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  :Keywordsكلمات دالة     :Abstractملخص البحث 
یعتبر مجال التصمیم من أھم المجالات التي  تعمل علي تلبیة احتیاجات ورغبات الإنسان بتصمیم المنتجات التي  

میمی ار التص ة وضع الأفك مم مھم اتق المص ي ع ع عل ات، ویق ل تلبي ھذه الاحتیاجات والرغب ات ب ذه المنتج ة لھ
استحداثھا من الأساس، وتعُتبر بحوث التسویق داخل المؤسسات والشركات المختلفة من أھم المصادر التي یمكن 

ً . الحصول منھا علي أفكار تصمیمیة جدیدة ا ھد تنافس ا تش وع منھ ة المطب ات وخاص ً لأن صناعة المفروش ونظرا
ً في تسویق منتجاتھا، سواء علي المستوي . المحلي أو العالمي لما تمثلھ تلك الصناعة من ضروریات أساسیة رھیبا

ائمین  ي الق ً عل ا اري وأصبح لزام ونتیجة لزیادة التغیرات المؤثرة في السوق التنافسیة زادت أھمیة التفكیر الابتك
ي  تتخذ علي ھذه الصناعة متابعة عملیات التصمیم وتصنیع المفروشات المطبوعة، من خلال بحوث التسویق الت

ك  ة ذل ة بالأسواق وترجم اج المختلف مفرداتھا من التغیرات العامة للأسواق ورغبات المستھلكین ومستویات الإنت
ً في تصمیمات جدیدة لأقمشة مفروشات تأخذ طریقھا إلي المستھلك لذا ظھرت فكرة ھذا البحث للإسھام في . عملیا

مم والمسوق  توضیح وتأكید علاقة التصمیم المطبوع لأقمشة المفروشات ھ المص ي تواج اكل الت والتسویق والمش
ً أمام تقدم ھذه الصناعة والتي ھي سریعة التقدم والابتكار لعدم وجود تخطیط برامج تسویقیة  والتي أصبحت عائقا

ومن ھنا كان اختیار موضوع ھذا البحث وھو أقمشة المفروشات . ملائمة تخدم الھدف من تطور وابتكار التصمیم
ي عدة . ین التصمیم والتسویق والتطویر للوصول إلي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیةالمطبوعة ب د قسم البحث إل وق

ً بالتعریف بالبحث من خلال المقدمة، المشكلة، الأھداف، الأھمیة، الحدود، الفروض، والمنھجیة، ثم  أجزاء مبتدءا
ر في مصمم أقمشة المفروشات المطبوعة، التعرف علي علاقة التصمیم بالتسویق، المواصفات التي یجب أن تتواف

رائي  لوك الش رض للس م التع زیج التسویقي، التخطیط التسویقي، ث المفھوم الحدیث للتسویق، أھمیة التسویق، الم
وجي  ور التكنول ق التط یة، تطبی درة التنافس وم الق تھلك، مفھ تج والمس ین المن ة ب ھ، والعلاق تھلك وخصائص للمس

ام الم ق نظ ن طری ویق ع ة للتس تج أقمش ویر من یط وتط ویقیة، تخط تراتیجیة التس وم الإس ویقیة، مفھ ات التس علوم
ار  ن تطویر وابتك دم الھدف م امج تسویقي یخ وع، تخطیط برن تج المطب اة المن ة، دورة حی ات المطبوع المفروش

یات ال ة، توص ث، المناقش ائج البح م نت ة، ث ة وعالمی یة محلی درة تنافس ي ق ول إل ة الوص میم، وكیفی ث، التص بح
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   Introduction:مقدمة  
الم  لقد تعددت وتنوعت التحدیات الاقتصادیة وغیرھا مما یشھده الع
ة  ة وثقافی یة واجتماعی ة وسیاس رات تكنولوجی ن متغی وم م الی
ات  تقرار المنظم دد اس دیات تھ ذه التح بحت ھ ریعیة، وأص وتش
ي  ات الت ي المنظم وربحیتھا بل ووجودھا، لقد أصبح من المحتم عل

ن تعمل في الدول النا تمكن م ا لت دعم ركائزھ میة بصفة خاصة أن ت
عیفة،  ات الض ي ستعصف بالكیان ة الت دیات العاتی ذه التح ة ھ مواجھ
زة  ان المتمی ة البنی دعائم قوی ولن تبقي إلا علي المنظمات راسخة ال
في أدائھا والتي تسعي إلي الاھتمام بالتحدیث والتطویر لتقدیم كل ما 

در ق الق بیل لتحقی بحت ھو جدید وھو الس یة، فالمنافسة أص ة التنافس
ات  میم والخام ودة التص و ج ا ھ م فیھ بح الحك ة وأص دیدة للغای ش

 ً ً أو جزئیا   .والتصنیع والسعر المناسب والذي لا ینفصل كلیا
ي  التطور التقن ً ب ا ً ذاتی ورا وتصمیم أقمشة المفروشات فن یتطور تط

ر یخ اد حُ ل اقتص ي لك د شریان رئیس و یعُ ق الذي قد نصل إلیھ فھ ل
كل  ي الش ً عل اءا تھلك بن ل المس ن قب تج م ي المن ب عل ً للطل افزا ح

ة . والخامة والسعر) التصمیم( كما یحمل فن تصمیم المفروشات قیم
ا  ي مجتمعن ادیة ف ة والاقتص ة والفنی ؤثرات الثقافی ن الم ة م عالی

دیث ة . الح ة عقلی د حال ات یعُ ة المفروش میم أقمش ي تص داع ف والإب
یجاد أفكار أو طرق ووسائل غایة في الجدة ابتكاریة بشریة تظھر لإ

اني  اج الإنس وع الإنت ة لمجم افة حقیقی كل إض ث یشُ رد بحی والتف
  .الیومي

ار  ال والأفك ة والخی ي الطاق ً عل ا د أیض داعي یعتم ویق الإب والتس
ن الطرق  ً م دلا ات ب ویق المنتج ي تس الجدیدة والتي توائم العصر ف

دت فعا ي فق ویق والت ي التس ة ف اك التقلیدی تھلك فھن دي المس ا ل لیتھ

  . أسالیب حدیثة للتسویق لابد الاعتماد علیھا في تسویق المفروشات
 ً ا ھد تنافس ا تش ً لأن صناعة المفروشات وخاصة المطبوع منھ فنظرا
المي  ي أو الع ً في تسویق منتجاتھا، سواء علي المستوي المحل رھیبا

ر ي أث یة، وعل روریات أساس ن ض ناعة م ك الص ھ تل ا تمثل ذا  لم ھ
ویق  ة بالتس اث الخاص ات والأبح رورة للدراس د الض افس تتزای التن
وارتباط ذلك بمجال تصمیم المفروشات المطبوعة حیث أنھ المجال 

  . الذي یؤثر بطریقة مباشرة علي نتائج تلك البحوث
ة  یة زادت أھمی وق التنافس ي الس ؤثرة ف رات الم ونتیجة لزیادة التغی

بح لزام ناعة التفكیر الابتكاري وأص ذه الص ي ھ ائمین عل ي الق ً عل ا
لال  ن خ متابعة عملیات التصمیم وتصنیع المفروشات المطبوعة، م
واق  ة للأس رات العام ن التغی ا م ذ مفرداتھ ي تتخ بحوث التسویق الت
ة  ورغبات المستھلكین ومستویات الإنتاج المختلفة بالأسواق وترجم

ً في تصمیمات جدیدة لأقمشة مفروشات تأخذ  ي ذلك عملیا طریقھا إل
ن  د م ات العدی ة المفروش مم أقمش ھ مص ذلك یواج تھلك، ل المس
ز  د وممی و جدی ا ھ ل م ن ك التحدیات، مما یدفعھ لضرورة البحث ع
ة  ة فنی لكي یتمكن من ابتكار تصمیمات لأقمشة المفروشات ذات قیم
ة  واق المحلی ي الأس ة ف ا المنافس ن خلالھ تطیع م ة نس ة عالی وجمالی

واق ي الأس روج إل وطن  والخ ي ال ود عل وف یع ذا س ة وھ العالمی
ة  ن ناحی ة وم ن ناحی ادي م و الاقتص ادة النم والمجتمع من خلال زی

 ً ً وثقافیا   .أخري العمل علي تنمیة ذوق وحس المجتمع فنیا
ات  وفیر بیان ل ت ن أج ویق م اث التس ام بأبح ان الاھتم ا ك ن ھن وم

میم حی ة التص ردات عملی دخلات لمف ث أساسیة یمكن استخدامھا كمُ
ة  ر المختلف ام الأول العناص ي المق ل ف اث تمث ك الأبح ائج تل أن نت
تخدمة  ات المس ع الخام ا م ة مواءمتھ ع كیفی مم م یة للمص والأساس
ھ  وج ب ا تم ع م لتقدیم منتج یلقي قبول المستھلك ویستطیع المنافسة م
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واق المفتوحة رة . الأسواق من منتجات في ظل الأس ذا ظھرت فك ل
ي  ھام ف ث للإس ذا البح وع ھ میم المطب ة التص د علاق یح وتأكی توض

مم  ھ المص ي تواج اكل الت ویق والمش ات والتس ة المفروش لأقمش
ي  ي ھ ناعة والت ذه الص دم ھ ام تق ً أم والمسوق والتي أصبحت عائقا
ة  ویقیة ملائم رامج تس یط ب ود تخط سریعة التقدم والابتكار لعدم وج

میم ار التص ور وابتك ن تط دف م دم الھ ان اخ. تخ ا ك ن ھن ار وم تی
موضوع ھذا البحث وھو أقمشة المفروشات المطبوعة بین التصمیم 

  .   والتسویق والتطویر للوصول إلي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة
  :Statement of the problem  مشكلة البحث

  :تتلخص مشكلة البحث في 
ل  -1 ورة تعم ة ومتط ویق حدیث الیب تس ي أس ول إل ة الوص كیفی

ة ا اجح لأقمش ویق ن ي تس وف عل ة للوق ات المطبوع لمفروش
 .علي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة

ة  -2 ام الخاص میم بالأقس ة بالتص ام الخاص اط الأقس دم ارتب ع
  .بالتسویق في أغلب المنشآت الصناعیة

اج  -3 ات الإنت بق عملی ویقي یس اط تس ود نش ام بوج دم الاھتم ع
رات  ن تغی ب ع ا یترت ناعیة م ركات الص ى الش ث تتلاف بحی

واق والمنا ن الأس ل م ي تجع ل الت ن العوام ا م ة وغیرھ فس
ات  دون دراس لیم ب ي س یط علم ي تخط ول إل المستحیل الوص

 .تسویقیة یكون أحد عواملھا الأساسیة تصمیم المنتج
ندرة الأبحاث والدراسات العربیة التي تتناول ھذا الجانب من  -4

وث  ك البح ن تل د م توجب المزی ذي یس ر ال ة الأم الدراس
 .  ا المجالالمتخصصة التي تفید ھذ

   :Objectivesف البحث اهدا
  :یھدف البحث إلي 

ة  -1 ویق أقمش ورة لتس ة ومتط الیب حدیث ي أس ول إل الوص
 ً ً وعالمیا   .المفروشات المطبوعة محلیا

ار  -2 ویر وابتك ن تط دف م دم الھ ویقي یخ امج تس یط برن تخط
 .التصمیم

ي  -3 میمي عل ر التص ي الفك دیث ف ویر والتح ة التط إظھار أھمی
 .التسویقیة لأقمشة المفروشات المطبوعةتنشیط الحركة 

واطن  -4 ي الم ود عل ا یع ري مم ادي المص و الاقتص ادة النم زی
ك  ي تل اء عل اج بن ادة الإنت ویق وزی ادة التس ة زی النفع نتیج ب

 .الزیادة للتسویق لأقمشة المفروشات المصریة المطبوعة
  : Significanceأهمية البحث 

  :تتلخص أھمیة البحث في 
ي أس -1 ول إل ة الوص ویق أقمش ورة لتس ة ومتط الیب حدیث

الیب  ث أن الأس ً حی ا ً وعالمی ا ة محلی ات المطبوع المفروش
  .المطروحة بالأسواق الآن نمطیة وتقلیدیة وغیر فعالة

ل  -2 ذي یكف بیل ال و الس أن دراسة التصمیم المرتبط بالتسویق ھ
ات  ة المفروش تج أقمش ین من ي ب ل حقیق ي تفاع ول إل الوص

ین المطبوعة والمستھلك، م ھ وب لال التفاعل المباشر بین ن خ
مات  ودة وس فات ج ن ص وع م تج المطب ذا المن ھ ھ ا یحمل م

 .مختلفة وبالتالي الوصول إلي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة
ة  -3 د لعلاق دخل جدی دیم م ي تق اھمة ف ث المس ذا البح اول ھ یح

ث أن  ة حی ات المطبوع ة المفروش ویق لأقمش میم بالتس التص
ن اني م وع یع ذا الموض ة  ھ ات العربی ي المكتب بیة ف درة نس ن
 .ونقص في الإطار النظري

  : Delimitationsالبحث  حدود
  :تتحدد الدراسة في 

ة -1 دود الزمانی رة : الح ي الفت ة ف ث الزمنی دود البح ر ح تنحص
ام  لال ع ري 2019خ وق المص ة الس رة دراس ي فت م، وھ

ة لأقمشة  ة وعالمی یة محلی درة تنافس والعالمي للوصول إلي ق
  . وشات المصریة المطبوعةالمفر

ة -2 دود المكانی ة  :الح ري وخاص وق المص ة الس ان الدراس مك

 .المستھلك لأقمشة المفروشات المطبوعة
  :الحدود الموضوعیة -3

  ویق ي دراسة التس بحیث تشیر كلمة تسویق في ھذا البحث إل
ة  تج أقمش ین من تم ب ي ت ة الت ة المتبادل و العلاق ي وھ الجزئ

ة والم ات المطبوع من المفروش ذا یتض ي ھ تھلك، وعل س
القرارات  ة ب ایا المتعلق كلات والقض ي المش ویق الجزئ التس
ث  یر البح ث، ولا یش وع البح تج موض یط المن الخاصة بتخط
ق  ي تحقی دف إل ذي یھ ة ال اص بالدول ي الخ إلي التسویق الكل

 .الإشباع العام لحاجات ومطالب المجتمع
 ل اھیم الس ن مف ط م د فق وم واح ة لمفھ رض الباحث ي تتع ع وھ

ایرة" ة والمتغ وق المختلف لع التس تھلك " س ظ المس ث یلاح حی
اختلافات واضحة فیما بین السلع وتدفعھ ھذه الاختلافات إلي 

أقمشة "الاھتمام بنوعیة السلعة وجودتھا ومن أمثلة ھذه السلع 
 ".المفروشات المطبوعة

  تتعرض الباحثة إلي استراتیجیات وبرامج المنتجات موضوع
ث وتطوی ي البح ؤدي إل ي ت ل الت رض للعوام ن تتع ا ول رھ

 .   تطویر المفھوم التسویقي مثل الإعلان والتسعیر
  : فروض البحث 

  :یفترض البحث أن 
كل  -1 ن ش ات م ناعة المفروش ردات ص ق بمف ا یتعل ل م أن ك

د  ة، یعتم ات الطباع اءة عملی وع وكف میم المطب الي للتص جم
ي  ول إل ویق للوص ات علي تطبیق المفھوم الحدیث للتس منتج

ي  ول إل الي الوص تھلك، وبالت ا المس ة یتقبلھ ودة عالی ذات ج
 .قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة

ات  -2 ة المفروش وع لأقمش میم المطب ین التص ة ب أن العلاق
ة  ات لمعرف ذه المنتج والتسویق یعتمد علي تخطیط وتطویر ھ
دم  ویقي یخ امج تس یط برن لھا، بتخط ا أو فش باب نجاحھ أس

  . ویر المنتج المطبوعالھدف من ابتكار وتط
  :Methodology منهج البحث

  :یستند البحث علي 
یعتمد علي تجمیع الحقائق والمعلومات عن  :المنھج الوصفي -1

المفھوم الحدیث للتسویق في مجال تصمیم أقمشة المفروشات 
 .المطبوعة وكذلك استراتیجیات وبرامج ھذه المنتجات

ي -2 نھج التحلیل ائج الأ :الم یر نت ل وتفس ة تحلی اث الخاص بح
بة  تقبلیة بالنس بالتسویق التي تساعد علي إحداث تطورات مس
ا  ل م ؤ لك ل التنب لال عوام ة خ ات المطبوع ة المفروش لأقمش
یتعلق بمفردات ھذه الصناعة، وذلك لتخطیط برنامج تسویقي 
درة  ي ق ول إل یخدم الھدف من ابتكار التصمیم وبالتالي الوص

 . تنافسیة محلیة وعالمیة
 Theoretical Frameworkلنظرى الإطار ا

  :علاقة التصمیم بالتسویق -1
ام  ن النظ اس م یقوم التصمیم علي العلم والجمال وھو یقوم علي أس
ات  ي معلوم ً أو مكونات جمالیة ولكنھا تحتاج إل یحوي فیما بینھ قیما
خاصة في مجالات متعددة حتى یمكن إدراك كل العوامل التي تجعل 

 ً ولا ً ومقب ا ع التصمیم ناجح دأ بوض میم تب ة تص تھلك وكلم دي المس  ل
ن  ل ولك اء لعم م أو بن الخطة التي تتكیف بالعقل ولا تبدأ بوضع رس
تج  یتم ھذا في النھایة بعد إتمام كل الدراسات والبحوث اللازمة للمن
ال  اج ومج ال الإنت ویق ومج ال التس ي مج ات ف ن دراس د م الجدی

  .  )22(التصمیم
ال ومما لا شك فیھ أن فتح الأس ائل الاتص ار وس ة وانتش واق العالمی

ة  ات المطبوع ة المفروش میم أقمش ون لتص ي أن یك ة أدي إل المرئی
ة  ي علاق میم عل م التص بح عل ا أص م، كم ور دائ دة وتط أھمیة متزای
ریعة  ازات س ق إنج ى یحق ویق حت م التس ري كعل وم أخ ة بعل وثیق

  .وواضحة في ھذا المجال
ھ القاع ون فی ذي تك ت ال ان الوق د ح ي وق اس ف ي الأس ة ھ دة العلمی

توي  میم بمس ویر التص ة، وتط ات المطبوع ة المفروش میم أقمش تص
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ام  میم والأقس ام الخاصة بالتص أفضل، وذلك یتم بالتكامل بین الأقس
م  ة نظ ع كاف ك م ناعیة، وذل أة الص ل المنش ویق داخ ة بالتس الخاص

نیع ي. الإنتاج وعملیات التص اة الت و القن ویق ھ ي أن التس ً إل  ونظرا
ت الشركات  تحدد مفردات الاتصال بین المنتج والمستھلك، فقد عُنی
ن  ب ع ا یترت ى م ث تتلاف ة بحی ویق المختلف ب التس الصناعیة بجوان
ن  ل م ي تجع ور الت ن الأم ا م ة وغیرھ واق والمنافس رات الأس تغی
ویقیة  ات تس دون دراس المستحیل الوصول إلي تخطیط علمي سلیم ب

  .تجیكون أحد عواملھا تصمیم المن
المواصفات التي یجب أن تتوافر في مصمم أقمشة المفروشات  -2

  :المطبوعة 
2-1-  ً دأ أولا لا یبدأ المصمم بإجراء الخطة التصمیمیة دون أن یب

بدراسة دقیقة لجوانب عدیدة لفكرتھ یقوم من خلالھا بإجراء 
ر  ل ویفس ات ویحل ع معلوم ة لیجم ات العقلی ض العملی بع

ي ویصُیغ عملھ لكي یصل إلي حل  ي عل كلتھ الت ال لمش فع
  .علاقة وثیقة بمجتمعھ الذي یعیش فیھ

2-2-  ً المصمم یدرس إحساس ومیول المستھلك، كما یدرس أیضا
یكولوجیة  ادیة وس ھ الاقتص ھ وحالت ب ل ذوق المناس ال

ً أثناء الشراء  .المستھلك أیضا
ال  -2-3 ي مج ة ف ة والعلمی ة التكنولوجی درك للتنمی ون مُ أن یك

ات القر ض التخصص ھ وبع ھ تخصص ن تخصص ة م یب
وبعض العلوم التي تمس عملھ مثل التكنیك والتسویق وعلم 
م  ة وعل ان والبیئ وم الإنس ً عل ا الجمال والارجونومیة وأیض

 .الاتصال
ع  -2-4 یتمثل واجب المصمم في تشكیل وتصمیم منتجات تتفق م

انیة  فات الإنس ة(الص ة والروحی میة والعقلی ان ) الجس للإنس
 .لمستھلكینالتي یشبع من خلالھا رغبات ا

كیلھا  -2-5 ا وتش ات وإمكانیاتھ ن الخام ر ع رف الكثی د أن یع لاب
ال  ي مج د ف افة الجدی ھ إض ى یمكن ا حت وكیفیة التعامل معھ

 . التصمیم
ائط  -2-6 تخدام الوس ة لاس ة الفنی مم البراع ك المص یجب أن یمتل

ا أذواق  ي ترغبھ الطرق الت تخدامھا ب ي اس درة عل ولدیھ الق
 .المستھلكین

ا -2-7 ي اتص ون عل اكل أن یك درك لمش المجتمع ومُ ة وب ل بالبیئ
ات  ین معطی ً علي البت والتمییز والفصل ب التصمیم وقادرا
ور  ار التط ي اختی ً عل ادرا ون ق میمیة ویك كلة التص المش

 .وفرض قراراتھ حتى یحل المشكلة بكل عناصرھا
ھ  -2-8 ي لمجتمع راث الفن ن الت تفید م ي أن یس ً عل أن یكون قادرا

ً ویدُخل تعدیلات ویضیف حتى ی  . سد حاجة العصر جمالیا
 . أن یرسم ویخطط بموھبة فنیة عالیة -2-9
ي  -2-10 ر ف ي تظھ ھ الت دمج معلومات ب وی ق ویرت ل وینس أن یحل

 .صورة أفكار ورموز وصور وأشكال
ر  -2-11 دة غی یاء الزائ ن الأش تخلص م ط وی د ویبس أن یوح

 . الضروریة
ي  -2-12 افیة لتعط یاء إض وزه بأش وره ورم كالھ وص دعم أش أن ی

 . وضوح وأھمیة
ذي أن  -2-13 داع ال ا الإب ة منھ ات ھام ي مقوم مم عل د المص یعتم

رده  یعطي میلاد التصمیم والأصالة التي تعطي للتصمیم تف
 .)12(وتمیزه إلي جانب الخیال الفني

  : المفھوم الحدیث للتسویق  -3
ع  یط ووض ة التخط ھ عملی ویق أن ة للتس ة الأمریكی ف الجمعی تعری

فكار والبضائع والخدمات للأ –المبادئ والتسعیر والدعایة والتوزیع 
رد  – رفین الف لا الط ات ك ي رغب ة ترض املات تجاری ل مع ن أج م
  .)9ص -3()البائع(والشركة ) المشتري(

ي  Kotlerوتعریف كوتلر  تمل عل ل یش ام متكام أن التسویق ھو نظ
ع  عیر وتوزی یط وتس ة بتخط ة المتعلق طة الفرعی ن الأنش مجموعة م

  .الحالیین والمرتقبین وترویج السلع والخدمات للمستھلكین
وتعریف الدكتور السید ناجي أن التسویق ھو أوجھ النشاط الخاصة 

بدراسة وتحدید حاجات السوق وتوجیھ موارد المنظمة نحو ما یمكن 
رویج  ع والت تقدیمھ من المزیج الخاص بالمنتجات والأسعار والتوزی
ة  داف المنظم ق أھ ا یحق ات وبم ذه الحاج باع لھ ق الإش ذي یحق ال

  ). 3،  2ص  -15(المجتمعو
ي  ویمكن تعریف التسویق علي أنھ مجموعة العملیات التي تعمل عل
ات أو  ن المنتج ة م ویر مجموع لاء وتط ات العم اف رغب اكتش
الخدمات التي تحقق للمؤسسة الربحیة المادیة، كما أنھ عملیة إداریة 
واجتماعیة یحصل بموجبھا الأفراد والمجموعات علي ما یحتاجون، 

ع ویت ة م ات ذات القیم ادل المنتج اج وتب لال إنت ن خ ك م م تحقیق ذل
ا  تج، كم ع من ة وبی الآخرین؛ ولذا یعُد التسویق أكثر من مجرد دعای
بة  ال مناس ائل اتص تخدام وس اد واس ي إیج أنھ عملیة معقدة تعمل عل
اتھم  ة رغب لاء ومعرف تھلكین والعم تساعد علي ربط المنتجین بالمس

ة ال اتھم وتلبی م واحتیاج ن ث ات وم ات والاحتیاج ك الرغب ین لتل منتج
ة  ك العملی ي لتل دف الأساس و الھ ذي ھ ذلك وال ً ل تحقیق الأرباح تبعا

  .المؤثرة
وارد  ده ھ ا یؤك د  Howardوھذا م من تحدی ھ یتض ویق أن ن التس ع

م  أة ث ات المنش وء طاق ي ض حاجات ورغبات المستھلكین وتفھمھا ف
ابق تعریف المختصین بھا لكي یشكلوا المنتجا ات الس ً للحاج ا ت وفق

تحدیدھا ثم توصیل ھذا كلھ إلي المستھلك مرة أخرى، أما عن إدارة 
التسویق فھي التخطیط والرقابة علي العملیة التسویقیة لتحقیق ھدف 

  .)24ص  – 9(معین
ویق  دیث للتس وم الح یة للمفھ وھذا التعریف یوضح العناصر الرئیس

اء ا اط وإرض ھ النش ین أوج ل ب ي التكام ات وھ ات ورغب حتیاج
ھ  ن طریق ذي ع روع وال ي للمش دف أساس تھلك كھ ب المس ومطال

اح ق الأرب م . تتحق كل رق ح ش تج ) 1(ویوض ین المن ادل ب ة التب عملی
  .والمستھلك

 
  )15ص  - 14(عملیة التبادل بین المنتج والمستھلك  )1(قم شكل ر

  
ة  افر كاف ي تض ناعي فھ أما تفسیر كلمة تسویق بالنسبة للجانب الص

اج  )11ص  – 10(الجھود الأساسیة والمتمثلة في وظائف التصمیم والإنت
ة  ودة عالی ات ذات ج والبیع من أجل الوصول إلي نوعیة من المنتج

  . ج یتفاعل معھا ویتقبلھا المستھلكمن حیث التصمیم والإنتا
إن  ات ف اج أقمشة المفروش أما بالنسبة لمفھوم التسویق في مجال إنت
ث  ن حی د م تج الجی ي المن ول إل ي الوص ل ف ا یتمث ام فیھ ب الھ الجان
الجودة والذوق العام، وفي درجة تقبل المستھلك لذلك المنتج لتحقیق 

  .أھداف المنشأة الصناعیة علي المدى الطویل
ین  وھذا في الوقت نفسھ یتم من خلال ثلاثة عناصر رئیسیة للربط ب

ص  -19(المنتج الجید والمستھلك وھي السعر والمكان والوقت المناسب

175(.  
  : أھمیة التسویق  -4

ات  راد والمنظم ات الأف ات ورغب ة حاج ویقي بتلبی یقوم النشاط التس
، وبالتالي یمكن بالكمیات والأسعار وفي الأماكن و الأوقات الملائمة

  : القول بأن التسویق مھم للأطراف التالیة 
  : أھمیة التسویق للمنظمات  -4-1

ة المشروعات  ي دراسة كاف ة ف یعُتبر التسویق ھو نقطة البدای
ة ات المختلف ا المنظم وم بھ ي تق دوى أي . الت ة ج د دراس فعن

ً بالدراسة التسویقیة لنري ما  مشروع من المشروعات نبدأ أولا
ناك طلب اقتصادي علي المنتج أم لا، فإذا كان ھناك إذا كان ھ

ة  ب الأخرى لدراس وم بالجوان تج نق ي المن ادي عل ب اقتص طل
  .الجدوى، الدراسة المالیة والدراسة الفنیة

ً في أنھ نشاط أساسي فیما  وتبدو أھمیة التسویق للمنظمات أیضا
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  : یلي 
  .المساھمة في تخطیط وتطویر المنتجات التي تقدم للسوق -
 .وضع استراتیجیات التسعیر والترویج والتوزیع -
 . القیام بدراسات وبحوث التسویق -

  :أھمیة التسویق للمستھلكین       -4-2     
  : یؤدي التسویق العدید من المنافع للمستھلكین ومنھا ما یلي 

ن  :المنافع الزمنیة - ة ع ة الزمنی یقوم التسویق بخلق المنفع
كون یقومون عادة بشراء فالمستھل. طریق وظیفة التخزین

ي  السلع والخدمات في وقت الحاجة إلیھا بینما ھي تنُتج ف
  .وقت أو موسم معین من العام

ن  :المنافع المكانیة - یقوم التسویق بخلق المنفعة المكانیة ع
لع . طریق وظیفة النقل وفیر الس ي ت ل عل ل النق حیث یعم

 .والخدمات في الأماكن الملائمة لھم
یقوم التسویق بخلق منفعة التملك للمشترین  :منافع الملكیة -

ادل ة التب ق عملی ن طری ال . ع ي انتق ادل تعن ة التب فعملی
ن  تري م دفع المش ا ی ل م تري مقاب ي المش ملكیة المنتج إل

 . نقود إلي البائع
كلیة - كلیة أو  :المنافع الش ة الش ق المنفع ویق بخل وم التس یق

تھلكین ة للمس ة الإدراكی رورة. المنفع ي ض ي تعن  وھ
ي  افع الت ھ المن ح ل تھلك توض توصیل معلومات إلي المس

 .تقدمھا المنتجات لھ وكیفیة وأوقات استخدامھا
  : أھمیة التسویق للمجتمع      -4-3

  :یقدم التسویق العدید من الفوائد إلي المجتمع ومنھا ما یلي 
توي  :تطویر مستوي المعیشة - یساھم التسویق في رفع مس

ك من خلال البحث عن حاجات معیشة أفراد المجتمع وذل
ات  وفیر المنتج ي ت ل عل ع والعم راد المجتم ات أف ورغب

  . التي تلبي ھذه الحاجات والرغبات
ة - كلة  :علاج مشكلة البطال لاج مش ي ع ویق ف اھم التس یس

ع،  راد المجتم ائف لأف البطالة من خلال ما یوفره من وظ
ي  ویق ف ویقي وإدارة التس اط التس م النش ر حج ً لكب فنظرا

ائف الم وفیر وظ ي ت ك إل د أدي ذل ة فق آت المختلف نش
 .للأفراد

ي  :تدعیم التخصص - اج إل ال الإنت أدي التخصص في مج
ویقیة  الات التس ي المج ص ف دعیم التخص قیام التسویق بت

ة ع . المختلف آت البی ي منش ص ف ر التخص آت (فظھ منش
ة ع بالتجزئ آت البی ة ومنش ع بالجمل ع ) البی الات البی ووك

ع، الات التوزی لان  ووك رویج والإع آت الت ومنش
 . )5،  4ص  – 15(وغیرھا

یر  - ث تش ذا البح مع ملاحظة أن معني  كلمة تسویق في ھ
ي  ة الت ة المتبادل و العلاق ي وھ إلي دراسة التسویق الجزئ
تھلك،  ات المطبوعة والمس تج أقمشة المفروش تتم بین من
ایا  كلات والقض وعلي ھذا یتضمن التسویق الجزئي المش

ا ة ب وع المتعلق تج موض یط المن ة بتخط لقرارات الخاص
اص  ي الخ ویق الكل ي التس ث إل یر البح ث، ولا یش البح
ات  ام لحاج باع الع ق الإش ي تحقی دف إل ذي یھ ة ال بالدول

 .  ومطالب المجتمع
  :المزیج التسویقي  -5

ویقي  زیج التس طة  marketing mixالم ة الأنش و مجموع ھ
ق التسویقیة المتكاملة والمترابطة التي تقو داعي تحقی أة ب م بھا المنش

  .أھدافھا التسویقیة
  :ویتكون المزیج التسویقي من أربعة عناصر ھي 

   productالمنتج  -
  priceالسعر  -
 place distribution orالتوزیع  -
 promotionالترویج  -

دأ بحرف  ة تب ذه العناصر الأربع ن ھ ة م ل كلم ً لأن ك ي  pونظرا ف
ا ع ق علیھ ھ یطل ة فإن ة الإنجلیزی تخدم  4p,sادة اللغ ث یس ، حی

ل  ن أج وق م ي الس ة ف یة الأربع ر الأساس ذه العناص ویق ھ التس
ویقیة داف التس ق الأھ ة وتحقی م . المنافس كل رق ح ش ) 2(ویوض

  .عناصر المزیج التسویقي

 
  عناصر المزیج التسویقي) 2(شكل رقم 

  :ونعرض باختصار مفھوم عناصر المزیج التسویقي كما یلي 
تج - لع أو  :المن ن س وق م ي الس أة إل ھ المنش ا تقدم و م ھ

  .خدمات أو أفكار
ي : السعر - ائع ف ي الب تھلك إل دفعھا المس ي ی ة الت و القیم ھ

تخدام ا ن اس ا م ل علیھ ي یحص ة الت ل المنفع تج مقاب لمن
 ).السلعة أو الخدمة(

ع - ان  :التوزی ي الزم وق ف ي الس تج إل یل المن و توص ھ
 .المناسبین) النقل(والمكان ) التخزین(

رویج - تھلك  :الت ف المس من تعری ذي یتض اط ال و النش ھ
بالمنتج ویتم ذلك من خلال مزیج ترویجي متكامل یتكون 

 :من العناصر التالیة
  .الإعلان  -1
 .البیع لشخص  -2
 .یعات تنشیط المب -3
 .العلاقات العامة  -4
   )9،  8ص – 15(.النشر  -5

ط  د فق وم واح ث لمفھ ذا البح ي ھ مع ملاحظة أنھ تتعرض الباحثة ف
ي  لع وھ اھیم الس ن مف ایرة"م ة والمتغ وق المختلف لع التس ث " س حی

ذه  ھ ھ لع وتدفع ین الس ا ب حة فیم ات واض تھلك اختلاف ظ المس یلاح
لعة و ة الس ام بنوعی ي الاھتم ات إل ذه الاختلاف ة ھ ن أمثل ا وم جودتھ

  ".أقمشة المفروشات المطبوعة"السلع 
وع  ات موض رامج المنتج تراتیجیات وب ي اس كما تتعرض الباحثة إل
ویر  ي تط ؤدي إل ي ت ل الت رض للعوام ن تتع ا ول ث وتطویرھ البح

  .  المفھوم التسویقي مثل الإعلان والتسعیر
  :التخطیط التسویقي  -6

طة ال ن الأنش ة م لة منطقی و سلس ع ھ ي وض ؤدي إل ي ت مترابطة الت
داف ذه الأھ ق ھ . الأھداف التسویقیة وصیاغة الخطط اللازمة لتحقی

ق  ن أجل تحقی والاستغلال المنظم للموارد التسویقیة في المؤسسة م
  . أھدافھا التسویقیة

  : أھمیة التخطیط التسویقي   -6-1
س  -6-1-1 ي أس ائم عل تظم الق ر المن ي التفكی دیرین عل اعد الم یس
  .میةعل
  .یساعد علي تنسیق أفضل للجھود التسویقیة -6-1-2
  . یساعد علي تحسین عملیة الرقابة -6-1-3
  .یساعد في مواجھة الظروف الطارئة -6-1-4
ي  -6-1-5 املین ف ع الع تعتبر أداة اتصال فعالة وتتطلب تعاون جمی

  . المنظمة
  : متطلبات إعداد خطة تسویقیة فعالة  -6-2
  .اتقاعدة بیان -6-2-1
  .تصمیم نظام فعال یجیب علي التساؤلات بدقة ووضوح -6-2-2
ع الخطة  -6-2-3 ي وض ویق ف ي التس املین ف ن الع مشاركة أكبر م

  . )24(التسویقیة
  :السلوك الشرائي للمستھلك  -7

لوك الشرائي  دد للس اختلف العدید من الباحثین في وضع مفھوم مح
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ھ  ي أن ك الأ"للمستھلك النھائي، وعُرف عل ام تل طة المرتبطة بقی نش
ا،  تج م تخدام من فرد أو مجموعة من الأفراد باختیار أو شراء أو اس
ت  ي وق ین وف ان مع ي مك ات ف ات والرغب باع الحاج رض إش لغ

ً بأنھ ". محدد لیة "كما عُرف أیضا ة والعض مجموعة الأنشطة الذھنی
دمات  لع أو خ ي س ول عل لة والحص یم والمفاض المرتبطة بعملیة تقی

تخدامھ ن ". اواس ارة ع ھ عب رف بأن رى عُ ة أخ ن جھ ف "وم مختل
ھ  دما یتعرض لمنب ا عن التصرفات والأفعال التي یقوم بھا شخص م
ا،  ة م لعة أو خدم بعة لس ر مش ة غی س حاج ارجي یم ي أو خ داخل

  ". ویتضمن إجراءات اتخاذ قرار الشراء
  : خصائص سلوك المستھلك  -8

  :الیة یتمیز سلوك المستھلك بمجموعة من الخصائص الت
ي  - ي وحرك اط ذھن دائل : أنھ نش ین الب ة ب ذھني كالمقارن اط ال النش

  . المتاحة، والنشاط الحركي مثل التسوق والتحدث لرجال البیع
وجود عدد من العوامل المؤثرة في السلوك الشرائي والاستھلاكي  -

ا دوافع  منھ ل ال ھ مث الفرد نفس رتبط ب یة ت ة نفس ل داخلی عوام
ا یة والاتجاھ تعلم والشخص ة ...ت وال رى خارجی ل أخ خ، وعوام إل

  .محیطة بھ مثل تأثیر الجماعات والأسرة والظروف البیئیة
دأ  - ة تب ل المتتابع ن المراح ة م تھلك بمجموع لوك المس ر س یم

بالشعور بالحاجة وتنتھي بعملیة الشراء وما یترتب علیھا من رضاء 
  .أو عدم رضا عن الشراء المحقق

ي - ب إل لوك ینص وھر الس ات  ج ق رغب ات أو تحقی باع حاج إش
یس  ة ول ن خدم اع م لع أو الانتف لال شراء س ن خ وأھداف محددة م

 ً ً عشوائیا   .سلوكا
یمكن التعرف علي سلوك المستھلك من خلال الملاحظة المباشرة  -

اذه  د اتخ للأفعال والتصرفات والحركات التي یقوم بھا المستھلك عن
  .لقرار الشراء

ان لآخریختلف سلوك المستھلك م - ن مك ص  – 13(ن وقت لآخر، وم

52  ،53(   .  
  : العلاقة بین المنتج والمستھلك  -9

ات  ة المفروش اج أقمش میم وإنت ال تص ي مج ویق ف ف التس یختل
كل  ي الش ر ف ث التغیی ویق حی الات التس ن مج المطبوعة عن كثیر م

الذي  )175ص  – 19(والذوق والمنافسة الشدیدة، فضلاً عن دور التصمیم
الوصول إلي المنتج الجید من حیث الجودة والذوق العام، "ل في یتمث

أة  داف المنش ق أھ تج لتحقی ذا المن تھلك لھ ل المس ة تقب ي درج وف
ل دى الطوی ي الم ناعیة عل درة  )4ص  – 20(الص ي ق ول إل ، وللوص

  .تنافسیة محلیة وعالمیة
ین  وھذا في الوقت نفسھ یتم من خلال ثلاثة عناصر رئیسیة للربط ب

ص  -19(تج الجید والمستھلك وھي السعر والمكان والوقت المناسبالمن
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  لمنتج والمستھلكالعلاقة بین ا )3(شكل رقم 

  
ة  - 9-1 ادیة المختلف تویات الاقتص ب للمس عر المناس الس

  : للمستھلكین 
یجب إدراك أن ھناك مستویات اقتصادیة مختلفة للمستھلكین تتطلب 
ل  ة لك الجودة المطلوب لال ب عار دون الإخ مستویات مناسبة من الأس

مم من تلك المستویات، وفي ھذا المجال یلعب التصمیم وخبرة المص
ات تخدام الخام الیب اس ي أس ي ف دور الرئیس الیب ) 7ص  – 20(ال ، وأس

التشغیل التكنولوجیة للوصول إلي نوعیات ذات مستویات اقتصادیة 
  . مختلفة وثابتة من حیث الجودة

ب  وعن مستویات المنتج من حیث السعر المنخفض أو المتوسط یلع
ذي  ال ال ر الفع ھ العنص ث أن ً حی ارزا ً ب میم دورا ن التص تطیع م یس

ل  ة تحم ات المطبوع ن الخام ات م ل نوعی مم تحوی ھ المص خلال
ات  تویات المنتج اقي مس افس ب ا تن ا یجعلھ میم م ات التص جمالی

یس . المختلفة ى فل توي الأعل ات ذات المس تویات المنتج ن مس أما ع
ب دور  ً بجان یا ً أساس ب دورا ھناك شك في أن الخامات بطبیعتھا تلع

ي،  التصمیم المطبوع في حالة ر الطبیع إنتاج وتصمیم أقمشة الحری
ً یساعد إلي حد  ً جمالیا حیث أن طبیعة استخدام الخامة تعطي مظھرا
ة  ن أقمش ة م ك النوعی ات تل میم طباع ار وتص ي ابتك ر ف كبی

  .المفروشات
  : المكان المناسب لعرض المفروشات المطبوعة  -9-2

ات ا ة المفروش اج أقمش وم بإنت ي تق ناعیة الت أة الص ة المنش لمطبوع
أن  تھلك ب یجب أن یكون لھا منافذ بیع خاصة بھا، بحیث تسمح للمس
ین  اك تفاعل مباشر ب یري أنواع التصمیمات، وتسمح بأن یكون ھن
ا  ي خاماتھ رف عل ة والتع ات المطبوع ذه المنتج ین ھ تھلك وب المس

د . وتصمیماتھا كما تتیح المعارض الخاصة بالمنشأة الصناعیة رص
  .لمستھلك مع مستویات المنتجات المطبوعةوتحلیل مدى تجاوب ا

  : الوقت المناسب لتقدیم المنتج إلي المستھلك  -9-3
ي  ذا یعن ً، وھ ا ور دائم د والمتط ي الجدی تھلك ف ة المس ظ رغب نلاح
ودة  ات ذات الج رض المنتج ب لع ت المناس ر الوق ق عنص تحقی

  . والذوق المطلوب، وتفاعل ذلك مع أذواق المستھلكین المختلفة
ة أن ویعن ات المطبوع رض المفروش ب لع ت المناس ق الوق ي تحقی

واق  ة بالأس ور المتعلق ائق الأم ربط دق ال ت رة اتص ق دائ تتحق
ومعارض البیع وأقسام التسویق والتصمیم بأماكن الإنتاج، لذا تعتبر 
المعلومات ھي شریان العملیة التسویقیة ولا یمكن لقرار أن یتخذ في 

  .ة التحول متعددة المتغیراتغیبة المعلومات في بیئة سریع
  :مفھوم القدرة التنافسیة  -10

ات  ارات والتقنی ة المھ و مجموع اطة ھ یة ببس وم التنافس إن مفھ
تثمارھا  ة اس ة أو المؤسس تطیع المنظم ي تس ا الت وارد والمزای والم

  .لتحقیق منتج ذو قیمة عالیة ونافعة ومنافس عما یقدمھ الآخرون
ي وقد تم تعریف التنافسیة من ق وف أقصر شرحھا عل رین س بل كثی

  :ثلاثة تعریفات 
داع : التعریف الأول و الإب یة وھ وھر التنافس ي ج زة "یركز عل المی

دة  رق جدی اف ط ي اكتش ل المؤسسة إل أ بمجرد توص یة تنش التنافس
ون  ث یك رین، حی ل آخ ن قب تخدمة م ك المس ن تل ة م ر فاعلی أكث

ً، وبمعني  آخر بمجرد إحداث بمقدورھا تجسید ھذا الاكتشاف میدانیا
  ".عملیة إبداع بمفھومھ الواسع

اني ف الث ل : التعری ة للعمی ار القیم ي إظھ ز عل ي "یرك یة ھ التنافس
یم  اج ق ة إنت یح للمنظم ذي یت ز ال ورد المتمی المھارة أو التقنیة أو الم
ا  د تمیزھ ون، ویؤك م المنافس ھ لھ ا یقدم د عم لاء تزی افع للعم ومن

ین  ؤلاء المنافس ن ھ ا ع ذین واختلافھ لاء ال ر العم ة نظ ن وجھ م
افع  ن المن د م م المزی ق لھ یتقبلون ھذا الاختلاف والتمیز، حیث یحق

  . )25("والقیم التي تتفوق علي ما یقدمھ لھم المنافسون الآخرون
تراتیجیة : التعریف الثالث یركز علي أحد مصادر التنافسیة وھي إس

ة  افس أو الخط ا عن"التن یة بأنھ زة التنافس رف المی وق تعُ ر تف ص
ة  تراتیجیة معین ة لإس اع المؤسس ة إتب ي حال ھ ف تم تحقیق ة ی للمؤسس

  . )27("للتنافس
ونلاحظ أنھ توجد عدة عوامل تؤثر في البیئة التنافسیة لتحقیق التمیز 

  : المنشود وھي 
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  .یجب دراسة عدد المنافسین القائمین في ھذا المنتج -
ن حجم الإنتاج لھؤلاء المنافسین ومعرفة المؤشر - تقبلیة ع ات المس

  .               التطویر والنمو في الإنتاج
  . )26(معرفة إستراتیجیة التكالیف والتي ستؤثر علي سعر المنتج -

ناعي  درة المشروع الص ي ق ورة مباشرة عل ھذه العوامل تؤثر بص
علي التنافس في السوق وإمكانیة الصمود أمام المنافسین، إلا أن ھذا 

ل ت ي یتواكب مع عوام ع ف ب أن توض ة یج ل أھمی یم أخري لا تق قی
  : الاعتبار مثل 

الجودة الأعلى للمنتجات لیصل إلي التمیز وھو أحد القوي التنافسیة 

خة  ة الراس ي أن المؤسس د عل ي تؤك ورتر، والت ل ب ة لمایك الخمس
ع  اء؛ ویرج لاء أوفی دة وعم ورة جی والمتمركزة بشكل جید تملك ص

ي  ذلك إلي عدة أسباب منھا خدمات ات ف لاء، أو اختلاف ة للعم مقدم
الي  اع وبالت ذا القط ي ھ باقة إل ت الس ة كان تج، أو لأن المؤسس المن
ى  ة حت اریف باھظ ر ومص ود أكب دد مجھ داخلون الج ل ال یتحم

اع لاء القط تقطبوا عم ورة . یس نع ص ار لص داع وابتك ب إب ویتطل
. )16(خاصة بالمؤسسات الجدیدة تجعلھا متمیزة عما سبقھا في السوق

  .المیزة التنافسیة كما قدمھا مایكل بورتر) 4(ویوضح شكل رقم 
                                              

 
  دمھا مایكل بورترالمیزة التنافسیة كما ق )4(شكل رقم 

ع  - وات توزی اء قن لاء وإنش لیم للعم اج والتس ي الإنت ل ف ت الأق الوق
  .جدیدة

  .التركیز علي شرائح متعددة وعدم الاقتصار علي شریحة واحدة -
ن  - د م رح العدی ق ط ن طری دم، ع داع والتق ي الإب ة عل المحافظ

ار الأفكار الممیزة الخاصة بالعمل، واختیار واحد أو اثنین من الأ فك
  . )16(الممیزة المطروحة والعمل علي تطبیقھا

ب أن  افس یج ة للتن درة أي مؤسسة أو منظم بق أن ق ویتضح مما س
ة  ي أقمش ھ عل ن أن نطبق ا یمك و م ز وھ داع والتمیی ق الإب یحق
ات  المفروشات المطبوعة، لذلك التصمیم المطبوع لأقمشة المفروش

ا ون ق الي ویك ي المنافسة یجب أن یرقي بالذوق الفني والجم ً عل درا
ھ  ادیة وقابلیت ة والاقتص ة الفنی ن الناحی تورد م تج المس ع المن م

  .للتصدیر، وذلك للوصول إلي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة
ام  -11 ق نظ ن طری ویق ع وجي للتس ور التكنول ق التط تطبی

  : المعلومات التسویقیة 
داخل ذلك الھیكل الم"یمكن تعریف نظام المعلومات التسویقي بأنھ  ت

ل وتخزین  ع وتحلی مم لجم من الأفراد والإجراءات والأدوات المص
ل  ن قب تخدام م ة للاس حیحة والحدیث ات الص دفق المعلوم یم وت وتقی
ابتھم  ابعتھم ورق یطھم ومت ویر تخط ین وتط رارات لتحس ذي الق متخ

  . )24(علي البرامج التسویقیة
ھ  ویقیة بأن ات التس ام المعلوم ف نظ ة "كما یمكن تعری تمرة عملی مس

یة  ات الماض ل البیان ظ وتحلی ب وحف جیل وتبوی ع وتس ة لجم ومنظم
ال  ة بأعم ة المتعلق ة وخارجی والحالیة والمستقبلیة من مصادر داخلی
ول  ترجاعھا للحص المنشأة والعناصر المؤثرة فیھا، والعمل علي اس
ات  ي عملی ویقیة، وف رارات التس علي المعلومات اللازمة لاتخاذ الق

أةالتخطیط والتنظ داف المنش ق أھ ا یحق ذا  )206ص  -4(یم بم مم ھ ویصُ
میم  ال تص النظام بصورة تسمح بتطور المعلومات المطلوبة في مج
دفق  ي ت اد عل ب الاعتم ذي یتطل ة وال ات المطبوع ة المفروش أقمش
أة  ي المنش المعلومات والإحصاءات لنشرھا بین متخذي القرارات ف

شارھا في ظل الأسواق لأننا نعیش في عصر انفجار المعلومات وانت
  . المفتوحة

  : ویتم الحصول علي المعلومات المطلوبة من خلال 
  .سجلات الشركة -11-1
 .أنظمة الذكاء التسویقي -11-2
 . البحوث التسویقیة -11-3
 . )81ص  – 18(تحلیل القرار التسویقي -11-4

  :سجلات المنشأة الصناعیة الداخلیة  -)11-1(
في مجال الإنتاج وھي كافة البیانات الخاصة بمختلف أنشطة المنشأة 

والمخزون والمبیعات والنفقات والتدفقات النقدیة الداخلیة والخارجیة 
  . )238،  237ص  -9(وأرباح وخسائر كل منتج

  :نظام الذكاء التسویقي  -)11-2(
دیرین  ق الم ن طری تخدمة ع ادر مس وھو مجموعة إجراءات ومص

لة بال ورات المتص ن التط ة ع ات الیومی ي المعلوم ة لیحصلوا عل بیئ
ویقیة ة  )129ص  -21(التس ع الخاص ارض البی واق ومع ة بالأس المتعلق

ات  تقبلیة لنوعی ات المس ي الاتجاھ رف عل ناعیة للتع أة الص بالمنش
  .المنتجات والتصمیمات التي تغطي احتیاجات ورغبات المستھلكین

  : البحث التسویقي  -)11-3(
وعي للبیان نظم الموض ل الم ث والتحلی ن البح ارة ع و عب ات وھ

ویق ال التس ي مج اكل ف أي  )130ص  –21(المتعلقة بتحدید وحل أي مش
  .المشاكل المرتبطة بتحویل السلع من المنتج إلي المستھلك

ي  ط عل ر فق ویق لا تقتص وث التس ة بح بق أن وظیف ا س ح مم ویتض
ا  ا وتحلیلھ ي تقییمھ ل عل ا تعم ات، وإنم ع البیان رد تجمی مج

ن معا ى یمك ا حت ائج منھ تخلاص النت ویقیة واس اكل التس ة المش لج
یة  درة تنافس ي ق ول إل وعیة للوص ة وموض تقبلیة بدق ة والمس الحالی

  . محلیة وعالمیة
ة  ویق أقمش ة بتس اث الخاص وات الأبح یح لخط ي توض ا یل وفیم

ة ات المطبوع م . المفروش كل رق ح ش اث ) 5(ویوض وات أبح خط
  .التسویق
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  : تحدید المشكلة وأھداف البحث )  11-3-1(
ات،  ن المنتج ة م أي تحدید المشكلات للوصول إلي مستویات متقدم
ً لعدم الاعتناء بوجود نشاط تسویقي یسبق عملیات إنتاج أقمشة  نظرا

ام الخاصة  اط الأقس دم ارتب المفروشات المطبوعة أو بمعني آخر ع
ناعیة،  بالتصمیم بالأقسام الخاصة بالتسویق في أغلب المنشآت الص
ة  ویق الحدیث تراتیجیة التس ة إس ة لمعرف لزم تجمیع المعلومات الكافی

  . لأقمشة المفروشات المطبوعة
  :تطویر خطة البحث ) 11-3-2(

د ن تحدی ط م ون الخط ادرھا  تتك ن مص ات م ع البیان رق تجمی ط
ات  ابلات والمناقش الخارجیة كمقترحات المستھلكین عن طریق المق

ات ة أو الخطاب ة  )325، 324ص  – 14(المفتوح ارض المحلی أو كالمع
لات  ة والمج ات المطبوع ة المفروش انع أقمش نویة لمص الس
ھ  وج ب ا تم اذج مم ب نم ذا بجان ة، ھ ة والأجنبی ات العربی والكتالوج

ا ا لأسواق من منتجات ومعرفة مدى تقبل المستھلك لھا وتفاعلھ معھ
انع  ة المص ال بكاف یلة اتص ت كوس عن طریق استخدام شبكة الإنترن
والمراكز المھتمة بالتصمیم، للتعرف علي كافة المستحدثات في ھذا 
المجال، أو من مصادرھا الداخلیة كالإدارة العلیا وإدارات التسویق 

اج ات  )354،  353ص  -11(والإنت ة المفروش مم أقمش ن مص ، أو م
ات  ي منتج المطبوعة لیكون أداة استشعار لترجمة كل المعلومات إل
ي  ا إل ول بھ ر للوص د المبتك میم الجی ابع التص ا ط جدیدة یغلب علیھ

  .قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة
  : تجمیع المعلومات ) 11-3-3(

و أفضل، ا ھ د وم و جدی ا ھ ا  أي تجمیع المعلومات لم ل م ك لك وذل
ات  ل الخام یتعلق بمفردات صناعة أقمشة المفروشات المطبوعة مث

  .والألوان وأشكال التصمیمات
  : تحلیل المعلومات ) 11-3-4(

وعیة  ي الدراسة الموض ة، وھ ار حدیث ي أفك أي تحلیل المعطیات إل
ال الإدارة  ا رج ترك فیھ ث یش ات بحی ل البیان ي لك ل المنطق والتحلی

ومصممي أقمشة  )212ص  -4(التنفیذیة ومحللي البرامج العلیا والإدارة
ي  المفروشات المطبوعة لتقدیم الحلول العلمیة المطلوبة للوصول إل
درة  ي ق ول إل الي الوص ات وبالت ذه المنتج ن ھ ة م تویات متقدم مس

  .تنافسیة محلیة وعالمیة
  :تقدیم النتائج ) 11-3-5(

ت یغلب علیھا طابع أي تقدیم نتائج أبحاث التسویق علي شكل منتجا
ویق  اث التس ائج أبح دیم نت تم تق ث ی ر، حی د المبتك میم الجی التص
واق  ي الأس ا مباشرة إل ذ طریقھ ات تأخ كل منتج ي ش ا عل وإخراجھ

  . حیث طلبات المستھلك
  : نظام دعم القرار التسویقي ) 11-4(

ع  ات م ائل وتقنی ة ووس قة وأنظم ات المنس ن البیان وھي مجموعة م
بة برامج جاھزة وا ات المناس ل المعلوم ع وتنق ا تجم ن طریقھ لتي ع

ل  اس عم ي أس ا إل ویقي وتحویلھ یط التس ل والمح ال العم ن مج م
  .)145ص  – 21(التسویق

ة  ات المطبوع ة المفروش میم أقمش ة تص ح أن عملی بق یتض ا س ومم
ً إلي جنب مع الأبحاث الخاصة بالتسویق، لذلك أصبح من  تسیر جنبا

ون الضروري ربط علم منھجیة ا ى یك لتصمیم بأبحاث التسویق، حت
ي أو  توي التعلیم ي المس واء عل وجات س میم المنس تودیو تص س
ویق  اث التس ائج أبح ل نت تطیع تحلی ذي یس ان ال و المك ناعي ھ الص
واق  ي الأس ا مباشرة إل ذ طریقھ ات تأخ كل منتج ي ش ا عل وإخراجھ
ة  یة محلی درة تنافس ي ق ول إل الي الوص تھلك وبالت حیث طلبات المس

  . لمیةوعا
ً یھدف إلي  ً جدیدا ً لمدخلا كما یتضح مما سبق أن ھذا البحث نموذجا

اعدة محاولة ال تقلیل من مخاطر الإخفاقات التسویقیة للمنتجات، لمس
مصممي أقمشة المفروشات المطبوعة في توفیر مجموعة كبیرة من 
ة  ون والخام ث الل ن حی لاء م ات العم ي احتیاج ي تلب ات الت المنتج
وجي  ور التكنول ق التط لال تطبی ن خ ك م ة وذل دات الزخرفی والوح

  . ویقیةللتسویق عن طریق نظام المعلومات التس
  : مفھوم الإستراتیجیة التسویقیة  -12

تخدم  ي تس یلة أو الأداة الت ة الوس فة عام تراتیجیة بص د بالإس یقُص
ویقیة  تراتیجیة التس ي "لتحقیق الأھداف، وبالتالي فالمقصود بالإس ھ

داف  ق الأھ ة لتحقی تخدمھا المنظم ي تس یلة أو الأداة الت الوس
  ". التسویقیة

ویقي "كما یمكن تعریفھا أنھا  زیج التس ة الم خطة طویلة الأجل لتنمی
ات  باع حاج لال إش ن خ ة م داف المنظم الذي یساعد علي تحقیق أھ

  ".السوق المستھدف
ي  ویقیة ھ تراتیجیة التس ي أن الإس وتلر إل یر ك ا یش نھج "كم الم

ل  ع العمی التسویقي الذي تأمل بھ المنظمة أن تبني علاقات مربحة م
  . )80ص  -13("ھوتعظیم القیمة التي تقدمھا ل

  : تخطیط وتطویر منتج أقمشة المفروشات المطبوعة  -13
ة  رات تكنولوجی ن تغی وم م الم الی ھ ع یظھر بصورة جلیة ما یتمیز ب
ر  ي فك ؤثر عل ادیة ت ة واقتص رات اجتماعی ریعة وتغی ة س وفنی
ة  تج أقمش بلھم لمن دى تق م وم ترین وأذواقھ تھلكین والمش المس

أتي المفروشات المطبوعة، لأن ال آت أن ت ن المنش ع م تھلك یتوق مس
ً، ومن ھنا كان من  بالجدید لتشبع حاجة أفراد المجتمع المتغیرة دائما
دیم  ي تق عي إل دي والس ذا التح ل ھ آت أن تقب ي المنش الضروري عل

  .منتجات جدیدة، مبنیة علي الأسلوب العلمي المنظم والتخطیط
مراحل، وفیما وتمر عملیة تطویر المنتجات الجدیدة بمجموعة من ال

یلي شرح تفصیلي لمراحل تخطیط وتطویر منتج أقمشة المفروشات 
م . المطبوعة كل رق ح ش تج ) 6(ویوض ویر من یط وتط مراحل تخط

  . أقمشة المفروشات المطبوعة

 
  مراحل تخطیط وتطویر منتج أقمشة المفروشات المطبوعة )6(شكل رقم 
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  :تكوین الأفكار لتصمیمات أقمشة المفروشات المطبوعة ) 13-1(
دة ات جدی ار منتج والشركات . ویتم في ھذه المرحلة البحث عن أفك

یطة  ي مجموعة بس ار لتتوصل إل عادة ما تولد مئات بل آلاف الأفك
ي . الجیدةمن الأفكار  دة إل وتنقسم مصادر الحصول علي أفكار جدی

مصادر داخلیة أي من داخل المنظمة كالمدیرین والعمال والموظفین 
وردین  وزعین والم العملاء والم ة ك ادر خارجی رھم، ومص وغی

  . )115ص  -13(والمنافسین وغیرھم
ناعیة  أة الص میم داخل المنش وتتعاون إدارة التسویق مع إدارة التص

ة، في جم افیة منتظم وث استكش ق إجراء بح ن طری ع المعلومات ع
لدراسة مدي توافر أفكار في الأسواق المحلیة والعالمیة تصلح لتقدیم 
ن  وع م تج المطب الم المن ح مع وق توض منتجات جدیدة، فدراسة الس
ر  ة نظ ن وجھ یس م وق، ول ر الس ة نظ لاء ووجھ ر العم ة نظ وجھ

  .المنشأة فقط
ات ی ك الدراس لال تل ن خ ة وم ة متدفق دة فعال ار جدی د أفك ن تحدی مك

ة  ة ویعزز ثق ي المنافس ناعیة ف أة الص ذه المنش اء ھ من بق ً تض ا دائم
ا  ورة، كم میمات متط دیم تص ي تق تمرار ف ي الاس میم ف إدارة التص

  . یساعد في الوصول إلي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة
  : وھناك طرق وأسالیب كثیرة لتولید الأفكار منھا 

  .قائمة بالتعدیلات المحتملةإعداد  –1
  . )324ص  -21(التحلیل التشكیلي – 2

  : وفیما یلي یتم شرح ھذه الطرق والأسالیب بالتفصیل 
  : إعداد قائمة بالتعدیلات المحتملة  –  13-1-1

الي أي  ات المطبوعة الح تج المفروش دیل من یتم في ھذه الطریقة تع
ً في الأسواق   .الموجود فعلا

 
  )7(شكل رقم 

  
  )8(شكل رقم 

فإذا كان المنتج الحالي عبارة عن تصمیم مطبوع علي ظھر وقاعدة 
ذا ). 7(كرسي فوتیھ منفرد كما في شكل  نبدأ في محاولات لتغییر ھ

المنتج وذلك بتغییر توزیع التصمیم كامل علي طقم انتریھ بمجموعة 
لونیة مختلفة وكذلك یتم طباعة أجزاء فقط من التصمیم علي الوسائد 

  ). 8(ما في شكل ك
  : التحلیل التشكیلي  – 13-1-2

تم  تج وی ي المن ر عل ة التغیی اد عملی د أبع تم تحدی وفي ھذه الطریقة ی
ة  میمات الطباعی ن التص ل م دراسة التعدیلات الممكن إدخالھا في ك

  .وأماكن طباعتھا

 
 )9(شكل رقم 

 
 )10(شكل رقم 

  
  )11(شكل رقم 

اد د أبع وع  في ھذه الطریقة یتم تحدی ھ مطب ي فوتی ر عل ة التغیی عملی
م  كل رق ي ش ا ف م ). 9(بشكل نمطي كم كل رق ي ش ري ف ، ) 10(ون

اعي ) 11(وشكل رقم  میم الطب ي التص ا ف م إدخالھ التعدیلات التي ت
ار  د الابتك ي ح ة تصل إل رة بدیل ي فك وأماكن طباعتھ حتى نصل إل

اج كنب م إنت ث ت وع، بحی كل المطب ع الش ة توزی ي طریق ة والإبداع ف
ن ) 11(وكورنر شكل ) 10(انتریھ شكل  م طباعة أجزاء م بحیث ت

  . التصمیم علي الوسائد فقط وبمجموعات لونیة مختلفة
  : تصفیة الأفكار المبتكرة ) 13-2(

ن  دد م إذا كان الھدف من المرحلة السابقة ھو الكم أي تولید أكبر ع
دد الأفك یص ع ف أي تقل و الكی ار الأفكار فإن ھدف ھذه المرحلة ھ

ابقة ة الس ي المرحل ا ف م التوصل لھ ي ت تم . الت ي ی اییر الت ن المع وم
وق،  م الس ة حج ذه المرحل ي ھ ار ف فیة الأفك ي تص ا ف الاعتماد علیھ

د دل العائ نیع، مع  -13(سعر المنتج، وقت التنفیذ وتكالیفھ، تكلفة التص

ن . )116ص  ن م دد ممك ر ع ي أكب ففي المرحلة الأولي یتم التوصل إل
ار ال اعد الأفك ر لا تس ة الأم ق، وبطبیع الحة للتطبی دة الص جدی

تلاف  ي اخ افة إل ذا بالإض ار، وھ ك الأفك الظروف علي تنفیذ كل تل
  . درجة جودة كل فكرة عن الأخرى

ذه  دد ھ ل ع ة تقلی ي محاول ة وھ ة الثانی ة المرحل أتي أھمی ذلك ت ول
لھا ي أفض اء عل ي البق فیتھا بمعن ق تص ن طری ار ع ،  308ص  -1(الأفك

ع  ).309 ا م وء اتفاقھ ي ض د ف تج الجدی ار المن دیم أفك ق تق ن طری ع
ن  ي یمك ة المتاحة للمشروع أو الت ة والإنتاجی الموارد المالیة والفنی

  . )295ص  -6(تدبیرھا بتكالیف معقولة
  : وعلي المنشأة الصناعیة أن تتجنب نوعین من الأخطار

قاط  -1 أ الإس ن : خط دد م تبعاد ع ي اس رع ف ي التس بمعن
  . )328ص  -14(قد یكون بینھا فكرة ناجحةالأفكار و

بة -2 ر مناس ص  -6(خطأ الاستمرار لمرحلة تالیة مع أفكار غی

295.(  
  :تطویر الفكرة واختبارھا ) 13-3(

كل  ي ش ة ف ذه المرحل ي ھ ا ف الفكرة التي حظت بالقبول یتم تطویرھ
ي  ).117ص  -13(منتج دة إل رة الواح ل الفك تم تحوی ة ی ذه المرحل ي ھ وف

اع من المنتجات، أي تطویرھا إلي عدة أفكار بتشكیلات فنیة عدة أنو
  .رائعة

 
 )12(شكل رقم 
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 )13(شكل رقم 

  
  )14(شكل رقم 

  
  )15(شكل رقم 

وع  میم المطب ة، فالتص ر حری ر أكث ن تفكی مم ع ر المص ا یعب وھن
ع  الون م م ص لأقمشة المفروشات یمكن أن یستخدم لتنجید ظھر طق

م  ي )12(الوسائد كما في شكل رق د كرس تخدم لتنجی ن أن یس ، ویمك
م  كل رق ي ش ا ف ائد كم ع الوس ة )13(م ن كنب زاء م د أج ، أو لتنجی

  ). 15(، وشكل رقم )14(انتریھ مع الوسائد كما في شكل رقم 
دئي كل مب دة بش ار الجدی ك الأفك ار تل ن اختب ص  -11(وبعد ذلك لابد م

ا )356 وقعین، وم تھلكین المت تطلاع آراء المس لال اس ن خ ي  م ھ
  .ملاحظاتھم ومقترحاتھم لتطویر الأفكار الجدیدة إلي الأفضل

  : وضع تصور لإستراتیجیة تسویق الفكرة الجدیدة ) 13-4(
د  تج جدی ویقیة لمن تراتیجیة التس دئي للإس میم مب ع تص ي وض وتعن

ً علي المنتج الذي تم وضعھ واختباره في المرحلة السابقة  -13(استنادا

ة. )117ص  ذه المرحل ي ھ لحھا  فف ار وأص ل الأفك ار أفض تم اختب ی
وق  ن الس ون م ي تتك ویقیة الت تراتیجیة التس دئي للإس میم المب بالتص
ات  م المبیع وق وحج ي الس تج ف ة للمن ة المرغوب تھدفة والمكان المس
تج  ائص المن ً خص ا مل أیض تھدفة، ویش ة المس ھ، والربحی المخطط ل

ة  بة للمرحل ك بالنس ھ وذل ذ توزیع ن وسعره المقترح ومناف ي م الأول
ات  بة للمكون ك بالنس دى، وذل ة الم ویقیة طویل عمره، ثم الخطة التس

  . )334ص  -21(المختلفة للمزیج التسویقي
  : مرحلة التحلیل الاقتصادي ) 13-5(

دیر  ات وتق ب والمبیع الات الطل دیر احتم تم تق ة ی ذه المرحل ي ھ ف
ً التكالیف الثابتة والمتغیرة وعناصرھا ونصیب الوحدة منھا، وأ خیرا

یب  ة ونص م التالی تقدیر إجمالي وصافي الربح في المرحلة الأولي ث
  .  )417ص  -23(الوحدة منھ

  : تصنیع المنتج المطبوع ) 13-6(
د  تج الجدی وم المن وفي ھذه المرحلة یكون المطلوب الانتقال من مفھ
ات  وس كخام ادي ملم ان م ھ كی تج ل ھ كمن ي مفھوم ورق إل ي ال عل

می كال التص ة بأش ةمطبوع ا المختلف ة بألوانھ دأ . مات المتنوع فتب
المنشأة الصناعیة بعمل عینات من أقمشة المفروشات المطبوعة، ثم 
ھا  لامة خصائص دة وس ات الجدی ة للمنتج درة الوظیفی ن الق د م التأك
أة  ئن المنش ى تطم ا حت ق اختبارھ ن طری ة، ع فاتھا الفنی ومواص

ك بحت ش د أن أص ا بع تھلك لھ ل المس ي تقب ناعیة عل ً الص ا ً مادی لا
  . )339،  338ص  -21(یراه

  :الاختبار الفعلي للمنتج المطبوع ) 13-7(
ي ظل  ار ف ھ للاختب نیعھ وتجربت وھنا یتم اختبار المنتج الذي تم تص

اح . ظروف السوق الواقعیة ن نج د م ي التأك ویھدف ھذا الاختبار إل
ة  ي عملی ة ف وال طائل أة أم د المنش ل أن تتكب واق قب ي الأس تج ف المن

  . )118ص  -13(لإنتاج الكبیر للمنتجا
ارض  ي المع ع ف د للبی تج الجدی دیم المن ة تق ذه المرحل ود بھ فالمقص
ة،  ات حالی من مجموعة منتج الخاصة بالمنشأة الصناعیة، وذلك ض
ال  دى إقب ا وم ا ومبیعاتھ ة حركتھ دود لمتابع ام مح ي نظ ن عل ولك

 -21(ھلك لھاالمستھلكین علیھا، لمعرفة ردود أفعال واستجابات المست

دیم  )339،  338ص  ل تق افات قب دیلات أو إض تج لتع اج المن دى احتی وم
  . )224ص  -7(المنتج علي نطاق واسع في السوق

زیج ) 13-8( ل إستراتیجیة وم ي ظ وق ف تقدیم المنتج النھائي للس
  : تسویقي ملائم 

تساعد المعلومات التي تحصل علیھا المنشأة من الاختبارات السابقة 
ي ات ة عل تكمال كاف م اس ن ث وق وم تج للس دیم المن رار بتق اذ الق خ

ویقي  زیج التس ع الم ویقیة ووض ة والتس ة والإنتاجی ا الفنی تجھیزاتھ
  . النھائي لتقدیم المنتج علي النطاق المقرر

 ً ا دة ركن ات الجدی ط للمنتج تمر والمخط دیم المس ر التق ذلك یعتب وب
تمرارھا ا واس أة ونموھ اح المنش ً لنج یا ي وتل. أساس رات ف ب التغی ع

اد  أذواق المستھلكین، والتطور التكنولوجي السریع المستمر، وازدی
ي  ً ف ا ً ھام واق دورا ین الأس واجز ب دود والح اء الح المنافسة، واختف

  . زیادة الحاجة إلي ھذه المنتجات الجدیدة
  : دورة حیاة المنتج المطبوع لأقمشة المفروشات  -14

عن منحني یمثل حجم مبیعاتھ منذ  دورة حیاة المنتج المطبوع عبارة
 ً ا اة . )216ص  -2(مرحلة تقدیمھ للسوق حتى سحبھ نھائی ر دورة حی وتم

اء  اره وانتھ د ابتك و بع یة للنم س مراحل أساس وع بخم المنتج المطب
م . مرحلة تسویق فكرتھ كل رق ح ش اة ) 16(ویوض مراحل دورة حی

  .  المنتج المطبوع لأقمشة المفروشات

  
  مراحل دورة حیاة المنتج المطبوع لأقمشة المفروشات )16(شكل رقم 

ي  وع ف تج المطب ا المن ر بھ ي یم ل الت یح للمراح ي توض ا یل وفیم
  : الأسواق 

دیم  -14-1 ة التق ال :مرحل تم إدخ ھ  ی وق وتقدیم ي الس تج إل المن
و  Introductionللمستھلكین  وفي ھذه المرحلة یكون نم

الي  ت وبالت س الوق ي نف ً ف ا ً وبطیئ عیفا ات ض م المبیع حج
 ً   .یكون ھامش الربح منخفضا

بعد فترة من إدخال المنتج إلي السوق تبدأ  :مرحلة النمو  -14-2
امش  ا ھ ع معھ ا یرتف ریع كم اد الس ي الازدی ات ف المبیع
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 .  Growthح وتسمي تلك الفترة بمرحلة النمو الرب
ج  -14-3 ة النض ي  :مرحل تج إل ل المن و یص ة النم د مرحل بع

ج  ة النض ر  Maturityمرحل ع أكث واق ویرتف ي الأس ف
یس  ربح ل معدل المبیعات بینما تنخفض عائدات ھامش ال
ك  ج تل ة النض لضعف الربحیة ولكن لأنھ عند بدایة مرحل

د والتخطیط لھ وذلك یحتاج یبدأ الإعداد لإضافة منتج جدی
مان  اح لض ن الأرب زء م تقطاع ج ي اس رورة إل بالض

دة ات جدی دیم منتج ناعیة بتق أة الص و المنش تمرار نم . اس
ارب  د ق وعند نھایة مرحلة النضج یكون حجم المبیعات ق

 .الوصول إلي أعلي معدل لھ
ي  :مرحلة التشبع  -14-4 عند وصول حجم مبیعات المنتج لأعل

ون الم ا یك بع معدل لھ ة التش ي مرحل تج ف  Saturationن
ن  ر م داد أكب توعب أع وق أن یس تطیع الس ث لا یس حی
ي  المنتج من ناحیة أو یكون المنتج قد أصبح أقل قدرة عل

دد تھلكین ج اب مس ة لاكتس ة . المنافس ذه المرحل ي ھ وف
تواصل الأرباح انخفاضھا مع زیادة الاستقطاعات للمنتج 

الیف التخط ع تك ا ترتف د بینم تج الجدی میم للمن یط والتص
 .القادم

تج : مرحلة الانحدار  -14-5 اة المن ن حی رة م ة الأخی ي المرحل ف

دار  ي  Declineوھي الانحسار أو الانح ات ف دأ المبیع تب
ا  ل معھ ر ویق كل كبی اح بش الانخفاض السریع وتقل الأرب

تج . بالتالي عملیات الاستقطاع للمنتج الجدید ویستمر المن
ى یخرج م دة أم في ھذه المرحلة حت ت الم وق طال ن الس

 . )119،  118ص  -13(قصرت
ار  -15 ویر وابتك ن تط دف م دم الھ ویقي یخ امج تس یط برن تخط

  : التصمیم 
دة  لال ع ن خ ة م ورة متكامل ویقي بص امج التس یط البرن تم تخط ی
لال  تمر خ وق وتس بة للس أة بالنس ف المنش خطوات تبدأ بدراسة موق

د العملیة الإنتاجیة والمتابعة والمراقب تج الجی ول المن ي بوص ة وتنتھ
ل  م تقب ھ، ث إلي ید المستھلك بالمستوي الذي یشبع رغباتھ واحتیاجات

  .المعلومات المرتدة من الأسواق
 )51ص  -14(إن التخطیط للنشاط التسویقي ھو جزء من تخطیط المنشأة

ا  ا ھن ا یھمن إن م ذلك ف ة، ل ات المطبوع ة المفروش ة لأقمش المنتج
ذا ا ع ھ ة تجمی ط محاول ع الخط ي وض ً إل ولا ل وص ي تسلس ر ف لفك

ویق تج  ،)210ص  -11(التفصیلیة والتنفیذیة للتس ي من ول إل ك للوص وذل
ول  الي الوص تھلك وبالت ات المس مطبوع جید یفي برغبات واحتیاج

وات ) 17(ویوضح شكل رقم . إلي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة خط
 .العملیة التخطیطیة لبرنامج تسویقي

  
  خطوات العملیة التخطیطیة لبرنامج تسویقي ) 17(شكل رقم 

  :تحلیل الموقف ) 15-1( 
ة  واق أقمش دائم لأس ر ال تمرة والتغی ة المس ل الحرك تم تحلی أي ی

ات المطبو ن المفروش د م ة الإدارة للعدی لال إجاب ن خ ك م ة، وذل ع
ات المطبوعة  التساؤلات مثل قبول المستھلك لمنتج أقمشة المفروش
ات  ن مفروش واق م الخاص بالمنشأة الصناعیة مع ما تموج بھ الأس
ات  م المبیع وء حج ي ض ب ف م الطل اس حج ي أس ة، عل مختلف

اح ة الحد)55ص  -14(والأرب دراتھا التكنولوجی دى ق ا م ن ، وم ة م یث
وفر  ا یت ر م ي أث ة، وعل رات البحثی خامات وآلات مع المھارة والخب
ز  اج والتجھی میم والإنت ام التص من إمكانیات لإعداد الخطط بین أقس
ارض  ي مع ز مباشرة إل ام التجھی ن أقس تج م تم خروج المن ث ی بحی

  .البیع الخاصة بالشركة المنتجة
  : تحدید الأھداف التسویقیة ) 15-2(

لأھداف التسویقیة من تطویر وابتكار التصمیم المطبوع، أي تحدید ا
میم  ابع التص ا ط ب علیھ دة یغل ات جدی ة مفروش ات  أقمش أي منتج
ودة  ات الموج ف التماوج ع مختل ل م ر لیتفاع د المبتك وع الجی المطب

  .بالأسواق
  :تحدید إستراتیجیة النمو التسویقي ) 15-3(

ات المطبوع ة المفروش تج أقمش میم من د أي دور تص ي تحدی ة ف
دور  ناعیة ب ركات الص ت الش د عنی ویقي، فق و التس تراتیجیة النم إس
ة  وع لأقمش میم المطب ة للتص ة الابتكاری میم لأن العملی التص
أة  ة للمنش داف المختلف و الأھ ً إلي جنب مع نم المفروشات تسیر جنبا

  :الصناعیة كنمو المبیعات والأرباح، والتي تتحقق بطریقتین 
ي ع ة الأول ة، الطریق ة الحالی ات المطبوع ین المنتج ق تحس ن طری

وات  لأ فج والطریقة الثانیة عن طریق إضافة منتجات جدیدة كي تم
  . )278ص  -8(النمو المتبقیة

ویمكن تصنیف مجالات فرص النمو التسویقیة إلي ثلاث مجموعات 
ر دة أو أكث ا واح أة منھ ار المنش م . )220ص  -11(تخت كل رق ح ش ویوض

  .النمو التسویقیةمجالات فرص ) 18(
  

النمو )  1( 
  المكثف

  النمو المتنوع) 3(  النمو التكاملي) 2(

الفرص الحالیة 
  والمتاحة 

فرص النمو 
  الاندماجي 

فرص خارج نظام 
  التسویق

التغلغل في  -
  السوق

  تطویر السوق -
  تطویر المنتج -

  التكامل الخلفي  -
  التكامل الأمامي -
  التكامل الأفقي  -

  متمركز التنوع ال -
  التنوع الأفقي -
 -8( التنوع المختلط -

  )279ص 
  مجالات فرص النمو التسویقیة  ) 18(شكل رقم 

ف ) 15-3-1( و المكث ز ( : النم و المرك ة ) ( النم رص الحالی الف
  ) والمتاحة 

ات  ة المفروش ات أقمش ین منتج ة ب ات الكامل تغلال الإمكانی أي اس
ة المطبوعة والسوق، والتي تتضمن ثلاث ا ستراتیجیات تحكم العلاق

   ).64ص  -14(بین المنتج المطبوع والسوق
وق **  ي الس ل ف وق ( التغلغ ي الس اذ إل  market) : النف

penetration   
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تراتیجیة  د بإس ة، ویقُص ات المطبوع ي المنتج ب عل ارة الطل أي إث
ة  النفاذ زیادة مبیعات الشركة من منتجاتھا الحالیة في أسواقھا الحالی

ي وذلك عن  أثیر ف أنھا الت ن ش ي م ویقیة الت ود التس طریق بذل الجھ
تھلكین  ذب مس تج وج ن المن تھلاكھ م ادة اس الي بزی تھلك الح المس

دة . )80ص  – 15(آخرین ات جی اد منتج ي إیج ل الضرورة ف فمثلما تتمث
م  ً أھمیة المحافظة علي حج من حیث التصمیم والجودة، تتمثل أیضا

ات س ق مغری ن طری اعھ ع وق واتس دلات الس ادة مع عریة لزی
ذب  الاستخدام من جانب المستھلكین أو بزیادة الجھود الترویجیة لج

  . )223ص  -11(المستھلكین من المنافسین، أو اجتذاب مستھلكین جدد
   market development: تطویر السوق ** 

ع دة للتوزی وات جدی تخدام قن ویر . أي اس تراتیجیة تط د بإس ویقُص
شركة عن طریق تسویق منتجاتھا الحالیة في السوق زیادة مبیعات ال

ة ة أو دولی ة أو إقلیمی دة محلی واق جدی ن . )80ص  – 15(أس ك ع تم ذل وی
  .طریق عرض المنتجات الحالیة في أسواق جغرافیة جدیدة

   product development: تطویر المنتج ** 
تج . أي تعدیل شكل المنتج بتغییر الشكل الطباعي ویعني تطویر المن

ادة ي  زی ویقھا ف ا وتس ویر منتجاتھ ق تط ن طری ركة ع ات الش مبیع
ي  دة إل مات جدی ائص وس افة خص ك بإض تم ذل ة وی واقھا الحالی أس

  .   )80ص  -15(المنتجات

 
 )19(شكل رقم  

 
 20(شكل رقم )  

  
  )21(شكل رقم 

ً تم طباعة التصمیم علي كرسي صالون منفرد كتصمیم طباعة  فمثلا

ة ) 20(، ولكن الطباعة في شكل )19(قطعة واحدة شكل رقم  مختلف
كل . حیث تم طباعة أجزاء فقط من التصمیم علي الوسادة ي ش ا ف أم

ك ) 21( میم وذل دیل التص ع تع اذلونج م ي ش میم عل تم طباعة التص
بتوزیع وحدات التصمیم باستخدام رؤیة جدیدة تبتعد عما ھو مألوف 

  ). 20(، وشكل ) 19(في شكل 
  ) فرص النمو الاندماجي( :ي النمو التكامل) 15-3-2(

ا ع كفاءتھ ناعیة ورف ن . )282ص  -8(أي زیادة أرباح المنشأة الص ویمك
ت  واق إذا كان ي الأس ا ف املي لمبیعاتھ و التك أة النم ق المنش أن تحق
تستطیع زیادة ربحیتھا عن طریق السیطرة علي مصادر التورید أو 

ة ركات المنافس ع أو الش ذ التوزی ھ أي ). 80ص  -15(مناف ع ب ا تتمت إن م
ات  ل المعطی ي تحوی اءة عل رة وكف ن خب أقسام التصمیم والتسویق م
اج  ائل الإنت ات ووس ا دور الخام ن خلالھ ب م ة، یلع إلي أفكار حدیث

  : نفس الدور الذي یلعبھ التصمیم وتتمثل ھذه الكفاءة في 
   backward integration: التكامل الخلفي ** 

ات الإن ات ومكون نیع الخام اجأي تص ل . )65ص  -14(ت دث التكام ویح
د ادر التوری ي مص . )81ص  -15(الخلفي عن طریق سیطرة الشركة عل

ات  ل الخام وجات مث ناعة المنس ردات ص ق بمف ا یتعل ل م ك لك وذل
  .والألوان وأشكال التصمیم المطبوع المتنوعة التي تتصف بالحداثة

  integration forward: التكامل الأمامي ** 
ھا أي تملك نظام  ق معارض ن طری ع المباشر ع ام البی ع بنظ التوزی
ا ة بھ عي . )225ص  -11(الخاص دما تس امي عن ل الأم دث التكام ویح

ع ذ التوزی تلاك مناف ي ام ركة إل زة )81ص  -15(الش ل كھم ي تعم ، والت
دى  ة وم ات المطبوع ة المفروش ات أقمش ات منتج ین نوعی ل ب وص

توی ف بمس ب والتعری تھلك للترغی ین المس ا وب ور جودتھ ات تط
  . نوعیات المنتجات وللتعرف علي خاماتھا وتصمیماتھا المطبوعة

  integration horizontal: التكامل الأفقي ** 
ین ي المنافس ي . )282ص  -11(أي زیادة الرقابة عل ل الأفق ي التكام ویعن

أي . )81ص  -15(سیطرة المنشأة علي الشركات المنافسة لھا في السوق
مطبوع من السوق وإقبال المستھلك علیھ لكي دراسة موقف المنتج ال

واق  رات الأس ن تغی ب ع ا یترت ناعیة م ركات الص ى الش تتلاف
والمنافسة وغیرھا من الأمور بتخطیط علمي سلیم یكون أھم عواملھ 
ذ  ة تأخ ات المطبوع ة المفروش ات لأقمش دة لمنتج میمات جدی تص

ف المنتج ع مختل ي طریقھا إلي المستھلك وتستطیع المنافسة م ات ف
ة  یة محلی درة تنافس ي ق ول إل ذلك للوص واق المفتوحة، وك ظل الأس

  . وعالمیة
  ) فرص خارج نظام التسویق (  :النمو المتنوع ) 15-3-3(

میم  ث التص ن حی إي إضافة منتجات جدیدة ذات مستویات متقدمة م
ن  ھ ع ھ ورغبات ان احتیاجات ي الإنس ث یرض اج، حی وط الإنت وخط

رة ات المتغی ق المنتج ار  طری ع أفك ل م واق فیتفاع دم بالأس ي تق الت
ن  ودة وم فات الج ن ص تصمیماتھا المختلفة وما یحملھ ھذا المنتج م

  . صفات جمالیة مختلفة
  : التنوع المتمركز ** 

الي ات الح ط المنتج ع خ ق م د یتف تج جدی افة من ، )282ص  -8(إي إض
نیع  رق تص ا وط ع تكنولوجی ق م د یتف تج جدی افة من تم إض ث ی بحی

م المنتج ائد مطبوعة لطق اج وس وم بإنت ي تق أة الت ات الحالیة، فالمنش
ات مطبوعة ) 22(انتریھ كشكل رقم  اج أقمشة مفروش ا إنت یمكن لھ

كل  الون ش ي ص دة لكرس ة واح وع قطع میم مطب ، أو )23(كتص
  ).25(، أو لكرسي انتریھ منفرد شكل )24(لشاذلونج شكل 

        

          
  )25(شكل رقم )                     24(شكل رقم )                      23(شكل رقم                   )         22(شكل رقم 
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ات  ط منتج میھ خ ن أن نس ا یمك ا م ات یجمعھ ذه المنتج ث أن ھ حی
ذلك  د، ك ع واح ویق والتوزی الیب التس رق وأس ث أن ط د، حی واح

ك ر وذل د كبی ي ح ة إل دة أو متقارب اج واح اكل الإنت ل  مش ي مراح ف
  .الطباعة لأن الوحدات التصمیمیة واحدة في الشكل الطباعي

  :التنوع الأفقي ** 
، وھنا تعمل )66ص  -14(أي خط منتجات جدید لھ علاقة بالمنتج الحالي

ات  ا بالمنتج ة م ھ علاق د ل تج جدی افة من ي إض المنشأة الصناعیة عل

د الحالیة مثل قیام الشركة التي تنتج أقمشة مفروشات مطب وعة لتنجی
م  كل رق ھ ش ي انتری م ) 26(كرس كل رق رد ش ي منف ، )27(أو كرس

م  كل رق ل ش ھ كام م انتری د طق ات لتنجی اج أقمشة مفروش یمكنھا إنت
م )28( كل رق ائد ش ، أو تنجید قاعدة كنبة منفردة بالإضافة إلي الوس
ً علي أن لھم نفس المزیج التسویقي) 29(   .اعتمادا

      

  
  )28(شكل رقم                 )                        27(شكل رقم           )    26(شكل رقم 

  
  )29(شكل رقم 

  : التنوع المختلط ** 
وھنا . )17(علاقة بالمنتجات الحالیةإي إضافة منتجات جدیدة لیس لھا 

ن  دة م ات جدی ات وفئ دة لاحتیاج ات جدی افة منتج تقوم الشركة بإض
رق  ا وط ة بتكنولوجی ا علاق ت لھ ات لیس ذه المنتج تھلكین، وھ المس
ن  ذري م تلاف ج و اخ تلاف ھ ة أي أن الاخ تسویق المنتجات الحالی

  . حیث التكنولوجیا والإنتاج
  

 
  )32(شكل رقم )                                             31(شكل رقم )                                         30(شكل رقم 

 
  )33(شكل رقم 

قمشة تنجید لصالونات أو انتریھات كتصمیم فإذا كان المصنع ینتج أ
درجات  لال أو ت ي ظ وي عل طباعة قطعة واحدة وكان التصمیم یحت
ة  ة الطباع ع بطریق تر ویطُب ولي أس ي ب ھ عل یمكن طباعت ة ف لونی

ة  دیجیتال(الرقمی راري ) ال ال الح ة بالانتق ة الطباع ع بماكین أو یطُب
فیر( ة)الترانس رى كأغطی ات أخ افة منتج یمكن إض ل  ، ف رة مث الأس

م  م )30(إنتاج مفرش سریر شكل رق كل رق اف ش ، أو )31(، أو لح
م  كل رق ة ش م )32(كوفرت كل رق ریر ش لاءة س ك ) 33(، أو م وذل

بطباعتھا علي قطن أو أي خامة أخرى سواء طبیعیة أو صناعیة أو 
ة  طحة أو الدائری ابلونات المس مخلوطة وتطُبع بماكینة الطباعة بالش

  ).الروتاري(
ن  ري وم أة بتح وم المنش ة أن تق ا أھمی ح لن ابق یتض رض الس الع

ا،  ون متاحة لھ وتجمیع مجالات الفرص التسویقیة التي یمكن أن تك
ا،  ن بینھ ار م ا الاختی و یمكنھ الات نم حتى یصبح لدیھا فرص ومج

  . حیث أن لذلك علاقة بوضع الخطط التسویقیة التفصیلیة والتشغیلیة
  :  تنفیذ الخطة التسویقیة) 15-4(

ات  ة المفروش اج أقمش میم وإنت ویقیة لتص ة التس ذ الخط أي تنفی
ن  دة م ات جدی اد منتج ي إیج رورة ف ل الض ا تتمث ة، فمثلم المطبوع
م  ي حج ة عل ة المحافظ ً أھمی ا ل أیض ودة، تتمث میم والج ث التص حی
ائف  ن وظ التسویق واتساعھ، فتقوم المنشأة الصناعیة بأھم وظیفة م

ب أ ارة الطل ي إث ویق وھ ا التس ریقتین وھم ك بط تم ذل ع، وی و البی
  .الإعلان والبیع، ھذا بالإضافة إلي وسائل الترویج الأخرى

ا )  15-4-1( د التكنولوجی وع وتحدی تج المطب میم المن تص
  : المستخدمة في إنتاجھ 

ویقیة،  ع الخطة التس ة وض م مراحل عملی وتعد ھذه المرحلة من أھ
ي مم عل درة المص و ق د ھ میم الجی ث أن التص ث  حی ار حی الابتك

رجم  ي یت ي تطبیق ل فن ق عم ي خل ھ ف ھ وخبرات تعمل مھارات یس
د  وف عن مم الوق ي المص ب عل تھلك، ویج ات المس احتیاجات ورغب
ً أكثر ما یكون في التكنولوجیا  أداة التنفیذ العملي لتلك الأفكار متمثلا
ي  تج ف ار المن ي إظھ اعد عل ي تس دات والآلات الت ي المع والتي تعن

وره ل ص ن . أفض وة م ل خط ي ك ة عل اك رقاب ون ھن ب أن یك ویج
ات  میم والخام الي للتص خطوات العملیة الإنتاجیة مثل الجانب الجم

  . ثم عملیات الطباعة ثم القص والتشطیب
لان) 15-4-2( تج  )69ص  -14(الإع ار المن ا وأفك ن مزای ر ع للتعبی

  : المطبوع لأقمشة المفروشات 
ة م العناصر المكمل لان أھ ات المطبوعة  یعُتبر الإع ویق المنتج لتس

اعد  ا یس ودة بم زات والج ن الممی ر ع ھ یعب ات لأن ة المفروش لأقمش
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ك  تھلك، وذل ة المس د مقابل تھم عن بائعي ھذه المنتجات في تأدیة مھم
ن  ئولین ع ن المس ل م طة ك نظم بواس ي ت رض الت ذ الع ل نواف مث
انع  ویق بمص میم والتس ارض وإدارات التص ك المع ي تل العرض ف

لتنظیم الكیفیة التي یتم من خلالھا أسلوب عرض المنتجات،  الإنتاج
لیري المستھلك أنواع التصمیمات المطبوعة ویتعرف علي الخامات 
ي  لان ف ارض، والإع ي المع تراك ف ن الاش ً ع لا ة، فض المختلف
ل  ع التواص ة ومواق د الیومی و والجرائ ون والرادی التلیفزی

  . )222ص  -5(الاجتماعي
  : تكالیف وسعر المنتج تحدید ال) 15-4-3(

دة  ارات عدی ي اعتب اء عل ائي بن عره النھ تج وس ة المن یتم تحدید تكلف
افة  ذا بالإض ناعیة، ھ منھا طبیعة الخامات المستخدمة، والتقنیة الص
ات ذات  ي نوعی ول إل ویق للوص لان والتس ات الإع ي متطلب إل
افس  ث تن ودة بحی ث الج ن حی ة م ً وثابت ادیا ة اقتص تویات مختلف مس

ول باق الي الوص واق، وبالت ي الأس ة ف ي مستویات المنتجات المختلف
  . )685ص  -21(إلي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة

  : بیع المنتج المطبوع )  15-4-4(
ب  ف وترغی ي تعری دف إل ورة تھ دوره بص لان ب ام الإع وإذا ق
ھ  ة ذھن ة لتھیئ المستھلك بالمنتج وممیزاتھ وتزوده بالمعلومات الكافی

ً لقبول الم   .  )489ص  -21(نتج قبل الشراء، نجد أن البیع یصبح سھل نسبیا
  : المتابعة والرقابة للخطة ) 15-5(

اج،  ل مراحل الإنت في ھذه المرحلة یتم المتابعة والرقابة للخطة وك
ة  ذ الفعلی ائج التنفی ة نت ة لمقارن فة عام ة بص ة والرقاب أي المتابع

وعة الخطط الموض ا تعُت)291ص  -8(ب ا أنھ دى ، كم ً لم ا ً ھام ر مؤشرا ب
  . الدقة في وضع الخطط الإستراتیجیة في كل مرحلة من المراحل

  : الاسترشاد بالمعلومات المرتدة ) 15-6(
ة  ر المتابع ا، فتعتب اد بھ دة والاسترش ات المرت ل المعلوم أي تقب
ي  اعدھم عل ا تس ین لأنھ دة للمخطط ات مرت ة معلوم ة بمثاب والرقاب

افات عن الخطط التسویقیة الموضوعة معرفة أسباب وجود أي انحر
ف  ل الموق ادة تحلی داف وإع یم الأھ ادة تقی وكیفیة علاجھا، كذلك إع
ً لاكتشاف تغیرات لم تأخذ في الحسبان لكي تراعي عند تعدیل  تحسبا

ن  )70ص  -14(الإستراتیجیة التسویقیة للوصول إلي مستویات متقدمة م
ل عل ابقة وتعم اء الس ى الأخط ات تتلاف ات المنتج یم المتطلب ي تقی

ا  ق وجودھ الفعلیة للعملاء والمستھلكین لكي تستمر المنشأة في تحقی
ة  یة محلی درة تنافس ي ق ول إل تطیع الوص واق وتس ي الأس دائم ف ال

  . وعالمیة
  : كیفیة الوصول إلي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة  -16

ة  ي تلبی ل عل ي تعم الات الت م المج ن أھ میم م ال التص ر مج یعُتب
ذه احت ي ھ ي تلب ات الت میم المنتج ان بتص ات الإنس ات ورغب یاج

ع  ة وض مم مھم اتق المص ي ع ع عل ات، ویق ات والرغب الاحتیاج
الأفكار التصمیمیة لھذه المنتجات بل استحداثھا من الأساس، وتعتبر 
م  ن أھ ة م ركات المختلف ات والش ل المؤسس ویق داخ وث التس بح

ار ي أفك ا عل ول منھ ن الحص ي یمك ادر الت دة المص میمیة جدی . تص
ل  ذي یكف بیل ال و الس ویق ھ لذلك فإن دراسة التصمیم المرتبط بالتس
ات المطبوعة  تج أقمشة المفروش الوصول إلي تفاعل حقیقي بین من
ذا  ھ ھ ا یحمل ین م ھ وب ر بین ل المباش لال التفاع ن خ تھلك، م والمس

  . المنتج المطبوع من صفات جودة وسمات مختلفة
ات  ویھتم ھذا البحث بتصمیم وتسویق وتطویر منتج أقمشة المفروش

میم  ویق والتص ال التس ي مج ات ف ام بدراس ة القی ن بدای المطبوعة م
ب أن  ا یج ات المطبوعة وم والإنتاج، ودور مصمم أقمشة المفروش
مم دور  یراعیھ ویتخذه للقیام بالعملیة التصمیمیة بنجاح، فعلي المص

ة ا رة لأقمش دة مبتك میمات جی ار تص ي ابتك ر ف ات كبی لمفروش
تھلكین،  ب وأذواق المس ات ومطال ات واحتیاج ي برغب المطبوعة تف
ة  د حاج ي بس ة تف ة عالی ة وجمالی ة فنی میمات ذات قیم ون تص وتك
ودة  ب والج عر المناس ق الس ات تحق ة مفروش ن أقمش تھلكین م المس
تھلك،  ة المس ع ذوق وثقاف ق م ذي یتواف د ال میم الجی ة والتص العالی

ا ة والخروج  والتي نستطیع من خلالھ واق المحلی ي الأس المنافسة ف
ن  ع م وطن والمجتم إلي الأسواق العالمیة، وھذا سوف یعود علي ال

ل  ة أخرى العم ن ناحی ة وم ن ناحی ادي م و الاقتص ادة النم خلال زی
 ً ً وثقافیا د لأقمشة . علي تنمیة ذوق وحس المجتمع فنیا فالتصمیم الجی

یط  ي تنش ر ف ھ دور كبی ة ل ات المطبوع ویقیة المفروش ة التس الحرك
  .وبالتالي الوصول إلي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة

ب أن  ة یج ات المطبوع ة المفروش تج أقمش ویر من یط وتط إن تخط
م  میمات ث ار للتص وین أفك ك بتك نظم، وذل ي م لوب علم ون بأس یك
ع  ا، وض ة واختبارھ كیلات فنی رة بتش ویر الفك فیتھا، تط تص

دة ث رة الجدی ویق الفك تراتیجیة تس ً، إس ادیا رة اقتص ل الفك م تحلی
ً، لتقدیم منتج جدید للسوق  وتصمیم المنتج وتصنیعھ لاختباره تسویقیا
في ظل إستراتیجیة ومزیج تسویقي ملائم، ویعتمد ذلك علي تخطیط 
ل  میم، بتحلی ویر التص ار وتط ن ابتك دف م برنامج تسویقي یخدم الھ

ة المفرو واق أقمش دائم لأس ر ال تمرة والتغی ة المس ات الحرك ش
میم  ار التص ویر وابتك ن تط ویقیة م داف التس المطبوعة، تحدید الأھ
ویقیة  المطبوع، تحدید إستراتیجیة النمو التسویقي، تنفیذ الخطة التس
ة  ة والرقاب م المتابع ات المطبوعة، ث لتصمیم وإنتاج أقمشة المفروش

وبذلك یمكن الوصول إلي . للخطة، والاسترشاد بالمعلومات المرتدة
د تج جی ن  من الي یمك تھلك، وبالت ات المس ات ورغب ي باحتیاج یف

  . الوصول إلي قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة
  : Resultsالنتائج  

  : توصلت الباحثة إلي النتائج التالیة 
ناعة  -17-1 ردات ص ق بمف ا یتعل ل م ة أن ك ت الدراس أثبت

اءة  وع وكف میم المطب الي للتص كل جم ن ش ات م المفروش
ي د عل ة، یعتم ات الطباع دیث  عملی وم الح ق المفھ تطبی

ا  ة یتقبلھ ودة عالی ات ذات ج ي منتج ول إل ویق للوص للتس
ع  ویقي لتجمی ث التس لال البح ن خ ك م تم ذل تھلك، وی المس
ناعة،  ذه الص ردات ھ ق بمف ا یتعل ل م ات لك ل البیان وتحلی
ات  ات ورغب ي احتیاج د یلب تج جی ي من ول إل للوص

یة م درة تنافس ي ق ول إل الي الوص تھلكین وبالت ة المس حلی
  .وعالمیة

ة  -17-2 ات المطبوع ة المفروش تج أقمش ویر من یط وتط إن تخط
ار  وین أفك ك بتك نظم، وذل ي م لوب علم یجب أن یكون بأس
ة  كیلات فنی رة بتش ویر الفك فیتھا، وتط م تص میمات ث للتص
م  دة ث رة الجدی ویق الفك تراتیجیة تس ع إس ا، ووض واختبارھ

ً، وتصمیم المنتج وتصنیعھ لا اره تحلیل الفكرة اقتصادیا ختب
تراتیجیة  ل إس ي ظ وق ف د للس تج جدی دیم من ویقیا،ً لتق تس
امج  یط برن ي تخط ك عل د ذل م، ویعتم ویقي ملائ ومزیج تس
ل  میم، بتحلی ویر التص ار وتط تسویقي یخدم الھدف من ابتك
الحركة المستمرة والتغیر الدائم لأسواق أقمشة المفروشات 

ویر و ن تط ویقیة م ار المطبوعة، وتحدید الأھداف التس ابتك
ویقي،  و التس تراتیجیة النم د إس وع، وتحدی میم المطب التص
ات  اج أقمشة المفروش میم وإنت وتنفیذ الخطة التسویقیة لتص
اد  ة، والاسترش ة للخط ة والرقاب م المتابع ة، ث المطبوع

 .بالمعلومات المرتدة
میم  -17-3 ام الخاصة بالتص یؤكد البحث علي أھمیة ارتباط الأقس

ة  بالأقسام الخاصة بالتسویق ناعیة لمعرف آت الص في المنش
 .وتحدید احتیاجات ورغبات وأذواق المستھلك

میم  -17-4 ة التص بق عملی ویقي یس اط تس ود نش رورة وج ض
ن  ب ع ا یترت ناعیة م والإنتاج بحیث تتلافى الشركات الص

 .تغیرات الأسواق والمنافسة وغیرھا
یؤكد البحث علي إظھار أھمیة التطویر والتحدیث في الفكر  -17-5

میمي و ة التص ویقیة لأقمش ة التس یط الحرك ي تنش دوره ف
 . المفروشات المطبوعة

 :  Discussionالمناقشة 
ة  ي تلبی ل عل ي تعم الات الت م المج ن أھ میم م ال التص ر مج یعُتب
ذه  ي ھ ي تلب ات الت میم المنتج ان بتص ات الإنس ات ورغب احتیاج
ع  ة وض مم مھم اتق المص ي ع ع عل ات، ویق ات والرغب الاحتیاج
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یمیة لھذه المنتجات بل استحداثھا من الأساس، وتعتبر الأفكار التصم
م  ن أھ ة م ركات المختلف ات والش ل المؤسس ویق داخ وث التس بح

دة میمیة جدی ار تص ي أفك ا عل ول منھ ن الحص ي یمك ادر الت . المص
ل  ذي یكف بیل ال و الس ویق ھ لذلك فإن دراسة التصمیم المرتبط بالتس

تج أقمشة ا ات المطبوعة الوصول إلي تفاعل حقیقي بین من لمفروش
  . والمستھلك

ات  ویھتم ھذا البحث بتصمیم وتسویق وتطویر منتج أقمشة المفروش
میم  ویق والتص ال التس ي مج ات ف ام بدراس ة القی ن بدای المطبوعة م
ب أن  ا یج ات المطبوعة وم والإنتاج، ودور مصمم أقمشة المفروش

مم دور یراعیھ ویتخذه للقیام بالعملیة التصمیمیة بنجاح، فعلي ال مص
ات  ة المفروش رة لأقمش دة مبتك میمات جی ار تص ي ابتك ر ف كبی
تھلكین،  ب وأذواق المس ات ومطال ات واحتیاج ي برغب المطبوعة تف
ة  د حاج ي بس ة تف ة عالی ة وجمالی ة فنی میمات ذات قیم ون تص وتك
ودة  ب والج عر المناس ق الس ات تحق ة مفروش ن أقمش تھلكین م المس

ذي ی د ال میم الجی ة والتص تھلك، العالی ة المس ع ذوق وثقاف ق م تواف
ة والخروج  واق المحلی ي الأس ا المنافسة ف والتي نستطیع من خلالھ

فالتصمیم الجید لأقمشة المفروشات المطبوعة . إلي الأسواق العالمیة
ي  ول إل الي الوص ویقیة وبالت ة التس یط الحرك ي تنش ر ف ھ دور كبی ل

  .قدرة تنافسیة محلیة وعالمیة
أقمشة المفروشات المطبوعة یجب أن یكون  وتخطیط وتطویر منتج

فیتھا،  م تص میمات ث بأسلوب علمي منظم، وذلك بتكوین أفكار للتص
ویق  تراتیجیة تس ع إس تطویر الفكرة بتشكیلات فنیة واختبارھا، وض
نیعھ  تج وتص ً، وتصمیم المن الفكرة الجدیدة ثم تحلیل الفكرة اقتصادیا

د ل تج جدی دیم من ً، لتق ویقیا اره تس تراتیجیة لاختب ل إس ي ظ وق ف لس
ویقي  امج تس یط برن ي تخط ك عل د ذل م، ویعتم ویقي ملائ ومزیج تس
تمرة  ة المس یخدم الھدف من ابتكار وتطویر التصمیم، بتحلیل الحرك
والتغیر الدائم لأسواق أقمشة المفروشات المطبوعة، تحدید الأھداف 

تراتی د إس وع، تحدی جیة التسویقیة من تطویر وابتكار التصمیم المطب
ة  اج أقمش میم وإنت ویقیة لتص ة التس ذ الخط ویقي، تنفی و التس النم
اد  ة، والاسترش ة للخط ة والرقاب م المتابع ة، ث ات المطبوع المفروش

دة ات المرت ي . بالمعلوم د یف تج جی ي من ول إل ن الوص ذلك یمك وب
درة  ي ق ول إل ن الوص الي یمك تھلك، وبالت باحتیاجات ورغبات المس

  . تنافسیة محلیة وعالمیة
 :  Recommendationsالتوصيات 

  :توصي الباحثة بالآتي 
ات  -19-1 ة المفروش میم أقمش وم تص اط مفھ رورة ارتب ض

ویق،  اث الخاصة بالتس ات والأبح المطبوعة بنتائج الدراس
تج  ین المن ال ب ردات الاتص دد مف ي تح حیث تعُتبر القناة الت

  .واحتیاجات ورغبات المستھلك
اد -19-2 ب الاعتم ناعي یج توي الص ي المس ق  عل ي التطبی عل

ویقیة  ات التس التكنولوجي للتسویق عن طریق نظم المعلوم
الخاصة بتصمیم أقمشة المفروشات المطبوعة لدعم المركز 
ي  ة ف ة والعالمی احة المحلی التنافسي لھذه الصناعة علي الس

 .ظل الأسواق المفتوحة وإلغاء الجمارك
دیث  -19-3 ویر وتح ب تط ادیمي یج ي الأك توي التعلیم ي المس عل

ا ات من ع متطلب تلاءم م ا ی ة بم ون التطبیقی ة الفن ھج كلی
وم  ال العل ناعة وإدخ اكل الص ل مش ناعي لح ع الص المجتم
المتصلة بالتصمیم في الدراسة مثل الاھتمام بعلوم التسویق 
في الخطة الدراسیة حتى یمكن إعداد مصمم المستقبل حتى 
ات  مم للمنتج ھ كمص ؤولیات مجتمع ل مس ھ أن یتحم یمكن

 .المختلفة
ناعیة  -19-4 المراكز الص ناعة ب اكل الص ین مش ربط ب ضرورة ال

ي  یم فتغط رامج التعل لال ب ن خ ة م ات التعلیمی والمؤسس
 .الأخیرة متطلبات الأولي

ین  -19-5 ة ب ات البینی یم الدراس ي تعم ل عل رورة العم ض
 .التخصصات المختلفة لإثراء الفكر الابتكاري

ات تفعیل دور كلیة الفنون التطبیقیة للعمل كاستشاري للج -19-6 ھ

  .     والمراكز والمؤسسات الإنتاجیة الحكومیة منھا والخاصة
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