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 .ةـــــــــــــــــمقدم
التنمية الاقتصادية بتلبيتها لاحتياجات المجتمع من السلع  أساستعتبر المؤسسات الاقتصادية 

والخدمات، والعمل على إرضاء المستهلك، وفي ظل ما يشهده الاقتصاد العالمي من انفتاح وتحرير للأسواق 
"، وهو ما أدى OMCور المنظمة العالمية للتجارة "، وظهخلال تكوين التكتلات الاقتصادية دون أي عوائق من

 .تسويقللممارسة الأساليب والطرق الحديثة نحو العديد منها  وتوجه ،افسة بين هذه المؤسساتإلى اشتداد المن
ويشهد النظام الاقتصادي الجزائري على غرار بقية الدول النامية انفتاحا ملحوظا على العالم الخارجي 

ات التجارية المبرمة، كالشراكة الاورومتوسطة، والاستعدادات الحثيثة للانضمام للمنظمة من خلال الاتفاقي
من مؤسسات الملكية العامة إلى في تطبيق سياسة الخوصصة وتحويل الكثير  فبدأت" OMCالعالمية للتجارة "

زائر، وبالتالي بدأت ، وترخيص قانون الاستثمار للمؤسسات الأجنبية بالتواجد والاستثمار في الجملكية خاصة
ن كافة حينها بأ المنافسة بالظهور والاتساع بين المؤسسات الوطنية والأجنبية، وكذا الوطنية فيما بينها، وأدركت

وعليه  أنشطتها يجب أن تكون موجهة بالسوق، وأن الاهتمام بالنشاط التسويقي قد أصبح أمرا ضروريا.
جراءات سريعة للتكيف مع فالمؤسسات في ظل الأوضاع الراهنة، أصبحت م جبرة على إحداث تغيرات جذرية وا 

محيطها، ومعرفة اتجاه سلوك السوق الذي تنشط فيه، كتبني المفهوم التسويقي الذي يهدف أساسا لتوجيه 
نشاطات المؤسسة على أساس الحاجات المطلوبة في الأسواق، فالرسالة الأساسية لهذا التوجه التسويقي هو أن 

تصادية للمؤسسة تعتمد على قدرتها على تلبية حاجات السوق، وا عادة هيكلة نشاطها استجابة النجاعة الاق
لتطوراته والإمكانات المتاحة لديها، كما يعتبر هذا التوجه أن إرضاء وتلبية حاجات المستهلك هو محور كافة 

 القرارات التسويقية.
يزداد يوما بعد يوم، وأصبحت معظم تلك  خذ دوره، وأبالمؤسسات مكانته الهامة وهكذا أصبح للتسويق

تحقيقها لما تسعى إليه من و في ذلك كفيل ببقائها وازدهارها  نجاحهاالمؤسسات موجهة بالتسويق، واعتبار 
، وبذلك أصبح نشاط التسويق القوة الدافعة والأساسية لجميع الأنشطة الأخرى، والذي يتم من خلال إتباع أهداف

ضع مزيج تسويقي فعال ومناسب، والذي يتمثل أساسا في السياسات الأساسية التي تكون هذا المزيج، فسياسة وو 
ها استقلالية في نجاحأكبر و لما توفره للمؤسسات من مرونة المنتجات تحتل مكانتها الهامة ضمن هذا المزيج 

 ريسعتال سياسة أما ،المزيج التسويقيالتي يعتمد عليها باقي عناصر  الأساسيةالمنتوج هو اللبنة  أنحيث 
 حتى أجهزة الدولة.ورد والمنافس و المغالات الهامة بالنسبة للمستهلك و حد الانشأ أضحت

هي التي و  ،يصل عرض المؤسسة إلى مستهلكيها، فبدونها قد لا الفعالدور اللها أما سياسة التوزيع 
على  العملاءيكون  جل أنومن أ .لمكان المناسبيناعملائها في الوقت و  إلىباصال منتجاتها تسمح للمؤسسة 

ي تال ةالأخير  ههذ ،الترويج سياسةبذلك العرض كان لابد من أداة وسياسة رابعة مكملة لهذا المزيج ألا وهي  علم



 فقط ليس الاتصال ضمن للمؤسسةت يلملائمة والمشجعة على الشراء، فهالخاص في خلق الشروط ا ادوره اله
 .لشراء منتجاتها تشجيعهمو  إقناعهمعمل على ت، و أيضا بل والمحتملين لها ليينمع العملاء الحا
علمية  تحديد مزيج تسويقي مبني على طرق وأساليباغة و بهذا التوجه، يتطلب من المؤسسة صي وللأخذ

وجه كالصمود في  أهدافهاجدير بتحقيق كفيلة بتلبية حاجات ورغبات المستهلك في الوقت والمكان المناسبين، و 
 استمراريتها.مية حصتها السوقية، وضمان بقائها و تن، و المنافسة
من هنا كان منطلق هذه الدراسة للتعرف على دور المزيج التسويقي في تحسين التنافسية في مؤسسة و  

حيث قمنا بتقسيم  نقاوس للمصبرات، وما هي التحديات التي تواجهها ومعرفة مدى اهتمامها بالمزيج التسويقي.
 صياغة الأسئلةالدراسة و  م توضيح إشكاليةمدخل للدراسة حيث ت الأولتناول الفصل  فصول أربعة اسة إلىدر ال

ضبط مفاهيم كل من المزيج  إلىالنظري للدراسة حيث تطرقنا  بالإطارالفصل الثاني اهتم  أماالفرعية لها، 
 الإطار ناالفصل الثالث تناولفي  ماأذكر الدراسات السابقة ذات الصلة بالمتغيرين، و التسويقي والتنافسية 

     .للمصبرات الدراسة في مؤسسة نقاوس نتائجتحليل عرض و  تناولنا فيه الفصل الرابع، و المنهجي للدراسة
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 الفصــــــل الأول: مدخــــــــــل للدراســـــة.

 1 

كانت تنوع التحديات التي يمر بها العالم كله سواء كذا تعدد و و اليوم وتباينها  الأعمالكثرة مؤسسات  إن
 ،التأثير قوةو بالسرعة  تتسما متغيرات نفي مجملها مجموعة م تشكل فإنهادولية  أو إقليميةتحديات محلية، 

للمجتمعات في الوقت الراهن  الأساسيةحد الملامح أيمثل  إذ رغباتهمو  الأفرادجانب التغير في حاجات  إلىهذا 
 .نافس بين المؤسساتمجال الت أصبحو 

 الأسلوبتبحث عن فهي ، المحيطة بها تالمتغيرا مختلف تكيف معتعمل بكل طاقتها لل اتالمؤسس إن
للاستفادة من الفرص التي توجد وتحد من الصعوبات والمشاكل  الذي يمكنها من مواجهة هذه التحديات المدخلو 

تطور من تحسن و  أنهذا الموقف كان لزاما على تلك المؤسسات لمواجهة من اجل ذلك و التي تنجر عنها، و 
اما على المؤسسات تبني القرار لذا بات لز و ، تهتفضيلاتبار اتجاهات المستهلك، مطالبه و بعين الاع آخذة أدائها

وظيفة  إلىحاجاتها ها على خدمة عملائها بشكل جيد، وعليه ازداد وعيها و السبل التي تساعد كأحدالتسويقي 
الوظائف  أهممع مرور الوقت  أصبحتمنه ظهرت الوظيفة التسويقية التي جديدة تتماشى وهذه التحولات و  إدارية

، الأخرى الوظائف و  الإدارات، بعدما كان الاهتمام منصبا على باقي عمالالأفي مجال  الإطلاقعلى  الإدارية
ما يريده العميل من  الإنتاجلرجل مصمم المنتوج يحدد للمهندس و  رجل التسويق بالمؤسسة هو الذي أصبححيث 

 .كذا السعر الذي يرغب في دفعه ذلك العميلالمبيعات متى وأين يريد هذا العرض و  ولمسئولمواصفات 
 وظيفة أصبحتيوما بعد يوم، و خذ دوره يزداد أ، و الأعمالبمؤسسات  مكانة هامة للتسويق أصبحكذا هو 
من خلال  رغبات السوق المؤسسة تلبية حاجات و  حيث تستطيع، في المؤسسات الأساسيةمن الوظائف  التسويق
التي تكون هذا المزيج  الأساسيةفي السياسات  أساساالذي يتمثل ووضع مزيج تسويقي فعال ومناسب، و  إتباع

حاول في هذا الفصل سنو  ،الذي يضمن بقاء المؤسسة في ظل المنافسة الشرسة الأنسباستخدامها بالشكل و 
  مصطلحاتها.سياق الدراسة و  إلىبالاظافة ، تساؤلاتها، أهميتها وأهدافهاالدراسة و  إشكالية إيضاح

 .ةـــــتساؤلات الدراسالمبحث الأول: إشكالية البحث و 
من  لدور المزيج التسويقي في تحسين تنافسية الشركاتالبحث  إشكاليةذا المبحث توضيح نحاول في هس
 سياسة المنتجات، سياسة التسعير، سياسة التوزيع، سياسة الترويج( بالتنافسيةالمزيج التسويقي ) أبعادخلال ربط 

 صياغة التساؤلات الفرعية لموضوعنا.و 
 . البحث اليةــــــــــــإشك: الأولالمطلب 

استمرار أو فشل نجاح و  من أهم ما يميز هذا العصر ظهور مصطلح التنافسية كواقع لابد منه يحدد
لتحقيق ميزة تنافسية تمكنها من المتميز مجبرة على العمل الجاد و  مؤسسةال لك أصبحتلذو  ،مؤسساتال

ويمثل المزيج  .جود منافسينظل و  ة على موقعها في الأسواق فيالتقدم أو على الأقل المحافظو رار الاستم
  للوصول إلى أهدافها المسطرة. لمؤسسةي يمكن التحكم فيها بواسطة االتسويقي خليط من الأنشطة التسويقية الت
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ميزة تنافسية  تحقيقالتسويقية هو البحث عن  الغرض الرئيسي من تطبيق الأنشطةبأن  يمكن القولو 
لية الدراسة التي ، وفي هذا السياق تأتي إشكاغبات السوق المستهدفر اع حاجات و ذلك من خلال إشبو  ،مؤسسةلل

في تحسين تنافسية  دور التسويقية المهمة في المؤسسة الأنشطةكونه من  لمزيج التسويقيل هل تسعى لإبراز
من جوانب معينة، ليصاغ التساؤل الرئيسي للدراسة بالشكل التالي: هــل للمزيج التسويقي دور في  الشركات

 حسين تنافسية الشركات؟ت
 .ةـــــــــــالمطلب الثاني: تساؤلات الدراس

 التالية:على التساؤلات الفرعية  الإجابةعلى السؤال الرئيسي من خلال  الإجابةة سنحاول في هذه الدرا
  ؟اتــــــــــــــــــــــــدور في تحسين تنافسية الشرك اتالمنتج مزيجل هل -
 ؟اتــــــــــــــــــــــــالشركر في تحسين تنافسية دو  ي ر السع لمزيجهل ل -
 ؟اتــــــــــــــــــــــــالشركدور في تحسين تنافسية  يالتوزيع للمزيجهل  -
  ؟اتــــــــــــــــــــــــالشركدور في تحسين تنافسية  يالترويج لمزيجهل ل -

  .اأهدافهة و ـــــــــــــــــالدراس أهمية: حث الثانيالمب
دور المزيج  ىلع التعرف المتمثلة فيالعلمية و  الأهميةالدراسة من خلال  أهميةيتناول هذا القسم توضيح 

في تقديم معطيات مساهمة الدراسة النظرية للموضوع من خلال  الأهميةيقي في تحسين تنافسية الشركات، و التسو 
  .الدراسة أهداف. كما يهتم هذا الجزء بتوضيح جديدة

  .ةــالدراس ةـــــــــــــــــأهمي :لأولاالمطلب 
في الربط بين المزيج التسويقي والتنافسية من جوانب محددة  ن أهمية الدراسة تكمن أساساأشك بلا

ضمن مناقشة مختلف المفاهيم المتداولة فضلا عن طرح و  ،كل من المتغيرين أبعادالمعبر عليها من خلال و 
دور المزيج حول  نقاوس للمصبراتمؤسسة  إطارات أراءتحليل اف و الموضوع وكذا محاولة استكش أدبيات

  .العالية الجودةو  السريعة والاستجابة التكلفة،التسويقي في تحسين تنافسية الشركات من زوايا 
  .ريةـــــــــــــــــالنظ الأهمية: أولا

 السابقة الجامعية اتالدراس إلىتضاف  أخرى دراسة  في انه يعد موضوعنال النظرية هميةالأتنبثق 
كبيرة خاصة في الوقت الحالي  أهمية يجمع بين متغيرين ذو لأنهحداثة الموضوع في حد ذاته  إلى بالإضافة

ين تنافسية الشركات من خلال سعلى دور المزيج التسويقي في تحالتعرف  إلى بالإضافة، علاقة بينهمادراسة الو 
 ضبط المفاهيم.
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  .العلمية ةـــــــــــــــالأهميثانيا: 
تساهم خاصة  أنالدراسة  نم نأمل، حيث المواضيع الهامة في مجال التسويقمن د المزيج التسويقي يع

، بباتنة صبراتشركة نقاوس للم لإطاراتالعملية الرؤى كشف عن بعض المعطيات و من جانبها التطبيقي في ال
، والتكاليف دة العاليةالجو )في تحسين التنافسية  هبمختلف سياسات المزيج التسويقي وعي مسيريها بدوركذا مدى و 

مدى على واقع شركة نقاوس للمشروبات و مساهمة للتعرف كما تعد الدراسة  .(الاستجابة السريعةالمنخفضة و 
 .مكانتها في السوق و تحكمها في مزيجها التسويقي 

   ة.ــــــــــــــــــالدراس أهداف: المطلب الثاني
في تحسين تنافسية الشركات وتشخيص التعرف على دور المزيج التسويقي  إلىصفة عامة يهدف البحث ب      

 يلي:كما الدراسة  أهداف عموما يمكن تلخيصن المتغيرين، و تحديد العلاقة بين هذيو 
 مختلف سياساته.مفهوم المزيج التسويقي و  إيضاح -
 .والآجال دةاصة من جوانب التكلفة والجو مناقشة مفهوم تنافسية الشركات خ -
     ية لدلالاتها بالمقارنة مع قراءة تفسير  بمتغيرات الدراسة محاولة الاستفادة من الدراسات السابقة ذات الصلة -

     .بالموضوع
 .تسويقي في تحسين تنافسية الشركاتدور المزيج ال إبراز -

 مصطلحاتها.ة و ـــــــــــــــــ: سياق الدراسالثالمبحث الث
ة في المتمثلدراستنا عليها و المؤسسة التي سيتم تطبيق  أيسياق الدراسة  إلىق في هذا المبحث سنتطر       

لم يتم توضيحها بالقدر المصطلحات التي وردت في البحث و  ثم سيتم تعريف بعض، مؤسسة نقاوس للمصبرات
 .الكافي

 ة.ـــــــــــــــــلدراسي لانديالم سياقال: الأولالمطلب 
الذي تساهم فيه عدة قطاعات و  ،بالغة أهميةالقطاعات التي تولي لها الدولة  أهمالصناعي يعتبر القطاع 

النهوض بالاقتصاد دولة محاولة ال إطارهذا في هذه الفروع الصناعات الغذائية، و ثانوية ومن بين  أوفرعية 
الوطنية  المؤسساتد من هيكلة العدي بإعادةجل ذلك قامت الدولة أمن الوطني واستغلال الثروات الطبيعية، و 

 28/258ذلك بموجب المرسوم و  SOGEDIAتنمية المواد الغذائية بينها المؤسسة الوطنية لتسيير و  منو 
المصبرات الوطنية للعصير و  المؤسسة، والتي نتج عنها عدة مؤسسات من بينها 11/18/1828المؤرخ في 
ENAJUC  من طرف الشركة الفرنسية  1898التي تم بناؤها سنةCIFAL  1821سنة  الإنتاجبها  أقد بدو ،

 حدة مصبرات نقاوس وهي المؤسسة محل الدراسة.وحدة، منها و  11 إلىتتفرع هذه المؤسسة و 
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 .ة المؤسسةــــــــــــــــــأنشأولا: 
تضمنها المؤسسة الوحدات الصناعية التي كانت  أهمالمصبرات من بين تعد وحدة نقاوس للعصير و 

تم صادية كانت تابعة للقطاع العام و وهي وحدة اقت ENAJUCالمصبرات الغذائية الوطنية للعصير و 
، 8114فريل أ 2ت الدولة بتاريخ الصادرة عن مجلس مساهما 42للدورة  11خصخصتها بموجب اللائحة  رقم 

 SARLالمشتري و  (ENAJUC)على عقد التنازل رسميا بين البائع  الإمضاء تمفريل أ 19في و 

SIMAGROF على كلم من مقر الدائرة، و  8على بعد هذه الوحدة في الشمال الشرقي لمقر دائرة نقاوس  وتقع
 76859.32بـ  تقدر إجمالية مساحة على تتربعمدينة نقاوس. الرابط بين ولاية باتنة و  92رقم الطريق الوطني 

 غير المساحةو  ،ربعم متر 21602.92 المغطاة المساحة هكتار موزعة على النحو التالي: 9.4 أيمتر مربع 
، دينار مليون  158 إلي بعد فيما ليرتفع دينار مليون  8 ـب الشركة رأسمال ويقدر .مربع متر 5526.4 المغطاة
 .لها إنتاجا المناطق أكثر من تعتبر والتي المشمش بفاكهة المنطقة لاشتهار إستراتيجي المؤسسة موقع ويعتبر
  .المؤسسة اطــــــــــــــــــــنشثانيا: 

. توالمصبر  العصير: المنتجات من نوعين إلى والخضر الفواكه تحويل في المؤسسة نشاط يتمثل
 وخاصة موسميين عمال تشغيل إلى المؤسسة تضطر ولذلك الموسمية الفواكه حسب، منتجات المؤسسة وتختلف

 المؤسسات أكبر من المؤسسة اعتبار ويمكن. عامل( 151-111) بين عددهم والذي يتراوح المشمش حملة في
 :التالية الأهداف لتحقيق المؤسسة وتسعى، الوطني على المستوى  الثمرية للمياه المنتجة

 لحمايته تعمل فهي وبذلك المشمش لفاكهة بالنسبة وخاصة المنطقة عليها تتوفر التي الطبيعية الثروة استغلال -
 من الفساد

  .تكوينهم من والاستفادة والمعاهد الجامعات نم المتخرجين باحتوائها المنطقة في البطالة امتصاص -
 .للبلاد والتجاري  والتكنولوجي الصناعي التطوير برنامج تنفيذ في المساهمة -
  .العالمية الجودة معايير تمليه لما وفقا المواطن صحة على للحفاظ منها حرصا وذلك طبيعية منتجات توفير -
  .الأجنبية الدول إلى التصدير عملية خلال من للدولة الخارجية الديون  تسديد في المساهمة -

 .للمصبرات نقاوس لمؤسسة التنظيمي لــــــــالهيكثالثا: 
الانسجام  لتحاول البيئية للتغيرات يستجيب تنظيمي هيكل تصميم إلى للمصبرات نقاوس مؤسسة تسعى 

 مجموعة منها واحدة كل وتؤدي. مصالحوال المديريات من مجموعة من للمؤسسة التنظيمي الهيكل ويتكون  معها،
 مديرية العامة، والوسائل لموارد البشريةا مديرية العامة، المديرية ،ى لأخر  مصلحة من تختلف والتي من المهام
 جالإنتا مديرية الداخلي، الأمن مديرية ،الجودة مديرية الصيانة، مديرية التجارية، المديرية والمحاسبة،المالية 

 :لال مايليخ من اهتوضيح يمكن .دالإمدا مديريةو 
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 مهامه: أهمالسلمي للمؤسسة، من الهرم  رأسيشرف عليها المدير العام الذي يعتبر  الادارة العامة: -1
 العامة للمؤسسة و العمل على تحقيقها. الأهدافتحديد  -
 التنسيق بين مختلف المديريات. -
 .الإدارةمجلس  إلىالتقارير  إيصال -

 مهامه هم: لإتماممساعدين رئيسيين  أربعةالعام  ديرحيث يساعد الم
 تنظيم الاجتماعات ومواقيت الزيارات.و معالجة البريد الوارد تقوم باستقبال و  مساعدة المدير العام:أ. 

طيات التسيير الخاصة بالمؤسسة، دقة معمن مدى صحة و  التأكداقبة التسيير: يقوم بعدة مهام من بينها، مر ب. 
 تقارير التسيير. بتحديد مختلف النتائج وا عداد أيضاقوم يو هو منجز مع ما هو مخطط،  ة مايقوم بمقارنو 

ويعتبر  ليها،هو محامي المؤسسة، يهتم بحل الخلافات التي قد تكون بين المؤسسة ومتعامو ج. مكلف بالنزعات:
 كمستشار قانوني للمدير العام.

ووضع البرامج لتسهيل  الآلي الإعلاملاهتمام بعتاد : وهو المشرف على االآلي بالإعلاممساعد مكلف د. 
التواصل بين مختلف عمليات المؤسسة، كما يقوم ببعض البرامج التكوينية لعمال المؤسسة فيما يخص التعامل 

 .الآلي الإعلاممع برامج 
يد طرق وكيفية ، الذي يقوم بتحدالأوامرنشاطها على مكتب  أداءفي  الإنتاجتعتمد مديرية  :الإنتاجمديرية  -2
 أربعةوفق المخططات الموضوعة وتشمل على  الإنتاج، ومكتب التنفيذ الذي يقوم بتنظيم برامج الإنتاججم وح

 هي ورشة المياه الثمرية، المصبرات، الحلوى والتتراباك.ورشات 
التسويقية  ةالأنشطكما تعتبر المسؤولة عن  وهي الرابط بين المؤسسة ومحيطها الخارجي مديرية التجارة: -3

 الترويجية، وتتكون من مصلحتين: والأنشطةكدراسات السوق 
 المختلفين. برامج البيع وتنفيذها، من خلال العقود المبرمة مع زبائنها بإعدادأ. مصلحة البيع: تقوم 

ا وقطع الغيار كم أغلفة، أوليةب. مصلحة تسيير المخزونات: تقوم هذه المصلحة باستلام المشتريات من مواد 
 التامة الصنع والقيام بعمليات الجرد.و تقوم بتتبع حركة المخزونات من المنتجات نصف المصنعة 

برامبرامج الشراء و  وا عداد تهتم بعمليات الشراء والتعامل مع الموردين الخارجيين :الإمدادمديرية  -4 العقود  ا 
 إلىة لتوزيع بعض منتجاتها، وتنقسم المناقصات، كما تهتم بتوفير وسائل النقل التي تحتاجها المؤسس وفتح

 المصالح التالية:
مدادمصلحة التموين: وهي المسؤولة عن التعامل مع الموردين أ.  المؤسسة بما تحتاجه من مواد ووسائل وفق  وا 

 .الإنتاج إدارةالعامة وبالتنسيق مع  الإدارةعدة معايير تمليها 
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تحدد  للأغلفةمصلحة خاصة  إنشاءوطبيعتها كان عليها ة : نتيجة لتنوع منتجات المؤسسالأغلفةب. مصلحة 
 الأغلفةنوعين هي  إلىالتصاميم وطبيعة الاستعمال وذلك لدورها الرئيسي في عملية التسويق، وتنقسم 

 .غير القابلة للاسترجاع والأغلفةالمسترجعة 
ارات ورافعات كما تقوم مصلحة النقل: تهتم هذه المصلحة بجميع وسائل النقل المتوفرة من شاحنات، سيج. 

 برامج النقل بالتنسيق مع مصلحة البيع.بتحديد 
صلاح الإنتاجتتمثل مهمتها في ضمان السير العادي لوسائل  مديرية الصيانة: -5 التعطلات حيث تشمل  وا 

تشكل من تتقنيون موزعون على ورشتين، ورشة ميكانيكية وورشة كهربائية، كما  أعوانعاملا معظمهم  25
 مصلحة الوقاية.ين، مصلحة التدخل و مصلحت

يتعلق بتحرير الكشوفات المالية ومتابعة التسجيلات  تهتم هذه المديرية بجميع ما مديرية المحاسبة والمالية: -6
 مصلحتين وفرع هي: من المؤسسة، وتتكون اليومية الخاصة بنشاط 

 أ. مصلحة المحاسبة العامة: يتولاها محاسب يقوم بالوظائف التالية:
 التسجيل في دفتر اليومية. -
 متابعة الضرائب. -
 تحرير الفواتير و تسديدها. -
 الميزانية. إعداد -
 .الإجماليةحساب التكاليف  -
كالهاتف، الكهرباء، تسبيقات مصلحة المالية: تهتم بالمعاملات مع البنوك وتسديد بعض المصاريف الفورية  -ب

 ...الأجرعلى 
التقارير الخاصة بسيولة  ا عدادو  يهتم بحساب حالة الصندوق  إداري ا الفرع عون فرع الخزينة: يتولى هذ -ج

 المؤسسة.
 تتكون مديرية الجودة من مصلحتين تعملان تحت مسؤولية مديرها هي: مديرية الجودة: -7

بهدف ضمان  الأصليةمن مدى مطابقة المواد المنتجة مع المعايير  التأكد: تعمل على أ. مصلحة المخبر
 دة.الجو 

 الإنتاجالمنتجات النهائية وجميع مراحل عملية و  الأوليةواد لمتهتم بمراقبة اب. مصلحة مراقبة الجودة: والتي 
 لتجنب العيوب الممكن حدوثها.

وموظفيها من  أملاكهابالحرص على امن وسلامة سة داخليا، مهمتها حماية المؤس الداخلي: الأمنمديرية  -8
 والسلع. للأشخاصرائق، كما تقوم بتنظيم عمليات الدخول والخروج كالسرقة والح الأخطارجميع 



 الفصــــــل الأول: مدخــــــــــل للدراســـــة.

 7 

 تتكون هذه المديرية من مصلحتين هما: الوسائل العامة:و  مديرية الموارد البشرية -9
 من ثلاث فروع هي: الإدارة: تتكون مصلحة الإدارةمصلحة أ. 
 تتلخص مهامه في: إداري فرع تسيير المستخدمين: يتكون هذا الفرع من رئيس فرع وعون  -
 متابعة حركة العمال ) العطل التعويضية، المرضية، الغيابات...(. *

 العقوبات.* تنفيذ القرارات و 
 * متابعة ملفات العمال.

فرع الخدمات الاجتماعية: تتمثل مهامه في متابعة مجموع الخدمات الاجتماعية التي يستفيد منها العمال  -
 ، السكنات...الاجتماعيةكالتعويضات، القروض 

المؤسسة من مختلف العقارات من  أملاكمصلحة الوسائل العامة: يتمثل دور هذه المصلحة في تسيير ب. 
 وسائل النقل. وحظيرةوهياكل والاعتناء بالمساحات الخضراء و بنايات  أراضي

 :10التنظيمي للمؤسسة في الشكل من خلال الهيكل  المديرياتتظهر هذه و 
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 .ل التنظيمي لمؤسسة نقاوس للمصبراتــــــــــ:الهيك10ل ـــــــــــــالشك
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 .ةـــــــــــــالمطلب الثاني: مصطلحات الدراس
  :استناالتي تم التطرق لها في در و سنحاول في هذا المطلب تعريف بعض المصطلحات المهمة 

تلك المنتجات التي يقوم المشتري النهائي  أيهي منتجات المستهلك النهائي، و  :ات الاستهلاكيةــــــــــــالمنتج -
 استخداماته بنفسه. أورغباته الشخصية حاجاته و  لإشباعبشرائها 

 إعادةبغرض  أو آخرتوج من إنتاجبغرض  إما الأعمالترى بواسطة رجال تش والتي :ات الصناعيةــــــــــــالمنتج -
كذلك مهمات التشغيل كالوقود والزيوت، و  لإجراءالمواد المصنعة في المواد الخام و  أساساالتي تتمثل بيعها، و 

 الحاسبة مثلا.الكاتبة و  كالآلاتالمساعدة  الأجهزة إلى بالإضافة، الآليةالتجهيزات 
البائع  أوالمنتجات من المصنع  إيصالتي تقوم بعملية المنظمات ال أو الأفرادمجموعة من  :وات التوزيعـــــقن -

 المستهلك. إلى
المناسب، وفي الوقت المناسب،  السعرجيدة، و الخدمات بالنوعية الالسلع و  إنتاجالقدرة على  إنها ة:ـــــالتنافسي -
 .الأخرى كفاءة من المؤسسات  أكثرهذا يعني تلبية حاجات المستهلكين بشكل و 
اسا قي التكاليف ما يمكن من بأقلتوزيع المنتجات و  إنتاجيقصد بها قدرة المنظمة على  خفضة:ة المنــالتكلف -

 زيادة حجم التعاملات.و  للأسعارالتخفيض التدريجي  أيضابالمنافسين في ذات القطاع، و 
تلبي نها، و ة لدى زبائجودة في منتجاتها، تخلق قيم يقصد بها قدرة المؤسسة على تحقيق :ودة العاليةــــــالج -

 .أرباحهامرتفعة مما يمكن المؤسسة من زيادة  بأسعاررغباتهم، حاجاتهم و 
العمل على المستهلك و  أوحاجات ورغبات الزبون يقصد بها قدرة المؤسسة على تحديد و  ريعة:ـــــــــالاستجابة الس -

 الاستجابة لها.و  إشباعها
 بأبعادهدور المزيج التسويقي في "المتمثلة دراسة ال إشكاليةتوضيح تم التطرق من خلال هذا الفصل إلى 

، ( في تحسين تنافسية الشركاتيالترويجالمزيج ، يالتوزيعالمزيج ، ي ر السعالمزيج ، اتجالمنتمزيج ) الأربعة
افسية الشركات. كما تم تن دور في تحسين الأربعة بأبعاده المتمثلة في هل للمزيج التسويقيوتساؤلات الدراسة و 

ويقي في تحسين تنافسية الشركات التسعلى دور المزيج  التعرفالمتمثلة في ية و ملالعالدراسة  أهمية لىإ التطرق 
، كذلك تم تحديد معطيات تطبيقية منهذه الدراسة من خلال الدراسة الالمتمثلة في ما ستقدمه النظرية و  والأهمية
   .بعض مصطلحات الدراسةو  براتمؤسسة نقاوس للمصالمتمثل في وسياقها الميداني و الدراسة  أهداف



 كات "دراســة ميدانية"دور المزيج التســــــــــــــــــــــويقي في تحسين تنافسية الشــر 
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الشركات والمنتجات المتعددة والمتنوعة  وكثرةلتي حدثت في المجالات التجارية بعد التطورات الهائلة ا
من قبل تلك الشركات بالمزيج التسويقي. مام ازداد الاهت ،اشتداد حدة المنافسة فيما بين تلك الشركاتو بالأسواق 

 المنتجات تلك وتوزيع وترويج تسعير خلال من بل فقط الإنتاج بمجرد أهدافها تحقق لا الشركاتمعظم  أن إذ
 إلىفي هذا الفصل سنتطرق و . التنافسية قدرتها ةوزياد للشركة التنافسي الموقف تدعيم على يساعدبالشكل الذي 

تحسين  فيالتركيز على دور المزيج التسويقي ، و ()المزيج التسويقي، والتنافسية للمتغيرين اسيةالأسالمفاهيم  أهم
راسات الد أهمسنتناول (، و بة السريعة، الجودة العاليةالتكلفة المنخفضة، الاستجاتنافسية الشركات من حيث )

 معرفة دلالاتها.السابقة للمزيج التسويقي والتنافسية و 
 .ةـــمفاهيم عام :مزيج التسويقيال الأول:المبحث 

السلع  إنتاج فقدرتها على ،المحددة لنجاحهامؤسسة و  لأي الإدارية الأنشطة أهميعتبر التسويق من 
تختلف هذه العملية  إذعملية ديناميكية  فهولم يصاحبها جهد تسويقي فعال،  ما تقديم الخدمات تكون محدودةو 

 إلى بالمؤسسات أدىما هذا و  ،زيادة حدة المنافسةة و تعقد البيئير و تغعلى ما كانت عليه في السابق نتيجة ل
المركزية لوظيفة التسويق هي المهمة و  .أهدافهامن خلالها التسويقية ووضع استراتيجيات تحقق  أساليبهاتطوير 
المؤسسات التي تتحكم في مزيجها و  رغبات السوق مع حاجات و  يتلاءمبما  عناصر المزيج التسويقي إدارة

في هذا المبحث نتناول بعض و  ،الأسواقنفوذ قوي داخل و التسويقي هي مؤسسات ذات مراكز تنافسية جيدة 
 سياساته. مختلفو  يم العامة للمزيج التسويقيلمفاها

 .التسويقيالمزيج  ومــــــمفه الأول:المطلب 
ضها البعض املة مع بعالمتكو  التسويقية المرتبطة فيما بينها الأنشطة أهممن ويقي سالمزيج التيعتبر 

لها، حيث تنتج عناصر المزيج التسويقي بتفاعلها وتنسيقها قوة الوظيفة التسويقية كما هو مخطط  أداءبغرض 
دافعة ومحفزة ومحرضة على الحركة والفعل الإيجابي للخروج من أزمات الركود الناجمة عن عدم التحكم في هذه 

 في نشاطاته، ويأخذ المزيج التسويقي المرحلة الأخيرة للمسارالعناصر الأربعة التي تؤدي لفشل المشروع 
التسويقي فهو النهاية العملية لتحليل السوق واختيار القطاع السوقي والتموقع، وتستعمل العناصر الأربعة في 

 . أثير على سلوك المستهلكالت
 .ويقيـــــــــــــــــــالتستعريف المزيج أولا: 

 القرارات "كمجموعة تعريفه يمكننا التسويق المعاصر،حد المفاهيم الرئيسية في أيعتبر المزيج التسويقي 
 المستعملة والعملية الأساسية بالمتغيرات يتعلق ما كلفي  التسويق ولؤ مس طرف من تأخذ التي الأساسية
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 الأنشطةذلك الخليط من نه "أ على أيضاويعرف ، 1"الاتصالالتوزيع و و  والسعر جو المنت بسياسات والمعروفة
، كما يتعلق قطاع سوقي معين من المستهلكين إلىالموجهة و  يمكن التحكم فيها بواسطة المؤسسة، التي التسويقية

النشاط التسويقي المتعلق بالمنتجات التي  أوجهفي تخطيط التي تتبعها المؤسسة  بالإستراتيجيةالمزيج التسويقي 
 ثر علىأالتي يكون لها من المتغيرات المطلقة في السوق و وعة مجمنه "أ ويعرف أيضا 2،"السوق  إلىيتم تقديمها 

اختيار عناصر هذه المتغيرات يكون  نأو  هي المنتوج سعره توزيعه وترويجه هذه المتغيرات ،سلوك المستهلك
 3".المتاحةالوسائل المختارة و  الإستراتيجيةحسب تخصيص الموارد المالية و  أثناءخاصة  ،ضروريا

 .ر المزيج التسويقيـــــــــــــــــــــ: عناصثانيا
جميع الخطط التي  يتضمنالمنتوج و  4:لأتيكا يمكن تحديدها عناصر أربعةيتكون المزيج التسويقي من 

 أن أي ،موقعه التنافسي المناسب في السوق  ليأخذ  عليه، إجراؤهاتي يمكن التطورات الو  ،عدها المنظمة اتجاههت
 إجراء أو، أيضامنتجات جديدة للسوق  إدخال عمل علىج في السوق فقط، بل تو تكتفي بطرح المنتالمنظمات لا 

 . الحجم ... الخ أواللون  أوالشكل  أوذلك من حيث المضمون  أكانسواء  عليه،التطويرات الملائمة 
سبة ناوضع السياسة السعرية الم يتضمنو  هو العنصر الثاني من عناصر المزيج التسويقي،ف السعر أما

التي يمكن تقديمها  عين الاعتبار الخصوماتخذين بأ القوة الشرائية للمستهلك،وافق مع ظروف السوق، و بما يت
باختيار المنفذ  ةالمتعلق اتلنشاطيتمثل في االتوزيع و  عنصر يأتي ثم .منافذ التوزيعيةضمن ال الآخرينللوسطاء 
لكافية بما يحقق لها السيطرة ا مستعملين،اللجمهور المستهلكين و الخدمات السلع و  لإيصالالمناسب  التوزيعي

يتم  أنبل يمكن  تعتمد منفذا واحدا للتوزيع لا ن المؤسسةأهنا لابد من القول بو  ،على حركة انسيابية السلع
ويتحدد هذا  دون ذلك، أوشرة على تلك المنافذ من منفذ وبوقت واحد وعبر سيطرتها المبا أكثرالتوزيع عبر 

اتساع و  تعامل به المؤسسةج الذي تو التعامل مع هذه المنافذ دون غيرها تبعا لطبيعة المنتالقرار في ار و يالاخت
 تلك الوسائلعنصر الترويج وهو  يأتيالتوزيع المنتوج والسعر و  إلى بالإضافة. حجم المنافسة القائمةو  السوق،

 أو، الإعلانأكان عن طريق ، سواء ها المؤسسةعن المنتجات التي تتعامل ب الإخبارالمستخدمة في الاتصال و 
 .... الخ لاقات العامة الع أو البيع الشخصي،

 
 

                                                           
ماجستير رسالة  "،ENASELدور المزيج التسويقي في المؤسسات الاقتصادية وأساليب تطويره دراسة حالة المؤسسة الوطنية ": (7002)ماي علي 1

 .84، ص علوم التسيير، جامعة قسنطينة، كلية العلوم الاقتصادية و )غير منشورة(
  .14، الدار الجامعية، مصر،  ص لانــــــــــــــــــالإع: (7000) محمد فريد صحن2

3Sylvie Mertinet et Jean Pierre Védrine (1994) : Marketing, chihab, Alger, P 179. 
4 Sylvie Martin et Jean Pierre Védrine (1994) : OP. CIT, P 01. 
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 .المزيج التسويقي ةـــــــــأهميثالثا: 
من خلاله سوف تركز اهتمامها على المشترين الذين  لأنهابالنسبة للمؤسسة  أهميةللمزيج التسويقي  إن

تنخفض لان المؤسسة سوف  تكاليفن الإبالتالي فو  الذين لهم استعداد للشراء فقط أيتجد فيهم منفعة معينة، 
 أرادت إذاكل السوق، فمثلا  إلىليس هؤلاء الزبائن خاصة و  إلىتستعمل الوسائل التي تمكنها من الوصول 

جمهور كبير  إلىالتي تصل  الإعلانتستعمل وسائل  أنتبيع عطور ذات نوعية متوسطة، فيجب  أنالمؤسسة 
المميزة فعلى لة العطور ذات النوعية الرفيعة و في حا أماير من المستهلكين، تمس عدد كب لأنهاكالجرائد 

  بحيث تجعل كل قراء هذه المجلات زبائن محتملين. ،في المجلات المختصة الإعلاناتالمؤسسة استعمال 
 لمستهلكل بالنسبة أيضا أهميتهولا تقل  ،للمؤسسة مردوديةج التسويقي يحقق المزي أنومنه يمكن القول 

مع  أكثريتناسب  لأنهن فعاليته تكون اكبر إ، لذلك فمن السوق  معين قسم إلى ذلك لان كل مزيج تسويقي موجهو 
منه عادة  هفي المكان الذي يستلمقه و مع ذو  يتلاءمكل فرد يجد المنتوج الذي  أنرغبات المستهلكين، حيث 

ايجابيا  تأثيراتؤثر فيه به نحو المنتوج و تجذي تالمدعم بالعمليات الاشهارية الضى بدفعه و بالسعر الذي ير و 
وفاء لهذا  أكثرجعلهم  إلى أيضابل  ،فحسبزيادة عدد المشترين  إلىهذا ما يؤدي ليس فقط  ،تجعله يقتنيهو 

 وهذا ما يسمى بفعالية المزيج التسويقي. ،المنتوج
 .جـــو المنتة ــــــــــسياس الثاني:المطلب 

ج التسويقي بحيث إذا فشل هذا الأخير في إشباع حاجات ورغبات يعتبر المنتوج أحد عناصر المزي
بما يتناسب مع حاجيات  تصميمهو  المستهلكين فسيؤدي حتما إلى فشل المؤسسة إلا إذا قامت بتعديل منتجها

لذلك  ،رغبات المستهلكين في السوق واق و تكون على دراية بأذ أنفهنا لابد على المؤسسة  ،ورغبات المستهلكين
 في المزيج التسويقي. الأساسيرجال التسويق العناية الكبيرة لهذا العنصر يعطي 
 .جــو المنتريف ـــــــتعأولا: 

التي الخصائص الكيماوية والملموسة و  ج عبارة عن مجموعة منو لقد ساد اعتقاد لفترة طويلة بان المنت
في  تعريف  اقتصر الاهتمامذا لهو  للمستهلك.تدمج مع بعضها البعض لتخرج لنا بمنتج يشبع حاجة معينة 

المستهلك يفضل اسما تجاريا  أن. بينما في الواقع العلمي نجد ه الضيق على الجوانب المادية فقطج بمعناو المنت
عديدة منها المستهلك يبني تفضيله على عوامل  أن. فلماذا يقوم المستهلك بهذا التصرف؟ الواقع آخرمعينا عن 
 على هذا فهو يستمد من شرائهو  ع،خدمات ما بعد البيو  طريقة تغليفه،المنتج، و الشركة، تصميم  شهرةتاريخ و 

على انه مجموعة من "لهذا يمكن تعريف المنتج بمعناه الشامل و  1"المنافع الملموسة.بجانب  أخرى للمنتج منافع 
                                                           

 .752مصر، ص ، ، الدار الجامعية الطبع والنشر والتوزيع، الإسكندريةمبادئ التسويق: (7001) نبيلة عباسو  محمد فريد صحن1



 الفصـــــــــــل الثاني: الإطــار النظري والدراســات السابقة.

 13 

ة مثل الخصائص يهذه المنافع تشمل المنافع المادو  ،احتياجاته لإشباعالمنافع التي يحصل عليها المستهلك 
لا  فالمستهلك الذي يشتري سيارة ماركة معينة ،المنافع النفسية التي يحصل عليها لاقتنائه المنتجالمكونة للمنتج و 

نمافحسب و  الخ،قدرتها على التحمل ... يشتريها لقوتها ومتانتها و  تعطيه مركزا اجتماعيا معينا مصحوبة  لأنها ا 
 1.".. الخالأسواق.في توافر قطع غيارها وصيانة و  بخدمات

 .اتـــــــــــــــالمنتجتصنيف  ثانيا:
استخدامها، فهناك منتجات من تمييز المنتجات وتصنيفها هو الغرض من استعمالها و  الأساس إن

يمكن تصنيف المنتجات في  الأساس، على هذا تستخدمها المؤسسات أخرى ك النهائي و يستخدمها المستهل
ت الاستهلاكية هي تلك السلع المنتجات الصناعية، المنتجاتجات الاستهلاكية و المن 2:سيين هماصنفين رئي

المنتجات الصناعية فهي تلك السلع التي يتم  أماالخدمات الموجهة للاستعمال من طرف المستهلكين النهائيين، و 
 تأدية أو أخرى سلع  إنتاجاستعمالها في  أوبيعها  إعادةلغرض  الأعمال أجهزةللمؤسسات و  أصليةبصفة بيعها 

 خدمات.
  .الاستهلاكيةات ــــــــالمنتج -4

يها المستهلك النهائي في الحال يقتن التي ستهلاكيةالاسلع ال تلك هيو المنتجات الميسرة  على تشملو 
 ذلك،الصابون وما شابه و  المجلات،و  الصحف، السجائر،هي منتجات يتكرر شراؤها مثل و  يذكر.بجهد يكاد لا و 

وتتوفر هذه المنتجات في  متدنية. أسعارهامنها قسما كبيرا  أنالاعتدال بل  إلىهذه المنتجات  أسعاروتميل 
 . الترويج لها من خلال التركيز على العلامة التجاريةوها على جمتاجر التجزئة على نطاق واسع و يعتمد منت

 ، غيرمستهلك النهائية يقتنيها المنتجات استهلاكي أيضاهي التي منتجات التسوق و  على أيضاوتشمل 
من و  ،شكل المنتج أو جاذبيتهالطراز و السعر و الجودة و الملائمة و  أساسالمستهلك يقوم بمقارنتها بغيرها على  أن

الحلي، وغيرها. الأقمشة، و و  ،الأحذيةالملابس، و الأثاث، و ، و الكهربائياتالمفروشات و  :سلع التسوق الشائعة أمثلة
 ،أن شراؤها لا يتكرر كثيرامن المنتجات الميسرة كما من غيرها  أكثرتكلف  أنهاتمتاز هذه المنتجات على و 
كما ن المنتجات مصطلح السلع المعمرة. يطلق على هذا النوع مو  ،شهرة المحل دورا هاما في تصريفهاتلعب و 

حمل تتتميز بمواصفات وخصائص فريدة و  أنهاالاستهلاكية على المنتجات الخاصة حيث المنتجات  أيضاتشمل 
 . على الشراء رأيهيستقر  أنرة قبل يبذل المستهلك جهودا كبيو  ،علامات تجارية معروفة

                                                           
 .402، ص سابقالمرجع ال: (7002) مصطفى عليان1
 .447دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع، عمان الأردن، ص  ،يث مدخل شاملمبادئ التسويق الحد: (7002)بشير العلاق و حميد الطائي 2
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 الموسيقية مثلا الآلاتالرياضية و  الأدواتالحاسوب و  أجهزة، و المكتبية المتطورة الآلاتذلك  أمثلةمن و 
أو علامة نف معين المستهلك على شراء ص إصرار. وما يميز هذا النوع من المنتجات غيرهاوقطع الغيار و 

بكثير بالمقارنة مع  أعلىيكون الربح . و في التسويق الولاء للعلامةهو ما يطلق عليه ، و تجارية معينة دون غيرها
 ،المنتجات الخاصةت التسوق و منتجايسرة و مالمنتجات ال إلى بالإضافةو  .سلع التسوق المنتجات الميسرة و  أرباح

تكون معروفة بالنسبة  لا أن إما ،هي عبارة عن منتجات استهلاكيةو  غير المرغوبةفهناك ما يسمى بمنتجات 
على سبيل المثال  ،الإقبال على شرائهالا يكثر  أوبها لكنه لا يفكر بشرائها  نه على درايةأأو ، للمستهلك

 .التامين على الحياةبوليصات الموسوعات و 
 .يةاعـــــــــالمنتجات الصن -7

سواء  الأعمال ؤسسةستخدامها في مواجهة متطلبات مها المنتجون لاهي تلك المنتجات التي يشتري
الصناعية بتمييز  . ويهتم مشترو المنتجاتأو للمساعدة في تسهيل الإنتاج أخرى تقديم خدمات  أوسلع  لإنتاج

 الأجزاءو  مل على الموادتتشالإنتاج. و عمليات  أداءتسهل  وظيفيةب من جوانطيه تلك المنتجات وفقا لما تغ
 إطاراتمثل  نصف مصنعة أومنتجات تامة  إلىمن اجل تحويلها  إنتاجيةعليها عمليات  التي تجرى  لمصنعةا

 شابه ذلك.  ما، والبطاريات وراديو السيارة و السيارات
، والمعدات، وكذلك الماكيناتو  مالية مثل الآلاتأيضا على المنتجات الرأسوتشمل المنتجات الصناعية 

البا ما يتم غم شراؤها عادة دون تدخل وسطاء، و كما يت ،هذه المنتجات بأسعارها المرتفعة تتميزأجهزة الحاسوب و 
أفضل وسيلة ترويج فعالة يتم استخدامها هي عن طريق المعارض تصنيعها حسب الطلب وبمواصفات خاصة، و 

هناك ما يسمى  ،يةمالالرأسالمنتجات المصنعة و  الأجزاءو  المواد إلى بالإضافةو  المتخصصة أو البيع الشخصي.
لا تكون جزءا من و  الإنتاجيةهي تلك السلع التي تدخل مباشرة في العملية و الخدمات الصناعية بالتجهيزات و 

 .. الخ.المنظفات.و التنظيف كالزيوت نة و مواد الصيا أمثلتهامن و  المصنعة،السلعة 
  .اتـــــــــــــــالمنتجمزيج  ثالثا:

له علاقة  أن تكون محدد دون التعامل مع صنف  أوج يمكن تسويقه لوحده و ن المنتأمن الخطأ الاعتقاد ب
قد و  الإنتاجهذا ما يسمى بخط متجانسة. و خصائص  أوذات صفات تكون مجموعة مشتركة و  أخرى مع منتجات 

 أو، إنتاجهاالتكنولوجيا المعتمدة في  أوالمعتمدة في تسويقها،  الأساليب أساستكون هذه الخصائص على 
  .الأعمال ؤسساتم أوبارات الخاصة في استخداماتها النهائية سواء كان للمستهلك الاعت
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 إلىالتي تقدمها و  تي تتعامل بها المؤسسةالمجاميع للمنتجات ال إجمالييمثل في حقيقته "ج و مزيج المنتو 
 2:"ج فيو المنت مزيج أبعادتتمثل "و 1."مسها على سبيل المثال في المتاجر الكبيرةالتي يمكن تللكين و المسته

البعد  أما  ،للمؤسسة إنتاجيفي كل خط  أوج و ج عدد المنتجات في خط المنتو يقصد باتساع مزيج المنتالاتساع و 
نتاجبامتلاكها و  المتنوعة التي تقوم المؤسسة الإنتاجيةيعني عدد الخطوط  وهوج و طول مزيج المنتالثاني فهو   ا 

ن ينتج ج كأو المختلفة لكل منت الأنواععدد هو و  العمقج بعد و منتمزيج ال أيضايتضمن . و المنتجات من خلالها
العمق هناك بعد الطول و بعد الاتساع و  إلى بالإضافةو  .بألوان متعددة أومختلفة  أحجامذات  ج بعبواتو المنت

لك التسويقي كان تباع للمستهالتناسق بين منتجات المزيج التشابه و  أوجهالذي يقصد به ج و و ج المنتتناسق مزي
    .الإنتاجذات طبيعة واحدة في و  أسعارهاهناك تقارب في  أويستخدم في توزيعها قنوات توزيع واحدة  أو، نفسه

 .ة التسعيرــــــــــالثالث: سياسالمطلب 
يؤثر فانه لا  لأهميته ، ونظرالى نجاح المؤسسةي تؤثر عالت الإستراتيجيةالقرارات  أهميعتبر التسعير احد 

مساهمة  إلى فبالإضافة الكلي للشركة، الأداءلكن يمتد ذلك ليشمل فقط و  المزيج التسويقي صرباقي عنا على
بالنسبة  مؤسسةمؤثر لجذب مستهلكين جدد للو  ، فيمكن استخدامه كعنصر فعالقرارات التسعير في زيادة الربحية

 .معينة من المنتجات لأنواع
 .وم السعرــــــــــــ: مفهأولا

الخدمة التي يدفعها المستهلك،  أوالقيمة النقدية للسلعة  بأنه"بشكل مبسط سعر تقليديا و يمكننا تعريف ال
 أو أو امتلاكهفان السعر يمثل مجموع قيم التبادل التي يحصل عليها المستهلك كحيازته  أوضحبمعنى و 

هو قت ومكان معين و ير النقدي لقيمة السلعة في و التعب على انه" أيضا يعرفو  3."الخدمة أواستعماله للسلعة 
ن السعر العنصر الوحيد ومنه يمكن القول بأ 4."المؤسسة إيراداتالعنصر الوحيد من المزيج التسويقي الذي يمثل 

 .تكلفة تتحملها المؤسسة الأخرى من عناصر المزيج التسويقي الذي يدر عائدا بينما تمثل العناصر 
 
 
 
 

                                                           
 .752الأردن، ص  ،التوزيع، عمان، اليازوري العلمية للنشر و استراتيجيات التسويق(: 8004ثامر ياسر البكري )1
 .442، ص سابقالمرجع ال: (7002)بشير العلاق و حميد الطائي 2
 .461 ، صسابقالمرجع ال: (7002)شير العلاق بو  حميد الطائي 3
 .452الأردن، ص  ،التوزيع، عمانلنشر و دار الإعصار العلمي ل ،مبادئ التسويق الحديث مدخل معاصر: (7042)سمير توفيق محمود صبرة 4



 دور المزيج التســـويقي في تحسين تنافسية الشركات "دراســــة ميدانية"

 16 

 .السعروامل المؤثرة في تحديد ـــــــــــلعا :ثانيا
نوعين  إلىمنتجاتها  أسعارحريتها عند تحديد و  عوامل التي تؤثر على مقدرة المؤسسةيمكن تقسيم ال

هذه العوامل بقليل من  سيتم تناول مكوناتو  ،( )داخل المؤسسة داخلية عوامل ،)بيئية( خارجية: عوامل أساسيين
  1:التفصيل

 الخارجية: لـــــــــالعوام -1
يؤثر بشكل كبير، هو و بها وتشمل: الطلب  التحكم تي لا تستطيع المؤسسةلعوامل المختلف ا وتتمثل في

، فهناك جو مرونة الطلب على المنتج و و ج دراسة الطلب على هذا النوع من المنتو يجب عند تحديد سعر المنتف
ن دخل إلذلك ف بالإضافة التغيرات فيها،اتجاه أسعارها و  بعض المنتجات التي تتميز بحساسية المستهلك

من بالتالي ازدياد الفائض يزيد فازدياد دخل المستهلك و  على نمط الطلب على منتجات معينة،المستهلك يؤثر 
  .غيرهااحية والمنتجات المعمرة و السيالطلب على الخدمات المصرفية و 

ند ع عليهافيجب ، أسعارهاتحديد  في درة المؤسسةعلى قمؤثر نافسون عاملا خارجيا هاما و يمثل المو 
، ليس فقط في لعمل على التنبؤ بسلوك المنافسيناتتابعها و المنافسين و  أسعارمنتجاتها ملاحظة  أسعارتحديد 

مي التدخل الحكو  أيضا يلعبو .التي تنتج منتجات تشبع نفس الحاجة الأخرى نفس الصناعة بل في الصناعات 
سعارا ض الدول قد تقوم الحكومة بتحديد أففي بع. في الكثير من الدول المنتجات أسعارتحديد  دورا هاما في

بالتالي لا تجد مفرا من الخضوع إلى هذه الأسعار أو أن تضع إطارا معينا للأسعار معينة تلزم بها المؤسسات و 
في الأسواق التي تتميز مل بصفة خاصة في الدول النامية و تظهر أهمية هذا العا، و يمكن أن تتحرك في حدوده
فرض  أوج معين و محاولة لاحتكار منت أيج بالنسبة للطلب عليه حتى يقضي على و تبنقص المعروض من المن
تختلف قدرة ، حيث الأسعارلها دورا هاما في تحديد  أيضاالاقتصادية الظروف و  أسعاره على المواطنين.

تزيد  في حالات الرواجف الاقتصادية التي تمر بها البلاد،ختلاف الظروف با بأسعارهاعلى التحرك  المؤسسة
تزيد  أن حالات الكساد التي تحاول بعكس ضوء الظروف التنافسية الموجودة، على أسعارهاعلى تحديد  قدرتها

 . متابعة ذلكج و و ت المصاحبة للمنتزيادة الخدما أو الأسعاريكون ذلك سواء بتخفيض ج و و من الطلب على المنت
في تحديد  مؤثرا على قدرة المؤسسةو  ورا هاماالمشتركة في النظام التسويقي د الأطرافتلعب كما 

قيدا  يعتبر أرباحهمالوسطاء في المساومة على رفع هامش  أو الأوليةالمواد  أسعارفقيام الموردون برفع  أسعارها.
خفيض هامش الربح ت الأحيانقد يكون البديل في بعض . و لسعر الملائم للسوق اعلى تحديد  على قدرة المؤسسة

                                                           
 .757، ص سابقالمرجع ال: (7001)محمد فريد صحن، نبيلة عباس 1
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منافذ توزيع  أو أخرى استخدام مواد محاولة  أو الأسعارزيادات في  أيلتفادي وقوع  للحصول عليه التي تخطط
 .بديلة تؤدي نفس الوظيفة المطلوبة

 الداخلية:وامل ـــــــــــــــــالع -2
 الأحيانتحديد السعر المناسب يتوقف في كثير من التحكم فيها، ف ل التي يمكن للمؤسسةوهي العوام

ة ن هدف زيادة الحصإف المؤسسة، أهدافالمشاركة في تحقيق تحقيقها و  إلىعى التسعير التي يس الأهدافعلى 
ذي يصاحبه عادة ال الأرباحتحديد سعر منخفض لمنتجاتها بعكس هدف تعظيم  إلى السوقية قد يدفع المؤسسة

 ،ت المنافسينمنفردة بمزايا تختلف عن منتجالما كانت منتجات الشركة متميزة و ك أيضاو  ،جو سعر مرتفع للمنت
 . أسعارهاحرية في تحديد  أكثركلما كانت 

جها بخصائص فريدة و يتميز منتميز باسم تجاري معروف في السوق و معينة تت منظمة أنفكثيرا ما نجد 
شهرة الشركة  أنبل  ،من منافسيها نظير هذه الخصائص أعلى أسعاراالجودة عادة ما تطلب  أو الأداءفي 
بعض المنتجات بعكس الحال في  ،كة من تحديد سعر مرتفع لمنتجاتهاقد تمكن الشر  معتها في السوق وحدهاسو 

من  أكثرتسعير منتجاتها  فتقل قدرة الشركة علىلا يوجد اختلافات بين المنتجات المعروضة التي تعتبر نمطية و 
  .السعر السائد
ج في مرحلة و دخول المنت تعتبر من العوامل المحددة للسعر حيث أن أيضاج و دورة حياة المنت أنكما 

بصفة ، و جو الحال في مرحلة تقديم المنتفرض سعر معين بعكس  علىالتدهور يقيد من قدرة الشركة  أوالنضج 
  .أسعارهامرونة في تحديد حرية و  أكثرتكون  أنانفردت بخصائص معينة فيمكن للشركة  إذاخاصة 

الشركة  أهدافبحيث تتفق مع ، ت خاصة بالسعرتبني فلسفا إلى تميلالمنظمات بعض  أنكما 
فبعض  ،يد السعر بالوجهة التي تتبناها المنظمةتوجه القائمين على تحد الشأنفي هذا  الإدارةفلسفة ف أغراضها،و 

صورة ذهنية معينة في تكوين تستخدم هذه الفلسفة و  ،أسعار منتجاتها منخفضةتكون  أن إلىتميل المنظمات 
كعنصر مستقل بل يتم  إليهينظر  ألالكن يجب عند تحديد السعر و  ،فةقطاعاتها المستهدلدى جماهيرها و 
، فالشركة حين تقرر تسعير منتجاتها بسعر مرتفع العناصر المكونة لهاالتسويق و  إستراتيجية إطارمعالجته داخل 

عر بما يبرر الس المستهلكين لإقناعيصاحب ذلك جهود ترويجية مكثفة ج مرتفعة و و تكون جودة المنت أنيجب 
هكذا، لمنتجات مرتفعة الثمن ... و اختيار منافذ التوزيع التي تسوق اتقديمه في غلاف مناسب و  أو، المرتفع

  .باقي عناصر المزيج التسويقيير و بالتالي ينبغي التنسيق بين التسعو 
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 .ري ـــــــــــــالمزيج السع :ثالثا

 أساليبتقوم بتسعير هذه المنتجات بطرق و  أنفلابد عليها المؤسسات لها خليط من المنتجات  أنبما 
 مزيج سعري  أمامالمؤسسة تجد نفسها  إنعليه و  في السوق  إليهالفئة الموجهة كل منتوج و  مع مختلفة بما يتناسب

التكلفة فهو  أساس التسعير على أما 1،"المنافسةلفة والطلب و التك" في ذلك الأساسييلعب الدور ق و طر وعدة 
تواجه هذه تحديد سعر البيع، و  إلىصولا الخدمة و  أوج و نسبة من الربح على تكلفة المنت ةإضاف أساسعلى  يقوم

 إلى الدقيقة على التكلفة المتوقعة، إضافةالمعلومات توفر البيانات و  إمكانيةالطريقة مشكلة تتمثل في مدى 
لا تخضع  أنلنسبة يجب يكون السعر ناجحا، فهذه احتى  على التكاليف افصعوبة تحديد نسبة الربح التي تض

والمنافسة، السوق  ظروفل يتم ذلك في ظ أن، بل يجب الأسعارفقط للرغبة الشخصية للمسؤولين عن تحديد 
=  السعرسلفا على التكاليف الكلية )اظافة نسبة معينة محددة  إماهذه الطريقة على شكلين اثنين،  تنفيذيتم و 

التسعير التكلفة الكلية. و  إلىمن التكلفة  نسبة إضافة أو(. عينمهامش ربح  أوالتكاليف الكلية + نسبة مئوية 
تناسبها على مستويات الطلب على السلع التي تنتجها  أساسعلى  أسعارهاتضع المؤسسات  الطلب أساسعلى 

استخدام هذه الطريقة في  إنالعكس صحيح، ستكون مرتفعة و  فالأسعاركان الطلب عاليا  فإذاتقدمها للسوق، و 
السعر اختيار و  الأسعارعدة مستويات من المطلوبة من السلعة عند : تقدير الكميات هما أمرينير يتطلب التسع

  الكلية. الإيرادات أعلى الذي يحقق
 المنافسين بعين الاعتبار أسعارتعمل المؤسسات على اخذ  فهنا المنافسة أساسالتسعير على  أما

 أساسعلى يمكن من خلالها التسعير دد من السياسات التي هناك عو  الاسترشاد بها في تسعير منتجاتها،و 
المنافسين حيث يتم البيع بنفس السعر السائد في السوق  أسعارمجارات  أولها، المنافسين بأسعارالاسترشاد 

 أسعارمن  بأعلىالبيع  ثانيها ،على المنتوج إنفاقهالية التي تم اهتمام كبير للتكاليف الك إعطاءحيث لا يتم 
 أن تأكدتو  أفضلالمستهلك بان المنتوج ذو خصائص  إقناع إلىاستطاعت المؤسسة الوصول  إذاافسين المن

 إمكانيةالمنافسين بشكل مبدئي مع بقاء  أسعارمن  بأقلالبيع على شراء المنتوج، ثالثها  إقبالهما يبرر لديه 
 . عليه الإبقاء أوتعديله 

 
 
 

                                                           
   .420الأردن، الطبعة الأولى، ص  ،التوزيع، عمانة للنشر و ، دار البدايوالسياساتالتسويق المعاصر المفاهيم : (7040) علي مرسي الددا1
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 .وزيعــــــــــالتسياسة المطلب الرابع: 
تساعده على توزيع  التسويقية، التينوع من الترابط مع جميع المؤسسات  إيجاد إلىكل منتج يسعى 

التي هي عبارة عن مجموعة لتوزيع و هذه المؤسسات التسويقية يطلق عليها منافذ او  أهدافه،تحقيق و  منتجاته،
 الوحدات التنظيمية التي يتم عن طريقها تسويق السلع. 

 .التوزيع وظيفة أهميةو  ومــــــــــهفم أولا:
مواقع استهلاكها  إلى إنتاجهاتسهيل انتقال السلع من مواقع  إلىالتي تؤدي  الأنشطةكافة "يقصد بالتوزيع 

المواد النصف مصنعة من تسهيل انتقال المواد الخام و  إلى، وكذلك تؤدي مشتري صناعي( أومستهلك نهائي )
الخدمات من التي يتم من خلالها نقل السلع و  العملية" بأنه أيضا يعرفو  1."الإنتاجمصادر  إلىمصادر التوريد 

منتجين قناة التوزيع هي الطريق التي تمر به السلع من ال أما. استعمالها أومكان استهلاكها  إلى إنتاجهامكان 
تها هي وظيف المترابطة التي المؤسساتذ التوزيع هي مجموعة التنظيمات و مناف أما، المستهلكين النهائيين إلى

 2."الاستخدامتوفير السلعة للاستهلاك و 
على تحقيق ، حيث يساعد من عناصر المزيج التسويقي أساسيعنصر يعتبر التوزيع وظيفة هامة و و 
تكاليف توزيع المنتجات تمثل  أن، باعتبار في العصر الحديث ارتفاع تكلفته أهميتهما يؤكد ، و ؤسسةأهداف الم

توفر السلعة في الوقت  لأنها، نظرا ة له ما يبررههذا الاهتمام بتلك الوظيف، و رهاعنسبة كبيرة من س أحيانا
فضلا ، و انية والمنفعة المكانية للمستهلكالزمتخلق المنفعة  أنها، بمعنى المكان المناسب للاستهلاكالمناسب و 

 3.أهداف مختلف المؤسساتضح في تحقيق الوا إسهامهاعن 
 توزيع:الوات ــــــــــــقن :ثالثا

 أومسالك  أوسمى منافذ التوزيع تالمستهلك، و  إلىهي مجموعة الطرق التي تسلكها السلع من المنتج 
شباعو  ،تي يختارها للتوزيع )الجودةيراعي الموزع في السلعة ال أنفي الحسبان  الأخذ، مع قنوات التوزيع حاجات  ا 

 . ل(الربح المعقو  ،العبوة السهلة في النقل ،المستهلك
  التوزيع: الــــــــــــــــــأشك ا:ثاني

التوزيع و  المباشر،هناك أشكال متعددة للتوزيع، يمكن تصنيفها في مجموعتين أساسيتين هما التوزيع 
  4:وذلك على النحو التالي مباشر،الغير 

                                                           
 .422مصر، ص،  ،، مكتبة الجامعة الحديثة الزقازيقأصول التسويق المعاصر للبيئة العربية: (7002)احمد إدريس و  محمد العزازي 1
 .422، ص، سابقالمرجع ال: (7042)محمود صبرة و  سمر توفيق2
 .422، ص، سابقالمرجع ال: (7002)احمد إدريس و عزازي محمد ال3
 .427، ص نفس المرجع 4
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  ر:ـــــــــــالمباشالتوزيع  -4
، دون وسيطنهائي أو المشتري الصناعي و لك الة مع المستهتشمل عدة قنوات توزيعية تتعامل مباشر و       

أو سلع متغيرة النوع سلع سريعة التلف  إنتاج)مثل إليها في حالات التي يلجأ كمتاجر التجزئة التابعة للمنتج و 
نازل المستهلكين التوزيع عن طريق الطواف على م أيضايمكن و . (غير ذلك إلىسلع تتطلب صيانة مستمرة وال

مستلزمات  ،الألبان ،مستحضرات التجميلمثل ) السلع،لطريقة تصلح بالنسبة لبعض هذه اومكاتب العملاء، و 
بالصور  دليل بإعدادا لهذه الطريقة يتم التوزيع عن طريق البريد حيث يقوم المنتج طبق أنويمكن (. النظافة

طبقا لهذه و  الآلييع طريقة الب أيضاتوجد و  .العميل بواسطة البريد إلىثم يرسلها مباشرة  العينات،والمواصفات و 
يضغط على ، و الآلةالطريقة يتم البيع بالآلات، حيث يضع العميل النقود بمقدار ثمن السلع في مكان معين من 

، مثل القهوة والشاي والصحف لنسبة لبعض السلعتصلح هذه الطريقة با، و السلعة المطلوبة فورا إليهتخرج  زر
 .المجمعاتع ومواقف المواصلات و الشار مثل الجامعة و  المواقععض يمكن تطبيقها في بو  خلافه،والتذاكر ... و 

 .وزيع غير المباشرــــــــــالت -7
دة ما عندما لا يتمكن المنتج من توزيع منتجاته بشكل مباشر على عملائه أو عندما لا يناسبه فإنه عا

ونوا إلى استخدام الوسطاء ليك بمعنى آخر يلجأ ،التوزيع غير المباشر() يقصد بهيلجأ إلى الأسلوب البديل و 
يدفعون يمتلكونها و لعة و هؤلاء الوسطاء إما أن يقوموا بشراء السو  ،عبارة عن حلقة الوصل بينه وبين عملائه

تجار هم وهؤلاء الوسطاء  ،يراداتهم بالفرق بين سعر البيع والشراءهنا تتمثل إمنها للمنتج بهدف إعادة بيعها، و ث
ج، وكلاء البيع، وكلاء الشراء( )وكلاء المنت وع الثاني من الوسطاء فهم الوكلاء بأنواعهمالتجزئة أما النالجملة و 

على تحقيق الاتصال بين البائع  ن دورهم يقتصرأامتلاكها بل لا يقومون بشراء السلعة و السماسرة. وهؤلاء و 
من قيمة الصفقة  شكل نسبة مئويةغالبا ما تكون على و  ،والمشتري ويحصلون على عمولة لقاء أتعابهم

 .يستحقونها بمجرد توقيع الاتفاق بين الطرفينو 
  .زيج التوزيعيـــــــــــثالثا: الم

 ،ان تصريف منتجاتها في المكان والوقت المناسبينملضهو مجموعة الطرق المتاحة لدى المؤسسة 
التوزيع الشامل أو  تعتمد على 1تختار المؤسسة شكل توزيع منتجاتها حسب درجة تغطيتها للسوق فنجدها:و 

 .يذهب إليه المستهلك في المنطقةكل منفذ متاح يتوقع أن  واستخدام استغلالوهنا تحاول المؤسسة  المكثف
ية المنتجات الميسرة مثل الخبز وتناسب هذه الطريقة غالب بالتالي يحقق التوزيع الشامل التغطية الواسعة للسوق.و 
 ج. و تنخفض درجة الولاء للمنتفيها مرات الشراء و  تكررتالتي لجرائد والمياه الغازية و او 

                                                           
 .270، ص، سابقالمرجع ال: (7001)نبيلة عباس و  د صحنمحمد فري1
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 أوتوجة على نوع آخر مثل  سوف يحصل عصير نقاوسم تجاري معين مثل فالمستهلك إذا لم يجد اس
وبالتالي يجب على مديرية تلك الشركات التحقق من وجود المخزون من المنتجات الكافي وفي كل مكان  ،رامي

ويلاحظ في هذه الحالة أن المنافسة بين متاجر التجزئة هي منافسة  ،جو ى المنتيتوقع أن يسأل فيه المستهلك عل
 الإستراتيجيةهذه  إتباعوقد يترتب على  ،اختلافات في المنتجات المعروضة على نفس المستهلك نظرا لعدم وجود
  .ج في كافة المناطقو المنت لانتشار زيادة حصة الشركة من السوق نتيجة

ماو  وتتضمن هذه الطريقة استخدام عدد محدود من المنافذ  التوزيع الانتقائي أو المحدود ىتعتمد عل أنها ا 
منتجات التسوق  معظم. وتناسب هذه الطريقة كير منها كما في الحالة السابقة في منطقة معينة بدلا من عدد

 اختيارخضع وعادة ي ،تجاري معين لاسمولاء المستهلك بعض المنتجات الخاصة حيث تزيد درجة تفضيل و و 
 ،وهكذا ... المستقرةردها المالية ، مواالبيع ، قدرتها علىيير معينة مثل حجم مبيعات المتجرالموزعين لمعا

ات كبيرة أن التركيز على بعض الموزعين الذين يحققون للشركة حجم مبيع الأسلوبومنطق المنتج في هذا 
وعادة يتوقع من هؤلاء  ،بعدد كبير من الوسطاءالاستعانة  الجهود التسويقية عنأفضل من حيث التكاليف و 

عن المتجر والاحتفاظ بمعدلات عن المنتجات و  المحلي الإعلانالوسطاء القيام ببعض الجهود الترويجية مثل 
  .ج المتعامل فيهو من المخزون للمنت عالية نسبيا
الطريقة يقوم بعض ل هذه ظوفي  التوزيع عن طريق الوكلاء الوحيدينعلى  أيضايمكنها الاعتماد و 

وبالتالي توزع جميع  ،سوق معين في أوج في منطقة معينة و منتالالمنتجين باختيار أحد الموزعين لتولى توزيع 
 ،الموزعيا معينة لكل من المنتج و وتحقق هذه الطريقة مزا ،طريق ذلك الوكيل في هذه المنطقة منتجاتهم عن

منافسة لمنتجات  أخرى يقوم بتوزيع منتجات  لاأوقع من الموزع فبالنسبة للمنتج يضمن الرقابة على السوق ويت
 ،ترويج المبيعاتراك في التسعير و الاشتو  بالإعلان: القيام هود تسويقية معينة مثلالشركة مع قيام الموزعين بج

أن مبيعات مثل هذا النوع سوف تتحقق فقط من خلاله  الأسلوبمن ناحية أخرى يضمن الموزع من خلال هذا و 
ره في هذه يكون هناك غي بما أنه لن ،تحاشى في نفس الوقت إختلافات الأسعار من الموزعين المنافسينوي

 الأدواتالكهربائية والساعات و  الأجهزةوتستخدم هذه الطريقة في توزيع العديد من المنتجات مثل ، المنطقة
يقة المنتجات الميسرة حيث أن المستهلك ولا تناسب هذه الطر  ،غيرها من المنتجاتالموسيقية و  الأجهزةالرياضية و 

 .جو ى المنتغير مستعد لقطع مسافات طويلة للحصول عل
 .الترويج ةـــــــــــــــسياس المطلب الخامس:

كثير من  هذا العنصر في كونه يمثل في أهميةتكمن و  ،بع من عناصر المزيج التسويقيهو العنصر الرا
 لأهميةونظرا  ،الخدماتحسما في تصريف بعض السلع و  الأكثروالعامل  يالتسويقللنشاط  الحالات القوة الدافعة

 ،تساوي بين مفهوم التسويق ومفهوم الترويج ن هناك مؤسساتإة تصريف المنتجات فدور الترويج في عملي
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ن محاولة وضع الترويج إمثل هذا الانطباع، ف أى الرغم من خطعلنه التسويق نفسه و أالترويج على  إلىتنظر و 
 .ها بعض المنظمات للنشاط الترويجيالبالغة التي تولي الأهميةيدل على  ويقى قدم المساواة مع التسعل
 .الترويج ومـــــــــــمفه: أولا

الترويج هو  أنعرف به، وهذا يعني  أيكلمة الترويج مشتقة من الكلمة العربية "روج للشيء"  إن
التنسيق بين  بأنه أيضايعرف الترويج و  .مات التي بحوزة البائعسلع والخدال بأنواعو تعريفهم  بالآخرينالاتصال 

وتوجد عدة  معينة.في قبول فكرة  أوالخدمة  أومنافذ للمعلومات بين تسهيل بيع السلعة  إقامةجهود البائع في 
الترويج  أنالذي ينص على  Kotlerهو تعريف شمولية و  الأكثرف للترويج ولكن سوف نتبنى التعري اتريفتع
على  ه آخرون قد عرفو  1".إقناعيجهد تسويقي ينطوي على عملية اتصال  أي إطارو النشاط الذي يتم ضمن ه"
 أو، فكرة أوخدمة  أو، يتم من خلالها التعريف بسلعة إقناعينشاط تسويقي ينطوي على عملية اتصال نه "أ

، لاستمالة جمهور معين فرادأ أذهانعلى  التأثير، بهدف نمط سلوكي معين أو، منظمة أوشخص  أومكان 
 2ما يروج له". إزاء استجابتهم السلوكية

  .الترويج ةــــــــــــأهداف وأهمي: ثانيا
لا ، و أهم وظائف التسويقويق ينطوي على العديد من الوظائف ، فان الترويج يعتبر من سلما كان الت

نما، و الخدمات فقط أوالترويج على ترويج السلع  وظيفة تقتصر ذلك من ، و الأفكارترويج المعتقدات و  لىإتمتد  ا 
و تنبع هذا النشر، يط المبيعات والدعاية و تنشلشخصي و البيع او  الإعلانخلال عناصر المزيج الترويجي وهي 

قناعه، و مزاياه النفعية المحققةج و و المستهلك بالمنت إقناع 3:لالمزيج الترويجي من خلا أهمية بشراء الكماليات  ا 
تظهر المنافسة الاحتكارية  أو، وفي حالات الاحتكار صة في البلدان المتقدمةبصفة خا، و اتالضروري إشباعبعد 

مع زيادة حدة المنافسة الصناعية بين  أيضاالترويج  أهمية، كما تظهر المنتجات متشابهة أنطالما  أهميته
  .خدمات بديلةلسلع و  أوالخدمات و مختلف المنتجين لنفس السلع 

الجمهور الحالي  إمداد 4من وراء قيامها بعملية الترويج فهي:المؤسسة  لها سعىالتي ت الأهداف أما
جهة ، مواالتفكير بتجربتهاولفت انتباههم لها و  ومات عن منتجاتهامن معل  مفيد لهمبكل ما هو جديد و المرتقب و 

طاء الحاصلة الأخ تصحيح  إلى إضافة ،أفضلالسعي للحصول على حصة سوقية المنافسة القائمة في السوق و 
التذكير و  ما ترتب من مواقف عن تجربتهم السابقة لهاهلكون عن المنتجات المقدمة لهم و في إدراك المست

                                                           
 .742ص  ،سابقالمرجع ال: (7002)بشير العلاق و حميد الطائي 1
  .742، ص نفس المرجع2
 .425، ص سابقالمرجع ال: (7002)احمد إدريس و  محمد العزازي 3
 .452 توزيع، الأردن، صالدار اليازوري العلمية للنشر و ، التسويق أسس ومفاهيم معاصرة(: 7006)ثامر البكري 4
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زيادة ولائهم بناء صورة عن الشركة ومنتجاتها لدى المستهلكون و  إلىيهدف أيضا الترويج و ، ستمر بالمنتجالم
 تحفيز الطلب لديهم.و  مع الوسطاء الاتصالتوثيق صيغ العلاقة و العلامة التي تحملها و لمنتجاتها و 

  .زيج الترويجيـــــــــــالم: ثالثا
في تحقيق الهدف العام للترويج  المساهمة إلىيسعى كل منها  أشكالالمزيج الترويجي من عدة  يتألف

 أكثرن البيع الشخصي مو  الإعلانيعتبر كل من و  عملية التبادل،في المستهلك لتحقيق  التأثيرو  علامالإهو و 
هناك اهتماما ن إارتفاعا في التكلفة. وبالرغم من ذلك ف أكثرهافي نفس الوقت و  انتشاراشيوعا و  الأشكالهذه 

نجاح الكثير من البرامج في  ةصر فعالاكعن الأخيرة الآونةفي  النشرو  تنشيط المبيعات متزايدا لوسيلتي 
 1:الترويجية سنتكلم عن كل عنصر بقليل من التفاصيل

يعتبر الإعلان أكثر الوسائل انتشارا ومعرفة بواسطة المستهلك، والأكثر استخداما بواسطة  لان:ــــــــــعالإ -4
الشركات عند الترويج عن منتجاتهم كما انه الوسيلة  الغير الشخصية التي تتولى تقديم السلع والخدمات إلى 

فوع، وعند مقارنته بوسائل الترويج الأخرى الأسواق بهدف الترويج عنها بواسطة جهة معلومة ومقابل أجر مد
نه يتميز بالعديد من الجوانب كالانتشار الجغرافي وهو شيء يصعب تحقيقه أوبصفة خاصة للبيع الشخصي نجد 
عدد كبير من المستهلكين المحتملين ويساعدهم على  إلىيصل  الإعلانبواسطة البيع الشخصي. وذلك لان 
، وله القدرة للإعلانعليهم من خلال بعض الجوانب الفنية  للتأثيرالخدمة  أوتوفير بعض المعلومات عن منتج 

فالمعلن يستطيع تكرار الرسالة وتدعيمها مما يزيد من قدرة رجل التسويق في التأثير  الإعلانيةعلى تكرار الرسالة 
تكلفة  أن إلا( الإجمالية يعتبر من الوسائل المرتفعة التكلفة )في صورته الإعلان أنعلى المستهلك، وبالرغم من 

 الرسالة لكل مستهلك تعتبر منخفضة نظرا لتعرض عدد كبير من المستهلكين لهذه الرسالة.
مقارنة بالبيع الشخصي ومن  الإعلانفهناك بعض العيوب المرتبطة باستخدام  الآخروعلى الجانب 

الذي يستخدم مؤثرات مختلفة ي و مستهلك معين بعكس البيع الشخصعلى تفضيل المؤثر على ضمنها عدم قدرته 
قد لا ن المستهلكين، و عدد كبير م إلىيوجه  الإعلان أنذلك بسبب تناسب الشخص المستهدف بالاتصال و 

قيام المستهلك بشراء المنتج مباشرة كما هو الحال في البيع الشخصي في حالة  الإعلانيترتب على استخدام 
 تحويل دوافعهم للشراءج و و ي تعريف المستهلكين المحتملين بالمنتف الإعلاناقتناعه بالشراء حيث ينحصر دور 

على الحصول  إلى يفتقر الإعلان أنر في تحقيق عملية التبادل، كما من ثم يساعد بطريق غير مباشو 
 أنفبينما يكون من السهل على رجل البيع  ة كما هو الحال في البيع الشخصيالسريعالمعلومات المرتدة الدقيقة و 

                                                           
 .722ص ، سابقالمرجع ال: (7001)نبيلة عباس و  محمد فريد صحن1
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قد لا يقوم  أو بالإعلان يتأثرالمستهلك قد لا  أن، نجد جو الفوري وانطباعاته عن المنترد فعل المستهلك يعلم 
 .التي يتم تنفيذها الإعلانيةالمتراكم للحملات  بالتأثيريعتمد على ما يسمى  الإعلانلهذا فان بالشراء و 

  الشخصي:ع ــــــــالبي -7
 ، وتقوم المؤسسةعملية التبادل لإتمامالمشتري في محالة و بارة عن اتصال شخصي بين البائع هو عو 

 أياما في الترويج عن منتجات يلعب رجل البيع دورا هالقوى البيعية التي تعمل لديها و بهذه الوظيفة من خلال 
المنتجات  المشتري الصناعي كما هو الحال في بعضال رجل البيع مباشرة بالمستهلك و قد يتم اتصمؤسسة، و 
لاكية ذلك في معظم المنتجات الاستهو  ،تجار الجملة والتجزئةب أوالمنتجات الصناعية كية المعمرة و الاستهلا

م كافة المعلومات المتعلقة تقديو  ،عرض المنتجاتء و يقوم رجل البيع بمقابلة العملاو بصفة خاصة الميسرة منها. و 
  بالشراء.يام القالصفقة و  لإتمامعليه  التأثيربها ومحاولة استمالة المستهلك و 

المقابلة في ضوء  أثناءتغيير المؤثرات المستخدمة خصي بقدرة رجل البيع على تنويع و ويتميز البيع الش
ج مرتفع يمكنه التركيز على وفورات و سعر المنت أنالمستهلك يرى  أنشعر رجل البيع  فإذا ما يتم داخلها،

لهذا فان القدرة وهو هكذا و  أو الخدمات،ات المتميزة خصائص المنتج أوالاسم التجاري  أوالجودة  أوالاستخدام 
البيع الشخصي بارتفاع التكلفة  ويتميز .الإعلانتزيد في البيع الشخصي بصورة اكبر عنها في  الإقناععلى 

 بيعيهيث يتطلب ذلك توفير قوى الأسلوب بمفرده للترويج عن منتجاتها حذلك في حالة اعتماد الشركة على هذا و 
ذلك فان البيع الشخصي محدود  إلى بالإضافة ،تكاليفعلى درجة عالية من الكفاءة مما يزيد من الدد و كثيرة الع

 العملية الاتصالية . أثناءبوجود رجل البيع  لارتباطهنتشار نظرا الا
  .ط المبيعاتـــــــــــتنشي -2

حث المستهلكين لال تنشيط و القصير من خ الأجلفي إلى زيادة مبيعات المؤسسة  يهدف هذا النشاطو       
لزيادة  مؤسسةج الو تقديم الحوافز للمستهلكين المداومين على استهلاك منتعلى تجربة المنتجات الجديدة ، و الجدد 

نادرا و  أدائهمزيادة فعالية زعين ورجال البيع على تصريف المنتجات و و خدم لتحفيز الممعدلات الاستخدام كما يست
يعتمد تنشيط والبيع الشخصي، و  الإعلانبيعات بمفرده كنشاط بل يستخدم بجانب ما يتم استخدام تنشيط الم

 أومن وحدة من المنتج  أكثركالهدايا المرتبطة بشراء المستهلك  إلىعات على وسائل منها ما هو موجه يالمب
لموزعين منها ما هو موجه لغير ذلك، و  إلى من وحدة أكثرفي السعر في حالة شراء  تخفيضات أوالمسابقات 

 غير ذلك . إلى وسائل مساعدة لعرض السلع أوموزع  لأحسنجائزة مثلا 
  .رـــــــــــــالنش -1

معلومات و  أخبارالهدف منه نشر ستخدمة بواسطة العلاقات العامة و الرئيسية الم الأدواتيعتبر النشر من       
 تحسين الصورة الذهنية عن المؤسسة، ذلك دون مقابل بهدفعن الشركة ومنتجاتها في توسعاتها وسياستها و 
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 أومذيع  أونشاط غير مدفوع القيمة وذلك من خلال استمالة محرر  الأخير أنعن النشر في  الإعلانيختلف و 
ذلك فان النشر يجب و  الصحيفة عن المؤسسةداخل  أوفي مقال  أخبارنشر  أومقدم برامج لعمل تحقيق صحفي 

في و الرأي العام، جاذبية لدى و  أهميةتكون لها  أنو  الأخباريعمل على استمالة هذا الطرف لكي ينشر هذه  أن
حسب رغبة  الإعلانيةعند تكرار الرسالة  للإعلانغير متاحة كبيرة و وقت  أوللنشر مساحة  هذه الحالة يكون 

     .وافر لدى الشركة المستخدمة للنشرهو ما لا يتالمعلن و 

 .ادــــــــــــأبعية مفاهيم و س: التنافالثاني المبحث
شهد محيط المؤسسات في الآونة الأخيرة موجة من التغيرات والتطورات السريعة جعلت من عملية تأقلم 
المؤسسة أمرا صعبا ومعقدا، ونتيجة لهذه التطورات ظهرت عدة مفاهيم جديدة وبروز مصطلحات دقيقة ذات 

العلاقات الاقتصادية سواء كان هذا على مستوى الدول أو على مستوى المؤسسات،  تأثير كبير على إعادة هيكلة
متزايد من قبل المسيرين لكونها الوسيلة الأساسية  ن أهم هذه المفاهيم والتي حظيت باهتماموتعتبر التنافسية م

 أبعادهاو ؤشراتها م أهمو  التنافسية مفهوماول في هذا المبحث عليه سنتنو  لضمان مكانة المؤسسة في السوق،
 .(الاستجابة السريعةالتكلفة المنخفضة، الجودة العالية، الثلاثة )
 .التنافسية ومــــــــــ: مفهالأولالمطلب 

كان عن مؤسسة، او قطاع او دولة، فالتنافسية  إذايختلف مفهوم التنافسية باختلاف محل الحديث فيما 
ختلف عن التنافسية لقطاع متمثل بمجموعة من كسب حصة في السوق، ت إلىتسعى على صعيد مؤسسة 

مرتفع عن تنافسية دولة تسعى لتحقيق معدل هاتان بدورهما تختلفان العاملة في صناعة معينة، و المؤسسات 
خدمات بشكل رة على تزويد المستهلك بمنتجات و حول القديتمحور مفهوم التنافسية ومستدام لدخل الفرد فيها، و 

مستمرا، ويتم ذلك من ة، مما يعني نجاحا الدولي أوفي السوق المحلية  الآخرينالمنافسين  منفعالية كفاءة و  أكثر
بالنوعية الخدمات السلع و  إنتاجالتنافسية هي القدرة على  أنالمختلفة، كما  الإنتاجعوامل  إنتاجيةخلال رفع 

  .الأخرى ة من المؤسسات كفاء أكثركل هذا يعني تلبية حاجات المستهلكين بشالجيدة، والسعر المناسب، و 
 .ريف التنافسيةــــــــــــــتع أولا:

، حيث يعرفها البعض بانها القدرة التي تمتلكها اتفاق حول تعريف محدد للتنافسيةعموما لا يوجد 
يكون ذات طابع  أنمن  أوسعمضمونها  أنيرى  الآخرالبعض مقاومة منافسيها، و المؤسسة في وقت معين على 

 بمثال:لتوضيح ذلك نستعين و . فسون هم الذين يشغلون مركز القيادة او الريادة في السوق دفاعي فالمتنا
منافسون لكن ليس جميعهم متنافسون، حيث هذه الصفة تطلق فقط على الفائزين  المشاركون في سباق ما كلهم

على تزويد  القدرة" أنهاعلى  (Enright, M.J) حسب المؤسسة تنافسية تعريف ويمكن. الأولىبالمراتب 
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، مما يعني في السوق الدولية الآخرينفعالية من المنافسين كفاءة و  أكثرخدمات بشكل ستهلك بمنتجات و الم
  1".الحماية من قبل الحكومةصعيد العالمي في ظل غياب الدعم و على الحا مستمرا لهذه المؤسسة نجا

القدرة على " أنهاعلى افسية للمشروع القدرة التن 4224 انجلتراالتجارة في عرفت وزارة الصناعة و  وقد
تعني  أنها، سعر المناسب وفي التوقيت الملائمالمطلوبة من النوعية الجيدة بالالمضبوطة و الخدمات السلع و  إنتاج

عليه فإن التنافسية ما هي إلا و  2".الأخرى من المشروعات  أكثرالقدرة على مواجهة حاجات المستهلكين بكفاءة 
الرفع من مستوى دائها عن طريق زيادة الإنتاجية و إلى تحسين أ سعى من خلالها المؤسسةتحدي الذي تذلك ال

 الجودة من أجل تلبية حاجات المستهلكين بشكل أكثر كفاءة مقارنة مع المنظمات الأخرى.
  .ةـــــــالميزة التنافسيثانيا: التنافسية و 

نم (Porter)يرى  ا بالمؤسسة، "فالميزة التنافسية تنشأ أساسا من أن الميزة التنافسية لا تختص بالدولة وا 
القيمة التي استطاعت مؤسسة ما أن تخلقها لزبائنها بحيث يمكن أن تأخذ شكل أسعار أقل بالنسبة لأسعار 

  .3ع الزيادة السعرية المفروضة"سالمنافسين بمنافع متساوية، أو بتقديم منافع متفردة في المنتج تعوض بشكل وا
قدرة المؤسسة على تحقيق حاجات المستهلك، أو القيمة التي يتمنى "زة التنافسية على أنها نظر للمييكما 

وتشير الميزة التنافسية إلى المجالات التي يمكن للمؤسسة أن  ،ج، مثل الجودة العاليةو الحصول عليها من المنت
ة دون منافسيها في أحد أنشطتها تنافس غيرها بطريقة أكثر فعالية، وبهذا فهي تمثل نقطة قوة تتسم بها المؤسس

فالميزة التنافسية تعتمد على نتائج  علق بمواردها وكفاءاتها البشرية.الإنتاجية أو التسويقية أو التمويلية، أو فيما يت
فحص وتحليل كل من نقاط القوة والضعف الداخلية إضافة إلى الفرص والمخاطر المحيطة والسائدة في بيئة 

إذا فالميزة التنافسية هي ذلك المفهوم الإستراتيجي الذي يعكس الوضع التنافسي  فسيهاالمؤسسة مقارنة بمنا
  4."منافسيهاما إزاء  النسبي الجيد والمستمر لمؤسسة

 أنهو الفرق بين كل من المصطلحين  أنة يتضح الميزة التنافسيالتنافسية و  اتريفمن خلال تعو 
ة سالتي تشكل مصدر للمؤس الإمكانياتمثل في مختلف الموارد و تتو  الاقتصادي ككل بالأداءالتنافسية تتعلق 

التفوق على المنافسين، كما يمكن القول تتمثل في عنصر النفوذ و الميزة التنافسية  أماحيث تمكنها من المنافسة، 
 .أفضلبشكل  استغلالهاتم  إذامصدر للميزة التنافسية  أوالتنافسية هي قاعدة  أن

                                                           
الدار الجامعية،  ،التنمية في العالمالنمو و  ة من آليات العولمة الاقتصادية ودورها في دعم جهودالتنافسية كآلي: (7044) مصطفى احمد حامد رضوان1

 .74ص ، مصر، الإسكندرية
 .74، ص نفس المرجع2

3 Michael Porter (2000) : L’Avantage Concurrentiel, Dunod, Paris, P08. 
المعرفة الركيزة الجديدة والتحدي " :الملتقى الدولي حول، نحو تسيير استراتيجي للمعرفة والميزة التنافسية: (7005) سعيدي وصافو سملالي يحضيه 4

 الجزائر. ،، جامعة ورقلة"الاقتصادياتالتنافسي للمؤسسات و 
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 .التنافسية واعــــــــأن ا:ثالث
 1الزمني:المعيار الموضوعي و هما المعيار  أساسيينالتنافسية بناء على معيارين  أنواعيمكن تحديد 
تنافسية المؤسسة لكنه شرطا لازماً ل الذي يعتبرو  جو تنافسية المنت إلىفيه تنقسم التنافسية و المعيار الموضوعي 

عد ذلك أمراً غير يو  ،الأخيريد لتقويم تنافسية هذا ار وحكثيراً ما يعتمد على سعر التكلفة كمعيليس كاف و 
تنافسية  أما ،خدمات ما بعد البيعرى قد تكون أكثر دلالة كالجودة و باعتبار أن هناك معايير أخ ،صحيح

مالية في حيث لا يتم حسابها من الناحية ال ،جو يتم تقويمها على أساس أشمل من تلك المتعلقة بالمنتفالمؤسسة 
  .ج بالاستناد إلى الهامش الذي ينتجه هذا الأخيرو في حين يتم التقويم المالي للمنت من النتائج،نفس المستوى 

المعيار الزمني  أما ،عتبار هوامش كل المنتجاتيتم تقويمها آخذين بعين الافأما تنافسية المؤسسة 
غير  ية المحققة خلال دورة محاسبية،جابعلى النتائج الإيي تعتمد التفسية اللحظية و التنا إلىتنقسم فيه التنافسية ف

جعلت  أو عن ظروف ،لكونها قد تنجم عن فرصة عابرة في السوق  يجب ألا نتفاءل بأن هذه النتائج أنه
 أما قد لا تكون كذلك في المدى الطويل.تائج الإيجابية في المدى القصير فالن المؤسسة في وضعية احتكارية،

ربطها علاقات متداخلة حيث أن هذه الأخيرة ت التي تستند إلى مجموعة معايير، القدرة التنافسية فهو الآخرالنوع 
ئة المؤسسة صامدة في بي ييبقو  انبا من القدرة التنافسيةلأنه يوضح ج فكل معيار يعتبر ضروري  فيما بينها،
المدى طويلة  بنظرةو  لتنافسية تختص بالفرص المستقبلية،فإن القدرة ا ظية،على خلاف التنافسية اللحو  مضطربة

 من خلال عدة دورات استغلال.
 .الشركات تنافسيةقياس  راتـــــــالمطلب الثاني: مؤش

مستوى الحصة من السوق تشكل جميعا مؤشرات للتنافسية على و  الإنتاجيةالربحية وتكلفة الصنع و  إن
كل مؤشر على  إلىسنتطرق  فيما يليو  ،التي تبين القدرة التنافسية للمؤسسة الأساسيةوهي المؤشرات  ،المؤسسة

 2:حدى
 .ربحيةـــــــال :أولا

كذلك على الجاذبية و  إنتاجهاتكلفة عوامل ، و النسبية إنتاجيتهاتعتمد المنافع المستقبلية للمؤسسة على 
براءات الاختراع التي  أوالتطوير الحالي على البحث و  إنفاقهاعلى نتجاتها على امتداد فترة طويلة و النسبية لم
لاكتساب الجاذبية ومن النوعية تعتبر عنصرا هاما  إن .الأخرى العناصر العديد من  إلى إضافة ،عليها تتحصل

 كذلك، و تشكل الربحية مؤشرا كافيا على التنافسيةترتيبا على ذلك و  ،الأسواق والمحافظة عليها إلىثم النفاذ 
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غرض رفع حصتها لمجرد  زل عن الربحلا تتنا أنها أي ،أرباحهاة تعظم كانت المؤسس فإذا الحصة من السوق 
ن تنافسيتها الحالية لن إفبذلك ، و ي سوق يتجه ذاته نحو التراجعتكون تنافسية ف أنلكن يمكن ، و من السوق 

ذا. و ستقبليةتكون ضامنة لربحيتها الم تمتد على فترة  أنالتي تريد البقاء في السوق ينبغي كانت ربحية المؤسسة  ا 
 لها.المؤسسة تتعلق بالقيمة السوقية  لأرباحلحالية ان القيمة إف الزمن،من 

 .ة الصنعــــــــــــــتكلف ثانيا:
تتجاوز  المتوسطة كانت تكلفة الصنع إذاللمنافسة  Austinالمؤسسة غير تنافسية حسب نموذج تكون 

 للإدارةرجع ي أنالذي يمكن و  إنتاجيتهاانخفاض  الأولن، السبب يرجع ذلك لسببيو ، الأسواقسعر منتجاتها في 
كان قطاع  إذا أما نشاط ذو منتجات متنوعة،كانت المؤسسة تنتمي لقطاع  إذاذلك ، و غير الفعالة للمؤسسة

. كون تكلفة الصنع المتوسطة ضعيفة مقارنة بالمنافسين إلىيرجع ذلك  أنالنشاط ذو منتجات متجانسة فيمكن 
رتفاع تكاليف إ وأ، نتيجة لارتفاع معدلات التضخم امكلفة جد الإنتاجتكون عوامل  أن السبب الثاني هو أما

تتجاوز تكلفة الصنع سعر تداول المنتجات في  أنمن الممكن  ..الخ. أوالإنتاج.كل مكونات  أواستيراد بعض 
 . للسببين السابقين معاالسوق 

للتنافسية في  كافيا بذاتهالمتوسطة تمثل مؤشرا رئيسيا و تكلفة الصنع  أنترتيبا على ما سبق يتضح لنا و 
يمكن لتكلفة ، و حساب الربحية المستقبلية للمشروعما لم يكن ضعف التكلفة على  ،الإنتاجفرع نشاط متجانس 

 الأكبرالعاملة تشكل النسبة تمثل بديلا جيدا عن تكلفة الصنع المتوسطة عندما تكون تكلفة اليد  أنوحدة العمل 
 .اقص وجودهايتنلكن هذه الوضعية ، و الإجماليةفة من التكل

 .الكلية للعوامل ةــــــــــالإنتاجي ثالثا:
تقيس الإنتاجية الكلية للعوامل الفاعلية التي تحول المؤسسة فيها مجموعة عوامل الإنتاج إلى منتجات، 
ولكن هذا المفهوم لا يوضح مزايا ومساوئ تكلفة عناصر الإنتاج، كما أنه إذا كان الإنتاج يقاس بالوحدات 

ة مثل أطنان من الورق أو أعداد من السيارات، فإن الإنتاجية الإجمالية للعوامل لا توضح شيئاً حول الفيزيائي
 جاذبية المنتجات المعروضة من جانب المؤسسة.

من الممكن مقارنة الإنتاجية الكلية للعوامل أو نموها لعدة مؤسسات على المستويات المحلية والدولية، 
 التغيرات التقنية وتحرك دالة التكلفة نحو الأسفل، أو إلى تحقيق وفورات الحجم، ويمكن إرجاع نموها سواء إلى

أقل  ، و يمكن تفسير الإنتاجية الضعيفة بإدارةسعار المستندة إلى  التكلفةبالفروقات عن الأ كما يتأثر دليل النمو
 أو بدرجة من الاستثمار غير فاعلة أو بكليهما معاً. فاعلية
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 .وق ـــــــــــالسالحصة من  رابعا:
من الممكن لمؤسسة ما أن تكون مربحة وتستحوذ على جزء هام من السوق الداخلية بدون أن تكون 
تنافسية على المستوى الدولي، ويحصل هذا عندما تكون السوق المحلي محمية بعوائق تجاه التجارة الدولية، كما 

تحرير غير قادرة على الاحتفاظ بالمنافسة عند يمكن للمؤسسات الوطنية أن تكون ذات ربحية آنية ولكنها 
، ولتقدير الاحتمال لهذا الحدث يجب مقارنة تكاليف المؤسسة مع تكاليف منافسيها لأسباب أخرى  التجارة أو

 الدوليين المحتملين.

عندما يكون هناك حالة توازن تعظم المنافع ضمن قطاع نشاط ما ذي إنتاج متجانس، فإنه كلما كانت 
الحدية للمؤسسة ضعيفة بالقياس إلى تكاليف منافسيها، كلما كانت حصتها من السوق أكبر وكانت  التكلفة

فالحصة من السوق تترجم إذن المزايا في الإنتاجية أو  ،المؤسسة أكثر ربحية مع افتراض تساوي الأمور الأخرى 
 في تكلفة عوامل الإنتاج.

حية المؤسسة يمكن أن يفسر بالأسباب أعلاه في قطاع نشاط ذي إنتاج غير متجانس، فإن ضعف ربو 
و لكن يضاف أليها سببا آخر هو أن المنتجات التي تقدمها قد تكون أقل جاذبية من منتجات المنافسين 
بافتراض تساوي الأمور الأخرى أيضا، إذ كلما كانت المنتجات التي تقدمها المؤسسة أقل جاذبية كلما ضعفت 

 حصتها من السوق ذات التوازن.

 .التنافسية ادـــــــــأبع الثالث:المطلب 
 أبعادتطورت ، فقد تغيرت و رغبات الزبائن عبر الزمنبسبب التطورات والتغيرات البيئية وتغير حاجات و 

 أساسيتعتمد على تخفيض التكلفة كبعد  انتك أنفبعد  ،مع السوق  في تعاملها المنافسة التي تعتمدها المؤسسة
من تمكنت و  ،تتميز بها لزيادة حصتها السوقية ق جديدةبحث عن طر لل أخرى  تمؤسسا انتهجت، للمنافسة

فقد ظهرت الحاجة للمنافسة.  أساسا أصبحتو  أعلىامتلاك الميزة تنافسية من خلال تقديم منتجات ذات جودة 
على الوقت كبعد جديد تتنافس على  ن المؤسساتمجموعة م فاعتمدتللبحث عن بعد تنافسي جديد  أخرى مرة 

بعد  أخرى منظمات  اعتمدت. ثم أو عند الطلب لتتميز عن منافسيهاحدد من خلال التسليم في الوقت الم أساسه
  1.المقدم للسوق  الإنتاجتوقيتات التسويق عبر برنامج  أو الإنتاجالمرونة سواء كان في كميات 
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 .المنخفضةة ــــــــــــ: التكلفأولا
الذي يقصد به و  المؤسسات،الكثير من الذي سعت لاعتماده  الأقدم البعد التنافسي الأدنىتعد التكلفة 

بالتالي و  ،القطاعما يمكن من الكلف قياسا بالمنافسين في ذات  بأقلالمنتجات  توزيعو  إنتاجعلى  قدرة المؤسسة
مكانيةو  تنافس في السوق  أنتفضيلية تستطيع من خلالها ستمتلك ميزة  فإنها  .السيطرة عليه ا 

يمنح و  ،النهائي للمنتوجعلى السعر على تخفيض التكلفة سوف ينعكس بالتالي التركيز  نألا شك بو 
الذي يتوقف ، و الأسعارحساسية تجاه  أكثرالتي يكون بها المستهلك  الأسواقفي ميزة تنافسية، خاصة  المؤسسة

 فراتالو : ة ما يليتخفيض التكلف إلىالعوامل التي تؤدي برز أمن ، و أساس ذلكمن عدمه على شراءه للمنتوج 
خاصة في المواد مع وجود في الموارد و  الأقل، الاستثمار التعلم لدى العاملينلمتحققة من زيادة منحنى الخبرة و ا

أو سلامته من التلف المحافظة عليه و و سياسة توزيع تتوافق مع خصوصية المنتوج  اعتماد، أنظمة تخزين متقدمة
التكاليف الثابتة  تأثيرلتقليل نسبة  المؤسسةلطاقات المتاحة في موجودات ا استغلالالارتقاء بمستوى ، و التقادم

 .الإنتاجعلى التكلفة الكلية للوحدة الواحدة من 
 .ودة العاليةـــــــ: الجثانيا

الزبون يسعى للحصول  أصبح، شهدته العديد من دول العالمالذي الثقافي انعكاسا للتطور الاجتماعي و       
تخاذ في اسما لم يعد السعر عاملا حالجودة، و المفاضلة بين السعر و ل أعلىخدمات ذات جودة  أوعلى منتجات 
تكون من خلال تقديمها لمنتجات  أن، و بطلبات الزبون تسعى للفوز  الأعمال مؤسسات فأصبحت. قرار الشراء

يعني بذلك و صميم في عملية الت من خلال الجودةيتحقق بعد الجودة  أنيمكن ، و رضاهالزبون و تحقق توقعات 
تكون على درجة كبيرة من التطابق مع  أنو ، التي يرغبها الزبون درجة ملائمة مواصفات التصميم مع المتطلبات 

الدرجة ، و رغبات السوق المستهدفو حاجات على دقة النشاط التسويقي في تحديد يتم ذلك بالاعتماد ، و توقعاته
من . و خصائص التصميمإلى مواصفات و الرغبات لحاجات و تلك االتي يتمكن بها نشاط العمليات من ترجمة 

صل في صناعة السيارات من تسابق وتنافس في ابتكار تصاميم متنوعة هو ما حعلى ذلك  الأمثلةبرز أ
  .رغبات الزبائنلحاجات و  استجابة ذلكومتباينة في شكل السيارات و 

رغبات المنتوج المقدم للسوق، وحاجات و افق بين التو المتمثلة في درجة جودة المطابقة و  إلى بالإضافة
مستوى درجة التلف  إلىتصل  أنالتي يمكن و درجة ممكنة  أدنى إلىالتلف ، وجعل نسبة المعيب و الزبائن
من المنتجات يتوقف شراؤها على الخدمات المرافقة لها الكثير  أنفضلا على جودة الخدمة حيث  ،الصفري 

ج تزيد من قيمة المنتو  أننها أمنفردة من ش أوهذه مجتمعة ، ضمانات و نةالتي قد تكون إرشادية، تدريبية، صياو 
  .قبوله من قبل الزبون وجودته و 
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 .ريعةــــــــالاستجابة الس: لثااث
متغيرات البيئة  أفرزتهابالتالي فهو حالة جديدة ، و الإبداع التكنولوجيلحالة التطور و جاء هذا البعد 

المؤسسة على قدرة  أنهايقصد بالاستجابة و  ،أبعاد تقليديةالجودة و التكلفة  أصبحتعكستها تعقيدات الحياة و و 
الاستجابة في  تأشيريمكن ، و لها ستجابةالاو  إشباعالعمل على المستهلك و  أورغبات الزبون تحديد حاجات و 

تجات وفق يم المنتصمفي مجال التكنولوجيا و : قدرة المنظمة في مسايرة التطورات الحاصلة هما أساسينمجالين 
كذلك قدرة المنظمة في . و الدائمة للتغييرسلوكه يكمن في رغبته المستهلك و  أن، على اعتبار تفضيلات الزبائن

 أنبالتالي يجب ، و بحسب مستويات الطلبالنقصان و  أوبالزيادة  الإنتاجالاستجابة السريعة للتغيير في حجم 
 متقلبة.مل في بيئة غير مستقرة و على الع قدرةالالاستعداد الكافي و يكون لدى المنظمة 

 .الشركاتفي تحسين تنافسية دور المزيج التسويقي  الثالث:المبحث 
الفرعية لكل  الأنشطةمباشرا على تنافسية المؤسسة من خلال  تأثيراتؤثر عناصر المزيج التسويقي 

دراسة ى حدة و علمن خلال تناول كل عنصر في هذا المبحث  إليهسنتطرق  من عناصره ، وهذا ماعنصر 
   نافسية. على الت تأثيره

 .الشركاتفي تحسين تنافسية  اتـــــــــالمنتج مزيج دور الأول:المطلب 
فالمؤسسة كلما كانت  ،المؤسساتالتي تتحدد بها تنافسية  الأساسيةالركائز  مزيج المنتجات منيعتبر 

بالتالي و ، الأسواقفي غبات مختلف الفئات ر كلما استطاعت تلبية حاجات و  ،تجاتلة واسعة من المنتشكي لديها
 ، حيثأهدافهاذلك حسب و  ،أبعادهعن طريق  اتيمكن للمؤسسة التحكم في مزيج المنتجو  ،زيادة حصتها السوقية

خطوط زيادة اتساع الخط عن طريق زيادة ك ،الأبعادبهذه  قراراتعن طريق اتخاذ  أعمالهاتوسيع دائرة  تستطيع 
 طريق إضافةطول الخط عن زيادة  أو ،السيدات أحذيةجانب ملابس و  إلىبس الرجال بيع ملا مثل المنتجات
منخفضة الثمن ملابس  أومرتفعة الثمن  أعلىملابس ذات جودة  مثل إليهمنخفضة الثمن  أومرتفعة  أصناف

 . أكثرمقاسات  أو أكثر ألوان مثل إليهنماذج مختلفة  إضافةزيادة عمق الخط عن طريق  أو ،قل جودةأو 
استجابة منها لتغيرات و  المؤسسة أهدافيتوقف ذلك على بين خطوط منتجاتها و  هتقليل أو الثبات زيادة أو
مما قد  ،فقطالسيدات للتركيز على الملابس  بأحذيةخط المنتجات الخاص  إلغاء، فقد تقرر في السوق  الأوضاع

ها لتبني شهرتها خطوط منتجات إلىالرجال  ةأحذي إضافة تقرر أوفي ميدان واحد  تنافسية يمكنها من بناء ميزة
  .من مجال أكثرفي 

 ،صة سوقيةكبر حول على أالحصو تبحث عن تكلفة منخفضة لمزيج منتجاتها  ةكانت المؤسس إذا أما
دون استثناء  الأفرادجميع  إلىوبالتالي التوجه  بالاتساع.تتميز  أنهاكما  ،نمطية فغالبا ما تقوم بتقديم منتجات

ن الجودة مرتبطة لأمع جودة نسبية بكميات كبيرة  الإنتاجف من خلال توسيع مزيج منتجاتها و يالتكالتخفيض و 
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السعر ولا يربطون السعر  اتجاهلديهم حساسية  المنتجات إليهمغالبا ما يكون الزبائن الموجهة بالسعر، و  أساسا
ة العالية لمزيج ة تبحث على الجودسسكانت المؤ  إذا ماأ، يحاولون اقتناء كل ما هو منخفض السعربالجودة و 
فالمؤسسة عن طريق . اسة للسعرغير حسلية و استهداف فئات تبحث عن الجودة العاتحاول  إذافهي  ،منتجاتها

     تنافسية.احتلال مراكز و  الأسواق إلىالنفاذ  تستطيعالتحكم في مزيج منتجاتها 
 .حسين تنافسية الشركاتفي ت ي ر ـــــــــــــالسع المزيج : دورالمطلب الثاني

فهو  ،ترقية قدراتها على مواجهة المنافسةو يبرز دور المزيج التسعيري في تحسين تنافسية المؤسسة 
التسعير بالمؤسسة  إستراتيجية اي تتيحهالت الأسعارفعلى سبيل المثال تمييز  ،السوق يساعد المؤسسة على تجزئة 

عر قد ساهم في هذه بهذا يكون السو  ،مختلفة من السوق  أجزاءي متباينة لنفس المنتوج ف أسعارلها بوضع  تسمح
تجعل المؤسسة تفرض سعرا مرتفعا في البداية  أساليبكما توجد من ضمن استراتيجيات التسعير  ،التجزئة

المعروفة  الأصناف إلىهذا ما يسمح بتجزئة الزبائن و  ،أخرى بتخفيضه في مراحل  تبدأثم  ،(مش ربح مرتفعها)
المتقاعسون، ، و المتأخرة الأغلبيةالمبكرة،  الأغلبيةل، ئوا: المبتكرون، المتبنون الأهيج و حياة تبني المنتو في دورة 

وهي  ،جزئة الزبائنفي تيكون التسعير قد ساهم من هذه الفئات بكل فئة  التسعير الخاص إستراتيجيةاستعمال فإ
ج، أي الصورة التي نرغب في و عملية تموقع المنت التسعير يساهم فيو ، تنافسيتهامؤشرات تثبت قدرة المؤسسة و 

فغالبا المنتجات ذات الجودة العالية تكون  ،هو المحدد الرئيسي لجودة المنتجاتو  1.وضعها في ذهن الزبون 
التنافسية عن  إلىالمؤسسات التي تسعى و  ،المنتجات الأقل جودة فأسعارها منخفضة نسبيا أماو مرتفعة  اأسعاره

 بأقللتتمكن من تسعير منتجاتها السيطرة بالتكاليف بما يسمى  أوتتحكم في التكاليف  أند لها لابطريق السعر 
من خلال السعر و ، تنافسية الأكثرهي المؤسسات و على هامش ربح،  المحافظةافسيها مع مقارنة مع من الأسعار

 إيرادايد الذي يعتبر الوح ه العنصرن، بما أللتغيرات الحاصلة في السوق  السريعة يمكن للمؤسسة الاستجابة
ثلا بما يتناسب مع متطلبات كتطوير المنتجات م استخدامه كمحرك لباقي عناصر المزيج التسويقيو  ،للمؤسسة
  السوق.

 .في تحسين تنافسية الشركات يوزيعـــــــالت المزيج : دورالمطلب الثالث
علها يجوالذي  ،بالمزيج التوزيعييسمى هو ما ة تنوعها في نفس المؤسساختلاف قنوات التوزيع و  إن

زبائن، كما يسمح هذا التنوع بتوسيع رقعة العلامة التجارية،  أو: وسطاء أنواعهمتكتسب ثقة المتعاملين بكل 
ستهلك( تتسع لتشمل م -تكون في ذهن المستهلك النهائي في حالة استعمال القنوات المباشرة )منتج أنفعوض 

                                                           
دراسة النشاط التسويقي و دوره في تحسين تنافسية المؤسسات الاقتصادية الجزائرية دراسة حالة عينة من المؤسسات  :(7042) خري عبد الناصر1

 .751علوم التسيير، جامعة الجزائر، ص و  شورة(، كلية العلوم الاقتصادية والعلوم التجاريةغير من) أطروحة دكتوراه، الاقتصادية
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بتوسيع الحصة  يالتوزيعالمزيج حالة استعمال القنوات غير المباشرة، كما يسمح تجار التجزئة في تجار الجملة و 
يؤدي المزيج التوزيعي عدة و  ،تواجد الزبائن المحتملين أماكن كل إلىالمنتجات  إيصالالسوقية من خلال 

 أيضاات المحتملين، كما يجمع معلومعن الزبائن الحاليين و وظائف ذات علاقة بالتنافسية كجمع المعلومات 
جاه الزبائن بغية تكما يساهم في بث المعلومات ا ،في البيئة التسويقية الأخرى عن العوامل حول المنافسين و 

ضها منتجاتها في كل مكان يمكن عر  إيصالل المنافسة على ظفي سة مجبرة فالمؤس 1.غير ذلكو دفعهم للشراء 
في  رغبات الزبائنلاستجابة السريعة لحاجات و لها ا لديها مزيج توزيعي يضمنيكون  أنفيه، وبالتالي يجب 

 . المكان المناسبينالوقت و 
 .ركاتــــــــــــفي تحسين تنافسية الش يالترويج المزيج : دورالمطلب الرابع

مع بيئتها الخارجية من فمن خلاله تتفاعل المنظمة منتجاتها العاكسة للمنظمة و  المرآةيمثل الترويج 
قناعو  إخبارهي و  رئسية وظيفةصائصها المميزة، ويؤدي الترويج احدة منها خل و عديدة لك أدواتخلال   التأثيرو  ا 

ذاجابيا اتجاه الرسالة الترويجية وما تعرضه، و قعا ايعلى الجمهور المستهدف ليتبنى مو  ما فهم الجمهور  ا 
كون الترويج قد حقق ي بالتأكيدنه و الذي يقصده مرسل الرسالة، فإالمستهدف الرسالة الترويجية بنفس المعنى 

رفع المبيعات  إلى أساساالترويج يهدف  أنفهو يساهم في تحسين تنافسية المؤسسة فمن الواضح  2.هدفه
المبيعات تتطلب  زيادةو ادة الحصة السوقية للمؤسسة، زي إلىكذلك هو ما يؤدي و  ،الأعمالبالتالي زيادة رقم و 

 زيادة أن، ومن المعلوم الإنتاجالمستعملة في  الأوليةكمية المواد  ةزيادتتطلب  الإنتاج، وزيادة الإنتاجكمية  زيادة
 3،في التكلفة انخفاضفي سعر الشراء وهذا ما ينتج عنه ترافقها تخفيضات  الأوليةمن المواد الكمية المشتراة 

ائن بالجودة بوفي حالة دخول المؤسسة إلى السوق بأسعار مرتفعة لمنتجاتها يكون الترويج هو الأساس لإقناع الز 
 الترويج له دور في تحسين تنافسية المؤسسة. أنمدى توافقها مع أسعارها، ومنه يمكن القول العالية للمنتجات و 

 .دلالاتهاات السابقة و ـــــــــــــالدراس الرابع:المبحث 
ت اساحيث تم استعراض الدر المتعلقة بموضوع الدراسة، سنتناول الدراسات السابقة في هذا المبحث 

الدراسات السابقة ذات الصلة بالمزيج التسويقي  إلىسوف نتطرق و  الأحدث إلى الأقدمترتيبها حسب التاريخ من و 
   م بالدراسات المتعلقة بالتنافسية.ث
 

                                                           
 .756، ص سابقال المرجع :(7042)خري عبد الناصر1
المراقبة للمؤسسة الوطنية لأجهزة القياس و دراسة ميدانية  :دور إستراتيجية التنويع في تحسين القدرة التنافسية للمؤسسة الوطنية: (7002)كباب منال 2
(AMC) 442، كلية الاقتصاد، جامعة المسيلة، ص غير منشورة() ، رسالة ماجستيرالعلمة سطيف. 
 . 752، ص سابقال المرجع :(7042)خري عبد الناصر3
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 .التسويقيات السابقة ذات الصلة بالمزيج ـــــــــــ: الدراسالأولالمطلب 
التحكم فيه من الاهتمام به و تي تسعى المؤسسات اليوم ال، و سويقي من المواضيع الهامةتالمزيج ال أنبما 

 .المزيج التسويقي إلىتطرقت  سنتناول عدة دراساتيلي  وفيما ،استهدر  خلال
 .(2002 ،دريدي بشير)ة ـــــــدراس : أولا

 تقديم أساليبو ، مزيج التسويقي في تحقيق الفعاليةإلى إبراز أهمية سياسات ال 1تهدف الدراسة "الميدانية"
ثر سياسات المزيج أمحاولة توضيح ، و يستجيب لتغيرات البيئة التسويقيةطرق علمية في صياغة مزيج تسويقي و 

أما  ،قد تم الاعتماد على المنهج الوصفي التحليلي عبر كامل فصول الجانب النظري و التسويقي على الربحية، 
ل محاولة إسقاط الدراسة الميدانية على ذلك من خلاو حالة الاستعين بمنهج دراسة فقد في الجانب التطبيقي  

تفحص وثائقها إضافة إلى ، و لين، عن طريق المقابلات الشخصية مع المسئو بتقرتمؤسسة مطاحن الواحات 
من خلال النتائج المتحصل عليها تم اقتراح مجموعة من التوصيات للمؤسسة نذكر و استخدام أداة الاستبيان. 

قتناص الاهتمام بمتغيرات البيئة التسويقية لافي توجيه المؤسسة نحو السوق، و سويق تفعيل دور وظيفة الت منها:
  .، مع إقامة نظام معلومات تسويقي فعال يتغذى من البيئة التسويقيةالفرص والحد من التهديدات

 (.2002 ،بزغي فطيمة)ة ـــــــــدراس: ثانيا
 إذا إلا واستمرارها تضمن بقاءها أن تستطيع لا المؤسسة أن هو إثبات 2"الدراسةهذه "الهدف من 

 الإستراتيجية دور توضيحو  ،المتبنى التسويقي والمزيج المعتمدة الشاملة بين الإستراتيجية توفق أن استطاعت
 بنوع للمؤسسة التسويقي المزيج تأثر مدى مع إبراز ،لها التنافسية الميزة خلق في المؤسسة طرف من المعتمدة

 من المتبنى التسويقي والمزيج الإستراتيجية الخيارات بين التوافق مدى تقييم لمحاولة تهاداعتم التي الإستراتيجية
 وعلاقته لهذه المؤسسات التسويقي المزيج واقع على والوقوف ،الجزائرية الاقتصادية المؤسسات طرف

 الطحن مؤسسةبرات، و للمص نقاوس مؤسسة: للدراسة كعينة تناول مؤسستين وتم. المتبناة الشاملة بالإستراتيجية
  .بباتنة

 تستثمر وسوف البحث، موضوع لمعالجة والكمية النوعية بنوعيها الدراسة على الباحثة اعتمدت وقد
 بعض ،الدراسة محل المؤسستين تقارير :من استخلاصها يتم والتي الثانوية البيانات :البيانات من نوعين

 أو الجزائر في الغذائية بالصناعات والاهتمام البحث مراكز تقارير ،بالموضوع تهتم التي المجلاتو  المطبوعات

                                                           
كلية العلوم الاقتصادية وعلوم  ،نشورة()غير مرماجستي رسالة، سياسات المزيج التسويقي وأثرها على ربحية المؤسسة الاقتصادية: (7005)دريدي بشير 1

 .جزائر، ال، جامعة ورقلةالتسيير
، كلية ر )غير منشورة(ماجستي رسالة، دراسة حالة مؤسسة اقتصادية :دور إستراتيجية المؤسسة في تحديد المزيج التسويقي :(7002)بزغي فطيمة 2

 .، الجزائرعلوم التسيير، جامعة باتنةالعلوم الاقتصادية و 
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 مقابلات إجراء يتم حيث ،المقابلة بأداة جمعها يتم التي الأولية والبيانات ،الباحثين ومقالات أطروحات ،العالم في
 إثبات ىعل تساعد التي الثانوية البيانات إليه من التوصل تم ما تأكيد يتم حتى المؤسستين في المسئولين مع

يتضمن الأهداف الإستراتيجية  منها الأولالمحور  ، لمحاور اوفق استمارة المقابلة تم إعدادها .نفيها أو الفرضيات
اتجاهات  تضمن المحور الثالثالمستهدف و  ات المؤسسة نحو السوق اتجاه فيه أما المحور الثاني ،للمؤسسة

عليها توصلت الباحثة إلى  نتائج المتحصلالوفي ضوء  الرابع تضمن المزيج التسويقي.و المؤسسة نحو الجودة 
 حول البحث تعميق ضرورة ،النقائص المسجلةف من السلبيات و خفوالتي تراها الباحثة قد تبعض الاقتراحات 

 في الثقافة هذه لإرساء والخاصة العامة منها الجزائرية الاقتصادية المؤسسات في الاستراتيجي التسيير
 تتمكن من حتى تتطلبها التي لشروطل وفقا وتطبيقها التنافسية للاستراتيجيات أكثر هميةأ  المؤسسات، إعطاء

 الطويلة بالأهداف أكثر جدد، الاهتمام منافسين دخول حواجز وتقوية الحاليين المنافسين بين لها مكانة إيجاد
 القصيرة. بدل المدى

 .(2012 ،مربعي وهيبة)ة ـــــــــدراس :لثاثا
برازونطاق التسويق في مجال الخدمات و  أهمية إبراز إلى 1الميدانية"" الدراسةتهدف  دور المزيج  ا 

المؤسسة على تقديم  إدارةمع توفير قاعدة من المعلومات التي تساعد التسويقي في رفع ولاء الزبون للمؤسسة 
التطوير  أولوياتلمعرفة  ذلكو  ،نسبية عالية أهميةالعناصر التي يوليها الزبون  أهمتحديد و مزيج تسويقي ملائم 

اختبار و البحث  أسئلةعن  الإجابةالاستنباطي في لاعتماد على المنهج الاستقرائي و قد تم او  .إليهعند الحاجة 
  .مجلات علمية ... الخادر المعلومات الثانوية من كتب و مص إلىفي الجانب النظري فرضياته حيث تم الرجوع 

على تقييم المزيج التسويقي المقدم عتماد على استبيان بهدف التعرف في الجانب التطبيقي فقد تم الا أما
، ودرجة ولائهم لهامن وجهة نظر عينة من مشتركيها بمدينة باتنة ة اتصالات الجزائر موبيليس سمن طرف مؤس

في ضوء النتائج المتحصل عليها تم اقتراح و  .(SPSS)تم معالجة النتائج المتحصل عليها عن طريق برنامج و 
لتحقيق رضا الزبون عن خدمات ومنتجات المؤسسة تعزيز الاهتمام بعناصر المزيج التسويقي على موبيليس 

الاستمرار في مواكبة التطور و  ،موبيليسالمنتجات التي توفرها مؤسسة على مستوى الخدمات و المحافظة و 
على الزبائن  أثرهو التسعير  لعنصر أهمية ا عطاء، و دممستوى المزيج الترويجي المستخالتكنولوجي مع تعزيز 
 .تطوير قنوات التوزيعوالاستمرار في زيادة و 

 

                                                           
علوم التسيير، جامعة )غير منشورة( كلية الاقتصاد و رماجستيرسالة ، التنافسية دور التسويق الابتكاري في المحافظة على الميزة: (7047)مربعي وهيبة 1

  .، الجزائرباتنة
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 .بالتنافسيةات السابقة ذات الصلة ـــــالدراس الثاني:المطلب 
توجد ، و الاهتمام بهادراستها و لاليوم التي تسعى المؤسسات و  الهامةيعد موضوع التنافسية من المواضيع 

 .نذكر منها موضوع التنافسيةلت التي تطرق لعديد من هذه الدراساتا
 .(2002 ،علالي مليكة)ة ــــــدراس: أولا

في تحسين للجودة الشاملة ومواصفات الإيزو  الاستراتيجيالدور  إلى  1الميدانية ""تهدف هذه الدراسة 
التكيف لى كبر عأقدرة منحها في مواجهة المنافسين و  إمكانياتهاسية المؤسسة الاقتصادية من خلال تعزيز تناف

كل تبين بأن ومن خلال الدراسة الميدانية  ،يشهدها المحيط في الفترة الحاليةالمتنوعة التي مع التغيرات السريعة و 
من جلب العديد ، و حصتها في السوق ، وتعزيز قدرتها التنافسية و المؤسسة من التمييز في السوق تمكن المؤشرات 
تمر في جميع الوظائف على تحسين المسومن ثم العمل  ،ا نتيجة حصولها على شهادة الايزوهذالزبائن و 

 .دور فعال في بناء التنافسية، ولما لا تحقيق الجودة الشاملة و تحقيق الجودة في كل النشاطاتالبحث عن و 
 .(2002 ،ماجد محمد عبد الله)دراســـة : ثانيا

المتبعة في قطاع  الإستراتيجيةيارات ثر الخأيها لدراسة في سع 2"الميدانية" هذه الدراسة أهميةتتضح         
لحوظ في تنمية يؤدي دورا مو ، حيث يعتبر قطاع صناعي رائد ية اليمنية في ميزاتها التنافسيةالصناعات الدوائ

كما  ،للمجتمعتعزيز الصحة العامة ياجات السوق المحلي بسعر معقول وحماية و تلبية احتالاقتصاد اليمني و 
التي تعتبر و ( Porter)نموذج على ت التنافسية العامة ن خلال اعتماد الاستراتيجياهذه الدراسة م أهمية تتأكد

أربع حيث تم اختيار  ،تحقق في ضوئها الأداء الأفضلأهدافها و  المؤسسة إدارةالفلسفة التي تستمد منها 
كان ذلك نعة تعمل جميعها في محافظة صنعاء، و مص سبعة أصلصناعية كعينة للدراسة من  مؤسسات

الدوائية المنتجة،  الأصنافعدد  إلى بالإضافةعدد العاملين فيها و  المؤسسات ةأقدميأساس لاختيار مبنيا على ا
استخدمت لاختبار الشكل الدراسة الرئيسية )الاستبانة( و  أداةمن خلال  تم الحصول على بيانات هذه المؤسساتو 

 .لتي تناولتهالمتغيرات الرئيسية التحديد حركة العلاقات بين ا الافتراضي
 
 
 

                                                           
رسالة  ، ENICABدراسة حالة مؤسسة صناعة الكوابل بسكرة  :أهمية الجودة الشاملة ومواصفات الايزو في تنافسية المؤسسة: (7001)علالي مليكة 1

   ، الجزائر.جامعة بسكرةماجستير)غير منشورة(، كلية الاقتصاد، 
دراسة ميدانية في عينة من الشركات اليمنية المصنعة  :الخيار الاستراتيجي وأثره في تحقيق الميزة التنافسية للمنظمة: (7002)ماجد محمد عبد الله 2

 .رة الأعمال جامعة عدن، اليمنرسالة ماجستير )غير منشورة(، قسم إدا للأدوية،
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 .(2002 ،كباب منال)ة ـــــــــــــــدراس :ثالثا
عناصر المزيج  أهم كأحدتوضيح الدور الفعال الذي يلعبه الترويج  إلى 1"الميدانية"تهدف الدراسة 

مع الظروف  تتلاءماستراتيجيات ترويجية  بإتباعذلك مركزها التنافسي و  تحسن التسويقي في جعل المؤسسة
زالةو  إيضاح إلى، كما تهدف الدراسة بهاالمحيطة  تسليط الضوء ، والترويج و الإستراتيجيةالغموض في مجال  ا 

التمهيد لدراسات والتطبيقية وكذلك التهيئة و  النظرية الأسسذلك من خلال ، و الميزة التنافسيةلى التنافسية و ع
من خلال و  .(AMC)المراقبة لقياس و ا لأجهزةتمت هذه الدراسة في المؤسسة الوطنية ، و في هذا المجال أخرى 

اعتماد المؤسسة على مزيج ترويجي فعال يساعد  :إلى جملة من النتائج هيهذه الدراسة توصلت الباحثة 
ترويجية فعالة متكاملة  إستراتيجيةكذلك اعتماد المؤسسة على مؤسسة على تحسين مركزها التنافسي، و ال
لامتلاك المؤسسة  بالإضافة، تدعم قدرتها على تحسين تنافسيتهامنسجمة مع استراتيجيات المزيج التسويقي و 

ذلك ، و الحصول على حصص كبيرة في الأسواققدرتها التنافسية و  تحسين ها قادرة علىالجودة مما يجعل لإدارة
ويقية حول منافسيها بصفة دورية ، فضلا على قيام المؤسسة بالبحوث التسعاليةجودة من  منتجاتها به تتميز لما

 .البياناتع المعلومات و صادر متنوعة في جماعتمادها على مومستمرة و 
 .ات السابقةــــــــــــــــلات الدراس: دلاالمطلب الثالث

قد توافقت كل على حدا و الثاني و  الأولتناولت كل ما يخص المتغير التي من خلال الدراسات السابقة 
هذه الدراسات شرحا مفصلا  أظهرتكما  ،التنافسيةيقي و كل من المزيج التسو  أهميةحول نظرة هذه الدراسات 

 أهمات و مقومات نجاحهما في المؤسس أهمو النظريات الخاصة بهما  أهمتم ذكر هذين المتغيرين و  لأهمية
التنافسية بين متغير المزيج التسويقي و الدراسات التي تضمنت العلاقة  أنيمكن القول و المعوقات التي تواجههما. 

تبين مدى ذين المتغيرين و بين ه العلاقة حو وض إلىأشارت ، حيث في تحسين تنافسية الشركاتير لها دور كب
نتائج هذه الدراسات طبيعة العلاقة  أظهرت، فقد على تنافسية الشركاتالمزيج التسويقي  أبعادكل بعد من  تأثير

كما  تأثير.و  تأثرعلاقة تبادلية و ة مليالعلاقة هي علاقة تكا أنقد وافقت جلها والتنافسية و بين المزيج التسويقي 
لا في المؤسسات لا زال في بدايته و  تطبيق استراتيجيات المزيج التسويقي أن إلىخلصت معظم هذه الدراسات 

 مقترحاتت، و قد وجهت هذه الدراسات عدة توصياو  هذه الدراسات عدة عراقيل،جهت اقد و عراقيل، و زال يواجه 
فعالية لتحسين تنافسيتها كفاءة و  بأكثراتيجيات المزيج التسويقي في المؤسسات ستر إتدعم تبني  أننها أمن ش

 إثراءمطلوب  الأخيريبقى في . و أخرى جهة النجاح من و التمييز و  ،من جهة استمراريتهاولضمان بقاءها و 

                                                           
 .سابقالرجع مال: (7002)كباب منال 1
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ميدانية الدراسات الخاصة  البحوث،بمزيد من الدراسات و دوره في تحسين التنافسية موضوع المزيج التسويقي و 
 .لهذين المتغيرين

سنتكلم في الفصل الثالث عن  الدراسات السابقةالنظري و  الإطاربعدما تكلمنا في هذا الفصل عن و  
 .سةالمنهجي للدرا الإطار



 دور المــزيج التسويقي في تحسين تنافسية الشــركات "دراســة ميدانية"

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .المنهجي للدراسة الإطار: ل الثالثـــــــــــــــــــــالفص
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دوره في تحقيق تنافسية و مختلف جوانب المزيج التسويقي  إلى بعدما تطرقنا في الفصل السابق 
دراستنا في  كمالإ. سنحاول ها و بعض الدراسات السابقة و دلالاتهاأبعادكذا و  لتنافسيةا إلىتطرقنا ، و الشركات

 .المنهجي للدراسة الإطارمن خلال هذا الفصل 

  .ات البحثـــــــــــفرضيو : نموذج الدراسة الأولالمبحث 
كيفية ارتباط متغيرات الدراسة مع بعضها البعض نورد النموذج  إبرازبغرض اسة و توافقا مع تساؤلات الدر       

، ي ر السع المزيج، اتالمنتج مزيج) الأربعة بأبعادهزيج التسويقي ، بحيث المأدناهالنظري للدراسة كما هو موضح 
 التكلفة) الأربعة بأبعادهاتنافسية الشركات ( المتغير المستقل في حين تمثل يالترويج المزيج، يالتوزيع المزيج

مختلف ، فضلا عن الفرضيات المعبر عنها بتابعالمتغير ال ( ، الاستجابة السريعةالمنخفضة، الجودة العالية
 .الارتباط سهمأ

 ة.ـــــالدراسنموذج  الأول:المطلب 
ح العلاقة بين المزيج توضيو تطلب بناء نموذج افتراضي مقترح لبيان  أهدافه،البحث و  إشكاليةفي ضوء       

 هما:الذي اشتمل على نوعين من المتغيرات يوضح ذلك و  أدناهالشكل و  التنافسية،التسويقي و 
 ،يالتوزيع المزيج ،ي ر السع المزيج ،اتالمنتجمزيج  :أبعاد أربعيتضمن المزيج التسويقي و  ل:غير المستقالمت: أولا

  .يالترويج المزيج
الاستجابة ، العاليةالجودة ، المنخفضةالتكلفة  :أبعاد ثلاثة و يتضمنيتمثل في التنافسية و  :المتغير التابع: ثانيا

 :اليل الشكل التيتم ترجمة النموذج من خلاو ، السريعة
 

 : النمــوذج النظـري للدراسـة.20الشكـل 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المصــــدر: من إعداد الطالب.
 
 

 المــــــزيج التسويقي

 

 

 

 

 

 

 اتجمزيج المنت

 يالترويج المزيج

 اتتنافسية الشــرك
 ي ر المزيج السع

 يالتوزيعالمزيج 
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  .ات البحثـــفرضي الثاني:المطلب 

المزيج  لأبعاد التأثيرن في وجود تباين لدرجة العلاقة و الباحثيالكتاب و  أراءو  أهدافهالبحث و  إشكاليةتماشيا مع 
 أربعواختبار لنموذجنا فقد تم وضع فرضية رئيسية و  الشركات،ردة في تحسين تنافسية منفالتسويقي مجتمعة و 

 فرعية كما يلي:فرضيات 
عند مستوى  تسويقي في تحسين تنافسية الشركاتللمزيج ال إحصائيةلا يوجد دور ذو دلالة  الرئيسية:الفرضية 
 .(α= 0.0.)معنوية 

 كالتالي:فهي  بالنسبة للفرضيات الفرعية الأربعةأما 
عند في تحسين تنافسية الشركات  اتالمنتج لمزيجالفرضية الفرعية الأولى: لا يوجد دور ذو دلالة إحصائية  -

 .(α= 0.0.)مستوى معنوية 
عند في تحسين تنافسية الشركات  ي ر السع لمزيجلالفرضية الفرعية الثانية: لا يوجد دور ذو دلالة إحصائية  -

 .(α= 0.0.)مستوى معنوية 
عند في تحسين تنافسية الشركات  يالتوزيع لمزيجلالفرضية الفرعية الثالثة: لا يوجد دور ذو دلالة إحصائية  -

 .(α= 0.0.)مستوى معنوية 
في تحسين تنافسية الشركات عند  يالترويجلمزيج يوجد دور ذو دلالة إحصائية لالفرضية الفرعية الرابعة: لا  -

 .(α= 0.0.)مستوى معنوية 
 .ةـــــــــــــــحدود الدراس: منهج البحث و الثانيالمبحث 

منهج واضح  إتباعجب البرهنة على حقيقة و  أوحقيقة  إلىدراسة علمية تهدف للوصول  بأيللقيام 
 التحليلطرق  أهممبحث كل من منهجية البحث و سنتناول في هذا ال حيث .تشخيصهايساعد دراسة المشكلة و 

 .في البحث للدراسةالمستعملة  الإحصائيةالبيانات و  الأدوات همأ والحدود المكانية والزمانية و 
 .ج البحثــــــــــــــالأول: منهالمطلب 

والذي  ،الوصفي التحليلي في هذا البحث سنعتمد على المنهج فإننابالنظر للطبيعة النوعية للدراسة 
تيح دراسة مناهج العلمية الذي يالحد أالتحليلي هو المنهج الوصفي  أن، علما تحليل الظاهرةيسمح بدراسة و 

لجمع البيانات  كأداة (Questionnaire)، كما سنعتمد على الاستبيان النوعية وتحليل وتفسير الظواهر
تحليل البيانات عن طريق استخدام كما قام الباحث بعرض و  .التحليلميدانية بغرض الاختبار و المعلومات الو 

تسويقي في ر المزيج الالاستنتاجات الخاصة بتعزيز دو  إلى وصولا SPSSالمحسوب  الإحصائيالبرنامج 
 .تحسين تنافسية الشركات
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 ة.ــــــــــــــــ: حدود الدراسانيالمطلب الث
 و الحدود الموضوعية و الحدود المكانية كمايلي:مثل حدود الدراسة في الحدود البشرية و الحدود الزمانية تت

بمؤسسة نقاوس للمصبرات، و الذي يبلغ عددهم  الإدارييندراسة على العمال ال إجراءتم الحدود البشرية: اولا: 
 .عاملا 62

يقتصر البحث الحالي على دراسة دور المزيج التسويقي في تحين تنافسية الشركات، الحدود الموضوعية: ثالثا: 
 دراسة ميدانية بمؤسسة نقاوس للمصبرات.

كلية في  .4.00-4.02ه الدراسة في الفترة الزمنية الواقعة ما بين أجريت هذ المكانية:الزمانية و  الحدودرابعا: 
تمت ، مؤسسة نقاوس للمصبرات الدراسة الميدانية في وأماة بجامعة بسكر علوم التسيير الاقتصادية و  العلوم

 :الصعوبات أهممن و المذكرات معوقات الناتجة عن نقص المراجع و الدراسة في ظل العديد من ال
تحصلنا عليها  المراجع التي فمعظمثر المزيج التسويقي على التنافسية أدراسة  المتخصصة في قلة المراجع -

 تنافسية المؤسسة كل منها على حدة.   أوويقي سالمزيج الت إماتتناول 
  .الفترة الزمنية القصيرة التي تم إجراء البحث فيها إضافة إلى الأعباء الدراسية -
   .عاون والاستجابة بملأ الاستبيانصعوبة إقناع الموظفين بالت -

 .ةــــــــأدوات الدراسث: مجتمع البحث و المبحث الثال
يفية تطبيق الدراسة يوضح كو  البحث أداةويستعرض بناء  البحثفي هذا المبحث تم تحديد مجتمع 

  .التي استخدمت في معالجة البيانات الإحصائية الميدانية، والأساليب
   .لبحث: مجتمع االأولالمطلب 

الذين ينصب عليهم الاهتمام في الدراسة المتعلقة  الأفراد أويتمثل مجتمع الدراسة في مجموعة العناصر 
 س للمصبرات.مؤسسة نقاو  إطارات من فسية الشركاتبدور المزيج التسويقي في تحسين تنا

 التجارةمديرية  كل من في مؤسسة نقاوس للمصبرات فيمن بعض العاملين  حيث كان المستجوبين
دارةمديرية الجودة و والتموين و  الإنتاج مديريةو   إلىحث سعى البا حيث .المالية بكافة فئاتهم الوظيفيةالمحاسبة و  ا 

 استبيانة (50)تم توزيع  ،نسبة دقة في النتائج أعلىبهدف الحصول على  الاستبياناتتوزيع اكبر قدر ممكن من 
حدة الارتباط، ، و رافية لعينة الموظفين: النوعخصائص الديمغالشملت وقد  موظفة.بين موظف و  (42)استرجاع و 

  .برة، الدورات التكوينية، الترقيةالمؤهل العلمي، المجال الوظيفي، الفئة العمرية، سنوات الخ
 ة.ـــــــــــــــــــالدراس أدوات الثاني:المطلب 

الدراسة  إطارفي ف .لمدروساتستعمل حسب طبيعة الموضوع جمع البيانات متعددة وكثيرة و  أدوات
وهما المزيج  ،المفترضة بين متغيري البحث بهدف اختبار العلاقةلموضوع و تماشيا مع طبيعة االميدانية و 
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ن تنافسية الشركات دور المزيج التسويقي في تحسية لقياس "الاستبيان كوسيل أداةتم اختيار  ،التنافسيةالتسويقي و 
ستكون نفسها في حين تم  التأكد من أن الإجابةتها يعني ابفث، ثباتهاصدقها و ن التأكد محيث تم ، "دراسة ميدانية

من  أعدتقادرة على قياس ما  أنهامن  التأكدصدقها يعني ، و في نفس الظروفو  الأفرادنفس تكرار توزيعها على 
شهرة  الأدوات ثرأكمن ي الاستبيان، ويعد الاستبيان هها في بحثنا االتي استخدمن الأداةتتمثل ، و هجل قياسأ

جل الحصول على معلومات أمن  الأفراد إلىتوجه  أسئلةيضم مجموعة من نموذج  أنهعرف على يواستعمالا و 
 إلىترسل  أو أن يتم تنفيذ الاستمارة عن طريق المقابلة الشخصيةو موقف،  أومشكلة  أوحول موضوع 

 .رئيسية أقسامنا ثلاثة استبيان توقد تضمن ،المبحوثين عن طريق البريد
، العمر، المؤهل العلمي، ) النوع هي:اص بالبيانات الشخصية للمستجوب و هو القسم الخ الأولالقسم 

رف على بعض هذا لغرض التع(. و ، الترقية، وحدة الارتباط، سنوات الخبرة، الدورات التكوينيةالوظيفيالمجال 
أما التوصيات. من تحليل بعض النتائج و ض التمكن لغر ، و مؤسسةال لإطاراتالوظيفية الخصائص الاجتماعية و 

على كل من التكلفة المنخفضة كيفية ارتكازها  لإبرازذلك و ، م الخاص بعبارات التنافسيةهو القسفالثاني  القسم
على  أساسيالتنافسية بشكل  تعتمدعلى العبارة " الأولحيث ينطوي المحور الجودة العالية، والاستجابة السريعة و 

على  أساسيبشكل التنافسية  تعتمدحور الثاني فتعلق بالعبارة "الم أماعبارات.  0.ة " تضمنت التكلفة المنخفض
بشكل التنافسية  تعتمدحور الثالث فتعلق بالعبارة "الم أماعبارات.  0.الاستجابة السريعة" حيث تضمنت عامل 
هو ف نااستبيانمن  الثالثفيما يخص القسم و عبارات.  0.التي تضمنت " و الجودة العاليةعلى عامل  أساسي

، ي ر السع المزيج، اتالمنتج مزيج) أبعادهمزيج التسويقي بمختلف ال لإبرازذلك التسويقي، و المزيج  اتخاص بعبار 
 مزيجلعلى العبارة " منه الأولفي تحسين التنافسية، حيث ينطوي المحور ( يالترويج المزيج، يالتوزيع المزيج
 ي ر السع لمزيجلحور الثاني يتعلق بالعبارة "مال أماعبارات.  2.تضمنت ة" و ور في تحسين التنافسيد اتالمنتج

دور في تحسين  يالتوزيع لمزيجلوالمحور الثالث تضمن العبارة " عبارات 0.تضمن و  "دور في تحسين التنافسية
" حسين التنافسيةدور في ت يالترويج لمزيجلالذي يتعلق بالعبارة "في المحور الرابع عبارات و  2.فيه و التنافسية" 

 عبارات. 2. أيضا
ا على توزيعه، و ةنالاستبياطريقة جمع البيانات التي تم الحصول عليها من خلال تصميم  إلى بالإضافة

 SPSS.V الإحصائيتحليلها باستخدام البرنامج ، ومن ثم تفريغها و بعض العاملين في مؤسسة نقاوس للمصبرات

مؤشرات تدعم دلالات ذات قيمة، و  إلىالمناسبة بهدف الوصول  ةالإحصائي ذلك باستخدام الاختباراتو  20
وية، والمتوسطات الحسابية ئتم استخدام التكرارات والنسب المذلك فقد  إلى بالإضافةموضوع البحث، 

على هذه  المستجوبينصف شامل لدرجة موافقة الدراسة لتقديم و  انةياستبالانحرافات المعيارية على فقرات و 
 البسيط لاختبار فرضيات الدراسة.الخطي لانحدار لا تم استخدام تحليلا الفقرات. كم
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 .الإحصائيةة ـــــــــالمعالج أساليبالرابع: المبحث 
دراسات في الاستخراج النتائج لمختلف البحوث و و تؤدي دورا مهما في تحليل  الإحصائية الأساليب

في  الأرقامكونه طريقة علمية تستخدم القيم و ، فضلا عن قوانينهه و علم له قواعد أنهاحيث مجالات العلوم كافة، و 
ها الباحثون في نتائج موثوقة يستدل من إلىصولا وبالصيغ العلمية و الظواهر المراد بحثها تحليل الصفات و 
  .التفسير لتلك الظواهرعمليات التحليل و 

 .الإحصائيرض ــــــــــــالع أساليب: الأولالمطلب 
اختبار البحث و  أسئلةعلى  للإجابةالحاسوب و  إلىبياناتها  إدخالتم ترميزها و بعد جمع الاستمارات 

 الإحصائيةذلك باستخدام برنامج الحزم لي، و التحليالوصفي و  الإحصاء أساليبتم استخدام  فرضياتالصحة 
افة إلى ، إضالمستجوبين وذلك لاستخراج التكرارات والنسب المئوية لوصف (SPSS. V20)للعلوم الاجتماعية 

 .الحسابية والانحرافات المعياريةاستخراج المتوسطات 
 .الإحصائيرق الاختبار ـــــــــــــــــــالمطلب الثاني: ط

، كل دراسة حسب مشكلتها الإحصائيةوضع طرق مختلفة للاختبارات  الأكاديمييستلزم البحث العلمي 
جع بالفائدة على موضوع مهمة تر على دلالات الحصول المسطرة للدراسة، وذلك لغرض التوضيح و  فرضياتالو 

 الإحصائية الفروضار بكيفية اختطرق و  إيضاحذلك من خلال ، و الأهدافتحقيق  إلىجل الوصول أالبحث من 
 Alpha Cronbach’sمعامل و تحليل الانحدار الخطي البسيط ذلك بالاعتماد على و 

منهج البحث وحدود الدراسة ات البحث و نموذج الدراسة وفرضي بتوضيح اهتم هذا الفصلوعموما فقد 
 إلىت في جمع المعلومات وصولا التي استخدم والأدواتتحديد مجتمع البحث  إلى إضافة ،الزمانية والمكانية

  .معالجة البياناتالتي اعتمدنا عليها في  الإحصائية المعالجة أساليب



 دور المـــــــــــــــــزيج التسويقي في تحسين تنافسية الشركات "دراســــــــــــــــة ميدانية"

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ة.الدراس تحليل النتائجعرض و ل الرابع: ـــالفص
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حسب  المستجوبين على توزيعتناولنا في هذا الفصل تحليل بيانات الدراسة، حيث تم التعرف 
النسب المئوية، كما تم في الفصل استخراج ذلك عن طريق حساب التكرارات و الخصائص الشخصية والوظيفية، و 

تم اختبار  أخيرافقرات الاستبانة. و على المستجوبين  لإجاباتالمعيارية  الانحرافاتو طات الحسابية المتوس
بعد ، و ايطارات مؤسسة نقاوس للمصبراتعلى  استبيان 53الباحث قام بتوزيع  أنعلما ،فرضيات الدراسة

 .تجوبينالمس هو ما يمثل عددو ، استبيان 62العدد قد بلغ  أناسترجاع الاستبيانات اتضح 

  .النتائجات و : دراسة البيانالأولالمبحث 
حسب الخصائص  المستجوبينالنسب المئوية لتوزيع الصدق والثبات والتكرارات و  أداةلقد تم استخراج 

 .ةول التالياالشخصية )الديمغرافية( كما هو موضح في الجدالوظيفية و 
  .: عرض البيانات العامةالأولالمطلب 

 بملاحظاتهم الأخذبعد   ساتذةالأمن  مجموعةمن خلال عرضها على  الأداةت صدق من دلالا التأكدتم 
الدراسة،  أغراضالفقرات لتحقيق مدى ملائمة من ناحية الصياغة اللغوية، و  سلامتهاضوح الفقرات و حول مدى و 

الدراسة  ةأدا تم قياس  الدراسة. أداةهي نسبة مناسبة لصدق و  %08غت نسبة الاتفاق بين المبحوثين قد بلو 
خطأ على  أيمن عدم حصول  للتأكدطريق استخراج معامل الثبات، ذلك عن و  الإحصائيةالحزمة باستخدام 

في الظروف نفسها التي استخدمت فيها للمرة و  القياس نفسها أداةباستخدام الدراسة نفسها و  أعيدت إذايانات الب
 الأولى.

 .الدراسة أداةو صدق  : معاملات ثبات(80)الجدول 
 معامل الصدق (Alpha de Cronbach)معامل  دد العباراتعـ ادمتغيرات والأبعال

 0.10 8080 83 التكلفة المنخفضة

 0.89 80.0 83 الاستجابة السريعة

 0.77 8028 83 الجودة العالية

 0.83 96.0 51 ركاتتنافسية الش

 0.67 8003 80 اتجمزيج المنت

 0.79 8026 83 ي ر المزيج السع

 0.43 8000 80 يالتوزيع جالمزي

 0.80 8020 80 يالترويج المزيج

 0.85 9610 51 ويقيالمزيج التس

 0.90 96.3 03 اليالإجم

 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع
 

 إجابات إعطاءقادرة على  الأداةتكون تلك  أنقادرة على جمع معلومات دقيقة لابد  أداةللحصول على 
 من عينة الثبات المكونة أفرادعلى  الأداةالدراسة، لذلك قمنا بتطبيق  أداةيعد الثبات من متطلبات ، و نسبياثابتة 
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معامل ال هذا أسلوب أن، حيث Alpha de Cronbachقد تم التحقق من الثبات بتطبيق معامل عاملا، و  (62)
الارتباط والتماسك بين فقرات المقياس، قوة  إلىهو يشير ، و أخرى  إلىالفرد من فقرة  أداء يعتمد على اتساق

الدراسة بهذه  أداةيزود بتقدير جيد للثبات. وللتحقق من ثبات  Alpha de Cronbach ذلك معامل إلى إضافة
قواعد . وعلى الرغم من عدم وجود المستجوبين على درجات Alpha de Cronbach الطريقة طبق معامل

لتنافسية الشركات قد بلغ  يانللاستبمعامل الاتساق الداخلي  إنث حي Alpha قياسية بخصوص القيم المناسبة
 لأغراضة جيدة لثبات الاتساق الداخلي، و قيمهذا يمثل ، و (80.5)للمزيج التسويقي ما نسبته ، و (8020) ما نسبته

 المتفق عليه للاعتمادية. الأدنىالتحليل حيث تجاوزت الحد 
 ،بالثبات والصدق مجموعة المستجوبين حيث اتسمت، جيد 802 من أكبر Alphaمن الناحية التطبيقية يعد 

 يتضح ذلك. (80)الجدول رقم  إلىبالنظر و 
 .حسب المتغيرات الشخصية المستجوبينثانيا: توزيع 

نتائج التحليل الوصفي للمتغيرات الشخصية للمبحوثين من  (85)الجدول و  (86)يبين الجدول رقم 
الاستبانة  لأسئلة المستجوبين ات الشخصية كان لها اثر كبير في فهمالمتغير  أن، حيث يتضح المستجوبين

  عنها بموضوعية. والإجابة
 (:النوع، العمر، الشهادة) راتـــــــــالمتغي حسب-0

 N= 26)): توزيع أفراد مجتمع الدراسـة بحسب الخصائص الشخصية 86الجـدول 
 النسبة المئوية التكرار المتغيرات الشخصية

 النوع
 %69.20 18 رذك

 %30.80 08 أنثى
 %100 26 المجموع

 الفئات العمرية

(23-27) 04 15.40% 
(28-32) 07 26.90% 

(33-37) 02 07.70% 

(38-42) 04 15.40% 

(43-47) 04 15.40% 
(48-52) 02 07.70% 

(53-57) 02 07.70% 

(58-62) 01 03.80% 
 %100 26 المجموع

 الشهـادة

 %19.20 50 ويةشهادة ثان
 %34.60 50 شهادة تقني سامي
 %42.30 11 شهادة الليسانس
 %03.80 51 شهادة ماجستير

 %100 62 المجموع
 SPSSالمصـدر: من إعـــــــــــــــــداد الطالب بالاعتماد على نتائج 
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من الذكور في مؤسسة نقاوس للمشروبات كانت من العاملين  اكبر نسبة أن أعلاه يتضح من الجدول
، (%58008)موظفة، بنسبة  (80)بلغ  الإناثعدد  أن، و (% 20068) موظفا بنسبة (00)حيث بلغ عددهم 

 أصحابمن العاملين كانت من اكبر نسبة  أيضا أنيتضح و  الإناثمن نسبة  أعلىومن هنا فان نسبة الذكور 
 لأصحابكانت  المستجوبين ناقل نسبة مو  (،%62008)بنسبة  (.8)بلغ عددهم  سنة حيث (56-60)العمر
 واكان ن المستجوبيناكبر عدد م أن . كما(5008)بنسبة مئوية  (80)سنة حيث بلغ عددهم  (26-30)العمر  فئة

 كان اقل عدد من، هذا و (%06058)بنسبة مئوية  (00)من حملة شهادة الليسانس، حيث بلغ عددهم 
 أنهذا يفسر و ، (%85008)بنسبة مئوية  (80)دهم حيث بلغ عد الماجستيرهم من حاملي شهادة  المستجوبين

الموكلة بكل  بالأعمالتعتمد على شهادة الليسانس من اجل القيام غالبية الوظائف في مؤسسة نقاوس للمصبرات 
     فعالية.دقة و 
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 (.التدريبية، الترقية، سنوات الخبرة، الدورات الوظيفيوحدة الارتباط، التخصص )المتغيرات  حسب-3
 N= 26)): توزيع أفراد مجتمع الدراسـة بحسب الخصائص الوظيفية 85الجـدول 

 النسبة المئوية التكرار المتغيرات الوظيفية

 وحدة الارتباط

 %78.30 11 مصلحة

 %11.00 53 دائرة

 %11.50 53 وكالة
 %34.60 50 مديرية

 %100 62 المجموع

 التخصص الوظيفي

 %11.50 53 ة الإنتاجمديري
 %30.80 50 مديرية التجارة
 %19.20 50 مديرية التموين

 %23.10 52 مديرية المحاسبة والمالية
 %15.40 50 مديرية الجودة

 %100 62 المجموع

 سنــوات الخبرة

 %34.60 50 ( سنوات2-2)
( سنوات7-11)  15 38.50% 

( سنوات16-12)  53 11.50% 

ات( سنو 17-61)  53 11.50% 

 %03.80 51 ( سنوات66-62)

 %100 62 المجمـوع

 عدد الدورات التكوينية
 %53.80 14 بـدون تكوين

(1-3) 09 34.60% 
(4-6) 03 11.50% 

 %100 26 المجمـــوع

 عدد الترقيات
 %84.60 66 بدون ترقية

 %15.40 50 ترقية مرة واحدة أو مرتين
 %100 62 المجمـــوع

 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج در: من إعالمصـ
 

يليها نسبة و ، (00)عددهم و  (%00060)بالمصلحة بنسبة يعملون  المستجوبين أغلبية أنيتضح لنا 
الوكالة الدائرة و بلغت نسبة العاملين في ، في حين (80)بلغ عددهم حيث  (%50028)بـ  العاملين في المديرية

في مديرية التجارة حيث بلغ عددهم يعملون  وظيفي فان غالبية المبحوثينال الما يخص المج أما .(00038%)
في المالية ة العاملين في مديرية المحاسبة و نسبجاءت ، و المستجوبينمن مجموع  (%58008)بنسبة  (80)

، (%00068)بنسبة عامل و  (83)بـ  ا نسبة العاملين في مديرية التموينيليهو  (%65008)المرتبة الثانية بنسبة 
يتضح لنا من خلال و  على التوالي. (%00038)،(%03008)فهي بنسب  الإنتاج مديريةو  مديرية الجودة أما

، في حين كانت اقل نسبة خبرة (%50038)بلغت نسبتهم  (00-.)سنوات الخبرة للمبحوثين ما بين  أنالجدول 
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تم تحسين الهيكل و  الأخيرةالقليلة  تنقاوس تم خصخصتها في السنوا مؤسسة أنهذا ما يدل و  (62-66)للفئة 
من الذين تلقو  الأفرادنسبة فان  التكوينيةبالنسبة لمتغير الدورات  وأما الإداري لها باستقطاب عمالة أكثر كفاءة،

دورات بلغت  2 إلى 0الذين تلقو دورات تدريبية من  الأفرادنسبة و  ،(%50028)دورات تدريبية  5 إلى 0
المؤسسة  أن، وهذا ما يدل (%35008)المبحوثين بدون دورة تدريبية بنسبة  أغلبية في حين بلغت .(00038%)

متغير الترقيات فنلاحظ من خلال  أماالعاملين بها. و  للأفرادالموجهة غير مهتمة بجانب الدورات التكوينية 
ترقيتين كانت  أوواحدة الذين تلقو ترقية  الأفراد، في حين (%00028)بنسبة بدون ترقية  الأفراداغلب  أنالجدول 
  المؤسسة لا تقوم بترقية موظفيها. أنيعني هذا ، و (%03008)نسبتهم 

 الآراء.المطلب الثاني: تحليل اتجاهات 
 (0)غير موافق تماما  على فقرات الاستبانة بناءا على القيم التالية: للإجابة، Likert تم استخدام مقياس

استخدام قد تم و  نقطة. (3)موافق تماما  نقطة، (0)نقاط، موافق  (5)، محايد نقاط (6)نقاط، غير موافق 
  .الأفراد إجاباتللحكم على  85المقياس الموضح في الشكل 

 
 1الأفراد إجابات: مقياس للحكم على 80دول ـــــــــــجال

 درجات الموافقة الفئات
 غير موافق تماما ] 1.70 – 1 [

 غير موافق ] 6.00 – 1.05 [
 محايد ] 3.30 – 6.25 [
 موافق ] 0.10 – 3.05 [

 موافق تماما ] 0 – 0.65 [
 الطالب إعدادالمصدر: من 

 

 "غير موافق تماما" إجابةالقيمة التي تنحصر داخل مجال الفئة تعتبر  ] 00.0 – 0 [ -
 "غير موافق" إجابةالقيمة التي تنحصر داخل مجال الفئة تعتبر  ] 6030 – 0008 [ -
 "محايد" إجابةالقيمة التي تنحصر داخل مجال الفئة تعتبر  ] 5050 – 6028 [ -
 "غير موافق" إجابةالقيمة التي تنحصر داخل مجال الفئة تعتبر  ] 0000 – 5008 [ -
 "غير موافق تماما" إجابةالقيمة التي تنحصر داخل مجال الفئة تعتبر  ] 3 – 0068 [ -
 
 

                                                           
 إضافة ، ومن ثم(3)" (/عدد الفئات المطلوبة 0للمقياس " الأدنىالحد  –" 3للمقياس " علىالأالحد ) تم احتساب المقياس من خلال استخدام المعادلة التالية: 1

 على نهاية كل فئة. (800)الجواب 
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 .المنخفضة لتكلفةلبعد عامل ا الآراء: تحليل اتجاهات أولا

 
 .بعد عامل التكلفة المنخفضة الآراء: تحليل اتجاهات 83جدول ال

 اتجاه الآراء الترتيب الانحراف المعياري  المتوسط الحسابي العبـارات الرقم
 موافق 3 0.92 3.85  .تقليص حجم التعاملات الورقية 0
 موافق 2 0.73 4.15 إدخال البرمجيات في مختلف التعاملات. 6
 غير موافق 5 1.19 2.31 تخفيض تكاليف اليد العاملة. 5
 موافق 1 0.49 4.19 السعي لتفادي مختلف المخاطر. 0
 موافق 4 1.13 3.35 الاعتماد على المواد والموارد المحلية في مجالات الإنتاج والاستغلال. 3

 موافق  0.42 3.57 التكلفة المنخفضة

 spss اد على نتائجطالب بالاعتمال إعدادالمصدر: من 
 

عن هذا  للإجاباتبلغ المتوسط الحسابي العام  إذبعد التكلفة المنخفضة  (83)يتضح من الجدول رقم 
موافق،  إلى الآراءووفقا لمقياس الدراسة فان هذا البعد تشير اتجاهات  (8006)بانحراف معياري و  (.503)البعد 

ضمن  أنهاعلى عبارات مقياس بعد التكلفة المنخفضة  المستجوبين فرادالأ إجاباتكما نلاحظ من متوسط 
 الأولىجاءت في المرتبة ر" طالتي تنص على "السعي لتفادي مختلف المخا (0)ان الفقرة و  موافق، أراءاتجاهات 
انحراف معياري و  (0000)بلغ  ذلك بمتوسط حسابي، و المستجوبين لمعطاة لها من قبلالنسبية ا الأهميةمن حيث 

بالسعي ذلك بالتكلفة المنخفضة و  أساسيعملية التنافسية بشكل  من خلال اهتمام ن تفسير ذلكويمك (8000)
    ها.التنافسية لدي أهميةواضحا لمدى  إدراكاحتى يكون لدى المؤسسة لتفادي المخاطر، و 

 .تجابة السريعةسبعد عامل الا الآراءثانيا: تحليل اتجاهات 
 

 .بعد عامل الاستجابة السريعةل الآراء: تحليل اتجاهات 82جدول ال
 اتجاه الآراء الترتيب الانحراف المعياري  المتوسط الحسابي ـاراتالعب الرقم
 موافق 4 0.92 3.85 ت.لتكنولوجيا المعلومات والاتصالامتطورة بنية تحتية إيجاد  0
 موافق تماما 1 0.86 4.54 معالجة ملفات العملاء واحترام الآجال المحددة.تسريع  6
 موافق 2 1.15 4.04  .العملاء أراءبمقترحات و  الأخذ 5
 موافق 5 1.23 3.62 وضع آليات التواصل الدائم مع العملاء. 0
 موافق 3 0.63 3.92  والمستجدات المحيطة. لتغيراتالتكيف مع ا 3

 موافق 4 0.72 3.99 الاستجابة السريعة
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع

 



 دور المزيج التسويقي في تحســين تنافسية الشركات "دراســة ميدانية"

 50 

عن هذا  للإجاباتبلغ المتوسط الحسابي العام  إذ الاستجابة السريعةبعد  (82)يتضح من الجدول رقم 
موافق،  إلى الآراءووفقا لمقياس الدراسة فان هذا البعد تشير اتجاهات  (80.6)بانحراف معياري و  (5000)البعد 

ضمن  أنهاعد التكلفة المنخفضة الدراسة على عبارات مقياس ب مستجوبي إجاباتكما نلاحظ من متوسط 
" المحددة الآجالاحترام تسريع معالجة ملفات العملاء و التي تنص على " (6)الفقرة  أنموافق، و  آراءاتجاهات 

ذلك بمتوسط حسابي بلغ ، و المستجوبين لمعطاة لها من قبلالنسبية ا الأهميةمن حيث  الأولىجاءت في المرتبة 
 أساسيويمكن تفسير ذلك من خلال اهتمام عملية التنافسية بشكل  (8002) انحراف معياري و  (0030)

 إلى بالإضافة، المحددة الآجالاحترام بتسريع معالجة ملفات العملاء و ذلك و  لدى المؤسسة بالاستجابة السريعة
ما  هذا، و (8002-0065)و تراوحت انحرافاتها المعيارية ما بين  (0030 -5026)ذلك تراوحت المتوسطات ما بين 

مدى اهتمامها تنافسية و موافق على دور ال إلى آرائهمبالمؤسسة تشير اتجاهات  الإداريينالعمال  أنيدل على 
 بالاستجابة السريعة. بشكل أساسي

 .عامل الجودة العاليةبعد  الآراءثالثا: جدول تحليل اتجاهات 
 

 .بعد عامل الجودة العالية الآراء: تحليل اتجاهات .8جدول ال
 اتجاه الآراء الترتيب الانحراف المعياري  المتوسط الحسابي اراتالعب الرقم
 موافق تماما 1 0.63 4.35  للعملاء. التحسين المستمر للمنتجات والخدمات المقدمة 0
 موافق 3 0.60 3.96 تقليص عدد الأعطاب التقنية والفنية. 6
 محايد 5 1.08 2.96 والتعاون مع المؤسسات المتميزة.توسيع نطاق الشراكة  5
 موافق تماما 2 0.69 4.35 باستقطاب العمالة ذات الكفاءة العالية. 0
 موافق 4 1.21 3.88 الاعتماد على الطرق والأساليب العلمية الحديثة في مجال العمل. 3

 موافق  0.48 3.90 ودة العاليةالج
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع

 
عن هذا البعد  للإجاباتبلغ المتوسط الحسابي العام  إذبعد الجودة العالية  (.8)دول رقم يتضح من الج

موافق، كما  إلى الآراءووفقا لمقياس الدراسة فان هذا البعد تشير اتجاهات  (8000)بانحراف معياري و  (5008)
ضمن اتجاهات  أنهاضة الدراسة على عبارات مقياس بعد التكلفة المنخف مستجوبي إجاباتنلاحظ من متوسط 

" جاءت في الخدمات المقدمة للعملاءالتحسين المستمر للمنتجات و التي تنص على " (0)الفقرة  أنموافق، و  آراء
 (0053)ذلك بمتوسط حسابي بلغ ، و المستجوبين لمعطاة لها من قبلالنسبية ا الأهميةمن حيث  الأولىالمرتبة 

 بالجودة العالية أساسيمن خلال اهتمام عملية التنافسية بشكل  ويمكن تفسير ذلك (8025) انحراف معياري و 
ذلك تراوحت  إلى بالإضافة، الخدمات المقدمة للعملاءبالتحسين المستمر للمنتجات و ذلك لدى المؤسسة و 

 أنهذا ما يدل على ، و (8025-0060)تراوحت انحرافاتها المعيارية ما بين و  (0053 -6002)المتوسطات ما بين 
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 مدى اهتمامها بشكل أساسيتنافسية و موافق على دور ال إلى آرائهمبالمؤسسة تشير اتجاهات  الإداريين العمال
 .بالجودة العالية

 .اتالمنتج بعد مزيجل الآراءرابعا: جدول تحليل اتجاهات 
 

 المنتجات لبعد مزيج الآراءتحليل اتجاهات  :80جدول 
 اتجاه الآراء الترتيب معياري الانحراف ال المتوسط الحسابي اراتالعبـ الرقم
تاحة خيارات متعددة للعملاء. 0  موافق تماما 1 0.47 4.69 تنويع التشكيلة وا 
 موافق 4 0.77 3.88 تقديم الضمانات الكافية للعملاء. 6
 موافق تماما 2 0.51 4.46 السعي لتقديم منتجات أو خدمات جديدة. 5
 موافق تماما 3 0.55 4.31 محاولة تلبية حاجات ورغبات العملاء. 0

 موافق تماما 1 0.36 4.34 المنتجات مزيج
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع

 
عن  للإجاباتالمنتجات يبلغ المتوسط الحسابي العام  محور مزيج نلاحظ (80)من خلال الجدول رقم 

 إلى الآراءاسة فان هذا البعد تشير اتجاهات ووفق مقياس الدر  (8052)بانحراف معياري و  (0050)هذا البعد 
 أنهاالمنتجات  مزيجعلى عبارات على مقياس بعد المستجوبين  إجاباتمن متوسط موافق تماما، كما نلاحظ 

تاحةعلى " تنويع التشكيلة و  التي تنص (80)الفقرة  وأنموافق تماما،  آراءضمن اتجاهات  خيارات متعددة  ا 
ذلك بمتوسط ، و المستجوبينلمعطاة لها من قبل النسبية ا الأهميةمن حيث  الأولىة جاءت في المرتبللعملاء" 

المنتجات دور في تحسين  لمزيج أنذلك يمكن تفسير و  0(.800)بانحراف معياري و  (0020)حسابي بلغ 
تاحةمن خلال تنويع تشكيلة منتجاتها و ذلك لدى مؤسسة نقاوس للمصبرات و  التنافسية عملاء، خيارات متعددة لل ا 
-.800)تراوحت انحرافاتها المعيارية ما بين و  (0020-5000)المتوسطات ما بين تراوحت ذلك  إلىبالاظافة 

موافق  إلى آرائهمتشير اتجاهات بمؤسسة نقاوس للمصبرات  الإداريينالعمال  أنهذا ما يدل على ، و (..80
   المنتجات دور في تحسين التنافسية.  لمزيج أنتماما على 

 
 
 
 
 
 
 



 دور المزيج التسويقي في تحســين تنافسية الشركات "دراســة ميدانية"

 52 

 .ي ر لبعد المزيج السع الآراءخامسا: جدول تحليل اتجاهات 
 

 ي ر لبعد المزيج السع الآراء: تحليل اتجاهات 80جدول 

 اراتالعبـ الرقم
المتوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 اتجاه الآراء الترتيب المعياري 

 موافق 1 0.49 4.00 تنويع أسعار المنتجات والخدمات المقدمة للعملاء. 68
 موافق 2 0.77 3.96 وضبط نسب التخفيضات الموجهة للعملاء الأوفياء.تحديد  60
 محايد 4 0.94 3.35 بالنسبة لمختلف فئات العملاء.  والدخل للأسعاربعين الاعتبار المستوى العام  الأخذ 66
 موافق 3 0.63 3.81 تسهيل وتنويع طرق السداد. 65
 محايد 5 0.81 3.23 السعي لإدخال طرق الدفع الالكتروني. 24

 موافق 6 0.45 3.67 ي ر المزيج السع
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع

 
عن  للإجاباتيبلغ المتوسط الحسابي العام  ي ر السع نلاحظ محور المزيج (80)من خلال الجدول رقم 

 إلى الآراءد تشير اتجاهات عووفق مقياس الدراسة فان هذا الب (8003)و بانحراف معياري  (.502)هذا البعد 
 أنها ي ر سعال على عبارات على مقياس بعد المزيجمستجوبي الدراسة  إجابات، كما نلاحظ من متوسط موافق

ن، موافق ضمن اتجاهات آراء الخدمات المقدمة المنتجات و  أسعارتنويع التي تنص على " (80)الفقرة  وا 
ذلك بمتوسط ، و المستجوبينلمعطاة لها من قبل النسبية ا يةالأهممن حيث  الأولى" جاءت في المرتبة للعملاء

فسية دور في تحسين التنا ي ر السع للمزيج أنيمكن تفسير ذلك و  (8000) معياري بانحراف و  (0088)حسابي بلغ 
ذلك  إلى، بالاظافة منتجاتها التي تقدمها لعملائها أسعارذلك من خلال تنويع لدى مؤسسة نقاوس للمصبرات و 

هذا ما يدل ، و (8000-8000)تراوحت انحرافاتها المعيارية ما بين و  (0088 -5065)لمتوسطات ما بين تراوحت ا
 ي ر السع للمزيج أنعلى  موافق إلى آرائهمر اتجاهات بمؤسسة نقاوس للمصبرات تشي الإداريينالعمال  أنعلى 

 دور في تحسين التنافسية.  
 .يالتوزيع جالمزيلبعد  الآراءسادسا: جدول تحليل اتجاهات 

 
 .يالتوزيع لبعد المزيج الآراء: تحليل اتجاهات 08جدول ال

 اتجاه الآراء الترتيب الانحراف المعياري  المتوسط الحسابي ـاراتالعب الرقم
 موافق تماما 2 0.65 4.54 السعي للتواجد في أماكن تمركز العملاء. 0
افق تمامامو  3 0.58 4.46 الارتباط المستمر بالعملاء الأوفياء. 6  
 موافق تماما 1 0.37 4.85 الحرص على تقديم المنتجات والخدمات في الوقت المناسب.  5
 محايد 4 1.05 3.15 تقليص عدد الوسطاء أو الوكلاء.  0

 موافق تماما 2 0.38 4.25 يالتوزيع المزيج
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع
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عن هذا البعد  للإجاباتيبلغ المتوسط الحسابي العام  يتوزيعال المزيجنلاحظ محور  (08)من خلال الجدول رقم 
موافق تماما،  إلى الآراءووفق مقياس الدراسة فان هذا البعد تشير اتجاهات  (8050)بانحراف معياري و  (0063)

ضمن اتجاهات  أنها توزيعيال على عبارات على مقياس بعد المزيجالمستجوبين  إجاباتكما نلاحظ من متوسط 
" الحرص على تقديم المنتجات والخدمات في الوقت المناسبالتي تنص على " (85)الفقرة  آراء موافق تماما، وأن
ذلك بمتوسط حسابي بلغ ، و المستجوبين النسبية المعطاة لها من قبل الأهميةمن حيث  الأولىجاءت في المرتبة 

فسية لدى دور في تحسين التنا يالتوزيع للمزيج أنر ذلك يمكن تفسيو  (.805)بانحراف معياري و  (0003)
ذلك  إلى، بالاظافة الحرص على تقديم منتجاتها في الوقت المناسبمن خلال ذلك مؤسسة نقاوس للمصبرات و 
هذا ما يدل ، و (0083-.805)تراوحت انحرافاتها المعيارية ما بين و  (0003-5003)تراوحت المتوسطات ما بين 

للمزيج  أنموافق تماما على  إلى أرائهمبمؤسسة نقاوس للمصبرات تشير اتجاهات  الإداريين العمال أنعلى 
 دور في تحسين التنافسية.    التوزيعي

 :يالترويج لبعد المزيج الآراءسابعا: جدول تحليل اتجاهات 
 

 يالترويج لبعد المزيج الآراء: تحليل اتجاهات 55جدول 
 اتجاه الآراء الترتيب الانحراف المعياري  المتوسط الحسابي ـاراتالعب الرقم
ثراء محتوى الإعلانات الموجهة للعملاء. 0  موافق 4 0.95 3.54 تنويع وا 
 موافق 3 0.85 4.00 زيادة عدد المنشورات وتوسيع نطاق تداولها. 6
 موافق تماما 2 0.75 4.38 الاعتماد المستمر على البيع الشخصي. 5
تماما موافق 1 0.56 4.58 لجهود في مجال تنشيط المبيعات.تكثيف ا 0  

 موافق 3 0.55 4.12 يالترويجالمزيج 
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع

 
عن  للإجاباتيبلغ المتوسط الحسابي العام  يالترويج نلاحظ محور المزيج (00)من خلال الجدول رقم 

 إلى الآراءووفق مقياس الدراسة فان هذا البعد تشير اتجاهات  (8033)معياري  بانحرافو  (0006)هذا البعد 
 أنها يرويجالت على عبارات على مقياس بعد المزيجمستجوبي الدراسة  إجاباتموافق، كما نلاحظ من متوسط 

" تف الجهود في مجال تنشيط المبيعاتكثيالتي تنص على "  (80)ان الفقرة و  ضمن اتجاهات آراء موافق،
ذلك بمتوسط حسابي بلغ ، و لمعطاة لها من قبل المستجوبينالنسبية ا الأهميةمن حيث  الأولىجاءت في المرتبة 

المؤسسة تعتمد على تنشيط المبيعات في الترويج  أنيمكن تفسير ذلك و  (8032)بانحراف معياري و  (0030)
تراوحت و  (0030-5030)توسطات ما بين ذلك تراوحت الم إلى، بالاظافة الأخرى العناصر من  أكثر لمنتجاتها

بمؤسسة نقاوس للمصبرات  الإداريينالعمال  أنهذا ما يدل على ، و (8003-8032)انحرافاتها المعيارية ما بين 
 دور في تحسين التنافسية.    يويجالتر  للمزيج أنموافق على  إلى أرائهمتشير اتجاهات 



 دور المزيج التسويقي في تحســين تنافسية الشركات "دراســة ميدانية"

 54 

 .المبحث الثاني: تحليل نتائج الدراسة
بتفريغ المعلومات و  أولاالوصفي حيث نقوم  الإحصاءالاستمارة ببرنامج تحليل في عرض و  سنستعين

 نبدأالبيانات النوعية و تحويلها من الصيغة الكمية من خلال هذا البرنامج، ثم تبويب البيانات في الجدول، ثم 
 في تحليل و تفسير البيانات المبوبة.

 .تحليلهاة و ت الدراسالأول: اختبار فرضياالمطلب 
المزيج العلاقة بين المتغير المستقل ) لإيجادقمنا باختبار فرضيات الدراسة من خلال استخدام معامل الارتباط 

 التسويقي( و المتغير التابع ) تنافسية الشركات(
في تحسين تنافسية مؤسسة المزيج التسويقي  لأبعادلا يوجد دور معنوي . H0اختبار الفرضية الرئيسية: أولا: 

 نقاوس للمصبرات.
الفرضيات الفرعية التابعة لها، و  الأولىتم استخدام تحليل الانحدار الخطي البسيط لاختبار الفرضية الرئيسية 

 قد اعتمدت قاعدة القرار التالية:من صلاحية النموذج و  للتأكد
 (8083)من  كانت مستوى الدلالة اكبر إذا: H0 قبول الفرضية الصفرية -
 (8083)كانت مستوى الدلالة اقل من  إذا: H0لصفرية رفض الفرضية ا -
 يوضح ذلك. 06الجدول رقم و 
 

 (N= 26): نتائج اختبار الفرضية الرئيسية باستخدام أسلوب تحليل الانحدار الخطي البسيط 21الجدول 

مجموع  مصدر التباين
 المربعات

 لنتيجةا (Sig)مستوى الدلالة  المحسوبة (F) متوسط المربعات درجات الحرية

 21.644 1.921 1 00060 الانحدار

b0.000 
رفض 
فرضية 
 العدم

  0.089 24 60058 البواقي

   25 4.051 الإجمالي

 (Sig)مستوى الدلالة  المحسوبة (T) الخطأ المعياري  المعامل المتغير
 0.826 0.222 0.786 0.174 الثابت

08 4.652 0.191 0.890 المزيج التسويقي 000 

 تنافسية الشركاتالمتغير التابع:  2R 0.452 = معامل التحديد المعدل  aR = 0.689مل الارتباط  معا
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع

 
 المنتجات في تحسين تنافسية الشركات. يوجد دور معنوي لمزيجلا : الأولىثانيا: اختبار الفرضية الفرعية 

الجدول المنتجات والتنافسية، و  مزيجة تم استخدام تحليل الانحدار الخطي البسيط ما بين لاختبار هذه الفرضي
نتيجة الفرضية العدمية وبة ومستوى الدلالة، و المحس (F)قيمة التالي يبين معامل الارتباط ونسبة التباين و  (05)
(H0): 



 الفصـــــل الرابع: عرض وتحليل نتائج الدراســــــــة.

 55 

 
 6N= 2حليل الانحدار الخطي البسيط : نتائج اختبار الفرضية الفرعية الأولى باستخدام أسلوب ت21الجدول 

 النتيجة (Sig)مستوى الدلالة  المحسوبة (F) متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين
 b0.000 21.358 1.908 1 1.908 الانحدار

رفض فرضية 
 العدم

   0.089 24 2.144 البواقي

    25 4.051 الإجمالي

 (Sig)مستوى الدلالة  المحسوبة (T) المعياري  الخطأ المعامل المتغير
 0.500 0.685 0.722 0.494 الثابت

 80000 4.621 0.166 0.767 المنتجات مزيج

 تنافسية الشركاتالمتغير التابع:  2R 0.449 = معامل التحديد المعدل  aR = 0.686معامل الارتباط  
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج صـدر: من إعالم

 
 في تحسين تنافسية الشركات. ي ر لا يوجد دور معنوي للمزيج السع .اختبار الفرضية الفرعية الثانيةثالثا: 

والتنافسية، والجدول  ي ر نحدار الخطي البسيط ما بين المزيج السعلاختبار هذه الفرضية تم استخدام تحليل الا
نتيجة الفرضية العدمية المحسوبة ومستوى الدلالة، و  (F)قيمة معامل الارتباط ونسبة التباين و التالي يبين  (00)
(H0): 
 

 N= 2: نتائج اختبار الفرضية الفرعية الثانية باستخدام أسلوب تحليل الانحدار الخطي البسيط 21الجدول 
 النتيجة (Sig)مستوى الدلالة  المحسوبة (F) متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 b0.086 3.213 0.478 1 0.478 حدارالان

قبول 
فرضية 
 العدم

   0.149 24 3.573 البواقي

    25 4.051 الإجمالي

 (Sig)مستوى الدلالة  المحسوبة (T) الخطأ المعياري  المعامل المتغير
 80888 4.327 0.626 2.707 الثابت

 0.086 1.792 0.169 0.303 ي ر المزيج السع

 تنافسية الشركاتالمتغير التابع:  2R  =- 0.081 معامل التحديد المعدل  a= 0.344 Rمعامل الارتباط  
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع

 
 في تحسين تنافسية الشركات. يالتوزيع لا يوجد دور معنوي للمزيج .رابعا: اختبار الفرضية الفرعية الثالثة

والتنافسية، والجدول  يالتوزيع نحدار الخطي البسيط ما بين المزيجام تحليل الالاختبار هذه الفرضية تم استخد
نتيجة الفرضية العدمية المحسوبة ومستوى الدلالة، و  (F)قيمة ط ونسبة التباين و التالي يبين معامل الارتبا (03)
(H0): 
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 N= 26لانحدار الخطي البسيط : نتائج اختبار الفرضية الفرعية الثالثة باستخدام أسلوب تحليل ا03الجدول 
 النتيجة (Sig)مستوى الدلالة  المحسوبة (F) متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 b0.003 11.024 1.275 1 1.275 الانحدار

رفض 
 فرضية العدم

   0.116 24 2.776 البواقي

    25 4.051 الإجمالي

 (Sig)مستوى الدلالة  المحسوبة (T) اري الخطأ المعي المعامل المتغير
 80101 1.706 0.762 1.300 الثابت 

 80803 3.320 0.179 0.593 يالتوزيع المزيج

 تنافسية الشركاتالمتغير التابع:  2R 0.286 = معامل التحديد المعدل  aR = 0.561معامل الارتباط  
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع

 
 ،في تحسين تنافسية الشركات يالترويج لا يوجد دور معنوي للمزيج الفرضية الفرعية الرابعة:ار خامسا: اختب

والتنافسية، والجدول  يرويجالت لانحدار الخطي البسيط ما بين المزيجلاختبار هذه الفرضية تم استخدام تحليل ا
نتيجة الفرضية العدمية المحسوبة ومستوى الدلالة، و  (F)قيمة معامل الارتباط ونسبة التباين و التالي يبين  (02)
(H0): 
 

 N= 26: نتائج اختبار الفرضية الفرعية الرابعة باستخدام أسلوب تحليل الانحدار الخطي البسيط 02 لجدولا
 النتيجة (Sig)مستوى الدلالة  المحسوبة (F) متوسط المربعات درجات الحرية مجموع المربعات مصدر التباين

 b0.025 5.681 0.775 1 0.775 نحدارالا

فرضية رفض 
 العدم

   0.136 24 3.276 البواقي

    25 4.051 الإجمالي

 (Sig)مستوى الدلالة  المحسوبة (T) الخطأ المعياري  المعامل المتغير
 80800 4.458 0.560 2.497 الثابت 

 المزيج
 يالترويج

0.321 0.135 2.384 80825 

 تنافسية الشركاتالمتغير التابع:  2R 0.158 = معامل التحديد المعدل  aR = 0.438ط  معامل الارتبا
 SPSSداد الطالب بالاعتماد على نتائج المصـدر: من إع

 
 .تفسير نتائج الفرضيات المطلب الثاني:

دول تحليلها في شكل جداول كل جباختبارها و سنقوم في هذا المطلب بتفسير نتائج الفرضيات التي قمنا 
 يخص فرضية من فرضيات الدراسة.

 .الفرضية الرئيسية :أولا
 "،المزيج التسويقي في تحسين تنافسية الشركات لأبعاديوجد دور معنوي  لاتنص هذه الفرضية على أنه "

 (F)قمة ثبات صلاحية النموذج لاختبار الفرضية الرئيسية حيث بلغت  (06)الجدول رقم  يتضح لنا من
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المزيج ة التباين الذي يفسره دور بلغت نسب( و %00.6)قيمة معامل التباين بلغت  وأن ،(21.644)المحسوبة 
دور هناك  أنهي نسبة تدل على و تقل( من تباين تنافسية الشركات )المتغير التابع( س)المتغير المالتسويقي 
من مستوى الدلالة  هي اقلو  (8088)بقيمة احتمالية ج التسويقي في تحسين التنافسية و المزي لأبعادمعنوي 

(a=0.05) نرفض الفرضية العدمية  فإنناصحة الفرضيات حسب قاعدة القرار المعتمدة لاختبار ، و(H0)  نقبل و
المزيج التسويقي في تحسين تنافسية الشركات"  لأبعادمعنوي  يوجد دوروالتي تنص على " (Ha)لفرضية البديلة 

لاختبار نتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط  (06)رقم  لمن الجدو  أيضانلاحظ و  بمؤسسة نقاوس للمصبرات.
في تحسين  المزيج التسويقي أبعاد هناك علاقة دور معنوي للمتغير المستقل المتمثل في أنالفرضية الرئيسية 

بقيمة احتمالية  T (4.652)بلغت قيمة  إذ(، a=0.05ؤسسة نقاوس للمصبرات عند مستوى الدلالة )التنافسية بم
، حيث فسر متغير (80200)قوة العلاقة بين المتغيرين هي  أن إلى (R)تشير قيمة معامل الارتباط ، و (80888)

بالتالي نرفض الفرضية و  ( R2)ين مستوى التنافسية بالاعتماد على قيمة من تبا (%0306)المزيج التسويقي 
 بصيغتها العدمية.

 الأولى.ثانيا: الفرضية الفرعية 
من منتجات في تحسين تنافسية الشركات"، ال لا يوجد دور معنوي لمزيجأنه " تنص هذه الفرضية لعلى

، حيث الأولى، يتبين صلاحية النموذج لاختبار الفرضية الفرعية (05)خلال النتائج الواردة في الجدول رقم 
لذي يفسره بلغت نسبة التباين ا، و (0000)قيمة معامل التباين بلغت  ، وأن(21.358)المحسوبة ( F) بلغت قيمة
وهي نسبة تعتبر متوسطة، مما يدل المنتجات )المتغير المستقل( من تباين التنافسية )المتغير التابع(  دور مزيج

هي اقل من نسبة و  (80888) المنتجات في تحسين التنافسية، و بقيمة احتمالية ك دور معنوي لمزيجهنا أن
 (H0)نرفض الفرضية العدمية  فإنناصحة الفرضيات بار حسب قاعدة القرار المعتمدة لاخت، و (a=0.05)الدلالة 

المنتجات في تحسين التنافسية" مؤسسة  يوجد دور معنوي لمزيجتنص على " التيو  (Ha)ونقبل الفرضية البديلة 
نتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط لاختبار الفرضية  (05)ونلاحظ أيضا من الجدول رقم  نقاوس للمصبرات.

المنتجات في تحسين التنافسية  للمتغير المستقل المتمثل في مزيجهناك علاقة دور معنوي  أن لىالأو الفرعية 
بقيمة احتمالية  T (00260)بلغت قيمة  إذ، (a=0.05)بمؤسسة نقاوس للمصبرات عند مستوى الدلالة 

(، حيث فسر متغير 80202)قوة العلاقة بين المتغيرين هي  أن إلى (R)تشير قيمة معامل الارتباط ، و (80888)
وبالتالي نرفض الفرضية  ( R2)ين مستوى التنافسية بالاعتماد على قيمة من تبا (%0000) المنتجات مزيج

 بصيغتها العدمية.
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 .نيةثالثا: الفرضية الفرعية الثا
من خلال في تحسين التنافسية"،  ي ر لا يوجد دور معنوي للمزيج السعتنص هذه الفرضية على أنه "

، يبين صلاحية النموذج لاختبار الفرضية الفرعية الثانية، حيث بلغت قيمة (00)الواردة في الجدول رقم النتائج 
(F)  سبة التباين الذي يفسره دور نهي و  ،(08.10%قيمة معامل التباين بلغت ) أن، و (50605)المحسوبة

ضعيفة، مما يدل انه لا هي نسبة تعتبر و )المتغير المستقل( من تباين التنافسية )المتغير التابع(  ي ر السع المزيج
من نسبة  اكبرهي و  (80802)بقيمة احتمالية ، و بمؤسسة نقاوس في تحسين التنافسية ي ر السع للمزيجيوجد دور 

 (H0)الفرضية العدمية  نقبل فإنناحسب قاعدة القرار المعتمدة لاختبار صحة الفرضيات ، و (a=0.05)الدلالة 
ونلاحظ  في تحسين التنافسية" لمؤسسة نقاوس للمصبرات. ي ر معنوي للمزيج السع لا يوجد دورالتي تنص على "

 لا يوجد هنتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط لاختبار الفرضية الفرعية الثانية ان (00)أيضا من الجدول رقم 
نقاوس للمصبرات في تحسين التنافسية بمؤسسة  ي ر السع للمتغير المستقل المتمثل في المزيجعلاقة دور معنوي 

، و تشير قيمة معامل (80802)بقيمة احتمالية  T (1.792)(، اذ بلغت قيمة a=0.05عند مستوى الدلالة )
 (%80008) المزيج السعري ، حيث فسر متغير (80500)قوة العلاقة بين المتغيرين هي  أن إلى (R)الارتباط 

 الفرضية بصيغتها العدمية. نقبلالتالي و ب ( R2)من تباين مستوى التنافسية بالاعتماد على قيمة 
 .رابعا: الفرضية الفرعية الثالثة

من "، في تحسين تنافسية الشركات يالتوزيع لا يوجد دور معنوي للمزيجتنص هذه الفرضية على أنه "
بلغت بين صلاحية النموذج لاختبار الفرضية الفرعية الثالثة، حيث ، ي(03)ج الواردة في الجدول رقم خلال النتائ

الذي يفسره  بلغت نسبة التباين، و (%6002)قيمة معامل التباين بلغت  ، وأن(000860)المحسوبة  (F)قيمة 
هناك دور معنوي  أن، مما يدل باين التنافسية )المتغير التابع()المتغير المستقل( من ت يالتوزيع دور المزيج

، (a=0.05)هي اقل من نسبة الدلالة و  (80885)في تحسين التنافسية، و بقيمة احتمالية  يالتوزيع للمزيج
ونقبل الفرضية  (0H)نرفض الفرضية العدمية  فإنناحسب قاعدة القرار المعتمدة لاختبار صحة الفرضيات و 

مؤسسة نقاوس بفي تحسين التنافسية"  يالتوزيع يوجد دور معنوي للمزيجوالتي تنص على " (aH)البديلة 
نتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط لاختبار الفرضية الفرعية  (03)ل رقم ونلاحظ أيضا من الجدو  للمصبرات.

في تحسين التنافسية بمؤسسة  يالتوزيع للمتغير المستقل المتمثل في المزيجهناك علاقة دور معنوي  أن الثالثة
تشير ، و (80885)بقيمة احتمالية  T (50568)بلغت قيمة  إذ، (a=0.05)نقاوس للمصبرات عند مستوى الدلالة 

 يالتوزيع (، حيث فسر متغير المزيج5.021قوة العلاقة بين المتغيرين هي ) أن إلى (R)قيمة معامل الارتباط 
 بالتالي نرفض الفرضية بصيغتها العدمية.( و 2Rمن تباين مستوى التنافسية بالاعتماد على قيمة )( 6002%)
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  .خامسا: الفرضية الفرعية الرابعة
من في تحسين تنافسية الشركات"،  يلترويجا لا يوجد دور معنوي للمزيجلى أنه "تنص هذه الفرضية ع

، حيث الرابعة، يتبين صلاحية النموذج لاختبار الفرضية الفرعية (02)خلال النتائج الواردة في الجدول رقم 
ن الذي يفسره سبة التباين هي، و (%03008)ان قيمة معامل التباين بلغت ، و (5.681)المحسوبة  (F)بلغت قيمة 
هناك دور  أنعلى ، مما يدل باين التنافسية )المتغير التابع()المتغير المستقل( من ت يترويجال دور المزيج

، (a=0.05)هي اقل من نسبة الدلالة و  (80863)بقيمة احتمالية في تحسين التنافسية، و  يرويجالت معنوي للمزيج
ونقبل الفرضية  (0H)نرفض الفرضية العدمية  فإننايات حسب قاعدة القرار المعتمدة لاختبار صحة الفرضو 

مؤسسة نقاوس بفي تحسين التنافسية"  يالترويج دور معنوي للمزيج يوجدوالتي تنص على " (aH)البديلة 
نتائج تحليل الانحدار الخطي البسيط لاختبار الفرضية الفرعية  (02)ونلاحظ أيضا من الجدول رقم  للمصبرات.

في تحسين التنافسية بمؤسسة نقاوس  يالترويج للمتغير المستقل المتمثل في المزيجدور معنوي  هناك أن الرابعة
تشير قيمة ، و (80863)بقيمة احتمالية  T (2.384)بلغت قيمة  إذ، (a=0.05)للمصبرات عند مستوى الدلالة 

 يالترويج ير المزيج، حيث فسر متغ(0.438)قوة العلاقة بين المتغيرين هي  أن إلى (R)معامل الارتباط 
 بالتالي نرفض الفرضية بصيغتها العدمية.و  ( 2R)من تباين مستوى التنافسية بالاعتماد على قيمة  (03008%)

 .الاقتراحاتالمبحث الثالث: الاستنتاجات و 
نقاوس  التعرف على دور المزيج التسويقي في تحسين تنافسية الشركات بمؤسسة إلىهدفت الدراسة 

في هذا و  ،المتغير الثانيو  الأولالمتغير  أبعادبين  إحصائياكان هناك ارتباط دال  إذارفة ما معللمصبرات، و 
عن تساؤلاتها  الإجابةلة الدراسة و التي ساهمت في حل مشكو  إليهاالمبحث سنذكر الاستنتاجات التي توصلنا 

 سنقدم بعض الاقتراحات.اتها و فرضيو 
 .: استنتاجات الدراسةالأولالمطلب 

عملية التحليل  إجراء، بعد الدراسة إليهامنا في هذا الفصل باستعراض النتائج التي توصلت لقد ق
  لتلك النتائج كما يلي:، كما تم وضع التوصيات الملائمة الإحصائي

غبات في مما يمكنها من تغطية مختلف الحاجات والر  للمؤسسة تشكيلة واسعة من المنتجات أنالنتائج  أظهرت -
 نها من زيادة حصتها السوقية.يمكو  الأسواق

الخبرات ذوي المهارات و  الأفراد ستقطاببجذب واهناك اهتمام كبير من طرف مؤسسة نقاوس للمصبرات  -
 ذلك لزيادة قدراتها التنافسية.و  الإبداعبتكار و العالية للاستفادة منها في مجالات الا

تقدم بمقترحاتهم و  تأخذالمحددة بينهم و  الآجالم من طرف الشركة بعملائها حيث تحتر  كبير ماهتما أيضاهناك  -
 .لها الأوفياءتخفيضات للعملاء 
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المؤتمرات لزيادة معارفهم، الندوات و المؤسسة على مشاركة العاملين في  إدارةعدم حرص  إلىتشير النتائج  -
    .أدائهمذلك لرفع من مستوى و الدورات التكوينية لهم  إقامةحرصها على  عدم إلى بالإضافة

 دباستيراتقوم  المؤسسةلان هذا راجع دور في تحسين التنافسية و  ي ر لسعا النتائج انه لا يوجد  للمزيج أظهرت -
مما يزيد في  من بلدان اخرى كفرنسا و تونس، تتحصل عليها الإنتاجتدخلها في التي  الأوليةبعض المواد 

 أنيمكن  الأخيرللتكاليف لان هذا كبرى  أهميةفالمؤسسة لا تعطي  مرتفعة. أسعاربالتالي و  الإنتاجتكاليف 
 .العالية لمنتجاتها يكون على حساب الجودة

 تواجد عملائها أماكنتكون في  أن من خلالها تسعى تتبع استراتيجيات توزيعية مختلفة  المؤسسة أنحيث  -
    .لأسواقهاتضمن تغطية واسعة و 
  في المعارض.ذلك بالمشاركة تركز على تنشيط المبيعات و  أنها تبذل المؤسسة جهود للترويج لمنتجاتها حيث -

 .: اقتراحات الدراسةالثاني المطلب
النظري للدراسة وكذلك النتائج التي تم الحصول  الإطارمن  إليهاتم التوصل وفقا للاستنتاجات التي 

 للبيانات، تم الخروج بالاقتراحات التالية: الإحصائيمن واقع التحليل عليها 
السعي التلفزيوني، وفي الصحف و  كالإعلانعلى المستهلك  تأثيراو  إقناعا أكثرتماد على وسائل ترويج الاع -

 على الصعيد الدولي لتعريف منتجاتهاللمشاركة في المعارض الدولية 
العمل و بالقبول في السوق  تحضيالتطوير من اجل تصميم منتجات جديدة و  لبحثالعمل على توفير مركز ل -

سويق لمعرفة ضرورة الاعتماد على بحوث الت إلى بالإضافةمتطلبات العصر، منتجات تتناسب و  رعلى توفي
   .رغباتهمتوجهات المستهلكين و 

التحقق من وجود المخزون من المنتجات الكافي وفي كل مكان يتوقع أن يسأل  المؤسسةيجب على مديرية  -
توزيعية تضمن لها  إستراتيجيةوضع  أو ثف أو الشاملوذلك عن طريق التوزيع المك جو فيه المستهلك على المنت

 ذلك.
تنفيذ و  خبراتها في تصميمو  إمكاناتهاالمتخصصة للاستفادة من  الإقليميةع التعاون مع المنظمات الدولية و تشجي -

 برامج متطورة للتدريب تتواكب مع المستجدات العالمية.
دخالو  الاتصالو  المعلومات التكنولوجينية تحتية العمل على بناء ب -  البرمجيات في مختلف التعاملات. ا 
البحث على الموارد المحلية و المعدات المتطورة و  الآلاتمن خلال  الإنتاجالعمل على تخفيض تكاليف  -

  منتجاتها. أسعارذلك لضبط و  الأوليةللحصول على المواد 



 ـــــــــــــاتمة.الخ
 

المؤسسة سواء بالنجاح تحدد مركز  أنالوظائف التي يمكن  أهموظيفة التسويق من  إن
رغبات و هو تلبية احتياجات  إليههدف تعمل المؤسسة للوصول  أول نأالفشل، باعتبار أو 

ومهارة عملها بالجودة العالية  تبرر كفاءة أنن المنتوجات التي يمك أحسنالمستهلكين وتقديم 
 نفسها المؤسسة  أرباحوهو تحقيق  الأساسيالتكاليف مراعيين في ذلك الهدف  بأقلو 

نماولهذا لم يكن ظهور التسويق على الساحة الاقتصادية بمحض الصدفة  مر بمراحل  وا 
فرد  أييعتبر سلوك  حيثعديدة ليصبح كمفهوم حديث يهتم بسلوكات المستهلك اتجاه منتوج ما 

تهديد المؤسسة بالزوال وغيابها عن السوق، وهذا لن يحدث ما  إلىاتجاه هذا المنتوج يؤدي 
 رغبات المستهلك.ناجح يتوافق وحاجات و  تستطيع صياغة مزيج تسويقيدامت المؤسسة 

 بر همزة وصلتعمؤسسة في السوق وهو ي لأيالحقيقية  يعتبر المزيج التسويقي الصورةو 
 .منافسيهاالحاجز الذي يؤول بين المؤسسة و  ، وهوومستهلكي منتجاتهابين المؤسسة 

العامة للمزيج التسويقي  بعض المفاهيم إلىولهذا تطرقنا في هذا البحث المتواضع 
برازو تنافسية الشركات و   دور مختلف سياسات المزيج التسويقي في تحسين تنافسية الشركات. ا 

ة قوية في تنافسي احتلال مراكز تريد المؤسسة التي  أننقول  أنفمن خلال هذه الدراسة يمكن 
 .ومدى تحكمها فيه على نجاعة مزيجها التسويقي ، يتوقفالأسواق
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 (12الملحق رقم )
 

 الجمــهورية الجــزائريـة الديـمـقراطـــية الشــعبـية
 والبحث العلمي العاليوزارة التعليم 

 ة بسكرة ـجامع
 ر ـوالتجارية وعلوم التسيي الاقتصاديةكلية العلوم 
 العلوم التجارية قسم      

 تخصص: تســويق شامل الثانية )ماستر(السنة 
     

 ان البحثــــــاستبيـ
 .تحسين تنافسية الشــركاتفي  المزيج التسويقيحول دور 

 ( " للمصبرات نقاوس مؤسسة)موجه لإطارات 
 تحية طيبة وبعد.

متطلبات نيل شهادة  لاستفاءج ضمن مشروع نهاية الدراسة وذلك الذي يندر  الاستبيانيشرفني التقدم لسيادتكم المحترمة بهذا  
بأبعاده  المزيج التسويقيحول دور  للمصبرات نقاوس مؤسسة إطارات واتجاهات أراء لاستقصاءوهو يهدف  التسويق الشامل،في  الماستر

 .تنافسية الشركاتتحسين ( في سياسة التوزيع وسياسة الترويج، تسعيرال سياسة، المنتجات سياسةالمختلفة )

في حين  ".لاداء الوظيفة التسويقيةالمتكاملة مع بعضها البعض مجموعة الانشطة التسويقية " بالمزيج التسويقينعني أننا  علما 
  ."القدرة التي تمتلكها المؤسسة في وقت معين على مقاومة منافسيها " بتنافسية الشركات نعني

  
 الطالب/ الخير منـــــزر

 .انات العامةـــــالقسم الأول: البي
تفسير بعض بغرض التمكن من تحليل و  ،الشركة لإطاراتالوظيفية رف على بعض الخصائص الاجتماعية و لتعل يهدف هذا القسم

 .لاختياركمفي المربع الملائم  (√) المقابلة لذا يرجى من سيادتكم وضع العلامة بعد،النتائج فيما 
 أنثى                                ذكر               النـوع:

 ماجستير شهادة            ليسانس شهادة           تقني سامي شهادة              ثانوية شهادة      :ادةـالشه

 مديرية الجودة             المحاسبةمديرية   التموين        مديرية       التجارة مديرية       الانتاج مديرية  :الوظيفي المجال

 دائرة                 وكالة                             مديرية                     مصلحــة        وحدة الارتباط:
  ................ الترقيات عدد ............. :التكوينية الدورات عدد.. .............. :المهنية الخبرة سنوات عدد  ....... :العمر
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 .اتــــــــــــــسم الثاني: تنافسية الشركالق
الاستجابة السريعة  المنخفضة،التكلفة )مدى اعتماد تنافسية الشركات على كل من  لإبرازتهدف العبارات الواردة في هذا القسم 

 .ما ترونه مناسبا من بين الخيارات المتاحةة وفق كل عبار  أمام (√)وضع العلامة المقابلة لذلك يرجى منكم  ،(العاليةدة الجو و 
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 :التكلفة المنخفضة من خلال ما يليل ــــــــــــعلى عام أساسيتعتمد تنافسية الشركات بشكل 
       .ت الورقيةتقليص حجم التعاملا 1

      إدخال البرمجيات في مختلف التعاملات. 2

      تخفيض تكاليف اليد العاملة. 3

      السعي لتفادي مختلف المخاطر. 4

      الاعتماد على المواد والموارد المحلية في مجالات الإنتاج والاستغلال. 5

 :يلي ريعة من خلال ماـابة الســـــــــــجعلى عامل الاست أساسيتعتمد تنافسية الشركات بشكل 
      ت.لتكنولوجيا المعلومات والاتصالامتطورة بنية تحتية إيجاد  6

       .واحترام الآجال المحددة معالجة ملفات العملاءتسريع  7

       .العملاء أراءبمقترحات و  الأخذ 8

      وضع آليات التواصل الدائم مع العملاء. 9

       .المحيطةالمستجدات و  لتغيراتتكيف مع اال 11

 :يلي ودة العالية من خلال ماـــــــــــعلى عامل الج أساسيتعتمد تنافسية الشركات بشكل 
       .للعملاء الخدمات المقدمةجات و التحسين المستمر للمنت 11

      تقليص عدد الأعطاب التقنية والفنية. 12

      والتعاون مع المؤسسات المتميزة.توسيع نطاق الشراكة  13

      باستقطاب العمالة ذات الكفاءة العالية. 14

      .العلمية الحديثة في مجال العمل ساليبالأطرق و الاعتماد على ال 15
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 زيج التسويقي.ــــــــــــــــلما: القسم الثالث
 المزيج، يالتوزيع المزيج ،ي ر المزيج السع ،اتالمنتج مزيجور المزيج التسويقي )د لإبرازتهدف العبارات الواردة في هذا القسم 

 وضع العلامة ، لذلك يرجى منكم(الجودة العاليةضة، الاستجابة السريعة و التكلفة المنخف)( في تحسين تنافسية الشركات من جانب يالترويج
 .كل عبارة وفق ما ترونه مناسبا أمام (√) المقابلة

 عبارات القياسو  مزيج التسويقيالاد ــــــــــــــــــــأبع ت
شدة

ق ب
مواف

ير 
غ

 

فق
موا

ير 
غ

 

ايد 
مح

 
فق 
موا

شدة 
ق ب

مواف
 

 :يلي دور في تحسين تنافسية الشركات من خلال ما ــــــــــــــــاتالمنتج مزيجل
تاحةتنويع التشكيلة  16       خيارات متعددة للعملاء.  وا 

      ية للعملاء.تقديم الضمانات الكاف 17

      السعي لتقديم منتجات أو خدمات جديدة. 18

      رغبات العملاء.تلبية حاجات و محاولة  19

 :دور في تحسين تنافسية الشركات من خلال ما يلي ي ر ــــــــــــــــالسع للمزيج
      الخدمات المقدمة للعملاء.المنتجات و  تنويع أسعار 21

      .الأوفياءالتخفيضات الموجهة للعملاء  تحديد وضبط نسب 21

      بالنسبة لمختلف فئات العملاء.  الدخلو  للأسعارالمستوى العام بعين الاعتبار  الأخذ 22

      تسهيل وتنويع طرق السداد. 23

      طرق الدفع الالكتروني. لإدخالالسعي  24

 :من خلال ما يلي نافسية الشركاتدور في تحسين ت يوزيعـــــــــــــــــالت لمزيجل
      السعي للتواجد في أماكن تمركز العملاء. 25

      الأوفياء.المستمر بالعملاء  الارتباط 26

      الحرص على تقديم المنتجات والخدمات في الوقت المناسب.  27

      تقليص عدد الوسطاء أو الوكلاء.  28

 :دور في تحسين تنافسية الشركات من خلال ما يلي يرويجــــــــــــــــــــالت لمزيجل
ثراءتنويع  29       الموجهة للعملاء. الإعلاناتمحتوى  وا 

      توسيع نطاق تداولها.عدد المنشورات و زيادة  31

      .البيع الشخصي الاعتماد المستمر على 31

      تكثيف الجهود في مجال تنشيط المبيعات. 32

 


