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 ملخّص

لدوائ�ة االمیزة التنافس�ة في شر�ات الصناعات عرفة �السوق في تحقیق الم یتناول ال�حث دراسة دور     

 السوق تغیر المستقل وهو المعرفة �العاملة في مدینة دمشق ور�فها من خلال دراسة العلاقة بین الم التجمیل�ة

 هو المیزة التنافس�ةمتغیر التا�ع و �أ�عادها الثلاثة (المعرفة �الز�ائن، المعرفة �المنافسین، �حوث السوق)، و�ین ال

 الفلسفة الوضع�ة والمدخلعلى المنهج الكمي و  ت الدراسةوقد اعتمد. (التكلفة، الجودة، المرونة) �أ�عادها

وشمل مجتمع ال�حث �ل العاملین في شر�ات الصناعات الغذائ�ة العاملة في  �أسلوب للدراسة.الاستنتاجي 

 ) است�انة130(مدینة دمشق ور�فها، وأما عینة ال�حث فاقتصرت على عینة عشوئ�ة �س�طة حیث تم توز�ع 

�نس�ة استجا�ة بلغت صالحة للتحلیل و  ) است�انة104(لین في الشر�ات المدروسة، أعید منها على العام

)80%(. 

إلى وجود علاقة إ�جاب�ة  ت الدراسةوصلقد تف SPSSومن خلال تحلیل الب�انات المجمعة عن طر�ق برنامج 

وث السوق) من و�حلمنافسین المعرفة �الز�ائن والمعرفة �ا( عناصر المعرفة �السوق  وذات دلالة إحصائ�ة بین

 جهة و�ین المیزة التنافس�ة �عناصرها (التكلفة، الجودة، المرونة) من جهة أخرى.

�ضرورة مراعاة الشر�ات المدروسة للتطور التكنولوجي والإداري الحاصل في جمع الب�انات  وقد أوصت الدراسة

و�قي الشر�ات المدروسة �مؤشرات الأداء التس �ضرورة اهتمام أوصت الدراسةالسوق�ة ومعالجتها وتطب�قها، �ما 

 المرت�طة �سلوك المستهلك مثل رضاه وولائه وعدم اقتصارها على مؤشرات المیزة التنافس�ة فقط.

 وانتهت الدراسة بتقد�م مجموعة من المقترحات لدراسات لاحقة �مكن أن تكون امتداداً للدراسة الحال�ة.
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 الفصل الأول: الإطار المنهجي للدراسة:

 تمهید:

 المنظمات من كثیر عدف مما كبیراً، تغیراً  والعشر�ن الواحد القرن  في كبیر كل�ش العالم�ةالمحل�ة و  قاالأسو  تغیرت
 الأسواق في اصلالح التعقید لمستوى  الملائمة التنافس�ة المزا�ا بتحدید الق�ام إلى التغیرات تلك أدر�ت التي

 المنظمات لىع جدیدة تحد�ات التغیرات تلك فرضت وقد التكنولوجي، والتطور المنافسة صعید على خصوصاً 
 مداخل نع ی�حثون  المدیرون  و�ات المطلوب النجاح تحقق الاسترات�ج�ات لإعداد التقلید�ة المداخل تعد فلم

 خ�ارات أحد دیدلتح جدید كمدخل معرفة �السوق ال مفهوم ظهر وقد التنافس�ة، المزا�ا تحقیق في للمساهمة جدیدة
 وفس الدراسة هذه فإن وهكذا .العملاء ورغ�ات حاجات تحقیق إلى للوصول الحادة المنافسة ظل في المیزة
 المیدان�ة الدراسة دفتسته حیث للمنظمة، التنافس�ة المزا�ا تحقیق على وأثرها وأ�عادها لمعرفة �السوق ا على تر�ز

 .سور�ة في التجمیل�ة الدوائ�ة الصناعات

 

 :سا�قةال دراساتال .1-1
 نافس�ة،الت المیزة تحقیق في ودورها معرفة �السوق ال موضوع عالجت التي الدراسات من مجموعة یلي ف�ما 

 موجز شكل� السا�قة للدراسات عرض یلي وف�ما الموضوع، هذا عالجت التي نسب�اً  قلیلة الدراسات تعد حیث
 :الدراسة هذه في منها للاستفادة

 الدراسات العر��ة:

 لحصة السوق�ة:) �عنوان: دور المعرفة السوق�ة في تحقیق ا2018، : دراسة (�احمید1

هذه الدراسة إلى معرفة دور المعرفة السوق�ة في تحقیق الحصة السوق�ة في شر�ات الهاتف النقال العاملة  هدفت
 مدیراً من هذه الشر�ات. 24في محافظة عدن، حیث تم اخت�ار عینة من 

ت الدرسة قد توصلف من خلال اخت�ار فرض�ات الدراسة �استخدام مجموعة من الأسالیب الإحصائ�ة المناس�ة،و 
إلى مجموعة من النتائج �ان أبرزها وجود تأثیر ذو دلالة إحصائ�ة لكل �عد من أ�عاد المعرفة السوق�ة في 
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تحقیق الحصة السوق�ة، و�ذلك وجود تأثیر ذو دلالة إحصائ�ة لأ�عاد المعرفة السوق�ة مجتمعة في تحقیق 
 الحصة السوق�ة.

 

 التسو�قي: الابتكار تحقیق في معرفة �السوق ال دور": �عنوان) 2010 ،أوسو(دراسة  :2

 يف المعرفة �السوق  دور تحدید إلىدهوك  مدینة في المنظمات من عدد في ستطلاع�ةالا دراسةهدفت هذه ال
) 67عبر تحلیل ( النتائج من مجموعة إلى الدراسة دهوك، وتوصلت مدینة في الس�اح�ة المنظمات من عدد

 على الدراسة دتأك كما التسو�قي، والابتكار المعرفة �السوق  بین وتــأثیر ارت�اط لاقةع هناك أن أهمها است�انة
 .لمنظمةل النجاح تحقیق في أولى كخطوة والمنافسین الز�ائن حول الشاملة للمعرفة المنظمة تبني ضرورة

 التنافسي" التفوق  تحقیق في المعرفة "إدارة:  �عنوان )2011 ،الحك�م( دراسة :3

 .الجنو��ة للإسمنت العامة الشر�ة في الأقسام رؤساء من عینة لآراء ستطلاع�ةا دراسة

 في وأثره المعرفة إدارة على المرتكز sigma 6 مدخل تطبیق إمكان�ة على التعرف إلى الدراسة هذه هدفت
 في sigma 6 مدخل عمل�ات تطبیق أن إلى الدراسة توصلت وقد. الاعمال لمنظمات التنافسي التفوق  تحقیق
 أكثر لاهتماما الشر�ة على و�ن�غي جیدة حالة اعت�اره تم حیث است�فاؤه، تم أغلبها الدراسة موضوع الشر�ة

 .العمل�ات لهذه الكلي التطبیق إلى الوصول أجل من sigma 6 �عمل�ات

 ) �عنوان: "أثر إدارة المعرفة التسو�ق�ة على المیزة التنافس�ة"2016دراسة (الجمال، : 4

الدراسة للتعرف على مدى تطبیق إدارة المعرفة التسو�ق�ة في شر�ات الاتصالات المصر�ة، �ما هدفت هذه 
است�انة فقد توصلت  350هدفت للتعرف على تأثیر إدارة المعرفة التسو�ق�ة على المیزة التنافس�ة، و�عد تحلیل 

وافر ارة المعرفة التسو�ق�ة ( تالدراسة إلى وجود علاقة ذات دلالة إحصائ�ة بین عناصر  المتغیر المستقل إد
المعرفة التسو�ق�ة، نشر المعرفة التسو�ق�ة، تطبیق وتحدیث المعرفة التسو�ق�ة) و�ین المتغیر التا�ع وهو المیزة 

 التنافس�ة.

 التنافس�ة" الاسترات�ج�ات اخت�ار في المعرفة �السوق  "دور: �عنوان) 2010 دحبور،( دراسة: 5

 اخت�ار يف المعرفة �السوق  دور توض�ح إلى ال�حث هدف وقد الأردن، في العالي التعل�م مؤسسات ال�حث درس
 الدراسة هذه لتتوص حیث. الأردن�ة الجامعات في التنافس�ة المزا�ا تحقق مدى و��ان التنافس�ة الاسترات�ج�ات
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 من التحقق رورةوض التنافسي، الاسترات�جي الخ�ار لتحدید) الطل�ة، المنافسین( المعرفة �السوق عن أهم�ة إلى
 .الجامعات هذه في الدارسین للطلاب المزا�ا هذه وصول

 

دور نجاح استرات�جیتي إدارة المعرفة ور�اد�ة الأعمال في تعز�ز ": �عنوان) 2011،الجوراني( دراسة: 6
 "المیزة التنافس�ة

عمال في وس�ط ر�اد�ة الأهدفت الدراسة لدراسة أثر استرات�ج�ات إدارة المعرفة في المیزة التنافس�ة عبر ت
المصارف العراق�ة الخاصة، وقد توصلت الدراسة إلى أن إدارات المصارف العراق�ة الخاصة قد وظفت 
الاسترات�ج�ة الترمیز�ة �كل مؤشراتها في تحقیق المز�د من المزا�ا التنافس�ة، ولكنها لم تكن فاعلة في توظ�ف 

 سة سعر�ة تنافس�ة.معط�ات تلك الاسترات�ج�ة في الوصول إلى س�ا

) �عنوان: " استرات�ج�ات ادارة المعرفة وتكنولوج�ا المعلومات وتأثیرهما في تعز�ز 2018دراسة (شو�ش،  .7
  المیزة التنافس�ة"

هدفت هذه الدراسة إلى دراسة استرات�ج�ات ادارة المعرفة وتكنولوج�ا المعلومات والعلاقة بینهما وتأثیرهما على 
است�انة فقد توصلت  149في القطاع المصرفي التجاري الخاص في العراق، من خلال تحلیل المیزة التنافس�ة 

إلى وجود علاقة ارت�اط معنو�ة بین استرات�ج�ات ادارة المعرفة وتكنولوج�ا المعلومات على المستوى  الدراسة
حسین أداء ت تساعد في تالكلي وعلى مستوى الأ�عاد الفرع�ة، �ما توصلت الدراسة إلى أن تكنولوج�ا المعلوما

المصارف التجار�ة الخاصة وتساعد في حل المشكلات واتخاذ القرارات الرشیدة التي تساعد في تعز�ز المیزة 
 التنافس�ة.

 الدراسات الأجنب�ة:

 �عنوان: )(Alghamdi, 2016 دراسة .1

  " Market knowledge, blue ocean strategy, and competitive advantage" (direct 
and indirect relationships and their impact) 

 )STCشر�ة الاتصالات السعود�ة ( في التسو�ق قسم في الموظفین وعي مدى تحدید إلى الدراسة هذه هدفت
 و�ین الكلي توى المس على( المعرفة أ�عاد بین العلاقة طب�عة تحدید إلى هدفت وأ�ضاً  �السوق، المعرفة �حق�قة

). الكلي ى المستو  على( الاسترات�ج�ة وأ�عاد والمح�ط) الجزئي المستوى  على( المعرفة سوق  دأ�عا من �عد كل
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 المح�ط ات�ج�ةاستر  على تأثیر لها) العملاء ومعرفة، المنافسین معرفة( �السوق  المعرفة أ�عاد أن إلى وتوصلت
 .والتنظ�مي لفرديا الأداء وتحسین للتطو�ر كمدخلات �السوق  المعرفة تُعتمد أن و�جب ،التنافس�ة والمیزة الأزرق 

 

 �عنوان: )Idris, 2015(دراسة . 2

COMPETITIVE ADVANTAGE THROUGH KNOWLEDGE DISSEMINATION: AN 
EMPIRICAL ANALYSIS OF HOTELS IN MAKURDI METROPOLIS, BENUE 
STATE, NIGERIA. 

�ة و�ین المیزة التنافس�ة، حیث تم تنفیذ هذه هدفت هذه الدراسة لمعرفة طب�عة العلاقة بین نشر المعرفة السوق
 الدراسة في مدینة ماكوردي الن�جیر�ة التي تشهد ز�ادة �بیرة في عدد الفنادق الجدیدة.

وقد توصلت الدراسة من خلال تحلیل الب�انات التي تم تجم�عها عن طر�ق الاست�انة إلى وجود علاقة إ�جاب�ة 
ین والإدارات و�ین المیزة التنافس�ة للفنادق المدروسة.بین نشر المعرفة السوق�ة بین الموظف  

 �عنوان:  ):Khelfaoui, 2015دراسة (. 3

The Role of Market Knowledge to Achieve Marketing Innovation in a 
Prospective Study at a Number of Food Industry Companies in Algeria 

 شر�ات من ددع مستوى  على التسو�قي الابتكار تحقیق في لمعرفة �السوق ا دور معرفة إلى الدراسة هذه هدفت
و�ان هدفها الأساسي تحلیل العلاقة بین المعرفة �السوق والابتكار التسو�قي . الجزائر في الغذائ�ة الصناعات

اسة ر الموجهة �المیزة التنافس�ة في الشر�ات محل الدراسة. و�ختلف إدراك المدیر�ن بین الشر�ات محل الد
 تحقیق في معرفة �السوق لل دور هناك أن نتائجها أهم كانت جات مختلفة لأهم�ة العوامل المؤثرة �السوق. وقدبدر 

 .بینهما إحصائً�ا دالة علاقة وجود خلال من وذلك الدراسة عینة المنظمات في الابتكار

 ): �عنوان:Petrovici et al, 2019( دراسة. 4

“THE ROLE OF MARKET KNOWLEDGE TYPE ON PRODUCT INNOVATION 
PERFORMANCE” 
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هدفت هذه الدراسة إلى دراسة تأثیر المعرفة السوق�ة على أداء المنتجات المبتكرة ضمن نوعین من البیئات هما 
بیئة عدم ال�قین العالي و�یئة عدم ال�قین المنخفض مع محاولة تقد�م فهم أكبر للأدوار الدق�قة لمختلف جوانب 

 لسوق.المعرفة �ا

شر�ة من قطاع ال�قالة في المملكة المتحدة، مع إجراء مقابلات معمقة مع خبراء  193وقد شملت الدراسة 
 الصناعة في تطو�ر المنتجات الجدیدة في قطاع ال�قالة في المملكة المتحدة.

ثر فائدة كوقد توصلت الدراسة إلى أن جمع المعرفة السوق�ة من خلال أنشطة جمع المعرفة وتطب�قها �كون أ
 في بیئة عدم ال�قین العالي �المقارنة مع بیئة عدم ال�قین المنخفض.

 �عنوان:   (Sharkie,2003) . دراسة5

Knowledge creation and its place in the development of sustainable 
competitive advantage. 

جمعة فس�ة الدائمة من خلال الب�انات المالتنا دراسة دور خلق المعرفة في تطو�ر المیزة هدفت هذه الدراسة إلى
، وقد توصلت الدراسة إلى أن المعرفة في جم�ع المجالات المتعلقة �المنظمة شر�ة صناع�ة صین�ة 315من 

ي الشر�ات ف المیزة التنافس�ة استدامة كما وجدت الدراسة إلى أن. مستدامة لخلق میزة تنافس�ة یؤدي استغلالهاو 
ن تطو�ر أنشطة متكاملة ومتكاملة وتوجیهها نحو إنتاج استرات�ج�ة للتمایز وتقد�م عرض فر�د م المدروسة �أتي

تطو�ر كن من تم ممارسة الاخت�ار لتطو�ر استرات�ج�ة فر�دة من نوعها وقد أوصت الدراسة إلى ضرورةللعملاء. 
 .المیزة التنافس�ة المستدامة

 نوان:) �عWeerawardena and O'Cass, 2004. دراسة ( 6

 Exploring the characteristics of the market-driven firms and antecedents to 
sustained competitive advantage. 

حاولت هذه الدراسة استكشاف الدور الذي یلع�ه التر�یز على السوق والتر�یز على التسو�ق ضمن الاسترات�ج�ة 
ت هذه لمیزة التنافس�ة المستدامة للشر�ات موضع الدراسة. وقد توصلالتنافس�ة القائمة على الابتكار في تحقیق ا

الدراسة إلى أن ر�ادة الأعمال هي عامل مهم في تحقیق المیزة التنافس�ة المستمرة، بینما تؤدي القدرة على 
 ىالتر�یز في السوق إلى الحصول على أعلى درجات الابتكار التنظ�مي، و�ذلك یؤدي التر�یز على التسو�ق إل

 تحقیق المیزة التنافس�ة الدائمة للشر�ات.
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 :السا�قة الدراسات �ق�ة عن الدراسة هذه �میز ما

ر�طها و  التنافس�ة �شكل م�اشر ومستقل والمیزة المعرفة �السوق  مواض�ع تناولت ما �میز هذه الدراسة أنها
 قدو  نة دمشق ور�فها ،ضمن قطاع جدید هو شر�ات الصناعات الدوائ�ة التجمیل�ة في مدی أخرى  �متغیرات
 متغیرات حدیدت أو النظري  �الجانب یتعلق ف�ما سواء كبیر �شكل السا�قة الدراسات من الدراسة هذه استفادت

 مستقل یركمتغ المعرفة �السوق  ر�طت كونها السا�قة الدراسات عن الدراسة هذه ولكن تختلف. الدراسة هذه
 تأس�س ودعم يف المعرفة �السوق  تلع�ه الذي الدور لمعرفة ذلكو  تا�ع �شكل م�اشر كمتغیر التنافس�ة والمیزة
 في شر�ات دیوج ال�احثة علم حد وعلى ،السور�ة العر��ة الجمهور�ة في المدروسة للشر�ات التنافس�ة المزا�ا
�ز هذه الدراسة سوف تر السا�قة و  الدراسات من أي إل�ه تتطرق  لم الر�ط وهذا وحلب، وحماه وطرطوس دمشق
 .شر�ات العاملة في محافظتي دمشق ور�فهاعلى ال

 الفرق بینها و�ین الدراسة الحال�ة اسم الدراسة
) متغیر المعرفة السوق�ة �متغیر الحصة السوق�ة في 2018ر�طت دراسة (�احمید،  )2018(�احمید، 

شر�ات الهاتف النقال، بینما ر�طت دراستنا الحال�ة بین متغیري المعرفة �السوق والمیزة 
 نافس�ة في شر�ات الصناعات الدوائ�ة التجمیل�ة.الت

) متغیر المعرفة �السوق �متغیر الابتكار التسو�قي في 2010ر�طت دراسة (أوسو،  )2010(أوسو، 
بینما ر�طت دراستنا الحال�ة بین متغیري المعرفة �السوق والمیزة المنظمات الس�اح�ة، 

 �ة.التنافس�ة في شر�ات الصناعات الدوائ�ة التجمیل
) بین متغیري إدارة المعرفة والتفوق التنافسي في شر�ة 2011ر�طت دراسة (الحك�م،  )2011(الحك�م، 

بینما ر�طت دراستنا الحال�ة بین متغیري المعرفة �السوق والمیزة التنافس�ة في اسمنت، 
 شر�ات الصناعات الدوائ�ة التجمیل�ة.

 ن متغیري إدارة المعرفة التسو�ق�ة و المیزة التنافس�ة) بی2016ر�طت دراسة (الجمال،  )2016(الجمال، 
في شر�ات الاتصالات المصر�ة، ولكن دراستنا الحال�ة ر�طت بین متغیري المعرفة 
�السوق و�ین المیزة التنافس�ة، �ما أن المتغیرات الفرع�ة للمیزة التنافس�ة تختلف بین 

�ة هي شر�ات الصناعات الدوائ الدراستین، �ما أن مجال التطبیق في دراستنا الحال�ة
 التجمیل�ة.

 اراخت� المعرفة �السوق �متغیر مستقل و�ین ) العلاقة بین2010درس (دحبور،  )2010(دحبور، 
سة التنافس�ة �متغیر تا�ع في مؤسسات التعل�م العالي الأردن�ة، بینما الدرا الاسترات�ج�ات
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في شر�ات  �السوق والمیزة التنافس�ة ر�طت دراستنا الحال�ة بین متغیري المعرفةالحال�ة 
 الصناعات الدوائ�ة التجمیل�ة في محافظتي دمشق ور�فها.

أثر استرات�ج�ات إدارة المعرفة في المیزة ) إلى معرفة 2011(الجوراني،  دراسةهدفت  )2011(الجوراني، 
 هدفت ، بینماالخاصة التنافس�ة عبر توس�ط ر�اد�ة الأعمال في المصارف العراق�ة

صناعات لمیزة التنافس�ة في شر�ات العلى ا المعرفة �السوق  دراستنا الحال�ة لمعرفة أثر
 الدوائ�ة التجمیل�ة في محافظتي دمشق ور�فها.

إلى دراسة استرات�ج�ات ادارة المعرفة وتكنولوج�ا  ) 2018(شو�ش،  دراسةت هدف )2018(شو�ش، 
التجاري  ة التنافس�ة في القطاع المصرفيالمعلومات والعلاقة بینهما وتأثیرهما على المیز 

، بینما قامت دراستنا الحال�ة �ق�اس أثر المعرفة �السوق على المیزة الخاص في العراق
 التنافس�ة في شر�ات الصناعات التجمیل�ة.

)Alghamdi, 
2016 ( 

 لىع( المعرفة أ�عاد بین العلاقة طب�عة تحدید إلى )Alghamdi,2016( دراسة هدفت
 والمح�ط )الجزئي المستوى  على( المعرفة سوق  أ�عاد من �عد كل و�ین الكلي ى المستو 
، )STCشر�ة الاتصالات السعود�ة (في  )الكلي المستوى  على( الاسترات�ج�ة وأ�عاد

شر�ات  المعرفة �السوق على المیزة التنافس�ة في بینما هدفت دراستنا الحال�ة لمعرفة أثر
 ي محافظتي دمشق ور�فها.الصناعات الدوائ�ة التجمیل�ة ف

)Idris,2015( دراسة  هدفت)Idris,2015(  لمعرفة طب�عة العلاقة بین نشر المعرفة السوق�ة و�ین
دفت دراستنا بینما هالدراسة ضمن قطاع الفنادق، المیزة التنافس�ة، حیث تم تنفیذ هذه 

ناعات الدوائ�ة لصالمعرفة �السوق على المیزة التنافس�ة في شر�ات ا الحال�ة لمعرفة أثر
 التجمیل�ة في محافظتي دمشق ور�فها.

)Khelfauoi,2015( دراسة  هدفت)Khelfauoi,2015( تكارالاب تحقیق في المعرفة �السوق  دور معرفة إلى 
هدفت ا ، بینمالجزائر في الغذائ�ة الصناعات شر�ات من عدد مستوى  على التسو�قي

ناعات وق على المیزة التنافس�ة في شر�ات الصالمعرفة �الس دراستنا الحال�ة لمعرفة أثر
 الدوائ�ة التجمیل�ة في محافظتي دمشق ور�فها.

)Petrovici et al, 
2019( 

إلى دراسة تأثیر المعرفة السوق�ة على أداء  )Petrovici et al, 2019(دراسة هدفت 
نا الحال�ة تبینما هدفت دراسضمن قطاع ال�قالة في المملكة المتحدة،  المنتجات المبتكرة

المعرفة �السوق على المیزة التنافس�ة في شر�ات الصناعات الدوائ�ة  لمعرفة أثر
 التجمیل�ة في محافظتي دمشق ور�فها.
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(Sharkie,2003)  دراسةهدفت (Sharkie,2003)  إلى دراسة دور خلق المعرفة في تطو�ر المیزة
بینما ، �ة صناع�ة صین�ةشر  315التنافس�ة الدائمة من خلال الب�انات المجمعة من 

 المعرفة �السوق على المیزة التنافس�ة في شر�ات هدفت دراستنا الحال�ة لمعرفة أثر
 الصناعات الدوائ�ة التجمیل�ة في محافظتي دمشق ور�فها.

(Weerawardena 
& O'Cass, 2004) 

دراسة استكشاف الدور الذي یلع�ه التر�یز على السوق والتر�یز على حاولت هذه 
لتسو�ق ضمن الاسترات�ج�ة التنافس�ة القائمة على الابتكار في تحقیق المیزة التنافس�ة ا

 میزة التنافس�ة.لالمعرفة �السوق على ا بینما هدفت دراستنا الحال�ة لمعرفة أثر، المستدامة
 :ال�حث : مشكلة2-1

 البیئة ذهه ومحر�ات قوى  همف علیها یتوجبالیوم،  الأعمال منظمات تشهدها التي التنافس�ة البیئة ظل في
 والتنبؤ تالمستجدا على لاطلاعل �ةالسوق الاستخ�ارات خلال من وذلك والمنافسین، العملاء وخاصة جید �شكل

 برنامجها توج�ه التاليو� ،وأنواعها التنافس�ة الاسترات�ج�ات بناء في �ساعد �ما المستقبل واست�شار �المتغیرات
بدراسة  ال�احثة امق� خلال ومن. المناس�ة التنافس�ة المیزة �اخت�ار للعملاء ماتالخد تقد�م لتستط�ع التسو�قي

 إلى عون �س أنهم ملاحظاتهم ومن أقوالهم من تبین المدیر�ن من عدد ومقابلتها الشر�ات من عدداستطلاع�ة ل
 رقىت لا یر�نالمد أولئك جهود ولكن المجال هذا في إدار�ة جهود وهناك السوق  التطورات آخر على الاطلاع

 في العالم�ةو  المحل�ة التطورات لمعرفة منتظمة غیر فرد�ة م�ادرات وهي المطلوب المستوى  إلى قولهم حد على
 لىع الإجا�ة محاولة خلال من المذ�ورة، الشر�ات دراسة تلكلهذا ال�حث  و�التالي �سعى .صناعاتهم مجال

 :التالي الرئ�سي التساؤل

 وأثرها في تحقیق المیزة التنافس�ة؟ ق في الشر�ات المدروسةما هو مستوى المعرفة �السو

 :هي فرع�ة أسئلة ثلاثة الرئ�سي السؤال هذا من و�شتق

 الشر�ات محل الدراسة.معرفة �السوق ومستواها في . ما هو واقع ال1

 .الدراسة محل للشر�ات التنافس�ة المزا�ا تحقیق في �العمیل المعرفة تلع�ه الذي الدور هو ما. 2

 .دراسةال محل للشر�ات التنافس�ة المزا�ا تحقیق في �المنافسین المعرفة تلع�ه الذي الدور هو ما .3

 .الدراسة للشر�ات محل التنافس�ة المزا�ا تحقیق في ق السو  �حوث تلع�ه الذي الدور هو ما .4
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 :ال�حث : أهم�ة3-1

 :الآت�ة النقاط خلال من الدراسة أهم�ة تأتي

 : النظر�ة الأهم�ة .أ

 هناك زال ام أنه إلا الأكاد�م�ة الدراسات في واسع �شكل مناقشته تمت المعرفة �السوق  مفهوم أن من �الرغم
 كافة على لضوءا بتسل�ط ال�حث �قوم سوف و�التالي جوان�ه، �كافة للمفهوم تتطرق  التي الدراسات في نقص

 والمقارنة الجوانب هذه هاتتضمن التي النظر هاتووج ،المعرفة �السوق  مفهوم خلالها من عرض التي الجوانب
 .المكت�ة العر��ة ، عسى أن تقدم إضافة علم�ة إلىبینها

 :العمل�ة الأهم�ة. ب

 ة �السوق المعرف دور عن و�حصائي میداني دلیل تقد�م على العمل خلال من ال�حث لهذا العمل�ة الأهم�ة تتمثل
، من ور�فها مشقد مدینة في العاملة التجمیل�ة الدوائ�ة شر�اتال من عینة على وذلك تنافس�ةال میزةال في تحقیق

 �اتالشر  موظفي نظر وجهة من تساهم التي المعرفة �السوق  مفهوم في الأساس�ة الجوانب تحدید خلال
 ینبثق وما ل�حث،ا لها یتوصل أن �مكن التي النتائج خلال من لشر�اتهم، التنافس�ة المزا�ا تحقیق في المدروسة

 الجوانب. تلك وتطو�ر تعز�ز على الدراسة محل الشر�ات تساعد أن �مكن مقترحات من هاعن

 

 :ال�حث : أهداف4-1

 :  التال�ة الأهداف لتحقیق الدراسة تسعى سا�قاً  المعروضة المشكلة إطار في

 في الشر�ات المدروسة. �السوق  المعرفة مستوى تحدید . 1

 المیزة التنافس�ة. تحدید دور المعرفة �العمیل في تحقیق. 2

 . تحدید دور المعرفة �المنافسین في تحقیق المیزة التنافس�ة.3
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 . تحدید دور �حوث السوق في تحقیق المیزة التنافس�ة.4

 

 

 :ال�حث : فرض�ات5-1

 :في إطار تحقیق أهداف الدراسة، تم وضع مجموعة من الفرض�ات لاخت�ارها إحصائ�اً ومیدان�اً وفق الآتي

ئ�س�ة الأولى: لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائ�ة بین المعرفة �السوق والمیزة التنافس�ة و�تفرع الفرض�ة الر 

 عنها الفرض�ات التال�ة:

 : H0-1.(التكلفة) لا یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة لمعرفة العمیل على المیزة التنافسیة 

H0-2 :زة التنافسیة (الجودة).لا یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة لمعرفة العمیل على المی 

H0-3 :.(المرونة) لا یوجد تأثیر ذو دلالة إحصائیة لمعرفة العمیل على المیزة التنافسیة 

H0-4 :التكلفة( التنافسیة المیزة على المنافسین لمعرفة إحصائیة دلالة ذو تأثیر یوجد لا(. 

H0-5 :الجودة( التنافسیة المیزة على المنافسین لمعرفة إحصائیة دلالة ذو تأثیر یوجد لا(. 

H0-6 :المرونة( التنافسیة المیزة على المنافسین لمعرفة إحصائیة دلالة ذو تأثیر یوجد لا(. 

H0-7 :التكلفة( التنافسیة المیزة على لبحوث السوق إحصائیة دلالة ذو تأثیر یوجد لا(. 

H0-8 :الجودة( ةالتنافسی المیزة على لبحوث السوق إحصائیة دلالة ذو تأثیر یوجد لا(. 

H0-9 :المرونة( التنافسیة المیزة على لبحوث السوق إحصائیة دلالة ذو تأثیر یوجد لا(. 

الفرضیة الرئیسیة الثانیة: لا یوجد أثر ذو دلالة إحصائیة للمعرفة بالسوق بأبعادھا الثلاثة (المعرفة بالعمیل، 

 دھا (التكلفة، الجودة، المرونة).المعرفة بالمنافسین، بحوث السوق) على المیزة التنافسیة بأبعا

 :التالي النموذج وفق التا�ع المتغیر و�ذلك �أ�عاده المستقل المتغیر نعرض یلي وف�ما
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 :ال�حث وفلسفة : منهج6-1

 :الآتي المنهجي الإطار على الاعتماد تم فقد تساؤلاتها على والإجا�ة الدراسة أهداف لتحقیق

 منص�اً  كان فكیرالت أن أي، للدراسة كأسلوب الاستنتاجي المدخل تتبنى التي الوضع�ة الفلسفة على الاعتماد تم
 المزا�او  المعرفة �السوق  بین العلاقة عن تتحدث التي النظر�ة تحو�ل أي الخاص، إلى العام من الانطلاق على

 في الكمي المنهج على الاعتماد و�ذلك ،)Saunders ,2009( للاخت�ار قابلة محددة فرض�ات إلى التنافس�ة
 .الدراسة عینة على میدان�اً  توزع است�انة �استخدام ساسيأ �شكل ال�حث

معرفة ال مفهوم تحدید أجل من الدراسة �موضوع المتعلقة الأدب�ات ىعل مبدأ�اً  الاطلاع تم طارالإ هذا وفي
 ال�حث عینة اتب�ان وتوص�ف جمع خلاله من لیتم استب�ان تصم�م تم ثم ومن ،لاحقاً  دراسته تم الذي �السوق 
 ض،الغر  لهذا �ةالمناس الإحصائ�ة والبرامج الأسالیب �استخدام ال�حث فرض�ات واخت�ار الب�انات، تلك وتحلیل

 :هما الب�انات على للحصول أساسیین مصدر�ن على الدراسة قد اعتمدتو 

 العلاقة ذات ةالإلكترون� والمواقع والتقار�ر والمنشورات والأ�حاث والمقالات الكتب تشمل: الثانو�ة المصادر 
 .الدراسة �موضوع

 ر�اتش في املینالع على توز�عهمن خلال استب�ان تم  الب�انات جمع في تتمثل: الأول�ة المصادر 
 .الدوائ�ة الصناعات

 

 المتغیر المستقل 

 المعرفة بالسوق:

 المعرفة بالعمیل

 المعرفة بالمنافسین

السوقبحوث   

 

 المتغیر التابع:

 المیزة التنافسیة

 التكلفة 

 الجودة 

 المرونة
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 :ال�حث وعینة : مجتمع7-1

 أمّا لها، ا�عةالت الدوائ�ة والمعامل التجمیل�ة شر�ات الصناعات في العاملین الإدار�ین من الدراسة مجتمع تكون 
 الشر�ات، ددع إجمالي من شر�ات خمس بواقع الدراسة مجتمع من اخت�ارها تمّ   عشوائ�ة عینة فهي الدراسة عینة

 تمو  الدراسة، مجتمع من %60 نس�ة �فوق  المنتقاة الشر�ات مجتمع كون  إلى المذ�ور الاخت�ار سبب و�رجع
 وأقسام وائرد ورؤساء ال�شر�ة التخط�ط والموارد ومدیري  المدیر�ن العامین على است�انة خلال من الب�انات جمع

 .التدر�ب

 :ال�حث : حدود8-1

 (المعرفة �العمیل، معرفة المنافسین، �حوث السوق) سة عناصر المعرفة �السوق تم درا :العلم�ة الحدود 
و�ذلك سوف  ،للشر�ات المدروسة زة التنافس�ة �عناصرها (التكلفة، الجودة، المرونة)میالوأثرها في تحقیق 

 ث�اتها. نافترضقة دون غیرها من المتغیرات الأخرى التي اتقتصر الدراسة على تلك العناصر السا�
 لتا�عة و�عض المعامل ا التجمیل�ة الدوائ�ة الدراسة المیدان�ة في شر�ات الصناعات تمت :المكان�ة الحدود

 وذلك في محافظتي دمشق ور�فها.لها 
 م2020عام الالدراسة خلال  هذه تم إنجاز :الزمان�ة الحدود. 
 الإدار�ین  ینو�عض العامل ل�شر�ةا الموارد و التخط�ط ومدیري التسو�ق و العامین المدیر�ن: ال�شر�ة الحدود

 .السور�ة العر��ة الجمهور�ة في الدوائ�ة التجمیل�ة الصناعات في التدر�ب دوائر أو أقسام في
 

 الاجرائ�ة :المصطلحات9-1

 تم تبنیها في هذه الدراسة وهي على الشكل التالي:من المصطلحات العلم�ة التي  نعرض ف�ما یلي مجموعة

 :المعرفة -
 ومعالجتها هاتنظ�م تم التي والمعلومات الب�انات من وتتكون  فیها والعاملون  الادارة تمتلكها التي الخبرة هي

 )2007,27مطر. (والمستقبل�ة الراهنة الأنشطة في منها والاستفادة المتراكم والتعلم الفهم تعكس �حیث
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 :المعرفة �السوق  -
 الصح�حة و�ق�ةالتس القرارات اتخاذ من تمكنها والتي ،الفاعلة السوق  قوى  حول المنظمة تمتلكها التي المعرفة هي
 )2015,180,خلفاوي ( المطلو�ة �ةالسوق الحصة �حقق و�ما

 

 :التنافس�ة المیزة -
هي مجموعة الصفات أو المزا�ا أو الإجراءات التنفیذ�ة التي تمتلكها المنظمة ولا �متلكها المنافسون 

)Wang,2014.( 

 : المصطلحات العلم�ة:  10-1

توج�ه �افة الجهود لتحدید حاجات ورغ�ات العملاء والعمل على تقد�م وتعني  معرفة �العمیل:ال -

 ).163، 2003(جواد، منتجات �كون العمیل �حاجة إلیها 

تع مالمعلومات المتراكمة لدى إدارة المنظمة حول القدرات والإمكان�ات التي یتهي  المعرفة �المنافسین: -

ل�ة وس�اساتهم المستقبل�ة التي یتوقع أن تؤثر في عمل�ة اتخاذ القرارات الحا، بها المنافسون لها في السوق 

 ).100، 2006والمستقبل�ة للمنظمة (محمد، 

عمل�ة تجم�ع وتحلیل وتوز�ع المعلومات �غرض دعم القرارات المتعلقة �المشاكل هي  �حوث السوق: -

 ).515، 2008والفرص التسو�ق�ة التي تواجه المنظمة (طه، 

 ).Porter, 1985وتعني أن تقوم الشر�ة بتقد�م منتج أو خدمة �سعر أقل من السوق (   كلفة:الت -
إن المنتجات ذات الجودة هي السلع والخدمات التي �مكن الاعتماد علیها والثقة بها لإنجاز  الجودة: -

 ).2019(شقراني،  الوظائف المصممة لأدائها
، 2018شو�ش، ( المتغیرات المتسارعة في البیئة التنافس�ة وتعني قدرة المنظمة على التك�ف معالمرونة:  -

 ).126ص
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 لل�حث الإطار النظري  الفصل الثاني:

 المعرفة �السوق  .1

 المیزة التنافس�ة .2

 العلاقة بین المعرفة السوق�ة والمیزة التنافس�ة .3
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 المعرفة �السوق: الم�حث الأول:

 المقدمة: 1.1

ة التي �شهدها العالم الیوم، وفي ظل العدید من معط�ات العصر، تحاول المنظمات في ظل التطورات المتسارع

الحصول على المزا�ا التنافس�ة التي تمكنها من التقدم على منافسیها في الأسواق من خلال امتلاكها لنقاط 

لیوم منظمات امن أهم عوامل القوة التي تستخدم من قبل التي تعد  ، ومن هذه النقاط المعرفة �السوق القوة

لمواجهة متغیرات البیئة الخارج�ة التي تتصف �الدینام�ك�ة السر�عة، وذلك حتى تتمكن هذه المنظمات من تأد�ة 

 أعمالها �الشكل الذي �حقق لها ر�ادة أو مر�زاً متقدماً في مجال النشاط الذي تزاوله. 

ة في السوق �العملاء والمنافسین، الأمر منظمات الأعمال من معرفة القوى الفاعل حیث تمكن المعرفة �السوق 

الذي �ساعدها �خدمة أسواقها �شكل جید و�ما �مكنها من الوصول إلى المیزة التنافس�ة التي تساعدها على 

 الحصول على الحصة السوق�ة المستهدفة.

شكل متمیز، ا �في خدمة أسواقه الیوم الأساس الذي تعتمد عل�ه منظمات الأعمالهو و�اعت�ار النشاط التسو�قي 

فإن هذه الغا�ة لا �مكن الوصول إلیها إلا من خلال امتلاك القائمین على هذا النشاط المعرفة الكاف�ة �عوامل 
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ومتغیرات السوق المختلفة �المنافسین والعملاء، و�هذه المعرفة تستط�ع المنظمة فهم السوق �صورة جیدة 

 اجات ورغ�ات العملاء �شكل �فوق ما �قدمه المنافسین.و�التالي التغلب على المنافسین من خلال تلب�ة ح

ونت�جة لتعدد السلع والخدمات التي یتم تقد�مها للعملاء في المجال الواحد �سبب تعدد المنظمات العاملة في 

هذا المجال، فإن حاجة هذه المنظمات للمعرفة السوق�ة تكون �بیرة لأنها تمكنها من تحدید القطاع أو القطاعات 

ق�ة المستهدفة �شكل جید في ظل المنافسة الحادة، و�التالي توج�ه المز�ج التسو�قي المناسب لهذه القطاعات السو 

 السوق�ة، و�ما ینعكس في المحصلة النهائ�ة على تعز�ز الحصة السوق�ة المستهدفة.

ر�ات الصناعات شدور المعرفة �السوق في تحقیق المیزة التنافس�ة في  و�ناء على ما سبق یتناول هذا الفصل

وذلك  ،التي تشهد تنافس�ة �بیرة نظراً لتعدد الشر�ات العاملة في هذا المجالفي مدینة دمشق الدوائ�ة التجمیل�ة 

من خلال طرح العدید من التساؤلات والفرض�ات والتي س�حاول ال�حث الإجا�ة علیها من خلال تحلیل الب�انات 

ثم سوف �خرج بنتائج وتوص�ات تفید متخذي القرار �الشر�ات التي ستجمع من الشر�ات محل الدراسة ومن 

 المعن�ة.

 المعرفة: مفهوم 1.2

من أوائل المفكر�ن الین ناقشوا مفهوم المعرفة هو الفیلسوف أفلاطون الذي وضح أن المعرفة هي نت�جة التفكیر 

ث تتكون ینا نحو المعرفة حیوالعمل�ات العقل�ة ول�ست نتاج الحواس لأن الحواس من الممكن أن تضللنا في سع

المعرفة في التفكیر ول�س في الانط�اعات، و�التالي لإنتاج المعرفة فإننا لا نحتاج لأي إدراك حسي و�نما فقط 
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دار جدل �بیر حول مفهوم المعرفة فقد أشار لها ال�عض على 2وقد  .1نحتاج للتفكیر من خلال رموز مجردة

م اسمها، أو هي المعلومات والب�انات التي تم تنظ�مها ومعالجتها لنقل الفهأنها الخبرة  التي �مكن توصیلها وتق

 .كل التي تواجههاوالخبرة والتعلم المتراكم وتطب�قها في واقع المنظمة لحل المشا

إلى أنها حصیلة الامتزاج الخفي بین المعلومات والخبرة المتراكمة الحس�ة والقدرة على الحكم  3وأشار آخرون  

ة الفرد المعلومات و�مثلها في عقله و�بدأ �ستن�ط و�ستقرأ منها، فعن طر�ق الاستن�اط �ستخلص معرف حیث یتلقى

 لاقاً منها.ضمن�ة �امنة، والاستقراء لتولید معرفة صغیرة جدیدة انط

كما عُرفت المعرفة على أنها المعلومات التي تناسب المستخدم، حیث تعتبر المعلومات هي الوس�ط في عمل�ة 

 .4اج المعرفة من خلال إعادة تشكیل المعلومات في ه�كل أو شكل یؤدي لتولید المعرفة للشخص والجماعةإنت

 من خلال التعر�فات السا�قة للمعرفة ترى ال�احثة أن المعرفة هي:

مجموعة الب�انات التي یتم تجم�عها ومن ثم معالجتها �طرق منطق�ة لتولید المعلومات، ومن ثم تنظ�م هذه 

 ات �شكل مفید یولد المعرفة.العلوم

 ):27، ص2007وصنفت المعرفة لفرعین اساسیین هما (مطر، 

                                                             
1 Bolisani, E., and Bratianu, C. (2018). The elusive definition of knowledge. In Bolisani, E. and Bratianu, C. 

(2018). Emergent knowledge strategies: Strategic thinking in knowledge management (pp. 1-22). Cham: 

Springer International Publishing.  
 .25، الأردن، ص2). إدارة المعرفة المفاھیم والاستراتیجیات والعملیات، دار الوراق للنشر والتوزیع، ط2008نجم عبود نجم (2 
 .23). إدارة المعرفة الممارسات والمفاھیم، دار الوراق للنشر والتوزیع، الاردن، ص2007ابراھیم الملكاوي (3 

4Zins, Chaim. (2007). Conceptual approaches for defining data, information, and knowledge. Journal of the 

American Society for Information Science and Technology 58(4):479-493 
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) والتي هي في حق�قة how-Skills knowوتتعلق المعرفة الضمن�ة �المهارات ( المعرفة الضمن�ة: 1.2.1

كون تلك تالأمر توجد في داخل عقل وقلب �ل فرد والتي من غیر السهولة نقلها أو تحو�لها للآخر�ن، وقد 

 المعرفة فن�ة أو إدراك�ة.

وتتعلق �المعلومات الموجودة والمخزنة في أرش�ف المنظمة وفیها (الكتی�ات المتعلقة  المعرفة الظاهر�ة: 1.2.2

�الس�اسات والإجراءات والمستندات ومعاییر العمل�ات والتشغیل) وفي الغالب �مكن للأفراد داخل المنظمة 

 ل الندوات، اللقاءات، الكتب. ، و�مكن تقاسمها مع جم�ع الموظفین من خلاالوصول إلیها واستخدامها

و�رت�ط مفهوم المعرفة �مفهوم إدارة المعرفة التي تتكون من أر�عة أنشطة أساس�ة هي (خلق المعرفة، ت�ادل 

 .5المعرفة، حما�ة المعرفة، ونبذ المعرفة التي تقادمت �فعل الزمن)

 �مكن لل�احثة ذ�رها مثل:كما أن هنالك أنواع للمعرفة 

 المعرفة ال�شر�ة •

 المعرفة الاجتماع�ة •

 المعرفة اله�كل�ة •

 المعرفة الأكاد�م�ة •

 المعرفة التسو�ق�ة •

                                                             
5 Ichijo, K. (2007a) ‘Enabling knowledge-based competence of a corporation’, in Ichijo, K. and Nonaka, I. (Eds.): 

Knowledge Creation and Management: New Challenges for Managers, 

Oxford University Press, New York, pp.83–96. 
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 :6صنفت المعرفة �شكل أوسع �أنهاقد و 

 ) وهي معرفة جاهزة وقابلة للوصول.Explicit knowledgeالمعرفة الصر�حة ( .1

قابلة للوصول من خلال الاستعلام والمناقشة ولكنها  ) وهيImplicit knowledgeالمعرفة الضمن�ة ( .2

 معرفة غیر رسم�ة �جب أن توضح �عدئذ �النقل والتبل�غ.

اشر فقط و�تم ذلك �صعو�ة من ) قابلة للتوصل �شكل غیر م�Tacit knowledgeالمعرفة الكامنة ( .3

  خلال أسالیب الاستن�اط للمعرفة وملاحظة السلوك.

) وهي المبتكرة أو المكتشفة من خلال النشاط ، المناقشة Unknown knowledgeالمعرفة المجهولة ( .4

 ، ال�حث والتجر�ب.

المعرفة السبب�ة والمعرفة الموجهة وهي أنماط للمعرفة حیث إن المعرفة السبب�ة تتم بناءً على ر�ط  .5

ساس عدد أ أما المعرفة الموجهة فهي تبنى علىتخدام طرق الاستنتاج والاستقراء، المفاه�م معاً �اس

 �جة التعلم.سنوات الخبرة في مجال عمل ما فتص�ح دلیلاً ومرشداً للسلوك نت

�قة ر ال متعددة حسب طرق الحصول علیها مثل الطر�قة التجر�ب�ة، والطوترى ال�احثة �أن للمعرفة أشك

 العقلان�ة ومن خلال الطر�قة التار�خ�ة.

 :مفهوم المعرفة �السوق  1.3

ثا�ة رؤ�ة جدیدة برزت منذ منتصف القرن الماضي، مثلت نقلة نوع�ة في توجهات �م �السوق  تعد المعرفة

المنظمات من التر�یز على الجوانب التـشغیل�ة التـي تمارسـها المنظمة �اتجاه الانس�اق لتوجهات السوق 

                                                             
عدد لتعلیم الجامعي. ال). المعرفة السوقیة ودورھا في تحدید الاستراتیجیات التنافسیة. المجلة العربیة لضمان جودة ا2012یونس مقدادي وآخرون (6 

 .100_61، ص10
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سوق، لنص�اعاً لحق�قة واجهتهـا المنظمـات العالم�ة ممثلة �عدم تطابق حسا�اتها مع توقعات اا وأحكامه

و�التـالي فـشلها فـي تـسو�ق منتجاتها، الأمر الذي �حتم علیها ال�حث عن ممارسات ومعالجات �مكن 

ـف المعرفـة ك �مكن تعر�استخدامها لتحقیق أهدافها، وهو ما �مثل جوهر المعرفة التسو�ق�ة، وعلى وفق ذل

لخطط ر�یزة موضـوع�ة في ص�اغة ا�كونها (جوهراً أساس�اً مهماً في انض�اط العمل التسو�قي، و  �السوق 

المختلفة)                                        التسو�ق�ة الناجحة المستندة إلى حكمة العقل لق�اس متغیـرات الـسوق 

Akaah, et. al., 1988, 13).(  

ر مجموعة من الأفكار والأحكام والانط�اعات والصو ) �كونها تمثل Wright,1988,p30(ف�ما �عدها 

ي التوجـه ذاتـه وف، ق والز�ائن الحالیین والمحتملینتجاه متغیرات السو  المنظمة الذهنیـة المترسـخة لـدى إدارة

ة (مجموعة المفاه�م والأنشطة التي تمثل المعرف على أنها) 2003,260تم تعر�فها من قبل الملحم (

ز�ون تمثـل جوهر المعرفة التسو�ق�ة، (ان إدارة العلاقة مع ال )2008,70حسن ( في حین یرى ، التسو�ق�ة)

و�التالي فإنها تحدد معرفة المنظمة بز�ائنها الحالیین والمحتملین من خلال سلو�هم الشرائي، و�التالي فإنها 

تتموضع �قوة في تفاعلها الحق�قي مع الز�ـائن أكثر مما هو عل�ه انتهاج الأطر النظر�ة للتعامل مع سلوك 

 .7الز�ون 

                                                             
 .99-83، ص ص 32، المجلد 100). المعرفة التسو�ق�ة واستدامة المیزة التنافس�ة. مجلة تنم�ة الرافدین، العدد 2010رعد رؤوف ، سالم حمدي (7 
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ماضي و�ذلك خلال الاقتصاد الحالي تعتبر المعرفة مورد استرات�جي حاسم وأحد أهم الأصول خلال العقد ال

في المنظمات على اختلاف أنواعها وأشكالها، �ما أن المعرفة عنصر جوهري في استرات�ج�ة الشر�ة، 

 .8و�التالي فإن الإدارة الاسترات�ج�ة للمعرفة تشكل المیزة التنافس�ة للمنظمات

على أنها: جمع وتحلیل الب�انات حول الأسواق المستهدفة من خلال تحدید  المعرفة �السوق كما عرفت 

والحصة السوق�ة المتوقعة القادرة على خدمتها و�ذلك التنبؤ �معدلات النمو للأسواق التي  حجم السوق 

فس�ة التنا تخدمها المنظمة وتمكنها من تحدید حاجات ورغ�ات العملاء وطب�عة المنافسة ومعرفة المیزة

)، وعرفت �ذلك �أنها " ع�ارة عن الب�انات والمعلومات التي Kotler & others, 1999,412المناس�ة (

تم تجم�عها عن السوق من قبل المنظمة وتدور هذه المعلومات حول أهم القوى الموجودة في السوق والمؤثرة 

 .)2007،189على المنظمة (النمر وحسن، 

لى ومعرفة الز�ائن تقتضي أن تكون المنظمة ع ،عرفة المنظمة �الز�ائن والمنافسون إلا م ومالمعرفة �السوق 

معرفة تامة �الآتي: التغیرات التي �حتاجها الز�ائن، والتغیرات المحتملة �السوق والسلوك الشرائي للز�ائن. 

افس�ة، أهداف التن�الآتي: الاسترات�ج�ات أن تكون المنظمة على معرفة تامة أما معرفة المنافسون فین�غي 

 .10المنافسون، استرات�ج�ات المنتج الجدید للمنافسون 

 هذا ال�حث فهو:في س�اق  ستتبناه ال�احثة وأما التعر�ف الذي

                                                             
8Kohlbacher, Florian. (2009). Strategic knowledge-based marketing. Int. J. Knowledge Management Studies Int. 

J. Knowledge Management Studies.pp155-175  

 .255-235، ص ص 32، مجلد 97). دور المعرفة السوق�ة في تحقیق الابتكار التسو�قي. مجلة تنم�ة الرافدین، العدد 2010خیري أوسو (9 

 .84سو�ق أسس ومفاه�م معاصرة. دار غیداء للنشر والتوز�ع، ص). إدارة الت2015سعدون الر��عاوي، حسین ع�اس، سارة العامري، سماء الز�یدي (10 
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: هي العمل�ات التي تقوم بها المنظمة من أجل جمع الب�انات عن الأسواق والمنتجات المعرفة �السوق 

ول القرار لتطو�ر استرات�ج�ة المنظمة والحص يمساعدة متخذوالمنافسین والز�ائن ومن ثم تحلیلها من اجل 

 على المیزة التنافس�ة في السوق.

تتطلب دراسة ثلاثة عناصر أساس�ة هي (المعرفة  لى أن الحصول على المعرفة �السوق وأشار �وتلر إ

 �الز�ائن، المعرفة �المنافسین، �حث وتطو�ر السوق)، وف�ما یلي شرح عنهم:

هم�ة في الأسواق، وهم المصدر المتجدد لمعرفة الحاجة إلى تطو�ر ز�ائن: وهم الحلقة الأكثر أ المعرفة �ال.1

المنتجات، و�لما �انت المنظمة أكثر قدرة على التفاعل مع البیئة والمستهلكین، �لما �انت الاستجا�ة أسرع 

 .p149Kotler, 199(11,9أكثر فهماً وتوجهاً نحو المستقبل (وتطورت المعرفة لدیها وتص�ح 

.المعرفة �المنافسین: وهي تمثل مصدر القدرة على مواجهة المنافسین، ومع أن المنافسین �سعون إلى 2

جعل معرفتهم صع�ة التقلید، إلا أن أعمال ومنتجات وخدمات المنافسین تقدم فرصاً لتعلم المنظمات منها 

 ).Blythe, 2003,p25ل تحلیل نقاط القوة والضعف لدیهم (من خلا

النشاطات  ) �افةResearch & Development.�حث وتطو�ر السوق: یتضمن ال�حث والتطو�ر (3

الهادفة إلى دراسة وتحلیل السوق بهدف تحدید اتجاهات الطلب، وطب�عة المنافسة �الإضافة إلى معرفة 

ین، حیث كالتغیرات التكنولوج�ة السائدة في سوق المنتج، وأثرها على التغیر في حاجات ورغ�ات المستهل

                                                             
11 Kotler, P. (2000) Marketing Management: The Millennium Edition. Person Prentice Hall, Upper Saddle 

River.p412 



32 
 

ق میزة الاسترات�ج�ة التي تحق إن تكامل المعرفة �السوق توفر قاعدة من المعلومات تمكن الإدارة من اخت�ار

 .12)164، ص2003تنافس�ة للمنظمة في سوقها المستهدف (جواد، 

 ,Kotler(   عبر اتجاهین �حسب�مكن التطرق إلـى مدلولاتـه ولإعطاء هذا المفهوم �عده الأوسع 

1991,p43 ( :هما 

 :والتي تشمل �السوق  المفاه�م التي تتضمنها المعرفة :الأول

 .من خلال تنظ�م أنشطة المنظمة وفقاً لمتطل�ات السوق  وذلك فلسفة التوجه �السوق . 1

مقارنة المنتج في السوق وضرورة أن �كون متوافقاً مع من خلال  تحدید وضع�ة المنتج في السوق . ٢

  .السوق حاجات المستهلك وطب�عة 

لتمكین المنظمات من إجراء دراسات تـسو�ق�ة یتطلـب الأمر تقس�م السوق  تقس�م السوق إلى قطاعات. ٣

 .إلى قطاعات

من  إ�جاد تر�ی�ة مثلـى تحقـق الاسـتفادة القصوى من خلال  الأمثل لعناصر المز�ج التسو�قي الاستغلال. ٤

 .العناصر الأر�عة للمز�ج التسو�قي

 .من خلال خلق القناعة لدى الز�ون �استمرار التعامل مع منتجات المنظمة للعلامة التجار�ة بناء الولاء. ٥

 .�ظهار منتجات المنظمة �صورة متمیزة ومختلفة عن مثیلاتها المنافسةو  تنو�ع المنتج. ٦

                                                             
مجلة العر��ة لضمان جودة التعل�م الجامعي. العدد ). المعرفة السوق�ة ودورها في تحدید الاسترات�ج�ات التنافس�ة. ال2012یونس مقدادي وآخرون (12 

 .69ص .10
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ق و من خلال عدم طرح المنتج في السوق �شكل عـشوائي، و�نمـا مـن خلال اخت�اره في س اخت�ار السوق . ٧

 .محددة للحصول على نتائج أول�ة

  :الأنشطة التسو�ق�ة: التي تتضمن مجموعة ممارسات تقوم بهـا المنظمـة تتمثـل �الآتي :الثاني 

ین�غي تحدید طب�عة الأهداف التي تسعى لتحق�قهـا ووضـع المعاییر  حیث تحدید الأهداف التسو�ق�ة. 1

 تحق�قهاالحاكمة �الشكل الذي �سهم في وضوحها وسهولة 

 .وضع خطط مدروسة ومحكمة تبـین الأهـداف التـسو�ق�ة وسبل تحق�قهاو  تخط�ط النشاط التسو�قي. ٢

سو�ق�ة إ�جاد آل�ات للتكامل بین مختلـف الوظـائف الت من خلال لأنشطة التسو�ق�ةالتنسیق والتكامل بین ا. ٣ 

 .�ما �حقق أهداف المنظمة

اني ، الأول تحفیز الز�ون �استخدام وسـائل التـرو�ج المختلفة، والث�تمحور التحفیز �اتجاهینو  التحفیز. ٤

 .تحفیز القائمین على تنفیذ الأنشطة التسو�ق�ة

�غ�ة إنجاح الأنشطة التسو�ق�ة یتطلب الأمر تقی�مها بـشكل عقلانـي للحكم على مدى  التقی�م والرقا�ة. ٥

 .ـات �غیـة احتوائها ومعالجتهامن عدمه وتـشخ�ص الانحراف .التزامها �الخطة التسو�ق�ة

إن الحكم على مدى فاعل�ة أنشطة المنظمة یتقرر من خـلال نتـائج ال�حوث حیث  �حوث التسو�ق. ٦

التسو�ق�ة التي تقوم �إجرائها المنظمة في مجالات شتى، ترت�ط بواقع عملهـا وأنشطتها، �ما �عزز من 

 .13المخزون المعرفي الذي تمتلكه

                                                             
 .99-83، ص ص 32، المجلد 100). المعرفة التسو�ق�ة واستدامة المیزة التنافس�ة. مجلة تنم�ة الرافدین، العدد 2010رعد رؤوف ، سالم حمدي (13 
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 :ة �السوق أهم�ة المعرف 1.4

تمكنها من الإحاطة �القوى والعوامل والمتغیرات الموجودة في سوق  ن امتلاك المنظمة للمعرفة �السوق إ

ق�قها. عى إلى تحهداف التي تس�شكل م�اشر أو غیر م�اشر على الأالنشاط الذي تزاوله والتي تؤثر 

 قاط التال�ة:في الن م�ة المعرفة �السوق �مكن إ�جاز أهدب النظري الخاص �المعرفة السوق�ة، وانطلاقاً من الأ

و القطاعات السوق�ة المستهدفة، و�التالي معرفة حاجات ورغ�ات تمكن المنظمة من تحدید القطاع أ )1

 العملاء في هذه القطاعات والعمل على تلبیتها �طر�قة أفضل من منافسیها.

ها والاهداف ات التي یت�عونمعرفة المنافسین وقوتهم في السوق من خلال التعرف على الاسترات�ج� )2

التي �سعون لتحق�قها ونقاط الضعف والقوة التي �متلكونها و�التالي القدرة على فهم والتقلیل من 

 التهدیدات الناتجة عنهم على نشاط المنظمة والأهداف التي تسعى لتحق�قها.

تمكن  ن، و�التاليتمكن المنظمة من معرفة حاجات ورغ�ات العملاء غیر المش�عة من قبل المنافسی )3

 المنظمة من اقتناص الفرص التسو�ق�ة المتاحة في السوق.

 تساعد في تقد�م منتجات ذات جودة تتناسب مع رغ�ات وحاجات العملاء المحددة مس�قاً. )4

 تلعب دور �بیر في رفع �فاءة القرارات التسو�ق�ة المختلفة. )5

بل �صعب امتلاكه أو تقلیده من ق تراكم المعرفة السوق�ة یؤدي إلى خلق رأسمال �شري تسو�قي )6

المنافسین، الأمر الذي من شأنه أن یؤدي إلى �فاءة رسم وتحقیق استرات�ج�ات المنظمة على 

 المدى ال�عید.

 تساهم المعرفة السوق�ة �شكل �بیر في تحقیق الحصة السوق�ة للمنظمة. )7
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ات جدیدة �ر وابتكار منتجتحقق المعرفة السوق�ة میزة تنافس�ة �بیرة للمنظمة وذلك من خلال تطو  )8

 .14وطرق وأسالیب عمل جدیدة، الامر الذي یؤهلها لتحقیق الر�ادة في مجال نشاطها

 :المعرفة �السوق  فوائد 1.5

للمنظمة نجد أنه فعلاً تحتاج إلى هذه المعرفة، لغرض الق�ام بنشاطاتها  عندما نتحدث عن المعرفة �السوق 

ولكونها  ،رغب في تحق�قها في مستو�اتها الإدار�ة �افة، وتحقق وظائفهاوفعالیتها لغرض تحقیق الأهداف التي ت

تحتاج �شكل دائم ومستمر للمعرفة السوق�ة لغرض تنفیذ الخطط واتخاذ القرارات فإن هذه المعرفة مفیدة في 

 ):Lorenzon,2005المجالات الآت�ة التي وضحها (

 لحالیین �شكل أفضل وأكثر دقة.المنظمة من تحدید الز�ائن ا .تمكن المعرفة �السوق 1

المنظمة �الفهم والإدراك الأفضل لبیئة الأعمال التي سوف تمكنهم من التنبؤ �متطل�ات  فة �السوق .تزود المعر 2

 الز�ائن الجدد والمحتملین.

 المنظمات على ال�حث عن الخدمات والمنتجات لغرض تحدید الز�ائن الجدد..تشجع المعرفة �السوق 3

 المنظمات من تحدید شر�اء العمل الكفوئین من أجل بناء قدرات و�مكان�ات عال�ة.رفة �السوق .تمكن المع4

واحدة من الشروط المس�قة التي تقود إلى إیداع الاسترات�ج�ة والتي تكون  .�مكن ان تكون المعرفة �السوق 5

 مشتقة منها.

 ها.نشاطات المنظمة وتق�م نتائجها �غ�ة تصح�ح .تق�م المعرفة �السوق 6

                                                             
، ص ص 5، المجلد20الأندلس للعلوم الإنسان�ة والاجتماع�ة. العدد ). دور المعرفة السوق�ة في تحقیق الحصة السوق�ة. مجلة2018عمر �احمید (14 

113-137. 
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.تزو�د إدارة المنظمة �المعلومات التي یرغبون فیها والتطورات الحدیثة ف�ما �خص نشاطات المنظمة. لدورها 7

 .15في نجاح تلك المنظمات عن طر�ق تنفیذ الخطط واتخاذ القرارات

 :أ�عاد المعرفة �السوق  1.6

 :المعرفة �الز�ائن 1.6.1

جات ورغ�ات عملائهم، إلا أن قدرة هذه الشر�ات على �الرغم من أن معظم الشر�ات یدعون أنهم �عرفون حا

النجاح التسو�قي یتطلب توج�ه �افة  حیث أن .16تقد�م منتج نهائي وفقًا للتوقعات �مكن أن تكون موضع شك

الجهود لتحدید حاجات ورغ�ات العملاء والعمل على تقد�م منتجات �كون العمیل �حاجة إلیها، و�ما یؤدي إلى 

فراد لأذهن�ة لد�ه عن المنظمة ومنتجاتها، و�تطلب ذلك تحلیل الأنماط السلو��ة الاستهلاك�ة تحسین الصورة ال

 ).163، 2003، جواد( السوق 

و�عد نجاح و�قاء المنظمة واستمرارها المبني على الفهم الدقیق للعمیل الحجر الأساس للعمل�ة التسو�ق�ة في 

ید من قنوات الاتصال المت�ادل معه للتعرف على حاجاته الوقت الحاضر، لذا لا بد للمنظمة من ا�جاد العد

ورغ�اته والعمل على انتاج وتقد�م السلع والخدمات ذات الجودة العال�ة والسعر الأقل والمنفعة الاكبر والاكثر 

 ).242، 2010، أوسو( أماناً ومواءمته مع حاجاته ورغ�اته و�ما �حقق رضاه لتحسین صورة المنظمة في ذهنه

                                                             
-86). إدارة التسو�ق أسس ومفاه�م معاصرة. دار غیداء للنشر والتوز�ع، ص2015سعدون الر��عاوي، حسین ع�اس، سارة العامري، سماء الز�یدي (15 

87. 
16 Kaňovská, Lucie. (2010). Customer services: A part of market orientation. Economic and Management. 

15.pp562-565. 
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وق لعناصر الس �مدى المام ومعرفة إدارة المنظمة) إلى أن المعرفة السوق�ة تتعلق 2009ار (المسعودي، وقد أش

الأساس�ة " الز�ون والمنافسون والمجهز�ن" من أجل الاستعداد لمواجهة التغیرات المفاجئة وغیر المتوقعة في 

ا لمدة نفاذ إلى الأسواق والس�طرة علیهتمكنها من الهذه العناصر �الشكل الذي �كسب المنظمة میزة تنافس�ة 

 طو�لة. 

المعرفة �السوق و�دراك المعرفة السوق�ة، إذ تر�ز المعرفة �السوق على جمع ومن الضروري التمییز بین 

المعلومات والب�انات في السوق بهدف تحدید حجم السوق، الحصة السوق�ة المتوقعة، والتنبؤ �معدل نمو السوق 

اك المعرفة السوق�ة ف�صفها �أنها تعبر عن درجة اهتمام المنظمة بنوع المعرفة المطلو�ة لضمان مستقبلاً، أما إدر 

الأداء المتمیز لمنتجاتها، ومن منظور تسو�قي تتدفق معرفتین مهمتین لتطو�ر المنتج هما تولید المعرفة السوق�ة 

السوق�ة  لتطو�ر تصام�م المنتج. فالمعرفةالبیئة السوق�ة خارج المنظمة، وتكاملها مع المعرفة التكنولوج�ة  من

 :17التالي مبین �الشكلهو ین�غي أن تتضمن المعرفة الكاملة �حاجات الز�ائن وتفضیلاتهم في السوق �ما 

 مكونات المعرفة السوق�ة )1الشكل رقم (

                                                             
-84). إدارة التسو�ق أسس ومفاه�م معاصرة. دار غیداء للنشر والتوز�ع، ص2015سعدون الر��عاوي، حسین ع�اس، سارة العامري، سماء الز�یدي (17 

85. 
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أسس ومفاه�م معاصرة.  ). إدارة التسو�ق2015سعدون الر��عاوي، حسین ع�اس، سارة العامري، سماء الز�یدي (المصدر: 

 84دار غیداء للنشر والتوز�ع، ص

تلبي  تتعرف علیها لكي تستط�ع أن و�وضح الشكل التالي المتطل�ات الأساس�ة التي �جب على المنظمة أن

حاجات ورغ�ات الز�ائن والذي من خلاله تستط�ع أن تحقق لها مر�زاً تنافس�اً في السوق من خلال الاسترات�ج�ة 

 :18لتي ستعتمد في تلك الأسواقالتسو�ق�ة ا

 

 

 المتطل�ات الاساس�ة لمعرفة الز�ون  )2الشكل رقم (

                                                             
ة السوق�ة والاسترات�ج�ات التسو�ق�ة الموجهة �المیزة التنافس�ة. رسالة ماجستیر، ). تحلیل العلاقة بین المعرف2006الملا حسن، محمد محمود حامد (18 

 .16جامعة الموصل، ص
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). تحلیل العلاقة بین المعرفة السوق�ة والاسترات�ج�ات التسو�ق�ة الموجهة 2006الملا حسن، محمد محمود حامد (المصدر: 

 .16�المیزة التنافس�ة. رسالة ماجستیر، جامعة الموصل، ص

لتمییز بین ثلاثة أنواع من المعرفة، والتي تلعب دوراً مهماً في التفاعل بین المنظمة، الز�ائن، ومن الضروري ا

 وهي �التالي:

المعرفة للز�ائن: وتتمثل في دعم الز�ائن في دائرة الشراء لهم، وهي تدفق معرفة مستمرة من المنظمة  )1

 إلى ز�ائنها.

المنتجات ولتولید الأفكار إضافة إلى التحسین  المعرفة من الز�ائن: ترد من قبل المنظمة لابتكار )2

 المتواصل للمنتجات.
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�شأن الز�ون: تجمع في خدمة إدارة علاقات الز�ون وتدعم العمل�ات وتحلل في عمل�ة تحلیل المعرفة  )3

 .19إدارة علاقات الز�ون 

بب العدید �س ،ا�ةللغ معقد عتبردراسة سلو�هم الذي �ومن أجل معرفة العملاء �شكل جید فمن الأهم�ة �مكان 

هذه  �مكن تقس�م حیثنطوي علیها ومیلها إلى التفاعل مع �عضها ال�عض والتأثیر علیها. من المتغیرات التي ی

مكن العامة على سلوك المستهلك، و� س�ة تم تحدیدها على أنها أهم المؤثراتالمتغیرات إلى ثلاثة أقسام رئ�

، ي الداخلف احدة في أقصى الخارج ، والثان�ة في الوسط والثالثة، و ها على أنها ثلاث دوائر متحدة المر�زتخیل

 :ما یلي�تمثل تو 

 المتغیرات البیئ�ة الخارج�ة التي تؤثر على السلوك: : أولاً 

 وتسمى (الدائرة الخارج�ة) مثل: على ذهن العمیلالتي تؤثر الخارج�ة  ي العواملهذه ه

ع�ة ، والمجموعة الاجتماع�ة ، الأسرة ، والتأثیرات الشخص�ة ، الثقافة ، والثقافة الفرع�ة ، والط�قة الاجتما

 .مثل البیئة الجغراف�ة والس�اس�ة والاقتصاد�ة والدین�ة ، وما إلى ذلك)ى (والتأثیرات الأخر 

 الفرد�ة للسلوك:  عواملال: ثان�اً 

صفاته. هذه ال�شري و هي العقل المستهلك في الحلقة الوسطى. و  الفرد�ة الرئ�س�ة لسلوك یتم وضع العوامل

ثر بدوره ؤ �مجموعة العوامل الخارج�ة المذ�ورة أعلاه و�، وتتأثر هذه المتغیرات لمتغیرات شخص�ة �طب�عتهاا

 خص�ةر ف�ما یتعلق �المنتجات والخدمات وهم: الشعمل�ة صنع القراعلى الطر�قة التي �قوم بها المستهلكون �

 المواقف.و ك ومعالجة المعلومات ، التعلم والذاكرة ، مفهوم الذات ، الدافع والمشار�ة ، الإدراو 

                                                             
 .89). إدارة التسو�ق أسس ومفاه�م معاصرة. دار غیداء للنشر والتوز�ع، ص2015سعدون الر��عاوي، حسین ع�اس، سارة العامري، سماء الز�یدي (19 
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 عمل�ة صناعة قرار المستهلك:ثالثاً: 

إلى عمل�ة  ل�ةوتشیر الدائرة الداخ�أتي قرار الشراء �نت�جة للتفاعل المعقد للعوامل الخارج�ة والسمات الشخص�ة. 

عرف على خطواتها الرئ�س�ة في: الت اتخاذ قرارات المستهلك ف�ما یتعلق �المنتجات والخدمات ، والتي تتمثل

 .20شراء ، سلوك ما �عد الشراءقرار الاتخاذ ،  عن المعلومات ، تقی�م البدائل �حثالالمشكلات ، 

 و�ن عناصر معرفة الز�ائن هي:

  مقدرة المنظمة في التوصل إلى معرفة الز�ون: من خلال التر�یز على ق�مة التفاعل الشخصي والناتجة

 �ون والاستجا�ة له لتحقیق التمیز المعرفي.عن الاستماع للز 

  ،دراسة التسو�ق: �مثل الز�ون مر�ز اهتمام، وغرض دراسات التسو�ق هو ز�ادة الفهم بتفضیلات الز�ائن

وأحد مداخل ذلك هو تطو�ر برنامج لسماع صوت الز�ون، إذ تحاول المنظمة جمع المعرفة عن العوامل 

 �ة المنتج.المختلفة التي �مكن أن تؤثر في ر�ح

  إدارة علاقات الز�ون: هي إسهام لفهم الز�ائن من المنظور الفكري من خلال الرغ�ة بتوثیق الاتصال

 . 21مع الز�ائن لغرض الوصول إلى الفهم الواضح والعمیق للز�ائن والتعلم منهم وفهم حاجاتهم المعرف�ة

 المعرفة �المنافسین: 1.6.2

ري ارات والمواقف التي یتخذها و�لاء مختلفون لتحقیق أهدافهم. تجتوجد المنافسة �سبب عدم التوافق بین المس

�مكن أن �قوض إمكان�ة ق�ام و�لاء  -من أجل نهج أو تحقیق هدف  -المنافسة عندما �قوم الو�یل �عمل 

                                                             
20 Barmola, Kailash & Srivastava, S. (2010). The role of consumer behavior in present marketing management 

scenario. 5. 268-275. 
21 Garcia-Murillo, Martha & Annabi, Hala. (2002). Customer knowledge management. Journal of the Operational 

Research Society. 53. 10.1057/palgrave.jors.2601365. 
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) ؛ و�التالي ، في المنافسة إذا وصل لاعب Deutsch M,1949آخر�ن �الاقتراب أو تحقیق أهدافهم الخاصة (

 س�كون من المستحیل الحصول علىلذلك  لهدفه، ، فلن �صل لاعب واحد أو أكثر أكثر إلى أهدافهواحد أو 

 .22الموقف المطلوب (النت�جة المفضلة) من قبل جم�ع العملاء في نفس الوقت

وعلى نفس الجهة فإن المبدأ التسو�قي �شیر �أنه لكي تكون الشر�ة ناجحة ف�جب علیها أن توفر ق�مة أكبر 

 لا من الشر�ات المنافسة لها، و�التالي فإن مجرد التك�ف مع حاجات العملاء لا �جعل الشر�ة ناجحة للعملاء

 .23بل علیها أن تقدم عروض تفوق احت�اجات الز�ائن لكي تتفوق على المنافسین

 ،وهي تمثل مصدر القدرة على مواجهة المنافسین، ومع أن المنافسین �سعون إلى جعل معرفتهم صع�ة التقلید

إلا أن أعمال ومنتجات وخدمات المنافسین تقدم فرصاً لتعلم المنظمات منها من خلال تحلیل نقاط القوة والضعف 

ى إدارة المنظمة حول ). وتتكون المعرفة �المنافسین من المعلومات المتراكمة لدBlythe, 2003,25لدیهم (

ن تؤثر في . وس�اساتهم المستقبل�ة التي یتوقع أمكان�ات التي یتمتع بها المنافسون لها في السوق القدرات والإ

 ).100، 2006عمل�ة اتخاذ القرارات الحال�ة والمستقبل�ة للمنظمة (محمد، 

) إلى أن أهم القضا�ا التي �جب التر�یز علیها عند تحلیل المنافسین، Kotler&keller, 2006,347وقد أشار (

ة والضعف لدیهم. و�ذلك إن منظمات الأعمال تسعى إلى هي استرات�ج�ات المنافسین وأهدافهم ونقاط القو 

التعرف على منافسیها وذلك من خلال دراسة وتحلیل أر�عة عناصر أساس�ة هي: أهداف المنافسین، افتراضات 

 ).129-126، 2008المنافسین، استرات�ج�ات المنافسین وموارد وقابل�ات المنافسین (رشید وجلاب،

                                                             
22 Santagiustina, Carlo Romano Marcello Alessandro. (2014). Competitive Analysis Vademecum.p9. 
23 Kotler, P. (1999) Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation and Control. 9th Edition, Prentice 

Hall College Inc. 
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 ن:أهم�ة معرفة المنافسی

 :24فوق المنظمة على المنظمات المنافسة من خلال اعتماد الم�ادئ التال�ةتت

القدرة على فهم التفاعل التنافسي بوصفه نظاماً دینام�ك�اً متكاملاً، الذي �شمل على تفاعل المنافسون،  .1

 الز�ائن، الأموال، الموارد في السوق المستهدف:

وازن ر ذلك النظام و��ف�ة استحداث نمط جدید من التثیالقدرة على استخدام ذلك الفهم للتنبؤ بنتائج تأ .2

 المستقر في النظام المعني.

وفرة الموارد غیر المستثمرة التي قد توجه إلى استعمالات وأغراض مختلفة في الوقت الحاضر من أجل  .3

 حصول المنظمة على فوائد مستقبل�ة.

 الموارد بدرجة عال�ة من الدقة. القدرة على التنبؤ �الفوائد والمخاطر التي تصاحب استغلال هذه .4

 الرغ�ة في استغلال الموارد المال�ة. .5

 وترى ال�احثة �أن معرفة المنافسین تساعد في:

 تحدید الحصة السوق�ة للمنافسین •

 تحدید س�اسات واسترات�ج�ات المنافسین •

 تحدید أسعار المنافسین •

 تحدید البرنامج الترو�جي للمنافسین. •

                                                             
24 Ghahroudi, M. , Hoshino, Y. and Ahmadpoury, F. (2019) The Impact of Knowledge Management Orientation on 
New Product Commercialization: The Mediating Role of Market Orientation. American Journal of Industrial and 
Business Management, 9, 1949-1968. 
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 أنواع المنافسون:

 ن وهم �الآتي:ید أر�عة أنواع من المنافسیتم تحد

منافسو العلامة التجار�ة: تتمثل �المنظمات التي تقوم بتسو�ق منتجات بنفس الخصائص، ولنفس  .1

 الز�ائن و�نفس الأسعار.

منافسو المنتج: تشمل المنظمات التي تتنافس في نفس المنتج و�نفس الصف ولكن �خصائص مختلفة  .2

 وأسعار مختلفة.

ن العامون: تمثل المنظمات التي تقوم بب�ع منتجات مختلفة �صورة �بیرة والتي تستخدم لحل المنافسو  .3

 المشاكل وتلبي الحاجات الأساس�ة للز�ون.

 .25منافسون الموازنة الكل�ة: �ق�ة المنظمات التي تتنافس على الموارد المال�ة المحدودة لنفس الز�ائن .4

 كما �مكننا تقس�م المنافسین إلى:

 ون من وجهة نظر الصناعة: هم المنظمات التي تعرض نفس المنتج فتكون منتجاتها بدیلة.المنافس •

المنافسون من وجهة نظر السوق: هم المنظمات التي تنتج منتجات تش�ع نفس الاحت�اجات  •

  للمستهلكین.

 

 

                                                             
). إدارة التسو�ق أسس ومفاه�م معاصرة. دار غیداء للنشر والتوز�ع، 2015عامري، سماء الز�یدي (سعدون الر��عاوي، حسین ع�اس، سارة ال25 

 .104-103ص
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 �حوث السوق: 4.1

د على للعملاء مع التأكییؤ�د التسو�ق الرشیق على أن جم�ع أنشطة الشر�ات �جب أن تر�ز على خلق ق�مة 

مفهوم الوقت، من خلال تلب�ة حاجات العملاء �جودة عال�ة وسرعة مرتفعة و�لفة منخفضة، إلا أن ذلك یتطلب 

تعرف ال�حوث السوق�ة �أنها عمل�ة تصم�م وجمع وتفسیر وتوصیل المعلومات . حیث 26�حوث سوق عم�قة

 الوصول إلى العملاء والتأثیر عل�ه لشراء سلعة أو للمسوقین بهدف حل المشاكل التي یواجهونها في عمل�ة

 .27دمة معینةخ

كما ینظر إلیها على أنها عمل�ة تجم�ع وتحلیل وتوز�ع المعلومات �غرض دعم القرارات المتعلقة �المشاكل 

 ).515، 2008والفرص التسو�ق�ة التي تواجه المنظمة (طه، 

 والموضوعي في جمع الب�انات التسو�ق�ة المرت�طة �أيكما تعرف �حوث التسو�ق على أنها الأسلوب المنظم 

مشكلة تسو�ق�ة وتحلیلها وتفسیرها و�عداد التقر�ر النهائي الذي تستخدمه الإدارة في عمل�ة اتخاذ القرارات 

 التسو�ق�ة المختلفة.

 :28تطور ما یليلولقد عرفت �حوث التسو�ق اهتماماً متزایداً في الدول الصناع�ة، ومن العوامل التي تفسر هذا ا

صعو�ة عمل�ة التنبؤ �الطلب التي یتوقف تطورها �صفة �بیرة على العوامل التي لا �مكن التحكم فیها  •

من طرف المؤسسة والتي تمیل إلى التزاید �سبب عالم�ة الاقتصاد العالمي والتدخلات المتزایدة للسلطات 

 العامة.

                                                             
26 Zhou, Y. (2019) Research on Lean Marketing Management of Mobile Games. Modern Economy, 10, 86-95. 

 .22صالأولى، دار صفاء، عمَان، الأردن. . مبادئ التسویق الحدیث. الطبعة )2001( القریوتيمحمد قاسم 27 
 
 6-5). دور بحوث التسویق في اتخاذ القرارات التسویقیة. رسالة ماجستیر، جامعة العربي بن مھیدي، ص2010براھیمي سمیر (28 
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 راً للتأقلم.فس�ة لمح�ط المؤسسات التي تقتضي وقتاً قصیسرعة التغیرات الاقتصاد�ة، التكنولوج�ة، والتنا •

تعقد سلو��ات المستهلكین في المجتمعات الغن�ة والذین یلحون أكثر فأكثر على الابتكار والتجدید  •

 والتوز�ع للسلع والخدمات لاش�اع حاجاتهم ورغ�اتهم المتزایدة.

 تكلفة التسو�ق وارتفاع معدل فشل المنتجات الجدیدة. •

م الأسواق �المنتجات، مما یتطلب إعطاء تموقع خاص لكل منتج في أذهان المستهلكین بهدف ازدحا •

 التمیز عن المنافسین من حیث السعر أو العلامة أو الغلاف.

ضعف المعلومات التجار�ة المتوفرة حال�اً �المؤسسة والتي قد لا تكون �اف�ة في مساعدة صاحب القرار  •

 مستقبلاً. في اتخاذ الأنسب من القرارات

 توسع حجم المؤسسات، الأمر الذي أدى إلى الت�اعد بین متخذي القرارات التسو�ق�ة والمستهلكین. •

 ز�ادة المخاطر المترت�ة على القرارات التسو�ق�ة نظراً لتوسع الأسواق وانتقالها إلى المستوى الدولي. •

وامل التي تؤثر على قرارات ز�ادة الوعي �القوى المؤثرة على تولید الحاجات الاستهلاك�ة والع •

 .المستهلكین

 ):16، 2000وتدور أغلب الدراسات وال�حوث السوق�ة حول قضا�ا عدیدة منها ما یلي (عبیدات، 

التعرف على آراء ومواقف العملاء نحو العلامات التجار�ة المقدمة من طرف المنظمة  -أ

 ومن قبل �افة المنافسین لها.

نحو نوع�ة المنتجات مقارنة �ما �قدمه المنافسون في تحدید المدر�ات الحس�ة للعملاء  -ب

 الاسواق المستهدفة.

 كثر قبولاً أو الأكثر رغ�ة من قبل العملاء.تحدید مستو�ات السعر الأ -ت
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 التعرف على أفضل منافذ التوز�ع الممكن استخدامها، مع تحدید تكال�ف التوز�ع. -ث

ل للمنتجات، وترتیب أهم�ة �تحدید أفضل وسائل الترو�ج الممكن استخدامها �النس�ة  -ج

وسیلة في المز�ج الترو�جي للوسائل الترو�ج�ة المستخدمة من قبل �ل شر�حة من شرائح 

 العملاء.

تحدید درجة الإش�اع الموجودة من قبل العملاء أو المستخدم للمنتجات مع التعرف على  -ح

 أوجه القوة أو الضعف الكامنة فیها، واقتراح أفضل سبل العلاج.

أي فرص تسو�ق�ة نا�عة من وجود حاجات أو رغ�ات لم تش�ع من قبل  اكتشاف -خ

 .29المنافسین

 ق:لتسو�ا أنواع �حوث 4.1.1

 :30وهي أنواع من �حوث التسو�ق لاثةتوجد ث

 .ال�حوث الاستطلاع�ة الاستكشاف�ة:1

أرائه  حقصد توض�� المجتمعفي المیدان بین جمهور  إجراؤها هي تلك التي یتم لاستطلاع�ةال�حوث اإن 

وخاصة استخداما ً  الأكثر ن هذا النوع من ال�حوث �عدإ اً، وومقترحاته في موضوعات معینة تم تحدیدها مس�ق

 .الخدمات التي تقدم لهم معرفة آراء الز�ائن حول �عض المنتجات أو مستوى الحاجة لفي حالة 

                                                             
، ص ص 5، المجلد20ة. العدد). دور المعرفة السوق�ة في تحقیق الحصة السوق�ة. مجلة الأندلس للعلوم الإنسان�ة والاجتماع�2018عمر �احمید (29 

113-137. 
 .47-46). بحوث التسویق، دار النھضة العربیة، مصر ، ص1998توفیق محمد عبد المحسن (30 
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بدأ بوضع ی ،حیثال�حثل وصف تفصیلي للموقف موضوع هذه ال�حوث إلي عم .ال�حوث الوصف�ة: ترمي2

هذا طر�قة جمع الب�انات ومكونات العینة وحجمها ...الخ و  اواجه الشر�ة وتحدد فیهت تيال ةتعر�ف دقیق للمشكل

 .النوع من ال�حوث قد �كون نظري أو �مي

 يأ ،ثرسبب�ة بین متغیر�ن أو أك لاقةالنوع من ال�حوث علي إ�جاد ع هذا. ال�حوث السبب�ة (الشاملة): �قوم 3

 .بین السبب والمسبب أو المسب�ات قةلاهناك ع

 . ال�حوث التنبؤ�ة: وتر�ز على التنبؤ �المستقبل.4

 . ال�حوث التار�خ�ة: �حوث تتعلق �الماضي.5

 مجالات �حوث التسو�ق: 4.1.2

 :31تتناول �حوث التسو�ق دراسة أنواع متعددة من الأنشطة التسو�ق�ة، ومن أهم مجالاتها

 منتج أو الخدمة:.�حوث تتعلق �ال1

 وهذا ما �حتم علیها دراسة �لنواع مختلفة من الخدمات، عادة ما تنتج الشر�ات العدید من المنتجات وتقدم أ

منتوج �عنا�ة �املة ومدى ملاءمتها مع السوق، من حیث الشكل والنوع واللون وطر�قة الاستعمال وشكل 

 ء لمستوى یرضي المستهلكین.التغل�ف، حیث تتمكن من الاستمرار في السوق والارتقا

 

 

                                                             
 .56). بحوث التسویق، الدار الجامعیة، مصر، ص1998محمد فرید الصحن، مصطفى أبو بكر (31 
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 .�حوث تتعلق �السوق "المستهلك":2

تقوم هذه الأ�حاث أساساً على تحلیل سوق المستهلك النهائي، أي �ل ما یتعلق �القرار الشرائي للمستهلك 

صة �قصد التعرف على نوع المشتر�ن والمیزات الخا‘ والعوامل الاجتماع�ة والاقتصاد�ة والنفس�ة المؤثرة ف�ه

�المنتجات التي یرغبون في اقتنائها، وذلك �عد تقی�م جمهور المستهلكین من حیث الجنس، فئات السن والط�قات 

 الاجتماع�ة، �ما �مكن هذا النوع من ال�حوث التعرف على عادات المستهلكین نحو ال�ضائع المنتجة، �تكرار�ة

 الشراء، حجم الشراء 

 .�حوث تتعلق �الس�اسات العامة:3

دراسة ه�كل السعر والطرق المت�عة لق�اس تأثیر الطلب بتغییر السعر و�ذلك س�اسات التوز�ع وطرق  تتناول

 الب�ع، دراسة الانتماءات وس�اسات الخصم بین العاملین في السوق من الوسطاء.

 التوز�ع:.�حوث تتعلق �الب�ع و 4

ادهم في سلو��اتهم توج�ه رجال الب�ع و�رشفال�حوث التي تتعلق �الب�ع تدرس أساساً الب�انات الخاصة في تدر�ب و 

مع الز�ائن، تحدید المناطق الب�ع�ة و�مكان�ة التنبؤ �مب�عات السنوات القادمة و�ذلك ق�اس انط�اعات المستهلكین 

عن التعامل مع الموزعین والوسطاء ومدى فعالیتهم في تعر�ف السلعة وتقد�م الخدمات اللازمة وخاصة في 

 .حالة السلع المعمرة

إضافة إلى تحدید القنوات المال�ة والإدار�ة والفن�ة لكل مر�ز ب�عي من أجل تحدید المر�ز الأفضل في تصر�ف 

 المنتجات.
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 .�حوث تتعلق �المنافسة:5

هم فسیها �ضرورة لفهم استرات�ج�اتال�حوث للتعرف الدقیق للمؤسسة على أقرب مناهذا النوع من 32 یهدف

كلون وهؤلاء المنافسین هم الذین یت�عون نفس الإسترات�ج�ات و�ش الإدار�ة والمال�ة،وأسعارهم وقدراتهم و�فاءتهم 

ما �عرف �المجموعة الإسترات�ج�ة داخل القطاع، والتي تعرف �أنها " ع�ارة عن مجموعة من المؤسسات تتبنى 

 أنواعاً متشابهة من الإسترات�ج�ات داخل نفس الصناعة".

 �حوث تتعلق �الترو�ج:.6

م الرسالة وتصم�ذه ال�حوث إلى التعرف على دوافع المستهلكین، حتى یتمكن المسوق من تحدید تسعى ه

زان�ة تحدید می لكالإعلان و�ذاخت�ار المعلن، وسیلة الإعلان، هدف الإعلان، ق�اس فاعل�ة  لكالإعلان�ة و�ذ

خدامها ائل التي �مكن استال�حث عن أفضل الوس لك�ذسالة على إثارة تلك الدوافع و الإعلان، لتعمل هذه الر 

 .لتنش�ط مب�عات المؤسسة

 ) مجالات �حوث التسو�ق3الشكل رقم (

 

 

 

 

                                                             
 .164تنافسیة، ترجمة عبد الحكم الخزامي، دار الفجر للنشر والتوزیع، مصر، ص). الإدارة الاستراتیجیة: بناء المیزة ال2008روبرت دیفید لي (32 
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 المیزة التنافس�ة الم�حث الثاني:

 المقدمة: 2.1

إن المنافسة التي تشهدها الأسواق النام�ة بین الشر�ات المحل�ة والشر�ات الاجنب�ة �نت�جة لظهور مفهوم 

امتداد لمفهوم اقتصاد السوق، یتطلب من الشر�ات المحل�ة والشر�ات العابرة  العولمة التي هي في الحق�قة 

للبلدان تحلیل البیئة الخارج�ة لمعرفة الفرص والتحد�ات التي تواجه هذه الشر�ات و�ذلك تحلیل البیئة الداخل�ة 

ن خلال متاحة مللشر�ات من أجل معرفة نقاط القوة والضعف الموجودة داخلها �حیث �مكن استغلال الفرص ال

نقاط القوة، ومحاولة تجنیب التحد�ات الموجودة التي قد تسببها نقاط الضعف الداخل�ة وذلك �له من أجل 

 ا.إقناع الز�ائن �الحصول على خدماتها ومنتجاته الشر�ات الحصول على مزا�ا تنافس�ة تستط�ع من خلالها

لاسترات�ج�ات وأ�ضاً دراسة ا خصائصها و��ف�ة صناعتهاهنا �ظهر أهم�ة دراسة المیزة التنافس�ة وأنواعها و ومن 

رة معینة على میزة تنافس�ة في فتالممكن من خلالها صناعة المیزة التنافس�ة، ومن الخطأ الاعتقاد �أن الحصول 

ثة ، حیث أن التطورات المتسارعة والتكنولوج�ا الحدیئماً ا�قاء علیها دقدرة الشر�ة الإأن الأمر انتهى أو �عني لا 

تفرض على الشر�ات ضرورة تنم�ة المیزة التنافس�ة �شكل مستمر بهدف الحفاظ علیها، من خلال اكتشاف 

 طرق جدیدة وتطو�ع التكنولوج�ا لصالحها.

 مفهوم المیزة التنافس�ة: 2.2

أول من وضع نظر�ة المیزة التنافس�ة �حیث صمم لها نموذجاً خاص للق�اس �ستند  )Porter, 1980�عتبر (

ن التنافس یتم بین المنظمات، �ما وضع نموذجاً آخر �ستند على أالمتغیرات الجزئ�ة للاقتصاد، معتبراً  على

 المتغیرات الكل�ة للاقتصاد �قوم على أساس أن التنافس یتم �ذلك ما بین الدول.
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ا لز�ائنها �حیث هحیث یرى بورتر" أن المیزة التنافس�ة تنشأ أساساً من الق�مة التي استطاعت منظمة ما أن تخلق

�مكن أن تأخذ شكل أسعار أقل مقارنة �أسعار المنافسین �منافع متساو�ة، أو بتقد�م منافع منفردة في المنتج أو 

 .الخدمة تعوض �شكل واضح الز�ادة السعر�ة المفروضة"

وعة من على أنها " القدرة على أداء الأعمال �أسلوب معین وخاص أو مجم Philip Kotlerعرفها  و�التالي

 .33الأسالیب التي تجعل منظمات الأعمال الأخرى عاجزة على مجاراتها في الأمد القر�ب أو في المستقبل" 

كما عرفت المیزة التنافس�ة على أنها" مجموعة الصفات أو المزا�ا أو الإجراءات التنفیذ�ة التي تمتلكها المنظمة 

ة وجود میزة تنافس�ة لدى منظمة ما، في حال ). حیث �مكن معرفWang,2014ولا �متلكها المنافسون" (

 .34امتلكت المنظمة أنشطة مر�حة أكثر من أنشطة المنافسین

و�ذلك تعرف المیزة التنافس�ة على أنها" مجموعة المزا�ا الممیزة أو النادرة التي تسمح للمنظمة �أداء أفضل من 

 .35ا�ا في المستقبل"أداء المنافسین، �ما �صعب على المنافسین الحصول على هذه المز 

 و�مكن وصف المیزة التنافس�ة عموماً �ما یلي:

 .إنها نسب�ة أي أنها تحقق �المقارنة ول�س مطلقة.1

 .إنها تؤدي إلى تحقیق التفوق والأفضل�ة على المنافسین.2

 .إنها تن�ع من داخل المؤسسة.3

                                                             
). المسؤولیة الاجتماعیة ودورھا في تحقیق المیزة التنافسیة في منظمات الأعمال. أطروحة دكتوراه. جامعة الجلفة. الجزائر، 2019محمد شقراني (33 

 .190-189ص
34 Cegliński, Paweł. (2017). The Concept of Competitive Advantages. Logic, Sources and Durability. Journal of 
Positive Management. Vol. 7. 57-70.  
35 Amanah, Dita & Harahap, Dedy. (2020). Competitive Advantages of Lazada Indonesia. European Journal of 
Business and Management Research. 5. 1-8.  
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 .إنها تنعكس في �فاءة أداء المنظمة لأنشطتها.4

 یر في المستهلكین وتحفیزهم على الشراء..إنها تؤدي للتأث5

 .36.إنها تتحقق لمدة طو�لة6

من خلال ما سبق من تعر�فات وضحت مفهوم المیزة التنافس�ة، �ظهر أن ال�احثین �شتر�ون في تعار�فهم على 

 فكرة امتلاك المنظمة لمزا�ا او صفات أو عناصر إو إجراءات عمل تمكن المنظمة من تقد�م خدمات أو منتجات

 تتفوق على خدمات ومنتجات المنافسین.

 وعل�ه �مكن لل�احثة تقد�م التعر�ف الإجرائي التالي للمیزة التنافس�ة الذي ستتبناه طیلة ال�حث وهو:

لمجموعة من المزا�ا الفر�دة التي لا �متلكها المنافسون والتي �مكن  زة التنافس�ة: هي امتلاك المنظمةالمی

 لا �مكن للمنافسین تقلیدها في المدى المنظور. استغلالها لتحقیق نقاط قوة

 المیزة التنافس�ة: هدافأ 2.3

 :37من بین الأهداف التي تسعى المؤسسة لتحق�قها من خلال المیزة التنافس�ة مایلي

أ.خلق فرص تسو�ق�ة جدیدة، �ما هو الحال �النس�ة لشر�ة موتورولا التي تعد أول من قام �ابتكار الهاتف 

 التي �انت أول من قام �ابتكار الحاسب الآلي الشخصي. Apple�ة المحمول، وشر 

ب.دخول مجال تنافسي جدید �دخول سوق جدیدة او التعامل مع نوع�ة جدیدة من العملاء أو نوع�ة جدیدة 

 من السلع والخدمات.

                                                             
 .61). اللوجستیك كبدیل للمیزة التنافسیة.منشأة المعارف، الإسكندریة. ص2000یدي علي، أحمد حجازي (عب36 
 .105-104، ص2001علي السلمي، تطویر أداء وتجدید المؤسسات، دار قباء للطباعة والنشر، القاھرة، 37 
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 .ي اقتناصهاف ج.تكو�ن رؤ�ة مستقبل�ة جدیدة للأهداف التي تر�د المؤسسة بلوغها والفرص الكبیرة التي ترغب

 التنافس�ة: خصائص المزا�ا 2.4

) إلى ذ�ر مبدآن أساس�ان �ضمنان المدى الذي �متلك ف�ه العمل میزة تنافس�ة Bernardin,2007لقد أشار (

 وهما:

 :تحدث المیزة التنافس�ة لو ادرك الز�ائن �أنهم �حصلون على ق�مة أكبر من  الق�مة �النس�ة للز�ون

ثر من منافسیها، و�تطلب ذلك تر�یز العمال على فهم حاجات الز�ائن وتوقعاتهم تعاملهم مع المنظمة أك

 وهذا �حدث لو تم استخدام ب�انات الز�ون في تصم�م عمل�ات معالجة المنتجات والخدمات.

 :أي عرض المنتج أو الخدمة التي لا یتمكن المنافسون من محاكاتها أو تقلیدها  الحفاظ على التمیز

 .38المیزة التنافس�ة حینما تض�ف ق�مة للز�ون من خلال شكل ما من أشكال التمیز �سهولة إذ تأتي

�العموم هنالك مجموعتین من المزا�ا التنافس�ة، �الاعتماد على العوامل الموجودة في البیئة الداخل�ة والخارج�ة 

 �مكن تقس�م هذه العوامل إلى: للمنظمة

 ة وتتضمن:المزا�ا التنافس�ة من خلال العوامل الخارج�

 القدرة التنافس�ة للبلد الذي تنتمي له المنظمة. )1

 القدرة التنافس�ة للمنظمة نفسها. )2

 القدرة التنافس�ة للمنظمة مقارنة �المنظمات المنافسة. )3

 القدرة التنافس�ة بین الموردین. )4

                                                             
جیة وأثرھا في بناء المیزة التنافسیة، مجلة العلوم الإقتصادیة والإداریة، ). القدرات المعرفیة والإستراتی2014صلاح الدین الكبیسي، تغرید ابراھیم (38 

 .47، ص79، العدد20جامعة بغداد، العراق، المجلد 
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 المنافسة الحال�ة بین المنتجات البدیلة. )5

 إمكان�ة التوسع في السوق عبر ز�ائن جدد. )6

 لمزا�ا التنافس�ة من خلال العوامل الداخل�ة المتعلقة �المنظمة وتتضمن:وأما ا

 اله�كل التنظ�مي للمؤسسة. )1

 الموارد المتاحة. )2

 التكنولوج�ا المستخدمة. )3

 إدارة المنظمة. )4

 التسو�ق )5

 .39الفعال�ة التنظ�م�ة )6

 :40ومن أهم خصائص المیزة التنافس�ة ما یلي

ظمة السبق على المدى الطو�ل ول�س على المدى القصیر ومستدامة أي أن تحقق المن أن تكون مستمرة .1

 فقط.

إن المیزات التنافس�ة تتسم �النسب�ة مقارنة �المنافسین أو مقارنتها في فترات زمن�ة مختلفة وهذه الصفة  .2

 تجعل فهم المیزات في إطار مطلق صعب التحقیق.

رد المنظمة الداخل�ة من جهة أن تكون متجددة وفق معط�ات البیئة الخارج�ة من جهة وقدرات وموا .3

 .أخرى 

                                                             
39 Stoyanova, Tsvetana & Angelova, Miglena. (2018). From Sustainable to Transient Competitive Advantage. 
Knowledge Organization. 24. 134-139. 

 .112، عمان، الأردن،ص1). الإدارة الاستراتیجیة المفاھیم والعملیات.دار وائل للنشر، الطبعة2011وائل محمد صبحي إدریس، طاھر الغالبي(40 
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أن تكون مرنة �معنى �مكن إحلال میزات تنافس�ة �أخرى �سهولة و�سر وفق اعت�ارات التغیرات الحاصلة  .4

 في البیئة الخارج�ة او تطور موارد وقدرات المنظمة من جهة أخرى.

ها في المدى المنظمة تحق�قأن یتناسب استخدام هذه المیزات التنافس�ة مع الأهداف والنتائج التي تر�د  .5

 .القصیر وال�عید

 المزا�ا التنافس�ة: أس�اب 2.5

ل في مثالعدید من الأس�اب التي جعلت المنافسة حجر الزاو�ة في نظام الأعمال الجدید ، والتي تُ  41هناك 

 :أهم هذه الأس�اب، و نتائج العولمة وحر�ة المتغیرات الواقع

رضا العملاء من خلال تقد�م منتجات  حقیقت، لذلك تحاول عملاءلشر�ات أهم�ة تحقیق رضا التدرك ا .1

 .مبتكرة

 .وعي العملاء �أهم�ة ق�ام الشر�ات �مسؤول�اتها الاجتماع�ة .2

 .سهولة الوصول إلى الب�انات من السوق ووجود عدد �بیر من المنافسین في السوق  .3

 .ات الإبداع والابتكار المختلفةع عمل�ار �حوث ، والتطورات التقن�ة ، وتسانس�اب نتائج ال .4

 لىإة النسب�ة في دخول منافسین جدد والسهول ،. مع ز�ادة القدرات الإنتاج�ة والمستو�ات العال�ة للجودة5

 ، تحول السوق إلى سوق للمشتر�ن تتر�ز ف�ه القوة الحق�ق�ة للعملاء الذین أت�حت لهم الفرصالأسواق المكثفة

                                                             
41 Kang, S. & Na, Y.K. (2020). Effects of Strategy Characteristics for Sustainable Competitive Advantage in 
Sharing Economy Businesses on Creating Shared Value and Performance. Sustainability, 12(4), p.1397. 
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ا تص�ح المنافسة ، عندهائل المتعددة لإرضاء رغ�اتهم و�أقل تكلفة و�أسهل الشروطلبدللاخت�ار والتمییز بین ا

 هي الطر�قة الوحیدة للتعامل في السوق من خلال العمل على اكتساب القدرة التنافس�ة وتطو�رها.

 المیزة التنافس�ة: أنواع 2.6

رة إلیها �ما ث �مكن الإشاة التنافس�ة، حیأنواع المیز  هنالك إختلافات بین ال�احثین في مجال إدارة الأعمال حول

 :42�الجدول التالي هو مبین

 ) أنواع المیزة التنافس�ة1الجدول رقم (

 أنواع المیزة التنافس�ة السنة ال�احثون 

Evans 1993 الإبداع-تسل�م-مرونة-الجودة-تكلفة 

Certo & Peter 1995 اعتماد�ة-مرونة-نوع�ة -كلفة 

Muntzer & Quinn 1996 وقت-مرونة-نوع�ة-لفةك 

Bost 1997 الإبداع-تحالفات-نمو-تمیز-كلفة 

Siak, et …al 1998 بداعالإ-الجمال�ة-سهولة الاستعمال-مرونة-النوع�ة-التصم�م 

Macmillan & Tempo 2000  تكنولوج�ا-وقت-مرونة-تمیز–كلفة 

، منهج معاصر،دار ال�ازوري،عمان-ات�جيالمصدر: خالد محمد بني حمدان وآخرون، الإسترات�ج�ة والتخط�ط الإستر 

 .3،ص2009الأردن،

                                                             
 .3). الإستراتیجیة والتخطیط الإستراتیجي. عمان. الأردن، دار الیازوري. ص2009خالد محمد بني حمدان ووائل إدریس (42 
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ه ن، إلا أ43�ما أنه لا توجد میزة تنافس�ة محددة ت�قى على المدى الطو�ل �سبب المنافسة التي تشهدها الأسواقو 

 �مكننا ذ�ر مصادر المیزة التنافس�ة �التالي: 

 التكلفة الأقل: 2.6.1

د�م منتج وتعني أن تقوم الشر�ة بتق، تمایز المعتمد على السعر الأقلحیث تعد التكلفة الأقل طر�قة من طرق ال

). و�مكن للشر�ات أن تقوم بب�ع منتجاتها أو خدماتها �أسعار Porter, 1985أو خدمة �سعر أقل من السوق (

فسین، اأقل من السوق، إذا �ان ه�كل تكال�فها المتعلقة �الانشطة المنتجة للق�مة أقل من تلك المحققة عند المن

�معنى تحقق الشر�ات میزة التكلفة الأقل في حالة ما إذا �انت تكال�ف أنشطتها المنشئة للق�مة أدنى من تلك 

المحققة عند منافسیها، ولتحقیق میزة التكلفة، �جب أن تكون التكال�ف التراكم�ة الإجمال�ة للشر�ة عبر سلسلة 

 : 44تراكم�ة لمنافسیها وهناك طر�قتان لتحقیق ذلكالق�مة الخاصة بها أقل في مجموعها من التكال�ف ال

  أداء الانشطة الداخل�ة لسلسلة الق�مة والإدارة الفعالة للعناصر التي �مكن أن تقلل من تكال�ف أنشطة

 حیو�ة في سلسلة الق�مة، �شكل أفضل وأكثر �فاءة من المنافسین.

 ف المرتفعة.ي تتسبب في تحقیق التكال�تجدید سلسلة الق�مة الخاصة �الشر�ة لتجاوز �عض الانشطة الت 

 ولنستعرض الآن �ل طر�قة من هاتین الطر�قتین لتحقیق میزة خفض التكلفة:

 التحكم في محر�ات التكلفة: .أ

هناك تسعة محر�ات أساس�ة �ظهر تأثیرها، عند تحدید تكال�ف الشر�ة في �ل قطاع من قطاعات أنشطة 

 سلسلة الق�مة هي:

                                                             
43 Besanko, D., Dranove, D. and Shanley, M. (2010) The Economics of Strategy, 5th edn, John Wiley & Sons, Inc, 
Hoboken, Oxford.p38. 
44 Thompson, A.A. & Strickland, A.J. (2006). Strategic management: concepts and cases, Maidenhead: McGraw-Hill 
Education 
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 عیوب الإقتصاد�ة للحجم:.وفورات الحجم أو ال1

غال�اً ما تخضع تكال�ف نشاط معین من أنشطة سلسلة الق�مة لوفورات الحجم أو المساوئ الإقتصاد�ة للحجم، 

حیث ترتفع وفورات الحجم �لما تم أداء الأنشطة بتكلفة أكثر انخفاضاً و�أحجام �برى، �ما تؤدي القدرة على 

لتطو�ر والإعلان على حجم مب�عات أكبر إلى تخف�ض تكال�ف توز�ع أنص�ة �عض التكال�ف مثل ال�حث وا

 المنتجات.

 .تأثیرات منحنى الخبرة والتعلم:2

�مكن أن تنخفض �لفة أداء أي نشاط �مرور الوقت، نظراً لوفورات منحنى الخبرة والتعلم، و�مكن أن ینتج 

ل لمنوطة بهم، لا بل أ�ضاً من خلاالاقتصاد �التكال�ف أكثر من مجرد تعل�م الموظفین ��ف�ة أداء المهام ا

 إرتفاع �فاءة إصلاح الأخطاء التقن�ة وتحسین تخط�ط المصنع وتطو�ر أسالیب سیر العمل.

 .تكلفة مدخلات الموارد الأساس�ة:3

تعتمد تكلفة أداء أنشطة سلسلة الق�مة �شكل جزئي على ما �جب أن تدفعه الشر�ة مقابل مدخلات الموارد 

بد �ل المنافسین نفس التكال�ف مقابل العناصر التي یتم شراؤها من الموردین، أو الموارد الأساس�ة. ولا یتك

المستخدمة في أداء أنشطة سلسلة الق�مة. وغال�اً ماتكون الكفاءة التي تدیر بها الشر�ة تكال�فها هي الحصول 

 على مدخلات الموارد الأساس�ة �محرك �بیر لخفض التكال�ف الإجمال�ة.

 اط �أنشطة أخرى في سلسلة ق�مة الشر�ة أو الصناعة:.الارت�4

عندما تتأثر �لفة أداء أحد الأنشطة �الك�ف�ة التي یتم بها أداء الأنشطة الأخرى، فإنه �مكن تقلیل التكال�ف عن 

طر�ق التأكد من أن الأنشطة المرت�طة ب�عضها ال�عض یتم تنفیذها �طر�قة متكاملة ومنسقة ومترا�طة، فعلى 

لمثال عندما یتم ر�ط تكال�ف رقا�ة الجودة في الشر�ة أو تكال�ف تخز�ن الخامات �أنشطة الموردین فقد سبیل ا

�مكن تحقیق الاقتصاد أو الوفر في التكال�ف عن طر�ق العمل �شكل تعاوني مع الموردین الأساسیین في 

 تصم�م الأجزاء والمكونات و�جراءات ضمان الجودة.
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 مع وحدات مؤسس�ة أخرى أو وحدات عمل أخرى داخل الشر�ة:.مشار�ة الفرص السانحة 5

غال�اً �مكن لخطوط الإنتاج أو وحدات العمل المختلفة داخل الشر�ة ان تتشارك �شكل إ�جابي في نظم معالجة 

الطل�ات أو تحر�ر فواتیر العملاء أو استخدام نفس المخزن، و�مكن ان یؤدي مثل هذا التشارك إلى تحقیق وفر 

 یر في التكلفة.مالي �ب

 .مزا�ا التكامل الرأسي للمؤسسة في مقابل التعاقد مع موردین خارجیین:6

�مكن أن �سمح التكامل الكلي أو الجزئي في أنشطة الموردین أو حلفاء القنوات الرئ�سة للشر�ة، بتفادي تأثیر 

من البدا�ة  –لتكامل الأساسي القوة التفاوض�ة القو�ة للموردین أو المشتر�ن في مواجهة الشر�ة. �ذلك �حمل ا

 في ط�اته احتمالات النجاح، إذا �ان هناك وفر �بیر في التكلفة ناتج -أو التكامل الأساسي في المنتج النهائي

 عن أداء شر�ة واحدة لأنشطة متقار�ة في سلسلة ق�مة الصناعة.

ن لأداء وظائف وأنشطة ولكن ما �حدث في الغالب هو أن �كون التعاقد مع متخصصین أو موردین خارجیی

معینة أقل تكلفة من الق�ام بذلك من جانب الشر�ة ذاتها، حیث �مكن لهؤلاء المتخصصین الخارجیین �فضل 

 خبراتهم وحجم أعمالهم أداء الوظ�فة بتكلفة أقل من ما تتكلفه الشر�ة لو أنها قامت بهذه الوظائف بنفسها.

 الأول للصناعة: .اعت�ارات التوقیت المرت�طة �ممیزات الداخل7

في �عض الأح�ان تكون العلامة التجار�ة الأولى في السوق، قادرة على إرساء اسمها التجاري والحفاظ عل�ه 

 بتكلفة أقل من العلامات التجار�ة التي تلیها.

 .نس�ة استخدام الطاقة:8

لسلة جموعات الأنشطة من س�عد استخدام الطاقة في الإنتاج محر�اً �بیراً من المحر�ات المطلو�ة، �النس�ة لم

الق�مة التي لها تكال�ف ثابتة ضخمة مرت�طة بها. وتسمح معدلات الاستخدام الكبیرة للطاقة بتوز�ع بنود الإهلاك 

والتكال�ف الثابتة الأخرى على حجم أكبر من الوحدات المنتجة، مما یؤدي إلى تقلیل التكال�ف الثابتة المرت�طة 

 �كل وحدة.
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 لاسترات�ج�ة وقرارات التشغیل:.الاخت�ارات ا9

�مكن أن ترتفع تكال�ف الشر�ة أو تنخفض من خلال اتخاذ مجموعة متنوعة من القرارات الإدار�ة الداخل�ة، 

مثل إضافة أو إلغاء الخدمات المقدمة للمشتر�ن، دمج خصائص أداء وجودة أكثر او اقل في المنتج، دفع 

 ن.أجور وحوافز إضاف�ة أعلى أو أقل للموظفی

 تجدید سلسلة الق�مة و�عادة هندستها: .ب

�مكن أن تت�ع میزات التكلفة �شكل �بیر، من خلال العثور على طرق مبتكرة لإعادة ه�كلة العمل�ات والمهام 

و�لغاء الأنشطة منخفضة الق�مة والتخلص من الكمال�ات وتوفیر الأساس�ات �شكل اقتصادي. وتشتمل الطرق 

 تحقیق میزة التكلفة من خلالها عن طر�ق إعادة تكو�ن سلاسل الق�مة من خلال: الأساس�ة التي �مكن للشر�ات

 .التحول إلى تكنولوج�ا التجارة الإلكترون�ة.1

 .استخدام توجهات ب�ع وتسو�ق م�اشرة للمستخدم النهائي.2

 .ت�س�ط تصم�م المنتج و�زالة الإضافات التي لا لزوم لها.3

 ل تعقیداً وأكثر تنظ�ماً وأكثر مرونة..التحول إلى عمل�ات تكنولوج�ة أق4

 .التغاضي عن استخدام المواد الأول�ة أو المكونات مرتفعة التكلفة.5

 .إعادة التوز�ع المكاني للآلات.6

 .التوقف عن استخدام توجه إنتاج منتجات منمطة أو عامة للجم�ع.7

 لتخلص من الانشطة منخفضة الق�مة..إعادة هندسة العمل�ات التجار�ة الجوهر�ة، لتعز�ز خطوات العمل وا8
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 :45الجودة 2.6.2

الجمع�ة الأمر�ك�ة لرقا�ة الجودة، الجودة �أنها " السمات والخصائص الكل�ة للسلعة او الخدمة التي  46عرفت

الجودة في عام  J.M.Juranتطابق قدرتها على الوفاء �المطلوب أو الحاجات الضمن�ة". �ما عرف جوران 

 ناس�ة للاستعمال".�أنها " الم 1964

ولجودة السلعة دور أساسي في نجاح أو فشل المنظمات على اختلاف أنواعها وأحجامها وطب�عة العمل الذي 

تقوم �ه، إذ إن أوجه نشاطات المنظمة �افة تن�ع في ذاتها من استرات�ج�ة السلعة أو تقد�م الخدمة �المواصفة 

 اللازمة لرغ�ات وحاجات الز�ائن.

 :47) ثلاثة جوانب للجودة تكون مترا�طة ف�ما بینها هيwovth,1996Dilوقد حدد (

جودة التصم�م: حیث �جب على �ل منظمة أن تقوم �ص�اغة المنتوج وتصم�مه على وفق مواصفات  .أ

معینة وعلى أساس تعینها لز�ائنها واهتماماتهم، أي تنشئ المواصفات �ما یلتقي مع حاجات الز�ائن 

 ورغ�اتهم.

: وهي تعني إمكان�ة تحقیق التصم�م الذي یرغب �ه الز�ون وتنفیذه، وهي تمثل تحد�اً جودة المطا�قة .ب

لأنه یتطلب الاستخدام الصح�ح والمتطور لتكنولوج�ا الانتاج �حیث أن هذا املنتوج أو الخدمة یتطابق 

 مع التصم�م الذي یتقابل بدوره مع المواصفات.

                                                             
 275-235) ص ص 29( 88ة تنمیة الرافدین، ). تحلیل العلاقة بین أبعاد الجودة وتحقیق المنتج، مجل2007ماجد صالح (45 
 .18). طرائق تحسین الجودة، رسالة ماجستیر، جامعة دمشق، ص1998رعد الصرن (46 
 .72). نظم إدارة الجودة، دار الیازوري، ص2008یوسف الطائي، محمد العجیلي، لیث الحكیم (47 
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لغرض الذي صنع من أجله في ظل ظروف عمل معینة جودة الأداء: تعني قدرة المنتوج على تحقیق ا .ت

وفي خلال مدة زمن�ة محددة وتوج�ه الز�ون إلى ��ف�ة استخدامه و�الشكل المناسب، �حیث یلتقي �شكل 

 .آمن مع حاجات الز�ون ولمدة مناس�ة

 �ح) وجود خمسة أ�عاد تمكن المنظمات إذا استخدمتها �شكل صحBeer, 1988,43وفي الس�اق نفسه یوضح (

 وسل�م من تحقیق میزة تنافس�ة على المنظمات المماثلة هي:

 .القوة والمتانة1

 .الذوق والجمال2

 .المعول�ة3

 . خدمة ما �عد الب�ع4

 قامة. الا5

فلم �كتف �عرض الأ�عاد الاساس�ة للجودة و�نما ضمنها مستلزماتها الضرور�ة ) Shroeder, 1989,563أما (

 وهي:

 ماداً على:أولاً: جودة التصم�م اعت

 جودة �حوث السوق  •

 جودة الفكرة •

 جودة المواصفات. •
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 ثان�اً: جودة المطا�قة اعتماداً على توفیر:

 التقانة •

 القوى العاملة •

 الإدارة. •

 ثالثاً: الم�سور�ة وتحققها:

 المعول�ة أو الموثوق�ة •

 إمكان�ة الص�انة والتصل�ح •

 الإسناد اللوجستي (السوقي) •

 الضمان من خلال: را�عاً: الخدمة المیدان�ة، أي

 التأهب للعمل لحظة الحاجة •

 توفر المهارة في القائم بها •

 الاستقامة ومهارة القائم بها. •

 : مرونةال 3.6.2

وتعني قدرة المنظمة على التك�ف مع المتغیرات المتسارعة في البیئة التنافس�ة، إذ تقاس المرونة �مستوى 

علات الحر��ة ، إذ تهدف إلى تحلیل التفارص البیئ�ةسرعة و��ف�ة ونتائج استجا�ة المنظمة للتهدیدات أو الف

بین مختلف المتغیرات البیئ�ة، فالمرونة الاسترات�ج�ة مفهوم متعدد الأ�عاد والعوامل وهو یتطلب التزود 
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�العدید من الأدوات والإجراءات لتأمین المستوى الكفوء من الاستعلام والتحلیل والمتا�عة والرقا�ة للمتغیرات 

  ة التنافس�ة.في البیئ

لما عل�ه الأسواق في الوقت الحالي من تنوع �بیر في حاجات ورغ�ات الز�ائن فقد تطلب الأمر  48ونت�جة

من المنظمات التك�ف السر�ع لهذا التنوع والتغییر، فضلاً عن التك�ف أي تغییر قد �حصل في البیئة 

 لمرونة هي:ا ما �عرف �المرونة وهنالك أنواع لالمح�طة وهذ

نة الإ�صاء والز�ون�ة: وهي قدرة المنظمة على التك�ف والاستجا�ة مع الحاجات الفر�دة لكل ز�ون مرو  .أ

وتغیر تصام�م المنتج، حیث یتم تقد�م المنتجات والخدمات حسسب رغ�ات وتوجهات الز�ائن، حیث 

وقعات تإن المنظمات تدرك جیداً العواقب الوخ�مة إذا لم تحدث استجا�ة فور�ة وسر�عة لمتطل�ات و 

 الز�ون.

مرونة الحجم: وهي قابل�ة المنظمة لتسر�ع أو إ�طاء معدل الانتاج �سرعة لمعالجة التقل�ات الكبیرة  .ب

الحاصلة في الطلب على أن ت�قى تعمل �شكل اقتصادي ومر�ح وخاصة عند ا�طاء وتخف�ض معدل 

 الانتاج �شكل �بیر.

لة واسعة من المنتجات والخدمات �صورة فاعلة مرونة التنو�ع: وهي قابل�ة المنظمة على تقد�م تشكی .ت

و�فوءة و�ختلف التنو�ع عن الا�صاء �كونه غیر موجه نحو ز�ون معین وتستط�ع المنظمة من خلال 

هذه الاس�ق�ة أن تمتلك القدرة على التر�یز على حاجات ز�ائنها من خلال تر�یزها على المنتجات 

 والخدمات المحددة مس�قاً.

                                                             
لین، دكتوراه، جامعة النیعلومات وتأثیرھما في تعزیز المیزة التنافسیة، أطروحة ). استراتیجیات ادارة المعرفة وتكنولوجیا الم2018( شویشعامر 48. 

 .127-126، صالسودان
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وتعني قدرة المنظمة على الوفاء �مواعید التسل�م للز�ون، لأن المنظمات التي تتنافس مرونة التسل�م:  .ث

 على أساس المرونة تكون لدیها القدرة على متا�عة الطلب �إنتاج �م�ات مختلفة و�كلف اقتصاد�ة.

 المیزة التنافس�ة: الأسس العامة لبناء 2.7

ة هي (الكفاءة، الجودة، التجدید، الاستجا�ة لحاجات أر�عة عوامل تدخل في بناء المزا�ا التنافس� 49هنالك

العمیل)، وهي تمثل أسس البناء العامة للمزا�ا التنافس�ة التي �مكن لأي شر�ة أن تتبناها �غض النظر عن 

 مجالها الصناعي أو المنتجات التي تنتجها أو الخدمات التي تقدمها.

علاقة متشا�كة تضمهم، فالجودة المتفوقة �مكن أن  ورغم اننا سناقش �ل عامل �شكل منفصل، إلا أن هناك

 تقود للكفاءة المتفوقة، بینما التجدید یدعم (الكفاءة والجودة والاستجا�ة لحاجات العمیل).

 ): أسس المیزة التنافس�ة4الشكل رقم (

 

 المصدر: من إعداد ال�احثة

                                                             
49 Hill, Charles & Schilling, Melissa & Jones, Gareth. (2016). Strategic Management: An Integrated Approach. 

الجودة المتمیزة رد الفعل المتمیز تجاه حاجات 
العمیل

الكفاءة المتمیزة التجدید

المیزة التنافسیة
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 :Efficiencyالكفاءة  2.7.1

ت إلى مخرجات، والمدخلات هي عوامل أساس�ة للإنتاج مثل العمالة إن الشر�ات هي أدوات لتحو�ل المدخلا

والأرض وراس المال والإدارة والمهارة التكنولوج�ة، أما المخرجات فهي ع�ارة عن السلع والخدمات التي تنتجها 

ن أ الشر�ة. و�ن أ�سط ق�اس للكفاءة یتمثل في مقدار المدخلات المطلو�ة لإنتاج مخرجات معینة، وذلك �عني

(الكفاءة = المخرجات/المدخلات). و�لما �انت الشر�ة أكثر �فاءة �لما قل مقدار المدخلات المطلو�ة لإنتاج 

 مخرجات معینة.

 : qualityالجودة  2.7.2

إن المنتجات ذات الجودة هي السلع والخدمات التي �مكن الاعتماد علیها والثقة بها لإنجاز الوظائف المصممة 

 لك الجودة العال�ة للمنتج تأثیراً مضاعفاً على المزا�ا التنافس�ة.لأدائها. حیث تمت

تحسین  مثل للشر�اتالمستوى العالي للجودة یؤدي إلى تحسین الأداء التنظ�مي �شیر الاتجاه الم�اشر إلى أن 

یزة ملجودة تمنح المنظمة ، �شیر الاتجاه غیر الم�اشر إلى أن االأداء المالي والتسو�قي، ومن ناح�ة أخرى 

 ).Alghamdi & Bach, 2013( ، وتؤدي المیزة التنافس�ة إلى تحسین الأداء التنظ�ميتنافس�ة

 :innovationالتجدید  2.7.3

�مكن تعر�ف التجدید على أنه أي شيء جدید أو حدیث یتعلق �طر�قة إدارة الشر�ة او المنتجات التي تنتجها، 

منتجات وعمل�ات الإنتاج ونظم الإدارة واله�اكل التنظ�م�ة و�شتمل التجدید على �ل تقدم �طرأ على أنواع ال

 والاسترات�ج�ات التي تعتمدها الشر�ة.

 :customer responsiveness الاستجا�ة لحاجات العمیل  2.7.4

لتحقیق هذا العامل �شكل متفوق، یتعین على الشر�ة أن تكون قادرة على أداء المهام �شكل أفضل من المنافسین 

و�ش�اع احت�اجات عملائها. وعندئذ سیولي المستهلكون ق�مة أكبر لمنتجاتها، مما یؤدي إلى خلق في تحدید 

 التمیز القائم على المزا�ا التنافس�ة. 
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و�ن عمل�ة تحسین جودة المنتج �جب أن تتماشى مع تحقیق الاستجا�ة لحاجات العمیل، �ما في حالة تطو�ر 

 نتجات القد�مة المتواجدة �السوق.منتجات جدیدة بها سمات تفتقر إلیها الم

 المیزة التنافس�ة: معاییر الحكم على جودة  2.8

 للحكم على جودة المیزة التنافس�ة هناك عدة معاییر نوجزها ف�ما یلي:

 �مكن ترتیب المیزة التنافس�ة وفق درجتین: :50.مصدر المیزة1

  ة العمل والمواد الخام، حیث �سهلمزا�ا تنافس�ة من مرت�ة منخفضة مثل: التكلفة الأقل لكل من قو 

 نسب�اً تقلیدها ومحاكاتها من قبل الشر�ات المنافسة.

  مزا�ا تنافس�ة من مرت�ة مرتفعة مثل: تكنولوج�ا عال�ة، تمیز المنتج (التمیز من خلال تقد�م منتج أو

مة، أو خدمة �جودة عال�ة)، السمعة الطی�ة �شأن العلامة استناداً إلى مجهودات تسو�ق�ة متراك

علاقات وطیدة مع العملاء محكومة بتكال�ف تحو�ل أو تبدیل مرتفعة، وتتصف هذه المزا�ا �عدد من 

 الخصائص من أهمها:

یتطلب تحق�قها توافر مهارات وقدرات من مستوى مرتفع، مثل الأفراد المدر�ین تدر��اً خاصاً، القدرات  -

 .الفن�ة الداخل�ة والعلاقات الوطیدة مع ��ار العملاء

المستمر والتراكمي في التسهیلات الماد�ة والتعلم المتخصص،  تعتمد على تار�خ طو�ل من الاستثمار -

 ال�حوث والتطو�ر والتسو�ق.

                                                             
-109، ص-بسكرة-ا تنافسیة للمؤسسة الصناعیة، رسالة ماجستیر، جامعة محمد خیضر). دور الإدارة البیئیة في تحقیق مزای2007برني لطیفة (50 

110. 
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و�ترتب على أداء هذه الأنشطة خلق مجموعة من الأصول الملموسة وغیر الملموسة، وذلك في شكل سمعة 

لمعرفة المتخصصة. و�مكن القول �أن المزا�ا المترت�ة طی�ة، أو علاقات وث�قة مع العملاء، أو حصیلة من ا

 عن التكلفة الأقل، أقل قابل�ة للاستمرار والتواصل عن المزا�ا المترت�ة عن تمییز النتجات أو الخدمات.

 : 51.عدد مصادر المیزة التي تمتلكها المؤسسة2

ام كلفة أو القدرة على شراء مواد خفي حالة اعتماد المؤسسة على میزة واحدة فقط مثل: تصم�م المنتج �أقل ت

رخ�صة الثمن، فإنه �مكن للمنافسین تحدید أو التغلب على آثار تلك المیزة، أما في حالة تعدد مصادر المیزة 

 فإنه �صعب على المنافسین تقلیدها جم�عاً.

 . درجة التحسین والتطو�ر والتجدید المستمر في المیزة:3

ث عن مزا�ا جدیدة و�شكل أسرع، وقبل ق�ام المؤسسات المنافسة بتقلید �جب أن تتحرك المؤسسات نحو ال�ح

المیزة القائمة حال�اً، لذا یتطلب الأمر ق�ام المؤسسات بتغییر المزا�ا القد�مة وخلق مزا�ا تنافس�ة جدیدة أو من 

 رت�ة مرتفعة.

 محددات المیزة التنافس�ة: 2.9

 حجم المیزة التنافس�ة ونطاق التنافس:المیزة التنافس�ة ب�عدین هامین هما: 52تتحدد 

تتحقق للمیزة التنافس�ة سمة الاستمرار�ة والحجم إذا امكن للمؤسسة المحافظة  حجم المیزة التنافس�ة: 2.9.1

فس دورة ح�اة وتمر المیزة التنافس�ة بننتج في ظل المنافسة التي تواجهها، على میزة التكلفة الأقل أو تمییز الم

 و موضح في الشكل التالي:المنتجات، �ما ه

                                                             
). دور التسویق في زیادة تنافسیة المؤسسات الصغیرة والمتوسطة، رسالة ماجستیر، جامعة فرحات عباس، الجزائر، 2011عثماني عیاشة (51 

 .84ص
 .88-87عمال، منشورات الدار الجامعیة، الإسكندریة، ص). المیزة التنافسیة في مجال الا1996نبیل مرسي خلیل (52 
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 ) دورة ح�اة المیزة التنافس�ة5الشكل رقم (

 

 .87ار الجامع�ة، الإسكندر�ة، ص). المیزة التنافس�ة في مجال الاعمال، منشورات الد1996نبیل مرسي خلیل (المصدر: 

إلى الكثیر من  تحتاج.مرحلة التقد�م: تعد أطول المراحل �النس�ة للمؤسسة المنشأة للمیزة التنافس�ة، لكونها 1

التفكیر والاستعداد ال�شري، المادي والمالي، وتعرف عندها المیزة التنافس�ة مع مرور الزمن انتشاراً أكثر 

 فأكثر.

.مرحلة التبني: تعرف المیزة هنا استقراراً نسب�اً من حیث الانتشار �اعت�ار أن المنافسین بدأوا یر�زون 2

 علیها.

حجم المیزة وتتجه شیئاً فش�أ نحو الر�ود، لكون المنافسین قاموا بتقلید میزة المؤسسة  .مرحلة التقلید: یتراجع3

 و�التالي تتراجع أس�قیتها علیها.

.مرحلة الضرورة: تأتي هنا ضرورة تحسین المیزة الحال�ة وتطو�رها �شكل سر�ع، أو إنشاء میزة جدیدة على 4

لم تتمكن المؤسسة من التحسین أو الحصول على میزة أسس تختلف تماماً عن أسس المیزة الحال�ة، و�ذا 

 جدیدة فإنها ستفقد أس�قیتها تماماً وعندها �كون من الصعب العودة إلى التنافس من جدید.
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 :�شمل نطاق التنافس أر�عة أ�عاد وهي نطاق التنافس أو السوق المستهدف: 2.9.2

نوع الز�ائن الذین یتم خدمتهم، وهناك یتم القطاع السوقي: �عكس مدى تنوع مخرجات المؤسسة و�ذلك ت-1

 الاخت�ار مابین التر�یز على قطاع معین من السوق أو خدمة �ل السوق.

درجة التكامل الامامي: التكامل الرأسي للأمام هو أن تتحمل المؤسسة مسؤول�ة التوز�ع خلال الحلقات -2

لأنشطتها المختلفة سواءً �انت داخل�ة أو  المختلفة وصولاً إلى المستهلك، و�شیر إلى درجة أداء المؤسسة

 خارج�ة، فالتكامل الامامي المرتفع مقارنة �المنافس قد �حقق التكلفة الاقل.

ال�عد الجغرافي: �مثل عدد المناطق الجغراف�ة أو الدول التي تتنافس فیها المؤسسة، و�سمح هذا ال�عد من -3

من الانشطة والوظائف عبر مناطق جغراف�ة مختلفة وتبرز  تحقیق مزا�ا تنافس�ة من خلال تقد�م نوع�ة واحدة

 أهم�ة هذه المیزة �النس�ة للمؤسسات العالم�ة حیث تقدم منتجاتها أو خدماتها في �ل أنحاء العالم.

قطاع النشاط: �عبر عن مدى الترا�ط بین الصناعات التي تعمل في ظلها المؤسسة، فوجود روا�ط بین -4

عدة صناعات من شانه خلق فرص لتحقیق مزا�ا تنافس�ة عدیدة، فقد �مكن استخدام الانشطة المختلفة عبر 

  والخبرات عبر الصناعات المختلفة التي تنتمي إلیها المؤسسة. نفس التسهیلات او التكنولوج�ا

ولكي تحافظ المنظمة على میزتها التنافس�ة �جب علیها ات�اع استرات�ج�ة هجوم�ة تنافس�ة ناجحة تمكن 

ظمة من جني ثمار المیزة التنافس�ة، و�عتمد طول هذه الفترة التي تتمتع بها �میزتها التنافس�ة على الوقت المن

الذي �ستغرقه المنافسون لشن الحملات الهجوم�ة من أجل سد الفجوة التنافس�ة (الفرق بینها و�ین المنافس 

ضادة لال ات�اع الاسترات�ج�ات الهجوم�ة الم�الموقع التنافسي)، وعندما یبدأ المنافسون �الاستجا�ة لها من خ

لتقلیل الفجوة التنافس�ة �المقابل فهنا فترة التدهور حیث تحاول المنظمة العمل على المحافظة على میزتها 
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التنافس�ة حیث تبدأ وتستمر �سلسلة من التحر�ات الدفاع�ة والهجوم�ة لكي تحمي موقعها التنافسي في السوق 

یزتها وتندثر �مرور الوقت و�مكن توض�ح مراحل بناء المیزة التنافس�ة وتدهورها وتآكلها و�لا فسوف تتدهور م

 من خلال الشكل التالي:
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 التنافس�ة میزةالسوق في تحقیق ال�دور المعرفة الم�حث الثالث: 

ات لاسترات�ج�إلى معرفة أثر المعرفة السوق�ة للإدارة الجامع�ة في تحدید ا 53)2010هدفت دراسة (دحبور، 

التنافس�ة في الجامعات الخاصة الاردن�ة، �ما هدفت الدراسة إلى معرفة المزا�ا التنافس�ة التي تسعى الجامعات 

ة إلى وجود لدراسالخاصة الأردن�ة للوصول إلیها من خلال الإسترات�ج�ات التنافس�ة المعتمدة، وقد توصلت ا

علاقة بین استرات�ج�ة ق�ادة الكلفة و�ین المیزة المتحققة منها وهي میزة الكلفة الأقل، �ما توصلت الدراسة إلى 

 وجود علاقة بین استرات�ج�ة التمیز �الخدمة الجوهر�ة و�ین میزة الخدمة التعل�م�ة الجوهر�ة المتحققة منها.

إلى معرفة درجة تأثیر المعرفة السوق�ة في اخت�ار إسترات�ج�ات التسو�ق فقد هدفت  54)2003وأما دراسة (جواد، 

التنافس�ة والتمیز في الأداء في قطاع سوق السلع المعمرة، وقد توصلت الدراسة إلى أن المدیر�ن في الشر�ات 

یرون اهتماماً دعینة الدراسة یدر�ون و�درجات متفاوتة أهم�ة المعرفة �العوامل المؤثرة في السوق، �ما یولي الم

�احت�اجات المستهلكین والمنافسین أكثر من اهتمامهم �ال�حث والتطو�ر، و�بدي المدیرون اتجاهاً إ�جاب�اً نحو 

 استرات�ج�ة ق�ادة الكلفة بهدف التمیز في السعر عن المنافسین.

ثل ثرة ف�ه �مفقد توصلت لأن المعرفة �السوق والعوامل المؤ  Matsuno & Mentzer,2000(55وأما دراسة (

أساساً لاخت�ار الاسترات�ج�ة التي تمكن المنظمة من الارتقاء �مستوى الاداء والتك�ف وفق ظروف السوق �ما 

أن تحقیق المیزة التنافس�ة �عتمد على حصة المنظمة في السوق، ومعدل نمو المب�عات �الإضافة إلى نس�ة 

ن المنافسین هم المع�ار الذي �مكن استخدامه للمقارنة مب�عات المنظمة إلى إجمالي مب�عات المنافسین، حیث إ

                                                             
 ). دور المعرفة السوقیة في اختیار الاستراتیجیات التنافسیة. رسالة ماجستیر، جامعة الشرق الأوسط، الأردن.2010لؤي دحبور ( 53
 
د یز في الأداء، المجلة الأردنیة للعلوم التطبیقیة، المجل). أثر المعرفة السوقیة في اختیار الاستراتیجیات التنافسیة والتم2003عدنان كاظم جواد ( 54 

 السادس، العدد الثاني.
55 Matsuno, Ken & John T. Mentzer, (2000) , The effects of strategy type on the market orientation-performance 
relationshop, Journal of Marketing, 64, October, p.1-16 
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في ق�اس الأداء، �ما أشارت نتائج الدراسة إلى أن الخ�ار الاسترات�جي للمنظمات �ختلف �اختلاف طب�عة 

توجهاتها في السوق ف�عض المنظمات تهدف إلى تبني استرات�ج�ات التوسع في السوق عكس ال�عض الآخر 

ف إلى اخت�ار استرات�ج�ة تمكنها من المحافظة على حصتها السوق�ة ومنع المنافسین من المنظمات التي تهد

 من التأثیر علیها، و�ذلك فإن الخ�ار الاسترات�جي یرت�ط �أهداف المنظمة والمعرفة التي لدى المدراء.

�ة مر�كعلى عدد من شر�ات التسو�ق الرائدة في السوق الأ 2002Michael &  Noble(56,وقد اجر�ت دراسة (

وهدفت إلى تحدید الإسترات�ج�ات البدیلة للمنظمة �ما یتلاءم ونظام السوق التي تعمل ف�ه المنظمة وتخدم 

 قطاعاته.

وقد توصلت الدراسة إلى أن المعرفة �اتجاهات السوق والتي تتضمن المعرفة �المستهلكین وحاجاتهم، المعرفة 

ت�ار عوامل البیئ�ة الاخرى، تمثل هذه العوامل أساساً مهماً في اخ�المنافسین ومز�جهم التسو�قي، �الإضافة إلى ال

 البدیل الاسترات�جي الذي �مكن الشر�ة من التوسع في حصتها السوق�ة وز�ادة حجم المب�عات وتعظ�م الر�ح.

على عینة من الشر�ات الصناع�ة في الولا�ات  Li & Calantone, 1998(57و�ذلك فقد ط�قت دراسة (

امر�ك�ة وهدفت إلى معرفة درجة أهم�ة المعرفة السوق�ة لهذه الشر�ات الصناع�ة، وخلصت إلى المتحدة الأ

أهم�ة المعرفة �السوق في اخت�ار الاسترات�ج�ة التي تحقق المیزة التنافس�ة وهذا �عتمد على مدى إدراك إدارة 

افسة في یئ�ة المتمثلة �شدة المنالشر�ة لأهم�ة المعلومات والمعرفة �السوق �الإضافة إلى تأثیر الظروف الب

 السوق والتغیر التكنولوجي وأثره على التغیر في حاجات ورغ�ات المستهلكین.

                                                             
56 Nobel, Charles H. and Michael P. Mokwa, (1999), Implementing Marketing Strategies, Journal of Marketing ,63, 
October,P. 57-71 
57 Li, Tiger and calanton, Roger J., (1998), the impact of market knowledge competence on new product advantage 
: conceptualization and empirical examination , Journal of Marketing, Vol,62, October. 
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 الفصل الثالث: القسم العملي

 :تمهید 

التي تم وضعها في بدا�ة هذه الدراسة وذلك من أجل تحقیق أهداف  إخت�ار الفرض�اتیهدف هذا الفصل إلى 

 . SPSSمن خلال استخدام برنامج لیها یل الإحصائي التي تم التوصل إعرض نتائج التحلالدراسة عبر 

حیث تم توز�ع من العملاء  104تحلیل الب�انات التي تم جمعها من اخت�ار فرض�ات الدراسة من خلال وقد تم 

 استب�ان. 104 �ان فقط منها فقط منها، أما الصالح للتحلیل 112عادة استتم استب�ان و  130

 واختبار ثباتھ وصدقھ: ةانوصف الاستب
 
 :صف الاستبانةو

 من قسمین:  تتكونة كأداة لجمع البیانات، والورقی ة الاستبانةالباحث تاستخدم

یتناول المتغیرات التعریفیة والدیموغرافیة لعینة البحث، للتعرف على خصائص الموظفین  القسم الأول:

 .نثى)دراسة. ویشمل كل من الجنس (ذكر، أالخاضعین لل

 سنة وما فوق) 51سنة،  50إلى  36سنة، من  35إلى  26سنة وما دون، من  25مر (الع

 المستوى التعلیمي (الشھادة الثانویة وما دون، جامعة أو معھد، دراسات علیا).

عدد سنوات العمل لدى الشركة (أقل من سنة، من سنة إلى أقل من ثلاث سنوات، من ثلاث سنوات إلى أقل من 

 وأكثر). سنوات 5سنوات،  5

 یركز على متغیرات البحث وینقسم إلى قسمین: :أما القسم الثاني

 یمثل المعرفة السوقیة وموزع لثلاث محاور رئیسیة: :القسم الأول

 ویتكون من ست عبارات. المعرفة بالزبائنالمحور الأول: یتناول مقیاس  -أ

 رات.المحور الثاني: یتناول مقیاس المعرفة بالمنافسین ویتكون من ست عبا -ب
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 المحور الثالث: یتناول مقیاس بحوث السوق ویتكون من ست عبارات. -ت

 یمثل المیزة التنافسیة ویقسم لثلاث محاور: :القسم الثاني

 المحور الأول: یتناول مقیاس التكلفة ویتكون من خمس عبارات. -أ

 المحور الثاني: یتناول مقیاس الجودة ویتكون من خمس عبارات. -ب

 مقیاس المرونة ویتكون من خمس عبارات.المحور الثالث: یتناول  -ت

إلى  1أسلوب لیكرت الخماسي في تصمیم الاستبیان، وذلك بتحدید خمس درجات لكل عبارة من  ةالباحث تاتبع

 ، حیث تدل كل درجة على إجابة معینة كما في الشكل التالي: 5

 القیم الخاصة بمقیاس لیكرت الخماسي :)1الجدول رقم (

 المتوسط مجال
حالمرج  

 الخیار القیمة المقابلة لھ

 غیر موافق بشدة 1 1 – 1.80
 غیر موافق 2 1.81 – 2.60
 محاید 3 2.61 – 3.40
 موافق 4 3.41 – 4.20

بشدة موافق 5 4.21 – 5  

 .ةالمصدر: إعداد الباحث

لك ، وذاتعلى المتوسط المرجح للإجابیتم الاعتماد الاستبیان  فيمن أجل معرفة الاتجاه العام للإجابات 

بمقارنة موضع المتوسط المرجح لكل إجابة ضمن مجال المتوسط المرجح لكل خیار من خیارات المقیاس 

لیكرت الخماسي كما ھو موضح بالجدول أعلاه. وتم حساب مجال المتوسط المرجح لكل خیار بناء على 

 ارات لإیجاد طول الفئةومن ثم قسمتھ على عدد الخی 4=1-5حساب المدى لمقیاس لیكرت الخماسي ویساوي 

. ثم یتم إضافة ھذا العدد إلى أقل قیمة في المقیاس وھو الواحد الصحیح، وتستمر الإضافة 0.80 =5 /4= 

 حتى الوصول إلى أعلى قیمة في المقیاس وھي العدد خمسة. 

 وللتوضیح أكثر في تحدید الاتجاه العام للإجابة:

فھذا یعني أن الاتجاه العام نحو تأیید  )1.80-1(ة یتراوح ما بین إذا كان المتوسط الحسابي المرجح للعبارأ. 

 ما جاء فیھا ھو: غیر موافق بشدة.

فھذا یعني أن الاتجاه العام نحو  )2.60-1.81(إذا كان المتوسط الحسابي المرجح للعبارة یتراوح ما بین ب. 

 تأیید ما جاء فیھا ھو: غیر موافق.
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فھذا یعني أن الاتجاه العام نحو  )3.40-2.61(رجح للعبارة یتراوح ما بین إذا كان المتوسط الحسابي المج. 

 تأیید ما جاء فیھا ھو: محاید.

فھذا یعني أن الاتجاه العام نحو  )4.20-3.41(إذا كان المتوسط الحسابي المرجح للعبارة یتراوح ما بین د. 

 تأیید ما جاء فیھا ھو: موافق.

فھذا یعني أن الاتجاه العام نحو تأیید  )5-4.21(رجح للعبارة یتراوح ما بین إذا كان المتوسط الحسابي المو. 

 ما جاء فیھا ھو: موافق بشدة.

ولتقدیر مستوى كل متغیر أو بعد لجأنا لمقیاس یضم ثلاث مستویات للتصنیف: مرتفع، متوسط، منخفض. 

، وثم إضافة ھذا 1.33= 3 /4، وتقسیمھ على عدد فئات المقیاس 4=1-5وبنفس الطریقة تم حساب المدى 

 العدد إلى أقل قیمة في المقیاس وھو الواحد الصحیح على الشكل التالي:

 قیم المتوسطات الخاصة بمقیاس لیكرت الخماسي :)2الجدول رقم (

 المستوى المتوسط المرجح
 منخفض )1-2.33(

 متوسط )2.34-3.67(
 مرتفع )3.68-5(

 .ةالمصدر: إعداد الباحث

 للمتغیرات والأبعاد: العام المستوى تحدید في كثرأ وللتوضیح

 مستواه أن یعني فھذا) 2.33-1( ما بین یتراوح للبعد أو المتغیر المرجح الحسابي المتوسط كان إذا -أ

ً  العام  .یمیل لأن یكون مرتفعا

 أن یعني فھذا) 3.67-2.34( ما بین یتراوح للبعد أو المتغیر المرجح الحسابي المتوسط كان إذا -ب

ً  العام تواهمس  .یمیل لأن یكون متوسطا

 مستواه أن یعني فھذا) 5-3.68( ما بین یتراوح للبعد أو المتغیر المرجح الحسابي المتوسط كان إذا -ت

ً  العام  .یمیل لأن یكون منخفضا
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 ةاناختبار ثبات وصدق الاستب: 
لكل محور من  الصدق ومعامل معامل ألفا كرونباختم العمل على اختبار ثبات وصدق الاستبیان من خلال 

وھي  %60ت قیمة معامل ألفا كرونباخ ومعامل الصدق كبیرة وتتجاوز كلما كانمحاور الاستبیان. حیث أنھ 

زادت تالي وبالالثبات أكبر في أسئلة الاستبیان  القیمة المقبولة في العلوم الاجتماعیة والاقتصادیة یكون

الجدول  .العینة على المجتمع المدروستحلیل عكس نتائج ل وواعتبارھا قابلة للتحلیالمصداقیة في البیانات 

 التالي یوضح نتائج اختبار ثبات وصدق كل محور من محاور الاستبیان:

 

 اختبار ثبات وصدق كل محور على حدى. :)3الجدول رقم (

 لفا كورنباخأاختبار 

 المتغیر المدروس عدد العبارات الثباتمعامل  معامل الصدق

 المعرفة بالعمیل 6 0.793 0.890

 المعرفة بالمنافسین 6 0.823 0.907

 بحوث السوق 6 0.818 0.904

 التكلفة 5 0.788 0.887

 الجودة 5 0.780 0.883

 المرونة 5 0.784 0.885

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث

  :يما یلمن خلال الجدول السابق یلاحظ 

فذلك  0.890، ومعامل الصدق 0.793بمحور المعرفة بالعمیل لثبات للعبارات الخاصة بلغت قیمة معامل ا .1

 یؤكد على سلامة ودقة الأسئلة ضمن الاستبیان الموزع وتعبیرھا بشكل صحیح عن المتغیر.

 0.907، ومعامل الصدق 0.823بمحور المعرفة بالمنافسین بلغت قیمة معامل الثبات للعبارات الخاصة  .2

 لى سلامة ودقة الأسئلة ضمن الاستبیان الموزع وتعبیرھا بشكل صحیح عن المتغیر.یؤكد ع فذلك
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فذلك  0.904، ومعامل الصدق  0.818بمحور بحوث السوققیمة معامل الثبات للعبارات الخاصة كما  .3

 یؤكد على سلامة ودقة الأسئلة ضمن الاستبیان الموزع وتعبیرھا بشكل صحیح عن المتغیر.

فذلك یؤكد على  0.887، ومعامل الصدق 0.788بمحور التكلفة الثبات للعبارات الخاصة بلغت قیمة معامل  .4

 سلامة ودقة الأسئلة ضمن الاستبیان الموزع وتعبیرھا بشكل صحیح عن المتغیر.

فذلك یؤكد  0.883، ومعامل الصدق 0.780بمحور الجودة بلغت قیمة معامل الثبات للعبارات الخاصة  .5

 لة ضمن الاستبیان الموزع وتعبیرھا بشكل صحیح عن المتغیر.على سلامة ودقة الأسئ

فذلك یؤكد  0.885، ومعامل الصدق 0.784بمحور المرونة بلغت قیمة معامل الثبات للعبارات الخاصة  .6

 على سلامة ودقة الأسئلة ضمن الاستبیان الموزع وتعبیرھا بشكل صحیح عن المتغیر.

 

 یفیة:تحلیل العوامل الدیموغرافیة والتعر. 1
 نعرض فیما یلي التكرارات والنسب المئویة لأفراد العینة حسب خصائصھم الدیموغرافیة والتعریفیة:

 الجنس -أ

 الجدول التالي التوزیع التكراري لأفراد العینة المدروسة حسب الجنس: یمثل

 توزع العینة حسب الجنس) 4الجدول رقم (

 الجنس التكرارات النسبة المجمعة النسبة
 ذكر 72 69% 69%

 انثى 32 31% 100%

 المجموع 104 100% 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث

 نلاحظ من الجدول السابق أن الغالبیة العظمى ھي من الذكور: 

 من العینة المدروسة. %69مما یشكل نسبة  ، 72الذكور بلغ عدد من أجابوا على الاستبیان من  .1

 من العینة المدروسة. %31مما یشكل نسبة ، 32الاناث بوا على الاستبیان من بلغ عدد من أجا .2

 :ویمكن تمثیل العینة بیانیاً كما في الشكل التالي
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 الشكل البیاني لتوزع العینة حسب الجنس): 1الشكل رقم (

 
 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث

 الفئة العمریة: -ب

 لتالي التوزیع التكراري لأفراد العینة المدروسة حسب الفئة العمریة:الجدول ا یمثل

 توزع العینة حسب الفئة العمریة) 5الجدول رقم (

 العمر التكرارات النسبة المجمعة النسبة
 سنة وما دون 25 63 61% 61%
 سنة 35إلى  26من  17 16% 77%
 سنة 50إلى  36من  16 15% 92%

 وقسنة وما ف 51 8 8% 100%
 المجموع 104 100% 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث
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سنة وما  25نلاحظ من الجدول السابق أن الغالبیة العظمى ممن اجابوا على الاستبیان ھم من الفئة العمریة 

 دون:

من العینة  %61بة مما یشكل نس ،63سنة ومادون  25ذو الأعمار بلغ عدد من أجابوا على الاستبیان  .1

 المدروسة.

من  %16مما یشكل نسبة ، 17سنة  35إلى  26واعمارھم بین بلغ عدد من أجابوا على الاستبیان  .2

 العینة المدروسة.

من العینة  %15مما یشكل نسبة ، 16سنة  50و 36واعمارھم بین عدد من أجابوا على الاستبیان بلغ  .3

 المدروسة.

 من العینة المدروسة. %8مما یشكل نسبة ، 8وما فوق  51واعمارھم ن عدد من أجابوا على الاستبیابلغ  .4

 :ویمكن تمثیل العینة بیانیاً كما في الشكل التالي

 

 الشكل البیاني لتوزع العینة حسب الفئة العمریة :)2الشكل رقم (

 
 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث
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 المستوى التعلیمي:ج.

  :للعینة المدروسة من خلال الجدول التالي المستوى التعلیمي لخیص توزیعیمكن ت

 توزع الفئات المستوى التعلیمي المدروسة) 6الجدول رقم (

 المؤھل العلمي التكرارات النسبة المئویة النسبة المجمعة

 الشھادة الثانویة وما دون 33 32% 32%

 جامعة أو معھد 47 45% 77%

 ت علیادراسا 24 23% 100%

 المجموع 104 100% 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث

الحاصلین على جامعة او معھد وبشكل أكثر  من خلال الجدول أن معظم من أجابوا على الاستبیان ھمیلاحظ 

 تفصیلاً نجد:

من العینة  %32ل نسبة مما یشك 33الشھادة الثانویة وما دون بلغ عدد من أجابوا على الاستبیان  .1

 المدروسة.

العینة  من %45 مما یشكل ،47من الحاصلین على الجامعة أو معھد بلغ عدد من أجابوا على الاستبیان  .2

 .المدروسة

من  %23مما یشكل نسبة  24من الحاصلین على دراسات علیا بلغ عدد من أجابوا على الاستبیان  .3

 العینة المدروسة.
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 :الشكل التاليب ویمكن تمثیل ما سبق

 الشكل البیاني للمستوى التعلیمي المدروسة) 3الشكل رقم (

 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث

 عدد سنوات العمل لدى الشركة:د. 

 :للعینة المدروسة توزیع عدد سنوات العمل لدى الشركة مثل الجدول التاليی
 

 ت العمل لدى الشركة للعینة المدروسةتوزع عدد سنوا) 7الجدول رقم (

 الخبرة التكرارات النسبة النسبة المجمعة

 أقل من سنة 8 8% 8%

 3من سنة إلى أقل من  40 38% 46%
 سنوات

سنوات إلى أقل من  3من  32 31% 77%
 سنوات 5

 سنوات وأكثر 5 24 23% 100%

 المجموع 104 100% 

 .SPSSمخرجات برنامج اعتماداً على  ةالمصدر: إعداد الباحث
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العاملین ضمن الشركة لمدة بین السنة إلى أقل  من خلال الجدول أن معظم من أجابوا على الاستبیان ھمیلاحظ 

 وبشكل أكثر تفصیلاً نجد:، من ثلاث سنوات

   ة، مما یشكل نسب8ممن یتعاملون مع الشركة لمدة أقل من سنة بلغ عدد من أجابوا على الاستبیان  .1

 عینة المدروسة.من ال 8%

، 40سنوات  3ممن یتعاملون مع الشركة بفترة بین سنة إلى أقل من بلغ عدد من أجابوا على الاستبیان  .2

 من العینة المدروسة. %38 مما یشكل نسبة

سنوات  5سنوات إلى أقل من  3ممن یتعاملون مع الشركة بفترة بین بلغ عدد من أجابوا على الاستبیان  .3

 من العینة المدروسة. %31 ، مما یشكل نسبة32

مما یشكل نسبة  ،24سنوات واكثر  5ممن یتعاملون مع الشركة لمدة بلغ عدد من أجابوا على الاستبیان  .4

 المدروسة.من العینة  23%

 :بیانیاً كما في الشكل التاليما سبق ویمكن تمثیل 

 

 الشكل البیاني لفترة العمل ضمن الشركة) 4الشكل رقم ( 

 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالباحثالمصدر: إعداد 
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 لإحصاءات الوصفیة وتحلیل الاتجاه العام للإجابات:ا.2

نعرض فیما یلي تكرارات الإجابات حسب خیارات مقیاس لیكرت الخماسي والإحصاءات الوصفیة (المتوسط 

اه العام لكل عبارة من عبارات المحسوبة ومستوى الدلالة والاتج tالحسابي، الانحراف المعیاري) بالإضافة لقیم 

 كل محور ومن ثم المحور ككل.

 :محور المعرفة بالزبائنأولاً: 

 المعرفة بالعمیل محورالاتجاه العام لإجابات أسئلة ) الإحصاءات الوصفیة و8الجدول رقم (

 المعرفة بالعمیل

الاتجاه 
 العام

One-Sample t-
test  الانحراف

 المعیاري
المتوسط 
 الحسابي

ق مواف
غیر  حیادي موافق بشدة

 موافق

غیر 
موافق 
 بشدة

 التكرارات
 العبارات

T Sig. النسبة 

موافق 
 0.766 0.0 56.31 بشدة

4.23 
 التكرارات 1 2 9 52 40

تمتلك الشر�ة قاعدة ب�انات .1
 عن العملاء

 0.897 0.0 45.13 موافق
3.97 

 التكرارات 2 6 13 55 28
ى تقوم الشر�ة �التعرف عل.2

 حاجات العملاء.

 0.818 0.0 52.03 موافق

4.17 

 التكرارات 0 5 12 47 40

تقوم الشر�ة بترجمة .3
احت�اجات العملاء إلى منتجات 

 حق�ق�ة

 0.882 0.0 47.80 موافق
4.13 

 التكرارات 2 4 10 50 38
 التغیر �مواك�ة الشر�ة تقوم.4

العملاء حاجات في  

 0.856 0.0 49.46 موافق
4.15 

 التكرارات 3 1 10 53 37
 ثقافة بنشر الشر�ة تقوم.5

الشر�ة في �العمیل الاهتمام  

 التكرارات 0 4 23 44 33 4.02 0.836 0.0 49.03 موافق
تقوم الشر�ة �ق�اس رضا .6

 العملاء �شكل دوري.

ة �الز�ائنالمعرف التكرارات 8 22 77 301 216 4.11 0.591 0.0 70.94 موافق  

 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث
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 4.23و 3.97تقع بین المجال  المعرفة بالعمیلیلاُحظ من الجدول أعلاه أن قیم المتوسطات الحسابیة لمحور 

 .والموافقة بشدة بناء على مقیاس لیكرت الخماسي وھي تدل على الموافقة

عبارات المحور وللمحور ككل أنھا أكبر من المحسوبة لكل عبارة من  tكما یلاُحظ من الجدول السابق أن قیم 

حیث أن مستوى الدلالة للعبارات  0.05)، وھي قیم ذات دلالة احصائیة عند مستوى دلالة 1.64الجدولیة ( tقیم 

مما یدل على وجود فروق معنویة بین المتوسط  0.05ھي أصغر من  0.00منفردة وللمحور ككل یساوي 

المحسوبة موافقة العینة على العبارات  tالخماسي. وتبین الإشارة الموجبة ل ) متوسط مقیاس لیكرت 3والقیمة (

 والمحور ككل. 

وھي تدل على  4.20و  3.41 وھي تقع بین 4.11وبالنسبة للمحور ككل نجد قیمة المتوسط الحسابي ھي 

دل على أن تشتت ولا تعتبر قیمة كبیرة مما ی 0.591الموافقة، وبلغت قیمة الانحراف المعیاري للمحور ككل 

نسبیاً. ونجد أن الاتجاه العام للإجابات على عبارات محور المعرفة  حول محور المعرفة بالعمیل قلیل الإجابات

  بالعمیل ھو الموافقة.

وھو أكبر عدد للإجابات ضمن ھذا المحور، بینما بلغ عدد غیر الموافقین  301وبلغت عدد الإجابات الموافقة 

 للإجابات للمحور ككل. وھي أدنى عدد 8بشدة 

 محور المعرفة بالمنافسین:ثانیاً: 

 المعرفة بالمنافسین محورالاتجاه العام لإجابات أسئلة ) الإحصاءات الوصفیة و9الجدول رقم (

 المعرفة بالمنافسین

الاتجاه 
 العام

One-Sample 
t-test  الانحراف

 المعیاري
المتوسط 
 الحسابي

موافق 
غیر  حیادي موافق بشدة

افقمو  

غیر 
موافق 
 بشدة

 التكرارات
 العبارات

T Sig. النسبة 

 التكرارات 0 5 13 55 31 4.08 0.784 0.0 53.00 موافق
تمتلك الشر�ة قاعدة ب�انات .1

 عن المنافسین

موافق 
 التكرارات 0 1 15 48 40 4.22 0.723 0.0 59.50 بشدة

 القوة نقاط بدراسة الشر�ة تقوم.2
نافسینالم لدى والضعف  

 التكرارات 4 5 11 49 35 4.02 0.995 0.0 41.19 موافق
 نقاط لاستغلال الشر�ة تسعى.3

المنافسین لدى الضعف  
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موافق 
 التكرارات 2 0 10 54 38 4.21 0.772 0.0 55.65 بشدة

 معرفة على الشر�ة تحرص.4
 یت�عها التي الاسترات�ج�ات

 المنافسون 

 التكرارات 0 5 24 43 32 3.89 0.859 0.0 47.27 موافق
 منتجات بدراسة الشر�ة تقوم.5

 .المنافسین

 التكرارات 0 4 13 59 28 4.07 0.741 0.0 55.99 موافق
 هجوم�ة س�اسة الشر�ة تت�ع.6

المنافسین على للتغلب . 

 المعرفة �المنافسین التكرارات 6 20 86 308 204 4.10 0.596 0.0 70.13 موافق
 

 .SPSSماداً على مخرجات برنامج اعت ةالمصدر: إعداد الباحث
 

 4.22و 3.89تقع بین المجال  المعرفة بالمنافسینیلاُحظ من الجدول أعلاه أن قیم المتوسطات الحسابیة لمحور 

 .والموافقة بشدة بناء على مقیاس لیكرت الخماسي وھي تدل على الموافقة

عبارات المحور وللمحور ككل أنھا أكبر من المحسوبة لكل عبارة من  tكما یلاُحظ من الجدول السابق أن قیم 

حیث أن مستوى الدلالة للعبارات  0.05)، وھي قیم ذات دلالة احصائیة عند مستوى دلالة 1.64الجدولیة ( tقیم 

مما یدل على وجود فروق معنویة بین المتوسط  0.05ھي أصغر من  0.00منفردة وللمحور ككل یساوي 

المحسوبة موافقة العینة على العبارات  tالخماسي. وتبین الإشارة الموجبة ل ) متوسط مقیاس لیكرت 3والقیمة (

 والمحور ككل. 

وھي تدل على  4.20و  3.41 وھي تقع بین 4.10وبالنسبة للمحور ككل نجد قیمة المتوسط الحسابي ھي 

دل على أن تشتت ولا تعتبر قیمة كبیرة مما ی 0.596الموافقة، وبلغت قیمة الانحراف المعیاري للمحور ككل 

الإجابات حول محور المعرفة بالمنافسین قلیلاً نسبیاً. ونجد أن الاتجاه العام للإجابات على عبارات محور 

  المعرفة بالمنافسین ھو الموافقة.

وھو أكبر عدد للإجابات ضمن ھذا المحور، بینما بلغ عدد غیر الموافقین  308وبلغت عدد الإجابات الموافقة 

 أدنى عدد للإجابات للمحور ككل.وھي  6بشدة 
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 محور بحوث السوق:ثالثاً: 

 بحوث السوق محورالاتجاه العام لإجابات أسئلة ) الإحصاءات الوصفیة و10الجدول رقم (

 بحوث السوق

الاتجاه 
 العام

One-Sample t-
test  الانحراف

 المعیاري
المتوسط 
 الحسابي

موافق 
غیر  حیادي موافق بشدة

 موافق

غیر 
موافق 
 بشدة

 التكرارات
 العبارات

T Sig. النسبة 

موافق 
 التكرارات 0 2 13 49 40 4.22 0.737 0.0 58.42 بشدة

 مختص قسم الشر�ة تمتلك.1
السوق  ب�حوث  

 التكرارات 1 4 10 52 37 4.15 0.822 0.0 51.55 موافق
 خاصة میزان�ة الشر�ة تخصص.2

السوق  ب�حوث  

موافق 
 التكرارات 2 0 10 54 38 4.21 0.772 0.0 55.65 بشدة

 السوق  بدراسة الشر�ة تقوم.3
دوري  �شكل . 

 التكرارات 2 1 13 50 38 4.16 0.826 0.0 51.42 موافق
 اكتشاف على الشر�ة تعمل.4

للز�ائن المل�اة غیر الحاجات . 

 التكرارات 3 7 14 52 28 3.91 0.967 0.0 41.29 موافق

 تأثیر دراسة على الشر�ة تعمل.5
, الس�اس�ة( الخارج�ة وضاعالا

 )البیئ�ة الاجتماع�ة، الاقتصاد�ة،
الشر�ة عمل على . 

 التكرارات 4 2 14 54 30 4.00 0.924 0.0 44.13 موافق

 سینار�وهات �عمل الشر�ة تقوم.6
 من القادمة المحتملة للأخطار
للشر�ة الخارج�ة البیئة  

راراتالتك 12 16 74 311 211 4.11 0.612 0.0 68.53 موافق  �حوث السوق  

 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث
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وھي  4.22و 3.91تقع بین المجال  بحوث السوقیلاُحظ من الجدول أعلاه أن قیم المتوسطات الحسابیة لمحور 

 .والموافقة بشدة بناء على مقیاس لیكرت الخماسي تدل على الموافقة

المحسوبة لكل عبارة من عبارات المحور وللمحور ككل أنھا أكبر من  tلسابق أن قیم كما یلاُحظ من الجدول ا

حیث أن مستوى الدلالة للعبارات  0.05)، وھي قیم ذات دلالة احصائیة عند مستوى دلالة 1.64الجدولیة ( tقیم 

لمتوسط مما یدل على وجود فروق معنویة بین ا 0.05ھي أصغر من  0.00منفردة وللمحور ككل یساوي 

المحسوبة موافقة العینة على العبارات  t) متوسط مقیاس لیكرت الخماسي. وتبین الإشارة الموجبة ل 3والقیمة (

 والمحور ككل. 

وھي تدل على  4.20و  3.41 وھي تقع بین 4.11وبالنسبة للمحور ككل نجد قیمة المتوسط الحسابي ھي 

ولا تعتبر قیمة كبیرة مما یدل على أن تشتت  0.612ككل  الموافقة، وبلغت قیمة الانحراف المعیاري للمحور

الإجابات حول محور بحوث السوق قلیلاً نسبیاً. ونجد أن الاتجاه العام للإجابات على عبارات محور بحوث 

  السوق ھو الموافقة.

الموافقین وھو أكبر عدد للإجابات ضمن ھذا المحور، بینما بلغ عدد غیر  311وبلغت عدد الإجابات الموافقة 

 وھي أدنى عدد للإجابات للمحور ككل. 12بشدة 
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 محور التكلفة:رابعاً: 

 التكلفة محورالاتجاه العام لإجابات أسئلة ) الإحصاءات الوصفیة و11الجدول رقم (

 التكلفة

الاتجاه 
 العام

One-Sample 
t-test  الانحراف

 المعیاري
المتوسط 
 الحسابي

موافق 
یر غ حیادي موافق بشدة

 موافق

غیر 
موافق 
 بشدة

 التكرارات
 العبارات

T Sig. النسبة 

موافق 
 التكرارات 1 2 9 52 40 4.23 0.766 0.0 56.31 بشدة

 من أقل تكال�ف الشر�ة لدى.1
 .المنافسین

 التكرارات 2 6 13 55 28 3.97 0.897 0.0 45.13 موافق
 تكال�ف لتخف�ض الشر�ة تسعى.2

 .العمل�ات

 التكرارات 0 5 12 47 40 4.17 0.818 0.0 52.03 موافق
 الإنتاج حجم بز�ادة الشر�ة تقوم.3

المنتج كلفة لتخف�ض . 

 التكرارات 2 4 10 50 38 4.13 0.882 0.0 47.80 موافق
 المواد على الشر�ة تحصل.4

التكال�ف �أقل الخام  

 التكرارات 3 1 10 53 37 4.15 0.856 0.0 49.46 موافق

 ةكبیر  كم�ات �شراء ةالشر� تقوم.5
 من واحدة دفعة الاول�ة المواد من

التكال�ف تخف�ض أجل . 

 التكلفة التكرارات 8 18 54 257 183 4.13 0.622 0.0 67.79 موافق
 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث
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الإجابات حول محور التكلفة قلیلاً نسبیاً. ونجد أن الاتجاه العام للإجابات على عبارات محور التكلفة تشتت 

  ھو الموافقة.

وھو أكبر عدد للإجابات ضمن ھذا المحور، بینما بلغ عدد غیر الموافقین  257وبلغت عدد الإجابات الموافقة 

 ھي أدنى عدد للإجابات للمحور ككل.و 8بشدة 

 

المحسوبة موافقة العینة على  tمتوسط مقیاس لیكرت الخماسي. وتبین الإشارة الموجبة ل ھي  )3والقیمة (

 العبارات والمحور ككل. 

وھي تدل على  4.20و  3.41 وھي تقع بین 4.13وبالنسبة للمحور ككل نجد قیمة المتوسط الحسابي ھي 

 تعتبر قیمة كبیرة مما یدل على أن ولا  0.622الموافقة، وبلغت قیمة الانحراف المعیاري للمحور ككل 

 

وھي تدل  4.23و 3.97ع بین المجال تق التكلفةیلاُحظ من الجدول أعلاه أن قیم المتوسطات الحسابیة لمحور 

 .والموافقة بشدة بناء على مقیاس لیكرت الخماسي على الموافقة

المحسوبة لكل عبارة من عبارات المحور وللمحور ككل أنھا أكبر من  tكما یلاُحظ من الجدول السابق أن قیم 

 حیث أن مستوى الدلالة 0.05)، وھي قیم ذات دلالة احصائیة عند مستوى دلالة 1.64الجدولیة ( tقیم 

 . 

 

 

 

 

  

 

 

 محور الجودة:خامساً: 

 الجودة محورالاتجاه العام لإجابات أسئلة ) الإحصاءات الوصفیة و12الجدول رقم (

 الجودة

الاتجاه 
 العام

One-Sample t-
test  الانحراف

 المعیاري
المتوسط 
 الحسابي

موافق 
غیر  حیادي موافق بشدة

 موافق

غیر 
موافق 
 بشدة

تكراراتال  
 العبارات

T Sig. النسبة 

 التكرارات 0 4 23 44 33 4.02 0.836 0.0 49.03 موافق
 ینب تطابق لتحقیق الشر�ة تسعى.1

 .الز�ائن وتوقعات المنتجات جودة

 التكرارات 0 5 13 55 31 4.08 0.784 0.0 53.00 موافق
 ةثقاف الشر�ة في الموظفین لدى.2

 .الجودة
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موافق 
 التكرارات 0 1 15 48 40 4.22 0.723 0.0 59.50 بشدة

 من تمكنها جودة الشر�ة لدى.3
 يف التنافس�ة المیزة على الحصول

 .السوق 

 التكرارات 4 5 11 49 35 4.02 0.995 0.0 41.19 موافق
 �ةالدول �المعاییر الشر�ة تلتزم.4

 .للجودة

موافق 
تالتكرارا 2 0 10 54 38 4.21 0.772 0.0 55.65 بشدة  

 جودتها مستوى  الشر�ة تطور.5
 .ائنالز� متطل�ات لتواكب �استمرار

 الجودة التكرارات 6 15 72 250 177 4.11 0.603 0.0 69.44 موافق

 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث

وھي تدل  4.22و 4.02 تقع بین المجال الجودةیلاُحظ من الجدول أعلاه أن قیم المتوسطات الحسابیة لمحور 

 .والموافقة بشدة بناء على مقیاس لیكرت الخماسي على الموافقة

المحسوبة لكل عبارة من عبارات المحور وللمحور ككل أنھا أكبر من  tكما یلاُحظ من الجدول السابق أن قیم 

توى الدلالة للعبارات حیث أن مس 0.05)، وھي قیم ذات دلالة احصائیة عند مستوى دلالة 1.64الجدولیة ( tقیم 

مما یدل على وجود فروق معنویة بین المتوسط  0.05ھي أصغر من  0.00منفردة وللمحور ككل یساوي 

المحسوبة موافقة العینة على العبارات  t) متوسط مقیاس لیكرت الخماسي. وتبین الإشارة الموجبة ل 3والقیمة (

وھي  4.20و  3.41 وھي تقع بین 4.11وسط الحسابي ھي وبالنسبة للمحور ككل نجد قیمة المت والمحور ككل. 

ولا تعتبرقیمة كبیرة مما یدل على   0.603تدل على الموافقة وبلغت قیمة الانحراف المعیاري للمحور ككل 

الإجابات حول محور الجودة قلیلاً نسبیاً. ونجد أن الاتجاه العام للإجابات على عبارات محور أن تشتت 

وھو أكبر عدد للإجابات ضمن ھذا المحور، بینما  250الإجابات الموافقة  وبلغت عدد  الجودة ھو الموافقة.

 وھي أدنى عدد للإجابات للمحور ككل. 6بلغ عدد غیر الموافقین بشدة 
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الإجابات حول محور الجودة قلیلاً نسبیاً. ونجد أن ى ولا تعتبر قیمة كبیرة مما یدل عل 603.تدل على الموافقة،

  للإجابات على عبارات محور الجودة ھو الموافقة. العامالاتجاه 

 

 محور المرونة:سادساً: 

 المرونة محورالاتجاه العام لإجابات أسئلة ءات الوصفیة و) الإحصا13الجدول رقم (

 المرونة

الاتجاه 

 العام

One-Sample t-

test 
الانحراف 

 المعیاري

المتوسط 

 الحسابي

موافق 

 بشدة
 حیادي موافق

غیر 

 موافق

غیر 

موافق 

 بشدة

 التكرارات
 العبارات

T Sig. النسبة 

 التكرارات 0 5 24 43 32 3.98 0.859 0.0 47.27 موافق
 منتجات الشر�ة تنتج.1

الز�ائن رغ�ات حسب متنوعة . 

 التكرارات 0 4 13 59 28 4.07 0.741 0.0 55.99 موافق
 المنتجات الشر�ة تنتج.2

المطلو�ة الكم�ات حسب . 

موافق 
 التكرارات 0 2 13 49 40 4.22 0.737 0.0 58.42 بشدة

 لدخول إمكان�ة الشر�ة لدى.3
جدیدة أسواق . 

 التكرارات 1 4 10 52 37 4.15 0.822 0.0 51.55 وافقم

 على القدرة الشر�ة لدى.4
 الس�اس�ة العوامل مع التك�ف

 والاجتماع�ة والاقتصاد�ة
بها المح�طة . 

موافق 
 التكرارات 2 0 10 54 38 4.21 0.772 0.0 55.65 بشدة

 ذات الآلات الشر�ة تشتري .5
المتعددة الاستخدامات . 

 المرونة التكرارات 3 15 70 257 175 4.13 0.577 0.0 72.99 موافق

 

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الباحث
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وھي تدل  4.22و 3.98تقع بین المجال  المرونةیلاُحظ من الجدول أعلاه أن قیم المتوسطات الحسابیة لمحور 

 .سيوالموافقة بشدة بناء على مقیاس لیكرت الخما على الموافقة

المحسوبة لكل عبارة من عبارات المحور وللمحور ككل أنھا أكبر من  tكما یلاُحظ من الجدول السابق أن قیم 

حیث أن مستوى الدلالة للعبارات  0.05)، وھي قیم ذات دلالة احصائیة عند مستوى دلالة 1.64الجدولیة ( tقیم 

على وجود فروق معنویة بین المتوسط مما یدل  0.05ھي أصغر من  0.00منفردة وللمحور ككل یساوي 

المحسوبة موافقة العینة على العبارات  t) متوسط مقیاس لیكرت الخماسي. وتبین الإشارة الموجبة ل 3والقیمة (

 والمحور ككل. 

وھي تدل على  4.20و  3.41 وھي تقع بین 4.13وبالنسبة للمحور ككل نجد قیمة المتوسط الحسابي ھي 

ولا تعتبر قیمة كبیرة مما یدل على أن تشتت  0.577ة الانحراف المعیاري للمحور ككل الموافقة، وبلغت قیم

الإجابات حول محور المرونة قلیلاً نسبیاً. ونجد أن الاتجاه العام للإجابات على عبارات محور المرونة ھو 

  الموافقة.

، بینما بلغ عدد غیر الموافقین وھو أكبر عدد للإجابات ضمن ھذا المحور 257وبلغت عدد الإجابات الموافقة 

 وھي أدنى عدد للإجابات للمحور ككل. 3بشدة 

 اختبار الفرضیات:.3

 بیرسون  معامل الارتباط اختبارPearson: 

ً معامل بیرسون للارتباط الخطي من أكثر معاملات یعتبر  خاصة في العلوم الإنسانیة  الارتباط استخداما

ا یكون بیانات كلا المتغیرین المراد قیاس العلاقة بینھما بیانات كمیة بشكل خاص عندم ویستخدم .والاجتماعیة

یستخدم ھذا الاختبار لقیاس التغیر الذي طرأ على المتغیر التابع عندما و كما ھو في مقیاس لیكرت الخماسي.

 .تتغیر قیم المتغیر المستقل

فة السوقیة والمیزة لة إحصائیة بین المعرلا یوجد ارتباط ذو دلا على: 𝐻𝐻0للارتباط الخطي فرضیة العدم تنص 

 یلیة في دمشق وریفھا.  شركات الصناعات الدوائیة التجم التنافسیة في

 على عكس ماسبق وإثبات وجود ھذا الارتباط.𝐻𝐻1 الفرضیة البدیلةبینما تنص 
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 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 14الجدول رقم (

المعرفة  بحوث السوق
 نبالمنافسی

المعرفة 
 بالزبائن

  

اختبار الارتباط  977. 790. 947.
 بیرسون

 درجة الدلالة 000. 000. 000. التكلفة
 عدد المفردات 104 104 104

 الارتباط اختبار 859. 982. 807.
 بیرسون

الدلالة درجة 000. 000. 000. الجودة  

المفردات عدد 104 104 104  

 باطالارت اختبار 875. 959. 832.
 بیرسون

الدلالة درجة 000. 000. 000. المرونة  

المفردات عدد 104 104 104  

 .SPSSاعتماداً على مخرجات برنامج  ةالمصدر: إعداد الطالب

 

 :من خلال الجدول السابقیلاحظ 

  <0.000.05، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة والتكلفة المعرفة بالزبائنوجود ارتباط بین متغیر  .1

طردي  ارتباطویعبر عن  ،وعلیھ یتم قبول الفرضیة البدیلة والارتباط موجب 0.977الاختبار وقیمة 

 قوي بین المعرفة بالعمیل والتكلفة.

  <0.000.05، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة والجودة المعرفة بالزبائنوجود ارتباط بین متغیر  .2

طردي  ارتباطویعبر عن  ،والارتباط موجبوعلیھ یتم قبول الفرضیة البدیلة  0.859وقیمة الاختبار 

 قوي بین المعرفة بالعمیل والجودة.

  <0.000.05، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة والمرونة المعرفة بالزبائنوجود ارتباط بین متغیر  .3

طردي  ارتباطویعبر عن  ،وعلیھ یتم قبول الفرضیة البدیلة والارتباط موجب 0.875وقیمة الاختبار 

 لمعرفة بالعمیل والمرونة.قوي بین ا
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  <0.000.05، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة المعرفة بالمنافسین والتكلفةوجود ارتباط بین متغیر  .4

طردي  ارتباطویعبر عن  ،وعلیھ یتم قبول الفرضیة البدیلة والارتباط موجب 0.790وقیمة الاختبار 

 قوي بین المعرفة بالمنافسین والتكلفة.

  <0.000.05، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة المعرفة بالمنافسین والجودةمتغیر  وجود ارتباط بین .5

طردي  ارتباطویعبر عن  ،وعلیھ یتم قبول الفرضیة البدیلة والارتباط موجب 0.982وقیمة الاختبار 

 قوي بین المعرفة بالمنافسین والجودة.

غت قیمة مستوى الدلالة ، حیث بلالمعرفة بالمنافسین والمرونةوجود ارتباط بین متغیر  .6

ر ویعب ،وعلیھ یتم قبول الفرضیة البدیلة والارتباط موجب 0.959وقیمة الاختبار   <0.000.05

 ارتباط طردي قوي بین المعرفة بالمنافسین والمرونة.عن 

  <0.000.05، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة بحوث السوق والتكلفةوجود ارتباط بین متغیر  .7

طردي  ارتباطویعبر عن  ،وعلیھ یتم قبول الفرضیة البدیلة والارتباط موجب 0.947وقیمة الاختبار 

 قوي بین بحوث السوق والتكلفة.

  <0.000.05، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة بحوث السوق والجودةوجود ارتباط بین متغیر  .8

طردي  ارتباطر عن ویعب ،وعلیھ یتم قبول الفرضیة البدیلة والارتباط موجب 0.807وقیمة الاختبار 

 قوي بین بحوث السوق والجودة.

  <0.000.05، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة بحوث السوق والمرونةوجود ارتباط بین متغیر  .9

طردي  ارتباطویعبر عن  ،وعلیھ یتم قبول الفرضیة البدیلة والارتباط موجب 0.832وقیمة الاختبار 

 قوي بین بحوث السوق والمرونة.

 دار الخطي:الانح تحلیل 
ال سیتم اتباع طریقة الانحدار الخطي  حیث سیتم إدخالمستقلة والمتغیر التابع لدراسة العلاقة بین المتغیرات 

 .ثم تحلیل النموذج الناتج عن الدراسة Enterوقیاس أثره على المتغیر التابع بطریقة  لالمتغیر المستق

 والتكلفة: قة بین المعرفة بالزبائنأولاً: العلا

 الخطي: رتباطالا 

والمتغیر  ةالتكلف من خلال ھذا الاختبار دراسة كل من معامل التحدید ومعامل الارتباط بین المتغیر التابعسیتم 

 المعرفة بالزبائن. المستقل
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 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 15الجدول رقم (

 ملخص النموذج

الخطأ المعیاري 
 للتقدیر

 معامل التحدید المعدل
2sted RAdju 

 معامل التحدید
2R 

  معامل الارتباط
R النموذج 

 ارتباط خطي 0.977 0.955 0.954 0.133

 
 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 

 

وھي قیمة جیدة وأعلى من  R =0.977بلغت قیمة معامل الارتباط نجد أنھ  )15من خلال الجدول رقم (

 ضمن النموذج المدروس. قوي ارتباطمما یدل على وجود  60%

بالمتغیر  المستقل وھي تعبر عن حجم الأثر بمعنى مدى تأثیر المتغیر R 2 0.955 =أما قیمة معامل التحدید 

 .0.954المعدل ( أي بعد أخذ الخطأ بعین الاعتبار) یساوي  2Rالتابع وھي نسبة مرتفعة، ونجد أن 

 الانحدار خط تباین تحلیل ANOVA: 

 حیث أن:خط الانحدار الخاص بالبیانات نموذج ملائمة دقة ومدى ذا التحلیل ھیدرس 

 خط الانحدار لا یلائم البیانات المعطاة. : أنفي ھذا الاختبار ھي  𝐻𝐻0فرضیة العدم 

 لانحدار یلائم البیانات المعطاة.: خط ا 𝐻𝐻1الفرضیة البدیلة 

 دراسةمعاملات الارتباط لمتغیرات ال) 16الجدول رقم (

 

 ANOVAتحلیل تباین خط الانحدار 

مستوى 
معدل  اختبار تحلیل التباین الدلالة

 المربعات
درجات 
 الحریة

مجموع 
 النموذج المربعات

 الانحدار 38.005 1 38.005 2149.053 0.00
الارتباط 
 الخطي

 البواقي 1.804 102 0.018  

 المجموع 39.809 103   

 .SPSSماداً على مخرجات برنامج المصدر: إعداد الطالبة اعت
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، 0.05وھي أصغر من  0.000وتساوي ھنا  مستوى الدلالة للاختبارأن  )16نلاحظ من الجدول السابق رقم (

ویدل ذلك على أن النموذج دقیق ویمكن الاعتماد والوثوق بھ، وبالتالي یتم رفض الفرضیة الصفریة وقبول 

 النموذج ودقتھ في تجسید العلاقة الإحصائیة ضمن المتغیرات المدروسة.مما یؤكد على فعالیة الفرضیة البدیلة. 

 النموذج: معاملات 

 من خلال ھذا الاختبار دراسة وجود علاقة ذات دلالة إحصائیة بین المتغیرات.سیتم 

 على:𝐻𝐻0 فرضیة العدم تنص 

  عرفة بالزبائن والتكلفة.المبین  علاقة ذو دلالة احصائیة عدم وجود •

 على عكس ما سبق وإثبات وجود ھذه العلاقة. 𝐻𝐻1 الفرضیة البدیلةتنص بینما  •

 

 معاملات نموذج الارتباط الخطي) 17الجدول رقم (

 معاملات نموذج الارتباط الخطي

مستوى 

 الدلالة
T 

Standardized 

Coefficients 
Unstandardized Coefficients 

 النموذج

Beta Std. Error B 

الارتباط  الثابت -0.093 0.092  1.012- 0.314

 المعرفة بالزبائن 1.027 0.022 0.977 46.358 0.00 الخطي

 .SPSSمخرجات برنامج إعداد الطالبة بناء على المصدر: 

وجود علاقة ذات دلالة  من خلال الجدولالعلاقة بین معاملات النموذج ونلاحظ ) 16(الجدول رقم  یوضح

، وقیمة معامل النموذج   < 000.05.، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة والتكلفة ئنالمعرفة بالزباإحصائیة بین 

 . ن المتغیرینوجد علاقة بیصفریة وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على الفرضیة ال رفضوعلیھ یتم  1.027
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 والجودة: لمعرفة بالزبائنثانیاً: العلاقة بین ا

 الخطي: الارتباط 

 .ختبار دراسة كل من معامل التحدید ومعامل الارتباط بین المتغیر التابع والمتغیر المستقلمن خلال ھذا الاسیتم 

 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 18الجدول رقم (

 ملخص النموذج

الخطأ المعیاري 
 للتقدیر

 معامل التحدید المعدل
2Adjusted R 

 معامل التحدید
2R 

  معامل الارتباط
R النموذج 

 ارتباط خطي 0.859 0.738 0.735 0.311

 
 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 

 
وھي قیمة جیدة وأعلى من  R =0.859بلغت قیمة معامل الارتباط نجد أنھ  )18من خلال الجدول رقم (

 ضمن النموذج المدروس. قوي ارتباطمما یدل على وجود  60%
بالمتغیر  المستقل وھي تعبر عن حجم الأثر بمعنى مدى تأثیر المتغیر R 2=  0.738أما قیمة معامل التحدید 

 .0.735المعدل ( أي بعد أخذ الخطأ بعین الاعتبار) یساوي  2Rالتابع وھي نسبة مرتفعة، ونجد أن 

 
 الانحدار خط تباین تحلیل ANOVA: 

 حیث أن:ات خط الانحدار الخاص بالبیاننموذج ملائمة دقة ومدى ھذا التحلیل یدرس 

 خط الانحدار لا یلائم البیانات المعطاة. : أنفي ھذا الاختبار ھي  𝐻𝐻0فرضیة العدم 

 : خط الانحدار یلائم البیانات المعطاة. 𝐻𝐻1الفرضیة البدیلة 

 ) معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة19الجدول رقم (
 

 ANOVAتحلیل تباین خط الانحدار 

 النموذج مجموع المربعات درجات الحریة معدل المربعات ینتحلیل التبا اختبار مستوى الدلالة

 الانحدار 27.673 1 27.673 286.933 0.00
الارتباط 
 الخطي

 البواقي 9.837 102 0.096  
 المجموع 37.510 103   

 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 
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،  0.05وهي أصغر من  0.000مستوى الدلالة للاخت�ار وتساوي هنا  أن )19رقم ( كما نجد من الجدول

و�دل ذلك على أن النموذج دقیق و�مكن الاعتماد والوثوق �ه، و�التالي یتم رفض الفرض�ة الصفر�ة وقبول 

 الفرض�ة البدیلة. مما یؤ�د على فعال�ة النموذج ودقته في تجسید العلاقة الإحصائ�ة ضمن المتغیرات المدروسة.

 النموذج: معاملات 

 من خلال ھذا الاختبار دراسة وجود علاقة ذات دلالة إحصائیة بین المتغیرات.سیتم 

 على:𝐻𝐻0 فرضیة العدم تنص 

  عرفة بالزبائن والجودة.المبین  علاقة ذو دلالة احصائیة عدم وجود •

 .على عكس ما سبق وإثبات وجود ھذه العلاقة 𝐻𝐻1 الفرضیة البدیلةبینما تنص  •

 

 معاملات نموذج الارتباط الخطي) 20الجدول رقم (

 معاملات نموذج الارتباط الخطي

مستوى 

 الدلالة
T 

Standardized 

Coefficients 
Unstandardized Coefficients 

 النموذج

Beta Std. Error B 

الارتباط  الثابت 0.504 0.215  2.342 0.021

 المعرفة بالزبائن 0.877 0.052 0.859 16.939 0.00 الخطي
 

 .SPSSمخرجات برنامج إعداد الطالبة بناء على المصدر: 

 ، حیث بلغتالمعرفة بالعمیل والجودةوجود علاقة ذات دلالة إحصائیة بین ) 20نلاحظ من خلال الجدول رقم (

وقبول  صفریةالفرضیة ال رفضوعلیھ یتم  0.877، وقیمة معامل النموذج   < 000.05.قیمة مستوى الدلالة 

 . وجد علاقة بین المتغیرینالفرضیة البدیلة التي تنص على 
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 قة بین المعرفة بالزبائن والمرونة:ثالثاً: العلا

 الخطي: الارتباط 

 .من خلال ھذا الاختبار دراسة كل من معامل التحدید ومعامل الارتباط بین المتغیر التابع والمتغیر المستقلسیتم 

 الارتباط لمتغیرات الدراسةمعاملات ) 21الجدول رقم (

 ملخص النموذج

الخطأ المعیاري 
 للتقدیر

 معامل التحدید المعدل
2Adjusted R 

 معامل التحدید
2R 

  معامل الارتباط
R النموذج 

 ارتباط خطي 0.875 0.766 0.763 0.280

 
 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 

 %60وھي قیمة جیدة وأعلى من  R =0.875بلغت قیمة معامل الارتباط جد أنھ نمن خلال الجدول السابق 

وھي تعبر  R 0.7662 = أما قیمة معامل التحدید  ضمن النموذج المدروس. قوي ارتباطمما یدل على وجود 

( أي  المعدل 2Rبالمتغیر التابع وھي نسبة مرتفعة، ونجد أن  المستقل عن حجم الأثر بمعنى مدى تأثیر المتغیر

 .0.763بعد أخذ الخطأ بعین الاعتبار) یساوي 

 الانحدار خط تباین تحلیل ANOVA: 

 حیث أن:خط الانحدار الخاص بالبیانات نموذج ملائمة دقة ومدى ھذا التحلیل یدرس 

 خط الانحدار لا یلائم البیانات المعطاة. : أنفي ھذا الاختبار ھي  𝐻𝐻0فرضیة العدم 

 : خط الانحدار یلائم البیانات المعطاة. 𝐻𝐻1الفرضیة البدیلة 

 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 22الجدول رقم (
 

 ANOVAتحلیل تباین خط الانحدار 

 النموذج مجموع المربعات درجات الحریة معدل المربعات اختبار تحلیل التباین مستوى الدلالة
 الانحدار 26.223 1 26.223 333.452 0.00

الارتباط 
 البواقي 8.021 102 0.079   الخطي

 المجموع 34.245 103   

 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 
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،  ویدل ذلك 0.05وھي أصغر من  0.000وتساوي ھنا  مستوى الدلالة للاختبارأن نجد من الجدول السابق 

لتالي یتم رفض الفرضیة الصفریة وقبول الفرضیة على أن النموذج دقیق ویمكن الاعتماد والوثوق بھ، وبا

 مما یؤكد على فعالیة النموذج ودقتھ في تجسید العلاقة الإحصائیة ضمن المتغیرات المدروسة.البدیلة. 

 النموذج: معاملات 

 من خلال ھذا الاختبار دراسة وجود علاقة ذات دلالة إحصائیة بین المتغیرات.سیتم 

 ى:عل𝐻𝐻0 فرضیة العدم تنص 

  عرفة بالزبائن والمرونة.المبین  علاقة ذو دلالة احصائیة عدم وجود •

 على عكس ما سبق وإثبات وجود ھذه العلاقة. 𝐻𝐻1 الفرضیة البدیلةبینما تنص  •

 معاملات نموذج الارتباط الخطي) 23الجدول رقم (

 معاملات نموذج الارتباط الخطي

مستوى 

 الدلالة
T 

Standardized 

Coefficients 
Unstandardized Coefficients 

 النموذج

Beta Std. Error B 

الارتباط  الثابت 0.617 0.194  3.175 0.002

 المعرفة بالزبائن 0.853 0.047 0.875 18.261 0.00 الخطي
 .SPSSمخرجات برنامج إعداد الطالبة بناء على المصدر: 

ت ، حیث بلغالمعرفة بالعمیل والمرونةإحصائیة بین  وجود علاقة ذات دلالة السابق من خلال الجدولنلاحظ 

صفریة وقبول الفرضیة ال رفضوعلیھ یتم  0.853، وقیمة معامل النموذج   < 000.05.قیمة مستوى الدلالة 

 . وجد علاقة بین المتغیرینالفرضیة البدیلة التي تنص على 
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 بین المعرفة بالمنافسین والتكلفة:رابعاً: العلاقة 

 الخطي: باطالارت 

 .من خلال ھذا الاختبار دراسة كل من معامل التحدید ومعامل الارتباط بین المتغیر التابع والمتغیر المستقلسیتم 

 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 24الجدول رقم (

 ملخص النموذج

 معامل التحدید المعدل الخطأ المعیاري للتقدیر
2Adjusted R 

 معامل التحدید
2R 

  مل الارتباطمعا
R النموذج 

 ارتباط خطي 0.790 0.625 0.621 0.383

 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 

 %60وھي قیمة جیدة وأعلى من  R =0.790بلغت قیمة معامل الارتباط السابق: نجد أنھ لجدول من خلال ا

وھي تعبر  R 0.6252 = أما قیمة معامل التحدید  ضمن النموذج المدروس. قوي ارتباطمما یدل على وجود 

المعدل ( أي  2Rبالمتغیر التابع وھي نسبة مرتفعة، ونجد أن  المستقل عن حجم الأثر بمعنى مدى تأثیر المتغیر

 .0.621بعد أخذ الخطأ بعین الاعتبار) یساوي 

 الانحدار خط تباین تحلیل ANOVA: 

 حیث أن:خط الانحدار الخاص بالبیانات  نموذجملائمة دقة ومدى ھذا التحلیل یدرس 

 خط الانحدار لا یلائم البیانات المعطاة. : أنفي ھذا الاختبار ھي  𝐻𝐻0فرضیة العدم 

 : خط الانحدار یلائم البیانات المعطاة. 𝐻𝐻1الفرضیة البدیلة 

 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 25الجدول رقم (

 ANOVAتحلیل تباین خط الانحدار 

مستوى 
معدل  اختبار تحلیل التباین الدلالة

 المربعات
درجات 
 الحریة

مجموع 
 النموذج المربعات

 الانحدار 24.862 1 24.862 169.655 0.00
الارتباط 
 البواقي 14.947 102 0.147   الخطي

 المجموع 39.809 103   

 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 
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،  ویدل 0.05وھي أصغر من  0.000وتساوي ھنا  مستوى الدلالة للاختبارأن  السابق: من الجدول نجد

ذلك على أن النموذج دقیق ویمكن الاعتماد والوثوق بھ، وبالتالي یتم رفض الفرضیة الصفریة وقبول الفرضیة 

 ن المتغیرات المدروسة.حصائیة ضممما یؤكد على فعالیة النموذج ودقتھ في تجسید العلاقة الإالبدیلة. 

 النموذج: معاملات 

 من خلال ھذا الاختبار دراسة وجود علاقة ذات دلالة إحصائیة بین المتغیرات.سیتم 

 على:𝐻𝐻0 فرضیة العدم تنص 

 عرفة بالمنافسین والتكلفة.المبین  علاقة ذو دلالة احصائیة عدم وجود •

 وإثبات وجود ھذه العلاقة.على عكس ما سبق  𝐻𝐻1 الفرضیة البدیلةبینما تنص  •

 

 معاملات نموذج الارتباط الخطي) 26الجدول رقم (

 معاملات نموذج الارتباط الخطي

مستوى 

 الدلالة
T 

Standardized 

Coefficients 
Unstandardized Coefficients 

 النموذج

Beta Std. Error B 

الارتباط  الثابت 0.754 0.262  2.876 0.005

 المعرفة بالزبائن 0.825 0.063 0.790 13.025 0.00 الخطي
 

 .SPSSمخرجات برنامج إعداد الطالبة بناء على المصدر: 

وجود علاقة ذات دلالة  من خلال الجدولونلاحظ  العلاقة بین معاملات النموذج الجدول السابق یوضح

، وقیمة معامل النموذج   < 000.05.، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة المعرفة بالمنافسین والتكلفةإحصائیة بین 

 . ن المتغیرینوجد علاقة بیصفریة وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على الفرضیة ال رفضوعلیھ یتم  0.825
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 :بین المعرفة بالمنافسین والجودة خامساً: العلاقة

 الخطي: الارتباط 

 .لرتباط بین المتغیر التابع والمتغیر المستقمن خلال ھذا الاختبار دراسة كل من معامل التحدید ومعامل الاسیتم 

 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 27الجدول رقم (

 ملخص النموذج

الخطأ المعیاري 
 للتقدیر

 معامل التحدید المعدل
2Adjusted R 

 معامل التحدید
2R 

  معامل الارتباط
R النموذج 

 ارتباط خطي 0.982 0.963 0.963 0.116

 .SPSSد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج المصدر: إعدا

وھي قیمة جیدة وأعلى من  R =0.982بلغت قیمة معامل الارتباط نجد أنھ ) 26من خلال الجدول رقم (

 ضمن النموذج المدروس. قوي ارتباطمما یدل على وجود  60%

بالمتغیر  المستقل ر المتغیروھي تعبر عن حجم الأثر بمعنى مدى تأثی R 0.9632 = أما قیمة معامل التحدید 

 .0.963المعدل ( أي بعد أخذ الخطأ بعین الاعتبار) یساوي  2Rالتابع وھي نسبة مرتفعة، ونجد أن 

 الانحدار خط تباین تحلیل ANOVA: 

 حیث أن:خط الانحدار الخاص بالبیانات نموذج ملائمة دقة ومدى ھذا التحلیل یدرس 

 خط الانحدار لا یلائم البیانات المعطاة. : أنر ھيفي ھذا الاختبا  𝐻𝐻0فرضیة العدم 

 : خط الانحدار یلائم البیانات المعطاة. 𝐻𝐻1الفرضیة البدیلة 
 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 28الجدول رقم (

 

 ANOVAتحلیل تباین خط الانحدار 

مستوى 
معدل  اختبار تحلیل التباین الدلالة

 المربعات
درجات 
 الحریة

وع مجم
 النموذج المربعات

 الانحدار 36.137 1 36.137 2683.874 0.00
الارتباط 
 الخطي

 البواقي 1.373 102 0.013  
 المجموع 37.510 103   

 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 
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،  0.05أصغر من  وھي 0.000وتساوي ھنا  مستوى الدلالة للاختبارأن ) 28كما نجد من الجدول رقم (

ویدل ذلك على أن النموذج دقیق ویمكن الاعتماد والوثوق بھ، وبالتالي یتم رفض الفرضیة الصفریة وقبول 

 مما یؤكد على فعالیة النموذج ودقتھ في تجسید العلاقة الإحصائیة ضمن المتغیرات المدروسة.الفرضیة البدیلة. 

 النموذج: معاملات 

 دراسة وجود علاقة ذات دلالة إحصائیة بین المتغیرات.من خلال ھذا الاختبار سیتم 

 على:𝐻𝐻0 فرضیة العدم تنص 

 عرفة بالمنافسین والجودة.المبین  علاقة ذو دلالة احصائیة عدم وجود •

 على عكس ما سبق وإثبات وجود ھذه العلاقة. 𝐻𝐻1 الفرضیة البدیلةبینما تنص  •

 خطيمعاملات نموذج الارتباط ال) 29الجدول رقم (

 معاملات نموذج الارتباط الخطي

مستوى 

 الدلالة
T 

Standardized 

Coefficients 
Unstandardized Coefficients 

 النموذج

Beta Std. Error B 

 الثابت 0.036 0.079  0.453 0.651
الارتباط 

 0.994 0.019 0.982 51.806 0.00 الخطي
فة المعر

 بالمنافسین
 SPSSمخرجات برنامج بناء على إعداد الطالبة المصدر: 

وجود علاقة ذات  من خلال الجدولونلاحظ  العلاقة بین معاملات النموذج )29الجدول رقم ( یوضح

، وقیمة معامل   < 000.05.، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة المعرفة بالمنافسین والجودةدلالة إحصائیة بین 

علاقة بین  وجدوقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على  صفریةالفرضیة ال رفضوعلیھ یتم  0.994النموذج 

 . المتغیرین
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 بین المعرفة بالمنافسین والمرونة:سادساً: العلاقة 

 :الارتباط الخطي 

المتغیر و المرونة من خلال ھذا الاختبار دراسة كل من معامل التحدید ومعامل الارتباط بین المتغیر التابعسیتم 

 فسین.المعرفة بالمنا المستقل

 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 30الجدول رقم (

 ملخص النموذج

الخطأ المعیاري 
 للتقدیر

 معامل التحدید المعدل
2Adjusted R 

 معامل التحدید
2R 

  معامل الارتباط
R النموذج 

 ارتباط خطي 0.959 0.920 0.919 0.164

 
 .SPSS المصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج

وھي قیمة جیدة وأعلى من  R =0.959بلغت قیمة معامل الارتباط نجد أنھ  )30من خلال الجدول رقم (

 ضمن النموذج المدروس. قوي ارتباطمما یدل على وجود  60%

بالمتغیر  المستقل وھي تعبر عن حجم الأثر بمعنى مدى تأثیر المتغیر R 0.9202 = أما قیمة معامل التحدید 

 .0.919المعدل ( أي بعد أخذ الخطأ بعین الاعتبار) یساوي  2Rي نسبة مرتفعة، ونجد أن التابع وھ

 
 الانحدار خط تباین تحلیل ANOVA: 

 حیث أن:خط الانحدار الخاص بالبیانات نموذج ملائمة دقة ومدى ھذا التحلیل یدرس 

 نات المعطاة.خط الانحدار لا یلائم البیا : أنفي ھذا الاختبار ھي  𝐻𝐻0فرضیة العدم 

 : خط الانحدار یلائم البیانات المعطاة. 𝐻𝐻1الفرضیة البدیلة 
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 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 31الجدول رقم (

 ANOVAتحلیل تباین خط الانحدار 

مستوى 
معدل  اختبار تحلیل التباین الدلالة

 المربعات
درجات 
 الحریة

مجموع 
 النموذج المربعات

 الانحدار 31.509 1 31.509 1174.929 0.00
الارتباط 
 البواقي 2.735 102 0.027   الخطي

 المجموع 34.245 103   

 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 

 
وھي أصغر من  0.000وتساوي ھنا  مستوى الدلالة للاختبارأن  )31نلاحظ من خلال الجدول رقم (

أن النموذج دقیق ویمكن الاعتماد والوثوق بھ، وبالتالي یتم رفض الفرضیة الصفریة  ،  ویدل ذلك على0.05

مما یؤكد على فعالیة النموذج ودقتھ في تجسید العلاقة الإحصائیة ضمن المتغیرات وقبول الفرضیة البدیلة. 

 المدروسة.

 النموذج: معاملات 

 حصائیة بین المتغیرات.من خلال ھذا الاختبار دراسة وجود علاقة ذات دلالة إسیتم 

 على:𝐻𝐻0 فرضیة العدم تنص 

 عرفة بالمنافسین والمرونة.المبین  علاقة ذو دلالة احصائیة عدم وجود •

 على عكس ما سبق وإثبات وجود ھذه العلاقة. 𝐻𝐻1 الفرضیة البدیلةبینما تنص  •

 معاملات نموذج الارتباط الخطي) 32الجدول رقم (

 الخطيمعاملات نموذج الارتباط 

مستوى 

 الدلالة
T 

Standardized 

Coefficients 
Unstandardized Coefficients 

 النموذج

Beta Std. Error B 

الارتباط  الثابت 0.323 0.112  2.882 0.005

 فة بالمنافسینالمعر 0.929 0.027 0.959 34.277 0.00 الخطي
 

 SPSSمخرجات برنامج إعداد الطالبة بناء على المصدر: 
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وجود علاقة ذات  من خلال الجدولونلاحظ  العلاقة بین معاملات النموذج) 32الجدول رقم (یوضح 

، وقیمة معامل   < 000.05.، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة المعرفة بالمنافسین والمرونةدلالة إحصائیة بین 

علاقة بین  وجدتي تنص على صفریة وقبول الفرضیة البدیلة الالفرضیة ال رفضوعلیھ یتم  0.929النموذج 

 . المتغیرین

 العلاقة بین بحوث السوق والتكلفة:سابعاً: 

  :الارتباط الخطي 

والمتغیر  ةالتكلف من خلال ھذا الاختبار دراسة كل من معامل التحدید ومعامل الارتباط بین المتغیر التابعسیتم 

 بحوث السوق. المستقل

 یرات الدراسةمعاملات الارتباط لمتغ) 33الجدول رقم (

 ملخص النموذج

الخطأ المعیاري 
 للتقدیر

 معامل التحدید المعدل
2Adjusted R 

 معامل التحدید
2R 

  معامل الارتباط
R النموذج 

 ارتباط خطي 0.947 0.898 0.897 0.200

 
 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 

وھي قیمة جیدة وأعلى من  R =0.947قیمة معامل الارتباط  بلغتنجد أنھ ) 33من خلال الجدول رقم (

 ضمن النموذج المدروس. قوي ارتباطمما یدل على وجود  60%

بالمتغیر  المستقل وھي تعبر عن حجم الأثر بمعنى مدى تأثیر المتغیر R 0.8982 = أما قیمة معامل التحدید 

 .0.897خذ الخطأ بعین الاعتبار) یساوي المعدل ( أي بعد أ 2Rالتابع وھي نسبة مرتفعة، ونجد أن 

 الانحدار خط تباین تحلیل ANOVA: 

 حیث أن:خط الانحدار الخاص بالبیانات نموذج ملائمة دقة ومدى ھذا التحلیل یدرس 

 خط الانحدار لا یلائم البیانات المعطاة. : أنفي ھذا الاختبار ھي  𝐻𝐻0فرضیة العدم 

 نحدار یلائم البیانات المعطاة.: خط الا 𝐻𝐻1الفرضیة البدیلة 
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 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 34الجدول رقم (

 ANOVAتحلیل تباین خط الانحدار 

مستوى 
معدل  اختبار تحلیل التباین الدلالة

 المربعات
درجات 
 الحریة

مجموع 
 النموذج المربعات

 الانحدار 35.734 1 35.734 894.390 0.00
الارتباط 
 الخطي

 البواقي 4.075 102 0.040  
 المجموع 39.809 103   

 
 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 

 

،  0.05وھي أصغر من  0.000وتساوي ھنا  مستوى الدلالة للاختبارأن ) 34نلاحظ من الجدول رقم (
 یتم رفض الفرضیة الصفریة وقبول ویدل ذلك على أن النموذج دقیق ویمكن الاعتماد والوثوق بھ، وبالتالي

 مدروسة.حصائیة ضمن المتغیرات المما یؤكد على فعالیة النموذج ودقتھ في تجسید العلاقة الإالفرضیة البدیلة. 

 النموذج: معاملات 

 من خلال ھذا الاختبار دراسة وجود علاقة ذات دلالة إحصائیة بین المتغیرات.سیتم 

 على:𝐻𝐻0 فرضیة العدم تنص 

 بحوث السوق والتكلفة. بین علاقة ذو دلالة احصائیة م وجودعد •

 على عكس ما سبق وإثبات وجود ھذه العلاقة. 𝐻𝐻1 الفرضیة البدیلةبینما تنص  •

 

 معاملات نموذج الارتباط الخطي) 35الجدول رقم (

 معاملات نموذج الارتباط الخطي

مستوى 

 الدلالة
T 

Standardized 

Coefficients 
Unstandardized Coefficients 

 النموذج

Beta Std. Error B 

الارتباط  الثابت 0.174 0.134  1.303 0.196

 بحوث السوق 0.963 0.032 0.947 29.906 0.00 الخطي
 

 SPSSمخرجات برنامج إعداد الطالبة بناء على المصدر: 
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وجود علاقة ذات  لجدولمن خلال اونلاحظ  العلاقة بین معاملات النموذج )35الجدول رقم ( یوضح

، وقیمة معامل النموذج   < 000.05.، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة بحوث السوق والتكلفةدلالة إحصائیة بین 

 . ن المتغیرینوجد علاقة بیصفریة وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على الفرضیة ال رفضوعلیھ یتم  0.963

 

 ة: العلاقة بین بحوث السوق والجود ثامناً:

 :الارتباط الخطي 

المتغیر و الجودة من خلال ھذا الاختبار دراسة كل من معامل التحدید ومعامل الارتباط بین المتغیر التابعسیتم 

 بحوث السوق. المستقل

 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 36الجدول رقم (

 ملخص النموذج

الخطأ المعیاري 
 للتقدیر

 معامل التحدید المعدل
2ted RAdjus 

 معامل التحدید
2R 

  معامل الارتباط
R النموذج 

 ارتباط خطي 0.807 0.651 0.647 0.358

 
 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 

وھي قیمة جیدة وأعلى من  R =0.807بلغت قیمة معامل الارتباط نجد أنھ ) 36من خلال الجدول رقم (

 ضمن النموذج المدروس. قوي تباطارمما یدل على وجود  60%

بالمتغیر  المستقل وھي تعبر عن حجم الأثر بمعنى مدى تأثیر المتغیر R 0.6512 = أما قیمة معامل التحدید 

 .0.647المعدل ( أي بعد أخذ الخطأ بعین الاعتبار) یساوي  2Rالتابع وھي نسبة مرتفعة، ونجد أن 

 الانحدار خط تباین تحلیل ANOVA: 

 حیث أن:خط الانحدار الخاص بالبیانات نموذج ملائمة دقة ومدى التحلیل  ھذایدرس 

 خط الانحدار لا یلائم البیانات المعطاة. : أنفي ھذا الاختبار ھي  𝐻𝐻0فرضیة العدم 

 : خط الانحدار یلائم البیانات المعطاة. 𝐻𝐻1الفرضیة البدیلة 
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 راسةمعاملات الارتباط لمتغیرات الد) 37الجدول رقم (

 

 ANOVAتحلیل تباین خط الانحدار 

مستوى 
معدل  اختبار تحلیل التباین الدلالة

 المربعات
درجات 
 الحریة

مجموع 
 النموذج المربعات

 الانحدار 24.415 1 24.415 190.176 0.00
الارتباط 
 الخطي

 البواقي 13.095 102 0.128  
 المجموع 37.510 103   

 .SPSSاداً على مخرجات برنامج المصدر: إعداد الطالبة اعتم
 

،  ویدل 0.05وھي أصغر من  0.000وتساوي ھنا  مستوى الدلالة للاختبار) أن 37كما نجد من الجدول رقم (

ذلك على أن النموذج دقیق ویمكن الاعتماد والوثوق بھ، وبالتالي یتم رفض الفرضیة الصفریة وقبول الفرضیة 

 ذج ودقتھ في تجسید العلاقة الإحصائیة ضمن المتغیرات المدروسة.مما یؤكد على فعالیة النموالبدیلة. 

 النموذج: معاملات 

 من خلال ھذا الاختبار دراسة وجود علاقة ذات دلالة إحصائیة بین المتغیرات.سیتم 

 بحوث السوق والجودة بین علاقة ذو دلالة احصائیة عدم وجود على:𝐻𝐻0 فرضیة العدم تنص 

 على عكس ما سبق وإثبات وجود ھذه العلاقة. 𝐻𝐻1 بدیلةالفرضیة البینما تنص 

 معاملات نموذج الارتباط الخطي) 38الجدول رقم (

 معاملات نموذج الارتباط الخطي

مستوى 

 الدلالة
T 

Standardized 

Coefficients 
Unstandardized Coefficients 

 النموذج

Beta Std. Error B 

الارتباط  ثابتال 0.838 0.240  3.492 0.001

 بحوث السوق 0.796 0.058 0.807 13.790 0.00 الخطي
 

 SPSSمخرجات برنامج إعداد الطالبة بناء على المصدر: 
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وجود علاقة ذات دلالة  من خلال الجدولالعلاقة بین معاملات النموذج ونلاحظ  )38الجدول رقم ( یوضح

، وقیمة معامل النموذج   < 000.05.وى الدلالة ، حیث بلغت قیمة مستبحوث السوق والجودةإحصائیة بین 

 . ن المتغیرینوجد علاقة بیصفریة وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على الفرضیة ال رفضوعلیھ یتم  0.796

 نة: تاسعاً: العلاقة بین بحوث السوق والمرو

 :الارتباط الخطي 

المتغیر و المرونة ل الارتباط بین المتغیر التابعمن خلال ھذا الاختبار دراسة كل من معامل التحدید ومعامسیتم 

 بحوث السوق. المستقل

 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 39الجدول رقم (

 ملخص النموذج

الخطأ المعیاري 
 للتقدیر

 معامل التحدید المعدل
2Adjusted R 

 معامل التحدید
2R 

  معامل الارتباط
R النموذج 

 رتباط خطيا 0.832 0.691 0.688 0.322

 
 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 

 %60وھي قیمة جیدة وأعلى من  R =0.832بلغت قیمة معامل الارتباط نجد أنھ  )39من خلال الجدول رقم (

 ضمن النموذج المدروس. قوي ارتباطمما یدل على وجود 

بالمتغیر  المستقل حجم الأثر بمعنى مدى تأثیر المتغیر وھي تعبر عن R 0.6912 = أما قیمة معامل التحدید 

 .0.688المعدل ( أي بعد أخذ الخطأ بعین الاعتبار) یساوي  2Rالتابع وھي نسبة مرتفعة، ونجد أن 

 
 الانحدار خط تباین تحلیل ANOVA: 

 حیث أن:خط الانحدار الخاص بالبیانات نموذج ملائمة دقة ومدى ھذا التحلیل یدرس 

 خط الانحدار لا یلائم البیانات المعطاة. : أنفي ھذا الاختبار ھي  𝐻𝐻0عدم فرضیة ال

 : خط الانحدار یلائم البیانات المعطاة. 𝐻𝐻1الفرضیة البدیلة 
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 معاملات الارتباط لمتغیرات الدراسة) 40الجدول رقم (

 

 ANOVAتحلیل تباین خط الانحدار 

مستوى 
ل معد اختبار تحلیل التباین الدلالة

 المربعات
درجات 
 الحریة

مجموع 
 النموذج المربعات

 الانحدار 23.680 1 23.680 228.613 0.00
الارتباط 
 الخطي

 البواقي 10.565 102 0.104  
 المجموع 34.245 103   

 .SPSSالمصدر: إعداد الطالبة اعتماداً على مخرجات برنامج 

 
،  ویدل 0.05وھي أصغر من  0.000وتساوي ھنا  ختبارمستوى الدلالة للا) أن 40نلاحظ من الجدول رقم (

ذلك على أن النموذج دقیق ویمكن الاعتماد والوثوق بھ، وبالتالي یتم رفض الفرضیة الصفریة وقبول الفرضیة 

 مما یؤكد على فعالیة النموذج ودقتھ في تجسید العلاقة الإحصائیة ضمن المتغیرات المدروسة.البدیلة. 

 النموذج: معاملات 

 من خلال ھذا الاختبار دراسة وجود علاقة ذات دلالة إحصائیة بین المتغیرات.سیتم 

 بحوث السوق والمرونة بین علاقة ذو دلالة احصائیة عدم وجود على:𝐻𝐻0 فرضیة العدم تنص 

 على عكس ما سبق وإثبات وجود ھذه العلاقة. 𝐻𝐻1 الفرضیة البدیلةبینما تنص 

 

 ت نموذج الارتباط الخطيمعاملا) 41الجدول رقم (

 معاملات نموذج الارتباط الخطي

مستوى 

 الدلالة
T 

Standardized 

Coefficients 
Unstandardized Coefficients 

 النموذج

Beta Std. Error B 

الارتباط  الثابت 0.905 0.215  4.199 0.00

 بحوث السوق 0.784 0.052 0.832 15.120 0.00 الخطي
 

 SPSSمخرجات برنامج اد الطالبة بناء على إعدالمصدر: 
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وجود علاقة ذات  من خلال الجدولونلاحظ  العلاقة بین معاملات النموذج) 41یوضح الجدول رقم (

، وقیمة معامل   < 000.05.، حیث بلغت قیمة مستوى الدلالة بحوث السوق والمرونةدلالة إحصائیة بین 

علاقة بین  وجدفریة وقبول الفرضیة البدیلة التي تنص على صالفرضیة ال رفضوعلیھ یتم  0.784النموذج 

 . المتغیرین
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 النتائج:

 25إن معظم المشاركین في الإجابة على الإستبیان ھم من فئة الذكور، والذین تتراوح أعمارھم من  .1

معیة أو معھد سنة ومادون، كما أن النسبة الأكبر من المشاركین ھم من الحاصلین على شھادة جا

 سنوات. 3وعملوا ضمن الشركات المدروسة لفترة تتراوح بین سنة وأقل من 

توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة وارتباط إیجابي بین المعرفة بالزبائن كمتغیر مستقل والتكلفة والجودة  .2

ارات بالمستقصى آرائھم قد وافقوا على مجمل عموظفین حیث تبین أن الوالمرونة كمتغیرات تابعة، 

شركات الصناعات الدوائیة وھذا یعني أن ،  4.11 معرفة الزبائن بمتوسط حسابيالمحور الخاص ب

تھتم ببناء قواعد بیانات عن الزبائن ومحاولة معرفة احتیاجاتھم  وریفھا لعاملة في مدینة دمشقالتجمیلیة ا

 .وتلبیتھا بالشكل المناسب

بي بین المعرفة بالمنافسین كمتغیر مستقل والتكلفة توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة وإرتباط إیجا .3

المستقصى آرائھم قد وافقوا على مجمل موظفین حیث تبین أن الوالجودة والمرونة كمتغیرات تابعة، 

، وھذا یعني أن شركات الصناعات 4.10 بمتوسط حسابي معرفة المنافسینعبارات المحور الخاص ب

دمشق وریفھا تقوم بعمل قواعد بیانات عن المنافسین ومحاولة  الدوائیة التجمیلیة العاملة في مدینة

 معرفة نقاط قوتھم وضعفھم من أجل استغلالھا لصالحھم.

في النتیجتین  ما توصلت لھ نتائج الدراسة الحالیة (Noble & Michael ,2002)وقد وافقت دراسة 

لسوق والتي تتضمن المعرفة المعرفة باتجاھات ا، حیث توافقت الدراستان إلى أن  )3) و (2رقم (

المعرفة بالمنافسین ومزیجھم التسویقي، بالإضافة إلى العوامل البیئیة وبالمستھلكین وحاجاتھم، 

الاخرى، تمثل ھذه العوامل أساساً مھماً في اختیار البدیل الاستراتیجي الذي یمكن الشركة من التوسع 

 وزیادة الأرباح. خیض الكلفزیادة حجم المبیعات وتفي حصتھا السوقیة و

توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة وإرتباط إیجابي بین بحوث السوق كمتغیر مستقل والتكلفة والجودة  .4

والمرونة كمتغیرات تابعة، حیث تبین ان الموظفین المستقصى آرائھم قد وافقوا على مجمل عبارات 

ت الصناعات الدوائیة ، وھذا یعني أن شركا 4.11المحور الخاص ببحوث السوق بمتوسط حسابي 

التجمیلیة العاملة في مدینة دمشق وریفھا تقوم بعمل بحوث السوق للتعرف على الأوضاع الخارجیة 

  المحیطة بالشركة واكتشاف الحاجات غیر الملباة لدى الزبائن.
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من نتائج، حیث  )Matsuno & Mentzer,2000(وقد وافقت دراستنا الحالیة ماتوصلت إلیھ دراسة 

كلا الدراستین إلا أن بحوث السوق والتي تمكن الشركات من معرفة السوق تساعد في التكیف  توصلت

والمرونة للتوائم مع المتغیرات الجدیدة بالسوق، كما تؤدي إلى تحسین جودة المنتجات وتخفیض تكالیف 

 الإنتاج.

وسط حسابي    وافق معظم الموظفین في الشركات المدروسة على مجمل عبارات محور التكلفة بمت .5

، حیث وافق معظم الموظفون المستقصى آرائھم حول قیام الشركات بمحاولة الإنتاج بكمیات  4.13

كبیرة لتخفیض التكالیف وبالمقابل كانت أقل نسبة ضمن ھذا المحور للإجابة على سؤال قیام الشركات 

 بتخفیض تكالیف العملیات التشغیلیة.

 بمتوسط حسابي    الجودةمدروسة على مجمل عبارات محور وافق معظم الموظفین في الشركات ال .6

ى بتحقیق مستو المدروسة ، حیث وافق معظم الموظفون المستقصى آرائھم حول قیام الشركات 4.11

جودة في منتجات شركاتھم تؤدي لتحقیق المیزة التنافسیة لشركاتھم، وبالمقابل كانت أقل نسبة ضمن 

 تحقیقمطابقة منتجاتھا مع أنظمة الجودة العالمیة واولة الشركات لھذا المحور للإجابة على سؤال مح

 توقعات الزبائن.

بمتوسط حسابي     المرونةوافق معظم الموظفین في الشركات المدروسة على مجمل عبارات محور  .7

رائھم حول قدرة الشركات المدروسة الدخول إلى ، حیث وافق معظم الموظفون المستقصى آ 4.13

بالإضافة للسوق السوریة، وبالمقابل كانت أقل نسبة ضمن ھذا المحور للإجابة على  أسواق جدیدة

 سؤال إنتاج الشركات لمنتجات متنوعة بحسب رغبات الزبائن.

وافقت النتائج التي توصلت إلیھا ھذه الدراسة مع النتائج التي توصلت إلیھا نتائج دراسات  .8

الدراستین إلى وجود علاقة إیجابیة بین المعرفة ) حیث توصلت كلتا 2010) و(دحبور، 2003(جواد،

 یة وبین تحقیق المیزة التنافسیة.السوق
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 التوصیات:

نظراً لاعتماد الشر�ات المدروسة في غالب الأح�ان على شر�حة الذ�ور ضمن عملها، فإنني أنصح  .1

لذ�ور قد ت، لأن فئة اهذه الشر�ات �ضرورة إتاحة الفرصة أكثر لفئة الإناث للعمل ضمن هذه الشر�ا

 تكون الفئة الأكثر دوراناً أو تر�اً للعمل ضمن الشر�ات المدروسة. 

علاقة ذات دلالة إحصائ�ة وارت�اط إ�جابي بین المعرفة �الز�ائن �متغیر مستقل والتكلفة نظراً لوجود  .2

ن ومحاولة الز�ائفأنصح الشر�ات المدروسة �الإهتمام أكثر �معرفة  والجودة والمرونة �متغیرات تا�عة

 بناء قواعد ب�انات أكثر دقة مستفیدة من التطور التكنولوجي المتاح في هذا المجال.

علاقة ذات دلالة إحصائ�ة وارت�اط إ�جابي بین المعرفة �الز�ائن �متغیر مستقل والتكلفة نظراً لوجود  .3

ن ومحاولة ر �معرفة المنافسیفأنصح الشر�ات المدروسة �الإهتمام أكث والجودة والمرونة �متغیرات تا�عة

فهم س�اساتهم واسترات�ج�اتهم التسو�ق�ة من أجل استغلال نقاط ضعف المنافسین للحصول على المیزة 

 التنافس�ة في السوق السور�ة والأسواق الأجنب�ة.

ور التكنولوجي والإداري الحاصل في جمع الب�انات السوق�ة ورة مراعاة الشر�ات المدروسة للتطضر  .4

 جتها وتطب�قها.ومعال

ضرورة اهتمام الشر�ات المدروسة �مؤشرات الأداء التسو�قي المرت�طة �سلوك المستهلك مثل رضاه  .5

 ؤشرات المیزة التنافس�ة فقط.وولائه وعدم اقتصارها على م

أنصح الشر�ات المدروسة �عمل �حوث سوق�ة من أجل معرفة مدى التأثیر التي تقوم �ه المعرفة  .6

الأداء التسو�قي للشر�ات و�نعكاس ذلك على نجاح الشر�ات واستمرارها �السوق  السوق�ة في تحسین

 السور�ة والأسواق الأجنب�ة.
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 المقترحات للدراسات اللاحقة:

أقترح على الدراسات اللاحقة تغییر مكان تنفیذ الدراسة، حیث أنه توجد العدید من القطاعات التي لا  .1

كل عام وفي سور�ا �شكل خاص ومن هذه القطاعات، قطاع توجد دراسات علیها في الوطن العر�ي �ش

 الس�احة والسفر، قطاع التجزئة، قطاع الصناعات المعدن�ة.

أقترح على الدراسات اللاحقة دراسة العلاقة بین المعرفة السوق�ة و�ین رضا الز�ائن وولائهم، أو حجم  .2

 المب�عات.

ة، لعلاقة بین المعرفة السوق�ة والمیزة التنافس�أقترح على الدراسات اللاحقة عمل دراسات نوع�ة على ا .3

 �حیث یتم جمع ب�انات نوع�ة عبر مقابلات معمقة وتحلیلها للخروج بنظر�ة عن العلاقة بین المتغیر�ن.
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):1الملحق رقم (  
 
 

 ةانالاست�

 السیدات والسادة.

 تح�ة طی�ة و�عد.
  :�إجراء دراسة علم�ة عن ةقوم ال�احثت

 التنافس�ة میزة السوق في تحقیق ال�دور المعرفة 

 في دمشق ور�فها" الصناعات الدوائ�ة التجمیل�ة شر�ات على میدان�ة دراسة"

وف أن الب�انات الواردة هنا ســــــ علماً  بدقة وموضــــــوع�ة، ه الاســــــت�انةنرجو منكم التكرم �الإجا�ة على أسئلة هذ
 .تعاونكم �عد أساساً لإنجاح هذه الدراسة ونقدره عال�اً . و تستخدم لأغراض ال�حث العلمي فقط
 .وتفضلوا �قبول فائق الاحترام والتقدیر

 ة                                                         الد�تور المشرفال�احث        
 مجد صقور         ر�ف                                       بتول الش       

 
 : المتغیرات الد�موغراف�ةأولاً 

 ) عند الفئة التي تعبر عنك:xیرجى قراءة �ل ع�ارة �عنا�ة ثم ضع علامة (

 :الجنس )1

 أنثى ذ�ر
  

 

 العمر: )2

 سنة وما فوق  51 سنة 50_36 سنة 35_26 سنة فما دون  25
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 عل�مي: المستوى الت )3

 دراسات عل�ا جامعة أو معهد الشهادة الثانو�ة ومادون 

   

 

 :عمل لدى الشر�ة عدد سنوات ال )4

 وأكثر سنوات 5  سنوات 5أقل من  – 3من  سنوات 3أقل من  –من سنة  ةسن 1أقل من 

    

     
 :المعرفة السوق�ة : مق�اسثان�اً 

) عند الخ�ار xیرجى قراءة �ل ع�ارة �عنا�ة ثم ضع علامة (ق�ة في الشر�ة، المعرفة السو  ف�ما یلي عدد من الع�ارات التي تق�س

 الذي �عبر عن إجابتك.

 الع�ارة الرقم
غیر 
موافق 
 �شدة

غیر 
 موافق

 موافق محاید
موافق 
 �شدة

      أولاً: المعرفة �العمیل 
      تمتلك الشر�ة قاعدة ب�انات عن العملاء 1
      جات العملاء.تقوم الشر�ة �التعرف على حا 2

3 
تقوم الشر�ة بترجمة احت�اجات العملاء إلى منتجات 

 حق�ق�ة
     

      تقوم الشر�ة �مواك�ة التغیر في حاجات العملاء 4
      تقوم الشر�ة بنشر ثقافة الاهتمام �العمیل في الشر�ة  5
      تقوم الشر�ة �ق�اس رضا العملاء �شكل دوري. 6
      ة �المنافسین ثان�اً: المعرف 
      تمتلك الشر�ة قاعدة ب�انات عن المنافسین 7
      تقوم الشر�ة بدراسة نقاط القوة والضعف لدى المنافسین 8
      تسعى الشر�ة لاستغلال نقاط الضعف لدى المنافسین 9

10 
تحرص الشر�ة على معرفة الاسترات�ج�ات التي یت�عها 

 المنافسون 
     

      لشر�ة بدراسة منتجات المنافسین.تقوم ا 11
      تت�ع الشر�ة س�اسة هجوم�ة للتغلب على المنافسین. 12
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 :المیزة التنافس�ة: مق�اس لثاً ثا

) عند الخ�ار الذي �عبر x، یرجى قراءة �ل ع�ارة �عنا�ة ثم ضــع علامة (المیزة التنافســ�ة ف�ما یلي عدد من الع�ارات التي تق�س

 عن إجابتك.

 

      ثالثاً: �حوث السوق  
      تمتلك الشر�ة قسم مختص ب�حوث السوق  13
      تخصص الشر�ة میزان�ة خاصة ب�حوث السوق  14
      تقوم الشر�ة بدراسة السوق �شكل دوري. 15
      تعمل الشر�ة على اكتشاف الحاجات غیر المل�اة للز�ائن. 16

17 
تعمل الشر�ة على دراسة تأثیر الاوضاع الخارج�ة  

(الس�اس�ة, الإقتصاد�ة، الإجتماع�ة، البیئ�ة) على عمل 
 الشر�ة.

     

18 
تقوم الشر�ة �عمل سینار�وهات للأخطار المحتملة القادمة 

 من البیئة الخارج�ة للشر�ة
     

 الع�ارة الرقم
غیر 

موافق 

 �شدة

غیر 

 موافق
 موافق محاید

موافق 

 �شدة

      أولاً: التكلفة 
      ى الشر�ة تكال�ف أقل من المنافسین.لد 19
      تسعى الشر�ة لتخف�ض تكال�ف العمل�ات. 20
      تقوم الشر�ة بز�ادة حجم الإنتاج لتخف�ض �لفة المنتج. 21
      تحصل الشر�ة على المواد الخام �أقل التكال�ف 22

23 
تقوم الشر�ة �شراء �م�ات �بیرة من المواد الاول�ة دفعة 

 دة من أجل تخف�ض التكال�ف.واح
     

      ثان�اً: الجودة  

24 
تسعى الشر�ة لتحقیق تطابق بین جودة المنتجات 

 وتوقعات الز�ائن.
     

      لدى الموظفین في الشر�ة ثقافة الجودة. 25

26 
لدى الشر�ة جودة تمكنها من الحصول على المیزة 

 التنافس�ة في السوق.
     

      �ة �المعاییر الدول�ة للجودة.تلتزم الشر  27
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 هل لد�ك ما تود إ�ضاحه أو إضافته؟

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________

_____________________________________________________________________________ 
 ولكم جز�ل الشكر لتعاونكم

 ال�احثة
 

 
 

 
 
 

 

 
 

 

28 
تطور الشر�ة مستوى جودتها �استمرار لتواكب متطل�ات 

 الز�ائن.
     

      ثالثاً: المرونة 
      تنتج الشر�ة منتجات متنوعة حسب رغ�ات الز�ائن. 29
      تنتج الشر�ة المنتجات حسب الكم�ات المطلو�ة. 30
      ول أسواق جدیدة.لدى الشر�ة إمكان�ة لدخ 31

32 
لدى الشر�ة القدرة على التك�ف مع العوامل الس�اس�ة 

 والإقتصاد�ة والإجتماع�ة المح�طة بها.
     

      تشتري الشر�ة الآلات ذات الإستخدامات المتعددة. 33


	: H0-1لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لمعرفة العميل على الميزة التنافسية (التكلفة).
	H0-2: لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لمعرفة العميل على الميزة التنافسية (الجودة).
	H0-3: لا يوجد تأثير ذو دلالة إحصائية لمعرفة العميل على الميزة التنافسية (المرونة).
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