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 بسم الله الرحمن الرحيم

إِنَّ الَّذِينَ آمَنُوا وَعَمِلُوا '' 
الِحَاتِ إِنَّا لََ نُضِيعُ  أَجْرَ  الصَّ

 '' مَنْ أَحْسَنَ عَمَلً 

 صدق الله العظيم

 03: سورة الكهف الآية 



 شكر وعرفان

 
وَاللَّهُ  ۚ   يَرْفَعِ اللَّهُ الَّذِينَ آمَنُوا مِنكُمْ وَالَّذِينَ أُوتوُا الْعِلْمَ دَرَجَات  '' 

 '' بِمَا تَعْمَلُونَ خَبِير  
ته و جلاله تتم الصالحات، یارب لك الحمد كما ز الحمد الله الذي بع

 .ینبغي لجلال وجهك وعظیم سلطانك

 .وارض عنااللهم اغفر لنا وارحمنا 

 أستاذي المشرف أشكر بعد الله إن الواجب یدفعني أن

 المذكرة هاتهالإشراف على  قبولهعلى  دردوري لحسن 
 .القیمةنصائحه و  توجیهاته حكمة و  صدرهوعلى سعة 

باسم عبارات الامتنان والتقدیر لكل أساتذة كلیة العلوم  أتوجه
 -بسكرة -التسییر بجامعة محمد خیضر والتجاریة وعلوم الاقتصادیة

 من قبل ومن بعدالله  والحمد 
 

 عمار منصوري 



 الملخص
 

I 
 

 :لملخصا

ستراتيجية التسويقية وكون المصطلح واسع الوجود في الاستخدام أصبح علينا أن نعي انطلاقا من أهمية الا
 .جية التسويقية في وقتنا المعاصريستراتالا مفهوم وأهمية

 ،الرئيسيلذلك جاء الهدف  تسويقية جيةيستراتافع بها إلى الاهتمام بوجود دبعد ازدياد المنافسة بين المؤسسات 
مؤسسة  اعتماد دىوما م التجاريةويقية في المؤسسة ستراتيجية التسدف الدراسة لمعرفة ما مدى نجاح الاهل

 .ستراتيجية تسويقيةاعلى  في تطبيقها لبرامجها مطاحن البركة
أما وقصد الإجابة على الإشكالية المطروحة تم استخدام المنهج الوصفي التحليلي في الجانب النظري للبحث 

في  spss التطبيقي فقد تم الاعتماد على المنهج التحليلي والإحصائي باستعمال برنامج فيما يتعلق بالجانب
 .مطاحن البركة ة تحليل آراء موظفي مؤسس

 :ةحيث توصلت الدراسة إلى الاستنتاجات التالي
 .استراتيجية تعمل على تطوير رؤيا ورسالة المنظمة والأهداف المطلوب تحقيقهالا -
السوقية والتكامل  من عدمه يعتمد على تأثر الحصة التجاريةستراتيجية التسويقية في المؤسسة نجاح الا -

 يقالتسوي في عناصر المزيج
ستراتيجية التسويقية بمدى قدرة المنظمة على تطبيقها من خلال المزيج التسويقي يرتبط مفهوم الا -

 والحصة السوقية
 .سويقيت، مزيج تجارية، تجاريةحصة سوقية، مؤسسة  ،سويقيةستراتيجية تا: الكلمات المفتاحية
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الجداول و قائمة 

 الأشكال



 قائمة الجداول و الأشكال
 

III 
 

 الصفحة   الجداول قائمة 
 11 ثبات استبيان الدراسة: 1الجدول رقم 
 02 .عينة الدراسة( 20)الجدول رقم 
 01 .توزيع العينة حسب الجنس(: 20)جدول رقم 
 01 .توزيع العينة حسب الصفة الوظيفية(: 20)جدول رقم 
 00 .توزيع العينة حسب الخبرة(: 5)جدول رقم 
 00 توزيع العينة حسب المؤهل(: 20)جدول رقم 

تقيم الاستراتيجية التسويقية من خلال بيانات تخص التسويق (: 20)الجدول رقم 
 في المؤسسة

05 

نقيم الاستراتيجية التسويقية من خلال بيانات تخص الحصة (: 20)الجدول رقم 
 .التسويقية

00 

تقييم الاستراتيجية التسويقية من خلال بيانات تخص مزيج (: 21)الجدول رقم 
 .التسويق

01 
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IV 
 

 الصفحة   الأشكال قائمة 
 5 خطوات الاستراتيجية التسويقية: 21شكل رقم 

 11 مصفوفة الحصة السوقية:  20الشكل رقم 
 01 .توزيع العينة حسب الجنس:  20الشكل 
 00 .توزيع العينة حسب الصفة الوظيفية: 20الشكل 
 00 .توزيع العينة حسب الخبرة:  25 الشكل
 00 توزيع العينة حسب المؤهل:  20الشكل

 01 .توزيع العينة حسب السؤال الأول لبيانات الحصة السوقي: 0شكل رقم 
 02 .توزيع العينة حسب السؤال السابع لبيانات الحصة السوقية : 0الشكل رقم 

توزيع العينة حسب السؤال الثاني في بيانات حول المزيج : 1الشكل رقم 
 .التسويقي

00 

 00 .توزيع العينة حسب تقييمهم للسعر: 12الشكل رقم 
 05 .توزيع العينة حسب وسيلة للمؤسسة الترويجية: 11الشكل رقم 
 00 .توزيع العينة حسب استراتيجية المؤسسة في التوزيع: 10الشكل رقم 
 02 هيكل مؤسسة مطاحن البركة : 10شكل رقم 

 



 

 

 
 
 

 
 

 المقدمة
 



 المقدمة

 

  أ
 

يتسم السوق في الوقت الحاضر بدرجة عالية من الديناميكية والتغير وأصبح يتأثر بشكل كبير بالمتغيرات سواء 
دمغرافية أو سياسية أو تكنولوجية، ولذا يجب على المؤسسات باختلاف اقتصادية أو اجتماعية أو  كانت متغيرات

لهذه المتغيرات من خلال تصميم استراتيجية عامة على مستوى المنظمة  أشكالها وأنواعها أن تستجيب
قادرة على التعامل مع هذه البيئة المتغيرة ومواجهة  واستراتيجية تسويقية فعالة على مستوى النشاط التسويقي

 .منافسة العالمية الجديدةال
ويرى كوتلر أن الاستراتيجية التسويقية في الأساس المنطقي الذي يمكن المؤسسة من النجاز أهدافها التسويقية 

تشتمل على مجموعة متناسقة من القرارات الخاصة ب الأسواق المستهدفة ،المزيج التسويقي  التي يجب أن
إذا الاستراتيجية التسويقية هي الرابط الأولي . ، الموازنة التسويقية  )الترويج –السعر  –التوزيع  –المنتج )

والمزيج التسويقي للمؤسسة وكذلك سمعة المؤسسة  والمنافسة لذلك لابد الاهتمام بوضع السوق( الزبون) بالعميل 
سويقية وأداء تطبيق الاستراتيجية الت وهنالك بعض الدراسات التي توضح أن هناك ارتباط بين. والاسم التجاري

التسويقية سوف  المنظمات والتي توصلت إلى أن المنظمات التي لديها نظم فعالة ممارسة حقيقية للاستراتيجية
 تكون أكثر فعالية لذلك وفي ظل هذا الوضع يتطلب من مؤسسة مطاحن البركة صياغة استراتيجية تسويقية 

 :ح الإشكالية الرئيسية التالية وعليه نطر .لمواجهة تلك الظروف ومحاولة  التغلب عليها 
 كيف تؤثر الاستراتيجية التسويقية على الحصة السوقية في مؤسسة مطاحن البركة ؟

 : الأسئلة الفرعية  
 التسويقية و كيف تطبق و تصاغ و ما الهدف من وضعها ؟ بالاستراتيجيةما المقصود 

 التسويقية التي تطبقها مؤسسة مطاحن البركة تأثير على الحصة السوقية ؟ الاستراتيجيةهل 
  التسويقية لمؤسسة مطاحن  الاستراتيجيةهل توجد علاقة بين تكامل عناصر المزيج التسويقي و بين نجاح 

 البركة ؟
 : فرضيات البحث 

علمي وبين اهتمام المؤسسة توجد علاقة بين البيانات الشخصية الخاصة بالصفة الوظيفية وبالمؤهل ال''
 .بالتسويق

 .''توجد علاقة بين الزيادة في الحصة السوقية وفعالية الاستراتيجية التسويقية المطبقة في مؤسسة مطاحن البركة''



 المقدمة

 

  ب
 

 .''توجد علاقة بين تكامل عنصر المزيج التسويقي وبين فاعلية الاستراتيجية التسويقية المطبقة داخل المؤسسة''
  :الموضوع للأسباب التاليةيرجع اختيار 

 . الأهمية البالغة لاستراتيجية التسويقية في المؤسسات عموما  -
تباع استراتيجية تسويقية فعالة -  الوقوف على مدى قناعة الإدارة العليا للمؤسسة بأهمية التسويق وا 

 :أهداف الدراسة وأهميتها
 :تتمثل الأهداف الرئيسية للدراسة فيما يلي 

باعتباره موردا دائما للدخل  -قطاع ومختلف البنى التحتية المدعمة له التفكير المسئولين إلى الاهتمام بتوجيه 
 .واعتماده كبديل عن قطاع المحروقات

 .تحليل ركائز صياغة الاستراتيجية التسويقية والعناصر المكونة لها -
 .التجاريةاف التعرف على مفهوم الاستراتيجية التسويقية ودورها في تحقيق الأهد -
 .الخروج بمجموعة من التوصيات الخاصة بمجال الدراسة -
 لم يلق موضوع الدراسة الاهتمام الكافي من قبل لذلك تعد هذه الدراسة هي : تكمن أهمية هذه الدراسة في

الأولى من نوعها التي تتناول مفهوم وأهمية ومدى نجاح الاستراتيجية التسويقية ، ومن أجل زيادة فاعلية 
عمل وذلك بالأخذ بأهمية التفاعل مع متغيرات التخطيط الاستراتيجي التسويقي وتغيير مفهوم الإدارة العليا ال

 .سوقالفي المؤسسة للاستراتيجية التسويقية وما لها من دور هام في تحقيق المزيد من النجاح في 
 :حدود الدراسة

 :تقع حدود هذه الدراسة الميدانية فيما يلي 
 .مطاحن البركة تحاول هذه الدراسة استقصاء أراء الموظفين لمؤسسة : الحدود المكانية
تتمثل الحدود الزمنية لهذه الدراسة الميدانية في الفترة الممتدة بين تاريخ أول لقاء مع مسؤولي : الحدود الزمنية

 .المؤسسة من خلال المقابلة إلى تاريخ استلام آخر استمارة 
  :دوات المستخدمةمنهج البحث والأ

قصد الإجابة على الإشكالية المطروحة، تم استخدام المنهج الوصفي التحليلي في الجانب النظري للبحث، وهو 
ما يساهم في تشكيل خلفية علمية يمكن أن تفيد في إثراء الجوانب المختلفة للبحث، أما فيما يتعلق بالجانب 



 المقدمة

 

  ت
 

في تحليل آراء موظفي  SPSSالتطبيقي فقد تم الاعتماد على المنهج التحليلي والإحصائي باستعمال برنامج 
عن الدور الذي تلعبه الاستراتيجية التسويقية للوصول إلى استنتاجات واقتراحات تساهم  مطاحن البركةمؤسسة 

 .في تطوير وتحسين الخدمات
 :مرجعية الدراسية

  تم جمع المعلومات والبيانات بالاطلاع على مختلف المؤلفات والدوريات : النظريفيما يتعلق بالجانب
 .والأبحاث العربية والأجنبية، إضافة إلى دخول مواقع على شبكة الإنترنت ذات الصلة بالموضوع

 وجمع البيانات مباشرة من مطاحن البركة  تم إجراء دراسة ميدانية بمؤسسة: فيما يتعلق بالجانب التطبيقي 
 .مصالح المؤسسة عن طريق المقابلة الشخصية والاستبيان

  :صعوبات الدراسة
قلة المراجع التي تبحث في الحصة السوقية : إن الصعوبة التي لاقيناها خلال فترة دراسة هذا البحث كانت في

عوبة التعامل ص: أما الصعوبة الكبيرة فكانت في الجانب الميداني وهذا من خلال وفي الاستراتيجيات التسويقية
 .الطبيعي وهذا لعدم إتباع أسئلة التوزيع SPSSمع برنامج 

 :هيكل البحث
قصد الإلمام بمختلف جوانب الموضوع تم الاعتماد على خطة تنقسم إلى مقدمة عامة، فصل نظري، فصل  

بحيث تم في المقدمة العامة طرح إشكالية البحث والتصور العام للموضوع، أما الفصل  تطبيقي وخاتمة عامة،
للاستراتيجية التسويقية بحيث احتوى المبحث الأول على عموميات حول  فقد خصص للإطار المفاهيميالأول 

يجيات التسويقية الحديثة الاستراتيجية التسويقية و الاسترات الاستراتيجية التسويقية، أما المبحث الثاني احتوى على
أما الفصل الثاني   أنواع الإستراتيجية التسويقيةو المبحث الرابع   أنواع الإستراتيجية التسويقيةو المبحث الثالث 

طرق أدوات جمع البيانات في المبحث الأول، وعرض ومناقشة  الذي خصص للدراسة الميدانية فقد تم فيه تبيان
ثبات وتم في الأخير تقديم . في المبحث الثاني الفرضيات ومقارنتها بالدراسات السابقة النتائج مع التفسير وا 

 .خاتمة عامة تضمنت النتائج المستخلصة ومجموعة من التوصيات



 :الفصل الأول
الإطار المفاهيمي للتسويق 

 .والاستراتيجية التسويقية
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 تمهيد 
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 .والاستراتيجية التسويقيةالمفاهيمي للتسويق  الإطار :الأولالفصل 

 .التسويق عموميات حول :الأولالمبحث 

 .تعريف التسويق :الأولالمطلب 

 :للتسويق نذكر منها قدمت عدة تعاريف

 1.نالمستهلكييات التي تشبع بها المؤسسة رغبات العملهو تلك  لتسويقا :BARTELS»» تعريف

جتتماعي الذ  يشبع رغبات الاقتااد  و الاالتسويق هو الميكانيزم : «DUBOIS & KOTLER»تعريف 
 2 .للقيم للمستقبلأخرى لأفراد والجتماعات عن طريق خلق وتبادل المنتجتات وتركيبات متطلبات او 

 3 .المحيطوظيفة التي تتكيف بها المؤسسة مع التسويق هو العملية أو ال: «WEBSTER» تعريف

هرية تحليل المتطلبات الظاالتي تمثل في اكتشاف و ( المراحل)التسويق هو السيرورة : «BENOUN»تعريف 
 4 .أو جتزء منهه والباطنية للمجتتمع بهدف تاور وتشغيل سياسة متكيفة تستجتيب لما يطلب

يخص بالقبول من طرف و  AMA ريكية للتسويقلأموضعته الجتمعية ا ما يمكن تقديم تعريف نوع ما شامل،ك
توجتيه تدفق السلع يق هو تنفيذ مختلف أنشطة المؤسسة التي تهدف إلى التسو '': أغلب المهتمين بالتسويق

 .''الخدمات من المنتج إلى المستهلكو 

  

                                                             
1  R.Barters, «marketing theory and metatheory » ; irwin, 1970, P 07.  
2 P. Kotler & B. Dubois, « marketing management » ; publi- union ; Paris ; 10ème édition ; 2000 ; P 40.  

M. Benoun, « marketing, savoir et savoir- faire », Economica, Paris, 2ème édition, 1991 ; P 05.  
3 F.Wzbster, « social aspercts of marketing » ,prentice hall, 1974, P 13.  
4 M. Benoun, « marketing, savoir et savoir- faire », Economica, Paris, 2ème édition, 1991 ; P 05. 
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 .مراحل وظيفة التسويق :الثانيالمطلب 

 .البحث :وللأ االفرع 

 ويستلزم تحضيرحيث أن التسويق الفعال يقوم على مجتهودات البحث  تسويق،هو نقطة بدء كل عملية 
بينها حسب  فاتلاختوالا تهم،تفضيلا الزبائن،كما يسمح البحث بمعرفة احتياجتات  ،(مالية خااة)تنبؤات 
 ...(.المداخيل الجتنس، لسن،امجتموع الزبائن حسب  ينقسم) الفئات،

 .الاستراتيجيالتسويق  :الثانيالفرع 

 وعلى المؤسسة( البحث)الأولى المرحلة  خلال من( أجتزائه)السوق يتم تحديد أو التعرف على تجتزئة 
مكانياتها بالمقارنة مؤهلاتهاتحديد الجتزء الذ  ستنشط فيه وذلك بتحليل  ثم يتم  جتزء،مع شروط نجتاح كل  وا 

 .الزبون (روح) نفسموقع تنافسي في السوق وخاواية في  لإعطائهلعرض في الجتزء المستهدف وذلك تمييز ا

 (.التسويقي المزيج)التكتيكي التسويق  :الثالثالفرع 

 :العناار التالية والمتمثل فيالمزيج التسويقي  خلالموقع المؤسسة في السوق من  يظهر

الوحيد أو لعدة  للاستعمال وبأشكال وأبعاد معينةمعينة  مدخلاتمن  انطلاقاوهو ما تنتجته المؤسسة : وجالمنت
 وقد( الوسيطيالنهائي أو  للاستهلاك موجتهة) رغباترغبة أو عدة  لإشباعمن طرف المستهلك  استعمالات

 .تكون سلعة أو خدمة

فهو يمثل  تاريفهوبطريقة سد الحاجتة  وبقدرته علىيتعلق تحديد السلعة بافة كبيرة بنوعية المنتوج : رالسع
 .القيمة التي تربط الزبون بالمنتج

التي تسلكه السلعة من  وهي الطريق منتوجتاتها،لتاريف  الملائمةتقوم المؤسسة باختيار قناة التسويق : عالتوزي
 ...طبيعته، نوع السلعة و المقدرة المالية: وهذا بمراعاة مجتموعة من العوامل منها المنتج إلى المستعمل،

 الإعلانبإعطاء معلومات عنه حتى يتعرف عليه المستهلك عن طريق  يبدأ ترويج المنتوج أولاا  :الترويج
ترقية المبيعات عن طريق خام نسبة من مبلغ عند الشراء كمية : ثم تستعمل المؤسسة أساليب مثل الإشهارو 

 1...معينة أو بمنح هدايا أو تقديم خدمات ما بعد البيع مغرية

 
                                                             

 62ص .الاتاالات التسويقية و الترويج ، دار الحامد للنشر و التويع، عمان،الأردن(.6102)البكر  ثامر، 1
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 لالتشغي: الفرع الرابع

هنا جتميع ماالح أو ، التسعير، التوزيع، والترويج، و الإنتاجفي هذه المرحلة تقوم المؤسسة بتنفيذ عمليات 
، المالية الإمداد ، التسويق، المبيعات، الموارد البشرية،الإنتاجوظيفة الشراء، : لمؤسسة معينة منهاوظائف ا

 .المحاسبةو 

 ةالمراقب :الخامسالفرع 

والقيام  النتائج،تقييم  السوق،القيام بمتابعة رد فعل  وتتمثل في التسويق،في آخر مرحلة من مراحل وظيفة 
 .الأداءالتاحيحية لتحسين  بالعمليات

 .التسويقية الحديثة الاستراتيجياتالتسويقية و  الاستراتيجية: المبحث الثاني

 .التسويقية وخطواتها وصياغتها الاستراتيجيةمفهوم : الأولالمطلب 

 .التسويقية الاستراتيجيةخطوات مفهوم و : الأولالفرع 

المتداخلة تهدف إلى تخطيط وتسعير وترويج وتوزيع  الأنشطةبأنه نظام كلي من  تونستاعرفه : تعريف التسويق
 1.واناعيينمرضية لحاجتات الزبائن الحاليين والمتوقعين من مستهلكين نهائيين الخدمات الالسلع و 

و منهج العمل الموضوع لتحقيق هدف ما وهي أ الاتجتاهبرغ بأنها الخطة أو  يعرفها مينتز :الاستراتيجتيةتعريف 
 2 .موقع أو منظور ، مكان أوالأسلوبهي الذ  يأخذنا من هنا إلى هناك و  الأكبرالممر 

واستراتيجتيات السوق موقع  ملين،المحتهو فحص السوق لتعزيز حاجتات الزبائن  :الاستراتيجتيتعريف التسويق 
 3 .التي ستمكن المؤسسة من كسب أو إبقاء الميزة التنافسية في السوق الاستراتيجتية ويحاول تطوير المنافسين

وتطويرها  الأهدافالتي تهتم بها ووضع  الأسواقتطوير لرؤى المنظمة حول  هي: التسويقية الاستراتيجتيةتعريف 
عداد البرامج  السوق قيمة الزبون في  وتستجتيب لمتطلباتالتسويقية بما يحقق مكانة للمنظمة  وا 

 

                                                             
 .2، ص 6112محمد الأمين، دور إدارة التسويق في كسب الزبون، مذكرة ماجتستير، جتامعة الجتزائر،  عبد الحفيظي  1
 .8، ص6102محمد جتاسم الاميعد ، مداخل التسويق المتقدم، الطبعة الأولى، دار زهران للنشر والتوزيع، الأردن،  2
، 6102ومرداس، جتديان منال، إسهام التسويق الاستراتيجتي في بلوغ المؤسسات الجتزائرية موقع الريادة والبقاء فيه، مذكرة ماجتستير، جتامعة احمد بوقره بب 3

 .6ص
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عداد المزيج التسويقي المستهدفة و  الأسواقوتعرف أيضا على أنها تحديد  1 .المستهدف  2 .لهاا 

 :خطوات الاستراتيجية التسويقية

التسويق بشكل معمق ونحدد ملامحها في المنظمة بوضوح، فإنه يتوجتب الإجتابة على  لغرض أن نفهم استراتيجتية
الأسئلة التالية والتي تمكن المنظمة من خلال الإجتابة عليها إتباع الخطوات الممكن اعتمادها في عملية رسم 

لتحقيق ما نسعى  كيف يمكن توزيع الموارد -إلى أين نريد أن نذهب -أين نحن الآن: استراتيجتية تسويقية وهي
 .إليه

 نفيذة إلى فعل تكيف يمكن أن نحول خطة المنظم . 
 ة الموضوعةمع الخط ج المتحققةنتائكيف يمكن أن نقارن ال. 
 التالي يوضح هذه الخطوات والشكل سالبة بين الخطة والفعل المتحقق، كيف يمكن مواجتهة الانحرافات ال

  .بإيجتاز عرضهاوالتي سنست

 الاستراتيجية التسويقيةخطوات : 10شكل رقم 

 
، 6118ثامر ياسر البكر ، استراتيجتيات التسويق، دار اليازور  العلمية للنشر وتوزيع، الطبعة العربية  :المصدر

 .26، 22عمان الأردن، ص ص 
                                                             

 .2، ص6102حدوش لمياء، استراتيجتية تسويق منتج جتديد في ظل المنافسة، مذكرة ماستر، جتامعة أكلي محند البويرة،  1
 6، ص6112جتاسم الاميعد ، استراتيجتيات التسويق، الطبعة الثانية، دار حامد للنشر و التوزيع، الأردن،  محمود 2



الإطار المفاهيمي للتسويق و الإستراتيجية التسويقية:                          الفصل الأول   
 

6 
 

 .الهدف من وضعهاصياغة الاستراتيجية التسويقية و : الفرع الثاني

معقدة من الأنشطة والعمليات والإجتراءات التي تسهم  وتتضمن مجتموعة :اياغة الاستراتيجتية التسويقية -0
نجتاز الخطط التسويقية في تاميم داف واياغة الاستراتيجتية كما أنها تمثل الخطط لبناء أو تأسيس الأه ،وا 

ك ثلاث مراحل ، وهناهداف وما هي الطرق المناسب لذلكسيتم بلوغ هذه الأ ية تقترح كيفالتسويق فالاستراتيجت
 :عام هي ستراتيجتية التسويقية بشكلغة الارئيسية في ايا

حديد ي وتويتم في هذه المرحلة اختيار الهدف السوق: د الهدف السوقي واياغة الأهداف التسويقيةحديت (0
فضلا  الأهداف التسويقية للمنظمة، وتأتي أهمية الأهداف بوافها التجتسيد الدقيق لأغراض المنظمة وغايتها،

، النمو وتتضمن أهداف المنظمات عادة تحقيق الربح السياسات المنظمة، عن أنها تزود المدراء بدليل
 :من العوامل هي ي في ضوء عددويتم اختيار الهدف السوق. والاستمرارية

 يبداية عرض الخدمة وسهولة الواول إلى الهدف السوق 
  (الهدف ثم إعداد الخطة التسويقية تحديد)واقعية البدائل المتنوعة للسوق 
الجتهود  ها ماهيةبة وتحديد بحيث يتم تطوير الفكرة العام وهي تأتي كمرحلة ثانية: المهنيالتحليل  (6

بالعلاقة مع وجتهود المنافسين وهذا يعني توزيع الموارد التسويقية التي تنجتز عن ، يالواجتب عملها للهدف السوق
ا يساعد في اياغة المجتموعة البيئي يتم تقييم موارد المنظمة وهذ طريق المزيج التسويقي وفي ضوء التحليل

، وهذا سيدفع للاهتمام المستقبلية والتهديدات ضوئها تحاول الإدارة تحديد الفرص، التي في الأولية للأهداف
والتطوير ويهدف التحليل  باحتياجتات ورغبات الزبون وخااة المتعلقة بالمسائل القانونية والتقدم التكنولوجتي

 :ي بشكله الرئيسي إلى إيجتادالبيئ
 ديدة للمنتجتات الموجتودةالفرص الجت 
 الفرص الجتديدة للزبائن الحاليين من خلال المنتجتات الجتديدة أو الموقع جتغرافية جتديدة 
 التهديدات المستقبلية الرئيسية للموقف السوقي وهوامش الربح 
تتضمن الموجتودات وموارد الأفراد والموقع السوقي والإدارة، والكفاية التقنية، وتأثير : تقييم الموارد المتاحة (2

الضغوط الخارجتية، والغرض من هذا التقييم ليس دراسة مكامن القوة والضعف فحسب بل دراسة الموارد الملائمة 
لتخطيط الاستراتيجتية التسويقية المستقبلية أغلب المنظمات في المستقبلية التي يمكن توليدها وهذا يزودنا بالقاعدة 

ن 1 تعرض خدمات متشابهة السمات وتتجته لبناء اورتها في محاولة لجتعل الزبائن أكثر ألفة وودية للمنظمة، وا 
 .بناء الاورة يشكل جتزءا للموقع السوقي الذ  يمكن أن يؤثر إيجتابا في الاستراتيجتية التسويقية

                                                             
 . 22ص.إدارة الجتودة في الخدمات، دار الشروق للنشر و التوزيع، عمان(. 6112)المحياو  قا سم نايف علوان،   1
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بعد أن يتم تحديد الهدف التسويقي واحتياجتات الزبائن وتعرف الأهداف : لتسويقيةتوزيع الموارد ا (2
التسويقية في ضوء المحددات البيئية والتنافسية وتعد بشكل متسلسل لملاقاة احتياجتات الهدف السوقي يتم توزيع 

  .الموارد التسويقية التي تم تنفيذها من خلال توحيد المزيج التسويقي

 .أنواع الاستراتيجية التسويقية :المبحث الثالث

هناك العديد من الاستراتيجتيات التسويقية التي يمكن استخدامها من قبل إدارات التسويق إلا إن أكثرها شيوعا هي 
 .التميز، قيادة التكلفة، واستراتيجتية التركيز: التي وضعها بورتر وتتمثل بثلاث استراتيجتيات هي

  :التميزاستراتيجية : الأولالمطلب 

باقي السلع  وفريد علىهو تسويق سلعة أو خدمة بحيث تكون تتمتع بشيء مميز  الاستراتيجتيةمحتوى هذه 
ن يابح المستهلك ذو درجتة الاستراتيجتية أجتراء استخدام هذه حيث يأمل رجتال التسويق  والخدمات المنافسة

 .المنظمةتقدمها  والخدمة التيللسلعة  الولاءعالية من 

 :التكلفةقيادة  استراتيجية :الثانيالمطلب 

ن تال إلى مركز القيادة في التكلفة جتعل استراتيجتياتها الرئيسية هي أ يوجتد بعض المنظمات التي تسعى إلى
إلى زيادة قدرة المنظمة على تحقيق هامش ربحي  الاستراتيجتية وتهدف هذهالكلية لها مقارنة بالمنظمات المنافسة 

هذا الهامش الربحي  وجتراء تحقيقحدة الواحدة هامش ربح منخفض في بيع الو و زيادة المبيعات  خلالعالي من 
 .2الإنتاجيتم تحسين تكلفة  خلالهاتستطيع شراء المعدات الجتديدة التي من 

 :التركيز استراتيجية :الثالثالمطلب 

منطقة  عامل معالت خلال وذلك منيتم التركيز على قطاع سوقي محدد  الاستراتيجتيةإتباع هذه  خلالمن 
على تقسيم السوق  الاستراتيجتيةهذه  وتستند فكرةكز على قطاع معين من المستهلكين جتغرافية معينة أو أن تر 

 .كاملامن السوق  قطاع محدد بدلا والتسويقية في الإنتاجتيةالمنظمة بتركيز جتهودها  وبالتالي تقومإلى قطاعات 
التسويق التنافسي  لاستراتيجتياتتانيفا جتديدا  يماوفريد وبرساستشاريان تسويق مشال تريسي  وحديثا قدم2

تنتهج الشركات أيا  نويمكن أ لعملائهاالشركات تكتسب مواقع القيادة عن طريق تسليم قيمة ممتازة  نواقترحا أ
 :القيمةنظم  والتي تسمىث استراتيجتيات من ثلا

                                                             
 .أثر بحوث التسويق في زيادة الحاة السوقية، جتامعة شند ،كلية  الدراسات العليا و البحث، السودان(. 6102)عبد العظيم عبد الباقي عمر محمد،  1
 .010-011محفوظ جتودة، منظمات الإعمال، الطبعة الأولى، دار وائل للنشر، الأردن، ص  2
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تقليل  والراحة وتعمل علىالسعر تقدم الشركة قيمة ممتازة عن طريق قيادة اناعتها في  :التشغيلامتياز  -0
نتاج نظامالتكاليف  وبسعر الذين يريدون منتجتات أو خدمات مرتفعة الجتودة  وكفؤ وتخدم العملاءتسليم نحيل  وا 
 .منخفض

تفايل منتجتاتها أو خدماتها و  لأسواقهاتقدم الشركة قيمة ممتازة عن طريق التجتزئة الدقيقة : مودة العميل -6
علاقة  خلالتتخاص في تلبية احتياجتات عميل فريد من المستهدفين و  العملاءلتتفق بالضبط مع احتياجتات 

السريعة  للاستجتابةتفوض أفراد تسويقها و  الاستهدافعميل تفايلية للتجتزئة و  تبني قواعد بياناتوثيقة معه و 
للحاول على ما يريدونه بدفع سعر أعلى  يرحبواالذين  العملاءيل تخدم شركات مودة العمالعميل و  لاحتياجتات
 1 .بالضبط

تقدم الشركة خدمة ممتازة عن طريق توفير تدفق مستمر من المنتجتات أو الخدمات  :المنتجقيادة  -2
 الجتديدة الأفكارالمنتج متفتحين على  ويكون قادةمتقادمة  والمنتجتات المنافسةمنتجتاتها  وتستهدف جتعل الأحدث

الذين يريدون أحدث المنتجتات  ويخدمون العملاءتوايل المنتجتات الجتديدة إلى السوق بسرعة  ويعملون على
 .الراحةالنظر عن التكاليف بالنسبة للسعر أو عدم  والخدمات بغض

التنافسية بناء على  الاستراتيجتياتن على مختلفة في السوق، حيث سنتعرف الآتشغل الشركات مواقع تنافسية 
 .المستهدفالتي تؤديها الشركات في السوق  الأدوار

عادة و كبر حاة سوق ظم الاناعات على قائد سوق مميز وللقائد أتحتو  مع: استراتيجتيات قائد السوق .0
نفاق الترويج ويمكن أن يكون القائد  الأخرىيقود الشركات  في تغيرات السعر، تقديم المنتجتات وتغطية التوزيع وا 

تذعن  الأخرىن الشركات أ إلا العملاءهناك إعجتاب به من طرف  كون قائد السوق محترما أوأو لا يكون، كما ي
 :التالية الإجتراءاتحد المحافظة على موقعها كقائد يجتب أن تتخذ أ ولتتمكن هذه الشركات من لسيطرته،

اكتشاف مستخدمين جتدد، استخدام أكثر يمكن التوسع عن طريق : التوسع في إجتمالي الطلب - أ
أسواق جتديدة  دخول منتجتاتها لفئات أخرى في المجتتمع،توجتيه  التوسع في قطاعات جتغرافية جتديدة، وجتاتها،لمنت
 2.تكثيف الترويجو 
يمكن للقائد حماية حاة سوقه عن طريق منع أو معالجتة نقاط الضعف التي  :السوقحماية حاة  - ب

 العملاءتظل أسعاره متسقة مع القيمة التي يراها  نويجتب أن يحقق وعوده بالقيمة يجتب أ للمنافسين،توفر فرص 

                                                             
 .28-281دار المريخ للنشر، ص فليب كوتر، أساسيات التسويق، الطبعة الثانية، 1

 22ص.التسويق أسس ومفاهيم معاارة ، دار اليازور  العلمية للنشر و التوزيع، الاردن(.6102)ثامر البكرين،  2



الإطار المفاهيمي للتسويق و الإستراتيجية التسويقية:                          الفصل الأول   
 

9 
 

 للابتكاراتن سباقا مرتفعي القيمة كما يجتب أن يكو  العملاءمع  علاقتهالحفاظ على  التجتارية،مة في العلا
 .المستمرة

 وتقديم خدمةبجتودة عالية  الإنتاجيمكن التوسع في حاة السوق عن طريق  :السوقالتوسع في حاة  - ت
 .السوقتكلفة الوحدة مع زيادة حاة  ومحاولة تخفيض العملاءوثيقة مع  تقاوبناء علاجتيدة 

أهدافه يجتب على متحد  السوق أن يعرف أ  المنافسين يتحداهم أولا و : استراتيجتيات متحد  السوق -6
 لها احتمال المكسبلكن المخاطرة المرتفعة و  استراتيجتيةهذه و ن يهاجتم المتحد  قائد السوق ويمكن أ الاستراتيجتية

ن يتحدى المرتفع أيضا، يمكن أن يكون هدفها أخذ قيادة السوق أو انتزاع حاة أكبر من السوق كما يمكن أ
 .محليا التي تكون لها سيولة ضعيفة قاد إخراجتها من السوق الأاغرالشركات التي لها نفس حجتمه أو 

هذا ما يجتعل ل في ذلك و نها قد تفشلأتريد كل الشركات تحد  قائد السوق  لا :تابع السوق استراتيجتية -2
ن يكسب تابع التابع الكثير من المميزات بعض الشركات تبتعد عن المنافسة وتابح تابعة بدلا من ذلك، يمكن أ

م التوسع في التوزيع ثم يقو ديدة و الجت الأسواقق مااريف ضخمة لتطوير المنتجتات و فعادة ما يتحمل قائد السو 
نه أ إلايتعد القائد التابع بتقليد منتجتات القائد وبرامجته أو يحسنها وعادة مع استثمار أقل وبالرغم أن التابع قد لا 

 1 .يكون مربحا مثله
وات السوق ككل اناعة تقريبا شركات تتخاص في خدمة  تشمل: وة في السوقكمن يدخل  استراتيجتية -2

وات السوق شركات كما يكون العاملون في ت جتزئية منه وعادة تستهدف قطاعا وبدلا من متابعة السوق كله،
 العملاءبمعرفة مجتموعة وة السوق مربحا لأن العامل فيها ينتهي كأاغر لها موارد محدودة، يكون العمل في 

وة كما كلهذه ال لآخرالتي تبيع من حين  الأخرىنه يلبي احتياجتاتهم باورة أفضل من الشركات جتة أجتيدا لدر 
أو تنمو لدرجتة جتذب المنافسين الكبار يحمل العمل في قوة السوق مخاطرة رئيسية هي أنه يمكن أن تجتف القوة 

 2 .عملذا الله

 .الحصة السوقية: المبحث الرابع

 الملائمةالسوقية  وتحديد الحصة مفهوم: الأولالمطلب 

الحاة والسوق، ولذا فإنه يحسن التعريف بهما قبل التعريف : الحاة السوقية ماطلح مركب من كلمتين هما
 :بالحاة السوقية باعتبارها ماطلحا له مفهومه المحدد

                                                             
 .222- 286فليب كوتر، أساسيات التسويق، مرجتع سابق، ص  1
 .2فليب كوتلر، أساسيات التسويق، مرجتع سابق، ص  2
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  :الحاة لغة

 '' أحااه أعطاه نايبه، وتحاص القوم أ  اقتسموا حااا''،  ''النايب، وجتمعه حاص''هي 

السوق التي يتعامل فيها تذكر وتؤنث، والجتمع أسواق، وسميت بها لأن التجتارة : يعاتموضع المب: والسوق لغة
 " باعوا واشتروا: "وتسوق القوم)تجتلب إليها وتساق المبيعات نحوها 

  ض فيه الأشياء على أهلها، فيأخذ كل منهم ما أرادر هو مكان يجتتمع فيه الناس ويع: وااطلاحا

وثيق ويمكن  اتاالجتموعة من المشترين والبائعين على ر يشتمل على مهو إطا: "ومن المنظور الاقتااد 
 " إجتراء التبادل بينهم دون أية قيود باورة مباشرة أو غير مباشرة

معينة، ولديهم  مجتموعة من الأفراد أو المنظمات الذين تتوفر لديهم الحاجتة لمنتجتات: ومن المنظور التسويقي
أخرى من الأفراد  التي يقوم بعرضها مجتموعة( المشترون)ثل هذه المنتجتات القدرة والاستعداد والسلطة لشراء م

 ( المنتجتون، البائعون)والمنظمات 

والخدمات  ومن خلال ما سبق نخلص إلى أن السوق في وقتنا المعاار هو التقاء العرض والطلب للسلع
بين البائعين ة للاتاال دة المكان شرط توفر وسيلأو رؤوس الأموال في قطاع معين دون النظر إلى وح

 .والمشترين وذلك في ظل التقدم الكبير للتكنولوجتيا التي تسهل الاتاالات بين جتميع الأطراف

وحجتم نشاطها  هي تعبير أو مؤشر لمدى قوتها التأثيرية: "عرفت الحاة السوقية بعدة تعريفات منها اوااطلاح
 ." رينفي ذات الاناعة التي تعمل بها قياسا بالمنافسين الآخ

 .وهي نسبة مبيعات المنظمة إلى مبيعات الاناعة 

المنظمات  والحاة السوقية تقابل قوة منافسة المنظمة في السوق، أ  مكانتها في السوق بالقياس إلى مكانة
 .المنافسة المتواجتدة في السوق 

مع الشركات الأجتنبية، تتعرض شركات الاناعات الدوائية إلى منافسة قوية سواء مع الشركات المحلية أو حتى 
ويعد تحليل الحاة السوقية من الإجتراءات المهمة للشركات ككل وليس شركات الاناعات الدوائية فقط في 

 1.سعيها للمحافظة على حاتها السوقية الحالية وكسب حاص أكبر مستقبلا

                                                             
، جتامعة دمشق، كلية الاقتااد قسم (مذكرة ماجتستير)ادارة علاقات العملاء في زيادة الحاة السوقية للمؤسسات التأمينية ،(. 6102)،سعيد عبد الفتدور  1

 .دمشق ادارة الاعمال،
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من ( Boston Consulting Group BCG)ويعتبر الشكل التالي الذ  أعدته مجتموعة بوسطن الاستشارية 
 1.الأفضل والأكثر استخداما في تحليل المزيج السلعي للشركات 

 
 مصفوفة الحصة السوقية:  10الشكل رقم 

 

 

 

 

                                                             
 دمشق كلية الاقتااد، ، جتامعة دمشق،( رسالة ماجتستير)التسعير في الحاة السوقية ، استراتيجتيةدور عوامل (.6102)أبو أمين وسام،  1
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 الإجماليةالحصة السوقية  :الثانيالمطلب 

للمنظمة عن طريق قسمة مبيعات المنظمة على مبيعات الاناعة أ   تقاس الحاة السوقية الاجتمالية
 :وذلك على النحو التالي ( جتميع المنظمات العاملة في الاناعة)

     
مبيعات المنظمة في فترة زمنية معينة
مبيعات الاناعة في نفس الفترة

 حاة المنظمة من السوق 

 :ما يلي وحسب هذا المؤشر يجتب على الإدارة اتخاذ القرار بشأن

 .أو بالوحدات المباعة للتعبير عن الحاة السوقية( سعر البيع)استخدام المبيعات بالقيمة  .0
تحديد المنطقة الجتغرافية التي سيتم قياس الحاة السوقية فيها، كذلك يجتب أن يتم تحديد الفترة الزمنية  .6

 .خلال فترة القياس
والتي سوف تتم على أساسها مقارنة مبيعات  (Total industry) تحديد مفهوم الاناعة الاجتمالية .2

 .المنظمة بمبيعات الاناعة

 حصة السوق النسبية: المطلب الثالث

في  منظمات أو منافسينمقارنة مبيعات المنظمة بمبيعات أعلى ثالث  للاتقاس الحاة السوقية النسبية من خ
 :الاناعة وذلك على النحو التالي

     
مبيعات المنظمة في فترة زمنية معينة

مبيعات أعلى ثلاث شركات في الاناعة
 حاة المنظمة من السوق 

بين منحنى  دراسة العلاقةفي ( BCG) ول من استخدم هذا المقياس هو مجتموعة بوسطن الاستشاريةوكان أ
 .الخبرة والميزة التنافسية للمنظمة

 :الحاة السوقية النسبية بالنسبة إلى الشركات الرائدة الأولى -

المنظمات بالوقوف على حاتها  في بعض الأحيان تقوم بعضي السوق  و الرائدة فبالمنظمات القائدة أمقارنة 
 :وذلك على النحو التالي أو الرائدة في الاناعةل مقارنة مبيعات الأنظمة القائدة السوقية من خلا
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و منافسين في ت أمقارنة مبيعات المنظمة بمبيعات أعلى ثلاث منظما خلالالحاة السوقية النسبية من 
  BCGستشاريةالاول من استخدم هذا المقياس هو مجتموعة بوسطن وكان أ: التاليالاناعة وذلك على النحو 

 .قة بين منحنى الخبرة والميزة التنافسية للمنظمةدراسة العلا في

 :الأولىالحصة السوقية النسبية بالنسبة إلى الشركات الرائدة  -
 الرائدة في مقارنة بالمنظمات القائدة أو  -
مقارنة  خلالتقوم بعض المنظمات بالوقوف على حاتها السوقية من  الأحيانفي بعض السوق   -

 :و الرائدة في الاناعة وذلك على النحو التاليالقائدة أ الأنظمةمبيعات 

 .المنظمات القائدة أو الرائدة في السوقمقارنة بالحاة السوقية النسبية 

     
مبيعات المنظمة في فترة زمنية معينة

مبيعات المنظمة القائدة أو الرائدة في السوق
  

 حصة السوق المستهدفة: المطلب الرابع

في ( أ  جتميع المنظمات العاملة في الاناعة)قارنة مبيعاتها بمبيعات الاناعة م خلالويتم ذلك من 
ن حاة المنظمة من السوق المستهدف دائما ما تكون أكبر من لسوقي المستهدف، وبطبيعة الحال فإالقطاع ا

 .جتمالية للسوقالحاة الا

السوق المستهدف ومن سهل للمنظمة التركيز على تحقيق نايب كبير من مبيعات لأوبالتالي يكون من ا
و بالتوسع في مناطق معينة بالشكل الذ  يمكنها من زيادة حاتها ثم يمكنها أن تضيف خطوط إنتاجتية جتديدة أ

 . الإجتماليفي السوق 

اس الحاة السوقية عند فضل من مقيأ( جتماليةلاا)بر مقياس الحاة السوقية المطلقة اة القول يعتخلاو 
لوجتود قيود قة بين ربحية الشركات وحاتها السوقية التي تتم على مستوى اناعة واحدة، وذلك دراسة العلا

وقيود  (%011 عة يساو مجتموع الحاص السوقية لكافة الشركات العاملة بالانا) Sum Constraint الجتمع
ويعتبر مقياس الحاة  (% 011السوقية لكل شركة ما بين افر، و الحاة ) Bound Constraint الحدود

ود قيود الجتمع وقيود لعدم وجت (اناعاتالتي تتم على عدة )مقياسا مناسبا للدراسات العرضية السوقية النسبية 
نه يتم قياس الحاة السوقية والقوة التفاوضية للشركة، وحيث أ ثار النطاقالحدود كما أنه يفيد في التعرف على آ

جتميع ن مجتموع الحاص السوقية ل، فإ(دراسة طولية)على مستوى السوق  الأردنيةلشركات الاناعات الدوائية 
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ذلك ل % 011لسوقية لكل شركة ما بين افر، ووتكون الحاة ا % 011 ،او الشركات في نفس السوق يس
مقارنة حاة كل شركة مع حاص  الاعتبارنه يأخذ في جتمالية هو المناسب لألان مقياس الحاة السوقية افإ

 .جتميع الشركات في السوق
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 :خلاصة الفصل الأول

  ستراتيجتية التسويقية يقوم على تطوير الرؤيا المنظمة خلااة لما تقدم نقول أن مفهوم الاكو
عداد البرامج التسويقية بما يحقق المكانة  ابهم هتحول الأسواق التي ت ووضع الأهداف وتطويرها وا 

 ،المستهدف للمنظمة وتستجتيب لمتطلبات الزبون في السوق
 يمكن هذا من القول أن الاستراتيجتية التسويقية تعمل على: 
 هاقيحقة المنظمة والأهداف المطلوب تا ورسالتطوير الرؤي. 
 تحسين اورة المنظمة بالنسبة للسوق والزبون وتحقيق قيمة له في السوق المستهدف 
 التي  حيطة بالمنظمة من خلال المسؤوليةستراتيجتية التسويق والبيئة المالترابط الوثيق بين ا

 .تتحملها تجتاه المجتتمع
 هي موضوع جتدل قائم بذاته يعتمد في تحليله على ستراتيجتية التسويقية يتضح أن الا

ر فبالغة تو  ية، ونظرا لما له من أهملتحديد الهدف من وضعه اياغة تتماشى مع خطواته وهذا
والظروف الملائمة تسمح لها بتطبيق ذلك ولإثبات  ،مؤسسات والمنظمات اليوم إمكانيات، ومواردال

 التجتاريةسسة دوره في المؤ  من خلال تهلجتامعب الأهداف من وضع الموضوع سنقومهذه الأهمية و 
ين فيه إلى دور الحاة السوقية في قني متطر اة وسيتم هذا في الفال الثوالتي هي محل الدراس

 .ستراتيجتية التسويقية من خلال المزيج التسويقيالا نجتاح

 

 

 

 

 



 
 

: الفصل الثاني 
الدراسة التطبيقية 
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 :تمهيد

منا في الفصل السابق بتسليط الضوء على الإستراتيجية التسويقية من الناحية النظرية، وسنتناول في هذا ق
ستراتيجية الالبرامجها على  في تطبيقها مطاحن البركةالدراسة الميدانية لمعرفة مدى اعتماد مؤسسة  الفصل

أهداف هذه الدراسة قمنا بتصميم استمارة استبيان تتضمن محاوره العناصر التي تحقق فعالية  ولتحقيق. التسويقية
ستراتيجية التسويقية عن كيفية تطبيق التسويق في المؤسسة وحول الحصة الاويعبر نجاح  ستراتيجية التسويقيةالا

عملية  تمت. راء بعض الأساتذة المختصين في هذا المجالآالتسويقي للمؤسسة، كما أخذت  والمزيج السوقية لها
، لأخذ مطاحن البركة-طارات مؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقالإالاستبيانات على  توزيع مجموعة من

والتعليق عليها  وبعد جمع المعلومات المطلوبة أجرينا تحليل لنتائج الاستبيان. دراستنا آرائهم حول موضوع
 .SPSSوذلك باستخدام البرنامج الإحصائي . الاستبيان واختبار الفرضيات والتأكد من صدق
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 طرق وأدوات الدراسية: المبحث الأول

الدراسة كما استعملنا  قام الباحث باتباع المنهج الوصفي في عرض البيانات والمنهج التحليلي في تحليل نتائج
ل لتفاديه، وهدفت لعلى أوجه القصور والخ لإبراز الجوانب الإيجابية في الموضوع والدلالة التقويمي وهذاالمنهج 

 .المؤسسة التجاريةفي  ستراتيجية التسويقيةالا الدراسة إلى معرفة مدى نجاح

 أدوات الدراسة: المطلب الأول

على  سويق للحصولحيث عملنا على مقابلة بعض إطارات مصلحة الت :المقابلات الشخصية -1
هذه الدراسة، كما اعتمدنا أيضا على المقابلة الشخصية لجمع المعلومات الخاصة  راءلإجالمعلومات اللازمة 

كما يستطيع  ،المقابل جهوده على قراءة الأسئلة للمبحوث زيركه لإطارات المؤسسة، حيث الموجبالاستبيان 
ويدرك معناها بينما ليس من حقه تفسير  مبحوث ليفهمهالل بالحقائقالباحث شرح وتوضيح الأسئلة المتعلقة 

 .بالمواقف والآراء لأنها قد تقود للتأثير على آراء المبحوثين الأسئلة المتعلق
الداخلية المعمول بها في المؤسسة والتي لها علاقة  الوثائقحيث اعتمدنا في دراستنا هذه على  :الوثائق -2

المؤسسة، وكذا موقعها الالكتروني على شبكة  لة الصادرة عنوالمجيدة ي، بالإضافة إلى الجر التسويقبالنشاط 
 .ةسسالمؤ حول  الانترنت، بالإضافة إلى الدراسات السابقة

ن العديد م أخذالتجارية، ثم  وفروعهامن خلال الزيارات الميدانية المتعددة للمديرية  :الملاحظة -3
المظهر العام  ،التجارية التابعة للمؤسسة للفروع الاستقبال، التهيئة الداخلية طرقالملاحظات فيما يخص 

 .م وتعاملهمتهاسلوكي للموظفين وملاحظة
يعتبر هذا الأخير من بين المصادر الأساسية التي تم الاعتماد عليها للحصول على  :الاستبيان -4

ستراتيجية الاارات المؤسسة، هدفها معرفة دور خاصة بإط استبيانيهتصميم استمارة  المعلومات اللازمة، حيث تم
 :تضمنت مراحل إعداد الاستبيان ما يلي التسويقية في زيادة الحصة السوقية، كما

الاستمارة بصفة  من خلال هذه المرحلة حاولنا قدر الإمكان تصميم أسئلة :تصميم استمارة الاستبيان 4-1
أن يكونوا على اطلاع واسع  المستجوبين والذين من المفترضتكون سهلة وقابلة للفهم من قبل  بسيطة، حيث

ب جوانهذه الأسئلة بالإجابة على فرضيات البحث، وهذا للإحاطة بكل  بموضوع الدراسة، بحيث تسمح لنا
تمت طباعة الاستبيان على أوراق عادية، . ة المدروسةنعيال تصميم الاستبيان لرفع نسبة الإجابة والقبول لدى

خضع هذا الاستبيان إلى عملية التحكيم  الا، وتم صياغتها باللغة العربية، ولقدسؤ بعة وعشرون حيث تضمن س
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ة دقالتأكد من سلامة المحتوى المعلوماتي لاستمارة الاستبيان من حيث  ين، وهذا بهدفمختصة أساتذمن قبل 
 .اقضاتللتنلها محاور الدراسية، عدم حم لة لجميعالأسئلة، وابتعادها عن الغموض، تغطية ئسالأ

ية، ولقد تم رئيسفي أربعة محاور  بتالا بو سؤ سبعة وعشرون  الاستبياناستمارة  تنتضم :هيكل الاستبيان 4-2
إلى أراء المستجوبين حول المحاور المحددة،  بدقةالأسئلة وفقا للأنواع المتعارف عليها وهذا للوصول  صياغة

ة أو المقدمجوب بإدلاء رأيه حول الأسئلة للمستدف منح الحرية الكاملة به فارغ كما شملت الاستمارة على مكان
 :مارة فيما يليللاستويمكن عرض المحاور الرئيسية . إدراجها اد أو تقديم ملاحظات لم نتمكن منتقنا

 وب من مرة ومستوى دراسي المستجتضمن هذا المحور الأسئلة المتعلقة بشخصية : المحور الأول ... ،
 .لةأسئعلى أربعة  ويحتوي

 لة الخاصة بالتسويق في المؤسسة ويحتوي على خمسة أسئلة الأسئتضمن هذا المحور : المحور الثاني. 
 تضمن هذا المحور الأسئلة الخاصة بالحصة السوقية، ويحتوي على سبعة أسئلة: المحور الثالث. 
 على إحدى  للمؤسسة ويحتويتضمين هذا المحور الأسئلة الخاصة بالمزيج التسويقي : المحور الرابع

 .الاسؤ عشرا 

ان اعتمدنا الاستبيقدر ممكن من استمارات  ردف نشر وتوزيع أكببه: توزيع الاستبيان على أفراد العينة 4-3
 :يليعلى عدة طرق يمكن توضيحها فيما 

وهذا من خلال التسليم المباشر للاستمارة إلى المستجوب ومحاولة شرح الهدف من  :المقابلة الشخصية -
بعاد  .لحينا على ضرورة ملء الاستمارة في أقل وقت ممكنأالغموض الذي قد يكتنفها، كما  توزيعها وا 

 .وهذا من خلال تسليم عدد معين من الاستمارات إلى بعض الزملاء في المؤسسة: بالغيرالاستعانة  -
 .في وقت آخر وهذا من خلال إبداع استمارة الاستبيان في المؤسسة ثم أخذها: سليم الغير مباشرتال -
قمنا خلال هذه المرحلة بفرز وتحليل الإجابات المتضمنة في الاستمارة،  :أساليب التحليل الإحصائي -5

عد استبعاد الاستمارات وهذا ب Excel 7002معطيات والتي تتم إعدادها بالاعتماد على برنامج  قصد بناء قاعدة
أو من صيغة ( نعم أو لا)م تفريغ الإجابات من الاستمارات المعتمدة في شكل أسئلة مباشرة من صيغة تالملغاة 

هذا حصلنا على قاعد بلكل جواب في الاستمارة، و  خانةتخصيص  ترك حرية الاختيار مع الاشتراط حيث تم
ات بالاعتماد على المعطيم تكميم هذه تمعطيات،  اويوالتي تس( 72*68) معطيات للاستبيان تتكون من

يجابي لبناء أسئلة الإعلى الأسلوب  حيث اعتمدناب، "لا"أو " نعم"اعتمدنا على صيغة  -: الأسلوبين التاليين
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( نعم ب) ة للإجاب 1ا درجة وضعنء، حيث الأخطاالاستمارة، وهذا لتسهيل عملية إدخال البيانات واجتناب 
 .(لا ب)ة جابللإ 0والدرجة 

 7درجة  وأ 1 للاختبار 1كما اعتمدنا على صيغة الأسئلة الاختبارية مع الاشتراط حيث وضعنا درجة  -
وفي بلورة ومراجعة وتبويب .5للاختبار  5والدرجة  4للاختبار  4والدرجة  3للاختبار  3والدرجة  7 للاختبار

عامل ألفا م: اليةالتحيث تم استخدام الوسائل ( SPSS 70)م استخدام البرنامج الإحصائي تمعطيات الاستبيان 
الدراسة  العلاقة بين متغيرات واتجاهبورسون لقياس قوة  کرونباخ، للتأكد من ثبات الأسئلة ومعامل الارتباط

-One Sample T)ة واحدة لعين (T) والمتوسطات الحسابية والانحرافات المعمارية لقياس الفروق واختبار
Test)  طرفية للاستبيانالمقارنة ال صدقلحساب. 

أكثر  لاستبياننفس النتيجة لو تم إعادة توزيع  الاستبياني هذه تعطأن  الاستبيانبقصد بثبات  :ثبات الاستبانة
 .الفاتحت نفس الظروف والشروط ويكون ذلك من خلال معامل الارتباط  من مرة

وبين الطرق المستخدمة لتقييم الثقة والثبات في القياس وتتسم  إن معامل الارتباط الفا :معامل ألفا کرونباخ
فيما بين المحتويات المتعددة  الدقة من حيث قدرتها على قياس درجة التوافق أو الاتساق بدرجة عالية من
 .ن ثبات الاستبيان المقدم في الدراسةيبي (17)والجدول رقم . للمقياس المستخدم

 الدراسةثبات استبيان : 1 الجدول رقم

 .spssمن إعداد الطالب اعتمادا على 

ذو مستوى ممتاز من الثقة  -حيث يعتبر( 0.8) من الجدول نلاحظ أن معامل الفا يصل إلى أكثر من
وعدم تغييرها بشكل كبير فيما لو تم إعادة  الاستبيانوالثبات وهذا يعني أن هناك استقرار بدرجة عالية في نتائج 

وهذا لأن معامل  الاستبيانخلال فترات زمنية معينة تحقق الباحث من ثبات  توزيعها على أفراد العينة عدة مرات
 .ألفا المتحصل عليه

 

 

 النسبة معامل ألفا کرونباخ عدد الأسئلة
23 9..0 .0 % 
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 منهجية الدراسية: المطلب الثاني

ي وعمال المؤسسة أصحاب تحدد مجتمع هذه الدراسة الميدانية في موظفي :خصائص عينة الدراسة (1
استبيان كما هو  30فرد من أفراد العينة، وتم استرجاع  30توزيع الاستبيان على  الاختصاص وتم
 .7موضح بالجدول 

 .عينة الدراسة( 92)الجدول رقم 

 النسبة العدد البيان
 % 199 39 عدد الاستمارات الموزعة
 % 199 39 عدد الاستمارات الواردة

 % 9 9 الملغاة عدد الاستمارات
 % 199 39 المجموع

 من إعداد الطالب اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيان
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 .توزيع العينة حسب الجنس(: 93)جدول رقم 

 

 

 

 

 .توزيع العينة حسب الجنس:  93الشكل 

 
إناث،  9ذكر و 71فردا منهم  30تتكون عينة الدراسة من : توزيع أفراد عينة الدراسة حسب الجنس 1-1

حيث يوضح الشكل أدناه، والمتمثل في توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس، إن نسبة الذكور كانت 
  %. 30في حين قدرت نسبة الإناث بـ % 20مرتفعة مقارنة بنسبة الإناث حيث بلغت 

 .توزيع العينة حسب الصفة الوظيفية(: 94)رقم جدول  1-2

 

 

 

 .من إعداد الطالب اعتمادا على نتائج العينة

 الجنس

 انثى ذكر

 النسبة التكرار الجنس
 % 09 21 ذكر
 % 39 90 أنثى

 % 199 39 مجموع

  مسؤول مؤسسة وظيفة أخرى مسؤول التسويق الصفة الوظيفية
 30 0 77 6 التكرار
 % 100 % 0 % 23.33 % 78.88 النسبة
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 .توزيع العينة حسب الصفة الوظيفية: 94الشكل 

 
 

والخاص بتوزيع أفراد ( 04) من خلال الجدول رقم :الوظيفيةتوزيع أفراد عينة الدراسة حسب الصفة  1-2
ة حسب متغير الصفة الوظيفية نلاحظ أن عدد أفراد العينة الذين يشغلون وظيفة مسئول التسويق هو الدراس عينة
فردا  77من إجمالي العينة، بينما عدد أفراد العينة الذين يشغلون وظائف أخرى هو %  78.2 ةبنسبأي  أفرد 6

 .ةالمؤسسة مسئول خانفي حين لم تكن ولا عينة في %.  23.3أي بنسبة 

 .توزيع العينة حسب الخبرة(: 5)جدول رقم 

 النسبة التكرار المدة

 %70 8 سنوات 03أقل من 

 % 10 3 سنوات 03-05

 % 20 71 سنوات 05من أكثر 

 % 100 30 المجموع

 .من إعداد الطالب اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيان 

 الصفة الوظيفية

 وظيفة أخرى مسؤول التسويق
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 .توزيع العينة حسب الخبرة:  95 الشكل

نلاحظ أن الذين تقل خبرتهم ( 5)من خلال الجدول رقم : توزيع أفراد عينة الدراسة حسب متغير الخبرة 1-3
من إجمالي العينة، بينما عدد أفراد العينة % 20أي بنسبة  مجتمع البحث منمن  افراد 08هم سنوات  3عن 

أما الأفراد الذين تتجاوز خبرتهم عن %  10أي بنسبة  أفراد  03سنوات هو  05و 03الذين تتراوح خبرتهم بين 
وبالتالي يمكن أن نلاحظ من . من إجمالي العينة%  70فرد، أي ما يعادل نسبة 21 سنوات فكان عددهم  5

 .خلال هذه الأرقام أن خبرة أفراد العينة جيدة باعتبار أن الاختيار الأخير هو الأفضل والأحسن

 توزيع العينة حسب المؤهل(: 90)جدول رقم 

 النسبة التكرار المؤهل العلمي

 %70 08 ثانوي

 % 60 74 جامعي

 % 100 30 المجموع

 إعداد الطالب اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيانمن 

 .توزيع العينة حسب الخبرة

 سنوات 05اكثر من  سنوات 05-03 سنوات 03اقل من 
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 توزيع العينة حسب المؤهل:  90الشكل

بأن المستوى ( 8)يمكن أن نلاحظ من خلال الجدول رقم  :توزيع أفراد عينة الدراسية حسب المؤهل العلمي 1-4
% 60وقد بلغت نسبة المستجوبين  . التعليمي لجميع العينة مرتفع، بحيث أن أغلبية أفراد العينة لديهم مستوى جامعي

طارات المؤسسة 74أي ما يعادل  ات في حين تبلغ نسبة أفراد العينة ذ. فرد، وهذا ما سجلناه عند بعض المهنيين وا 
فرد ، وهذا يعد مؤشر جيد وهام على أن جميع أفراد العينة لديهم القدرة أ 08أي % 70المستوى الثانوي ما يعادل 

 .للإجابة على أسئلة الاستبيان بشكل جيد، وهو ما يعزز الثقة في إجاباتهم والاعتماد عليها في التحليل

  

 توزيع العينة حسب المؤهل

 جامعي ثانوي
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 .عرض وتحليل ومناقشة نتائج الدراسة: المبحث الثاني

تناولنا في هذا المبحث عرض وتحليل نتائج الدراسة في المطلب الأول وتفسير ومناقشة النتائج في المطلب 
 .الفرضيات في المطلب الثالثصحة الثاني واختبار 

 :عرض وتحليل النتائج: المطلب الأول

وظيفية توجد علاقة بين البيانات الشخصية الخاصة بالصفة ال''(: الفرضية الأولى)عرض النتائج  -1
 وبالمؤهل العلمي وبين اهتمام المؤسسة بالتسويق

وللإجابة على هذه الفرضية سنقوم بمعاينة نتائج الاستبيان بالنسبة للمحور الأول والذي كانت أسئلته من السؤال 
 (.2)كما هي في الجدول رقم  5إلى السؤال  1

 تقيم الاستراتيجية التسويقية من خلال بيانات تخص التسويق في المؤسسة(: 90)الجدول رقم 

 

 

 العبارة

 لا نعم
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

 9الدرجة  1الدرجة 

 النسبة التكرار
التكرا

 ر
 النسبة

هل لكم قسم لتسويق على مستوى المديرية  .1
 .العامة

30 100 % 00 00 % 1.00 0.00 

 0.16  0.92 % 3.3 1 % 92.2 79 هل يقوم قسم التسويق بدراسة سوقية مستمرة .7
عل تقومون بإعداد خطة تسويقية رسمية  .3

 مكتوبة ومعلنة
30 100 % 00 00 % 1.00  0.00 

 0.26  0.92 % 3.3 1 % 92.2 79 هل يتم تقييمها ومراقبتها .4
 0.74  0.96  1.85 0.5 96.65 79.5 المجموع
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 على أي أساس يتم تقييم الخطة التسويقية(: 5)العبارة رقم 

M E 
 5 4 3 7 1 الاختبار
 5 4 3 7 1 الدرجة
تكرار 
 ونسبة

 %ن ت %ن ت %ن ت %ن ت %ن ت
7 8.2% 4 13.3% 3 10% 71 20% 0 0% 3.43 0.92 

 0.92 3.43 %0 0 %20 71 %10 3 %13.3 4 % 8.2 7 المجموع
 .اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيان: المصدر

 :أن ايجابيات الاستبانة كانت موزعة على الشكل التالي( 2)نلاحظ من الجدول رقم 

 .أي كل أفراد العينة%(  100( )نعم)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :السؤال الأول

 .أي ما يعادل جميع أفراد العينة%  92.2( نعم)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :السؤال الثاني

 .أي كل أفراد العينة%  100( نعم)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :الثالث السؤال

 .أي ما يعادل جميع أفراد العينة%  92.2( نعم)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :السؤال الرابع

 تضاؤلن فرد من العينة في حي 71أي ما يعادل % 20كانت نسبة الإجابة بالاختيار الرابع  :السؤال الخامس
 .النسب الأخرى

الاستراتيجية  فعاليةو توجد علاقة بين الزيادة في الحصة السوقية ''(: الفرضية الثانية)عرض النتائج  -2
 .''مطاحن البركةالتسويقية المطبقة في مؤسسة 

وللإجابة على هذه الفرضية نستعين بإجابات أسئلة المحور الثاني الخاصة بالحصة السوقية والتي كانت من 
 :وهي كالتالي 2إلى السؤال  1السؤال 
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 .نقيم الاستراتيجية التسويقية من خلال بيانات تخص الحصة التسويقية(: .9)الجدول رقم 

 .من إعداد الطالب اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيان: المصدر

 :أن إجابات الاستبيان كانت موزعة على الشكل التالي( 06)نلاحظ من الجدول رقم 

كانت نسبة الإصابة بالاختيار الأول  :ما هي الطريقة المتبعة للحصول على أكبر حصة سوقية -1
%( 8.2%( )10%( )8.2)فرد في حين جاءت النسب  77أي ما يعادل  % 23.3( تخفيض الأسعار)
 .موزعة على باقي الاختيارات بالترتيب%( 33)

 رقم
 العبارة

 5الاختبار  4الاختبار  3الاختيار  2الاختيار  1الاختيار 
المتوسط 
 والانحراف

 5الدرجة  4الدرجة  3الدرجة  2الدرجة  1الدرجة 
 %ن  ت %ن  ت %ن  ت %ن  ت %ن  ت

1 77 23.3 7 8.2 3 10 7 8.2 1 3.3 1.2 1.39 
2 79 98.2 00 0 0 0 1 3.3 0 0 1.1 0.54 

 5 1.5 5 1.5 3.35 1 65 75 المجموع
0.
5 

1.85 1.4 0.98 

7 72 90 0 0 3 10     1.7 0.8 
3 0 0 71 20 9 30     7.3 0.48 
4 73 28.2 4 13.3 3 10     1.73 0.88 
8 1 3.3 4 13.3 75 63.3     7.6 0.46 

 2.75 47.5 17.25 المجموع
74.1

5 
10 33.37     1.66 0.55 

 هل يساهم مؤشر الحصة السوقية في رسم الاستراتيجية التسويقية أو زيادة فعاليتها
 رقم

 العبارة
  الانحراف المتوسط لا نعم
    %ن  ت %ن  ت

5 76 93.3 7 8.2 0.93 0.75 
 

 0.75 0.93 8.2 7 93.3 76 المجموع
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أي ما يعادل أغلب أفراد العينة في %  90كانت نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :هل الحصة السوقية -2
 .باقي النسب بالنسبة للاختيارات الأخرى لتضاؤ حين 

بين الأقل )كانت نسبة الإجابة بالاختيار الثاني  :إذا كان الجواب محسوبة، فكم هي مقارنة بالمنافسين -3
%  30فرد من العينة ونسبة باقي الاختيارات الأخرى كانت  71أي ما يعادل  % 20( والأكبر

 .ين لم يحصل الاختيار الأول على نصيبأفراد في ح 9أي ( الأكبر)للاختيار الثالث 
كانت نسبة الإجابة بالاختيار  :ما هي الطريقة المتبعة من طرف مؤسستكم لحساب حصتها السوقية -4

فرد من أفراد العينة في حين كانت  73أي ما يعادل %  28.2( إجمالي المبيعات المحقق)الأول 
 .ترتيببالنسبة للاختيارات الأخرى على ال%(  10)و( % 13.3)

كانت  :في نظركم هل يساهم مؤشر الحصة السوقية في رسم الاستراتيجية التسويقية أو زيادة فعاليتها -5
( لا)فرد فحين جاء الاختيار الثاني  76أي ما يعادل %  93.3( نعم)نسبة الإجابة بالاختيار الأول 

 %. 8.2بنسبة 
 10من )الإجابة بالاختيار الثالث كانت نسبة  :كم عدد المشاركين الذين يتعاملون مع مؤسستكم -0

فرد في حين كانت نسبة الاختيار الثاني والأول  75أي ما يعادل %  63.3( مليون مشترك فما فوق
 .على الترتيب%  3.3و%  13.3

( المزيج التسويقي)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :أي العناصر أنسب لزيادة الحصة السوقية -0
 .ل النسب الأخرىتضاؤ العينة في حين  أي مغلب أفراد%  98.2

 

 

 

 

 

 

 



الدراسة التطبيقية:                                                       الفصل الثاني   
 

29 
 

 .توزيع العينة حسب السؤال الأول لبيانات الحصة السوقي(: 0شكل رقم 

 
 .من إعداد الطالب اعتمادا على نتائج الجدول

تخفيض )نلاحظ أن مغلب أفراد العينة أجابت بالاختيار الأول ( 6)والمترجم للجدول رقم  2من الشكل رقم 
( المنتوجرفع الأسعار مع جودة )فردا في حين جاء اختيار  77أي ما يعادل %  23بنسبة تصل إلى ( الأسعار

 2بنسب قدرت ب  (عوامل أخرى)واختيار ( تطوير خدمات إضافية)و( تطوير وسائل وطرق الترويج)والاختيار 
أفراد موزعين على حسب نسبهم وعليه نستطيع القول أن  6على الترتيب ما يعادل %  3و%  2و%  10و% 

تخفيض )اتجاه العينة بالنسبة للسؤال الأول في البيانات التي تخص الحصة التسويقية كان باختيار الإجابة 
 %. 23بنسبة ( الأسعار
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 .توزيع العينة حسب السؤال السابع لبيانات الحصة السوقية : .الشكل رقم 

 
 .الطالب اعتمادا على نتائج الجدول: المصدر

 % 92بنسبة ( المزيج التسويقي)أن مغلب أفراد العينة اختاروا الاختيار الأول  6نلاحظ من الشكل رقم 
ولم ( الوفاق والتعايش مع المنافسين)( 3)للاختيار رقم ( % 3)فردا في حين كانت نسبة  79أي ما يعادل 

تحصل باقي الاختيارات على نصيب من العينة وعليه تستطيع القول أن اتجاه العينة بالنسبة للسؤال السابع في 
 %. 92بنسبة ( المزيج التسويقي)البيانات التي تخص الحصة التسويقية كان باختيار الإجابة 

د علاقة بين تكامل عناصر المزيج التسويقي وبين نجاح توج''( الفرضية الثالثة)عرض نتائج  2-3
 .''الاستراتيجية التسويقية المطبقة داخل المؤسسة

 01وللإجابة على هذه الفرضية نستعين إجابات أسئلة المحور الثاني الخاصة بالمزيج التسويقي وهي من السؤال 
 (.09)كما هي في الجدول رقم  11إلى السؤال 
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 .تقييم الاستراتيجية التسويقية من خلال بيانات تخص مزيج التسويق(: 90)الجدول رقم 

 رقم
 العبارة

 5الاختبار  4الاختبار  3الاختيار  2الاختيار  1الاختيار 
المتوسط 
 والانحراف

 5الدرجة  4الدرجة  3الدرجة  2الدرجة  1الدرجة 
 %ن  ت %ن  ت %ن  ت %ن  ت %ن  ت

1 75 63.3 1 3.3 3 10 1 3.3 0 0 1.33 0.6 
5 2 73.3 70 88.2 7 8.2 0 0 0 0 1.9 0.88 

 0.23 1.81 0 0 1.85 0.5 6.35 7.5 35 11.5 53.3 12 المجموع
3 6 78.2 6 78.2 14 48.2  7.7 0.64 
4 72 90 0 0 3 10 

 

1.7 0.81 
8 7 8.2 5 18.2 73 28.2 7.2 0.59 
2 75 63.3 4 13.3 1 3.3 1.7 0.46 
6 5 18.2 15 50 10 33.3 7.12 0.89 

 المجموع
13.
6 

44.86 8.4 
71.3

4 
10.7 34 1.69 0.84 

رقم 
 العبارة

 3الاختبار  7الاختبار  1الاختبار 
   

 9الدرجة  2الدرجة  1الدرجة 
    %ن  ت %ن  ت %ن  ت

7 9 9 2. 03.3 9 9  1.62 0.5 
10 1 3.3 20 .0.0 3 19  1.22 0.87 

 0.58 1.67  5 1.5 09 20 1.05 9.5 المجموع

رقم 
 العبارة

 لا نعم
M E 

 
 9الدرجة  1الدرجة 

   %ن  ت %ن  ت
9 20 00.0 1 3.3 9.00 9.1. 

11 20 00.0 1 3.3 9.00 9.1. 
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 .المصدر من إعداد الطالب اعتمادا على عينة الدراسة

 :أن إجابات الاستبيان كانت موزعة على الشكل التالي( 9)الجدول رقم نلاحظ من 

 63.3( السعر)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :سلعتكمفي رأيك على أي أساس يختار الزبون  -1
موزعة على %(  0%( ) 3.3%( )10%( ) 3.3)فرد في حين جاءت النسب  75أي ما يعادل % 

 .باقي الاختيارات بالترتيب
( راضون)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الثاني : وأوفياء لكم منتوجاتكمهل العملاء راضون على نوعية  -2

 .أي ما يعادل مغلب أفراد العينة في حين تضائل باقي النسب بالنسبة للاختيارات الأخرى%  98.2
فرد  14عادل أي ما ي%  48.2( حسب المنافسين)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الثالث  :هل السعر -3

والاختيار الأول ( متغير)للاختيار الثاني %  78.2من العينة ونسبة باقي الاختيارات الأخرى كانت 
 .أفراد 6أي ( ثابت)

أي مغلب أفراد العينة في %  90( مناسب في تقديرك)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :هل السعر -4
 .حين تضائل النسب الأخرى لباقي الاختيارات

تنشيط )كانت نسبة الإجابة بالاختيار الثاني  :هي الوسائل الترويجية التي تستعملها المؤسسة ما -5
%  73بنسبة ( الإعلان)فرد فحين جاء الاختيار الأول  70أي ما يعادل %  93.3( المبيعات

 %. 8.2( قوى البيع)والاختيار الثالث 
( الطريقتين معا)جابة بالاختيار الثالث كانت نسبة الإ :أي استراتيجية توزيعية تعتمدها المؤسسة -0

التوزيع الغير مباشر عن طريق )فرد في حين كانت نسبة الاختيار الثاني  73أي ما يعادل  % 28.2
على %  8.2و % 18.2والأول التوزيع المباشر عن طريق مراكز الخدمة ( الموزعين المعتمدين

 .الترتيب
أي %  63.3( كثيفة)نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :هل سياسة التوزيع المتبعة من طرف المؤسسة -0

 .فرد من في حين تضائل النسب الأخرى 75ما يعادل 
 50( سنويا%  15إلى  % 10من )كانت نسبة الإجابة بالاختيار الثاني  :تعاملينبكم يتزايد عدد الم -.

 % 10قل من أ)والاختيار الأول ( فأكثر سنويا%  15)في حين جاءت نسب الاختيار الثالث % 
 %. 18.2و%  3333( سنويا

 .9.1 9.00 3.3 1 00.0 20 المجموع
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 98.2( نعم)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :المؤسسة تحقق مبدأ التكامل في المزيج التسويق -0
 (.لا)للاختيار الأول %  3.3أي مغلب أفراد العينة و% 

ني كانت نسبة الإجابة بالاختبار الثا: المعروضة وسلعكمهل العملاء على علم كاف بمؤسستكم  -19
 .في حين تضائل نسب الاختيارات الأخرى%  68.2( على علم)

%  98.2( نعم)كانت نسبة الإجابة بالاختيار الأول  :صورة المؤسسة وسمعتها طيبة لدى عملائها -11
 (.لا)للاختيار الأول %  3.3أي مغلب أفراد العينة و

 .التسويقيتوزيع العينة حسب السؤال الثاني في بيانات حول المزيج : 0الشكل رقم 

 
 

 .من إعداد الطالب اعتمادا على نتائج الجدول: المصدر
 أي ما %(  93.3)أن مغلب أفراد العينة كانت إجابتهم بالاختيار الثاني بنسبة   9نلاحظ من الشكل رقم

ولم تحصل باقي ( لا يبالون( )3)للاختيار رقم %(  8.2)فردا وفي حين كانت نسبة  76يعادل 
يب من العينة وعليه نستطيع القول أن اتجاه العينة بالنسبة للسؤال الثاني في الاختيارات على نص

 (.% 93.3)بنسبة ( راضون)البيانات التي تخص المزيج التسويقي كان باختيار الاجابة 
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 .توزيع العينة حسب تقييمهم للسعر: 19 الشكل رقم
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 .للمؤسسة الترويجيةتوزيع العينة حسب وسيلة : 11الشكل رقم 

 
 .من إعداد الطالب اعتمادا على نتائج الجدول

مغلب أفراد العينة يرون أن السعر مناسب باعتبارهم الاختيار الأول   11و  10نلاحظ من الشكل رقم 
بالاختيار  فرد وعن الوسيلة الترويجية التي تستعملها المؤسسة كان اجابتهم 72أي ما يعادل %(  90)بنسبة 
فردا في حين تضائل وانعدام لباقي النسب  70أي ما يعادل %(  88.2)بنسبة ( تنشيط المبيعات)الثاني 

الأخرى وعليه نستطيع القول أن اتجاه العينة بالنسبة للسؤال الرابع في البيانات التي تخص المزيج التسويقي كان 
( تنشيط المبيعات)السؤال الخامس كانت باختيار الإجابة و %(  90)بنسبة ( مناسب في تقديرك)باختيار الإجابة 

 %(. 88.2)بنسبة 
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 .توزيع العينة حسب استراتيجية المؤسسة في التوزيع: 12الشكل رقم 

 
 

 .من إعداد الطالب اعتمادا على نتائج الجدول
ما  أي%(  28.2)بنسبة ار الثالث أن مغلب إجابة أفراد العينة كانت بالاختي 10نلاحظ من الشكل رقم 

ة بالنسبة للسؤال نيتضائل باقي النسب الأخرى وعليه نستطيع القول أن اتجاه الع حينفرد في  73يعادل 
أي التوزيع المباشر ( الطريقتين معا)ادس في البيانات التي تخص المزيج التسويقي كان باختيار الإجابة الس

 .(% 28.2)والغير مباشر بنسبة 
 ائجتفسير ومناقشة النت :المطلب الثاني

توجد علاقة بين البيانات الشخصية الخاصة بالصفة الوظيفية '': (الفرضية الأولى)مناقشة نتائج  -1
 ''ي وبين اهتمام المؤسسة بالتسويقوالمؤهل العلم

ارات الأربعة بالنسبة للعب (% 96.65)والتي تقدر ب ( نعم)يرجع ارتفاع نسبة الإجابة  :لتفسير والمناقشةا
جابات العبارة   :الخاصة ببيانات التسويق في المؤسسة إلى ما يلي%(  20)بنسبة تقدر ب ( 5)الأولى وا 

ريتها الأمر الذي يسمح بدراسة سوقية مستمرة من أجل توفر قسم للتسويق على مستوي مديأن المؤسسة  -
للمؤسسة ومن خلال ئج المحصلة م مراقبتها وتقييمها من خلال النتاة تسويقية رسمية مكتوبة ومعلنة يتطخ إعداد
 .السوق ها فيحصت

 :نستنتج ومن خلال ما سبق
 يقية والتي من خلالها تها وأعمالها التسو تتوفر على قسم لتسويق لممارسة أنشط مطاحن البركة مؤسسة

 .لها ة المنافسينيمكنها مجابه
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محل  العلمي لموظفي المؤسسةوعليه تستطيع القول أن المتغيرات الشخصية مثل الصفة الوظيفية والمؤهل 
على أنه توجد وهذا ما يثبت صحة الفرضية الأولى والتي تنص  لتسويقابة الدراسة لهما علاقة باهتمام المؤسس

 .''العلمي وبين اهتمام المؤسسة بالتسويق الوظيفية والمؤهلعلاقة بين البيانات الشخصية الخاصة بالصفة 
 تسويق الخدمات الصحية دراسة حالة مصحة أبو  ـالمتعلقة بة السابقة وهذا ما يتعارض مع الدراس

 :ذا للأسباب التاليةهويرجع  بسكيكدة القاسم
 .ةاختلاف ظروف إجراء الدراس -
زيادة في الحصة السوقية ونجاح الاستراتيجية توجد علاقة بين ال''(: الفرضية الثانية)مناقشة النتائج  -2

 .''مطاحن البركةويقية المطبقة في مؤسسة التس
 :لتفسير والتحليلا

على الترتيب في حين %(  92.2%( ) 23.3)كانت نسبة الاختيار الأول ( 2)و ( 1)بالنسبة للعبارتين رقم 
يفسر هذا على أن ما ( 2)ورقم  (8)ى كما هو التوضيح في الشكل رقم ارات الأخر ئل النسب بالنسبة للاختيضات

 :يلي
 .ةللحصول على أكبر حصة سوقيأن المؤسسة تتبع طريقة تخفيض الأسعار  -
 .امل الأخرى لزيادة حصتها السوقيةأن المؤسسة تستعمل المزيج التسويق من بين العو  -

 :ومن خلال ما سبق نستنتج
  حصول على أكبر حصة سوقية من خلال لل وفعالة ستراتيجية ناجحةتتبع ا مطاحن البركةمؤسسة

 .المزيج التسويقي
على الترتيب، والعبارة رقم %(  2833)و %(  70)ار الأول كانت نسبة الاختي( 4)و ( 7)ت رقم بالنسبة للعبارا

حين تضائل نسب الاختيارات الأخرى، هذا يفسر على أن ما في %(  93.3)ار الأول كانت نسبة الاختي( 5)
 :يلي
 .حساب الحصة السوقية لها عن طريق إجمالي المبيعات المحققةبالمؤسسة تقوم  -
 .فعاليتهاتراتيجية التسويقية لها وزيادة سالحصة السوقية للمؤسسة في رسم الاساهم مؤشر ي -

 :ومن خلال ما سبق نستنتج
 ستراتيجيتها التسويقيةيساهم بشكل كبير في نجاح ا مطاحن البركةن مؤشر الحصة السوقية لمؤسسة أ 

كانت نسبة الاختيار الثالث  (8) ، والعبارة رقم%( 20)ار الثاني كانت نسبة الاختي( 3)للعبارة رقم بالنسبة 
 :حين تضائل نسب الاختيارات الأخرى في العبارتين معا، هذا يفسر ما يلي في (% 6333)
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مليون مشارك بالنسبة  10كثر من قية تجعلها في المرتبة الثانية بأأن المؤسسة تحوز على حصة سو  -
 .المنافسين لباقي حصص

 :ومن خلال ما سبق نستنتج
  التسويقية وزيادة فعاليتها في رسم استراتيجياتها مطاحن البركةمؤسسة الحصة السوقية ليساهم مؤشر 

ا التسويقية وهذا ما ين نجاح استراتيجياتهبين الزيادة في حصتها السوقية وبالأمر الذي يؤكد على وجود علاقة 
ستراتيجية لسوقية ونجاح الازيادة في الحصة ابين التوجد علاقة ''ة الفرضية الثانية والتي مفادها يثبت صح

 .''مطاحن البركةويقية المطبقة في مؤسسة التس
 ة في ئييائص البتأثير الخصبي أجريت حول الموضوع والمتعلقة وهذا ما يتطابق مع الدراسة السابقة الت

إلى  ويرجع هذا التطابق .كات الأردنية في الأسواق الدوليةستراتيجية التسويقية دراسة حالة الشر الا عولمة
 :التالية الأسباب

الإمكانيات الذاتية للشركة تعتبر من خصائص البيئة الداخلية لها ونقاط القوة ضمن الإمكانيات الذاتية  -
 .السوقية ضمن نقاط القوة إن كانت مرتفعة والحصة

 .ستراتيجية التسويقية من عدمهيبرهن على نجاح الاتأثر الحصة السوقية بالمتغيرات البيئية وهذا  -
 .ستراتيجية التسويقية موضوع ذا أهمية بالغةالا -
 فاعليةتوجد علاقة بين تكامل عنصر المزيج التسويقي وبين ''(: الفرضية الثالثة)مناقشة النتائج  -3
 ''ة المطبقة داخل المؤسسةستراتيجية التسويقيالا

 :التفسير والتحليل
على الترتيب وفي العبارة رقم %(  90)، %( 63.3)كانت نسبة الاختيار الأول ( 4)و( 1)بالنسبة للعبارة رقم 

كانت نسبة ( 8)على الترتيب والعبارة رقم  (% 88.2( )% 68.2)ار الثاني نسبة الاختي كانت( 5)و( 7)
( 6)تضائل نسب الاختيارات الأخرى وكما هو موضح في الأشكال رقم و  في حين%(  28.2)الاختيار الثالث 

 :هذا على أن ما يلييفسر ( 11)و ( 10) و( 9)و 
، السعر، ةالخدم)عنصر من عناصر المزيج التسويقي أن المؤسسة في جذبها للزبائن تعطي أولوية لكل  -

 .إلى درجة عالية من ولاء الزبائن لهاستهداف والوصول واكل في مجاله بغية استقطاب ( التوزيع ،الترويج
 :ومن خلال ما سبق نستنتج

  ستراتيجية ناصر مزيجها التسويقي من خلال الاأ التكامل في عتحقق مبد مطاحن البركةمؤسسة
 .التسويقية التي تطبقها
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ارة عن نظام في السوق تم تطوير شبكة التوزيع وتعزيزها وهي عب مطاحن البركةومن أجل تعزيز توافر منتجات 
 726وهناك . في جميع الولايات منتوجاتها، كونه يضمن توفير منتجات المؤسسة و توزيع جديد وفريد من نوعه

، خلاله تكون عملية المتابعة اليومية وبصفة مستمرةوكالة ومن  56وكالة تجارية من  46مندوب بيع تابع لـ 
 :وهذا ما يوضحه الشكل الموالي

بيع منتجاتها عن طريق عقود واتفاقيات متبادلة مع مؤسسات يطلق عليها اسم  مطاحن البركةتضمن مؤسسة 
 .الرسميالموزع 

مطاحن ختلف منتجات ارية، يهتم حصريا بتوزيع مهو عبارة عن مؤسسة ذات خاصية تج: الموزع الرسمي
لى الزبون النهائي ملة وبائعي التجزئة ومن ثم إإلى بائعي الجبجميع انواعهم وجودتهم ، فرينة، دقيق : البركة

 :وهذا ما يوضحه الشكل التالي. وذلك عبر كامل التراب الوطني
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 هيكل مؤسسة مطاحن البركة : 13شكل رقم 
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 :ومن خلال مما سبق نستنتج
  ستراتيجيتها التوزيعية على التوزيع المباشر عن طريق مراكز الخدمة تعتمد في ا مطاحن البركةمؤسسة

 .طريق الموزعين المعتمدين والتوزيع الغير مباشر عن
على الترتيب، %(  98.2)و %(  63.3)كانت نسبة الاختيار الأول ( 11( )9)و ( 2)بالنسبة للعبارة رقم و 

يارات الأخرى، هذا يفسر في حين تضائل نسب الاخت%(  50)كانت نسبة الاختيار الثاني ( 6)والعبارة رقم 
 :على أن ما يلي

تباعهاالتكامل في المزيج التسويقي لها أن المؤسسة من خلال تحقيقها لمبدأ - سياسية توزيعية كثيفة  ، وا 
 .ها وسمعتها لدى عملائهات، وتحسين صور سنويا%  15إلى %  10تزايد عدد مشتركيها من ب الأمر الذي دفع
 :ا سبق نستنتجومن خلال م

  امل عناصر ويقية ناجحة ويظهر هذا من خلال تكستراتيجية تستطبق ا مطاحن البركةأن مؤسسة
وبين  مطاحن البركةويقي لمؤسسية المزيج التسيدل على وجود علاقة بين تكامل عنصر  مزيجها التسويقي وهذا

 .تطبقها ستراتيجيتها التسويقية التينجاح ا
وجود علاقة بين تكامل عناصر المزيج التسويقي وبين ''ى وهذا ما يثبت صحة الفرضية الثالثة والتي تنص عل

 .''التسويقية المطبقة داخل المؤسسة محل الدراسية نجاح الاستراتيجية
 مدى تبني مكونات وع والمتعلقة وهذا ما يتطابق مع الدراسة السابقة التي أجريت حول الموض
ويرجع هذا  .ة حالة الضفة الغربية وقطاع غزةفي المصارف العاملة في فلسطين دراس ستراتيجية التسويقيةالا

 :التالية لى الأسبابالتطابق إ
 ستراتيجية التسويقيةن المزيج التسويقي أحد مكونات الاباعتبار أ. 
 لوجود إشكاليات تتعلق بالموضوع. 
 البحث عن حلول من خلال طرح الموضوع وتناوله بدراسات مختلفة. 
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 :خلاصة الفصل
 صالح للتحليلاستبيان  30قد اقتصرت الدراسة على فصل عرض نتائج الدراسة الميدانية، و تم خلال هذا ال

ستخدام بعض الأساليب الإحصائية ثم باان، حيث تم تفريغ استمارات البحث استبي 30الإحصائي من أصل 
السابقة والتي خلصت  تفسير ومناقشة نتائج الاستبيان، واثبات فرضيات البحث الموضوعية، ومقارنتها بالدراسات

 :ما يلي
قة بين البيانات الشخصية الخاصة بالصفة الوظيفية بحيث اتضح أنه توجد علا: قبول الفرضية الأولى -

 .العلمي وبين اهتمام المؤسسة بالتسويق والمؤهل
ستراتيجية الا فاعليةزيادة في الحصة السوقية و حيث تبين أنه توجد علاقة بين ال: قبول الفرضية الثانية -

 .مطاحن البركةالمطبقة في مؤسسة  التسويقية
ج أنه توجد علاقة بين تكامل عناصر المزيج التسويقي وبين نت النتائحيث بي: قبول الفرضية الثالثة -

ةمطبقة داخل المؤسسة محل الدراسستراتيجية التسويقية الالا فاعلية



 

 

 



 
 

  
 

الخاتمة 
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يعتبر موضوع الاستراتيجية التسويقية من المواضيع التي جذبت اهتمام الكثير من الباحثين في مجال تسويق 
التسويقية في المنتجات المادية الأمر الذي  الخدمات، ففي السابق كان التركيز منصبا على مفهوم الاستراتيجية

نتج عنه العديد من الأساليب والإجراءات التي من خلالها يمكن للمؤسسات أن ترتقي بجودة منتجاتها، ولكن بعد 
دراك المؤسسات لضرورة التوجه بالزبون فقد أضحى  تنامي دور قطاع الخدمات في الاقتصاديات العالمية وا 

إن الهدف . تراتيجية التسويقية ضرورة ملحة ومطلبا هاما لا يمكن للمؤسسات أن تتجاهلهالاهتمام موضوع الاس
 .الرئيسي من وضع الاستراتيجية التسويقية هو تحقيق الربح والزيادة في الحصة السوقية

 .لقد ضم العمل المقدم في عمله، فصلين الأول نظري والثاني تطبيقي
لاستراتيجية التسويقية، بدءا بتعريف وأنواع الاستراتيجية التسويقية وكيفية تعلق الفصل الأول الإطار المفاهيم ل

وخلص هذا . صياغة تطبيق خطواتها، مرورا بالدراسات السابقة التي تناولت الموضوع لكلا المتغيرات الدراسية
تتماشى مع  الفصل إلى أن الاستراتيجية التسويقية هي موضوع جدل قائم بذاته يعتمد في تحليله على صياغة

خطواته وهذا لتحديد الهدف من وضعه، ونظرا لما له من أهمية بالغة توفر المؤسسات والمنظمات اليوم 
 .إمكانيات، وموارد، والظروف الملائمة تسمح لها بتطبيق ذلك

 حيث التجاريةاستهدف الجزء التطبيقي من البحث تسليط الضوء على دور الاستراتيجية التسويقية في المؤسسة 
تم دراسة حالة مؤسسة مطاحن البركة من خلال المقابلات الشخصية مع المسئولين ذوي العلاقة ومن خلال 

وخلص هذا الفصل إلى أن هناك دور كبير يلعبه كل من مؤشر . استمارة الاستبيان المقدم لعمال المؤسسة
 .التسويقيةالحصة السوقية والتكامل في عناصر المزيج التسويقي في نجاح الاستراتيجية 

 :أفضت هذه الدراسة إلى النتائج التالية :الاستنتاجات المتوصل إليها -10
 .الاستراتيجية التسويقية تعمل على تطوير رؤيا ورسالة المنظمة والأهداف المطلوب تحقيقها -
التسويقية بمدى قدرة المنظمة على تطبيقها من خلال المزيج التسويقي  يرتبط مفهوم الاستراتيجية -

 .والحصة من السوق
 .للاستراتيجية التسويقية التي تطبقها مؤسسة مطاحن البركة تأثير على الحصة السوقية -
 .للمزيج التسويقي لمؤسسة مطاحن البركة دور كبير في نجاح استراتيجيتها -
من عدمه يعتمد على تأثر الحصة السوقية، والتكامل  التجاريةالتسويقية في المؤسسة  نجاح الاستراتيجية -

 .في عناصر المزيج التسويقي
توجد علاقة بين البيانات الشخصية الخاصة بالصفة الوظيفية والمؤهل العلمي واهتمام المؤسسة  -

 .بالتسويق
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اتيجية التسويقية المطبقة في مؤسسة توجد علاقة بين الزيادة في الحصة السوقية وبين نجاح الاستر  -
 .مطاحن البركة

توجد علاقة بين تكامل عناصر المزيج التسويقي وبين نجاح الاستراتيجية التسويقية المطبقة داخل  -
 .المؤسسة محل الدراسة

ومن هذا المنطلق واعتمادا على الإطار النظري في الفصل الأول وما جاء في الفصل التطبيقي من هذا البحث، 
بتأثر بالزيادة في الحصة السوقية،  التجاريةمدى نجاح الاستراتيجية التسويقية في المؤسسة ''يمكن القول أن 

ودرجة تناسق وتكامل عناصر المزيج التسويقي، يدفعنا هذا القول أن مؤسسة مطاحن البركة في تطبيقها 
 .''ة المطروحة لموضوع الدراسةلبرامجها تعتمد على استراتيجية تسويقية، وهذا يكون إجابة للإشكالي

على ضوء ما توصلت إليه النتائج السابقة فإننا نقدم لمسؤولي مؤسسه مطاحن  :التوصيات المقترحة -2
البركة مجموعة من التوصيات التي تساعد على نجاح الاستراتيجية التسويقية لمؤسسة مطاحن البركة وجعلها 

 :أكثر فعالية في تحقيق أهدافها
سة أن تتبنى استراتيجية تسويقية تستند فيه على خطة استراتيجية مدروسة وموثقة يجب على المؤس -0

ومحددة الخطوات، تأخذ بعين الاعتبار طبيعية خدماتها وأسواقها المستهدفة، مزيجها التسويقي وتستجيب إلى 
رها باستمرار وفي مفاهيم الاستراتيجية التسويقية والتنسيق بينها بما يحقق أهداف المؤسسة، مع القيام بتطوي

 .المستجدات السوقية
ضرورة التغيير المستمر في الاستراتيجيات المتبعة من قبل المؤسسة كونها تعمل في بيئة تفرض حالة  -2

 .التغيير المستمر لاسيما في الاستراتيجيات التسويقية التي يتوجب أن تتواءم مع من متغيراتها
لفة ومدروسة من الاستراتيجيات التسويقية نحو إرضاء أكبر لتوليفة مخت التجاريةضرورة اعتماد المؤسسة  -3

 .عدد من الزبائن المستهدفين
من الضروري أن تعيد المؤسسة النظر في ميزانيتها المخصصة للمزيج التسويقي وطريقة توزيعها على  -4

وأدوات مختلف عناصر المزيج التسويقي، وأن تخصها بدعم أكبر ليتسنى لإدارة التسويق استخدام أساليب 
 .متنوعة وحديثة وبكثافة أكبر

على المؤسسة أن تعمل على رفع حصتها السوقية لأنها تساهم في شكل كبير في نجاح الاستراتيجية  -5
 .التسويقية

على المؤسسة أن تراعي مبدأ التخصص في التوظيف، وأن تعتمد على إطارات متخصصة في مجال  -6
التسويق مستقبلا، مما يسهل عملية التكوين ويوفر التكاليف، ويحقق لها فعالية أكبر في نشاطها التسويقي، مع 
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عهم لتحقيق اتصال فعال ضرورة تكوين كوادرها التسويقية والتي تقف على حاجات ورغبات العملاء وتتفاعل م
 .ومثمر
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 بسكرة - محمد خيضرجامعة 

 قتصادية والتجارية وعلوم التسييرلية العلوم الاك

 الاقتصاديةقسم العلوم 

 

 استمارة استبيان حول 
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تستخدم إلا لأغراض علمية،ونرجو منكم الإجابة عن الأسئلة  بيانات هذه الاستمارة سرية ولن
 .في الخانة المناسبة)+( بصدق،من خلال وضع إشارة 
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  9190- 9102للفترة  دراسة حالة مؤسسة مطاحن البركة
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 :بيانات عامة: المحور الأول 

 

 أنثى                                ذكر                :الجنس 

                                                    

 مسؤول التسويق مسؤول المؤسسة                                 :صفة الوظيفية للمجيبال 

 

 .................وظيفة أخرى أذكرها

 

 سنوات 5أكثر من             سنوات    5إلى  3من           سنوات 3أقل من  :الخبرة المهنية للمجيب                     

  جامعي                  ثانوي : الدراسي للمجيبالمستوى                            

               

في خانة واحدة تراها ( X)ضع علامة  :بيانات تخص التسويق في المؤسسة: المحور الثاني

 مناسبة

 

 نعم                               لا  :مستوى المديرية العامةل لكم قسم لتسويق على ه .1

                                                                 

 لا                                نعم     :هل يقوم قسم التسويق بدراسة سوقية مستمرة .2

   

 لا                         نعم  :ة ومعلنةهل تقومون بإعداد خطة تسويقية رسمية مكتوب .3

                                                                         

 لا                                           نعم                                      :هل يتم تقييمها ومراقبتها .4

 

 رضا العاملين  الربح الإجمالي                            الحصة من السوق  :ل أي أساس يتم التقييمه .5

                                                                          

 ................................  عوامل أخرى يطلب تحديدها                     النتائج المحصلة 

 

 سبةفي خانة واحدة تراها منا( X)ضع علامة  :بيانات حول الحصة السوقية: لثالمحور الثا

 تخفيض الأسعار  :ما هي الطريقة المتبعة للحصول على أكبر حصة سوقية -1

 

                               تطوير وسائل وطرق الترويج                      رفع الأسعار مع جودة الخدمة

 تطوير خدمات إضافية          توزيع                         تكييف قنوات ال

 .............................................عوامل أخرى يطلب تحديدها

 لا يمكن تحديدها                   غير واضحة                       محسوبة   : هل الحصة السوقية -2
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                             الأكبر                       الأقل          :هي مقارنة بالمنافسينإذا كان الجواب محسوبة، فكم  -3

 

 :ما هي الطريقة المتبعة من طرف مؤسستكم لحساب حصتها السوقية -4

 

             رقم الأعمال المحقق                      إجمالي المبيعات المحققة 

 

                             .............................أذكرهاخرى طريقة أ

 

 :في نظركم هل يساهم مؤشر الحصة السوقية في رسم الاستراتيجية لتسويقية أو زيادة فعاليتها -5

                          ذلا                                      نعم        

 

 مشترك 305إلى  1من       :مع مؤسستكم المتعاملينكم عدد  -6

 فما فوق 1555من                مشترك 1555إلى  305من 

                            

                 (الخدمة، السعر، الترويج، التوزيع)المزيج التسويقي     :أي العناصر أنسب لزيادة الحصة السوقية -7

 

                  طبيعة المنافسة                     تنشيط قوى البيع والمبيعات 

 

 الموزعين  -2                    المنافسين -1 :الوفاق والتعايش معا

  

 ..................................................عوامل أخرى أذكرها

 

 حدة تراها مناسبةفي خانة وا( X)ضع علامة  :بيانات حول المزيج التسويقي: المحور الرابع

 

 الترويج                السعر            :مؤسستكمفي رأيك على أي أساس يختار الزبون  -1

 

 توسيع رقعة نشاط المؤسسة                             النوعية    

 

 ...........................................عوامل أخرى أذكرها

 

 :وأوفياء لكم منتوجكمعية هل العملاء راضون على نو -2

 ون                              لا يبالون     ون                           راضغير راض

 

 ثابت                         متغير                   حسب المنافسين :          هل السعر -3
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 سب                    يحتاج إلى دراسة مناسب في تقديرك              غير منا:   هل السعر -4

 

 الإعلان                      تنشيط المبيعات:     ما هي الوسائل الترويجية التي تستعملها المؤسسة -0

 

 ................................... قوى البيع                   العلاقات العامة                عوامل أخرى أذكرها

 

 التوزيع المباشر عن طريق مراكز الخدمة : ي استراتيجية توزيعية تعتمدها المؤسسةأ -6

 

 ........................التوزيع الغير المباشر عن طريق الموزعين المعتمدين                   أو الطريقتين معا

 

 انتقائية                وحيدة كثيفة                  :   هل سياسة التوزيع المتبعة من طرف المؤسسة -7

 

 سنويا                      % 10إلى  % 15سنويا               من  % 15أقل من : المتعاملين بكم يتزايد عدد  -8

 

 فأكثر سنويا  % 10

 

 نعم                         لا :      المؤسسة تحقق مبدأ التكامل في المزيج التسويق -9

 

 :المعروضة وسلعها على علم كاف بمؤسستكم وخدماتهاهل العملاء   -15

 

 على غير علم                    على علم                         لا يبالي 

 

 نعم                               لا  :    صورة المؤسسة وسمعتها طيبة لدى عملائها -11

 

 :ملاحظات حول الاستبيان

 

 : حةرأيك حول الأسئلة المطرو

    

..........................................................................................................................

.......................................................................................................................... 

 

 :نتقاد أو تقديم ملاحظاتا

..........................................................................................................................

.............................................................................................................. ............ 
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 جدول يوضح قائمة محكمي الاستبيان 
 

 القسم  اسم و لقب الأستاذ 

 العلوم الاقتصادية  بن عزيز فريد / د 

 العلوم الاقتصادية  بوعبد الله علي/ د

 العلوم الاقتصادية  بن فرحات عبد المنعم / د 
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