
 

 

 قيمة العلامة التجارية
 (4) الرابعةالمحاضرة 

 د. ولاء حسين زريقا
 : قيمة العلامة التجارية ممفهو :4-1

ثمانينات القرن ظهر في و  ،أكثر المفاهيم التسويقية أهميةأحد  مة التجاريةقيمة العلا ممفهو  يعتبر
التسويقية  إن جميع النشاطات حيث، هتمام بالنسبة لمدراء التسويقلال من المفاهيم المثيرة وهو ،الماضي

لذلك استحوذ هذا المفهوم على اهتمام الباحثين  التجارية،تسعى بشكل مباشر إلى تطوير قيمة العلامة 
تعددت التعاريف الخاصة بقيمة العلامة التجارية مع ازدياد الاهتمام بهذا  .له عميقال الإدراكمن أجل 

مع قيمة العلامة التجارية  وتم التعامل، وخلال التسعينيات من القرن الماضيالثمانينيات  المفهوم في بداية
ية ركزت بشكل عام على القيمة المضافة للعلامة التجار  تسويقية الأولىسيتين، أسا من وجهتي نظر

ركزت بشكل عام على المردود المالي المحقق من وجود  الثانية فكانت ماليةوجهة النظر  ، أماا  تسويقي
 والمالية.وجهة النظر التسويقية  تربط بين برزت وجهة نظر جديدة ولكن لاحق ا، تجارية علامة

 : مفهوم قيمة العلامة التجارية من وجهة نظر تسويقية:4-1-1
 ويقية بأنها "مجموعة من الأصول والمسؤولياتمن وجهة نظر تس (Aaker, 1996)عرفها 

خدمة  أو تقلل من القيمة التي تقدمها سلعة أو والتي تضيفالمرتبطة بشعار أو اسم العلامة التجارية 
 المنظمة أو إلى كليهما".ما إلى منظمة ما أو إلى مستهلكي هذه 

 يحدثه معرفة المستهلكين للعلامة على أنها "التأثير المميز الذي (Keller, 1993) وعرفها
 التجارية على استجابتهم للأنشطة التسويقية الخاصة بهذه العلامة التجارية".

على أنها "مجموعة ( de Chernatony and Christodoulides, 2009ويراها )
وتسمح للعلامة التجارية بأن تملك  ،الاتجاهات والسلوكيات والمعرفة التي تنتج زيادة بالمنافعالإدراكات و 

 .تجات التي لا تملك علامة تجارية"بالمقارنة مع المن أكبر ا  وهامشأعظم  قيمة
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 :مالية: مفهوم قيمة العلامة التجارية من وجهة نظر 4-1-2

  بحسب ماليةمفهوم قيمة العلامة التجارية من وجهة نظر (Sullivan and Simon 
تحمل العلامة التجارية عبارة عن التدفقات النقدية التي تنشأ عن منتجات هي " (1993

 لا تحمل العلامة التجارية" منتجات مقارنة مع
 :مشتركة )تسويقية ومالية(: مفهوم قيمة العلامة التجارية من وجهة نظر 4-1-3

حيث عرف  ،تسويقيالمفهومين السابقين بمفهوم واحد مالي  (Anderson, 2007)جمع 
 القيمة المالية التي تستمدها الشركة من خلال استجابة المستهلكينقيمة العلامة التجارية على أنها "

 ".للأنشطة التسويقية الخاصة بهذه العلامة التجارية
تعني حصة ( تسويقية وماليةمشتركة )من وجهة نظر  العلامة التجارية إن قيمةيمكن القول 

ناتج عن موقف إيجابي قوي وتقييم مفضل مبني على أعلى سوقية أكبر وربح أكثر وتدفق نقدي 
 التجارية.العلامة  مجموعة ادراكات ومعتقدات إيجابية حول

 

 : قيمة العلامة التجاريةأهمية  :4-2
 أهمية العلامة التجارية من بعد الحديث عن مفهوم قيمة العلامة التجارية سوف نقوم باستعراض

من  خلال وجهات نظر متنوعة، حيث أن العلامة التجارية ذات القيمة المرتفعة تؤدي إلى مجموعة
 Keller, 1998 ; Berry, 2000 & de Chernatony and)كل من ، حيث يرى  والفوائدالمنافع 

Christodoulides, 2009)  إلى:أن العلامة التجارية ذات القيمة المرتفعة تؤدي 
 بالعلامات التجارية المنافسة. وتقليل تأثرهتخفيض حساسية المستهلك للزيادات السعرية  -أ 

 زيادة فرص نجاح توسع المنظمة نحو منتجات جديدة. -ب 
 التسويقية. والاتصالات زيادة فعالية الأنشطة - جـ
 الحصول على حصة سوقية أكبر. - د
 التجارية.زيادة الولاء للعلامة  -هـ
 الجديدة.الرغبة في شراء العلامة من منافذ التوزيع  - و
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 للمنافسين.انخفاض فاعلية النشاطات التسويقية  -ز
 التسويقية.انخفاض أضرار الكوارث  -ح
 والفوائد.زيادة الأرباح  -ط
 للمستهلكين.الشرائي  السلوكوتكرار زيادة الأداء  - ي
 إيجابي.إدراك الجودة بشكل  - ك
 بالمنتج.المرونة في مواجهة الأزمات المتعلقة  -ل

 : قيمة العلامة التجارية بناءنماذج  :4-3
التي كانت تسعى لزيادة مبيعاتها  ىالشركات الكبر  بينالسعرية  بالحروببداية الثمانينات  تميزت

 ولم مناسبة،تكن  لم يجيةالاسترات هذه أن  إلا  ،سعريةخصومات  تقديم خلالمن  السوقية، حصتهاو 
المنتجات  أنحقيقة  إلى هذا قادالشركات، و  هذهزيادة مبيعات  هدف تحقيق إلى الأسعار ي تخفيضيؤد

 عليها.كن الاعتماد يم، ملموسة غير نفسيةوالعلامات التجارية لها جوانب 
التجارية التي ساعدت  العلامةبناء نماذج العديد من  يمتقد التوجهاتو العوامل  هذهنتج عن  قدو 
م النماذج التي اعتبرت هفيما يلي استعراض لأو . التجارية اتهممعلاتقييم و إدارة و  تطوير على المديرين

 التجارية القوية: مةالعلا امة في بناءهإسهامات 
 :(Kellerكيلر  )نموذج المستهلك إلى بالاستناد التجارية العلامة قيمة : بناء4-3-1

 مةالعلاقيمة  ه، عرض فيستهلكلما التجارية بالاستناد إلى العلامةبقيمة  اسماهوذجا نم قد كيلر
على فرضية "القوة التي  ميقو نموذج  وهو، منظمة وأ فردا   كان، سواء  المستهلكجهة نظر و  من التجارية

التجارية  العلامةعن  هاستمعوا إليو  ها بو شعر و  العملاء، هتعلم فيماتكمن  التجارية العلامةتتمتع بها 
 ."ر الزمنو مع مر  تجاوبهم نتيجة

 (:Kellerويوضح الشكل التالي نموذج بناء قيمة العلامة التجارية وفقا  لنموذج )
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 (: نموذج كيلر لبناء العلامة التجارية4/1الشكل )

 ةالمتسلسلالأربع  الخطوات خلالمن  نيكو قوية،  تجاريةمة السبيل لبناء قيمة علا نأ كيلر  اعتبر
 التجارية: العلامة بشأن العملاءعنها  يسألكل خطوة مسالة أساسية   تمثلبحيث  الآتية،

 حاجة العميل. معين أومة التجارية مع فئة منتج العلا تحديد نيقصد بها ضماو  أنت؟من - 1
 خلالمن  استراتيجين العميل من منطلق هالتجارية في ذ العلامة معنىيقصد بها إنشاء و  أنت؟ما - 2

 .للعلامةملموسة وغير  ملموسة ابطرو 
 وتمايزها.التجارية  العلامة لمعنىيقصد بها توضيح استجابة العميل و  عنك؟ماذا - 3
ــا و  عاااااااااني؟و مااااااااااذا عناااااااااك - 4 ــ ــ ــ ــد بهـ ــ ــ ــ ــــليقصـ ــ ــ ــتجابة إلى تحويـ ــ ــ ــ ــــل  الاسـ ــ ــ ــاط،و فعـ ــ ــ ــ ــــن  نشـ ــ ــ ــــلالمـ ــ ــ  خـ

 .التجارية للعلامة وولاءثيقة و  علاقة
التي و  ،العملاءالتجارية مع  العلامةذا النموذج ستة مكونات متتابعة لبناء هكما يعرض في 

 :يوه يظهر في الشكل يالتجارية الذ للعلامة هرم على شكل تجميعهاكن يم
 التجارية. بالعلامةيتصل بالوعي و  :التجارية العلامةز و بر  
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التي أشبعتها العلامة  كالاحتياجات الوظيفية العملاء ىيتصل برضو  :التجارية العلامةأداء  
 .)الحاجات(

 .)غير الملموسة( كاحتياجاتهم النفسية  العملاءفتتصل بارتياح  :التجارية العلامةصورة  
 .أدائهاو التجارية  للعلامةإدراكاتهم و  العملاءراء آركز على وي :التجارية العلامةالحكم على  
 التجارية. العلامة نحو لالأفعا دوردو الاستجابات العاطفية و  العملاءفهي مشاعر  :المشاعر 
 مة التجارية.العلاو العميل  بينالوثيقة  بالعلاقةفتتمثل  :التجارية العلامةشهرة ى و صد 

 ي تحدثهالتفاضلي الذ : التأثيربأنها المستهلك إلى المستندةالتجارية  العلامةكيلر قيمة   يعُر ِّف
 التجارية. العلامةلتسويق تلك  ستهلكلمعلى استجابات ا التجارية العلامةمعرفة 

 :وهيالتعريف  لهذامكونات أساسية  ثلاثة هناك
 ،الأثر التفاضلي 
  التجارية العلامةمعرفة، 
  لأنشطة التسويق. المستهلكاستجابة 

 
ً
 مفيدا

ً
إن وضع مفهوم قيمة العلامة التجارية من منظور المستهلك يعتبر أمرا

وتكتيكات التسويق، والتي يمكن أن تساعد على اتخاذ القرارات الإدارية، حيث لاستراتيجيات 

 ينتج عن هذا المفهوم نقطتان هامتان:

 إلى فالتعرو ، ينبغي على المسوقين النظر بشمولية للنشاط التسويقي للعلامة التجارية :أولًا 
في  تاالتغير  تأثير إلى والتعرف، المعرفة ىعلى مستو  للتأثيرمة ذه العلاه تملكها الآثار التي مختلف
 .المبيعاتالتقليدية مثل  النتائج التجارية على مقاييس العلامةمعرفة 

 المستقبليةبرامج التسويق  جميعالطويل في  المدىالنجاح على  نأ قالأسوا كتدر  أنب بج :ثانياً 
 )ذاكرة العملاء( في الذاكرة الموجودةالتجارية  العلامةعرفة بم يربشكل كب يتأثرا ارية متج لعلامة

ية همالأ منو  .والاستخدام الفعلي للمنتج التسويقية جهودها خلالالتي صنعتها الشركة من و 
 المتعلقة المعلوماتتذكر و  المستهلكتينتعلم التسويقية على  هممجكيف تؤثر برا  المديرونيفهم  نأ بمكان

 التجارية. بالعلامة
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 انتهت المحاضرة
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