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 مقدمة:

مع التغتَات الكبتَة التي حدثت خلبؿ  ىظهر مفهوـ التسويق الصناعي في سنوات السبعينات ليتماش       
تلك السنوات في الاقتصاد العالدي منها التوسع الكبتَ في النسيج الصناعي، زيادة الدنافسة بدختلف أشكالذا، 
توفر الدعلومات عن الأسواؽ بشكل اكبر كأسرع، كذلك دكرة حياة الدنتجات أصبحت اقصر بسبب تسارع 

أف السعر لد يعد العامل الأساسي الدؤثر على قرارات الشراء حيث بدأ  التطور التكنولوجي، أضف إلذ ذلك
مفهوـ الجودة يلعب دكرا كبتَا في ابزاذ قرارات الشراء، كغتَىا من التغتَات في القوانتُ كالتشريعات حيث بات 

آليات  الفكر التسويقي لزل اىتماـ الدؤسسات الصناعية كذلك لحاجتها ىي كغتَىا من منظمات الأعماؿ إلذ
كتقنيات تسويقية تأخذ بعتُ الاعتبار خصوصية السوؽ الصناعي، حيث كانت الأساليب الدعتمدة في تسويق 

الدنتجات الواسعة الاستهلبؾ لا تتلبءـ كمتطلبات ىذه الدؤسسات لدا لذا من حاجات كرغبات متعددة كمتفردة 
ل ىذا لػتم على الدؤسسات الصناعية بزتلف بطبيعة الحاؿ عن حاجات كرغبات الدستهلكتُ النهائيتُ، ك

مراعاة ىذه الاختلبفات كالسعي الذ برديد احتياجات الزبائن الصناعيتُ على اختلبؼ أنواعهم ثم كضع 
الأساليب التسويقية بدا يساعد ىذه الدؤسسات على اقتناص الفرص الدتوفرة ككضع الاستًاتيجيات التسويقية بدا 

لدستهدفة، حتى تصل في الأختَ إلذ برقيق رضا زبائنها ككسب ثقتهم لبناء يلبءـ خصوصية الشرلػة السوقية ا
علبقات جيدة كدائمة معهم كىذا أىم ىدؼ تسويقي للمؤسسة لأف ىذا ما يضمن لذا البقاء، فالزبائن 

 الأكفياء ىم رأس ماؿ الدؤسسة الحقيقي.

لتخصصات التسويقية ك الادارية، ك قد يدرس مقياس التسويق الصناعي في كل الجامعات عبر العالد كفي بصيع ا
جاءت ىذه الدطبوعة كأداة تسمح لطالب الجامعي بالإلداـ بالنظريات ك الدفاىيم الأساسية في لراؿ التسويق 

 الصناعي، كما تساىم في اكسابو الدهارات اللبزمة التي تساعده على فهم ك تطبيق نظريات التسويق الصناعي.

 دراسة ىذه الدطبوعة أف يكوف قادرا على أف:ك يتوقع من الطالب بعد 

 يبتُ مفهوـ التسويق الصناعي ك اىافو ك خصائصو ك دكافعو. -

 يعدد استًاتيجيات التسويق الصناعي. -

 .كل منهما  ك أساليب التسويق التجارم ك التسويق الصناعيلؽيز بتُ  -

 .في لراؿ التسويق الصناعي نتائجهايعرؼ أدكات بصع الدعلومات ك كيفية برليلها ك الافادة من  -
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  نشأة التسويق الصناعيالمحور الأول:
من الدعركؼ لنا كباحثتُ في لراؿ علم الإداره ككمتخصصتُ في لراؿ علم التسويق أف التسويق ىو لرموعة من 

أجل  الدواد( من الأنشطة التي تستهدؼ تقريبا كل ما ىو موجود على الأرض )الأنساف ، الحيواف، النبات ك
لد يظهر بصورة مفاجئة أك سريعة كما ،تسهيل تبادلذا بتُ كل من لؽلكها أك من ينتجها كبتُ من يستهلكها

 .يعتقد بعض الكتاب
فالتسويق ىو حرفة بدائية كفن قدنً بدأ بالظهور كالتشكل نتيجة للمعرفة كالتجربة كالخبرة التي تراكمت في 

كاذىاف رجاؿ الأعماؿ كملبؾ الشركات كمتخصصي علم التسويق عقوؿ كأذىاف أكائل البشر كمن ثم في عقوؿ 
 .أضافة الذ ما ىو مدكف كلزفوظ في السجلبت كالدلفات

ففكرة نشوء علم التسويق بشكل عاـ كالتسويق الصناعي بشكل خاص، فكرة غاية في القدـ كلد تنشأ أك 
  .تتشكل أك لد تظهر بصورة مفاجئة أك سريعة كما يعتقد بعض الكتاب

ما حصل في اكتشاؼ بعض العلوـ أك الظواىر كالوسائل العلمية كالتكنولوجية التي كجدت أك أكتشفت في ك
نهاية القرف العشرين مثل ظهور الحاسوب، الذاتف النقاؿ، شبكة الانتًنت كالمحطات الفضائية كىذه الظواىر 

  .سبب التسويق الصناعي الحديثرغم أكتشافها حديثا لكنها انتشرت بسرعة كبتَة في بصيع ألضاء العالد ب
كللؤجابة علي السؤاؿ الدهم كيف نشأ علم التسويق الصناعي الحديث بصورة تفصيلية لغب قراءة الفرضيات 

  : الأتية
  ـ الفرضية الأولى:1

يرل أصحاب ىذه الفرضية أف الأىتماـ في الجانب الدالر أك بالناحية الدادية فقط ىو سر أك  ،فرضية رأس الداؿ
تاح لصاح كتقدـ كتطور الشر كات أعتقادا منهم أف زيادة رأس الداؿ كبأم طريقة لشكنو سواء كاف من داخل مف

الشركة أك من خارجها ىو أفضل الطرؽ كالوسائل التي لؽكن أف تؤدم الذ زيادة الإنتاج كالأرباح على حد 
  .مقدمة الشركات الدنافسة لذاسواء كبالتالر كضع ىذه الشركة أك تلك التي تزيد من حجم رأسمالذا في 

زيادة رأس الداؿ تكوف أما عن طريق الأقتًاض من أفراد أك من مؤسسات مالية أخرل )جديدة( لد يتم التعامل 
معها سابقا أك عن طريق جلب مستثمرين جدد أك من قبل ذات الدلبؾ أك الدسالعتُ أك الدستثمرين الإصلتُ 

  .عن طريق دفع أمواؿ أضافية
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 الفرضية الثانية: -  2 

أف أصحاب ىذه الفرضية أك ىذا الرأم قد أخذكا بنص الفرضية الأكلذ أم أعتًفوا بأف  ،فرضية زيادة الأنتاج 
زيادة راس الداؿ يكوف لذا مردكد ألغابي كدكر مهم في زيادة الأنتاج كلكنهم ركزك على الناحية التنظمية من أجل 

كنة سواء كاف ذلك عن طريق إضافة مكائن جديدة ذات طاقة أنتاجية زيادة الأنتاج كبأم طريقة أك كسيلة لش
مرتفعة أك عن طريق أستخداـ بناء لد يكن مستخدما في الأنتاج أك عن طريق تكليف عدد من العاملتُ في 

الشؤكف الإدارية للقياـ بأعماؿ إنتاجية اعتقادا من أصحاب ىذه الفرضية بأف ىذا الرأم ىو من أفضل الحلوؿ 
لغب الأخذ بها كالذم لػقق لشركاتهم كميات أنتاج مرتفعة كنسبة عالية في الأرباح دكف الحاجة الذ  الذم

 . رأسماؿ أضافي
 الفرضية الثالثة:  - 3

فرضية برستُ النوعية، يتعتقد أصحاب ىذه الفرضية بعد تسليمهم بصحة كفائدة الفرضيتتُ السابقتتُ أف 
لألعية كىو الذم يضعهم في مقدمة الشركات الدنافسة كبرستُ النوعية برستُ نوعية منتجاتهم أمر في غاية ا

يعتٍ جعل الدنتج ذات عمر أطوؿ أك يؤدم كظائف جديدة أك تصغتَ حجمة أك خفض كزنو أك أم طريقة 
بذعل الدنتج أكثر جاذبية كأكثر شراء من قبل الدستهلكتُ دكف الحصوؿ على أمواؿ جديدة أك زيادة في الأنتاج 

  .جد من يشتًيهاكلد يو 
 الفرضية الرابعة: - 4

فرضية زيادة عدد العاملتُ، يعتقد أصحاب ىذا الفرضية أك ىذا الرأم بصحة الفرضيات السابقة كلكنهم  
ركزكا أىتمامهم على الناحية البشرية بدعتٌ أف أصحاب ىذه الفرضية نصحوا رجاؿ الأعماؿ كملبؾ الشركات 

الأجر كالتي توفرت قبل كأثناء كبعد الثورة الصناعية اعتقادا منهم بأف ىذا  على زيادة اليد العاملة الدنخفضة
  . 1الحل ىو أفضل الحلوؿ كىو الذم سيقود الشركات للنجاح كزيادة الأنتاج كمن ثم زيادة الأرباح

 

                                                           
1
 GarimaChaudhary ,A Stady on Marketing aspect of medium and small entreprises, International Journal of 

Emmerging Research  in Management and Technology, October 2014,p3. 
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  الفرضية الخامسة:  - 5

كتقييم الفرضيات السابقة فرضية تصريف السلع كالبضائع، أف أصحاب ىذه الفرضية قاموا بدراسة كبرليل 
ككجدكا أنها قد حققت لصاحات كبتَة في جوانب معينة كأخفاقات كبتَة في جوانب أخرل كدعوا كل من 

يرغب بالنجاح كالتطور من ملبؾ الشركات كرجاؿ الإعماؿ أف يأخذكا بالجوانب الألغابية من ىذه الفرضيات 
 .ات أك الأنتقادات التي كاجهتهاكبنفس الوقت معالجة الأخفاق ،كيعملوا على تطويرىا

أف فكرة أك جوىر الفرضية الرابعة أنطلقت من تصريف السلع كالبضائع الدكدسة لذلك بستٌ أصحاب ىذه 
الفرضية على ملبؾ الشركات أف يعطوا دكرا رئيسيا لوظيفة التسويق)قسم التسويق( في شركاتهم كلتَك أك ليجنو 

فراد العامتُ في قسم التسويق .. كذلك عن ققها ىذه الشركات من الأمدل الفائدة الكبتَة التي لؽكن إف بر
طريق أسهامهم الفاعل في برقيق أىداؼ الدوسسات الصناعية من خلبؿ تصريف السلع كالبضائع الدكدسة في 

 . لسازنها كبالتالر جعلها قادرة على الدنافسة كالبقاء في السوؽ
كحاليا كمستقبلب مكانا لشيزا كأساسيا في السلم الوظيفي  لذالك احتلت كظيفة التسويق الصناعي سابقا

 .للمؤسسات الصناعية كأصبحت برتجز مكانا مهما كمرموقا لذا في قمة ألذيكل التنظيمي أك الذرـ الإدارم لذا
مقومات بقائها خاصة لذا ربطت اليوـ بصيع الدؤسسات الصناعية سواء كانت صغتَة أـ كبتَة حكومية أك 

دارة التسويق الصناعي للمفاىيم كالأسس اتمرارىا كلظوىا كتطورىا على قدرة كقابلية استيعاب كلصاحها كاس
العلمية للتسويق الحديث كالعمل بها ككذلك الاستمرار في أصلبحها كتطويرىا بدعتٌ إف تكوف ىناؾ مراجعة 

 . دائمة كمستمرة لأسس العمليات التسويقية الحديثة

بعد أف فشلت بصيع المحاكلات كالحلوؿ الدقتًحة في جعل الشركات أكثر تقدما  ذ أف نشوء علم التسويق جاءا
فالشركات التي أستبعدت  ،دارات التسويق دكرىا الحقيقياكأكثر لصاحا بالطرؽ التقليدية  كبدكف اعطاء 

ت أكثر ىي التي أصبح ،التسويق من حلولذا أك التي لد تعطي العاملتُ في قسم التسويق الدكر الذم يستحقونو
 بزلفا كأكثر تراجعا في عملياتها التسويقية كالعكس صحيح.

 :2كمن أىم الأخفاقات التي كاجهت  الفرضيات الأربع الأكلذ ىي

                                                           
2

 .  5ٔفص اٌّرجع اٌطاتك، ص  
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 تكدس السلع كالبضائع في لسازف الدؤسسات الصناعية. -1

 .تبتٍ العديد من الدؤسسات الصناعي أفكار تقليدية كغتَ تسويقية -2

 ق الصناعي في الدؤسسات الصناعية.عدـ تأسيس قسم للتسوي -3

 الذم تستحقة في الدؤسسة الصناعية. عدـ أعطاء قسم أك موظفي التسويق الصناعي الدكر الحقيقي ك -4

  .عدـ كضع كظيفة التسويق الصناعي في قمة الذيكل التنظيمي أك الذرـ الإدارم للمؤسسة -5

 :مراحل تطور مفهوم التسويق الصناعي الحديث -

 لضاكؿ ادراج أىم امراحل في النقاط التالية:سوؼ 

 أولا: مرحلة الأكتفاء الذاتي:

يعتٍ اف الأنساف في تلك الدرحلة كاف ينتج  الأكتفاء الذاتيىي أكؿ مراحل تطور مفهوـ التسويق الصناعي  ك
 كلد تكن لدل الأنساف آنذاؾ أية فكره اك ،أك بدعتٌ أصح لػصل على السلع لسد حاجاتو كاشباع غرائزه فقط

أم فهم يدعوه أك يدفعو لنقل ملكية السلع التي  لػصل عليها الذ ام فاعل أكطرؼ اخر )انساف(  أية نيو أك
 اك الذ ام جهة أك كحده اقتصاديو اخرل )عائلو(.

 ءه في الحياة كىم زكجتو كلأف الأنساف في تلك الدرحلة لد تكن لو شراكو قوية مع ام أنساف أخر ألا مع شركا
ذف فالعائلة كانت تعتمد على ذاتها في أنتاج كتسويق كل مابرتاجو أفراد أسرتها فقط من غذاء ككساء ا ،اكلاده

 أم كانت برقق الأكتفاء الذاتي الأسرم. 

الأنساف أكثر قدرة على التعايش مع أخيو  كلكن بعد التطور الأجتماعي الذم مرت بو الأنسانية  أصبح
كالبقاء فتًة أطوؿ على قيد الحياة لشا أدل الذ زيادة في عدد السكاف كزيادة في عدد الحاجات لأنساف ا

 الأساسية التي أصبح  الأنساف ملزما باشباعها. 

كفي مرحلة الأكتفاء الذاتي لد يضع الأنساف في حساباتو أك لد يكن يتوقع أف ىذه التصرفات أك ىذه 
ة التي كاف ينفذىا أك يقوـ بها قد سجل أك مراحل التسويق الصناعي كىي )مرحلة النشاطات البسيطة كالبدائي

 الأكتفاء الذاتي( كالتي برولت اليوـ الذ علم خاص قائم بحد ذاتو كىو علم التسويق بكل أنواعو كتفرعاتو.
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    :ثانيا: مرحلة المقايضة

دراكا لدا موجود حولو من انساف أكثر في ىذه الدرحلو من مراحل تطور مفهوـ التسويق الصناعي أصبح الا 
ثركات طبيعيو ىائلو كغتَ مستثمره فبدأ الأنساف يفكر بأستغلبؿ ىذه الثركات الطبيعيو لأشباع حاجاتو الخاصو 

بدعتٌ أخر أف الأنساف في ىذه الدرحلة أستطاع زيادة  ، كمازاد عنها يقوموـ بدقايضتة اك بدبادلتو مع الأخرين
كالبضائع التي كاف لػصل عليها كخاصة من خلبؿ أستعمالو لوسائل الصيد الجديدة  لشا عدد كأنواع السلع 

ىذه الزيادة في أعداد كأنواع السلع أضطرتو الذ مبادلة الزائد عن  ،أدل الذ  الزيادة في أعداد كأنواع الصيد
ف ظهور ثاني أنواع أك كبهذا التصرؼ أك التعامل الأنساني البسيط كالجديد سجل الأنسا ،حاجتو مع طرؼ اخر

 .3مراحل التسويق الصناعي كىي مرحلة الدقايضة

ففي ىذه الدرحلة ظهرت بعض مقومات تطور مفهوـ التسويق الصناعي  حيث أصبح  بعض الأشخاص 
أشخاص أخرين لديهم قوه  لؽتلكوف كسائل انتاج بدائية كأشخاص أخرين أصبحت بحوزتهم مواد أكلية ك

قد توجد لرموعة من الأشخاص لؽتلكوف كل مقومات تطور التسويق الصناعي كقد في مكاف أخر  ك ،عضليو
تكوف من نوع أخر، أضطر ىذه المجاميع الذ ألقياـ  بدقايضة اكمبادلة ىذه الدقومات أم كل ما لدل أحدىم 

( ىكذا  كليس بحاجة أليو مع ألأخر ككفق نظاـ أك مبدأ الدقايضة أم سلعو بسلعو اك سلعو بخدمو  )قوه عضلية
 .كانت تتم أك بردث العمليو التسويقيو آنذاؾ

لشا تقدـ نستنتج أف التسويق بدأ أكظهر في بيت الدنتج بدعتٌ اف الدتسوؽ أك الدشتًم )الدستهلك(  كاف يذىب 
الحائز أك الحاصل عليها   الذ بيت الدنتج ليحصل على مايريد من سلع كبضائع  كفقط مازاد عن حاجة الدنتج أك

 بدبادلتها أك مقايضتها معو، كبشرط أف لؽتلك الدتسوؽ سلعة أك بضاعة أك خدمة.فيقوـ  

  :ثالثا: مرحلة الاندماج

بسيزت ىذه الدرحلو من مراحل تطور مفهوـ التسويق الصناعي بالأندماج كالتشابك بدعتٌ أف  مفهوـ التسويق 
لأف  ،بتُ كظيفة الانتاج ككظيفة التسويقلؽكن الفصل  لا نتاج كالصناعي كاف مندلرا كمتشابكا مع مفهوـ الا

                                                           
3

 . 12، ص 2007لزمود جاسم الصميدعي,الساعد, التسويق الاستًاتيجي ,دار الدستَة للنشر كالتوزيع كالطباعة ,عماف,الاردف ,الطبعة الأكلر , 
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الافراد اللذين يقوموف بعملية الصيد أك الزراعة أك بصع الدواد الأكلية ىم ذاتهم  الذين يقوموف بأجراء عملية 
 التبادؿ لذلك سميت ىذه الدرحلة الأندماج.

في الدرحلتتُ  لشا كانت عليو نساف أكثرجتماعية أزدادت حاجات الابعد أف تطورت النشاطات الا ك
التي كاف مفادىا أف الدتسوؽ ىو الذم يبحث عن الدنتج  الذ  السابقتتُ، عندىا برولت الدعادلة السابقة ك

 العكس.

أم أف الدنتج ىو الذم يبحث عن الدتسوؽ أك الدشتًم كلػاكؿ التقرب منو كأغراءه بكل العناصر التسويقيو 
 الدتاحو اك الدكتشفو. 

أك الدواد الأكلية البدائية كالبسيطة التي كاف لػصل عليها الأنساف )الدنتج( تنتج أف السلع كلشا تقدـ لؽكن أف نس
قدلؽا كي تسد حاجتو  في الدرجو الأكلذ تطورت اليوـ لتصبح  صناعات كبتَه كمتطوره كىي التي ساعدت 

ليس على تُ السلع الانساف في التحوؿ من انساف بدائي لايعرؼ معتٌ التسويق الذ أنساف يفاضل كلؼتار ب
رضاه ككذلك على أساس القيمة كالكلفة كالسعر  ذكقو ك أساس سد حاجاتو فقط  كألظا على أساس رغبتو  ك

لتلك السلع كالبضائع كما كأف ىذه النشاطات أك الصناعات القدلؽة أصبحت اليوـ ىي القائدة  للؤقتصاد 
                                                                                        . 4العالدي

 :رابعا: مرحلة البيع أو مرحلة الأستقلال

ىذه الدرحلو من مراحل تطور مفهوـ التسويق الصناعي ظهرت قبل ظهور الثورة الصناعية الأكلذ في أكربا 
نتاج بدعتٌ أخر أف مفهوـ التسويق كظيفة الا ل بتُ كظيفة البيع كالفص بسيزت  بالأستقلبليو ك كأتصفت أك

نتاج الذ الدفهوـ الدستقل أك الدتشابك مع كظيفة الا الصناعي قد تطور أك بروؿ أك تغتَ من الدفهوـ الدندمج ك
 نتاج.الدنفصل عن كظيفة الا

اـ مبيعات متخصصة بأعماؿ نشاء أقسا الشركات على تأسيس أك ىذا الفصل أك ىذا الأستقلبؿ أجبر أغلب
 فسح المجاؿ أم أقساـ الدبيعات ىذا التخصص للؤقساـ الجديدة ،نتاجمستقلو عن اقساـ الا الدبيعات فقط ك

                                                           
4

 .25،ص 1996دار النهضة العربية   القاىرة، الأكلذ، الطبعة الشاملة، الجودة إدارة مدخل الدنتجات، جودة كمراقبة بزطيط , لزمد توفيق المحسن، عبد 
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تصب أك تركز جل أىتمامها على كيفية بيع كتسويق منتجات الشركات الدتواجدة فيها أك التي  أمامها على أف
 .5تعمل لصالحها

شاء الاسواؽ انقامت أك اكتشاؼ ا بتكار أك اعماؿ البيع ىو الذم أنتج فكرة  أستقلبؿ  في أف ىذا الا كما ك
الدخازف أك المحلبت في الأماكن أك في الدناطق القريبو من التجمعات السكانيو أك في داخلها  ،الدعارض ،الكبتَة

لكسب مستهلكتُ جدد،   كألغرض بيع أكبر كميو لشكنو من السلع التي بدأت تتكدس في لسازف الشركات، 
ىل ىو   عادة  مستهلكتُ عزفوا عن شراء منتجاتهم أك لدعرفة  سبب عزكفهم عن شراء منتجات شركاتهمأك لا

بسبب الجوده العالية  سعار منتجاتها  أكألطفاض ابسبب الدنافسو القويو من قبل الشركات الأخرل النابصة عن 
 لذا. 

الدستهلك حيث جعل الدنتج  يقتًب أكثر من الدستهلك كذلك عن  الدنتج كستقلبؿ كلد علبقة بتُ ف ىذا الاا
الزبوف من جهة اخرل نتيجة لفتح  البائع ك طريق العلبقة  التي بدأت تتشكل بتُ الدنتج كالبائع من جهو ك

ات ىذه العلبقة أك ىذا التقارب بتُ أطراؼ العملية التسويقية أحدثت تغتَ  ،الأسواؽ في التجمعات السكانية
ذا ا :كتطورات ىامة في مفهوـ التسويق الصناعي  حيث قادت الدنتجتُ أك ملبؾ الشركات الذ قناعو تامو كىي

نو من الطبيعي سيعزفوف عن  شراء ااذكاقهم  ف تم ترؾ الدستهلكتُ على حالذم دكف الذتماـ في تلبية رغباتهم ك
 منتجات شركاتهم .

  ،دل العديد من الدنتجتُ كالبائعتُ على تكدس منتجاتهمىذا العزكؼ أدل الذ ظهور ىاجس الخوؼ ل 
 كللتخلص من ىاجس الخوؼ الذم ساد بتُ الدنتجتُ كالبائعتُ تم أتباع الأتي :

بقاء اأضطر الدنتجتُ كالبائعتُ الذ أستعماؿ كأستخداـ كافة الوسائل الدتاحة لديهم  من أجل  -1
 افسيةالزبائن في مواقعهم الاقتصادية كضمن دكائرىم التن

 البرامج  الجديدة  كتطوير القدنً منها كضع الخطط ك على البائعتُ أستعاف الدنتجتُ ك  -2
 أستعانوا أيضا بدعرفة العلماء كأستشاراتهم    -3
 دخاؿ التكنولوجيا الجديدة اأستعانو ب  -4
 أستعانو بالخبره الدتًاكمة لدل موظفي الدبيعات  -5

                                                           
5

 . 44ٔفص اٌّرجع اٌطاتك، ص  
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البائعتُ( على برقيق الأىداؼ الدرسومو  )الدنتج كية كسيلو أخرل لؽكن أف تساعدىم  أأستعانوا ب -6
 بأعلى درجو لشكنو. 

تفات أك أىتماـ الدنتج الذ ببيع منتجاتو فقط  كعدـ أىتمامو الشارة الذ أف كفي ىذا الخصوص لابد من الا 
انيكية أيضا على ميك رغبة الدستهلك ستعود باالضرر على الدنتج  كعلى الدستهلك ك باالدوازنو بتُ مصلحتة ك

دارية الأخرل في الدؤسسو الصناعيو كعليو الوظائف الا دارة كالطلب ككذلك التأثتَ على مبادئ الا العرض ك
 مصلحة الدستهلك.  الدوازنة بتُ مصلحة الدنتج  ك لابد من التنسيق ك

تصور جيد عن  لا لا فكره كافيو ك لشا تقدـ نستنتج  أف أغلب الدستهلكتُ )الزبائن( ليس لديهم معرفة تامة ك
السلع كالبضائع التي يقدموف على شرائها كلكنهم  يقوموف بدجرد جلب الاشياء الدتوفره في السوؽ دكف الدعرفة 

ام  جبارم أك الشراء اللبمعرفيباالبيع الاىذا لؽكن  لؽكن تسميتو  التصرؼ بها في اغلب الاحياف  ك في  كيفة
اف الدشتًم يتخذ قرار الشراء نتيجة للضعوط التسويقية التي بسارس عليو بصورة مباشرة أكغتَ مباشرة كالتًكيج 
الدفرط أك السعر الدنحفض جدا أك بسبب الضغوط الأجتماعية  كالعادات  كالتقاليد الدوجوده في المجتمع مثل 

كبضاعو فيجبر ىو على شراء ىذه السلعو أك تلك شراء احد الاصدفاء اك الأىل أك أحد الأقارب سلعة ما ا
... ليس لأشباع حاجة فعلية  كألظا لتلبية رغبة أجتماعية كالظهور اماـ الأخرين بانو يتمكن من شراء السلع 

 كالبضائع الجديدة دكف أف يستعملها في بعض الأحياف على الأطلبؽ. 

 كظيفة الانتاج ىي الأتي: كظيفة البيع عن  كمن أىم الأسباب التي أدت الذ فصل   

 : زيادة الانتاجػ   1

 الوظائف أكثر بسيزا كأكثر شهرة عن باقيجعلتو  دت الذ تطور مفهوـ التسويق الصناعي  كأنتاج  ف زيادة الاا
ثبات  قدرتة على تصريف السلع ا)الأنتاج، الدالية، الأفراد ..ألخ( كذلك عن طريق في الشركة  دارية الأخرلالا
 البضائع.  ك

 : زيادة الطلبػ  2

نتاج دارات الشركات على بزصيص )تفرغ( أشخاص يقوموف بوظيفة الااف زيادة الطلب على السلع أجبرت ا
 أخرين يقوموف بوظيفة الدبيعات فقط .  فقط ك
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 : التخصصػ   3

 بدهارات انتاجيو كاخرين يتمتعوف  يتمتعوف بدهارات تسويقيو عالية فقط كف التخصص أدل الذ ظهور افراد ا
 فنية فقط .

 :المنتجات الجديدةػ  4

جعلتو ينجذب  لد تكن معركفو من قبل أبهرت الدستهلك ك لأكؿ مرة  ك بضائع  جديده ك نتاج  سلع كاف ا 
نتاج الجديد لػتاج الذ أفراد قادرين على توضيح مواصفات كطريقة ىذا  الا لضوىا بسرعو للحصوؿ عليها ك

 ىذه السلع للزبائن أك الدستهلكتُ .ستخداـ ا عمل ك

 :: مرحلة التسويق أو مرحلة المندوبينخامسا

مفهوـ التسويق الصناعي ظهرت في مرحلة النهضو في أكربا في القرف السادس  ىذه الدرحلو من مراحل تطور
 جلية في بدايات القرف السابع عشر أم مع بدايات اصبحت كاضحة ك لكنها ترسخت ك عشر الديلبدم ك

 أنطلبؽ الثورة الصناعية .

عادة التنظيم في  الدؤسسات الصناعية املحة على  تصفت أك بسيزت ىذه الدرحلو بوجود حاجو ضركريو كاكقد 
بتكار أنشطو تسويقيو أك قنوات تسويقيو لد تكن الغاد أك اكذلك  عادة التنظيم كاكقد نتج عن عملية 

  مستخدمو أك مألوفة من قبل.

الشركات أك الدؤسسات الصناعية كانت تبحث عن بديل أك عن طريقة أك كسيلة تساعدىا في بدعتٌ أف ىذه 
خاصة التي  الخدمات الذ الدستهلك ك يصاؿ السلع كاكذلك التسريع من  التخلص من الدنتجات الزائدة ك

 كتشاؼ عدد منا فعلب برقق ذلك عندما تم  تكدست في لسازف ىذه الشركات كلفتًات زمنية طويلة ك
للتأثتَ على سلوؾ الدستهلكتُ بصورة مباشرة اك غتَ  النشاط  التًكلغيالأنشطة التسويقية الجديدة كىي: 

 .6مباشرة لغرض بيع  أكبر كمية لشكنة من السلع كالبضائع

 ثتَ على سلوؾ البائعتُ.ألو القدرة للت كنظاـ الدندكبتُ أك الدتعاقدين كنشاط أك كقنات تسويقية جديدة أيضا 

                                                           
6

،  1111، 1ٔظاَ ِىضى ضىٌذاْ، ضٍّر عسٌس اٌعثادي، تطىٌك الأعّاي" تطىٌك صٕاعً"، دار اٌحاِذ ٌٍٕشر واٌتىزٌع، عّاْ) الأردْ(، ط 

 . 12ص 



13 
 

أفضل كأكفئ  الأفراد العاملتُ  ختياراىو ذلك النظاـ الذم يهدؼ أك يهتم ب ،كنظاـ الدندكبتُ أك الدتعاقدين
رسالذم كمندكبتُ أك لشثلتُ لذا الذ الأطراؼ في أقساـ الدبيعات في الدؤسسات الصناعية أك من خارجها لا

 تي لؽثلونها.هم على منتجات الشركات العالأخرل في العملية التسويقية كي يطلِ 

في حالات كثتَة يكوف عدد الأفراد العاملتُ في أقساـ الدبيعات لبعض الدؤسسات الصناعية غتَ كافي كي  ك
من الذين تتوفر لديهم الخبرة الكافية  مع أفراد أخرين من خارجها ك  التعاقد يقوموا بهذه الدهمة لشا يضطرىا الذ

 مئويو على أساس كمية الدبيعات . في لراؿ الدبيعات  مقابل عمولات بردد بنسبو

ىؤلاء الدندكبتُ يقوموف بعرض منتجات الشركات التي لؽثلونها على الأطراؼ الأخرل في العملية التسويقية  
الدستهلكتُ لغرض ترغيبهم على شراء السلع التي لػملوف لظاذج منها في اغلب  بذار الجملة ك كالوكلبء ك
 الأحياف. 

دخاؿ  الأنشطة أك القنوات التسويقية ابدرحلة التسويق أك مرحلة الدندكبتُ لأنو تم كقد سميت ىذه الدرحلة  
 الجديدة في العملية التسويقية. 

أنتقل من الدفهوـ الضيق الذم كاف يعتمد على عملية البيع  أف مفهوـ التسويق في ىذه الدرحلة قد تغتَ ك ك
 تصاؿ بالزبوف بصورة مباشرة.لااعملية  فقط الذ الدفهوـ الأكسع كىو التسويق الذم يعتمد على

 كمن أىم الصفات أك الشركط الواجب توفرىا في الدندكبتُ أك الدتعاقدين:

 : المهارة القابلية وػ  1

عاليو جدا خاصة في لراؿ الدبيعات كفي لراؿ  بقابليات كمهاراتالدندكبتُ أك الدتعاقدين   يتمتعأن لغب 
لشراء  ليهااأكبر عدد لشكن من الأطراؼ التي يرسلوف   على لتأثتَاالاقناع لغرض العلبقات العامة كفي طرؽ 

 أكبر كمية لشكنة من منتجات الشركات التي لؽثلونها.

 : أمكانيات الجذبػ  2

ستخدامها في سبيل  اكيفية  علبف كالا الدتعاقدين بدعرفة كافية في طرؽ الدعاية ك لغب أف يتمتع الدندكبوف ك
  .جذب الجهات التي أرسلوا أليها للحصوؿ على موافقتهم على شراء منتجات الشركات التي لؽثلونها غراء( أكا)
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 : اللباقة العالية -3 

كذلك بوضوح في  بفصاحة تامة ك الدتعاقدين بقدرة  التحدث بلباقو عاليو ك بدعتٌ لغب أف يتمتع الدندكبوف ك
 الكلبـ.

 : المظهر اللائقػ  4

 التي تدؿ على ذكؽ رفيع ك أف يرتدكا أفضل الدلببس ك الدتعاقدين  بدظهرىم ك كبوف كف يهتم الدندألغب 
 ختيار حسن.  ا

 : ـ الأخلاق الحسنة 5

 النزاىة  ك الصدؽ ك الدشهود لذم بالأمانة ك الدتعاقدين من ذكم الأخلبؽ الحسنة ك أف يكوف الدندكبوف ك
 الستَة.  كذلك حسن السلوؾ ك

 : بالمنتج المراد الترويج لهالالمام الكامل ػ  6

كذالك معرفة كل جزء من  ستخداـ  ككيفية الا بدعتٌ أف يكوف الدندكب لديو الدعرفة التامة بطريقة التشغيل ك
 عيوب الدنتجات التي يركجوف لذا. مزايا ك أيضا معرفة فوائد ك كظيفتو ك جزاء الدنتج الدراد تسويقو  كأ

       :سادسا: مرحلة التسويق الحديث

ىذه الدرحلو من مراحل تطور مفهوـ التسويق الصناعي ظهرت في القرف الثامن عشر كأمتدت حتى بشانينات 
 جوىر موضوع علم التسويق الصناعي الحديث.  القرف العشرين كىي أساس ك

التكنولوجيا في العملية  التسويقة  دخاؿ العلم  كافي ىذه الدرحلو بدء مفهوـ التسويق يتغتَ تغتَا جذريا بسبب  
 خاصة في لرالات التعبئو ك الدطلق  في لرالات تسويقية كثتَه ك ستخداـ نظاـ الدكننو التاـ كاكذلك عن طريق 

كذلك في لراؿ نقل السلع الذ مناطق بعيدة سواء كاف ذلك بواسطة العربات  التفريغ ك التحميل ك التغليف ك
ىذا يعتٍ أف الألو أخذت برل لزل الأنساف  في  ك ،السيارت أك الطائرات أكغتَىا البواخر أك القطارت أك أك
بدعتٌ أخر أف القوة  سرعة تنفيذىا  ك لصازىا كادل الذ  سهولة أبساـ العديد من الأعماؿ التسويقية لشا ا

 الديكانيكية أخذت برل لزل القوة العضلية. 
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سسو ؤ التسويق من نشاط داخلي كاف لؽارس من داخل الد نتقاؿاصفات ىذه الدرحلو ىو  كمن أىم لشيزات ك
الصناعية الذ نشاط  خارجي لؽارس خارج الدؤسسة الصناعية بشكل مستقل بساما في الدكاف كالتمويل 

     أف التسويق أصبح يتمتع بشخصية معنوية. كالتخطيط كالتنفيذ أم

 سساتؤ تأسيس م نشاء أكابدعتٌ أخر أف ىذه الدرحلة من مراحل تطور مفهوـ التسويق الصناعي شهدت 
قدـ على انشاء ىذه الدؤسسات أقد  ك ،تسويقو مستقلو بساما عن الدؤسسات الصناعية أم قائمو بحد ذاتها

الدعرفة بالشؤؤف  الكفاءه ك التسويقيو في أغلب الأحياف الدندكبتُ أك الدتعاقدين أك كل من لديهم الخبرة ك
ىذه الدؤسسات التسويقيو بسارس كل  الأمواؿ الكافية بسكنهم من تأسيس مؤسسة تسويقية، ك ولدي التسويقية ك
 كاحد.في كقت دارية  كالعناصر التسويقيو الوظائف الا

لشكنة من كبر كميو أأف الذدؼ الأساسي من نشاء  الدؤسسات التسويقية الحديثو ىو تسويق اكتصريف  ك
لدؤسسات صناعية متعددة أك لزتلفو كذلك لغرض برقيق أعلى الأرباح من خلبؿ الدفاضلة بتُ  السلع المحتلفو ك

 .  7سسات الانتاجيو الأخرلؤ أفضل العركض الدقدمة من قبل الد

ف العديد أبقاءىا في السوؽ ىو  داء أعمالذا كتطوير قنواتها التسويقية كأكما شجع الدؤسسات التسويقية على  
ذلك بسبب قدرتها على سرعة تصريف السلع من  جدت غرضها كضالتها فيها ك من الدوسسات الصناعية ك

شبكة علبقات عامة كاسعة مع  معرفة تسويقية كبتَة ك خلبؿ مابستلكة ىذه الدؤسسات التسويقية من خبرات ك
لضفاض التكاليف أك اضافة الذ ا ،ناعيةالدستهلكتُ أكثر لشا كانت بستلكة أقساـ الدبيعات في الدؤسسات الص

مقارنة مع التكاليف  ،النفقات التي تتحملها الدؤسسات الصناعية في حاؿ تعاقدىا مع الدؤسسات التسويقية
لذالك  ،قساـ مبيعات تابع لذاأالتي كانت تتحملها الدؤسسات الصناعية عندما كاف يعمل لديها قسم أك 

ىذا ماسهل عمل  كاحد من الدنتاجات بل منتجات متعددة  كتنتج نوع  أصبحت لا غتَت خططها ك
 زيادة الطلب على خدماتها.  مؤسسات التسويق ك

حيث أخدت ىذه الدؤسسات التسويقيو بشراء  بسرعو في  القرف الداضي ىذا النوع من التسويق بدأ ينتشر ك ك
نتاج  ىذا اسات الصناعيو لغرض حد الدؤسأتفاؽ مع ختًاع ثم برولذا الذ منتجات عن طريق الابراءات الا
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ختًاع  مهما كاف نوع الدنتج سواء كاف ألة مادة غذائية أك منتج نسيجي  لصالح الدؤسسو التسويقيو أكلزطة الا
 لشخص مشهور أك أم جهة أخرل.   تلفزيونية أك نادم رياضي  أك

العديد من  أيضا في الوقت الحاضر أصبحت الدؤسسات التسويقية برتل مكانو مهمة كمرموقو في اقتصاد 
قناع الأنها برولت الذ مصدر مهم من مصادر الدخل القومي كذلك من خلبؿ قدرتها على  في العالد الدكؿ

تواجد فيها الدؤسسات التسويقية الدستثمرين في جلب استثماراتم أك شركاتهم أك أموالذم للعمل في الدكؿ التي ت
لغاد زبائن أك مستهلكتُ )مستوردين( في شتى ألضاء العالد كتقدلؽهم اقادره على  لأف ىذه الدؤسسات أصبحت

 ستثمارية  سواء كانت لزليو أك أجنبية كفق عقود موثقة.الذ الشركات الا

أصبحت تدر أموالا طائلو على ملبؾ  عماؿ أك النشاطات التسويقيو الخارجيو أك الداخليةذف فكل ىذه الأا
 التقدير في دكلذم أكلا  ك حتًاـ كجعل العاملتُ فيها يتمتعوف بقدر كبتَ من الا ىذا ما سسات التسويقيو كؤ الد

 يعلمو بصيع العاملتُ في لرالات التسويق. ك يلبحظو ىذا ما في كافة ألضاء العالد ثانيا ك

 :8التي برققت من تأسيس مؤسسات تسويقية مستقلة  أىم الجوانب الألغابية
  .سرعة تصريف أكبر كمية من السلع -1
 .برقيق نسبة عالية من الأرباح خاصة للمؤسستُ -2
لطفاض تكاليف النشاط التسويقي في الدؤسسات الصناعية التي نقلت نشاطها التسويقي الذ الدؤسسات ا -3

 .التسويقية الدستقلة
 .في كافة ألضاء العالد لدل الدؤسسات التسويقية الخارجيتُ ك ة من الدستهلكتُ المحلتُ كتوفر شبكة كاسع -4
 .الدنتجات الدسوقة التي تتعامل مع مؤسسة تسويقية مستقلة كاحدة تعدد الدنتجتُ ك -5
 .الناجحة برولت الذ مصدر دخل للعديد من الدكؿ في العالد الدؤسسات التسويقية الكبتَة ك -6
 تقدير دكلذم أك الدكؿ التي يعملوف فيها. أحتًاـ ك ت الدؤسسات التسويقية مكانة مرموقة كحتلا  -7
 التًكيج كغتَىا. توفر عدد من الدتخصصتُ في شؤكف التسويق ك -8
 جلب الدستثمرين للعمل في الدكؿ الدتواجدين فيها. -9

 التسويقية الدستقلة.العديد من الدوسسات الصناعية كجدت غرضها كضالتها في الدؤسسات  -10
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 :لكترونيالا سابعا ـ مرحلة التسويق التكنولوجي و

ىي لازالت  مفهوـ التسويق الصناعي ظهرت في  نهاية القرف العشرين ك في ىذه الدرحلو من مراحل تطور
 العشرين كبدكف منازع. مستمرة كيتوقع أف تكوف مرحلة القرف الحادم ك

نظمة تسويقية جديدة ذات ملبمح تسويقيو أك أسس أؽ تسويقية أك طر في ىذه الدرحلة أكتشف العلماء  
 في بيع كتصريف السلع.  علمية غتَ مألوفو أك غتَ معركفو من قبل

بدعتٌ أف ىذه الطرؽ التسويقيو الجديده بزتلف بساما عن الطرؽ التسويقيو التي كانت تستخدـ في الدراحل 
 التسويقية السابقة.

كأف عمليات التسويق أصبحت تتم بطرؽ غتَ مباشر أم أف البائع لايرل الزبوف )الدشتًم أك الدستهلك(  
عداد الكثتَه من العاملتُ الذين كانوا يعملوف في أقساـ مبيعات كالزبوف لايرل البائع في ىذه الدرحلو أختفت الأ

فركعها الدنتشرة في  مكاتبها ك قية الكبتَة كالدؤسسات الصناعية أك الذين كانوا يعملوف في الدؤسسات التسوي
غلبؽ العديد منها لتحل لزلها االعديد من المحافظات أك حتى في العديد من الدكؿ في العالد كذلك بسبب 

أجهزه مكتبية أخرل.  كأجهزت الذاتف ك ،ألات التصوير معدات تكنولوجية حديثة مثل أجهزت الحاسوب  ك
 ستخداـ  مثل ىذه الأجهزة.االددربتُ تدريبا عاليا على أعداد قليلو من العاملتُ  ك

تعتمد على كتل بشرية ثابتة كما كانت تستعمل في  التي لا بأدخاؿ ىذه الطرؽ التسويقيو الحديثو ك اذف ك 
يصاؿ ا ىو أف التسويق يعتمد على التكنولوجيا الحديثة في بيع ك ك السابق أصبح لدينا مفهوـ جديد للتسويق

التنقل الجسدم للزبائن كالبائعتُ  نتقاؿ الدواد )السلع( كاالسلع الذ الزبائن بدعتٌ أخر أنو تم استبداؿ حركة 
 )الحركة الجسدية( من حركة مرئية كملموسة الذ حركة غتَ مرئية كغتَ ملموسة لا ماديا كلاجسديا.

 بواسطة الأقمار الصناعية، ك الأثتَ كالصوت )أم عبر  كقد تم لأستعاضة عنها بالشكل فقط  بالصورة ك 
 ستلبـ كالتسليم(.   في مرحلة الا لايرل أحدىم الأخر الا

 :9أىم أنواع أك طرؽ أك كسائل التسويق التكنولوجيو الحديثو مايلي تتمثل
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 ـ التسويق بوسطة الصحف والمجلات :2

 طريق تصوير أم سلعو يراد تسويقها أكيتم  عن في ىذا النوع من أنواع طرؽ التسويق التكنولوجي الحديث  
حدل صفحات الصحف أك المجلبت الدتخصصو أك اكضعها على  حديثا ك بيعها تصويرا عاديا أك ملونا ك

ضافة الذ كتابة ملخص لستصر عن اكبتَ  بشكل كاضح ك الغتَ متخصصة في بيع السلع مع كتابة أسعارىا ك
 ك تسويقها.أىم الدواصفات الفنية للسلع الدراد بيعها أ

رل ترتئيها خم تفاصيل أألكتًكني أك رقم الذاتف كعنوانها البريدم كالا سم الجهو الدسوقة كاكما لغب ذكر   
من أجل زيادة الثقة كالطمأنينة لدل الزبوف الذم يتقدـ لشراء السلع كالبضائع بهذه  ،شركات التسويق أك غتَىا

يتصل الزبوف بالشركة  حدل صفحات ىذه الصحفاعلبف الدنشور على بعد أف يقرأ الزبوف الا ك ،الطريقة
 طريقة التسديد. يتفق معها على شركط الدفع أك علبف كالدسوقة أك صاحبة الا

تقوـ  ،ما بالدفع الدباشر )نقدا( أك عن طريق البنكاكبعد أف تتأكد الشركة الدسوقة من برصيلها بشن البضاعة  
أصبح  ةالأختَ  ةكنالافي  ك ،الذ طالبيها  بواسطة سيارات خاصو معده لذذا الغرض رساؿ السلعاالجهو الدسوقو ب

ف الزبوف من الدشاىتَ أك من أأم  ،يصاؿ السلع بوسطة الطائرات كذلك لألعية الزبوفامكاف نقل أك بالا
في حالة  ك ،صحاب الشأف أك لألعية الصفقة  كأف يكوف بشنها مرتفعا أك ذات سرية عالية أك بسبب ندرتهاأ

عدـ أقتناع الزبوف بالسلع  البضائع التي أشتًاىا كمن أم شركة تسويق لأم سبب ما لػق لو أعادتها الذ الجهة 
التسويق التكنولوجي  ضمنتو  )ك ،تفاؽ عليها في عقد البيعالدسوقة ك لكن خلبؿ فتًة زمنية معينة يتم الا

 ية(.عملية التسويقم مشكلو لؼتلف عليها طرفي الأقوانتُ متخصصو لتسوية 

 ـ التسويق بوسطة أجهزة الراديو والتلفاز:0

شخاص أما مدربتُ تدريبا جيدا أك أف طريقة تسويق السلع بواسطة الراديو أك التلفاز تتم عن طريق ا
 الدعرفة الكافية في لراؿ التًكيج .  متلبكهم الخبرة كاضافة الذ ، امتخصصتُ في لراؿ التسويق

مكاف  أسعار ك مواصفات ك نوع ك سم كاعن ذكر  في الراديو بالحديث فقط مع التكرارحيث يقوـ  الدسوؽ 
 سياسي مهم.  أثناء أك بعد كل نشرة اخبارية أك كل خبر فتٍ أك رياضي أك تواجد السلع قبل أك
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معززا حدل شاشات القنوات التلفزيونيو اأما التسويق بواسطة جهاز التلفاز يقوـ  الدسوؽ بعرض السلع على 
 ك ،ستعماؿالشرح الدختصر أك التفصيلي عن طريقة العمل أك طريقة الا الصوت ك ىذا العرض بالصورة ك

مشوقة برت مرأل  بطريقة جذابة ك كذلك تعريف الدشاىد بكل جزء من أجزاء السلع الدراد تسويقها ك
 شارة بتُ فتًة كضافة الذ الاا ،بقاء السعر ظاىر على الشاشة بأستمراربايقوـ الدسوؽ  ك كما،كمسمع الزبائن

شارة أيضا الذ الكميات أك الأعداد التي تم الا في حالة شراء كميات كبتَة ك ةأخرل الذ نسبة الخصم أك العمول
حجز السلع التي  تصاؿ كللبسراع بالرصيد الدتبقي لغرض حث الزبائن على الا علبف كبيعها أثناء فتًة الا

نتشر ىذا النوع من أنواع  التسويق التكنولوجي في اقد  ك ،ببياف طريقة التسديد أيضا يقوـ الدسوؽ، يرغبوف بها
خاصة بعد تزايد عدد  ملموس في بداية القرف الحالر ك زاد بشكل كاضح ك تسعينات  القرف الداضي  ك

 .  10ضائيو التلفزيونيو في العالد القنوات الف

 ـ التسويق بوسطة الهاتف النقال: 3

الكبتَ للهاتف النقاؿ  في بصيع ألضاء العالد حيث أصبح اليوـ  تقريبا كل فرد بالغ  الواسع كلانتشار ابعد  
حتى الأطفاؿ لديهم ىواتف نقالة للتعرؼ على مكاف  خاصة في الدكؿ الدتقدمة لػمل أك لديو ىاتف نقاؿ ك

 تواجدىم لكي يطمئن عليهم ذكيهم.

 تف النقاؿ كوسيلة  لتسويق أك لبيع السلع. ستعماؿ الذاالذالك لجأ متخصصوا التسويق الذ   

صبح بصهورا كبتَ أالتفهم العلمي لخبراء التسويق  بأف بصهور حاملي الذواتف النقالو  لادراؾ كاكالسبب ىو 
في أم كقت يشاء في سبيل تسويق أك بيع سلعة أك خدمة.   تصاؿ بو من أم مكاف كجدا كمن السهل الا

سماء الدشتًكتُ ألذلك تقدمت شركات التسويق الذ ملبؾ شبكات الذاتف النقاؿ  للحصوؿ على قائمو بكل 
 يقر فبعد حصولذم على القوائم يبدأ ال ك ،لديهم مقابل حصولذم على عمولات تدفعها لذم شركات التسويق

كل بتصاؿ حيث يقوموا بالا ،الخدمات بواسطة الذاتف النقاؿ عمل في ببيع السلع كالتسويقي الدتخصص بال
. 11قناعو بشراء ما لديهم من السلع كالخدمات بأسعار ميسرهالغذبوه بدعتٌ لػاكلوف  فرد على حده  يستهوه أك
تصاؿ  تتم معاكدة الافي حالة عدـ لصاحهم في الدرة الأكلذ في المحاكلة الأكلذ  ك سوقوفكقد ينجح أك لاينجح الد
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اخرل من  ىذه المحاكلات تتكرر بتُ فتًة ك ك ،مرة ثانية أك أكثر الذ أف يتأكدكا من قبولو أك عدـ قبولو لشراء
 تسويق سلع لستلفة. لقبل مسوقتُ أخرين 

خطوط الكتب كالمجلبت كبيع  كىذا النوع من التسويق بواسطة الذاتف النقاؿ يستخدـ في بيع الذواتف النقالة ك
تذاكر النقل الجوم كالبرم  خدمات التأمتُ ك كذلك في الخدمات الدصرفيو ك الذاتف كشبكات الأنتًنت ك

 كالبحرم أك أم خدمة أخرل. 

 :التسويق بواسطة المعارض  -4
ىي من طرؽ التسويق القدلؽة التي لازالت تستخدـ لأنها تتجدد كبردث بتُ فتًة كأخرل  بالشكل الذم يلبئم  

ظهرت ىذه الطريقة في منتصف القرف  ،ففي الوقت الحاضر لذا تأثتَ كبتَ على العملية التسوقيةكل عصر 
 الداضي.

بذمع أكبر عدد لشكن من الدنتجتُ الدختلفتُ لغرض عرض لستلف أساسها ىو  كفكرة ىذه الطريقة مفادىا أك 
 .رضدارة الدعالا شركط االسلع التي ينتجونها لابردىم حدكد كلاتقيدىم شركط 

بزصصها  ،صفات الدعارض الحديثة من أىم خصائص أك ك ،ما أف تكوف لزلية أك أقليمية أك دكليةاالدعارض  ك
أكتفرُدِىا بنوع كاحد من الدنتجات كلكنها تعتمد على عدد لستلف من الدنتجتُ المحلتُ كالغتَ لزلتُ كتنظم ىذه 

 نشائية كىناؾ معرض يتخصص بعرض الدواد الافنجد  ،الدعارض كفقا لدا يسمح بو الدكاف أكمساحة الدعرض
معرض يتخصص بعرض السيارات كمعرض للكتاب كمعرض للطائرات كمعرض  للحاسبات  الصحية فقط ك

 لكتًكنيات كمعرض  للطاقة الخ.. الا ك
 :ـ  التسويق بواسطة شبكة الأنترنت )التسويق  الألكتروني( 5

الأنتًنت (  في نهاية القرف الداضي زاد الطلب عليها بشكل كبتَ لكتًكنية ) شبكة كتشاؼ  الشبكة الاا بدجرد 
ليها  انتشارىا سريعا في بصيع ألضاء العالد لشا شجع أك لفت أنتباه خبراء التسويق أف يعتمدكىا أك يلجؤا ازاد  ك

أجهزت  ،أجهزت كومبيوتر، ختلبؼ أنواعها سواء كانت سياراتاتسويق السلع على ل كطريقة  كوسيلة أك
مواد  ،نسيجية منتجات ،أداكات كمعدات ،أثاث منزليو كمكتبيو ،لوزـ مدرسيو ،أجهزت الذاتف النقاؿ ،لتلفازا

 الدشركبات كغتَىا.  الدأكولات ك ،بناء

 لذلك لجأ ،الذ كل مؤسسة لكتًكنية ىو دخولذا الذ كل بيت كدل الذ زيادة ألعية الشبكة الاأالسبب الذم  ك
التسويق بواسطة  ك ،ليستعملونها أك ليستخدموىا بشكل كاسع النطاؽ كطريقة لتصريف السلعليها الدسوقوف ا
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لكتًكنية يضع عليها بصيع السلع الأنتًنت يتم عن طريق فتح موقع أك صفحة لكل مسوؽ على الشبكة الا
الدتعلقة بالسلع  الدراد تسويقها بالصور أك بالأسماء فقط أك بالشكلتُ معا، مع تبياف بعض التفاصيل الأخرل 

 الوزف الخ..  الحجم ك العمر الزمتٍ ك الأسعار ك كاالدواصفات الفنية  ك

ضافة الذ نشر بعض االفاكس  رقم الذواتف ك العنواف ك أيضا تفاصيل عن الجهة الدسوقة كالأسم ك ك
نها الذ عادة بشا ستًجاع السلع لأم سبب كاف كاالدتضمنة  ك الضمانات كوثيقة ضماف حقوؽ الدستهلكتُ

يوما   14طوؿ كأف تكوف أعادتها خلبؿ فتًة زمنية اأك  ،ساعة 24الدشتًم بعد فتًة زمنية معينة كأف تكوف 
د حالة عدـ ثقة مستمرة بتُ و ذلك لوج ك ،لسالفتها لشركط العقد في حالت عدـ مطابقتها للمواصفات أك

  .الدستهلك الدسوؽ ك

 بواسطة  الشبكة الألكتًكنية:أىم مزيا طريقة التسويق أك البيع اف من 

 ـ  حجم المساحة:  2

 لكتًكنية بدعلومات كتتعدل مساحتو بعض السنتيمتًات على الشبكة الا لؽكن برميل موقع صغتَ جدا لا
مقارنة مع عرض ىذه السلع ، بيانات كثتَة سواء كانت مكتوبة أك على شكل صور عن السلع الدراد تسويقها

 .12الذ  مساحة كبتَة تقدر بدئات أك بألاؼ الأمتار الدربعة لأحتجنا في أحد الأسواؽ

 :أنخفاض الأسعار -0

قياسا أك مقارنتا  ،لكتًكنية تكوف منخفضة الأسعارف أسعار السلع الدعركضة على صفحات الشبكة الاا
ذات الداركة  التي برمل ذات الدواصفات أك بأسعار السلع الدعركضو في الأسواؽ التجاريو القريبة من الدستهلك ك

أجور العاملتُ  لغار كالسبب ىو النفقات العالية التي يتحملها أصحاب ىذه الأسواؽ كنفقات الا التجارية ك
  .أجور الكهرباء كغتَىا ك

 

 

                                                           
12

 Bernard Cova et  autre , Le marketing de projet : de la création à l’anticipation, Recherche et  application 

en marketing , p83, 1992. 
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  التكاليف: الجهد و نخفاض الوقت واـ  3

بدختلف الداركات  لكتًكنية من مشاىدة عشرات الأسواؽ الدمتلئة بدختلف السلع كيستطيع زبوف الشبكة الا
ىذه  ك وىو جالس في بيتو أك في مقر عمل الأختيار ك التجارية بدقائق أك بساعات قليلة لغرض الدقارنة ك

زيارة الأسواؽ الكبتَة  الدشاىدة الفعلية ك ذا قرراأما  ،لا النفقات العالية لا الجهد ك الوقت ك والدشاىدة لاتكلف
لأحتاج الذ برقيق ذلك الذ  ،نوعيات  السلع سعار كأختيار بتُ أك الاالدعارض التجارية  لغرض  الدفاضلة  ك

 . 13جهد كبتَ كنفقات عالية كقت طويل ك

 ـ سهولة الحصول على السلع: 4

أسرع من طريقة الحصوؿ عليها من  لكتًكنية تكوف أسهل كف طريقة الحصوؿ على السلع بواسطة الشبكة الاا 
بالتالر لؽكنو فحص السلع التي  في ذلك لأنها تصل الذ  بيت الزبوف  ك السبب ك، الدعارض مباشرة الأسواؽ ك

الشركط الددكنة على  عادتها بنفس الوقت في حالت عدـ مطابقتها للمواصفات أكاأشتًاىا بواسطة الأنتًنت ك 
سلعة في بزاذ قرار الشراء من خلبؿ مشاىدة الاضافة الذ توفر فرصة كافية للتفكتَ قبل ا ،الصفحة الألكتًكنية

   لكتًكني.في التسويق الا تتوفر الا ىذه الديزة لا ستشارة الأخرين كا الأنتًنت  أكثر من مرة ك

  لكترونية:ـ أستمرارية الخدمة على الشبكة الا 5

ىذه الخدمة الدستمرة توفر فرصة لشتازة للزبائن الذين ليس  لكتًكنية تعمل على مدار الساعة كأف الشبكة الا
لديهم الوقت الكافي كالذين يعملوف طواؿ النهار أك الذين يستمر عملهم الذ كقت متأخر في الليل من شراء 

الدرضى ك الدعوقتُ  كذالك توفر فرصة كبتَة الذ كبار السن ك  ،الذىاب للتسوؽ حتياجاتهم دكف ترؾ أعمالذم كا
 لكتًكنية.للشبكة الا لصاز كبتَ لذولاء الناس  كاىذا  لكتًكنية كلػتاجونة بواسطة الشبكة الا وؿ على ماللحص

 الدقيقة: ـ توفير الأحصاءات السريعة و 6 

ك الزائرين ألكتًكنية  أف تتعرؼ على عدد الزبائن الفعلتُ تستطيع الشركات الدسوقة للسلع بواسطة الشبكة الا 
 الدتبقية أم معرفة الرصيد الفعلي في أم كقت تشاء. ك كذالك كميات السلع الدباعة ك لكتًكنية كلدواقعهم الا
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 . 73ٔفص اٌّرجع اٌطاتك، ص  
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كذلك لدعرفة أىم السلع  ضافية كافي شراء  أك عدـ شراء سلع  ىذا يفيدىم في كضع الخطط  كالبرامج  ك
 الدفضلة لدل الزبائن .

 : يعة للزبائنالجاذبية السر  قبال الكبير والا نتشار الواسع وـ الا 7

يصاؿ االدسوقة تقوـ ب ةلكتًكنية يزداد عددىم يوما بعد أخر لأف الجهف الراغبتُ بالتسوؽ بواسطة الشبكو الاا
أعباء الوقوؼ في و ىذه خدمة جيدة يفضلها أغلب الزبائن الدتًفتُ لأنها ترفع عن كاىل السلع الذ بيت الزبوف ك

ويق بواسطة صدار قوانتُ عديدة تنظم عملية التساضافة الذ االتحميل  كذلك النقل ك صفوؼ طويلة ك
 الشبكة الألكتًكنية .

 منها:ساكء الدعيوب ك لو من بعض الك لكن رغم الدزايا العديدة لذده الطريقة الا أنها لا بز

 : ستخدام الغير قانونيـ الا 2

التزكير  الغش ك حتياؿ كالنصب كالالكتًكنية الذ حالات من يتعرض العديد من الدتسوقتُ بواسطة الشبكة الا
 لكتًكنية.قراصنة الشبكة الا كطرؽ البيع الغتَ شرعية في البيع من قبل بعض البائعتُ الولعتُ اك

 :عدم الثقة ـ التخوف و 0

لتزاماتهم الكتًكنية بيفاء الدسوقتُ بواسطة الشبكة الااىناؾ العديد من الزبائن لديهم خشية أك خوؼ من عدـ  
عادة السلع الغتَ ارساؿ السلع التي أشتًكىا أك عدـ اأك بالتعهدات التي قطعوىا على أنفسهم بدعتٌ عدـ 

 مطابقة للمواصفات الدنشورة  على صفحة الأنتًنت أك التالفة أك الناقصة لبعض الأجزاء.

 : ـ  السطو على أرصدة  الزبائن 3

الزبوف أك من خلبؿ فك شفرة رقم حسابو  ويصرح  أك يسمح بلسطو يتم من خلبؿ سحب مبالغ أكثر لشا ا
قة أمواؿ الزبائن بتالر يتمكنوا من سر  في البنك من قبل أحد الدسوقتُ أك من قبل أشخاص يعملوف لحسابهم  ك

 .14قليلي الخبرة
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 Francis Lèonard , Stratègie de marketing industriel ; concepts et pratique , 1
ère

 èdition , presse 

Polytechnique et universitaires romande, Lausanne , 1994. P 24. 
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 : ـ بعد المسافة 4

لكتًكنية تتم في بكة الامن الصعب كصوؿ الزبوف الذ مقر عمل  الدسوؽ لأف عمليات  التسويق بواسطة الش
الدسوؽ في دكلة أخرل أك عبر المحافظات الدتًامية الأطراؼ في  فألدتسوؽ في دكلة ك ،أغلب الأحياف عبر الحدكد

بواسطة الدراسلة كىذا مايشجع لااىذا يعتٍ عدـ كصوؿ الزبوف بسهولة الذ البائع بسهولة  ك ،البلد الواحد
 ختفاء.بسرعة ثم الا الدتلبعبتُ على التصرؼ بحرية ك
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 المحور الثاني: مفاهيم عامة حول التسويق الصناعي

توجد في أدبيات التسويق عدة مصطلحات لدفهوـ التسويق الصناعي نابذة عن التًبصة من اللغة الالصليزية إلذ 
لؽكننا اعتبار بصيع الجهود  اللغة العربية مثل تسويق الأعماؿ للؤعماؿ، التسويق بتُ الدنظمات، في حقيقة الأمر

التسويقية الدوجهة إلذ السوؽ الصناعي كالسوؽ الحكومي ىي أنشطة تعبر عن التسويق الصناعي، لعل أىم 
ىذه الدصطلحات في الدكتبة العربية ىو مصطلح التسويق الصناعي الذم يشتَ إلذ العلبقة بتُ مؤسسة تنتج 

 .ة تدخل ىذه الدواد في أعمالذامستلزمات كمتطلبات كمؤسسة أك جهة أخرل زبون

التسويق الصناعي يشمل بصيع الفعاليات الدستهدفة إلذ تسويق السلع كالخدمات إلذ منظمات حيث أف 
كما قدمت لو عدة تعارؼ من طرؼ رجاؿ   ،الأعماؿ لاستخدامها في صناعة منتجاتها أك تقدنً خدماتها

  :التسويق منهم
: يعرفونو بكونو بصيع النشاطات التي تشتًؾ في تسويق  Robert and others يعرفه .1

الدنتجات كالخدمات التي تستعمل في إنتاج السلع الاستهلبكية كالصناعية بالإضافة إلذ تسهيل 
 .15الدشاريع كالالصازات,كىذا التسويق يسوؽ إلذ منظمات كشركات 

ت كرغبات الدنظمة من : لؽثلو على انو نشاط إنساني موجو لضو إرضاء حاجا  Kotlerيعرفه  .2
خلبؿ عملية التبادؿ كشراء السلع الإنتاجية الدناسبة لإنتاج السلع الدطلوبة كبالواصفات الدطلوبة 
,كإلغاد الأسواؽ لتصريفها بهدؼ برقيق النمو كالبقاء للمنظمة من خلبؿ عملية التبادؿ السلعي 

 .16كالمحافظة على البيئة كالمجتمع 
الدؤسسات كالعمليات خاصة  من بأنو ذلك النشاط الذم يقوـ بو لرموعة : J Dave.يعرفو .3

 .17بخلق الاتصاؿ كتسليم كتبادؿ العركض التي لذا قيمة للزبوف كالشركات كالمجتمع بشكل عاـ

كمن خلبؿ التعاريف السابق نستخلص تعريف التسويق الصناعي على انو لرموعة من الأنشطة التي تبدأ قبل 
 كأثنائها كفيما بعدىا لتلبية حاجات السوؽ من منتجات صناعية عملية الإنتاج 

 إف فهم التسويق الصناعي ينبثق أساسا من فهم الزبوف الصناعي أكثر من فهم كدراسة الدنتجات الصناعية .

                                                           
15Robert and others  : Business Market Management Understanding Creating and Delivering Value  
16;KOTLER P.Marketing Management Analysis Planning and control ,priut ;hall ; Anne 2004 . page 4 
17Dave ;Hamilton Jones Associates ,Industrial Marketing Research ;2008 .P1-5  
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إف ابسط تعريف لؽكن أف نقدمو للتسويق الصناعي ىو انو لستلف النشاطات التي تقدمها الدؤسسة ضمن  -
ن اجل تصريف منتجاتها إلذ زبائن مستعملتُ كليس زبائن نهائيتُ أك مستهلكتُ كىو ما يعرؼ نشاطاتها م

 بالتسويق بدنظمات الأعماؿ.

كما لؽكن تعريفو على انو نظاـ شامل لأنشطة الدؤسسة التي بزص بزطيط كتسعتَ كتركيج كتوزيع السلع التي -
 ل التعامل معهم في الدستقبل .تشبع حاجات الدستعملتُ الصناعيتُ الحاليتُ أك المحتم

كذلك يعرؼ بأنو النشاط الذم يساعد في التعرؼ على حاجات الدستعملتُ الصناعيتُ كبزطيط السلعة -
 كتصميمها كبرويل ملكيتها كالقياـ بتوزيعها كتقدنً خدمات ما قبل البيع كما بعده.

ابقة للعملية الإنتاجية كتستمر حتى ما يتضح من الدضامتُ السابقة أعلبه أف التسويق الصناعي ىو عملية س-
التشغيل  ، بعد البيع كذلك من خلبؿ تقدنً خدمات ما بعد البيع التي تشمل على خدمات مثل التًكيب

 ...الخ 

 لشا تقدـ لؽكن الوقوؼ على بعض العناصر الدشتًكة التي تضمنتها التعريفات السابقة:

 لنشاط التسويق الصناعي. كجود حاجة قائمة للسلع الصناعية تشكل بداية-1

 كجود عملية تبادؿ لذذه السلع الصناعية بهدؼ إشباع حاجة الدشتًم الصناعي.-2

 التبادؿ يتطلب كجود طرفتُ مع توفر الرغبة في الاتفاؽ.-3

لا لؽكن برديد حجم الإنتاج كما كنوعا إلا من خلبؿ التسويق الصناعي ربدا يتناسب كاحتياجات كقدرات -4
 ناعي.الدشتًم الص
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 :خصائص التسويق الصناعي -

من الضركرم على الدؤسسات الصناعية أف تأخذ بعتُ الاعتبار خصوصية التسويق الصناعي، كتقوـ بتكييف 
 أدكات كتقنيات بدا يتماشى مع ىذه الخصوصيات، نتناكؿ فيما يلي أىم خصائص التسويق الصناعي:

 عدد محدود من الزبائن المحتملين: -
يتميز التسويق الصناعي بوجود عدد لزدكد من الزبائن الصناعيتُ كالدهنيتُ، الذين يقدر عددىم بالعشرات أك  

الدئات كنادرا ما يكوف بالآلاؼ، كىذا في حد ذاتو يشكل خطر الاعتماد الدفرط على ىؤلاء الزبائن كالذين 
من الزبائن فقط  20أك  10من الأحياف يشكلوف في نفس الوقت جزء كبتَ من رقم أعماؿ الدؤسسة، في كثتَ 

 18من رقم أعماؿ الدؤسسة الصناعية. %90إلذ  %80لؽثلوف من 

 زبائن غير متجانسين: -
الحجم فهناؾ ما لؽيز الزبائن الصناعيتُ أنهم غتَ متجانستُ كغتَ متشابهتُ، فهم لؼتلفوف في عدة نقاط مثل  

عدة زبائن صناعيتُ نفس الدنتوج كلكن استخدامو مؤسسات كبتَة كأخرل صغتَة، الاستخدامات قد يشرم 
 يكوف لستلف بينهم.

 العلاقة القوية بين البائع والمشتري: -
ىذا يعتٍ تطوير ركابط متبادلة على فتًات طويلة من الزمن، تكوف مرضية كمربحة للطرفتُ. كيشكل الالتزاـ  

اؽ الدؤسستتُ البائعة كالدشتًية على أف العلبقة كالثقة اللبنة الأساسية للعلبقة الدشتًكة، كيتضمن الالتزاـ اتف
بينهما تعد مهمة جدا كتستلزـ جهودا كبتَة لاستمرارىا، أما الثقة فهي عندما يكوف لإحدل الدؤسستُ الثقة 

 19التامة في مصداقية الدؤسسة الأخرل.

 

 

 

                                                           
18  Francis Lèonard , op cit , p18. 

 .44ٔظاَ ِىضى ضىٌذاْ،  ضٍّر عسٌس اٌعثادي، ِرجع ضثك رورٖ، ص  19
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 عدد كبير من الأفراد المشاركين في اتخاذ قرار شراء: -
ابزاذ قرار الشراء الصناعي عدد من الأفراد يشكلوف ما يعرؼ بدركز الشراء، حيث غالبا يتدخل خلبؿ مراحل  

بذد الدؤسسات المجهزة نفسها لربرة على معرفة من ىم أعضاء مركز الشراء داخل الدؤسسات الدستهدفة ككيفية 
 قيامهم بابزاذ قرار الشراء كذلك الدكر الذم يلعبو كل عضو في التأثتَ على قرار الشراء.

 خيار الشراء أم التصنيع: -
يعتبر ىذا الخيار من الابذاىات ألحديثو في لراؿ الشراء كالتسويق الصناعي كىو لؼص بعض الأجزاء الصناعية  

الدطلوبة في الإنتاج، التي تكوف الدؤسسة قادرة على تصنيعها ذاتيا، كما تكوف قادرة على شرائها من مؤسسة 
 أخرل. 

ارجي لغب على الدؤسسة أف تراعي عند ابزاذ قرار الشراء أـ التصنيع مصلحة بتُ الحل الداخلي كالحل الخ
الدشركع. من الناحية العملية ىناؾ عمليات إنتاجية لؽكن أف تؤدم بطريقو أسرع كارخص لدل لرهزين 

خارجتُ متخصصتُ، كىناؾ بعض العمليات أك الأجزاء الصناعية التي لؽكن للمؤسسة الصناعية أف تقوـ 
ا ذاتيا بدلا من شرائها، لكن في بعض الحالات عملية الصنع بدؿ الشراء قد يعرض الدؤسسة لدواقف بتصنيعه

 20:مثل ةحرج

 الأصناؼ الدطلوبة. ارتفاع التكاليف الاستثمارية لإنتاج الأجزاء ك -
 زيادة الإنتاج عن حاجة الدؤسسة كبالتالر ارتفاع تكاليف التسويق كالبيع.  -
 ن.ضعف العلبقة مع الدوردي  -
 الخوؼ من الفشل في الإنتاج.  -
 الدور الفعال للزبون الصناعي: -
يتحلى الزبائن أك الدشتًكف الصناعيوف باحتًافية كمسؤكلية كبتَة عند الشراء، حيث أنهم ينفقوف أمواؿ الدؤسسة  

لشراء منتجات تكوف فعالة. كلؽيل ىؤلاء إلذ التًكيز على عدة عوامل قبل التًكيز على السعر، كتلعب 
صناعي، كما أنهم أكثر إدراكا لدخاطر عمليات الاتصالات التسويقية دكرا بارزا في عملية ابزاذ قرار الشراء ال

                                                           
 .25، ص  2004،، ِصرضٍذ ِحّذ ، الاتجاهاخ اٌحذٌثح فً إدارج اٌشراء واٌتخسٌٓ، دار اٌفجر ٌٍٕشر واٌتىزٌع  20
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الشراء الصناعي لذلك يقوـ الدسوقوف الصناعيتُ بتطوير خطط إستًاتيجية تساعدىم على بذنب الدخاطر  
 21كتقدنً عينات من الدنتوج الجديد أك كضع قطعة جديدة من الدعدات برت تصرؼ الزبوف لعدة أسابيع.

 والزبون:العلاقة القوية بين المؤسسة  -
في دراسة على لرموعة من الدؤسسات الصغتَة كالدتوسطة في الذند كالتي تسوؽ منتجات صناعية كهربائية 

ككيميائية، بذهيزات لستلفة تبتُ أف مفتاح لصاح التسويق الصناعي لذذه الدؤسسات الصناعية ىو العلبقة القوية 
 22الدنافسة من الدؤسسات الصناعية الكبتَة.( حتى تتمكن من مواجهة CRMمع الزبائن ككيفية إدارتها )

 وسائل اتصال متخصصة بقطاع الأعمال: -
نظرا لصغر حجم سوؽ الأعماؿ بشكل كاضح مقارنة مع السوؽ الاستهلبكي، فإف التًكيج في سوؽ  

الأعماؿ يعتمد بصورة اكبر على اللقاءات كجو لوجو بتُ الدشتًين كالدنتجتُ للمنتجات الصناعية، حيث يكوف 
الاعتماد بشكل كبتَ على البيع الشخصي لشا لغعل كل شيء قابل للتفاكض في لراؿ بيع الدنتجات الصناعية، 

أما في حالة استعماؿ الإعلبف فإنهم يستخدموف كسائل لستلفة كمتخصصة بالسوؽ الصناعي مثل لرلبت 
 الأعماؿ.

 أهمية رجال البيع: دور و -
برستُ صورة الشركة أك منتجاتها، كيؤدم رجاؿ البيع دكرا بارزا  يلعب العنصر البشرم دكر فاعل في إبراز ك 

كوسيلة اتصاؿ في السوؽ الصناعي، كيبرز دكر كألعية رجاؿ البيع في الدعارض التجارية في التحضتَ الجيد 
للمشاركة في الدعارض، تقدنً الشركحات كالتوضيحات حوؿ الدنتجات، إقامة علبقات كاتفاقات مع الدوزعتُ 

 23الدؤسسات الزائرة كالدشاركة. كلشثلي

 

                                                           
إحطاْ دهش جلاب، هشاَ فىري دتاش اٌعثادي، اٌتطىٌك وفك ِٕظىر فٍطفً وِعرفً ِعاصر، ِؤضطح اٌىراق ٌٍٕشر واٌتىزٌع، عّاْ)   21

 .242، ص 2010، 1الأردْ(، ط

22 GarimaChaudhary ,A Stady on Marketing aspect of medium and small entreprises, International Journal of 
Emmerging Research  in Management and Technology, October 2014, accessiblesur http/ www. Ermt. Net/docs/ 
papers/ october2014 ? visitè le 25/11/2015. 

 .142، ص 1441ضّاعًٍ اٌطٍذ، ِثادئ اٌتطىٌك، اٌّىتة اٌجاِعً اٌحذٌث، الإضىٕذرٌح)ِصر(، إ  23
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 :أهمية التسويق الصناعي -

تظهر ألعية التسويق الصناعي من خلبؿ ما يقدمو من منافع للمنتج ك الزبائن كالمجتمع معان، فمن ناحية الدنتج ) 
يساعده على برقيق ربح أكبر كاستمرارية أطوؿ فػي السوؽ كمن حيث الزبوف يضمن لو إشباع حاجاتو كرغباتو 
كبالنسبة للمجتمع أك الدكلة فيساعدىا التسويق من خلبؿ كونو أداة ىامة لزيادة الدخل القومي ك الدسالعة في 

 التطور التكنولػوجي كتقػدنً فرص عمل للدكلة.

كما كتأتي ألعية التسويق الصناعي من خلبؿ لشارستو لآنشطة خاصة تتعلق بالتخطيط كالتصميم كالتسعتَ 
لسلع كالبضائع ذات الطبيعة الدختلفة كالدواد التامة الصنع كالكبتَة الحجم الداخلة في كالتًكيج كالتوزيع ل

الصناعات الأستخراجية كالتحويلية لتحويل الدواد  الأكلية  كالفحم كالنفط كالغاز كخامات الحديد كالذىب 
اؿ كما كتأتي ألعية  التسويق كاليورانيوـ كغتَىا كجعلها من مواد غتَ قابلة للؤستعماؿ الذ مواد قابلة للؤستعم

الصناعي في أيصاؿ أك نقل الدواد التامة الصنع مثل الدكائن كالألات كالدعدات التي تساعد على أنتاج سلع 
كبضائع ذات عمر زمتٍ قصتَ كالدواد الغذائية كبعض الدنتوجات النسيجية من الدنتج الذ الدستهلك ككما كيأخذ 

توفتَ السيارات الكبتَة كالحفارات العملبقة  لشق الطرؽ في الدناطق الوعرة  التسويق الصناعي على عاتقة مهمة
كالجبلية , كحفر الأنفاؽ الطويلة برت البحار كالمحيطات, لشا لػقق للمستهلك  أمكانية ألصاز أعمالو بسرعة 

 كيسر. 

وفتَ السلع ىو جهو مسؤلة مسؤلية مباشرة عن ت (Beckerأذف فالتسويق الصناعي الحديث كما يصفو )
كالبضائع كي تتلبئم مع حاجات كرغبات كمتطلبات كقدرات كأذكاؽ الدستهلك  الكبتَ كالصغتَ كأف يكوف 

شركات كبتَة ) متعددت الجنسيات( أك يكوف الدستهلك  دكلة أك أف يكوف فرد لػتاج الذ سيارة يستخدمها  
 في تنقلبتو اليومية أك الذ ثلبجة يضعها في منزلة أك غتَىا.

ما  كتكمن ألعية التسويق في النجاح الدالر الذم لػققو للشركات الدنتجة , كما كيساعد التسويق الصناعي ك
الدؤسسات الصناعيسة على تقدير حجم الطلب الدمكن بيعو ك إلغاد الفرص التػسويقية التي لؽكن الاستفادة 

بائن في الأسواؽ الدستهدفة ، منها، على أساس أف ىناؾ حاجات ك رغبات غتَ مػشبعة لػدل عدد من الز 
الأمر الذم يساعد ىذه الدؤسسات علػى برقيػق أىػدافها العامة ك المحددة كأىداؼ للبقاء ك الاستمرار ك تقدنً 
خدمات أفضل ك برقيق أقػصى ربح أك برقيق حصص سوقية أعلى مقارنة مع الدنافستُ الرئيستُ في نفس 



31 
 

تتلخص بدواجهة الدنافسة الداخلية ك الخارجية عن طريق تقدنً سلعة لعية بالغة للتسويق أايضا ىناؾ  الػسوؽ
 ذات مواصػفات لشيػزة من حيث الجودة ك السعر كالكمية الكافية كخدمات مابعد البيع كغتَىا.

% من الأيدم في الدكؿ الكبرل )كالولايات 30كىناؾ ألعية قصول للتسويق تنحصر في تشغيل حوالر 
 لبطالة كيشيع ركح السعادة كضماف الكرامة للعوائل التي تعمل في النشاطات التسويقية.   الدتحدة( كىذا مايقلل ا

 من خلبؿ ماسبق لؽكن ذكر بعض النقاط على سبيل الذكر ك ليس الحصر:

بهدؼ برديد الإنتاج كما  الحصوؿ على مستلزمات الإنتاج من مواد أكلية كآلات كسلع كخدمات .1
 ذلك من خلبؿ بزطيط الطلب كالتنبؤ بو. ك ،ستعمل الصناعيكنوع أك بدا يتناسب كقدرات الد

تصريف الدنتجات أك لسرجات العملية الإنتاجية من )سلع كخدمات (من خلبؿ دراسة السوؽ بهدؼ  .2
 معرفة حاجات الزبائن كبرديد طبيعة الدنتجات كالخصائص التي يبحث عنها الزبائن.

الدؤسسات الصناعية أصبح من ضركريات كأساسيات استخداـ الأنشطة التسويقية من قبل الدنظمات ك  .3
 عملها.

لاىتماـ بتخطيط كبرليل السوؽ من خلبؿ توقعات الدبيعات كبحوث السوؽ كبزطيط كتطوير ا .4
كذلك باستخداـ الاستًاتيجيات الدختلفة منها الخاصة بالتسعتَ كإدارة البيع ، الدنتجات الجديدة كإداراتها

 . 24كالكفاءة في التوزيع كالتًكيج
حالة الابتكار كالتطوير كذلك بحكم احتكاكها الدباشر مع السوؽ الصناعي كالتعرؼ على الغاد  .5

 توجهات الشركات الصناعية ك الاستفادة منها في ابتكار سلع جديدة.
 فرص العمل كبالتالر ارتفاع معدلات الدخل لدل الأفراد.الغاد يساىم التسويق الصناعي اقتصاديا في  .6

ية التسويق الصناعي في قدرتو على برقيق أىداؼ متعددة سواء على مستول الدؤسسة الصناعية برز ألعكما ت 
 أك الاقتصاد الوطتٍ نلخصها في النقاط التالية :

 

 

                                                           
24

 ـ2011مارس 1جامعة الدسيلة , العدد,–مزياف بضزة, فرحات عباس, خصوصيات التًكيج الصناعي في الأسواؽ الصناعية, لرلة التنمية ك الاقتصاد التطبيقي  



32 
 

 :أهمية التسويق الصناعي بالنسبة للمؤسسة الصناعية 
الصناعي، فلب توجيو كافة الأنشطة ك الأعماؿ بالشكل الذم لػقق ك يلبي حاجات ك رغبات الدشتًم  -

لؽكن أف تضمن استمرار لذذا النشاط إلا إذا كاف قادرا على الاستمرار في إشباع ىذه الحاجات على لضو 
 .25لػقق الكفاية للمستعمل الصناعي

 يساعد نظاـ معلومات خاص بالدستعمل الصناعي من بزطيط سلع صناعية تتلبءـ مع حاجاتو كرغباتو. -
على برديد الإنتاج كما كنوعا، لشا يتناسب ك قدرات الدستعمل  يساعد التسويق الصناعي الدؤسسات -

 الصناعي، ك ذلك من خلبؿ بزطيط الطلب ك التنبؤ بو.
اكتشاؼ الفرص التسويقية من خلبؿ التحرم عن الحاجات كالرغبات غتَ مشبعة لدل الدشتًين كالعمل  -

 على إشباعها.
أماكن استعمالذا من قبل الدؤسسات ك يرافق ذلك  يساىم في تدفق السلع الصناعية من أماكن إنتاجها إلذ -

 من تقدنً الكثتَ من الخدمات سواء كاف ذلك قبل البيع أك بعده.
تبرز ألعية التسويق الصناعي من جانب آخر في خلق حالة الابتكار ك التطوير لدل الدؤسسات الصناعية  -

جهات الدؤسسات الأخرل ك ك ذلك بحكم احتكاكها الدباشر مع السوؽ الصناعي ك التعرؼ على تو 
 الاستفادة منها في تقدنً منتجات جديدة.

 :أهمية التسويق الصناعي بالنسبة للاقتصاد الوطني  
خلق فرص عمل جديدة داخل الدؤسسة الصناعية كفي كظائف متعددة، ىذا يؤدم إلذ زيادة حجم  -

 العمالة في المجتمع. 
الإنتاج لحماية الاقتصاد الوطتٍ من أزمة كساد، في  تنشيط الطلب على الدنتجات الصناعية كبرريك عجلة -

 حالة الطفاض الطلب على الدنتوج الوطتٍ.
ينعكس أداء أنشطة التسويق الصناعي على سوؽ الدنتجات الواسعة الاستهلبؾ، فهي تسهل العمليات  -

 ت الدواطنتُ .التشغيلية للمؤسسات الدنتجة للسلع الاستهلبكية لشا ينعكس على قدرتها في توفتَ احتياجا
 .26يساعد على زيادة الاندماج العمودم بتُ مؤسسات الاقتصاد الوطتٍ -
 التًكيج للمنتجات الصناعية الوطنية ك للمنتوج الوطتٍ بصفة عامة في السوؽ المحلية كالأجنبية. -

                                                           
25

 25، ص2000 1ي مدخل استًاتيجي ، دار كائل للطباعة ك النشر، عماف)الأردف(، طأبضد شاكر العسكرم، التسويق الصناع 

26
 28، مرجع سبق ذكره، صالتسويق الصناعي مدخل استراتيجيأبضد شاكر العسكرم،  
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قق يساىم التسويق الصناعي في توفتَ السلع كالخدمات التي لػتاجها الدستهلك النهائي كتشبع حاجاتو كبر -
 27لو الرفاىية فهو ينطلق أساسا من الطلب الدشتق على الدنتجات لاستهلبكية.

 :وظائف التسويق الصناعي -

 توجد العديد من الوظائف نذكر ألعها فيمايلي:

 كضع الخطط التسويقية -1

 مراقبة الخطط التسويقية كتعديلها عند الحاجة. -2

عند حدكث أم مشكلة أك طارئ سواء كانت في الأنتاج، أبزاذ القرارات التسويقية السريعة كالحاسمة  -3
 التغليف أك غتَىا. التعبئة ك التًكيج، التجهيز، النقل، التسعتَ،

التنسيق مع كافة الأقساـ كالفركع ذات العلبقة في الدؤسسة الصناعية من أجل نقل  أك توزيع الدنتجات الذ  -4
 السوؽ أك الذ الوكلبء.

م الطلب ككمية الأنتاج كأحتياجات الزبائن كل حسب ذكقو كأمكانيتو الشرائية الدسالعة في برديد حج -5
 كمكانتو الأجتماعية.

الدسالعة في برديد حجم الأرباح الدمكن الوصوؿ أليها كخلق الديزة التنافسية بعد دراسة كفهم مقدرة  -6
 الدنافستُ في الأسواؽ.

فة نقاط القوة كالضعف في عملها من جهو كمن جهة التسويق الصناعي لؽكن الدؤسسة الصناعية من معر  -7
 أخرل نقاط القوة كالضعف لدل الدنافستُ.

 

 
 
 

                                                           
 .21ِرجع ضثك رورٖ ، ص  27
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  :مجالات التسويق الصناعي -

بزتلف كتتعدد لرالات التسويق الصناعي باختلبؼ الدشتًم الصناعي، حيث لصد من بتُ الزبائن الصناعيتُ 
حكومية، كلكل من ىؤلاء الزبائن الصناعيتُ  مؤسسات إنتاجية منظمات غتَ ربحية، ىيئات حكومية كغتَ

 الخدمات الصناعية.  استعمالات لستلفة للسلع  ك

فالزبوف الصناعي لا يهدؼ إلذ إشباع حاجات كرغبات ذاتية كإلظا إلذ برقيق أىداؼ تنظيمية، كانطلبقا من 
اختلبؼ الوجهة الأختَة  تعدد الدشتًين الصناعيتُ كاختلبفهم كعدـ بذانس أىدافهم من عملية الشراء ككذلك

 كالوجهة الدستقبلة لذذه الدنتجات الصناعية .

 28تبرز عدة لرالات للتسويق الصناعي لؽكن تصنيفها كما يلي:

 حسب طبيعة المشتري الصناعي: -
 التسويق الصناعي على نطاق واسع:  -

الدؤسسات الصغتَة ك الدتوسطة، يشتمل على بصيع الزبائن الدهنيتُ كالذين لؽثلوف أعدادا كبتَة نوعا ما مثل 
الحرفيتُ كأصحاب الدهن الحرة، ىيئات حكومية )كزارات، إدارات..الخ( الذين يتم بذهيزىم بعديد السلع 
كالخدمات الصناعية لكن بأعداد كبتَة، ىذا المجاؿ من التسويق الصناعي يسمح للمؤسسات المجهزة باستعماؿ 

سعة الاستهلبؾ خاصة فيما يتعلق بدراسات السوؽ، أدكات بعض تقنيات أنشطة تسويق الدنتجات الوا
 الاتصاؿ كالتًكيج مثلب.

 التسويق الصناعي المتكرر: -
يتميز ىذا المجاؿ من التسويق الصناعي بالعلبقة القوية بتُ البائع كالدشتًم كالتي تدكـ كتتكرر لعدة سنوات،  

معدة خصيصا لزبوف لزدد تربطها بو علبقات تقوـ خلبلذا الدؤسسة المجهزة عادة بتسويق منتجات صناعية 
 سابقة كتعرؼ ماذا يطلب . 

                                                           
28 Philippe Malaval , op cit, p6. 
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لصد في قطاع صناعة السيارات تعتمد الشركات الكبرل غالبا على نفس الدؤسسة المجهزة فيما مثال على ذلك: 
كونها مؤسسة رائدة في صناعة   Michelinلؼص بعض بذهيزاتها، حيث لصد شركة عالدية مثل شركة 

 امل مع شركات السيارات كالدركبات العالدية بصف متكررة كدائمة .العجلبت تتع

 تسويق المشاريع:  -

تتميز الدشاريع في السوؽ الصناعي من الجانب التقتٍ، الدالر كحتى السياسي كالاجتماعي، يكوف أغلبية الزبائن 
الصاز بعض الدشاريع، ما في ىذه الحالة لشثلتُ في الذيئات الحكومية إضافة إلذ بعض الخواص لشن يرغبوف في 

يسمى ب " مشركع" ىنا ىو معاملة معقدة تنطوم على لرموعة من الدنتجات ك الخدمات ك الأعماؿ، التي 
أجريت في سياؽ صناعي )على سبيل الدثاؿ بناء الطرؽ ك السدكد، ك التنمية الحضرية، ك بناء منشآت النفط، 

الية بتُ الدوردين ك العملبء عن طريق الدناقصات، ك خلبؿ الخ(. في ىذا المجاؿ تتم الدمارسات التجارية الح
العملية الشرائية ينعكس بشكل ملموس حقيقة أف العميل ىو مركز القوة الوحيدة في التفاعل الأكلر، ك ترؾ 
الدوردين المحتملتُ في موقف رد الفعل فقط، ك ىي تقدـ اقتباس ردا على كصف العمل. لدينا اقتًاح ىو أف 

 29التسويق مشركع لؽكن أف توجد إلا إذا كاف الدورد المحتمل تتبتٌ السلوؾ الاستباقي بالتأكيد.نقوؿ أف 

 حسب طبيعة المستقبل النهائي:  -

توجد أربة أشكاؿ لستلف للمستقبل النهائي في لرالا لتسويق الصناعي حيث أف يكوف الدستفيد من الدنتجات 
 الصناعية التي سيتم شرائها إما:

 ( :  B to Bونة ككل )المؤسسة الزب -

يكوف ىذا في حاؿ تسويق منتجات تستفيد منها الدؤسسة بشكل عاـ ك ليست موجهة إلذ جهة كاحدة فقط  
داخل الدؤسسة الصناعية ك أبرز مثاؿ على ذلك ىو الدواد الطاقوية كالكهرباء، حيث يكوف موجو إلذ بصيع 

 أنشطة الدؤسسة من إنتاج، الدالية ك غتَىا . 

 

                                                           
29 Bernard Cova et  autre , Le marketing de projet : de la création à l’anticipation, Recherche et  application en 
marketing , p83, 1992 accessible sur : http //www .jstor.org/ stable, visité le 06/12 / 2015 . 
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 ( :  B to B to E ) العمال -

يتم تسويقها ىنا إلذ مؤسسات صناعية غالبا ىم العماؿ  يكوف الدستقبل النهائي للمنتجات الصناعية التي
بالتحديد حيث أنهم من يستخدـ ىذه الدنتجات، ك من أمثلتها لصد التجهيزات الخاصة بالحماية أثناء العمل ) 

 اؿ الخدمات )الإطعاـ، لنقل...الخ(. أحذية، نظرات، قفزات...الخ( ك لصد حتى في لر

 ( :   B to B to Cالمستهلك النهائي ) -

يكوف الدستقبل الأختَ في ىذه الحالة ىو الدستهلك النهائي لػدث ىذا عندما تقوـ مؤسسة صناعية أكلذ 
 )المجهزة( بتزكيد مؤسسة صناعية ثانية 

)مشتًية( بدنتجات صناعية تدخل مباشرة في الدنتوج النهائي الذم يشتًيو الدستهلك النهائي، تتمثل ىذه 
 الدنتجات عادة في الأجزاء التي يتم دلرها في الدنتوج النهائي . 

  ( : B to B to Uالمستعملين ) -
بصورة فردية من الدنتوج الصناعي  لؼتلف ىذا النوع عن سابقو في كوف الدستعمل أك الدستقبل النهائي لا يستفيد

سواء كاف سلعة أك خدمة بل يتم استعماؿ الدنتوج ك الاستفادة منو بشكل بصاعي، حيث تقوـ مؤسسة 
صناعية ثانية ) مشتًية ( ىذه الأختَة غالبا ما تكوف في ىذه الحالات  صناعية أكلذ )المجهزة( بتزكيد مؤسسة
مديريات...الخ( أما الدشتًيات فتكوف كسائل ذات منفعة عامة لجميع أفراد ىيئات حكومية )كزارات، بلديات، 

المجتمع مثل كسائل النقل حافلبت، قطارات، طائرات...الخ أك منشآت تقدـ خدمات مثل الددارس، 
 الدشتًيات...الخ .

 - إدارة التسويق الصناعي:

الدهاـ الدتعلق بالتسويق الصناعي كالإشراؼ  ىي تلك الإدارة التي تتولذ بالأنشطة الإدارية التي تهدؼ تنفيذ
عليها كصولا إلذ برقيق الأىداؼ الدسطرة بكل كفاءة كفعالية من خلبؿ الاعتماد على بصيع الإجراءات 

كالسياسات كالتعليمات التي تضمن برقيق أىداؼ إدارة التسويق الصناعي كالدنظمة على حد سواء ,كلتحقيق  
  .بد لإدارة التسويق الصناعي بوضع أبعاد لذاكل مل ذكر من قبل من أىداؼ لا
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 : أبعاد العملية الإدارية للتسويق
إف أبعاد العملية الإدارية توضح المحتول الأساسي كالتطبيقي لإدارة التسويق الصناعي,كما تتطلب التنظيم 

  30الدنشودة,كتتمثل أبعادىا فيما يلي :كالتنسيق كالتوجيو للجهود الدختلفة داخل الإدارة كصولا إلذ الأىداؼ 
 تخطيط الأنشطة و البرامج: 

 من خلبؿ برديد الأىداؼ كصياغة الإستًابذية كبرديد السياسات ككضع البرامج كفقا للئجراءات التالية:
 توفتَ الإمكانيات الدادية كالبشرية كالطاقات الإنتاجية كخطوط الإنتاج.  
 كبرديد  ،الأسواؽ الصناعية كالاستهلبكية التي تتعامل كتعمل بهاك ، برديد طبيعة الدنتجات

 ظركؼ البيئة الخارجية كالدتعلقة بالأسواؽ كالدنافسة كالزبائن كالظركؼ الاقتصادية السائدة.
 برديد الاستًاتيجيات العامة للمنظمة كإستًابذية التسويق الصناعي. 

 التنفيذ:
كىذا لا يتم إلا من ، الدمكنة كالدتاحة لنقل التخطيط للواقع العلمييتضمن كافة الوسائل الدادية كالبشرية 

 خلبؿ توفر الشركط التالية:
 الذم يتناسب مع حجم  ك، الصناعية ك الأقساـ داخل الدنظمة كضع تنظيم كخلق تنسيق بتُ الإدارة

شكل كاضح كعدـ التداخل كالازدكاجية بهدؼ برديد الدسؤكلية ب، كطبيعة الأنشطة الدطلوب تنفيذىا
  .كسليم

 الدهارات كالخبرة لتنفيذ الدهمات الدكلفة  بذنيد القوة البشرية العاملة كالدؤىلة بالكفاءات ك تكوين ك
  .كالمحدد بهم كفقا الذيكل التنظيمي الخاص بالدنظمة الصناعية

  :الرقابة 
كتشخيص الدشكلبت تتمثل في متابعة التنفيذ كمعرفة مامدل ستَه بالابذاه الصحيح كالدخطط لو 

كفيما يلي ، كالالضرافات كالعمل على تصحيحها بالشكل الذم يضمن الاستمرارية لدا ىو لسطط لو
 سنعرض أىم النقاط التي تشمل فيها الرقابة:

 سليم معرفة نقاط القوة كالضعف التي تواجو عملية التنفيذ كتشخيصها بشكل صحيح ك.  

                                                           
 ـ2007طبعة الأكلر ,لزمود جاسم الصميدعي,الساعد, التسويق الاستًاتيجي ,دار الدستَة للنشر كالتوزيع كالطباعة ,عماف,الاردف ,ال30
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 شاكل كالالضرافات كالأخطاء كالصعوبات التي تقف عائقا تقونً من خلبؿ عملية تصحيح كمعالجة الد
 السليم. أماـ التنفيذ الصحيح ك
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 المزيج التسويقي الصناعي لث:الثاور المح

رات ػدقـ الإستراتيجي لتقييص ءا من التشخيبد دات جبارة لرهول بذيق الصناعي كالتسطلب يت
يتضح لك حتى ق و ذكدراسة السدات التركيز عن مفرالذ ىا تهددتي طر الالدخاسسة و نقاط ضعفها و لدؤا

يقي كع مزيج تسػإستراتيجيتها من خلبل وضذ افها و تنفيدتبنيو لتحقيق أىكاجب ر الالدساللمؤسسة الصناعية 
 سسة.الدؤرات دف و قداق و أىكت السطيايتماشى مع مع

س يقي الاستهلبكي إذ لو نفكالتسناتو عن الدزيج كمكلؼتلف في يقي الصناعي لا كيج التسالدزإن 
ني الزمالمحور من الناحية العملية على س الدميزات الترويج( و نف، زيعكالتير، التسع، الصناعي)الدنتوج الركائز 
آن في  السياسات الأربعذ م الدؤسسة بتنفيكبل تقض البعظن يقي كما يكللمزيج التسب ترتيد جكإذ لا ي

زيع و كسياسة التػفتتأثر سياسة التسعتَ بض وتأثرىا ببعضها البع و تكامل السياساتؾ لتشابؾ و ذلد واح
ا ذو على ىالدنتوج، و ير سعػع و التػزيكسياسة التػمثلب تتأثر سياسة الترويج بين ج في حكالدنتذلك الترويج وك

 يقي الصناعي.كفصل سياسة من السياسات عن الدزيج التسلؽكن الأساس فلب 

صل كا تم التػاس مػو على أسالدعالدوفق إستراتيجية واضحة  بردد الدؤسسة الدزيج التسويقي الصناعي
ع طاالقكذلك يق و كالصناعي و بحوث التسالشراء ك كمن سلبدا برتويو إليو من دراسة السوق الصناعية 

و لذلك فيمكن اعتبار أن الدزيج التسويقي الصناعي امتداد لنشاطات الإدارة التسويقية الدستهدؼ السوقي 
لعيتو تنبع أساسا من ألعية ىذه النشاطات على اعتبار أهنا الدرحلة العملية التي تترجم السالفة الذكر و أ

 قدرات الدؤسسة التسويقية ومدى تنافسيتها في بيئتها الصناعية.
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 المنتج: - 2

ة لؽكن اعتبار ػتعتبر إستراتيجية الدنتوج الصناعي أىم و أعقد إستراتيجية في الدزيج التسويقي الصناعي لدرج
صناعي و تنافسيتو و ذلك ػوج الػالخطة التسويقية و الدزيج التسويقي الصناعي راجع أساسا إلذ الدنتلصاح  

 ائن أفراد.ػة إلذ زبػلخضوعو إلذ عوامل بركمو و بسيزه مقارنة بالدنتجات الاستهلبكية الدوجه

 دورة حياة المنتوج:

ع مراحل ػربفلب لؽكن بأي حال من الأحوال بذاىل مرحلة أساسية قبل الأ، دورة حياة الدنتوجقبل  
من د لا بدنً فقبل الحديث عن مرحلة التقلضدار ( الا، النضج، النمودنً ، عادة في الدراجع )التقلصدىا التي 

التطرق و بصفة إلزامية إلذ مرحلة "البحث و التطوير" إذ لا لؽكن أن يكون منتوج صناعي إلا إذا كان 
 أسس و لزددات علمية. نتاج أنشطة تتعلق بالبحث و التطوير بدنظور تكنولوجي معمق ولؼضع إلذ

تبدال الإبداع و الابتكار أو ػد والاسػىذه الأنشطة إلذ ثلبث خيارات: التجديتهدؼ و ، لؽكن بذاوزه لا
و التي تعتبر من مهام البحث النابعة من أفكار مقترحة من زبائن صناعيتُ أو ؼ الاختراع و الاكتشا

 تطلباهتم أو سعي الدؤسسة إلذ التحستُ الدستمر و الدعمول بو. 
 الفوائد التي قد تساعد الدؤسسة في برقيق أىدافها و تنفيذ إستراتيجياهتا العامة و التسويقية خاصة.تقييم  و

ىذه ، ه الفكرةذمن تطوير ىد لكن كان لا ب، ئية اختراعدتطوير ىذه الأفكار و إنتاج عينات مبـ ثم يت
اع و الابتكار ددة الإبو تسمى عا، و التطوير(ث )البحيفة ت الوظاءسمى التطوير و من ىنا جػمرحلة ثانية ت

 ".العالد لضاء و بيعو في أالدنتوج ة عينات قبل إنتاج كميات كبتَة من دء برضتَ عثناءلتمييز الدرحلة الدوالية أ

لذ الأوين ن مرحلتػورىا مػدو التطوير تتكون بث فيمكن القول أن الدرحلة الصفرية أي مرحلة البحلر و بالتا
فحواىا تصميم الدنتوج بدختلف التي برمل في لة التطوير و مرحتي و ىي مرحلة الابتكار أو الاختراع ثم تأ

زيج التسويقي الأحسن و ػللمؤسسة تبتٍ الدنى  يتسيث ح خصائصو و التحسينات الدمكنة قبل البعث و التقد
  Laالاستبدال  ديد كق بتُ التجػها لا بد أن تكون لذا القدرة على التفريػالأفضل لتحقيق أىداف

novation  و الإبداعL'innovation التطوير.  و التي تبرز تباين الدنتوج أثناء مرحلة البحث 
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 .31ور السوقػن منظػذلك مػفروقات بتُ الدصطلحتُ في اجملال التقتٍ و كد بذدر الإشارة أنو توج

 من الناحية التقنية:  و
 الاكتشاف:  -

 .عمل علمي نتيجة بحث
 الاختراع:  -

 .فكرة تطبيقات علمية جديدة
 التصنيع:  -

 .مرحلة التصنيع و الإنتاج الصناعي الحقيقيو ىي الدرور من الفكرة إلذ 
 من منظور السوق:

 اع و الابتكار: دالإب -
 .و ىي التطبيقات و الاستعمالات الأولية للبختراع أو الاكتشاف

 التجديد و الاستبدال:  -

 ضل أو تكييف أحسن.ػمنتوج أف و ىي برسينات الاستعمال ووظائف الدنتوج و بالتا

 البحث و التطوير:أهمية  -

ة بالدنتوج الواسع ػك الخاصػالدرحلة ىي أىم الفروقات بتُ دورة حياة الدنتوج الصناعي وتلإن ىذه 
وج الصناعي إلذ مرحلة ػالاستهلبك )الدوجو إلذ مستهلكتُ أفراد( إضافة إلذ الددة اللبزمة التي يصل فيها الدنت

أنو مع حيث ، و الدؤسسةػذي تطبقػوجي الػحيث تكون ىذه الددة )الفترة( تابع للتقدم التكنوللضدار الا 
ى الداكنات الصناعية و ػة علػونة الأختَة بفضل التحسينات الددخلالاالتقدم التكنولوجي الدسجل في 

الوقت اللبزم ، أثناء التصنيع )كمية الددخلبتبفوائد  الابتكارات التكنولوجية التي تعود على الدؤسسات 
ت دورة حياة الدنتوج أصبح بفضل ىذه الديزات(، عدد الأفراد أو العمال الواجب توفرىم... إ ، للتصنيع

في حتُ ، دودة ا فاق و مديرو الدبيعاتػصغتَة المحػسريعة جدا و تلقى اىتماما فقط من طرف الدؤسسات ال
ا نسبة لدستجدات لرال معتُ من ػأصبح الاىتمام الأكبر يصب في تتبع مسار دورة حياة التكنولوجي

                                                           
31

 . 46ص  .1118 الأردْ، لحطاْ اٌعثذًٌ، عّر اٌعمًٍٍ، إدارج اٌشراء واٌتخسٌٓ، اٌشروح اٌعرتٍح اٌّتحذج ٌٍتطىٌك واٌتىرٌذاخ، 
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ادم تكنولوجيتها و الدؤسسة تق بتتجنتى إبداعات و غتَىا و ذلك ح، برسينات، ابتكارات، اختراعات
عن بزتلف  بخصائصا كيري الدنتوج الصناعي أن يتمتعدمن ملذلك يتطلب و تها م تنافسية منتجادعلر بالتا

 تلك الخاصة بدديري الدنتوج الاستهلبكي سواء من ناحية معدل العمر أو الخبرة.

الصناعي يوحي لنا الإنتاج بها مديرأن يتمتع لغبرات الإدارية و الدهارة العالية التي دعن القث إن الحدي
حيث الوقت( ، السعر، أن تتوفر في الدنتوج الصناعي و الدتمثلة في )الجودةلغب بدتطلبات و الخصائص التي 

ها و ما لؽكن أن توفره من تكلفة أقل )و ػاثتدى حدورة حياة التكنولوجيا و مداىتمام الدسؤولتُ بلغب 
 ف الاىتمام بالوقت.دى برققلر لك الدرونة و بالتاذف السعر التنافسي( و كدبرقق ىلر بالتا

 الخاصة بددير الإنتاج.ؾ ير التسويق و تلداخل مهام مدأن تتبد لكن لا 

دراسة للمشرفتُ عن مديري الدنتوج في الصناعات الأسترالية قناعتهم بأن مديري الدنتوج ت إذ أوضح 
 ن مديري الدنتوج الاستهلبكي و ذلك في لرالات أربع:ػبر مػلديهم يلعبون دورا أك

 .تقييم حجم السوق1-

 .برليل أنشطة الدنافست2ُ-

 .وضع توقعات لحصة الدنافسة من السوق3-

 .مراقبة تطورات البيئة الخارجية التي قد تؤثر على أداء الدنتوج4-

الطلب ثار التي يسببها ب  الاىي الأكثر ألعية و ذلك بسب، إن مهمة برليل و تقييم التطورات الخارجية
وج ػير الدنتػدفإن ملر وبالتا، الصناعيالمجاؿ ث في كي على الإنتاج الصناعي و قلة معلومات البحكالثان

 ب.ة و مهارات التكهن و مراقبة التغتَات الخارجية عن كثدرات تنافسية جيدالصناعي بحاجة لتطوير ق

 دورة حياة التكنلوجيا:
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تي تتبناىا ػا الػو ترتكز في معالدها على التكنولوجيس أن تؤسلغب  إن التطرق إلذ إستراتيجية الدنتوج الصناعي
وكما سبق الحديث عن ألعية دورة حياة التكنولوجيا فيمكن التطرق لذا على النحو ، ة الصناعيةالدؤسس

 :32لرالتا

دورة حياة التكنولوجيا تتطابق مع دورة حياة الدنتوج الدعروفة و ىو ما قد يفسر أن انتقال الدنتوج الصناعي 
ون الصناعي أو تراجعو من مرحلة إلذ أخرى قد لا يكون بسبب زيادة الطلب على الدنتوج من طرف الزب

فقط بل تعتبر التكنولوجيا من بتُ لزددات زيادة أو تراجع الطلب على الدنتوج فظهور تكنولوجيا جديدة 
درات التنافسية لذذه التكنولوجيا يزيد من الحصة ػو القػو ، صناعيةػقد يبعث بدنتجات جديدة إلذ السوق ال

أما تقادم التكنولوجيا قد يدفع بتراجع الطلب السوقية للمؤسسة و و رقم أعمالذا إلذ غاية مرحلة النضج 
فيمكن اعتباره بهذا و بها ديث التكنولوجيا الدعمول ػعلى الدنتوج الصناعي و يدفع الدؤسسة إلذ بذديد أو بر

الرئيسي في ب شبو تطابق بينهما و ىو ما يفسر تبعية الدنتوج الصناعي إلذ التكنولوجيا الدستعملة و ىو السب
الدتواصل عن آخر ث ث التكنولوجيات و البحددائم و الدستمر إلذ اكتساب أحسعي الدؤسسات الصناعية ال

 ث.دعلى تبتٍ تكنولوجيا أحقدرتهاتتفادى الوصول إلذ مرحلة التقادم دون  تىالابتكارات و الاختراعات ح

سة الصناعية ػو بذدر الإشارة ىنا أن دورة حياة التكنولوجيا لا تكتمل في يع الحالات و قد تتب الدؤس
جديدة ح و إن كانت التكنولوجيا الأسبق لد تصل بعد إلذ مرحلة النضج و ذلك قد تفرضو تكنولوجيا 

و سعي ، عها التنافسيػبتَا لوضػالسوق على الإدارة العامة للمؤسسة إن كانت ىذه الأختَة تو اىتماما ك
ة البحث عن اكتساب ػو ذلك لدلالتو على حتمي، الدؤسسة لحيازة أحدث التكنولوجيات و التميز بالسبق

ا للمؤسسات التي لا توفر ػفيهالبقاء سريع و بيئة تنافسية ط يزات تنافسية تسويقية و تكنولوجية في وسم
ة و بذديدىا بصفة سريعة و ػجهدا في الدبادرة و القيام بالجهود اللبزمة من أجل حيازة التكنولوجيا ا ني

 دورية.

 جودة المنتوج الصناعي: - 

كون كل الديزات التنافسية تتأثر منطقي، لتكنولوجيا أمر إن ارتكاز إستراتيجية الدنتوج الصناعي على ا
رات الفنية و التقنية للمؤسسة و ىو دالقمطلقة فجودة الدنتوج الصناعي تعكس بصورة ، بشكل واضح هبا
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سة الصناعية و ػللمؤسالتنظيمية رات التسيتَية و دى القد"الإنتاج دون خطأ كنتيجة تترجم مط البسيبالدعتٌ 
 زات الدهمة في تنافسية الدؤسسة.ػى الديدإح ىاكلذذا فقد اعتبر

ة و تنافسية ػإن ىذه العوامل السبع لذا تأثتَ مباشر على جودة الدنتوج الصناعي و لذذا فحيازة جودة عالي
صتَ جدا و لذذا ػيتطلب وقت طويل إلا أهنا قد تنهار ىذه الجودة و تؤثر سلبا عن صورة الدؤسسة بوقت ق

ة إن الحديث عن مقاييس ػودة العالديػبسييز علبماهتا بدقاييس الجمعظم الدؤسسات تتسابق مندفعة و لصد أف 
الجودة و شهادات الدطابقة يقودنا بصفة حتمية إلذ التطرق و الخوض في عامل آخر من العوامل التي تزيد و 

تَة و ذلك من خلبل بسكتُ الدؤسسة الصناعية ػتنمي حاجة الدؤسسة إلذ التكنولوجيا و إبراز ألعية ىذه الأخ
ها البيئة الإيكولوجية و ىو ما يعرف بالدنتجات ػتي تفرضػب للشروط و القيود المن إنتاج منتجات تستجي

بتٍ تكنولوجيا تراعي ىدف الدؤسسة في المحافظة على ػالصديقة للبيئة و التي لا لؽكن أن تكون كذلك إلا بت
 التغليف و العبوات إلذ غاية، التوزيع، طريقة التصنيع، ةػالبيئة من خلبل الإشراف و الاىتمام بالدواد الأولي

و بذلك فدورة حياة الدنتوج ىذه الحالة لا تنتهي بانتهاء مرحلة التقهقر بل على ، الدخلفات )النفايات(
أثناء مرحلة البحث و التطوير إلذ ما بلورتها ذ نشأة الفكرة و ػالدؤسسة الصناعية أن هتتم بالدنتوج الصناعي من

و بالتا فالدؤسسة لربرة على ، عقدةمكلفة و م، صناعي وىي مهمة طويلةػبعد التقهقر أي لسلفات الدنتوج ال
رأ على قوانتُ و قيود الإنتاج الأخضر و لستلف الدقاييس الواجب توفرىا ػمعرفة كل الدستجدات التي قد تط

 تتمكن من تكييفو حسب ىذه الدقاييس و دخول الأسواق بتنافسية أفضل.تى في الدنتوج ح

 التسعير : - 0

إليها الدؤسسات لدواجهة ظروف الدنافسة  أن تلجألغب إن إستراتيجية التسعتَ تعتبر أمرا ضروريا 
التي تعيشها لشا يستدعي ذلك برليل كل من طلب الزبائن و الدنافسة و التكلفة و التي ىي عوامل متداخلة 

 .33مع بعضها البعض

فإن التسعتَ جزء مهم أساسي لا لر و بالتا، القرارات الشرائيةابزاذ يعتبر السعر مسألة أساسية في  
في   34إستراتيجية التسويق الصناعي كما أن السعر يعتبر جزءا مهمابناء ه بعتُ الاعتبار أثناء ذبد من أخ

                                                           
 . 74ص .1114، 1، منشأة المعارف، الإسكندرية)مصر(، ط فريد الصحن، .طارق طه أحمد، غدارة التسويق في بيئة العولمة والانترنت 33
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 . 75ٔفص اٌّرجع اٌطاتك، ص  
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 –و التكنولوجيا الجودة ػب سعر إلذ جانػإستراتيجية الدنتوج و يشكل جزءا من عرض الدنتوج كما لؽثل ال
 ي يتركو الدنتوج على الدؤسسة أو الزبون الصناعي )الدشتري(.ذالمحددات الأساسية للتأثتَ الاقتصادي الد أح

 العوامل المؤثرة في استراتيجية التسعير: - 

ذىا ػتتأثر إستراتيجية التسعتَ بدجموعة من العوامل التي تتفاعل مع بعضها البعض و التي لابد من أخ
ة ػطبيع، ىذه الإستراتيجية بدختلف معالدها و من بتُ ىذه العوامل: طلب الزبائنبعتُ الاعتبار عند بناء 

وانتُ و ػالق، سعرػرد فعل السوق و إدراكهم لل، العلبقة بتُ التكلفة و الربحية، الدنافسة، الطلب الدشتق
 الأنظمة الحكومية.

 :طلب الزبائن -1

فالدؤسسة لر ل الاستهلبك بل من أجل الاستعمال و بالتاػكون الزبائن الصناعيتُ لا يشترون من أج  
، تضمن تنافسية سعرية لزبائنهايث تي بسيز الدنتجات النهائية حػبالأسعار الـ الصناعية عليها أن تكون على عل

ربحية و الحساسية للسعر فالطلب الدتوقع و اللر صناعي استعمالات عدة و بالتاػوج الػون للمنتػد تكػفي حتُ ق
تستخدم الدنتجات و أ ن ؼ أن يفهموا كيلغب فإن الدشترين لر السوق و بالتاقطاعات اد دعلى امتؼ تل

 ون الدتوقعة و أن يفحصوا تكلفة بسلك الدنتوج من منظور الزبون.ػافع الزبػيدركوا من

   طبيعة الطلب المشتق: -2

ب ػعلى سلعة أخرى أو بعبارة أخرى فإن الطل و ىذا يعتٍ أن الطلب على سلعة ما يعتمد على الطلب
ز الصناعي يعتمد على طلب الدستهلك النهائي و بسبب ىذه العلبقة تصبح العلبقة الدباشرة ػى اجملهػعل

فتخفيض ، الكمية الدشتراة في السوق الاستهلبكية تصبح العلبقة عكسية و غتَ مباشرة رسعػبتُ ال
رداءة اعية قد يعتبره الزبون الصناعي تأكيدا على دف زيادة الدبيعات من طرف الدؤسسة الصنػسعر هبػال

 وج. ػالدنت
.أقل و رشادة و موضوعية أقلبرفضات ا الدستهلك النهائي فإنو من الدمكن أن يكون لديو ػأم
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 : المنافسة-3
ؼ لا لؽكن بذنبو عند وضع السق، تؤثر الدنافسة الحالية و كذلك الدنافسة الدتوقعة بشكل جلي و قوي

 م إستراتيجية سعرية. ػسات أىػة الدؤسػو لؽكن اعتبار أن سعر الدنافسة يعتبر بالنسبة لأغلبي، الأعلى للسعر
تعلق الأمر  ة إذاػتتأثر إستراتيجية التسعتَ برد الفعل الدتوقع للمنافسة على قرارات التسعتَ خاص

حجم ، رد و التجاوبػلبزم للػالوقت ال، بتخفيضات الأسعار من خلبل التركيز على عوامل أساسية الكلفة
 الطاقة التشغيلية الحالية.، الدبيعات

 العلاقة بين التكلفة و الربحية:  4-

بردده التكلفة مع تفضيل بعض نى في حتُ يتم برديد سقف السعر بفعل الدنافسة فإن الحد الأد
 اعتماد منطق زيادة بعض القيم الدقبولة للربحية.الدؤسسات 

إن كل ىذه العوامل بذعل من إستراتيجية التسعتَ في الوسط الصناعي ذا ألعية بالغة و لػتل مكانة 
ىامة في برقيق أىداف الدؤسسة الصناعية التي بذد نفسها لربرة على الدفاضلة بتُ عدد من الإستراتيجيات 

و لعل ما يشترك فيو جل الدؤلفتُ و الدفكرين الدختصتُ في ، لتنفيذ ىذا الجانب الدهم من الخطة التسويقية
 التسويق وجود ثلبث إستراتيجيات متاحة أمام الدؤسسة الصناعية و عليها أن بردد الإستراتيجية الأفضل

 .1التي برقق لذا أىدافها التسويقية بأكثر فعالية و تتماشى مع قدراهتا الدتاحة
 نواع الاستراتيجيات التسعيرية:أ 

 السوؽ.استًاتيجية كشط 

  إستراتيجية اختراق السوق

 )الدرونة السعرية(. إستراتيجية سعر السوق 

                                                           
 . 113ص  .1887، ) مصر(إسماعيل السيد، مبادئ التسويق، المكتب الجامعي الحديث، الإسكندرية 1
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ما لؽيزه من خدمات ب إن برديد سعر الدنتوج الصناعي لؼتلف عن برديد سعر الدنتوج الاستهلبكي بسب
خدمات التشغيل ، توفتَ قطع الغيار بدوجب مدة الضمان، تدريب العمال، مرافقة )خدمات ما بعد البيع

 ىذه الخدمات من زبون إلذ آخر حسب الحالات.بزتلف ( و التجري ... إ 

 التوزيع : - 3

و لػتل ألعية أكبر في التسويق الاستهلبكي ، أىم عناصر الدزيج التسويقيد يعتبر نشاط التوزيع أح
ق نشاط ػا يرافػو لكن رغم ذلك فهو مهم جدا للتسويق الصناعي لد، بدرجة أكبر منها في التسويق الصناعي

 مرافقة و مكملة للمنتوج الأساسي.التوزيع من خدمات 

ر و ذلك ػتَ مباشػقرار التوزيع الدباشر أو التوزيع الغابزاذ أىم إشكال يعترض الدؤسسة الصناعية ىو 
ت و الدكان ػوفتَه في الوقػأن يبتعد عن إطار إمكانيات الدؤسسة في توريد الدنتوج و تلغب في سياق لا 

اشر عن برقيق ىدف الوقت الذي يعتبر أحد الأىداف حيث تعتبر إستراتيجية التوزيع الدسؤول الدب، الدناسبتُ
 وقت(.، جودة، الرئيسية التي يسعى وراءىا الزبون الصناعي كما سبق توضيح ذلك )سعر

كما تعتبر إستراتيجية التوزيع كذلك الدسؤول الغتَ رئيسي عن ىدف السعر الدناسب على اعتبار 
يشكل نسبة كبتَة من تكلفة ، التوزيعزين و غتَىا من وظائف ، تأمتُ، أن التوزيع بدا يتضمنو من نقل

 فسيؤثر على سياسة التسعتَ الدعتمدة.لر الدنتوج و بالتا

 - أنواع قنوات توزيع المنتجات الصناعية: 

 :قنوات التوزيع المباشرة للمنتجات الصناعية - أ

الحاجة ك ىذا من خلبؿ عملية تدفق كانسياب الدنتجات الصناعية من الدصانع إلذ الدستخدـ الصناعي دكف 
لأم كسيط ,إذ  تعتمد الدنظمة في تقدنً منتجاتها  مراكز كفركعها,كعلى مواقع شبكة الانتًنت ككسائل 

  .الاتصاؿ الالكتًكني الحديثة

 

 

 :قنوات التوزيع الغير مباشرة للمنتجات الصناعية - ب
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ستخدـ الصناعي ,حيث تعتمد الدنظمة في ىذا النوع من التوزيع كسيط كاحد أك أكثر لتوصيل منتجاتها إلذ الد
تتولذ كل حلقة كسيطية كنيابة عن الدنتج الصناعي ببعض الوظائف التسويقية اللبزمة أك أكثرىا لضماف تدفق 

 الدنتجات الصناعية من مصانع الإنتاج إلذ الدستهلك النهائي.

 :1إستراتجيات توزيع المنتجات الصناعية -

 أ-إستراتجية الدفع:
يقوـ الدنتج الصناعي بدفع منتجاتو من خلبؿ التأثتَ على الطلب في الأسواؽ  من خلبؿ ىذه الإستًابذية 

بالتًكيز على الأنشطة التسويقية الدوجهة للموزعتُ  كالإعلبف الدكثف أك إرساؿ رجاؿ البيع لعقد مقابلبت 
تعلقة شخصية مع الدوزعتُ بغرض إقناعهم بالدنتج كخصائصو كمزاياه ,بالإضافة إلذ توضيح السياسات الد

  .بالدزيج التسويقي كغتَىا من السياسات التسويقية
 :إستراتجية الجذب-ب

من خلبلذا يقوـ الدنتج بتأثتَ على الدستهلكتُ عن طريق كسائل الإعلبف كالتًكيج بهدؼ زيادة الطلب على  
دة على أم أف الدنتج يركز على الدستهلك النهائي لجعلو قوة ضاغطة على الدوزعتُ لطلب زيا، منتجاتهم
 .منتجاتو

 الخيارات الممكنة للتوزيع الصناعي:  -

  :الدباشرالتوزيع  -1

ء في سطاءوجود للو فلب، سيطرة الدنتج لتوزيع الدنتوج من الدؤسسة إلذ الزبون الصناعي " و يقصد بو
فهي تعبر عن تلك العلبقة التوزيعية الدباشرة بتُ الدؤسسة الدنتجة و الزبون لر القنوات الدباشرة " و بالتا

ز عليها الدؤسسة ػصفتهم لعل أىم الدؤشرات التي ترتكت أيا كانكسطاء الصناعي دون الاعتماد على 
 التوزيع الدباشر كإستراتيجية قناة توزيعية لدنتجاهتا:قرار الصناعية لتأخذ 

 بالوسطاء.تفضيل الزبون التعامل مباشرة مع الدؤسسة قناعة منو بدصداقيتها في أداء نشاطاهتا مقارنة  -

                                                           
تبسة  التجارية ,جامعة العلوـ بزصص:تستَ ,معهد التسيتَ علوـ في الداجيستً شهادة لنيل الدؤسسة ,مذكرة تنافسية زيادة في التوزيع قنوات إدارة شوقي جدم ,دكر1
   38,ص:2008,
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 نتوج لؼضع لتكنولوجيا دقيقة و معقدة فالدؤسسة ستكون لربرة على اعتماد القناةإذا كان الد -
ا ػن مزايػيتمكن الزبون من فهم و إدراك طرق و كيفيات التشغيل و الاستفادة ميث حالدباشرة 

 ذه التكنولوجيا مباشرة من الدؤسسة.ػى
 عدة تقنية في ذلكإذا كان الزبون لد يتمكن من برديد طلبو بصفة و مزايا دقيقة و لػتاج إلذ مسا -

التي ستوفرىا لو خبرة و معرفة الدؤسسة الصناعية عن طريق مهندسيها و خبرائها خاصة إذا تعلق 
 الأمر بإنتاج الدصانع و الدعدات الإنتاجية.

 إذا كانت الدؤسسة ترغب في التحصيل الدباشر على الدعلومات و ردود الأفعال الدرتدة عن الدزيج -
 مصداقية بنك معلوماهتا.لر ت التي بحوزهتا و بالتاالتسويقي الدطبق و إثبات مصداقية الدعلوما

إن تفضيل الدؤسسة القناة الدباشرة من شأنو أن يثقل جهودىا إذ يتطلب الأمر برديد دقيق لدختلف 
م إستراتيجية ػسة رسػى الدؤسػالقطاعات السوقية بدختلف خصائصها و لشيزات كل قطاع و بالتا سيكون عل

لب جهد أكبر و بالتا تكاليف أعلى في حتُ قد تكون و ىذا ما قد يتط، مكيفة لكل قطاع سوقي
إذ و أثناء ، إستراتيجية التوزيع الدباشر ليست بالأمثل إذا ما تعلق الأمر بدرحلة من مراحل دورة حياة الدنتوج

و إن كانت تتوفر على ػ قد لا تتمكن الدؤسسة حلر مرحلة النضج تركز الدؤسسة على الجانب الكمي و بالتا
قد تتحمل تكلفة فرص ضائعة أما إذا لر و بالتاألعلتها ول إلذ قطاعات سوقية قد إمكانيات معتبرة من الوص

الدباشر من تكلفة البيع  قد تزيد إستراتيجية التوزيع، كان الدنتوج في آخر مرحلة من دورة حياتو أي التدىور
الدنتوج على سيضعف الدؤسسة و يفقدىا قدراهتا التنافسية السعرية و ىو ما قد يسرع وتتَة تقهقر لر و بالتا

 المحور الزمتٍ.

  :الغير مباشرالتوزيع  -2

الذين لػدون من سيطرة الدنتج و الذين يقومونبدهام توزيع السلع الصناعية الوسطاء وجود  " و يعتٍ
و قد  "سات الزبونة الدقصودة ػنيابة عن الدنتج الأصلي مقابل عمولة معينة و ذلك للوصول إلذ الدؤس

 تأخذ الدؤسسة الصناعية هبذا الخيار قناعة منها أن الوسيط:

 لؽكن الدؤسسة من توفتَ جهود بيعية معتبرة.  -

 باستطاعتو برقيق تغطية جغرافية.  -
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 باستطاعتو الأخذ على عاتقو جزء من التسهيل الائتماني.  -

 لؽكن أن يكون مصدرا مهما لدعلومات عن السوق. -
 التوزيع و ذلك من خلبل استغلبل لسازنو الخاصة لشا يقلل كلفةلؽكنو من التخفيف من تكاليف  -

 التخزين للمنتوج.
ى الوسطاء ػاد علػر و الاعتمػعلى الرغم من الفوائد و الدزايا الدكتسبة من انتهاج طريقة التوزيع الغتَ مباش

في توريد الدنتوج إلذ الزبائن الصناعيتُ إلا أنو لا لؼلو من بعض المحددات في السوق الصناعية و التي قد 
 تشكل خطرا على الدؤسسة قد يهدد تنافسيتها:

 من الصعب في أحيان كثتَة الرقابة على الوسيط خاصة إذا كان لزتكرا للسوق. -
 قد لا يكون لديهم إمكانيات بيع فنية أو الخدمات الدتعلقة بالدنتجات الدعقدة. -

قد لػتوي الوسيط على خطوط توزيع متنوعة و أن يكون لديهم منتجات منافسي الدؤسسة أثناء  -
 العرض.

تتطلب  كون ىام الربح ىو الذدف الأىم في نشاط الوسطاء سينقص من اىتمامهم بالدنتجات التي قد -
رعة دوران الدنتوج ػوقت أكبر أو تركيز و اىتمام معتُ لتوزيع الدنتجات بالاقتصار على التركيز على س

 لتعظيم الربح.

الدنتجات بكميات كبتَة لشا بعض بززين فربدا لن يرغب البعض في ، كون التخزين يزيد من كلفتهم -
 قد يؤثر سلبا على وفرة الدنتوج.

ارا ػد خيػهما يعػإن التوزيع الغتَ مباشر لػتوي في عمقو على وجهتُ يعبران عن طريقتتُ كل من
سة و ػائن متجانػفإذا كانت حاجات و تطلبات الزب، يطبق ضمن الرد على معطيات لزددةت  إستراتيجيا

ػ " و ىو ما يعرف بالوسطاء ليها منح التوزيع إلذ عدد لزدود من مهام التوزيع تعتبر معقدة فالدؤسسة ع
 . 1التوزيع الغتَ مباشر الانتقائي "
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في حتُ فإذا كان الطلب على منتجات الدؤسسة الصناعية غتَ متجانس و الذي يفسر بعدم بذانس 
، وجالقطاعات السوقية و كانت الدهام التوزيعية بسيطة و لا تتطلب معارف تقنية و فنية معمقة بالدنت

أكبر عدد لشكن من تى بسس بل من مصلحتها ذلك حكسطاء فالدؤسسة بإمكاهنا الاعتماد على عدة 
 التوزيع الغتَ مباشر الواسع ".ػ " القطاعات السوقية و ىو ما يعرف ب

واقع الأمر فلكل خيار مزاياه و عيوبو لذذا فالدؤسسة ستخاطر إذا ما اعتمدت على التوزيع الدباشر فقط و 
 وزيع الغتَ مباشر فستتعرض الدؤسسة إلذ مطامع الذين يسعون إلذ هنب الفرصكذلك الحال في الت

ة و الدعروضتُ ػن النوعيػم "قراصنة السوق الصناعي ىم الدوردون لقطع الغيار و الدنتوجات دون الحد الأدػ ف
 ".بأسعار تلغي التنافسية السعرية للمصنع الأصلي

 Mixزدوج ػع الدػى التوزيػد علػو أمام ىذا الإشكال بذد الدؤسسة أنو من الأفضل لذا أن تعتم
Distribution ة ػأي تطبيق التوزيع الدباشر و التوزيع الغتَ مباشر و ذلك بصفة متتالية على حسب البيئ

تدعت ػالتسويقية و ذلك باعتمادىا على التوزيع الدباشر في ظروف معينة ثم إذا اقتضت الضرورة و اس
الحاجة إلذ وسطاء فبإمكاهنا الاعتماد عليهم أو التوزيع الدزدوج في آن واحد و ذلك بتطبيق القناة الدباشرة 
على قطاع سوقي معتُ و القناة الغتَ مباشرة على قطاع سوقي آخر و ذلك حسب ما تقتضيو الظروف 

 البيئية.

ات السوقية ػث تتوجو و القطاعإن التوزيع الدزدوج يعتبر خيار إستراتيجي إذ يعتمد أساسا هبدف ما حي
د تكون تكلفة ػالغتَ مكلفة بقناة مباشرة و تفضل القناة الغتَ مباشرة للوصول إلذ القطاعات السوقية التي ق

كذلك من بتُ الأىداف ، و ذلك وفقا للئمكانيات التي تتوفر عليها، التوزيع هبا برد من مردودية الدؤسسة
فقد تكون لذا الإمكانيات اللبزمة لتوزيع مباشر إلا ، فعاليةالتي تفضل الدؤسسة من أجلها التوزيع الدشترك ال

ف جهودىا التسويقية و ػا لتكثيػأهنا تفضل منح الدهام التوزيعية في بعض القطاعات إلذ وسطاء و ذلك إم
رب منها إلذ الزبائن و بالتا ػخاصة التوزيعية على قطاعات أخرى أو لإدراكها أن الوسطاء سيكونون أق

 تلف الوظائف التوزيعية مقارنة بأدائها الدفترض.سيتفوقون في أدائهم لدخ

ة أمام ػيعتبر التوزيع الدزدوج الخيار الدفضل لدا لػتويو من مزايا و فرص تغطية أكبر للقطاعات السوقية الدتاح
ك الدطبقة على ػإلا أنو يصعب على الدؤسسة في ىذه الحالة التنسيق بتُ الجهود الدوجهة و قناة و تل، الدؤسسة

 القناة الأخرى.



52 

 

 الترويج:  - 4

رى ػتراتيجيات الأخػبسثل إستراتيجية الترويج الصناعي الحلقة التي لا تقل ألعية في تكامل الإس
سؤولتُ في ػالصبغة العملية لنجاح أو فشل الداعطاء التوزيع( و التي يتمثل دورىا في ، التسعتَ، )الدنتوج

الدؤسسات ج يستهدفون زبائن صناعيتُ و ىو ما يعرف بالترويأنهم توجيو و صياغة خططهم خاصة و 
على الدنتوج أو السعر الدقترح و غتَىا بل إبراز الدؤسسة في س حيث يتم التركيز في الكثتَ من الأحيان لي

ا ػالإبداعية و التسويقية و كثتَا م، التكنولوجية، بدختلف جوانبها و ميزاهتا و إمكانياهتا الفنيةذاتها حد 
شاطات و الأىداف الدستقبلية الدعروضة و الدشاريع و الأىداف التي حققتها للترويج للن، يستدل بالنشاطات

و تنفيذ اتصالات مقنعة مع الزبائن أو الزبائن المحتملتُ " و يظهر بزطيط لذلك فتعتبر الإستراتيجية عملية " 
و بدعرفة ، ائنػلنا ىنا التعريف ألعية و الذدف من إستراتيجية الترويج و الذي يتمثل أساسا في إقناع الزب

أن يكون مؤسس بحيث فالإقناع الشراء لدتمحورة حول موضوعية قرار الزبائن الصناعيتُ اخصائص مسبقة 
ة للئقناع فلب بسثل ػدوافع العاطفيػسيكولوجي و الػأما الجانب الب، على تبريرات و تعليلبت تتصف بالدصداقية

كال الترويج و التنسيق ػف أشػإلا نسبة لا لؽكن التركيز عليها إلا باستغلبل و الاستفادة من تداؤب لستل
 .1بينها

المجاؿ إستراتيجية الترويج في لغعل الرئيسي الذي ب عدد المحدود من الزبائن الصناعيتُ السبيعد ال
الصناعي لا ترتكز على الرسائل الإشهارية الدكثفة بل بسيل إلذ ترويج مشخص و يستهدف قطاع سوقي 

 الصناعي يكونالمجاؿ و الإشهار في ، واحد أو زبون صناعي واحد و ذلك لتباين الطلب بتُ لستلف الزبائن
حيث تعتبر من مهام قوة البيع التي تتقيد بدحددات التسويق الدباشر و ، عبر وسائل الاتصال الخاصة و الدهنية

الدطبقة في التًكلغية أنشطة العلبقات العامة على اعتبار أن لذم ألعية خاصة و قصوى مقارنة بتلك الأنشطة 
 تُ.ختلبف بتُ السوقوذلك راجع إلذ الا، السوق الاستهلبكية التي ترتكز على الإشهار و ترقية الدبيعات

 البيع الشخصي:

ىناك الكثتَ لشن يعتقدون أن التسويق الدباشر يعتٍ تطبيق و تنفيذ أنشطة التسويق الدختلفة بشكل مباشر إلا 
أنو في الواقع لؼص عملية البيع الشخصي والذي يعرف بأنو " اتصال يتم وجها لوجو مع واحد أو أكثر من 
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ع " أو ىو " عملية إخبار الدستهلكتُ أو الدستفيدين و الدستعملتُ الدشترين المحتملتُ من أجل القيام بعملية البي
ن خلبل الاتصال الشخصي " و من ىنا يتضح أن البيع الشخصي إدارة ترو ية ػات مػو إقناعهم لشراء الدنتج

ة في الدنتجات الصناعية منها في الدنتجات الاستهلبكية بسبب طبيعة الدنتوج و تعقيده و ػأكثر فاعلية و ألعي
إلذ درجة اعتباره عنصرا رئيسيا في استراتيجيات التسويق و رسم الخطط التسويقية من ، ولزدودية مستخدمي

و ىذا طبيعي مادامت إستراتيجية التوزيع الصناعي تعتمد بشكل كبتَ ، ديري التسويق الصناعيػطرف م
 على القنوات الدباشرة و بالتا لا لؽكن بذنب و بذاىل دور قوة البيع في اجملال الصناعي.

 رطػصائص الطلب على الدنتجات الصناعية من الأسباب التي تتطلب الاعتماد الدفلؽكن اعتبار خ

و لذذا عادة ما يطلب ، بعض الأحيان على قوة البيع و ذلك راجع إلذ كون التعقيد الفتٍ للمنتجات الدطلوبة
 أنهما ػكمالشراء، الزبون الصناعي إجابات فنية آنية لأسئلتهم الدعقدة قبل شروعهم في عملية 

 قة (.دمات ما قبل البيع )في برديد الطلب بدخلػتاجون إلذ 

سة ػالعاملة للمؤسد اليب ريدت-الضمان-ب و الدساعدات الفنية )التشغيل التجريالشراء ما بعد  و
 الزبون(. 
 -التقتٍ-وب الدبيعات ىو " ذلك الفرد ذو التوجو الفتٍدلذذا فيمكن اعتبار أن قوة البيع أو من  و

 في الصناعةشراء لع و الخدمات الصناعية للمشترين أو مؤثري الي تكون مسؤوليتو الرئيسية بيع السذال و
ة الفنية و ػوب الدبيعات ب أن يتمتع ببعض الصفات الشخصية و التي منها الثقافدفمنلر أو الحكومة " و بالتا

امتلبكو الدعلومات الكافية عن السلعة التي يقوم بعرضها و ترو ها و كذلك امتلبكو للخصائص و الصفات 
أفضلياتو و ميزاتو مقارنة ، وػفات منتوجػراز صػن إبػتعلقة بدنتجات الدنافستُ لكي يتمكن مو الدعلومات الد

 وقوة شخصيتو.، إذا ما أضفنا إلذ ذلك قدرتو على الإقناع و الدرونة، بدنتجات الدنافستُ

د يل الوحيدالبس يػالبيع مسؤولية الترويج لدنتوج معتُ و عرضو لبو ودإن الاعتماد على قوة البيع و برميل من
الدهام و يتمثل في بهذه ية و القيام طآخر لتغذ الأختَة منفالاكنة طغى في د بو البيع الشخصي فقؼ ي يتصذلا

بره و الاستفادة من مزايا ىذا ػة عػرص الدتاحػاص الفػعرض الدؤسسة و منتجاهتا عبر شبكة الإنترنت و اقتن
قد تساعد الشبكة في  صناعية و كذلكػسة الػالدنفذ من سرعة التنفيذ و البحث عن زبائن لزتملتُ للمؤس
حيث يعتبر ىذا الدنفذ قناة ، سويقية العالديةػة التػتوسيع نشاطات الدؤسسة إلذ درجة التدويل و اختراق البيئ
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د الدباشر الذي أصبح حاليا وسيلة لا تؤدي ػى البريػحديثة للترويج كنتيجة مستمدة جذورىا من الاعتماد عل
 ليف باىظة دون مردودية معتبرة.ل الدؤسسة تكاػة برميػالغرض منها و تقليدية إلذ درج

الوصول إلذ التأثتَ على الزبائن و قد بهدؼ قد تستخدم الدؤسسة الدلية الاتصالية الإعلبنية و الإشهارية 
ى اعتباره ػاه أو علػأو إدراكيا ما دامت الرسالة تركز على الدنتوج بدختلف مزاي، إقناعيا، يكون إعلبميا

الة الإشهارية في ػل الرسػقطاعات سوقية أي قد برملر تااكتشاف جديد أو الوصول إلذ مناطق جديدة و بال
توزيع( إضافة إلذ حتمية ، عرػس،إحدى الإستراتيجيات الثلبثة الأخرى للمزيج التسويقي )منتوجمضمونها 

سة كمهام رئيسية لأي نشاط إشهاري ػالعلبمة التجارية للمؤس،  التمحور حول اسم الدؤسسة التجاري
 لدؤسسة صناعية .

 الرئيسية من الناحية العملية في:حتُ تتمثل الأدوار 
 أي وضع قاعدة أو أساس قبل زيارة مندوب الدبيعات. جو مناسب للبيع الشخصي:تهيئة 

 تحفيز الطلب المشتق : 
يتم ، بسبب عدم بسكن مدير التسويق الصناعي الاستجابة عن طريق رد فعل مباشر لتقلبات الطلب الدشتق

لر و بالتا، الطلب على منتجات زبائنهم زػل الإشهارية لتحفيمزايا منتجات زبائن الدؤسسة في الرسائاحتواء 
 عم الطلب الصناعي الدباشر.د

أمام الرأي فيها تتمكن من رسم الصورة الدرغوب يث  للعمل على برستُ صورة الدؤسسة: ح
 العام.

لذين يرفضون االشراء غالبا ما لا يتمكن مندوبو الدبيعات من الوصول لدؤثري الشراء: للوصول إلذ مؤثري
وريات التجارية و الصناعية ػدو الالمجلبت الدسؤولتُ ربدا يقرؤون ىؤلاء إلا أن ، استقبالذم لأسباب متباينة

ات من خلبل برفيز فضولذم ػوب الدبيعدا يسهل الإعلبن الوصول إليهم و يؤدي دور منذو ىك، الدتخصصة
 .1ذلكعن الدؤسسة أو أسئلة فنية تتعلق بالدنتوج أوغتَسواء لدعلومات إضافية طلبهم و 
أحسن صورة اعطاء سة في ػلسفة تسويقية سائدة أساسها التركيز على سعي كل فرد )عامل( في الدؤسف

 القيام بدهامو خاصة تلك الدتصلة بالمحيط الخارجي للمؤسسة.أثناء لشكنة للمؤسسة 
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 العلاقات العامة: 

باح ق الأرػبرقينظرمن وجهة س يرى البعض أن الذدف من العلبقات العامة ىي ضمان استمرارية الدؤسسة لي
ارضاء ة الإدارة ىي ػأن مهمث ا عن الزبون حيدالجماىتَ و الأطراف الأخرى بعيمنظور ارضاء من الظا و 

على لغب صناعي( إذن " ػالزبون )الدشتري الارضاء لشكن في حتُ مهمة التسويق ىي د حد الجماىتَ إلذ أبع
أن لغب لتسويق لا إن اػفلر الدشتري و الزبون و الأطراف الأخرى و بالتاارضاء الإدارة برقيق التوازن في 

 ."يعمل بدفرده بغض النظر عن النتائج الدترتبة على ذلك 

 الدعاية: -

ة ىامة في ػبرفيز غتَ شخصي للطلب على الدنتوج من خلبل نشر أخبار بذاريأنها " تعرف الدعاية على 
ة كمتمم و ػوسائل الاتصال الدطبوعة أو الدذاعة و ىي غتَ مدفوعة من قبل الدؤسسة " و تستخدم الدعاي

 و تأسيس صورة مرغوبة للمؤسسة.لبناء أىدافو و ىي ىامة بلوغ لتمكتُ الإعلبن من مكمل 

جهود لسططة مقصودة للمحافظة و تأسيس بأنها " أما العلبقات العامة فقد عرفها معهد العلبقات العامة 
ات العامة ليس ػو من ىنا يتضح أن الفئة الدستهدفة عن طريق العلبقبصهورىا" فهم متبادل بتُ الدؤسسة و 

الأفراد الدكونتُ لستلف الدوظفتُ و الحكومة و ، إلذ الدسالعتُؾ ى ذلدلزبائن الحاليتُ و المحتملتُ فقط بل تتعا
 الدؤسسة.لمحيط 

من داخل الدؤسسة بداء ىناك الكثتَ لشن يؤكدون على دور العلبقات العامة في برقيق الأىداف التسويقية 
 منتجاتها.على ألعية إقناع الأفراد داخل الدؤسسة بألعيتها و  Sesser and Arbeitد حيث يؤك

ك يكون نابعا ػوذل، وجػالدؤسسة ذلك قبل القيام بأي تسويق خارجي للمنتلصاح ألعية عملهم و إسهامهم في 
 من قناعة.

اس مفرزات ػالخطة التسويقية الدقترحة على أسلصاح يعتبر الدزيج التسويقي نقطة الفصل التي بردد مدى 
التسويقية من الاعتماد على لا بد للوظيفة ق و التشخيص الاستراتيجي للمؤسسة حيث دراسة السو

ك إلذ جانب ػوذل، سؤولةػالدعلومات التي تعتبر المحدد في وضع الأىداف التسويقية من طرف الإدارة الد
 فقد لػتوي التسويق العملي خللب يكون نابعا من مدى مصداقية و دقة الدعلومات الدعتمدة.الاداء، 
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مبادئو من التسويق بصفة د و يستمػن أنػمـ تخلبصو ىو أن الدزيج التسويقي الصناعي على الرغإن ما لؽكن اس
عن إلزامية طياتو لػتوي في جعلو   اػمذلك و ، ا عن التسويق الاستهلبكيدكثتَا جلؼتلف إلا أنو ، عامة

 قبل لشارسة مفرداتو.لخباياه وجوب معرفة خاصة و دقيقة 

 لمزيج الترويجي الصناعي:العوامل المؤثرة في تحديد عناصر  ا
 

 القدرة المالية للمنشاة : 
فالدنظمات ذات موارد مالية كبتَة تستعتُ بالإعلبف في تركيج منتجاتها ، تتمثل في الدوارد الدالية الدتاحة

 بينما الدنظمات ذات الدوارد المحدكدة تعتمد على البيع الشخصي ، كخدماتها الصناعية
 طبيعة السلعة : 

التًكيج حسب طبيعة السلعة ,فالسلع الاستهلبكية يزداد الاعتماد فيها على التًكيج  لاف عرضها لا ترتبط 
بينما السلعة الإنتاجية فعنصر البيع الشخصي ىو  ،يتطلب عرض كشرحا لخصائصها ككيفيو استعمالذا

 السلع الصناعية الدعقدة التًكيب. العنصر الأساسي للتًكيج فيها مثل:
 لكين المستهدفيننوعية المسته : 

إف الدزيج التًكلغي الدوجو للمشتًيتُ الصناعيتُ يتًكز على البيع الشخصي ,إما الدستهلكتُ النهائيتُ  فيتم 
 التًكيز على الإعلبف كأداة تركلغية ىامة.

 

 

 طبيعة السوق: 

كبر حجم   كيستخدـ الإعلبف في حالة، كلما كاف السوؽ لزليا كصغتَا زاد الاعتماد على البيع الشخصي
 الرغبة في نقل الوسائل التًكلغية بسرعة لأكبر عدد لشكن من الدشتًيتُ الحاليتُ كالدرتقبتُ. السوؽ ك

 الاستراتجيات ترويج المنتجات الصناعية: -



57 

 

كتستخدـ أدكات تركيج الدبيعات بشكل كبتَ مع الدتعاملتُ لدعم بذارة التجزئة كدعم الطلب على السلع 
 .1بالدؤسسة كتعمل جنبا إلذ جنب مع الوسائل الأخرلكالخدمات الخاصة 

  :الإعلان المعزز لصورة المنشأة -
حيث أصبح الإعلبف للسوؽ بأكملو طريقة شائعة  ،الدوزعتُ الاستخداـ الدتزايد لشبكات الوكلبء ك

لصورة كما تستخدـ الإعلبف الدعزز ،لاجتذاب الدشتًين إلذ غرؼ العرض لبناء العلبقات مع الوكلبء
 ة بهدؼ اكتساب سمعة جيدة بتُ لرموعة كاسعة من الزبائن المحتملتُ.أالدنش

 : عولمة رسائل السلع الصناعية -

قرر مؤبسر الإعلبف الصناعي العالدي أف البث الفضائي الذم لؽكن التقاطو في العديد 1988 خلبؿ عاـ 
  .من البلداف جعل استخداـ الرسائل الدوحدة أمرا مبررا

أصحاب القنوات الأكركبيوف كانوا يقوموف بتوسيع قناة الأعماؿ أكركبية التي تتضمن موجز عن الأعماؿ  ك
 حيث الدستهدفتُ الأساستُ من ىذه القناة ىم رجاؿ الأعماؿ كالدمولوف كالسياسيوف.، في العالد

الدسوقتُ كقد استجابت ككالات الإعلبف لذذه الابذاىات من خلبؿ إنشاء شبكات أكركبية تساعد 
 الصناعيتُ.

 :صالات العرض والمعارض التجارية -
للئشارة ىناؾ أف اليوـ  ،من خلبؿ عرض مزايا منتجاتها كطرؽ استخدامها كحفزت علبقاتها مع العملبء

 .ىناؾ استخداـ كاسع للمعارض الصناعية الدتخصصة في لستلف بقاع العالد
 

 : سلوك المشتري الصناعيرابعال ورالمح

الدفاىيم التي لغب معرفتها لكي تفهم سلوؾ الشراء الصناعي للمؤسسات، حيث يشتَ السلوؾ بعض توجد 
الشرائي الصناعي إلذ كافة القرارات ك الأنشطة التي تتخذىا منظمات الأعماؿ كمشتًم فهي تتضمن كافة 

لشراء الصناعي ك  لغب علينا التعرؼ على طبيعة عملية ا 2الدعاملبت الخاصة بالشراء ك البيع بتُ الدنظمات،

                                                           
 ـ2011مارس01-الدسيلة , العدد ; جامعة–التطبيقي  كالاقتصاد التنمية الصناعية, لرلة الأسواؽ في الصناعي التًكيج عباس, خصوصيات بضزة, فرحات مزياف 1

 . 137، ص2005، 1، منشأة الدعارؼ، الإسكندرية)مصر(، ط غدارة التسويق في بيئة العولمة و الانترنتفريد الصحن، د.طارؽ طو أبضد،   2
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كذا معرفة أصناؼ الدشتًيتُ الصناعيتُ ك تدرج مراحل ابزاذ قرار الشراء داخل الدؤسسات، حيث يعتبر فهم 
عملية الشراء الصناعي ك معرفة الأفراد الدتدخلتُ فيها ك كيفية قيامهم بابزاذ قرار الشراء كذلك فهم متى يكوف 

خل ىذه الدؤسسات أىم مدخل لفهم سلوؾ الشراء الصناعي طبقا دكر كل فرد في مراحل ابزاذ قرار الشراء دا
 للمفهوـ التسويقي . 

حتى تتمكن الدؤسسة الصناعية من برديد زبائنها من الدؤسسات التي ينبغي عليها التوجو إليهم ك استهدافهم 
الدستهلك النهائي ك  بأنشطتها التسويقية، لغب عليها أكلا التفرقة بتُ الدشتًم )الدستهلك( الصناعي مقارنة مع

ىذا بالنظر إلذ طبيعة الدشتًم ك الذدؼ من الشراء، ما لغب على الدؤسسة معرفتو أيضا ىو أصناؼ الدشتًين 
 الصناعيتُ ك سلوكهم الشرائي ك العوامل الدؤثرة فيهم.

  :أهمية عملية الشراء الصناعي -
تعتبر بدثابة الشرياف الذم لؽد الدؤسسة بجميع برتل عملية الشراء في الدؤسسات الصناعية ألعية بالغة، فهي 

احتياجاتها من مستلزمات العمل ك بدكنها لا لؽكن للمؤسسة أف تعمل، لشا لغعل عملية الشراء داخل ىذه 
  ،الدؤسسات مسؤكلة عن ضماف استمرار العملية الإنتاجية ك جودتها، ك ىذا راجع بطبيعة الحاؿ

لخدمات تتأثر إلذ حد كبتَ باحتًافية عملية الشراء ك جودة الدشتًيات أك كوف لسرجات الدؤسسة من السلع أك ا
الددخلبت ك بذدر الإشارة إلذ كجود نوعاف من الشراء في لراؿ الأعماؿ ك كلبلعا لا يهدؼ إلذ الاستهلبؾ 

 1الشخصي:

 

 الشراء الصناعي:  -

سلع أك خدمات مثل الشراء الذم ىو الشراء الذم يهدؼ إلذ برويل الدشتًيات من مواد ك مستلزمات إلذ 
 تقوـ بو الدصانع.

 الشراء التجارم:  -

                                                           
 . 9، ص2009، الشركة العربية الدتحدة للتسويق كالتوريدات، إدارة الشراء و التخزينقحطاف العبدلر، عمر العقيلي،   1
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ىذا الشراء أيضا لا يهدؼ إلذ الاستهلبؾ الشخصي، يعتمد عليو التجار حيث يقوموف بإعادة بيع مشتًياتهم 
 من السلع ك ذلك بعد إضافة ىامش ربح معتُ عليها مثل الشراء الذم يقوـ بو بذار الجملة أك التجزئة. 

بزتلف مكانة ك ألعية كظيفة الشراء الصناعي من مؤسسة إلذ أخرل ك مع ىذا فهناؾ بعض النقاط الدشتًكة  ك
 1بينها حيث:

تعد كظيفة الشراء الصناعي ىي الدسؤكلية عن توفتَ احتياجات الدؤسسة من مستلزمات العمل في الوقت  -
  يعرض الدؤسسة إلذ خسائر كبتَة .المحدد، ك أم تأختَ أك إخفاؽ يؤدم إلذ تعطل الإنتاج ك بالتالر

تشكل قيمة الدشتًيات في الدؤسسة جزءا كبتَا من الكلفة، فإذا لد تشتًم الدؤسسة بسعر مناسب، فإف  -
 ذلك سيجعل التكلفة مرتفعة عموما ك يؤثر في ربحيتها .

ستول جودة عدـ شراء مستلزمات العمل بالجودة ك الدواصفات الجيدة ك الدطلوبة سوؼ يؤثر سلبا على م -
 منتجاتها .

إذا لد تشتً مستلزمات العمل ك احتياجاتو بكميات اقتصادية مناسبة فسينشأ في ىذه الحالة احتمالاف  -
الأكؿ أف تكوف الكمية اقل من الدطلوب ك ىذا يهدد العمل بخطر التوقف، ك الثاني اف تكوف الكمية 

ؤسسة أمواؿ لزددة دكف استثمار على شكل الدشتًاة أكبر من الحاجة، ك في ىذه الحالة سيكوف لدل الد
 لسزكف زائد عن حاجتها .

 ندرة بعض الدستلزمات كصعوبة توفرىا في السوؽ، تعطياف الدزيد من الألعية لوظيفة الشراء. -

 

 

 ماهية المشتري الصناعي والعوامل المؤثرة عليه: -

 ماهية المشتري الصناعي:  - 2
بالنسبة للمؤسسة المجهزة لاف ىذا يقودىا إلذ معرفة احتياجاتو من السلع إف معرفة الدشتًم الصناعي أمر مهم 

 .ك الخدمات فتقوـ بتقدنً ىذه الاحتياجات كما يتوقعها الدشتًين الصناعيتُ ك حسب اختصاص كل منهم

                                                           
 . 4صاٌطاتك،  ٔفص اٌّرجع   1
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يعرؼ الدشتًم الصناعي كما يلي: "الدشتًم الصناعي أك الدستهلك التنظيمي لؽثل بصيع الدنشآت الصناعية 
لتجارية، الزراعية، كالدؤسسات الحكومية كالذيئات التي لا تستهدؼ الربح حيث برتاج ىذه التنظيمات كا

 1كالدؤسسات بصيعها إلذ السلع كالخدمات التي بسكنها من أداء كظائفها كبرقيق أىدافها التنظيمية.

  :أصناف المشترين الصناعيين -
من الضركرم للمؤسسة المجهزة معرفة أصناؼ الدشتتُ الصناعيتُ الذم بصدد التعامل معو حتى يسهل عليها 
معرفة احتياجاتو كمن ثم عرضها عليو بالجودة التي ترضيو كبالسعر الدناسب كفي الدكاف كالوقت الدناسبتُ، كلؽكن 

 تقسيمهم إلذ عدة أصناؼ: 

 (: المنتجون )المؤسسات الإنتاجية 
يقصد بها بصيع الدؤسسات التي تقوـ بشراء السلع كالخدمات من اجل استخدامها في إنتاج سلع أك خدمات 
أخرل أك تسهيل أعماؿ الدؤسسة، كيشمل مشتًم الدواد الأكلية، الدواد نصفف مصنعة، الدواد تامة الصنع كذلك 

كمن أمثلتها الدصانع التي تقوـ بشراء الآلات ك الدعدات لاستعمالذا في إنتاج سلعها، أك  2بهدؼ برقيق الربح.
الشركات السياحية التي تقوـ بشراء خدمات النقل أك الأمن من شركات لستصة لتساعدىا في القياـ بوظيفتها 

 الدتمثلة في تقدنً الخدمات السياحية الدتنوعة.
 
 
 
 :الموزعون أو الوسطاء  

بها الدوزعوف من بذار الجملة كالتجزئة الذين يقوموف بشراء السلع ثم إعادة بيعها بهدؼ برقيق الربح، يقصد 
مثل الدكر الذم  3فهم لا يقوموف بأم تغيتَ على الدشتًيات بل يقتصر دكرىم في كونهم كسيط في السوؽ،

بر ماركت ثم إعادة بيعها إلذ يقوـ بو بذار التجزئة عند شرا السلع الاستهلبكية ك عرضها في لزلبت السو 
الدستهلكتُ النهائيتُ ك برقيق ىامش ربح معتُ، أيضا قي السوؽ الصناعي يقوـ الدوزعوف الصناعيوف بشراء 

                                                           
 . 43ٖ، ص1421، اٌرٌاض، 3خاٌذ عثذ اٌرحّاْ اٌجرٌطً، ضٍىن اٌّطتهٍه، دراضح تحٍٍٍٍح ٌٍمراراخ اٌشرائٍح ٌلأضرج اٌطعىدٌح،ط  1

 .14أحّذ شاور اٌعطىري، اٌتطىٌك اٌصٕاعً ِذخً اضتراتٍجً، ِرجع ضثك رورٖ، ص  2

 . 75نفس الدرجع السابق، ص  3
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بذهيزات صناعية معينة ك إعادة بيعها إلذ الدؤسسات الصناعية أك التجار الجملة أك بذار التجزئة أك الحكومات 
 حتى تدخلها في أعمالذا . 

 سات الحكومية:المؤس  
ىي تشمل على لستلف الذيئات الحكومية مثل الوزارات، البلديات، الددارس، الجامعات كغتَىا من الذيئات  ك

التي تهدؼ الحكومة من خلبلذا إلذ تقدنً خدمات لستلفة إلذ الدواطنتُ كلا تهدؼ إلذ برقيق الربح الدادم. تتم 
لعركض التي تعلن عنها الأجهزة الحكومية كعادة يذىب العرض العملية الشرائية غالبا عن طريق الدنقصات كا

لصاحب أقل الأسعار الدقدمة، كتعد الأسواؽ الحكومية أسواؽ جذابة للعديد من الدؤسسات العاملة في سوؽ 
ىو النمط  1.الأعماؿ نظرا لكبر حجم الإنفاؽ الخاص بها ككذلك لتوفر الدعلومات الدطلوبة للعملية البيعية

 شراء الذيئات الحكومية لاحتياجاتها فمن خلبؿ الدناقصات بردد الدواصفات الدطلوبة ك السعر ك الرائج في
الوقت، ثم تقوـ الدؤسس المجهزة التي ترل نفسها قادرة على الفوز بهذه الدناقصة بتقدنً عرضها إلذ لجنة  

 الدناقصات .
 :المنظمات غير الربحية  

كىي تشمل بصيع الدؤسسات التي تقوـ بأعماؿ ذات طابع اجتماعي دكف أف تستهدؼ الربح سواء كانت ىذه 
ة التي الأعماؿ ذات طابع تربوم، توعوم، ديتٍ اك بيئي...الخ، ىذه الدنظمات بستاز عادة بقلة مواردىا الدالي

تستعملها في شراء مستلزماتها حتى تقوـ بواجباتها على أكمل كجو، لذا كاف لزاما على الدؤسسات المجهزة أف 
 .بعتُ الاعتبار عند التعامل معها تأخذ خصوصياتها

                                                           
 . 192، ص1998الدكتب الجامعي الحديث، الإسكندرية) مصر(، ، مبادئ التسويقإسماعيل السيد،   1
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 ليس بهدؼ – كالخدمات السلع بشراء الذين يقوموف  الأفراد ك الدنشآت ىمالدستعملوف الصناعيوف 
 :بهدؼ كلكن – الاستهلبؾ
 الآلات كالدهمات أك الخاـ كالدواد الدصنعة الدواد شراء :أخرل كخدمات سلع إنتاج 

 أخرل.. كخدمات سلع فإنتاج لاستخدامها
 الذين  )التجزئة الجملة، بذار بذار( الوسطاء مثاؿ للمستهلك النهائي:  أك للمنشآت البيع إعادة

 أك ،ن  النهائي  للمستهلك الشركات أك من الدوردين  عليها لػهصلوف التي الدنتجات يقوموف ببيع 
 يبيعها الآخركف .. التي الدنتجات كحفظ تبريد  ؼ لاستخدامها بشراء ثلبجات يقهوـ الذم الدشتًم

 وسوق المشتري الصناعي: النهائي المستهلك سوق بين الاختلاف أوجه -
 المشتق: الطلب -2
منتج  يعهتمد ( كالخدمات السلع تلك على الدستهلك طلب تهبع السلع ك الخدمات على الدنشآت طلب

 على بدكرىا تعتمد كالتي للؤثاث طلب الدوزعتُه  على بدكرىا تعتمد كالتي الأثاث مصانع طلب على الأخشاب
 ) ..العائلي الفردم أك النهائي الدستهلك طلب
 كتقدنً , النهائي الدستهلك على  الأكؿ التًكيز منتجاتو، على الطلب لتنمية  الدنتج أماـ متاحاف ختَاف  ىناؾ

 بطلب الدنتج النهائي الدستهلك فيقوـ شرائها ليطلب بالدنتجات كتعريفو التسويقية ك البيعيو كالدغريات  الحوافز
  .الوسطاء من

 ذلك.. في كدعمهم النهائي الدستهلك لدل تنمية الطلب على الوسطاء كبرفيز  حث ىو الخيار الثاني
 النهائي: المستهلك سوق الصناعية و اتساع سوق محدودية -0

 مشتًم من كقليل لزدكد عدد فاف الدنتجات، باستهلبؾ النهائيتُ من الدستهلكتُ الدلبيتُ يقوـ حتُ في
 في حالة منخفضة تكوف )التعامل( الصفقة قيمة فاف كلذلك .الخ..كالأدكات الآلات بشراء  الدنشآت يقوموا

 ارتفاع ( الدنشآت حالة مشتًم في الصفقة قيمة ترتفع بينما الدستهلكتُ، عدد زيادة مع النهائي الدستهلك
  .)الآلات أسعار
 بل يومي بشكل يشتًم حيث ملحوظ بشكل مرتفع الدستهلك النهائي لدل تكرار الشراء معدؿ أف كما
 تقوـ التي الدنشآت مشتًم حالة في منخفض تكرار الشراء معدؿ بينما الواحد أحيانا اليوـ في مرات كعدة

 حالة في قصتَ الاستهلبكية لدسمع الإنتاجي فالعمر طويلة، لسنوات بستد فتًة كل أدكات آلات أك بشراء 
  .ك الرأسمالية الإنتاجية السلع حالة في كطويل الاستهلبكية السمع
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أرجائو ك  لكافة الوصوؿ في صعوبة كىناؾ كالانتشار بالاتساع يتسم النهائي سوؽ الدستهلك فاف كذلك
 مناطق في مركز في الغالب كىو بو الاتصاؿ كيسهل لزدكد الدنشآت سوؽ بينما الدستهلكتُ، مع التواصل
 .)الصناعية الدناطق مثل( معينة جغرافيو
 المشتري الصناعي: لدى وجماعيته النهائي المستهلك لدى القرار اتخاذ فردية -3

 برديد بسهولة كلؽكن الأفراد من عدد قليل أك كاحد فرد ىو الدستهلك حالة في القرار الشرائي متخذ
 ىناؾ مشتًم الدنشآت أك الصناعي الدشتًم حالة في بينما النهائي، سوؽ الدستهلك في الشرائية الأدكار

 صعوبة ىناؾ ثم كمن )الدالية الإدارة إدارة الدشتًيات، الإنتاج، إدارة ( القرار ابزاذ في تشتًؾ جهات عدة
 .الدنشآت سوؽ في القرار الشرائي في الدؤثرة الأدكار في برديد التسويق يواجهها

 المشتري الصناعي: لدى وجماعيته النهائي المستهلك لدى التوريد مصدر اختيار فردية -4
 الدواد من احتياجاتو على للحصوؿ الدوردين الكثتَ من مع الأحياف معظم في النهائي الدستهلك يتعامل

  .الخ..الغذائية كالدلببس
معينة  كمعايتَ مواصفات عليهم تنطبق الذين الدوردين لزدكد من عدد الصناعي مع الدشتًم يتعامل بينما

 الدنشآت. داخل الدختلفة الادارات  تضعها
 الدوافع بينما لقراراته الشرائية النهائي المستهلك اتخاذ في أكبر التأثير لها العاطفية الدوافع -5

 قراراته الشرائية: الصناعي في اتخاذ المشتري على المسيطرة هي العقلانية
الدستهلك  يتحملها التي كالدخاطر بالتكاليف مقارنة مشتًم الدنشآت لدل كالدخاطر التكاليف ترتفع حيث

 بذميع على تشتمل التي الدراحل من الدنشآت بالعديد مشتًم لدل القرارات الشرائية  بسر ثم كمن النهائي
 الخ...كدارسة كبرميل معلومات

 النهائي المستهلك في سوق )والمشتري البائع (والمستهلك المنتج بين مباشر غير الاتصال -6
 المشتري الصناعي: سوق في مباشر اتصال هو بينما

كصيانة  ضماف كخدمات الاستخداـ بكيفية  كتوضيح كتوجيهات شرح الذ الدنشآت مشتًم حيث لػتاج
 .الخ...
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 المشتري الصناعي: في سوق وانخفاضه النهائي المستهلك سوق في الطلب مرونة ارتفاع -7
 يؤثر ارتفاع لا بينما للمنتج، طلبو في النهائي الدستهلك على بشكل مباشر يؤثر السعر في ارتفاع حدكث
 الارتفاع ىذا تأثتَ فاف الإنتاج في تستخدـ آلة يرتفع سعر فعندما الدنشآت، مشتًم سوؽ في كثتَا  السعر

 كبتَة.. بكميات إنتاجها يتم التي الدنتجات سعر على يكوف لزدكد
 الخصائص: المشتري الصناعي على يركز بينما المنافع، على النهائي المستهلك تركيز -8

 ( للمنتج للخصائص الفنية كثتَا كلا يلتفت عليها لػصل التي الدنافع بالدرجة الأكلذ يهمو النهائي الدستهلك
مطابقتها  من ليتأكد الفنية الدواصفات على الدنشآت يركز مشتًم بينما )عممو كطريقة كمكوناتو تركيبو

 النفقات.. من الكثتَ الدشتًم الصناعي يكلف الدواصفات بسلك في عيب فأم للمطلوب 
 السوق الصناعية: في الشرائي القرار واتخاذ السلوك توصيف

 :المشتري الصناعي لدى الشراء توقيت -
 الصناعي( : الدشتًم الدنشآت ) مشتًم لدل الشراء توقيت في تؤثر فنية عوامل عدة ىناؾ
 لتكلفة طبقا من الدنتجات كميات الدنشآت تشتًم حيث الدنشأة تطبقها التي كالتخزين الشراء سياسات 

 الدنتجات.. شراء إعادة كتكلفة إليو كالحاجة التخزين
 أماـ الدتاحة الدنتجات كالبدائل أصناؼ من صنف كل ألعية كمدل الدنشأة في الأصناؼ استخداـ معدلات 

 الدنشأة..
 لطبيعة الإنتاج تبعان  تتحدد كالتي الأصناؼ لتلك كالحاجة الدشتًاة، الأصناؼ استخداـ من الذدؼ ) 

 ..)الطلبيات حسب مستمر،
 يتم الغذائية الدنتجات ( كالعرض الطلب بحالة ذلك كيرتبط كالتشغيل، كالشراء الإنتاج في الدوسمية مدل 

 48..)بيعها إعادة ثم كبززينها معتُ موسم في شرائها
 لدل الدوردين.. الائتماف كشركط لدنشأة الدالية القدرة بردد حيث للمنشأة، الدادية الإمكانيات 

 المشتري الصناعي: لدى القرار الشرائي اتخاذ في المشاركون -
 لابزاذ عديدة أطرؼ تضم تتشكل لجاف ما كعادة الدنشآت ؼ الشرائي القرار ابزاذ ؼ إدارات عدة تشارؾ

 ابذاىات في التنفيذم الدستول في العاملوف ك أحيانا يوثر .)إنتاج  مشتًيات ، ماليو، ( الشرائية القرارات
 الشرائي.. القرار الددراء كىم يتخذكف
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 :في الدؤسسات الشرائية القرارات يابزاذ في للمشاركتُ تصنيفات عدة ىناؾ
 المستخدمون  : 

 كالدستخدـ )التصميم في الخامات يستخدـ الدهندس الذم ( الدنتج يستخدـ الذم العامل أك الدوظف أك القسم
 الدنتج.. في الدطلوبة برديد الدواصفات في كقوم مباشر تأثتَ لو

 المؤثرون    : 
 الدواصفات كضع في الدشاركة خلبؿ من القرار الشرائي ابزاذ في الدؤثركف الإدارات أك الأقساـ أك الأفراد ىم

 )الذندسية كالأقساـ التصميم أقساـ :مثاؿ ( البدائل الدتاحة كتقييم الدنتج في الدطلوبة
 قرار الشراء : أصحاب    

 لدوردين النهائي كالاختيار القرار الشرائي سلطة إصدار ليهم الذين الأقساـ أك الأفراد اك الإدارات ىم
 :المشترون 

 مع الدوردين. كالتعاقد باجراءت الشراء كالتفاكض يقوموف الذين الإدارات أك الأقساـ أك الأفراد ىم  
 الحركة: صمام    

 .)الدشتًيات، السكرتارية موظفي( داخل الدنشأة الشراء معلومات حركة في الدؤثركف الأفراد  ىم
 :الصناعي الدشتًم أك الدنشآت مشتًم في تؤثر رئيسية دكافع أربعة ىناؾ

 الربحية.. ىدؼ 
 لشكن.. حد أقل الذ الإنتاج تكاليف تقليل 
 النهائي لدستهلك تسبب أضرار كلا مشركعة مواد شراء ( كالقانونية الاجتماعية بالدسؤكليات القياـ(.. 
 ًالنهائي.. الدستهلك لاحتياجات مناسبة جودة ذات خدمات أك منتجات تقدن 
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 : دراسة السوق الصناعيةامسخال ورالمح

في المجاؿ الصناعي تتميز بالدقة في برديد رغبات الدستهلك ككل الظركؼ التي بريط إف دراسة السوؽ 
باستخداـ الدنتوج الصناعي كخاصة الجانب الأمتٍ ك ضماف الاستغلبؿ ك الاستعماؿ بسهولة الاستخداـ ك 

ركؼ ك شركط نوعية الدنتوج ك خصائص أخرل كالدتانة ك الفعالية قد يطلبها الزبوف أك فئة من الزبائن حسب ظ
 . الاستخداـ

ك ىذا ما لغعل عملية الشراء معقدة حيث تتم بتُ عدة أطراؼ أك أعواف مهيكلة بسثل مصالح لستلفة ك قد 
تكوف متضاربة إلذ حد ما ك على ىذه الأطراؼ أف نلتزـ بذلك ك ىذا الالتزاـ يتطلب منها القياـ بدراسة 

الخاصة في السوؽ ك بطبيعة الحاؿ حسب الوسائل ك معتمدة للسوؽ حسب أىدافها ك ظركفها ك مكانتها 
 . الإمكانيات الدتوفرة لدينا

  مكونات السوق الصناعي: 

يتكوف من كافة الأفراد ك الدنظمات التي تقوـ بشراء السلع ك الخدمات بغرض استخدامها في إنتاج منتوجات 
 .أخرل )سلع ، خدمات (  لبيعها أك تأجتَىا للآخرين

  المحددة للمزيج الترويجي:طبيعة السلع 

تتطلب كل من السلع الصناعية ك الاستهلبكية إستًابذية تسويقية لستلفة ، فعادة تتطلب السلع الاستهلبكية 
 . نظرا لكبر حجم السوؽ ك عدد مستهلكيها ك انتشارىم

  استخدام وسائل غير شخصية لاتصالات:

الأختَ تزداد ألعيتو النسبية في حالة السلع الصناعية  أم الإعلبف بصورة أكبر من البيع الشخصي حيث أف ىذا
 :ك السبب في ذلك

إف السلع الصناعية برتاج إلر معلومات فنية دقيقة ك تتطلب من رجل البيع عرض للمنافع الدختلفة للسلعة ك  
 .قد يلزـ بذريبها ك تشغيلها

شتًم الصناعي ك تزداد قدرة البيع يتميز سوؽ السلع الصناعية بحاجتها إلذ تفصيل السلع كفق حاجات الد 
 .الشخصي على برقيق ىذا الشرط

يتميز السوؽ الصناعي بأنو مركز ك بقلة عدد الدشتًين الصناعيتُ فيو لذلك فمن الأفضل استخداـ البيع  
 . الشخصي للوصوؿ إلذ ىذا السوؽ
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ما يتأثر بالإعلبف ك لكن بشكل متخذم القرار في حالة السلعة الصناعية من الدشتًين المحتًفتُ ك الذين قل 
 . أكبر بالاقتناع ك توفتَ الدعلومات الضركرية لابزاذ قرار الشراء

 :السلع الصناعية
 المواد الخام:  

 ك ىي الدواد التي تدخل كليا أك جزئيا في إنتاج سلعة ما ك من أمثلة ذلك : القطن ، الدطاط الخاـ ، الحديد.
  المواد المصنعة: 

ا أك جزئيا في إنتاج سلعة ك لكن على الدواد الخاـ يكوف قد دخل عيها بعض العمليات ك ىي تدخل كلي
 .الإنتاجية ك من أمثلتها: خيط الغزؿ، الأجزاء الالكتًكنية

  مهمات التشغيل: 

 .ك ىي لا تدخل في إنتاج السلعة التامة الصنع ك لكن تستعمل لتسهيل عمليات إنتاجية مثل: البنزين، الوقود
 زات الآلية:  التجهي

: 49ك ىي عبارة عن بذهيزات ك آلات رئيسية في الدصنع ك من الطبيعي أنها لاتدخل في إنتاج السلعة مثل 
 . الإعلبـ الآلر

  الأجهزة المساعدة:

كىي تتشابو مع التجهيزات في أنها لاتدخل في إنتاج السلعة النهائية ك لكن يستهلك على فتًات زمنية أقل 
 . مثل الجرارة

 :خصائص السوق الصناعية
لؼتلف سلوؾ الدشتًل الصناعي عن الدشتًم الفرد ك ىو بشكل عاـ أقل تعقيدا لأنو سلك عقلبني، قبل أف 

تعرض عملية الشراء الصناعي سوؼ تتعرؼ على خصائص الأسواؽ الصناعية ك على تصنيف الدنتجات 
 الصناعية.
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 الأسواق الصناعية : 

 الخاصة سواء كانت مؤسسات ذات أىداؼ ربحية أـ غتَ ربحيةىي بصيع الدؤسسات العامة ك 
 .ك تضم، الشركات الخاصة، الدؤسسات الحكومية، الوزارات، الدنظمات الإنسانية...الخ

 خصائص الأسواق الصناعية: 

 :بشكل عاـ تتصف ىذه السوؽ بدايلي
 عدد محدود من المشترين: - 

 تتصف السوؽ الصناعية بوجود عدد قليل من الدشتًين مقارنة بالأسواؽ الاستهلبكية. 
 تمركز عملية الشراء:  -

 .من الإنتاج في قطاع معت80ُمن الدشتًين مستَكف، % 20أم أف % 80% %20قاعدة  
  علاقات تجارية قوية: - 

 .تول الشراكة الحقيقيةالشارية إلذ مس قد تصل العلبقة بتُ الأطراؼ البائعة ك الأطراؼ
 طلب مشتق: - 

 .أم أف الطلب على الدنتجات الصناعية يتأثر بالطلب على الدنتجات الاستهلبكية 
 طلب غير مرن:   - 

بشكل عاـ لا تتأثر الكميات الدشتًيات بتغتَ الأسعار لإف الأطراؼ تشتًم لتصنع  ك من ثم تبيع ، طبعا ىذا 
ما على الددل الطويل فقد ينخفض الطلب على الدنتج النهائي للمؤسسة الكلبـ صحيح على الددل القصتَ أ

الشارية إذا كانت تبيع منتجاتها لدستهلكتُ حساستُ سعريا ك بالتالر سوؼ ينخفض نشاط ك كنتيجة ذلك 
 ستنخفض مشتًياتها.

 وجود مشترين محترفين: -

يعرفوف حاجاتهم بدقة تعكس بعض الأسواؽ تتم عملية الشراء في القطاع الصناعي من قبل مشتًين لزتًفتُ   
 . الاستهلبكية إذ لا لؽكن أف لا يعرؼ الدشتًم ما يناسبو من الدنتجات
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 عملية الشراء عقلانية :  - 

لا تدخل العواطف ك لا العوامل النفسية في قرار الشراء فالدشتًم الصناعي يشتًم الدنتج لكي لػقق منفعة 
إنتاج الدنتجات أك خدمات بهدؼ بيعها في حتُ إف الدشتًم الفرد لؽكن أف  مادية منو من خلبؿ استخدامو في

 . يشتًم لأسباب غتَ عقلبنية حبا في التملك
 تصنيف المنتجات الصناعية:  -

 :لؽكن تصنيف الدنتجات الصناعية حسب أربع فئات

  المواد الأولية: -

 كىي الدواد الطبيعية ك الدنتجات الزراعية.
  ية و قطع الغيار:المنتجات الصناع

ك ىي منتجات تدخل في صنع منتجات جديدة ك بزتلف عن الدواد الأكلية كونها خضعت لعملية التحويل أك 
 .التصنيع ك يرتكز التنافس على الأسعار ك الجودة ك مهل التصنيع

  تجهيزات صناعية: -

، يتم التصنيع حسب  ك ىي منتجات لا تدخل في صناعة الدنتج ك لكن تساعد على تصنيعو بشكل عاـ
الاعتماد على فرؽ بيع من المحتًفتُ القادرين على تسويق حلوؿ خاصة لكل زبوف ك  الطلب ك على الدؤسسة
دكرا مهما ك قد تستمر الدفاكضات شهورا قبل أف يتم التواصل إلذ اتفاؽ بتُ  ىنا تلعب سمعة الدؤسسة

 . الأطراؼ الدعنية
 المواد الثانوية : -

التي تساعد على إلصاز عملها دكف أف يكوف لذا علبقة بتصنيع الدنتجات ك تشكل جزء بسيط ك ىي الدواد  
  من تكلفة الدواد ك مثاؿ عن ذلك: الأدكات الدكتبية البسيطة من أقلبـ ك أكراؽ ك غتَ ذلك.

 : تتميز عملية الشراء بعدة عناصر
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  القرارات الجماعية في كل الحالات ذات الأهمية: -

 ص لذم الخيار النهائي يتحملوف مسؤكلياتهم )رئيس كرشة، مسئوؿ الإنتاج، مدير التمويل(.عدة أشخا
  تعدد أصحاب الطلبات: -

كىم مشغلو الآلة ،الدنتفع بها )مستَىا( مقدـ الخدمات التقنية ك مكاتب الدراسات مركرا بدراقب العماؿ )أم 
ب الإعلبـ ك التحفيز عند كل مستول من أصحاب الطلبات( من خارج الدوزعتُ مكاتب الاستثمارات لغ

 . الدستويات
الطلب ك بأساليب لستلفة كإف أمكن متكاملة في الوقت الذم تهتم فيو الدديرية العامة بالدداخيل العامة 

 .للمشركع
ترتكز الدديرية التقنية للمشركع على توفر شركط أفضل ك أف تقدـ على ما يناسبها من خلبؿ التًكيز على 

ك الكفاية في الدنتوج ك البحث عن النوعية أما مديرية الدشتًيات فتًكز على القنوات ك على نظاـ الجودة 
 ,التموين ك كما تركز على الشركط الدالية أما الدنتفعوف )العاملوف( في كرشات التي بزلف مشاكل ػ توقف

 إرىاؽ.
  المشترون هم المهنيين: -

البا على ما تغتنمو الدنافسة القادركف على طلبات مدركسة كفق الدوردكف بالدعلومات عموما ك الدطلعوف غ
القواعد الدقررة, أنهم لا لؼتاركف بسرعة لأنهم يتحملوف مسؤكلية ىذا الاختيار ك الاتفاؽ البسيط قد يؤثر في 

 . مستقبلهم في الدشركع كما أف أم لصاح لابد أف ينعكس عليهم
  دراسة عقلانية لعروض البائعين:تتخذ القرارات مبدئيا استنادا إلى  -

تبعا لتكلفت الدردكدية الدرتقية ك العلبقة بتُ الجودة ك السعر تبعا لسهولة الاستعماؿ ك شركط الدفع ك الدمنوحة 
ك الخدمات الدقتًحة للسلع, ىناؾ حالة خاصة ىي حالة استدراج العركض لدل الإدارات ك التي لزكمها 

لسعر  بعد تقيد الأحكاـ, دفتً الشركط للصفقة ثم لصالح مقدـ أدنى سعر ك الوحيد عند أبزاذ القرار ىو ا
  :50لكن من الناحية العملية ىناؾ اعتبارات أخرل تدخل في عملية أبزاض قرار الشراء ىذه الدعايتَ ىي
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 فقة.بعض الدتعاقدين قد يتأثركف بدكاسب شخصية التي يقدمها لذم الدختاركف المحفزكف ك ذلك تبعا لألعية الص
بعض من اللبعقلبنية تؤثر بالقرارات بصورة أساسية صوة ماركة للسلع ك الدصنع ك يتحجج صاحب القرار 
بتفضيل ىذه السلع أك ىذا العنصر بالحجة التالية: انو ىذا الأفضل أك الأكثر مبيعا أك أنو ما لغمع عليو 

تع بالشهرة الكافية, العديد من رؤساء الدنافيس ك ذلك من شدة الخوؼ من الخطأ إذ يرل أف الدعدات لا تتم
الدشاريع لا لؼتاركف أيضا الدعدات لا لػتاجونها أك لػتاجونها نادرا، فضلب على مستول ابذاه بصهورىم أك خوفا 

 من الدنافسة.
ىناؾ دفاتر شركط أك لوائح دقيقة من كاجبات البائع بالنسبة لدميزات الصفقة الدتوقعة خدمات تابعة لشركط 

 . م يضعها الدشتًم كشرط لازـالتسلي
إف الطلبات مهمة تتم عادة على أساس بيانات مفصلة معدة سلفا من خلبلذا يتضح اختيار الدشتًم ك تتناكؿ 

 . ىذه البيانات أجاؿ الصنع ك التسليم ك كذلك السعر ك الدزايا

 .ود منفصلة ك دقيقةتكوف الصفقات مهمة أحيانا موضوع الدفاكضات ك غالبا ما تكوف طويلة ك تليها عق
  :مراحل عملية الشراء في الوسط الصناعي - 

برديد الحاجة الحقيقية للسلعة أك العتاد أك التجهيزات ك ىي عملية يساىم فيها الدستفيدكف الدباشركف ك في 
ند حالة الإحتياج الذم يلزمو لو بإستثمارات طويلة الأجل تصبح دقيقة الشراء، متعلقة بإدارة الدشركع ك فع

 اللزكـ يتم كضع دفتً الشركط.
البحث ك الدقارنة الدقيقة بتُ لستلف السلع ك لستلف الدوردين الذين من شأنهم الإجابة على الدشركع ك يلعب 

 . الدمثلوف الداخلوف ك الخارجوف دكرىم ىذه الدرحلة
 الدفوضات من أجل برقيق عملية الشراء بأقل تكلفة.
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                  الصناعيةالبيئة التسويقية  :السادس المحور        

أك التسويقية كتتكوف  ةلرموع القول التي تقع خارج أك داخل الدؤسسة الصناعيتعرؼ البيئة التسويقية على أنها 
 كالدتغتَات الدتضمنةالدواد الأكلية كغتَىا(  الأمواؿ ك )كىي لرموعة من الأفراد ك العناصرلرموعة من من 

الدستهلك سواء كانو شخصيات  ،الدسوؽ ،الصادرة عن ) الدنتجكالدمارسات الدتطلبات(  الرغبات ك )الأذكاؽ ك
كالدؤثرات )الداخليو كالخارجيو( كالتي لذا قابلية التأثتَ على بعض أك كافة نشاطات الدؤسسة حقيقية أك معنوية ( 

 . مباشره الصناعية أك التسويقية بصورة مباشره أك غتَ

 :ة البيئة التسويقيةأهمية دراس -
الأعماؿ في الدؤسسة  التعرؼ على كافة العوامل أك الدتغتَات البيئية التي لذا تأثتَ على تنفيذ الخطط ك -1

 الصناعية.
ستغلبلو، كالسلبي كتهديداتو لغرض الغابي منها كلزاكلة لدعرفة الا الدختلفة التشخيص الدقيق للظركؼ البيئية -2

 مواجهتها.    
الدهاـ التي من شأنها تساعد على برقيق  لشارسة الوظائف ك الخطط اللبزمة ك ستًاتيجيات كالاكضع  -3

 أىداؼ الدؤسسة.
دراسة سلوؾ الدستهلك كعمليات الشراء كالبيع بتُ الحتُ كالأخر من أجل تلبفي الأخطاء كتذليل  -4

 ك غتَ مباشرة. الصعاب كحل الدشاكل التي لذا علبقة بالعملية التسويقة بصور مباشرة ا
 في السوؽ.  ةالمحافظة على الدركز التنافسي بصفة عامة كمكانة الدؤسسة الصناعي -5
 كتشاؼ الأسواؽ الجديدة.برليل لستلف القطاعات السوقية لدعرفة أك لا  دراسة السوؽ من كافة جوانبو ك -6 
التي الطلب الدرتقب على السلع  حاجة السوؽ الحالية ك الطلب لتقدير برليل قول العرض ك دراسة ك -7

 تنتجها الدؤسسة الصناعية.
لخارجية  أك الدؤثرات أك الدؤثرات الداخليو كالبيئو ا الداخلية الذ قسمتُ لعا البيئو تقسيم البيئو التسويقيوكلؽكن 

 :51الخارجيو 
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 :أولاــ البيئه الداخلية أو المؤثرات الداخليه

سواء   داخلياكافة الوظائف التسويقية أك الغتَ تسويقية كالتي بسارسها الدؤسسو الصناعيو أك التسويقية   ىي 
ضافة الذ كافة النشاطات التي بسارسها مع جهات تقع خارجها كالتي لذا اكانت  تسويقيو أـ غتَ تسويقيو 

كالدستهلكتُ كالوكلبء كالمجهزين كالدنافستُ ك غتَ مباشرة على العملية التسويقية  أقابلية التاثتَ بصورة مباشرة 
 كغتَىم.

تقسيم نشاطات البيئو الداخليو من حيث أداء الأعماؿ كتنفيذ الوظائف في الدؤسسو الصناعيو أك كلؽكن 
 : 52التسويقية الذ النشاطات الأتية

 :أ ــ النشاطات التسويقيه ) المؤثرات التسويقيه (

يتضمن لرموعة العناصر الدزيج التسويقي   حواؿ كافة النشاطات التسويقية كالدزيج التسويقي لؽثل في أغلب الأ
ىذه النشاطات  ىذه العناصر أك  التوزيع ،التسعتَ ،التًكيج  ،التسويقية الأساسية كمن ألعها الدنتج ، التصميم

حدل العناصر أك اداء في أ ف ضعف الأ ذا صادؼ كاف ،للعمليو التسويقيو برمتها القلبتكوف بدثابة 
النشاطات سوؼ يضعف أداء الدؤسسة الصناعية أك التسويقية بكاملو كسوؼ  يهتز موقع الدؤسسو الصناعية 

 الخركج من السوؽ. فلبس  كقتصادية عنيفو قد تؤدم بها الذ الاافي السوؽ أىتزازات 

رصوف كل الحرص على أف تستَ لذالك لصد أف كافة الدسؤكلتُ عن العملية التسويقية في الدؤسسو الصناعيو لػ
 رغباتو. شباع حاجاتو كافي سبيل  لأنها موجو لضوالدستهلكىذه النشاطات التسويقيو على كتتَة كاحده  

دارات التسويق في الدؤسسات الصناعيو أف تقوـ بدراسة خصائص كصفات السوؽ امن ىنا يتوجب على 
لب عنو كعن نوع ككمية السلع التي يستوعبها. كعلى أساسها تستطيع أف تعطي كصفا دقيقا كمتعمقا كمفص

كعن لظط  سلوؾ الدستهلكتُ لأف ألظاط سلوكهم كحاجاتهم كرغباتهم كأذكاقهم كمتطلباتهم ىي التي تعود الذ 
 ف تتعرؼ على ماىية كأ، لذلك لغب على الجهو الدسوقة جديده مدخلبتعلى شكل  الدؤسسو الصناعيو

نوع  ،نوع الدخل ،جتماعيوالطبقو الا ،لوظيفوا ،العمر ،الجنس ،عنوافال ،خصائص الزبائن من حيث الأسم
 من أجل التوجو أليو ك  ،الخ ...ثاثأ ،ماكنة غسل ملببس ،تلفزيوف ة،سيار  ،منزؿ ومثل: ىل لدي ،الدلكيو
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اعادتها الذ السوؽ على شكل  التي تتلبئم مع خصائص الزبائن ك لكي يضع الدصموف التصاميم الجديدة ك
 ك القدنً كبحلتها الجديدة.ألسرجات كي تصل الذ الدستهلك الجديد 

   :(ةب ــ النشاطات  غير التسويقيه )مؤثرات غير تسويقي

النشاطات  ،ىي تلك النشاطات أك الوظائف الأخرل التي بسارسها أية مؤسسة صناعية عدل كظيفة التسويق
 التوجيو ك ،التنظيم ،دارة ( التي تقوـ بها أية مؤسسة أك أية أداراة كالتخطيطدئ الاالغتَ تسويقية تتضمن )مبا

دارة( ككما تسمى بوظائف الدنشاة كالتي بسارسها كافة الدؤسسات الصناعية  كوظيفة كظائف الا الرقابو )ك
نشاطات   كظيفة أكأية  الصيانة ك كظيفة النقل ك التطوير، ك كظيفة البحوث ك نتاج، كظيفة الدالية، كالا
 خرل. أ

ثتَ كبتَ أكبالرغم من كونها نشاطات تقع خارج العمليو التسويقيو لكنها تتم داخل الدؤسسو الصناعيو كلذا ت
 جدا على كظيفة التسويق الصناعي. 

 ذا  تطوراف ،ىذا التأثتَ أك ىذا التأثر يأتي نتيجة لتًابط نشاطات الدؤسسو الصناعيو بعضها مع  البعض الأخر
أحد الانشطو غتَ التسويقيو سوؼ ينعكس ىذا التطور ألغابا على العملية التسويقية أك على أحد الاقساـ أك 

 .كظيفة التسويق

الدستوردين فسوؼ  من الدنتجات لأحد الوكلبء اك ةنتاج في توفتَ الكميو الدناسبلو تأخر قسم الا  :مثال 
ذا اأك العكس  ،تها على عاتق قسم الداليةيلك تقع مسؤ  تتحمل الدؤسسة الصناعية أعباء مالية كبتَة كسوؼ

رباؾ في ادارة التسويق ابزلف أحد الوكلبء عن تسديد مابذمتة من ديوف سوؼ يؤدم ىذا التصرؼ الذ 
دارات الأخرل كعدـ قدرة الدؤسسة على دفع أجور العاملتُ أك عدـ دفع مصركفات في باقي الا خصوصا ك

متابعة برصيل  ـبسبب عدـ معرفة الدركز الدالر لذذا العميل أك عد رباؾ ماصل ىذا الاشراء الدواد الأكلية كقد لػ
  .الأمواؿ منو بوقتها من قبل قسم الدالية )قسم الحسابات(

 ج ـ نشاطات الجهات الخارجية:

تلك الجهات التي تقع  خارج الدؤسسات الصناعية  كلكنها مرتبطة معها بعقود عمل أك ك تعرؼ على أنها 
 رغم كونها تقع  خارجها لكنها بسثل لب العملية التسويقية. منافع ك بادؿ مصالح أكت
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 : 53كلؽكن تصنيف الجهات الخارجية الذ مايلي

 :ـ الزبائن )المستهلك او المشتري( 2

أستهلبكها  بالشراء في أغلب لغرض كالخدماتىو تلك الجهو التي تنتقل اليها ملكية السلع المستهلك:  -أ 
 أفراد عائلتو. لدصلحتة ك

 كلكن ليس لغرض بالشراء فقطىو تلك الجهو التي تنتقل اليها ملكية السلع كالخدمات  :المشتري -ب
 .ىداء أك البيععارة أك الاخرين على سبيل الاأشخاص أك لنقل ملكيتها الذ أقتناء ستهلبؾ فقط  بل للبالا

ىداء أك لكن ليس بالشراء بل بالا الخدمات ك التي تنتقل اليها ملكية السلع ك ةىو تلك الجهالأخذ:  -ج
  .الأقتناء ستهلبؾ أكالا ستعماؿ أكستأجار لغرض الاعارة أك الاالا

 ،كالعنواف ،خصائص ىذا الزبوف من حيث الأسم لذلك يتوجب على الجهو الدسوقة اف تتعرؼ على ماىية ك 
 ،تلفزيوف ة،سيار  ،منزؿ ومثل ىل لدي  ،نوع الدلكيو ،نوع الدخل  ة،جتماعيو الاالطبق ة،لوظيف، االعمر ،الجنس

 .ليواو جمن أجل التو  ،الخ  ...ثاث، أماكنة غسل ملببس

 )الموزعون(:أك   ـ الوكلاء 0

بذار الدفرد  كسطاء  أك ،بذار الجملو ،سواء كانو ككلبء نواعهمأختلبؼ اعلى  الدوزعوففي طبيعة الحاؿ يشتًؾ 
مهما كاف موقعهم في السوؽ سواء كانوا مستهلكتُ   بذهيز بصيع الزبائن ك ،الدنتجتُ  بوظيفو كاحده كىي مع

 خدمات. ليو من سلع كاـ صغار من ناحية ما لػتاجوف أكبار 

لذا اعتبرت الدؤسسات الصناعيو الكبتَه في الوقت الحاضر أف ىدفها الأساسي الجديد ىم الدوزعوف كليس 
التًكلغية لضو الدوزعتُ كليس لضو الدستهلكتُ  كلذذا السبب قامت بتوجيو بضلبتها  ،الفعلتُ للسلعالدستهلكوف 

 الفعلتُ.

كسبهم لصالحها لأف الدوزعتُ لؽتلكوف شبكة كاسعة من الوسطاء كبذار  كذلك من أجل التاثتَ على الدوزعتُ ك
الذ الكوادر البشرية الدتخصصة كالتي بسكنهم من  ضافةاالدفرد ككذلك لديهم القدرات الدالية كالدخزنية الكافية 

                                                           
53

التسويق ,كلية العلوـ الاقتصادية كالإدارية ,جامعة سانت  بصاؿ لزمد البرازم ,العملية التسويقية بتُ الاستجابة لدتطلبات السوؽ كالعوائق الكامنة ,اطركحة دكتوراه في  
 44ص 2008,2009كلمنتس ,فرع سوريا ,



76 
 

يقوـ الدوزعوف أيضا بدكرىم بحملبت تركلغية لزلية موجهة لضو  كما ك،شراء كميات كبتَة من السلع كالخدمات
 الدستهلك.

كسطاء  ،كسطاء الدخازف الجافو، كسطاء النقل، ىم : كسطاء بالعمولو كمن اىم انواع اك اشكاؿ الوسطاء 
  الباحثوف كغتَىم . ،الدتًبصوف ،الدستشاركف ،المجمدهالمحازف 

 (:ـ الموردون أو )المجهزون 3

خاصة تكوف فيها الدؤسسة  لرهزه دائما الا في حالات معينة ك تكوف الدؤسسو الصناعيو في أغلب الأحواؿ 
 .الصناعية لرهَزه أم مستهلكو

لات كالدعدات التي تدخل في العملية كلػدث ىذا بسبب حاجتها الذ الدواد الخاـ )الدواد لأكلية( أك الدكائن كالا 
ذف فالمجهزين لؽكن أف  يلعبوف دكرا ألغابيا كىاما كمتميزا في ألصاح أعماؿ الدؤسسة الصناعية كذلك ا ،الأنتاجية

كبنفس الوقت لؽكن أف يلعبوا دكرا  ،ت كبالسعر الدناسبتُكمتطلباتها بالوق من خلبؿ توفتَ كافة أحتياجاتها
سلبيا كضارا في التأثتَ على الدؤسسات الصناعيو كذلك من خلبؿ عدـ توفتَ أحتياجاتها من الدواد الأكلية 

كالمجهزكف ىم الوحيدكف القادركف على أغلبؽ  ،كمتطلباتها من الدكائن كالدعدات بالوقت كبالسعر الدناسبتُ
 .نتاجيةالصناعية كذلك بدجرد عدـ بذهيزىا بكافة أحتياجاتها كمتطلباتها التي تدخل في العملية الاالدؤسسة 

ىناؾ ثقو متبادلو كعقود مبرمة كأتفاقات موثقو بتُ الطرفتُ كفيها ضمانات كبتَه بحيث  لذلك لغب اف تكوف
لطرؼ الأخر بدكف سابق انذار اك لالغوز لأحد الطرفتُ الأخلبؿ أك فسخ الأتفاقات أك العقود الدبرمة مع ا

 .فاؽ معو على ذلكات

 : ـ المنافسون أو المنافسه 4

: ىي تلك الطريقة أك الوسيلو التشجيعية الدشركعة كالتي لغوز أك يُسمح أك يباح  فيها بتغلب أك المنافسه 
 تفوؽ طرؼ على طرؼ أخر أك شخص على أخر، بشرط  أف تكوف خالية من القوة كالعنف.

سة الحقيقية لؽكن أستعمالذا أك لشارستها  في ظل الأنظمة السياسية الدلؽقراطية  كالتي تعتمد على النظاـ الدناف
 الأقتصادم الرأسمالر أك على النظاـ الأقتصادم الحر أك على نظاـ أقتصاد السوؽ. 
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ية أك الشمولية أك كلالؽكن أستعماؿ الدنافسة بالشكل الحقيقي كالصحيح في ظل الأنظمة السياسية الدكتاتور  
 .الدغلقة أك المحمية كالتي تعتمد النظاـ الأقتصادم الأشتًاكي أك الدختلط

التي لذا اثار كبتَه كأخطار كاضحة  التي تاتي من خارج الدؤسسو الصناعيو  ك الجهاتكالدنافسو ىي كاحده من  
ظل الأنظمو الأقتصاديو  فيالدؤسسات الصناعيو كالتسويقية في حالة نشوبها .. كخاصة  أداء علىالدعالد  

الراسمالية لأنها تعطي للمنتجتُ أك للمسوقتُ الحرية الكاملة  بالتفوؽ أك بأزاحة بعضهم عن البعض الأخر من 
تى سياسية كبشرط  السوؽ أقتصاديا فقط كبكل مالديهم أك مالؽتلكونة من قوة مالية كعلمية كدعائية كح

 الأبتعاد عن أستعماؿ القوة القتالية.

التسويق في الدؤسسات الصناعيو الذ  دراسة مفصلو كمعمقو خاصة في الجوانب أك  لذلك ذىب متخصصوا
قتًابا شديدا ابدعتٌ معرفة أين تكمن الدنافسة كفي حالة بسكنها من ذلك سوؼ يقتًبوف  ،الظواىر الدتنافس عليها

السعر ، النوعية، كبذنبها أك التغلب عليها كتكمن الدنافسة عادة  في جوانب عديدة منها الكمية من مواجهتها
  خدمات مابعد البيع كغتَىا. ،سلوؾ الدنافس ،التشابهو في السلع  ة،الدركن

 :54ويمكن تقسم المنافسه الى قسمين

 :المنافسه الخارجيه -أ

الدكلو الدتواجده فيها الدؤسسو الصناعيو كبردث الدنافسة الخارجية اتي من خارج حدكد أالدنافسو التي تتلك ىي 
 نتيجة لتطابق أك تشابهو الدنتجات الخارجيو مع الدنتجات المحلية.

ختلبفات كتفوؽ الصناعات الخارجية على الصناعات المحلية، كلكن يرافق ىذا  التطابق أك  التشابو بعض الا 
أك من ناحية  ة،أك من ناحية الحداثو كالحجم كالجمالي  ،احية لطفاض الاسعارمن ناحية بالجوده كالدتانو أك من ن

 سواء كاف ذلك بجميعها أك ببعضها أك بغتَىا.  ،نتاجية أك من  العمر الزمتٍالطاقة الا

الصناعات ، صناعات لعب الاطفاؿ، الصناعات النسيجية، لأسمنتاصناعة  ،كمن أىم تلك الصناعات 
 صناعة أجهزة الحاسوب ...الخ كىذا ما بذده في الصناعات الصينيو أك ة،الذواتف النقال صناعةة، الالكتًكني

  ة،الايراني ك  ةالسوري ك ،ك في صناعات الدكؿ المجاكره كالتًكيةأالكوريو كحتى الداليزيو كالذنديو  التايوانيو أك

                                                           
54

 . 37ٔفص اٌّرجع اٌطاتك، ص  
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كالدنافسة الخارجية لغب أف لابزضع  ،لذلك بذد ىناؾ اقباؿ كبتَ على الصناعات الخارجية من قبل الزبائن
 طور أك بزلف  الصناعات المحلية. لقول العرض كالطلب لأف لذا تاثتَ كبتَ على ت

 المنافسه الداخليه: -ب

أشكاؿ متعدده حالذا  ىي تلك الدنافسة التي تأتي من داخل حدكد الدكلة الواحدة أك الأقليم أك المحافظة كتتخذ
حاؿ الدنافسو الخارجيو كبردث الدنافسة الداخلية  بتُ عدد من الدؤسسات الصناعيو التي تقوـ في أنتاج سلع 
كبضائع متطابقو أك متشابهو بساما كتؤدم نفس الغرض. مثل صناعة الأسمنت كالطابوؽ اك صناعة الأبواب 

 كالشبابيك كغتَىا.  
كتقع الدنافسة الداخلية في  كمية الانتاج  ،الطلب ول السوؽ أك قول العرض كالدنافسو الداخلية قلػدد 

نتاج كافية كأكثر من حاجة فكلما كانت كمية الا ة،لنوعية في الدرجو الثاني الاسعار كا ك ،بالدرجو الاكلذ
بدعتٌ أخر كجود عرض كبتَ من السلع سيؤدم  ،كلما تركزت أك ألضصرت الدنافسو في السعر كالنوعيو،السوؽ

الذ ألطفاض الأسعار كبنفس الوقت تبدأ النوعيات بالتحسن تدرلغيا .. كالعكس صحيح .. كلما كانت كمية 
الأنتاج )أك السلع كالبضائع(  قليلة كغتَ كافية على سد حاجة السوؽ  بدأت الأسعار بالأرتفاع  كالنوعيات 

 بالتًدم كالتضرر.  
الدنافسات الداخليو ىي في أغلب الأحياف لابردث  فقط  بتُ الدؤسسات الأنتاجيو كألظا لؽكن أف بردث فأذف 

بتُ الدؤسسات التسويقيو كحتى بتُ الوحدات أك الكيانات التسويقية الأخرل .. كالوكلبء كبذار الجملة 
التسويقيو على اساس الأسعار كالوسطاء كبذار الدفرد كبردث أك تنحصر الدنافسو الداخلية بتُ الكيانات 

كنتائج  ىذه الدنافسات اك الدضاربات تكوف قاسيو على   ،كخدمات مابعد البيع  ،كشركط الدفع كالخصومات
الدنتج كالدستهلك على حد سواء. كالدنافسة الداخلية أمر مقبوؿ  كصحيح لأنها بزرج الدنتجتُ أك الدسوقتُ غتَ 

 الكفوئتُ من السوؽ. 
  :افسةأصناف المن -
 الدنافسة الحرة: -1

ىي تلك الدنافسة التي لغوز فيها ستعماؿ كافة الوسائل الدشركعة كالدباحة بشرط أف تكوف ضمن الأطار 
 القانوني كالشرعي.
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كل ماىو متوفر كمتاح من في ظل الدنافسة الحرة لغوز للمؤسسات الصناعية أك التسويقية أستخداـ أك أستعماؿ  
 خطط كأمواؿ كمعدات  كأفراد كأفكار كبضلبت تركلغية من أجل التغلب على منافسيها. 

بدعتٍ اخر أستعماؿ أك أشهار كافة أنواع الركح الأبداعية كالتفوقية كالتسابقية التي بستلكها أك تتمتع بها بعض  
في  بطريقة تسابقيةجل أزاحتها من السوؽ كلكن الدؤسسات الصناعية أك التسويقية ضد البعض الأخر من أ

سبيل  تغطية احتياجات كرغبات كمتطلبات  الزبائن كالتي أصبحت في الوقت الحاضر من الأمور الدهمة في 
 .أدرة التسويق الحديث لأنها برقيق  مصالح الدؤسسات التسويقية كالصناعية على حد  سواء

 :ةػػ الدنافسو الأحادي 2
كليس بالضركرة اف تعود ملكيتها الذ جهو كاحدة  ةكاحد ةسة التي تعتٍ كجود مؤسسو صناعيىي تلك الدناف

سواء كانت دكلة أك أفراد . تتًكز أك تنحصر الدنافسة الأحادية على الصناعات النادره جدا أكالدرتفعة الثمن 
اعات الأزياء الشعبيو كالتًاثيو جدا كالتي لايوجد لذا مثيل ليس فقط في دكلة الدنتج بل في العالد كلو.. مثل صن

كالصناعات الأثريو. أما في الصناعات الحديثو تعتبر صناعة برامج الكمبيوتر كالتي كانت تنفرد بها شركة 
مايكركسوؼ كمؤسسها بيل كيتا لنتج الوحيد لذذه الصناعة لشاجعلها تسيطر أك تتحكم كحدىا في ىذه 

تشافها كحتى مطلع القرف الحالر أك صناعة القطارات الدغناطيسيو الصناعة كلفتًة طويلة من الزمن أم منذ أك
ات متشابهو في الياباف التي ظهرت في ألدانيا نهاية القرف الداضي )كلكن في الوقت الحاضر ظهرت لذا صناع

 كالصتُ( .
 : ةػػ الدنافسو النسبي 3

ة أك مؤثرة بتُ الدؤسسات الصناعية في ىذا الصنف من أصناؼ الدنافسة يعتٍ أف الدنافسة ليست كبتَة أك قوي
 :كذلك لعدة أسباب منها

 قلة الصناعات التي بذرم عليها الدنافسة النسبية بسبب ألعيتها -ا 
 صعوبة دخوؿ منافستُ أك مصنعتُ جدد  - ت
معدكدية الدؤسسات الصناعية التي تعمل في لراؿ صناعي معتُ رغم أف عائديتها أك ملكيتها تعود الذ  - ث

 ملبؾ لستلفتُ
نتاج في ىذه الدؤسسات الصناعية تكوف غتَ كافية لشا لغعلها تتحكم بالسوؽ كفق مششيئتها أك كمية الا   - ج

 أرادتها كصناعة الطائرات كالبواخر كالقطارات .
 :ةالدنافسو الاحتكاري - ػ3 
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 بردث الدنافسة الأحتكارية رغم كجود عدد كبتَ من الدؤسسات الصناعيو كرغم أختلبؼ ماليكيها, كرغم
تشابهو منتجاتها, كالسبب في حدكثها يعود  الذ أف كل مؤسسة بزتصص بصناعة نوع معتُ من الدنتجات يعود 

 بدوافقة الدنتج الأصلي كصناعة السيارات. لاانتاجو الذا فقط  كلالغوز للؤخرين القياـ ب
لتي تؤدم ذات الغرض . كلاترتقي ىذه الدنافسة الذ الدنافسو الأحاديو أك النسبيو بسبب كثرة الدنتجات ا  

كبردث الدنافسو الأحتكارية في صناعة السيارات لا على اساس كمية الأنتاج كلا على أساس الأسعار كألظا 
على اساس جودة الدنتج .. بدعتٌ أف كل شركة بستلك  ماركة خاصة بها من ماركات السيارات مثل تيوتا , كيا , 

سيارات كالحمل, كالصالوف كغتَىا. كالدنافسة بردث من خلبؿ مرسيدس كغتَىا, أك تنتج نوع من أنواع  ال
أحتكار ىذه الداركة أك ىذا النوع من الصناعة كبراكؿ بأستمرار تطويرىا, بحيث بذعلة أفضل من أنواع 
السيارات التي تنتجها الشركات الأخرل كذلك من خلبؿ أنتاج أجياؿ جديده من السيارات لأشباع رغبة 

 ا اك خوفا من الدنافسو ثانيا  كأحتكارا لدنتجاتها ثالثا .الزبوف أكلا كىركب
ىذا النوع من الدنافسو تستطيع اف نسميو منافسو أحتكارية بضيده لأنو لايتأثر بو الجمهور بل ىو في صالحو   

فالدنافسو الأحتكارية بتُ منتجتُ السيارات تكوف في اغلب الأحياف في صالح الدستهلك ألا اذا قضى احدىم 
 ى الأخر فتتحوؿ الدنافسة الذ منافسة غتَ بضيدة  ضد الدستهلك.عل
لكن أذا نشبت الدنافسو الأحتكارية في الدؤسسات التسويقية كخاصة بتُ الوكلبء من جهو كبذار الجملة من  

: لو استطاع احد مثاؿجهة أخرل ... أكبتُ الزبائن كبذار الدفرد من جهة أخرل تكوف مؤذيو للمستهلك. 
من احتكار )عدـ بيع( احد الدواد الأساسيو كالسكر اك الزيت اك الطحتُ لغرض الدضاربو كرفع التجار 

الأسعار فستكوف عواقب ىذه الدنافسو على المجتمع ضارة  . كقد لابردث مثل ىذه الدنافسات بسهولو في 
 نظمة الشمولية .في الدكؿ ذات الأالدكؿ الدلؽقراطية كالدكؿ التي تراعي كبرتـً القانوف كلكنها بردث 

 الدنافسة الأجبارية:  -ك 
لزاـ  كالأجبار كالتخويف على أداء الأعماؿ كفي أم موقع لاا سة التي تعتمد على مبدأ القوة كفىي تلك الدنا

من مواقع العمل سواء كاف في الدؤسسات أك التسويقية من قبل الأفراد, كليس كفق مبدأ التسابق كالتبارم  
 الدنافسة بالدنافسة الأجبارية أك التخويفيو اك الأرضائية.كلذلك سميت ىذه 

كبرصل الدنافسة الأجبارية في ظل الأنظمو الأقتصاديو الدركزيو كالشموليو, كفي ىذا الصنف من أصناؼ الدنافسة 
ل لزلها تنعدـ الركح التنافسية الحرة الحقيقو كالتي تعتمد على مبدا الأبداع كالتفوؽ كالتسابق لدل الأنساف. كبر
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مبادئ الخوؼ  كالأرضاء لرجاؿ النظاـ الشمولر كأجهزتو الأمنية كليس للعمل أك الدنافسة  من أجل اشباع 
 حاجات كرغبات الزبائن. 

 : ةالدنافسو الدطلق -ىػ 
ىذه الدنافسو بسثل الحالو الدثلى في كافة أصناؼ الدنافسة كىي  التي لغب أف تسود في السوؽ كىذا النوع من 

فسة يعتٍ كجود عدد كبتَ من الدنتجتُ , كلايوجد لأم أحد منهم قدرة  للتأثتَ على الاخر لامن ناحية الدنا
السعر كلامن ناحية الجوده كلامن ناحية الكميو .. كسبب تفستَ ىذه الظاىره )أك ىذه الدنافسة( على أنها 

وؾ أك النمط الأستهلبكي للؤفراد الدثلى لأنو لكل منتج مستهلكيو أك زبائنو الخاصتُ بو لايتاثركف بالسل
 الأخرين كلا بالدنتجات التي تقدمها الشركات الأنتاجية الأخرل الدنافسة. 

 
 ثانيا ــ البيئه الخارجيه 

تعريف البيئة كمصطلح علمي ىي : ذلك الحيز أك الدكاف الذم لؽارس فيو الأنساف أك ألدنظمات لستلف 
 الأنشطة التي تبقيو على الوجود ، كيشمل ىذا الإطار كافة الكائنات الحية الأخرل  كالحيواف كالنبات كغتَىا  

نساف كحيواف  فهو يؤثر فيها كيتأثر اك  البيئة بأختصار ىي  كل ما لػيط بالإنساف من ماء كىواء كأرض كسماء
 بها.

الغلبؼ  الغلبؼ الدائي ك ىي الغلبؼ الأرضي ك متفاعلة، كتتكوف البيئة الكونية من أربعة أنظمة متكاملة ك
 كالمجاؿ الحيوم للكرة الأرضية.  الغازم أك الذوائي

بالدؤسسات الصناعيو اك التسويقيو  التي بريط كالظواىر البيئو الخارجيو ىي كافة العوامل كالظركؼ كالأحداث
كالتي لايكوف للمؤسسو أم تاثتَ أكقدره على كقوعها )أكتلبفي( اك منع كقوعها كفي حالة حدكثها فأنها ستقود 

 الدؤسسو الصناعية أك التسويقية الذ النجاح اك الذ الفشل في أغلب الأحواؿ.
مارسات كالسياسات كالتي تأتي من خارج الدؤسسو ذف فالبيئة الخارجية ىي كافة الأنشطو كالفعاليات كالدا

الصناعيو أك التسويقية  كتؤثر على نشاطاتها سلبا اك ألغابا لذلك يقوؿ متخصصو التسويق أف على كافة 
الدارستُ لعلم التسويق الصناعي ككافة العاملتُ في لراؿ التسويق اف يهتموا بفهم  كدراسة البيئو الخارجيو التي 

 ،النظاـ الاقتصادم ة،الدنافسو الخارجي ة،لجامعة،االددرس ،الصناعيو أك التسويقية مثل المجتمع بريط بالدؤسسو
 ة،الجوانب العلميو كالتكنولوجي ،العادات كالتقاليد ،القوانتُ كالتشريعات ،عتقاد الديتٍالا ،النظاـ السياسي

 الظواىر البشرية كالطبيعية كغتَىا.
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كلؽكن تشبيو البيئة الخارجية بالغطاء اك الغلبؼ الخارجي الذم لػافظ على مافي داخلو من الصدمات  
الخارجية ... أم بدثابة البدف أك الجسد  الذم لػافط على أعضاءه الداخلية الدهمو. اك كالجمجمو في لزافظتها 

ابة الأعضاء الدهمو داخل الصناعيو ىي بدثعلى الدخ فالجسد اكالجمجمو لعا بدثابة البيئو الخارجيو كالدؤسسو 
 الجسد. 

ىذا يعتٍ أف البيئو الخارجيو كلما كانت قويو كمتينو كمستقره كلما كانت الدؤسسات الصناعيو مستقره كناجحو  
كقادره على آداء أعمالذا كعلى مواجهة الدنافسو ككذلك على تنفيذ الخطط كالبرامج الخاصة بتلبية احتياجات 

 كالعكس صحيح كلما كانت البيئو الخارجيو غتَ مستقره بسبب خركقات كبتَه اكصدمات شديده  الدستهلكتُ
كالحركب  كالانقلببات العسكريو أك حدكث كوارث طبيعو شديده كالزلازؿ أك البراكتُ كالعواصف .كلما 

خاصة أذا لد تكن تأثرت الدؤسسو الصناعيو اك الدؤسسو التسويقيو  بهذه الأحداث كالتغتَات تأثرا شديدا, 
لديها خطط بديلو تستطيع بدوجبها مواجهة ىذه التغتَات أك الأحداث.  لذلك يتوجب على الدؤسسات 
الصناعيو كالتسويقية أف تضع في خططها أك في الحسباف كل مابزبئها لذا البيئو الخارجيو سواء كاف ذلك في 

 صالحها أك في غتَ صالحها.
ارث الطبيعية أك البشرية كلد تصب أحدل أكعدد من الدؤسسات الصناعية أك )مثاؿ: في حالة كقوع أحدل الكو 

التسويقية بأم أضرار كذلك بسبب لصاتها بالصدفة أك كاف لديها خطط بديلة فأف مثل ىذه الدؤسسو الناجيو 
 قق لصاحات كبتَه كأرباح مضاعفو.(سوؼ بر

 :55كلؽكننا حصر مفهوـ البيئو الخارجيو بالظاىرتتُ التاليتتُ 
 البشريه: ــ الظواهر 2

ىي تلك الظواىر أك الأحداث التي بردث بسبب تدخل الأنساف في أم  لراؿ أك شأف من الشؤكف العامة 
للحياة كالتي ينتج عنها ضررا كبتَا أك مدمرا أك على الأقل  اثار سلبية تصيب أغلب الدؤسسات الصناعيو 

كالاعماؿ الأخرل. كيتم أطلبؽ صفة اكسمة ظاىره على الأحداث كالتسويقيو كالخدمية ككذلك أغلب االزبائن 
 التي لذا آثار عامة كشاملة أم تعم اك تشمل الجميع كلايستثتٌ منها الا القليل.

كمن أىم الأحداث كالظواىر التي بردث بسبب التدخلبت البشرية في الحياة العامة للشعوب ىي  الحركب 
لعالديو أك القارية أك الدكلية أك  الأقليمية أك الأىليو كحتى كالأنقلببات بدختلف أشكالذا سواء كانت الحركب ا

                                                           
55
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أك الأحتلبلات العسكرية فهي من صنع البشر كفي حالة حدكثها سوؼ تصيب أغلب الزبائن كالدؤسسات 
 بدختلف أنواعها. 

مظاىرات كبتَة ، أك أما أما التدخلبت البشرية الخاطئة في  السياسسية فتقود الناس الذ الخركج  في  
 أعتصامات، أك أضرابات  قد تؤدم الذ تعطيل الأعماؿ كبزريب الأقتصاد كتغتَ الحكومات في بعض الأحياف.

أما التدخلبت البشرية في الشؤكف الأقتصادية فقد ينتج عنها أزمة أقتصادية كحالة من الكساد كتفشي البطالة 
عار السلع كالبضائع أكىبوط حاد في أسعار العملة كىذا مايشكل الكبتَة في البلداف أك الذ أرتفاع حاد في أس

 عبأ كبتَا على الدؤسسات الصناعية كالتسويقية. 
أما التدخلبت البشرية في الشؤف البيئية قد ينتيج عنها قطع الأشجار أك تلوث الدناخ كالدياه أك قطع الدياه كما 

السابق فنتج عن ذلك ضرر في الثركة الحيوانية كالدواشي حصل في بذفيف الأىوار في جنوب العراؽ أياـ النظاـ 
اصابها الضرر أك كالأسماؾ لشا يؤدم الذ كقف الأنتاج الذم يعتمد على الثركة الدائية على الأقل في الدنطة التي 

 التدخل البشرم. 
 :ةـ الظواهر الطبيعي 0

نساف في كقوعها اك منعها .. كما ىي تلك الظواىر التي بردث بدشيئة الله سبحانة كتعالذ كلادخل للؤ
كلايستطيع الأنساف اف لػدد أك يتنبأ بدقة بوقت اك بقوت أكبنتائج حدكث الظواىر الطبيعية كفي حالت 
كقوعها فستكوف نتائجها في أغلب الأحياف نتائج كارثية كستصيب بصيع أطراؼ العملية التسويقية سواء كانوا 

ىم الظواىر الطبيعيو ىي الزلازؿ ,البراكتُ ,الأعاصتَ , العواصف, منتجتُ أك مسوقتُ أك مستهلكتُ كمن أ
 التسونامي كغتَىا. ،الفيضانات

من الظواىر الطبيعية كاذا كقعت  ،كما كلؽكن أعتبار الأكبئو كالأمراض التي تصيب الأنساف كالحيواف كالنبات
لعالد : كباء جنوف البقر الذم سوؼ تؤدم الذ أضرار أقتصاديو حقيقيو كمن أىم الأكبئة التي حدثت في ا

حدث في تسعينات القرف الداضي  كالحمو القلبعيو التي تصيب الأغناـ بتُ فتًة كأخرل،  كباء  أنفلونزا الطيور 
كلازاؿ خطره يتكرر بتُ فتًة كأخرل،   2004الذم اصاب صناعو الدكاجن في بصيع الضاء العالد في عاـ  

كالذم  2009فادحة، كباء أنفلونزا الخنازير الذم أنتشر في عاـ ككبد مؤسسات صناعة الدكاجن خسائر 
لازاؿ العالد يتحسب من أنتشاره .. فكل ىذه  الأكبئو  سيكوف لذا مردكد سلبي على صناعة كتسويق 

للحوـ بسبب اصابة بأحد الدنتوجات الحيوانيو كاللحوـ كالأجباف كالألباف بسبب أتلبؼ ملبين الأطناف من ا
 الأكبئة. 
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 :أهم المؤثرات على البيئة الخارجيه -
 :أكلاػػ الدؤثرات القانونيو

ىي كافة التشريعات كالقوانتُ الدوجوده في كل دكلو من دكؿ العالد كلكنها بزتلف في طريقة التطبيق كفي حدة 
 .كشدة آثارىا

ففي الدكؿ ذات الطبيعو الدركزيو تكوف التشريعات كالقوانتُ في أغلب الاحياف لزدده أك عائقة لتطور   
الدؤسسات الصناعيو لابل قد تذىب الذ ابعد من ذلك فتقوـ بأغلبقها  أكتأميمها.. متى ما شعر النظاـ 

 على أىدافو كبرالرو. السياسي الدسيطر في الدكلو  بقوة تاثتَ الدؤسسو الصناعيو اك التسويقيو 
 كلؽكن  تصنيف الدؤثرات القوانتُ الذ عدة لراميع منها :

 ػ لرموعة القوانتُ الدنظمو للؤعماؿ:  1
ىذه القوانتُ تشرع لتنظم الأعماؿ في داخل كل مؤسسو صناعيو أك تسويقية أكبتُ مؤسسة كاخرل أك بتُ  

 الطرفتُ يرجع الذ ىذه القوانتُ .لبؼ بتُ الدنتج كالدستهلك كخاصة في حالة حصوؿ أم نزاع  أك أخت
 ػ لرموعة القوانتُ الرادعو: 2
ىذه المجموعة من القوانتُ تكوف خاصة بحماية الدستهلك من استغلبؿ الدنتجتُ .. لآنها تنص على أيقاؼ اك  

تاج بعض الحد من جشع الدنتجتُ, خاصة فيما يتعلق في تقليل النسب أك التًاكيز أك الكميات الداخلو في أن
السلع كخاصة الدواد الغذائيو كالدكائية كمواد البناء كغتَىا .. لأف أم أخلبؿ في النسب أك الكميات بالزياده أك 
بالنقصاف في ىذه الدواد سوؼ تؤدم الذ أضرار كبتَة في حياة الدواطنتُ أك في الأقتصاد العاـ .. كمن أىم 

 . اتيتم كشف التلبعبانتُ ادارة الجوده التي بدوجبها القوانتُ الرادعو  قوانتُ السيطره النوعيو كقو 
 ػ لرموعة قوانتُ بضاية العاملتُ:  2

 ىذه المجموعة القانونية توفر الحمايو كالأماف كالضماف لحقوؽ العاملتُ في الدؤسسات الصناعية كالتسويقية. 
خاصة في حاؿ تعرضهم لأم أصابة من جراء العمل .. كمثل ىذه القوانتُ تكوف ضركريو كمهمو لتنظيم 
العلبقة بتُ العاملتُ كأصحاب العمل.. كما كأف ىذه القوانتُ بذبر أصحاب العمل على  توفتَ شركط السلبمو 

كالركاتب كالركاتب التقاعدية كلأماف لكل العاملتُ لديهم.. كىذه القوانتُ بردد ايضا كيفية منح الأجور 
 ككذلك كيفية توفتَ الرعايو الصحيو كالأجتماعية  لذم كلأسرىم . 
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 : ةػ لرموعة  القوانتُ الدلزمو أك الأجباري 3
ىذه القوانتُ تلزـ اك بذبر اصحاب الدؤسسات الصناعية على ضركرة توفتَ بعض الشركط في منتجاتهم مثلب 

ى كجوب كضع حزاـ الاماف في كافة السيارات , أك أجبار شركات الأدكية أجبار شركات انتاج السيارات عل
على كتابة التحذيرات الطبيو على الادكيو .. مثل لالغوز تناكلذا الا بأستشاره الطبيب , اك أجبار شركات أنتاج 

بار السكائر على  كتابة برذيرات على علب السكائر مثل التدختُ مضر بالصحو اك يسبب السرطاف أك أج
ئر للؤشخاص الذين ىم  دكف سن الثامنو عشر  كالدخالف جااصحاب المحلبت التجاريو على عدـ ببيع الس

 دكلار كمثل ىذه القوانتُ جيده كمرحب بها .  20,000سوؼ يدفع غرامو ماليو كبتَه قد تصل الذ حوالر 
 :ةػ لرموعة قوانتُ الحد من الدنافس 4
كمثل ىذه القوانتُ موجوده في أغلب الدكؿ الصناعيو الدتقدمو كالدكؿ الدلؽقراطيو .. كتفعل ىذه القوانتُ في  

حالات خاصو اك عند الضركره . أما في الدكؿ الناميو تكوف ىذه القوانتُ ضركريو جدا بسبب بضاية  كتنمية 
وف أستخداـ ىذه القوانتُ بصورة دائمة كألظا كدعم منتجاتها الوطنيو من الدنافسو الخارجيو كيشتًط أف لايك

 لفتًات زمنيو لزدده كلغب أف تكوف ىناؾ دراسو معمقو قبل أبزاذ القرار بتفعيل مثل ىذه القوانتُ .
 :ثانيا ــ المؤثرات السياسيه

.. كعامل أستقرار ككسيلة مساعدة .. الذ  أداة دعم الدهم في النظاـ السياسي السائد في أم بلد أف يكوف
بصيع لدؤسسات الصناعيو كالتسويقيةعلى أداء أعمالذا .. كأف لايكوف النظاـ السياسي عامل مضايقو .. أك 
أداة أعاقو لأنشطتها .. فالنظاـ السياسي لغب أف يسهل على الدؤسسات الصناعية كالتسويقية عملية كضع 

اؼ ككذلك جعلها قادرة على تنفيذىا بحرية تامو كحسب الفتًات الزمنيو التي الخطط كالبرامج كبرديد الأىد
تراىا مناسبو . ىذا من جانب كمن جانب اخر لؽكن أف تكوف الدؤثرات السياسو أداة لجذب الدستثمرين 

نولوجي الراغبتُ في بناء مؤسسات صناعيو كبتَه في الدكلو كالتي سوؼ تعود بالنفع الدادم , كالتعليمي , كالتك
, كالفتٍ ككذلك أكساب الخبره في الانتاج كالتسويق كالاداره كالعقود كالعلبقات العامو للعاملتُ في ىذه 

 الدؤسسات من أبناء الدكلة . 
كما لوحظ من بذارب بعض الدكؿ المجاكرة للعراؽ كدكؿ الخليج خاصة كالتي طبقت ىذا النوع من السياسيات 

، حققت لصاحات كبتَة كأصبحت دكؿ متقدمة في لرالات عديدة كخاصة التي تشجع على جلب الدستثمرين
في المجالات التسويقية كاالتسويق السياحي كالدالر أك في لراؿ النقل الجوم كالبحرم أك في لراؿ الصناعات 

 الصغتَة أك في المجاؿ العقارم كغتَىا .
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  :ثالثا ــ المؤثرات الاقتصاديه
الدؤسسات بصيع صادية مردكدات سلبيو أك ألغابيو على قدرة ككفاءة كأنتاجية بشكل عاـ يكوف للمؤثرات الأقت

الصناعيو كالتسويقية.  فكلما كاف الوضع الأقتصادم أك الضركؼ الدعيشية اك الحالو الاقتصادية السائدة في 
بيعيو الدتنوعو اك البلد متينو كقوية كتتصف بالثراء كالتقدـ كالدركنو العاليو, كذلك من خلبؿ توفر الثركات الط

كجود صناعات متقدمو, كلما بسكن اغلب العاملتُ في الدكلو سواء كانوا في القطاع العاـ اكفي القطاع الخاص 
الحصلوف على دخوؿ عالية أك لرزية. ىذه الدخوؿ العاليو بسكن العاملتُ من شراء كافة أحتياجاتهم كتلبية 

 وم )لبناء أك( لأنشاء  مؤسسات صناعيو كتسويقية مستقرة.رغباتهم, كبنفس الوقت, تشكل قاعده أساسية كق
أذف أف لصاح كلظو الدؤسسات الصناعية كالتسويقية في أم دكلة يعتمد على كمية الأمواؿ الدتوفره لدل الدواطن  

ل أك على القدره الشرائيو لذم . فكلما كاف الدواطن لؽتلك كمية كافيو من الأمواؿ, كلما كاف بأستطاعتو شراء ك
حتى من أم مكاف في العالد دكف تردد أك  سعر.. ك مالػتاجو من السلع كالبضائع بأم كمية ..  نوعية.. ك

 خوؼ. 
كما كلؽكن مراقبة  كمية الأمواؿ بالزياده كالنقصاف اك التحكم بها من خلبؿ الدكره الأقتصاديو التي يعتمد 

اقتصاد السوؽ مثلب كىو الذم بردده قول عليها النظاـ الاقتصادم السائد في البلد فأذا كاف نظاـ 
أكميكانيكية العرض كالطلب... كالدكلو فيو تكوف ىي الحارس الأمتُ  على كمية الأمواؿ التي تنتقل بتُ 

 الدواطنتُ كالدؤسسات الصناعية كالتسويقيو كالخدميو كالدكلة كىذا سوؼ يكوف في صالح الدواطن.
في ظل نظاـ أقتصادم شمولر أك مركزم لابركمو قول العرض كالطلب أما أذا كانت الدكره الأقتصاديو تعمل 

.. كالدكلو فيو لاتقوـ بدكر الحارس الأمتُ كألظا بالسارؽ الأكبر كذلك من خلبؿ عدـ لزاسبة الفاسدين 
الأقتصاديو بتُ فتًة كأخرل كأنفاقها في  كالدرتشتُ أك عن طريق سحب جزء من الأمواؿ التي تشكل الدكره

لابست للمواطن بأم صلو كالحركب كالتسلح كالتجسس كاشباع رغبات رجاؿ نظاـ الحكم كفي مثل لرالات 
ىذه الدكرات الأقتصادية لاتسمح الدكلة  فيها الذ تدفق الامواؿ الذ الدواطنتُ ألا مازاد عن حاجة الحكومو 

 كأتباعها كلا يهمها شئ سواء جاع الدواطن أكشبع.
لأنكماش اك الكساد الدائمة كالتي تتصف بها المجتمعات الفقتَة .. كىذا ما )كىذا ما نطلق عليو  حالة أ 

لػصل في أغلب الدكؿ ذات الاقتصاديات الدغلقو ألتي تستَ كفق خطو مركزيو شاملو كأف أبصالر ىذه الأمواؿ  
 تتشكل منها الدكره الأقتصاديو.
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حر أك نظاـ أقتصاد السوؽ لصد أف الدكلة فية أما أذا الدكرة الأقتصادية تعمل في ظل نظاـ أقتصادم رأسمالر 
دكر الحارس الأمتُ بدعتٌ أنها متى ماشعرت بوجود أمواؿ قليلة كغتَ كافية في الدكرة الأقتصادية أم كجود 
)حالة كساد( لآم سبب ما فأنها تقوـ بأضافة الأمواؿ أليها كمن أم مصدر كاف حتى كلو بالأقتًاض لغرض 

 الدواطنتُ.  تشغيل أكبر عدد لشكن من
كالعكس صحيح فمتى ماشعرت  بوجود كمية أمواؿ فائضة أم أف ىناؾ حالة من التضخم تقوـ بسحب كمية 
منها عن طريق فرض الضرائب مثلب كتوجيهها لضو الأدخار أك أم أبذاه أخر حتى تبقي الحالة  الأقصاديو 

 تتصف  بالأزدىار  كالرخاء كالتقدـ.
 

   ة:المؤثرات الاجتماعيرابعا: 
أف أم مؤسسو صناعيو لديها الطموح أك الرغبة لكي تكوف ناجحو كمتطورة أك لكي تبقى في السوؽ اك لكي 
تكوف قادره على الأقل على مواجهة الدنافسو, لغب على متخصصي التسويق فيها أف يبحثوا كيدرسوا البيئو 

شكل جيد كتفصيلي, حتى يستطيعوا أف الاجتماعيو التي يعملوف فيها أك التي يرغبوف العمل فيها مستقبلب ب
يتنبئو بدستقبل مؤسساتهم, كىذه الدراسات أك البحوث لغب أف تركز أك تعتمد على عدد السكاف أناث 
ذكور, شباب أطفاؿ, معدؿ الأعمار, عدد الولادات كالوفيات ,العادات كالتقاليد كالقيم كالطبائع كغتَىا من 

اعل كيتعايش أفراد المجتمع فيما بينهم .. أضافة الذ معرفة ردكد أفعالذم بذاه الدؤثرات الأجتماعية لدعرفة كيف يتف
 .56السلع الدعركضو اك التي يتم التًكيج لذا قبل عرضها في الأسواؽ 

اذف فالتكوينات البشرية  كالتجمعات السكانيو ىي أساس مهم للمؤثرات الأجتماعيو التي لغب أف تأخذىا 
 ة  بنظر الأعتبار عند  صياغة ككضع الخطط كالبرامج الأنتاجية أك التسويقيو. أم مؤسسو صناعيو أك تسويقي

أف أىم ماتتصف بو الدؤثرات الأجتماعيو ىي التغتَ كعدـ الأستقرار كعدـ الثبات لأنها تركز أك تعتمد على 
على الدؤسسو أعداد الدصادر البشريو )أفراد المجتمع( كعلى الظاطهم الحياتيو كطرؽ عيشهم .. لذلك يتوجب 

الصناعيو كالتسويقية أف تقوـ بالدتابعو الدستمره  لذذه الدتغتَات كالتعرؼ عليها من أجل التلبئم معها كعدـ 
الأنتظار لحتُ حدكث أم مفاجئو كالتي قد تعرض العديد من الدؤسسات الصناعية اك التسويقية الذ الاخفاؽ 

كالتغتَات  يتم من خلبؿ الدعايشو اليوميو لذموـ الناس كالفشل في اغلب الأحياف. كمواجهة ىذه الدفاجئات 
كمعرفة حاجاتهم كرغباتهم,.. كمن خلبؿ أجراء أستطلبعات الرأم التي تنفذىا مراكز البحوث الدتخصصة,.. 
                                                           

56
 . 46ٔفص اٌّرجع اٌطاتك، ص  
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كمن خلبؿ مقتًحات كشكاكل الدستهلكتُ,.. كمن خلبؿ أجراء الاحصاءات اك التعدادات السكانيو التي 
فية للمؤسسات الصناعية أك التسويقية في سبيل التوازف كالدقو في أصدار الاحكاـ كأبزاذ توفر الدعلومات الكا

 القرارت عن الحالات التي بست ملبحظتها كالتي قد تشكل ظاىره شراء  أك ظاىرة عزكؼ عن بعض السلع
 كالبضائع حاليا أك في الدستقبل.

     :ـ المؤثرات التكنولوجيهخامسا:
كمازالت كستبقى تعتمد على الأبحاث العلمية كالأكتشافات التكنولوجيو التي يتوصل أليها ىذه الدؤثرات كانت 

العلماء بتُ الحتُ كالأخر كدكر التسويق فيها ىو التًكيج أليها كمن ثم أيصالذا الذ عامة الجمهور كي 
قت الحاضر من أىم يستخدمها أكلا كالحكم عليها فيما بعد ... كلقد  أصبحت الدؤثرات التكنولوجية في الو 

 ة.كأبرز كأقول مؤثرات البيئة الخارجية  التي بريط  بالدؤسسات الصناعي
أذف كبالرغم من أف  الدؤثرات التكنولوجيو مؤثرات خارجيو كتقع في البيئو الخارجيو للمؤسسات الصناعية   

كالتسويقية  لكنها أجبرتها على التأثر بها كأدخالذا في العمليات ألأنتاجية كالتسويقية  حتى تتلبئم كتتناسب 
نوم التواجد فيها مستقبلب.. لآف عدـ الدلبئمو ىذه الدؤسسات مع البيئو الخارجية الدوجوده فيها أك التي ت

كالدسايرة مع التحولات كالتطورات العلميو كالتكنولوجيو سوؼ لغعل الدؤسسو الصناعيو أك التسويقية  بعيده كل 
البعد عن كاقع السوؽ ككذالك عن ألظاط سلوؾ الدستهلكتُ كعن حاجاتهم كرغباتهم كالتي ىي من اىم 

 لعا.اكلوياتهما كاساس كجود
لذلك لصد أف بصيع الدؤسسات الصناعية  الكبتَة كالصغتَة برتاج كتستخدـ الشاحانات كالناقلبت الخفيفة 
كالثقيلة في نقل السلع كالبضائع ... كبصيعها أيضا برتاج كتستخدـ الرافعات الشوكية في عمليات التخزين 

ألصاز أعمالذا الأدارية كبصيعها لديها شبكة  كالتحميل كالتفريغ كبصيعها في الوقت الحاضر تستعمل الحاسوب في
أنتًنت فالدؤسسات الصناعية أك التسويقية التي لاتستعمل أك لاتدخل الدؤثرات التكنولوجية كأنها فرد يعيش في 

 الصحراء ليس لدية مقومات الحياة الأساسية.
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 نظام المعلومات في التسويق الصناعي            : السابع المحور

ىو لرموع الأفراد )منتجتُ كزبائن( كالدعدات )كافة الوسائل الدكتبية كالنقل( التي نظاـ الدعلومات التسويقية   
 .تهدؼ الذ بصع أكبر كمية من الدعلومات الدقيقة عن مشكلة ما بهدؼ أبزاذ قرار مناسبب بصددىا

الدعدات  يقودىا فرد أك لرموعة أفراد من أجل  ىو ذلك النظاـ الذم لػتوم على لرموعة من الوسائل كأك 
  .توفتَ كمية لزددة من البيانات كالدعلومات لغرض برقيق ىدؼ معتُ 

ىو لرموعة من الدتغتَات المجتمعة في مكاف معتُ، الدتعاكنة كالدتفاعلة مع بعضها من أجل  كما لؽكن القوؿ أنو
  برقيق ىدؼ لزدد.

نو ذلك الدكاف أكتلك البرنامج الذم توضع فيها البيانات كالدعلومات أعلى كما كيعرؼ نظاـ الدعلومات   
التسويقيو الصناعيو سواء كاف  من داخل الدؤسسو أكمن خارجها كي يرجع اليها  متخذ القرار متى ماأحتاج 

 .  57اليها بسرعة كبسهولو
   :مفهوم نظام المعلومات -

كبرديدا في النصف الثاني من القرف العشرين كأف   تشتَ بعض الدصادر أف نظاـ الدعلومات أكتشف حديثا
أك فكرة  نظاـ نظاـ الدعلومات ىي بصع البيانات كالدعلومات حوؿ كافة الأنشطو الدختلفو التي بسارسها  جوىر

 الدؤسسو الصناعية كمن ضمنها نشاط التسويق الصناعي .
انات كالدعلومات التي تتعلق بهذا كمايهمنا كدارستُ للتسويق الصناعي بشكل خاص ىو بصع كافة البي 

النشاط، لأف السوؽ يسخر بدؤسسات صناعيو كتسويقية ذات أنشطو متشابهو أك لستلفو، ككل  البيانات 
كالدعلومات التي يتم بصعها من أم مصدر من مصادر الدعلومات الدتنوعو كالكثتَه لد تكن بحد غايو بل ىي 

 كسيلو    
يانات كالدعلومات ىو بناء نظاـ معلومات يفيد كيساعد متخذم القرارات في فالذدؼ كالغايو من من بصع الب

 لراؿ التسويق الصناعي على أبزاذ أفضل القرارات كأدقها كأكثرىا ملبمسة للواقع كتذليلب للمصاعب .
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 :أهمية نظام المعلومات في التسويق الصناعي -
مات لأنو ىو الذم لغعل الدؤسسو الصناعيو قادره على في الوقت الحاضر أصبح ىناؾ أىتماـ بالغ بنظاـ الدعلو 

أداء أعمالذا على أكمل كجو كىو الذم لؽكن الدؤسسو الصناعية على مواجهة الدنافسو بأنواعها كأصنافها  
كنظاـ الدعلومات ىو الذم لغعل الدؤسسو الصناعيو قادره أيضا على مواجهة بصيع التغتَات التي بردث في 

 كالخارجة للمؤسسة الصناعية . البيئيو الداخلية
ىذه الأسباب جعلت الدؤسسو الصناعيو  بذتهد بأستخداـ بصيع الوسائل الدتاحو  لغرض الحصوؿ على أفضل 
كادؽ كأكثق البيانات كالدعلومات من مصادرىا كتقدلؽها الذ من لػتاجها بالكميو الكافيو كبالوقت الدناسب 

القرف العشرين لشا أدل الذ أختلبؼ  ككما بينا سابقا أف نظاـ الدعلومات نشاء  حديثا في النصف الاختَ من 
الباحثوف في تسميتو فمنهم من سماه بنظاـ معالجة الدعلومات كأخر سماه نظاـ أبزاذ القرارات , كاخرسماه نظاـ 

 .58ستًجاع الدعلومات , ىذا الأختلبؼ يدلل على ألعية نظاـ الدعلومات للتسويق الصناعيا
 

 :التسويقية الصناعية مؤشرات الأستدلال على أهمية نظام المعلومات -
 أىم  الدؤشرات الحقيقيو التي نستدؿ بها على ألعية نظاـ الدعلومات: 

 ػ الثوره الدعلوماتيو :  1
 الثوره الدعلوماتيو جاءت بسبب التزيد الكبتَ في أعداد السكاف في العالد )أعداد الزبائن( ككذالك بسبب زيادة

عدد الدؤسسات الصناعيو كالتسويقيو كالخدميو لشا زاد من تكدس البيانات كالدعلومات كىذه الزياده  أضطرت 
أك أجبرت بصيع الدؤسسات الذ بزصيص أفراد كبذهيزات للقياـ بعملية حفظ البيانات كالدعلومات كالمحفاظو 

 يها من الضياع كالتلف أكالسرقو .عل
 ػ التطورات الكبتَه : 2
جة للتطورات الفكريو كالعلميو كالتكنولوجيو التي حصلت في العالد  نقلت الدنافسو من الكم كالنوع كالسعر نتي 

الذ الدنافسو  الدعلوماتيو لشا حوؿ أىتماـ أغلب الدؤسسات الصناعية للحصوؿ على بيانات كمعلومات ذات 
ة كالتكنولوجية الكبتَة جعلت الباب مصداقية كدقة عالية ىذا من جانب كمن جانب أخر أف التطورات العلمي

 مفتوحا للحصوؿ على البيانات كالدعلومات بسهولة كسرعة .
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 ػ الزبوف :  3
 كاف كلايزاؿ  جوىر العمليو التسويقيو فلب بد من توفتَ نظاـ معلومات يهتم بدراسة متعمقو عن سلوكو .

الذ الزبوف بل تعدتها الذ خدمات مابعد  ففي الوقت الحاضر لاينتهي دكر الدنتج في أيصاؿ السلع  كالبضاع 
البيع  فالكثتَ من الدؤسسات الصناعيو أعطت  للمستهلك الحق في أعادة السلع الذ الدنتج أك الدسوؽ  في 
حالت عدـ رغبتو في أقتنائها أك كجود خلل فتٍ فيها يستوجب أستًجاعها ىذا الألتزاـ ألزـ  بصيع الدؤسسات 

يانات موثقو عن تلك السلع كالبصائع مثلب الأحتفاط بعقود البيع لغرض العوده أف تكوف لديها معلومات كب
اليها في معرفة الفتًه الزمنيو الدسموح بها بأعادة السلع كالبضائع ككذالك الأحتفاظ  بشهادة الصلبحيو لكل 

 ىو من الدنتج أـ من الدستهلك .  منتج حتى يتم من خلبلذا معرفة نوع الخلل،  ىل 
 النفقات العاليو :ػ  4
نظرا لألعية نظاـ الدعلومات كلغرض أدخاؿ كافة أكجو التقدـ العلمي كالتكنولوجي كتسختَىا في تسهيل بصع  

كنقل كتوزيع الدعلومات كالبيانات تم أنفاؽ أمواؿ طائلو كذالك عن طريق شراء  كأستخداـ أجهزة الحاسوب  
 كالدتطوره . من الوسائل الحديثو كشباكات الأنتًنت كغتَىا 

 ػ الدزيج التسويقي : 5
يتكوف الدزيج التسويقي من لرموعة عناصر الدنتج التخطيط كالتصميم أضافة الذ التسعتَ كالتًكيج كمن ثم  

صر كالتوزيع  يقوـ نظاـ الدعلومات بتزكيد أدارة التسويق بالبيانات كالدعلومات التفصيلية عن كل عصر من عنا
 مات .الدزيج التسويقي بالدعلو 

  :الجهات المستفيدة من البيانات والمعلومات التي يوفرها نظام المعلومات -
يوفر نظاـ الدعلومات البيانات اللبزمة لكل مديرم أقساـ عناصر الدزيج التسويقي نذكر منها كعلى سبيل الدثاؿ 

 :  59الأتي
كمعلومات تتعلق بالدنتج منذ بدأ العمليو ػ  نظاـ الدعلومات يوفر كل مالػتاجو مدير أدارة الأنتاج من بيانات  1

 لشكن من الرضا كالقبوؿ . قدر الأنتاجيو كحتى كصوؿ الدنتج الذ الدستهلك بأفضل نوعيو كأكبر
فنظاـ الدعلومات لػفظ كل البيانات كالدعلومات الدتعلقو بأسم كنوع، ككميات،  كطريقة عمل، العمر الزمتٍ،   

نظاـ الدعلومات البيانات اللبزمو عن عدد الدستهلكتُ كالكميات التي كعدد أجزاء كل منتج ككذلك يوفر 
 .معلومات عن أعداد كأنواع السلع الدنافسو لػتاجونها،  ككذالك يوفر
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ليو من الو عن كضع الأسعار للسلع بكل مابرتاج  ك ػ يقوـ نظاـ الدعلومات بتزكيد قسم أك الجهو الدسؤ  2
الدسؤلة عن كضع السعار كضع أسعار مقبولو من قبل الزبائن كتكوف بيانات كمعلومات حتى تستطيع الجهو 

أيضا قادره على منافسة أسعار مثيلبتها من السلع الدنتجو في مؤسسات صناعيو أخرل ىذا من جهو كمن جهة 
اء أخرل بذعل الدؤسسو الصناعية قادره على تغطية نفقاتها  كبرقيق الأرباح اللبزمو كما كبذعلها قادره على البق

 في السوؽ . 
يوفر نظاـ الدعلومات الدعلومات اللبزمة  الذ الجهات الدسؤلو عن كضع نظاـ الأجور كالركاتب كالدكافآة  -3

كالمحفزات كحتى العقوبات كالتشكرات التي لػصل عليها كل فرد من الأفراد العاملتُ في الدؤسسة الصناعية 
سياسة القركض كالأقتًاض كشركط الدفع نقدا أك بألاجل أضافة الذ توفتَ الدعلومات عن سياسة الخصومات ك 

 الطويل أك القصتَ الددل أك بالتقسيط أك أية طريقة يتفق عليها طرفي العملية التسويقية.
كما    ،ػ يقوـ نظاـ الدعلومات بتوفتَ كل البيانات كالدعلومات عن السياسو التًكلغيو التي تتبعها الدؤسسو 5

كيوفر الدعلومات الكافيو عن مدل لصاح أك فشل السياسو التًكلغيو كىل أف ىذه السياسو قد افادت 
 الدؤسسو الصناعية كساعدتها على زيادة مبيعاتها أـ لا . 

كما كيقوـ نظاـ الدعلومات بجمع البيانات الكافيو عن الشركاء المحتملتُ للمؤسسو كالحالتُ أضافة الذ 
 لجدد كالقدامى .الدستثمرين ا

ػ يقوـ نظاـ الدعلومات بتزكيد أدارة التوزيع بالدعلومات كالبيانات اللبزمو عن السياسو التجاريو في البلد التي 5
تتواجد فيو الدؤسسو الصناعيو ككذلك عن السياسات التجاريو للبلداف التي تتعامل معها الدؤسسة الصناعية 

كيوفر نظاـ الدعلومات الدعلومات اللبزمة الدتعلقو بسياسات البيع سواء   اليها السلع كما كالتي تستورد أك تصدر
لكتًكني ( كما كاف البيع الدباشر أك بواسطة الوكلبء كالدندكبتُ أك بوسطة طرؽ التسويق الحديث ) البيع الا

 الأخرل. كيوفر الدعلومات اللبزمة عن موقع الدؤسسو كمكانتها الحقيقية بتُ مثيلبتها الدؤسسات الصناعية
كيوفر نظاـ الدعلومات البيانات اللبزمة عن نظاـ التسويق اللوجستي كما ىي فوائده أضافة الذ  -7

كالتحميل كالتفريغ كماىي الأضرار النابذو عن ذالك كحتى عن  ،الدعلومات الدتعلقو بعمليات التخزين
 الدواد التالفو كأسباب تلفها.   
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 :المنافع المتحققه من نظام المعلومات في التسويق الصناعي  -
 من أىم الدنافع كالفوائد الدتحققو ىي : 

ػ ينتفع من نظاـ الدعلومات في التسويقي الصناعي كل من يستخدمو سواء كاف مؤسسو صناعيو كبتَه  1
 أكصغتَه . 

سسات الصناعيو الكبتَه فقط فالذم ػ  لؼطئ  كل من يعتقد أك يقوؿ  بأف نظاـ الدعلومات  صمم للمؤ  2
 لؼتلف ىو حجم أك كمية الدعلومات كالبيانات التي يتم بصعها كأستخدامها  من قبل كل مؤسسو .

ػ نظاـ الدعلومات جعل الدؤسسات الصناعيو صغتَه أـ كبتَه أكثر مركنو كأكثر قدره على أكتشاؼ  كتلبفي  3
 الاخطاء السابقو كالاخطاء اللبحقو .

اـ الدعلومات لغعل الدؤسسو الصناعيو قادره على التطور كالنموا كذالك عن طريق رفد الدؤسسو الصناعيو ػ نظ 4
 بدعلومات جديدة كدقيقو تساعدىا على زيادة الانتاج كسهولة تدفق السلع.

عاش ػ نظاـ الدعلومات لؽكن الدؤسسو الصناعيو من مراقبة الخط البياني الذم يبتُ فتًات الأزدىار كلأنت 5
 ككذالك فتًات الركود كالكساد الاقتصاديو التي مرت بها الدؤسسو الصناعيو سنويا فصليا كحتى شهريا.  

ػ تستطيع الدؤسسات الصناعيو من فرض رقابو قويو على تنفيذ الخطط التسويقيو  سواء كانت ستًاتيجيو أـ  6
 رسومو لو.تكتيكيو كىذا مالغعلها أكثر كفاءه كفاعليو في برقيق الاىداؼ الد

نظاـ الدعلومات يكشف الأخطاء كالغش كالتزكير كالفساد كالرشوة كتلف الدواد كضياعها كيقدمها الذ  -7
 رار الدناسب كمنع كقوع الدزيدالجهو صاحبة القرار كىي لرلس أدارة الدؤسسة من أبزاذ الق

  :طبيعة البيانات والمعلومات  -
 لؽكن تقسيم البيانات الدعلومات التي برتاجها الأدارات الدختلفة حسب طبيعتها كىي كالأتي: 

 الدعلومات العاجلة جدا كالفورية:  -1
التوقيع على  العقود،  كىي الدعلومات التي تتعلق بوضع اللمسات الأختَة بالكثتَ من الأعماؿ كتسليم السلع ،

ستلبـ كتسليم الأمواؿ كغتَىا من الدعلومات الضركية كالعاجلة كالتي بزص التغليف النهائي للسلع كالبضائع، أ
 .العديد من النشاطات التي بسارسها  الدؤسسة الصناعية

 البيانات كالدعلومات ذات الطبيعة السرية: -2
نها من الدؤكد أف لكل مؤسسة صناعية أك تسويقة بيانات كمعلوت لايطلع عليها بصيع العاملتُ في الدؤسسة لأ 

قد تسبب ضررا لذا مثل الدعلومات التي بزص عمل الدؤسسة كالتي يتمخض عنها أحالة لرموعة كبتَة من 
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 العاملتُ على التقاعد أك الأستغاء عنهم أك التخطيط لطرح منتوج جديد، أك التي تتعلق بفصل أحد العاملتُ
 أك احالتو الذ المحاكم كغتَىا.

 ة: البيانات كالدعلومات الأعتيادي -3
كىي الدعلومات الدتكررة الحدكث اليومية ك ليس لذا أية طبيعة سلبية تضر الدؤسسة في حالة الأطلبع عليها من 
قبل الدنافستُ كالعاملتُ في الدؤسسة كالتي بزص الأجور كالركاتب كالدكافئات ككمية السلع الدطلوب أنتاجها 

 ء الجرد كمراقبة الدخزكف كغتَىا.كأجرا
 البيانات كالدعلومات الدوجهو:  -4

كيقصد بها الدعلومات التي ترشد العاملتُ كالزبائن على أبساـ العمل الدوكل أليهم أك عمليات كضع العلبمات 
الأرشادية التي ترشد الزبائن كالزائرين كالعاملتُ الذ كل قسم أنتاجي أك أدارم داخل الدؤسسة الصناعية أك 

جب كضعها على العدد كالدكائن أك التي تلزـ العاملتُ على أرتداء الدلببس الدضادة العلبمات الأرشادية الوا
 .    60صابة الخطرة بالرأس كغتَىاللحريق أك أرتداء الخوذه الواقية من تعرض العاملتُ الذ الأ

  :مكونات وخصائص نظام المعلومات في التسويق الصناعي -
دارة التسويق الصناعي بالبيانات تزكيد اجبهما الأساسي  يتكوف نظاـ الدعلومات من مكونتُ  أساستُ كا

كالدعلومات التي برتاجها  كمن ام مصدر من مصادر الدعلومات التي لؽكنها الحصوؿ عليها منو، بشرط أف 
تفيد أدارة التسويق الصناعي كبذعل الدؤسسة الصناعية قادره على الدنافسو كأداء الاعماؿ كالواجبات كأبزاذ 

بشكل لؼدـ خططها التكتيكية كالأستًاتيجية، سواء كانت ىذه الدعلومات من البيئو الخارجيو اك القرارات 
 كالدكونتُ لعا:الداخليو  

 أولا:  المعلومات الداخليه 
ىي تلك الدعلومات التي يتم الحصوؿ عليها من دخل الداخل الدؤسسو الصناعيو ك تتصف الدعلومات الداخلية 

كقلة تكاليفها لأنها متوفره أكلزفوظو في أرشيف الدؤسسو الصناعية أكفي عقوؿ الأفراد بسهولة الحصوؿ عليها 
 تي من البيئة الداخلية للمؤسسو .العاملتُ فيها أضافة الذ دقتها لأنها تأ

 كلؽكن برديد مصادر الدعلومات الداخلية  بالدصادر الأتية: 
 :ػ موظفوا التسويق الصناعي كباقي الأفراد  1

                                                           
60

 Robert and others :Business Market Management Understanding Creating and Delivering Value.p 125. 
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لأفراد يقوموف بدكر مهم في بصع البيانات كالدعلومات كتقدلؽها للمؤسسو الصناعية من خلبؿ أما شبكة ىولاء ا
العلبقات العامو التي تربطهم  بعامة الناس لأنهم  أكلا كقبل كل شئ أحد أفراد المجتمع يعرفوف كل مايدكر فيو 

 كينقلونو الذ الدؤسسو الصناعية التي يعملوف فيها . 
ؿ شبكة العلبقو الخاصو التي تربط موظفوا التسويق مع زبائن الدؤسسو سواء كانوا بذار أـ كأما من خلب

مستهلكتُ فيحصلوف من خلبؿ  ىذه العلبقو على البيانات كالدعلومات كعلى كل ردكد الأفعاؿ الألغابيو 
واء كانت من منتجات كالسلبيو التي يبديها الزبائن أك العملبء على السلع كالبضائع الدطركحو في  السوؽ س

 م أك من أنتاج الدؤسسات الأخرل .مؤسسته
  :الدشتًيات ػ قوائم قسم الدبيعات ك 2
تعتبر ىذه القوائم مصدر مهم من مصادر البيانات كالدعلومات التي برتاجها الدؤسسة لأنها تتضمن كبرتوم  

ملتُ أضافة الذ أحتوائها على كميات كأنواع  على كافة أسماء كعناكنتُ الزبائن الدائمتُ كالغتَ دائمتُ كحتى المحت
 الواجب التسليم  خلبلذا . السلع كالبضائع التي سلمت الذ الزبائن، كتضمنها الفتًات الزمنيو

كما كتتضمن ىذه القوائم قيمة العقود الدبرمو، كما كتتضمن من أبصالر قيم السلع كالبضائع الدباعو كما 
كالدقتًحات  التي يبديها الزبائن على جودة الدواد الدنتجو كعلى أية أخلبؿ كتتضمن الأعتًاضات أكالأنتقادات 

 في شركط الأستلبـ كالتسليم كشركط الدفع . 
  ت:الر كمافيو من ميزانيات  كموازناػ  القسم الد 3

ارة الدؤسسة بأعداد الديزانيات كالدوازنات السنويو كالفصليو كالشهريو كي  تبتُ لرئيس لرلس أدالقسم الدالر يقوـ 
الصناعية التسويق ماىية الربح كالخساره التي برققها الدؤسسو، كما كتبتُ الدركز الدالر للمؤسسو  فأذا كانت 
ىناؾ خسائر تقوـ الدؤسسة بدراسة  أسباب ىذه الخسائر لدعرفة ىل ىي ضمن الخسائر  الدسموح بها أك لا، 

ن الامواؿ الدتًتبو بذمتهم أـ بسبب ألطفاض الاسعار أكىل أف الأسباب جاءت من عدـ تسديد عدد من الزبائ
 أـ بسبب التلف كالتقادـ.

الدوازنات  معرفة ماىي الأسباب ىل  ذا كانت الدؤسسو برقق أرباح لؽكن أيضا من خلبؿ الديزانيات كاكأما 
 رفع الأسعارنتيجة لتحسن النوعيو أـ بسبب زيادة كمية الأنتاج أـ بسبب تسريح عدد من العاملتُ أـ بسبب 

 سبب أفلبس أحد الدنافستُ الخ... بأـ 
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   :ػ الدخازف كقوائم الجرد 4
قوائم الجرد كالكشف  من مصادر البيانات كالدعلومات الرقابية التي لايستهاف بها أطلبقا خاصة أذا تم تنفيذىا  

ارة  الدؤسسو الصناعيو من قبل جهات حيادية أك من داخل الدؤسسة ذات مصداقية لأنها تبتُ لرئيس لرلس أد
حركة السلع كالبضائع كأين أبذهت كمكاف تواجدىا فهذه القوائم تؤشر بالضبط ىل اف السلع كالبضائع 
سلمت الذ أصحابها بالكميو كالوقت المحدداف   أـ كاف ىناؾ أختلبؼ  كما كاف ىذه القوائم تبتُ السرقات 

 كأسباب حدكثهما.  كالتلف كالضياع كغتَه
  :ات كالسجلبت أم الأرشيفػ الدلف 5
في كل مؤسسو صناعية أك في كل شركو كبتَه كانت اـ صغتَه يوجد قسم يتولذ حفظ البيانات كالدعلومات  

يسمى الأرشيف اك قسم الأكراؽ أك قسم الأضابتَ كتنحصر مسؤليتو في حفظ كل البيانات كالدعلومات الوارده 
 ة أـ خارجية كتدكنها في سجل يسمى سجل الواردة. الذ الدؤسسة الصناعية من أم جهو كانت داخلي

كذلك لػتفظ ىذا القسم بكافة البيانات كالدعلومات  الصادره منها  كذلك عن طريق تدكينها في سجلبت 
تسمى سجلبت الصادره كمن ثم برفظ في أضابتَ كل أضباره تتخصص في شأف معتُ سواء كانوا أفراد أك 

 .   لقسم عقل الدؤسسو كيسمى أيضا بنك الدعلوماتزبائن أك منتجتُ  كيعتبر ىذا ا
 ة:ثانيا ـ المعلومات الخارجي

ىي تلك الدعلومات التي يتم الحصوؿ عليها من خارج الدؤسسو الصناعية كتعتبر بالنسبة للكثتَ من الدؤسسات 
كالكيفيو  غموض كبردم  لأنو ليس بأستطاعة الدؤسسو الحصوؿ عليها بالسهولة الصناعيو كالتسويقية مصدر

كالكميو التي ترغب بالحصوؿ عليها، فتحتاج في أغلب الأحياف الذ موارد ماليو كبتَه كالذ  كوادر مدربو  كذم 
خبره كمعرفو على كيفية أستخراج  البيانات كالدعلومات من مصادرىا الاساسيو التي تهم الدؤسسو التي يعملوف 

مهمتها فقط الحصوؿ على الدعلومات الخارجيو  كلؽكننا  فيها كلذذا السبب تم  أنشاء أقساـ كفركع متخصصو
 تصنيفها الذ الاصناؼ الأتية :

 ػ الصحف كالمجلبت المحليو كالدكليو : 1
تعتبر الصحف كالمجلبت المحليو كالدكليو من أكثرأصناؼ الدعلومات الخارجيو  شيوعا كأنتشارا كسهولو حيث 

كف عناء يذكر اك دكف تكاليف ماليو عاليو لغرض دراستها يستطيع أم فرد أك أم مؤسسو  الحصوؿ عليها د
كالاطلبع عليها كأخذ كل مالػتاجو من الدعلومات الدنشوره على صفحاتها كالتي بزص الدؤسسو الصناعيو التي 
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يعمل فيها لغرض برليلها كالاستفاده منها في عملية أبزاذ القرارات كتتصف ىذه الدعلومات بالبساطو كالعموميو 
 أىم عيوبها عدـ الدقو كالتخصص أم أنها عمومية.  كمن 

 ػ التقارير كالنشرات المحليو كالعالديو :  2
كل مؤسسو تقوـ بأصدار  تقارير كنشرات  دكريو سنويو كانت أـ فصليو أك شهرية أك حتى أسبوعية عن 

الأنشطو، كىذه التقارير تكوف أنشطتها الأنتاجيو أك التسويقيو  بغرض تعريف الزبائن في شتى ألضاء العالد بهذه 
من أرقى كأدؽ أصناؼ البيانات كالدعلومات الخارجيو لأنها تصدر من الدؤسسو ذاتها لذلك لصد أف كل 

الدؤسسات الدنافسو تتهافت عليها من أجل الحصوؿ عليها كأىم مالؽيز ىذه الدعلومات ىي السريو كعدـ المجانيو  
لب الأحياف  تكوف مبالغ كبتَه كما كتتصف أيضا بالدصداقيو العاليو فالحصوؿ عليها يكوف مقابل بشن كفي أغ

لأنها تعبر عن الدستول العلمي كالفتٍ الحقيقي الذم كصلت اليو الدؤسسو الناشره لدثل ىذه الدعلومات  كالتي 
 ياف الحصوؿ على عقود عمل جديده .تهدؼ من كراءىا  في اغلب الأح

 كالدكليو : ػ  الايفادات  كالبعثات المحليو 3
برصل بعض الدؤسسات على  الدعلومات الخارجيو كالتي برتاجها  عن طريق  أيفاد عدد من العاملتُ فيها الذ 
بعثات لزليو أك دكليو خاصة الذ الدؤسسات الدتطوره جدا لغرض الدراسو أكالتدريب أك حتى لأغراض الأعاره 

 كلفتًات زمنيو معينو .
ك الدوفدين أك الدارستُ الذ الدؤسسو سيجلبوف  معهم سيل من الدعلومات الجديده كعند عوده ىولاء الدبعوثتُ أ 

كلأفكار الدتطورة كالتي تكوف الدؤسسو بأمس الحاجو أليها لذلك لؽكننا القوؿ أف ىذا الصنف من البيانات 
العاملتُ كالدعلومات الخارجيو تكوف في أغلب الأحياف معلومات أكيده كصحيحو لأنها جاءت عن طريق أحد 

  ؽ بها في عملية أبزاذ القرارات .في الدؤسسو كلؽكن الأعتماد عليها كالوثو 
 ػ  شبكة الانتًنت  : 4

تعتبر شبكة الأنتًنت مصدر خارجي مهم من ناحية توفر كغزارة البيانات كالدعلومات، كأيضا من ناحية سرعة 
ة الألكتًكنية تقدـ للمؤسسات الصناعية الحصوؿ كالوصل اليها، فهاتتُ الصفتتُ التي تتميز بهما الشبك

كالتسويقية خدمة كبتَة كىي معرفة موقعها في السوؽ المحلي كالعالدي من ناحية كميات كنوعيات كاسعار السلع 
كالبضائع الدنتجة كالدسوقة كبالتالر بسكنها من أبزاذ القرارات الدناسبة بصدد كل مشكلة تواجهها، ىذا من 

ساع أكتعدد أك كثرة البيانات كالدعلومات كمصادرىا أم تعدد الدؤسسات الصناعية جانب كمن جانب أخر أت
أصبح من الصعب على الأنساف أستيعاب أك التعامل مع ىذا الكم الذائل من البيانات كالدعلومات كالتسويقة، 
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سواء كاف من ناحية بصعها أك الحصوؿ عليها أك من ناحية القياـ بتصنيفيها ك تبويبها كبرليليها كمن ثم تقدلؽها 
 و.  الذ الجهو صاحبة القرار لأبزاذ القرارات الدناسبو بشأنها بصوره يدكي

لذا أستوجب على مدراء التسويق أدخاؿ الحاسب الألر في نظاـ بصع كتصنيف كبرليل البيانات كالدعلومات 
 لغرض أبزاذ أدؽ القرارات كاكثرىا موضوعيو في نشاطات الدؤسسات الصناعيو كالتسويقية بسهولة فائقو .            

ن انواع كاسعار كموديلبت السيارات في بصيع ألضاء مثاؿ : أف عملية  الحصوؿ على البيانات كالدعلومات ع  
العالد لؽكن الحصوؿ عليو في الوقت الحاضر بدقائق عن طريق شبكة الأنتًنت في حتُ كاف ىذا  سابقا ليس 
بالأمر السهل كقد يتطلب أشهر من أجل الحصوؿ على مثل ىذه الدعلومات كذلك من خلبؿ لساطبة الدكلة 

الضركرية  يستغرؽ ات عن طريق احدل السفارات للحصوؿ على البيانات كالدعلومات التي بستلك مصانع السيار 
 كقت طويل جدا .

 ػ الدعلومات السريو : 5
لقد دأبت بعض الدؤسسات الصناعية الكبتَة في الأكنو الأختَه الذ تشغيل لرموعو من الأفراد الذين يتمتعوف 

افسو الكبتَه التي تتعرض لذا الدؤسسات الصناعيو كالتسويقية بالحس كالخبره الأمنيو كالتجسسيو كذلك بسبب الدن
على حد سواء مثاؿ :  لوا أرادت احدل مؤسسات سلسة البيع بالدفرد من فتح فرع جديد لذا في أحدل 
المحافظات تقوـ أكلا بالتحرم كالبحث كبصع أفضل البيانات كالدعلومات عن أىم الدواقع الدقتًحو )مكاف 

 الغالب في الأماكن التي يرتادىا الناس كخاصة الأماكن التي تنتشر فيها أسواؽ البازار اك أنشاءه( كتكوف في
أصحاب المحلبت التجاريو الصغتَه الثابتو كالتي يباع فيها كل ماىو متوفر في السوؽ كلػتاج اليو عامة الناس من 

 مواد غذائيو , صناعات نسيجيو , مواد كهربائيو عدد كأدكات الخ... 
ؿ خطوة تقوـ بها الدؤسسة الصناعية لزاكلة شراء الدكاف أك أستأجاره فتًة طويلة كمن كاىم الدبرارات العامة فأك 

التي تسوقها الدؤسسات التسويقية الراغبو بشراء مثل ىذه الدواقع  ىي الجانب الحضارم كالددني للمدينو من 
علن كالذم بزفيو الدؤسسة التسويقية ىو أزالت خلبؿ بناء أسواؽ حديثو كمتطوره كلكن السبب الرئيسي الغتَ م

الأسواؽ الشعبيو كبرقيق أعلى نسبو من الأرباح كذلك من خلبؿ حصوؿ أصحاب سلسة الأسواؽ الحديثة 
الدزمع أقامتها على بيانات كمعلومات سرية كأكيدة من قبل رجاؿ الأمن التابعوف لذم كالذين كانوا يراقبوف 

تى أف عدد من رجاؿ الأمن التابعوف لسلسة الأسواؽ الحديثة يعملوف في تلك نشاط الأسواؽ الشعبية أك ح
الأسواؽ الشعبية كيعلموف أف ملبؾ الأسواؽ الشعبية لػصلوف على مردكدات ماليو جيده، لذا يقدـ أصحاب 

 سلسة الأسواؽ الحديثة بدفع أم مبلغ يطلبو ملبؾ الأرض.
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 :خصائص نظام المعلومات التسويقية الصناعية  -
 :61يتميز بالعديد من الخصائص نذكر بعضها فيمايلي

 :الثقو كالدقة العالية -1
من بديهيات أم عمل أف يتوفر أكلا كقبل كل شئ عنصر الثقة فأذا كانت الثقة معدكمة أكغتَ كاضحة فتصبح 
البيانات كالدعلومات الدقدمة الذ الجهو صاحبة القرار غتَ ذم فائدة، ىذا من جانب كمن جانب أخر لغب أف 

علومات زائدة أك بزص جوانب أخرل تكوف البيانات كالدعلومات كاضحة كدقيقة أم لاتتخللها أية بيانات كم
 ليس لذا علبقة بالدوضوع الدطلوب بحثة لأف ذلك سوؼ يعرض الدؤسسة الصناعية كالتسويقية الذ أضرار كبتَة. 

 :الشمولية الدلبئمة ك -2 
البيانات كالدعلومات التي يتم بصعها أك الحصوؿ عليها من أم مصدر من مصادر الدعلومات لغب أف بزص 

صناعي الدراد دراستو أك أبزاذ قرار بصدده ، ففي الدثاؿ السابق أذا أرادت أحدل مصانع السيارات المجاؿ ال
أنتاج جيل جديد لأحدل أنواع سيارات الصالوف ، لغب على جامعي البيانات كالدعلومات تزكيد الجهو الدسؤلة 

قط  كبذات الوقت أف تكوف شاملة عن أبزاذ القرار بالبيانات كالدعلومات الدلبئمة أم عن سيارات الصالوف ف
أم عن كافة أنوع سيارات الصالوف في العالد كليس عن سيارات الحمل الكبتَة جدا أك عن القطارات أك غتَ 

 ذلك.  
 :الدكاف الدناسبتُ الزماف ك -3

لذ متخذم بدعتٌ أف يتم بصع البيانات كالدعلومات في فتًة زمنية لزددة ككضعها في الدكاف المحدد أم تقدلؽها ا
القرار مباشرة حتى تتم الأفادة منها بالوقت الدناسب، كأيضا عدـ تعرضها للضياع أك للسرقة أك تأخر كصولذا، 

 ففي الدثاؿ السابق تصبح الدعلومات ليس ذات قيمة اذا كصلت كسيارة الصالوف برت الصنع.  
 :صحيحة كافية ك  -4

تقدـ بيانات غتَ ناقصة كغتَ خاطئة كلاتشوبها أم شائبة  على الجهو الدكلفة بجمع البيانات كالدعلومات أف
%  ، فالدعلومات الخاطئة عمدا مرفوضة بساما لآنها تقود متخذ القرار الذ أبزاذ 100بدعتٌ أف تكوف صحيحة 

القرار الغتَ صحيح كالذم يضر بدصالح الدؤسسة الصناعية، ففي الدثاؿ السابق تصبح الدعلومات الخاطئة الدقدمة 
متخذ القرار عن سيارات غتَ سيارة الصالوف سوؼ تربك فريق العمل الدكلف بالأنتاج كتكلف الدؤسسة  الذ

 الصناعية خسائر فادحة. 
                                                           

61
 . 165، مرجع سبق ذكره، ص لزمود جاسم الصميدعي,الساعد 
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 :الأختصار كالحداثة -5
أف تكوف البياتات كالدعلومات لستصرة كمعبرة كمفهومة حتى يستفيد منها متخذ القرا كأف لاتكوف كلابأم حاؿ  

ى عليها الزمن، ففي مثاؿ السيارة الصالوف أف لا يكوف عمر البيانات كالدعلومات التي من الأحواؿ قدلؽة كعف
لؽكن الحصوؿ عليها أكثر من عشر سنوت، أذف فالأختصار كالحداثة من السمات الدهو في أم نظاـ معلومات 

 تسويقي صناعي حديث.   
   :أهمية وخصائص البحوث التسويقية الصناعية تعريف  و -

 الدصادر العلميو كفي الحياة العمليو لصد عدد من الدصطلحات الدختلفة ظاىريا كىي بحوث التسويق كبحوثفي 
السوؽ كبحوث الدبيعات كلكنها تعود أك تصب في أبذاه كاحد كىو علم التسويق كلؽكن أعطاء تعريف لكل 

 مصطلح. 
 :بحوث التسويق -1
عن حالة  من خلبؿ التفتيش بأنها تلك البحوث التي بذريها الدؤسسة الصناعية  (Kotler,Blimelيعرفها ) 

 كمن ثم القياـ بجمع لرموعو لستلفو من الأسواؽ لد تكن قد تعاملت معها الدؤسسو الصناعية في السابق
 كحفظها ثم تعود أليها كتقوـ دراستها في الوقت الذم برتاجها.كبرليلها  البيانات كالدعلومات

 ( ىي تلك البحوث الشاملة أك الدتضمنة لبحوث السوؽ كبحوث الدبيعات Merffertفها )كيعر 
(على أنها تلك البحوث الدتضمنة تفستَ كبرليل الأرباح الحالية لدعرفة حالة السوؽ خلبؿ Bruhnكيعرفها )

 فتًة زمنية معينة لاتتجاكز السنة الواحدة 
 بحوث السوؽ:  -2

ىي تلك البحوث التي بذريها الدؤسسو الصناعية على سوؽ كاحد معتُ كلزدد أكعلى عدد من الأسواؽ المحدده  
كالتي تكوف في الغالب مرتبطو مع الدؤسسو أرتباطا كثيقا لأنها تسوؽ أليها منتجاتها كتهدؼ الدؤسسو الصناعية 

ككفاءة ىذه الأسوؽ  على أستيعاب   من كراء ىذه البحوث معرفة ميكانيكية العرض كالطلب كمدل قدرة
 جديده.سلع 

 بحوث الدبيعات:  -3
ىي تلك البحوث التي  تتخصص بدراسة سوؽ أك عدة أسواؽ لستاره بدقو، لد تكن الدؤسسو الصناعية قد 
تعاملت معها في السابق كعلى أساس الدبيعات الحالية كالتي ترغب في أف تضعها ضمن خارطتها التسويقيو في 

 بل القريب بدعتٌ  أسواؽ جديده ترغب في  بيع السلع ليها. الدستق
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 :أهمية بحوث التسويق الصناعي -
لقد أزداد ألأىتماـ ببحوث التسويق خاصة بعد منتصف القرف العشرين، نتيجة لزيادة كعي كأدراؾ الدؤسسات 

التوجيو الصحيح للمؤسسة  الصناعية كالتسويقية بالبحث العلمي كماتقدمو نتائج بحوث التسويق الألغابية على
لضو برقيق أىدافها الدرسومة كأبعاد شبح التخبط كالعشوائية كالقرارات الفردية التي قد تصيب في بعض الحالات 

 كبزطئ في حالات أخرل.
أف أعتماد البحوث في أم لراؿ من المجالات الأقتصادية دليل على أعتماد الطريق العلمي الصحيح في قبوؿ 

لشا يؤدم الذ تقلص مساحة الجهل بالدشاريع التي ترغب الدؤسسة الصناعية في تنفيذىا ، ككذلك العمل أكرفضة 
سوؼ ينمي كيطور قدرات لرموعة من الأفراد في لرالات البحوث كأكتشاؼ الحقائق التي ىي غاية أم فريق 

 يتطلع الذ النجاح في عملو كتطوير ـءسستو التي يعمل فيها.      
تتضمن دراسة الأسواؽ كالأشخاص الدستهدفة ككذلك معرفة كدراسة الدنافستُ في السوؽ  أف أبحاث التسويق

بدقة كالأطلبع على الطرؽ اك الوسائل التي يستخدمونها لجذب الزبائن، أضافة الذ دراسة الأعتقاد أك الطريقة 
 التي يفكر بها الزبوف.

ات أقتصاديو عديده لذذا لد يعد اليوـ لزصورا لأف النشاط التسويقي نشاط كاسع يؤثر كيتأر  بدجالات كنشاط
مابتُ عملية نقل ملكية السلع كالبضائع من الدنتج الذ ككيل كمن الوكيل الذ  تاجر بصلو الذ أف تصل الذ 
الدستهلك . بل تتعداىا  بكثتَ،  حيث  يسبق أم  عملية أنتاج أكعملية بيع القياـ بأجراء بحوث التسويق 

ىا من أجل التعمق في فهم ىذه الدنظومة الدعقدة كالدتكونة من الأسواؽ كالأفراد كالأمواؿ كالسوؽ كالدبيعات كغتَ 
 كالدنافستُ كالدركجتُ  حتى تتمكن الدؤسسة الصناعية من أيصاؿ السلع اليها. 

من ىنا برزت حاجة الدؤسسو الصناعيو الذ كظيفو مستقلو كلكنها تابعو الذ النشاط التسويقي تقوـ بالدراسات 
كالبحوث بزدـ الأنشطو التسويقيو  ألآ كىي كظيفة بحوث التسويق كوظيفو مستقلو شأنها شأف باقي الأنشطو 
التسويقيو أك الأداريو الأخرل كلكنها تقتصر فقط على دراسة الأنشطة التسويقيو في داخل الدؤسسو الصناعية 

لزبائن أكمن الجهات الدختصو أك من الدنافستُ خارجها كتقدنً الدقتًحات كردكد الأفعاؿ الألغابيو كالسلبيو من ا
 كضع الخطط كالبرامج الدستقبليو. الذ الدؤسسو الصناعيو لغرض أخذىا في الحسباف عند

 :خصائص بحوث التسويق الصناعي -
 تتضمن بحوث التسويق لرموعة من الخصائص كالتي لابد من توافرىا حتى لػقق البحث أغراضو كمنها الأتي: 
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 التحديد: الدقة ك -1
الدقة كالتحديد لغب أف يرافقا كل فقرات أم بحث من البحوث التسويقية سواء ماكاف يتعلق في أختيار  

عنواف البحث، أك برديد مشكلة البحث أك أىداؼ البحث، كحتى صياغة الجمل كالعبارات كالدصطلحات، أف 
كالتي تقود الباحث الذ نتائج غتَ  تكوف كاضحة كلزددة كمفهومة، بعيدا عن الغموض كالتفستَات الدتعددة

 أك بزرج البحث عن مساره المحدد. دقيقة
 الدوضوعية كالواقعية:  -2

نعتٍ بهذه السمة الحيادية كعدـ التحيز، سواء كاف في التحليل أك العرض أك النتائج أك الأقتباس أك غتَىا كاف 
على الباحث أف يستهدؼ عتُ الحقيقة فقط  لايبالغ الباحث في تفستَ القواعد العلمية كملبحظة الظواىر بل

كلاشئ سواىا، كما كلغب أف تبتعد البحوث عن مدح النفس، كعن أظهار العواطف الشخصية، ككذلك عن 
 ركف كالشفافية كأحتًاـ الأخرين.عبارات الذـ كالأنتقاد الدباشر كالشديد للؤخرين كأف يتصف بالد

 التكرار:  التعميم ك -3
احث كيطبق النتائج كالقوانتُ التي توصل أليها في ملبحظتو لأحدل الظواىر على الظواىر بدعتٌ أف يعمم الب

الأخرل الدشابهو. مثاؿ: فعندما نصل الذ )نتيجة كاحده من الكمية الثابتة كالسعر الثابت فحجم الدبيعات 
 لايتأثر(. 

 التنبؤ كالتخمتُ: -4
لأنسانية )التسويقة كالأدارية كالجوانب الأقتصادية الأخرل أف عملية التنبؤ كالتخمتُ خاصة في بحوث العلوـ ا 

كالأجتماعية كغتَه( أصبح من السهولة التنبؤ بها بدقة ككضوح كذلك بسبب التقدـ العلمي كالتكنولوجي كتوفر 
أدكات كأجهزت الحساب كالقياس مكنت الباحثتُ من التنبؤ بالكثتَ من الظواىر كمستقبلها سواء كاف من 

ها كمعدلاتها أك قوتها كضعفها كظاىرت الفقر كالبطالة كالأسعار كالعرض كالطلب كالتضخم حيث كقوع
 نتاج كغتَىا.كالكساد كمعدلات الأستهلبؾ كالا

 الدنطقية كالتتباع: -5
أف الدنطقية كتتباع الأفكار كالدعلومات كخطوات البحث العلمي كالغتَ منقوصة كالددعمة بحقائق العلمي  

 لحصوؿ على نتائج مقبولة كصحيحة. في حل لششكلة البحث كاتساعد الباحث 
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 التعدد:  التنوع ك -6
من الصعوبة أف يضع علماء الدنهاج البحثية منهجا كاحدا يعتمد على قواعد علمية كاحدة يصلح لجميع العلوـ 

االذم لغرل   للمجاؿكالأختصاصات لذلك لصد أف البحوث تتعدد كتتنوع طبقا للمستول العلمي أك طبقا الذ
 البحث. ةعلي
 التعديل: التحديث ك -7

البحث العلمي أينما يقع فهو في النهاية جهد أنساني كنشاط أبداعي يسعى الباحث من خلبلو أضافة حقيقة 
علمية أك حذؼ مفهوـ خاطئ أك تعديل سلوؾ أنتاجي أكأستهلبكي ما أك بذديد فكرة معينة، كالتحديث 

باحث  ن خلبلذما الذ غاية معينة، لؽكن تعديلها أك حذفها أك بذديدىا من قبلكالتعديل لعا كسيلة للوصل م
 أخر في الدستقبل.         

 :سواق الصناعيةلأطريقة البحث عن ا - 
ف طريقة البحث عن أم سوؽ صغتَ أك كبتَ عالدي أك لزلي يتطلب من الجهو الدلقى على عاتقها القياـ بهذه ا

الأكلذ كىي البدء بالتفتيش عن السوؽ كعندما بذد السوؽ تبدأ بعملية فحص السوؽ الدهمة، أف بزطي الخطوة 
كعملية الفحص برتاج الذ تنفيذ ثلبث أجراءت أك خطوات أك عمليات متتالية لالؽكن التقدنً أكالتأختَ فيها. 

كلية، كبالأستناد على الحالة الخطوة الأكلذ القياـ بعملية برليل الدعلومات الدتوفرة، كفي حالة ظهور نتائج ألغابية أ
الألغابية برصل الدؤسسة أك الجهو الدكلفة على الأشارة الخضراء كىي أمكانية دخوؿ السوؽ، بعد ذلك تبدأ 
الخطوة الثانية كىي القياـ بدراقبة السوؽ مراقبة مباشرة كبجميع طرؽ الدراقبة الدتاحة كمن ألعها رجاؿ 

لصناعية ، لجمع التقارير الأستخبارية كتقدلؽها للجههة الدكلف لغرض الأستخبارات التابعتُ الذ الدؤسسة ا
دراستها، فاذا ظهرت النتائج ألغابية كمشجعو، تبدأ الخطوة الثالثة كالأختَة  كىي أجراء عمليات التنبؤ التي 

تبدأ الدؤسسة تعتمد على التخمتُ أك الرياضيات كبعد أف برصل الجهو الدكلفة على نتائج التنبؤ الألغابية مثلب 
الصناعية أك التسويقية بخطواة الدخوؿ الذ السوؽ سواء كاف عن طريق تصدير السلع أك عن طريق الوكلبء أك 
عن طريق أنشاء مراكز للتسويق تعتمد أسلوب البيع الدباشر للزبائن بواسطة سلسلة أسواؽ صناعية كبتَة، منها 

 بيع الدواد الطبية فقط كمنها مايتخصص في بيع مايتخصص في بيع مواد البناء فقط كمنها مايتخصص في
   الأثاث كالأجهزة الكهربائية الخ...

 .انواع بحوث التسويق الصناعي كتعدد تسمياتها حسب المجاؿ أك القطاع الذم بذرل عليو يوجد تنوع في
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 خاتمة:

برتاجو متطلبات عمليات  لػتل التسويق الصناعي في عالد اليوـ ألعية استثنائية منها مسالعتو في توفتَ ما
الإنتاج لدنظمات الأعماؿ الدنتجة للمنتجات النهائية لسوؽ الدستهلك الأختَ كاحتياجات الدنظمات الصناعية 

 الأخرل.

انو يشتَ إلذ العلبقة بتُ  و من الدفاىيم الحديثة ضمن علم التسويق كىإف مفهوـ الأعماؿ إلذ الأعماؿ 
كىذا يعتٍ العمليات التبادلية بتُ منظمة تنتج مستلزمات كمتطلبات كمنظمة  ،منظمات الأعماؿ فيما بينها

 جل إنتاج منتجات نهائية تقدـ للسوؽ الاستهلبكية.أأخرل تستخدـ تلك الدستلزمات كالدتطلبات من 

إنتاج منتجات أخرل  إف الدنظمات الصناعية تهتم بعملية إمداد كبذهيز منظمات أخرل تقوـ بإعادة تشكيل ك
 تلفة بخصائصها كمنافعها عن الدنتجات الصناعية الدوردة.لس

آلية قياـ الدنظمات الصناعية لتحديد  إف التصدم لدوضوع التسويق الصناعي يهدؼ إلذ التعرؼ على أنشطة ك
سلع غتَ تامة أك تامة  ،مواد تشغيل ،مواد أكلية ،احتياجات السوؽ الصناعية من منتجات صناعية )تركيبات

شارات صناعية.....الخ( كمن ثم كضع الدستلزمات كالأساليب الواجب إتباعها لإيصالذا إلذ است ،الصنع
 عليها.  كقت حصوؿ الطلب الدنظمات الإنتاجية التي برتاجها لعملياتها الإنتاجية في مكاف ك

بل ىناؾ  اف أنشطة التسويق الصناعي التي تقوـ بها الدنظمات الصناعية ليست بالسهولة التي يتصورىا البعض
الكثتَ من التعقيدات التي تواجو تلك الأنشطة نظرا للتعامل مع منتجات صناعية متنوعة كمنظمات أعماؿ 

الأمر الذم يتًتب عليها أعباء إضافية لفهمها كالتعامل معها  ،بيئة أعمالذا ،إستًاتيجيتها ،بزتلف في أىدافها
 الدنظمة الصناعية.بالشكل الذم لػقق متطلبات تلك الدنظمات ككذلك أىداؼ 

التجارية كالخدمية إما الابذاه الثاني  الابذاه الأكؿ مع الدنظمات الصناعية ك ،اف ىذه الدنظمات تتعامل بابذاىتُ
 مع الدستهلك النهائي لشا لغعل عملياتها معقدة كعديدة.
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ا بدواضيع تسويقية ىناؾ القليل من الباحثتُ كالدختصتُ في التسويق تناكلوا موضوع التسويق الصناعي قياس
خاصة العربية منها كالتي تتناكؿ ىذا الدوضوع الحيوم  الأمر الذم انعكس على قلة الدؤلفات ك ،أخرل

 كالأساسي في لصاح منظمات الأعماؿ الدنتجة.

كتوفتَ الدنتجات التي يرغب   إف القصور في أداء أنشطة التسويق الصناعي لو انعكاسات كبتَة على الأسواؽ
كبنفس الوقت يؤدم الذ توقف عمليات الإنتاج للمنظمات الدنتجة للمنتجات  ،الحصوؿ عليها الدستهلك

 الاستهلبكية النهائية لشا ينعكس على احتياجات الدستهلكتُ كيؤدم لخلق أزمة في سوؽ الاستهلبؾ.

الثاني المحور ركز التسويق الصناعي بينما ينشأة لأكؿ ور اتناكؿ المحسبع لزاكر كبرل قع في ت طبوعةالد هإف ىذ
الرابع فانو المحور أما  الدزيج التسويقي الصناعيالثالث يتناكؿ ور في حتُ اف المحماىية التسويق الصناعي، على 

 ورتضمن المحدراسة السوؽ الصناعية، الخامس فقد تناكؿ  وريركز على سلوؾ الدشتًم الصناعي بينما المح
تناكؿ نظم الدعلومات التسويقية للتسويق ور السابع ك الأختَ يركز المح بينماالبيئة التسويقية الصناعية، السادس 
 الصناعي.
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