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  : ملخص
الاقتصادية بصفتها مؤسسات تتميز بجملة من ان المؤسسات الصغيرة و المتوسطة تعد أكثر المؤسسات تواجدا في بيئة الاعمال 

سرعة الاستجابة لحاجيات  ,سهولة الحصول على التمويل ,أكثر مرونة و التكيف مع الأوضاع الاقتصادية, صغر الحجم : الخصائص مثل 
تجعلها تحتل مراكز  ائصهذه الخص,السوق، دقة الإنتاج و التخصص مما يساعد على اكتساب الخبرة و الاستفادة من نتائج البحث العلمي

عن طريق تبنيها لمفاهيم ادارية حديثة مثل التسويق الاستراتيجي الذي , تنافسية عالية من خلال استغلالها لفرص تسويقية متاحة أمامها 
عن , صو استغلال أفضل الفر , يعتمد على تشخيص الوضع الحالي الذي يؤدي بنا الى رسم مستقبل المؤسسة في ظل المعطيات الحالية

  .طريق وضع أنسب الاستراتيجيات وتطبيقها بطريقة جيدة لضمان بقاء واستمرار المؤسسة في ظل المنافسة الشديدة
    .المؤسسات الصغيرة و المتوسطة, الفرص التسويقية ,التسويق الاستراتيجي , التسويق : كلمات مفتاحية

  .JEL  :M31 ،L1تصنيف 
Abstract:  

That SMEs are more institutional presence in the economic business environment as 
organizations characterized by a host of features such as: small size, more flexible and adapt to the 
economic conditions, ease of access to financing, speed of response to the needs of the market, 
production and specialization accuracy which helps to gain experience and benefit from the results 
of scientific research, these characteristics make it occupies a highly competitive centers by tapping 
into opportunities for marketing are available to them, through the adoption of modern management 
concepts such as strategic marketing, which depends on the diagnosis of the current situation, which 
leads us to shape the future of the organization in light of current data, and exploit the best 
opportunities, through the development of appropriate strategies and apply them in a good way to 
ensure the survival of the organization in light of the intense competition. 
Keywords: Marketing, strategic marketing, marketing opportunities, SMEs.  
JEL Calssification: M31 ،L1. 
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   :مقدمة .1
يعــد التســويق مــن الأنشــطة الحيويــة والضــرورية في المؤسســـات الاقتصــادية باعتبــاره ذلــك النشــاط الــذي يهــدف الى دراســـة 
رغبات وحاجات الزبائن وتلبيتها وايصالها في الزمان والمكان المناسبين وتوفير جميع البيانـات و المعلومـات الـتي يحتاجهـا الزبـون قبـل 

وانما نشأ من خلال الظروف الخارجية الصعبة التي تتعرض لها , اما التسويق الاستراتيجي لم يأتي صدفة, وأثناء وبعد عملية الشراء 
مثـل المنافسـة الشـديدة الـتي اضـطرت , المؤسسات خاصة المؤسسات الصغيرة و المتوسطة التي تعرف انشارا واسعا عبر كافة الـدول 

ومع تزايد عدد المؤسسات الصغيرة و المتوسـطة , لى تغيير الخطط الاستراتيجية وتطويرها لمواجهة المنافسينهذه المؤسسات بسببها ا
احتدت عملية المنافسة مما أدى الى صعوبة الحصول على الفـرص التسـويقية و اعاقـة تحقيـق الاهـداف ,  الناشطة في جميع الميادين 

مــن اجــل الســيطرة علــى وضــعها داخــل الســوق واســتغلال , تســويق الاســتراتيجيلــذلك فهــذه المؤسســات تتبــنى مفهــوم ال, المســطرة
  .الفرص المتاحة من خلال اختيار الاستراتيجية المناسبة لها

  :إشكالية البحث 1.1
  :من خلال ماسبق يمكن طرح الاشكالية التالية       

  الصغيرة و المتوسطة؟ماهو دور التسويق الاستراتيجي في استغلال الفرص التسويقية للمؤسسات 
  :أسئلة البحث 2.1

  :ومن خلال هذه الاشكالية تظهر لنا مجموعة من الاسئلة الفرعية    
  ماهو التسويق ؟ ماهي أهميته في المؤسسة الاقتصادية ؟ -
  ماهو التسويق الاستراتيجي ؟ ماهي خصائصه ؟ -
  ماهي الفرص التسويقية للمؤسسات الصغيرة و المتوسطة ؟ -
  و المتوسطة حسب الدول الاجنبية الرائدة و حسب المشرع الجزائري؟ ؤسسات الصغيرةماهو مفهوم الم -

  :أهداف و أهمية  الدراسة  3.1
  :نطمح من خلال هذه الدراسة الى تحقيق جملة من الاهداف وهي كمايلي

 .التعرف الى مفهوم التسويق و التسويق الاستراتيجي -
 .المؤسسة الاقتصاديةالتطرق الى أهمية التسويق الاستراتجي في  -

 .معرفة أهم الفرص التسويقية المتاحة أمام المؤسسات الاقتصادية -

 .معرفة كيف يساهم التسويق الاستراتيجي في استغلال هذه الفرص -
  :منهجية الدراسة 4.1

بالموضـوع اعتمدنا في هذه الدراسة على المنهج الوصـفي التحليلـي مـن خـلال جمـع مختلـف المفـاهيم و المصـطلحات المتعلقـة 
لات و المواقع الالكترونية   .من خلال مجموعة من المصادر مثل الكتب و الاطروحات و ا

  :هيكل البحث 5.1
  ذه الدراسة الى المحاور التاليةمن أجل الاجابة على الاشكالية الرئيسية و الاسئلة الفرعية تم تقسيم ه

 مفاهيم حول التسويق الاستراتيجي: المحور الاول  -



 كربالي بغداد، نهار خالد بن الوليد والمتوسطةلتسويقية للمؤسسات الصغيرة دور التسويق الاستراتيجي في استغلال الفرص ا
 

 162 
 

 

 تحليل ماهية الفرص التسويقية: الثاني المحور  -
  المؤسسات الصغيرة و المتوسطة: المحور الثالث  -

  مفاهيم حول التسويق الاستراتيجي .2
  :تعريف التسويق  1.2

علــى أنــه أداء أنشــطة الأعمــال الــتي تخــتص : "عرفــت النشــاط التســويقي 1960ان الجمعيــة الأمريكيــة للتســويق ســنة 
  .  1من المنتج إلى المستهلك أو المستخدم بانسياب السلع و الخدمات

عمليـــة تخطيـــط و تنفيــذ التصـــور والتســعير، والــترويج، والتوزيـــع للأفكــار والســـلع " بأنــه  1985كمــا أعــادت تعريفـــه ســنة   
   2".والخدمات، وذلك لإتمام عملية التبادل التي تحقق أهداف كل من الأفراد والمؤسسات 

فيعرفــه علــى أنــه الميكــانيزم الاقتصــادي والاجتمــاعي الــذي يشــبع رغبــات و : » KOTLER & DUBOIS« أمــا  
   3.متطلبات الأفراد و الجماعات عن طريق خلق و تبادل المنتجات وتركيبات أخرى للقيم للمستقبل

دمـة وهـو لى مسـتعمل السـلعة أو الخإلى المسـتهلك النهـائي أو إيعني التسويق بتوجيه تدفق السلع والخدمات من المنتج      
وعليـه يكـون منطقيـا أن نفكـر في التسـويق علـى أنـه النشـاط . النشاط الذي بواسطته تتصل السـلع المنتجـة بالأسـواق الـتي تحتاجهـا

  4. لى الأسواق المختلفةإالذي بواسطته يمكن أن تصل السلع والخدمات 
االمنظمـــات الـــتي تســـتهد    ف الـــربح أو لا تســـتهدف الـــربح للتكيـــف كمـــا يعـــد التســـويق العمليـــة الرئيســـية الـــتي تســـتعين 

حيـث يمثـل هنـا التسـويق عمليـة ديناميكيـة للتغييروالاسـتجابة والـتي يمكـن للمنظمـة , والاستجابة للتغيرات الحاصلة في فرص السوق
  5.من خلالها التكيف مع التغير الحاصل في العوامل البيئية

ويتوجـه نحـو المسـتهلك , ادارة متخصصـة باشـراف وتوجيـه الادارة العليـا نشاط انساني يمارس مـن قبـل: و يعرف التسويق بأنه      
تمع لتحقيق مبرر وجود المنظمة ) المادية والخدمية والفكرية( باشباع حاجاته و رغباته من المنتوجات   مع الالتزام بالمسؤولية تجاه ا

  6.في اطار البيئة) سواءا كانت هادفة وغير هادفة للربح(
  :التعاريف المتنوعة السابقة نستنتج أن التسويق  من خلال     

 .هو نشاط حيوي يؤدي الى انسياب السلع والخدمات من المنتج الى المستهلك أو المستخدم -

 .هو عملية تخطيـط  والتسعير، والترويج، والتوزيع للأفكار والسلع والخدمات  -

 .من الأفراد والمؤسسات هو عملية إتمام عملية التبادل التي تسعى الى تحقيق أهداف كل -

ا المؤسسة رغبات المستهلكيـن  -  .هو تلك العمليات التي تشبع 
تمع -  .هو نشاط انساني يلتزم بالمسؤولية الاجتماعية تجاه ا
  :أهمية التسويق 2.2

  :  7للتسويق أهمية كبيرة في المؤسسات الاقتصادية فهو يساهم  في
خلق المنفعة الشكلية للسـلع المنتجـة و ذلـك عـن طريـق  إبـلاغ إدارة الإنتـاج  أو التصـميم  برغبـات المسـتهلكين  و آرائهـم   -

  . بشأن السلع المطلوبة سواء  من حيث  الشكل أو الجودة أو الاستخدامات  وحتى في اساليب و طرق التغليف



  دفاتر اقتصاديةمجلـة   ) 2018( 02: العدد – 10: المجلد  176 - 160 :ص
 

  

 163 
 

 

ويقي بالمنظمة يتطلب تعيين عمالة في عدة مجالات مختلفة ، حيث أن وجود نشاط تس.…خلق الكثير من فرص التوظف  -
الات الخاصة بإنجاز النشاط التسويقي ذاته  ، )الخ… رجال البيع، والإعلان، والدعاية والبحوث(قد لا تقتصر فقط على تلك ا

  .بل في أماكن أخرى داخل إدارات كالتصميم و الإنتاج أو الأفراد غيرها
  : ع الأخرى مثل خلق العديد من المناف  -
  المنفعة المكانية عن طريق النقل * 
  المنفعة الزمانية عن طريق التخزين * 
المنفعة الحيازيةعن طريق توصيل السلع أو تقديم الخدمات للمستهلكين  أي نقل حيازة السلع من المصنع للمستهلك  في مقابل * 

  . معين
  قية في هذه الأسواق غزو الأسواق الدولية من خلال إكشاف الفرص التسوي  -
   .مواجهة المنافسة من الشركات الأجنبية أو متعددة الجنسيات داخل الأسواق الوطنية  -

  :  مفهوم التسويق الاستراتيجي  3.2
كـــل الإجـــراءات الهادفـــة لتقيـــيم مختلـــف العوامـــل البيئيـــة ذات المســـاس المباشـــر : يعـــرف التســـويق الإســـتراتيجي بأنـــه   

بالتسويق، المنافسة و كافة العوامل الأخرى المؤثرة على عناصر الإسـتراتيجية التسـويقية بشـكل عـام وعلـى وحـدات العمـل كـل 
 8.على حدى

مثل (في المستويات الإستراتيجية الثلاثة للمنظمة ففي المستوى الأول مدخلا التسويق و تلعب وظيفة التسويق دورا مهما  
أساسـية لصـياغة خطـة الإسـتراتيجية الفعليـة، ويثمـل التسـويق الحـد بـين ) التحليـل التنافسـي، ديناميكيـة السـوق، التحـويلات البيئيـة

همـة الغايـة في أي ممارسـة للتخطـيط الاسـتراتيجي، ومـن ناحيـة السوق والشركة، وتعـد معرفـة الأحـداث الحاليـة الناشـئة في السـوق م
أخرى تتعامل الإدارة التسويقية مع صياغة وتنفيذ البرامج التسويقية لعدم إستراتيجية التسـويقية في مسـتوى وحـدة الأعمـال في بيئـة 

المنافسة ) Customer(إستراتيجية الزبون) stratégies3G(معينة، تتعامل إستراتيجية التسوق مع تفاعل القوى الثلاث المعروفة 
)compétition (والشـركة)Corporation ( تركـز اسـتراتجيات التســويق علـى الوسـائل الـتي تســتطيع بواسـطتها المنظمـة مـن تمييــز

ـا، ويجـب أن تتصـف الإسـترا ـا المتميـزة لتقـديم قيمـة أفضـل لزياد ـال مـن منافسـيها والاسـتفادة مـن نقـاط قو تيجية نفسها بشكل فعّ
  :9الجديدة بـــــ

 تحديد واضح التسوق -

 .توافق جيد بين القوة الكلية واحتياجات السوق -

) 3G(الأداء المتميـز المتناسـب معــ المنافسـة في عوامــل النجـاح الرئيســية للعمـل عنـد جمــع هـذه العوامــل الـثلاث معــاً تشـكل الـــــ  -
 ).01(الإستراتيجية مثلث التسويق كما في الشكل 
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  مثلث التسويق الاستراتيجي) :01(الشكل رقم
  
  
  
  
  
  
  

  133.ص..مرجع سبق ذكره.محمود جاسم الصميدعي :المصدر
تعد جميع العوامل أعلاه ديناميكية مخلوقات حية تمتلك أهدافها الخاصة لمتابعتها، وإذا لم يتلاءم مـا يحتاجـه الزبـون مـع      

  .فيمكن أن تكون قابلية النمو طويلة الأجل للشركة في خطر) المنظمة(احتياجات الشركة 
 الطرفين مطلوب من أجل علاقة جيدة ومستمرة ولكن للاحتياجات والأهداف لكلا) التامة(وتعد الملائمة الايجابية       

مثل هذه الملاءمة نسبية، وإذا كانت المنافسة قادرة على عرض توافق أفضل فإن الشركة تتميز بمرور الوقت بمعنى آخر، يجب أن لا 
ة لمـدخل لمنافسـة، فـإن الزبــون لم  يكـن تـلاءم الاحتياجـات بـين الزبـون والمنــافس أيضـا، وعنـدما يكـون مـدخل الشـركة للزبــون متشـا

احتياجـات الزبـون ولـيس احتياجـات الشـركة ) تلـبي(يستطيع التميز بينهما ويمكن أن تكون النتيجـة حـرب أسـعار يمكـن أن ترضـى 
إذن يجــب أن تعــرف إســتراتيجية التســويق بلغــة هــذه العناصــر الثلاثــة الرئيســية كمعادلــة مــن الشــركة لتميــز نســها بشــكل ايجــابي عــن 

ا الكلية المناسب  منافسيها،   .تلبية احتياجات الزبون بشكل أفضل في محيط بيئي معين) النسبية(باستخدام نقاط قو
  :10الإستراتيجية يتطلب تشكيل إستراتيجية التسويق القرارات الثلاثة وهي) 3C(واعتمادا على نقاط 

 ).مثل كل السوق خصائص جزء أو أكثر منه(أي تحديد السوق : مكان التنافس  -

 ).تصور جديد للمنتج) تكوين(مثل تقديم منتج جديد لتلبية حاجة الزبون؟ تثبيت (أي وسيلة التنافس : كيفية التنافس  -

  .ان ننتظر إلى أن يثبته الطلب السياسي أي توقيت الدخول إلى السوق مثل أن تكون الأول في السوق او: وقت التنافس -
الـتي تناولهـا الكتـاب المفكـرين مـن أجـل اعطـاء المفهـوم الصـحيح والواضـح وهناك العديد من تعاريف التسويق الاستراتيجي 

  : للتسويق الاستراتيجي وهي كمايلي
التســويق الاســتراتيجي هــو المــنهج التحليلــي الــذي يســعى الى توجيـــه المنظمــة نحــو تلبيــة حاجــات المســتهلكين وكــذلك تحديـــد  -

  .11الفرص المتاحة أمامها
 المنتج، إبداع خلال من التنافسية المدى للميزة طويلة العليا الإدارة رؤية على والتركيز للزبون، التوجه هو الإستراتيجي التسويق -

 الإدارة تفكـير محـور يمثـل الزبـون لأن لـلإدارة الرؤيـة الإسـتراتيجية هـذه تحقيـق تسـهيل خدمـة في ى الأخـر الوظـائف تكـون وان

 ذات التوجهات في والداخلي الخارجي المنظور يكون أن يجب الوقت نفسوفي  .المبدع والتفكير الابتكار نحو النوعية والأنشطة

  .12التسويق الإستراتيجي مفهوم في كبيرة أهمية

 
 الزبون

 الشركة المنافسة
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مـن خــلال التعــاريف الســابقة نســتطيع لقـول بــأن التســويق الاســتراتيجي هــو مــنهج يعتمـد علــى الانطــلاق مــن التحليــل الــداخلي   
و , مــن أجــل تشــخيص الوضــع الحــالي الــذي يــؤدي بنــا الى رســم مســتقبل المؤسســة في ظــل المعطيــات الحاليــة, والخــارجي للمؤسســة

ســتراتيجيات وتطبيقهـا بطريقـة جيـدة لضــمان بقـاء واسـتمرار المؤسسـة في ظــل عــن طريـق وضـع أنسـب الا, اسـتغلال أفضـل الفـرص
  .المنافسة الشديدة

  :خصائص التسويق الاستراتيجي  4.2
  :يحمل التسويق الاستراتيجي بصورة مختلفة مأخوذة من تصورات الإدارة التسويقية، وفيما يلي وصف لميزاته البارزة 

تمتلك عـادة قـرارات التسـويق الاسـتراتيجي مضـامين بعيـد المـدى، وبتعـابير واضـع  :الأمدالتأكيد على المضامين طويلة  1.4.2 
تسليم ) تزويد(إستراتيجية التسويق الاستراتيجي التزاما وليس عملاً فمثلاً لا يكون قرار السوق الاستراتيجي ببساطة مسألة توفير 

  13.مدار الساعة إلى كل الزبائن بالطريقة نفسهافوري إلى زبون مفضل ولكونه مسألة تقديم خدمات تسليم على 
قـرارا اسـتراتيجيا لاسـتمرار في تركيزهـا علـى عمـل الإطـار، وفي الوقـت  GOOYEAR TIREصـنعت شـركة  1980في عـام   

الطريـق المعـاكس،  GOOYEAR TIREالـذي قلـل الأعضـاء الآخـرون للصـناعة مـن تأكيـدهم علـى الإطـارات اختـارت شـركة 
بالفعل، ففي  GOOYEAR TIREر مضامين بعيدة المدى للشركة بمرور السنين والآن فلقد نجحت إستراتيجية يحمل هذا القرا

  .اية الثمانينات نشأت كقوة مهيمنة عالمية في صناعة الإطارات
ت أكثــر مــن وبتطلـب التوجــه طويـل الأمــد للتســويق الاسـتراتيجي اهتمــام اكـبر بالبيئــة فــالتغيرات البيئـة محتملــة في الفـترا     

الفترات القصيرة، بمعنى آخر في الفترة القصـية يمكـن أن يفـترض المـرء بـأن البيئـة متبقـي مسـتقرة ولكـن ذلـك لـيس محـتملا إطلاقـا في 
اســـتراتيجي يختلـــف الــذكاء الاســـتراتيجي يختلـــف الـــذكاء ) فهـــم(الفــترات الطويلـــة وتتطلـــب المراقبــة الملائمـــة للبيئـــة مـــدخلات ذكــاء 

بحث التسويق التقليدي الكلفة كافية ويشكل استراتيجي يجب أن يعرف المرء ما هو مدى المرونة التي المنافس في  الاستراتيجي عن
  .التقليل الإضافي للسعر

  :14وهناك من يضيف الخصائص التالية
 .يهتم بالبيئة المتغيرة -

 .الاهتمام بالمدخلات والموارد -

 تتطلب قراراته مدخلات على ثلاثة جوانب كلية  -
  .التي تم قبولها مع مرور الوقت... التقاليد الطقوس, العادات, الميول, الثقافة, الاسلوب :الثقافة الكلية 2.4.2
, الموظفـــون, وهـــم أصـــحاب المصـــلحة والمخـــاطرة أو الـــذين لـــديهم مصـــلحة في المنظمـــة وهـــم الزبـــائن :المجـــاميع الكليـــة 3.4.2
تمع, الحكومات, البائعون   .ا
  .المالية والتكنولوجية, الامكانات البشرية, الخبرات, الموجودات :الموارد الكلية 4.4.2

  :خصائص التسويق الاستراتيجي  5.2
ــتويات  ــا في المســـ ـــويق تلعـــــب دورا هامـــ يـــــدخل التســـــويق الاســـــتراتيجي ضـــــمن اهتمامـــــات المنظمـــــة ككـــــل لـــــذلك فـــــان وظيفـــــة التســ

  : 15الاستراتيجية للمنظمة
  استراتيجية المنظمة :المستوى الاول  1.5.2

  التحويلات البيئية , ديناميكية السوق, تكون من مدخلات التسويق مثل التحليل التنافسي
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  .أساسية لصياغة الاستراتيجية التسويقية على مستوى المنظمة
  اتجية ميادين النشاط الاستراتيجياستر : المستوى الثاني 2.5.2

اهتمــام التســويق الاســتراتيجي علــى المنتجــات الــتي تقــدمها لتحقيــق الميــزة التنافســية وينصــب , هــدفها دعــم الاســتراتيجية التســويقية
  .للمنظمة
  استراتيجية وظيفة التسويق: المستوى الثالث  3.5.2

  . ينصب على الاهتمام على تحليل الفرص وتخطيط برامج التسويق من طرف ادارة التسويق
  التابعة لادارة التسويقاستراتيجية المنتوج : المستوى الرابع  4.5.2

  .وينصب الاهتمام على نحو خطط عناصر المزيج التسويقي و برامج العمل اليومية
  :تحليل ماهية الفرص التسويقية. 3

  :مفهوم الفرص التسويقية  1.3
ا تتمتع فيها بميزات  الات التسويقية المعنية التي تري المنظمة أ ا تلك ا تفضيلية عن المنافسين تعرف الفرصة التسويقية بأ

هـودات التسـويقية في كسـبها، وذلـك عنـد التحليـل والمقارنـة بشـأن اتخـاذ القـرار التسـويقي  لتسـتطيع إدارة المنظمـة بـذل المزيـد مـن ا
 كما يقصد بالفرص التسويقية في مجال تنافسي مرتبط بالنشاط التسويقي والذي تتمتع فيه المؤسسة بصفة مميزة تفصيلية  ,16السليم

 17.بالنسبة للمؤسسات الأخرى في إشباعها لحاجات العملاء من سلع وخدمات متنوعة
ا علــى اســتغلال الفــرص البيئيــة بدرجــة أكــبر مــن قــدرة المنافســين   أن العامــل الأساســي المحــدد للفــرص التســويقية هــو قــدر

  :18المحتملين ويتم ذلك على ضوء الفروض التالية
 .أن كل فرصة لها متطلبات ومقومات نجاح محددة  -
 .أن كل منظمة لها اختصاصات مميزة بمعنى أن المهام تتم بدرجة معينة من الجودة -

ــات المطلوبــــة  - ــا المميــــزة تســـاعدها علــــى تحقيـــق المقومــ ــة بميـــزة تفصــــيلية في مجــــال الفـــرص البيئيــــة إذا كانـــت مهامهــ تتمتـــع المؤسســ
 .أكبر من المؤسسات المنافسة المحتملة لاستغلال الفرص البيئية بدرجة

  :ويتوقف وجود هذه المزايا التفضيلية للمنظمة على توافر عدد من الظروف المواتية والتي يمكن توفيرها عن طريق
 البحث عن حالات بديلة للوضع القائم -
 جاذبية الحالات البديلة عن الوضع القائم -

 .لتحقيق هذه الحالات البديلة بتكلفة معقولة وباحتمال نجاح معقولالقدرة على القيام بالعمل التسويقي اللازم  -
  :أنواع الفرص التسويقية  2.3

  :19من أهم الفرص التسويقية مايلي 
أي تقـــديم الجديد،ويشـــمل ذلـــك تقـــديم ســـلع وخـــدمات جديـــدة أو اســـتخدام أســـاليب ومنافـــذ جديـــدة : فرصـــة الابتكـــار1.2.3

  .الطلب عليها أو تطبيق نظام جديد لتقديم المزيج السلعيلتقديم السلعة أو الخدمة لتنمية 
أي أداء العمـــل بشـــكل أكفـــأ ممـــا يـــؤدي إلى الوقـــت الحاصـــر، إن التحـــدي الـــذي يواجـــه رجـــل : فرصـــة تحســـين الكفـــاءة2.2.3

ومــدى التســويق هــو كيــف يســلم ســلعته أو خدمتــه بأقــل ســعر وفي الوقــت المناســب ويــرتبط ذلــك بتكــاليف أداء العمــل التســويقي 
  .الإسراف فيها وسوء جدولة العمل أو سوء توقيته بصفة عامة
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ــال هــو القاســم المشــترك الأعظــم في كافــة الأعمــال التســويقية، حيــث أن : خلــق فــرص مميــزة تنافســية3.2.3 والســعي في هــذا ا
 سـلعة أو خدمـة أفضـل أو هناك دائما فرصة لخلق ميزة أو أكثر للمنظمة على حساب المنظمات التنافسية سواء كـان ذلـك بتقـديم

  .إلخ...سعر أكثر جاذبية أو خدمة أكثر تكاملاً 
ــوق4.2.3 ــا : فرصـــة الســـيطرة علـــى قطـــاع السـ إن الســـوق يتكـــون مـــن وحـــدات غـــير متجانســـة إلا أن رجـــال التســـويق كثـــيرا مـ

تقســـيمه إلى يتجـــاهلون هـــذه الحقيقـــة ويوجهـــون جهـــودهم إلى الســـوق كمجموعـــة متجـــانس الوحـــدات في حـــين أن الســـوق يمكـــن 
قطاعــات متميــزة وقــد تتــاح الفرصــة للمنظمــة لأن تســيطر علــى قطــاع معــين أو أكثــر ويحقــق بــذلك اســتغلال لواحــدة مــن الفــرص 

  .التسويقية
  :أنواع الفرص التسويقية  2.3

  :20من أهم الفرص التسويقية مايلي 

أو استخدام أساليب ومنافذ جديدة أي تقديم الجديد،ويشمل ذلك تقديم سلع وخدمات جديدة : فرصة الابتكار1.2.3
  .لتقديم السلعة أو الخدمة لتنمية الطلب عليها أو تطبيق نظام جديد لتقديم المزيج السلعي

أي أداء العمل بشكل أكفأ مما يؤدي إلى الوقت الحاصر، إن التحدي الذي يواجه رجل : فرصة تحسين الكفاءة2.2.3
سعر وفي الوقت المناسب ويرتبط ذلك بتكاليف أداء العمل التسويقي ومدى التسويق هو كيف يسلم سلعته أو خدمته بأقل 

  .الإسراف فيها وسوء جدولة العمل أو سوء توقيته بصفة عامة

ال هو القاسم المشترك الأعظم في كافة الأعمال التسويقية، حيث : خلق فرص مميزة تنافسية3.2.3 والسعي في هذا ا
و أكثر للمنظمة على حساب المنظمات التنافسية سواء كان ذلك بتقديم سلعة أو خدمة أن هناك دائما فرصة لخلق ميزة أ

  .إلخ...أفضل أو سعر أكثر جاذبية أو خدمة أكثر تكاملاً 

إن السوق يتكون من وحدات غير متجانسة إلا أن رجال التسويق كثيرا ما : فرصة السيطرة على قطاع السوق4.2.3
جهودهم إلى السوق كمجموعة متجانس الوحدات في حين أن السوق يمكن تقسيمه إلى يتجاهلون هذه الحقيقة ويوجهون 

قطاعات متميزة وقد تتاح الفرصة للمنظمة لأن تسيطر على قطاع معين أو أكثر ويحقق بذلك استغلال لواحدة من الفرص 
  .التسويقية

الــتي يجــب أن تتــوافر للمنظمــات الرائــدة في الســوق مــن أهــم المقومــات التســويقية : المقومــات التســويقية للفــرص التســويقية 3.3
  :21لاقتناص الفرص التسويقية ما يلي

 .المبادرة في تقديم سلع وخدمات جديدة وبأشكال متعددة تنفق واحتياجات ورغبات مستهدفة  -

ا الحالية والتي تتلاءم مع قطاعات تسويقية مستهدفة -  .المبادرة المستمرة في تطوير سلعها وخدما

 .رة في الانتشار الجغرافي للتواجد دائما بالقرب من العميل في أي لحظة يحتاج إليهاالمباد -

ا مع إعطاء مزايا للعملاء الذين يتعاملون في أكثر من سلعة أو خدمة -  .المرونة الكافية في تسعير سلعها وخدما
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مها المؤسســة وأمـــاكن تقــديمها  ومزاياهـــا الســعي المســتمر نحـــو تــوفير كافــة المعلومـــات الدقيقــة عـــن الســلع والخــدمات الـــتي تقــد  -
 .وكيفية الحصول عليها

ــا الســــرعة في الاســــتجابة لتلبيــــة  - ــائهم بوســــائل متعـــددة منهــ ــات مـــع العمــــلاء وتحقيــــق رضــ ــد العلاقــ الحـــرص الشــــديد علــــى توطيــ
 .ختلقةاحتياجات العملاء، السرعة في حل مشاكلهم والتوصل المستمر معهم اجتماعيا في المناسبة الاجتماعية الم

الحرص على التعامل مع العملاء صغاراً أو كباراً بشكل يحقـق التواصـل المسـتمر مـع كـل فئـة، مسـتخدمة في ذلـك جهـاز بيعـي  -
علــى مســتوى عــالي مــن الكفــاءة للتعامــل مــع العلمــاء والحــرص المســتمر علــى تــدريب هــذا الجهــاز بصــفة مســتمرة تحقيقــاً لهــذا 

 .الغرض

لـي أو العـالي ومحاولـة إجـراء الدراسة المسـتمرة والمنظمـة ل  - لأسـواق للتعـرف علـى التغـيرات والمسـتجدات سـواء علـى المسـتوى ا
 .التطوير اللازم للتكييف وتحقيق التوافق مع تلك المتغيرات

المتابعـة المســتمرة لنشــاط المؤسســات المنافســة والتعــرف علــى أســاليبها بغـرض المحافظــة علــى نصــيبها في الســوق، بــل أيضــا علــى  -
 .ة تلط الحصة بتطوير جهودها التسويقية وتمييزها عن المنافسينزياد

الحرص الشديد على التخطيط الجيـد الـواقعي لاسـتغلال الفـرص التسـويقية المتاحـة ومحاولـة إعـادة النظـر في تكـل الخطـط علـى  -
 .ضوء التغيرات التي تحدث في الأسواق

خــلال وســائل متعــددة منهــا الوســائل المرئيــة المســموعة مثــل أجهــزة الكثافــة الترويجيــة لتحقيــق الاتصــال المســتمر بــالعملاء مــن  -
ـــلات والأجهـــزة المســـموعة مثـــل الراديـــو، هـــذا بالإضـــافة إلى إعلانـــات الطـــرق  التليفزيـــون والأجهـــزة المقـــروءة مثـــل الصـــحف ا

  .وغيرها
منــا مــن خــلال الإجابــة علــى الأســئلة يمكننــا إجــراء تقيــيم للفــرص التســويقية المتاحــة أما: اجــراءات تقيــيم الفــرص التســويقية 4.3
  :22التالية

؟ وأهمية هذا السؤال تنبع من أنه يحدد الأبعاد القصوى لحجم الفرصة التسويقية، ويمثل نقطة ما هو حجم السوق  الكي1.4.3 
نصــيبنا الســوقي، الأسـاس في الانطــلاق فيمـا بعــد إلى تحديــد الشـريحة الــتي تسـتطيع اســتقطاعها منهــا بشـكل اقتصــادي، أي تحديـد 

 .وهذا السؤال إذن يتعلق بقياس الطاقة الاستيعابية الإجمالية للسوق من كل ماركات السلعة المختلفة ومن مختلف بائعيها
تمـع المحلـي أو الأجنـبي الـذين يسـتهلكون السـلعة الـتي  ؟...من هم المستهلكون2.4.3 ونقصد هنـا تحديـد مجموعـة الأفـراد في ا

نفكــر في تســويقها داخليــا أو تصــديرها، ونقصــد أيضــا تحديــد مواصــفات هــؤلاء الأفــراد، مــن حيــث العمــر والجــنس والعــدد والحالــة 
صائص والمواصفات التي يكون لهـا تـأثير في شـراء واسـتهلاك السـلعة،  الاجتماعية والديانة ودرجة التعليم والثقافة وغير ذلك من الخ

 .كمحال الإقامة ومناطق التركز السكاني
؟ ويـرتبط ذلـك بـدخول الأفـراد بصـفة أساسـية فـالمطلوب هـو دراسـة مسـتوى الـدخل القــومي ...مـا هـي قـدراتهم الشـرائية3.4.3

وما كانت قاعدة التوزيع عريضة مما يعني تقاربا في مسـتويات الـدخول ومستوى دخل الفر، وأيضا دراسة توزيع الدخل على الفرد، 
أو ضيقة بمعنى وجود تفاوت كبير في الدخول، كذلك يجب تحديد أنماط الإنفاق، لأن تلك تبيين النسبة من الـدخل الإجمـالي الـتي 

هــة للادخــار، كــذلك يهمنــا هنــا بيــات تنفــق علــى الســلع الاســتهلاكية، وتلــك المنفقــة علــى الســلع غــير الاســتهلاكية، وتلــك الموج
 .العلاقة بين الدخول والأسعار
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ــا، وفي ترتيـــب  ؟...مـــا هـــي الـــدوافع الشـــراء4.4.3 فالمســـتهلك كإنســـان لـــه حاجـــات متعـــددة تختلـــف في درجـــة أهميـــة كـــل منهـ
 .إشباعها، وفي إلحاحها في الأوقات المختلفة

التموينيــة مــرة واحــدة في بدايــة كــل شــهر، أم يميــل إلى الشــراء  ؟ فهــل هــو يفضــل شــراء الســلع... مــا هــي عــادات الشــراء5.4.3
بكميــات أقــل وبصــفة متكــررة؟ ولمــا؟ وهــل يميــل إلى المســاومة علــى الأســعار أم انــه تكــون الأســعار محــددة؟ ولمــاذا، وهــل تفضــل ربــة 

ا على استعداد لشرائها من عدة متاج  ر متخصصة؟ ولماذا؟البيت شراء لوازم الطعام من متجر واحد مرة واحدة أم أ
؟ ونبحـث هنـا عـن أيـة عوامـل ذات طبيعـة خاصـة ولهـا درجـة مـن ما هي العوامـل الخاصـة التـي تـؤثر فـي تسـويق السـلعة6.4.3

التـأثير علــى تسـويق الســلعة، ومثــال ذلـك معــدل التغـير في الأذواق بالنســبة للملابــس السـيدات والاتجاهــات المحتملـة لــذلك التغــير، 
 .ستهلك إلى شراء الملابس الجاهزة بالمقارنة بالميل إلى شراء القماش وتفصيله بنفسه أو لدى خياط محترفومثاله أيضا ميل الم

؟ وتلــك تتعلــق بـــالظواهر العامــة مثــل مــدى تــوافر وســـائل هــي العوامــل العامـــة فــي الســوق والتــي تـــؤثرعلى التســويق مــا7.4.3
عها جغرافيا، ونظم تسجيل العلامات والسياسات الاقتصادية للحكومة، المواصلات وأنواع وأعداد منظمات التوزيع المختلفة وتوزي

ا، والاســـتيراد بخصـــوص التعريفـــات أو الحصـــص أو  ودرجــة الاســـتقرار السياســـي،والمركز المـــالي للدولــة مـــن حيـــث دائنيتهـــا ومــديونيا
، ومـدى }في حالـة التصـدير{ لتصـدير الإجراءات أو التشجيع، ودرجة توطد العلاقات بين حكومتنا وحكومة الدولة المستهدفة ل

السماح بإعادة خروج رأس المال والأرباح، وهوامش الربح السائد، ودرجة التقدم الصناعي وبرامج التنمية القائمة، ومـا شـابه ذلـك 
ـــــــــوق  ــــــ  .من عوامل عامة لها تأثيرها في السـ

والتحليـل هنـا ينصـب أولاً علـى تحديـد إمكانياتنـا ومواردنـا تحديـدا ؟ ما هو مدى قدرتنا على استغلال الفـرص السـانحة 8.4.3
موضوعيا، ثم بحث مدى تلاءم هذه الإمكانيات مع الفرص المتاحة التي أمكنت تمييزها في سوق معينة وتلك الـتي يمكـن اسـتغلالها 

ـــدف تحقيـــق أف ــة عـــن اســـتغلال فـــرص أخـــرى في نفـــس الســـوق، وذلـــك  ضـــل اســـتغلال للفـــرص في ســـوق أخـــرى، أو تلـــك الناجمـ
 .والإمكانيات

من أهم البيانات و المعلومات المطلوبة لتقييم الفرص التسويقية : البيانات و المعلومات المطلوبة لتقييم الفرص التسويقية 5.3
  23:مايلي 

بالســوق و مثــل الســلع والخــدمات البديلــة أو المكملــة بالســوق و المؤسســات النافســة :بيانــات تتعلــق بالســلع والخــدمات1.5.3
اتجاهـات ,الواردات والصـادرات ,الإنتاج المحلي والأجنبي للسلع والخدمات , خصائص ومزايا السلع أو الخدمات الأخرى المنافسة 

 الطلب الداخلي والخارجي عن السلع والخدمات
ة لـدى العمــلاء درجـة الحساسـي,تفضـيلات واتجاهـات العمـلاء ,مثـل تصـنيفات وخصـائص العمــلاء : بيانـات عـن العمـلاء2.5.3

 تجاه السلع والخدمات
ــــعار3.5.3 ــــ ــــ اتجاهـات , الأسـعار في المؤسسـات الأخـرى المختلفـة , أسعار السـلع والخـدمات المنافسـة  مثل:بيانات خاصة بالأسـ

  الأسعار محليا وخارجياً 
ــــج4.5.3 ــــ ــــ ــــ مدى إمكانية الاستخدام ,للمؤسسات وفروعها المختلفة مدى الانتشار الجغرافي  مثل: بيانات عن التوزيع والترويـــ

عدد وخصائص فروع منافذ تقديم السلع والخدمات مقدار واتجاهات هامش الـربح للوسـطاء ,للوسطاء في تقديم السلع والخدمات 
 .}في حالة استخدام الوسطاء{ في المنتجات الأخرى المنافسة 
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ــــ5.5.3 ـــــ ــيبيانــات تتعلـــق بالجانــب القومـ , سياســـات الاســتيراد والتصـــدير , مثـــل بيانــات عـــن السياســة الحكوميـــة والقــوانين : ـــــ
العلاقات الاقتصـادية ,خصائص واتجاهات النظام الاقتصادي للدولة ,خطط وبرامج التنمية الاقتصادية , القيود والرسوم والجمركة 

 الدولية
ــــسكان6.5.3 لخصـائص الديموجرافيـة والثقافيـة والاجتماعيـة للسـكان معـدلات نمــو ا,مثـل العـدد الحـالي للســكان  :بيانـات عـن الـ
 .الاتجاه العمراني للدولة,السكان 
ـــل 7.5.3 ــــ ــــ ــــ ــــ ـــات عـــن الدخـــــ مســـتويات واتجاهـــات , مســـتويات واتجاهـــات الإنفـــاق , مســـتويات واتجاهـــات الـــدخل مثـــل :بيان
مقـدار التفـاوت في الـدخول بتفـاوت المنـاطق ,معـدلات نمـو لـدخل القـومي , مستويات الدخل الفردي والدخل القومي , الادخار 

 .والخصائص
  المؤسسات الصغيرة و المتوسطة .4

هنــاك مجموعــة مــن التعــاريف الدوليــة يمكــن تلخيصــها في النقــاط :مفهــوم المؤسســات الصــغيرة والمتوســطة دوليــا ومحليــا  1.4
  : 24التالية

عــاملا ، أجــيرا  أمــا المؤسســة المتوســطة  49عمــال إلى  10المؤسســة الصــغيرة هــي الــتي تضــم بــين : تعريــف اللجنــة الأوروبيــة  -
 عاملا أخيرا و تتميز بإستقلاليتها  249عاملا إلى  50فهي التي تشغل بين 

المؤسسـات الصـغيرة و المتوسـطة هـي وحـدات تنـتج وتـوزع سـلع و خـدمات و تتـالف غالبـا "  :تعريف منظمة العمل الدولية  -
من منتجـين مسـتقلين يعملـون بمـالهم الخـاص في المنـاطق الحضـرية في البلـدان الناميـة ، و بعضـها يعتمـد علـى العمـل مـن داخـل 

يعتمــد علــى عائــد مــنخفض ،و عــادة مــا العائلــة ، و بعضــهم يســتأجر عمــالا و خــرفيين و بعضــها يعمــل بــرأس مــال ثابــت ، 
ـا منشـأة  ا قطاع غير رسمي بمعـنى أ يء فرص عمل غير مستقرة ، و يضيف هذا التعريف  بأ تكسب دخولا غير منتظمة و 

 ".ليست مسجلة لدى الأجهزة الحكومية أو الإحصائيات الرسمية غالبا 

وعات هـي الـتي تعتمـد علـى إسـتقلالية الإدارة و أن يكـون المـدير إن هـذه المشـر  :تعريف لجنة التنمية الإقتصادية الأمريكية  -
هــو مالـــك المشـــروع و تتشــكل مـــن مجموعـــة مــن الأفـــراد و محليـــة النشــأة ، بحيـــث يكـــون أصــحاب المشـــروع قـــاطنين في منطقـــة 

 " .المشروع

  :تعرف المؤسسات الصغيرة و المتوسطة حسب هذا الإتحاد كمايلي"  :تعريف الإتحاد الأوروبي  -
 .عمال  9-1لمؤسسات الصغيرة جدا من ا -

  .عاملا  99-10المؤسسات الصغيرة من  -
 .عاملا  499-100المؤسسات المتوسطة من  -

المشروع الصغير أو المتوسط بأنـه ذلـك المشـروع  1985عرّف قانون الشركات البريطاني الذي صدر عام :التعريف البريطاني -
  :25الذي يستوفي شرطين أو أكثر من الشروط التالية

  مليون دولار أمريكي 14حجم تداول سنوي لا يزيد عن  -
  مليون دولار أمريكي 6؟65حجم رأس مال مستثمر لا يزيد عن  -
  .مواطن 250عدد العمال والموظفين لا يزيد على    -
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 وبما أن هذه المحددات الثلاثة قاصرة على شمل كـل مـا هـو صـغير أو متوسـط، حيـث أن مـا يعتـبر صـغيراً في الصـناعات     
  .الخدمية قد لا يكون في مجال السياحة أو مجال الصناعات التحويلية

دول جنوب شرق آسيا أوجـدت تعريفـات ومعـايير لقيـاس المشـروع الصـغير تختلـف عـن تلـك :تعريف دول جنوب شرق آسيا -
ا في بريطانيا ولا تتلاءم مع واقع الحال عندها   26.المعمول 

وكـان أول خطـوة لتشـجيع تنميـة وتطـوير المؤسسـات الصـغيرة والمتوسـطة في اليابـان هـي وضـع تعريـف واضـح : تعريف اليابان  -
 small(ومحدد للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة فقد نص القانون المسمى القـانون الأساسـي للمؤسسـات الصـغيرة والمتوسـطة 

and medium Enterprise Basic Law (ؤسسات الصغيرة ، ويشدد هذا القانون على والذي يعتبر بمثابة دستور للم
  27.ضرورة القضاء على كافة الحواجز والعقبات التي تواجه المؤسسات الصغيرة ومحاولة تطويرها وتنميتها

المؤسسـات الصـغيرة والمتوسـطة هـي وحـدات انتاجيـة تقـوم بانتـاج السـلع : من خلال التعاريف الدولية  السـابقة نسـتطيع القـول أن 
ا , معتمدة في ذلك على مجموعة من الافراد , والخدمات عـددهم محـدد حسـب التعريـف المطبـق في الاتحـاد الاوروبي و ,يشتغلون 

  .وكذلك تم تحديد رقم الاعمال والحصيلة السنوية في هذا التعريف الذي ذكرناه سابقا
للمؤسسـات  الجزائـري المشـرع لقـد عـرف: مفهـوم المؤسسـات الصـغيرة و المتوسـطة حسـب المشـرع الجزائـري  -

 علـى نصـت وكمـا م،.ص.للمـؤ التـوجيهي القـانون المتضـمن12/12/2001في المـؤرخ 01-18للقـانون وفقـا, الصـغيرة والمتوسـطة 

 250 من أقل تشغل بحيث أوخدمات،/و سلعا تنتج قانونية، طبيعة ذات مستقلة، مؤسسات هي م.ص.المؤ فإن ، 04 المادة ذلك

 من,  28دينار مليون ( 500 ) مائة خمس ميزانيتها مجموع يتعدى لا أو جزائري دينار (2 ) ملياري أعمالها رقم يتجاوز لا شخصا،

 ومعيار المالي المعيار العمالة، معيار هي معايير، ثلاثة على بالتركيز م،.ص.المؤ يعرف الجزائري المشرع أن نلمس التعريف هذا  خلال

  29.الاستقلالية
شهدت الجزائر تطورت اقتصـادية هامـة، منهـا  لقد: تقسيم المؤسسات الصغيرة و المتوسطة حسب المشرع الجزائري  2.4

ــا . الإصـــلاحات الهيكليـــة العميقـــة الـــتي تبنتهـــا، ورغبتهـــا في الانضـــمام إلى المنظمـــة العالميـــة للتجـــار وإلى الشـــراكة الأورومتوســـطية ممـ
اتــــه انعكـــس علـــى تطـــور المؤسســـات الصـــفير والمت ــة إلى إفـــراد وزارة خاصـــة  ــة كبــــير مـــن الأهميـــة، ممـــا دفـــع بالدولـ وســـطة وبلـــغ درجـ

ا سميت بوزارة المؤسسات الصغير والمتوسطة سنة  تم بشؤو  : 30أوكلت لها المهام التالية 1992المؤسسات 

  .إنشاء وتطوير المؤسسات الصغير والمتوسطة -
 .تنافسيتهاتأهيل المؤسسات القائمة وتحديدها والرفع من  -

 .الخ...تقديم المساعدات التقنية والإنتاجية والتسويقية -

 .تقديم المشورة اللازمة وفتح قنوات الاتصال -

 .وضع الأطر التشريعية والقانونية لعمل هذه المؤسسات -

ا -  .القيام بالدرسات والندوات والملتقيات للتعريف 

 .القيام بالإحصاءات الخاصة بالقطاع -
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ار قــدمت الــوزارة تعريفــا للمؤسســات الصــغير والمتوســطة يعــد الأحــدث في الجزائــر والمتضــمن في القــانون وفي هــذا الإطــ     
، والـــذي يعـــد مرجعـــا لكـــل بـــرمج وتـــدابير 2001/12/12المـــؤرخ في  18/01التـــوجيهي لترقيـــة المؤسســـات الصـــغير والمتوســـطة رقـــم 

ذا القطاعالمساعدة والدعم لصالح هذه المؤسسات وإعداد ومعالجة الإحصائي  .ات المتعلقة 
معـايير  03لقد أخذ المشرع الجزائري بالمعايير الأوربية في تحديد مفهوم المؤسسات الصغيرة والمتوسطة وذلك باستخدام      

أنـــواع  03بالتــالي قســـمت المؤسســـات الصــغيرة والمتوســـطة حســـب التشــريع الجزائـــري إلى ,هــي العمالـــة، رقــم الأعمـــال والاســـتقلالية
  : 31هي
مليـون دينـار،  20عمـال، وتحقـق رقـم أعمـال أقـل مـن ) 09(إلى تسـعة ) 01(هي التي تشغل من عامل : المؤسسة المصغرة -

  .ملايين دينار 10أو لا تتجاوز مجموع حصيلتها السنوية 
مليون دينار،  200عاملا، ولا يتجاوز رقم أعمالها السنوي  49إلى  10هي المؤسسة التي تشغل ما بين : المؤسسة الصغيرة -

 .مليون دينار 100أو لا تتجاوز مجموع حصيلتها السنوية 

مليـون  200عاملا، ويكون رقم أعمالهـا محصـور مـا بـين  250إلى  50هي المؤسسة التي تشغل ما بين : المؤسسة المتوسطة -
يص مـا سـبق في الجـدول ويمكن تلخ, مليون دينار  500و 100السنوية ما بين . مليار دينار، ويكون مجموع حصيلتها 02و

 :الآتي
  شروط المؤسسات الصغيرة والمتوسطة وفقا للمشرع الجزائري):  01(الجدول رقم

 الحصيلة السنوية رقم الأعمال عدد العمال 
 مليون دج 10>  مليون دج 20>  1-9 مؤسسة مصغرة
 مليون دج 100>  مليون دج 200>  10-49 مؤسسة صغيرة

 مليون دج 500-100 مليار دج 02 -مليون  200 50 -250 متوسطة
  90ص, مرجع سبق ذكره ,سعود وسيلة : المصدر

 اقتصـادية، لظـروف العمـال المسـرحين إدمـاج إعـادة في المؤسسـات هذه أهمية تظهر: أهمية المؤسسات الصغيرة والمتوسطة3.4

 من النوع هذا به يتميز لما البطالة، امتصاص في يساهم ما هذا في الواقع أفكارهم وتجسيد والتجارب الكفاءات باستغلال يسمح مما

 إليهـا الـدول تـدعوا الـتي الأولويـات مـن أصـبح المؤسسـات هـذه تمويـل فعمليـة .القطاعـات شـتى في عمـل فـرص خلـق في المؤسسـات

 عـدم إلى المؤسسـات مـن النـوع هـذا التركيـز علـى أهميـة وتظهـر المحليـة، الاقتصـادية التنميـة في والمسـاهمة الاجتماعيـة الآفـات لتجنـب

 نجد والمتوسطة الصغيرة الصناعات من أساسًا يتكون الذي التحويلية فقطاع الصناعات" العربية، المناطق في فعال بشكل مساهمتها

 الحديثـة الـدول العديـد مـن في % 35 عـن يزيـد المتطـورة البلـدان في أن حـين في % 10 تتجـاوزن لا المحلـي النـاتج مسـاهمتها في أن

 للصـناعات ومغذيـة مكملـة صـناعات غالبـا" لاعتبارهـا المؤسسـات مـن النـوع ذاـ الاهتمام ضرورة أيضا نرجع أن ويمكن,"التصنيع

 في يسـاهم ممـا المـدن باتجـاه العمـال هجـرة من تقلل فهي لمدن الصغيرة أو بالريف إقامتها عند تلعبه الذي الدور الى إضافة الكبيرة،
في  ومسـاندة دعمـا عـرف المؤسسـات مـن النـوع هـذا أن فنجـد العـالمي المسـتوى علـى أمـا" , واجتماعيـا اقتصـاديا جهوي توازن خلق

 في العاملـة القـوى مـن بالمئـة50-60بـين مـا وتشـغل العـالم في المؤسسات من تقريبا % 90 تمثل اأ حيث :والخاص العام القطاعين
   32.العالم
للمؤسسـات الصـغيرة المتوسـطة مـن الخصـائص مـا يؤهلهـا لتحقيـق الأهــداف  :المتوسـطةخصـائص المؤسسـات الصـغيرة و 4.4

 :33سالفة الذكر، و التي يمكن تلخيصها فيما يلي
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صـغر الحجـم و قلـة التخصـص في العمـل، ممـا يسـاعد علـى المرونـة و التكيـف مـع الأوضـاع الاقتصـادية المحليـة و الوطنيــة، و  -
 .و التفتح الاقتصادي العالمي ينمكن أن تكون دولية في ضل العولمة

الضآلة النسبية لرأسمال هذه المؤسسات مما يسهل عملية التمويـل خصوصـا إذا كـان المسـتحدث أو المسـتحدثين يمتلكـون    -
 .نصيبا من رأس المال بصورته العينية أو النقدية

رأس المال كلها عوامل تسـمح سرعة الاستجابة لحاجيات السوق، ذلك أن صغر الحجم  عموما و قلة التخصص و ضآلة  -
 .بتغير درجة و مستوى النشاط أو طبيعته، على اعتبار أنه سيكون أقل كلفة بكثير مما لو تعلق الأمر بمؤسسة كبرى

قدرة هذه المؤسسات على الاستجابة للخصوصيات المحلية و الجهوية، تبعا لدرجـة وفـرة عناصـر الإنتـاج و مسـتوى القاعـدة  -
 .الهيكلية

اج و التخصــص ممــا يســاعد علــى اكتســاب الخــبرة و الاســتفادة مــن نتــائج البحــث العلمــي ممــا يســاعد علــى رفــع دقــة الإنتــ -
 .مستوى الإنتاجية و من خلالها تخفيض كلفة الإنتاج

ــع الأوضــــاع  - ســــرعة الإعــــلام و ســــهولة انتشــــار المعلومــــة داخــــل هــــذا النــــوع مــــن المؤسســــات يمكنهــــا مــــن التكيــــف بســــرعة مــ
  .ماعيةالاقتصادية و الاجت

يقصد بأهداف التسويق النتائج النهائية التي ترغب : أهداف التسويق الاستراتيجي في المؤسسات الصغيرة و المتوسطة 5.4
المؤسســات الصــغيرة و المتوســطة في تحقيقهــا مــن خــلال الأنشــطة الــتي تؤديهــا ادارة التســويق في المؤسســات الصــغيرة و المتوســطة ، 

الـربح ، : يشترك في تحقيقها مختلف الأقسـام القائمـة علـى تنفيـذ أنشـطتها ، وهـذه الأهـداف هـي وللمؤسسات أهداف استرتيجية 
  :34وهي بالتفصيل كمايلي  النمو ، البقاء

يعد  الربح  أحد المؤشرات التي تعبر عن مدى نجاح المؤسسات الصغيرة و المتوسطة في تحقيق أهدافها ، : هدف الربحية 1.5.4
ــام  ومســـؤولية تحقيـــق الـــربح لا تقـــع علـــى عـــاتق قســـم أو وحـــدة اداريـــة دون غيرهـــا ، بـــل هـــو حصـــيلة تضـــافر جهـــود مختلـــف الأقسـ

لمسؤولية لا تنحصر في ادارة التسويق وحدها ، ولكـن هـذه الأخـيرة  والوحدات الادارية في المؤسسات الصغيرة و المتوسطة ، وهذه ا
كواحدة من ادارات المنشأة الصغيرة  تسعى الى تحقيق حجم مـربح مـن المبيعـات عـن طريـق العديـد مـن الأنشـطة التسـويقية  ،منهـا 

شـبع رغبـات وحاجـات خلق فرص تسويقية جديدة ، والبحث عن قطاعات  سـوقية مربحـة ، وتشـجيع البحـث عـن سـلع جديـدة ت
المســتهلكين ويظهــر دور التســويق في زيــادة معــدل العائــد علــى الاســـتثمار ، مــن خــلال تحســين معــدل الــربح والتركيــز علــى حجـــم 
المبيعات وتكلفة البيع ، لأن ذلك يسمح لها بتحقيق الزيادة في معدل الربح ، من خلال زيادة المبيعات بدرجة أكبر من التكلفة ، 

   كلفة بدرجة أكبر من المبيعات ، وحتي يمكن للقائمين على عملية التسويق في المؤسسات الصغيرة و المتوسطة أن أو تخفيض الت

تساهم بفعاليـة في زيـادة معـدل العائـد علـى الاسـتثمار ، لا بـد أن  تكـون علـى علـم ودرايـة بكافـة العناصـر الـتي تسـاهم في تكـوين 
  .هذا العائد 

و المتوسطة تعظيم أرباحها ، ولكن  حريتها تجاه تحقيق هذا الهدف محددة ، حيـث توجـد قيـود وتحاول المؤسسات الصغيرة 
  :تحول دون امكانية تحقيق ربحية أعظم لهذه المؤسسات ومن هذه القيود 

 .الرقابة الحكومية على الأسعار -

م  -  .وجود المنافسين وتصرفا
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  .التشريعات الضريبية والجباية  -
ا و أعمالهـا في السـوق ، والتسـويق : هدف النمو 2.5.4 تسعى المؤسسات الصغيرة و المتوسطة الى تنويع وتوسيع حجم نشاطا

يســاهم في تحقيــق هــدف النمــو عــن طريــق زيــادة حجــم المبيعــات والــذي يكــون نتيجــة زيــادة الحصــة الســوقية لهــا أومــن خــلال غــزو 
ا الانتاجيــة ، وزيــادة أســواق جديــدة لــذلك فــان المؤسســات الصــغيرة و المتوســطة تســتجيب  لهــدف النمــو مــن خــلال توســيع قاعــد

عـــدد الأقســـام والوحـــدات وهـــو مـــا يطلـــق عليـــه بـــالنمو الـــداخلي ، كمـــا أن زيـــادة شـــدة المنافســـة تـــدفع هـــذه المؤسســـات الى القيـــام 
  .باستشمارات جديدة وتوسيع نطاق القائم منها ، مما يترتب عليه زيادة التكاليف الثابتة 

ــتمرار للمؤسســـات الصـــغيرة و : بقـــاء هـــدف ال3.5.4 تشـــترك جميـــع الأقســـام والوحـــدات الاداريـــة في تحقيـــق هـــدف البقـــاء والاسـ
المتوسطة في السوق ، وتؤدي أنشطة التسويق دورا حيويا في تحقيق هذا الهدف ، وتساهم وظيفة التسويق في تحقيق استمرارية هذه 

  :المؤسسات وبقائها من خلال القيام  بما يلي  
بحـث المســتمر والـدائم عــن فــرص تسـويقية جديــدة مــن خـلال زيــادة الحيـز الــذي تحتلــه المؤسسـات الصــغيرة و المتوســطة في ال -

 .السوق القائمة أو القيام بغزو أسواق جديدة أو التحول الى  تسويق منتجات أكثر ربحية 

وتــدوين معلومــات ســوقية ، وتزويــد القــائمين العمــل علــى تنظــيم وتطــوير  نظــم المعلومــات التســويقية  المتعلقــة بجمــع ومعالجــة  -
ــذه المعلومــات في الوقــت المناســب ، لتــتمكن مــن اتخــاذ القــرارات الســليمة في جميــع  علــى المؤسســات الصــغيرة و المتوســطة 

الات والأنشطة    .ا
  :خلاصة .5

ان المؤسسات الصغيرة و المتوسطة تعد محرك من محركات التنمية الاقتصادية و الاجتماعية من خلال دفعها لعجلة النمو 
وزيادة القيمة المضافة بالاضافة الى القضاء على , ومساهمتها في رفع نسبة اليد العاملة , الاقتصادي مثل زيادة و تطور عددها 

وبما أن هذه المؤسسات تتصف ببعض الخصائص مثل سهولة انشاؤها , مثل الفقر و البطالة  بعض الظواهر الاجتماعية السلبية
ذه الصفات قادرة على تحقيق حصص , وصغر حجمها والتخصص في انتاج معين وتلبية حاجات  قطاعها السوقي   فهي 

ي الاستراتيجي و المناهج التحليلية الحديثة سوقية كبيرة و مراكز تنافسية عالية  ولكن افتقار هذه المؤسسات الى الفكر الادار 
وخير دليل على ذلك مبادئ ومفاهيم التسويق ,  وبالتالي ضياع فرص تسويقية كثيرة , يجعلها تفقد قطاعات سوقية متنوعة ومربحة

أمامها واستغلالها توجيه المنظمة نحو تلبية حاجات المستهلكين وكذلك تحديد الفرص التسويقية المتاحة الاستراتيجي التي تضمن 
أفضل استغلال وتحقيق ميزة تنافسية في ظل المنافسة الحادة التي يعرفها قطاع المؤسسات الصغيرة و المتوسطة في بيئة الاعمال 

  .المتغيرة و المتطورة باستمرار
التسويق ومن خلال هذه الدراسة قمنا بتقديم بعض الاقتراحات تخص تبني المؤسسات الصغيرة و المتوسطة لمفهوم 

  : 35الاستراتيجي
 .أن يكون التسويق موجها أساسيا لفلسفة المؤسسات الصغيرة و المتوسطة وأهدافها  -

 . أن يتم تصميم الهيكل التنظيمي للمؤسسات الصغيرة و المتوسطة بما يتفق ومفهوم التسويق الاستراتيجي -

 .المتوسطةالتخطيط المنظم للعملية للوظيفة التسويقية في المؤسسات الصغيرة و  -

 .تخطيط وتطوير المنتجات التي تقدمها المؤسسات الصغيرة و المتوسطة -

 .القيام ببحوث التسويق  -
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 .تأكيد أهمية وسائل الترويج  -

 .أنظمة التسعير  -

 .منافذ التوزيع  -

 .التصرف على أساس أن المستهلك هو الملك  -
  :36غيرة و المتوسطة ما يلي وقد كان من نتائج تطبيق مفهوم التسويق  في المؤسسات الص        

 .تزايد الاهتمام بالمعاهد  الادارية والتجارية والتسويقية أكثر من الاهتمام بأية معاهد أخرى  -

 .ظهر اهتمام خاص وتوجه كبير نحو دراسات السوق وسلوك المستهلك  -

الخارجية المرتبطة بالأسواق والمستهلكين تحول اهتمام المؤسسات الصغيرة و المتوسطة من المشاكل الداخلية لها الى المشاكل  -
 .وسائر المؤشرات  البيئية 

 .تعددت المنتجات والخدمات الجديدة نتيجة للاهتمام المتزايد بحاجات ورغبات المستهلكين  -

تتعداها ارتفاع المبالغ المخصصة للتسويق وصعودها المستمر ، حيث أصبحت ميزانية التسويق توازي ميزانية الانتاج  لا بل  -
 .أحيانا 

الذي أصبح في قمة الهرم ، )  مرحلة سيادة المستهلك ( أهم نتيجة على هذا المستوى هي كون مرحلة المفهوم التسويقي هي  -
 .وذلك بخلاف المفاهيم التي كانت فيها السيادة للمؤسسات أو للمنتج 
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