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، "مـن لا يشـكر النـاس لا يشـكر االله    : "طلاقاً مـن هـدي المصـطفى صـلى االله عليـه وسـلم القائـل            ان
فيطيــب لــي ويشــرفني أن أتقــدم بجزيــل الشــكر وعظــيم الامتنــان لمــن كــان ســبباً بعــد االله تعــالى في أن  

 محمـد خالـد الجاسـم   / تبصر هذه الدراسة النور، وأخـص بالـذكر أسـتاذي الفاضـل الأسـتاذ الـدكتور               

، فيض من فكره العميق وعلمه المنيـر  الذي تحمل عبء الإشراف على هذه الدراسة ، فأمدني ب  ترمالمح
وكـان لـي خيـر معـين مـن خـلال نصـائحه السـديدة وتوجيهاتـه الحكميـة، كـان لهـا الأثـر في إنجـاز هـذه                

طفى مص ـموصـلاً هـذا الشـكر بالـدكتور     الدراسة ، ولما لقيتـه منـه مـن طيـب المعشـر وحسـن المعاملـة ،            

 .خير الجزاء االله عني مفجزاه المشرف المشارك على هذه الأطروحة، الجليدي

كما أُعبر عن شكري وتقديري لجامعة دمشق العريقة التي منحتنـي شـرف الانتسـاب العلمـي لهـا                  
ا العلمــي والإداري هــي ممثلــة بــرئيس الجامعــة ووكيل،لاســتكمال دراســتي الدقيقــة في رحابهــا الفســيحة 

سجل عظيم شكري وامتناني لكلية الاقتصاد بجامعة دمشق ممثلـة في عميـدها ووكيليهـا           وأ ،المحترمين
 رئــيس قســم إدارة الأعمــال  جمــال اليوســف المحتــرم / العلمــي والإداري المحتــرمين، والأســتاذ الــدكتور 

، يةهيئة التدريسية بالقسم المحترمين، والعاملين والعاملات في الكل   ، والسادة الأفاضل أعضاء ال    بالكلية
 .مثالاً للأخوة العربية الصادقة الذين كانوا خير 

ــة الحُ      كمــا   ــى الأســاتذة الأجــلاء أعضــاء لجن ــديري إل كــم والمناقشــة  أتوجــه بخــالص شــكري وتق
كمـا أنتهـز هـذه      . لتفضلهم بقبول مناقشة هـذه الأطروحـة وتحمـل أعبـاء قراءتهـا وإثرائهـا              ،    المحترمين

، ون والمساعدة لإنجـاز هـذه الدراسـة    لكل من قدم يد الع    الفرصة لأقدم جزيل شكري وخالص تقديري     
 ،المحتـرم  عـدنان غـانم  الـدكتور   وفي مقـدمتهم  ،لومـة القيمـة أو النقـد البنـاء    سواء بالكلمة الطيبة أو المع  

أثناء تنفيذ الجزء المتعلق بالمعالجة ا قدمه من عون ومساعدة وتوجيه ، لمدمشقأستاذ الإحصاء بجامعة 
والشـكر  ، ق الجزء الإحصائي مـن هـذه الدراسـة   ات الدراسة ،ولتفضله بمراجعة وتدقي    الإحصائية لبيان 

كليـة الآداب ورئــيس قسـم تعلـيم اللغــة     في البلاغـة  أســتاذ تـرم  المحخلــدون صـبح الـدكتور  موصـول إلـى   
الأطروحـة مـن   ، الـذي قـام بمراجعـة وتـدقيق     البعـث جامعـة  العربية في المعهد العـالي لتعلـيم اللغـات في      

 الـذين  الأسـاتذة وأخيراً أغتنم هذه الفرصة لأعبر عن شكري وتقديري الكبيرين لكل ية اللغوية،   الناح
، وأتوجه بالشكر كذلك إلى الإخوة القـائمين  "استمارة الاستبيان"قاموا بمراجعة وتحكيم أداة الدراسة      

ة الدراسـات العليـا   ، ومكتبـة أكاديمي ـ ، ومكتبة الأسد العامرة   كتبات كلية الاقتصاد بجامعة دمشق    على م 
الأخـوة العـاملين في     كـل   يفوتني أن أتقدم بجزيل الشكر إلى         ولا في طرابلس، ومكتبة الجامعة الأردنية،    

 . بدمشقمكتب العلاقات العربي الليبي

 وفق االله الجميع وسدد على طريق الخير خطاهم

 الباحــــث
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  المناسب للمنشآت الصناعية قيد الدراسة،لتسويقيالتعرف على المزيج ا تهدف هذه الدراسة إلى
، حيث أن هذه الدراسة تبحث في العلاقة بين المتغيرات  لهاوتحديد الإستراتيجيات التسويقية المناسبة

التسويقية المتمثلة في عناصر المزيج التسويقي والاسـتراتيجيات التسـويقية المناسـبة، والتـي تـؤدي إلـى                   
قـد  ت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، فضلاً عن وضع نمـوذج تسـويقي مقتـرح          الرفع من فاعلية المنشآ   

يساهم في رفع فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، كما تهـدف الدراسـة إلـى التعـرف علـى                
 مــن أثــر في رفــع الفاعليــة المتمثلــة في  مــا يتركــه التســويق في المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة  

، وحجم المبيعات، والربحية، وقد تم اعتماد المسح الشامل تمع الدراسـة المتمثـل في   الحصة السوقية 
المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة المســجلة لــدى غرفــة التجــارة والصــناعة في مدينــة طــرابلس    

 استبانه على مجتمع الدراسة، وجرى تحليلها باستخدام البرنامج الإحصائي) 205(الليبية، وتم توزيع 
)SPSS(وتوصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أهمها ،: 

تختلف الاستراتيجيات التسويقية المتبعة في المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة باختلاف   -1
  .)عدد العاملين، سنوات خبرة المنشأة في السوق، ورأس المال(معايير تعريفها 

الحصة السوقية، وحجـم المبيعـات،    (ة على   وجود فروق معنوية بين تركيز المنشآت قيد الدراس        -2
وكانت الربحية أقل المتوسطات بينما أخذ جانب الحصة السـوقية وحجـم المبيعـات              ) والربحية

 .الأكثر تركيزاً من قبل المنشآت المستهدفة بالتحليل

 المنتج، والتسعير، والتوزيع،(أسفرت نتائج اختبار الفرضيات المتعلقة بعناصر المزيج التسويقي  -3
كل على حدا عن وجود علاقة تأثير ذات دلالة إحصـائية بينهـا، وبـين            ) والاتصالات التسويقية 

  .فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

معنوية بين المتغيرات المستقلة المتمثلة تأثير عن وجود علاقة    الفرضيات  ختبار  أسفرت نتائج ا   -4
ــاب ومنفــردة، في عناصــر المــزيج التســويقي مجتمعــة    ــة المنشــآت  عوالمتغيــر الت  المتمثــل في فاعلي

الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وتوصل الباحث إلى أن العناصر الأكثـر أهميـة وتـأثير في رفـع       
وذلـك مـن خـلال     ) المنـتج، التسـعير، الاتصـالات التسـويقية       (فاعلية المنشآت قيد الدراسة هـي       

ــدريجي     ــة الانحــدار المتعــدد الت ــع مــن    إدخــال العناصــر في معادل ــي أخرجــت عنصــر التوزي  الت
 . المعادلة



ل  

أسفرت نتائج اختبار الفرضية السابعة عن وجود علاقة تأثير معنوية بين المتغيـرات المسـتقلة                 -5
ــويقية   ــتراتيجيات التسـ ــة  ( المتمثلـــة في الاسـ ــوقية، المنافسـ ــة السـ ــن الحصـ ــدفاع عـ ــو، الـ ) النمـ

، الصـغيرة والمتوسـطة  لمنشـآت الصـناعية    المتمثل في فاعليـة ا    عمجتمعة، ومنفردة، والمتغير التاب   
ذات أهميـة  ) النمو، والـدفاع، المنافسـة  ( وتوصل الباحث إلى أن كل الاستراتيجيات التسويقية  

وتأثير في رفع فاعلية المنشآت قيد الدراسة وذلك من خلال إدخال الاستراتيجيات في معادلة         
 .الانحدار المتعدد التدريجي التي بينت ذلك

 : الباحث يوصي بالاتيالنتائج التي توصل إليهوبناء على ا

التركيز على عنصر التوزيع ومحاولـة خلـق قنـوات توزيـع جديـدة تعتمـد علـى طبيعـة المنتجـات            -1
وخصائصـها، لكـي تــتمكن المنشـآت الصــناعية الصـغيرة والمتوســطة مـن إيصــال المنتجـات إلــى       

 . المستهلك بأقل تكلفة ممكنة

أفـراد   وتضـم  التسـويقية  الأنشـطة  وتنفيـذ  عنـى بتخطـيط  ت للتسـويق  متخصصـة  أقسـام  إنشـاء  -2
 .التسويق مجال في مؤهلين

 .النموذج التسويقي الذي وضعه الباحث على المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة تطبيق -3

 الأسـواق الصـغيرة والمتوسـطة حـول     كـل المعلومـات اللازمـة لإدارة المنشـآت الصـناعية      تـوفير  -4

 .العلاقة ذات الجهات لدى أو والدوريات النشرات أو الانترنت ىعل سواء والدولية المحلية
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Abstract 

This study aims to identify the marketing mix appropriate for industrial installations 
under study, and identify marketing strategies appropriate, since this study examines the 
relationship between variables, marketing of the elements of the marketing mix and 
marketing strategies appropriate, and that lead to the lifting of the effectiveness of 
industrial small and medium enterprises, as well as in a model marketing proposal 
contribute to raising the effectiveness of industrial small and medium enterprises, as the 
study aims to identify what is left by marketing in the industrial enterprises of small and 
medium impact in raising the efficiency of market share, and sales volume, profitability, 
has been the adoption of the comprehensive survey of the study population of industrial 
enterprises of small and medium-registered with the Chamber of Commerce and 
Industry in the city of Tripoli, were distributed (205) questionnaires to the community 
of study, and analyzed using statistical program (SPSS), and study a set of results, 
including: 

1 - different marketing strategies used in the industrial enterprises of small and 
medium-sized according to defined criteria (number of employees, years of 
experience of the enterprise in the market, and capital). 

2 - There are significant differences between the concentration of facilities under 
study (market share, and sales volume, profitability) and the profitability 
averages less while taking the market share and sales volume by more focused 
analysis of the targeted facilities. 

3 - The results of testing hypotheses concerning the elements of the marketing 
mix (product, pricing, distribution, and marketing communications) to each 
end of a relationship with a statistically significant effect among them, and 
the effectiveness of the industrial enterprises of small and medium 
enterprises. 

4 - The results of hypothesis testing for a relationship significant effects between 
the independent variables of marketing mix elements collectively and 
individually, and the dependent variable of the effectiveness of industrial 
enterprises of small and medium enterprises, and the researcher concluded that 
the most important element and the impact in raising the effectiveness of the 
installations under study is the (product, pricing, marketing communications) 
through the introduction of elements in the equation of multiple regression that 
drove out the distribution of the equation. 

5 - The results of hypothesis test-seventh of a relationship significant effects 
between the independent variables of the marketing strategies (growth, 
defend market share, competition) collectively and individually, and the 
dependent variable of the effectiveness of industrial enterprises of small and 
medium enterprises, and the researcher concluded that all the marketing 
strategies (growth, defense, competition) of the importance and impact in 
raising the effectiveness of the installations under study and that through the 
introduction of strategies in the multiple regression equation that showed that 
out. 



ن 

Based on the results reached by the researcher recommends the following: 
1 - focus on the element distribution and try to create new distribution channels 

depends on the nature and characteristics of products, to enable industrial 
enterprises of small and medium-sized delivery of products to the consumer the 
lowest possible cost. 

2 - Establishing a specialized marketing departments concerned with planning and 
implementation of marketing activities, including qualified personnel in the field 
of marketing. 

3 - catalog application of the model developed by the researcher on the industrial 
small and medium enterprises. 

4 - To provide all necessary information for the management of industrial plants on 
small and medium-sized domestic and international markets, whether online or 
offline publications, periodicals, or with the relevant authorities. 
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 الإطـار العـام للدراسـة   : المبحث الأول 
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تُعــــد المشــروعات الصــغيرة والمتوســطة بــاختلاف طابعهــا ســواءً أكــان صــناعياً، أو خــدمياً أم    
اد، لمـا لهـا مـن دور اجتمـاعي واقتصـادي في التنميـة       تجارياً، إحدى المقومات الأساسـية لأي اقتص ـ     

ــوارد      ــوفير فـــرص العمـــل، والاســـتفادة مـــن المـ ــادي وتـ الشـــاملة مـــن حيـــث تحقيـــق الأمـــن الاقتصـ
والإمكانيــات التــي تتمتــع بهــا الدولــة والحصــول علــى درجــة عاليــة مــن الاكتفــاء الــذاتي، ودخــول      

عات الصـغيرة والمتوسـطة دعمـاً مسـتمراً         الأسواق العالمية عـن طريـق التصـدير، كمـا تـوفر المشـرو             
كان لابد مـن تـوفير   بذلك  للمشروعات الكبيرة في توفير بعض عناصر الإنتاج والخدمات الأخرى، 

، وبسـبب   الحيويـة نظـراً لأهميتهـا   ا الحجـم مـن المشـروعات الصـناعية      الدعم بمختلف أشكاله لهذ   
مان نجاحها واستمرارها وهذا يتوقـف  هذه الأهمية آنفة الذكر يجب العمل على الاهتمام بها وض         

إلى حد كبير على التسويق، فالمشروع الصغير على سبيل المثال لا يحتاج إلى تمويل كبير، وبالتالي 
فمن الممكن الحصول على ذلك التمويل من مصادره المختلفة، وشراء الآلات وقيام المشـروع، ولكـن    

نتجاتها ومواجهة منافسيها مما يـؤدي بهـا إلـى       أغلب تلك المشاريع تواجه صعوبات كبيرة في بيع م        
ارتفاع مخزونها من المنتجات، وبالتالي تعثرها بسبب غياب الدور التسويقي قبل البدء في الإنتـاج                

 .لى حين وصول السلعة إلى المستهلك، وقد أشارت الدراسات السابقة إلى ذلك بشكل واضحإ
 اًتخطيطــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة   في المنشــيتطلــب القيــام بالنشــاط التســويقي وبهــذا 

 المنافسـة  فضـلاً عـن  ،  وتفضـيلاتها نشطة التسويقية، ودراسة خصـائص الأسـواق المسـتهدفة       للأورقابة  
 بالسـعر المناسـب، وفي    ورغبـاتهم من أجـل تقـديم مـا يناسـب مـن سـلع وخـدمات تلبـي حاجـات الزبـائن                 

، ومحاولـة خلـق طلـب أو حاجــة     وتعريفـهُ بهـا  لسـلعة  الزبـون بوجـود ا  إعـلام المكـان والزمـان المناسـبين، و   
 التــي تمثــل ، باســتخدام عناصــر التسـويق الحــديث ،لديـه، وتحويــل الحاجــة أو الرغبـة إلــى طلــب فاعـل   

المنتج، والسعر، والتـرويج، والتوزيـع، وهـذا    : يتكون من أربعة عناصر رئيسة هي  الذي المزيج التسويقي
ية التسويقية التي تؤدي إلى الجودة العالية والشـاملة للمنتجـات،   المزيج  يساعد في تصميم الاستراتيج   

فضــلاً عــن اختيــار الإســتراتيجية التســويقية المناســبة والتــي تتماشــى وإمكانيــات المنشــآت الصــناعية     
 .الصغيرة والمتوسطة لكي تساعدها على تسويق منتجاتها

ورغبـات الجمهـور المسـتهدف    حاجـات   التعرف علـى ب ي تتعلق النشاطات الت جميعالتسويق يشملو
 الإنتاج، وبعد الإنتـاج،    في قبل الشروع   ك    وذل،  التسويقية عن طريق بحوث التسويق ودراسات الجدوى     

، التســعيرو المنُــتج،صــميم ، الــذي يعمــل علــى تبــالمزيج التســويقي اتخــاذ جميــع القــرارات فيمــا يتعلــقو
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نشـاط   مهمـاً لأن  الصـغيرة المتوسـطة  صـناعية  ال التسـويق للمنشـآت   ، وبالتـالي يُعـد  التوزيـع و ،التـرويج و
 .نشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطةشكل جزءاً كبيراً من نشاطات الميالتسويق 

وسيتم تقسيم هذه الدراسة إلى أربعة فصـول، يتكـون الفصـل التمهيـدي مـن مبحـثين تنـاول الأول           
 الأول فقـد أشـتمل علـى مبحـثين     الإطار العام للدراسة وتناول الثـاني الدراسـات السـابقة، أمـا الفصـل            

جــاء في الأول مفهــوم التســويق وعلاقتــه مــع العميــل، والثــاني المــزيج التســويقي وعناصــره، أمــا الفصــل  
الثاني فقـد تنـاول ثلاثـة مباحـث شـمل المبحـث الأول مفهـوم المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة،                     

نشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، أما الثالث والمبحث الثاني ركز على المعوقات والمشاكل في بيئة الم     
 .فتطرق فيه الباحث إلى  الريادة في المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

أما الفصل الثالث فسيكون فيه الحديث حـول الاسـتراتيجيات التسـويقية المفهـوم والبيئـة ودورهـا              
ك في مبحــثين، وصــولاً إلــى الفصــل في رفــع فاعليــة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة وجــاء ذل ــ

الرابع الذي تم فيه التحليـل الميـداني للدراسـة مـن خـلال أربعـة مباحـث تنـاول المبحـث الأول نبـذة عـن                    
 الصناعية الصغيرة والمتوسطة في ليبيا، والمبحث الثاني تناول عرض نتائج الدراسـة الميدانيـة،      تالمنشآ

ــار فر    ــث اختب ــاول الباحــث في المبحــث الثال ــائج والتوصــيات     وتن ــع النت ضــيات الدراســة، والمبحــث الراب
 .المقترحة
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 :مشكلة الدراسة: أولاً

على الرغم من اهتمام الدولة والمنظمات التي تعمل على تشجيع المشروعات الصـغيرة والمتوسـطة           
ليـة التنميـة، فـإن هـذا الاهتمـام انحصـر في حـل            بشكل عام ودعمها لما لها مـن دور هـام في تحقيـق عم             

المشكلات التمويلية والإنتاجية مع إغفال جانب هام لا يمكن لأي مشروع اقتصادي يهـدف إلـى تحقيـق      
الــربح الاســتمرار بدونــه وهــو الجانــب التســويقي، الــذي تواجــه فيــه المشــروعات الصــغيرة والمتوســطة     

في المشــاكل والمعوقــات انعــدام بــرامج التطــوير المهنــي  مشــكلات عديــدة  تــؤدي إلــى تعثرهــا، ومــن هــذه  
وبناءً عليه تنحصر مشكلة البحـث في   ،والعربية على وجه الخصوصعامة  معظم الاقتصاديات النامية    

ــدرة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة في اســتخدام التســويق واســتراتيجياته          ــدى ق ــد م تحدي
ثلـة في زيـادة المبيعـات، وتحقيـق الـربح، وحصـولها علـى حصـتها         لتحقيق أهـدافها بزيـادة فاعليتهـا المتم    

 :السوقية، وبالتالي يمكن تحقيق الغرض من هذه الدراسة عن طريق الإجابة على التساؤلات التالية
 هل  تقوم المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة بتطوير وتحسين المنتجات؟ -1

 ت؟ماهي الآلية المستخدمة في تحديد أسعار المنتجا -2

 هل لدي المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة طرق تتبعها لتوزيع منتجاتها؟ -3

 هل تقوم بالترويج لمنتجاتها؟ وما هي الأساليب الترويجية المستخدمة؟ -4

ما هي الإستراتيجية التسويقية التي تساعد علـى زيـادة فاعليـة المنشـآت الصـناعية الصـغيرة                   -5
 والمتوسطة قيد الدراسة؟

شـــآت الصـــناعية الصـــغيرة والمتوســـطة في إتبـــاع الاســـتراتيجيات التســـويقية  هـــل تختلـــف المن -6
 ؟)عدد العاملين، سنوات الخبرة في السوق، رأس المال(باختلاف معاييرها التعريفية 

الحصـة  (هل توجد اختلافات في تركيز المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة على الفاعليـة            -7
 ؟)السوقية، وحجم المبيعات، والربحية

ما هو المزيج التسويقي الأمثل الـذي يسـاعد علـى زيـادة فاعليـة المنشـآت الصـناعية الصـغيرة                      -8
 والمتوسطة قيد الدراسة؟
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 :تهدف هده الدراسة إلى: أهداف الدراسة: ثانياً

معرفــة مــا إذا كانــت هنــاك اختلافــات في المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة في إتبــاع       -1
عـدد العـاملين، سـنوات الخبـرة، رأس        (اختلاف المعـايير التعريفيـة      الاستراتيجيات التسويقية ب  

 ).المال

تحديد الإستراتيجيات التسويقية المناسبة التي تزيد من فاعلية المنشـآت الصـناعية الصـغيرة               -2
 .والمتوسطة

التعـــرف علـــى المـــزيج التســـويقي الأمثـــل المســـتخدم مـــن قبـــل المنشـــآت الصـــناعية الصـــغيرة     -3
 . من فاعليتهاوالمتوسطة الذي يزيد

معرفة ما إذا كانت المنشــــــآت الصناعيـــــة الصغيرة والمتوسطــــــة تركــــز علـى الفاعليــــــة مـن           -4
 .)الحصة السوقية، وحجم المبيعات، والربحية(جانــــــب 

محاولة الوصول إلى مجموعة من النتائج التي من شأنها أن تؤدي إلـى وضـع نمـوذج تسـويقي               -5
 .م في زيادة فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطةمقترح يساه

 :أهمية الدراسة: ثالثاً

تنبع أهمية هذه الدراسة من أهمية هذه المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وأهمية وجودها 
ودعمهــا للمشــروعات الكبــرى بوصــفها صــناعات مغذيــة لصــناعات أخــرى، ويمكــن توضــيح ذلــك علــى  

 :النحو التالي
 تسـاعد  التـي  التسـويقية  العوامـل  علـى  التعـرف  مجـال  في خاصـة  أهميـة  الدراسـة  هـذه  كتسـب ت -1

 اقتراح في مساهمتها إلى إضافةوالمتوسطة على تحقيق الفاعلية،  الصغيرة الصناعية نشآتالم
 الصـغيرة  الصناعية تواجهها المنشآت التي التحديات مع تتناسب عملية تسويقية استراتيجيات

 .ليبياوالمتوسطة في 

تتمثل أهمية الدراسـة في محاولـة التوصـل إلـي مجموعـة مـن النتـائج العلميـة توضـح العوامـل               -2
 .المؤثرة على كفاءة وفاعلية النشاط التسويقي في هذه المنشآت

تســاهم هــذه الدراســة في زيــادة الحصــيلة العلميــة للباحــث، وصــقل مهاراتــه بوصــفها النقطــة    -3
ــة    جــادة مــن الباحــث للمســاهمة في تقيــيم الوضــع الــراهن     الفعليــة لمســيرته البحثيــة، ومحاول

للتســويق في المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة في ليبيــا، وتقــديم منظومــة متكاملــة مــن 
ــادة        ــول العلميــة لهــا، علــى ضــوء الدراســة الميدانيــة بهــدف المســاعدة في زي الاقتراحــات والحل

كن مـن تحقيـق الأهـداف المرجـوة منهـا        فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة كي تـتم       
 .على المستوى الوطني
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 :متغيرات الدراسة: رابعاً

 :تتمثل متغيرات الدراسة في الآتي
 :تتضمن هذه الدراسة المتغيرات المستقلة التالية: المتغيرات المستقلة -1

 .وهو العنصر الأول من عناصر المزيج التسويقي: المنُتج -
 .من عناصر المزيج التسويقيوهو العنصر الثاني : التسعير -

 .وهو العنصر الثالث من عناصر المزيج التسويقي: الاتصالات التسويقية -

 .يمثل العنصر الرابع من عناصر المزيج التسويقي: التوزيع -

ــويقية - ــتراتيجيات التسـ ــآت    : الاسـ ــع المنشـ ــي تتماشـــى مـ ــتراتيجيات التـ ــا الاسـ ــل هنـ وتمثـ
 .الصناعية الصغيرة والمتوسطة

وهو المتغير الذي يتـأثر بتغيـر المتغيـرات المسـتقلة والمتمثـل في فاعليـة  المنشـآت                  : التابعالمتغير   -2
 .الصناعية الصغيرة والمتوسطة ويقاس من خلال الربحية والحصة السوقية وحجم المبيعات

 نموذج الدراسة: خامساً

تـالي للدراسـة   في ضوء مشكلة الدراسة، وأهـدافها، وفرضـياتها، قـام الباحـث بتصـميم النمـوذج ال             
التالي، والذي يعكس العلاقات المتوقعة لكل من المتغيرات المسـتقلة،  ) 1( كما هو موضح في الشكل رقم    

 .والمتغير التابع
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 )1(الشكل رقم 
 )من تصميم الباحث: المصدر(نموذج الدراسة الذي يوضح متغيرات الدراسة 

 دور التسويق في رفع فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 المتغيرات المستقلة

 
 عنصر المنتج

 

 
 سعيرعنصر الت
 

 
 عنصر التوزيع

 

عنصر 
الاتصالات 
 التسويقية

الاستراتيجيات 
 التسويقية

 

 المتغير التابع
الفاعلية المتمثلة في الحصة السوقية، 

 حجم المبيعات، الربحية
 

ل إلي المزيج الأمثل لها وكذلك رفع فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة ومحاولة الوصو
 وضع استراتيجيات تسويقية تتناسب مع المنشآت قيد الدراسة لرفع تلك الفاعلية
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 فرضيات الدراسة: سادساً

اعتمد الباحث في دراسـته علـى الفرضـيات البحثيـة التاليـة التـي تمـت صـياغتها علـى النحـو                       
 :التالي

ــويقية       -1 ــتراتيجيات التسـ ــاع الاسـ ــطة في إتبـ ــغيرة والمتوسـ ــناعية الصـ ــآت الصـ ــف المنشـ  لا تختلـ
 ).رة في السوق، رأس المالعدد العاملين، سنوات الخب(باختلاف معايير تعريفها 

لا توجــد اختلافــات جوهريـــة ذات دلالــة إحصـــائية في تركيــز المنشـــآت الصــناعية الصـــغيرة       -2
 .)الحصة السوقية، وحجم المبيعات، والربحية(والمتوسطة على الفاعلية 

لا توجــد علاقـــة جوهريـــة بـــين تطـــوير المنتجــات وفاعليـــة المنشـــآت الصـــناعية الصـــغيرة    -3
 .والمتوسطة

ــ -4 ــغيرة     لا توجــ ــناعية الصــ ــآت الصــ ــة المنشــ ــعير وفاعليــ ــة بــــين التســ ــة جوهريــ د علاقــ
 .والمتوسطة

 .توجد علاقة جوهرية بين التوزيع وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة -5

 .لا توجد علاقة جوهرية بين الترويج وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة -6

النمـو، الـدفاع عـن الحصـة     (يقية المقترحـة  لا توجد علاقة جوهرية بين الاستراتيجيات التسـو       -7
مــن جهـة وفاعليــة المنشـآت الصـناعية الصــغيرة مـن جهــة أخـرى، ويمكــن      ) السـوقية، المنافسـة  

 :تجزئة هذه الفرضية إلى
لا توجد علاقة جوهرية بين استراتيجية النمو وفاعليـة المنشـآت الصـناعية الصـغيرة               -7-1

 .والمتوسطة

يجية الــدفاع عــن الحصــة الســوقية وفاعليــة     لا توجــد علاقــة جوهريــة بــين اســترات     -7-2
 .المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

لا توجـــد علاقـــة جوهريـــة بـــين اســـتراتيجية المنافســـة وفاعليـــة المنشـــآت الصـــناعية    -7-3
 .الصغيرة والمتوسطة

 مصادر جمع البيانات: سابعاً

لوبـة لتحقيـق أهـدافها،      تأسيساً على ما تقدم، وبناء على تصميم هذه الدراسة ونوع البيانـات المط            
فقد تتطلب الأمر لإنجاز هذه الدراسة الاستناد في استقاء معلوماتها وبياناتها إلى مصدرين متكاملين               

 :هما
تم الحصول عليها من خلال الاطلاع على أدبيات الموضوع، وفق ما هو متاح       : المصادر الثانوية  -1

ت وأبحـاث عربيـة وأجنبيـة منشـورة         للباحث من المصادر المتعلقة بموضوع الدراسة، من دراسا       
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وغيــر منشــورة، وكــذلك علــى الكتــب العلميــة المتخصصــة في الموضــوع، وبعــض النــدوات، كمــا     
 .أعتمد الباحث على بعض المواقع العلمية على شبكة المعلومات الدولية

حيث تم الحصول عليها من خلال المسح الشامل الذي قام به الباحث تمع : المصادر الأولية -2
لدراســة، الــذي تم اختيــاره واســتهدافه في الدراســة الميدانيــة، مــن خــلال توزيــع أداة الدراســة ا
 .التي صممت خصيصاً لذلك واسترجاعها) الاستبانه(

 منهجية الدراسة: ثامناً

اتبع الباحث المنهجية التي تجمـع بـين الأسـلوب الوصـفي، والأسـلوب التحليلـي، الـذي يعتمـد علـى                   
 ركز الأسلوب الوصفي على توضـيح المتغيـرات التسـويقية التـي تناولتهـا الدراسـة                 المسح الميداني، حيث  

ودورهــا في رفــع فاعليــة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة، أمــا الأســلوب التحليلــي فقــد ركــز       
الباحث فيه على دراسة العلاقات ما بين المتغيرات المستقلة والمتغير التابع، وكذلك دراسة الاختلافـات      

 بـين المنشـآت قيـد الدراسـة فيمـا يتعلـق بإتباعهـا للاسـتراتيجيات التسـويقية وفـق معـايير تعريفهـا،                     ما
ومــدى تركيزهــا علــى الفاعليــة المتمثلــة في المتغيــر التــابع في الدراســة، وذلــك لانســجام هــذا المــنهج مــع   

 .طبيعة وأغراض الدراسة

 مجتمع الدراسة: تاسعاً

ه جميع المفردات التي تتوافر فيها الخصائص المطلوب يمكن تعريف مجتمع الدراسة على أن
ــع المنشــآت الصــناعية الصــغيرة           ــا يتمثــل في جمي ــع الدراســة هن ــإن مجتم ــالي ف دراســتها، وبالت

انتقائيـــة متمثلـــة في المنشـــآت الصـــناعية ) عمديـــة(في ليبيـــا وقـــد تم اعتمـــاد عينـــة والمتوســطة  
صناعة بمدينة طرابلس، والتي يشملها تعريف المسجلة في غرفة التجارة والالصغيرة والمتوسطة و

المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة في ليبيا، والتي تتماشـى مـع حـدود الدراسـة، ولإمكانيـة              
المسح الشامل تمع الدراسة فقد شملت هـذه الدراسـة كـل مفـردات اتمـع التـي تتكـون مـن                       

لتجـارة والصـناعة في مدينـة        غرفـة ا   بحسـب سـجلات   منشأة صناعية صغيرة ومتوسطة     ) 235(
 .طرابلس

 :الأساليب الإحصائية: عاشراً

ــة         ــلال أداة الدراسـ ــن خـ ــا مـ ــل عليهـ ــات المتحصـ ــل البيانـ ــب وتحليـ ــث في تبويـ ــد الباحـ اعتمـ
، على الأساليب الإحصائية المناسبة لطبيعة تلك البيانات، وأهداف الدراسة، وذلـك         )الاستبانه(

بعد القيام بالخطوات ) SPSS(ائية للعلوم الاجتماعيةباستخدام برنامج مجموعة الحزمة الإحص
اللازمة لتجهيز البيانات وتهيئتها لعملية التحليل، باستخراج مقاييس الإحصاء الوصفي حيث تم 
استخراج التكرارات والنسـب المئويـة لوصـف مجتمـع الدراسـة، والمتوسـطات الحسـابية لتحديـد                  

ارتبــاط بيرســون وتحليــل الانحــدار البســيط    معــدل اســتجابة مجتمــع الدراســة، وكــذلك معامــل   



 א�����א���م�����א�
�وא���א����א�����
�Wא���
�א������� 

 

 10

فالارتباط يبين وجود (لاختبار العلاقة بين المتغيرات المستقلة منفردة والمتغير التابع، وتحديدها، 
، وتحليل الانحدار )العلاقة بين متغيرين أما الانحدار فيدرس أثر متغير مستقل على متغير تابع

، وتحليـل الانحـدار المتعـدد التـدريجي     لة علـى المتغيـر التـابع   أثر المتغيرات المسـتق المتعدد لاختبار   
لتحديـد أهميـة كــل متغيـر مســتقل علـى حـدة في الإســهام في النمـوذج الرياضــي، وكـذلك تحليــل        
التبـــاين الأحـــادي لدراســـة الفـــروق بـــين المتوســـطات للاســـتراتيجيات التســـويقية والخصـــائص    

، ومعامـل بيرسـون وجوتمـان وسـيبرمان     )المـال عدد العـاملين، سـنوات الخبـرة، ورأس      (التعريفية  
براون وكذلك معامل كرونباخ ألفا لقياس درجة المصداقية والثبات في إجابات مجتمـع الدراسـة          

 ).(α = 0.05على فقرات الاستبانه، وقد تم فحص فرضيات الدراسة عند المستوى 

 حدود الدراسة: حادي عشر

 :تنقسم حدود الدراسة إلى

ستشمل الحدود المكانية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسـطة العاملـة في       :  نية الحدود المكا  -1
مجال الصـناعات المختلفـة في مدينـة طـرابلس علـى أن يشـترط في اتمـع وجـود مواصـفات                     

 :معينة حددها الباحث في الآتي
يشترط أن لا يقل عمر المصنع في السوق عن ثلاث سنوات، حتى يمكن استبعاد أثر فترة  -

التشغيل الأولية، التي عادة ما تتصـف بزيـادة المصـروفات عـن الإيـرادات ونقـص معرفـة                  
 .العملاء بإنتاج المصنع

 .يستبعد من مجتمع الدراسة الورش الحرفية الصغيرة -

مـديري المنشـآت الصـناعية الصـغيرة     / سـتكون المفـردات المسـتهدفة مـالكي    :  الحدود البشـرية   -2
 .والمتوسطة

 .2011 إلى 2009تنحصر الدراسة في الفترة الزمنية الممتدة من سنة :  الحدود الزمنية -3

 تعريفات إجرائية: ثاني عشر

بهدف الفهم العميق، والإحاطة الكاملة لجوانب العلاقة بين المتغيرات الأساسية لموضوع الدراسة، 
ل تحويـل  فإنه من المهم توضـيح المقصـود بـبعض المصـطلحات المسـتخدمة في الدراسـة، وذلـك مـن خـلا           

تلـــك المصـــطلحات مـــن المســـتوى النظـــري إلـــى المســـتوى الإجرائـــي، أي مـــن مصـــطلحات نظريـــة إلـــى  
 :مصطلحات إجرائية قابلة للقياس، ومن هذه المصطلحات ما يلي

 التعريف الإجرائي المفهوم

 التسويق
ثـل  التوجه التسويقي للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة مـن خـلال المـزيج التسـويقي الأم     

ــلاء،     ــع العمـ ــا مـ ــا، وإدارة علاقتهـ ــة لهـ ــويقية الملائمـ ــتراتيجيات التسـ ــار الاسـ ــا، واختيـ لمنتجاتهـ
 .والتوجه نحو السوق

 المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة
 عامـل وتبلـغ تكاليفهـا الاسـتثمارية بعـد      50 إلى 10هي المنشأة الصناعية التي يعمل فيها من        

 مليـون دينـار ليبـي وتقـدم سـلعاً إنتاجيـة        2,5 ألف إلى    50ن  استبعاد قيمتي الأرض والمباني م    
 .أو استهلاكية ويكون لها مستوى إداري
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 التعريف الإجرائي المفهوم

وهي وحدة القياس للـدور التسـويقي في زيـادة الفاعليـة مـن خـلال معـدل المبيعـات، والربحيـة،            فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة
 .والحصة السوقية

 المزيج التسويقي

العمل الذي تقوم به إدارة التسويق، لذلك ركز عليه الباحث في هذه الدراسـة بشـكل          هو محور   
أساس،بوصفه نشاطاً داخل المنظمة وخارجها، ويسعى من أجـل تحقيـق أهـدافها عبـر تحقيـق                 
رغبــات وحاجــات المســتهلك مــن ناحيــة، والوصــول بالمنشــآت إلــى تحقيــق أهــدافها المتمثلــة في    

 .بح والمحافظة على الحصة السوقية من ناحية أخرى وتحقيق الرتزيادة المبيعا

 الاستراتيجيات التسويقية 

تطـــوير المنـــتج، وتطـــوير (هـــي مجموعـــة مـــن الاســـتراتيجيات المتمثلـــة في اســـتراتيجية النمـــو  
، واســتراتيجية  )الاســتقرار، والمــدافع (، واســتراتيجية الــدفاع عــن الحصــة الســوقية     )الســوق

 التي تتماشى مع ظـروف وإمكانيـات المنشـآت الصـناعية الصـغيرة              )التميز، والتركيز (المنافسة  
 . والمتوسطة
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 :أولاً الدراسات العربية

معوقــات تبنـــي  "  دراســة الباحــث إبـــراهيم البكــور بعنــوان     : الدراســة الأولــى   -

 إدارة في رماجســتي رســالة "التســويق عبــر الإنترنيــت في الشــركات الصــغيرة والمتوســطة   
 تبنـي  بـين  علاقـة  وجـود  مـدى  علـى  التأكيـد  إلـى  الدراسـة  هدفت ،2009 دمشق جامعة الاعمال
 والمنافســة، التنظيميــة، العوامــل في المتمثلــة البيئــة المعوقــات مــن وكــل الإنترنيــت، عبــر التســويق
ــة ــة والثقافـ ــدى المعلوماتيـ ــتهلك، لـ ــة المسـ ــة، والبنيـ ــة التحتيـ ــن وحمايـ ــات، وأمـ ــ المعلومـ  لتوتوصـ
 عبـــر التســـويق تطبيقـــات تبنـــي في ضـــعف وجـــود أهمهـــا النتـــائج مـــن مجموعـــة الـــى الدراســـة
 عائقـاً  تشـكل  الدراسـة  تناولتهـا  التى البيئية العوامل وأن الدراسة، محل الشركات في الانترنيت

 .الانترنيت عبر التسويق تبني امام

ــة إ  :الدراســة الثانيــة  - أثــر الإســتراتيجيات  " بعنــوان لهــام طمليــه دراســة الباحث

التســويقية التنافســية علــى قــدرة المشــاريع صــغيرة الحجــم في الأردن علــى تحقيــق         

ــة جامعــة عمــان العربيــة العــدد الأول     "البقــاء والنمــو  ســعت هــذه  ، 2009 بحــث منشــور مجل
ــر الإســتراتيجيات التســويقية التنافســية في قــدرة المشــاريع الصــناعية         ــى دراســة أث الدراســة إل

ختبرت الدراسة خمس فرضيات تناولت المتغيـرات  ا و،جم على تحقيق البقاء والنمالصغيرة الح
التخطــيط ونظــم معلومــات التســويق،  وخصــائص الريــادة،  و تبنــي المفهــوم التســويقي، ،المســتقلة

ــويق الا ــتراتيجي للتســـ ــية   والا،ســـ ــويقية التنافســـ ــتراتيجيات التســـ ــايز،  ا(ســـ ــتراتيجية التمـــ ســـ
، وتأثيرهـا علـى     )سـتراتيجية قيـادة التكـاليف     ا و ،يجية الإتحـادات  ستراتواستراتيجية التركيز،   وا

 لكـل مـن تبنـي    اًتوصلت الدراسة إلـى أن هنـاك أثـر        و ، البقاء والنمو   المتمثلة في  المتغيرات التابعة 
ــويقي،   ــوم التسـ ــغيرة المفهـ ــناعية الصـ ــاريع الصـ ــدى إدارة   والمشـ ــويقية لـ ــادة التسـ ــائص الريـ خصـ

ســتخدام نظــم معلومــات التســويق في المشــاريع الصــناعية  ا، المشــاريع الصــناعية صــغيرة الحجــم 
ســتراتيجيات التســويقية التنافســية في  ســتراتيجي للتســويق والاالتخطــيط الا وصــغيرة الحجــم،

  تـأثيرٍ  أنـه لا يوجـد أيُ  غيـر  ،قدرة المشاريع الصناعية صغيرة الحجم على تحقيق البقاء والنمـو      
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لى قطاع سـوقي محـدد في قـدرة المشـاريع الصـناعية           ستراتيجية التركيز ع  حصائية لا إ دلالة   يذ
 .صغيرة الحجم على تحقيق البقاء والنمو

ــة  - ــة الثالثــ ــث  :الدراســ ــة الباحــ ــب  دراســ ــز غالــ ــد العزيــ ــوان عبــ ــق " بعنــ تطبيــ

 رســالة ماجســتير جامعــة عــدن،  "السياســات التســويقية في المنشــآت الصــناعية الصــغيرة  

نشــآت الصــناعية الصــغيرة لسياســات   هــدفت الدراســة إلــى تشــخيص مــدى تطبيــق الم   ، 2008
مــالكي المنشــآت / المــزيج التســويقي، كمــا هــدفت الدراســة إلــى التعــرف إلــى مــدى وعــي مــديري 

الصناعية الصغيرة بمفهوم التسويق وأهميته،  أظهرت الدراسـة أن تعريـف المنشـآت الصـناعية           
الحكوميــة، وأنــه لا الصــغيرة يتميــز بالتعــدد والتنــوع، ســـواء لــدى المنظمــات الحكوميــة أم غيــر     

ــناعية،    ــآت الصـ ــاً تعريـــف موحـــد خـــاص بالمنشـ ــديرو يوجـــد عمليـ ــآت / ويخلـــط مـ ــالكو المنشـ مـ
الصناعية الصـغيرة عينـة الدراسـة بـين المفهـوم التسـويقي، والمفهـوم الإنتـاجي، والمفهـوم البيعـي            

 وبيــع تقــديم المنــتج الجيــد للمســتهلك، أو أنــه تــرويج: للتســويق، فهــم يــدركون التســويق علــى أنــه
وأظهـرت الدراسـة أن هنـاك قصـوراً واضـحاً،          المنتج للمستهلك، آخذين بمفهوم المنـتج، أوالبيـع،       

 .باتجـاهٍ سلبي في تطبيق سياسات المزيج التسـويقي بالمنشآت الصناعـية الصغيرة

دراسـة ميدانيـة وتحليليـة       " دراسة الباحث على ميـا بعنـوان         :الدراسة الرابعة  -

تــي تحــدّ مــن كفــاءة وفعاليــة المشــروعات الصــناعية العامــة في   والمعوقــات اللللمشــاك

منشـور مجلـة جامعـة تشـرين        بحـث ،  "القطر العربي السـوري وآفـاق تطويرهـا مسـتقبلاً           
، يهـدف البحـث إلـى توضـيح مفهـوم      2006)2(العـدد  ) 28(للدراسات والبحوث العلميـة الـد       

ة، وتقيـيم الوضـع الـراهن للمشـروعات     المشروعات الصناعية العامة وأهميتها في تحقيـق التنمي ـ     
الصــناعية العامــة، بغيــة التعــرف علــى المشــاكل والعقبــات التــي تواجههــا، والعمــل علــى اقتــراح      

 من المديرين العـامين في الشـركات      د أح دالحلول المناسبة لها، وتوصلت الدراسة إلى أنه لا يوج        
 خبــراتهم الإداريــة نتيجــة    محــل البحــث مــن خريجــي كليــات الإدارة، بــل إن جمــيعهم اكتســبوا       

ممارســتهم لأعمــال الإدارة بعــد تعييــنهم في مناصــبهم الإداريـــة، ممــا يــؤدي إلــى عجــز هـــؤلاء          
المديرين عن القيام بأعباء العملية الإداريـة مـن تخطـيط وتنظـيم وتوجيـه ورقابـة نتيجـة جهلهـم           

ها المنشـودة، وتـبين    الأمر الذي يؤدي إلى فشل المشروعات التي يقودونهـا في تحقيـق أهـداف             . بها
أن معظــم الشــركات محـــل البحــث تعـــاني مــن ضــعف قـــدرتها علــى تســـويق منتجاتهــا، بســـبب        
انخفاض مستويات الجودة، نظراً لغياب نظم ضبط الجودة المناسبة لحجـم شـركاتهم مـن جهـة،            

 .وإلى ارتفاع تكاليف المنتجات نتيجة ارتفاع نسبة الفاقد من جهة أخرى

ــة الباحـــثدرا: الدراســـة الخامســـة - ــوان   سـ ــد بعنـ ــاد محمـ ــة " زيـ المعوقـــات التمويليـ

رسـالة ماجسـتير بكليـة الاقتصـاد جامعـة دمشـق، دراسـة مقارنـة بـين هيـأة                    "للمشروعات الصـغيرة  
ــونس،       ــة في ســورية وبنــك التضــامن في ت ، اســتهدف الباحــث دراســة معوقــات    2006مكافحــة البطال
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هيئــة العامــة لمكافحــة البطالــة في ســورية وبنــك   التمويــل في المشــروعات الصــغيرة بمقارنــة إجــراءات ال 
التضامن في تونس وقد توصلت الدراسـة إلـى نتيجـة مفادهـا، ضـرورة التوسـع في الدراسـة التسـويقية               
لتعطي نتائج مدخلات حقيقية للدراسة الفنيـة والماليـة للجـدوى الاقتصـادية عـن طريـق تحديـد حجـم                

 .حديد الفجوة التسويقيةالسوق، وتحديد الطاقة الاستيعابية للسوق، وت

العوامـل المـؤثرة    " دراسة الباحث أحمد الشميمري بعنـوان       : الدراسة السادسة  -
 بحــث منشــور في مجلــة الادارة العامــة العــدد  "في التوجــه التســويقي في المنشــآت الصــغيرة

، هدفت الدراسة للكشف عن مدى إدراك المنشآت الصـغيرة لمفهـوم التوجـه    2006الأول فبراير   
يقي وتطبيقها له بوصفه أحـد المفـاهيم التسـويقية الحديثـة التـي تعنـى بالعميـل وتتمحـور            التسو

موقـف إدارة  : حوله، واقترحت الدراسة نموذجاً نظرياً لقياس العلاقة بين مبدأين رئيسـين همـا        
المنشأة من التوجه التسويقي، وسلوك المنشأة الصغيرة الذي يعكس توجهها التسـويقي، وتوصـل           

أن العوامـل التـي تـؤثر في التوجـه التسـويقي السـلوكي             : ى مجموعة من النتائج أهمهـا     الباحث إل 
هــي الموقــف مــن التوجــه التســويقي، والمحــددات الإداريــة، وبســاطة نظــام الاتصــالات، والعوامــل   
المتعلقة بالعـاملين، والتنظيمـات الحكوميـة، كمـا أكـدت الدراسـة علـى أن الصـفات القياديـة مـن                  

 .ي تؤثر في موقف المدير من التوجه التسويقيأبرز الصفات الت
المعوقــات الإداريــة  " دراســة الباحــث ســنان المرهضــي بعنــوان     : ســابعةالدراســة ال -

دراســة تحليليــة علــى القطــاع الصــناعي الصــغير في " وأثرهــا في أداء القطــاع الصــناعي الصــغير
ستهدفت الدراسـة ترتيـب   ، ا2006اليمن، مجلة جامعة صنعاء العدد السادس والعشرون بحث منشور  

المعوقــات والمشــكلات التــي تواجــه القطــاع الصــناعي الصــغير، والتمييــز بــين المشــكلة الطبيعيــة وغيــر      
الطبيعيــة التــي تواجــه القطــاع الصــناعي، وتقــديم مقترحــات لكيفيــة الحــد مــن المشــاكل التــي تواجــه       

 المعوقـات تتمثــل في عــدم ولاء  المنظمـات الصــناعية، ومــن أهـم النتــائج التــي توصـلت إليهــا الدراســة أن   
الجهات كافة للمنتجات المحلية، وتهريـب المنتجـات الأجنبيـة، وزيـادة الضـرائب، وزيـادة الجمـارك علـى                

 .المدخلات الصناعية المستوردة، وشدة المنافسة الخارجية
تفعيـل دور الصـناعات   " بعنـوان  رامـي زيـدان   دراسة الباحث : منةاالدراسة الث  -

 كليــة الاقتصــاد جامعــة دمشــق، أطروحــة دكتــوراه "ة في عمليــة التنميــةالصــغيرة والمتوســط
ــر منشــورة،   ــار لتصــنيف المشــروعات الصــغيرة       2006غي ــى معي ، اســتهدف الباحــث التوصــل إل

والمتوسطة في سورية، لأن نسبة مساهمتها في إجمـالي عـدد المشـروعات الصـناعية خـلال فتـرة                 
، وقــد توصــل الباحــث إلــى مجموعــة مــن  1999وذلــك في العــام % 99.86دراســة الباحــث إلــى 

 :النتائج أهمها

 .تمتاز المشروعات الصغيرة بجملة من الخصائص والسمات -1

 .لا تعد المشروعات الصناعية الصغيرة ظاهرة مرحلية في عملية التنمية -2
يمكـــن لكثيـــر مـــن المشـــروعات الصـــغيرة والمتوســـطة في ســـورية الاســـتمرار بفاعليـــة في   -3
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اق الخارجيـة، وذلـك لـن يـتم إلا عـن طريـق الابتكـار والتجديـد في                   السوق المحلية والأسو  
 .المنتجات، والتسويق، والإدارة الصناعية، والتنظيم الصناعي

السياسات التسـويقية وأثرهـا    "دراسة الباحث علاء عمر بعنوان    : تاسعةالدراسة ال  -

رســالة  " الأردنعلــى الاداء التســويقي لشــركات الميــاه المعبــأة المعــدة للاســتهلاك البشــري في
، هــدفت الدراســة إلــى التعــرف علــى السياســات       2006ماجســتير غيــر منشــورة الجامعــة الاردنيــة     

التسويقية في شركات تعبئة المياه، وذلك بهدف التعرف علـى نقـاط القـوة والضـعف التسـويقية في أداء             
لمتغيــرات هــذه الشــركات، وتوصــلت الدراســة إلــى مجموعــة مــن النتــائج أهمهــا وجــود علاقــة بــين ا          

من جهة والأداء التسويقي من جهـة أخـرى، وهـذا يشـير إلـى أن      ) المزيج التسويقي(التسويقية مجتمعة   
 .علاقة المزيج التسويقي بالاداء تزداد عندما تكون عناصر المزيج التسويقي مجتمعة

 الإبـداعي  السـلوك  " أياد وجاراالله بعنوان دراسة الباحثين: العاشـرة الدراسة  -

 الصـناعات  شـركات  في ميدانيـة  التنافسـية دراسـة   الميـزة  تحقيـق  في أثـره للمـديرين و 

الأعمـال، جامعـة    وثقافـة  الإداريـة  الثقافـة  نشـر المـؤتمر الاكـاديمي الاول ل   "الأردنيـة  الغذائيـة 
الإبـداعي   السـلوك  تـأثير  مـدى  علـى  التعـرف  إلـى  الدراسـة  هـذه   تهـدف 2007القدس المفتوحـة،  

 الدراسـة  توصـلت  الأردن وقـد  في الغذائيـة  الصـناعات  قطـاع  في يةالتنافس ـ الميـزة  علـى  للمديرين

 بدرجـة  كـان  التنافسـية  الميـزة  أبعـاد  وكـذلك  الإبـداعي  أبعاد السـلوك  توافر مستوى معدل أن إلى

 الميـزة  الإبـداعي وأبعـاد   السـلوك  أبعـاد  غالبيـة  بـين  معنويـة  إيجابيـة  علاقـة  هنـاك  متوسـطة وأن 

 .ية الاردنيةالتنافسية في شركات صناعة الأغذ

ــة  - ــر الدراســ ــة عشــ ــوان    : الحاديــ ــلبي بعنــ ــد شــ ــث أحمــ ــة الباحــ ــايا " دراســ قضــ

معهد التخطيط القـومي، نـدوة       صدارات، إ  القاهرة "التسويق لمنتجات الصناعات الصغيرة   
، تهـدف الدراسـة إلـى معرفـة       2002الصناعات الصـغيرة وسياسـات النهـوض بها،بحـث منشـور            

ــي تواجــه المنشــآت    ــوعي بدراســة      قضــايا التســويق الت  الصــناعية الصــغيرة مــن حيــث ضــعف ال
حاجات العملاء ورغباتهم والعمل على إرضائهم،  وضـعف القـدرات والمهـارات الإداريـة في هـذه          
المنشــآت، وجــود بعــض القيــود المؤسســية التــي تحــد مــن كفــاءة الأســواق في مصــر، وتمثلــت أهــم   

اعات الصـغيرة وتطويرهـا علـى    من معوقات ومحددات دعم الصن% 75نتائج الدراسة في وقوع     
عــاتق البيئــة التســويقية المحيطــة بهــا، وبســبب ظروفهــا وطبيعتهــا، وتعــد أغلــب القــرارات التــي    

 .يتخذها القائمون علي الأعمال بالصناعات الصغيرة قرارات عشوائية

تقيـيم الكفـاءة   " دراسة الباحث ناهـد مطاريـد بعنـوان     : الثانية عشر الدراسة   -

ــالكي ا  ــى قطــاع    "لمشــروعات الصــناعية المصــرية الصــغيرة   الإداريــة لم ــة عل  دراســة تطبيقي
، يهـدف البحـث إلـى    1999الملابس، كلية التجارة جامعة الأزهر، أطروحة دكتوراه غير منشـورة   

ــة لمــالكي المشــروعات الصــناعية       اســتخدام مــدخل تنظــيم المشــروعات في تقيــيم الكفــاءة الإداري
 تــأثير عناصــر الكفــاءة الإداريــة لمــالكي المشــروعات   الصــغيرة، تــتلخص أهــم نتــائج الدراســة في  
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الصغيرة محل الدراسة على جميع مؤشرات فعالية أداء هذه المشـروعات، يتمتـع المـالكون محـل                 
الدراسة بقدرة ما بين متوسطة وجيدة على ممارسة مهارات التسويق، ويعتمدون علـى أسـاليب                

يــــر الشخصــــية، ويســــتخدمون    التــــرويج الشخصــــية ويقــــل اســــتخدامهم للطــــرق الأخــــرى غ     
ــل        ــة ويقـ ــمعة والآلات الحديثـ ــودة والسـ ــعر والجـ ــى السـ ــوم علـ ــي تقـ ــة التـ ــتراتيجيات المنافسـ اسـ
اعتمادهم على تشكيلة المنتجات ورفع كفـاءة رجـال البيـع، وعـدم انتشـار منافـذ البيـع والإعـلان                     

ث عــن وإدخــال خطــوط إنتــاج جديــدة وفــتح أســواق جديــدة، إن مفــاهيم التوجــه بالســوق والبح ــ  
 .فرص تسويقية ليست سائدة في عينة الدراسة

 :ثانياً الدراسات الأجنبية

- The first study: a study researcher Pelham Wilson entitled "market orientation 
and its impact on the performance of industrial enterprises of small and medium-sized, 
Journal of Small Business Management", January 2000. 

 الدراسة إلى معرفة أثـر التوجـه نحـو السـوق علـى أداء المشـاريع الصـناعية                   استهدفت           
 الإداري، المنظمـة  وهيكـل  المتبعـة،  اسـتراتيجية التسـويق   تأثيـر أن إلى الصغيرة، وقد أشارات

 ثقافـة  تبنـي  من أدائها تأثيرٍ على أقل يالمشاريع الصغيرة ه بها تعمل التي التنافسية والبيئة

 منتجـات  جـودة  تـأثيراً علـى   أكبـر  السـوق يكـون   نحـو  التوجـه  تـأثير  وأن السـوق،  نحـو  التوجـه 

 تبنـي  وأن جديـدة،  منتجـات  تطـوير  علـى  المشـاريع  هـذه  قـدرة  والصـغيرة  الصـناعية  المشـاريع 

 .التنافسية للميزة قوي مصدر هو السوق نحو التوجه
- The second study: a study of researchers and Barengr Blodoren entitled "The 

relationship between the qualities of leadership and marketing strategy", Journal of 
marketing strategies in 2001 5th edition. 

 الصـغيرة  المشـاريع  ةإدار لدى وخصائص الريادة الريادي التوجه بين  في العلاقة بحثت      
المنظمـة   أن إلـى  وخلصـت الدراسـة   المشـروع،   أداء علـى  ذلـك  وتـأثير  التسـويق  اسـتراتيجية و

في  نجاحـا  الأكثـر  هـي  والمبـادرة  المخـاطرة  والإبـداع  مثل الريادة بخصائص إدارتها تتميز التي
 عـن  الدقيقـة  المعلومـات  جمـع  علـى  معتمـدة  إبداعيـة،  تسـويقية  اسـتراتيجيات  تطـوير  عمليـة 

 مكونـات  أحـد  يُعـد  مـا  وهـذا  المشـروع،  داخـل  الأنشطة جميع مع ومشاركتها البيئة الخارجية

 واعتبرت السوق نحو التوجه والريادي التوجه بين العلاقة يؤكد ما وهذا نحو السوق التوجه

 المشـروع  وبقـاء  اسـتمرار  لضـمان  مهمـة  خصـائص  هـي  الريـادة  والابتكـار  والدراسـة الإبـداع  

 .نموه فقطوليس  الصغير
- The third study: a study researcher Donald Inerch entitled "The marketing 

strategies of small industrial projects", Journal of Small Business Management 1995. 
هـــدفت الدراســـة إلـــى معرفـــة المشـــكلات التـــي تواجـــه المصـــانع الصـــغيرة عنـــد تســـويق     

ل هنـاك تـأثير لمحدوديـة المـوارد الماليـة التـي تفـرض قيـوداً مثـل عـدم القـدرة                    منتجاتها، وه ـ 
علــى توظيــف كفــاءات بشــرية مؤهلــة ذات كفــاءة تســويقية، صــغر حجــم الســوق، العجــز عــن  
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تطــوير المنتجــات وجمــود سياســات التســعير، لــذلك يقتــرح الباحــث أن تتبنــى هــذه المنشــآت  
يمثــل مجتمــع البحــث في المنشــآت الصــناعية  اســتراتيجيات التســويق منخفضــة التكــاليف، و

ــة       ــان حجــم العين ــة، وك ــة تنيســى الأمريكي ــف   218الصــغيرة في ولاي ــل في مختل  منشــأة تعم
االات الصناعية، تتلخص أهم نتائج الدراسة في تسـبب قلـة المـوارد الماليـة وصـغر حجـم                   

فســة لــدى  المنشــأة في مشــكلات عنــد تخطــيط اســتراتيجيات التســويق، وترتكــز أســس المنا    
أصحاب المشروعات الصغيرة على خدمة جزء من السـوق وتمييـز منتجـاتهم، ويعتقـدون أن                

 .كثيراً من الاستراتيجيات التسويقية المعروفة تصلح فقط للتطبيق في المنشآت الكبيرة
- the fourth study: a study researcher intellectual meso entitled "areas of strengths 

and weaknesses of adopting the concept of marketing items of small factories", Journal 
of Small Business Management 1998. 

غامضــة عنــد كثيــر مــن   " مفهــوم التســويق "تهــدف الدراســة لمعرفــة مــا إذا كانــت فكــرة        
وعـي بـأنهم   دون " مفهـوم التسـويق  "مديري المصانع الصغيرة، وهـل يطبـق بعضـهم          / مالكى  

يفعلون ذلك؟ وتحـاول هـذه الدراسـة قيـاس المـدى الحقيقـي لتبنـي هـذا المفهـوم في المصـانع               
الصغيرة، ويتمثل مجتمع البحث في المنشآت الصـناعية الصـغيرة التـي يعمـل فيهـا أقـل مـن                     

 منشــأة تلخصــت 350الأمريكيــة، وبلــغ حجـم العينــة  " ولايــة مينسـوتا " عامـل وتقــع في  100
بدرجـة فـوق المتوسـط، ومــن    " التسـويق " أن المصـانع الصـغيرة تطبـق مفهــوم    أهـم النتـائج في  

التركيـز علـى رضـا العمـلاء        : الجوانب التي تطبق، وبقـوة ويتضـمن مفهـوم التسـويق مـا يلـي              
ــعير،       ــد التسـ ــبان عنـ ــل الماليـــة في الحسـ ــدرة العميـ ــذ قـ ــاتهم، وأخـ ــبع حاجـ ــلع تشـ ــاج سـ وإنتـ

وربــط إدارة التســويق بقمــة التنظــيم مباشــرة،  ومحــاولات الوصــول إلــى الكفــاءة في الإنتــاج  
ــي      ــوم التســويق مــا يل ــب الضــعف في تطبيــق مفه ــام بدراســة حاجــات   : ومــن جوان عــدم القي

العملاء وعدم وضع خطـة سـنوية للتسـويق، وعـدم قيامهـا بوضـع المبيعـات كهـدف بـدلاً مـن                    
إدارة الأربــاح، وعــدم تخصــيص مــوارد للبحــوث والتطــوير، وضــعف التكامــل والتنســيق بــين    

ــق         ــى قطــاع ســوقي معــين، ووجــد أن  تطبي ــز عل التســويق والإدارات الأخــرى، وعــدم التركي
 .يرتبط طردياً مع حجم المبيعات وحجم المنشأة" مفهوم التسويق"

 :ملخص الدراسات السابقة وما يميز الدراسة الحالية: ثالثاً

 :ومن خلال ما تقدم من دراسات سابقة نجد الآتي
ــم الدر  -1 ــناعية    تناولـــت معظـ ــاح المنشـــآت الصـ ــا أن مبـــدأ نجـ ــابقة في نتائجهـ ــات السـ اسـ

ــة        ــة، وأرجعــت غالبي ــى أداء التســويق بكفــاءة وفاعلي ــرة عل الصــغيرة يتوقــف بدرجــة كبي
الدراسات أسباب المشـكلات التسـويقية إلـى عوامـل داخليـة، أو عوامـل خارجيـة، وتـبين            

يق المباشـر مـن خـلال شـبكة     للباحث أن الدراسات تناولت أبعاد الدور الذي يلعبه التسو 
ــع         ــى واق ــة، وركــزت دراســة أخــرى عل ــة في دراســة مقارن ــت، والمعوقــات التمويلي الانترني
التسويق بين القطاع العام والخاص، وتناولت إحـداها المتغيـرات الإداريـة وقيـاس أثرهـا         
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علــى القطــاع الصــناعي، وهــدفت أحــدى الدراســات لوضــع معيــار أو تعريــف يصــنف           
يرة والمتوسطة ودراسة بعض الجوانب الإدارية، ودرست أخـرى عنصـر       المشروعات الصغ 

واحــد مــن عناصــر المــزيج التســويقي وهــو الإعــلان مــن حيــث أنواعــه وأهميتــه وأهدافــه  
بالإضافة إلي نموذج سلوك المستهلك،  وركزت بعض الدراسات علـى العوامـل الداخليـة            

وير عنصــــر المنتجــــات، والخارجيــــة في المشــــروعات الصــــغيرة والمتوســــطة وكيفيــــة تطــــ
وعناصــــر التنظــــيم ودورهــــا في تقيــــيم الكفــــاءة الإداريــــة للقطــــاع الصــــناعي الصــــغير 
والمتوسط، ودرست الأخـرى التسـويق مـن حيـث المفهـوم ومـدى فهـم مـديري المشـروعات                    

مــدى قــدرة المشــروعات الصــغيرة علــى مواجهــة تكــاليف التســويق وآثــر      والصــغيرة لــه،
لمشـروعات الصـغيرة علـى التسـويق، لـذا تتميـز هـذه الدراسـة               محدودية الموارد المالية ل   

بتنـــاول عناصـــر المـــزيج التســـويقي، والاســـتراتيجيات التســـويقية للمســـاعدة في معرفـــة 
الــدور الفعلــي للتســويق في المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة ومــدى أســهامه في    

 .زيادة فاعليتها وتطويرها

 لمتطلبـات البيئـة الليبيـة بكـل ظروفهـا ومتغيراتهـا،             تُعد هذه الدراسة استجابة حقيقية      -2
وانعكاســــها لواقــــع التســــويق الفعلــــي المحلــــي، حيــــث تســــتحوذ المشــــروعات الصــــغيرة  
والمتوسطة بشكل عام في ليبيا على الاهتمام الكبير من مؤسسات الدولة للنهـوض بهـذا          

 .القطاع، لما له من أهمية كبيرة على المستوى الاقتصادي والاجتماعي
تُعد هـذه الدراسـة مـن بـين الدراسـات والأبحـاث القليلـة في البيئـة الليبيـة، فضـلاً عـن               -3

اخــتلاف الزمــان والمكــان الــذي تجــرى فيــه الدراســة عــن الدراســات الســابقة، وحاجــة       
ــغيرة     ــاعدة في النهـــوض بالمشـــروعات الصـ ــة لمثـــل هـــذه البحـــوث للمسـ مؤسســـات الدولـ

 .الصغيرة والمتوسطة بوجه خاصوالمتوسطة بوجه عام والمنشآت الصناعية 
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 تطور مفهوم التسويق وعلاقته مع العميل: المبحث الأول

 وعناصره مفهوم المزيج التسويقي: المبحث الثاني
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بارزة في تعد وظيفة التسويق من أهم الوظائف الإدارية لأي منظمة أعمال، ويحتل التسويق مكانة 
نجاحهــا، فالنشــاط التســويقي هــو المركــز الأســاس الــذي تــدور حولــه جميــع الأنشــطة الأخــرى، فهــو        
المسؤول عن إيجاد العملاء والاحتفاظ بهم وزيادة عددهم، وهو الـذي يضـمن للمنشـآت نموهـا ويحـدد             

ءة عاليـة، إذ    مستقبلها، فالمنشأة التي تمتلك أنظمة تسويقية فاعلـة ومتطـورة تسـتطيع أن تنـافس بكفـا                
التسويق علم وفن ومهنة، فهو علم له نظرياته ومفاهيمه، وفن له أصـوله ومهاراتـه وتكتيكاتـه، وأصـبح               
مهنة المنظمات الأولى القائمة على أسس علميـة وفنيـة لمواجهـة كـل التغيـرات وتطوراتهـا وتـدور حولـه                       

عالم المال والأعمـال، فقـدرة   كافة الاستراتيجيات والأهداف والتخصصات، بل أصبح المحرك الرئيس ل      
ــق النمــو تكــون          ــاج الســلع وتقــديم الخــدمات وتحقي ــى إنت المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة عل
محدودة ما لم يصاحبها جهداً تسويقياً فعالاً يساعد على تحديد احتياجات المستهلك وزيادة المبيعـات                

 بوظيفــة التســويق هــي تلــك المتمثلــة في  موالربحيــة، ولعــل مــن أبــرز العوامــل التــي أســهمت في الاهتمــا  
المشاكل التي يواجهها الاقتصاد العالمي في الوقت الحاضر والمتمثلة في المنافسة الشديدة التـي تعيشـها                 
اقتصـاديات البلـدان المختلفـة، والناتجـة عـن الطفـرة التكنولوجيـة الكبيـرة، ومـا يترتـب عنهـا مـن زيـادة              

وق حجم الطلب الواقع عليها، إلى جانب تعـدد البـدائل المعروضـة          كبيرة في المعروض السلعي بدرجة تف     
لكل نوع من أنواع السلع أو الخدمات بشكل كبير، إلى جانـب ذلـك الـنقص والاسـتنزاف العـالي للمـواد                    
الإنتاجية المتمثلة بالمواد الخام والأولية، وهذه المشكلات مجتمعة أدت إلى حالة من الركود الاقتصادي         

ع المنتجـة، أي أن طبيعـة المشـكلة التـي تعيشـها منظمـات الأعمـال في الوقـت الـراهن، هـي           بالنسبة للسل 
 .)1(ليست مشكلة إنتاج بقدر ما هي مشكلة تسويق

ويعد التوجه التسويقي للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة من خلال المزيج التسويقي الأمثل   
جية التســويقية الملائمــة لهــا، وإدارة علاقتهــا مــع  لمنتجاتهــا، والبحــث عــن أســواقها، واختيــار الاســتراتي 

العملاء، والتوجه نحو السوق، كل هذه الأساليب التسويقية الحديثة تساعد المنظمات الراغبة في زيادة 
 .فاعليتها من خلال إرضاء العملاء، للوصول إلى تحقيق الأهداف التي تسعى لتحقيقها

ين، يتناول الأول مفهوم التسويق وأهميتـه واتجاهاتـه   سيتم بإذن االله تقسيم هذا الفصل إلى مبحث     
المنـتج،  (الحديثة، أما المبحث الثاني فيتناول فيه الباحث مفهوم المزيج التسويقي وعناصـره المتمثلـة في                 

 ).والتسعير، والتوزيع، والاتصالات التسويقية

 ـــــــــــــــ
 3، ص )1999، 1لنشر، ط دار ومكتبة الحامد ل: عمان (التسويق الصناعي مفاهيم واستراتيجياتسمير عزيز، نظام سويدان،  )1(
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 سويقمفهوم الت: أولاً

فقـد مـر التسـويق بمراحـل      التسويق باختلاف أفكار ووجهات نظر الدارسين له،  ريفاتاختلفت تع 
 بدءاً بمرحلة التوجه الإنتـاجي، وبعـد ذلـك مرحلـة التوجـه            ،تطور تاريخي حتى تكامل بصورته الحديثة     

ثـراء الحاصـل    البيعي، ويلاحظ المتتبع لتعريف الكتاب والباحثين للتسويق في مراحـل مختلفـة حجـم الإ              
في هذا اال، وهذا يرجع إلى التراكم المعرفي في تطور الفكر الإنساني عنـدما فـرض التسـويق نفسـه      
من خلال المؤثرات البيئية المحيطة بالمنظمة، فهو علـم حـديث تـزداد أهميتـه في الحيـاة يومـاً بعـد يـوم،                  

، فـإذا أخـذنا تعريـف    أمـرا ضـرورياً    المعروفـة للتسـويق يعـد   ريفـات لذلك فإن إعطاء عدة أمثلة عن التع     
 تنفيـذ التصـور الكلـي لتسـعير        و عمليـة تخطـيط   (  نجدها تعرفه بأنـه    1985الأمريكية  جمعية التسويق   

ــار  ووتـــرويج ــع الأفكـ ــلع وتوزيـ ــدمات والسـ ــراد    الخـ ــات الأفـ ــبع حاجـ ــي تشـ ــادل التـ ــة التبـ ــق عمليـ  لخلـ
 .)1()المؤسساتو

ــف الســابق نجــد أن      ــن خــلال التعري ــة التســوي فم ــن خــلال    ق الأمريكيــة جمعي ــاول التســويق م تتن
التي تمثل المزيج التسويقي والأفكار بهـدف خلـق عمليـة التبـادل، وأن التسـويق يحقـق المنفعـة                  الأنشطة  

ــه     ــرف التســويق بأن ــادل، وعُ ــق أهــداف مرغــوب فيهــا تم      (لطــرفي التب ــى تحقي جهــد إنســاني يســعى إل
اق المســتهدفة والتــي تعــد جــوهر النشــاط  تحديــدها بشــكل مســبق لتشــكيل عمليــات التبــادل في الأســو  

 .)2()التسويقي
كثر على العناصر أنه يركز أولعل ما يميز هذا التعريف عن تعريف جمعية التسويق الأمريكية هو         

تحقيـق أهـداف    في ةالأساسية التي تكون النشاط التسويقي ويوضح الهدف مـن وراء التسـويق والمتمثل ـ      
عبـارة عـن     (رف التسـويق بأنـه    ع ُـ، و إشـباع حاجـات العمـلاء     تهدفة و عملية التبادل ودخول الأسواق المس    

أداء أنشطة الأعمال التي توجه تدفق السلع والخدمات من المنتج إلى المسـتهلك أو المسـتعمل مـن اجـل                
 .)3()إشباع رغبات المستهلكين وتحقيق أهداف المؤسسة

 ـــــــــــــــ
 10، ص )2000منشورات الجامعة المفتوحة، : طرابلس(،  التسويقالمهدي غنية، )1(
   34ص )  2008، 2دار وائل للنشر، ط: عمان (استراتيجيات التسوقنزار البرواري، أحمد البرزنجي،  )2(

(3) Day G. & Wensley, “Marketing Theory with Strategic” Journal of Marketing 2001(April), p3 
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لجمع بين مصلحة المستهلك  يقترب من التعريف السابق لكنه يضيف شيئا مهما هو ا        هنونلاحظ أ 
العمليــة الاجتماعيــة والإداريــة التــي يســتطيع (، وعــرف كــوتلر وكليــر التســويق بأنــه ومصــلحة المؤسســة

الإفــراد والجماعــات مــن خلالهــا الحصــول علــى مــا يحتاجونــه ويرغبــون فيــه مــن المنتجــات مــن خــلال   
 1).إنتاجها وتبادلها وتقييمها فيما بينهم

ــة في التســويق هــي وجــود الحاجــات     مــن خــلال الــتمعن في هــذ  و ا التعريــف نجــد أن نقطــة البداي
الرغم من ذلك فوجود الحاجات على  ،والرغبات البشرية، ثم وجود المنتجات التي تشبع هذه الحاجات

، وركــز التعريــف علــى التغذيــة المرتــدة مــن  تم إلا في مــا يعــرف بالســوقتــعمليــة التبــادل لا ووالمنتجــات 
ييم حيث يعطى هذا التعريف شمولية أكثر للموضوع، ومع التطـور في تكنولوجيـا              العملاء من حيث التق   

المعلومات والاتصالات وتطبيقاتها التسويقية قدمت الجمعية الأمريكية للتسويق تعريفً للتسويق يـنص      
التسويق هو وظيفة تنظيمية ومجموعة من العمليات، لخلق وتوصيل وتقديم قيمة للعملاء، وإدارة (على
 .2)ات العميل بطريقة مفيدة للمنظمة وشركائهاعلاق

لأنها تبرز لنا بعض الجوانب من طبيعة   التي ذكرناها تعتبر هامةريفاتجميع التعومما تقدم فإن 
تعريـف وتحديـد   (، ويـرى الباحـث أن التسـويق في المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة هـو             التسويق

ويتطابق مع مواردها من خلال  يحقق أهداف المنشأةشكل  العملاء، وإرضاء هذه الحاجات باحتياجات
أن يكون التسويق هو الموجه الأسـاس  ذلك يتطلب و ، )الآخرين معوتبادلها تقديم المنتجات ذات القيمة 

 :نشأة، ونجد أن التعريفات السابقة تركز على المفاهيم الأساسية التاليةلفلسفة الم

اس التسويق يقـع في حقيقـة أن الـنفس البشـرية            إن أس  :والطلبات والرغبات الاحتياجات -1
 الآخـر  بعضـها  و،الحصول على خدمات ومنتجات محددة وبعـض هـذه الاحتياجـات ضـروري       في  ترغب  

 ففـي حـين     ،وهنـاك فـارق مهـم بـين الحاجـة والرغبـة           ،   سـهولة ومتعـة    أكثـر يرغبها الناس لجعل حياتهم     
عندما يريد شـخص مـا   ، وكثيرة ومتعددة تهم  وطلبا فإن رغباتهم    ،تكون احتياجات الناس عادة محدودة    

 تتحـول هـذه الرغبـات إلـى     ،والقدرة على الدفع مقابلهافيها  أو خدمة معينة وتكون لديه الرغبة  اًمنتج
طلبات ويحدد التسويق طلبات الزبائن ويبين كيفية تلبيتها من خـلال المنتجـات والخـدمات التـي تحقـق        

 .احتياجاتهم

 الناس رغباتهم واحتياجاتهم مـن خـلال الحصـول علـى منتجـات              ييلب: المنتجات والخدمات  -2
 ففي حين تكـون المنتجـات ماديـة ملموسـة يمكـن للشـخص امتلاكهـا وحملهـا ولمسـها،             ،وخدمات محددة 

فإن الخـدمات تعـرف بأنهـا تفاعـل غيـر ملمـوس بـين النـاس ولا يمكـن امتلاكهـا أو مسـكها أو الوقـوف                 
 .مات نظرا للخصائص التي تميز الخدمة عن المنتجويختلف تسويق المنتجات والخد عليها

يحــدد الزبــائن قيمــة لتلــك المنتجــات أو الخــدمات التــي تحقــق     : والرضــاالقيمــة والكلفــة   -3
 .هناك أيضا عامل جذب للشركات التي تقدم المنتجات والخدمات بكلفة مناسبةواحتياجاتهم 

 ـــــــــــــــ
(1) Kotler ph, & Keller " marketing " Prentice Hall International ,8th  , addition ,New Jersey ,2006 , P34.                         

 16ص ) 2011/ 2010منشورات جامعة دمشق، : دمشق (اساسيات التسويقعلى الخضر وآخرون،  )2(
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ويتضــمن التبــادل الحصــول  املين،يظهــر التســويق مــن خــلال هــذين العــ: التبـادل والتعامــل  -4
 فإنـه   ،ن التبادل حدث  نظرا لأ  المقابلفي    نفسها، على المنتج أو الخدمة المرغوبة بعرض شيء له القيمة        

هـذه وحـدة قيـاس    ،  ويسـجل علـى أسـاس ذلـك وتـتم المحاسـبة مقابـل ذلـك بـالنقود           ،ينظر إليـه كتعامـل    
 .غ من النقود التي تم تبادلها وبأي مبلالمنتجاتالتسويق التي تثبت كمية 

يركــز التســويق علــى تقــديم قيمــة للعمــلاء وبنــاء العلاقــات معهــم،   : العلاقــات مــع العمــلاء -5
 .والاهتمام كذلك بشركاء المنظمة من عملاء وموظفين وموردين وموزعين ومساهمين

يمكن تعريف السوق على انه مجموعة من الزبائن المحتملين الـذين يتشـاركون في              :الأســواق -6
أن و ،ات محددة ولديهم الرغبة في دفع النقـود لتلبيـة هـذه الاحتياجـات أو الرغبـات             ــأو رغب احتياجات  

تمثــل الســوق ولهم، وومتوســط دخــالزبـائن  يحــدد حســب رغبــة  حجـم الســوق المتوقــع للخدمــة أو المنـتج  
ن  الـذي يمثل المستوى المحـدد للطلبـات عـدد الأفـراد      وة معلنة،   ــالمحتملة أولئك الزبائن الذين لديهم رغب     

ــتج  ــدون المن ــا  ـ، ويجــب أن تؤخــذ الاحتياجــات غي ــ يري ــن عنه ــة خطــة    في الحســبانر المعل ــد وضــع أي  عن
د القيــام بتحليــل قاعــدة الزبــائن وعنــد تخطــيط ــــمهمــة عنالديموغرافيــة  الخصــائص دوتعــ ،تســويقية

 . للوصول إلى اموعة المستهدفةالاستراتيجية

 مــن التحليــل والتخطــيط والتنفيــذ لمــا   مســتمرةمليــة  إدارة التســويق ععــدتُ: إدارة التسويــــق -7
 ويعتمـد نجـاح الإدارة التسـويقية علـى مصـداقية           ،ات ورغبـات الزبـائن    ـة احتياج ـ ـة لتلبي ـ ـتقدمه المؤسس 

 عن طريق اختيار المزيج التسويقي الملائم لكل الناس ذوي العلاقة وعلى خطة العمل التي تم تحديدها        
، وفي ظل تلك التعريفات فإن التسويق )لمنتج، والسعر، والتوزيع، والترويجا(منتج ويتكون هذا المزيج من 

يعد عملية إدارية تقوم على افتراض أن المنشأة تعلم جيداً ما هو الشئ الذي يجب إنتاجه، وأن السوق           
سيشتري هذه الوحدات المنتجة مقابل تحقيق الربح المرغوب والوصول إلى الأهـداف المرسـومة، ولكـن              

فهوم يصلح في حالة الأسواق التي تعاني من نقص في المعروض أو حالة الأسواق التي يوجد بها         هذا الم 
فائض طلب، التي تسمى أسواق البائعين، ولكن في ظل التحولات السريعة في السنوات الأخيرة، تحـول          

 السوق، السوق إلى سوق مشترين، مما أدى إلى ظهور وجهة النظر الحديثة لخلق القيمة والتوجه نحو             
 المنظمـة  أهـداف  فلسـفة تقـوم علـى أن الوصـول إلـى     (وقد أشار كـوتلر إلـى تعريـف التسـويق علـى أنـه       

وتوصـيل القيمـة المميـزة للعمـلاء في      خلـق  في تميـزاً  الأكثـر  تكـون  أن في المنظمـة  قـدرة  خـلال  مـن  يتحقـق 
 .)1()السوق المستهدف

العمليـة التـي تخلـق الشـركات مـن      (أنـه  وعاد كوتلر وأرمسترونج ليتفقا على تعريف التسويق علـى   
 .)2()خلالها قيمة للعملاء وتبني علاقات قوية معهم من أجل أن تحصل بدورها على قيمة منهم

ومن خلال ذلك يشير الباحث إلى أن هذا المفهوم يكُمل ولا ينقص من معاني التسويق التـي وردت   
تجابة للتغيــرات التــي تحــدث في الأســواق ســابقاً، وإنمــا هــو نتــاج للتطــور الحاصــل لعلــم التســويق واس ــ

 ـــــــــــــــ
(1) Kotler, Philip, Marketing Management, 11th Editions, Prentice -Hall Inc. (2003)  p19. 
(2) Kotler, Philip,& Armstrong., principles of marketing, prentice hall.(2008),p5.   
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وتفاعلها مع البيئة المحيطة بالمنظمات، وخاصة الصغيرة منها والمتوسطة في ظل التكتلات الاقتصادية       
 :والعولمة وكونية الأسواق وبهذا فإن التسويق يقوم على أربعة مرتكزات أساسية هي

 .هم وخصائصهم التركيز على العملاء في السوق المستهدفة لفهم حاجات-

 .  التنسيق والتكامل بين الأنشطة المختلفة للمنظمة-

 .العملاء رضا خلال من الأجل طويل كهدف الربح تحقيق  -

 .  التوجه نحو المنافسين بتحديد مكان بينهم-
ومـن خــلال هـذه الفلســفة فــإن العمليـة التســويقية تُعـد نقطــة البدايــة في تخطـيط الأعمــال حيــث      

نفسها على أنها جزء من سلسلة خلق القيمة وتقـديمها إلـى العمـلاء ويمكـن توضـيح      تنظر الشركة إلى  
 :التالي) 1(ذلك في الشكل رقم 

 المفهوم الحديث لعملية تسليم أو تقديم القيمة) 1(جدول رقم 

 توصيل القيمة توفير القيمة اختيار القيمة
تقسيم العملاء 
 إلى قطاعات

اختيار القطاع 
 السوقي

 
 التمركز

 مية المزيج التسويقي للمنتجتن
  التوزيع> السعر >السلعة

 المزيج الترويجي
  البيع الشخصي>الإعلان

Kotler, Philip, Marketing Management, Prentice –Hall (1997) p 757 

ففـي المرحلــة الأولــى ســتختار القيمــة التــي تمثـل الأنشــطة التســويقية، التــي يجــب أن تــتم قبــل أن   
 :، وذلك من خلال ثلاثة أنشطة رئيسة هييوجد المنتج أصلاً

 .وتمثل هذه العملية نقطة البداية للمدخل التسويقي الحديث: تقسيم السوق إلى قطاعات -
 .الذي يمثل اختيار القطاع الذي تستهدف المنظمة خدمته: اختيار القطاع السوقي المناسب -

ع مجموعــة مــن الأدوات وذلــك بإتبــا: وضــع خطــة التمركــز داخــل القطــاع المســتهدف وتنميتهــا  -
 .)1(والخطط التي تستهدف تحديد الموقع الذي يشغله المنتج في أعين المستهلكين المستهدفين

يلاحــظ الباحــث أن المعادلــة الثلاثيــة الســابقة المكونــة مــن تقســيم العمــلاء إلــى قطاعــات واختيــار  
ختيـار الأهـداف في وضـع    القطـاع المسـتهدف ومـن ثم التمركـز، تمثـل الأجـزاء الأساسـية والضـرورية لا        

الاســتراتيجية التســويقية، وبمجــرد أن تنتهــي الشــركة مــن اختيــار الأهــداف في المرحلــة الســابقة تبــدأ    
إنتــاج وتــوفير قيمــة المنــتج والمتمثلــة في تحديــد مواصــفات المنــتج ووضــع الســعر     : المرحلــة الثانيــة هــي 

ى المرحلــة الثالثــة والمتمثلــة في توصــيل المناســب ومســتوى الخدمــة المناســبة وكيفيــة التوزيــع، وصــولاً إل ــ
القيمة كاملة إلى العميل، وذلك من خلال الأنشطة الاتصالية، وأضاف كوتلر أن الخطوة المنطقية بعـد          
الإجـراءات المـذكورة في عمليـة تقــديم القيمـة هـي تحليـل الفــرص التسـويقية للشـركة، وبطبيعـة الحــال          

لامة وصحة عملية تحليل الفرص التسويقية، لأنها هي        سيتوقف نجاح العملية التسويقية على مدى س      
مــن ســتحدد الأســواق الجذابــة، وكيفيــة التركيــز عليهــا وكيفيــة التمركــز فيهــا، وكيــف نقــدم لهــا المنــتج    

 ـــــــــــــــ
(1) Kotler, Philip, Marketing Management, Prentice –Hall (1997) p 757. 



 ���	
����א
�����وא�������Wא�ولא
��
��א� � א
������א��
���!�א�

 

 25

المناســب، وكيــف نســعره، وكيــف نتواصــل معهــا، ومعرفــة الطــرق التــي تــؤدي إليهــا، وهــذا مــا ســيحاول    
 .الباحث تناوله في هذه الدراسة

 سواء المنظمات إدارة تتبناها تسويقية فلسفة يُعد الذي التسويقي المفهوم تطبيق قدم نجد أنمما ت

 نحـو  التوجـه  لاسـتراتيجية  عملـي  تجسـيد  خدميـة، هـو   أم أم تجاريـة  صـناعية  كبيـرة،  أم صـغيرة  أكانـت 
يقي العملاء بخلق قيمة لهم من خلال حاجاتهم ورغباتهم، وأن هنـاك أكثـر مـن تعريـف للمفهـوم التسـو            

الحديث كانت أغلبها متفقة على أن هناك ثلاثة مكونات أساسية هي التركيز على العمـلاء، والتنسـيق          
والتكامــل بــين أنشــطة التســويق، وتحقيــق الــربح في الأجــل الطويــل، والتوجــه نحــو المنافســين، ويضــيف  

والمتوسـطة، لأنهـا   الباحث هنا مكوناً جديداً هو ثقافة التوجه التسويقي للمنشـآت الصـناعية الصـغيرة         
تقودها إلى الاستمرارية عن طريق انتهاجها سلوكاً عملياً في جمع المعلومات حول البيئـة المحيطـة بهـا،         
وخاصة متغيرات السوق، واستخدام تلك المعلومات بشكل يضمن خلق القيمة للعملاء، وبالتالي تتحقق          

، وهـذا يحـدث مـن خـلال فهـم حاجـات         لها الميزة التنافسية التـي تسـاعد علـى خلـق قـدر مـن الفاعليـة                
 .العملاء ودراسة إمكانيات المنافسين وبالتالي اختيار الاستراتجية المناسبة لذلك

 أهمية التسويق: ثانياً

أصــبح التســويق يتنــاول جميــع مــا يحــيط بالإنســان في حياتــه، وكــذلك مســألة حاســمة لنجــاح أيــة  
ية والنهايـة، فـلا تسـتطيع المنظمـات إنتـاج إلا مـا       منظمة سواء أكانت كبيرة أم صغيرة، وهو نقطة البدا     

يمكــن تســويقه مــن الســلع والخــدمات فضــلاً عــن ذلــك، فــإن أهميتــه تنبــع مــن تحقيــق رضــا المســتهلك   
 1:وإمكانية استمرار التعامل معه، ويمكن تحديد أهميته بالنقاط التالية

 :بالنسبة للمنظمات -1

 .يسبق الإنتاج ويوجهه -

 .ظمة ومبررات وجودهايعنى بتحقيق أهداف المن -

 .يساعد المنظمة على البقاء والنمو والتوسع -

 .يوصل المعلومات إلى المستهلك ويحصل على التغذية المرتجعة -

 :بالنسبة لرجال الأعمال ومالكي المنظمات -2

 .يسهم في نجاح المنظمة وتوسعها، لأنه سيحدد جدوى الاستثمار في المشروع -

 .ثر أهمية بالنسبة للمستهلكيوجه الاستثمار نحو المشاريع الأك -

 .يوفر فرص عمل في محيط العمل التسويقي كتجارة الجملة والتجزئة والمبيعات والإعلان -

 .يسهم في تحقيق البقاء والنجاح للمنظمة ولاسيما في الأسواق ذات المنافسة الشديدة المزدحمة -

 ـــــــــــــــ
 16ص ) 2009، 1الدار الجامعية للنشر، ط:  الإسكندرية  (الحديثالتسويق مصطفى أبوبكر،  )1(
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 :بالنسبة للمستهلك -3

 .ورغباته الحالية والمستقبليةيتوجه إلى المستهلك وذلك من خلال إشباع حاجاته  -

 .يعمل على تحقيق المنافع المكانية والزمنية والحيازية والنفسية لدى المستهلك -

 .يعمل على وضع مركز معين للمنظمة في ذهن المستهلك يميزها عن غيرها -

 .يزود المستهلك بالمعلومات التي يحتاجها عن المنتجات من خلال وسائل الترويج المختلفة -

 : للمجتمعبالنسبة -4

يسهم بتحقيق الأهداف التنموية خاصة في الدول النامية بما يؤدي إلـى زيـادة الـدخل القـومى         -
 .وارتفاع مستوى المعيشة

يعمل بوصفه نشاطاً اجتماعياً في بيئة اجتماعية، لذلك فهو يحـافظ علـى الاعتبـارات والقـيم                   -
 .الأخلاقية والقانونية وغيرها بما يسهم في صيانة اتمع

ا تقدم يرى الباحـث أن المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة يجـب أن تـدرك دور التسـويق                    مم
وأهميتــه، وعلــى الجهــات الحكوميــة المعنيــة بالمشــروعات الصــغيرة والمتوســطة القيــام بهــذا الــدور، لأن   
 التسويق لم يعد مجرد وظيفة في المشـروع، بـل إنـه الطريـق إلـى النجـاح وتحقيـق الأهـداف، وذلـك عـن                    

النظـر  و  لهـم، الربحيـة طريق التوجه نحو العملاء بالتركيز على الأسواق التي تناسب منتجاتهم وتحقـق    
ــة احتياجــات ال   ــى تلبي ــن المنافســين   عمــلاءإل ــى ال   ، بشــكل أفضــل م ــك المحافظــة عل  عمــلاء ويضــمن ذل

، وكــذلك   وتوســع في الفــرص والنمــو   ، وتكــون النتيجــة تحســن في الربحيــة    ، جــدد عمــلاء واســتقطاب 
هتمام بعناصـر المـزيج التسـويقي التـي تعتبـر أساسـات بنـاء المنتجـات في الوصـول إلـى الأسـواق عـن               الا

 .طريق إيصال قيم تلك المنتجات إلى العملاء التي تحقق لهم الرضا والإشباع

 :الاحتفاظ بالعملاء وتسويق العلاقة: ثالثا

ياتها في ضمان قاعدة متينـة مـن   من الطبيعي أن نجاح المنظمات بعامة يعتمد على قدراتها وإمكان    
العملاء الفعليين لديها، ولكن ما هو مطلوب للحفاظ على هؤلاء العملاء وضمان موالاتهم للمنظمة هو 
تعزيـز وتطـوير علاقـات طويلـة الأمــد معهـم، لتضـمن لنفسـها البقــاء والنمـو والربحيـة، وهـذا مــايعرف           

 مـع  الأجـل  طويلـة  علاقـات  بنـاء  المنظمـة  علـى  وأن للمنظمـة،  ءكاشـر  العمـلاء بتسويق العلاقة الذي يُعد 

 تحققـه  أن يمكـن  مـا  هم كـأ  الدائم، والابتكار والإبداع والخدمة الجودة على يدكالتأ خلال من عملائها،

 العمـلاء،  لـدى  الـوعي  وزيـادة  التنافسـي  الصـراع  بشدة تتصف أسواق ظل في تنافسية، ميزة من المنظمة

، وفيما يلي نسرد مـا  المصادر مختلف ومن،المعلومات من هائلا ما كلهم تتيح التي الاتصالات لثورة نظرا
 .جاء في بعض الأدبيات حول مفهوم التسويق بالعلاقة

 :مفهوم التسويق بالعلاقة -1

 الـدائم  والسـعي  السـريعة،  التسـويقية  الفـرص  اقتنـاص  فكـرة  علـى  للتسـويق  التقليـدي  المفهوم يقوم

 الـدوام  بصـفة  يتمتـع  لا مؤقـت  بشـكل  الأحيـان  أغلـب  في هـم مع التعامـل  ويـتم د الجـد  العمـلاء  لجـذب 
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 بعمليـة  الاهتمـام  دون ذاتهـا  بحـد  فرصـة  هـي  العمـلاء  مـع  تبادليـة  عمليـة كـل   تعتبـر  ذال ـو، والاستمرارية

 وفـق  سـائدا  انك ـ لما مخالفة أسس على يقوم بالعلاقات التسويق مفهوم أن حين في، المستقبلي التواصل

 العمـلاء،  جـذب  هي  مهمةأسس ثلاثة على يقوم بالعلاقات التسويق أن وهو ،للتسويق التقليدي المفهوم

 التـي  المضـافة  والقيمـة  المميـزة  المنـافع  تقـديم  خـلال  مـن  لديهم والولاء الإشباع وتعزيز بهم الاحتفاظ ثم

 .)1(منتجلل هكاستهلا خلال من تحقيقها إلى العميل يسعى
 على والعمل وتحديدهم العملاء تعريف خلاله من تمي متكامل أسلوب هو ةبالعلاق التسويق نكما أ

 يساعد مما الأجل، طويلة علاقات وإقامة،إمكاناتهم وفق ورغباتهم حاجاتهم إشباع ثم ومن استقطابهم

 المباشـرة  الاتصـال  قنـوات  من مجموعة خلال من ذلك، ويتم المطلوب الأداء مستوى تحقيق على المنظمة

 مـن  لكـل  المتحققـة  القيمـة  تعظـيم  علـى  يساعد وهذا الشخصي، والبيع فيةالهات والمكالمات الانترنت مثل

 عمليـات  علـى إجـراء   العمـلاء  يسـاعد  ماا، كوعملائه المنظمة بين تبادل عملية لك خلال والمشتري البائع
 لـديهم  الشـعور  عـزز وي هـا، في يرغبـون  التـي  وبالطريقـة  وزمـان،  مكـان  أي في المنظمة مع والتبادل التفاعل

 وللوصول بينهم تعامل حالة لك في شخصي بشكل إليهم تتعرف ومميزة فريدة منظمة مع تعاملوني بأنهم
 العمـلاء،  حـول  بيانـات  قاعدة بناء على يزكالتر من بد لا بالعلاقات، التسويق مفهوم وتطبيق تحقيق إلى

 مع الشخصي الالاتص على يساعدة لأنه العلاق تسويق لتحقيق الضرورية القوة ذات الأداة يُعد ما وهو

 .)2(معهم العلاقات بناء إلى يقود والذي العملاء
 الحـاليين  بـالعملاء  الاحتفـاظ  عمليـة  أهميـة  علـى  زك ـير للتسويق الحديث المفهوم أنمما تقدم نجد 

، ولكن يجـب التنبيـه إلـي أنـه لا يمكـن احتسـاب كـل        الجدد العملاء لجذب الدائم السعي عملية من ثركأ
ن أبرز أهداف التسويق بالعلاقات تحويل العملاء الجدد إلي عملاء دائمين ومـن             العملاء حاليين لأن م   

ثم تحويلهم تدريجياً إلي عملاء مواليين يتصرفون كمدافعين عن المنظمة، ويتحول العميـل عنـدها إلـي                 
مصدر استقطاب للمزيد من العملاء وهذا يقودنا إلي تعريف تسويق العلاقة كما عرفـه بعـض الكتـاب     

عملية تسويقية شاملة لأجل بناء علاقات مع العملاء والحفاظ على هذه العلاقات من خلال (هُ على أن
 .)3()تقديم قيمة عالية للعملاء وإرضائهم

 جذبـه  علـى  العمـل ، والمسـتهدف  العميـل  تعريـف  عمليـة ( بأنـه  ةالعلاق ـ تسـويق  عـرف يُو

 تطـوير  إلـى  إضـافة  معـه،  العلاقـة  وتطـوير  دعـم  ثم ومـن  بـه  الاحتفـاظ  علـى  والعمـل  واسـتهدافه، 

 أهـداف  تحقيـق  في يسـاعد  ممـا  بالمنظمـة  المصـلحة  ذات الأخرى الأطراف مع المستمرة العلاقات

 الأطـراف  هـذه  لجميـع  المقدمـة  بـالوعود  الوفـاء  خـلال  مـن  يتحقـق  وهـذا  الأطـراف،  هـذه  جميـع 

 .)4()والمقبول المرضي بالشكل

 ـــــــــــــــ
(1) Egan, John. “Relationship Marketing – Exploring relational Strategies in marketing” Pearson Education- Prentice 

Hall(2007).P 10 

 المنظمة العربية للتنميـة الإداريـة جامعـة الـدول     –سويق في الوطن العربي الهام فخري احمد، ورقة بحثية منشورة، الملتقي العربي الثاني الت       )2(
 3ص .  أكتوبر8الي  6) 2003( قطر-، الدوحةالتسويق بالعلاقاتالعربية الفرص والتحديات بعنوان 

(3) Kotler ph, G Armstrong, principles of marketing, Op. Cit.,(2008) p 13. 
(4) Linda L. Price & Eric J, “ Commercial Friendships: Service Provider- Client Relationships in Context”, Journal of Marketing,  

Arnould (1999),  Vol, 63, October  
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ن التسويق بالعلاقـات يتضـمن ثلاثـة جوانـب          ومن خلال دراسة التعريفات السابقة يتبين للباحث أ       
 المسـتمرة  والخطـوات  الأنشـطة  مـن  مجموعـة  على تعتمد آلية هومكملة بعضها لبعض، فالجانب الأول 

 برامج تطوير يتطلب وهذا الحياة مدى بعميل يعرف ما إلى وصولا بالعملاء، الاحتفاظ إلى تسعى التي

 وليسـت  الوقـت  عبـر  مسـتمرة  عمليـة  أنها أي، العملاء من نسبياً متشابهة مجموعة أو عميل بكل خاصة

، أي تغيير التركيز من تسويق الصفقة إلـي تسـويق العلاقـة    الزمن من لحظة يقع في ما حدث عن عبارة
الدائمة، والجانب الثاني يتضمن تعزيز العلاقات الداخلية والخارجية للمنظمة مثل الموردين والعاملين            

بات والغرفة التجارية والضرائب والبنوك، كل هذه الجهات يجب أن تربطه والجماعات المرجعية والنقا
مــع المنظمــة علاقــة جيــدة ودائمــة، والجانــب الثالــث يتضــمن تشــكيل المــزيج التســويقي المناســب، الــذي  
يضمن علاقة دائمة وثقة متبادلة مع العملاء والبيئة المحيطة بالمنظمة، ولكسب ثقة العميل يجب علـى           

قيمــة الأداء وقيمــة الســعر وســهولة   : ناعية الصــغيرة والمتوســطة تكــوين ثــلاث قــيم هــي   المنشــآت الص ــ
التعامل، فمن ناحية قيمة الأداء يبحث العملاء دوماً عـن المنتجـات التـي تلبـي مطـالبهم، وبالنسـبة إلـي               
قيمــة الســعر فيحــرص العمــلاء دومــاً علــى دفــع ســعر معقــول، ومــن ناحيــة قيمــة ســهولة التعامــل فــإن    

ــدما يجــدون أن المنظمــة قريبــة مــنهم وهــذا بالتحديــد دور التوزيــع          العمــلا ء يجــدون راحــة كبيــرة عن
 .والترويج

 :)1(بالعلاقات التسويق لمفهوم الأساسية الافتراضات -2

تم التأكـد منهـا واختبارهـا في بحـوث      افتراضـات  مجموعـة  علـى  بالعلاقـات  التسـويق  مفهـوم  يقـوم 
 :عديدة هي

 واستهداف جذب عملية من لفةك أقل ديع به والاحتفاظ وخدمته ليالحا العميل مع التعامل إن -

 إلى ةخمس من تصل قد الجديد ميلالع جذب تكلفة أن إلى تشير دراسة فهناك دالجدي العميل

 .الحالي بالعميل الاحتفاظ تكلفة أضعاف ثمانية

 منتجاتهـا،  علـى  ثـر كأ ينفـق  المنظمـة  مـع  الأجـل  طويلـة  بعلاقـات  يتمتـع  الـذي  يالمـوال  العميـل  إن -
 .للمنظمة للدعاية مصدر ويُعد تفاوض، دون الأساس السعر ويدفع

 للمنظمـة  ربحية ثركأ هو المنظمة مع الأجل طويلة بعلاقات يتمتع الذي الموالي العميل فإن ذالو -

 .الجديد العميل من

 حـول الت مـن ً  بـدلا  السـلعة  أو الخدمة مقدم مع الأجل طويلة بعلاقة الاحتفاظ يفضل العميل إن -
 .رخلآ مسوق من

انطلاقاً مما سبق نجـد أن هـذه الافتراضـات تقـوي دور التسـويق بالعلاقـة وتبـرر وجـوده وتعطيـه               
ــة التطبيــق، وعنصــر الثقــة مهــم هنــا في تكــوين علاقــة متينــة مــع العمــلاء، ويمكــن أن تســاعد              أولوي

 ـــــــــــــــ
 يق بالعلاقـات التسـو الهام فخري احمد، ورقة بحثية منشورة في الملتقي العربي الثاني التسويق في الوطن العربي الفرص والتحديات بعنـوان     )1(

 6ص ) مرجع سبق ذكره(
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ــة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة في الاحتفــاظ بعملا     ئهــا مــن وجهــة نظــر   الإجــراءات التالي
الباحث في تجزئة السوق الكلية، واختيار السوق المستهدفة لتسويق منتجاتها وجذب العملاء الفعلـيين،         
وإشــباع حاجــات هــولاء العمــلاء ومــن ثم الاحتفــاظ بهــم، وتكــوين علاقــة متينــة معهــم مــن خــلال دعــم    

س في حالــة الــولاء، فإنهــا  وتعزيــز ولائهــم، لان تســرب العمــلاء ســيكلف المنظمــة خســائر كثيــرة والعك ــ   
 1.ستعظم العائد من خلال آليات التحفيز والترغيب والترويج وخدمات ما بعد البيع وغيرها

 :)2(بالعلاقات التسويق مكونات -3

 الخدمـة  أو للسـلعة  اسـتعمالهم  أو همكاسـتهلا  خـلال  مـن  عمـلاء لل جديـدة  مضـافة  قيمـة  خلـق  -
 .المقدمة

 تحقيقهـا  في يرغـب  التـي  والمنـافع  القيمـة  تحديـد  في ميلالع أو للمستهلك الرئيسي الدور إدراك -
 .الخدمة أو السلعة واستهلاك اختيار عملية خلال من

 قبـل  مـن  ةك ـالمدر القيمـة  يـدعم  بشـكل  والمشـتري  البـائع  بـين  الاتصـال  عمليـة  تحديـد  على العمل -
 .العميل أو المستهلك

 .والعملاء المسوقين بين المستمر والتنسيق التعاون دعم -

 .للعملاء بالنسبة الوقت عامل أهمية كإدرا -

 ومختلـف  المنظمـة  بـين  العلاقـات  مـن  شـبكة  إلـى  إضـافة  العمـلاء،  مـع  العلاقـات  مـن  شـبكة  بنـاء  -
 .المنظمة مع المصالح أصحاب من وغيرهم والوسطاء والموزعين الموردين مثلالأطراف 

 أداء يفيـة ك حـول  لسـفة فك بالعلاقات التسويق مفهوم تبني ومن خلال عرض هذه المكونات نجد إن

 التسويقي للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، هو انتقالهـا مـن المفهـوم التقليـدي للتسـويق       العمل
تها، فلسف في ذرييير الجتغإلي مفهوم التسويق بالعلاقة ولكن ذلك يتطلب مجهودات كبيرة من حيث ال

 المعمـول  والحـوافز  المكافآت نظامرتها، وكذلك إدا عقليةالهيكل التنظيمي لها، و وثقافة قيم في ريالتغيو

 العمـلاء  جميـع  ولـيس  المسـتهدف  العميـل  مـع  والتعامـل  عـددهم  ولـيس  العمـلاء  نوعيـة  على يزكالتر، وبه

 المنتجات، وتقديم الإنتاج عملية في هاماًاً جزء العميل وصف ذلكك وءللعملا والمستمرة الدائمة والمتابعة

  المنتجـات، ويـرى الباحـث أن الإجـراءات التاليـة تـؤدى إلـى       وتميـز  جودة ىعل يزكالتر أهمية إلى إضافة

 :ة وهي على النحو التاليبالعلاق التسويق لمفهوم وناجح فعال تطبيق
 .حاجاته وخصائصه وتحديد المستهدف العميل تعريف -

 التسـويقية  والتطبيقـات  الأنشـطة  ميـع لج اًهـدف  يكـون  أن يجـب  العمـلاء  مـع  قويـة  علاقـات  بنـاء  -
 .منشآتلل

 .تنافسية ميزة وصفهاب العملاء مع العلاقة قياس -

 ـــــــــــــــ
 174ص) 2009، 2دار العقل للنشر،ط: عمان(تسويق الخدماتبشير العلاق، حميد الطائي،  )1(

(2) Egan, John. “ Relationship Marketing - Exploring relational strategies in marketing”. Op Cit, p12  
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 .تخفيض معدل تسرب العملاء -

 يريـده  مـا  وفهـم  تحديـد  هـو  بالعلاقـات  للتسـويق  ناجحـة  إسـتراتيجية  بنـاء  في الأسـاس  حجـر  -

 .العملاء

 .إنشاء قيمة دائمة للعميل ووصفه أصلاً من أصول المنشأة يزيد من فرص الاحتفاظ به -

شـــآت الصـــناعية الصـــغيرة والمتوســـطة إلـــى تســـويق الفجـــوة والتميـــز في   يجـــب أن تعمـــل المن -
 .المنتجات

 :مقارنة بين التسويق بالعلاقة وتسويق الصفقة -4

 يبين المقارنة بين مفهوم تسويق العلاقة ومفهوم تسويق الصفقة التقليدي) 2(جدول رقم 

 تسويق الصفقة التسويق بالعلاقات
 يختفي ثم ما بصفقة يقوم أفضل نتائج لتقديم متواجداً ويبقى الحلول يقدم
 بالأسعار ينافس للعملاء القيمة ويدعم يقدم
 الأجل قصير وسلوك تفكير الأجل طويل وسلوك تفكير
 العملاء جذب والصفقات حول العمل فلسفة تبني بالعملاء الاحتفاظ والعلاقات حول العمل فلسفة تبني
 بالاستمرارية تتصف أنشطة توجد لا العلاقات تدعم الأنشطة من هيكل يخلق

 .البيع على زكير العلاقات على زكير
 الصفقات لتنفيذ حوافز يقدم الأجل طويلة حوافز يقدم

 البيع عائدات على زكير الثقة عائدات على زكير
 إضافية تكلفة تعني البيع بعد ما خدمات العلاقات نحو استثمار هي البيع بعد ما خدمات

 المنتجات على يزكالتر والإدراك وقعاتالت على يزكالتر
 النهاية هي الصفقة البداية هي المبيعات

- Egan, John. “Relationship Marketing - Exploring relational strategies in marketing” OP. Cit., p14 

 الدائم الاتصال على زكير ةبالعلاق التسويق أن يتضح للباحث ) 2(من خلال الجدول السابق رقم 

 والعمـل  لاتهم،كومش ـ حاجاتهم وإدراك فهم خلال من لهم، المضافة القيمة وتقديم العملاء مع والمستمر

 العمـلاء،  توقعـات  بـة كموا على الدائم والعمل للمنتجات، المرافقة الإضافية الخدمات وتقديم حلها على

 وتتضح المنظمة في العاملين يعلجم ةكمشتر مسؤولية هي العملاء مع العلاقة صيانة أن على يزكالتر مع

 مـن  الأجل طويلة التنافسية الميزة بناء على المنظمة ليساعد  تنافسية ظروف ظل في التوجه هذا أهمية

 جميع تكامل على وتعمل ،التسويقية والتطبيقات الأنشطة اهتمام محور في العملاء حاجات وضع خلال

 العمـلاء، ويمكننـا القـول هنـا أن التسـويق      مـع  الأجـل  طويلـة  علاقـات  لبنـاء  التسـويق  ووظـائف  أنشـطة 
 علـى بالعلاقات يسـلط الضـوء علـى جـذب العمـلاء والاحتفـاظ بهـم، عـن طريـق تقويـة العلاقـة معهـم             

 خـلال  مـن  عملائهـا  مـع  الأجـل  طويلـة  علاقـات  بنـاء  المنظمـة  علـى  وأن للمنظمـة،  اءكشـر  العمـلاء  اعتبـار 
 والقيمـة  المميـزة  المنـافع  تقـديم  خـلال  مـن و الـدائم،  كـار والابت والإبـداع  والخدمـة  الجـودة  علـى  يـد كالتأ

 المنظمـة  يسـاعد  ممـا  الخدمـة  أو للسـلعة  هكاسـتهلا  خـلال  مـن  تحقيقها إلى العميل يسعى التي المضافة

 والمشـتري  البـائع  مـن  لكـل  المتحققة القيمة تعظيم على يساعد وهذا المطلوب الأداء مستوى تحقيق على

 العـاملين  تـدريب  على تساعد مستمرة راجعة تغذية خلق، ووعملائها لمنظمةا بين تبادل عملية لك خلال

م، معه ـ التعامـل  علـى  وتسـاعد  العمـلاء،  احتياجـات  مـع  تتناسـب  ،صحيحة بطريقة العمل أداء يفيةك على
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 تعظـيم  إلـى  تـؤدي  التـي  النتـائج  أفضـل  إلـى  وصـولا  العملاء ىشكاو مع التعامل برامج تفعيل إلى إضافة

 الشـراء  مكافـأة  بـرامج  تطـوير  علـى  العمـل  ذلكك ـو ،عليهـا  يحصـلون  التي المضافة للقيمة ءالعملا إدراك

 .المتكرر
 عملائهـا  عـن  بيانـات  قاعـدة  مـن  المنظمـة  هتطـور  مـا  علـى  عتمـد ي العمـلاء  مـع  العلاقـات   بنـاء إن

 اليوبالت ـ المنافسـين،  يقدمـه  عمـا  يتميـز  بشـكل  حاجـاتهم  إشباع على قدرتها من يزيد  وهذاالمستهدفين،

 مـن  العائـدات  في زيـادة  يحقـق  وهـذا  ،لـديهم  الولاء إيجاد إلى يؤدي مما لديهم، الإشباع مستوى من يزيد
 حساسـية  انخفـاض  فضلاً عـن  ومنتجاتها، المنظمة حول العملاء لدى يجابيةإ اتجاهات وبناء عميل، لك

 .للسعر العميل

 :)1(بالعملاء الاحتفاظ استراتيجيات -5

 التـي ة، بالعلاق ـ التسـويق  أدوات أحـد  ممكنـة  فتـرة  لأطـول  بـالعملاء  ظالاحتفـا  عمليـة  وصـف  يمكن

 التـي الأهـداف   أحـد  هـي و )الحيـاة  مـدى  بعميـل ( يعـرف  مـا  أو المـوالي  العميـل  إلى الوصول على تساعد

 :دواتالأ هذه من وبالعلاقات التسويق إليها يسعى
 الشـراء،  تكـرار  علـى  لتشـجيعهم  للعمـلاء  ماديـة  حـوافز  تقـديم  علـى  وتقـوم : الماليـة  اموعـة  -

 قبـل  مـن  التقليـد  سـهلة  الاسـتراتيجية  هـذه  مثـل  ولكـن  ممكنـة،  فترة لأطول المنظمة مع وربطهم

 أن بـد  ولا الأخـرى،  المبيعـات  تنشـيط  وسـائل  شـأن  اشـأنه  الأجـل  قصـير  وتأثيرهـا  المنافسـين، 

 .العملاء قبل من ةكالمدر الجودة من مناسب مستوى مع تترافق

 وبشـكل  العمـلاء  مـع  الاجتماعيـة  العلاقـات  بنـاء  أهميـة  علـى  تعتمـد : الاجتماعيـة  اموعـة  -

 معروفون أصدقاء هم إنما أسماء، دونمن  وجوه مجردولا يحبذ معاملتهم على أنهم  شخصي

 والعمل ،وحاجاتهم العملاء إلى التعرف في الاستمرار مع فيها والعاملين المنظمة لإدارة بالنسبة

 .العملاء  رضايضمن شكلب إشباعها بةكوموا فهمها على

 العميـل  لحاجـات  المناسـب  المنـتج  تقـديم  علـى  المعتمـدة : العمـلاء  حاجات مع المتوافقة اموعة -

 تقديم خلال من ذلك ويتم ،عميل لكل والمناسبة الخاصة الحلول تقديم خلال من فردي، بشكل

عـروض   يمتقـد  علـى  الحـرص  مـع  عميـل،  لك ـ حاجـة  حسـب  تكييفهـا  يمكن التي ،المرنة العروض
 .وبدائل عديدة

 يرتبطـون  الـذين  العمـلاء  مـع  والتكامل ةكالمشار على اموعة هذه وتعتمد: الهيكلية اموعة -

 إلـى  وصـولا  التكنولوجيـا،  مأ المـوارد  مأ المعلومـات  في سـواء  الأجـل،  طويلـة  بعلاقـات  المنظمة مع

 يمكن مما ،د المنافسين لهايصعب تقلي اموعة هذه ومثل،ءالعملا لدى المطلوب  المنتج تقديم

 .العملاء مع العلاقات خلال من التنافسية، الميزة تحقيق من المنظمة

 ـــــــــــــــ
 المنظمة العربية للتنميـة الإداريـة جامعـة الـدول     – الملتقي العربي الثاني التسويق في الوطن العربي  الهام فخري احمد، ورقة بحثية منشورة،      )1(

 12ص ) مرجع سبق ذكره(، التسويق بالعلاقاتالعربية الفرص والتحديات بعنوان 
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 موضـوع  ،ةبالعلاق ـ التسـويق  في العلاقـة  ذات المواضـيع  مـن : العمـلاء  شـكاوي  مـع  التعامـل  -

 سـمعة  أن علـى  دك ـيؤ مـا  اـال  هـذا  في الدراسـات  من وهناك العملاء شكاوي مع التعامل

 يقـدمها  التـي  الشـكاوي  مـع  التعامـل  في المنظمة نجاح على يعتمد بها العملاء وثقة العلامة

 على افك والتزام يدكتأ وجود حالة في إلا الاستراتيجيات هذه تتحقق أن يمكن ولا، العملاء

 بنـاء  إلـى  الاسـتراتيجيات  هـذه  وتهـدف  للعمـلاء،  ومنفعـة  قيمـة  مـن  هيقدم ـ ومـا  المنتج تميز

 خـلال  مـن  يـتم  وهـذا  للمنظمـة،  بالنسـبة  ينمـربح  يُعـدون  نالـذي  العمـلاء  مـع  العلاقـة 

 مـن  يـتم  وهـذا  المسـتهدفين،  العمـلاء  إلـى  الصحيحة، والوصول السوق تجزئة استراتيجيات
 ثم ومـن  بـالعملاء  الاحتفـاظ و ،الإشـباع  والجـذب،  وهـي  بالعلاقـات  التسـويق  مراحـل  خـلال 

 .معهم العلاقة استمرار لضمان والدعم التعزيز

 التسويقي وطرق قياسه داءالأ: رابعاً

التـي   التسـويقية  السياسـات  فـإن  عامـة، وبالتـالي   بصورة للشركات مهماً بالنسبة مفهوما الأداء يعد
 السياسـات الملائمـة   اختيـار  تم فـإذا  وسـلبي،  يإيجـاب  باتجـاهين؛  في الأداء تـؤثر  وتنفيـذها  اختيارهـا  يتم

 والمدربون، الأفراد المؤهلون بتنفيذها وقام ،ستهدفةالم أسواقها ووبيئتها وأهدافها  الشركة عمل لطبيعة

 لكيفيـة  إنعكـاس (بأنـه   الأداء إيجابية، ويعـرف  ستكون فإن النتيجة ،الكافية المالية الموارد لها وخصصت

 .)1()الأهداف تحقيق على قادرة المنظمة تجعل بصورة واستغلالها والمادية الموارد البشرية استخدام
 أهـدافها  تحقيـق  في الشـركة  الذي تحققـه  النجاح، مدى  خلال من الأداء  عنولوفمان دوبني ويعبر

 يتضمن  واسع، مفهوم الأداء مفهوم أن نجد فإننا والنمو، وبالتالي والتكيف البقاء مثل الطويل؛ الأجل في

 ثـل يم الأداء أن والفاعلية، وعليه يمكـن للباحـث اسـتنتاج    والكفاءة تتعلق بالنجاح والفشل جوانب عديدة

 بنـاء  البيئـة،  مـع  التكيـف  على ومدى قدرتها واستمرارها الشركة نجاح ويعكس ومستمراً  شاملاً نشاطا

الأجـل، وتوجـد    طويلـة  الأهـداف  ضـوء  نشـاطها في  طبيعـة  حسب الشركة تحددها ومقاييس معايير على
 2:هي استعمالاً المقاييس أو الطرق هذه الأداء، وأكثر لقياس مقاييس أو عديدة طرق
 مقارنـة  اسـتراتيجيات الشـركة ومنتجاتهـا    تحققـه  التـي  النجـاح  مـدى  تمثـل  وهـي : لفاعليـة ا -1

 بالمنافسـين وزيـادة الحصـة    مقارنـة  الشـركة  مبيعات عن طريق نمو الفاعلية وتقاس بالمنافسين

 .السوقية
 إعطاء ممكنة، مع تكلفة بأقل والوظائف العمليات بتنفيذ القيام على القدرة تمثل وهي: الكفاءة -2

 .الاستثمار على والعائد الأرباح المتحققة خلال من وتقاس الكفاءة  ممكنة أداء وجودة  أفضل
 البيئيـة  الظـروف  في التغيـر  مـع  التكيـف  في الشركة نجاح مدى تمثل وهي: التكيف على  المقدرة-3

 إلى تقدمها التي الناجحة، الجديدة المنتجات عدد وتُقاس عن طريق،والفرص المتوفرة المحيطة

 ـــــــــــــــ
(1) Donny, C.D. & Luffman, Implementing Marketing Strategy Through a Market Orientation, Journal of Marketing 

Management,(2000) p195  
(2) Walker ,O.C, Boyd , and Larreche ,J.C. Marketing Strategy Planning  and  Implementation ,3rd  Edition., Irwin McGraw-Hill, 

(1999) p 246  
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 نفـس  خـلال  السـوق  إلـى  تقـدمها  التـي  المنتجـات  ونسـبة  المنافسـة،  المنتجـات  مقارنـة مـع   السوق

 .المبيعات إجمالي في المشار إليها الفترة
 أقصـى  تحقيـق  عـن طريـق  : تقـدمها  التـي  والخدمات الشركة منتجات عن العملاء رضا تحقيق -4

 الشـركة  منتجـات  عـن  العمـلاء  ارض ـ زيـادة  أن ذلـك  ويعني العملاء، توقعات بين التوافق درجات

 .وتحسنه الأداء لتطور مؤشراً يعد وخدماتها،
نجد مما سبق أن مقاييس الأداء، تشكل مؤشرات تبين نجـاح الشـركات مـن عدمـه، وسـوف يعمـل               
الباحث علي قياس فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة من حيث معدل المبيعات، والربحية،         

 أن للتســويق دوراً كبيــراً في رفــع معــدل المقــاييس المــذكورة بالإيجــاب، وهــذا مــا   والحصــة الســوقية، إلا
نجد أن للتسويق دوراً كبيـراً في زيـادة   : سيحاول الباحث إثباته في هذه الدراسة، وخلاصةً لهذا المبحث    

فاعليــة المنظمــات بشــكل عــام والمنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة بشــكل خــاص، لأنــه يعنــي            
هلك، الذي هو في واقع التسويق نقطة البداية ونقطـة النهايـة بوصـفه المُصـرف الوحيـد لمنتجـات                    بالمست

المنظمــات، إذا أحــس بالإشــباع مــن خــلال القيمــة المقدمــة لــه، وأن التســويق مهــم لكــل مــن المنظمــات       
صـر علـى   واتمع والعملاء، فهو منظومة متكاملة مـن المصـالح المتبادلـة بيـنهم، فلـم يعـد التسـويق يقت               

عقـد الصــفقات، بــل دعتــه الضــرورة إلــى الاهتمــام بإقامـة علاقــات دائمــة وطويلــة الأمــد مــع العمــلاء،   
فتحقيــق النمــو والاســتمرارية يكــون مــن خــلال إشــباع رغبــات  العمــلاء وحاجــاتهم، والمحافظــة علــيهم    

بقــوة في وإقامــة علاقــة طويلــة الأجــل معهــم، وهــذا هــو جــوهر التســويق بالعلاقــة الــذي أخــذ مكانــه       
سياسات الشركات واستراتيجياتها، لأن الهـدف الأساسـي منـه خفـض التكـاليف مـن خـلال الاحتفـاظ                

 .بالعملاء بدلاً من البحث المستمر عنهم
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 مفهوم المزيج التسويقي: أولاً

م المزيــج التســويقي، الـذي يقـوم     قبل الدخول في تفاصيل هذا المبحث لابد مـن التمهيـد لمفهـو          
 واحــد علــى تحقيــق ربصــورة عامــة علــى فكــرة أساســية مفادهــا عــدم قــدرة مكــون واحــد أو عنصــ

الأهداف والغايات المطلوبة بأفضل الأشـكال، لـذا ظهـرت فكـرة أو قاعـدة المـزيج التسـويقي، التـي              
ول على مزيج أو توليفة تعني خلط مجموعة من الأجزاء أو العناصر مع بعضها بعضاً، بغية الحص

تكون أكثر قدرة علـى تلبيـة الأهـداف وتحقيـق الغايـات، التـي تبتغيهـا المنظمـة بـدلاً مـن اسـتخدام                         
عنصر واحد فقط، والمزيج التسويقي هو أحد هذه التطبيقات الذي يعني عدم استطاعة المنظمـة      

مــن المنتجــات باســتخدام تحقيــق أهــدافها المتمثلــة بالإشــباع المكــافئ لحاجــات المســتهلك ورغباتــه   
عنصر واحد فقط من عناصر المزيج التسويقي، ويتكون المـزيج التسـويقي مـن أربعـة عناصـر هـي                     

 . والتوزيع، والترويج، والسعر،المنتج
 يـتم مـن خلالهـا دراســة    يخلـيط مـن الأنشـطة الرئيسـة الت ــ   (يمكـن تعريـف المـزيج التسـويقي بأنــه     
لمسـتهلك، ثم دراسـة وتحديـد السـعر المناسـب والتنافسـي، ثم       المنتوج بما يتناسب مع رغبات وحاجـات ا     

الترويج له،  ومن ثم توزيعـه وإيصـاله إلـى المكـان والزمـان المناسـبين مـن أجـل إشـباع حاجـات ورغبـات              
 .)1()المستهلك بأعلى مستوى ممكن وتحقيق الربح المناسب

رئيسية التي يتم من خلالها ذلك الخليط من الأنشطة ال  (ويمكن تعريف المزيج التسويقي على أنه     
 ثم دراسة وتحديـد السـعر المناسـب والتنافسـي لبيعهـا      ،دراسة السلعة بما يتناسب مع طلبات المستهلك  

 مـن أجـل إشـباع    ، ثم توزيعها وإيصالها إلـى المكـان وفي الزمـان المناسـبين     ،ثم الترويج لها لدى المستهلك    
ــات المســتهلكين بــأعلى مســتوى ممكــن     ، وفيمــا يتعلــق بعناصــر المــزيج    )بح المناســب وتحقيــق الــر ،رغب

التسويقي فهناك اتفاق عام متعارف عليه ومقبول بين العاملين والدارسين في مجال التسويق علـى أنـه        
 . والتوزيع، والترويج، والسعر،يتكون من أربعة عناصر رئيسية تشمل المنتج

وأن ر عمــل نشــاط التســويق،  ممــا تقــدم نتــبين أن المــزيج التســويقي يمثــل العمــود الفقــري ومحــو    
التســويق بوصــفه وظيفــة تتكــون مــن مجموعــة مترابطـــة مــن الفعاليــات تعتمــد ركــائزه علــى المـــزيج            

 ـــــــــــــــ
   149 ص)  مرجع سبق ذكره (استراتيجيات التسوقنزار البرواري، أحمد البرزنجي،  )1(
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التســويقي، ويعــد هــذا المــزيج بمثابــة الاســتراتيجيات التــي تتبعهــا الإدارة لإشــباع حاجــات ورغبــات           
ســويق، وإذا مــا أردنــا للمــزيج  كمــا يعــد هــذا المــزيج تشــكيلة مــؤثرة وداعمــة لاســتراتيجية الت ،المســتهلك

التسويقي أن يكون أداة فاعلة ومـؤثرة في تمكـين المنشـآت والمنظمـات مـن تحقيـق أهـدافها، فلابـد مـن                       
 :)1(توافر بعض الصفات أهمها

 .أن تكون عناصره مكملة لبعضها بعضاً -
 .أن تكون تلك العناصر مترابطة ومتفاعلة فيما بينها -

زنــة فيمــا بينهــا لتجنــب الوقــوع في خطــأ تــرجيح عنصــر علــى  أن تكــون العناصــر المــذكورة متوا -
 .عنصر آخر دون مبرر

إن كل عنصر من عناصر المـزيج التسـويقي هـو مـزيج بحـد ذاتـه، يتكـون مـن عناصـر متعـددة،               -
فمثلاً مزيج الترويج يتكـون مـن عناصـر متعـددة منهـا الإعـلان، والبيـع الشخصـي، والعلاقـات             

 .ا الأمر في بقية عناصر المزيج التسويقي الأساسيةالعامة، وتنشيط المبيعات، وهكذ

ويتضح للباحث أن المزيج التسويقي يشكل محور العمل، الذي تقوم به إدارة التسويق، لـذلك نركـز         
عليه في هذه الدراسة بشكل أساس، بوصفه نشاطاً داخل المنظمة وخارجها، ويسـعى مـن أجـل تحقيـق         

هلك مـن ناحيـة، والوصـول بالمنشـآت إلـى تحقيـق أهـدافها         أهدافها عبر تحقيق رغبات وحاجـات المسـت       
 وتحقيــق الــربح مــن ناحيــة أخــرى، ويُعــد المــزيج التســويقي مــن وجهــة نظــر    تالمتمثلــة في زيــادة المبيعــا 

المستهلك مهماً، لأنه وضع لخدمة المستهلك فهو الذي يـتحكم في اختيـاره عـن طريـق حاجاتـه ورغباتـه                 
 دخله واهتماماته وتركيبته الديموغرافية، وسـيحاول الباحـث في هـذا    وأذواقه وميوله وثقافته ومستوى  

المبحــث توضـــيح أبعـــاد ومكونـــات  كـــل عنصـــر مـــن عناصـــر المـــزيج التســـويقي الأربعـــة المـــذكورة أنفـــاً  
 .واستراتيجياته

 المنُتج: ثانياً

عمليـة أكثـر    في أي منظمة مكانة جوهرية في العمليـة التسـويقية، ولكـي تكـون هـذه ال             )المنُْتج(يمثل  
فاعلية فلابد من وجود منتج جيد يمكن الاعتماد عليه ويثق فيـه المسـتهلك، ويواجـه المسـؤولون في أيـة                  

 مــع رجــال التســويق قــرارات عديــدة متنوعــة في مجــال   )جالإدارة العليــا، بحــوث وتطــوير المنــت (منظمــة 
بـــين المنتجـــات صـــياغة سياســـة المنتجـــات وتصـــميمها، والهـــدف الأســـاس هنـــا هـــو تحقيـــق التوافـــق    

واحتياجات المستهلك، حيث أن نجاح أية منظمة في السوق يتوقف على مدى فاعليتهـا في تحقيـق هـذا        
الهدف، فالمنتج الناجح قد يكون قادراً على خلق درجة أعلـى مـن الحمـاس بـين رجـال البيـع، وهـو أمـر                 

التوزيـع، وينطـوي عنصـر     كمـا أنـه يـوفر للمنظمـة مرونـة أكبـر في التسـعير والتـرويج و          ،حيوي للمنظمـة  
المنتج على جوانب عديدة سيحاول الباحث الإلمام بها بداية باستعراض بعض التعريفات التي وردت في        

 :المؤلفات التي أصدرها الكتاب المتخصصون في التسويق كما يلي
 ـــــــــــــــ

(1) Egan, John. “ Relationship Marketing - Exploring relational strategies in marketing”. OP. Cit., p18  
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يعرف المنـتج بأنـه شـيء يمكـن عرضـه في السـوق بقصـد الانتبـاه، والامـتلاك، والاسـتعمال، أو             -
 .)1(هلاك والذي بدوره ربما يرضي الحاجات والرغباتالاست

كما عُرف المنتج بأنه الشيء الذي يمكن عرضه في السوق، بغرض جذب الانتباه أو التملـك أو           -
الاستهلاك أو الاستعمال والـذي يمكـن أن يحقـق قـدراً مـن الإشـباع لحاجـة أو رغبـة إنسـانية                       

 .)2(ر والأفكاويتضمن ذلك السلع المادية، والخدمات، والأماكن
والمنتج أي عرض يقدمـه طـرف ويقبلـه طـرف آخـر وقـد يكـون ذلـك سـلعة ماديـة أو خدمـة أو               -

 .)3( فكرة

أي شيء تحصل عليه كنتيجة لعملية تبادلية، فهو حزمة من الخصائص والمنافع تقدم  (والمنتج   -
لمــوس،  التبادليــة وقــد يكــون أمــا ملموســاً أو غيــر م ةلإشــباع حاجــات أو رغبــة لطــرفي العملي ــ

ويتضمن منافع أو فوائـد عمليـة أو اجتماعيـة أو نفسـية، والمنـتج قـد يكـون فكـرة أو خدمـة أو                       
 .)4()سلعة أو خليط بين هذه الثلاث

ــات         - ــات ورغبـ ــباع حاجـ ــدم لإشـ ــي تقـ ــدمات التـ ــة والخـ ــافع الماديـ ــن المنـ ــة مـ ــو حزمـ ــتج هـ والمنـ
 .)5(المستهلكين

ــد أن المن     ــتج، نجـ ــابقة للمنـ ــات السـ ــلال التعريفـ ــن خـ ــعيد     ومـ ــى صـ ــرة علـ ــة كبيـ ــا أهميـ ــات لهـ تجـ
الاستراتيجيات التسويقية وتشكل حزمة مـن المنـافع بغـض النظـر عـن التركيبـة الطبيعيـة أو الكيماويـة             
التي تتضمنها، ولكن يشترى العملاء المنتج لإشباع حاجة معينة لديهم، والمشـتري وفقـاً لهـذه التعـاريف            

ا يشــتري الانطبــاع عنــه أيضــاً، ويتجســد ذلــك في    لا يشــتري المنــتج بخصائصــه الماديــة فحســب، وإنم ــ  
 الصــورة التــي يتخيلهــا عــن هــذا المنــتج، ومــن خــلال مــا تقــدم، يــرى الباحــث أن المنــتج هــو عبــارة عــن     

مجموعــة مــن الصــفات أو الخصــائص الملموســة وغيــر الملموســة معــاً التــي يبحــث عنهــا المســتهلك      ((
 .))لإشباع رغباته وحاجاته

ــة أبعــاد   ــق بالخصــائص الطبيعيــة    )6(أو مســتويات هــي و للمنــتج ثلاث  المنــتج الفعلــي؛ وهــو مــا يتعل
وهـو مـا يتعلـق بالمنفعـة       : والكيماوية للمنتج وتصميمه وغلافه الخارجي واسمه التجاري، وجوهر المنتج        

الذي يتضـمن   : الجوهرية الناتجة التي يحصل عليها المستهلك أو يتوقع الحصول عليها، والمنتج المدعم           
نافع التي يحصل عليها المسـتهلك عنـد شـراء المنـتج،  والخصـائص والخـدمات مقارنـة بمـا             مجموعة الم 

 .أنفقه من مال ووقت وجهد عند حصوله على هذا المنتج

 ـــــــــــــــ
(1) Kotler Philip and Gray Armstrong , Principles Of marketing  , 9th  end. Prentice Hall.(2005), P 276 

 . 155ص ) 2008، 3دار وائل للنشر، ط: عمان( أصول التسويقناجي معلا، رائف توفيق،  )2(
 .205ص ) 2008، 1دار الرضا للنشر، ط: دمشق (الأساليب الحديثة في التسوقحسين علي،  )3(
 .197ص ) 2006دار الحامد للنشر، : عمان (التسويقنظام سويدان، شفيق حداد،  )4(

(5) Murray, John and O'Driscoll, A "Strategy and Process in marketing, Prentice Hall, new York, 2007, P37.  

(6) Kotrel and Armstrong " Principles of marketing " Prentice Hall International ,8th  , addition ,New Jersey ,2004 , P70. 
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 يبين المستويات الثلاث للمنتج) 2(الشكل 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

(Kotler and Armstrong " Principles of marketing " Prentice Hall International ,8th  , addition ,New Jersey ,2004 , P70)  

لكل منُتج خصائص تميزه عن غيره، بما يتضمنه من منافع وقـيم يريـدها         : خصائص المنتج  -1
 )1 (:وشرائه اقتنائه المستهلك، وهي التي تحفزه على

تعد جودة المنتج مـن الوسـائل الرئيسـة التـي تسـاعد المسـوقين في ترسـيخ صـورة             : جودة المنتج  -
ج في ذهــن المســتهلك؛ لأنهــا تمتلـك تــأثيراً مباشــراً علــى أداء المنـتج، والتــي بــدورها تحقــق   المنـت 

المنافع التي يسعى المستهلك للحصـول عليهـا؛ لإرضـاء رغباتـه وحاجاتـه، فجـودة المنـتج تُعـرف                   
الصفات والمميزات المتكاملة لسلعة ما أو خدمة معينة تكون لها القدرة علـى إشـباع    (على أنها   

 ).ات والحاجات الظاهرة والضمنيةالرغب

وأصبح من المتفق عليه الآن أن تكون الجودة مصنفة تصنيفاً مـؤثراً وفعـالاً في المنظمـة وتكـون             
مكملة لكل النشاطات الأساسـية والثانويـة، ومـن خـلال ذلـك يمكـن للباحـث القـول أن الجـودة                      

 .تبدأ من حاجات المستهلك وتنتهي برضا المستهلك
ــتج - ــديم منتجــات أو خــدمات للســوق بســمات       :  ســمات المن ــال تق ــات الأعم إن باســتطاعة منظم

متنوعة، لأن السمات الخاصـة بـالمنتج أصـبحت أفضـل وسـيلة تنافسـية، يمكـن أن تميـز منـتج                  
منظمة ما قياساً بالمنتجات المنافسة المطروحـة في السـوق، وهـذه الحالـة تصـبح بـدورها ميـزة          

 .تنافسية
يعـد تصـميم المنـتج وطـرازه وسـيلة أخـرى تضـاف إلـى خصـائص المنـتج               :  تصميم المنتج وطـرازه    -

السابقة لغرض تمييز المنتج مقارنـة مـع المنافسـين، فـالطراز يصـف المظهـر الخـارجي للمنـتج،            
 وفي المقابل فإن الطراز والتصميم    ،ولكن ليس بالضرورة أن يؤثر بشكل أفضل على أداء المنتج         

لجيد يساهم في إظهار المنتج بشكل أفضل وأكثر تأثيراً على  لأن التصميم ا،يمثلان قلب المنتج
 وعليه فإن الطراز والتصميم يلعبان دوراً هاماً في جذب الانتباه وتحسـين أداء              ،ذهن المستهلك 

 . وإعطاء المنتج ميزة تنافسية جديدة، وتخفيض تكاليف الإنتاج،المنتج
 ـــــــــــــــ

(1) British Institute of marketing (BIm) , BIm Magazine , V01.3.No 16 ,London 1989:P210    
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 الشركة يسهم لعلامة الذهنية الصورة زيزوتع بناء إن : بناء وتعزيز الصورة الذهنية للعلامة-

 تتمتع المشهورة فالعلامة والمتقلبة، الشديدة بالمنافسة تتسم بيئة في خاصة ،نتجالمُ نجاح في

 جانب إلى عالٍ، ربح هامش وتحقيق مرتفع بسعر بيعها على الشركة قدرة مثل مهمة بمزايا

 فـإن  والوسـطاء، ولـذلك   زعينوالمـو  المسـتخدمين  إلـى  بالنسـبة  مصـداقيتها  درجـة  ارتفـاع 

 نظـر  وجهـة  ومن، جديد منتج بتقديم المرتبطة المخاطرة درجة من تقلل المشهورة العلامات

 منـتج  شـراء  أمانـاً عنـد   أكثـر  وتجعله والوقت الجهد توفر المشهورة العلامة فإن المستخدم،

البحـث   اءعن ـ مـن  وتريحـه  الشـراء  قـرار  اتخـاذ  المسـتهلك  علـى  تسـهل  أنهـا  كمـا  كليـًا،  جديـد 
 .)1(والمقارنة

أن الغرض من العلامة هو التميز الذي يعطي للمنتج الحماية القانونية، وإن المستهلك ينظر  ونجد
 . وكذلك فإن العلامة تضيف قيمة كبيرة للمنتج،للعلامة كأحد الأجزاء المهمة في المنتج

 :)2(التعبئة والتغليف -
 ذاته، فيمكن للعبـوة  جثير من الاهتمام بمحتويات المنتتعد التعبئة والتغليف في أحيان كثيرة أهم بك 

 كمــا أن العبــوة قــد تــؤثر بشــكل مباشــر علــى اتجاهــات  ،أن تيســر اســتخدام المنــتج، وتجعلــه أكثــر أمانــاً
 وغـلاف المنـتج يأخـذ أشـكالاً وأنواعـاً      ،المستهلك نحو المنتج، وبالتالي تؤثر في قراره الشرائي من عدمه    

ة لا يقتصر على أنها مجـرد إنـاء توضـع فيـه مكونـات المنـتج بـل يمتـد دور العبـوة                     مختلفة لأن دور العبو   
 :ليشمل العديد من الوظائف الهامة في مقدمتها ما يلي

 .حفظ محتويات المنتج وخصائصه ومواصفاته -
 .جذب انتباه المستهلك -

 .تسهيل تنفيذ استراتيجية المنظمة التسويقية -

 .ختلفة المحيطة بالمستهلكتسهيل استهلاك المنتج في الظروف الم -
ومــن خــلال مــا تقــدم يــرى الباحــث أن التركيــز علــى خصــائص المنــتج،  يجــب وضــعها بعــين   
الاعتبـار ابتــداءً بالشـكل المــادي والتصــميم للمنـتج، ومســتوى الجــودة، وقـوة التحمــل الاعتياديــة،     

ح الخصائص العامة يوض) 3(وسهولة الاستخدام، وتأثير المنتوج على البيئة، والشكل التالي رقم 
 :للمنتج

 ـــــــــــــــ
(1) Walker, Boyd. And Larreche, Marketing Strategy: Planning and Implementation, 3rd ed., Irwin McGraw-Hill, Singapore 

(1999). P141  
 .156ص) مرجع سبق ذكره (استراتيجيات التسويقنزار عبد ايد، أحمد البرزنجي،  )2(
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 يبين الخصائص العامة للمنتج) 3( الشكل

 الهدف  ىالمحتو  الشكل

 المنفعة الجوهرية للمستهلك  البنية التركيبية للمنتج  تصميم وجمالية

 مبرر وجود المنتج  مكونات الانتفاع منه  مظهر مقدم المنتوج

 المنافع المقدمة لإشباع المستهلك    

   مكونات الفكرة  ديم المنتوجطريقة تق

 ).168ص ) 2007دار اليازوري للنشر، : عمان( الأسس العلمية للتسويقحميد الطائي وآخرون، (: المصدر

كما أن المنتجات التي تقوم المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة بإنتاجها تكون سلعاً استهلاكية  
ل يشــتريها المســتهلك مباشــرة لغــرض الاســتهلاك  أو ســلعاً صــناعية، ولكــل نــوع خصــائص فــالنوع الأو  

 وهنا نجد أنهُ )منتجات المستهلك(الشخصي، وتكون متكررة الشراء ونستطيع أن نطلق عليها مصطلح 
على إدارة المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة أن تعي نوع المنتج الذي تقدمه، حيـث إن المسـتهلكين        

يمتــه، لأنــهُ يحقــق لهــم إشــباع حاجــاتهم، أمــا النــوع الآخــر فهــو    لا يشــترون المنــتج لذاتــه بــل يشــترون ق 
يستهلكه الأفراد مباشرة بـل يكـون المنـتج موجهـاً لمنظمـات الأعمـال، وهنـا أيضـاً نجـد ضـرورة أن تعـي                       

 .المنشآت طبيعة المنتج، ولمن يقدم لكي تستخدم الأساليب التسويقية لإيصاله بفاعلية إلى العملاء

 :تطوير المنتج -2

 وتعـد  ، يكون هذا الأمر من خلال تحسين المنتجات الموجودة أو تقديم منتجات جديدة بالكامـل              قد
كمـا أن إدارة هـذه العمليـات     ،للأعمـال في البيئـة المعاصـرة    ذات أهميـة بالغـة   عمليات تطـوير المنتجـات   

ل  وعلـى الـرغم مـن وجــود آليـات وأسـاليب ومــداخ     ،وتوجيههـا بشـكل صـحيح يــؤدي إلـى نجـاح المنظمــة     
 )1 (: الجديد، إلا أنها في مجملها تعتمد المراحل التالية للتطويرجعديدة لتطوير المنت

 .وهذه الأفكار تأتي من مصادر عديدة بعضها خارجي وبعضها داخلي:  مرحلة توليد الأفكار-

 . غير العملية والتي لا يمكن تطبيقهاريتم استبعاد الأفكا:   غربلة الأفكار-
 وملائمـة المنـتج الجديـد    ، للتأكد من انسجام الأفكار مع قـوة وإمكانـات المنظمـة        :  تحليل الأفكار  -

 .مع تشكيلة المنتجات الموجودة من حيث الترويج والتوزيع
 . تصميم المنتج ووضع النموذج الأولي  للتأكد من كون التصميم اقتصادياً وعملياً-
بأسعار وعبوات مختلفة لأعداد متنوعة  ويقدم ، ويتم طرح عينات أو أعداد قليلة، اختبار السوق-

 .من المستهلكين
 . حيث يتم إدخال المنتج للسوق بشكل واسع،  إدخال المنتج للسوق-
 .  المتابعة الرقابية وتقييم أداء المنتج في السوق للتأكد من تلبية حاجات الزبائن-

 ـــــــــــــــ
 .405،406، ص )2009 1عمان، دار وائل للنشر، ط  ( الصغيرة والمتوسطةإدارة منظمات الأعمالطاهر الغالبي،  )1(
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 يبين مراحل تطوير المنتج الجديد) 4( الشكل رقم

         
                      

 
     
      

 
                 

 406 ص)2009 1 ط، دار وائل للنشر،عمان( إدارة منظمات الأعمال الصغيرة والمتوسطة  ،طاهر الغالبي( :المصدر

 :ومما تقدم يجد الباحث أن المنتج يتضمن الأتي
بـاقي العناصـر   يُعد المنُتج أهـم العناصـر الأساسـية للمـزيج التسـويقي، ويكتمـل دوره بإكمـال          -

 .الأخرى

المنتج هو جوهر نجاح أي منظمة، أو هو ما تقدمه المنظمـة للمسـتهلك مـن أجـل إتمـام عمليـة                   -
 .التبادل

يجب على المنظمة أية كانت أن تركز على القيمة من خلال كميـة الإشـباع الـذي يقدمـه المنـتج               -
عه، لأنه يعطيها التميز، ولأنـه   للمستهلك، والمنتج ذو الجودة العالية يساعد المنظمة كثيراً في بي         

يقُــرب المســافة بينــه وبــين المســتهلك، والمنــتج يتكــون مــن عــدة صــفات ملموســة مثــل الصــفات    
 .ىالفنية، والصفات العامة ويعد مكملاً لباقي عناصر المزيج التسويقي الأخر

 التسعير: ثالثاً

 إلـى المنظمـة، إذ إن     ل بالـدخ  يُعد التسعير العنصر الوحيد من عناصر المزيج التسويقي الذي يأتي         
باقي العناصر تعد تكاليف على المنظمـة، لـذا يجـب علـى المنظمـات اسـتخدام السـعر أداة اسـتراتيجية                
ذات فاعلية عند اتخاذ القـرارات التسـويقية بوصـفه وسـيط المنظمـة إلـى الربحيـة، ومـن هـذا المنطلـق                 

يـات والمراجـع أشـارت إلـى أنـه لا يمكـن         سيتطرق الباحث إلى تعريف محدد للتسعير، ولكن أغلب الأدب        
تحديــد تعريــف للتســعير قبــل مقارنتــه بالقيمــة والمنفعــة والســعر وهــي مفــاهيم متفاوتــة وذات علاقــة     
ببعضـها بعضـاً، فالمنفعـة هـي خاصـية المنـتج التــي تجعلـه قـادراً علـى إشـباع الحاجـة وتحقيـق الرغبــة،             

 وقـد يسـتخدم السـعر للتعبيـر عـن قيمـة            ،جـات الأخـرى   والقيمة هي المقياس الكمي لمساواة المنتج بالمنت      
 وهنـا تكـون قيمـة الشـيء ليسـت فقـط ماديـة وملموسـة         ،الشيء وقد يكون هذا الوصف مقاس بـالنقود   

 ويمكـن التعبيـر عمـا تقـدم     ، التي يقدمها هذا المنـتج ةومقاسه بالنقود ولكنها تكون أيضاً مقاسه بالمنفع      
 :التالي) 5(بالشكل 

 تصميم وضع
 النموذج الأول

 تحليل الأفكار
 رتوليد الأفكا غربلة الأفكار

  السوقاختبار

 إدخال المنتج
 للسوق

 ةالمتابعة والرقاب
 وتقييم الأداء
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 علاقة التسعير بالمنتجيبين ) 5(شكل 

 بالسعر وتقاس القيمة تشكل المنفعة =المنتج 

 )214 ص )2007دار الحامد للنشر، : عمان(  التسويقتاستراتيجيا :محمود الصميدعي( المصدر

وبعد هذا الإيضاح لمكون التسعير ومقارنته بالمنفعة والقيمة سيتناول الباحث بعـض التعريفـات لـه      
وع القيم المتوقعة التي يستند إليها المستهلك عن المنافع المتحققة مـن امـتلاك أو     مجم"ويعرف على أنه    

 .)1(" معينة وفي مكان معين ويعبر عنه بالنقودةاستخدام أو الاستفادة من المنتوج خلال فترة زمني
القيمة النقدية أو العينية التي يدفعها المشتري نظير حصوله على السـلعة أو          "ويعرف السعر بأنه    

 .)2("الخدمة
 مـاذا يعنـي   :ومن خـلال مـا تقـدم يطـرح الباحـث التسـاؤل الـذي يـبين الأهميـة لهـذا العنصـر وهـو                      

السعر بالنسبة للمستهلك؟ والجواب هو ما سيتحصل عليه المستهلك من منافع موجودة في السلع التي       
 ،تريها، فالسـلعة أو الخدمـة تمثـل مجموعـة مـن المنـافع الماديـة والمعنويـة، والخـدمات المحيطـة بهمـا                   يش

وبذلك فإن السعر يجب أن يحدد بناءً على المنافع التي تحققها المنتجات، ويجب أن يستشعر المستهلك     
مـة قيمـة المنـتج إلـى     المنافع التي يريدها منها، فالتسعير الجيد من وجهة نظر الباحث هو إمكانية ترج           

مقابل مادي، وعلى المنظمات كافة عند تحديدها للأسعار أن تستخدم السـعر أداة إسـتراتيجية فاعلـة          
 ، في فعاليــات التســويق ة التســويقية لأن التســعير الفعــال أحــد الأوجــه الأساســي  تعنــد اتخــاذ القــرارا 

دمـة جذابـة للمسـتهلك، ويشـجع      ومفتاح للربحية في أي مشروع، فالتسعير الجيد يجعل السـلعة أو الخ           
سائر عناصر المزيج التسويقي على القيام بدورها بفاعلية أكبر علـى أسـاس أن السـلعة أصـبحت ذات                
جاذبية أكبر ومن هنا نلتمس الأهمية التي يعطيها التسعير الجيد ومن خلال ما تقدم يرى الباحـث أن        

 أو منـافع  مـن  تقدمهُ  للمنتجات من خلال ما ناثم البائع من تحديدها تم التي القيمة تلك(التسعير هو 

 ).الطرفين بين للتبادل فوائد وهو القيمة المقررة من قبل المنتج والعميل 

هنالـك أسـباب عديـدة أدت إلـى زيـادة الاهتمـام بالتسـعير كأحـد العناصـر                  : أهمية التسعير  -1
 )3(: الخاصة بالمزيج التسويقي وأهم هذه الأسباب هيةالرئيسة للاستراتيجي

 الكميـة   Xالسـعر = وهو أحد المكونات الرئيسـة لمعادلـة الـربح حيـث إن الإيـراد الكلـي       : السعر -
 .المباعة

أصبح في الوقت الحاضر التوجه نحو السعر أكثر منه نحو التكـاليف وخاصـة في ظـل ظـروف          -
 .المنافسة السعرية الحالية

 مــن المنافســة، والكســاد، تــزداد درجــة حساســية المســتهلكين نحــو الســعر في فتــرة صــعبة جــداً  -
 .والتضخم الأمر الذي جعل السعر من العوامل المهمة لدى المشتري عند اتخاذ قرار الشراء

 ـــــــــــــــ
 .186ص ) مرجع سبق ذكره (استراتيجيات التسويقأحمد البرزنجي، :نزار البرواري )1(
 .210ص )  مرجع سبق ذكره (أصول التسويقناجي معلا، رأئف توفيق،  )2(
 .267ص ) 2008، 1ار المسيرة للنشر، طد: عمان (مبادئ التسويق الحديثزكريا عزام وآخرون،  )3(
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إن الســـعر مـــن أســـهل وأســـرع عناصـــر المـــزيج تغييـــراً وتعـــديلاً لمقابلـــة الطلـــب أو تصـــرفات    -
 .المنافسين

 .يعد ارتفاع السعر مؤشراً على الجودة من وجهة نظر فئة من المستهلكين -
وجود علاقة بين السعر ومقدار إيرادات المنظمة وأرباحها، وهذا أمـر مهـم للمنظمـة لأنهـا إن                   -

 .لم تحقق إيرادات أو أرباحاً معينة فلن تستطيع الاستمرار
 .إن السعر يعد أحد مجالات التنافس المهمة بين المنظمات -

ية الصـغيرة والمتوسـطة   انطلاقا مما سبق يمكـن عـد التسـعير ذي أهميـة بالغـة للمنشـآت الصـناع        
عـام مـن    بشـكل  الأعمـال  منظمـات  لإقامـة  الرئيسـة  الأهـداف  مـن  حيث إنهُ يضمن لها البقاء، الذي يعد

الأربـاح، وتحـافظ بـذلك علـي      تحقيـق  وراء مـن  الاسـتمرار  وتضمن لها المنظمة تدعم أسعار خلال وضع
طة مصـروفاتها واسـتمرارها في   التدفق النقـدي الـذي تواجـه بـه المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوس ـ              

 .الإنتاج

لكل منظمة أهداف مالية وإنتاجية تسعى لتحقيقها سـواء أكانـت صـغيرة      : أهداف التسعير  -2
أم كبيرة، وتنسجم هـذه الأهـداف مـع الهـدف العـام لأيـة منظمـة، وهـو تحقيـق الـربح، ويـأتي ذلـك عـن               

 )1(: في الآتيطريق قرارات تأخذها المنظمة ومنها قرارات التسعير وتتمثل
إن من أهم الأهداف التي تسـعى المؤسسـة إلـى تحقيقهـا مـن خـلال       :  بقاء المؤسسة واستمرارها -

 فإذا كان تخفيض السعر يؤدي إلى ،التسعير هو استمرارها في أعمالها والمحافظة على بقائها
م المنظمــة زيــادة المبيعــات والنمــو في الســوق، وزيــادة الأربــاح علــى المــدى الطويــل فحتمــاً ســتقو  

 .بذلك

يعد تحقيق الربح من الأهداف الجوهرية في المؤسسة الاقتصادية وقد لا تسعى     :   تحقيق الربح   -
المؤسســة إلــى تحقيــق أقصــى مــا يمكــن مــن الــربح كمــا تشــير إليــه النظريــة الاقتصــادية، بــل      

 .لتحقيق ربح مرضي ومعقول
مـع هـدف الربحيـة إذ تحـاول     ولهذا الهدف علاقة :   تحقيق عائد مناسب على الاستثمار   -

كثير من المؤسسات تحقيق معدل معـين للعائـد علـى الاسـتثمار، وإذا مـا تبنـت المؤسسـة                   
 ثم تحسـب السـعر علـى أسـاس تلـك           ،هذا الهدف، فإنها تقوم بتحديد نسبة العائـد أولاً        

 .النسبة
دة السـلع أو  تهـدف المؤسسـة أحيانـاً إلـى ممارسـة القيـادة في مجـال جـو        :   التركيـز علـى الجـودة   -

الخدمات التـي تنتجهـا، وهـذا يسـتدعي القيـام بالمزيـد مـن البحـث والتطـوير للمحافظـة علـى                  
 ومـن أجـل تغطيـة هـذه التكلفـة المرتفعـة فإنهـا تضـطر         ، مما يؤدي إلى ارتفاع التكلفـة     ،النوعية

 .لرفع أسعار منتجاتها
 ـــــــــــــــ

 .211ص )  مرجع سبق ذكره (أصول التسويقناجي معلا، رأئف توفيق،  )1(
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تـأثير هـذا العنصـر في أهـداف     من خلال الأهداف السابقة نتبين الأهمية البالغة للتسعير، ومدى          
المنظمـــات الربحيـــة بشـــكل عـــام، والمنشـــآت الصـــناعية الصـــغيرة والمتوســـطة بشـــكل خـــاص، ويمكـــن    

في المدى البعيـد أي   الخسائر ههذ تعوض أن أمل على القصير، المدى في معينه خسائر تحمل للمنظمات
 عـن طريـق زيـادة عـدد العمـلاء      تضع اسـتراتجية تضـمن لهـا الـولاء مـن قبـل العمـلاء في المـدى البعيـد،            

 .باعتماد هامش ربح بسيط

 :)1(العوامل المؤثرة عل قرارات التسعير -3

هنالك عدة عوامل ينبغي أخذها في الاعتبـار عنـد تحديـد الأسـعار، وهـذه العوامـل لهـا أثـر فعـال                   
 :ومهم على قرارات التسعير، وتنقسم هذه العوامل إلى

 .  الطلب على السلعة-
 .لسوقية المستهدفة  الحصة ا-
 .  التفاعلات التنافسية-
 .  العناصر الأخرى للمزيج التسويقي-
 .  تكاليف شراء المواد الأولية-

ومن أجل التكيف مع العوامل التي سبق الحديث عنهـا يـرى الباحـث ضـرورة وجـود اسـتراتيجيات          
سب لكي تضـمن الربحيـة،   للتسعير تساعد المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة على وضع سعر منا     

عن طريق تزايد نصيبهم من المبيعات، لأن أي خطـأ في عمليـة تسـعير المنـتج سـيؤدي إلـى فقـدان كثيـر           
من العملاء، وبالتالي سوف يؤثر علـى تحقيـق مسـتوى الربحيـة المسـتهدفة، وقـد اقتـرح مـاك ديرمـوت                        

 :)2(يث عنها ممثلة فيعدداً من الاستراتيجيات من أجل التكيف مع العوامل التي سبق الحد
العمل على التجديد المستمر والابتكار في المنتجات وعدم تقديم منتجات تقليدية أو نمطيـة، بـل     -

، الأمر الذي يمكن الشـركة مـن زيـادة        ةمنتجات تقدم قيمة أعلى بالمقارنة مع المنتجات المنافس       
 .الأسعار بنسبة موازية للقيمة المدركة من قبل المستهلكين

ة الــدخول إلــى الأســواق قبــل أن تشــتد المنافســة للحيلولــة دون انخفــاض الأســعار بصــورة   ســرع-
متسارعة، ولذلك فإنه قد يكون من الأفضل في معظم الأحيـان عـدم الاهتمـام بتقـديم أفضـل                 

 .الحلول بل أسرعها
 يمكن أن تنجح بعض الشركات في إيجاد استخدامات جديدة لمنتجاتهـا بغـرض توسـيع الأسـواق               -

 . ويذلك تحافظ الشركات على أسعارها الحالية،لاً من أن تقتصر على أسواق محدودةبد
 ضرورة مراعاة وجهة نظر المستهلك عند تحديد الأسعار وهو مـا يعـرف باسـتراتيجية التسـعير        -

على أساس القيمة المدركة، التي ترتكز على اعتماد القيمة التي يدركها المسـتخدمين كأسـاس               
 ـــــــــــــــ

 .192 - 190ص ) مرجع سبق ذكره(، إستراتجيات التسويق ي، أحمد البر زنجينزار البر وار )1(
(2) Mc Dermott ,cost –consciousness Beats pricing power ,Wall street journal , A1 , 2005 ,may 3th .P77 



 ���	
����א
�����وא�������Wא�ولא
��
��א� � א
������א��
���!�א�

 

 44

 بنـاء علـى إدراك   فيـد السـعر المناسـب للمنـتج، حيـث يُحـدد السـعر المسـتهد            لاتخاذ قـرار تحد   
 .المستخدمون لقيمة المنتج

ويرى الباحث من خلال العـرض السـابق أن لهـذه الاسـتراتيجيات مضـامين تسـويقية مهمـة، فهـي                   
تســاعد الشــركات علــى إدارك وجهــة نظــر المســتهلك حــول الســعر، وضــرورة مراعــاة ذلــك منــذ بدايــة     

 تطوير المنتج، وليس بعد أن يصبح جـاهزاً للاسـتهلاك والاسـتعمال، وذلـك مـن أجـل ألا توضـع                مراحل
أسعار أعلى مما يجب، فتؤدي إلى كساد السلع وبقائها بدون بيع، أو أن توضع بأدنى مما يجب فتنفـد             

اً يجـب أن  السلع، ولكن من دون تحقيق الأربـاح الكافيـة لتغطيـة الالتزامـات المترتبـة علـى المنـتج وأخيـر                 
+ ضــريبة الــدخل + تكلفــة العمــل + تكلفــة المــواد الأوليــة  (يشــمل الســعر في تحديــده العناصــر التاليــة  

 ).الربح+ تكاليف التسويق

ير منتجاتهـــا ثــلاث طـــرق رئيســـية  إن أغلــب المنظمـــات تســتخدم في تســـع   : طــرق التســـعير -4
 :)1(وهي

ن في تحديــد الأســـعار علـــى تبنـــي  أدت الصــعوبات التـــي تواجـــه المـــديري :   عــل أســـاس التكلفـــة -
 أساس زيادة هامش ربح على التكلفة في سبيل ضمان تحقيق الـربح   ىإستراتيجية التسعير عل 

إذ تفيد التكاليف في تحديد أرضية للسعر، أي أدنى سعر يمكن أن تحـدده المنظمـة              ،لمنظماتهم
لمنظمـة، يمكـن تحديـد       عندما يكون هناك فائض في الإنتـاج لـدى ا          ، القصير ىلمنتجاتها في المد  

تكـاليف العمـال   :  وهي تلك التكـاليف المباشـرة، مثـل   ،أرضية السعر بناء على التكاليف المتغيرة 
 ولكن على المدى الطويل يجب تغطية التكاليف الإجمالية، ويـرى الباحـث   ،والمواد الخام والنقل 

ى سـعر البيـع أو     أن هذه الطريقة يضاف فيها نسبة معينة أو هامش ربـح محـدد بالاسـتناد إل ـ               
التكلفة، ورغم سهولة هذه الطريقة فإنها مـن وجهـة نظـر الباحـث غيـر عمليـة بسـبب صـعوبة            

 التســويقي الأخــرى مــن حيــث جالســيطرة علــى هــامش الــربح مــن جهــة وإهمــال عناصــر المــزي 
 .دورها وتكاليفها من جهة أخرى

 عنـد محاولـة   ،للأسـعار  إن طبيعة السوق تعمل علـى تحديـد الحـد الأعلـى      :  على أساس الطلب    -
المـدير تحديــد قيمــة للمنــتج في سـوق معــين، فإنــه يعمــل بــذلك علـى وضــع جــدول طلــب لــذلك    

 ويجـب أن تقـاس القـيم هنـا     ، وتعمل هذه القيمة التي حدُدت على تحديد سقف السـعر        ،المنتج
يـة   على أساس أن التسعير هو عمل     ،من خلال معايير المنفعة للمنتج مترجمة إلى معايير مالية        

تعديل مستمرة للسعر؛ ليتوافق والمنفعة التي يقـدمها المنـتج والتـي يتلمسـها المسـتهلك الأخيـر،         
 وعنـدما تقـوم المنظمـة بتقـدير جـدول الطلـب       ،وذلك لكـي تكسـبه المنظمـة مسـتهلكاً دائمـاً لهـا         

عندها يجب أن تقسم السوق إلى طبقات، وذلك يتضمن تقدير عدد الزبائن الذين سيشترون              
 عند عدة مستويات مـن السـعر، ويمكـن تحديـد القيمـة عـن طريـق سـؤال النـاس أو عـن                    المنتج

طريق بحوث التسويق المتعلقة بالسعر أو المقارنة مع المنتجات البديلة أو من خلال التحلـيلات                
 ـــــــــــــــ

(1) Lamb , Charles W,Hair,Joseph H. and McDaniel , principles of Marketing  7th edition , Cincinnati , south – Western (2004) PP 
47 -51.  
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الإحصائية للبيانات التاريخية الخاصة بأثر السـعر كحجـم المبيعـات، ولكـن يجـب الأخـذ بعـين         
ة الطلب والتي يمكن التعبير عنها من خـلال مرونـة السـعر أو مرونـة الـدخل              الاعتبار أن طبيع  

 لهذه الطريقة هو تـوفر  ي تتفاوت في الغالب من منتج إلى أخر، وأن المحدد الأساس        ،أو غيرها 
المعلومات،ويستنتج الباحث أن قوة أو ضعف الطلب علـى المنـتج تحـدد سـعره النهـائي، ولـذلك                    

 تطبيقهــا في المصـــانع الصــغيرة والمتوســـطة لصــعوبة جمـــع    فــإن هــذه الطريقـــة مــن الصـــعب   
 .المعلومات وتوافرها وارتفاع تكاليف جمعها لدى من يقوم بها

بينمــا تحــدد التكــاليف وظــروف الطلــب أرضــية الســعر وســقفه، تســاعد : ة علــى أســاس المنافســ-
قرارات التـي  ظروف المنافسة في تحديد المكان الذي يجب أن يقع فيه السعر الفعلي، وتعمل ال        

يتخـذها المنافسـون علـى حصـر بـدائل التسـعير المتاحـة أمـام المنظمـة المنتجـة، إذ تـؤثر أسـعار             
 في حجم المبيعات الذي يمكـن أن تحصـل عليـه المنظمـة، ويكـون القـرار هنـا                    ةالمنتجات المنافس 

 ، أو تحــت المســتوى الــذي حــدده المنافســون في  ىإمــا أن يكــون التســعير فــوق، أو نفــس المســتو  
تسعير منتجاتهم البديلة، وتعد طريقة التسعير بناءً على المنافسة مـن الطـرق الأوسـع انتشـاراً       

 تشـعر حينهـا   تفعندما يصعب احتساب التكاليف أو تحديـد اسـتجابة المنافسـين فـإن المنظمـا          
بأن السعر المتداول في السوق يمثـل حـلاً جيـداً لتلـك المشـكلة، ويـرى الباحـث أن التسـعير يـتم                  

أساس المنتجات المنافسة في السوق، وهذه الطريقـة هـي السـائدة وأكثـر انتشـاراً، ويمكـن       على  
للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة اعتمادها من خـلال البحـث عـن الفجـوة الموجـودة في           
الأسواق، التي لم يغطها المنافسون المتمثلون في الشركات الكبيرة، ولكن هذا لا يعني إغفال أو        

 .طريقتين السابقتيننسيان ال
للباحــث القــول بــأن اســتراتيجية التســعير تعــد ذات تــأثير  يمكــن  :اســتراتيجيات التســعير -5

 :)1(كبير في تحقيق الأهداف التسويقية، ويتضح ذلك باستعراض أهم استراتيجيات التسعير كالآتي
ــدة   ↵↵↵↵ ــدة     ،تســعير المنتجــات الجدي ــة في تســعير المنتجــات الجدي ــوفر الدق ــي  مــن الضــروري ت  الت

تطرحها المنظمة ويمكـن أن تعتمـد المنظمـة هنـا نـوعين مـن الاسـتراتيجيات عـن طريـق قشـط               
السعر وتسعر السـلعة هنـا بنـاءً علـى القناعـة بـأن بعـض المسـتهلكين سـيدفعون أسـعاراً عاليـة                 
للمنتجات الجديدة  والنوع الآخر هو اختراق السوق وهو بعكس الأولى، وهنا تعرض المنتجات      

 .سعار رغبة من المنظمة بالحصول على حصة سوقية أكبربأقل الأ
تنوع الأسعار، وهذه الاستراتيجية يتحدد بموجبها تحديد أسعار مختلفة لمنتجين مخـتلفين للجـودة          ↵↵↵↵

نفسها والكمية نفسها من المنتج، وأهم هذه الاستراتيجيات التسعير التفاوضي الذي يحدد السـعر             
ري، والنوع الثاني هـو تسـعير السـوق الثـانوي الـذي يحـدد سـعر        في إطار تفاوضي بين البائع والمشت  

معين للسوق المستهدف وبأسعار أخرى للسوق الثانوي، والتخفيض الدوري الذي يعطي حسماً مـن    
الأسعار مؤقتاً وبشكل دوري منظم، أو دوري ولكـن بفتـرات متسـاوية، والتخفـيض العشـوائي الـذي                  

 .ن ليس بشكل منظم أو دوري وإنما لفترات عشوائيةيعطي حسماً مؤقتاً على الأسعار، ولك

 ـــــــــــــــ
(1) Justin at all , small  business  management ,an entrepreneurial emphasis , south , western , Thomson , (2008) , p305 – 307. 
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 تركــز المنظمــة هنــا علــى الجوانــب العاطفيــة والنفســية لــدى الزبــائن عنــد     :التســعير النفســي ↵↵↵↵
تحديد الأسـعار ولـيس علـى الحسـابات الاقتصـادية المنطقيـة وأهـم هـذه الاسـتراتيجيات هـي            

من الرقم الصحيح مثل وضـع رقـم   تسعير المنتجات بحيث تكون الأسعار كسرية أو قريبة جداً   
 وتسـعير الوحـدات المتعـددة ويـتم هنـا      ،)9(، ويركز الزبون  هنا على الرقم       )10( بدل   )9.99(

تسعير عدة وحدات بسـعر واحـد،  والتسـعير المرجعـي ويسـعر المنـتج وفـق هـذه الإسـتراتيجية                
 معروفـة وعالميـة     بسعر معقول أو متواضع ويوضع المنتج قريب من المنتجات الشبيهة لعلامـات           

ــث تســعر          ــة حي ــين الســعرين، وتســعير الحزم ــون ب ــارن الزب ــة لغــرض أن يق وذات أســعار عالي
مجموعة منتجات مختلفة لكنها مكملة لبعضها بعضـاً بسـعر واحـد، والتسـعير المتعـارف عليـه               
حيــث يتحــدد الســعر علــى أســاس العــادة أو التقليــد المتعــارف عليــه، مثــل تســعير بعــض أنــواع   

 . أو الألبان وغيرهاالحلويات
ويتم هنا وفق هذه الاستراتيجية ربط أسعار مجموعة من المنتجات بخط : تسعير خط الإنتاج   ↵↵↵↵

إنتاجي معين بدلاً من تسعير كـل منـتج علـى حـدة، وهنـا تتحقـق المرونـة في التسـعير للمنظمـة              
ض  التسـعير الآســر، حيــث يســعر المنـتج الأســاس بســعر مــنخف  تومـن أهــم هــذه الاســتراتيجيا 

ــل          ــتج الأســاس بســعر مرتفــع مث ــه والضــرورية للاســتفادة مــن المن ــة ل وتســعر المنتجــات المكمل
ــه المنظمــة       ــار، والتســعير المحــدود حيــث يحــدد ســعر محــدود تتعامــل ب مثل ،الطابعــات والأحب

 .منظمات إنتاج الملابس
ول إلـى   خلاصة لما سبق يرى الباحث أن استراتيجيات التسعير تمثـل الطـرق التـي مـن شـأنها الوص ـ                  

الأهداف المرجوة من التسعير، ويعـد السـعر سـلاحاً  تنافسـياً فعـالاً بـين مختلـف أنـواع المنظمـات، لـذلك                  
على المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة أن تقوم بوضع السياسـيات واتخـاذ القـرارات السـعرية التـي       

سـواق التـي تتعامـل معهـا، مسـتوى      تنسجم مع المنتج من جهة ومع المتغيرات البيئة الأخرى مثـل طبيعـة الأ       
الــدخل، مرونــة الطلــب والظــروف الاقتصــادية والاجتماعيــة مــن جهــة أخــرى، وكــذلك تعــد اســتراتيجية      

 .التسعير ذات أهمية خاصة للمنظمات، وذلك لارتباطها الوثيق بأهدافها ومواردها وإيراداتها

 التوزيع: رابعاً

سويقي، وأحد أهـم عناصـره التـي تهـتم بإيصـال المنـتج إلـى          تعد وظيفة التوزيع المكون الثالث للمزيج الت      
 وتحــاول أغلــب ،الأســواق بطــرق فعالــة، وذات كفــاءة، ويســاهم في خلــق المنفعــة المكانيــة والزمنيــة للمســتهلك 

المنظمات أن تزيد حجم مبيعاتها مـن خـلال دخـول أسـواق جديـدة، ويسـاهم التوزيـع الجيـد بشـكل كبيـر في                
الحصــول علـى حصــة ســوقية مناســبة، وللتعــرف أكثـر علــى هــذه الوظيفــة ســيتناول   زيـادة حجــم المبيعــات، و 

الباحث بعض التعريفات، التي وردت في بعض الأدبيات؛ حيث عـُرف التوزيـع علـى أنـه الطريقـة التـي يمكـن            
 .)1(من خلالها جعل المنتج متوفر في المكان، وبالكميات المناسبة، وعندما يريد المستهلك ذلك

 ـــــــــــــــ
(1) Mc carthy, E. Jerome, William Essentials of marketing – Global Approach, International edition, 8th, Mc Grow Hill publishing 

(2002), p 228.   
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 .)1(يع بأنه الطريق الذي تأخذه السلعة لكي تصل من المنتج إلى المستهلكويعرف التوز

 أهـدافها  تحقيـق  في الإدارة توظفهـا  للمنظمـة التـي   الخـارجي  الاتصـال  وعُرف التوزيع بأنـه عمليـة  

 .)2(التوزيعية

ــة تســهيل وتــوفير           ــن الوســائل المترابطــة في عملي ــا مجموعــة م ــة بأنه ــاة التوزيعي ــف القن وتم تعري
 .)3(جات من المنتجين إلى المستهلكين النهائيين أو المستعملين الصناعيينالمنت

 في تعريـف وظيفـة   اومما سبق يتضح للباحث أن أغلب الكتاب أو المفكرين التسـويقيين لـم يختلفـو           
ــع وأشــارو  ــة إيصــال الســلع        االتوزي ــتج والمســتهلك، أي كيفي ــل الفجــوة بــين المن ــى أهميتهــا، وأنهــا تمث  إل
 أيــدي المســتهلكين ويجــب أن تمــر هــذه الســلع والخــدمات في عــدة طــرق تســتعين بهــا     والخــدمات إلــى

المنظمات لإيصال إنتاجهم في الوقت المناسب، وهذه الطرق متمثلة في الوسطاء وتجار التجزئة أو تجار 
وهـو عبـارة عـن توليفـة مـن القنـوات       ((الجملة وبذلك توصل الباحث إلى محاولة وضع تعريف للتوزيـع    

سة التي تستخدمها المنظمات لإيصال منتجاتهـا إلـى الأسـواق في الوقـت والمكـان المناسـبين بأقـل               المدرو
وإن أهميـة التوزيـع   ) )التكاليف ويمكن تشـكيل واختيـار الطـرق المناسـبة لـذلك حسـب طبيعـة كـل منـتج                 

مـع  تنطلق من نقطـة جوهريـة وهـي أن قنـوات التوزيـع هـي الأقـرب إلـى الأسـواق المسـتهدفة، وتتعامـل                       
المستهلكين النهائيين بشكل مباشر وبالتالي تستطيع نقل الصورة الحقيقية للمنتج من خلال ردود فعـل       
الأسواق تجاه المنتجات، فضلاً عن ذلك فإن وظيفة التوزيع تحقـق عـدة منـافع للمسـتهلكين، وتكمـن في         

ــوفرت المنتجــات في       ــازة إذا ت ــة الحي ــة ومنفع ــة المكاني ــة والمنفع ــة الزماني ــان   المنفع ــت المناســب والمك  الوق
 ضــمن عناصــر المــزيج التســويقي  عالمناســب وبالإمكانيــة المناســبة، كــل هــذه الأمــور تــبين أهميــة التوزي ــ 

 وقـد تعـددت الآراء حـول    ،الأخرى وتكمن هذه الأهمية من خلال الوظائف التـي تؤديهـا قنـوات التوزيـع             
 :)4(الوظائف التي تؤديها هذه القنوات ومنها

 المنفعــة المكانيــة ،ت التوزيعيـة إلــى أحــداث المنفعـة إذ إنهــا تخلـق ثــلاث منــافع وهـي     تـؤدي القنــوا -
 إذ يــتم الحصــول علــى الســلعة في الوقــت المناســب وهــذا   ،والمنفعــة الزمنيــة والمنفعــة الحيازيــة 

يحقق المنفعة الزمنيـة، وإذا تـوفرت السـلع في المكـان المناسـب الـذي يوجـد بـه المسـتهلك وهـذا                   
المكانية، وأخيراً انتقال ملكية السلع من المنتج إلى المستهلك وهذا يحقـق المنفعـة       يحقق المنفعة   

 .الحيازية
إن قنوات التوزيع تخفض تكاليف العملية التبادليـة بـين        :  تسهيل قنوات التوزيع للعملية التبادلية     -

 .المنتج والمستهلك من خلال تقديم وظائف عديدة
إذ يقـوم الوسـطاء بتحليـل المبيعـات وتقـديمها للمنـتجين خاصـة        :  التزويـد بالمعلومـات التسـويقية   -

 .بشأن السوق ومدى رد فعل السوق حول المنتج
 ـــــــــــــــ

 .289ص ) 2000لجامعة، مؤسسة شباب ا: الإسكندرية (الإدارة التسويقية الحديثةصلاح الشنواني،  )1(
(2) Rosenbloom , Bert, Marketing Channels:A Management View , 7th Edition ,South – Westron, (2004) p17. 
(3) Pride M. William, Ferrell D.C. marketing concepts and strategles Houghton, Mifflin Company – Boston (2000) p 350  

 .300- 298ص ) مرجع سبق ذكره (مبادئ التسوق الحديثم وآخرون، زكريا عزا )4(
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يحــدث البيــع الشخصــي مــن خــلال العــروض التــي يقــدمها تــاجر الجملــة     :  التــرويج للمنتجــات-
 .والتجزئة لإقناع المستهلك بشراء السلع والخدمات

عمليــات ،مراقبــة المخــزون ، مناولتها، تخزينهــا، المنتجــاتويتضــمن ترتيبــات نقــل:  التوزيـع المــادي -
 .الأشغال الخاصة بشأن ذلك

 الخصـومات وكيفيـة نقـل ملـــكية     ،إذ يتوصل إلـى اتفـاق حـول الأسـعار، شـروط الـدفع          : التفاوض -
 .المنتج

ومما سبق يرى الباحث أن التوزيع يتولى مهمة إيصـال السـلع والخـدمات مـن لحظـة إنتاجهـا إلـى            
صولها إلى المستهلك من خلال المنافع المذكورة سابقاً والتي يحققها التوزيع، وأن نجاح التوزيـع    لحظة و 

يعتمد بشكل كبير على كفاءة اختيار قنـوات التوزيـع، وهـل المنشـآت سـتقوم بعمليـة التوزيـع المباشـر، أو                
 )1(:وزيع أهمهابشكل غير مباشر؟ هذا يعتمد على عدة عوامل يجب مراعاتها عند اختيار قنوات الت

 . قرب أو بعد الأسواق وانتشارها الجغرافي ونوعية ونمط المستهلكين وتركيبتهم الديموغرافية-
 . نوعية المنتج والطريقة الملائمة لتوزيعه عن طريق منافذ عديدة لتوزيعه أو موزعين حصريين-
 . الحاجة للحصول على تغذية عكسية حول المنتج-
 . يتحصل عليها البائعون لتشجيعهم الحوافز والمزايا التي-
 . الميزانية المرجوة للتسويق التي ينوي المشروع رصدها-

يمكـــن أن تكــون قنــاة التوزيـــع التــي تختارهـــا    :  قنــوات التوزيــع المباشـــرة وغيــر المباشــرة    -1
المنظمات مباشـرة أو غيـر مباشـرة، وهـذا في الواقـع تـتحكم فيـه عـدة عوامـل مـن وجهـة نظـر الباحـث                      

 لأن أي قرار خاطئ في اختيار قنـوات التوزيـع سـوف يكـون     ،طبيعة الأسواق وكذلك طبيعة المنتج أهمها  
 فالمنتج الجيـد ذو السـعر التنافسـي قـد لا     ،سلبياً على المنظمة وعلى عناصر المزيج التسويقي وتكاملها       

ح كـل مـن   يصل إلى المستهلك نتيجـة لسـوء اختيـار قنـاة التوزيـع المناسـبة ومـن خـلال ذلـك يجـب توضـي               
 :)2(تيالتوزيع المباشر والتوزيع غير المباشر وفق الآ

وفق لهذا النوع لا يوجد أية حلقـة بـين الشـركة المنتجـة والمسـتهلك أي أن تقـوم             : التوزيع المباشر  -
الشركة ببيع منتجاتها إلى المستهلكين مباشرة دون وجود أي وسيط بينهـا وبـين المسـتهلكين، ويـتم هـذا             

أو مكاتب أو فروع تمتلكها الشركة، ومن المزايا التـي تحققهـا الشـركة عنـد اعتمادهـا        من خلال متاجر    
قنــاة التوزيــع المباشــر هــي إمكانيــة الســيطرة علــى أســواق المنــتج حيــث تــرتبط الشــركة بصــفة مباشــرة   

 .بأسواقها
حلقـات  ضمن التوزيع غير المباشر يتم اعتماد المنتجين على حلقـة أو عـدة      :  التوزيع غير المباشر   -

 حيث تتولى كل حلقة وسيطة نيابـة        ،وسيطة لتوصيل المنتجات إلى المستهلكين أو المشتريين الصناعيين       
 ـــــــــــــــ

(1) Megginson et all, small business management, 4th edition, MC Grow – Hill, 2003. p 191.   

 .159 ، 158ص ) 2004، 3دار وائل للنشر،ط: عمان (إدارة قنوات التوزيعهاني الضمور،  )2(
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عن المنظمة بالقيام ببعض الوظائف التسويقية اللازمة لانسياب المنتجات من مراكـز إنتاجهـا وتـدفقها         
هـور المسـتهلكين مباشـرةً،    إلى مراكز الاستهلاك وفي هذه الحالة لا يوجـد أي اتصـال بـين المنظمـة وجم      

ومما سبق يلاحظ الباحث أن قنوات التوزيع المباشرة وغير المباشرة لها مزاياهـا وعيوبهـا ويجـب علـى            
المنظمة اختيار النوع المناسب الـذي يضـمن لهـا إيصـال المنتجـات بسـهولة إلـى المسـتهلك المسـتهدف في           

، ولقناة التوزيع واختيارها آثر كبير في بلوغ هـذا  الوقت والمكان المناسبين وهذا هو الهدف العام للتوزيع      
 : التالي)6(الهدف ويمكن تبين ذلك في الشكل رقم 

 غير المباشرة و يبين قنوات التوزيع المباشرة)6(الشكل رقم 

 مباشر                                                              
 
 
 
 
 
 تصميم الباحث:  المصدر

 : العوامل المؤثرة في اختيار قناة التوزيع-2

نوع السـوق، حجـم السـوق،  درجـة التركيـز الجغـرافي، حجـم الطلبيـات،                 :  عوامل خاصة بالسوق   -
 .العادات الشرائية للمستهلكين

الحجــم والــوزن، القيمــة والقيمــة المضــافة التــي يحققهــا المنــتج، درجــة     :  عوامــل خاصــة بــالمنتج -
ة، درجــة التعقيــد الفنــي للخــدمات، طريقـة الإنتــاج مســتمرة أو حســب الطلــب، درجــة  الهشاش ـ

 .اتساع تشكيلة المنتجات
 .مدى توفر الوسطاء، طبيعة الخدمات المقدمة، حجم المبيعات، التكاليف:  عوامل خاصة بالوسطاء-
رقابـة علـى قنـوات    ال الخبـرة الإداريـة،   المـوارد الماليـة،   الشـهرة،  : عوامل داخلية خاصة بالمؤسسة   -

 .)1(طبيعة المنافسين التوزيع،

مما تقدم نتبين أن نشاط التوزيع يكمـن في محـوريين الأول هـو أن تقـوم المنظمـة بالقيـام بـالتوزيع                   
المباشر بينها وبين المستهلكين، والثاني وهو أن تقوم باختيار قنوات توزيع وسـيطة، وإن العوامـل المـؤثرة        

التـي تم ذكرهـا تـؤثر في المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة لأن أمامهـا                   في اختيار قنوات التوزيع     
عدة بدائل لتوزيـع منتجاتهـا، واختيارهـا للبـديل الأفضـل يتوقـف علـى هـذه العوامـل بشـكل كبيـر حتـى                           
تحقق القناة المختارة الأهداف المرجوة منها بكفاءة وفاعلية، ولا يكون الاختيار عشوائياً مما يؤثر سلباً              

 .عليها  في وصول منتجاتها في الوقت المناسب والمكان المناسب وللمستهلك المستهدف
 ـــــــــــــــ

 .247، 246، ص )مرجع سبق ذكره (ب الحديثة للتسويقالأساليحسين العلي،  )1(

 المنتج

 المنتج
 

 المنتج

 المنتج

 المستهلك
 

 تاجر التجزئة
 

 المستهلك
 

 تاجر الجملة المستهلك ةتاجر التجزئ
 

 المستهلك
 

 تاجر التجزئة
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عنــدما تقــرر المنظمــات اختيــار قنــوات لتوزيــع منتجاتهــا  :  مراحــل اختيــار قنــوات التوزيــع-3
فإنها تمر بعدة مراحل تحـددها مجموعـة مـن العوامـل التـي تـؤثر في قـرار الاختيـار، وتعتبـر القـرارات               

بالقناة التسويقية من أهم القـرارات التـي تواجـه الإدارة، فهـي تـؤثر بشـكل مباشـر علـى جميـع            المتعلقة  
التالي يبين هذه المراحل والعوامل ) 7(القرارات التسويقية الأخرى مثل التسعير والترويج والشكل رقم 

 .التي تؤثر في اختيار القناة التوزيعية المناسبة لكل منتج
 ختيار قنوات التوزيعيبين مراحل ا) 7(الشكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 250 – 248 ص ،)مرجع سبق ذكره( الأساليب الحديثة في التسويق ،حسين العلي: المصدر

الاختبار بين التوزيع المباشر وغير 
 المباشر

  هل سيتم اعتماد قناة توزيع واحدة أم عدة قنوات؟-1 الاختبار بين طرق التوزيع غير المباشر
ــايير      -2 ــوات المناســبة بعــد تقســيمها باســتخدام مع ــاة أو القن ــار القن  اختي

 ءطبيعة المنتجات والسوق والوسطا: مثل
 

 العوامل التي تحدد الاختيار
  الموارد المالية والبشرية-2. ج طبيعة المنت-1
  تشكيلة المنتجات-4.  حجم وطبيعة السوق-3
  الرقابة-6.  توفر الوسطاء الأكفاء-5

الاختيـــار بـــين الأنـــواع المختلفـــة لتجـــار الجملـــة وتجـــار التجزئـــة   
وتتوقـــف عمليـــة الاختيـــار علـــى درجـــة احتيـــاج المنـــتج للخـــدمات 

 وتكاليف التوزيع حسب كل نوع
 

 تحديد وظائف الوسطاء
 

 تقيم واختيار الوسطاء

 تحديد طريقة التوزيع

 تحديد طبيعة ونوع الوسطاء

 التوزيع الشامل
 قاط البيع عرض المنتج في أكبر عدد ممكن من ن-
 الاستهلاكية  تصلح في حالة السلع-

 وظائف الوسطاء
 .جمع المعلومات المتعلقة بالزبائن

  التمويل-4.  التوزيع المادي-3. تصال والترويج للمنتج الا-2
  تقديم خدمات الصيانة-5

 :معايير التقييم
 رافي الموقع الجغ-2.  قدرة الوسيط على البيع-1
  قدرة الوسيط على تقديم الخدمات-3
 . تكاليف التوزيع-5. الوضع المالي-4
 . مـــدى انســـجام سياســـة الوســـيط مـــع سياســـة المؤسســـة  -6
 . درجة التعاون الممكنة-7
 . تعامل الوسيط مع المنتجات المنافسة-8

 تسمح بالتغطية الشاملة للسوق:  ايجابياتها-
صــعوبة اختيــار قنــوات التوزيــع والرقابــة عليهــا      :  ســلبياتها-

 وارتفاع تكلفتها
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التوزيع المادي الأنشطة المطلوبة لتحريك المنتجات بكفاءة مـن المنظمـة           يمثل: التوزيع المادي  -4
ه الأنشــطة تتضــمن النقــل والتخــزين والشــحن ويُعــرف التوزيــع المــادي بأنــه  المنتجــة إلــى المســتهلك وهــذ

تخطيط وتنظيم وتوجيه رقابة حركة تجهيـز وسـير انتقـال ومتابعـة المـواد والأصـناف تامـة الصـنع مـن                        
مصدرها الأساسي إلى مواقع الاستخدام أو الشراء، بما يقابل احتياجات المستهلك أو المشتري بأعلى        

 .)1(بأقل تكلفة ممكنةكفاءة ممكنة و
ومن خلال التعريف السابق يتضح أن كفاءة التوزيع تتحقـق عـن طريـق التوزيـع المـادي وانـه يشـمل             

وشحن، ويجب على القـائمين علـى التوزيـع     كل الوظائف الحساسة في التوزيع من نقل وتخزين ومناولة      
ذ السليم، لأن أي خلل مما سبق أن يضعوا نصب أعينهم التخطيط والتنظيم والتوجيه والرقابة والتنفي 

ذكره يؤدي إلى فشل في إيصال المنتجات إلى المستهلك حسب ما يهـدف التسـويق بشـكل عـام والتوزيـع                   
بشكل خاص باعتبار أن المزيج التسويقي لا يكتمـل ويحقـق الأهـداف المرجـوة منـه بـدون كفـاءة التوزيـع                

 . مكثفحتى لو كان المنتج ذو جودة عالية وسعر تنافسي وترويج

 :)2(تيتتمثل الأنشطة الرئيسة للتوزيع المادي في الآ : الأنشطة الرئيسة للتوزيع المادي-5

 وتنقل المنتجات نهائياً لأماكن استخدامها فعلياً وما يهـم في       ، يتم فيه خلق المنفعة المكانية     : النقل -
ع واختيــار الوســيلة  هــذا الشــأن التعــرف علــى الوســائل المســتخدمة في نقــل المنتجــات ودارســة كــل نــو     

الأفضل لاستخدامها في النقل البري أو البحري أو السكك الحديدية أو النقل الجـوي، ويفاضـل بينهـا                   
 .من حيث التكلفة والسرعة ودرجة الأمان

ويعمل التوزيع المادي في هذا النشاط على تخزين تشكيلة مـن المنتجـات لمواجهـة              :  إدارة المخزون  -
 وهذا يتطلب وجود نظام فعال لضبط المخزون وتشمل استقبال ، المحتملينحاجات ورغبات المستهلكين

المنتجات الواردة من قسم الإنتاج وتصنيفها وضمان حمايتها والمحافظة على التوازن بين تخـزين المـواد    
 . مع مراعاة تكلفة التخزين،في حالة نقص الطلب عليها وإمداد السوق بها في حالة تزايد الطلب عليها

وتعنــي النقــل المــادي للمنتجــات مــن نقطــة الإنتــاج إلــى مكــان الاســتهلاك وهــذه     : ناولــة المــواد م-
المرحلة يجب أن يراعى فيها طبيعة المنتج فمثلاً المنتج السائل تختلـف عمليـة نقلـه عـن المنـتج الصـلب،              

 .وكذلك يجب أن يراعى حجم العبوات ووزنها
ــات - ــل هــذا النشــاط علــى ا    : معالجــة الطلبي ــن المســتهلكين أو     ويعم ــات للســلع م ســتقبال الطلبي

 .المشتريين الصناعيين ومعالجتها والعمل على توفيرها بالشكل المناسب وفي الوقت المناسب
وخلاصة لما سبق ذكره لعنصر التوزيـع  كمفهـوم التوزيـع والقنـوات المسـتخدمة للتوزيـع والوظـائف                  

يع المادي والأنشطة التي يقوم بها، قد توصل الباحث    والعوامل المؤثرة على اختيار قنوات التوزيع والتوز      
إلى أن التوزيع بأنشطته ووظائفه المختلفة إذا ما أعد إعداداً جيداً فإنه يعطي للمنظمة خبرة تنافسية  
تجعلها قادرة على الاستجابة لظروف السوق وتقلباته، تلبية لحاجـات المسـتهلكين والمـوزعين ورغبـاتهم                

 ـــــــــــــــ
 .379، ص )مرجع سبق ذكره ( مبادئ التسويقطارق الخير وآخرون، )1(

(2) P ride M. William, ferell. Marketing concepts and strategies. Op,Cit.   p447 – 448.  
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ثــل التوزيــع الجســر الــذي يــربط إدارة التســويق بالأســواق خاصــة في اشــتداد علــى حــد ســواء، حيــث يم
المنافسة، لذلك يرى الباحث أن على المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة بذل جهد أكبر في تحديـد   

 .كل وسائل التوزيع المتاحة وتوظيفها من أجل توفير منتجاتها للسوق المستهدف

 يقيةمفهوم الاتصالات التسو: خامساً

الاتصالات التسويقية هي العنصـر الرابـع مـن عناصـر المـزيج التسـويقي، التـي تعمـل علـى تسـهيل             
عملية الاتصال بين المنظمة والمستهلكين، ويـؤدي التـرويج دوراً مهمـاً في تعريـف المسـتهلكين بخصـائص            

ى مشــتريين الســلع ومزاياهــا والخــدمات المرافقــة لهــا، ولفــت انتبــاههم بهــدف إقنــاعهم وتحــويلهم إل ــ     
فعلـــيين، والتعريفـــات التاليـــة تـــبين مفهـــوم الاتصـــالات التســـويقية، حيـــث عـــرف كينكيـــد الاتصـــالات    

نظام اتصال متكامل يقوم على نقل معلومات منتج معين، بأسلوب إقناعي إلي جمهور (التسويقية بإنها 
 .)1()مستهدف من العملاء

لتســويقية المتعلقــة بإمــداد المســتهلك أو  تلــك الجهــود ا(وعرفــت الاتصــالات التســويقية علــى أنهــا  
ــة أو فكــرة        ــا وإقناعــه    ،المســتعمل بالمعلومــات عــن المزايــا الخاصــة بســلعة أو خدم ــارة اهتمامــه به  وإث

بمقـدرتها عــن غيرهـا بإشــباع حاجاتــه وذلـك بهــدف دفعـه إلــى اتخــاذ قـرار لشــرائها ثم الاســتمرار في      
 .)2()استعمالها مستقبلاً

ابقة نجــد أن أبــرز مــا تناولتــه هــو انتمــاء عنصــر الاتصــالات التســويقية     مــن خــلال التعريفــات الس ــ
عنصراً حيوياً من عناصر المزيج التسويقي، ويتم فيه الاتصال بـين المنظمـة وجمهـور العمـلاء ويشـمل كـل             
الأنشــطة التــي تقــوم بهــا الشــركة مــن أجــل الاتصــال بــالعملاء، لبنــاء وتعزيــز العلاقــات مــن خــلال تقــديم  

  وتحفيز،لعملائها المنظمة تقدمها التي الجديدة بالعروض والاهتمام الوعي عن المنتجات، لخلقالمعلومات 

 العملاء، وإظهـار  أذهان في ومنتجاتها الشركة عن إيجابية صورة المبيعات، وخلق زيادة على والعمل الطلب

 حـول  المسـتهلك  معلومـات  ةالمنافسـين، وزيـاد   منتجـات  عـن  المنظمة منتجات بها تتميز التي والفوائد المنافع

أو الخـدمات، والاتصـال يتكـون بشـكل عـام مـن المرسـل والرسـالة والوسـيلة           السـلع  وخصـائص  مواصفات
 :التالي) 8(والمستلم وسوف يتطرق الباحث لهذه العناصر كما بينها الشكل رقم 

  يبين الاتصال بين المنظمة وعملاءها)8(شكل 

 ؟إلى من               ؟عن طريق أي منفذ                ؟لماذا تقو                       ؟من
 
 

                                           معلومات مرتدة
 )199 ص ، مرجع سبق ذكره، التسويق،المهدي غنية: المصدر(

 ـــــــــــــــ
(1) Kincaid,W. M. Jr. Promotion: Product, Service & Ideas, 6th.Edition , prentice , Hall (2003),p15   
(2) Michael Baker, The marketing 2nd, ed , Butterworth  Hememann , (1993) , p 50. 

 المستلم الوسيلة الرسالة المرسل
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لمسـتهلك  وهو القائم بعملية الاتصـال، ومرسـل المعلومـات عـن السـلعة أو الخدمـة إلـى ا                  :  المرسل -
 .ويستخدم المرسل عدة طرق وأساليب لإرسال المعلومات للمستهلك

 هــي عبــارة عــن مجموعــة مــن الكلمــات أو الرمــوز أو الصــور أو الأرقــام أو الإشــارات   : الرســالة-
والتي تعبر عن الأفكار التي تريد المنظمـة إرسـالها إلـى المسـتهلكين أو الأطـراف الأخـرى وقـد             

 .ظمة، تاجر الجملة أو تاجر التجزئةيكون مصدر الرسالة المن
الطريق الذي تسلكه الرسالة من المرسل إلى الطرف الآخـر، وقـد تكـون هـذه الوسـيلة         :  الوسيلة -

ــع الشخصــي،          ــالإعلان، البي ــة  ك ــزة مختلف ــتم مــن خــلال أجه ــر شخصــية، وت شخصــية أو غي
 .الدعاية، تنشيط المبيعات

ــك الشــخص أو الجماعــة مــن الم   :  المســتلم- ــم    هــو ذل ــذين تهمه ســتهلكين أو الأطــراف الأخــرى ال
 وهي مجموعة لها خصائص واحدة مشـتركة يحـاول رجـل التسـويق أن يوجـه جهـوده           ،الرسالة

إليهم، لتحقيق أهداف تسويقية معينة، نتيجة لتفاعل العناصر السابقة للاتصـال، فإنـه توجـد       
لة علـى المعنـيين ومـا هـي     معلومات مرتدة بين المرسل والمستلم والتي توضح مـدى تـأثير الرسـا    

 .الصعوبات والمشاكل التي واجهت الرسالة

مما تقدم نجد أن عملية الاتصال الفعالة لا تتم إلا من خـلال الإجابـة عـن مجموعـة مـن الأسـئلة                      
 وما هي الوسيلة التي ؟ وماذا يريد أن يقول؟ وإلى من ستوجه؟من هو صاحب الرسالة الترويجية: مثل

 لذلك أطلق الباحث هذه التسـمية وهـي الاتصـالات    ؟أثير الرسالة على المتلقين  وما هو ت   ؟ستستخدمها
 .التسويقية بدلاً من الترويج كعنصر من عناصر المزيج التسويقي

 العوامل المؤثرة في الاتصالات التسويقية-1
)1(

:
 

وال قــد تلجــأ إن اهـودات الترويجيــة تحتـاج إلــى أمـوال، وإذا لــم تتـوفر هــذه الأم ـ    :  الأمـوال المتاحــة -
 .المنظمة إلى استخدام وسائل أخرى أقل فاعلية في سلم المزيج الخاص بالاتصالات التسويقية

وأســواق  المســتهلكين أســواق بــين  الترويجــي أدوات المـزيج  أهميــة  تتــراوح: نـوع ســوق المنــتج -
 عـلان، إلـى الإ  الأولويـات  سلم تضع الاستهلاكية للمنتجات التوجه ذات فالمنظمات  الصناعيين

 الاتجـاه للمنتجـات   ذات المنظمـات  العامـة، أمـا   العلاقـات  الشخصـي،  البيـع  المبيعـات،  تنشـيط 

 بالتعقيـد وارتفـاع السـعر    منتجاتهـا  تتميز حيث الشخصي للبيع أولوياتها تضع فإنها الصناعية

الإعلان، ولكل مرحلة من حياة المنتج خصائص معينة، مهمـة مـن حيـث نـوع السـوق       فيها ويقل
تحتاج كل مرحلة إلى جهود ترويجية مختلفة عن الأخرى فمثلاً في مرحلة التقديم يتركز   ولذا  

الترويج على الإعلانات المكثفـة بهـدف خلـق الطلـب علـى السـلعة، أمـا في مرحلـة النضـج فـإن                  
المزيج الترويجي يختلف نظراً لوجود الكثير من المنافسين في السوق وبالتالي فإن دور الترويج        

 .الة هو محاولة خلق الولاء لدى الزبائن تجاه السلعةفي هذه الح
 ـــــــــــــــ

(1) Terence A. Shimp, Advertising, Promotion, and Other Aspects of Integrated Marketing Communications, 7th Edition, South-
Western(2006)p 97 
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لا شـك أن المنظمـة تحتـاج في وجـود المنافسـة إلـى تصـميم بـرامج ترويجيـة يكـون لهـا                :  المنافسة -
ــواليين         ــد مــن المســتهلكين الم ــى المســتهلكين وســلوكهم وكــذلك تحــاول أن تجــذب المزي ــر عل الأث

 .لمنافسين آخرين
 للأخــذ في الاعتبــار أن التركيبــة الديموغرافيــة للمســتهلكين، ومعرفــة  : المســتهلكون المســتهدفون-

 .خصائصهم وصفاتهم، لابد أن تؤثر في شكل اهود الترويجي ونوعه
 فمنهـا السـلع   ، السـلع المـراد تسـويقها متنوعـة ومتباينـة في خصائصـها وصـفاتها           : طبيعة السلعة  -

 حيـث تحتـاج إلـى معرفـة أكثـر، وتسـوق        والصناعية أكثر تعقيـداً   ،الصناعية وأخرى استهلاكية  
عن طريق رجال البيع، لأنها مرتبطة بالصيانة والتركيب، بعكس الاستهلاكية حيث يعلـن عنهـا     

 .عن طريق الإذاعة المرئية لوضوحها وبساطتها
مــن خــلال هــذه العوامــل نجــد أن الوصــول إلــى الأهــداف المرجــوة مــن الحملــة الترويجيــة بكفــاءة    

ى تزويد المستهلك بالمعلومات الخاصـة بالسـلع والخـدمات، ومحاولـة إثـارة اهتمامـه              وفاعلية يتوقف عل  
تجاههــا وإقناعــه وحثــه علــى شــرائها واســتعمالها لأطــول فتــرة ممكنــة، وباســتخدام أدوات الاتصــالات  

 التسويقية المختلفة
 عن المنتجات  وتنتقل المعلومات)كالإعلان، والبيع الشخصي، والعلاقات العامة، وتنشيط المبيعات(

بأسلوب إقناعي مصمم وموجه للتأثير على ذهن المستهلك، بمـا يقـوده في النهايـة إلـى رد فعـل سـلوكي        
 .للمنتج الذي تروج له المنظمة، وهو ما يعبر عنه بالسلوك الشرائي

 : عناصر الاتصالات التسويقية-2

 المنظمـة  لتحقيـق أهـداف   المسـتخدمة  الأدوات من مجموعة (الترويجي، وهو وهو ما يعرف بالمزيج

 والعلاقـات  المبيعـات، والدعايـة،   وتنشـيط  المباشـر،  الإعـلان، والتسـويق   هـي  الأدوات الاتصـالية، وهـذه  

 : وهي كالآتي)1()الشخصي والبيع ،العامة
يمكن القول أن تعريف الإعلان المنتشر بين المختصين في هـذا اـال هـو الـذي أورده                  :  الإعلان -

 مـن  للمسـتهلك  الأجـر موجـه   مـدفوع  شخصـي  غير شامل اتصال((ن على أنه شمب حيث عرف الإعلا

لإعـلام   محـددة  إعلانيـة  توجيـه رسـالة   بهـدف  والأفـراد  الربحيـة،  غيـر  المنظمـات  الأعمـال،  شـركات  قبل
 2).)الرسالة بهذه إقناعه وجمهور معين

قـد تكــون  مـن خـلال تحليـل الباحـث للتعريـف السـابق يعــد الإعـلان وسـيلة اتصـال غيـر شخصـية            
 ويهدف ،مقروءة أو مسموعة أو مرئية، وعن طريق أجر مدفوع، ويعتمد الأجر على شكل وحجم ووقت   

إلــى تعريــف المســتهلكين بالســلعة وإقنــاعهم بشــرائها، ويتضــمن الإفصــاح عــن هويــة المعلــن بــذكر اســم    
 أيضاً إلـى تعظـيم    ويهدف،المنظمة أو العلامة التجارية، ومحاولة تمييز السلعة عن مثيلاتها في السوق        

 ـــــــــــــــ
(1) Blech , George, E  ,Advertising Promotion: An Integrated Marketing Communications , 5th Edition , Irwin /McGraw –Hill.. 

(2001) p153   
(2) Terence A. Shimp Advertising, Promotion, and Other Aspects of Integrated Marketing Communications, Op, Cit. p88  
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حجم المبيعـات وزيـادة ولاء العمـلاء وجـذب مسـتهلكين جـدد، ويعـد الإعـلان بهـذا المعنـى أحـد عناصـر                         
المزيج الترويجي وهو أحد وسائل الاتصال بين المنظمـة والمسـتهلك وهـو المتحـدث الرسـمي عـن نشـاط            

المـدفوع ثمنـه مـن قبـل     وأعمال المنظمات، فالإعلان هو أي شكل من أشكال الاتصـال غيـر الشخصـي و         
المنظمة، ومراعاة لنجاح الإعلان يرى كـل مـن ليلـي وولتـرز أن علـى الشـركات التـي تسـتخدم الإعـلان،                    

باختيار التوقيـت المناسـب، ويقصـد بـذلك      مراعاة ما يلي من أجل الاستفادة من مزاياه، وتفادي عيوبه،    
 تتطلـب  ذا يفيـد في حـال المنتجـات التـي     طول الفترة الزمنية التـي تسـبق تقـديم المنـتج إلـى السـوق، وه ـ               

 مثـل المنتجـات الصـناعية، ويفيـد أيضـاً التوقيـت المناسـب للإعـلان في حـال                  عملية شرائها وقتاً طـويلاً    
بتقـديم المنـتج الجديـد، ونوعيـة      أرادت الشركة أن تحجب المعلومات عـن الشـركات المنافسـة، وتبـاغتهم       

علومـــات تفصـــيلية عـــن خصـــائص المنـــتج، والميـــزات  وكميـــة المعلومـــات، وبعـــض الإعلانـــات تتضـــمن م 
والوظائف التي يؤديها، وما يميزه عن المنتجات الموجودة في السوق ومقابل ذلك هناك إعلانات تحتوي            
معلومات مختصرة عن المنتج، وهذا يتوقف على نوعية المنتج المراد الإعلان عنه، والجمهور المسـتهدف        

ن الإعـلان، ومرحلـة دورة حيـاة السـلعة مـن أجـل الحفـاظ علـى           الوصول اليه، حسب أهداف الشركة م     
 .مستوى البيع

يعد عنصـراً مهمـاً مـن عناصـر المـزيج الترويجـي، ويمثـل الوقـوف وجهـاً لوجـه                 : البيع الشخصي  -
أمام المستهلكين بهدف تحقيق البيع، لذلك فإن رجال البيع الشخصي يبذلون قصارى جهدهم في هـذا        

أسلوب ذو اتجـاهين مـن   ((ت الزبائن ومشاكلهم، ويعرف البيع الشخصي بأنه   الاتصال، لتشخيص حالا  
 ،الاتصال بين البائع والمشتري وبشكل مباشر ويهدف إلى إقناع المستهلك المحتمل لشراء سـلعة، خدمـة            

 )1 (.)) لتحقيق التأثير المناسب بالفرد أو اموعة المستهدفة من عملية البيع،فكرة
ســابق، يجــد الباحــث أن البيــع الشخصــي هــو وســيلة اتصــال مباشــرة مــع    ومــن خــلال التعريــف ال

المستهلكين أي وجهاً لوجه، بعكس الإعلان الذي يكون اتصال بشكل غير مباشر، إذ هي وسـيلة تـرويج                  
فعالة إذا أحسن استخدامها، حيـث إن الاتصـال يكـون شخصـياً وهنـا يمكـن تكييـف الرسـالة وفـق نـوع             

قوف على ردود الأفعال مباشرة أو إمكانية تعـديل محاورهـا بمـا يتناسـب           وظروف المستهلك وكذلك الو   
ــق             ــا يتعل ــة فيم ــات بالنســبة للمنظم ــم للمعلوم ــع هــو المصــدر المه ــذا يصــبح رجــل البي ــع العمــلاء وبه م
بالمستهلكين ومناطق البيع وللبيع الشخصي خطوات يجب أن توليها المنظمـة اهتمامـاً وهـذه الخطـوات            

تباه، وإثارة الاهتمام، وخلق الرغبة،  وإقناع الزبون، التنفيذ، وفي هذه الخطوة يكون           لفت الان : تتمثل في 
 ىالزبون قد وصل إلى مرحلة اقتنع فيها بأهمية السلعة له وبإشباعها لحاجاته مقارنة بالبدائل الأخر           
ــدف         ــد مــن معلومــات مثــل تفاصــيل الســعر وطريقــة ال ــة باســتكمال مــا يري ــالي يبــدأ هــذه المرحل ع وبالت

والخدمات التي يتحصل عليها ومن خلال هذه الخطوات تتم عملية البيع، ويرى الباحث أن رجل البيع         
يجب أن يحصل على صلاحية أكبر من حيث إعطاء الخصومات ومرونة التعامـل مـع الزبـائن وهـذا لا              

والمعرفة التامة يأتي في نظر الباحث إلا بالتدريب المستمر ويجب أن يتوفر في رجل البيع الذكاء اللازم          
 .بالسلع المعروضة ومهارات التفاوض

 ـــــــــــــــ
 .425، ص )2002مؤسسة حورس الدولية للنشر، : الإسكندرية (التسويقهيام أبوعقلة،   )1(
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 بشكل موجه كلاهما معاً  أو أو موضوع نشاط (أنه على المبيعات يعرف تنشيط:  تنشيط المبيعات-

 .)1()للمنتج حافز أو قيمة المستهلكين بإضافة أو البيع ورجال التجزئة تجار لجذب مباشر
 بقية رلية تنشيط للمبيعات من فترة إلى أخرى في إطا ووفق هذا التعريف فإن المنظمات تقوم بعم      

عناصــر المــزيج الترويجــي وهــو أســلوب شــائع الاســتخدام مــن بــين الكثيــر مــن المنظمــات خاصــة عنــد     
اشتداد المنافسة في السوق وهو مجموعة كبيرة من الفعاليات والأنشطة لغرض جـذب انتبـاه المسـتهلك      

بيعـات الهـدايا والعينـات اانيـة والكوبونـات والسـحوبات       وحثه على الشراء وأهـم أسـاليب تنشـيط الم         
 .اانية وخصومات الأسعار بهدف تعظيم حجم المبيعات

 العلاقـات  أنشـطة  كافـة  حولـه  تـدور  الذي الأساس الهدف إن: )خدمة العملاء( العلاقات العامة -

 الاتصال أدوات من أداة قاتالعلا لذا تعد الجمهور، لدى ومحببة للمنشاة طيبة صورة تكوين هو العامة

 في الخدميـة  أو السـلعية  العلامـة  صـورة  بنـاء  وإعـادة  والتفضـيل  بنـاء الاهتمـام   في مهمـة  فهـي  الترويجي
المستهلكين، والتي من مهامها أيضاً إعـداد الخطـط، التـي تهـدف إلـى تكـوين اتجاهـات إيجابيـة          أذهان

 في السـوق، وتعزيـز مكانتهـا       ة سـمعة المنظم ـ   لدى فئات اتمع نحو المنظمة،  بشكل يؤدي إلى تحسـين          
 بـأي تسـاؤلات مـن أي شـخص والقيـام بالإجابـة عنهـا              ببين المنافسين، ويكون ذلك عـن طريـق الترحي ـ        

بطريقـة ترضــي السـائلين وخلــق علاقـات جيــدة معهـم، وتوعيــة العـاملين بمــا يخـدم أهــداف العلاقــات       
لى التواصل مع الزبائن الحاليين والمحتملين، العامة، فقد أصبحت متطلبات التسويق الحديث تعتمد ع  

 ولـم تعـد متطلبـات التسـويق     ،وذلك عن طريق أدوات التـرويج المختلفـة أو مـا يعـرف بـالمزيج الترويجـي               
الحديث تقتصر على إنتاج منتجات عالية الجودة وتسعيرها تنافسياً وتوفيرها في أيدي الزبائن فقط،           

التـالي يوضـح مقارنـة بـين بعـض        ) 3(ك بوجودها، والجـدول رقـم       ولكن الأهم هو أعطاء العلم للمستهل     
 .)2(الخصائص لهذه العناصر التي تساعد على الاختيار المناسب لها

 يبين المقارنة بين خصائص عناصر المزيج الترويجي) 3(جدول رقم 

 )237 مرجع سبق ذكره، ص، التسويق،المهدي غنية:المصدر(

 ـــــــــــــــ
 17ص ) 2005دار وائل للنشر، : عمان( والإعلان التجاري للترويج العلمية الأصول ،ناجي معلا )1(

 .238- 236، ص )مرجع سبق ذكره ( التسويقالمهدي غنية، )2(

 العلاقات العامة تنشيط المبيعات البيع الشخصي الإعلان الخاصية
 غير مباشر غير مباشر مباشر وجه لوجه شرغير مبا طريقة الاتصال
 مراقبة المتصل
 لحالة الاتصال

من متوسط إلى  مرتفع منخفض
 منخفض

 من متوسط إلى منخفض

 قليل من قليل إلى متوسط كثيرة قليلة المعلومات الراجعة
 ةمتأخر يعتمد على الحالة في الحال ةمتأخر سرعة المعلومات الراجعة

 اتجاه واحد غالباً اتجاه واحد اتجاهين تجاه واحدا اتجاه تدفق الرسالة
 غير ممكن ممكن ممكن ممكن مدى مراقبة الرسالة

 عادة سريع سريع بطيء سريع  الوصول إلى عدد كبير
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ي شــهدت تحــولات كبيــرة، حتــى تنــاول الباحــث في هــذا الفصــل المفــاهيم التســويقية الحديثــة، الت ــ
أصبح توجه كل المنظمات الراغبة في الازدهار والتقدم توجهاً تسويقياً يشـمل كـل نشـاطات وسياسـات                 
المنظمـة، بــالتركيز علـى العميــل لتلبيـة رغباتــه وحاجاتـه، وإقامــة علاقـات طويلــة الأمـد معــه، فلـم يعــد        

رحلـة تسـويق العلاقـة، التـي أتبـث أنـه         التسويق يقتصر على عقـد الصـفقات، بـل تعـداها ليصـل إلـى م               
الأجدى لكـي تـتمكن المنظمـات مـن الاسـتمرار، وتحقيـق أهـدافها علـى المـدى الطويـل، وتنـاول الباحـث                      

 رعـدم قـدرة مكـون واحـد أو عنص ـ    : المزيج التسويقي الذي يقوم بشكل عام على فكرة أساسية مفادهـا  
شـكال، ويتكـون المـزيج التسـويقي مـن أربعـة       واحد على تحقيـق الأهـداف والغايـات المطلوبـة بأفضـل الأ           

ويمثــل المــزيج التســويقي العمــود الفقــري للتســويق   عناصــر هــي المنــتج، والســعر، والتوزيــع، والتــرويج،   
وأن التسـويق وظيفـة تتكـون مـن مجموعـة مترابطـة مـن الفعاليـات تعتمـد ركـائزه           ومحور عمل نشاطه،   

 في وضع مزيج تسويقي بداية بالمنتج الجيد، وتسـعير          على المزيج التسويقي، وأن تكاثف جهود التسويق      
مناسب يقوم بناء على دراسة علميـة واختيـار قنـوات توزيـع مناسـبة مـع فاعليـة نشـاط ترويجـي جيـد،                      
يؤدي بلا شك إلى بناء علاقات جيدة مع العملاء، تساعد على الاحتفاظ بهم، وتحقـق مكانـة تنافسـية         

 يمكن اعتبار المزيج التسويقي عنصـراً أساسـياً في اسـتراتيجيات          قوية في الأسواق، وانطلاقا مما سبق     
التسويق، الذي يعبر عن ملامح المنظمة في السوق والأحداث التي تؤثر على سلوك العمـلاء مـن خـلال                 

 .متغيراته الأربعة
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 المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة/ المبحث الأول 

 المعوقات والمشاكل في بيئة المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة/ المبحث الثاني 

 المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطةالريادة في  / الثالثالمبحث 
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دي المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة دورا مهماً في تحقيـق التنميـة الاقتصـادي في الـدول                 تؤ
الناميــة، حيــث تســاهم تلــك المشــروعات في تشــغيل العمالــة، وخفــض معــدلات الفقــر، وتمثــل منشــآت     
الصناعات الصغيرة والمتوسـطة نسـبة كبيـرة مـن مجمـوع المنشـآت الصـناعية في كثيـر مـن دول العـالم،              

د لعبت هـذه الوحـدات الإنتاجيـة الصـغيرة دورا رئيسـاً في انطـلاق حركـة التصـنيع في بعـض الـدول                فق
 كثيــر مــن الــدول تــدعم توجــه  لالصــناعية، خاصــة في المراحــل الأولــى مــن نموهــا الاقتصــادي، ولا تــزا 

ـــى أن المنشــآت الصــغيرة        الاســتثمارات الصــغيرة في اــالات الصــناعية، حيــث تشــير الإحصــاءات إل
 % 80من جملة المنشآت الصـناعية اليابانيـة، وتسـتوعب أكثـر مـن      % 90أكثر مـن  " والمتوسطة تمثل   

مـن إجمـالي النـاتج القومــي اليابـاني، كمـا        % 50من العمالة الصناعية فيها، ومسـؤولة عـن أكثـر مـن            
ــوق       ــل نســبة تف مــن عــدد المؤسســات الاقتصــادية     % 90أصــبحت المنشــآت الصــغرى والمتوســطة تمث

مـن اليـد العاملـة في القطـاع الخـاص، كمـا          % 45لموجودة في الولايات المتحـدة وتشـغلّ مـالا يقـل عـن              ا
اتجهت بعض البلدان النامية نحو الصناعات الصغرى بتشجيعها وتوفير سـبل نجاحهـا، فدولـة كالهنـد            

اكل مثلاً تقـوم سياسـتها الاقتصـادية علـى تشـجيع وتنميـة الصـناعات الصـغيرة مـن أجـل مواجهـة مش ـ                       
 .)1(الفقر والبطالة

لـــذلك أصـــبحت المنشـــآت الصـــغيرة والمتوســـطة تعـــد مـــن أهـــم وأقـــوى أدوات وعناصـــر التنميـــة   
الاقتصادية والاجتماعية واستطاعت دول عديدة العبور من خلالها من دائرة الدول الفقيرة لتدخل في              

 .مصاف الدول المتقدمة والغنية

ثـة مباحـث يشـمل المبحـث الأول مفهـوم المنشـآت       بناء علـى مـا سـبق سيقسـم هـذا الفصـل إلـى ثلا             
الصـــناعية الصـــغيرة والمتوســـطة، ويركـــز المبحـــث الثـــاني علـــى المعوقـــات والمشـــاكل في بيئـــة المنشـــآت   
الصناعية الصغيرة والمتوسطة، أما الثالث فسـيتطرق فيـه الباحـث إلـى الريـادة في المنشـآت الصـناعية                

 .الصغيرة والمتوسطة

 ـــــــــــــــ
 بحث مقدم الى مؤتمر واقع وآفاق الصناعات الليبيـة منشـورات   ،الصناعات الصغيرة في القطاع الصناعي الليبي عبد االله امحمد شامية،        )1(

 .8 بنغازي، ص 2001مركز بحوث العلوم الاقتصادية،
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  الصـغيرة نظـرا لاخـتلاف طبيعتهـا     يصعب الاتفاق على تعريف معين ومحدد لمصطلح المشروعات
الاقتصـادي في الدولـة، وحجـم وطبيعـة المشـروع مـن            طبيعة ودرجة التطور والنمـو    : همهاأسباب  أ لعدة

حـددت منظمـة التعـاون الاقتصـادي     قـد  فورأس المـال المسـتثمر،    ت المبيعـا الإنتـاج، حيث العمالة وحجم 
واختلفـت النظـرة    ومتوسطة،  عاملا فأقل بأنها منشآت صغيرة99المنشآت التي تستخدم   أنتنميةالو

يحمـل بـين     رةذلك لأن مصطلح المشروع الصـغي و،  تعريف المشروعات الصغيرةالعلمية والعملية بصدد
 :منهاعديدة جوانبه تساؤلات 

 .نوع المشروع الصغير •

 .لحد الأدنى والحد الأعلى للعمالة بها •

 .للاستثمار والحد الأقصى الحد الأدنى •

 .توزيع منتجات المشروع •

 .بالتصدير علاقة المشروع الصغير •

 .طاقة المشروع الصغير •

 .الصغير جودة منتجات المشروع •

 .المشروعات شكل الإدارة والتنظيم في هذه •

 .يرالصغ المستوى التكنولوجي المستخدم في المشروع •

 .)1(القانونية شكل المشروع الصغير من الناحية •

، إلا والمتوسطة كلياًمحدد للمشروعات الصغيرة    ويمكن تقديم تعريف نهائي     وانطلاقاً مما سبق لا   
بـأن المشـروعات     ؛أن هناك ملامح وصفات أساسية متفق عليها لتعريفها لدى عدد كبير من الدارسين            

لذي يغطي كافة الأنشطة الإنتاجية والخدميـة التـي تتـوفر فيهـا      ذلك القطاع ا  الصغيرة والمتوسطة هي    
المشـروعات الصـغيرة والمتوسـطة     تعريـف  ويبقـى  ،بعض المعـايير المتفـق عليهـا لـدى كـل دولـة علـى حـدة          

 ـــــــــــــــ
(1) OECD, Globalization and Small and Medium Enterprises (SMEs), Vol. 1, Synthesis Report (2006)  Paris, p142. 
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كذلك اختلاف هذه المعايير بين دولة وأخرى و ، هذه المشروعاتفي ستعملةباختلاف المعايير الم مختلف  
تهــا وظروفهــا الاقتصــادية والاجتماعيــة ودرجــة تطورهــا التكنولــوجي، وبالتــالي  خــتلاف إمكانياوفقــا لا
 دولـة أخـرى،   وتختلف في دولة معينة  تتفق مع البيئة السياسية والاقتصادية في         ةعديدتعريفات  هناك  

 الذي يمر بها اقتصاد تلك الدولـة، ومـن هنـا    ،كما قد تختلف في البلد نفسه وذلك حسب مراحل النمو 
 في تبنـي تعريـف معـين للمشـروعات الصـغيرة          ، بين دولة وأخرى ومن مرحلة إلى أخرى       ختلافالانجد  

كمـا يختلـف التعريـف وفقـا للهـدف        ،   بما يتفق وإمكانياتها ومقـدراتها وظروفهـا الاقتصـادية         ،في بلد ما  
 فمصـــطلح ، وهـــل هـــو للأغـــراض الإحصـــائية أم للأغـــراض التمويليـــة أو لأيـــة أغـــراض أخـــرى  منـــه،

 التركيز على أهميته مؤخراً على الرغم    صبح الصغيرة مصطلح واسع انتشر استخدامه، وأ      المشروعات
 ويشـمل هـذا المصـطلح  الأنشـطة التـي تتـراوح بـين مـن          ،من وجوده عملياً منذ بداية تشـكل اتمعـات        

 ولا يقتصـر هـذا المصـطلح    ،يعمل لحسابه الخاص أو في منشأة صغيرة تستخدم عدد معين من العمال        
 ولكنه يشمل كذلك التعاونيـات      ،نشآت القطاع الخاص وملاكها وأصحاب الأعمال والمستخدمين      على م 

 .)1(ومجموعات الإنتاج الأسرية أو المنزلية

 :تعريف المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة: أولاً

من خلال مراجعة الباحث لـبعض البحـوث والمراجـع المهتمـة بمجـال المنشـآت الصـناعية الصـغيرة                  
توسـطة نجــد أن هنــاك اختلافـاً في تعريــف المنشــآت الصـناعية الصــغيرة والمتوســطة مـن دولــة إلــى     والم

أخرى من حيث المعايير التي تحكم التعريف، وقد أشارت إحـدى الدراسـات الصـادرة عـن معهـد ولايـة               
دولـة ويـتم تعريـف    ) 75(تعريفـاً للمنشـآت الصـغيرة والمتوسـطة في     ) 55(جورجيـا بـأن هنـاك أكثـر مـن     

 .)2(المنشآت الصغيرة في كل الدول اعتماداً على مجموعة من المعايير

إن أغلب التعريفات للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة ارتبط بمعيارين         : وبهذا يمكننا القول  
 وكـل هـذه معـايير تسـهم في تحديـد مفهـوم المشـروعات الصـغيرة            المعيـار النـوعي والمعيـار الكمـي،         : هما

ن الاستناد إليها عند تعريفها، كمعيار عـدد العمـال، معيـار رأس المـال، معيـار الإنتـاج،            ، ويمك والمتوسطة
معيار حجم المبيعـات فضـلاً عـن المعـايير الأخـرى التـي تأخـذ في الاعتبـار درجـة التخصـص في الإدارة                       

الرغم من عدم وجود تعريف دولي موحد متفـق عليـه للمشـروعات    على ومستوى التقدم التكنولوجي، و 
ــدولصــغيرة والمتوســطة، ا ــه يوجــد   يب ــاقا أن ــايير  عــامتف ــى المع ــف    ، عل ــى أساســها تعري ــي يمكــن عل  الت

 : وتصنف جميعها ضمن فئتين،المشروعات

 تعـــد المعـــايير النوعيـــة أحـــد المعـــايير المســـتخدمة في تصـــنيف المشـــروعات  :المعـــايير النوعيـــة -1
 -:الصغيرة والمتوسطة، ومن هذه المعايير الآتي

 ـــــــــــــــ
 ورقــة مشــاركة في  الـدول العربيــة، في لجمركــي العربـي علــى الصــناعات الصــغيرة والمتوسـطة  ، تــأثير الاتحــاد االاسـرج حسـين عبــد المطلــب   )1(

  2، ص2007:  مصرالملتقي العربي لتنمية المشروعات الصغيرة 

، 2006 مركز المنشآت الصغيرة والمتوسطة، الاردن، أيـار : ، ماهر المحروق ن إيهاب مقابلة مجلة )المشروعات الصغيرة والمتوسطة وأهميتها   ( )2(
 .3ص 
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ويعتمد هذا المعيار على الشكل القانوني للمشروع، ووفق هذا المعيار يسـتبعد        : ونيالمعيار القان  -
الأعمــال الأســرية الصــغيرة في : الباحــث المشــاريع التــي تأخــذ عــادة شــكلاً غيــر قــانوني، مثــل  

دراسة هـذا البحـث، وسـيتم التركيـز علـى المنشـآت الصـغيرة والمتوسـطة، المتمثلـة في المنشـآت                      
 .التي تأخذ شكلاً قانونياًالفردية والشركات 

هـــذا المعيـــار يُســـتخدم في الولايـــات المتحـــدة الأمريكيـــة، ولا نـــراه في الـــدول   : المعيـــار الإداري -
العربيــة، وهــو يقــوم علــى توصــيف المشــاريع بالصــغيرة، إذا اتســمت بــبعض الخصــائص، منهــا   

 .ارتباط الإدارة بالملكية، وتمركز أعمالها في منطقة جغرافية محدودة

تصــنف المشــاريع الصــغيرة وفقــاً لهــذا المعيــار، بأنهــا تلــك المشــاريع التــي    : عيــار التكنولــوجيالم -
: تستخدم أساليب إنتاج بسيطة، وذات كثافة رأس مـال منخفضـة، وكثافـة عماليـة عاليـة مثـل                  

 .الصناعات الحرفية واليدوية والمحلات التجارية

 -:ية سهلة القياس مثل وهي تلك المعايير الرقمية الإحصائ:المعايير الكمية -2

يعد من أكثر المعايير استخداماً، نظراً لسهولة الحصول على البيانات الخاصة         : معيار العمالة  -
، إضـافة إلـى كـون عـدد العمالـة       وأكثرهـا تـداولاًً  ،ويمثل أبسط المعايير المتبعـة للتعريـف  بحجم العمالة،  

ــز     ــة للمشــروع، ويتمي ــار العمــال عــدد اســتخدام يحــدد حجــم الطاقــة الإنتاجي ــف كمعي  المنشــآت لتعري
 :)1(منها المزايا من بعدد  من الكبيرة والمتوسطة وغيرها الصغيرة

 مباشـرة  واختلافهـا  الأسـعار  بتغيـرات  يـرتبط  لا أنـه  خصوصـاً   وموحـد،  ثابـت  ومعيـار  مقياس •
 .الصرف أسعار وتغيرات

 .المعيار هذا حول المعلومات جمع السهولة من •

 .والدول القطاعات بين المقارنة عملية يسهل •

اختلافـه مـن دولـة لأخـرى، فضـلا عـن انـه لا يأخـذ بعـين الاعتبـار            عيـار   غير أن من عيوب هـذا الم      
 .التفاوت التكنولوجي المستخدم في الإنتاج

 :وقد صنف بعضهم مشاريع الأعمال من حيث الحجم إلى

 .من واحد إلى تسعة عمال هي مشاريع أعمال أسرية أو حرفية ↵↵↵↵

 .تسعة وأربعين عاملاً هي مشاريع أعمال صغيرةمن عشرة إلى  ↵↵↵↵

 .)2(من خمسين إلى مئة عامل هي مشاريع أعمال متوسطة ↵↵↵↵

ومــن جهــة أخــرى فقــد صــنفت بعــض الــدول حجــم العمالــة كمعيــار للتعريــف كمــا هــو موضــح في     
 :التالي) 4( الجدول رقم

 ـــــــــــــــ
 3ص مرجع سبق ذكره مقابله، المشروعات الصغيرة والمتوسطة أهميتها ومعوقاتها، ايهاب المحروق، ماهر  )1(

، بحــث غيــر منشــور، )تطــوير اســتراتيجات تســويقية تنافســية تحقــق البقــاء والربحيــة والنمــو للمشــاريع الصــناعية في الأردن (الهــام طميلــة  )2(
 . 31 – 30، ص 2005سات العليا، أذار، جامعة عمان العربية للدرا
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 ةيبين حجم العمالة كمعيار في تصنيف الصناعات الصغيرة والمتوسط) 4(جدول 
 في عدد من دول العالم

 معيار حجم العمالة الدولـــــــــــة تسلسل
  عامل300أقل من  اليابــــــــان 1
  عامل200أقل من  بريطانيــــــــا 2
  عامل 500أقل من  الولايات المتحدة الأمريكية 3
  عامل 50أقل من  سنغافـــــــورة 4
  عامل 50أقل من  السعـوديــــــة 5
  عامل300أقل من  الهنـــــــــد 6
  عمال10أقل من  العــــــــراق 7
  عمال10أقل من  الكويــــــــت 8
  عامل300أقل من  كوريــــــــا 9
  عامل 25أقل من  ماليزيــــــــا 10
  عامل  50أقل من  الجماهيريـــــــة  11

مرجع سبق (اع الصناعي الليبي، بحث مقدم الى مؤتمر واقع وآفاق الصناعات الليبية عبد االله  شامية، الصناعات الصغيرة في القط(المصدر 
 .6ص ) ذكره

ومــن خــلال الجــدول الســابق نجــد أن هنــاك اختلافــاً كبيــراً في أعــداد العمالــة التــي تصــنف علــى   
أساسها الصناعات الصغيرة، وهو أمـر مـرتبط بتبـاين كثافـة عنصـر العمـل مـن بلـد لآخـر، وبـاختلاف              

ظروف والمشاكل والصعوبات من قطر لآخر، وفي تعريف لإدارة الأعمال الصغيرة الأمريكية للمشاريع ال
الصغيرة والمتوسطة على أنها تعتمد على عدد العمال بغض النظر عن القطاع الاقتصادي الـذي تعمـل    

 :فيه حيث صنفت المشاريع وفقاً لحجمها إلى ثلاثة أنواع رئيسة وهي

 .ة الصغر وهي التي توظف أقل من عشرين عاملاًالمشاريع المتناهي -

 .المشاريع الصغيرة وهي التي توظف من عشرين إلى تسعة وتسعين عاملاً -

 .)1(المشاريع المتوسطة وهي التي يعمل فيها من مئة إلى خمس مئة عامل -

 ومما تقدم نستطيع القول إن استخدام هذا المعيـار لوحـده ليكـون المحـدد أو المعـرف للمشـروعات              
الصغيرة والمتوسطة لا يكفي، حيث إن تشغيل عدد معين من العمال في المشروع لا يعد المحـدد الوحيـد         
لاعتباره صغيراً أو متوسطاً أو كبيراً، حيث إنه من الممكن أن يكون عدد العمال صـغيراً في مشـروع مـا             

حت أغلـب الـدول تُعـرف    على الرغم من أنه يستثمر حجماً كبيراً من رأس المال، ومن هذا المنطلق أصب   
 .المشاريع الصغيرة والمتوسطة وفق معيار العمالة بالإضافة إلى رأس المال

يُعد هذا المعيار من المعايير الشائعة في مجال تصنيف مشـاريع الأعمـال مـن           : معيار رأس المال   -
ت حيث رأس المال وذلـك نظـراً لسـهولة اسـتخدامه إضـافة إلـى أن حجـم رأس المـال يعـد أحـد محـددا                          

المشـروعات الصـغيرة والمتوسـطة وبـين          للتمييـز بـين    ةعديـد دول  معيـارا أساسـياً في      الطاقة الإنتاجيـة و   
 مـا  أهم لكن ،المشروعات الكبيرة، على اعتبار أن حجم الاستثمار يعطي صورة عن حجم النشاط كمياً             

لـديها إضـافة     تالعمـلا  صـرف  أسـعار  لاختلاف الدول، بين المقارنة صعوبة هو المعيار، هذا على يعاب

 ـــــــــــــــ
(1) Leon , Megginson , Small  Business Management – An entrepreneur's Guide Bock , Mc Graw – Hill Irwin. 4th Edition (2008) 

P10. 
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إلى أنه يختلف من دولة إلى  أخـرى، وأن اسـتخدام هـذا المعيـار لوحـده في التصـنيف يـؤدي إلـى نتـائج             
 .)1(غير دقيقة في تحديد الحجم الحقيقي للمشروع، كما هو الحال في استخدام معيار العمالة منفرداً

ــى وتجــدر الإشــارة   ــر مــن مع    إل ــتم اســتخدام أكث ــة ي ــدول العربي ــف الواحــد   أن في ال ــار في التعري ي
ففـي دول مثـل الأردن والعـراق والـيمن تسـتخدم معيـار عـدد العمـال              المتوسطة،وللمشروعات الصغيرة   

أمــا بالنســبة لــدول مجلــس التعــاون الخليجــي، فإنهــا تســتخدم معيــار رأس المــال المســتثمر للتمييــز بــين  
، ودول مثـل ليبيـا وسـورية ومصـر     همالصناعات مما يجعل من الصعوبة بمكان إجراء المقارنـة فيمـا بيـن     

تستخدم معيـار العمالـة ومعيـار رأس المـال معـاً لتعريـف المشـروعات الصـغيرة والمتوسـطة، وفي حقيقـة               
الأمر لم يجد الباحث تعريفاً واحداً للمشروعات الصـغرى والمتوسـطة يضـم كـل مـن المعـايير الوصـفية                     

الباحثين، وذلك لاخـتلاف التعريـف مـن دولـة إلـى      والكمية لأن ذلك يعد بما يشبه التحدي الذي يواجه  
 أخرى نظراً للفروق الجذرية بين الدول والتداخل الكبير في معايير القياس سـواء الكميـة أم الوصـفية،        

 علـى  سـواء  الصـغيرة والمتوسـطة   للمشـاريع  إليهـا  التـي توصـل   التعـاريف  مـن  سـنناقش مجموعـة   وهنـا 

 إلـى  حجمهـا  حيـث  مـن  المشـاريع؛  لتصـنيف   فيهـا المعـايير  اسـتخدمت  أم العربـي التـي   الـدولي  المسـتوى 

 ومـن تلـك التعريفـات فقـد عـد الكـونغرس الأمريكـي المشـروعات الصـغيرة          وكبيـرة،  ومتوسـطة  صـغيرة 
والمتوسطة مـن حيـث المعـايير الوصـفية علـى أنهـا تلـك المشـروعات الـذي تـرتبط فيهـا الإدارة بالملكيـة،                      

ذي تعمل فيه، وجاء تصنيف المشروعات الصغيرة والمتوسـطة مـن   ويعد ذات تأثير محدود في القطاع ال  
حيث المعايير الكمية حسب النشاط، والتي تركز على حجم العمالـة وحجـم المبيعـات السـنوي، كمـا هـو           

 :)2(التالي) 5(موضح بالجدول رقـم 

 يبين تعريف المشروعات  في الولايات المتحدة الأمريكية) 5(جدول رقم 

 الحجم  المعيار القطاع 
  عامل 500أقل من  عدد العاملين  الصناعات التحويلية
  مليون دولار5أقل من  قيمة المبيعات السنوية  تجارة التجزئة 

  مليون دولار5أقل من  قيمة المبيعات السنوية الخدمات 
  عامل 100أقل من  عدد العاملين تجارة الجملة 
  مليون دولار17أقل من  قيمة المبيعات السنوية مقاولات البناء 

  مليون دولار7أقل من  قيمة المبيعات السنوية  أنشطة تجارية خاصة 
 دولار الف 500أقل من  قيمة المبيعات السنوية  الزراعة

 section/esiz/gov.sba.www     موقع إدارة منشآت الأعمال الصغيرة الأمريكية : المصدر

 لتعريـف  وتنظيميـة  نوعيـة  معـايير  علـى  اعتمـدت  الأمريكيـة فقـد   الاقتصـادي  التطـوير  لجنـة  أمـا 

 التمويـل،  ومصادر الإدارة، ومن هذه المعايير خصائص حجمها، حيث من المشاريع الصغيرة والمتوسطة،

 بشـكل  يـُدار  ذيال ـ المشـروع  ذلـك  هـو  المشـروع الصـغير؛   عـدت   حيـث ،المشـروع  فيها يعمل التي والأسواق

 أو المحلية الأسواق في أعماله وتنحصر الشخصي، والملكية والتمويل الإدارة بين بالربط ويتميز مستقل،

 .)3(محدودة جغرافية مناطق في

 ـــــــــــــــ
 3ص ه مرجع سبق ذكرمقابله، المشروعات الصغيرة والمتوسطة أهميتها ومعوقاتها، ايهاب المحروق، ماهر  )1(

  section/size/gov.sba.www     موقع إدارة منشآت الأعمال الصغيرة الأمريكية  )2(
(3) Steinoff, Dan, Small Business Management Fundamentals, McGraw-Hill Bock Company, (1989) p9.  
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أما منظمة الأمم المتحدة للتنميـة الصـناعية فقـد عرفـت المشـروعات الصـغيرة عمومـاً بأنهـا تلـك                      
اق ضـيق، وتسـتخدم رؤوس أمـوال صـغيرة، وتوظـف عـدد محـدوداً            المشاريع التي تقوم بالإنتاج على نط     

 .من الأيدي العاملة

 المشـروع الصـغير أو المتوسـط علـى أنـهُ            1985وقد عرف قانون الشركات البريطاني الذي صـدر         
 :ذلك المشروع الذي يعني بشرطين أو أكثر من الشروط التالية

 .سترليني مليون جنيه إ8حجم تداول سنوي لا يزيد عن :  أولاً

 . مليون جنيه إسترليني3،8حجم رأس المال المستثمر لا  يزيد عن :  ثانياً

 . موظف250عدد العمال والموظفين لا يزيد عن :  ثالثاً

واعتمــد الاتحـــاد الأوروبــي عنصـــرين أساســـين لتحديــد حجـــم المشــروعات الصـــغير الأول عـــدد     
 رأس المـال والأخـر ميزانيـة المشـروع، وعلـى      العاملين، والثاني على أحد عنصرين ماليين أحـدهما دورة     

هذا الأساس حدد الاتحاد الأوروبي تعريف المشـروعات الصـغيرة والمتوسـطة بـأن يكـون عـدد العـاملين         
 .)1( مليون يورو40ماله لا تزيد عن   عامل ودورة رأس250أقل من 

بريطانيا وأمريكا أما تعريف جنوب شرق أسيا فقد وجد معايير قياس تختلف عن المعمول بها في   
لأنه لا تتلائم مع الواقع لديها، فأخذت معيار عدد العمال كأداة لتعريف المشروعات الصغيرة وهي من 
عامل إلى خمسين عاملاً وهي مجموعة المنشآت التي تقوم بالإنتاج على نطاق صغير مستخدمة عدداً 

 .)2(محدوداً من الأيدي العاملة ورؤوس أموال صغيرة

فات التي تناولته الدول النامية لتعريف المشـروعات الصـغيرة والمتوسـطة فهـي المشـاريع                أما التعري 
التي تجمع بين مجموعة من الأنشطة ذات الخصائص المختلفة، مثل المشروعات الحديثة والمشـروعات   
ــة والــورش والمشــروعات الريفيــة والمشــروعات الصــغيرة التــي تغــذي المشــروعات الكبيــرة بمــا            المنزلي

 .)3(جهتحتا

 عاملاً ولا يزيد رأس مالها  50وعُرفت بأنها تلك المنشآت التي يعمل بها عدد من العمال أقل من             
 ألف دولار، وتتمتع بدرجة انتشار كبيرة وتستخدم الأساليب اليدوية وبعـض الآلات والمعـدات        150عن  

 .)4(الحديثة وتشمل المشروعات التجارية والغذائية والزراعية والحيوانية

فقد عرف المشـروعات  النامية  الدول مع وانسجاما توازناً أكثر عتمد تعريفاًأا أن البنك الدولي كم
 3 فيهـا أقـل مـن    عامـل وإجمـالي الأصـول والمبيعـات     50 أقـل مـن  التـي يعمـل بهـا    تلـك   بأنهـا  الصغيرة  

 ـــــــــــــــ
(1) Siropolis, Nicholas, Small Business Management A Guide to Entrepreneurship, Fifth Edition, Houghton Mifflin Company, 

(1998) p5. 

 ).2007 / 23 – 17طرابلس (ملخص دورة المشروعات الصغرى والمتوسطة، إدارة المراكز المهنية العليا  )2(

  13، ص 2000، جامعة الأزهر، 19لة العلمية كلية التجارة، العدد أمنية شبانة، دور الصناعات الصغيرة في الدول النامية، ا )3(

أشرف الشوزيحي، دور المعلومات في حل المشاكل التسويقية للمنشآت الصناعية، رسالة ماجستير غير منشورة، أكاديميـة الدراسـات العليـا             )4(
 . 52،ص 2004طرابلس،
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 أقـل مـن   ية   عمـال والمبيعـات الإجماليـة السـنو        10 أقـل مـن   مليون دولار، والمشروعات المتناهيـة الصـغر        
 300 أقل من آلاف دولار،بينما المشروعات المتوسطة 10 تصل إلى ألف دولار، وإجمالي الأصول 100

 مليـون دولار، ومـا زاد عـن ذلـك فيصـنف بالمشـروعات       10 تصل إلىعامل وإجمالي الأصول والمبيعات   
 .)1(الكبيرة

 250 تكــون ميزانيتــهع  كــل مشــرووعُرفــت المشــروعات الصــغيرة والمتوســطة في ســورية علــى أنهــا 
،  عامـلً 250 عـدد العـاملين فيـه عـن     زيـد ليـرة سـورية، ولا ي  مليـون    50ليرة سورية ولا يقل عـن       مليون  

 .)2(هو مشروع صغير ومتوسط  مليون ليرة سورية250ويكون حجم المبيعات فيه أقل من 

طة إجمـالاً  ومن خلال اسـتعراض الباحـث لهـذه التعـاريف، وجـد أن المشـروعات الصـغيرة والمتوس ـ             
 تعريفهـا تعريفـاً مقبـولاً    صـعب  ولكـن مـن ال  هامـن اليسـير وصـف   تتميز بتعدد الأسماء التي تعطـى لهـا، و   

 هـــذا إلـــى الاخـــتلاف في الهياكـــل الاجتماعيـــة  ى ويعـــز، بـــل وحتـــى الإقليمـــي ،علـــى المســـتوى الـــدولي 
ي يتم بموجبها تحديد  فضلاً عن تباين المعايير في تحديد الأسس الت       ،والاقتصادية من دولة إلى أخرى    

ويزيد ذلك من تعقد تعريفها فبعضهم عرفها من ناحية وصفية، وبعضهم الآخر عرفها           ،شكل المشروع 
من ناحية كمية، ذلك لأن هناك صعوبة في تحديـد مؤشـر واحـد لقيـاس حجـم أيـة منشـأة أعمـال مثـل                

الأعمــال الصــغيرة  عــدد العــاملين أو حجــم المبيعــات، وكــذلك اخــتلاف الجهــات المســؤولة عــن هــذه          
ــاب المهــتمين بهــذا القطــاع     ــات والكت ــل الحكومــات والهيئ وإن أغلــب التعريفــات شــملت  ، والمتوســطة مث

 كمعيار العمالة، ومعيار رأس المال، ومعيار حجم أو قيمـة  المعيار الأحـادي  هذه المعايير منها  اختلافاً في 
 كمعيار العمالة ورأس المال  المعيار الثنائي أو   ، والمبيعات ومعيار مستوى التكنولوجيا المستخدمة     الإنتاج،

 كمعيار عـدد العمـال وحجـم رأس    معاً الذي يضم عدة معايير في آن    المعيار المركب معاً وغيرها، وأخيراً    
 مــن ومــن الملاحــظ بشــكل عــام أن المعــايير الكميــة  أكثــر اســتخداماً ، المــال إضــافة إلــى حجــم المبيعــات

 التركيـز   إلـى والمتوسـطة   الصـغيرة   ية التعريفات عند تصنيف المشـروعات       المعايير الوصفية، وتميل أغلب   
 تأخذ بواحد أو أكثر من العناصر  عديدةدول على عنصري حجم رأس المال وعدد العمال مع أن هناك

وحـدات  ((وبالتالي يرى الباحث أن المنشآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة تُعـرف علـى أنهـا            . الأخرى

، مسـتقل إداريـاً، وصـغير ماليـاً مقارنـة بالمشـاريع الكبـرى،           )قانونيـة (ة اعتبارية   اقتصادية ذات شخصي  

وتنتج سلعاً بوسائل تكنولوجية حديثة وذات جودة ويعمل فيه عدد محدود من العمالة حسب حجـم        

 )).العمل

هــي المنشــآت ((ويــنص التعريــف الــذي ســينطلق منــه الباحــث في اختيــار مجتمــع الدراســة وعينتــه   

 عامـل وتبلـغ تكاليفهـا الاسـتثمارية     50 إلـى  10 الصغيرة والمتوسطة التـي يعمـل فيهـا مـن       الصناعية

 مليـون دينـار ليبـي ويكـون هنـاك      2,5 ألـف دينـار ليبـي و   50بعد استبعاد قيمتـي الأرض والمبـاني بـين      

 ـــــــــــــــ
 منشـآت  مـؤتمر  في مقـدم  بحـث  ." المختلفـة  الـدورات الاقتصـادية   مـع  التـأقلم  علـى  توسـطة والم ة الصـغير  المشـروعات  خالـد السـهلاوي، قـدرة    )1(

 ).2004تشرين الثاني (والمتوسطة، جامعة اليرموك، اربد الصغيرة الأعمال

جامعـة دمشـق،   ابراهيم البكور، معوقات تبني التسويق عبـر الانترنيـت في الشـركات الصـغيرة والمتوسـطة، رسـالة ماجسـتير كليـة الاقتصـاد                  )2(
 111ص ) 2009(



 ��	
���א�	������א�	����وא�������Wא�����א��

�م�א��� 

 

 67

دم مستوى إداري بين المالك والعاملين فيها وأن تكـون مصـنعاً مسـتقلاً مـن حيـث الملكيـة والإدارة وتق ـ                  

 )).سلعاً استهلاكية أو إنتاجية

وحسب رأي الباحث فالتعريف أخذ بالمعايير الكميـة والوصـفية، واشـترط اسـتقلال ملكيـة الإدارة        
حتى تكون المنشأة بعيـدة عـن أيـة تبعيـة في اتخـاذ القـرار وتنفيـذه، وكـذلك تم مراعـاة معيـاري العمالـة                 

ي من ضمن التكاليف، حتى يمكن تلافي التفـاوت بـين   ورأس المال، وأيضاً استبعاد قيمتي الأرض والمبان      
أسعار الأراضي والمبـاني في المنـاطق المختلفـة، وبـذلك دون هـذه الحـدود يعـد المشـروع صـناعي صـغير                    
جداً ولا ينطوي تحت مسمى المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وأخيراً التركيز على أن المنشآت               

إنتاجيـــة،  ويكـــون تصـــنيف أنـــواع المنشـــآت الصـــناعية الصـــغيرة التـــي تقـــدم إمـــا ســـلع اســـتهلاكية أو 
 :والمتوسطة كالتالي

المغذيـة   الصـناعات  مثـل  أخـرى  سـلعة  إنتـاج  في تسـاهم  لأجـزاء  إنتاجية سلعا تنتج المنشآت التي -
 .الجاهزة الملابس لإنتاج

وهـي   الأدويـة  إلـى  إضـافة  كيماويـة  هندسـية  مجـالات  في متطـورة  منتجات تنتج التي الصناعات -
 .الكبيرة الشركات مع الباطن من بعقود الأحيان بعض في تعمل

يزداد  منتجات بإنتاج وتتميز والتقليدية الحديثة بين ما التصنيع طرق تستخدم التي الصناعات -
 .والأثاث الجلدية المنتجات مثل عليها الطلب

 يدويـة  نتجـات م وتنـتج  التقليديـة  التصـنيع  طـرق  تسـتخدم  التـي  الحرفيـة  التقليديـة  الصـناعات  -

 .بسيطة

بعد الانتهاء من تعريف المنشآت الصغيرة والمتوسـطة، وبعـد مراجعـة أغلـب التعريفـات الـواردة في                 
الأدبيات استوجب على الباحث توضيح مفهوم المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وبعض المفاهيم 

ة ومفهـوم الأسـر المنتجـة لأنهـا        الأخرى مثل مفهوم منشآت الأعمال الصغيرة، ومفهوم المنشآت الحرفي ـ        
 -:لها علاقة مباشرة بحدود هذه الدراسة وهي كالآتي

 :مفهوم مصطلح المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة -3

 :الاختلاف بين مفهوم المنشأة الصناعية الصغيرة ومفهوم منشأة الأعمال الصغيرة -

إلى نتيجـة مفادهـا أنهـا تمثـل     إن استخدام مصطلح المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة يؤدي      
الصــناعات التـــي تمـــزج فيهـــا عناصــر الإنتـــاج وتحولهـــا إلـــى ســلع صـــناعية أو اســـتهلاكية أو مكملـــة    

الـخ، أمـا مفهـوم منشـآت الأعمـال الصـغيرة فإنهـا        ... لصناعات أخرى مثـل الأثـاث والملابـس والمعـدات        
خدميـة أو زراعيـة، ومـن خـلال هـذا        تؤدي إلى تلك الأعمال الصـغيرة بأنواعهـا تجاريـة أو صـناعية أو               

الاخــتلاف رأى الباحــث أن المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة هــي جــزء مــن منشــآت الأعمــال      
الصغيرة والمتوسطة وليست كلها كما يطلـق عليهـا بعـض الكتـاب والبـاحثين، ممـا قـد يـؤدي إلـى وجـود             

 .خلط لدى القارئ بين هذين المفهومين
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 :نشآت الصناعية الصغيرة وبين المشروع الصناعي الصغيرالاختلاف بين مفهوم الم -

ــي مازالــت في مراحــل          ــارة عــن الأعمــال الت ــط بــين المفهــومين، فالمشــروع هــو عب كــذلك يوجــد خل
الدراسة والتخطيط التي ستنفذ لاحقا،ً إذا ثبتت جدواها الاقتصادية، أما مفهوم المنشأة فيطلـق علـى               

ل فعلاً وتنتج، وبالتالي نوه الباحث إلى هذا الاختلاف لإزالة هذا المصانع الصغيرة والمتوسطة التي تعم
 .الخلط في المصطلح

الاختلاف بـين المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة مـن جهـة والمنشـآت الحرفيـة والأسـر                      -
 :المنتجة من جهة أخرى

ات، وأن لاحظ الباحث الفرق بين هذين المصطلحين من حيث تـداولهما في أغلـب البحـوث والأدبي ـ    
الخلط بينهما يكون في غير صالح تنميتهما، فلكل منهما خصائص ومشكلات واحتياجات، تختلف عن         

) 6(بعضها البعض، لان منها المصنع الصغير أو الورشة الكبيرة أو العمل المنزلي، والجدول التالي رقم    
 :لنحو التالييبين الاختلاف بين الصناعات الصغيرة والمتوسطة والصناعات الحرفية على ا

 يبين أوجه الاختلاف بين الصناعات الصغيرة والحرفية والصناعات المنزلية) 6(جدول رقم 

 الصناعات المنزلية الصناعات الحرفية الصناعات الصغيرة والمتوسطة أوجه الاختلاف
 مكان الإقامة ورشة صغيرة مصنع صغير نوع المنشأة

 غير مطبق غير مطبق مطبق مفهوم التخصص في الإدارة
 غير مطبق غير مطبق مطبق مفهوم تقسيم العمل
 بدائي يدوي عالي نسبياً مستوى التكنولوجيا
 بسيط بسيط معقد نسبياً درجة تعقد الآلات

 org.cipe.www، ورد في الموقع الالكتروني 1998تقرير الهيأة العامة للتصنيع عن المنشآت الصناعية الصغيرة، القاهرة 

مما سبق نجد أن مفهوم مصطلح المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة هـو جـزء مـن منشـآت               
الأعمـال الصــغيرة والمتوســطة وليسـت كلهــا، وأن المنشــآت الصــناعية الصـغيرة والمتوســطة توصــف بهــا    

 في الإدارة وتقسـيم  المصانع الصغيرة والمتوسطة، التي تنتج وتسوق منتجاتها، وتطبق مفهوم التخصـص          
العمل، ولديها مستوى تكنولوجي متقدم، ولديها خصائص وموارد ومشكلات واحتياجات، تختلـف كليـاً       
عن الصـناعات الحرفيـة الصـغيرة والصـناعات المنزليـة التـي بـدورها توضـع تحـت مسـمى الصـناعات                     

 .الصغرى

 أهمية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة: ثانياً

مخططي السياسات الاقتصـادية والاجتماعيـة في الأونـة الأخيـرة في مختلـف دول           زاد اهتمام   
العـــالم المتقـــدم والنـــامي علـــى الســـواء للصـــناعات الصـــغيرة والمتوســـطة، بســـبب الـــدور الحيـــوي   
والجوهري الذي تُؤديه تلك الصناعات في تحقيق الأهداف الاقتصادية والاجتماعية لهـذه الـدول،              

 الصـغيرة في الـدور الـذي يمكـن أن تُؤديـه علـى مسـتوى الـدخل القـومي                  وتتمثل أهميـة الصـناعات    
وتنويع هيكل القطاعات الإنتاجية، أو على مستوى الدخل الفردي بما يكفل رفع مسـتوى المعيشـة،          

تشــير بعــض إذا مـا تــوفرت لهـا الظــروف الملائمـة والمســاعدة علــى انطلاقتهـا ونموهــا وتطورهـا، و     
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مـن إجمـالي الشـركات في       % 90ت الصـغيرة والمتوسـطة تمثـل نحـو          الإحصائيات إلى أن المشـروعا    
ــالم، وتســهم هــذه المشــروعات بحــوالي       ــالمي،    % 46معظــم اقتصــاديات الع ــى الع ــاتج المحل مــن الن

، فعلى سبيل المثال تساهم المشروعات الصغيرة لدول عديدةوتساهم بنسبة كبيرة في الناتج المحلى 
ي النـاتج المحلـى في كـل مـن انجلتـرا والولايـات المتحـدة                مـن إجمـال   % 51  و %85والمتوسطة بنحو   
 وفي اليابان تُعد المشروعات الصغيرة والمتوسطة أساس الاقتصاد الياباني       توالي،الأمريكية على ال  

مــن إجمــالي % 84.4مــن عــدد المشــروعات بهــا، وتســتخدم أكثــر مــن % 99.4حيــث تمثــل حــوالي 
 .)1(العمالة في اليابان

 :ة المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة على النحو التاليويمكن توضيح أهمي

 :أهمية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة -1

تمـدنا تجــارب كثيـر مــن الـدول مثــل اليابـان والصــين والهنـد والولايــات المتحـدة الأمريكيــة وألمانيــا       
آت الصـــناعات وغيرهــا مــن الــدول الأوروبيــة والآســيوية بــدروس، مفادهــا؛ أن دعــم وتشــجيع المنش ــ         

 .)2(الصغيرة والمتوسطة قد حقق طفرة ملحوظة على المستويين الاقتصادي والاجتماعي لهذه الدول

وتتزايد أهمية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة في الحياة الاقتصادية المعاصرة بالنظر 
دية تشـبع حاجـة   إلى الدور الاقتصادي الذي تؤديه سواء على المستوى الجزئي بقيام وحدة اقتصـا      

صاحبها وتوظيف رأس المال، أم على المستوى الكلي بالمساهمة الفاعلة في خلق الوظـائف وحـرص     
كثير منها على استخدام التكنولوجية المتطورة، التي تسـهم بجديـة في تحقيـق التوسـع الاقتصـادي               

ي مثلاً احتوت ما   فضلاً عن ذلك فإنها تساهم بفاعلية في محاربة البطالة، وفي الاقتصاد الأمريك           
 مليـون وظيفـة جديـدة خـلال      9من إجمالي الوظائف الجديدة التي بلغ عددها نحـو           % 85نسبته  

، ويرجـع تمييــز المنشـآت الصـناعية الصــغيرة والمتوسـطة بأنهـا تتميــز      2007 – 2004الفتـرة مـن   
 روح الجماعـة    بصفة عامة بالإبداعية والكفاءة الإنتاجية، والمرونة وسـرعة اتخـاذ القـرار، وسـيادة             

 .)3(لدى فريق المؤسسين

وللمنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة دوراً بــالغ الأهميــة مثلهــا مثــل المشــروعات الكبيــرة في   
مجالات عدة بل وتنافس المشـروعات الكبيـرة أيضـاً، وتتكامـل معهـا في أحيـان أخـر ويتضـح الـدور مـن                  

 :4خلال

ظــواهر المعقــدة لإحتوائهــا علــى جوانــب  خلــق فــرص العمــل حيــث تعــد ظــاهرة البطالــة مــن ال   -
اقتصـادية واجتماعيـة وسياســية، وتعـاني أغلــب الـدول الناميـة والمتقدمــة علـى حــد سـواء مــن        

 ـــــــــــــــ
 .www.sba.gov/sizeيرة الصغ الأعمال منشآت إدارة موقع )1(

فايزة خير االله، دور الصناعات الصغيرة والمتوسطة في التنمية الاقتصادية والاجتماعية بدولـة الكويـت، الـة العلميـة للاقتصـاد والتجـارة           )2(
 .175، جامعة عين شمس، ص 2004دد الثالث،  الع–

 .3ص ) 2007منشورات جامعة حلوان، : القاهرة(عبد الباسط وفا، مؤسسات رأس المال المخاطر ودورها في تدعيم المشروعات  )3(

معة القـاهرة، العـدد الأول،   بركات أبو النور، استراتيجية النهوض بالصناعات في مصر، بحث منشور، الة العلمية للاقتصاد والتجارة، جا  )4(
 .12ص 1998
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مشــكلة البطالــة، ولــذلك يمكــن للمنشــآت الصــغيرة والمتوســطة أن تســاهم مســاهمة فاعلــة في  
 .خلق فرص العمل ومحاربة البطالة

 حيث أن المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة تقوم    تكوين قاعدة عريضة من العمال المهرة،      -
بالتدريب أثناء العمل أو التدريب في المصـنع، وتتـولى المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة           
في الغالب تشغيل عمالة لا تملك الخبرة ولا المهارة ولكنها تقوم بتدريبهم وتشـغيلهم في الوقـت       

 .نفسه

ساعد المشروعات الصغيرة على استغلال الموارد التي ما كانت     استخدام الموارد المحلية حيث ت     -
 .لتشغل مثل المواد الخام المحلية زراعية كانت أم صناعية

الرفع من مرونة الاقتصاد حيث يتأثر مستوى الأداء في الاقتصاد وإلى درجة بعيدة بالتغيرات             -
 بــه مـن مرونــة عاليــة  الاقتصـادية العالميــة، ويمكـن للمشــروعات الصــغيرة مـن خــلال مـا تتمتــع    

ــة         ــر مقارن ــة الســوق بصــورة أكب ــأقلم في حال ــذب في الأوضــاع الاقتصــادية، والت ــة التذب مقاوم
بالمشروعات الكبيرة التي لا تستطيع إجراء تعديل سريع على أوضـاعها الإنتاجيـة والتشـغيلية               
ــى          ــذا فــإن توســيع قاعــدة المشــروعات الصــغيرة مــن شــأنه أن يكســب الاقتصــاد القــدرة عل ل

 .الصمود أمام التقلبات الاقتصادية العالمية

 :)1(الأهمية الاقتصادية للصناعات الصغيرة والمتوسطة -2

منــذ مطلــع منتصــف الســبعينات مــن القــرن الماضــي تضــاعف عــدد المنشــآت الصــناعية الصــغيرة   
والمتوســـطة في الـــدول الصـــناعية والناميـــة، فعلـــى ســـبيل المثـــال باتـــت المنشـــآت الصـــناعية الصـــغيرة    

من عدد المنشآت الاقتصادية الموجودة في العالم، وتشغل مـا بـين      % 90توسطة تمثل نسبة تجاوزت     والم
مــن فــرص % 70مـن إجمــالي قــوة العمــل، وتــوفر الصـناعات الصــغيرة والمتوســطة نحــو   % 60و% 50

العمــل في دول الاتحــاد الأوربــي، وفي منطقــة شــرق آســيا ودول الباســيفيك تشــكل المنشــآت الصــغيرة      
مـن إجمـالي   % 85 -%35من إجمالي المنشآت التـي تسـتقطب مـا بـين     % 95سطة ما يزيد عن    والمتو

مـن إجمـالي العمالـة      % 50قوة العمل، أما في الهند فتستوعب الصناعات الصغيرة والمتوسطة حـوالي            
مـن إجمـالي العمالـة في القطـاع     % 35، وفي سـنغافورة  %60، وفي بيـرو  %81الصناعية، وفي ايطاليـا    

مـن الإنتـاج العـالمي للسـلع والخـدمات، وتمثـل القـوى المحركـة              % 70 وتساهم بمـا يزيـد عـن         الصناعي،
للإبـــداع والابتكـــار في فـــروع الإنتـــاج المختلفـــة، وبلغـــت مســـاهمة الصـــناعات الصـــغيرة والمتوســـطة في  

في تـايوان،  % 56في الصـين، و % 60صادرات بعض الدول الآسيوية معدلات عاليـة جـدا، حيـث بلغـت          
 كوريا الجنوبية، وتتضح أهمية الـدور الاسـتراتيجي الـذي تؤُديـه تلـك الصـناعات في تحقيـق          في% 40و

التطــور الاقتصــادي للــدول المتقدمــة صــناعيا مــن خــلال المســاهمة في تكــوين النــاتج المحلــي الإجمــالي،  
ة يـبين أهميـة المنشـآت الصـناعية الصـغير     ) 7(وكذلك من خلال توظيف العمالة، والجدول التالي رقـم      

 :والمتوسطة في الاقتصاد الدولي
 ـــــــــــــــ

(1) J.S.juneja ,Development of small & medium Enterprises in the Indian Economy, third Arab Conference on small & medium 
Enterprises , Feb , Muscat,2004 ,P.5 
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  الصناعيةتدور المنشآت الصغيرة والمتوسطة في الاقتصاديا) 7(جدول 

 الدولة
نسبة العمالة الموظفة من إجمالي 

 %العمالة 
مساهمتها في الناتج المحلي 

 % الإجمالي 
 %48.0 %53.7 الولايات المتحدة

 %34.9 %65.7 المانيا
 %30.0 %67.2 المملكة المتحدة

 %61.8 %69.0 فرنسا
 %40.5 %49.0 إيطاليا
 %27.1 %73.8 اليابان

 من إعداد الباحث بعد الاطلاع على مجموعة من البحوث والمراجع التي ذكرت هذه الإحصاءات وتم تجميع هذه النسب منها: المصدر

ة مصـدراً  وقد أصـبح الاعتمـاد قويـا حـول أهميـة الـدور الـذي تؤديـه المنشـآت الصـغيرة والمتوسـط            
لروح المبـادرة والإبـداع المتواصـل، فالصـناعات الصـغيرة الجديـدة تبـادر إلـى ابتكـار منتجـات وعمليـات             
إنتاجية جديدة، وهي غالبا ما تكون صغيرة الحجم عند بداية نشـاطها، ثم مـا تلبـث أن تنمـو بسـرعة،               

تنميـــة الاقتصـــادية إذا أثبتـــت نجاحـــا، وترجـــع أهميـــة مســـاهمة المنشـــآت الصـــغيرة والمتوســـطة في ال  
 :)1(والاجتماعية للأسباب التالية

تعتمد المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة على العمالـة المكثفـة، وتميـل إلـى توزيـع الـدخل                    -
ــا في خلـــق فـــرص      ــؤدي دورا هامـ ــرة، فهـــي تـُ ــات الكبيـ ــة بالمؤسسـ ــة مقارنـ بصـــورة أكثـــر عدالـ

 توفر فرص عمل مقابـل أجـور معقولـة     الاستخدام بما يخفف من حدة الفقر، إذ إنها كثيرا ما         
 .للعمال من الأسر الفقيرة والنساء اللأتي يفتقرن إلى مصادر بديلة للدخل

تسهم المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة في رفع كفاءة تخصـيص المـوارد في الـدول                -
النامية، فهي تميـل إلـى تبنـي الأسـاليب الإنتاجيـة كثيفـة العمالـة بمـا يعكـس وضـع تلـك              

دول من حيث وفرة قوة العمل وندرة رأس المال، وكلما توسع نشاط تلك المشروعات في ال
الأسواق غير الرسمية أصبحت أسعار عوامل الإنتاج والمنتجات التي تتعامل بهـا تعكـس       
بصــورة أفضــل تكــاليف الفــرص البديلــة مقارنــة بالأســعار التــي تتعامــل بهــا المشــروعات  

 .الكبيرة

ة الصغيرة والمتوسـطة بنـاء القـدرات الإنتاجيـة الشـاملة، فهـي تسـاعد        تدعم المنشآت الصناعي   -
ــى مســتويات الاقتصــاد كافــة، وتســهم في إرســاء أنظمــة         ــة عل ــى اســتيعاب المــوارد الإنتاجي عل
اقتصادية تتسم بالديناميكية والمرونة تترابط فيها الشركات الصغيرة والمتوسطة، وهي تنتشر          

 الكبيــرة، وتــدعم تطــور ونمــو روح المبــادرة ومهاراتهــا   في حيــز جغــرافي أوســع مــن المشــروعات  
 .وتساعد على تقليص الفجوات التنموية بين الحواضر والأرياف

وانطلاقاً مما سبق يرى الباحث أن التسليم بأهميـة المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة، لـم                  
لآليــات الراعيــة لهــذه  يعــد يتخللــه شــك، وأن أغلــب الــدول تحــاول جــادة وضــع السياســات المناســبة وا    

 ـــــــــــــــ
ص ) 1996الـدار الجامعيـة للطباعـة والنشـر والتوزيـع،      : الاسـكندرية  ( تنمية الصناعات الصغيرة ومشـكلات تمويلهـا،   عبد الرحمن يسري،   )1(

32 
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المنشـآت، لمحاولـة خلقهـا ثم النهـوض بهـا، وهـذا مـا دعـا الباحـث إلـى الاهتمـام بهـذا القطـاع، محـاولاً               
 .التركيز على دور التسويق الذي يعد من أهم العوامل التي تؤدي إلى نجاحها

 خصائص وميزات المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة: ثالثاً

اتجـة عـن الدراسـات والأبحـاث التـي تناولـت المنشـآت الصـغيرة والمتوسـطة تم             وفقاً للمعلومات الن  
من المنشآت الصغيرة والمتوسطة على أنهـا منشـآت ابتكاريـه مـن حيـث               % 60إلى   % 30تصنيف من   

نوع النشاط والحجم والصناعة التـي تعمـل فيهـا، وتعـد المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة التـي                      
والتطوير أقل من مثيلاتها في المنشآت الكبيرة، ولكنها قد تكـون أكثـر عـدداً مـن     تمتلك خدمات البحث  

هذه الأخيرة فيما يتعلق بقدرتها على الابتكار في أمور أخرى مثل إظهـار وتعـديل المنتجـات أو خـدمات        
تتلاءم مع الظروف الجديدة للطلب داخل السوق أو تبني أساليب جديدة لتحسين الإنتاجيـة أو تطبيـق           

كنولوجيا جديدة لزيادة حجم المبيعات، ومن أهم الخصـائص والميـزات التـي تميـز المنشـآت الصـناعية         ت
 :)1(الصغيرة والمتوسطة عن سائر المشاريع الأخرى، تتمثل فيما يلي

 .خلق فرص عمل كثيرة باستخدام استثمارات محدودة بالمقارنة بالصناعات الكبيرة -

 هذه الصـناعات عليهـا، وبالتـالي انخفـاض تكلفـة البنـى       إمكانية استغلال أية مساحات لإقامة   -
 .التحتية الأساسية، فضلاً عن الاستفادة من مميزات التمويل التجاري

 .المساهمة في تنمية الصادرات وتحقيق التوازن في ميزان المدفوعات -

ــدى المنشــآت          - ــرات، بمــا ل ــف المتغي ــة مختل ــع، ومواكب إشــباع الحاجــات المتطــورة لأفــراد اتم
 .لصغيرة والمتوسطة من مرونةا

 .تحقيق التعاون والتكامل بين المشروعات الكبيرة والصغيرة ولخدمة قضايا التنمية -

 .انخفاض حجم الأموال المستثمرة المطلوبة وانخفاض تكلفة الموارد البشرية -

 .سهولة دخولها وخروجها من الأسواق -

 .تتسم بانخفاض تكلفة فرصة العمل -

عية الصــغيرة والمتوســطة تقنيــة ســهلة وذات تكلفــة متواضــعة قابلــة   تســتخدم المنشــآت الصــنا  -
 .للتطوير وسهلة الاستيعاب

تعتمد معظم المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة على الخامات والإمكانيات المحلية، الأمر  -
 .الذي يزيد من القيمة المضافة ويرفع من كفاءة استخدام الموارد الوطنية

ــة       المنشــآت الصــغيرة ســهلة   - ــى خفــض تكلف ــذي يســاعد عل ــر ال ــوطين والانتشــار الأم  الت
 .التسويق

 ـــــــــــــــ
، نـدوة حـول تنميـة وتطـوير     )أهمية المشروعات الداعمة والمقدمـة لتطـوير المشـروعات الصـغيرة والمتوسـطة       (سالم  غربية، أسامة الكيلاني،       )1(

 .2، طرابلس، ص 2006المشروعات الصغيرة والمتوسطة في ليبيا، 
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إنتاج المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة يوجه غالباً للأسواق المحلية، وبالتـالي يسـتجيب               -
 .)1(ويلبي الطلب المحلي ويحد من الاستيراد

 .كل المطلوبالقرب من المستهلك والقدرة على تحديد احتياجاته، والعمل على إشباعها بالش -

القدرة على تعديل أنماطها الإنتاجية بشكل يتناسب مع التغيير في حاجات العملاء وأذواقهـم،          -
 .نظراً  لبساطة عملياتها الإنتاجية، وهذا ما يعني القدرة على التكييف والمرونة

ــداع          - ــا فرصــة الإب ــيح له ــاج الســلعي يت ــدقيق في مجــال محــدد مــن الإنت ــة التخصــص ال إمكاني
 .روالابتكا

ــآتالم - ــغيرةنشـ ــطة الصـ ــن أن والمتوسـ ــادية      يمكـ ــة الاقتصـ ــال في التنميـ ــكل فعـ ــاهم بشـ تسـ
 مثــل ، وذلــك مــن خــلال تأثيرهــا علــى بعــض المتغيــرات الاقتصــادية الكليــة    ،والاجتماعيــة

، فضـلاً   والصـادرات  ،الادخـار والاسـتثمار   والعمالـة،   والاستهلاك،  وإجمالي الناتج المحلي،    
 الصـغيرة  نشـآت  لقد أصبحت الم،دالة الاجتماعية والإقليمية   مساهمتها في تحقيق الع    عن

علمــاً قائمــاً يــدرس في الجامعــات والمعاهــد العلميــة، وقــد أفــردت لهــا المقــررات الخاصــة    
 .)2(بها

من خلال ما تقدم يرى الباحث أن هذه المميزات أو نقاط القوة التي تتميز بهـا المنشـآت الصـغيرة      
تساعد علـى نجاحهـا واسـتمرارها إذا مـا تحصـلت علـى رعايـة إدارتهـا               والمتوسطة تزيد من أهميتها، و    

داخلياً بشكل علمي وجيد، وخارجياً من الدولة والجهات الراعيـة لهـا مـن تقـديم الاستشـارات وإقامـة                    
الحاضــنات، ومســـاعدتها في تســـويق منتجاتهـــا، وانطلاقـــاً مـــن أهميـــة المنشـــآت الصـــناعية الصـــغيرة  

لبحث، يرى الباحث أن رعايتها واسـتمرارها وأهميتهـا تنبـع مـن أهميـة الـدور                 والمتوسطة التي تناولها ا   
الذي يلعبه التسـويق في نجاحهـا لـذلك سـينوه الباحـث إلـى الأهميـة التسـويقية في المنشـآت الصـناعية                

 .الصغيرة والمتوسطة

 :)3(الصغيرة والمتوسطة المنشآت الصناعية أهمية تبني المفهوم التسويقي في: رابعاً

 المنشـآت الصـناعية   وتطبيـق  تبنـي  مـدى  حـول  التسـاؤلات،  مـن  مجموعـة  التسـويق  أدبيـات  قشـت نا

 تؤهلها المنشآت، التي لهذه المتوفرة والمعطيات الظروف وماهية التسويقي، والمتوسطة للمفهوم الصغيرة

 المشـاريع  لـدى  هـذا المفهـوم   تطبيـق  إمكانية من تحد التي  المحدداتهيةوتطبيقه، وما المفهوم هذا لتبني

 .؟تطبيقه حال في تحققها التي المنافع هي وما الصغيرة؟ الصناعية

 أمريكـا في بـداياتها   في المنشآت الصـناعية الصـغيرة   وانطلاقاً من التساؤلات السابقة كانت أغلب

 ضـعف  إلـى  في ذلـك  السـبب  يعـود  أن الممكـن  ومـن  للتسـويق،  البيعـي  أو المفهـوم  الإنتـاجي  المفهـوم  تتبنـى 
 ـــــــــــــــ

 أمحمــد شــامية، ســبل دعــم وتطــوير المشــروعات الصــغيرة، ورقــة عمــل في نــدوة تنميــة وتطــوير المشــروعات الصــغيرة والمتوســطة،    عبــد االله )1(
 .  5، ص )2006ليبيا، جامعة قاريونس، : بنغازي(

 12ص ) 2003 مجموعة النيل العربية، :القاهرة( مهارات إدارة المشروعات الصغيرة،   هيكلمحمد )2(
(3) Pelham “Market orientation and other potential influences on performance in small and medium – sized manufacturing firms”, 

Journal of Small Business Management, Jan,(2000) Vol.38. pp 29-48  
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 الكـافي  الـوعي  إلى افتقار الإدارة فضلاً عن فيها، المنشآت والعاملين هذه إدارة لدى التسويقية تالمهارا

 وخصائصـهم،  العمـلاء  فهـم حاجـات   مـن  التسـويقي  النشـاط  في الانطـلاق  وأهميـة  التسـويقي،  بـالمفهوم 

 غيرة، وقـد الص ـ الصـناعية  هذه المنشـآت  فيها تعمل التي البيئة مختلف متغيرات وتحليل دراسة وأهمية

 المـؤهلين،  العـاملين  مـن  مجموعـة  للتسـويق، تضـم   متخصصـة  أقسـام  وجـود  عـدم  عـن  ناتجـا  هـذا  يكـون 

المنشـآت   التسـويقي، وأن  المفهـوم  لتبنـي وتطبيـق   اللازمـة  التسـويقية  والمهـارات  المفـاهيم  علـى  والمـدربين 
شـروعات الكبيـرة، وهـي    الم مـع  المنافسـة  علـى  قـدرة  الأكثـر  هـي  التسـويقي  المفهـوم  تتبنـى  التـي  الصـغيرة 

 ومرونتهـا وسـرعة   التنظيمي وبسـاطته،  هيكلها صغر بسبب وذلك التنافسية، المزايا تحقيق على الأقدر

 الصـغيرة  تكـن المنشـآت   لـم  الإبـداع، وإذا  مـن  عـال  مسـتوى  مـن  بـه  تتمتـع  وما البيئة، متغيرات مع تكيفها

 فشـل  يعنـي  لهـا، ممـا   والاسـتجابة  ء،العمـلا  حاجـات  فهـم  في ستفشـل  فإنهـا  التسـويقي  المفهـوم  تتبنـى 

 لصغر نظرا السوق نحو توجها أكثر الصغيرة المشروعات الصناعية تكون التنافسية، وقد استراتيجياته

يؤهلهـا   العملاء مع مباشر تواصل على بالتالي فهي معهم، المباشرة وعلاقتها العملاء وقربها من حجمها
 التغيـر في  ومراقبـة  حاجـاتهم  فهـم  علـى  الأقـدر  تكـون   لـذا ،معهـم  الأجل وطويلة مباشرة علاقات لإقامة

 مـع مختلـف   والتكيـف  التغيـرات،  هـذه  لمواكبـة  السـريعة  الاسـتجابة  يعنـي  ممـا  وخصائصهم، تفضيلاتهم

 وبسـاطة  التكـاليف  وانخفـاض  الإنتـاج  حجـم  صـغر  مـن  انطلاقـا  وذلـك  ،فيه تعمل الذي السوق متغيرات

 إمكانيـة  مـن  الرغم السوق، وعلى تغيرات مواكبة في والابتكار تغييرال تقبل في ومرونته التنظيمي الهيكل

 يجـب  التي المتطلبات من هناك أن إلا نحو السوق متوجهة الصغيرة الصناعية تكون المنشآت أن وأهمية

 علـى  تـأثيرا  الأكثـر  العوامـل  وأن، لديها التوجه هذا ما تعيق المحددات من هناك أن كما لديها، تتوفر أن

 منتجات وتطوير توقعات العملاء، مواكبة هو الناشئة الصناعية الصغيرة والمتوسطة لدى المنشآت الأداء

 الصغيرة الصناعية المنشآت وأن على الحالية، الأسواق اختراق على وتساعد جدد عملاء تجذب جديدة

 العاملـة  لأيـدي ا فعاليـة  التكـاليف وزيـادة   وتقليـل  الجودة تطوير مجال في تستثمر أن والمتوسطة الناشئة

 .لديها

 وتحسين المنتجات تطوير على تركز التي تلك هي أدائها في الصغيرة المميزة الصناعية المشاريع تعد

 خلال من المفهوم التسويقي لتبني الأكبر الأثر للعملاء، وأن مميزة خدمات على تقديم والحرص الجودة

الأداء، ومـن هـذا المنطلـق نجـد أن      علـى  التـأثير  في التسـويقي  المفهـوم  متغيرات كأهم العملاء رضا تأثير
أهمية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسـطة تكمـن في أهميـة تبنيهـا للمفهـوم التسـويقي لكـي تحقـق                      
الاستمرار والنمـو مـن خـلال مـا تتمتـع بـه مـن مرونـة تسـاعدها علـى دخـول الأسـواق والمنافسـة فيهـا،                         

 .وإنتاج منتجات مبتكرة
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إن المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة تواجـه تحـديات عديـدة تفرزهـا البيئـة الخارجيـة التـي                 
تعمل فيها، على الرغم من صغر حجمها الذي يكسبها ميزة المرونة من حيث دخول الأسواق وعلاقتهـا      

قدرة على التكيف مـع المتغيـرات المحيطـة، وكـذلك نقـاط الضـعف التـي تحـدث                   المباشرة مع العملاء وال   
بفعل الخلل الحاصل بالبيئة الداخليـة، التـي يكـون لهـا الأثـر السـلبي ممـا يعيـق قـدرة هـذه الصـناعات                   
على تحقيق البقاء والاستمرار ولتوضيح ذلك سيتناول الباحث بعض التحـديات البيئيـة التـي وردت في               

 : منهابعض الأدبيات

 :معوقات البيئة الداخلية والخارجية للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة: أولاً

تواجه المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة تحـديات بيئيـة عديـدة كلمـا سـعت في الـدخول إلـى                   
 :)1(نطاق الأسواق، وتتمثل هذه التحديات بشكل عام فيما يلي

 ).، عن الأسواق، القطاعات، الأعراف الثقافية، المنتجاتمن الدولة(  الحصول على المعلومات -

 . الحصول على القدرات التكنولوجية، وتقنيات التجارة العالمية-

 ).تكاليف السفر، الترويج، الاشتراك في العروض التجارية والمعارض(  تكاليف التسويق -

 ).اذج الأخرىالتعقيد في الفواتير، خطابات الائتمان، النم(  التوثيق التجاري -

 ).توافر التمويل، الآلية، طريقة الدفع( مخاطر التمويل التجاري -

 . مخاطر النقل والتوزيع-

 . مخاطر التعريفات الجمركية واللوائح والاتفاقات التجارية-

 :ويمكن تصنيف تحديات البيئة المصاحبة للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة إلى الأتي
 ـــــــــــــــ

 السـنوى العلمـي السـابع،    المـؤتمر  ة الصغيرة والمتوسطة،د محمد، دور العناقيد الصناعية في إدارة مخاطر المنشآت الصناعي  مصطفى محمو  )1(
 13ص ) 2007( تونس –كلية الاقتصاد جامعة الزيتونة 
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 :)1(ل فيتحديات داخلية وتتمث -1

 .ضعف المهارات الإدارية والتسويقية -

 .ارتفاع الأسعار وتدني مستوى الجودة مقارنة بالمنافسين -

 .انخفاض حجم الطاقة الإنتاجية وصعوبة الاستفادة من وفرة الحجم -

 :وهي لتلك التحديات أسباب أربعة وضع ويبستر قد وكان

 .المنظمات إدارة قبل من للتسويق المنقوص الفهم -

 .الأجل وطويلة الأجل قصيرة والربحية المبيعات أهداف بين قضالتنا -

 .للمنظمات الأجل قصير الأداء قياس على التركيز -

 .المناسب غير التكنولوجي المستوى -

سوء الإدارة ونقص الخبرة في تنظيم المشـروعات الصـغيرة والمتوسـطة وإدارتهـا ممـا يـؤدي في           -
فشلها وقـد يكـون مالـك المشـروع هـو المـدير وقـد لا يمتلـك الخبـرة الكافيـة           بعض الأحيان إلى   

لإدارة المشروع وتشغيله بشـكل يحقـق أقصـى معـدلات الـربح بأقـل تكلفـة ولـذلك يجـب إيجـاد                  
سياســـات تدريبيـــة لتطـــوير القـــدرات والكفـــاءات الإداريـــة التـــي تتـــولى الإشـــراف علـــى هـــذه 

 .)2(المشروعات

 : التحديات الخارجية-2

 نحـو الانفتـاح   والاتجـاه  الحـرة  والتجارة الدولية الاتفاقيات توقيع مثل الدولي الاقتصاد ظروف -

 :والعولمة

 يتمثـل في  الصـغيرة  الصـناعية  المشـاريع  أمـام  تحـديا  تشـكل  الدوليـة  الاقتصـادية  المتغيـرات  هـذه  إن

 المنافسة قدرتها على ضعفل بها نظرا تعمل التي المحلية الأسواق في الأجنبية المنتجات لمنافسة التعرض

 تحـديا  تضـع  هـذه الظـروف   مثل أن فضلاً عن الجودة، هذا في التميز على القائمة المنافسة أو السعرية

 الدولية للأسواق التصدير التوجه نحو ضرورة حيث من الصغيرة الصناعية المشروعات قطاع أمام آخر

 .العالمية الجودة لمعايير الخضوع وبالتالي

سيات الاقتصـادية للصـناعات الصـغيرة، حيـث إن السياسـات الاقتصـادية تعطـي           إهمال السيا  -
اهتماماً بالغاً للصناعات الكبيـرة في معظـم الـدول وذلـك مقارنـة بالإهمـال الكبيـر لأوضـاع الصـناعات           
الصــغيرة والمتوســطة، ومــن حيــث وضــع بــرامج طويلــة الأجــل لتوجيــه الصــناعات الصــغيرة والمتوســطة   

لياً، وإعفائها من الضرائب، ويضاف إلى ما سـبق التعقيـدات الحكوميـة الإداريـة التـي      ودعمها فنياً وما  

 ـــــــــــــــ
(1) Pelham “Market orientation and other potential influences on performance in small and medium Op, Cit.pp 29-28  

 المشــروعات الصــغيرة والمتوســطة، رســالة ماجســتيرغير منشــورة، أكاديميــة الدراســات العليــا  حســن العربــي، العوامــل الداعمــة لرفــع كفــاءة  )2(
 .27، ص 2007طرابلس، 
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تواجه المنشآت الصناعية الصغيرة مثل صعوبة الحصول علـى تـراخيص وتخصـيص الأراضـي والمزايـا                 
 .)1(الجمركية

 رةند من الصغيرة الصناعية المشاريع  تعاني:التسويقية والاستشارات الدراسات تكاليف ارتفاع -

 بحاجة فهي لذا، اللازمة التسويقية الدراسات إعداد على من قدراتها تحد التي والبشرية المالية الموارد

 أن إلا متخصصة، خارجية منظمات من التسويقية والاستشارات هذه الدراسات مثل على الحصول إلى

 .تواجهها التي تالمعوقا إحدى تعد فهي لذا التكاليف، مرتفعة تكون ما الخدمات عادة هذه مثل

 .الصغيرة الصناعية المشروعات قطاع تنافسية ورفع تنمية في الحكومي الدور ضعف -

المعوقــات الخارجيــة الناتجــة عــن ظــروف الاقتصــاد الــدولي، مثــل توقيــع الاتفاقيــات الدوليــة      -
 وضـع  والتجارة الحرة والاتجاه نحو الانفتاح والعولمة جعـل المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة في            

صعب، نتيجة منافسة السلع المستوردة لها في السوق وخاصـة مـن ناحيـة السـعر، فضـلاً عـن المعوقـات               
الاقتصادية المتمثلة في صغر حجم السوق لاسـتيعاب السـلع التـي تصـنعها المنشـآت الصـناعية الأخـرى            

 .المستوردة

لمشـروعات  ا قطـاع  منتجـات  جـودة  وتحسـين  لتطـوير  واضـحة  وطنيـة  اسـتراتيجية  إتبـاع  عـدم  -
 الأسـواق الدوليـة   في المنافسـة  مـن  لتـتمكن  الدوليـة  للمواصـفات  مواكبتهـا  وتحقيـق  الصـغيرة،  الصـناعية 

 .الدولية الأسواق دخول على ومساعدتها التصدير في مساهمتها وتعزيز

علـى   الحصـول  لسـهولة  نظـرا  الصـغيرة  الصـناعية  المشروعات قطاع في العشوائية المنافسة -
لهـؤلاء   والمسـاعدة  الإرشـاد  تـوفر  وعـدم  صـغيرة  صـناعية  مشـروعات  إقامـة  في للـراغبين  التمويـل 
 السوق المحلـي  في المطلوبة المنتجات هي ما حول الصغيرة الصناعية المشروعات إقامة في الراغبين

 التـي ينتجهـا   المنتجـات  ومواصـفات  نوعيـة  في الابتكـار  وضـعف  التكـرار  نجد لذا  التصدير وأسواق

 .القطاع

ة المشروعات الصناعية الصغيرة معاملة تفضيلية في القوانين والتشـريعات، وتعـدد      عدم معامل  -
 .الجهات الحكومية الراعية وغياب التنسيق بينهما

ــز         - ــدرة مراك ــف محــدد وموحــد للمشــروعات الصــناعية الصــغيرة، ون ــى تعري عــدم التوصــل إل
من ناحية أخرى نجد أن هناك     البحث، ونقص البيانات الحكومية، المعنية بتطوير ودعم هذا القطاع، و         

معوقــات بيئيــة ســواء كانــت داخليــة أو خارجيــة يجــب الإشــارة إليهــا تحــيط بالمشــروعات الصــغيرة            
 :والمتوسطة منها

 نلاحـظ أن هـذه المشـروعات تـرتبط بجهـات مختلفـة كـوزارة الصـناعة              من الناحية التنظيمية   -
شـرة بــين تلـك الجهــات المتعـددة لتكــوين رؤيــة     مـع غيــاب العلاقـة التنظيميــة المبا  ،والتجـارة والاتحــادات 

 .شاملة حول مصير هذه المشروعات

زالــت في مانــرى بــأن التشــريعات والقــوانين المنظمــة لهــذه المشــروعات  : مــن الناحيــة القانونيــة -
 ـــــــــــــــ

 ).190مرجع سبق ذكره ص (أمنية زكي شبانة، دور الصناعات الصغيرة في الدول النامية  )1(
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وضع لا يسمح لنا بالقول بأنها وسيلة تحفيـز لنشـاط هـذه المشـروعات خاصـة تلـك التـي وضـعت منـذ           
 .فترة طويلة

العلاقــة بــين البنــوك والمشــروعات الصــغيرة والمتوســطة فيهــا الكثيــر مــن   :  حيــة الماليــةمــن النا -
غيـاب خدمـة تمويليـة      و  فتـرات السـداد، الإجـراءات البيروقراطيـة       ، الإشكالات فيمـا يتعلـق بالضـمانات      

 . في النموالآخذةتلبي احتياجات قطاع المشروعات الصغيرة والمتوسطة 

المطلوبة لمعالجة الضعف في الإمكانات والمهارات الإداريـة والفنيـة         ارتفاع تكاليف الاستثمارات     -
 .)1(التي تعاني منها المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

وتتميز المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة بخصـائص جيـدة إلا أنهـا في بعـض الأحيـان          
وبتها مـن دولـة إلـى       تتعرض لبعض المشكلات والصعوبات، وتختلـف نوعيـة هـذه المشـكلات وصـع             

أخرى تبعاً إلى اختلاف الظروف الاقتصادية والاجتماعية والسياسية والقانونيـة الخاصـة بكـل               
 .دولة

ومــن خــلال مــا استعرضــه الباحــث مــن مشــكلات وعقبــات تواجــه المنشــآت الصــناعية الصــغيرة       
 :والمتوسطة نستطيع أن نصنف هذه المشكلات إلى ثلاثة تصنيفات رئيسة هي

ــل خ - ــةعوامـ ــاليف      : ارجيـ ــاع تكـ ــرائب وارتفـ ــارك والضـ ــة والجمـ ــة والعمالـ ــل في الحكومـ وتتمثـ
 .التأسيس

تتمثل في نقص التدريب، وانخفاض مسـتوى المهـارات بالنسـبة للعمـال، ومـدير             : عوامل داخلية  -
 .المشروع، وانعدام الحوافز وضعف المهارات التسويقية

قـراض مـن قبـل البنـوك، والجهـات      تكمن في نقـص التـدفقات الماليـة وضـعف الإ         : عوامل مالية  -
 .التمويلية الأخرى، وانخفاض رأس المال التشغيلي

 :التحديات التسويقية التي تواجه المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة -3

 نقـاط  مـن  تعـاني  الصـغيرة والمتوسـطة   الصـناعية  المنشـآت  أن إلـى  )الهـام فخـري  (دراسـة   أشـارت 

 :)2(ومن هذه التحديات ضعف تسويقية، تؤثر في نموها ونجاحها

 .الصغيرة المشروعات الصناعية إدارة لدى التسويقية المهارات ضعف -

 ببحـوث التسـويق   الاهتمـام  ضـعف  وبالتـالي ، للتسـويق  الحديث بالمفهوم والقناعة المعرفة نقص -

 .معلومات التسويق نظم على القائم التسويقي الاستراتيجي التخطيط نشاط وإهمال

 .الصغيرة الصناعية المشاريع في العاملين لدى بيعيةال المهارات انخفاض -

 ـــــــــــــــ
 .37،ص )مرجع سبق ذكره(مشاريع الصناعية في الأردن، إلهام ضميلة، تطوير استراتيجية تسويقية لتحقيق البناء والربحية والنمو لل )1(

 الأعمـال  منشـآت  :مـؤتمر  في مقـدم  الصغيرة،والمتوسـطة، بحـث   الغذائية الصناعية المشروعات تواجه التي التسويقية التحديات فخري، الهام )2(

 16-14تشرين التاني ص ) 2003(اربد  اليرموك،  منشورات جامعة .-المستقبلية التحديات والآفاق – والمتوسطة الصغيرة
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 .والتوزيع البيع أنشطة على المشاريع هذه لدى التسويقية الأنشطة اقتصار -

 .التسويقية والاستشارات الدراسات تكاليف ارتفاع -

 التـي تنتجهـا المشـروعات الكبيـرة     المنافسـة  بالمنتجـات  مقارنـة  الجـودة  وتـدني  الأسـعار  ارتفـاع  -

 .المستوردة وأ المحلية

 مركزهـا التنافسـي   تـدعم  تنافسـية  اسـتراتيجيات  الصـغيرة  الصناعية المشروعات اعتماد عدم -

 .الكبيرة الصناعات أمام

 في أسـعارها بسـبب عوامـل السـوق     المفـاجئ التباين الشديد في أسعار المـواد الأوليـة كالارتفـاع        -
 .قدرة على المنافسة السعريةمما يؤدي إلى ارتفاع تكاليف الإنتاج لديها وبالتالي عدم ال

 وضــعف   الشــركات الكبــرى،التــي تواجههــا مــنتعــدد الوســطاء التجــاريين والمنافســة الشــديدة   -
 .القدرة التنافسية لهذه المشروعات

ضعف القدرة الرأسمالية اللازمة للترويج والمشاركة في معارض ومهرجانات التسوق الداخلية         -
 .)1(  جديدةوالخارجية ومحاولة الدخول إلى أسواق

ــرأي الباحــث تعــاني منهــا المنشــآت الصــناعية الصــغيرة         وتوجــد نقــاط ضــعف تســويقية أخــرى ب
والمتوســطة  بشــكل عــام مثــل ضــعف المهــارات التســويقية لــدى إدارة المنشــآت الصــناعية وكــذلك نقــص 

ية مثــل المعرفــة والكفــاءة بــالمفهوم الحــديث للتســويق وافتقــار الأنشــطة التســويقية في المنشــآت الصــناع 
أنشطة الابتكار والتجديد في المنتجات، و البحث عن آليات لتسعير المنتجات والتوزيع والاتصال الفعال  
بين المنشآت والعملاء الأمر الذي يـؤدي إلـى ارتفـاع الأسـعار وتـدني جـودة المنتجـات مقارنـة بالمنتجـات             

ذا مـا سـيتناوله الباحـث في موضـوع     المنافسة، وضعف قنوات التوزيع وعدم القيام بالترويج الملائم، وه ـ        
 .هذا البحث من حيث الإشكالية وقياس الفرضيات الخاصة بها

مساهمة التسويق في مواجهة المعوقات التي تواجه المنشآت الصناعية الصغيرة : ثانياً

 والمتوسطة

يســاهم التســويق في مواجهــة  : علــى مســتوى المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة    -1
 :)2(ستوى المنشآت، وتتمثل أهم تلك المساهمات في الآتيالمخاطر على م

إن الهــدف الأســاس الــذي تســعى إليــه أيــة منشــأة صــناعية مــن الــدخول في    : زيــادة الإنتاجيــة -
عمليات إنتاجية هو تحقيق أعلى معدلات إنتاجية، لذا فـإن التسـويق يسـاعد المنشـآت الصـناعية علـى          

حقيــق عــدد مــن العوامــل التــي تــؤدي إلــى رفــع مســتوى   تحقيــق هــدف زيــادة الإنتاجيــة، وذلــك بســبب ت 

 ـــــــــــــــ
، 2007 / 2، مصـر، الـة العلميـة لجامعـة المنيـا العـدد        المشـروعات الصـغيرة وأثرهـا في القضـاء علـى البطالـة       ،صابر أحمد عبد البـاقي     )1(

 98-97ص

(2) Gunter Maier, and Edward M. Bergman 2006 , Small Business Management, Vienna University of Economics and Business 

Administration , Vienna, Austria, p: 173-175.   
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الإنتاجية التي تحققها المنشآت، وتتمثل أهم تلك العوامل في سهولة الحصول على المدخلات الإنتاجية    
عن طريق التسويق بالعلاقات مع كل الموردين، الذين تتعامل معهم المنشأة من خلق سمعة طيبة وحسن       

ياجات وتوفيرهـا في الوقـت المناسـب، حيـث يسـاعد ذلـك في حصـول                تعامل معهم، وكذلك دراسة الاحت    
 .المنشآت على احتياجاتها ومتطلباتها من المدخلات الأساسية من الموردين

يساهم التسويق بشكل كبيـر في انخفـاض تكـاليف النقـل اللازمـة لنقـل              :  انخفاض تكاليف النقل   -
والمنشاة والسوق من جهة أخرى الأمـر الـذي يـؤدي      المدخلات والمواد الخام بين المنشاة والمورد من جهة         

إلى خلق ميزة تنافسية للمنشاة، و تشـير الميـزة إلـى درجـة ضـبط وإدارة تـدفق المـواد الخـام، وعمليـات              
 .الإنتاج والتوزيع، ثم النقل إلى أسواق الاستهلاك في أسرع وقت ممكن وبأقل تكلفة ممكنة

ــادة الحصــة الســوقية  - ــى      تســعى المنشــآت مــن  :  زي ــي عل ــب المحل ــادة الطل ــا زي ــع بمزاي  أجــل التمت
منتجاتهــا، و زيــادة قــدرة المنشــأة في الحصــول علــى نصــيب أكبــر مــن الســوق، إلــى زيــادة قــدرتها علــى    

 .مواجهة المنافسة المحلية أو الخارجية

حيث يسهم التسويق في تنمية وتحفيز الطاقات الإبتكارية، والتي تمكـن  :  زيادة القدرة الإبتكارية -
المنشآت من الحصول على المدخلات الجديدة، والمنتجات المتنوعـة، التـي تـتلاءم مـع أذواق المسـتهلكين،        
كذلك تساعد تلك الطاقة الإبتكارية على انخفاض تكاليف التجريب، وذلك بسبب توافر معلومات عـن      

لسوقية المتاحـة  طريق الدراسة الدائمة لمتطلبات المستهلك تمكن المشروعات من التعرف على الفرص ا       
للاستثمار في منتجات وخدمات جديدة أو تطـوير مراحـل التصـنيع، بمـا يسـهم في انخفـاض التكـاليف              

 .والمخاطر التي تتحملها المنشآت المطبقة للمفهوم التسويقي

إن الهدف الأساس مـن التسـويق هـو تقـديم منتجـات وخـدمات            :  على مستوى المستهلكين   -2
رغباته، لذلك فإننا نجد أن تفضيلات المسـتهلكين للسـلع تـُؤدي دوراً كبيـراً        تشُبع احتياجات المستهلك و   

في تحديد أنواع المنتجات التي تقوم بإنتاجها المنشأة، لذا يعد المستهلكين مصدراً مهمـاً لتـدفق الأفكـار            
 والابتكارات للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وبالتالي نجد أن كل المنشآت تحرص على وجـود     
مركز لخدمة المستهلكين يعمل على تلقي مقترحاتهم وشكواهم، بما يعظم من الفوائد والمنافع المتحققة 

 .للمستهلك، وعلى الجانب الأخر يؤدي إلى انخفاض تكاليف التسويق

فضلاً عن أن التسويق يسـاهم في  انخفـاض تكـاليف الإنتـاج والصـفقات وتكـاليف النقـل بالنسـبة                
لى انخفاض السعر النهائي للمنتج، الأمر الذي يؤدي إلى حصـول المسـتهلك علـى            للمنتجين فهو يؤدي إ   

 .منتج عالي الجودة وبأسعار مقبولة، وبالتالي لا يتعرض لمخاطر الغش واستغلال بعض المنتجين

ممــا ســبق نجــد أن نجــاح المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة يعتمــد بشــكل كبيــر علــى تبنــي  
 :صة في وجود الأسباب الآتيةالمفهوم التسويقي بخا

 .الكبيرة المشاريع من أكبر بمرونة تتمتع إنها -

 .معها والتكيف البيئة لمتغيرات السريعة بالاستجابة تتميز -
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 علـى التكيـف   تسـاعدها  التـي  والتهديـدات  لتحديـد الفـرص   البيئـة  مراقبـة  علـى  القـدرة  لـديها  -

 .البقاء وتحقيق

 للمنظمة الأساسي هي الموجه العملاء حاجات أن على ئمةقا التسويقي المفهوم فلسفة تطبيق ولأن

 إلـى  يعـود  الصغيرة الصناعية إدارة المشاريع قبل من الفلسفة هذه رفض أو قبول وأن المختلفة وأعمالها

 الميـزة  لخلـق  فرصـة  حسـبانها  ومـدى  الفلسـفة التسـويقية،   هـذه  نحـو  وتوجهاتهـا  الإدارة تلـك  قناعـات 

التنافسية، ومن جهة أخـرى التركيـز    الميزة تحقق التي شاريع الصناعية الكبيرةبالم مقارنة لها التنافسية
والتكامـل بـين أنشـطة التسـويق،      العمـلاء، والتنسـيق   علـى  التسـويقي وهـي التركيـز    المفهوم على مكونات

 الأجل، كل هذا يثبت العلاقة بين المفهوم التسويقي وأداء المنشآت الصناعية طويل هدفاً الربح وتحقيق
 .الصغيرة والمتوسطة

 تتمتع بها المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة التي نقاط القوة: ثالثاً

 غيرها عن تميزها التي والخصائص المزايا ببعض الصغيرة والمتوسطة المشروعات الصناعية تتميز
 :)1(أهمها من الكبيرة المشروعات الصناعية من

 المطلـوب،  بالشـكل  إشـباعها  علـى  والعمـل  تياجاتـه اح تحديـد  علـى  والقدرة المستهلك من القرب -1

 العلاقـة  وطبيعـة  الجغـرافي،  انتشـارها  وسـهولة  المشـروعات،  هـذه  حجـم  صـغر  وذلـك بسـبب  

 ودون وفـوري  مباشـر  بشـكل  المرتدة والتغذية المعلومات على والحصول مع المستهلكين، المباشرة

 .وسيط

 العمـلاء  حاجـات  حسـب التغييـر   عم ـ يتناسـب  بشـكل  الإنتاجيـة  أنماطهـا  تعـديل  علـى  القـدرة  -2

 يعنـي  مـا  المـال، وهـذا   رأس مسـتلزمات  وانخفـاض  الإنتاجيـة  عملياتها لبساطة  نظرا،وأذواقهم

 أذواق المسـتهلكين  مـن  فيهـا  بمـا  الخارجيـة  البيئـة  لتغيـرات  تبعـا  والمرونـة  التكيـف  علـى  القـدرة 

 .والكلية الجزئية الخارجية البيئة متغيرات من وغيرها

فرصـة   لهـا  يتـيح  مما الخدمي أو السلعي الإنتاج من محدد مجال في الدقيق تخصصال إمكانية -3
 .المستهدفين المستهلكين حاجات إشباع في والتحديث والابتكار الإبداع

التكيـف   في مرونة يعطي مما الإنتاج حجم لصغر نظرا والتخزينية الإنتاجية التكاليف انخفاض -4
 .والأسعار لتكاليفا على والسيطرة الإنتاج تعديل مجال في

 مما فيها، المستخدمة التكنولوجيا بساطة عن الناتج البيئة مشكلات تلوث عن ما حد إلى البعد -5

 والتسويق البيئية بالقضايا المهتمة فئات المستهلكين من أكبر اجتماعيا وتقبلا بيئياً بعدا يعطيها

 الـذي  المحلـي  بـاتمع  وثيقـة  صـلة  علـى  الصـناعية الصـغيرة   المشاريع وأن خاصة  الاجتماعي

 .فيه تعمل

 ـــــــــــــــ
 32-30ص) 2002جامعة الكويت، : الكويت(الصغر في المتناهية المشاريع وآخرون، أحمد ماهر )1(
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التنظـيم   لبسـاطة  وذلـك  والبيروقراطيـة،  الـروتين  علـى  التغلـب  يعني مما القرارات اتخاذ سرعة -6
تحقيـق   على يساعد مما والأسرة الفريق بروح والعمل الرقابة سهولة و فيها، المستخدم الإداري
 .الأداء في الكفاءة

وعات الأعمـال الصـغيرة والمتوسـطة تحقـق النجـاح مـع          مما تقدم يرى الباحـث أن كثيـراً مـن مشـر           
مرور الزمن وكثيـر منهـا يصـيبها الفشـل وتعلـن إفلاسـها، وهـذا يعـود إلـى مجموعـة العوامـل السـابقة،              
فضلاً عن كفاءة وفاعلية الإدارة في حالـة كانـت كفـاءة الجهـاز الإداري في المشـروع جيـدة فـإن المشـروع                 

ثــل هــذه الكفــاءة في مهــارة المــلاك الإداري الــذي يتــولى مهــام إدارة ســوف يحقــق النجــاح المطلــوب، وتتم
 :)1(المشروع وهذه الكفاءة تتحدد بالعناصر التالية

 .قدرة الإدارة على التجارب والتأقلم مع التغيير في بيئة المشروع الداخلية والخارجية ↵↵↵↵

 .قدرة الإدارة على إحداث التغيير لصالح المشروع وإحداث التطور ↵↵↵↵

 .لإدارة على توفير الموارد المناسبة وخاصة الأيدي العاملة الماهرةقدرة ا ↵↵↵↵

 .قدرة الإدارة على تخطيط وتنظيم ومراقبة سير العمل وتطوير المنتجات ↵↵↵↵

 .قدرة الإدارة على التنبؤ بالسوق والمنافسة ↵↵↵↵

 .الخصائص الريادية للإدارة، وقدرتها على الاستحداث وتشكيل الأهداف وتحقيقها ↵↵↵↵

 : تتطلب من الإدارة القيام بكفاية عالية بالأعمال التاليةوهذه القدرات

 دراسة بيئة العمل داخـل المشـروع بعنايـة ووضـع كافـة الحلـول للمشـكلات المتوقعـة في المسـتقبل                     -
 .وتأمين  الاحتياجات كلها

 . صيانة الموارد وتنميتها واستخدامها الاستخدام الأمثل مع رقابة دقيقة للاستثمار-

 .لمزيج التسويقي المناسب والسوق الملائم للمنتجات اختيار ا-

 . إقامة علاقات عمل وثيقة مع الموردين-

 . مسك السجلات الملائمة للإيرادات والمصروفات وكافة الأعمال المحاسبية-

 . تحديد الأهداف بدقة والعمل على تحقيقها بكافة الوسائل المتاحة-

 . والأنظمة التنظيم وإمكانية التعامل مع القوانين-

 . المشورة وقبول النصيحة من الأطراف ذات العلاقة-

 . الإدارة المالية الجيدة للقروض ورأس مال المشروع-

من خلال النقاط السابقة التي تتميز بها المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة، هـل تعمـل كـل               
ي تضــمن المنشــآت التميــز  المنشــآت الصــناعية علــى هــذه المميــزات؟ وللإجابــة علــى هــذا الســؤال ولك ــ   

 ـــــــــــــــ
 .65، ص )2003دار الرضا للنشر، : دمشق (الريادة في الأعمالكاسر نصر المنصور،  )1(
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والاستمرارية وتحقـق النمـو يجـب عليهـا أولاً أن تقـوم بوضـع مجموعـة مـن الأهـداف أمامهـا لان هـذه                   
 وتطـوير  الأداء وكفـاءة  فعاليـة  العمـلاء، وزيـادة   وحاجـات  رغبـات  تلبيـة الأهداف هي من ستجبرها على 

جـودة   وتحسـن  وخـدماتها  جاتهـا منت السـوق، وسـتميز   في التنافسـية  التحـديات  الإنتاجيـة، ومواجهـة  
 .منتجاتها
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ارتبط مفهوم المشروعات الصغيرة بمفهوم الريادة في أدبيات الإدارة بشكل عام، ويرى الريادي مـا   
لا يــراه الآخــرون مــن فــرص، فــالأمور التــي يعتقــد الآخــرون أنهــا مشــاكل وفوضــى وتناقضــات، يراهــا     

، ولذلك تمثل الريادة القابلية والمبادرة لتنفيذ عمـل مـا وتأسـيس منشـأة جديـدة، ويقـال                الريادي فرصاً 
عن الرياديين بأنهم من يطرحون في الأسواق منتجات ابتكاريـه جديـدة، ويحصـدون مـن ورائهـا أرباحـاً             

مار  غالبــاً مــا يربطــون بــين الأعمــال الإبداعيــة والقــدرة علــى حســن اســتث  كبيــرة، ولهــذا فــإن الريــاديين
الفرص ودخول الأسواق في الوقت المناسب، وتقديم منتجات مناسبة ومطلوبة، وهؤلاء من يطلق عليهم  
مصطلح الريادي، وتعد الريادة المساهمة في تطوير وظائف جديدة في مشروع معين فضلاً عـن إطـلاق         

الأعمال على  أنماط جديدة من السلع والخدمات، كما يعد المشروع الريادي من أهم مكونات منظمات              
 .مختلف مستوياتها وأحجامها مما يجعل هذه المنظمات قادرة على الدخول إلى الأسواق

 تعريف الريادة: أولاً

عُرفت الريادة على أنها عملية خلق شيء جديد ذو قيمة، وتخصيص الوقت والجهد والمال الـلازم           
الالتزام بالتطبيق لكي تضـاف قيمـة       للمشروع، وتحمل المخاطر المصاحبة، واستقبال المكافأة الناتجة، و       

إلى بعض المنتجات أو الخدمات، وهذه المنتجات أو الخدمات قـد تكـون جديـدة أو فريـدة، ولكـن يجـب             
 .)1(أن يضيف الريادي لها قيمة من خلال تخصيص الموارد والمهارات الضرورية

 الأعمـال  مجـال  في ةجديـد  مغـامرة  خلق أو جديد، مشروع لإنشاءبأنها محاولة ) ريان(وقد عرفها 

 جهـود  خـلال  مـن  الحاليـة  الأعمـال  توسـيع  أو الـذاتي  التوظيف تحقيق على تعمل أو التجارية الصناعية

 .)2(الأفراد من مجموعة أو فرد

وقد عرفت الريادة على أنهـا هـي ذلـك النشـاط الـذي ينصـب علـى إنشـاء مشـروع أعمـال جديـد،                   
ادية كذلك إدارة الموارد بكفـاءة وفاعليـة متميـزة لتقـديم     ويقدم فعالية اقتصادية مضافة، كما تعني الري      

 .)3(شيء جديد

 ـــــــــــــــ
 .6، ص)2008دار ومكتبة الحامد للنشر، : عمان (الريادة وإدارة الأعمال الصغيرةر العلي، فايز النجار، عبد الستا )1(

(2) Ryan. J.D, Small Business an Entrepreneur’s Plan, Fifth EditionThe Dryden Press, (1999) p10  
 .45، ص )2006دار الشروق للنشر، : عمان (إدارة المشروعات الصغيرةفلاح الحسيني،  )3(
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وعُرف الرائد بأنه فرد يقيم عملاً صغيراً ويجعـل منـه خـلال فتـرة قصـيرة عمـلاً كبيـراً وناجحـاً،                        
 .)1(وهو يحقق ذلك لكونه يتمتع بمهارات محددة نسميها مهارات ريادية

 :ابقة تناولت مفهوم الريادة من الجوانب التاليةومن خلال ما تقدم تبين أن التعريفات الس

 .هي خلق شيء جديد ذي قيمة -1

 .الاهتمام بالوقت والجهد والمال -2

 .تحمل المخاطرة وما ينتج عنها من مكافأت سواء كانت سلبية أو إيجابية -3

 .إدارة الموارد بكفاءة وفاعلية متميزة لتقديم شيء جديد -4

غلال الفرص والنجاح فيها، فالريادة والريادي وجهان لعملـة      و نجد أن الريادة تعني التفرد في است       
واحدة مرتبطة بعالم الأعمال، فالريادي هـو الشـخص الـذي يحقـق السـبق في قطـاع معـين ولـه علاقـة            

 الريـادة مباشرة بالابتكار، ويقدم فعالية اقتصادية مضافة، والريادة هي إدارة الموارد بكفاءة وفاعلية، و

 تسـاعد  فـرص  من أجل اقتنـاص  المتوفرة، والإمكانات الإدارية للجهود الفرد داماستخ خلال من تتحقق

بشـكل يجعـل الإيـرادات تفـوق      حاجـاتهم بطريقـة مبتكـرة،    وإشـباع  للعمـلاء،  المميـزة  القيمـة  خلـق  علـى 
 و للفـرد  والاجتمـاعي  المـادي، والمعنـوي،   الـربح  تحقيـق  وبالتالي نمو المنشأة، على يعمل مما المصروفات،

تمعا. 

للريـادة  واستنتاجا لما استعرضناه من تعريفات للريادة يمكن للباحث التوصل إلـى التعريـف التـالي       
اقتنـاص للفـرص وتحويلهـا وخلـق منهـا قيمـة مفيـدة بغـض النظـر عـن المصـادر المتاحـة لـه، أو                             "هوو

 ".خلق قيمة من خلال تجميع مجموعة من المدخلات لاستثمار فرصة متاحة

ي يقوم بهذا الدور فيطلق عليـه الريـادي وهـو مـن يسـتطيع أن يمـر بالمنشـأة إلـى              أما الشخص الذ  
شاطئ الأمان ويستطيع أن ينقل المنشأة من الحالة الإنتاجية المنخفضة إلـى الحالـة الإنتاجيـة العاليـة،             
، وهناك فؤائد يتحصل عليها الريادي من جراء ممارسته لقيادة المنشآت وتتمثل هذه الفؤائد في الـربح    

والاستقلالية، والأمان من خلال التحرر من العمل الروتيني وبذلك يصبح قائد نفسـه، والشـكل التـالي               
 .يوضح الفوائد التي يتحصل عليها الريادي) 9(رقم 

 ـــــــــــــــ
 .26، ص )2005،، 1دار وائل للنشر، ط: عمان (إدارة الأعمال الصغيرةسعاد رائف البرنوطي،  )1(
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 يبين الفوائد التي يتحصل عليها الريادي) 9( شكل رقم

 

 

 

 

 

 

 

 22، ص) ذكرهمرجع سبق (الريادة في الأعمالكاسر نصر المنصور، : المصدر

 خصائص الريادي: ثانياً

إن خصائص الريادي هي جملة من الصفات الشخصية، تنمو عبر مسيرة حياة الفرد وتنصهر في         
سلوكياته حتى يصعب تغيرها، لكن يمكن تطويرها بقدر علاقتهـا بالريـادة الإداريـة، حيـث يعتقـد كثيـر           

لريـادي، وإذا صـح مثـل هـذا الاعتقـاد فإنـه       من المهتمين بأن هذه المفردات تنشأ نتيجـة لتطـور سـلوك ا          
بالإمكــان تطــوير الســلوك الريــادي للفــرد الــذي مــن شــأنه أن ينمــي دوافعــه وطرائــق تفكيــره، ويتمتــع       
الرياديون بخصائص تميزهم عن غيرهم وتجعلهم هذه الخصائص التي يتمتعون بها أقدر مـن غيـرهم           

 :)1(دي ما يليعلى البدء بمنشأتهم وإنجاحها، ومن أهم خصائص الريا

 :الخصائص الشخصية -1

تمثل مجموعة السمات التي يتصف بها الفرد دالة لتفاعل جملة مـن الظـروف والمتغيـرات البيئيـة              
والعائلية والنفسية والاجتماعية والشخصية، وهـذه تتجسـد مـن خـلال السـلوك لإشـباع دوافـع معينـة،                     

 :ات الآتيةوتشتمل هذه الخصائص على الصف

از أي تقــديم أفضــل أداء والســعي إلــى إنجــاز الأهــداف وتحمــل المســؤولية   الحاجــة إلــى الإنجــ -
والعمل على الابتكار والتطوير المسـتمر والتميـز، لـذلك فالريـادي دائمـاً يسـعى لأن يقـيم أداءه               
وإنجـازه في ضـوء معـايير قياســية، وتـراه لا يشـعر بالراحـة والاســتقرار طالمـا كـان أدائـوه غيــر          

 .متميزاً

ستقلالية ويقصد بها الاعتماد على الذات في تحقيق الغايات والأهداف والسعي الرغبة في الا -
باستمرار لإنشاء مشروعات مستقلة ولا تتصف بالشراكة خاصة عندما تتـوافر لـديهم المـوارد        

 .المالية والكافية

 ـــــــــــــــ
 .50 – 47، ص )مرجع سبق ذكره (إدارة المشروعات الصغيرةفلاح الحسيني،  )1(

 الربح
التحرر من القيود الراتب المعيارية 

 للعمل المعياري
 

 الأمان مدى الحياة
التحرر من الروتين والملل، عدم 

 المعارضة في العمل

 الاستقلالية
التحرر من الإشراف وقواعد 

 التنظيمات البيروقراطية
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الثقة بالنفس حيـث يمتلـك الريـادي المقومـات الذاتيـة والقـدرات الفكريـة علـى إنشـاء مشـروع                   -
مال وقدرته علـى التفكيـر والإدارة واتخـاذ القـرارات لحـل المشـكلات ومواجهـة التحـديات                   الأع

 .المستقبلية، وذلك بسبب وجود حالة من الثقة بالنفس والاطمئنان إلى قدراته وثقته بها

ــع إلــى المســتقبل بنظــرة تفاؤليــة، وإمكانيــة تحقيــق مركــز متميــز      : الرؤيــا المســتقبلية  - أي التطل
 متزايدة، كما أن الاعتقاد بأن المشروع يتصـف بالديمومـة والاسـتقرار، إنمـا               ومستويات ربحية 

يشجع الريادي على الإيمان بالمستقبل وتعزيز نظرته الاستراتيجية له، كما يسعى الريادي إلى 
 .صياغة الخطط التطويرية والأهداف الاستراتيجية والتي تحقق النمو لهذا المشروع

الريـاديون أن تحقيـق النجاحـات وضـمان الاسـتمرارية في المحافظـة       يعتقد : التضحية والمثابرة  -
عليها  أنما يتحقق بالمثابرة والصبر والمحاولة والتضحية برغبات حالية من أجل تحقيق أمـال            
وغايــات مســتقبلية ولــذلك فالضــمانة الأكيــدة لهــذه المشــروعات إنمــا تنبــع مــن خــلال الجــد        

ب وهـذه يـتمخض عنهـا نجاحـات ومزايـا فريـدة علـى            والاجتهاد والعطاء الدائم وتحمل الصعا    
 .المستوى الاستراتيجي

 :الخصائص السلوكية -2

تشتمل الخصائص السلوكية مجموعة من المهارات، التي تتضـح مـن خـلال التعـرف علـى السـلوك                 
اليــــومي والاســــتراتيجي وإدارة طبيعيــــة العلاقــــات مــــع الأفــــراد العــــاملين معــــه أو مــــع اموعــــات   

والتنافسـية في البيئـة، ولـذلك فالريـادي إنمـا يوظـف هـذه الخصـائص السـلوكية لصـالح                  ةالاستراتيجي
تطوير الأعمال وتعزيز إنتاجيتها وتدريبها على تحسين دورها بشكل متميز، وعليه وضمن هذا الإطـار           
فإن الريادي إنما يمتلك نوعين من المهارات وهي تتجسد سـلوكياً بتصـرفاته ومواقفـه، ومـن أبـرز هـذه                      

 :هاراتالم

المهارات التفاعلية وتمثل مجموعة المهارات الإنسانية من حيث بنـاء وتكـوين علاقـات إضـافية                 -
بين العاملين والإدارة والمشرفين على الأنشطة والعمليـات الإنتاجيـة والسـعي لخلـق بيئـة عمـل                
ــة      ــة أو تنميـ ــل المشـــكلات ورعايـ ــاركة في حـ ــرام،  والمشـ ــدير والاحتـ ــى التقـ ــتند إلـ ــة تسـ تفاعليـ
الابتكــارات، فضــلاً عــن تحقيــق العدالــة في توزيــع الأعمــال، وتقيــيم الأنشــطة وإقامــة قنــوات      
اتصال متفاعلة، تضمن سير العمل بروح الفريق الواحد، وهذه المهارات توفر الأجواء لتحسين 

 .الإنتاجية وتطوير العمل

كامليــة بــين العــاملين الريــاديون يســعون باســتمرار إلــى تنميــة مهــاراتهم الت: المهــارات التكامليــة -
والمــديرين والمشــرفين، بحيــث تصــبح المنظمــة أو المشــروع وكأنــه خليــة عمــل متكاملــة وتضــمن    
انسيابية الأعمال والفعاليات بين الوحدات والأقسـام، والمهـارات التكامليـة تنطلـق أساسـاً مـن                  

ــة الاتصــالات          ــد مــن فعالي ــارات تزي ــال والمهــام، وهــذه المه ــرة التخصــص في الأعم وتنميــة فك
 .العلاقات الاجتماعية والرسمية بين العاملين بوصفها المكون الحيوي للنظام في المشروع

وتمثــل مجموعــة المهــارات التــي يمتلكهــا أو يكتســبها الريــادي، التــي تضــمن  : المهــارات الإداريــة -
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قدرتـه علـى اتخــاذ القـرارات وممارســة الأنشـطة الإداريــة والتسـويقية، وهــذه المهـارات تشــمل       
 :ليفة أهمهاتو

وتمثـــل المهـــارات الخاصــة بالتعامـــل الإنســـاني، والتركيـــز علـــى  : المهــارات الإنســـانية  ↵↵↵↵
إنسانية العاملين، ودراسة ظروفهم الإنسانية والاجتماعية فضلاً عن احترام المشاعر 
الإنسانية، والكيفية التـي تسـتثمر بهـا الطاقـات البشـرية، مـن خـلال بنـاء بيئـة عمـل                 

لسلوكي والإنساني، وانعكـاس ذلـك علـى تعميـق الـولاء التنظيمـي         تركز على الجانب ا   
 .وتحسين الأداء والتميز

وتتطلــب عمليــة إدارة المشــروعات الصــغيرة والمتوســطة في أن يمتلــك   : المهــارات الفكريــة ↵↵↵↵
الريــادي مجموعــة متكاملــة مــن المهــارات الفكريــة الخاصــة بــامتلاك المعــارف والجوانــب   

ا المستقبلية لإدارة مشروعه وكيفيـة اسـتناده أو ارتكـازه علـى              والرؤي ةالعلمية والتخطيطي 
 .الآخرين والمفاهيم العلمية والمعرفية

وتــرتبط المهــارات التحليليــة مــع المهــارات الفكريــة والنظريــة، وتهــتم   : المهــارات التحليليــة ↵↵↵↵
ياً على المهارات التحليلية بتفسير العلاقات بين العوامل والمتغيرات المؤثرة حالياً ومستقبل

أداء المشــروع وتهــتم هــذه المهــارات بتحليــل الأســباب، وتحديــد عناصــر القــوة والضــعف     
الخاصة بالبيئة الداخلية والخارجية للمشروع، وتحديد أثـر ذلـك علـى المركـز التنافسـي                

 .للمشروع وكذلك الجوانب المالية والمحاسبية والتسويقية وغير ذلك

الأدائية ومعرفة طبيعة العلاقات بين المراحل الإنتاجية  وتتمثل بالمهارات   : المهارات الفنية  ↵↵↵↵
والمهارات التصميمية للسـلع، ومعرفـة كيفيـة أداء كثيـر مـن الأعمـال الفنيـة خاصـة فيمـا                     

 .يتعلق بتصميم المنتج، وكيفية تحسين أدائه، وكل ما يرتبط بالجوانب التشغيلية

 :علاقة الريادة بالأداء التسويقي -3

 التوجـه  ذات الصغيرة والمتوسطة القادرة علـى البقـاء والنمـو، هـي المنشـآت      الصناعية إن المنشآت

المنشـآت   تتمتـع بـه   الـذي  الريـادي  التوجـه  لأن معقدة، وبيئة قوية تنافسية سوق في العمل ظل في الريادي
 جديدة، وحيث منتجات وتطوير جديدة، أسواق خلق من يمكنها الذي هو الصغيرة والمتوسطة الصناعية

 تتحصـل  فهـي بالتـالي   العمـل،  في المركزيـة  عـن  ببعدها تتميز الصغيرة والمتوسطة الصناعية نشآتالم إن

 من المشروعات الصناعية العكس على الريادي، التوجه من أعلى بمستوى تتمتع لأن الأكبر على الفرصة

رة المنشـآت  إدا تمتعـت  إلـى أنـه كلمـا   ) وبرهالـد  كـاري (الضخم، وقـد أشـار   التنظيمي الهيكل ذات الكبيرة
 في في الإبـداع  المتمثلـة  السـوق،  قيـادة  لاسـتراتيجية  تبنيهـا  احتمـال  زاد الرياديـة  بالخصـائص  الصـغيرة 
 اسـتراتيجية  التوزيـع، أو تبنـي   قنـوات  علـى  السـيطرة  و المدربـة  الكفـاءات  وتوظيـف  التسـويقية  الأنشـطة 

 خصائصـها  حيـث  العملاء، مـن  توقعات تتجاوز منتجات تقديم على تقوم والتي الجودة حيث من القيادة

 .)1(والدولية المحلية الأسواق في المنافسة معيار وأدائها، وهذا هو ومنافعها
 ـــــــــــــــ

(1) Hamel, Gary & Prahalad, C.K. “Corporate Imagination and Expeditionary Marketing” Harvard Business Review. 2001 (July- 
August) pp 81-82      
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انطلاقاً مما سبق وبناء على ما تناوله الباحث لمفهوم الريادة بشكل عـام فإنـه يمكـن التوصـل إلـي                   
 علـى إشـباعها وإنشـاء    فهـم وإدراك حاجـات العمـلاء والعمـل       "وهـي   التعريف التالي للريـادة التسـويقية       

علاقـــات طويلـــة الأمـــد معهـــم مـــن خـــلال إرضـــائهم والاطـــلاع الـــدائم لتوقعـــاتهم، مـــن خـــلال تبنـــي    

إســتراتيجية تســويقية تكــون فيهــا المخــاطرة مدروســة ويكــون هــدفها التميــز فيمــا يقــدم للعمــلاء مــن    

ية نجـد أنـه يتضـمن    ، ومن خلال هذا التعريف للريادة التسويقمنتجات قادرة على خلق القيمة لديهم  
 :الأتي

 .التوجه المدروس نحو الدخول للأسواق -4

إنتاج منتجات جديدة تشبع حاجات جديدة لم تكن مشبعه من قبل، أو تحقيـق مسـتوى إشـباع          -5
 .أعلى من المستوى الموجود

 .التطوير والابتكار الدائم للمنتجات والأساليب التسويقية الجديدة -6

 .سةابتكار طرق وأساليب جديدة للمناف -7

وضع إستراتيجية تسويقية قادرة على التكيـف مـع البيئـة المحيطـة ومتغيـرات السـوق، وتحقـق              -8
 .التميز

ومن وجهـة نظـر الباحـث فـإن المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة ذات التوجـه الريـادي هـي                  
ــاء والاســتمرار    ــى البق ــدر عل ــه  الأق ــق المنشــآت الصــناعية الصــغيرة      في حــين أن ــن الصــعب أن تحق  م

المتوسطة النجاح والتركيز التنافسي المتميز ضمن البيئة التي تعمل فيها إلا من خلال دراسة وتحليـل                 و
أثــر مجموعــة العوامــل والمتغيــرات في نجــاح واســتمرار هــذه المنشــآت، ومــن خــلال ذلــك فــإن العوامــل      

علاقـة بـين   والخصائص الشخصية للريادي تساهم جدياً في نجاحها وتميزها، والمخطط التالي يـبين ال           
القدرات والخصائص الشخصية للريادي ونجاح هذه المشروعات واستمرارها عن طريق مجموعة مـن             
القدرات يجب توفرها في الريادي لكي يصـل إلـى النجـاح المطلـوب، ويتضـح للباحـث مـن خـلال تحليـل                      

ميـزة التـي   مكونات المخطط التالي بأنه على الريادي أن يمتلك مجموعة مـن الخصـائص والمهـارات المت         
تضمن نجاح المشروع بدءاً بالتوجيه والقيـادة والحسـم، وكـذلك القـدرات الذهنيـة والفكريـة التـي سـبق           
وأن استعرضها الباحث وكذلك الإنسانية واستحداث نظام اتصالات فاعل، ويكون الريادي على معرفة 

سب، وأن يعمـل وفـق منظومـة    علمية وتقنية بالصناعة ويكون قادراً على اتخاذ القرارات في الوقت المنا        
 :التالي) 10(تسويقية طبقاً للمفهوم الحديث للتسويق، ويأخذ المخطط الشكل رقم 
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 العلاقة بين الخصائص والقدرات الشخصيةيبين ) 10(شكل رقم 
 .)1(وبين نجاح المشروعات الصغيرة والمتوسطة

 
 

 
 

 

 
 

 

 

 

 

Pickle Hat and Abraham Son Royce, Small Business Management. 5th   edition – John Wiley and Sons , Inc. USA. 2004, P6. 

 :صفات الريـادة: ثالثاً

للريـادة التـي تناولهـا     تناولتهـا التعريفـات المختلفـة    التـي  الصـفات  مـن  مجموعـة  الريـادة  تتضـمن 
فضل للموارد المتاحـة  الريادة هي إحدى مدخلات عملية اتخاذ القرار المتعلق بالاستخدام الأ         الباحث، ف 

للوصــول إلــى إطــلاق المنــتج أو الخدمــة الجديــدة وكــذلك الوصــول إلــى تطــوير طــرق وأســاليب جديــدة   
للعمليات، والريادة هي الجهد الموجه نحو التنسـيق الكامـل بـين عمليـات الإنتـاج والبيـع، والرياديـة هـي               

الفردية والموجهة نحو الاسـتخدام الأفضـل   مجموعة المهارات الإدارية والإبداعية المستندة على المبادرة        
 بمستوى معين من المخاطرة، الريادة تعني الإدراك الكامل للفرص          اللموارد المتاحة والتي تتسم قراراته    

المتمثلة بالحاجات والرغبات والمشكلات والتحديات والاستخدام الأفضل للموارد نحو تطبيـق الأفكـار،       
 :)2(كونات والعناصر تتمثل في الأتيوالريادة تتكون من مجموعة من الم

 .تهديدات أو فرص من تفرزه وما واتجاهاتها البيئة متغيرات ملاحظة على القدرة -1

 .تهديداته ومواجهة فرصه من للاستفادة الكافي الاستعداد و المستقبل استشراف على القدرة -2

 .النجاح حقيقوت العمل لممارسة اللازمة النفسية و الفيزيائية العمل مستلزمات توفير -3

 .العمل لممارسة الضرورية الفنية الإدارية بالمهارات التمتع -4

 .والمال الجهد و الوقت في المخاطرة وتحمل التحديات مواجهة على والقدرة الاستعداد -5

 .الاجتهاد و المثابرة و الجاد العمل على الإصرار و الإرادة و الرغبة توفر -6

 ـــــــــــــــ
(1) Pickle Hat and Abraham Son Royce /: Small Business Management – 5th  edition – John Wiley and Sons , Inc. USA. 2004, P6.   
(2) Manu,George & Robert Nelson (2000), what is Enterprise? Entrepreneurship Education in Vocational and Technical Training, 

Module (1) International Training Center of ILO, pp 30-31.    

  القدرة على التوجيه والقيادة  والحسم-
 .  القدرات الذهنية والفكرية-
 .  القدرات الإنسانية-
  القدرة على بناء نظم اتصالات فاعلة-
 . المعرفة العلمية والتقنية-
 .ى اتخاذ القرارات القدرة عل-
 . قدرات معرفية ومفهومية-
 . قدرات تسويقية-

 
 الـريـــادة

 نجاح المنشآت الصغيرة والمتوسطة
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 علـى  أهداف الريادة وتحقيق النجاح إلى تقود التي ادةالري مستلزمات من العناصر هذه جميع تعد

والريـادي هـو الشـخص الـذي يجعـل المنشـآت تتصـف الريـادة في السـوق أمـام           واتمـع،   الفـرد  صـعيد 
 .منافسيها
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تناول الباحث في هذا الفصل المشروعات الصغيرة والمتوسطة من حيث التعريف والمفهوم وتوصـل            
صــناعية الصــغيرة والمتوســطة هــي جــزء مــن منشــآت الأعمــال الصــغيرة والمتوســطة  إلــى أن المنشــآت ال

وليست كلها حيث إنها تختلـف في الخصـائص، واسـتعرض الباحـث بعـض التعريفـات وكيفيـة الاسـتناد                      
 .إليها بالمعايير الكمية والوصفية

ــى       نهــا أ(وتوصــل الباحــث إلــى تعريــف للمنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة الــذي يــنص عل

وحدات اقتصادية تهدف إلى تحقيق الربح يقيمها أفراد ذات طابع قانوني، وتدار بشكل مسـتقل عـن     

ــاً مقارنــة بالمشــاريع الكبــرى، وينــتج ســلعاً بوســائل تكنولوجيــا حديثــة         طريــق أصــحابه، وصــغير مالي

 ).ويعمل فيه عدد محدود من العمال

هي المنشـأة  (لبحث وعينته فينص على أنه أما التعريف الذي سينطلق منه الباحث لأخذ مجتمع  ا  

 عامــل وتبلــغ تكاليفهــا الاســتثمارية بعــد اســتبعاد قيمتــي      50 إلــى 10الصــناعية التــي يعمــل فيهــا    

 مليون دينار ليبي وتقدم سلعاً إنتاجية أو استهلاكية 2,5 ألف دينار ليبي إلى 50الأرض والمباني من 

 ).ويكون لها مستوى إداري

ة المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة التي تناولها البحـث، يـرى الباحـث أن         وانطلاقاً من أهمي  
رعايتها واستمرارها وأهميتها تنبع من أهمية الدور الـذي يلعبـه التسـويق في نجاحهـا، وتنـاول الباحـث          
المعوقات والمشكلات البيئية التي تواجه المنشآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة، وتوصـل الباحـث إلـى        

 المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة تتميز بخصائص جيـدة، إلا أنهـا في بعـض الأحيـان تتعـرض       أن
لبعض المشكلات والصعوبات، وتختلف نوعية هذه المشكلات والصعوبات من دولة إلى أخرى تبعـاً إلـى            

لباحـث  اختلاف الظروف الاقتصادية والاجتماعية والسياسية والقانونيـة الخاصـة بكـل دولـة، وتنـاول ا            
الريــادة وأبعادهــا وخصائصــها وعلاقاتهــا بــالأداء التســويقي، ووجــد أن المنشــآت الصــناعية الصــغيرة     

في حين أنـه مـن الصـعب أن تحقـق      والمتوسطة ذات التوجه الريادي هي الأقدر على البقاء والاستمرار،
لبيئة التي تعمل فيهـا    المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة النجاح والتركيز التنافسي المتميز ضمن ا         

إلا من خلال دراسة وتحليل أثر مجموعة العوامـل والمتغيـرات في نجـاح واسـتمرار هـذه المنشـآت، ومـن             
 .خلال ذلك فإن العوامل والخصائص الشخصية للريادي تساهم جدياً في نجاحها وتميزها
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 ستراتيجية التسويقية المفهوم والبيئةالا/ المبحث الأول 

دور الاستراتجيات التسويقية في زيادة فاعلية المنشآت الصناعية  / المبحث الثاني 

 الصغيرة والمتوسطة
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ــى ةافظــســويقية المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة في المح   الاســتراتيجيات التتســاعد   عل
لكي  نشآتوضع خطة للمالتسويقية إلى  الإستراتيجية عملتو وتمديد دورة حياته، ،منتوجها في السوق

وذلـك  ، علميـة  بطريقـة  عمـلاء تلبية حاجـات ورغبـات ال    على   تعملتعتمد عليها في نشاطها التسويقي، و     
والإستراتيجية تعني خطـة العمـل أو الاتجـاه أو المـنهج المتبـع       غبات والحاجات،تلك الرتحقيق  من أجل   

لتحقيق هدف ما، وهي مفهوم معنوي لا يمكن رؤيته أو لمسه، وهي عبارة عن ابتكار من مخيلة شخص  
أو أشخاص أساسها عدة تساؤلات، وهي كيف يمكن أن تستخدم موارد المنظمـة المتاحـة بـأكثر فاعليـة          

غيرة؟ وينقسم التساؤل إلى ماذا نعمل؟ وما هي أهدافنا؟ وما هي المنتجات التي سـتطرح في        في بيئة مت  
 وما هي طبيعة المنافسة وما هي قدراتها؟،الأسواق؟ وما هي الأسواق التي تطرح فيها المنتجات؟

 بكفاءة عالية من خلال استخدام المـوارد  ةوللإجابة على هذه التساؤلات لابد من وضع استراتيجي  
المادية والبشرية كلها بكفاءة عاليـة، وبأقـل تكلفـة ممكنـة، تـؤدي إلـى الوصـول بهـذه الاسـتراتيجية إلـى                         
النجاح، ومن هذا المنطلق اختار الباحث أن يتناول في هذا الفصـل الإسـتراتيجية التسـويقية مفهومهـا،                   

اسـتعراض بعـض   وأنواعها، ومدى تطبيقهـا علـى المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة، عـن طريـق                  
 .الاستراتيجيات التسويقية

ســيتم تقســيم الفصــل إلــى مبحــثين يتنــاول الباحــث في الأول الاســتراتيجية التســويقية مــن حيــث     
 .المفهوم والبيئة المحيطة بالمنشآت، واستعراض الأدوات التي تساعد على التحليل البيئي

يـادة فاعليـة المنشـآت الصـناعية     والثاني يسلط الباحث فيـه الضـوء علـى دور الاسـتراتيجيات في ز      
ــار الاســتراتيجية          ــة اختي الصــغيرة والمتوســطة مــن خــلال دراســة الاســتراتيجيات التســويقية، ومحاول

 .التسويقية التي تناسب المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة قيد الدراسة
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ة التسويقية يعبر عن رؤية المنظمة التسـويقية، التـي تشـمل الرسـالة              إن مفهوم الاستراتيجي  
والأهداف الخاصة بالإدارة التسويقية في كل جزئيات المشروع، وتلعب هذه الجهود دوراً أساسياً 
ــتَج       في تحقيــق الأهــداف الاســتراتجية لأي مشــروع، وكــذلك الخطــوات المتخــذة علــى صــعيد المن

أو وضـع خطـة تسـويقية طويلـة الأمـد، وقبـل الـدخول في تحديـد         والسوق، والهادفـة إلـى تطـوير        
مفهوم الاستراتيجية التسويقية ينبغي تحديد بعض المفاهيم وبعض المصطلحات التسويقية التي 
تتناولها أو تهتم بها الاستراتيجيات التسويقية التي تعـد أداة الـربط بـين المنشـأة والبيئـة، وهـي                   

 :)1(كالآتي

تقســم الســوق إلــى مجموعــات مــن العمــلاء وفقــاً لاحتياجــاتهم المختلفــة  وفيــه : تقســيم الســوق -
ووفقاً للخصائص أو السـلوك والـذي يتطلـب منتجـات أو مـزيج تسـويقي مختلـف بعضـها عـن                      

 .بعضها الآخر

وتمثل مجموعـة مـن العمـلاء التـي تسـتجيب لطريقـة متماثلـة مـن الأفعـال                 : فئة تقسيم السوق   -
 .ستخدام جهود تسويقية متماثلة وموحدة لهذه الفئةوالأساليب التسويقية أي يمكن ا

ويمثــل الطريقــة التــي يتعــرف بهــا المســتهلكون علــى المنــتج، في ضــوء صــفات          : مركــز المنــتج  -
 .وخصائص أساسية وما يمكن أن يخلقه هذا المنتج من تأثيرات في أذهان المستهلكين

ي السـوق بوضـوح، واحتلالهـا       وهو عملية ترتيـب المنتجـات لإمكانيـة إدخالهـا إل ـ          : تمركز السوق  -
 .لموقع مرغوب ومتميز مقارنة بالمنتجات المنافسة في أذهان المستهلكين

من خـلال هـذه المتغيـرات التـي تناولتهـا أغلـب الاسـتراتيجيات التسـويقية، التـي سـيتناولها                     
البحــث لاحقــاً ينبغــي  الإشــارة إليهــا لتســهل علــى القــارئ التعــرف أكثــر علــى الاســتراتيجية            

ــي وردت في       التســ ــات الاســتراتيجية التســويقية الت ــذا ســيتناول الباحــث بعــض تعريف ويقية، وله
أدبيــات التســويق المختلفــة، للوصــول إلــى رؤيــة مشــتركة للاســتراتيجية التســويقية، وســوف يــتم    

 :استعراض بعضها كما يلي

 ـــــــــــــــ
 257ص ) 2006دار الشروق للنشر،:عمان (صغيرةادارة المشروعات الفلاح حسن الحسيني،  )1(
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 تعريف الاستراتيجية التسويقية: أولاً

هـي اقتنـاص الفـرص وتحديـد القطاعـات      : يدعيإن استراتيجية التسويق حسب ما عرفهـا الصـم   
الســوقية الممكنــة، واختيــار القطاعــات المســتهدفة، وقيــاس حجــم الطلــب المتوقــع لهــا، واختيــار المــزيج      
التسويقي المناسب لهذه القطاعات، التي يتوجب النظر إلـى كـل قطـاع علـى أنـه هـدف تسـعى المنظمـة                      

 .)1(للوصول إليه

تسويق تعني تحديد أهـداف واضـحة تركـز علـى خـط واحـد باتجـاه            ويرى كوران أن استراتيجية ال    
أهداف المنظمة الكلية، باستهداف المستهلكين بفاعلية أكبر مما يفعله المنافسون وتطوير عناصر المزيج 

 .)2(التسويقي لإنجاح استراتيجية التسويق

يقية، التـي   والاستراتيجية التسويقية حسب تعريف كوتلر هـي مخطـط منطقـي للإجـراءات التسـو              
تسعى الشركة من خلالها إلى تنفيذ مهامها التسويقية وهي تتألف من استراتيجيات مستقلة للأسواق 

 .)3(المستهدفة

وعُرفت من قبـل لوهرمـان بأنهـا أداة الـدخول بالمنظمـة إلـى المسـتقبل مـن خـلال تحديـد مـا نحـن                   
ن الخيـارات الحقيقيـة التـي علـى     عليه الآن ومـا نرغـب في أن نكـون عليـه مسـتقبلاً، وأنهـا مجموعـة م ـ           

المنظمــة دراســتها واختيــار أحــدها لوضــع الإطــار الــذي ســيتم فيــه اتخــاذ القــرار التســويقي الخــاص        
 .)4(بالمستقبل

ومن خلال ما استعرضه الباحث من تعريفات للاستراتيجية التسويقية، نجـد أن التسـويق يـرتبط           
ا إلا عن طريق وضع اسـتراتيجية تسـويقية تتـولى    بالأهداف والغايات، وهذه الأهداف لا يمكن تحقيقه  

فيها الإدارة العليا عملية التخطيط في المستويات الثلاثة، وأن تركيز واضـع الاسـتراتيجية ينصـب علـى      
المزيج التسويقي، إذ تُعد مفتاح نجاح التسويق لأية منشأة أعمال فضلاً عن تحديد أجزاء أو قطاعـات           

 ومن خلال هذا المنطلق نجد أن ، المنافسين، وقياس حجم الطلب المتوقعالسوق تحديداً دقيقاً، ودراسة
التركيز على تحديد الأسواق المسـتهدفة وتحديـد المـزيج التسـويقي الفعـال              (استراتيجية التسويق تعني    

حيـث إن   والاستراتيجية التسويقية، وهناك اختلاف بين السياسات التسويقية،  )المناسب لهذه الأسواق  
هـي عبـارة عـن بـرامج أو خطـط تطبيقيـة قصـيرة الأجـل تخـتص بشـكل محـدد                        التسـويقية السياسات  

بجانب أو بعض الجوانب التسويقية، التي قد يُقرر تعديلها لمقابلة تطورات طارئة في أحـوال السـوق أو            
ــخ    ــوردين ال ــا الاســتراتيجية التســويقية هــي أعــم وأشــمل     ... العمــلاء أو المنافســين أو الم ــا ،بينم  إذ إنه

مـن جهـة    وضع هيكلية المنشآت من أجل تحديد نقاط القوة ونقـاط الضـعف، و   من جهة أولى  خص  تش

 بيئة المنشآت الخارجية التي تعمل فيها من أجل تحديد الفرص والمخاطر، وكمثـال للمقارنـة بـين           ثانية

 ـــــــــــــــ
 .17ص ) 1999مكتبة مرام للطباعة، : بغداد (مداخل التسويق المتقدممحمود جاسم الصميدعي،  )1(

(2) Korin Roger,  Robert. Paterson , Strategic Marketing , 9th ed , New Jersey , Prentice Hall, Inc 2001,p7  
 . 225ص ) 2008، 1دار علاء الدين للنشر، ط: دمشق(، ترجمة مازن نفاع التسويقرون، فيليب كوتلر وأخ )3(

(4) Luehrman, Tiothy “Strategy as a Portfolio of Real Options” Harvard Business Review. September- October.2004, p 89  
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ض نقول بأن هناك سياسات تسويقية معينة، ولـيكن لتعـديل بع ـ           السياسات والاستراتيجيات التسويقية  
 .مراحل دورة حياة المنتج، أما تخطيط كل مراحل دورة حياة المنتج فتقررها الاستراتيجية التسويقية

ومن هذا المفهـوم يتـبين لنـا أن الاسـتراتيجية التسـويقية يجـب أن تتضـمن اختيـار وتحليـل السـوق                     
التسـويق إلـى   المستهدف من جهة أولى، وتحديد المزيج التسويقي من جهة ثانية، وتسعى استراتيجيات            

تحقيق الغايات والأهداف سواء أكانت هذه الأهداف على المسـتوى الـوظيفي، أم علـى المسـتوى الأعلـى       
للإدارة، وذلك يتطلب التخطيط الاستراتيجي الذي يساعد في وضع استراتيجية تسـويقية مبنيـة علـى            

 .معلومات دقيقة لذلك سيتم تناول التخطيط الاستراتيجي من منظور تسويقي

 خطوات التخطيط الاستراتيجي: انياًث

إن التخطيط الاسـتراتيجي للتسـويق أو كمـا يطلـق عليـه بعضـهم التسـويق الاسـتراتيجي لـم ينشـأ                  
مصادفة، وإنما بفعـل عوامـل البيئـة الصـعبة التـي مـرت بهـا المنظمـات، حيـث كـان لزامـاً عليهـا القيـام                         

لى الموارد والاهتمـام بالحصـة السـوقية    بتطوير خطط واستراتيجيات تسويقية من أجل سيطرة أكثر ع 
للمنظمــة، ويــدخل التســويق الاســتراتيجي ضــمن اهتمامــات المنظمــة ككــل، وتتــوزع حســب مســتوياتها      
الإدارية، و يبنى التخطيط الاستراتيجي في منشآت الأعمال على مجموعة من الخطوات، وتتمثل هذه             

 :)1(الخطوات في الآتي

الصورة الذهنية التي ترغـب المنشـأة أن تكـون عليهـا مسـتقبلاً              وهي  : تحديد الرؤية المستقبلية   -
 .في عقول العملاء، وتوضح الرؤية الشكل العام لقيم المنشأة

وهي كيف تقوم المنشأة بالعمل المستقبلي لتحقيق الرؤية حيث يتحدد بشكل واضح من     : المهمة -
لقيمـة لكسـب العمـلاء    هم العملاء؟ ومـا هـي الوسـائل التـي تسـتخدمها المنشـأة للوصـول الـي ا         

 والتواجد في السوق؟

ــاتج المتوقــع مــن نشــاط المنشــأة، ويجــب أن يكــون الهــدف       : صــياغة الأهــداف  - يعــد الهــدف الن
 .واضحاً ومحدداً بصورة مكتوبة وقابلة للتنفيذ

وهي بيان تجميعـي طويـل الأجـل، يحـدد إمكانيـة الاسـتفادة مـن        : صياغة الاستراتيجية العامة   -
ــة      مــوارد المنشــأة الم  ــق الأهــداف في ظــل مجموعــة مــن العوامــل البيئي ــة والبشــرية في تحقي ادي

 : التالي)11(المؤثرة، ويمكن توضيح  هذه الخطوات من خلال الشكل رقم 

 ـــــــــــــــ
(1) Cravens D, Strategic Marketing, 4th  Edition, Irwin Mc Graw-.(2004) Hill, Exhibit, p 134.  
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  يوضح خطوات التخطيط الاستراتيجي)11(الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 
Cravens D, Strategic Marketing, Op. Cit, p 135 

 التسـويق الاسـتراتيجي أسـاس الاسـتراتيجية العامـة للمنشـأة ككـل، الـذي يـتم           ومما تقدم نجد أن   
تحديد الرؤية،   وتحديد المهمة، وتحليل الموقف، وصـياغة الأهـداف العامـة علـى مسـتوى المنشـأة،        فيه

وذلك يسـاعد علـى تحليـل الموقـف وتحديـد الأهـداف التسـويقية واختيـار السـوق المسـتهدف، وبالتـالي                       
راتيجية المناسبة لكل منتج واختيار المزيج التسويقي المناسب له، وهو النشاط الذي يركز        صياغة الاست 

على الوسائل التي تمنح المنشآت فرصة التميز بشكل فعال عن منافسيها والاسـتفادة مـن نقـاط قوتهـا      
 .عن طريق تقديم قيمة أفضل للمستهلك

بر عنها بالعلاقة الثلاثية والمعروفة بمثلث كما أن التسويق الاستراتيجي يتكون من ثلاثة عوامل يع     
التسويق الاسـتراتيجي، الـذي يعتمـد عليـه في تكـوين الاسـتراتيجية التسـويقية، ويتكـون مـن المسـتهلك،                   

 :)1(والمنشأة، والمنافسين، ويشمل أربعة قرارات، تتمثل في الآتي

 .لتحولات البيئيةأي مكان التنافس كالتحليل التنافسي وحركية السوق و ا: تحديد السوق -

 .تعديل المنتوج أم تقديم آخر جديد لتحقيق الميزة التنافسية: كيفية التنافس -

توقيت الدخول إلي السوق، ويركز هنا علـى تحليـل الفـرص، وتخطـيط بـرامج           :  وقت التنافس  -
 .التسويق

 .اختيار المنتجات الصحيحة في الأسواق الصحيحة وفي الوقت الصحيح -

تيجي تحدد الأهـداف بشـكل مـنظم في مسـتويات مختلفـة بعـد دراسـة كاملـة          وفي التسويق الاسترا  
للمــدخلات الضــرورية، وتوزيــع المــوارد لتعظــيم الأداء الكلــي، وأخيــراً تصــاغ الاســتراتيجية التســويقية     

 .بشكل عام
 ـــــــــــــــ

 145ص ) مرجع سبق ذكره(استراتيجيات التسويقنزار البرواري،احمد البرزنجي،  )1(

 التخطيط الاستراتيجي للمنشأة
  تحليل الموقف- تحديد المهمة–تحديد الرؤية 

  صياغة الاستراتيجيات-صياغة الأهداف

 لتخطيط الاستراتيجي للتسويقا
  تحديد الأهداف التسويقية–تحليل الموقف 

  صياغة الاستراتيجية-اختيار السوق المستهدف

 الخطة التسويقية السنوية
  إعداد مزيج لكل منتج-إعداد خطة لكل منتج

 تنفيذ وتقييم الخطة التسويقية
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ولذلك نجد أن وضع استراتيجية التسويق مسـؤولية جميـع مسـتويات الإدارة، ابتـداء مـن الإدارة العليـا                  
 وإلــى مســتوى وحــدات الأعمــال التــي تهــتم بمــزيج    ،تــي تهــتم بالتوجــه نحــو المســتهلك لتحقيــق الأهــداف   ال

المنتجات الملائم بما يحقق الميزة التنافسية للمنظمة مـن خـلال التوجـه نحـو المسـتهلك أيضـاً، وإلـى مسـتوى          
تحقيق مركز مميز في ذهـن  الوظائف أو الأقسام فهي تهتم بتشكيل المزيج التسويقي الملائم، الذي يسهم في       

 :)1(تيالمستهلك، ولوضع استراتيجية تسويقية لأية منشأة أعمال يجب أن يؤخذ في الحسبان الآ

 .الأهداف الرئيسة للنشاط التسويقي -

 .الأسواق المستهدفة واستراتيجية التوجه إليها -

 .موقع المنظمة ومنتجاتها من السوق -

 .الموقف التنافسي واستراتيجياته -

 .سلعة من دورة الحياة والاستراتيجية المناسبة لهاموقف ال -

 .دورة حياة السوق والاستراتيجية المناسبة لها -

 .الإطار العام للمزيج التسويقي ومكوناته -

 :فؤائد وضع الاستراتيجيات التسويقية -1

إن فاعلية أية منشـأة أعمـال تقـاس بالربحيـة وحجـم المبيعـات أو الحصـة السـوقية، وإن نجـاح المنظمـات                       
 وإن المنظمـات التـي لا تعمـل        ،بشكل عام، وقيامها بعملها بفاعلية يتطلب منها اعتماد خطط استراتيجية فعالة          

على وضع خطط استراتيجية فإن مصيرها الفشـل وحتـى وإن بقيـت فـإن بقاءهـا مـا هـو إلا صـدفة مؤقتـة لا            
 :)2(حقق المزايا الآتيةأكثر، وإن المنظمات التي تعمل على وضع استراتيجيات تسويقية لها نجدها ت

 .تقوي التنسيق والتعاون بين مختلف أنشطة المنظمة التسويقية والإنتاجية والتمويلية -

 .تساعد المنظمة على وصف النمو المتوقع، حيث يمكن تقويم الأهداف المهمة في مستقبل المنظمة -

سـبب مشـكلات    حيث أن الأحداث غيـر المتوقعـة يمكـن أن ت   ،الاستراتيجية تزيل حالة التعصب  -
 .كثيرة للمنظمة

 .إن الاستراتيجية التسويقية لا غنى عنها للإدارة العليا لتأدية مسؤولياتها بصورة فعالة -

تعمل الاستراتيجية على محاكاة المستقبل على الـورق كوسـيلة تسـمح للمنظمـة اتخـاذ قـرارات           -
 مــن انتظــار أفضـل عــن الفــرص، التــي يمكــن عملهــا في المســتقبل، والتــي تحــدد الحاضــر بــدلاً 

حــدوثها، وأن التخطــيط الاســتراتيجي يعمــل علــى تصــنيف الفــرص، وكــذلك التهديــدات التــي  
 .تواجهها المنظمة

 .تحقق مزايا تنافسية -

 .تحقق  النمو والربحية للمنظمة -

 ـــــــــــــــ
 125ص ) منشورات جامعة دمشق: دمشق(إدارة التسويقمحمد ناصر، غياث الترجمان،  )1(

 .34ص ) مرجع سبق ذكره(محمود جاسم الصميدعي، استراتيجيات التسويق،  )2(
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وأن المســؤولية الرئيســة لإدارة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة هــي وضــع اســتراتيجية       
قيام بالأنشطة التسويقية في المستويات جميعها وخاصة المزيج التسـويقي، ويـرى            تسويقية تعمل على ال   

تمبسون أنه ينبغي أن ترتبط الاستراتيجية التسويقية لكل منتج مع الأهداف ومع بقية الاستراتيجيات         
الوظيفيــة الأخــرى، والتــي تشــكل بمجملهــا الاســتراتيجيات التنافســية للمشــروع، وأن الاســتراتيجيات     

 :)1(يقية لأي مشروع يجب أن تتضمن إجابات محددة للأبعاد الثلاث التاليةالتسو

 كيف يمكن تلبية احتياجات المستهلكين بشكل أكثر فاعلية من بقية المنافسين في السوق؟ -

كيــف يمكــن القيــام بالتنــافس مــع بقيــة المشــروعات في الســوق؟ ومــا هــي اــالات التــي يمكــن  -
 لتكلفة أم التوصيل، أو أية أمور ريادية أخرى؟التفوق بها؟ هل هي الجودة أم ا

 ما الذي يمكن استخدامه لاختيار المزيج التسويقي الأمثل؟ -

وهناك مجموعة مـن العوامـل البيئيـة التـي تـؤثر في صـياغة الاسـتراتيجيات التسـويقية وأهـدافها                   
ــة الخارجيــة، والبيئــة التنافســية، والمــزيج       التســويقي، وتكلفــة  وبرامجهــا ومــن أبــرز هــذه العوامــل البيئ

التســـويق وســـيترك الباحـــث هـــذه التفاصـــيل الآن ليـــتم تناولهـــا لاحقـــاً بشـــئ مـــن التفصـــيل، ولأن           
الاستراتيجية التسويقية تسـتخدم المنطـق التسـويقي الـذي يسـاعد وحـدات الأعمـال في المنشـآت علـى                     

 .تحقيق أهدافها التسويقية

 :أهداف الاستراتيجيات التسويقية -2

 التســويق لتحقــق المنشــأة مــن خلالهــا هــدف أو مجموعــة أهــداف، وتســتطيع     تُعــد اســتراتيجيات 
 :)2(المنشأة اختيار هدف أو أكثر من الأهداف التالية

 .  تقوم على توزيع المهام على كافة الأنشطة في المنظمة وتكون هذه المهام مشتركة-

 .لتسويقي  تساعد في وضع الأهداف المشتركة التي تؤدي إلى توجه واضح للنشاط  ا-

  تطوير المزيج السلعي حيث تسـاعد الاسـتراتيجية التسـويقية في وضـع مـزيج سـلعي ملائـم مـع              -
 .تنوع خطوط الإنتاج أو دراسة وتصميم السلع وتطويرها وابتكار الجديد فيها

 والبحـــث والتطـــوير،   ،  تحقيــق التكامـــل في المـــوارد التســـويقية وغيـــر التســـويقية مثـــل التصـــنيع -
 .الإدارة والتسويقالتمويل، و

 . وضع أهداف أداء قياسية لكل وحدات العمل مثل العائد على الاستثمار والتدفق النقدي-

 . العمل على تطوير وتوزيع الموارد على وحدات النشاط أو الوحدات الإنتاجية المتخلفة-

 . وضع الخطط الترويجية في كل مرحلة من مراحل دورة حياة السلعة-

 . واختراقها وزيادة حصة السوق تقسيم الأسواق-

 . تصميم المزيج التسويقي وتحضير خطة التسويق للتنفيذ-
 ـــــــــــــــ

(1) Thompson, john. Strategic Management, Awareness and Change, 4nd Edition Chapman and hall, London 2005,p54  
(2) Procter T. Marketing Management, Integrating theory and Practice international Thomason business press, London, New York, 

1996, P17.   



����א������وא�������Wא�����א�	��� ��
�א�����
�א������� �א�����
 א��א

 

 101

 . وضع إستراتيجية بديلة-

 . تشخيص المشاكل والفرص البديلة-

من خلال الأهـداف التـي ذكـرت نلـتمس أهميـة وضـع الاسـتراتيجية التسـويقية لأنهـا تعـد في حـد                   
ــي    ــى مســتوى    ذاتهــا مجموعــة مــن الأهــداف والسياســات الت ــه أنشــطة التســويق عل  تســتخدم في توجي

ــد النشــاط            ــث تتضــمن تحدي ــة معينــة حي ــدة زمني المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة، خــلال م
التسويقي والعناصر التي تكونه، ونلتمس من الأهداف أيضاً أن الاستراتيجية التسويقية تمثل الفـرص         

ــذها ورقا    ــذي يســاعد المنشــآت      التســويقية المتاحــة وإعــداد الخطــة وتنفي ــذاء ال ــة الغ ــا، وهــي بمثاب بته
 .الصغيرة والمتوسطة على النمو والتقدم

 مكونات الاستراتيجية التسويقية -3

 :)1(لقد حدد دانيال ستيفإن مكونات الاستراتيجية التسويقية بما يلي

ة أي التوضيف السليم للموارد التسويقية المادية والبشرية حتى تصل المنشـأ         : تخصيص الموارد  -
 .إلى أهدافها

تقسيم السوق إلى مكونات والتركيز على القطاعـات التـي تحقـق ربحـاً أكثـر                : مكونات التركيز  -
 .وذات منافسة أقل

وفيها تتحدد نقاط القوة والضعف في الأداء التسـويقي واسـتثمارها لخدمـة             : المزايا التنافسية  -
 .العملاء

 .شطة الأخرىالتكامل بين الأنشطة التسويقية وبين الأن: التكامل -

 .حيث تعطى درجات مختلفة من التركيز على القطاعات المكونة للسوق: الأسواق المستهدفة -

 .يتكون من المكونات الأربعة المنتج والسعر والتوزيع والترويج: المزيج التسويقي -

ومن خلال هذه المكونـات ومـا تم استعراضـه مـن مضـامين حـول مفهـوم الاسـتراتيجية التسـويقية                  
احث أن الاستراتيجية التسويقية هي المحدد الرئيس لطبيعة العلاقـة بـين الأنشـطة التسـويقية                يرى الب 

المختلفة وبين الأنشطة الأخرى بالمنظمة، ومدى تكاملها معاً، للوصول إلى أهـداف المنظمـة ككـل، وهـي         
يئـة، وبمـا   التي بموجبها تتحدد القطاعات السوقية التي سيتعامل معها، وهي عملية تحليـل مسـتمر للب     

تحتويه من أسواق حالية وأسواق مرتقبة وكذلك المنتجات والمنافسين، وأن المحور الأسـاس الـذي تـدور      
في فلكه الاستراتيجية التسويقية هي قدرة المنشأة علـى خلـق ميـزة تنافسـية، والتـي تبنـى أساسـاً علـى           

و، وبالتــالي يمكــن صــوغ  العلاقــة مــع العمــلاء وإرضــائهم بصــورة أفضــل مــن المنافســين، وتحقيــق النم ــ   
 :خطوات صنع الاستراتيجية في هذا البحث وفق الآتي

 .ويتم من خلال تحديد قطاع العملاء و تحديد حاجاتهم ورغباتهم: تحليل السوق -

ــي تبنــى عليهــا الاســتراتيجية        - ــي تعــد القاعــدة الأساســية الت صــياغة الأهــداف التســويقية الت

 ـــــــــــــــ
(1) Stephan D, Marketing strategies implication, journal of marketing vol. 51 1997  
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: عية، حسب مقدرة المنشأة، وبالتالي تنطلق مـن  التسويقية ويجب أن تتصف الأهداف بالموضو     
 ماذا نفعل؟ وأين يكون ذلك؟ وكيف يكون؟ وما هو التوقيت المناسب لذلك؟

وتحدد الاستراتيجية بالكيفية التي تمكن المنشـآت الصـناعية         : إعداد الاستراتيجية التسويقية   -
 صـياغة القـرارات     الصغيرة والمتوسطة للوصـول إلـى الأهـداف الموضـوعة لـذلك، وتحتـاج إلـي               

 .المتعلقة بالمزيج التسويقي المناسب

ممــا يســاعد علــى اتخــاذ قــرارات واقعيــة ومنطقيــة مناســبة لإمكانيــات ومــوارد : تحليــل البيئــة -
 .المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 علاقة الاستراتيجية التسويقية بالبيئة الكلية وعناصر المزيج التسويقي: ثالثاً

ة التسويق من الإستراتيجية الكلية للمنشأة، وتتناغم معها، بالاعتماد على تحليل           تشتق استراتيجي 
وتدقيق العوامل الداخلية للكشف عن مواطن القوة والضعف في الوحدات الوظيفية للمنشآت، وتحليـل   

عناصـر اسـتراتيجية    وبمـا أن  وتدقيق البيئة ومكوناتها، وذلك لتحديد الفرص التسـويقية والتهديـدات،   
تتكون مـن السـوق المسـتهدف، وعناصـر المـزيج التسـويقي الموجـه نحـو إشـباع حاجـات السـوق                      تسويقال

المستهدف، والبيئة التسويقية، فذلك يؤكد أن استراتيجية التسويق تتأثر بعوامل البيئة وعناصر المزيج             
 :)1( وفيما يلي نقدم  شرحاً موجزاً للعناصر الرئيسة وهي،التسويقي

 :السوق المستهدف -1

يعد المستهلك النقطة المحورية في الأنشطة التسويقية، بحيث تركز الاسـتراتيجية الكليـة في وضـع           
تفاصـيل كثيــرة لتحديــد الســوق المســتهدف، الــذي هــو مجموعـة مــن الأفــراد الــذين توجــه لهــم الشــركة   

 .منتجها من خلال استراتيجية مصممة لإرضاء وإشباع حاجات محددة

 :)2(سويقيمتغيرات عناصر المزيج الت -2

يتم القيام بالأنشطة التسويقية مـن خـلال مجموعـة مـن البـرامج والأدوات التسـويقية تسـتخدمها              
ــزيج      ــتهدف، ويطلـــق علـــى تلـــك الأدوات المـ ــة مـــن ســـوقها المسـ ــتجابة المطلوبـ المنظمـــات لتحقيـــق الاسـ

 الإشـارة  التسويقي، وهي أدوات يمكن التحكم فيها من قبـل مطـوري الاسـتراتيجية التسـويقية، وتجـدر             
إلي أن الباحث قد تناول المـزيج التسـويقي بالتفصـيل في الفصـل الأول، ومراعـاة لعـدم التكـرار فسـيتم             
هنا توضيحه من جانب علاقته بالاستراتيجيات التسويقية بوصفه ممثلاً لمتغيـرات الدراسـة المسـتقلة،      

لى تحديـد الفـرص التسـويقية،     وبما أن المزيج التسويقي هو مكمل رئيس  للعملية التسويقية القائمة ع           
واختيــار الأســواق المســتهدفة، فالأهميــة النســبية لعناصــره تختلــف طبقــاً لعوامــل عديــدة منهــا طبيعــة    
المنتج، وتصرفات المنافسين، وعملاء السوق المستهدف، والبيئة التي تعمل فيها المنظمة، ومـن الملاحـظ      

ــواع المن     ــف أن ظمــات، فكــل منظمــة وجــب عليهــا التخطــيط     أن عناصــر المــزيج التســويقي واحــدة لمختل

 ـــــــــــــــ
 . 36ص ) مرجع سبق ذكره (التسويق مفاهيم معاصرةنظام سويدان، شفيق حداد،  )1(

(2) 4Ps of marketing decision variables, www.valuebasedmanagement.net/methods_marketing_mix.html    
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لمنتجاتها وتسعيرها وتوفيرها في المكان والزمـان المناسـبين والتـرويج لهـا، كمـا يجـب أن تتصـف بصـفة                  
الاستمرارية، نظراً للطبيعة الحركية التي يعمل بها النشاط التسويقي، وهو ما يقتضي إعادة النظر في 

 للتغيـرات التـي قـد تطـرأ علـى البيئـة التسـويقية، وهنـاك إلـى              المزيج التسويقي من فترة  لأخرى، وفقاً      
جانب المزيج التسويقي المعروف الذي يمثل وجهة نظر المنظمة، مزيج أخـر مـن المنـافع مـن وجهـة نظـر           

 : كما يلي4Cs و 4Ps التالي ملخص لكل من )8( ويبين الجدول Cs4العملاء ويرمز لها 

 ج التسويقي من وجهة نظر المنظمات ومزيج المنافع يبين العلاقة بين المزي)8(جدول رقم 
 من وجهة نظر العملاء

 4Cs    مزيج المنافع من وجهة نظر العملاء 4Psالمزيج التسويقي من وجهة نظر المنظمات 
 Customer solutionحلول العملاء  Productالمنتج        

  Customer  cost  لتكلفة على العمي     Price  السعر           
 Convenienceملائمة  Placeالمكان          

 Communicationاتصالات  Promotionالترويج  
4ps of marketing decision variableswww.12manage.com/methods_marketing_mix.html 

أنــهُ علــى مــديري التســويق في المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة   مــن خــلال الجــدول نجــد  
تشكيل المزيجين في آن واحد لوضع الاستراتيجية التسويقية تحقيقاً لواقعيتها والأهداف المرجوة منها، 
بعد أن يكون مدير التسويق قد حدد السوق المستهدف، توجه الشركة جميع أنشـطتها لإشـباع حاجـات      

ستهدف، حيث أن القرارات الخاصة بالمزيج التسـويقي تتـأثر بعوامـل البيئـة الخارجيـة،             ذلك القطاع الم  
وهي عوامل خارج نطاق سيطرة المنشأة، ولها دور كبيـر في نجـاح وفشـل اسـتراتيجية التسـويق، وتكـون            

 :)1(التسويق وعناصر المزيج التسويقي كالتاليستراتيجية ا بينالعوامل المؤثرة 

  إن المنتجات الجديدة تؤثر في مبيعات خطوط المنتجـات الحاليـة للمنظمـة، فمـثلاً            :المنتجات الجديدة  -
 .عندما تضيف المنظمة منتجاً جديداً فلا بد أن يكون لهذا المنتج أثر في زيادة المبيعات والربحية

إذا كــان الطلــب علــى منتجــات المنظمــة يتســم بعــدم الثبــات وفقــا للفصــول، : التقلبــات الدوريــة -
 .ظمة أن تنتج أنواع أخرى مستغلة الطاقة الإنتاجية المتاحةفعلى المن

إذا كانــت للمنظمــة متابعــة لمصــادر عــرض المــواد الأوليــة فســوف يــؤثر ذلــك في  : المــواد الأوليــة -
استراتيجية المنتج الجديد، ويجب على المنظمة ألا تعتمـد في و ضـع اسـتراتيجيتها علـى مـواد                    

 .أولية معرضة لمشاكل عديدة

من المهـم جـداً للمنظمـة أن تقـوم بتوزيـع منتجـات جديـدة عبـر قنـوات التوزيـع                      : توزيعقنوات ال  -
 .التي تعتمد عليها في توزيع منتجاتها الحالية

 المنظمــة اســتخدام إطــارات البحــث نفســها وأدواتــه الخاصــة في     بإمكــان: البحــث و التطــوير  -
 . كثيرةتقديم منتجاتها نظراً  لكون عملية البحث الجديدة تكلف أموالاً

تعد التسهيلات الإنتاجية من الآلات و خبرات و مواد أولية جزءا مهمـا             : التسهيلات الإنتاجية  -
 .في تشجيع المنظمة على تقديم منتجات جديدة

 ـــــــــــــــ
(1) Leonidos C. Leonidou “The Marketing Information System: An Integration of the Extent Knowledge”, Journal of World 

Business 2004. 39. pp 12-13   
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يجب أن تكون للمنظمة مهارات فنية و تسويقية قبل إنتاج المنـتج            : المهارات الفنية و التسويقية    -
وق، متضمنة دراسة الاسعار بشكل واقعي وكذلك كيفيـة         الجديد وبعد إنتاجه ودخوله إلى الس     
 .الاتصال بالعملاء من خلال الترويج

المنتج، والتسعير، والترويج، والتوزيع تتناول : مما تقدم نجد أن من خلال عناصر المزيج التسويقي        
ــرات التاليــة  ــتج، والج ــ    : الاســتراتيجية المتغي ــؤ بحجــم الطلــب الحــالي للســوق، وخصــائص المن ودة، التنب

وتقــدير الحصــة الســوقية، والبيئــة التنافســية، ومعــايير الســوق، ومــزيج المنــافع، والتســعير في الســوق،    
 .وتحديد البدائل واختيار البديل المناسب

 :البيئة التسويقية: رابعاً

لا يتم وضع القرارات التسويقية فيما يخص الأسواق المسـتهدفة ومتغيـرات المـزيج التسـويقي             
تؤخـذ بالحسـبان الطبيعـة المتحركـة والمسـتمرة للأبعـاد السـبعة للبيئـة التسـويقية،           من فـراغ وإنمـا      

ــة،       ــة، والسياســية، والاقتصــادية، والثقافي ــة، والمنافســة، والقانوني وهــذه الأبعــاد هــي الديموغرافي
بيئة المنشأة وعلاقتهـا بـالمزيج التسـويقي وتوجههـا إلـى السـوق              ) 12(والاجتماعية، ويظُهر الشكل    

 :دف كالتاليالمسته

 يبين عناصر إستراتيجية التسويق) 12(الشكل رقم 
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 :مكونات البيئة التسويقية -1

عرفــت البيئــة بشــكل عــام بأنهــا القــوى ذات الصــلة التــي تقــع خــارج حــدود المنظمــة، ويقصــد هنــا  
لة بأنها جميع المتغيرات التي تؤثر على أداء المنظمة، ومن أمثلة تلك القوى المنافسين،      بالقوى ذات الص  

والعملاء، والظروف السياسية، والاقتصادية، أما علماء التسويق فقد عرفوا البيئة التسويقية تحديـداً              
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ت ناجحـة مـع   بأنها القوى التي تؤثر في قـدرة الإدارة التسـويقية علـى التطـوير والمحافظـة علـى تعـاملا                   
 .)1(عملائها المستهدفين

 المنشـآت الصـناعية الصـغيرة    عوبالتالي نستطيع القول أن البيئة التسويقية هي كل قوى لا تستطي     
والمتوسطة التحكم فيهـا، سـواء كانـت تلـك القـوى لهـا علاقـة مباشـرة أم غيـر مباشـرة بـإدارة التسـويق                    

رى تمثل البيئة التسويقية كما ذكرنا سـلفاً مصـدراً     وتؤثر عليها في الوصول إلى عملائها، ومن جهة أخ        
 .للفرص والتهديدات التي يتعرض لها النشاط التسويقي، كما أنها تمثل قيوداً عليه

ولذلك فإنه من الأهمية قيام إدارة التسويق، بالتحديـد والتعريـف الـدقيق لهـذه المتغيـرات البيئـة، حتـى                  
يقية من طبقتين، الأولى طبقة خارجية وهـي البيئـة العامـة وتتمثـل              يسهل التعامل معها، وتتكون البيئة التسو     

في الظــروف الاجتماعيــة والثقافيــة والاقتصــادية والسياســية والعولمــة والتقنيــة وأخيــراً الظــروف الطبيعيــة،  
وهي تمثل التأثير غير المباشر على إدارة التسويق، والثانية طبقـة داخليـة وهـي البيئـة الخاصـة وتتكـون مـن                

مــلاء والمنافســين والمــوردين ووســطاء التســويق والجمــاهير، وتمثــل التــأثير المباشــر علــى إدارة التســويق،     الع
 :)2(وسيتم تناول كل من البيئة الخاصة والبيئة العامة ومدى تأثيرها المباشر وغير المباشر كما يلي

 :البيئة التسويقية الخاصة -2

 المباشــرة علــى الإدارة التســويقية في خدمــة تشــكل البيئــة التســويقية الخاصــة مــن جميــع المــؤثرات
 :أسواقها، وفيما يلي نذكر أهم مكونات هذه البيئة

يقصد بالعملاء جميع الأفراد والهيئات التي تقـوم بشـراء منتجـات المنظمـة مـن سـلع                 : العملاء -
 وخدمات، سواء أكانوا مستهلكين نهائيين أم مشـترين صـناعيين، ويعنـى ذلـك أن سـوق عمـلاء المنظمـة                     
ــة، والأســواق          ــائعي التجزئ ــة، وأســواق ب يضــم أســواق المســتهلك، وأســواق الأعمــال، الأســواق الحكومي
الدوليــة، ويعــد العمــلاء وفقــاً للمفهــوم التســويقي المعاصــر أســاس وجــود أي منظمــة، لــذا وجــب علــى     
عـد  المنظمات دراسة الأسواق والتعرف على أنمـاط سـلوك المسـتهلك وعاداتـه الشـرائية وتفضـيلاته، وي         

الاحتفاظ بالعميل أو ترغيبه في إعادة الشراء مـن المهـام الصـعبة التـي تواجـه المسـوقين، حيـث يتطلـب                  
 .ذلك جهود ترويجية مكثفة، وكفاءات ومهارات بيعيه تستطيع أن تقنع العملاء بالشراء

 العليـا  تؤثر الإدارة العليا في قدرة مديري التسويق على خدمة العملاء، فـالإدارة        : الإدارة العليا  -
هي التي تحدد مهمـة المنظمـة، وتضـع الخطـط والسياسـات العامـة التـي يجـب تنفيـذها وتباشـر إدارة                         
التسـويق أنشــطتها وفــق تلـك الخطــط والسياســات، ومـن جهــة أخــرى إدارة التسـويق مطالبــة بالتعــاون     

هـداف التنظيميـة   والتنسيق مع الإدارات الأخرى، مثل إدارة الإنتاج والمشـتريات والتكـاليف، لتحقيـق الأ    
التـي تسـعى إليهـا المنظمــة، فعلـى سـبيل المثــال تهـتم إدارة المشـتريات بتــوفير المـواد الخـام ومســتلزمات          
الإنتاج، بينما تقوم إدارة الإنتاج بتصميم العملية التشغيلية لتحويل تلك المواد إلى منتجات تامة الصنع، 

ائي للمنـتج، ويـوفر قسـم التمويـل المخصصـات         بينما يقوم قسم البحوث والتطوير بتصميم الشـكل النه ـ        
 ـــــــــــــــ

(1) Luehrman, Timothy, “Strategy as a Portfolio of  Real Options” op  cit (2004). pp 89.  
 176-174ص ) 2008دار الفكر الجامعي، : الإسكندرية(إدارة التسويقطارق طه،  )2(
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المالية اللازمة لذلك، بينما يقوم قسم التسويق بمختلف الأنشطة التـي تقـوم بهـا الإدارات الأخـرى مـن          
 .تطوير للمنتج والتسعير والتوزيع والترويج وهكذا

، وتواجـه   يمثل المنافسون جميع المنظمات التي تقدم المنتج نفسه أو منتجات مشابهة          : المنافسة -
المنظمــات عــادة نــوعين مــن المنافســة الأول يســمى المنافســة المباشــرة، وهــي المنافســة التــي تــدور بــين       
المنظمات، وتكون هذه المنافسة غالباً حول الجودة والتمايز لأنهـا تحـدث وفـق مجـال الصـناعة، والنـوع                

تقـدم منتجـات متشـابهة    الثاني من المنافسة يحدث بشكل غيـر مباشـر وتحـدث بـين المنظمـات التـي لا                   
تماماً ولكنهـا تشـبع الحاجـة نفسـها، مثـل المنافسـة بـين المصـارف وشـركات التـامين في مجـال الخدمـة                    

 .المالية، وبالتالي لا يمكن لأي منظمة أعمال أن تتجاهل منافسيها
 يقصد بهم كل من له علاقة بإمداد المنظمات بعناصر الإنتاج، وقد تكون هذه المـوارد   :الموردون -

مادية، أو بشـرية، أو معلوماتيـة، أو ماليـة، ويقـع علـى إدارة المنظمـات دائمـاً عبـئ البحـث المسـتمر عـن                 
الموردين من حيث جودة المادة الموردة وسعرها، وإقامة علاقـات طيبـة معهـم فكلمـا أثـرت الشـركة علـى           

 .ة الأرباحالموردين أحسنت من موقفها التنافسي، وارتفعت قدرتها على خفض التكاليف وزياد

يتكون وسطاء التسويق مـن منشـآت البيـع، ومنشـآت التوزيـع المـادي، ووكـلاء               : وسطاء التسويق  -
الخدمات التسويقية، والوسطاء الماليين، ويشمل أيضاً كل من له علاقة، فضلاً عن العناصر الأولى في        

 .)1(ع المنتجاتمساعدة المنشآت على تسويق منتجاتها سواء من خلال الترويج أم التوزيع أم بي

تضم البيئة التسويقية للمنظمات مجموعات أساسـية تمثـل جماعـات ضـغط علـى            : الجماهير -
أدائهــا التســويقي، وهــي أي جماعــة لــديها اهتمــام فعلــي أو محتمــل بالمنظمــة، وتــوثر في قــدرتها علــى    
ــا          ــات والهيئ ــون مــن الجه ــور الحكــومي ويتك ــون هــذه الجماعــات مــن، الجمه ــق أهــدافها، وتتك ت تحقي

الحكومية ومجموعة القواعد والتشريعات التي تحكم البيئة التي تعمـل فيهـا المنظمـة حيـث تلعـب دوراً             
أساسياً في التأثير على تشكيل سياسات وخطط المنظمة وقدرتها التسويقية، والجمهور المحلي ويشمل 

 مع هـذا الجمهـور،   الجمهور المحلي الذي يكون حول المنظمة وتعمل المنظمات على إقامة علاقات قوية        
أمــا الجمهــور الآخــر فيعــرف بــالجمهور الــداخلي ويمثــل العــاملين في داخــل المنظمــة، ويــنعكس الشــعور  
الايجــابي للعــاملين داخــل المنظمــة علــى الجمهــور الخــارجي للمنظمــة، والجمهــور الأخيــر هــو جمهــور      

 علــى أقامــة اتصــالات  جمعيــات حمايــة المســتهلك والــدفاع عــن البيئــة، وتعمــل أغلــب المنظمــات حاليــاً   
مفتوحة مع كل الأنواع المذكورة من الجماهير السابقة بهدف المحافظة على الصورة الذهنيـة للمنظمـة          

 .)2(لذي مجتمعات الجماهير

 :البيئة التسويقية العامة -3

ــالظروف الاقتصــادية         ــى المنظمــات ك ــر مباشــرة عل ــة التســويقية العامــة مــؤثرات غي تمــارس البيئ
ماعية والعولمة والعوامل التقنيـة والظـروف الطبيعيـة، وفيمـا يلـي يـبين الباحـث هـذه                   والسياسية والاجت 

 ـــــــــــــــ
(1) Manu,George & Robert Nelson, what is Enterprise?, Entrepreneurship Education in Vocational and Technical Training, Module 

(1). International Training Center of ILO, (2000),  pp 30-31.  
(2) Pressure groups.  www.exary.upc.ca   
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 :)1(العوامل الخارجية كل على حده كما وردت في بعض أدبيات التسويق

تؤثر الظروف الاقتصادية على أنشطة المنظمات وممارساتها التسويقية : الظروف الاقتصادية -
ــك معــدلات التضــخم، ســعر ال     ــة ذل ــة، فمــن      ومــن أمثل ــة التحتي ــة، البني ــدخل، البطال ــدة، مســتوى ال فائ

ايجابيــات هــذه الظــروف عنــد زيــادة مســتوى الــدخل لــدى الجمهــور فــإن ذلــك مــن شــأنه أن يرفــع مــن   
مستوى الطلب، ومن أمثلة ذلك تزايد الطلـب علـى السـلع الصـناعية المعمـرة، وهـذا يعنـى خلـق فرصـة               

ــتثمار إلا  تســـويقية جديـــدة وجـــب علـــى القـــائمين علـــى التســـو   يق اســـتثمارها، ولا يحـــدث ذلـــك الاسـ
 .للمنظمات التي تراقب البيئة التسويقية بشكل عام

تشمل هذه الظـروف درجـة الاسـتقرار السياسـي الـذي تتمتـع بـه الدولـة التـي            : الظروف السياسية  -
 السـياحة،  تعمل فيها المنظمة، فمثلاً قد يؤثر حادث اعتداء على السائحين في دولة ما على مبيعات شركات   

ومن جانب آخر نجـد أن المنظمـات يمكـن أن تحايـد سياسـة الدولـة عـن طريـق تسـديد الضـرائب، وتشـغيل              
 .نسبة من المعاقين، والمحافظة على البيئة ويسهم ذلك في الحيلولة دون وقوعها في غرامات قد تؤثر عليها

 :الظروف الاجتماعية والثقافية -

سـلوك السـائدة في اتمـع، ومسـتويات واتجاهـات التعلـيم،       وتشمل العادات والتقاليـد، وأنمـاط ال    
والتــي تــؤثر بشــكل غيــر مباشــر، مثــل الإقبــال علــى بعــض المنتجــات في المواســم الدينيــة والمهرجانــات       

 .السنوية، وكذلك مراعاة العادات وأنماط السلوك من قبل المنظمات عند إنتاج وتسويق منتجاتها

ــة   - ــة والطبيعي ــ:  الظــروف التقني ــة التســويقية، وهــي     تلع ــة دوراً أساســياً في البيئ ب الظــروف التقني
مستوى تطبيق المعرفـة المتاحـة للمنظمـة والمسـتخدمة في إنتـاج السـلع والخـدمات، ويعـد بعضـهم أن التقـدم                
التقني من أهم العوامل التي أسهمت في تقدم المنظمات التي مـن شـأنها أن تعـزز مـن المركـز التنافسـي لهـا،          

الطبيعية يقصد بها الظـروف المحيطـة بالمنظمـة مثـل درجـة الحـرارة والرطوبـة ونسـبة التلـوث          أما الظروف   
والأمطار، وتؤثر الظروف الطبيعية على أداء المنظمـة مثـل المنظمـات التـي تعمـل في منـاخ حـراري مـنخفض                      

 .وجب عليها تهيئة الظروف المناسبة للعنصر البشري لكي يتمكن من تأدية عمله

إضافة العولمة أخيراً كأحد العوامل البيئـة المـؤثرة علـى المنظمـة، وذلـك لمـا أظهرتـه                 تم  : العولمة -
من تحديات تواجه المنظمات، كـالتكتلات التجاريـة الدوليـة واتفاقيـات التجـارة العالميـة وغـزو الأسـواق              

 .عن طريق التسويق الالكتروني

 العلاقــات مثــل،عــايير هــي عبــارة عــن م وممــا تقــدم يســتخلص الباحــث أن البيئــة التســويقية   
ما إذا كانت عمليات الإنتاج متقدمة أم والسمعة، وفعال، الالتوزيع ومستويات التسعير، والتجارية، 

. الـخ ...جـودة التغليـف  وما إذا كانـت أسـعار المـواد الأوليـة منخفضـة أم مرتفعـة،             ومن طراز قديم،    
إجـراءات  والقـوانين الحكوميـة،     وأسعار الفائدة،   والبطالة،  و، التضخم،   وكذلك بعض الظروف مثل   

القـيم  والتقليديـة،    المعـايير  و المستهلك،، و الصناعية التوجهاتو الصناعية،   شريعاتالتوالاستثمار،  
، وأن على مـدير المنشـأة   التغيرات في التكنولوجياوقدرة المنافسين على اختراق السوق،  والثقافية،  

 ـــــــــــــــ
(1) Manu,G, the Marketing  Environment, McGraw-Hill Bock Company. (2000) pp 9-11. 
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ة تسويقية أن يأخذ في الاعتبار ثلاث ركائز الصناعية الصغيرة والمتوسطة عندما يضع استراتيجي
أساســية وهــي الســوق المســتهدف، وعناصــر المــزيج التســويقي، وكــذلك البيئــة التســويقية لأن هــذه  
العناصر هي مكملة لبعضها كما يوضح الشكل السـابق ذلـك،  ولاحـظ الباحـث أن مكونـات البيئـة             

ولا يمكـن الـتحكم فيهـا بعكـس عناصـر      الخارجية تكون خارجة عن سيطرة المنشأة لأنها خارجيـة،    
 .المزيج التسويقي والسوق المستهدفة

 :)1(التحليل البيئي -4

ــة                                  ــمن عمليــ ــي يتضــ ــل البيئــ ــد أن التحليــ ــويقية نجــ ــة التســ ــات البيئــ ــة مكونــ ــلال دراســ ــن خــ مــ
وردين والمنافسـين، أم   تقييم العناصر البيئية المحيطة بالمنظمة سواء كانت البيئة الخاصة كـالعملاء والم ـ           

كانــت البيئــة العامــة كــالظروف الاجتماعيــة والسياســية والاقتصــادية والتشــريعات، ويعنــى ذلــك قيــام     
المنظمات بمجموعة من التحليلات الفرعيـة للوصـول إلـى التحليـل البيئـي الكلـي ومـن هـذه التحلـيلات             

وتحليــل القطاعــات الســوقية  الفرعيــة، تحليــل الســوق الــذي يتضــمن مــثلاً التقســيم القطــاعي للســوق   
المستهدفة وفرصة النمـو المتاحـة في السـوق، وتحليـل المنافسـين الـذي يتضـمن أهـداف واسـتراتيجيات                     
ونقاط القوة والضعف لدى المنافسين وحصصهم السوقية، والتحليل السياسي الذي يتضـمن الأوضـاع             

وظ علـى أنشـطتها، وكـذلك التحليـل      والمناخ السياسي الذي تعمل في ظله المنظمة لما لـه مـن تـأثير ملح ـ              
الاجتمــاعي ويتضــمن تحليــل الأوضــاع الاجتماعيــة المــؤثرة في المنظمــة، والتحليــل الاقتصــادي ويتضــمن 
قوى العرض والطلب ومستوى الدخل، ومن الأهميـة أن تقـوم المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة             

نشـطة المولـدة للربحيـة وزيـادة المبيعـات، والشـكل       بالتحليل البيئي لتأثيره المباشر وغير المباشر علـى الأ    
 . التالي يوضح التحليل البيئي)13(رقم 

  يوضح التحليل البيئي)13( الشكل رقم

 

 

 

 

 

 

 

 
 المصدر الباحث

 ـــــــــــــــ
(1) Ralph. F, Doing a SWOT  Analysis Four your Internal  Marketing Plan, Wilson E, web marketing today,2000. march 13, 

www.wilson.com     
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بحث أولاً على توضيح ثلاث أدوات يمكن أن تساعد المنشآت الصناعية   سيعمل الباحث في هذا الم    
الصـغيرة والمتوســطة علـى وضــع إسـتراتيجية تســويقية، وتسـاعدها في عمليــة اتخـاذ قراراتهــا المتعلقــة      

 لتحليــل القــوة والضــعف، والفــرص والتهديــدات،   SWOTبالتســويق، وتتمثــل هــذه الأدوات في أســلوب  
 .، ومفهوم دورة حياة المنتجBCG Matrixومصفوفة بوسطن 

 :أدوات وضع الإستراتيجية التسويقية: أولاً

يوجد في الواقع العملـي أكثـر مـن أداة ونمـوذج يمكـن أن تسـتخدمها المنشـآت الصـناعية الصـغيرة                  
والمتوسطة في عملية وضع الإستراتيجية التسويقية، واتخاذ القرارات المتعلقة بالتسويق، وتسـاعد تلـك        

 تقييم الأنشطة التسويقية لتحديد أي من الأنشطة يجب الاحتفاظ بها، وأي الأنشطة التي          الأدوات في 
 :يجب التخلص منها، سواء كان ذلك بالتدريج أم نهائياً، وسيتم تناول هذه الأدوات بداية من

 )SWOT )1أسلوب : الأداة الأولى -1

ــة     و ــع كلمــات في اللغــة الإنجليزي مكــامن القــوة  : ، هــيهــي كلمــة مركبــة مــن أوائــل حــروف أرب
Strengths   الضعف ،Weaknesses   الفرص ،Opportunities    المخـاطر ،Threats    ويـتم مـن خـلال ،

هذا الأسلوب التحليل الواقعي لبيئة المنظمة، ويساعد علـى اتخـاذ إسـتراتيجيات تسـويقية فعالـة،          
لخارجي الذي يعنى ويعنى هذا النموذج بالتحليل الداخلي لتبيين نقاط القوة والضعف، والتحليل ا

بالفرص والتهديدات، ويساهم هذا الأسـلوب في زيـادة قـدرة المنظمـة علـى اقتنـاص حصـة سـوقية              
أكبر تمكنها من الوصول إلى حالة المنافسة المتميزة، وكذلك يمكنها مـن التحديـد الـدقيق لسـوقها            

ل الخــارجي وبعـد أن يـتم تحديـد كـل مــن الفـرص والتهديـدات الـذي يـأتي مـن التحلي ـ          المسـتهدف، 
والــداخلي للبيئــة وكــذلك تحديــد نقــاط القــوة والضــعف فــإن متخــذ القــرار أو مُعــد الإســتراتيجية  
التسويقية أصبحت تتوافر لديه المعلومات المهمة لذلك، وتبدأ الخطة الأولى بتلخيص أهم النتائج        

 ـــــــــــــــ
(1) www.marketingteacher.com/Lessonstore.htm#marketing_strategy  
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 مـوارد المنظمـة     التي تم التحصل عليها جراء عملية التحليل، والخطوة الثانية مراعاة التـوازن بـين             
المتاحة واستخداماتها المتنوعة لها، ومن أدوات القيام بعملية تحديد الفرص والتهديدات، وكـذلك           

ــل أو أســلوب      ــة عمــل هــذا    ،SWOTنقــاط القــوة والضــعف مــا يعــرف بتحلي ــر في كيفي  ولفهــم أكث
 : التالي)14(الأسلوب يمكن توضيحه بالشكل رقم 

 SWOTالضعف والفرص والتهديدات  يبين تحليل القوة و)14(شكل رقم 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
SWOT  Analysis, www.marketingteacher.com/Lessons/lesson_ansoff.htm 

المتوسطة على اقتناص حصة ويسهم النموذج بفاعلية في زيادة قدرة المنشآت الصناعية الصغيرة و
سوقية ملائمـة تمكنهـا مـن الوصـول إلـى حالـة المنافسـة المتميـزة وذلـك مـن خـلال تحليـل نقـاط القـوة                            
والضعف والفرص والتهديـدات، وتقـوم علـى التحليـل الجيـد للبيئـة التسـويقية وهـي عبـارة عـن عمليـة                 

ــدات، والفــرص الم      ــد نقــاط القــوة والضــعف، ومصــادر الفــرص والتهدي ــل   تحدي ــة  تجع وجــودة في البيئ

 تحليل داخلي

 تحليل نقاط القوة
  هل تتمتع المنظمة بالكفاءة؟-
  هل لدي المنظمة عمالة مهرة؟-
  قوي؟ هل المركز المالي للمنظمة-
  هل تتمتع المنظمة بسمعة جيدة؟-
  هل تستطيع المنظمة ان تحصل على وفرات؟-

 تحليل نقاط الضعف
 زات؟ هل تعاني المنظمة من التقادم في التجهي-
  هل تعاني من ضعف الإدارة العليا؟-
  هل تعاني المنظمة من فشل خطط سابقة؟-
  هل تعاني المنظمة من فشل منتجاتها؟-
  هل تعاني المنظمة من معدل دوران العمالة؟-

 تحليل الفرص المتاحة
  ماهي الأسواق الجديدة المحتملة؟-
  هل يتوقع نمو الأسواق الحالية؟-
  هل هناك ظروف اقتصادية مواتية؟-
  هل هناك تطورات تقنية حديثة؟-

 تحليل التهديدات المحتملة
  هل هناك منظمات منافسة جديدة؟-
  هل هل يحتمل نقص الموارد؟-
  هل هناك تغيير في تفظيلات العملاء؟-
 ات وقوانين جديدة؟ هل صدرت تشريع-
  هل تشكل العولمة تهديد للمنظمة؟-

 تحليل خارجي

 SWOTتحليل 
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المنظمة في وضع تنافسي جيد عندما يتم اقتناصها من قبل المنظمات عن طريق قيامها بتحليـل البيئـة           
 :)1(التالي)15(التسويقية المحيطة بالمنظمة، كما يمثل ذلك الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الذي تتـداخل فيـه الفـرص     ويبين الشكل السابق فرص المنظمة الممكن اقتناصها في الجزء المضلل         
المتاحة مع الموارد والقدرات التي تمتلكها المنظمة، أما التهديدات فتـبين مجموعـة العوامـل التـي يمكـن                 
أن تــودي إلــى تــدهور المبيعــات والأربــاح كــدخول منافســين جــدد، ونقــص المــوارد، وعــزوف العمــلاء أو     

صـغيرة والمتوسـطة عمـل أسـلوب مقـارن         الخ، ويمكـن للمنشـآت الصـناعية ال       ..صدور قوانين وتشريعات  
بين الفرص والتهديدات وذلك يساعدها في تبين الفرص التي تكون موجـودة في بيئـة المنظمـة ويمكنهـا                  
بحسب إمكانياتها ومواردها أن تحصل عليها، وأن تحدد الأهمية النسبية للتهديدات والفرص والمتاحة 

أم العكس، وتكمن الفرص والتهديـدات في مجموعـة   وتحديد ما أداء كانت فرصها أكبر من التهديدات         
 التــالي الــذي يــبين الفــرص والتهديــدات )9(متغيــرات كمــا ســيتم توضــيح أمثلــة عنهــا في الجــدول رقــم 

 .البيئية للمنظمات

  الفرص والتهديدات البيئية للمنظمات)9(جدول رقم 

 التهديدات الفرص م
 تشريعات جديدةصدور قوانين او  اكتشاف أسواق جديدة محتملة 1
 نقص الموارد الاولية ظهور بدائل جديدة من المواد الأولية 2
 إلغاء الدعم الحكومي عن المنظمات نمو الأسواق الحالية للمنظمة 3
 دخول منافسين جدد صعوبة دخول منافسين جدد للسوق 4
 التغيير التقني المستخدم في الإنتاج التوصل إلى أساليب إنتاجية مبتكرة 5
 ظهور بدائل لمنتجات المنظمة توفير موارد مالية جديدة 6
 تحول الطلب عن منتجات المنظمة ارتفاع الطلب على منتجات المنظمة 7

 315طارق طه، إدارة التسويق، مرجع سبق ذكره، ص : المصدر

ــة وأوضــاعها           ــوارد المنظم ــي ينصــب حــول م ــل البيئ ومــن خــلال الجــدول الســابق نجــد أن التحلي
ــى       الداخليــة  بمــا يخــدم أهــدافها الإســتراتيجية، حيــث يتــيح لصــناع القــرار الاســتراتيجي التعــرف عل

مخزون المهارات لدى المنظمة، والموارد المتاحة التي يمكـن توظيفهـا في الاسـتخدامات المختلفـة، ويـؤدي           
 ـــــــــــــــ

(1) Manu, the Marketing  Environment, McGraw-Hill Bock Company. (2000) p 9  

الفرص      
 المتاحة

 

موارد وقدرات 
 المنظمة

 فرص ممكن اقتناصها

 من إعداد الباحث: المصدر

 تاحةيبين موقع الفرص التي يمكن اقتناصها بين الفرص الم) 15(الشكل رقم 
 وقدرات المنظمة
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ني منهـا،  قيام المنظمة بالتحليل البيئي إلى تحديد نقاط القوة التي تتمتع بها ونقاط الضـعف التـي تعـا             
وتشير نقاط القوة إلى الأنشطة التي تؤديها المنظمة بكفاءة والمـوارد التـي تمتلكهـا، أمـا نقـاط الضـعف           
فيقصد بها الموارد التي تحتاجها المنظمة منهـا الماليـة، بشـرية، ماديـة، ولكـن لا تمتلكهـا والجـدول رقـم                

المنظمة ونقاط الضعف التـي تعـاني يمكـن    التالي يبين أمثلة لنقاط القوة التي يمكن أن تتمتع بها     ) 10(
 .أن تعاني منها

 نقاط القوة والضعف في للمنظمات) 10(جدول رقم 

 ضعف قوة م
 عدم كفاية الأبحاث التطويرية تمتع المنظمة بسمعة جيدة في السوق 1
 تقادم التسهيلات الإنتاجية انخفاض تكلفة نشاط المنظمة 2
 ضعف الإدارة  مرتفعةقدرة المنظمة على الأداء بجودة 3
 عدم الاستغلال الأمثل للطاقة المتاحة توافر قوى بيعيه ذات مهارة عالية 4
 ارتفاع تكاليف الإنتاج بالمنظمة ارتفاع الحصة السوقية للمنظمة 5
 اختلال الهيكل المالي انخفاض معدل دوران العمالة 6
 فشل عملية التخطيط السابقة نجاح الخطط السابقة 7
 316طارق طه، إدارة التسويق، مرجع سبق ذكره، ص : صدرالم

 مصفوفة جماعة بوسطن الاستشارية: الأداة الثانية -2

تم تصــميم هــذه المصــفوفة كإطــار استرشــادي للتخطــيط الاســتراتيجي للســوق، ووضــع الخطــط     
لال التسويقية، وعرفت بأنها مفهوم يعتمد على تقييم أنشطة الوحدات الإستراتيجية للمنظمة، مـن خ ـ    

 .)1(بعدين يعبر عن الأول بمعدل النمو والتاني بالحصة السوقية

وتأتي فروض النموذج على وجود مصفوفة ذات بعدين، يتمثل بعدها الأفقي في الحصـة السـوقية               
ويتم التعبير عنها في صورة حصة مرتفعة وحصة منخفضة وفقـاً لنتـائج قسـمة مبيعـات المنظمـة علـى              

ين، أمــا البعــد الثــاني وهــو البعــد الرأســي فيمثــل معــدل النمــو الســوقي   إجمــالي المبيعــات في ســوق معــ
ويقاس بنفس كيفية البعد الأفقي، ومنها تحصل المنظمة على معدل النمو إذ كـان مرتفـع أو مـنخفض،                 

 :)2(وبدمج البعدين نحصل على أربعة أوضاع افتراضية وهي

للمنظمـة، علـى الـرغم مـن     يعكس هذا الوضع انخفاض الحصـة السـوقية    : علامات الاستفهام  -
ارتفاع معدل النمو في السوق، فـإن وضـع المنظمـة هنـا يثيـر التسـاؤل، لأن حصـة المنظمـة مـن المبيعـات                 
منخفض في الوقت الذي مثيلاتها في الصناعة حصة مبيعاتهم مرتفعة، وقـد يعكـس هـذا الوضـع سـوء             

تالي فإن وضع علامـات الاسـتفهام   في التخطيط التسويقي أو مشاكل تسويقية تعاني منها المنظمة،وبال     
ينطوي على قدر كبير من المخاطر، فنشاط المنظمة لا يصـل إلـى درجـة الربحيـة في ظـل سـوق يتصـف         
بالنمو وبالتالي مركـز تنافسـي ضـعيف، وعلـى المنظمـة إنفـاق أمـوال إضـافية لتحسـين الجـودة، وزيـادة                    

 .الإنفاق حول الإعلان، ورفع كفاءة القوى البيعية

 ـــــــــــــــ
(1) Egan, John. “Exploring strategies in marketing” Pearson Education- Prentice Hall- 2004.P154  
(2) Barringer & Bluedorn “The Relationship between Corporate Entrepreneurship and Strategic Marketing”, Strategic Management 

Journal 20(5) (2001) pp 421-427.  



����א������وא�������Wא�����א�	��� ��
�א�����
�א������� �א�����
 א��א

 

 113

وتعني أن الحصة السوقية للمنظمـة تتزايـد وفي نفـس الوقـت معـدل النمـو في السـوق                 : النجوم -
مرتفع، ويعد وضع النجوم بمثابة الوضع الأمثل للمنظمة، لذا فإن الإستراتيجية المتبعة في هذه الحالـة   

 .هي النمو، واختراق السوق، والتوسع

 للمنظمــة في ظــل ســوق مــنخفض ويمثــل هــذا الوضــع انخفــاض في الحصــة الســوقية: الكــلاب -
النمو أيضاً، وتؤدي المؤشرات المستقبلية إلى تدهور وتدني معدلات النمو، وبالتالي فـإن وضـع المنظمـة                  
هنا مثل الكلاب المسعورة تنبح دون فائدة مرجوة، ولذلك فإن الإستراتيجية الموصى بها هي الانسحاب 

 .أو تقليص النشاط

 ارتفـاع في الحصـة السـوقية في ظـل انخفـاض معـدلات        يمثل هذا الوضـع   : البقر الحلوب  -
النمو في السوق الذي تعمل فيه، ويعنى ذلك أن نشاط المنظمة في حالة جيدة حيـث يـدر أرباحـا     
في وضع لا يوجد فيه فرص للنمو في نفس قطاع الصناعة التي تعمل فيه المنظمـة، ويجـب علـى              

شاط لتوليد مزيد مـن الأربـاح، وبالتـالي فـإن     المنظمة في هذه الحالة الاستمرار في حلب هذا الن   
الإســتراتيجية الموصــى بهــا في هــذه الحالــة هــي إســتراتيجية الاســتقرار بمعنــى المحافظــة علــى     

 التـالي يـبين كيفيـة عمـل مصـفوفة مجموعـة بوسـطن              )16(الوضع كما هـو عليـه، والشـكل رقـم           
 شاملة الافتراضات الأربعة التي الاستشارية التي تبين البعدين النمو السوقي والحصة السوقية،

 .تقوم عليها

 الحصة السوقية/  يبين مصفوفة النمو السوقي )16(شكل رقم 

 مرتفع

 
 علامة الاستفهام

 ؟

 
 النجوم
* 

 

 
 الكلاب

 
 البقر الحلوب

                                                                            مرتفع       منخفض 
Barringer & Bluedorn “The Relationship between Corporate Entrepreneurship and Strategic Marketing”, Opt   p427 

 :)1(دورة حياة المنتج -3

يستخدم مفهوم دورة حياة المنتج لمساعدة القائمين على التسـويق في المنظمـات للقيـام بـالتخطيط                  
، حيـث يفتـرض هـذا النمـوذج أن حجـم المبيعـات يتغيـر         الاستراتيجي ووضع الاسـتراتيجيات التسـويقية     

 ـــــــــــــــ
1.Korin Roger,  Robert. Paterson , Strategic Marketing op cit  p10 
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وينشا عن ذلك تغير في حجم الأرباح عبر الزمن وذلـك مـا يتطلـب خطـة تسـويقية لكـل مرحلـة زمنيـة،                 
 .وتتمثل في مرحلة التطوير والتقديم، والنمو، والنضوج، والتدهور

بتطوير أو تصميم منتج جديد تبدأ هذه المرحلة عند قيام المنظمة  :  مرحلة تطوير وتقديم المنتج    -
لطرحه في السوق، وتتصف هذه المرحلة بالنفقات المرتفعة دون أن يقابلهـا أي إيـرادات، فـالمنتج مـازال                    
ــة            ــات صــفر في البداي ــون المبيع ــا تك ــرة وهن ــاً لأول م ــى الســوق تجاري ــدم إل ــذلك يُق ــوداً صــغيراً، وب مول

 .والمستهلك لا يعلم شيئاً عن هذه المنتجات

تتمثــل في المرحلــة التــي تنمــو فيهــا المبيعــات بصــورة ســريعة ويأخــذ فيهــا منحنــى :  النمــو مرحلــة-
المبيعات في الارتفاع مصطحباً معـه زيـادة كبيـرة في الأربـاح، نتيجـة قبـول المنـتج في السـوق وقيـام عـدد            
ــو بغــرض            ــدخول في ســوق النم ــر لل ــة منافســين كث ــدعو هــذه المرحل ــر مــن المســتهلكين بالشــراء، وت كبي

لاستفادة من حالة الرواج، ولذلك يبدأ المنحنى في الانخفـاض نتيجـة تـأثر سـعر المنـتج بالمنافسـة، وفي            ا
خلال مرحلة النمو تستخدم المنظمـة الاسـتراتيجيات التاليـة للحفـاظ علـى النمـو السـريع للسـوق قـدر                 

 إضــافة تحســين وتطــوير نوعيــة المنــتج بإضــافة خصــائص جديــدة للمنــتج،: الإمكــان و ذلــك عــن طريــق
نمــاذج جديــدة ومنتجــات جانبيــة، والــدخول في أجــزاء جديــدة في الســوق، وتزيــد مــن تغطيتهــا للتوزيــع، 

 .)1(وتخفيض الأسعار لكي تجذب المشترين الحساسين تجاه السعر

في مرحلة النضوج  تتخلى بعض المنظمات عن المنتجات الضعيفة و تفضل :  مرحلة النضوج -
الجديد، حيث إن الاستراتيجيات المتبعة هنا هي استراتيجيات تعديل منتجات ذات الربح العالي و 

السوق، ومن المحتمل أن تحـاول المنظمـة توسـيع السـوق بعلامتهـا التجاريـة و تسـتطيع المنظمـة أن                   
توســع عــدد مســتخدمي المنــتج عــن طريــق، تحويــل غيــر المســتخدمين للمنــتج إلــى مســتخدمين لــه،   

سب المستخدمين عن طريق جذبهم عنـد تقـديم المنـتج بطريقـة     الدخول في أجزاء جديدة للسوق، ك  
 .جديدة

ــتج وفي هــذه         ــة هــي إســتراتيجية تعــديل المن أمــا الاســتراتيجية الأخــرى المســتعملة في هــذه المرحل
الإستراتيجية تقوم المنظمة بمحاولـة الحفـاظ علـى المبيعـات الحاليـة عـن طريـق قيامهـا بتعـديل المنـتج                     

 .للمنتجحتى تجذب مستهلكين جدد 

وإن عملية إعادة تقديم المنتج للسوق يمكن أن تكون بتحسين نوعيته أو تحسـين خصائصـه، حيـث            
إن هذه العملية تعود بالنفع علـى المنظمـة مـن خـلال تحسـين قـدراتها في نظـر المسـتهلكين و أيضـا مـن                

 يحـاول مـديرو    خلال محاولتها لكسب زبائن مرتقبين، أما إستراتيجية تعديل مزيج التسويق فيمكن أن           
التسويق تحفيز المبيعات عن طريق تعديل العناصر الأخرى لمزيج التسويق مثل تخفيض أو زيادة السعر 

 .أو البقاء على منفذ توزيعي معين أو الدخول في منافذ أخرى جديدة

 في هذه المرحلة تكون الإستراتيجية المتبعة هي إستراتيجية وقف إنتاج السلعة :تدهور مرحلة ال -
و تقرر المنظمة هنا ما إذا كان هـذا الإيقـاف سـيتم بسـرعة أو بـبطء أو بالتـدرج، لان منحنـى المبيعـات                        

 ـــــــــــــــ
(1) Covin & Slevin, “Strategic Management of Small Firms”, Strategic Management Journal, 13 (January) (2005) p75   
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يأخذ في الانحـدار والتـدهور السـريع إلـى أسـفل بزاويـة حـادة، نتيجـة لوصـول السـوق إلـي التشـبع، أو                        
 .)1(تغيير في الأنماط الاستهلاكية، أو ظهور تقنيات جديدة أدت إلى تقادم المنتج

 :)الربحية، والحصة السوقية، والنمو(الأداء : ثانياً

ــزز قــدرة المنشــأة التنافســية          ــي تع ــنهج والوســيلة الت ــق أن إســتراتيجية التســويق هــي الم مــن منطل
سيحاول الباحث عرض أنواع من الاستراتيجيات التسويقية التي تعد بمثابة خيارات تفاضل للمنشآت       

هـــا ابهــة البيئـــة المحيطـــة وخاصــة في جوانـــب المســـتهلك   الصــناعية الصـــغيرة والمتوســطة فيمـــا بين  
والمنافسين، وبما أن الإستراتيجية التسويقية توضع للوصول إلـى الأهـداف، فالسـؤال المطـروح هنـا مـا            

 :هي الأهداف التسويقية ؟ وللإجابة عن هذا التساؤل نجد أن الأهداف التسويقية تتمثل في الآتي

العدديـة المطلقـة، أو بصـيغته النسـبية نسـبة صـافي الـربح إلـى          يشكل الـربح بصـيغته       :الربحية -1
 إذ يمثل مؤشراً لقياس مدى فاعليـة  ،رأس المال المستثمر في المنظمة أو إلى إجمالي موجداتها    

 .المنظمة في استخدام مواردها المتاحة
نســبة مبيعــات علامــة تجاريــة إلــى  (( يُعــرف هــدف الحصــة الســوقية بأنــه  :الحصــة الســوقية -2

 أو نسـبة مبيعـات شـركة مـا إلـى إجمـالي كافـة          ،لي مبيعـات العلامـات التجاريـة المنافسـة        إجما
 )2())المنظمات التي تعمل في القطاع الصناعي ذاته

ولقد تزايد الاهتمام بهدف الحصة السوقية بعدما أظهرت البحـوث العلميـة وجـود علاقـة طرديـه              
ل المسـتثمر والسـبب يعـود إلـى انخفـاض      وقوية بين معدل الحصـة السـوقية والعائـد علـى رأس المـا            

 .تكاليف الإنتاج والتسويق في  المنظمات ذات الحصة السوقية العالية وفقاً لمنحنى الخبرة

إن ما نقصده بالنمو هو زيادة حجم المنظمـة سـواء أكـان ذلـك بزيـادة الطاقـة الإنتاجيـة           : النمو -3
ــي تتعامــل     ــذلك اســتخدم  ، معهــا المنظمــة المتاحــة أم توســيع تشــكيلة المنتجــات والأســواق الت  ل

ــر            ــق الأم ــا تعل ــدر م ــاس مســتواه، وبق ــو وقي ــر عــن هــدف النم ــة للتعبي ــون صــيغ مختلف الإداري
 سـواء أكانـت   ، فإن هدف النمو يمكـن أن يصـاغ بـالقيم المطلقـة للمبيعـات       ،بالوظيفة التسويقية 

بية، نسـبة التغيـر     ويمكن صياغته بـالقيم النس ـ     ،بعدد وحدات المنتج أم قيمتها النقدية والأرباح      
في المبيعات وأرباح المنظمة المعينة مقارنة بـالتغير في مبيعـات وأربـاح المنظمـات التـي تعمـل في                   
القطــاع الصــناعي ذاتــه، وأخيــراً ولــيس أخــراً يســتخلص الباحــث ممــا تقــدم أن إســتراتيجية      

 :التسويق يجب أن تكون على صلة مباشرة بالأهداف بشكل عام وتكون وفق الآتي

 .لتعرف على كيفية تلبية احتياجات المستهلك بكفاءة وفاعلية ا-

 . كيفية المنافسة في القطاع الصناعي-

 . كيفية الاستخدام الأمثل للمزيج التسويقي-
 ـــــــــــــــ

(1) Leonidos. C “The Marketing Information System: An Integration of the Extent Knowledge”, Journal of World Business.43. 
(2004),  p 34.  

 .131 – 129ص ) مرجع سبق ذكره (إدارة التسويقمحمد ناصر، غياث الترجمان،  )2(
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 :المداخل الإستراتيجية لتحقيق الأهداف التسويقية: ثالثاً

بالأنشطة التسويقية، تشتمل الإستراتيجية التسويقية على الرسالة التسويقية والأهداف الخاصة 
ولكي تكون الإستراتيجية التسويقية ناجحة يجب أن تساهم في تحقيق تلك الأهداف، وهي التـي تنشـأ    
وتُعــدل مــن التحــديات البيئــة التــي تواجــه المنشــآت، وتســتطيع المنشــأة اســتخدام مــدخل أو أكثــر مــن       

 :المداخل الإستراتيجية التي تتناسب معها ومن هذه المداخل

 :)1( التسويقيةAnsoffجيات استراتي -1

حــدد أنســوف إســتراتيجياته الأربعــة مــن خــلال بعــدين أساســيين همــا المنــتج والســوق، ويقــوم            
بتقســـيمهم إلــــى منتجـــات وأســــواق حاليـــة ومنتجــــات وأســــواق جديـــدة وفيمــــا يلـــي توضــــيح لهــــذه      

 :الاستراتيجيات

وغــل في الســوق بهــدف تســعى هــذه الإســتراتيجية إلــى الت :  اســتراتيجية التوغــل في الســوق-1-1
زيادة حجم المبيعات من منتجات المنظمة الحالية المقدمة، وفي نفس السوق الذي تعمل فيـه وذلـك عـن               
طريق زيادة الحملات الترويجية، تحسين كفاءة رجال البيع، كسب عملاء جدد من عملاء المنافسين أو                

 .من العملاء المحتملين

المنظمـات وفـق هـذه الإسـتراتيجية إلـى تقـديم منتجـات        تعمـل  :   اسـتراتيجية تطـوير المنـتج   -1-2
 .جديدة تماماً أو تطوير المنتجات القديمة، ولكن توجه إلى الأسواق الحالية التي تعمل بها المنظمة

تسعى هذه الإستراتيجية إلى زيادة مبيعات المنظمة عـن طريـق   :  استراتيجية تطوير السوق -1-3
لحالية، ويتحقق ذلـك مـن خـلال البحـث عـن أسـواق خارجيـة أو            دخول أسواق جديدة بنفس المنتجات ا     

 .أسواق محلية جديدة

تعتمد هـذه الإسـتراتيجية عنـدما تريـد المنظمـة الـدخول إلـى أسـواق         :   استراتيجية التنويع -1-4
 .جديدة بمنتجات جديدة، والشكل التالي يوضح هذا النموذج الذي أعده أنسوف

ركات على زيادة حجم مبيعاتها عن طريـق التوغـل في السـوق            ساعدت هذه الطريقة كثيراً من الش     
 أو عن طريق توسـيع السـوق والبحـث عـن أسـواق جديـدة، فضـلاً عـن المحافظـة علـى              ،بالسلع الموجودة 
 .)2( أو التنويع في السلع الجديدة والسلع الموجودة مسبقاً،الأسواق الموجودة

 السـوق التـي جـاءت بهـا اسـتراتيجية أنسـوف       /يبين نموذج شـبكة المنـتج  ) 17(والشكل التالي رقم   
 .التسويقية

 ـــــــــــــــ
(1) http://tutor2u.net/business/strategy/ansoff_matrix.htm   

 .200، ص )مرجع سبق ذكره(، ترجمة مازن نفاع، التسويقكوتلر وأخرون،  )2(
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 السوق / يبين نموذج شبكة المنتج ) 17(شكل رقم 

 
 إستراتيجية التوغل

 
 تطوير المنتج

 
 

 أسواق حالية
 

 )السوق(
 

 أسواق جديدة

 
إستراتيجية تطوير 

 السوق

 

 
 إستراتيجية التنويع

 منتجات جديدة)        المنتج    (منتجات حالية                                

  htm.ansoff_matrix/strategy/business/net.u2tutor://http المصدر

 :)1(نموذج بورتر -2

طور بورتر نموذج للتحليل وتقييم مخاطر الشركات المرتبطة بهيكل الصناعة وقسم هذا الهيكل إلـى                
ــة في      ــد الشــركات   مجموعــة قــوى للمنافســة، وهــي المنافســة بــين الشــركات العامل  الســوق نفســها، وتهدي

الجديدة القادمة إلى السوق، والقوة التفاوضية للعملاء، والقوة التفاوضية للمـوردين، والمنتجـات البديلـة،                
ــاك ثــلاث اســتراتيجيات بطبيعتهــا         ــورتر النمــوذج الشــهير للاســتراتيجيات التنافســية، وهن ــذلك قــدم ب ل

ى التنافسـية المحـددة لدرجـة المنافسـة في الصـناعة وهـذه       تساعد المنظمة في تحقيق تمركزها مقابل القو 
 :الاستراتيجيات توفر نقطة بداية جيدة لأي تفكير استراتيجي وهذه الاستراتيجيات هي

تقوم المنظمة بالعمل الجاد لتحقيق أقل قدر من تكاليف الإنتاج :  استراتيجية قيادة التكلفة   -2-1
من المنافسين وتحقيق حصة سوقية كبيرة ولتحقيق ذلك فإن والتوزيع مما يمكنها من وضع أسعار أقل 

 كما أنها بحاجة إلى مهـارات تسـويقية أعلـى         ،على الشركة أن تتميز في اختيار المزيج التسويقي الأمثل        
بخصوص خفض التكاليف من خلال تحسين الأداء والحصـول علـى عمالـة ومـواد أوليـة أرخـص، ومـن         

جــة إلــى رقابــة صــارمة حتــى لا يــؤثر عامــل التكلفــة علــى عامــل      الملاحــظ أن هــذه الإســتراتيجية بحا 
 .الجودة،

تركز المنظمة في هذه الإستراتيجية علـى تحقيـق أداء متميـز في جـزء             :   استراتيجية التميز  -2-2
مهم وكبير من السوق، حيث تهتم بنقاط القـوة التـي تسـاهم في خلـق التميـز، ولهـذا تقـوم بالبحـث عـن                   

ج، وتوجد ثلاثة أبعاد لإستراتيجية التميز وهي تميز إنتـاجي يمثـل شـكل وتصـميم               التميز في جودة المنت   
المنتج، فضلاً عن الجودة ومجموعة الخدمات المصاحبة، والتميز البشري يتمثل في اللباقة مع العمـلاء              
ــزة        ــل في العلامــة الممي ــذهني يتمث ــز ال ــالعملاء، والتمي ــام وجــودة الاتصــال ب  و جــودة الأداء والمظهــر الع

 .والمطبوعات والسمعة الجيدة
 ـــــــــــــــ

(1) Certo,Samuel,& Peter, The Strategic Management Process, 3rd ed., Irwin, Inc, 1995. Pp 82-83.  
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وفــق هــذه الإســتراتيجية تقــوم المنظمــة إمــا بــالتركيز علــى   :  اســتراتيجية التركيــز الســوقي -2-3
الكلفـة أو التركيـز علـى التميـز عـن طريـق التركيـز علــى واحـد أو أكثـر مـن أجـزاء السـوق بحيـث تقــوم              

 ورغبـات ذلـك القطـاع المســتهدف    بتحديـد الأجـزاء السـوقية المسـتهدفة، التـي يمكـن إشـباع احتياجـات        
أو عمـلاء  ) نسـاء، أطفـال  (بصورة أفضل من منافسيها، وقد يكون هـذا القطـاع فئـة معينـة مـن العمـلاء       

منطقـة جغرافيــة معينــة، وتعتمـد هــذه الإســتراتيجية علـى التقســيم القطــاعي للسـوق، ومــن ثم اختيــار     
 وهـذه الاسـتراتيجيات الـثلاث هـي خيـارات      استراتيجية التكلفة أو إستراتيجية التميز في جودة المنـتج،     

يمكن تسـميتها بالإسـتراتيجية العامـة، والمنظمـة التـي لا تختـار واحـدة مـن هـذه الاسـتراتيجيات بـرأي                
بورتر ستكون كالمحصورة في الوسط حيث ستعاني من انخفاض في الإنجاز أو إنجـاز أقـل مـن مسـتوى                    

 .الصناعة على الأمد البعيد

 :)1(نمو استراتيجية ال-2-4

تهدف هذه الإستراتيجية إلى زيادة الحجم الحـالي لعمليـات وأنشـطة المنظمـة،وينطوي ذلـك علـى           
زيادة المبيعات والحصة السوقية والأرباح، ويكون ذلك إمـا عـن طريـق التوسـع في الأنشـطة الحاليـة، أو        

ل الإسـتراتيجية  الاندماج مع منظمات أخـرى، أو التنويـع بالـدخول في منتجـات جديـدة، وتسـمى البـدائ           
 :للنمو، وتشمل هذه ثلاث إستراتيجيات فرعية هي

وتضــم هــذه الإســتراتيجية تطــوير الســوق، تطــوير المنــتج، و اختــراق   :  اســتراتيجية النمــو المركــز-
السـوق،  / السوق، وهي إستراتيجيات موجودة في مصفوفة أنسوف ذات الأربعـة خيـارات بشـبكة المنـتج          

كثف وتركـز علـى البحـث عـن فـرص ووسـائل معينـة داخـل نفـس السـوق،                     وتعرف بإستراتيجية النمو الم   
 .وينوه الباحث أنه تناول هذه الاستراتيجيات سابقاً في مصفوفة أنسوف

يقصد بها تكامل أنشطة الأعمال كلها داخل المنشأة عـن طريـق اسـتخدام        :  استراتيجية التكامل  -
دة مرتبطة بتلك الأنشطة نفسها، بقصـد   نظم المعلومات لدخول أسواق جديدة والبحث عن فرص جدي        
 :خفض التكاليف وزيادة الأرباح، وتتكون هذه الاستراتيجية من

تقـوم المنظمـة وفـق هـذه الاسـتراتيجية بـالتخطيط لملكيـة بعـض               : استراتيجية التكامـل الأفقـي     •
 .المنظمات المنافسة لها، أو زيادة السيطرة عليها

ــامي    • ــالتخطيط     ت: اســتراتيجية التكامــل الرأســي الأم ــق هــذه الاســتراتيجية ب ــوم المنظمــة وف ق
لامتلاك وحدات تقـدم مـن خلالهـا منتجاتهـا للعمـلاء، مثـل قيـام المنظمـة بشـراء وحـدة توزيـع               

 .تعمل كمنفذ لبيع منتجاتها

تسعى المنظمة من خلال هذه الاستراتيجية إلى محاولة : استراتيجية التكامل الرأسي الخلفي  •
زمة لها، أو زيادة السيطرة عليها، مثل قيام المنظمة بشـراء مصـنع       امتلاك مصادر التوريد اللا   

 .لصناعة العُلب لتغليف منتجاتها

 ـــــــــــــــ
(1) Leonidos. C “The Marketing Information System: AnIntegration of the Extent Knowledge”, op cit  pp 34-36.  
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 وتعنـي إضـافة المنظمـة لخطـوط جديـدة إلـى خطـوط منتجاتهـا الحاليـة           :)1( إستراتيجية التنويع  -
 المنظمـة  التي تختلف استخداماتها عن المنتجات الأخرى، و لكن تحـت العلامـة نفسـها، وهـذا يعنـي أن                  

تسعى إلى تعميق مـزيج منتجاتهـا، والتنويـع هنـا يعنـي أن المنظمـة تتوسـع في إعطـاء الفـرص للاختيـار                       
أمام المستهلك و ذلك عن طريق تقديم مجموعة من المنتجات الجديدة، وعن طريق دخولها إلى أسواق    

ى قـدر كبيـر مـن    جديدة من خلال إضافة خط أو عـدة خطـوط إنتاجيـة، إلا أن هـذه الاسـتراتيجية عل ـ         
المخاطرة لان الدخول في مجالات جديدة غير أنشطة المنظمة قد يكلف المنظمة أموالاً كثيرة ولا يحقق 

 :النتائج المطلوبة، وتشمل استراتيجية التنويع ثلاثة بدائل استراتيجية هي

ــز  • ــع المركـ ــتراتيجية التنويـ ــتخدم     : إسـ ــدة تسـ ــات جديـ ــافة منتجـ ــة بإضـ ــام المنظمـ ــى قيـ تعنـ
ت التسويقية نفسها، والفن التقني نفسه المتوافر لديها، وتقدم تلك المنتجات إلى التسهيلا

قطاعــات جديــدة مــن العمــلاء، ومــن أمثلــة ذلــك قامــت مؤسســة مــاريوت المعنيــة بخدمــة      
الفنادق إلى تقديم وجبات طعام للطائرات والفنادق بنفس الاسم في مدن وأسواق خارجية 

 الإنتاجيــة المتــوافرة لــديها في تقــديم منــتج جديــد  فهــي هنــا اســتخدمت نفــس التســهيلات 
 .بسوق جديدة عليها

تســعى هــذه الاســتراتيجية إلــى تقــديم منتجــات جديــدة لقطــاع    : اســتراتيجية التنويــع الأفقــي  •
العملاء الذي تقوم بخدمته، ويعنى ذلك قيام المنظمة بتوسيع مزيج منتجاتها أفقيـاً مـن خـلال      

 . هذا المزيجإستحدات منتجات جديدة تضاف إلى
تسـعى المنظمـة وفـق هـذه الاسـتراتيجية بـالتخطيط للـدخول في        : إستراتيجية التنويع المخـتلط   •

ــالفن التقنــي أو التســهيلات        مجــالات أعمــال جديــدة، مــن خــلال تقــديم منتجــات لا تــرتبط ب
 .المستخدمة لإنتاج منتجاتها الحالية

 :استراتيجيات دفاعية ومن هذه الاستراتيجيات -3

تهـدف إسـتراتيجية الاسـتقرار إلـى المحافظـة علـى وضـع المنظمـة           : ستراتيجية الاسـتقرار   ا -3-1
كمــا هــو عليــه، وذلــك في حالــة عــدم وجــود تغيــرات جوهريــة تهــدد نشــاط المنظمــة، كانعــدام أو ضــعف  
المنافســة، وعــدم وجــود منتجــات بديلــة، وبــذلك تحــافظ المنظمــة علــى حصــتها الســوقية وخدمــة نفــس  

 مــن العمــلاء، وتقــديم نفــس مــزيج المنتجــات، ويصــادف هــذه الاســتراتيجية النجــاح  القطــاع المســتهدف
عنــدما تتصــف البيئــة التــي تعمــل بهــا بالاســتقرار، وهــذا يتطلــب نشــاط مضــاعف مــن قبــل المنظمــات    

 .)2(للحفاظ على هذا الاستقرار بنفس حصتها السوقية ومستوى نشاطها

رغم أن هذه الاستراتيجية يعدها الـبعض  بال:  استراتيجية التخلص من بعض الأنشطة     -3-2
أحــد أوجــه الفشــل، إلا أن هنــاك منظمــات كثيــرة عملــت علــى أتبــاع هــذه الاســتراتيجية لمواجهــة      
الظروف البيئة الصعبة السائدة في مجال أعمالها، وتستهدف تخفيض نطاق عمليات المنظمة من              

ل هـذه اسـتراتيجية الـتقلص كمـا         أجل التركيز على الأنشطة الأكثـر ربحيـة وتحسـين الأداء، وتشـم            
 ـــــــــــــــ

(1) Functional Strategies www.mgtsmsu.edu   
(2) www.udel.edu   
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يسميها البعض على ثلاث بدائل هـي تخفـيض حجـم العمليـات بغـرض تخفـيض التكـاليف وإعـادة                
تصميم أنشطة المنظمة، إلغاء بعض الأنشطة غير المربحة، تصـفية المنظمـة وإلغـاء أنشـطتها وبيـع           

 .أصولها

لـدفاع وهـي اسـتراتيجية دفـاع     وتوجد ستة أنواع من اسـتراتيجيات ا      :  استراتيجيات الدفاع  -3-3
المنظمة عـن موقعهـا، اسـتراتيجية دفـاع الأجنحـة أي دفـاع المنظمـة علـى أطـراف السـوق، اسـتراتيجية                 
الــدفاع بــالهجوم المقابــل، واســتراتيجية الــدفاع المــوقفي بالانتشــار في أســواق جديــدة وتحديــد توســيع      

لــي عــن الأســواق الأضــعف أو مــا يعــرف  اســتراتيجية الــدفاع بالانكمــاش وتعنــي التخ ,الســوق وتنويعــه، 
 .بالانسحاب الاستراتيجي

ويقصـد بهـا تطـوير أو تغييـر بعـض الصـفات للمنتجـات القائمـة مـع              :  استراتيجية التعـديل   -3-4
إبقــاء عــدد المنتجــات ثابــت، وقــد يرجــع الســبب في التعــديل نتيجــة لتغييــر أذواق أو حاجــات أو رغبــات 

التعـديلات تفرضـها ظـروف موسـمية أو سـنوية نتيجـة لعـدم نجـاح         المسـتهلكين أو التطـور أو قـد تكـون     
بعض المنتجات، ويمكن أن يتم التعديل على نحو تدريجي على خط المنتجات، فعلـى سـبيل المثـال تبـدل           
الموضة التي تحدث موسـمية أو سـنوية في الملابـس حيـث تعطـى المنظمـة فرصـة لملاحظـة ردود أفعـال                   

 كانت هذه الردود ايجابية تُعدل وإن التعديل التدريجي يعاب عليه أنه قد المستهلكين قبل التعديل، فإذا
يعطــي فرصــة للمنافســين للتعــديل قبــل المنظمــة المعنيــة لحــين مــا تقــوم المنظمــة بــالتعرف علــى ردود       

 .الأفعال

 تعني هذه الإستراتيجية استبعاد خطوط منتجـات قائمـة أو           :)1( استراتيجية الانكماش  -3-5
تشــكيلات داخــل خطــوط المنتجــات بهــدف التبســيط في خــط المنتجــات و إســقاط  تبســيط بعــض ال

منتجات غير مربحة و التركيز على المنتجات المربحة فقط أو إسقاط المنتجات ذات الطراز القديم 
و التي أصبحت لا تشـكل طمـوح للمشـترين و لا تلبـي حاجـات و رغبـات المسـتهلكين، و الاسـتمرار                 

بـة في السـوق فقـط، و تقـوم المنظمـات بتقلـيص عـدد المنتجـات الداخليـة في               بإنتاج المنتجات المطلو  
الخط الواحد أو عدة خطـوط إنتاجيـة، فالمنتجـات التـي تحقـق أربـاح متدنيـة و التـي يـتم التعـرف              
عليها من خلال تحليل الكلفة و المبيعات يتم إسقاطها من الخط لتسـتطيع المنظمـة بعـد ذلـك مـن                     

جـات المربحـة و أن تحقـق أرباحـا أعلـى علـى المـدى البعيـد مـن المنتجـات               تركيز جهودهـا علـى المنت     
القائمــة حاليــا، كمــا يمكــن للمنظمــة أن تبســط مــن خــط منتجاتهــا عنــدما يكــون هنــاك نقــص في    
الطاقة الإنتاجية و أن الطاقة الإنتاجية لا تستوعب إنتاج جميع المنتجات المطلوبة و بنفس النوعية 

عدم توافر المواد الأولية لاقتصادية العامة سيئة أو في حالات الحروب و أو عندما تكون الظروف ا
 .اللازمة للعملية الإنتاجية

 ـــــــــــــــ
لأداء التسويقي للشـركات المسـاهمة، أطروحـة دكتـوراه غيـر منشـورة، جامعـة عمـان         طارق هاشم، دور نظم المعلومات التسويقية في تحسين ا  )1(

 .20  ص2006العربية للدراسات العليا، 
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 :)1(استراتيجية الهجوم التسويقي -3

وتعني محاولة المنظمة توسيع حصتها في السـوق بـالتركيز علـى نقـاط قوتهـا مقابـل نقـاط ضـعف                 
ــدة الراغ    ــة الرائـ ــار المنظمـ ــذا الخيـ ــاحبة هـ ــذه    المنافســـين وصـ ــمل هـ ــية وتشـ ــزة تنافسـ ــق ميـ ــة لتحقيـ بـ

 :الاستراتيجية الاستراتيجيات الفرعية التالية

 استراتيجية قيادة الأسواق الصغيرة وتعد أكثر جاذبية وملائمـة للمنظمـات الصـغيرة التـي            -3-1
لا ترغب في إتبـاع المنظمـات القائـدة وبـنفس الوقـت تتحاشـى منافسـتها فتسـتهدف الأسـواق الصـغيرة               

 .مية القليلة أو المعدومة بالنسبة للمنظمات الكبيرةذات الأه

ــدة بالتســابق للوصــول إلــى         -3-2 ــات غيــر القائ ــي محــاولات المنظم  اســتراتيجية الملاحقــة وتعن
مستوى المنظمات الكبرى أو ملاحقتهـا أو علـى الأقـل زيـادة حصـتها السـوقية مـن خـلال الهجـوم علـى                 

 .قائد السوق

هنـاك خمــس اسـتراتيجيات هجوميــة تسـتخدمها المنظمــة ضــد     الاسـتراتيجيات الهجوميــة  -3-3
منافسيها وهي استراتيجية مهاجمة الجهـات الأماميـة للسـوق حيـث تبحـث المنظمـة علـى جانـب القـوة               

 واسـتراتيجية  ،بدلاً من المنافسة وغالباً ما يتمثل ذلك بتخفيض أسعار منتجاتهـا إزاء أسـعار المنافسـين       
لتي لم تغطها المنظمة القائدة للسوق أو تلك المناطق التي يضـعف فيهـا      الهجوم الجانبي على الأسواق ا    

 أما استراتيجية الهجوم المطوق تعني محاولة تطويق المنظمة المنافسـة بالاسـتيلاء علـى         ،أداء المنافسون 
 ورابعاً استراتيجية الهجوم السهل ويـتم فيهـا الاتجـاه نحـو الأسـواق الأكثـر          ،مناطق واسعة من أسواقها   

 أما الإستراتيجية الخامسة سماها كوتلر إستراتيجية هجوم العصـابات وهـو خيـار للمنظمـات                 ،لةسهو
 .الصغيرة بإزعاج الخصم ومضايقته للحصول على موطئ قدم دائم في أسواقه

 :)2(الاستراتيجيات التكيفية -4

 أن قــدم كــل مــن ميلــز وســنو نموذجهمــا الــذي أطلقــا عليــه بنمــوذج الاســتراتيجية التكيفيــة وتعنــي  
المنظمات يجب أن تطبق الاستراتيجية التي تتلاءم مع البيئة المحيطة بهم، والاسـتراتيجية المنتقـاة هـي         
التي تجعل المنظمة تتكيف مع النجاح المطلوب والبيئة التي تعمل فيها، وتتكون هذه الاستراتيجيات من        

اعل، وسوف نستعرضـها علـى النحـو        إستراتيجية المدافع، إستراتيجية المنقب، إستراتيجية المحلل، المتف      
 :التالي

تسعى إستراتيجية المدافع لتحقيق وضـع مسـتقر للمنظمـة مـن خـلال         :  استراتيجية المدافع  -4-1
ــى        ــة دون الســعي نحــو النمــو، وتعمــل الاســتراتيجية عل الاهتمــام بمنتجاتهــا وحصــتها الســوقية الحالي

سـين مـن الاقتـراب منهـا، ويتطلـب ذلـك تقـديم         التركيز على الحصة السوقية والدفاع عنها، ومنع المناف       
المنتج بسعر منخفض وذي جودة عالية يحول دون تحول العملاء إلـى منتجـات أخـرى بديلـة، وان المنـاخ        
الملائم لاستخدام هذه الاستراتيجية هو اسـتقرار البيئـة المحيطـة بـالمنظم، ووجـود رقابـة صـارمة علـى              

 ـــــــــــــــ
 .143 – 140ص ) مرجع سبق ذكره (استراتيجيات التسويقنزار البرواري، أحمد البرزنجي،  )1(

(2) Miles & Snow Typology    www.12manage.com/methods_miles_snow_four_strategic_types.html 
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ءة والعاليـة وانخفـاض التكلفـة حتـى تقـدم المنتجـات بأسـعار        عملياتها التشـغيلية للمحافظـة علـى الكفـا     
 .منافسة

ــل -4-2 ــين الاســتقرار في       :  اســتراتيجية المحل ــوازن ب ــق الت ــى تحقي ــل إل تهــدف إســتراتيجية المحل
الحفاظ على حصتها السوقية من جانب، والنمو من خلال الابتكار وتقديم منتجات جديدة مـن جانـب          

ي تستخدم هذا الاستراتيجية بتحليل المنافسين قادة الصـناعة ثم العمـل   آخر، لذلك تقوم المنظمات الت   
بنفس المنهج في تقديم المنتجات الجديدة بعد أن تنجح المنتجات المشابهة ويتقبلها السـوق، ويجـب عنـد          
اســتخدام هــذه الاســتراتيجية أن تكــون البيئــة المحيطــة قليلــة التغيــر لتســمح بالانتقــال مــن المنتجــات       

لى المنتجات المبتكرة، وان يتصـف الهيكـل التنظيمـي للمنظمـة بالمرونـة الكافيـة لتحقيـق ذلـك،                   الحالية إ 
 .وتكون هناك رقابة صارمة لتقديم المنتج الجديد بسعر تنافسي

وهــي الاســتراتيجية التــي تســتطيع أن تتفاعــل مــع البيئــة المحيطــة    :  اســتراتيجية المتفاعــل-4-3
أية مؤثرات يمكن أن تواجههـا المنظمـة وذلـك بغـرض الاسـتمرار أو            بالمنظمة، من خلال الاستجابة إلى      

البقاء في السوق، وبالتالي فإن القرارات التي تتخذ هنا تُعد ردود أفعال لما يحدث حـول المنظمـة، ويـتم     
اختيار هذه الاستراتيجية عندما تكون البيئة المحيطة بالمنظمة تتصـف بـالقوة القهريـة، وبـذلك يصـبح                  

 .هو الحل الأمثلالتكيف معه 

تسعى إستراتيجية المنقب إلى تقديم منتجـات مبتكـرة واستكشـاف مـا         :  استراتيجية المنقب  -4-4
هو متـاح في السـوق مـن فـرص جديـدة، أو محاولـة خلـق فـرص تسـويقية وذلـك بغـرض تحقيـق النمـو،                         

لتغيير الكبيـر،  وبذلك فإن هذه الاستراتيجية تتلاءم مع منظمات الأعمال التـي تتصـف البيئـة لـديها بـا          
ويتصف الهيكل التنظيمي لديها بالمرونة، لذا من يطبـق هـذه الاسـتراتيجية عـادة مـا يطلـق عليـه قائـد                        

 .التالي يبين النموذج الذي قدمه كل من ميلز وسنو)18(الصناعة، والشكل رقم 

 يبين نموذج الاستراتيجيات التكيفية) 18(شكل رقم 
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ــغيرة        ــناعية الصـ ــآت الصـ ــاعد المنشـ ــتراتيجية تسـ ــارات الاسـ ــذه الخيـ ــض هـ ــث أن بعـ ــرى الباحـ يـ
مو وذلك بزيادة الربحية وحصتها السوقية، عن طريق التركيز علـى العمـلاء            والمتوسطة على تحقيق الن   

ــزيج           ــى عناصــر الم ــز عل ــام بدراســة المنافســين، والتركي ــة الأجــل، والاهتم ــة طويل والتوجــه نحــو الربحي
التســويقي للمنتجــات التــي تنتجهــا المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة، وأن المنشــآت الصــناعية     

 فمن الصعب أن تحقق النمو أو أيـة     )استراتيجية(طة إن لم تعمل وفق خطة تسويقية        الصغيرة والمتوس 
فاعلية تذكر في أدائها ومن هذا المنطلق سيقوم الباحث لمحاولة اقتـراح اسـتراتيجية تسـويقية تتماشـى      

 .مع المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 :ناعية الصغيرة والمتوسطةالاستراتيجية التسويقية المناسبة للمنشآت الص: رابعاً

إن التحليل المعمق للظروف البيئية المحيطة بالمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة  يضعنا أمـام               
خيارين أما الرضوخ لهـذه الظـروف، بمعنـى وضـع اسـتراتيجيات تسـتطيع المنشـآت مـن خلالهـا البقـاء                      

 يكمنت تأثير هذه التحديات العنيدة، والاستمرار في ظلها، وإما الموت البطيء أو السريع للمنشآت تح

المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة في وضـع اسـتراتيجية تسـويقية         يواجـه  الرئيس الـذي  التحدي
تحقق لها النمو عن طريـق، زيـادة المبيعـات، الربحيـة، لـذا سـيحاول الباحـث الوصـول إلـى اسـتراتيجية              

النمــو مــن خــلال دراســة الاســتراتيجيات التــي   تســاعد المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة علــى   
تناولها هذا المبحث، وذلك من خلال ما يتناسب مع بعض المعايير التي يرى الباحث أنهـا تمثـل صـفات                

 :المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة وهذه المعايير المقترحة تتضمن مايلي

 .وسطة عامل المنافسة الذي يهدد المنشآت الصناعية الصغيرة والمت-

 . عامل النمو-

  الدفاع عن الحصة السوقية-

الاســــتراتيجية التســــويقية التنافســــية المناســــبة للمنشــــآت الصــــناعية الصــــغيرة    -1

 :والمتوسطة

 في السـوق  العاملـة  المنافسـة  المنظمـات  مـن  غيرهـا  عـن  نفسـها  تمييـز  إلـى  المنظمـات  تسعى ما عادة

 المتميـز، والميـزة   والأداء التفـوق  علـى  تسـاعدها  تنافسـية  اسـتراتيجيات  تطـوير  خـلال  مـن   وذلـك ،نفسـه 

 مـن خلالهـا للعمـلاء    تمـنح  عـروض  تقـديم  خلال من على منافسيها المنظمة تحققه تفوق هي التنافسية

 تحقق كونها حال في تنافسية لميزة محققة المنظمة المنافسون،  وتعد يقدمها التي العروض من أكبر قيمة

 الميـزة  همـا  التنافسـية  للميـزة  أساسـيان  ما، ويوجد نوعـان  صناعة في حمتوسط الرب تفوق دائمة أرباحاً

 ومـن خـلال   المنافسـين،  عـن  والاخـتلاف  التمايز من الناتجة الميزة أو التكاليف على السيطرة الناتجة من
ــي تناســب المنشــآت         دراســة الاســتراتيجيات التنافســية وجــد الباحــث أن الاســتراتيجية التنافســية الت

، ويــرى )التركيــز، التميــز(يرة والمتوســطة ســتختار بالاعتمــاد علــى اســتراتيجية بــورتر  الصــناعية الصــغ
 طريـق  عن التنافسية الميزة الصغيرة والمتوسطة المنشآت الصناعية تحقيق صعوبة فيالباحث أن هناك 
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دة قيـا  اسـتراتيجية  مقومـات  مـن  الاستفادة في المادية إمكاناتها إستراتيجية قيادة التكلفة، وذلك لضعف
والحصـول علـى الأيـدي العاملـة المـاهرة بأسـعار        كبيـرة،  بكميـات  والشراء الضخم، الإنتاج مثل التكاليف

بســـيطة، بينمـــا يجـــد الباحـــث أن الاســـتراتيجية التنافســـية المناســـبة للمنشـــآت الصـــناعية الصـــغيرة    
 قطـاع  في أو كـل ك والتركيـز علـى السـوق    المنافسين، عن التميز خلال من إليها الوصول والمتوسطة يمكن

في  سوقياً قطاعا لها تجد أن هو الصغيرة بالنسبة للمنشآت الصناعية النجاح مفتاح محدد، وأن سوقي
ميـزة تنافسـية مـن خـلال نقـاط       فيـه  تحقـق  السـوق، والتـي   المنطقة التي لم تغطيها المشاريع الكبيرة من

ر الأمثـل للمـزيج التسـويقي المناسـب     القوة التي تتمتع بها، ويكون التميز هنـا إنتـاجي مـن حيـث الاختيـا         
مثل تصميم المنتج الذي يتصف بـالجودة العاليـة التـي تسـاهم في تحقيـق الميـزة التنافسـية، فضـلاً عـن                     
التميــز في الاتصــالات التســويقية بترســيخ الصــورة الذهنيــة عــن المنشــأة لــدى العمــلاء أي يكــون هنــاك  

د الأجـزاء السـوقية المسـتهدفة التـي يمكـن أن تشـبع          تركيز على التميز بدل التركيز على الكلفـة بتحدي ـ        
فيها رغبات وحاجات العملاء أفضل من المنافسين، ويمكن أن يسـاهم التسـعير الجيـد في خلـق التميـز                
لدى العملاء وبين المنشـآت، وهنـاك أهميـة كبيـرة لعنصـر التوزيـع في خلـق الميـزة التنافسـية، وخلاصـة                       

التي تتماشى مع المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة هي التميز لذلك فإن الاستراتيجية التنافسية 
 .والتركيز السوقي

 :استراتيجية النمو المناسبة للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة -2

سيتم الاعتماد على إستراتيجيات أنسـوف الأربعـة لاختيـار اسـتراتيجية النمـو المناسـبة للمنشـآت                  
 أعتمد أنسوف علـى بعـدين أساسـين همـا المنـتج والسـوق لتحقيـق          الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وقد   

النمو، وكان ذلك عن طريق التوغل في السـوق، وتطـوير المنـتج، والتنويـع في السـوق والمنتجـات، وتطـوير               
المبيعــات ويكــون ذلــك بــالتركيز علــى   في نمــو الســوقية و تحقيــق الحصــة في نمــو تحقيــقالســوق، ل

 المنتجـات  جـودة  حـول  المسـتهلكين  آراء علـى  وير السوق من خلال التعرفإستراتيجية تطوير المنتج وتط

 المنتجـات  مـن  مختلفة وتصاميم نماذج طرح، المستهلكين لآراء وفقا المنتجات وتطویر تعدیل، والحالية

 بهـدف  المسـتهلكين  خصائص في رالتغي دراسة، ودةيجد منتجات ابتكار، والمستهلكين أذواق مع لتتناسب

 السوقية القطاعات عن الابتعادو، محليا جدیدة جغرافية مناطق إلى  الدخول، وجدد مستهلكين جذب

، أمـا بالنسـبة إلـى إسـتراتيجية التنويـع والتوغـل في السـوق يـرى الباحـث أنهـا لاتناسـب            المنافسـة  ثيفةك
إمكانــات المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة، لــذا يــرى الباحــث أن اســتراتيجية تطــوير الســوق       

ستراتيجية تطوير المنتج تعدان مناسبتين لتحقيق النمو بالوصول إلى مجموعـة الأهـداف المتمثلـة في            وا
زيادة حجم المبيعات، وزيادة الحصة السوقية، وتحقيق الأرباح، ويتحقق ذلك من خلال العمـل في نفـس           

م قـدرة المنشـآت     السوق وتطويره أي تطوير المنتجات الحالية وتوجيهها إلى الأسواق الحالية بسبب عد           
الصناعية الصغيرة والمتوسطة على التنويع أو التكامل أو دخول الأسـواق الجديـدة والحاليـة بـأكثر مـن         

 .منتج وأكثر من علامة وهذا ما تتضمنه باقي الاستراتيجيات المتعلقة بالنمو
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اســتراتيجية الــدفاع عــن الحصــة الســوقية المناســبة للمنشــآت الصــناعية الصــغيرة   -3

 :ةوالمتوسط

من خلال مراجعة الاستراتيجيات الدفاعية يرى الباحث أن اسـتراتيجية المـدافع التـي تـنص علـى             
تحقيق وضع مستقر من خلال الاهتمام بالمنتجـات الحاليـة والحصـة السـوقية الحاليـة والـدفاع عنهـا،                  

عاليـة  ومنع المنافسـين مـن الاقتـراب منهـا، ويتطلـب ذلـك تقـديم المنـتج بسـعر مـنخفض ويتمتـع بجـودة                          
بشكل يحول دون تحـول العمـلاء إلـى منتجـات أخـرى بديلـة، وأن المنـاخ الملائـم لهـذه الاسـتراتيجية هـو              
الاستقرار، أما في حالة التقلبات التي تحصل في البيئـة فـإن الباحـث يـرى أن إسـتراتيجية المتفاعـل في        

وذلك من خلال الاسـتجابة  الحفاظ على الحصة السوقية هي الأمثل لأنها تتفاعل مع متغيرات البيئة،  
 يـبين فيــه  )19(إلـى أي تغيــرات تحـدث في البيئــة بغـرض الاســتمرار والبقـاء في الســوق، والشـكل رقــم      

الباحــث الاســتراتيجيات التــي تناســب المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة مــن خــلال المعــايير           
 .المقترحة لتحقيق المنافسة والدفاع عن الحصة السوقية والنمو

 يبين نموذج الاستراتيجيات التي تناسب المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة) 19(رقم شكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 من تصميم الباحث: المصدر

انطلاقــاً ممــا ســبق نجــد أن العوامــل الشخصــية لمتخــذ القــرار الاســتراتيجي المتمثلــة في عنصــر      
تساعد في نجاح الاستراتيجية المختارة في الخبرة والقدرة على الابتكار والإبداع، والخصائص الريادية    

إن تحقيـــق الأهـــداف، وإمكانيـــة تنفيـــذها بنـــاء علـــى نقـــاط القـــوة والضـــعف والفـــرص والتهديـــدات، و 
وأن المنشآت الصناعية  التسويقية، الاستراتيجيةبناء   عامل جوهري يجب مراعاته عند   دالمستهلك يع 

، وأن اختيـار  ن وجهـة نظـر المسـتهلك ولـيس العكـس     نظـر إلـى المنتـوج م ـ   ت يجب أن    الصغيرة والمتوسطة   
التسـويقية إذا اشـتملت علـى مـزيج العمـلاء          المزيج التسويقي الأمثـل يسـاعد علـى نجـاح الاسـتراتيجية           

الدفاع عن الحصة 
 السوقية

 
 ضمان المنافسة

 
 تحقيق النمو

 إستراتيجية
 تطوير المنتج
 تطوير السوق

 إستراتيجية
 الاستقرار
 المتفاعل

 

 إستراتيجية
 التميز
 التركيز
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بمعنى أنه بينما يرى المسوقون أنفسهم وهم يبيعون منتجـاً يـرى العمـلاء أنفسـهم وهـم يشـترون قيمـة،                       
 ترويجاً، بل يريد منها اتصالً من طـرفين، ولا يريـد منتجـاً فقـط،         بمعنى أن العميل لا يريد من المنشأة      

بل يريد قيمته، ولا يريد تسعيراً ديناميكياً، بل يريد تكلفة العميل، ويريد من التوزيع الراحة في وصـول      
 .المنتجات إليه



����א������وא�������Wא�����א�	��� ��
�א�����
�א������� �א�����
 א��א

 

 127

�א�%%%%%%%%%%567

 للـدور   نظـراً عمـال نشـآت الأ مما لا شك فيه أن النشـاط التسـويقي أصـبح الشـغل الشـاغل لكـل م           
، و بما أنه كذلك فإنه يستحق التأكيد والتطوير اللازمين محصلته وانعكاساته على ،الذي يؤديهل الفعا

 وبالشروط والمواصـفات  ،المناسبين في الزمان والمكانو ،حتى نضمن إيصال السلع و الخدمات لكل فرد
 .المرغوبة

ن واضعي اسـتراتيجيات   وأدوات تحليلها، حيث أ   تناولنا في هذا الفصل الاستراتيجيات التسويقية     
التسويق في الظروف الراهنة يواجهون، كثيراً من التحديات والعقبـات التـي لابـد مـن إذلالهـا في سـبيل               
نجــاح واســتمرار المنشــآت، إذ أن تســويق منتجاتهــا هــو الــذي يقــرر نجــاح أو فشــل كــل اســتراتيجيات       

 العـام  خد من تحديد هـذه الظـروف التـي تتمثـل في المنـا          وسياسات وخطط وبرامج التسويق، ولذلك لاب     
والظروف الداخلية والخارجية، التي تمثل التحديات والعقبـات مـن جهـة، وتتضـمن الفـرص والمكاسـب             

 .من جهة ثانية، فضلاً عن تحديد الإستراتيجيات الملائمة انطلاقاً من معرفة هذه الظروف

ت المبنيــة علــى الرؤيــة التحليليــة للفــرص التســويقية   اتخــاذ القــراراهــي ســتراتيجيات الفعالــة الاو
 حيــث أصــبح ، وخاصــة في هــذه الســنوات الأخيــرة ، والمــوارد المتاحــة،المتاحــة، و القــوى البيئيــة المــؤثرة 

المنشـآت الصـناعية بشـكل خـاص ومنشـآت الأعمـال        في نمـو ونجـاح    وأساسـياً اكمـاً  حالتسويق عنصـراً  
 وتبنــي إســتراتيجية تســويقية  ،التــي تتطلــب الكفــاءة والفعاليــة  في ظــل المنافســة الشــديدة  بشــكل عــام،

 .صمد أمام كافة التحدياتت

وقد توصل الباحث بعد مناقشة الاستراتيجيات التسويقية إلى مجموعة من الاستراتيجيات التـي           
تتماشى مع المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة هي النمو، والدفاع عن الحصة السوقية، والمنافسة 

لتي تُعد محددات الأهداف التي تسعى لها الإستراتيجية التسويقية، ومن خـلال ذلـك اعتمـد الباحـث         ا
على استراتيجية تطوير المنتج وتطوير السوق بالنسبة للنمو، واستراتيجية الاستقرار والمـدافع بالنسـبة      

 .افسةللحصة السوقية، واستراتيجية التميز والتركيز على القطاع السوقي بالنسبة للمن

والاســتراتيجية التســويقية تشــمل توجيــه اســتراتيجية المنشــأة ككــل نحــو إشــباع حاجــات ورغبــات   
العملاء،  لذا يجب أن ينصب الهدف الأساسي للمنشآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة علـى تحقيـق                   

 .ذلك الإشباع ضمن إمكانات العملاء المستهدفين



�א�	���א��א��

�א�
�א�
�א��
א��

 

  الصناعية الصغيرة والمتوسطة في ليبيات نبذة عن المنشآ/المبحث الأول

 عرض نتائج الدراسة الميدانية/المبحث الثاني

  اختبار فرضيات الدراسة/المبحث الثالث

  المقترحةالنتائج والتوصيات/ المبحث الرابع 
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 تخــاه مــن الدراســة، كــان مــن الضــروري عــرض نبــدة عــن المنشــآ  مــن أجــل تحقيــق الأهــداف المتو
الصناعية الصغيرة والمتوسـطة، وذلـك لتوضـيح مجتمـع الدراسـة، مـن حيـث العـدد والمفـردات، وكـذلك            
ــة المنشــآت الصــناعية         ــل استقصــاء أفــراد اتمــع حــول دور التســويق في رفــع فاعلي اســتعراض تحلي

ــار فرضــيات الدراســة     الصــغيرة والمتوســطة، مــن خــلال الاســتبانة     ــك لاختب ــدة لهــذا الغــرض، وذل المع
والإجابة على تساولاتها، وسيتم استخدام بعض أدوات الإحصاء الوصفي والاستنتاجي الأكثـر ملائمـة         
للدراسة بغية الوصول إلى تحقيق أهداف الدراسة، وتأسيساً على ذلك يستعرض هـذا الفصـل تحليـل            

 :تفصيل في أربعة مباحثبيانات الدراسة الميدانية بشيء من ال

 . نبذة حول المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة ومجتمع الدراسة:المبحث الأوليتضمن 

 فيتطــرق إلـى العـرض والتحليــل الوصـفي لبيانـات الدراســة باسـتخدام بعــض      :المبحـث الثـاني  أمـا  
 .أدوات الإحصاء الوصفي

يلهـا باسـتخدام بعـض أدوات الإحصـاء      عـرض بيانـات الدراسـة وتحل      :المبحـث الثالـث   بينما يتناول   
 .ألاستنتاجي لاختبار فرضيات الدراسة

 . ليوضح النتائج، ونموذج الدراسة المقترح، والتوصيات المقترحةالمبحث الرابعوجاء 
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وســطة في ليبيــا حــديث العهــد نظــراً لتوجــه  يُعــد الاهتمــام بالمنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمت
الدولــة نحــو القطــاع العــام الــذي كــان يضــم أغلــب الصــناعات بأنواعهــا المختلفــة، وكانــت المنشــآت  
الصـناعية الصــغيرة عبــارة عـن ورش حرفيــة يمكــن تصــنيفها بالمشـاريع متناهيــة الصــغر كــالحرف    

ا القطــاع مـع مطلــع القـرن الحــالي   اليدويـة والنشـاطات الأســرية، وبـدأت الدولــة في الاهتمـام بهـذ     
بــالتركيز عليــه مــن خــلال مــنح القــروض الصــناعية، والزراعيــة، والخدميــة للأفــراد والتشــاركيات   
والشركات، وتأكيداً لذلك قامت اللجنة الشعبية العامة وهي أعلى جهة تنفيذية في الهـرم الإداري         

ناجحـة والقـادرة علـى المنافسـة بإصـدار         في ليبيا وفق رؤية بيئة الأعمـال المناسـبة، والمشـروعات ال           
الـذي  ) 2007(لسـنة   ) 485( قرار إنشـاء البرنـامج الـوطني للمشـروعات الصـغيرة والمتوسـطة رقـم              

يعمل على تطوير وخلق مشروعات صغيرة ومتوسطة تعزز برامج التنمية الاقتصادية والاجتماعية 
وري في تحسـين القـدرة التنافسـية        من خلال رعايتها ومساعدتها للمشروعات المعنية، لدورها المح       

للاقتصــاد وإنعــاش النمــو الاقتصــادي، ومســاهمتها في تكــوين النــاتج المحلــي وخلــق فــرص العمــل،   
فضلاً عن مزايا أخرى تتمثل في قدرتها على الابتكار التكنولوجي وبناء الاقتصاد المعرفي وذلك من 

الصـعوبات التـي تقـف عـائق أمـام نمـو            خلال رسالة وضعتها اللجنة الشـعبية العامـة لتـذليل كافـة             
وتطور المشروعات الصغيرة والمتوسطة، من خلال إلزام كافة الجهات العامـة والمنظمـات الخاصـة               
ذات العلاقة لإيجاد البيئة الملائمة لانطلاق المشروعات الصغيرة مع تنمية روح الريادة بـين أفـراد                 

 المشروعات الطموحة مـن الفكـرة إلـى إنجـاز       اتمع، وتقديم الدعم والمساندة والرعاية لأصحاب     
 .وتنمية المشروع

ومنذ ذلك الوقت عمل البرنامج الوطني للمشروعات الصـغيرة والمتوسـطة علـى تحقيـق الأهـداف                 
 :المرجوة من خلال إشرافه على تنفيذ إستراتيجية التطوير المقترحة من خلال

ت التي تحتاج إلى مزيـد مـن الإصـلاح،       دراسة وإصلاح الإطار التشريعي والمؤسسي في االا       -1
 .والتي تتضمن إعادة صياغة العديد من السياسات والتشريعات

 : القيام بالدراسة للقطـاعات الصعبة الواعدة لتنمية المشروعات الصغيرة والمتوسطـــة بهدف-2

 .التعرف على العقبات المؤثرة سلباً للنمو الفاعل للقطاع واقتراح المعالجة والتطبيق •
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تحديد فـرص الاسـتثمار الكامنـة والحيويـة ليهتـدي لهـا المسـتثمرون، ويمكـن أن تـدعمها            •
 .الدولة لتسريع نمو القطاع

 .المساعدة في بناء وتطوير قاعدة المعلومات •

الشراكة والتعاقـد مـن البـاطن بـين المؤسسـات الصـغيرة والمتوسـطة والمؤسسـات الكبيـرة                    •
 .سواء كانت عامة أم خاصة

ام مــالي يضــم المصــارف والصــناديق وأســواق ورأس المــال بمــا يمُكــن المشــروعات       تطــوير نظ ــ-3
 .الصغيرة والمتوسطة من الوصول إلى التمويل بإجراءات بسيطة وشروط ميسرة

 الاهتمام بإنشاء المدن الصناعية والمناطق السـياحية والخدميـة مكتملـة البنيـة التحتيـة لتـوفير         -4
 .ف مناسبةمواقع ملائمة للاستثمار وبتكالي

ــيس شـــبكة فاعلـــة مـــن المؤسســـات العامـــة والخاصـــة قـــادرة علـــى تقـــديم الخـــدمات           -5  تأسـ
 .والاستشارات اللازمة للمشروعات المعنية عند الإنشاء والتطوير

 . تنفيذ دورات تدريبية للرياديين الراغبين في إقامة مشروعات صغيرة ومتوسطة-6

لتكنولوجيــة بتخصصــات مختلفــة في إطــار   مــن المخطــط أن تنشــأ مجموعــة مــن الحاضــنات ا  -7
 البحثيــة وغــرف التجــارة    زالتعــاون بــين البرنــامج الــوطني للمشــروعات والجامعــات والمراك ــ     

 :والصناعة وتكون أهدفها

 .تشجيع إقامة المشاريع اددة ذات البعد التكنولوجي •

 .مساندة ورعاية المبادرين الجدد •

 .نطقة المقامة بها الحاضنةالمشاركة في تنشيط الدورة الاقتصادية بالم •

 .دعم الشراكة بين مراكز البحث والمؤسسات بالمنطقة •

 .البحث عن الشراكة الدولية •

 إنشـاء مجموعــة مــن مراكـز الأعمــال والتــي تتعامــل مـع المشــروعات الصــغيرة والمتوســطة ذات    -8
 مسـتوى  التخصصات المختلفة والمتنوعة في جميـع اـالات الإنتاجيـة والخدميـة، دون تحديـد         
 .تكنولوجي لهذه المشروعات ويتولى مركز الأعمال مواكبة المشروع في مختلف مراحله

 . إنشاء موقع الكتروني للمعلومات-9

 بتقرير بعض الأحكام في 2009لسنة ) 472(وأصدرت اللجنة الشعبية العامة أثر ذلك القرار رقم      
 .)1(شأن المشروعات الصغرى والمتوسطة المشجعة والمنظمة لها

 ـــــــــــــــ
 .يرجى التفضل بالإطلاع على القرار في الملاحق )1(
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 .تعريف المشروعات الصناعية الصغيرة في ليبيا: أولاً

يختلف تعريف المشروعات الصناعية الصغيرة والمتوسطة من دولة لأخـرى بنـاءً علـى عـدة معـايير            
ــل،         ــاج، وحجــم التموي ــات، وعوامــل الإنت ــة الصــناعات وطبيعــة المكون مثــل معيــار عــدد العــاملين، ونوعي

 الليبيـة تُعـرف المشـروعات الصـغيرة والمتوسـطة علــى        ة الجماهيري ـ والتقنيات المستخدمة وغيرهـا، وفي    
ــي تظــم أقــل مــن    " أنهــا  ــك الت ــد عــن   ) 25(تل ــار ليبــي أمــا   ) 2,5(عامــل ورأس مالهــا لا يزي ــون دين ملي

 .)1(" مليون دينار5عامل وحجم الاستثمار لا يتجاوز مبلغ ) 50(المتوسطة فتلك التي تعمل بها أقل من 

ألاف دينار ليبـي  ) 10(الشعبية العامة المشروعات التي لا يزيد رأس مالها عن          وحدد قرار اللجنة    
 .هي مشروعات في شكل حرف يدوية أو نشاطات أسرية بسيطة

ومن خلال التعريف السابق نجد أن التشريع الليبي ركز على كل من معيار العمالة ورأس المـال في        
لذلك توجه الباحث في تحديد مجتمع الدراسة من        تحديد المشروعات الصغيرة والمتوسطة، وتعريفها و     

 .خلال التعريف السابق

 : وعينتهمجتمع الدراسة: ثانياً

ــة في قطــاع           ــع المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة العامل ــع الدراســة مــن جمي ــون مجتم يتك
صـــغيرة انتقائيـــة والمتمثلـــة في المنشـــآت الصـــناعية ال) عمديـــة(ليبيـــا، وتم اختيـــار عينـــة الصـــناعة في 
والتــي ينطبــق عليهــا تعريــف اللجنــة  بمدينــة طــرابلس، المســجلة بغرفــة التجــارة والصــناعة  والمتوســطة 

الشعبية العامة في ليبيا للمشروعات الصغرى والمتوسطة الذي شـمل معيـاري العمالـة ورأس المـال كمـا        
 :التالي) 11(هو موضح وفق الجدول رقم 

 آت الصغيرة والمتوسطة في ليبيايبين معايير تعريف المنش) 11(جدول رقم 

 عدد العاملين رأس المال التصنيف
  عامل25  الى5 من  مليون دينار ليبي2,5 آلاف دينار إلى أقل من 10من  صغيرة
  عامل50 إلى 26من  مليون دينار5 مليون دينار إلى أقل من 2,5من  متوسطة

شعبية العامةمن اعداد الباحث بالاعتماد على قرار اللجنة ال: المصدر
* 

بلغ عدد المنشآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة التـي ينطبـق عليهـا هـذا التعريـف وفقـاً لأحـدث              
والتي تم تحـديثها  إحصائية تحصل عليها الباحث من غرفــــة التجارة والصناعـــة في مدينــــة طرابلس          

2010/ 11في شــهر 
 لعينــة المســح الشــامل  مصــنعاً مســجلة في الغرفــة، وقــد تم اعتمــاد     ) 235 (،**

، واســتبعد  ويمكــن حصــره   العــدد والمفــردات ةومعروفــمحــدودة  الدراســة عينــةالدراســة نظــراً لكــون  
الباحث المشروعات التي لا ينطبق عليها هذا التعريف كما جاء في حدود الدراسة والجدول التالي رقم 

 .يوضح اتمع الكلي للدراسة ونسبة الاستجابة منه) 12(
 ـــــــــــــــ

يرجــى التفضــل  .  بتقريــر بعــض الأحكــام في شــأن المشــروعات الصــغيرة والمتوســطة   2009لســنة ) 472(قــرار اللجنــة الشــعبية العامــة رقــم    )1(
 .بالإطلاع على الملاحق

 .يرجى التفضل بالإطلاع على الملاحق *
 . على الملاحقيرجى التفضل بالإطلاع **
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 يوضح اتمع الكلي للدراسة ونسبة الاستجابة منه ) 12 (جدول رقم

 اتمع  البيان 
الصناعات 
  الغذائية

صناعات 
 نسيجية 

صناعات 
 هندسية 

صناعة أعلاف حيوانية 
 وصناعات كيميائية

 40 80 75 40 235 اتمع الأصلي
 1 4 14 11 30 المنشآت المستبعدة
 39 76 61 29 205 صافي اتمع

 39 76 61 29 205 تجابةالاس
  %97.5 %95 %81.3  %73.5  %87.2 %نسبة الاستجابة 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على بيانات غرفة التجارة والصناعة في مدينة طرابلس: المصدر

منشــأة وذلــك بالاعتمــاد علــى أخــر  ) 235(مــن خــلال الجــدول الســابق نجــد أن اتمــع الأصــلي بلــغ   
الباحث من غرفة التجـارة والصـناعة طـرابلس وذلـك مـن خـلال كشـوف صـادرة عنهـا             بيانات تحصل عليها    

 ومن خلال الاتصال باتمع الكلي من قبـل الباحـث تمـت اسـتجابة     ،)* (تبين النشاط والعنوان ورقم الهاتف   
منشأة أمـا  ) 30(، وكانت أسباب استبعاد المنشآت التي بلغ عددها         %)87.2(منشأة صناعية بنسبة    ) (205

بســبب الإغــلاق أو عــدم التجــاوب مــع الباحــث بــالرغم مــن تكــرار الاتصــال الهــاتفي بهــم ومــن الملاحــظ أن    
ــى           ــة عل ــث الإجاب ــاون كامــل مــن حي ــا اســتجابت بالكامــل، ووجــد الباحــث منهــا تع ــي تم زيارته المنشــآت الت

 .يبين مجموع الإجابات حسب القطاع الصناعي) 13(الاستبانه، والجدول التالي رقم 

 يبين مجتمع الدراسة حسب نوع الصناعة) 13( رقم جدول

 النسبة المئوية التكرار القطاع الصناعي
 %14.1 29 صناعات غذائية 
 % 29.8 61 صناعات نسيجية 
  % 37.1 76 صناعات هندسية 

 % 19 39 أعلاف حيوانية وصناعات كيميائية 
  % 100  205 اموع

 .Spssد على برنامج من إعداد الباحث بالاعتما: المصدر

ومما سبق نجد أن مجتمع الدراسة اشتمل على جميع المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة العاملـة              
ــواد          ــة، والصــناعات الهندســية، وصــناعة الم ــي تعمــل في مجــال الصــناعات الغذائي ــة طــرابلس والت في مدين

 . والتجارة في مدينة طرابلسالكيميائية وصناعة الأعلاف الحيوانية، والمسجلة في غرفة الصناعة

 :مصادر جمع البيانات: ثالثاً

 :تم الحصول على البيانات والمعلومات اللازمة لإنجاز هذه الدراسة من مصدرين هما

من خلال القيام بمسح مكتبي موعة من الدراسات السابقة المنشورة وغيـر  :  المصادر الثانوية -
ت العلاقـة لتغطيـة الجوانـب النظريـة للدراسـة، بالإضـافة إلـى         المنشورة والدوريات والكتـب المختلفـة ذا      

المواقع الالكترونية المتخصصة على شبكة الانترنت، كما تم الرجوع إلى الإحصاءات الخاصة بالجهات              
 .الرسمية ذات العلاقة بالمشاريع الصغيرة والمتوسطة

 ـــــــــــــــ
 .يرجى التفضل بالإطلاع على الملاحق *
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ابـة علـى أسـئلة الاسـتبانه        تمثلت في مفـردات مجتمـع الدراسـة مـن خـلال الإج            :  المصادر الأولية  -
 :تيوفق الآ" الاستبانه " المعدة لهذا الغرض، وعمل الباحث على تصميم أداة الدراسة 

مـــن أجـــل التوصـــل إلـــى إجابـــات علـــى تســـاؤلات الدراســـة وكـــذلك اختبـــار    : أداة الدراســـة-1
لأوليـة بوصـفها   لجمـع البيانـات ا  " الاسـتبانة "فرضياتها، ثم تطوير أداة القيـاس المناسـبة لهـذا الغـرض            

أداة رئيسة للدراسة، وبوصفها من أنسب أدوات البحث العلمي التي تحقـق أهـداف الدراسـة الميدانيـة                   
للحصول على معلومات وحقائق حول ظاهرة مـا أو موقـف بعينـه، فضـلاً عـن كونهـا أداة ملائمـة لهـذا                    

إعطــائهم الحريــة النــوع مــن الدراســات حيــث تخفــي شخصــية المشــارك في الدراســة ممــا يترتــب عليــه  
الكاملــة في الإجابــة، وتمكــنهم مــن التعبيــر عــن رائــيهم بكــل وضــوح دون أي تحيــز أو إمــلاء مــن أي            

 .)1(شخص

يتــيح الفرصــة للباحــث في اســتخدام بعــض الأســاليب  " الاســتبانة"كمــا أن هــذا النــوع مــن الأدوات 
فقــرات التــي تعبــر عــن الإحصــائية الدقيقــة لاختبــار الفرضــيات، وتضــمنت الاســتبانه مجموعــة مــن ال 

متغيرات الدراسة وأبعادها، واعتمد الباحث في تصميمها علـى الإطـار النظـري مـن جهـة وعلـى بعـض                 
الدراســات الســابقة مــن جهــة أخــرى، واشــتملت علــى أربعــة أجــزاء رئيســة، تضــمن الجــزء الأول منهــا    

 أما الجزء الثـاني منهـا       الفقرات المتعلقة  بالخصائص العامة للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة،        
فقـد تضـمن الفقـرات ذات العلاقــة بعناصـر المـزيج التسـويقي والمتعلقــة بمتغيـرات الدراسـة الأساســية         
التــي تســعى الدارســة إلــى قياســها، أمــا الجــزء الثالــث فقــد تنــاول الفقــرات المتعلقــة بالاســتراتيجيات    

المتوسطة، أما الجزء الرابـع والأخيـر مـن      التسويقية المراد اختبارها على المنشآت الصناعية الصغيرة و       
ــابع لهــذه الدراســة          ــر الت ــي تقــيس المتغي ــة والت الاســتبانه فقــد تضــمن الفقــرات ذات العلاقــة بالفاعلي

يبين كيفية قياس متغيـرات الدراسـة المسـتقلة والتابعـة مـن خـلال الفقـرات           ) 14(والجدول التالي رقم    
 .التي تضمنتها الاستبانه

  متغيرات الدراسة التي تضمنتها الاستبانةيبن) 14(جدول رقم 

 الأسئـــلة المتغيرات المستقلة

المتغير التابع الفاعلية وتم 
قياسه بالحصة السوقية وحجم 
المبيعات والربحية وتضمنت 

 الفقرات

 الأسئــــلة

 64،61 الحصة السوقية 7 – 1 المنتج

 65،60 حجم المبيعات 15 – 8 التسعير

 63،62 22 – 16 التوزيع
 31 – 23 الاتصالات التسويقية

 الربحية
 

 39 – 32 إستراتيجية النمو
 47 – 40 إستراتيجية الدفاع

 

  59 – 48 إستراتيجية المنافسة

 من إعداد الباحث: المصدر

 ـــــــــــــــ
(1) C. Nachmais, "1981 " Research Method in the Social " 2nd  ed , New York: 5th. Martins Press Inc ,P43. 
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وقد اعتمد الباحث مقياس ليكرت الخماسي ذا الابعاد الخمس في طريقة اختيار الإجابة المتعلقة     
ستقلة لتعبر عـن درجـة توافـق العبـارة مـع رأي المسـتجيب، حيـث أعطـى مسـتوى الموافقـة                     بالمتغيرات الم 
ومسـتوى عـدم الموافقـة      ) 3(ومسـتوى المحايـد     ) 4(ومستوى الموافقـة أعطيـت القيمـة        ) 5(بشدة القيمة   

، أمـا المحـور الخـاص بـالمتغير التـابع فقـد أعطـى               )1(وعدم الموافقة بشـدة أعطيـت القيمـة         ) 2(القيمة  
والإجابة ) 2(أعطيت القيمة ) لا أعرف(و) 3(وأعطيت القيمة ) نعم(س ثلاثي الذي وصفه الباحث قيا
، وتم الاعتمــاد علــى وســط لقيــاس المتغيــرات المســتقلة في الاســتبانه لتســهيل )1(أعطيــت القيمــة  ) لا(

 فقــرة في والــذي تــتم مقارنتــه مــع الأوســاط الحســابية لكــل ) 3(عمليــة التحليــل والمقارنــة وهــو القيمــة  
كـذلك لتسـهيل عمليـة    ) 2(المتغيرات المستقلة، واعتمد الباحـث علـى وسـط لقيـاس المتغيـر التـابع وهـو             
 .المقارنة والتحليل مع الأوساط الحسابية لكل فقرة من فقرات المتغير التابع

 : صدق أداة الدراسة وثباتها-2

تها المبدئيـة، وقبـل الشـروع في    إثر الانتهـاء مـن إعـداد أداة الدراسـة وتصـميمها ووضـعها في صـور               
توزيعها على مفردات عينة الدراسة، كان لابـد مـن اختبـار جـودة أداة الدراسـة حتـى تصـل إلـى شـكلها               
ــات المناســبة لاختبــار            ــع البيان ــاده واســتخدامه في هــذه الدراســة لجم ــتم اعتم ــائي الــذي ســوف ي النه

بـار الصـدق والثبـات، ويُعـرف الصـدق      فرضياتها والوصول إلى أهدافها، لذا فقـد خضـع المقيـاس لاخت         
بأنــه معــدل الاخــتلاف في نتــائج المقيــاس بــاختلاف الأفــراد ومــدى قــدرة المقيــاس علــى قيــاس مــا أعــد  
لقياسه، أما الثبات فهو الدرجة التي يحقق فيها المقياس النتائج نفسها في حال تكـرار الاختبـار، وكمـا           

 .)1(يقيس مدى تناسق وانسجام فقرات المقياس

 :ختبار صدق وثبات المقياس تم الاعتماد علىولا

 : الصدق وقد مر بعدة خطوات-أ

 . مراجعة مجموعة من الدراسات السابقة والاستفادة من بعض المقاييس المستخدمة فيها-

 تمت مناقشة الاستبانة مع الاستاذ المشرف للتأكد مـن قـدرة المقيـاس علـى التعبيـر عـن مشـكلة               -
 .ضياتهاالدراسة ومتغيراتها وفر

 عرضت الاستبانة على عشرة مـن الأسـاتذة المتخصصـين في الإحصـاء والإدارة الـذين يدرسـون                 -
في كلية الاقتصاد جامعة دمشق، وكلية الاقتصاد جامعة الجبـل الغربـي في ليبيـا وذلـك للتأكـد         
من مدى دقة وصحة الفقرات، ومـدى اسـتيفاء الشـروط العلميـة مـن حيـث التقسـيم وقـدرتها                 

 .)2(س متغيرات الدراسةعلى قيا

 عرضت الاستبانه على خمسة من مالكي المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسـطة للتعـرف علـى       -
أرائهــم حــول العبــارات الــواردة في الاســتبانه ومــدى وضــوحها وســهولة اســتيعابها وفهمهــا مــن  

 .قبلهم وذلك في أطار الصدق الفهمي للاداء
 ـــــــــــــــ

(1) Sekaran, Vma , 1984 " Research Methods from manager: Askill Building Approach " , new York , John wilegand sons , plss – 
158.  

 .يرجى التفضل بالإطلاع على الملحق المتضمن لأسماء السادة المحكمين وصفتهم )2(
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بهــا المحكمــون تم إجــراء التعــديل المناســب لــبعض الفقــرات،   بنــاءً علــى الاقتراحــات التــي تقــدم  -
وإضــافة بعــض العبــارات أو حــذف العبــارات غيــر الضــرورية والمكــررة، ومــرت عمليــة تطبيــق    

 :المقياس بالخطوات التالية

جمع البيانات الخاصة بمجتمع الدراسة عن طريق مراجعة غرفـة التجـارة والصـناعة في            * 
لعـدد الإجمـالي للمنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة        مدينة طرابلس للتعرف علـى ا     

 .مصنعاً) 235(التي تنطبق عليها شروط الدراسة والمسجلة بالغرفة وكان عددها 

عمــل الباحــث علــى الاتصــال هاتفيــاً بجميــع المنشــآت الصــناعية التــي تم الحصــول علــى    * 
 .أسمائها وأرقام هواتفها من خلال الخطوة السابقة

المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة التــي اعتــذر أصــحابها عــن مقابلــة    تم اســتبعاد * 
الباحــث وعــن المشــاركة في الدراســة بســبب إنشــغالهم أو الانتقــال إلــى مواقــع جديــدة          

 .منشآت صناعية صغيرة ومتوسطة) 5(وغيرها من الأسباب وبلغ عددها 

ــاً وبلـــغ  تم اســـتبعاد المنشـــآت المغلقـــة أو ذات العنـــوان الخـــاطي أو التـــي  *   لا تجيـــب هاتفيـ
 .مصنعاً) 25(عددها

قام الباحث بإعداد قوائم بأسماء المنشآت الصناعية التي تم الاتصال بها، والتي وضحت * 
لهــم أهــداف الدراســة والرغبــة في إرســال الاســتبانة لهــم وأخــذ العنــاوين الدقيقــة مــنهم  

ــغ عــددها      ــارتهم، وبل ــد لزي ــب مواعي ــة طــرابلس  مصــنعاً داخــل نطــاق   ) 205(وترتي مدين
 .والمناطق التابعة لغرفة التجارة والصناعة طرابلس

تم تقسـيم المشـاريع الصـناعية التـي أبــدت اسـتعدادها المبـدئي للمشـاركة جغرافيـاً وذلــك         * 
 .لتسهيل عملية الزيارة والمتابعة

قام الباحـث بحسـاب الصـدق الـداخلي وهـو مـا يعـرف باختبـار الصـدق التكـويني، وذلـك                       * 
اســتبانه علــى عينــة مــن مجتمــع الدراســة لحســاب الصــدق الــداخلي   ) 60(د بتوزيــع عــد

للمتغيرات المستقلة من خلال إيجاد معامل الترابط بين كل المتغيـرات المسـتقلة والدرجـة        
الكليــة للمتغيــر المســتقل، بالإضــافة إلــى معامــل التــرابط بــين كــل فقــرة والدرجــة الكليــة    

ارتبـاط بيرسـون، وقـد وجـد أن مقـدار الارتبـاط           للمتغير التابع، وذلك باستخدام معامـل       
بــين الأبعــاد والدرجــة الكليــة للمقيــاس قويــة في صــدقها الــداخلي، حيــث بلغــت مســتوى     

وهــو أقــل مــن مســتوى الدلالــة ) 0.000(الدلالــة المحســوب لمعامــل الارتبــاط لكــل متغيــر 
ات المحاور معامل الارتباط بين درج) 16(و) 15(، ويوضح الجدول رقم )0.05(المعنوية  

 .والدرجة الكلية لكل من المتغيرات المستقلة والتابعة
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 يبين معامل الارتباط بيرسون بين كل متغير من المتغيرات المستقلة) 15( الجدول
 والدرجة الكلية للمتغير المستقل

     المتغيرات المستقلة
الدرجة 
 الكلية

 القرار مستوى الدلالة

 0.05 عند دال إحصائياً 0.000 0.90 المنتج
 0.05دال إحصائياً عند  0.000 0.85 التسعير
 0.05دال إحصائياً عند  0.000 0.88 التوزيع

 0.05دال إحصائياً عند  0.000 0.83 الاتصالات التسويقية
 0.05دال إحصائياً عند  0.000 0.82 الاستراتيجيات التسويقية

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

يبين معامل الارتباط بيرسون للمتغير التابع بين كل فقرة في فقرات مقياس ) 16( الجدول
 الفاعلية والدرجة الكلية للفاعلية

المتغير التابع 
 )الفاعلية(

الدرجة 
 الكلية

 القرار مستوى الدلالة

 0.05دال إحصائياً عند  0.000 0.77 الحصة السوقية
 0.05صائياً عند دال إح 0.000 0.75 الربحية

 0.05دال إحصائياً عند  0.000 0.79 حجم المبيعات
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

 :الثبات -ب

للتحقق من مدى ثبات أداة الدراسة المستخدمة، وقدرتها على قياس المتغيرات المراد قياسها، قام           
 :الباحث بإجراء اختبارات الثبات التالية

وللتحقق من درجة ثبات المقياس، حيث لو طبـق مـرة أخـرى             : اختبار الثبات بالاتساق الداخلي    -
على أفراد العينة نفسها بعد مضي مدة زمنية معينة، تعطي النتائج نفسها، فقـد تم احتسـاب الاتسـاق     

ولاً إذا كانت الداخلي لمتغيرات الدراسة باستخدام معادلة معامل ألفا كرونباخ، ويكون هذا المقياس مقب   
، وبــالإطلاع علــى نتــائج الاختبــار الإحصــائي لعينــة      %60قيمــة ألفــا كرونبــاخ مســاوية أو أكبــر مــن      

مفردة، تبين أن البيانات التـي تم الحصـول عليهـا مناسـبة لقيـاس متغيـرات               ) 60(استطلاعية حجمها   
عامل ثبات مقياس المتغير ، كما بلغ م)0.89(الدراسة، فقد بلغ معامل ثبات مقياس المتغيرات المستقلة    

، حيث كانت قيمة ألفا كرونباخ للمتغيرات المستقلة والمتغير التـابع عـاليتين وتـدلان علـى               )0.83(التابع  
 .يوضح ذلك) 17(أن إجابات المبحوثين تتمتع بدرجة اعتمادية عالية، والجدول رقم 

 ةيوضح الاتساق الداخلي لكل متغير من  متغيرات الدراس) 17( الجدول
 معامل ثبات ألفا كرونباخ اسم المتغيرات

 0.92 المنتج
 0.88  التسعير
 0.90 التوزيع

 0.86 الاتصالات التسويقية 
 0.79 استراتيجية النمو
 0.85 استراتيجية الدفاع
 0.87 استراتيجية المنافسة
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 معامل ثبات ألفا كرونباخ اسم المتغيرات
 0.86 . معامل الثبات الكلي للمتغيرات المستقلة

 0.83 )الفاعلية( التابع  معامل الثبات الكلي للمتغير
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

ويتــبين مــن الجــدول الســابق أن جميــع معــاملات الثبــات لقيــاس المتغيــرات المســتقلة موجبــة ودالــة  
، وأن قيمهــا اختلفــت مــن متغيــر مســتقل لآخــر، وقــد بلغــت معــاملات   )0.05(إحصــائية عنــد مســتوى 

ــات الكل ــرات المســتقلة     الثب ــاخ للمتغي ــا كرونب ــة ألف ــرات     )0.86(ي ــات للمتغي ــاملات الثب ــإن مع ــه ف ، وعلي
 .المستقلة في هذه الدراسة عالية، مما يدل على قوة الاتساق الداخلي لهذا المقياس

، وعليــه فــإن معــاملات  )0.83(وقــد بلغــت معــاملات الثبــات الكليــة ألفــا كرونبــاخ للمتغيــر التــابع    
 .لتابع في هذه الدراسة عالية مما يدل على قوة الاتساق الداخلي لهذا المقياسالثبات للمتغير ا

تم حساب الثبـات بالتصـنيف لمتغيـرات الدراسـة         ) التجزئة النصفية (اختبار الثبات بالتصنيف     -
التجزئــة (الثبــات بالتصــنيف ) 18(بــراون، وجوتمــان، ويــبين الجــدول  _ باســتخدام معــادلتي ســبيرمان  

 .ر من متغيرات الدراسةلكل متغي) النصفية

 لكل متغير) التجزئة النصفية( يبين اختبار الثبات بالتصنيف) 18(جدول رقم 
 من متغيرات الدراسة

 جوتمان سبيرمان  براون اسم المتغيرات
 0.90 0.91 المنتج

 0.87 0.88 التسعير
 0.88 0.89 التوزيع

 0.86 0.87 الاتصالات التسويقية
 0.79 0.80 استراتيجيه النمو
 0.83 0.84 إستراتيجية الدفاع
 0.85 0.86 إستراتيجية المنافسة

 0.85 0.86 معامل الثبات بالتصنيف الكلي للمتغيرات المستقلة
 0.82 0.83 معامل الثبات بالتنصيف الكلي للمتغير التابع

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

ــبين مــن الجــدول الســاب   ــرات المســتقلة     ويت ــات بالتصــنيف لقيــاس المتغي ــع معــاملات الثب ق أن جمي
بــراون، وجوتمــان _ مرتفعــة، حيــث بلغــت معــاملات الثبــات بالتصــنيف باســتخدام معــادلتي ســبيرمان    

ــرات المســتقلة   ، وعليــه فــإن معــاملات الثبــات للمتغيــرات المســتقلة في هــذه       )0.85(، و)0.86(للمتغي
ممـا يـدل    ) 0.82(و) 0.83(معاملات الثبات بالتصنيف للمتغير التـابع       الدراسة مرتفعة، وكذلك بلغت     

 .على ارتفاع درجة الثبات بالتصنيف لهذا المتغير

بعـد جمـع بيانـات الدراسـة، قـام        :أساليب التحليل الإحصائي المستخدمة في الدراسـة  -3
حويل الإجابات إلى   الباحث بمراجعتها تمهيداً لإدخالها للحاسوب بإعطائها أرقاماً معينة أي بت         

أرقام،  وتمت المعالجة الإحصائية اللازمة للبيانات باستخدام الأساليب الإحصائية المناسبة وفق 
 :تيالآ
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مقــاييس الإحصــاء الوصــفي حيــث تم اســتخراج التكــرارات والنســب المئويــة لوصــف مجتمــع       �
 .الدراسة

 .المتوسطات الحسابية لتحديد معدل استجابة مجتمع الدراسة �

 .رافات المعيارية لقياس درجة التشتت المطلق لقيم الإجابات عن وسطها الحسابيالانح �

 البســيط  لاختبــار العلاقــة بــين المتغيــرات المســتقلة الانحــدارمعامــل ارتبــاط بيرســون وتحليــل  �
 الانحـدار فالارتباط يبين وجود العلاقـة بـين متغيـرين أمـا      (منفردة والمتغير التابع، وتحديدها،     

 ).ير مستقل على متغير تابعيدرس أثر متغ

 .أثر المتغيرات المستقلة على المتغير التابع المتعدد لاختبار الانحدارتحليل  �

 المتعدد التدريجي لتحديد أهمية كل متغيـر مسـتقل علـى حـدة في الإسـهام في         الانحدارتحليل   �
 .النموذج الرياضي

ــادي لدراســــة الفــــروق بــــين المتوســــطات للاســــترا    � ــويقية تحليــــل التبــــاين الأحــ تيجيات التســ
 ).عدد العاملين، سنوات الخبرة، ورأس المال(والخصائص التعريفية 

رمان بـــراون وكـــذلك معامـــل كرونبـــاخ ألفـــا لقيـــاس درجـــة   جوتمـــان وســـبيمعامـــل بيرســـون و �
 .المصداقية والثبات في إجابات مجتمع الدراسة على فقرات الاستبانه

، باستخدام برنـامج الحزمـة الإحصـائية    α = 0.05وقد تم فحص فرضيات الدراسة عند المستوى 
SPSS. 
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بعــد القيــام بــالخطوات اللازمــة لتجهيــز البيانــات المتحصــل عليهــا مــن خــلال الاســتبانة، وتهيئتهــا  
 لبيانـات الدراسـة الميدانيـة والتحليـل الوصـفي      لعملية التحليل الإحصـائي، قـام الباحـث بـإجراء عـرض         

لهــا، باســتخدام بعــض مقــاييس الإحصــاء الوصــفي وذلــك لبيــان خصــائص مجتمــع  الدراســة ووصــف   
 .متغيراتها عن طريق النسب المئوية، والتكرارات، والمتوسطات الحسابية، والانحراف المعياري

 :وصف خصائص مجتمع الدراسة: أولاً

لعـدد العـاملين، وسـنوات    "  مجتمـع الدراسـة المسـتهدف بالتحليـل وفقـاً      فيما يلي وصف خصائص   
لخبرة في السوق، نوع المنتجات، ورأس المال، والجهة التي تتولى الإدارة، والمؤهل العلمي للشخص الذي 

الـواردة في الاسـتبانه وذلـك كمـا     "  يدير المنشأة، والشكل القانوني، والأسواق  التي تسوق فيها المنشآت       
 -: مبين على النحو التاليهو

التوزيع التكراري لمفردات مجتمع الدراسة المستهدفة بالتحليل وفقـاً لعـدد العـاملين والجـدول                -1
 .يبين ذلك التوزيع) 19(التالي رقم 

 يبين عدد العاملين الدائمين في مجتمع الدراسة) 19(الجدول رقم 

 النسبة التكرار البيان المتغير

  %21.0 43  عمال فأقل10

  %35.1 72  عامل30 – 11من  

  %28.7 59  عامل50 – 31من 

  %9.3 19  عامل70 – 51من 

ئمين بالمنشآت الصناعية عدد العاملين الدا
 الصغيرة والمتوسطة المستهدفة بالتحليل

 %5.9 12  عامل70أكثر من 

  %100 205 امــــــــــــوع
 )SPSS(على نتائج برنامج إعداد الباحث بالاعتماد : المصدر

أن المنشآت الصناعية الصـغيرة والمتوسـطة التـي تشـغل مـن             ) 19(يتضح من الجدول السابق رقم      
 50 إلــى 31تليهــا المنشــآت التــي يعمــل فيهــا مــن  % 35.1 عامــل هــي الأكثــر تكــراراً بنســبة 30 -11
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أم المنشـآت    % 21نسـبة    عمـال فأقـل ب     10وجـاءت ثالثـاً المنشـآت التـي تشـغل            % 28.8عاملاً بنسبة   
 5.9و  % 9.3 عامل فأكثر كانت نسـبها       70 عامل والمنشآت التي يعمل فيها       70- 51التي تشغل من    

ينـدرج  )  مفـردة 205(على التـوالي وهذا يعني أن مجتمع الدراسة المدروس والـذي يبلـغ عـــــــــــــــدده           %
ار عــدد العــاملين، أي مــا نســبته   ضــمن تعريــف المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة حســب معي ــ    

 ). عامل وأقل50من (هي منشآت يعمل فيها من %) 84.9(

ــرة في       -2 ــل وفقــاً لســنوات الخب ــع التكــراري لمفــردات مجتمــع الدراســة المســتهدفة بالتحلي  التوزي
 .يبين مفردات مجتمع الدراسة حسب سنوات الخبرة في السوق) 20(السوق والجدول التالي رقم  

 يبين عدد سنوات خبرة مجتمع الدراسة في السوق ) 20(جدول رقم 

 النسبة التكرار البيان المتغير
  %40.0 82  سنوات5 إلى 3من  

سنوات خبرة المنشآت الصناعية الصغيرة   %44.4 91  سنوات10 إلى 6من 
 والمتوسطة المستهدفة بالتحليل في السوق

  %15.6 32  سنوات10أكثر من 

  %100.0 205 ــوعامــــــــــ
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

نجد أن المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة المسـتهدفة      ) 20(من خلال الجدول السابق رقم     
، أمـا المنشـآت الأكثـر     %40 سنوات بنسبة 5 إلى 3في هذه الدراسة لها خبرة في السوق تراوحت بين         

وكانـت نسـبة المنشـآت التـي     % 44.4 سـنوات بنسـبة     10 إلـى    5سوق هـي التـي تعمـل منـذ          خبرة  في ال   
ثـة هـذا القطـاع في ليبيـا إجمـالاً        وهـذا يـدل علـى حدا       % 15.6 سـنوات    10تعمل في السوق لأكثر من      

لاعتماد الدولة على القطاع العام في السابق، وتدل هذه النسبة أيضاً علـى أن مفـردات اتمـع تملـك               
 الســوق لا بــأس بهــا وأن جميــع مفــردات مجتمــع الدراســة تتوافــق مــع حــدود الدراســة التــي      خبــرة في

استبعد الباحث فيها المنشآت الصناعية التي عمرها أقل من ثـلاث سـنوات وذلـك نظـراً لاسـتبعاد إثـر         
 .عةفترة التشغيل الأولى التي عادة ما تكون المنشآت فيها مازالت في طور النمو وتكون تكاليفها مرتف

 التوزيـــع التكـــراري لمفـــردات مجتمـــع الدراســـة المســـتهدفة بالتحليـــل وفقـــاً لنوعيـــة المنتجـــات    -3
 .يبين ذلك) 21(والجدول التالي رقم 

 يبين نوعية المنتجات التي تنتجها مفردات مجتمع الدراسة) 21(جدول رقم 

 النسبة التكرار البيان المتغير

 % 14.1 29 صناعات غذائية

  %29.8 61 صناعات نسيجية 

 نوع المنتجات    %37.1 76 صناعات هندسية

صناعات أخرى متمثلة في صناعات الأعلاف، 
  %19.0 39 وصناعات كيمائية  

  %100 205 امــــــــــــوع
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر
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ناعات الأكثـــر تكـــراراً هـــي الصـــناعات نلاحـــظ أن الصـــ) 21(بـــالنظر إلـــى الجـــدول الســـابق رقـــم  
الهندسية التي تعمل علـى صـناعة المـواد البلاسـتيكية والحديديـة التـي تعتمـد موادهـا الخـام مـن السـوق                       
المحلي عن طريق مصنع الحديد والصلب الاستراتيجي والمملـوك للدولـة ومصـنع أبـي كمـاش للصـناعات                 

 قيامهم بتغذيـة صـناعات الحديـد والبلاسـتيك بأنواعهـا      الكيميائية الاستراتيجي والمملوك للدولة باعتبار 
أمــا الصــناعات   % 37.1إلــى جانــب صــناعة الأثــاث المنزلــي والمكتبــي وبلغــت هــذه المنشــآت مــا نســبته      

وجــاءت في المرتبــة  % 29.8النســيجية فجــاءت في المرتبــة الثانيــة مــن حيــث التكــرار حيــث بلغــت نســبتها 
ت الأخــرى المتمثلــة في صــناعة  الأعــلاف والصــناعات الكيميائيــة   الثالثــة مــن حيــث التكــرارات الصــناعا 

أما الأقل تكراراً فكانت الصناعات  % 19كمواد التنظيف وبعض الصناعات الدوائية حيث بلغت نسبتها        
 .وهذا يعني أن مجتمع الدراسة شمل كل الصناعات تقريباً % 14.1الغذائية حيث مثلت نسبتها 

 :دات مجتمع الدراسة المستهدفة بالتحليل وفقاً لرأس مال المنشأة التوزيع التكراري لمفر-4

 
 يبين رأس مال المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة المستهدفة في الدراسة ) 22(الجدول رقم 

 النسبة التكرار البيان المتغير

  %33.2 68  ألف دينار ليبي 150 إلى 50 من 

  %39.5 81 نار ليبي ألف دي300 إلى 151من 

  %21.5 44  ألف دينار ليبي500 إلى 301من 
 رأس المال   

  %5.9 12  ألف دينار ليبي  500أكثر من 

  %100 205 امــــــــــــوع

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

راسـة مـن حيـث    أن النسـبة الأعلـى مـن مفـردات مجتمـع الد     ) 22(يتبين من الجـدول السـابق رقـم     
 % 39.5 بنسبة بلغت ))*( ألف دينار 300 إلى  160( مفردة وكان رأس مالها من       81رأس المال بلغت    

مــن إجمــالي  %  33.2نســبة )  ألــف دينــار150 إلــى 50(في حــين بلغــت المنشــآت ذات رأس المــال مــن 
 ألـف  500 إلى 300(مفردات مجتمع الدراسة، في حين بلغت نسبة المنشآت التي رأس مالها مـا بيـن    

من إجمالي مجتمع الدراسة وكانت المنشآت الأقل تكراراً هي المنشآت الصناعية ذات             % 21.5) دينار
 ، %5.9حيث بلغت)  ألف دينار500الأكثر من (رأس المال

وهذا يدل على أن جميع المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة المستهدفة في هـذه الدراسـة تقـع     
 .وعات الصغيرة والمتوسطة في ليبياضمن تعريف المشر

 التوزيـع التكــراري لمفــردات مجتمـع الدراســة مــن حيــث الجهـة التــي تتــولى الإدارة في المنشــآت    -5
 .الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 ـــــــــــــــ
 .دينار) 1.25(سعر صرف الدولار الأمريكي مقابل الدينار الليبي  *
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 يبين مجتمع الدراسة من حيث الجهة التي تولى الإدارة) 23(الجدول التالي رقم 

 النسبة التكرار البيان المتغير

  %37.6 77 المالك

  %31.2 64 الأقرباء
التي تتولى الإدارة في الجهة 

 المنشآت المستهدفة في الدارسة
  %31.2 64 مدير مستقل

  %100 205 امــــــــــــوع
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

الصـغيرة والمتوسـطة مـن قبـل     أن إدارة المنشـآت الصـناعية   ) 23(يتضح من الجـدول السـابق رقـم         
، بينمـا بلغـت نسـبة تـولي الإدارة مـن       %37.6 مفـردة بنسـبة   77ملاكها هي الأكثر تكراراً حيـث بلغـت     

 31.2قبل الأقارب أو مدير مستقل بالتساوي من حيث التكرارات والنسبة المئويـة حيـث بلغـت نسـبتها       
ع مـن حيـث إدارتـه ويكـاد يكـون متقـارب       لكل منها، وهذا يدل على أن اتمـع المسـتهدف يعـد متنـو        % 

 .فيما بينها من حيث التكرارات

  التوزيع التكراري الذي يبين المؤهل العلمي للشخص الذي يدير المنشأة-6

 يبين توزيع وتكرار مديري المنشآت الصناعية وفقاً للمستوى التعليمي)  24(الجدول رقم 

 النسبة التكرار البيان المتغير
  %9.3 19 أقل من الثانوية

  %27.3 56 ثانوية عامة أو ما يعادلها

  %46.9 97 جامعي
 يميالمستوى التعل

  %15.9 33 )ماجستير أو دكتوراه(مؤهل عالي 

  %100 205 امــــــــــــوع
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

بيــرة مــن مــديري المنشــآت الصــناعية الصــغيرة   أن النســبة الك) 24(يشــير الجــدول الســابق رقــم  
مفردة أي ما   ) 97(والمتوسطة المستهدفة بالتحليل هم من حملة الشهادات الجامعية إذ يشكل عددهم            

ــع           % 46.9نســبته  ــالي مجتم ــرب هــذه النســبة مــن نصــف إجم ــع، وتقت ــردات اتم ــالي مف مــن إجم
الي والمتوسـط الاختصاصـي الـذين يمثلـون نسـبة         الدراسة، يليهم حملة الشهادة الثانوية أو الـدبلوم الع ـ        

مـن إجمـالي    % 15.9ثم حملت الشهادات العليا ماجستير ودكتوراه الذين يمثلون ما نسـبته      % 27.3
وهــي أقــل النســب تكــراراً في   % 9.3مفــردات اتمــع، وكانــت نســبة مــن هــم دون الثانويــة قــد بلغــت   

صــناعية المســتهدفة في الدراســة قــد حملــوا كافــة   مجتمــع الدراســة، ممــا يعنــي أن مــديري المنشــآت ال  
المــؤهلات العلميــة وهــذا جيــد مــن حيــث قــدرتهم علــى فهــم فقــرات الاســتبانه، وتمــتعهم بأحــد صــفات  

 .الريادة لكي تساعدهم على قيادة منشآتهم

 . التوزيع التكراري الذي يبين الشكل القانوني للمنشآت المستهدفة في الدراسة-7
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  والمتوسطة المستهدفةةيبين الشكل القانوني للمنشآت الصناعية الصغير) 25(الجدول رقم 

 النسبة التكرار البيان المتغير
  %14.1 29 منشآت فردية 

  %39.5 81 تشاركيات تضامنية 

  %45.4 93 شركات مساهمة 
 الشكل القانوني     

  %1.0 2 شركات توصية 

  %100 205 امــــــــــــوع 
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : رالمصد

الســابق أن التوزيــع التكــراري تمــع الدراســة المســتهدف ) 25(نلاحــظ مــن خــلال الجــدول رقــم 
 45.4بالتحليل فيما يخص الشكل القانوني تبين أن الفئة الأكثر تكراراً هي الشركات المساهمة بنسبة        

جتمـع الدراسـة المسـتهدف وجـاءت التشـاركيات التضـامنية       حيث قاربت هـذه النسـبة علـى نصـف م          % 
وكانت شـركات التوصـية النسـبة      % 14.1أما المنشآت ذات التراخيص الفردية بلغت        % 39.5بنسبة  

، وهذا يدل على أن المنشآت الصناعية الصـغيرة والمتوسـطة المسـتهدفة     %1الأقل تكراراً حيث شكلت   
مختلفة وهذا يرجع إلى اختيار الشكل القانوني من قبل أصحاب في هذه الدراسة ذات أشكال قانونية       

 .المنشأة عند التأسيس

 التوزيع التكراري لمفردات مجتمع الدراسة المستهدف بالتحليل وفقاً للأسواق التي تسوق فيها     -8
 .يوضح ذلك) 26(المنشآت منتجاتها سواء كانت محلية، أو وطنية، أو دولية، والجدول التالي رقم 

 يبين جغرافية الأسواق للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة المستهدفة) 26(ول رقم جد
 في الدراسة 

 النسبة التكرار البيان المتغير
 %28.8 59 أسواق محلية 
 جغرافيا الأسواق       %67.3 138 أسواق وطنية 

  %3.9 8 أسواق دولية   

  % 100 205 امــــــــــــوع 

نجد أن أغلب المنشآت الصناعية المستهدفة بالدراسة تعمـل        ) 26( الجدول السابق رقم     من خلال 
بينما نجد أن المنشآت التي تعمل وفـق   % 67.3بنسبة وصلت إلى ) داخل ليبيا(وفق الأسواق الوطنية    

أما العمل وفق أسواق دوليـة     % 28.8منشأة بنسبة ) 59(بلغت ) داخل مدينة طرابلس(أسواق محلية   
أي أن غالبيـة المنشـآت    %. 3.9منشآت فقط تعمل وفق أسـواق دوليـة بنسـبة        ) 8(فتبين أن   ) تصدير(

 .المستهدفة تعمل وفق أسواق محلية ووطنية

ــي       ــغيرة والمتوســـطة التـ ــناعية الصـ ــآت الصـ ــام للمنشـ ــار العـ ــد أن الإطـ ــا تقـــدم نجـ ومـــن خـــلال مـ
 -:استجابت للدراسة تتصف بالاتي

صناعات الهندسية، الغذائية، نسيجية، أعلاف حيوانية، صناعات      ال(تعمل في قطاع الصناعة      -
 ).كيمائية
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 .مسجلة في غرفة الصناعة والتجارة طرابلس -

 . عامل50 عمال الى 10يعمل في غالبيتها  أقل من  -

 . سنوات10 إلى 3غالبية المنشآت عمرها الإنتاجي من  -

 . ألف دينار500إلى  50غالبية المنشآت المستهدفة بالتحليل قيمة رأس مالها من  -

تنوعت إداراتها بين المالك والأقرباء وبعضها يديرها مـدير مسـتقل والنسـبة الكبـرى تـدار مـن                 -
 .قبل مالكيها

 .أغلب مديري المنشآت من حملة الشهادات الجامعية والمعاهد التخصصية -

 .اهمةانحصرت غالبيتها من حيث الشكل القانوني بين التشاركيات التضامنية والشركات المس -

 .النسبة الكبرى منها تسوق إنتاجها في السوق المحلي والسوق الوطنية -

توفرت فيها كل من شروط المعايير الكمية والنوعية للمشروعات الصغيرة والمتوسطة المتعارف  -
 ).معيار عدد العاملين، ومعيار رأس المال، ومعيار الشكل القانوني، ومعيار الإدارة(عليها عالمياً وهي 

 نتائج الإحصاء الوصفي لمتغيرات الدراسة ومناقشة تساؤلاتها: ثانياً

  نتائج تحليل الفقرات المغلقة بالمتغير المستقل الأول تطوير المنُتج-1

 7 إلـى  1الـذي يمثـل الفقـرات مـن     ) تطـوير المنُـتج  (لتغطية كافة أبعـاد المتغيـر المسـتقل الأول وهـو           
 الحسابية والانحراف المعياري ومدى تطبيـق كـل فقـرة    ضمن الاستبانه اعتمد الباحث على المتوسطات  

من فقرات متغير تطوير المنُتج  كعنصر من عناصـر المـزيج التسـويقي في المنشـآت الصـناعية الصـغيرة              
 .يبين ذلك) 27(والمتوسطة المستهدفة في الدراسة والجدول التالي رقم 

 )المنُتج( الإحصاء الوصفي للمتغير الأول يبين نتائج) 27(جدول رقم 

 الفقرات م.ر
الوسط 
الحسا
 بي

الانحرا
 ف

 المعياري

/ مطبق 
 غير
 مطبق

 مطبق 1.105 3.88 تقوم منشآتكم بالتطوير الدائم للمنتجات  -1
 مطبق 1.134 3.79 تستعمل منشآتكم المواد الأولية المطابقة مع المواصفات الليبية  -2
 مطبق 0.907 4.00 تعتمد المنشأة على الجودة لتمييز المنتجات  -3
 مطبق 0.898 4.05 تقوم منشأتكم بالتميز عن طريق العلامة التجارية  -4
 مطبق 1.141 3.82 تحسين التغليف وتطويره وتنوع المقاسات والأحجام  -5
 مطبق 1.165 3.53 تقوم نشأتكم بالتعرف على أراء العملاء حول الجودة  -6
 مطبق 1.053 3.82 نتجات تدرس المنشأة الأسعار عند تصميم الم -7

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

إلـى أن اتجاهـات مجتمـع الدراسـة كانـت إيجابيـة نحـو الفقـرات         ) 27(يشير الجدول السابق رقم   
وذلــك لأن متوســطاتها الحســابية كانــت أكبــر مــن  ) تطــوير المنُــتج(التــي تضــمنها المتغيــر المســتقل الأول 

والمتعلقـة بوضـع المنشــآت   ) 4(، وقـد تـبين أن الفقـرة رقـم     )3(توسـط المعتمـد في هـذه الدراسـة وهـو      الم
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الصناعية الصغيرة والمتوسطة لعلامة تجارية خاصة بها هي أكثر الفقـرات ذات التوجـه الإيجـابي مـن           
نشآت بتميز  بإيجابية كبيرة والتي تنص على قيام الم      ) 3(قبل مفردات مجتمع الدراسة، وجاءت الفقرة       

وهـو توجـه ايجـابي كبيـر ويعـزى الباحـث          ) 4.00(منتجاتها عن المنافسين من حيث الجـودة وبمتوسـط          
ــذي يزخــر         ــي ال ــواع المســتوردة في الســوق الليب ــرة الأصــناف والأن ــى كث الارتفــاع في هــاتين النقطــتين إل

ضـع علامـة تجاريـة    بمنتجات متعددة ومتنوعة أدت إلى اهتمام المنشآت بـالتميز عـن طريـق الجـودة وو          
خاصة بكل منشأة، وكانت باقي الفقرات كلها ذات توجه ايجابي حيث كانت جميعها أكبر من المتوسـط    

ممــا يعنــي أن المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة  ) 3(النظــري المعتمــد في هــذه الدراســـــــة وهــو  
واد الأوليــة بالمواصــفات والمعــايير المسـتهدفة بالتحليــل تهــتم جميعهــا بعمليـة تطــوير المنــتج، وتشــتري الم ـ  

المعتمــدة وتميــز منتجاتهــا عــن طريــق الجــودة وتهــتم بوضــع العلامــة التجاريــة، وتقــوم بعمليــة التنويــع       
والتغليــف، وتقــوم بــالتعرف علــى أراء العمــلاء حــول جــودة المنــتج وأخيــراً ولــيس أخــراً تقــوم بالاهتمــام   

 .سعار عند عملية تصميم المنتجبالعنصر الثاني وهو التسعير عن طريق دراسة الأ

هـل لـدى المنشـآت    (من خـلال مناقشـة التسـاؤل الأول في الدراسـة والـذي يـنص علـى             : الاستنتاج
؟ وبنـاءً علـى   )الصناعية الصغيرة والمتوسطة المستهدفة في الدراسة برامج تطوير وتحسين للمنتجـات    

 برامج تطوير وتحسين للمنتجات من ما تقدم نجد أن المنشآت الصناعية المستهدفة بالتحليل لديها
بهــا تميــز منتجاتهــا عــن المنتجــات المنافســة لهــا، وتشــتري المــواد      علامــة تجاريــة خاصــة وضــع خــلال 

الأوليــة بالمواصــفات والمعــايير المعتمــدة، وتميــز منتجاتهــا مــن خــلال تحســين الجــودة، وتقــوم بعمليــة       
ــى أراء العمــلاء ح ــ     ــالتعرف عل ــة     التنويــع والتغليــف، وتقــوم ب ــتج، وتهــتم جميعهــا بعملي ول جــودة المن

 .تطوير المنتج

 ).التسعير( نتائج تحليل الفقرات المتعلقة بالمتغير المستقل الثاني -2

) 15 إلـى  8(الـذي يمثـل الفقـرات مـن         ) التسـعير (لتغطية كافة أبعاد المتغيـر المسـتقل الثـاني وهـو            
لانحرافـات المعياريـة ومـدى تطبيـق كــل     ضـمن الاسـتبانه أعتمـد الباحـث علـى المتوسـطات الحسـابية وا       

فقــرة مــن فقــرات متغيــر التســعير في المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة المســتهدفة في الدراســة 
 .يبين ذلك) 28(والجدول التالي رقم 

 يبين المتوسطات الحسابية والانحراف المعياري لعنصر التسعير) 28(جدول رقم  

 الفقرات ق.ر
الوسط 
 الحسابي

نحراف الا
 المعياري

/ مطبق 
 غير مطبق

 مطبق 1.228 3.60 تتم عملية التسعير بناء على التكاليف الحقيقة للمنتج  8
 مطبق 1.294 3.41 يتم التسعير بناء على أسعار المنافسين  9
 مطبق 1.054 3.73 تضع المنشآت هامش ربح بسيط عند تسعير المنتجات  10
 غير مطبق 1.169 2.98 على القيمة المدركة للمنتج تقوم المنشأة بالتسعير بناء  11
 مطبق 1.054 3.72 تتناسب الأسعار مع دخل العملاء  12
 مطبق 1.149 3.33 تقوم المنشأة بالتسعير حسب حجم الطلب عليها  13
 غير مطبق 1.260 2.90 تتغير الاسعار حسب دورة حياة المنتج  14
 مطبق 1.114 3.54 تج عند تحديد الأسعار تأخذ المنشأة بالحسبان جودة المن 15

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر
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أن اتجاهات اتمع المستهدف بالتحليل سلبية حـول النقطـة          ) 28(تبين من الجدول السابق رقم      
لأســعار أو تعــدل تقــوم المنشــأة بالتســعير بنــاء علــى القيمــة المدركــة للمنــتج، وتتغيــر ا (وهمــا ) 14، 11(

وذلــك لأن متوســطهم الحســابي أقــل مــن المتوســط النظــري المعتمــد في هــذه   ) حســب دورة حيــاة المنــتج
، بينما كانت اتجاهات اتمع إيجابية ومطبقـة حـول الفقـرات التـي تـبين طـرق التسـعير               )3(الدراسة  

 والمتوسـطة تقـوم بعمليـة       التـي بينـت أن المنشـآت الصـناعية الصـغيرة          ) 10،  8(وخاصة النقطة رقـــــم      
 .التسعير بناء على التكاليف الحقيقة للمنتج، وإضافة هامش ربح بسيط عند تسعير المنتجات

ماهي الآلية المتبعة (من خلال مناقشة التساؤل الثاني في الدراسة والذي ينص على : الاستنتاج
 ناعية المســتهدفة بالتحليــل؟ وبنــاءً علــى مــا تقــدم نجــد أن المنشــآت الص ــ )في تحديــد أســعار المنتجــات 

تسعر منتجاتها بناء على التكاليف الحقيقة للمنتج،  وإضافة هامش ربح بسيط، وبنـاء علـى أسـعار      
المنافسين، كما يتم تحديد الأسعار أحياناً بناءً على حجم الطلب على المنتج، وعنـد تحديـد الأسـعار          

 .ملاء في الحسبانتأخذ المنشآت المستهدفة بالتحليل جودة المنتج ودخل الع

 ).التوزيع( نتائج تحليل الفقرات المتعلقة بالمتغير المستقل -3

ضـمن الاسـتبانه وجـاءت المتوسـطات     ) 22 إلـى  16(الفقـرات مـن   ) التوزيـع (تناول المتغير المستقل   
 :الحسابية والانحرافات المعيارية كما في الجدول التالي

 ) التوزيع(المستقل بين الإحصاء الوصفي للمتغير ) 29(جدول رقم 

 الفقـــــــرات ق.ر
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

غير / مطبق 
 مطبق

 مطبق 1.090 3.73 عند اختيار قناة التوزيع تأخذ المنشأة بالحسبان سعر المنتج  16
 مطبق 1.187 3.51 يتم التوزيع عن طريق تجار الجملة  17
 مطبق 1.499 3.66 لسوق المحلية تتعامل منشأتكم مع تجار التجزئة في ا 18
 غير مطبق 1.330 2.39 تستخدم المنشأة سياسة التوزيع المباشر  19
 مطبق 0.961 3.65 يعد توزيع المنتجات جيد في منشأتكم  20
 مطبق 1.230 3.79 تقوم المنشأة بأنشطة التوزيع المادي  12

22 
يار قناة تأخذ المنشأة بالحسبان جودة وحساسية المنتج عند اخت

 مطبق 1.251 3.48 التوزيع 

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

) 19(إلى أن اتجاهات مجتمـع الدراسـة سـلبية حـول النقطـة          ) 29(يشير الجدول أعلاه رقم     
والتــي تــنص علــى أن المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة تنــتهج سياســة التوزيــع المباشــر مــع  

حيث كان ) 18، 17(ء، ولكنها تفضل التوزيع عن طريق تجار التجزئة كما وردت في النقطة العملا
المتوسط لهما أكبـر مـن المتوسـط المعتمـد في هـذه الدراسـة وتـبين أن المنشـآت تـدرس سـعر المنـتج                         
وتأخذ في الحسبان جودة المنتج وحساسـيته عنـد اختيـار قنـاة التوزيـع وهـذا يـبين علاقـة عناصـر                        

 التسويقي ببعضها، حيث أشارت الدراسـة إلـى أن المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة            المزيج
المستهدفة بالتحليل تقوم بعملية التوزيع المادي لنقل وتخزين المنتجات ورأت أن التوزيـع يعـد جيـد                 
بالنسبة لها وذلك لأن متوسطات هذه الفقرات كانـت أكبـر مـن المتوسـط المعتمـد في القيـاس وهـو                       

 . لذلك كانت أرآهم إيجابية)3(
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هـل لـدى المنشـآت    (من خلال مناقشة التساؤل الثالث في الدراسة والـذي يـنص علـى     : الاستنتاج
؟ وبناءً على ما تقدم نجـد أن المنشـآت الصـناعية    )المستهدفة بالتحليل طرق تتبعها لتوزيع منتجاتها     

هـا وهـي عـن طريـق الوسـطاء وهـم         لـديها طريقـة وأحـدة تتبعهـا لتوزيـع منتجات           المستهدفة بالتحليل 
تجــار الجملــة وتجــار التجزئــة، وتقــوم بــالتوزيع المــادي لنقــل وتخــزين المنتجــات، ولا تقــوم المنشــآت           

 .بالتوزيع المباشر للعملاء

 ).الاتصالات التسويقية( نتائج تحليل الفقرات المتعلقة بالمتغير المستقل -4

في الاســتبانه وكانــت نتــائج  ) 31 إلــى 23( المســتقل تنــاول هــذا المتغيــر الفقــرات المتعلقــة بــالمتغير  
 -:التالي) 30(المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية كما في الجدول رقم 

 ) الاتصالات التسويقية(يبين المتوسطات الحسابية للمتغير المستقل ) 30(جدول رقم 

 الفقـــــــرات ق.ر
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

/ مطبق 
 ر مطبقغي

 مطبق 1.320 3.60 يتم دراسة الجهود المستهدف بعناية قبل إعداد الحملة الترويجية  23
 مطبق 1.297 3.26 يتم تخصيص مبالغ مدروسة للترويج  24
 مطبق 1.167 3.34 يتم استخدام نفس أساليب الترويج المستخدمة من قبل المنافسين  25
 مطبق 1.114 3.52 ى حسب التعامل مع العملاء هناك تدريب مستمر لمندوبي البيع عل 26
 مطبق 1.201 3.57 يتم استخدام الإعلان في كافة الوسائل  27
 مطبق 0.978 3.67 تقوم المنشأة باستخدام النشرات والمطبوعات بتقديم المعلومات حول المنتج  28
 غير مطبق 1.364 2.94 تقوم المنشأة باستخدام وسائل تنشيط المبيعات  29
 مطبق 0.957 3.70 يتم اختيار عناصر الترويج وفق جودة المنتج  30
 مطبق 1.108 3.56 تعتمد المنشأة على وسائل الاتصالات وفق سعر المنتج  31
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

ـــع الدراســــة ) 30(مــــن خــــلال الجــــدول السابــــق رقـــم   ـــول المتغيــــــــر نجــــد أن اتجاهــــات مجتمـ  حـ
كانت إيجابية وذلـك لأن المتوسـطات الحسـابية كانـت أكبـر مـن المتوسـط المتعمـد                   ) ةالاتصالات التسويقي (

وذلك يدل على أن المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة المستهدفة في هذه الدراسة تقـوم              ) 3(للقياس  
الإضــافة إلــى أنهــا تأخــذ في الاعتبــار بأنشـطة التــرويج وتخصــص في ميزانيــات مدروســة لهــذا العنصــر ب 

) 29(الجودة والسعر عند تحديد وسائل الاتصالات التسويقية المستخدمة من قبلها ما عدا الفقـرة رقـم        
التـي كانـت   ) تقوم المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة باستخدام وسائل تنشيط مبيعـات        (والتي تنص   

وقـد يعـزى   ) 2.94(ط المعتمد في هذه الدراسة حيث كانت متوسط إجابات أفراد اتمع أقل من المتوس   
السبب إلى التكاليف العالية التي يمكن أن تتكبدها المنشآت وتجدها تتوافق مـع العنصـر المسـتقل الثـاني                 

أن المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة لا تركــز علــى دورة حيــاة   (التــي تــنص ) 14(في الفقــرة رقــم 
 ).سعار أو في تنشيط المبيعات عند بلوغ المنتجات مراحل متقدمة في دورة حياتهاالمنتج سواء في تغير الأ

هــل تقــوم المنشــآت (مــن خــلال مناقشــة التســاؤل الرابــع في الدراســة والــذي يــنص علــى : الاســتنتاج
؟ وبنـاءً علـى مـا تقـدم     ) المسـتخدمة لتـرويج المنتجـات      ةبالترويج لمنتجاتها؟ وما هـي الأسـاليب الترويجي ـ       

الإعـلان، والنشـر،   (تقوم بالترويج لمنتجاتهـا عـن طريـق         ن المنشآت الصناعية المستهدفة بالتحليل    نجد أ 
 .وتعتمد في ذلك على تقليد المنافسين، والسعر، والجودة، ودراسة الجمهور) والبيع الشخصي
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 وقبل الانتقال إلى المتغيرات المسـتقلة الأخـرى رأى الباحـث وضـع مقارنـة بـين متوسـطات المحـاور                    
الخاصــة بــالمزيج التســويقي الســابقة مــن حيــث تركيــز المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة عليهــا   

 :يبين ذلك) 31(حسب الأهمية والنسبة المئوية والجدول التالي رقم

 يبين متوسطات المحاور الأربع الأولى في الاستبانه والتي تمثل المزيج التسويقي) 31(جدول رقم 

 الفقـــــــرات ق.ر
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

النسبة 
 المئوية

الأهمية 
 النسبية

/ مطبق 
 غير مطبق

 مطبق 1 %76.8 0.59691 3.8418 تطوير المنتج  1
 مطبق 4 %67.9 528900. 3.3994 التسعير  2
 مطبق 3 %69.1 504740. 3.4592 التوزيع  3
 مطبق 2 %69.2 401150. 3.4618 الاتصالات التسويقية  4

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

نجــد أن اتجاهــات مجتمــع الدراســة حــول محـاور المـزيج        ) 31(مـن خـلال الجـدول السابـق رقـم      
) 3(التسويقي كانت إيجابية وذلك لأن المتوسطات الحسابية كانت أكبـر مـن المتوسـط المعتمـد للقيـاس             

الصـــناعية الصـــغيرة والمتوســـطة المســـتهدفة في التحليـــل تطبـــق المـــزيج وذلـــك يـــدل علـــى أن المنشـــآت 
من حيث تركيـز المنشـآت الصـناعية    ) 1(التسويقي وجاء في مقدمتها تطوير المنُتج حيث كان في المرتبة   

علـى التـوالي ويلاحـظ أن عنصـر التسـعير جـاء         ) 3(و) 2(ثم التوزيع والاتصالات التسويقية في المرتبة       
من حيث التركيز من قبل المنشـآت الصـناعية ويعـزى ذلـك مـن وجهـة نظـر الباحـث مـن                   ) 4(في المرتبة   

خلال مراجعة الفقرات الخاصـة بعنصـر التوزيـع إلـى أن المنشـآت الصـناعية تعتمـد في وضـع الأسـعار                  
 .على تقليد المنافسين في أغلب الأحيان

 )يات التسويقيةالاستراتيج( نتائج تحليل الفقرات المتعلقة بالمتغير المستقل -5

لتغطية كافة أبعاد الاستراتيجيات التسويقية التي تضمنها الاسـتبيان بالتحليـل وهـي إسـتراتيجية         
النمو، والدفاع عن الحصة السوقية، والمنافسـة، وذلـك لمعرفـة أي الاسـتراتيجيات اسـتخداماً وملائمـة                 

المتوســطات (مــد الباحــث علــىمــع المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة المســتهدفة بالتحليــل، واعت  
لوصـف هــذا المتغيـر وجــاءت نتـائج التحليــل مـن خــلال الفقـرات التــي       ) الحسـابية والانحـراف المعيــاري  

) 32(والجـدول التـالي رقـم     ) 59 إلـى    32(وضعت من  قبل الباحث في الاستبانه وأخذت الأرقـام مـن             
 .اتيبين المتوسطات والانحراف المعياري لفقرات محاور الاستراتيجي

  الإحصاء الوصفي للمتغير المستقل  الاستراتيجيات التسويقيةيبين نتائج) 32(دول رقم ج

 الفقـــــــرات ق.ر
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

غير / ملائمة 
 ملائمة

 ملائمة 0.945 4.15 تقوم المنشأة بالتعرف على أراء العملاء حول جودة المنتج 32
 ملائمة 0.996 3.95 وتطوير المنتجات وفق أراء العملاءتقوم منشأتكم بتعديل  33
 ملائمة 1.257 3.61 تقوم المنشأة بطرح نماذج وتصاميم مختلفة لتناسب أذواق العملاء 34
 ملائمة 1.232 3.67 تقوم المنشأة بدراسة التغير في أذواق العملاء بهدف استقطاب عملاء جدد 35
 ملائمة 1.110 3.87 ديدةتسعى المنشأة للدخول في أسواق ج 36
 ملائمة 0.945 3.86 تبتعد المنشأة عن المناطق كثيفة المنافسة 37
 ملائمة 1.072 3.73 تسعى المنشأة لإنتاج منتجات جديدة موجهة إلى أسواق جديدة 38
 ملائمة 1.311 3.39 تسعى المنشأة إلى الإنتاج بجودة مختلفة عن المنتجات التي تحمل نفس العلامة 39
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 الفقـــــــرات ق.ر
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

غير / ملائمة 
 ملائمة

 ملائمة 0.883 4.12 تسعى المنشأة إلى بناء الصورة الذهبية لدى العملاء بناء على القدوة العالية 40
 ملائمة 0.922 3.81 تبنى الصورة الذهنية بناء على المنتج الموجود باستمرار 41
 ملائمة 1.148 3.83 تبنى الصورة الذهنية للعملاء بناء على السعر المقدم لهم 42
 ملائمة 0.989 3.81  في تكتلات مع المنشآت أخرى أمر ضروريالدخول 43
 ملائمة 0.944 3.93 التكامل مع موردي المواد الخام يساعدنا على محدودية الموارد 44
 ملائمة 0.891 3.97 نركز على الأنشطة التسويقية منخفضة التكاليف 45
 ملائمة 1.104 3.75 يتحقق الربح لدينا عندما نحقق توقعات العملاء 46
 ملائمة 1.015 3.80 نحاول الاستفادة من نقاط ضعف المنافسين 47
 ملائمة 0.929 4.02 نحقق التميز من خلال فهم حاجات العملاء 48
 ملائمة 1.286 3.52 نحقق التميز من خلال جودة المنتجات 49
 ملائمة 0.998 3.78 نحقق التميز من خلال تقديم الخدمة الجيدة للعملاء 50
 ملائمة 0.952 3.68 نحقق التميز من خلال علاقة طويلة الأمد مع العملاء 51
 ملائمة 1.059 3.55 نحقق التميز من خلال السعر الجيد لمنتجاتنا 52
 ملائمة 1.151 3.71 تركز منشأتكم على قطاع سوقي معين 53
 ملائمة 0.982 3.80 تركز منشأتكم على الخدمة المميزة 54
 ملائمة 1.117 3.38 لال التركيز على الجودةنعمل من خ 55
 ملائمة 1.049 3.68 نعمل من خلال التركيز على تقديم أسعار مناسبة 56
 ملائمة 1.140 3.54 يعد جوهر المنافسة الدخول إلى قطاع سوقي معين تحقق فيه المنشأة ميزة تنافسية 57
 ملائمة 1.038 3.92 قي معيننحقق السيطرة على التكاليف في حال العمل في قطاع سو 58
 ملائمة 1.108 3.68 تنطلق من نقاط قوتنا لتحسين موقعنا التنافسي في مركز معين من السوق 59

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

أن اتجاهات مجتمع الدراسة إيجابيـة حـول الاسـتراتيجيات          ) 32(نلاحظ من الجدول أعلاه رقم      
يقية مــن خــلال الفقــرات التــي تناولتهــا الاســتبانه، وذلــك لأن متوســطاتها الحســابية أكبــر مــن       التســو

نجـد أن المنشـآت المسـتهدفة بالتحليـل تعتمـد      ) 32(ومن خلال الجدول رقـم    ) 3(متوسط أداة القياس    
لال من خ ) النمو، الدفاع عن الحصة السوقية، والمنافسة     (على الاستراتيجيات التسويقية الثلاث وهي      

التركيز على تطوير المنتج وتطوير السوق في إستراتيجية النمو التي كانت قـيم المتوسـطات فيهـا عاليـة               
في الجـدول السـابق، وكـذلك    ) 39 إلـى  32(حسـب الفقـرات مـن    ) 4.15 إلى   3.39(فقد تراوحت من    

 تراوحت بمتوسطات مرتفعة) 47 إلى   40(الاستقرار في إستراتيجية الدفاع حيث جاءت الفقرات من         
في الاستبيان ) 59 إلى 48(، أما إستراتيجية المنافسة التي ضمت الفقرات من )4.12 إلى 3.80(بين 

فقـد جـاءت المتوسـطات في هـذه الإسـتراتيجية      ) التميـز، والتركيـز علـى قطـاع سـوقي معـين      (من خلال   
 ).4.02 إلى 3.38(مرتفعة حيث تراوحت بين 

مــاهي (الخــامس في الدراســة والــذي يــنص علــى   مــن خــلال مناقشــة التســاؤل   : الاســتنتاج
الاستراتيجيات التسويقية التي تساعد على تطوير المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة من  

؟ وللإجابة على هذا التسـاؤل مـن خـلال الفقـرات الموضـحة في      )خلال اجابات مجتمع الدراسة   
والمتوسطة المستهدفة بالدراسة نجد أن المنشآت الصناعية الصغيرة     ) 32(الجدول السابق رقم    

لتسـويق منتجاتهـا وتعـد ملائمـة     ) النمـو، الـدفاع، المنافسـة    (تتبنى الاسـتراتيجيات التسـويقية      
 .لها
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ومما تقدم رأى الباحث وضع مقارنة بين متوسطات المحاور الخاصة بالاسـتراتيجيات التسـويقية               
حسب الأهمية والنسبة المئوية والجـدول     من حيث تركيز المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة عليها         

 :يبين ذلك) 33(التالي رقم

 يبين المتوسطات الحسابية الخاصة بالاستراتيجيات التسويقية الثلاث في الاستبانه ) 33(جدول رقم 

 الفقـــــــرات ق.ر
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري

النسبة 
 المئوية

الأهمية 
 النسبية

 2 %75.6 0.682 3.78 استراتيجية النمو  1
 1 %77.6 0.527 3.88 استراتيجية الدفاع  2
 3 %73.8 0.563 3.69 استراتيجية المنافسة 3

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

نجــــد أن اتجاهــــات مجتمــــع الدراســــة حــــول محـــاور  ) 33(مــــن خــــلال الجــــدول السابــــق رقـــم  
قية كانت إيجابية وذلك لأن المتوسطات الحسـابية لهـا كانـت أكبـر مـن المتوسـط                 الاستراتيجيات التسوي 

وذلــك يــدل علــى أن المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة    ) 3(النظــري المعتمــد في الدراســة وهــو  
المستهدفة في التحليل تطبق الاستراتيجيات التسويقية التي جاء في مقدمتها استراتيجية الدفاع حيث              

) 2(من حيث تركيز المنشآت الصناعية ثم استراتيجية النمو والمنافسـة في المرتبـة       ) 1(لمرتبة  كانت في ا  
بالاسـتراتيجيات التسـويقية أن إتبـاع        على التوالي ويلاحظ من خلال مراجعة الفقـرات الخاصـة         ) 3(و

ــر ملائمــة لهــا مــن حيــث خصائص ــ        ــاً لأنهــا الأكث ها مجتمــع الدراســة لهــده الاســتراتيجيات يُعــد طبيعي
 .وأهدافها

 ).الحصة السوقية، المبيعات، الأرباح( نتائج الإحصاء الوصفي للمتغير التابع الفاعلية -6

لـذلك تم اعتمـاد المقيـاس لهـذه     ) نعم، لا أعـرف، لا (تم تقسيم الإجابات في هذا المتغير التابع إلى     
إلـى لا، وبـذلك سـيعتمد    ) 1(إلـى لا أعـرف، و       ) 2(إلـى نعـم، و      ) 3(الفقرات في المتغير التـابع بإعطـاء        

لمقارنتـه بالمتوسـطات التـي تم التوصـل إليهـا مـن        ) 2(الباحث على قيـاس هـذه الفقـرات علـى المقيـاس             
 .يوضح ذلك) 34(خلال التحليل، والجدول التالي رقم 

 )الفاعلية( الإحصاء الوصفي للمتغير التابع يبين نتائج) 34(جدول رقم 

 الفقـــــــرات ق.ر
الوسط 
 بيالحسا

الانحراف 
 المعياري

 غير فعال/ فعال 

 فعالة  0.462 2.85 ينمو حجم المبيعات بمعدلات جيدة  60
 فعالة  0.718 2.49 هناك زيادة ملحوظة في الحصة السوقية  61
 فعالة  0.502 2.67 حققت المنشأة تقدماً ملحوظاً في الأرباح  62
 فعالة  0.802 2.28 حققت المنشأة المكانة المميزة في السوق  63
 فعالة  0.667 2.65 استطاعت المنشآت دخول أسواق جديدة  64
 فعالة  0.807 2.39 تمكنت المنشأة من خفض التكاليف  65

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

فقـرات  أن اتجاهـات عينـة الدراسـة كانـت إيجابيـة نحـو ال         ) 34(نلاحظ من الجدول السـابق رقـم        
ــر مــن الوســط النظــري المعتمــد لهــذا المقيــاس وهــو         ــك لأن متوســطاتها أكب ونجــد أن ) 2(أعــلاه، وذل
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المنشآت قيد الدراسـة حققـت تقـدماً ملحوظـاً في الحصـة السـوقية، وحجـم المبيعـات، والأربـاح ويمكـن               
 عملهـا وفـق   تفسير ذلك إلى إتباع المنشآت قيد الدراسة إلى سياسة عناصر المزيج التسـويقي، وكـذلك   

إستراتيجية النمو والدفاع والمنافسة التسويقية التي أظهـرت قـيم متوسـطات عاليـة في جميـع فقراتهـا         
وكانت أعلى من المتوسط المعتمد في هذه الدراسة، وسيعمل الباحث على تأكيد ذلك أو نفيه من خلال        

 .اختبار الفرضيات الخاصة بالدراسة في المبحث الثالث من هذا الفصل
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لأجــل التحقــق مــن صــحة فرضــيات الدراســة فقــد اســتخدم الباحــث بعضــاً مــن أدوات الإحصــاء    
الاستنتاجي الأكثر ملائمة لاختبار فرضيات الدراسـة، وذلـك بعـد الاسـتعانة بـبعض مـن المختصـين في                

الباحث بعـد ذلـك باختبـار فرضـيات         مجال الإحصاء والأخذ بتوجهاتهم والاستفادة من خبراتهم، وقام         
 :الدراسة وفق الأتي

 :اختبار الفرضية الأولى وتنص على -1

لا تختلف الاستراتيجيات التسويقية المتبعة في المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسـطة بـاختلاف        "
لفرضـية  وبهـدف اختبـار هـذه ا   )". عدد العاملين، سنوات الخبرة في السوق، رأس المال(معايير تعريفها   

 :إحصائياً، فإنه يتطلب إعادة صياغتها في صورة فرضيات فرعية بحيث تكون على النحو التالي

لا توجــد فــروق جوهريــة ذات دلالــة إحصــائية في إتبــاع المنشــآت     : الفرضــية الفرعيــة الأولــى  -
 .الصناعية الصغيرة والمتوسطة للاستراتيجيات التسويقية وفقاً لعدد العاملين

لا توجــد فــروق جوهريــة ذات دلالــة إحصــائية في إتبــاع المنشــآت    : ة الثانيــةالفرضــية الفرعيــ -
 .الصناعية الصغيرة والمتوسطة للاستراتيجيات التسويقية وفقاً لسنوات الخبرة في السوق

لا توجـد فـروق ذات دلالـة إحصـائية في إتبـاع المنشـآت الصـناعية                : الفرضية الفرعيـة الثالثـة     -
 .سويقية وفقاً لرأس المالوالمتوسطة للاستراتيجيات الت

الأولى والتي تنص ) الرئيسة(اختبار الفرضية الفرعية الأولى المنبثقة من الفرضية البحثية        - أ
لا توجـــد فـــروق جوهريـــة ذات دلالـــة إحصـــائية في إتبـــاع المنشـــآت الصـــناعية الصـــغيرة والمتوســـطة  " 

 ".للاستراتيجيات التسويقية وفقاً لعدد العاملين 

فإنـه يسـتلزم إعـادة صـياغتها في         : ر الإحصـائي المناسـب لهـذه الفرضـية الفرعيـة          ولإجراء الاختبـا  
 :صورة فرضية إحصائية، بحيث تكون على النحو التالي

H0 :            لا توجد فروق معنوية ذات دلالة إحصائية في إتبـاع المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة
 .للاستراتيجيات التسويقية وفقاً لعدد العاملين فيها



 א�
�א��
א��
א�
��Wא�	���א��א�� 

 

 154

H1:  توجــد فــروق معنويــة ذات دلالــة إحصــائية في إتبــاع المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة 
 .للاستراتيجيات التسويقية وفقاً لعدد العاملين فيها

فإنـه تم اسـتخدام   %) 5(وبناء عليه، ولاختبار الفرضية الإحصائية المذكورة عنـد مسـتوى معنويـة      
صفه أحد اختبارات الدلالة التي يمكـن اسـتخدامها لمعرفـة          تحليل التباين الأحادي ومستوى معنويته بو     

ما إذا كان هناك فروق جوهرية ذات دلالة إحصائية ما بين المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة في    
نتــائج ) 35(إتبــاع الاســتراتيجيات التســويقية وفقــاً لعــدد العــاملين فيهــا ويكشــف الجــدول التــالي رقــم  

 .)F- test ANOVA Way – one(اختبار 

نتائج تحليل التباين الأحادي لأثر إتباع المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة ) 35(الجدول رقم 
 للاستراتيجيات التسويقية وفقاً لعدد العاملين في المنشآت المستهدفة بالتحليل

 المصدر  
مجموع 
 الدرجات 

درجة 
 الحرية 

متوسط 
 الدرجات 

 Fقيمة 
مستوى 
 المعنوية 

 4.372 0.801 4 3.205 بين اموعات

  0.183 200 36.655 داخل اموعات

تبـــــــاع المنشـــــــآت الصـــــــناعية الصـــــــغيرة  أثـــــــر إ
والمتوســـــــــطة للاســـــــــتراتيجيات التســــــــــويقية   

وفقــاً لعـــدد   لتســويق المنتجـــات التــي تنتجهـــا  
  العاملين

   204 39.860 التباين الكلي

0.002 

ــية الإحصــــائ : القــــرار الإحصــــائي ، وقبــــول "HO"ية الصــــفريةرفــــض الفرضــ
 ".H1 "الفرضية الإحصائية البديلة

 توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى معنويـة        :الاستنتاج
0.5=α. 

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

بة المحسو) F(بالنظر إلى الجدول السابق يتبين وجود فروق ذات دلالة إحصائية حيث بلغت قيمة 
وأن مســتوى ) 200، 4(ودرجــات حريــة %) 5(وهــي قيمــة دالــة معنويــة عنــد مســتوى دلالــة ) 4.372(

وهو أقل مـن مسـتوى الدلالـة المعتمـد     ) F) (0.002( المقابلة لقيمة اختبار  - Value Pالمعنوية المشاهد
ويـة بـين   وعليه يتم رفض الفرضية الصفرية وقبول الفرضية البديلة التـي تـنص علـى وجـود فـروق معن                

متوســط الفئــات في الفرضــية الســابقة، لــذلك كــان لابــد مــن اســتخدام أحــد اختبــارات المقارنــات لــذا    
استخدم الباحث اختبار شيفيه لفحص الفروق الدالة إحصائياً بين متوسـط الفئـات  والجـدول التـالي              

 .يوضح ذلك

 ) Test Scheffe(يوضح نتائج اختبار شيفيه ) 36(الجدول رقم 

 لينعدد العام المتوسطات الحسابية
1 2 

  3.5782  عامل 70 إلى 51من 

  3.5882  عامل 70أكثر من 

 3.7119   عمال 10أقل من

 3.7693   عامل 30 إلى 11من 

 3.9524  عامل 50 إلى 31من 
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر
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عنويــة ذات دلالــة احصــائية في إتبــاع المنشــآت الصــناعية  تــبين مــن الجــدول الســابق أن هنــاك فروقــاً م 
الصــغيرة والمتوســطة لاســتراتيجيات تســويقية يعــزى لعــدد العمــال، مــن خــلال اختبــار شــيفيه يتضــح وجــود  

 إلى أكثـر مـن   51من (فروق معنوية بين عدد العمال حيث تم تقسيم عدد العمال إلى فترتين، الفترة الأولى      
اســتراتيجية النمــو، (اع الاســتراتيجيات التســويقية المقترحــة مــن قبــل الباحــث وهــيتم فيهــا إتبــ)  عــاملا70ً

مـن  (، بدرجـة أقـل مـن الفتـرة الثانيـة وهـي       )استراتيجية الدفاع عن الحصة السوقية، اسـتراتيجية المنافسـة      
 أكثـر  حيث كانت المتوسطات أعلى من الفترة الأولى، ويـدل ذلـك أن الفئـة الثانيـة       )  عاملاً 50 عمال إلى    10

، ويتضـح مـن خـلال    ) عـاملاً 50 إلـى  10أقـل مـن   (أتباع للاستراتيجيات المقترحة وهي الفئة الواقعة مابين        
 عـاملاً فمـا فـوق فهـي لا تتبـع الاسـتراتيجيات       51تحليل شيفيه الاختلاف في المنشآت التي يعمل فيهـا مـن         

تراتيجيات تســويقية أخــرى لكبــر  التــي تناولهــا الباحــث في القيــاس ويعــزى الباحــث ذلــك إلــى إتباعهــا لاس ــ   
حجمها بالاستناد على العدد المرتفع  لعدد العاملين فيهـا، ويلخّـص الباحـث إلـى وجـود فـروق جوهريـة ذات             
دلالــة إحصــائية في إتبــاع المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة للاســتراتيجيات التســويقية وفقــاً لعــدد    

ــوية    هــي )  عــاملا50ً إلــى 10مــن (د المنشــآت التــي يعمــل فيهـا  وتعــ%) 5(العـاملين فيهــا عنــد مستـــوى معن
 ).النمو، الدفاع، المنافسة(الأكثر اهتمام بالاستراتيجيات التسويقية التي تناولها الباحث وهي 

 الأولــى والتــي تــنص  ) الرئيســة(اختبــار الفرضــية الفرعيــة الثانيــة المنبثقــة مــن الفرضــية البحثيــة         - ب
 إحصـــــائية في إتبـــــاع المنشـــــآت الصـــــناعية الصـــــغيرة والمتوســـــطة      توجـــــد فـــــروق جوهريـــــة ذات دلالـــــة    لا(

ــذه    ) للاســتراتيجيات التســويقية وفقــاً لســنوات الخبــرة في الســوق     ــار الإحصــائي المناســب له ولإجــراء الاختب
 :الفرضية الفرعية، فإنه يستلزم إعادة صياغتها في صورة فرضية إحصائية، بحيث تكون على النحو التالي

H0 :  معنوية ذات دلالة إحصائية في إتبـاع المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة          لا توجد فروق 
 .للاستراتيجيات التسويقية وفقاً لسنوات الخبرة في السوق

H1:  توجــد فــروق معنويــة ذات دلالــة إحصــائية في إتبــاع المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة 
 .سوقللاستراتيجيات التسويقية وفقاً لسنوات الخبرة في ال

فإنـه تم اسـتخدام تحليـل التبـاين      %) 5(ولاختبار الفرضية الإحصائية السـابقة عنـد مسـتوى معنويـة            
ــآت         ) F(الأحادي   ومستوى معنويته، ولمعرفة ما إذا كان هناك فروق ذات دلالة إحصائية ما بـين خبـرة المنشــ

ــة ويوضح الجـدول ر  ).F(التالي نتائج اختبار ) 37(قـم في السوق وما بين إتباع الاستراتيجيات التسويقيـ

التباين الأحادي لأثر إتباع المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة تحليل يوضح ) 37(الجدول رقم 
 للاستراتيجيات التسويقية لتسويق المنتجات التي تنتجها وفقاً لسنوات الخبرة في السوق

 المصدر 
مجموع 
 المربعات

درجة 
 الحرية

متوسط 
 المربعات

 Fمة قي
مستوى 
 المعنوية

 1.888 0.729 67 48.875 بين اموعات
  0.386 137 52.930 داخل اموعات

أثر إتباع المنشآت الصناعية 
الصغيرة والمتوسطة للاستراتيجيات 
   204 101.805 التباين الكلي التسويقية وفقاً لسنوات الخبرة 

0.001 

، وقبـول الفرضـية     "HO"ئية الصـفرية  رفض الفرضـية الإحصـا    : القرار الإحصائي 
 ".H1 "الإحصائية البديلة

توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مسـتوى معنويـة      : الاستنتاج
0.05=αααα. 

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر
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 وجود فروق ذات دلالـة إحصـائية بـين سـنوات الخبـرة            ) 37(يتضح من نتائج الجدول السابق رقم       
في السوق وإتباع المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة للاسـتراتيجيات التسـويقية حيـث بلغـت قيمـة           

)F (  المحسوبة)137.67(ودرجات حريـة     %) 5(وهي قيمة دالة معنوية عند مستوى دلالة        ) 1.888 (
المسـتوى الدلالـة المعتمـد في    ) 0.05(وهـي أقـل مـن      ) F) (0.001(وأن مستوى المعنوية المقابلة  لقيمـة        

هذه الدراسة، عليه يكـون القـرار رفـض الفرضـية الصـفرية وقبـول الفرضـية البديلـة التـي تـنص علـى                       
وجــــود فــــروق معنويــــة ذات دلالــــة إحصــــائية في إتبــــاع المنشــــآت الصــــناعية الصــــغيرة والمتوســــطة   (

تشير إلى وجـود    ) F(وبما أن نتائج    )  خبرة المنشآت في السوق    للاستراتيجيات التسويقية وفقاً لسنوات   
فروق معنوية بين متوسطات الفئات في الفرضية السابقة، لذا استخدام الباحث اختبار شيفيه لفحص 

 .بين ذلك) 38(الفروق الدالة إحصائياً بين متوسط الفئات والجدول التالي رقم 

 )Test – Scheffe (يوضح نتائج اختبار شيفيه) 38(الجدول رقم 
 عدد العاملين المتوسطات الحسابية

1 2 
 -   3.5903  سنوات 10أكثر من 

 3.7590   سنوات 5 إلى 3من 

 3.8686   سنوات  10 إلى 5من 

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

ــة إحص ـــ   ــاً معنويـــة ذات دلالـ ــابق أن هنـــاك فروقـ ــاع المنشـــآت يتـــبين مـــن الجـــدول السـ ائية في إتبـ
للاستراتيجيات التسويقية وفقاً لسنوات خبرة المنشأة في السوق ووجد الباحث أن المنشآت التي تعمـل           

هــي الأكثــر إتباعــاً للاســتراتيجيات التســويقية، ودلــت النتــائج أن )  ســنوات10 إلــى 3(في الســوق منــذ 
 إتباعـاُ للاسـتراتيجيات التسـويقية التـي     هي أقل(  سنوات في السوق10لأكثر من (المنشآت التي تعمل 

ويعــزى الباحــث ذلــك للخبــرة أو إتبــاع اســتراتيجيات  ) النمــو، الــدفاع، المنافســة(تناولهــا الباحــث وهــي 
ــة          ــة ذات دلال ــاك فروقــاً جوهري ــر حجــم المنشــأة في الســوق، وممــا ســبق نجــد أن هن أخــرى نظــراً لكب

 التسـويقية  وفقـاً لسـنوات        تتوسـطة للاسـتراتيجيا   إحصائية في إتباع المنشآت الصناعية الصـغيرة والم       
 .الخبرة في السوق

لا توجـد  (الأولـى والتـي تـنص    ) الرئيسـة ( المنبثقة مـن الفرضـية البحثيـة      الفرضية الفرعية الثالثة   -ج
ــاع المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة للاســتراتيجيات التســويقية         فــروق ذات دلالــة إحصــائية في إتب

ولإجــراء الاختبــار الإحصــائي المناســب لهــذه الفرضــية      ) لمــال بــدون قيمتــي الأرض والمبــاني   وفقــاً لــرأس ا 
 :الفرعية، فإنه يستلزم إعادة صياغتها في صورة فرضية إحصائية، بحيث يكون على النحو التالي

H0 :            لا توجد فروق معنوية ذات دلالة إحصائية في إتبـاع المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة
 .راتيجيات التسويقية وفقاً لرأس المالللاست

H1:  توجــد فــروق معنويــة ذات دلالــة إحصــائية في إتبــاع المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة 
 .للاستراتيجيات التسويقية وفقاً لرأس المال
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، فإنــه تم اســتخدام تحليــل  %)5(ولاختبــار الفرضــية الإحصــائية الســابقة عنــد مســتوى معنويــة   
" ومسـتوى معنويتـه لمعرفـة مـا إذا كـان هنـاك فـروق ذات دلالـة إحصـائية مـا بـين                ) F(دي  التباين الأحا 

والجـدول رقـم   "  إتباع المنشآت الصناعية الصـغيرة والمتوسـطة للاسـتراتيجيات التسـويقية ورأس المـال            
 :التالي يبين ذلك) 39(

لصغيرة والمتوسطة لأثر إتباع المنشآت الصناعية ا) F(يوضح نتائج اختبار ) 39(الجدول رقم 
 للاستراتيجيات التسويقية لتسويق المنتجات التي تنتجها وفقاً لرأس المال

 المصدر  
درجة 
 الحرية

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
مستوى 
 المعنوية 

 11.160 3 5.692 بين اموعات

  201 34.168 داخل اموعات
أثر إتباع المنشآت الصناعية الصغيرة 

والمتوسطة للاستراتيجيات التسويقية لتسويق 
 ال المنتجات التي تنتجها وفقاُ لرأس الم

  204 39.860 التباين الكلي

0.000 

، وقبـول الفرضـية الإحصـائية    "HO"رفض الفرضية الإحصائية الصـفرية   : القرار الإحصـائي  

 ".H1 "البديلة

توجـد فـروق ذات دلالـة إحصـائية عنـد           : الاستنتاج

 .α=0.05مستوى معنوية 

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : لمصدرا

المحسـوبة  ) F(يتبين من خلال الجدول السابق وجود فروق ذات دلالة إحصائية حيث بلغـت قيمـة               
وأن مستوى ) 201.3(ودرجات حرية ) 0.05(وهي قيمة دالة معنوية عند مستوى الدلالة ) 11.160(

المسـتوى المعتمـد في هـذه       ) 0.05(وهـي اقـل مـن       ) F) (0.000(تبـار   المعنوية المشاهد المقابلة لقيمة اخ    
تشـير  ) F(الدراسة، لذلك يتم رفض الفرضية الصفرية وقبول الفـرض البـديل، وبمـا أن نتـائج اختبـار            

إلــى وجــود فــروق معنويـــة بــين متوســط الفئــات في الفرضــية الســابقة، لـــذا اســتخدم الباحــث اختبــار     
حـص الفـروق الدالـة إحصـائياً بـين متوسـط الفئـات والجـدول التـالي رقـم           ، لف)Test Scheffe(شيفيـه 

 .يوضح ذلك) 40(

 يوضح نتائج اختبار شيفيه ) 40(الجدول رقم 

 رأس المال  المتوسطات الحسابية
1 2 

  3.5844  ألف دينار 150 إلى 50من 

 3.7853   ألف دينار 300 إلى 160من 
 4.0189   ألف دينار   500 إلى 300من 

 3.9988   الف دينار500أكثر من 
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

 160مـن  (ومن خلال الجدول السابق نجد فروق معنوية بين المنشآت التـي بلـغ رأس مالهـا                
 ألـف  150 ألـف إلـى   50مـن  (والمنشـآت التـي رأس مالهـا    )  ألـف دينـار  500ألـف إلـى أكثـر مـن     

ث كانــت الفئــة الأولــى أكثــر إتباعــاً للاســتراتيجيات التســويقية المقترحــة، وفي ضــوء     حيــ) دينــار
التحليل السابق نجد أن وجود أثر لرأس المال على إتبـاع الاسـتراتيجيات التسـويقية حيـث كلمـا            
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كان راس المال عالياً كلما كـان هنـاك تطبيـق للاسـتراتيجيات التسـويقية في المنشـآت الصـناعية                   
 .قيد الدراسة

تختلــف الاســتراتيجيات " ومــن خــلال التحاليــل الإحصــائية للفرضــية الرئيســة الأولــى تــبين أنــه    
التســويقية المتبعــة في المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة بــاختلاف معــايير تعريفهــا مــن حيــث       

تسـأول   وهذه النتيجة تجيب ايضـاً علـى ال  )عدد العاملين، سنوات خبرة المنشأة في السوق، ورأس المال   (
 :يوضح ذلك) 41(والجدول التالي رقم . السادس في تسأولات الدراسة

عدد (يوضح الفئات التي تطبق الاستراتيجيات التسويقية من حيث معيار ) 41(جدول رقم 
 )العاملين، سنوات الخبرة، رأس المال

 رأس المال سنوات الخبرة عدد العاملين 

 الاستراتيجيات التسويقية
 )، تطوير السوقالمنتج( النمو-
 )الاستقرار، المدافع( الدفاع-
 )التميز، التركيز( المنافسة-

الفئة الأكثر أتباعاً هي الفئة 
 عمال 10أقل من (الواقعة بين 
 ). عامل50إلى 

المنشآت التي تعمل في السوق 
هي )  سنوات10 إلى 3(منذ 

الأكثر إتباعاً للاستراتيجيات 
 .التسويقية

مالهـــــا المنشآت التي بلغ رأس 
 ألف إلى أكثر من 160من (

هي الأكثر )  ألف دينار500
أتباعاً للاستراتيجيات 

 .التسويقية

 SPSSالمصدر من إعداد الباحث بناء على نتائج 

نجد أن المنشآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة التـي يعمـل      ) 41(من خلال الجدول السابق رقم     
، ) ألـف دينـار  500 ألف دينار إلـى  160من (بلغ رأس مالها ، و) عامل50 عمال إلى  10أقل من   (فيها  

الأكثــر تطبيــق للاســتراتيجيات التســويقية  هــي )   ســنوات10 ســنوات إلــى 3(وتعمــل في الســوق منــذ 
، ونجـــد أيضـــاً أن هـــذه المعـــايير توافقـــت مـــع تعريـــف المنشـــآت الصـــناعية   )النمـــو والـــدفاع والمنافســـة(

 .راسةالصغيرة والمتوسطة الذي تناولته الد

لا توجــد فــروق جوهريــة ذات دلالــة "  أن اختبــار الفرضــية البحثيــة الثانيــة التــي تــنص علــى  -2
الحصـة التسـويقية، وحجـم    (إحصائية في تركيز المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة على الفاعليـة           

إعادة صـياغتها   ، ولإجراء الاختبار الإحصائي المناسب لهذه الفرضية فإنه يستلزم          )المبيعات، والربحية 
 :في صورة فرضية إحصائية بحيث تكون على النحو التالي

H0 : لا توجد فروق جوهرية ذات دلالة إحصائية في تركيز المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة
 .على الحصة السوقية وحجم المبيعات الربحية

H1:               الصـغيرة والمتوسـطة     توجد فروق جوهرية ذات دلالة إحصائية في تركيـز المنشـآت الصـناعية
 .على الحصة السوقية وحجم المبيعات الربحية

ــة     ــد مســتوى معنوي ــار الفرضــية الإحصــائية عن ــاين    %)5(ولاختب ــه تم اســتخدام تحليــل التب ، فإن
ومستوى معنويته لمعرفة ما إذا كان هنـاك فـروق ذات دلالـة إحصـائية في تركيـز المنشـآت              ) F(الأحادي  

) 42(والجـدول رقـم   ،  على الحصة السوقية، وحجم المبيعات، والربحيـة   الصناعية الصغيرة والمتوسطة  
 :التالي يبين ذلك



 א�
�א��
א��
א�
��Wא�	���א��א�� 

 

 159

في تركيز المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة على ) F(يوضح نتائج أختبار ) 42(الجدول رقم 
 .الحصة السوقية وحجم المبيعات الربحية

 المصدر  
درجة 
 الحرية

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
مستوى 

 نوية المع

 4.534 2 2.328 بين اموعات

  612 157.098 داخل اموعات

مدى تركيز المنشآت الصناعية الصغيرة 
والمتوسطة على الحصة السوقية وحجم 

 .المبيعات الربحية
  614 159.425 التباين الكلي 

0.011 

الإحصـائية  ، وقبـول الفرضـية   "HO"رفـض الفرضـية الإحصـائية الصـفرية    : القرار الإحصائي 
 ".H1 "البديلة

توجـد فـروق ذات دلالـة إحصـائية عنـد           : الاستنتاج
 .α=0.05مستوى معنوية 

 SPSSمن إعداد الباحث بناء على نتائج : المصدر

المحسـوبة  ) F(يتبين من خلال الجدول السابق وجود فروق ذات دلالة إحصائية حيث بلغـت قيمـة               
وأن مسـتوى   ) 612.2(ودرجـات حريـة     ) 0.05(لدلالة  وهي قيمة دالة معنوية عند مستوى ا      ) 4.534(

المسـتوى المعتمـد في هـذه       ) 0.05(وهـي اقـل مـن       ) F) (0.011(المعنوية المشاهد المقابل لقيمـة اختبـار        
تشـير  ) F(الدراسة، لذلك تم رفض الفرضية الصـفرية وقبـول الفـرض البـديل، وبمـا أن نتـائج اختبـار              

فئــات في الفرضــية الســابقة، لـــذا اســتخدم الباحــث اختبــار   إلــى وجــود فــروق معنويـــة بــين متوســط ال  
، لفحـص الفـروق الدالـة إحصـائياً بـين متوسـط الفئـات والجـدول التـالي رقـم           )Test Scheffe(شيفيـه 

 .يوضح ذلك) 43(

يوضح نتائج اختبار شيفيه حول الفروق في تركيز المنشآت الصناعية الصغيرة ) 43(الجدول رقم 
 .ة السوقية وحجم المبيعات الربحيةوالمتوسطة على الحص

 عناصر الفاعلية المتوسطات الحسابية
1 2 

  2.4732 الأرباح 

 2.5683  الحصة السوقية 

 2.6620  حجم المبيعات   

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

نشـآت التـي ركـزت علـى     وجـود فـروق معنويـة بـين الم    ) 43(نلاحظ من خلال الجدول السابق رقـم     
وكانت الربحية أقل المتوسطات تركيزاً بينما أخذ جانب        ) الحصة السوقية، وحجم المبيعات، والربحية    (

ــان           ــث ك ــل حي ــل المنشــآت المســتهدفة بالتحلي ــزاً مــن قب ــر تركي ــات الأكث الحصــة الســوقية وحجــم المبيع
ن المنشآت الصـناعية الصـغيرة   أمتوسطاتهم أعلى من متوسط الربحية بفارق بسيط ونستنتج من ذلك     

والمتوسطة تركز بالدرجة الأولى على تسـويق منتجاتهـا بـأكبر كميـة مبيعـات ممكنـة ويكـون ذلـك عـن                    
طريق التركيز على القطاعات السوقية التي تستطيع الوصول إليها، وفي ضوء التحليل السابق نجد     

طة المسـتهدفة بالدراسـة علـى الفاعليـة     أن هناك فروقاً في تركيـز المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوس ـ           
وهذه النتيجة تجيب ايضـاً علـى التسـأول    لصالح التركيز على الحصة السوقية وزيادة حجم المبيعات،       

 .السابع في تسأولات الدراسة
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لا توجـد علاقـة ذات دلالـة إحصـائية بـين المنُـتج           : "اختبار الفرضية الثالثة والتي تنص علـى       -3
 ".ناعية الصغيرة والمتوسطةوفاعلية المنشآت الص

 الانحـدار ، تم استخدام اختبـار  )0.05(ولاختبار الفرضية الإحصائية الثالثة عند مستوى معنوية        
لمعرفة  ما إذا كان عنصر المنتج مـن شـأنه أن يـؤدي إلـى رفـع      ) simple Regression(الخطي البسيط 

 الخطـي البسـيط     الانحـدار نتـائج   ) 44 (فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، ويبين الجدول      
 .للمتغير المستقل الأول والمتغير التابع

 الخطي لاختبار العلاقة بين عنصر المنتج في المزيج التسويقي الانحداريوضح تحليل ) 44(الجدول 
 وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 0.05 دال عند مستوى المعنوية *
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

لثة إلى اختبار العلاقة بين المنتج كعنصر من عناصـر المـزيج التسـويقي وبـين              وتهدف الفرضية الثا  
رفع فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وقـد أظهـرت النتـائج الإحصـائية أن قيمـة معامـل               

، بمعامل تحديد بلغ )كلما زاد التركيز على المنتج ارتفعت الفاعلية(، )0.272(الارتباط المحسوبة بلغت 
، وأن قيمـة  )الفاعليـة (مـن التبـاين في المتغيـر التـابع     % 74، أي أن التركيز على المنـتج يفُسـر      )0.074(

وأن مسـتوى  ) 16.185(المحسوبة لقياس ثبات صلاحية النموذج لاختبار نوع العلاقة بلغت      ) F(اختبار
 الدلالـة المعتمـد في   وهي أقل من مسـتوى ) F( )0.000(المقابلة لقيمة اختبار P- Valu المعنوية المشاهد
 ).0.05(هذه الدراسة 

وجــود علاقــة بــين  ) 44(يتــبين مــن خــلال نتــائج الاختبــار الســابق الــوارد بالجــدول     : الاســتنتاج
 المتمثــل في فاعليــة المنشــآت الصــناعية عالمتغيــر المســتقل الأول المتمثــل في عنصــر المنــتج والمتغيــر التــاب 

) فاعليـة (متغيـر المسـتقل الأول المتمثـل في المنـتج في رفـع           الصغيرة والمتوسطة، وكـذلك وجـود تـأثير لل        
 .عالمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة بوصفه متغير تاب

وبناء عليه فقد تم رفض الفرضـية الإحصـائية الصـفرية وقبـول الفرضـية البديلـة، حيـث أكـدت                   
سـويقي مـن شـأنه أن يـؤدي     من عناصـر المـزيج الت   ) المنتج(نتائج الاختبار أن الاهتمام بالعنصر الأول       

 .إلى رفع فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التسعير : "اختبار الفرضية الرابعة والتي تنص على -4
 ".وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة 

 الانحدار، تم استخدام اختبار     )0.05 (ولاختبار الفرضية الإحصائية الرابعة عند مستوى معنوية      
لمعرفة  ما إذا كان عنصر التسعير من شأنه أن يؤدي إلى رفع ) simple Regression(الخطي البسيط 

المتغير 
 المستقل

معامل 
 R الارتباط 

معامل 
التحديد 

R2 
 المصدر

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

 0.074  (+)0.272 المنتج 1.959 1.959 الانحدار
 0.121 24.572 الخطأ

16.185 0.000 * 
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 الخطـي البسـيط     الانحـدار نتـائج   ) 45(فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، ويبين الجدول        
 .للمتغير المستقل الثاني والمتغير التابع

 الخطي لاختبار العلاقة بين عنصر التسعير في المزيج الانحداريوضح تحليل ) 45(دول الج
 التسويقي وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 0.05 دال عند مستوى المعنوية *
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

وتهدف الفرضية الرابعة إلى اختبـار العلاقـة بـين التسـعير كعنصـر مـن عناصـر المـزيج التسـويقي            
ع فاعليـة المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة، وقـد أظهـرت النتـائج الإحصـائية أن قيمـة            وبين رف ـ 

، ولكـن  )أي كلما زاد التركيز على التسعير ارتفعت الفاعلية     (،  )0.415(معامل الارتباط المحسوبة بلغت   
ر التـابع  مـن التبـاين في المتغي ـ  % 17، أي أن التركيـز علـى التسـعير يفُسـر     )0.173(بمعامل تحديد بلغ  

وهذا يعنى أن المنشآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة لـم تعطـي عنصـر التسـعير حقـه في                    ) الفاعلية(
المحســوبة لقيــاس ثبــات صـلاحية النمــوذج لاختبــار نــوع  ) F(اهتماماتهـا بشــكل كبيــر، وأن قيمــة اختبـار  

) F( )0.000(مة اختبارالمقابلة لقي  P- Value ، وأن مستوى المعنوية المشاهد)42.346(العلاقة بلغت 
 ).0.05(وهي أقل من مستوى الدلالة المعتمد في هذه الدراسة 

وجــود علاقــة بــين  ) 45(يتــبين مــن خــلال نتــائج الاختبــار الســابق الــوارد بالجــدول     : الاســتنتاج
  المتمثل في فاعلية المنشآت الصـناعية عالمتغير المستقل الثاني المتمثل في عنصر التسعير والمتغير التاب 

ــع        ــعير في رفـ ــل في التسـ ــاني المتمثـ ــتقل الثـ ــر المسـ ــأثير للمتغيـ ــود تـ ــذلك وجـ ــطة، وكـ ــغيرة والمتوسـ الصـ
ــة( ــر تــاب      ) فاعلي ــاء عليــه فقــد تم رفــض    عالمنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة بوصــفه متغي ، وبن

الفرضــية الإحصــائية الصــفرية وقبــول الفرضــية البديلــة، حيــث أكــدت نتــائج الاختبــار أن الاهتمــام       
من عناصر المزيج التسويقي من شـأنه أن يـؤدي إلـى رفـع فاعليـة المنشـآت              ) التسعير(العنصر الثاني   ب

 .الصناعية الصغيرة والمتوسطة

لا توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصــائية بــين     : " اختبــار الفرضــية الخامســة والتــي تــنص علــى     -5
 ".التوزيع وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة 

، تم اســـتخدام اختبـــار )0.05( الفرضـــية الإحصـــائية الخامســـة عنـــد مســـتوى معنويـــة ولاختبـــار
لمعرفة  ما إذا كان عنصر التوزيع من شأنه أن يؤدي ) simple Regression( الخطي البسيط الانحدار

 الخطـي   الانحـدار نتـائج   ) 46(إلى رفع فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، ويبين الجـدول           
 . للمتغير المستقل الثالث والمتغير التابعالبسيط

المتغير 
 المستقل

معامل 
 R الارتباط 

معامل 
التحديد 

R2 
 المصدر

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

 0.173  (+)0.415 رالتسعي 4.579 4.579 الانحدار
 0.108 21.951 الخطأ

42.346 0.000 * 
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 الخطي لاختبار العلاقة بين عنصر التوزيع في المزيج الانحدارتحليل يوضح ) 46(الجدول 
 التسويقي وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 0.05 دال عند مستوى المعنوية *
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

زيـع كعنصـر مـن عناصـر المـزيج التسـويقي          وتهدف الفرضية الخامسة إلى اختبار العلاقة بين التو       
وبين رفـع فاعليـة المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة، وقـد أظهـرت النتـائج الإحصـائية أن قيمـة              

، ولكـن  )أي كلما زاد التركيز على التوزيـع ارتفعـت الفاعليـة      (،  )0.149(معامل الارتباط المحسوبة بلغت   
مـن التبـاين في المتغيـر التـابع        % 22علـى التوزيـع يفُسـر       ، أي أن التركيـز      )0.022(بمعامل تحديـد بلـغ      

وهـذا يعنـى أن المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة لـم تعطـي عنصـر التوزيـع حقـه في                     ) الفاعلية(
المحســوبة لقيــاس ثبــات صـلاحية النمــوذج لاختبــار نــوع  ) F(اهتماماتهـا بشــكل كبيــر، وأن قيمــة اختبـار  

) F( )0.034(المقابلـة لقيمـة اختبـار     P- Value ى المعنوية المشـاهد ، وأن مستو)4.579(العلاقة بلغت 
 ).0.05(وهي أقل من مستوى الدلالة المعتمد في هذه الدراسة 

وجــود علاقــة بــين  ) 46(يتــبين مــن خــلال نتــائج الاختبــار الســابق الــوارد بالجــدول     : الاســتنتاج
 المتمثل في فاعلية المنشـآت الصـناعية   عالتابالمتغير المستقل الثالث المتمثل في عنصر التوزيع والمتغير     

) فاعلية(الصغيرة والمتوسطة، وكذلك وجود تأثير للمتغير المستقل الثالث المتمثل في التوزيع في رفع 
ــاب      ــر ت ــه فقــد تم رفــض الفرضــية     عالمنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة بوصــفه متغي ــاء علي ، وبن

لــة، حيــث أكــدت نتــائج الاختبــار أن الاهتمــام بالعنصــر     الإحصــائية الصــفرية وقبــول الفرضــية البدي  
من عناصر المزيج التسويقي من شأنه أن يؤدي إلـى رفـع فاعليـة المنشـآت الصـناعية        ) التوزيع(الثالث  

 .الصغيرة والمتوسطة

لا توجـــد علاقــة ذات دلالـــة إحصــائية بـــين   : " اختبــار الفرضــية السادســـة والتــي تـــنص علــى    -6
 ".فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة الاتصالات التسويقية و

، تم اســـتخدام اختبـــار )0.05(ولاختبـــار الفرضـــية الإحصـــائية السادســـة عنـــد مســـتوى معنويـــة 
لمعرفة  ما إذا كان عنصر الاتصالات التسويقية مـن  ) simple Regression( الخطي البسيط الانحدار

نتـائج  ) 47( الصـغيرة والمتوسـطة، ويوضـح الجـدول     شأنه أن يؤدي إلى رفع فاعلية المنشآت الصـناعية   
 . الخطي البسيط للمتغير المستقل الرابع والمتغير التابعالانحدار

المتغير 
 المستقل

معامل 
 R الارتباط 

معامل 
التحديد 

R2 
 المصدر

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 ربعاتالم

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

 0.022  (+)0.149 التوزيع 0.585 .585 الانحدار
 0.128 25.945 الخطأ

4.579 0.034 * 
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 الخطي لاختبار العلاقة بين عنصر الاتصالات التسويقية في الانحداريوضح تحليل ) 47(الجدول 
 المزيج التسويقي وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 0.05 دال عند مستوى المعنوية *
 )SPSS( الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج إعداد: المصدر

وتهــدف الفرضــية السادســة إلــى اختبــار العلاقــة بــين الاتصــالات التســويقية كعنصــر مــن عناصــر  
ــائج         ــة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة، وقــد أظهــرت النت المــزيج التســويقي وبــين رفــع فاعلي

أي كلمـا زاد التركيـز علـى الاتصـالات        (،  )0.251(الإحصائية أن قيمة معامل الارتباط المحسوبة بلغـت       
، أي أن التركيـز علـى التوزيـع يفُسـر       )0.063(، ولكـن بمعامـل تحديـد بلـغ          )التسويقية ارتفعت الفاعلية  

وهذا يعنى أن المنشآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة          ) الفاعلية(من التباين في المتغير التابع      % 063
المحسـوبة  ) F(ية حقه في اهتماماتها بشكل كبير، وأن قيمة اختبـار لم تعطي عنصر الاتصالات التسويق 

 -P ، وأن مستوى المعنوية المشاهد)13.616(لقياس ثبات صلاحية النموذج لاختبار نوع العلاقة بلغت 

Value    المقابلـة لقيمـة اختبـار)F( )0.000 (       وهـي أقـل مـن مســتوى الدلالـة المعتمـد في هـذه الدراســة
)0.05.( 

وجــود علاقــة بــين  ) 47( يتــبين مــن خــلال نتــائج الاختبــار الســابق الــوارد بالجــدول     :الاســتنتاج
ــر التــاب      ــة  عالمتغيــر المســتقل الرابــع المتمثــل في عنصــر الاتصــالات التســويقية والمتغي  المتمثــل في فاعلي

المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســـطة، وكــذلك وجــود تــأثير للمتغيـــر المســتقل الرابــع المتمثـــل في         
 عالمنشـآت الصــناعية الصـغيرة والمتوســطة بوصـفه متغيــر تــاب   ) فاعليــة(صـالات التســويقية في رفـع   الات

 .ولكن بنسبة أقل من جميع العناصر السابقة

وبناء عليه فقد تم رفض الفرضـية الإحصـائية الصـفرية وقبـول الفرضـية البديلـة، حيـث أكـدت                   
من عناصر المزيج التسويقي من )  التسويقيةالاتصالات(نتائج الاختبار أن الاهتمام بالعنصر الرابع 

 .شأنه أن يؤدي إلى رفع فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

ــى المتغيــرات المســتقلة الخاصــة بعناصــر المــزيج التســويقي ذات       تم في الجــزء الســابق التعــرفّ عل
عنـوي بـين كـل بُعـد مـن أبعـاد       ، وتـبين للباحـث وجـود علاقـة وتـأثير م      )الفاعليـة (العلاقة بـالمتغير التـابع      

المزيج التسويقي الأربعة كمتغيرات مستقلة والفاعلية كمتغير تابع، وسيتم في هذا الجـزء دراسـة تـأثير               
كل العناصر معاً كمتغير مستقل في الفاعليـة كمتغيـر تـابع، وفيمـا يلـي دراسـة لتـأثير المـزيج التسـويقي                  

في فاعليــة المنشــآت الصــناعية   )  الاتصــالات التســويقية المنــتج، التســعير، التوزيــع،  (بأبعــاده المختلفــة  
 المتعـدد لتحديـد   الانحـدار الصغيرة والمتوسطة، ولاختبار ذلك التأثير اُسـتخدم الباحـث أسـلوب تحليـل              

العلاقة بين كل من متغيرات المـزيج التسـويقي كمتغيـر مسـتقلة والفاعليـة كمتغيـر تـابع، انظـر الجـدول            
 ).48(رقم 

غير المت
 المستقل

معامل 
 R الارتباط 

معامل 
التحديد 

R2 
 المصدر

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

الاتصالات  1.668 1.668 الانحدار
 التسويقية

0.251(+)  0.063 
 0.122 24.863 الخطأ

13.616 0.000 * 
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ر المتعدد لاختبار العلاقة بين عناصر المزيج التسويقي معاً اوضح تحليل الانحدي) 48(جدول رقم 
 وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

المتغير 
 المستقل

معامل 
 R الارتباط 

معامل 
التحديد 

R2 
 المصدر

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

عناصر المزيج  1.384 5.537 الانحدار
 يالتسويق

0.475(+)  0.209 
 0.105 20.993 الخطأ

13.188 0.000 * 

 0.05 دال عند مستوى المعنوية *
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

العلاقـة بـين المـزيج التسـويقي كمتغيـر مسـتقل والفاعليـة كمتغيـر تـابع،                ) 48(يوضح الجدول رقم    
 المتعـدد وجـود علاقـة بينهمـا، حيـث بلغـت قيمـة معامـل الارتبـاط              الانحـدار هرت نتـائج تحليـل      حيث أظ 
ــزيج التســويقي في المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة       (، 0.475 كلمــا زاد الاهتمــام بعناصــر الم

، أي أن تطبيــق عناصــر المــزيج التســويقي في المنشــآت 0.209، بمعامــل تحديــد بلــغ )ارتفعــت فاعليتهــا
 F، وتؤكـد قيمـة   )الفاعليـة (من التباين في المتغيـر التـابع       % 20.9لصناعية الصغيرة والمتوسطة تفُسر     ا

، وهـذا يؤكـد علاقـة    0.05 وهي معنوية عنـد      0.000 بدلالة إحصائية    13.188المحسوبة والتي بلغت    
 .ذلكيوضح ) 49(عناصر المزيج التسويقي بفاعلية المنشآت محل الدراسة والجدول التالي رقم 

  المتعدد لاختبار اثر عناصر المزيج التسويقيالانحداريوضح نتائج )  49(جدول رقم 
 في فاعلية المنشآت

 B عناصر المزيج التسويقي
الخطأ 
 المعياري

Beta 
 tقيمة 

 المحسوبة
مستوى 
 الدلالة

  *0310. 2.167 0.149 0.041 0.090 المنتج

  *0000. 4.670 3280. 0480. 0  224. التسعير

  0.915 0.107 0   007. 0.084 0050. التوزيع
 *0.048 1.988 0.132 0.060 0.119 الاتصالات التسويقية

 0.05ذات دلالة إحصائية عند مستوى المعنوية * 
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

اعية الصـغيرة والمتوسـطة قيـد الدراسـة،     ولاختبار أثر كل أبعاد المزيج التسويقي في فاعلية المنشآت الصـن    
 t، واختبــار Beta، ومـن خــلال متابعـة معـاملات    )49(يتضـح مـن النتــائج الإحصـائية الـواردة في الجــدول رقـم      

وهـي  ) المنـتج، التسـعير، الاتصـالات التسـويقية    (نجد أن عناصر المزيج التسويقي الأكثـر تـأثير هـي المتمثلـة في             
 لهذه المتغيرات كمـا تظهـر في الجـدول، وبدلالـة     Beta في الفاعلية، بدلالة معاملات      أكثر متغيرات المزيج تأثيراً   

لــيس لــه أثــر في فاعليــة المنشــآت   ) التوزيــع(، كمــا أشــارت النتــائج إلــى أن متغيــر   0.05إحصــائية اصــغر مــن  
وعنـد   0.05، وهـي غيـر معنويـة عنـد     0.915الصناعية الصغيرة والمتوسطة قيـد الدراسـة بدلالـة إحصـائية             

 لتحديــد أهميــة كــل متغيــر   (Stepwise Multiple Regression) المتعــدد التــدريجي  الانحــدارإجــراء تحليــل  
المنـتج، التسـعير،   (مستقل على حدة في الإسهام في النموذج الرياضي،الذي يمثل اثر عناصـر المـزيج التسـويقي         

، والـذي  )50(ما هـو موضـح بالجـدول رقـم     في فاعلية المنشآت قيد الدراسة، ك   ) التوزيع، الاتصالات التسويقية  
 . المتعدد التدريجيالانحداريبين ترتيب دخول المتغيرات المستقلة في معادلة 
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 المتعدد التدريجي للتنبؤ بفاعلية المنشآت الصناعية الانحداريوضح نتائج تحليل )  50(جدول رقم 
 لالصغيرة والمتوسطة من خلال عناصر المزيج التسويقي كمتغير مستق

ترتيب دخول العناصر 
 المستقلة في التنبؤ

قيمة 
معامل 
 Rالارتباط 

التغير في 
R2 

قيمة 
معامل 
 R2التحديد 

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

  *0.415 0.173 0.173 42.346 .0000 (a)المنتج 
  *0.439 0.020 0.193 24.55 .0000 (b)التسعير 

 *    0.457 0.016 0.209 17.667            0.000 (c)الاتصالات التسويقية 
 0.05ذات دلالة إحصائية عند مستوى المعنوية * 
(a) المنتج     .(b)المنتج والتسعير . 
(c)المنتج والتسعير والاتصالات التسويقية . 

مـن التبـاين في المتغيـر     % 17.3بـان متغيـر المنـتج يفُسـر مـا مقـداره          ) 50(نتبين من الجدول رقم     
مـن التبـاين في المتغيـر     % 020، ودخل متغيـر التسـعير ثانيـاً حيـث يفُسـر مـا مقـداره                 )اعليةالف(التابع  

، مــن التبــاين في المتغيــر التــابع،  %016التــابع، ودخــل ثالثــاً متغيــر الاتصــالات التســويقية حيــث فســر  
غيـر مهـم     المتعدد التدريجي متغير التوزيع، على اعتبار إنه متغيـر ضـعيف و            الانحداروخرج من معادلة    

هـي  " المنـتج، التسـعير، الاتصـالات التسـويقية       " ، وبذلك تكـون العناصـر       )النموذج(إحصائياً في المعادلة    
المزيج الأمثل للمنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة قيد الدراسة وتعـد مـن أكثـر المتغيـرات المسـتقلة         

، وتفُســر هــذه 0.000لــة إحصــائية  ودلا0.457بمعامــل ارتبــاط " الفاعليــة"تــأثيراً علــى المتغيــر التــابع 
 .من التباين في فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة% 20.9المتغيرات معاً 

وجـود  ) 48،49،50(يتـبين مـن خـلال نتـائج الاختبـارات السـابقة الـواردة بالجـداول                : الاستنتاج
 عويقي مجتمعـة والمتغيـر التـاب   علاقة معنوية بـين المتغيـرات المسـتقلة المتمثلـة في عناصـر المـزيج التس ـ       

ــة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة، وكلمــا زاد الاهتمــام بهــا مجتمعــة زادت         المتمثــل في فاعلي
ــة( ــارات الإحصــائية الســابقة تم       ) فاعلي المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة، ومــن خــلال الاختب

باحث إلى أن العناصـر الأكثـر أهميـة    تحديد أهمية كل عنصر من عناصر المزيج التسويقي وتوصل ال      
وذلـك مـن   ) المنـتج، التسـعير، الاتصـالات التسـويقية      (وتأثير في رفع فاعلية المنشآت قيد الدراسـة هـي           

 المتعــدد التــدريجي التــي أخرجــت عنصــر التوزيــع مــن       الانحــدار خــلال إدخــال العناصــر في معادلــة    
 .من في تسأولات الدراسةوهذه النتيجة تجيب ايضاً على التسأول الثاالمعادلة، 

لا توجـد علاقـة جوهريـة ذات دلالـة إحصـائية           : "  اختبار الفرضية السابعة والتي تنص علـى       -7
مــن جهــة ) النمــو، الــدفاع عــن الحصــة الســوقية، المنافســة  (بــين الاســتراتيجيات التســويقية المقترحــة  

 ".وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة من جهة أخرى

 :جزئة هذه الفرضية إلىوقد قام الباحث بت

 . لا توجد علاقة جوهرية بين استراتيجية النمو وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة-7-1

 لا توجد علاقة جوهريـة بـين اسـتراتيجية الـدفاع عـن الحصـة السـوقية وفاعليـة المنشـآت                     -7-2
 .الصناعية الصغيرة والمتوسطة
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اتيجية المنافسـة وفاعليـة المنشـآت الصـناعية الصـغيرة       لا توجد علاقـة جوهريـة بـين اسـتر      -7-3
 .والمتوسطة

ــة الأولــى المنبثقــة مــن الفرضــية الرئيســة الســابعة        -7-1 ــد ولاختبــار الفرضــية الفرعي عن
لمعرفة ) simple Regression( الخطي البسيط الانحدار، تم استخدام اختبار )0.05(مستوى معنوية 

ا أن تــؤدي إلــى رفــع فاعليــة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة    مــا إذا كانــت اســتراتيجية النمــو مــن شــأنه   
 الخطي البسيط للمتغير المستقل الفرعي الأول المنبثق الانحدارنتائج ) 51(والمتوسطة، ويبين الجدول   

 .من الفرضية السابعة والمتغير التابع

النمو  الخطي البسيط لاختبار العلاقة بين استراتيجية الانحدارتحليل يوضح ) 51(الجدول 
 وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 0.05 دال عند مستوى المعنوية *
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

وتهدف الفرضية الفرعية الأولي المنبثقة من الفرضية الرئيسـة السـابعة إلـى اختبـار العلاقـة بـين          
لمتوســطة، وقــد  وبــين فاعليــة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة وا  ) النمــو(إتبــاع الإســتراتيجية التســويقية  

أي كلمـا زاد التركيـز   (، )0.440(أظهرت النتائج الإحصائية أن قيمـة معامـل الارتبـاط المحسـوبة بلغـت        
ــة    ــت الفاعليـ ــو ارتفعـ ــتراتيجية النمـ ــى اسـ ــغ  )علـ ــد بلـ ــل تحديـ ــى  )0.193(، بمعامـ ــز علـ ، أي أن التركيـ

هـذا يعنـى أن إسـتراتيجية    و) الفاعليـة (مـن التبـاين في المتغيـر التـابع        % 19.3استراتيجية النمو تفُسر    
المحسـوبة  ) F(النمو لها دور في رفع فاعلية المنشآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة، وأن قيمـة اختبـار               

 -P ، وأن مستوى المعنوية المشاهد)48.621(لقياس ثبات صلاحية النموذج لاختبار نوع العلاقة بلغت 

Value المقابلة لقيمة اختبار)F(  بلغ)من مسـتوى الدلالـة المعتمـد في هـذه الدراسـة      وهي أقل) 0.000 
)0.05.( 

وجــود علاقــة بــين  ) 51(يتــبين مــن خــلال نتــائج الاختبــار الســابق الــوارد بالجــدول     : الاســتنتاج
 المتمثل في فاعلية المنشآت الصـناعية  عالمتغير المستقل المتمثل في استراتيجية النمو وبين المتغير التاب       

المنشــآت ) فاعليــة(جــود تــأثير لإســتراتيجية النمــو التســويقية في رفــع  الصــغيرة والمتوســطة، وكــذلك و
، وبنـاء عليـه فقـد تم رفـض الفرضـية الإحصـائية       عالصناعية الصغيرة والمتوسـطة بوصـفه متغيـر تـاب        

مــن ) النمـو (الصـفرية وقبــول الفرضـية البديلــة، حيـث أكــدت نتـائج الاختبــار أن تطبيـق اســتراتيجية      
 .اعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطةشأنها أن تؤدي إلى رفع ف

ــد ولاختبــار الفرضــية الفرعيــة الثانيــة المنبثقــة مــن الفرضــية الرئيســة الســابعة       -7-2 عن
لمعرفة ) simple Regression( الخطي البسيط الانحدار، تم استخدام اختبار )0.05(مستوى معنوية 

ها أن تـؤدي إلـى رفـع فاعليـة المنشـآت        ما إذا كانت اسـتراتيجية الـدفاع عـن الحصـة السـوقية مـن شـأن                

المتغير 
 المستقل

معامل 
 R الارتباط 

معامل 
التحديد 

R2 
 المصدر

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

استراتيجية  5.127 5.127 الانحدار
 النمو

0.440(+)  0.193 
 0.105 21.404 الخطأ

48.621 0.000 * 
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 الخطي البسـيط للمتغيـر المسـتقل        الانحدارنتائج  ) 52(الصناعية الصغيرة والمتوسطة، ويبين الجدول      
 .الفرعي الثاني المنبثق من الفرضية السابعة والمتغير التابع

ة الدفاع عن  الخطي البسيط لاختبار العلاقة بين استراتيجيالانحدارتحليل يوضح ) 52(الجدول 
 الحصة السوقية وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 0.05 دال عند مستوى المعنوية *
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

وتهدف الفرضية الفرعية الثانية المنبثقة من الفرضية الرئيسـة السـابعة إلـى اختبـار العلاقـة بـين        
وبين فاعلية المنشآت الصـناعية الصـغيرة   ) عن الحصة السوقية  الدفاع  (إتباع الإستراتيجية التسويقية    

أي (، )0.470(والمتوسطة، وقد أظهرت النتـائج الإحصـائية أن قيمـة معامـل الارتبـاط المحسـوبة بلغـت               
، بمعامـل تحديـد بلـغ     )كلما زاد التركيز على استراتيجية الدفاع عن الحصة السوقية ارتفعـت الفاعليـة            

مـن التبـاين في   % 22.1 على استراتيجية الدفاع عن الحصة السوقية تفُسر     ، أي أن التركيز   )0.221(
وهذا يعنى أن إستراتيجية الدفاع عن الحصة السوقية لها دور في رفع فاعلية ) الفاعلية(المتغير التابع   

المحسوبة لقياس ثبات صلاحية النمـوذج      ) F(المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وأن قيمة اختبار      
ــوع العلاقــة بلغــت   لاخت ــار ن ــة المشــاهد  )57.558(ب ــة لقيمــة   P- Value ، وأن مســتوى المعنوي المقابل

 ).0.05(وهي أقل من مستوى الدلالة المعتمد في هذه الدراسة ) 0.000(بلغت  )F(اختبار

وجــود علاقــة بــين  ) 52(يتــبين مــن خــلال نتــائج الاختبــار الســابق الــوارد بالجــدول     : الاســتنتاج
 المتمثـل في   عوبـين المتغيـر التـاب     ) الدفاع عـن الحصـة السـوقية      (قل المتمثل في استراتيجية     المتغير المست 

فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وكذلك وجود تـأثير لإسـتراتيجية الـدفاع عـن الحصـة         
يــه ، وبنــاء علعالمنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة بوصــفه متغيــر تــاب ) فاعليــة(الســوقية  في رفــع 

فقد تم رفض الفرضية الإحصائية الصفرية وقبول الفرضية البديلة، حيث أكدت نتائج الاختبار أن        
مـــن شـــأنه أن يـــؤدي إلـــى رفـــع فاعليـــة المنشـــآت ) الـــدفاع عـــن الحصـــة الســـوقية(تطبيـــق اســـتراتيجية 

 .الصناعية الصغيرة والمتوسطة

عنــد ئيســة الســابعة  ولاختبــار الفرضــية الفرعيــة الثالثــة المنبثقــة مــن الفرضــية الر    -7-3
لمعرفة ) simple Regression( الخطي البسيط الانحدار، تم استخدام اختبار )0.05(مستوى معنوية 

ما إذا كانـت اسـتراتيجية المنافسـة مـن شـأنها أن تـؤدي إلـى رفـع فاعليـة المنشـآت الصـناعية الصـغيرة               
يــر المســتقل الفرعــي الثالــث   الخطــي البســيط للمتغالانحــدارنتــائج ) 53(والمتوســطة، ويــبين الجــدول  

 .المنبثق من الفرضية السابعة والمتغير التابع

 المتغير المستقل
معامل 
 R الارتباط 

معامل 
التحديد 

R2 
 المصدر

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

استراتيجية الدفاع  5.861 5.861 الانحدار
 عن الحصة السوقية

0.470(+)  0.221 
 0.102 20.670 الخطأ

57.558 0.000 * 
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 الخطي البسيط لاختبار العلاقة بين استراتيجية المنافسة الانحدارتحليل يوضح ) 53(الجدول 
 وفاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 0.05 دال عند مستوى المعنوية *
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

ة الفرعية الثالثة المنبثقة من الفرضية الرئيسـة السـابعة إلـى اختبـار العلاقـة بـين          وتهدف الفرضي 
وبـين فاعليـة المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة، وقـد            ) المنافسـة (إتباع الإستراتيجية التسـويقية     

يـز  أي كلمـا زاد الترك (، )0.397(أظهرت النتائج الإحصائية أن قيمـة معامـل الارتبـاط المحسـوبة بلغـت        
ــة     ــى اســتراتيجية المنافســة ارتفعــت الفاعلي ــد بلــغ   )عل ــز علــى  )0.157(، بمعامــل تحدي ، أي أن التركي
وهـذا  ) الفاعليـة (من التباين في المتغيـر التـابع       % 15.7استراتيجية الدفاع عن الحصة السوقية تفُسر       

والمتوســطة، وأن يعنــى أن إســتراتيجية المنافســة لهــا دور في رفــع فاعليــة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة  
، وأن مسـتوى  )37.932(المحسوبة لقياس ثبات صلاحية النموذج لاختبار نوع العلاقة بلغت   ) F(قيمة  

وهـي أقـل مـن مسـتوى الدلالـة      ) 0.000(بلغـت  )F(المقابلـة لقيمـة اختبـار    P- Value المعنويـة المشـاهد  
 ).0.05(المعتمد في هذه الدراسة 

وجــود علاقــة بــين  ) 53(ختبــار الســابق الــوارد بالجــدول   يتــبين مــن خــلال نتــائج الا  : الاســتنتاج
ــر المســتقل المتمثــل في اســتراتيجية      المتمثــل في فاعليــة المنشــآت   عوبــين المتغيــر التــاب  ) المنافســة(المتغي

المنشـآت  ) فاعليـة (الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وكـذلك وجـود تـأثير لإسـتراتيجية المنافسـة في رفـع                  
، وبنـاء عليـه فقـد تم رفـض الفرضـية الإحصـائية       عوسـطة بوصـفه متغيـر تـاب      الصناعية الصغيرة والمت  

مـن  ) المنافسـة (الصفرية وقبول الفرضية البديلة، حيث أكدت نتائج الاختبار أن تطبيـق اسـتراتيجية            
 .شأنه أن يؤدي إلى رفع فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

ــرفّ الباحــث  ) 51،52،53(مــن خــلال الجــداول    ــة الخاصــة     تع ــرات المســتقلة الفرعي ــى المتغي عل
ذات العلاقــة ) النمــو، الــدفاع عــن الحصــة الســوقية، المنافســة   (بالاســتراتيجيات التســويقية المقترحــة  

، وتبين للباحث وجود علاقة وتأثير معنوي بين كل اسـتراتيجية تسـويقية علـى    )الفاعلية(بالمتغير التابع  
غير تابع، وسيتم في هذا الجزء دراسة تأثير كـل الاسـتراتيجيات   حدة كمتغير مستقل وبين الفاعلية كمت 

الثلاث المقترحة معاً كمتغير مستقل مع الفاعلية كمتغير تابع، وفيما يلي دراسة لتأثير الاسـتراتيجيات        
في رفــع فاعليــة المنشــآت الصــناعية  ) النمــو، الــدفاع عــن الحصــة الســوقية، المنافســة  (التســويقية معــاً 

 المتعـدد لتحديـد   الانحـدار وسطة، ولاختبار ذلك التأثير اُسـتخدم الباحـث أسـلوب تحليـل             الصغيرة والمت 
كمتغيـر  ) النمو، الدفاع عـن الحصـة السـوقية، المنافسـة         (العلاقة بين كل من الاستراتيجيات التسويقية       

 ).54(مستقل و وبين الفاعلية كمتغير تابع، انظر الجدول رقم 

 المتغير المستقل
معامل 
 R الارتباط 

معامل 
التحديد 

R2 
 المصدر

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

 0.157  (+)0.397 استراتيجية المنافسة 4.177 4.177 الانحدار
 0.110 22.354 الخطأ

37.932 0.000 * 
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ر المتعدد لاختبار العلاقة بين الاستراتيجيات التسويقية معاً انحديوضح تحليل الا) 54(جدول رقم 
 وبين فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

المتغير 
 المستقل

معامل 
 R الارتباط 

معامل 
التحديد 

R2 
 المصدر

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

الاستراتيجيات  3.017 9.050 الانحدار
 التسويقية

0.584(+)  0.341 
 0.870 17.480 الخطأ

34.689 0.000 * 

 0.05 دال عند مستوى المعنوية *
 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : المصدر

العلاقـة بـين الاسـتراتيجيات التسـويقية كمتغيـر مسـتقل وبـين الفاعليـة         ) 54(يوضح الجدول رقم   
 المتعدد وجود علاقة بينهما، حيث بلغـت قيمـة معامـل    الانحدار حيث أظهرت نتائج تحليل كمتغير تابع، 
النمـــو، الـــدفاع عـــن الحصـــة (، أي كلمـــا زاد الاهتمـــام بالاســـتراتيجيات التســـويقية 0.584الارتبـــاط 

د في المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة ارتفعت فاعليتها، وبلـغ معامـل التحدي ـ       ) السوقية، المنافسة 
في ) النمـو، الـدفاع عـن الحصـة السـوقية، المنافسـة        (، أي أن أتباع الاستراتيجيات التسويقية       )0.341(

، وتؤكـد   )الفاعليـة (من التباين في المتغير التـابع       % 34.1المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة تفُسر      
، وهـذا يؤكـد   0.05  وهي معنوية عند0.000 بدلالة إحصائية 34.689 المحسوبة والتي بلغت Fقيمة  

) 55(علاقة الاستراتيجيات التسويقية المقترحة بفاعلية المنشآت قيـد الدراسـة والجـدول التـالي رقـم                 
 .يوضح ذلك

 المتعدد التدريجي لاختبار اثر الاستراتيجيات التسويقية في الانحداريوضح نتائج )  55(جدول رقم 
 رفع فاعلية المنشآت قيد الدراسة

 B تسويقيةالاستراتيجيات ال
الخطأ 
 المعياري

Beta 
 tقيمة 

 المحسوبة
مستوى 
 الدلالة

  *0.000 4.192 0.298 0.038 0.158 النمو

  *0.012 2.544 0.192 0520.   0.131 الدفاع عن الحصة السوقية

 *0.000 4.902 0.302 0.039 0.193 المنافسة

      
 0.05ذات دلالة إحصائية عند مستوى المعنوية * 

 )SPSS(إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج برنامج : رالمصد

ولاختبار أثر كل استراتيجية في رفع فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة قيد الدراسة،   
، ومـن خـلال متابعـة معـاملات     )55(تضح ذلك من خلال النتائج الإحصائية الـواردة في الجـدول رقـم              ا

Beta   واختبار ،t   المنافسـة، والنمـو، والـدفاع عـن     (تيجيات الأكثر تـأثير هـي المتمثلـة في          نجد أن الاسترا
 لهــذه Betaعلــى التــوالي وهــي مجتمعــة ذات تــأثير في الفاعليــة، بدلالــة معــاملات    ) الحصــة الســوقية

، وبدلالــة إحصــائية أصــغر مــن مســتوى المعنويــة   )55(المتغيــرات كمــا تظهــر في الجــدول الســابق رقــم   
 Stepwise)ر المتعـــدد التــدريجي  ا، وعنـــد إجـــراء تحليــل الانحـــد )0.05(ســة  المعتمــد في هـــذه الدرا 

Multiple Regression)  ،لتحديد أهمية كل متغير مستقل على حدة في الإسهام في النموذج الرياضـي 
في رفـع فاعليـة     ) النمو، الـدفاع عـن الحصـة السـوقية، المنافسـة          (الذي يمثل الاستراتيجيات التسويقية     
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التالي، والذي يبين ترتيـب دخـول المتغيـرات    ) 56(لدراسة، كما هو موضح بالجدول رقم     المنشآت قيد ا  
 .راالمستقلة في معادلة الانحد

ر المتعدد التدريجي للتنبؤ بفاعلية المنشآت الصناعية ايوضح نتائج تحليل الانحد)  56(جدول رقم 
 بعة كمتغير مستقلالصغيرة والمتوسطة من خلال اتباع الاستراتيجيات التسويقية المت

ترتيب دخول العناصر 
 المستقلة في التنبؤ

قيمة 
معامل 
 Rالارتباط 

التغير في 
R2 

قيمة 
معامل 
 R2التحديد 

 Fقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

  *0.470 0.221 0.221 57.558 0.000 (a)النمو 
  *0.532 0.063 0.284 39.966 0.000 (b)الدفاع 
  *0.584 0.058 0.341 34.689 000.0 (c)المنافسة 

 0.05ذات دلالة إحصائية عند مستوى المعنوية * 
(a)النمو      .(b)النمو والدفاع . 
(c)النمو والدفاع والمنافسة . 

مـن التبـاين في المتغيـر    % 22.1بان متغير المنافسة يفُسر ما مقـداره     ) 56(يتبين من الجدول رقم     
مـن التبـاين   % 6.3ن الحصة السوقية حيث يفُسر مـا مقـداره   ، ودخل متغير الدفاع ع   )الفاعلية(التابع  

، مـن التبـاين في المتغيـر التـابع، ولـم يخـرج         %5.8في المتغير التابع، ودخل ثالثاً متغير النمو حيث فسـر           
"  المتعدد التدريجي أي متغير من المتغيـرات المسـتقلة، وبـذلك تكـون اسـتراتيجيات      الانحدارمن معادلة  

بمعامـل ارتبـاط    " الفاعليـة "متغيـرات مسـتقلة ذات تـأثير علـى المتغيـر التـابع              " المنافسـة   النمو، الدفاع،   
مـن التبـاين في فاعليـة المنشـآت         % 34.2، وتفُسر هذه المتغيرات معاً      0.000 ودلالة إحصائية    0.584

 .الصناعية الصغيرة والمتوسطة

وجـود  ) 54،55،56(الجـداول  يتـبين مـن خـلال نتـائج الاختبـارات السـابقة الـواردة ب              : الاستنتاج
 ععلاقة معنوية بين المتغيرات المستقلة المتمثلة في الاستراتيجيات التسـويقية مجتمعـة والمتغيـر التـاب       

ــة المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة، وكلمــا زاد الاهتمــام بهــا مجتمعــة زادت         المتمثــل في فاعلي
ــة( ــارات الإحصــائية الســابقة تم    المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة، ومــن   ) فاعلي  خــلال الاختب

ــى حــدة وتوصــل الباحــث إلــى أن كــل الاســتراتيجيات التســويقية            ــة كــل اســتراتيجية عل ــد أهمي تحدي
ذات أهميـة وتـأثير في رفـع فاعليـة المنشـآت قيـد الدراسـة وذلـك مـن خـلال                    ) النمو، والدفاع، المنافسـة   (

 . التدريجي التي بينت ذلك المتعددالانحدارإدخال الاستراتيجيات في معادلة 
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 النتائج/ أولاً 

يعُد مصطلح المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة جزء من منشآت الأعمال الصـغيرة والمتوسـطة،            -1
وليست كلها، وإن المنشآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة توصـف بهـا المصـانع الصـغيرة والمتوسـطة                  
التــي تنــتج وتســوق منتجاتهــا، وتطبــق مفهــوم التخصــص في الإدارة وتقســيم العمــل، ولــديها مســتوى     
تكنولــوجي متقــدم، ولــديها خصــائص ومــوارد ومشــكلات واحتياجــات تختلــف كليــاً عــن الصــناعات      

 .الحرفية الصغيرة والصناعات المنزلية، التي بدروها توضع تحت مسمى الصناعات الصغرى

ناعية الصغيرة والمتوسطة المسـتهدفة بالتحليـل في هـذه الدراسـة هـي منشـآت                تعُد المنشآت الص   -2
الصناعات الهندسـية، الغذائيـة، نسـيجية، أعـلاف حيوانيـة، صـناعات       (تعمل في قطاع الصناعة    

 عمـال إلـى   10ومسجلة في غرفة الصناعة والتجارة طـرابلس، ويعمـل في غالبيتهـا مـن       ) كيمائية
 50 سنوات، و قيمة رأس مالها مـن  10 إلى 3مرها الإنتاجي من    عامل، وغالبية المنشآت ع    50

ــاء وبعضــها يــديرها مــدير مســتقل      500إلــى   ألــف دينــار، وتنوعــت إداراتهــا بــين المالــك والأقرب
والنسبة الكبرى تدار من قبـل مالكيهـا، وأغلـب مـديري المنشـآت مـن حملـة الشـهادات الجامعيـة                 

ن حيث الشكل القانوني بين التشاركيات التضـامنية  والمعاهد التخصصية، وانحصرت غالبيتها م  
 .والشركات المساهمة، والنسبة الكبرى منها تسوق إنتاجها في السوق المحلية والسوق الوطنية

تــوفرت في كــل المنشــآت المدروســة الشــروط والمعــايير الكميــة والنوعيــة للمشــروعات الصــغيرة   -3
دد العاملين، ومعيار رأس المال، ومعيار الشـكل  معيار ع(والمتوسطة المتعارف عليها عالمياً وهي    

 ).القانوني، ومعيار الإدارة

لدى المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة المسـتهدفة في الدراسـة بـرامج تطـوير وتحسـين               -4
للمنتجات، من خلال وضع علامـة تجاريـة خاصـة بهـا تميـز منتجاتهـا عـن المنتجـات المنافسـة                      

بالمواصفات والمعايير المعتمدة، وتميز منتجاتهـا عـن طريـق الجـودة،         لها، وتشتري المواد الأولية     
وتقـوم بعمليــة التنويـع والتغليــف، وتقـوم بــالتعرف علــى أراء العمـلاء حــول جـودة المنــتج، وتهــتم      

 .جميعها بعملية تطوير المنتج
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ج المنشآت الصناعية المسـتهدفة بالتحليـل تسـعر منتجاتهـا بنـاء علـى التكـاليف الحقيقـة للمنـت                    -5
وإضـافة هـامش ربـح بسـيط، وبنـاء علـى أسـعار المنافسـين، وتحـدد الأسـعار أحيانـاً بنـاء علــى             
حجم الطلب على المنتج، وعند تحديد الأسعار تأخذ المنشآت المستهدفة بالتحليل جودة المنتج             

 .ودخل العملاء في الحسبان

ملة وتجار التجزئة، توزع المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة منتجاتها عن طريق تجار الج -6
 .وتقوم بالتوزيع المادي لنقل وتخزين المنتجات، ولا تقوم المنشآت بالتوزيع المباشر للعملاء

الإعـلان، والنشـر،   (المنشآت الصناعية المستهدفة بالتحليل تقوم بالترويج لمنتجاتها عـن طريـق     -7
دة، ودراسـة الجمهـور،   وتعتمد في ذلك على تقليد المنافسين، والسعر، والجو   ) والبيع الشخصي 

 .وتقوم بوضع ميزانية لهذا الغرض

المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة المستهدفة بالدراسة تتبنى الاسـتراتيجيات التسـويقية             -8
 .لتسويق منتجاتها وتعد ملائمة لها) النمو، الدفاع، المنافسة(

صــة الســوقية وحجــم  تــبين مــن التحليــل أن المنشــآت المبحوثــة حققــت تقــدماً ملحوظــاً في الح    -9
المبيعات والأرباح ويمكن تفسير ذلك إلى إتباع الشـركات المبحوثـة إلـى سياسـة عناصـر المـزيج          
التسويقي وكذلك عملهـا وفـق إسـتراتيجية النمـو والـدفاع والمنافسـة التسـويقية التـي أظهـرت                    

 .قيم متوسطات عالية في جميع فقراتها وكانت أعلى من المتوسط المعتمد في الدراسة

تختلف الاستراتيجيات التسويقية المتبعة في المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة بـاختلاف        -10
ونجد أن ) عدد العاملين، سنوات خبرة المنشأة في السوق، ورأس المال(معايير تعريفها من حيث 

، وبلـغ  ) عامـل 50 عمـال إلـى   10من  (المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة التي يعمل فيهــــا        
 سـنوات إلـى   3(، وتعمـل في السـوق منـذ    ) ألف دينـار  500 ألف دينار إلى     160من  (رأس مالها   

، وقـد   )النمـو، والـدفاع، والمنافسـة     (وهي الأكثر تطبيقاً للاستراتيجيات التسـويقية       )  سنوات 10
 .توافقت هذه المعايير مع تعريف المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة الذي تناولته الدراسة

الحصة السوقية، وحجـم المبيعـات،    ( فروق معنوية بين تركيز المنشآت قيد الدراسة على          وجود -11
وكانت الربحية أقل المتوسطات بينمـا أخـذ جانـب الحصـة السـوقية وحجـم المبيعـات            ) والربحية

ــى مــن         ــل، حيــث كانــت متوســطاتهما أعل ــل المنشــآت المســتهدفة بالتحلي ــر أهتمامــاً مــن قب الأكث
الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة       ق بسـيط ونسـتنتج مـن ذلـك أن المنشـآت           متوسط الربحية بفـار   

تركز بالدرجة الأولى على تسويق منتجاتها بأكبر كمية مبيعات ممكنـة، ويكـون ذلـك عـن طريـق           
 .التركيز على القطاعات السوقية التي تستطيع الوصول إليها

لمنتج وبين فاعلية المنشآت أسفرت نتائج أختبار الفرضية الثالثة عن وجود علاقة بين عنصر ا -12
المنشــآت ) فاعليـة (الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة، وكــذلك وجـود تـأثير لتطـوير المنــتج في رفـع        

 .الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 عأسفرت نتائج أختبار الفرضية الرابعة عـن وجـود علاقـة بـين عنصـر التسـعير والمتغيـر التـاب                 -13
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صغيرة والمتوسطة، وكذلك وجود تأثير للتسـعير في رفـع          المتمثل في فاعلية المنشآت الصناعية ال     
 .المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة) فاعلية(

أتضــح مــن خــلال نتــائج أختبــار الفرضــية الخامســة عــن وجــود علاقــة بــين التوزيــع و فاعليــة    -14
) فاعليـة (المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وكـذلك وجـود تـأثير لعنصـر التوزيـع في رفـع                  

 .نشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطةالم

أتضح من خلال نتائج أختبار الفرضية السادسة وجـود علاقـة بـين عنصـر الاتصـالات التسـويقية               -15
 المتمثل في فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وكذلك وجود تأثير لعنصـر       عوالمتغير التاب 

 .ناعية الصغيرة والمتوسطةالمنشآت الص) فاعلية(الاتصالات التسويقية في رفع 

أســفرت نتــائج الاختبــار المتعــدد التــدريجي عــن وجــود علاقــة معنويــة بــين المتغيــرات المســتقلة    -16
ــاب   ــر التـ ــة والمتغيـ ــويقي مجتمعـ ــزيج التسـ ــر المـ ــة المنشـــآت  عالمتمثلـــة في عناصـ  المتمثـــل في فاعليـ

المنشـــآت ) عليـــةفا(الصـــناعية الصـــغيرة والمتوســـطة، وكلمـــا زاد الاهتمـــام بهـــا مجتمعـــة زادت  
الصناعية الصغيرة والمتوسطة، ومن خلال الاختبارات الإحصائية السابقة تم تحديد أهمية كل 
عنصر من عناصر المزيج التسويقي وتوصـل الباحـث إلـى أن العناصـر الأكثـر أهميـة وتـأثير في                   

 من خلال   وذلك) المنتج، التسعير، الاتصالات التسويقية   (رفع فاعلية المنشآت قيد الدراسة هي       
 . المتعدد التدريجي التي أخرجت عنصر التوزيع من المعادلةالانحدارإدخال العناصر في معادلة 

أســفرت نتــائج أختبــار الفرضــية الســابعة عــن وجــود علاقــة معنويــة بــين المتغيــرات المســتقلة       -17
تمعـة،  مج) النمو، الدفاع عن الحصة السـوقية، المنافسـة       (المتمثلة في الاستراتيجيات التسويقية     

 المتمثل في فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسـطة، وكلمـا           عوكل على حدة، والمتغير التاب    
المنشــآت الصــناعية  ) فاعليــة(زاد الاهتمــام بهــا مجتمعــة أو كــل واحــدة منهــا علــى حــدة زادت     

ــل       ــة كـ ــد أهميـ ــابقة تم تحديـ ــائية السـ ــارات الإحصـ ــن خـــلال الاختبـ ــطة، ومـ ــغيرة والمتوسـ الصـ
النمـو، والـدفاع،   (يجية على حدة وتوصل الباحث إلـى أن كـل الاسـتراتيجيات التسـويقية            استرات

ذات أهميــة وتــأثير في رفــع فاعليــة المنشــآت قيــد الدراســة وذلــك مــن خــلال إدخــال    ) المنافســة
 . المتعدد التدريجي التي بينت ذلكالانحدارالاستراتيجيات في معادلة 

 المتعــدد أن المتغيــرات المســتقلة مجتمعــة اســتطاعت أن ارالانحــدأظهــرت النتــائج الخاصــة بتحليــل  -18
من التغير الحاصل في فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة، وهـذا          % 62تفسر ما نسبته    

يعنى أن هناك متغيرات أخرى تؤثر في تحقيق الفاعلية لتلك المنشآت لم يتضـمنها نمـوذج الدراسـة،             
الربحيــة، زيــادة الحصــة الســوقية، (قــاً لدرجــة تحقيقهــا للفاعليــة أمــا ترتيــب المتغيــرات المســتقلة وف

المنــتج، التســعير، الاتصــالات (كــلً مــن عناصــر المــزيج التســويقي المتمثلــة في  ) وزيــادة حجــم المبيعــات
ــو    )التسويقية ــ واسـتراتيجية الـدفاع عـن الحصـة     ) تطـوير السـوق   / تطوير المنـتج  (، وإستراتيجية النمـ
 ).التميز، والتركيز على قطاع سوقي معين(وإستراتيجية المنافسة ) المدافع/ رالاستقرا(السوقية 
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 :تحليل متغيرات الدراسة/ ثانياً

انطلاقــاً مــن تحليــل ومناقشــة التســأولات والفرضــيات ومــن خــلال الســعي للوصــول إلــى أهــداف   
 الصناعية الصـغيرة  الدراسة توصل الباحث إلى تحديد المتغيرات التي تؤدي إلى زيادة فاعلية المنشآت     

ــوقية  (والمتوســـطة المتمثلـــة في  ــة السـ ــات، والحصـ ــم المبيعـ ــة، وحجـ ــتنتاجات  ) الربحيـ وذلـــك وفـــق الاسـ
 :التسويقية التالية

 :عنصر المنُتج -1

ــة المنشــآت الصــناعية         - ــادة فاعلي ــى زي ــاً عل ــؤثر ايجابي ــتج ي ــدائم للمن إن التطــوير والتحســين ال
 .الصغيرة والمتوسطة

خاصــة تميــز منتجــات المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة عــن  إن وضــع علامــة تجاريــة  -
المنتجات المنافسة لها من شأنها أن تزيـد مـن فاعليـة المنشـآت وخاصـة في الأسـواق المزدحمـة              

 .بالمنتجات المتشابهة

يُعد الحصول على المواد الأولية بالمواصـفات والمعـايير المعتمـدة يـؤدي إلـى تميـز المنتجـات عـن               -
 .ة وهذا من شأنه أن يعطى للمنشآت فرصة البقاء بقوة في السوقطريق الجود

التعــرف علــى أراء العمــلاء والتحســين المســتمر لهــا   تقــوم بعمليــة التنويــع والتغليــف مــن خــلال  -
 .يساهم في زيادة فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 10مــن (لتــي يعمــل فيهــا هــذه النتــائج تنطبــق علــى المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة ا -
، وتعمـل في  ) ألف دينـار  500 ألف دينار إلى     160من  (، وبلغ رأس مالها     ) عامل 50عمال إلى   

 ). سنوات10 سنوات إلى 3(السوق منذ 

 :عنصر التسعير -2

بعــض المنشــآت الصــناعية المســتهدفة بالتحليــل تســعر منتجاتهــا بنــاء علــى التكــاليف الحقيقــة   -
 .للمنتج

ية المسـتهدفة بالتحليـل تسـعر منتجاتهـا بنـاء علـى إضـافة هـامش ربـح                   بعض المنشآت الصـناع    -
 .بسيط

 .بعض المنشآت الصناعية المستهدفة بالتحليل تسعر منتجاتها بناء على أسعار المنافسين -

تحدد الأسعار أحياناً في بعض المنشآت الصناعية المستهدفة بالتحليل بناء علـى حجـم الطلـب          -
 .على المنتج

ار تأخــذ المنشــآت المســتهدفة بالتحليــل جــودة المنــتج ودخــل العمــلاء في        عنــد تحديــد الأســع   -
 .الحسبان

 10مــن (هــذه النتــائج تنطبــق علــى المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة التــي يعمــل فيهــا  -
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، وتعمـل في  ) ألف دينـار  500 ألف دينار إلى     160من  (، وبلغ رأس مالها     ) عامل 50عمال إلى   
 ). سنوات10 سنوات إلى 3(السوق منذ 

 :عنصر الاتصالات التسويقية -3

الإعـلان، والنشـر،   (المنشآت الصناعية المستهدفة بالتحليل تقوم بالترويج لمنتجاتها عـن طريـق     -
 ).والبيع الشخصي

 .يعتمد بعضها في ترويج منتجاتها على تقليد المنافسين -

 ).الجودة، ودراسة الجمهور(تأخذ في الحسبان عند ترويج منتجاتها على  -

 .وم بوضع ميزانية لغرض الترويجتق -

 المتعدد التدريجي الخاص بعناصر الانحدارخرج عنصر التوزيع من معادلة : عنصر التوزيع -4
المزيج التسويقي، ويعزى الباحث ذلـك إلـى اعتمـاد المنشـآت الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة في توزيـع           

ملـة وتجـار التجزئـة، وأن المنشـآت     منتجاتها على السوق المحلية والسوق الوطنية من خلال تجـار الج    
 .الصناعية قيد الدراسة لم تولي اهتمام بالتوزيع المباشر للعملاء

 ):تطوير السوق/ تطوير المنتج (استراتيجية النمو  -5

 .تقوم المنشآت قيد الدراسة بالتعرف على أراء العملاء حول جودة المنتجات وتعديلها وتطويرها -

 .ذج وتصاميم مختلفة لتناسب أذواق واحتياجات العملاءتقدم المنشآت قيد الدراسة نما -

 .تسعى المنشآت قيد الدراسة إلى دخول مناطق جغرافية جديدة محلية لتسويق منتجاتها -

 .تقدم المنشآت منتجات جديدة موجهة إلى الأسواق الجديدة -

 .تبتعد المنشآت قيد الدراسة عن الأسواق كثيفة المنافسة -

 .مجموعة من المنتجات تحمل نفس العلامة التجاريةتسعى المنشآت إلى إنتاج  -

 10مــن (هــذه النتــائج تنطبــق علــى المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة التــي يعمــل فيهــا  -
، وتعمـل في السـوق   ) ألـف دينـار  500 ألف دينـار إلـى   160من (، وبلغ رأس مالها     ) عامل 50عمال إلى   

 ). سنوات10 سنوات إلى 3(منذ 

 ):المدافع/ الاستقرار (ع عن الحصة السوقية استراتيجية الدفا -6

تقوم المنشآت قيد الدراسـة ببنـاء الصـورة الذهنيـة للعمـلاء بنـاء علـى الجـودة العاليـة، والمنـتج                  -
 .الموجود باستمرار، وبالسعر الذي يناسبهم

تقوم المنشآت قيد الدراسة بالدخول في تكتلات أو اتحادات مع المنشآت الأخرى المشـابهة لهـا       -
 . الإنتاجفي

تعمل المنشآت قيد الدراسة على التكامل والتواصل مـع مـوردي المـواد الخـام وتحـتفظ بعلاقـة                  -
 .جيدة معهم لكي تتفادى محدودية الموارد
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 .تركز المنشآت قيد الدراسة على الأنشطة التسويقية منخفضة التكاليف -

وكذلك تسعى لتحقيق تسعى المنشآت قيد الدراسة إلى الاستفادة من نقاط ضعف المنافسين،         -
 .الربح من خلال تحقيق توقعات العملاء

 10مــن (هــذه النتــائج تنطبــق علــى المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة التــي يعمــل فيهــا  -
، وتعمـل في  ) ألف دينـار  500 ألف دينار إلى     160من  (، وبلغ رأس مالها     ) عامل 50عمال إلى   

 ). سنوات10 سنوات إلى 3(السوق منذ 

 ):التركيز/ التميز (ية المنافسة استراتيج -7

تدرك المنشآت قيـد الدراسـة بـأن الفهـم الـدقيق لحاجـات العمـلاء، وجـودة المنتجـات، وتقـديم                -
الخدمة الجيدة للعملاء، وتطبيق التسويق بالعلاقة مع العملاء، والأسعار المناسبة للعملاء تعد   

 .كلها سبيلاً لتحقيق التميز

لتركيز على قطاع سوقي معين لتسـويق منتجاتهـا، وتركـز علـى الخدمـة              تقوم المنشآت قيد الدراسة با     -
المميزة في تسويق منتجاتها، وتركز على تقديم الأسعار المناسبة للعملاء، ويعـد جـوهر المنافسـة لـديها              
في تحقيق السيطرة على التكاليف، وكـذلك البحـث علـى قطـاع سـوقي محـدد لكـي تحقـق فيـه الميـزة              

 .لق من نقاط قوتها لتحسين موقعها التنافسي في مركز معين من السوقالتنافسية، وكذلك تنط

 10مــن (هــذه النتــائج تنطبــق علــى المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة التــي يعمــل فيهــا  -
، وتعمـل في  ) ألف دينـار  500 ألف دينار إلى     160من  (، وبلغ رأس مالها     ) عامل 50عمال إلى   

 ). سنوات10 سنوات إلى 3(السوق منذ 

 )الحصة السوقية، حجم المبيعات، الأرباح(الفاعلية  -8

نجـد أن المنشــآت قيـد الدراســة حققـت تقــدماً ملحوظـاً في الحصــة السـوقية وحجــم المبيعــات       -
والأرباح ويمكن تفسير ذلك إلى إتباع الشركات المبحوثة إلى سياسة عناصر المزيج التسـويقي               

نافســـة التســـويقية التـــي أظهـــرت قـــيم  وكـــذلك عملهـــا وفـــق إســـتراتيجية النمـــو والـــدفاع والم 
 .متوسطات عالية في جميع فقراتها وكانت أعلى من المتوسط المعتمد في الدراسة

الحصــة الســوقية، وحجــم المبيعــات،    (وجــود فــروق معنويــة بــين المنشــآت التــي ركــزت علــى         -
 وكانت الربحية أقل المتوسطات تركيـزاً بينمـا أخـذ جانـب الحصـة السـوقية وحجـم                 ) والربحية

المبيعات الأكثر تركيزاً من قبل المنشآت المستهدفة بالتحليـل حيـث كـان متوسـطاتهم أعلـى مـن             
الصـناعية الصـغيرة والمتوسـطة      متوسط الربحية بفارق بسيط ونستنتج مـن ذلـك أن المنشـآت           

تركز بالدرجة الأولى على تسويق منتجاتها بأكبر كمية مبيعات ممكنة ويكون ذلـك عـن طريـق                  
 .القطاعات السوقية التي تستطيع الوصول إليهاالتركيز على 

 10مــن (هــذه النتــائج تنطبــق علــى المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة التــي يعمــل فيهــا  -
، وتعمـل في  ) ألف دينـار  500 ألف دينار إلى     160من  (، وبلغ رأس مالها     ) عامل 50عمال إلى   

 ). سنوات10 سنوات إلى 3(السوق منذ 
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 قترح لزيادة فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطةالنموذج الم/ ثالثاً

 يبين النموذج المقترح لزيادة فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة) 20(الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 من تصميم الباحث بناء على نتائج الدراسة: المصدر
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وفة التالية التي تبين علاقة المتغيرات المسـتقلة  مما تقدم يعبر الباحث عن النموذج السابق بالمصف      
 :التالي يوضح ذلك) 57(في زيادة فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة والجدول رقم 

مصفوفة تبين علاقة المتغيرات المستقلة في زيادة فاعلية المنشآت الصناعية ) 57(الجدول رقم 
 الصغيرة والمتوسطة

 
 لتسويقيالمزيج ا التوجه نحو

 الاستراتيجيات التسويقية    

 
 المنتج
 

 
 التسعير

 
 الاتصالات التسويقية

 نحو استراتيجية النمو
استراتيجية النمو المعتمدة 

 على  المنُتج
استراتيجية النمو المعتمدة 

 على التسعير
استراتيجية النمو المعتمدة على 

 الاتصالات التسويقية

 السوقيةنحو استراتيجية الدفاع عن الحصة 
استراتيجية الدفاع المعتمدة 

 على المنُتج
استراتيجية الدفاع المعتمدة 

 على التسعير
استراتيجية الدفاع المعتمدة على 

 الاتصالات التسويقية

 نحو استراتيجية المنافسة
استراتيجية المنافسة المعتمدة 

 على  المنُتج
استراتيجية المنافسة المعتمدة 

 على التسعير
المنافسة المعتمدة على استراتيجية 

 الاتصالات التسويقية

وبـــالنظر الـــى المصـــفوفة الســـابقة نســـتنتج تســـعة بـــدائل اســـتراتيجية فرعيـــة تســـاعد المنشـــآت    
 :الصناعية الصغيرة والمتوسطة على تحقيق الفاعلية وهي

 المنــتج كعنصــر مــن عناصــر المــزيج  الاســتراتيجية علــىتقــوم هــذه : النمــو المعتمــد علــى المنُــتج -1
 في نمـو  تحقيـق ، والتنويـع في المنتجـات، وتطـوير السـوق، ل    تسـويقي مـن خـلال تطـوير المنـتج     ال

المبيعات، ويكون ذلك بالتركيز على إستراتيجية تطوير المنتج  في نمو السوقية، وتحقيق الحصة
 تعـدیل ، والحاليـة  المنتجـات  جودة حول المستهلكين آراء على وتطوير السوق من خلال التعرف

 لتتناسب المنتجات من مختلفة وتصاميم نماذج طرح، والمستهلكين لآراء وفقا نتجاتالم وتطویر

 .جدد مستهلكين جذب بهدف المستهلكين خصائص في رالتغي دراسة، والمستهلكين أذواق مع

تقــوم هــذه الاســتراتيجية علــى تحقيــق النمــو مــن خــلال دراســة : النمـو المعتمــد علــى التسـعير   -2
جات، ووضع اليات تسعير تناسب دخل المستهلك مـع المحافظـة علـى    الاسعار عند تصميم المنت 

 .جودة المنتجات وشهرة العلامة التجارية عند تحديد الاسعار

تقــوم هــذه الاســتراتيجية علــى تحقيــق النمــو مــن : النمــو المعتمــد علــى الاتصــالات التســويقية -3
 ودراسـة السـعر قبـل    خلال دراسة الجمهور المستهدف بعناية، وأخـد جـودة المنـتج بالحسـبان،            

البدء بإعداد حملة ترويجية لكي تتمكن المنشـآت مـن الاتصـال التسـويقي لتعريـف المسـتهلكين         
 .بالمنتجات وخصائصها واماكن تواجدها
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ــتج     -4 تقــوم هــذه الاســتراتيجية علــى تحقيــق    : الــدفاع عــن الحصــة الســوقية المعتمــدة علــى تطــوير المنُ
ستهلك لاشباع احتياجاته ورغباته، ومن هـذا المنطلـق ولكـي    مجموعة من المنافع التي يحصل عليها الم      

ــي         ــدفاع عــن حصــتها الســوقية يجــب أن تبن تــتمكن المنشــآت الصــناعية الصــغيرة والمتوســطة مــن ال
الصورة الذهنيـة للعمـلاء علـى أسـاس الجـودة العاليـة، وتـوفر المنـتج باسـتمرار في السـوق بالاسـتفادة             

 .من نقاط ضعف المنافسين

تقـوم هـذه الاسـتراتيجية مـن خـلال          :  الحصة السوقية المعتمـدة علـى التسـعير        الدفاع عن  -5
بناء الصـورة الذهنيـة للعمـلاء علـى أسـاس السـعر الـذي يناسـبهم، كمـا أن دراسـة أسـعار                     
المنافسين من شأنه أن يساعد المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة على اتخاذ قرارات  

عار، الخصومات، شروط السداد، وعمل قواعد لمنح متعلقة بالسعر مثل تحديد قائمة الاس
 .الائتمان

تقـوم هـذه الاســتراتيجية   : الـدفاع عـن الحصـة السـوقية المعتمـدة علــى الاتصـالات التسـويقية        -6
ــى قيــام المنشــآت بكافــة الانشــطة التــي تتخــذها للاتصــال بســوقها المســتهدف والتــرويج            عل

لترويجي الامثل في كل مرحلة من مراحـل     لمنتجاتها، وذلك من خلال استخدام عناصر المزيج ا       
 .دورة حياة المنتجات لكي تتمكن من الدفاع عن حصتها السوقية

 تقــوم هــذه الاســتراتيجية علــى المنافســة القائمــة علــى   :المنافســة المعتمــدة علــى تطــوير المنــتج  -7
يـز  التميز في المنتجات من خلال فهم حاجات العملاء والمحافظـة علـى جـودة المنتجـات، والترك             

 .على القطاع السوقي الذي تحقق فيه المنشآت ميزة تنافسية

 تقوم هذه الاستراتيجية على تحقيق التميز من خلال التركيز :المنافسة المعتمدة على التسعير -8
على قطاع سوقي معين تسطتيع المنشآت فيه السيطرة على التكاليف وتحقـق التميـز في ذلـك              

 .القطاع من خلال اسعار المنتجات

 تقوم هذه الاستراتيجية على مواجهة المنافسين   :نافسة المعتمدة على الاتصالات التسويقية    الم -9
مـــن خـــلال ايصـــال الرســـالة التســـويقية  للمســـتهلكين متضـــمنة تميـــز في المنتجـــات، واســـعار 

 .مدروسة، مع دراسة للعملاء من حيث الحاجات والتوقعات
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 التوصيات المقترحة/ ثالثاً 

المقترحـة   التوصـيات  مـن  بمجموعـة  يتقـدم الباحـث   الدراسـة،  إليهـا  توصـلت  يالت ـ النتـائج  ضـوء  في
 :لزيادة فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة في ليبيا كالاتي

 : والمتوسطةالصغيرة الصناعيةالمنشآت  إدارة مستوى على :أولاً

لــق قنــوات توزيــع الاهتمــام بعنصــر التوزيــع والعمــل علــى اســتخدام التوزيــع المباشــر محاولــة خ  -1
جديــدة تعتمــد علــى طبيعــة المنتجــات وخصائصــها لكــي تــتمكن المنشــآت الصــناعية الصــغيرة    

 .والمتوسطة من ايصال المنتجات الى المستهلك بأقل تكلفة ممكنة

التركيز على دراسة السوق والتعرف على حاجات ورغبات العملاء هي نقطة البداية لتخطيط  -2
 . بأستمراريتها طوال دورة حياة المنتجالمنتجات، فضلاً عن الاحتفاظ

لعمل على تطوير المنتجات حتى تستطيع الصمود أمام المنتجات المشابهة المستوردة في السوق ا -3
 .الليبي

حضور المؤتمرات والندوات الخاصة بالصناعة والصناعات الصغيرة والمتوسطة، وكذلك  -4
ــام بصـــف   ــة التـــي تقـ ــواق المتخصصـ ــارض والأسـ ــا  الاشـــتراك في المعـ ــل ليبيـ ــة داخـ ة دوريـ

 .وخارجها

 التنبـؤ  علـى  الاعتمـاد  وعـدم  للتسـويق  الاسـتراتيجي  التخطـيط  عمليـة  علـى  والتركيـز  الاهتمـام  -5
 .التسويقية البيئة لمتغيرات المدروسة غير الفعل وردود للسوق والعشوائي العفوي

 تطوير على لعملوا بها يعملون التي التنافسية البيئة متغيرات مختلف وتحليل بدراسة الاهتمام -6

 .لها والتصدي للمنافسة للاستعداد المناسبة التنافسية الاستراتيجيات

لتسـاهم  ) النمو، والدفاع عـن الحصـة السـوقية، والمنافسـة    ( اتاستراتيجي تطبيق على الحرص -7
 .في زيادة فاعلية المنشآت الصناعية الصغيرة والمتوسطة

 الدولة مستوى على :ثانياً

 تنافسـيته  وتطويروالمتوسطة  الصغيرة الصناعية المنشآت قطاع لدعم ةوطني استراتيجية وضع -1
 مـن خـلال المنتجـات المسـتوردة     الأجنبيـة  المنافسـة  خطـر  من الحمايته محاولة في ،اًودولي محليا

 :في السوق الليبي، ويجب أن تتضمن الاستراتيجية البنود التالية

 البـاحثين  عمـل  لتسـهيل والمتوسطة  الصغيرة الصناعية المنشآت حول بيانات قواعد توفير -
 .والمنظمات المعنية بها
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الصــغيرة والمتوســطة حــول   كــل المعلومــات اللازمــة لإدارة المنشــآت الصــناعية   تــوفير -
 الجهات لدى أو والدوريات النشرات أو الانترنت على سواء والدولية المحلية الأسواق

 .العلاقة ذات

 المسـتهلك  لـدى  الـوعي  ، وزيـادة  الصـغيرة والمتوسـطة  ناعيةالص المنشآت لمنتجات محليا الترويج -2
 .منتجاتها شراء على الإقبالوذلك من خلال 

 .السوق دراسات إعداد في والفنية المادية المساهمة -3

 .ودوليا محليا الصغيرة الصناعية المشاريع لمنتجات دائمة معارض إنشاء -4

 :مستقبلية بحث اتجاهات :ثالثاً

        لتكـون  التاليـة  اـالات  اقتـراح  يمكـن  بهـا  عملـت  التـي  والحـدود  سـة الدرا هـذه  نتـائج  مـن  انطلاقـا 
 :مستقبلية لأبحاث أفكار نواة

 التـي  المسـتقلة  المتغيـرات  وأن خاصة الدراسة، نموذج يتضمنها لم أخرى متغيرات تأثير دراسة -1

 أن إلا المتغيـر التـابع الفاعليـة    في الحاصـل  التغيـر  مـن  معقولـة  نسـبا  فسـرت  النمـوذج  اختبرهـا 

 .النموذج يتضمنها لم ولكن مؤثرة أخرى لمتغيرات واسعا مجالا هناك

 . أخرى لم يتناولها النموذجتسويقية بإستراتيجيات خاص أقوى نموذج تطوير في البحث -2

 غيـر  صـغيرة ومتوسـطة أخـرى    قطاعـات  علـى  الدراسة اقترحتها التي وذجالنم واختبار تطبيق -3

 .أخرى يةجغراف مناطق وفي دراستها تمت التي
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ــم   :)1(الملحــــــــــق رقــــــــ

 

 قائمة بأسماء المحكمين

ــم   :)2(الملحــــــــــق رقــــــــ

 

 استمارة الاستبيان

ــم   :)3(الملحــــــــــق رقــــــــ

 

 رسالة تسهيل المهمة وقوائم غرفة التجارة والصناعة طرابلس

ــم   :)4(الملحــــــــــق رقــــــــ

 

 SPSSقرار اللجنة الشعبية العامة ومخرجات 
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 الاسم م
الدرجة 

 العلمية
 جهة العمل التخصص

 كلية الاقتصاد ، جامعة دمشق  الاقتصاد أستاذ عابد فضلية.1

 كلية الاقتصاد ، جامعة دمشق  إحصاء أستاذ فريد الجاعوني.2

 كلية الاقتصاد ، جامعة دمشق  إحصاء أستاذ منذر العواد .3

 كلية الاقتصاد ، جامعة دمشق إحصاء أستاذ خلف الجراد.4

 كلية الاقتصاد، جامعة دمشق  إدارة أعمال أستاذ محمد ناصر.5

 كلية الاقتصاد، جامعة دمشق إدارة أعمال أستاذ مساعد محمد الجاسم.6

 كلية الاقتصاد ، جامعة دمشق  إدارة أعمال أستاذ مساعد جمال اليوسف.7

 كلية الاقتصاد ، جامعة دمشق  إدارة أعمال أستاذ مساعد سامر مصطفى.8

 كلية الاقتصاد ، جامعة دمشق  إدارة أعمال مدرس ريم رمضان.9

 كلية الاقتصاد ، جامعة الزاوية  إدارة أعمال مدرس عبدالسلام الأخضر.10



 א���� 

 

 

�

 

 

 

 

���	��
�F2Eא��
����ن�����	��א��א

 



�א�����ن

    أخي مدير المصنع

 

     تحية طيبة وبعد،،،،

 

 

 الصـناعية  المنشـآت  فاعليـة  رفـع  في التسـويق  دور بحث  يسعى الباحث في هذه الدراسة الميدانية        
 هـذه  لتعبئـة  الـثمين  وقـتكم  مـن  بجـزء  التكرم أرجو لذا ،مدينة طرابلس الليبية   في  والمتوسطة الصغيرة

العامـة في محاولـة وضـع اسـتراتيجية تسـويقية تسـاعد المنشـآت الصـناعية              للمصلحة   سعياً الاستبانه،
ــادة فيالصــغيرة والمتوســطة    جمعهــا ســيتم التــي البيانــات بــأن علمــاً التنافســية، وقــدرتها فاعليتهــا زي

 .البحث تقرير في نهائياً لمصنعكم يشار ولن فقط، العلمي البحث لإغراض ستعامل

 

 سلفاً تعاونكم حسن لكم شاكراً

 

 

 

 النائلي على الهادي طارق/ الباحث

  جامعة دمشقمن البحث لنيل درجة الدكتوراه سيقدم

 0913202119 جوال هاتف

 

 

 



 6 من 2صفحة  א�����
�א	�����ن

 

 

 منشأتكمخصائص / أولاً

 .في المربع الذي يتناسب مع إجابتك ) √(  أرجوا وضع إشارة -

 :يبلغ عدد العاملين الدائمين بمنشأتكم )  1

   عمال فأقل10     
   عامل30 إلى 11من 
   عامل50 إلى 31من 
   عامل70 إلى 51من 

   عامل70أكثر من 

 

 :حدد سنوات خبرة منشأتكم في السوق )  2

  أقل من ثلاثة سنوات
  . سنوات5 إلى 3من 

  .سنوات10 سنوات إلى 5من 
  . سنوات 10أكثر من 

 

 ما هي منتجات منشأتكم ؟ ) 3

  منتجات غذائية
  منتجات نسيجية

  نتجات هندسيةم
  (               )  أخرى أرجو توضيحها

 

 كم بلغ راس مال منشأتكم بدون قيمتي الأرض والمباني؟ ) 4

   الف دينار150 الف إلى 50من 
   الف دينار300 إلى 160من 
   الف دينار500  إلى 300من 

   الف دينار 500أكثر من 

 
 الجهة التي تتولى إدارة منشأتكم ) 5

  لمالكا
  الأقرباء

  مدير مستقل

 
 المؤهل العلمي للشخص الذي يدير منشأتكم ) 6

  أقل من ثانوية عامة
  ثانوية عامة أو معهد متوسط

  جامعي
  )ماجستير، دكتوراه( دراسات عليا 



 6 من 3صفحة  א�����
�א	�����ن

 

 

 ما هو نوع الشكل القانوني لمنشأتكم؟) 7

  ملكية فردية
  تشاركية تضامنية
  شركة مساهمة

  بسيطةتوصية 

 

يمكن الإجابة   ( في المربع الذي يبين الأسواق التي تسـوق فيهـا منتجـات منشـأتكم             ) √(ضع  ) 8

 )عن أكثر من خيار

  مدينة/ أسواق محلية على مستوى منطقة
  أسواق  وطنية على مستوى ليبيا

  تصدير إلى أسواق دولية

 



 6 من 4صفحة  א�����
�א	�����ن

 

 

) √(اءة كل فقرة ووضع إشارة يرجى قر، عناصر المزيج التسويقيفقرات  فيما يلي/ ثانياً

 .تحت المربع الذي يتناسب مع إجابتك على كل فقرة 

 

                                              درجة الموافقة                     
 المزيج التسويقي         

موافق 
 تماماً 

 محايد موافق 
غير 
 موافق 

غير 
موافق 
 تماماً

      العنصر الأول المنتج
       تقوم منشأتكم بعملية التطوير الدائم للمنتجات-1
      الأولية المتطابقة مع المواصفات والمعايير الليبية  المواد منشأتكم  تشتري-2
      عن المنافسين من حيث الجودة العالية منتجاتها منشأتكم بتمييز   تعتمد-3
      مة تجارية خاصة بها تقوم منشأتكم بتميز منتجاتها باستخدام علا-4
        تقوم منشأتكم بتحسين التغليف وتطويره وتنويع الأحجام والمقاسات-5
      جودة المنتج حول العملاء آراء على    تقوم منشأتكم بالتعرف-6
       تدرس منشأتكم الأسعار عند تصميم المنتجات-7

      العنصر الثاني التسعير
      بتسعير منتجاتها بناء على التكاليف الحقيقية للمنتجات  تقوم منشأتكم -8
      .  يتم تسعير منتجاتكم بناء على أسعار المنافسين-9
       تقوم منشأتكم بتسعير منتجاتها بناء على دراسة القيمة المدركة للمنتج -10
        تضع منشأتكم هامش ربح بسيط عند تسعير منتجاتها-11
      مع دخل العملاء  ب أسعار منتجاتكم  تتناس-12
        تقوم منشأتكم بتسعير المنتجات حسب حجم الطلب عليها-13
        تقوم منشأتكم بتغيير الأسعار حسب دورة حياة المنتج-14

        تأخذ منشأتكم بالحسبان جودة المنتج عند تحديدها للسعر-15

      العنصر الثالث التوزيع 
      ند اختيار قناة التوزيع تأخذ منشأتكم بالحسبان سعر المنتج ع-16
      منتجاتها عن طريق تجار الجملة   توزع منشأتكم-17
      التجزئة في أغلب السوق المحلية تجار مع منشأتكم   تتعامل-18

        تستخدم منشأتكم سياسة التوزيع المباشر للعملاء-19

      ات في منشأتكم جيد يُعد توزيع المنتج-20

       تقوم منشأتكم بأنشطة التوزيع المادي كالنقل والتخزين-21

       تأخذ منشأتكم بالحسبان جودة وحساسية المنتجات عند اختيار قناة التوزيع-22

      العنصر الرابع الاتصالات التسويقية

      ترويجية حملة دبإعدا قبل البدء بعناية المستهدف الجمهور دراسة  يتم-23
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                                              درجة الموافقة                     
 المزيج التسويقي         

موافق 
 تماماً 

 محايد موافق 
غير 
 موافق 

غير 
موافق 
 تماماً

      الترويج ومدروسة لميزانية كافيةمبالغ  تخصيص  يتم-24

      الترويج المستخدمة من قبل المنافسين أساليب نفس منشأتكم  تستخدم-25

      التعامل مع العملاء حسن على البيع التابعين للمنشأة لمندوبي مستمر تدريب  هناك-26

      الإعلان في كافة الوسائل نظراً لانتشاره السريع استخدام  يتم-27

      لمستهلكيها الكافية المعلومات والمطبوعات لتقديم النشرات منشأتكم  تستخدم-28

      العينات كتقديم البيع لمنتجاتها تنشيط وسائل باستخدام  تقوم منشأتكم-29

      بعاًً لجودة المنتج تعتمد منشأتكم على وسائل الاتصالات التسويقية ت-30

       تعتمد منشأتكم على وسائل الاتصالات التسويقية وفقاً لسعر المنتج-31

يرجى ، فيما يلي مجموعة من الفقرات التي تتناول الاستراتيجيات التسويقية/ ثالثاً 

  تحت المربع الذي يتناسب مع إجابتك على كل فقرة  )√( قراءة كل فقرة ووضع إشارة

 الدرجة                                                                                          
  المقترحات الإستراتيجية التي تؤدي إلى 

 )                       النمو، والدفاع عن الحصة السوقية، والمنافسة (

موافق 
 تماما 

 موافق 
محاي
 د 

غير 
 موافق 

غير 
موافق 
 بشدة

      السوق تطوير/ إستراتيجية تطوير المنتج) النمو/ (لاًأو

       المنتجات المقدمةجودة حول العملاء آراء على بالتعرف منشأتكم تقوم -32

      العملاء لآراء وفقا المنتجات وتطوير بتعديل منشأتكم تقوم -33

      العملاء أذواق لتناسب المنتجات من مختلفة وتصاميم نماذج بطرح منشأتكم تقوم -34

      جدد مستهلكين استقطاب  بهدفالمستهلكين أذواق في التغير بدراسة منشأتكم تقوم -35

       لتسويق منتجاتهاجديدة جغرافية مناطق إلى  منشأتكم للدخولتسعى -36

      المنافسة كثيفة السوقية القطاعات عن منشأتكم تبتعد -37

      جديدة الموجهة لأسواق المنتجات من مجموعة  تسعى منشأتكم لإنتاج-38

      نفس العلامة التجارية تحمل المنتجات مختلفة من مجموعة  إنتاج-39

      )المتفاعل/ الاستقرار ( السوقية الحصة عن الدفاع/ ثانياً

       نبني الصورة الذهنية للعملاء على أساس الجودة العالية-40

      ذهنية للعملاء على أساس المنتج الموجود باستمرار نبني الصورة ال-41

       نبني الصورة الذهنية للعملاء على أساس السعر الذي يناسبهم-42

      ضروري أمر مشابهة صغيرة ومتوسطة صناعية منشآت مع تكتلات في  الدخول-43

      واردالم محدودية تجاوز على يساعدنا الخام المواد موردي مع  التكامل–44

      التكاليف منخفضة التسويقية الأنشطة على  نركز-45

      العملاء توقعات تحقيق حال في يتحقق الربح بأن  نؤمن-46
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      المنافسين ضعف نقاط من بالاستفادة تسويقية فرص لتحقيق  نسعى-47

      )التركيز/ التميز( إستراتيجية خلالضمان المنافسة من  / ثالثاً

      التميز سبيلاً لتحقيق العملاء لحاجات الدقيق الفهم على  تعد القدرة-48

       نحقق التميز من خلال جودة منتجاتنا-49

       نحقق التميز من خلال تقديم الخدمة الجيدة للعملاء-50

      )التسويق بالعلاقة(  نحقق التميز من خلال العلاقة طويلة الأمد مع العملاء -51

       نحقق التميز من خلال أسعار المنتجات-52

       تركيز منشأتكم على قطاع سوقي معين في تسويق المنتجات-53
       تركز منشأتكم على الخدمة المميزة في تسويق المنتجات-54

       نعمل من خلال التركيز على جودة منتجاتنا-55

       مناسبة لمنتجاتنا نعمل من خلال التركيز على تقديم أسعار-56
      تنافسية منشأتكم ميزة فيه تحقق محدد سوقي قطاع عن البحث  المنافسة جوهر  يعد-57

      محدد سوقي قطاع في العمل حال في التكاليف على السيطرة  نحقق-58

      السوق في مركز معين من التنافسي موقعنا لتحسين قوتنا نقاط من  ننطلق-59

الحصة السوقية، حجم ( الفاعلية فيما يلي مجموعة من الفقرات التي تتناول / رابعاً 

 تحت المربع الذي يتناسب مع  )√( يرجى قراءة كل فقرة ووضع إشارة، )المبيعات، الأرباح

 .إجابتك على كل فقرة 

 لإجابةا                                                                                  
 الفاعلية 

 )الحصة السوقية، حجم المبيعات، الأرباح(

 لا لا أعرف نعم

     ينمو حجم مبيعات منشأتكم بمعدلات جيدة-60

    لمنتجاتكم السوقية الحصة في ملحوظة   هناك زيادة -61

    السنوات الثلاث الأخيرة أرباحها خلال في ملحوظاً  حققت منشأتكم تقدما-62

    نشأتكم المكانة المميزة في السوق حققت م-63

     استطاعت منشأتكم دخول أسواق جديدة -64

     تمكنت منشأتكم من خفض تكاليفها-65
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