
 

 :تعریف السوق-1

كوتلر  بفقد عرفه فیلی الأساسفي علم التسویق، وعلى هذا  الأساسیةیعتبر السوق من المتغیرات 

یملكون  الأشخاصالمحتملین والقادرین على شراء السلعة، حیث أن هؤلاء  الأشخاصمجموعة من " على أنه

الاقتصادي فالسوق  یشیر من المنظور  أما، 1"رغبات ومطالب عامة یمكن أن تتم تلبیتها بواسطة التبادل

  .2"في قطاع محدد ومحیط معین الأموالالتقاء العرض والطلب للسلع والخدمات أو رؤوس  "إلى

عبارة عن مجموع علامات مكتشفة من طرف المستهلك " أنه  إلىأما من الناحیة التسویقیة فالسوق یشیر 

المستهلكین، أفراد، منظمات، مؤسسات أو ( كما یعني السوق مجموعة الجماهیر ،3"المنتجتعبر عن نوع 

على مبیعات منتج معین أو على نشاطات المؤسسة، فهو یمثل مجموع المشترین  التأثیر بإمكانهاالتي ) أجهزة

القادرین والراغبین في تملك منتج أو خدمة معینة، بمعنى أن تتوفر الرغبة في الشراء   الأشخاصأو مجموع 

الشروط وفر في وعلى العموم ومن خلال التعاریف السابقة یتضح أن السوق یجب أن تت، 4والقدرة على الشراء

  5:التالیة

  .الأفراد أو المنظمات نحو المنتج أو الخدمة توفر الحاجة أو الرغبة لدى -

  .توفر القدرة على شراء المنتج -

  .أو المنظمات لاستخدام قوتهم و قدرتهم الشرائیة الأفرادتوفر الاستعداد لدى  -
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   .توفر عنصر السلطة لدى الفرد أو المنظمة لشراء منتجات معینة -

  6:وفق مایلي الأسواقتصنف   :الأسواقتصنیف  -2

 المدروس للمنتجالمشابهة یتكون هذا السوق من مجموع المنتجات والخدمات  :السوق الرئیسي -

یجمع هذا السوق بین جمیع المنتجات التي تختلف في طبیعتها عن المنتج  :السوق المحیط -

 .المدروس ولكنها تشبع نفس الحاجة في نفس ظروف الاستهلاك

 الأساسيهو سوق كل المنتجات المرتبطة بنوع الحاجة المشبعة بواسطة السوق  :السوق الجنیس -

 .حاجة معینة إشباع، فهو یرتبط بتخصص المؤسسة ووظیفتها ومدى المنتجلهذا 

یتكون هذا السوق من مجموع المنتجات والخدمات التي یكون توفرها ضروریا بل  :السوق الداعم -

 .المدروس المنتجلاستهلاك  إجباریا

  7:والمنظمات الأفرادحسب طبیعة وخصائص  للأسواقوهناك تصنیف لآخر 

الذین لدیهم الحاجة أو الرغبة والمقدرة  الأسرأو  الأفرادویتكون من المشترین أو  :السوق الاستهلاكي/ أ

الشرائیة والاستعداد والسلطة لشراء منتجات معینة لغرض استهلاكها نهائیا ولیس بغرض استخدامها في 

  .البیع إعادةمثل  أخرى أغراضیق تحق

أو المنظمات الذین لدیهم الرغبة والمقدرة والاستعداد  الأفرادهذا السوق من  ویتألف :السوق الصناعیة/ ب

نماوالسلطة لشراء منتجات معینة لیس بغرض شرائها،    :التالیة الأغراضلتحقیق احد  وإ

  .أخرىمنتجات  إنتاجلاستخدامها مباشرة في *

  .صیاغتها بشكل آخر كشراء المواد الخام لإعادة* 
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  .ا مثل تجار التجزئة والجملةهبیع لإعادة* 

 الأقسامالمكتبیة وتوزیعها على مختلف  للأدواتتسهیل وتصریف أعمال المؤسسات كشراء الجامعة * 

   .والمصالح

  :دراسة السوق -3

المتعلقة بنقل وبیع  الأحداثتجمیع وتسجیل وتحلیل وكتابة تقریر لكل " عملیة   إلىتشیر دراسة السوق 

والاحتمالات  الإحصاءالمستهلك، وهي عموما تعتمد على نظریة  إلىالمنتجات والخدمات من المنتج 

والتقنیات التي تسمح  الأدواتمجموع "  إلى، كما تشیر دراسات السوق 8"وتستعمل دائما الطرق العلمیة 

البحث عن معطیات كمیة ونوعیة لسوق معینة وتحلیلها لغرض المساعدة في اتخاذ القرار التسویقي المتعلق ب

المؤسسة على جملة من  إجابة إمكانیة، وتبرز أهمیة دراسة السوق في 9"خدمة حالیة  أو مستقبلیة  أو بمنتج

  10:المتعلقة ب الأسئلةالانشغالات أو 

عملیة التبادل ولهذا  وأساستهتم المنظمة بالمنتج الذي تبیعه حیث یعتب المنتج محور العملیة التسویقیة  -

  .الغرض تمكن دراسة السوق من تفصیل وتحدید أكثر لخصائص المنتجات أو الخدمات أو التشكیلة السلعیة

 التسویق لذلك لابد وأدبیاتكتب  ن المستهلك هو الملك هذا ما تعارفت علیهتهتم المنظمة بالمستهلك، لأ  -

  .من دراسة مدى تناسب خصائص المنتج مع حاجیات و رغبات المستهلك

المنافسین المباشرین الذین یقدمون نفس المنتج أو  استراتیجیاتتهتم المؤسسة بمنافسیها ویتم ذلك بتحلیل  -

  .تشكیلة مشابهة 
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ت الهامة التي تركز علیها دراسة السوق في تحدید تهتم المؤسسة بالطلب حیث یعتبر الطلب من المتغیرا -

  .وما یتبع ذلك من دراسات مالیة وفنیة الإنتاجالمبیعات المتوقعة ومن ثم 

  :التموضع -4

یعتبر التمركز أو التموضع من المفاهیم الأساسیة في الفكر التسویقي الحدیث، وهو یرتبط أو یقترب من 

الأفراد أو الجمهور عن المؤسسة أو علامتها التجاریة أو منتجاتها، فكل  مفهوم الصورة الذهنیة، التي یشكلها

مؤسسة تسعى إلى خلق وترسیخ صورة ایجابیة عنها في أذهان جمهورها، وذلك حتى یتسنى لها تصریف 

منتجاتها والاستحواذ على حصة سوقیة معتبرة، خاصة في ظل وجود منافسة قویة في السوق من قبل 

  .   مؤسسات أخرى

الموقع الذي یحتله المنتج أو العلامة التجاریة للمؤسسة في أذهان المستهلكین عموما فالتمركز یشیر إلى  

، كما یشیر )السعر والصورة والخصائص، الخ( ةمعاییر مختلف ىعلبالمقارنة مع  منافسیها، وذلك استنادا 

أو یمكن القول أن ، 11المستهلكون عنها اكهر ي یدالت ولیس ،اتسعي المؤسسة إلى بلوغه يالت المكانة  إلى

خلق وضعیة ایجابیة عنها وعن منتجاتها وعلامتها التجاریة في أذهان  إلىالتموضع  هو سعي المؤسسة 

  .وطریقة تعاملاتها وطبیعة قیمها ومبادئها وأسعارها جمهورها وعملائها، وذلك یتم انطلاقا من جودة منتجاتها،

  :السوق تجزئة -5

كل قطاع باعتباره هدف  إلىقطاعات متجانسة مع النظر  إلىتعرف هذه العملیة على أنها تقسیم السوق 

، كما یشیر مفهوم 12تسویقي تبحث المنظمة عن تحقیقه عن طریق تكوین مزیج تسویقي مناسب لكل فئة

قطاعات أو مجموعات من المشترین متجانسة  إلىتلك العملیة التي تستهدف تقسیم السوق  إلىتجزئة السوق 
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الملائم لكل نسبیا فیما بینها وفقا لاحتیاجاتهم، خصائصهم، سلوكهم بحیث یمكن توجیه المزیج التسویقي 

   13.قطاع مستهدف

وأهداف المؤسسة، فعلیها مراعاة مجموعة من المعاییر أو ئة السوق بشكل فعال ویحقق مصالح ولتجز 

  14:یما یليالاعتبارات نوردها ف

  .التي یمكن قیاسها الأخرىقابلة للقیاس من حیث الحجم، القوة الشرائیة والخصائص  الأسواقأن تكون  -

  .لابد أن تكون السوق كبیرة ومربحة وبما یكفي عند القیام بعلیة تقییم البرنامج التسویقي لذلك السوق -

  .وسائل الاتصال المختلفةذلك الجزء من السوق بشكل فاعل وعبر  إلىالوصول  إمكانیة -

عناصر برنامج المزیج التسویقي المراد تنفیذه في بحیث یمكن الاستجابة لمختلف  متمایزاأن یكون السوق  -

  .السوق

  : الأسواقتقسیم  واستراتیجیات أسس - 6

  15:المعاییر التالیة إلىاستنادا  الأسواقیتم تقسیم 

  .الجغرافي الأساسالتقسیم على -

  .الدیمغرافي الأساسالتقسیم على  -

  .للأفرادالخصائص السلوكیة  أساسالتقسیم على  -

  .التقسیم على أساس فائدة السلعة -
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  .التقسیم على أساس كثافة الاستعمال -

  . العامل التسویقي أساسعلى  التقسیم -

  16:في ن، تتمثلاإستراتیجیتانهناك وبالنسبة لتجزئة السوق ف

قطاع سوقي واحد  إلىتقوم على التركیز على مزیج تسویقي واحد یوجه  :التجزئة المركزة إستراتیجیة/ أ

بالنسبة للشركات ذات الموارد المالیة  المحدودة ، وذلك لتركیز عادة  الإستراتیجیةمستهدف فقط، وتصلح هذه 

ا جهودها ومواردها على جزء واحد من السوق، كما أنها تضیق نطاق المنافسة التي یمكن أن تتعرض لها، كم

  .أن المنافسین في قطاع واحد یكونون أقل من المنافسین الكبار في السوق الكلي

على تقدیم منتجات منفصلة  الإستراتیجیةتعتمد المؤسسات وفق هذه  :التقسیم المتمایز إستراتیجیة/ ب

د، بل لا تركز على قطاع سوقي واح الإستراتیجیةلمجموعة قطاعات السوق المتاحة بعد تقسیمه، أي أن هذه 

التوسع في  إلى الإستراتیجیة، وتهدف المؤسسات من وراء هذه الأخرىتستهدف العدید من القطاعات السوقیة 

  .  المبیعات وزیادة الربحیة، وخلق الولاء للمنتج

  : SWOTمصفوفة  - 7

وهي تنسب إلى العناصر الإستراتیجیة في البیئة الداخلیة  SWOTوهي تسمى بالتحلیل البیئي سوات 

 Weaknessesعناصر الضعف  Wبینما تشمل  STRENGTHSعناصر القوة  Sللمؤسسة، حیث تمثل 

الفرص المتاحة  Oفیمثلان العناصر الإستراتیجیة في البیئة الخارجیة للمؤسسة، حیث تمثل  O, Tفیها، أما

Opportunities بینما تمثل ،T  المخاطر والتهدیداتThreats  التي تعمل ضد محاولات المؤسسة، فهذا
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النموذج یساعد المؤسسات على وضع وتحدید الرؤیة والرسالة، وكذلك وضع الغایات والأهداف المستقبلیة 

رها بالقوى والعوامل الخارجیة   17.لهذه المؤسسة من خلال دراسة الواقع الفعلي لها وعلاقاتها وتأثّ

ت هو أداة تخطیطیة للنجاح في التعامل مع البیئة الخارجیة المتغیرة، وهو تقییم یتفحص ظروف نموذج سوا

البیئة الداخلیة والخارجیة، سواء كانت مناسبة أو غیر مناسبة وذلك من خلال قوة النسبیة ونقاط الضعف 

د مدى العلاقة بین النسبي، والفرص والتهدیدات الخارجیة المستقبلیة، فالهدف من تحلیل سوات هو تحدی

، وفیما یلي 18الإستراتیجیة الحالیة للمنظمة ونقاط قوتها وضعفها بالمتغیرات التي تجري في بیئة أعمالها

  19:توضیح لعناصر تحلیل سوات

 في شكل فرص  إیجابایقصد بها تحلیل الوضع خارج المؤسسة وانعكاسه علیها  :البیئة الخارجیة

 .وسلبا في شكل تهدیدات

 مجالات القوة الأداءنظرة تفصیلیة داخل التنظیم لتحدید مستویات  إلقاءویقصد بها  :الداخلیة البیئة ،

 .والضعف

 یقصد بها مجموعة العوامل الموجودة داخل المؤسسة ومجموعة الجوانب التي تتمیز بها  :نقاط القوة

شباعیقة ممتازة العمل بطر  أداءالمؤسسة عن غیرها من المؤسسات، والتي تسهم بشكل ایجابي في   وإ

 .حاجات عملائها ومتطلبات سوق العمل وتزید من قدرتها التنافسیة

 المهارات أو الموارد  أو الإمكاناتویقصد بها الجوانب السلبیة وجوانب القصور في  :نقاط الضعف

 الأهدافداخل المؤسسة ویعوقها عن تحقیق  الأداءداخل المؤسسة والتي تؤثر تأثیرا سلبیا على 

 .تقبلیة المرجوةالمس
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 عناصر داعمة وخدمات تطرح من المجتمع الخارجي لمساعدة المنظمات والمؤسسات على  :الفرص

 .الإستراتیجیةالتطور والتقدم ویجب علیها استغلالها لتحقیق أهدافها 

 یؤثر على عمل المنظمة، قد یأتي  أكثرعملیة رصد ومتابعة وتقییم وتحدید تهدید أو  :التهدیدات

من عدة مصادر بیئیة خارجیة محلیة أو إقلیمیة أو عالمیة، من البیئة الاقتصادیة أو  التهدید

 .الخ....اسیة أو التشریعیة أو الثقافیةیالس

  20:لتحقیق الأهداف التالیة SWOTوتهدف المؤسسات من خلال الاعتماد على نموذج 

  .علامتها التجاریةكشف التهدیدات الأساسیة المتعلقة سواء بالمنظمة أو منتجاتها أو  -

  .إعداد أو وضع أهداف منطقیة ومحددة -

 

                                                             
20  Nathalie Van Laethem et autres: la boite à outils du responsable marketing, Dunod, Paris,2007, p 
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