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 المحور الثاني: معرفة البيئة والسوق 

 أولا: البيئة التسويقية

 تعريف البيئة التسويقية: -1

ريف البيئة التسويقية على أنها: "كافة القوى المتواجدة داخل المؤسسة وفي المحيط الخارجي يمكن تع

ية الإدارة في ى فاعلالذي تزاول فيه أعمالها وتؤثر البيئة التسويقية على القدرة التنافسية للمؤسسة، ومد

إتخاذ قرارات ناجحة بشأن بناء وتطوير علاقات ناجحة مع السوق، كما أنها تتضمن عناصر دفع المؤسسة 

 1أو عناصر تعطيل وإعاقة لمسيرتها."

وحسب فيليب كوتلر، البيئة التسويقية هي: " الجهات الفاعلة والقوات خارج الإدارة التسويقية التي 

 2ارة لبناء والحفاظ على علاقات ناجحة مع العملاء المستهدفين."تؤثر على قدرة الإد

ومنه يمكن القول أن البيئة التسويقية هي:" كل المتغيرات التي لها علاقة بتجسيد أهداف المؤسسة، 

والتي تؤثر على مستوى كفاءتها وقدرتها، هذه المتغيرات منها ماهو خارجي عام يستطيع التأثير في المؤسسة 

أي خاص بكل مؤسسة يؤثر وتؤثر فيه  خارجي خاصخيرة ا  تستطيع التأثير فيه، ومنها ماهو وهذه ال 

 المؤسسة، ومنها ماهو داخلي يخضع لسيطرة ورقابة المؤسسة."

 خصائص البيئة التسويقية: -2

 3تتميز البيئة التسويقية بمجموعة من الخصائص منها:

 المؤسسة ونظامها التسويقي؛ يؤثر فيالخارجي والداخلي الذي  تمثل الإطار -

 صعب في الغالب السيطرة عليها، أو التنبؤ بها نتيجة التعقيد وديناميكية وتأثيريتنطوي على قوى ومتغيرات  -

 ؛المتداخل للقوى التي تنطوي عليها

 تشتمل على مجموعة من الفرص والتهديدات أو القيود نتيجة الدرجة العالية من عدم التأكد والمخاطرة. -

افع تحليل البيئة التسويقية:د -3  و

 4من بين ما يدفع المؤسسة لتحليل بيئتها التسويقية مايلي:

 جميع المؤسسات تعمل في ظل القيود والمتغيرات؛  -

بناء وممارسة وتنفيذ وظائف الإدارة من تخطيط، تنظيم، توجيه ورقابة من أجل إتخاذ القرار يتم في ضوء  -

 ة المؤثرة على كل من مدخلات وخرجات المؤسسة؛المتغيرات والقيود البيئي

المؤسسة بمثابة نظام مفتوح في البيئة التي تعمل فيها، ويوجد تفاعل دائم معها، وبقدر نجاحها في التفاعل  -

 معها بقدر ما يكون نجاح المؤسسة؛

نجاحها  نعمال( فإ-مستهلكين-بغض النظر عن إختلاف نشاط المؤسسة والسوق الذي تستهدفه )موردين -

 يعتمد على التحالف أو الإئتلاف بين هذه العناصر لتحقيق أهداف المؤسسة المسطرة.

 البيئة التسويقية: مكونات -4

 تتكون البيئة التسويقية من:
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 أولا: البيئة الخارجية العامة

ود الفراد وجهي مجموعة العوامل المؤثرة على القدرة الشرائية للفرد في المجتمع، ف: العوامل الإقتصادية -

ا يكفي لوجود السواق، بل يجب أن تتوفر عناصر أخرى: كالدخل، مدى التغير في طبيعة الإستهلاك، 

 5البطالة، التضخم، معدا ت الفائدة، مراجل الركود أو الرواج في الدورة الإقتصادية، السلوك الإنفاقي؛

 : تتمثل في:العوامل الإجتماعية -

ل عدد السكان، معدا ت النمو فيها، البنية السكانية، الجنس، الدخل، الصفات الديمغرافية: وتشم -

 المهنة، القومية، الدين، المستوى التعليمي، معدا ت الوفاة، الزواج والوا دة؛

 التوزيع الجغرافي للسكان؛ -

 *قيم الثقافة الصلية والفرعية؛

 نوعية الحياة أو ما يعرف بطراز الحياة؛-

 6المستوى المعيش ي واللياقة البدنية والصحية. إتجاهات الفراد نحو -

: منها تسارع التطور التقني، الإبتكار وتكنولوجيا الإعلام والإتصال، ضف إلى ذلك العوامل التكنولوجية -

ميزانيات البحث والتطوير المخصصة من طرف الدولة في الجامعات ومراكز البحث وأيضا من طرف 

 7معدا ت التغير التكنولوجي؛المؤسسات وخاصة المنافسة منها و 

تتأثر القرارات التسويقية بالتطورات التي تحدث في البيئة السياسية مثل درجة : العوامل السياسية -

 8اا ستقرار السياس ي، فلسفة نظام الحكم، القرارات السياسية المتخذة؛

ن المتعلقة لتسويقية مها: القواني: أو التشريعية وتتضمن القوانين المؤثرة على النشطة االعوامل القانونية -

بالضرائب، النقل، التأمين، الترويج، التوزيع، حماية المستهلك والبيئة وكل ما يتعلق بالقوانين والإجراءات 

 9الحكومية؛

: تتمثل في العوامل الطبيعية كالمارد المستخدمة في عمليات الإنتاج ف إلى ذلك درجة تلوث العوامل البيئية -

 10ياه إضافة إلى ضغوط الرأي العام حول حماية المستهلك والبيئة.الهواء والم

 ثانيا: البيئة الخارجية الخاصة

ج السيارات نتاإفمؤسسة  ،يقومون بتزويد المؤسسة بمستلزماتها والمؤسسات الذينفراد ال  : همالموردون  -

وارد لها كل هذه المو  ،ع اا زمةا من المواد والقطالكراس ي وغيره ،طاراتالإ  ،لمنيومال الحديد،لى إتحتاج مثلا 

 11؛تاحة المواد في الوقت المناسبإالنوعية و  ،موردون يؤثرون على المؤسسة خاصة من حيث السعر

إيصاله و فراد والمؤسسات الذين يمكنهم المساهمة بتسويق المنتج كافة ال  :الوسطاء )سلسلة التوزيع( -

 ،تجارية مصارف ،مينأشركات ت ،مؤسسات نقل مادي ،وسطاء :النهائيين وتصم هذه المجموعة للمستهلكين

 12؛وهي تقدم خدمات مساندة للمؤسسة ،موزعين ،مؤسسات خدمات تسويقية
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مجموعة  سواق تشكلن ال سواقها بدقة ل أتدرس  المؤسسة أنيجب على  :و الزبائن(أ المستهلكين )العملاء -

فضل أمتهم بشكل ليهم ولخدإ يقيا التسو والتي توجه نشاطه ،المرتقبين والمحتملين أورين الفعليين تشمن الم

 :سواق منهانواع من ال أحيث تعمل المؤسسة في ظل عدة  ،من المنافسين

 13؛دوليةال السواق-الحكومية السواق-الوسطاءسواق أ ،الصناعية أسواق-النهائيينين سواق المستهلكأ-

وكل  ،هان تحل محلأو يمكن أ ،وهي المؤسسات التي تقدم منتجات مشابهة لمنتجات المؤسسة :المنافسون   -

ات بن تلبي حاجات ورغأحتى تنجح المؤسسة في السوق يجب  ،ر من المنافسينمؤسسة تواجه عدد كبي

 ،سينستراتيجيات التسويقية للمنافن تعرف الإ ألذا على كل مؤسسة  ،فضل من المنافسينأالمستهلكين 

 14؛جودة منتجاتهم وقطاعاتهم السوقية التي يعمون فيها ،سعارهمأ

ي أ والفئة الجماهيرية هي ،تضم بيئة التسويق فئات جماهرية متنوعة :و الجمهور أالفئات الجماهيرية  -

 :منها ،هدافهاأثير على قدرة المؤسسة على تحقيق أو لها تأو محتملة أجماعة لها مصلحة فعلية 

 ؛البنوك :الجماهير المالية -

 ؛ن وغيرهاو والتلفزي اعةذالإ  ،علامالصحافة والإ  :تصالجماهير الإ -

 ؛جهزة الحكومة المختلفةأـتمثل  :حكوميةجماهير  -

 ؛جمعيات حماية المستهلك :جماهير منظمات المجتمع المدني -

 ؛يضم سكان المنطقة التي توجد بها المؤسسة :الجمهور المجلي -

 ؛يضم جميع المواطنين في كل المجتمع :الجمهور بمعناه الواسع -

 15.العاملين بالمؤسسةويضم  :الجمهور الداخلي -

 الثا: البيئة الداخليةث

 16:ت البيئة الداخلية منانتتشكل مكو 

مات ، حيث يوضح التقسيؤسسةكيب الداخلي للمر تدد الحييقصد به البناء الذي  :يكل التنظيميهلا-

 سسةؤ لما زمة لتحقيق أهدافلا نشطة الالعمال و ل تلف اخمتؤدي  يترعية الوالوحدات الفوالتنظيمات 

يمي البسيط، التنظ يكللهمنها: اتلفة للهياكل التنظيمية خمتوجد عدة تقسيمات وأشكال وبشكل عام فإنه 

 ؛هار يوغالمصفوفي الوظيفي، 

 ا؛هدافها لتحقيق أهتتيجياراتناسب، والذي يتوافق مع اسلمالتنظيمي اؤسسة اختيار النموذج لموعلى ا 

ك يم وتصبح موجهة للسلو ها أعضاء التنظمسعتقدات يتقالمنظام من القيم وا:  الثقافة التنظيمية -

 ؛اعيجمالفردي وال

ومع سة، ؤسلمافيما بينهم، ومع  المؤسسةت أفراد لا كم تفاعحت يتركة التشلمموعة القيم اجموهي أيضا 

طة قوة نقكن أن تكون مياصة، و خلوهويتها ا المؤسسة،كما تعد بصمة  المؤسسة،مع لاقة طراف ذوي العال 

 المؤسسة؛نقطة ضعف وفقا لتأثريها على سلوكيات أفراد  لهاتشكل أو 
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ؤسسة من إمكانيات مادية، مالية، بشرية، تكنولوجية، لملكه امتما م ةلوارد جملمتعد ا: ؤسسسةموارد الم -

ارات، هلمنظمة؛ ال اإطار واسع جدا حيث تضم كافة  يفوارد لما ىلكن النظر إميكما معلوماتية ومعرفية، 

أنظمة نتاج، إلإ ت، اير تشلموارد البشرية، إدارة المإدارة ا ىلضافة إالإ ؤسسة، بلمايكل التنظيمي، ثقافة هلا

 .ارهوالتطوير، الرقابة وغيعلومات، البحث لما

 أدوات تحليل البيئة التسويقية: :ثانيا

 )للبيئة الداخلية والخارجية( الرباعي SWOTل تحلي  -1

 يمكن توضيحه أكثر من خلال الشكل التالي:و 

 الرباعي SWOT نموذج :01الشكل 

 
 المصدر: من إعداد الباحث

عملية يقوم بها فريق عمل لتحديد على أنه: " SWOT من خلال الشكل أعلاه، يمكن تعريف تحليل

اهم ت في البيئة الخارجية، مما يسجوانب القوة والضعف في البيئة الداخلية للمؤسسة والفرص والتهديدا

 ".في تطوير الإستراتيجيات وتنمية جوانب القوة والفرص المتاحة والتغلب على جوانب الضعف والتهديدات

ومجموعة الجوانب التي تتميز بها المؤسسة عن  المؤسسة،: مجموعة العوامل الموجودة داخل نقاط القوة -

يجابي في أداء العمل بطريقة ممتازة، وإشباع حاجات عملائها غيرها من المؤسسات، والتي تسهم بشكل إ

 ومتطلبات سوق العمل وتزيد من قدرتها التنافسية؛

: يقصد بها الجوانب السلبية والضعف وجوانب القصور في الإمكانيات أو المهارات أو الموارد نقاط الضعف-

 ق أهدافها؛داخل المؤسسة والتي تؤثر تأثيرا سلبيا على الداء ويعيق تحقي

: عناصر داعمة وخدمات تطرح من البيئة الخارجية لمساعدة المؤسسات على التطور والتقدم، الفرص -

 ويجب عليها إستغلالها لتحقيق أهدافها الإستراتيجية؛
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عملية رصد ومتابعة وتقييم وتحديد تهديد أو أكثر يؤثر على المؤسسة، قد يأتي من مصادر : التهديدات -

 17لمية في البيئة الخارجية؛محلية، أو عا

  18:( مجموعة من الميزات منهاSWOTولتحليل )

سعة نطاق التحليل فهو يقوم اتجاهات الفرص والتهديدات في جميع قطاعات البيئة الخارجية للمؤسسة  -

 عن البيئة الداخلية المتمثلة بأنشطة المؤسسة ومواردها وقدراتها للوقو 
ً
 فسواء العامة أو التنافسية فضلا

 ؛على العوامل اا ستراتيجية )نقاط القوة والضعف(

 عن تحديد الخصائص الرئيسة لكل عامل من  -
ً
يقوم بتشخيص التغيرات في البيئة وأوقات حدوثها فضلا

 ؛العوامل البيئية

يبنى هذا التحليل على أساس معرفة المؤسسة وبيئتها إذ يتم إجراؤهُ من قبل أقسام المؤسسة كالتسويق -

 .د البشرية والبحث والتطويروالموار 

 الرباعي SWOTنموذج إستراتيجيات 

 19تتمثل الإستراتيجيات المعتمدة في النموذج فيمايلي:  

ة على وينتج عن ذلك آثار إيجابي الفرص ونقاط القوة: وفيها يتم التفاعل بين الإستراتيجية الهجومية -

ها لتالي تعتمد على الهجوم التنافس ي والنمو، وعليالمؤسسة، حيث تكون الظروف مواتية داخليا وخارجيا، وبا

 أن تستغل الموقف إلى أقص ى حد ممكن للتوسع أكثر؛

ة من المحتملالتهديدات مع مراعاة نقاط القوة  ويتم بموجبها التركيز على: الإستراتيجية الدفاعية -

 ل من حدتها؛ديدات أو التقليالمنافسين البيئة الخارجية، تحاول المؤسسة إستخدام نقتط فوتها لتجنب الته

منعها من ت نقاط ضعفسبة لكنها تعاني من منافرص : أي المؤسسة تتوفر لديها العلاجيةالإستراتيجية  -

إستغلال الفرص المتاحة، ومصطلح علاجية يرجع إلى معالجة أو تصحيح الضعف الداخلي في أنشطتها 

 م العمل؛الإدارية أو إنتاجية أو تسويقية أو مالية وكذلك طاق

تهديدات  تعانيه من : تتجه المؤسسة إلى إتباع هذه الإستراتيجية بسبب ماالإستراتيجية الإنكماشية -

 حيث تعمد المؤسسة على التحفظ الشديد بسبب الخطر الذي تمر به.داخلية، ضعف  خارجية ونقاط

 )البيئة الخارجية الخاصة( تحليل قوى التنافس  -2

 20" في:مايكل بورتر" تتمثل قوى التنافس حسب

مكن ي : يجب على المؤسسة الإهتمام بالداخلين الجدد والمحتملين والذين ا الداخلون الجدد إلى السوق  -

تجاهلهم حيث تكون لهم الرغبة في إقتحام السوق، وتتحدد درجة خطورة الداخلين الجدد من خلال نوعية 

ل تج، إقتصاديات الحجم، المنافذ التوزيعية، الحصو حواجز الدخول التي يفرضها قطاع النشاط كتمييز المن

 على المواد الخام؛

وتتمثل في المزاحة بين المنافسين الموجودين مرتكزا أساسيا، فإذا كانت صناعة  شدة المزاحمة في السوق: -

ع فإن قما تتميز بنمو مرتفع، تكاليف ثابتة أقل، مدى واسع من إمكانيات تميز المنتج، درجة عالية من التمو 
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الإحتمال الكبر هو توافر فرص ربحية جيدة، وبالتالي فهذه العوامل عبارة عن محددات رئيسية على درجة 

 المزاحمة بين المنافسين؛

ناك قوى ن أو القادمين الجدد، بل ه: ا  يقتصر المر على تحليل كل من المتنافسيتهديد المنتجات البديلة -

أخرى محورية متمثلة في المنتجات البديلة أو تقديم خدمات متشابهة أو أفضل بتكاليف أقل أو جودة أعلى، 

 وهو بذلك بمثابة تهديد حقيقي يمكن أن يقلص من مردودية القطاع؛

عة تهديدا مفروضا على الصنا : يقصد بها قوة مساومة الموردين وبأن هناكالقوى التفاوضية للموردين -

من خلال الإستخدام المتزايد للقوة من قبل الموردين خصوصا عندما يكون عددهم كبير، كذلك قلة المواد 

الخام البديلة أو عندما تكون تكلفة التحول إلى مواد خام أخرى عالية، لذلك فإن بعض المؤسسات تسعى 

 التكامل معهم؛ إلى السيطرة والملكية على الموردين من خلال 

: تؤثر قوى مساومة الزبائن على شدة المنافسة في الصناعة القوى التفاوضية للمستهلكين/ الزبائن -

خصوصا عندما يكون حجم الزبائن صغيرا، أو عندما تكون هناك درجة كبيرة من التركيز لديهم، أو الشراء 

سية، فهي ن أكثر القوى تأثيرا على الميزة التنافيكون بكميات كبيرة كما أن القوى التفاوضية للزبائن قد تكو 

 تزداد في عدة ظروف منها: مدى توافر بدائل المنتجات.

 الداخلية للمؤسسسة()البيئة سلسلة القيمة -3

" يرى أن المؤسسة عبارة عن سلسلة من النشاطات التي تمنح قيمة بورتر مايكلالتصور الذي قدمه " 

 تولد القيمة إلى صنفين حسب الشكل التالي: لزبائنها، وعلى ضوء ذلك تم تصنيف النشاطات التي

 : نموذج سلسلة القيمة وفق نشاطات المؤسسسة02الشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

لمؤسسسة دراسة ميدانية في ا -المصدر: محمد فلاق، "مساهمة المسؤسولية الإجتماعية في تحقيق ميزة تنافسية مستدامة في منظمات الأعمال

"، أطروحة دكتوراه دولة، تخصص: إدارة أعمال جامعة حسيبة بن بوعلي، 9000ادة الإيزو الإقتصادية الجزائرية الحاصلة على شه

 .196، ص:2014-2013الشلف، الجزائر 

من خلال الشكل السابق يمكن القول أن سلسلة القيمة تشمل مختلف المراحل والنشطة التي يمر 

ة ه للزبون النهائي بحيث تساهم هذه النشطبها المنتج )سلعة أو خدمة(، من كونه مادة أولية إلى غاية وصول
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في تنمية قيمته المدركة ويتضح وجود آلية عمل لنموذج سلسلة القيمة تحتوي على نوعين من النشطة 

 21وهي:

: تلك التي تولد القيمة للزبائن والتي تساهم مباشرة في عملية الإنتاج والبيع وتتمثل الأنشطة الأساسية -

 أساسا في:

ت الداخلية: وهي أنشطة مرتبطة بإستيلام وتخزين وتوصيل المدخلات اللازمة للإنتاج، مثل مناولة    الإمدادا -

 الموارد، الرقابة على المخازن؛

العمليات: وهي أنشطة مرتبطة بتحويل المدخلات إلى منتجات في شكلها النهائي، مثل: تشغيل الآا ت    -

 التجميع، التعبئة، صيانة الآا ت؛

دات الخارجية: وهي أنشطة مرتبطة بالجمع والتخزين والتوزيع المادي للمنتج إلى الزبائن، مثل: جدولة الإمدا -

 الطلبيات، عمليات التسليم؛

التسويق والمبيعات: وهي أنشطة مرتبطة بتزويد الوسائل التي يمكن من خلالها للزبون أن يشتري المنتج  -

 فذ التوزيع؛وتحفيزه على الشراء من خلال الترويج، ومنا

الخدمات: وهي أنشطة مرتبطة بتقديم الخدمة لدعم أو المحافظة على قيمة المنتج منها ماهي مزايا  -

 يعزز قيمة المنتج لديهم؛ ملموسة، ومنها غير ملموسة كالتعامل مع الزبائن، مما

لأنشطة لتوفر الدعم هي تلك النشطة الثانوية والساندة، ويستدل من خلالها على أنها  الداعمة: الأنشطة-

 ، وهي تتكون من:الساسية

البنى التحتية للمؤسسة: تشمل عدة أنشطة مثل: الإدارة العامة، المحاسبة، الجوانب القانونية،  -

 التخطيط والتمويل؛

 إدارة الموارد البشرية: وهي النشطة الخاصة بإختيار وتدريب العاملين؛ -

 تطوير تصميم المنتج، تحسين أداء النشطة، المعرفة التقنية؛التطوير التكنولوجي: أنشطة تتعلق ب -

التموين أو المشتريات: تتمثل في التحديد النوعي والكمي والزمني للموارد الولية والتجهيزات فضلا عن  -

 إستيلام ومتابعة وفحص هذه المواد.
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