
تعريف التسويق الاستراتيجي وأبعاده

ات؛وبداية ظهوره في المؤسس« الاستراتيجية»أصل مصطلح -

تعريف الاستراتيجية والتسويق الاستراتيجي؛-

أبعاد التسويق الاستراتيجي؛-

نطاق التسويق الاستراتيجي؛-

.مثلث التسويق الاستراتيجي-



:ساتوبداية ظهوره في المؤس« الاستراتيجية»أصل مصطلح 

م وهو يعود إلى القديعسكريالاستراتيجية مصطلح أصل إن 
فن تعني ، والتي STRATEGOS""مشتق من كلمة يونانية 

يدان باختيار الوقت والم، حيث تعُدّ قبل المعركة القيادة

(.  عد ذلكتحُدّد التكتيكات ب)والوسائل المتاحة لمواجهة العدوّ 

هذا المفهوم داخل المؤسسات الاقتصادية فقط في أقحم 

مع ظهور دروس حول السياسة الستينات بجامعة هارفارد
لتعقدّ مسألة ادارة ، نظرا Politique générale""العامة 

اشتداد في ظلّ عملية الانتاج والبيع على مستوى المؤسسات 

لبقاء بينها من أجل االتنافسي أو الحرب التنافسيةالصراع 

.  السوقوفرض الهيمنة على 



المنهج التخطيط الاستراتيجي ووبدأت تتطور الكتابات حول 

ختلف بهدف تحديد مالتحليلي خلال الستينات والسبعينات

التأثيرات التي تمارس على المؤسسة في شكل الفرص

ية وضرورة فهم المسيرّ بدقة قدر الامكان وضعوالتهديدات 

أنداك، بالاعتماد على مختلف النماذج المطوّرة منظمته، 

ات فيما باتخاذ قراركأدوات التحليل الاستراتيجي التي تسمح 

تنويع الابداع، ال)يتعلق بالخيارات الاستراتيجية المناسبة 

(.والتدويل

إنشاء بما جعل العديد من المؤسسات تتبنى المفهوم وتقوم ذلك 

عيناتأقسام متخصصة في التخطيط الاستراتيجي في السب

بالموازاة مع تطور النماذج والمقاربات التي تدرسوبعدها 

.المؤسساتآثار الاستراتيجية على أداء بعمق 



تعريف الاستراتيجية والتسويق الاستراتيجي
اغة عملية تطوير وصي» أنها كوتلرحسب الاستراتيجية تعرف -

الةرسالتي تعمل بها من خلال تحديد العلاقة بين المنظمة والبيئة 
؛«المنظمةأهدافو

ى القوضد بناء دفاعات للمنظمة عملية » بأنها بورتريعرفها -
ناعة أو في السوق وإيجاد موقع تنافسي للمنظمة في الصالتنافسية

؛ «السوق

تطويرلالسوققيادةاجراءات»بأنه التسويق الاستراتيجي  يعرف -
ة لتسليم وكذلك الحاجالتغيرات في بيئة الأعمال المنظمة، والتي تراعي 

.  «قيمة عالية للزبون

مع الأخذ بعين الاعتبار التغيرالعملية الموجهة إلى السوق هو -
ية للمستهلكين قيم عالإلى توصيل ةوالحاجةالتسويقييئة المستمر في الب

.اتوبالتالي فإنه يركز على أداء الأعمال وليس فقط زيادة المبيع



يا رؤيا الادارة العلويركز على التوجه للزبون »عرّف أيضا أنه -

ون من خلال ابداع المنتج وأن تكللميزة التنافسية المدى البعيدة

.«تيجيةالوظائف الأخرى في خدمة تسهيل تحقيق نفس الرؤيا الاسترا

• Le marketing stratégique permet de fixer des 
objectifs marketing (produits, marchés,..) pour le 
développement des marchés de l’entreprise en
s’appuyant sur les résultats d’études et d’analyses.

• Le marketing stratégique regroupe l’ensemble des 
orientations et décisions relatives à la stratégie 
marketing d’une entreprise.

http://www.definitions-marketing.com/Definition-Strategie-marketing


:متمثلة فيأبعاد التسويق الاستراتيجي 

مدىتجاوز مرحلة النظرة القصيرة الس.تإن : النظرة بعيدة المدى.1

ة التيإلى النظرة الشمولي( المعالجة أو التكيف مع العوامل الظرفية)

نقاط/قاط القوةالتهديدات ون/تستند على التحليل البيئي لتحديد الفرص

يات الضعف التي تواجه الأعمال مستقبلا، ثم صياغة الاستراتيج

التسويقية اللازمة بما يخدم الأهداف؛

إن تحديد : من عمليات متلازمة لتجسيد الرؤياس.تيتكون . 2

بالتحليلوتجسيد الرؤيا يتطلب القيام بمجموعة من العمليات المتعلقة

فواعداد وتنفيذ مجموعة من القرارات لتحقيق الأهداف المحددة، تهد

ن في كلكل هذه العمليات إلى التمكّن من تقديم قيمة عالية للمستهلكي

سوق تستهدفه المنظمة؛ 



من أجل توليد استراتيجيات: الابداع في الأعمال والأنشطة. 3

درة على تسويقية رائدة تخلق انتباه السوق، وهذا ما يسمح لها بالق

داعية  حيث أن فعالية الخطط الاب. جذب زبائن جدد والحفاظ عليهم

تمكّنها من قيادة السوق؛

عمل حيث ي:يسمح بتحديد القطاعات الأكثر أولوية للاستهداف.4

طاعات على توجيه الأساليب والطرق والمعايير اللازمة لتحديد الق

رة ، وهي تعكس نظ(مثل القطاعات الأكثر ربحية)الواعدة أكثر 

قيمّ ثم متكاملة تستند على البحث عن متطلبات الزبائن التي ت

.تصنفّ حسب الأولوية لاستهداف قطاع سوقي أو أكثر

عامل تحدد كيفية تيساعد على بناء برامج تسويقية متكاملة . 5

ديدة المنظمة مع زبائنها وشركائها بالمفهوم الواسع في بيئة ش
.المنافسة



Stratégies des 3C »»مثلث التحليل الاستراتيجي التسويقي 

وياتتفاعل ثلاث استراتيجيات بمستس على .يجب أن يركز ت

؛ استراتيجيةاستراتيجية الزبون؛ استراتيجية المنافسة: وهيمختلفة

:وهو ما يعبرّ عنه بمثلث التسويق الاستراتيجي. المنظمة

Corporation

Custmer

Compétition



ة الثلاثيكمن دور التسويق في الربط بين المستويات الاستراتيجي

،« Stratégies des 3C»المعروفة بـ الثلاث للمنظمة أو تفاعل القوى 

تطيع بواسطتهاالتي تسالوسائلحيث تركّز استراتيجيات التسويق على 

ة من نقاط والاستفادنفسها بشكل فعال عن منافسيها تمييزالمنظمة من 

:حيث أنه.لتقديم أفضل قيمة لزبائنهاقوتها المتميزة 

احتياجات وأهداف المنظمةمع يحتاجه الزبون ما لم يتلاءم إذا -

د؛خطر في قابلية النمو على المدى البعيسيؤدي ذلك إلى 

كلا      للاحتياجات والأهداف ل( نسبيا)الايجابية والملائمةأالتوافق -

ة؛بناء علاقة جيدة ومستمرالطرفين مطلوب          ويؤدي ذلك إلى

؛ لذلك تضطر المؤسسة للاستهداف أحيانا لإيجاد التوافق الأمثل



سوإذا كانت المؤسسة قادرة على عرض توافق أفضل من المناف-

فإن المؤسسة تتميز مع مرور الوقت؛

إذا كان مدخل المنظمة مشابها لمدخل المنافس-

فإن الزبون لن يستطيع التمييز بينهما؛ 

ياجات والنتيجة حرب الأسعار التي يمكن أن ترضي أكثر احت
.  الزبون وليس احتياجات المنظمة أو المنافس



:الاستراتيجيالتسويق نطاق أو مجال 

ي مقاله الشهير بعنوان قلة التبصّر التسويقTheodore Levitt""كتب 

""Marketing Myopia موضحا أن سبب إخفاق الكثير من 1960عام ،

درجة الأولى المؤسسات التي كانت من قبل تتمتع بمستويات نمو عالية يعود بال

اق أو ، وأضاف أن السبب الرئيسي للإخففشل إداري وليس ركود السوقإلى 

ن تحديد أعمالها في إطار المنتجات القائمة بدلا مالفشل الإداري يكمن في 

ة أعمالها بمعنى ينبغي أن تحدد المؤسستحديدها على أساس الأسواق المتغيرة،

.  بدقة في إطار الاحتياجات واسعة النطاق للمستهلكين

: مقولته الشهيرة في كتابه وهي«Peter Drucker»وفي هذا السياق، أطلق 

.«قوموا بصنع ما يمكنكم بيعه بدل محاولة بيع ما يمكنكم صنعه» 

ها للاستجابة وقد بدأت المقاربة التسويقية بالتركيز على الزّبون تفرض نفس

داد لتطورات السوق، في ظل تضاعف عدد المؤسسات وتطوّرها وكذلك اشت

. الصراع التنافسي بينها



في اكاردبهيوليتالمؤسس لشركة الشريك " باكاردديفيد "كذلك قال 

:بحكمة أنهذا الشأن 

"التسويق مهم بدرجة أكبر من أن يترك لإدارة التسويق فقط"

يع ما يعني أن التسويق هو حالة ذهنية يجب أن تتوفر لدى جموهو 

اس المسؤولين والموظفين للمساهمة في تطوير المؤسسة على أس

.تثمين عروضها لدى المستهدفين

تقديم استعمال مصطلح تقديم أو عرض قيمة بالمفهوم الواسع بدل-

أن كل الجهود التي تبذل من طرفتعني أو عرض سلع وخدمات، 

مستويات، المؤسسة والهادفة لتقديم عرض بقيمة أو قيم على مختلف ال

ة وهذا الطرح يعبرّ عن فلسفة إدارة الأعمال عامة والتسويق خاص

مثل شعار مستوحاة من رسالة ورؤية المؤسسة كقاعدة عمل 

وظف المؤسسة التي تساهم في البناء الاقتصادي والمؤسسة التي ت

...العمالة وتوفر فرص التكوين وتطوير المهارات،



قال وبالتالي انتالعرض الكمي والنوعي، ما انعكس إيجابا على وهو 

ه، ولم يعد موضع القوة للمستهلك الذي أصبح الاختيار ممكنا بالنسبة ل

يدّ للمنتجات الجالتموقعأجل اكتساب من يكفي الإشهار وتحفيز البائعين 

ق هذه المرحلة تطوّرات مستمرة في أساليب وأدوات التسويشهدت 

النظرة المرتكز على الزبون، فلم يعد التوجه التسويقي يركّز على

ة على قصيرة المدى وإنما استدعى الأمر التفكير بنظرة أكثر شمولي

:وبالتاليالمدى البعيد 

المؤسسةالمتغيرات الكلية والجزئية للمحيط الذي تنشط فيهإقحام -

لتحليلها؛

لأجزاءاالميادين النشاطية التي تراها استراتيجية وأيضا اختيار -

، المناسب في السوقوالتموقعالسوقية 

صوري ت/ما أدى إلى بروز التسويق الاستراتيجي كمنهج تحليليوهو 

.  التسويقية ميدانياالاستراتيجية والعملي لتجسيد 



، نتاجالوظائف التي تسبق الإيغطي: الاستراتيجيالتسويق -

قية   وتتضمن النظرة بعيدة المدى لمختلف الأنشطة التسوي

صميم ؛ تالتموقعالهادفة إلى اختيار الأسواق المستهدفة وتحديد 

إعداد المنتج وكيفية تحديد السعر؛ اختيار قنوات التوزيع و

.استراتيجية الاتصال

تأتي بعد يخص العمليات التسويقية التي: العملياتيالتسويق -

عمال وتتضمن النظرة قصيرة الأجل لمختلف الأالإنتاج، عملية 

عملرقية؛ الهادفة أساسا إلى تنفيذ حملات الإشهار والتالتسويقية 

خدمات ما وتقديمالبائعين والتسويق المباشر؛ توزيع المنتجات 

.البيعبعد 



:يتسع مجال التسويق الاستراتيجي إلى

ة، بالاعتماد التحليل الاستراتيجي للبيئة التسويقية للمنظم. 1
على مختلف أدوات التحليل؛ 

صياغة استراتيجية التسويق؛. 2

سة الرقابة تنفيذ وتقييم استراتيجية التسويق من خلال ممار. 3
.  عليها


