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 الحلقة المفقودة: التسويق بين الممارسة و الطرح الأآاديمي
 مع دراسة حالة طلبة قسم العلوم التجارية بجامعة الجزائر

  سويسيبعبد الوها. د.أ

 :مقدمة
 واتجاهѧѧات تلѧѧيس مѧѧن السѧѧهل التعريѧѧف بالتسѧѧويق خاصѧѧة مѧѧع التطѧѧورات التѧѧي تعرفهѧѧا سѧѧلوآيا      

عرفة التكنولوجية، وعولمة الأسѧواق والتغيѧر فѧي الأنمѧاط        المستهلكين والتطورات التي تعرفها حقول الم     
ومنѧه آيѧف يمكѧن فѧي بعѧض الكلمѧات تحديѧد وإبѧراز                . الحياتية على مستوى العمل والإنتاج والاسѧتهلاك      

ذلѧѧك مѧѧا يجعѧѧل مѧѧن مهمѧѧة رجѧѧل التسѧѧويق  . الحقيقѧѧة الإنسѧѧانية ذات الأشѧѧكال المتعѧѧددة والمتغيѧѧرة والمعقѧѧدة
آذلك آيف نتمكن من متابعة التطورات السريعة لهѧذه الوظيفѧة   . شاقة ومتعبة والممارسة التسويقية مهمة    

من وظѧائف المؤسسѧة والتѧي بلغѧت درجѧة أن أصѧبح معهѧا تسѧويق الأمѧس لѧيس هѧو بتسѧويق الغѧد ومنѧه                              
 إمكانية الممارسة؟

آما ينظر للتسويق في الحياة العملية من قبل عموم الجمهور وخاصة الصحافة غيѧر المتخصصѧة                
ѧѧى أنѧѧات أو  علѧѧديم المنتجѧѧال تقѧѧي مجѧѧة فѧѧات الترقويѧѧض التقنيѧѧع وبعѧѧات والبيѧѧهار والإعلانѧѧرادف للإشѧѧه م

وعليѧѧه آيѧѧف يمكѧѧن تفѧѧادي هѧѧذه النظѧѧرة الضѧѧيقة   . الرعايѧѧة فѧѧي المجѧѧال الرياضѧѧي علѧѧى وجѧѧه الخصѧѧوص  
لمحتوى الوظيفة التسويقية في مجال الممارسة؟ وآيف نتمكن مѧن وضѧع اليѧد علѧى الحلقѧة المفقѧودة بѧين                      

طѧѧرح الأآѧѧاديمي للتسѧѧويق وعمليѧѧة الممارسѧѧة؟  ومѧѧا هѧѧي شѧѧروط التفاعѧѧل بѧѧين طرفѧѧي هѧѧذه المعادلѧѧة؟       ال
 :وللإجابة عن هذه التساؤلات نعتمد على الخطوات التالية

 :التسويق من زاوية أآاديمية
 :يمكن تناول التسويق من وجهة نظر أآاديمية بالاعتماد على بعدين أساسين

 :نية أو معنويةالتسويق آفلسفة أو حالة ذه )1
 :ويمكن تقسيم هذه النظرة بدورها إلى العناصر التالية

 :التوجه نحو المستهلك .أ 
هѧѧذه النظѧѧرة تقѧѧوم علѧѧى تحليѧѧل حاجѧѧات المسѧѧتهلك ورغباتѧѧه بشѧѧكل يسѧѧمح بإيجѧѧاد حلѧѧول لهѧѧا ومنѧѧه   

يعني ذلك أن منطق الحاجة يتطلب من رجل التسѧويق اقتѧراح منѧتج يرغѧب فيѧه المسѧتهلك                    . التكيف معها 
ѧѧبه  فѧѧذي يناسѧѧعر الѧѧكل والسѧѧان والشѧѧان والزمѧѧات   . ي المكѧѧل المعطيѧѧي ظѧѧة وفѧѧتوى المؤسسѧѧى مسѧѧا علѧѧأم

الجديدة والمتمثلة في أن العرض أصѧبح أآبѧر مѧن الطلѧب، واجهѧت المؤسسѧة مشѧاآل هيكليѧة تجلѧت فѧي                         
صعوبات في الإمداد والتمويѧل والمخزونѧات الزائѧدة والتѧي تѧؤثر سѧلبا علѧى مردوديѧة المؤسسѧة، وذلѧك                        

ومنه فإن القبول بوظيفة التسѧويق ضѧمن باقѧة الوظѧائف            . النظر للمشاآل التي تواجه تصريف المنتجات     ب
وآمѧا تجѧدر الإشѧارة أيضѧا أن         . التي تقوم بها المؤسسة جاءت بعد التهديدات التي واجهت بقاء المؤسسѧة           

             ѧة       هذه القفزة النوعية للوظيفة التسويقية لم تكن سهلة آما يتصورها البعض بحكم أنهѧة ذهنيѧرزت حالѧا أف
جديدة على مستوى المؤسسة، من خلال إدخالها لمجموعة آبيرة من التغييѧرات التنظيميѧة علѧى مسѧتوى          
نطѧѧاق الإشѧѧراف وتوزيѧѧع الأدوار والسѧѧلطات وأيضѧѧا مراآѧѧز ثقѧѧل جديѧѧدة فѧѧي المؤسسѧѧة مѧѧن ناحيѧѧة، ومѧѧن  

نقطة انطѧلاق جديѧدة لتحقيѧق       ناحية أخرى مقاومة التغيير وما ينجر عنه من صراعات تنظيمية قد تكون             
ومن خلال هѧذا التوجѧه يمكѧن أن نميѧز           . نجاحات بالنسبة للمؤسسة، أو قد تكون سببا في الفشل والاندثار         

 :بين ثلاث تصورات للمؤسسة
 ):منظور العرض(المنطق الإنتاجي  -1

 الإنتاج  ـــ التوزيع ـــــــــــ الاستهلاك
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 :المنطق البيعي -2
 ــــــ الاستهلاكالإنتاج ـــــــ البيع ـ

 :المنطق التسويقي -3
 ــــــ المستهلك) الإنتاج ( المستهلك ـــــ تحليل الحاجات ــــ المؤسسة 

 :التوجه نحو الزبون .ب 
في الوقت الحالي لا ينصب الاهتمام فقط على المستعمل النهائي للسلعة، وإنمѧا أمتѧد الأمѧر للأخѧذ                   

وسѧѧطاء (ي يقѧѧوم بعمليѧѧة تسѧѧهيل انتقѧѧال وبيѧѧع السѧѧلع   بعѧѧين الاعتبѧѧار اهتمامѧѧات المشѧѧتري أو الوسѧѧيط الѧѧذ  
وعليѧه فѧإن نجѧاح الممارسѧة التسѧويقية تتوقѧف بصѧورة آبيѧرة علѧى حلقѧة                    ). و وسطاء تجار  /وظيفيون أو 

ويبѧرز لنѧا معѧالم مѧا يعѧرف فѧي أدبيѧات الإدارة الحديثѧة                 . النشاط التي تربط المؤسسة بالمسѧتهلك النهѧائي       
 أن توجѧѧه الزبѧѧون يتطلѧѧب تظѧѧافر جهѧѧود آѧѧل المصѧѧالح والѧѧدوائر التѧѧي   وباعتبѧѧار. مفهѧѧوم الجѧѧودة الشѧѧاملة
، إلا أنѧه يحمѧل فѧي طياتѧه خطѧر يتجلѧى              ....)تموين، مالية، إنتѧاج، مѧوارد بشѧرية         (تتشكل منها المؤسسة    

يتمثѧѧل فѧѧي إمكانيѧѧة قيѧѧام مختلѧѧف هѧѧذه الأقسѧѧام والѧѧدوائر بمختلѧѧف    . علѧѧى مسѧѧتوى الممارسѧѧة لهѧѧذا التوجѧѧه  
وهѧذا مѧا   .  لوجود قسم أو مصلحة تسويقية على مسѧتوى الهيكѧل التنظيمѧي للمؤسسѧة    الأدوار دون الحاجة 

بالإضѧافة  . يؤدي بنا للرجوع من جديد للمنطق التقني في الممارسѧة التسѧويقية دون الحاجѧة لهѧذه الفلسѧفة              
، نتيجѧة لارتفѧاع مسѧتواه    هإلى ذلك عرف المستهلك النهائي مجموعة من التغيرات التѧي صѧقلت سѧلوآيات          

إذ تجاوزت مجرد الإشباع الآني إلѧى البحѧث عѧن الرفѧاه علѧى               . تعليمي وتنوع وتعدد متطلباته وحاجاته    ال
 .المدى البعيد في الصحة والمظهر والمحيط الاجتماعي والإيكولوجي

لѧѧѧذلك فاهتماماتѧѧѧه تنوعѧѧѧت وأصѧѧѧبحت متناقضѧѧѧة بعѧѧѧض الأحيѧѧѧان وهѧѧѧي تحѧѧѧت تѧѧѧأثير قѧѧѧادة الѧѧѧرأي   
هѧѧذا مѧѧا جعѧѧل مѧѧن سѧѧلوك    . م، ساسѧѧة، جمعيѧѧات حمايѧѧة البيئѧѧة  والجماعѧѧات الضѧѧاغطة، مѧѧن وسѧѧائل إعѧѧلا   

يقتصѧد فѧي الإنفѧاق    :  مختلفѧة تالمستهلك أن يعاد تشكيله في أي لحظة، ومنه يمكن أن يتبنى عدة سѧلوآيا            
وهѧذا مѧا يمكѧن أن نعبѧر عليѧه           . آما يمكن أن ينفق بكثرة، تصѧرفات فرديѧة أو جماعيѧة، مسѧؤول أو مقلѧد                

التسѧѧويق حتѧѧى يѧѧتمكن مѧѧن الأخѧѧذ بعѧѧين الاعتبѧѧار هѧѧذا البعѧѧد الجديѧѧد لعѧѧالم         بالمسѧѧتهلك الحربѧѧاء وعليѧѧه ف  
الاستهلاك أستلزم الأمر تبني المدخل النظامي لمعالجة إشباع الحاجات لمختلف الأعوان التي لها علاقة              

 .بعملية الاستهلاك
 : الاهتمام بالمنافسة .ج 

مسѧتهلكين فѧي شѧكل تѧدفقات مختلفѧة          حتى يمكن أن تكتمل الرؤية الحقيقية للتبادل بين المنتجين وال         
، واعتبار إشباع الحاجات ليسѧت آهѧدف وإنمѧا وسѧيلة            )توزيعية(بين الطرفين تتطلب القيام بعدة وظائف       

ويرجع ذلѧك إلѧى الغمѧوض       . لتحقيق أهداف حقيقية  فالمدخل التسويقي توصل إلى إدماج مفهوم المنافسة          
 يجعله أقل مصداقية في ظل      ةبتحقيق أهداف المر دودي   فقيام المؤسسة   . الذي يكتنف مبدأ إشباع الحاجات    

هذه الأخيرة تتطلѧب تقѧديم أفضѧل سѧلع بأفضѧل الأسѧعار              . توجهها نحو الإشباع الأمثل لحاجات المستهلك     
مѧѧع مجموعѧѧة الخѧѧدمات الممكنѧѧة ومنѧѧه فالإشѧѧباع يتحѧѧول إلѧѧى قضѧѧية نسѧѧبية، بمعنѧѧى تحѧѧاول المؤسسѧѧة أن   

 .ين اهتمامات المستهلك والمردودية المنتظرةتتوصل إلى حل توفيقي أو بالتراضي ب
وفѧѧي ظѧѧل هѧѧذه المعادلѧѧة ونظѧѧراً لوجѧѧود طلѧѧب مѧѧدعم واحتفѧѧاظ المؤسسѧѧات المتنافسѧѧة علѧѧى منطѧѧق    
الإشباع، تسѧتفيد المؤسسѧة التѧي تتجѧه نحѧو المنطѧق التسѧويقي إلѧى تحقيѧق ميѧزة هامѧة تتمثѧل فѧي تجاهѧل                             

طاعѧѧات سѧѧوقية عѧѧذراء فѧѧي مجѧѧال الاسѧѧتهلاك   وتفѧѧادى المنافسѧѧة وهѧѧذا بحكѧѧم توجههѧѧا إلѧѧى البحѧѧث عѧѧن ق   
تسѧويق  : هذه الحرآية جعلت من مجѧال التسѧويق يتوسѧع أآثѧر فѧأآثر ليمتѧد إلѧى قطاعѧات أخѧرى               . الواسع

الѧخ وفѧي الخلاصѧة هѧذه الحرآيѧة يعѧود فيهѧا        ....صناعي، تسѧويق بنكѧي، تسѧويق مѧالي، تسѧويق سياسѧي              
 :عدين أساسيينالفضل إلى تطور المنافسة، والتي بدورها ترآز على ب

 .دراسة الأسعار وعرض التشكيلة السلعية والقوانين الخاصة بالإشهار والحصص السوقية -1
 ).أو ما يعرف بالمتوقع(آيف ينظر المستهلك للمنافسين من زاوية الصورة والإشباع  -2
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 :  ويمكن اختصار التطورات التي عرفها المفهوم التسويقي آما يلي
 ).التوقع حسب ما يراه المستهلك: (تمنطق الحاجا: بداية الستينات -3
تجزئѧѧة السѧѧوق وتمѧѧايز العѧѧرض مѧѧن خѧѧلال تجميѧѧع المسѧѧتهلكين حسѧѧب اهتمامѧѧاتهم  : نهايѧѧة السѧѧتينات -4

 ).تصميم مزيج التسويقي خاص بكل قطاع سوقي(
 .التوقع التسويقي بمعنى التمايز بالنسبة لما يقدم من عرض من قبل المنافسة: السبعينات -5
الاهتمام بمتطلبات المشترين والبѧائعين والتوجѧه نحѧو التعѧاون علѧى             : ق الجمعوي التسوي: الثمانينات -6

 .مستوى التوزيع
القيام بالاستماع لمجموع الممثلѧين الѧذين يمكѧن لهѧم التѧأثير علѧى               : التسويق الاستراتيجي : التسعينات -7

 .المنافسة وأداء المؤسسة
لى التكنولوجيات الحديثة في مجѧال      التسويق الشخصي والتفاعلي وذلك بالاعتماد ع     : 2000سنوات   -8

الإعѧѧلام والاتصѧѧال والقيѧѧام بإعѧѧداد تصѧѧور لعلاقѧѧات شخصѧѧية وتفاعليѧѧة بѧѧين مختلѧѧف الأطѧѧراف التѧѧي  
 .تتدخل في السوق

 :الممارسة التسويقية آيف تظهر والصعوبات التي تواجهها
هجيѧة ملائمѧة    في ظل تنوع وتعدد الأنشطة آيѧف يمكѧن لرجѧل التسѧويق القيѧام بمهامѧه وتبنيѧه  لمن                 

من تقѧديم لمنѧتج جديѧد       : تسمح له باتخاذ القرار السليم لمواجهة مختلف المشاآل مهما آان حجمها ومداها           
أو تغيير فѧي سياسѧات تحفيѧز القѧوى البيعيѧة، فѧي اختيѧار وسѧائل الإعѧلام، فѧي اختيѧار مكѧان تجѧاري فѧي                    

أن نقѧول أن المنهجيѧة المعتمѧدة لتحقيѧق          وفي هذا السياق نلاحظ أنه أآاديميѧا يمكѧن          . إلخ..... منطقة معينة 
 :1ذلك تتمثل في الخطوات التالية 

 .البحث عن أآبر آم من المعلومات حول المشكلة المطروحة حتى يمكن القيام بتحليلها .1
 ).نعبر عليها بعملية التخطيط(وضع أهداف واختيار والتنسيق بين الوسائل التي تسمح ببلوغها  .2
 . ده و نعني به مرحلة الحرآة تطبيق المخطط الذي تم إعدا .3
 ).feed beak( مراقبة النتائج مقارنة بالأعمال واتخاذ الإجراءات التصحيحية الضرورية  .4

من الوهلة الأولى تظهر لنا هذه الخطوات على أنها عادية، لكن عمليѧة التجسѧيد و التѧي نعنѧي بهѧا                      
على أرض الواقع والتي تѧدفعنا إلѧى آيفيѧة          الممارسة التسويقية تظهر لنا الوجه الحقيقي للنشاط التسويقي         

 :وتتميز هذه الأخيرة  بمجموعة خصائص تتمثل في. االممارسة التسويقية ومتطلباته
فهو نشاط متجدد ويتطلب تѧوفر قѧدرات إبداعيѧة لѧدى ممارسѧته              :  صعوبة تنميط الممارسة التسويقية    

زحѧف   اجات، تطѧور التكنولوجيѧات،    بحكم التغيرات المستمرة التي تعرفها بيئة المؤسسة، تطور الح        
 .المنافسة

ترتبط الممارسة التسويقية بظاهرة تدهور الفعالية، الشيء الذي يمنح التسويق حظ أآبѧر فѧي البحѧث                  
 .عن أفكار جديدة أو ترميم أفكار قديمة، وهذا ما يفترض أن تكون هناك يقظة بيئية مستمرة

ن جهѧѧة والإبѧѧداع مѧѧن جهѧѧة أخѧѧرى، وهѧѧذا مѧѧا يمثѧѧل الصѧѧرامة مѧѧ: تتميѧѧز الممارسѧѧة التسѧѧويقية بالثنائيѧѧة 
 .شروط ومتطلبات الأفكار والحلول الجديدة

تقѧѧѧوم الممارسѧѧѧة التسѧѧѧويقية فѧѧѧي جميѧѧѧع مراحلهѧѧѧا علѧѧѧى التجربѧѧѧة وتشѧѧѧمل مختلѧѧѧف مكونѧѧѧات المѧѧѧزيج    
هѧѧذه الاختبѧѧارات بنѧѧاءا علѧѧى النتѧѧائج المحققѧѧة، تسѧѧمح باختيѧѧار مقتѧѧرح مѧѧن المقترحѧѧات أو    . التسѧѧويقي

 . أو إعادة إنتاج أفكار جديدةتعديل بعضها

                                                 
1 CHIROUZE.Y , LE MARKETING ETUDES ET STRATEGIE , éd ,ELLIPES, PARIS, 2003, p 11,12. 
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تتطلѧѧѧب الممارسѧѧѧة التسѧѧѧويقية علѧѧѧى مسѧѧѧتوى المؤسسѧѧѧة جهѧѧѧدا تنظيميѧѧѧا آبيѧѧѧرا يمكنهѧѧѧا مѧѧѧن تحقيѧѧѧق       
الإسѧѧتراتيجية فѧѧي صѧѧورتها المتكاملѧѧة مѧѧن ناحيѧѧة أماميѧѧة، بحيѧѧث يجѧѧد المسѧѧتهلك نفسѧѧه أمѧѧام سѧѧلعة أو   

 .خدمة تحمل مجموعة من المواصفات التي يسعى إلى الحصول عليها
والمراقبѧة  .  الممارسة التسويقية عملية مراقبة مستمرة قبل وأثناء وبعد القيام بالفعل التسويقي           تتطلب 

لا تعني أن تكون غاية في حѧد ذاتهѧا وإنمѧا وسѧيلة تسѧمح بمراجعѧة الأخطѧاء بغѧرض تصѧحيحها فѧي                          
تمكن من تغذيѧة نظѧام المعلومѧات التسѧويقي بالمعلومѧات الضѧرورية، ويسѧمح لهѧا                  . مختلف المراحل 

مѧا   .من ضمان خلق قنѧوات اتصѧال مѧع بيئتهѧا الخارجيѧة ومنѧه القѧدرة علѧى التكيѧف مѧع المسѧتجدات           
مجمѧѧوع الخصѧѧائص هѧѧذه تمنحنѧѧا فكѧѧرة عѧѧن حجѧѧم وتعѧѧدد الوظѧѧائف والأنشѧѧطة        يمكѧѧن تسѧѧجيله أن 
 .المرتبطة بالتسويق

 :متطلبات الممارسة التسويقية
ف المشاآل التي تواجهه، يتطلب منѧه       حتى يتمكن ممارس النشاط التسويقي من إيجاد حلول لمختل        

هذا الإلمѧام بمجѧالات عѧدة مѧن حقѧول المعرفѧة تسѧمح لѧه بتحصѧيل الأدوات الضѧرورية لمواجهѧة الواقѧع                          
 :ويتم ذلك من خلال. الكمي والنوعي في نفس الوقت

الرياضѧيات والإحصѧاء والإعѧلام الآلѧي، تسѧمح      : مجموعة طرق علمية تتطلب الصرامة وتتمثل في   •
 .بالتوقعات والتحقيقات وسبر الأراءبالقيام 

 ت مجموعѧѧة التقنيѧѧات المرتبطѧѧة بѧѧالعلوم الإنسѧѧانية والتѧѧي تمكѧѧن مѧѧن فهѧѧم الѧѧدوافع العميقѧѧة لسѧѧلوآيا        •
. المستهلك معرفѧة مسѧار قѧرار الشѧراء والعوامѧل المѧؤثرة فيѧه وآيفيѧة إعѧداد رسѧالة إعلانيѧة ملائمѧة                      

 .الخ... يا، اللسانيات علم النفس، علم الاجتماع، الأنتربولوج: وتتمثل في
تكييف التكنولوجيات الحديثة في مجال الإعلام والاتصال لخدمة الممارسة التسويقية والتѧي سѧمحت        •

بعولمة الأسواق وتقريѧب المسѧافات وإلغѧاء الحѧدود واتسѧاع رقعѧة الأسѧواق وذلѧك مѧن خѧلال السѧفر                        
 .دون أن تسافر فعلا

 الخارجيѧة فѧي صѧѧورة مخѧاطر وفѧرص ومنѧه بنѧѧاء      مجموعѧة مѧن التقنيѧات التѧي تسѧѧمح بتحليѧل البيئѧة       •
 .تعتمد على العلوم الاقتصادية والقانونية. إستراتيجيات ملائمة

يتطلب أيضا من الممارس التسѧويقي الإطѧلاع علѧى مجѧالات علѧوم الإدارة والتѧي تسѧمح لѧه بتكѧوين                        •
والاتصѧال مѧع   نظرة متكاملة لمختلѧف الوظѧائف التѧي تقѧوم بهѧا المؤسسѧة، وهѧذا مѧا يسѧمح بالتنسѧيق               

لذلك توجب عليه معرفة مختلف أنѧواع المحاسѧبات حتѧى           . مختلف الأطراف داخل وخارج المؤسسة    
يѧѧتمكن مѧѧن تحديѧѧد السѧѧعر، والتسѧѧيير المѧѧالي لتشѧѧخيص واختيѧѧار المشѧѧروع وتسѧѧيير الإنتѧѧاج لفهѧѧم            
الصѧѧعوبات المرتبطѧѧة بѧѧالجودة، وتقنيѧѧات تسѧѧيير المخزونѧѧات والتѧѧي تقتѧѧرب مѧѧن مفѧѧاهيم التسѧѧويق          

 .لأمامي والخلفيا
مجموعة من المفاهيم التي تѧذلل الصѧعوبات المرتبطѧة بتحديѧد مجѧال تѧدخل الممѧارس التسѧويقي فѧي                       •

المؤسسة  ترتبط بالعلاقات الهيكليѧة مѧع المصѧالح الأخѧرى، والتѧي تطѧرح مشѧاآل تنظيميѧة لقسѧم أو                       
هѧذا مѧا يتطلѧب درايѧة        مصلحة التسويق فيما يتعلق على سبيل المثال متابعѧة وتحفيѧز القѧوى البيعيѧة،                

 .بالموارد البشرية ومراقبة التسيير
إلى جانب ذلك على الممارس التسويقي أن يكѧون فѧي وضѧعية اسѧتماع مسѧتمر للبيئѧة الخارجيѧة مѧن                        •

وهѧذا ليѧتمكن مѧن الحرآѧة فѧي          . خلال مده لجسور تضمن انتقѧال المعلومѧات فѧي مختلѧف الاتجاهѧات             
.... منافسة، زبѧائن، مѧوردون      : ( الخارجية القريبة منها   الوقت الضروري للتفاعل مع مكونات البيئة     

هѧذا يتطلѧب الإلمѧام بمفѧاهيم        .....) اقتصادية، سياسية، قانونية، طبيعية،     : (والبعيدة في شكل تأثيرات   
 .الإستراتيجية و الاقتصاد الصناعي ومفاهيم اليقظة بمختلف أنواعها
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 يجѧد بالضѧرورة الحلѧول لكѧل المشѧاآل التѧي       لكن ما تجدر الإشѧارة إليѧه أن الممѧارس التسѧويقي لا            
هѧذا مѧا يتطلѧب مѧن تѧوفر طاقѧات إبداعيѧة وتوجيههѧا لإيجѧاد الوسѧيلة           . تواجهه في ميادين العلوم الأخѧرى     

. الضرورية للتدخل، وإلا حكمنا على الممارس التسويقي بالمرتزق الذي يتطفل على المجالات الأخѧرى        
 :وعة من التقنيات تستخدم فيلذلك استطاع التسويق أن يشكل لنفسه مجم

â تحديد حجم المستهلكين المنتظرين 
â إيجاد منافذ تسويقية ذات مردودية 
â تصميم منتجات جديدة 
â تحديد أسعار المنتجات 
â اختيار مسار توزيعي للسلعة أو الخدمة 
â تسريع معدل دوران السلع في المحلات 
â اختيار قنوات الاتصال 

 تقنيѧات خاصѧة بѧه، يمكѧن اعتبѧاره آѧأداة مѧن أدوات إدارة            وعليه فإن لم يستطيع التسѧويق أن ينشѧأ        
 1المؤسسات في شكل مزيج من العلوم الاجتماعية والنفسية والاقتصادية

 :واقع تخصص التسويق بقسم العلوم التجارية بجامعة الجزائر
 تعتبѧѧر آليѧѧة العلѧѧوم الاقتصѧѧادية وعلѧѧوم التسѧѧيير مѧѧن أآبѧѧر الكليѧѧات التابعѧѧة لجامعѧѧة الجزائѧѧر بحيѧѧث 

وتنقسѧم الكليѧة    .  أستاذا في جميع الأسلاك    300 طالب وهيئة تدريس في حدود       25000تحتوي في حدود    
 :إلى أربعة أقسام هي

â قسم العلوم الاقتصادية 
â قسم علوم التسيير 
â قسم العلوم التجارية 
â قسم التكوين القصير المدى 

اق الحرآية التي عرفها     في سي  2000-1999وتم افتتاح قسم العلوم التجارية في الموسم الجامعي         
الاقتصاد الوطني والتي تهدف إلى تكوين نوعي في مجال العلوم التجارية لإطارات تѧتمكن مѧن التعامѧل                  

بالإضѧѧافة إلѧѧى ذلѧѧك محاولѧѧة بعѧѧث التخصصѧѧات المرتبطѧѧة . والتفاعѧѧل مѧѧع المعطيѧѧات الاقتصѧѧادية الجديѧѧدة
 ويضѧم قسѧم العلѧوم التجاريѧة فѧي حѧدود             . بعلوم التسويق ومحاولѧة تكييفهѧا مѧع واقѧع المجتمѧع الجزائѧري             

 طالب مقسمون بين جذع مشترك يمتد على سنتين يضمن بعد ذلك ثلاثة تخصصات في مجالات                5000
 ).ماجستير ودآتوراه(التسويق والمالية والمحاسبة بالإضافة إلى ذلك دراسات عليا في التسويق 

م التجاريѧѧة منѧѧذ أول موسѧѧم وظهѧرت فكѧѧرة الدراسѧѧة حѧѧول واقѧع تخصѧѧص التسѧѧويق فѧѧي قسѧم العلѧѧو   
بحيث آنѧت المسѧؤول عѧن التوجيهѧات     .  والذي انطلقت فيه التخصصات في القسم      2002-2001جامعي  

الماليѧѧѧة : فѧѧѧتم ملاحظѧѧѧة عѧѧѧزوف الطلبѧѧѧة عѧѧѧن تخصѧѧѧص التسѧѧѧويق والاتجѧѧѧاه إلѧѧѧى التخصصѧѧѧات الأخѧѧѧرى  
سѧѧنوات مѧѧن وبحكѧѧم أيضѧѧا أننѧѧي أسѧѧتاذ بѧѧنفس القسѧѧم اسѧѧتمرت الملاحظѧѧة علѧѧى مѧѧدى خمسѧѧة    . والمحاسѧѧبة

والجѧѧدول التѧѧالي يقѧѧدم عѧѧدد الطلبѧѧة قسѧѧم  .  إلѧѧى الموسѧѧم الجѧѧامعي الحѧѧالي 2002-2001الموسѧѧم الجѧѧامعي 
 .العلوم التجاري حسب آل تخصص

 جدول خاص بعدد الطلبة في قسم العلوم التجارية
المحاسبة              التخصصات     التسويق المالية

                                                 
1 ENCYCLOPEDIE DE GESTION, ECONOMICA, PARIS,1989. 
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 الموسم الجامعي
200 280 167 2001-2002 
393 474 192 2002-2003 
332 517 185 2003-2004 
472 919 189 2004-2005 

  جامعة الجزائر–مرآز الحسابات التابع لكلية العلوم الاقتصادية وعلوم التسيير: المصدر

مѧѧا يمكѧѧن ملاحظتѧѧه مѧѧن خѧѧلال هѧѧذه الأرقѧѧام هѧѧو الثبѧѧات النسѧѧبي لعѧѧدد الطلبѧѧة المѧѧوجهين لتخصѧѧص 
وهѧѧذا مѧѧا يفسѧѧر عѧѧزوف وعѧѧدم الرغبѧѧة فѧѧي     .  التصѧѧاعدية لبѧѧاقي التخصصѧѧين التسѧѧويق مقارنѧѧة بالأرقѧѧام 

ولقراءة هذه الأرقام تم القيѧام بتقѧديم اسѧتمارات للطلبѧة تعѧرف ببطاقѧة التوجيѧه                  . الالتحاق بهذا التخصص  
فوجѧѧدنا أن الرغبѧѧة فѧѧي اختيѧѧار تخصѧѧص    . سѧѧنويا للطلبѧѧة بغѧѧرض ترتيѧѧب التخصصѧѧات حسѧѧب الرغبѧѧة     

ولمحاولѧة قѧراءة أآثѧر عمѧق لهѧذه النسѧبة، تѧم القيѧام بѧإجراء مقѧابلات مѧع                      % 5 حدود   زالتسويق لا يتجاو  
وذلѧك مѧن    . الطلبة الموجهون لتخصص التسويق لمعرفѧة أسѧباب هѧذا التѧردد فѧي اختيѧار هѧذا التخصѧص                   

 جوهري حول طبيعة الوظيفة أو العمѧل الѧذي يقѧوم بѧه بعѧد حصѧوله علѧى إجѧازة فѧي                     خلال طرح تساؤل  
 معظѧѧم الطلبѧѧة يربطѧѧون التسѧѧويق بمجѧѧالات ضѧѧيقة تقتصѧѧر أساسѧѧا علѧѧى الإشѧѧهار والمفاجئѧѧة أنالتسѧѧويق؟ 

ѧѧات الترويجيѧѧف التقنيѧѧويقية  . ةومختلѧѧة التسѧѧة الممارسѧѧن زاويѧѧر مѧѧر نظѧѧن قصѧѧانون مѧѧك يعѧѧن ذلѧѧر مѧѧوأآث
 :وبناءا على ما سبق يمكن تقديم الاقتراحات التالية. عكس التخصصات الأخرى

 .لجامعة لتواآب التنوع في ميدان الممارسة التسويقيةتكييف البرامج التعليمية على مستوى ا )1
إشѧѧراك الممارسѧѧين فѧѧي إثѧѧراء البѧѧرامج بطريقѧѧة تسѧѧمح للطالѧѧب مѧѧن مواجهѧѧة الانفصѧѧام بѧѧين الطѧѧرح      )2

 .الأآاديمي والممارسة العملية
 .فتح فروع أو تخصصات في شكل تكوين قصير المدى يمكن من الممارسة التسويقية ميدانيا )3
 مسѧѧتوى عربѧѧي تعمѧѧل علѧѧى صѧѧقل المصѧѧطلحات التسѧѧويقية بمѧѧا يتماشѧѧى      فѧѧتح ورشѧѧات عمѧѧل علѧѧى   )4

وخصوصѧѧيات مجتمعاتنѧѧا، وفѧѧي نفѧѧس الوقѧѧت العمѧѧل علѧѧى تصѧѧميم  قائمѧѧة بѧѧالمهن التسѧѧويقية الممكنѧѧة  
 .وتحديد شروط وآليات تطبيقها

العمل على دفѧع حلقѧة تكѧوين جديѧدة فѧي مجѧال التسѧويق نطلѧق عليهѧا الخبѧرة التسѧويقية علѧى غѧرار                             )5
 المحاسبية والقانونية، تسمح لحامل الإجازة في التسويق من التدريب والمعرفة الدقيقة لخبايѧا              الخبرة

ويتم ذلك بالتفكير في مشروع قانون ينظم مهنة الخبѧراء فѧي التسѧويق وشѧروط                . الممارسة التسويقية 
 .الالتحاق بهذا النوع من التكوين
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