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Lecture Contents:

• 1. To recognize the importance of environmental

scanning and analysis.

• 2. To understand how competitive and economic

factors affect organization’s ability to compete and

customer’s ability and willingness to buy products.

• 3. To identify the types of political forces in the

marketing environment.



الأھداف

.البیئیةوالتحلیلاتالمسوحاتأھمیةعلىالتعرف1.

ظماتمنقدراتعلىالاقتصادیةالعواملتأثیركیفیةفھم2.

راءشعلىورغباتھمالعملاءوقدراتالتنافسعلىالأعمال

.المنتجات

.التسویقبیئةفيالسیاسیةالقوىأنواعتحدید3.



• 4. To understand how laws, government regulations,

affect marketing activities.

• 5. To explore the effects of new technology on

society and on marketing activities.

• 6. To analyze sociocultural issues marketers must

deal with as they make decisions.



طة أنشعلى الحكومیةوالإجراءات القوانینتأثیركیفیةفھم.4•

.التسویق

لأنشطة على المجتمع وعلى االجدیدةالتقنیةتأثیراتإستكشاف.5•

.التسویقیة

مسوقینالعلى یجبالتي الثقافیةالاجتماعیةالمواضیعتحلیل.6•

.قرارھمیأخذون عندما معھاالتعامل 



The Marketing Environment

البيئة التسويقية•



التي تؤثر على مجموعة القوى والمتغيرات  الداخلية والخارجية"على أنها كولتروقد عرفها  
ع رغبات كفاءة الإدارة التسويقية وتستوجب القيام بالأنشطة والفعاليات لإشبا 

".المستهلكين

•Coulter defined it as "a set of internal and external 
forces and variables that affect the efficiency of 
marketing management and require activities and 
events to satisfy the desires of consumers."



دیل منتجاتھا تتصف بیئة الأعمال بالتغیر المستمر، وتلجأ الشركات الناجحة إلى تع

.رغبات المستھلك المتغیرةلتتناسب مع 

The business environment is constantly changing, 
and successful companies adjust their products to 
suit changing consumer desires.



فرص ومخاطر: البيئة التسويقية •

Threatsو المخاطر  Opportunitiesتحلیل الفرص 0

ر فرصة الفرصة التسویقیة لا تعتب

طیع حقیقة إلا اذا كانت المنشأة تست

استغلالھا بإمكانیاتھا الحالیة و

المستقبلیة



Environmental scanning

• Environmental scanning is the process of collecting

information about forces in the marketing environment;

environmental analysis is the process of assessing and

interpreting information obtained in scanning. Marketing

managers may assume either a passive, reactive approach or a

proactive, aggressive approach in responding to these

environmental fluctuations.



المسح البيئي

:البیئيالمسح•

البیئةفيالموجودةالقوىعنالمعلوماتجمععملیةھو•

المعلوماتسیروتفتقییمعملیةھوالبیئيوالتحلیل،التسویقیة

ختلفةممناھجالتسویقمدراءیتبنىوقدالمسح،عنالناتجة

:ومنھاالتقلباتلھذهالاستجابةفي

ا  مسبقوالمعدةالعنیفةالفعلوردودالھادئةالفعلردود•

،لمواجھتھا



The marketing environment is made 

up of a:

•1.  Micro environmental

•2.  Macro-environmental.



:تقسم البیئة التسویقیة الى •

البیئة الجزئیة•

الكلیةالبیئة •



Forces (Macro) & (Micro)

Political/Legal

Economic

Technological

Social/Cultural

Suppliers 

Intermediaries

Customers 

Competitors 

Publics/Stakeh

olders

Task Actors

Company



The microenvironment

الجزئيةالبيئة 
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Actors in the Microenvironment



the organization’s internal environment—

its

•—its several departments and management

levels—as it affects marketing management's 

decision making.

تویات والمسالأقسام البیئة الداخلیة للمنظمة تتمثل بكافة •

.تسویقالإداریة التي تؤثر على عملیة صنع القرار في إدارة ال



:تتكون بیئة التسویق الجزئیة من

SUPPLIERSالموردون 

0Suppliers are firms and individuals that provide the 

resources needed by the company and its competitors to 

produce goods and services. 

لسلعالإنتاجاللازمةالمواردتوفرالتيوالأفرادالشركاتھمالموردین0

.والخدمات



 MIDDLEMAN & FACILITATORS(:الوسطاء وأجهزة التبادل )الموزعون ( 2

لزمان افىالسوق فىتتحمل عبء توزیع المنتج التىھم مجموعة الأشخاص أو المؤسسات 

.والمكان المناسبین مثل تجار الجملة وتاجر التجزئة والوكلاء والسماسرة

Are the group of persons or institutions that bear the 
burden of distributing the product in the market at the 
right time and place, such as wholesalers, retailers, agents 
and brokers



consumers: المستھلكون( 3

نقسم ھم السوق الذى تتعامل معه المنظمة، إما بطریقة مباشرة أو غیر مباشرة، وی

أو خدمة، یقوموا بالشراء إما بغرض إنتاج سلعةمستھلكین صناعیین : ھؤلاء إلى

بح، أو بغرض تسھیل العملیات الإنتاجیة، وإما بغرض إعادة البیع بھدف الر

یة أو یقوموا بشراء السلع من أجل إشباع حاجاتھم الشخصومستھلكین نھائیین 

.حاجات أسرھم
They are the market that the organization deals with, either 

directly or indirectly. These are divided into: industrial 
consumers who either buy for the purpose of producing a 
good or service, or for the purpose of facilitating production 
processes or for the purpose of resale for profit, and finale 
consumer who purchase goods for satisfaction Their personal 
needs or the needs of their families



4المنافسونCompetitors تسوق التىوالمنافسون ھم المنشآت الأخرى

ة نفس المنطقفىیمكن إحلالھا محل منتجات المنشأة والتي منتجات مماثلة 

الجغرافیة

competitors are other establishments that market 
similar products which can replace the products of 
the establishment in the same geographical area



النظام التسويقيمكونات 

تحليل بيئة المنشأة المباشرة-2
SUPPLIERS

الموردون

ORGANIZATION
المنشأة

MIDDLEMAN & 
FACILITATORS 

الوسطاء وأجهزة 

تسهيل التبادل

تجار الجملة 

والتجزئة

الوكلاء

النقل

التأمين

التخزين

البنوك

وكالات الإعلان

الإعلام

السوق 

MARKETال)
مستهلك النهائي أو 

(المشتري الصناعي

–الكمية –السعر 
–شروط التسليم 

الجودة-الوقت 



3-23

The Company’s Macroenvironment



MARKETING MACRO ENVIRONMENT

• The marketing environment consists of external forces that

directly or indirectly influence an organization’s acquisition of

inputs (personnel, financial resources, raw materials, and

information) and generation of outputs (goods, services, and

ideas).

• The marketing MACRO environment includes economic,

political, legal and regulatory, technological, and sociocultural

forces.



ل تتكون البیئة التسویقیة  الخارجیة غیر المباشرة من مجموعة من العوام

مة على الخارجیة التى تؤثر أما بطریقة مباشرة أو غیر مباشرة على قدرة المنظ
(.البشریة والمالیة والمصادر الطبیعیة وغیرھا)الحصول على المدخلات 

 وتشمل البیئة التسویقیة على:

البیئة الطبیعیة.Naturale

البیئة الاقتصادیةEconomic.

البیئة السیاسیة.Political

البیئة التكنولوجیة.Technological.

البیئة الاجتماعیة الثقافیة.Cultural.
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Natural Environment

• Involves the natural 
resources that are needed as 
inputs by marketers or that 
are affected by marketing 

activities.

• الطبیعیةالموارد یشمل

من قبل کمدخلاتالمطلوبة 

أو التي تتأثر بأنشطة المسوقین

التسویق
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Factors Impacting the Natural 
Environment

Shortages of Raw Materials
نقص المواد الخام

Increased Pollution
زیادة التلوث

Increased Government Intervention
ازدیاد التدخل الحكومي
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Environmental Responsibility

McDonald’s has made a substantial commitment to the so-called 
“green movement.”

 دى كثیر من وینا. ازداد اھتمام المجتمعات بھا تلك المتعلقة بالبیئةالتىمن القیم
.ئة والمستھلكلا تضر بالبیالتىالمسوقین بالمنتجات صدیقة البیئة والعبوات 



Natural Environment:البیئة الطبیعیة( 1
وتفرض تلك العلاقة التبادلیة على.تھتم المنشآت الناجحة بالبیئة الطبیعیة، والعلاقة بینھما تبادلیة

:ما یلي رجال التسویق

oى الأنشطة ضرورة فحص البیئة الطبیعیة لتحدید الموارد التى یمكن استغلالھا ف

.  التسویقیة

oفاظ علیھا من الاھتمام بتأثیر الأنشطة التسویقیة على البیئة الطبیعیة من أجل الح

التلوث بأنواعه المختلفة

oبیعیة والتى القیام بالبحوث المختلفة لزیادة المنتجات التى لا تضر بالبیئة الط
.تعرف بالمنتجات الخضراء الصدیقة البیئة



البيئة الاقتصادية:The economic environment

The economic environment includes those factors that affect

consumer purchasing power and spending patterns

مستھلك وأنماط وتشمل البیئة الاقتصادیة العوامل التي تؤثر على القوة الشرائیة لل
الإنفاق
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Economic Environment

• Changes in Income

• التغیرات في الدخل

• Income Distribution

• توزیع الدخل

– Upper classطبقة علیا

– Middle class طبقة

متوسطة

– Working class الطبقة

العاملة

– Underclass الطبقة الدنیا

Consists of factors that affect consumer 
purchasing power and spending patterns.

تھلك وأنماط وتشمل البیئة الاقتصادیة العوامل التي تؤثر على القوة الشرائیة للمس

الإنفاق
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Income Distribution

Walt Disney markets two distinct Pooh bears to match its two-
tiered market.

.أسواق والت دیزني اثنین من الدببة بوه متمیزة لتتناسب مع السوق من مستویین



حجم :من العوامل الاقتصادية 
السوق

إنه من : أحد المدراء وقدعلقّ•
ل الصعب للعقل البشري أن يتخي
ها كمية الشامبو التي سيتم بيع

في الصين إن قام الجميع بغسل
وقد يكون من . شعرهم يوميا  

الصعب لسوق الصين أن يقرع 
ويمكن أن لا يكون ذو ربح لعدة 

. سنوات



:البیئة السیاسیة 

Political Environment



ةسیادة الدول

استقرار 
السیاسات 
الحكومیة

المخاطر 
ى السیاسیة عل
الأعمال 
التجاریة 
العالمیة

تقییم 
الضعف 
السیاسي

تقلیل 
الضعف 
السیاسي

التشجیع 
الحكومي
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Technological Environment

.
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Technological Environment

• Changes rapidly.

• Creates new markets 
and opportunities.

• Challenge is to make 
practical, affordable 
products.

• .التغییرات بسرعة
.یخلق أسواقا وفرصا جدیدة

التحدي ھو تقدیم المنتجات وبأسعار 
.معقولة



Technological Environment:البیئة التكنولوجیة( 5

م بالمھام تعرف التكنولوجیا بأنھا تطبیق المعرفة والأدوات لحل المشكلات والقیا
.بكفاءة أكثر

مستوى ویؤدى التقدم التكنولوجى إلى زیادة الإنتاجیة، ویترتب علیه ارتفاع
.المعیشة والتأثیر على قرارات المستھلك والمسوقین

وجیةوكثیراً ما یفشل المسوقون بسبب عدم متابعتھم للتغیرات التكنول

التقدم لمعرفة إمكانیة الاستفادة من. لذلك یجب متابعة التغیرات فى الصناعة
.التكنولوجى فى الأنشطة التسویقیة المختلفة





حیث یقوم المزارعون بتوصیل •

سلةنمنتجاتھم من الحلیب إلى مصانع 

أو , من خلال عربات یدویة الدفع 

.دراجات ھوائیة أو مشیا على الأقدام 

على نسلةكما عملت •

في صحة الحیوان من 

, خلال استخدام مدرسین متقاعدین 

تاجالانوتحفیز المزارعین على زیادة 

من الحلیب فازدادت الأبقار من 

. خلال شھور 9000إلى 6000



كان لكوكا كولا مشاكل مع •

ما شوارع التسوق الرئیسیة وھ

. هوهاي لوو لو ناجنغ



.تھا لجأت كوكا كولا إلى استخدام طرق محلیة لتوزیع منتجا•

دراجة 300عربة دفع و 150حیث عینت اسطولاً یتألف من •



؟.. ماذا فعلت بيبسي 

.نفس المشكلة بيبسي كولا واجھت •

حیث جندت عدداً من طلاب الجامعات •
مناطق الشبان والفعالین للتجول في أكثر

 ً .  التسوق حراً وازدحاما

وبحزام یلتف حول ظھورھم یتجول •
الطلاب حاملین كؤوس البیبسي كولا

.سیلیسیوس2المخزنة بدرجة حرارة 

ومع كأس على أحد الكتفین وحزام المال•
على الآخر ومسدساَ من الخلف یكون 

الطلاب الباعة بھذا كالآلات المتحركة 
.الاعلاناتتمشي وتتحدث كلوحة 



Cultural Environment



Cultural Environment:والاجتماعیةالبیئة الثقافیة ( 6

عن طریق تؤثر القیم الثقافیة والعوامل الاجتماعیة على سلوك المستھلك

شمل وت. تأثیرھا على الاتجاھات والمعتقدات والعادات وطریقة المعیشة
:الثقافیةالقیم البیئة تلك 

 اتھمالقیم التى یؤمن بھا أفراد المجتمع على احتیاجاتھم ورغبتؤثر .

 مع الوقت من أن القیم الثقافیة لا تتغیر بسرعة، لكنھا تتغیروبالرغم



Colgate-Palmolive’s 

Total Global Branding 

Strategy

Colgate-Palmolive has 

had global success 

with its Colgate line of 

tooth-care products. 

The products and their 

packaging design do 

not vary from country 

to country; the only 

thing that changes is 

the language on the 

packages.



في Dominoلقد شددت بیتزا ▪

الولایات المتحدة على نظام 

لى التسلیم كطریقة لتتفوق ع

الشركات الأخرى، لكن ذلك 

لا مختلفٌ في بریطانیا حیث

لیم یحب الزبائن فكرة رجل التس

وھو یطرق أبوابھم ویعتبرون

.ذلك وقاحةً 





LEGAL ENVIRONMENT



اعیة غیر مسموح القیام بإعلانات تلفزیونیة أو اذBBCففي •

لرادیو الا في المانیا لا یسمح بالإعلان التجاري في التلفاز وا•
في اوقات محددة من الیوم 

نع تم( فرنسا وبریطانیا)في بعض الحكومات الاوربیة •
الاعلانات الموجھة الى جمھور الاطفال  
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Rest Stop: Reviewing the Concepts

• Describe the environmental forces that affect the 
company’s ability to serve its customers.

• .القوى البیئیة التي تؤثر على قدرة الشركة على خدمة عملائھاصف 

• Identify the major trends in the firm’s natural and 
technological environments.

• .الرئیسیة في البیئة الطبیعیة والتكنولوجیة للشركةحدد الاتجاھات 

• Explain the key changes in the cultural environments.

• .اشرح التغییرات الرئیسیة في البیئات الثقافیة

• Discuss how companies can react to the marketing 
environment.

• ناقش كیف یمكن للشركات أن تتفاعل مع بیئة التسویق



Strategic Marketing Planning (SMP)

Business Mission

Marketing Audit - Internal and 

External Analysis

SWOT Analysis

(Re) evaluation of Mission

Strategic Options

Marketing Objectives

Tactical Plans & Mixes (4Ps)

Evaluation & Control

Marketing planning 

and control at 

corporate/business 

level

Marketing planning 

at product level

Where are we now?

How did we get 

here?كیف نصل إلى ھنا

Where are we 

heading?

أین نتجه؟

Where would we like to be?

How do we get there?

كیف نصل إلى ھناك
Are we on course?

ھل نحن على الطریق الصحیح



SWOT Analysis of
Strengthsنقاط القوة Weaknesses نقاط الضعف

Opportunities الفرص Threats    التهديدات



• نھایة المحاضرة


