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 الدراسةملخص 

شركة المنتاب في للمبيعات على الميزة التنافسية النشاط التسويقي  أثر على لتعرفهدفت هذه الدراسة الى ا

اعتماد المنهج تم  ومن اجل تحقيق ذلك، صنعاء -الجمهورية اليمنية  في فوود الدولية للتجارة العامة 

الوصفي ، وذلك نظراً لملاءمته لمثل هذا النوع من الدراسات ، وقد قام الباحثون بتصميم أداة الدراسة 

استبيان ( 04، وقام الباحثون بتوزيع )المتمثلة في الاستبانة ، بهدف جمع البيانات من افراد عينة الدراسة 

عها صالحه للتحليل ، ي( استبيان جم53على افراد عينة الدراسة الممثلين بموظفي الشركة ، وتم استرداد )

. وتوصلت الدراسة الى  SPSS  حيث تم استخدام الأساليب الإحصائية الملائمة من خلال برنامج

التنافسية  والميزةتسويقي وجود اثر ذي دلالة إحصائية للنشاط الكان من ابرزها مجموعه من النتائج 

وجود علاقة طردية وعلاقة ارتباط % ( كما أظهرت نتائج الدراسة 04بقدرة تفسيرية بلغت ) للمبيعات 

اجماع افراد عينه الدراسة على أن المزيج التسويقي وثيق بين المتغيرين ،كذلك أظهرت نتائج الدراسة 

وخرجت الدراسة بمجموعه من التوصيات التنافسية للمبيعات ،  الميزةبشكل كبير على  اًوالترويج  يؤثر

مفهوم التسويق في جميع اداراتها  وتطبيق ضرورة اهتمام الشركة بالتسويق وانشطته وإدخالومن ابرزها 

مواجهة المنافسة الشديدة في سوق المواد الغذائية والتغير  ، كذلك  من أجل الاستفادة من خبرة موظفيها

ورغبات المستهلكين من خلال القيام ببحوث السوق بشكل دورية ، ووضع سياسات  ذواق السريع في ا

 أجل تحقيق التميز. تسعيرية مناسبة أخذه بعين الاعتبار المنافسة الشديدة ، لمواكبة هذا التغير من 
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 بحثالعام لل الأول: الأطارالمبحث  -الفصل الأول  1-1
 

 المقدمة  1-1-1

أهمية‌النشاط‌التسويقي‌وخصوصاً‌في‌عصرنا‌الحالي‌بعد‌التطور‌في‌مجال‌التكنولوجيا‌مما‌أدى‌الى‌زيادة‌‌تاددزا

‌خاص.وتحقيق‌الربحية‌بشكل‌بشكل‌عام‌‌مبيعاتالوذلك‌بهدف‌زيادة‌‌المختلفة،‌وأنشطتهبالتسويق‌اهتمام‌الشركات‌

‌لظهور‌مجموعة‌من‌التغيرات‌السياسية‌والاقتصادية‌المحلية‌من‌انفتاح‌واسع‌نتيجةالخارجية‌وتشهده‌الأسواق‌و

‌‌المقدمة‌للمستهلكين‌سلع‌والخدمات‌تعدد‌الشركات‌وزيادة‌تنوع‌ال‌إلىوالاجتماعية‌التي‌حدثت‌خلال‌الفترة‌مما‌أدى‌

عدة‌أساليب‌لتشجيع‌المستهلكين‌لاستخدام‌ما‌‌تقوم‌باستخدامالشركات‌‌فإن‌ولهذا‌خاص،بشكل‌عام‌والعملاء‌بشكل‌

هذه‌الأساليب‌الأنشطة‌التسويقية‌التي‌أظهرت‌دورها‌الفعال‌في‌نجاح‌الشركات‌‌أهمومن‌‌خدمات،قدمه‌من‌سلع‌او‌ت

‌المنافسة.وضمان‌قدرتها‌على‌

‌أهدافيعد‌تشجيع‌المستهلكين‌على‌الشراء‌كافياً‌لتحقيق‌‌إلا‌انه‌لملتطور‌المتسمر‌الحاصل‌في‌البيئة‌التي‌نعيشها‌وتتجه‌ل

ومواجهة‌المنافسة‌الشديدة‌التي‌تشهدها‌الأسواق‌القائمة‌على‌‌الربح،وتحقيق‌‌المبيعات،الشركات‌والتي‌تتمثل‌في‌زيادة‌

تلبية‌رغبات‌وحاجات‌العملاء‌بطرق‌‌على‌الشركاتوانما‌وجب‌‌الجميع،التقليد‌والمنافسة‌بنفس‌الطريقة‌المتبعة‌لدى‌

اكتساب‌ميزة‌تنافسية‌تحسن‌موقعها‌في‌السوق‌وتقوي‌‌ومحاولة‌ين،المنافسغير‌تلك‌الطرق‌التي‌يستخدمها‌‌ىاخر

مما‌دعا‌أصحاب‌القرار‌ومديري‌التسويق‌في‌الشركات‌‌رضائهم.رابطة‌العلاقة‌بينها‌وبين‌عملائها‌والحرص‌على‌

‌لها.الى‌وضع‌استراتيجيات‌تسويقية‌تتماشى‌مع‌هذه‌البيئة‌الديناميكية‌وتضمن‌تحقيق‌ميزة‌تنافسية‌

‌بعض.والتي‌يكمل‌بعضها‌دور‌‌معروف‌ان‌النشاط‌التسويقي‌يحتوي‌على‌مجموعه‌من‌العناصر‌ذات‌الأهمية‌وكما‌هو

‌دةئاجعل‌المنظمات‌رمما‌ت‌على‌الميزة‌التنافسيةيؤثر‌المزيج‌التسويقي‌في‌النشاط‌التسويقي‌المتمثل‌‌الجدير‌بالذكر‌ان

‌الميزة‌التنافسية‌بالتكلفة‌والتي‌تمكن‌المنظمة‌منالحصول‌على‌حصة‌سوقية‌كبيرة‌وتتمثل‌عناصر‌‌وقادرة‌على

الذي‌يمثل‌‌والإبداعالحصول‌على‌أكبر‌حصة‌سوقية‌ممكنة،‌والجودة‌التي‌تجعل‌الزبون‌يثق‌بما‌تقدمه‌المنظمة،‌

المنتج‌وبما‌يلائم‌الزبون‌‌التي‌تحدث‌في‌تصميمرات‌للتغي‌الاستجابةمحرك‌الجذب‌للمنظمة‌وأيضاً‌المرونة‌فسرعة‌

هو‌أما‌أن‌يزيد‌أو‌يقلل‌من‌فالميزة‌التنافسية‌‌رغبة‌للزبون‌،‌والوقت‌أو‌التسليم‌هو‌العنصر‌الأخير‌فير‌منه‌الأكثتجعل‌

‌(1)اًمنه‌ناجحاً‌ومتميز‌الزبائن‌فوصول‌المنتج‌أو‌الخدمة‌بالوقت‌المناسب‌يجعل

،‌بكل‌متغيراتها‌من‌جهة‌أخرىة‌والبيئة‌التسويقية‌وجود‌نوع‌من‌التكيف‌بين‌الشركة‌من‌جه‌إلىوفي‌ظل‌الحاجة‌

‌إلىبالإضافة‌‌مكوناتها،وخاصة‌في‌مجال‌التميز‌في‌الأنشطة‌البيعية‌برزة‌الأهمية‌الملحوظة‌للأنشطة‌التسويقية‌بكافة‌

يمكن‌من‌خلالها‌بناء‌مزيج‌تسويقي‌فعال‌يتناسب‌مع‌بشكل‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌لتطبيق‌صياغة‌استراتيجيات‌

‌لاكتسابها.الميزة‌التنافسية‌التي‌تسعى‌الشركة‌في‌تحقيق‌كذلك‌متطلبات‌العملاء‌

‌للمبيعات.النشاط‌التسويقي‌على‌الميزة‌التنافسية‌‌أثرت‌هذه‌الدراسة‌للتعرف‌على‌ءومن‌هنا‌فقد‌جا

‌الموضوع.فوود‌التجارية‌كحالة‌دراسة‌لهذا‌‌وقد‌تم‌اختيار‌شركة‌المنتاب‌

                                                           
1‌- Kotler, P., & Armstrong, G. (2017). Principles of Marketing, (14th ed.), UK: Pearson 

Education. 
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 :لبحثا مشكلة 1-1-2

تستطيع‌من‌خلالها‌الوصول‌‌عديدة،تنافسية‌مميزات‌‌اتالشرك‌إعطاءالتسويق‌ودورها‌المؤثر‌في‌أهمية‌‌إلى‌نظرالب

ية‌والتوسع‌والانتشار‌حول‌لسوقية‌وتحقيق‌الربحا‌ةحصال‌عليهم‌وزيادةقدر‌ممكن‌من‌العملاء‌والمحافظة‌‌أكبر‌إلى

وجدنا‌انه‌في‌ظل‌‌السوق،بين‌الشركات‌ومن‌سيصبح‌الأفضل‌في‌‌على‌الأسواق‌شديدةكذلك‌وجود‌منافسه‌‌العالم،

استراتيجيات‌‌وتصميممناسبة‌لمواجهة‌البيئة‌التنافسية‌التسويقية‌الأنشطة‌الإتباع‌‌وجب‌على‌الشركات‌هذا‌الوضع

‌جيده.تنافسية‌

 الاتي:في  بحثسبق تمحور السؤال الرئيسي لمشكلة ال بناءً على ما

 ؟‌التسويقي‌على‌الميزة‌التنافسية‌للمبيعاتما‌أثر‌النشاط‌س/

 

  -التالية: ويتفرع منه التساؤلات الفرعية 

 للمبيعات؟في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌أثرما‌هو‌ -

 للمبيعات؟الميزة‌التنافسية‌الترويج‌على‌‌أثر‌وما‌ه -

 

 

 :اهداف البحث  1-1-3

 

‌للمبيعات.تحديد‌العلاقة‌بين‌الأنشطة‌التسويقية‌والميزة‌التنافسية‌ -

‌للمبيعات.عناصر‌المزيج‌التسويقية‌في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌‌أثرمعرفة‌ -

 للمبيعات.مدى‌مساهمة‌الترويج‌في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌‌اظهار -

 

 :فرضيات البحث  1-1-4

صياغة‌‌السابق‌يمكن بين الأنشطة التسويقية والميزة التنافسية للمبيعات" الأثر"ما لمحاولة‌الإجابة‌على‌السؤال‌

‌الفرضيات‌التالية:

 الفرضية الرئيسية: 

 بين‌الأنشطة‌التسويقية‌والميزة‌التنافسية‌للمبيعات.أثر‌لا‌يوجد‌ 

 ويتفرع منها الفرضيات التالية:

 بيعات.للمللمزيج‌التسويقية‌في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌‌أثرلا‌يوجد‌ 

 للمبيعات.للترويج‌على‌الميزة‌التنافسية‌‌أثرلا‌يوجد‌ 

‌

‌



5 

 

‌

‌

‌

 :بحثلا أهمية 1-1-5

‌أهمية‌البحث‌من‌أهمية‌الموضوع‌ويمكننا‌تلخيص‌هذه‌الأهمية‌في‌عدة‌نقاط‌أهمها:تكمن‌

 العلمية:الأهمية  1-1-5-1

 التنافسية‌والمبيعات‌‌والميزةالمساهمة‌البسيطة‌في‌تحديد‌المفاهيم‌خاصة‌فيما‌يخص‌النشاط‌التسويقي‌ (1

‌ء‌في‌في‌بناء‌ميزه‌تنافسية‌للشركة‌تمكنها‌من‌البقا‌وأثرعن‌التسويق‌المساهمة‌في‌بناء‌وتعزيز‌صوره‌واضحة‌ (2

 ‌جيدة.تنافسية‌‌إستراتيجية‌أتباععليهم‌من‌خلال‌‌المنافسين‌والتغلبالسوق‌ومواجهة‌

 العملاء.منتجات‌عالية‌الجودة‌تلبي‌حاجات‌ورغبات‌‌أنتاجمساهمة‌المزيج‌التسويقي‌في‌ (3

 المجال.لإجراء‌المزيد‌من‌الأبحاث‌والدراسات‌في‌هذا‌‌نالباحثين‌والدارسي‌أمامفتح‌المجال‌ (4

 

‌العملية:الأهمية  1-1-5-2

‌كوظيفة‌تكمل‌الوظائف‌الأخرى‌في‌الشركة‌وأنشطتهأهمية‌تطبيق‌التسويق‌‌أظهارمحاولة‌ (1

 واستغلالها.مساعدة‌الشركات‌على‌حل‌مشكلة‌الركود‌واكتشاف‌الفرص‌المتاحة‌ (2

 حدة‌المنافسة‌التي‌أصبحت‌تحتم‌على‌الشركات‌القيام‌ببحوث‌السوق‌من‌أجل‌مواجهتها‌والتصدي‌لها. (3

‌

 أسباب اختيار الموضوع: 1-1-6

 يلي:النشاط‌التسويقي‌على‌الميزة‌التنافسية‌للمبيعات‌ما‌‌أثرمن‌بين‌الأسباب‌التي‌جعلتنا‌نركز‌على‌

 للمبيعات.‌ةالتنافسي‌ةميزالنظراً‌لأهمية‌الموضوع‌خاصة‌في‌ (1

 قلة‌البحوث‌والدراسات‌في‌الموضوع‌المتناول‌خصوصاً‌في‌الربط‌بين‌الأنشطة‌التسويقية‌والميزة‌التنافسية (2

‌للمبيعات.‌‌‌‌‌

 مختص‌في‌النشاط‌التسويقي‌والميزة‌التنافسية‌للمبيعات.إثراء‌المكتبة‌الجامعية‌بموضوع‌ (3

‌".ارتباط‌الموضوع‌في‌التخصص‌الجامعي‌"‌إدارة‌أعمال_‌للتسويق‌والمبيعات‌ (4

‌المجال.الشخصية‌في‌البحث‌عن‌الموضوع‌بغرض‌التسويق‌الاحترافي‌والعمل‌في‌هذا‌‌والرغبةالميول‌ (5

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌
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  :بحثالنموذج  1-1-7

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 البحث :حدود  1-1-8

 النشاط‌التسويقي‌على‌الميزة‌التنافسية‌للمبيعات‌‌أثر‌موضوعية:حدود  -

 ‌صنعاء‌‌–الجمهورية‌اليمنية‌العامة‌_للتجارة‌‌فوود‌الدولية‌المنتاب‌شركةمكانية: حدود  -

 جميع‌موظفين‌الشركة‌ بشرية:حدود  -

 م2022ـــ‌‌2021حدود زمانية : -

 

 :حثالبصعوبات  1-1-9

‌عدم‌وجود‌تسهيلات‌من‌الجهات‌التي‌يتم‌استهدافها‌في‌الدراسة‌-

‌انقطاع‌الكهرباء‌في‌الوقت‌المستمر‌مما‌يسبب‌في‌متاعب‌للباحثين‌-

‌المعلومات‌الكافية‌‌أخراجضعف‌وانقطاع‌الانترنت‌مما‌يصعب‌على‌الباحثين‌‌-

‌الأوضاع‌السياسية‌والاقتصادية‌والاجتماعية‌التي‌تمر‌بها‌البلاد‌من‌حروب‌-

‌

  البحث:مصادر  1-1-12

 الاستبيان‌‌أولية:مصادر  -

 والمواقع‌الالكترونية‌الكتب‌والمراجع‌السابقة‌‌ثانوية:مصادر  -

‌

‌

‌

‌

  :البحث منهجية  1-1-11

 المنهج‌الوصفي‌  

‌

 

‌النشاط‌التسويقي

‌المزيج‌التسويقي

 الترويج

 المتغير المستقل

‌

التنافسية‌‌الميزة

 للمبيعات

 المتغير التابع

 1الشكل‌رقم‌



7 

 

‌

‌

‌

‌البحث:  مصطلحات 1-1-12

 ‌على‌التسويق‌إحدى‌وظائف‌المنشأة‌التي‌تقوم‌بتحديد‌احتياجات‌ورغبات‌المستهلكين‌وتعمل:‌قــــــويـــــتســـال   -1

‌(2)‌.الرغبات‌والاحتياجات‌من‌خلال‌العمل‌على‌توفير‌السلع‌والخدمات‌إشباع‌هذه‌‌                      

 

 ‌وسلوكياتهم‌‌فئة‌الزبائن‌المستهدفين‌ودراسة‌خصائصهم‌علىهو‌النشاط‌يقوم‌في‌التعرف‌‌:التسويقيالنشاط  -2

‌(3)‌.وتطلعاتهماحتياجاتهم‌ورغباتهم‌‌ىعل‌والتعرفوعاداتهم‌الحياتية‌والشرائية‌‌‌‌‌‌‌                    

 

 ‌‌والترويج‌والتوزيعهو‌مجموعة‌من‌العناصر‌المتمثلة‌بالأنشطة‌التسويقية‌الخاصة‌بالمنتج‌‌التسويقي:المزيج  -3

‌والتسعير‌والتي‌تستطيع‌المنظمة‌من‌خلالها‌مقابلة‌حاجات‌الزبائن‌ورغباتهم‌ضمن‌سوقها‌                          

‌.‌(4)‌المستهدف.‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

 

‌مقدرة‌المنظمات‌على‌وضع‌وتنفيذ‌إستراتيجيات‌تحسن‌من‌مركزها‌التنافسي‌في‌السوق‌‌هيالتنافسية: الميزة  -4

‌‌وهي‌عنصر‌يشكل‌مصدر‌تفوق‌للمنظمة‌على‌باقي‌المنظمات‌ويتم‌تحقيق‌هذه‌الميزة‌

‌‌والإبداعتم‌إتباع‌إستراتيجية‌معينة‌للتنافس‌وقد‌تكون‌من‌خلال‌الكلفة‌والجودة‌‌في‌حال

‌(‌.5والمرونة‌والوقت.‌)

 

‌.هي‌السلع‌أو‌الخدمات‌التي‌يتم‌تبادلها،‌مُقابل‌تقديم‌المال‌فوراً‌أو‌من‌خلال‌سند‌مالي‌:المبيعات -5

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
2

‌ةالمنظمة‌العربيمصر:‌دار‌الكتب‌المصرية؛‌منشورات‌"خبراء‌المنظمة‌العربية‌للتنمية‌الإدارية‌.‌قاموس‌المصطلحات‌الإدارية‌_‌

‌356،‌ص.‌‌2007للتنمية‌الإدارية،‌
3

‌-‌https://WWW.e3arabi.com‌
‌‌2010عمان:‌دارصفاء‌للنشر‌والتوزيع.‌،‌1طالب،‌علاء،‌وحبيب،‌عبدالمحسن‌،‌فلسفة‌التسويق‌الأخضر،‌ط‌‌_‌4

5
انس‌رفعت‌عبد‌المجيد‌،‌اثر‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌على‌الميزة‌التنافسية‌،‌مدخل‌المفاهيم‌والمصطلحات‌،‌عمان‌،‌جامعة‌‌_‌

‌(2012الشرق‌الأوسط‌.‌)‌
‌
‌
‌
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 الدراسات السابقة  –المبحث الثاني  –الفصل الأول  1-2

 الدراسات العربية  1-2-1

المؤسسات  رسالة ماجستير بعنوان " دور التسويق في زيادة تنافسية (2010-2011دراسة عثماني عياشة ) -1

الدور‌الفعال‌للتسويق‌كوظيفة‌من‌أجل‌مواجهة‌البيئة‌التنافسية‌‌الى‌توضيحهدفت‌الدراسة‌الصغيرة والمتوسطة "

مة‌وللمؤسسات‌الصغيرة‌وكأداة‌لتصميم‌الإستراتيجيات‌التنافسية،‌هذا‌كله‌من‌أجل‌خلق‌مكانة‌تنافسية‌للمؤسسات‌عا

‌والمتوسطة‌خاصة‌ولما‌له‌من‌أهمية‌في‌خلق‌مزايا‌تنافسية‌لها‌مستقبلا.‌

والقائم‌على‌‌ومن‌أجل‌دراسة‌الموضوع‌أكثر،‌فقد‌تم‌الاعتماد‌في‌الجانب‌النظري‌على‌المنهج‌الوصفي‌التحليلي‌‌

والمتوسطة،‌ترتيبها،‌‌سات‌الصغيرةجمع‌البيانات‌والمعلومات‌عن‌التسويق‌ودوره‌في‌خلق‌ميزة‌تنافسية‌للمؤس

فقد‌تم‌الاعتماد‌على‌منهج‌دراسة‌الحالة‌‌تبويبها،‌تحليلها‌واستخلاص‌النتائج‌بعدها،‌أما‌بالنسبة‌للجانب‌التطبيقي

‌(.لشركة‌سيتيفيس‌)بيبسي‌كولا

وزيادة‌حصتها‌في‌‌ولخصت‌نتائج‌الدراسة‌في‌انه‌يمكن‌التسويق‌المؤسسات‌الصغيرة‌والمتوسطة‌من‌زيادة‌تنافسيتها‌‌

بين‌مفهوم‌التنافسية‌ومفهوم‌الميزة‌‌السوق‌عن‌طريق‌انتهاج‌مزيج‌تسويقي‌فعال،‌كذلك‌يوجد‌هناك‌اختلاف

 :الباحث قدم مجموعه من الاقتراحات وهي أنحيث التنافسية،‌

‌‌ل‌يرضي‌التركيز‌على‌دور‌التسويق‌باعتبار‌الأهمية‌التي‌يكتسيها‌من‌خلال‌الاعتماد‌على‌مزيج‌تسويقي‌فعا‌ -

 المستهلكين‌ويضمن‌ولاءهم.

 وضع‌قوانين‌محددة‌تحكم‌نظام‌التنافس‌بين‌المنظمات. -

‌.الإشهار..‌الخالتوزيع،‌‌مواكبة‌مختلف‌التطورات‌التكنولوجية‌الحاصلة‌خاصة‌في‌طرق‌الإنتاج،‌التسويق، -

 

دور بحوث التسويق وهي‌عبارة‌عن‌مذكرة‌ماجستير‌بعنوان‌_" (2213) معبد الكريدراسة فوزي محمد أحمد  -2

"‌جامعه‌2009_2013التطبيق‌على‌شركة‌جياد‌للسيارات‌المحدودة‌في‌الفترة‌من‌‌"في تحقيق الميزة التنافسية

 السودان.‌الأزهري،الزعيم‌

وذلك‌للوقوف‌على‌نقاط‌القوة‌والضعف‌في‌أدائها‌وهدفت‌الدراسة‌إلى‌أن‌الميزة‌التنافسية‌تحتل‌موقعا‌مهما‌بالشركة‌

‌والابتكار‌والبحث‌عن‌أفكار‌ومنتجات‌جديدة‌تزيد‌من‌درجة‌الإبداع‌ومعالجة‌نقاط‌الضعف.‌التنافسيالتسويقي‌

أكثر‌لأنها‌الداعمة‌الأساسية‌في‌اتخاذ‌القرارات‌‌كما‌لخصت‌الدراسة‌أيضاً‌إلى‌ضرورة‌الاهتمام‌ببحوث‌التسويق‌

إنشاء‌وحدة‌تنظيمية‌تختص‌بهذه‌الوظيفة‌مع‌ويتجسد‌ذلك‌في‌‌السليمة‌وترشيد‌التكاليف‌لتحقيق‌المزايا‌التنافسية

‌.تخصيص‌موارد‌كافية‌لذلك

 

في بناء وتعظيم المزايا  رسالة دكتوراه بعنوان " التسويق كمدخل استراتيجي (2214)دراسة هباش فارس  -3

 التنافسية للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة "

في‌اكتساب‌وتعظيم‌‌التعرف‌على‌مدى‌دور‌تبني‌المؤسسات‌التسويق‌كمدخل‌استراتيجي‌إلى‌الأطروحةهدفت‌هذه‌

وقد‌اعتمد‌الباحث‌لتوضيح‌دراسة‌على‌المنهج‌‌الذاتي،مزايا‌تنافسية‌تساهم‌في‌الرفع‌من‌قدراتها‌على‌التمويل‌

في‌معالجة‌‌spssمج‌خلال‌الاعتماد‌على‌برنا‌منوذلك‌الوصفي‌التحليلي‌مع‌استخدام‌منهج‌الدراسة‌الميدانية‌

‌‌البيانات.وتحليل‌

 التالية:النتائج  إلى الأطروحةت لخصكما 

هذه‌المؤسسات‌للعديد‌من‌المزايا‌التنافسية‌جراء‌تبني‌المفاهيم‌العينة‌المستجوبين‌على‌ان‌اكتساب‌‌أفرادهناك‌اتفاق‌بين‌ -

 الذاتي.والمداخل‌التسويقية‌قد‌ساهم‌في‌تحسين‌وتعزيز‌المؤسسة‌على‌التمويل‌
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 الاتي:الباحث قد قدم مجموع من المقترحات في  أنكما 

 بالنشاط‌التسويقي‌داخل‌المؤسسة‌‌أكثرالاهتمام‌ -

 خاصة‌بالتسويق‌‌أقسامالمؤسسة‌تخصيص‌‌التسويقي‌فيلزيادة‌مستوى‌الأداء‌ -

 

 " في تحقيق الميزة التنافسية وأثرهاالاستراتيجيات التسويقية  "بعنوان‌(2215)دراسة مصطفى عبده نور  -4

حيث‌كان‌المستهدف‌من‌هذا‌البحث‌‌التنافسية،على‌الميزة‌‌تأثير‌استراتيجيات‌التسويقاختبار‌‌إلىهدفت‌هذه‌الدارسة‌

أداة‌رئيسية‌‌الاستبانةحيث‌كانت‌‌التحليلي،الدارسة‌المنهج‌الوصفي‌‌زين.‌استخدمتالشركة‌السودانية‌للاتصالات‌

%(.‌من‌خلال‌مراجعة‌الأدبيات‌‌96)بنسبة‌استرداد‌‌استبانة‌(41)لجمع‌البيانات‌من‌عينة‌غير‌احتمالية‌وزعت‌

‌(‌spss22.‌تم‌معالجة‌البيانات‌الإحصائية‌عن‌طريق‌)الأثرالسابقة‌صيغة‌عدة‌فرضيات‌لدارسة‌ذلك‌

هنالك‌‌أن‌جزئيا.‌منهاتأثيرا‌‌اولكنه‌،التنافسيةوالميزة‌‌التسويقية‌بين‌الاستراتيجياتالنتائج‌وجود‌علاقة‌‌وأظهرت‌‌

عدة‌‌إلىتوصلت‌الدراسة‌‌جزئي،‌وهذه‌العلاقة‌دعمت‌دعم‌والميزة‌التنافسية‌الاستراتيجيات‌التسويقيةعلاقة‌بين‌

‌تلفزيونية‌وفى‌الطرق‌العامة‌إعلانات‌الترويجية‌من‌والأنشطةتوصيات‌منها‌العمل‌علي‌زيادة‌الحملات‌

المنظمة‌قيد‌البحث‌بتخطيط‌السوق‌‌إدارةاهتمام‌‌زيادة‌الشركات،ومميزات‌البضائع‌التي‌تقدمها‌‌أنواعالتي‌توضح‌‌

‌الأهمية‌المناسبة‌مناجل‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية.‌وإعطاءهامعلومات‌السوق‌‌وإدارة

‌

 ‌الميزة التنافسية"بعنوان "أثر عناصر المزيج التسويقي على ‌(2218) دعبد المجيدراسة انس رفعت  -5

الكشف‌عن‌أثر‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌)المنتج،‌التسعير،‌الترويج،‌التوزيع(‌على‌الميزة‌‌إلى‌هذه‌الدراسةهدفت‌

الصناعية‌في‌عمان،‌ولقد‌أجريت‌الدراسة‌على‌شركات‌الصناعة‌البلاستيكية‌في‌‌البلاستيكالتنافسية‌في‌مصانع‌

مصنع‌أما‌مجتمع‌الدراسة‌‌(31)شركة‌أو‌مصنع‌سحبت‌منها‌عينة‌مقدارها‌‌(99)محافظة‌عمان‌والبالغ‌عددها‌

فردا‌من‌المستويات‌الإدارية‌‌(211موظف‌سحبت‌منه‌عينة‌طبقية‌عشوائية‌تناسبية‌مكونة‌من‌)‌(1385)فيتكون‌من‌

‌الثلاث:

‌‌(66.6)سبته‌استبيان‌صالح‌للتحليل‌بما‌ن‌141)إدارة‌عليا،‌إدارة‌وسطى،‌إدارة‌دنيا(‌حيث‌تم‌استرداد‌‌

كأداة‌رئيسية‌لجمع‌البيانات‌والمعلومات.‌حيث‌توصلت‌هذه‌الدراسة‌الى‌عدة‌نتائج‌أهمها‌‌الاستبانةحيث‌استخدمت‌‌

)المنتج،‌التسعير،‌الترويج،‌التوزيع(‌على‌الميزة‌‌وجود‌تأثير‌ذو‌دلالة‌إحصائية‌لأبعاد‌المزيج‌التسويقي‌والمتمثلة‌في

ة‌للبلاستيك‌في‌عمان،‌وقدم‌الباحث‌مجموعة‌من‌التوصيات‌أهمها‌تعزيز‌عدد‌خطوط‌التنافسية‌في‌الشركات‌الصناعي

الصناعية‌بتطوير‌سياسات‌المنتجات‌المتنوعة‌بحيث‌تغطي‌كافة‌الحاجات‌والرغبات‌لدى‌الزبائن،‌التزام‌الشركات‌

مج‌وخطط‌قادرة‌على‌ارضرورة‌تنظيم‌العمليات‌وتطوير‌بتسعيرية‌مناسبة‌أخذه‌بعين‌الاعتبار‌المنافسة‌الشديدة،‌

‌تخفيض‌كلف‌الإنتاج‌داخل‌المصنع.

‌

‌‌استراتيجيات الترويج في تحقيق الميزة التنافسية " أثربعنوان " ‌(2218) يعبد الهاددراسة حسني محمد حسني  -6

‌تأثيراستراتيجيات‌الترويج‌في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌وذلك‌من‌خلال‌دراسة‌‌أثرالتعرف‌على‌‌إلىهدفت‌هذه‌الدراسة‌

 ‌الدعاية(.‌الشخصي،البيع‌‌المبيعات،تنشيط‌‌العامة،العلاقات‌‌الإعلان،)‌:استراتيجيات‌الترويج‌المتمثلة‌بكل‌من‌

‌الاستبانةأداة‌الدراسة‌المتمثلة‌في‌‌بتصميم‌ونومن‌اجل‌تحقيق‌ذلك‌تم‌اعتماد‌المنهج‌الوصفي‌التحليلي‌وقام‌الباحث‌‌

(‌استبيان‌على‌نزلاء‌المستشفى‌الإسلامي‌وتم‌436عينة‌الدراسة‌وقام‌الباحث‌بتوزيع‌)‌أفرادبهدف‌جمع‌البيانات‌من‌

‌وتوصلت‌الدراسة‌spssوتم‌استخدام‌الأساليب‌الإحصائية‌الملائمة‌من‌خلال‌برنامج‌‌استبانة(‌413استرداد‌)

‌لاستراتيجيات‌الترويج‌في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌‌ذي‌دلالة‌إحصائية‌أثروجود‌‌أبرزهامجموعه‌من‌النتائج‌كان‌من‌‌إلى‌

حيث‌تبين‌من‌النتائج‌بان‌‌كما‌أظهرت‌نتائج‌الدراسة‌وجود‌اثر‌ذي‌دلالة‌إحصائية‌لكل‌واحد‌من‌هذه‌المتغيرات

،‌يليها‌استراتيجية‌الدعاية‌،‌يليها‌استراتيجية‌‌التأثيرالأولى‌من‌حيث‌‌المرتبةاستراتيجية‌العلاقات‌العامة‌كانت‌في‌

‌استراتيجية‌الإعلان‌.‌‌وأخيرا‌البيع‌الشخصي‌،‌ثم‌استراتيجية‌تنشيط‌المبيعات‌،
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‌

‌

‌

من‌قبل‌الإدارة‌المستشفى‌‌أكبرضرورة‌الاهتمام‌بشكل‌‌أبرزهاوخرجت‌الدراسة‌بمجموعه‌من‌التوصيات‌‌‌

والعمل‌على‌تفعيل‌دورها‌وتطوير‌أدائها‌بما‌‌الإعلان‌وتنشيط‌المبيعات‌باستراتيجيات‌الترويج‌وخصوصاً‌استراتيجية

‌للمستشفى.‌أكبريضمن‌تحقيق‌ميزة‌تنافسية‌

 

 النشاط التسويقي في تحسين إدارة المبيعات  أثر( بعنوان " 2219) وآخرون الهندوانةدراسة كمال احمد  -7

 دراسة‌تطبيقية‌على‌شركة‌في‌تحسين‌المبيعات‌النشاط‌التسويقي‌‌أثرمعرفة‌‌إلىهدفت‌الدراسة‌‌لدى المؤسسات "

 MTN صنعاء‌–اليمن‌‌–‌للاتصالات‌

وكان‌التطبيق‌على‌جميع‌المستويات‌الإدارية‌المختلفة‌وقد‌اختبرت‌العينة‌بالطريقة‌العشوائية‌وقد‌حصل‌الباحثون‌على‌

‌61ومجلات‌وقد‌تم‌توزيع‌‌بالمصادر‌العربية‌والأجنبية‌من‌كتب‌والاستعانةالمعلومات‌من‌خلال‌استخدام‌الاستبيان‌

المسترجعة‌صالحة‌‌الاستباناتوقد‌كانت‌جميع‌‌استبانة‌52الدراسة‌واسترجع‌منها‌مجتمع‌‌أفرادعلى‌جميع‌‌استبانة

‌العرض‌المصور‌أنالدراسة‌الى‌عدة‌نتائج‌من‌أهمها‌‌.‌وتوصلتspssللتحليل‌وقد‌تم‌التحليل‌بواسطة‌برامج‌

المبيعات‌‌ادرأهنشاط‌تسويقي‌فعال‌في‌تحسين‌‌أكثر‌من‌العروض‌المكتوبة‌والمقروءة‌وان‌الترويج‌يعتبر‌أكثرتأثيره‌‌

‌المنتجات‌لرغبات‌المستهلك‌تحسن‌إشباعفي‌السوق‌تحسن‌من‌إدارة‌المبيعات‌وان‌‌وان‌وجودة‌المنتجات‌المعروضة

‌كما‌توصلت‌الدراسة‌‌المبيعات.وتحسين‌إدارة‌‌النشاط‌التسويقيمن‌ادراة‌المبيعات‌وان‌هناك‌علاقة‌طردية‌موجبة‌بين‌‌

من‌أهمها‌انه‌يجب‌على‌الشركة‌استغلال‌المناسبات‌في‌وضع‌برامج‌النشاط‌التسويقي‌واستغلال‌‌عديدةتوصيات‌‌إلى

 السوق.الأوقات‌الموسمية‌والحرص‌على‌تطور‌وزيادة‌برامجها‌بحسب‌احتياجات‌
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  الدراسات الأجنبية 1-2-2

 

 (بعنوان:Koske, 2012دراسة ) (1

"Effects of 4ps Marketing Mix on Sales Performance  of Automotive Fuels 

of Selected Service Stations in Nakuru Town". 

 

التسعير‌على‌زيادة‌الترويج،‌‌هدفت‌هذه‌الدراسة‌إلى‌معرفة‌كيفية‌إمكانية‌تطبيق‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌وهي‌المنتج،

مدينة‌ناكورو.‌تكون‌مجتمع‌الدراسة‌من‌زبائن‌‌حجم‌مبيعات‌السيارات‌وخاصة‌السيارات‌العادية‌والسوبر‌والديزل‌في

(‌من‌الموظفين.‌أما‌أداة‌45(‌من‌سائقي‌السيارات‌و‌)%75)%‌محطة‌وقود‌في‌المدينة‌المختارة‌حيث‌تشكل‌15

.‌وأهم‌‌spssواختباره‌من‌قبل‌الباحث‌حيث‌استخدمت‌الحزمة‌الإحصائية‌‌تم‌تصميمه‌استبيانجمع‌البيانات‌هي‌

الدراسة‌هو‌أن‌كل‌عنصر‌من‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌وهي‌المنتج‌والترويج‌والتسعير‌‌النتائج‌التي‌توصلت‌إليها‌هذه

‌تأثير‌في‌أداء‌مبيعات‌السيارات‌لمجتمع‌الدراسة.‌والتوزيع‌له

‌

 ن: ( بعنواKeramati, 2012دراسة ) (2

" Relationship between marketing mix and sales performance In the context Iranian steel 

private firms". 

 

وأداء‌المبيعات‌في‌شركات‌الصناعات‌‌بين‌المزيج‌التسويقي‌العلاقةالغرض‌الأساسي‌من‌هذه‌الدراسة‌هو‌معرفة‌

تأثيراً‌من‌غيره‌من‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌‌رالأكث‌العنصرالصلبة‌الإيرانية‌حيث‌تهدف‌هذه‌الدراسة‌إلى‌تحديد‌

‌موظفاً‌من‌كبار‌المديرين‌مثل‌92الأخرى‌والتي‌تؤثر‌على‌زيادة‌مستوى‌أداء‌المبيعات‌وقد‌شملت‌عينة‌الدراسة‌

مدراء‌التسويق‌والمبيعات‌ومشرفين‌التسويق‌‌المباشرين‌ومدراء‌الوسط‌مثل‌رؤساء‌مجلس‌الإدارة‌والمدراء

‌SPSSكما‌تم‌استخدام‌برنامج‌لرزمة‌الإحصائية‌‌شركة‌تعمل‌في‌مجال‌الصناعات‌الصلبة‌12يعات‌في‌والمب

لتحليل‌بيانات‌الدراسة‌وقد‌تم‌التوصل‌من‌خلال‌هذه‌الدراسة‌إلى‌أنه‌هنالك‌تأثير‌أكبر‌للتوزيع‌والتسعير‌عن‌باقي‌

‌التسويقي‌على‌فاعلية‌أداء‌المبيعات.‌جعناصر‌المزي

‌

 ( بعنوان: chumaidiyah, 2014دراسة ) (3

 "The marketing mix strategy in influence to the competitive advantage". 

في‌‌الاتصالاتعلى‌شركات‌خدمات‌هدفت‌هذه‌الدراسة‌إلى‌معرفة‌تأثير‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌على‌الميزة‌التنافسية‌

كمستجيبين.‌أهم‌النتائج‌التي‌وصلت‌إليها‌هذه‌الدراسة‌‌اتصالاتشركة‌خدمات‌‌84.‌تمت‌هذه‌الدراسة‌على‌اندونيسيا

المزيج‌التسويقي‌لها‌تأثير‌إيجابي‌على‌الميزة‌التنافسية‌التي‌تتكون‌من‌التكلفة‌والجودة‌والإبداع‌‌أن‌جميع‌عناصر

والبيئة‌الخارجية‌لذلك‌يجب‌الملائمة‌بينهم‌للحصول‌على‌ميزة‌‌الداخلية‌للشركةوالوقت‌وأنها‌تأثر‌بالقدرات‌‌والمرونة

‌تنافسية‌توفر‌علامة‌تجارية‌تجذب‌العملاء‌على‌شرائها‌والاستفادة‌من‌خدماتها‌بدلا‌من‌المنافسين.

‌

‌

‌

‌

‌
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‌

‌

‌

 بعنوان: (Soewartini,Sucherly,Effendi&Umikaltum, 2017دراسة ) (4

"Brand Equity and competitive advantage based market strategy and 

marketing mix strategy to improve marketing performance in the bottled 

water business". 
 

هدفت‌هذه‌الدراسة‌إلى‌دراسة‌مياه‌الشرب‌وتقييم‌أداء‌السوق‌لتحقيق‌ميزة‌تنافسية‌وأثرها‌على‌الأداء‌التسويقي‌لمياه‌

تميز‌لعلامتها‌التجارية‌وتكون‌هي‌الرائدة‌في‌القطاع‌أو‌السوق‌المستهدف.‌تمت‌الشرب‌المعبأة‌حتى‌تحقق‌المنظمة‌

موزعين.‌أهم‌النتائج‌التي‌توصلت‌لها‌هذه‌‌6وشركة‌مياه‌‌41على‌‌إندونيسياهذه‌الدراسة‌في‌جاكرتا‌الكبرى‌في‌

المعبأة‌أصبحت‌عنصراً‌‌،‌وأن‌المياهالموقعوتحديد‌الدراسة‌أن‌إستراتيجيات‌السوق‌تتكون‌من‌التجزئة‌والاستهداف‌

من‌الناس‌فهذا‌يعني‌أنه‌يجب‌التركيز‌والعمل‌على‌إستراتيجيات‌السوق‌والمزيج‌التسويقي‌والميزة‌‌أساسياً‌لكثير

‌التنافسية‌لأن‌كل‌هذه‌الاستراتيجيات‌ستزيد‌من‌كمية‌المبيعات.‌

منتج‌أفضل‌للعملاء‌عن‌‌وتقديممطورة‌وكل‌هذا‌يؤدي‌إلى‌وجود‌علامة‌تجارية‌مميزة‌عن‌طريق‌برامج‌تسويقية‌

‌طريق‌خفض‌الأسعار‌أو‌توفير‌ميزات‌تتوافق‌مع‌زيادة‌الأسعار.

‌

‌

  السابقة:عن الدراسات  البحث ايميز هذ ما 1-2-3

هذه‌المرة‌الأولى‌التي‌يتم‌‌ونلأنها‌وبحسب‌اعتقاد‌الباحث‌ذات‌أهمية‌كبيرة‌عن‌سابقتها‌من‌الدراسات‌بحثتعتبر‌هذه‌ال

‌السابقة:ما‌يميزها‌عن‌الدراسات‌‌وأبرزعلى‌الميزة‌التنافسية‌للمبيعات‌‌فيها‌دراسة‌أثر‌النشاط‌التسويقي

 ‌‌‌‌‌مختلفة‌عن‌البيئة‌التي‌أجريت‌فيها‌الدراسةفي‌بيئات‌‌إجراؤهامعظم‌الدراسات‌السابقة‌التي‌لهذه‌الدراسة‌تم‌‌إن -1

‌‌ركزت‌معظم‌الدراسات‌السابقة‌على‌القطاع‌التجاري‌على‌قياس‌الجودة‌والعلاقات‌العامة‌(التجاري‌)القطاع‌‌‌‌

‌على‌الميزة‌التنافسية‌‌هذه‌الدراسة‌في‌ركزت‌على‌اثر‌النشاط‌التسويقي‌أماوالمزيج‌التسويقي‌‌والإعلان‌‌‌‌

 للمبيعات.‌‌‌‌

 واثر‌النشاط‌التسويقي‌تفي‌مجال‌معرفة‌الميزة‌التنافسية‌للمبيعا‌جديدةإضافة‌هذه‌الدراسة‌ستحقق‌بشكل‌عام‌‌أن -2

 ‌.‌في‌تحقيقها‌‌‌‌

‌أبدا.وهو‌قطاع‌المبيعات‌الذي‌لا‌غنى‌عنه‌‌ألاهذه‌الدراسة‌تسلط‌الضوء‌على‌قطاع‌حساس‌ومهم‌‌أن -3
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 الفصل الثاني

 
 (بحثللالنظري  )الإطار

 

 للتسويقالمفاهيم الأساسية  الأول/ مبحثال 

 

 

  /لنشاط التسويقياالمبحث الثاني 

 

 

 المزيج التسويقيالثالث مبحثال / 

 

 

  الميزة التنافسية /رابع الالمبحث 
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 المبحث الأول: "المفاهيم الأساسية للتسويق" -الفصل الثاني  2-1

 

 المقدمة  2-1-1

التسويقي‌قديما‌نشاطاً‌طفيلياً‌وغير‌مرغوب‌فيه‌نظراً‌لعدة‌ظروف‌كانت‌تساند‌هذا‌المفهوم‌منها:‌أن‌ما‌ينتج‌‌لقد‌اعتبر‌

المحدودة،‌إلا‌أنه‌وبعد‌تياجاته‌حايباع‌وأن‌المستهلك‌يرضى‌بكل‌ما‌يعرض‌عليه‌طالما‌أنه‌يجده‌في‌السوق‌ويلبي‌

‌م‌1929تعرض‌العالم‌لعدة‌أزمات‌ولعل‌أخطرها‌أزمة‌

تغير‌النظر‌إلى‌هذا‌النشاط‌بحكم‌النتائج‌السلبية‌التي‌خلفتها‌هذه‌الأزمة‌منها‌أن‌المعروض‌من‌الإنتاج‌أكبر‌من‌فإنه‌

الطلب‌عليه‌وانخفاض‌في‌الاستهلاك،‌مما‌أدى‌إلى‌الاهتمام‌بالتسويق‌وبأنشطته‌المختلفة‌مثل:‌سلوك‌المستهلك‌

ومن‌أجل‌إثراء‌الموضوع‌‌المنتج،من‌أجل‌تصريف‌لشخصي‌وتنشيط‌المبيعات‌والبيع‌اوالإعلان‌وتدريب‌رجال‌البيع‌

.‌فما‌هو‌التسويق؟‌وما‌هي‌تطوره‌ومحدداته،‌ومراحلوأهدافه‌أكثر‌سنتناول‌في‌هذا‌الفصل‌مفاهيم‌عن‌التسويق،‌أهميته‌

‌الأسئلة‌وغيرها‌سيتم‌الإجابة‌عليها‌في‌هذا‌الفصل.‌أهميته؟‌وما‌هي‌أهدافه؟‌كل‌هذه

‌

 التسويق: 2-1-2

‌‌؟السوق...‌وما‌هيجب‌على‌المسوق‌أن‌يعرف‌ويحدد‌‌التسويق،قبل‌التطرق‌إلى‌مفهوم‌

‌المنتجات،يعرف‌بأنه‌المكان‌الذي‌تلتقي‌فيه‌إرادتي‌العرض‌والطلب‌على‌منتج‌ما‌أو‌مجموعه‌من‌فالسوق 

‌(6)‌والمرتقبين.عين‌أو‌سوق‌العملاء‌الحاليين‌زوقد‌يقصد‌بالسوق‌مكان‌معين‌او‌منتج‌معين‌أو‌نوع‌معين‌من‌المو

 مفهوم التسويق: 2-1-2-1

 :تعريف كوتلر للتسويق

هو‌تلك‌الوظيفة‌التي‌تسعى‌لتحديد‌أهداف‌المستهلكين‌المستقبلية‌وإيجاد‌الطرق‌المثلى‌لإشباع‌تلك‌الحاجات‌

والرغبات‌بطريقة‌تنافسية‌ومربحة‌وتعمل‌الإدارة‌التسويقية‌الناجحة‌على‌بذل‌الجهود‌المناسبة‌لتحقيق‌تبادل‌

 (7) .المرتقبةمنتجاتها‌مع‌الأسواق‌

 

هو‌مجموعة‌الأنشطة‌والعمليات‌التي‌تقوم‌بها‌مؤسسة‌ما‌من‌أجل‌( AMAالأمريكية )تعريف الجمعية 

والزبائن‌والشركاء‌على‌مختلف‌النطاقات‌سواء‌في‌‌التواصل‌وتوزيع‌وتبادل‌وتوفير‌ما‌يخدم‌العملاء

 (8) .الكبيرةالمجتمعات‌الصغيرة‌أو‌

 

 

 

 

                                                           
6

‌11ص‌1996الدار‌الجامعية‌للنشر‌‌الإسكندرية،محمد‌فريد‌الصحن‌"‌قراءات‌في‌إدارة‌التسويق‌"‌‌_‌
7

‌17،‌ص‌‌1997طلعت‌اسعد‌عبدالحميد‌"‌التسويق‌الفعال‌"‌،‌القاهرة‌،‌مكتبة‌الاهرام‌‌_‌
‌17،‌ص‌نفس‌المرجع‌السابق‌_‌8

‌
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 :تعريف بارك وزالتما

المنتجات‌والتسعير‌‌تضم‌تنمية‌وتطويروالتي‌‘’‌هو‌مجموعه‌من‌الأنشطة‌التي‌تؤدي‌إلى‌تحقيق‌عمليات‌التبادل

كما‌تتضمن‌المتابعة‌والاستجابة‌لأنشطة‌المنافسين‌ورغبات‌المستهلكين‌والسياسات‌الحكومية‌وكذلك‌‘’‌والترويج

‌(9)‌الخارجية.التغيرات‌المختلفة‌في‌أوضاع‌البيئة‌

‌

 دراسة‌وتحديد‌حاجات‌ورغبات‌العملاءلالمنظمة‌‌تقوم‌بهاالتي‌جميع‌الأنشطة‌هو‌‌:الباحثونتعريف 

‌..خلال‌فتره‌زمنية‌محددةبهدف‌تحقيق‌الربح‌‌منتجاتها،بهدف‌تطوير‌وزيادة‌مبيعات‌‌إشباعهالعمل‌على‌وا‌

 ق الأساسية محددات التسوي 2-1-3

‌الفرد.وهي‌حالة‌من‌الشعور‌بالحرمان‌عند‌‌الحاجات: (1

‌المستهلك.هي‌الوسائل‌التي‌من‌خلالها‌يتم‌إشباع‌حاجة‌‌الرغبات: (2

 معينه.هو‌الكمية‌المطلوبة‌من‌جانب‌الأفراد‌من‌سلعة‌او‌خدمه‌‌الطلب: (3

 حاجات‌وهي‌الأشياء‌التي‌يتم‌عرضها‌للسوق‌بغرض‌جذب‌الانتباه‌او‌الاستهلاك‌لإشباع‌المنتجات: (4

 أفكار(‌-خدمات‌‌-وتنقسم‌إلى‌)سلع‌‌معينه.ورغبات‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌‌

 ‌.والمسوق‌من‌طرفي‌التبادل‌المستهلك‌آخرهو‌الحصول‌على‌شيء‌مرغوب‌مقابل‌شيء‌مرغوب‌‌التبادل: (5

‌

 :مراحل تطور التسويق 2-1-4

  

امتدت‌من‌منتصف‌القرن‌الثامن‌عشر‌وبداية‌الثورة‌الصناعية‌وحتى‌الكساد‌‌:الإنتاجيمرحلة المفهوم  -1

أهداف‌المنظمات‌‌وتحقيقعلى‌كثافة‌الإنتاج‌‌المرحلة‌التركيزما‌يميز‌هذه‌‌وأبرزم‌‌1929الكبير‌في‌عام‌

المستهلك‌وسيادة‌سوق‌البائعين‌بسبب‌كثافة‌الطلب‌مقابل‌العرض‌وبالتالي‌‌أهدافالربحية‌على‌حساب‌

‌المستهلكين.تلبية‌جميع‌طلبات‌‌عدم

 

وهذه‌المرحلة‌قائمة‌على‌مفهوم‌أن‌المستهلكين‌يستجيبون‌بطريقة‌إيجابية‌للمنتجات‌‌المنتج:مرحلة مفهوم  -2

من‌المرحلة‌الأولى‌حتى‌نهاية‌الحرب‌العالمية‌‌ت....‌وامتدذات‌السعر‌الجيد‌والمعقول‌وجيدة‌الصنع

:‌الاهتمام‌بالمنتجات‌وكيفية‌تسعيرها.‌ويهتم‌المستهلكين‌كالاتيوأهم‌ملامح‌هذه‌المرحلة‌هي‌الثانية‌

‌يهتم‌المستهلك‌بالجودة‌مقارنة‌بالسعر.و‌بمواصفات‌السلع‌كمجموعه‌متكاملة.

‌

‌

اهتمت‌هذه‌المرحلة‌بالمجهودات‌البيعية‌سواء‌الشخصية‌أو‌الغير‌شخصية‌: مرحلة المفهوم ألبيعي -3

وقد‌ركزت‌هذه‌المرحلة‌على‌كيفية‌تصريف‌‌ألبيعي.حيث‌اهتم‌المستهلك‌بالسلع‌ذات‌المجهود‌‌للمنظمة،

التركيز‌على‌‌،التركيز‌على‌القوى‌البيعية‌لتصريف‌المنتجات‌بالآتي:وتتميز‌‌السلع.الكم‌المائل‌من‌

سوق‌المشترين‌‌،‌ظهورالقيام‌بعملية‌الترويج‌لإقناع‌المشتريين‌بشراء‌السلع،‌تصريف‌الفائض‌من‌الإنتاج

 تم‌إنتاجه‌من‌السلع.‌بيع‌ما‌العرض،حيث‌الطلب‌اقل‌من‌

 

                                                           
 17،‌ص‌‌1997طلعت‌اسعد‌عبدالحميد‌"‌التسويق‌الفعال‌"‌،‌القاهرة‌،‌مكتبة‌الاهرام‌‌_‌9

‌
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،‌حيثُ‌أدّت‌التغيرات‌تسويقههذا‌التوجُّه‌على‌أساس‌إنتاج،‌ما‌يُمكن‌‌يقوم‌التسويقي:مرحلة المفهوم  -4

التكنولوجية‌والاقتصادية،‌إلى‌التأثير‌على‌رغبات‌المُستهلكين،‌وزيادة‌التنويع،‌والتصميم‌للسلعة‌الواحدة،‌لذلك‌

أجبرت‌المُنشآت،‌على‌البحث‌عن‌توجُّه‌جديد‌في‌السوق،‌لتتمكَّن‌من‌النمو‌والاستمرار،‌وتحقيق‌الأهداف‌

 ‌يلي: وتتمثل الركائز الأساسية للتوجُّه التسويقي في مابائن‌والمُستهلكين،‌المُختلفة،‌وبالتالي‌تحقيق‌رضا‌الز

التوجه‌بحاجة‌المُستهلكين:‌وهو‌أن‌يكون‌هدف‌المُنشأة‌الأساسي‌وشُغلها‌الشاغل‌هو‌تحقيق‌حاجة‌‌-‌أ

 المُستهلك،‌وإلّا‌سيكون‌مصيرها‌الفشل‌التام‌أو‌الخسارة.‌

م،‌بين‌كافة‌عناصر‌النظام‌الداخلي‌في‌المُنشأة،‌المُتمثِّل‌في‌الإنتاج،‌التسويق‌المُتكامل:‌ويتمثّل‌بالترابط‌التا‌-‌ب

 والتطوير،‌والتمويل،‌والتوزيع‌وغيرها‌من‌العناصر،‌ممَّا‌يُحقِّق‌مبدأ‌الاهتمام‌بالزبون‌أو‌العميل.‌

بات‌تحقيق‌الربح‌في‌الأجل‌الطويل:‌إنّ‌الأرباح‌التي‌تُحقِّقها‌المُنتجات،‌تتولَّد‌من‌خلال‌إشباع‌رغ‌-‌ت

واحتياجات‌الزبائن،‌لذلك‌تسعى‌المؤسسات‌الربحية‌إلى‌تحقيق‌رضا‌المُستهلك،‌حتى‌تتمكن‌من‌تحقيق‌

 (10) أهدافها.

 

المؤسسات‌إلا‌‌بالرغم‌من‌انتشار‌المفهوم‌التسويقي‌والذي‌تبناه‌عدد‌كبير‌من‌:مرحلة مفهوم التسويق المجتمعي -5

أن‌هذه‌الأخيرة‌تعرضت‌لعدة‌انتقادات‌نظرا‌للممارسات‌السلبية‌لهذا‌المفهوم‌فمثلا‌بالنسبة‌للسجائر‌فهي‌تحقق‌إشباعا‌

ويذهب‌بعض‌الكتاب‌إلى‌أبعد‌من‌‌الطويل.للمستهلكين‌في‌الأجل‌القصير‌لكنها‌تؤدي‌إلى‌أخطار‌جسيمة‌في‌الأجل‌

ة‌للمفهوم‌التسويقي‌ليست‌هي‌السبب‌بل‌يكمن‌السبب‌في‌المفهوم‌ذاته‌لأنه‌أصبح‌ذلك‌بقولهم‌أن‌هذه‌الممارسات‌السلبي

يتعارض‌مع‌المسؤولية‌الاجتماعية‌للمنظمة‌ولهذا‌ظهرت‌عدة‌كتابات‌في‌شكل‌انتقادات‌لهذا‌المفهوم‌والذي‌أصبح‌

 يرتكز‌على:

 .لتركيز‌على‌احتياجات‌المجتمع‌بدلا‌من‌التركيز‌على‌احتياجات‌المستهلكا‌-‌أ

‌.المنظمة‌التركيز‌على‌التكامل‌بين‌جميع‌مفردات‌النظام‌بدلالة‌التركيز‌على‌التكامل‌بين‌وظائف‌-‌ب

 (11)لتركيز‌على‌تحقيق‌أهداف‌البشرية‌والمجتمع‌بدلا‌من‌التركيز‌فقط‌على‌هدف‌الربح.ا‌-‌ث

‌

(،‌Digital marketingآخر‌مراحل‌تطوُّر‌التسويق‌هي‌ظهور‌التسويق‌الرقمي‌)‌الرقمي:التسويق  مرحلة -6

أو‌كما‌يسميه‌البعض‌التسويق‌الإلكتروني.‌ويعتمد‌نجاح‌هذا‌النوع‌من‌التسويق‌على‌الإنترنت،‌وما‌يُسمّ ى‌بالتجارة‌

(،‌والتي‌تتميز‌بالسرعة‌العالية‌والأداء‌المتعدد.‌وعلى‌عكس‌مراحل‌التسويق‌E-Commerceالإلكترونية‌)

دُخول‌أفرادٍ‌عاديين‌إلى‌عمليات‌التجارة‌والاستغناء‌عن‌رأس‌المال،‌السابقة،‌أتاح‌التسويق‌الرقمي‌فرصًا‌حقيقية‌ل

بلمح‌البصر.‌يقوم‌وأصبح‌في‌متناول‌الجميع‌الوصول‌إلى‌عملاء‌جدد‌لمُنتجاتهم‌وخدماتهم‌في‌أي‌وقتٍ‌وأيّ ‌مكانٍ‌

ن‌استراتيجيات‌التسويق‌الرقمي‌على‌مجموعةٍ‌من‌المبادئ‌لضمان‌النجاح‌والحصول‌على‌ربحٍ‌حقيقي،‌تتنوّ ع‌ما‌بي

وفق‌شرائح‌عمرية‌متعددة،‌وتنظيم‌إدارة‌المؤسسة‌التجارية‌لموقعٍ‌‌نيشمل‌تحديد‌العملاء‌المُستهد فيالعمل‌بما‌

خاص‌بها‌على‌شبكة‌الإنترنت‌تعرض‌من‌خلاله‌منتجاتها‌أو‌خدماتها،‌وبأسعارٍ‌مختلفة‌وفق‌السوق‌المحلية‌لكلّ ‌

التسويقية‌تشمل‌أيضًا‌عمليات‌الشحن،‌وظهرت‌أخيرًا‌منصات‌جديدة‌‌كما‌أصبحت‌الخطةعملائها‌في‌أي‌مكان.‌

وتويتر‌وإنستغرام،‌وجميعها‌تسعى‌إلى‌هدفٍ‌‌كـ‌فيسبوكللتسويق‌الرقمي‌من‌خلال‌مواقع‌السوشيال‌ميديا‌المختلفة،‌

‌(12)‌عالية.واحد‌بصُور‌عرضٍ‌متعددة،‌ألا‌وهو‌جذب‌عملاء‌جدد‌وتحقيق‌معدلات‌بيعٍ‌

                                                           
والمتوسطة‌"‌الجزائر‌،‌جامعة‌فرحان‌عباس‌،‌سطيف‌‌،‌‌الصغيرةيعياشة‌.‌"‌دور‌التسويق‌في‌زيادة‌تنافسية‌المؤسسات‌‌عثمان‌_‌10

(2011)‌

11‌_‌marketing-is-https://www.magltk.com/what‌‌

12
‌_‌https://WWW.mqalaat.com‌

‌

https://www.magltk.com/what-is-marketing
https://www.mqalaat.com/
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 التسويق:أهمية  2-1-5

‌:للتسويق‌أهمية‌كبيرة‌للمجتمع‌والمستهلك‌ومهم‌أيضاً‌للمنظمات،‌وسوف‌نتناول‌كلا‌منها‌على‌حدا‌فيما‌يلي

 للفرد:أهمية التسويق بالنسبة  2-1-5-1

 التسويق‌مهم‌جدا‌في‌حياة‌الفرد‌المستهلك‌ويعمل‌على‌إشباع‌حاجاته‌من‌السلع‌التسويقية.‌‌-‌أ

 الأنشطة‌التي‌تساعده‌على‌الحصول‌على‌السلع‌والمنتجات‌بالجودةيوفر‌له‌مجموعة‌من‌السلع‌مع‌مجموعة‌من‌‌-‌ب

 المناسبة‌وفي‌الوقت‌المناسب‌من‌خلال‌منافذ‌البيع.‌‌‌

‌

 للمنظمة:أهمية التسويق بالنسبة  2-1-5-2

 تساعد‌دراسة‌التسويق‌المنظمة‌على‌معرفة‌طبيعة‌الأنشطة‌التي‌ستقوم‌بها‌أو‌التي‌تقوم‌بها.‌‌-‌أ

 بيعه.‌‌التسويقية،‌تساعد‌المشروعات‌الصناعية‌على‌معرفة‌الإنتاج‌الذي‌يمكنالاستفادة‌من‌مشروعات‌البحوث‌‌-‌ب

 إشباع‌رغبات‌واحتياجات‌المستهلكين،‌من‌خلال‌فعاليات‌التسويق‌للمشروعات‌المعنية.‌‌-‌ت

 تحقيق‌المنافع‌المرتبطة‌بالسلع‌كالمنافع‌المادية‌والشكلية‌والزمنية،‌والسكانية.‌-‌ث

 

 :للمجتمعأهمية التسويق بالنسبة  2-1-5-3

التسويق‌هو‌مؤشر‌للتطور‌الاقتصادي،‌والتسويق‌البناء‌ينشط‌عجلة‌الاقتصاد،‌وهو‌عنصر‌الحركة‌الاقتصادية‌‌-‌أ

 للمجتمع.‌

 يرفع‌المستوى‌المعيشي‌لأفراد‌المجتمع،‌ويجعلهم‌يعيشون‌في‌رفاهية‌اقتصادية.‌-‌ب

 المبيعات.توفير‌فرص‌عمل‌لعدد‌كبير‌من‌أفراد‌المجتمع،‌للعمل‌في‌التوزيع‌ومندوبي‌‌-‌ت

 يسهل‌حركة‌التبادل‌التجاري،‌وتنشيط‌التجارة‌الداخلية‌والخارجية.‌-‌ث

 (13) السوق.‌يوجه‌ويرشد‌سلوك‌المستهلكين،‌تجاه‌السلع‌المختلفة،‌ويعرف‌المستهلكين‌بالسلع‌والمنتجات‌المتوفرة‌في‌-‌ج

‌

 التسويق  أهداف 2-1-6

‌لم‌يعد‌هدف‌التسويق‌الأساسي‌هو‌تلبية‌حاجيات‌المستهلك‌من‌سلع‌وخدمات‌بل‌تعداه‌ذلك‌إلى‌عدة‌أهداف‌منها:‌‌

 ‌.تقديم‌منتج‌كسلعة‌أو‌خدمة‌أو‌فكرة‌جديدة‌)أو‌أكثر(‌يناسب‌حاجات‌ورغبات‌وتوقعات‌العملاء‌-أ‌

 .الإسهام‌في‌تعزيز‌القدرة‌التنافسية‌للمنظمة‌-ب‌

 النصيب‌السوقي‌لكل‌منتج‌في‌السوق‌أو‌أسواق‌محددة‌مستهدفة.زيادة‌حجم‌وقيمة‌المبيعات‌و‌-ج‌

 الحاليين‌والمرتقبين،‌‌تحسين‌الصورة‌الذهنية‌للمنظمة‌أي‌صورة‌المنظمة‌في‌أذهان‌جماهيرها‌)مثل‌العملاء‌-د‌

‌(14) .العلاقة(ووسائل‌الإعلام،‌والبنوك‌وشركات‌التأمين‌والمنظمات‌الحكومية‌ذات‌‌‌‌‌

‌

‌

‌

‌

                                                                                                                                                                                        
‌

‌29،‌ص2015خالد‌الحريري‌"‌مبادئ‌التسويق‌المعاصر‌"‌اليمن‌،‌جامعة‌تعز‌،‌‌_‌13

 15،‌ص.‌(2001بناء‌القدرة‌التنافسية‌للتصدير،‌الطبعة‌الأولى‌)مصر:‌شركة‌ناس‌للطباعة،‌‌العالمي:أحمد‌سيد‌مصطفى.‌التسويق‌‌_‌14

‌
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‌

 التسويق:نواع أ 2-1-7

زيادة‌المبيعات‌المباشرة،‌وتكون‌‌إلىالتسويق‌التقليدي‌هو‌تطبيق‌لاستراتيجيات‌تهدف‌‌التسويق التقليدي: -1

المطبوعات‌الورقية‌‌إلىفي‌الطرق‌والتلفاز‌والراديو‌والصحف‌والمجلات،‌بالإضافة‌‌الإعلاناتمن‌خلال‌

 الالكترونية.كالبروشورات،‌وغيرها‌من‌وسائل‌التسويق‌غير‌

 

التسويق‌الالكتروني‌هو‌عملية‌تطبيق‌مبادئ‌التسويق‌ووسائله‌عبر‌وسيلة‌الكترونية،‌‌التسويق الالكتروني: -2

ويستخدم‌التسويق‌الإلكتروني‌وسائل‌مثل‌المواقع‌الالكترونية‌والمدونات‌ومواقع‌‌الانترنت،أي‌عبر‌شبكة‌

‌(15) الالكترونية.منشورات‌على‌المواقع‌السوشيال‌ميديا‌والبريد‌الإلكتروني‌وفيديوهات‌على‌موقع‌يوتيوب‌وال

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
15

‌_https://WWW.digitalmediafi2.wordpress.com /‌
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  النشاط التسويقي الثاني:المبحث  -الفصل الثاني  2-2

 النشاط التسويقي:  مفهوم 2-2-1

 ما ورد التالي:  أهموردت عدت مفاهيم للنشاط التسويقي ومن 

 دراسة‌خصائصهم‌وسلوكياتهم،‌وفئة‌الزبائن‌المستهدفين‌علىالنشاط‌التسويقي‌هو‌النشاط‌الذي‌يقوم‌في‌التعرف‌ -1

 احتياجاتهم‌ورغباتهم‌وتطلعاتهم.‌على‌والتعرفوعاداتهم‌الحياتية‌والشرائية‌‌‌‌‌‌

 توجيه‌جهود‌المنشأة‌نحو‌إنتاج‌السلع‌والخدمات‌التي‌تشبع‌هذه‌الرغبات،‌بالكم‌وفي‌الوقت،‌وبالجودة‌الملائمة‌لهذه‌ -2

 من‌الزبائن.‌الشريحة‌المستهدفة‌‌‌‌

‌توجيه‌جهود‌المؤسسة‌نحو‌إعلام‌هذه‌الفئة‌بتوفر‌السلع‌عن‌طريق‌الترويج‌والإعلانات. -3

‌(‌نحو‌استخدام‌الأساليب‌الملائمة‌لكل‌من‌المنتج‌والعميل.Sales Menتوجيه‌جهود‌رجال‌البيع‌) -4

‌توجيه‌جهود‌المنشأة‌نحو‌طرق‌قياس‌رضاء‌العميل. -5

‌رضا‌العاملين‌بهدف‌الاحتفاظ‌بهم‌وإضافة‌زبائن‌جدد.‌توجيه‌جهود‌المنشأة‌نحو‌طرق‌زيادة -6

 توجيه‌الجهود‌نحو‌وضع‌سياسة‌تسعير‌ملائمة‌تتوافق‌مع‌القوانين‌الموجودة‌في‌بيئة‌السوق‌ومع‌الحصة -7

‌(16)السوقية‌وأثر‌المنافسين‌في‌السوق.‌‌‌‌‌

‌

 :النشاط التسويقي  أهداف 2-2-2

 تحديد السوق المستهدف: -1

مستهلكة‌بشكل‌أكبر‌للمنتجات‌والسلع‌أو‌الخدمات‌‌وتكونأو‌الفئة‌المستهدفة‌التي‌من‌الممكن‌أنّ‌تتقبل‌أكثر‌من‌غيرها‌

مثل‌تحديد‌الخصائص‌‌طريقة،حيث‌تستطيع‌تحديد‌هذه‌الفئة‌بأكثر‌من‌‌لها،‌والترويجالتي‌تقوم‌الشركة‌بتقديمها‌

بدقة‌أكبر‌‌وتحديدهايُمكنك‌من‌دراسة‌الفئة‌‌والذيللفرد‌‌والدخلالتعليم‌‌ومستوى‌وعمر‌ودراسة‌جنسالديموغرافية‌

‌لشركتك.الأفضل‌‌والعملالعميل‌الأنسب‌‌واختيار

‌

 الوصول إلى الثقة المجتمعية: -2

مما‌يعني‌‌ومعتقداته‌وقيمه‌ومبادئهيجب‌أن‌يهتم‌المُسوق‌عند‌قيامه ‌بالأنشطة‌التسويقية‌المختلفة‌بأخلاقيات‌المجتمع‌

تقديم‌محتوى‌غير‌مرغوب‌فيه‌‌وعدممن‌قبل‌المجتمع‌المستهدف‌‌والمقبولةالمتاحة‌‌والإمكانياتاستخدام‌المصادر‌

الشركة،‌لذلك‌يجب‌دراسة‌المجتمع‌المستهدف‌قبل‌البدء‌بأي‌عملية‌تسويق‌‌مجتمعياً‌لأن‌هذا‌سيعود‌بالضرر‌للمنتج‌أو

‌لمعرفة‌خطواتك‌القادمة.

‌

 والنمو:تحقيق التقدم  -3

هذا‌النمو‌التركيز‌على‌الفئات‌المستهدفة‌من‌‌ويتطلب‌الأرباح،الزيادة‌في‌نسبة‌المبيعات‌ثم‌الإيرادات‌فازدياد‌‌ويعني

فبزيادة‌العملاء‌يتبعها‌تحقيق‌‌الهدف،لتحقيق‌هذا‌‌واستثمارهاعن‌الفرص‌التسويقية‌المناسبة‌‌والبحثالعملاء‌المحتملين‌

‌تج.للمنالتطوير‌‌واستمرارالنمو‌

‌

                                                           
16‌_https://WWW.specialties.bayt.com / 
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‌

 التوزيع:زيادة مناطق  -4

هذا‌الهدف‌من‌أهم‌الطرق‌التي‌‌ويعتبربشكل‌روتيني‌‌لها،بحيث‌أن‌الشركة‌تهدف‌إلى‌زيادة‌قنوات‌التوزيع‌الجديدة‌

‌خدماتها.‌وجودة‌ومنتجاتهابموجبها‌على‌زيادة‌ثقة‌العميل‌بالشركة‌

‌

 تحقيق القدرة على المنافسة: -5

فتحقيق‌أرباح‌طائلة‌مع‌‌الأهداف؛يُعد‌هذا‌الهدف‌محصلة‌واضحة‌لتحقق‌عدد‌من‌‌العمل،والبقاء‌المنافس‌في‌سوق‌

وزيادة‌القدرة‌على‌النمو،‌كل‌ذلك‌يؤدي‌في‌النهاية‌إلى‌تعزيز‌قدرة‌المشروع‌على‌المنافسة‌‌المجتمع،الوصول‌إلى‌ثقة‌

‌(17) .والبقاء

ورغباتهم‌وتحقيق‌الربح‌والنمو‌والاستمرار‌‌يتطلب‌النجاح‌في‌كسب‌رضاء‌المستهلكين‌والعملاء‌وتلبية‌احتياجاتهمو

المزيج‌عناصر‌والتي‌يطلق‌عليها‌‌كمسوق،لأي‌منظمة‌أن‌يؤخذ‌في‌الاعتبار‌تلك‌المتغيرات‌التي‌يمكن‌التحكم‌فيها‌

‌التسويقي.

 انعكاسات النشاط التسويقي على أداء المنظمة: 2-2-3

المثلى‌بين‌المدخلات‌والمخرجات‌على‌أساس‌تحقيق‌أكبر‌قدر‌الكفاءة‌التسويقية:‌وهي‌تعمل‌على‌تحقيق‌العلاقة‌‌-1

ممكن‌من‌المخرجات‌بأقل‌قدر‌ممكن‌من‌المدخلات،‌وتمثل‌المخرجات‌التسويقية‌في‌صورة‌المنظمة،‌سمعة‌علامتها،‌

والقيمة‌المدركة‌لدى‌الزبائن،‌ودرجة‌رضاهم‌وولائهم،‌والحصة‌السوقية،‌والمركز‌التنافسي،‌المدخلات‌على‌أنها‌

الاستثمارات‌التسويقية‌التي‌تخصصها‌إدارة‌التسويق‌في‌سبيل‌الوصول‌إلى‌تلك‌المخرجات،‌وتنظر‌إليها‌على‌أنها‌

‌تكاليف‌تسويقية‌منها:‌تكاليف‌البيع‌والشراء،‌نفقات‌الإعلان،‌البيع‌الشخصي،‌وتكاليف‌البحث‌والتطوير.

لأهداف‌التنظيمية‌السابق‌تحديدها‌في‌مرحلة‌التخطيط،‌الفعالية‌التسويقية:‌تعرف‌على‌أنها‌مقابلة‌أداء‌المنظمة‌ل‌-2

ويكون‌تركيز‌الفعالية‌أكثر‌على‌الأهداف‌من‌التركيز‌على‌جانب‌المدخلات،‌وهي‌بذلك‌ترتبط‌بمفهوم‌الكفاءة،‌أي‌

‌(18))الفعالية‌التسويقية‌=‌النتائج‌المتحققة‌/‌الأهداف‌المسطرة(‌

غلال‌الكفء‌للموارد‌من‌قوى‌بشرية‌ومعدات‌ومواد‌خام‌ورأس‌مال،‌الإنتاجية‌التسويقية:‌وهي‌عبارة‌عن‌الاست‌-3

وهي‌تتضمن‌الحصول‌على‌أعظم‌المخرجات‌من‌هذه‌المدخلات‌وأفضلها.‌وعلى‌المنظمات‌تقديم‌منتجاتها‌بالسعر‌

إلى‌‌المناسب،‌وتوصيل‌المعلومات‌للمستهلك،‌والإنفاق‌بكفاءة،‌أي‌حسن‌استغلال‌الموارد‌بالطريقة‌التي‌تمكن‌الوصول

الأهداف‌المرغوبة،‌أي‌أن‌الكفاءة‌والفعالية‌هما‌البعدان‌الأساسيان‌للإنتاجية‌التسويقية،‌ولا‌يمكن‌الاعتماد‌على‌واحدة‌

‌(19)‌دون‌الأخرى،‌كذلك‌الأسعار‌وتغيير‌قنوات‌التوزيع‌عن‌طريق‌الانتقال‌إلى‌التوزيع‌المطلق.‌

‌

‌
                                                           

17‌https://WWW.matissedm.com /‌

18
 75(ص‌‌2007الغرباوي،‌علاء‌"التسويق‌المعاصر"،‌الإسكندرية‌،الدار‌الجامعية،)‌‌
19

،‌‌FOUR WINDS TRAVELSحالة‌وكالة‌السياحة‌والسفر‌-نوال‌بوكريطة،‌"‌أثر‌الاتصال‌في‌رفع‌الأداء‌التسويقي‌للمؤسسة‌الخدمية‌"‌دراسة‌‌

‌م2011رسالة‌ماجستير‌،‌جامعة‌الجزائر،‌

‌
‌
‌
‌
‌
 

https://www.matissedm.com/
https://www.matissedm.com/


22 

 

‌

 

 المزيج التسويقي  الثالث:المبحث  – الفصل الثاني 2-3

 التسويقي:مفهوم المزيج  2-3-1

هو‌مجموعة‌من‌الأدوات‌التي‌تستخدمها‌المنظمة‌بشكل‌متناسق‌وبأساليب‌مبتكرة‌للحصول‌على‌‌:التسويقيالمزيج 
النتائج‌المرغوبة‌في‌السوق‌المستهدف.‌ويتكون‌المزيج‌التسويقي‌من‌المنتج‌والسعر‌والمكان‌والترويج،‌يضيف‌

ولى‌غير‌كافية‌بالنسبة‌لتسويق‌آخرون‌ثلاثة‌عناصر‌أخرى‌في‌مجال‌تسويق‌الخدمات‌باعتبار‌أن‌العناصر‌الأربعة‌الأ
‌الخدمات.‌

 الآتي:تتمثل عناصر المزيج التسويقي الإضافية في مجال الخدمات في و

‌بما‌أن‌الخدمات‌غير‌ملموسة‌فإن‌المنظمات‌تعمل‌على‌تقديم‌دليل‌مادي‌لتأكيد‌مستوى‌جودة‌خدماتها.‌:الإثبات المادي‌-

‌المقدمة.تعمل‌المنظمات‌على‌تقديم‌الخدمات‌لعملائها‌بالكيفية‌التي‌تجعلهم‌يستمتعون‌بالخدمة‌‌عملية التشغيل:‌-

إن‌إنتاج‌الخدمة‌لا‌يخلو‌من‌العنصر‌البشري‌فإما‌أن‌يشترك‌مقدم‌الخدمة‌والعميل‌معاً‌لإنتاج‌الخدمة‌أو‌‌الأفراد:‌-
ت‌التي‌تقدم‌آلياً‌كما‌هو‌الحال‌في‌صناعة‌الاتصالات.‌يشترك‌الجوانب‌الآلية‌والعميل‌في‌إنتاج‌الخدمة‌بالنسبة‌للخدما

‌(20)عليه‌فإن‌تدريب‌الأفراد‌وتوعيتهم‌بواجباتهم‌في‌إنتاج‌واستهلاك‌الخدمة‌يعدان‌ضروريان‌في‌مجال‌الخدمات.‌

 "4P'Sالأساسية  عناصر المزيج التسويقي 2-3-2

السلعة‌أو‌الخدمة‌أو‌الفكرة‌أو‌المكان‌أو‌الشخص‌أو‌هو‌أي‌شيء‌تقدمه‌المنظمة‌للسوق‌ويتمثل‌في‌ المنتج / اولًا:

‌تهتم‌المنظمات‌بجوانب‌عديدة‌فيما‌يتعلق‌بالمنتج‌حتى‌تستطيع‌أن‌تحقق‌المركز‌التنافسي‌الأفضل‌لمنتجاتها.‌‌المنظمة

 متغيرات تؤخذ في الاعتبار لإنتاج المنتج والمتغيرات هي:   ةثلاثهنالك 

 والخصائص‌الملموسة‌وغير‌الملموسة‌التي‌تشتمل‌عليها‌المنتج.‌يااهي‌مجموعة‌المز‌:خصائص المنتج‌(أ‌

 عادة توجه المنظمات انتباهها نحو:‌‌‌

‌:‌لابد‌أن‌يكون‌المنتج‌متميزاً‌يقدم‌مزايا‌فريدة‌للمستهلك./ تمييز المنتج1

‌تعكس‌أداء‌المنتج‌في‌إشباع‌احتياجات‌ورغبات‌المستهلك‌والجودة‌مهمة‌لأنها‌تصنع‌سمعة‌المنظمة.‌/ الجودة:2

‌هو‌التغير‌الفني‌في‌المنتج.‌الموديل:/‌3

عبارة‌عن‌تعبير‌فني‌يؤثر‌على‌إدراك‌المستهلك‌للمنتج‌ويختلف‌الأفراد‌في‌الميل‌إلى‌قبول‌أو‌تفضيل‌‌اللون:/‌4

‌لون‌على‌آخر.

السعة‌أو‌العبوة‌التي‌يكونها‌المنتج.‌يمكن‌أن‌يكون‌الحجم‌مهماً‌في‌بعض‌المنتجات‌وغير‌مهم‌في‌‌:‌هوالحجم /5

‌بعض‌المنتجات‌الأخرى.

:‌هو‌الغطاء‌الخارجي‌للمنتج‌ويمكن‌أن‌يكون‌جزءاً‌من‌المنتج‌أو‌خارجياً‌لحماية‌المنتج‌من‌التلف‌أثناء‌التغليف /6

‌المناولة‌والنقل‌والتخزين.

‌

‌

‌

                                                           
‌119(،‌ص2009المكتبة‌العصرية‌‌القاهرة،‌المتكامل،أحمد‌محمد‌غنيم،‌التسويق‌المعاصر‌)مدخل‌التحليل‌‌_‌20
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‌:‌تعبر‌عن‌عدد‌المنتجات‌التي‌تنتجها‌المنظمة‌وقد‌يتم‌تشكيل‌خط‌المنتجات‌وفقاًتشكيلة خط المنتجات‌(ب‌

ما‌تتوسع‌المنظمات‌في‌‌غالباو‌المتنوعةكما‌قد‌يكون‌التشكيل‌من‌خلال‌إنتاج‌عدد‌من‌المنتجات‌‌،للأحجام‌أو‌الألوان

‌.تشكيلة‌منتجاتها‌بصورة‌متدرجة‌أو‌استجابة‌لمعطيات‌المنافسة

 

أو‌مذاق‌‌يتم‌تغيير‌المنتج‌إما‌بإدخال‌خصائص‌جديدة‌على‌المنتج‌الحالي‌كإضافة‌رائحة‌أو‌لون‌تغيير المنتج:‌(ج‌

‌(21)‌السابق.‌لمنتج‌ما،‌أو‌إدخال‌تغيير‌شامل‌على‌المنتج‌حتى‌يصبح‌المنتج‌الجديد‌يختلف‌كلياً‌عن‌المنتج

‌هو‌القيمة‌التي‌يدفعها‌المشتري‌للحصول‌على‌منتج‌محدد‌لتحقيق‌منفعة‌معينة.‌السعر / ثانياً:

يؤثر‌السعر‌على‌بقية‌عناصر‌المزيج‌التسويقي.‌لأن‌المستهلك‌قد‌يستخدم‌مستوى‌سعر‌المنتج‌لتقدير‌جودة‌المنتج‌كما‌أن‌‌

‌.السعر‌يعد‌من‌الجوانب‌المهمة‌في‌الاتصالات‌التسويقية‌وفي‌تحديد‌قنوات‌التوزيع

 :طرق تحديد السعر 

مع‌إضافة‌هامش‌‌هو‌تحديد‌سعر‌المنتج‌النهائي‌على‌أساس‌حساب‌إجمالي‌التكلفة‌الفعلية‌التسعير بالتكلفة والربح:/‌1

‌غالباً‌ما‌تحدد‌هامش‌الربح‌المطلوب‌كنسبة‌مئوية‌من‌إجمالي‌التكلفة‌الفعلية.و‌ربح.

‌وأجمالي‌يعني‌تحديد‌نقطة‌التعادل‌التي‌تتساوى‌عندها‌التكاليف‌الكلية‌تسعير على أساس نقطة التعادل والربح:/‌2

‌الإيرادات‌لإنتاج‌حجم‌معين‌من‌المنتجات‌ثم‌إضافة‌هامش‌ربح‌معين‌تسعى‌المنظمة‌لتحقيقه.

‌هو‌تحديد‌سعر‌بيع‌المنتج‌النهائي‌بناءً‌على‌السعر‌الذي‌يقبله‌السوق.‌التسعير على أساس الطلب:/‌3

‌هو‌أن‌تحدد‌المنظمة‌سعراً‌معيناً‌ليحقق‌لها‌عائداً‌مستهدفاً.‌ى أساس العائد المستهدف:التسعير عل/‌4

‌رأس‌المال‌المستثمر.‌وإنماهذا‌التسعير‌لا‌يأخذ‌في‌الاعتبار‌تكاليف‌إنتاج‌المنتج‌و

اليف‌البائع‌وليست‌تك‌هو‌تحديد‌السعر‌بناءً‌على‌القيمة‌المدركة‌للمشتري‌التسعير المبني على القيمة المدركة:/‌5

كمفتاح‌للسعر.‌يصعب‌تقدير‌القيمة‌المدركة‌للمشتري‌لذلك‌على‌المنظمة‌أن‌تحدد‌سعر‌أقل‌من‌القيمة‌المدركة‌

‌للمشتري‌التي‌قدرتها‌المنظمة.

‌هو‌إبقاء‌السعر‌الحالي‌كما‌هو‌في‌السابق‌إذا‌لم‌تتغير‌العوامل‌المؤثرة‌فيه‌أو‌يتم‌تغييره‌بناءً‌على‌التسعير التاريخي:/‌6

‌التغيرات‌التي‌حدثت‌في‌التكاليف‌ومستوى‌معيشة‌الأفراد.

هو‌تحديد‌السعر‌حسب‌أسعار‌المنتجات‌المنافسة‌والخاصة‌بأكثر‌المنافسين‌تأثيراً‌على‌قوى‌‌التسعير حسب المنافسة:/‌7

‌السوق.

عالية‌للمنتجات‌‌تحدد‌السعر‌على‌أساس‌الأبعاد‌النفسية‌للمستهلكين‌كتحديد‌أسعار‌التسعير السيكولوجي )النفسي(:/‌8

‌واعتماد‌الأسعار‌الكسرية‌وغيرها.‌ةالتفاخري

‌هو‌تخفيض‌السعر‌لزيادة‌دوران‌المبيعات‌وتحقيق‌أرباح‌أعلى.‌:الاستدراج( )أسعار التسعير الترويجي/‌9

‌(22)‌أخرى.هو‌تخفيض‌المنتج‌لجذب‌العملاء‌بغرض‌بيع‌منتجات‌‌التسعير القيادي:/‌11

                                                           
‌122م،‌ص‌‌2004عبد‌العزيز‌مصطفى‌أبو‌تعيمة،"مبادئ‌التسويق‌الحديث‌بين‌النظرية‌والتطبيق"،‌دار‌المناهج،‌الأردن،‌‌_‌21

22
‌137م‌ص‌‌2014أحمد‌محمد‌غنيم،‌أساسيات‌واستراتيجيات‌الإدارة،‌مصر،‌‌_‌
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العملاء‌‌بشراء‌منتجات‌المنظمة‌وتحريض‌وإقناعهمهو‌اتصال‌تسويقي‌يهدف‌غلى‌حث‌العملاء‌الجدد‌‌الترويج / ثالثاً:

‌ء.اودورة‌الشر‌مشترياتهمالحاليين‌لزيادة‌كمية‌

‌المبيعات‌والبيع‌الشخصي‌والتسويق‌المباشر‌والعلاقات‌العامة.يتكون‌المزيج‌الترويجي‌من‌الإعلان‌وتنشيط‌و

هو‌الخليط‌المحدد‌من‌أدوات‌الإعلان،‌وترويج‌المبيعات،‌والعلاقات‌العامة،‌‌يةتصالات‌التسويقالامزيج‌و

‌.الشخصي‌والتسويق‌المباشر‌الذي‌تستخدمه‌الشركة‌والبيع

 يمكن شرح عناصر المزيج الترويجي باختصار كما يلي:

هو‌رسالة‌مدفوعة‌الأجر‌تبث‌في‌الوسائل‌الإعلامية‌المختلفة‌بغرض‌عرض‌منتجات‌الجهة‌التي‌دفعت‌‌الإعلان:‌/1

‌يهدف‌الإعلان‌إلى‌التأثير‌على‌سلوك‌المشتري..‌الأجر

‌للمنتج‌‌ء‌المنتج‌كالهدايا‌المجانية‌والخدمات‌المصاحبةاحوافز‌قصيرة‌المدى‌تشجع‌على‌شر‌تنشيط المبيعات:/‌2

‌الجوائز‌أو‌المسابقات‌أو‌المعارض.أو‌

علاقات‌مع‌‌هو‌عرض‌شخصي‌يقوم‌به‌رجال‌البيع‌بالمنظمة‌بغرض‌زيادة‌مبيعات‌المنظمة‌وبناء‌البيع الشخصي:/‌3

‌العملاء.

‌استجابة‌عبارة‌عن‌اتصالات‌مباشرة‌تقوم‌بها‌المنظمة‌مع‌عملاء‌مميزين‌للحصول‌على‌التسويق المباشر:/‌4

للاتصال‌بعملائها‌‌متينة‌معهم.‌يمكن‌أن‌تستخدم‌المنظمة‌اتصالات‌الهاتف‌أو‌البريد‌الإلكتروني‌فورية‌وبناء‌علاقات‌

‌المستهدفين.

الحكومية‌‌ئح‌المجتمع‌من‌الجمهور‌والعملاء‌والأجهزةاشر‌عبارة‌عن‌أسلوب‌تعامل‌لكسب‌ود‌العلاقات العامة:/‌5

خدم‌المنظمات‌العلاقات‌العامة‌لبناء‌صورة‌جيدة‌في‌أذهان‌تستو‌والتنظيمات‌المهنية‌ذات‌العلاقة‌بمجال‌عمل‌المنظمة.

‌(23)‌ومن‌ثم‌الحصول‌على‌دعاية‌مفضلة‌مجانية‌من‌قبلهم.‌المستهلكين‌ولحد‌من‌الشائعات‌المضرة

 إستراتيجية الترويج:

إستراتيجية‌الترويج‌هي‌مجموعة‌من‌الأنشطة‌التسويقية‌في‌مجال‌الاتصال‌بالعملاء‌والتي‌تقوم‌بها‌المنظمات‌بهدف‌

‌زيادة‌المبيعات‌سواء‌في‌الأجل‌القصير‌أو‌الطويل.‌

 .مات في مجال الاتصالات التسويقيةوهنالك أربع إستراتيجيات ترويجية تستخدمها المنظ

 هي:وهذه الإستراتيجيات  

فيها‌يتم‌تركيز‌الجهود‌البيعية‌لدفع‌المنتج‌نحو‌المستهلك‌من‌خلال‌القنوات‌التوزيعية‌حيث‌يتم‌‌إستراتيجية الدفع:/‌‌1

التركيز‌على‌ترويج‌المنتجات‌من‌قبل‌المنظمة‌لدفع‌المنتج‌نحو‌تجار‌الجملة‌أو‌التجزئة‌والذين‌يقومون‌بدورهم‌بتركيز‌

‌هلك‌النهائي.جهودهم‌البيعية‌لدفع‌المنتج‌إلى‌المست

                                                                                                                                                                                        
‌
‌
‌

23
‌793م،‌ص‌‌4002الثاني،‌تعريب:‌سرور‌على‌إبراهيم،‌دار‌المريخ،‌الرياض،‌فيليب‌كوتلر،‌جاري‌ىرمسترونج،‌أساسيات‌التسويق،‌الكتاب‌‌_‌

‌
‌
‌



25 

 

‌هنا‌يتم‌تركيز‌الجهود‌الترويجية‌لإقناع‌المستهلك‌النهائي‌والوسطاء‌لطلب‌المنتج.‌إستراتيجية الجذب أو السحب:/‌2

‌

‌‌

العملاء‌بمنتجات‌المنظمة‌من‌خلال‌مقارنتها‌بمنتجات‌المنظمات‌‌أقناعفي‌هذه‌الإستراتيجية‌يتم‌‌إستراتيجية الضغط:/‌3

‌ى‌الشراء‌الفوري‌والدفع‌الفوري.المنافسة‌الأخرى‌وحثهم‌عل

وشرح‌الحقائق‌بطريقة‌مبسطة‌لإقناع‌المستهلك‌بشراء‌‌دام‌الحوارإستراتيجية‌الإيحاء‌هي‌استخ‌إستراتيجية الإيحاء:/‌4

‌(24)‌المنتج‌ولو‌بعد‌حين.

 رابعاً: التوزيع:

المناسبة‌ويشتمل‌على‌كافة‌قنوات‌ه‌والكمي‌يعني‌إتاحة‌المنتج‌للمستهلك‌في‌المكان‌المناسب‌وفي‌الوقت/التوزيع‌

‌التوزيع‌التي‌تساهم‌في‌إيصال‌المنتج‌إلى‌المستهلك‌النهائي.‌تتحدد‌قناة‌التوزيع‌بناء‌على‌طبيعة‌المنتج‌والسوق.

وظيفة‌تسويقية‌مهمة‌فهو‌يضيف‌قيمة‌إلى‌المنتج‌من‌خلال‌النقل‌والتخزين‌والمناولة‌في‌مقابل‌تحقيق‌/التوزيع‌

‌عائد‌مناسب.

بالنسبة‌للمستهلك‌كما‌يساهم‌في‌تصريف‌منتجات‌المنظمة‌‌هيحقق‌المنفعة‌الزمانية‌والمكانية‌والحيازي/التوزيع‌

‌ومن‌ثم‌تحقيق‌العائد‌أو‌الربح‌المستهدف‌مما‌يمكن‌المنظمة‌على‌البقاء‌والاستمرار‌والنجاح.

 وظائف‌أساسية‌هي:‌عدة‌طاء(الوسالذي‌يطلق‌على‌‌سمالاالمؤسسات‌التسويقية‌وهو‌)‌أؤديوظائف التوزيع: 

وتتحمل‌‌مخزنيهفي‌بعض‌الأحيان‌توفر‌منافذ‌التوزيع‌وسائل‌نقل‌المنتجات‌للمنتج‌أو‌تقدم‌تسهيلات‌‌التوزيع المادي:/‌1

‌مخاطرها‌وبالتالي‌تساعد‌المنظمة‌في‌إتاحة‌المنتجات‌للمستهلكين‌بصورة‌مريحة.

تقوم‌منافذ‌التوزيع‌بالاتصال‌المباشر‌بعدد‌كبير‌من‌المستهلكين‌وبالتالي‌ترفع‌عبء‌الاتصال‌المتعدد‌عن‌‌الاتصال:/‌2

‌.المنظمة‌بالإضافة‌إلى‌قيامها‌بتزويد‌المنظمة‌بمعلومات‌عن‌السوق

مكانيات‌تقوم‌بعض‌منافذ‌التوزيع‌بشراء‌وحدات‌كبيرة‌ثم‌تجزئتها‌إلى‌كميات‌صغيرة‌تتناسب‌مع‌إ‌فرز المنتجات:/‌3

‌.عملائها

‌تقوم‌منافذ‌التوزيع‌بجهود‌ترويجية‌مختلفة‌لزيادة‌الطلب‌على‌المنتجات.‌إثارة الطلب:/‌4
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 :إستراتيجية التوزيع

المنتج‌وعرضه‌بشكل‌كاف‌‌إستراتيجية‌التوزيع‌هي‌مجموعة‌من‌الأنشطة‌والتصرفات‌التي‌تقوم‌بها‌المنظمة‌لتوفير

لإشباع‌حاجات‌ورغبات‌المستهلكين،‌وتتضمن‌مجموعة‌من‌الإستراتيجيات‌البديلة‌التي‌تستخدم‌وفقاً‌لطبيعة‌المنتج‌

 وهذه الإستراتيجيات هي:والسوق‌وقناة‌التوزيع‌

 / إستراتيجيات اختيار منافذ التوزيع:1

 ر.ر‌أكبعب‌أي‌تغطية‌شاملة‌للسوق‌إستراتيجية التوزيع الشامل:‌(أ‌

والمواد‌الأولية‌المنخفضة‌السعر‌‌الاستهلاكيةتلاءم‌هذه‌الإستراتيجية‌المنتجات‌‌:دد ممكن من منافذ التوزيعع‌(ب‌

 والتي‌تشترى‌بشكل‌متكرر.

أي‌اختيار‌عدد‌محدود‌من‌الوسطاء‌لتوزيع‌المنتج.‌تصلح‌هذه‌الإستراتيجية‌‌إستراتيجية التوزيع الانتقائي:‌(ج‌

 لتوزيع‌المنتجات‌المعمرة‌والخاصة.

‌

 / إستراتيجية تعديل قناة التوزيع:2

 تتمثل‌في‌توزيع‌المنظمة‌منتجاتها‌مباشرة‌إلى‌تجار‌التجزئة.‌إستراتيجية التوسع:‌(أ‌

جدد‌او‌تمتلك‌منظمة‌أخرى‌‌.لجوء‌المنظمة‌إلى‌استخدام‌وسطاء‌تتمثل‌في‌إستراتيجية السيطرة والتطوير:‌(ب‌

 فتتمثل‌في‌تحسين‌المنظمة‌لقناتها‌الحالية.‌تعمل‌في‌مجال‌التوزيع‌أو‌تندمج‌معها.‌أما‌التطوير

 تتمثل‌في‌حالة‌إبقاء‌شبكات‌التوزيع‌الحالية‌دون‌تغيير.‌إستراتيجية الثبات:‌(ج‌

 على‌كثافة‌التغطية‌مع‌تغيير‌منافذ‌التوزيع.تتمثل‌في‌المحافظة‌‌إستراتيجية التعديل:‌(د‌

من‌خلال‌الاستغناء‌عن‌عدد‌من‌الوسطاء‌‌تتمثل‌في‌تخفيض‌درجة‌كثافة‌التغطيةإستراتيجية الاستبدال: ‌(ه‌

 ‌(25)‌بغرض‌السيطرة‌على‌الأسعار‌وكذلك‌تغيير‌في‌قنوات‌التوزيع‌عن‌طريق‌الانتقال‌إلى‌التوزيع‌المطلق.

أي‌اختيار‌موزع‌وحيد‌لتوزيع‌المنتجات‌وغالباً‌ما‌تستخدم‌هذه‌الإستراتيجية‌في‌‌إستراتيجية التوزيع الوحيد:‌(و‌

‌.حالة‌العلامات‌التجارية‌المشهورة

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

                                                           
 م‌2012الأردن،‌‌،جدار‌المناهعبد‌العزيز‌مصطفى‌أبو‌تعيمة،‌مبادئ‌التسويق‌الحديث‌)بين‌النظرية‌والتطبيق(،‌‌_‌25
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 الميزة التنافسية :المبحث الرابع_  الفصل الثاني2-4

 التنافسية:مفهوم الميزة  2-4-1

على‌وجه‌الخصوص،‌‌بشكل‌عام‌وبإدارة‌الأعمال‌الاقتصاديعتبر‌مفهوم‌الميزة‌التنافسية‌بمثابة‌ثورة‌حقيقية‌في‌عالم‌

الأخرى‌المنافسة‌في‌نفس‌القطاع،‌أي‌أن‌‌وتهدف‌الميزة‌التنافسية‌لتحقيق‌التفوق‌المستمر‌للمنظمة‌مقارنة‌بالمنظمات

ف‌الأخرى،‌افي‌الحفاظ‌على‌توازن‌المنظمة‌اتجاه‌الأطر‌الدور‌المهم‌للميزة‌التنافسية‌في‌حياة‌المنظمة‌يتمثل‌بأهميتها

الاقتصاديين‌بشأن‌مفهوم‌الميزة‌التنافسية،‌وقد‌يعود‌السبب‌في‌هذا‌‌وبالتالي‌تعددت‌وجهات‌نظر‌العلماء‌والباحثين

بالأنشطة‌الإنسانية‌كما‌يعد‌مفهوم‌الميزة‌التنافسية‌من‌المفاهيم‌الأكثر‌‌ذات‌العلاقة‌التباين‌إلى‌صعوبة‌تحديد‌المفاهيم

‌(26)‌.فسي‌والتسويقيالمضمون‌التنا‌علىراً‌تأثي

‌

كما‌وردت‌في‌الكتب‌‌باستطلاع‌تعريفات‌الميزة‌التنافسية‌ونالتعرف‌على‌مفهوم‌الميزة‌التنافسية‌فقد‌قام‌الباحث‌ةياوبغ

 :جع‌وفيما‌يلي‌عرض‌لهااوالمر

 الميزة‌التنافسية‌Sanchez & Heene  ويعرف‌‌-

وسلع‌تتميز‌بها‌عن‌سواها‌مما‌يحقق‌للمنظمة‌المزيد‌من‌‌يسمح‌للمنظمة‌تقديم‌خدمات‌على‌أنها‌الاختلاف‌والتميز‌الذي

 .اعملائه‌نظرالمنافسين‌من‌وجهة‌‌التي‌تميزها‌عن‌المنافع‌أو‌القيم

 

‌‌ مثلت‌االمميز‌مجموعة‌من‌هي‌المنافع‌المميزة‌التي‌يحصل‌عليها‌العملاء‌من‌المنظمة‌من‌خلال‌والميزة التنافسية‌-

‌(27)‌المنافسةما‌تم‌مقارنتها‌بالمنظمات‌‌إذ) الجودةالسعر،‌)‌‌‌‌

على‌أنها‌مهارة‌أو‌تقنية‌أو‌مورد‌متميز‌يمكن‌المنظمة‌من‌تقديم‌خدمة‌أو‌سلعة‌أو‌منافع‌‌تعرف الميزة التنافسية -

مما‌يؤكد‌تميز‌واختلاف‌المنظمة‌عن‌منافسيها‌من‌وجهة‌نظر‌‌ذاته،متميزة‌عما‌يقدمه‌المنافسون‌داخل‌القطاع‌

 (28).‌العملاء

المستمر‌لتحقيق‌أعلى‌عوائد‌ممكنة‌مع‌العمل‌على‌ز‌بأنها‌سعى‌المنظمة‌للتمي‌تفسرالميزة التنافسية  أن Chenيبين ‌-

‌(29)‌بالمستقبل.ء‌محاولات‌لتعزيز‌وتطوير‌هذا‌التميز‌اعن‌إجر‌بهذا‌التميز‌إلى‌أطول‌وقت‌ممكن،‌فضلًا‌الاحتفاظ

‌

أو‌الجودة،‌بحيث‌يمكن‌أن‌‌هي‌القدرة‌على‌التقدم‌عن‌الآخرين‌بالسعر‌أن الميزة التنافسية للباحثينمما سبق تبين  -

تقدم‌السلع‌بجودة‌أعلى‌بالنسبة‌لجودة‌سلع‌‌تأخذ‌شكل‌أسعار‌أقل‌بالنسبة‌لأسعار‌المنافسين‌بمنافع‌متساوية،‌أو‌يمكن‌أن

‌متساوي.بسعر‌والمنافسين‌

‌

‌

                                                           
26

‌_ Kaleka, A., & Morgan, N. A. (2017). Which Competitive Advantage (s) Competitive Advantage–Market 

Performance Relationships in International Markets. Journal of International Marketing, 25(4), 25-49.‌
27

‌_ Heene, A., & Sanchez, R. (Eds.). (2010). Enhancing competences for competitive advantage. Emerald Group 
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28‌_ Nan, N., &Tanriverdi, H. (2017). Unifying the Role of IT in Hyperturbulence and Competitive Advantage Via a 
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 التنافسية:ابعاد الميزة  2-4-2

 

 يرتبط تحقيق الميزة التنافسية الأساسية بما يلي: 

 الكلفة: -1

والمنتجات‌ذات‌‌يعتمد‌بشكل‌كبير‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌على‌الكلفة‌وهي‌تعبر‌عن‌انخفاض‌الكلفة‌بالنسبة‌للمنافسين

وعمل‌‌إشراف‌مكثف‌على‌العمل‌ومراقبة‌التكاليف‌بشكل‌دقيق‌الإستراتيجيةالصلة‌ووفورات‌الحجم،‌وتتطلب‌هذه‌

تقارير‌مستمرة‌ومفصلة‌تتعلق‌بمراقبة‌التكاليف،‌ومع‌هذا‌التطور‌أصبحت‌الحاجة‌أكبر‌لتخفيض‌التكلفة‌في‌ظل‌

يشير‌إلى‌أن‌إدارة‌العمليات‌تسعى‌إلى‌ت خفيض‌كلف‌الإنتاج‌مقارنة‌كما‌‌أقل،القوية‌ولأن‌هامش‌الربح‌أصبح‌المنافسة‌

‌إلى‌أسعار‌تنافسية‌تعزز‌من‌الميزة‌التنافسية‌للمنتجات‌في‌السوق.‌‌والوصولفسين،‌بالمنا

‌

في‌تلك‌الأسواق‌‌وللتنافسالأقل‌بالتحديد‌على‌أساس‌الكلفة‌كما‌يؤكد‌بأن‌هناك‌جزءاً‌من‌السوق‌داخل‌كل‌صناعة‌يشتري‌

تُفلس‌الشركة‌لعدم‌قدرتها‌على‌‌وقد‌والنجاح،على‌الشركة‌أن‌تنتج‌بأقل‌كلفة‌ممكنة،‌إلا‌إن‌ذلك‌لا‌يضمن‌دائماً‌الربحية‌

قدرتها‌على‌المنافسة‌أمام‌شركة‌‌ملعد‌(2112)عام‌أعلنت‌إفلاسها‌‌(‌التيKmart)مواجهة‌المنافسة‌كما‌حدث‌لشركة‌

(Walmart)القائمة‌على‌الكلفة‌المنخفضة‌ومن‌أجل‌بقائها‌في‌السوق‌عليها‌أن‌تمايز‌عرضها‌للزبون‌بطريقة‌أخرى‌‌

‌غير‌الكلفة‌المنخفضة.

‌

 الجودة: -2

المنتجات‌التي‌تلبي‌أو‌تتجاوز‌‌توفيروهي‌تمثل‌السلاح‌للميزة‌التنافسية‌في‌السوق‌وتولد‌الجودة‌الميزة‌التنافسية‌من‌خلال‌

مصدر‌قوية‌بين‌الزبون‌والمنظمة‌فهي‌تمثل‌‌كبير‌في‌إبقاء‌العلاقة‌راحتياجات‌الزبائن‌وتوقعاتهم‌وتلعب‌الجودة‌دو

‌السوقية.بتقديمها‌وبالتالي‌كل‌هذا‌ينعكس‌على‌حصة‌المنظمة‌‌دمات‌التي‌تقوم‌المنظماتالصدق‌والثقة‌للمنتجات‌أو‌الخ

‌

رغبات‌الزبائن‌‌تحقيقبالوقت‌التكاليف،‌التحكم‌‌ويرى‌بأن‌الجودة‌هي‌القدرة‌على‌تحسين‌وتطوير‌العمليات‌والأداء،‌تقليل

‌تلخيصها في نقطتين أساسيتين:وهذه‌جميعها‌يمكن‌‌ومتطلبات‌السوق،‌العمل‌بروح‌الفريق،‌وتقوية‌الانتماء

 ((المطابقة للمواصفات - الأولى))

‌‌ق((إشباع وتحقيق متطلبات السو - الثانية))

‌بأن‌بعد‌الجودة‌يعد‌من‌ركائز‌المنظمات‌‌ونلذا‌يرى‌الباحثن‌في‌الملائمة‌للاستخدام.‌اأو‌كما‌يختصرها‌عالم‌الجودة‌جور

‌خدمات‌بمواصفات‌تحقق‌تفوق‌لمتطلبات‌العملاء‌لإرضائهم‌ومن‌ثم‌إسعادهم‌وهذا‌يسهم‌‌تقديمفي‌عالم‌الأعمال‌من‌خلال‌

‌الميزة‌التنافسية‌كل‌منظمة.‌في‌تعزيز

‌

 الابداع: -3

من‌أجل‌استخدام‌وتبني‌الأفكار‌عملية‌الإبداع‌تحتاج‌للتعاون‌والمشاركة‌بين‌عدد‌من‌الأنشطة‌المتداخلة‌في‌الشركة‌

الجديدة‌والتطورات‌التقنية‌باعتماد‌أساليب‌علمية‌نظامية‌لغرض‌تقديم‌سلعة‌أو‌خدمة‌جديدة‌بالنسبة‌للشركة،‌أو‌

تحسينها،‌أو‌تصميم‌عملية‌إنتاج‌جديدة،‌أو‌تحسينها‌لغرض‌تحقيق‌أهداف‌الشركة‌في‌البقاء‌والنمو‌وجعلها‌أكثر‌قدرة‌

‌..(30)‌المنافسةعلى‌

                                                           
دراسة‌ميدانية‌في‌‌"أنواع‌الإبداع‌التقني‌وأبعاد‌الميزة‌التنافسية،العلاقة‌بين‌"‌الطويل،‌أكرم‌احمد،‌وإسماعيل،‌رغيد‌إبراهيم‌‌_‌30

 ‌2002مجموعة‌مُختارة‌من‌الشركات‌الصناعية‌في‌محافظة‌نينوى،‌جامعة‌الموصل،‌كلية‌الإدارة‌والاقتصاد.

‌
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ويعتبر‌الإبداع‌من‌الأمور‌الهامة‌بالنسبة‌لجميع‌المؤسسات‌التي‌تواجه‌بيئة‌متغيرة‌ومعقدة،‌فلقد‌أصبح‌من‌الضروري‌

ولقد‌زادت‌أهميته‌في‌ظل‌التركيز‌عليه‌وأصبح‌في‌مقدمة‌الأهداف‌التي‌تسعى‌العديد‌من‌المنظمات‌إلى‌تحقيقها،‌

‌.ت‌المختلفة‌ولتجنب‌خطر‌الزوالازدياد‌قوة‌المنافسة‌بين‌المنظمات‌في‌القطاعا

و‌العمليات،‌فاكتشاف‌وتطوير‌المنتجات‌بأن‌الإبداع‌التقني‌هو‌اكتشاف‌وتطوير‌المنتجات‌)السلع‌أو‌الخدمات(‌أويؤكد‌

‌وترجمتها‌إلى‌تطبيقات‌تجارية.‌الجديدة‌تعتبر‌المدخل‌لتطوير‌المعرفة‌الجديدة

‌

أن‌تحقق‌التنسيق‌والتعاون‌بين‌وبناءً‌على‌ما‌تقدم‌يرى‌الباحثون‌بأن‌الإبداع‌هو‌العملية‌التي‌يمكن‌من‌خلالها‌للمنظمة‌

والأساليب‌الجديدة‌وترجمتها‌في‌ميدان‌العمل‌إلى‌خدمة‌جديدة،‌‌رالأنشطة‌كالتسويق‌والبحث‌والتطوير‌بهدف‌تبني‌الأفكا

‌أو‌الخدمات،‌لجعل‌المنظمة‌هو‌الأفضل‌في‌سوق‌المنافسة.لتلبية‌متطلبات‌الزبائن‌من‌المنتجات‌

‌

 المرونة: -4

عدم‌التأكد‌في‌بيئات‌توصف‌على‌أنها‌القدرة‌على‌الاستجابة‌بفعالية‌للظروف‌المتغيرة‌وأيضاً‌هي‌مواجهة‌لحالات‌

المنتجات‌الأعمال‌الداخلية‌والخارجية،‌وتعمل‌المرونة‌أيضاً‌كمستجيب‌سريع‌لتغير‌حجم‌الإنتاج‌وتغيير‌مزيج‌

‌واعتماد‌تكنولوجيا‌جديدة‌‌جديدةوتخصيص‌المنتجات‌والمنتج‌)تزويد‌الزبون‌بالمنتج‌الذي‌يرغب‌به(‌وإدخال‌منتجات‌

فضلًا‌عن‌‌بُعد‌المرونة‌من‌الأبعاد‌المهمة‌وتعني‌قابلية‌الشركة‌على‌تقديم‌منتجات‌متنوعة‌في‌الوقت‌المطلوب،ويعتبر‌

‌حاجات‌ورغبات‌العملاء.‌قدرة‌الشركة‌على‌تطوير‌المنتجات‌القائمة‌وتحسين‌عملياتها‌لتقديم‌منتجات‌جديدة‌تلبي

‌

وهذا‌ربما‌يعني‌تغيير‌أداء‌العمليات‌وكذلك‌الشركة‌على‌تغيير‌العمليات‌إلى‌طرائق‌أخرى‌‌قدرة‌المرونة تعنيكذلك 

‌فالزبون يحتاج إلى تغيير العمليات لتوفير أربع متطلبات هي:تغيير‌طريقة‌ووقت‌أداء‌العمليات،‌

‌وهي‌قدرة‌العمليات‌على‌تقديم‌منتجات‌جديدة‌أو‌معدلة.‌مرونة المنتج:▪‌

‌وتعني‌قدرة‌العمليات‌لإنتاج‌مزيج‌من‌المنتجات.‌مرونة المزيج:▪‌

لتقديم‌أحجام‌مختلفة‌من‌توى‌نشاط‌الإنتاج‌وتعني‌قدرة‌العمليات‌على‌التغيير‌في‌مستوى‌الناتج‌أو‌في‌مس‌مرونة الحجم:▪‌

‌المنتجات.

‌وتشير‌إلى‌قدرة‌العمليات‌على‌تغيير‌أوقات‌تسليم‌المنتجات.‌مرونة التسليم:▪‌

‌ويرى‌الباحثون‌بأن‌بُعد‌المرونة‌أصبح‌ميزة‌تنافسية‌مهمة‌لأي‌منشاة‌تريد‌النجاح‌والبقاء‌والنمو‌في‌عالم‌الأعمال‌

‌يير‌والاستجابة‌لحاجات‌ومتطلبات‌الزبائن‌من‌المنتجات‌بأقل‌جهد‌ووقت‌مُمكن.وذلك‌من‌خلال‌قيامها‌بالتغ

‌

 التسليم:الوقت او  -5

ونعني‌هنا‌بالوقت‌ضمان‌‌والوقت‌المناسب‌هو‌أولوية‌تنافسية‌لأن‌الزبائن‌مهتمون‌بتلبية‌احتياجاتهم‌بالكمية‌المناسبة

‌الخدمة‌المناسبة،‌والقدرة‌على‌التسليم‌وأيضاً‌معوصول‌المنتج‌المناسب‌وبالكمية‌المناسبة‌وبالوقت‌المناسب‌

يتسابق‌المتنافسون‌في‌اختصار‌‌العميل.‌حيثإلى‌‌هي‌قضية‌زمنية‌حيث‌تعكس‌مدى‌سرعة‌تسليم‌المنتج‌أو‌الخدمة‌

ق‌أو‌اختزال‌وقت‌إنتاج‌المنتج‌وتسليم‌المنتج‌في‌التوقيت‌المتف‌الوقت‌بين‌كل‌ابتكار،‌وتقديم‌منتج‌جديد‌أو‌خدمة‌جديدة

‌(31)‌أوقاتهم.التي‌يحددها‌الزبائن‌وتناسب‌‌عليه،‌ليس‌ذلك‌فقط‌بل‌في‌التوقيتات
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‌

‌

‌

‌

‌

‌

ويشير‌إلى‌بناءً‌مما‌تقدم‌يرى‌الباحثون‌بأن‌بعدي‌الوقت‌والتسليم‌يعتبران‌من‌أبعاد‌التنافس‌المهمة‌بين‌المنظمات،‌

‌ن‌البعدين‌عن‌قدرة‌امن‌قبل‌المنظمة،‌ويعبرالالتزام‌بالوقت‌وسرعة‌تسليم‌الخدمة‌للزبائن،‌حسب‌الوقت‌المحدد‌لهم‌

العمليات‌على‌مواجهة‌طلبات‌الزبائن‌وتسليمها‌لهم‌في‌الوقت‌المحدد‌وهذا‌يسهم‌في‌تعزيز‌الميزة‌التنافسية‌للمنظمة‌في‌

‌السوق.

‌

 يرى أبو بكر أن تحقيق الميزة التنافسية يرتبط ببعدين أساسيين:

في‌تحسين‌القيمة‌التي‌يدركها‌لمنظمات‌باستغلال‌الإمكانيات‌المختلفة‌وهي‌قيام‌ا‌القيمة المدركة لدى العميل: -1

مما‌يساهم‌في‌بناء‌الميزة‌التنافسية‌لها،‌حيث‌يتضمن‌مفهوم‌القيمة‌‌العميل‌للسلع‌والخدمات‌التي‌تقدمها‌تلك‌المنظمات،

 مدى‌الاقتناع‌بالمنتج‌أو‌الخدمة‌وخدمات‌ما‌بعد‌البيع.‌بالإضافة‌إلى‌السعر‌والجودة

 

‌‌‌‌‌عمل‌نسخة‌أوتقليدها‌مة‌لا‌يستطيع‌المنافسون‌تتحقق‌الميزة‌التنافسية‌أيضا‌من‌خلال‌عرض‌سلعة‌أو‌خد‌التميز: -2

منها،‌وهنالك‌عدة‌مصادر‌للوصول‌إلى‌التميز‌ومن‌أهمها‌الموارد‌البشرية‌والموارد‌المالية‌والموارد‌المادية‌

‌(32)‌التنظيمية.والإمكانيات‌

‌

 

 التنافسية:مصادر الميزة  2-4-3

ومن‌أجل‌اكتساب‌هذه‌الميزة‌‌على‌المؤسسة‌التي‌ترغب‌في‌النجاح‌داخل‌السوق‌الذي‌تنشط‌فيه‌أن‌تكتسب‌ميزة‌تنافسية

‌وجب‌عليها‌أن‌تكون‌على‌دراية‌بمصادر‌قوتها‌والمزايا‌التي‌تجعلها‌في‌مركز‌تنافسي.

‌

 ويمكن تلخيص أهم مصادر الميزة التنافسية في النقاط التالية:

 تتجسد‌الكفاءة‌في‌الاستغلال‌الأمثل‌للموارد‌المتاحة‌وتقاس‌بكمية‌المدخلات‌المستخدمة‌لإنتاج‌مخرجات‌الكفاءة: -1

‌محددة،‌باعتبار‌المؤسسة‌أداة‌لتحويل‌المدخلات‌إلى‌مخرجات،‌فتمثل‌المدخلات‌العوامل‌الأساسية‌للإنتاج‌

كلما‌قلت‌المدخلات‌المطلوبة‌لإنتاج‌‌ل‌كفاءة‌المؤسسةفي‌حين‌تتمثل‌المخرجات‌في‌السلع‌والخدمات‌فكلما‌ارتفع‌معد

مخرجات‌معينة،‌فالمؤسسة‌تتميز‌تكاليفها‌بالانخفاض‌إذا‌كانت‌تستحوذ‌على‌كفاءة‌إنتاجية‌عالية‌مقارنة‌مع‌منافسيها،‌

‌مما‌يسمح‌لها‌ببناء‌مزايا‌تنافسية.

 

بتلبية‌رغبات‌المستهلكين‌والحرص‌‌التغيرات‌السريعة‌والتطورات‌المتعاقبة،‌زاد‌اهتمام‌المؤسسات‌نتيجة‌الجودة: -2

له‌والقيمة‌التي‌‌الأولعلى‌رضاهم‌إذ‌لم‌يعد‌السعر‌العامل‌المحرك‌لسلوك‌المستهلك،‌بل‌أصبحت‌الجودة‌هي‌الاهتمام‌

قاء‌في‌المنافسة‌أن‌تصنع‌منتجات‌ذات‌جودة‌عليها،‌هذا‌ما‌أوجب‌على‌المنظمات‌التي‌ترغب‌في‌الب‌يسعى‌للحصول

 عالية.
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مما‌كان‌عليه‌في‌السابق،‌‌يعتبر‌الوقت‌سواء‌في‌إدارة‌الإنتاج‌أو‌في‌إدارة‌الخدمات‌ميزة‌تنافسية‌أكثر‌أهمية‌الوقت: -3

 فالوصول‌إلى‌الزبون‌أسرع‌من‌المنافسين‌يمثل‌ميزة‌تنافسية.

‌

‌

 

 جوهر المنافسة على أسواق الوقت كالآتي: ويمكن تحديد الميزات التنافسية والتي تمثل

‌تخفيض‌زمن‌تقديم‌المنتجات‌الجديدة‌إلى‌الأسواق‌ويتحقق‌ذلك‌من‌خلال‌اختصار‌زمن‌دورة‌حياة‌المنتج.‌-أ‌

 تخفيض‌زمن‌دورة‌التصنيع.‌-ب‌

 تخفيض‌زمن‌الدورة‌للزبون.‌-ج‌

 .الالتزام‌بجداول‌زمنية‌محددة‌وثابتة‌لتسليم‌المكونات‌الداخلة‌في‌عملية‌التصنيع‌-د‌

 

وإذا‌كان‌من‌الممكن‌‌إذا‌كانت‌الميزة‌التنافسية‌هي‌نتيجة‌القيمة‌المضافة‌التي‌تخلقها‌المؤسسة‌للزبون،‌المعرفة: -4

تجسيد‌هذا‌من‌خلال‌تميز‌المنتوج‌وانفراده‌بخصائص‌إضافية‌مقارنة‌بالمنتجات‌المنافسة،‌فإنه‌باستطاعة‌المؤسسة‌أن‌

قدراتها‌الداخلية‌خاصة‌في‌مجال‌البحث‌والتطوير،‌وتعتبر‌المعرفة‌هي‌‌تحقق‌تلك‌الأفضلية‌النسبية‌بالاعتماد‌على

 الركيزة‌الأساسية‌لهذه‌الوظيفة،‌فالمعرفة‌إذا‌هي‌الأداة‌لتحقيق‌السبق‌وتدعيم‌المكانة‌التنافسية‌للمؤسسة.

 

 يقصد‌بالمرونة‌قدرة‌المؤسسة‌في‌تقديم‌مستويات‌مختلفة‌ومتنوعة‌بالسوق‌المستهدفة.‌المرنة: -5

 تأثير المرونة في مجالين أساسيين هما: ويمكن

 وتصميم‌المنتجات‌وفق‌تفضيلات‌الزبائن.‌قدرة‌المؤسسة‌في‌مسايرة‌التطورات‌الحاصلة‌في‌مجال‌التكنولوجيا‌-أ‌

 وبالتالي‌يجب‌‌قدرة‌المؤسسة‌في‌الاستجابة‌للتغير‌في‌حجم‌الإنتاج‌بالزيادة‌أو‌النقصان‌وبحسب‌مستويات‌الطلب،‌-ب‌

 مؤسسة‌الاستعداد‌الكافي‌والقدرة‌على‌العمل‌في‌بيئة‌مستقرة‌ومتقلبة.أن‌يكون‌لدى‌ال‌‌‌‌

 

 إن‌الانفجار‌المتزايد‌في‌عدد‌المؤسسات‌والذي‌صاحبه‌انفجار‌تنافسي‌على‌المستوى‌الوطني‌الابتكار: -6

الأسبقيات‌في‌والعالمي،‌أدى‌إلى‌تصاعد‌اهتمام‌المؤسسات‌بالابتكار‌والتركيز‌عليه‌إلى‌درجة‌اعتباره‌الحد‌الأدنى‌‌

‌(33)مصدرا‌متجددا‌للميزة‌التنافسية.‌التنافسية‌إلى‌جانب‌التكلفة‌والجودة،‌وأصبحت‌هذه‌القدرة‌)القدرة‌على‌الابتكار(

 

‌:التنافسيةأنواع الميزة 4 -2-4

بالإبداع‌إن‌الميزة‌التنافسية‌عملية‌إبداع‌للمنتج‌ومنحنى‌التجربة،‌فعندما‌تقوم‌المنظمة‌بخفض‌التكلفة‌وفي‌نفس‌الوقت‌

‌.بمنتجاتها‌ومنحنى‌التجربة‌فإنها‌تخلق‌الميزة‌التنافسية‌وهناك‌العديد‌من‌أنواع‌الميزة‌التنافسية

 التي يمكن للمنظمة أن تتنافس عليها نذكر منها:‌

وبالتالي‌تقديم‌سعر‌منخفض،‌وإن‌هذا‌ر‌من‌الواضح‌بأن‌التكلفة‌لها‌أثر‌في‌تحديد‌الأسعا‌الميزة بالتكلفة الأقل: -1

وإن‌المنظمة‌التي‌تسعى‌إلى‌هذا‌الأسلوب‌من‌‌ع‌من‌التنافس‌أسهل‌الأنواع‌والذي‌يمكن‌للمنافس‌إتباعه‌بسرعة.النو

نة‌الأيدي‌العاملة‌العالية‌الكلفة‌أو‌القيام‌برفع‌مستوى‌التدريب‌الإنتاجية‌ثم‌إلى‌مك‌الفائدة‌وزيادةالتنافس‌تهدف‌إلى‌تقليل‌
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وتقليل‌التلف‌والهدر‌في‌الموارد‌أو‌ساعات‌العمل‌للوصول‌إلى‌كلفة‌أقل‌أي‌الميزة‌الذي‌يساهم‌برفع‌كفاءة‌الإنتاجية‌

‌بالتكلفة.

‌

‌

‌

‌

 

بل‌للتميز‌عليه‌‌مستوى‌جودة‌المنافس‌إن‌تحسين‌جودة‌المنتجات‌بمستويات‌عالية‌وليس‌فقط‌لمواجهة‌الميزة بالجودة: -2

 لابد‌من‌اعتماده‌بشكل‌دائم‌من‌أجل‌المحافظة‌‌استراتيجياً‌وإن‌هذا‌المنهج‌يجب‌أن‌يستمر‌باعتباره‌منهجاً

 على‌ميزة‌التمايز.

التنوع‌في‌تشكيلة‌المنتجات‌من‌أجل‌التكيف‌مع‌احتياجات‌الزبائن‌بالشكل‌الذي‌تستطيع‌‌:الميزة بتشكيلة المنتجات -3

 مؤشرات‌نجاحهذه‌الاحتياجات‌والمؤشرات‌الخاصة‌بالطلب‌والسوق،‌وإن‌إحدى‌ر‌المنظمة‌فيه‌التكيف‌السريع‌مع‌تطو

وهذا‌يؤكد‌مسألة‌ميزة‌التمايز‌التي‌‌المنظمة‌هو‌قدرتها‌على‌تقديم‌تشكيلة‌متنوعة‌من‌المنتجات‌تتميز‌بالجودة‌العالية

‌تتمتع‌بها‌مثل‌هذه‌المنظمة.

المنظمات‌‌وخاصة‌فييقاس‌أداء‌المنظمات‌في‌الوقت‌الحاضر‌بسرعة‌تقديم‌المنتجات‌المختلفة‌‌ميزة سرعة الاداء: -4

ت‌قدرة‌أصبحت‌أحد‌الميزات‌التنافسية.‌ومثل‌هذا‌الآمر‌يتطلب‌أن‌تكون‌المنظمة‌ذا‌الأداءة،‌وبالتالي‌فإن‌سرعة‌الخدمي

‌(34)‌الزبون.وذات‌صلة‌وثيقة‌ومستمرة‌بالزبائن‌من‌خلال‌التركيز‌على‌إدارة‌العلاقة‌مع‌ر‌عالية‌على‌التكيف‌والتطوي

‌

 

 التنافسية:مؤشرات الميزة  2-4-5

النشاط‌السائد‌‌لاختلافتختلف‌كيفية‌الحكم‌على‌المؤشرات‌التي‌تستخدم‌للدلالة‌على‌امتلاك‌المنظمة‌للميزة‌التنافسية‌تبعاً‌

في‌المنظمة‌ولكن‌أكثر‌المؤشرات‌استخداما‌وشيوعاً‌هي‌مؤشرات‌الربحية،‌والحصة‌السوقية،‌والنمو‌السنوي‌للمبيعات‌

‌لما‌تتمتع‌به‌هذه‌المؤشرات‌من‌مزايا‌مثل‌البيانات‌اللازمة‌لحسابها‌وسهولة‌الحصول‌عليها.‌

بدقة وسهولة, على العكس من المؤشرات الوصفية كرضا  كما أن جميع تلك المؤشرات كمية وبالتالي يمكن حسابها

 :ومن هذه المؤشرات كما ذكرهاالمستهلك 

 تعرف‌الربحية‌على‌أنها‌مقياس‌يستعمل‌لتقييم‌أداء‌المشروعات‌عن‌طريق‌نسبة‌صافي‌الدخل‌الربحية: -1

واستخدام‌التقنيات‌إلى‌الأصول‌أو‌الاستثمارات‌ويمكن‌تعظيم‌الربحية‌عن‌طريق‌تحسين‌استثمارات‌المشروع‌‌

 الحديثة،‌واستغلال‌الموارد‌بشكل‌أفضل.

مقارنة‌مع‌المنافسين‌‌حيث‌هذا‌المقياس‌يستخدم‌لحساب‌نصيب‌المنظمة‌من‌المبيعات‌في‌السوق‌الحصة السوقية:   -2

السوق‌المخدوم،‌او‌النمو‌‌حصةللمنظمة،‌الحصة‌السوقية‌النسبية‌‌الرئيسين‌الحصة‌السوقية‌الإجمالية‌للمنظمة،

‌السنوي‌للمبيعات.

ما‌بين‌‌الاختلافأن‌الإستراتيجية‌التنافسية‌تركز‌على‌‌الإستراتيجية التنافسية كأساس للميزة التنافسية:  -3

المنظمات،‌ولا‌تركز‌على‌المهام‌المشتركة‌بينها‌وأن‌ما‌تركز‌عليه‌هو‌كيفية‌القيام‌بالوظيفة‌بشكل‌أفضل‌مما‌تؤديها‌

 ت‌المنافسة.‌المنظما

‌

 يالالتوهي كالتنافسية تعتمد على عدة خطوات  والإستراتيجية:  

‌التعرف‌على‌القوى‌التنافسية‌الموجودة‌في‌بيئة‌الأعمال،‌وترتيبها‌بحسب‌مدى‌تهديدها‌لوضع‌المنظمة.•‌

‌،‌بحيث‌يتم‌التركيز‌عليها‌واستخدام‌استراتيجيات‌المنافسة.الإستراتيجيةتحديد‌الأهداف‌•‌

‌(35)‌.المنظمةالتنافسية‌بحسب‌إمكانيات‌وظروف‌‌الإستراتيجيةتحديد‌•‌
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‌

‌

 

 التنافسية:أهمية الميزة  2-4-6

 يأتي:يمكن تحديد أهمية الميزة التنافسية بما 

‌تعد‌بمثابة‌السلاح‌الأساس‌لمواجهة‌تحديات‌السوق‌والمنظمة‌المناظرة.‌ -1

‌عن‌غيرها.كونها‌تمثل‌معياراً‌مهماً‌لتحديد‌المنظمات‌الناجحة‌ -2

 تمثل‌مؤشراً‌إيجابياً‌نحو‌توجه‌المنظمة‌لاحتلال‌موقع‌قوي‌في‌السوق،‌من‌خلال‌حصولها‌ -3

 على‌حصة‌سوقية‌أكبر‌من‌منافسيها. -4

 

 وبين البكري أهمية الميزة التنافسية وكيف لها أن تميز المنظمات في النقاط التالية:

أداء‌عالية‌وتفوق‌عن‌‌نافسين،‌وبالتالي‌تتيح‌لها‌تحقيق‌نتائجتعطي‌للمنظمات‌تفوقاً‌نوعياً‌وكمياً،‌وأفضلية‌على‌الم‌ -1

‌الآخرين.

‌تسهم‌في‌التأثير‌الإيجابي‌في‌مدركات‌الزبائن،‌وتحفزهم‌على‌الاستمرار‌بالتعامل‌مع‌المنظمة.‌ -2

‌في‌المستقبل.‌موالتقد‌التطوربما‌أن‌الميزة‌التنافسية‌تتسم‌بالاستمرارية‌والتجدد‌فإن‌هذا‌الأمر‌يتيح‌للمؤسسة‌متابعة‌‌ -3

ستتيح‌للمنظمة‌الحصول‌على‌حصة‌سوقية‌أفضل‌وأكبر‌قياسا‌بالمنافسين،‌لأنها‌قامت‌بتحقيق‌تميز‌جعل‌منها‌

‌(36)‌المستهدف.الرائدة‌في‌السوق‌

‌

‌التنافسية:خصائص الميزة  2-4-7

 :Makhmoor&Vermaذكره من أهم خصائص الميزة التنافسية ما 

‌بمعنى‌أن‌تحقق‌للمنظمة‌التميز‌والتقدم‌على‌المدى‌الطويل‌وليس‌على‌المدى‌القصير.‌دائمة: -1

‌وفق‌مُتغيرات‌البيئة‌الخارجية‌من‌جهة‌وقدرات‌وموارد‌المؤسسة‌الداخلية‌من‌جهة‌أخرى.‌‌مُتجددة: -2

الحاصلة‌في‌البيئة‌الخارجية‌من‌‌وفق‌اعتبارات‌التغيرات‌ويسرأي‌يمكن‌إحلال‌ميزات‌تنافسية‌أخرى‌بسهولة‌‌مرنة: -3

 جهة‌أو‌تطور‌موارد‌وقدرات‌المؤسسة‌من‌جهة‌أخرى.

 (37)‌والبعيد.أن‌تتناسب‌الميزة‌التنافسية‌مع‌الأهداف‌والنتائج‌التي‌تريد‌المؤسسة‌تحقيقها‌في‌المدى‌القصير‌ -4

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                        
35

_ Krajewski, J.L., &Ritzman, P. L. (2005). Operation management. Strategy and analysis, Addison- wesely, 
Publishing company, 3rded.‌‌

‌
‌
‌
36

‌2002عمان:‌دار‌اليازوري‌العلمية.‌"تيجيات‌التسويق،ااستر‌"ثامر‌ياسر‌‌البكري‌،‌_‌
37

‌_ Makhmoor, B., & Verma, R. (2017). IUP Journal Of Business Strategy. Mar2017, Vol. 14 Issue 1, p7-17.‌
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 مفهوم إدارة المبيعات 2-4-8

قسم‌المبيعات‌‌والجهات‌التمويلية‌وغيرها‌من‌منتجات‌أو‌خدمات‌يقوم‌هي‌منتجات‌تقدمها‌الشركة‌:تعريف المبيعات‌-

‌ببيعها‌للجهات‌المستفيدة‌

السند‌يكون‌ا‌من‌خلال‌سند‌مالي‌هذ‌فوراً،‌أوالسلعة‌أو‌الخدمة‌التي‌يتم‌تبادلها‌مقابل‌تقديم‌المال‌‌:أيضا تعرف بأنها‌-

‌فاتورة‌أو‌عقد‌أو‌أي‌شي‌أخر.

المصمم‌‌والرقابة‌علي‌برنامج‌البيع‌التخطيط،‌التنفيذهي‌الجهة‌المسئولة‌عن‌القيام‌بأعمال‌‌:إدارة المبيعات -

رارات‌المبيعات‌معنية‌باتخاذ‌الق‌ويتضح‌من‌هذا‌التعريف‌أن‌إدارة‌للمنظمة،وتخطيط‌الأهداف‌البيعية‌‌لإنجاز

‌(38)التسويقية.‌تيجية‌والتنفيذية‌للخطة‌االإستر

 :أهمية إدارة المبيعات 2-4-9

‌.الاتصالات‌المناسبةل‌الأسواق‌المستهدفة‌من‌خلال‌توفير‌السلع‌والخدمات‌ووسائ‌إلىالوصول‌ -1

 كسب‌حصة‌سوقية‌وذلك‌من‌خلال‌تنمية‌المبيعات.‌ -2

 استعادة‌ما‌فقدته‌من‌الزبائن. -3

 للمنظمة.الحصة‌السوقية‌‌علىالمحافظة‌ -4

 نإدارة‌علاقات‌طويلة‌ومربحة‌مع‌الزبائ -5

 زيادة‌الحصة‌السوقية.‌ -6

 المنافسة.الصمود‌بوجه‌ -7

 تحقيق‌كمية‌المبيعات‌المخطط‌لها. -2

 تحقيق‌الأهداف‌الربحية‌للمنظمة. -9

 .ق‌أسواق‌جديدة‌داخلية‌أو‌خارجيةااختر -10

كمية‌‌علىالمؤثرة‌‌تلعب‌إدارة‌المبيعات‌ومن‌خلال‌العاملين‌دور‌مهم‌في‌رصد‌حركة‌السوق‌والعوامل -11

المناسبة‌التي‌تمكن‌العاملين‌فيها‌‌الحلول‌المشاكل،‌وضع‌المشترين،‌المنافسة،‌تحديدالمبيعات‌وتوجيهات‌

رجال‌البيع‌وبناء‌علاقات‌تفاعلية‌تمكنهم‌من‌تحقيق‌‌من‌تحقيق‌الأهداف‌البيعية‌وتأهيل‌فريق‌عمل‌من

 الأهداف‌المحددة.

تدريب‌‌على‌تيجيات‌فعالة‌لزيادة‌المبيعات‌والتركيزايشير‌إلى‌أن‌إدارة‌المبيعات‌الناجحة‌تستعمل‌استر -12

 بنجاح.‌العاملين‌وتأهيلهم‌لكي‌يتمكنوا‌من‌تنفيذ‌خطط‌إدارة‌المبيعات‌والمنظمة

وأهداف‌الإدارة‌التابعة‌‌تظهر‌أهمية‌إدارة‌المبيعات‌من‌خلال‌الدور‌الذي‌تلعبه‌في‌تحقيق‌أهداف‌المنظمة -13

 لها‌من‌خلال‌التنسيق‌والتكامل‌والتفاعل.

دات‌اومن‌خلال‌هذه‌الإير‌داتاي‌إدارة‌التسويق‌والمنظمة‌التي‌تحقق‌إيرتعتبر‌إدارة‌المبيعات‌الإدارة‌الوحيدة‌ف‌ -14

‌(39)الأرباح.‌تغطي‌جميع‌التكاليف‌وتحقق‌

  استراتيجية المبيعات: 2-4-11

                                                           
38

‌19ص‌،‌م‌2002المتحدة‌،‌الشركة‌العربية‌"‌عمان‌‌إدارة‌المبيعات"‌‌محمد‌عبيدات‌،‌عبد‌الله‌سماره‌_‌
39

‌106ص‌،م‌2014دار‌امجد‌2اشرف‌خليل‌مصطفي‌،‌إدارة‌المبيعات‌ط‌‌_‌

‌
‌
‌
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 تحديد‌السوق‌المستهدف‌استراتيجية‌ -1

 وضع‌أساليب‌للبيع‌استراتيجية‌ -2

 استراتيجية‌معرفة‌المنافسين‌ -3

 استراتيجية‌تحليل‌الاتجاهات‌ -4

 استراتيجية‌بقاء‌المنظمة -5

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

 الفصل الثالث

 الميدانية الدراسة
 منهجية البحث الأول:المبحث 

 المبحث الثاني: مناقشة نتائج البحث

 المبحث الثالث: اختبار الفرضيات 
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 المبحث الأول: منهجية البحث  –الفصل الثالث  3-1

 المقدمة  3-1-1

هدفت‌هذه‌الدراسة‌إلى‌التعرف‌على‌أثر‌النشاط‌التسويقي‌على‌الميزة‌التنافسية‌للمبيعات‌في‌شركة‌المنتاب‌

‌صنعاء.فوود‌التجارية‌في‌مدينة‌

 بحث منهج ال 3-1-2

اعتمدت‌هذه‌الدراسة‌على‌المنهج‌الوصفي‌،‌حيث‌أن‌المنهج‌الوصفي‌يستخدم‌لوصف‌ظاهرة‌ما‌للوصول‌

لى‌حدوث‌تلك‌الظاهرة‌وكذلك‌التعرف‌على‌العوامل‌التي‌تؤثر‌على‌تلك‌الظاهرة،‌إلى‌الأسباب‌التي‌أدت‌إ

على‌الكتب‌والدراسات‌السابقة‌كما‌‌لاعطوالاحيث‌اعتمدنا‌الجانب‌النظري‌من‌خلال‌البحث‌عبر‌الانترنت‌

عتمد‌على‌قمنا‌بالاعتماد‌على‌نفس‌المنهج‌في‌الجانب‌التطبيقي‌من‌هذه‌الدراسة‌فهو‌الجانب‌التحليلي‌الذي‌ي

جمع‌وتحليل‌البيانات‌واختبار‌فرضيات‌الدراسة‌ومن‌ثم‌استخلاص‌أهم‌النتائج‌والتوصيات،‌وقد‌اعتمد‌

 الباحثون‌على‌الاستبانة‌كأداة‌لجمع‌البيانات‌من‌عينة‌الدراسة.

 بحثوعينة ال مجتمع 3-1-3

وعددهم‌‌لعاصمة‌صنعاءيتكون‌مجتمع‌الدراسة‌من‌الموظفين‌بمجموعة‌شركات‌المنتاب‌فوود‌التجارية‌في‌ا

موظف‌وبلغ‌عدد‌الاستبيانات‌المستردة‌‌41موظف‌وقد‌تم‌توزيع‌الاستبيان‌على‌الموظفين‌والبالغ‌عددهم‌‌41

‌%.93استبيان‌بنسبة‌‌35

 الاساليب الاحصائية المستخدمة في البحث 3-1-4

نظرا‌لان‌بيانات‌البحث‌وصفية‌‌SPSSتم‌تفريغ‌الاستبيانات‌وتحليلها‌باستخدام‌برنامج‌التحليل‌الاحصائي‌

‌وغير‌رقمية‌وتم‌استخدام‌الاساليب‌الاتية:

 .التكرارات‌والنسب‌المئوية،‌لوصف‌الخصائص‌الديمغرافية‌لأفراد‌العينة 

 مقياس‌ليكرت‌الخماسي‌لقياس‌درجة‌استجابة‌المبحوثين‌لفقرات‌الاستبيان‌ 

 اختبار‌alpha de cronbach 

  

  

 اختبارtللعينة‌الواحدة‌‌One Sample T-Test.نه‌وهل‌الفرضية‌موافقه‌او‌غير‌للتاكد‌من‌العي‌ 

 عبارة.‌‌34الاسئلة‌الخاصة‌بمحاور‌البحث‌وتضمن‌ 

  

31 

Likart  Scale

 
‌

‌

‌

 درجة الموافقة الوزن النسبي مستوى الأهمية الدالة الاحصائية

 إطلاقًا غير موافق 1 -1أقل من 1.8 لا يوجد اثر

 غير موافق 2 -1.8 أقل من2.6  اثر ضعيف 

 متوسط الموافقة 3 -2.6 أقل من 3.4 اثر متوسط

 موافق 4 -3.4 أقل من 4.20 اثر مرتفع

 موافق تماما 5  4.20-5   اثر مرتفع جدا
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‌

‌

‌

‌

‌

 تصميم اداة البحث: 3-1-5

‌تم‌اعداد‌الاستبيان‌كالاتي:

 اعداد‌الاستبيان‌الاولي‌من‌اجل‌جمع‌البيانات -1
 تم‌عرض‌الاستبيان‌على‌المشرف‌على‌البحث -2
 تعديل‌الاستبيان‌بعد‌الحذف‌والتعديل -3
 توزيع‌الاستبيان‌على‌افراد‌العينة‌وتم‌تقسيم‌البحث‌كالاتي: -4

 تكون‌من‌المعلومات‌الشخصية‌الخاصة‌بأفراد‌العينة‌وتمثلت‌في‌العمر‌والنوع‌‌الأول:القسم‌
 والدرجة‌العلمية‌والتخصص‌وسنوات‌الخبرة‌والمستوى‌الاداري.

 تم‌استخدام‌مقياس‌ليكرت‌الخماسي‌لقياس‌وقد‌يتعلق‌بالفقرات‌الخاصة‌بأبعاد‌البحث.‌‌الثاني:القسم‌

 ن‌كما‌تم‌توضيحه‌مسبقا.درجة‌استجابة‌المبحوثين‌لفقرات‌الاستبيا

‌

‌

 اختبار الصدق والثبات  3-1-6

تم‌التأكد‌من‌اختبار‌الصدق‌والثبات‌بمعنى‌لو‌تم‌اعادة‌توزيع‌الاستبيان‌لعدة‌مرات‌فانه‌يعطي‌نفس‌النتائج‌

Alpha de Cronbachباستخدام،‌ولقد‌تم‌التحقق‌من‌ثبات‌الاستبيان‌

32

‌

‌

‌

‌

%‌وهذا‌95أي‌بنسبة‌‌1.945مرتفعة‌جدا‌تقدر‌ب‌‌Alpha de Cronbachقيمة‌من‌الجدول‌اعلاه‌يتضح‌لنا‌ان‌

يدل‌على‌ثبات‌الاستبيان‌حيث‌يمكن‌الاعتماد‌عليه‌لتحليل‌النتائج‌والاجابة‌على‌الاسئلة‌وبما‌ان‌معامل‌الصدق‌هو‌

وتؤكد‌هذه‌النتائج‌أن‌الاستبيان‌‌%98الجذر‌التربيعي‌لمعامل‌الثبات‌فان‌قيمة‌معامل‌الصدق‌هنا‌تساوي‌تقريبا

‌م‌في‌البحث‌يتمتع‌بقدرٍ‌كبيرٍ‌من‌الثبات‌والاتساق‌والاستقرار.المستخد

 

 

 

 

 
N of Items 

Alpha de 

Cronbach 

1‌1.945‌
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 خصائص عينة البحث: 3-1-7

إذ‌أن‌بعض‌العوامل‌المؤهل‌العلمي‌أو‌سنوات‌الخبرة‌‌النتائج،تلعب‌خصائص‌عينة‌البحث‌دورًا‌مهمًا‌في‌تفسير‌

‌ال ‌لأسئلة ‌المبحوثين‌منهم ‌إدراك ‌مدى ‌تحديد ‌في ‌مهمًا ‌دورًا ‌تلعب ‌قد ‌مجال ‌في ‌التسويقي‌على‌‌إثربحث النشاط

‌‌للمبيعات.التنافسية‌‌الميزة

وسنوات‌الخبرة‌‌العلمية،ومؤهلاتهم‌‌أعمارهم،وفي‌سبيل‌تحقيق‌ذلك‌فقد‌تم‌سؤال‌أفراد‌عينة‌البحث‌عن‌

‌وكانت‌إجاباتهم‌كما‌في‌الجدول‌الآتي:

‌العامة( توزيع المبحوثين من أفراد عينة البحث حسب البيانات 3-3)جدول 

 التكرار المسمى المتغير
النسبة 

 المئوية

 النوع
 %57.1 20 ذكر

 %42.9 15 انثى

 العمر

الى اقل  18من 

 25من

15 42.9% 

الى أقل من  -25

 سنة 35

15 42.9% 

 %14.3 5 سنة فأكثر 35

الدرجة 

 العلمية

 %8.6 3 ثانوية عامة

 %80 28 بكالوريوس

 %11.4 4 دراسات عليا

سنوات 

 الخبرة 

 %25.7 9 سنه 1أقل من 

إلى أقل من  -1

 سنوات5

16 45.7% 

إلى أقل من  -5

 سنة10

4 11.4% 

 %17.1 6 سنة 10أكثر من 

 

التخصص 

 العلمي

 %28.6 10 محاسبة

 %28.6 10 ادارة اعمال

 %17.1 6 تسويق

 %25.7 9 اخرى

 %31.4 11 ادارة علياالمستوى 
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‌الجدول ‌في ‌موضحة ‌هي ‌كما ‌البحث ‌عينة ‌خصائص ‌وتتمثل

‌أعلاه‌من:

 النوع .1
‌ان‌معظم‌المبحوثين‌من‌افراد‌العينة‌(3-3)يلاحظ‌من‌الجدول‌‌

‌.%‌42.9واناث‌بنسبة %57.1 ذكور‌بنسبة

 العمر .2
المبحوثين‌من‌أفراد‌العينة‌‌أن‌معظم( 3-3) الجدوليلاحظ‌من‌

‌(‌سنة‌25أقل‌من‌الى18) ةيقع‌في‌الفئات‌العمري
  (سنة 35 إلى‌أقل‌من -(25

 (.%42.9+%42.9)‌(%85.8) إذ‌بلغت‌النسبة
 التأهيل العلمي  .3

‌ ‌رقم ‌الجدول ‌من ‌علمي‌‌(3-3)يتضح ‌مؤهل ‌لديهم ‌من أن

‌نسبته‌أكثر‌من‌ وهذا‌‌((%91.4بكالوريوس‌فأعلى‌يمثلون‌ما

‌بالتأهيل‌ ‌البحث ‌عينة ‌أفراد ‌تمتع ‌على ‌إيجابياً ‌مؤشراً يعطي

العلمي‌المناسب‌ويعزز‌من‌اطمئنان‌الباحث‌بشأن‌مقدرتهم‌على‌

‌استيعاب‌محتويات‌الاستبيان‌ومن‌ثم‌موضوعية‌إجاباتهم.

 سنوات الخبرة   .4

‌ ‌من ‌مدة‌‌(3-3) الجدوليتضح ‌تقع ‌العينة ‌أفراد ‌غالبية أن

‌الفئة ‌في ‌‌سنه 1)‌خبرتهم ‌من ‌اقل ‌بنسبة‌5الى ‌أي سنة(

‌بالخبرة‌ 45.7% ‌العينة ‌أفراد ‌غالبية ‌تمتع ‌إلى ‌يشير وهذا

المناسبة‌مما‌يولد‌الاطمئنان‌للإجابات‌التي‌حصل‌عليها‌الباحث‌

‌كونها‌مبنية‌على‌تجربة‌خبرة‌عملية‌كبيرة‌في‌مجال‌التسويق.

 التخصص العلمي  .5

‌ ‌من ‌تخصصهم‌‌(3-3) الجدوليتضح ‌العينة ‌أفراد ‌غالبية أن

‌ ‌اعمال‌ومحاسبة‌اذ‌يشكلون‌ما ‌(%57.2) نسبتهالعلمي‌ادارة

‌افراد‌ ‌غالبية ‌ان ‌على ‌قوياً ‌مؤشرا ‌يعطي ‌مما ‌عالية ‌نسبة وهي

‌والمبيعات ‌التسويق ‌بأعمال ‌معرفة ‌على ‌يولد‌ العينة مما

الاطمئنان‌للإجابات‌التي‌حصل‌عليها‌الباحث‌كونها‌مبنية‌على‌

‌خبرة‌عملية‌كبيرة‌في‌مجال‌التسويق‌والمبيعات.تجربة‌
‌

‌

‌

‌

 المبحث الثاني: مناقشة نتائج البحث –الفصل الثالث  3-2

 المقدمة: 3-2-1
‌ ‌توضح ‌التي ‌الميدانية ‌البحث ‌نتائج ‌الجزء‌عرض ‌هذا ‌في ‌للمبيعات‌‌أثرسيتم ‌التنافسية ‌الميزة ‌على ‌التسويقي النشاط

‌وذلك‌من‌خلال‌المقاييس‌الوصفية‌لمؤشرات‌البحث‌للإجابة‌عن‌التساؤل‌وذلك‌على‌النحو‌الآتي:
‌

 دوالنشاط التسويقي على الميزة التنافسية للمبيعات في شركة المنتاب فو أثرالسؤال الرئيس: المتعلق 
‌بارة‌وقد‌لخص‌الجدول‌التالي‌نتائج‌عينة‌البحث‌حول‌هذا‌التساؤل‌كالاتي:‌‌تضمن‌السؤال‌الرئيس‌احدى‌عشر‌ع

‌

 %42.9 15 وسطىادارة  الاداري

 %25.7 9 ادارة دنيا

 (3-3جدول رقم )
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 ( نتائج تحليل أراء عينة البحث بشأن4-3جدول )
 النشاط التسويقي على الميزة التنافسية للمبيعات أثر

‌

‌

‌

‌

يشير‌الجدول‌السابق‌الى‌اجابات‌افراد‌العينة‌عن‌العبارات‌المتعلقة‌باثر‌النشاط‌التسويقي‌في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌

في‌المرتبة‌الأولى‌بمتوسط‌حسابي‌"  يحقق النشاط التسويقي التقدم والنمو لمبيعاتكمللمبيعات‌فقد‌جاءت‌الفقرة‌"

‌3.4وهو‌اعلى‌من‌المتوسط‌المستخدم‌في‌البحث‌‌(4446) بلغ

‌العبارة م
الوسط‌

‌الحسابي

الانحراف‌

‌المعياري
 الترتيب

مستوى‌

‌الاهمية

 الأنشطة بلدى شركتكم آلية تسويقي فعال يقوم  -1

 التسويقية بشكل مستمر.

 كبيرةً جدًا 0.770‌4 4.37

 النشاط التسويقي يُمكن من التعرف على اذواق  -2

 المستهلكين. وتفضيلات

 كبيرةً جدًا 4.43‌0.655‌2

 ميزه  التسويقي يخلقاهتمام أدارة الشركة بالنشاط  -3

 للمبيعات.تنافسية 

 كبيرةً جدًا 4.30‌0.758‌7

 الفرص يساعد النشاط التسويقي على معرفة  -4

 واستثمارها.المناسبة  التسويقية

 كبيرةً جدًا 4.31‌0.796‌6

 تحديد السوق  التسويقي علىيساعد النشاط  -5

 المستهدف. 

 كبيرة 4.15‌0.879‌9

 يساهم النشاط التسويقي في زيادة ثقة العميل -6

 وجودة خدماتها. بالشركة ومنتجاتها 

 كبيرةً جدًا 4.23‌0.731‌8

 تتعرف شركتكم من خلال النشاط التسويقي على  7-

 المستخدمة من قبل المؤسسات  الأساليب التنافسية

 المنافسة.

 كبيرة 4.14‌0.879‌10

 كبيرةً جدًا 4.46‌0.817‌1 لمبيعاتكم.يحقق النشاط التسويقي التقدم والنمو  8-

 عن طريق النشاط التسويقي يتم معرفة معدل تكرار  9-

 للمنتج.الاستخدام 

 كبيرة 4.09‌0.853‌11

 يقوم الأنشطة التسويقية بمعرفة دوافع الشراء لدى  10-

 المستهلكين.

 كبيرةً جدًا 4.32‌0.718‌5

 تغطية كل احتياجات السوق المستهدف يحقق الميزة 11-

 ومبيعاتها.التنافسية للشركة  

 كبيرةً جدًا 4.38‌0.770‌3
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المرتبة‌الثانية‌‌ي"ف .المستهلكينالنشاط التسويقي يُمكن من التعرف على اذواق وتفضيلات  بينما‌جاءت‌الفقرة‌"‌

‌ ‌بلغ ‌حسابي ‌‌4.43بمتوسط ‌المتعلقة ‌الفقرة ‌جاءت ‌فقد ‌الثالثة ‌المرتبة ‌في ‌اما السوق ‌تغطية كل احتياجات "ب

‌‌4.38 فقد‌حصلت‌على‌متوسط‌حسابي‌بلغ" المستهدف يحقق الميزة التنافسية للشركة ومبيعاتها 

‌المتعلقة‌ لدى شركتكم آلية تسويقي فعال يقوم الأنشطة التسويقية بشكل  "ب‌وفي‌المرتبة‌الرابعة‌جاءت‌الفقرة

‌المتعلقة‌ الخامسة‌وفي‌المرتبة‌4.37بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌" مستمر. يقوم الأنشطة التسويقية  "ب‌جاءت‌الفقرة

وفي‌المرتبة‌السادسة‌جاءت‌‌4.32 اذ‌حصلت‌على‌متوسط‌حسابي‌بلغ" بمعرفة دوافع الشراء لدى المستهلكين.

‌ ‌المتعلقة ‌الفقرة بمتوسط‌"  المناسبة واستثمارها الفرص التسويقيةيساعد النشاط التسويقي على معرفة  "ب

ميزه  التسويقي يخلقاهتمام أدارة الشركة بالنشاط  ي‌المرتبة‌السابعة‌جاءت‌الفقرة‌المتضمنة‌"وف4.31 حسابي‌بلغ

يساهم النشاط التسويقي في زيادة ثقة العميل  فيما‌جاءت‌الفقرة"‌4.31بمتوسط‌حسابي‌بلغ" للمبيعات.تنافسية 

يساعد النشاط  وجاءت‌الفقرة"4.23بلغ‌الثامنة‌بمتوسط‌حسابي‌المرتبة  " في بالشركة ومنتجاتها وجودة خدماتها

وفي‌المرتبة‌العاشرة‌‌4.15"‌في‌المرتبة‌التاسعة‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌تحديد السوق المستهدف.  التسويقي على

تتعرف شركتكم من خلال النشاط التسويقي على الأساليب التنافسية المستخدمة من قبل المؤسسات جاءت‌الفقرة"‌

‌المنافسة. ‌حسابي ‌بمتوسط ‌‌4.14بلغ" ‌الفقرة" ‌جاءت عن طريق النشاط التسويقي يتم معرفة معدل تكرار بينما

ويلاحظ‌من‌جميع‌الفقرات‌بان‌المتوسطات‌‌4.19"‌في‌المرتبة‌الحادية‌عشر‌بمتوسط‌حسابي‌بلغللمنتج.الاستخدام 

‌.3.4جاءت‌اعلى‌من‌المتوسط‌العام‌المستخدم‌في‌البحث‌والبالغ‌

‌

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

المزيج التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية للمبيعات في شركة  بأثرالسؤال الفرعي الاول: المتعلق 
‌المنتاب فود

تضمن السؤال الفرعي الثاني ستة عشر عبارة وقد لخص الجدول التالي نتائج عينة البحث حول هذا التساؤل 

 كالاتي:  

 ( نتائج تحليل أراء عينة البحث بشأن5-3جدول )

 المزيج التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية للمبيعات رأث
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‌‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

يشير‌الجدول‌السابق‌الى‌اجابات‌افراد‌العينة‌عن‌العبارات‌المتعلقة‌بأثر‌المزيج‌التسويقي‌في‌تحقيق‌الميزة‌

التنافسية‌للمبيعات‌فقد‌جاءت‌الفقرة‌"‌تقديم‌منتجات‌ذات‌جودة‌تناسب‌الأسواق‌المستهدفة‌تحقق‌ميزه‌

وهو‌اعلى‌من‌المتوسط‌المستخدم‌في‌‌4.43الأولى‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌تنافسية‌للمبيعات"‌في‌المرتبة‌

‌3.4البحث‌

‌العبارة م
الوسط‌

‌الحسابي

الانحراف‌

‌المعياري
 الترتيب

مستوى‌

‌الاهمية

  المستهلكين ومدىبحوث المنتجات تساعد على معرفة أراء  12

 المنتج.رضائهم عن 

 كبيرةً جدًا 4 4.29‌0.667

 كبيرة 0.785‌14 4.12 للعملاء. المنتجات المناسبةتعمل بحوث المنتج على تصميم وإنتاج  13

 تقديم منتجات ذات جودة تناسب الأسواق المستهدفة تحقق ميزه  14

 للمبيعات.تنافسية 

 كبيرةً جدًا 4.43‌0.815‌1

 اهتمام الشركة بتحسين جودة منتجاتها وإضافة خصائص وتصاميم جديدة  15

 تنافسية.ميزة  لها تحقق

 كبيرةً جدًا 4.28‌0.572‌5

 كبيرة 0.973‌16 3.77 من العملاء عن جودة المنتج. شكاوىيوجد   16

 كبيرةً جدًا 4.20‌0.868‌11 تساهم العلامة التجارية المشهورة في جذب الزبائن. 17

 كبيرة 3.94‌0.906‌15 تحدد بحوث التسعير الأسعار المناسبة للمنتجات. 18

 كبيرةً جدًا 4.23‌0.725‌9 للمبيعات.رضاء الزبون يحقق ميزة تنافسية  19

 كبيرةً جدًا 4.37‌0.547‌2 الشركة. تميز منتجاتتساهم الأسعار المناسبة للعملاء الى  20

 كبيرةً جدًا 4.22‌0.558‌10 تنافسية للمبيعات.تقديم التسهيلات للزبائن يحقق ميزة  21

 كبيرةً جدًا 4.26‌0.561‌7 .حجم المبيعاتسياسة التسعير لها تأثير مباشر على  22

 كبيرةً جدًا 4.34‌0.639‌3 .تنافسية للمبيعاتتقديم خدمات ما بعد البيع تحقق ميزة  23

 كبيرةً جدًا 4.25‌0.618‌8 تساهم أساليب الترويج الى تميز الشركة ومبيعاتها. 24

جداً كبيرة 4.27‌0.622‌6 الميزة التنافسية.وصول المنتجات في الوقت المناسب يحقق  25  

 كبيرة 4.17‌0.822‌12 ميزة تنافسية.اتباع استراتيجية التوزيع الشامل يحقق  26

 ما بين  مجانية وخصوماتتقدم الشركة هدايا وجوائز وعينات  27

 تنافسية للمبيعات.الحين والأخر يحقق ميزة 

 كبيرةً  4.14‌0.692‌13
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بينما‌جاءت‌الفقرة‌"‌تساهم‌الأسعار‌المناسبة‌للعملاء‌الى‌تميز‌منتجات‌الشركة."‌في‌المرتبة‌الثانية‌

عد‌البيع‌اما‌في‌المرتبة‌الثالثة‌فقد‌جاءت‌الفقرة‌المتعلقة‌ب‌"‌تقديم‌خدمات‌ما‌ب‌4.37بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌

وفي‌المرتبة‌الرابعة‌جاءت‌‌4.34تحقق‌ميزة‌تنافسية‌للمبيعات."‌فقد‌حصلت‌على‌متوسط‌حسابي‌بلغ‌

الفقرة‌المتعلقة‌ب"‌بحوث‌المنتجات‌تساعد‌على‌معرفة‌أراء‌المستهلكين‌‌ومدى‌رضائهم‌عن‌المنتج‌"‌

تمام‌الشركة‌بتحسين‌جودة‌وفي‌‌المرتبة‌الخامسة‌جاءت‌الفقرة‌المتعلقة‌ب"‌اه‌4.29بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌

منتجاتها‌وإضافة‌خصائص‌وتصاميم‌جديدة‌تحقق‌لها‌ميزة‌تنافسية‌‌"‌اذ‌حصلت‌على‌متوسط‌حسابي‌بلغ‌

وفي‌المرتبة‌السادسة‌جاءت‌الفقرة‌المتعلقة‌ب"‌وصول‌المنتجات‌في‌الوقت‌المناسب‌يحقق‌الميزة‌‌‌4.28

عة‌جاءت‌الفقرة‌المتضمنة‌"‌سياسة‌التسعير‌لها‌وفي‌المرتبة‌الساب4.27التنافسية‌"‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌

فيما‌جاءت‌الفقرة"‌تساهم‌أساليب‌الترويج‌‌4.26تأثير‌مباشر‌على‌حجم‌‌المبيعات‌"‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ

وجاءت‌الفقرة"‌رضاء‌الزبون‌يحقق‌ميزة‌4.25الى‌تميز‌الشركة‌ومبيعاتها"‌‌الثامنة‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌

وفي‌المرتبة‌العاشرة‌جاءت‌الفقرة"‌‌4.23تبة‌التاسعة‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌تنافسية‌للمبيعات‌."‌في‌المر

بينما‌جاءت‌الفقرة"‌‌4.22تقديم‌التسهيلات‌للزبائن‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌للمبيعات‌"‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ

‌4.21تساهم‌العلامة‌التجارية‌المشهورة‌في‌جذب‌الزبائن‌"‌في‌المرتبة‌الحادية‌عشر‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ

المرتبة‌الثانية‌عشر‌جاءت‌الفقرة"‌اتباع‌استراتيجية‌التوزيع‌الشامل‌يحقق‌ميزة‌تنافسية.‌"‌بمتوسط‌‌وفي

في‌حين‌جاءت‌الفقرة‌"تقدم‌الشركة‌هدايا‌وجوائز‌وعينات‌مجانية‌وخصومات‌ما‌بين‌‌4.17حسابي‌بلغ

وحصلت‌الفقرة"‌‌4.14غ‌الحين‌والأخر‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌للمبيعات."‌في‌المرتبة‌الثالثة‌عشر‌بمتوسط‌بل

تعمل‌بحوث‌المنتج‌على‌تصميم‌وإنتاج‌المنتجات‌المناسبة‌للعملاء‌"‌على‌المرتبة‌الرابعة‌عشر‌بمتوسط‌

وفي‌المرتبة‌الخامسة‌عشر‌جاءت‌الفقرة"‌تحدد‌بحوث‌التسعير‌الأسعار‌المناسبة‌‌4.12حسابي‌بلغ‌

وى‌من‌العملاء‌عن‌جودة‌المنتج‌"‌على‌وحصلت‌الفقرة"‌يوجد‌شكا‌3.94للمنتجات‌"‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌

ويلاحظ‌من‌جميع‌الفقرات‌بان‌المتوسطات‌جاءت‌اعلى‌‌3.77المرتبة‌السادسة‌عشر‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌

‌.3.4من‌المتوسط‌العام‌المستخدم‌في‌البحث‌والبالغ‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

 

‌الترويج في تحقيق الميزة التنافسية للمبيعات في شركة المنتاب فود بأثرالسؤال الفرعي الثاني: المتعلق 
‌التساؤل‌ ‌هذا ‌حول ‌البحث ‌عينة ‌نتائج ‌التالي ‌الجدول ‌لخص ‌وقد ‌عبارات ‌سبع ‌الثاني ‌الفرعي ‌السؤال تضمن

‌كالاتي:‌‌
 ( نتائج تحليل أراء عينة البحث بشأن6-3جدول )

 الترويج في تحقيق الميزة التنافسية للمبيعات أثر
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 العبارة م
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري
 الترتيب

مستوى 

 الاهمية

 استخدام وسائل ترويج متنوعة يحقق ميزة تنافسية للشركة  28

 ومبيعاتها.

 كبيرةً جدًا 3 0.789 4.29

 كبيرةً جدًا 4 0.832 4.11 للمبيعات.تنشيط المبيعات يحقق ميزة تنافسية  29

 كبيرةً جدًا 1 0.910 4.37 المواقع الالكتروني يحقق ميزة تنافسية للمبيعات.الترويج عبر  30

 اختيار مندوبي البيع ذو الخبرة المهنية يحقق ميزة تنافسية 31

 للمبيعات. 

 كبيرةً  6 0.726 3.71

 كبيرة 7 0.695 3.43 للمبيعات.الإعلان التقليدي يحقق الميزة تنافسية  32

 كبيرةً جدًا 2 0.789 4.30 للمبيعات.البيع الشخصي يحقق الميزة التنافسية  33

 كبيرة 5 0.832 4.09 .تنافسية للمبيعاتبناء علاقات مع العملاء يحقق ميزة  34

 
للمبيعات‌يشير‌الجدول‌السابق‌الى‌اجابات‌افراد‌العينة‌عن‌العبارات‌المتعلقة‌باثر‌الترويج‌في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌

فقد‌جاءت‌الفقرة‌"‌الترويج‌عبر‌المواقع‌الالكتروني‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌للمبيعات."‌في‌المرتبة‌الأولى‌بمتوسط‌

بينما‌جاءت‌الفقرة‌البيع‌الشخصي‌يحقق‌الميزة‌‌334وهو‌اعلى‌من‌المتوسط‌المستخدم‌في‌البحث‌‌4337حسابي‌بلغ‌

اما‌في‌المرتبة‌الثالثة‌فقد‌جاءت‌الفقرة‌المتعلقة‌ب"‌‌4330سط‌حسابي‌بلغ‌التنافسية‌للمبيعات‌"‌في‌المرتبة‌الثانية‌بمتو

‌4329استخدام‌وسائل‌ترويج‌متنوعة‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌للشركة‌ومبيعاتها‌"‌فقد‌حصلت‌على‌متوسط‌حسابي‌بلغ‌

متوسط‌حسابي‌بلغ‌وفي‌المرتبة‌الرابعة‌جاءت‌الفقرة‌المتعلقة‌ب"‌تنشيط‌المبيعات‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌للمبيعات‌"‌ب

وفي‌‌المرتبة‌الخامسة‌جاءت‌الفقرة‌المتعلقة‌ب"‌بناء‌علاقات‌مع‌العملاء‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌‌للمبيعات‌"‌اذ‌‌4311

وفي‌المرتبة‌السادسة‌جاءت‌الفقرة‌المتعلقة‌ب"‌اختيار‌مندوبي‌البيع‌ذو‌‌4309حصلت‌على‌متوسط‌حسابي‌بلغ‌

فيما‌جاءت‌الفقرة"‌الإعلان‌التقليدي‌يحقق‌‌3371يعات‌"‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌الخبرة‌المهنية‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌للمب

ويلاحظ‌من‌جميع‌الفقرات‌بان‌المتوسطات‌‌3343الميزة‌تنافسية‌للمبيعات‌."‌في‌المرتبة‌السابعة‌بمتوسط‌حسابي‌بلغ‌

‌.334جاءت‌اعلى‌من‌المتوسط‌العام‌المستخدم‌في‌البحث‌والبالغ‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

‌

 فرضيات البحث اختبارحث الثالث: ب_ الم الفصل الثالث 3-3

 المقدمة: 3-3-1
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‌الجزء‌إلى‌اختبار‌مدى‌صحة‌الفرضية‌الرئيسية‌والتي‌تم‌صياغتها‌في‌صورة‌فرضية‌ وقد‌تم‌‌العدم،يهدف‌هذا
القرار‌إذ‌تكون‌قاعدة‌‌One Sample T-Testللعينة‌الواحدة‌‌Tاختبار‌الفرضية‌الرئيسية‌باستخدام‌اختبار‌

‌كان‌مستوى‌الدلالة‌أكبر‌من‌‌قبول) ‌العدمية‌إذا  Tأكبر‌من‌قيمة‌الجدولية T أو‌كانت‌قيمة‌،(0.05)الفرضية
‌المحسوبة Tأو‌كانت‌قيمة‌(0.05)والعكس‌ترفض‌الفرضية‌العدمية‌إذا‌كان‌مستوى‌الدلالة‌أقل‌من‌‌المحسوبة،

‌ويتم‌ذلك‌على‌النحو‌الآتي:‌الجدولية(، Tأكبر‌من‌قيمة‌
‌

 الفرضية الرئيسية: 
للأنشطة التسويقية في تحقيق الميزة التنافسية  أثر" لا يوجد تمت‌صياغة‌هذا‌الفرضية‌على‌النحو‌الآتي:

ويعرض‌‌الاستبيان،واعتمد‌اختبار‌هذه‌الفرضية‌على‌إجابات‌المبحوثين‌منهم‌على‌بنود‌الفقرات‌من‌للمبيعات "
‌الجدول‌الآتي‌نتائج‌الاختبار‌والتحليل‌الإحصائي‌لهذه‌الفرضية:

‌
 (7-3الجدول )

 لإجابات عينة البحث بخصوص Tنتائج اختبار 
 للأنشطة التسويقية في تحقيق الميزة التنافسية للمبيعات أثروجود 

 
أقل‌من‌مستوى‌الدلالة‌T-Sig=0.00الدلالة‌أن‌مستوى‌‌(7-3)الموضحة‌نتائجه‌في‌الجدول‌رقم‌ Tيتبين‌من‌اختبار‌

مما‌يدل‌على‌معنوية‌الفرق‌بين‌الوسط‌الحسابي‌للعينة‌ومتوسط‌الفرضية‌‌(α=0.05)الفرضي‌المعتمد‌في‌هذا‌البحث‌

‌ ‌القياس ‌قيمة‌،(3.4)أداة ‌أن ‌‌المحسوبة Tكما ‌قيمة ‌من ‌رفض‌‌الجدولية، Tأكبر ‌النتيجة ‌فإن ‌القرار ‌لقاعدة ووفقًا

 للأنشطة التسويقية في تحقيق الميزة التنافسية للمبيعات " أثرلا يوجد " نه‌الفرضية‌العدمية‌التي‌نصت‌على‌أ

للأنشطة التسويقية في تحقيق الميزة التنافسية  أثريوجد  "ويعني‌ذلك‌قبول‌الفرضية‌البديلة‌التي‌تنص‌على‌أنه‌‌"
 % والباقي لعوامل أخرى 72للمبيعات " بنسبة 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الفرضية الفرعية الاولى: 
‌تمت‌صياغة‌هذا‌الفرضية‌على‌النحو‌الآتي:

واعتمد‌اختبار‌هذه‌الفرضية‌على‌إجابات‌للمزيج التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية للمبيعات " أثر" لا يوجد ‌
‌الإحصائي‌لهذه‌الفرضية:ويعرض‌الجدول‌الآتي‌نتائج‌الاختبار‌والتحليل‌‌المبحوثين‌منهم‌على‌بنود‌الفقرات‌من‌الاستبيان

T   

 المحسوبة

T 

 الجدولية

الفرق بين 

 الوسطين

مستوى 

الدلالة 

T-Sig 

الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

 فترة ثقة الاختبار

درجة 

 الحرية

نتيجة 

اختبار 

 أدنى أعلى الفرضية

11.118 

 

 رفض 34 0.4204 0.5537 0.43425 3.8660 0.000 0.47705 1.860
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 (8-3الجدول )
 لإجابات عينة البحث بخصوص Tنتائج اختبار 

 للمزيج التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية للمبيعات أثروجود 

‌
أقل‌من‌T-Sig=0.00أن‌مستوى‌الدلالة‌‌(8-3)الموضحة‌نتائجه‌في‌الجدول‌رقم‌ Tيتبين‌من‌اختبار‌

‌ ‌البحث ‌هذا ‌في ‌المعتمد ‌الفرضي ‌الدلالة ‌الوسط‌‌(α=0.05)مستوى ‌بين ‌الفرق ‌معنوية ‌على ‌يدل مما
الجدولية،‌ Tالمحسوبة‌أكبر‌من‌قيمة‌‌ T،‌كما‌أن‌قيمة(3.4)الحسابي‌للعينة‌ومتوسط‌الفرضية‌أداة‌القياس‌

‌ ‌أنه ‌على ‌نصت ‌التي ‌العدمية ‌الفرضية ‌رفض ‌النتيجة ‌فإن ‌القرار ‌لقاعدة لا يوجد اثر للمزيج " ووفقًا
 "ويعني‌ذلك‌قبول‌الفرضية‌البديلة‌التي‌تنص‌على‌أنه‌ ية للمبيعات "التسويقي في تحقيق الميزة التنافس

 يوجد اثر للمزيج التسويقي في تحقيق الميزة التنافسية للمبيعات " 
 

 الفرضية الفرعية الثانية: 
واعتمد‌اختبار‌هذه‌للترويج على الميزة التنافسية للمبيعات " أثر" لا يوجد تمت‌صياغة‌هذا‌الفرضية‌على‌النحو‌الآتي:

ويعرض‌الجدول‌الآتي‌نتائج‌الاختبار‌والتحليل‌‌الاستبيان،الفرضية‌على‌إجابات‌المبحوثين‌منهم‌على‌بنود‌الفقرات‌من‌
‌الإحصائي‌لهذه‌الفرضية:

 (9-3الجدول )
 لإجابات عينة البحث بخصوص Tنتائج اختبار 

 للترويج على الميزة التنافسية للمبيعات أثروجود 

‌
‌ ‌اختبار ‌من ‌ Tيتبين ‌رقم ‌الجدول ‌في ‌نتائجه ‌‌(9-3)الموضحة ‌الدلالة ‌مستوى ‌مستوى‌T-Sig=0.00أن ‌من أقل

مما‌يدل‌على‌معنوية‌الفرق‌بين‌الوسط‌الحسابي‌للعينة‌ومتوسط‌‌(α=0.05)الدلالة‌الفرضي‌المعتمد‌في‌هذا‌البحث‌
‌القياس‌ ‌أن‌قيمة‌،(3.4)الفرضية‌أداة ‌القرار‌فإن‌النتيجة‌ووفقً‌الجدولية، Tأكبر‌من‌قيمة‌‌المحسوبة Tكما ‌لقاعدة ا

ويعني‌ذلك‌ للترويج على الميزة التنافسية للمبيعات". أثرلا يوجد " رفض‌الفرضية‌العدمية‌التي‌نصت‌على‌أنه‌
 للترويج على الميزة التنافسية للمبيعات "  أثريوجد  "قبول‌الفرضية‌البديلة‌التي‌تنص‌على‌أنه‌

 

 

 

 

 

T   

 المحسوبة

T 

 الجدولية

الفرق بين 

 الوسطين

مستوى 

الدلالة 

T-Sig 

الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

 فترة ثقة الاختبار
درجة 

 الحرية

نتيجة 

اختبار 

 أدنى أعلى الفرضية

11.254 

 

 

 رفض 34 0.69678 0.8888 0.5402 4.2928 0.000 0.7928 1.860

T   

 المحسوبة

T 

 الجدولية

الفرق بين 

 الوسطين

مستوى 

الدلالة 
T-Sig 

الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

 فترة ثقة الاختبار
درجة 

 الحرية

نتيجة 

اختبار 

 أدنى أعلى الفرضية

11.298 

 

 

 رفض 34 0.8282 0.9944 0.46769 4.4113 0.000 0.91129 1.860
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  رابعالفصل ال -4

 نتائج ال 4-1

 الاستنتاجات المستخلصة من الجانب الميداني 

‌‌في:وفرضياتها‌توصلت‌الدراسة‌الى‌مجموعة‌من‌الاستنتاجات‌تمثلت‌‌بحثفي‌ضوء‌اهداف‌ال

تستقطب‌الشباب‌اكثر‌من‌غيرهم‌للعمل‌نتائج‌التحليل‌الاحصائي‌للخصائص‌الديمغرافية‌ان‌الشركة‌‌تبين -1

ايجابياً‌على‌وعي‌وهذا‌يعطي‌مؤشراً‌معها‌كذلك‌ذوي‌المؤهلات‌العلمية‌العليا‌وأصحاب‌الخبرات‌

 الشركة‌نحو‌تكوين‌هيكل‌اداري‌يتمتع‌بالكفاءة‌والفاعلية‌.‌

فقد‌حصلت‌جميع‌يحقق‌الميزة‌التنافسية‌للمبيعات‌أظهرت‌نتائج‌التحليل‌الاحصائي‌أن‌النشاط‌التسويقي‌ -2

كبيرة‌للمتوسطات‌الحسابية‌لآراء‌عينة‌البحث‌حيث‌بلغت‌هذه‌المتوسطات‌)‌فقراته‌على‌مستوى‌أهمية‌

على‌مستوى‌أهمية‌مترفعه‌جميع‌فقراته‌حصلت‌فقد‌)‌المزيج‌التسويقي‌(‌‌بعد‌اما‌،‌(‌4419(‌و‌)‌4446

(‌على‌3439(‌و‌)4443حيث‌بلغت‌هذه‌المتوسطات‌)‌للمتوسطات‌الحسابية‌لآراء‌عينة‌البحث‌‌جداً

بعد‌المزيج‌بقاربه‌م‌كبيرةعلى‌مستوى‌أهمية‌فقد‌حصلت‌جميع‌فقراته‌‌(‌الترويج‌)‌بعداما‌‌،التوالي‌

 (‌.‌4437التسويقي‌حيث‌حصل‌الترويج‌على‌متوسط‌حسابي‌بمقدار‌)

بتطوير‌المنتجات‌والمحافظة‌و‌سويقبالت‌ن‌فسروا‌هذا‌بان‌اهتمام‌الشركةوومن‌خلال‌النتائج‌فان‌الباحث

ص‌على‌اتباع‌روالح،واتباع‌سياسة‌تسعيرية‌تناسب‌القوة‌الشرائية‌للأسواق‌المستهدفة‌،‌على‌جودتها‌

التنافسية‌‌الميزةستحقق‌الالكترونية‌متنوعه‌كذلك‌زيادة‌الاهتمام‌برضا‌العملاء‌استراتيجيات‌ترويجية‌

 لها.

مهمة‌جدا‌ولكن‌بالرغم‌من‌ذلك‌فهي‌لا‌تطبق‌المفهوم‌التسويقي‌بشكل‌تؤمن‌الشركة‌بأن‌وظيفة‌التسويق‌ -3

 .‌وذلك‌‌جيد

النشاط‌التسويقي‌والميزة‌التنافسية‌)علاقة‌طردية‌بين‌‌انه‌توجد‌ية‌الرئيسيةأظهرت‌نتائج‌اختبار‌الفرض -4

على‌الفئات‌المستهدفة‌الشركة‌‌‌زيركفسر‌الباحثون‌ان‌ت‌حيث،‌%70كذلك‌وجود‌اثر‌بنسبة‌‌‌(‌للمبيعات

نسبة‌‌دزيت‌واستثمارها،عن‌الفرص‌التسويقية‌المناسبة‌‌والبحثوتحديد‌الأسواق‌من‌العملاء‌المحتملين‌

 ‌التنافسية.‌الميزةلك‌تعطي‌الشركة‌والربحية‌كذالمبيعات‌

يوجد‌لا‌"ان‌الفرضية‌العدمية‌التي‌وضعها‌الباحثون‌وهي‌الأول‌‌أظهرت‌نتائج‌اختبار‌الفرضية‌الفرعية -5

اثر‌للمزيج‌في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌للمبيعات‌"‌غير‌صحيحه‌بمعنى‌ان‌هناك‌اثر‌للمزيج‌التسويقي‌

‌–التوزيع‌‌–السعر‌‌–عناصر‌المزيج‌التسويقي‌الاربعه‌)المزيج‌حيث‌فسر‌الباحثون‌ان‌التسويقي‌

المطلوبه‌كذلك‌موافقه‌سعر‌المنتج‌مع‌الترويج‌(‌تسعى‌الى‌انتاج‌منتج‌يوافق‌رغبات‌وحاجات‌العملاء‌

والوصول‌‌والمرونه‌والابتكاروالابداع‌‌ةالجود‌انتاج‌منتج‌يمتلككذلك‌القوة‌الشرائية‌للسوق‌المستهدف‌

ميزه‌تنافسية‌تستطيع‌من‌لها‌مما‌يحقق‌‌لمنتجات‌الشركةتحسين‌الأداء‌العام‌‌وهذا‌يعني‌السريع‌للزبون‌.

 خلالها‌التميز‌في‌السوق‌

ومنها‌‌نتائج‌اختبار‌الفرضية‌الفرعية‌الثانية‌ان‌هناك‌اثر‌للترويج‌على‌الميزة‌التنافسية‌للمبيعات‌أظهرت‌ -6

يساهم‌في‌تعريف‌المنتج‌يج‌والترويج‌الالكتروني‌المتنوع‌والبيع‌الشخصي‌حيث‌فسر‌الباحثون‌ان‌التر

يعات‌وتحقيق‌ميزه‌وهذا‌الاستراتيجية‌تزيد‌كمية‌المبممكن‌جميع‌العملاء‌باقل‌وقت‌وجهد‌وعرضه‌ل

 تنافسية‌لها‌.‌

‌

‌

‌
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 التوصيات: 4-2

جميع‌ي‌مفهوم‌التسويق‌فوتطبيق‌وإدخال‌وانشطته‌النظر‌في‌مكانة‌التسويق‌‌الشركةمن‌الضروري‌أن‌تعيد‌‌ -1

 أجل‌الاستفادة‌من‌خبرة‌موظفيها‌في‌هذا‌التخصص.اداراتها‌من‌

الشركة‌أذواق‌ورغبات‌المستهلكين‌لذا‌على‌‌سوق‌يمتاز‌بالمنافسة‌الشديدة‌والتغير‌السريع‌في‌المواد‌الغذائيةسوق‌ -2

رية‌مناسبة‌أخذه‌يسياسات‌تسعووضع‌‌دورية،بشكل‌سوق‌ال‌ببحوثالقيام‌‌أن‌تعطي‌أهمية‌لهذا‌التغير‌من‌خلال

‌لمواكبة‌هذا‌التغير‌من‌أجل‌تحقيق‌التميز.‌الشديدة،‌بعين‌الاعتبار‌المنافسة

عن‌رغبات‌وحاجات‌الزبائن‌لها‌في‌جمع‌المعلومات‌‌التابعةعلى‌الشركة‌الاستفادة‌من‌رجال‌ونقاط‌البيع‌ -3

مجرد‌نقطة‌بيع‌تجارية‌همها‌الوحيد‌بيع‌الخدمة‌للزبون‌‌باعتبارهم‌دائما‌هم‌الأقرب‌إلى‌المستهلك،‌وعدم‌جعلها

 ‌الربح.وتحقيق‌

 ‌للزبائن.بر‌الهدايا‌والجوائز‌والخصومات‌المقدمة‌المبيعات‌ع‌طانخفاض‌نسبة‌الاهتمام‌بتنشيمعالجة‌ -4

ضرورة‌الاهتمام‌بالترويج‌خصوصاً‌الإعلان‌وتنشيط‌المبيعات‌والعمل‌على‌تفعيل‌دورها‌وتطوير‌أدائها‌بما‌ -5

 ‌لمبيعاتها.‌أكبريضمن‌تحقيق‌ميزه‌تنافسية‌
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 المراجع 4-3

 العربية  المراجع

 ( القران الكريم 1

قاموس‌المصطلحات‌الإدارية‌"مصر:‌دار‌الكتب‌المصرية؛‌‌الإدارية.المنظمة‌العربية‌للتنمية‌‌ءخبرا(‌2

‌356ص.‌‌،2117منشورات‌المنظمة‌العربية‌للتنمية‌الإدارية،‌

‌‌2111للنشر‌والتوزيع.‌ءدار‌صفا،‌عمان:‌1فلسفة‌التسويق‌الأخضر،‌ط‌‌،نعبد‌المحس،‌علاء،‌وحبيب،‌ب(‌طال3

‌2118.ةالبشرية:‌القاهرة:‌الدارالجامعيمدخل‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية،‌إدارة‌الموارد‌‌مصطفى،،‌ر(‌أبوبك4

‌عمان،‌والمصطلحات،‌مدخل‌المفاهيم‌التنافسية،عناصر‌المزيج‌التسويقي‌على‌الميزة‌‌أثر‌المجيد،رفعت‌عبد‌‌س(‌ان5

‌(2118)‌الأوسط.جامعة‌الشرق‌

 قائمة الدراسات السابقة 

والمتوسطة‌"‌الجزائر‌،‌جامعة‌‌الصغيرةيعياشة‌.)‌"‌دور‌التسويق‌في‌زيادة‌تنافسية‌المؤسسات‌‌ن(‌عثما6

‌(2111فرحان‌عباس‌،‌سطيف‌‌،‌

الأزهري،‌)"‌دور‌بحوث‌التسويق‌في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية"‌جامعه‌الزعيم‌‌معبد‌الكريمحمد‌احمد‌‌ي(‌فوز7

‌(‌2113نالسودا

استراتيجي‌في‌بناء‌وتعظيم‌المزايا‌التنافسية‌للمؤسسات‌الصغيرة‌فارس‌)"‌التسويق‌كمدخل‌‌ش(‌هبا8

‌(‌2114سطيف،‌عباس،جامعة‌فرحات‌‌الجزائر،والمتوسطة‌"‌

جامعة‌‌السودان،في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية"،‌‌وأثرها"الاستراتيجيات‌التسويقية‌‌)بعنوانعبده‌النور‌‌ى(‌مصطف9

‌(‌2115والتكنولوجيا،السودان‌للعلوم‌

جامعة‌الشرق‌‌عمان،)"‌أثر‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌على‌الميزة‌التنافسية"‌‌دعبد‌المجيرفعت‌‌س(‌ان11

‌(‌2118الأوسط،

جامعة‌‌الأردن،استراتيجيات‌الترويج‌في‌تحقيق‌الميزة‌التنافسية‌"‌‌)أثر‌يعبد‌الهادمحمد‌حسني‌‌ي(‌حسن11

‌(‌2118الزرقاء،

النشاط‌التسويقي‌في‌تحسين‌إدارة‌المبيعات‌لدى‌‌أثر"‌‌)بعنوانكمال‌احمد‌الهندوانة‌واخرون‌‌ة(‌دراس12

‌(‌2119المستقبل،جامعة‌‌–المؤسسات‌"‌اليمن‌

)"‌أثر‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌على‌‌دعبد‌المجيمن‌دراسة‌انس‌رفعت‌‌)منقولة(‌Koske, 2012دراسة‌)(‌13

‌(‌2118الأوسط،جامعة‌الشرق‌‌عمان،الميزة‌التنافسية"‌

)"‌أثر‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌على‌‌دعبد‌المجيمن‌دراسة‌انس‌رفعت‌‌)منقولة(‌Koske, 2012دراسة‌)(‌14

‌(‌2118الأوسط،جامعة‌الشرق‌‌عمان،الميزة‌التنافسية"‌

‌

‌

‌
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)"‌أثر‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌على‌‌دعبد‌المجيمن‌دراسة‌انس‌رفعت‌‌)منقولة(‌Koske, 2012دراسة‌)(‌15

‌(‌2118الأوسط،جامعة‌الشرق‌‌عمان،الميزة‌التنافسية"‌

على‌)"‌أثر‌عناصر‌المزيج‌التسويقي‌‌دعبد‌المجيمن‌دراسة‌انس‌رفعت‌‌)منقولة(‌Koske, 2012دراسة‌)‌(16

‌(‌2118الأوسط،جامعة‌الشرق‌‌عمان،التنافسية"‌‌ةالميز

‌11ص‌1996الدار‌الجامعية‌للنشر‌‌الإسكندرية،فريد‌الصحن‌"‌قراءات‌في‌إدارة‌التسويق‌"‌‌د(‌محم17

‌17،‌ص‌‌1997مكتبة‌الاهرام‌‌القاهرة،‌"،"‌التسويق‌الفعال‌‌دعبد‌الحمياسعد‌‌ت(‌طلع18

‌17،‌ص‌‌1997مكتبة‌الاهرام‌‌القاهرة،‌"،"‌التسويق‌الفعال‌‌دعبد‌الحمياسعد‌‌ت(‌طلع19

‌17،‌ص‌‌1997مكتبة‌الاهرام‌‌القاهرة،‌"،"‌التسويق‌الفعال‌‌دعبد‌الحمياسعد‌‌ت(‌طلع21

والمتوسطة‌"‌الجزائر‌،‌جامعة‌‌الصغيرةيعياشة‌.)‌"‌دور‌التسويق‌في‌زيادة‌تنافسية‌المؤسسات‌‌ن(‌عثما21

‌(2111فرحان‌عباس‌،‌سطيف‌‌،‌

‌29،‌ص2115جامعة‌تعز‌،‌‌اليمن،الحريري‌"‌مبادئ‌التسويق‌المعاصر‌"‌‌د(‌خال22

بناء‌القدرة‌التنافسية‌للتصدير،‌الطبعة‌الأولى‌)مصر:‌شركة‌ناس‌‌العالمي:سيد‌مصطفى.‌التسويق‌‌د(‌أحم23

‌15،‌ص.‌(2111للطباعة،‌

‌119(،‌ص2119المكتبة‌العصرية‌‌القاهرة،‌المتكامل،محمد‌غنيم،‌التسويق‌المعاصر‌)مدخل‌التحليل‌‌د(‌أحم24

دار‌المناهج،‌الأردن،‌التسويق‌الحديث‌بين‌النظرية‌والتطبيق"،‌‌تعمية‌"مبادئالعزيز‌مصطفى‌أبو‌‌د(‌عب25

‌122م،‌ص‌‌2114

‌137م‌ص‌‌2114محمد‌غنيم،‌أساسيات‌واستراتيجيات‌الإدارة،‌مصر،‌‌د(‌أحم26

كوتلر،‌جاري‌ىرمسترونج،‌أساسيات‌التسويق،‌الكتاب‌الثاني،‌تعريب:‌سرور‌على‌إبراهيم،‌دار‌‌ب(‌فيلي27

‌793م،‌ص‌‌4112المريخ،‌الرياض،‌

‌147ستراتيجيات‌الإدارة،‌مرجع‌سابق،‌صمحمد‌غنيم،‌سياسات‌وإ‌د(‌أحم28

،‌الأردن،‌جدار‌المناه،‌مبادئ‌التسويق‌الحديث‌)بين‌النظرية‌والتطبيق(،‌تعميةالعزيز‌مصطفى‌أبو‌‌د(‌عب29

‌م،‌2112
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 الملاحق 4-4

 

 

 

 

 الموظفة , اختي موظف ال أخي

 د... تحية طيبة وبع

‌ةفي‌شركللمبيعات‌‌على‌الميزة‌التنافسية‌النشاط‌التسويقيب‌بدراسة‌حول‌أثر‌لايقوم‌الط

‌في‌لبكالوريوس،‌كجزء‌من‌متطلبات‌الحصول‌على‌درجة‌ا‌المنتاب‌فوود‌الدولية‌في‌صنعاء

‌ي‌سوف‌يعبر‌عن‌مدى‌موافقتكمالذ‌الاستبيانإدارة‌الأعمال،‌وعليه‌يرجى‌التكرم‌بتعبئة‌

‌لغايات‌البحث‌العلمي.سوف‌تجمع‌،‌مع‌العلم‌أن‌هذه‌البيانات‌الاستبيانلأسئلة‌

‌

‌

 ,,والتقدير, الاحترامشاكرين لكم تعاونكم مع فائق 

 

 

 

 اشراف الدكتور / جميل الجويد                                                                       الباحثون 

 نواف محمد علي العزب 

 سلطان علي قايد عبده

 منذر خالد صالح الحماطي 

 عادل مرشد حمود المزحاني 

 طارق خالد صالح الحماطي
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 القسم الأول : البيانات الشخصية  

 )...............................................................(الأســــم )اختياري(:

 [       ]أنثى  -ب           [      ]ذكر  -:    أالنوع الاجتماعي  

 العمــــــر:

 [        ]_ أكثر   35  -ج           [        ]  25_35  -ب           [        ] 18_25 - أ

 المؤهل العلمي :

 أخرى )اذكرها (   -د     [      ]دراسات عليا -ج        [      ]بكالوريوس   -ب        [      ] ثانوية عامة - أ

 

 التخصص العلمي :

 [          ] أخرى )اذكرها (  -د   [       ]تسويق  –ج       [     ]إدارة اعمال  -ب  [     ]محاسبة  - أ

 سنوات الخبرة:

 [         ]سنة فأكثر  11 -د  [       ]سنوات  6-10 -ج   [        ]سنوات   2-5 -ب        [      ] سنة  - أ

 المستوى الإداري : 

         [      ]إدارة دنيا -ج                [      ]إدارة وسطى  -ب                   [      ] إدارة عليا  - أ
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 عبارات الاستبيانات  الثاني:القسم 

 الرجاء قراءة العبارات وبيان مدى موافقتكم عن كل منها على المقياس المحاذي, وذلك بوضع إشارة 

 النشاط التسويقي على الميزة التنافسية للمبيعات ",  أثرأمام كل عبارة وفي الفراغ المناسب بحيث تعكس " )√( 

 العامة.في شركة المنتاب فوود الدولية للتجارة 

 

 المحور الأول : اثر النشاط التسويقي على الميزة التنافسية للمبيعات

 موافق  العبارات
 بشدة 

 غير  محايد  موافق 
 موافق 

 غير
 موافق
 بشدة

‌تسويقي‌فعال‌يقومآلية‌‌شركتكملدى‌
‌بشكل‌مستمر.‌الأنشطة‌التسويقية

     

‌اذواق‌مكن‌من‌التعرف‌على‌يُ‌التسويقيالنشاط‌
‌المستهلكين.وتفضيلات‌

     

‌الشركة‌بالنشاط‌التسويقي‌اهتمام‌أدارة‌
‌للمبيعات.يخلق‌ميزه‌تنافسية‌

     

‌يساعد‌النشاط‌التسويقي‌على‌معرفة‌الفرص‌
‌واستثمارها.المناسبة‌‌التسويقية

     

‌يساعد‌النشاط‌التسويقي‌على‌تحديد‌السوق‌
‌المستهدف.

     

‌زيادة‌ثقة‌العميل‌‌يساهم‌النشاط‌التسويقي‌في
‌.ومنتجاتها‌وجودة‌خدماتها‌بالشركة

     

‌على‌‌النشاط‌التسويقيمن‌خلال‌شركتكم‌تتعرف‌
‌المستخدمة‌من‌قبل‌المؤسسات‌‌الأساليب‌التنافسية

‌المنافسة.

     

     ‌لمبيعاتكم.يحقق‌النشاط‌التسويقي‌التقدم‌والنمو‌

‌يتم‌معرفة‌النشاط‌التسويقيعن‌طريق‌
‌للمنتج.معدل‌تكرار‌الاستخدام‌

     

‌دوافع‌يقوم‌الأنشطة‌التسويقية‌بمعرفة
‌ء‌لدى‌المستهلكين.االشر

     

‌تغطية‌كل‌احتياجات‌السوق‌المستهدف‌يحقق‌الميزة‌التنافسية‌
‌ومبيعاتها.للشركة‌
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 في تحقيق الميزة التنافسية للمبيعات لمزيج التسويقيااثر المحور الثاني : 

 موافق  العبارات
 بشدة 

 غير  محايد  موافق 
 موافق 

 غير
 موافق
 بشدة

‌المستهلكين‌‌ءابحوث‌المنتجات‌تساعد‌على‌معرفة‌أر
‌المنتج.ومدى‌رضائهم‌عن‌

     

‌‌لمنتجاتتصميم‌وإنتاج‌اتعمل‌بحوث‌المنتج‌على‌
‌المناسبة‌للعملاء.

     

‌‌تناسب‌الأسواق‌المستهدفة‌ذات‌جودة‌تقديم‌منتجات
‌للمبيعات.تحقق‌ميزه‌تنافسية‌

     

‌‌تحسين‌جودة‌منتجاتها‌وإضافةاهتمام‌الشركة‌ب
‌تنافسية.تحقق‌لها‌ميزة‌‌خصائص‌وتصاميم‌جديدة‌لها

     

     ‌يوجد‌شكاوي‌من‌العملاء‌عن‌جودة‌المنتج.‌

     ‌الزبائن.جذب‌‌مشهورة‌فيالتجارية‌ة‌العلامتساهم‌ال

     ‌للمنتجات.‌تحدد‌بحوث‌التسعير‌الأسعار‌المناسبة

     ‌للمبيعات.رضاء‌الزبون‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌

‌تساهم‌الأسعار‌المناسبة‌للعملاء‌الى‌تميز‌منتجات‌
‌الشركة.

     

     ‌للمبيعات.تقديم‌التسهيلات‌للزبائن‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌

     ‌على‌حجم‌المبيعات.‌مباشرسياسة‌التسعير‌لها‌تأثير‌

     ‌.تقديم‌خدمات‌ما‌بعد‌البيع‌تحقق‌ميزة‌تنافسية‌للمبيعات

     ‌.تساهم‌أساليب‌الترويج‌الى‌تميز‌الشركة‌ومبيعاتها

‌وصول‌المنتجات‌في‌الوقت‌المناسب‌يحقق‌الميزة‌
‌التنافسية.

     

     ‌تنافسية.اتباع‌استراتيجية‌التوزيع‌الشامل‌يحقق‌ميزة‌

‌وخصومات‌‌مجانيةتقدم‌الشركة‌هدايا‌وجوائز‌وعينات‌
‌للمبيعات.والأخر‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌ما‌بين‌الحين‌

     

 لترويج على الميزة التنافسية للمبيعاتااثر المحور الثالث : 

 موافق  العبارات
 بشدة

 غير  محايد موافق
 موافق

 غير
 موافق
 بشدة

‌استخدام‌وسائل‌ترويج‌متنوعة‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌للشركة‌
‌.ومبيعاتها

     

     ‌للمبيعات.‌حقق‌ميزة‌تنافسيةيتنشيط‌المبيعات‌

‌.المواقع‌الالكتروني‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌للمبيعاتالترويج‌عبر‌      

‌اختيار‌مندوبي‌البيع‌ذو‌الخبرة‌المهنية‌يحقق‌
‌.ميزة‌تنافسية‌للمبيعات

     

     ‌للمبيعات.الإعلان‌التقليدي‌يحقق‌الميزة‌تنافسية‌

     ‌للمبيعات.البيع‌الشخصي‌يحقق‌الميزة‌التنافسية‌

     ‌بناء‌علاقات‌مع‌العملاء‌يحقق‌ميزة‌تنافسية‌للمبيعات.‌
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