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  :الملخص
فر الاهتمام المتزايد بالتسويق لقد أس

أنشطته في أوائل هذا القرن من طرف و
رجال الأعمال و لمنظرين الاقتصاديين

مكن من و على اتساع نطاق استعماله
 ،تخطي الأزمة الخاصة بالاستهلاك

استلزم الأمر في نهاية المطاف، تطبيع و
كفلسفة و ال التسويق كمفهوماستعم

للأعمال في كافة مجالات الحياة 
  .الاجتماعيةو الاقتصادية

إلاَ أنه بالرغم من ذلك، مازالت بعض 
الأصوات تندد بقصور فعاليته لأن هناك 

التسويق نطاق و جدل متنام حول طبيعة
 من مجالات المعرفة بصفة عامة كمجال

إدارة الأعمال على وجه الخصوص و
هذا الجدل على التساؤلات  يرتكزو

  :التالية
 التسويق؟ لماذا

  و لماذا الاهتمام به ؟
  

Abstract: 

The is a growing interest in 
marketing and its activities 
since the beginning of this 
century, by researchers and 
economists in business field. 
Today, no body can denie the 
importance of marketing in the 
society as well as in the 
enterprises since it is a tool that 
enable the institutions to 
improve their products and 
services to satisfy the 
consumers. 
The question is: 

What are the conditions 
and the necessary  elements to 
apply this concept in the third 
world with reference to the 
Algerian enterprises 
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  مـقـدمة
قية باعتبار أنها تتوقف فعاليات الإنتاج في المؤسسة على خصائص البرامج التسوي

في الموازي فإن هذا الطلب سوف يحدد ما يجب أن ينتج و .ؤثر في الطلب على سلعهات
المؤسسة التي تتمكن من تسويق منتجاتها، هي ف. الكميات الواجب إنتاجهاو  من السلع 

بالضرورة التي سوف تدر عوائد تمكنها لا محالة من تحقيق سيولة نقدية تمكنها من اقتناء 
كذا نموها و كما أنها ستؤمن استمرارها. اجاتها الضرورية لإعادة العملية الإنتاجيةاحتي

  . توسعهاو
فعلى المؤسسة أن تنتج سلعا أو تقدم خدمات قابلة للاستعمال من طرف جمهور 

  المستهلكين 
  :ذلكو الضروري أن تهتم بالتسويقلهذا الغرض و 

  ،لتحديد طبيعة سوق سلعها 

  متوقع في المستقبل على هذه السلعتحديد الطلب اللو،  

  ،لكونها ملزمة بالترويج على سلعها 

 ،ا في مدى إمكانية . بيعهاو و توزيعاعليها أن تفكر جلي بمعنى أخر، يجب
  . متطلبات المستهلكينو تسويق منتجاتها بغرض تلبية حاجات

لمدة طويلة و إنه لا يخفى على أحد، بأن الجزائر ظلت بخصوص المؤسسة الجزائرية،ف
فرزت هذه المرحلة بعض المخلفات على أو ]المركزي[ نسبيا تحت وطأة الاقتصاد الموجه

ففي ظلَ التحولات التي يشهدها . أداء المؤسسة الاقتصادية سواء كانت عمومية أو خاصة
شمولية، تعين على الجزائر التوجه إلى اقتصاد السوق و الاقتصاد العالمي من عولمة

لذا فإنه من المعقول . ك، مباشرة جملة من الإصلاحات الجذرية على اقتصادهاكنتيجة لذلو
  :متطلبات هذا التحول حيث سنبحثو أننا سنراعي في هذه الورقة البحثية كلَ مقتضيات

كذا و هدفه،و تطوره وأهميته الاقتصادية،و تعرف مفهوم التسويق الحديث .1
 . مجالات تطبيقاته

في  إستراتيجيةو العمل به كأداة فعالة  و هوم التسويقيأهمية تطبيع استعمال المف .2
إطار الخطة التنموية الشاملة بالنظر إلى الدور الذي يمكن أن يلعبه هذا الأخير 

 .في مرحلة تحول الجزائر إلى اقتصاد السوق
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نحلل التناقضات التي تعوق إدماج الفلسفة التسويقية في البلدان النامية و المشاكل، .3
 .الجزائر على وجه الخصوصو بصفة عامة

 تحضير الهياكلو اقتراح أسلوب أو طريقة منهجية تسمح بتمهيدوفي النهاية  .4
كأداة إدارية في أحسن و الوسائل الضرورية لتتم عملية تطبيع التسويق كمفهومو

 . بأقل تكلفةو الظروف

 

  التوجھ التسویقيو التعریف بالمفھوم
 اهتمام العديد من الاقتصاديينو بت انتباهالمفاهيم التي استقطيعد التسويق من 

تركز و .إلى جانب الباحثين خلال العقود الأربعة الأخيرة المنظرين في إدارة الأعمالو
 الأفكارو العديد من المحاولات فوردت. كيفية تعريف مفهوم التسويق هذا الاهتمام حول

ون الحقيقي للتسويق كما أنها اختلفت عن المضم. أظهرت اختلافات بينة فيما بينهاو
التنوع في تعريف و فهذه الاختلافات. كمجال من مجالات الدراسة في إدارة الأعمال

 ةنشطمن ثمة اقتراح جملة من الأو ق فعالية نشاطاتهاتعيين حدود لنط امعناهالتسويق 
في المشروعات الصناعية  كما أنها تعكس مدى أهمية هذا النشاط الحيوي. الخاصة به
   .من جهة أخرى وأهميته كنشاط اقتصادي هام لأي مجتمع من جهة الخدماتو والتجارية

طبيعة أصل وعن  أولاَ عرفتيتعين علينا أن ن ،فيفقبل الشروع في مناقشة مختلف التعار
  .  عبارة التسويق

  تعريف مفهوم التسويق 1.2
يشتمل على و  تطبيقها و التسويق هو ظاهرة معقدة تجمع بين فلسفة الأعمالف

إنما و به،ليس هناك تعريف معترف ف. مجموعة المجهودات التي تهدف إلى خلق المنفعة
مزج التسويق أو  خلط، ذلك نظرا لهناك جملة من المحاولات لتبيان المقصود من التسويق

   .نشاطات جزئية من جملة نشاطات التسويقالتي لا تمثل إلاَ و الترويجو التوزيعو بالبيع
  : لما طرحوا السؤال iلت إليها مجموعة من الباحثينإن النتيجة التي توص

على فئة متكونة من ثلاثة مائة من المشرفين على  "التسويق ؟ كلمةما المقصود ب"
  :الإجابة كالتالي كانت  ( College Administrators)مؤسسات تعليمية   
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  .أو العلاقات العمومية،لقد أجابوا بأن التسويق هو البيع، الإعلان 90% /-
  فقط اعتبروا أن التسويق يتضمن تقييم الحاجات، دراسة السوق، تنمية السلعة  10%/ -
  .تحديد الأسعار إلى جانب القيام بنشاط التوزيعو

كما  .علانالإو يمزجون التسويق بالبيعو معنى ذلك أن أغلبية المجيبين يخلطون
 كلَ هذه المفاهيم. للمشترينالوقت المناسب و يعتقد البعض على أنه توفير السلع في المكان

  .أعم من ذلكو غيرها تمثل أبعاد للتسويق الذي هو أشملو
أنه ليس هناك تعريف معترف به للتسويق، يجب الاعتراف ، ؤالسلا اللإجابة عن هذو 
غياب التعريف هذا يرجع و .ما هناك جملة من المحاولات لتبيان المقصود من التسويقبين

إلى " إدارة الأعمالو التسويقإستراتيجية "في كتابه  Baker iiاذ يقول الأستفي الأصل كما 
إنه و معقد، إنه فلسفة أو حالة ذهنية،و في نفس الوقت إنه بسيط ،التسويق هو لغز أن

  .قديم قدم الوقت نفسهو إنه جديد، ،وظيفة ديناميكية للأعمال
 1985-1960 في الفترة الممتدة ما بينالتسويق  محاولات تعريفت ددعلقد ت

أَول تعريف  1960الفترة التي من خلالها أوردت الجمعية الأمريكية للتسويق في سنة (
فشهد التسويق تطورا . )1985 رسمي كما ورد أيضا عن الجمعية تعريف رسمي ثاني في

متنوعة مهتمين به تقديم تصورات مختلفة وملحوظا خلال هذه الفترة الزمنية حيث حاول ال
المنظمات الغير حكومية و صاديةلتي اعتمدتها  المؤسسات الاقتواكبت الممارسات ا

 01ينظر إلى الجدول رقم [فكانت جلَ التعاريف متكاملة . الخ...الجمعيات الخيريةو
  ]المرافق

فمن خلال الجدول نلاحظ بأن الجمعية الأمريكية للتسويق أخذت بالتعريف الذي 
للجنة التعاريف المنبثقة عن  لما كان رئيسا iiiAlexederمن طرف  1948قدم سنة 

على  التسويق اعتبرف .1960 أصبح هذا التعريف تعريفا رسميا للتسويق عامو .الجمعية
الخدمات من المنتج إلى المستهلك أو و أداء أنشطة الأعمال التي توجه انسياب السلع: "أنه

  ."المستعمل
طة الأعمال التي تنفيذ أنش: " على أنه التسويق  McCarthy.EJiv الأستاذ يعرفو 

الخدمات من المنتج إلى المستهلك أو المستعمل من أجل إشباع رغبات و تقود تدفق السلع 
 ".تحقيق أهداف المنظمةو المستهلكين
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  :التالية  vمن خلال هذا التعريف إلى التسويق عبر النقاط McCarthyو ينظر  
 ي لمفهوم التسويق كما أنه يعط. الوظائفو يشتمل التسويق على جملة من الأنشطة

فإذا استفسرنا ما المقصود بنظر . التكامل فيما بين أنشطة المشروعو مفهوم التناسق
 تصميم، تشكيل: التعريف بأنشطة المشروع لتبين لنا بأنها تلك الأنشطة الخاصة بـ 

 كذا التسعير،و التخزينو النقل،و التحصيل،و تطوير المنتجات، التعبئة، الائتمانو
 .البيعو الإعلان،و

  كما يعتبرMcCarthy  النظرة إلى التسويق على أنه التخلص من المنتجات التي تم أن
الحسابات، هي نظرة و إنتاجها من طرف إدارة الإنتاج، تسعيرها بواسطة إدارة التمويل

 Marketing «محدودة، أو بصحيح العبارة قصر في النظر التسويقي  ضيقة و

Myopia «. 

  لما يتكلمMcCarthy  المستهلك، و كذا الحاجاتو الخدماتو على توجيه تدفق السلع
عليه تصميم و فإنه يعني أن العملية التسويقية تبدأ بالضرورة من التنقيب عن الحاجات

بمعنى آخر، تبدأ العملية التسويقية . خدمات التي من شانها تلبية هذه الحاجات/سلع
ما يستتبع و لمنتجات التي يجب إنتاجهايرجع للتسويق الفضل في تحديد او .  بالمستهلك

كذلك القرارات الخاصة بتوقيت الحملات و ذلك من قرارات خاصة بالتعبئة، التسعير،
 .البيعو الإعلانية

 الرغبات لدى المستهلك أو و إن الهدف الأساسي للمشروع هو إرضاء الحاجات
. عن كيفية تصريفهابعد ذلك البحث و عليه لا جدوى من إنتاج سلعو .المستعمل الصناعي

بطبيعة الحال، هذا لا يعني أن التسويق سيحل محل . بينما يجب إنتاج ما يمكن تصريفه
 التوجيهات الخاصة بما هي طبيعة حاجاتو إدارة الإنتاج، إنما سيمدها بالمعلومات

متطلبات المستهلك حتى تتمكن من اتخاذ القرارات التي تحقق التوافق ما بين مصلحة و
  .تلك الخاصة بالمستهلكو المشروع /المنظمة

] Process[أو عملية  إدراك التسويق بمثابة طريقة يمكنفمن هذا المنظور، 
تحضير و من اكتشاف حاجات الأفراد أو المستهلكين تمكن) 01ينظر إلى الشكل (
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 Marketing(تتمثل عملية إدارة التسويق و .المؤسسة لتلبيتها بصفة مربحة/المنظمة

Management Process(  في:  
 تنظيم عملية تخطيط التسويق، .1

 تحليل الفرص السوقية، .2

 اختيار السوق المستهدفة، .3

 تنمية مزيج تسويقي، .4

 .و إدارة الجهود التسويقية .5

 عملية إدارة التسويق: 01الشكل رقم 
  تنظيم عملية تخطيط التسويق

 الخطة التسويقيةو الخطة الاستراتيجية 

 ماتنظام المعلوو البحوث التسويقية 
 

  تحليل الفرص السوقية
 البيئة التسويقية للمؤسسة 

 سوق المستهلك النهائي 

 سوق المستهلك الصناعي 
 

  اختيار السوق المستهدفة
 التنبؤ بالطلبو اس 

 التموقعو القطاعات التسويقية، التركيز 

 
  تنمية مزيج تسويقي

 المنتج/تشكيل السلعة 

 المنتج/تسعير السلعة 

 تجالمن/توزيع السلعة 

 المنتج/ترقية السلعة 
 

 
  إدارة الجهود التسويقية

 تنمية استراتيجية تسويقية تنافسية 

 مراقبة البرامج التسويقيةو إدماج، تنظيم 

 

  
Source : P.Kotler, «Marketing principles », Third Edition, Prentice-Hall International Editions, 
New Jersey,1986, P 31. 
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يتضمن نشاط الأعمال "التسويق على أنه  Levitt T & al. vi يعرف الأساتذو 
هذا الطلب بتقديم  مقابلةو خدمات المنشأةو تنشيط الطلب على سلعو الذي يتعلق بتحديد

غيره من أهداف و تحقيق الربحو بالحجم المطلوبو الخدمات بالشكل المطلوبو السلع
  ".إشباع طلب المستهلكينو المنشأة عن طريق تحديد

توجيه و إن هذا التعريف يركز بصفة مطلقة على المستهلكين باعتبار أنهم موضع اهتمام
  .كافة جهود المنشأة الأعمال

 K. Crocier  قىل، لقد أ)What exactly marketing is ?(المعنون و في المقال 
vii(1975) التي نظر من خلالها أصحابها إلى و ن تعريف،يالضوء على قرابة الخمس

إلى هذه التعاريف  هي تصنيف ،فالنتيجة التي توصل إليها  .التسويق من مختلف الزوايا
  :هي كما يليو   ثلاثة مجموعات رئيسية 

من التعاريف تري في التسويق على أنه مجموعة من العمليات : الأولى المجموعة 
  .سوقهاو توصل بين كل من المنشأة المنتجةو المتعاقبة تحدث من خلال قنوات التسويق

الفكرة هنا هي أن التسويق هو و .عمالللأترى بأن التسويق هو فلسفة : المجموعة الثانية 
  .المستهلكو تجعملية تبادل اجتماعية فيما بين المن

تركز على أن التسويق هو نظام متكامل للأعمال يعتمد  من التعاريف: المجموعة الثالثة 
  .قابلية المستهلك على تحقيق أهداف كل طرفو على إرادة المنتج

نشاط " :على أنه" مبادئ  التسويق"يعرف التسويق في كتابه ف  P.Kotler viii أما
  .بات من خلال عملية التبادلالرغو إنساني موجه لتلبية الحاجات

أنه ظهرت تعاريف مختلفة  يعنيو يستطرد، فإنه التسويق Kotler.Pالأستاذ  يعرفا لمف
نشاط الأعمال، مجموعة مرتبطة من : "خر حيث وصف التسويق بأنهلآوقت  منللتسويق 

أنشطة الأعمال، عمليات المتاجرة، إطار للتفكير، وظيفة متكاملة في رسم السياسات، 
تحويل ملكية السلع، خلق المنفعة الزمنية، المكانية، و عملية اقتصادية، عملية المبادلة

  ".الطلبو الحيازة،  عملية توازن بين العرض
جانب  لم تأخذ إلاَا مقيدة وإلى هذه التعاريف على أنهixKotler.P   نظرلقد   و 

ه جذور في الطبيعة ل الذيو التعريفهذا لذلك قدم و . التسويق نشاطو فقط من عملية
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عليه فإن التسويق هو النشاط الذي بواسطته تتصل السلع و .سلوك الأفرادو البشرية
أو بعبارة أخرى، إن التسويق هو نشاط الأعمال الذي  .المنتجة بالأسواق التي تحتاجها

 يجب التأكيدو ،xالخدمات من مراكز الإنتاج إلى مواطن الاستهلاكو يتضمن انسياب السلع
مثل السلعة  عملية إنتاجأن التسويق يتضمن الكثير من الجهود التي تبذل قبل أن تبدأ  هنا

 رغبات المستهلكين عن طريق القيام ببحوث السوق وكذا المستهلكين، تخطيط تحديد
  .xiتصميم السلعة و

التي و و نظرا للانتقادات التي وجهت إلى تعريف الجمعية الأمريكية للتسويق
المتمثل في و 1985د ورد عن الجمعية التعريف الرسمي الثاني في أدرجناها آنفا، لق

توزيع و ترويجو تسعيرو خلقو تنفيذو التسويق هو العملية الخاصة بتخطيط: "كون
التي تؤدي إلى إشباع حاجات و الأفكار أو السلع أو الخدمات اللازمة لإتمام عملية التبادل

  ".تحقيق أهداف المنظماتو الأفراد
  :بأن  xiiع.الأستاذ أبو القحف هذا التعريف يقولو بمقتضى 
 التسويق كنشاط يتم ممارسته بواسطة المنظمات على اختلاف أشكالها، .1
كما يعترف . للأفراد باعتبار أنه يعمل على تحقيق أهدافهمو يكون نافعا لهاو

أساليبه الحديثة في كلَ أنواع المنظمات و أيضا بوجود النشاط التسويقي بمفاهيمه
 .انت تهدف إلى تحقيق الربح من عدمهإن ك

التي في مجملها تكون ما يعرف و يحدد التعرف بعض أنشطة التسويق، .2
 .The Mix Marketingبالمزيج التسويقي 

المستهلكين هم مركز الاهتمام اعتبارا أن البرنامج التسويقي لأي  .3
يتها يعمل على تلبو رغباتهمو تحليل حاجاتهمو منظمة يقوم على أساس دراسة

 .على أحسن وجه بالنظر إلى المنافسين

، أساس أو Kotler.Pيؤكد هذا التعريف على أن المبادلة كما جاء عن  .4
  .لب النشاط التسويقي

الآن إلى التسويق على أنه عملية أو مجموعة و على أساس هذا التعريف، يشار 
بالتالي بالقوى و باتخاذ القراراتو بالإدارة بالاقتصاد، من الأنشطة تتعلق بالتوزيع،
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 الباحثينو كما ينظر له من طرف العديد من المنظرين في إدارة الأعمال .الاجتماعية
 . أوضح من سابقيهو في مجال التسويق على أنه أشمل نالأخصائييو

يمكننا القول أن مجال التسويق أوسع بحيث أنه يشتمل على دراسة الطلب  بصفة أشمل، و
 المكان       و ذلك بالنظر إلى الزمانو توجيه نشاط المشروع الكيف قصدو من ناحية الكم

 فيء بدهناك جملة من الأنشطة لا بد من القيام بها قبل الو .السعر المطلوبو الكمية و
التعرف على أنماط و التنبؤ بالطلبو الكشف عن الحاجاتبالخاصة و إنتاج السلعة

القيام به قبل الانتهاء من أيضا  كما يتوجب. تخطيط السلعة في حد ذاتهاو الاستهلاك
التوزيع إلى ما في و وسائل التنقلو اختيار أساليبو كتحديد مناطق البيع العملية الإنتاجية

  .ترقية المبيعاتو الترويجو الدعايةو ذلك من تقنيات الإعلان
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  عريف المفهوم التسويقييعرض تطور ت    1الجدول  رقم  

النشر،الإسكندرية، ص و ، مكتبة الإشعاع للطباعة"التسويق وجهة نظر معاصرة"ع، .أبو القحف: المرجع
46 .  

 المرجع التعريف السنة

1960 

التسويق هو ممارسة أنشطة الأعمال التي توجه عملية 
الخدمات من المنتج إلى المستهلك أو و سلعتدفق ال

 .المستعمل

  الجمعية الأمريكية للتسويق

American Marketing 

Association » 

Commitee of definition  « 

   1965    

  التي بواسطتهاو التسويق هو العملية التي توجد في المجتمع

  إشباع هيكل الطلب على السلعو زيادة،و يمكن التنبؤ،
  تبادل،و ترويج،و ات الاقتصادية من خلال تقديم،و الخدم

 .الخدماتو ، لهذه السلع"الإمدادات"و التوزيع المادي 

  هيئة التسويق بجامعة أوهايو

The Marketing  
Staff of the Ohio  

State University 

1980  
  التسويق هو النشاط الإنساني الذي يهدف على

  .التبادلالرغبات من خلال عملية و إشباع الحاجات
Kotler Philip 

1981 

  التسويق هو العملية الاجتماعية التي توجه التدفق
  الخدمات من المنتج على المستهلكو الاقتصادي للمنتجات

  الطلب،و بطريقة تضمن التطابق بين العرض
  .و تؤدي إلى تحقيق أهداف المجتمع

McCarthy 

1985 

  لق،خو تنفيذ،و التسويق هو العملية الخاصة بتخطيط،
  توزيع الأفكار أو السلع أو الخدماتو ترويج،و و تسعير،

  التي تؤديو معملية التبادلم اللازمة لإتما
  .تحقيق أهداف المنظماتو إلى إشباع حاجات الأفراد

 الجمعية الأمريكية للتسويق

American Marketing 
Association 

Committee 
of definition 
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  تعاظم الاهتمام بالتسويق
رجال الأعمال خلال الأربعة عقود و لقد تركز اهتمام كلَ من المنظرين الاقتصاديين

الدور الذي تلعبه في المؤسسة على اختلاف على و السابقة على وظيفة إدارة التسويق
  .شكلها، نوعها أو طبيعتها

المترتبة و التركيز يجد تبريراته في التحولات التي يعرفها عالم الأعمال و هذا الاهتمام
  :عن
 تقسيم العمل، و التخصص .1

التخصص  لمبدأتطبيقا خاصة تركيزها في مناطق و توطين الصناعات .2
 المستهلك،و اتساع الفجوة ما بين المنتج، مما تمخض عنه الجغرافي

 التطور التكنولوجي في أساليب الإنتاج، .3

 تنوعها،و العدد الهائل من المنتجات .4

 التكنولوجي في طرق التصنيعو التقدم العلمي .5

 اشتداد المنافسة، .6

  .الخ...البحث عن الأسواق الجديدة .7
الكفاءة في دة زياال أرباب العمل منصبا علىو المستحدثون فبينما كان اهتمام

كنتيجة  أخذت هذه الصورة في التغير التخفيض في التكاليف،و الإنتاجية في الصنع
المتمثلة في تعذر و حتمية للأزمة التي عرفها الاقتصاد الأمريكي في بداية القرن

، حيث بدا من الواضح أنه لا يمكن ]1929أزمة [تصريف المنتجات المكدسة 
  .استهلاكهاو دون إمكانية تصريفهاالاستمرار في إنتاج السلع ب

المنظرين و الأعمال و في ظل اقتصاد الوفرة، راح العديد من المهتمين بإدارة
كذا الاقتصاديين يبحثون عن سبل تمكنهم من المحافظة على الاستقرار الإداريين و
فانصب هذا الاهتمام على . هذه السبل خاصة بكيفية التحفز على الاستهلاك. الاقتصادي

إلا أن يكون هو مركز الاهتمام، لمستهلك باعتبار أنه في ظل الاقتصاد الحر لا مناص ا
هي التي تحدد السلع ] أي الطلب[متطلباته المترجمة في شكل قرار للشراء و أن حاجاتهو

بالكميات و الوقت المناسبو التي يجب أن تنتج، كما يجب أن توضع في المكان المناسب
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كنتيجة و .يكون بإمكانه دفعهو كذا السعر الذي يراه مناسباو كالتي يرغب فيها المستهل
  .لذلك الاهتمام بالتسويق

حيث ظهر  يتعاظم نظرا لارتفاع العرض عن الطلب الاهتمام بالتسويق ىو أضح
ماله من مزايا اقتصادية هامة إن لم توجد أسواق تباع و لا فائدة للإنتاج الكبير جليا أنه

عليه بد من الواضح أنه ليس من المعقول الاستمرار و .المنتجاتتستهلك فعلا هذه و فيها
توجه [لكن يجب إنتاج ما يمكن تصريفه و ].توجه إنتاجي[في إنتاج ما يمكن إنتاجه 

  ]. تسويقي
. ةأو زائد ةغير ضروري يةالبيعالجهود أن هدف التسويق هو جعل  Druker.Pو جاء عن 

 بحيث ،د على الزبائنالتعرف الجيو ي الفهميكمن ف ساسي للتسويقالهدف  الأ ذلك كون
فهذا لا يعني . xiiiبدون بدل جهود كبيرة تبيع نفسها بنفسهاو همالسلعة أو الخدمة تلائمتكون 

التحفزية أية أهمية، بل تصبح جزءا لا يتجزأ من النشاط و أن ليس للجهود التصريفية،
  .المتكاملو التسويقي الشامل

بدأت الدراسات العلمية  من ثمو بصورة واضحة من هنا ظهرت مشاكل التسويقف
يجب الإشارة هنا إلى أنه في الوقت الذي كان رجال الاقتصاد . في هذا الميدان متعددةال

لقد اعتمدوا في ذلك على . ترجمة ماذا يحدث في العالم حقيقتاو يبحثون عن نموذج لتحليل
" في كتابهم   »  xivA.W.Stonier &D.C.Hague « فرضية غير حقيقية، كما جاء عن

  :، حيث اعتبروا أن1953الذي صدر في سنة " الاقتصادية النظرية 
 .حاجات المستهلك معروفة ولا تتغير -1

 .للمستهلك قيمة نقدية محدودة -2

 .إنه أحد المشترين -3

 .إنه على دراية بكافة أسعار السلع، خاصة تلك المتجانسة -4

 .يمكنه إن أراد، أن يصرف نقوده بمقادير صغيرة -5

  .نه يتصرف بطريقة رشيدةإ -6
الثالثة التي و فمن الفرضيات أعلاه يمكننا القول أنه بغض النظر على الفرضيات الثانية

يمكن أن تكون صحيحة لتكرارها في العالم الحقيقي، فإن الفرضيات الأخرى ليس لها أي 
ون أساس من الصحة باعتبار أن الحاجات الإنسانية متغيرة، ولا يمكن للمستهلك أن يك
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كذا عن تجانسها وعليه أن يدفع الثمن و على دراية بكافة السلع المعروضة في السوق
لا و النموذج بديهية،و فهذه الاختلافات فيما بين الحقيقة. المطلوب بالنظر إلى سلعة معينة

هذا ما بين حدود النظرية . يمكننا اعتبار تصرف المستهلك رشيد كما جاء في النموذج
مما قلب رأسا على عقب كلَ التحليل الاقتصادي الذي يعتبر أن  ،التي كانت سائدة

 .المستهلك يتصرف بطريقة رشيدة معتمدا في ذلك على معايير موضوعية

إنما الاعتقاد أنه و للإشارة هذا لا يعني على الإطلاق أن المستهلك غير رشيد،
. غير رشيد أيضا معايير رشيدة، فإنه اعتقادو رشيد إلى أن يبني كل تصرفاته على أسس

فإدراك وتصرف . ذاتيةطالما لا يمكن تجاهل بعض الاعتبارات الغير الموضوعية أي 
 تانفعالاو موفق،و هذا أمر شخصي يتوقف على مزاج،و غير متجانس،و المستهلك متغير

و .شخصية مما يبرر تفضيله لسلعة على عكس سلعة أخرى طبقا لبعض المعايير الذاتية
تنويع منتجاتهم لمطابقة متطلبات المستهلك و أن أضحى المنتجين بتنميةلقد ترتب عن ذلك 

  .خاصة المتناميةو المتجددةو المتغيرة
من أنواع الأنشطة - ما يتضمنه و ماهية الاهتمام بالتسويقأيضا تجلت كما 

كثير من النت بيو .عند دراسة تكلفة التسويقالحجم  في الأهمية من ناحية - المختلفة
قد تتجاوز نصف و الدراسات التي أجريت بخصوص هذا الموضوع أن هذه التكلفة تصل

ذلك لسبب ارتفاع تكاليف النقل،  المبلغ الذي يدفعه المستهلك النهائي ثمنا لسلعة ما
فن البيع لخلق و ترويجو إعلانو التخزين، بالإضافة إلى زيادة تكاليف الجهود البيعية

  .تجسيده فعلاو الطلب
 ىبالتالي المستوو للاقتصادتأمين النمو المستمر  ىالتسويق عليعمل و هذا

رغبات المستهلكين و حاجات ديدحيتم هذا بمجرد قيام رجل التسويق بتو .المعيشي للأفراد
فعملية الشراء التي يقوم بها المستهلكون  .خدمات قصد تلبيتهاو عن طريق تصميم سلع

إشباع  ىعل ككلَ) التسويقإدارة ( دارةقابلية الإ ىتسمح لرجل التسويق بالتعرف عل
نجحت إدارة  إذاف .أو درجة الإشباع ىرفع مستو ىبالتالي العمل علو رغبات المستهلكين

قد  الاجتماعيو الاقتصادي الانتعاشقول أن اليمكن  ،الأعمال في تحقيق هذا الهدف
  .أعظم في إطار حدود الموارد المتاحة اأصبح
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بالتالي و الرغبات المستقبلية للمستهلكين ىمجرد محاولة التعرف عل إنفذلك  ىزيادة عل
فإن رجل التسويق يحاول  ،خدماتو محاولة تجسيد هذه المعلومات من خلال تصميم سلع

حاجات البذلك إشباع  سلوك المستهلكين محاولا ىر الذي يحدث علأن يساير التطو
        .مستقبليةال

لذي يلعبه على المستويين الكلي ن خلال الدور او تتجلى أهمية التسويق م
  :الجزئي للاقتصادو

نظرا للدور الذي أهمية التسويق على مستوى الاقتصاد الكلي  وفتبد .1
  :المتمثل فيو يلعبه

 العدد الكبير من الوظائف التي يفرضها حجم التعامل، .1

 فرص العمل توفير  .2

 التسويق، اتطلبهالتي يالتخصصات و المهنالتنويع في  .3

 التسويق، بأنشطةتكلفة القيام  .4

  ،مستويات المعيشةو العلاقة بين التسويق .5

  . الفرص الكبيرة المتاحة في الأسواق الخارجية .6
  : ىيهدف إل و كنتيجة لذلك فأنه

 الاستهلاك لدى المواطنين ىمستو تعظيم .1

 المستهلكين دىالإشباع ل ىمستو تعظيم .2

 الاختيار لدى أفراد المجتمع ىمستو تعظيم .3

  المعيشي  لأفراد المجتمع ىمستويم التعظ .4
تكمن ) المؤسسة(بينما أهمية التسويق على مستوى الاقتصاد الجزئي  .2

إدارة و طريقة شاملة لتصور: " في كونه Levitt.L,1969xvكما جاء عن  
  ".لتوجهها نحو الربحو المؤسسة

 كما أنxviLendrevie.J, D.Lindon, R.Laufer  جموعة م" يعرفون التسويق بمثابة
تنمية حجأسواقها و محافظةو التي توظفها بهدف خلقو الوسائل التي في حوزة المؤسسات

  ".أو مستهلكيها
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فعلى ضوء قراءة التعاريف السابقة يمكن استخلاص أهمية أداء الأنشطة التسويقية بالنظر 
  :تلخيصها فيما يليو للمؤسسة

  الخدمات،و التنبؤ بطلب الحاجات -
بعة البحث عن الأهداف الموجهة اتجاه إدماج الوظائف في متا -

 المستهلك،

الربح على  فكرة تلبية و تركيز سياساتها الخاصة بالتنمية، الاستقرار -
  .حاجات المستهلكين

إنَما على و خدمات فحسبو هذا لأن الناس لا ينفقون أموالهم للحصول على سلع
  .Abbot.L, 1955(xvii(الإشباع الذي يحصلون عليه كنتيجة لعملية الشراء 

على توجيه جهودها لتلبية حاجات ففي ظلَ التوجه  التسويقي تعمل المؤسسة 
 أصبح بذلك التسويق هو القوة الدافعة الأساسية لجميع الأنشطة،و .متطلبات المستهلكينو
الطويلة المدى على السواء باعتبار أنه في ظلَ هذا و هو الذي يشكل السياسات القصيرةو

 احتياجاتهمتكاملة موجهة نحو سوق وو واحدةالمؤسسة بمثابة وحدة  التوجه تعتبر وظائف
فيعد المستهلك ملكا إذ هو الذي يصبح يقرر ماذا يجب على . متطلباتهو المستهلكو

بكم ستباع منتجات المؤسسة و بأي كمية ؟و متى ؟و أين ؟و كيف ؟و المؤسسة إنتاجه ؟
  . الخ...؟

التسويق للحصول ى المستهلكين يعتمدون عل جميع قول أناليمكن  ،هذا الأساس ىعل
). ترفيهية ،سلع صناعية سلع استهلاكية،(الخدمات و ا من السلعما يحتاجونه يومي ىعل

النظام  في عنصر حيوي هو ضروري لكونه فهم مثل هذا النشاط الاقتصاديفإن 
  .الاقتصادي

  التسويق في الاقتصاديات النامية أسباب غياب
التسويق هو أحد الوظائف الأساسية إن لم نقل الاستراتيجية للمؤسسة  بات من الواضح أن

فينظر إليه . المؤسسة على وجه التحديدو نظرا للدور الذي يلعبه في الاقتصاد بصفة عامة
نظام، حيث و فلسفة للأعمالو مجموعة من التقنياتو حاليا على أنه أداة عالمية للإدارة

في اقتصاديات الدول الغربية على أنه يمكَن من مقابلة برهنت نتائج الدراسات الخاصة به 
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كما يمكن أيضا من إحداث . تعقدهاو متطلبات المستهلكين بالرغم من تعددها، تغيرها  
فهو بذلك، يعتبر بمثابة . خلق القيمة المضافةو توظيف العمالةو الاستقرار في الاقتصاد

  .نشاط اقتصادية منتج
دول النامية شبه غائب عن الحيات الاقتصادية باعتبار أنه اعتمد بينما يبقى التسويق في ال

  :ترجع أسباب هذه الوضعية في الأصل إلىو . تجاهله أو تناسيه
 ول الناميةإلى خصائص البنية و التركيبة الهيكلية للاقتصاد في الد

ن الاجتماعية التي تميز هذه البلدان عن نظيراتها م-الهياكل الاقتصاديةو التحتية
 .مستوى تطور اقتصادهاو عمر هذه البلدانو المتمثلة في تاريخو الدول المتقدمة

  مبادئ سير النظام و الفلسفة الإدارية، أسس(النظام الاقتصادي السائد
في مثل هذه الدول يضفي على الاقتصاد شكل خاص من المشاكل التي ) الإداري

 .لى أحسن وجههذا لا يسمح بطبيعة الحال لإدارته عو يتخبط فيها

  لةو ]الحكومة[و إلى الأولويات التي تضعها الدوسياساتها التنموي.  
تطبيع المفهوم التسويقي في مؤسسات و و هذا ما ينتج عنه بطبيعة الحال تخلف في إدماج

  :يمكننا أن نصنف أسباب هذا التخلف في الاقتصاديات النامية إلىو .هذه الدول
 .نفسهأسباب خاصة بطبيعة التسويق  .1

كذا البيئية لهذه و الاجتماعيةو أسباب خاصة بالظروف الاقتصادية .2
  .الاقتصاديات

  :الأسباب المتصلة بطبيعة التسويق نفسه –أولا 
التي ترجع و الخاصة بهذا الجانب، تتمثل في مشكلة طبيعة التسويقو إن من أبرز الأسباب

  :في الأصل إلى
 ما هو عليه الحال ملموسة كو إن مشكلات التسويق ليست محسوسة

لما تظهر، و .فهي لا تظهر إلا في المدى الطويل. بالنظر إلى مجال الصناعة
 .يتعذر تصريفهاو تتفاقم بعد أن تتكدس المنتجاتو فإن ظهورها يكون مفاجأ 

  صعوبة القيام بدراسات تجريبية عند تشخيص المشكلات الخاصة
  .ثير كلَ من منهااختلاف مدى تأو بالتسويق بالنظر لتعدد المتغيرات

  :الاجتماعيةو الأسباب المتصلة بالظروف الاقتصادية –ثانيا 
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الاجتماعية ترجع في الأصل إلى و إن الأسباب المتصلة بالظروف الاقتصادية  
 فمستوى التطور. الاجتماعي في هذه الدولو النمو الاقتصادي و المشاكل الخاصة بالتطور

ديات المتطورة يفرز بعض المقتضيات الأساسية التي النمو الذي وصلت إليه الاقتصاو
  :يمكننا حصر هذه الميزات في النقاط التاليةو .تجعله يستمر

 الفني في أساليب الإنتاج مكن من الرفع في مستوى و إن التطور التكنولوجي
. تنوع المنتجاتو كذا تعددو ]Mass production[مكن من الإنتاج الكبير و الإنتاجية 

بينما في الدول النامية، إن التركيز قائم . استلزم مقابلته بمستوى استهلاكي مرتفعهذا ما 
كفاءة و التجهيزات ذات طاقةو الحرص على توفير مستلزماته من الآلاتو على الإنتاج

 .إنتاجية عالية لمقابلة الطلب المتنامي على السلع المصنعة القليلة إن لم نقل النادرة

 الكفاءة الفنية ل المتقدم ما و النوعيةو إنكذا الجودة التي تمتاز بها منتجات الدو
في . الفني الذي وصلت إليه هذه الدول في أساليب الإنتاجو هي إلى نتيجة للتطور التقني

مستوى و بخصوص الدول النامية، نلاحظ هوة كبيرة في أساليب الإنتاجو المقابل
إلى غياب و ب رؤوس الأموال من جهةهذا راجع إلى غياو .التكنولوجيا المستخدمة

 .مقدرة إنتاجية عاليةو ذوي مهارةو فنيين أكفاء   

 آلات ذات كفاءة إنتاجية عالية إلى و إن من السهل نقل التكنولوجيا من تجهيزات
إلاَ أنه في المقابل، يتعذر نقل . هناك كثير من الأمثلة التي تشير إلى ذلكو الدول النامية

يرجع سبب ذلك و .ر على مقابلة متطلبات الإنتاج الكبير إن أمكن ذلكنظام للتوزيع قاد
إلى ضيق السوق في الدول النامية من جهة، كما يجب على نظام توزيع واسع أن يخدم 

هذا ما يتعذر الوصول إليه في الوقت الراهن في مثل و الإنتاج الكبير من جهة أخرى
فلا يمكن نقل نظام توزيع متطور . ياتهامستوو هذه الدول نظرا لحدود أساليب الإنتاج

 .مثلما هو عليه الحال لنظام الإنتاج

 ل النامية باختلال في العلاقة التي تربط الإنتاجما و التسويقو لقد تمتاز الدو
أساليب الاتصال، مما يتعذر القيام بكافة الأنشطة و يتطلبه من تسهيلات في المواصلات

 .التسويقية على أحسن وجه
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 نسبة كبيرة منه و ر أن الدخل  الفردي في الدول النامية منخفضالظاه عليه فإن
. المأوىو اللباسو تلبية الحاجيات الأساسية كالأكلو تذهب إلى تأمين ضروريات الحياة

 .  الطلب على المنتجات المصنعة غير فعالو فالقدرة الشرائية المنخفضة لدى الأفراد
 .في هذه الدول على الأقل في الوقت الراهن هذا ما يحد من إمكانيات التصنيعو

  ليلاحظ أن حجم العائلات في الدول النامية كبير بالنظر إلى تلك الخاصة بالدو
، ةكما أن نسبة اليد العاملة العاطلة مرتفعة جدا بالنظر إلى اليد العاملة الشاغل. المتطورة

لا و اة كما أشرنا سابقاهذا ما يسفر على إنفاق الدخل في مجمله في ضروريات الحي
  .يمكن ادخار جزء منه لمقابلة الحاجيات الأخرى
  الممارسات التسويقية في المؤسسات الجزائرية

أما بخصوص المؤسسة الجزائرية فهناك ثمة مشاكل مشتركة مع تلك التي تواجه 
 المؤسسات في الدول النامية ذلك لأنها توجد في بيئة اقتصادية غير مستقرة من جهة،

  .تعدد أوجه التدخل للدولة في هذه المؤسسة من جهة ثانيةو
ل إلى اقتصاد السوق      الشيء الذي يجب الإشارة إليه، هو أنه مند الشروع في التحو 

مباشرة الحكومة الجزائرية في القيام بجملة من الإصلاحات الاقتصادية، كان الهدف هو و
بهذا و .شموليةو لعالمي من عولمةمواكبة التحولات التي تطرأ على الاقتصاد ا

النمو أن و الخصوص، بات واضحا للمؤسسة الاقتصادية في الجزائر إن أرادت الاستمرار
كما توجب عليها أيضا، أن تعيد النظر في شكل التنظيم . متطلبات هذا التحولو تتأقلم

أمام المتعاملين  المعتمد لمقابلة التحديات الجديدة المترتبة عن انفتاح السوق الجزائرية
  .استغلال  الفرص المرتقبةو مجابهة  المنافسة المتناميةو الأجانب

تركز استراتيجيتها حول و أن تصيغو و لتحقيق ذلك، يجب عليها أن تراجع كل حساباتها
 الشكل اللذان يكفلان لها البقاءو العمل على تلبيتها بالطريقةو متطلبات المستهلكين

  .التطورو كذا النموو الاستمرارو
 كفلسفة للأعمال يعتبر بمثابة الأداة الإدارية الخاصةو و في هذا الشأن، فالتسويق كمفهوم

لعل أكبر دليل على ذلك ما تقوم به و .الموجهة لفعاليات المؤسسة الاقتصادية في الجزائرو
المتخصصة في   )Roi de la Dorure(بعض المؤسسات الاقتصادية الخاصة مثل مؤسسة 

التي تبقى رائدة في و ةالخيط الذهبي المستعمل في طرز الألبسة التقليدية النسويصنع 
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للمشروبات الغازية أو جملة من المؤسسات  )L exquise(مؤسسة و مجال تخصصها
 )Yoplait(مؤسسة و  )Djurdjura(الخاصة التي تعمل في الصناعات الغذائية مثل 

سسات لها تجربتها المتواضعة في عملية فلكلً مؤسسة من هذه المؤ. لصناعة الياغورت
إدراج الأداة التسويقية في تعاملها مع السوق باعتبار أن لكلَ منها متغيرات بيئية خاصة 

إلاَ أن العامل المشترك بينها يبقى مدى اهتمامها . قطاع تسويقي خاص تعمل بهو بها
غة مزيج تسويقي مناسب كيفية مقابلة هذه المتطلبات من خلال صياو بمتطلبات المستهلكين

التميز في السوق على عكس المنافسين بغرض خلق صورة و يمكنها من التموقع      
  .جودتهاو ذهنية بخصوص العلامة التجارية للمؤسسة أو نوعية المنتجات

إنما أملته عليها متطلبات التحول في و فعمل هذه المؤسسات لم يكون على سبيل الصدفة
 إرادتها للبحث عن الفعاليةو ي أصبحت تتصف به السوق الجزائريةبيئية التعامل الت

  .الجذوة الاقتصاديةو
كما يمكن الإشادة ببعض التجارب التي تشهدها بعض المؤسسات العمومية أو المختلطة 

للصناعات الإلكترونية بعد التعاقد مع  )ENIE(مؤسسة و كمؤسسة اتصالات الجزائر
  .)LG(مؤسسة   
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  الخاتمـــة
كذا البيئية تصعب تطبيق المفهوم و الاجتماعيةو طبيعة الظروف الاقتصادية إن

. الجزائر على وجه الخصوص لعدة أسباب قد سبق لنا ذكرهاو التسويقي في الدول النامية
الاجتماعية إلى جانب بعض الصعوبات الخاصة بالإدراك و فخصوصيات البيئة الاقتصادية
كما . المتعامل الاقتصاديو تبقى غامضة بالنسبة للمستهلكالحقيقي لأهمية هذا التوجه قد 

علاوة على ذلك، تبقى . أن هناك صعوبات خاصة بالجدوى الاقتصادية لهذه الأداة الإدارية
التخصصات التي يتطلبها المتعامل و السوق الجزائرية تفتقر إلى جملة من المهن

 ة الحملات الإعلانيةالترويج إلى جانب صياغو الاقتصادي بخصوص فن الإعلان،
  .  ارتفاع تكلفتها في الوسائل السمعية البصريةو

إلاَ أن قابلية إدماج التسويق في المؤسسة الجزائرية تبقى ممكنة شريطة أن نعتمد طريقة 
 تتضمن في بادئ الأمر تقصي الحقائق. طويلة الأجلو منهجية سديدة ضمن خطة شاملة

كنتيجة لذلك و حياة الاقتصادية للمؤسسات الجزائريةالمشاكل التي تعترض التسويق في الو
] توجه[تفكير و تطبيع التسويق كأداةو يمكننا التعرف على ما يمكن القيام به لتمهيد إدماج

  . العاملين بهذه المؤسساتو في العقلية الإدارية للأفراد القائمين
المتواجدة في الدول  تلكو    فقد توجد ثمة عوامل مشتركة بين مؤسسات الدول المتقدمة 

  :التي على أساسها يجب بناء تفكير علمي يمكَن في أول الأمر من و النامية
نقاط القوى ثم و التعرف على نقط الضعفو تشخيص هذه المؤسسات .1

 أسبابها،و تحديد طبيعة المشاكل

 استقصاء الأولويات،و دراستها بطريقة علمية .2

 البدائل، اقتراح جملة منو طرح جملة من الفرضيات  .3

و في النهاية، وضع خطة شاملة على مختلف المستويات لتمكين إدراج  .4
 كتوجه بشكل تدريجي في العقلية الإدارية و التسويق كفلسفة

تخصيصها لتجسيده على أرض و و بعد ذلك تسخير كافة الموارد  .5
 .الواقع
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