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 للى: دلل ت دق

لَقَدْ أَرْسَلْنَا رُسُلَنَا بِالْبَيِّنَاتِ وَأَنزَلْنَا مَعَهُمُ الْكِتَابَ وَالْمِيزَانَ لِيَقُومَ النَّاسُ  }

الْحَدِيدَ فِيهِ بَأْسٌ شَدِيدٌ وَمَنَافِعُ لِلنَّاسِ وَلِيَعْلَمَ اللَّهُ مَن بِالْقِسْطِ وَأَنزَلْنَا 

 {يَنصُرُهُ وَرُسُلَهُ بِالْغَيْبِ إِنَّ اللَّهَ قَوِيٌّ عَزِيزٌ 

 ( 52: آية   الحديدسورة  )  

 صدق الله العظيم
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 داءـــــــهــــالإ

 

العُلا, فكانت سبباً من أسباب طريق لنا ناء الحياة؛ لتسهل عكابدت إلى من 
معنا صبرت وسهرت وتحملت .. و  بدعوتها التوفيق والسدادلنا , والتي كان ناوجود

 .سبل الرقي والعلانواصل الوقت, والجهد, والراحة؛ كي لنا الصعاب؛ لتوفر 

 ) أمهاتنا (

 .. يعطيه الصحة والعافية الله أن نسأل , في وجودناكان سبباً إلى من 

 ( آبائنا) 

 .. أساتذتنا الأفاضل .. حرفاً  اإلى كل من علمن

 نصحاً.لنا إلى كل من قدم 

 .جهدنا هدي ثمار نإليهم جميعاً 

 الله سبحانه الإخلاص, والقبول, والتوفيق.ونسأل 

 

 الالحل ب                                                                      
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 ديرـكر وتقـش
على هذا النحو الدراسة هذه إلى إخراج وفقنا أحمد الله تعالى الذي 

اعترافاً بالفضل إلى والتقدير بفائق الشكر نود هنا أن نتقدم كما , المطلوب
رئيس قسم إدارة  –المشرف على هذه الدراسة جميل جويد الأستاذ الدكتور/ 

 لإرشاد.الأعمال, الذي لم يدخر جهداً في مساعدتنا وتقديم النصح وا

نصحاً لنا برعايته وسؤاله وقدم  نقدم الشكر والتقدير لكل من أحاطناوأخيراً 
أو رأياً أو توجيهاً إلى إيصال هذه الدراسة إلى ما وصلت إليه من نتائج 

 .إدارة الأعمالبها كل العاملين في حقل  يستعينمتواضعة علها تكون سنداً 
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 البحثملخص 
 
 السوقية الحصة رفع في الجدوى دراسة دورهدفت الدراسة الحالية إلى التعرف على 

الباحثون , ولتحقيق أهداف الدراسة اتبع ( جمعان شركة على تطبيقية دراسة) للمنظمة
 . التحليليالمنهج الوصفي 
 توزيللع تللم حيلل صللنعاء ,  –مللوظفي شللركة جمعللان  مللنالبحلل   مجتمللع يتمثللل

 الاسللللتبانات مللللن اسللللتبانة( 82) اسللللترجا  وتللللم, للبحلللل  ممثلللللة كعينللللة اسللللتبانة( 03)
( 1) وعلدد ,%(0.00) بنسلبة مفقلودة نةاسلتبا( 1) وعلدد ,%(30.00) بنسبة الموزعة

 الاسلللللتبانات علللللدد بلغلللللت وقلللللد ,%(0.00) بنسلللللبة للتحليلللللل صلللللالحة غيلللللر اسلللللتبانات
 %(.20.00) بنسبة( 82) للتحليل الصالحة

  -(  SPSSولمعالجة البيانات إحصائياً تم استخدام برنامج التحليل الإحصائي ) 
 –النسب المئوية والمتوسطات الحسابية  –ومعامل ألفا كرونباخ  –معامل ارتباط بيرسون 

 تحليل التباين الأحادي. –اختبار ) ت ( 

 وكانت أهم ما توصلت إليه هذه الدراسة من النتائج ما يلي:
تحلللدد شلللركتكم منافسللليها فلللي الأسلللواق , تعملللل شلللركتكم عللللى كسلللب أكبلللر علللدد ملللن العمللللاء -

 .تقوم شركتكم بإيصال منتجاتها إلى معظم الزبائن والوكلاء والمستهلكين, المستهدفة 
 .نين الحكومية المتعلقة بالأسعاروالقواتتأثر استراتيجية التسعير التبعية لديكم بالقرارات  -
 .السعرتأخذ الشركة بعين الاعتبار مدى إقبال العملاء على المنتجات المقدمة عند تعديل  -
 .تؤثر المعلومات التي لدى المستهلك في الإقبال على منتجات الشركة -
شلركتكم لزيلادة تؤثر المعلومات التي لدى المستهلك في الإقبال على منتجلات الشلركة, تسلعى  -

رف عللللى المبيعلللات وللللو أدى ذللللك إللللى تقليلللل الربحيلللة للملللدى القصلللير, وتسلللعى شلللركتكم للتعللل
 .أهداف منافسيها بشكل دوري

يللزداد رضللا الشللركة مللن خلللال مللا تقدملله الشللركة مللن خللدمات مللا بعللد البيللع, و تقللدم شللركتكم  -
 .حصة سوقية أكبر تسهيلات بالدافع للحصول على 

 .كة مقارنة مع مبيعات أكبر المنافسين لديها تزداد مبيعات الشر  -
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 التالية:خلصت الدراسة إلى التوصيات فقد الدراسة نتائج من خلال      

  اسلللتخدام التفكيللللر الاسللللتراتيجي فللللي تحليللللل دراسلللة الجللللدوى عنللللد إعللللدادها بغللللر  التنبللللؤ
 بالتطورات المستقبلية.

 ملن أجلل إعلداد دراسلة جلدوى حتياجات الحقيقيلة هتمام بشكل جدي بتغيرات الطلب والاالا
 طول فترة ممكنة. أ في السوقلبقاء تفيد الشركة ل

  على الشركة إعداد دورات تدريبية للعاملين فلي دراسلات الجلدوى لزيلادة مهلاراتهم وخبلراتهم
 ومعرفتهم بمجال دراسة الجدوى.

 وقية لتحسلين كفلاءة على الشركة اسلتقطاب كلوادر ملن ذوي الخبلرة فلي دراسلة الجلدوى السل
 أداء الشركة .

  يجب على الشركة التركيز على نقاط الضعف ومعالجتها ونقاط القوة والعمل على تقويتها
وتحسللينها والانتبللاه إلللى التهديللدات المحيطللة بهللا واسللتغلال الفللرص عنللد حصللولها داخللل 

 السوق المستهدف.
  ملللن أجلللل إنجلللاز الأعملللال يجلللب أن تلللوفر الشلللركة كفلللاءة الإمكانيلللات والوسلللائل الحديثلللة

والوصول إلى الأهداف المرسومة مسبقاً ومما يجعل الشركة أكثلر تميلزاً مقارنلة بالشلركات 
 المنافسة.
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Research Summary 
 

The present study aimed to identify the role of the feasibility study 

in raising the market share of the organization (applied study on the 

company). To achieve the objectives of the study, the researchers 

followed the descriptive analytical approach. 

The research community consisted of the employees of Juma'an 

Company in Sana'a where 30 questionnaires were distributed as 

representative samples of the research. 28 questionnaires were retrieved 

from the distributed questionnaires by (93.33%), (1) a missing 

questionnaire (3.33%), (3.33%). The number of valid questionnaires (25) 

was (83.33%). 

To analyze the data statistically, the statistical analysis program 

(SPSS) - Pearson correlation coefficient - and alpha Kronbach factor - 

percentages and arithmetic mean - T test - analysis of mono-variance 

were used. 

The main findings of this study were: 

- Your company works to win the largest number of customers, your 

company determines its competitors in the target markets, your 

company delivers its products to most customers, agents and 

consumers. 

- Your pricing strategy is influenced by government decisions and prices. 

- The company takes into consideration the extent to which customers are 

interested in the products offered when adjusting the price. 

- Consumer information affects the demand for the company's products. 

- The information of the consumer affects the demand for the products of 

the company, your company seeks to increase sales, even if this 

reduces the profitability for the short term, and your company seeks to 

identify the objectives of its competitors periodically. 
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- The company's satisfaction is enhanced by the company's after-sale 

services, and your company offers incentive facilities to obtain a larger 

market share. 

- The company's sales are increasing compared to the sales of its biggest 

competitors. 

Through the study results, the study concluded the following 

recommendations: 

• Use strategic thinking in analyzing the feasibility study when preparing 

it to predict future developments. 

• Give serious attention to changes in demand and real needs in order to 

prepare a feasibility study that helps the company to stay in the market 

as long as possible. 

• The company should prepare training courses for the workers in the 

feasibility studies to increase their skills, experience and knowledge in 

the field of feasibility study. 

• The company should attract cadres with experience in the market 

feasibility study to improve the performance efficiency of the 

company. 

• The company should focus on weaknesses, address them and strengths 

and work to strengthen and improve and attention to the threats 

surrounding them and exploit opportunities when they get within the 

target market. 

• The company must provide the efficiency of modern means and means 

to accomplish the work and reach the goals set in advance and make 

the company more distinguished compared to the competing 

companies. 
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 : المقدمة

 ،للصيشاااا الختتلفي والفشيي  داريي  التسويق دوراً ريادياً في  الشاياتاا اإ يحتل

القطيا  السييا   والفشياا  اليعت ي تخيا الي  كخيا   صيشاا  التياماا وكاي ل  ومشها 

تجاهيياا الويييوح الحيياليير والخييتتقعير وتوجييي  الجهييود ا اجيياا وميييو  وشييعا  إ

لتقيييايف لفويييل الخشتوجييياا الخخ شييي  لهيييف خشظخييي  الفشاايييي  الختتلفييي  والتشسييييق داخيييل ال

ضيخر الخيوارد  هياوكطتيق  تتوافق مع رغعاتهف وت  ي  الصيورا العهشيي  الختةيوم  ل

القيياداا فقيا لولي   ،رفع الحص  السيواي  ف  دراة  الجاوى ونظتاً لأهخي  ، الختا  

شييعا   اجيياا وميييو  إلهخييي  خاصيي  لاراةيي  الجيياوى التسييويقي  وتحليييل  اإدارييي 

 اوةيييعج وجودهيييلةاةييياً لوجيييود الخشظخييي  اتعيييارهف إكال خييي   وتوا ييياا ورغعييياا 

فهف الختغيتاا الختتلف  للسيو  الخسيتهاف ،  يهف، لعا لصعح مر الوتورت الاونجا ه

شيعا  إدراك الياور الهياو والخسياهخ  التي  يقيامها التسيويق في  دراةي  وإلج وهعا يتط

ةياليج وال شاصيت التسيويقي  ةتتااو الأاكطتيق  لفول مر الخشافسير كال خ    اجاا 

ل واميل مثيل ةيتتااو الأح وتسيااا الي  تحقيقهيا مير خي   ااهيااالأالت  تتشاةج مع 

قي ، فتسااا ال  إاطا  الخشظخياا القيارا اإنتاج الت  تتحقق كأواصت الجاوى التسوي

 ال  مواجه  الأزماا وإيجاد الحلو  الخشاةع  لها. 

اراة  جاوى الخاتو  كةتختاري  تتاذ القتار الخشاةج لما كااايتف  ي وكشاً  ال

لت إن  (إم اني  تشفيع الف تا فشياً )نتقا  إل  دراة  و كااليجاكي ( إالشتائج  )إذا كان 

الاراة  التسويقي  ف  هعا الوضع تخثل الأةاس لاراة  الجاوى الفشي   متتجاا

جتخااي ، وإذا كان  ااتصادي  واوما يليها مر دراةاا مالي  و والهشاةي  للخاتو 

ةت خا  متا ل دراة  االاراة  التسويقي  غيت ماج   فيتتع اتار كالتواف ار  نتائج

ا ومشاةع  وم ئخ ، تساهف ف  كشا  ويعال العحث متا لختى ار لف ار جايا الجاوى

 الهي ل التشظيخ  كا ل صحيح لغتض تقايف لفول التاماا داخل السو  الخستهاح

  تجاه اإيجاك  والفّ ا .دارتها كا ل  فاال كااوتجاوز الأزماا وإ
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والت  تقوو الي  إيجياد الأجشعي  و الخحلي  الاتكاالهف الأناط  الت  تقوو كها إن 

، كخيا لن شيتك  هي  توزييع مشتجاتهيا كف اليي  لو خلق الخشافع لويخان ااةيتختار لأت 

تصييخيف وتسييويق الخشتجيياا لو التيياماا لو الأف ييار التيي  تاييعع  اجيياا ال خيي   هييو 

القاااا لو الأةاس لتلق الخشافع ويايت " كيتيت دركيار " كاتيج اإدارا الخ يتوح إلي  

كقول  " إذا ما لردنا لن ن تح ما هو ناات الأاخا  يجج لن نعال كتحاييا ج اانتالهخي  

الغتض مش  وهيعا الغيتض يجيج لن يقيع خيارج نايات الأاخيا  ذاتي  لت في  الخجتخيع 

التييارج  وإا ي تعييت التشظيييف اوييوا مشيي  وفيي  الوااييع يوجييا ت تيييف وا ييا مقعييو  

ي تعييت يق الخشتجيياا فتسييو الغييتض ميير ناييات الأاخييا  وهييو خلييق ال خيييل وميير هشييا

اةييتتاتيجي  مهخيي  جيياا ل ييل ميير الخشظخيي  والفييتد وهييعا يييش    كيياوره اليي  اااتصيياد 

الحصيي  دور دراةيي  الجيياوى فيي  رفييع إلييي  لعيييان نتطييت  كايي ل ايياو وهييعا مييا ةييوح 

 .السواي 
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 مشكلة البحث :

مير لهيا ، وذلي  لخيا الجاوى ف  رفع الحص  السواي  دراة  دور تتلتص ما ل  العحث ف  

، ف ليي  لةاةيي  يتحيياد الطلييج اليي  السييل   فيي  الأةييوا  الخشظخيي لهخييي  كالغيي  فيي  نجييا  لو فاييل 

الختتلف ، كخا تتحاد الاتائح التسويقي  مير الخسيتهل ير وذلي  كسيعج ارتعيات الخشف ي  والتي  يخ ير 

 .الحص  السواي  لها ف  السو  لن تشطلق مشها ف  تحايا للخشظخ  

لياور دراةي  الجياوى في  رفيع الحصي  السيواي  ، وانط ااً مخا ةيعق وفي  إتيار الأهخيي  العالغي  

 .الخشظخاا يث ي تعت إ اى الخا  ا الت  تواج  ال ايا مر 

 وكعل  فإن ما ل  العحث تشطوت ف  اإجاك  ال  التساؤ  الآت :

 ؟ ما دور دراسة الجدوى في رفع الحصة السوقية للمنظمة -

 اش  ااا تساؤاا ه :ويتفت  

 ما تعي   ال  ا  كير دراة  جاوى ت لف  السل   والحص  السواي ؟ (1

 ؟رفع الحص  السواي ما تعي   ال  ا  كير دراة  جاوى ة ت و جف الطلج ال   (2

 ما تعي   ال  ا  كير دراة  جاوى جودا الخشتج ورفع الحص  السواي ؟ (3
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 :فرضيات البحث 

علا ‌مكاةلا‌البثام‌بماموعاا‌ما ‌الت  ايح ‌‌مفا ‌جااحبت الباحثوو ‌‌سوف‌يعتمد‌‌‌

‌-التحليا:

 الفرضية الرئيسية : 

رفدددع الحصدددة وعلاقدددة  ات دلالدددة ة صدددائية رددديا دور دراسدددة الجددددوى  لا توجدددد -

 السوقية للمنظمة ؟

 وتتفت  مر الفتضي  التئيسي  ااا فتضياا وه  :       

 الفرضيات الفرعية : -

 إ صائي  كير دراة  جاوى ت لف  السل   والحص  السواي .توجا ا ا  ذاا دال  ا  (1

رفييع توجييا ا ايي  ذاا داليي  إ صييائي  كييير دراةيي  جيياوى ةيي ت و جييف الطلييج اليي  ا  (2

 .الحص  السواي 

توجييا ا ايي  ذاا داليي  إ صييائي  كييير دراةيي  جيياوى جييودا الخشييتج ورفييع الحصيي  ا  (3

 السواي .
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 همية البحث :أ

تقاميي  ميير ومييا ، الحصيي  السييواي  للخشظخيي دوراً رئيسيياً فيي  تحايييا تل ييج دراةيي  الجيياوى 

، فالخسييتهل  الييعت يحصييل اليي  ةييل   جاييياا وكسيي ت لاييل ميير لةيي ار كيياا  فيي  الأةييوا مشتجيياا 

 الاتكاا، اشاا  وثق  كهعه الاتك .

 ييث نلتصيها الي  الأهخيي  الشظتيي  والأهخيي  ال خليي  مير خي   هخي  العحث للعا تتحاد 

 كاات  :

 :العلميةالأهمية  -

ت موضييو  كالطتيقيي  الخشهجييي  ال لخييي  الصييحيح  لاييااد كحييث ايير إالت يتح اليي  كيفييي  

اتكاا اليخشي  ال  تطويت الجانج التسويق  فيها ومسياااتها في  الكاإضاف  ال  مساااا 

ااهتخاو كالخستهل  وتلعي  ا تياجات  ورغعات  ، كاإضاف  ال  تحليل العياناا و اةيتت   

 ااةتشتاجاا .

 الأهمية العملية: -

 الحصي دور دراة  الجاوى ف  رفع ان ااهخي  ال لخي  ف  هعا العحث تتلتص ف  م تف  

لخحل  لخشافس  السو  السو  ا، كاإضاف  ال  م تف  كيفي  تطويت جخ ان  لاتك  السواي 

 .الأجشع 

 

 اهداف البحث :

 يهاح العحث إل  تحقيق الشقات التالي :

 الحص  السواي  للاتك .رفع ف   هاولثتدور دراة  الجاوى الت تح ال   -1

 الت تح ال  مستوى الحص  السواي  ف  الاتك  محل الاراة . -2

رفيع الحصي  السيواي  ومياى لهخيتهيا في  م وناا دراة  الجاوى ال  لنوا  و الت تح -3

 الاتك .

دراةيي  الجيياوى فيي  رفييع الحصيي  التوصييل إليي  نتييائج يخ يير لن تسييهف فيي  تف يييل دور  -4

 ف  اليخر كخا يحقق مصلح  الخشتج والخسو  والخستهل  والخجتخع.السواي  للاتكاا 
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 :نمو ج البحث 

 

 

 المتغير التارع               المتغير المستقل 

 

 

 المؤثرة الخارجية العوامل 

 لشركةأسعار في تحديد 

 

  

 

 

 

 الحصة السوقية

 

 العوامل الداخلية المؤثرة 

 في تحديد منتجات لشركة

 

 

 

 مجتمع البحث :

 .جخ انف  شتك  اداريير ومسؤولير وموظفير مر يتخثل مجتخع العحث 

 

 عينه البحث:

 جخ ان.شتك   موظف فتداً مر  ( 22 ) ااوائي  م ون  مرايش  
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 منهج البحث:

 التحليل  العت يت ون مر :لةتشا العا ث ال  الخشهج الوصف          

 الدراسة النظرية : -1

 وذل  ار تتيق ال تج والختاجع الت  ي تخا اليها موضو  العحث .      

 الدراسة الميدانية :  -2

 وذل  كجخع العياناا ال زم  للحصو  ال  إجاكاا ار فتوض العحث وذل  كاةتتااو 

 اةتخارا اةتعيان موجه  ال  مجتخع الاراة  .

 

 اختيار الموضــوع:أسباب 

 تم اختيارنا للموضو  على مبررات موضوعية علمية هادفة منها:

تبات الجامعية التي تمكننا من أهمية الموضو  و نقص الأبحا  فيه على مستوى المك -1
 طلا  عليها في هذا المجال.الا

باعتبارنا زبائن فإن دراسة وتحليل السوق والمستهلك وحالة الرضا أو الولاء للشركة  -8
لدينا دراسة مهمة للسوق سيكون له طابع أكثر واقعية, لأنه سيكون ونصيبها في السوق 

 .حي  سيكون دراسة واقعية
رة عامة في الموضو , أعطانا نظالدراسات والأبحا  السابقة اطلاعنا المسبق على بع   -0

 وضو  لبح  التخرج.حوله فكان هذا مشجعا لاختياره كم
جمعان في لا سيما مؤسسة الشركات اليمنية التطور الملحوظ الذي عرفته العديد من  -4

في إطار الدعم لهذا التطور تم في السوق اليمنية, جذب اهتمامنا و مواجهة المنافسة 
 كموضو  لدراسة.الشركات أحد هذه  هااختيار 
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 طرق الحصول على المعلومات:

 : البيانات الاولية -1

تصيخيف اةيتخارا اةتقصيا  كالعيا ثون يقوو ةيتخثل الجانج الخيياان  مير الاراةي   ييث ةوح 

دور دراة  الجاوى ف  رفيع ال  مفتداا ايش  العحث كغتض الحصو  ال  م لوماا ار  توج 

 .الحص  السواي 

 البيانات الثانوية : -2

ال تج والختاجع ال لخيي  والياورياا الختا ي  واا صيائياا والاراةياا  وتخثل مصادرها ف  

 الت  تتصل كخوضو  العحث.

 

 محددات البحث :

 الحدود الموضوعية : -1

 دور دراة  الجاوى ف  رفع الحص  السواي  لاتك  جخ ان يث تقتصت الاراة  ال          

 الحدود الزمنية : -2

 و  2112 الاراة مر ال او الاراة  الثان  الفصل 

 الحدود المكانية : -3

 صش ا  . -شتك  جخ ان  –السو  الخحلي  للجخهوري  اليخشي  

 لبشرية :ا الحدود -4

 في ميارا  ورؤةيا  لاسياو وميوظفير قتصت هعا العحيث الي  ايشي  اايوائي  مير ي ةوح

 .صش ا  -الختكز التئيس   –شتك  جخ ان 

‌
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 البحث:مصطلحات 

والتي ستهلاك السوق والتنبؤ بالطلب ونمط الإ بدراسةترتبط الجدوى دراسة جدوى : 
توصيف السلعة والكمية المنتجة منها  دد في الغالب النواحي التسويقية فيما يخصحت

الطلب على المنتوج المراد  والسعر المقترح للبيع وهيكل التسويق, وتعتبر دراسة
التنبؤ بالطلب المستقبلي  إذ أن دقةنتاجه من أهم مراحل دراسة الجدوى التسويقية, إ

السوق لها  ن دراسةإخر فآتؤثر إلى حد بعيد على نجاح المشرو , ومن جانب 
 أهميتها الكبيرة أيضاً في الدراسات التسويقية والتي يقصد بها جميع الأنشطة

   .(0: 1311)نبوي, والمشاكل التسويقية المرتبطة بالمشرو ,

 عرفها فقد السوقية, للحصة التعريفات من العديد الادب في ورد :السوقية الحصة
(O’Regan, 2002 ) في القطا  مبيعات اجمالي إلى الشركة مبيعات نسبة بانها 

 الشركة مبيعات بأنها( Pearce and Robinson, 2003) وعرفها محددة, فترة
 .المنافسين مبيعات إلى منسوبة

شركة جمعان  قطا  مبيعات إلى الشركة مبيعات نسبة بأنهاالباحثون :  ويعرفها
 .ككل

يمثللل مللن جهللة المسللتهلك تلللك القيمللة التللي يللتم تحديللدها مللن قبللل البللائع ثمنللاً لسلللعته أ,  الســعر:
 .( 03, ص8338 ) أبو نبعة , خدمته وما تمثله من منافع أو فوائد أيضاً 

لا يتضللمن فقلللط   القيملللة التللي تعطللى مقابللل شللليء معللين , والسللعر: السللعر بانلله ويعللرف أيضللاً 
 .ه بشيء آخر يتدخل تحت مفهوم السعرتلنقود , فكل ماله قيمة ويمكن مبادال

وهللو المكللان الللذي الحللاليين والمتللرقبين لمنللتج معللين,  مجموعللة مللن المشللترين والبللائعين الســوق :
) حبيلب ,  يتواجد فيه جانب للطلب والعر  بالنسبة لسلعة معينة أو مجموعة متكاملة ملن السللع

 .( 182, ص 1334لشدوخي , وا
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 :الدراسات السارقة

 : (  2010البهشلي ) دراسة: -1

 نجا  ااناط  التسويقي  ف  انتاار الخشتجاا االخاني  ف  السو اشوان الاراة  : -

 ف  اليخر (.Brands For Less )دراة   ال  ال  شتك  

 غيت مشاورا .نو  الاراة  : -

 

 *هدفت الدراسة الى :

 الت تح ال  ماى نجا  ااناط  التسويقي  ف  اناتار الخشتجاا االخاني  ف  السو  . -

 . Brands For Lessالت تح ال  تعي   اخل شتك   -

 الت تح ال  دور ااناط  التسويقي  ف  تحايا مسار الاتك  . -

 الت تح ال  ااةتتاتيجي  الختع   للاتك  ف  ظل الخشافس  ال عيتا . -

 ال  نتائج وتوصياا تفيا الاتك  وتساااها ال  تتط  ال قعاا الت  تواجهها . التوصل -

 * توصلت الدراسة الى الاستنتاجات التالية :

 مر خ   التحليل اا صائ  تعير لن الخشتجاا الألخاني  مر لفول الخشتجاا الخوجودا ف  -

 السو  .

 ااناط  التسويقي  .تعير لن لتام  ما ك ا العيع تأثيت إيجاك  ال  نجا   -

 ظهت مر خ   نتائج العحث التحليل لن التشو  ف  الخشتجاا الختتلف  يزيا مر  جف الطلج -

 اليها .

 مر خ   التحليل اإ صائ  تعير لن ااو توفت الخقاةاا والأ جاو الختتلف  ي يق نجا  -

 ااناط  التسويقي  .

 نجا  الأناط  التسويقي  . تعير لن ااو الت امل مع الاتك  الأو اا يص ج -

 تعير لن التس يت مر لهف ال وامل الت  ت خل ال  جعب الزكائر . -
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 ظهييت ميير خيي   التحليييل اا صييائ  لن الخ ييارض السييشوي  تفيييا فيي  ت تيييف الزكييائر كخشتجيياا -

 الاتك  

 ال  تعير لن ااا ناا تل ج دورا ف  نجا  الأناط  التسويقي  خاص  إذا كان اإا ن يتكز -

  اجاا ورغعاا الزكائر .

 مر خ   التحليل اا صائ  تعير لن للتتفيواا دورا كعيتا ف  زيادا الأاعا  ال  الخشتجاا -

 تعير ايوا لن كلخا كان رجل العيع يتختع كخهاراا ف  الأاشا  كلخا لثت ال  زيادا الأاشا  كلخا -

 لثت ال  زيادا اااعا  ال  شتا  الخشتجاا .

 ااو توفت كادر كي   نسائ   يؤثت ةلعا ف  نجا  الأناط  التسويقي  . تعير لن -

 تعير مر التحليل لن اختيار الخواع ي تعت متت ز لةاة  ف  نجا  الأناط  التسويقي  ، كخا ان -

 التوفيت الاائف للعواا  ف  لوااا تلعها ل  تأثيت ف  إنجا  ااناط  التسويقي  .

 

 (2008 –: )ردر دراسة  -2

 كحوث التسويق ف  تتطيط وتوجي  ااناط  التسويقي  اةتتااو اشوان الاراة  : -

 )دراة  ميااني  للخشظخاا الصشااي  اليخيش  الخشتج  للأدوي (

 غيت مشاورانو  الاراة  : -

 * هدفت الدراسة الى :

 للأدوي الت تح ال  ماى اةتتااو كحوث التسويق ف  الخشظخاا الصشااي  اليخشي  الخشتج   -

 وم تف  ماى التطور العت وصل  إلي  .

 محاول  ال اف ار ماى اهتخاو ووا  اادارا ال ليا كأهخي  كحوث التسويق وإةتتااو -

 متتجاتها ف  إدارا الشاات التسويق  .

 توضيح  جف الفت  التسويقي  الختا   لماو هعه الخشظخاا ال  مستويير الخحل  والتارج  ، -

 ع  كحوث التسويق ف  تحقيق هعه الفت  .والاور العت تل 

 الت تح ال  الاور العت تل ع  كحوث التسويق ف  رفع كفا ا ال خلي  التسويقي  ف  هعه  -

 الخشظخاا .

 ااةتفادا مر الشتائج والتوصياا الختوصل اليها مر اعل اصحاب القتار وغيتهف .  -
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 * توصلت الدراسة الى الاستنتاجات التالية :

 الاراة  ض ف ااةتفادا مر كحوث التسويق ف  مجا  تحايا مشافع التوزيع الت  اظهتا -

 يخ ر اااتخاد اليها او ف  مجا  م تف  كيف يخ ر للخشظخ  توتيا ا اتها مع هعه الخشافع

 التوزي ي  .

 اثعت  نتائج الاراة  الخيااني  لن كفا ا  ال خلي  التسويقي  مر وجه  نظت الخشظخاا مجتخع -

 كطعي   ت املها مع كحوث التسويق . اً الاراة  تتأثت تتدي

 لظهتا نتائج الخيااني  الأثت ال عيت لعحوث التسويق ف  مجا  الخشتج إذ تساهف ف  تطويت -

 الخشتج وتحسير تت  تقايخ  ال  الخستهل  الشهائ  .

 يتف صتحا تتصص الخشظخاا العا ث  ضخر ميزانيتها كشا خا  كعحوث التسويق ،  يث  -

 ت اليف القياو كعحوث التسويق مر الختصصاا إدارا تسويق لو مر اادارا ال ام  معاشتا .

 

 

 ( 2008: ) الكندي _ الدراسة -3

 : دور التسويق ف  نجا  الاتكاا التاص اشوان الاراة   -

 )دراة  ميااني  ف  الاتكاا التاص  كصش ا (

 :غيت مشاورانو  الاراة   -

 الى : * هدفت الدراسة

 الت تح ال  الاور العت يل ع  التسويق ف  نجا  الاتكاا التاص  . -

 الت تح ال  دور التسويق الهاو ف  اتتاذ الخشظخ  للقتاراا الصائع  . -

 الت تح ال  دور التسويق ف  زيادا الحص  السواي  لخشتجاا الاتك  . -

 ل خ   كاا  .الت تح ال  دور التسويق ف  تحايا الفئ  الخستهاف  مر ا -

 التالية : الاستنتاجات* توصلت الدراسة الى 

 اةتتااو ااناط  التسويقي  ك فا ا تزيا مر الحص  السواي  و تؤدت ال  اةتختار -

 ونجا  الاتكاا .
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 لن خلق السلع التسويقي  ال فؤا والصحيح  تؤدت ال  نجا  الاتكاا التاص  . -

 مر اشاصت الخزيج التسويق  .لن اتاراا التس يت ي تعت لهف اشصت  -

 اختعار الوا  الخشاةج لشزو  الخشتج الجايا ال  السو  يؤدت ال  نجا  الاتكاا -

 التاص  .

 اا لكياا لشجا  الاتكاا التاص  .يجج تقايت الخعي اا مر خ   م لوم -

 

 (  2005-زياد  ) دراسة: -4

 ال  التكحي ناط  التسويقي  ت اليفها واثتها لأا: اشوان الاراة  -

 )ف  مصشع الخ   لت ليج ااةخاك (

 غيت مشاورانو  الاراة  : -

 * هدفت الدراسة الى  :

 الت تح كال ايا مر الخفاهيف والقوايا ااةاةي  الخت لق  كالشاات التسويق  وت اليف  -

 ومستوياا التكحي  .

 كفاي  اشاصتها.تحايا مجخوا  اشاصت الشاات الت  تؤثت ت ليفها ف  التكحي  وف   -

 تحليل وكيان إثت اشاصت ت اليف الشاات التسويق  ال  كفا ا الشاات التسويق  والتكحي  -

 ف  الخشظخ  كحيث يتف تطعيق ما يتف الوصو  الي  ف  الجانج الشظتت كاانْ تعي  

 التشااض ال امر ف  ال  ا  القائخ  كير متغيتاا الاراة  وصوا لحل ذل  التشااض كخا

 ال  زيادا كفا ا الشاات التسويق  والتكحي  كالشتيج  .يؤدت 

 اإةهاو ولو كقار يسيت ف  إغشا  الخ تع  اليخشي  كالعاا والت  يتى ال ثيتير انها ت ان  -

 مر نقص فيخا يت لق كالاراةاا التطعيقي  خاص  ف  مجا  الأناط  التسويقي  مر زاوي 

 ال  ا  القائخ  كير متغيتاا الاراة  .

 لن ت ون هعه الاراة  لةاس الاراةاا ا ق  لتقص  تأثيت ت اليف ااناط  التسويقي  -
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 ال  متغيتاا لختى تؤثت ال  الشاات اااتصادت ال او ف  الخصشع .

 * توصلت الدراسة الى الاستنتاجات التالية :

 تعات تطور الخفهوو ااصط    للتسويق كا ل كعيت ويا  هعا ال  ديشامي ي  الشاات لأر -

 كا ل كعيت كال شصت العاتت .

 ت تسج الأناط  التسويقي  اهخي  كعيتا ف  مشظخاا اااخا  الخ اصتا )كفلسف  وناات( لخا -

 لها مر دور ف  ت زيز الخواع التشافس  للخشظخاا ف  لةوا  تتسف كالتغيت والخشافس  الااياتير.

 د الف ل لخا يخارة  الخشافسير ف يخارس الخصشع ااناط  التسويقي  وفقا اةتتاتيجي  ر -

 السو .

 تتعاير الأة  والخ اييت الخ تخاا اشا تحايا ميزاني  الأناط  التسويقي  . -

 هشاك ا ا  تأثيت ا س  )ةلع ( كير ت اليف الأناط  التسويقي  وكفا تها وهعا يتفق مع اثت -

افتقار الخصشع لقااياا كيانياا  -.الت اليف التسويقي  ال  مستوى كل ناات ال  كفا ا الشاات ذات  

 تسويقي  مخا لثت كا ل ةلع  ال  اتتاذ القتاراا التسويقي    الختتلف  .

 

 (2004)رضوان :  دراسة -5

 دور التسويق ف  تحقيق التخيز ف  ظل الخشافس  : اشوان الاراة  -

 للسياراا( LAND ROVER)دراة  ميااني  ف  شتك  

 غيت مشاورا:  نو  الاراة  -

 * هدفت الدراسة الى :

 الت تح ال  تعي   اخل الاتك  ف  مجا  السياراا .  -

 الت تح ال  نواي  ةياراا الاتك  واةلوب تسويقها . -

 الت تح ال  ف ت اادارا ف  التسويق هعه الشواي  مر السياراا. -

 الت تح ال  نهج اإدارا التسويق  وماى فااليت  ونجا   . -
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 لى الاستنتاجات التالية :* توصلت الدراسة ا

 ااشا  كل مر اإدارا وموظفيها ف  الاتك  ال  لهخي  التسويق ف  تحقيق التخيز ف  ظل -

 الخشافس  .

 لن الاتك  ت تخا ف  كيع ةياراتها ال  لةلوب العيع الاتص  . -

 لن الاتك  تستتاو اإا ن ار تتيق الصحف وال تالوجاا . -

 السياراا كالشسع  لخشافسيها .التوصل ال  ارتفا  ة ت  -

 

 علاقة الدراسة الحالية رالدراسات السارقة :

( التللللي اهتمللللت بنجللللاح الانشللللطة 8313اتفللللق هللللذا البحلللل  مللللع دراسللللة ) البهشلللللي , 
التسللويقية فللي انتشللار المنتجللات الالمانيللة والتللي تللؤدي الللى تقويللة منتجللات الشللركة فللي 
السوق اليمنية , واهتم البحل  الحلالي فلي التعلرف عللى النلواحي التلي تلؤدي اللى تلأثر 

( التلللي اهتملللت 8332ذا دراسلللة )بلللدر , السياسلللة السلللعرية فلللي الحصلللة السلللوقية, وكللل
 .  الدراسة باستخدام البحو  في الأنشطة التسويقية وتوجيهها 

على الحصة السلوقية, وتوافقلت في دراسة الجدوى وأثرها في الحالي بينما اهتم البح  
(, مللع هللذه الدراسللة فللي أهميللة الحصللة السللوقية فللي نجللاح  8332دراسللة: ) الكنللدي, 

(, فقلللد ركلللزت الدراسلللة عللللى تكلللاليف  8332-زيلللاد ) ملللا دراسلللةالشلللركات الخاصلللة , أ
دراسلللة الجلللدوى الأنشللطة التسلللويقية وأثرهللا عللللى الربحيللة بينملللا ركلللز البحلل  عللللى أثللر 

( ركللزت الدراسللة 2004, ودراسللة  )رضللوان جمعللانالحصللة السللوقية فللي شللركة علللى 
نمللللا عللللى دور التسللللويق ككللللل وخصيصللللا علللللى الجانللللب المبيعللللات وعلللللى الجللللودة , بي

 ركزت الدراسة على الذي يلعبه السعر في السوق اليمنية.
 

 

 



 
17 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ال  ل الللن 

 الإطدلم الفظدداي 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
18 

 

 الماحث الأول 

 التس يرصة الجدوى

 :مفهوم الجدوى التسويقية 

دد في الغالب النواحي حتوالتي ستهلاك السوق والتنبؤ بالطلب ونمط الإ بدراسةترتبط الجدوى     
توصيف السلعة والكمية المنتجة منها والسعر المقترح للبيع وهيكل التسويق,  التسويقية فيما يخص

نتاجه من أهم مراحل دراسة الجدوى التسويقية, إذ أن إالطلب على المنتوج المراد  وتعتبر دراسة
 دراسة نإخر فآالتنبؤ بالطلب المستقبلي تؤثر إلى حد بعيد على نجاح المشرو , ومن جانب  دقة

والمشاكل  السوق لها أهميتها الكبيرة أيضاً في الدراسات التسويقية والتي يقصد بها جميع الأنشطة
الدراسات التسويقية له  إجراءبن عدم الدقة أو القصور إومن ثم ف التسويقية المرتبطة بالمشرو ,

ت المستهلكين لاتشبع رغبا على المشرو  تتمثل في إنتاج سلعة أو تقديم خدمةعكسية عواقب 
رتفا  إهذا المنتوج إضافة إلى  ستثمارات وتراكم المخزون من)الضيوف( نظراً لسوء توجيه الإ

تجميع البيانات اللازمة لها, ويتوقف ذلك لذا كان لابد من التعمق بدراسة الجدوى و كلفة التسوق, 
مه من جانب والميزانية أهمها نوعية المشرو  وحجو  ,على العديد من العوامل المتداخلة والمتشابكة

والوقت المتاح لإجرائها وخبرة القائمين بها ومدى توافر متطلباتها من أدوات  المخصصة للدراسة
 .(4: 1332)شاكر,, حجم السوق ومدى المنافسة فيه , ثم التعرف علىجانب ثان  بوأجهزة 

ن     الوصول  المطلوب إجراء دراسة الجدوى التسويقية يتطلب إعداد إطار تفصيلي للأهداف وا 
 : وتشمل اتإليها والتي تتضمن جميع الأنشطة لإنتاج وتقديم الخدم

 .  سلعة أو خدمة توصيف المنتوج سواءً  .1
 لتأشير إحتياجاتهم الفعلية.توصيف المستهلكين ) .5
لمثالية المنتوجات اتوصيف السوق وحجمه الحالي والمستقبلي والمنافسين وأسعار  .0

 .أو لتسعيرها الخدمةوالقوانين المحددة لتداول 
لفكرة السلعة أو الخدمة الجديدة التي يسعى المشرو   تحديد مدى تجاوب السوق  .4

 . لتقديمها
نصيب السلعة أو الخدمة من الفجوة التسويقية ) الفرق بين الطلب الكلي والعر  الكلي  .2

 .وبالتالي تحديد الطاقة الإنتاجية والرقم المتوقع للمبيعات  الخدمة( للسلعة أو
 . (8: 8334إعداد الهيكل التسويقي بما يشمله من كلفة التسويق, )عبد العظيم, .6
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 :جراء دراسة الجدوى التسويقية إمتطلبات 
 اعتبارهإب بهاهتمام المتزايد إن ظهور أهمية دراسة الجدوى التسويقية بمفهومها الحدي  والإ    
حقق الأهداف المرسومة من قبل المنظمات ولتلبية حاجات ورغبات المستهلكين )الضيوف(, ت

( 22: 8332اب المتخصصين والباحثين في علم التسويق أمثال )طه,أشار أغلب الكت   حي 
 لى أن هناك متطلبات أساسية لدراسة الجدوى التسويقية وهي :  إ( 12: 8331و)صبري,

دراسة الجدوى التسويقية في أي  جراءلإد المتطلبات الأساسية تعتبر أح: دراسة السوق -1
مرحللة بستثماريلة المطروحلة أو الفرص الإ مرحلة المفاضلة بينب مرحلة من مراحل المشرو  سواءً 

تحديد مدى تقبل السوق للمنتوج أو لالجدوى التفصيلية  مرحلة دراسللةبدراسلة الجلدوى التمهيديلة أو 
ن الدراسات إمكانية التسويق من عدمه, ومن ثم فا  المشرو  و  التي يقدمهامزيج المنتوجات 

حتياجات ا  ستهلاك الذي يقصد به نوعية و والتنبؤ بالطلب ونمط الإ الخاصة بدراسة السوق
 خدميتجاهات المستهلكين المرتقبين تحدد في الغالب النواحي التسويقية فيما يخص المزيج الا  و 

دراسة السوق وفقاً للتحليلات الإحصائية للبيانات المتوفرة للبرنامج  عد  وتُ  .,التسويق عموماً  وهيكل
في  ةوالفجو  ةتسويقي لعشر سنوات من عمر المشرو , وكذلك الواردات والصادرات المتوقع

 : (Lafley,2005:91)تيوكالآ عند القيام بالأعمال,الطلب 

 فتراضات التحليل في الدراسة .إ . أ
 المتوافرة في السوق .مواصفات المنتجات  . ب
 ستهلاكي .تحديد المجتمع الإ . ت
 ستهلاكي .البيانات المتوفرة عن المجتمع الإ . ث
 ستهلاكي .تحليل بيانات المجتمع الإ . ج
 ستهلاكي لعشر سنوات قادمة .تقدير حجم المجتمع الإ . ح
 ستهلاك للسنوات العشر القادمة .تقدير الإ . خ
 تقدير طاقة الإنتاج المحلي . . د
 الطلب .تقدير الفجوة في  . ذ
 تقدير حصة المشرو  من الفجوة . . ر
 التسعير . . ز

 الدورة التسويقية . . س

 تتضمنها دراسة السوق : التيوفيما يلي عر  للعناصر    
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: تقسم المنتوجات عموماً إلى سلع وخدمات, كما تقسم السلع بدورها من  المنتوج توصيف -5
وبناءً عليه يشمل  ,وأخرى صناعيةستهلاكية إسلع كالنظر التسويقية تبعاً لمشتريها  وجهة

ويتضمن حالة  ,ستهلاكياً أو صناعياً أوخدمةإكان منتوجاً  توصيف المنتوج تحديد النوعية سواءً 
والأجزاء المستخدمة في تصنيعه, وتصميم  ستخداماته وتحديد المواد الخاما  وخصائصه و المنتوج 

لتجاري والعلامة المميزة ومعايير الجودة ا سمشكله وحجمه وشكل العبوة وكيفية تغليفها والإ
ستخدام المنتوج وصيانته إوالمواصفات القياسية, وعادة ما يشمل التوصيف على تحديد كيفية 

, بيع للمستهلك(الصلاح بعد والإ ةالتي تشمل )التركيب, الضمان, الصيان وخدمات ما بعد البيع
بعد الإستهلاك من خلال مستوى الرضا  أما مايخص الخدمات فإن معايير الجودة تظهر مباشرةً 

: 1332والقناعة للمستخدم كونها )غير ملموسة( وتسوق وتنتج وتستهلك بوقت واحد, )العلاق, 
12). 

 -توصيف السوق : -0

يقصد بتقسيمه إلى مجموعة من الأسواق الفرعية لكل منها  تجزئة السوق إلى قطاعات: . أ
تقسيم السوق الكلي إلى مجموعات متجانسة من الخصائص المميزة, أي  نلللللمجموعة م

حتياجات كل إشبا  إسم القطاعات السوقية وتعمل على إتعرف ب المستهلكين)الضيوف(
حسب خصائصه المميزة وذلك بتقديم أفضل مزيج تسويقي  قطا  سوقي أو سوق فرعي

 : (Kotler,1999: 66)تيالآبجمالها إله,ويحقق تجزئة السوق العديد من المزايا يمكن 

  جتماعية والسيكولوجية لكل الديموغرافية والإ ختلافات الفردية في الخصائصتحديد الإ
 قطا  سوقي.

 شبا  لإحتياجات ورغبات المستهلكين )الضيوف( داخل كل لإا تحقيق أعلى درجة من
 قطا  .

 مكانية التوفيق بين رغباتهم إأصغر من الضيوف وبالتالي  مجموعة ةالتركيز على دراس
 المختلفة.

 حتياجات المستهلكين )الضيوف( في إأفضل مزيج تسويقي مناسب مع  تصميم وتخطيط
 كل قطا  سوقي.

 الفرص التسويقية المتاحة وتحديد القطا  السوقي المستهدف التعرف على( ,Pride & 
Ferrell,1991:56). 
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تجاهات السلوكية ستعان القائمون ببع  دراسات الجدوى بالعوامل السيكولوجية أو الإإوقد    
نمط حياة المستهلك )الضيف(, وشخصيته لفي تقسيم الأسواق, وتشمل العوامل السيكولوجية 

ستعمال والعامل التسويقي لإا تجاهات السلوكية معدلتجاهاته ودوافعه, بينما تشمل الإا  وميوله و 
س لتقسيم السوق ستخدام هذه الأسإن أنتظام الشراء ودوافعه إلا ا  المؤثر في الشراء والولاء و 

عتماد الإستهلاكي, وعموماً يفضل الإ محدود لضعف قدرتها على تفسير التباين فللللي السللللللللوك
الشمولية وتفسير التباين بين شرائح  ةنظر العلى أكثر من أساس واحد لتجزئة السوق لضمان 

 السوق المختلفة . 

القطاعات  تحديللد القطا  أو ةالمستهدفيقصد بتحديد السلللوق : ةتحديد السوق المستهدف . ب
يفضل عند دخول سوق جديد التركيز  المشرو  على خدمتها, وعادةً  السوقية التلي سيركللز

ضافة قطاعات أخرى, إلا إن تعدد إثبت نجاحه يمكن  ذاا  على قطا  واحد فقط و 
ي لخدمة عدة قطاعات غير مترابطة أ ةالأساليب المتبعة لتحديد السوق المستهدف

ي أن كل قطا  يمثل فرصة تسويقية جذابة, لتغطية السوق ألاتربطها علاقة مشتركة, 
تشكيلة متنوعة من المنتوجات )كل منتج منها يوجه إلى قطا   ككل من خلال توفير

تركيز مجهودات القائمين بدراسة الجدوى التسويقية  معين(, ويتضح مما سبق أهميللللة
قطا  مستهلدف بملا يعكلس خصائصله الديموغرافية  ة لكلللعلى تحديد ورسم صلورة واقعيلل

 .مهايقيتكفرصة تسويقية حتى يمكن  جاذبيته ظهارإقتصادية وبالتالي والسيكولوجية والإ
المستهلك )الضيف( مقاصده  هتملام بدراسلة وتحليلل سللللوكالإ توجبوفلي نفلس الوقلت ي

 ةوالجنس والديان ختلاف الدخل والسنإتجاهاته وتفضيلاته التي تختلف با  في الشراء و 
ستراتيجية والمعتقدات والعادات, وعلى القائمين بدراسة الجدوى التسويقية تحديد الإ
مع الوفاء  التسويقية من تخطيط المنتوجات والتسعير والتوزيع والترويج بما يتلاءم

 & Kotler, )حتياجات الضيوف في كل قطا  من القطاعات السويقية المستهدفةإب
Armstrong,2014:156) . 

لمشرو  لو خدمات أيعتبر تحديد الطلب المتوقع على سلع :  مقدار الحصة السوقية . ت
دراسة الجدوى التسويقية, بل بوسوق تلك المنتوجات )حجر الزاوية(  والعوامل المؤثرة فيه

همية أ عودصلاحية المشرو  للتنفيذ من عدمه, وتالمناسب لتخاذ القرار لإساس يعتبر الأ
 لى: إتقدير الطلب المتوقع على منتوجات المشرو  

  دارية.لجميع التقديرات التقنية والفنية والإ ساسأيعتبر 
   قامة مشروعات إو أالقائمة  المشروعاتبساس لتحديد مدى الحاجة للتوسع أيعتبر

 نشائها.ختيار موقعها وتحديد التوقيت الزمني لإا  جديدة و 
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  ستثمارات لبع  المشروعات دون غيرهاالإساسي لتوجيه أيعتبر الطلب( ,Berner & 
Kiley,2005:86). 

  -نصيب المشرو  من السوق تقدير : حديدت ويتطلب   
الفجوة التسويقية ونصيب  حجم - حجم العر  الكلي. - حجم الطلب الكلي. -

 المشرو  منها.

       مل هذه الدراسة على بع  المتغيرات وكالاتي : توتش: قتصادية والفنية دراسة الجدوى الإ -1

  .للتصنيع صول الثابتة بمعرفة الموقع الملائم والبناء والمعدلات اللازمةتحديد الإ‌-أ 
   .تحديد متطلبات الإنتاج من مواد خام وموارد بشرية‌-ب 
الإنتاجية  لى عملية التخزين ومدة الدورةإ وصولاً  هتحديد عملية الإنتاج من حي  مراحل‌-ج 

  .والكمية المنتجة فيها
 تجهيز بيانات التسويق والبيانات الفنية. ‌-د 
 التخطيط الصناعي طويل الأمد لمشرو  أو مجموعة مشاريع. ‌-ه 
عداد مخطط القرو  وجدول إعادة القرو . ا  دراسة و ‌-و   قتراح التمويل للمشرو  وا 
 قتصادية للمشرو . إيجاد المؤشرات الإ‌-ز 
 ستثمار. على طبيعة المشرو  وحجم الإ عتماداً إلي ستثمار الكتحديد مجمل الإ‌-ح 
 .(Voight,2006:20, )تحديد الوقت اللازم لإنجاز الدراسة حسب طبيعة المشرو ‌-ط 

ستشارات بإعداد تقوم المنظمات المثالية للبحو  والإ : المالية للمشروعدراسة الجدوى  -5
على أساليب البح  والدراسة  عتماداً إعامة  الخدمات بصورة  دراسة السوق لمشاريع السلع أو
المعلومات المتوفر لدى  ستخدام تكنولوجيا المعلومات وبنك إالمتطورة في هذا المجال وذلك ب

لدى مختلف دوائر الإحصاء في أجهزة الدول, حي   المنظمة أو تلك المعلومات التي تتوفر 
و كلاهما أ و نوعياً أ يلا كمياً تحل لبيانات المتعلقة بالموضو  لتقوم المنظمة بتحليل كامل 

 ,Meier, )حسب طبيعة تلك الدراسة والمعلومات والنتائج التي يتطلب الوصول إليها
et.al.,2004:65).  ومن الأساليب التي تتبعها المنظمة في رفد دراسة السوق بمعلومات

الطرق والبرامج حد  أإلى  ستناداً إ ةستبانالإ ستمارات إستخدام إواقعية, هو البح  الميداني ب
كلاهما حسب  أو  في هذا المجال لغر  تحليلها كمَا أو نوعاً  الإحصائية المتبعة عالمياً 
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وعند طلب المستثمر في مجال السياحة والفنادق سوف تقوم  المنظمات  حاجة الدراسة.
عداد دراسة جدوى المتخصصة بتطوير الدراسات والإ متكاملة للمشاريع  نتقال إلى تصميم وا 

, )عبد قتصادية والتحليل المالي للمشرو يجاد المؤشرات الإا  ا في ذلك البح  الفني و بم
لى إعداد مثل هذه الدراسات لإ. كما وتحتاج المنظمات المتخصصة (3: 8332العزيز,
 تي: نوا  الكلف الكلية للمشرو  وكالآأتحديد 

وتكون مرتبطة مع بدء واحدة ولا تسترد  الكلف التي تدفع مرة يوه  :ف التأسيسيةلالك . أ
 ستشارات والدراسات(.والتسجيل والإ العمل )الرسوم القانونية ورسوم الترخيص

كلفة الحصول على عناصر الإنتاج )الأر  والمباني والآلات ي وه  :الكلف الرأسمالية . ب
سترجاعها عن طريق إوالمعدات( وتصرف مرة واحدة قبل بداية الإنتاج ولكن يمكن 

 البيع.
وتحسب مدة الدورة الإنتاجية  الكلف الناتجة من عملية الإنتاج, يوه  :شغيليةالكلف الت . ت

  عتبار تصنيف هذه الكلف وفق مايلي : الواحدة مع الأخذ بنظر الإ
الكلفة اللازمة لتشغيل المشرو , أي أنها لا تتغير بتغيرحجم  يالكلف الثابتة: وه -

والأثا  والآلات والمكائن,   الإنتاج كإيجار الأر  والصيانة الدورية والرواتب
 (.2: 8332)محمد,

 الكلف التي ترتبط بمستوى الإنتاج, أي أنها تتغير مع يالكلف المتغيرة: وه -
  .طاقةالخام, وأجرة العمال, وفواتير المواد الحجم الإنتاج وتشمل 

 المذكورة أعلاه للبدء بقيام وتشغيل وتمثل مجمو  الكلف  ع:مجموع الكلف الكلية للمشرو  . ث
  (.Stanton & Etzel &Walker,2001:85, )المشرو 

  :مراحل إعداد دراسة الجدوى التسويقية 

وضحتها )منظمة أكل منها تخدم ما يليها من خطوات, كما  توجد عدة خطوات متتالية ومترابطة
  :( وتشمل هذه الخطوات مايلي8331ستشارات,المثالية للبحو  والإ

تحقيق أهداف الدراسة  ويتطلب دراسة الجدوى التسويقية :البيانات اللازمة لإجراء  -1
للوصول لتلك الأهداف, وتلعب خبرة  التسويقية تجميع العديد من البيانات والمعلومات وتحليلها

نه لايوجد نظام محدد لنوعية البيانات إالبيانات, إذ  في تحديد نوعية أساسياً  القائمين بالدراسة دوراً 
تحديد البيانات المطلوبة واللازمة ولالمشروعات الإنتاجية أو الخدمية, ب الواجب تجميعها سواءً 

وبالتالي تحديد مصدر البيانات ونوعيتها, كما  ,الدراسة التي ينتج عن تحليلها تحقيق أهداف
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أو السلسة الزمنية التي تجمع البيانات خلالها ومدى تأثير مختلف  عتبار المدى الزمنيالإبيؤخذ 
 تجاه الطلب على السلعة المزمع إنتاجها أو الخدمة المطلوبالفترة الزمنية لإ تلكالعوامل خلال 

تخاذ القرار لإعلى نتائجها  رتكازلواقع حتى يمكن الإامواكبة لتأتي نتائج الدراسة لتقديمها 
 . (Smith,2002:8, )المناسب

الموثرة على الطلب أو في العوامل التي تحد  الجذرية  و التغيراتأن قصر السلسلة الزمنية إذ إ
النتائج بفي سوق تلك السلعة وبالتالي تقل الثقة  إلى تعديلات هامة يسعار يؤدالأبالتغير 

المجال لتغطية هذا القائمين بالدراسة على خبراتهم الشخصية في  عتمادإو أالمتحصل عليها 
تتوقف نوعية  خيراً أالدراسة, و بو الدقة أما يقلل الثقة  المستحصلةلبيانات الحاصل لالنقص 

جراء ن نوعية البيانات اللازمة لإأما لاشك فيه و السوق على نوعية السلعة,  البيانات عن تحليل
 وأقامة مشرو  دواجن عن تلك اللازمة لإ تختلف تماماً منظمة فندقية قامة تسويقية لإ دراسة

يقسلم بعلل  و  (.Meier, Toole & Grotty,2004:68) نشاء مكتب للاتصالات الدوليلة,لإ
لى بيانات إلمصادر الحصول عليها  التسويقية تبعاً  جللراء الدراسةلاب البيانات اللازمللة لإالكت  

خرى نوعية, ألى بيانات كمية و إلنوعيتها  خر تبعاً البع  الآ خرى ميدانية بينما يقسمهاأمكتبية و 
و كمية أن تكون نوعية أو الميدانية يمكن أبين التقسيمين فالبيانات المكتبية  ختلافإولا يوجد 
المنشورة  ما من البيانات المسجلةأو النوعية يمكن الحصول عليها أن البيانات الكمية إف وبالمثل

جراء التحليل اللازم, وعيات البيانات المختلفة مكملة لبعضها لإن نإف وعموماً  , و تجمعها ميدانياً أ
دراسة ما لتصبح بيانات مكتبية لما يليها بنه يتم تجميعها ية لأنها ميدانإساس في البيانات ن الأا  و 

 : (Spanos, et.al.,2004:8)لىإوتقسم  جدوى لاحقة, من دراسات

ل و  بواسطة الفريق البحثي القائم بالدراسة لأ ة: هي البيانات التي يتم تجميعهاللللوليالأ - أ
 مرة.

وهي البيانات المكتبية المتاحة والمنشورة والتي سبق تجميعها في دراسة  الثانوية: - ب
و أو الجامعات وشركات تجميع البيانات أو بواسطة الهيئات الحكومية أجدوى سابقة 

 بنوك المعلومات.
المطلوبة  همها البياناتأرقام مطلقة أوهي البيانات التي يعبر عنها ب البيانات الكمية: - ت

 سعار.و الأأراسة السوق أي تختص بكميات السلعة للتنبؤ بالطلب ود
رقام مطلقة أالنوعية ) الكيفية (: وهي البيانات التي لايمكن التعبير عنها ب البيانات - ث

بتوصيف المستهلكين )الضيوف(  هميتها للدراسة التسويقية وتختص عموماً أ مع
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نظيم تداول السلع ساليب التسويق والقوانين واللوائح الخاصة بتأتجاهاتهم وتحديد ا  و 
 ونظام تسعيرها.

سئلة الأ لتغطية تهامدى دقلبيان البيانات يتم تقييم  الجدوى:القائمين بدراسة  .1
والتي  في حالة المنظمات القائمة فعلاً  ماأ مناسبة,ستفسارات المطلوبة للخروج بنتائج والإ

و تصميم منتوج جديد فيمكن لهم أ و تطوير منتوج قائمأجراء توسعات جديدة بإترغب 
 عادة جدولتها وتحليلها بالشكلإالحصول على البيانات اللازمة من سجلات المنظمة ثم 

 .(2: 8338, )المهيري,دراسةهذه الالذي يتناسب مع متطلبات 
مجتمع الدراسة ويتوقف  إختياريتم  ةبعد تحديد نوعية البيانات المطلوبمجتمع الدراسة :  .5

بمعنى هل ستوجه السلعة  ,المقدمة و الخدمةأساس على نوعية السلعة المنتجة ذلك بالأ
وهل  ,بكافة فئاته و للمجتمعأو خدمي أستهلاكي إو أو صناعي ألى مجتمع زراعي إ

تحديد مجتمع  ذا يتمله ة,فئات معينل وأعمال و الخدمة مع جميع الأأتتناسب السلعة 
متطلبات ال ات المجتمع الذين تتوفر فيهمبصورة دقيقة لتوصيف فئو الدراسة بوضوح 

 .(42: 1332اللازمة, )الساعاتي,
 : منهاستشملها الدراسة  التي ةلتحديد حجم العينتوجد أساليب عدة : ةحجم العين .0

فضل سلوب الأالإ دراسة كل مفردات المجتمع وهو ىسلوب الحصر الشامل: بمعنإ . أ
 واحدة.منطقة ضمن  وأ ذا كان حجم المجتمع صغيراً إ

من مجتمع الدراسة لتجميع البيانات منها  ةختيار عينإبمعنى  خذ العينات:أسلوب إ . ب
بحي  تمثل مجتمع الدراسة  ة,المناسب للعين ويلزم تحديد النوعية الملائمة والحجم

ذا كان حجم مجتمع إ سلوب مناسباً الإ ويعتبر هذا ,مكانالإ قدر صادقاً  تمثيلاً 
سلوب الحصر إتبا  إيستحيل  في مناطق عديدة بحي  و مشتتاً أ الدراسة كبيراً 

يتوقف و وكلفة مالية عالية,  طويلاً  جرائه وقتاً ذ يتطلب لإإالشامل لتجميع البيانات, 
للدراسة والميزانية  على عدة عوامل منها )الوقت المتاح ةتحديد حجم العين

ن يكون أب يج حوالالمخصصة لها والدقة المطلوبة وحجم المجتمع( وفي جميع الأ
, المستخلصة حصائي على البياناتجراء التحليل الإلإ مناسباً  ةحجم العين
 .(23: 8330)الدوري,

ساسية التي تخدم سئلة تغطي النقاط الأأقائمة  عدادإيتم وهنا  جمع البيانات : سلوبإ .4
ن كل سؤال يرد يغطي معلومة معينة أعلى  هداف الدراسة التسويقية ويلزم التركيزأ
على بع  المختصين في هذا المجال أو  ستقصاء أولاً يتم عر  قائمة الإ حياناً أو 
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ستما  لوجهات نظرهم بما يفيد والإ راءهمآستطلا  فراد العينة لمناقشتهم فيها ولإأبع  
القائمين بالدراسة, ولذا يمكن  ظهار بع  النقاط والمشاكل التى كانت غائبة عنبإ
ن أطمئنان على الإو فيها  ستقصاء وتغطي النقصالإقائمة  يسئلة جديدة تثر أضافة إ

خطاب توجيه يرفق بقائمة  الاسئلة الواردة في القائمة تغطي متطلبات الدراسة ويتم كتابة
المستقصى منه وبع  البيانات  سمإوقد يتضمن   ه,ستقصاء يوضح فيه الغر  منالإ

  .(28: 8333, )حنفي و قرياقص, الشخصية عنه والتي تفيد الدراسة

 ي: عداد المزيج التسويقإ

 عداد المزيج التسويقي والذيا  تحديد و يتم والتنبؤ بالطلب في الجدوى التسويقية  بعد دراسة السوق
 و الخدمة من مصدرأيقصد به مجموعة الوظائف التى تلتزم المنظمة بها لضمان تدفق السلعة 

المستهلكين  حتياجاتا  تحقق رغبات و ستخدام, والوسائل التي ستهلاك أو الإنتاج إلى مصدر الإالإ
لآخر للتخطيط  متابعة العر  والطلب على المنتوج من حينإلى ضافة وقدراتهم على الشراء بالإ

مزيج )المنتوجات والتسعير لعناصر التخطيط النشطة أللبرامج التسويقية, ويشمل المزيج التسويقي 
 (.82: 1334)أبو قحف, قية للمشرو ,نشطة التسويعن الأ والتوزيع والترويج( وهو بذلك يعبر

تقديم  نتاج السلعة أوا  تمام تنفيذ المشرو  و إنشطة التسويقية تبدأ بعد ن الأأوعلى الرغم من 
رتباطها الوثيق بدراسة السوق لإ دراسة نظراً المرحلة بعدادها ا  نه يلزم التخطيط لها و ألا إالخدمة 

هتمام الكافي بالجانب ن عدم الإإمج, لذلك فالتخطيط للبرا لتحديد الفجوة التسويقية ومن ثم
ولى الأ المراحلبحد العوامل الهامة لفشل المشرو  خاصة أمرحلة الدراسة قد يمثل  التسويقي في

الطلب المتوقع بدقة في دراسة السوق  ذا تم تحديدإسواق, فالأبلنشاطه عند طرح المنتوج الجديد 
ينعكس على تقليل فاعلية تقدير الطلب ومن ثم  ذلك عداد جيد للمزيج التسويقي فإنإولم يواكبه 
ة على المنتوجات يتنافس ذا ميزة المطروحجعل المنتوج الجديد لدراسة الجدوى ب تهتتضح أهمي

. (02: 1332, )الشنواني, والربحية البيعزيادة هداف التسويقية و المثيلة أو البديلة بما يحقق الأ
 مع الرغبات والإتجاهات والميول وكما يأتي:لي بما يتماشى لمزيلج التسويقليملكن وضلع سياسات و 

ختيار نطاق المزيج لإذلك النشاط الخاص  هب ويقصد :تخطيط مزيج المنتوجات .1
وجود المنافسة الحالية والمستقبلية و حتياجات السوق إضوء بالمنتوجات  تشكيلةلالتسويقي 

 اعتمد عليهالتي يُ ستراتيجية الإ ساس المنتوجاتأتمثل التي أهداف الدراسة  قيحقلت
 تلعب نتائج دراسة السوق الدوركما  (.Kotler,1989:41) خرى,وضع السياسات الأل

 توفر البيانات عن العواملفي حالة تخطيط وتحديد المزيج السلعي والخدمي لساسي الأ
نعكاساتها على سلوكهم ا  حتياجات ورغبات ودوافع الضيف و إتحديد  في المتمثلةالخارجية 
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لمنتوجات والأثر الإيجابي أو لالتنافسي موقف البالشرائي وعدد المنافسين وتأثيرهم 
عدد من المنتوجات ومعدل ب والتقنية ة, وكذلك أثر التطورات التكنولوجيعليها السلبي

 التسويقية المتاحة للتعرف على تحديد الفرصبتقادمها, بينما تتمثل العوامل الداخلية 
 تي دورأثم ي (.Al-Ehrbar,2005:153) متطلبات السوق وتحديد الطلب المتوقع,

 الإنتاج بمسؤليته عن تخطيط الإستراتيجية الإنتاجية اللازمة لإنتاج المزيج السلعي
العوامل  النسبية لتأثير كل عامل من تلك ةختياره, وتختلف الأهميإوالخدمي الذي يتم 

تقيميه لتحديد  على كل منتوج من المزيج وهو ما يلزم داخلياً أو  خارجياً  كان عاملاً  سواءً 
على حجم الطاقة  قابلية المنتوج للتسويق ومدى مساهمتله فلي تحقيلق الربحيلة وتأثيلره

السوقية, تحديد حصته لالإنتاجية المطلوبة ودرجة تكامله مع بقية مكونات المزيج 
(Kotler & Armstrong, 2008: 218.)  

 

ج من المزيج السلعي و يهدف إلى تحليل ما يساهم به كل منت مزيج التسعير :تخطيط  .5
ذا يتم تحديد أفضل مزيج بما لالتسويقي والبيعي,  موقفهوربط ذلك ب ربحيةالوالخدمي في 

الذين يمثلون السوق المستهدف,  )الضيوف( حتياجات المستهلكينا  مع رغبات و  مءيتلا
سترداد الكلف إلمنتوجاتها كي تتمكن من وتحاول المنظمات تحديد سعر مناسب 

سعار المنتوجات أذ تتباين إرباح, جمالية التي يتم صرفها ويحقق عائد معتدل من الأالإ
 & Kotler, )وفق دورات حياتها وطبيعتها وحجم نشاطاتها وموقعها الجغرافي

Armstrong, 2014:312). 
 

ستراتيجية الإ هدافى التسويقية الأيحدد القائمون بدراسة الجدو  تحديد منافذ التوزيع : .0
قنوات ( للتوزيع على مدى عمر المشرو  ومن ثم يمكن لهم التخطيط لمنافذ التوزيع

المطلوبة, وما لاشك فيه أن  هدافالتوزيع( بنجاح لتوزيع المنتوج قيد الدراسة بمايحقق الأ
خرى للمزيج التسويقية الأتأثير هام على القرارات لها خدمات الالقرارات الخاصة بتوزيع 
 & Meier & Tool)خر,آالمشرو  ككل من جانب  من جانب وعلى نشاط

Grotty,2004: 9   .) 
 

في المزيج التسويقي الذي تتضمنه  مكملاً  يعتبر الترويج عنصراً  تخطيط مزيج الترويج : .4
تج أو الإتصال المختلفة التي يوجهها المن   الجدوى التسويقية والمقصود به صور دراسة
الخدمة التي يقدمها  إلى الضيوف والمستفيدين النهائيين لتعريفهم بالسلعة أو البائع
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: 1332ويلسون,) ذلك في المستقبل, والتأثير عليهم لإقناعهم بإتخاذ قرار الشراء وتكرار
الحاليين أو  للإتصال بالضيوف منظمةج أو الو ويمثل الترويج بذلك أداة المنت (.22

عداد إستراتيجية وا   مناسب لإقتنائهعلى سلوكهم لإتخاذ قرار  التأثير المرتقبين لغر 
علان وتنشيط المبيعات والدعاية ومن الممكن القيام والإ ينشطة البيع الشخصأ تتضمن
و تكرار الحملة الترويجية على فترات, وتتوقف أفي وقت واحد  ةحملات ترويجي بعدة

حملة والميزانية المخصصة للترويج(, مدة الحملة على )ظروف السوق والهدف من ال
(Kotler & Armstrong,2014:456 .)الحملة الترويجية ونجاحها  ويتطلب تنظيم

 : يأتيفيما  جمالهاإالإلتزام بمجموعة من العوامل المترابطة التي يمكن 
البرنامج  تحديد هدف الحملة الترويجية: يجب أن ترتبط الحملة الترويجية بأهداف‌. أ

تهدف  بعوامل خارجية تفر  أهداف معينة للحملة الترويجية, وعموماً  التسويقي أو
يجاد ميزة  المنظمةالحملات الترويجية لزيادة المبيعات وزيادة نصيب  من السوق وا 

 للمبيعات المستقبلية. لمنتوج وتحسين كفاءة الترويج وتهيئة المناخ المناسبلتنافسية 
لنجاح تحقيق  جوهرياً  يعتبر عاملاً و  :يةتحديد الجمهور المستهدف بالحملة الترويج‌. ب

المخططة, ومن ثم يلزم تحديد هذا الجمهور حتى يمكن توجيه  هدافهاالحملة لأ
المستهدف وهي جمهور المستهلكين والمشترين وليس  الترويج إلى قطاعات السوق

فراد المؤثرين في قرار الشراء وتحديد الترويج إلى الأ توجيه يضاً أو  للسوق ككل,
و أعلان, تنشيط المبيعات, الدعاية صر المزيج الترويجي )البيع الشخصي, الإعنا

 النشر( وكما يلي : 
 

تصال المباشر لنقل مندوب أو موظف من المنظمة بالإ ويقصد به قيام البيع الشخصي: - 
 .عليهم ودفعهم لشراء المنتوج المشترين بهدف التأثير الرسالة البيعية لواحد أو أكثر من

عن طريق  تصال الغير مباشر لنقل الرسالة البيعية للمشتري: هو نو  من الإعلانالإ -
ضيوف الهتمام إذلك جذب  المنتشرة  ويترتب علىالمرئية والمسموعة وسائل أحد ال

بميزة المنتوج  يحاء لهملتواجد السلع والخدمات لتحفز رغبتهم في الشراء من خلال الإ
 .المقدم

سلوب يقوم البائع بمفرده بتنشيط المبيعات عن طريق هذا الإ يوف المبيعات: تنشيط -
فيها  راكشتو الإأقامة المعار  ا  و الكتابات وتوجيه الرسائل البريدية و أالكتالوكات  توزيع

 قامة المسابقات وتقديم الهدايا. ا  و 
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علام تصال غير المباشر من خلال وسائل الإوهي نو  من الإ و النشر:أ ةالدعاي -
زيادة الطلب على  يكالصحف والمجلات والراديو والتليفزيون, وغرضها الرئيس المختلفة
 .(Kotler & Armstrong,2014:458), الخدمة المقدمة وأالسلعة 

عوامل منها طبيعة لعدة  ىخر أدون  وسيلةختيار إوتتوقف المفاضلة بين وسائل الترويج أو     
الميزانية المخصصة للحملة  خيراً أوتوقيت القيام بالحملة الترويجية و  المنتوج نوعيةالسوق و 

الدراسة يلزم قيام خبراء الدراسة التسويقية بتحديد  الترويجية, ولضمان كفاءة ترويج المنتوج تحت
ختيار الوسيلة المناسبة والوقت ا  علانية و الخطة المناسبة للحملة بما تشمله من تصميم الرسائل الإ

 . لتوجيهها وتكرارها وتنويعها وتحديد الميزانية المناسبة لتنفيذهاالمناسب 
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 الماحث الللن 

 الح ة الس قصة

 مفهوم الحصة السوقية:

لمنلتَج ملا, يُعب لر الشلركة في السوق بأنها عبلارة علن مبيعلات الشركة تعرف حصة     
وتُعلد  الحصلة ( 123, 1321عنها بنسبة مئويلة لمجملو  المبيعلات ككل.)اللديوه جلي, 

السوقية مقياساً أو أداة للتمييلز بلين المصلانع الرابحلة والمصلانع الخاسلرة. وطبقلاً للذلك 
يمكللن رؤيللة مصللانع الأعمللال فللي سللباق فيمللا بينهللا لاقتنللاص الفللرص والحصللول علللى 
ن  حلبللة السللباق هللذه تتطلللب جهللداً إضللافياً للتعللرف علللى  أكبللر حصللة فللي السللوق, وا 

الفاعلة, بما في ذلك الفرص والتهديلدات ومواءملة تللك المعرفلة  القوى الخارجية وقواها
المكتسبة مع نقاط قوة وضعف المصنع المعينة, غاية ذلك اختيار الفرص واسلتثمارها 
محاوللللة للاسلللتحواذ عللللى السلللوق والوصلللول إللللى الحصلللة السلللوقية الأكبر.)الموسلللوي, 

سبة للمصنع, فمن خلال ذللك (, الذي يعد  عنصراً مهم اً جداً وأساسياً بالن20, 1333
يسلللتطيع المصلللنع أن يحقلللق الربحيلللة العاليلللة التلللي بإمكانللله أن يسلللتخدمها فلللي توسللليع 
 أعمالللللله, واللللللذي سللللليقود إللللللى زيلللللادة الإنتاجيلللللة وانخفلللللا  التكلللللاليف وزيلللللادة الأربلللللاح

 (04, 8333)الجنابي, 

 فإنه ولذا والسوق, الحصة: هما كلمتين من مركب مصطلح السوقية الحصة
 مفهومه له مصطلحاً  باعتبارها السوقية بالحصة التعريف قبل بهما التعريف يحسن
 .المحدد

 والجمع وتؤن , تذكر فيها يتعامل التي السوق: المبيعات موضع: لغة والسوق
, منظور أبن)نحوها المبيعات وتساق إليها تُجلب التجارة لأن بها وسميت أسواق,
 هل ( 1414

 فيأخذ أهلها, على الأشياء فيه ويعر  الناس فيه يجتمع مكان هو: واصطلاحا
 (.8338. )الحريملي, داأر  ما منهم كل
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 والبائعين المشترين من مجموعة على يشتمل إطار هو: "الاقتصادي المنظور ومن
 غير أو مباشرة بصورة قيود أية دون بينهم التبادلإجراء  ويمكن وثيق اتصال على

 م ( 8313, وأخرون, الوادي)  مباشرة

 لديهم تتوفر الذين المنظمات أو داالأفر  من مجموعة: التسويقي المنظور ومن
 المنتجات هذه مثل ءالشر  والسلطة والاستعداد القدرة ولديهم معينة, لمنتجات الحاجة

 المنتجون,) والمنظماتالأفراد  من أخرى مجموعة بعرضها يقوم التي( المشترون)
 ( . 8333) عزام ,  (البائعون

 التقاء هو المعاصر وقتنا في السوق أن إلى نخلص سبق ما خلال ومن
 إلى النظر دون معين قطا  في الأموال رؤوس أو والخدمات للسلع والطلب العر 
 التقدم ظل في وذلك والمشترين البائعين بين للاتصال وسيلة توفر شرط المكان وحدة
 .الأطراف جميع بين الاتصالات تسهل التي للتكنولوجيا الكبير

 لمدى مؤشر أو تعبير هي" :منها تعريفات بعدة السوقية الحصة عرفت واصطلاحاً 
 بالمنافسين قياسا بها تعمل التي الصناعة ذات في نشاطها وحجم, التأثيرية قوتها

 ( .003, 8332) البكري , الآخرين

 :السوقية الحصة أهمية

 المركز تعزز التي الهامة رت ا المؤش أحد من السوقية الحصة تعتبر
 والى السوقية حصتها زيادة على تعمل المنظمات جميع أن حي  للمنظمة التنافسي
 في حصتها على المحافظة إلى تسعى المنظمات جميع لأن السوق على الهيمنة
 ذات وخدمات منتجات وتقديم السعرية السياسة خلال من المنظمة وتستهدف السوق
 والتسويقية والخدمية الإنتاجية أنشطتها وتحسين تطوير خلال من عالية وكفاءة جودة
,  وآخرون الصميدعي)  المستهدفة السوقية الحصة تحقيق إلى ول الوص أجل من

8331.) 
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 فقد تحقيقها, إلى جاهدة المنظمة تسعى التي زيا ا الم إحدى السوقية الحصة وتعد
 مجموعة أو منتج على السيطرة طريق عن السوق في حصتها عن المنظمة تبح 

 وقد بها, تنفرد خدمات مجموعة أو خدمة على السيطرة أو المنتجات, من أصناف
 أن كما السوقية الحصة على للحصول منافسة أخرى شركات مع الشركة تندمج
 التجارية علامتها ريق ط عن السوق في حصتها على تحصل شركات هناك

 (. 8318 الكبيسي,)
 

 :التسعير 

أحد عناصر المزيج التسويقي , وأكثرها مرونة مقارنة مع يعتبر التسعير 
العناصر الأخرى, إلا أن عملية تحديد السعر تعد من أكثر المشكلات التسويقية 
صعوبة وذلك بسبب كثرة المتغيرات التي تؤثر في تحديد أفضل الاسعار التي ينبغي 

نما أيضاً على التسعير يترك آثاره, ليس فقط على الجوانب التسوي, فالبيع بها قية, وا 
وتبرز أهمية السعر , مُجمل عوامل الإنتاج, بل على مستقبل وبقاء المشرو  نفسه 

في أنه واحد من ثلاثة عوامل تؤثر بشكل مباشر على الربح,  من الناحية العملية
وهي السعر والكلفة وكمية المبيعات , لأن الربح هو الفرق بين الإيرادات والتكاليف, 

 :(128ص, 8333ن هذه العلاقة على الشكل التالي ) القحطاني, ويمكن بيا

 . الربح = الإيرادات _ التكاليف 
  الكمية الكلية .× الإيرادات = السعر للوحدة الواحدة 
 . التكاليف = التكاليف الثابتة + التكايف المتغيرة الكلية 
  للوحدة الواحدة.التكاليف المتغيرة × التكاليف المتغيرة الكلية = الكمية المباعة 
  الكمية المباعة ( _ )التكاليف الثابتة + الكمية × إذاً الربح =) السعر للوحدة

 تكاليف الوحدة(.× المباعة 
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 أهداف التسعير :

من الصعب تحديد أهداف المشرو  بشكل دقيق وواضح , فالمتغيرات الداخلية 
الأهداف تماماً كما والخاريجة من الاظطراب بحي  يصعب علمياً الجزم بتحقيق 

رسمها المشرو  في البداية . وفي مجال التسعير , فإن الصعوبة تكون بالغة , فقد 
يتصور البع  أن المشرو  قادر على القول أن أهدافه , مثلًا , هي تحقيق الأرباح 
من خلال وضع أو تعيين سعر معين , إلا أن هذا الهدف قد لا تتفق معه أو تسعى 

ن المشورعات , فهناك مشورعات تجارية تتعمد عدم تحقيق هدف لبلوغه العديد م
الأرباح , لأن هدفها قد يكون ترسيخ نفسها في السوق في البداية من خلال وسائل 
غير الربح , وبع  المشروعات قد تخسر بشكل معتمد على أمل تعوي  خسائرها 

لة في أذهان في المستقبل عندما تكون قد رسخت نفسها وأسست لنفسها صورة مقبو 
المستهلك . وبشكل عام هناك بع  الأهداف التي تسعى المشورعات لبلوغها أو 

 تعمل باتجاه تحقيقها من خلال التسعير .

 تحقيق عائد مناسب على الاستثمار . .1
 المحافظة على نصيب معين من السوق . .8
 تحقيق هدف ربح معين . .0
 تحقيق أقصى نصيب ممكن من السوق . .4
 ممكن .تحقيق أقصى ربح  .2
 تحقيق هدف بيعي محدد . .2
 الحصول على السعر الذي يقع في نهاية المدى المحدد . .1
 مواجهة المنافسة . .2
 تحقيق أقصى عائد على الاستثمار . .3

 البدء بسعر مرتفع ثم تخفيضه بعد فترة معينة . .13
هدف واحد أو محدد حصراً من هذه الأهداف يمكن الاستنتاج بأنه لا يوجد 

ف تختلف باختلاف السياسات التسويقية أو الأهداف العامة , فالأهدابالتسعير
 ( 112ص 8831للمشروعات , تجارية كانت أم صناعية. ) آرمسترونغ , 
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 طرق تحديد السعر:

 هناك عدد من الطرق يتم فيها تحديد السعر يمكن تلخيصها بما يأتي :

اب التكاليف يتم تحديد سعر البيع بالاعتماد على حس التسعير بالتكلفة والربح :
 المتعلقة بالإنتاج والتوزيع , مضافاً إليها هامش الربح.

 

 :التوزيع 

يعد التوزيع من الوظائف الأساسية للتسويق , ويعتبر بع  المتخصصين بأن 
التوزيع يمثل نصف التسويق , والتوزيع أحد عناصر المزيج التسويقي إلى جانب 

التوزيع من خلال قنوات التوزيع , أو ما  السلعة والسعر والترويج . ويتم تنفيذ أنشطة
تسمى بمنافذ التوزيع , والتي يتم من خلالها انتقال السلع والخدمات من مصادر 

وتتم عملية الانتقال هذه بواسطة الوسطاء , حي  , إنتاجها إلى أماكن الطلب عليها
شآت يختلف هؤلاء الوسطاء في نوعية الخدمات التي يقومون بتقديمها , وهناك من

وتعتبر القرارات المتعلقة باختيار , توزيع متخصصة تؤدي دورها في عملية التوزيع
ن أي  قنوات التوزيع المناسبة من القرارات المهمة والاستراتيجية بالنسبة للشركة , وا 
خطأ في اختيار نوعية القنوات التوزيعية قد يكون له أثر كبير في فشل السلعة أو 

 .( 28ص,  8338الخدمة ) الضمور , 

 

 :الترويج 

الترويج أحد العناصر الرئيسية للمزيج التسويقي , ولا غنى عنه لكي يتظافر مع بقية 
العناصر لغر  تحقيق الأهداف المنشودة للأنشطة التسويقية إلا وهي تسهيل 

 إيصال السلع والخدمات إلى من يحتاجها من المستهلكين .
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أن التطور والتقدم في مختلف الأنشطة التجارية والصناعية والخدمية , فتح أمام 
المنشآت المختلفة مجالات واسعة للنمو واقتحام الكثير من البلدان والأسواق التي 
كانت غير معروفة من قبل , كما أن التنو  الكبير للسلع والخدمات جعل من 

 .تج والمستهلكفعالة تربط بين المنالضروري وجود وسيلة 

 

 تعريف الترويج:

كلمة الترويج مشتقة من الكلمة العربية ) روج للشيء ( أي عرف به وهذا يعني أن 
 الترويج هو الاتصال بالآخرين وتعريفهم بأنوا  السلع والخدمات التي بحوزة البائع .

 (   80ص 1332) الديب ,  

هو عملية تنسيق كافة الجهود البيعية لاستخدام وسائل الإعلام والاتصال و الإقنا  
بهدف التأثير في مبيعات السلع و الخدمات وزيادة القبول للأفكار ) العوادلي, 

 ( 11ص,  8332

بأنه التنسليق بلين جهلود البلائع فلي إقاملة منافلذ للمعلوملات  -كذلك  -ويعرف الترويج 
السللللعة أو الخدملللة أو فلللي قبلللول فكلللرة معينلللة , والتلللرويج هلللو أحلللد , وفلللي تسلللهيل بيلللع 

عناصللر المللزيج التسللويقية , حيلل  لا يمكللن الاسللتغناء عللن النشللاط الترويجللي لتحقيللق 
 أهداف المشرو  التسويقية , والشكل التالي يوضح هذا الدور.

السلعر قلد والترويج كنعصر فلي الملزيج التسلويقي , يلأثر بلالقرارات المتعلقلة بالسللعة , 
لا يتقبلها المسلتهلكون حتلى بعلد التلرويج لهلا . ويتكلون الملزيج الترويجلي ملن عناصلر 

 –العلاقلللات العاملللة  –تلللرويج المبيعلللات  –البيلللع الشخصلللي  -معينلللة هلللي : الإعللللان 
 الدعاية .

إن الملللزيج الترويجلللي يمثلللل مجموعلللة العناصلللر التلللي تتفاعلللل ملللع بعضلللها اللللبع  , 
هللود التسللويقية لتحقيللق الأهللداف الترويج ذا كللان الللبع  يللرى أن الج  يللة المسللتهدفة , وا 

في حقيقتها جهود ترويجية باعتبار أن هدفها يمثل في تحقيلق الأهلداف البيعيلة وزيلادة 
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معدلات دوران السلع المباعة من خلال أساليب تنشيط المبيعات , إلا أن هنلاك تباينلاً 
سياسللة تخفللي  الأسللعار مللن نتللائج  كبيللراً بللين مللا تحققلله السياسللات التسللويقية مثللل :

ترويجيلة كهللدف إضلافي , وبللين ملا يحققلله الملزيج الترويجللي ملن نتللائج مرتبطلة بصللفة 
أساسية بكونه متغيراً أساسياً يرتبط بنشاط هادف يخلتص بالتلأثير عللى المسلتهلكين أو 

قناعهم للاستجابة نحلو اقتنلاء السللع أو الخلدمات المعللن عنهلا  ) الجمل ال العملاء , وا 
 .( 41ص 8333, شاكر , 

 أنواع وسائل ترويج المبيعات :

العينات المجانية : وهي وحدات من السلع المنتجة تقدم إلى المستهلكين  -1
المرتقبين مجاناً , وهي إما أن تقدم مباشرة أو عن طريق البريد أو ترفق مع 
سلعة أخرى, ويفضل أن ترفق بالعينة نشرة إيضاحية تبين كيفية استعمال 

لسلعة وفوائدها , ويعتبر هذا الأسلوب أكثر اساليب ترويج المبيعات فاعلية ا
 , رغم تكلفتة العالية.

الكوبونللات : هللي عبللارة عللن قسللائم يحللق لمللن يحملهللا أن يحصللل علللى خصللم  -8
معين لسلعة , وهي من الأساليب الواسعة فلي السلنوات الأخيلرة , وزاد الإقبلال 

 عليها من جانب المستهلكين.
ز والمكافآت : تعرف الجائزة بإنها عر  بتقديم صنف من سلعة معينلة الجوائ -0

بصللورة مجانيللة أو مقابللل سللعر مللنخف  , وتُسللتخدم كحللافز إضللافي لاسللتمالة 
 السلوك الشرائي للمستهلك.

التللذوق المجللاني : قللد تقللوم بعلل  المتللاجر بللإعلان حملللة تللذوق مجللاني للسلللع  -4
ع عليهلا السللع الملراد تلذوقها داخل متاجرها , وهنا تلوفر طلاولات علر  توضل

من قبل المستهلكين, وتسلتخدم هلذه الطريقلة فلي السللع الجديلدة أو السللع التلي 
 لا يعرفها المستهلك.

 ( 141 – 108ص 1332) العلاق , ربابعة ,  
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 المزيج الترويجي :

يعتقد كثير من الناس أن التسويق والبيع مترادفان , في حين أن البيع ليس أكثر من 
ذا كان البع  يستخدم البيع والترويج  عنصر واحد من المكونات العديدة للتسويق, وا 
 -بالمعنى نفسه, فإن استخدم الترويج أفضل من الناحية الفنية , فالبيع يتضمن  

طة التى يقوم بها رجال البيع, ولكن لا يشمل الإعلان انتقال الملكية أو الأنش -فقط 
أو طرق إثارة الطلب الأخرى , أما الترويج فيشمل الإعلان , والبيع الشخصي, 

 .( 181ص,  1330وأدوات البيع الأخرى ) شاهين , 

 ويتكون المزيج الترويجي من عدد من العناصر هي :     

 . الإعلان .1

 . تنشيط المبيعات .8

 يع الشخصي .. الب0

 . التسويق المباشر .4

 . العلاقات العامة .2

 

 ولأهمية الإعلان في موضوع البحث فسوف نتناوله بالتفصيل :

تعد عملية الاتصال الإعلاني من العمليات الهامة والمعقدة , إذ يهدف          
سلع إلى إمداد المستهلكين بالمعلومات عن ال -كعملية اتصال بالجماهير  -الإعلان 

والخدمات وخلق الإدراك الكافي عنها لديهم , من خلال وسائل واسعة الانتشار , 
وباستخدام العديد من الأساليب للتأثير في الأفراد والجماعات مختلفي الثقافات 

 قتصادية والسيياسية في المجتمع والحاجات والدوافع , ووفقاً للتطورات الاجتماعية والا
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 :لانـــالإع

المفيد عند دراسة عملية الاتصال الإعلاني أن نعر  لأهم التعريفات  قد يكون من
 المختلفة للإعلان على النحو التالي :

هو أي شكل من أشكال الاتصال المدفو  وغير الشخصي لترويج أفكار أو سلع  -
 أو خدمات لحساب ممول معروف .

هو عملية اتصال غير شخصي من خلال وسائل الاتصال العامة بواسطة  -
ملعنين يدفعون ثمناً لتوصيل معلومات معينة إلى فئات من المستهلكين حي  

 يفصح المعلن عن شخصيته في الإعلان.
هو كافة الجهود الاتصالية والإعلانية غير الشخصية المدفوعة الأجر , والتي  -

تنشر أو تعر  أو تذا  من خلال أحد وسائل الاتصال أو مجموعة منها , 
ية المعلن بهدف تعريف جمهور معين بمعلومات معينة وتظهر من خلالها شخص

 .( 02ص, 8332وحثه على القيام بسلوك محدد ) العوادلي , 
 

ويعتبر الإعلان أحد أبرز عناصر المزيج الترويجي حي  يستخدم بشكل واسع من 
قبل كل المنشآت الصناعية والتجارية والخدمية , وقد ازدادت أهمية الإعلان بعد 

مية الثانية  بشكل واضح , بسبب زيادة السلع المنتجة وتنو  تشكيلاتها الحرب العال
وزيادة عدد منتجيها هذا من جهة ومن جهة أخرى حي  تطور هائل في الوسائل 

 المستخدمة في ب  الإعلان لجمهور المستهلكين.

 و حاول بعض الكتاب تعريف الإعلان:

دف إلى التأثير من البائع إلى فلقد عرف أوكسيتفلد الإعلان بأنه عملية اتصال ته
المشتري على أساس غير شخصي , حي  يفصح المعلن عن شخصيته , ويتم 

 الاتصال من خلال وسائل الاتصال العامة .
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وقد عرف كروفورد الإعلان بأنه فن إغراء الأفراد على السلوك بطريقة معينة , ولكن 
, هو ما جاءت به جمعية  التعريف الأكثر اتفاقاً بينن المختصين في هذا المجال

 التسويق الأمريكية : 

" الإعلان وسيلة غير شخصية لتقديم الأفكار أو السلع أو الخدمات  بواسطة جهة 
معلومات مقابل أجر مدفو  " , وطبقاً لهذا التعريف فإن الإعلان يتميز عن غيره من 

 عناصر المزيج الترويجي بهذه الخصائص :

ي  يتم الاتصال بين المعلن وجمهور المستهلكين . أنه جهود غير شخصية , ح1
بطريقة غير مباشرة باستخدام وسائل الإعلان المختلفة كالصف والمجلات والراديو 
والتلفزيون وبذلك يختلف الإعلان عن البيع الشخصي الذي يتم بواسطة مندوبي 

 البيع الذين يتصلون شخصياً بالجمهور لبيع السلع والخدمات .

ن يدفع عنه أجراً محدداً , وهذا ما يميز الإعلان عن الدعاية التي لا . إن الإعلا8
 يدفع عنها مقابل .

نما يشمل كذلك ترويج 0 . إن الإعلان لا يقتصر على عر  وترويج السلع فقط وا 
 الأفكار والخدمات .

. إن الإعلان يفصح فيه عن شخصية المعلن الذي يقوم بدفع ثمن الإعلان ويعتبر 4
, وبذلك يختلف عن الدعاية التي لا يحدد فيها مصدر المعلومات في هو مصدره 

 .( 20ص, 1332الكثير من الحالات ) الديب , 

 

 أهداف الإعلان:

إن الهدف الرئيسي أو الأساسي للإعلان هو تغير الميول والاتجاهات وسلوك 
 المستهليكن المحتملين , بشكل أوضح فإن الإعلان كوسيلة يستخدم لتغيير سلوك
المستهلكين لشراء سلعة لم يكونوا مقتنعين بشرائها لو لم يكن هناك إعلان , ويتم 

 ذلك من خلال الأساليب الآتية :
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 من خلال توفير المعلومات والبيانات عن السلعة . .1
من خلال العمل على تغيير الرغبات , من خلال إبراز المزايا والفوائد التي  .8

المختلفة , أي يحول تفضيلهم من ماركة تعود على المستهلك للماركات 
 .( 18ص 8333منافسة إلى الماركة التي يعلن عنها ) الجمال , شاكر , 

 ( : 82ص, 1331) سمير, قحطان العبدلي,  أهداف الإعلانوأهم 
 . تحقيق الزيادة المستمرة في المبيعات 
  غبات خلق وعي طيب واهتمام إيجابي بمنتجات الشركة أو خدماتها بما يحرك ر

 الشراء .
 . تشجيع طلبات الاستفسار عن منتجات الشركة 
 . خلق صورة ذهنيه مستحبه لسمعة الشركة 
 .  تشجيع الموزعين على دعم منتجات الشركة بنشاطهم الإعلاني والبيعي 
 . المساعدة على تقديم الموزعين الجدد للسوق 
 . دعم الروح المعنوية لرجال البيع 
 ر الموردين .تأكيد أهمية الشركة في نظ 
  تشجيع الموزعين على قبول توزيع منتجات الشركة. 
 

 الأهداف التي يسعى الإعلان إلى تحقيقها فيما يتلعق بالمستهلك :

 خلق أو زيادة وعي المستهلك بالسلعة . -1
 زيادة معدلات استخدام السلعة . -8
 تغيير الاتجاهات عن استخدامات السلعة . -0
 وصفات الاسم التجاري .تغيير الإدراك عن أهمية خصائص  -4
 تغيير المعتقدات عن الأسماء التجارية . -2
 تدعيم الاتجاهات . -2
 تدعيم اسم الشركة . -1

 ( 22ص 1322) الصحن ,  
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 أهمية الإعلان:

للإعلللللان أهميللللة خاصللللة فللللي عصللللرنا الللللراهن , فقللللد تباعللللدت المسللللافات بللللين المنللللتج 
ملللن أجلللل مخاطبلللة  والمسلللتهلك وتعقلللدت طلللرق الاتصلللال , بملللا لا يلللد  مجلللالا للمنلللتج

 المستهلك إلا باستخدام الطريقة الوحيدة الصالحة وهي طريقة الإعلان.

فعن طريق الإعلان يمكن إبلاغ المستهلك وبطريقة موجزة وفنية عن الأفكار التي 
يريد المنتج قولها , فطبيعة العصر التي تتسم بالسرعة تقضي بوجود أسلوب متطور 

 لوب غير التقليدي .وخلاق يتفق مع روح العصر بالأس

ولذلك فإن زخم الحياة الشديد التي يتميز بها عصر السرعة تقضي وجود أسلوب 
جديد يتفق مع طبيعة العصر وهذا الأسلوب هو الإعلان , ذلك أن الإعلان بأساليبه 
الفعالة والمتطورة يستطيع تكثيف الأفكار وضخها إلى المواطن من خلال فترة قياسية 

ول الكثير من خلال فترة قصيرة ويتيح للمواطن الذي لا يمتلك الوقت , مما يتيح له ق
 الكافي لسما  ذلك .

وفلللي ظلللل التقلللدم التكنوللللوجي الهائلللل , وازدحلللام الأسلللواق بسللللع الاسلللتهلاك الشخصلللي 
والعائلي , فإن أي منتج لا يستعمل الإعللان للن يجلد لله مكانلاً فلي السلوق , حيل  أن 

ح فعللال بيللد المنللتج يسللتطيع فيلله إيصللال صللوته إلللى شللدة المنافسللة تقتضللي وجللود سلللا
لا فإنلله سلليختنق ويختفللي , إذ أنلله يسللحق مللن قبللل المانفسللين الأقويللاء  المسللتهلكين , وا 

 الذين تمتلئ السوق بأصواتهم الإعلانية .

إن المصلحة تقتضي إعلام المستهلكين عن أي سلعة جديدة في السوق , لأن ذلك 
تهلك معا الوقت , ويساعد على ترويج السلع وسرعة سوف يوفر على المنتج والمس

دورانها , وبالتالي على تسريع الدورة الاقتصادية لكل سلعة على حدة وللاقتصاد 
 القومي ككل .

 ( 84ص 1332) الناغي , 
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 وظائف الإعلان:

 للإعلان وظيفتان هما :    
 الخدمات .أولًا: ح  المستهلكين المرتقبين على اقتناء السلع أو شراء 

و الأفكار أو الأشخاص ثانياً: تهيئة هؤلاء المستهلكين إلى تقبل السلع أو الخدمات أ
 ( 82ص 1331) سمير , قحطان العبدلي , أو المنشآت 

إن النشاط الإعلاني يقوم بوظائف متنوعة , وعلى نظاق واسع تخدم كل أطراف 
 ى الشكل الآتي :العملية التسويقية من منتجين وموزعين ومستهلكين , وعل

. بالنسبة للمنتجين : إن من أهداف المنتجين هي إنتلاج سللع لغلر  بيعهلا وتحقيلق 1
الأربلللاح ملللن وراء تللللك العمليلللة , فلللإذا كلللان المنلللتج يتعاملللل ملللع المسلللتهلكين بشلللكل 
ذا كلللان علللن طريلللق  مباشلللر فعليللله أن يزيلللد علللدد العمللللاء اللللذي يتعلللاملون معللله . وا 

ع بيعهللللا يجل مللللع منتجاتلللله وتشللللهللللؤلاء فللللي التعامللللالوسللللطاء فعليلللله أن يكسللللب ثقللللة 
 كثيرة , منها : كين والخدمات التي يقدمها الإعلان للمنتجينلهمستلل

التوفير في تكاليف التوزيع : إن تعريف المستهلكين بالسلع التي ينتجها المنتج ‌.أ‌
يتم إما عن طريق الإعلان أو البيع الشخصي , ومن المعروف أن تكاليف 

الشخصي , كما أن الإعلان يصل إلى أكبر الإعلان أقل من تكاليف البيع 
 عدد من المستهلكين في وقت واحد .

تعريف المستهلكين بسرعة عن الإضافات والتحسينات في السلعة , وهذا يتم ‌.ب‌
 بشكل كفؤ عن طريق الإعلان الذي يكون أسر  في إيصال المعلومات .

وبالتالي تخفي  كلفة الإنتاج : ويتم ذلك عن طريق زيادة حجم المبيعات , ‌.ج‌
 إلى زيادة الإنتاج مما يؤدي إلى تخفي  كلفة الوحدة المنتجة .

تسهيل عمل مندوبي البيع : يساهم النشاط الإعلاني بشكل كبير في تسهيل ‌.د‌
مهمة مندوبي البيع , حي  يكون الإعلان قد مهد الطريق , وأصبح 

 المستهلك أكثر سهولة للاقتنا  أمام مندوب البيع .
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للموزعين: يعمل الإعلان على إغراء تجار التجزئة على التعامل مع . بالنسبة 8
السلع المعلن عنها ووضعها في متاجرهم , لأن السلع المعلن عنها تساهم في 

 تقليل الجهود التي يبذلها رجل البيع .

. بالنسبة للمستهلكين: إن هدف المستهلك هو الحصول على السلعة المناسبة في 0
مناسبين , وتسهيلًا لهذه المهمة , فإن النشاط الإعلاني يقوم بهذه الزمان والمكان ال

 المهمة , ويمكن أن نحدد بع  وظائف الإعلان بالنسبة للمستهلك , كالآتي :

تسهيل مهمة الاختيار بين السلع: يكون المستهلك في كثير من الأحيان أمام ‌.أ‌
من السلع خيار صعب لانتقاء السلع المانسبة من بين الأنوا  الكثيرة 

الموجودة في السوق , وعن طريق مايحصل عليه من معلومات وبيانات عن 
 مزايا ومواصفات السلع تسهل عليه مهمة اختيار السلعة المانسبة له .

زمان ومكان توافر السلعة : إن الإعلان يقوم بإبلاغ المستهلك بمكان وزمان ‌.ب‌
 وجود السلعة ووقت الحاجة إليها .

ارات مفيدة : يساهم الإعلان بشكل مستمر بتقديم إطارات تزويد المستهلك بمه‌.ج‌
 السيارات أو زيت المحرك بعد قطع مسافة معينة .
 ( 102ص 1330) شاهين ,  

 أنواع الإعلانات :

 ومن وجهة نظر الوظائف التسويقية للإعلان يمكن أن نقسمه خمسة أنوا  :

 الإعلان التعليمي :  -1

جديدة التي لم يسبق لها وجود في السوق من قبل , هو الذي يتعلق بتسويق السلع ال
جديدة لم تكن أو السلع القديمة المعروفة التي ظهرت لها استعمالات واستخدامات 

, أن يعلم الجمهور خصائص ووظيفة هذا النو  من الإعلان, معروفة للمستهلكين
, قحطان ر) سمي السلع الجديدة , أو ما يجهله من الخصائص الجديدة لسلعة معروفة.

 ( 83ص1331دلي, العب
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ويمكن تعريفه: بأنه يهدف إلى تعريف المستهلك الأخير أو المشتري الصناعي 
 بالمنتج وخصائصه وطرق استعماله وصيانته ومجالات استخدامه .
 ( 22ص 1332) هناء , 

يفيد بشكل خاص في المرحلة التمهيدية للسلعة , أي يكون فاعلًا في مرحلة تقديم 
 من دورة حياة السلعة , وكذلك هدفه خلق طلب أولى على السلعة .السلعة 

 ( 118ص 1332) العلاق , ربابعة ,  
 الإعلان الإرشادي :  -5

هو الذي يتعلق بالسلع الجديدة أو الخدمات أو الأفكار أو المنشآت المعروفة 
باعها للجمهور , والتي لا يعرف الناس حقائق كافية عنها , أو لا يعرفون كيفية إش

 لحاجاتهم بطريقة اقتصادية , ولا يعرفون كيف أو متى أو من أين يحصلون عليها .
وتتلخص وظيفة هذا النو  من الإعلان في أخبار الجمهور بالمعلومات التي تيسر له 
الحصول على الشيء المعلن عنه بأقل جهد وفي أقصر وقت وبأقل تكلفة ونفقة , 

كيفية إشبا  حاجاته .          ) سمير ,  وبالإضافة إلى إرشاد الجمهور إلى
 ( 83ص 1331قحطان العبدلي , 

غالباً ما تكون هذه الإعلانات ضمن حملة قومية تسعى إلى رفع مستوى الوعي بين 
أفراد الشعب وخاصة هؤلاء الذين لم يأخذوا قسطاً كافياً من التعليم .      ) العوادلي 

 ( 48ص 8332, 
 
 : الإعلان التذكيري  -0

هو الذي يهدف إلى تذكير المستهلك الأخير أو المشتري الصناعي , بالسلعة 
وخصائصها ومزاياها بالنسبة للسلع المنافسة وأماكن بيعها وطرق استعمالها . ) هناء 

 (    22ص 1330, 
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وهذا النو  من الإعلانات يكون بين السلع والخدمات المماثلة , حي  يقوم كل معلن 
 السلع الأخرى , إما بخصائص مادية , إما بفروق سيكولوجية . بتمييز سلعته عن

 ( 40ص  8332) العوادلي , 

ويتعلق بموضوعات يعرفه الجمهور , والغر  منه تذكير الناس بها والتغلب على 
عادة النسيان الأصلية لدى البشر ولحثه على إشبا  حاجاته عن طريق ما يعلن عنه 

 تلك الحاجات .متى جاء الوقت المناسب لإشبا  

 ويهدف الإعلان التذكيري إلى :
 * تذكير المشترين بأنهم قد يحتاجون إلى السلعة في القريب العاجل .

 * تذكير المشترين بأماكن شراء السلعة .
 * تذكير المشترين بالسلعة في غير مواسمها .

 * تذكير المشترين بالعلامة التجارية أو اسم الصنف باستمرار .
 مشترين في وضع الترقب .* إبقاء ال

 * إبقاء ذهن المشتري متوقدا , وتعزيز وعيه بالتذكير المستمر .
 ( 118ص 1332) العلاق , ربابعة ,  

 الإعلان  الإعلامي : -4

هو الذي يعمل على تقوية صناعة ما , أو نو  معين من السلع أو الخدمات , أو  
أحدى المنشآت وذلك بتقديم بيانات للجمهور يؤدي إلى نشرها بين أفراده إلى تقوية 
الصلة بينهم وبين المعلن أو تكوين عقيدة معينة لدى الجمهور , أو تصحيح فكرة 

لثقة أو تدعيمها فيما يتعلق بالنو  المعين خاطئة بنيت عنده ومما يعمل على بع  ا
من السلع والخدمات أو المنشآت المعلنة ويعتبر هذا النو  من الإعلان أحد أساليب 

 ( 82ص 1331العلاقات .         ) سمير , قحطان البدلي , 
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 الإعلان التنافسي :  -2

كون قد ظهرت ويتعلق بالسلع أو الخدمات ذات المركز الوطيد في السوق , والتي ت
منتجات أخرى منافسة لها , أو بالسلع الجديدة التي تنافسها أخرى معروفة وتعمل 
على إحلال نفسها محل الأولى , ويعتمد نجاح هذا النو  على ما ينفقه المعلنون 
على نشره من أموال , إلى جانب الأفكار الجديدة المبتكرة في الرسائل الإعلانية 

 قبولًا أكثر من الجمهور .والمنشورة والتي تتلقى 

 ( 822 – 822ص  1321) عساف ,  

هو الذي يهدف إلى إبراز خصائص السلعة بالنسبة للسلع المنافسة لح  المستهلك 
لى تفضيل  الأخير أو المشتري الصناعي , على تفضيلها عن السلع الآخرى , وا 

 ( 22ص 1330) هناء , متجر معين دون المتاجر المنافسة التعامل مع 
 ويهدف الإعلان التنافسي إلى :

 * بناء تفضيل للصنف أو الاسم التجاري أو العلامة التجارية .
 * تشجيع عملية التحول إلى الصنف الذي تنتجه شركتك .

 * تغيير إدراك المشترين حول خواص السلعة .
قنا  المشترين بالشراء فوراً .  * ترغيب وا 
قنا  المشترين باستلام نداء   بيعي .* ترغيب وا 

وهناك أنواع مختلفة من الإعلانات يمكن دراستها وتصنيفها من وجهات نظر 
 مختلفة :

 . الإعلان من وجهة نظر الوظائف التسويقية.. حي  يمكن تقسيمه إلى :1

أ. الإعلان التعليمي : وهو الإعلان الذي يتعلق بتسويق السلع الجديدة التي تطرح 
ديمة المعروفة التي ظهرت لها استعمالات لأول لأول مرة في السوق , أو السلع الق

مرة في السوق , أو السلع القديمة المعروفة التي ظهرت لها استعمالات أو 
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استخدامات جديدة لم تكن معروفة لجمهور المستهلكين , ووظيفة هذا النو  من 
الإعلان هو أن يعلم المستهلكين بخصائص السلعة الجديدة أو مايجهله عن 

 لجديدة للسلعة المعروفة .الخصائص ا

ب. الإعلان الإرشادي أو الأخباري : ويتعلق بالسلع والخدمات أو الأفكار أو 
 المنشآت المعروفة لدى المستهلكين والجمهور والتي لا يعرف حقائق كافية .

 ( 83ص 1321) صابر ,  
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 ال  ل اللللث

 الدماسدددة المصدانصددة
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 الماحث الأول

 إجااءات الدماسة المصدانصة 

 إجراءات البحث:
 

خصلائص ووصلفاً ل وعينته,يتضمن هذا الفصل منهج البح , ومجتمع البح  
الخطلللوات التلللي ملللرت بهلللا المراحلللل و , و مصلللادر بنائهلللاالبحللل , و  وأداة عينلللة البحللل  ,

حتلللى وصللللت إللللى صلللورتها النهائيلللة بعلللد حصلللولها عللللى الصلللدق عمليلللة بنلللاء الأداة 
وفيملللا والثبلللات اللازملللين, وأخيلللراً الأسلللاليب الإحصلللائية المسلللتخدمة لتحليلللل البيانلللات, 

 يأتي تفصيل تلك الإجراءات:

 : البحث منهج 
اعتمد البح  على المنهج الوصفي التحليلي, اللذي يهلتم بوصلف الظلاهرة كملا 

 رفلللع فلللي الجلللدوى دراسلللة دورلتلللي تتمثلللل فلللي البحللل  الحلللالي هلللي عليللله فلللي الواقلللع, وا
 دراسة تطبيقية على شركة جمعان. للمنظمة السوقية الحصة

 مجتمع وعينة البحث :
البحللل  ملللوظفي شلللركة جمعلللان , وقلللد تلللم اختيلللار عينلللة البحللل  تكلللون مجتملللع 

 فرداً ( 82), حي  بلغ عدد أفراد العينة جمعانبالطريقة العشوائية من موظفي شركة 
 توزيللع تللم حيلل صللنعاء ,  –مللوظفي شللركة جمعللان  مللنالبحلل   مجتمللع يتمثللل

 الاسللللتبانات مللللن اسللللتبانة( 82) اسللللترجا  وتللللم, للبحلللل  ممثلللللة كعينللللة اسللللتبانة( 03)
( 1) وعلدد ,%(0.00) بنسلبة مفقلودة نةاسلتبا( 1) وعلدد ,%(30.00) بنسبة الموزعة

 الاسلللللتبانات علللللدد بلغلللللت وقلللللد ,%(0.00) بنسلللللبة للتحليلللللل صلللللالحة غيلللللر اسلللللتبانات
 %(.20.00) بنسبة( 82) للتحليل الصالحة
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 شركة جمعان عن نبذة
 جمعان أحمد محمد مؤسسة سما تحت , م1322 عام في تأسستالتأسيس : 

 المتفاني بعمله أستطا  حي  , جمعان أحمد محمد/  للأستاذ وريادية ذاتية ابتدأت بجهود
 وما أحتل والذي المرموق والصناعي التجاري المستوى إلى الاسلم بهذا يصل أن والمبد 

 معهم تربطه التي الدول جميع في شركائه ومع اليمن, في عالية إقتصادية مكانه زال
يطاليا وأسبانيا وكوريا وفرنسا وألمانيا وبريطانيا والصين كاليابان مميزة تجارية علاقات  وا 
 .ومصر ولبنان وتركيا وقبرص وروسيا وأوكرانيا

 الناجحة الإنطلاقة كانت عدن وفي الستينات ففي متعددة, بمراحل المؤسسة مرت 
 نشاطها فيه تمارس رئيسي كمركز صنعاء إلى السبعينات في أنتقلت ثم لها, والإزدهار
 كبيرة, إنجازات تحقق أن أستطاعت حي  الجمهورية مناطق باقي إلى خلاله من وتتوسع

 من إحتياجاتها من كبيرة بنسبة اليمنية السوق تزويد في المباشرة مساهمتها خلال من
 في مهمة أساسية بنى الوقت ذات في تعد والتي , الفترة تلك في والزراعية الرأسمالية السلع
 السنوية. مبيعاتها حجم تطور من زاد مما , للبلد الإقتصادية التنمية عملية

 مجموعة والاستثمار للتجارة جمعان شركة تقدم الناجحة, الخبرة من عاما 83 من أكثر مع
 إنتاجية زيادة على بنشاط تعمل التي المبتكرة الصناعية والحلول المنتجات من واسعة
 .العملاء

 رؤية الشركة :

 للاعبين والدولي, الإقليمي والشريك المفضل الصناعية والخدمات المعدات مزود يكون أن
 تكمل التي الحيوية الحلول لهم وتوفير النجاح, إلى الجبل تسلق في يرغبون ولمن كبار

 .وخدماتها منتجاتها
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 رسالة الشركة :

 خلال من عملهم, مجال في أكثر والمساهمة المزيد تطوير على ومساعدتهم عملائنا لدعم
 .احتياجاتهم مع بالتوازي والبناء الهندسة في وقدرات التقنية والمهارات خبراتنا تطبيق

 جمعات :الخدمات التي تقدمها شركة 

  الاصليه يانمار مولدات بيع -
  الاصليه المولدات غيار قطع بيع -
 . الضمان معا اصليه بقطع والمحركات المولدات جميع وصيانة إصلاح -
  عالية كفاءة ذات بمهندسين والداخلية الخارجية العقود استمرار -

 سابحة. شركة أمام - الزبيري شار  - صنعاءالمقر الرئيسي : 
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 :مقياس اداة الدراسة

؛ لخ تف  إجاكاا الخستجيعير لأةئل  ااةتعان  ،  يث التخاة اةتتاو العا ث مقياس لي تا 

‌.ي تعت مقياس لي تا مر لكثت الخقايي  الخستتام  لقياس اتجاهاا الخستجيعير وآرائهف

غير موافق 

 ورشده
  موافق رشده اوافق محايدة غير موافق

 الدرجة 5 4 3 2 1

 

 

 :صدق اداة الدراسة

ك تضها ال  مجخوا  مر الخح خير مر ذوت  ونللتحقق مر صا  لداا الاراة ، ااو العا ث

، جام   الخستقعل، وك ض الجام اا اليخشي ااختصا  والتعتا، مر لاوا  هيئ  التاري  ف  

لجخع مخا ج ل الأداا لكثت دا  وموضواي  ف  القياس، وللواوح ال  ماى ص  يتها كأداا 

‌: وكان الهاح مر تح يف ااةتعان  التحقق مر الآت ,‌العياناا

‌. ماى م  م  الفقتاا الخت لق  كخحاور الاراة  -

‌. ماى وضو  الفقتاا الواردا ف  ااةتعان  -

‌.ماى كفاي  الفقتاا الخت لق  كخحاور الاراة  -
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 اختبار صدق وثبات أداة الدراسة الميدانية :
( لمعرفللللة ثبللللات فقللللرات الاسللللتبانة Cornbach's Alphaألفللللا كرونبللللاخ )تللللم اسللللتخدام اختبللللار 

% فللإن مصللداقية قائمللة الاسللتبيان تكللون 60ومصللداقيتها, فللإذا كانللت قيمللة معامللل ألفللا أقللل مللن 
ذا كانلت قيملة ألفلا بلين 70% إلى 60ضعيفة, بينما إذا كانت بين  % تعتبر المصداقية مقبوللة, وا 

% فالمصللداقية 80سللة جيللدة, بينمللا إذا كانللت القيمللة أكثللر مللن % تعتبللر أداة الدرا80% إلللى 70
 تكون مرتفعة.

 البحث لأداة( ألفا) كرونباخ اختبار نتائج يبين( 1)رقم  جدول

 عدد الفقرات  المحور م
الثبات معامل 

Alpha 

 781. 10 السوقية والحصة المنتج تكلفة جدوى 1

رفدددع علدددى  الطلددد  و جددد  السدددعر جددددوى 2

 الحصة السوقية
6 .765 

 الحصدددددة ورفدددددع المندددددتج جدددددودة جددددددوى 3

 السوقية
6 .757 

 768. 22 مجموع متوسط المحاور  

 

, معامل بيرسونلكل محور من محاور الاستبانة عن طريق معامل الارتباط تم حساب وكذا 
 -:كالتاليفكانت النتائج 

 معامل ارتباط بيرسون

 كانلللت علللام بشلللكل البيانلللات جملللع لأداةالفلللا  الثبلللات معاملللل قيملللة أن الجلللدول ملللن يتضلللح        
 مملللا عاليلللة, الإجابللات مصلللداقية درجللة أن يعنلللي وهلللذاوكلللذا معامللل الارتبلللاط بيرسللون ,  مرتفعللة,
 .البح  مجتمع على للتعميم قابلة لاحقاً  سترد التي النتائج أن إلى يشير

 

 

 عدد الفقرات ورـــــالمح م
معمل ارتباط 

 بيرسون
 147. 10 السوقية والحصة المنتج تكلفة جدوى 1
رفددددع الحصددددة  علددددى الطلدددد  و جدددد  السددددعر جدددددوى 2

 السوقية
6 .492 

‌396. 6 السوقية الحصة ورفع المنتج جودة جدوى 3

 345. 22 مجموع متوسط جميع المحاور 



 
54 

 

 :الاسالي  الا صائية المستخدمة في الدراسة

تخ  اإةت ان  كع ض الأةاليج ‌الاراة  ،نتها  مر اخلي  جخع العياناا الخت لق  كختغيتاا ك ا اا

ادخل  إلي  كياناا الاراة   كهاح م الج  العياناا الت  تف الحصو  اليها مر والعت‌اإ صائي ،

‌.الخحوةج كتنامج التحليل اإ صائ spss الخيااني  

‌والت تح‌الاراة ‌متغيتاا‌ولوصف‌‌الاراة ،‌مجتخع‌خصائص‌لعيان‌الأةاليج‌هعه‌اةتتام 

‌:‌‌ذل ‌وشخل‌،"دور دراة  الجاوى ف  رفع الحص  السواي  "‌‌ال 

‌:‌الخئوي ‌والشسج‌الت تارت‌التوزيع -1

‌لثسحب‌وتة ا ‌ونسبا‌البيحنح ‌العحما‌لعينا‌الد اسا

 :‌الختوةط الحساك  -2

ار كل فقتا مر فقتاا ‌نتفاض إجاكاا لفتاد ايش  الاراة ،اوذل  لخ تف  ماى ارتفا  لو 

 .‌لن  يفيا ف  تتتيج الفقتاا  سج لال  متوةط  ساك  الاراة  مع ال لف

‌:اانحتاح الخ يارت ‌-3

‌.ار ايف الختوةط الحساك ‌تف اةتتاام  لتحايا تات  إجاكاا لفتاد ايش  الاراة 

 الميدانية: مقياس  أداة الدراسة

لقياس اةتجاكاا الخعحوثير لفقتاا ااةتعيان  سج التخاة  تف اةتتااو مقياس لي تا     

 الجاو  التال .

 مقياس ليكرتيوضح (:   1 جدول رق  )

" كعل  ي ون الوزن الشسع  ف  هعه موافق كااا ( ل ةتجاك  " 5ختيار العا ث الارج  )ااشا 

( وتف  ساب  1 % ت ط  نتائج  إيجاكي  للفقتا   سج جاو  الوزن الشسع  راف )100الحال  

 ,Likert) الوزن الشسع  كحسج الفقتاا اإيجاكي  ويخ ر تطعيق ال    ف   ال  الفقتاا السلعي 

R.1932) 

 غير موافق محايد موافق موافق رشدة الاستجارة
غير موافق 

 رشدة

 1 2 3 4 5 الارج 
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 الوزن النسبييوضح (  2 جدول )

 %100النسبة  الوزن النسبي ما ـ ةلى يالتقدير اللفظ مسلسل

 % 100 5.00 -4.20 موافق كااا 5

 %89.8 4.20 -3.40 موافق 4

 %68.5 3.40 -2.60 محايا 3

 %49.8 2.60 –1.80 غيت موافق 2

 30ال مر ل 1.80- 1 غيت موافق كااا 1

‌‌ 

فتضياا العحث، وذل  كيفي  ا تساب التقايت اللفظ  لأةئل  (‌‌2)‌يتوح مر الجاو  راف    

‌:‌ال  الشحو التال 

فان التقايت اللفظ  ل  %‌36والشسع  لال مر ‌1.8إذا كان الختوةط الحساك  للسؤا  لال مر  -

والشسع  ‌2.6ولال مر ‌1.8، وإذا كان الختوةط الحساك  للسؤا  مر (غيت موافق كااا)هو 

، وإذا كان الختوةط (غيت موافق)فان التقايت اللفظ  ل  هو %‌52ولال مر %‌36مر 

فان التقايت %‌68ولال مر %‌52والشسع  مر ‌3.4ولال مر ‌2.6الحساك  للسؤا  مر 

والشسع  ‌4.2ولال مر ‌3.4، وإذا كان الختوةط الحساك  للسؤا  مر (محايا)اللفظ  ل  هو 

، وإذا كان الختوةط الحساك  (موافق)فان التقايت اللفظ  ل  هو %‌84ولال مر %‌68مر 

موافق )فان التقايت اللفظ  ل  هو %‌100 ت  %‌84والشسع  مر ‌5 ت  ‌4.2  مر للسؤا

 (.كااا
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 أولاً / تحليل المعلومات الشخصية والوظيفية :

 الجنس :متغير حسب  -3

 الجنسمتغير توزيع عينة البحث حسب ( يبين 3جدول رقم )

 النسبة المئوية التكرار الجنس

 %80.0 20 ذكر

 %20.0 5 اثنى

 %100 25 المجموع

 

 

 الجنستوزيع عينة البحث حسب متغير  يوضح( 1شكل رقم )

لغلج لفتاد ال يشي  مير اليعكور كت يتار كلي  لن ( 1والا ل راف ) ( 3يتوح مر  الجاو  )

مر إجخال  لفتاد ايش  العحيث ، ولن لفيتاد ال يشي  مير اإنياث جيا   % 01نسعت   ( يخثلون ما21)

 ، لعا نجا لن لغلج لفتاد ال يش   هف مر فئ  العكور.% 21( وكشسع  2كت تار )

 

 

80%‌

20%‌

‌ذةو 

‌جنحم
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 متغير العمر : -
 ( يبين التكرار والنسبة المئوية لمتغير العمر المشاركين بالعينة 4جدول رقم )

 

 النسبة المئوية التكرار العــمر
 %16 4 أقل من ثلاثين سنة

 %28 7 سنة 43 –03من 

 %52 13 سنة 23 – 41من 

 %4 1 فأكثرسنة  21من 

 100% 25 الإجمـــالي

 

 
 المشاركين بالعينة العمر(  يوضح التكرار والنسبة المئوية لمتغير 5شكل رقم )

 
أفللراد العينللة هللم مللن فئللة العمللر  ( يتبللين أن غالبيلة 8والشللكل رقللم )( 4رقللم )يتبلين مللن الجللدول     
( بنسلبة سنة 43 – 03من )(, ثم فئة العمر 10% بتكرار بلغ )28سنة ( بنسبة  23 -41من )

( 4%, وبتكرار بلغ )12ثم فئة العمل من )أقل من ثلاثين سنة ( بنسبة (, 1% وبتكرار بلغ )82
 ( .1% وبتكرار بلغ )4( ,  بنسبة سنة فأكثر 21وأخيراً فئة العمر )من 
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58 

 

 متغير المؤهل العلمي: -
 

 العلمي ( يبين التكرار والنسبة المئوية لمتغير المؤهل2جدول رقم )
 

 النسبة المئوية التكرار المؤهل العلمي
‌%4 1 ثانوية

‌%56 14 بكالوريوس

 %9‌36 ماجستير

‌%4 1 دكتوراه 

 %4 1 أخرى 

 %100 25 الإجمالي

  
 

 
 

 ( يوضح التكرار والنسبة المئوية لمتغير المؤهل العلمي 0شكل رقم ) 
  

( أن غالبيلة أفلراد العينلة ملن فئلة المؤهلل العلملي 0( والشلكل رقلم )2يتبين من الجدول رقلم )      
% وبتكللرار 02(, ثللم فئللة المؤهللل )ماجسللتير( بنسللبة 14% وبتكللرار بلللغ )22)بكللالوريوس( بنسللبة 

( , 1% وبتكللرار بلللغ )4 متسللاوية ( بنسللبةأخللرى  –دكتللوراه  -ثانويللة (, ثللم فئللة المؤهللل ) 3بلللغ )
 أغلب عينة البح  هم من ذوي المؤهلات الجامعية .تشير هذه النتائج إلى أن 
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 المسمى الوظيفي  -
 ( يبين التكرار والنسبة المئوية لمتغير المسمى الوظيفي6جدول رقم )

 

 النسبة التكرار المسمى الوظيفي
 %28 7 محاةج

 %52 13 إدارت

 %12 3 تسويق

‌%8 ‌2لختى تعكت

 %100 25 الإجمالي

  

 

 التكرار والنسبة المئوية لمتغير المسمى الوظيفي( يبين 4شكل رقم )

( الخاص بمتغير المسلمى اللوظيفي لأفلراد العينلة,  4( , والشكل )2رقم )الجدول يتبين من       
( , ومللللن ثللللم فئللللة 10%( وبتكللللرار بللللغ )28( بنسللللبة )إداريوجلللد أن أغلللللب العينللللة تمثللللت فللللي ) 

% 18بنسلبة  (ثلم فئلة المسلمى ) تسلويق( , 1%( وبتكلرار بللغ )82( بنسبة )محاسب المسمى ) 
وتشلير هلذه النتلائج إللى أن ( , 8% وبتكلرار )2( وأخيراً فئة المسمى ) أخرى ( بنسبة 0وبتكرار )

( أي أن للللديهم الخبلللرة والإلملللام إداريأغللللب أفلللراد عينلللة البحللل  هلللم ملللن ذوي المسلللمى اللللوظيفي ) 
 .المجال الإداري في  ةالكافي
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 سنوات الخبرة : -
 

 ( يبين التكرار والنسبة المئوية لمتغير سنوات الخبرة7جدول رقم )
 

 النسبة المئوية التكرار سنوات الخبرة 
 %24 6 سنوات  2أقل من 

 %36 9 سنوات 13 – 2من  

 %36 9 سنة  12  – 11من 

 %4 1 سنة  12أكثر من 

 %100 25 الإجمالي

  
 

 
 المئوية لمتغير سنوات الخبرة( يوضح التكرار والنسبة  2شكل رقم ) 

( أن غالبيللة أفللراد العينللة هللم مللن فئللة سللنوات 2( والشللكل رقللم )1يتبللين مللن الجللدول رقللم )         
(, 3% وبتكلرار بللغ )02 متسلاوية  ( بنسبةسنة  12 – 11من  –سنوات  13 – 2الخبرة  من )

, وأخيللراً فئللة سللنوات (2% وبتكللرار بلللغ )84( بنسللب سللنوات  2اقللل مللن ثللم فئللة سللنوات الخبللرة )
(, وتشللير هللذه النتللائج إلللى أن أغلللب أفللراد 1% وبتكللرار )4سللنة (  بنسللبة  12الخبللرة ) أكثللر مللن 

 عينة البح  هم من ذوي الخبرة الكبيرة.
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 الماحث الللن  

 عاض نتل ج الاحث ومفلقشتهل

والتي  تجييج يتشاو  هعا الفصل اتضاً مفص ً للشتائج الت  توصل إليهيا العحيث الخيياان  

 ار الأةئل  الت  تت ها العحث، وفقاً لتسلسلها ف  لداا العحث.

 أولاً : عرض النتائج المتعلقة رإجارة أسئلة الاستبيان:

 :السوقية والحصة المنتج تكلفة جدوى -1

 ( المتوسطات الحسارية والانحرافات المعيارية لتقديرات آراء العينة  8الجدول رق  ) 

 : جودة تكلفة المنتج والحصة السوقية لفقرات المحور الأول

رق  

 الفقرة
 المتوسط الترتي  الفــــــقرات

الانحراف 

 المعياري

درجة 

 الموافقة

التقدير 

 اللفظي

2 
تثاااااادد‌كاااااا ةتةم‌منحفسااااااي ح‌فاااااا ‌ا سااااااوا ‌

 %70.0 516. 3.50 1 المست دفا
موافق 

 كااا

8 
تسااااااع ‌كاااااا ةتةم‌للتعاااااا ف‌علاااااا ‌أ ااااااداف‌

 .منحفسي ح‌بكةل‌دو ي
 موافق 60.0% 516. 3.00 2

3 
تقاااوم‌كااا ةتةم‌بميتاااحل‌منتاحت اااح‌جلااا ‌مع ااام‌

 .الزبحئ ‌والوةلاء‌والمست لةي 
 موافق 68.8% 512. 3.44 3

9 
تعتمااااد‌كاااا ةتةم‌علاااا ‌كاااابةا‌توزياااا ‌واسااااعا‌

 .تتل‌للمنحط ‌ةحفا
 موافق 52.6% 1.025 2.63 4

10 
تتبااااا ‌كااااا ةتةم‌سيحساااااا‌ تااااام‌وحبتاااااا‌مااااا ‌

 .الموزعي ‌ةحفا
 موافق 40.0% 894. 2.00 5

7 
تسااااع ‌كاااا ةتةم‌لزيااااحدل‌المبيعااااح ‌ولااااو‌أد ‌

 .ذلك‌جل ‌تقليل‌ال بثيا‌للمد ‌القتي 
 موافق 60.0% 516. 3.00 6

4 
تتاااااسو ‌اسااااات اتيايا‌التساااااعي ‌التبعياااااا‌لاااااديةم‌
بااااااحلق ا ا ‌والقااااااواني ‌الثةوميااااااا‌المتعلقااااااا‌

 .بح سعح 
7 3.31 .479 66.2% 

 موافق

6 
المساااات لك‌فاااا ‌تاااااو ‌المعلومااااح ‌التاااا ‌لااااد ‌

 .الإقبحل‌عل ‌منتاح ‌الك ةا
 موافق 60.0% 632. 3.00 8

5 
تس ااااذ‌الكاااا ةا‌بعااااي ‌اقعتبااااح ‌مااااد ‌جقبااااحل‌
العمااالاء‌علااا ‌المنتااااح ‌المقدماااا‌عناااد‌تعاااديل‌

 .السع 
9 3.19 .544 63.8% 

 موافق

1 
تعمااال‌كااا ةتةم‌علااا ‌ةساااب‌أةبااا ‌عااادد‌مااا ‌

 .العملاء
موافق  71.2% 512. 3.56 10

 كااا

 615. 3.06  للمحور الأولالدرجة متوسط  
 موافق 61.2%
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 لفقرات  لتقديرات آراء العينة نسبة الموافقة ( 6رق  ) شكل 

 المحور الأول : جودة تكلفة المنتج والحصة السوقية

 

 -( ما يأتي :8يتضح من الجدول رقم )
(  1,  13( , وهلي الفقرتلان رقلم )بشلدةحصلت فقرتين على تقدير لفظي ) موافق  -

والتللي نصللها " تعمللل شللركتكم علللى كسللب أكبللر عللدد مللن العملللاء " علللى المرتبللة 
( ونصلللها " 1( , يليهلللا الفقلللرة رقلللم )3.56الأوللللى حيللل  بللللغ المتوسلللط الحسلللابي )

تحللدد شللركتكم منافسلليها فللي الأسلللواق المسللتهدفة ", حيلل  بلللغ المتوسللط الحسلللابي 
(3.50.) 
 3, 1, 0وهلي الفقلرات رقلم ) وحصلت ثملان فقلرات عللى تقلدير لفظلي ) موافلق (  -

( عللللى المرتبلللة الثالثلللة والتلللي 0( حيللل  جلللاءت الفقلللرة رقلللم ) 2,  4, 8,  2,  2, 
نصها " تقوم شركتكم بإيصال منتجاتها إلى معظم الزبلائن واللوكلاء والمسلتهلكين "  

( فللي المرتبللة الرابعللة ونصللها " 1( , وجللاءت الفقللرة رقللم )3.44بمتوسللط حسللابي )
جية التسللللعير التبعيللللة لللللديكم بللللالقرارات والقللللوانين الحكوميللللة المتعلقللللة تتللللأثر اسللللتراتي

( في المرتبة الخامسلة 3( , وجاءت الفقرة رقم )3.31بالأسعار" بمتوسط حسابي )
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ونصها " تأخذ الشركة بعين الاعتبلار ملدى إقبلال العمللاء عللى المنتجلات المقدملة 
( فلي المرتبلة 2فقلرة رقلم )( , وجاءت ال3.19عند تعديل السعر" بمتوسط حسابي )

السادسة ونصها " تؤثر المعلومات التلي للدى المسلتهلك فلي الإقبلال عللى منتجلات 
( فلي المرتبلة 8, 2, 2( , وجاءت الفقرات  رقلم )3.00الشركة" بمتوسط حسابي )

السادسلللة وتلللنص عللللى " تلللؤثر المعلوملللات التلللي للللدى المسلللتهلك فلللي الإقبلللال عللللى 
كم لزيلادة المبيعلات وللو أدى ذللك إللى تقليلل الربحيلة منتجات الشركة, تسعى شلركت

للملللدى القصلللير, وتسلللعى شلللركتكم للتعلللرف عللللى أهلللداف منافسللليها بشلللكل دوري " 
( فللللي المرتبللللة  4(, وجللللاءت الفقللللرة رقللللم ) 3.00بمتوسللللط حسللللابي متسللللاوي بلللللغ )

السللابعة ونصللها " تعتمللد شللركتكم علللى شللبكة توزيللع واسللعة تصللل للمنللاطق كافللة " 
 (.2.63حسابي )بمتوسط 

( ونصلللها " تتبلللع شلللركتكم سياسلللة خصلللم ثابتلللة ملللع الملللوزعين 2وأخيلللراً الفقلللرة رقلللم ) -
 (.2.00كافة" بمتوسط حسابي )

وعلللى مسللتوى جميللع الفقللرات فقللد بلغللت قيمللة المتوسللط الحسللابي للمحللور علللى مسللتوى  -
وعللى , ( وتقلدير لفظلي ) موافلق(3.212وانحلراف معيلاري )( 0.32جميع الفقرات )

علاقللة وجللد مللا سللبق تللم رفلل  الفرضللية الصلفرية وقبللول الفرضللية البديلللة بأنلله " ت ضلوء
 (.السوقية والحصة السلعة تكلفة جدوى دراسة)بين 
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 رفع الحصة السوقية على الطل  و ج  السعر جدوى -2

 

 ( المتوسطات الحسارية والانحرافات المعيارية لتقديرات 9الجدول رق  ) 

 رفع الحصة السوقيةالمحور الثاني : جدوى السعر و ج  الطل  على فقرات 

رق  

 الفقرة
 المتوسط الترتي  الفــــــقرات

الانحراف 

 المعياري

درجة 

 الموافقة

التقدير 

 اللفظي

3 
تعتماااد‌الكااا ةا‌علااا ‌الساااع ‌فااا ‌الثتاااول‌

 .عل ‌المزيد‌م ‌ا  بحح

1 2.50 1.160 
 موافق 50.0%

1 
بحقعتماااحد‌علااا ‌عنتااا ‌ياااتم‌تثدياااد‌الساااع ‌

‌.الاودل

2 3.00 .784 
 موافق 60.0%

6 
تسااااات دم‌الكااااا ةا‌الساااااع ‌ةوسااااايلا‌بديلاااااا‌

 .للت ويج‌ع ‌منتاحت ح

3 2.14 1.027 
42.8% 

غيت 

 موافق

2 
يعتقاااد‌المسااات لك‌أ ‌ا ساااعح ‌العحلياااا‌تعبااا ‌

 .ع ‌الاودل‌الم تتعا

4 2.64 .929 
 موافق 52.8%

5 
الإدا ل‌تمياااال‌الكاااا ةا‌جلاااا ‌اقعتمااااحد‌علاااا ‌

 .العليح‌ف ‌عمليا‌التسعي 

5 2.29 1.204 
 موافق 45.8%

4 
يتاااااوف ‌لاااااد ‌الكااااا ةا‌ال بااااا ا ‌اللازماااااا‌

 .لإنكحء‌قسم‌مت تص‌ف ‌التسعي 

6 2.50 .941 
 موافق 50.0%

 للمحور الثانيالدرجة متوسط  
 موافق %50.2 1.008 2.51 
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 فقرات  تقديراتنسبة موافقة أفراد العينة على (  7رق  ) شكل 

 المحور الثاني : جدوى السعر و ج  الطل  على المنتج

 -( ما يأتي :9يتضح من الجدول رقم )
,  4,  8رقلم )الفقلرات ( , وهلي  عللى تقلدير لفظلي ) موافلقخمس فقرات حصلت  -

والتي نصها " يلتم ( على المرتبة الأولى 8, حي  حصلت الفقرة رقم )(  2, 2, 1
( , 3.00متوسلللللط حسلللللابي )بتحديلللللد السلللللعر بالاعتملللللاد عللللللى عنصلللللر الجلللللودة " 

يعتقلللد المسلللتهلك أن الثانيلللة والتلللي نصلللها " عللللى المرتبلللة ( 4وجلللاءت الفقلللرة رقلللم )
, وجللاءت (2.64متوسللط حسللابي )" ب الأسللعار العاليللة تعبللر عللن الجللودة المرتفعللة

تعتمللللد الشللللركة علللللى  لثللللة وتنصللللان علللللى "( علللللى المرتبللللة الثا 2,  1الفقللللرة رقللللم )
يتلللوفر للللدى الشلللركة الخبلللرات , و  السلللعر فلللي الحصلللول عللللى المزيلللد ملللن الأربلللاح
,  (2.50)" بمتوسلللللط حسلللللابي  اللازملللللة لإنشلللللاء قسلللللم متخصلللللص فلللللي التسلللللعير

تميللل الشللركة إلللى ( علللى المرتبللة الرابعللة وتللنص علللى  " 2وحصلللت الفقللرة رقللم )
 .  (2.29)" بمتوسط حسابي في عملية التسعير الاعتماد على الإدارة العليا
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( والتلي 0رقلم ) الفقلرة ( وهلي غيلر موافلقتقلدير لفظلي ) فقرة واحدة على وحصلت  -
"  بمتوسلللط  تسللتخدم الشللركة السلللعر كوسلليلة بديلللة للتلللرويج عللن منتجاتهللا" تللنص 

 .( 2.14حسابي )
للمحللور علللى مسللتوى وعلللى مسللتوى جميللع الفقللرات فقللد بلغللت قيمللة المتوسللط الحسللابي  -

وعللى , ( وتقلدير لفظلي ) موافلق(1.332وانحلراف معيلاري )( 8.21جميع الفقرات )
علاقللة وجللد ضلوء مللا سللبق تللم رفلل  الفرضللية الصلفرية وقبللول الفرضللية البديلللة بأنلله " ت

 (.رفع الحصة السوقية على الطلب وحجم سعر جدوى دراسة)بين 
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 :السوقية الحصة ورفع المنتج جودة جدوى – 3

 ( المتوسطات الحسارية والانحرافات المعيارية لتقديرات 11الجدول رق  ) 

 الفقرات المتعلقة رمتغير الحصة السوقية

رق  

 الفقرة
 المتوسط الترتي  الفــــــقرات

الانحراف 

 المعياري

درجة 

 الموافقة

التقدير 

 اللفظي

6 
تاازداد‌مبيعااح ‌الكاا ةا‌مقح نااا‌ماا ‌مبيعااح ‌

 .أةب ‌المنحفسي ‌لدي ح
 موافق 51.4% 756. 2.57 1

1 

تاااا  ‌الكاااا ةا‌أ ‌زيااااحدل‌الثتااااا‌السااااوقيا‌

تعاااااد‌أدال‌للتمياااااز‌باااااي ‌الكااااا ةح ‌ال ابثاااااا‌

 .وال حس ل

 موافق 67.2% 633. 3.36 2

3 
يااااااا تبط‌المسااااااات لك‌بسسااااااامحء‌وعلاماااااااح ‌

 .منتاح ‌الك ةا
 موافق 62.8% 864. 3.14 3

5 
تقدمااا ‌يااازداد‌  اااح‌الكااا ةا‌مااا ‌ ااالال‌ماااح‌

 .الك ةا‌م ‌ دمح ‌مح‌بعد‌البي 
 موافق 60.0% 555. 3.00 4

4 
تقااادم‌كااا ةتةم‌تسااا يلا ‌بحلاااداف ‌للثتاااول‌

 .عل ‌ثتا‌سوقيا‌أةب 
 موافق 60.0% 784. 3.00 5

2 
تعتباا ‌الثتااا‌السااوقيا‌ماكاا ‌فعااحل‌لناااحح‌

 .ا نكطا‌السوقيا‌واقنتحايا
 موافق 67.2% 497. 3.36 6

 للمحور الثالث  الدرجة الكليةمتوسط  
 موافق 61.4% 682. 3.07 
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 الفقرات المتعلقة  لتقديراتيوضح نسبة الموافقة (  8الجدول رق  ) 

 رمتغير الحصة السوقية

 -( ما يأتي :11يتضح من الجدول رقم )
 8حصلت جميع الفقرات على تقدير لفظلي ) موافلق ( حيل  جلاءت الفقلرتين رقلم ) -

الأوللى وتنصلان عللى " تلرى الشلركة أن زيلادة الحصلة السللوقية ( عللى المرتبلة 2, 
تعللد أداة للتميللز بللين الشللركات الرابحللة والخاسللرة, وتعتبللر الحصللة السللوقية مؤشللر 
فعلللال لنجللللاح الأنشللللطة السلللوقية والانتاجيللللة " حيلللل  بللللغ المتوسللللط الحسللللابي لهمللللا 

(3.36.) 
علللى " يلرتبط المسللتهلك ( عللى المرتبللة الثانيلة والتللي تلنص 0وحصللت الفقلرة رقللم ) -

 ( .3.14بأسماء وعلامات منتجات الشركة " بمتوسط حسابي )
( عللللى المرتبلللة الثالثلللة والتلللي تلللنص عللللى " يلللزداد  2,  4وجلللاءت الفقلللرتين رقلللم )  -

رضلللا الشلللركة ملللن خللللال ملللا تقدمللله الشلللركة ملللن خلللدمات ملللا بعلللد البيلللع, و تقلللدم 
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بللر " بمتوسللط حسللابي   شللركتكم تسللهيلات بالللدافع للحصللول علللى حصللة سللوقية أك
(3.00. ) 
( على المرتبة الرابعة والتي تنص على " تزداد مبيعات 1وأخيراً جاءت الفقرة رقم ) -

 ( .2.57الشركة مقارنة مع مبيعات أكبر المنافسين لديها " بمتوسط حسابي )
وعلللى مسللتوى جميللع الفقللرات فقللد بلغللت قيمللة المتوسللط الحسللابي للمحللور علللى مسللتوى  -

وعللى , ( وتقلدير لفظلي ) موافلق(3.228وانحلراف معيلاري )( 0.31ات )جميع الفقر 
علاقللة وجللد ضلوء مللا سللبق تللم رفلل  الفرضللية الصلفرية وقبللول الفرضللية البديلللة بأنلله " ت

 (.السوقية الحصة ورفع المنتج جودة جدوى دراسة)بين 
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 ثانياً: عرض النتائج الإجمالية لمجالات محاور الاستبيان:

 

 ( المتوسطات الحسارية والانحرافات المعيارية لتقديرات 11الجدول رق  ) 

 أفراد العينة لمحاور الاستبانة ككل 

 الترتي  المحاور م
 المتوسط

 الحساري

الانحراف 

 المعياري
 التقدير اللفظي

1 
 على الطل  و ج  السعر جدوى

 المنتج
 موافق 615. 3.06 2

2 
على  الطل  و ج  السعر جدوى

 السوقيةرفع الحصة 
 موافق 1.008 2.51 3

3 
 ورفع المنتج جودة جدوى

 السوقية الحصة
 موافق 682. 3.07 1

 موافق 768. 2.88  المتوسط العام  

 

بلللللللدور دراسلللللللة الجلللللللدوى فلللللللي رفلللللللع يتضلللللللح ملللللللن الجلللللللدول السلللللللابق والمتعللللللللق 
, أن متوسلللللللللط محلللللللللاور الاسلللللللللتبانة ككلللللللللل بللللللللللغ الحصلللللللللة السلللللللللوقية لشلللللللللركة جمعلللللللللان

جللللللللللاء حيللللللللل   ,(, ودرجلللللللللة قيلللللللللاس )موافلللللللللق(3.122معيلللللللللاري )( وانحلللللللللراف 8.22)
عللللللللى المرتبلللللللة جلللللللدوى جلللللللودة المنلللللللتج ورفلللللللع الحصلللللللة السلللللللوقية  المحلللللللور الثالللللللل :

( وبدرجلللللللة قيلللللللاس 3.228( وانحلللللللراف معيلللللللاري )0.31الأوللللللللى بمتوسلللللللط حسلللللللابي )
 .)موافق(

عللللللى  المنلللللتج عللللللى الطللللللب وحجلللللم السلللللعر جلللللدوىالمحلللللور الأول: وحصلللللل 
( وبدرجلللللللة 3.212( وانحلللللللراف معيلللللللاري )0.32المرتبلللللللة الثانيلللللللة بمتوسلللللللط حسلللللللابي )
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علللللللى  الطلللللللب وحجللللللم السللللللعر جللللللدوىالمحللللللور الثللللللاني: قيللللللاس )موافللللللق( , وحصللللللل 
( وانحللللللراف 8.21علللللللى المرتبللللللة الثالثللللللة بمتوسللللللط حسللللللابي )رفللللللع الحصللللللة السللللللوقية 

 ( وبدرجة قياس )موافق(.1.332معياري )

 السلللللللوقية الحصلللللللة ورفلللللللع المنلللللللتج جلللللللودة جلللللللدوىحصلللللللول  البلللللللاحثينعلللللللزو يو 
جلللللللدوى بشللللللكل علللللللام علللللللى موافقلللللللة عينلللللللة الدراسللللللة بدرجلللللللة قيللللللاس )موافلللللللق( أي أن 

 .جمعانالحصة السوقية في شركة في رفع تؤثر جودة المنتج 
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 ال  ل الااهع

 الاستفتلجلت والت صصلت

 الاستنتاجات: المبحث الأول  -

 التوصيــــات: المبحث الثاني -

 

 

‌ 
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 الأولالماحث 

 الاستفدتدلجدددلت 

بناءً على نتائج التحليل الاحصائي للبيانات الاستنتاجات خلص البح  إلى عدد من ‌‌‌‌‌
 :الاستنتاجاتالتي شملها البح  فيما يلي أهم تلك 

, أما عينة الإنا  حصلت على نسبه  % 23نسبته أغلب أفراد العينة من الذكور بأن  -1
83. % 

% , ثم فئة 28سنة ( بنسبة  23 -41أن غالبية أفراد العينة هم من فئة العمر  )من  -2
% , ثم فئة العمل من )أقل من ثلاثين سنة ( 82سنة( بنسبة  43 – 03العمر )من 

 %.12بنسبة 
%, ثم فئة 22سبة أن غالبية أفراد العينة من فئة المؤهل العلمي )بكالوريوس( بن -3

أخرى ( بنسبة  –دكتوراه  -%, ثم فئة المؤهل ) ثانوية 02المؤهل )ماجستير( بنسبة 
 %.4متساوية 

%( , ومن ثم 28أن أغلب العينة من المسمى الوظيفي تمثلت في ) إداري( بنسبة ) -4
 % .18%( , ثم فئة المسمى ) تسويق( بنسبة 82فئة المسمى ) محاسب ( بنسبة )

 – 11من  –سنوات  13 – 2أفراد العينة هم من فئة سنوات الخبرة  من )أن غالبية  -5
سنوات ( بنسب  2% , ثم فئة سنوات الخبرة )اقل من 02سنة ( بنسبة متساوية   12
 .%4سنة(  بنسبة  12% , وأخيراً فئة سنوات الخبرة ) أكثر من 84

 :بشدة في المحور الأول على أن وافقت أفراد العينة  -6

 .(3.56متوسط حسابي )بتعمل شركتكم على كسب أكبر عدد من العملاء  -
 (.3.50تحدد شركتكم منافسيها في الأسواق المستهدفة ", حي  بلغ المتوسط الحسابي ) -
 :فقرات على تقدير لفظي موافق والتي نصها وحصلت ثمان -7
بمتوسلط حسلابي  تقوم شلركتكم بإيصلال منتجاتهلا إللى معظلم الزبلائن واللوكلاء والمسلتهلكين "  -

(3.44 ). 
تتللللأثر اسللللتراتيجية التسللللعير التبعيللللة لللللديكم بللللالقرارات والقللللوانين الحكوميللللة المتعلقللللة بالأسللللعار"  -

 ( 3.31بمتوسط حسابي )
تأخللذ الشللركة بعللين الاعتبللار مللدى إقبللال العملللاء علللى المنتجللات المقدمللة عنللد تعللديل السللعر"  -

 .( 3.19بمتوسط حسابي )
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دى المسلللتهلك فلللي الإقبلللال عللللى منتجلللات الشلللركة" بمتوسلللط حسلللابي تلللؤثر المعلوملللات التلللي لللل -
(3.00). 

تؤثر المعلومات التي لدى المستهلك في الإقبال على منتجلات الشلركة, تسلعى شلركتكم لزيلادة  -
المبيعلللات وللللو أدى ذللللك إللللى تقليلللل الربحيلللة للملللدى القصلللير, وتسلللعى شلللركتكم للتعلللرف عللللى 

 .(3.00حسابي متساوي بلغ )أهداف منافسيها بشكل دوري " بمتوسط 
 (.2.63تعتمد شركتكم على شبكة توزيع واسعة تصل للمناطق كافة " بمتوسط حسابي ) -
 (.2.00تتبع شركتكم سياسة خصم ثابتة مع الموزعين كافة" بمتوسط حسابي ) -

 
 وافقت أفراد العينة في المحور الثاني على أن : -8

 .( 3.00متوسط حسابي )بيتم تحديد السعر بالاعتماد على عنصر الجودة "  -
 , (2.64متوسط حسابي )" ب يعتقد المستهلك أن الأسعار العالية تعبر عن الجودة المرتفعة -
يتلللوفر للللدى الشلللركة , و  تعتملللد الشلللركة عللللى السلللعر فلللي الحصلللول عللللى المزيلللد ملللن الأربلللاح -

 . (2.50)" بمتوسط حسابي  الخبرات اللازمة لإنشاء قسم متخصص في التسعير
" بمتوسلللللط حسلللللابي الشلللللركة إللللللى الاعتملللللاد عللللللى الإدارة العليلللللا فلللللي عمليلللللة التسلللللعيرتميلللللل  -

(2.29)  . 
تسللتخدم الشللركة السللعر " تلنص ( والتللي غيلر موافللقتقللدير لفظللي ) فقللرة واحللدة عللى وحصللت  -

 .( 2.14"  بمتوسط حسابي ) كوسيلة بديلة للترويج عن منتجاتها
 

 أن :على الثالث وافقت أفراد العينة في المحور  -9

 

ترى الشركة أن زيادة الحصة السوقية تعد أداة للتميز بين الشركات الرابحلة والخاسلرة, وتعتبلر  -
حسللللابي لهمللللا متوسللللط بالحصللللة السللللوقية مؤشللللر فعللللال لنجللللاح الأنشللللطة السللللوقية والانتاجيللللة 

(3.36.) 
 ( .3.14بمتوسط حسابي )بأسماء وعلامات منتجات الشركة  يرتبط المستهلك -
يللزداد رضللا الشللركة مللن خلللال مللا تقدملله الشللركة مللن خللدمات مللا بعللد البيللع, و تقللدم شللركتكم  -

 ( .3.00)حصة سوقية أكبر بمتوسط حسابي تسهيلات بالدافع للحصول على 
 ( .2.57تزداد مبيعات الشركة مقارنة مع مبيعات أكبر المنافسين لديها " بمتوسط حسابي ) -
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 ة الميدانية فقد تم التوصل للنتائج التالية:من خلال تحليل بيانات الدراس   

بأنللله تلللم رفلل  الفرضلللية الصلللفرية وقبلللول  ىالأوللللفلللي الفرضللية اثبتللت الدراسلللة  -
 والحصللللة السلللللعة تكلفللللة جللللدوى دراسللللةوالتللللي تللللنص علللللى: ) الفرضللللية البديلللللة

فقللللد بلغللللت قيمللللة المتوسللللط الحسللللابي للمحللللور علللللى مسللللتوى جميللللع . (السللللوقية
 .( 3.212( وانحراف معياري )0.32الفقرات )

فلللي الفرضلللية الثانيلللة بأنللله تلللم رفللل  الفرضلللية الصلللفرية وقبلللول اثبتلللت الدراسلللة  -
 وحجللم سللعر جللدوى دراسللةعلاقللة بللين )وجللد بأنلله " ت والتللي تللنص علللى: الفرضللية البديلللة

فقللد بلغللت قيمللة المتوسللط الحسللابي للمحللور علللى مسلللتوى , (السللوقيةرفللع الحصللة  علللى الطلللب
 .( 1.332وانحراف معياري )( 8.21جميع الفقرات )

بأنللله تلللم رفللل  الفرضلللية الصلللفرية وقبلللول الثالثلللة لفرضلللية فلللي ااثبتلللت الدراسلللة  -
 الحصللة ورفللع المنللتج جللودة جللدوى دراسللةوالتللي تللنص علللى: ) الفرضللية البديلللة

 جميللللع مسللللتوى علللللى للمحللللور الحسللللابي المتوسللللط قيمللللة بلغللللت فقللللد(, السللللوقية
 .(3.228) معياري وانحراف( 0.31) الفقرات

بدور دراسة الجلدوى فلي رفلع المتعلق وافق أفراد العينة على الموضو  الخاص  -
متوسلللط محلللاور الاسلللتبانة ككلللل حيللل  جلللاء , الحصلللة السلللوقية لشلللركة جمعلللان

 .)موافق((, ودرجة قياس 3.122( وانحراف معياري )8.22)
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 الللن الماحث 

 الت صدصددددلت 

اسلللتخدام التفكيللللر الاسللللتراتيجي فللللي تحليللللل دراسلللة الجللللدوى عنللللد إعللللدادها بغللللر  التنبللللؤ  .1
 بالتطورات المستقبلية.

ملن أجلل إعلداد دراسلة جلدوى حتياجات الحقيقيلة هتمام بشكل جدي بتغيرات الطلب والاالا .5
 طول فترة ممكنة. أ في السوقلبقاء تفيد الشركة ل

على الشركة إعداد دورات تدريبية للعاملين فلي دراسلات الجلدوى لزيلادة مهلاراتهم وخبلراتهم  .0
 ومعرفتهم بمجال دراسة الجدوى.

على الشركة اسلتقطاب كلوادر ملن ذوي الخبلرة فلي دراسلة الجلدوى السلوقية لتحسلين كفلاءة  .4
 أداء الشركة .

ومعالجتها ونقاط القوة والعمل على تقويتها يجب على الشركة التركيز على نقاط الضعف  .2
وتحسللينها والانتبللاه إلللى التهديللدات المحيطللة بهللا واسللتغلال الفللرص عنللد حصللولها داخللل 

 السوق المستهدف.

يجلللب أن تلللوفر الشلللركة كفلللاءة الإمكانيلللات والوسلللائل الحديثلللة ملللن أجلللل إنجلللاز الأعملللال  .6
الشلركات مقارنلة بركة أكثلر تميلزاً والوصول إلى الأهداف المرسومة مسبقاً ومما يجعل الش

 المنافسة.
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 عدددالمااج

 أولاً : الكت  العررية 

 (  2010محخود العهال )–   نجا  الأنايط  التسيويقي  في  انتايار الخشتجياا الألخانيي  في

مايتو  كحيث مقياو -في  الييخر Brands For Less دراة   الي  الي  شيتك   -السو  

والت شولوجيا كختطلج للحصو  ال  درج  الع يالوريوس في  التسيويق ال  جام   ال لوو 

 .صش ا  –وإدراا اإنتاج   

 ( 2009خايج   خيات)-   اثت الخ ام ا اال تتوني  ال  الشاات التسويق  في  الخؤةسي

معكتا مقام  ضخر متطلعاا نيل شهادا الليسان  ف  اسف اليوو  –اااتصادي  الجزائتي  

 الجزائت . –جام   الخاي   –لدارا ااخا  التيسيت تتصص 

 ( 2008اييي  اعيياال تيف كييار)-   اةييتتااو كحييوث التسييويق فيي  تتطيييط وتوجييي  ااناييط

اام  هعه الاراةي   -التسويقي  دراة  ميااني  للخشظخاا الصشااي  اليخشي  الخشتج  للأدوي 

جام ي   –وو اإداريي  اةت خاا لختطلعاا درج  الخاجستيت ف  اسف إدارا ااخا  ك لي  ال لي

 اان  .

 ( 2008محخا اعاالله محخا ةيف)-   الشاات التسويق  ف  العشوك ااة مي  دراة  ميااني

ةال  مقام  لجام   ال لوو والت شولوجيا وه  كجز   –ف  كش  التوامر ااة م  الاول  

 صش ا  . –مر متطلعاا نيل درج  الخاجستيت ف  لدارا الأاخا  

  ماييتو  كحييث  –دور التسييويق فيي  نجييا  الاييتكاا التاصيي   –( 2008) ال شييات ل خييا

وريوس فيي  مقيياو اليي  جام يي  ال لييوو والت شولوجيييا كختطلييج للحصييو  اليي  درجيي  الع ييال

 صش ا  . –ا اإنتاج   راالتسويق وإد

  ( الخزيج التسويق  ولثته ال  زيادا معي اا شيتك  ةيعأفون 2007فق   )ة يا نورت- 

ماييتو  كحييث مقيياو اليي  جام يي  ال لييوو  –عيقييي  فيي  شييتك  ةييعأفون دراةيي  مياانييي  تط

ا اإنتيياج    رارجيي  الع ييالوريوس فيي  التسييويق وإدوالت شولوجيييا كختطلييج للحصييو  اليي  د

 صش ا .

  ( ميياى فاالييي  وظيفيي  التسييويق كجام يي  ال لييوو والت شولوجيييا 2006) ال ييامتتل خييا– 

ا كختطلييج للحصييو  اليي  درجيي  ماييتو  كحييث مقيياو اليي  جام يي  ال لييوو والت شولوجييي

 صش ا  . –ا اإنتاج   راالع الوريوس ف  التسويق وإد
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 ( 2005خالا اعاالت خر ةالف كر زياد)-   ااناط  التسويقي  ت اليفها واثتها ال  التكحي

فيي  مصييشع الخ يي   لت ليييج ااةييخاك )الغييويزت (ماييتو  كحييث مقيياو اليي  جام يي  اييان  

 صش ا . –لوريوس ف  إدراا الأاخا  كختطلج للحصو  ال  درج  الع ا

 ( 2005محخود جاةف الصيخياا  وا خيا شياكت ال سي تت)-   ان  اةياا ااتصياد الخ تفي

 22-22للفتييتا ميير  الخييؤتخت ال لخيي  الياول  السييشوت التيام  -الأناييط  التسيويقي  الي  

 جام    الزيتون  الأردني  . -2112نيسان 

 ( اةاةيياا اادارا "الشظتيياا  اإداريي  ووظيائف الخشاياا" دار 1998ةليخان الليوزت )

 .الف ت 

 ( معادئ التسويق م تع  الثقاف   صـ  2001محخا صالح الخؤذن )ــــ    .30 

 ( التسويق وادرا الخعي اا "ماخل تحليل " الخستقعل اخان 1995محخا الشاشا ). 

 ( ت اليف ااناط  كأةاس لتس يت 1987ا خا ال   سير ) الخجل  الخصتي   –الخشتجاا

 .جام   الخشصورا  –للاراةاا التجاري  

 ( ماخل الخحاةع  اير الت لفي  الي  اةياس الشايات كأةياس 2002رضا اكتاهيف الصالح )

 .التياض  -مجل  اإدارا ال ام  –لقياس ت لف  التاماا الصحي  كالخستافياا 

 (  محاةيع  ت ياليف الشايات 1998ا خا ص   اطيي )ABC  ةيتتااماا التياضيي  ل– 

 .م تع  الت امل للشات والتوزيع 

 ( القاموس ال اف  1992محخا العاشا )–  شتك  الخطعوااا للتوزيع. 

 (  لةاةياا ادارا اااخا  1999د. متول  السيا متول )–   القاهتا –م تع  اير شخ. 

 (  اإدارا التسويقي  الحايث  "الخفهوو وااهخي " مؤةس  شعاب 2000د. ص   الاشوان )

 .الجام   ااة شاري  

 ( التسويق "وجه  2002د. اعاالس و اكو احف )  مصت –نظت م اصتا" م تع  ااش ا 

 ( محاةع  الت اليف مر الشا ي  الشظتيي  والتطعيقيي  1983د. ا خا نور )-  مؤةسي  شيعاب

 .الجام   ااة شاري  

 . .( التسييويق "وجهيي  نظييت م اصييتا" م تعيي  ااشيي ا  2002اعاالسيي و اكييو احييف ) د–

 .مصت 

 جام   صش ا   –معادئ تسويق  (2008) د. اعاالتالق ا خا كاالوت. 

 (    م جف مصطلحاا ال ليوو ااداريي  الخو ياا 1983د. كايت ال )–  دار للخوةيوااا

 .198 لعشان صـ  –
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 التسيويق ، الطع ي  الأولي  ، خيوارزو للشايت، جياا،  الاخيس  ، محخا محخا ، معادئ اليف

 و.1222

  ،  ك ييييتا، لكيييوك ت، التسيييويق ودورا فييي  التشخيييي ، الطع ييي  الأولييي  ، جام ييي  اييياريون

 و 1223كشغازت،

  الخ تعيي  الأكاديخييي  ، القيياهتا ،  22كازرايي  ، محخييود صيياد  ، إدارا التسييويق ، تع يي ،

 و.2111

 و .2112تسويق ، م تع  ال عي ان ، التياض ،  القحطان  ، اعا ال تيف ، لةاةياا 

  ، و .1222ال    كايت وآختون ، اةتتاتيجاا التسويق ، درا زهتان ، اخًان 

  و .1220الايج ، الحسيش  ، اإا ن واإا و ، م تع  لنجلو الخصتي  ، القاهتا 

 و.2112اض ، الااوخ  ، هشا ناصت ، إةتتاتيج  إدارا التسويق ، م تع  ال عي ان ، التي 

 ، و.2112كاالوت ، اعا التالق ل خا ، معادئ التسويق ، الأمير للشات والتوزيع ، صش ا 

       ، جيفتت رانا  ، تتجخ  خالا ال امتت ، كيف توع ا م  تجاري  لخشتجاتي  وتتويجهيا

 و .2112دار الفارو  للشات والتوزيع ، القاهتا ، 

 و .2112التسويق، م تع  جتيت، التياض،  كوتلت،فليج ، تتجخ  تون  آغا، لةاةياا 

  ، و .2110ال وادل  ، ةلوى ، الأناط  التتويجي  ، دار الشهو  ال تكي  ، القاهتا 

  ، ال عال  ، احطان ، ةخيت ، الاااي  واإا ن ، الطع   الأول  ، م تعي  كغياادت ، اخًيان

 و1223

    و.2113الأول ، القاهتا، الصعور، محسر، لةتار التتويج ف  اصور ال ولخ ، الطع 

  ، و .1221اعيااا ، محخا ، معادئ التسويق ، الطع   الثالث  ، دار الخستقعل ، اخًان 

  ، و .1222 تب ، كيان ، معادئ التسويق ، الطع   الأول  ، مؤةس  الورّا  ، اخًان 

  ،  َّو .1220كايت ال    ، ال  ركاك   ، التتويج واإا ن ، دار اليازوُرت الِ لخي 

   السيييا، إةييخاايل ، اإايي ن ودورا فيي  الشاييات التسييويق  ، اليياار الجام ييي  ، اإةيي شاري

 و .1222

  ، و .1222الخسااا ، زك  ، التسويق ف  الخفهوو الاامل 

  ، و .1221اطي  ، تاهت متة  ، لةاةياا التسويق ، دار الشهو  ال تكي  ، القاهتا 

 تع  الحياا ، كيتوا ، لعشان .لتل  ال الف الصحيح ، مشاوراا دار م  

 . شاكت، اعا الحق ، رئي  اسف اإدارا والتسويق، جام   ال لوو والت شولوجيا، صش ا 
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  ،  صايق، محخا افيفي  ، التسيويق معيادئ اخليي  وكحيوث تطعيقي  ، دار الشهوي  ال تكيي

 و .1222القاهتا ، 

 ي  ف  إدارا الخحي ا ناصت ، محخا جودا ، القطامير ، اي  متض  ، الأصو  التسويق

 و .1222والخؤةساا التجاري  ، دار مجااوت للطعاا  والشات ، اخان ، الأردن ، 

  ،الايوه ج ، لك  ة يا، "إدارا التسويق" دار ال تج للطعاا  والشات ف  جام ي  الخوصيل

1202 . 

  ،1224لكو احف، اعا الس و، لةاةياا التسويق، الاار الجام ي ، كيتوا. 

 1220دار وائل للشات، اخان، ل اعا الس و، دراة  الجاوى التسويقي ، شاكت، نعي  . 

 ثانياً : الرسائل العلمية 

   الجشيياك ، ثييامت هييادت اعييود" لثييت الخاييتتت والخشافسيي  فيي  تحايييا الحصيي  السييواي  فيي

شيتكاا الأاخيا " رةيال  ماجسيتيت مقامي  إلي  كليي  اإدارا واااتصياد، جام ي  ال وفي ، 

2111 . 

  ( ميياى تييأثيت الأناييط  التسييويقي  اليي  اييتار الخسييتهل  2001كايييت الخشصييور)مييازن– 

ماييتو  كحييث مقيياو اليي  جام يي  ال لييوو والت شولوجيييا كختطلييج للحصييو  اليي  درجيي  

 صش ا  . –الع الوريوس ف  التسويق وإدراا اإنتاج   

 ( ااناط  التسويقي  ت اليفها واثتها الي2005خالا اعاالت خر ةالف كر زياد )  التكحيي  

 ــــ  .19 جام   اان صـ  –

 ( 2007محخييود جاةييف الصييخياا  وا خييا شيياكت ال سيي تت )–   متيياتت تشفيييع الأناييط

 -دراةيي  تطعيقييي  فيي  مشظخيياا الأاخييا  الأردنييي   –التسييويقي  فيي  مشظخيياا الأاخييا  

 .جام   الزيتون  الأردني  -الخؤتخت ال لخ  الاول  السشوت الساكع

 ( دور 2004رضوان )  دراةي  مياانيي  في   –التسويق ف  تحقيق التخيز ف  ظيل الخشافسي

مايييتو  كحيييث مقييياو الييي  جام ييي  ال ليييوو  –للسيييياراا( LAND ROVERشيييتك  )

 –والت شولوجيا كختطلج للحصو  ال  درج  الع الوريوس ف  التسويق وإدراا اإنتياج   

 صش ا  .

  غيييت الهادفيي  للييتكح مييع الخوةييوت، كييوثت  خيييا هييان  محخييا " التسييو  فيي  الخشظخيياا

الشخوذج مقتت ، دراة   ال  ف  جام   ال وف ، رةال  ماجسيتيت مقامي  إلي  كليي  اإدارا 

 .2114واااتصاد، جام   ال وف ، 

 ج
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 ثالثاً : الانترنت 

 http://3eshsa7.ahlamontada.com/t694-topic 

 http://www.almaany.com/home 

 http://www.hrdiscussion.com/hr15268.html 

 http://ejabat.google.com/ejabat/thread?tid=27150a4c4f28bbc3 

 http://www.kau.edu.sa/Files/0002132/Subjects/ME7.pdf 

 http://www.almaany.com/home. 

 http://pdf.usaid.gov/pdf_docs/PNADQ304.pdf 

  ، 2112صعتت، شيخا ، دراة  الجاوى التسويقي   .http://www.tajeir.com/ 

  ، 2112تيييييييييييييي ، ايييييييييييييياتف جيييييييييييييياكت ، دراةيييييييييييييي  الجيييييييييييييياوى التسييييييييييييييويقي .

www.almksb.com/modules 

  ، 2112اعييييييييييا ال زيييييييييييز، محخييييييييييود ايييييييييي  ، دراةيييييييييي  الجيييييييييياوى التسييييييييييويقي  .

www.arabicgo.com/ 

  ، 2114اعا ال ظيف،  خات، دراة  الجاوى التسويقي   .http://ar.wikipedia.org/ 

 ن، ةييتا، ال   ، كايت، التسويق الحيايث، الياار الجخاهيتيي  للشايت والتوزييع والأاي 

 . 1222ليعيا، 

  ، 2112محخا، اقيل  از الاير، دراة  الجاوى التسويقي  www.arab-api.org/ 

  ،الخصتت، محخا ة يا، إدارا وتسويق الأناط  التامي ، الاار الجام ي  للشات والتوزييع

 .2112اإة شاري ، 

  ،2112الخهيتت، اعاالله، اإكاا  الخؤةس ، ليعيا .www.alnoor . 

  1222يشيياس، دراةيي  الجيياوى التسييويقي ، إنعيوت، محخييا  .http://www.ecoworld-

.mag.com/. 

 المراجع الإنجليزية :  رابعا     
 Kotler, Philip & Armstrong, Gary, Principles of Marketing, 5th ed., Person, Printed 

New Jersey, 2014. 

 Lafley, A.G., Getting Along with the new boos-the consumer, Advertising Age, 

March 28, 2005. 

 Stanton, William J, Introduction to Marketing, Western publisher, 1991. 
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 استاصلب استملمة

 
 

 المحترم                                                                                  / الأخ
 : ورعد...  ورركاته الله ور مة عليك  السلام

)دور دراسة الجدوى في رفع الحصة الاستمارة التي بين يديك تتعلق بدراسة موضو : 

؛ ونظراً لأهمية الموضو  أرجو منكم السوقية للمنظمة( دراسة تطبيقية على شركة جمعان

تستخدم إلا لأغرا  البح  التكرم بالرد على جميع الأسئلة؛ علماً بأن المعلومات لن 

 العلمي,  والباحثون مستعد للإجابة على أي استفسار يرد منكم.

 ،،، وشكري تحياتي خالص رقبول وتفضلوا

 

 
‌الالحل ب 

 

 

 

 

 الجمهورية اليمنية 
 جلم دددة المسترال

 العلوم الإدارية والماليةكلية 
 إدارة اعمال 

 

 
 

 بســـــــــم الله الرحمن الرحيــــــــــــم
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 :البيانات الشخصية: القس  الأول

‌لنث  ‌ذكت  الجنس  -1

 العمر   -2

   اال مر ث ثير ةش‌  ةش    40ةش  ال    30مر‌

  ةش  50ةش  ال    41مر‌  ةش  فأكثت  51مر‌

 المؤهل العلمي  -3

  ثانوي‌ ك الوريوس‌

  ماجستيت‌ دكتوراه‌

 لختى‌

 المسمى الوظيفي -4

 محاةج‌ إدارت‌

 تسويق‌‌ لختى تعكت‌

 سنوات الخبرة -5
‌

  ةشواا  ‌5لال مر‌  ةشواا ‌10–‌5مر‌

  ةش   15إل   11مر‌  ةش   15لكثت مر‌
‌‌‌
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 محاور الدراسة  القس  الثاني:

 السوقية والحصة المنتج تكلفة جدوى: المحور الاول -

 العبارة الرق 
موافق 

 رشدة
 محايد موافق

غير 

 موافق

غير 

موافق 

 رشدة

      تعمل‌ك ةتةم‌عل ‌ةسب‌أةب ‌عدد‌م ‌العملاء. 1

      تثدد‌ك ةتةم‌منحفسي ح‌ف ‌ا سوا ‌المست دفا 2

‌الزبحئ ‌ 3 ‌مع م ‌جل  ‌منتاحت ح ‌بميتحل ‌ك ةتةم تقوم

 والوةلاء‌والمست لةي .

     

‌بحلق ا ا ‌ 4 ‌لديةم ‌التبعيا ‌التسعي  ‌است اتيايا تتسو 

 والقواني ‌الثةوميا‌المتعلقا‌بح سعح .

     

‌عل ‌ 5 ‌العملاء ‌جقبحل ‌مد  ‌اقعتبح  ‌بعي  ‌الك ةا تس ذ

 المنتاح ‌المقدما‌عند‌تعديل‌السع .

     

‌المعلومح ‌الت ‌لد ‌المست لك‌ف ‌ 6 الإقبحل‌عل ‌تاو 

 منتاح ‌الك ةا.

     

تسع ‌ك ةتةم‌لزيحدل‌المبيعح ‌ولو‌أد ‌ذلك‌جل ‌تقليل‌ 7

 ال بثيا‌للمد ‌القتي .

     

‌بكةل‌ 8 ‌منحفسي ح ‌أ داف ‌عل  ‌للتع ف ‌ك ةتةم تسع 

‌دو ي.

     

تعتمد‌ك ةتةم‌عل ‌كبةا‌توزي ‌واسعا‌تتل‌للمنحط ‌ 9

 ةحفا.

     

      وحبتا‌م ‌الموزعي ‌ةحفا.تتب ‌ك ةتةم‌سيحسا‌ تم‌ 10
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 رفع الحصة السوقية  على الطل  و ج  السعر جدوى: الثاني المحور

 العبـــــــــارة الرق 
 موافق

 رشدة
 محايد موافق

 غير

 موافق

 غير

 موافق

 رشدة

‌‌‌‌‌ يتم‌تثديد‌السع ‌بحقعتمحد‌عل ‌عنت ‌الاودل.‌-1

2-‌‌ ‌العحليا ‌ا سعح  ‌أ  ‌المست لك ‌الاودل‌يعتقد ‌ع  تعب 

 الم تتعا.

‌‌‌‌‌

تعتمد‌الك ةا‌عل ‌السع ‌ف ‌الثتول‌عل ‌المزيد‌م ‌‌-3

 ا  بحح.

‌‌‌‌‌

‌قسم‌‌-4 ‌لإنكحء ‌اللازما ‌ال ب ا  ‌الك ةا ‌لد  يتوف 

 مت تص‌ف ‌التسعي .

‌‌‌‌‌

تميل‌الك ةا‌جل ‌اقعتمحد‌عل ‌الإدا ل‌العليح‌ف ‌عمليا‌‌-5

 التسعي .

‌‌‌‌‌

6-‌‌ ‌الك ةا ‌ع ‌تست دم ‌للت ويج ‌بديلا ‌ةوسيلا السع 

 منتاحت ح.

‌‌‌‌‌

‌
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 السوقية الحصة ورفع المنتج جودة جدوى: الثالث المحور

 العبـــــــــارة الرق 
 موافق

 رشدة
 محايد موافق

 غير

 موافق

 غير

 موافق

 رشدة

‌أدال‌‌-1 ‌تعد ‌السوقيا ‌الثتا ‌زيحدل ‌عل  ‌الك ةا تعمل

 للتميز‌بي ‌الك ةح ‌ال ابثا‌وال حس ل.

‌‌‌‌‌

‌ا نكطا‌‌-2 ‌لناحح ‌فعحل ‌ماك  ‌السوقيا ‌الثتا تعتب 

 السوقيا‌واقنتحايا.

‌‌‌‌‌

‌‌‌‌‌ ي تبط‌المست لك‌بسسمحء‌وعلامح ‌منتاح ‌الك ةا.‌-3

‌ثتا‌‌-4 ‌عل  ‌للثتول ‌بحلداف  ‌تس يلا  ‌ك ةتةم تقدم

 سوقيا‌أةب .

‌‌‌‌‌

‌م ‌‌-5 ‌الك ةا ‌تقدم  ‌مح ‌ لال ‌م  ‌الك ةا ‌  ح يزداد

 بعد‌البي . دمح ‌مح‌

‌‌‌‌‌

‌أةب ‌‌-6 ‌مبيعح  ‌م  ‌مقح نا ‌الك ةا ‌مبيعح  تزداد

 المنحفسي ‌لدي ح.

‌‌‌‌‌
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