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 (المحاضرة الرابعة عشر  )

موضوعات هامة فً إدارة التسوٌق 

العرض فً السوق الدولً .. طرح المنتجات الجدٌدة تطوٌر ..  العلامة التجارٌة 

 :أهداف المحاضرة 

 

 

 

 

 

 

 :محتوٌات المحاضرة 

  :مقدمة

 .طرح المنتجات الجدٌدة  :ثانٌا.    العلامة التجارٌة  :أولا

 . تطوٌر العرض فً السوق الدولً :ثالثا 

 :مقدمة 

 تتناول هذه المحاضرة لثلاثة موضوعات هامة أخرى فً إدارة التسوٌق، وتتعلق هذه الموضوعات 

: أساسا بما ٌلً

العلامة التجارٌة : أولا

هً عبارة عن اسم، أو »حسب كوتلر وزملائه، فإن العلامة التجارٌة  : مفهوم العلامة التجارٌة- 1

أو رسم ،أو كل تولٌفة لبعض أو جملة هذه العناصر، تستخدم للكشف عن ‘ عبارة، أو علامة، أو رمز

العلامة هً . «والتعرٌف بالسلع والخدمات لبائع ما أو لمجموعة من الباعة وتمٌزهم عن المنافسٌن/

عنصر مفتاحً بالنسبة لاستراتٌجٌة المنظمة، فهً تضفً أبعادا جدٌدة على منتجاتها وتمٌزها عن 

 . العروض الأخرى لغٌرها من المنظمات والتً تستجٌب لنفس الاحتٌاجات

 .ثعريف بماهية العلامة الججارية و أهميجها الاسجراثيجية للمنظمة والعملاء  .1

. إحاطة الطالب علما بخطوات ثطوير وطرح المنججات الجديده بالسوق  .2

  .فهم و إدارك الطالب لأساليب ثطوير العرض في السوق الدولي  .3
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  :العلامة التجارٌة كرأس مال- 2

ٌنظر للعلامة التجارٌة كرأسمال بالنسبة للمنظمة، بحٌث ٌعبر رأس المال الناتج عن العلامة 

عن القٌمة التً تقدمها العلامة التجارٌة للمنتجات  من السلع »التجارٌة، حسب كوتلر وزملائه، 

إن هذه القٌمة ترتبط فً الواقع بتفكٌر وأحاسٌس وأفعال . «والخدمات التً تغطٌها هذه العلامة

وهكذا فهً تمثل . الزبائن بالنسبة للعلامة التجارٌة وكذا بأسعارها وحصتها السوقٌة ومردودٌتها

  .رأس مال غٌر ملموس هام، من شأنه أن ٌمنح قٌمة نفسٌة ومالٌة للمنظمة

  : دور العلامة- 3

فبالنسبة للعملاء فهً تلعب دور . تلعب العلامة دورا أساسٌا لدى العملاء والمنظمة على حد سواء

  .الدلٌل والمعرف، وبالنسبة للمنظمة فإنها تشكل أداة استراتٌجٌة بالنسبة إلٌها

 :  وٌتجلى عبر النقاط التالٌة:دور العلامة بالنسبة للعملاء- ا

 هً تسمح للمستهلك بالتعرف على مورد السلعة أو الخدمة . 
 

  هً وسٌلة ضمان ومصدر ثقة لأنها تعبر عن التزام عمومً للجودة ٌصاحبه مستوى معٌن
 . للأداء

 

  تؤثر العلامة كذلك فً الطرٌقة التً ٌتم بها تلقً المنتجات لأنها تسمح للعملاء بالتعرف على
المنظمة التً تسوق المنتج المعنً، وبربط العلاقة ما بٌن عملٌات تسوٌق المنتج وتجارب 

 . المستهلكٌن السابقة عن المنتجات التً تحمل نفس العلامة
 

  عندما تكون مرفقة بقٌم وبجانب تخٌلً، فإن حضور العلامة ٌمكن أن ٌؤثر كذلك على الطرٌقة
فالعلامة التجارٌة تستطٌع إذن أن تقود الزبائن إلى التقٌٌم . التً ٌتلقى بها الزبائن أداء المنتجات

ٌحكم على السٌارة على أنها، أقوى، أسرع، وأحسن )بشكل أفضل للخصائص الجوهرٌة للمنتج 
) وتجعله ٌنظر إلٌها عبر قٌمة رمزٌة  ترتبط بهوٌة العلامة ولٌس بالمنتج فً حد ذاته (تهٌئة

فتظهر هذه السٌارة على أنها رمز للنجاح الاجتماعً أو تبدو ملائة أكثر لأسلوب حٌاة 
  .(العمٌل

 

  ٌحدد المستهلكون العلامات التجارٌة التً من شأنها أن تستجٌب لاحتٌاجاتهم، وتلك الأقل
ملائمة لذلك، فالعلامة هنا تسمح لهم باختصار مسار عملٌة الشراء لدٌهم وأن ٌقلصوا بالتالً 

 .من دائرة المخاطر على هذا المستوى
 

  أخٌر فإن العلامة التجارٌة تلعب دورا تعرٌفٌا بالنسبة لزبائنها الذٌن ٌعبرون على أنهم إنما
 .ٌشترون من خلال العلامات التجارٌة المعروضة
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:   دور العلامة بالنسبة للمنظمة- ب

 :بالنسبة للمنظمة فإن العلامة التجارٌة تمثل عدة مزاٌا

 بداٌة هً تسهل متابعة المنتج والعملٌات التموٌنٌة. 
 

  بعدها، فهً تقدم حماٌة شرعٌة لتجنب استنساخ المنتج أو استنساخ بعض خصائصه التقنٌة أو
الحسٌة، حٌث أن أسماء العلامات التجارٌة مسجلة تبعا للمناطق الجغرافٌة وفئات المنتجات بما 

 .ٌمنع منظمات أخرى من نفس الصناعة أن تعٌد استعمال الأسماء الموجودة
 

 الشعارات والتغلٌفات هً بدورها محمٌة. 
 

  إن مسار عملٌة التصنٌع من شأنه أٌضا أن ٌكون موضوعا لبراءات اختراع، وهذه العناصر
المختلفة تتبع لحقوق الملكٌة الفكرٌة وتسمح للمنظمة بأن تستثمر فً علامتها التجارٌة وأن 

 .تجعل منها أصلا من الأصول دون الخوف من استنساخها من المنافسٌن
 

 فضلا عن ذلك فإن العلامات التجارٌة تعتبر بمثابة مؤشرات عن الجودة بالنسبة للمستهلكٌن. 
 

  إن الولاء للعلامة ٌتباٌن بشكل معتبر تبعا للقطاعات، لكن بالنسبة لأغلب فئات المنتجات، فإنه
ٌضمن مستوى معٌنا للطلب وٌشكل حاجزا للدخول بالنسبة للمنظمات الجدٌدة التً من شأنها 

 .أن تسوق منتجات من نفس الفئة

 

 إعداد وطرح منتجات جدٌدة: ثانٌا

  تتطور المنظمات على المدى الطوٌل من خلال إدخال منتجات جدٌدة والاستثمار فً أسواق

جغرافٌة جدٌدة، ذلك لأن الابتكار مهم للتماشً مع تطلعات السوق، ولتحسٌن المنتجات 

 .الموجودة وبناء مستقبل المنظمة

  وٌلعب التسوٌق دورا مهما فً عملٌة تطوٌر المنتجات الجدٌدة من السلع والخدمات، فهو دوما

فً أصل الأفكار ، ٌقٌم مدى جدواها التجارٌة، ٌسمع صوت العمٌل أثناء العملٌة وٌشتغل إلى 

جانب البحث والتطوٌر، ٌدٌر الاختبارات المنجزة لدى العلاء، ثم ٌضع بعد ذلك شروط الطرح 

  .فً السوق

 :الجوانب المتعلقة بالمنتجات الجدٌدة- 1

. التملك أو الابتكار: بإمكان المنظمة أن تضٌف منتجا جدٌدا لنشاطها بطرٌقتٌن

 باختٌارها لطرٌق التملك، فإنها لٌست هً من ٌطور المنتج بنفسها وإنما :تملك المنتجات الجدٌدة - أ

 :والتملك ٌمكن أن ٌأخذ ثلاثة أشكال. تستغل حقوقا موجودة
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  أن تنخرط المنظمة فً برنامج ٌستهدف الاستٌلاء على شركات قائمة؛

  أن تشتري براءات اختراع تسمح لها باستغلال منتجات جدٌدة؛

 أن تصنع بموجب ترخٌص المنتجات التً تهمها.  

 بالنسبة للابتكار، فهو ثمرة إما لسٌاسة تطوٌر داخلً مبنٌة على أعمال  :ابتكار منتج جدٌد- ب

مكاتب دراسات، مخابر ومصالح البحث والتطوٌر، وإما نتٌجة سٌاسة تعاقدٌة تقوم على الاستعانة 

  .بباحثٌن مستقلٌن أو بمنظمات متخصصة

 : أسس تقسٌم المنتجات الجدٌدة- 2

 .نمٌز عادة بٌن المنتجات الجدٌدة تبعا لدرجة ابتكار السوق والمنظمة

 

 : فمن وجهة نظر السوق- ا

 ٌتعلق الأمر بتحدٌد ما إذا كان المنتج 

ٌحتوي على تكنولوجٌا جدٌدة، وما إذا 

كان ٌغٌر من عادات الاستعمال لدى 

ومن ثمة فإن المخاطر التً . الزبائن

تواجهها المنظمة ستتعلق ابتداء بمدى 

موثوقٌة التكنولوجٌا، ثم بعد ذلك بمدى 

 .ممانعة الزبان لتغٌٌر عاداتهم

 

 

 

أما بالنسبة لدرجة الابتكار بالنسبة - ب

 :  للمنظمة

( synergy)فهو ٌحدد مجال تضافر الجهود 

التً على أساسها ٌمكن أن ترتكز المنظمة فٌما 

من حٌث البحث  )ٌتعلق بتطوٌر وتسوٌق 

التكنولوجٌا، سلاسل الانتاج، قنوات  (والتطوٌر

 ..  .التوزٌع، العلامة التجارٌة،

فكلما كان المنتج بعٌدا عن الأنشطة الاعتٌادٌة 

للمنظمة، كلما كان على هذه الأخٌرة أن تتوفر 

على موارد جدٌدة وكفاءات لأجل تطوٌر 

 .المنتج الجدٌد وطرحه فً السوق

 

 الأنواع المختلفة للمنتجات الجدٌدة - 3

 :، نمٌز ما بٌن ستة أنواع للمنتجات الجدٌدة هً(السوق والمنظمة) وبالأخذ لهذٌن المعٌارٌن

 وتكون فً أصل خلق أسواق جدٌدة؛:المنتجات الجدٌدة تماما  

 تسمح للمنظمة بأن تتموقع فً سوق موجود كانت غائبة عنه؛ :الخطوط الجدٌدة للمنتجات 

 تمدد من خط إنتاج قائم؛ :التوسع فً خطوط الإنتاج 
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 بحٌث تقوي من أداء المنتج وتعزز الصورة؛ :تحسٌنات المنتج 

 ؛ (التموضع من جدٌد) :إعادة التموقع

 منتجات بنفس الجودة وأقل تكلفة:المنتجات الجدٌدة الأقل سعرا . 

 :خطوات تطوٌر وطرح المنتجات الجدٌدة- 4

عادة ما تأتً من اكتشاف حاجة لم تلب لدى الزبائن وٌكون مصدرها السوق، أو ) :بروز الفكرة- ا

؛  (لتكنولوجٌا جدٌدة من شأنها أن تستجٌب بشكل أفضل لتطلعاتهم وٌكون مصدرها البحث والتطوٌر

 فإذا كان هدف المرحلة الأولى هو زٌادة عدد الأفكار، فإن الهدف هنا هو :تصفٌة الأفكار- ب

تقلٌصها عبر التصفٌة؛ 

إعداد المفهوم واختباره  بتقدٌمها لعملاء مختارٌن فً شكل صورة ) :ترجمة الأفكار إلى مفهوم -ج

، ومن المهم التمٌٌز بٌن الفكرة التً تعبر عن إمكانٌة المنتج، والمفهوم الذي هو وصف (أو عبارة

 ؛(من قبل من ٌستخدم؟ متى؟ لماذا؟ وكٌف؟: للفكرة من زاوٌة الفوائد للعملاء، بحٌث ٌجٌبنا عن

تحدٌد حجم وهٌكل وسلوك السوق المستهدف؛ التموضع؛ وتحدٌد ) :إعداد استراتٌجٌة التسوٌق-د

 ؛(الأهداف المتعلقة برقم الأعمال والحصة السوقٌة وأرباح السنوات الأولى

؛ (تقدٌر المبٌعات؛ تقدٌر التكالٌف والأرباح) :التحلٌل الاقتصادي-هـ 

؛ (إنجاز النماذج الأولٌة؛ اختبار المنتج تقنٌا وعلى الزبائن) :إعداد المنتج-و

 وهو إطلاق فعلً أو من خلال المحاكاة فً منطقة ومدة محددتٌن للتعرف على :اختبارات السوق-ز

؛ (ردة فعل السوق والتوزٌع ولتقدٌر أحسن للمبٌعات

 فبانتهاء اختبارات السوق ٌكون لدى المنظمة ما ٌكفً من المعلومات لاتخاذ :إطلاق المنتج -ح

علما أن قرار إطلاق المنتج  ٌنتج عنها نفقات أكبر من كافة المراحل . القرار بشأن المنتج الجدٌد

 .السابقة وذلك فضلا عن تكالٌف التسوٌق التً تزداد بدورها

تطوٌر العرض فً السوق الدولً : ثالثا 

  :مفهوم التسوٌق الدولً وأهمٌته 1-

ٌعرف التسوٌق الدولً بشكل عام على أنه الوصول إلى المستهلك الدولً واكتشاف حاجاته ورغباته 

والعمل على إشباعها بمستوى أفضل من فً المنافسٌن  وتنسٌق الجهود والنشاطات التسوٌقٌة من 

خلال المزٌج التسوٌقً الدولً لتحقٌق أهداف المنظمة أخذا بعٌن الاعتبار لقٌود بٌئة الأعمال 

  .الدولٌة
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 : من هذا المنظور، تكمن أهمٌة التسوٌق الدولً فً

 رغباته؛  اكتشاف حاجاته و الوصول إلى المستهلك الدولً و

   العمل على إشباعها بمستوى أفضل من المنافسٌن؛

  بغرض مقابلة متطلبات  (المالٌة، المادٌة، و البشرٌة)تعبئة و توجٌه كافة موارد المنظمة

المستهلك الدولً بما ٌتوافق مع الأهداف الاستراتٌجٌة للمنظمة الدولٌة؛ 

  الأخذ فً الاعتبار لقٌود وتقلبات بٌئة الأعمال الدولٌة، وتنسٌق الجهود التسوٌقٌة ضمن ذلك بما

.  ٌحقق أهداف أطراف التبادل

 :القرارات الرئٌسة للتسوٌق الدولً- 2

: تتمثل القرارات الرئٌسة للتسوٌق الدولً حسب كوتلر وزملائه فً

  قرار الدخول للأسواق الدولٌة؛

  اختٌار الأسواق الدولٌة المستهدفة؛

  اختٌار الأسلوب المناسب لدخول الأسواق المستهدفة؛

  إعداد مخطط للتسوٌق الدولً؛

 اختٌار الأسلوب المناسب للتنظٌم.  

  :نماذج وأسالٌب الدخول للأسواق الدولٌة- 3

بشكل عام فانه على الشركة بمجرد اختٌار السوق أن تحدد أفضل طرٌقة لدخوله، وهنا نحن أمام 

  :، هً(إذا ما استثنٌنا خٌار الإنترنت)خمسة خٌارات 

 

 :خٌارات التصدٌر المباشر  -ا

هو أن تقوم الشركة المنتجة بعملٌة 

التصدٌر بنفسها وهنا تقع المسؤولٌة 

على عاتقها، حٌث تدار وتنفذ 

نشاطات التصدٌر من قبل جهة غٌر 

. مستقلة تنظٌمٌا عن الشركة

 

 

 :التصدٌر غٌر المباشر -ب

بموجب هذا الشكل تلجا الشركة إلى 

غٌرها من الشركات والوكلاء الذٌن 

ٌقومون بالعملٌة بدلا عنها وٌتحملون 

الجزء الموكل إلٌهم من المسؤولٌة فً 

. هذا الشأن
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 : خٌار الشبكة العنكبوتٌة -ج

حتى تقوم المنظمة بالتصدٌر المباشر أو غٌر 

المباشر، فإن ثمة دائما محاولة تجرٌبٌة 

للخوض فً السوق الدولً قبل ذلك، والٌوم فإن 

الإنترنت بإمكانه أن ٌسهل بشكل معتبر عملٌة 

التصدٌر، وهكذا فإن كثٌرا من المنظمات التً 

لم تكن تفكر فً التصدٌر، وجدت نفسها معنٌة 

به لمجرد أن لدٌها مواقع على الشبكة 

 .العنكبوتٌة

 

 

 

 :الترخٌص -د

 بموجب هذه الصٌغة، فإن الشركة المعنٌة 

مثلا كوكاكولا، فنادق )بدخول السوق 

تقوم بالسماح لشركة أخرى فً  (...هٌلتون

بلد آخر باستعمال تقنٌة معٌنة طورتها 

الشركة المعنٌة أو باستخدام اسم تجاري 

،براءة اختراع أو سر تجاري، أو أي 

عنصر آخر لدٌه قٌمة سوقٌة ملك لتلك 

 .الشركة مقابل إتاوة ٌدفعها الشرٌك المستفٌد

 

 

 : الشراكة -هـ

وهً صٌغة ٌتزاٌد استخدامها من قبل 

المستثمرٌن الأجانب، وتتمثل فً ان تدخل فً 

شراكة مع شركاء محلٌٌن لأجل بناء مشروع 

 .ٌتقاسم الطرفان ملكٌته والتحكم فٌه

 

 

 

 : التملك التام للمشروع -و

الطرٌقة الأخٌرة للدخول للسوق الخارجً 

تتمثل فً التملك التام أي تملك للمشروعات 

تعد هذه %. 100والاستثمارات بنسبة 

الاستراتٌجٌة الطرٌقة الأسرع لتحقٌق تواجد 

ممٌز فً السوق  و كذا تحقٌق الربحٌة، و 

 .هو أمر تفضله الشركات متعددة الجنسٌات

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ..طالبة إدارة/ .. إعداد 
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