكامل إلى صورة العلامة فهناؾ تدخل للعديد من الدتغتَات 
الوسيطة، ففي الأوؿ لصد الانسجاـ بتُ الراعي والحدث الدرعى، حيث يكوف ىذا الانسجاـ إما وظيفي أي 

في كرة القدـ، كما لؽكن أف يكوف الانسجاـ في  PUMAأف ىذا الدنتج لو علاقة مباشرة مع الرياضة مثل 
 الصورة فمثلا علامة متمردة تتجو عادة إلى رعاية حدث رياضي مدفع أو شديد.

الرعاية الرياضية للحدث بذيب إلى انتظارات وطلبيات من حيث الدواقف، حيث أف ىذه 
للمؤسسة بإظهارىا كممثل  الانتظارات حاصرة بكثرة في أذىاف الدستهلكتُ، فالرعاية الرياضية تسمح

                                                           
1 - Bjorn Walliser, recherche en parrainage : quelle évolution et quels résultats ? revue 

française de gestion, 2006, n°163. 
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اجتماعي في أعتُ الدتفرجتُ بالاشتًاؾ إلى نشاطات رياضية ولدا تسمح لذا بالربح من الدصداقية عند 
الدتفرجتُ فهي تبتٍ صورتها وتنقلها من الرياضية إليها عن طريق القيم والأخلاؽ التي ترتبط بها لاسيما على 

 عملية والتًسيخ في الحقيقة لا الخياؿ.مستوى الإشهار وإلظا كذا بالالطراط في ال

 محددات انتقال العاطفة من الرياضي إلى العلامة: -2

 .(1)لزددات العاطفة ثلاثة: تشابو، تكرار، برفيز 

لؽكن أف يكوف التشابو في الدظهر الفيزيائي، على الآراء الظاىرة وعلى لظط  التشابه: ( أ
الحياة، إف الرياضي الذي تتعلق بو ىو شخصية واقعية ونادرا ما تكوف شخصية من 
الفضاء، ومن ىذا لؽكن أف نفسر الاستثنائية الشعبية لبطل مثل الرياضي 

C.RONALDO لخلق مع جتَانو من خلاؿ إنسانيتو وجواريتو كذلك حسن ا
 وأصدقائو، والشكل التالي يلخص ىذه المحددة.

 

 ( انتقال العاطفة من البطل إلى صورة الراعي:2-2الشكل رقم )

 

 

 

 

 

                                                           
1 - Tribou G, Op-Cit, p : 95. 

 

 

 الدستهلك

 

 

 البطـل
 الاندفاع العاطفي

 تصميم الاندفاع العاطفي

 تكملة بعمل الراعي

Source : Burton R, Quester P.G Farrely F Sport sponsorship investments, 

organisational power games, Marketing Management, 1998, p :27. 
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وىذا على أسس السأـ والدلل الذي  (1)لؽكن أف تستعملو من أجل تصميم العاطفة  ب( التكرار:
نستطيع أف نتخيلو من وراء اعتمادنا على ىذا المحدد العاطفي، كوف أف تكرار الرسالة ىي بهدؼ عاطفي 
لؽكن أف لؼلص إلى إقناع الجمهور بشرط أف نتجنب في كل مرة الأثر العكسي، فبطل كثتَ الظهر في 

بدلل ىو ىذا إذا لم يضع عونو شروط لظهوره في الخدمات  الحصص التلفزيونية وفي الجرائد لؽكن أف ينتهي
 الإعلانية.

وأختَا فإف العاطفة ترتقب الدقدـ من طرؼ الحدث وىناؾ توافق كبتَ حتى أف  ج( التحفيز:
المحفظات تلعب دورا كبتَا في تغيتَ الدواقف الخاصة بالعلامة، فنية برفيزية قوية تكوف ضرورية للحصوؿ على 

 .(2)الدؤسسة والعلامة وعلى شهرتها كذلك  أثر على صورة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1 - Zafonc R, attitudinal effects of mere ex posure, journal of personality and social 

psychology, 1998, 2,1-27. 
2 - Lardinoit, étude de l’efficacité du parrainage sportifs, effet modérateur desmplications 

durables et situaturanelles, thèse de doctorat en science de gestion, université lorrain, 1996, p : 

105.  
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 خلاصة الفصل:

يعتبر التسويق الرياضي آلية من آليات التسويق الحديث حيث يتفرد تسويق الدنتجات الرياضية 
 بخصائص بسيزىا عن تسويق الدنتجات الأخرى سواء السلعية منها أو الخدماتية 

حيث أصبحت الرياضة ظاىرة تؤثر على جميع طبقات المجتمع و لستلف الفئات العمرية و خصوصا 
الرياضية  ادى الى  بالأنشطةبدتابعة كبتَة ،ىذا الاىتماـ الدتزايد  برضيمن خلاؿ الاحداث الرياضية التي  

الية من اليات الاتصاؿ   الاختَة هاىتماـ الدنظمات برعاية الاحداث و الذيئات الرياضية . حيث تعتبر ىذ
تقديم خدمات من قبل الدنظمة للتظاىرة و الحدث و الذيئة و وتتمثل في تقديم دعم مالي  بالدستهلكتُ ،

ؤسسة او زيادة شهرتها او شهرة منتوجها الى لدبا بالتعريفبهدؼ الحصوؿ على فوائد مباشرة  الدتمثلة  
 الدخطط لذا. و الرفع من الدبيعات و لستلف الاىداؼجانب جتٍ اثار الغابية على مستوى صورة الدنظمة 

 



فصل الثالث: دراسة حالة ال

اتصالات الجزائر

-موبيليس-
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  تمهيد: 

من جانب الدفاىيم ا في الفصول السابقة الاطار النظري في اساليب التسويق الحديث ان تناولنبعد  

 .يتهاوالاساسيات وكذا تفصيل لدنظور الدنتج الرياضي والاحداث الرياضية ورعا

لدؤسسة في ىذا الفصل عرض عملية الرياضية ومفهومها ومساهمتها في برسين صورة العلامة سنحاول  

   .التي تعتبر من بين الدؤسسات الناشطة في لرال الدعم الرياضيليس ياتصالات الجزائر للهاتف النقال موب
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 " :موبيليس"التعريف بمؤسسة إتصالات الجزائر للهاتف النقال  المبحث الأول:

إن ظهوووور مؤسسوووة إتصوووالات الجزائووور للهووواتف النقوووال مووووبيليس جووواى كنتي وووة لانفتووواح السوووو  علووو   

الدنافسوووة. ولوووذل  يووواول فيموووا ؤس التعريوووف بدؤسسوووة اتصوووالات الجزائووور للهووواتف النقوووال مووون  ووولال تطورىوووا 

 .ديرياتالتاريخي والتعرف عل  ىيكلها التنظيمي والوقوف عل  أىم الأقسام والد

 ":موبيليس"التطور التاريخي لمؤسسة إتصالات الجزائر للهاتف النقال المطلب الأول: 

إتصالات الجزائر ىي شركة ذات أسهم برؤوس أموال عمومية، تتعامل في سو  الشبكات و دمات 

الدتعلووق اعوواية ىيكلووة  2003أوت  5موون  00-2000بدوجووب القووانون  2002الإتصووال، أنشوو ت في أفريوول 

سوهم  20000مليوون يج موزعوة علو   000بلو  رأس موال الشوركة  2002في سونة  .قطاع البريد والدواصلات

 2000جوانفي  0يج. ي لو  اتصوالات الجزائور السوو  فعولا إبتوداىا مون  5000تبل  قيموة كول واحود منهوا 

 :ساعية إلى برقيق الأىداف التالية

 .طرف أكبر عدي ممكن من الدستعملين زياية عروض  دمات الإتصال وتسهيل الحصول عليها من -

 .الرفع من نوعية الخدمة الدعروضة وتوسيع تشكيلتها والعمل عل  جعلها أكثر تنافسية -

 .تطوير شبكة الإتصالات الوطنية -

 2004-2008وقد قام  مؤسسة اتصالات الجزائر بوضع بورممج لتطووير شوبكة الإتصوال للفو ة  

وتعتووبر مؤسسوة إتصووالارلجزائر  .مليوار يولار 25يج أي مووا يعوايل مليوون  200302باسوتثمار تقوديري بلوو  

من الأسهم، ومل  ىذه  % 000للهاتف النقال فرع من الدؤسسة الأم إتصالات الجزائر بصفتها بسل  فيها 
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 2000عاموول سوونة  0000تعوودع عوودي العمووال في مؤسسووة موووبيليس  .2000الأ وو ة إسووتقلاليتها في أوت 

ليعوي ويرتفع من جديد حيث وصل عودي الدسوتمدمين في  2002عامل  لال سنة  200وتراجع العدي إلى 

 .(1)عامل 0000إلى  2002سنة 

 : ونعرض في النقاط الآتية أىم التطورات التي مرت بها مؤسسة موبيليس

اسوووتفايت شوووركة اتصوووالات الجزائووور مووون ر صوووة لتنظووويم نشووواطا ا للهووواتف الثابووو   2002عوووام في  -

حيث أوكلو  مهموة  2000الر صة حيز التطبيق بدىا من الفاتح جانفي  وي ل  GSMوالنقال

الدوروثوة عوون وزارة  GSM تووف   دموة الذواتف النقوال لشوركة اتصوالات الجزائوور باسوتعمال شوبكة

 .البريد وتكنولوجيات الإعلام والاتصال

تف النقووال للهوا ا تي م موووبيليسبسو  عمليوة تفريوو  شوركة اتصوالات الجزائوور وإنشواى  2000في أوت  -

 .في شكل شركة ذات أسهم

 .موبيليس تدشن مركز  دمة الدش كين 2002في ماي  -

 .موبيليس تق ح  دمة الدفع الدسبق موبيليس البطاقة 2002في أوت  -

 UHTS موبيليس تدشن أول شوبكة بذريبيوة لخدموة الذواتف النقوال الجيول الثالوث 2002ييسمبر  -

 .الصينية للتكنولوجيا بالشراكة مع مؤسسة ىواوي

 .موبيليس بررز عل  مليون مش ك 2002ييسمبر  -

                                                           
1 - ATM, Mobilis le journal, N°3, p7. 
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بروووو  اسووووم  GPRS/MMSموووووبيليس تقووو ح  وووودمتي الأن نووو  عووووبر الذووواتف 2005فيفوووري  -

+MOBI. 

موووبيليس تعوورض الخدمووة الجديوودة للوودفع الدسووبق موبيلايوو  وفي نفووس الشووهر تدشوون  2005مووارس  -

 .موبيليس أول وكالة بذارية لذا

 .موبيليس بررز عل  مليوني مش ك 2005فريل أ -

 .موبيليس برقق نجاحا آ ر احراز ثلاث ملايين مش ك 2005سبتمبر -

 .ح ما أكبر بأربعة ملايين مش ك ت  ذعائلة موبيليس 2005أكتوبر  -

 .موبيليس تد ل العام الجديد بخمسة ملايين مش ك 2002جانفي  -

 .موبيليس بررز عل  ستة ملايين مش ك 2002مارس  -

بالدائووة موون  00أن تغطووي أكثوور موون  2002اسووتطاع  شووركة موووبيليس في الأشووهر الأولى موون سوونة  -

 .ال اب الوطني

 .نقطة بيع 2000الشبكة الت ارية تتكون من  -

 :إلتزامات مؤسسة موبيليس -1

 : تواجو الدؤسسة عدة إلتزامات نوجزىا في النقاط التالية

 .الدش كينوضع شبكة ذات جوية عالية في متناول  -
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 .ضمان وصول الدكالدات في أحسن الظروف مهما كان  الجهة الدطلوبة -

 .إق اح عروض واضحة بسيطة وشفافة -

 .التحسين الدستمر للمنتوجات، الخدمات والتكنولوجيات الدستعملة -

 .الإصغاى الدستمر للمش كين والإست ابة السريعة لشكاويهم -

 .التطوير والت ديد والوفاى بالوعوي -

  :داف مؤسسة موبيليسهأ  -2

 :أىداف الدؤسسة كث ة ومتنوعة ويتلمص أبرزىا فيما ؤس

 .الزياية في عدي الدش كين وإس جاع الحصص من السو  -

 .من ال اب الوطني %35برسين شبكة التغطية للوصول إلى  -

 .إستعمال مختلف التكنولوجيات الحديثة وتصدر السو  -

تعمويم اسوتعمال  * EDGE توسويع نظوام * الدتعامل الدتعدي الوسائط الحقيقي وذلو  بوو موبيليس -

موبيليس الدتعامل الشري  لكل الدؤسسات بتطوير  - UMTS  دمة الذاتف النقال الجيل الثالث

 .MVPN و VPN نظامي

 .تنمية الشبكة الت ارية -
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فاى بدمتلف ىذه الإلتزامات والدضي قدما لو االإبداع أكثر في الإس اتي ية الت ارية وسياسة الإتصالو  -

في برقيووووق الأىووووداف، وضووووع  الدؤسسووووة الذيكوووول التنظيمووووي الووووذي يضوووومن لذووووا الدرونووووة والسووووهولة في 

 .الوصول إلى ذل 

 المطلب الثاني: بطاقة فنية لمؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال "موبيليس":

 .Rue CapitaineBoussif,TIARET 14000الدقر الاجتماعي: 

 .0000000ب  00رقم الس ل الت اري: رقم 

 .000202233000التعريف الجبائي: 

 . 0223.0000.020البند الضريبي: 

 .0002022305252302رقم التعريف الإحصائي: 

 0660.600.666 رقم الذاتف: 

http://www.mobilis.dzموقع الان ن : 
(2). 

 02ىي مؤسسة مختصة في لرال الذاتف النقال و ودمات الان نو ، بلو  عودي مشو كيها  أكثور مون 
 .ىذه الارقام لت كيدسلطة ضبط البريد والاتصالات وحدىا الدؤىلة مليون ويجب الإشارة إلى أن 

بيووع ر صووة لإقامووة واسووتغلال  2000وفي إطووار فووتح سووو  الاتصووالات للمنافسووة ا في شووهر جوووان 
للهاتف النقال واستمر تنفيذ برممج السو  للمنافسة ليشمل فروع أ رع، حيث ا بيع ر ص تتعلق شبكة 

 .VSATبشبكات 

والوووربط ا لوووي في الدنووواطق الحصووورية في  2000كموووا فووول فوووتح السوووو  كوووذل  الووودارات الدوليوووة في 
2002. 

                                                           
 .2002جانفي  20بتيارت يوم  قابلة أجريت مع إطار سامي بوكالة موبيليسم -2

http://www.mobilis.dz/
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، وذلووو  في ظووول احووو ام يقيوووق لدبووودأ 2005أصوووبح  سوووو  الاتصوووالات مفتوحوووة بساموووا في  وبالتووواي
 .(3)الثقافية ولقواعد الدنافسة

 

 المطلب الثالث: الهيكل التنظيمي لمؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقال "موبيليس":

 الفرع الأول: التنظيم الهيكلي لمؤسسة "موبيليس":

موووووووووووون  الدووووووووووووديريات، عددجانووووووووووووب إل سسووووووووووووةموبيليس ثلاثووووووووووووة اقسووووووووووووام التنظيميلمؤلالهيكيضووووووووووووم
 من أجل ضمان الس  الحسن للأعمال والدهام يا ل الدؤسسة. التنظيمالذيأعتمدىذا

وتشووووومل قسوووووم الأعموووووال العاموووووة، قسوووووم الشوووووبكة والخووووودمات، قسوووووم الت وووووارة : سسوووووةؤأقسامالم -أ
 والتسويق. 

 :يهوتم مميوع العمليوات الدتعلقوة بالدشو يات والتمووين وكوذا متابعوة  ىيول  قسم الأعموال العاموة
الدواري البشرية وما يتعلق بها من تكوين وأجور وغ  ذل ، ىوذا بالإضوافة إلى مديريوة الدعواملات 

 القانونية وحل الدنازعات سواىا تعلق  بالعمال أو بالزبائن. 

 :موديريات ىوي مديريووة صويانة الشوبكة، نشوور ويضوم ىوذا القسوم أربووع  قسوم البوبكة واموودمات
 الشبكة، مديرية التحويل ومديرية تطوير الشبكة، ومن مهام ىذا القسم ما يلي: 

 متابعة صيانة الشبكة. -

 حل جميع الدشاكل التقنية الدرتبطة بالشبكة. -

 ضمان الاستغلال الجيد للشبكة. -

 نشر وتوسيع الشبكة عبر كامل ال اب الوطني. -

اي ووال التكنولوجيووا الجديوودة وآ وور الت هيووزات في عووا  الدعلوماتيووة والاتصووال وغوو  تطوووير الشووبكة  -
 ذل .

                                                           
3 - Direction Economie et concurrence (ARPT), Sandage de la téléphonie mobile. 
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 : يعتووبر قسووم الت ووارة والتسووويق موون أىووم أقسووام الدؤسسووة، ويتبووع قسووم  قسووم الترووارل والتسوووي
 الت ارة والتسويق التنظيم الوظيفي.
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 موبيليس" :الفرع الثاني : أجهزل تسيير اتصالات الجزائر للهاتف النقال "

 خلية الاتصال

 محافظة

 العتاد

 مصلحة

 الزبائن

 مصلحة التسيير

 والتربصات

مصلحة الوسائل 
والخدمات 
 اللوجستية

 مصلحة

 المحاسبة

 مصلحة الأبحاث

 التقنية

 مصلحة

 المبيعات

حة العلاقاتلمص  

 المخترقة

 مصلحة
 المعاملات

 مصلحة

 الخزينة

مصلحة شبكة 
 المؤسسة

 مصلحة

 التغطية

 مصلحة تسيير 

 المسار المهني

 المحافظة

 المالية

 المحافظة

 التقنية

 محافظة

 المبيعات

 محافظة الموارد

 البشرية

صلحةم  

 المشتريات

 مصالحة

 الميزانية

 مصلحة الصيانة

 وتغطية الشبكة

 المديرية العملية

 للاتصالات

 مكتب

 التفتيش

 مكتب النزاعات

 القضائي

 خلية المراقبة 

 والتسيير

 مصلحة الوقاية 

 والأمن

( : أجهزة تسيير اتصالات الجزائر للهاتف النقال "موبيليس"01الشكل رقم )  
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 الرعاية الرياضية في تحسين صورل العلامة الترارية لبركة موبيليسالمبحث الثاني: مساهمة 

أىداف ، مفهوم الرعاية الرياضية إلى من  لال تقسيمو لثلاثة مطالب سنتطر  في ىذا الدبحث
 .رعاية موبيليس للأحداث والذيئات الرياضية في الجزائر، الرعاية الرياضية

 الرياضيةمفهوم الرعاية لمطلب الأول: ا

ان الرعاية الرياضية ىي آلية اشهارية   Philipe Marval, Décaudi et Bénaroya يرع كل من

تتمثل في بسويل لظاىرة رياضية وىذا باشراك اسم الدنتج العلامة أو صورة الدؤسسة الراعية مع ىذه التظاىرة 

وبالدقابل فعل  الدرع  ابراز الدنتج )العلامة( اذن ىذه الشراكة ىي وسيلة اتصال حيث ان آثارىا تكون 

 مرتقبة عل  الددع القص .

فقد عرف الرعاية الرياضية عل  انها وسلة اتصال  دف الى اقناع الدستهل  الدتواجد  Tribouأما  

في الحدث ان ىناك علاقة مع ىذه التظاىرة او الفريق الرياضي أو الرياضي و الدؤسسة التي قام  بالاتصال 

ا كما تسع  من وراى ذل  وىدفها ىو التعريف عن منت ا ا او علامتها وجني الآثار المجزية عن صور 

 انتساب بعض او كل القيم الرياضية واكتساب بعض العناصر الثقافية التي بريط بهذه الرياضة.

بان الرعاية الرياضية ىي ذل  العقد الذي من  لالو مؤسسات صناعية  Bidou Hervéويرع  

ىذا الا   يؤمن لو حدا من  او بذارية تقدم يعما ماليا او ماييا الى شمص طبيعي او معنوي وبالدقابل

 الاشهار حسب الاتفاقيات الدنعقدة.

عل  ضوى ماسبق يدكننا تعريف الرعاية الرياضية عل  انها عقد يتم بين طرفين الدؤسسة الراعية  

والفريق الرياضي او الرياضي الدرع  ويقوم عل  تبايل الدنافع والاىداف بينهما فالدؤسسة تتقدم بتدعيم ماي، 
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و معنوي، وبالدقابل فعل  الحدث أو الفريق الرياضي الدرع  الاتصال ونقل اسم الدنتج، علامة أو مايي أ

 4دث.صورة الدؤسسة وربط صور ا مع صورة ىذا الح

 : أهداف الرعاية الرياضية المطلب الثاني

في يدكن أن نقول عن اىداف الرعاية الرياضية انها اىداف معرفية )شهرة( وعاطفية )صورة( و  

بعض الاحيان  دف الى  لق التصرف اذا كان  ىنال  منت ات مشتقة من ىذا الحدث، وترتكز اىداف 

 الرعاية الرياضية عل  ستة متع ات:

الشهرة: الذدف ىنا ىو التعريف باسم الدؤسسة، الدنتج، الخدمة أو علامتو الت ارية الى فئة معينة  .0

 كين ا تملين.وجعلها متواجهة في ذىن أكبر عدي من الدستهل

و يتطلب ىذا رؤية وسماع اسم الدؤسسة وعلامة الدنتج او الخدمة من قبل الجمهور اما بالتعرض مباشرة 

، ويجب ان تقام ىذه العملية عل  الددع الدتوسط او الدتعرض الغ  مباشر عن طريق وسائل الاعلام

 والطويل و س في استمرارية مع الاشهار الكلاسيكي.

نقصد من الرعاية الرياضية في ىذا المجال الى  لق، برسين، تغي  أو تقوية صورة الدؤسسة الصورة:  .2

 او علامة الدنتج او الخدمة وىذا بربطها مع حدث معين.

التكامل مع الإعلام: يستحسن ان تكون الرعاية الرياضية في اسهام وتكامل مع الاعلام اذ  .0

 ية الرعاية يقيقة.يشكلان معا حدا من التكامل عندما تكون عمل

                                                           
4

به قويدر ياسيه، مساهمة الزعاية الزياضية في تحسيه صورة علامة المؤسسة ،مذكزة ماستز، غيز منشورة، تسويق، جامعة ابه خلدون  

 . 22، ص:2000تيارت،الجزائز، 
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الاتصلال الدا لي: رعاية فريق رياضي او بطل يدكن الدؤسسة من توحيد موظفيها حول ىذا  .2

 الحدث او الدغامرة.

رعاية الرياضية الى اثبات الاياى التقني والفني الفعال اعداي يليل الدنتج: الدؤسسة تسع  من ىذه ال .5

 والرياضة.لدنت ا ا اذا كان ىناك رابط بين الدنتج 

الوصول الى الدستهل : من مزايا الرعاية الرياضية امكانية الوصول الى جمهور واسع،  اصة ان  .2

العديد من الناس اصبح اىتمامهم بالرياضة متزايدا ولكن الاىم في الرعاية الرياضية ىو امكانية 

بقات رياضية استقطاب نسبة مشاىدة كب ة ف فضل نسبة مشاىدة للقنوات تكون عند بثها  لدسا

مما يجعلها تد ل في سبا  عنيف في ما بينها للحصول عل  الحصرية  اصة فيما يخص 

 الكب ة.التظاىرات ذات الشعبية 

 المطلب الثالث: رعاية موبيليس للأحداث والهيئات الرياضية في الجزائر.

تكون السباقة في بسويل  شركة موبليس اهمية كب ة لرعاية الرياضة في الجزائر فهي تسع  يوما لأن توي

الدمتلفة ، وتواجو منافسة حاية من باقي متعاملي  مختلف النوايي والابرايات والاحداث الرياضية

مليون اورو سنويا  000حواي  كل من شركة اوريدو وجازي وموبيليس  تنفق الذاتف النقال ، حيث

( عل  اندية كرة القدم فقط ويجمع الدتتبعون عل  ان الاموال الدنفقة تكاي تقارب 2002احصائية )

 الدساعدات الحكومية .

ولا تركز الشركة الوطنية للهاتف النقال عل  كرة القدم فقط بل وجه  انفاقا ا يو باقي الرياضات ك 

 عقوي صاحب ذىبية اولدبياي لندن وأبرم  مؤ را  توفيق مخلوفي لعداى الاولدبيالعاب القوع اين ترع  ا
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 عام الأس الية سيدني مدينة أولدبياي بذىبية الدتوّجة مراح بينيدة نورية العداىين: من كل مع رعاية

 الإستحقا ، نفس في العاي، الوثب برونزية صاحب حماي الرحمان وعبد. م0500 الو سبا  في ،2000

 بطولة  لال العشاري بزصص في ذىبيات 2 افت  الذي بورعدة والعربي. الرياضة اعتزل وكلاهما

 ألداس بددينة 2000 العا  بطولة فضية أحرز الذي فليسي محمد والدلاكم. الإفريقية والألعاب إفريقيا

 أن إلى الإشارة مع. 2005 عام قطر عاصمة الدوحة مدينة نسمة وبرونزية كازا ستان، عاصمة

 .الدقبل أوت شهر البرازيلية جان و يي ريو مدينة أولدبياي في الجزائرية الرياضة عليو تعوّل الأ   الثنائي

زاي اىتمام موبيليس بالرياضة الاكثر شعبية الا وىي كرة القدم حيث أبرم  عقد رعاية  2002منذ 

في  سنوات 5مليار سنتيم سنويا لددة  220للابرايية الجزائرية لكرة القدم والدنتمب الجزائري بقيمة 

 صور كافة استغلال بحقو  التاريخي الدتعامل استفاي كما اضمم صفقة في رريخ كرة القدم الجزائرية،

 الدمولين طرف من الدنشورة الإعلامت كافة إزالة ا أن بعد الاشهارية ومضاتو في الدنتمب و اللاعبين

  لالذا ستشهد التي 2003 غاية إلى و الطرفين بين الدمض  العقد بنوي بدوجب للمنتمب السابقين

، ولتبرز اىتمامها اكثر بهاتو الرياضة جلب  اسطورة كرة القدم الارجنتينية  إفريقية كؤوس ثلاث تنظيم

 مع رعاية عقد ا  فة القدم كرة رابطة أبرم يييغو مارايوم بدناسبة اطلاقها لخدمة الجيل الثالث . 

 ثلاث لددة الدمتازة الك س الأ  ة ىذه بدوجبها ترع  «موبيليس» النقال للهاتف التاريخي الدتعامل

 والل نة الاولدبية الجزائرية . سنوات

كما انته   شركة الدتعامل النقال احدع اساليب التسويق الرياضي الحديثة الدتمثلة في "التسمية " او 

Naming   الاح اف بطولة عل  اسمها إطلا  مقابلمليار سنتيم لكل موسم 22يفع  حيث 
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 للرابطتين ا  فة الوطنية البطولة ستحملو  الرعاية عقد عليها يدتد التي مواسم ثلاثة لددة والثانية الأولى

 وبالإضافة "الثانية الرابطة و الاولى للرابطة موبيليس بطولة" اسم فصاعدا الآن من الثانية و الاولى

 الدباريات كل بنقل الخاص الإشهار احتكار حق من أيضاالشركة  ستستفيد التسمية من لاستفاي ا

 الوسيلتين ىاتين عل  يحظر حيث الإذاعة، أو التلفزيون عبر سواى والثانية، الأولى بالرابطتين الخاصة

 للمباريات الإذاعي أو التلفزي بالنقل الخاصة الحصص لرعاية موبيليس غ  أ رع شركات مع التعاقد

 . ذل   الف  ما حال في النقل من منعها إمكانية مع

 لنا تكون أن نأمل: »قائلا مستقبلا الأفضلية لشركتو تكون أن لدوبيليس العا  الددير الرئيس وؤمل

، وصرح السيد سعد يامة قائلا  «وطني متعامل أننا  اصة الرعاية عقوي يخص فيما مستقبلا الأفضلية

 لا فنحن الجزائريين، و دمة الجزائر سمعة إبراز ىو بها قمنا التي الرعاية عقوي كل في الدش ك العامل»:

 في التطبيل أسلوب نستعمل ولا الجزائر، مع علاقة أي لذا ليس  ارجية أحداث رعاية في أبدا نفكر

 وىذا في تصرح للصحف الوطنية . «يدثلها من كل ورعاية الجزائر تشريف ىي ورؤيتنا الأمر، ىذا
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 الفصل:خلاصة 

ان ىذا الاىتمام الدتنامي والدتسارع للشركات الوطنية والاجنبية للاستثمار في لرال التسويق الرياضي 

، وبرظ  الرياضة فيا لجزائر في الجزائر ما ىو الا يليل عل  اهمية وفوائد استغلال ىذه العملية الاتصالية 

لشرائح الاجتماعية والفئات العمرية مما يجعلها وسيلة فعالة لتقريب الشركة من بدتابعة كب ة لدمتلف ا

 عملائها وترسيخ صورة علامتها الت ارية في اذىان الدتابعين.

وقد كان  شركة موبيليس السباقة والرائدة في رعاية الاحداث والذيئات الرياضية والوجوه الرياضية 

عل  الدام الدسوقين في ىاتو الشركة بأهمية الرياضة ويورىا في تقريب  الوطنية في مختلف الرياضات وىذا يدل

 الشركة من عملائها.
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املت التغيرات الحاصلة في الاسواق على الدنظمات انتهاج سياسات تسويقية جديدة ملائمة  
لتطلعات ورغبات الدستهلكين الحاليين والدرتقبين '' الدستهدفين'' والذين ىم عرضة لدختلف التأثيرات التي 

 تفرضها التطورات التكنولوجية ومظاىر العصر الرقمي الجديد.

التسويق الحديث سرعة الوصول الى اكبر عدد ممكن من الدستهلكين وىذا ما دفع ان من مميزات  
الدنظمات في العصر الحديث الى الاىتمام اكثر فأكثر بالرياضة وخاصة التسويق الرياضي، اصبحت الرياضة 

يوليها الدسوقون في وقتنا الحالي ظاىرة اجتماعية ثقافية واقتصادية ومنو لا يخفى على احد الاهمية الكبيرة التي 
 لذذا المجال.

من خلال ما تطرقنا اليو من خلال ىذه الدراسة اساليب التسويق الحديث )تسويق الدنتوج   
سيلة اتصالية مهمة للمنظمة والجمهور الرياضي( ظهر جليا ان الرياضة ليست لررد تسلية وانما ىي و 

خلال رعايتها وتمويلها لدختلف التظاىرات  الدستهدف من قبلها، دون اغفال العائدات الدالية الدهمة من
 والذيئات الرياضية واستغلالذا الجيد والذكي لتسويق منتجاتها باستعمال الاحداث والوجوه الرياضية الدهمة.

من اىم العناصر التي تدخل ضمن الاتصال التظاىري تكمن  للأحداثتعتبر الرعاية الرياضية  
استقطاب الدلايين من الجمهور، حيث ان للرعاية الرياضية عوائد مهمة اهميتها كون ان الرياضة قادرة على 

للمؤسسة تتمثل في زيادة شهرة الدؤسسة وتحسين صورتها امام الجماىير والتعريف بمنتجاتها او علامتها 
التجارية، وبهذا تبحث الدؤسسة على استقطاب جزء او لرمل القيم الرياضية واشراكها مع اسمها او 

 علامتها.

 اختبار صحة الفرضيات:

  الفرضية الأولى والتي تقول ان التغيرات السريعة الحاصلة في الاسواق ادت بالدؤسسات الى انتهاج
اساليب تسويقية حديثة قد تحققت اذ ان معظم الدؤسسات في الوقت الحالي لجأت الى اشكال 

 لدنافسة.التسويق الحديث لبلوغ اىدافها والحفاظ على حصتها السوقية لدواجهة ا
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  بالنسبة للفرضية الثانية والدتعلقة بأن التقنية والعصر الرقمي الجديد ساهموا في تنوع وسائل اتصال
الدنظمة بعملائها صحيحة حيث يتضح ذلك من خلال اعتماد الدؤسسات على اشكال التسويق 

 الحديث مثل التسويق الإلكتروني.
  صحة الفرضية الثالثة والدتعلقة بان التسويق الرياضي يمكن الدنظمة من تعزيز علاقتها بعملائها حيث

تحسن ايضا صورة علامتها التجارية من خلال رعايتها للأحداث والذيئات الرياضية لأن للرياضة 
 جمهور كبير يمكن للمنظمة من خلالذا الوصول اليو. 

 النتائج العامة للدراسة:

منا من خلال الفصول الثلاثة التي تطرقنا اليها في بحثنا ىذا الى معالجة الاشكالية الى حد ما قد ق 
 والخروج بهذه النتائج.

  اعتماد الدنظمات على اشكال التسويق الحديث يضمن لذا سرعة وسهولة الوصول الى اكبر
 عدد من العملاء.

 ة ومظاىر العصر الرقمي الجديد سير الدنظمات على استعمال الوسائل التكنولوجية الحديث
بعيدة الدنال يضمن لذا سهولة الاتصال بأكبر عدد ممكن من الدستهلكين واختراق اسواق 

 لرقعتها الجغرافية.
  تسويق الدنتج الرياضي يختلف عن تسويق الدنتجات الاخرى سواء السلعية او الخدماتية وىذا ما

 يظهر في خصائص تفرد الدنتج الرياضي.
  وسيلة حديثة لاختراق الاسواق من خلال الاستثمار فيها من طرف الدنظمات.الرياضة 
  رعاية الدنظمات لدختلف الاحداث والذيئات الرياضية سبب أساسي لشهرة الدنظمات وتحسين

 صورة علامتها في نظر الجمهور وجلب اكبر عدد ممكن من العملاء واختراق اسواق جديدة. 

 التوصيات والاقتراحات: 

 بع عرض النتائج الدتوصل اليها نقدم النتائج التالية:
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يجدر على الدؤسسات الخروج من قوقعة التسويق التقليدي واعتمادىا على انتهاج سياسات  .1
 تسويقية حديثة تتلائم مع عصر السرعة والتقدم للوصول الى الاىداف الدرجوة.

في نشاطاتها التسويقية في أحسن طريقة الاىتمام الكبير بالوسائل التكنولوجية الحديثة استعمالذا  .2
 ممكنة.

أو الذيئات الرياضية التي تود الدنظمات رعايتها وتطابق وانسجام فئتها  للأحداثالاختيار الأمثل  .3
 الدستهدفة مع طبيعة عمل الدنظمة.

عدم التركيز على رعاية رياضية كآلية اتصالية وادة فقط بل لابد من تدعيمها بمختلف الذيئات  .4
 صالية الاخرى حسب الذدف الدراد الوصول اليو.الات

الاىتمام برياضات اخرى ورعايتها مثل ركوب الخيل في ولاية تيارت نظرا لدا تتوفر من شعبية   .5
 كبيرة في اواسط الجماىير الى جانب وجود العناصر الدساعدة لنجاح ىذه الرياضة في الدنطقة.

 آفاق البحث:

وانب لزدودية الالدام بجميع جوانبو نرى امكانية مواصلة بعض الجمن خلال الدوضوع الذي ناولناه و  
    التي نقترحهاالاخرى الدتعلقة بو والتي تحتاج الى تعمق اكثر فيها و 
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