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  التاسعةالمحاضرة 

  

  :الوظيفة التجارية

  تمهيد

 ة، ممثلة أساسا فيالتجاري ةبالسياس ةالقرارات المرتبطة بمختلف التجاري ةتتعلق الوظيف     

 لأنهاالتحديد   ةصعب آثارها، كما أن  ةجديد أسواقوالعمل على غزو  ةالقرارات التسويقي

ة المخاطر  ةسيرون التجاريون على تدنيماليعمل  ة، حيثبالمحيط الخارجي  للمؤسستتعلق 

 ة وتحليلهامعلومات حول محيط المؤسسال عنبمثل هذه القرارات من خلال البحث  ةالمتعلق

وذات  ة، تحليل ومعرفه السوق مرحله تمهيديلذلك يعد  ، بالسوق ودراسته ةسيما تلك المتعلق

  .ةللمؤسس ةلتجاريا ةتحديد السياس جية، وفيلإستراتياللقرارات بالنسبة  ةأولوي

وتوجيه جهود  ة المؤسسة،إستراتيجيتصميم في صياغة و  ةالتسويقي ةالوظيف كما تساهم  

 ةالنشاطات والمهام المرتبط ةمجموع ةتضم هذه الوظيفحيث  ؛  الأخرىباقي الوظائف 

الوحدات والمصالح التنظيمية التي تنظم الأنشطة بتسويق المنتجات فنجد فيها العديد من 

  ...والترويجالاشهار ،السوق ةدراس ، مصلحةما بعد البيع ةخدم ،البيعمصلحة ك علقة بهاالمت

  :كما أن وظيفة التسويق تجمع مختلف النشاطات التي تسمح للمؤسسة بما يلي

 وحاجات المستهلكين، ومعرفة تطور الأسواق؛ تفهم انتظارا •

على خلق القيمة  التأثير في سلوك المستهلكين لبلوغ أهدافها من خلال قدرتها •

 .للمستهلكين

من خلال ما سبق تتجلى أكثر مكانة الوظيفة التجارية من خلال علاقتها 

بالمستهلكين وقدرتها على اشباع حاجاتهم ورغباتهم من جهة، ومن جهة أخرى 

  .علاقتها بالأسواق  والقدرة على المحافظة على حصتها السوقية وزيادتها
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 ةكغاي قالأسواغزو  ويعد بالنسبة للمؤسسة، وأساسية جوهرية ةوظيففالوظيفة التجارية هي  

 حاجات إشباععلى  ةمن خلال القدر ولكن  ة،ليس بطرح اكبر كمي ةلمؤسستصبو إليها ا

  .تسمح بتطوير المبيعات ونموها بماالعملاء المستهلكين و 

  

  :تعريف التسويق .1

 ة،ن بيع ما تنتجه المؤسسنعتبره ف أنلا يمكن  التسويق الحقيقي فانحسبه فيليب كوتلر  

 ،والعملاء الأفراد اتتحديد حاج العمل على أي ة،تنتجه المؤسس أنلكن هو معرفه ما يجب 

على  ةيعود بالمردودي الأمر ،هذه الحاجات لإشباعالحلول المنتجات و ومن ثم تصور 

  :.(Gilles. Bressy, 2006,P144)هايومساهم ةالمؤسس

يتم من  ،وميكانيكي اقتصادي واجتماعي ةآلي :"لى انهالتسويق عكوتلر يعرف بذلك     

والجماعات عن طريق خلق وتبادل المنتجات والخدمات ذات  الأفرادحاجات  إشباعخلاله 

  .الآخرينمع  ةقيم

من  ةمن قبل المؤسس ةالوسائل المستخدم ةمجموع  "عرف آخرون التسويق بانهكما      

تكييف الجهاز  ،أخرىة ومن جه ة،كين من جهر وتحديد حاجات المستهلوتصو  ةمعرفاجل 

  :(Gilles. Bressy, 2006,p146) "تبعا لهذه الاحتياجات ةوالتجاري للمؤسس الإنتاجي

 على جذب ةوالقدر  ة،المستهدف الأسواقالتسويق فهو علم وفن لاختيار  ةإدار  أما    

 اتذ منتجاتيم ن خلال خلق وتقدالعملاء م وزيادة ى السوق،عل ةوالمحافظ المستهلكين

   .ةقيم

بذلك فان التسويق يقوم بتوجيه الطلب من خلال القدرة على تحديد واكتشاف الحاجات،       

بذلك قدرته على  كما يوجه أيضا العرض من خلال التوقع وتصور الحاجات الكامنة للأفراد؛

بأفضل  ات والرغباتوإشباعه للحاج (état d’esprit)التأثير في الحالة النفسية والذهنية للأفراد

  .كيفية، باستخدام مختلف التقنيات، والإحصائيات الاقتصادية والاجتماعية

  :أبعاد التسويق .2

 .Gilles)وهما أساسينللتسويق بعدين من خلال تعريف إدارة التسويق، يتضح لنا أن 

Bressy, 2006,p146)::  
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حتاج المؤسسة إلى ة، حيث تالإستراتيجيتحليل الخيارات  يتمثل في :بعد استراتيجي  

معرفة السوق، دراستها وتحليلها، دراسة الزبائن، الطلب وهذا من خلال القيام بتجزئة 

، وكذا (La cible )، تحديد الدارئة التسويقية(La segmentation)السوق

 (Positionnement)تموقعها

  .ليتم بعدها تحديد مزيجها التسويقي

د وتحدي ةتمر بثلاث مراحل كبرى وهي معرفبعد المتعلقة بهذا ال تسويقة العملي، عموما

شرائح الأفراد  ةدراس وكذاالسوق  ةتجزئ ،وتحليل السوق ةدراس عن طريقحاجات المستهلكين 

 بالإضافة ة،والخيارات التسويقية التسويقي ةرئاالد وتحديد ،الجغرافي والتوزيع الإطار وأعمارهم

إلى جانب تبيان طبيعة السوق التي تنتمي  سة في السوق وحصتها السوقية،تموقع المؤس إلى

  .تحديد المزيج التسويق ليتم بعدها )سوق رئيسية، مجاورة، داعمة، جنيسة( إليها

ة سواء كانت من مصادر مختلف ةطرق التحليل على جمع المعلومات المتوفر  تعتمد    

  .وتحليله لسوقة لدراسة االكيفي وة، أدراسات الكميال

ة من خلال العمليات المتعلق ةالتجاري ةول كيفيه الممارسيتمحور ح :بعد عملي 

المنتج، السعر، الممثلة في   Marketing mix 4P) (المزيج التسويقيعناصر ب

 .الترويج، التوزيع

  :الحاجة والرغبة والمنفعة: مصطلحات هامة  .3

اجاته لكل منا حالإنسانية، فالحاجات والرغبات  ةعن تلبي أساسا ةالتسويقي ةالوظيفتبحث 

، وعلى أساسها تتحدد المنفعة من منتجاتها ومدى القدرة الآخرينوالتي تختلف عن  ةالخاص

  .على اشباعها

  ة؛الرغبات فهي غير محدود أما ة،عموما محدودتكون الحاجات :  )besoin le(ةالحاج -

لحالة الشعور بالنقص أو العوز مقارنة بالإشباع المرتبط با:"تعرف الحاجة حسب كوتلر بأنها

  : )P148, 2006Gilles. Bressy,()الحاجات العامة( الإنسانية 

 لا( ولكن لا يؤثر في الحاجات  الإنسانية،بالحاجات  أساساالتسويق ويهتم  يتعلق      

يؤثر  هلكن ،....)الحاجة للأكل، للتنقل، للراحة،للتنزه( مسبقا ةومحدد ةموجود لأنها) يخلقها
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، فهي وسيلة محددة  لحاجاتهه تللفرد في تلبي ةمفضل  ةكيفي عبارة عن : )désir le(الرغبة

  . للتعبير عن حاجاته

صالح مهدي ( اع الحاجات الإنسانيةهي قدرة السلعة أو الخدمة على إشب: المنفعة 

  )621، ص2014وطاهر منصور، 

ة مجموع يتمثل فيفان السوق  من وجهة نظر إدارة الوظيفة التجارية :السوق 

 ةنقط "على انه الاقتصاديون ينظر إليه ما  ،)ةاو خدم سلعة( معين  لمتوجالمشترين 

 النظرية الاقتصادية  ، والذي بنيت على أساسه أفكار"الالتقاء بين الطلب والعرض

 .لذلك زاد الاهتمام أكثر بمعرفة وتحليل السوق، ودراستها والعمل على غزو أسواق جديدة

  

  :ظهور وتطور مفهوم التسويق  .4

التاسع عشر، وما أفرزه من تغيرات على القرن  ةمنذ بداي الرأسماليطور الاقتصاد ت 

 تأثيراتال الواحد والعشرين من جهة، ومن جهة أخرىالقرن  ةفي بداي ةالدولي ةالمنافسمستوى 

 ةمتزايدمكانة  لتحت ةالتجاري ةهذا ما جعل الوظيف ،على التنظيم الداخلي للمؤسسات الكبيرة

  .   الأهمية

والتي شكلت منطلقات  الكبرى  ةمن خلال المراحل الثلاثهذه التطورات  إبرازيمكن      

  :)PP145, 2006. BressyGilles,-146(للتسويق والممثلة فيما يلي

الحرب  ةفتر  إلى 19القرن  ةتمتد من بداي :(phase production )الإنتاج مرحل  -1.4

لذلك اعتبر (  الإنتاج ةلوظيف أساسا تعطى الأولويةحيث كانت  ة تقريبا، الثاني ةالعالمي

زيادة  هو والدور الجوهري فيها ،)كوتلر أن التسويق الحقيقي ليس فن بيع ما تم انتجه

  "قانون المنافذ "J.B.Say ـ  يمن خلال القانون الشهير للاقتصاد إبرازهايمكن الإنتاجية؛ 

على  للإنتاج الأسبقية والميزةكانت فيه ، حيث )الخاص به" (طلبالالعرض يخلق " مفاده ان 

مع  وهو ما يتوافق ،يتم بيعه إنتاجهتم يلان العرض كان اقل من الطلب وكل ما  ،المبيعات

  "اقتل الدب ستجد من يشتري جلده "ةتسويقيال ةمقولال
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امتدت هذه الفترة الى غاية ستينات القرن العشرين،   :(phase vente )مرحله البيع   -2.4

الضوء   J.M.Keynesوتسليط مساهمة  الأخذ بعين الاعتبار وكذا ة،من خلال تطور المنافسف

المشاكل  ةخصوصي ةالمؤسس أدركت ية،في الدورة الاقتصاد ودور الطلبأهمية على 

يفوق الطلب  أصبحلان العرض  ،وتفضيلات المستهلكين ،بالسوق ةالمرتبط ةالتسويقي

حاجات المستهلكين من خلال الاعتماد  ةحول معرف تدور ةاهتمامات هذه المرحل وأصبحت

ل من خلا ةيمكن تحسين مبيعات المؤسسكما  صبر آراء الأفراد،على مختلف التقنيات 

والاهتمام  ةجديد ةويكون ذلك باكتشاف قنوات تسويقي ؛السوق ومتطلبات تغيراتمع  تكييفال

) الى البيع  الإنتاجمن التوجه (ةتغييرات كبير  إحداثتم وبذلك  ؛ والترويج الإشهارب أكثر

  .عرفه حاجات المستهلكينوالعمل على م

 أصبحتالستينات منذ سنوات  :(la phase mercatique)مرحله التسويق  -3.4

 ةعدم اليقين ودرجبحدة كما زادت  ة،العالمي الأسواقعلى صعيد  ة أكثرمفتوح اتالاقتصادي

وزيادة حصتها  هدف المؤسسات هو التطوير أصبحلذلك  ،على مستوى عالمي ةالمخاطر 

ضم وشراء ب و،أالنمو الخارجي بالاندماج وهذا من خلال  السوقية وغزو أسواق جديدة

  .على بقائها ةوهذا للمحافظ أخرى ةمؤسس

  

منذ الثمانينات الماضية، بحثت العديد من : (l’orientation marché )التوجه بالسوق -4.4

المؤسسات عن كيفيات جديدة لوظيفتها التسويقية، وابداع طرق حديثة تتماشى والتحولات 

اته  على مختلف التي شهدها المحيط الاقتصادي بالتركيز أساسا على التوجه بالسوق وتأثير 

الانتاج (لقرارات الشراء وأصحاب المصلحة، مسايرة للتحولات المتعلقة بتسيير الإنتاج الفاعلين

، إلى جانب التحول تدريجيا نحو ، وشبكات الإمداد وزيادة إلحاح المستهلكين)الآني مثلا

   .التسويق الالكتروني

 :السوق أنواع .5

يير في تحديد تصنيفات معينة وأنواع للسوق من يمكن الاعتماد على مجموعة من المعا     

  :أهمها

 :حسب هذا التصنيف نجد ما يلي: طبيعة منتجات المؤسسةانواع السوق حسب  •
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والتي  ةالمنتجات المتشابه ةتتمثل في مجموع :)marché principal(ة السوق الرئيسي 

 ةللآ السائل ليالغس سوق منتوج مثلا .ة بالنسبة لهذا المنتوجالمباشر  ةتخضع للمنافس

TEST  CHAT, : نجد فيه العديد من العلامات بالنسبة للمؤسسات كـ( الغسيل

ISIS…) , LJE,TH( 

 ةالمنتجات ذات طبيع ةمجموع ممثلة في : )marché environnant(ةالسوق المجاور  

 مسحوق الحاجات مثلاتلبي نفس لكنها  ةفي السوق الرئيسيعن المنتوج  ة نسبيامختلف

 .لة الغسيل، أو مسحوق  الغسيل اليدالغسيل لآ

التي لها القدرة على تتمثل في جميع المنتجات  :) marché générique(ةالسوق الجنيس 

عموما  ةمثلا منتجات النظاف ة،في السوق الرئيسي ةالحاجتلبية واشباع نفس 

 ...كالصابون، الجافيل، مطهرات

المنتجات التي يتطلبها  ةمجموعتشمل :   )marché support(ةالسوق الداعم  

وصناعه  ةالصناعات النسيجية كالمنتوج الرئيس في السوق الرئيسياستهلاك 

  ...، آلات الغسيلالملابس

 أنواعنميز فيها العديد من  أنيمكن  :السوق ة وبنيةهيكل أساس التصنيف على •

على أساس المنافسة والحصة السوقية للمؤسسة والتي تتفرع عن قسمين  السوق

  .وكذا سوق غير المستهلكين ،سوق المستهلكين :ين وهماكبير 

لمنتجات معينة، ونجد فيها  المستهلكين الأفرادتتعلق بوهي : سوق المستهلكين 

 :التصنيفات الآتية

 ة؛معين ة بنسبةسوقي ةحص تستحوذ على : ةسوق المؤسس 

 .والتي تتعلق بالمنافسين الآخرين: سوق المنافسين 

وغير المستهلكين  ،غير المستهلكين نسبيا أيضاميز فيهم ي :سوق غير المستهلكين 

 ا؛إطلاق

  إلى ةالإضافب الحاليةوالتي تتمثل في سوقها  ةللمؤسس ةهناك السوق الممكن أنكما   

وكذا قدرتها على جذب بعض الغير  ،من سوق المنافسين ةنسبامكانية استحواذ 

 ؛المستهلكين نسب نسبيا
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وسوق  ةسوق المؤسس مجموع عن ةهي عبار ):هنةالم( للنشاط  ةالسوق الحالي  

 ؛المنافسين 

غير  حصة جزء من إلى بالإضافةن يالمستهلكسوق   أساسافتشمل  ةالسوق النظري  .6

 الأفرادهم ين، فالمستهلك ةفئ ضمن يصبحوا أنالذين يمكن ا، و المستهلكين نسبيي

المنتوج  مهتمعرف عدمل:ة لعدة أسباب منهاالذين لا يستهلكون حاليا منتوجات المؤسس

 ءهالا يستطيعون شرا أنهم أو )في الوقت الحالي لظروفهم( إليها ةفي غير حاج أوهم

 إطلاقا هاالذين لا يستهلكون أما ا، عدم توفر موارد طاقوية لاستخدامها،بسبب ثمنه

  )ة مثلاحيهم الصلظروفيمكن ان يرجع ذلك 

  :يمكن أن نوضح هذه الأنواع من خلال الشكل الآتي

  .تصنيف السوق( ): لشكل رقم ا

  

 

   

  

  

Source : J.P.Helfer.J.Orsoni.Marketing.vuibert.p 192  
  :نقلا عن

Pascal Laurent,Francois BOUARD . Economie d’entreprise.Tome 1.édition 
D’ORGANISATION .Paris  
.1997.p 101 

 

 

 

  غير المستهلكين نسبيا  غير المستهلكين إطلاقا     سوق المنافسة     سوق المؤسسة

    السوق الممكنة للمؤسسة  

سوق غير المستھلكين   سوق المستھلكين

                         للقطاع السوق النظرية
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