


تسويقسنة ثالثة مقياس التسويق الاستراتيجي

ميلةبوالصوفالمركز الجامعي عبد الحفيظ 

ي مفهوم التسويق الاستراتيج

وأبعاده 

محمد جوال: الدكتور
قسم العلوم التجارية

المركز الجامعي ميلة-سنة ثالثة تسويق–العلوم التجارية قسم -محمد جوال: الدكتور



محتويات المحاضرة

جوهر مجال التسویق الاستراتیجي: أولا

مضامين التسویق الاستراتیجي: ثانیا
عناصر التسویق الاستراتیجي: ثالثا

المقدمة



والإطارPorterلــالعامةسیةالتنافالإستراتیجیاتمثلتأسیساالأكثرالمفاهیمبینالوسطيالموقعفيیوضعالإستراتیجيالتسویقان
تتضمنوالتيالسوقنحوالتوجهمنالمنظماتفيالتسویقإدارةیمكنالاستراتیجيالتسویقاعتمادإن،Kotlerبلورهالذيالتسویقي
الاستراتیجیةتطویرعلىساعدیماوهذا.التنفیذیةوالإجراءاتللعملیاتالمنظمةوقیادةالإستراتیجیةلصیاغةوالزبونالمنافسینعنالمعلومات
.للمستهلكینوالمتجددةالمتنوعةوالرغباتالحاجاتتقابلالتيالتسویقیة

المقدمة



:الىللوصولاللازمةالاستراتیجیةالأدواتتطویرالىالاستراتیجيالتسویقیسعى
جوهر مجال التسویق الاستراتیجي: أولا

سویق الاستراتیجي بهذا الاتجاه أحد أركان التسویق الحدیث، لذلك فإن مجال التبإعتبارهإن التسویق الاستراتیجي یركز على القیمة العالیة للزبون 
:یتضمن
01

تقدیم القیمة؛-
:عن طریق 
ج بشكل تخطیط وتطویر المنت
ابداعي

التسعير المناسب
التعبئة والتغلیف
خدمات مبتكرة

02

عن القیمة الاخبار-
؛(الاتصال)

:عن طریق 
الاعلان

البیع الشخصي
تنشیط المبیعات
التسویق المباشر

03

تسلیم القیمة؛-
:عن طریق 

قنوات التوزیع
والتموینالاعداد

04

الخدمات-
:عن طریق 

الخدمات قبل الشراء
الخدمات بعد الشراء



:یليمافيالتسویقجوهریتحددسبقماعلىوبناءا

جوهر مجال 

التسويق 
الاستراتيجي

قيادة 
السوق

تعظيم 

القيمة 
للزبون

خلق 

الفرص 
يةالتسويق

تطوير نظرة 
بعيدة المدى 

خلق 

الميزة 
يةالتنافس

الابداع
يذفي التنف

صياغة 

الاستراتيجية
التسويقية

التوجه 

نحو 
الزبون

.تعني القدرة على تحديد اتجاهات السوق والاستجابة لها بسرعة

.كل فعاليشير إلى تقديم منتجات أو خدمات تلبي احتياجات العملاء بش•

.لباةمالبحث عن أسواق جديدة وتحديد احتياجات غير •

.طويلة الأجلواستراتيجيةضرورة وجود رؤية •

.تطوير أساليب جديدة للتسويق وتوزيع المنتجات.اتقديم منتجات أو خدمات فريدة يصعب تقليده•

.ركةالشأهدافمعتتماشىفعالةتسويقيةخططوضع

.بناء علاقات طويلة الأمد مع العملاء من خلال فهم احتياجاتهم وتلبيتها

جوهر مجال التسویق الاستراتیجي: أولاتابع



سیتملذلكالحدیث،لتسویقياالمفهومأركانأحدأنهاعتبارعلىوهذاللزبون،العالیةالقیمةتحقیقعلىالاستراتیجيالتسویقمضامینتركز
:مایليفيالمضامینهذهأهمعرض

:خلالمنإلاتتمأنیمكنلاالزبونقیمةتعظیمإن:الزبونقیمةتعظیماستراتیجیة-أ
معینةبیئةفيالزبائنءهؤلاأذواقفيتحدثالتيالتطوراتومعرفةالزبائن،ورغباتالحاجاتالعمیقالفهمإن:للزبونالمعمقةالدراسة1

:خلالمنإلایتمأنلابد
علىوأثرهاوالسلوكیةدیمغرافیةالالمؤثراتمعتتناسبمنتجاتمنعلیهالحصوليأملماالزبونبهیفكرمافيتحدثالتيالتطوراتمتابعة.

الزبائنورغباتحاجات
إستراتیجیةوضعلخلامنوذلكالمنظمةلأعمالملاءمةالأكثرالسوقیةالقطاعاتتحدیدأجلمنالأسواقلتجزئةفعالةإستراتیجیةوضع.

.المستهدفالسوق

مضامين التسویق الاستراتیجي: ثانیا

وضعأجلمنالزبونحیاةةلدور الدقیقالتفحصتتطلبالتسویقیةالإستراتیجیةالنظرة:الزبونحیاةلدورةالإستراتیجیةالنظرة.2
:هيمراحلأربعمنتتألفالزبونحیاةدورةإن.الدورةهذهمنمرحلةلكلالمناسبةالتسویقیةالاستراتیجیات



مضامين التسویق الاستراتیجي: ثانیاتابع 



Customerلزبوناعلاقةإدارةمسألةیضعالمعاصرالتسویقيالاستراتیجيالفكرإن:الزبونعلاقاتلادارةالاستراتیجيالتوجه.ب
Relationship Managementالزبونعلاقةإدارةمفهومإن.المركزةواهدافهأولوياتهوضمنCRMالاستراتیجيالفكرمننابعة

التسویقيالمنظورمعابقیتطالمفهومهذاتعریفبأننرىلذلكوفلسفتها،المنظمةاهتماماتمنالأولىالمكانةالزبونیضعالذيالتسویقي
:أدناهموضحهووكماالاستراتیجي

الزبائنحولظیميالتنوهیكلهاوعملیاتهاالمنظمةمعارفتركیزتتضمنالتيالأعمالإستراتیجیة:أنهاعلىCRMلـتعریفا  Sapagقدم
.المنظمةمعاستمرارهملضمان

أفضللتقديمالجهودو المواردتوجیهأجلمنالمنتجاتتصمیمنقطةفيالزبائنتضعالتيالفلسفةأنهاعلىCRMفیعرفJanjicekأما
.لهاالزبائنولاءوتعزیزالداعمةوالخدماتالمنتجات

الممیزةطریقتهایاراختإلىیقودالذيوالابتكارالإبداعمجالفيالمعرفیةوخبرتهاالمنظمةجهودبأنهاCRMلـتعریفهفيLiscotیشيرحینفي
.وولاءهمرضاهموتكسببزبائنهاتربطهاوالتي
خلالهامنتهدفوالتيسوقالالىالموجهةالاستراتیجیةصیاغةهوالاستراتیجيالتسویقمضامینأحدإن:بالسوقالتوجهاستراتیجیة.ج
:وهيبانبالحسأخذهایجبوالتيالضروریةالأمورمنمجموعةهناكفإنالهدفهذاالىوللوصولللزبون،عالیةقیمتزویدالى



للزبائن؛تفوقةمقیمتوصیلفيأساسیةتعتبروالتيللعملالتوجیهیةبالمبادئالمنظمةتزودالتسویقیةالاستراتیجیة-
وتنفيذوالقيمتجهيزالسلسلةادارةالزبائن،معالعلاقاتادارةجديدة،منتجاتتطويرمثلالمنظمةتؤديهاالتيالجوهريةالعملياتفيالأساسيالشيءهوالتسويق-

؛الاستراتيجيةالعمليات

والمنافسة؛زيةالتجهيأوالتوريديةللسلسلةالمكونينالأعضاءالمزودين،الزبائن،معللتعاونجديدةأولوياتتضعالأساسيةبالعلاقاتالمتعلقةالمبادرة-

التنافسية؛بالميزةالاحتفاظعلىتساعدالتيوالمصادرالمنافسينالزبائن،دراسةعلىالمنظمةتساعدعملياتتطوير-

ودقيق؛جيدبشكلالسوقيةالمعلوماتللادارةوذلكالكاملالوعيتتطلبوالتيالسوقية،والبيئةالمنافسينالزبائن،فهم-

علىتعملالتكنولوجياهذهووالزبائن،المزودينمعالعلاقةبإدارةالمتعلقةوالشبكات-العنكبوتيةالعالميةالشبكة–الأنترنتخلالمنالمزودةالفعالةالتكنولوجيا-

.الفعالةالتسويقيةالعملياتدعم



یكونلافمثلاعملا،ولیسلتزامااالاستراتیجيالتسویقیعدأوضحوبتعبيرالمدى،بعیدةمضامینالاستراتیجيالتسویققراراتعادةتمتلك
الىالساعةمدارعلىتسلیمخدماتتقديمولكنمفضل،زبونالىفوريتسلیمو(تزوید)توفيرمسألةببساطةالاستراتیجيالتسویققرار
الطویلةالفتراتفيالمحتملةالبیئةيراتفالتغبالبیئة،اهتمامالاستراتیجيللتسویقالأمدطویلالتوجهیتطلبلهذانفسها،بالطریقةالزبائنكل

إطلاقامحتملالیسذلكولكنستقرةمستبقىالبیئةبأنالمرءیفترضأنیمكنالقصيرةالفتراتفيأنهآخروبمعنىالقصيرة،الفتراتمنأكثر
التسویقبحثعنالاستراتیجيلذكاءایختلفبحیثاستراتیجي،(فهم)ذكاءمدخلاتللبیئةالملائمةالمراقبةتتطلبفقدالطویلة،الفتراتفي

أنیجببلاستراتیجيوبشكلةكافیالكلفةلقیادةالمنافسامتلاكمعرفةتعدلافمثلاعمقا،أكثر(بحثا)تحقیقایتطلبأنهفيالتقلیدي
.للسعرالاضافيالتقلیلفيالمنافسیمتلكهاالتيالمرونةمدىهوماالزبونیعرف

:دالأمالطویلالتوجه.د



ديناميكية 
السوق

التغيرات 
المنافسةالبيئية

.الاقتصادیةوالعواملالجدیدة،الاتجاهاتالتكنولوجیة،التغيراتالمستهلك،سلوكمثللعواملنتیجةباستمرارالمتغيرةالسوقطبیعةعنتعبر
.تنافسیةمیزةوتحقیقالتطوراتمعبسرعةالتكیفعلىالشركاتیساعدالسوقدینامیكیةفهم

.والسیاسیةالتكنولوجیة،الاجتماعیة،الاقتصادیة،العواملمثلالسوق،علىتؤثرالتيالخارجیةالعواملتشمل
.معهافللتكیمرنةاستراتیجیاتتطویرالشركاتمنیستلزممماوالخدمات،المنتجاتعلىالطلبعلىتؤثرالتغيراتهذه
.المبیعاتوتحقیقالعملاءلاستقطابیسعونالسوقفيمنافسینوجودإلىتشير
.للعملاءجدیدةمیزاتديمتقأوالأسعار،تخفیضالجودة،تحسینخلالمنسواءاستراتیجیاتها،تحدیدعلىالشركاتیساعدالمنافسةتحلیل

عناصر التسویق الاستراتیجي: ثالثا

:العلاقة بين العناصر الثلاثة

ما ، كالمنافسةعلى ديناميكية السوقهذه العناصر مترابطة فيما بينها، حيث تؤثر 

تغيرات ، والمنافسة تتأثر بكل من الديناميكية السوقتؤثر على التغيرات البيئيةأن 

.البيئية وديناميكية السوق

ة فهم هذه العوامل يساعد الشركات على تبني استراتيجيات تسويقية ناجحة ومواكب

.التحديات في السوق



مثلث التسویق الاستراتیجي: رابعا

الزبون

المنظمةالمنافسة



شكرا 

على حسن 
الإصغاء والمتابعة


