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  :إھداء

بدأنا بأكثر من ید وقاسینا أكثر من ھم وعانینا الكثیر 

من الصعوبات وھانحن الیوم والحمد � نطوي سھر 

وخلاصة مشوارنا الدراسي بختام اللیالي وتعب الأیام 

  العمل المتواضع ھادا

  : إلىاھدي ھذا العمل 

شئ من اجل من سعیا لأجلي ولم یبخلوا علیا ب إلى -

ارتقي  أنعلماني  إلى اللذاندفعي لي طریق النجاح 

الله في  أطال العزیزان والدايسلم الحیاة بحكمة وصبر 

  ؛عمرھما

  إخوتي الأعزاء عائلتي الصغیرة إلى إلى -

صدیقاتي  إلىتكاتفنا ید بید  من إلى والإبداع ؛إلى من سرنا سویا ونحن نشق الطریق معا نحو النجاح -

  .سمیحة ،بشرى ،أسماء ،شھرزاد وزمیلاتي بدون استثناء ولكن اخص بالذكر

  روح أختي وخالي رحمھم الله إلى -

  .في مساعدتي ھدا من لم یدخر ج إلى كل -

من  إلىعبارات في العلم  لمات من درر وعبارات من أسمى وأحلىمن علمونا حروفا من ذھب وك إلى -

    لنا علمھم حروفا ومن ذكرھم منارة تنیر لنا سیرة العلم والنجاح اصاغو

   



                                           
 

   
 
 

      

  شكر وعرفان

لابد لنا ونحن نخطو خطواتنا الأخیرة في الحیاة الجامعیة من وقفة نعود إلى أعوام قضیناھا في رحاب 

  الجامعة مع

  .في بناء جیل الغد لتبعث الأمة من جدید الكرام الذین قدموا لنا الكثیر باذلین بذلك جھودا كبیرة أساتذتنا

نان والتقدیر والمحبة إلى الذین حملوا أقدس رسالة في وقبل أن نمضي نقدم أسمى آیات الشكر والامت

  .الحیاة

  .فان لم تستطیع فكن متعلما، فان لم تستطع أحب العلماء، فان لم تستطع فلا تبغضھم.. كن عالما

  ...إلى الذین مھدوا لنا طریق العلم والمعرفة

  بوبعایة حسان: الدكتور

  البحث العلمي، والذي ألھمنا الصحة والعافیة والعزیمةنحمد الله عز وجل الذي وفقنا في إتمام ھذا 

 .رافالحمد � حمدا كثی
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 مقدمة عامة

 

I 
 

  تمهید

ثورة التكنولوجیا والاتصالات وتطور التقنیات  یزال تحدیات محلیة وعالمیة نتیجةولا  یشهد الوضع الراهن

، ولعل الاقتصاديت خاصة من الجانب جمیع المجالا المستخدمة، إضافة إلى التغیرات والتحولات المتسارعة في

بین وهذا ما أدى إلى زیادة حدة المنافسة والتصادم ) تحرر الأسواق( مها الانفتاح الواسع على الآخرینأه

ذلك في ظل بیئة و ها من الاستمرار والنمو والبقاء الظفر بحصة سوقیة تمكنلأجل  الاقتصادیة المؤسسات

، التكنولوجیا تتطور، المنتجات والخدمات تتقادم، حولحیث الأسواق تتت الحاصلة المتغیرا ودینامكیة تتواكب 

خطر  ویعتبر التسویق الاستراتیجي من الأسالیب التي تقود عملیة التغییر بما یضمن التفوق والتمیز وتجنب

  .المنافسین وأیضا القدرة على التكیف مع المستجدات المعاصرة

جمیع الأسواق یبقى نجاحها  دة ومختلفة فيوفي ظل هذه الظروف التي تواجها المؤسسة من منافسات شدی

وتفوقها مرتبط بمیزتها التنافسیة ومدى كفاءتها وفعالیتها في التأثیر على أداء المنافسین وسلوك المستهلكین، 

 أوتها لابد لها من امتلاك امجار  أوولذلك فعلى المؤسسات التي ترغب في النجاح أو الصمود أمام المنافسة 

مزایا تنافسیة عن طریق استخدام الموارد والقدرات المتاحة أو الحصول على مصادر تساهم  أوخلق میزة تنافسیة 

الزبائن وتعزیز ولائهم من  إرضاء في تحقیق تفوقها بأقل تكلفة وأكثر دقة عن منافسیها في السوق وهذا في سبیل

  .تماما حاجتهم ورغباتهم المطلوبة بشكل متمیز ومختلف إشباعخلال 

یتطلب الأمر من المنظمة السعي  وتجدر الإشارة إلا أن الأمر لا ینتهي بمجرد الحصول على میزة تنافسیة بل

  .من المؤسسات المنافسة إلي تنمیتها وتطویرها بشكل مستمر بهدف الحفاظ علیها وحمایتها من التقلید

لمنظمات وتحدد لها الاتجاه الصحیح الذي وقد تم استخدام نشاط التسویق الاستراتیجي كبوصلة التي توجه ا

وذلك لقدرته على فهم البیئة الداخلیة للمنظمة ومتطلباتها ومتغیراتها الأساسیة من حیث  یجب أن تسیر فیه

خلال وضع استراتجیات المنظمة  وغیرها، فضلا عن فهم البیئة الخارجیة من... الغایات، الأهداف، الأسالیب

  .ستها ونشاطاتهابشكل صحیح یضمن لها ممار 

یا وما ترید یعود إلى كونه یوضح لإدارة التسویق ما تقوم به حال إن السبب الذي یمكن وراء التسویق الاستراتیجي

 كأداة لتحقیق وعلى هذا الأساس سنحاول تقدیم قراءة حول دور التسویق الاستراتیجي، أن تصل إلیه مستقبلا

    .للمنظمة المیزة التنافسیة وتحسین المركز التنافسي



 مقدمة عامة

 

II 
 

  :إشكالیة الدراسة: أولا

على المیزة التنافسیة  یترك اثر محدود التسویق الاستراتجي المبني على الحدس في اتخاذ قرارات جعل توجه

للمنافسین  إستراتیجیةودور منحصر بالأساس على زیادة القیمة لجذب مستهلكین جدد دون تأطیر الخیارات 

   .یة دون إدراك الأثر السلبي لذلك على المدى الطویلوتقویم المواقف والحركات التنافس

  :الرئیسي كالتالي وبناء على هذا یمكن بلورة إشكالیة البحث بالتساؤل  

  تحقیق میزة تنافسیة؟ مامدى إسهام التسویق الاستراتیجي في وصول المؤسسات الخدمیة إلى

 : :يالدراسة للإجابة عنها وهالتي تسعى  وتتدرج عن هذه الإشكالیة عدة تساؤلات فرعیة

 ؟محل الدراسة  الجزائریةلخدمیة مؤسسات اال هل تطبقهما المقصود بالتسویق الاستراتیجي ؟ و  .1

 هل یعتبر للتسویق الاستراتیجي ركیزة أساسیة لبلوغ المؤسسات أهدافها؟ .2

  ؟لتنافسیة في المؤسسات الاقتصادیةبالمیزة ا مالمقصود .3

 ؟الدراسةهل یوجد مزایا تنافسیة في مؤسسات محل  .4

 هل تسعى مؤسسات الاتصالات الجزائریة لتحقیق میزة تنافسیة؟ .5

  فرضیات الدراسة: ثانیا

  :الفرضیة الرئیسیة

للتسویق الاستراتیجي إسهام فعال في تحقیق میزة التنافسیة من خلال فعالیات الاستراتجیات التنافسیة للمؤسسة  -

.  

 الفرعیةالفرضیات 

  :الفرضیة الأولى )1

 هو فلسفة وتركیز واتجاه وتأكید على تحدید الفرص التسویقیة إضافة إلا انه أساس التخطیط التسویقي - أ  

  .والنمو المشترك للمنظمة



 مقدمة عامة

 

III 
 

            .نعم تطبق المؤسسات الخدمیة بولایة المسیلة التسویق الاستراتیجي -ب 

  :الفرضیة الثاني )2

متكاملة والتي تمیزها عن غیرها من  الاستراتیجي ركیزة أساسیة في بلوغ المؤسسة لأهدافهانعم یعتبر التسویق 

  .المنافسین

  :الفرضیة الثالثة )3

إتباعها  ینقابلیة المؤسسة على الأداء بأسلوب واحد أو عدة أسالیب لیس بإمكان المنافسالمیزة التنافسیة هي   -  أ

   حالیا أو مستقبلا

 .المؤسسات الخدمیة محل الدراسةجد مزایا تنافسیة في نعم تو   - ب

  :الفرضیة الرابعة )4

  .لتحقیق المیزة التنافسیة نعم تسعى مؤسسات الاتصالات -

  أسباب ودوافع اختیار الموضوع:اثالث 

  :من بین أهم الأسباب والدوافع التي أدت بنا إلى اختیار الموضوع هي

باعتباره الوعاء أو المجال الشامل لكافة  الاستراتیجيمحاولة الربط بین الدراسات النظریة الموضوع التسویق  .1

  .راسة المیدانیة على ارض الواقعطریق الد عن الفكر الاستراتجي من خلال إبراز أبعاده وأهدافه

وإعطاء نظرة مختلفة عما سبق خصوصا وان له علاقة وطیدة  التعرف أكثر على أساسیات التسویق الاستراتیجي .2

  .بالمیزة التنافسیة

فلسفة التسویق الاستراتیجي  أدلة وبراهین تمكننا من حتمیة الحكم على تبنى المؤسسات الخدمیة إلىلوصول ا .3

  .ومدى تحقیق میزة تنافسیة

  :أهمیة الدراسة:رابعا

  :تستمد هذه الدراسة أهمیتها من خلال



 مقدمة عامة

 

IV 
 

 .الرصید المعرفي والفهم الجید للتسویق الاستراتیجي وأبعاده إثراءفي  على المستوى العلمي ستساهم هذه الدراسة .1

  .تغییر النظرة اتجاه التسویق الاستراتیجي واعتباره جوهر تحقیق المیزة التنافسیة .2

وإبراز دور وعلاقة التسویق الاستراتجي بالمیزة  )المسیلة(الموضوع على مؤسسات الاتصالات الجزائریة  إسقاط .3

  .كبة والتكیف مع البیئة التنافسیةالموا لتي أصبح لزاما علیهاالتنافسیة للمؤسسات وا

محور اهتمام  حیث أصبحت المیزة التنافسیة ناتجة عن عولمة الاقتصاد، العالم یشهد منافسة شدیدة أضحى .4

  .یمكن بواسطتها مجابهة مختلف التحدیات والظروف المعیقة ةیإستراتیجفهي تعتبر أداة  معظم المؤسسات

  :أهداف الدراسة:خامسا

  : یسعى هذا البحث إلى بلوغ جملة من الأهداف أبرزها

ببعده الاستراتیجي، لاسیما من حیث  المساهمة في تأطیر الاتجاهات الحدیثة التي تبرز أهمیة التسویق .1

  .انعكاساته على تطویر المیزة التنافسیة للمؤسسات

لمیزة التنافسیة والتعرف على أهم عملیات التسویق محاولة الإلمام والتعمق في إعطاء إطار مفاهیمي ل .2

  .الاستراتجي

 .ان تساهم في الحصول على میزة تنافسیة محاولة الكشف عن الاستراتجیات التنافسیة التي من شانها .3

  .الاتصال الجزائریة كأساس تمتلك به میزة تنافسیة تشخیص واقع التسویق الاستراتیجي في المؤسسات .4

  الرمانیة والمكانیة الدراسة والصعوباتالحدود : سادسا

وتوزیعها على عینة من مؤسسات  تم إجراء الدراسة المیدانیة عن طریق الاستمارة :الحدود المكانیة -1

  .الاتصالات بولایة المسیلة

خلال مدة   مؤسسات 10استمارة على  71 تم توزیع إذامتدت الدراسة المیدانیة من إلى  :الحدود الزمانیة -2

  یوم 15

على مستوى المكتبة الجامعیة نظرا لظروف  صعوبة الحصول على المراجع المتعلقة بجوهر الموضوع خاصة

  .التي شهدتها الجزائر مؤخرا مما أدى إلى عدم إمكانیة توفر الكتب المطلوبة
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  المنهجیة المتبعة: سابعا

 الدراسة وتحلیل نتائجها وأبعادها إشكالیة جابة علىتتضمن المعالجة المنهجیة طبیعة مسار الدراسة المتبع للإ

ظاهرة المیزة  القائم على عرض ووصف وعلیه قمنا بإتباع المنهج الوصفي التحلیلي واختبار صحة فرضیاتها

    .م المتعلقة بالتسویق الاستراتیجيالتنافسیة إضافة إلى المفاهی

  :كالتالي البیاناتوقم تم استخدام مجموعة من الأدوات والمصادر في جمع 

في المسح المكتبي من خلال الاطلاع على عدد من الكتب العربیة والأجنبیة  تتمثل :البیانات الثانویة .1

  .والمجالات والأطروحات ، المنشورات، المواقع الالكترونیة

الدراسة المیدانیة عن طریق الاستبیان والذي یعتمد على الأدوات الریاضیة والإحصائیة  :البیانات الأولیة .2

  في المعالجة 

  . للأرقام الحسابیة

  الدراسات السابقة :ثامنا

موضوع المیزة التنافسیة من جوانب مختلفة وقد اخترنا هاته الدراسات  هناك العدید من الدراسات التي تناولت

  .دراستنا الحاليلارتباطها بموضوع 

مذكرة ماجستیر تحت عنوان إسهام التسویق الاستراتیجي ، 2013/2014جدیان منال،  :الدراسة الأولى .1

  .في بلوغ المؤسسات الاقتصادیة الجزائریة موقع الریادة والبقاء فیه

التسویق الاستراتیجي موجود على  أنحیث أسفرت هذه الدراسة بعد تشخیص واقع المؤسسات الرائدة في الجزائر 

 حیث كانت في المؤسسات شكل ممارسات وان العوامل المساهمة في الریادة تختلف حسب نوع المؤسسة

مؤسسة حجم ال إلىإلى الریادة وذلك یعود  الوصول في %60 بنسبةنسبة إسهام التسویق الاستراتیجي  الخاصة

فكانت نسبة إسهام  أما بالنسبة للمؤسسات العامة ،لكفاءات التابعة لهالإضافة إلى ابا ا والإمكانیات المتوفرة لدیه

   .في الوصول إلى الریادة ویعد السبب في ذلك هو دعم وحمایة الدولة %40التسویق الاستراتیجي هي 
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، مقال حول التسویق الاستراتیجي وتحید المزایا التنافسیة 2011جوان 14سامیة لحول،  :الدراسة الثانیة .2

  .الدواء في الجزائر بمجمع صیدال لصناعة

تكون حسب  مجمع صیدال اكتساب المزایا التنافسیة التي یمكن تحقیقها من طرف أنأظهرت نتائج هذه الدراسة 

التحلیل التنافسي بالاعتماد على القوى الخمس لبورتر في تحلیل البیئة ، واثبت والقدرات التي یمتلكها الإمكانیات

أن له فرص سوقیه یمكن استغلالها ومواجهة في نفس الوقت الأخطار والتهدیدات التي یجب  الخارجیة للمجمع

مزایا التي تهدف قلى بناء  تجنبها من اجل الاستمرار، كما واعتبرت إستراتجیة التركیز من بین الاستراتجیات

مكانة لمنتجاتها أو علامتها التجاریة في ذهن  ت السوقیة المستهدفة من خلال خلقتنافسیة في القطاعا

  .المستهلك عن طریق ربط منتجاتها بالمزایا والمنافع التي تحقق اكبر وأفضل مما تحققه المؤسسات المنافسة

وأهمیة التسویق الاستراتیجي في  دور، 2014، /2013حاجي نبیلة ماستر أكادیمي، : الدراسة الثالثة .3

  .ظل بیئة تنافسیة

أن الفشل في استراتجیات التسویق  حیث أكدت الباحثة من خلال النتائج التي توصلت إلیها في دراستها المیدانیة

للمؤسسة یعود إلى الفشل في صیاغتها من جهة والى الإهمال لمتابعة المتغیرات الحاصلة في البیئة التسویقیة 

على كسب میزة تنافسیة  أخرى وبالتالي وجب علیها انتهاج إستراتیجیة ملائمة ومناسبة تساعدها من جهة

  .ینحصتها السوقیة والتصدي للمنافس والحفاظ على

  هیكل البحث: تاسعا

  :تم معالجة هذا الموضع من خلال فصلین كل فصل یتضمن ثلاث مباحث كما یلي

  الفصل الأول: أولا 

  :الاستراتیجي والمیزة التنافسیة كما یلي التسویقوتضمن أساسیات 

الإطار المفاهیمي للتسویق  تضمن مطلبه الأول حبث تناولنا فیه ثلاث مطالب :المبحث الأول .1

   .الاستراتیجي ثم مجالات التسویق الاستراتیجي وأخیرا والمزیج التسویقي
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وأهمیتها  التنافسیة بخصائصها ثلاثة مطالب تضمن الأول مفهوم المیزة قسم إلى :المبحث الثاني .2

   .وأهدافها ویلیها ثانیا مصادرها ومحدداتها وأخیرا أسس بناء مزایا تنافسیة

قسم إلى ثلاث مطالب أولها تحلیل البیئة التنافسیة للمؤسسة وثانیا الاستراتجیات  :المبحث الثالث .3

   .التنافسیة وأخیرا التسویق الاستراتیجي وتنمیة المیزة التنافسیة

   الفصل الثاني :ثاني

سات الاتصالات سجانب النظري على واقع عینة من مؤ قمنا بدراسة میدانیة كمحاولة لإسقاط ما تم طرحه في ال

  .بولایة المسلیة

  

  



 

:الفصل الأول  

التسویق الاستراتجي 

 والمیزة التنافسیة
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  :تمهید

یعتبر التسویق الاستراتیجي من أهم القضایا الاقتصادیة المعاصرة، وقد زاد الاهتمام به في الآونة الأخیرة 

فالتسویق یطبق بدراسة وتطبیق المبادئ والمفاهیم التسویقیة في معظم المؤسسات على اختلاف أنواعها، 

كنشاط طالما وحدت أي عملیة تبادلیة بین طرفین احدها یقوم بتسویق سلعة مادیة أو خدمة أو فكرة والطرف 

وقد ازدادت أهمیته في الوقت الحاضر . الأخر یمثل مجموعة من المستهلكین المحتملین للشئ محل التسویق

  باستمرار،  افة التكنولوجیا وتطورهانظرا لتوجهات العالمیة في العولمة وثورة الاتصالات وكث

وفي ظل بیئة متغیرة تتسم بالمنافسة الشدیدة تسعى المؤسسات للوصول إلى المیزة التنافسیة من خلال إنتاج 

السلع وخدمات ممیزة وتحقیق أهدافها في النمو والانتشار ورفع الربحیة والإنتاجیة وذلك من خلال وضع 

  .ب للمتغیرات في السوقخطط واستراتجیات تسویقیة تستجی

  مدخل إلى التسویق الاستراتیجي: المبحث الأول 

  )strategic marketing(مفهوم التسویق الاستراتیجي : المطلب الأول

 من عدم الوضوح وارتباطه بمفهوم إستراتیجیة التسویق جعل نظرا لكون مفهوم التسویق الاستراتیجي فیه نوع

 التسویق ةیإستراتیجأن معظم الباحثین والمختصین ركزوا بشكل رئیسي على  إذهناك خلط بین المفهومین 

  . وفي هذا الصدد سنتعرف على أهم التعاریف المتناولة بشكل عمیق على غرار التسویق الاستراتیجي

  )strategic marketing definition( تعریف التسویق الاستراتیجي :أولا

  :المفهوم،حیث تحاول الباحثة التطرق إلى أهم الكتابات فیما یليلا توجد دراسات كثیرة تناولت هذا 

كل الإجراءات الهادفة لتقییم مختلف العوامل البیئیة ذات المساس المباشر '' یعرف التسویق الاستراتیجي بأنه 

 بالتسویق،المنافسة، وكافة العوامل الأخرى المؤثرة على عناصر الإستراتیجیة التسویقیة بشكل عام وعلى

  1.''وحدات العمل كل على حدة

                                                             
  . 25، ص2009، عمان، 4، دار وائل للنشر والتوزیع، ط )مدخل سلوكي(محمد إبراهیم عبیدات، إستراتیجیة التسویق 1
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فلسفة ومجموعة من التقنیات التي تخاطب تلك الأمور من خلال تطویر المزیج التسویقي '' كما عرف بأنه 

  1.''تصمیم وتطویر المنتجات، التسعیر، التوزیع، الترویج، كالإعلان، وتنشیط المبیعات، والعلاقات 

یحة للأسواق، لأجل النمو الصحیح، وفي الوقت الصحیح، اختیار المنتجات الصح'' ویعرف أیضا على أنه 

ویمكن له أن یبرهن بان هذه القرارات لا تختلف عن تلك المؤكدة في الإدارة التسویقیة، وذلك باتخاذ قرارات 

  2.صحیحة من زوایا مختلفة

وسیلة إدراك أما الصمیدعي فانه یشیر إلى أن التسویق الاستراتیجي یركز على أهداف العمل في السوق، و 

وهذا یختلف عن الإدارة التسویقیة التي تتعامل مع تطویر وتنفیذ وتوجیه البرامج . وتدقیقها تلك الأهداف

  3. لتحقیق الأهداف المحددة

المؤسسة في المستقبل  وخروجا مما تقدم یتضح بأن التسویق الاستراتیجي یمثل نظرة شمولیة لما ستكون علیه

المؤسسة تمیز نفسها بشكل فعال  الذي یركز على الوسائل التي تستطیع بواسطتها ، وأیضا هو النشاط4البعید

  5.عن منافسیها، والاستفادة من نقاط قوتها المتمیزة لتقدیم قیمة أفضل للزبون

و یعبر عنها بالعلاقة الآتیة في الشكل والمعروفة بمثلث C3,s عوامل3ویتكون التسویق الاستراتیجي من 

  التسویق 

المذكورة فانه یتطلب تشكیل إستراتیجیة للتسویق اعتمادا على ثلاثة قرارات  C3,sعلى تفاعل  اعتمادا -

ووقت ) تعدیل المنتج أو تقدیم أخر جدید(وكیفیة التنافس )تحدید السوق(مكان التنافس: هي

كما أن التسویق الاستراتیجي هو التركیز على اختیار المنتجات  )توقیت الدخول إلى السوق(التنافس

الصحیحة في الأسواق وفي الوقت الصحیح وفي التسویق الاستراتیجي تحدد الأهداف بشكل منظم في 

                                                             
  .15، ص2011، عمان، 2ردینه عثمان یوسف، التسویق الاستراتیجي، دار المسیرة للنشر والتوزیع والطباعة، ط. محمود جاسم الصمیدعي 1
  .140، ص2010، دار حامد للنشر والتوزیع، عمان، الأردن، )مدخل كمي وتحلیلي( محمود جاسم الصمیدعي، استراتجیات التسویق  2
  15ص ،محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره 3
  .16نفس المرجع،ص  4
، ص 2008، 2، دار وائل للنشر والتوزیع،ط)الوظائف.الأسس.المفاهیم( نزار عبد المجید الراوي، احمد محمد فهمي البرزنجي،استراتجیات التسویق  5

144.  
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مستویات مختلفة بعد دراسة كاملة للمدخلات الضروریة وتوزیع الموارد لتعظیم الأداء الكلي وأخیرا تصاغ 

  1.جهة نظر شاملةالاستراتجیات بو 

  :یوضح مثلث التسویق الاستراتیجي) 1(الشكل رقم 

  

  

  

  

  .35، ص 2009الاستراتیجي،  ردینه عثمان یوسف، التسویق. محمود جاسم الصمیدعي: المصدر

  )strategic marketing important( أهمیة التسویق الاستراتیجي:ثانیا

من أجل أن تكون الجهود التسویقیة ناجحة فإنه من الضروري أن تكون مستندة على خطط تسویقیة 

إستراتیجیة للمساعدة على ضمان أن تكون أهدافها ملائمة لحاجات السوق، وأن أهمیة التسویق الاستراتیجي 

  2:یلياخلال م تظهر من

  والزبائن المحتملین؛دراسة وفحص الأسواق  -

  3المؤسسة في السوق؛ تحدید موقع  -

المنافسین وتحلیلها من قبل مجموعة من الزبائن الذین لدیهم توقعات مختلفة  إستراتیجیةفحص    -

  4للمنافسة في السوق؛

  الفرص السوقیة المتاحة؛ -

 طرق ووسائل الاتصال الداخلي؛

                                                             

  .99، ص2015، عمان، 1، دار الرایة للنشر والتوزیع، ط)مداخل حدیثة(اتیجي، زكیة مقري، نعیمة یحیاوي، التسویق الاستر 1 
  .19ص ،محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره2
  .145نزار عبد المجید الراوي، احمد محمد فهمي البرزنجي،مرجع سبق ذكره، ص  3

4Jean-Jacques lambin, Marketing stratégique, 7eme édition, Paris, France, 2008؛ p21. 
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  1مع المنتجین والموزعین؛ إستراتیجیةتطویر علاقات  -

  أسلوب حیاة الصناعة أو السوق دورة حیاة الصناعة؛ -

 ؛التطور التكنولوجي والتقنیات المستخدمة في إنتاج وتقدیم مختلف المنتجات -

إن أهمیة التسویق الاستراتیجي تتجلى من الدور الأساسي الذي یعمله في إدارة المؤسسة من خلال تطبیقات  

عمال الناجحة التي تتنافس في ظل حالات تنافسیة سوقیة الاستراتیجیات الموجهة للسوق في منظمات الأ

  2.شدیدة

 )strategic marketing Goals( أهداف التسویق الاستراتیجي:ثالثا

إن عملیة تزوید المستهلكین أو الزبائن بقیمة ممیزة، وجب حشد الإمكانیات البشریة والمادیة، الاستجابة 

  .تسویقیة فعالة تساعد على الحصول على المیزة التنافسیة واستمراریتهاالفعالة المطلوبة لتطویر إستراتیجیة 

كما یهدف إلى تحسین أداء المؤسسة وتعزیز طرق التسویق من أجل إشباع حاجات الزبون وتقدیم أكبر قیمة 

یجي له من بلورة إستراتیجیة تسویقیة فعاله ومتمیزة قادرة على تحقیق هذا الهدف لذلك فإن التسویق الاسترات

  :یهدف إلى

 3تحقق اختراق السوق؛ المؤسسات لتصبح أكثر إبداعیة ومبتكرة وتستطیع ةساعدم .1

  إعداد ووضع الأهداف وتعزیز فعالیة الأداء؛ .2

 التعریف بالطرق المهمة والناجحة لعملیات الأعمال والتسویق؛ .3

خلال تكنولوجیات مختلفة تحدید المشاكل والإخفاقات التسویقیة في الماضي،وإمكانیة الوصول إلى حلول من  .4

  ؛والتي تتغیر باستمرار

  ) (scope of strategic marketingمجالات التسویق الاستراتیجي: المطلب الثاني

إن اعتماد التسویق الاستراتیجي یمكن إدارة التسویق في المؤسسات من التوجه نحو السوق والتي تتضمن 

المؤسسة للعملیات والإجراءات التنفیذیة، إن  تیجیة وقیادةالمعلومات عن المنافسین والزبون لصیاغة الإسترا

                                                             
1Ulrike mayrhofer.marketing.breal. 2eme edition. Paris.France, 2006.p 13. 

  .21 -20ص،محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره 2
  .11، ص2011، 1ط، دار الخلدونیة للنشر والتوزیع، الجزائر، التسویق الاستراتیجي یحه عیسى العلاوي عمر،3
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هذه الحاجات تساعد على تطویر الإستراتیجیة التسویقیة التي تقابل هذه الحاجات والرغبات،وكذلك تطویر 

 :أدوات الإستراتیجیة اللازمة للوصول إلى

 تسلیم قیمة عالیة للزبون؛ )1

 قیادة السوق؛ )2

 قیادة المنتج؛ )3

 ؛التمییز والإبداع في تقدیم المنتجاتقیادة المنتج  )4

إن النظرة التسویقیة الإستراتیجیة تعكس نظرة متكاملة مستندة إلى البحث والتطویر والإبداع في تحدید حاجات 

  .الزبائن من خلال بحوث التسویق للوصول إلى جهد متكامل لإرضاء الزبون وانجاز أهداف المؤسسة

  :یتحدد في السوقوجوهر مجال التسویق الاستراتیجي 

  قیادة السوق؛ .1

 تعظیم قیمة الزبون؛ .2

  التوجه نحو الزبائن؛ .3

  خلق المیزة التنافسیة؛ .4

  خلق الفرص التسویقیة؛ .5

  صیاغة إستراتیجیة تسویقیة مبتكرة وفعالة؛ .6
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      1؛مدى الإبداع والابتكار والریادیة للأنشطة التسویقیة وأعمال المؤسسة )5

        والشكل التالي یمثل جوهر مجال التسویق الاستراتیجي

  لتسویق الاستراتیجي جوهر مجال ا) 2(الشكل رقم 

   

   

   

   

   

   

  

  25 ، ص2009محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف، : المرجع: المصدر

  )marketing mix strategies( استراتجیات المزیج التسویقي:المطلب الثالث

إن تسییر عناصر المزیج التسویقي هي المهمة المركزیة لوظیفة التسویق، فالمزیج التسویقي والذي یختصر 

هو مجموعة من المتغیرات التي تستعملها المؤسسة لتحقیق أهدافها في السوق المستهدف  4pغالبا بمصطلح 

  من خلال التأثیر في السلوك المستقبلي 

للمشتري، وتقوم فرضیة هذا المفهوم على انه في حال ما إذا تم التخطیط الجید واتخاذ القرار الملائم لتقدیم 

ستكون ن الأعمال ألهفي الوقت والمكان المناسب ف والترویجالمنتج المناسب للمستهلك بالسعر المناسب 

                                                             
  .                      25ص: مرجع سبق ذكره 1

 قیادة السوق

تطویر نظرة 

بعیدة                                                        

 مدىال

خلق المیزة 

ة                 التنافسی

  صیاغة

  الإستراتیجیة

 التسویقیة

التوجھ نحو 

 الزبائن

تعظیم قیمة 

 الزبون

خلق الفرص 

جوھر مجال عملیة  التسویقیة

 التسویق الاستراتیجي

الإبداع في التنفیذ 

 والأداء
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الاختیار والمزج بین عناصر المزیج التسویقي بالطریقة المثلى هو الذي سیسمح  أن عملیة ناجحة، وهذا یعني

  . للمؤسسة بالحصول على النتائج المرغوبة

إلى مزیج تسویقي فعال، وان صیاغة لابد لهذه العناصر لأربعة من إن تتكامل وتتفاعل فیما بینها للوصول 

الاستراتیجیات لكل عنصر من عناصر المزیج التسویقي تخضع للاعتبارات المتعلقة بإستراتیجیة التسویق و 

  1.المؤسسة، وفي نفس الوقت طبیعة المهام التي یضطلع بها كل عنصر وكذلك دوره في تنفیذ الإستراتیجیة

  ت عناصر المزیج التسویقيیوضح تكامل استراتیجیا) 3(الشكل رقم 

  

    

      

  

  

  

  .304مرجع سبق ذكره، ص  محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف،: المصدر

  )product strategy( استراتیجیات المنتجات: أولا

عندما تقوم إدارة التسویق بإعداد إستراتیجیة المنتجات یجب أن تراعي أهمیة هذه الإستراتیجیة الوضع الحالي 

ونتیجة للتغیرات السریعة في بیئة الأعمال ، المؤسسة للمؤسسة وتأثیراتها المستقبلیة على نمو وتطور وأرباح

ات وخاصة ذات الجودة العالیة والتمییز في سوق یتسم جوانبها والطلب المتزاید على مختلف المنتج بكل

  .بالمنافسة الشدیدة مما أدى إلى زیادة اهتمام الإدارة التسویقیة الإستراتیجیة المتعلقة بالمنتجات

                                                             
1

  .299مرجع نفسه، ص

  

  لتكامل الراسيا                            ا                                                    التكامل الراسي

  

   

  

  

 الأفقيلتكامل التكامل الأفقي                                                                                      ا

 إستراتیجیة التوزیع إستراتیجیة التسعیر إستراتیجیة المنتج

ستراتیجیة العامة الإ

 للمنتظمة

 إستراتیجیة التوزیع
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المؤسسة واستمرارها یعتمد بالأساس على قدرتها في تقدیم منتجات وخدمات جدیدة وتطویرها الأمر  إن نمو

حجم الاستثمارات في العلمیة الخاصة بالمنتجات، وان أي منظمة عندما تضع  ازدیادالذي أدى إلى 

الفرص التسویقیة الجیدة التي تعطي فائدة وربحا اكبر على  دتحدی إستراتیجیة منتجاتها تهدف من ذلك إلى

  1.الأموال المستثمرة في ظل اقل مخاطرة ممكنة وكلفة

مجموعة من الصفات الملموسة والغیر الملموسة، وتتعلق بشكل '' أنها وعلیه یمكن تعریف إستراتیجیة المنتج ب

موجز بعملیات تحید الخصائص الممیزة للمنتج وعلامته التجاریة، التعبئة، التغلیف، الخدمات المرافقة لتقدیمه 

  2.''الخ....أو ما بعد بیعه الضمانات المقدمة 

   :ویرتكز المفهوم على مسالتین أساسیتین هما

تعنى الجوانب التي یلمسها الزبون وتشیر إلى كل النواحي المادیة المتمثلة بالون  :ئص الملموسةالخصا .1

  وهي تعبر بشكل أساسي عن السلع المادیة؛... والشكل والتصمیم والحجم 

فهي تعني الجوانب النفسیة والاجتماعیة والأخلاقیة المتمثلة بالتفاخر والشعور  :الخصائص غیر الملموسة .2

وفي نفس الوقت فان المنتجات غیر الملموسة تشیر بوضوح إلى الخدمات والأفكار والمنافع التي ...ة بالراح

  .یحصل علیها الزبون

  )price concept(استراتیجیات التسعیر: ثانیا

شروط الدفع  المقدمة، ،السماحاتوتنصب على طرق التسعیر الممكن اعتمادها، قوائم الأسعار،الخصومات

  الخ...الأجل

 : رأهداف استراتجیات التسعی )1

إن المؤسسات العاملة في مختلف أسواق تسعى إلى تحقیق العدید من الأهداف من خلال عملیة التسعیر 

منتجاتها،وان لكل منظمة أهدافا عامة خاصة تسعى إلى تحقیقها على المدى القریب أو البعید ویمكن إیجاز 

 3:تلك الأهداف

                                                             
  . 305 - 304محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره، ص 1
  .59، ص 2018، عمان، الأردن، 1ثامر البكري، استراتجیات التسویق،دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، ط 2
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 المؤسسة یعني أن یكون الأول من التسعیر الاستمراریة للمؤسسة واستمراریةإن الهدف  :الاستمرار والبقاء -  أ

  .هناك عائد حتى تستطیع أن تستمر بالعمل

المؤسسة فلابد من ان تكون هناك زیادة في  إن الهدف الأخر هو تعظیم الأرباح لأصحاب هذه :الربح - ب

  .الأرباح

لأشخاص المشاركین في ى الاستثمار، فاوهو هدف آخر إذ لابد من وجود عائد عل :عائد الاستثمار - ت

  .أي شركة لابد وان ینظرون إلى هذا العائد لاستمرار في استثماراتهمي الاستثمار ف

 لابد من وجود حصة للمؤسسة في السوق بناءا على هذا السعر، ولذلك فكثیر من :حصة في السوق - ث

  .لزیادة هذه الحصص السوقیةالمؤسسات تبني أسعارها إما بالمحافظة على حصتها في السوق وإما 

المؤسسات منتجات ذات جودة عالیة لمن یبحث عن الجودة ولدیه الاستعداد لدفع  تقدم بعض :قیادة الجودة  -  ج

  .سعر أعلى من اجل الحصول علیه

المؤسسات الاجتماعیة التي تحمل المسؤولیة الاجتماعیة من خلال  تسعى الكثیر من :المسؤولیة الاجتماعیة -  ح

یم المنتجات التي تهدف إلى إشباع حاجات ورغبات الأفراد وتقلیل الأضرار الاجتماعیة التي قد إنتاج وتقد

  .تنجم من خلال تقدیم المنتجات

جمیع المؤسسات تهتم بالدخول إلى أسواق جدیدة لأنها تحاول أن تحقق نموها  :اختراق أسواق جدیدة -  خ

أسواق جدیدة یتطلب منها التعرف على حاجات  المؤسسة بان اختراق المستقبلي وفي نفس الوقت تعلم هذه

  .ورغبات هذه الأسواق والقوة الشرائیة لكي تتمكن من رسم سیاستها السعریة المناسبة

+ التكالیف الثابتة(تعتبر التكالیف من الأسس المهمة لتحدید الأسعار وتمثل هذه التكالیف  :تغطیة التكالیف - د

 ).الربح+التكالیف الإجمالیة(من السعر لان السعر یتكون من والتي تشكل أساسیا ) التكالیف المتغیرة

 :دور إستراتیجیة التسعیر) 2

المؤسسة على التوسع  تساعد. في تحقیق كمیة المبیعات له ارات المهمة وتلعب دورا فعالاتعتبر من القر  - أ

   والنمو والمحافظة على الحصة السوقیة؛

 التسویقیة ونجاح إدارة التسویق في تحقیق أهدافها؛تلعب دورا كبیرا ومباشرا في تنفیذ الأنشطة  - ب

 إن قرارات السیاسات السعریة بالنسبة للمنتجات تعتبر من القرارات الصعبة والخطرة والتي تؤثر بشكل مباشر

على قرار شراء المنتجات وخاصة الخدمات وذلك لعد ملمومسیة الخدمة وعدم إمكانیة التعرف علیها قبل 
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طالب الخدمة وذلك الشك یدفعه إلى جمع المعلومات وتحلیها والاعتماد  ا یولد الشك لدىالاستفادة منها مم

  1.على خبراته وخبرات الآخرین في اتخاذ قرار الشراء

  )distribution concept ( استراتجیات التوزیع:ثالثا

وما یرفقها من فعالیات  تتمثل بالأنشطة المختلفة التي یمكن القیام بها لإیصال المنتج من المصنع إلى السوق

وخدمات مرافقة،وكما هو في اختبار المنفذ التوزیعي المناسب،أسلوب النقل،مستوى التخزین،الخدمات إلي 

  2.الخ...یضیفها الوسیط

  :العلاقة بین المؤسسة وقنوات التوزیع .1

المؤسسة وقنوات هناك العید من الأسس والمبادئ التسویقیة والاقتصادیة والأخلاقیة تحكم العلاقة بین 

  : التوزیع

وتعزز الكفاءة  المؤسسة وحلقات التوزیع ینبغي أن تخدم بالدرجة الأساس العملیة التسویقیة، إن العلاقة بین - أ

فلا توجد حاجة لمنتجین ولا لموزعین ما لم یكن  التسویقیة من خلال إشباع رغبات المستهلكین والمنتفعین،

 .وراغبون بالشراء،أي أن المستهلك هو الذي یخلق قناة التوزیعهناك مستهلكون لدیهم حاجات وقانعون 

ان العلاقات الأساسیة بین حلقات التوزیع یجیب أن تتبنى على أساس المصالح المشتركة والمنافع المتبادلة،  - ب

وتوفیر  إن مبدأ المصالح المشتركة مؤشر حقیقي على أن جمیع الأطراف تعمل من اجل خدمة المستهلك،

  3.وإشباعها،أما مبدأ المنافع المشتركة فإنه یؤشر على حسن إدارة العملیة الإنتاجیة والتسویقیة احتیاجاته

  :استراتجیات قنوات التوزیع التنافسیة .2

المؤسسة بمثابة تحدید الدور الاستراتیجي لمزیجها التسویقي وبالتالي  یعتبر اختبار القنوات التوزیعیة من قبل

و من خارج هذه القناة ، هل یتم من داخل القنوات التوزیع أ..تأثیر على الزبائنعلیها تحدید كیف یمكن أن ال

 :أمام المؤسسة وإدارة تسویقها نوعین من الاستراتیجیات التوزیعیة التنافسیة هي انلذلك ف... 

 

                                                             
 .321محمود جاسم الصمیدعي مرجع سبق ذكره،، ص  1
  59.البكري ثامر،مرجع سبق ذكره، ص 2
  .329-328الصمیدعي محمود جاسم، ردینه عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره،ص 3
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  )push strategy( إستراتجیة الدفع - أ

المؤسسة تدفع بالمنتج إلى الوسطاء  المؤسسة الوسطاء للتأثیر أو تحفیز طلب الزبائن، حیث إن تستخدم

وأن المؤسسة تستخدم هذه الإستراتیجیة للتأثیر على .وكلاء،تجار جملة أو تجار تجزئة للتأثیر على الزبائن

 1: الوسطاء لدفع المنتج من خلال

  هامش الربح عال كمحفز البیع المنتج؛ -

  المشاركة في نفقات الإعلان والترویج؛ -

  ین؛منح خصم اكبر من المنافس -

  منح جوائز لتحفیز البیع؛ -

  برامج تدریبیة لتحسین الأداء في مجالات السیطرة على التخزین،والحسابات،وطرق النقل؛ -

  ؛منح وكالات مطلقة وتجهیز مواد العرض -

  )pull strategy( إستراتیجیة الجذب - ب

لأن ...خارج قنوات التوزیع المؤسسة تقوم بتحفیز الطلب والتأثیر على الزبائن من  وفقا لهذه الإستراتیجیة فان

ما تقدمه الحملات الترویجیة من معلومات تتعلق بفوائد ومنافع المنتج بالنسبة للزبائن ومحاولة إقناعهم به 

مما قد یجعلهم یطلبونه من المتاجر المختلفة المتوفر فیها وتستخدم المؤسسة عدة طرق لجذب الزبائن من 

  2:خلال ما یلي

  أنواعه؛الإعلان بمختلف  -

  الجوائز ووسائل الترویج الأخرى لجذب الزبائن؛ -

 نوعیة المنتج لخلق الولاء المطلق له؛ -

 ؛ء المنتجالخدمات قبل وما بعد البیع والضمانات المقدمة عند شرا -

 

 

                                                             
  .333ص مرجع نفسه،1
  334محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره، ص 2
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  :أنواع استراتجیات التعدیل والتكییف .3

     1:الشكل التاليهناك عدة من أنواع من استراتجیات التعدیل أو التكییف، وكما هو موضح في 

  یوضح أنواع استراتیجیات تعدیل أو تكثیف قنوات التوزیع) 4(رقم 

  

.  

  

  

  .336، ص2009محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف، : المصدر

  :من خلال الشكل یمكن تلخیص أنواع استراتیجیات تعدیل أو تكثیف قنوات التوزیع

المؤسسة زیادة كثافة التغطیة من خلال وسطائها الحالیین وذلك بقیامها بالتوزیع  قد تقرر:إستراتیجیة التوسع -  أ

   1.التجزئة باستخدام وسائل النقل التابعة لها لهذا الغرضمباشرة إلى تجار 

المؤسسة بزیادة كثافة التغطیة من خلال استخدام وسطاء جدد أو من  هنا تقوم:إستراتیجیة السیطرة والتطویر - ب

خلال امتلاك منظمة أخرى أو من خلال تطویر القنوات الحالیة فالاندماج مع منظمة أخرى یؤدي إلى زیادة 

مؤسسة المندمجة أكثر مما لو عملت بشكل منفرد،أما التطویر فهو یتضمن تغییر القنوات التوزیعیة مقدرة ال

  .الحالیة

قد لا ترغب المنتظمة في التغییر سواء في كثافة التوزیع أو في نوع الوسطاء  :إستراتیجیة المحافظة - ت

  .حیان تقویتها لتطویر أدائهاالمستخدمین،وهنا تقوم بالمحافظة على شبكة توزیعها الحالیة وفي بعض الأ

هنا تقوم المؤسسة بالمحافظة على درجة الكثافة التغطیة مع تغییر نظام القناة التوزیعیة :إستراتیجیة التعدیل - ث

كأن تقوم المؤسسة بتغییر أو استبدال المنفذ التوزیعي بمنفذ آخر عندما یفشل المنفذ الأول في زیادة 

 .المبیعات

                                                             
  .335مرجع نفسه، ص 1

  زیادة التغطیة         المحافظة على التغطیة          تقلیل التغطیة

  القناة الحالیة

  

  

  القناة الجدیدة

  التخفیض

  

 استبدال

  المحافظة

  

 التماسك التعدیل

  توسیع

  

استحواذ 

 وتطویر
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هنا یتم تخفیض درجة كثافة التوزیع وهذه الإستراتیجیة قد تؤدي إلى تحقیق :والاستبدالإستراتیجیة التخفیض  -  ج

عدد من الوسطاء،كما  مبیعات أفضل من خلال الانتقال من نظام التوزیع الانتقائي من خلال الاستغناء عن

نتج الصناعي بتقلیل عملیة تقلیل درجة التغطیة من خلل التغییر في قنوات التوزیع فقد یقوم الم یمكن أن تتم

یقوم باستخدامهم والانتقال إلى نظام التوزیع المطلق والهدف هو لضمان أن الموزع یبذل  عدد الموزعین الذین

  2.المؤسسة الزبائن والاحتفاظ والتعامل بمنتجات  جهودا فیدفع منتجات إلى

  ) (strategy promotionاستراتجیات الترویج:رابعا

وتترك أساسا على كیفیة التعامل مع عناصر المزیج الترویجي المتمثل بالإعلان،البیع الشخصي،ترویج  

الخ واستخدامها بالشكل الكفء للتأثیر بالمستهلك والوسطاء وبما یخدم ...المبیعات،العلاقات العامة،الدعایة

  3.الأهداف التسویقیة للمؤسسة

  )promotion important(  أهمیة الترویج )1

هناك العدید من الأهداف التي تسعى الترویج وإستراتیجیته لتحقیقها والتي لا تخرج عن أهداف إستراتیجیة 

التسویق والتي تعمل على تنفیذها،وان أهداف الترویج توضح أهمیة الترویح وإستراتیجیته في منظمات 

 4:ویمكن إیجازها فیما یلي لأعمال

بتعریف المستهلك بالمنتج وإعلامه وإخباره،وحثه وإقناعه وترغبیه على تساعد المعلومات  :تقدیم المعلومات -  أ

  .الشراء

یعتبر الهدف الرئیسي للترویج وإستراتیجیته هو زیادة الطلب وبالتالي زیادة المبیعات على  :زیادة الطلب - ب

 .المنتجات والخدمات وتحقیق أهدافها الربحیة

المؤسسة  وف تساهم في زیادة قیمة المنتج ومن ثما تتمكنإظهار منافع المنتج والذي س:زیادة قیمة المنتج - ت

 .من وضع سعر مرتفع للمنتج

                                                                                                                                                                                                    
  .335محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره،ص  1
  . 336مرجع نفسه، ص 2
 .59ثامر البكري، مرجع سبق ذكره،ص  3
  337. ذكره،صالصمیدعي محمود جاسم، ردینه عثمان یوسف، مرجع سبق 4
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تحقیق الاستقرار المطلوب وتقلیل التقلبات في كمیة المبیعات والناتجة أما لأسباب تنافسیة  :استقرار المبیعات - ث

 .او موسمیة او لظروف غیر محسوبة

 .وكلاء البیعتدعیم عمل البیع الشخصي ورجال البیع و  :التدعیم -  ج

 1.خلق صورة ایجابیة عن المؤسسة ومنتجاتها والمساعدة في تحسین تلك الصورة في أذهان المستهلكین -  ح

  :أنواع استراتیجیات الترویج )2

  :بشكل عام تنقسم استراتجیات الترویج إلى أربعة أنواع

الإستراتیجیة بخلق  یقوم المنتج وفق هذه pull strategy promotion)( إستراتیجیة الجذب الترویجیة -  أ

وبالتالي یتم الضغط على تاجر التجزئة وتشجعیه  .الطلب المباشر من الزبون عن طریق الأنشطة الترویجیة

للقیام بتوفیر السلع والخدمات عن طریق الطلب المباشر من الزبون والذي یقوم بدوره بتمریر الطلب إلى 

 .م إلى المنتجث) تاجر التجزئة( أو) تاجر الجملة(قنوات التوزیع 

المؤسسات  في هذه الإستراتیجیة تقوم push strategy promotion)(إستراتیجیة الدفع الترویجیة  - ب

الخ وتوجه تلك الجهود إلى العاملین في المنافذ )...البیع الشخصي،الإعلان(بالتركیز على الوسائل الترویجیة 

وتجاز التجزئة بدورهم  یجیة إلى تاجر التجزئة،ودفعهم إلى توجیه الحملات الترو ) تجار الجملة( التوزیعیة

وضمن هذه الإستراتیجیة تمنح الخصومات كحوافز للعاملین في . یقومون بتوجیه الجهد البیعي إلى الزبائن

المنافذ التوزیعیة والدفع یعني اشتراك المنتج والموزعین في دفع المنتجات خلال قنوات التوزیع بقوة حتى تصل 

  .للزبون

 عضح كل من الاستراتجي الجذب والدفالتالي یو والشكل 

 

 

 

  

                                                             
  .338 مرجع نفسه، ص 1
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  یوضح إستراتیجیة الدفع والجذب) 5(الشكل رقم 

 

  

  

  

  337.الصمیدعي محمود جاسم، ردینه عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره،ص : المصدر 

تبنى الأسلوب الدعائي القوي في الإقناع وهو )  : (hard sell strategyإستراتیجیة الضغط الترویجیة - ت

المؤسسة وتعریفهم بالمنافع الحقیقیة لتلك  الأسلوب الأمثل لإقناع الأفراد بالمنتجات والخدمات المقدمة من

  1.المنتجات

القائم على الحقائق عتمد أسلوب الإقناع البسیط ت )soft sell strategy( : إستراتیجیة الإیحاء الترویجیة - ث

وهي لیست بالضغط على الجوانب الدافعة والمثبطة في قضیة المنتجات،وتعتمد على جذب والمثبطة في 

والمثبطة في قضیة المنتجات،وتعتمد ر وتعتمد على جذب المستهلكین من خلال لغة الحوا  قضیة المنتجات،

  2.تامةعلى جذب الطویل الأمد وجعلهم یتخذون قرار الشرار بقناعة 

  أساسیات المیزة التنافسیة : المبحث الثاني

من الصعوبة إیجاد تحدید واضح للمیزة التنافسیة فقد باتت التنافسیة حاجة ملحة للأفراد لیحضوا بفرص العمل 

نظرا للأهمیة . وللمؤسسات لكي تبقى وتنموا وحتى الدول لتضمن استدامة وتحسین مستویات معیشة شعوبها

 .هوم المیزة التنافسیة نستعرض عدة تعاریف لتوضیح هذا المفهوم من عدة زوایاالتي یكتسبها مف

 

  

                                                             
  .341الصميدعي محمود جاسم، ردينه عثمان يوسف، مرجع سبق ذكره،ص 1
 .342مرجع نفسه، ص 2

 المنتج

 تاجر التجزئة

 تاجر الجملة

 المستھلك
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  ) (competitive advantage Conceptمفهوم المیزة التنافسیة: المطلب الأول

اثر سعي مختلف شركات العالم وتسابقها للظفر بالمیزة التنافسیة أضحت هذه المؤسسات تبحث عما یحقق 

وتعتبر المیزة التنافسیة المنهاج .. بیئة تتسم بتسارع التغیرات واختلاف الأذواق وغیرهاویعزز وجودها في ظل 

وهذا هذا فیظل التحولات والتطورات الكبرى التي ، قدرة التنافسیة للمؤسسات الخدمیةالأول لتحسین وتعزیز ال

الاستراتیجي الذي  یشهدها محیط المؤسسات في الوقت الحالي خاصة مع بروز العولمة فهي تمثل العنصر

ولذلك فان جل المؤسسات تحاول جاهدة للحصول على  یقدم فرصة جوهریة لكي تحقق ربحیة متواصلة،

المزایا في ظل تحدیات تنافسیة شدیدة مبنیة على المعرفة والكفاءات البشریة مع وتجنیدها لكافة الوسائل 

 .والإمكانیات

  تعریف المیزة التنافسیة: أولا

ولكن رغم .المفكرین والباحثین حول مفهوم المیزة التنافسیة والذي خضع لرؤیة فكریة مختلفةتعددت تعاریف 

المفهوم إلا انه أصبح یتنامى لیحتل المكانة الأولي مجالي الإدارة الإستراتیجیة  الاختلاف في تحول

المستمر على منافسیها واقتصادیات الأعمال لیصبح بذلك عملیة دینامیكیة تستهدف تحقیق التمیز والتفوق 

  :وعلیه فسیتم عرض بعض التعاریف المیزة التنافسیة كالتالي

حیث نقول أن بمؤسسة تمتلك میزة تنافسیة عندما یكون معدل أرباحها أعلى من معدل أرباح الصناعة أو 

مجال  قدرتها على تطبیق عملیات إنتاج غیر مطبقة عند منافسیها وهذا ما یشكل لها عامل حاسم للربح في

  1.نشاطها

إیجاد أوضاع تفوق مختلفة ومصنوعة تملكها مؤسسة معینة تتفق فیها في مجالات الإنتاج ''كما عرفت بأنها

كما عرفت  2.''والتسویق التموین الكوادر البشریة،وهذه الأربعة مجالات كفیلة في الحصول على میزة تنافسیة

و هذا ما أكده التعریف الذي  3.''قدرة المؤسسة على صیاغة وتطبیق الاستراتیجیات ''في نفس السیاق بأنها 

                                                             
، 1، دار الثقافة للنشر والتوزیع، ط)منظور المیزة التنافسیة(محمد عبد حسین الطائي، نعمة عباس خضیر الخفاجي، نظم المعلومات الإستراتیجیة 1

 .155، ص2009عمان، 
  .211، ص 2017جزائر، ، ال1مصطفي یوسف كافي، اقتصاد المعرفة وانعكاساته في تحقیق المیزة التنافسیة للبنوك، الناشر ألفا للوثائق، ط  2
  .12، ص2007، الدر الجامعیة، )مدخل لتحقیق المیزة التنافسیة( مصطفي محمود أبو بكر، الموارد البشریة 3
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قابلیة المؤسسة على الأداء بأسلوب واحد أو عدة أسالیب لیس بإمكان المنافس إتباعها '' ینص على أنها 

  1.حالیا أو مستقبلا

كل ما یخص المؤسسة من الأصول والمهارات التي تحوزها ''  بأنهافي سیاق آخر عرفت المیزة التنافسیة 

المؤسسة بحیث یعبر الأصل عن العلامة التجاریة والولاء للعلامة أو الموقع، یتصف بالتمیز عن المنافسین 

أما المهارات فهي عنصر تقوم المؤسسة بأدائه بشكل أفضل من المنافسین مثل الإعلان أو التصنیع بكفاءة 

ما أحسنت اختیار الأصول والمهارات  إذاعالیة وهذا ما یضمن لها الاستمراریة على مدار الزمن  بجودة

  2.بشكل صحیح

القیمة التي یمكن أن تنشأ المؤسسة لزبائنها بالإضافة إلى '' من وجهة نظر مالیة المیزة التنافسیة هي 

وهو  3'' .ء أفضل من أداء المؤسسات المنافسةالتكالیف التي تتكبدها المؤسسة لإنشائها، وهذا ما یتیح لها أدا

ما یوضحه التعریف الذي یعتبر أن المیزة التنافسیة تستند إلى سلسلة القیمة بالكامل التي تنبع من مجموعة 

  4.تي تمیزها عن غیرها من المنافسینالخیارات التي تتخذها المؤسسة بطریقة متكاملة وال

مایكل بورتر الذي أن المیزة التنافسیة تنشأ بمجرد توصل المؤسسة إلى لكن یبقى أهم تعریف هو ما جاء به 

اكتشاف طرق جدیدة أكثر فعالیة من تلك المقدمة من قبل المنافسین حیث یكون تجسیدها میدانیا كما أكد 

السعر بورتر بأن المیزة التنافسیة تنشا من القیمة التي استطاعت المؤسسة إن قدمها لزبائنها إذ یمكن أن یأخذ 

  5.المنخفض أو تقدیم منافع متمیزة في المنتج بالمقارنة بالمنافسین

ومن خلال التعاریف المقدمة یمكن القول بأن المیزة التنافسیة هي كل إبداع أو ابتكار مادي أو معنوي یمكن  

  .أن تتمیز به المنظمة عن منافسیها ویحقق قیمة مضافة لها ولزبائنها

  :وجد هناك اختلاف بین مفهوم المیزة التنافسیة والتنافسیة من خلال ما یليوتجدر الإشارة إلا انه ی

                                                             
دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر فرع (بنین عبد الرحمان وفاشي خالد، أبعاد التسویق بالعلاقات وأثرها على تحقیق المیزة التنافسیة المستدامة 1

، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة احمد بوقره، بومرداس، 01، العدد 04، مجلة أبعاد اقتصادیة، المجلد )یة الواديولا

  .128، ص 2014
  . 80، ص 1998نبیل خلیل مرسي، المیزة التنافسیة في مجال الأعمال، مركز الإسكندریة للكتاب،  2

3Michael E.porter.compatitive advantage of nations. Simon and Schuster.2001.p30 
4Dan Alexander seni..analyse stratégique et avantage concurrentiel. puQ.canda.2013.p201 
5Michel porter avantage concurrentiel. Traduit par Myriam shalak. Dunod.paris.1999.p8. 
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  . تتمثل في الاختلاف والتفرد والتمیز الذي تحوزه المؤسسة عن منافسیها :المیزة التنافسیة -

تتمثل في امتلاك المؤسسة لقدرات تؤهلها لمواجهة المنافسة والصمود أمام المنافسین والتغلب  :التنافسیة -

  1.علیهم

  :ملشكل التالي یوضح العلاقة بینهوا

  بوضح العلاقة بیت المنافسة والتنافسیة) 6(الشكل رقم 

  

 

  

عتیقة حراریة، المیزة التنافسیة، مجلة دراسات في علم اجتماع الزبائن، جامعة أبو القاسم سعد :المصدر

  .78، ص 2015، 6، العدد2االله، جامعة الجزائر

  ) (competitive advantage charactisticsخصائص المیزة التنافسیة: ثانیا

نظرا لحساسیة المیزة التنافسیة ضمن إستراتیجیة المؤسسة وأثرها الواضح في تحقیق النجاح المرغوب یقتضى 

توفر عدد من الخصائص والشروط، ومن بین الخصائص التي یجب أن تتمیز بها المیزة التنافسیة للمؤسسة 

 :هي

أن تكون مستمرة ومتواصلة نسبیا بمعنى عدم إمكانیة تقلیدها من جانب المؤسسات المنافسة  :الاستمراریة .1

لهذا یجب علیها الاهتمام بالموارد البشریة ذات الأفكار الجوهریة والقدرات الفنیة والذهنیة ذات المستوى 

  .المرتفع والاستعدادات

یدة مع كبار الزبائن، وهذا الأمر یتیح للمؤسسة متابعة العلمیة القادرة على التطویر والإبداع والعلاقات الوط .2

  1.التطور والتقدم على المدى البعید

                                                             
 -77، ص2015، 6، العدد2عتیقة حراریة، المیزة التنافسیة، مجلة دراسات في علم اجتماع الزبائن، جامعة أبو القاسم سعد االله، جامعة الجزائر 1

78.   

بشریة  ھي امتلاك قدرات التنافسیة
  ومادیة ومالیة

 لمواجھة

 المنافسین في نفس

 النشاط من خلال تقدیم أفضل 

 المنتجات أو الخدمات

متمیزة ذات تطویر وتحسین  
 الزبائنمستمر لتحقیق رضا 
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حركیة وغیر  تعنى الاستعدادات المستخدمة لمختلف الطلبات والفرص الموجدة في بیئة تنافسیة :المرونة .3

التنبؤ والتقدیر لأهداف  مؤكدة وفق اعتبارات الحاصلة في البیئة الخارجیة المتصلة بعملیات الرصد،المراقبة،

  2المنافسین المستقبلیة

یمكن للمؤسسة تغییر میزتها التنافسیة وذلك من خلال تغییر المصادر والموارد التي تعتمد : القابلیة للتغیر .4

 3.علیها في تشكیل وتدعیم هذه المیزة

تقوم المؤسسة بتجدید وتطویر مزایا التنافسیة لمدة بعیدة لا تزول بسرعة تتماشى  :القابلیة للتجدید والتطویر .5

  .مع التطورات والتغیرات الخارجیة من جهة وموارد المؤسسة من جهة أخرى

تناسب استخدام المیزات التنافسیة مع الأهداف والنتائج التي ترید المؤسسة تحقیقها على المدى  -

  4.القصیر والبعید

  .تؤثر في سلوك المشترین وتفصیلاتهم أو ما تقدمه إلى المشترینینبغي أن  -

   (competitive advantage important)أهمیة المیزة التنافسیة:ثالثا

  :تبرز أهمیة المیزة التنافسیة بالنسبة المؤسسة من خلال 

تؤدي إلى تحقیق أرباح تفوق إجمالي التكالیف مما یضمن لها ربحیة متواصلة مقارنة  :زیادة ربحیة المؤسسة .1

 5.مع منافسیها مع المحافظة على حصتها في السوق

تركز المؤسسة على النشاط إلى تعمل فیه من خلال توظیف مواردها ورفع فعالیة  :رفع القدرات التنافسیة .2

 ات زبائنها وخلق التقنیات والمهارات الإنتاجیة بطریقة تمكنها منالكفاءات والقدرات الجوهریة لتلبیة احتیاج

 .التكیف مع الفرص المتاحة ومواجهة التحدیات في السوق بشكل سریع

 قیمة تلبي احتیاجاتهم والتركیز على خدمتهم في المجالات التيخلق  وذلك من خلال: كسب ولاء الزبون )2

ولائهم وتحفزیهم على الاستمرار وتطویر التعامل،وتدعیم وتحسین تحقق فیها المؤسسة التمیز من اجل ضمن 

 .المؤسسة في أذهانهم سمعة صورة

                                                                                                                                                                                                    
 155الطائي محمد عبد الحسین، نعمة عباس خضیر الخفاجي، ص1
  .84خلیل مرسي نبیل، مرجع سبق ذكره،ص2
  .99ص عتیقة حراریة، مرجع سبق ذكره، ،3
، دار وائل للنشر والتوزیع، عمان، 2، ط)منظور منهجي متكامل(منصور العالي، وائل محمد صبحي إدریس، الإدارة الإستراتیجیة  طاهر محسن4

  .309، ص 2009الأردن، 
  .97عتیقة حراریة، مرجع سبق ذكره، ص 5
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 .تعطي المیزة التنافسیة حركة ودینامیكیة للعملیات داخل للمؤسسة من خلال الاستناد على مواردها وقدراتها )3

الحصة السوقیة والتكیف مع تسمح تقدیم اقتراح عروض محددة تساعد على جذب المزید من الزبائن وزیادة  )4

  1.القوى التنافسیة الخمس من خلال تحسن الإبداع والابتكار

  ) (competitive advantage Goalsأهداف المیزة التنافسیة :ثالثا

  :من بین أهم وأبرز الأهداف التي تسعى المؤسسة لتحقیقه هي

بمعنى تجاوز مرحلة الانغلاق على الذات إلى مرحلة الانفتاح على الآخرین  :الانفتاح الواسع على الآخرین .1

 ). المستهلكین(

دخول مجال تنافسي جدید أي الانتقال من الأسواق المحلیة إلى الأسواق  :التوغل في السوق العالمیة .2

درجة متقدة من  والتعامل مع نوعیة جدیدة من الزبائن أو السلع والخدمات وهذا بغیة الوصول إلى العالمیة

  2.السیطرة والتحكم في الأسواق

فالربح یعتبره هدف أساسي لجمیع المؤسسات التي تمتلك مزایا تنافسیة وهو  :السعي إلى تحقیق الأرباح .3

  :هدف یرتبط بدافع التملك والحیازة لكافة أشكال الأصول ویتم من خلال خطة مبرمجة زمنیا من أجل

  الملكیة،سندات طویلة الأجل صكوك الاستثمار؛أسهم  :زیادة العائد -

 القیمة المضافة هامش الربح فارق سعر البیع؛ :زیادة المردود -

  .الأجور والمكافآت :زیادة الدخل -

  مصادر ومحددات المیزة التنافسیة: يناثالمطلب ال

 source of competitive advantage)( مصادر المیزة التنافسیة: أولا

للوصول إلى سوق  3هذا المصدر یجعل المؤسسة تتمیز بمیزة تنافسیة لان لها القدرة  :المواردالوصول إلى  )1

السلع والموارد بطریقة أكفـأ من المنافسین ویمكن التمییز بین عدة موارد وتتمثل هذه الموارد في الموارد المالیة 

                                                             
  .101-100مرجع نفسه، ص 1
، أطروحة دكتوراه، كلیة )دراسة حالة متعاملي الهاتف النقال بولایة سطیف( القدرة التنافسیة للمؤسسةكباب منال، دور الابتكار التسویقي في تدعیم 2

  .183، ص2016/2017العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة فرحات عباس، 
  .158الطائي محمد عبد الحسین، نعمة عباس خضیر الخفاجي، مرجع سبق ذكره،ص .3
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شریة التي تمتلك القدرة على إدارة المواهب والموارد الب.. والموارد المادیة معدات الإنتاج الحدیثةوالتنظیمیة 

  1.بتفوق وقوة الثقافة التنظیمیة واستثمارها بالعمل

تنسب الكفاءة إلى المعرفة والقدرات التي تتمتع به منظمة الأعمال وتعتبر من الموارد المعنویة التي  : الكفاءة )2

تساعدها على القیام بأنشطتها بطریقة أكثر كفاءة،وتحتاج هذه الأخیرة بالدرجة الأولى إلى تطبیقها على 

انیة تحقیق الأسبقیة على حساب ذلك تختلف من مؤسسة إلى أخرى وكلما زادت إمكالمیدان،والقدرة على فعل 

  :وحتى تساهم هذه الكفاءات في تحقیق المیزة التنافسیة یجب أن تتمیز بما یلي ،المنافسین

یمكن الدفاع عنها على المدى الطویل وتشكل بذلك حاجز لدخول المنافسین من خلال استغلال مصادر  -

  .الآخرینالمیزة التنافسیة وهذا ما یدعى بالتوجه نحو الاستغلال قبل 

أن تخلق زیادة في القیمة او المنفعة لدى الزبون مقارنة مع المنافسین وهذا ما یدعى التوجه نحو الإبداع  -

  2.والابتكار

 .إعطاء إمكانیة الدخول إلى عدة نشاطات وإلا تكون مرتبطة بأحد -

بطریقة أفضل من المؤسسة على شراء الموجودات التي تساهم في خدمة المستهلكین  تتضمن قدرة :الملكیة )3

المؤسسة بمركز قوي في السوق،حصولها على موارد فریدة من  المنافسین،ویترتب على ذلك تمتع

  .3.نوعها،وتمتعها بسمعة جیدة عن أدائها

  محددات المیزة التنافسیة: ثانیا

  )the size of the competitive advantage( : المیزة التنافسیةحجم  .1

استمراریة إذا أمكن للشركة المحافظة علة میزة التكلفة الأقل أو تمییز المنتج في  یتحقق للمیزة التنافسیة سمة

مواجهة المؤسسات المنافسة وبشكل عام كلما كانت المیزة اكبر كلما تطلبت مجهودا اكبر من المؤسسات 

دة فان المیزة المنافسة للتغلب علیها أو تجسید أثرها ومثلما هو الحال بالنسبة لدورة حیاة المنتجات الجدی

  4:وتبدأ مرحلة حیاة المیزة التنافسیة ب.التنافسیة دورة حیاة على نقس الغرار

                                                             
دراسة حالة مؤسسة اتصالات الجزائر (عبد القادر، إیمان كشرود، دور التسویق الابتكاري في تحقیق المیزة التنافسیة في المؤسسة الاقتصادیة 1

  .665، ص2017، 8، العدد)تبسه،مجلة الدراسات المالیة والمحاسبیة والإداریة
،مذكرة ماجستیر، كلیة العلوم الاقتصادیة )دراسة حالة مؤسسة اقتصادیة(تنافسیةمسعود طحطوح، أهمیة التسویق في تعزیز المیزة التنافسیة ال 2

  .29، ص2008/2009والتسییر، جامعة الحاج لخضر، باتنة، 
  .189-18كباب منال، مرجع سبق ذكره، ص  3
  .85خلیل مرسي نبیل، مرجع سبق ذكره  4
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یكون فیها النمو مستمر وبالتالي یكون حجمها في التوسع وهي بذلك تحتاج  :مرحلة التقدیم أو النمو السریع -  أ

  إلى الكثیر من الأموال والمؤهلات والموارد البشریة

ؤسسات المنافسة بتبني المیزة التنافسیة عندما یتوقف حجم المیزة التنافسیة عن النمو تبدأ الم :مرحلة التبني - ب

حیث تحاول المؤسسات الحصول على طرق لبني هذه المیزة أو تحسینها، وهنا تعرف المیزة التنافسیة نوعا 

  من الاستقرار والثبات قیل تزاید عدد المنافسین

ة شيء فشيء نحو الركود نتیجة قیام المؤسسات المنافسة بتقلیدها تتراجع المیزة التنافسی :مرحلة التقلید - ت

 1.ومحاكاتها ومحاولة التفوق علیها

تأتي هنا ضرورة المؤسسة في تجدید أو تطویر وتحسین المیزة التنافسیة الحالیة بشكل  :مرحلة الضرورة  - ث

تكنولوجي جدید إنشاء میزة تنافسیة أخرى على أسس جدیدة تمكنها من التنافس تقوم على تقدیم  سریع أو

  .تدعیم میزة تمییز المنتج وأ لتخفیض التكالیف،

  دورة حیاة المیزة التنافسیة) 7(الشكل

  

  

  

 

  .86، ص1998نبیل خلیل مرسي، مرجع سبق ذكره، :المصدر  

  .85ص نبیل مرسي خلیل، مرجع سابق،: المصدر

  )scope of competition (نطاق التنافس :البعد الثاني. 2

یعبر النطاق عن مدى اتساع أنشطة وعملیات المؤسسة بغرض تحقیق مزایا تنافسیة،فنطاق النشاط على 

ومن أمثلة ذلك الاستفادة من تقدیم  .مدى واسع یمكن أن یحقق وفرات في التكلفة عن المؤسسات المنافسة

                                                             
  .192مرجع نفسه،ص  1

  

  )1(لمیزة التنافسیة                                        ا                                     )2(میزة تنافسیة                                        

  حجم المیزة التنافسیة                                                                                                                                          

  

  

                                      

 ني      التقدیم          المرحلةلتبا    التقلید     لضرورة                                                             
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مشتركة،خبرة فنیة واحدة استخدام نفس منافذ التوزیع لخدمة القطاعات السوقیة مختلفة،أو تسهیلات إنتاج 

مناطق مختلفة، ـو صناعات مترابطة، وفي مثل هذه الحالة تتحقق اقتصادیات المدى وخاصة في حالة وجود 

لیات علاقات متداخلة ومترابطة بین القطاعات السوقیة أو المناطق أو الصناعات إلي تغطیها عم

ومن جانب أخر یمكن للنطاق الضیق تحقیق میزة تنافسیة من خلال التركیز على قطاع سوق معین .المؤسسة

وهناك أربعة أبعاد لنطاق المتنافسین شانها التأثیر على المیزة .وخدمته بأقل تكلفة أو تقدیم منتج ممیز له

  :التنافسیة وهي

 ؤسسة والزبائن الذین یتم خدمتهم وهنا یتم الاختباریعكس مدى تنوع مخرجات الم :نطاق القطاع السوقي -  أ

  .على قطاع معین من السوق أو خدمة كل السوق

یعبر عن مدى أداء المؤسسة لأنشطتها داخلیا قرار التصنیع أو خارجیا بالاعتماد على  :النطاق الرأسي - ب

لمنافسین قد یتحقق مزایا التكلفة مصادر التورید المختلفة قرار الشراء،فالتكامل الرأسي المرتفع بالمقارنة مع ا

الأقل أو التمییز ومن جانب أخر یتیح التكامل درجة اقل من المرونة للشركة في تغییر مصادر التورید أو 

 .منافذ التوزیع في حالة التكامل الرأسي الأمامي

النطاق  ویسمح.یعكس عدد المناطق الجغرافیة أو الدول التي تنافس فیها المؤسسة :النطاق الجغرافي - ت

الجغرافي للشركة بتحقیق مزایا تنافسیة من خلال المشاركة في تقدیم نوعیة واحدة من الأنشطة والوظائف عبر 

 1.عدة مناطق جغرافیة مختلفة وتقدیم منتجاتها في كل ركن من أركان العالم

روابط بین فوجود .. یتعلق بمدى الترابط بین الصناعات التي تعمل في ظلها المؤسسة :نطاق الصناعة - ث

الأنشطة المختلفة عبر عدة صناعات،من شانه خلق فرص لتحقیق مزایا تنافسیة عدیدة فقد یمكن استخدام 

  2.نفس التسهیلات أو التكنولوجي أو الأفراد أو الخبرات عبر الصناعات المختلفة التي تنتمي إلیها المؤسسة

 the foundation of building) أسس بناء المزایا التنافسیة :المطلب الثالث

competitive advantage)   

اها بغض النظر عن مجالها وهي الأسس العامة لبناء المزایا التنافسیة،التي یمكن لأي مؤسسة أن تتبن

  :أو المنتجات والخدمات التي تنتجها وتؤدیها وهذه الأسس العامة هي كالتالي الصناعي

                                                             
  86خليل مرسي نبيل،،مرجع سبق ذكره، ص  1
 .87مرجع نفسه، ص2
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إلى مخرجات والمدخلات هي عوامل أساسیة للإنتاج مثل  المؤسسة أداة لتحویل المدخلان :الكفاءة المتمیزة .1

العمالة والأرض ورأس المال والإدارة والمهارة التكنولوجیة أما المخرجات فهي عبارة عن السلع والخدمات التي 

تنتجها المؤسسة وان ابسط قیاس للكفاءة یتمثل في مقدار المدخلات المطلوبة لإنتاج مخرجات معینة ودلك 

المخرجات على المدخلات،وكلما كانت المؤسسة أكثر كفاءة، كلما قل مقدار  لكفاءة تساويیعني أن ا

یتجسد  كثیر من المؤسساتالمدخلات المطلوبة، لإنتاج مخرجات معینة،وان أهم مكونات الكفاءة بالنسبة لل

الثوابت في مع اخذ  في إنتاجیة الموظف،ذلك العنصر الذي یقاس عادة بالمخرجات بالنسبة لكل موظف

الحسبان،فإذا ماحققت المؤسسة مستوى عال من الإنتاجیة الموظف في مجال معین فسوف تحقق المستوى 

  .الأدنى من تكالیف الإنتاج،بمعنى أخر ستمتلك المؤسسة میزة تنافسیة مرتكزة على التكلفة

اد علیها،والثقة بها لإنجاز المنتجات أو الخدمات ذات الجودة،هي السلع والخدمات التي یمكن الاعتم :الجودة .2

الوظائف المصممة لأدائها،وتحقیق المؤسسة لمستویات عالیة من الجودة في منتجاتها وخدماتها سیزید من 

وسیمكنها من فرض سعر أعلى لمنتجاتها مما یؤدي لتحقیق  والخدمات بالنسبة لعملائها،قیمة هذه المنتجات 

 . روالاستمرااء میزة تنافسیة للمؤسسة،بكل یمكنها من البق

ویشیر إلى كل تقدم یطرأ على منتجات أو خدمات المؤسسة،وهیاكله الإداریة، وإستراتجیتها، بمعنى  :الإبداع .3

انه یتحقق من خلال تقدیم منتج جدید،أو العمل بأسلوب جدید،مختلف عن المنافسین،ویعتبر التجدید احد 

أن تتمیز وبالتالي تفرض أسعارا عالیة، أو تخفض  الأسس البنائیة للمیزة التنافسیة،الذي یسمح للمؤسسة

 .تكالیف إنتاجها

تستطیع المؤسسة أن تحقق میزة تنافسیة،من خلال قدرتها على تقدیم وإنتاج سلع  :الاستجابة لحاجات الزبون .4

 وخدمات،تشبع حاجات عملائها بشكل أفضل من منافسیها،وبالتالي سیصبح هناك موائمة مابین هذه السلع1

ب مكملة للاستجابة لحاجات ویمكن اعتبار الجودة والتجدید جوان مع المطالب الفردیة أو الجماعیة، ماتوالخد

 .نالزبو 

 

  

  

                                                             
 رفاعي محمد،رفاعي ومحمد سید احمد عبد المتعال، دار المریخ للنشر،، )مدخل متكامل، ترجمة(شارلز وجاریت جونز،الإدارة الإستراتیجیة 1

  .200- 196، ص 2001الریاض،
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  الأسس العامة لبناء المزایا التنافسیة ) 8(لشكلا

  

  

  

  

  

  

  

  .196شارلز وجاریت جونز، كمرجع سبق ذكره، ص  :المصدر

  التشخیص الاستراتیجي وفعالیة الاستراتیجیات التنافسیة :المبحث الثالث

المزایا التنافسیة،وان  لكي تضمن المؤسسة قدرتها على التنافس یجب أن تكون لها القدرة على إنتاج قیم

لمؤسسة التي تواجهها ومنافع للزبائن تزید عما یقدمه المنافسون وهذا لا یأتي إلا من خلال استراتیجیات تركز 

على التنافس في جانب التكالیف أو اختلاف وتمیز لمنتج أوغیرها من مصادر دورا هاما في التأثیر على 

التعرف على المنافسین واستراتیجیاتهم التنافسیة لتتمكن هذه  قدرتها في تحقیق أهدافها مما یتطلب ضرورة

  . المؤسسة من تحدید الإستراتیجیة التي تستعملها

  ةتحلیل البیئة التنافسیة للمؤسس: المطلب الأول

قبل أن یتم اختراق أي قطاع سوقي من طرف المؤسسة یجب علیها أن تقوم بمحاولة التعرف وتحلیل عناصر 

الخارجیة منها الخاصة والعامة وتحدید نواحي الضعف والقوة والفرص والتهدیدات والأهداف  البیئة الداخلیة

 المیزة التنافسیة  -

  التكلفة المنخفضة  -

 التمیز-

 الكفاءة المتميزة

 الجودة المتميزة  

 الابتكار

 الاستجابات لحاجات الزبائن
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بالإضافة إلى محاولة توجیه التفكیر نحو البحث عن الإستراتیجیة التي تسمح لها بإمكانیة تقدیم قیمة وفعالة 

 .القطاع التي تنشط فیهللبیئة التنافسیة التي تواجه المؤسسة وكسب مزایا تنافسیة وتحقیق التمیز في 

  :لمنافسین المحتملونا .1

 أووهم أولئك الذین یودون الدخول إلى نفس القطاع التي تنشط فیه المؤسسة بتقدیم سلع وخدمات مماثلة 

بدیلة لمنتجات وخدمات المؤسسة،وهذا بالاعتماد على خطط مبنیة على المنافسة من خلال الأسعار، 

  1.الإشهار،إطلاق منتج جدید،تحسین الخدمات والضمانات الملائمة للعملاء

 :قوة الموردین .2

أو تخفیض  وتتمثل في إمكانیة تطبیق القوة التفاوضیة التي یمتلكها الموردین عن طریق الرفع من الأسعار

  :جودة المنتجات المباعة حیال تعاملهم مع المؤسسة في حالات عدیدة من بینها

  إذا كان منتوج المورد یمثل احد المدخلات الهامة في نشاط أعمال المؤسسة المشتریة؛ .1

یجب أن یكون منتوج المورد متمیزا،أو وجود تكلفة البدیل، ففي الحالة الأولى یكون نوع من التبعیة لدى  .2

علیه عند بائع آخر، لایستطیع هذا الأخیر التخلي عن المنتج، وفي نفس الوقت لا یمكن العثور  لزبون حیثا

وفي الحالة الثانیة یكون الزبون مجبرا على تحمل تكالیف التبدیل والمتمثلة في خسارة الوقت والعلاقات التي 

  2.بناها مع المورد الأول

 :قوة المساومة لدى الزبون .3

تتمتع بیه المشتري سواء كانت مؤسسة أو وسطاء أو تجار من منتوج ذو جودة عالیة،ویعتبر وهو مل 

  :المشتري ذو نفوذ إذا ما توفرت فیهم بعض العناصر الآتیة

  :قوة التفاوض مع المؤسسة عن طریق العمل على تخفیض الأسعار،والتفاوض من الحصول على -  أ

تي تنتجها المؤسسة،أي أن قیمة مشتریات الزبون تمثل نسبة عند شراء حصة كبیرة من المنتجات والخدمات ال - ب

 كبیرة من رقم أعمال المؤسسة؛

                                                             
  .170كباب منال، مرجع سبق ذكره، ص  1
  .172 -171مرجع نفسه، ص 2
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 1.انخفاض تكالیف التحول التي تتحملها المشتري عند تغییر المؤسسة المتعامل معها سابقا - ت

مؤسسة ویقصد بها أن تكون هنالك تهدید بدخول منتجات أخرى مماثلة للمنتج الذي تقدمه ال:المنتجات البدیلة - ث

وان یكون بدلا عنها من حیث قدراته على تأدیة المهام أو المنافع التي یحققها المنتج الأصلي لإشباع حاجات 

الزبائن وهذا ما یدفع بالمؤسسات العاملة في قطاع الخدمات إلى زیادة الاستثمار في البحث والتطویر،لغرض 

مو الحاصل في القطاع الخدمات ذاته وآفاقه خلق تمایز واضح لمنتجاتها عن المنتجات البدیلة، إن الن

المستقبلیة إذا ما كانت ذات نمو عالي فان الفرص تكون متاحة وكبیرة أمام جمیع العاملین في القطاع 

  2.والعكس صحیح

تعتبر المزاحمة بین المنافسین محور ومركز القوى التي تساهم في :شدة المزاحمة بین المنافسین في القطاع .4

 : تحدید مدى جاذبیة القطاع من خلال

 تناسب شدة المنافسة مع عدد المنافسین تناسب طردي؛ -  أ

 امل تأثیر على طریقة إدارة وحداتالتكالیف الثابتة التي یتحملها المنتجون كتكالیف الإنتاج وتعتبر ع - ب

  3.النشاط

  الخمسةیوضح نموذج القوى )9(الشكل

  

    

 

  

  

 

                                                             
  .91عتیقة حراریة، مرجع سبق ذكره،1
  .24، ص 2008مدخل تكاملي، دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، - صالح عبد الرضا رشید، إحسان دهش جلاب، الإدارة الاسترایجیة 2
دراسة حالة مؤسسة الاسمنت -بن الطیب إبراهیم،دور تكییف الاستراتیجیات التسویقیة في دعم المیزة التنافسیة للمؤسسات الاقتصادیة 3

  .30، ص 2015، 13العلوم الاقتصادیة والقانونیة،الأكادیمیة للدراسات الاجتماعیة والإنسانیة، العدد  ومشتقاته،الشلف،

 المنافسون المحتملون

 الزبائن الموردون
  المتنافسون في القطاع 

 شدة المزاحمة بين المؤسسات

 المنتجات البديلة

 �ديد الداخلين الجدد

 �ديد المنتجات البديلة
 قوة التفاوض لدى الموردين قوة التفاوض لدى الزبائن

Michel porter avantage concurrentiel. Traduit par Myriam shalak. Dunod.paris.1999. p15 
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  (strategy competition)الاستراتیجیات التنافسیة  :المطلب الثاني

وان  التنافسیة،المزایا  قیم على إنتاج لكي تضمن المؤسسة قدرتها على التنافس یجب أن تكون لها القدرة

لمؤسسة التي تواجهها ومنافع للزبائن تزید عما یقدمه المنافسون وهذا لا یأتي إلا من خلال استراتجیات تركز 

غیرها من مصادر دورا هاما في التأثیر على  ختلاف وتمیز لمنتج أوا على التنافس في جانب التكالیف أو

لتتمكن هذه  على المنافسین واستراتجیاتهم التنافسیة في تحقیق أهدافها مما یتطلب ضرورة التعرف قدرتها

  .التي تستعملها المؤسسة من تحدید الإستراتجیة

  :وقد حدد مایكل بورتر ثلاث أنواع رئیسیة للاستراتیجیات التنافسیة وهي كالتالي

  یوضح الاستراتجیات التنافسیة لمایكل بورتر) 10(لشكل رقم 

  

    

  

  

  .163، ص2004العولمة والمنافسة، الطبعة الأولى، :كاظم نزار الركابي،الإدارة الإستراتیجیة:رمصدال

  :من خلال الشكل یمكن التفصیل في الاستراتیجیات التنافسیة كالآتي

 ) (cost leadership strategyإستراتیجیة قیادة التكلفة: أولا 

وتعرف هذه الإستراتیجیة بأنها قدرة المؤسسة على طرح سلعة أو خدمة في السوق بتكلفة اقل من تكالیف 

یكون ذلك على حساب جودة المنتوج، ومستوى المنفعة التي یبحث عنها  المنافسین الآخرین، على أن لا

  1.ستهلكالزبون أو الم

                                                             
  .122، ص 2000ردینه عثمان یوسف، بحوث التسویق، دار زهران للنشر والتوزیع، عمان،  1

  التمییز                       قیادة التكلفة

Differentiation             cost leadership 

  

  التركیز

fucus 



 الفصل الأول التسویق الاستراتیجي والمیزة التنافسیة

 

29 

 

وتركز هذه الإستراتیجیة على استهداف الزبائن الذین یبحثون عن الأسعار المنخفضة،ومن هنا یمكن تحقیق 

التقلیل في التكالیف عن طریق الاهتمام فقط بالاحتیاجات الفعلیة للزبائن وتجاوز الأنشطة الإضافیة غیر 

  .الضروریة

إن المشكلة الأساسیة التي تواجه تطبیق هذه الإستراتیجیة هي عدم الفهم الصحیح الكلف الذي بشكل كبیر  

على اعتماد هذه الإستراتجیة،إضافة إلى أن نسبة التكالیف الثابتة إلى التكالیف المتغیرة مختلفة في القطاع 

للمؤسسة  وكذلك تحدید الكلف التشغیلیة الصناعي عنها في القطاع الخدمي التي تكون هذه النسبة فیه أعلى

  1.هذه الإستراتیجیة عتمادباأو خدمة إذا مار غبت  سواء كانت صناعیة

  focus strategy)(إستراتیجیة التركیز: ثانیا

وهي من الاستراتیجیات المعروفة كثیرا في میدان التسویق وبقصد بها تركیز الجهود لخدمة جزء من القطاع 

العینة المستهدفة من قبل المؤسسة بحیث یصبح الأداء بأكثر فاعلیة وكفاءة إذا ما تمت ما أو السوق أي 

  2:قورن الأمر بالتوجه إلى السوق ككل وهذه الإستراتیجیة یمكن أن تحقق من خلال

التغلغل في السوق من خلال زیادة الحصة السوقیة إلى أعلى حد ممكن ومحاولة السیطرة علیها،أو زیادة  .3

 ات بإتباع سیاسات تسویقیة جدیدة؛المبیع

  تطویر جودة المنتج أو الخدمة لتحسین نوعیته المنخفضة؛ .4

التركیز على منتجات أو خدمات محددة ومن خلال تطویر الجودة وصولا لجعلها أكثر كفاءة وفاعلیة وتمییزا  .5

  .عن منتجات أو خدمات المنافسین

 )strategy Differentiation(إستراتیجیة التمییز:ثالثا 

تكنولوجیا ،المقصود بها تتمیز المنتج عن باقي المنتجات المنافسة بطریقة أو بأخرى سواء جودة عالیة

رائدة،خدمات متمیزة ولا یكون لهذه الجودة المبذولة وزنا مبتذلا في التمیز مالم یكن هناك تقدیر من قبل 

ویمكن تطبیق إستراتیجیة التمییز . خدامات المنتجالزبون للقیمة التي ستضیفها له خاصة إذا تعددت است

                                                             
  .251محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف، مرجع سبق ذكره، ص 1
  .94سبق ذكره،ص  عتیقة حراریة، مرجع- 2
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وهي الفرق بین المزایا  1عندما یمكن استعمال عوامل النجاح والتي تمكن من تحقیق قیمة والقیمة

  :والتكلفة،وتسمح إستراتیجیة التمییز ب

  تموقع تنافسي وصناعي؛

  2؛تموقع تجاري

  التنافسیةالتسویق الاستراتیجي وتنمیة المیزة : المطلب الثالث

یعتبر التسویق الاستراتیجي من الركائز الأساسیة في بناء المزایا التنافسیة المستمرة للمؤسسة ویعد اختیارا 

استراتیجیا یضمن لها مواجهة مختلف الاضطرابات في محیطها ویعتمد هذا الأخیر على الرؤیة طویلة المدى 

  3.للمیزة التنافسیة من خلال إیداع المنتج

وینبغي القول أن هناك علاقة مباشرة بین القدرة على إنتاج الأفكار وتسویقها من جهة ومن جهة أخرى 

الابتكار والإبداع في المیزة التنافسیة،حیث یتیح للمؤسسة إنتاج الأفكار عروض تسویقیة متجددة ومتطورة عن 

ت جودة عالیة تجعل المؤسسة متمیزة المنافسین والقدرة على إیجاد أسالیب وطرق إنتاج أو منتجات جدیدة ذا

  في طرح منتجاتها والاحتفاظ بمكانتها بین المؤسسات المنافسة، 

ولا تكمن أهمیة التسویق الاستراتیجي على مستوى التسویق فقط بلى یتعدى ذلك إلى مجالات أخرى كطرق 

ق المیزة التنافسیة والحفاظ وأسالیب الإنتاج والتمویل، ومن خلال هذا یعتبر التسویق الاستراتیجي أساس خل

ویفرض منطق البقاء في سوق تنافسیة على المؤسسات ضرورة تنمیة مزایاها . علیها في ظل اقتصاد المعرفة

یؤدي إلى طول دورة حیاة المنتج،  خاصة إذا كانت دورة حیاة المنتج طویلة نسبیا وهو ما التنافسیة وترسخیه،

  :محصلة حتمیة لعملیة التسویق والتي تتمثل أهم أسبابها فيوتعتبر كل الأسالیب المستخدمة لذلك 

بحیث یؤدي التطور التكنولوجي والتغیرات الحاصلة فیه إلى إنتاج فرص  :ظهور تكنولوجیا جدیدة .1

جدیدة في مجالات كثیرة منها تصمیم المنتج، طرق التسویق، الإنتاج والتسلیم، الخدمات المقدمة 

  .للعمیل

                                                             
  .31بن الطیب إبراهیم، مرجع سابق، ص  1
  .90زكیة مقري، نعیمة یحیاوي، مرجع سبق ذكره، ص 2
  .16محمود جاسم الصمیدعي، ردینه عثمان یوسف، ص 3
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حیث أن قیام المستهلكین بتنمیة حاجات جدیدة لهن  :مشتري وتغیر رغباتهظهور حاجات جدیدة لل .2

  .أو تغیر أولویات یجر المؤسسة إلى إحداث تغیرات في منتجاتها مما یؤدي إلى تطویر مزایاها

هناك مجموعة من المؤثرات قد تؤثر في أو تغیر من المیزة  :حدوث تغیرات في القیود الحكومیة .3

القیود الحكومیة في مجالات مواصفات المنتج، قیود الدخول إلى الأسواق التنافسیة مثل طبیعة 

  .مزایاها یما لا یتعارض مع هذه القیود.بحیث یجب على المؤسسة أن تطور ...حواجز التجارة 

تتأثر المیزة التنافسیة عادة بالمدخلات التي تتحرك باستمرار :تغیر تكالیف المدخلات أو درجة توافرها .4

: ن هذه المدخلاتالندرة، وهو ما یؤثر على تكالیفها المطلقة أو النسبیة، وم/الوفرةعلى محور 

 1 .طاقة، الاتصال، الدعایة والإعلانالعمالة، المواد لخام، ال

  

  

  

 

 

 

 

  

 

 

  

                                                             
  .99-98نبیل مرسي خلیل، مرجع سابق، ص 1
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:خلاصة الفصل  

 تضمن هذا الفصل دراسة ا الإطار النظري للتسویق الاستراتیجي من خلال وتحلیل وتبیان اهمم فاهمیه

وأهمیته وأهدافه واهم مجالاته بالإضافة حیث یعتر الموجه العام للإدارة بمختف عملیتها ونشاطاتها، كما 

.وتطرقنا إلى أهم عناصر المیزة التنافسیة وإستراتجیتها التنافسیة واهم مقوماتها  

تیجي من خلال وقد اظهر لنا هذا الفصل انه لن تتحقق مزایا تنافسیة بدون تفعیل الدور التسویق الاسترا

.تطبیق أسالیب التحلیل البیئي والتنافسي لمؤسسة  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 الفصل الثاني

 دراسة عینة من المؤسسات الخدم�ة بولایة المس�ی�
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  :تمهید 

 الثاني الأول، لأهم الأسس النظریة لموضوع الدراسة، سنتناول في الفصل الفصلبعد التطرق في 

التنافسیة دور التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا منهجیة وإجراءات الدراسة المیدانیة، من خلال تحدید 

بولایة المسیلة، وهذا بالاعتماد على تحلیل وتفسیر محاور الاستبیان، المستخدم كأداة  الخدمیة في المؤسسات

  . رئیسیة لجمع البیانات وتفسیر النتائج، وفقا لفرضیات الدراسة

 إلى ثلاث مباحث، خصص الأول لمنهجیة وإجراءات الدراسة المتبعة، الثاني وتم تقسیم هذا الفصل

حیث تناول منهج الدراسة، وطرق جمع البیانات، وتحدید مجتمع وعینة الدراسة، بالإضافة إلى شرح كیفیة 

إعداد أداة الدراسة، والمتمثلة في الاستبیان، وزعت على أفراد العینة المختارة، وقیاس ثبات وصدق هذه 

  .الدقة في النتائج المتوصل إلیهاالاستمارة، من أجل التأكد من سلامة ووضوح فقراتها، بما یعزز الثقة و 

ویتطرق المبحث الثاني إلى تحلیل خصائص عینة الدراسة، من خلال بیانات الجزء الأول من 

  ).اسم المؤسسة، الجنس، السن، المستوى التعلیمي، الخبرة، والوظیفة(الاستبیان 

رض النتائج واختبار أما المبحث الثالث فیتناول تحلیل ومناقشة فقرات أداة الدراسة حیث خصص لع

  .SPSSفرضیات الدراسة، بواسطة استخدام البرنامج الإحصائي 
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  منهجیة وإجراءات الدراسة المیدانیة: المبحث الأول

سنتناول في هذا المبحث المنهج العلمي المستخدم في الدراسة المیدانیة، والتعریف بمجتمع وعینة 

  .المستخدمة في جمع البیاناتالدراسة المختارة والأدوات البحثیة 

  المنهج العلمي المستخدم في الدراسة: المطلب الأول

یمكن اعتبار منهج البحث الطریقة التي یتبعها الباحث ویعتمد علیها لیصل في النهایة إلى نتائج 

العلم تتعلق بالموضوع محل الدراسة، كما أنه الأسلوب المنظم المستخدم لحل مشكلة البحث، إضافة إلى أنه 

  .الذي یعنى بكیفیة إجراء البحوث العلمیة

وحیث أننا نعرف مسبقا جوانب وأبعاد الظاهرة موضوع الدراسة من خلال إطلاعنا على الدراسات 

دور التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا تحدید السابقة، المتعلقة بموضوع البحث، سعینا للوصول إلى 

، فقد اتبعنا المنهج الوصفي التحلیلي، الذي یهدف إلى توفیر بولایة المسیلة التنافسیة في المؤسسات الخدمیة

البیانات والحقائق عن المشكلة موضوع البحث لتفسیرها والوقوف على دلالاتها، والوصول إلى المعرفة الدقیقة 

  .والتفصیلیة لها وتحقیق تصور أفضل وأدق للظاهرة موضوع الدراسة

الدراسة، أسلوب من أسالیب المنهج الوصفي التحلیلي وهو أسلوب  كما استخدمنا لتحلیل موضوع

الناشطة في ولایة  الخدمیةالمؤسسات دراسة الحالة، من خلال تطبیق الدراسة النظریة على عینة من 

  .المسیلة

  :بالإضافة إلى ذلك استخدمنا مصدرین أساسیین للبیانات هما

لمعالجة الإطار النظري للبحث، والمتمثلة أساسا في الكتب باللغة العربیة واللغة  :المصادر الثانویة -1

الأجنبیة ذات العلاقة، وكذا المقالات والتقاریر التي تناولت موضوع الدراسة، بالإضافة إلى البحث والإطلاع 

  .على مواقع مختلفة على شبكة الانترنیت

لیلیة لموضوع البحث، لجأنا إلى جمع البیانات الأولیة من ولمعالجة الجوانب التح :المصادر الأولیة -2

خلال الاستبیان كأداة رئیسیة للبحث، صمم خصیصا لهذا الغرض، ووزع على الأفراد العاملین في 

 SPSSالممثلة لعینة الدراسة، وقمنا بجمع وتفریغ وتحلیل الاستبیان باستخدام برنامج  المؤسسات الخدمیة

 . الإحصائي
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  عینة الدراسةو مجتمع : ثانيالمطلب ال

الناشطة في ولایة المسیلة،  المؤسسات الخدمیةیتكون مجتمع الدراسة من كل الإداریین العاملین في 

 71قة، فإننا اخترنا عینة عشوائیة تتمثل في دب المؤسساتولصعوبة تحدید عدد الإداریین العاملین في هذه 

بولایة المسیلة، والجدول التالي یوضح توزیع عینة الدراسة  الخدمیةالمؤسسات إداري عامل في مجموعة من 

  .الموزعة والمسترجعة ونسبتها المؤویة ناتمع عدد الاستبیا

  الموزعة والمسترجعة الاستبیانعدد استمارات ): 01(الجدول رقم 

الاستمارات  المؤسسات الاقتصادیة

 الموزعة

الاستمارات 

 المسترجعة

الاستمارات 

 الضائعة

الصندوق الجهوي للتعاون الفلاحي 

CRMA 

 03 07 10 العدد

 04.22 09.85 14.08 %النسبة 

 01 09 10 العدد BADRبنك الفلاحة والتنمیة الریفیة 

 01.40 12.67 14.08 %النسبة 

 02 08 10 العدد مؤسسة برید الجزائر

 02.81 11.26 14.08 %النسبة 

 02 06 08 العدد مؤسسة اتصالات الجزائر

 02.81 08.45 11.26 %النسبة 

 02 06 08 العدد  تعاونیة الحبوب والبقول الجافة

 02.81 08.45 11.26 %النسبة 

 02 03 05 العدد  الحمادیین للسیاحة والسفر

 02.81 04.22 07.04 %النسبة 

 02 03 05 العدد  المؤسسة العمومیة للنقل الحضري

 02.81 04.22 07.04 %النسبة 

 02 04 06 العدد  المؤسسة الوطنیة للرقابة التقنیة للبناء

 02.81 05.63 08.45 %النسبة 
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 02 03 05 العدد  اتصالات الجزائر للهاتف النقال موبلیس

 02.81 04.22 07.04 %النسبة 

 01 03 04 العدد لجزائریة للسیاحة والأسفارا

 01.40 04.22 05.63 %النسبة 

 19 52 71 العدد المجموع

 26.76 73.23 100 %النسبة 

 من إعداد الباحثة اعتمادا على بیانات استمارة الأسئلة: المصدر

 10الممثلة لعینة الدراسة  مؤسسات الخدمیةبلغ عدد ال: ما یلي) 01(نلاحظ من خلال الجدول رقم 

أي بنسبة  استبیان 52استبیان وتم استرجاع  71، متنوعة بین العامة والخاصة، تم توزیع فیها مؤسسات

 بیاناتمن عدد الاست %26.76بنسبة  بیاناست 19الضائعة  الاستبیانات، في حین بلغ عدد 73.23%

  .وكانت الاستبیانات المسترجعة كلها صالحة للتحلیل الموزعة الكلیة

  أداة الدراسة المیدانیة : المطلب الثالث

  :أداة الدراسة المیدانیة -أولا

ان، بالإضافة إلى اعتمادنا على المقابلة یلموضوع بحثنا هذا، كأداة أساسیة استباعتمدنا في دراستنا 

بهدف الحصول على اكبر حجم من البیانات والمعلومات التي ستساعدنا في تحلیل وتفسیر الإجابات على 

   .فقرات الاستمارة

قبل التطرق لكیفیة تصمیم الاستبیان ندرج أهم الأهداف المرجوة من خلال  :تصمیم استمارة الأسئلة -1

دور التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا التنافسیة في تحدید فقراته، فبالإضافة إلى الهدف الأساسي وهو 

  :أیضا إلى ما یلي بیان، نهدف من خلال تصمیم الاستبولایة المسیلة المؤسسات الخدمیة

  .الخدمیة للتسویق الاستراتیجيتطبیق المؤسسات  واقععلى  التعرف -أ

  .واقع المزایا التنافسیة في المؤسسات الخدمیةالتعرف على  - ب

  .التعرف على مساهمة التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا التنافسیة في المؤسسات الخدمیة -ج



 بولایة المسیلة خدمیةالمؤسسات الالدراسة التطبیقیة على عینة من                         نيلفصل الثاا

 

37 

 

الوثائق والدراسات السابقة والجانب وفیما یخص تصمیم الاستبیان، فقد تم من خلال جملة من 

النظري للبحث، واعتمدنا في تصمیم استمارة الاستبیان، على سلم لیكرت خماسي الأبعاد كمقیاس للإجابة 

یوضح سلم لیكرت خماسي ) 02(المندرجة تحت ثلاث محاور أساسیة، والجدول رقم  بیانعن فقرات الاست

  .الأبعاد ودرجات المقیاس

  درجات مقیاس لیكرت الخماسي): 02(جدول رقم 

 لا اتفق تماما لا اتفق محاید اتفق اتفق تماما الاستجابة

 01 02 03 04 05 الدرجة

المستخدم في محاور  - الحدود الدنیا والعلیا–ولتحدید طول كل بعد من أبعاد مقیاس لیكرت الخماسي 

، ثم تقسیمه على أبعاد المقیاس الخمسة للحصول على طول البعد أي )4=1-5(الدراسة، ثم حساب المدى 

احد الصحیح، وذلك ، وبعد ذلك تم إضافة هذه القیمة، إلى أقل قیمة في المقیاس، وهي الو )0.80= 4/5(

  : لتحدید الحد الأعلى للبعد الأول وهكذا كما یلي

  ).1.80 -1.00: (المتوسط ینتمي إلى المجال: لا أتفق تماما -

  ).2.60 -1.80: (المتوسط ینتمي إلى المجال : لا اتفق -

  ).3.40 -2.60: (المتوسط ینتمي إلى المجال: محاید -

  ).4.20 -3.40( :المتوسط ینتمي إلى المجال : اتفق -

  ).5.00 -4.20: (المتوسط ینتمي إلى المجال: اتفق تماما -

  :و قد قمنا بالإجراءات الآتیة

  .أولي من أجل استخدامها في جمع البیانات والمعلومات استبیانإعداد  -

  .على الأستاذ المشرف، من اجل اختبار مدى ملاءمته لجمع البیانات الاستبیانعرض  -

  .بشكل أولي، حسب ما رآه المشرف لازما للتعدیل انالاستبیتعدیل  -

على مجموعة من المحكمین، والذین قاموا بدورهم بتقدیم النصح والإرشاد، وتعدیل من  الاستبیانتم عرض  -

  .وتعدیل البعض فقراتإضافة وحذف لبعض ال
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  .SPSSالقیام بتحلیل وتفسیر واختبار الفرضیات باستخدام البرنامج الإحصائي  -

إلى جزأین أحدهما خصص للبیانات العامة، لعینة الدراسة، وتتكون من ستة  الاستبیانوقد تم تقسیم 

فقرات وهي اسم المؤسسة، والوظیفة، والجنس، والسن، والمستوى التعلیمي، وعدد سنوات الخبرة، والهدف من 

ة على مختلف الفقرات الواردة في اعتماد هذا الجزء هو معرفة ما إذا كان لها تأثیر على إجابات مفردات العین

  .الاستبیانالجزء الثاني من 

دور التسویق الاستراتیجي في تحدید بأما الجزء الثاني، فیتناول محاور الدراسة الأساسیة، والمتعلقة 

، كما یوضحه ثلاث محاور، وتم تقسیمه إلى بولایة المسیلة تحقیق المزایا التنافسیة في المؤسسات الخدمیة

، والذي یبین عنوان المحور، وأرقام الفقرات وعددها، والنسبة المئویة لكل محور، بالمقارنة )03(رقم الجدول 

  .بیانمع العدد الكلي لفقرات الجزء الثاني من الاست

  محاور الاستبیان وعدد فقرات كل محور ونسبتها المؤویة): 03(جدول رقم 

رقم 

 المحور
 العنوان

أرقام 

 الفقرات
 العدد

النسبة 

 %  المئویة

 24.52 13 13-1 التسویق الاستراتیجي في المؤسسات الخدمیة 1

 37.73  20 33- 14 المزایا التنافسیة في المؤسسات الخدمیة 2

3  
مساهمة التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا 

  التنافسیة
34 -53  20  37.73  

 100 21 21-1 - المجموع

  على بیانات الاستبیانمن إعداد الطالبة بالاعتماد : المصدر

بالتسویق الاستراتیجي في والمعنون  الأولأن عدد فقرات المحور  )03(نلاحظ من خلال الجدول رقم 

وبلغ عدد فقرات  من العدد الكلي لفقرات الاستبیان، % 24.52فقرة بنسبة  13بلغ  المؤسسات الخدمیة

من العدد الكلي  %37.73فقرة بنسبة  20الخدمیة بالمزایا التنافسیة في المؤسسات المحور الثاني والمعنون 

بمساهمة التسویق الاستراتیجي في تحقیق والمعنون  لثبلغ عدد فقرات المحور الثافي حین  ،لفقرات الاستبیان

     .من العدد الكلي لفقرات الاستبیان %37.73فقرة بنسبة  20المزایا التنافسیة 
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  تحلیل خصائص العینة: المبحث الثاني

  توزیع أفراد العینة حسب المتغیرات: المطلب الأول

  الجنستوزیع أفراد العینة حسب متغیر: 

  الجنسیوضح أفراد العینة حسب متغیر ) 04(جدول رقم 

 %النسبة  التكرار الجنس

 55.76 29 ذكر

 44.23 23 أنثى

 100 52 المجموع

  من إعداد الطالبة بالاعتماد على بیانات الاستبیان: المصدر

بنسبة تقدر بـ  الجنسنلاحظ أن أفراد عینة البحث تتوزع حسب متغیر ) 04(من خلال الجدول رقم 

  .للإناث %44.23ونسبة  للذكور 55.76%

  السنتوزیع أفراد العینة حسب متغیر: 

  السنیوضح توزیع أفراد العینة حسب متغیر ) 05(رقم  جدول

 % النسبة التكرار السن

 34.61 18 30أقل من 

 42.30 22 سنة 50إلى  30من 

 23.07 12 سنة 50أكثر من 

 100 52 المجموع

  من إعداد الطالبة بالاعتماد على بیانات الاستبیان: المصدر 

للذین  %34.61بنسبة  السننلاحظ أن أفراد عینة البحث تتوزع حسب متغیر ) 05(من خلال الجدول رقم 

فللذین  %23.07أما نسبة  سنة  50إلى  30یبلغ سنهم من للذین  %42.30.ونسبة  سنة 30من  هم أقل

  .سنة 50أكبر من هم سن
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  الخبرة المهنیةتوزیع أفراد العینة حسب متغیر: 

  الخبرة المهنیةیوضح توزیع أفراد العینة حسب متغیر ) 06(جدول رقم 

 %النسبة التكرار الخبرة المهنیة

 23.07 12 سنوات 05أقل من 

 59.61 31 واتسن 10إلى  05من 

 17.30 09 سنوات 10أكثر من 

 100 52 المجموع

  من إعداد الطالبة بالاعتماد على بیانات الاستبیان: المصدر 

 %23.07بنسبة  الخبرة المهنیةنلاحظ أن أفراد عینة البحث تتوزع حسب متغیر ) 06(من خلال الجدول رقم 

 10سنوات الى  05من  خبرتهم المهنیةللذین  %59.61ونسبة  سنوات 05من  أقل خبرتهم المهنیةللذین 

  .سنوات 10خبرتهم المهنیة تبلغ أكثر من للذین  %17.30نسبة  سنوات، في حین

  المؤهل العلميتوزیع أفراد العینة حسب متغیر: 

  المؤهل العلميیوضح توزیع أفراد العینة حسب متغیر ) 07(جدول رقم 

 %النسبة  التكرار المؤهل العلمي

 00 00 وأقلمتوسط 

 05.76 03 ثانوي

 61.53 32 لیسانس

 25  13  ماستر

 07.69  04  دراسات علیا

 100 52 المجموع

  من إعداد الطالبة بالاعتماد على بیانات الاستبیان: المصدر
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بنسبة  المستوى التعلیمينلاحظ أن أفراد عینة البحث تتوزع حسب متغیر ) 07(من خلال الجدول رقم 

فتعود للذین  %07.69نسبة و  مستوى ماستر،للذین لهم  %25نسبة و  مستوى لیسانس،للذین لهم  61.53%

  .%00.00مستوى دراسات علیا، في حین بلغ من مستواهم متوسط وأقل لهم 

 ةالوظیفی صفةتوزیع أفراد العینة حسب متغیر ال: 

  ةالوظیفی صفةیوضح أفراد العینة حسب متغیر ال) 08(جدول رقم 

 %النسبة  التكرار ةالوظیفی صفةال

 05.76 03  مدیر

 21.15 11 رئیس مصلحة

 17.30 09 رئیس قسم

 55.76 29 إداري

 100 52 المجموع

  من إعداد الطالبة بالاعتماد على بیانات الاستبیان: المصدر

بنسبة تقدر بـ  ةالوظیفی الصفةنلاحظ أن أفراد عینة البحث تتوزع حسب متغیر ) 08(من خلال الجدول رقم 

للذین  % 17.30ثم نسبة  رئیس مصلحةللذین صفتهم  %21.15ونسبة  إداريللذین صفتهم  55.76%

  .مدیر تهموظیفبالنسبة للذین  %05.76والتي تقدر بـ  قللتأتي النسبة الأ رئیس قسمصفتهم 

  صدق وثبات أداة الدراسة: المطلب الثاني

 ما وضعت لقیاسه، ولقد قمنا  الاستبیانیقصد بصدق أداة الدراسة، أن تقیس فقرات  :صدق الاستبیان

 .)صدق المحكمین(بالتأكد من صدق الاستبیان من خلال، الصدق الظاهري للمقیاس 

   -  تم عرض أداة الدراسة المتمثلة في الاستبیان في صورتها  ):الصدق الظاهري(صدق المحكمین

مجموعة من الأساتذة، وهم ینتمون لاختصاصات علمیة مختلفة وهذا بغیة التأكد الأولیة لتحكیمها من قبل 

  :من سلامة بناء استمارة الاستبیان من مختلف الجوانب، خاصة من حیث

  .دقة صیاغة الأسئلة وصحة العبارات -
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  .مدى شمولیة استمارة الأسئلة لمعالجة مشكل الدراسة -

  .تمي إلیهمدى مناسبة كل عبارة للمحور الذي ین -

هذا بالإضافة إلى اقتراح ما یرونه ضروري من تعدیل صیاغة الفقرات أو حذفها، أو إضافة فقرات جدیدة، 

وفي الأخیر، وبناء على الملاحظات والتوصیات الواردة من لجنة التحكیم، استجبنا لأراء السادة المحكمین 

انظر (نهائي ال هبشكل الاستبیانمت صیاغة وقمنا بإجراء ما یلزم من حذف وتعدیل في ضوء مقترحاتهم، وت

  ).1الملحق رقم 

أكثر من  الاستبیان، أنها تعطي نفس النتیجة لو تم إعادة توزیع الاستبیانیقصد بثبات : ثبات الاستبیان -2

، الاستبیانیعني الاستقرار في نتائج  الاستبیانمرة، تحت نفس الظروف والشروط، أو بعبارة أخرى، أن ثبات 

وعدم تغییرها بشكل كبیر، فیما لو تم إعادة توزیعها على أفراد العینة عدة مرات، خلال فترات زمنیة معینة، 

یمثل معامل ألفا ) 09(الدراسة من خلال معامل ألفا كرونباخ، والجدول رقم  استبیانوقد تم التحقق من ثبات 

 .الاستبیانكرونباخ لقیاس ثبات 

 crombach's Alphaمعامل یبین قیمة ): 09(جدول رقم 

 معامل ألفا كرونباخ عدد الفقرات عنوان المحور

 0.713 13 التسویق الاستراتیجي في المؤسسات الخدمیة

 0.733 20 المزایا التنافسیة في المؤسسات الخدمیة

 0.786  20  مساهمة التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا التنافسیة

 0.763 53 جمیع فقرات الاستبیان

 SPSSمن إعداد الطالبة بالاعتماد على بیانات الاستبیان ومخرجات : المصدر

أن معامل ألفا كرونباخ لكل محاور استمارة الاستبیان تتراوح بین ) 09(نلاحظ من خلال الجدول رقم 

 0.763معا بلغ  الاستبیانوهي معاملات مرتفعة، وكذلك معامل ألفا لجمیع محاور ) 0.786 -0.713(

مما یجعلنا على ثقة تامة  ،وهذا یدل على أن قیمة الثبات مرتفعة، تدل على أن أداة الدراسة ذات ثبات كبیر

  .لتحلیل وتفسیر نتائج الدراسة اختبار فرضیاتها وصلاحیته الاستبیانبصحة 
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فقراتها وهي ومنه نستنتج أن أداة الدراسة التي أعددناها لمعالجة الموضوع هي صادقة وثابتة في جمیع 

  .جاهزة للتطبیق على عینة الدراسة

  سمیرنوف -اختبار كولمجروف(اختبار التوزیع الطبیعي:( 

اختبار  ، وهوسمیرنوف لمعرفة هل البیانات تتبع التوزیع الطبیعي أم لا -سنعرض اختبار كولمجروف

توزیع البیانات طبیعیا،  ضروري في حالة اختبار الفرضیات لأن معظم الاختبارات المعلمیة تشترط أن یكون

لكل محور من محاور استمارة ) 0.05(اكبر من  SIGومن خلال الجدول نجد أن القیمة الاحتمالیة 

ومنه لاختبار الفرضیات نتبع الأسالیب الإحصائیة  ،الاستبیان، مما یدل على إتباع البیانات التوزیع الطبیعي

  .المعلمیة

  (sample Kolmogorov-Smirnov-1)  یبین اختبار التوزیع الطبیعي 10جدول رقم 

 القیمة الإحصائیة  عنوان المحور المحور

Z 

قیمة مستوى الدلالة 

SIG 

 0.647 0.852 التسویق الاستراتیجي في المؤسسات الخدمیة 01

 0.452 0.741 المزایا التنافسیة في المؤسسات الخدمیة 02

الاستراتیجي في تحقیق مساهمة التسویق   03

  المزایا التنافسیة

0.845 0.563 

 0.654 0.753 المجموع

  SPSSمن إعداد الطالبة بالاعتماد على بیانات الاستبیان ومخرجات : المصدر

  الاستبیانتحلیل إجابات أفراد عینة الدراسة لمحاور استمارة : المبحث الثالث

للعینة الواحدة )  T test one sample( لتحلیل فقرات استمارة الأسئلة تم استخدام اختبار

إذا كانت القیمة (ومستوى الدلالة لكل فقرة وتكون الفقرة ایجابیة بمعنى أن أفراد العینة یوافقون على محتواها 

وتكون الفقرة سلبیة بمعنى أن أفراد العینة لا یوافقون على ) الجدولیة tالمحسوبة أكبر من قیمة  Tالمطلقة لـ 

وكذلك المتوسط الحسابي والانحراف ) الجدولیة  tإذا كانت القیمة المطلقة للمحسوبة اقل من قیمة (محتواها 

 .المعیاري لكل فقرة
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   الخدمیةالتسویق الاستراتیجي في المؤسسات تحلیل فقرات المحور الأول : الأولالمطلب 

  التسویق الاستراتیجي في المؤسسات الخدمیة یوضح تحلیل فقرات المحور الأول: 11جدول رقم 

 العبارة الرقم
المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعیاري
 Tقیمة 

القیمة 

الاحتمالیة 

SIG 

درجة 

 الموافقة

01 
محددة وواضحة  تسویقیةللمؤسسة رسالة ورؤیة 

  .ودقیقة وتلقى قبول جمیع أعضاء المؤسسة
 مرتفعة 000, 5,468 1,091 3,983

02 

محددة  تسویقیةللمؤسسة وأھداف وغایات  

وواضحة ودقیقة ومعلنة لجمیع العاملین في 

  .المؤسسة

 مرتفعة 008, 5,839 1,002 3,812

03 

لمؤسسة ا لإدارة التسویق في الھیكل التنظیمي

یساعد على تحقیق الأھداف معبر عنھ واضح 

  .بخریطة تنظیمیة توضح نطاق الإشراف

 مرتفعة 000, 6,508 1,035 3,938

04 

الثقافة التنظیمیة للمؤسسة محددة بوضوح 

وفق  إدارة التسویقوتتوافق مع سیاسات وأھداف 

  .مطالب البیئة المحیطة

 مرتفعة 000, 7,028 1,003 4,071

05 

بدراسة وتحلیل مواردھا التسویقیة تقوم المؤسسة 

بما یحقق أھدافھا وسیاساتھا واستراتیجیاتھا 

  .التسویقیة

 مرتفعة 000, 8,940 997, 4,064

06 

تقوم المؤسسة بتقییم مواردھا المالیة وتوزیعھا 

وتخصیصھا بما یتوافق وأھدافھا وسیاساتھا 

  .واستراتیجیاتھا المالیة

 مرتفعة 000, 8,303 1,016 3,767

07 

تقوم المؤسسة بدراسة وتقییم مواردھا البشریة بما 

یحقق أھدافھا وسیاساتھا واستراتیجیاتھا وبما لا 

  .یتعارض مع أھداف مواردھا البشریة

 مرتفعة 000, 8,750 1,030 4,064

08 
للمؤسسة سیاسات وأھداف واضحة للبحث  

  .والتطویر ولدیھا الإمكانیات اللازمة لذلك
 مرتفعة 002, 6,406 1,160 3,809

09 

تقوم المؤسسة بدراسة وتحلیل عناصر البیئة  

الاقتصادیة، (الخارجیة العامة التسویقیة 

الاجتماعیة، السیاسیة، التكنولوجیة، الدولیة، 

  )وغیرھا 

 مرتفعة 000, 7,597 1,011 4,052

10 

تقوم المؤسسة بدراسة وتحلیل عناصر البیئة 

العملاء، المنافسین، (الخارجیة الخاصة التسویقیة 

  )الموردین، نقابات العمال، الحكومة، وغیرھا 

 مرتفعة 001, 6,848 1,166 3,806

11 

مكتوبة ورسمیة  تسویقیة للمؤسسة إستراتیجیة

تأخذ في الحسبان العوامل الإستراتیجیة الأساسیة 

الإستراتیجیة  التسویقیة وتحقق الأھداف

  .المرسومة

 مرتفعة 001, 6,136 1,061 3,783
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12  

 تراعي المؤسسة عند تنفیذ الإستراتیجیة 

والإجراءات بما یحقق  القواعد والبرامج  التسویقیة

  .أھداف التنفیذ الاستراتیجي

 مرتفعة 000, 5,145 1,088 3,819

13  

 تقوم المؤسسة بمراقبة ومراجعة الإستراتیجیة

بصورة مستمرة ومنظمة للتأكد من أن  التسویقیة

  .تحقق أھدافھا المرسومة التسویقیة الإستراتیجیة

 مرتفعة 007, 5,530 1,106 3,748

 مرتفعة 002, 7,116 1,085 3,641 كل فقرات المحور الأول

  SPSSمن إعداد الطالبة بالاعتماد على بیانات الاستبیان ومخرجات : المصدر

نحاول معرفة الآراء واتجاهات أفراد العینة وتحلیلها بالترتیب التنازلي ) 11(من خلال الجدول رقم 

على محتواها باستعانة بالدلالة ) سلبیة(أو عدم موافقة ) ایجابیة(للعبارة حسب المتوسط الحسابي وموافقة 

  ).یودنتتس( Tللقیمة الإحصائیة للاختبار 

وبلغت  1,085وانحراف معیاري  3,641بلغ  الأول للمحوربصفة عامة فإن المتوسط الحسابي 

 sig، وبلغت القیمة الاحتمالیة.6711الجدولیة التي تبلغ  Tوهي اكبر من القیمة  7,116المحسوبة  Tالقیمة 

دال إحصائیا وایجابي أي أن أفراد  الأول حورمما یعني الم  0.05وهي أقل من مستوى المعنویة  0.002 

أن هناك تسویق استراتیجي في المؤسسات الخدمیة الممثلة جمیع فقراته أي العینة یوافقون وبدرجة عالیة على 

  .لعینة الدراسة

  ات الخدمیةفي المؤسس المیزة التنافسیة المتعلق المحور الثاني: المطلب الثاني

  ات الخدمیةفي المؤسس المیزة التنافسیةتحلیل فقرات المحور الثاني المتعلق : 12جدول رقم 

 العبارة الرقم
المتوسط 

 الحسابي

الانحرا

ف 

 المعیاري

 Tقیمة 

القیمة 

الاحتمالیة 

 SIG 

درجة 

 الموافقة

 مرتفعة 001, 4,621 1,064 3,609  الكفاءة: المجال الأول 

تكالیف من خلال الإلى خفض  المؤسسةتسعى  14

  .البشریة الاستخدام الأمثل لمواردھا
 مرتفعة 004, 5,373 1,059 3,651

على نظم معلومات إداریة تزید  المؤسسةتعتمد  15

من التكامل والتنسیق بین الإدارات في تنفیذ 

  .العملیات

 مرتفعة 001, 6,583 1,003 3,774

الطرق والأسالیب الكفیلة  المؤسسةتتبنى  16

  .بتطویر كفاءة العملیات
 مرتفعة 002, 6,493 1,131 3,509

التكنولوجیا الحدیثة في انجاز  المؤسسةتتبنى  17

  .عملیاتھا التشغیلیة والإداریة
 مرتفعة 000, 7,140 1,048 3,667
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 ھاوخدمات ھاتمییز منتجات تعمل المؤسسة على 18

المقدمة في السوق عن ما یقدمھ المنافسون من 

 .الأخرى الشركات

 مرتفعة 003, 5,633 1,091 3,716

 مرتفعة 000, 7,115 1,128 3,635  الجودة: ثانيالمجال ال 

منتجات عالیة الجودة تلبي  المؤسسةتقدم  19

  .حاجیات ورغبات الزبائن
 مرتفعة 000, 4,991 1,079 3,667

على  المتعاملین معھاباختیار  المؤسسةتقوم  20

  . یقدمونھ ماأساس جودة 
 مرتفعة 004, 5,373 1,086 3,748

بتقییم الجودة من أجل تحسینھا  المؤسسةتقوم  21

  . باستمرار
 مرتفعة 003, 5,387 1,035 3,561

عند إنتاج منتجاتھا مطابقة  المؤسسةتراعي  22

  .المواصفات ومعاییر الجودة العالمیة
 مرتفعة 006, 4,971 1,027 3,648

على تخفیض تكلفة جودة  المؤسسة تعمل 23

  .الخدمات المقدمة
 مرتفعة 001, 6,674 1,124 3,541

 مرتفعة 001 6,847 1,057 3,712 الإبداع: المجال الثالث 

بأفكار أفرادھا، وإبداعاتھم  المؤسسةتھتم  24

  .والأخذ بآرائھم ومقترحاتھم
 مرتفعة 003, 5,258 992, 3,480

سیاسة التجدید والإبداع في  المؤسسةتنتھج  25

تھا وأسالیب العمل كجزء أساسي من خدما

  .التنظیمیةثقافتھا 

 مرتفعة 005, 6,220 1,036 3,658

في منتجاتھا اعتمادا على  المؤسسةتطور  26

  .دراسات السوق الجدیدة لتتكیف معھا
 مرتفعة 000, 4,317 1,164 3,603

لھم القدرة على خلق أفكار  المؤسسةأفراد  27

  .إبداعیة جدیدة تعزز مكانتھا في السوق
 مرتفعة 000, 5,578 1,062 4,664

لكثیر من اابتكار  تسعى شركة التأمین إلى 28

  .لمشاكل الإداریةالحلول ل
 مرتفعة 006, 4,988 961, 3,516

 مرتفعة 001 5,891 1,083 3,675 الاستجابة للعملاء: المجال الرابع 

قدرة على الاستجابة لحاجات كافة للمؤسسة ال 29

  .المتعاملین معھا كما ونوعا
 مرتفعة 007, 4,579 989, 3,687

ببحوث التسویق بغیة التعرف  المؤسسةتھتم  30

  .على رغبات الزبائن غیر المشبعة
 مرتفعة 005, 4,580 1,136 3,522

المتبعة  التسویقیة تتصف الخطط والسیاسات 31

بالمرونة لتحقیق أھدافھا  المؤسسةفي 

  .ومواجھة التغیرات البیئیة

 مرتفعة 004, 5,380 1,207 3,616

إلى جعل منتجاتھا ذات مرونة  المؤسسةتسعى  32

  .عالیة
 مرتفعة 000, 8,028 1,203 3,471

تخفیض الوقت اللازم لحل  المؤسسة على تعمل 33

 .مشاكل العملاء
 مرتفعة 000, 7,971 1,011 3,603

 مرتفعة 002, 5,733 1,069 3,674 الكلي

  SPSSمن إعداد الطالبة بالاعتماد على بیانات الاستبیان ومخرجات : المصدر
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نحاول معرفة الآراء واتجاهات أفراد العینة وتحلیلها بالترتیب التنازلي ) 12(من خلال الجدول رقم 

على محتواها باستعانة بالدلالة ) سلبیة(أو عدم موافقة ) ایجابیة(للعبارة حسب المتوسط الحسابي وموافقة 

  ).یودنتتس( Tللقیمة الإحصائیة للاختبار 

 1,064وانحراف معیاري  3,609كفاءة بلغ نلاحظ أن المتوسط الحسابي للمجال الأول المتعلق بال

، وبلغت القیمة .6711الجدولیة التي تبلغ  Tوهي اكبر من القیمة  4,621المحسوبة  Tوبلغت القیمة 

مما یعني المجال الأول دال إحصائیا وایجابي   0.05وهي أقل من مستوى المعنویة  sig  0.002الاحتمالیة

المؤسسات كفاءة في عملیات ال میزة عالیة على جمیع فقراته أي أن هناكأي أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة 

  .الخدمیة الممثلة لعینة الدراسة

 1,128وانحراف معیاري  3,635بلغ  الثاني المتعلق بالجودة للمجالالمتوسط الحسابي  ونلاحظ أن

، وبلغت القیمة .6711الجدولیة التي تبلغ  Tوهي اكبر من القیمة  7,115المحسوبة  Tوبلغت القیمة 

دال إحصائیا  الثاني جالمما یعني الم  0.05وهي أقل من مستوى المعنویة  sig  0.000الاحتمالیة

 الجودة في أداء میزة أن هناكوایجابي أي أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة عالیة على جمیع فقراته أي 

  .المؤسسات الخدمیة الممثلة لعینة الدراسة

 1,057وانحراف معیاري  3,712بلغ  الثالث المتعلق بالإبداع للمجالالمتوسط الحسابي  كما أن

، وبلغت القیمة .6711الجدولیة التي تبلغ  Tوهي اكبر من القیمة  6,847المحسوبة  Tوبلغت القیمة 

 دال إحصائیا الثالث جالمما یعني الم  0.05وهي أقل من مستوى المعنویة  sig  0.002الاحتمالیة

في المؤسسات  الإبداع میزة أن هناكوایجابي أي أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة عالیة على جمیع فقراته أي 

  .الخدمیة الممثلة لعینة الدراسة

وانحراف  3,712بلغ  بالاستجابة للعملاءالمتعلق  لرابعا للمجالالمتوسط الحسابي  في حین أن

، .6711الجدولیة التي تبلغ  Tوهي اكبر من القیمة  5,891المحسوبة  Tوبلغت القیمة  1,083معیاري 

دال  الرابع جالمما یعني الم  0.05وهي أقل من مستوى المعنویة  sig  0.002وبلغت القیمة الاحتمالیة

میزة الاستجابة أن هناك إحصائیا وایجابي أي أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة عالیة على جمیع فقراته أي 

  .في المؤسسات الخدمیة الممثلة لعینة الدراسة للعملاء
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وبلغت  1,069وانحراف معیاري  3,674بلغ  الثاني للمحوربصفة عامة فإن المتوسط الحسابي 

 sig، وبلغت القیمة الاحتمالیة.6711الجدولیة التي تبلغ  Tوهي اكبر من القیمة  5,733المحسوبة  Tالقیمة 

دال إحصائیا وایجابي أي أن أفراد  الثاني حورمما یعني الم  0.05وهي أقل من مستوى المعنویة  0.002 

في المؤسسات الخدمیة الممثلة  مزایا تنافسیةأن هناك العینة یوافقون وبدرجة عالیة على جمیع فقراته أي 

  .لعینة الدراسة

  مساهمة التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا التنافسیة لثالمحور الثا: لثالمطلب الثا

  تحلیل فقرات المحور الثاني: 13جدول رقم 

  المیزة مساهمة التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا التنافسیةالمتعلق 

 الرقم

المتوسط  العبارة

 الحسابي

الانحراف 

 المعیاري

القیمة  Tقیمة 

الاحتمالیة 

 SIG 

درجة 

 الموافقة

 
مساھمة التسویق الاستراتیجي في : المجال الأول

  الكفاءةتحقیق 
 مرتفعة 000, 6,661 986, 3,898

34 

یساھم في زیادة  تیجيالاسترا بالتسویقالاھتمام 

التنسیق بین العملیات والوحدات المختلفة 

  .وتكاملھا داخل المؤسسة

 مرتفعة 005, 6,308 1,057 3,619

35 
على زیادة كفاءة  تیجيالاسترا التسویق یساھم

  .العملیات ومساندة عملیة الابتكار
 مرتفعة 000, 9,283 1,137 3,548

36 

تمییز  یمكن تیجيالاسترا التسویق من خلال

منتجات وخدمات المؤسسة المقدمة في السوق 

  .عن ما یقدمھ المنافسون من المؤسسات الأخرى

 مرتفعة 000, 6,429 1,013 3,506

37 

على تبني  تیجيالاسترا التسویقساعد ی 

المؤسسة كل الطرق والأسالیب والاستراتیجیات 

  .الكفیلة بتطویر كفاءة العملیات فیھا

 مرتفعة 002, 5,406 1,160 3,739

38 
على تحقیق  تیجيالاسترا التسویقساعد ی 

  .الاستخدام الأمثل لموارد المؤسسة المختلفة
 مرتفعة 008, 5,395 1,032 3,619

 
مساھمة التسویق الاستراتیجي : ثانيالمجال ال

  الجودةفي تحقیق 
 مرتفعة 001, 5,779 1,024 3,745

39 

على تحسین جودة  تیجيالاسترا التسویقساعد ی 

المنتجات والخدمات المقدمة بما یتوافق وحاجات 

  .ورغبات العملاء

 مرتفعة 000, 7,230 1,064 3,600

40 
على تخفیض تكلفة  تیجيالاسترا التسویقساعد ی

  .جودة المنتجات والخدمات المقدمة
 مرتفعة 000, 6,124 1,175 3,571
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41 

في مواجھة  تیجيالاسترا التسویقساھم ی 

التغیرات المحتملة في نوعیة المنتجات والخدمات 

  .في المؤسسة المقدمة

 مرتفعة 000, 6,459 1,087 3,771

42 
تحدید مقاییس  في تیجيالاسترا التسویق یسھم

  .جودة المنتجات والخدمات المقدمة للعملاء
 مرتفعة 003, 4,633 1,091 3,616

43 
العاملین على تقدیم  تیجيالاسترا التسویقساعد ی

  .المنتجات والخدمات بالشكل المطلوب
 مرتفعة 005, 4,422 1,230 3,625

 
مساھمة التسویق الاستراتیجي : المجال الثالث

 الإبداعفي تحقیق 
 مرتفعة 002, 4,040 1,088 3,665

44 
على تأمین فرص  تیجيالاسترا التسویقساعد ی 

  .والمبادرة الإبداع
 مرتفعة 001, 5,030 1,046 3,793

45 

تطویر وتنویع في  تیجيالاسترا التسویقساعد ی 

المنتجات والخدمات لتحقیق حاجات ورغبات 

  .العملاء الحالیین والمحتملین

 مرتفعة 004, 5,041 1,165 3,522

46 
على تسھیل  تیجيالاسترا التسویقساعد ی 

  .عملیات البحث والتطویر
 مرتفعة 006, 4,185 1,085 3,787

47 

على إزالة القیود  تیجيالاسترا التسویقساعد ی

وإعادة الھیكلة التي تساعد في التطویر والتغییر 

  .لمواكبة التغیرات البیئیة

 مرتفعة 000, 6,028 1,003 3,671

48 

على توسیع آفاق  تیجيالاسترا التسویقساعد ی 

التحدیث والتجدید والابتكار في تقدیم المنتجات 

  .والخدمات

 مرتفعة 000, 5,611 1,168 3,667

 
مساھمة التسویق الاستراتیجي : المجال الرابع

 الاستجابة للعملاءفي زیادة 
 مرتفعة 002, 5,410 1,077 3,785

49 

سھولة الوصول  تیجيالاسترا التسویقتیح ی

للعملاء ومن ثم سرعة الاستجابة لرغباتھم 

  .وتوقعاتھم

 مرتفعة 000, 6,136 1,024 3,529

50 

على فتح المجال  تیجيالاسترا التسویقساعد ی

أمام العملاء للاتصال  معھا والمشاركة في تحدید 

  .المنتجات والخدمات المقدمة

3,561 

 

1,085 

 

6,259 

 

,001 

 

 مرتفعة

51 

في مواجھة  تیجيالاسترا التسویقساعد ی

التغیرات المحتملة في نوعیة المنتجات والخدمات 

  .المناسبة لاحتیاجاتھم

3,861 

 

1,064 

 

5,359 

 

,001 

 

 مرتفعة
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 على تركیز اھتمام تیجيالاسترا التسویقساعد ی 

على تحقیق حاجات ورغبات العملاء  المؤسسة

وتجسیدھا بمنتجات وخدمات متطورة ومتمیزة 

  .تحاكي توقعاتھم

3,853 

 

1,087 

 

5,469 

 

,000 

 

 مرتفعة

53 
في تخفیض الوقت  تیجيالاسترا التسویقساعد ی 

  .اللازم لحل مشاكل العملاء
 مرتفعة 001, 5,455 1,086 3,961

  مرتفعة 000, 7,032 1,064 3,721 الكلي

  SPSSمن إعداد الطالبة بالاعتماد على بیانات الاستبیان ومخرجات : المصدر
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نحاول معرفة الآراء واتجاهات أفراد العینة وتحلیلها بالترتیب التنازلي ) 13(من خلال الجدول رقم 

على محتواها باستعانة بالدلالة ) سلبیة(أو عدم موافقة ) ایجابیة(للعبارة حسب المتوسط الحسابي وموافقة 

  ).یودنتتس( Tللقیمة الإحصائیة للاختبار 

نلاحظ أن المتوسط الحسابي للمجال الأول المتعلق مساهمة التسویق الاستراتیجي في تحقیق الكفاءة 

الجدولیة  Tوهي اكبر من القیمة  6,661المحسوبة  Tوبلغت القیمة  986,وانحراف معیاري  3,898بلغ 

مما یعني   0.05وهي أقل من مستوى المعنویة  sig  0.002، وبلغت القیمة الاحتمالیة.6711التي تبلغ 

المجال الأول دال إحصائیا وایجابي أي أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة عالیة على جمیع فقراته أي أن هناك 

  .مساهمة للتسویق الاستراتیجي في تحقیق الكفاءة في عملیات المؤسسات الخدمیة الممثلة لعینة الدراسة

الثاني المتعلق مساهمة التسویق الاستراتیجي في تحقیق  للمجالوسط الحسابي المت ونلاحظ أن

 Tوهي اكبر من القیمة  5,779المحسوبة  Tوبلغت القیمة  1,024وانحراف معیاري  3,745بلغ  الجودة

  0.05وهي أقل من مستوى المعنویة  sig  0.001، وبلغت القیمة الاحتمالیة.6711الجدولیة التي تبلغ 

دال إحصائیا وایجابي أي أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة عالیة على جمیع فقراته أي  الثاني جالعني الممما ی

  .أن هناك مساهمة للتسویق الاستراتیجي في تحقیق الجودة في أداء المؤسسات الخدمیة الممثلة لعینة الدراسة

 الاستراتیجي في تحقیق الإبداع الثالث المتعلق بمساهمة التسویق للمجالالمتوسط الحسابي  كما أن

الجدولیة  Tوهي اكبر من القیمة  4,040المحسوبة  Tوبلغت القیمة  1,088وانحراف معیاري  3,665بلغ 

مما یعني   0.05وهي أقل من مستوى المعنویة  sig  0.002، وبلغت القیمة الاحتمالیة.6711التي تبلغ 

أن هناك دال إحصائیا وایجابي أي أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة عالیة على جمیع فقراته أي  الثالث جالالم

  .الإبداع في المؤسسات الخدمیة الممثلة لعینة الدراسة مساهمة للتسویق الاستراتیجي في تحقیق

 یقمساهمة التسویق الاستراتیجي في تحق الرابع المتعلق للمجالالمتوسط الحسابي  في حین أن

وهي اكبر من  5,410المحسوبة  Tوبلغت القیمة  1,077وانحراف معیاري  3,785بلغ  الاستجابة للعملاء

وهي أقل من مستوى المعنویة  sig  0.002، وبلغت القیمة الاحتمالیة.6711الجدولیة التي تبلغ  Tالقیمة 

دال إحصائیا وایجابي أي أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة عالیة على جمیع  الرابع جالمما یعني الم  0.05

الاستجابة للعملاء في المؤسسات الخدمیة  مساهمة للتسویق الاستراتیجي في تحقیقأن هناك فقراته أي 

  .الممثلة لعینة الدراسة
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وبلغت  1,064وانحراف معیاري  3,721بلغ  لثالثا للمحوربصفة عامة فإن المتوسط الحسابي 

 sig، وبلغت القیمة الاحتمالیة.6711الجدولیة التي تبلغ  Tوهي اكبر من القیمة  7,032المحسوبة  Tالقیمة 

دال إحصائیا وایجابي أي أن أفراد  الثاني حورمما یعني الم  0.05وهي أقل من مستوى المعنویة  0.002 

مزایا مساهمة للتسویق الاستراتیجي في تحقیق الأن هناك العینة یوافقون وبدرجة عالیة على جمیع فقراته أي 

  .تنافسیة في المؤسسات الخدمیة الممثلة لعینة الدراسةال

  اختبار الفرضیات: رابعالمطلب ال

  :المتعلق التسویق الاستراتیجي في المؤسسات الخدمیة ختبار فرضیة المحور الأولا -أولا

  یوجد في تسویق استراتیجي  في المؤسسات الخدمیة محل الدراسة لا  :H0الفرضیة الصفریة 

  یوجد في تسویق استراتیجي  في المؤسسات الخدمیة محل الدراسة: H1الفرضیة البدیلة 

  یوضح نتائج اختبار الفرضیة المتعلقة بالمحور الأول): 14(جدول رقم 

 )sig-t( الجدولیة T المحسوبة T البیان
 نتیجة اختبار الفرضیة

H0 H1 

 قبول  رفض 0.002 1.671 7,116 نتائج المحور الأول

 SPSSومخرجات برنامج  الاستبیانعلى بیانات  اعتمادامن إعداد الطالبة : المصدر

 Tوهو أكبر من  7.118للمحور الأول بلغ  Tأن إختبار ) 14(نلاحظ من خلال الجدول رقم 

على أن المحور الأول دال إحصائیا عند مستوى الدلالة وهذا ما یدل ) 1.671(الجدولیة والتي تقدر بـ 

) 0,05(وهي أقل من ) 0.002(لمجموع فقرات المحور بلغت ) SIG(، حیث أن القیمة الاحتمالیة )0.05(

هناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین إجابات أفراد عینة الدراسة فیما یخص فقرات  ه لا توجدوذلك ما یثبت أن

والتي تقول أنه  H1وقبول الفرضیة البدیلة  H0ما یؤدي إلى رفض الفرضیة الصفریة  المحور الأول، وهذا

  .محل الدراسة المؤسسات الخدمیةاستراتیجي في  ویقیوجد تس

  :الثاني المتعلق المزایا التنافسیة في المؤسسات الخدمیةختبار فرضیة المحور ا -ثانیا

  یوجد مزایا تنافسیة  في المؤسسات الخدمیة محل الدراسة لا  :H0الفرضیة الصفریة 
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  یوجد مزایا تنافسیة  في المؤسسات الخدمیة محل الدراسة: H1الفرضیة البدیلة 

  یوضح نتائج اختبار الفرضیة المتعلقة بالمحور الأول): 15(جدول رقم 

 )sig-t( الجدولیة T المحسوبة T البیان
 نتیجة اختبار الفرضیة

H0 H1 

 قبول رفض 0.002 1.671 5,733 الثانينتائج المحور 

 SPSSومخرجات برنامج  الاستبیانعلى بیانات  اعتمادامن إعداد الطالبة : المصدر

 Tوهو أكبر من  5,733بلغ  ثانيللمحور ال Tأن إختبار ) 15(نلاحظ من خلال الجدول رقم 

دال إحصائیا عند مستوى الدلالة  الثانيوهذا ما یدل على أن المحور ) 1.671(الجدولیة والتي تقدر بـ 

) 0,05(وهي أقل من ) 0.002(لمجموع فقرات المحور بلغت ) SIG(، حیث أن القیمة الاحتمالیة )0.05(

هناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین إجابات أفراد عینة الدراسة فیما یخص فقرات  ه لا توجدوذلك ما یثبت أن

والتي تقول أنه  H1وقبول الفرضیة البدیلة  H0، وهذا ما یؤدي إلى رفض الفرضیة الصفریة ثانيحور الالم

  .محل الدراسة المؤسسات الخدمیةفي  مزایا تنافسیةیوجد 

الثالث المتعلق بمساهمة التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا التنافسیة ختبار فرضیة المحور ا - ثالثا

  :الخدمیةفي المؤسسات 

یساهم التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا التنافسیة  في المؤسسات الخدمیة لا  :H0الفرضیة الصفریة 

  محل الدراسة 

یساهم التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا التنافسیة  في المؤسسات الخدمیة محل : H1الفرضیة البدیلة 

  الدراسة

  اختبار الفرضیة المتعلقة بالمحور الأولیوضح نتائج ): 16(جدول رقم 

 )sig-t( الجدولیة T المحسوبة T البیان
 نتیجة اختبار الفرضیة

H0 H1 

 قبول رفض 0.000 1.671 7,032 الثانينتائج المحور 

 SPSSومخرجات برنامج  الاستبیانعلى بیانات  اعتمادامن إعداد الطالبة : المصدر
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 Tوهو أكبر من  7,032بلغ  لثثاللمحور ال Tأن إختبار ) 16(نلاحظ من خلال الجدول رقم 

دال إحصائیا عند مستوى الدلالة  لثالثاوهذا ما یدل على أن المحور ) 1.671(الجدولیة والتي تقدر بـ 

) 0,05(وهي أقل من ) 0.000(لمجموع فقرات المحور بلغت ) SIG(، حیث أن القیمة الاحتمالیة )0.05(

هناك فروق ذات دلالة إحصائیة بین إجابات أفراد عینة الدراسة فیما یخص فقرات  لا توجده وذلك ما یثبت أن

والتي تقول أن  H1وقبول الفرضیة البدیلة  H0، وهذا ما یؤدي إلى رفض الفرضیة الصفریة لثثاالمحور ال

  .محل الدراسة المؤسسات الخدمیةفي  تنافسیةالمزایا ال التسویق الاستراتیجي یساهم في تحقیق
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  :خلاصة الفصل

مساهمة  إبراز مدى من خلال حاولنا من خلال ھذا الفصل إسقاط الجزء النظري على الدراسة المیدانیة

الدور  أیضا قمنا بالإشارة إلى لدى المؤسسات الخدمیة في بناء المیزة التنافسیةللتسویق الاستراتیجي 

والحفاظ علیھا عن طریق تبنى  میزة تنافسیة في السوق الاستراتیجي والتنافسي الذي یستھدف خلق

  الأكثر و المناسب لھا إستراتیجیات الاستھداف السوقي المتوقع

العلاقات بین  لدراسة مختلف spssوقم تم استعمال المنھج الوصفي التحلیلي الإحصائي بالاستعانة ببرنامج 

موظفي المؤسسات الخدمیة بولایة المسیلة إذ  شملتعشوائیة  كانت عینة الدراسة المتغیرات المقترحة، حیث

  .صالحة لتحلیل استبیان كلھا 52 وتم استرجاع مؤسسات 10استمارة على  71تم توزیع 

ویمكن القول أن ھناك علاقة إحصائیة ایجابیة لھا معنویة إحصائیة لكل المتغیرات الفرعیة للتسویق 

  .الاستراتیجي مع متغیرات المیزة التنافسیة
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للمؤسسة الخدمیة  والتسویق الاستراتیجي لقد اعتمدت هذه المذكرة إلى البحث عن العلاقة یبن المیزة التنافسیة

بالتسویق شاملة للمفاهیم الخاصة  مراجعة یتضمن والذي وذلك من خلال تحلیل الإطار النظري للفصل الأول

وأیضا تحلیل عناصر المیزة التنافسیة من خلال إعطاء ... الأهداف  الاستراتیجي، مجالاته،استراتجیاته،

فیما یخص  أماتها وطرق بنائها ،لمحة حول مفهوم المیزة التنافسیة وأسس بنائها ومعاییر الحكم على جود

    .لایة المسیلةمن المؤسسات الخدمیة بو \عینة  الفصل الثاني فكان دراسة حالة

وقد كان الغرض من هذه الدراسة هو الإجابة عن الإشكالیة المطروحة، وهذا ما یؤكد حتمیة التسویق 

في ظل التغییرات البیئیة  قصد التفوق على منافسیها ودوره في الفعال في تحقیق المیزة التنافسیة الاستراتیجي

  .مصادرها والعمل على تنمیتها باستمرارالتنافسیة الحاصلة ولن یكون ذلك إلا إذا حازت على 

  :كالتالي ولقد لخصت الدراسة ككل بجانبیها النظري والتطبیقي مجموعة من النتائج یمكن إیجازها

  :نتائج الجانب النظري

  ؛التسویق الاستراتیجي وظیفة أساسیة في المؤسسات لا یمكن الاستغناء عنها .1

  ؛للمنظمة مفتاح أي عمل ضروري التسویق الاستراتجي هو .2

 أوللمنتوج  للمنظمة نحو تعظیم القیمة دور التسویق الاستراتجي في خلق القیمة یكمن في توجیه النشاطات .3

 ؛الخدمة الناسبة وفي الوقت المناسب والمكن المناسبة والكیفیة المناسبة

  ؛ویقیةالتسویق الاستراتیجي هو وضع خطط جدیدة غیر تقلیدیة موضع التطبیق الفعلي والممارسة التس .4

  ؛المنشودة تحقق أهدافها أنیساعد منظمات الأعمال لتصبح أكثر إبداعیة ومبتكرة وتستطیع  .5

واقعیة لدى المستهلكین مما یضمن  استجابة لحاجات أویكون التسویق الاستراتیجي انعكاسا  أنیجب  .6

   ؛استمراره وبقائه

العرض  إثارة وتعزیز قدرتها التنافسیة من خلالیلعب التسویق الاستراتیجي دورا هما في تمییز أداء المؤسسة  .7

  ؛وخلق موارد ومصادر جدیدة

بیئة  تمكنها من التعامل في ترتبط قدرة المؤسسة على تنافسیتها بشكل أساسي بمدى امتلاكها المزایا التنافسیة .8

 ؛المنافسة

 ؛السوق یضمن تطویر المزایا التنافسیة بشكل مستمر للمنظمة دیمومة تموقعها التنافسي في .9
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ودة، من مجالات تستطیع التفوق فیها وهذه المجالات هي الج تبنى میزة تنافسیة للاستفادة أنیمكن للمؤسسة  .10

  ؛التمییز، الكفاءة، الابتكار

وتدعیمها من خلال تداخلها وتفاعلها فیما بینها  المحددات التي وضعها بورتر في إیجاد میزة تنافسیة تساهم .11

  ؛بتعزیز وتفعیل مناخها التنافسي بشكل دینامیكي رمما یسمح

اقل  أسعارتمثل المیزة التنافسیة قدرة المنظمة في التفوق على المنافسین، قد یكون هذا التوقد من خلال تقدیم  .12

  ؛أفضل منها أوودة مع الحفاظ على نفس الج من تلك التي یقدمها النافسون

  نتائج خاصة بالجانب التطبیقي: أولا

أن أغلبیة الموظفین في المؤسسات الخدمیة محل الدراسة من حاملي الشهادات أظهرت نتائج الدراسة  .1

  .الجامعیة

یوافقون وبدرجة عالیة على أن هناك  فإنهم حسب أراء أفراد عینة الموظفین في المؤسسات محل الدراسة .2

   .تسویق استراتیجي في المؤسسات الخدمیة

ایجابیة على أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة عالیة على أن یوجد دلالة إحصائیا  نتائج الدراسة انه أظهرت .3

  .هناك میزة الكفاءة في عملیات المؤسسات الخدمیة

یوجد دلالة إحصائیا ایجابیة على أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة بأن هناك میزة  نتائج الدراسة انه أظهرت .4

  .الجودة في أداء المؤسسات الخدمیة

أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة بأن هناك میزة  یوجد دلالة إحصائیا ایجابیة على نهنتائج الدراسة ا أظهرت .5

  .الإبداع في أداء المؤسسات الخدمیة

یوجد دلالة إحصائیا ایجابیة على أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة بأن هناك میزة  نتائج الدراسة انه أظهرت .6

 .لعملاء في أداء المؤسسات الخدمیةالاستجابة ل

في مدي  نتائج الدراسة انه لا توجد فروق ذو دلالة إحصائیة ایجابیة في وجهات نظر الموظفین أظهرت .7

  .تقییمهم لوجود مزایا تنافسیة في المؤسسة

دلالة إحصائیة وایجابیة أي أن أفراد العینة یوافقون وبدرجة ج الدراسة انه لا توجد فروق ذات نتائ أظهرت .8

 .للتسویق الاستراتیجي في تحقیق الكفاءة في عملیات المؤسسات الخدمیةعالیة على أن هناك مساهمة 
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نتائج الدراسة المتعلقة بالمتوسط الحسابي بالجودة بأنه دال إحصائیا وایجابي أي أن أفراد العینة  أظهرت .9

في المؤسسات  یوافقون وبدرجة عالیة على أن هناك مساهمة للتسویق الاستراتیجي في تحقیق الجودة

 .یةالخدم

بأنه دال إحصائیا وایجابي أي أن أفراد العینة یوافقون  نتائج الدراسة المتعلقة بالمتوسط الحسابي أظهرت .10

 .وبدرجة عالیة على أن هناك مساهمة للتسویق الاستراتیجي في تحقیق في الإبداع المؤسسات الخدمیة

ایجابي أي أن أفراد العینة یوافقون نتائج الدراسة المتعلقة بالمتوسط الحسابي بأنه دال إحصائیا و  أظهرت .11

وبدرجة عالیة على أن هناك مساهمة للتسویق الاستراتیجي في تحقیق الاستجابة للعملاء في المؤسسات 

 .الخدمیة

نتائج الدراسة حسب أراء الموظفین على أنهم یوافقون وبدرجة عالیة على أي أن هناك مساهمة  أظهرت .12

 .ةزایا التنافسیة في المؤسسات الخدمیللتسویق الاستراتیجي في تحقیق الم

 .اسةر یساهم التسویق الاستراتیجي في تحقیق المزایا التنافسیة في المؤسسات الخدمیة محل الد  .13

في تحقیق المزایا التنافسیة في المؤسسات  یساهم  التسویق الاستراتیجي ة أنفرضیات الدراس أظهرتكما  .14

 دراسة؛الخدمیة محل ال

  .یوجد مزایا تنافسیة  في المؤسسات الخدمیة محل الدراسةكما أكدت نتائج الفرضیة الأولى انه   .15

  الاقتراحات: ثانیا  

لتعزیز بناء مزایا تنافسیة للمؤسسة حتى تمكنها من الاستراتیجي  تشجیع البحث العلمي في مجال التسویق .1

  .التنمیة والتطویر

العاملین على صنع القرار في المؤسسات الخدمیة للتوجه نحو التفكیر تغییر ذهنیات وسلوكیات ومواقف  .2

  .الاستراتیجي

  .ارویج لهتوالأو الخدمة  المنتجللمؤسسات الخدمیة للتعریف بمزایا  والإشهار الإعلانخاصیة  یلتفع .3

  .ضرورة اهتمام المؤسسة بالتسویق الاستراتیجي والترویج له .4

وجودة الخدمات في الظروف المناسبة التي تتیح إنشاء مزایا تنافسیة وكذلك التشجیع المتواصل على الإبداع  .5

                      .تشجیع تفعیل ممارستها

  أفاق الدراسة: ثالثا
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ل عناوین تصلح لان تكون للبحث في شك الأفاق بعضبهدف توسیع نطاق هذا البحث وتعمیقه نقترح 

  لموضوعات  إشكالیة

  .أخرى

  التنافسیةدور الاستراتجیات التنافسیة في تحسین المیزة  .1

 تنمیة المیزة التنافسیةج على اثر التروی .2

  اثر جودة الخدمة في تحقیق میزة تنافسیة مستدامة .3

 سسة ة التنافسیة للمؤ في تعزیز القدر  المزیج التسویقيتأثیر عناصر  .4

  

  

  

  



 

  قائمة المراجع
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  جامعة محمد بوضیاف بالمسیلة

  كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر

  قسم العلوم التجاریة

  تسویق الخدمات :فرع                                                                   السنة الثانیة ماستر

  تحقیق المیزة التنافسیة في المؤسسات الخدمیة فيالاستراتجي دور التسویق 

  :السادة والسیدات الكرام، تحیة طیبة وسلاما عطرا یلیق بمقامكم وبعد

في إطار تحضیر مذكرة التخرج المكملة لنیل شهادة ماستر أكادیمي في العلوم التجاریة بجامعة محمد بوضیاف 

ونظرا لما لانطباعاتكم وآرائكم من أهمیة بالغة في إثراء هذه الدراسة، أتشرف أن أضع بین أیدیكم هذا بالمسیلة، 

الاستبیان المتعلق بموضوع الدراسة وأرجوا من سیادتكم قراءة كل فقراتها والتفضل بالإجابة على محاور الاستبیان 

التامة، ولن یستخدم في غیر أغراض البحث  بكل مصداقیة، علما أن ما تدلون به من إجابات سیحاط بالسریة

العلمي، آملین أن تعود نتائج هذه الدراسة بالنفع على كافة المؤسسات والباحثین معا، كما نشكر لكم مسبقا حسن 

  .تعاونكم ومساهمتكم القیمة لما بذلتموه من جهد في سبیل إتمام إنجاز هذه الدراسة

  .‘.‘. وا فائق تقدیرنا واحترامناتقبل        

  .البیانات العامة: أولا

  : ................................................................اسم المؤسسة

   :الجنس

    أنثى                                          ذكر  

  :السن
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  سنة  50أكثر من                          سنة 50إلى  30من                  سنة 30أقل من 

   :الخبرة المهنیة

  سنوات  10أكثر من                    سنوات 10 إلى 05من                  سنوات 05أقل من 

  : المؤهل العلمي

  دراسات علیا                 لیسانس                       ثانوي                     متوسط وأقل

  : الصفة الوظیفیة

  إداري                    رئیس قسم                 رئیس مصلحة                          مدیر 

  محاور الدراسة: ثانیا

 واقع التسویق الاستراتیجي في المؤسسات الخدمیة :المحور الأول

أوافق  العبارة الرقم

 تماما

  أوافق

 

لا أوافق  لا أوافق محاید

 تماما

1 
للمؤسسة رسالة ورؤیة تسویقیة محددة وواضحة ودقیقة 

  .وتلقى قبول جمیع أعضاء المؤسسة

     

2 
للمؤسسة وأهداف وغایات تسویقیة محددة وواضحة  

  .ودقیقة ومعلنة لجمیع العاملین في المؤسسة

     

3 

في المؤسسة واضح  الهیكل التنظیمي لإدارة التسویق

یساعد على تحقیق الأهداف معبر عنه بخریطة 

  .تنظیمیة توضح نطاق الإشراف
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4 

الثقافة التنظیمیة للمؤسسة محددة بوضوح وتتوافق مع 

سیاسات وأهداف إدارة التسویق وفق مطالب البیئة 

  .المحیطة

     

5 
تقوم المؤسسة بدراسة وتحلیل مواردها التسویقیة بما 

  .أهدافها وسیاساتها واستراتیجیاتها التسویقیة یحقق

     

6 

تقوم المؤسسة بتقییم مواردها المالیة وتوزیعها 

وتخصیصها بما یتوافق وأهدافها وسیاساتها 

  .واستراتیجیاتها المالیة

     

7 

تقوم المؤسسة بدراسة وتقییم مواردها البشریة بما یحقق 

وبما لا یتعارض مع أهدافها وسیاساتها واستراتیجیاتها 

  .أهداف مواردها البشریة

     

8 
للمؤسسة سیاسات وأهداف واضحة للبحث والتطویر  

  .ولدیها الإمكانیات اللازمة لذلك

     

9 

تقوم المؤسسة بدراسة وتحلیل عناصر البیئة التسویقیة  

الاقتصادیة، الاجتماعیة، السیاسیة، (الخارجیة العامة 

  )التكنولوجیة، الدولیة، وغیرها 

     

10 

تقوم المؤسسة بدراسة وتحلیل عناصر البیئة التسویقیة 

العملاء، المنافسین، الموردین، (الخارجیة الخاصة 

  )الحكومة، وغیرها نقابات العمال، 

     

11  
للمؤسسة إستراتیجیة تسویقیة مكتوبة ورسمیة تأخذ في 

الحسبان العوامل الإستراتیجیة الأساسیة وتحقق 
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  .الأهداف التسویقیة الإستراتیجیة المرسومة

12  

تراعي المؤسسة عند تنفیذ الإستراتیجیة التسویقیة  

أهداف التنفیذ والإجراءات بما یحقق  القواعد والبرامج

  .الاستراتیجي

     

13  

تقوم المؤسسة بمراقبة ومراجعة الإستراتیجیة التسویقیة 

بصورة مستمرة ومنظمة للتأكد من أن الإستراتیجیة 

  .التسویقیة تحقق أهدافها المرسومة

     

  المیزة التنافسیة في المؤسسات الخدمیة :المحور الثاني

أوافق  العبارة الرقم

 تماما

  أوافق

 

محا

 ید

لا 

 أوافق

لا 

أوافق 

 تماما

       الكفاءة: المجال الأول 

تسعى المؤسسة إلى خفض التكالیف من خلال الاستخدام الأمثل  14

  .لمواردها البشریة

     

تعتمد المؤسسة على نظم معلومات إداریة تزید من التكامل والتنسیق  15

  .بین الإدارات في تنفیذ العملیات

     

       .المؤسسة الطرق والأسالیب الكفیلة بتطویر كفاءة العملیاتتتبنى  16

تتبنى المؤسسة التكنولوجیا الحدیثة في انجاز عملیاتها التشغیلیة  17

  .والإداریة

     

     تعمل المؤسسة على تمییز منتجاتها وخدماتها المقدمة في السوق عن  18
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 .ما یقدمه المنافسون من الشركات الأخرى

       الجودة: المجال الثاني 

       .تقدم المؤسسة منتجات عالیة الجودة تلبي حاجیات ورغبات الزبائن 19

       . تقوم المؤسسة باختیار المتعاملین معها على أساس جودة ما یقدمونه 20

       . تقوم المؤسسة بتقییم الجودة من أجل تحسینها باستمرار 21

إنتاج منتجاتها مطابقة المواصفات ومعاییر الجودة تراعي المؤسسة عند   22

  .العالمیة

     

       .تعمل المؤسسة على تخفیض تكلفة جودة الخدمات المقدمة  23

      الإبداع: المجال الثالث  

       .تهتم المؤسسة بأفكار أفرادها، وإبداعاتهم والأخذ بآرائهم ومقترحاتهم 24

التجدید والإبداع في خدماتها وأسالیب العمل تنتهج المؤسسة سیاسة  25

  .كجزء أساسي من ثقافتها التنظیمیة

     

تطور المؤسسة في منتجاتها اعتمادا على دراسات السوق الجدیدة   26

  .لتتكیف معها

     

أفراد المؤسسة لهم القدرة على خلق أفكار إبداعیة جدیدة تعزز مكانتها   27

  .في السوق

     

       .شركة التأمین إلى ابتكار الكثیر من الحلول للمشاكل الإداریةتسعى   28

      الاستجابة للعملاء: المجال الرابع  

     للمؤسسة القدرة على الاستجابة لحاجات كافة المتعاملین معها كما   29
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  .ونوعا

تهتم المؤسسة ببحوث التسویق بغیة التعرف على رغبات الزبائن غیر   30

  .المشبعة

     

تتصف الخطط والسیاسات التسویقیة المتبعة في المؤسسة بالمرونة   31

  .لتحقیق أهدافها ومواجهة التغیرات البیئیة

     

       .تسعى المؤسسة إلى جعل منتجاتها ذات مرونة عالیة  32

      .تعمل المؤسسة على تخفیض الوقت اللازم لحل مشاكل العملاء  33

  

  التسویق الاستراتیجي في تعزیز المزایا التنافسیة في المؤسسات الخدمیة مساهمة: المحور الثالث

أوافق  العبارة الرقم 

 تماما

  أوافق

 

محا

 ید

لا 

 أوافق

لا 

أوافق 

 تماما

       الكفاءة: المجال الأول 

الاهتمام بالتسویق الاستراتیجي یساهم في زیادة التنسیق بین العملیات  34

  .وتكاملها داخل المؤسسةوالوحدات المختلفة 

     

یساهم التسویق الاستراتیجي على زیادة كفاءة العملیات ومساندة عملیة  35

  .الابتكار

     

من خلال التسویق الاستراتیجي یمكن تمییز منتجات وخدمات المؤسسة  36

  .المقدمة في السوق عن ما یقدمه المنافسون من المؤسسات الأخرى
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یساعد التسویق الاستراتیجي على تبني المؤسسة كل الطرق والأسالیب   37

  .والاستراتیجیات الكفیلة بتطویر كفاءة العملیات فیها

     

یساعد التسویق الاستراتیجي على تحقیق الاستخدام الأمثل لموارد    38

  .المؤسسة المختلفة

     

       الجودة: المجال الثاني 

یساعد التسویق الاستراتیجي على تحسین جودة المنتجات والخدمات   39

  .المقدمة بما یتوافق وحاجات ورغبات العملاء

     

یساعد التسویق الاستراتیجي على تخفیض تكلفة جودة المنتجات  40

  .والخدمات المقدمة

     

یساهم التسویق الاستراتیجي في مواجهة التغیرات المحتملة في نوعیة   41

  .المنتجات والخدمات المقدمة في المؤسسة

     

یسهم التسویق الاستراتیجي في تحدید مقاییس جودة المنتجات والخدمات   42

  .المقدمة للعملاء

     

والخدمات یساعد التسویق الاستراتیجي العاملین على تقدیم المنتجات   43

  .بالشكل المطلوب

     

      الإبداع: المجال الثالث  

       .یساعد التسویق الاستراتیجي على تأمین فرص الإبداع والمبادرة  44

یساعد التسویق الاستراتیجي في تطویر وتنویع المنتجات والخدمات   45

  .لتحقیق حاجات ورغبات العملاء الحالیین والمحتملین

     

       .یساعد التسویق الاستراتیجي على تسهیل عملیات البحث والتطویر   46
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یساعد التسویق الاستراتیجي على إزالة القیود وإعادة الهیكلة التي تساعد   47

  .في التطویر والتغییر لمواكبة التغیرات البیئیة

     

یساعد التسویق الاستراتیجي على توسیع آفاق التحدیث والتجدید    48

  .والابتكار في تقدیم المنتجات والخدمات

     

      الاستجابة للعملاء: المجال الرابع  

یتیح التسویق الاستراتیجي سهولة الوصول للعملاء ومن ثم سرعة   49

  .الاستجابة لرغباتهم وتوقعاتهم

     

 الاستراتیجي على فتح المجال أمام العملاء للاتصال یساعد التسویق  50

  .معها والمشاركة في تحدید المنتجات والخدمات المقدمة

     

یساعد التسویق الاستراتیجي في مواجهة التغیرات المحتملة في نوعیة   51

  .المنتجات والخدمات المناسبة لاحتیاجاتهم

     

یساعد التسویق الاستراتیجي على تركیز اهتمام المؤسسة على تحقیق    52

حاجات ورغبات العملاء وتجسیدها بمنتجات وخدمات متطورة ومتمیزة 

  .تحاكي توقعاتهم

     

یساعد التسویق الاستراتیجي في تخفیض الوقت اللازم لحل مشاكل    53

  .العملاء

     

  نشكركم على حسن تعاونكم، وجازاكم االله كل خیر      

  اختبار الثبات ألفا كرونباخ: 02الملحق رقم 

 :المحور الأول

Reliability Statistics  
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Cronbach's Alpha N of Items 

,713 13

  :الثانيالمحور 

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,733 20

  :الأولالمجال 

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,836 5

  :المجال الثاني

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,696 5

  :المجال الثالث

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,766 5

  :الرابع جالمال

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,787 5

  :المحور الثالث

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 
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Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,786 20

  :ولالمجال الأ

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,758 5

  :الثاني جالالم

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,779 5

  :لثالثا جالالم

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,757 5

  :رابعال جالالم

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,819 5

  

 :كل محاور الاستبیان

Reliability Statistics  

Cronbach's Alpha N of Items 

,763 53
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  سمیرنوف كولمنجروف التوزیع الطبیعياختبار : 03رقم الملحق 

 

 M1 M2 M3 TOTAL 

N 52 52 52 52

Normal Parameters
a,b

 Mean 3,9366 3,6411 3,6742 3,8702

Std. Deviation 1,08576 1,08531 1,06926 1,07914

Most Extreme Differences Absolute ,134 ,144 ,137 ,109

Positive ,125 ,109 ,109 ,109

Negative -,134 -,144 -,137 -,091

Kolmogorov-Smirnov Z ,852 ,741 ,845 ,753

Asymp. Sig. (2-tailed)  ,647 ,452 ,563 ,654

 

  المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري حساب :04الملحق رقم 

One-Sample Statistics 

 N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

Q1 52 3,9839 1,09151 ,19604

Q2 52 3,8129 1,00215 ,21591

Q3 52 3,9387 1,03591 ,18606

Q4 52 4,0710 1,00394 ,21623
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Q5 52 4,0645 ,99785 ,17922

Q6 52 3,7677 1,01600 ,18248

Q7 52 4,0645 1,03071 ,18512

Q8 52 3,8097 1,16027 ,20839

Q9 52 4,0524 1,01106 ,21751

Q10 52 3,8065 1,16674 ,20955

Q11 52 3,7839 1,06151 ,22657

Q12 52 3,8194 1,08855 ,19551

Q13  

 

52 3,7484 1,10661 ,21671

Q14 52 3,6516 1,05952 ,19030

Q15 52 3,7742 1,00304 ,21607

Q16 52 3,5097 1,13118 ,20317

Q17 52 3,6677 1,04830 ,18828

Q18  

 

52 3,7161 1,09151 ,19604

Q19 52 3,6677 1,07963 ,19391

Q20 52 3,7484 1,08682 ,23112

Q21 52 3,5613 1,03591 ,18606

Q22 52 3,6484 1,02758 ,18456

Q23  

 

52 3,5419 1,12451 ,20197

Q24 52 3,4806 ,99244 ,17825

Q25 52 3,6581 1,03684 ,25806

Q26 52 3,6032 1,16490 ,20922

Q27 52 4,6645 1,06256 ,19084

Q28  

 

52 3,5161 ,96163 ,17271

Q29 52 3,6871 ,98919 ,17766



                                           
 
 
 
 

72 

 

Q30 52 3,5226 1,13687 ,20419

Q31 52 3,6161 1,20750 ,21687

Q32 52 3,4710 1,20394 ,21623

Q33  

 

52 3,6032 1,01176 ,18172

Q34 52 3,6194 1,05749 ,18993

Q35 52 3,5484 1,13763 ,24024

Q36 52 3,5065 1,01388 ,18210

Q37 52 3,7397 1,16027 ,20839

Q38  

 

52 3,6194 1,03218 ,22131

Q39 52 3,6000 1,06458 ,19120

Q40 52 3,5710 1,17592 ,21120

Q41 52 3,7710 1,08756 ,19533

Q42 52 3,6161 1,09151 ,19604

Q43  

 

52 3,6258 1,23044 ,22099

Q44 52 3,7935 1,04624 ,18791

Q45 52 3,5226 1,16582 ,20939

Q46 52 3,7871 1,08578 ,19498

Q47 52 3,6710 1,00394 ,21623

Q48  

 

52 3,6677 1,16859 ,20988
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Q49 

Q50 

Q51 

Q52 

Q53  

M1 

52

52

52

52

52

52

3,5290

3,5617

3,8612

3,8533

3,9614

3,6411

1,02443

1,08538

1,06458

1,08756

1,08669

1,08531

,18399

,21120

,20939

,10739

,10433

,13467

M2  52 3,6742 1,06926 ,19204

Z1 52 3,6097 1,06469 ,19518

Z2 52 3,6355 1,12829 ,20265

Z3 52 3,7128 1,05722 ,18168

Z4 

M3  

Y1 

Y2 

Y3 

Y4 

 

52

52

52

52

52

52

3,6756

3,7214

3,8985

3,7457

3,6654

3,7854

1,08361

1,06447

,98632

1,02458

1,08852

1,07753

,24164

,16665

,27361

,26569

,12166

,13462

TOTAL 52 3,8702 1,07914 ,19382

  

  توزیع ستودنت لمجموعة واحدةاختبار : 05الملحق رقم 

One-Sample Test 

 

Test Value = 3 

t Df Sig. (2-tailed) Mean Difference 

95% Confidence Interval of the 

Difference 

Lower Upper 
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Q1 5,468 51 ,000 ,48387 ,0835 ,8842 

Q2 5,839 51 ,008 ,61290 ,1720 1,0539 

Q3 6,508 51 ,000 ,83871 ,4587 1,2187 

Q4 7,028 51 ,000 ,87097 ,4294 1,3126 

Q5 8,940 51 ,000 1,06452 ,6985 1,4305 

Q6 8,303 51 ,000 ,96774 ,5951 1,3404 

Q7 8,750 51 ,000 1,06452 ,6864 1,4426 

Q8 6,406 51 ,002 ,70968 ,2841 1,1353 

Q9 7,597 51 ,000 1,00000 ,5558 1,4442 

Q10 6,848 51 ,001 ,80645 ,3785 1,2344 

Q11 6,136 51 ,001 ,48387 ,0211 ,9466 

Q12 5,145 51 ,000 ,41935 ,0201 ,8186 

Q13 5,530 51 ,007 ,54839 ,1058 ,9910 

Q14 5,373 51  ,004 ,45161 ,0630 ,8402 

Q15 6,583 51 ,001 ,77419 ,3329 1,2155 

Q16 6,493 51 ,002 ,70968 ,2948 1,1246 

Q17 7,140 51 ,000 ,96774 ,5832 1,3523 

Q18 5,633 51 ,003 ,51613 ,1158 ,9165 

Q19 4,991 51 ,000 ,96774 ,5717 1,3638 

Q20 5,373 51 ,004 ,54839 ,0764 1,0204 

Q21 5,387 51 ,003 ,16129 -,2187 ,5413 

Q22 4,971 51 ,006 ,54839 ,1715 ,9253 

Q23 6,674 51 ,001 ,74194 ,3295 1,1544 

Q24 5,258 51 ,003 ,58065 ,2166 ,9447 

Q25 6,220 51 ,005 ,25806 -,2690 ,7851 

Q26 4,317 51 ,000 ,90323 ,4759 1,3305 

Q27 5,578 51 ,000 1,06452 ,6748 1,4543 

Q28 4,988 51 ,006 ,51613 ,1634 ,8689 

Q29 4,579 51 ,007 ,38710 ,0243 ,7499 

Q30 4,580 51 ,005 ,32258 -,0944 ,7396 
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Q31 5,380 51 ,004 ,51613 ,0732 ,9590 

Q32 8,028 51 ,000 ,87097 ,4294 1,3126 

Q33 7,971 51 ,000 ,90323 ,5321 1,2743 

Q34 6,308 51 ,005 ,41935 ,0315 ,8072 

Q35 9,283 51 ,000 ,54839 ,0577 1,0390 

Q36 6,429 51 ,000 ,80645 ,4346 1,1783 

Q37 5,406 51 ,002 ,70968 ,2841 1,1353 

Q38 5,395 51 ,008 ,41935 -,0326 ,8713 

Q39 7,230 51 ,000 1,00000 ,6095 1,3905 

Q40 6,124 51 ,000 ,87197 ,4396 1,3023 

Q41 6,459 51 ,000 ,87097 ,4720 1,2699 

Q42 4,633 51 ,003 ,51613 ,1158 ,9165 

Q43 4,422 51 ,005 ,22581 -,2255 ,6771 

Q44 5,030 51 ,001 ,19355 -,1902 ,5773 

Q45 5,041 51 ,004 ,32258 -,1050 ,7502 

Q46 4,185 51 ,006 ,38710 -,0111 ,7853 

Q47 6,028 51 ,000 ,87097 ,4294 1,3126 

Q48 5,611 51 ,000 ,96774 ,5391 1,3964 

Q49 

Q50 

Q51 

Q52 

Q53  

M1 

M2  

Z1 

Z2 

6,136 

6,259 

5,359 

5,469 

5,455  

7,116 

5,733 

4,621 

7,115 

51 

51 

51 

51 

51  

51 

51 

51 

51 

,000 

,001 

,001 

,000 

,001  

,002 

,002 

,001 

,000 

1,12903 

,41935 

,91457 

,71269 

,41863 

31313 

,53422 

,64127 

,57526 

,7533 

,3841 

,2655 

,3241 

,2884  

,3353 

,3110 

,5343 

,4373 

1,5048 

,9075 

1,3186 

,7663 

1,3189  

,7286 

1,2411 

1,0504 

1,3410 
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Z3 

Z4 

6,847 

5,891 

51 

51 

,001 

001 

,74032 

,56224 

,3411 

,8745 

1,1395 

1,3414 

M3  7,032 51 ,000 ,77419 ,4820 1,1664 

Y1 6,661 51 ,000 ,90968 ,5111 1,3083 

Y2 5,779 51 ,001 ,74194 ,3409 1,1429 

Y3 4,040 51 ,005 ,58280 ,1913 ,9743 

Y4  5,410 51 ,002 ,76359 ,2661 1,0611 

TOTAL 6,458 51 ,002 ,67018 ,2743 1,0660 

 

  


