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:المحتويات 



:المحور الثاني

يالعلمياتمفهوم التسويق 

ومكانته في الادارة 

التسويقية



تمهيد

تي ا ي ل عم ل ا

اًمجالاًالتشغيليأوالعملياتيالتسويقيعُد التسويقأنً حيث.الشركاتأداءعلىيؤثرحاسما

قصيرةيذيةالتنفالأنشطةمجموعةبهويقُصدالتسويق،إدارةفيالأساسيةالمستوياتأحدهوالعملياتي

.السوقيةوالحصصالبيعيةالأهدافوتحقيقالتسويقيةالستراتيجيةتطبيقإلىتهدفالتيالأجلومتوسطة

:يليكماوبالترتيبخطواتعدةالإجراءاتهذهتنفيذويتطلب

.السوقمشاكلفهمإلىتهدفالتيالسوقدراسة1.

ددالذيالستراتيجيالتسويق2. هيح  .المدىطويلةوالأهدافالعامالتوج 

.القصيرالمدىعلىملموسةعملنقاطإلىالأهدافيقُس مالذي،العملياتيالتسويق3.

التسويق

العملياتي التسويق



01التعريف 

إلىالتشغيليأوالعلملياتيالتسويقيشير"

مهاتستخدالتياليوميةوالتكتيكاتالأنشطة

وتحقيقةالتسويقياستراتيجيتهالتنفيذالشركة

عمليالالتنفيذعلىويركز.المدىقصيرةأهدافها

قيقتحوضمانالتسويقي،المزيجعناصروإدارة

خطواتخلالمنالأوسعالاستراتيجيةالأهداف

لنوعاهذايكونماغالباً.للتنفيذوقابلةمحدّدة

مرتبطًاوللقياسوقابلاً تكتيكياًالتسويقمن

."والمبيعاتالعملاءبمشاركةمباشربشكل

02التعريف 

خذتات  التيوالسياساتالقرارتتلكتطبيقهو"

أرضعلىالاستراتيجيالتسويقمستوىعلى

القصيرالمدىعلىتطبقّسياسةوهوالواقع،

معمدائبشكلتكييفهايتمأنوينبغيوالمتوسط

وصلالحلقةهوالعملياتيالتسويقف.السوقظروف

نتكوأنيجبالتيالواقعأرضعلىالأفعالبين

مرتبطةالالتسويقاستراتيجيةمعدائمبشكلملائمة

."العامةوالسياساتبالتوجهات

يالعلمياتتعريف التسويق 



مماعملية،اتخطوإلىالاستراتيجيةالرؤىي حوّلإذالأهمية،بالغأمرًاالعلملياتيالتسويقي عد

استراتيجياتوالترويجية،الحملاتمثلمتنوعة،تكتيكاتذلكويشمل.السوقفيفورياًتأثيرًايضمن

ي مكن،الإجراءاتهذهدمجخلالحيث.شاملبشكلالمنتجاتموقعوتحديدالأسعار،وتعديلاتالتوزيع،

.السوقفيحضورهاوتعزيزملموسةنتائجتحقيقللشركات

المعلوماتوالاستراتيجيالتسويقعلىيعتمدالعملياتيالتسويقأنّ الىالاشارةالضروريومن

فالأهداتحقيقسبيلفيملموسةعمليةإجراءاتوتحديدوضعأجلمنوهذاالميدانيةوالبيانات

علىناءً بالوقتبمرورالمحدّدةالإجراءاتهذهتعديل(ينبغيبل)الممكنمنحيث.للشركةالتسويقية

.والأداءالملاحظات

مجالهوفالواقع،أرضعلىمجسدةالاستراتيجيةيجعلالذيهوالعملياتيالتسويق،باختصار

.للقياسالقابلةالنتائجعلىوالتركيزوالمرونة،بالتفاصيل،الاهتماميتطلب

العملياتيأهمية التسويق 



إلىسيمهاتقومحاولةللاستراتيجيةجيدفهمالعملوفرقللشركةالقويالعملياتيالتسويقيتيح

عملياتونتكعندما.الاستراتيجيةمعتوافقهالضمانالعملفريقيتخذهاوالتيوصغيرة،جزئيةإجراءات

العملحجمووالتوقيتعنهاالمسؤولينوالموظفينالمهامتحديدناحيةمن)التنفيذقيدالجيدةالتسويق

.صعوبتهاعنالنظربغضالتسويق،فيللعاملينواضحةالخطواتتكون،(بالتفصيلوأهدافه

:أنهبسببمهمالعملياتيالتسويقأنالقولويمكن

وكفاءةبفعاليةالتسويقاستراتيجياتتنفيذيضمن.

الزبائنواحتياجاتالسوقلتغيراتبسرعةالاستجابةعلىالشركاتيساعد.

بالعلامةالوعيوزيادةالمحتملين،العملاءعددوزيادةالمبيعات،زيادةمثلالأجل،قصيرةنتائجيحقق

.التجارية

العملياتيأهمية التسويق 



4P’s

4على العملياتيالتسويق يرتكز 

مجالات أساسية متمثلة في عناصر

المنتج، سياسات  :التسويقيالمزيج 

ج سياسات السعر، سياسات التروي

.                   وسياسات التوزيع

(كما يوضحها الشكل المقابل)

العملياتيركائز التسويق 



العملياتيالمزيج التسويقي كركيزة للتسويق 

السيطرةيمكنراتالمتغيوهذه.الترويجالتوزيع،،السعرالمنتج،:هيوللشركةالتسويقيالبرنامجفيالأربعةبالمتغيراتالتسويقيالمزيجيتمثل

عليهيرتكزالذيالرئيسيالمحورالمستهدفالسوقيعتبرأين،التسويقيةالبيئةمعوالمرتبطةالخاصةأهدافهاتحقيقولإنجازالشركةإدارةقبلمنعليها

.بالمستهلكينعنهالمعبرالسوق،ذلكحاجاتإشباعنحوأساساوالمنصبّ العملياتيوالتسويقالتسويقيالمزيجصياغةفي

المنتج"هي4PأساسيةعناصرأربعةفيتحديدهتمإذMccarthyماكارثيالباحثطرفمن1960سنةالتسويقيالمزيجفكرةنشأت

Product،السعرpriceالترويجpromotion،التوزيعplace"كتابهفيBasic Marketing, a managerial approach

.1960سنةالمنشور

والتوزيعويجالتروالملائموالسعرالجيدفالمنتجنفسه،التسويقيعدإنهبلتسويقيةاستراتيجيةلأيالعناصراهممنواحدالتسويقيالمزيج

أنالتسويقييجالمزأريدماإذاوفعالية،وبكفاءةاهدافهاإلىللوصولتنفيذهاوتحديدهاالاقتصاديةالشركةعلىيجباستراتيجيةقراراتهيالمناسبين

:اهمهاالخصائصبعضتوافرمنفلابدأهدافهاتحقيقمنالشركةتمكينفيمؤثرةوفعالةأداةيكون

 البعضيكون عناصره مكملة لبعضها أن.

 بينهاتكون تلك العناصر مترابطة و متفاعلة فيما ان.

 بعنصر دون الآخرالإهتمامتكون عناصر المزيج متوازنة يما بينها لتجنب الوقوع في خطأ أن.



4C’sالمزيج التسويقي الحديث 



مؤشرات الأداء في التسويق العملياتي

مؤشرات 
الأداء

معدلًنموً
المبيعات

الحصةً
السوقية

تكلفةً
اكتسابً
العميل

العائدًعلىً
الستثمارً
التسويقي

معدلً
الحتفاظً
بالعملاء



العملياتيالتسويق 

VS 

الاستراتيجيالتسويق 



Add title 
textPlease enter your title أنإلاق،التسويأهدافلتحقيقأساسيانالاستراتيجيوالتسويقالعملياتيالتسويقمنكلاً أنحينفي

.كبيرًااختلافاًتختلفتركيزهماومجالاتمناهجهما

اثأبحعلىويركز.المدىطويلةوالأهدافالجديدةالسوقفرصيحددإذتحليلي،الاستراتيجيالتسويق

.الخ..السوقاحتياجاتمعالتكنولوجيةالابتكاراتومواءمةوالسوق،الاستهلاكاتجاهاتوتحليلالسوق،

الحاليةالسوقفظروويعالجالاستراتيجيات،لهذهالتكتيكيالتنفيذعلىالعملياتيالتسويقيركّزالمقابل،في

والتوزيع،ر،والسع،المنتج)التسويقيالمزيجتطبيقالرئيسيةالأنشطةتشمل.فوريةنتائجتحقيقإلىويهدف

.المحددةالأهدافلتحقيق(والترويج

جلالأطويلالنمووضمانالتوازنعلىالحفاظمنالشركاتي مكّنالأساليبهذهبينالاختلافاتفهمإنّ 

.الفوريةوالفعالية

مزيجاستخدامبالسوق،فيجديدمنتجلإطلاقترويجيةبحملةالقيامهوالناجحالعملياتيالتسويقعلىالأمثلةمن

المتجر،داخلالترويجيةوالعروضالإلكتروني،البريدعبروالتسويقالجتماعي،التواصلوسائلعبرالإعلاناتمن

.الأوليةالمبيعاتوزيادةالهتمامإثارةتحققالشركةيجعلبما

اتعُززبلفحسب،المبيعاتتعززلكهذهالفع الةالعملياتيالتسويقإجراءاتإن فيالتجاريةلامةالعمكانةأيضا

.السوق

المشكل في أغلب الأحيان ليس في

!تطبيقها عملية وانما فيطة الخ

ًمعظمً« بوناماتوماسً»يعتقدً أن 

تسويقًاستراتيجياتًالتسويقًجيدةًولكنًال

.يفشلًفيًمرحلةًالتنفيذ

التسويقحيثًتفشلًالكثيرًمنًاستراتيجيات

الجيدةًبسببًعدمًالقدرةًعلىًاستخدامً

.تسويقًعملياتيًفع ال

جيالاستراتيالتسويقمقابل العملياتيالتسويق



التسويق الاستراتيجي

ايتبنى:المدىبعيدةرؤية_1 .المدىوطويلشاملااًنهجا

ويتضمن.مكثفةسوقيةوتحليلاتبأبحاثيبدأ:والتحليلالتخطيط-2

ياغةلصالتنافسيةوالظروفالعملاءوشرائحالسوقاتجاهاتتحديد

.شاملةتسويقيةاستراتيجية

موقعهادوتحديالتجاريةالعلامةتطويريعُد:التجاريةالعلامةبناء-3

ا هويةاءببنالأمرويتعلق.الستراتيجيالتسويقمنيتجزألجزءا

.الوقتمرورمعالمستهدفالجمهورلدىصدىتلقىقويةتجارية

النتائجىعلالعملياتيالتسويقيركزبينما:الاستثمارعائدقياس-4

طويلمارالستثعائدقياسإلىالستراتيجيالتسويقيهدفالفورية،

.المدى

فيانيةالميزتخصيصيكونماعادةاً:المواردتخصيصفيالثبات-5

.المدىويلةطالرؤيةلدعممصمموهوثباتاا،أكثرالستراتيجيالتسويق

العملياتيالتسويق

يأساسبشكليعُنى:القصيرالمدىعلىالتركيز-1

هدافأتحقيقإلىالهادفةاليوميةوالتكتيكاتبالأنشطة

.المدىقصيرة

ادراتلمبالعمليالتطبيقيشمل:التكتيكيالتنفيذ-2

بريدالعبروالتسويقالإعلانية،الحملاتمثلالتسويق،

.سويقالتلتنفيذالأساسيةبالجوانبويهتم.الإلكتروني

نتائجقتحقيعلىهناالتركيزينصب:الفوريةالنتائج-3

.وملموسةسريعة

تواصلالإلىالعملياتيالتسويقيسعى:العملاءتفاعل-4

تحفيزوالفورية،احتياجاتهموتلبيةالحاليين،العملاءمع

.معهمالتعاملتكرار

علىبناءاًتعديلهايمكن:الميزانيةتخصيصمرونة-5

.المدىقصيرةوالفرصالحتياجات

جيالتسويق الاستراتيمقابل العملياتيالتسويق 



:ملاحظة 




