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 التدؽيق المعاصر مفاهيػ ومرطلحات أساسية في

 تعريف التدؽيق .1

، فيؾ عمؼ حجيث تدداد أىسيتو في الحياة يؾماً Marketingالثابت أنو لا يؾجج تعخيف نيائي لمتدؾيق 

بعج يؾم. كسا أنو لا تؾجج صيغة تدؾيؿية ثابتة ترمح لكافة السشغسات، فمكل مشغسة عخوفيا 

اب التعخيف الحي طخحتو يعتسج الكثيخ مؽ الخبخاء والكت  لكؽ  تسيدىا عؽ غيخىا.وخرائريا التي 

لمتدؾيق والحي يشص عمى   American Marketing Associationجسعية التدؾيق الأمخيكية 

التدؽيق هؽ إحدى وظائف المنعمة وهؽ عبارة عؼ مؼ مجمؽعة مؼ العمليات والإجراءات "  أن:

يرال منتج ذا قيمة بالندبة للزبائؼ بالإضافة إلى إدارة العلاقات معهػ التي تذمل خلق وترويج وإ

 ."بما يعؽد بالنفع على المنعمة ومداهميها

 

 أولية في عالػ التدؽيقمفاهيػ . 2

( الحاجات، والخغبات، 1سااساية:  الأسفاـيؼ ال ببعضلفيؼ الدؾق والدبائؽ لا بج مؽ الإحاطة 

 الأساؾاق.( 4  و ؛التبادل (3  ؛الؿيسة والخضا( 2والظمبات؛  
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 الطلب. الحاجة، الرغبة، 1.2

يتؾجب عمى السدؾق أن يفيؼ حاجات ورغبات الدبائؽ السؾجؾديؽ في الأساؾاق السدتيجفة. تعتبخ 

أحج السفاـيؼ الأسااساية السختبظة بالتدؾيق. ويسكؽ التعبيخ عؽ الحاجة كحالة مؽ  Needالحاجة 

وتجفعو لمبحث عؽ إشباعيا. حيث يؾلج الفخد وتؾلج معو بعض الحاجات  دخ فالحخمان يحذ بيا ال

الزخورية لمحفاظ عمى الحياة كالحاجة إلى الظعام والساء واليؾاء والسأوى. كسا يحتاج الفخد لمتخؼيو 

 عؽ نفدو والتعمؼ والتدمية والتعبيخ عؽ الحات...

اء أو بظخق محجدة تداعج عمى إشباع تتحؾل ىحه الحاجات إلى رغبات عشجما تتعمق بسؾاد أو بأشي

ىي الذكل الحي تأخحه الحاجة البذخية عشجما يتؼ صقميا مؽ خلال  Wantالرغبة الحاجة. أي أن 

الذخرية والثقافة والسجتسع. فسثلًا، قج يتؼ إشباع الحاجة لمظعام مؽ خلال مشتجات مختمفة ومتشؾعة 

الؾجبات الدخيعة أو السظاعؼ الخاؾية أو مؽ تتؾافخ في الأساؾاق أو مؽ خلال الحىاب إلى مظاعؼ 

 خلال طخق أخخى متعجدة تختمف باختلاف أذواق وتفزيلات الدبائؽ الستشؾعة.

مؽ  الكثيخ يخغبفيؾ رغبة يتؼ تأطيخىا مؽ خلال القجرة عمى الذخاء. فسثلًا،  Demandالطلب أما 

لكؽ عجداً قميلًا مشيؼ لجيو القجرة عمى شخائيا. لحا، لا يقترخ   Mercedesالأشخاص شخاء سايارة 

دور الذخكات عمى دراساة الخغبات بل يتعجاه إلى التشبؤ بالقجرة عمى تحؿيقيا مؽ خلال دراساة 

 السؤشخات الاقتراية.

 القيمة المدركة والرضا .2.2

فكسا  يؤدي إلى خمق الخضا لجيو.لا يعخف مشتج ما الشجاح ما لؼ يقجم ؾيسة بالشدبة لمسدتيمػ وما لؼ 

نؾىشا في الفقخة الدابقة، تدتجيب الذخكات لمحاجات مؽ خلال تقجيؼ عخض ساؾقي ذا ؾيسة بالشدبة 
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، و/أو التجارب يتؼ تقجيسو ، الخجمات، السعمؾماتلمدبؾن. ويتكؾن العخض مؽ مديج مؽ السشتجات

بيؽ العخوض الستعجدة الستؾفخة في  بالاختيار يقؾم السذتخي  لإشباع حاجة أو رغبة لجى الدبائؽ.

الفرق بيؼ . وتعكذ الؿيسة عادة Perceived Valueالدؾق بشاء عمى ؾيستيا السجركة بالشدبة لو 

الفؽائد التي يحرل عليها المدتهلغ مؼ المنتج وبيؼ التكاليف المادية وغير المادية التي 

السخترؾن أن الؿيسة تذكل مفيؾماً أسااساياً في . ويعتقج سيتكبدها المدتهلغ للحرؽل على المنتج

التدؾيق. بل يحىب البعض إلى اعتبار التدؾيق نذاطاً ييجف إلى تحجيج، وخمق، وتخويج، وإيرال، 

 بالشدبة لمسدتيمػ.وإدارة الؿيسة 

فيتعلق بحكػ المدتهلغ الناتج عؼ مقارنته للأداء المدرك مؼ قبله  Satisfactionأما الخضا 

. فإذا كان الأداء السجرك دون التؾقعات سايشتج عؽ ذلػ عجم الخضا الخدمة مع تؽقعاتهللمنتج أو 

لجى السدتيمػ. وإذا ما تداوى الاثشان سايكؾن السدتيمػ راضياً عؽ السشتج أو الخجمة. أما إذا فاق 

 لجيو حالة مؽ الامتشان. ء بذكل ممحؾظ تؾقعات السدتيمػ فدتتكؾن الأدا

 التبادل  .3.2

لمسخء أن يحرل عمى مشتج ما بظخق متعجدة. فمشأخح الغحاء كسثال. يسكششا أن ندكت جؾعشا يسكؽ 

عؽ طخيق الريج أو التقاط الفؾاكو عمى الأشجار. يسكششا أيزاً أن ندتؾلي عمى غحاء الآخخيؽ. 

ؾجو ويسكششا أن نتؾجو إلى أحج الأشخاص وأن نتؾسال إليو ليظعسشا مؽ دون مقابل. يسكششا أخيخاً أن نت

إلى شخص يسمػ الغحاء ونعظيع مقابل الغحاء شيئاً ذا ؾيسة بالشدبة لو مثل مشتج آخخ، أو خجمة، أو 

يخكد التدؾيق عمى ىحا الخيار الأخيخ. العشرخ الجؾىخي والأسااساي إذاً في التدؾيق ىؾ  مال.

ء آخخ ذا فائجة التبادلية، والتي تعشي أن يقجم شخص ما شيئاً ذا فائجة وؾيسة بسقابل حرؾلو عمى شي
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، ىشاك عجة شخوط لتحقيق عسمية تبادل Exchange وؾيسة. وبغض الشغخ عؽ طبيعة عسمية التبادل

 ناجحة:

 .وجؾد طخفيؽ أو فخيقيؽ عمى الأقل 

 .يستمػ كل طخف شيئاً ذا ؾيسة بالشدبة لمظخف الآخخ 

 .لجى كل طخف القجرة عمى التعامل والاترال وتدميؼ ما لجيو لمظخف الآخخ 

 كل طخف الحق في رفض أو قبؾل ما يقجمو الظخف الآخخ. لجى 

 .يعتبخ كل طخف التبادل حلًا مشاساباً لسذكمتو 

 . الأسؽاق4.2

يجل عمى السكان الحي يتقابل ؼيو  ”Market“إذا عجنا إلى البجايات، ساشجج أن مرظمؼ "ساؾق" 

سؽق على قؾن اساؼ مالبائعؾن والسذتخون لتبادل مشتجاتيؼ. أما اليؾم، فإن خبخاء الاقتراد يظ

بالشدبة أما   مثال: ساؾق العقارات(. مجمؽعة البائعيؼ والمذتريؼ المعنييؼ بتبادل سلعة أو خدمة

 . ف الزبائؼلؽصيدتعسمؾن مرظمح "ساؾق"  المسدؾقيؽ، فإنيؼ غالباً م

ؽ والدؾق. حيث تقتخح الرشاعة أو الذخكات تالي العلاقة بيؽ الرشاعة/العارضييؾضح الذكل ال

عمى الدؾق مجسؾعة مؽ السشتجات والخجمات والاترالات  إعلانات، رساائل(. في حيؽ يعيج الدؾق 

الجاخمية التبادل ، بيانات شخاء(. تسثل الحمقة اتجاىاتإلى الرشاعة/العارضيؽ أمؾالًا ومعمؾمات  

 عمى مدتؾى السشتجات السادية ؼيسا تعبخ الحمقة الخارجية عؽ تبادل في السعمؾمات.
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 . العلاقات التبادلية في نعام التدؽيق المبدّط1شكل 

 
بجراساة حاجات  العشاصخ الأسااساية في الشغام التدؾيقي. حيث يقؾم التدؾيق 2 ويغيخ الذكل

الشيائييؽ في مؾاجية السشافديؽ.  السشتجات والخجمات إلى الدبائؽ تقجيؼورغبات الدبائؽ والأساؾاق و 

ويقؾم بخمق وإرساال الخساائل والعخوض الدؾؾية لمسدتيمكيؽ بذكل مباشخ أو مؽ خلال الؾساظاء. 

ويتأثخ كل طخف في الشغام بسجسؾعة مؽ القؾى والعؾامل  السؾجؾدة في البيئة السحيظة 

عية، التكشؾلؾجية، الدياساية، الاجتساعية، والثقاؼية(. يزيف كل  الجيسؾغخاؼية، الاقترادية، الظبي

علاقات يتؾجب تظؾيخىا وإدارتيا. وبالتالي  إذاً  طخف في الشغام ؾيسة لمسدتؾى التالي. تسثل الأسايؼ

م بو مؽ أفعال بل أيزاً عمى ؾ فإن نجاح الذخكة في بشاء علاقات مخبحة لا يعتسج فقط عمى ما تق

 كل عمى خجمة حاجات الدبائؽ.مجى قجرة الشغام ك

 . نعام التدؽيق المعاصر2شكل 
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 . تؽجهات إدارة التدؽيق3

السشتج، التؾجو نحؾ تسيد الأدبيات التؾجيات التالية في إدارة التدؾيق: التؾجو الإنتاجي، التؾجو 

 البيعي، التؾجو التدؾيقي، والتؾجو الذسؾلي لمتدؾيق.

 التؽجه نحؽ الإنتاج . 1.3

التؾجو الأقجم تاريخياً. وتستج حجوده الدمشية ما بيؽ  Production Conceptالتؾجو الإنتاجي  يعتبخ

أواخخ القخن التاساع عذخ  وبجاية عذخيشيات القخن الساضي. حيث مالت السشغسات والذخكات نحؾ 

 Henry Ford ىشخي فؾرد  مقؾلةوتعكذ  نتاج نغخاً لأن الظمب كان يتجاوز العخض.زيادة كسية الإ

"يمكؼ للمدتهلكيؼ الحرؽل على أي الذييخة  التالية السؾقف الدائج في ذلػ الؾقت اتجاه التدؾيق: 

 لؽن يريدونه، ما دام هذا اللؽن أسؽداً".

تفتخض فمدفة التؾجو الإنتاجي أن السدتيمػ يختار السشتجات تبعاً لأساعارىا ولتؾفخىا. ويتخكد دور 

القجرات الإنتاجية، وتقميص التكاليف، وتأميؽ التؾزيع بكسيات الإداري وفق ىحه الشغخة عمى زيادة 

ؽ التكمفة السشخفزة لميج العاممة، م لمحؾاسايب Lenovoادت شخكة فكبيخة. في الريؽ مثلًا، اسات

في وقتشا الحالي، يسكؽ و  .الريشية لمديظخة عمى الدؾق والكفاءة الإنتاجية السختفعة، والتؾزيع السكثف 

عشجما يكؾن الظمب كبيخاً وغيخ غشي مادياً، وىحه ىي الحال في  :و الإنتاجيتظبيق فمدفة التؾج

عشجما تخغب الذخكة وتستمػ القجرة عمى إجخاء تخؽيض كبيخ في تكاليف أو  الكثيخ مؽ الجول الشامية،

قج وعمى الخغؼ مؽ كؾنو مفيجاً في بعض الحالات، إلا أن ىحا التؾجو  الإنتاج بػية تؾسايع الدؾق.

إذ قج يؤدي التخكيد عمى العسميات . Marketing Myopiaقرر النعر التدؽيقي خظخ  إلىيقؾد 

 والإنتاج إلى عجم رؤية اليجف الحؿيقي الكامؽ في إشباع حاجات السدتيمػ وبشاء علاقة قؾية معو.
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 التؽجه نحؽ المنتج. 2.3

السشتج الحي يقجم السدتيمػ يفزل عمى أن  Product Conceptد فمدفة التؾجو نحؾ السشتج خك  ت

يتؾجب عمى الذخكة في ىحه الحالة الدعي لتحديؽ جؾدة مشتجاتيا و فزل جؾدة أو أفزل أداء. أ

 ، إلا أنؽ أن معغؼ اساتخاتيجيات التدؾيق تيتؼ بتحديؽ جؾدة السشتجوعمى الخغؼ م بذكل دائؼ.

فعل الدؾق أو  ةفي أن يقع السرشَع في حب مشتجو لجرجة تخف معيا تؾقعاتو لخد يكسؽ ىشاالخظخ 

. ففي بعض الأحيان، قج مسا قج يقؾد إلى قرخ الشغخ التدؾيقي لجرجة تبعجه عؽ الدعي لفيؼ الدؾق 

تؼ تدؾيقو  شاس إذا كان أداؤه غيخ مججٍ بشغخىؼ أو إذا مالا يشجح السشتج الأعمى جؾدة في جحب ال

. Concordeدخعة في عخوف غيخ مشاسابة. وكسثال عمى ذلػ نحكخ طائخة الؾنكؾرد عالية ال

 سبجعة التي لؼ تدتظع جحب العجد الكافي مؽ السذتخيؽ.والتاريخ يعج بالسشتجات ال

 التؽجه نحؽ البيع. 3.3

تاريخياً ما بيؽ عذخيشيات و خسديشيات القخن  Selling Conceptالتؾجو نحؾ البيع ظؾر ت

ما لؼ تقؼ الذخكة بجيؾد يفتخض أن الدبائؽ لؽ يذتخوا مؽ تمقاء أنفديؼ بذكل كاف وىؾ الساضي. 

كبيخة لتحفيدىؼ. تدعى الذخكة ىشا إلى بيع أكبخ كسية مسكشة مؽ السشتجات إلى أكبخ عجد مسكؽ مؽ 

الدبائؽ دون إيلاء أىسية كبيخة لمفائجة الحؿيؿية السخجؾة مؽ السشتج وبالتالي دون الاىتسام حؿيقة بكدب 

أقدام التدؾيق بجأت في ىحه السخحمة بالخخوج مؽ عل السخحمتيؽ  أن وعمى الخغؼ مؽ ولاء السذتخيؽ.

 . حيث حسل العجيج مؽ مجراء التدؾيقانؾية في الذخكاتالدابقتيؽ، إلا أنيا بقيت ذات أىسية ث

يدتخجم ىحا التؾجو بكثخة في حالة السشتجات غيخ  .sales managerلقب مجيخ مبيعات  التشفيحييؽ

تخ مثل عقؾد التأميؽ، أو التبخع بالجم، أو فلا unsought productsيؽ مؽ قبل السدتيمك السظمؾبة
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البية الذخكات التي تعتسج ىحا التؾجو إلى بيع ما يشتجؾنو عؾضاً السياه، أو السؾساؾعات. وتيجف غ

حيث يكؾن التخكيد عمى قؾى البيع لإيجاد الدبائؽ لمسشتجات التي يتؼ  عؽ إنتاج ما يسكشيؼ بيعو.

 ترشيعيا.

لأنو يخكد عمى إتسام عسمية البيع دون الاىتسام ببشاء علاقات دائسة  جد ىحا التؾجو مخاطخ ىامةيتي

 سشتج سايؿيسؾنو إيجابياً. وفي حالأنو يفتخض أن الدبائؽ الحيؽ سايذتخون المخبحة مع الدبائؽ. كسا 

يفتخض التؾجو أنيؼ كسا   .فإنيؼ سايشدؾن خيبة أمميؼ وسايعيجون شخاءه لاحقاً  تقييسيؼ لو بذكل سامبي

 أمخ نادر الحجوث عمى أرض الؾاقع.لؽ يتحجثؾا عشو بذكل سامبي، وىحا 

 التؽجه نحؽ التدؽيق. 4.3

مجفؾعاً بؾفخة  شيات القخن الساضييبالتظؾر مشح خسد Marketing Conceptالتدؾيقي  بجأ التؾجو

العخض مقارنة مع الظمب. ييتؼ ىحا التؾجو أولًا وقبل كل شيء بالسدتيمكيؽ، مؽ خلال العسل عمى 

تحميل رغباتيؼ وآماليؼ والعسل عمى تحؿيقيا. وبالسقارنة مع التؾجو نحؾ البيع الحي يدعى إلى 

ىشا لاكتذاف الدبائؽ  اصظياد الدبؾن، ييجف ىحا التؾجو إلى بشاء علاقة معو. إذ لا يتؼ الدعي

السشاسابيؽ لمسشتج بل لاكتذاف وإيجاد السشتجات السشاسابة لمدبائؽ الحيؽ تدتيجفيؼ الذخكة. يفتخض 

، وتخويج وإيرال ؾيسة أنو يتؾجب عمى الذخكة الداعية لمشجاح أن تقؾم بخمق إذاً  يالتؾجو التدؾيق

 فييا عمى مشافدييا.لمدبائؽ الحيؽ تدتيجفيؼ. ويجب أن تقؾم بحلػ بظخيقة تتفؾق 

 التؽجه نحؽ التدؽيق الذمؽلي . 5.3

قؾل بأن عمى الذخكات أن تتبشى نغخة أكسل وأشسل ية القخن الساضي، عيخ تؾجو ججيج يمع نيا

أو الشغخة الذسؾلية لمتدؾيق  تتخظى الشغخة التقميجية لمتؾجو التدؾيقي. يعتسج التدؾيق الذسؾلي
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Holistic Marketing Concept  ومتخابظة ؼيسا  شاممةعمى إعجاد وتظبيق بخامج وخظط تدؾيؿية

تشظمق فمدفة ىحا التؾجو مؽ أن كل الأمؾر ميسة بالشدبة لمتدؾيق. وتذجد بالتالي عمى أىسية  بيشيا. 

الشغخة الذاممة والستكاممة. فسؽ وجية نغخ ىحا التؾجو يعتبخ التدؾيق الذسؾلي تدؾيقاً لمعلاقات، 

، وتدؾيقاً حاضخاً في الجاخل، وتدؾيقاً مدؤولًا اجتساعياً. يبيؽ ىحا التؾجو عسق وتدؾيقاً متكاملاً 

 وتعقيج الأنذظة التي يتؾجب الؿيام بيا وتظؾيخىا.

 

 . أبعاد التدؽيق الذمؽلي3شكل 

 
 تدؽيق العلاقات. 1.5.3

والسشغسات/الذخكات يعسل التدؾيق اليؾم وبذكل متدايج عمى تظؾيخ علاقات متيشة ودائسة مع الأفخاد 

لا يقؾم  Relationship Marketing التي قج تؤثخ عمى نجاح الذخكة. ومشو فإن تدؾيق العلاقات

بل  Customer Relationship Management (CRM)عمى إدارة العلاقة مع الدبائؽ فقط 

. ويتؼ Partner Relationship Management (PRM)ييتؼ أيزاً بإدارة العلاقات مع الذخكاء 
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ذلػ عمى مدتؾى الدبائؽ، السؾعفيؽ، الذخكاء التدؾيقيؽ  السؾردون، السؾزعؾن، الؾكلاء(، وأعزاء 

 البيئة السالية لمذخكة  السداىسؾن، السدتثسخون، السحممؾن(.

 التدؽيق المتكامل. 2.5.3

ترسيؼ مختمف بخامج وأنذظة مؽ وجؾب  Integrated Marketing يشظمق التدؾيق الستكامل

التدؾيق بذكل مذتخك ومتشاساق ومتكامل بيجف خمق وتخويج وتقجيؼ الؿيسة لمسدتيمػ. حيث يعخف 

البخنامج التدؾيقي بأنو مجسؾعة مؽ القخارات الستعمقة بالإجخاءات والعسميات التدؾيؿية التي سايتؼ 

 اتخاذىا.

ي الستعارف عميو لتسثيميا يسكؽ ليحه الإجخاءات والعسميات أن تأخح أشكالًا متعجدة، لكؽ الذكل التقميج

. يزؼ السديج التدؾيقي مجسؾعة الأدوات الستاحة Marketing Mix بالمزيج التدؽيقييعخف 

بأن يتؼ  1691في عام  McCarthyلمذخكة بػية تحقيق أىجافيا في الدؾق السدتيجفة. وقج اقتخح 

 ،Product: المنتج 4Pتقديؼ مكؾنات السديج التدؾيقي إلى أربعة مجسؾعات يظمق عمييا الـ 

 .Promotion ، والترويج Placeوالمكان أو التؽزيع  ،Priceوالدعر 

يذجد التدؾيق الستكامل عمى ضخورة الؿيام بعسميات متعجدة ومعقجة لتدؾيق السشتج مع السحافغة 

عمى درجة عالية مؽ التشديق بيؽ ىحه العسميات. بسعشى آخخ، يجب التفكيخ لجى تخظيط وتشفيح كل 

 ية بباقي العسميات السكسمة ليحه العسمية.عسم

 . التدؽيق الداخلي3.5.3

بحدب الشغخة الذسؾلية لمتدؾيق، يجب أن يتبشى كل مؾعفي الذخكة مبادئيا التدؾيؿية. وىشاك مؽ 

يعتقج بأن إعجاد وتحفيد السؾعفيؽ لخجمة الدبائؽ قج يكؾن أكثخ أىسية مؽ التدؾيق الخارجي، فسؽ 
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 الؾعؾد لمدبائؽ بتقجيؼ خجمات مسيدة إذا لؼ يكؽ فخيق العسل راغباً في تشفيحىا.غيخ السججي إطلاق 

وتشرب اىتسامات التدؾيق الجاخمي فعاليات التدؾيق إذاً داخمية بقجر ما ىي خارجية. ميسة قدؼ أو 

Internal Marketing :يجب أن يعسل جسيع السدؤوليؽ عؽ فعاليات التدؾيق  ،أولاً  عمى مدتؾييؽ

أن تعتقج قؾى البيع  مثلاً  معاً  بيع، تخويج، خجمات الدبائؽ، دراساة الدؾق...(. فميذ مؽ السدتبعج

كسا يأن السدؤوليؽ عؽ السشتج يزعؾن أساعاراً مختفعة ججاً أو يدعؾن لتحقيق مبيعات غيخ عقلانية. 

إلى اتفاق بيؽ مدؤولي التخويج ومجيخي السشتج حؾل الحسلات يلاحع أحياناً صعؾبة التؾصل 

الإعلانية. في الحالة السثالية إذاً، يجب أن تعكذ كل الأنذظة اساتخاتيجية واحجة يتؼ تعخيفيا انظلاقاً 

يجب أن يتغمغل التدؾيق إلى كافة  ،ثانياً  مؽ حاجات الدبائؽ؛ لكؽ ذلػ قج لا يكؾن مسكشاً دائساً.

ة. بسعشى آخخ، يجب أن يشتذخ الفكخ التدؾيقي بيؽ العامميؽ في الذخكة أو السشغسة، فعاليات الذخك

مؽ عامل الاساتعلامات وحتى السجيخ. وىشاك مؽ يقؾل بأن التدؾيق ىؾ أولًا فكخ يتؼ تبشيو مؽ قبل 

 الذخكة قبل أن يكؾن خجمة مؽ خجمات الذخكة.

 التدؽيق المدؤول اجتماعياً . 4.5.3

ؽ التعارض مSocial Responsibility Marketing  التدؾيق السدؤول اجتساعياً عيخ مفيؾم 

الحي قج يشجؼ بيؽ محاولة إشباع حاجات ورغبات الدبائؽ  التؾجو التدؾيقي( وبيؽ مرمحة الدبائؽ أو 

مرمحة السجتسع بذكل عام  شخكات التجخيؽ، مغاعؼ الؾجبات الدخيعة...(. تقؾم الشغخة الاجتساعية 

إذاً عمى أن السيسة الأسااساية لمذخكة ىي دراساة حاجات ورغبات الدؾق السدتيجفة والعسل  لمتدؾيق

لإشباعيا بذكل أكثخ فعالية مؽ السشافديؽ، ولكؽ بسا يحافع ويحدؽ مؽ وضع السدتيمكيؽ 

والسجتسع؛ أي بسا يرب في مرمحة السجتسع. كسثال عمى ذلػ، نلاحع التؾجو الستدايج لسظاعؼ 
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McDonald’s ؾ تخؽيف حجؼ الؾجبات، وتخؽيض محتؾاىا مؽ الدعخات الحخارية، وإضافة نح

بعض الأطعسة الرحية كالدمظات، والابتعاد عؽ مؾاد التغميف الزارة بالبيئة واساتخجام التغميف 

... كل ذلػ جاء نتيجة اتيامات متدايجة لسظاعؼ الؾجبات الدخيعة بالسدؤولية عؽ تدايج معاناة الؾرقي

بذكل مدتسخ عمى  Walmartمحلات  كحلػ تعسل لدسشة والأمخاض السختبظة بيا.السجتسع مؽ ا

 محخكاً ىجيشاً صجيقاً لمبيئة. Toyota. وفي ذات الدياق أيزاً طؾرت الظاقة تخؽيف اساتيلاك
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