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Abstract:  
   The SWOT model is a successful strategic analytical model and many writers and 
specialists had agreed on it. This model applied in several fields, including marketing. 
When Marketers are considered it as a good tool to understand and analyze the situation 
of the environment. 
 In this paper, we try to apply this model form a new type of marketing“ the pink 
marketing” drop it on the Algerian firm  VENUS Specialized in the production and 
distribution of cosmetics and perfumes.  
Keywords: SWOT, strategic analysis, pink marketing, VENUS firm. 
 

 :ملخص
اداة جيـدة لـتفهم اوضـاع البيئـة  من النماذج التحليلية الاستراتيجية الناجعة  ، وقد اعتبره المسوقون على انه SWOTيعتبر نموذج     

 venusموذج على نوع جديد مـن التسـويق هـو التسـويق الـوردي بإسـقاطه علـى مؤسسـة في هده الورقة نحاول تطبيق هدا النوتحليلها و 
  .الجزائرية المختصة في انتاج و توزيع مواد التجميل النسائية 
 .ستراتيجي للنشاطات التسويقيةفعملية تجزئة السوق و فقا للجنس لها وزنها في التحليل الا

ثـر مـن التجزئـة السـوقية و التموقـع فـي السـوق الجزائـري مـن طـرف شـركة فنيـوس مسـتغلة توصلت الورقة الى ضـرورة الاسـتفادة اكو       
  .بدلك جميع الفرص المتاحة في سوق مواد التجميل النسائية في الجزائر بما انه سوق له جاذبية عالية و ميز متاحة عديدة

   . venus، التحليل الاستراتيجي، التسويق الوردي، مؤسسة  swot:  الكلمات المفتاحية
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  : مقدمة
 )marketing to women(، هـو عـام تحـدي لفهـم كيفيـة التسـويق للنسـاء 2015جمع الكثير من الكتاب أن عام     

وســمي بعــام البحــث عــن الاختلافــات بــين النســاء علــى الصــعيد العــالمي وقــد اعترفــت الكثيــر مــن المنظمــات والمؤسســات 
أســواق الصــناعات الكبــرى، الســيارات (كلن حصــة أساســية مــن أســواقها المتعــددة الدوليــة منــذ فتــرة طويلــة بــأن النســاء يشــ

  ).،الخدمات المالية والسياحية، الأجهزة الإلكترونية والالكترو منزلية
لكن المؤسسات التي اخذت حصـة الأسـد مـن سـوق النسـاء هـي التـي حاولـت تفهـم طبيعـة هـذا النـوع الاجتمـاعي والتقـرب 

اتيجيات التســـويق الــوردي،  وفـــي هــذه الورقـــة نحــاول الـــتمعن فــي الاســـتراتيجيات التــي تمتهنهـــا منــه أكثـــر عــن طريـــق اســتر 
المؤسسات الناجعة في استهداف النساء كزبونات، وكيف تمكنت هـذه المؤسسـات مـن تطبيقهـا علـى أرض الواقـع، وماهيـة 

ه مـن أنجـع النمـاذج المعتمـدة عالميـا فـي باعتبـار  swotالنتائج المتحصـل عليهـا ؟ كمـا أن الورقـة المقدمـة اهتمـت بمفهـوم 
 venusالميـــدان الاســـتراتيجي، وكيـــف يمكـــن تطبيقـــه فـــي هـــذا الســـوق؟ مـــع إســـقاط هـــذا النمـــوذج علـــى حالـــة مؤسســـة 

  .لمستحضرات التجميل والتي تستهدف أكثر النساء الجزائريات
  : الورقة إلى طرقتت
 ميادين التعاريف : 

 تعريف الاستراتيجية التسويقية
  يف الاستراتيجية التسويقية الموجهة للنساء تعر  
  نموذجswot : 

  swotمفهوم نموذج 
   swotتحليل البيئة النسائية وفقا لنموذج 

  دراسة الحالة 
 venusالتعريف بالمؤسسة 

  لمستحضرات التجميل النسائية venusعلى مؤسسة  swotتطبيق نموذج 
الفعـــال لتحليـــل البيئـــة الخاصـــة بالنســـاء، كـــون أن هـــذه الأخيـــرة لهـــن تكمـــن أهميـــة الورقـــة فـــي إبـــراز الـــدور : أهميـــة الورقـــة

خصوصيات خاصة لا يمكن تجاهلها، فتوجد العديد مـن الفـرص فـي هـذا السـوق بـالموازاة مـع العديـد مـن التهديـدات التـي 
تُخسر المؤسسة الآلاف من المبيعات إذا لم تنجح في صياغة استراتيجياتها التسويق   .يةيمكن أن تُنجح أو ٌ

تُعــرف الاســتراتيجية علــى أنهــا الطريــق الملكــي لتحصــيل الأهــداف المســطرة و الــذي يــروي كيــف يمكــن : ميــدان التعــاريف
  .)Malcom MC Donald،: 2004275 (تحقيق هذه الأهداف 

ســة وتهــدف الاســتراتيجية التســويقية هــي اســتراتيجية فرعيــة مــن الاســتراتيجية العامــة للمؤس :مفهــوم الاســتراتيجية التســويقية
  )Iكما هو موضح في الشكل : ( )Marc van Ducarmen ,2006(  أساسا إلى 

يعــد تحليــل البيئــة عامــل نجــاح لهــذه المرحلــة فالمؤسســة تطــور نظــام يقظــة للبيئــة التــي : تحليــل الفــرض المتاحــة فــي الســوق
قـع الأحـداث وإجـراء التعـديلات فـي تعمل فيها مما يساعدها على ضمان الاسـتمرارية وفعاليـة المعلومـة، وبـذلك تسـتطيع تو 
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فـرص التـي تـوفر لهـا ومن بـين جميـع الفـرص المتاحـة فـي البيئـة الخارجيـة تأخـذ المؤسسـة بعـين الاعتبـار ال. الوقت المناسب
  .ميزة تنافسية

تقـــرر بـــدون أن تحلـــل مواردهـــا الداخليـــة وإمكانياتهـــا  لا تســـتطيع المؤسســـة أن: تحديـــد نقـــاط القـــوة والضـــعف للمؤسســـة
  .لتحقيق الأهداف المسطرة متاحة، والتي يجب أن تكون كافية ال

تحديــد الأهــداف العامــة الواجــب الحصــول عليهــا وفقــا لمهــام المؤسســة، هــذه الأهــداف يمكــن تعريفهــا مــن حيــث ربحيــة 
  .الخ...المؤسسة، رقم أعمالها، نموها، اختراقها للسوق 

  .لاعتبار القيود المالية للمؤسسة،  القانونية، التقنية والبشريةويجب أن تحتفظ هذه الأهداف بطابع واقعي يأخذ بعين ا
ـــد الأهـــداف التســـويقية الناجمـــة عـــن  التجزئـــة  الاســـتراتيجية العامـــة و تصـــاغ هـــذه الأهـــداف لتطـــوير الاســـتراتيجية  :تحدي

راتيجية التســويقية فــي هــذه المرحلــة، ووفقــا لتحليــل محفظــة النشــاطات للمؤسســة، تحــدد الاســت. التســويقية والخطــة العمليــة
  .والملائمة للمزيج التسويق المتبنى

  .مراحل استراتيجيات التسويق :   1الشكل 
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
  

  
  
 

 :المصدر 
Marc van Ducarmen, marketing : l’essentiel pour comprendre, décider, agir, Boeck supérieur, 2006,  P209.  

 ية التســويقية بتحديــد القطاعــات المســتهدفة وعناصــر المــزيج التســويقي الممكــن تطــوير الوســائل الضــرورية الاســتراتيج
المؤسســة أن تحـدد طبيعــة الميـزة التنافســية وتتوقــع مقارنـة مــع المنافســين  اسـتعمالها مــع صـياغة خطــط العمــل، يجـب علــى

لأهــداف المســطرة علــى فالمؤسســة تحــدد القطاعــات المســتهدفة، ا). اســتراتيجية القائــد، التــابع أو المخــتص والمتحــدي(
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قيمـة المبيعـات المحققـة، الحصـة السـوقية، الـربح المحقـق لكـل قطـاع، حجـم المؤسسـة، تطـور المنتجـات أو (أساس النمو 
  .، ثم تترجم هذه الأهداف إلى خطط العمل أين تندمج كافة عناصر المزيج التسويقي)الخ...الأسواق

  الفترة المسطرةوضع خطط العمل وتحقيقه على أرض الواقع في حدود.  
 جميع الأعمال توضع تحت المراقبة الدائمة لضمان فعاليتها: مراقبة النتائج المحققة. 

  : تعريف الاستراتيجية التسويقية
تعرف الاستراتيجية التسويقية علـى أنهـا انعكـاس لأفكـار المؤسسـة التـي مـن خلالهـا تريـد تحقيـق أهـدافها بطريقـة مربحـة فـي 

   )MC Donald, 2004(   ا ومواردها، إذن هي واسعة التنفيذالسوق وفقا لإمكانياته

الاستراتيجية التسويقية هي الطريقة التي مـن خلالهـا يـتم الوصـول إلـى : Thompsonتعريف الكاتب الصميدعي نقلا عن 
  ).119: 2004الصميدعي محمود جاسم ، (الأهداف التسويقية على الأمد الطويل والقصير

بأن الاسـتراتيجية التسـويقية هـي نمـط متنـاغم مـن الأفعـال التـي تتخـذ فـي بيئـة  BARON و DAVID Philip و يرى  
   )1995.(السوق لخلق القيمة وبذلك تحسين الأداء

  : حيث أن استراتيجية التسويق تهدف إلى تحقيق مجموعة من المبادئ التي يمكن حصرها في
 ):  2009عبد الحفيظ محمد الأمين ، (لعمل هنا على ويعتمد مبدئ ا: مواجهة عدم التأكد في البيئة التسويقية

 جمع المعلومات التي تصف وتقيم البيئة التي تعمل بها المؤسسة. 
 تطوير إمكانيات المؤسسة  مما يساعدها على استغلال الفرص ومواجهة التهديدات الموجودة في البيئة. 
 تدعيم قدرة المؤسسة في تحديد نشاط الفوة وأوجه الضعف لديها. 
 توفير المرونة لدى المؤسسة للتكيف مع التغيرات غير المتوقعة في الأسواق وفي اتجاه المنافسين. 
 : ويعتمد مبدئ العمل على: تحديد وتوجيه المسارات الاستراتيجية لنشاط التسويق -
 صياغة وتطوير رسالة وظيفة التسويق وأهدافها. 
 تسويقتحديد وتوجيه مسار العمل في المؤسسة بشأن وظيفة ال. 
  تحديــد وتــوفير متطلبــات تحســين الأداء وتحقيــق نمــو الحصــة الوقيــة للمؤسســة والمحافظــة عليهــا مــن خــلال المحافظــة

 .على ولاء الزبون
 : ويكمن مبدا العمل هنا على: تحديد وتوجيه قرارات الاستثمار في المؤسسة حسب احتياجات السوق -
 ت جدوى القرارات والتأكد من فعاليتهاتعميق إحساس أعضاء المؤسسة بأهمية وحتمية دراسا. 
 وضع المؤهلات والأسس لتحديد وتنويع مجالات أعمـال المؤسسـة مـن خـلال تنويـع الأنظمـة أو الأدوار أو الزبـائن ....

 . أو غيرها
 التعرف على فرص الاستثمار الجديدة في السوق و تحديد سبل الاستفادة منها. 
 : ويكمن مبدئ العمل هنا على: ادارة التسويق تطوير و تحسين اداء المؤسسة من خلال  -
 تحديد الخصائص الرئيسية لبيئة العمل الداخلية مما يدعم الأداء المرتفع للأفراد. 
 توفير علاقات عامة جيدة خاصة مع الزبون. 
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 تعريف الاستراتيجية التسويقية الموجهة للنساء:  
أصـل اثنــين هـم مـن زبــائن المؤسسـة المحتملــين  مــن سـكان العـالم، وهــذا يعنـي أن واحــد مـن %48تمثـل النسـاء 

وهم نساء، لذلك نجد أن معظم الاستراتيجيات التي تبنتها المؤسسة وخاصـة التسـويقية منهـا يكـون جانـب كبيـر منهـا موجـه 
منــازل، : مــن مشــتريات العــالم، اتخــذت قــرار شــراءها نســوة أيضــا، وتشــمل هــذه الســلع %85بالإضــافة إلــى أن . للنســاء

عــرف جُــل الكتــاب التســويق الموجــه للنســاء . مــواد تجميــل والنظافــة، أجهــزة الكترونيــة، أجهــزة الكتــر ومنزليــةســيارات،  ُ و ي
  .بالتسويق الوردي ويضم هذا النوع من التسويق جميع خطط العمل التي يمكن وضعها لاستهداف المرأة كزبون

ستهداف المرأة بمنتجـات الشـركة او المؤسسـة، إذ يعرف التسويق الوردي على أنه استراتيجية تسويقية تقوم على ا
ـــر تـــأثيرا فـــي المـــرأة مـــن تأثيرهـــا فـــي الرجـــل فالطبيعـــة  بحيـــث تكـــون التقنيـــات التســـويقية المســـتخدمة مـــن قبـــل الشـــركة أكث
السيكولوجية لمرأة تختلف عن الطبيعة السيكولوجية للرجـل، وهـذا يعنـي أن دوافـع الشـراء لـدى المـرأة تختلـف عنـد دوافـع 

  )2015، محمد غريب(اء لدى الرجل وبالتالي فإن السلوك الشرائي للمرأة يختلف عن السلوك الشرائي للرجل الشر 
كمـــا خـــرج كتـــاب آخـــرون إلـــى تعريـــف التســـويق الـــوردي علـــى أنـــه الجهـــود التســـويقية المنفـــذة بمعرفـــة المـــرأة أو 

اء لكن الأغلبية من الكتاب اتفقوا علـى أن الشـق أو بتعريف آخر، التسويق من أو إلى النس. المستهدفة للعملاء من النساء
  .هو الأنسب للتسويق الوردي)التسويق إلى النساء(الأول 

أي أن التســويق الــوردي هــو اســتراتيجية تســويقية راعــى فيهــا المؤسســة متطلبــات العمــلاء مــن النســاء مــن خــلال 
  .من المرأة والرجل على مستوى العملاء مسوقين من الجنسين، والنجاح يكون في مدى إدراك قيمة التفرقة بين كل

وتبدأ الاستراتيجية التسويقية الموجهة للنسـاء منـذ منطلـق تجزئـة السـوق علـى أسـاس التركيبيـة السـكانية كـالجنس  
ثـم تحـاول المؤسسـة التعـرف أكثـر علـى جاذبيـة  . والعمر والعرق، ونتيجة ذلك تنقسـم السـوق علـى أسـاس النـوع الاجتمـاعي

قطــاع النســوي يتميــز علــى بعــدة ميــزات تنافســية يمكــن المنظمــات اســتغلالها والــدخول إلــى الســوق بقـــوة  فال. كــل فطــاع 
  :وأهمها 

ــأثيرا علــى قــرار الشــراء داخــل الأســرة فــي العديــد مــن المجتمعــات، ونجــدها أيضــا فــي الكثيــر مــن  - المــرأة وهــي الأكثــر ت
مــن قـــرارات  %85أن  2014ت العالميــة لســنة المواقــف هــي المــؤثر والمشــتري و المســتخدم حيــث أكــدت الاحصــائيا

وهذا ما يترجم الاهتمام الكبير لمجال التسـويق للنسـاء فـي    ) Jenny darroch  ،2015(الشراء المنزلية تتخذها نساء 
 .2015سنة 

زة منزليـة أجهـ(منزليـة ) أجهزة و تطبيقات جديـدة(الحاجة الملحة للمرأة لخدمات مرافقة ومسهلة للحياة اليومية المهنية  -
المـواد الغذائيـة (بالإضـافة إلـى المنتجـات الجـاهزة ) الرياضية و حتـى التجميليـة(الترفيهية ) مساعدة كآلات الغسيل والشفط

 )الجاهزة، الأكل الجاهزو مواد التنظيف المسهلة 
  :ولذلك يترتب على المؤسسات القيام بـ

ـــادة المعلومـــات المناســـبة - ـــالت: وضـــع اســـتراتيجية بقي ـــك ب ـــأثير النـــوع و دل ـــات الخاصـــة بت ركيز علـــى البيان
من المنظمـات الدوليـة الكبيـرة غيـر قـادرة علـى  %85الاجتماعي على قرارات الشراء  و على حسب طبيعة المنتوج إذ أن 
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استغلال قاعدة بيانات النوع الاجتماعي مما تفوتها فرص تنافسية سهلة المنال، مثلا قد نجد المـرأة هـي المشـتري الرئيسـي 
 .سنة في معظم المجتمعات 18طفالهن الأقل من لأ
تمكــــين المؤسســــة مــــن مــــوارد كبيــــرة فــــي تكنولوجيــــا المعلومــــات، لأن المؤسســــات التــــي تعمــــل فــــي مجــــال تكنولوجيــــا  -

 .المعلومات سوف يكون لها مراتب عليا في الجداول الاستراتيجية عن طريق نظم المعلومات الخبيرة
ربطـه بــدور كـل جـنس فـي صــنع قـرار الشـراء للمنتجــات والخـدمات المسـوقة وفقــا  التركيـز علـى مبـادئ تجزئــة السـوق و -

النســاء بــدون : 2014لــنمط الحيــاة ومراحــل الحيــاة، مــثلا علــى حســب  قاعــدة بيانــات الولايــات المتحــدة الامريكيــة لســنة 
كســبن أكثــر مــن مــن النســاء المتزوجــات ي %37ســنة تنفــق أكثــر مــن نظيرهــا الرجــل و  30ســنة إلــى  22أطفــال مــن عمــر 

 .أزواجهن
مـثلا انخفضـت نسـبة  2012الأخذ بعين الاعتبار ايضا التغيرات الرئيسية والمستمرة التي تمس قطاع النساء، ففي عام  -

وارتفعت نسب التعليم والدخل للمرأة، وتولـت المـرأة مناصـب قياديـة أعلـى  %29إلى ) عالميا(النساء الماكثات في البيت
المسـاعدة : على سـبيل المثـال(المرأة بحاجة ماسة إلى المزيد من الخدمات لجعل حياتها أسهل في المنظمات، مما يجعل 

 ).الاجازات، اللياقة الصحية والبدنية(وسف تسعى أيضا لطلب المزيد من خدمات الراحة و الاسترخاء ) المنزلية
ينيــة، الثقافيــة والتعلميــة وحتــى البيئــة الأخــذ بعــين الاعتبــار أن النســاء ليســت مثــيلات بعضــها، وذلــك وفقــا للمرجعيــة الد -

ويمكـــــن ان نطبـــــق نمـــــوذج  . الاجتماعيـــــة ممـــــا يولـــــد ردور متباينـــــة بـــــين النســـــاء فـــــي الأولويـــــات والمواقـــــف والتصـــــورات
p”.e.s.t.e.l ” للبيئة التي تعيش فيها المرأة المستهدفة. 
عــدم التركيــز علــى جــنس النســاء والاســتغناء تمامــا علــى جــنس الرجــال، فــيمكن للمؤسســة انتهــاج سياســة التنويــع أو  -

التــي هــي رائــدة فــي تطبيــق هــذه الاســتراتيجية للعلامــة،  Appleتصـميم علامــة نمطيــة للجنســيين ، مثــال علــى ذلــك شــركة 
ات بديهيــة لجــدب النســاء دون تنفيــر الرجــال، كــذلك بجمــال تصــاميمها وخيــارات الألــوان وســهولة الاســتخدام، وهــي ميــز 

تعني بجذب كافة الأعمار مـن الجنسـين دون محايـدة مـع التركيـز علـى سـهولة الاسـتخدام والقـدرة علـى  Appleإعلانات 
 .التكيف للمنتجات

  : SWOTتعريف نموذج -
ـــل الربـــاعي SWOT نمـــوذج  ـــه التحلي القـــوة والضـــعف والفـــرص هـــو أســـلوب تحليلـــي لمعرفـــة نقـــاط  او مـــا يطلـــق علي

والتهديدات لدى المؤسسة ووضعها موضع الدراسة والتحليل، حيث يعتمد على فكرة بديهية وهي النظـر إلـى مصـادر القـوة 
  :و يضم اربعة عناصر اساسية هي . والفرص المتاحة لدى المؤسسة

S = Strengths   افسينوهى تلك العناصر والعوامل التي تمثل نقاط قوة وميزة عن المن.  
W = Weaknesses   وهى نقاط الضعف التي قد تخفض الميزات مقابل المنافسين في نفس القطاع. 

 O = Opportunities    وتمثل تلك الفرص الموجودة في البيئة التي تنشط بها المؤسسة و التي يمكن استغلالها. 
T = Threats   ةتمثل التهديدات التي تقف حائلا لتحقيق اهداف المؤسس. 
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  :SWOTتحليل البيئة النسائية و فقا ل-
وصول يضم تحليل البيئة جميع النقاط الاساية التي تتميز بها النساء و التي يمكن للمؤسسة استغلالها كفرص لل

ادا لم يكن لديها امكانيات (لك تحقق ميزة تنافسية او حتى عدم الاغفال عنها ذالى اهدافها في استهدافهن وب
  :و تتجلى هده النقاط في . لأنها قد تصبح بذلك تهديد للمؤسسة) اكمل وجهلاستغلالها على 

فالنساء هن أكثر انجذابا للماركات والعلامات التي لها أثر عاطفي في : استغلال الجانب العاطفي الايجابي للمرأة -
خيري يعطي عند المرأة السوق أو البيئة التي تنشط فيها، فمشاركة المؤسسة في أعمال خيرية مثلا أو التكفل بحدث 

فليس من قبيل .تموقع إيجابي للماركة وذلك بالتأثير العاطفي عند طريق الترويج بالحملات الإعلانية لذلك الفعل الخيري 
) johnson and johnson(هي  "Buyology"المصادفة أن العلامة التجارية المفضلة للمرأة الأمريكية وفقا لتقرير 

منتجات الصحية والعاملة في مجال العمل الخيري، هذه النقطة يمكن للمؤسسة استغلالها صانع ال: ونس أند جونسج
  .في السوق الأمريكي والمشاركة أكثر في الحملات الخيرية وفقا لإمكانياتها حتى تجلب زبونات أكثر

  النساء أكثر إنجدابا لرسائل احترام الذات مثال  على دلك مؤسسةDOVE:تي حيث  نجحت حملة دوف ال
، باسم حملة دوف للجمال الحقيقي والتي غيرت من وجه صناعة الإعلان للجمال وذلك بإطلاقها 2004بدأت في عام 

كفيلم تطور الجمال، وإعلاناتها التجارية التي تضم نساء كبيرات في السن أو ) الحائزة على عدة جوائز(للافلام القصيرة 
ت دوف الى ايصال رسالة الى النساء المستهدفات محتواها ان  النساء من الحجم والجمال العادي، حيث حيث سع

من  %51مما رفع من مبيعات دوف في تلك السنة إلى ” المرأة في الواقع جميلية، والجمال لا يمكن العثور عليه كاملا“
بناءا على ذلك و يمكن القول أن دوف استغلت نقطة أنه المرأة تحبذ رسائل احترام  الذات وطبقت . المبيعات العالمية

 .استراتيجية تسويقية ناجحة
 فالكلمة المنطوقة الايجابية أداة تسويقية قوية يمكن الاستفادة منها كفرصة في : المرأة أكثر تأثرا بالكلمة المنطوقة

السوق، فكسب رضا إمراه واحدة هو كسب مضاعف من خلال الكلمة المنطوقة حيث أثبتت جل الدراسات أن للكلمة 
بالإضافة إلى ) يعني النساء فيما بينهم(تأثير كبير على السلوكيات النسوية وخاصة التي تصدر من إمراه أخرى المنطوقة 

إذ تَعتبر . تبادل الخبرات والتجارب والآراء بين أفراد الأسرة و تبادل المعارف بين الزملاء يسهل للمرأة اتخاذ القرار
من المصادر المذكورة  تكون أكثر مصداقية من تلك المعلومات التي  المرأة  ان المعلومات التي يمكن الحصول عليها

، كما تعتبر المرأة هذه المصادر أهم مصادر المعلومات التي )كالمؤسسة نفسها (تحصل  عليها من الجهات الرسمية 
  : تلجأ إليها في الحلات التالية

 .عندما يصعب عليها تقييم المنتوج باستخدام معايير موضوعية -
 ).مثلا المرأة وجارتها(ا ما تكون علاقة اجتماعية قوية بين الناطق والمستقبل عندم -
 .عندما تكون للطرف الثاني تجربة في طبيعة المنتوج أو العلامة محل النقاش -
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ا غدت الكلمة المنطوقة سلبية في سوق استهداف النساء فيعد ذلك تهديدا كبيرا على المؤسسة تداركه إذأما 
حه في الآجال القصيرة جدا ، لأنها مصدر قوي لنشر عدم الرضا عن منتجات المؤسسة  مما يتسبب والعمل على إصلا

  .حتما في إحداث خسائر عظيمة يصعب تجنبها
 Niveaالنساء هي اكثر الاعضاء الاسرية تأثيرا في قرار الشراء سوآءا لأطفالهن او لأزواجهن فمثلا عندما أدركت -

قوة تأثير المرأة في قرار الشراء لأسرتها وبيئتها الاجتماعية واستغلت هذه النقطة  مدى) Nivea for men(للرجال 
للرجال، حيث نظمت الشركة حملة لمدة ستة أشهر تستهدف " الحلاقة نيفيا"الاستراتيجية، عند اطلاقها لأول مرة منتوج 

زواجهم وسلمت لهن عينات، وكان هذا امرأة بهدف تثقيفهم حول عادات العناية بالبشرة لشركائهم وأ 42000أكثر من 
. حبلا واحدا من الاستراتيجية التسويقية الوردية الموجهة للنساء والمنتوج رجالي وكان ناجحا بشكل كبير في إقناع الرجال

من الزبائن يقومون بشراء منتوج واحد على الأقل من ماركة نيفا للرجال،  %55وكانت النتائج المحققة مذهلة إذ أن 
من الزبائن يوصون الأصدقاء والعائلة  %58ن الزبائن يشترون اثنين أو أكثر من المنتجات لهذه العلامة و م 20%

  .) EKATERINA WALTER ،2015( باقتناء هذا المنتوج 
تستجيب النساء بشكل سريع من الرجل لوسائل الإعلام والترويج والرسائل الإلكترونية واللغوية وحتى الصور فمثلا  -

استطلاع  قام باجرائه مركز هاريس انترا كتيف ركة المرأة  على صفحات الفيس بوك اكثر من الرجل فوفقا لنتائج نجد مشا
. بالمئة من الرجال فقط 6بالمئة من النساء اللاتي شملهن الاستطلاع يدخلن إلى موقع فيسبوك مقابل  95، فان 

ى موقع فيسبوك على الأقل مرة واحدة في اليوم، في حين أن بالمئة من هؤلاء النساء يدخلن ال 67وبالإضافة إلى ذلك، 
، أي أن المؤسسة التي تريد الاستحواذ على حصة كبيرة من محفظة المرأة .٪ فقط من الذكور يفعلون الشيء نفسه54

  .لديها الفرصة باستغلال هذه الوسائل
  :Venusعلى مؤسسة   SWOTتطبيق نموذج -

، تختص شركة 2008، ودخلت السوق الدولية منذ 1982جزائري سنة في السوق ال venusانطلقت شركة 
venus وتقوم الشركة بالإنتاج بالتعبئة والتغليف: في مستحضرات التجميل عن طريق مجموعة من المخابر التابعة لها .

هم أ SOFIAولها عقد ترخيص خاص لإنتاج منتجات العناية بالبشرة مع الشركة الفرنسية لمستحضرات التجميل 
 .منتجات رجالية، عطور؛ منتجات العناية بالأطفال؛ منتجات العناية بالجسم؛ منتجات العناية بالشعر: منتجاتها هي

  2015إلى  2000من : لمؤسسة فينوس swotتحليل 
  :نقاط القوة 

 .مخابر تابعة لها -
 .2010قيامها بالتعبئة والتغليف الذاتية على مستوى المنظمة الصناعية الأطلس منذ مارس  -
 .تطو خبراتها الابتكارية -
 أسعار منخفضة مقارنة بالمنافسة -
 .الدراية بالسوق الجزائري ومتطلباته نتيجة للخبرة -
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 .2003منذ شهر أبريل   iso 9001حصولها على نظام إدارة الجودة  -
 .2008للمنتجات الصديقة للبيئة في ماي  ISO140011حصولها على شهادة  -
وجـائزة  2011، جـائزة تنميـة الصـادرات نسـبة 2003سـنة ) جـائزة الابـداع الجزائـري(ة حصـولها علـى عـدة جـوائز وطنيـ -

 2012الابداع سنة 
،مدغشـقر و جـزر مـوريس منـذ  2009فرنسـا منـذ  2008والى المـالي منـذ   2007إمكانية التصدير إلى المغرب منذ  -

 .2014وتونس وسوريا منذ  2013
 .مخابر تابعة لها. 2007ب منذ تعاونها مع جامعة البليدة في تخصص التدري -
 .2010قيامها بالتعبئة والتغليف الذاتية على مستوى المنظمة الصناعية الأطلس منذ مارس  -
 .تطو خبراتها الابتكارية  -
 أسعار منخفضة مقارنة بالمنافسة -
 .الدراية بالسوق الجزائري ومتطلباته نتيجة للخبرة -
 .2003شهر أبريل  منذ  iso 9001حصولها على نظام إدارة الجودة  -
 .2008للمنتجات الصديقة للبيئة في ماي  ISO140011حصولها على شهادة  -
وجـائزة  2011، جـائزة تنميـة الصـادرات نسـبة 2003سـنة ) جـائزة الابـداع الجزائـري(حصـولها علـى عـدة جـوائز وطنيـة  -

 2012الابداع سنة 
،مدغشـقر و جـزر مـوريس منـذ  2009فرنسـا منـذ  2008والى المـالي منـذ   2007إمكانية التصدير إلى المغرب منذ  -

 .2014وتونس وسوريا منذ  2013
    :نقاط الضعف

 تغليف بلاستيكي بسيط مقارنة بالمنافسة -
 .عدم تنميتها لفروع تسويقية في الجزائر -
 .عدم قدرتها على مواجهة التقليد و التزييف -
 .حضورها المحتشم في الصالونات المتخصصة للعناية بالمرأة  -

  يج الضعيف للمؤسسة في ظل المنافسة الشرسةالترو 
  :الفرص

  2014سنة .(مليون امرأة 16.5طلب مرتفع في سوق النساء لمستحضرات التجميل إذ تكون سوق الجزائري من(  
 يمكن للمؤسسة استغلاله كفرصة و الا اصبح تهديد .(سرعة تأثر المرأة الجزائرية للانفتاح والحداثة(  
  عند الطبقة متوسطة الدخل،...) نكير باد يكير إزالة الشعر  ما(ارتفاع طلب العناية  
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ارتقــاع عــدد الصــالونات الخاصــة بالتجميــل ممــا يزيــد فــي جاذبيــة الســوق الجزائريــة لمؤسســة فينــوس كفرصــة لبيــع منتجاتهــا 
  )ولكن قد تصبح تهديد إذا استغلتها المؤسسات المنافسة بطريقة أفضل(

  :التهديدات
 ومازالــت شــركة فينــوس تتعــرض لمشــكلة التقليــد والتزييــف مــن طــرف مخــابر أخــرى علــى رأســها تعرضــت : خطــر التقليــد

VENUSIA  
  مليــون  91انفتـاح السـوق الجزائريـة علـى الخــارج ا ذ بلغـت الـواردات الجزائريـة مــن العطـور ومستحضـرات التجميـل ب

  2008دولار يورو في 
 تموقع إيجابي على المرأة الجزائرية المنافسة القوية خاصة  من المنتجات الفرنسية التي لها  

  .التموقع الايجابي للمنتجات المستوردة الاجنبية لدى المرأة الجزائرية
  :خاتمة

توصلت الورقة الى ابراز الاهمية البالغة لتفهم المرأة كزبونة و كفرصة في السوق لا يمكن تجاهلها و إلاَ تحولت الى     
من مقرري % 85كون أن هذه الاخيرة تمثل , وجات تستعملها نساء ام لا تهديد حتمي للمؤسسة سواء كانت المنت

  ).على الصعيد العالمي(الشراء لجميع افراد الاسرة 
 venusو على مؤسسة . فعملية تجزئة السوق و فقا للجنس لها وزنها في التحليل الاستراتيجي للنشاطات التسويقية 

ية و التموقع في السوق الجزائري مستغلة بدلك جميع الفرص المتاحة في الجزائرية الاستفادة اكثر من التجزئة السوق
 .سوق مواد التجميل النسائية في الجزائر بما انه سوق له جاذبية عالية و ميز متاحة عديدة
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