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 التسويقي  النظر قصر معالجة في ودوره التسويقي الذكاء

 ريزان نصور  د.
   المنارة جامعة،   الالكترونية والتجارة التسويق مقس (

 :rizane.nassoue@manara.edu.sy)البريد الإلكتروني

 

 لملخص ا
صر النظر الاستراتيجي التسويقي وذلك من جة قمعالو   رة المنظمة،ز بصيي عز ت  على  أنظمة الذكاء التسويقيمات التي تقدّمها  و لتساعد المع
وتحقيق هدفها النهائي وهو فهم العملاء الحاليين والمحتملين على حدٍ سواء، وتحقيق  من رؤية التهديدات المحتملة    المنظمات  خلال تمكن

عمال التي قد  يرات في بيئة الأالتغتقييم  سوق؛ و الرغبة وسلوك ال  تلاد احتياجاتهم وميولهم الحالية والمستقبلية وحايدتواصل أفضل معهم لتح
بقاءها ، مما يضمن  كما تساعد في إنذار وتحذير المنظمة المبكر من تحركات المنافسين،  تؤثر على حجم وطبيعة السوق في وقت لاحق

   أمام المنافس.
 . قصر النظر التسويقي التسويقي،الذكاء  – كلمات مفتاحية

 
 

I. ة م مقد 
يصبح المدراء أكثر    الأعمال،م  عال  رعة فيالمتسانتيجةً للتغيرات  

التقنية،  التطورات  من  الناتجة  المحتملة  التهديدات  أمام  ضعفاً 
المالية، التحالفات وعمليات الدمج السوقية، يمكن للمدراء   الحقائق

تطبيق على  يعملون  الذكاء   الذين  وحاصل  التسويقي  الذكاء 
ية وتقوم  قنفي التجاهات  تتبع أحدث الاتي  تلا التسويقي والشركات  

ال والمنافسين  بجمع  العملاء  عن  المستمرة  الحديثة  أن معلومات 
تنجو  كيف  وتعرف  غيرها.  من  نجاحاً  أكثر  السوق    اتصبح  في 

الموصوفة   لمعتاليوم  التنافسية  الهجومية  والمنافسة  دة مبالشراسة 
 .على قوة الذكاء التسويقي لديها

معلو   ،ة السريع  ةالميعلا  اتالتغير   هذه  كبيرة    حاجة  ها  دت 
المدراء   على  ينبغي  التغيرات  ولمتابعة  يومي،  بشكل  للمعلومات 

الصحيح،   بالوقت  الصحيحة  المعلومات  إلى  لأن  الوصول 
الدقة   عدم  على  المعتمدة   نظرال  في  رقصإلى  تؤدي  القرارات 

بعين   جييالاسترات  المستقبل  رؤية  على  القدرة  في  وضعف 

المقدالبو   الحاضر  عدم  على تالي  الأسواقؤ  التنب  رة   بحاجات 
 ورغبات وميول المستهلكين فيها.

أنظمة   التسويقالتعتبر  البيانات    التيالأداة  ية  معلومات  تؤمّن 
الصحيحة   والتي والدقيقة  الدقيقة،  بالتسويق  المتعلقة  والمعلومات 

 .  االاستفادة منها بالشكل الأمثل عند الحاجة لهمن ء المدر امكن ت
لقرار الاستراتيجي بشكل دقيق إلى  ا  لنتائجلكلية  تنسب النوعية او 

أن  وكما  عليها.  الحصول  يتم  التي  وكميتها  المعلومات  نوعية 
للشركات.   الأخرى  الفوائد  من  العديد  يوفر  قد  التسويقي  الذكاء 

المزيد   الضعف،  تراجع  بعضها  للتخطيط، مومن  الوقت  ن 
الاسترا تطوير  بعمليات  في  يةج يتالمساهمة  المساعدة   تنبؤ ، 

الفرصلما من  والاستفادة  لفرص   ستقبل  وتحويلها  المحيطة 
 تسويقية حقيقية.

إلى تحديد القيمة المدركة للذكاء العديد من الدراسات    وقد هدفت
أكبر   مدراء  قبل  من  الأسواق  شركة    500التسويقي  ووفقاً  في 

لمدركة  ا ةميائج، كانت هناك علاقة قوية بين ثقافة الشركة والقتللن
 الشركة.   اءقي وأدالتسويللذكاء 

مفتوحة   مجلة                                             بحثيةورقة 
        الوصول 
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التسويقي النظر  كما   :قصر  التسويق  في  يستخدم  مصطلح  هو 
التسويق كتبه ثيودور ليفيت وقد نشر  وأنه عنوان لمقال هام في 

عام   في  مرة  لأول  المقال  لإدارة   1960هذا  هارفارد  مجلة  في 
  لىا   حعمال. حيث كان ليفيت محررا فيها. يشير هذا المصطل الأ

قامت بالتركيز على الوفاء   إذاة  اي ي النهتحسن فأن الشركات ست
 باحتياجات المستهلك بدلا من التركيز على مجرد بيع المنتجات. 

الطريق  التسويقي ستمهد  النظر  ثقافة قصر  بأن  ليفيت  ويفترض 
طري بسبب  التجارية،  الشركات  الرؤية  قلفشل  محدودة  التفكير  ة 

تمضي الشركة  بأن  عم  ي ف  والتوهم  يطلق  ما  "صرحلة  ناعة ليه 
المعتقامن القدرة على رؤية ما  ية". وهذا  الرضا وفقد  إلى  د يؤدي 

 يحتاجه المستهلكون 
الطلب   انخفاض  بسبب  الحديدية  السكك  صناعة  فشل  يكن  لم 

 على هذه الصناعة. بل ان الطلب عليها متزايد, 
  ب يعود الى ان شركات السكك الحديدية ركزت أعمالهابلكن الس

على ى  لع وليس  ان  النقل   السكك  تلب  هاأي  الى  تسعَ  ية  لم 
 احتياجات العملاء. 

ليس  الصناعة  هذه  على  الطلب  انخفاض  في  السبب  ان  أي 
بسبب السيارات والشاحنات والطائرات. ولكن بسبب ظاهرة قصر 

 النظر التسويقي.
ف أخرى  صناعات  النظر شوهناك  قصر  ظاهرة  بسبب  لت 
الأف صناعة  مثل  والتف  ملاالتسويقي  هوليوود  ركزتي  على    ي 

 من التركيز على الترفيه,  اج الأفلام بدلا نتا
أن   القول  يمكننا  وليس اذا  العملاء  إرضاء  عملية  الصناعة هي 

انشاء  بكيفية  يهتمون  لا  العملاء  والخدمات.  السلع  انتاج  عملية 
 حصول عليها.لالمواد بل يهتمون با

 
تعر  يمكن  التسويقي:  النظر  قصر  النظر قص  فيتعريف  ر 

 : المفهومينهذين ل اقي وفقالتسوي
وليس .1 العملاء.  إرضاء  عملية  هي  عملية   تالصناعة 

هو   ما  تفعل  سوف  الشركات  والخدمات.  السلع  انتاج 
ركزت على إرضاء العملاء بدلا من    إذابالنهاية    أفضل 

 لمنتجاتاالتركيز على انتاج وبيع 

يس ل، دارةالشركات تتوقف عن النمو بسبب فشل في الإ .2
 تجات.ع والمنسلوق بالتشبع السبسبب 

التسويق  بداية حركة  ليفيت  ثيودور  الذي نشره  المقال  يعتبر هذا 
الحديثة. وتدور فكرته الأساسية حول كون رؤية أغلب المؤسسات 

ب  فيمنحصرة   تعمل  التي  للمشروعات  محدود  فهم  ا. هإطار 
رؤية في  النظر  بإعادة  التنفيذيين  الرؤساء   ؛كةالشر   ويوصي 

 شموليةوجهات نظر أكثر  منسواق تحديد الأوإعادة 
بسيطة  تبدو  التي  الفرص  تستغل  لم  أنها  المؤسسات  واكتشفت 

 عندما تبنَّت الرؤية الأشمل. 

II.   :أسباب ظاهرة قصر النظر التسويقي 
التسو  النظر  قصر  تجعل  التي  الأسباب  هو  يبين  جدًا  شائعًا  قي 

 بدقة.   المستقبل قعمن تو شعور الأشخاص بأنهم لا يتمكنون 
و  تدر لذلك  المدراءجب  نطاق   يب  من  أبعد  بشكلٍ  النظر  على 

التقليدي" "غير  والتفكير  الحالية  التجارية  التفكير   أنشطتهم  أي 
 .  خارج الصندوق 

 تصاب الشركات بظاهرة قصر النظر التسويقي للأسباب التالية:
فاع الاعتقاد الخاطئ بأن النمو مضمون طالما هناك ارت .1

 المعيشة  ى مستو  ن وفيي عدد السكافظ ملحو 
للمنتج  .2 منافس  بديل  يوجد  لا  بأنه  الخاطئ  الاعتقاد 

 الرئيسي لتلك الصناعة 
اليه من  .3 يؤدي  وما  الكبير  الإنتاج  بمزايا  الزائد  الايمان 

 تناقص تكلفة الوحدة المنتجة 
والتحسين    التركيز .4 للتطوير  قابلة  معينة  منتجات  على 

 الإنتاجية  يفبغرض تخفيض التكالالمستمر 
تغير منتجها من شكل الى   كيف يمكن لصناعة انهنا:    السؤال

بمعنى آخر هل يمكن لشركة طاقة ان تصبح شركة   شكل آخر
 كهربائية او شمسية ؟؟ 

ء لا لاعند النظر الى شركة نفطية من عيون العملاء فالعمبداية  
أو رائح لونه  أو  البنزين من أجل طعمه  ته في محطات يشترون 

السيارات. وبالتالي فان   شغيلت  جلمن أبل انهم يشترونه    د.الوقو 
التزود  الى  الزبائن  حاجة  يلي  الذي  الوقود  هو  النفط  مستقبل 

 المتكرر بالوقود.
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التكنولوجي, ولكن   التطور  لذلك فإن مستقبل أي منتج ليس فقط 
ن في بعض الأحيا  الذي يرضي حاجات العملاء المتزايدة.  المنتج

العملية الشركفتدقد    هذه  تدع  الى  الأكثر ربحية ولهمير أصات  ا 
العملية  هذه  تسمى  المدى.  في  الاستمرار  ضمان  أجل  من 

 الضرورية بعملية التدمير الخلاق 
يعتبر  والتطوير  بالأبحاث  الكثير  الاهتمام   , آخر  جانب  ومن 

كات التي تنمو مع الوهم والاعتقاد بأنها ستنجح ر خطرا على الش
أخرى   شاكلم  اكوهن  يع نفسها بنفسها.بستالمنتجات الجيدة    لأن

 أيضا منها: 
القيادة في   - العلماء والمهندسين في موقع  وجود عدد كبير من 

 هذه الشركات نظرا لمنتجاتها المعقدة
المرتبطة   - المتغيرات  على  الحصول  الصعب  من  وأنه  كما 
الىب ينظرون  والمهندسون  فالعلماء  العملاء,  العملاء   احتياجات 

أنهم و ع)   على  ومختلفون  او   ون معقدنيدون  التنبؤ من  لصعب 
 بهم(.

يصبحون   عالية  تنفيذية  مناصب  يشغلون  الذين  العلماء  مثال: 
لا  لأنهم  شركاتهم  باحتياجات  الأمر  يتعلق  عندما  علماء  غير 

 يفكرون الا بالمختبر والتجارب. 

III. ي: مة الذكاء التسويقأنظ 
التسويقي الذكاء  على  يتمتع   فية  قدر   كثرالأ  كون يأن    بالقدرة 

مة  المساهم الأعمال عالجفي  لمنظمات  التسويقي  النظر  ة قصر 
تطوير بيئة الأعمال التجارية من خلال الأبحاث الاستراتيجية، و 

على   والقدرة  الائتمانية،  والوثائق  والسياسات،  المخاطر  وتحليل 
فوتبنقل   والموضوعية  الموثوقة  الأعمال  معلومات  الوقت ادل  ي 

وتخز  والإبلاغونشرهاا،  ينهالمناسب؛  تشتمل   كما  عنها،  ،  أنها 
إلى   بالإضافة  الصناعة،  وتحليل  العملاء،  تحليل  من  معلومات 

 .ظروف السوق العامة
الذكاء   أنظمة  بدأت  القيّمة،  للمعلومات  المدراء  حاجة  زيادة  مع 

 تدريجياً. الانتشارباكتساب  ريعالتسويقي للمشا
 
 
 

 :نهأبي ظام الذكاء التسويقويمكن تعريف ن
كنتيجة لفهم بيئة أعمالهم من خلال  موس والنللتنافأداة المنظمات 

ستراتيجية جمع المعلومات حول المواضيع المهمة من الناحية الا
  .المعلومات لدعم عملية

للذكاء   اخر  تعريف  يتمثونجد  متواصل "ه   بانه:  لالتسويقي  يكل 
وا والمعدات  الأشخاص  من  تعمل  ومتفاعل  التي  ى عللإجراءات 

وتوز   توليف، وتحليل،  وفرز،  ذات  جمع،  الدقيقة  المعلومات  يع 
صانعي  قبل  من  لاستخدامها  المناسب  الوقت  وفي  الصلة، 

  القرارات التسويقية في تحسين تخطيط التسويق وتنفيذه ومراقبته
التسويق ك لذكاء  راتيجية تنظيمية أن يعمل بشكل استوكما يمكن 

المنظمة. لذلك    يعمل ضد  أنالمنظمة أيضاً يمكن  مثالي لصالح  
الخطوات   كل  تتخذ  وأن  بسرعة  التصرف  المنظمات  على  يجب 

المنافسين تطفّل  من  نفسها  لحماية  الذكاء    اللازمة  كان  وقد 
المؤلفين  من  للعديد  المصطلحات  من  العديد  موضوع  التسويقي 

مجالات السوقيمخ   في  الذكاء  التسويقية،  الأبحاث  مثل  ،  تلفة 
الذ المنافس،  التنافكاذكاء  الجاسوسية  ء  المعلومات،  إدارة  سي، 

 الصناعية واستخبارات الأعمال.
الشكل   بالمعلومات (  1)من  غنياً  مصدراً  النظام  أن  يتبين 

وتكو  والمنافسين.  العملاء  الأعمال وخصوصاً  بيئة  ن بخصوص 
المشاريع  ا في  المستخدمة  الذكاء  لأنظمة  الرئيسية   منلأنواع 

 كاء التسويقي، وذكاء السوق. افس، الذمنء التنافسي، ذكاء الالذكا
 

 
 . أنظمة الذكاء التسويقي1الشكل 
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IV. قييسو تمصادر الذكاء ال: 
المعلومات  مصادر   يمكن تجميع  السوقي  الذكاء  من  متعددة 

 :وفق الاتي هايصتلخ
% من الذكاء الذي تحتاجه الشركة 80و  70الموظفين: يُقدّر أن  

  عندما   المعلومات  ميعتجب  ومون يقلموظفين الذين  عادةً يأتي من ا 
 يتعاملون مع مزودي الشركة، العملاء والعقود الصناعية الأخرى. 

الإنترنت: مع كل سنة تمر، يصبح تجميع البيانات عبر الإنترنت 
معلومات بخصوص   لىكلة للشركات. ويمكن الحصول عمش  أقل

تي العبر الإنترنت    العملاء، السوق وبيانات البيئة الكبيرة بسهولة
 أداة كبيرة يمكننا الحصول منها على بيانات ثانوية.  برعت ت

مهمة  معلومات  على  الحصول  يمكننا  المطبوعة:  المنشورات 
التقن التطورات  العملاء،  المنافسين،  الأعمال  ية  بخصوص  وبيئة 

والتي  المطبوعة  المنشورات  والثقافية من  السياسية  الحوادث  مثل 
 لخ. إ ت،مجلاال ائد، النشرات، تضم الكتب، الجر 

الآخرين   والوسطاء  التجزئة،  تجار  الموزعون،  يوفر  الوسطاء: 
 فائدة في تقديم المعلومات بخصوص التطورات الحالية. 

مثل   لأمور  يمكن  الصناعية:  المعارض  المالحوادث  ؤتمرات، 
التجارية، اجتماعات الاتحادات، أن تساعد المنظمات لفهم وجهة 

دراً مهماً خصوصاً مصة  جاريلتعتبر المعارض انظر الخصوم. وت
أفكاراً   النشرات  هذه  وتوفر  النشرات.  لتوافر  نظراً  السوقي  للذكاء 

 قيمة لاستراتيجية الشركة وعروض المنتج.
الأع تعتبر  البحث:  المعلومات   مالشركات  شراء  على  قادرة 

بخصوص القطاع والمنظمات. وربما تستخدم هذه البيانات لتقييم 
واستر استرا أساليبهم، الت  يجيا ات تيجياتهم  الإعلانية،  منافسين 

 استخدام الوسائط، الميزانيات الإعلانية، إلخ. 
المنتج: يستخدم كمصدر بتلقي تعليقات من المستخدمين  اختبار 

 ت.تجاالأوائل للمن
معلومات   توفير  والمحتملين  الموجودين  للعملاء  يمكن  العملاء: 

 ضاياهم.بخصوص احتياجاتهم، مخاوفهم وق
يسيالمناف للذكاء.   برعت ن:  مهماً  مصدراً  ذاتهم  بحد  المنافسون 

المنافسين.  من  المعلومات  من  مجموعة  على  الحصول  ويمكن 
واستش الزيارات  المنافسينـ  منشورات  باتباع  طاقم    ارةوأيضاً، 

المبيعات، شراء منتجات المنافسين والقيام بمقابلات العمل، يمكن 

المطلو  المعلمات  تحتوي  تقديم  للمنافسين ا  يرتقار البة. ولا  لسنوية 
 أية أسرار تجارية، بل تظهر نقاط قوة المنافسين وضعفهم.

 قي ء التسويقي وحاصل الذكاء التسويالذكا
تسويقي" بدلًا من "حاصل ال  أحياناً يتم استخدام مصطلح "الذكاء

الأمر  يعنيان  المفهومين لا  فإن كلا  التسويقي"ً . وبالواقع  الذكاء 
ذكرنا سابقاً، تحضير المنظمة لخطة   ماك  يقي،سو سه. الذكاء التنف

الحالية   المعلومات  تضم  والتي  المدراء  ستساعد  التي  التسويق 
 التسويق، بخصوص بيئة 

في التسويقي  الذكاء  حاصل  قرب   إلىشير  أما  مدى  "قياس 
الشركات من المفهوم التسويقي المعتمد على العميل وإلى أي حد  

طر  التسويق  مكثفيرون  قوية،  الذكاء ة  ملوشا  ة،يقة  إن  للحياة". 
إزالة   الروابط بين عملائهم،  إلى تقوية  التسويقي باختصار يشير 
المسافات لملامستهم بطريقة أكثر كفاءةً وفعاليةً، للحصول على 

القيام دقيفهم   إلى  ويشير  الفهم  هذا  مع  وبالتوافق  للتسويق  ق 
  سويق لتاعتبار ذكاء ا  بالأمور بشكل صحيح. ووفقاً للأعمال، يتم

عيار يعرض مدى قرب تسويق الشركة الذي تقوم به بالشكل  كم"
أن تدرك  تتحمل وتحافظ كشركة وإلى أي حد يمكن  العام، وكم 

 التسويق والمظاهر الأخرى،
 علومات السوق )الذكاء التسويقي(: ن مفوائد احتضا 

 الوضوح فيما يتعلق بالمنافسة. .1
 إليها العملاء.  تقديم القيمة التي يسعى .2
 : لىرة عقدال .3

a)  .تقديم صفات المنظمة بإيجاز 
b) .تغيير التصورات 
c) .تقديم الصورة المتعمقة 
d)  .تمييز العرض الخاص بالمنظمة 
e) لمنظمةبا إنشاء مساحة السوق الخاصة . 

V. الخلاصة 
التركيز في   التسويقي في تم  الذكاء  المقالة على أهمية دور  هذه 
أو علا الصناعاتمحاربة  لدى بعض  التسويقي  النظر   ج قصر 

ذكره    بالتأكيدذلك  و   مةلقائا ما  أهم ليفيت    ثيودورعلى  حول 
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لخدمة   موجهة  شركة  لبناء  ظاهرة العملاء  المتطلبات  )معالجة 
 :   تركز علىوالتي  ي(ويققصر النظر التس

واتجاهاتها   أن- عملها  أسلوب  للشركة  التنفيذي  الرئيس  يحدد 
 واهدفها.

تنظ- ا  الإدارةر  ان  توفير  انها  على  مهمتها  و لر الى  مة  قيالضا 
)شراء   أخرى  بعبارة  والخدمات  السلع  انتاج  وليس  للعملاء 
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