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 المحاضرة الأولى

 مفاهيم أساسية حول التسويق

عمليةّتسووو م يةّتتيّ يّّّلأيالنظرّالتجارمةّهيّالأسوووا ّّّّوجهةمبادئّالتسووو منّم ّّّنّ إ
نّماّينطبنّّأّي،ّأوّ يّأيّتخصوووو ّم ّالتخصووووصوووواتأّّ،لاتّالمختلفةاأيّمجالّم ّالمجّ

علىّالتسووو منّهمفه ملّاللوووامجّم ّوجهةّالنظرّالتجارمةّينطبنّعلىّالتسووو منّ يّأيّمجالّّ
ّ.هاعملياتّالتس منّأياّكانّمجالّتطبيقنلّت جدّأسسّومبادئّترتكزّعليهاّّإذّأآخر،ّّ

 التسويق:  ماهية .1

هوننول"ّمعمليوةّنظميوةّتنط يّعلىّتخطينّوتنفيوو ّّّّلتسوووووووووووووو مناّّالجمعيوةّالامرمييوةّّعر و 
وترومجّوت زمعّالأ كارّوالسوووووووووولعّّّّومراقبةّنلووووووووووا اتّمدروسووووووووووةّ يّمجالاتّتك م ّوتسوووووووووو ير

  ،2016عزام،)ّ.والفردمنهاّخدمةّأهدافّالمنظمةّّ،ّم ّشووووووووونوالخدماتّم ّخلالّعملياتّتبادل
ّ(28ص

هننلمّنلوا ّإنسوانيّم جلّإلىّإشوبالّالااجاتّوالرتباتّم ّخلالKotlerّّّ  لّعرّ كماّّّ
ّ.(29ص، 2016عزام،)عمليةّالتبادلمّّ

كماّعر فّهننل"مّمجمجّالطرائنّوال سوووووووووائجّالتيّتمتلكهاّمنظ مةّماّلترومجّسووووووووول كياتّّ
 .(11ص ، 2008قيو، )ملائمةّلدىّالجماهيرّالتيّتهمها،ّهغرضّتاقينّأهدا هاّالخاصةمّ

كماّعر فّهننل"ّمّنلوووووووووووا ّكليّيلوووووووووووتمجّعلىّمجم عةّم ّالأنلوووووووووووطةّالتيّتتفاعجّمعّّ
ه ضوووووووهاّوهيّتخطينّالمنتجاتّالتسووووووو يرّوالت زمعّوالترومجّم ّأججّتقدييّالسووووووولعّوالخدماتّ

ّ.(12ص ، 1998الجعفري،  )التيّتاقنّإشباعاتّمرضيةّلااجاتّال ملاءمّ
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ّّالآتي"ّّّّ يّّجتمثّتلمجّه هّالت ارمفّمفاهييّعدةّتّ

اتهاّوسووووو رهاّيةّالتسووووو م يةّتلووووومجّالسووووول ةّ يّ دّذهناكّعناصووووورّأرئ ةّرئيسووووويةّلل مل -
شووووووووبالّ اجاتّّ يّإّيُطلنّعليهاّالمزمجّالتسوووووووو مقيّومسوووووووواهيّت  رهاّّمجهاّوت زم هاوتروّ

 المستهلكي .
 رادّهاختلا هيّوعلىّّت لقةّهال مليةّالتسوووو م يةّعلىّالأيمي ّتطبينّالمفاهييّالمختلفةّالم -

 وّغيرّرئاية.هاّرئايةّأالمنظماتّأياّكان ّاهدا 
ماددةّسووو اءّيّالنا ّرتباتهيّو اجاتهيّم ّخلالّالاصووو لّعلىّمنتجاتّوخدماتّّيلبّ  -

 وّغيرها.كان ّملم سةّوماس سةّأ
ّّ رادّوالمنظماتّعلىّ دّ تسووووووووو م يةّه ّتاقينّإشوووووووووبالّ اجاتّالأإنّأسوووووووووا ّال مليةّال -

 رادّومبي ّكيفيةّتلبيتهاّم ّخلالّماّيت  رّ يّسوووووووووووووو اء،ّإذّياددّالتسوووووووووووووو منّ لباتّالأ
 والتيّتاقنّا تياجاتهي.وّمنتجاتّّأالس قّم ّخدماتّّ

ذّأنلّيضوم ّالاصو لّعلىّمنتجّأوّخدمةّم ينةّّّال مليةّالتسو م يةّإإنّالتبادلّه ّلبّ  -
ه رضّشووووووووويءّللّنفسّال يمةّهالمقاهج،ّأيّأنلّلاّيمي ّأنّيي نّهناكّتسووووووووو منّهدونّّ

 ّّتبادل.عمليةّّ
 مفاهيم التسويق الجوهرية: .2
،  1998الجعفري،  )ّمماّللوووووووووووووويءت رفّهننهامّاللوووووووووووووو  رّه دقّالارتيا ّوالنق ّّّّالحااجات: ❖

أيّأنّمواّيميزهواّه ّشوووووووووووووو  رّالفردّهوالقلنّوالت ترّوعودقّالرا وةّك نولّ يّ والوةّّّّ(12ص
 ااجاتّالانسوووووانّعديدةّومتن عةّ ددهاّمّماسووووول مّ يّهرمل،ّيمي ّت ضوووووياهاّّّّ رمان.
 كالآتي"
العيشّهدونهاّم ّّّّالااجاتّالفيزم ل جية"ّالااجاتّالضووووووووورورمةّالتيّلاّنسوووووووووتطيع ▪

 منكجّوملبسّوغيرها.
 الااجةّللأمان"ّيطمحّالفردّإلىّتلبيتهاّه دّالااجةّالأولى. ▪
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الاوواجووةّللانتموواء"ّه وودّتاقينّالاوواجتي ّالأولىّوالثووانيووةّيلجوونّإلىّتاقينّ وواجووةّ ▪
 الانتماءّو بّالاخرم .

الااجةّللا تراقّوالتقدير"ّتتناسوووووووووووبّمعّإميانياتّالمسوووووووووووتهلكي ّاذّيجبّأنّيلبيّّ ▪
 المستهلكّالااجاتّالثلاثّالأولىّ تىّيستطيعّتلبيةّ اجةّالا تراقّوالتقدير.

الااجةّلتاقينّال ات"ّت تمدّعلىّالأشخاصّمنفردي ّ كيفّيرغبّالمستهلكّ يّّ ▪
 تاقينّذاتلّتختلفّم ّ ردّإلىّاخر.

أيّأنّالااجاتّجزءّأسواسويّ يّتك م ّالانسوانّوعندماّلاّيتيّاشوباعهاّ لنّالفردّيلو رّه دقّّ
ّسل كلّيي نّوا داّم ّاثني " ّالس ادةّوئالتاليّ لن 

 إم اّأنّيباثّع ّشيءّماّيمينلّاشبالّه هّالااجة.ّّ ▪
خمووادّهوو هّالاوواجووةّلفترةّم ينووة،ّوه ّي تموودّهوو لووكّعلىّأم رّأخرىّهيّالرتبووةّإ ▪

 والطلب.
هيّالليجّال يّتنخ هّالااجةّوالتيّتتليجّهف جّالتغيراتّالثقافيةّوالاجتماعيةّّّّالرغبات: ❖

والفردية،ّأيّأنهاّتتنثرّهليجّمباشرّهالمجتمعّوالفردّ يّ دّذاتلّوتمثجّمختلفّال سائجّ
والقصوووووووووودّهناّه ّأنّهناكّرتباتّعديةّومتن عةّّّّ اجاتل،التيّيُلووووووووووبعّم ّخلالهاّالفردّّ

 لاشبالّ اجةّوا دةّقدّيلتركّ يهاّالجميع.
يمي ّأنّتتا لّرتبوواتّالفردّإلىّ لووبّعنوودموواّيمتلووكّالم اردّاللازمووةّلتلبيتهوواّّّّالطلاا : ❖

وعندّت  رّّ،ّّالم اردّمادودةغيرّمادودةّولك ّّمت ددةّومتباينةّوّلنا ّواشوباعهاّ رتباتّا
مّالكميةّالمطل ئةّّالم اردّالماديةّوالرتبةّ يّاللوراءّيمي ّأنّنتادثّع ّ لب،ّأيّأنهاّّ

عزام،  )م ّجانبّالا رادّم ّسوووووولعّوخدماتّم ينةّخلالّمدةّزمنيةّم ينةّوئسوووووو رّم ي مّّ

 جميعّالمسووووووووووووووتهلكي ّلديهيّ اجاتّوا دةّورتبواتّمت وددة،ّولك ّقدّلاّّّ.(34ص  ،2016
ليّيي ّللمسووووتهلكي ّإميانياتّماديةّيسووووتطي  نّم ّخلالهاّاشووووبالّ اجاتهيّّّإذايفيدّه اّ
 ورتباتهي.
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يمي ّأنّيلومجّالمنتجّأيّسولعّأوّخدماتّأوّأيّشويءّيلوبعّهلّ اجاتل،ّماّّّالمنتجات: ❖
يهي ّالمسووووووتهلكّه ّليسّالمنتجّ يّ دّذاتلّهجّالف ائدّالمرج  ةّمنلّوئالتاليّ لنلّيفاضووووووجّّ
هي ّمختلفّالمنتجاتّتب اّلماّت  رهّللّم ّ ائدةّتت لنّ يّمجملهاّهلشبالّرتباتلّهمقاهجّّ

 يلمجّمفه قّالمنتج"ّّماديّيتناسبّوقيمتهاّعنده.
 السلع"ّمنتجاتّماديةّيدركهاّالفردّهاللمس،ّالرؤمة،ّالت وق،ّاللي. ▪
 الخدمات"ّمنتجاتّغيرّماديةّلاّيمي ّلمسهاّولاّ.... ▪
 وّتص راتّم ينةّيمي ّتبادلهاّ يّالس ق.أوّ لسفاتّأالأ كار"ّمفاهييّّ ▪

يمي ّالق لّأنّهناكّعمليةّتسوو م يةّ يّي تبرّالتبادلّج هرّال مليةّالتسوو م ية،ّّّّالتبادل: ❖
ميتضم ّالتبادلّّ،ّّتبادلّسلعّأوّخدماتّّم ّخلال الّتي ّاشبالّ اجاتّورتباتّالأ رادّ

الاصوووووووووووووو لّعلىّالمنتجّأوّالخودموةّالمرغ ئوةّه رضّشوووووووووووووويءّلولّنفسّال يموةّهوالمقواهوجمّّ
تسوووواهيّعمليةّالتبادلّ يّخلنّعلاقةّثقةّهي ّالطر ي ّسوووو اءّّإذّ.(11ص  ،2011،يعقوب)

أكووان اّأ راداّفيموواّهينهيّأوّمنظمووات،ّ ووالنتيجووةّالنهووائيووةّل مليووةّالتبووادلّالتيّهيّج هرّّ
عمليةّالتسوووووو منّهيّإشووووووبالّالااجاتّسوووووو اءّللأ رادّأوّالمنظمات.ّإنّالتبادلّه ّج هرّّ

 ّأوّأكثرّ يّتبادلّشوووووووويةّذيّقيمةّّال مليةّالتسوووووووو م يةّإذّيق قّعلىّأسووووووووا ّرتبةّ ر يّ
وإشوووبالّ اجاتّملم سوووةّوماسووو سوووة،ّأيّأنّالتسووو منّيتاقنّعندماّيقررّالأ رادّإشوووبالّ

  اجاتهيّورتباتهيّم ّخلالّالتبادل.
"ّيسوووواهيّالمزمجّالتسوووو مقيّ يّدعيّوت صوووويجّتثبي ّصوووو رةّالمنتجّ يّالتساااويقيالمزيج   ❖

ت رفّأداوتلّسوووووووونتطرقّإلىّجميعّعناصوووووووورهّهالتفصوووووووويجّ يّمااضوووووووورةّلا قة.ّّالأذهان،ّّ
 هالآتي"
ي نيّماّي رضوووووووووولّالسوووووووووو قّنفسوووووووووول،ّخاصووووووووووةّالمنتجّوالتغليفّومجم عةّّّّ:المنتج ▪

 الخدماتّالتيّيتاصجّعليهاّالملتريّعندّشرائلّللمنتج.
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ي نيّسووووووووو رّالمنتجّها ضوووووووووا ةّالىّالرسووووووووو قّالأخرىّمقاهجّالت صووووووووويجّّّ:السووووووووو ر ▪
 والتصرمحّوغيرها.

الترتيباتّالتيّتسووواهيّ يّج جّالمنتجّ يّمتناولّالملوووتريّووصووو للّالىّّّ:الميان ▪
 الس قّالمستهد ة.

ت كيرّّّّأوّوم نيّنلوووووووووووووا اتّالاتصوووووووووووووالّمثجّا علانّوترومجّالمبي اتّّّّ:الترومج ▪
ّّّالس قّالمستهدفّهخص صّت اجدّالمنتجّو  ائده.

 متطلبات التسويق:   .3
هاعتبارّالتسووووووووووووو منّنظاقّمتكامجّمفت  ّي مجّعلىّإثارةّالااجاتّالكامنةّللأ رادّوإشوووووووووووووباعهاّ
وتلبيةّرتباتهيّم ّسوووووووووولعّوخدماتّوأ كارّ يّال ق ّالمناسووووووووووبّوالميانّالمناسووووووووووبّوئالج دةّ
المناسوووووبةّوئالسووووو رّالمناسوووووبّمعّمراعاةّالم ازنةّهي ّمصوووووالحّالمنظمةّوالمسوووووتهلكّآخ اّ يّ

يةّع ّالمستهلكّوالبيئة،ّإلاّأنّتجسيدّذلكّيستلزقّت  رّأركانّعدةّوأساسيةّّالاعتبارّالمسؤول
  .(175ص  ،2013حسانين،  )موج ده.لتاقنّّ

 التس منّنلا ّاقتصادي. ❖
 لاّهدّم ّوج دّ ر ي ّعلىّالأقج. ❖
 التس منّيق قّعلىّالتبادلّهي ّ ر ي . ❖
 الطرفّالآخر.كجّ رفّلاّهدّأنّيي نّلديلّشيةّذوّقيمةّلكيّيتبادللّمعّّ ❖
 ع ّ رمنّالتبادلّيادثّالت امجّوم جدّالس ق. ❖
 كجّ رفّلاّهدّأنّيي نّلديلّ رمةّالقب لّأوّالر ض. ❖
 يق قّعلىّهاثّرتباتّو اجاتّالمستهلكّأوّالمستخدق. ❖
 التس منّوظيفةّمستمرةّقبجّوأثناءّوئ دّا نتاجّوالبيع. ❖
 التس منّي تمدّعلىّالتخطينّوالتنفي ّالجي دي .ّّ ❖
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إنّالتسوووووووووووووو منّيوودع ّإلىّومق قّعلىّدراسوووووووووووووووةّالظروفّوالمتغيراتّالبيئيووةّالمايطووةّّ ❖
)الاجتماعية،ّالاقتصوادية،ّالسوياسوية،ّالثقافية،ّوالتنا سويةّوغيرهاّقبجّوضوعّالاسوتراتيجياتّّ

 والسياساتّالتس م يةّالمناسبة(.
 تطور مفاهيم التسويق:   .4
نتاجّدّالث رةّالصووووناعيةّ يثّيق قّعلىّإسووووادّه اّالت جلّه ّّه الإنتاجي للتساااويق:التوج   ❖

نتاجلّكانّمطل ئاّّإأنّماّيتيّّالسلعّالمطل ئةّم ّالمستهلكي ،ّك نّّّأكبرّكميةّممينةّم 
وليّّّ،راسووةّدوا عّو اجاتّالمسووتهلكي ّلللووراءدو يّه هّالمر لةّليّيي ّهناكّ اجةّإلىّ

نّهوودفّإّّيي ّهنوواكّملووووووووووووووواكووجّ يّعمليوواتّالت زمعّهوواعتبووارّمسووووووووووووووت ىّالطلووبّال ووالي.
نتوواجوولّوتسوووووووووووووو مقوولّّإالاهتموواقّهمنووا عّومزايوواّموواّيتيّّّّقالمنظموواتّكووانّت ظييّا نتوواجّوعوود

علىّتاقينّأهدافّالمنظمةّأولاّعلىّ سووا ّللمسووتهلكّهقدرّماّكانّالاهتماقّه ّال مجّّ
كبرّقدرّممي ّم ّالمنتجاتّههدفّّأنّالمنظمةّاهتم ّهلنتاجّّكماّأّّأهدافّالمسوووووووتهلك.ّّ

ّالأرئا .تكاليفّوم ّثي ّزمادةّالّّتخفيض
نتاجلّوالاعتمادّعلىّ رقّالت زمعّيق قّعلىّ كرةّهيعّماّتي ّإّّه البيعي للتساااااااويق:التوج   ❖

والترومج،ّم ّخلالّتافيزّالمسوووووووتهلكي ّعلىّاللوووووووراءّدونّم ر ةّ اجاتهيّورتباتهيّقبجّّ
لّّكموّّّا نتواجّهواعتبوارّزموادةّ جيّال رضّمقوارنوةّهاجيّالطلوب. اّأنّاهتمواقّالمنظموةّتا  

كبرّقوودرّممي ّم ّالمبي وواتّهووالتركيزّعلىّق ىّالبيعّوال يوواقّألىّال مووجّعلىّتاقينّّإ
اّتميزتّهو هّالمر لوةّهظه رّّهوالاملاتّالترومجيوةّللر عّم ّ وا زّشووووووووووووووراءّالمنتجوات،ّكموّ

ّس قّملترم ّ يثّالطلبّأقجّم ّال رض.
ّم ّتاديدّ اجاتّّيق قّعلىّإّّه التساااويقي الحد ث:التوج   ❖ نتاجّماّيتيّتسوووو مقلّوهناّلاّهد 

نلّقبجّذلكّيجبّدراسووووووووووةّّاقّه مليةّا نتاجّوالتسوووووووووو من،ّأيّأورتباتّالمسووووووووووتهلكّثيّال يّ
 المنظمةّهناّتسوووووووو ىّإلىّتاقينّأكبرّقدرّّ،السوووووووو قّوم ر ةّمختلفّالااجاتّوالرتبات
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ممي ّم ّالف واليوةّوالكفواءةّ شووووووووووووووبوالّالاواجواتّوالرتبواتّمقوارنوةّهبواقيّالمنوا سووووووووووووووي ّ يّ
ّالس ق.

 رضوووووووووو ّالتغيراتّالاجتماعيةّوالاقتصوووووووووواديةّظه رّه اّّّه الاجتماعي للتسااااااويق:التوج   ❖
هي ّ اجاتّال ملاءّ داثّالت ا نّإالت جلّاذّأصوووووووووووووبا ّالمؤسوووووووووووووسووووووووووووواتّتسووووووووووووو ىّإلىّ

نّالملووواكجّالاقتصووواديةّوالسوووياسووويةّّك نّأّ،ا هاّور اهيةّالمجتمعّأيضوووارئّوالمسوووتهلكي ّوأ
لّاسوووووووووتراتيجياتّالتسووووووووو من إذّعلىّالمنظمةّأنّت مجّعلىّتاديدّّّّوالقان نيةّهيّالتيّت ج 

الا تياجاتّالمت لقةّهالأس اقّالمستهد ةّوتاقينّا شبالّالمرغ  ّهطرمقةّتدعيّالتكامجّّ
،ّوضوووووووووومانّتطاهنّمصووووووووووالحّالمسووووووووووتهلكي ّّهي ّالمسووووووووووتهلكّوالمجتمعّعلىّأ سوووووووووو ّوجل

يدورّالتسو منّالاجتماعيّ  لّقضواياّعدةّتت لنّهالبيئةّّّّ،وا تياجاتهيّومصوالحّالمجتمع
وأيضوووووووووووووواّ موايوةّّّّتل ثّوتقودييّمنتجواتّصووووووووووووووديقوةّللبيئوةوالماوا ظوةّعليهواّو موايتهواّم ّال

 ّّالمستهلك.
ك ّأ دثّمنلّّه ّامتدادّللمفه قّالاجتماعيّللتسوووووووووووو منّولّّه الاخلاقي للتسااااااااويق:التوج   ❖

ذّيركزّعلىّالج انبّالمختلفةّللمسووووووووووووؤوليةّالاجتماعيةّوالأخلاقيةّللتسوووووووووووو منّّإشوووووووووووومجّّوأ
خلاقياتّالممارسووووووي ّلل مليةّالتسوووووو م ية،ّإضووووووا ةّإلىّأوسوووووول كياتّوّّّ،كممارسووووووةّوتطبين

مااسبةّأصاا ّالمصلاةّ يّالمؤسساتّالمسؤول نّع ّأيّخطنّناتجّع ّتقدييّسل ةّ
عمالّهماّّي ّوالتلوورم اتّالتيّتنظيّهيئةّالأوّخدمة،ّوه ّماّيتيّم ّخلالّصوودورّالق انّأ

 .(44ص  ،2016عزام،)ّّيضم ّالانّ يّالامايةّوالاعلاقّللمستهلك.
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  وضح الجدول التالي مراحل تطور الفكر التسويقي:
 متى تكون مناسبة  التركيز  الفلسفة 

 بالإنتاج  التوجهفلسفة  
المسااااااااتهلك يفجاااااااال المنتجات  

 الموجودة والمقبولة

الإنتاج عن طريق صاااانع منتجات  تحسااااين  
 ذات تكلفة منخفجة

في حااالااة كبر حجم تكاااليا الإنتاااج  
 والحاجة الى خفجها

 فلسفة التوجه بالمنتجات  
المسااتهلك يفجاال الساالعة طالما  

 كانت عالية الجودة والأداء

 تطوير المنتجات وجودتها
 الترويج

 في حالة الحاجة الى زيادة المبيعات

 بالبيع والمبيعاتفلسفة التوجه  
المساااتهلك يقوم بءاااراء السااالعة  
 ما لم يكن هناك ترويج كاف لها

تركز على البائع وحاجته من اجل الحصول  
 على أموال.

 الترويج الكافي للسلعة او الخدمة

 عند الحاجة الى زيادة المبيعات.

 التركيز على المستهلك فلسفة التوجه بالتسويق

 الرغبات الحالية

  الرغبات الكفاءة والفعالية في اشاااااابا  ه    
 دون اهتمام كبير بعناصر البيئة الخارجية

الحصول على الربح عن طريق اشبا   
 رغبات المستهلك.

 المفهوم الحد ث للتسويق
اشااااااااابااا  رغبااات المساااااااااتهلكين الحاااليااة  

 من المنافسين  أكبروالمتوقعة بكفاءة  
الحصول على مركز مميز وإيجاد ولاء 

 وامانة بالسوق 

 المفهوم الاجتماعي للتسويق  
اشااااااااابا  ورغبات المساااااااااتهلكين المتوقعة  
والحالية عن طريق المنتجات التي لا تجار  
بصااحة الانسااان ولا تسااتنف  الموارد البيئية  
النادرة مع الاهتمام بجميع العناصاار البيئية  

 المحيطة

في حاالاة النةرة المتكااملاة لمنءاااااااااااة  
أنةماااااة   من  فرعي  كنةاااااام  الاعماااااال 

 المجتمع الأخرى.

 19ص ، 1998الجعفري، المصدر: 
ّ
ّ
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 وظائف التسويق:   .5
م ّالس رّالمتفنّعليلّللراءّالسلع،ّوم  دّذلكّّّّّ 50%يمي ّأنّتصجّتكاليفّالتس منّإلىّّ

ّإلىّكثرةّال ظائفّالتيّيؤديهاّالتس منّوالتيّتتمثجّ ي"ّّ
 وظيفةّاللراءّوتلمجّالباثّوتقيييّالسلعّوالخدمات. ❖
 وظيفةّالنقجّ)نقجّماديّللسلع(. ❖
 وظيفةّالتخزم . ❖
 اّو جمها.وظيفةّتصنيفّالسلعّ سبّن عه ❖
 وظيفةّالتم مج. ❖
 قّلا.أجّالمخا رّلص  ئةّم ر ةّهجّيلتريّالمستهلكّالماتمجّالسل ةّوظيفةّتامّ  ❖
 جم هاّلنتائجّالأهااثّوالدراساتّونظيّم ل ماتّالتس من.هّمي ّالم ل ماتّّوظيفةّتن ❖

 أهمية التسويق:  .6
تبرزّأهميةّالتس منّ يّك نلّي مجّعلىّإشبالّرتباتّو اجاتّالمستهلكي ّو نّماّتمليلّّ

ّّ" ّمصلاةّالمنظمةّومصلاةّالمستهلك.ّتتمثجّأهميتلّ يّهيّوالتلرم اتّوئالم ازنةالق اني ّ
 تخفيضّالأس ار. ❖
 الر عّم ّالج دة. ❖
 التقليجّم ّالمخا رّالتجارمة. ❖
 دعيّالتط رّالتكن ل جيّومسايرتل. ❖
 ت  يرّمناصبّشغج. ❖
 ت سيعّ رصّالاختيارّللمستهلك. ❖
 دعيّالتجارةّالخارجية. ❖
ر عّمست ىّالمعيلة. ❖
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 المحاضرة الثانية  

 ؛التسويق الرياضي

 أهميته، أساليبه، والعوامل المؤثرة فيه
 

 محتوى المحاضرة: 

 التسويق الرياضيماهية   .1

 المزيج التسويق الرياضي .2

 مقومات التسويق الرياضي . 3 

 أهمية التسويق الرياضي .4

 أسالي  التسويق الرياضي .5
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   ةالمحاضرة الثاني

 ؛التسويق الرياضي

 أهميته، أساليبه، والعوامل المؤثرة فيه

عندماّقام ّشوووركاتّالتب 1870ّّّهدايةّال لاقةّهي ّالتسووو منّوالرماضوووةّإلىّسووونةّّّّترجع
 يّعلبّ يّال لاياتّالمتادةّالامرمييةّهطباعةّهطاقاتّلأشوووووووووهرّلاعبيّالبيسوووووووووب لّوادخلتهاّّ

السوووووجائرّم ّاججّالترومجّأكبرّلاسوووووتهلاكها،ّو  لاّزادتّمبي اتّالسوووووجائر،ّوقدّكان ّه هّ
البطاقةّهدايةّالترومجّالرماضوووووويّلمصوووووولاةّالصووووووناعة.ّيسوووووواهيّالتسوووووو منّالرماضوووووويّ يّتلبيةّّ
 اجاتّمسوووتهلكيّالرماضوووةّعلىّاختلا هيّم ّخلالّعمليةّالتبادلّالتيّت تبرّج هرّال مليةّ

ومتيّذلكّم ّخلالّتس منّالمنتجاتّوالخدماتّلمستهلكيّالرماضةّهليجّمباشر،ّّالتس م ية،ّّ
ضوووووووةّهاسوووووووتغلالّالممارسوووووووةّالرماضوووووووية.ّلجنتّأوّتسووووووو منّمنتجاتّأخرىّلاّعلاقةّلهاّهالرما

الاي ماتّالىّالتسوو منّالرماضوويّل دقّقدرتهاّعلىّتقدييّالدعيّالمناسووبّللممارسووةّالرماضوويةّّ
اّكووانوو ،ّوعوودقّالقوودرةّعلىّالتموواشوووووووووووووويّمعّالمتطلبوواتّالمت لقووةّهتم ملهوواّللنه ضّهقطووالّّ أيوو 

لّللاصو لّعلىّالدعيّّالرماضوة،ّمعّمرورّال ق ّأصوبحّالتسو منّالرماضويّه ّالمصودرّالأوّ
الماليّليتا لّفيماّه دّإلىّصووناعةّقائمةّه اتها،ّلتصووجّصووناعةّالرماضووةّوالرماضووةّ يّ دّّ

ّذاتهاّ يّه ضّالدولّالىّثانيّمصدرّدخجّق مي.

 ماهية التسويق الرياضي:   .1

إنّعمليةّالتسوووووووووو منّالرماضوووووووووويّهيّمعمليةّإجرائيةّالهدفّمنهاّتقدييّمنتجّمتفنّعليلّّ
هوووالرمووواضوووووووووووووويّأوّالمنظموووةّالرمووواضوووووووووووووويوووةّأوّالاتاوووادّّوم روفّّ وماووودد،ّوهووو اّالمنتجّيت لنّ
 (.181، ص2013حسانين، )مالرماضي
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كماّي رفّهننل"ّمّإنّالفكرةّالج هرمةّللمفه قّالاديثّللتسوووووووو منّ يّالمجالّالرماضوووووووويّ
تق قّعلىّأسووا ّتطبينّالطرقّوالأسوواليبّال امةّالمت ددةّوالمتن عةّواللووائ ةّالاسووتخداقّ يّ
مجالاتّالاياةّالاقتصووووووووواديةّوالاجتماعية،ّولقب لّالمرءّله هّالرؤمةّال امةّلاّياتاجّه اّالىّ

  دعاء، )فصوووووويليةّم ّاججّنقجّأوّإدخالّالأ كارّالتسوووووو م يةّالىّالمجالّالرماضوووووويم.ّّ يثياتّتّ
ّ(31ص، 2012

وعر لّسوووو دّشوووولبيّهننلمّالجزءّالديناميييّالم قدّ يّكجّعمجّتجاريّرماضووووي،ّوعمليةّّ
تصووووومييّوتنفي ّأنلوووووطةّ نتاجّوتسووووو يرّوترومجّوت زمعّللسووووولعّوالخدماتّوالأ كارّالرماضووووويةّ

ا تياجاتّأوّرتباتّالمسوووووووووووتفيدي ّمعّتاقينّأهدافّالمنظماتّالرماضووووووووووويةّهماّلاّّّّ شوووووووووووبال
 (.12ص، 2005)شلبي، يت ارضّمعّال ييّالترئ مةّالرماضيةمّ

وعر فّأيضووووامّأنلّعمليةّمتداخلةّتهدفّإلىّتخطينّوتسوووو يرّوترومجّوت زمعّالمنتجّأوّ
الخدمةّأوّالأنلوطةّالرماضويةّالتيّتلوبعّ اجاتّورتباتّالمسوتفيدي ّأوّالمسوتهلكي ّالااليي ّ

 (.23ص ، 2009،  الءافعي)والمرتقبي مّّ

 المزيج التسويق الرياضي: .2

عبارةّع ّمجم عةّم ّالنلوووووا اتّالتسووووو م يةّالتيّتهدفّالمؤسوووووسوووووةّم ّخلالّالتاييّّ
 يهاّإلىّتلبيةّرتباتّو اجاتّمستهلكيّالرماضةّ يّالس قّالمرغ  ّوتاقينّأهدا هاّيتك نّّ

ّالمزمجّالتس مقيّالرماضيّم "

 شيءّملم  ّأوّغيرّملم  ّ يّالمؤسساتّالرماضية.ّّالمنتج: ❖
 وممثجّال يمةّالنقديةّالمد  عةّمقاهجّالمنتجّاوّالخدمةّالمستفادّمنها.ّّالسعر: ❖
 وه ّا علانّوالدعايةّا علاميةّللمنتجّأوّالخدمةّأوّالأنلطةّالرماضية.ّّالترويج: ❖
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يلمجّالميانّال يّيتيّفيلّتقدييّالمنتجّأوّالخدمةّأوّالأنلطةّالرماضيةّّّّالتوزيع: ❖
ّّللمستهلكّم ّخلالّت زمعّجغرا يّمرتبنّهالطلبّوالاصةّالس قيةّوت دادّالسيان.ّ

 عناصر المزيج التسويقي الرياضي ومستوى الترابط بينها 

ّ

ّ

ّ

ّ

ّ

ّ

ّ

ّ

ّ

ّ

ّ

ّ

 

 291ص  ، 2009،الءافعيالمصدر: 

 المزيج التسويقي الرياضي

 من خلال

الخدمة النشاط الرياضي بالمؤسسة -المنتج  

أن تكون الأولوية 

 للمستفيد الرياضي

والخدمة  تحديد المنتج

للمستفيد  والنشاط

-بعد-أثناء-قبلالرياض 

الخدمة أو النشاط قديمت  

التعرف على رغبات 

المستفيد الرياضي 

حتى يتم وضع 

السياسات التسويقية 

 بناء على ذلك

توفير دراسات 

وبحوث عن 

المستفيد الرياضي 

للمنتج والخدمة 

 والنشاط

التوسع في المنتج 

والخدمات والأنشطة 

 الرياضية

مراعاة توفر عوامل 

الجذب للمنتج 

والخدمات والأنشطة 

 الرياضية
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 مقومات التسويق الرياضي:  .3
 زمادةّأوقاتّالفراغّلدىّالجماهيرّوالل   . ❖
مجوالّالاتصووووووووووووووالاتّوالبوثّالتلفزم نيّّالتط رّالكبيرّوالمتسووووووووووووووارلّوغيرّالمسووووووووووووووب قّ يّّ ❖

وتكن ل جيواّالم ل مواتّوالتيّأدتّهودورهواّإلىّتغيرّ يّ رقّالمتواه وةّوالباوثّووصوووووووووووووو لاّّ
إلىّال لاء،ّاعتماداّعلىّشوووووووووبياتّالت اصوووووووووجّالاجتماعيّومختلفّالمنصووووووووواتّالتيّتقدقّّ

ادرّخدماتّمختلفةّتماماّعلىّماّكانّيقدقّ يّالساهنّوالتيّت  رّمداخيجّكبيرةّم ّمص
جديدةّتت لنّ يّمجملهاّّهالرعايةّوالاعلانّو ق قّالبثّوالترخي ّهاسوووتخداقّال لاماتّ
التجارمةّوغيرها،ّكماّسووووواهيّه اّالتط رّ يّزمادةّعددّالملووووواهدي ّوالمهتمي ّهالرماضوووووةّ
ّسوووو اء،ّوه ّأمرّمهي ّجداّ يّمجالّالتسوووو منّالرماضوووويّّ كممارسووووةّأوّكمتاه ي ّعلىّ د 

اتّالتسوووووووووو م يةّالمرسوووووووووو مةّهزمادةّعددّال نصوووووووووورّالبلووووووووووريّالمرتبنّّلارتبا ّنجا ّال مليّ
 هالرماضةّهليجّمباشرّأوّغيرّمباشر.

إنّاهتماقّالجماهيرّهلويجّغيرّمسوب قّهالرماضوةّ رضّعلىّقطالّالأعمالّوالتجارةّم ّّ ❖
شووركاتّاقتصوواديةّوتجارمةّعالميةّو يّجميعّالقطاعاتّالاهتماقّهالاسووتثمارّ يّالمجالّّ
الرماضووووووي،ّهاعتبارّأنّعددّجماهيرّالرماضووووووةّالمت اظيّهاسووووووتمرارّي تبرّمجالاّخصووووووباّ

أوّهاقيّ-صوووووووناعةّالرماضوووووووة-منهاّالمت لقةّهالرماضوووووووةّللترومجّلمختلفّالمنتجاتّسووووووو اء
 مجالاتّالانتاجّالأخرىّوالتيّلاّترتبنّهالضرورةّهالمجالّالرماضي.ّّ

 أهمية التسويق الرياضي: .4
ت  يرّ رصّال مجّتماشووووووياّوالاركةّالاقتصوووووواديةّيسوووووواهيّالتسوووووو منّهلوووووويجّمباشوووووورّ يّّ

والتجوارموةّالتيّيخلقهواّوالتيّتتجسوووووووووووووودّ يّتاقينّالمنوا عّالميوانيوةّوالزموانيوة،ّهت  يرّالسوووووووووووووولعّّ
والخدماتّ يّكجّميانّيي نّالمسووووووووتهلكّ يّ اجةّإليهاّو يّال ق ّالمرغ  ،ّكماّتتجسوووووووودّّ

ّللمستهلكي .ّ يّالمنف ةّالايازمةّالتيّياققهاّهت صيجّالسلعّوالخدمات
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تظهرّأهميةّالتسووووووووو منّالرماضووووووووويّ يّتبادلّالمنا عّوالمصوووووووووالحّهي ّالمسوووووووووتثمرّ يّالمجالّ
الرماضوويّم ّخلالّالمؤسووسوواتّالرماضوويةّوت  يرّا تياجاتّالمسووتهلكي ّللأنلووطةّالرماضووية،ّ
المنتجّالرماضووي،ّوالخدماتّلل صوو لّالىّتاقينّالأرئا ّالمناسووبة،ّوالتيّتسووهيّم ّجهةّ يّ
ترقيةّالرماضوووووووووةّكممارسوووووووووةّوئالتاليّإشوووووووووبالّالرتباتّالااليةّوالمسوووووووووتقبلية،ّوم ّجهةّأخرىّ

ّكاستثمارّيؤديّلتاقينّالأرئا ّوت سيعّنلا ّالاستثمارّوارتفالّمست ىّالكفاءة.

ّعم ماّيمي ّ صرّأهميةّالتس منّالرماضيّ يّالآتي"ّ

ضوورورةّاعتبارّالتسوو منّالرماضوويّوظيفةّأسوواسوويةّومصوودرّدخجّلاّّّّالأهمية الاقتصاادية: ❖
غنىّعنلّيسووووووووووووواهيّ يّالر عّم ّدخجّال املي ،ّوأيضووووووووووووواّضووووووووووووورورةّدعيّال عيّلأهميةّّ
الاسووووووتثمارّ يّالمجالّالرماضوووووويّومااولةّج  ّالمسووووووتثمرم ّالخ اصّلتاقينّمصووووووادرّ

يضوووواّتك م ّالم اردّّدخجّجديدةّم ّخلالّالتسوووو منّوتنفي ّالخطنّالمرسوووو مةّوأهدا ها.ّوأ
البلورمةّ يّمجالّالتسو منّوال مجّعلىّم اكبةّالمنا سوةّ يّالسو قّوالقدرةّعلىّمسوايرتهاّّ

ّتب اّللأهدافّوالخطنّوتماشياّمعّالاميانيات.
تبرزّأهميتلّم ّخلالّالنظرّإلىّ جيّتنثيرهّ يّالمجتمعّوأيضوووووووووواّّّالأهمية الاجتماعية: ❖

الاهتماقّهبا ثّالتسوووووووووو منّودراسووووووووووةّمتطلبات،ّورتباتّو اجاتّجميعّ بقاتّالمجتمعّّ
المسوتهدفّوال مجّعلىّإشوباعهاّوتاسوي ّالخدماتّالرماضويةّم ّخلالّتسو منّالممارسوةّّ

 المجتمع.ّّالرماضيةّومختلفّالنلا اتّالتاه ةّلهاّوتنميتهاّلدىّ
م ّخلالّزمادةّالم اردّم ّالتسووووووووووو منّوالتيّتن يسّعلىّالفعّّّّالأهمية الإدارية والمالية: ❖

م ّمسوووووووووت ىّالكفاءةّالتسوووووووووييرمةّوقدراتّالت امجّ يّالسووووووووو ق،ّوت  يرّهيئةّتنا سووووووووويةّهي ّّ
مختلفّالمي نوواتّوت ضوووووووووووووويحّالأهوودافّلمختلفّالفوواعلي .ّالاهتموواقّهووالتك م ّ يّمجووالّّ

 وسياساتّالمؤسساتّالتنا سية.ّالتس منّوتنميةّالمهاراتّالتس م يةّللأ رادّودعيّقدرات
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 أسالي  التسويق الرياضي:   .5
يمي ّأنّينخ ّالتسوووو منّالرماضوووويّأسوووواليبلّعلىّشوووويلي ،ّو يّ الاتّكثيرةّلاّيمي ّالفصووووجّّ

ّهينهماّاعتباراّلق ةّو اعليةّنجا ّال مليةّالتس م ية.
يتيّهاسووتخداقّالمؤسووسوواتّالرماضوويةّالأسوواليبّالتسوو م يةّالم تمدةّّّّالتساويق في الرياضاة: ❖

لدىّالمؤسوسواتّالاقتصواديةّهتسو منّالمنتجات،ّالخدمات،ّالأنلوطةّالرماضوية،ّاللاعبي ،ّّ
 الفرق،ّالبط لات،ّمختلفّالأجهزةّوالملاهسّوال تادّالرماضي.

هننّيتيّاستخداقّالرماضةّهليجّغيرّمباشرّ يّال مليةّالتس م يةّّّالتسويق مع الرياضة: ❖
واعتبارهاّوسووويلةّللمؤسوووسوووةّلتاقينّأهدا ها،ّأيّأنّالمؤسوووسوووةّلاّتنتجّمنتجاتّأوّخدماتّّ
أوّأنلووووطةّرماضوووويةّهجّتسووووتخدمهاّ يّتسوووو منّمنتجاتهاّم ّخلالّالرعاية،ّكماّتسووووتغلهاّّ

أيّأنلّيتيّاسوووووتخداقّالرماضوووووةّلتسووووو منّّّّأيضووووواّهاسوووووتخداقّال لاماتّالتجارمةّوالاعلانات
 منتجاتّلاّعلاقةّلهاّتماماّهالرماضة.
 م ّأهيّأساليبّالتس منّالرماضيّن كر"

تتيّم ّخلالّعناصوورّعديدةّتت لنّ يّمجملهاّهال مجّعلىّضوومانّالت اقدّمعّّالدعاية:   ❖
شووووووركاتّرماضوووووويةّلتغطيةّمختلفّالا تياجاتّمقاهجّالدعايةّوالاعلاق،ّوذلكّهاسووووووتغلالّّ
صوووووو رّاللاعبي ّوأسوووووومائهيّواللقاءاتّهنشوووووويالهاّم هي،ّوأيضوووووواّهاختيارّال ق ّالمناسووووووبّ

دي،ّكماّنضوووووووم ّتاقينّدعايةّأكبرّم ّّللاملاتّالاعلانيةّالمخصوووووووصوووووووةّللت رمفّهالنا
 خلالّهيعّ نّاست مالّال لامةّالتجارمةّو ق قّنقجّالمبارماتّوالتدرمبات.ّّ

م ّخلالّرئنّعق دّخاصووةّهالتسوو منّالتلفزم ني،ّوال مجّعلىّهثّّّّالتساويق التلفزيوني: ❖
إعلاناتّالخدماتّوالأنلووووووووطةّالرماضوووووووويةّأثناءّالبثّالتلفزم نيّللمبارماتّوالبط لاتّالتيّ
تجو  ّعوددّأكبرّم ّالمتواه ي ،ّال موجّعلىّاسووووووووووووووتقطوا ّشووووووووووووووركواتّراعيوةّههودفّزموادةّ

هاسووووووووووتغلالّكجّال سووووووووووائجّالاسووووووووووتثمارّالرماضوووووووووويّواسووووووووووتقطا ّعددّأكبرّم ّالجماهيرّّ



 جامعة بسكرة التسويق الرياضيفي محاضرات                          د. دحية خالد
 

20 
 
 

أول مةّالتكن ل جيةّالمتا ة،ّومختلفّالمنصووووووواتّالم ج دةّ يّالانترن ّوغيرها،ّووضوووووووعّّ
 نقجّالمبارماتّوشرو ّالبثّوسنتطرقّإلىّه اّال نصرّهالتفصيجّ يّمااضرةّلا قة.

م ّخلالّوضوووووعّأسووووو ارّتتناسوووووبّمعّأهميةّالمبارماتّلزمادةّالاقبالّّّّتساااويق البطولات: ❖
 الجماهيريّودع ةّواستغلالّكبارّالنج قّلتس منّمختلفّالبط لات.

إنلوووووووواءّمراكزّتك م ّالم اهبّاللوووووووواهةّوج  ّّم ّخلالّّّّتساااااويق اللاعبين والمنءااااا ت: ❖
المسووووووتثمرم ّورجالّالأعمالّلرعايةّالفرمنّواللاعبي ّهتقدييّتسووووووهيلاتّجبائيةّوضوووووورمبيةّّ
نظيرّرعايتهيّلهؤلاءّاللاعبي ّوالن ادي،ّأيضووووواّم ّخلالّعقدّاتفاقياتّمعّالمؤسوووووسووووواتّ
المتخصووووووصووووووةّ يّالدعايةّوالاعلانّوالترومجّلاسووووووتغلالّمختلفّالأماك ّالتيّتتناسووووووبّّ
والخطنّالتسوووو م يةّالمت لقةّهالمنتجات،ّالخدمات،ّالأنلووووطةّالرماضوووويةّالمختلفة،ّوأيضوووواّ

اللاعبي ّلت  يرّمصووووادرّدخجّجديدة،ّوإتا ةّالفرصووووةّّالت اقدّمعّمختصووووي ّ يّتسوووو منّّ
لاسوووتغلالّالملاعبّخارجّأوقاتّالممارسوووةّوتط مرّالبنيةّالتاتيةّوالمرا نّالمسووواعدةّم ّّ

  نادقّوّمتاجرّومتا فّومراكزّتجارمةّلتنميةّارتبا ّالجمه رّهالنادي.
 العوامل المؤثرة على التسويق الرياضي: .6

تسووووووووو م يةّلمنتجّأوّخدمةّرماضووووووووويةّم ينة،ّ انلّم ّالضوووووووووروريّت  يرّّعندّال ياقّهنيّعمليةّّ
الم ل ماتّاللازمةّلضمانّتاقينّالهدفّالمرغ  ّم ّال مليةّكيج،ّم ّهينهاّم ر ةّال  امجّ
المؤثرةّ يّال مليةّالتس م يةّوامتدادّتنثيرهاّلضمانّنجا ّجه دّالتس من،ّم ّال  امجّالمؤثرةّ

ّ يّالتس منّالرماضيّن كر"

تتنثرّعائداتّالتسوووو منّالرماضوووويّهلوووويجّمباشوووورّّالنةام الساااياساااي والاقتصاااادي للدولة:   ❖
هالنظاقّالسوياسويّالمتبعّسو اءّأكانّالنظاقّالاقتصواديّالارّال يّتتركّفيلّالدولةّالمجالّّ
واسوووووووو اّلاركةّرؤو ّالأم الّومسووووووووت ىّوكي ّالاسووووووووتثماراتّمعّعدقّتقدييّالدعيّأياّكانّ

الخارجيةّلدعيّالنلوووووووا ّن عل،ّو تحّالمجالّلمختلفّأن الّالاسوووووووتثماراتّورؤو ّالأم الّّ
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وت  يرّ رصّعمجّإضوووووووووووافيةّوالر عّم ّمسوووووووووووت ىّالأج رّواسوووووووووووتيرادّالخبراتّوالمهاراتّّ
والكفاءاتّالخارجية،ّالتيّم ّالممي ّأنّتغيرّهالكامجّم ّواقعّال ملياتّالتسووووووو م يةّ يّ
البلادّمهمواّكوانّ جمهوا،ّوئوالتواليّخلنّنفسّجوديودّ يّالاقتصووووووووووووووادّوالتجوارةّلودىّالودولوةّ

ملواههةّ يّكامجّالقطاعات،ّّأوّكانّالنظاقّالاقتصواديّوتافيزّج  ّاسوتثماراتّأخرىّ
الم جلّوال يّت مجّفيلّالدولةّعلىّدعيّالممارسووووووواتّالرماضووووووويةّهلووووووويجّتاقّومن دقّ يهاّ
التسووووووو منّالرماضوووووووي،ّأوّكانّ يّالدولّالتيّت مجّ يهاّعلىّت  يرّجزءّم ّالم اردّو نّ

عيّالرماضوووووووةّوالتيّتجدّّالتسووووووو منّالرماضووووووويّوالجزءّالآخرّم ّ رفّالاي ماتّالتيّتد
ّص  ئةّ يّخلنّت ازنّماليّهي ّهاقيّالقطاعاتّوالقطالّالرماضي.

يظهرّتونثرّالودي ّوال واداتّوالتقواليودّجليواّ يّه ضّالودولّومجتم واتهوواّّالاد ن والعاادات:   ❖
علىّال مليةّالتسوو م يةّتب اّلممارسووةّرماضوويةّه ينها،ّأوّتب اّلاعتقادّراسووجّ يّالمجتمعّّ
همنعّالسووووويداتّمثلاّم ّممارسوووووةّرماضوووووةّه ينهاّقدّتظهرّ يهاّالمرأةّهلووووويجّلاّيتناسوووووبّّ

تنتميّاليل،ّوأيضوووواّتارميّالدي ّ يّدولّإسوووولاميةّّّّوعاداتّوتقاليدّواعرافّالمجتمعّال ي
ّمثلاّالمراهناتّومن هاّهاعتبارّتنا يهاّمعّقييّالدي ّا سلامي.

تبنيّالمؤسوووووسووووواتّسوووووياسووووواتهاّالتسووووو م يةّو نّخطنّتسووووو م يةّّنو  الرياضاااة الممارساااة:   ❖
مضووب  ةّتلوومجّجميعّالمتغيراتّالمت لقةّه ملها،ّإذّلاّيمي ّمثلاّاعتمادّخطةّتسوو م يةّّ
 يّهلدّماّمعّصووووورفّمبال ّ ائلةّلتسووووو منّرماضوووووةّماددةّلاّتتميزّهلووووو بيةّتسووووواهيّ يّ

جماهيرمة،ّكماّأنّّّتاقينّال ائداتّالمرغ ئةّك نهاّرماضووووووووووةّمنخفضووووووووووةّاللوووووووووو بيةّوغير
للمسووووت ىّالمعيلووووي،ّالاجتماعي،ّالثقا ي،ّوالماديّلجماهيرّرماضووووةّم ينةّيختلفّتماماّّ
ع ّجماهيرّرماضوووةّأخرى،ّمثلماّنلا ظلّ يّرماضوووةّالتنسّأوّالفروسووويةّك نهاّرماضوووةّ

ّالاثرماءّورماضةّكرةّالقدقّوالسلةّوغيرها.
إنّق اعدّالتسو منّالرماضويّت تمدّهالأسوا ّعلىّجماهيرمةّالادثّالخدمات التلفزيونية:   ❖

الرماضيّوالفئاتّالتيّيستقطبها،ّهناّتظهرّقن اتّالتلفزم نّووسائجّالبثّالمختلفةّوالتيّ
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ت تبرّالماركّالأسووواسووويّلجميعّهرامجّالتسووو منّلجميعّالرماضوووات،ّوالتيّيجبّأنّتت  رّّ
ّعلىّا ميانياتّاللازمةّل لك.ّ

 استخدام التكنولوجيا: ❖
إنّاستغلالّالتط رّالرهيبّ يّتكن ل جياّالاتصال،ّووسائجّالت اصجّالاجتماعي،ّالمنصات،ّ
الم اقع،ّالبثّعلىّالانترن ّوغيرهاّيسوواهيّهلوويجّأكيدّ يّإنجا ّأوّ لووجّال مليةّالتسوو م ية،ّّ
 اصووووو لّإدارةّالتسووووو منّعلىّالكي ّالمناسوووووبّم ّالم ل ماتّو يّال ق ّالمناسوووووبّيؤديّإلىّ

  ّوخلنّ رصّتسووو م يةّجديدة،ّأماّعدقّاسوووتغلالّالتكن ل جياّوعدقّالقدرةّعلىّتاقينّالمطل
ّّّالتماشيّمعّنم  هاّوتط رهاّواستخداقّميزاتهاّيؤديّإلىّ لجّال مليةّالتس م ية.
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 الثالثة المحاضرة 

 تحليل البيئة التسويقية 
 

هووالمتغيراتّوال  امووجّالووداخليووةّوالخووارجيووةّوالتيّتؤثرّّيتوونثرّالتسوووووووووووووو منّهمايطوولّالمليءّّ
ّّّ،هلووووويجّمباشووووورّأوّغيرّمباشووووورّ يّإتماقّال مليةّالتسووووو م يةّوالتيّج هرهاّالتبادلّكماّذكرنا

وئووالتوواليّالتقليووجّم ّقوودرةّالمنظمووةّعلىّتاقينّأهوودا هوواّوالتيّم ّهينهوواّتلبيووةّوتاقينّرتبوواتّ
ّكيّ الم ل ماتّالتسوو م يةّهالإنّتاليجّالبيئةّالتسوو م يةّيسوواهيّ يّت  يرّّ .ّّو اجاتّالمسووتهلكيّ

هةّمختلفّالمتغيراتّوال  اليّالبيئيةّسووووووووووو اءّمنهاّالداخليةّأوّالخارجية،ّّلم اجّّّي ن لّاللازمالوّ
،ّوئالتاليّنّتادثّ يّهيئةّالمنظمةأالتط راتّالتيّم ّالممي ّّّّوضوومانّالقدرةّعلىّمسووايرةّّ

ثّم ّمتغيراتّمايطةّههاّوالتخطينّهن ضجّشيجّّكبرّلت قعّماّيمي ّأنّيادأت طيّ رصةّّ
لم اجهتها،ّأيّأنّدراسووووووةّالبيئةّالتسوووووو م يةّوتاليلهاّهلوووووويجّسوووووولييّيج جّالمنظمةّقادرةّعلىّ

اّللت ا نّهي ّمووواّتمتلكووولّم ّقووودراتّّ وووّالمرغ ئوووةّتبّالأهووودافّّاتخووواذّالقراراتّالمت لقوووةّهتاقينّّ
ّّنقا ّالق ةّوالضوووو فّوأيضوووواّ يّّخارجيةّتتجسوووودّ يداخليةّوّوم اردّوماّت اجهلّم ّمتغيراتّّ

 الفرصّوالتهديداتّوالقدرةّعلىّالت امجّم هاّهماّيخدقّمصالاها.
 مفهوم بيئة التسويق: .1

يُقصدّهالبيئةّمّميانّأوّماينّعمجّالمنظمةّال يّيضيّال  امجّ)أوّالق ىّأوّال ناصرّ
سووووووويطرةّالمنظمةّ)البيئةّّأوّالمتغيرات(ّالمؤثرةّ يّالمنظمةّوالتيّتقعّه ضوووووووهاّضوووووووم ّ دودّّ

،  2004البرواري،).  الداخلية(ّوأغلبهاّخارجّسوووووووويطرةّالمنظمةّ)البيئةّالخارجية"ّالمهمةّوال امة(
 .(86ص
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هننهامّالممثل ن،ّوالق ىّال اق ةّخارجّالتس منّالتيّتؤثرّّك تلرّالبيئةّالتس م يةّّّّعرف
 ،2009)كوتلر،  علىّمقدرةّإدارةّالتس منّعلىّهناءّعلاقاتّناجاةّمعّال ملاءّالمستهد ي مّّ

ّ(. 168ص
كماّت رفّهننهامّمجم لّالق ىّالخارجيةّالمايطةّهالمنظمةّوالمتغيراتّالداخليةّوالتيّّ
تؤثرّهليجّملتركّعلىّكفاءةّا دارةّالتس م يةّعبرّأنلطتهاّالمختلفةّلتقدييّوإشبالّ اجاتّّ

ّ(. 112ص  ،2008 بكري، ال)ورتباتّالزئائ مّ

ّم ّه اّالت رمفّيتضحّالاتيّ"

هّهاّم ّمتغيراتّمختلفةّ. - إّلىّخارجهاّوئماّياين اّلمنظمة اّمتدادّم ّداخج اّلتس م ية ّالبيئة
التس مقيّّ - المتاقنّ يّأنلطةّالمزمجّ التس مقيّ التس م يةّعلىّكفاءةّالأداءّ البيئةّ تؤثرّ

ّ)سنتطرقّللمزمجّالتس منّهالتفصيجّ يّمااضراتّلا قة(ّوخططهاّسلباّوإيجاهاّ.
تهدفّالمنظمةّم ّاستكلافّالبيئةّالتس م يةّإلىّإيصالّمخرجاتلّوئماّمخطنّللّإلىّّ -

 زئائنهاّ.
 متغيرات عوامل البيئة التسويقية:  .2

المتغيراتّالمت لقةّهالبيئةّالتس م يةّوالتيّتؤثرّهليجّمباشرّأوّّي ضحّالجدولّالتاليّمختلفّّ
ّغيرّمباشرّ يّخطنّالمنظمةّ.

 البيئة الجزئية الداخلية البيئة الكلية الخارجية

 يمكن السيطرة عليها  لا يمكن السيطرة عليها من قبل المنةمة 

 والتسعير يمكن السيطرة عليها من خلال التوزيع  لا يمكن التأثير عليها 

 تؤثر على المنةمة فقط  تؤثر على جميع المنةمات بنفس الوقت

 تأثير مباشر  تؤثر بصورة غير مباشرة 

 71ص ،2016عزام،المصدر: 
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تت لنّالأولىّه  اموجّهيئيوةّداخليوةّوع اموجّهيئيوةّّّّثلاثوة،يمي ّتقسووووووووووووووييّهو هّال  اموجّإلىّّ
ع امجّهيئيةّّأماّالثالثةّ تتمثجّ يّ  امجّهيئيةّهاسبّدرجةّالسيطرةّعليها،ّّهّخارجية،ّوالثانيةّ

ّذاتها. ّجزئيةّتت لنّهالمنظمةّ يّ د 

ت  دّال  امجّالبيئيةّالداخليةّللمنظمةّ يّ دّذاتهاّوترتبنّهلوووووووووووويجّأسوووووووووووواسوووووووووووويّهالمزمجّّ -
هيّه ّنقا ّالق ةّوالضوووووو ف.ّوت  دّّوالأّومختلفّالأهدافّوالمصووووووادرّالماليةّّالتسوووووو مقي

لىّالفرصّوالتهديداتّّإأسواسواّّّّالمنظمةّترمزلىّمتغيراتّخارجّّإّّخارجيةال  امجّالبيئيةّال
والتكن ل جيةّّوالاجتماعيةّوالثقافيةّوالديم غرافيةّوالسوووياسووويةّّّالاقتصووواديةوتت لنّهالج انبّّ

 للنلا ات.الق اني ّوالتلرم اتّالضاهطةّّّومختلف
البيئيةّالداخلية،ّوأخرىّلاّّّال  امجهناكّأيضووواّمتغيراتّهيئيةّيمي ّالسووويطرةّعليهاّت نيّّ -

  امجّالبيئيةّالخارجيةّالم ك رةّالهّّّتت لن-نسوووووووووبيايبقىّه اّالامرّّ-يمي ّالسووووووووويطرةّعليها
 سلفا.

المنا سوووووووووووي ،ّال سوووووووووووطاء،ّم ّّكماّت جدّع امجّهيئيةّجزئيةّتت لنّهالمنظمةّتلووووووووووومجّكلاّّ -
هيئيوةّكليوةّتت لنّهوالبيئوةّّّّأيضووووووووووووووواّع اموجوت جودّّّّأوّالجمواهير. ،ّالمسووووووووووووووتهلكي ّّيّالم رد

والاجتماعيةّوالثقافيةّّّالاقتصووووووووووووواديةذكرناّم ّال  امجّوالمتغيراتّّّّماكالخارجيةّتلووووووووووووومجّّ
ّللنلووا ات.والديم غرافيةّوالسووياسوويةّوالتكن ل جيةّومختلفّالق اني ّوالتلوورم اتّالضوواهطةّ

يمي ّالق لّأنّهناكّخصوووووائ ّللبيئةّالتسووووو م يةّالتيّتمار ّ يهاّالمؤسوووووسوووووةّنلوووووا هاّّ
ّ" يتتمثجّّ
لىّإنّجميعّالمؤسوووسووواتّت مجّ يّظجّمجم عةّم ّالمتغيراتّالبيئيةّمماّيؤديّّإ ▪

خرّم ّاسووتغلالّه هّالمنلوو تّو رمانّالب ضّالآتا ةّ رصّجديدةّأماقّه ضّّإ
ّالفرص.

تنفيوو ّوظووائفّوأهوودافّالمنظموواتّيختلفّ يّّّّمتغيراتّالبيئووةّعلىّّتوونثيرنّموودىّّإ ▪
ّالدرجةّوليسّ يّالن ل.
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وّالماا ظةّعلىّالمركزّالتنا سووووووويّقدّأنّاختلافّدرجةّالسووووووويطرةّعلىّالسووووووو قّإ ▪
ّيختلفّهاختلافّقدرةّالمنظمةّعلىّالتكيفّمعّمتغيراتّالبيئةّالمختلفة.

هدرجاتّمتفاوتةّهالكثيرّم ّالمتغيراتّالبيئيةّس اءّعلىّّّّتتنثرنّجميعّالمنل ووو ّّإ ▪
ّوّالمالي.أالمست ىّالدوليّ

نّالتخطينّالتسووووو مقيّي تمدّعلىّتاليجّالفرصّالتسووووو م يةّالااليةّوالمرت بةّ يّّإ ▪
ّ.(68ّص ،2016،عزام)ّّالبيئةّالتيّت مجّههاّالمنظمة.

 عناصر البيئة التسويقية:   .3
 عناصر البيئة المباشرة للتسويق:    .1.3

اراتّّرّتسووتغجّ يّاتخاذّالقّّالتيوالقدراتّّّّها ميانياتتظهرّأكثرّ يّالم طياتّالمت لقةّّ
اتّالمزمجّالتسووو مقيّللت امجّّرّالأهدافّوئناءّالاسوووتراتيجياتّومتغيّالتسووو م يةّالمرتبطةّهتاديدّّ

ّمعّالس ق.ّتلمجّ يّالأسا ّكلاّم "ّّ
اّّ وكا ةّالم اردّالماديةّالملم سووووووووووووةّوالمرتبطةّ بّّّهالأصوووووووووووو ل"ّتت لنّّالماديةّّالإمكانيات ❖

أثرهاّك نهاّّّّالبلووووووووورمة،ّيظهره يمةّمالية،ّومختلفّالكفاءاتّوالقدراتّالميتسوووووووووبةّللم اردّّ
الم ضووو عةّهاعتبارّاجبارمةّهناءّتلكّالخطنّهماّيت ا نّو دودّّّّالتسووو م يةأسوووا ّالخطنّّ

 وّالماتمجّت  رهاّمستقبلا.أه هّالم اردّوالاميانياتّالماديةّس اءّمنهاّالمتا ةّ الياّ
اردّالبلوووووورمةّوماّتمتلكلّم ّمهاراتّوكفاءاتّوقدراتّّّ "ّتبرزّ يّالمالبءااااريةّّالإمكانيات ❖

هلويجّمباشورّك نّنلوا هاّّّتنثيرهايظهرّّالتسو م ية،ّّّّيمي ّاسوتغلالهاّ يّتاقينّالأهداف
مرتبنّهال مجّعلىّإرضواءّالزئائ ّوالمسوتهلكي ّم ّخلالّالمنتجاتّالمقدمةّوأيضواّمدىّّ

 كبرّم ّمختلفّالأنلطةّالتس م يةّ.أهدافّالمؤسسةّوتاقينّعائداتّّأّتاقينّّّعلىالقدرةّّ
دراكهاّّإعيسّا ميوانيواتّالمواديوةّ يّك نهواّغيرّملم سووووووووووووووةّولاّيتيّّ"ّّالمعنوياةّّالإمكاانياات ❖

كثرّعنصوورّالزم ،ّوأيضوواّميانةّالمؤسووسووةّ يّالسوو قّأالتسوو م يةّيبرزّّّّللأنلووطةهالنسووبةّّ
وقيمتهاّالتسووووو م يةّوأيضووووواّالصووووو رةّال هنيةّعندّالمسوووووتهلكي ،ّوالتيّتُظهرّمسوووووت ىّقب لّّ
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ّّكيّ أيضووواّ،ّوّ يّالمجتمع يّالسووو قّوالتيّتؤثرّّّّؤسوووسوووةّم ّخلالّالمنتجاتّالتيّتقدقالم
 الاتجاهاتّا يجاهيةّنا هاّوالتيّت  رّلهاّدعماّم ن ماّكبيراّ يّتنفي ّالخطنّالتس م يةّ.

 عناصر البيئة الخارجية:  .  2.3

لىّمي ناتّعديدةّتت لنّهالفرصّإتسوووووووووهيّدراسوووووووووةّالبيئةّالخارجيةّللمؤسوووووووووسوووووووووةّو همهاّّ
تظهرّّّّهتنثيرهاوّسوولبيةّّأوالتهديداتّوأيضوواّهنقا ّالق ةّوالضوو فّوالتيّتمثجّاتجاهاتّإيجاهيةّّ

التيّتسومحّّق ةّالمؤسوسوةّ يّقدرتهاّعلىّالت امجّوالتكيفّمعّه هّال ناصورّواكتسوا ّالطرقّ
ترتكزّ يّهيئةّتنا سوووويةّّّّالتياسووووتغلالّالفرصّ يّ الّت  رهاّوأيضوووواّم اجهةّالتهديداتّّلهاّهّ

تكييفّسل كهاّمعّّفرضّعليهاّ تماّتتك نّم ّع امجّوق ىّومتغيراتّوظروفّوأيضاّقي دّتّ
لىّ كرةّتاقينّأهدا هاّوئناءّميانةّ يّالسووووووووووو قّإهقائهاّأولاّلتنتقجّّّال ناصووووووووووورّلضووووووووووومانه هّ

ّهالليجّالمرغ  .
ال مجّّّّهيئةت مجّالمؤسوووسووواتّجاهدةّعلىّدراسوووةّالسووو قّومراقبةّالتغيراتّالااصووولةّ يّ

م ّخلالّجمعّالم ل ماتّودراسوووووتهاّوتاليلهاّهاسوووووتغلالّها ثّالتسووووو منّلتفسووووويرهاّوتاليلهاّّ
وتقييمهاّهلووووووووويجّدقين،ّللتنبؤّهماّيمي ّأنّيادثّمسوووووووووتقبلاّوم ر ةّماّتتضووووووووومنلّم ّ رصّ

ّتلمجّكلاّم "ّّّّوتهديدات.
سو اءّّّّ"ّتؤثرّالقراراتّالسوياسويةّهلويجّمباشورّوق يّ يّالقراراتّالتسو م يةالبيئة الساياساية ❖

راتّالاي ميةّوالق ىّامعّالق اني ّوالتلوووووووووورم اتّوالادّهالتماسوووووووووويها يجا ّاوّهالسوووووووووولب،ّّ
ّالتسوووووو م يةّوالتجارمةّّللأعمال.ّتلوووووومجّالتلوووووورم اتّالمنظمةّّالسووووووياسوووووويةّالمي نةّللمجتمع

وّدوليةّكجّماّيت لنّهق اعدّالمنا سوة،ّالتطبيقاتّالتجارمةّال ادلة،ّأالمختلفةّسو اءّماليةّّ
ّوغيرها.ّّانّالمنتج،ّالتس يرأمالامايةّالبيئية،ّالا يقةّ يّا علانات،ّّ

المنظمةّللنلا اتّالتجارمةّّّّالتلرم اتأدنىّم ّّالنلا ّالتس مقيّيستدعيّت  رّ دّ إنّّ
ومتاه ةّكامجّالأنلوووووطةّتب اّللق اعدّّّوتن يرتسووووواهيّ يّتنظييّّوالتسووووو م يةّالتيّّوالاقتصووووواديةّّ

والق اني ّإلىّّّالتلووورم اتتهدفّه هّ رفّالاي مات،ّإذّالقان نيةّوالتنظيميةّالم ضووو عةّم ّّ
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وأيضواّ مايةّالمسوتهلكي ّوالمجتمعّّّّ،الماا ظةّعلىّمسوت ىّم ّالامايةّلللوركاتّمعّه ضوها
نّيؤثرّهالسووووولبّعلىّن عيةّومسوووووت ىّماّيُقدقّم ّمنتجاتّومدىّتماشووووويهاّّأم ّكجّماّيمي ّّ

ّالمتطلباتّال امةّللمجتم ات.ّّمع
ّال امل نّالامرمييةّللتسوووووووو منّه ضووووووووعّميثاقّأخلاقيّمهنيّكيّيلتزقّهلّّّّالجمعيةقام ّ

ّ( 62، ص2011)عبد القادر، يّمجالاتّالتس منّالمختلفة،ّومتناولّه اّالميثاقّالنقا ّالتالية"ّ
مسووووووؤوليةّالمسوووووو ق"ّع ّجميعّقراراتلّوسوووووول كياتلّودورهاّ يّتاقينّالاشووووووبالّوالرضوووووواّّ -

ّالكا يّل ناصرّالجمه ر.
رسووووووووووةّالتسوووووووووو من"ّوهيّتتناولّالضوووووووووو اهنّالتيّتاييّالأداءّالمهنيّّالق اعدّالمهنيةّلمما -

ّالتس مقي.
ّالأمانةّوال دالةّ يّالأداءّالتس مقي. -
ّأ رافّعمليةّالمبادلةّالتس م ية. ق قّوواجباتّّ -
لمزمجّالىّجانبّمي ناتّّإالمجالاتّال امةّلمسوووؤولياتّالمسووو ق"ّوهيّها ثّالتسووو منّّ -

ّالتس مقي.
ّ دودّالمسؤوليةّوال لاقاتّالتنظيمية. -
هيّالمق ماتّالمؤثرةّ يّالبيئةّالتسووووو م يةّهلووووويجّهارز،ّمّتتك نّم ّّأّم ّّالبيئة الثقافية:   ❖

ّوإدراكّال ييالمنظماتّالاجتماعيةّوغيرهاّم ّالق ىّالتيّتؤثرّوتسووووووووووووواهيّ يّصوووووووووووووياغةّّ
 (.87، ص2016عزام،  )المجتمع.ّّوالاذواقّوق اعدّسل كّ

و بّّّّهالأمانةم ّخلالّقييّتت لنّّّّللأ راد،صناعةّال ييّوالم تقداتّالملتركةّّتؤثرّ يّ
وهيّقييّرئيسيةّدائمةّومستمرة،ّوأيضاّتظهرّقييّأخرىّثان مةّتك نّعرضةّّّّ،ال مجّوالتسامح

أّيّّ اّلقراأللتغييرّوالتبديج، اّتخاذ هّليجّعاقّعلى تّؤثر اّل ييّوالم تقدات وسل كّاللرائيّّّّرنّه ه
ّمباشرّهاعتبارهاّمقدمةّللمنتجاتّ.ّّوال يّيؤثرّعلىّالمنظمةّهليجالا رادّتجللّالمنتجاتّ
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اّلمعيليةّّالتكنولوجية ّّالبيئة ❖ اّلأنما  تّاديدّوتغيير قّدرتهاّعلى ّ ي اّلتكن ل جية اّلبيئة تّؤثر "
تّ  يرّمنتجاتّّ ّ ي اّلتقنيّوالتكن ل جي اّلتط ر يّساهي اّوّسلبي، إّيجاهي هّليج والاستهلاكية
تلبيّرتباتّو اجاتّالمستهلكي ّقدّلاّتك نّمت  رةّم ّقبجّوساهيّالتط رّالتكن ل جيّّ

يّّنّمنتجاتّأخرىّقدّتفقدّميانتهاّ يّظجّالبيئةّالتنا سيةّالكبيرّالتّأ يّوج دها،ّكماّّ
وه ّماّيفرضّعلىّّّّك سيلةّلضمانّهقائهاّ يّالس قّوت سيعّ رصها.ّّالتكن ل جيات تمدّّ

مّبال ّّ تّخصي  اّلتكن ل جيةّّأالمنظمات اّلتغيرات مّع لّلتماشي هّالبا ثّوالبرامج مّت لقة كبر
 وتاسي ّمست ىّالمعيلةّّللمجتم اتوالقدرةّعلىّ همهاّواستغلالهاّخدمةّ

شرائهاّهاختلافّّّّوسل كياتتختلفّأنما ّّإلىّق ةّشرائيةّّالس قّّّّ"ّياتاجالاقتصادية البيئة   ❖
اّلبلد،ّّ اّللرائيةّّّّتتنثراقتصاد اّلقدرة تّتجلىّّّّه ديده ه اّلدخجّ يثّّأال ناصر ّ يّمست ى كثر

ذلكّم ّّّّالانفاقّ يّّّنلّيمثجّمؤشراّهاماّلمست ىّالاستهلاك،ّكماّتؤثرّأنما ّو بي ةأ
 سي ،ّخدمات،ّلبا ،ّرعايةّصاية،ّترفيلّوغيرهاّ.ّغ اء،

ّّا نتاجيةّوالتيّتيّياتاجهاّالمس ق نّكمدخلاتّلل مليةّّ"ّتت لنّهالم اردّالالطبيعية البيئة   ❖
اّلمت لقةّّ اّلتغيرات اّلتس م ية،ّمعّمراعاةّمختلف اّلأنلطة ونق ّه ضّّّّهالتل ثّ،تؤثرّعلى

ميةّلاستغلالّّّ الم اردّالطبيعيةّوزمادةّتكلفةّالطاقة،ّالم ادّالخاق،ّوالجه دّالتلرمعيةّالاي
 المصادرّالطبيعيةّ.

"ّيقصدّههاّم ر ةّالسيانّم ّ يثّالكثا ة،ّالم قع،ّالس ،ّالجنس،ّّالبيئة الديموغرافية  ❖
ّّ الم ك  ه ّ الفردّ هاعتبارّ ال ظيفة،ّ يمي ّّّّالرئيسيال رق،ّ خصائصلّ هم ر ةّ للس ق،ّ

اشباعهاّّ ثيّ تلبيةّوت  يرّرتباتلّو اجاتلّوم ّ يمي ّ واللركاتّم ر ةّكيفّ للمنظماتّ
وئالتاّّهالتماشي اللرائية،ّ قدرتلّ الماتملة،معّ الس قيةّ الاص ّ زمادةّ  التغيراتّّّّليّ

سل كّّاتخاذّالقراراتّالتس م يةّوم ّثيّتغييراتّ يّّّّعلىّتؤثرّهليجّكبيرّّّّالديم غرافية
ّّللأ راد.أنما ّالانفاقّوالمعيلةّاللراءّوّ
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 المحاضرة الرابعة 

 سلوك المستهلك 
ّالمسووووووووتهلكّ جرّالزاومةّ يّ ال مليةّالتسوووووووو م يةّالناجاة،ّ م ّخلالّم ر ةّوتاديدّّيُ د 

 اجاتّورتباتّالمسوتهلكي ّوخصوائصوهيّتتضوحّأكثرّسوياسوةّالمؤسوسوةّالتسو م يةّوالتيّتبنيّّ
ّعليهاّأهدا هاّالااليةّوالمستقبلية.

 دراسوةّسول كّالمسوتهلكّتسواعدّ يّ هيّمختلفّالقراراتّاللورائيةّوالاسوتهلاكية،ّوتاديدّّ
دوا عّاتخاذّتلكّالقرارات،ّكماّتسواهيّ يّخلنّمجالّم ل ماتيّيبي ّسوببّاختيارّشوراءّسول ةّ
م ينةّدونّأخرىّوأيضوووووواّتفضوووووويجّعلامةّتجارمةّع ّغيرها،ّوم ّثي ّتفسوووووويرّأسووووووبا ّونتائجّّ

   خ ّوإظهارّمختلفّال  امجّالمؤثرةّفيل.وتب اتّأيّقرارّمتّ

 تعريا سلوك المستهلك: .1

ي ر فّسووووول كّالمسوووووتهلكّهننل"ّمالمسوووووارّال يّم ّخلاللّيختارّالفردّأوّتختارّالجماعةّ
ّ .(29، ص2008قيو، )السلعّأوّالخدماتّههدفّاستهلاكهاّ شبالّ اجةّمامّّ

كماّعُر فّأيضوووووووواّهننل"ّمّسوووووووول كّالمسووووووووتهلكي ّالخاصّهالباثّع ّالسوووووووولعّوالخدماتّ
  ، )العاصااي موالأ كارّالتيّي تقدونّهننهاّسووو فّتلوووبعّرتباتهي،ّوشووورائها،ّواسوووتخدامها،ّوتقييمها

ّ.(173ص  ،2006

كماّع رُفّهننل"ّمالمسوووووووارّال يّم ّخلاللّيسوووووووتجيبّالمسوووووووتهلكّلااجةّما.ّومجمعّه اّ
 (.29ص، 2008قيو، )المسارّهي ّمرا جّاتخاذّالقرارّومرا جّالتنفي ّاللراءّوالاستهلاكمّ

ليسّم ّالسووووهجّدراسووووةّسوووول كّالمسووووتهلكّك نّال مليةّمرتبطةّمباشوووورةّهسوووول كّهلووووريّّ
متغيرّعلىّالودواقّخواضووووووووووووووعّلمتغيراتّكثيرةّومؤثراتّمت وددة،ّقودّتنطبنّعلىّ ردّولاّتنطبنّّ
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علىّآخرّ الأ  الّوالتصر اتّالمباشرةّللأ رادّللاص لّعلىّسل ةّأوّخدمةّم ينة،ّتتضم ّّ
اتخاذّقرارّاللوووووراءّوال يّيختلفّم ّ ردّلآخرّوم ّمجتمعّلآخر.ّأيّأنّسووووول كّالمسوووووتهلكّّ
ّ يّ  يقتلّيت لنّهااجةّغيرّملب ةّيس ىّالفردّإلىّإشباعهاّهالاص لّعلىّسلعّوخدماتّ.

 أسس السلوك: .2

يبنيّالمسووووتهلكّسوووول كياتلّالمت لقةّهال مليةّاللوووورائيةّو نّركائزّنفسوووويةّهامةّم ّأهمهاّّ
 الادراك،ّ فظّوتخزم ّالم ل مات،ّوالاتجاهات.

"ّيتمثوووجّ يّقووودرةّالفردّعلىّ هيّالبيئوووةّالتيّي جووودّ يهوووا،ّومبرزّذلوووكّم ّخلالّّالادراك ❖
اختيارّالم ل ماتّوتصونيفهاّومقارنتهاّمعّالم ارفّالميتسوبة.ّيتنثرّالادراكّهالخصوائ ّّ
اللوووووخصووووويةّللفردّكالانتباهّلأهميةّالسووووول ةّومدىّتطاهقهاّمعّقناعاتلّاللوووووخصووووويةّوالفهيّ

والم ر ةّالسوووووواهقةّللسوووووولعّوالخدمات.ّم ا دراكّم ّوجهةّّوالخصووووووائ ّالادراكيةّوالفكرمةّ
النظرّالتس م يةّهيّال مليةّالتيّتليجّانطباعاتّذهنيةّلمؤثرّم ي ّداخجّ دودّم ر ةّّ
المسوووتهلك،ّومدركّالمسوووتهلكّسووول ةّم ينةّومدركّخصوووائصوووهاّعندماّيجر ّه هّالسووول ةمّّ

 (73ص، 2011يعقوب،)
الفردّعلىّتخزم ّالم طياتّوالم ل ماتّالمت لقةّهالسلعّّ"ّم ّخلالّقدرةّّحفظ المعلومات ❖

 والخدمات،ّثي ّإدراكهاّوم ّثي ّاستخداقّه هّالم ل ماتّوق ّالااجة.
علامةّّّأوّ"ّتبرزّم ّخلالّميجّالمسوووووووووتهلكّهلووووووووويجّإيجاهيّأوّسووووووووولبيّلمنتجّّالاتجاهات ❖

تجارمةّم ينة،ّوت يسّالاتجاهاتّتقيييّالفردّلنفسووووووووولّولكجّماّياينّهلّم ّشوووووووووخصووووووووويةّّ
 ومجتمعّومنتجاتّوعلاماتّتجارمةّوأ راد.

ّ
ّ
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 :تقسيم سلوك المستهلك .3

يتخ ّالمسوووووتهلكّي مياّنتيجةّت رضووووولّلمافزاتّأوّمؤثراتّداخليةّأوّخارجيةّال ديدّم ّّ
قراراتّاللوووراءّههدفّالاصووو لّعلىّمنتجاتّماددةّتلوووبعّ اجاتلّالااليةّمنهاّوالمسوووتقبلية،ّّ

ّالمستهلكّإلىّسل كّشرائيّوسل كّاستهلاكيّوسل كّاتصالي"يمي ّتقسييّسل كّ

"ّيتمثجّ يّشوووووراءّالمنتجّهيميةّم ينةّوم ّميانّم ي ّوئسووووو رّم ي ّّالساااالوك الءاااارائي ❖
والمرا جّالتيّتمرّههاّعمليةّاللووووووووووراء،ّم ّم ر ةّهالمنتجّومقارنتلّهالبدائجّثيّتفضوووووووووويللّ

ّوشرائل.
 /"ّومتمثجّ يّالسول كّالمت لنّهاسوت مالّالسول ةّم ّ يثّ رمقةّوّالسالوك الاساتهلاكي ❖

أوّكيفيةّالاسووووووت مالّومجالاتّاسووووووت مالهاّوالكميةّالتيّيسووووووتهلكهاّالفردّ يّالمرةّال ا دةّّ
ّوعددّمراتّاست مالها.

"ّومتمثجّ يّالمصادرّالتيّي تمدّعليهاّالمستهلكّ يّجمعّالم ل ماتّالسلوك الاتصالي ❖
)الجعفري،    ع ّالمنتجاتّ تىّيمينلّاتخاذّقرارّاللووووووووراءّودرجةّثقتلّ يّه هّالمصووووووووادر.

 (38، ص 1998
 (33ص ، 2008قيو، )العوامل المؤثرة على السلوك:   .4

ّيخضعّسل كّالمستهلكّل  امجّعدةّتت لنّهبيئةّالفردّوأخرىّهالصفاتّالخاصةّهل.
يتنثرّنمنّ ياةّالفردّوشوخصويتلّهالبيئةّالاجتماعيةّوالثقافية،ّومبرزّذلكّّّتأثير البيئة: .1.4

 التنثيرّ يّسل كّالفردّكماّتؤثرّعلىّع امجّقرمبةّنسبياّم ّالمستهلكّكالثقا ةّوال ائلة.
وتلووومجّالبيئةّالكبرىّم ّثقا ةّوقييّونمنّ ياة،ّأشوووخاصووواّّّالعوامل الاجتماعية والثقافية: -أ

يودرج نّكمصووووووووووووووادرّللم ل موات،ّال وائلوة،ّوالمتغيراتّال ضووووووووووووووعيوةّالتيّقودّتؤثرّ يّسوووووووووووووول كّ
 المستهلك.
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تلووووووووووووويرّإلىّمجمجّالم ايير،ّالم تقدات،ّال اداتّالتيّتيّاكتسووووووووووووواههاّم ّالبيئةّّّّالثقافة: ❖
الاجتماعيةّوالتيّتاددّأنما اّسل كيةّملتركةّلكجّالا راد،ّإذّيتيّدمجّالفردّ يّالمجتمعّّ
م ّخلالّال ائلة،ّالنظاقّالترئ ي،ّالدي ،ّوسووائجّالاعلاق،ّوممي ّأيضوواّتبنيّثقا ةّأخرىّّ

 م ّمماّيسهيّ يّالتكيفّمعّق اعدّالاستهلاكّهليجّأسرل.م ّخلالّأشخاصّمهاجرّ
يرتبنّتوونثيرّالثقووا ووةّعلىّالسوووووووووووووول كّهنظوواقّقييّالا راد،ّيتك نّنظوواقّال ييّم ّقييّّّّالقيم: ❖

اجتمواعيوةّوأخرىّ رديوة،ّأيّأنهواّأيّال ييّتسووووووووووووووتغوجّكنقطوةّمرجعيوةّلت رمفنواّهمواّه ّجيودّّ
دّالسل ك.  وماّه ّسيةّم ّمنظ رّالمجتمع،ّأيّأنهاّالمافزاتّالتيّترش 

يتميزّكوجّمجتمعّه ييّغوالبوة،ّأيّأنّغوالبيوةّالأ رادّيلتزم نّههواّلك ّهو اّلاّينفيّوج دّثقوا وةّّ
ّأوّعدةّثقا اتّم اكسة،ّإلاّأنّه ضّال ييّأصبا ّعالميةّتتلا رهاّعدةّمجتم ات.

هيّنمنّ ياتيّيتميزّهالطرمقةّالتيّيلوووووووووووغجّههاّالا رادّوقتهيّوماّّّالأنماط المعيءاااااااية: ❖
ّيرونلّمهما،ّوآراءهيّ يّأنفسهيّو يّال اليّال يّياينّههي.ّتنتجّالأنما 

المعيلوووووووووووووويوةّع ّال ييّالتيّتتلووووووووووووووا رهواّمجم عوةّم ّالا رادّوترتبنّهو لوكّهوننموا ّم ينوةّم ّّّ
 الاستهلاك.

 الجماعات الاجتماعية والعائلية: -ب

ّيمي ّأنّتتخ ّقراراتّاللراءّم ّ رفّأ رادّآخرم ّس اءّم ّال ائلةّأوّجماعاتّأخرى.

يتدخجّأ رادّال ائلةّ يّالغالبّ يّقراراتّاللوووووووراءّالمرتبطةّهاسوووووووتهلاكّجماعي،ّّّّالعائلة: ❖
كمواّتتن لّ رمقوةّووقو ّالتودخوجّهواختلافّمي نواتّال وائلوةّزوجوة،ّأولاد،ّأ ،ّأق،ّذك ر،ّّ
إناث،ّومتن لّأيضووواّت زمعّالأدوارّتب اّللمنتجّم ضووو لّالقرار،ّوالفئةّالاجتماعيةّوالمهنيةّّ

وجوان،ّوالمصوووووووووووووولاوةّ يّذلوك،ّعموجّالزوجوةّم ّدونولّأيضوووووووووووووواّيؤثر،ّّالتيّينتميّاليهواّالزّ
همقدارّتنثيرّك نّالأزواجّشوووووووووبا ّأقّلا،ّكماّومبرزّهلووووووووويجّكبيرّتنثيرّالم اييرّالثقافيةّ

 كماّيختلفّم ّهلدّلآخر.



 جامعة بسكرة التسويق الرياضيفي محاضرات                          د. دحية خالد
 

36 
 
 

تسوووووووووووووومىّالجمواعواتّالمؤثرةّأيضووووووووووووووواّهوالجمواعوةّّ  الجمااعاات المؤثرة وجمااعاات الانتمااء: ❖
المرجعية،ّوهيّجماعةّ اليةّأوّا تراضويةّتؤثرّإيجاهاّأوّسولباّ يّسول كّالفردّم ّخلالّّ

ّال ييّوالم اييرّالمت لقةّهل.
جموواعووةّالانتموواءّ هيّالجموواعووةّالتيّينتميّإليهوواّالفردّوترتكزّالجموواعوواتّعلىّال لاقوواتّّأموواّّ

اللوخصويةّهي ّالا رادّوتمثجّقاعدةّللويجّم ّالاتصوالّالخاصّ يّالتسو منّألاّوه ّالاديثّّ
ّالمتداول.

يخضوووووووووعّالفردّلضووووووووو اهنّالجماعةّهاسوووووووووتهلاكّالمنتجاتّوال لاماتّذاتّالمفه قّالرمزيّعندّّ
الجماعةّالمؤثرة،ّومسووووووتجيبّه اّالسوووووول كّلااجةّرضوووووواّالمجتمعّونظراّلك نّالفردّيباثّ يّ
هيئتلّع ّرأيّالأشووووووخاصّال ي ّي تبرهيّأكفاءّ لنّالجماعةّتمار ّتنثيراّإعلامياّك نهاّتؤثرّّ

ّندّاتخاذّقرارّاللراء.علىّاختياراتلّع
تت لنّ يّالأسووووووا ّهال  امجّالمرتبطةّهظروفّاللووووووراءّأوّوضووووووعيةّمتغيرات الوضااااعية:  -ج

إدراكّالمسوووتهلكّم ّغيره.ّوأيضووواّّأوّاسوووتخداقّالمنتج،ّوممي ّأنّيت لنّذلكّهالزمانّوالميانّّ
ههدفّالاهداءّوالظروفّالتيّين يّّّأوّالهدفّالملا نّكلووووراءّسوووول ةّللاسووووتخداقّاللووووخصوووويّّ

 هياّالمسووووتهلكّاسووووتخداقّالسوووول ة،ّوالاهيّ الةّالمسووووتهلكّعندّاللووووراءّيمي ّانّتغيرّسوووول كلّ
ّه خرّ يّالسل ك.ّّأوّس اءّأكانّقلقا،ّمت ترا،ّ ي ما،ّكلهاّتؤثرّهليجّّ

 الصفات الخاصة بالمستهلك: .2.4
تلووووووووووومجّكجّماّيصوووووووووووفّميانةّالفردّ يّالمجتمع،ّّّّالمتغيرات الاجتماعية والديموغرافية: -أ

 الس ،ّال ضعّال ائلي،ّالميانة،ّالمست ىّال لمي.
لاّتت قفّعمليةّاللوووووراءّعلىّال مرّالا يقيّللفردّهرغيّأهميتلّهاعتبارّال ملياتّّّالسااان: ❖

 تىّمتقاعدي ،ّإلاّأنّّأوّمراهقي ّّّّأوّالتسووووووو م يةّ يّمجملهاّت تمدّالسووووووو ّسووووووو اءّأ فالاّ
ال مرّال اتيّال يّي طيلّالمسووووتهلكّلنفسوووولّيل بّدوراّهاماّو قاّلما جّ ياتلّ يّقراراتلّّ
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اللووورائية،ّإذّيميجّالفردّالىّإدراكّنفسووولّأكبرّسووونا)المراهق ن(ّأوّأصوووغرّسوووناّ)الكبارّ يّ
 الس (ّمماّه ّعليلّ يّال اقع.

يتنثرّاتخاذّقرارّاللراءّهليجّمباشرّهالمست ىّالت ليميّهاعتبارهّم ّّّّالمستوى التعليمي: ❖
مادداتّالقدرةّالادراكية،ّلارتبا ّعمليةّالباثّع ّالم ل ماتّالمت لقةّهالسووووووووووول ةّوتقيييّّ

 مختلفّالخياراتّالمتا ةّهمست اهّالت ليمي.
تبرزّأهميةّال ق ّهاعتبارّأنلّتبنىّعليلّجميعّتاركاتّالفردّو ياتلّهليجّعاق،ّّالوقت: ❖

هدايةّهال مجّلتصووووووجّالىّال ق ّالمخصوووووو ّلللووووووراء،ّيتيّت زمعّال ق ّو قاّل لكّوه ّماّ
يؤثرّهلووووووووويجّمباشووووووووورّ يّالسووووووووول كّاللووووووووورائيّللمسوووووووووتهلك،ّك نّأنّأيّتغيرّ يّال ق ّّ

هسووول كياتّرئماّليّيي ّمخطنّلهاّسووولفاّاوّّّالمخصووو ّلللوووراءّيؤديّهالتاليّالىّترجمتل
ليّتك ّ يّالاسوبان،ّ المسوتهلكّال يّلاّيملكّالكثيرّم ّال ق ّلللوراءّهصوفةّآليةّيزورّّ
مالاتّأقج.ّيظهرّالتنثيرّالزمنيّلارتبا لّمباشوووووورةّه ددّنقا ّالبيعّالممي ّزمارتها،ّأيّ

تيّقضوووووواؤهّ يّالمالاتّأقصوووووور.ّأنلّكلماّكانّوق ّال مجّأ  لّكلماّكانّال ق ّال يّيّ
إنّتن لّ رقّالبيعّ يّال ق ّالااليّتسووهيّهلوويجّكبيرّ يّتغيرّسوول كّالمسووتهلكّك نهاّّ
اخ تّ يّالاسوووووووووبانّعامجّال ق ّم ّخلالّترجمةّذلكّواقعياّهت  يرّسووووووووولعّأوّخدماتّّ
تتناسووووووووووبّوسوووووووووول كياتّالمسووووووووووتهلكّوتلبيةّلرتباتلّوالتيّم ّهينهاّال ق ،ّكت  يرّخدماتّّ

 ج،ّالد عّالب دي،ّالد عّعندّالاستلاق،ّالد عّالالكترونيّوغيرها.الت صيّ
م ّوجهةّالنظرّالتسووووو م يةّ لنّللن لّتنثيراّهارزاّ يّالسووووول كّاللووووورائيّللمسوووووتهلكّّّّالنو : ❖

ين يسّتب وواّللب وودّالثقووا يّوالب وودّالاجتموواعي.ّمّ ووالن لّه ّواقعّأوّ ووالووةّأنّيي نّالفردّّ
مؤنثوواّأوّموو كراّه جوولّخوواصّم ّمنظ رّ هيّكيفّيؤثرّالن لّأوّكيفّياووددّالصوووووووووووووو رةّّ

 (.46ص  ،2008قيو، )"هدافال اتية،ّال ضعّالاجتماعيّوالا
لّالسل ةّأوّالخدمةّ تُبنىّالكثيرّم ّالخطنّالتس م يةّعلىّ كرةّالن لّلم ر ةّوتاديدّلم ّت ج 
لل ك رّأقّللإناث،ّوتهتيّالدراساتّكثيراّهتنثيرّالن لّعلىّقرارّالسل كّالاستهلاكي،ّيبرزّكجّّ
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ذلكّم ّخلالّأنّالنسوووووواءّيت امل ّهلوووووويجّمختلفّتماماّع ّت امجّالرجالّعندّاتخاذّقراراتّّ
اللوووووراءّإذّتهتيّالنسووووواءّهلووووويجّكبيرّهالتفاصووووويجّعيسّالرجالّال ي ّلاّيتجاوزّتفاعلهيّ دودّّ
الم ل موواتّالتيّت جوولّاليهيّوالتيّيتوونثرونّههوواّجوودا،ّكموواّانّالرجووالّيهيّاكثرهيّالفووائوودةّم ّّ

غيرّهخلافّالنسوووووواءّوالتيّيبل ّاهتمامه ّ يّاللووووووراءّالج انبّالاجتماعيةّهلوووووويجّّّّاللووووووراءّلا
ّ اغ.

 الخصائص الاجتماعية والاقتصادية:   -ب
ي تبرّالدخجّأهيّمتغيرّمرتبنّهالسوووووول كّاللوووووورائي،ّلك ّ يّالغالبّومعّالتغيراتّّّالدخل: ❖

الااصوووووولةّ يّجميعّالمجالاتّ غنلّلاّيبرزّهلوووووويجّدقينّسوووووول كّاللووووووراءّومدىّارتبا لّّ
ه يمةّالدخجّوتماشويهاّوأنما ّالاسوتهلاكّك نهاّأصوبا ّامراّنسوبياّمرتبطاّأكثرّهنسول  ّ

 الاياة.
تنتجّالطبقوواتّالاجتموواعيووةّع ّم وواييرّثقووافيووةّمتلووووووووووووووعبووة،ّتجم هوواّّّّالطبقاة الاجتمااعياة: ❖

مجم عةّال ييّالمتقاسوووووومةّوالتيّتتجسوووووودّ يّشوووووويجّسوووووول كياتّمتطاهقةّومتجانسووووووةّت  يّّ
وترمزّهلووويجّم ي ّإلىّ بقةّاجتماعيةّم ينةّخاصوووةّمنهاّماّيرتبنّهالاسوووتهلاك.ّترتبنّّ

 ائلةّ يّسوووليّم ي ّيتاددّتب اّللمهنة،ّّالطبقةّالاجتماعيةّارتبا اّوثيقاّهميانةّالفردّأوّال
 مصدرّالدخج،ّنمنّالسي ،ّمنطقةّالسي ،ّالمست ىّالترئ يّوالت ليمي.

 الخصائص النفسية:-ج

"ّيمثجّالتافيزّق ةّنفسوووووويةّتد عّالمسووووووتهلكّالىّالتصوووووورفّللتقليجّم ّالت تر،ّأيّالحوافز ❖
 أنهاّت تبرّق ىّإيجاهيةّتساعدّعلىّاتخاذّقرارّاللراء.

"ّتتك نّشوخصويةّالفردّم ّسوماتّم ينةّوالتيّت برّع ّهيئةّدائمةّللوخصويةّّالءاخصاية ❖
الفردّوالتيّتمار ّتنثيراّعلىّالسووووووووول ك،ّهصووووووووو رةّعامةّ لوووووووووخصووووووووويةّالفردّلاّتاددّنمنّّ

 الاختيارّهي ّعلاماتّتجارمةّمتن عةّومختلفة.ّّ
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"ّي نيّإدراكّال اتّالص رةّالتيّيرىّ يهاّالفردّنفسل،ّعندّاتخاذّقرارّاللراءّّال اتّإدراك ❖
ي مجّالفردّعادةّعلىّمااولةّمطاهقةّاختياراتلّمعّماّينطبنّومنسووووووووووووووجيّومتماشووووووووووووووىّمعّّ

 الص رةّال اتيةّالتيّشيلهاّه ع ّنفسل.ّّ
ت تمدّالبا ثّوالدراسووووواتّالتسووووو م يةّهلووووويجّكبيرّعلىّتاليجّمفه قّالفردّل اتلّلتخطينّّ ❖

ووضعّالسياساتّالتس م يةّالملائمة،ّإذّينقسيّمفه قّالفردّلنفسلّالىّال اتّالا ي يةّأيّ
ال اتّكماّيدركها،ّوال اتّالمثاليةّأيّاللووووووخ ّال يّيرمدّأنّيي ن،ّوال اتّالاجتماعيةّّ

 تيّيدركلّههاّالاخرون.هم نىّالص رةّال

ّتتجسدّه هّالسماتّ يّع امجّترتكزّعلىّالاه ادّالم ضاةّ يّالجدولّالآتي"ّّ
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 تعريا الابعاد الخمسة لنموذج الءخصية في خمسة عوامل  

 تعاريا  العوامل

 انفتاح 
 انطواء

الانفتاااح يقودنااا إلى خلق علاقااات متعااددة ومتينااة مع البيئااة. ويتمثاال في المياال إلى 
التجاارب على البحاث عن العلاقاة مع البيئاة بقوة، وبحيوياة وثقاة وإلى العيه مع ها    

نحو إيجابي. ويسام ه ا العامل أشاخاصاا يساميهم اندادهم بأشاخاص اجتماعيين، حبين 
 للتسلية، عطوفين وودود ن

 اللطف

يخص اللطف طبيعاة العلاقاات مع الاخر،  تميز عن الانفتااح بكون الثااني يخص الفرد 
نفسااااااااااه، بينماا يخص اللطف محيط العلاقاة والانطباا  العاام المكون عنهاا )العطف، 
معرفاة الاخر، احتقاار العرف والتقاالياد، العادوانياة( للعلاقاات مع الغير. ويقود اللطف الى  

شاااااااااخااص في مجموعاة تواصااااااااالياة تمتاد من الرأفاة إلى  تحاد اد نوعياة العلاقاات بين الأ
العداء، وتصاااااااف ه   السااااااامة الافراد ال  ن  وسااااااامون بأنهم ودودون متساااااااامحون،  

 مؤنسون ولطفاء.

 الطبع الراشد 

 رتكز الطبع الراشاااد حول مءاااكلة الاتجا  والمثابرة في ويادة وضااابط النزوات، ويتكون 
ه ا البعد من عناصاار د ناميكية تتعلق بالساالوك )التوقع، الحاجة للنجاح، التوجه نحو 
المهنة، الالتزام، المثابرة، التدقيق، احترام المعا ير والإجراءات(. ويخص الطبع الراشااااد  

 فون بالجدية والانتةام والدقة والطموح والمثابرة.الأشخاص ال  ن  وص
 العصبية 

الاستقرار  
 الانفعالي 

ياأخا  هادا البعاد بعين الاعتباار الفوارق الفردياة فيماا يخص القاابلياة لإنءاااااااااااء، إدراك 
والتماس الواقع على أنه إشااكالية مهددة ومجاانية )هم، قلق، احتقار ال ات( والءااعور  

 بانفعالات سلبية )خوف، خجل، غج (.

التفتح على  
 التجارب

يءاااامل ه ا البعد مجموعة من الساااالوكيات المتعلقة بالبحث الفعال والءاااا ف بالتجارب 
الجد دة، ويةهر على شاااكل اهتمامات متفتحة ومقدرة على البحث، والعيه بدون قلق 
واحسااااااااااس عاال باالمتعاة لادى الانفتااح على تجاارب جاد ادة وغير ماألوفاة. ويقيم الافراد 

ون في نةااامهم المتعلق بااالقيم، ومتطلبين  على أنهم ذوو خيااال، وجريؤون، ومتحرر 
 للتغيير.

 51ص ، 2008قيو،  المصدر: 
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 أنوا  السلوك الءرائي:   .5
"ّيتمثجّ يّشووراءّمنتجاتّهلوويجّميررّومنخفضووةّالثم ّنسووبيا،ّّالبسايطّّالءارائيّالسالوك ❖

 الم ل ماتّقبجّشرائها.ك نهاّسلعّم رو ةّومنل  ةّولاّتاتاجّإلىّالباثّع ّّ
"ّيتمثجّ يّشوووووراءّمنتجاتّقّللمرةّالأولى،ّتاتاجّلجمعّأكبرّقدرّممي ّّالمكثفّّالءااااراء ❖

-اللووووووووووووووراء-م ّالم ل ماتّوال موجّعلىّمقوارنةّمختلفّال لاماتّالتجوارمةّالمتوا ة،ّك نل
 غيرّمتكررّوالاثمانّمرتف ةّنسبياّمقارنةّهاللراءّالبسين.

 "ّيلمجّ ئةّسلعيةّمنل  ةّولك ّال لامةّالتجارمةّغيرّمنل  ة.المحدودّّالءراء ❖
 أدوار السلوك الءرائي:   .6

إنّاللوخ ّال يّيلوتريّالسول ةّليسّهالضورورةّه ّمتخ ّالقرارّالنهائيّلللوراء،ّ ق ّيلوترمهاّّ
متخ ّالقرارّالنهائيّومسوووووووووتخدمهاّشوووووووووخ ّآخر.ّيمي ّأنّيتدخجّأشوووووووووخاصّعدةّم ّخلالّّ

ّالأدوارّالاتية"
 "ّه ّاللخ ّال يّيفكرأوّيل رّهالااجةّللراءّسل ةّأوّخدمةّما.المبادر ❖
"ّه ّاللوخ ّال يّيؤثرّتنثيراّكبيراّ يّقرارّاللوراءّالنهائيّك نلّيسواهيّ يّتقيييّّالمؤثر ❖

الخيواراتّالمتوا وة،ّومهتيّهجمعّأكبرّقودرّممي ّم ّالم ل مواتّع ّالسوووووووووووووول وةّاوّالخودموةّ
 المرغ ئة.

 "ّه ّاللخ ّمتخ ّالقرارّالنهائيّلللراء،ّميانّاللراء،ّال ق ،ّالد ع.المقرر ❖
 "ّه ّاللخ ّال يّيق قّهاللراءّالف ليّومتامجّالمخا رةّالمالية.المءتري  ❖
 "ّه ّاللخ ّال يّيستخدقّالسل ةّهليلهاّالنهائي.المستهلك ❖
 مراحل اتخاذ قرار الءراء:   .7

إنّاتخاذّقرارّاللووووووووووووووراءّلاّيي نّ يّلاظةّاللووووووووووووووراء،ّلكنلّيبدأّقبجّذلكّه ق ّ  مج،ّإذّأنّ
ّهمرا جّعدةّقبجّال ص لّإلىّقرارّاللراءّالنهائي. ّالمستهلكّيمر 
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هيّهدايةّالسوووووول كّاللوووووورائي،ّوتنلوووووونّعندماّتتك نّلدىّّّالءااااعور والتعرف على الحاجة: ❖
المسووووتهلكّ اجةّغيرّملووووب ة،ّهناّتبرزّأهميةّرجالّالتسوووو منّ يّإثارةّالااجاتّالكامنةّّ
والغيرّم رو وةّلودىّالمسووووووووووووووتهلوكّوم ّثيّال موجّعلىّإيجوادّالطرقّالملائموةّ شووووووووووووووبواعهواّّ

 هالليجّالمناسبّهت  رّالا ا زّوالدوا عّالضرورمةّلتثبيتها.
يسوووووووواعدّت  رّكيّالم ل ماتّالمت لقةّهالسوووووووول ةّاوّالخدمةّالمرغ ئةّ يّّّجمع المعلومات: ❖

اتخواذّقرارّاللووووووووووووووراءّالمنواسووووووووووووووب،ّوذلوكّهم ر وةّمختلفّال لامواتّالتجوارموةّالمت  رةّوكفوةّ
الم ل ماتّعنهاّوم ّمختلفّالمصوادرّسو اءّاكان ّشوخصويةّ)أصودقاء،ّعائلة(،ّتجارمةّّ

علاق(،ّتسوووواهيّكلهاّ يّعمليةّالاختيارّّ)رجالّهيع،ّوسووووطاء،ّإعلانات(،ّعامةّ)وسووووائجّإّ
م ّخلالّم ر ةّوتاوديدّمميزاتّكجّعلامة،ّأي ّت جد،ّالتسووووووووووووووهيلاتّالتيّتقودقّم ّقبوجّّ

 البائ ي .
هنواّتبرزّقيموةّالم ل مواتّالمجم وةّعنودمواّي موجّالمسووووووووووووووتهلوكّّّتقييم المعلوماات والبادائال: ❖

علىّاسووووووووتخدامهاّهلوووووووويجّسوووووووولييّ يّتقيييّالبدائجّالمتا ةّم ّمختلفّال لاماتّالتجارمةّ
لاتخاذّقرارّاللوووراءّالمناسوووب،ّإذّيسووو ىّالىّترتيبّالم ل ماتّالمتاصوووجّعليهاّع ّكجّّ

الّ اجاتلّسوو اءّماّت لنّّعلامةّتجارمةّووضووعّأسووسّالاختيارّالتيّتتماشووىّوسووبجّاشووبّ
منهاّهالج دةّأوّالسوووووو رّوغيرهما،ّوم ّثي ّتاديدّأشوووووويالّالبدائجّوأن اعهاّم ّسوووووولعّهديلةّّ

 وأس ارها،ّأماك ّاللراء،ّوق ّاللراء،ّ رمقةّاللراء.
يتخ ّالمسوووووووووتهلكّقرارّاللوووووووووراءّالنهائيّال يّي  رّللّأكبرّقدرّم ّّّّاتخاذ قرار الءااااااراء: ❖

الاشوووبال،ّم ّخلالّتقيييّجميعّالبدائجّالمتا ةّم ّسووولعّوعلاماتّتجارمةّوسووو رّوميانّّ
 وزم ّاللراءّو رمقةّاللراء.

اّلسل ةّوم ر ةّّّّتقييم ما بعد الءراء: ❖ اّلف ليّوالمت قعّم ّشراء اّلأداء هّ يا  اّلمستهلك يق ق
إنّكانّاختيارهّال يّقاقّهلّصائباّأقّلا،ّوئالتاليّأنّيي نّراضّأوّغيرّراضّع ّقراره،ّ

ّوالأهيّه ّم ر ةّإنّكانّسيق قّهتكرارّاللراءّوت جيلّغيرهّللراءّنفسّالسل ةّأوّلاّ.
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 خامسةالمحاضرة ال

 العلامة التجارية  
ظه رّمفه مهاّومسووووووووووواهمتهاّ يّتاقينّالكثيرّم ّّازدادّالاهتماقّهال لامةّالتجارمةّمعّّ
إذّالمنتجّالاسووووواسووووويةّّّّإ دىّمزاياالمنظمات،ّوهيّّالأرئا ّوالزمادةّ يّنم ّمختلفّنلوووووا اتّ

التجارمةّنضوووووووووويفّمزمداّم ّال يمةّللمنتج،ّم ّهناّتبرزّأهميةّّّّال لامةّي تقدّالمسووووووووووتهلكّأن
ّ.أكبراختيارّال لامةّومساهمتهاّ يّتس منّالمنتجاتّوالاص لّعلىّمسا ةّس قيةّّ

 مفهوم العلامة التجارية:   .1

عر تهاّالجمعيةّالامرمييةّللتسووو منمّانّال لامةّالتجارمةّهيّالاسووويّالمصوووطلحّا شوووارةّّ
منظمةّأوّّّأيّمزمجّم ّكجّه اّلتاديدّالسوووووووولعّوالخدماتّالتيّتبي هاّّأوّالتصوووووووومييّّّأوّالرمزّ

ّالخدماتّع ّنظائرهاّهالمنظماتّالمنا سةم.ّأوّهي ّه هّالسلعّّّمجم عةّهائ ي ّوالتيّت رف

ّأوّصووو رةّّّأوّتصووومييّّّأوّاسووويّّّأوّعدةّكلماتّّّأوّمةّالتجارمةّت برّع ّكلمةّّلاأيّأنّال 
أيّكماّيسواهيّ يّتمييزّسولعّالمسو قي ّوخدماتهيّّأيّرمزّم ي ّيميزّمنتجاّع ّمنتجّآخر،ّّ

اسووتغلالّّّّإميانيةانّالمنظمةّتقدقّنفسووهاّللمسووتهلكي ّ يّالأسوو اقّلامايةّنفسووهاّوسوول تهاّم ّّ
ّّّاشتقاقلّم ّمؤسساتّأخرى.ّّأوّمةّالتجارمةّّلااسيّال 

 مكونات العلامة التجارية: .2
ه ّذلكّالجزءّم ّال لامةّال يّيمي ّنطقلّوالتلفظّهلّأيّالجزءّالملف ظّّّاسااااام العلامة: ❖

 م ّال لامة.
ّأوّ"ّه ّذلكّالجزءّم ّال المةّال يّلاّيمي ّلفظلّومي نّعلىّشوووووووووويجّرمزّّرمز العلامة ❖

 شيج.ّأوّاسيّ
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جزءّمنهاّالتيّيتيّتسوووووووووجيلهاّقان نياّلمنعّالاخرم ّّّأوّ"ّهيّتلكّال لامةّّالعلامة التجارية ❖
 م ّاست مالها،ّوه ّماّي نيّاقتصارّاست ملهاّعلىّمالكهاّ قنّدونّغيره.

،ّوأيضوواّانّيي نّقصوويرا،ّوسووهجّّل لامةّالتجارمةّع ّالمنتجّ يّ دّذاتليجبّانّي برّاسوويّا
اذّانّاختيارّالاسوووووووووويّيت دىّالمدىّّّيتضووووووووووم ّمفه ماّسوووووووووولبيا.ّّوألاالنطن،ّومميزا،ّواياائياّّ

  ئةّتغييرّالاسووويّم ّ ترةّلأخرى،ّ اسوووتخداقّاسووويّالقصووويرّلارتبا لّهالمنتجّلمدةّ  ملةّلصوووّ
ال لامةّالتجارمةّن لّم ّالاختزالّيمي ّالمستهلكّم ّاختيارّالمنتجاتّالتيّيفضلهاّم ّهي ّّ
مختلفّالمنتجوواتّالمتووا ووةّوئووالتوواليّالقوودرةّعلىّتمييزهوواّع ّالمنتجوواتّالتيّلاّي رفّعنهوواّّ

اصوووو لّعلىّالمنتجّووسوووويلةّ  الةّللت رمفّشوووويئا،ّكماّانهاّتمنالّن عاّم ّالا مئنانّعندّال
ّال يّيتمثجّ يّالمنظمة.-النلا ّالرماضي-هصا بّالمنتج

 صفات اسم العلامة التجارية

 يج  ان يكون قصيرا ليسهل ت كر  قصير 
يج  ان يكون اساااااااام العلامة التجارية سااااااااهل النطق ويتماشااااااااى والأسااااااااواق   سهل النطق 

سهل الترجمة   كما يج  ان يسهل ت كر  وفهمه وان لا يكون معقدا،المستهدفة  
 المقصودة. في مختلف النطاقات الثقافية

قابل للتسجيل  
 الحماية القانونية و 

 اذ لا يمكن استخدام أسماء لعلامات تجارية مستغلة سابقا

عد ربط الاسم 
 بمفهوم سلبي 

لا    أوة للسااااخرية ر مثي أوالتجارية بمفاهيم ساااالبية   العلامةأي لا  تم ربط اساااام 
 المقصودة الأسواقوثقافة  تتناس 

يج  أن  تماشاااى اسااام العلامة التجارية والتغيرات الحاصااالة في الأساااواق له ا  مميز 
 من الجروري ان يكون الاسم مميزا 

التجارية على ت كير المساااااتهلك بالمزايا والمنافع المتحصااااال   العلامةكان تعمل   ايحائي 
 عليها في حال استخدام المنتج

 175، ص 2008المصدر: قيو،  
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 وظائف العلامة التجارية: .3

تسووووواهيّال لامةّالتجارمةّ يّخلنّقيمةّللمنظمةّوللمسوووووتهلكّ يّ دّذاتل،ّكماّيمي ّانّ
ّمستهلكي .ّّأوّلكجّم ّللّعلاقةّهالمنظمةّس اءّكان اّمستثمرم ّّّّأكبرت طيّقيمةّّ

اسوووووويّالماركةّ يّمسوووووواعدةّالمسووووووتهلكّعلىّالتمييزّهي ّّّّيسوووووواهيّّللمسااااتهلك:خلق ويمة   ❖
مختلفّال لاماتّالمت  رةّوالتيّيمي ّانّتتلوووواهلّ يّخصووووائصووووها،ّوئالتاليّ انّال لامةّ

المرتبطةّههاّيسواعدهّ يّذلك،ّيت لنّالامرّهادراكّصو رتهاّّّّأوّالتجارمةّم ّخلالّاسومهاّ
المسووتهلكّلل المةّالتجارمةّوئالتاليّ هيّتر عّم ّقيمةّالسوول ةّ يّنظره.ّي ضووحّالجدولّّ

ّالتاليّوظائفّال لاماتّالتجارمةّكماّيدرهاّالمستهلك"ّّ
 المستهلك  من وجهة نةروظائف العلامات التجارية 

تسااااااااامح بحفظ نتاائج الخياارات السااااااااااابقاة وباالتاالي تحاد من المجهود   وظيفة تيسير الممارسة
 الجروري للتعرف على المنتج.

جودة أي انها تصدق على   لأفجليمكن ان تكون علامة معروفة ضمانا  وظيفة الجمان
 مصدر المنتج.

 يمكن ان تعزز شخصية المستهلك وتقد ر  ل اته وظيفة الءخصنة
 يمكن ان يجل  تنو  العالمات متعة للمستهلك وظيفة التسلية

 بعص العلامات غير قابلة للانفصال عن المنتج وظيفة الخاصية
تعطي   التمييزوظيفة  التاي  العالاماااااة  خلال  من  الا  الماناتاجاااااات  بعات  تماياياز  يماكان  لا 

 المنتجات صورة ومعنى
 187ص ، 2008قيو،  المصدر: 

"ّت مجّال لامةّالتجارمةّعلىّالمسوووووووواعدةّ يّالر عّم ّسوووووووو رّالمنتجّّخلق القيمة للمنتج ❖
المزاياّالتيّت  رهاّوئيعّهسوو رّأكبرّلانّالمسووتهلكّيي نّمسووت داّلد عّسوو رّأغلىّهسووببّّ

 ال لامة،ّكماّتساعدّ يّخلنّإ سا ّهالانتماءّوالر عّم ّمست ىّالثقةّلدىّالمستثمرم ّ.
 يّضمانّيّال لاماتّالتجارمةّذاتّالسم ةّالكبيرةّهليجّكبيرّّه"ّتسالق ويمة للموز خ ❖

مسوووووت ىّم ّالبيع،ّهاعتبارّال لامةّالتجارمةّتزمدّم ّعددّالمسوووووتهلكي ّمعّتقليجّكيرّ يّ
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أيّانّاسوووووووووووووويّال لامووةّّّّجه دّالبيعّلاّنّالمنتجّيتكفووجّهرواجّعلاموواتوولّهموواّفيوولّالكفووايووة.
التجووارمووةّ يّ وودّذاتوولّكووافّلتاقينّمبي وواتّهمسووووووووووووووت ىّكبيرّدونّالاوواجووةّلبوو لّجه دّّ

 تس م يةّل لك.
 :  فوائد تحد د العلامة التجارية .4
  مايةّالسلعّم ّالتقليدّم ّخلالّتسجيلهاّقان نيا. ❖
تسوووووووووووووواعودّال لاموةّالتجوارموةّ يّالت رفّعلىّالمنظموةّالمنتجوةّوالاصوووووووووووووو لّعلىّمختلفّّ ❖

 الخدماتّالتاه ة.
ّّا علاناتّ،ّّالسووووول ةّم ّخلالّالكلمةّالمنق لةّّتسوووووهجّال لامةّالتجارمةّم ّإميانيةّترومج ❖

 التس منّالمباشر.
 تقدمهاّاللركةّللمستهلكّعندّكجّعمليةّشراء.ّّزمادةّال لاءّلل لامةّالتجارمةّالتي ❖
وذلكّّّو ديثةاسوتخداقّاسويّال لامةّذاتّالسوم ةّالجيدةّلتسوهيجّتقدييّوتسو منّسولعّجديدةّّ ❖

 (206، ص2016)عزام، عندّإ لاقّنفسّال لامةّعلىّالسلعّالجديدة.
 مكونات الصورة ال هنية للعلامة التجارية: .5

ّتتك نّالص رةّال هنيةّلل لامةّالتجارمةّم ّالآتي"
 هالان يا ّال يّتخلقلّال لامةّالتجارمةّ يّذه ّالمستهلك.تت لنّّالءخصية:   ❖
تتماشوىّال لامةّالتجارمةّوالثقا ةّالسوائدةّ يّالمجتمعّلتضوم ّميانةّلهاّّّالمحيط الثقافي: ❖

 يّالس ق،ّوهيّأيضاّتخلن،ّوتط رّنظاماّم ّال ييّالاجتماعيةّيت لنّهال لامةّ يّ دّّ
 ذاتهاّومسهيّ يّتجميعّالمستهلكي ّلل لامةّالتجارمةّ  لها.

تبرزّهلويجّكبيرّ يّالصو رةّال هنيةّالتيّيرسومهاّالمسوتهلكّ يّذهنلّّّّالعمليات ال هنية: ❖
ع ّال لاموووةّالتجوووارموووةّم ّخلالّمختلفّالمنتجووواتّالمرتبطوووةّههوووا،ّوئوووالتووواليّتنتجّع ّ
ال لاقةّالتيّيرسومهاّالمسوتهلكّهينلّوئي ّنفسولّع ّال لامةّالتجارمةّتب اّللان يا ّال يّّ

 .ذهنلّعنهارُسيّ يّ
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ه هّّّأصوووواا يتمثجّ يّال لامةّ يّذه ّالمسووووتهلك،ّوالصوووو رةّالتيّيرىّههاّّّّالانعكاس: ❖
زّّالمسووووووووووتهلكي ّ يّالمجتمعّوالتميّ ّّه ّالان يا ّها تكاكلّهباقيّّومتنثرال لامةّالتجارمة،ّّ

 .لآخرالااصجّ يّالمنتجاتّوتباينهاّم ّ ردّ
 .والمستهلكهي ّال لامةّالتجارمةّّّال لاقةتتمثجّ يّّّالعلاقات: ❖
تلومجّالن ا يّالملم سوةّم ّال لامةّالتجارمة،ّتظهرّأكثرّعندّذكرّالمنتجّأوّّّالماديات: ❖

 .ةال لامةّالتجارمّ
   ويمة العلامة التجارية: .6

إنّقيمةّال لامةّالتجارمةّهيّممجم عةّالأصوووو لّوالمسووووؤولياتّالمرتبطةّهلوووو ارّواسوووويّ
تقلجّم ّال يمةّالتيّتقدمهاّمنتجاتّماّإلىّمنظمةّماّال لامةّالتجارمةّوالتيّتضوويفّإلىّأوّ
 .(47ص ،2012)دعاء،  أوّإلىّمتلقي ّه هّالمنظمةّأوّكليهيم

أيّأنولّكلمواّأدركّالفردّال لاموةّالتجوارموةّهلوووووووووووووويوجّإيجواهيّكلمواّازداداّوعيولّوولاؤهّلهوا،ّّ
وئالتاليّسووووووووواهيّ يّزمادةّأرئا ّالمنظمةّوالر عّم ّقيمتهاّوميانتهاّ يّالسووووووووو ق،ّمعّإميانيةّّ

ةّوتتضووووم ّمصووووادرّقيمةّّالت سووووعّوضوووومانّعدقّالتنثرّهالجه دّالتسوووو م يةّللمنظماتّالمنا سووووّ
ّّم ّخلالّوعيّالفردّّال عيّهال لامةّالتجارمةال لامةّعلىّعنصووورم ّأسووواسوووي ّيت لنّالأولّهّ

التمييزّّهووواّوادراكهووواّوق ةّوج دهووواّ يّذهنووولّ وووال لاموووةّالتجوووارموووةّأداةّم ّأدواتّّوارتبوووا ووولّهّ
للمنتجاتّولهاّ  ائدّهالنسوبةّللفرد،ّإذّتبي ّللّمصودرّالمنتجّوت  رّللّمسوت ىّم ّالرا ةّعندّّ

ّّالاص لّعليل،ّوالأهيّه ّتكرارّعمليةّاللراءّم ّنفسّال لامةّهاعتبارّولائلّلها.
كوجّّذلوكّم ّخلالّّوّّّتبوا واتّالو هنيوةّلل لاموةّالتجوارموةلارّأمواّال نصوووووووووووووورّالثوانيّ يت لنّهوا

شيةّمرتبنّه اكرةّالفردّع ّعلامةّتجارمةّما،ّإذّتظهرّالص رةّال هنيةّلل لامةّالتجارمةّم ّّ
والتيّتسووووووو ىّالمنظمةّإلىّالافاظّّّ،مجم عةّالارتبا اتّال هنيةّالمتصووووووولةّهال لامةّالتجارمة

سووو اءّّّّم ّجميعّالن ا ي  عليهاّ يّذه ّالمسوووتهلكي ّهطرمقةّ  الةّوالتيّترتبنّهالمنتجّالمقدق
م ّخلاللّوالتيّتك نّمنظمةّّّّ اجاتللىّاشوووووووبالّّإتؤديّهالفردّوالتيّّّ،أوّم ن مةّّماديةّّكان 
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أماّع ّقيمةّال لامةّالتجارمةّلللووووووووركاتّالرماضوووووووويةّوالرماضوووووووويي ّوالف الياتّّهلوووووووويجّهادف.ّ
ّّمقدارّجماهيرمةّ تختلفّ رمقةّا تسوووووووواههاّهاختلافّالنلووووووووا ّالممار ّوالاصووووووووةّالسوووووووو قيةّوّ

 الرماضةّالممارسة"
"ّإنّقيمةّال لامةّالتجارمةّلأيّشوركةّرماضويةّالعلامة التجارية للءاركات الرياضايةويمة   ❖

تسووووووووووووواويّالفرقّهي ّال يمةّالمت ق ةّلللوووووووووووووركةّوقيمةّأيّشوووووووووووووركةّأخرىّلهاّنفسّالاجيّّ
ملي نّدولار،ّوه اّي ني19ّّّوالنلا ،ّوئعبارةّأخرىّمثلاّتبل ّقيمةّال امةّالتجارمةّمنايكم

 هاّوهيّتامجّاسوووووووووويّّل ّكان ّاللووووووووووركةّغيرّنايكّ لنهاّسووووووووووتبالّه يمةّتقجّع ّقيمةّهيّ
71ّملي نّدولارّإذنّسووتبالّنايك52ّّّ منايكم،ّلك ّشووركةّهنفسّالاجيّوالنلووا ّسووتبالّّ

ملي نNIKEّّ19ّّّّقيمةّعلامتهاّالتجارمةّ يّالسووووووووو ق،ّتبل ّقيمةّّّملي نّدولارّوه ّ ارقّ
ملي نّدولار،ADIDASّّ5.8ّّّّملي نّدولار،ّثيّتونتيّه ودهواESPN ّّ16.5ّّّّ،ّتليهواّّدولار

 ملي نّدولار.SKY SPORTّ4.5ّوئ دهاّّ
تاسوووووووووبّقيمةّال لامةّالتجارمةّللرماضووووووووويي ّالا رادّّويمة العلامة التجارية للرياضاااااايين:   ❖

الرعايةّوالتسو منّّّإيراداتيةّوالتسو منّناقصواّمت سونّّاها تسوا ّاجماليّإيراداتهيّم ّالرع
 ال لرةّالأعلىّدخلاّم ّنفسّالرماضة.ّّللاعبي 

يتيّا تسوووووواههاّعلىّأسووووووا ّمت سوووووونّع ائدّمة العلامة التجارية للفعاليات الرياضااااية:  يو ❖
ّّهنمرمياّلسوووووووووووو ئرّه لّّ،ّياتجّالكجّي قّم ّأياقّالبط لةّّوالمنتجاتالنقجّوالرعايةّوالت اكرّّ
،ّليليوولّالاولمبيووادّّالاولمبيووادّالصوووووووووووووويفيملي نّدولار،ّثيّيوونتي500ّّّّالمركزّالأولّهمبل ّّ

 دولار.ّّملي ن170ّّقيمةّعلامتهاّّّّوالتيّتبل ّهط لةّكا ّال الياللت ي،ّه دهّّ
يتيّا تسوووووووووووا ّقيمةّال لامةّالتجارمةّللناديّّ  ويمة العلامة التجارية للنوادي الرياضاااااااية: ❖

 سوووووووبّتقرمرّمهراندّ ايننسمّهاسوووووووتخداقّمعيارّي يسّقيمتهاّهالنظرّللإيراداتّّالرماضووووووويّ
السواهقةّوالت ق اتّالمسوتقبلية.ّوتقيييّال لامةّم ّخلالّتقديرّال يمةّالتيّسويضوطرّمالكّ

ّّ.الناديّلد  هاّمقاهجّاستخداقّال لامةّالتجارمةّعلىّا تراضّأنهاّغيرّممل كةّللنادي
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هناكّعدةّتصوووووووووونيفاتّيتيّالاعتمادّعليهاّلاسووووووووووا ّقيمةّال لامةّالتجارمةّوأيضوووووووووواّق ةّ
ومتنثرّتاليجّق ةّّ،ّّال لامةّالتجارمةّهالنسووووووووبةّللن اديّالرماضووووووووةّوخاصووووووووةّ يّمجالّكرةّالقدق
وذلكّعبرّمعيارّّّّ،ال لامةّالتجارمةّهالأداءّالرماضوووويّللناديّوشوووو بيتلّوإدارةّل لامتلّالتجارمة

ج انبّرئيسويةّهيّالاسوتثمارّّّّثلاث،ّوال يّيالجّّممؤشورّق ةّال لامةمتا ّاسويّّتيّاسوتاداثلّّ
الج انوبّوال يموةّالمواليوةّلل لاموةّالتجوارموةّوأثرّتلوكّال  اموجّعلىّالأداءّالتجواريّللنوادي.ّوهو هّّ

و جيّالفرمنّوقيمةّاللاعبي ّوالاضوووووو رّ يّشووووووبياتّّتضوووووويّعدةّمقاييسّمثجّسوووووو ةّالمل ب
وسوججّالل بّالنظيفّوخدماتّالمل بّوإيراداتّالنادي،ّومتيّم ّّّّالت اصوجّورضوىّالجماهير

 +AAA درجوةّوم ّثيّتترجيّلتقيييّيبودأّم 100ّّخلالّهو هّالمقواييسّتقيييّق ةّال لاموةّم ّّ
 ّّ. يّتصنيفّماييّ D إلى

 2021العلامات التجارية لأندية كرة القدم الأعلى ويمة في العالم لسنة 

 القيمة)دولار(  اسم النادي  الرقم
 مليار  1.499 مدريد  ريال 01
 مليار  1.487 برشلونة  02
 مليار  1.327  ونا تد   مانءستر 03
 مليار  1.313 سيتي  مانءستر 04
 مليار  1.255 با رن ميونخ 05
 مليار  1.143 ليفربول  06
 مليار  1.042 باريس سان جيرمان  07
 مليون   904 تءيلسي  08
 مليون   849 توتنهام  09
 مليون  792 ارسنال  10
-https://arabic.cnn.com/business/article/2021/06/01/most-expensive-football :الااااامصاااااااااااااادر

league-2021   
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 عوامل نجاح العلامة التجارية: .7

نجوا ّال لاموةّالتجوارموةّ يّخلنّتجم واتّلهوا،ّيُظهرّجمواعوةّخواصووووووووووووووةّوغيرّّ  يسوووووووووووووواهي
هونيّهلود،ّمبنيوةّعلىّمجم عوةّمهييلوةّم ّال لاقواتّالاجتمواعيوةّهي ّمابيّّّّجغرافيواماودودةّّ
التكن ل جيّ يّوسوووووووووووووووائووجّالاعلاقّوالت اصوووووووووووووووجّّّالتط رم ّأسووووووووووووووبووا ّّّّوهّ -النووادي-ال لامووة

تسومحّهلويجّآنيّومباشورّهالت اصوجّهي ّأعضواءّالناديّوت  دهيّواشوراكهيّّّالاجتماعي،ّوالتي
  لّ ائدةّم ينةّّّّكلهي-الم جبي -  لّ ائدةّملووووووووووووتركة،ّوه ّماّيتيّم ّخلالّتجميعّالا راد

ّ يهاّالجميعّم ّجانبّعا فيّأوّشغفّملترك.ّّيلترك

عّهطاهعّأصوويجّّتّكماّأنّنجا ّال لامةّالتجارمةّمرتبنّهم اييرّاختيارهاّمإذّيجبّأنّتتم
يميزهاّع ّغيرهاّم ّال لاماتّالمماثلة،ّوليّيسووبنّاسووتخدامهاّأوّتسووجيلها،ّوانّتك نّجديدةّّ
نسوووووبيا،ّوقاهلةّللاسوووووتخداقّ يّكجّالأسووووواليبّالتيّتسوووووتخدقّ يها،ّوسوووووهلةّالتصوووووميي،ّوئسووووويطةّّ

اركةّّاللويج،ّوسوهلةّاللهجة،ّوسوهلةّالت كرّوالت رفّعليها،ّوأنّتك نّمرنةّوقاهلةّللتسوجيجّكم
تجارمة،ّوأنّتتميزّهطاهعّ رديّيصووووووو بّتقليدهّ،ّوأنّلاّتك نّمتقارئةّمعّال لاماتّالتجارمةّ

وّأواسووويّالمنظمة،ّوعدقّا ت ائهاّعلىّأيّعناصووورّماظ رةّوألاّتخالفّالنظاقّال اقّالأخرىّّ
ّ(.143ص ،2012  )دعاء،وّالرم زمّأعلاقّأوّالأدولةّالل اراتّال امةّلل

 أدوار أعجاء النادي الرياضي: .8
ّيمي ّأنّيل بّأعضاءّالناديّالرماضيّعدةّأدوار"

نواديّكرةّالقودقّكوالأعضوووووووووووووواءّالمنخر ي ّّمثوجّالملووووووووووووووتركي ّ يّّأوّالودعي"ّّّّدورّالمنخر  ❖
 والمتط عي .

 دورّالملارك"ّكالملاركةّ يّاللقاءاتّالرسميةّوغيرّالرسمية. ❖
ّذاتهيّّ ❖ دورّالممار "ّهلووووويجّي ميّتاقّمندمجّ يّنلوووووا اتّالناديّمثجّاللاعبي ّ يّ د 

 أوّأصاا ّال لاماتّالتجارمةّالخاصةّهالنادي.
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دورّالمتمتعّأوّالمتوواهع"ّم ّخلالّمتوواه ووةّكووجّتط راتّوأ ووداثّالنوواديّمثووجّالم جبي ّّ ❖
 أينماّكان اّ يّكجّميانّوال ي ّيتقاسم نّه مةّاجتماعيةّأوّرم زّم  دة.

 قوة تأثير وامتداد العلامة التجارية:   .9

م ّالأمثلةّالق مةّع ّق ةّتنثيرّوامتدادّال لامةّالتجارمةّانتقالهاّم ّالرماضوووووةّإلىّهاقيّّ
مي ناتّالمجتمعّسووووو اءّماّت لنّهالاقتصووووواد،ّالمجتمع،ّأوّ تىّالسوووووياسوووووة،ّيمي ّأنّتت امجّّ
ه ضّالن اديّم ّخلالّعلامتهاّالتجارمةّهطرقّشوووووتىّلتاقينّأهدا هاّالرماضووووويةّمنهاّوغيرّّ

 ّماّيتجاوزّتماماّ دودّالتفكيرّهم نىّأيضووووووووواّأنّيي نّأكثرّم ّنادّأيّأنلّالرماضوووووووووية،ّوه
،ّوهيّمرونةّتتطاهنّوتتكيفّتماماّمعّاله مةّالمركبةّللنادي،ّ م ّوجهةّّشووووووووووويءياتمجّكجّّ

ّدانميّالالنظرّالرماضيةّ انّكجّشيءّيتيّ  قّ

م ّخلالّق ةّالتنثيرّواتسووالّالاهتماقّهلّّولك ّّأوّهالأ رىّكجّشوويءّمت لنّهالرماضووة،ّ
 ه ّّّ،قليةأوّّأنلّيمثجّه مةّشووو بّّأتطل اتّالنا ّهاعتبارّّوتزايدهّيصوووبحّ يّم اجهةّي ميةّل

ّكبرّسفراءّالقضيةّالتيّتت لنّههاّالل   ّوالتيّتتجاوزّ يّداخلهاّال مجّالرماضي.أم ّّ

ال   ّوخارجلّوئالتاليّّّداخج يّالر عّم ّعددّالملوووووووتركي ّ يّالناديّّّسووووووواهيوه ّماّّ
ّّوتكتسووووووووووويّصوووووووووووبغةّّلىإلتطل اتّالجماهيرّلتتجاوزّالجانبّالماليّّّّالاسوووووووووووتجاهةال مجّعلىّّ

تتجواوزّ يّغوالبهواّالمموارسووووووووووووووةّوالنلووووووووووووووا ّّّلىّا نسووووووووووووووانيوةّهمفواهييّمت وددةإّّال والميوة،ّليتا ل
ّّكاتخاذّقرارّهتط مرّكرةّالقدقتظهرّه دهاّو نّسووووياسوووواتّواهدافّواسووووتراتيجياتّّ،ّالرماضووووي

م ّأرئوا ولّلودعيّالجمعيواتّالرمواضوووووووووووووويوةّ يّال واليّّّّ%0.7تخصووووووووووووووي ّّ يّال واليّم ّخلالّّ
،ّأيّأنّاسوووووويّال لامةّالتجارمةّتجاوزّالممارسووووووةّالرماضوووووويةّوتجاوزّّلتط مرّوتنميةّالرماضووووووة

أيضووووووووووووواّ كرةّالماليةّوال   ّو تىّالأقلية،ّليت داهاّإلىّ كرةّأخرىّتبت دّهلووووووووووووويجّكبيرّع ّ
ّإلىّا نسانية.ّّّّ-كرةّالقدق-الممارسةّالرماضيةّوتتجاوزّ كرةّال   ّلتصجّهالممارسةّالرماضة
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 المحاضرة السادسة 

 تسويق الخدمات  
إنّتسوو منّالسوولعّوتسوو منّالخدماتّمتلوواهلّهلوويجّكبير،ّلك ّهاعتبارّالتمايزّالااصووجّ

ّهي ّالمنتجّوالخدمةّ لنّالس قّيتطلبّعملياتّتس م يةّمتباينةّتماماّع ّه ضهاّالب ض.

 الخدمات:مفهوم تسويق   .1
"ّوتتمثجّ يّممدىّواسوووووعّم ّالمنتجاتّغيرّالملم سوووووةّوالتيّتقدقّّمفهوم الخدمة كمنتج ❖

ّ(.128ص ،2017،عنبه)"قيمةّماّلل ميجّتج للّمست داّلانّيد عّمقاهجّالاص لّعليها
تمثجّجزءاّاسووووواسوووووياّوج هرماّم ّالخدماتّم هيّتلووووويرّالىّتلكّالخدماتّّّخدمة العميل: ❖

التيّتقدقّلدعيّمنتجاتّاللوركةّالأسواسويةّوالتيّقدّتك نّ يّه هّالاالةّمنتجاتّماديةم.ّّ
ّ(.128، ص2017عنبه،)

عر  ّالجمعيةّالامرمييةّللتسوووووووو منّالخدمةّهننهاّغمنتجاتّغيرّملم سووووووووةّتاقنّمنف ةّّ
ّللزئ نم.

كماّعر  ّهننهامّنلووا اتّم رو ةّولك ّغيرّماسوو سووةّوتمثجّالهدفّالرئيسوويّلت امجّّ
ّ(.28ص، 2005)أبو نبعة، ماّغرضلّتاقينّرضاّالزئائ مّ

كماّعُر  ّالخدمةّهننها"مّجميعّالأنلوطةّالاقتصواديةّالتيّلاّتك نّمخرجاتهاّ يّشويجّّ
ماديّوعادةّتسوووووووووووتهلكّ يّنفسّت قي ّإنتاجهاّوتقدقّقيمةّمضوووووووووووا ةّلل ميجّ يّشووووووووووويجّغيرّّ

ّ(.192، ص2017عنبه،)ملم  م.ّّ

كماّت رفّهننها"مّنلا ،ّأوّمنف ةّيمي ّأنّيقدمهاّأ دّالأ رافّلطرفّاخرّلاّتك نّّّ
أيّأنّ(.  456، ص 2009)كوتلر،  ملم سوووووووووووووةّهالضووووووووووووورورة،ّولاّينتجّعنهاّملكيةّأيّشووووووووووووويءمّّ
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الخدماتّمنتجاتّغيرّملم سوووووةّوغيرّماديةّتؤديّلاشوووووبالّ اجاتّماددةّللمسوووووتهلكي ّدونّ
ّالاص لّعلىّملكية.

 خصائص المنتجات الخدمية: .2
أكثرّماّيميزّالخدماتّأنهاّغيرّملم سوووووووووة،ّأيّأنلّليسّلدىّالخدمات غير ملموسااااااة:   ❖

المسوووتهلكّأيّإميانيةّلاّلت وقهاّأوّشووومهاّأوّ تىّرؤمتهاّقبجّالاصووو لّعليها،ّوئالتاليّ
القرارّأوّ تىّتقيييّج دةّالخوودمووةّإلاّه وودّّيجوودّالمسووووووووووووووتهلووكّصوووووووووووووو  ئووةّكبيرةّ يّاتخوواذّّ

اسووووووووتهلاكها،ّكماّأنلّليسّللمسووووووووتهلكّالقدرةّعلىّإدراكهاّو همهاّ اتخاذّقرارّاللووووووووراءّأوّ
 تكرارهّي  دّ يّالأصجّإلىّتجار ّساهقةّلاّغير.

هسووووووووببّلاّملم سوووووووويةّالخدمةّ لنهاّغيرّقاهلةّللتخزم ّأوّالت بئةّأوّالنقج،ّأوّ تىّالتفقدّ
قبجّشوووووورائها،ّهناّتبرزّصوووووو  ئةّشووووووراءّالخدمةّمقارنةّهلووووووراءّالسوووووول ةّالماديةّالملم سووووووةّكماّّ
يصوووووووووووو بّ مايةّالخدمةّم ّالتقليد،ّله اّم ّالسووووووووووووياسوووووووووووواتّالتسوووووووووووو م يةّال مجّعلىّتا مجّّ

وّزمادةّدرجةّملم سوووووووويةّالخدمةّهالاسووووووووت انةّه ناصوووووووورّماديةّترتبنّّاللاملم  ّإلىّملم  ّأ
هالخدمةّوالتركيزّعلىّمزاياهاّو  ائدها،ّكالاهتماقّهلوووويجّكبيرّهالم قعّوالبيئةّالماديةّلتاقينّّ

ّرضاّالزئ نّوتافيزهّللاستفادةّم ّالخدمةّالمقدمة.
ك نّأنّتسوووووووووووووو منّالخودمواتّياودثّ يّنفسّوقو ّالتقودييّ والخودمواتّيتيّإنتواجهواّّالتزامن:   ❖

واسووووتهلاكهاّ يّآنّوا د،ّأيّأنّالزئ نّأوّالمسووووتهلكّيلوووواركّهلوووويجّمباشوووورّو  الّ يّ
إنتووواجّالخووودموووة،ّهخلافّالسوووووووووووووولعّوالمنتجووواتّالمووواديوووةّالتيّتنتجّوممي ّتخزمنهووواّونقلهووواّّ

 وت زم ها.
يمثجّمقدم ّالخدماتّالجزءّالرئيسووووووووووووويّ يّال مليةّالتسووووووووووووو م يةّللخدماتّلق ةّّالتلازمية:   ❖

تنثيرهيّ يّقب لّأوّر ضّالخدمةّوتاقينّمسوووووت ىّالرضووووواّالمرغ  ،ّيتنثرّتقدييّالخدمةّ
والخدمةّ يّ دّّ-منتجها-هال امجّا نسووووووووووووانيّوم ّثيّيبرزّالتراهنّالتاقّهي ّمقدقّالخدمة

دقّالخدمةّ يّال ق ّال يّتطلبّفيلّوه ماّيسهيّ يّذاتها،ّوئالتاليّم ّالضروريّأنّتق
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زمادةّال لاقاتّاللوووخصووويةّهي ّمقدقّالخدمةّوالزئ ن،ّكماّأنّللبيئةّالماديةّدورّكبيرّ يّ
 تافيزّالمستهلكّعلىّ لبّالخدمة.

هاعتبارّأنّالخدمةّيق قّههاّإنسوووووووووووووانّ لنهاّهالضووووووووووووورورةّتختلفّم ّوا دّعدم التجانس:   ❖
لآخرّوم ّزئ نّلآخرّوتختلفّهوواختلافّوقوو ،ّوميووانّتقووديمهووا،ّإنّماوواولووةّضوووووووووووووومووانّ
مسووووووووت ىّم ي ّم ّالج دةّليسّهالأمرّالسووووووووهج،ّوئالتاليّصوووووووو  ئةّتنمينّالخدمةّوتقدييّّ

الاختيارّالجيدّللأ رادّوال مجّّخدماتّمتجانسوووووةّومتماثلةّلكجّالزئائ ،ّهناّتبرزّضووووورورةّّ
 علىّتقليجّنقا ّالض فّوتنميةّنقا ّق تهيّلتاسي ّمست ىّأدائهي.

للمسووووتهلكّ نّاسووووت مالّالخدمةّ يّوقتهاّدونّإميانيةّامتلاكها،ّأيّأنّانعدام الملكية:   ❖
ّي ضحّالج لّالتاليّالفرقّهي ّالسلعّوالخدمات"ّّّالخدماتّتزولّ الّاستخدامها.

 الفرق بن السلع والخدمات 
 النتائج الخدمات السلع 
 الخدمة لا يمكن تخزينها - غير ملموسة ملموسة

 الخدمة لا يمكن عرضها -
 تسعير الخدمة أصع  -

عملية تقديم الخدمة ومدى رضا العميل عنها  تووا على   - غير متجانسة نمطية
 الموظف وعلى العميل

العوامال الخاارجاة عن جودة الخادماة  تحكم فيهاا العاد اد من  -
 نطاق سيطرة المنةمة

الإنااااااااتاااااااااج  
منفصال عن 

 الاستهلاك

هناك تزامن بين 
الإنااااااااااااتاااااااااااااج 

 والاستهلاك

 العميل يءارك في ويؤثر على عملية انتاج الخدمة -
 العملاء  ؤثرون على بعجهم البعت -
 الموظفون  ؤثرون على المخرجات. -

 197ص ،  2017نبه، عالمصدر: 
م ّخلالّالجدولّأعلاهّيتضوووووووحّالفروقاتّالكبيرةّهي ّالسووووووول ةّوالخدمةّم ّ يثّالملم سووووووويةّّ
واللاملم سووووية،ّإميانيةّالتخزم ّوالاسووووتهلاكّلا قا،ّوق ّا نتاجّوالاسووووتهلاكّمنفصووووجّاوّ يّ
وق ّوا د،ّوأيضوووووووووووووواّإميانيةّال رضّقبجّالاسووووووووووووووتهلاكّاوّلا،ّوقيا ّالج دةّوتقييمها،ّوك اّ
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علاقةّالمسووووووتهلكّها نتاجّاوّالتقدييّأولا،ّالبيئةّالماديةّوالم قعّوتنثيرهاّ يّنجا ّالسوووووول ةّاوّ
ّوّلا.أّّالخدمة

 تصنيا الخدمات:   .3

هتمي زّالخدماتّع ّالسووووووولعّالماديةّهخصوووووووائ ّعديدةّاسوووووووت جبّعلىّالمسووووووو قي ّه لّّ
جه د،ّأ كار،ّوتادياتّجديدةّلم اجهةّتسووووووو منّالسووووووولع.ّهاعتبارّتسووووووو منّالخدمةّياتاجّالىّ

ّمهاراتّمختلفةّكثيراّع ّتس منّالسلعّالمادية،ّتصنفّالخدماتّو نّالتالي"

 

   

 
 
 
 

 66ص  ،2016المصدر: مروى، 
ّأيّأنلّيمي ّتقسييّالسلعّوالخدماتّو نّالآتي"

 تاتاجّإلىّخدمة.هيّالسلعّالتيّلاّّسلع بحتة:   ❖
"ّأيّأنّالخدمةّتق قّهدعيّالسوول ةّههدفّتسوو مقهاّوئي ها،ّأيّأنهاّخدمة مسااندة للساالعة ❖

 لاتبالّإلاّه ج دّالخدمة.
"ّتت لنّهالاسوووووتفادةّم ّخدمةّمعّارتبا هاّهلووووويجّأسووووواسووووويّهسووووولعّخدمة مرتبطة بسااالعة ❖

 ماديةّيمي ّالانتفالّهها.
 ليسّلديهاّأيّارتبا ّهنيّسل ةّماديةّكان .ّّخدمات بحتة: ❖
 

سلعة 

 بحتة

خدمة 

أساسية 

مرتبطة 

 بسلعة

خدمة 

 بحتة

 خدمة

مسندة 

 للسلعة
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 المزيج التسويقي الخدمي: .4
الأصووووجّ يّالمزمجّالتسوووو مقيّانلّيتك نّم ّالمنتجّوالسوووو رّوالترومجّوالميانّوه ّمطبنّ يّ
السووياسوواتّالتسوو م يةّللسوولعّالمادية،ّتيّتطبينّمفه قّالمزمجّالتسوو مقيّعلىّالخدمةّولك ّمعّّ
ت ديلاتّ رضوووووتهاّخصوووووائ ّالخدمةّوالتيّتتباي ّ يهاّع ّالسووووولعّالماديةّلتتماشوووووىّو بي ةّّ

إضووووووا ةّثلاثةّعناصوووووورّأخرىّللمزمجّالتسوووووو مقيّالتقليديّهي"ّعملياتّالخدمة،ّّالخدمة،ّليتيّّ
الا راد،ّوالبيئةّالمادية،ّيتيّالتنسووووووينّهي ّمختلفّال ناصوووووورّلتاقينّوتنفي ّالخطنّالتسوووووو م يةّّ
الم ضوووووو عةّوم ّثيّاشووووووبالّرتباتّو اجاتّالمسووووووتهلكي .ّي ضووووووحّالجدولّالتاليّالفرقّهي ّّ

ّكجّوا دةّمنهاّعلىّالسياساتّالتس م يةّوعلىّالمستهلك.ّّالسل ةّوالخدمةّوتنثيرّخصائ 
يتك نّالمنتجّالخدميّم ّمسووووت ماتّعدةّتت لنّهالمنتجّالج هريّوال يّّالمنتج الخدمي:   ❖

يرتبنّهلشووبالّ اجاتّالمسووتهلكّوالتيّتج للّيصووجّإلىّال يمةّالف ليةّم ّ لبّالخدمة،ّّ
وئالتاليّضومانّتكرارّشورائهاّمسوتقبلا.ّإنّم ّأهيّعناصورّالمزمجّالتسو مقيّالخدميّنجدّّ

 نّذاّقيمةّعندّالمسووتهلكّومسوواهيّ يّاشووبالّوال يّيجبّأنّيي-الخدمة-المنتجّالخدمي
رتباتلّهلويجّأ ضوجّم ّهاقيّالخدمات،ّ بدونّالخدمةّلاّيمي ّالتكليّع ّمزمجّتسو مقيّّ
خدميّأوّ تىّتسو منّخدمةّهاعتبارّعدقّوج دهاّأصولاّأوّك نهاّلاّترقىّلتلبيةّ لباتّ

 وإشبالّرتباتّالمستهلكي .
كماّذكرناّ يّمااضووورةّسووواهقةّ لنّالسووو رّه ّال  يدّم ّعناصووورّالمزمجّسااعر الخدمة:   ❖

التس مقيّال يّيدخجّإيرادات،ّوئالتاليّتنثيرهّ يّنجا ّالمنظمةّم ّ للهاّأساسيّومهي ،ّّ
ي ب رّالسووووووو رّع ّالمقاهجّالماديّالناتجّع ّعمليةّالتبادلّهي ّمقدقّالخدمةّوالمسوووووووتهلكّّ

لىّأيّمسوووووووت ىّ يّعمليةّتسووووووو يرّالخدماتّهسوووووووببّّكماّأنّالتنا سّالكامجّلاّينطبنّع
تباي ّن عيةّالخدمةّالمقدمةّوأيضوووووووواّصوووووووو  ئةّقياسووووووووهاّو قاّلم اييرّماددة،ّولأنّم ظيّّ
الخدماتّمميزةّع ّه ضووووووووهاّالب ضّهلوووووووويجّكبير.ّمّ الأثرّالنفسوووووووويّللسوووووووو رّ يّقطالّ

 ّسووو رّالخدمةّوج دتهاّّالخدماتّأق ىّهيثيرّمماّه ّعليلّالاالّ يّالسووولع.ّ ال لاقةّهيّ
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غالباّماّتك نّق مةّ يّذه ّالمسوووووووووتهلك،ّوتف قّال لاقةّالتيّياملهاّع ّالسووووووووولعّومرجعّّ
ذلكّإلىّعدقّقدرةّالمسوووووووووتهلكّعلىّتقيييّالخدمةّعلىّأسوووووووووا ّماديّملم  ّول لكّ لنلّ

 .(269ص ،2016،عزام)ميلجنّالىّاتخاذّالس رّكمؤشرّلج دةّماّيطلبلّم ّخدمات
تؤثرّعلىّالتسووووووووووووو يرّعدةّع امجّمنهاّالخارجيةّومنهاّالداخلية،ّهالنسوووووووووووووبةّلل  امجّالخارجيةّّ
 تتمثجّ يّ بي ةّالسوووووو ق،ّالمنا سووووووة،ّومختلفّالق ىّالاقتصوووووواديةّوالاجتماعيةّوالثقافية،ّأماّ

الأهدافّالتسوووووووو م يةّهالأسووووووووا ،ّواسووووووووتراتيجيةّالمزمجّالتسوووووووو مقيّّال  امجّالداخليةّ تتمثجّ يّّ
 والتكاليفّوالاعتباراتّالتنظيميةّالمت لقةّهنلا ّالمنظمة.

إنّعامجّال ق ّياتجّميانةّهامةّعندّتسووووووو منّالخدماتّلتن لّالخدماتّتوزيع الخدمة:   ❖
واختلافّت جهاتّورتباتّالمستهلكي ،ّفب ضّالخدماتّتاتاجّالت اجدّالف ليّللمستهلكّ
وئالتاليّ لنّسوورعةّتقدييّالخدمةّوئاللوويجّالمناسووبّتؤثرّهلوويجّمباشوورّ يّت زم ها.ّيتيّّ

هت  يرّقن اتّ-ع ّه د-أوّالكترونية-الاضو ر–ت زمعّالخدمةّم ّخلالّال سوائجّالماديةّ
 ت زمعّمرنةّتسهيّ يّ ص لّالمستهلكّعلىّماّياتاجلّدونّالااجةّإلىّالتنقج.

إنّترومجّالخدمةّأصوووو بّهيثيرّم ّالترومجّلسوووولعّماديةّملم سووووةّيمي ّّترويج الخدمة:   ❖
للمسووووووتهلكّالمقصوووووو دّرؤمتهاّأوّلمسووووووهاّأو...وئالتاليّتقيييّج دتها،ّعلىّخلافّالترومجّ
للخدمةّهاعتبارّصو  ئةّإقنالّالمسوتهلكّهننّالخدماتّالمقدمةّتتميزّهالخصوائ ّالم ل ّ

الكلاق،ّوئالدليجّالمادي،ّوئالبيعّاللوووخصوووي.ّّعنها.ّيتنثرّالترومجّللخدمةّهلووويجّمباشووورّهّ
إنّشووراءّالخدمةّأوّاسووت مالهاّي  دّ يّالأصووجّإلىّالجه دّالترومجيةّالمب ولةّالتيّتد عّ
المسوتهلكي ّإلىّاتخاذّقرارّاللوراءّتلبيةّلااجاتهيّأوّرتباتهي،ّم ّخلالّت جيههيّإيجاهياّّ

يوانّالاصوووووووووووووو لّعليهواّوت  يرّكوجّالم ل مواتّنا ّ لوبّالخودموةّوت رمفهيّه ج دهوا،ّوم
 المت لقةّهها.ّّ
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ّذاتهوا،ّهواعتبوارّّعملياات الخادماة:   ❖ تونخو ّعمليواتّالخودموةّأهميتهواّم ّأهميوةّالخودموةّ يّ ود 
أنّالمهيّه ّكيفيةّتقدييّالخدمةّوليسّماّتقدق،ّوئالتاليّضوووووومانّتجرئةّجيدةّللمسووووووتهلكّ

 تستدعيّتكرارّعمليةّاللراء.
المبانيّوالاثاثّّكعناصوووووووورّ ي مةّملم سووووووووةّّعدةّتتضووووووووم ّالبيئةّالماديةّّّالبيئة المادية: ❖

السووولعّوالم داتّالتيّتسوووهجّعمليةّتقدييّالخدمةّمختلفّّوالديي رّوالل ن،ّها ضوووا ةّإلىّ
تبرزّأهميةّالبيئةّّ إذن  ئها،ال لاماتّالتجارمةّوأسووووماكوأشووووياءّملم سووووةّأخرىّّّّالسوووول ة،وّّأ

المواديوةّ يّإميوانيوةّتونثيرهواّ يّرضووووووووووووووواّالزئ نّع ّالخودموةّالمقودموةّوتونثيرهواّ يّأ يواقّّ
وقراراتّالمسوووتهلكي ،ّوم ّثيّالصووو رةّال هنيةّالتيّيتيّتك منهاّع ّمقدقّالخدمة،ّوامتدادّ
ذلكّلماينّالزئ نّالبلوووووووووووووري،ّإذنّم ّالضوووووووووووووروريّالاهتماقّهالبيئةّالماديةّوتكييفهاّهماّّ

زئائ ّ البيّه هّالخدمات،ّوه اّههدفّتسوووووووهيجّّيتناسوووووووبّون لّالخدمةّالمقدمةّون عيةّال
تقديمهاّوضوووووماناّلرضووووواّالزئ ن،ّوأيضووووواّضووووومانّت  يرّهاقيّال ناصووووورّالماديةّالمرتبطةّّ

 هتقدييّالخدمةّم ّع ّالم قع،ّالميان،ّالتصامييّوغيرها.
انّاعتمادّالخدماتّعلىّال نصوورّالبلووريّهلوويجّغالبّيؤديّهلوويجّمباشوورّإلىّالأفراد:  ❖

م ّهنواّتبرزّأهميوةّمقودميّالخودموةّ يّّّ-الزئ نّّّ-خلنّتفواعوجّهي ّمقودقّالخودموةّو والبهوا
ضمانّقدرةّتنا سيةّأكبرّوتاقينّأكبرّقدّممي ّم ّالأرئا ّهضمانّتاقينّولاءّالزئائ ،ّ

ديوةّوئوالفردّمقودقّالخودموةّوئوالزئ نّ والوبّالخودموة،ّينتجّّ وارتبوا ّتقودييّالخودموةّهوالبيئوةّالموا
عنلّملووووووواركةّالزئ نّ يّإنتاجهاّم ّخلالّا تياجاتلّوأذواقلّومزاجلّأيضوووووووا،ّوك اّوعيلّّ
وإدراكلّهالخدمةّمؤثرّهلووووويجّهارزّ يّمسوووووت ىّتقديمها،ّيظهرّأيضووووواّمسوووووت ىّأداءّمقدقّّ

ل يّيتلوووووووواركّ يّإنتاجّالخدمةّالخدمةّهتن لّالزئائ ّوئاختلافّال ق ّ يّالي قّنفسوووووووولّوا
 معّالزئائ .ّ

ّ
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 يمي ّتمييزّن عي ّم ّالخدمات"ّّأنوا  الخدمات: .5
تتطلبّأنّيي نّهناكّاتصووووووالّمباشوووووورّهي ّالمسووووووتهلكّّّالخدمات ذات الاتصااااال العالي: ❖

ومقدقّالخدمةّأثناءّعمليةّالتقديي،ّوه ّماّيُثب ّماّتيّذكرهّسوووواهقاّهننّالمسووووتهلكّيلوووواركّ
 يّإنتوواجّالخوودمووة،ّوه ّموواّيفرضّعلىّالمنظمووةّالر عّم ّج دةّالبيئووةّالموواديووةّو تىّّ

هيّوإدراكّوردّ  جّّالمت لقةّهمقدقّالخدمةّم ّمظهرّوسووووووووول كّوتجاو ّو -اللوووووووووخصوووووووووية
 عندّتقدييّالخدمةّلرسيّص رةّذهنيةّجيدةّوئالتاليّضمانّتكرارّاللراء.-وغيرها

والتيّلاّتتطلبّاتصوووووالاّشوووووخصوووووياّهي ّمقدقّّّّالخدمات ذات درجة الاتصااااال المنخفت: ❖
الخدمةّوالزئ نّأوّالمسوووتهلك،ّانّ صووو لّالزئ نّعلىّالخدمةّهلووويجّأيسووورّوسووورمعّكلماّ

 ّكانّالامرّإيجاهياّأكثرّومساعداّ يّاتخاذّقرارّاللراء.
  :جودة الخدمة .6
ّّّّمفهوم جودة الخدمة: ❖ يصو بّتاديدّج دةّالخدمةّم ّعدمهاّلخصوائ ّالخدمةّ يّ د 

ذاتهاّوالتيّم ّأهمهاّاللاملم سووووية،ّترتبنّج دةّالخدمةّمّهمدىّتطاهنّالأداءّالف ليّمعّّ
ّالفرقّزادتّّ ت ق واتّال ملاءّوالفرقّهبينهمواّأوّالفج ةّتمثوجّمسووووووووووووووت ىّالخودموة،ّ كلمواّقوج 

 (.90، ص2016 ،ى مرو   )ج دةّالخدمةّوال يسّصايحم.ّّ
 يمي ّتلخيصهاّ يّالاتي"ّّأبعاد جودة الخدمة:   ❖

ّالاعتمادية"ّت نيّال ياقّهالأعمالّهالليجّالصايحّمن ّالبداية. -
ّالاستجاهة"ّق ةّالرتبةّوالتجاو ّلتقدييّالخدمة. -
ّالت امج"ّهت  رّجميعّالمهاراتّالاتصاليةّوالت امجّمعّالزئائ . -
ّالكفاءة"ّهامتلاكّالقدراتّوالمهاراتّاللازمةّلأداءّالمهاق. -
ّإميانيةّال ص لّللخدمة"ّالقدرةّعلىّال ص لّولاتصالّهيُسر. -
ّّالاتصوووووووال"ّهلعلاقّالزئائ ّهماّياتاج نّم ّم ل ماتّهاللووووووويجّال يّيتناسوووووووبّ -

ّوقدراتهيّعلىّالاستي ا .
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المصوووووووداقية"ّالتمتعّهالصووووووودقّوالثقةّوالأمانةّوالد الّع ّمصوووووووالحّالزئائ ّهماّّ -
ّيضم ّولاءهي.

ّالأمان"ّإزالةّالأخطارّالممينةّوالماتملة. -
ّم ر ةّالزئ ن"ّهامتلاكّالقدراتّوالمهاراتّالتيّتسهيّ يّ هيّالزئ ن. -
 الملم سية"ّهتاديدّالج انبّالماديةّللخدمةّو نّماّيلزقّلتقديمها. -

ّ
ّ
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 المزيج التسويقي: سابعةالمحاضرة ال

 السعر-المنتج 
يلوويجّالمزمجّالتسوو مقيّال نصوورّالرئيسوويّللأسووطةّالتسوو م ية،ّإذّيلوويرّمصووطلحّالمزمجّ
التسووووووو مقيمّالىّمجمجّالمتغيراتّالتيّيراقبهاّمنتجّالسووووووولعّوالخدماتّوالتيّتمينلّم ّتط مرّّ
عرضّمنتجاتلّعلىّالزئائ ّالمسوتهد ي ،ّونقصودّه لكّمجمجّال سوائجّال ملياتيةّالتيّيطبقهاّّ

الأنلوووووووووطةّّوعرفّالمزمجّالتسووووووووو مقيّهننلمّمجم عةّّّّ.(137ص ،  2008قيو، )علىّالسووووووووو قمّّ
التسوووووووووووووو م يوةّالمتكواملوةّوالمتراهطوةّوالتيّت تمودّعلىّه ضووووووووووووووهواّالب ضّهغرضّإهودالّال ظيفوةّ

يلومجّالمزمجّالتسو مقيّكلاّم ّّ. و(47ص،  2011يعقوب،)ّمالتسو م يةّعلىّالنا ّالمخطنّلها
وعددهاّأرئ ةّل لكّتسووووووووووومىّ يPّّّالمنتج،ّالسووووووووووو ر،ّالميان،ّالترومجّوالتيّتبدأّكلهاّهارفّّ

ّ.ps 04التس منّ ّّ

 المنتج:   .1
مصووطلحّالمنتجّإلىّمّأيّسوول ةّأوّخدمةّتق قّاللووركةّهتقديمهاّّّّيلوويرّّمفهوم المنتج: .1.1

للسووووووو قّالمسوووووووتهدفّمثلاّ يّالم اصوووووووفات،ّالخصوووووووائ ّالتيّيرغبّ يهاّالسووووووو ق،ّوئالج دةّ
 ّ.(47ص ،2016،عزام")الملائمةّلرتباتّالمستهلكي 

كماّيلوويرّالمنتجّإلىمّاسووتجاهةّالمؤسووسووةّلااجةّتي ّاكتلووا هاّ يّالسوو ق،ّوسوو اءّأكانّّ
المنتجّم جهاّلمسووتهلكّأوّلمؤسووسووةّزئ نة،ّ لنلّقبجّكجّشوويءّاسووتجاهةّلرتبةّأوّ اجة،ّ ه ّّ

ّرتباتل ّّ.(139، ص2008، قيو)معهدّيمنحّللملتريّال يّيقتنيّالمنتجّلسد 

ي تبرّالمنتجّأسوووووا ّال مليةّالتسووووو م يةّهرمتهاّوت مجّالمنظماتّ يّالاغلبّعلىّج جّّ
أيّمنتجهاّه ّالأ ضووجّ يّالسوو قّم ّكجّالن ا يّلضوومانّتفضوويللّم ّ رفّالمسووتهلكي .ّّ
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انّالمنتجّال يّي مجّالمسوووتهلكّعلىّشووورائلّليسّهالضووورورةّذلكّاللووويءّالماديّهقدرّماّه ّّ
ّثم ّالمنف ةّأوّمقاهجّاشبالّرتبةّم ينة.ّّ

هيّمواّيجوبّأنّتركزّعليولّالمنظموةّه ّماواولوةّتمييزّمنتجواتهوواّّأّإنّّّّ. مميزات المنتج:2.1
ع ّمنتجاتّأخرىّملكّللمنا سي ّلهاّ يّالس قّ تىّيي نّملائماّلتلبيةّرتباتّالمستهلكي ّّ

ّت تمدّ يّذلكّعلى"ّّ
"ّمثووجّالخصوووووووووووووووائ ّوالأداءّوالتنوواسوووووووووووووونّو  لّال مرّوالاعتمووادّّالاختلافاات الفيزياائياة ❖

ّوالتصمييّوالأسل  ّوالتغليف.
الاصووووو لّعليلّم ّّّّمثجالخدمة:  و أالتمييز عن طريق سااااهولة الحصااااول على المنتج   ❖

ّمالاتّاوّالطلبّعبرّمختلفّوسائجّالت اصج.
ّها.وغيرّمثجّالت صيجّوالتركيبّوالتدرمبّوالاستلارةّّّالاختلافات في الخدمة: ❖
كننّيي نّالسو رّعالياّجداّاوّعالياّاوّمت سوطاّراوّمنخفضواّاوّّالاختلافات في الساعر: ❖

ّمنخفضاّجدا.
  كوتلر،)مثجّالرم زّوالج دةّوالا داثّووسوائجّالاعلاق.ّّّّالاختلافات في الصاورة ال هنية: ❖

 .(116ص ،2000

لىّه دّّإمنا عّماديةّملم سووووووووةّّع ّّتط رّمفه قّالمنتجّلينتقجّم ّ كرةّأنّالمنتجّعبارةّ
ّّّ،داخليةّتلووووووووومجّالخصوووووووووائ ّالتقنيةّوالج دةّوالتصووووووووومييّّ،رمزيّمت لنّهمنا عّوظيفيةّأخرىّ

ّمزمةّخارجيةّتت لنّهالم قعّوالص رةّال لامةّ يّذه ّالمستهلك.رّومنا عّّ

ةّيّع ّمجم لّالخصوائ ّوالصوفاتّالمل مسوّّالمنتجّعبارةهاعتبارّأنّخصاائص المنتج:   ❖
يمي ّتفصووويجّّوغيرّالملم سوووةّالتيّيباثّعنهاّالمسوووتهلكّلاشوووبالّ اجاتلّورتباتل.ّ لنلّ

 ّّ"خصائصلّو نّالآتي
 .المنت جالاجيّكبير،ّصغير،ّومتاددّهاسبّال ظيفةّالتيّيؤديهاّّ ❖
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اللوووووويجّأوّالجمالية،ّ يّكثيرّم ّالأ يانّ انّاللوووووويجّه ّال يّيد عّالمسووووووتهلكّلاقتناءّّ ❖
 المنت ج.

 المستهلك.ال ظيفةّالتيّيؤديهاّالمنت ج،ّوهيّمنف تلّالج هرمةّالتيّيباثّعنهاّّ ❖
 ال لامةّالتجارمةّأوّالاسيّالتجاري. ❖
 الت بئةّوالتغليف. ❖
 التركيبةّأيّالخ اصّالمميزةّللمنت جّكالل نّوالط يّوالنكهة. ❖
 ال مرّأوّالصلا يةّو سبّن لّالمنت ج. ❖
 الاقتصاديةّأيّتناسبّال مرّاوّالصلا يةّمعّالكلفةّاوّالس رّالمد  لّللمنت ج. ❖
 ا نجازّولاّسيماّالمنت جاتّالكبيرةّكالسيارةّوغيرها. ❖
 الج دةّأيّمدىّالتطاهنّمعّالم اصفات. ❖
 التداولّأيّتا لّالملكيةّعبرّعملياتّالتبادلّهالبيعّواللراء. ❖
 قاهليةّالخزنّوالافظ ❖
 القاهليةّللصيانةّوالتصليح. ❖

ّ(157، ص 2004)البرواري،  ض فّتما ّالبائعّهالملتري. .3.1
ّالمنتجّخصائص

ّالهدفّّّّّّّّّالمات ىّّّّّّّّّّّّّّالليجّّّ
ّالمنف ةّالج هرمةّللمستهلكّّالبنيةّالتركيبيةّللمنتجّّتصمييّوجماليةّالمنتجّالماديّّ

ّمبررّوج دّالمنت جّ)المنا عّالمقدمةّّمي ناتّالخدمةّالمنتفعّههاّّّمظهرّمقدقّالمنت جّ
ّلاشبالّالمستهلك(ّّّمي ناتّالفكرةّّّ رمقةّتقدييّالمنت جّ

 

 156ص،  2004البرواري،المصدر: 
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قبوجّّّّمواّّتلووووووووووووووتموجّدورةّ يواةّالمنتجّعلىّمرا وجّتتمثوجّ يّمر لوة  دورة حيااة المنتج: .4.1
ّالتقديي،ّالنم ،ّالنضج،ّوالانادار.ّّالتقديي،

"ّ يّهو هّالمر لوةّيي نّالمنتجّقيودّالودراسووووووووووووووةّأوّالتط مرّالتكواليفّقبال التقاديم  مرحلاة ماا ❖
مداخيجّأوّأرئا .ّلانلووووووووغالّالمنظمةّهصوووووووورفّالأم الّّتك نّمرتف ةّجداّل دقّوج دّأيّ
 علىّالدراساتّوالبا ثّالتس م ية.

تمثوجّهودايوةّ ر ّالمنتجّ يّالأسوووووووووووووو اقّوئلوووووووووووووويوجّتودرمجي،ّتتميزّهيثرةّّمرحلاة التقاديم:   ❖
الملوووووووواكجّوقلةّعددّالملووووووووترم ّالمسووووووووت دي ّلقب لّالمنتجّهاعتبارهّجديدّاّ يّالأسوووووووو اق،ّ
التكاليفّتك نّمرتف ةّومسوووووووت ىّالفائدةّضوووووووئيجّجدا،ّتب لّالمنظمةّجه داّإعلانيةّكبيرةّّ

   للت رمفّهالمنتجّوتاسي ّص رتل.
ه هّالمر لة،ّومت سووووووووووووعّ ضوووووووووووو رّالمنتجّ يّّالأرئا ّ ييرتفعّمسووووووووووووت ىّّمرحلة النمو:   ❖

تسوووتقرّأوّتزداد،ّه هّالزمادةّمرتبطةّأسووواسووواّّّّال مليةّالتسووو م يةّّالأسووو اق،ّكماّأنّتكاليف
،ّكماّيتيّالاختيارّّهزمادةّكبيرةّ يّالمبي ات،ّيركزّا علانّ يّه هّالمر لةّعلىّالاقنال

هي ّتخفيضّالأسووو ارّلاعتمادّاسوووتراتيجيةّالاجي،ّأوّالا تفاظّهمسوووت ىّالأسووو ارّوال مجّّ
 علىّتاقينّالهامشّالأ اديّللرئح.

تنخفضّنسوووبةّالنم ّومتناق ّمسوووت ىّالأرئا ّالماققةّوتسوووتقرّالتكاليفّّّمرحلة النجااج: ❖
التسووووووو م ية،ّيمي ّللمنظمةّأنّت مجّعلىّتاسوووووووي ّج دةّالمنتج،ّتخفيضّالأسووووووو ارّم ّّ

 اججّج  ّزئائ ّجدد،ّمضاعفةّالاملاتّالاعلانيةّوالترومج.
يستمرّتناق ّالمبي اتّوالارئا ،ّهسببّظه رّمنا سي ّجددّهمنتجاتّّّّمرحلة الانحدار: ❖

ّالاجتماعيةّالتيالمسووووتهلكي ّ يّالأسوووو اقّتماشووووياّوالتغيراتّّّّلأذواقجديدةّو دوثّتغيرّّ
قودّتاودث،ّيختلفّردّالف وجّم ّمنظموةّالىّأخرىّكمواّانّدورةّ يواةّالمنتجّتتن لّهتن لّّ

 الأس اق.المنظماتّوالمنتجاتّالم روضةّللمستهلكي ّ يّّ
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ّالمنتجّوصفاتهاّ"ي ضحّالجدولّالتاليّتفاصيجّدورةّ ياةّ

 175ص،  2004البرواري،المصدر: 

 لسعر:  ا .2
مّالمبل ّال يّيطلبّ يّمقاهجّالاص لّعلىّالمنتج،ّأوّّهننلّّّّي رفّّالسعر:مفهوم   .1.2

المستهلك نّمقاهجّ ص لهيّعلىّمنا ع،ّأوّاستخدامهيّّأوّمجم لّال ييّالتيّيتبادلهاّّّّالخدمةّ،
 ّ(.585، ص 2009 ،)كوتلرمالمنتج،ّأوّالخدمة

أماّّ ينتجّعائدا،ّ ال يّ ال  يدّ التس مقيّالأرئ ةّوه ّ المزمجّ الس رّم ّعناصرّ ي تبرّ
الثلاثّالأخرىّ تنتجّعنهاّتكاليفّّ التس م يةّّّّت مجّال ناصرّ المنظماتّم ّخلالّجه دهاّ

تّتناسبّوالأس ار،ّّ لّكي مّنتجاتها ّ يّ دودّمست ىّج دة تّبقى أّن هّلر  اّلأس ار مّ  اّلر ع على
هننلّمّعمليةّّ الس رّ المناسب.ّي رفّ ال ق ّ ال اجبّت  رهاّ يّ الكميةّ الاسبانّ والاخ ّ يّ

النقديةّالتيّيد  هاّوهيّعمليةّّّّم ازنةّالمنا عّالتيّياصجّعليهاّالملتريّأوّالمستهلكّهال يي
ّ. (48ص ، 2011،يعقوب)ّترتبنّهاعتباراتّاقتصاديةّوسل كيةّمت ددةّوكثيرةم

يس ىّالمستهلكّإلىّتاديدّم قعّلمنتجّم ي ّوميانّهي لّوتك م ّص رةّذهنيةّعنل،ّّ
يّّياظىّالس رّهاهتماقّكبيرّم ّ رفّالمستهلكّك نلّي برّنقداّع ّقيمةّكجّالخصائ ّالت

ّتلبعّرتباتلّ يّالمنتجّوتلبيهاّ.

هناكّعدةّميزاتّيتصفّههاّالس رّوتميزهّع ّهاقيّعناصرّالمزمجّّمميزات السعر:  .  2.2
ّالتس مقيّ"

 الانحدار  النجج  النمو  التقديم  المراحل الصفات 
 تنخفت  تبلغ ذروتها  ارتفا  سريع  منخفجة  المبيعات 
 منخفجة لكل مستهلك  منخفجة لكل مستهلك  متوسطة لكل مستهلك  مرتفعة لكل مستهلك  التكاليا
 تبدأ بالانخفاض  مرتفعة  تبدأ بالارتفا   سالبة  الأرباح 

 قليلون  غالبية  المجددون الأوائل  مغامرون  المستهلكون 
  تناقصون   تناقصون   تزا دون  قليلون  المنافسون 
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،ّوو نّأوقاتّّالملووووووووتراةّإذّيمي ّتغييرهّ يّأيّوق ّوت ديللّو قاّللزئائ ،ّالكمياتّّّّمرن: ❖
ّاللراء.

ّلأنلّيؤثرّمباشرةّعلىّالمبي اتّوالايرادات.ّّفعال: ❖
آثارّسوورم ةّ يّ-علىّخلافّالمتغيراتّالأخرىّللتسوو من-ينجيّع ّتغييرّالسوو رّّساريع: ❖

ّوق ّقصيرّجدا.

 هداف التسعير:  أ . 3.2

ّيمي ّإيجازّاهيّالأهدافّالمت ق ةّم ّالتس يرّ يّالآتي"ّّ

ّالتكن ل جي.ملاركةّالمستهلكّهالاستفادةّم ّنتائجّالتقدقّّ ❖
ّالاستخداقّالكامجّوالف الّللم اردّالمتا ة. ❖
ّتاقينّعائدّعلىّالاستثمارّم ّخلالّزمادةّالمبي اتّالم تمدّعلىّالأس ارّالتنا سية. ❖
ّاستقرارّالأس ار. ❖
ّالماا ظةّعلىّالاصةّالس قيةّللمبي اتّوتاسينها. ❖
ّمقاهلةّالمنا سةّأوّتجنبها. ❖
ّهمراعاةّدخلل.إشبالّ اجاتّالمستهلكّّ ❖
أوّتخفيضّالأسو ارّّّتنلوينّالسو ق،ّوت جيلّالطلبّهر عّأسو ارّه ضّالمنت جاتّالضوارة ❖

ّعلىّمنت جاتّأخرىّلتلجيعّاستهلاكها.
  الادّم ّالمخالفاتّم ّخلالّالرقاهةّالاي ميةّعلىّالأسو ارّو يّه اّ مايةّللمسوتهلكّ. ❖

ّ.(190، ص2004)البرواري،
 :والجودة سعرلاقة بين الالع .4.2

ّّهدفّسياسةّالتس يرّوخصائ ّالمنتجّالس رّو نّمتغيراتّه ضهاّداخليّكّّّديتيّتاديّ
اّلمنظمة تّؤثرّعلى اّلتي اّلبيئية هّال  امج مّرتبن هّالس رّوالق اني ّّّّ،وئ ضهاّخارجي اّلطلب كتنثر
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اّلأس ار اّلمنا س ن.ّّّ،التيّتنظي اّلتيّيطبقها اّلس رّوالج دةّّّّوالاس ار إّيجاهيةّهي  هناكّعلاقة
إدراكّ تباي ّ يّ هناكّ للج دة،ّ إدراكلّ علىّ يؤثرّ ال يّ ه ّ للس رّ المستهلكّ إدراكّ أنّ أيّ
المستهلكي ّللس رّذاتل،ّكماّيمي ّأنّيختلفّإدراكّالس رّعندّالمستهلكّذاتلّو قاّللمنتجّّ

ّووضعيةّاللراءّووق ّاللراء.

تظهرّق ةّالتط رّالتكن ل جيّوالتقنيّ يّإميانيةّالتاييّوالتنثيرّ يّإدراكّالفردّلج دةّّ
المنتجّعندّتنثرهّهج هرّالمنتجّ يّ دّذاتل،ّوأيضاّهالس رّوال لامةّالتجارمةّوق ةّا علان.ّّ
م ّ رفّّ المدركةّ والج دةّ المدركّ الس رّ هي ّ الم ازنةّ خلالّ م ّ المدركةّ ال يمةّ أنّ أيّ

ت نيّس راّمنخفضا،ّأوّإشباعاّلرتباتلّم ّخلالّالمنتجّأوّالاص لّعلىّج دةّّّّالمستهلك
   منم لةّأوّالم ا قةّعلىّالس ر.
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 المحاضرة الثامنة: المزيج التسويقي

 الترويج -التوزيع 
 

 محتوى المحاضرة: 

 التوزيع  .1
 مفهوم التوزيع  -
 أهمية التوزيع  -
 أهداف التوزيع  -
 قنوات التوزيع  -

 الترويج  .2
 الترويج مفهوم  -
 المزيج الترويجي -
 أهداف الترويج  -
 العوامل المؤثرة في استراتيجية المزيج التسويقي  -
 أنوا  استراتيجيات الترويج -
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 : المزيج التسويقيالثامنة المحاضرة

 الترويج -التوزيع 
 :  التوزيع  .1

ّّالتوزيعّّمفهوم .1.1 فلّهننلمّمجمجّال ملياتّالتيّتا لّالسلعّوالخدماتّم ّّمّيمي ّت رّ"
ّّّ(.265، ص2008قيو، ) م الةّا نتاجّإلىّ الةّالاستهلاك

اّلزمانّ اّلمناسبّ ي اّلمستهلكّهالليج إّلى اّلمنتج اّلمنت جّم  إّيصال وم رفّهننلمّعملية
ّ. (203ص، 2004البرواري،)والميانّالمناسبي ّعبرّمنف ّأوّمنا  ّم ينةمّّ

ّّ هها تق قّ التيّ إلىّمختلفّالأنلطةّ أنلّومرمزّ الميانّّأيّ المنتجّ يّ لت  يرّ المنظمةّ
المناسب،ّهاستخداقّقن اتّالت زمع،ّوالنقجّوالتخزم ،ّأيّأنلّعلىّالمس قّالاختيارّهي ّأنّّ

 يبيعّالمنتجاتّمباشرةّأوّأنّيبي هاّم ّخلالّوسطاءّأوّم ّخلالّاستخداقّالاسل ئي ّم اّ
التغيراتّالااصلةّ يّسل كّالمستهلك،ّوالتط رّالكبيرّ يّالتكن ل جياّواستغلالهاّ  مع

اّلااجةّّ دّون هّلميانهيّ لبّسلعّوخدمات اّلمستهلكي  ّ لن اّلاياة اّلتنقج،ّّإ يّجميعّمجالات لى
جّخدمةّالت صيج،ّّّّلأسباّ وه اّّ عدةّترجعّ يّمجملهاّلق ةّعروضّالبيعّالمباشرّالتيّتُف  

ّللإنترن ّ.والاستخداقّالكبيرّ
دتّالضغ  اتّعلىّالمستهلكي ّوئالتاليّزادّ جيّاللراءّّاال ق ّازدّّضغنّّكلماّازداد

ّمجاراةّالتغيراتيجبّعلىّالمنظماتّّّّالمالات،ّله ام ّاللراءّم ّّّّأسرلع ّه دّهطرمقةّّ
م هاّواهتكارّ رقّجديدةّمت لقةّهالت زمعّضماناّلاصتهاّّّّوالتنقليالااصلةّومااولةّالتماشيّّ

ّ يّالس قّ.
م ّوج دّالت زمع،ّهناّّّّدهّلكيّيتيّإيصالّالمنتجاتّالىّالمستهلكّلّاأهمية التوزيع:   .2.1

هاعتبارهّياددّال سيلةّالتيّيتيّم ّخلالاهاّال ص لّإلىّّّّ يّال مليةّالتس م يةّّتبرزّأهميتلّ
ّّ الأس اق و نّ وئالتاليالمستهلكي ّ خلالّّّّالمرغ ئة،ّ م ّ المنظمةّ هي ّ الرئنّ عمليةّ ياقنّ



 جامعة بسكرة التسويق الرياضيفي محاضرات                          د. دحية خالد
 

73 
 
 

هّالزمانّوالميانّوئالتاليّعلاقتلّّ ّ يّعلاقتل أّكبر اّلت زمع تّنثير يّظهر كّما المنتجاتّوالمستهلك،
همست ىّالمبي اتّوالأرئا ّ سهاملّهليجّمباشرّ يّالتكاليفّالمت لقةّه ص لّالمنتجّإلىّّ

 . المستهلك
 يمي ّ صرهاّ يّالآتيّ"أهداف التوزيع: . 3.1
 لىّأس اقّجديدةّوئالتاليّضمانّالت سع.إالمساهمةّ يّإيصالّالمنتجاتّّ ❖
 وتنميةّالاصةّالس قيةّهزمادةّعددّمنا  ّالت زمع.ت سيعّّ ❖
 ت  يرّكي ّم ل ماتّيتناسبّونلا اتّالت زمعّوئالتاليّالر عّم ّالف الية. ❖
 خلنّمجالّاتصالّهي ّالمنظمةّوقن اتّالت زمعّوالمستهلك. ❖
 ت  يرّالال لّالمت لقةّهم ر ةّمتطلباتّورتباتّو اجاتّالمستهلكي ّ يّالأس اق. ❖
 ضمانّنقجّوتخزم ّالمنتجّو نّالمتطلباتّالتقنيةّالضرورمة. ❖
ضوووووومانّإيصووووووالّالمنتجّ يّالزمانّوالميانّالمناسووووووبي ّللمسووووووتهلكي ّوئالتاليّنقجّالملكيةّّ ❖

 للمستهلكّوه ّج هرّعمليةّالت زمع.
ّيمي ّتمييزّن عي ّم ّقن اتّالت زمعّ"قنوات التوزيع:   .4.1
م ّخلالهاّيتيّإيصالّالمنتجاتّإلىّالمستهلكي ّهص رةّمباشرةّ"ّّقنوات التوزيع المباشرة ❖

ّع ّ رمنّالفرولّأوّرجالّالبيعّأوّهائ يّالتجزئةّ....
م ّخلالّالاعتمادّعلىّال سوووووووووطاءّوقيامهيّهالاتصوووووووووالّّّّقنوات التوزيع غير المباشاااااارة: ❖

ّهالمستهلكي ّوت  يرّماّياتاج نلّوال مجّعلىّتلبيةّ اجاتهيّورتباتهي.
 الترويج:  .2

الترويج  .1.2 ّّمفهوم  هالم ل ماتّّ" المستهلكّ لتزومدّ تستخدمهاّ التيّ المنظمةّ وسيلةّ ه مّ
اّلمنظمةمّ. تّتفنّواستراتيجية هّطرمقةّم اتية يّسلك هّمنتجاتهاّوج لل الجعفري،  )  اللازمةّ زالةّجهلل

يرتبنّنجا ّالمنتجّهصفةّآليةّهسياسةّالترومجّالمتب ةّم ّ رفّالمنظمةّّّّ.(28ص،  1998
  قنالّالمستهلكي ّالمقص دي ّ يّالس قّهلرائلّ.
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نّت ر فّالمستهلكي ّهالمنتجّم ّّأيلمجّالترومجّكجّوسائجّالاتصالّالتيّم ّالممي ّّ
خلالّاستغلالّالمزمجّالترومجيّالمي نّم "ّالدعايةّوالاعلان،ّترومجّالمبي ات،ّال لاقاتّّ

 ال امة،ّ رقّالبيع،ّوالتس منّالمباشر.ّّ
 المزيج الترويجي:    .2.2

ي تبرّالمزمجّالترومجيّأ دّال ناصرّالرئيسيةّللمزمجّالتس مقيّوال يّيضيّكماّذكرناّّ
إلىّجانبّالترومجّكلاّم ّالمنتجّوالس رّوالميانّوالت زمعّأوّالميان.ّي ضحّالليجّالتاليّّ

ّعناصرّكلاّم ّالمزمجّالتس مقيّوالمزمجّالترومجيّ"
ّالاعلانّّّّّّّّّّّّّّّّّالس رّّّّّّّّّّ

ّترومجّالمبي اتّّ              المزيج الترويجيّّالمنتجّّّّّّّّّّالمزيج التسويقي
ّاللخصيّّّالبيعّّّّّّّالترومجّّّّّّ
ّال لاقاتّال امةّّّّّّّّّّّّّّالت زمعّّّّّّّ

 360ص   ،2016عزام، المصدر: 
 
عر  ّالجمعيةّالامرمييةّا علانّهننلّالاتصوووووالّغيرّاللوووووخصووووويّللم ل مات،ّّّّ"الإعلان ❖

وه ّذوّ بي ووةّإقنوواعيوولّ  لّالمنتجوواتّوالخوودموواتّوالأ كووارّللمم لّم روفّيوود عّثم ّّ
م ّخلالّنقجّالرسوووووووووووالةّالاعلانيةّّا علانّّيتيّّإعلانلّ يّال سوووووووووووائجّالاعلانيةّالمختلفة.ّّ
والمنظماتّعبرّمختلفّوسووووووووووووائجّّوالأشووووووووووووخاصالتيّتهتيّهالسوووووووووووولعّوالخدماتّوالأ كارّّ
لىّالمسوووووووووووتهلكّالمقصووووووووووو دّ يّمااولةّّعّّوالتنثيرالاتصوووووووووووالّالمتا ةّههدفّالت رمفّههاّّ

قناعلّهاتخاذّقرارّاللوووووووووووووراء.ّمّيي نّا علانّأكثرّ  اليةّعندماّيسوووووووووووووتهدفّشووووووووووووورماةّّ 
ماووددة...وئووالرغيّم ّصوووووووووووووو  ئووةّقيووا ّدرجوواتّال ووائوودّم ّالصوووووووووووووورفّعلىّا علانوواتّّ

التيّتسووووتهدفّمجم عةّماددةم.ّّّللإعلاناتإلاّأنلّرئماّيي نّاعلىّهالنسووووبةّّّّكاسووووتثمار،
 (.125ص ،2009كوتلر،)
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ّيتميزّا علانّهخصائ ّعدةّم ّهينها"ّّ
ه ّنلوا ّغيرّشوخصويّهد لّالاتصوالّمعّالمسوتهلكي ّعبرّاسوتخداقّوسويلةّماّتك نّّ ▪

 مناسبةّللغرض.
ّّالماتملي ّلاتخاذّقرارّالسلعّوالخدمات،ّوت  يرّكيّ  رادّّلّالأقناإهد لّالأساسيّه ّّ ▪

 لىّالاقنالّالتاق.عم اّيتيّتقديملّمساهمةّ يّال ص لّإاللازمةّوالأ كارّالم ل ماتّ
اّلخدماتّّ ▪ أّو اّلمنتجات لّن ل أّي اّمنهاّو قا اّستخداق اّلاعلانيةّوتت ددّوممي  اّل سائج تتن ل

 ومدىّتناسبهاّوال سيلةّالمختارة.
 هناكّالتزاقّقان ني،ّاجتماعي،ّأخلاقيّمت لنّهمضم نّالمادةّالاعلانيةّ. ▪
اّلمقدمةّد عّمقاهجّماديّم ل قّّ ▪ اّلسلعّوالخدمات لّلمستهلكّع  اّلم ل مة اّيصال يتطلب

 مت لنّهمقدارّالجهدّالمب ولّلتاقينّا علانّ.
ّالبيعتتمثجّ يّمختلفّالجه دّالتسووووووووووو م يةّالمب ولةّلتنلوووووووووووينّعملياتّّ"ّّترويج المبيعات ❖

هتقدييّ  ا زّمت ددةّوكثرة،ّ م ظيّا علاناتّت مجّغالباّ يّال ق لّوليسّ يّسوووووووووووووول كّ
 اللراءّلدىّالمستهلك.

،ّتتك نّّ"ّم ّخلالّتاسووووووووي ّصوووووووو رةّالمنظمةّلدىّكجّم ّللّعلاقةّههاالعلاقات العامة ❖
وّأّّمنا سووووووووووواتّرماضووووووووووويةال امةّم ّعدةّأدواتّكالمطب عاتّوالا داثّكرعايةّّّال لاقات

وّ نيوةّوتنظييّالم وارضّالتجوارموة،ّم ّالأدواتّأيضوووووووووووووواّالاخبوارّهتبنيّّأتظواهراتّعلميوةّّ
القصووو ّالمسووواندةّللمنظمةّوجمه رهاّومنتجاتها،ّوأيضووواّالنلوووا اتّالمت لقةّهالمسووواهمةّ

إعلانواتّ يّا تيواجواتّالمجتمعّوماينّالمنظموةّهتقودييّالمسوووووووووووووواعوداتّالمواديوةّوالمواليوة،ّوّ
.ّيجبّعلىّالمنظمةّّكجّماّيامجّاسوووووووووويّوعن انّالمنظمةّوغيرهامت لقةّهه مةّالمنظمةّوّ

سووووووووتهلكي ّالمقصوووووووو دي ّّه لّجه دّكبيرةّللر عّم ّسووووووووم تهاّوإ داثّوقعّإيجاهيّلدىّالم
 وذلكّم ّخلالّأ كارّجديدةّوغيرّمسب قة.ّّ
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"ّم ّأكثرّالأدواتّتكلفة،ّنتيجةّلمتطلباتّال مجّم ّسووووووووووووفرّوتنقجّوقضوووووووووووواءّفرق البيع ❖
الزئووائ ّالماتملي ّوأيضووووووووووووووواّالماووا ظووةّعلىّالزئووائ ّالاوواليي ّعنوودّّّّ قنووالأوقوواتّ  ملووةّّ

مسوووووووووووت ىّرضووووووووووواّمسوووووووووووتقر.ّتبرزّ  اليةّمندوئيّالمبي اتّ يّ رقّالبيعّ يّقدرتهيّعلىّ
 الاقنالّعيسّذلكّي نيّتكاليفّجديدةّللمنظمةّهيّ يّغنىّعنها.

"ّتمتلكّال ديدّم ّالمنظماتّق اعدّهياناتّكاملةّع ّزئائ ّماتملي ّّالتسااااويق المباشاااار ❖
المنظموووةّل ضووووووووووووووعّمختلفّّ و ووواليي ،ّتاليوووجّهووو هّالبيوووانووواتّيفتحّالطرمنّامووواقّمنووودوئيّ
اسووووووووتراتيجياتهيّالتسوووووووو م يةّلل صوووووووو لّالىّهؤلاءّالزئائ ،ّأيّأنّتاليجّه هّالبياناتّو نّ

تاديدّالمنظمةّلأهدا هاّ يّالسووووو قّالطرقّال لميةّا  صوووووائيةّيسووووواهيّهلووووويجّدقينّ يّ
 هيّميزاتل"أّم ّّ وئالتاليّردّ  جّإيجاهيّم ّ رفّالزئائ .

ّلاّمباشراّووجهاّل جلّهي ّالبائعّوالملتري.ااتصّّياقن ▪
ّياقنّ رصةّأكبرّللت رفّعلىّردودّالأ  الّهليجّ  يقيّومباشر. ▪
ّتكلفةّالبيعّعاليةّجدا. ▪
ّيساهيّ يّتبادلّالم ل ماتّوالم طياتّوال مجّعلىّتفاديّالملاكجّهصفةّآنية. ▪
ّالاتصالّهبناءّعلاقاتّثقةّتساهيّ يّج  ّمستهلكي ّجدد.الر عّم ّمست ىّّ ▪
 يساهيّ يّالر عّم ّمست ىّالثقةّ يّالبائ ي ّوم ّثي ّالمنظمةّكيج. ▪

الترويج:  .3.2 للمنظمةّّأهداف  الكامجّ التس مقيّ هالبرنامجّ هالت رمفّ أساساّ الترومجّ يساهيّ
ومؤديّإلىّالت سعّ يّتقدييّالمنتجاتّوتدعييّجه دّالمنظمةّ فاظاّعلىّ صتهاّالس قية،ّّ

تلتمجّّوال مجّأكثرّعلىّت رمفّالمستهلكي ّالماتملي ّهميانّوكيفيةّو  ائدّاستخداقّالمنتج.ّ
الترومجّعلىّأرئ ةّّ الهدفّا عناصرّأساأهدافّ الت رمفي،ّ دفّّهقناعي،ّالسيةّهيّالهدفّ
ّ:الت كيري،ّوالهدفّالت زمزيّ
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 رادّهلراءّأيّمنتجّّإقنالّالأهيّأسسّال مليةّالترومجيةّيساهيّ يّأّم ّ:  يالتعريفالهدف   ❖
شوبالّلااجاتهي،ّكماّيسواهيّإنّيقدملّه اّالمنتجّم ّّأدراكّماّيمي ّّإلاّه دّّإولاّيتيّذلكّ

الّصوووووووووووووّيإّالترومجّ يّالت رمفّهالمنتجاتّخاصوووووووووووووةّالجديدةّمنهاّوال مجّعلىّضووووووووووووومانّ
الم ل ماتّالكاملةّالمت لقةّههاّم ّخصوووووووائ ّومميزاتّوأماك ّالبيعّو رقّالاسوووووووتخداقّّ

 لىّمر لةّالتجرمبّ.إىّالانتقالّإلالتيّتؤديّهالفردّالمستهدفّالأخرى،ّوّومختلفّالمنا عّّ
وّالخدمةّالمقدمةّوال مجّّأيتيّذلكّم ّخلالّتك م ّملواعرّإيجاهيةّتجاهّالمنتجّّقنا :  الإ ❖

وضووووووووووووووموانّتاقينّمقوارنوةّإيجواهيوةّ يّ والّوج دّّّّ،ثوارةّالانتبواهّلجو  ّالمسووووووووووووووتهلوكإعلىّّ
منتجاتّمنا سوووووووووة،ّه دهاّيتيّالاقنالّهمميزاتّوخصوووووووووائ ّو  ائدّالمنتجّالتيّيتاصوووووووووجّّ

تاقينّاتجاهّ الأهيّه ّال صوووووووووو لّهالمسووووووووووتهلكّإلىّّّاللووووووووووراء،عليهاّ يّ الّاتخاذّقرارّّ
 .ميانيةّشرائلّ يّوق ّلا نإإيجاهيّتجاهّالمنتجّلضمانّ

للاناوودار،ّوتقووجّّنّيخضووووووووووووووعّالمنتجّّم ّالممي ّأنوولّّلتوونثراّهوودورةّ يوواةّالمنتجّ ووّالتا كير:   ❖
ت كيرّالمسوووووووتهلكي ّّكثرّّأيي نّالتركيزّّوئالتاليّوم ّخلالّالترومجّّ،ّّمبي اتلّ يّالسووووووو قّ

مي ّأنّهوالميوانوةّالتيّكوانّيمثلهواّالمنتجّهي ّالمنتجواتّالمنوا سووووووووووووووة،ّوتبيي ّالودورّالو يّيّ
 .يلعبلّ يّتلبيةّا تياجاتهيّس اءّمنهاّالااليةّأوّالمستقبلية

 سووووووووووووووا ّّإالترومجّ يّال موجّعلىّت زمزّقرارّاللووووووووووووووراء،ّم ّخلالّّّّتونثيريبرزّّالتعزيز:   ❖
انتمائلّوولائلّّم ّثي ّضوووووومانّالر عّم ّدرجةّّكانّصووووووائباّوّّّالقرارّالمتخ نّالمسووووووتهلكّهن
ذلكّعلىّماينّالمسوووووووتهلكّم ّّّّامتدادّتنثيرضووووووومانّتكرارّاللوووووووراءّوّّأيضووووووواللمنتجات،ّوّ

تب اّللووووووووو  رهّكبرّّأتنميةّمبي اتّالمنتجّهلووووووووويجّّ،ّههدفّّوعائلةّّ،زملاءّعمج،ّأصووووووووودقاء
ّّّّهالرضاّالتاقّعندّشرائل.

عملياّهناكّتغيرّكبيرّ يّالأس اقّيلمجّالمنتجاتّّ. القدرة على التكيا مع التغيرات:  4.2
دّونّمراعاةّ تّس م ية أّنلطة اّلمنظماتّعلى ّ اعتماد اّلمستهلكي ، اّلمنظماتّوئالطبع يّلمج كما
الأسسّالتسييرمةّالسليمةّم ّتخطين،ّتنظيي،ّورقاهةّيؤديّههاّإلىّالاهت ادّع ّتاقينّأهدا هاّ
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و قدانّ صتهاّ يّالس قّو رضّتنثيرّسلبيّعلىّالمستهلكي ّالمستهد ي ّوعدقّالقدةّعلىّّ
الد الّعلىّالمنت جاتّالتيّتل ئهاّملاكج،ّوئالتاليّالاعتمادّعلىّال مجّالقائيّعلىّال ف مةّّ
والصد ةّإذّيجبّأنّتُظهرّالمنظمةّأهدا هاّوتاددهاّهدقة،ّم ّخلالّهناءّص رةّذهنيةّجيدةّّ

تن يسّهليجّإيجاهيّعلىّمنتجاتهاّوتساهيّ يّتغييرّاتجاهاتّالا رادّإيجاهياّنا ّّهطرمقةّّ
التغيراتّّ مختلفّ معّ تتنقليّ أنّ المنظمةّ علىّ أنلّ أيّ التس م ية.ّ المنظمةّ أنلطةّ مختلفّ
الااصلةّأوّالتيّقدّتاصجّمسبقاّلضمانّ صتهاّ يّالس ق،ّ ال اقعّيفرضّوج دّن عي ّّ

ّرىّتختفيّ.م ّالمنظماتّوا دةّتتغيرّوأخّ

ّي ضحّالجدولّالآتيّتفصيلاّل ناصرّالمزمجّالتس مقي"ّّ

 المتغيرات العملياتية التسويقية 

 مثلة عن العملياتأ التعريف  البعد

 الإيجابيات والمنافع للمستهلك ❖ قرارات متعلقة بالمنافع الملموسة وغير الملوسة  المنتج

 سياسة التشكيلة  ❖

 الماركة  ❖

 خدمة ما بعد البيع  ❖

 تحديد موقع السعر  ❖ متعلقة بالتسعير قرارات   السعر

 المستهلك للسعر  إدراك ❖

تجمع العمليات الموجهة الى التعريف بالمنتج وتغيير   الترويج 

توجهات المستهلك من خلال )الإعلان( والعمليات 

القصير الموجهة الى تحريض المبيعات على الأمد 

 ترويج المبيعات( )

الدعاية بواسطة وسائل الاعلام  ❖

 وغيرها. 

 التسويق المباشر  ❖

 قنوات التوزيع.  ❖ تقديم المنتج للمستهلكين  التوزيع 

 قوة التوزيع.  ❖

 اللوجستيك ❖

 عرض السلع ❖

 138، ص 2008قيو،  المصدر: 

ّّ والتس منّّّلأستاذكان التس مقيّّّا علانّ المزمجّ هخص صّ آخرّ ل ترئ رنمّرأيّ ذّّإّّمروئرتّ
فسااّالمجالّأماقّمزمجّّ(ّلتقاعدّالمزمجّالتس مقيّالقدييّم1990نّال ق ّقدّ انّ)أاعتبرّّ

ّّ.Cتس مقيّآخرّتبدأّعناصرهّهارفّّ
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أيّالانتقووالّم ّ كرةّ رضّموواّيتيّّالمنتج  تحول ليصااااااااابح حااجاات ورغباات العميال:   ❖
 قنالّال ملاءّالماتملي ّهمزاياّماّتبي ل.إلىّ كرةّإنتاجلّعلىّالمستهلكّللرائل،ّإ
أيّأنّقرارّاللوووووراءّليّي دّّالسااااعر  تحول ليصاااابح تكلفة إسااااعاد العميل وتلبية طلباته:   ❖

هجّيتجاوزهاّليلومجّتكاليفّّّّ،وّالخدمةّالمقدمةأمرتبطاّ قنّهالمبل ّالمد  لّمقاهجّالمنتجّّ
وك لكّتكلفةّال ق ّاللازقّلاتخاذّأيّّّ،ال صوووو لّ،ّتنقج،ّسووووه لةكجّشوووويةّمت لنّهاللووووراء

 قرارّشراء.
ومتيّذلووكّم ّخلالّال مووجّعلىّالتوزيع  تحول إلى ملاءماة حااجاات ورغباات العميال:   ❖

ت  يرّماّياتاجلّال ميجّ يّال ق ّال يّيناسوووووووبلّواللووووووويجّال يّيرمال،ّوه اّهف جّتنثيرّّ
وّأالتط رّالرهيوبّ يّأنظموةّالود عّوالت صوووووووووووووويوجّوالت اصووووووووووووووجّع ّه ودّدونّالاواجوةّللنقودّّ

 التنقج.
"ّهتقبجّانتقاداتّوآراءّال ملاءّوأيضووووووووواّّليصاااااابح الحوار والعلاقة الثنائية  الترويج  تحول ❖

 .علانلااوّّّوالترومج رقّالدعايةّ

ّّ نّوئليجّّإلىّالتركيزّالآنّالاهتماقّتا لّم ّالتركيزّعلىّالمنتجّأوّالخدمةّّأيظهرّجليا
و يّال ق ّّّّ،هالليجّال يّيرغبّومرمدّّّ،و نّماّيرمدّّ،كبيرّعلىّال ميجّوتلبيةّ اجاتلّورتباتلّ

ّّّال يّيرمد.

 . العوامل المؤثرة في استراتيجية المزيج التسويقي:  5.2

نّتتماشوووووووووووويّقيمةّالميزانيةّالمقدرةّلل مليةّالترومجيةّهالمسووووووووووووت ىّّأيجبّّمقدار الميزانية:   ❖
 .المرغ  ّم ّالف اليةّوالتنثيرّو جيّالأس اقّوالمستهلكي ّالمقص دي 

تختلفّالسوووووياسووووواتّالترومجيةّهاختلافّالمنتجّالمقدق،ّ لكجّمنتجّسوووووياسوووووةّنو  المنتوج:   ❖
المرغ ئة،ّه هّالأهدافّالتسوووووووووووو م يةّّلىّالأهدافّإترومجيةّم ينةّيتيّاتباعهاّلل صوووووووووووو لّ

ّمستهلكي ّ اليي ّومستقبليي .أس اقّّتتماشىّوماّتي ّتاديدهّسلفاّم 
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هناكّاختلافّأكيدّ يّالاسووووووتراتيجياتّالترومجيةّالمتب ةّوالتيّترتبنّّدورة حياة المنتج:   ❖
ّّهلويجّتاقّهدورةّ ياةّالمنتج،ّ لكجّمر لةّم ّمرا جّ ياةّالمنتجّسوياسوةّترومجيةّمناسوبةّ

ّ.ّّتتماشىّومتغيراتّكجّمر لةّوماّتستدعيلّم ّعمليةّترومجية
"ّتنثيرهاّواضوووووووووحّلاختلافّا ميانياتّالماديةّوالبلووووووووورمةّمدى اتسااااااا  الرقعة الجغرافية ❖

ّوقن اتّالت زمع،ّوالتن لّالكبيرّ يّالمستهلكي ّوالأس اقّوك اّالرتباتّوالااجات.
"ّم ّخلالّقب للّل ملياتّترومجيةّلمختلفّالسووووووووووولعّوالخدماتّوإميانيةّّطبيعة الساااااااوق  ❖

ّتقبلها.
يظهرّذلوكّ يّقودرتولّعلىّإدراكّو هيّخصووووووووووووووائ ّومميزاتّّّّدرجاة ثقاافاة المساااااااااتهلاك: ❖

ي ضوووووووووووحّالجدولّالتاليّتنثيرّدورةّ ياةّالمنتجّّالمنتجات،ّومدىّتفاعللّوالترومجّالمقدق.ّّ
 ّّعلىّالاستراتيجيةّالترومجية"

ّ

 أثر مراحل دورة حياة المنتوج في استراتيجيات الترويج 

 استراتيجيات الترويج المراحل

 إيجاد طل  أولي على المنتوج: إعلان تعريفي/بيع شخصي  التقديم

 قدر ممكن من المبيعات أكبرتحقيق  النمو 

 تحقيق التوازن بين عناصر المزيج الترويجي للمحافةة على مستوى معين من المبيعات النجوج 

تخفيت تكاليا الترويج والتركيز على جهود البيع الءخصي وتنءيط المبيعات بدلا من   التدهور

 الاعلان

 . 224ص ،  2004البرواري،المصدر: 
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 . أنوا  استراتيجيات الترويج:  6.2

تهتيّهد عّالسوووووووول ةّأوّالخدمةّإلىّالمسووووووووتهلكّع ّ رمنّال سووووووووطاءّّاساااااتراتيجية الدفع:   ❖
هاسووووتخداقّالبيعّاللووووخصووووي،ّوم ّثيّالد عّهالمنتجاتّإلىّقن اتّالت زمعّ تىّتصووووجّإلىّ

ّالمستهلك.
تتيّم ّخلالّاسووووتغلالّا علانّووسووووائجّتنلووووينّالمبي اتّالمختلفةّّاساااتراتيجية الج ب:   ❖

 ههدفّج  ّوتافيزّالمستهلكّلل ص لّإلىّاتخاذّقرارّشراءّالمنتجات.
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 المحاضرة التاسعة

 الرعاية الرياضية

 
 محتوى المحاضرة: 

 مفهوم الرعاية الرياضية  .1

 تصنيفات الرعاية  .2

 الرعاة كيفية اختيار  .3

 أوجه الرعاية الرياضية  .4

 تحد د ويمة حقوق الرعاية والاعلان  .5

 الاستثمار في الرعاية  .6

 النزعة نحو تطوير الصورة في الءبكات الاجتماعية .7

 الاهداف التجارية للرعاية الرياضية  .8

 كأس العالم نموذجا –أنوا  الرعاية   .9
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 تاسعةالمحاضرة ال

 الرياضية الرعاية
 . مفهوم الرعاية الرياضية:  1

قنالّالجمه رّال يّياضووووووووووورّ دثاّّإالرعايةّالرماضووووووووووويةّهيّتقنيةّاتصوووووووووووالّتهدفّإلىّ
رماضووووووووووووياّه ج دّصوووووووووووولةّهي ّكيانّرماضوووووووووووويّ)الادثّ يّ دّذاتل،ّالهيئةّالمنظ مة،ّالنادي،ّ

 ردّتنا سوي(ّومؤسوسوةّالاتصوال،ّم ّأججّالت رمفّ الاتاادية،ّالراهطة،ّجماعةّتمثجّ رمقاّما،
.  كيجّلتاقينّ  ائدّمجزمةّم ّ يثّصوووووووو رةّالمؤسووووووووسووووووووةّ هالمؤسووووووووسووووووووة،ّمنتجاتهاّوعلاماتها،

(Tribou, 2016, p12) 

 تصنيفات الرعاية:   .2
ّلىّثلاثةّأصنافّهي"إيمي ّتصنيفّالرعايةّ

ّ"ّتهدفّلتنميةّسم ةّالمؤسسةّوزمادةّالمبي ات.رعاية الةهور ❖
ّللمؤسسة.مةّالتجارمةّّوتنكيدّه مةّال لاتهدفّإلىّتق مةّّّّرعاية العلامة: ❖
 مت لقةّهال لاقاتّال امةّوترتكزّعلىّمبدأّتجاريّوآخرّمؤسساتي.ّّرعاية علائقية: ❖
 كيفية اختيار الرعاة:   .3

لاختيارّالرعاةّيجبّوضوووووووووعّضووووووووو اهنّخاضووووووووو ةّللتلووووووووورم اتّوالق اني ّالتيّتنظيّه هّ
 يّ ق قّالرعايةّوئي ّاللوووووركاتّّّّالراتبةنّالأهدافّمتلووووواهيةّهي ّاللوووووركاتّّأالنلوووووا اتّإذّ

م ّجهةّلتاقينّأرئا ّماليةّك ائدّّّّ،ّوكلهاّتسووووووووووووو ىوالهيئاتّالرماضووووووووووووويةّصوووووووووووووا بةّالاق قّ
ت سوووويعّالممارسووووةّالرماضوووويةّ يّالمجتمع.ّم ّهي ّّلاسووووتثماراتهاّوم ّجهةّأخرىّال مجّعلىّ

ّالض اهنّن كر"ّّه هّ

ّهدافّالرماضية.اللركةّالراعيةّومدىّتماشيهاّوالأر ةّمبادئّوأهدافّم  ❖
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ّلىّالاركةّالرماضية.إالمجالّ تىّلاّتسيةّّميانةّاللركةّوصيتهاّ يّ ❖
ّالم اردّاللازمةّلتنميةّالدعاية،ّوت  يرّمصادرّتم مجّأخرى.ّّقدرتهاّعلىّت  ير ❖
ّتاقينّرقيّمبي اتّمقب لّسن ما. ❖
لت سووووووويعّالاصوووووووةّّّالاخبرةّ يّال مجّمماّي  رّمجّّمتخ يّالقرارّ يّاللوووووووركةّأصووووووواا  ❖

ّالمالّوئاقيّالأص ل.ّم ّرأ الس قيةّوالر عّ
 ق ةّجميعّالبياناتّالبنكية. ❖
 أوجه الرعاية الرياضية: .4

م ّالمهيّال مجّعلىّتقدييّمنتجّأوّخدمةّرماضوووووووووويةّذاتّمسووووووووووت ىّج هاّللرعاة،ّولفتحّّ
يبي ّالج لّالتاليّّّّّالمجالّأماقّعائداتّماليةّأ ضووووجّتب اّلأهميةّالمنتجّأوّالخدمةّالمقدمة.

علىّعدةّأوجلّم ّهينهاّ ق قّّّّإيراداتتفاصووووووويجّمصوووووووادرّالأم الّالممينةّوالمتا ةّلتاقينّّ
البث،ّ ق قّالتس من،ّالرعاية،ّا علان،ّوأيضاّمداخيجّالمبي اتّالمختلفةّالمت لقةّهالرماضةّّ

 اوّالملتقةّمنها"

 نمط الإ رادات لنوادي كرة القدم في أوروبا 

 
 مداخيل النوادي الاوربية 

 2014مليار أورو في    15
 نادي من الدرجة الاولى  734

 مداخيل النوادي الفرنسية 
 الرابطة الأولى

 نادي 20
حقوق وسائل الاعلام  

 %  57 % 37 والبث

حقوق التسويق والرعاية 
 %18 % 25 والاعلان

الإ رادات التجارية من 
 %10 %19 المنتجات المءتقة 

 %15 %19 إ رادات الت اكر
 Tribou, 2016, p 38المصدر: 
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لّملاهدة  ت اكر:ال إ رادات   ❖ لّلجمه ر اّلكبير اّلاض ر اّلتظاهراتّّأالمبارماتّّّّإن وّعندّتنظيي
 يّتاقينّال ائداتّالكبيرةّالمرتبطةّأصلاّهالتس منّالرماضيّّّّالمختلفةّيساهيالرماضيةّّ

لىّج  ّأكبرّّإّوّالخدمةّوالمتمثجّ يّملاهدةّالمبارمات،ّوئالتاليّتس ىّالأنديةّّأّللمنتجّّ
هج ائزّتلجيعية،ّتخفيضاتّّرّهتبنيّأ كارّتس م يةّجديدةّتت لنّّيّالجماهّعددّممي ّمّ 

ال امةّلاض رّّ علىّالاشتراكاتّالسن مة،ّدع ةّكبارّالرماضيي ّالساهقي ّواللخصياتّ
ّالمبارماتّوالتظاهراتّالرماضيةّوالبط لاتّالمنظمةّ.

م ّأهيّالمصادرّ يّعمليةّالتس منّالرماضيّتمثجّنسبةّلاّّحقوق الرعاية والاعلان:   ❖
ّم ّعائداتّالتس منّللبط لاتّال الميةّ.ّ%30تقجّع 

اّلتلفزم نيّّغطيتّ  حقوق البث التلفزيوني: ❖ اّلبث نّسبتلّّّّ ق ق إّيراداتّإم ّّّّ%50ما جمالي
الكبيرّعلىّمتاه ةّّّّيّالتس منّللبط لاتّال المية،ّهبيعّ ق قّالبثّنتيجةّالاقبالّالجماهيرّ

ّّّة.يّالبرامجّالرماضوّوالبط لاتّّالمبارمات
ّتحد د ويمة حقوق الرعاية والاعلان:   .5

اّلتس منّوالّأ نّجا  اّلمرغ ئةّّيرتبن اّلأهداف مّنلّوتاقين اّلمالية تّس م يةّّّّهلعدادرئا  خطة
هّدقيقةّّ اّلمت لقة اّلمتغيرات لّكج اّلتجاريّمراعاةّمصالحّكجّّوشاملة اّلرماضيةّوالراعي اّلهيئة ّّ،م 

اّلماليةّوالماديةّوتاديدّّ اّل ائدات اّلتناسبّه ّمصالحّكجّ رفّم ّ يث التظاهراتّم ّخلال
يمةّالادثّالرماضيّوقيمةّ ق قّالرعايةّّ ّهيعّ ق قها،ّوالأهيّه ّدراسةّقغّ الرماضيةّالمرّ

   والاعلانّم ّخلالّالآتي"

هّاختلافّّأهمية الحدث الرياضي:   ❖ اّلرماضية لّلأ داث اّلرعايةّوالاعلان قّيمةّ ق ق تختلف
هالأعدادّّنّارتبا ّقيمةّالاق قّأذاتل،ّعلماّّّّدّ ومست ىّالادثّ يّّ وتباي ّدرجةّالأهميةّّ

أّكيدّّا أّمر تّنظييّ دثّرّلجماهيرمة ّ ل  ند اّل المي اّلمست ى دّرجةّّماضيّم  اّلرعاةّن ّإقبال
وم ّّّّّ،ختلفّدولّال اليمّم ّّّّالملاهدي عليلّتك نّكبيرةّلاعتباراتّتت لنّهزمادةّعددّّ

الجنسيات ومختلفّ ال مرمةّ الفئاتّ التلفزم نيةّّّّ،مختلفّ القن اتّ عبرّ المتاه ي ّ ّّوأيضاّ
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وه ّّّّلتت داهاّإلىّالمنصاتّا لكترونيةّوم اقعّالانترن ّوالصاا ةّالالكترونيةّوالميت ئة،ّّ
ن،ّأيّأنّّلام ّخلالّالدعايةّوالاعّّينفسهأججّتقدييّّأماّي تبرّ رصةّجيدةّللرعاةّم ّّ

 رعايةّهط لةّعالميةّلرماضةّش بيةّّّّكبيرة،قيمةّالاق قّترتفعّكلماّكان ّأهميةّالادثّّ
أقجّش بيةّو يّ دثّقاريّّّّلرماضةع ّرعايةّهط لةّماّّتماماّّو يّ دثّعالميّتختلفّّ

ّأوّماليّ.
إنّالهدفّالأسواسويّللرعاةّه ّكسوبّ ق قّ دثّرماضويّماّيلواهدهّّجماهيرية الحدث:   ❖

والانودمواجّم هي،ّ زموادةّالاضوووووووووووووو رّّّلمنتجواتولأكبرّقودرّم ّالجمه رّللإعلانّوالترومجّّ
يخلنّج اّم ّالمنا سوووووووةّهي ّالرعاةّللاصووووووو لّعلىّ ق قّّرماضووووووويةّالجماهيريّلتظاهرةّ

الرعوايوةّوالاعلانّوه ّمواّي  دّللهيئوةّالمنظموةّهوالفوائودةّم ّزموادةّال وائودّالمواليّنظيرّمنحّّ
وّكرةّالسوووووووووووووولوةّتب واّّأّّالأمرمييوةيواّمثلاّتزمودّ ق قّرعوايوةّكرةّالقودقّّمّمرّأهو هّالاق ق.ّ يّّ

الجماهيرمةّالكبيرةّوالتيّتمسّالمجتمعّكيجّعلىّخلافّقيمةّالاق قّهالنسوووووووووووبةّّّّللأهمية
اليدّلقلةّالمتاه ةّالجماهيرمةّوئالتاليّوّكرةّأقّدكيرةّالقّّنسوبياّّقجّشو بيةألرماضواتّأخرىّّ

قلةّعددّالرعاةّالمتنا سووووووووووووووي ّلنيجّ ق قّالرعايةّوه ّماّيؤثرّعلىّقيمةّعقدّالرعايةّم ّّ
قّوالت رمفّهالمنتجاتّوتاقينّّجميعّج انبلّسو اءّمنهاّالماديةّوالماليةّوالت سوعّ يّالسوّ 

ّ ض رّلل لامةّالتجارمةّ يّالأس اقّهليجّأكبر.
الجمواهيرموةّالمسووووووووووووووتهود وة،ّ تن لّّّّأيضوووووووووووووواّهوالفئوةترتبنّقيموةّالاق قّّالفئاات الجمااهيرياة:   ❖

ّّّ،وجنسوووهيّّّ،جناسوووهيأّّأعمارهي،ّّ،هاختلافّمسوووت ماتهيّّيالجماهيرّالمتاه ةّللادثّالرماضوووّ
ماقّأيفتحّالمجالّواسوو اّأذواقهيّوانتماءاتهيّالاجتماعيةّال رقيةّوالدينيةّّّّ،رتباتهيّّ،مي لهي

الرعواةّلتقودييّمنتجواتّوخودمواتّتتنواسوووووووووووووووبّوكوجّالمتغيراتّوئوالتواليّ رصّإعلانيوةّكبيرةّّ
ّوواس ةّوغيرّمادودة.
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ّّاّمادودّانّاسوتقطا ّالادثّالرماضويّلفئةّم ينةّم ّالجماهيرّي نيّهالضورورةّاسوتقطاهّإ
تمسّ قنّالمنتجاتّالمت لقةّوالمرتبطةّّ،ّهاعتبارّالجه دّالتسووووووووو م يةّّوالم لني لرعاةّّلجداّّ

ّقدّيقجّهصفةّآلية.ه هّنّالاقبالّعلىّشراءّلاّغير،ّوئالتاليّ لهه هّالفئةّ
يرتبنّالاضوو رّالجماهيريّهالمسووت ىّالفنيّللاعب ّوالملوواركي ّ يّ  مساتوى المءااركين: ❖

قبالّالرعاةّوالم لني ّّإالادثّالرماضووويّوئالتاليّزمادةّجماهيرمةّالادث،ّوالتيّتسوووهيّ يّّ
م ّتلفزم نّومنصواتّوشوبياتّالت اصوجّوالبرامجّالرماضويةّّّّ،تلفّوسوائجّالاتصوالخّ يّم

ّوغيرها.
ّةةّدروّيّع ّرعاّّارعايةّدورةّرماضووويةّتسوووتمرّلفترةّقصووويرةّيختلفّتمامإنّّلمدة الزمنية:  ا ❖

تنظييّتظاهرةّرماضويةّعالميةّيلواركّ،ّتختلفّأيضواّع ّأصوغرلمدةّزمنيةّّّّتسوتمرّّىّخرّأ
،ّ تقووديرّقيمووةّ ق قّالرعووايووةّوالاعلانّّوتسووووووووووووووتمرّلفترةّأ  لّّ يهوواّعووددّكبيرّم ّالوودول

نفسوووووووووووووهيّم ّخلالّّأتقدييّّفضووووووووووووول نّنّالرعاةّيّأيختلفّهاختلافّمدةّتنظييّالادثّك نّّ
وئووالتوواليّتقوودييّمنتجوواتهيّللبيعّّّ،موودةّزمنيووةّممينووةّّلأ  لالا ووداثّالرموواضوووووووووووووويووةّالمقووامووةّّ

ّّّمدةّالتنظييّو يّعددّالمبارمات.ترتبنّأساساّهّّّوق ّمتا ّّلأ  ل
قامةّعددّممي ّم ّالجماهيرّمعّم عدّإّّأكبريتناسووووووبّاسووووووتقطا ّتوقيت إقامة الحدث:   ❖

وّهاقيّأوّالنقجّالتلفزم نيّّأالادثّالرماضوويّسوو اءّكانّالاضوو رّعلىّمسووت ىّالملاعبّّ
وسوووائجّالاتصوووالّالأخرىّوئالتاليّتزدادّم لّ رصّالرعايةّالرماضوووية،ّإذّلاّيمي ّتاقينّّ

ياضوورهاّّّماّلاوّهط لةّّأقبالّكبيرّللووراءّ ق قّالرعايةّوالاعلانّ يّ الّتنظييّ دثّّإ
وّتوداخوجّتنظييّّأ،ّّتت لنّهوالمنواأّأوّت قيو ّالتنظييّّلأسووووووووووووووبوا ال وددّالكبيرّم ّالجمواهيرّّ

ّّّ دثّرماضيّمهيّمعّ دثّآخرّأكثرّأهمية.
تتن لّ بائعّالنا ّم ّهلدّلآخرّكماّتتن لّرتباتهيّو اجاتهيّواهتماماهيّّطبيعة الساوق:   ❖

هرماضووووووةّدونّأخرى،ّ لوووووو بيةّرماضووووووةّماّتزمدّ يّالبلدانّالتيّت مجّعلىّت  يرّالرعايةّّ
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المناسوووبةّلهاّوت  يرّكجّماّيلزقّلتنميتهاّوتط مرهاّوئالتاليّج  ّالرعاةّوالم لني ّوت  يرّّ
ّللاص لّعلىّالاق ق.ّّ  ي يةمنا سةّ

يسواهيّت سويعّنطاقّالبثّالتلفزم نيّ يّج  ّالرعاةّوالم لني ّومناهيّّ  البث التلفزيوني: ❖
عددّّّلأكبرالفرصووةّللدعايةّوالاعلانّعبرّشوواشوواتّالتلفزم نّوضوومانّوصوو لّماّيرمدونّّ

و يّالملاعبّالرماضوووية.ّإذّي تبرّّّّاللووواشووواترّو يّنفسّال ق ّعبرّّيّممي ّم ّالجماه
البوثّالتلفزم نيّه ّالماركّالرئيسوووووووووووووويّلجميعّالخطنّالتسوووووووووووووو م يوةّوتت قفّقيموةّ ق قّّ

 .الرعايةّوالاعلانّعليل
 الاستثمار في الرعاية:  .6

شركةّياهانية،ّم ّهينهاّت م تاّوئرمدجست نّوئاناس نيك،60ّّّّ يّالياهانّو دهاّد   ّّ
ملي نّدولار200ّّّّوأنفق ّاللركاتّّثةّملياراتّدولارّلرعايةّالدورة،ّّمبلغاّقياسياّيتجاوزّثلّا

الأولمبية الدورةّ تنجيجّ ه دّ منهاّّ.أخرىّ سعياّ كللّ مبي اتّّ وه اّ م ّ الأم الّ ه هّ لاستردادّ
كانّأ دّالأسبا ّّمرتبطةّهماّتثيرهّدورةّالأل ا ّالاولمبيةّم ّاهتماقّجماهيريّعالميّكبير.ّّّ

الرئيسيةّ يّاستضا ةّالياهانّالدورةّالأولمبيةّه ّدعيّ ركةّالسيا ةّالتيّنم ّ يّالسن اتّّ
وت قفّالسفرّدولياّلتصجّإلىّأرئ ةّأمثالّماّكان ّعليلّّّّك روناّّسبق ّجائاةال لرّالتيّّ

مليار43.6ّّّأنفنّالسيا ّماّيقر ّم 2019ّّملي ناّكجّعاق،ّو ي30ّّومتجاوزّعددّالزوارّ
و يّالظروفّال اديةّّ،ّّدولارّ يّالياهانّ يّالفنادقّوالمطاعيّوالمتاجرّوغيرهاّم ّالخدمات

 يّالمئةّإلىّنم ّالناتجّالماليّا جماليّللبلادّوهنا0.33ّّّّيمي ّأنّتضيفّالدورةّالأولمبيةّّ
 م الّ.الاستماراتّالمستقطبةّللأتظهرّق ةّتنظييّالاولمبيادّ يّج  ّ

تميجّالمؤسساتّ الياّإلىّالاستثمارّ يّالرعايةّالرماضةّلتاقينّعائداتّماديةّكبيرة،ّّ
هنن150ّّّّشمل 2010ّّّّ يّدراسةّأجرم ّسنةّّ أقر تّ هالرعايةّ %66مسيراّ منهيّمهتمي ّ

منهيّي تر  نّّّّ%51منهيّيرغب نّ يّرعايةّكيانّرماضيّما،ّونسبةّّّّ%55الرماضية،ّوأنّّ
ّهف اليةّوكفاءةّالرعايةّالرماضيةّ يّتاقينّع ائدّماليةّهامةّ.
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وسب ةّملياراتّ يّّالاستثماراتّالمرتبطةّهالرعايةّماّهي ّخمسةّّقدرت2014ّّّّ يّسنةّّوّ
ّّّّ رنساّو دهاّم  التس من،02ّّّّهينها وسائجّّّمليارّ ق ق1.5ّّّمليارّم ّاججّشراءّ ق قّ

ّّ مليارّ يّال الي،ّ يّأوروئاّالرعاةّالانجليزمي ّينفق نّثلاثة30ّّّّيتجاوزّّالاعلاق،ّمقاهجّما
ّ.اض افّماّيتيّصر لّعلىّالرعايةّ يّ رنسا

ّقيمةّالاستثماراتّالرماضيةّعلىّالرعايةّ يّال الي"ي ضحّالجدولّالتاليّ

 المبلغ/مليون دولار  الرياضة المبلغ/مليون دولار  الرياضة
 125 القٌولف 1300 كرة القدم 

 90 التنس 780 الرياضات الأولمبية 
 77 الدراجات الهوائية  365 1الفورمولا 
 69 الرغبى  160 الكريكت

 50 الهوكي  137 الرياضات الميكانيكية 
ّ  Tribou, 2016, p23 المصدر:

 النزعة نحو تطوير الصورة في الءبكات الاجتماعية:  .7
هميانةّّ ماتر ة،ّ وراهطاتّ ن اديّ الاق قّم ّ مالكيّ يهتيّ التلفزم نيّ البثّ إلىّ إضا ةّ
الأ يانّّ م ظيّ الاجتماعي،ّ يّ الت اصجّ شبياتّ الص رةّ يّ استغلالّ لبيعّ ق قّ إضافيةّ

يتيّإلااقّالضررّهمالكيّّّلكيلايت لنّالأمرّهبثّ يدي هاتّقصيرةّتك نّمتنخرةّأوّمؤجلةّّ
ّ نّالبثّالمباشرّ.

يتيّذلكّم ّخلالّوضعّمقتطفاتّأوّملخصاتّصغيرةّللأهدافّوأ ضجّاللاظاتّ يّّ
المباراة،ّوه ّماّيسمحّهاستهدافّمستخدميّالانترن ّوملتركيّم اقعّالت اصجّالاجتماعيّّ

التلفزم نيةّمالكةّالاق ق.ّّّّالقن اتلىّمتتب يّّإهلميانهيّأنّينضم اّّاّّاللبا ،ّوال ي ّم ّخلاله
ّّ وتبادل وخلنّ  ارّ تافيزّ ه ّ الأساسيّ الهدفّ وم اقعّّلإنّ الانترن ّ مستخدميّ هي ّ لآراءّ
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م ّّ ممي ّ قدرّ أكبرّ جلبّ هضمانّ الاق قّ ومالكيّ الرعاةّ لصالحّ الاجتماعيّ الت اصجّ
 المتاه ي ّ.

 الاهداف التجارية للرعاية الرياضية:  .8
تس ىّالمؤسساتّم ّخلالّالاص لّعلىّ ق قّالرعايةّ يصالّمنتجاتهاّلأكبرّعددّّ

التظاهراتّوالأ داثّالرماضيةّممي ّم ّّ الجماهيرّهاستغلالّالرماضة،ّيتيّذلكّم ّخلالّ
ّلضمانّالت رمفّهنفسهاّه رضّوتقدييّمنتجاتهاّلأ  لّوق ّممي ّو يّأ س ّص رة.

ملي نّم ّالجمه رّ ي80ّّّّي ضحّالليجّالتاليّالاض رّالجماهيريّالكبيرّ)ماّيقار ّّ
رماضةّوا دةّوئالاض رّ يّالملاعبّمعّعدقّا تسا ّهاقيّال سائجّالمستخدمة(ّلمتاه ةّّ

ّّ ّّّّالرماضيةّ،الأنلطة المؤسساتّلأنها الكثيرّم ّ ل ا ّ تسيجّ الم ضاةّ ت تبرّس قاّّالأرقاقّ
ّّّمجزمةّم ّخلالّالرعايةّوالاعلانّ.ّّعائداتلمستهلكي ّماتملي ّتجلبّلهاّّمرئاا

 حجور الجماهير الرياضية في أمريكا 
 معدل الحجور الحجور الكلي  2011بطولة سنة 

 NFL 17 341 012 66960كرة القدم الامريكية 
 MLB  79 502 524 30342 البايسبول
 MLS  6 184 350 19147   كرة القدم

 NBA  21 847 480 17333 الكرة الطائرة
 NHL 20 86 1787 17132على الجليد  الهوكي

 Tribou, 2016, p 81: المصدر

ّّ القطاعات تتداخجّ ال الميّ المست ىّ الّأعلىّ رعايةّ للمساهمةّ يّ هينهاّ  داثّّفيماّ
والأنلطةّالرماضية،ّتقعّالرعايةّ يّسياقّالمنا سةّهي ّمختلفّالقطاعات،ّو يّ الّقررتّّ

كّبيّمؤسسةّرائدةّوذاتّّ اّلرماضيّّرّ صةّس قية اّلملهد ّ ي نّجد ّ لننا اّلرعاية اّلتم قعّم ّخلال ة
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معّه اّهناكّقطاعاتّنلا ّّ-الهاتفّمثلاّّمت امليّ-الرعايةه ق دّّّّللظفرقطاعاّكاملاّيتنا سّّ
ّن كر"م ّالقطاعاتّالمساهمةّأخرىّغائبةّتماماّع ّالرعايةّالرماضيةّولاّتسهيّ يهاّنهائيا.ّّ

الملروئاتّل ج دّراهنّ ▪ الملروئاتّوالرماضيي ،ّوأيضاّلأنّّيّّ بي ّّقطالّ هي ّ ق يّ
ّالملروئاتّقاهلةّللاستبدالّهليجّخاصّ.

ّتفّ.هليجّكبيرّنلا ّمت امليّالهافيلّّيظهرّّّالاتصالات"قطالّ ▪
 ذهانّ.ليلةّ يّالأمي "ّلل مجّعلىّما ّالص رةّالسيئةّالمقطالّالبن كّوشركاتّالتن ▪
ك نّّّّيي نّ اضراّدائماّلرعايةّوتغطيةّالا داثّالرماضيةّّال يقطالّوسائجّالاعلاق"ّّ ▪

ّعدادّالجماهيرّالمتاه ةّللرماضةّتجلبّإيراداتّإعلانيةّضخمةّ.أّارتفالّّأن
نّالرماضةّهيّعنصرّلاّغنىّّأّّي تقدونّاراتّّيّغلبّمصن يّالسأّقطالّالسيارات"ّإنّّ ▪

ّعنلّ يّتاسي ّص رتهيّلدىّالجماهيرّال رمضةّالمتاه ةّواللغ  ةّهالرماضة.
ّ"ّ يّجميعّالمجالاتّالمت لقةّهممارسةّالرماضة.قطالّصناعةّالرماضة ▪

 : كأس العالم نموذجا–أنوا  الرعاية   .9
 FIFAلكرةّالقدقّّّّض ّالتغيراتّال الميةّ يّجميعّالمجالاتّعلىّالاتااديةّالدوليةرّ 

نّعائداتّضخمةّّالاستثماراتّوالتس منّوالرعايةّياق بدأتّعصراّجديداّم ّّالتنقليّم ها،ّّ
تاقينّأهدا هاّوت سيعّالممارسةّالرماضيةّ يّجميعّدولّال اليّخاصةّالدولّالفقيرةّّّتساهيّ ي

ّتتن لّصفاتّشركاءّالتس منّعلىّالنا ّالآتيّ"ّّمنهاّو نّهرامجّعديدة.

مسوووت ماتّالت اونّومدىّواسووو اّم ّ ق قّممارسوووةّّهنعلى FIFA "ّيتمتعّشووورمكالءااريك ❖
وّوضووووووعّّأّصووووووة داثّالخاسوووووو اءّكانّالاشووووووتراكّ يّالبط لات،ّأوّالأ،FIFAّنلووووووا اتّّ

 .(234ص ،2013حسانين،  )البرامج،ّإضا ةّإلىّمزاياّتس م يةّ صرمة.ّّ
علامتلّالتجارمة،ّنلوا اتّتسو م يةّّّّ"ّتلومجّمجالاتّنلوا لّ صوراّمنتجاتلّ قن،الراعي ❖

 مباشرة.مختارة،ّتغطيةّإعلاميةّغيرّّ
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للّهرئنّمنتجاتلّهين ّال اليّداخجّّّّيسوووووووووووومح-و ني-ّ"ّيي نّنلووووووووووووا لّمالياّ قنالمؤيد ❖
 ّال واليّوالمنتجّّنالودولوةّالمنظموة،ّولولّ ق قّ صوووووووووووووورموةّ يّمجوالّمنتجولّوالرئنّهي ّكوّ

 ّّعلاقّماليةّأيضا.مالية،ّوالظه رّ يّهرامجّووسائجّإّالماليّوئرامجّتس منّّ
ّ

 ّ
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 المحاضرة العاشرة 

 التسويق التلفزيوني وحقوق البث  
 

 محتوى المحاضرة: 

 مفهوم الاعلام الرياضي  .1

 التلفزيون  .2

 مالكي حقوق البث التلفزيوني .3

 تأثير البث التلفزيوني للأولمبياد .4

 تكاليا التنةيم  .5

 ويمة عقود البث التلفزيوني .6
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 شرة االع المحاضرة

 وحقوق البث   التسويق التلفزيوني
ّّهالأل اّ يهتيّالاعلاقّالرماضيّهنلرّالاخبارّوالاقائنّوشر ّالق اعدّوالق اني ّالخاصةّّ

المتن عةّللجمه رّههدفّتنميةّونلوورّالثقا ةّالرماضوويةّهي ّا رادّالمجتمعّّّالرماضوويةوالأنلووطةّّ
،ّمعّال  لمووةّتقل ّدورّالوودولّ يّا تكووارّ ق قّالبووثّا ذاعيّّوتنميووةّوعيوولّالرموواضووووووووووووووي

هنواّّّّ،الرمواضوووووووووووووويوةّالماليوة،ّالقوارموةّ،ّال والميوةّو تىّالأولمبيوةّّالتظواهراتوالتلفزم نيّلمختلفّّ
الكاملةّّاق قّّالشووووراءّالممل كةّلللووووركاتّالمت ددةّالجنسووووياتّ يّّّّوسووووائجّالاعلاقظهرتّق ةّ

 يّضووووووومانّّتسووووووواهيّّإعلاميةّرئيسووووووويةّّّّوسووووووويلةالتلفزم نّأثقجّّ،ّي تبرّّهنن اعهاله هّالتظاهراتّ
ّ.كبيرةّجداّهنرقاقت سيعّالملاهدةّ يّال اليّوت  يرّمصدرّتم مجّّ

الالكترونيوةّّالتلفزم نيّووسووووووووووووووائوجّالاعلاقّّا ذاعيّوّتسوووووووووووووواهيّموداخيوجّهيعّ ق قّالبوثّّّ
الاسووتقلاليةّ يّّوضوومانّتنظييّوإقامةّمختلفّالأنلووطةّالرماضوويةّّتغطيةّتكاليفّّالمتن عةّ ي

 رادّّأكبرّقدرّممي ّم ّالأج  ّّالتسووووووووييرّواتخاذّالقرارّوأيضوووووووواّالاسووووووووتقرارّالمالي،ّوم ّثي ّّ
ّنااءّال الي.أالمتاه ي ّ يّجميعّّ

 مفهوم الاعلام الرياضي:   .1
تهتيّهنلووووووووووووورّالاخبارّوالم ل ماتّّّّالتيّّالمنظ مةنلّمّتلكّني رفّالاعلاقّالرماضووووووووووووويّهّ

الق اعدّوالق اني ّوالمبادئّالتيّّّوم رضّتفسووووووووووويرّّوالم ر ةّالمرتبطةّهه اّالمجالّالرماضوووووووووووي،
تهتيّهتنميةّاتجاهاتهيّّّّ....ّوالتيتنظيّالأل ا ّوالراضووواتّالمختلفةّوتاييّالمنا سوووةّالرماضوووية

ا يجاهيةّنا ّممارسوووةّأوجلّالنلوووا ّالبدنيةّوالاركية،ّوت جيههيّنا ّاسوووتثمارّأوقاتّ راغهيّ
 .(35ص  ،2015،)الهادي"  يّمتاه ةّالا داثّالرماضية
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 تلفزيون:  ال .2
وئرغيّالمنا سوووةّاللوووديدةّّّمن ّذلكّال ق ّّال لووورم ،ظهرّالتلفزم نّ يّال قدّالراهعّللقرنّّ

هيّوسوووووويلةّإعلاميةّ اعلةّومؤثرةّ يّالمجتم اتّّأّأضوووووواىّّ يّمختلفّالمجالاتّ لنلتغيرّّالوّ
وسوووووائجّالاعلاقّشووووو بيةّوجماهيرمةّوانتلووووواراّوسوووووه لةّال صووووو لّهاعتبارّّّّأكثر ّّه ّّأياّكان ،

" .ّّتبرزّق ةّالتلفزم نّّودائيّأيضوووووووووواّّومتن لكماّأنّجمه رهّواسووووووووووعّجداّّّّميان،وج دهّ يّكجّّ
أصووووووووووووووباو ّالبرامجّالتلفزم نيوةّتاتوجّ يزاّكبيراّعلىّالخرمطوةّالبرامجيوةّلأيّهيئوةّتلفزم نيوة،ّّ
وئ لكّنلا ظّمدىّتراهنّال لاقةّوالمصوالحّه ّالجهاتّالمنظمةّللأ داثّالرماضويةّوالهيئاتّّ
التلفزم نيةّالمضويفةّاوّالناقلةّلهاّوالمؤسوسواتّواللوركاتّالراعيةّوالم لنةّ يها،ّسو اءّ صول ّ

ىّ ق قّرعايةّالادثّالرماضوووووووووووووويّنفسوووووووووووووولّوالاعلانّ يّالملاعبّالتيّيقاقّعليهاّاوّ يّعل
وسووووووووووووائجّا علانّالمختلفةّع ّ رمنّالجهاتّالمنظمةّاوّالمضوووووووووووويفةّاوّالمسوووووووووووو قةّللاق قّّ
التجارمةّللادثّالرماضويّاوّانهاّ صول ّعلىّ ق قّالرعايةّوالاعلانّ يّالبرامجّالرماضويةّّ

 (. 290، ص2013حسانين،  )تيّتنتجّه هّالبرامجّأوّتنقلهاّللملاعبمّالتلفزم نيةّم ّالهيئاتّال

يقدقّالتلفزم نّمادةّواقعيةّوذاتّمصوووووداقيةّك نهاّتُرىّهال ي ّالمجردةّوئالأل انّوئج دةّّ
لا ا ّالمتلقيّالسوووووووووووووومعيةّوالبصوووووووووووووورمةّ يّآنّوا دّهنم رّّّّهاعتبارهّيت جلوتقنيةّعاليةّجدا،ّّ

واقعيةّوملم سوووووووةّوه ّامرّ  الّهلووووووويجّكبيرّ يّجلبّالانتباهّوضووووووومانّالمتاه ة،ّكماّيملكّّ
مسوووووا ةّجماهيرمةّكبيرةّجداّتتجاوزّالادودّالجغرافيةّللدول،ّوأيضووووواّالتزام ّم ّخلالّالقدرةّّ

ص   ،2017 الءارقاوي،)   ّأهيّمزاياهّن كر"علىّنقجّالا داثّالرماضويةّالجارمةّهلويجّ ي.ّم
139). 

ّاللخصي.أقر ّوسيلةّللاتصالّالم اجهيّأوّ ▪
ّيتف قّعلىّالاتصالّاللخصي. ▪
ّيجمعّالتلفزم نّهي ّالص رةّوالص تّوالاركةّوالل ن. ▪
ّي تبرّالتلفزم نّوسيلةّجماهيرمة،ّ يثّيغطيّجميعّالارجاء. ▪
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م ّأيّوسوووووووووووووويلةّّّأكثرنّالتلفزم نّيج  ّالملوووووووووووووواهدي ّوقتاّأ  لّوماتاجّإلىّانتباهّّإ ▪
ّأخرى.

ّالتلفزم نّي تبرّوسيلةّشخصيةّ الملاهدّيل رّهننّماّيقدقّعلىّشاشتلّللّشخصيا. ▪
ّيمي ّللتلفزم نّتخطيّ اجزّالاميةّهسه لة. ▪
ّاكتسبّالتلفزم نّمعّمرورّال ق ّميزةّالقاهليةّللتصدين. ▪
يتطلبّملووواهدةّالتلفزم نّالتفرغّالكامجّلمتاه ةّهرامجلّوالتركيزّالكليّل لكّم ّجانبّّ ▪

ّملاهديل.
ّدرجاتّالاست دادّلملاهدةّهرامجل.ّأدنييتميزّالتلفزم نّانلّلاّيتطلبّم ّالجمه رّّ ▪
يمي  ّالتلفزم نّرجوالّالاعموالّم ّالاتصووووووووووووووالّهوالجمواهيرّ يّأمواك ّمتفرقوةّ يّوقو ّ ▪

ّوا د.
ّإميانيةّنقجّالا داثّالمختلفةّساعةّوق عها. ▪
 يمي ّنقجّكثيرّم ّالج انبّالثقافيةّالم ن مةّوالماديةّلللبا . ▪

  التلفزيوني:مالكي حقوق البث   .3
تبالّ ق قّالبثّالتلفزم نيّعادةّلمنطقةّجغرافيةّسوووووووووو اءّكان ّه هّالمنطقةّقارةّأوّهلدّ
تمتلكّالجهاتّالمنظمةّللدوراتّوالبط لاتّالاق قّالتجارمةّالخاصوووووةّهها،ّمّ اللجنةّالأولمبيةّّ
الودوليوةّتمتلوكّكواموجّ ق قّالأل وا ّالأولمبيوةّالودوليوة،ّوالاتاوادّالودوليّلكرةّالقودقّيمتلوكّكواموجّّ
 ق قّهط لاتّكون ّال وواليّعلىّمختلفّمسووووووووووووووت مواتهووا،ّوكو لوكّالأمرّهوالنسووووووووووووووبووةّللاتاوواداتّ

يةّالدوليةّالأخرىّفيماّيت لنّهالبط لاتّالتيّتقعّ يّنطاقّاختصوواصووها،ّأماّالدوراتّّالرماضووّ
ّ.(188، ص2013انين، سح)والبط لاتّالقارمةّ تمتلكّ ق قهاّالاتااداتّالقارمةم.ّ

أيّأنّالجهواتّالمنظموةّللودوراتّوالبط لاتّسوووووووووووووو اءّمنهواّالودوليوةّأوّالقوارموةّأوّال  نيوةّّ
تسووووووووووتفيدّم ّعائداتّالاسووووووووووتثمارّالمرتبنّهالاق قّالتجارمة،ّوالتيّتلوووووووووومجّالرعايةّوالاعلانّّ
و ق قّالبثّالتلفزم نيّوالترخي ّهاسوووتغلالّواسوووتخداقّاللووواراتّوال لاماتّالتجارمة،ّوه ّماّ
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يؤكدّأنّه هّال ائداتّت تبرّم ّأهيّمصووووووووادرّتم مجّالرماضووووووووةّ يّال اليّك نهاّتصووووووووجّإلىّ
مبوال ّعواليوةّجودا،ّتغطيّجميعّالتكواليفّمعّتاقينّ وائضّ يّا يراداتّيتيّاسووووووووووووووتغلالولّ يّ

ّ.مجالاتّأخرىّأهمهاّت سيعّوتنميةّوتط مرّالممارسةّللرماضةّالم نية

تمتلكّالاتااداتّالرماضوووويةّال  نيةّ ق قّجميعّالأنلووووطةّالتيّتنظمهاّعلىّالمسووووت ىّّ
ال  ني،ّوتمتلكّأيضووووواّالأنديةّالرماضووووويةّالماليةّ ق قّاسوووووتخداقّعلامتهاّالتجارمةّومختلفّّ

علىّال ائداتّلمختلفّّأّإنّ ق قّالبثّالتلفزم نيّتاقنّّالأنلوووووووطةّالرماضووووووويةّوالمرتبطةّهها.ّّ
التظاهراتّالرماضووويةّالمنظمةّوه ّماّيبرزّأهميةّالتلفزم نّوثقللّ يّت سووويعّوانلوووارّملووواهدةّ

التيّتسوووووو ىّإلىّخلنّهيئةّّ التلفزم نّم ّاهيّوسووووووائجّالاعلاقّّ .ومتاه ةّالأنلووووووطةّالرماضووووووية
 ثقافيةّ يّالمجتم اتّوئالتاليّتنميةّالانسانّم ن ما.

هالنسوووووووووبةّللأل ا ّالأولمبيةّمّيتيّهيعّ ق قّالبثّالتلفزم نيّله هّالأل ا ّعلىّأسوووووووووا ّ
الاّانلّ يّه ضّالمنا نّمثجّأمرمياّاللووووووووووماليةّ يثّتلووووووووووتدّّّا ذاعيةقاريّعبرّالاتااداتّّ

المنا سةّهي ّاللبياتّالتلفزم نيةّالكبرىّللاص لّعلىّ ق قّالبثّ يتيّهيعّالاق قّلللبياتّ
م.ّّالتلفزم نيةّمباشورة،ّوك لكّالامرّهالنسوبةّلب ضّالدولّالاسوي مةّمثجّالياهانّوك رماّالجن ئية

 .  (292، ص2013)حسانين، 

أنلّمنتجّك نلّيقدقّه هّالتظاهرةّاوّ كرةّإنّتنظييّتظاهرةّرماضوويةّماّيُكسووبّصووا بهاّّ
ّّنتوواجوولّإومتامووجّعووبءّإقنوواعوولّهوول،ّكموواّيتامووجّتكوواليفّّّّللجمه رالبط لووةّ يّصوووووووووووووو رةّمنتجّّ

 ق قّالبثّالماديةّوالماليةّوالبلرمة،ّوئالتاليّ ه ّي تبرّمالكاّله اّالمنتجّالمقدق.ّيتيّتكييفّّ
واعتبارهّصوووووووا بّال لامةّالتجارمة،ّومالكاّلاق قهاّوللّ نّّالرماضووووووويّعلىّأسوووووووا ّالاق قّّ

ّالتصرفّ يهاّو نّالتلرم اتّوالق اني ّالمنظمة.
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يمي ّلمالكّالاق قّالأصوليّاهراقّعق دّللاصو لّعلىّ ق قّالبثّع ّ رمنّتسو مقهاّّ
وّع ّ رمنّمياتبّاتصووووووالّناشووووووطةّ يّمجالّتسوووووو منّ ق قّالبثّأمباشوووووورةّلهاتلّالقن ات،ّّ

ّهالنسبةّلمختلفّالبط لاتّالرماضية.ّ

ترتبنّقيمةّالاق قّ ردياّه ددّالجماهيرّالمتاه ةّهاعتبارّأنّالزمادةّ يّال ددّتسووووووووواعدّ
معّالاتاادّّ skyعلىّالتسوووووووووووو منّهلوووووووووووويجّأكثرّرئايةّونجا ا،ّم ّأمثلةّذلكّت اقدّشووووووووووووبيةّّ

05ّملي نّجنيلّإسووووووووووووووترلينيّلمدة750ّّا نجليزيّلكرةّالقدقّهتسوووووووووووووو منّجميعّمبارماتلّمقاهجّّ
 جيّال ق دّالمبرمووةّّّّسوووووووووووووون ات،ّومتيّت زمعّعووائووداتّال قوودّهي ّالأنووديووةّا نجليزمووةّوالاتاوواد.

اسوووتدعىّم ّالأنديةّالماتر ةّإنلووواءّقن اتّتلفزم نيةّخاصوووةّههاّسوووعياّمنهاّلاسوووتغلالّ ق قّّ
 البثّالتلفزم نيّوضماناّلرئحّأكبرّقدرّم ّالأم الّدونّالااجةّالىّال سا ة.

اسوووووتناداّإلىbeIN Sportsّّّّّّترتفعّال ائداتّهلووووويجّكبيرّهالنسوووووبةّلقن اتّّّّآخروكمثالّّ
أوروّكسووو رّأدنىّللاشوووتراك،ّ لن13ّّّملايي ّملوووتركّعلىّمدىّال اق،ّوئمت سووون3ّّّّمت سووونّّ

ملي نّأوروّوو قاًّلم طياتّإعلاميةّتتاصووووووووجّه ه300ّّال ائداتّلاهدّوأنّتصووووووووجّإلىّنا ّّ
ّ%ّم ّس رّالمبي ات.70القن اتّعلىّنا ّّ

ّّا علانّ،كماّانّه هّال ائداتّتتدعيّهمصووووودرّآخرّلاّيقجّقيمةّولاّأهميةّهيّعائداتّ
يمي ّّّّوإجمالا ا نترن .الاشوتراكاتّعلىّشوبيةّّّّوك اّالخارج،هيعّالاق قّ يّّعائداتوأيضواّ

ّّعلىّالأقج.beIN Sportsّأوروّهيّمداخيجّقن اتّّملي ن370ّّّتقديرّأنّ

يسواويّّملايي ّملوتركّ لنلّي نيّالاصو لّعلىّمقاهجّمالي4ّّّإلىّّال صو لم ّخلالّّ
ّّ.أوروّ يّشيجّإيراداتّإضافيةملي ن110ّّّّ

 : أولمبياد طوكيو نموذجاللأولمبياد  البث التلفزيوني  تأثير .4
إنّالتط رّالرهيبّ يّتكن ل جياّالاعلاقّوالاتصووالّسوواهيّ يّالر عّم ّنسووبّالملوواهدةّّ
 يّال الي،ّ قدّوصووول ّالتقنياتّإلىّمر لةّمتقدمةّجداّوللمرةّالأولى،ّسووويتيّتصووو مرّالأل ا ّ
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ك”،ّوسووووووووويي نّللملووووووووواهدي ّالياهانيي ّال ي ّيمتلك ن4ّّهالكامجّوإتا تهاّللقن اتّهدقةّعرضّ“
 .ك8تلفزم ناّأكثرّتط راّإميانيةّملاهدةّه ضّالمنا ساتّهدقةّ“

(ّاوّخدماتّالبثّالأولمبيةّالتيّتمتلكّالاق قّوالميلفةّهالتصووووووووووووو مرOBSّّ)ّّقام ّ رقّ
سووووووووووووواعةّم 9500ّّّّتصووووووووووووو مرّنا ّّهّ،2008ّّال اقّوالبثّلجميعّالمنا سووووووووووووواتّالأولمبيةّمن ّّ

هو هّاللقطواتّمتوا وةّللقن اتّ،2016ّّ يّالمئوةّممواّ ودثّ يّرم ّّّّاللقطوات،ّأيّأكثرّهثلاثي 
ّالتلفزم نيةّ يّكجّأنااءّال اليّه دماّ صل ّعلىّ ق قّالبث.ّّ

 تكاليا التنةيم: .5
علىّالرغيّم ّأنّاسووووووووووتطلاعاتّالرأيّقدّعبرتّع ّنفسّعدقّثقةّالسوووووووووويانّهالأل ا ّّ

وقدّتيّقيا ّّّّ قنّ فجّالا تتا ّأداءّأكثرّم ّماترقّعلىّالجمه ر قدّّّأسووووب ل،أسووووب عاّه دّّ
أ ضووووجّنتيجةّلأولّأمسوووويةّأولمبيةّمن ّّّّالكبرىّوهي%ّ يّ  كي 56.4ّّم دلّالجمه رّعندّّ

ملي ن70ّّّّكثرّم ّّأ،ّكماّانّ فجّالا تتا ّقدّشووووووووووووهده1964ّا تتا ّدورةّأل ا ّ  كي ّعاقّ
انّامتدادّنجا ّالنقجّليّيقتصووووورّعلىّالتلفزم نّ قنّهجّت داهّالىّالمنصووووواتّالرقميةّّّياهاني.

 يّي قّّنسوووووووووبةّ ضووووووووو رّلهيّ يّالتارمجّ قدّشوووووووووهدّم ق اّالأل ا ّالأولمبيةّالرسوووووووووميي ّأعلىّّ
ّالنسبةّمرة%.ّو يّالي قّالتاليّارتف  ّه ه20ّّو يّالي قّالتاليّارتف  ّالأرقاقّإلىّّالا تتا ّ
 %.20أخرىّ ّ

وو قاّّالدولارات،ّّملاييريلفّالبلدّالمضووويفّيّالأل ا ّالأولمبيةّيمي ّأنّإنّاسوووتضوووا ةّّ
يبل ّمت سنّالتكلفةّالمتصلةّّّالمتادة،للدراسةّالتيّأجرتهاّمؤخراّجام ةّستانف ردّ يّالمملكةّّ
ّّالتكاليفّغيرّ،ّكماّأنّدولارّمليار12ّّهالرماضووووووووووووةّلاسووووووووووووتضووووووووووووا ةّالأل ا ّالأولمبيةّ  اليّّ

مطاراتّ رقّوّترتبنّهالبنيةّالتاتيةّومختلفّالهياكجّالأسواسويةّم ّّالتيّّوّالمتصولةّهالرماضوةّّ
ّّّنقجّو نادقّعادةّماّتكلفّأض افّه هّال يمة.ووسائجّّ
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هيّالأكثرّتكلفوةّ يّتوارمج2008ّّّّكوانو ّدورةّالأل وا ّالأولمبيوةّهيي ّّّّللتقوديراتوو قواّّ
ّمليار6.8ّّوم ّهي ّه هّالمبال ّالضخمةّ،ّكانّمبل ّّمليارّدولار،44ّّّالأل ا ّهتكلفةّقدرهاّّ

ّّذكرنواّمت لقوةّكمواّّدولارّه ّالتكلفوةّالتقوديرموةّللأل وا ّنفسووووووووووووووهوا،ّهينمواّكوانو ّالتكواليفّالمتب يوةّّ
مليار3ّّّالهياكجّالأسوووواسوووويةّمثجّماطةّمطارّهيجي ّالتيّكلف ّ  اليّّسوووولفاّهالبنيةّالتاتيةّوّ

وم ّّّّمليووارّدولار،20ّّّّأل ووا ّ  كي ّم ّالمت قعّظووانّتبل ّتكلفتهوواّ  اليّّ،ّهووالمقوواهووجّّدولار
تسواهيّكجّم ّلجنةّ  كي ّالمنظمةّللأل ا ّالأوليمبيةّّهي ّالتكاليفّا جماليةّالمقدرةّسو فّّ

%،ّ يّ ي ّسووووووووو ف45ّعلىّالت اليّهنسوووووووووبةّّّّ،و ي مةّ  كيّ ّّوالأل ا ّالأوليمبيةّللم  قي 
ّ.%ّالمتب يةّمساهمةّم ّ ي مةّالياهان10تليجّنسبةّّ

تلقوو ّّّهينموواّّدولار،ّّمليووار1.5ّّرم ّّلأل ووا ّّهل ّالمبل ّالف ليّالوو يّتبرعوو ّهوولّاللجنووةّّ
1.3ّّوّّّدولار،مليار1.4ّّّّوأثيناّّّّئيي مبيةّ يّلندنّوّالثلاثّالسووووواهقةّم ّالأل ا ّالأولالنسوووووجّ
لمبيةّّتسوووووووواعدّاللجنةّالأوّّذلكوئا ضووووووووا ةّإلىّّّ.الت اليمليارّدولارّعلى0.9ّّّوّّّدولار،مليارّّ

الدوليةّالأل ا ّذاتّالصلةّع ّ رمنّإدارةّهرامجّالرعايةّالمالية،ّوئرامجّالت اكرّوالترخي ّّ
دولارّم ّّّّمليار2.6ّّمبل ّّتاقينّّم 2016ّّّّأل ا ّرم ّسوونةّ وتمين  .داخجّالبلدّالمضوويف

 .جميعّه هّالسبج

إيراداتّإجمووواليوووةّّتيّتاقينّّّّ،2016-2013خلالّالووودورةّالأخيرةّالميتملوووةّللأولمبيوووادّّ
أيّماّ ق قّالبثّوالتسوووووووووو منّهالأغلبيةّّّسوووووووووواهم ّالمبل ،وم ّه اّ .مليارّدولار5.7ّّهلغ ّّ

ّّّ،سوووووووووووووو مندولارّم ّالبوثّوالتّّّمليوار5.2ّّم ّمجم لّا يراداتّالتيّهلغو ّّ %(90)نسووووووووووووووبتولّّ
هينمواّهلغو ّمسوووووووووووووواهموةّّّ،دولارّمليوار4.2ّّهمبل ّّا يراداتّم ّالبوثّ قنّول  ودهواّّسوووووووووووووواهمو ّّ
.ّهناّتظهرّال يمةّالا ي يةّوالف ليةّلاق قّالبثّواعتبارهاّالمصوووووودرّدولارّّمليار1ّالتسوووووو منّّ
 الرئيسيّللجنةّالأولمبيةّالدولية.ّّالتم ملي
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صووا بةّ ق قّالبثّللأل ا ّالأولمبيةّ لنهاّالمسووؤولةّّالدوليةاللجنةّالأوليمبيةّّه صووفّّ
فزم نّوا ذاعةّّنحّاللوووووووركاتّا علاميةّ يّجميعّأنااءّال اليّ ق قّالتغطيةّهالتلوالمخ لةّهم

ه ّضوووومانّإتا ةّتفاوضّهخصوووو صّه هّالاق قّو نّهدفّرئيسوووويّّّّوا نترن ،ّكماوالنقالّ
ّ.مست ىّال اليّّأوسعّعددّممي ّم ّالجمه رّعلىوّالأل ا ّلأكبرّعددّم ّالنا ّ

 ويمة عقود البث التلفزيوني: .6
ال ملاقةّ يّوسوووووووووائجّا علاقّالأمرمييةّهلهراقّعقدّه يمةّّ NBS قام ّّ،2011 يّعاقّّ

ّّ ق قّالبووثّ تىّلاصوووووووووووووو لّعلىّّمبيووةّالوودوليووةّلالأولارّدولارّأمرمييّمعّاللجنووةّّمليوو4.38ّّّ
2014ّ يّعووواقّّمووودةّهووو هّالاق قّّالت قيعّعلىّتموووديووودّّهوووجّوتيّّ،2020ّّعووواقّّّّل وووا ّ  كيّ أ

7.75ّّمع2032ّّّّبثّالأ داثّذاتّالصووووووووووووولةّهاللجنةّالأولمبيةّالدوليةّ تىّعاقّهّللسوووووووووووووما ّّ
 .مليارّدولارّأمرمييّإضا ي

مّاتصوالاتوهيّمديسويفريّّّالمتادة، صول ّشوركةّإعلاميةّوتر يهيةّأخرىّ يّال لاياتّ
المت ددةّ يّالمنصوووووووووواتّعلىّ ق قّالتلفزم نّوّّّمي روسوووووووووو ئ رتمةّالأوروئيةّّيّالرماضووووووووووّالقناةّّوّ

وسووو مسوووراّللفترةّّّوإسوووبانيامجم عةّم ّالأسووو اقّالأوروئيةّمثجّالمملكةّالمتادةّوألمانياّو رنسووواّ
ّ.مليارّدولارّأمرميي1.3ّّمعّصفقةّه يمة2018-2024ّّّّ

ملي ن13ّّّّ ازتّشووركةّسوو نيّللتلفزم نّالتر يهيّهاق قّالبثّللأل ا ّمقاهجّّّّالهند، يّ
قدرهّّّّمبلغا2016ًّّّعاقّ يّ ي ّقدم ّشووووبيةّسووووتارّللنسووووخةّالسوووواهقةّ يّّّ قن،دولارّأميركيّّ

 .الدوليةلمبيةّّملي نّدولارّأميركيّإلىّاللجنةّالأو20ّّّ
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 المراجع:  

(.ّدارّاليازوريّال لميةّللنلوور2ّّ) ّّاسووتراتيجياتّالتسوو من(.2008ّّالبيري،ّثامرّياسوور.ّ) -
 والت زمع.

اسوووووووتراتيجيةّللتسووووووو منّّ(.2009ّّاللوووووووا  ي،ّ سووووووو ّأ مد،ّعّ جازي،ّعليةّعبدّالمن ي.ّ) -
(.ّدارّال  اءّلدنياّالطباعة1ّ) ّّالرماضوووووويّوالاسووووووتثمارّهالمؤسووووووسوووووواتّالرماضوووووويةّالمختلفة

ّوالنلر.
التسوووووووووو منّونظاقّالم ل ماتّالتسوووووووووو م يةّ يّ(.2015ّّقاشووووووووووي،ّخالد،ّعّالطائي،ّ ميد.ّ) -

ّ(.ّدارّوائجّللنلرّوالت زمع.1) ّّالمؤسسة"ّمدخجّاستراتيجي
اسوووووتثمارّال لاماتّالتجارمةّ يّتسووووو منّالأنلوووووطةّّ(.2012ّّمامد،ّدعاءّمامدّعاهدي .ّ) -

ّ(.ّدارّال  اءّلدنياّالطباعةّوالنلر.1) ّالرماضية
.ّّمبوادئّالتسوووووووووووووو منّالاوديوثّهي ّالنظرموةّوالتطبينّ(.2016ّّعزاق،ّزكرمواّأ مود،ّوآخرون.ّ) -

ّدارّالمسيرةّللنلرّوالت زمعّوالطباعة.
ّ.ّالميتبةّال صرمة.أسسّالتس منّالرماضي(.2005ّّشلبي،ّس دّأ مد.ّ) -
.ّالدارّالجامعيةّللطباعةّالتسوووو من"ّالنظرمةّوالتطبين(.2006ّّال اصووووي،ّشوووورمفّأ مد.ّ) -

ّوالنلر.
(.ّمؤسووووسووووةّال راق1ّّ) ّّتسوووو منّالخدماتّالمتخصووووصووووة(.2005ّّأه ّنب ة،ّعبدّال زمز.ّ) -

ّللنلرّوالت زمع.
ّ(.ّدارّالفجرّللنلرّوالت زمعّ.1) ّالتس من"ّعلنّمت ةّإهدال(.2017ّّظهري،ّعبدّالله.ّ) -
(.1ّّ) ّالمنظ مةّا علاميةّالرماضووووية(.2015ّّالهادي،ّعيسووووى،ّعّسووووليمان،ّلاوسووووي .ّ) -

ّدارّالكتا ّالاديث.
(ّ) .ّل.ّإ.1ّ) ّّأسوووواسووووياتّالتسوووو من(.2009ّّك تلر،ّ يليب،ّعّأرمسووووترونج،ّجاري.ّ) -

ّسرور،ّمترجي(.ّدارّالمرمجّللنلر.
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)ف.ّل.ّهواهير،ّمترجي(.ّميتبوةّّّّك تلرّيتاودثّع ّالتسوووووووووووووو من(.2000ّّك تلر،ّ يليوب.ّ) -
ّجرمر.

(ّ)و.ّواشوود،ّمترجي(.ّالمؤسووسووةّالجامعيةّللدراسووات1ّّ) ّّالتسوو من(.2008ّّقي ،ّكاترم .ّ) -
ّوالنلرّوالت زمع.

ّ.ّدارّالفكرّالجام ي. ددّأس اقّمنتجاتك(.2006ّّالصير ي،ّمامد.ّ) -
ّ(.ّسلسلةّالكتا ّالجام ي.2) ّّالتس من(.1998ّّالج فري،ّمامدّالناجي.ّ) -
اقتصوووادياتّالرماضوووة"ّالرعايةّّ(.2013ّّ سووواني ،ّمامدّصوووباي،ّعّجبر،ّعمروّأ مد.ّ) -

ّ(.ّمركزّالكتا ّللنلر.1) ّّوالتس منّوالتم مج
الأداءّا علاميّ يّالبرامجّالرماضوووووووووووووويةّللبثّ(.2017ّّاللوووووووووووووورقاوي،ّمامدّمنصوووووووووووووو ر.ّ) -

ّ(.ّدارّال  اءّلدنياّالطباعةّوالنلر.1) ّالتلفزم نيّوالفضائي
.ّا دارةّّاسوووتراتيجياتّالتسووو منّلخدماتّالقطالّال اق(.2016ّّإهراهيي،ّمروىّمامدّعيد.ّ) -

ّال امةّللطباعةّوالنلر.
(.ّالدارّالنم ذجية1ّّ) ّّالاتجاهاتّالاديثةّ يّالتسووو من(.2011ّّي ق  ،ّمن رّخضووور.ّ) -

ّللطباعةّوالنلر.
اسووووووووووووووتراتيجيوواتّّ(.2004ّّالبرواري،ّنزارّعبوودّالمجيوود،ّعّالبرزنجي،ّأ موودّماموودّ همي.ّ) -

ّ(.ّدارّوائجّللنلرّوالت زمع.1) ّالتس من"ّالمفاهييّالأسسّال ظائف
.ّّالتسوووووووووووووو من"ّالمبووادئّوالتط راتّالاووديثووة(.2017ّّعنبوول،ّهووالووةّماموودّلبيووب،ّوآخرون.ّ) -

ّالقاهرة.
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