
 الفصل الخامس  

 ((البٌئة التسوٌقٌة))    

 إعداد    

 كرار حسن دٌنار  م.ممجبل رفٌق مرجان     . د.ا   

صباحً / قسم إدارة الأعمال/ مقدمة الى طلبة المرحلة الثانٌة 

 ومسائً



من بغٌرها قٌاسا   التسوٌقٌة الفرص اقتناص فً الشركات نجاح ان 
 المحٌطة البٌئة وتحلٌل مراقبة على قدراتها فً أساسا   ٌكمن المنافسٌن

 .البٌئة مراقبة فً قدرة اكثر تكون أن ٌستوجب مما بها،
البٌئً المسح Environmental Scanning : ًجمع تعن 

 والتوقع ، وتحلٌلها ، بالمنظمة المحٌطة الخارجٌة البٌئة عن المعلومات
 .سلبا   أو اٌجابا   كانت سواء   علٌها مستقبلً تأثٌر من ٌحصل أن ٌمكن لما

هما نوعٌن التسوٌقٌة البٌئة وتتضمن:  
(الخاصة) الجزئٌة البٌئة Micro : ًذات العوامل جمٌع تتضمن الت 

 وخدمة الاندماج فً قدرتها على تؤثر والتً الشركة مع المغلقة العلاقة
 .الزبائن

(العامة) الكلٌة البٌئة Macro : ًالمجتمع قوى بجمٌع تتمثل الت 
 الجزئٌة البٌئة على تؤثر والتً الخارجٌة

 



خارج والقوى العوامل مجموعة : بأنها التسوٌقٌة البٌئة تعرٌف ٌمكن 

 قدرتها فً التسوٌق إدارة على تؤثر أن شأنها من والتً التسوٌقً النشاط

 زبائنها مع علاقتها على والمحافظة للبقاء النجاح تحقٌق على

 .المستهدفٌن

 

 



1- من به ٌحٌط ما دراسة ٌتوجب فرعً نظام لأي والتخطٌط الدراسة إن 

 .(النظم نظرٌة) اشمل نظام من أساسا   به ٌرتبط وما معه متشاركة انظمة

2- ما بٌن التوافق من حالة خلق حقٌقته فً ٌعنً التسوٌقٌة البٌئة دراسة 

 من تواجهه وما (وضعف قوة) وموارد قدرات من المنظمة تمتلكه

 (وتهدٌدات فرص) خارجٌة متغٌرات

3- تفشل أنها أو للفشل معرضة المنظمة بها تقوم التً الأعمال من كثٌر 

 تلك وخصوصٌة طبٌعة عن لها المتاحة المعلومات محدودٌة بسبب

 .الأعمال

4- اتخاذ على قدرة اكثر المنظمة ٌجعل متغٌراتها واستكشاف البٌئة دراسة 

 .الصائبة الاستراتٌجٌة القرارات

 



6- مجموعة بكونها الاجتماعٌة البٌئة تتمثل : والثقافٌة الاجتماعٌة البٌئة 

 فً بٌنهم فٌما الأفراد خلالها من ٌتفاعل والتً والطباع والتقالٌد القٌم من

 فً الحاصلة بالتغٌٌرات الشركات ادارة تهتم لذا .تجمعهم التً العلاقات ظل

 .الاجتماعٌة البٌئة

فً السائد الثقافً والنمط والمعتقدات بالقٌم الثقافٌة العوامل وتتمثل 

 المجتمع، افراد بٌن ما القائمة العلاقات صٌغ بمجملها تكون والتً المجتمع

 كبٌر بشكل للمنظمات التسوٌقً الأداء على ٌنعكس البٌئً المتغٌر وهذا

 .المستهلكٌن مع التعامل واسلوب صٌغ تحدٌد خلال من وذلك

 

 

 



 

 


