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ىذه الدراسة إلى التحقق من لشارسة الحرفيين في الصناعة التقليدية للتوجو بالسوق وإمكانية دعم سلوك التوجو بالسوق من خلال  تهدف :ملخص
، وبعد مراجعة الدفاىيم النظرية لتًاكمية القيمة من خلال تدكنهم من تحليل سلسلة القيمة الدستدامة وذلك لتحسين أدائهم التسويقيم هإدراك

الطرز  حرفي 78عة عينة دراسة وىي لرمو  منالدراسة والدراسات السابقة تم تطبيق تصميم إستبيان لجمع معلومات حول متغيرات الدراسة لدتغيرات 
توقرت جنوب شرق الجزائر حيث تنتشر ىذه الحرفة في معظم أسر ىذه الددينة وتصل منتجاتها إلى العديد من المحلات داخل التقليدي في مدينة 

على أن ىناك تأثير نتائج الدراسة  تكشف،و وطن وتتميز ىذه الحرفة أيضا بالعمل متسلسل تتًاكم فيو القيمة في الإنتاج والتوزيع خاصةوخارج ال
لشارسة معتبرة لدى حرفيات  الأداء التسويقي لحرفيات الطرز التقليدي كما أبرزت النتائج علىمعنوي للتوجو بالسوق وتحليل سلسلة القيمة الدستدامة 

ا يعيق لشالدستدامة،  سلسلة القيمةل همإدراكهم للقيمة ضيق بحكم ضعف تحليلالطرز التقليدي في توقرت إلى التوجو بالسوق في حين أن نطاق 
لنشر الدعلومات والاستجابة أثر على فعالية نظام توليد الدعلومات كأحد أبعاد التوجو بالسوق رغم أن حرص الحرفيات و بالسوق  مهتوجهفعالية 

لرفع إدراكهم للتوجو بالسوق للسوق، وتدهد ىذه الدراسة ونتائجها إلى الدزيد من الدراسات خاصة فيما يتعلق بتدريب الحرفيين في الصناعة التقليدية 
 .وتحقيق إدراك أوسع لدصادر القيمة من أجل تحقيق أداء تسويقي أفضل

 .حرفيات الطرز التقليدي ؛أداء تسويقي ؛سلسلة القيمة الدستدامة ؛توجة بالسوق:الكلمات المفتاح
 L83؛D46؛  JEL :L25تصنيف 

Abstract: This study aims to explore the practice of market orientation by artisans and the 

possibility of boosting market orientation behavior through the awareness of value accumulation 
and ability to analyze the sustainable value chain to improve their marketing performance. After 
reviewing literatures of the study variables and previous studies, the study variables information 
was collected by a questionnaire from a group of traditional embroidery craftswomen in the city of 
Touggourt, south-eastern Algeria, where this craft is widespread in most families and its products 
reach many shops inside and outside the country. This craft also has a chain in production and 
distribution in which value accumulates, The results revealed a significant effect of market 
orientation and analysis of the sustainable value chain on the marketing performance and showed a 
significant practice to market orientation, while the perception of value is low due to the weakness 
of analysis of the sustainable value chain, which It hinders the effectiveness of the information 
generation system as one of the dimensions of market orientation. Finally, further studies are 
required with regard to training artisans to raise their of awareness of market orientation and more 
understanding of the sources of value to achieve better marketing performance. 
Keywords:Market orientation; Sustainable value chain analysis; Marketing performance; 

traditional embroidery artisans. 
Jel Classification Codes :L25; D46; L83. 
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I-  تمهيد : 

أو مكمل لبعض أنواع السياحة كالسياحة الثقافية التي تضم بعض الدرافق الدتجانسة مع منتجات الصناعة  لحقالصناعة التقليدية كقطاع م
عناصر قوية من التقليدية كالدتاحف والآثار القدلؽة، وقد يتم تناولذا في إطار التعريف بالوجهة السياحية، أو برامج الزيارات السياحية كمكون ملحق ب

كما ىو (،  VALERIA MINGHETTI & All, 2002) مرافقو، أو الإيواء وأصناف الفنادق والدطاعمأركان السياحة كالسفر و 
ورغم التأطير والدعم الحكومي للقطاع  إلا أن الحرفي وخياطة وطرز الألبسة التقليدية والحلي التقليدي  والسلالةالحال بالنسبة لحرف الفخار والخزف، 

 ونقص في الكفاءات التسييرية كون غالبية الحرفيين من ذوي التعليم الدتوسط.عاني رغم ذلك من الدوارد المحدودة ي
ومن بين الحرف الدعروفة في الجزائر لصد حرفة الطرز التقليدي والتي تدارس في مدينة توقرت بشكل خاص بالطرز اليدوي على القماش برموز 

منتجات متميزة بطابعها الخاص، حيث يتم العمل  بذلك تشكيلة تشكلالدختلفة و ، وأفرشة الديكور الدنزلي خاصة وقطع من اللباس النسائي ولواحقو
الطرز التقليدي بتوقرت يساىم فيها العديد من الحرفيين وىو لشا لغعل من حجم الدتدخلين في تشكيلة منتجات وفق سلسلة مراحل لستلفة لإنتاج 

الحرفي الذي يشرف على الدنتج النهائي في لرال الطرز التقليدي والدتصل بالزبون إنتاجها تحديا آخر في ترجمة رغبات وحاجيات الزبائن حيث يعد 
تسويق  جوائع الجملة أو التجزئة أو لستلف الوجهات تشكل الطلب على ىذا الدنتج الدصدر الأساسي للمعلومات التي تو أو بب مباشربشكل 

بالسوق بمؤشراتو )جمع الدعلومات، نشر الدعلومات، الإستجابة(، في أدبيات دراسات التسويق بالتوجو أو ما يصطلح عليو منتجات الطرز التقليدي  
ولدعرفة مدى فعالية وكفاءة جهود حرفيي الطرز التقليدي في تسويق منتجاتهم ، يعاب مراحل تشكل القيمة ومصادرىابالإضافة إلى أنو بحاجة لإست

بو الباحثون دائما لتبرير كل  اىتمأدائهم التسويقي الذي  أثر ذلك على لابد من قياسسلسلة القيمة الدستدامة بفعل التوجو بالسوق ومتابعة وتحليل 
 .التكاليف والجهود التي تتطلبها الوظيفة التسويقية

ويق في لرال ات الأولى التي تطرقت إلى التوجو بالتسدراسسات الصغيرة التوجو بالسوق؟ كانهذا أحد التعتمد الدؤسولكن ىل فعلا 
حالة لدؤسسات صغيرة في ولاية  وتناولت دراسةJulian Ming-Sung Chengو  Charles Blanksonالدؤسسات الصغيرة قام بها كل من 

 (,Kohli&Jaworski (1990تتوافق مع بناءت النتائج عن أربعة أبعاد/عوامل/استًاتيجيا تكشفو،الأمريكيةبالولايات الدتحدة  ميتشغان
إلا  (Charles.B & Julian M-Sung.C, 2006)الربحية/الأىداف؛ وخدمة العملاء. ، والوعي ببيئة السوق، ىتمام الدوظفينالا :وىي

تعارض نتائجهما مع نتائج دراسات أخرى في بيئات لستلفة  إلى كون التوجو بالسوق لا تدارسو كل الدؤسسات الصغيرة وإلظا ذلك مرتبط  أرجعاأنهما 
كما  فارقا،قد يكون في حد ذاتو عاملا سنة  20، لكن ىذه الدراسة تعود إلى إطار زمني قبل سويقبها حول الت المحيطةوالثقافة  ببيئة الدؤسسات

 2007في  Peter S. Davisو C. Clay Dibrellو .Stefan Gلؽكن أن تكون ىناك عوامل أخرى مثل ما جاء في دراسة قام بها  
جيات دمج وضع سلسلة القيمة واستًاتيحول ىذه الدراسة حيث تشير  مثل موقع الدؤسسة في سلسلة القيمة تنظيميةعوامل ال بعض الذين تطرقوا إلى
أن يكونوا على دراية  وقينلدسإلى أن لغب على ا لدؤسسات تساىم في صنع الورقة وعجينة الورق قو السو توجمستوى ال ( في1980بورتر التنافسية )

 Stefan) تحقيق النتائج الدرجوةفي  ضعفامل إلى الع اقد يؤدي عدم النظر في ىذ حيث التسويقببموقعهم داخل سلسلة القيمة عند اختيار التوجو 
G& All, 2007). عوامل تتحكم في مستوى ىذا  بفعل ومن جهة أخرى إن من معرفة مكانة أو موقع الدؤسسة في سلسلة القيمة قد يتفاوت

حديثة دراسة  فيالإدراك من صناعة إلى أخرى كما جاء في نفس الدراسة وقد يكون بفعل حجم الدؤسسة وإمكانياتها البشرية ومواردىا كما جاء 
سسات الصغيرة والدتوسطة التي حول واقع استخدام أدوات التحليل الإستًاتيجي للبيئة الداخلية في الدؤ  2020وخدلغة بالرقيقة تبن تفالعبد الحق 

)خدلغة بالرقيقة، وعبد حيث أظهرت الدراسة ألعية الكفاءات التسييرية لدى الدؤسسة في فهم وتحليل سلسلة القيمة  تناولت سلسلة القيمة لظوذجا
 (2020، تتفا الحق بن

بتحليل سلسلة القيمة لدى الدؤسسة إلى الفوارق الدتوقعة في تأثير إدراك الدؤسسة لدوقعها في سلسلة القيمة في ميدان  الاىتمامكما يعود 
مة واستًاتيجيات دمج وضع سلسلة القيوآخرون والتي تناولت  Stefan G. Nicovichصناعتها على أداءاتها التنظيمية وىو ما أبرزتو دراسة 

 اتيجيتهاوإستً السوق مرتبط بموقع سلسلة القيمة في الدنظمة بالتوجو وكان من نتائج ىذه الدراسة أن  السوقبتوجو ال ناقشةفي م بورتر التنافسية
الدنظمة  إستًاتيجيةلدسوقين أن يكونوا على دراية بموقعهم داخل سلسلة القيمة ونوع وأنو لغب على ا داء الدنظمةجمل أالتنافسية، ولكن ليس بم
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 .Stefan G)إلى إعاقة تحقيق النتائج الدرجوةقد يؤدي عدم النظر في ىذه العوامل  ق والسو بونها عند اختيار التوجو يستخدمالعامة التي 

Nicovich & All,2007). 
دراسة  مثل أخرى حول التوجو بالسوق وتحليل سلسلة القيمة والأداء التسويقي للمؤسسات اتإن مقارنة نتائج ىذه الدراسات مع دراس

، لزمّد اديوى عمر لعلاوي، ودراسة )التنافسية والديزة بالسوق حول التوجو( 2017العتيبي،  الرحمن عبد العزيز الدرشدي وعبد المحسن عبد خالد)
 ,Astrid Puspaningrum)، ودراسة للمؤسسة التسويقي الأداء وتطوير تحسين على السوق لضو التوجو مفهوم أبعاد أثر(حول 2020

التي أوضحت كيف تتوسط الديزة التنافسية علاقة  للمؤسسات الصغيرة والدتوسطة يسويقداء التالأالسوق والديزة التنافسية و بتوجو ال حول(2020
 للمؤسساتالأداء التسويقي  اسقيطرق  حول (Edi Rahmat Taufik, 2023)دراسة ، و يالتسويقتأثير التوجو بالسوق على الأداء 

وبالنظر إلى بعض إدارة الدوردين والوسطاء، مثل مع عوامل أخرى  يالتسويقللتوجو بالسوق على الأداء  ايلغالإ التي أبرزت الأثر الصغيرة والدتوسطة
 آخرين رغم تدخل أشخاص غالبا شخص واحدمحور حول تاخلا كبيرا كونها تلرالات الأعمال الصغيرة جدا والتي تعرف فيها وظائف الدؤسسة تد

الصناعة التقليدية، حيث لصد في ىذه الدراسة أن حرفي الطرز التقليدي يقوم بتسويق تشكيلة  يحرفي الحال مع كما ىو  الوسيطة في لستلف الدراحل
ما لغعلنا من الدنتجات في إطار سلسلة تراكم القيمة تدتد من مصادر الصوف عند لشتهني الرعي إلى لزلات كبيرة في أكبر الددن لزليا ودوليا، وىو 

 الرئيسي لذذه الدراسة:رح التساؤل طن
إلى أي مدى يؤثر التوجه بالسوق وتحليل سلسلة القيمة المستدامة على الأداء التسويقي لحرفي الطرز التقليدي بولاية توقرت 

 الجزائر؟ب
 كالتالي:  ثلاث لزاور وللإجابة على ىذا التساؤل قسمنا ىذه الدراسة إلى

الذي تطرقنا فيو إلى الدفاىيم الأساسية للدراسة ومتغيراتها بتحديد الإطار الدفاىيمي لدتغيرات الدراسة: التوجو بالسوق المحور النظري أولا: 
خير الأتفاصيل الدراسة الديدانية وأدواتها وعينة الدراسة وفي  فيو تناولناالدستدامة، والأداء التسويقي ثانيا: المحور تطبيقي  وأبعاده وتحليل سلسلة القيمة

لدواصلة  تناولنا تحليل لنتائج الدراسة والتي تطرقنا فيو إلى مناقشة النتائج في ضوء الدراسات السابقة ووضعنا فيو الآفاق الدستقبلية الدمكنةالثالث المحور 
 البحث في الدوضوع.

معرفة الذدف من ىذه الدراسة ىو الوصول إلى البحث في ألعية التوجو بالسوق في نشاط حرفيي الطرز التقليدي في توقرت بالإضافة إلى و 
من  للقيمة الدستدامة إدراكهمونطاق مدى ألعية تعزيز التوجو بالسوق من خلال فهم الحرفيين لسلسلة القيمة الدستدامة من خلال معرفة مستوى 

 قيق أداء تسويقي أفضل.أجل تح
 الفرضيات:

 نشر–الدعلومات توليد(أبعاده ب السوق للتوجو (0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لا :الرئيسة الفرضية
 الأداء التسويقي. علىوتحليل سلسلة القيمة الدستدامة   )الاستجابة –الدعلومات

 نشر–الدعلومات توليد(بأبعاده  السوق للتوجو (0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لاالفرضية الفرعية الأولى: -1
 على الأداء التسويقي.  )الاستجابة –الدعلومات

على الأداء (لتحليل سلسلة القيمة الدستدامة  0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد الفرضية الفرعية الثانية:لا -2
 التسويقي.

الدعلومات كأحد أبعاد التوجو  (لبعد نظام توليد0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد الفرضية الفرعية الثالثة: لا -3
 على الأداء التسويقي.بالسوق 

بعد نشر الدعلومات كأحد أبعاد التوجو ل (0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لا بعة:الفرضية الفرعية الرا -4
 بالسوق على الأداء التسويقي.

كأحد أبعاد التوجو بالسوق في   لاستجابةل (0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لا الفرضية الفرعية الخامسة: -5
 الأداء التسويقي.

I.1-:مفهوم التوجه بالسوق 
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أن استخدام  Ajay K. Kohli & Bernard J. Jaworskiأىم من عرف التوجو بالسوق باعتماد الدنظور السلوكي حيث اعتبر
أن الدنظمة ذات التوجو السوق ىي منظمة تتسق أعمالذا مع مفهوم التسويق،   إلظا يعني مدى تنفيذ مفهوم التسويق، أي« التوجو بالسوق»مصطلح 

 .Ajay K. Kohli & Bernard J)كما وضعا بنية توضيحية لذذه الدقاربة أكدا فيها أن التوجو بالسوق يتأسس بثلاث ركائز 
Jaworski, 1990): 

 توليد الدعلومات عن السوق. -1
 نشر معلومات السوق. -2
 للمعلومات السوق.الاستجابة  -3

 & John C.Narverإلا أن ىناك من ذىب إلى أن توجو الدؤسسة بالسوق ىو مدى تبنيها لدفهوم القيمة الدستدلؽة للزبائن حيث إعتبر 
Stanley F. Slater أن العمل على تقدنً أعلى قيمة للزبون وبشكل مستمر يكون بنهج ثلاث توجهات أساسية (Narver & Slater, 

1990): 
 لتوجو بالزبون من خلال فهم كل الحاجات والتفضيلات لتقدنً قيمة أعلى وبشكل مستدنً.ا -1
 التوجو بالدنافسين بمعرفة حدود الدنافسة ومتطلبات تحقيق الجاىزية لدواجهتها. -2
 التنسيق الداخلي بحيث يكون العمل للأىداف التسويقية يتجاوز قسم التسويق. -3

في تقدنً مفهوم التوجو بالسوق فالأولى ركزت على الدفهوم من منظور سلوكي من خلال التًكيز على الأعمال التي إن الدقاربتين السابقتين يتكاملان 
تقدنً تعكس توجو الدؤسسة والثانية أكدت على التوجو بالسوق كثقافة للمؤسسة تكون دافعة الدؤسسة للسعي لتحقيق الديزة التنافسية الدستدلؽة و 

 القيمة الأعلى للزبون.
I.2-التوجه بالسوق: قياس وأبعاد 

أيضا بشكل سابق إلى قياس التوجو بالسوق معتمدا على ذات التعريف الذي أشرنا إليو، حيث رأى أن قياس Ajay K. Kohliلقد تطرق 
 :(Ajay K. Kohli, Bernard J. Jaworski, Ajith Kumar, 1993) التوجو بالسوق يعتمد على

 الدعلومات حول السوق. مدى اعتماد آلية أونظام لتوليد -1
 وجود آليات رسمية وغير رسمية لنشر الدعلومات في الدؤسسة عموديا وأفقيا. -2
 اعتماد برامج وخطط تسويق بناء على الدعلومات الدتولدة )الاستجابة للمعلومات(. -3

رأى أن ىناك عوامل أخرى تساىم في تعزيز التوجو   Bernard j. jaworskiولكن من حيث البواعث السابقة لتبني التوجو بالسوق فإن
 :(Bernard j. jaworski and Ajay K. kohli, 1993)وأبعاده في الدؤسسة حيث أرجع ذلك إلى ثلاث مستويات: بالسوق 
 الإدارة العليا: من خلال إىتمامها بمصير الدؤسسة وتجنب الدخاطر. -1
 في تعزيز التوجو بالسوق وإعتماد معلوماتو في حين الصراع والخلاف يعيق ذلك. بين الأقسام: حيث يساىم مستوى التناغم والتًابط -2
الأنظمة الدعتمدة: من خلال الذيكل التنظيمي للمؤسسة وما يتم إعتماده من أطر تسيير رسمية أو غير رسمية وتقسيم للمهام وأنظمة تقييم  -3

 .ومكافأة... الخ، تكون مساحة التوجو بالسوق متاحة بشكل متناسب
I.3-:التوجه بالسوق والقيمة 

تجدر الإشارة إلى أن التطرق إلى التوجو بالسوق الذي يؤكد على حرص الدؤسسة على نشر وتفعيل الدعلومات حول السوق بمفهومو الشامل لكل 
... الخ، وىي عناصر مرتبطة بمفهوم  ، والدنافسين كالدوردينالدكونات الدؤثرة فيو سيقودنا حتما إلى التطرق إلى عناصر أخرى متصلة بنشاط الدؤسسة  

 تشكل القيمة وموقع تلك العناصر في سلسلة القيمة في لرال النشاط.
II . :مفهوم سلسلة القيمة 

أوائل الذين كتبوا حول ىذا Michael Porter يعود الاىتمام بمفهوم سلسلة القيمة إلى لرال إدارة الأعمال تحديدا في قطاع الصناعة حيث يعتبر
وقد تناول ذلك في عرضو لمحددان الديزة التنافسية، واعتبر أن سلسلة القيمة تتضح من خلال إعادة تفصيل لستلف النشاطات  1985الدصطلح سنة 

 (Timothy J. Sturgeon, 2001للمؤسسة )الأنشطة الأساسية والأنشطة الداعمة( ) الإستًاتيجية
سلسلة القيمة من حيث التكوين بأنها لرموعة الأنشطة الدتتابعة التي تجمع الددخلات والعمليات التي تتم عليها والدخرجات  Poterولقد عرف 

 (.Simatupang, Piboonrungroj, & Williams, 2017لتقدنً منتجات ذات قيمة في السوق )
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حيث  The Global Commodity Chainسلسلة السلع العالدية لقد تطور الاىتمام بسلسلة القيمة في البداية بإسقاطو على ما عرف ب
في  تتم مراجعة كفاءات لستلف الأنشطة ومدى مسالعتها في تعظيم القيمة للمؤسسة، كما أنها كانت أداة لتحليل الأنظمة الاقتصادية ومراجعتها

التصنيع للسلع العالدية، وىو ما جعل مفهوم سلسلة الذي أىتم بأنظمة  1990في  Gary Geferriمطلع التسعينات على النحو الذي تناولو 
 . (Gary Gereffi.&al, 2005)القيمة يعمم أولا على الدؤسسات الكبرى بل وعلى السياسات الاقتصادية للحكومات

وتحليل سلسلة القيمة يتعمم ولكن مع التغيرات في الاقتصاد العالدي ودخول الدؤسسات الصغيرة للأسواق الخارجية بفعل العولدة أخد العمل على فهم 
 ولذا فإن سلسلة القيمة ترتبط أساسا بنوع الصناعة ولرال نشاط الدتوسطة والصغيرة على كل الأعمال بما في ذلك القطاع الخدمي والدؤسسات

 . الدؤسسة
II.1- :مكونات سلسلة القيمة 

لستلف الدراحل التي ترتبط بتًاكم القيمة عبر مراحل التطوير الدختلفة للمنتج إنطلاقا من الدفهوم الذي تطرقنا إليو فإن مكونات سلسلة القيمة ىي 
( 2020دلغة. ب وعبد الحق ب، بما في ذلك خدمات ما بعد البيع )خ ولستلف النشاطات التي تتعلق ماديا وبشكل مباشر بإنتاجو وتسويقو وبيعو

 :لسلسلة القيمةالنشاطات الأساسية ويبرز الشكل التالي 
II.2 :تحليل سلسلة القيمة 

( ىو أحد وسائل التحليل الإستًاتيجية التي تدكن الدؤسسة من فهم وبناء الديزة التنافسية بشكل VCAيعتبر تحليل سلسلة القيمة )
علاقات  أفضل، وتحديد الدكان الذي تزيد فيو قيمة العملاء ومصادر تعظيمها من جهة أو من جهة أخرى تحديد كيف لؽكن تخفيض التكلفة، وفهم

 .(Pairach. P& all, 2017) الشركة بشكل أفضل مع الدوردين والعملاء وغيرىم من الأطراف في لرال نشاطها
ورغم أن ىناك من اعتبر تحليل سلسلة القيمة أحد التقنيات ذات الاستعمال الواسع في إدارة العمليات وإدارة سلاسل التوريد وىندستها 

يعتبر أداة لفهم سلاسل القيمة التي تشكل الدنتج عبر كل  VCAنتاج فإنو بدلًا من ذلك تحليل سلسلة القيمة وتدفق الدنتجات خلال مراحل الإ
الدواد الأولية إلى التسليم للمستهلكين ثم خدمات ما بعد البيع. كما تعتمد ذلك على طبيعة لرال النشاط، كون  معاملات والأنشطة من الدراحل

 نيع وشركة خدمات ومنظمة غير ربحية ستكون لستلفة.طبيعة سلسلة القيمة لشركة تص
II.3- :مستويات تحليل سلسلة القيمة 

 وىنا لؽكن أن لظيز ثلاث مستويات:  يستمد تحليل سلسلة القيمة نهجو من حدود مفهوم سلسلة القيمة
داخلية تتكون من الأنشطة سلسلة القيمة بتصور  Michael Porterنهج تحليل مستمد من الدفهوم الأول لسلسلة القيمة لدى (1

 والعمليات التي تعتمدىا الدؤسسة لتصميم وإنتاج وتسويق وتسليم ودعم منتجاتها أو خدماتها.
بسلسلة التوريد للمؤسسة حيث تتًاكم القيمة على  ارتباطانظرة الثانية تتخذ شكلا أوسع يتتبع بالإضافة إلى العمليات الداخلية وأعمق  (2

طول السلسلة بدءا من التصاميم ومصادر الدواد الخام الأساسية وموردي الدكونات حتى منتج الاستخدام النهائي الذي يتم تسليمو إلى 
 (.Cokins & all, 2021الدستهلكين )

القيمة الدشتًكة، حيث يرى  باعتمادالعمودي لسلسلة القيمة مفهوما أوسع للقيمة حيث خرج عن التصور  اعتمدالنهج الثالث  (3
Porter and Kramer (2011 أن ذلك يعطي نطاقا أوسع لسلسلة القيمة كونو لغعلها مستدلؽة بفضل إشراكو للبعد )

 ( Andrew. F& all, 2012في سلسلة القيمة ) الاجتماعي
تها أو عبر كامل سلسلة التوريد والعمليات الداخلية والخارجية التي يتشكل فيها منتجاوىنا لؽكن أن تهدف الدؤسسة بالإضافة إلى تتبع القيمة 

 ثار التي تتًتب عن تلك العمليات مثل الآثار السلبية على المحيط أو العوائد الإلغابية كدعم الأىداف تنموية.خدماتها إلى الاىتمام بالآ
II.4- تحليل سلسلة القيمة المستدامة: 

Andrew Fearne (2012 )تدكننا أبعاد تحليل سلسلة القيمة الدستدامة من قياس تبني نهج تحليل سلسلة القيمة ولشارستو وقد وضع لذلك 
 بناء ثلاث أبعاد: 

 : حدود التحليل سلسلة القيمة (1
في الإمداد  متعددة ور خياراتحيث أن الدفهوم الأولي لسلسلة القيمة إقتصر على النشاطات الداخلية للمؤسسة، لكنو اتسع بعد ظه

أثير في وقنوات التوزيع إلى درجة التنافس بالتالي الدسالعة في أشكال إنتاج القيمة ومع إعتماد قيمة الاستدامة فإن أصحاب الدصلحة أصبح لذم ت
بين الدتعاملين إلى إستيعاب السلسلة اق تحليلها لسلسلة القيمة من داخل الدؤسسة إلى ما طنطاق سلسلة القيمة وىذا لغعل الدؤسسة تختلف في ن

 لأصحاب الدصلحة الخارجيين.
 نطاق القيمة المدروسة:   (2



 ( ______________131-111ص.ص)، التوجو بالسوق السياحي وأثره على الأداء التسويقي لحرفيي الصناعة التقليدية ، عبد الحق بن تفاتـحـمد بن الحبيب،م
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يتسع نطاق مصادر القيمة بحسب السلسلة التي أوجدتها والدستفيدين ففي أضيق لرال يكون إعتبار القيمة ناتجة عن التحكم في 
القيمة بتزايد التعقيد في سلسلة الدتعاملين  نطاقللقيمة التي لػققها الدنتج وقد توسع  التكاليف مقارنة مع السعر الذي يقبلو الدستهلك بتقديره الخاص

كافية، ومع الدتدخلين بغرض الوصول إلى الأسواق فإن الدنتجين والمجهزين في مرحلة ما قبل الإنتاج لػتاجون إلى إشراك الوسطاء بتقدنً قيمة زبائن  
( بأن قيمة 1999)  Holberookالفردية غير كافية لتحديد النطاق الكامل للقيمة الدتاحة. لغادل  ذلك، قد تكون قيمة العملاء والدستهلكين

نطاق القيمة من القيمة التي تهدف الدؤسسة لتقدلؽها عبر فروق السعر والتكلفة إلى  في الدستهلك تدتد إلى الدنفعة الجماعية وبالتالي ىذا البعد يتفاوت
 والعملاء لتمتد إلى القيمة الدستدلؽة التي تراعى فيها الأبعاد الاجتماعية والبيئية وىو ما يعرف بالقيمة الدشتًكةالقيمة من منظور الدستهلك 

(Andrew Fearne, 2012). 
 حوكمة سلسلة القيمة: (3

أي سلسلة  ويقصد بو لظط التأثير بين أطراف سلسلة القيمة الذي لػدد كيفية تخصيص الدوارد الدالية والدادية والبشرية وتدفقها داخل سلسلة حيث في
الدؤسسة قيمة تبدأ العلاقات بتلقائية يفرضها السوق وتنافسية الأطراف في خلق القيمة لإكتساب قوة في التفاوض مثل العلاقة بين الدوردين و 
مشتًكة والدشتًين ...الخ ثم تستقر السلسلة بحسب سيطرة أطرافها على التنسيق الذي بدوره قد يرتقي تحت دافع الإستدامة إلى تعاون لػقق اىداف 

التعاون المحقق  علاقات السوق الدفتوحة إلى أن تستقر في شكل  من التنسيق الذي يرتقي إلىوبالتالي فإن حوكمة سلسلة القيمة تتفاوت من مستوى 
 للإستدامة.

 
II.4-:تحسين سلسلة القيمة 

 ( تصنيفًا لتحسين سلسلة القيمة بناءً على أربع أعمال: ,2002Humphrey, J.& Schmitz, Hلقد طور )
 تحسين العمليات وتحقيق تحويل أكثر كفاءة للمدخلات إلى نواتج من خلال إعادة تنظيم الأنشطة الإنتاجية.( 1
 .الدنتجات، والانتقال إلى منتجات أكثر تطوراً مع زيادة قيمة الوحدة(تحسين 2
 (التحسين الوظيفي واكتساب وظائف جديدة )أو التخلي عن وظائف قدلؽة( تزيد من لزتوى الدهارات في الأنشطة.3
 .قطاع/سلسلة لستلفة( الارتقاء بالسلسلة الدشتًكة وتطبيق الكفاءات الدكتسبة في إحدى وظائف السلسلة واستخدامها في 4

عملية الإرتقاء في سلسلة القيمة لدى الدؤسسات الصغيرة والدتوسطة على عملين أساسيين يتمحوران حول عقدة  اقتصرRiisgaard إلا أن 
الدتعلقة بالتحديث و  الإنتاج ويتمثلان إما في لرمل العمليات حول عقدة الإنتاج و الدتعلقة بإعادة التنسيق أو لرمل العمليات حول عقدة الإنتاج

 ولعا:
ويتمثل ذلك في التكامل الرأسي أو زيادة التعاقد عبر مراحل سلسلة القيمة من خلال الدمج أو التخلي عن الوظائف  تنسيق سلسلة القيمة:  (1

يظهر أربع حالات للتنسيق الدتكونة من تقاطع  (03الشكل ) والدكونات وىي عمليات قد تصل إليها الدؤسسات الصغيرة في حالة خاصة وفي
عمليات التكامل الرأسي أو زيادة التعاقد حيث تعتبر حالة الدربع الأول )إرتباط الدؤسسة الصغيرة بسلسلة قيمة لدؤسسات ومنتجات أخرى( 

 (.2008وآخرون،  Riisgaard)لشثلة لحالة الدؤسسات الصغيرة 
 .السياحيةالحرفية ومنتجاتها في الدنتجات السياحية والأعمال  الأعمال ارتباطوىذا ينطبق على شكل 

 الأداء التسويقي: .IIIتحسين (2
لتسويقي ىناك يعود الحديث عن الأداء في الدؤسسات إلى الرغبة في تقييم الجهود الوظيفة التسويقية وفعاليتها للتقونً والتصحيح إلا أنو في الأداء ا

تبرير النفقات على النشاط التسويقي حيث يرى الباحثون أن عدم قدرة رجال التسويق على تبرير نفقاتهم كان عوامل أخرى خاصة ترتبط بمحاولة 
اخل يضعف من مكانة الوظيفة التسويقية داخل الدؤسسة ولذذا كان البحث في الأداء التسويقي وقياسو بمثابة الدفاع عن التسويق في أزمة ثقة د

 التسويق في الدؤسسة.الدؤسسة، وذلك بإثبات إنتاجية 
III. 1:مفهوم الأداء التسويق 

تقييم الأنشطة التسويقية  الأداء التسويقي أساس ىو وسيلة تقييم العلاقة بين أنشطة التسويق وأداء الدؤسسة نظراً لعدم القدرة على
أن أكثر الدقاييس شيوعًا في دراسات الإنتاجية على مستوى الدؤسسة ىي:  Bonoma  Clarkلرردة، حيث في مراجعة مستفيضة، وجد 

 . (Clark, B, 2002)الأرباح والدبيعات والحصة السوقية والتدفق النقدي 
لؽكن تعريف الأداء التسويقي على أنو مقياس لدعدل لصاح النشاط التسويقي بما في ذلك معدل دوران الدبيعات وعدد العملاء والأرباح 

 لظو الدبيعات. حيث تسعى الدؤسسة لتحقيق أداء تسويقي أفضل بجعلها أكثر فعالية كالزيادة في حصة السوق والربحية.و 
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أظهرت مراجعة الدراسات أن ىناك استخدام متبادل، بل ومتضارب أحياناً لدصطلحات رئيسية مرتبطة بالقياس في التسويق مثل: فعالية 
ية التسويق، والأداء التسويقي، مصفوفة التسويق وقد أدى ىذا الاستخدام العشوائي لذذه الدصطلحات الرئيسية إلى التسويق، وكفاءة التسويق، وإنتاج

 (Yuhui Gao, 2010ضرورة تحديد الفروقات فيما بينها )
III. 2:قياس الأداء التسويقي 

 الأداء تقييم كما لؽثل(Papageorge Basil, 2005, p117).يعتبر تقييم الأداء التسويقي أحد فروع قياس الأداء التنظيمي 
 (:2020التسويقية وذلك للاعتبارات التالية )ىادي لزمد و لعلاوي عمر،  لوظيفةا فيالتسويقي مسألة أساسية وداعمة 

 الأرباح والنمو؛ لتحقيق الرئيسي المحرك باعتباره الدختلفة وأنشطتو التسويق على التًكيز الدستمر -
 للمؤسسة؛ الدالية البيانات في غموضها أو نظرا لمحدوديتها التسويقية الدطلوبة، إيضاح الدعلومات -
يعتبره الدسوقون لا يعبر بدقة على لرهوداتهم وما يتحقق من نتائج تسويقية غير  ما تغلب الاعتماد على الدؤشرات الدالية في قياس الأداء وىو -

 مالية.
 .الأنشطة لأداء التقييم إجراء عند الدالية غير الدؤشرات إدراج تدعو إلى والتي زنالدتوا تصاعد الدطالبة باعتماد مؤشرات الأداء -

III. 3مؤشرات الأداء التسويقي : 
إجماعا ىو أن الأداء التسويقي متعدد الأبعاد رغم الأبعاد التي وردت في مفهوم الأداء التسويقي وىي الدعتمدة في قياسو فإن الأكثر 

 (Vorhies & Morgan, 2003)بطبيعتو. ومع ذلك، فإن التميز الدطلوب في الأداء التسويقي قد لؼتلف بين الدؤسسات 
، والولاء تعبر عن تحقيق الأىداف التسويقية بوضوح خاصة فيما يتعلق بمؤشرات رضاء الزبون غير الداليةالدؤشرات  على الرغم من أن

ؤشرات لكن الدؤشرات الكمية تبقى ذات ألعية خاصة كون الوظيفة التسويقية دائما مطالبة بإثبات مسالعتها مقارنة بمختلف الوظائف وتكون ىنا الد
 ;Luo & Donthu 2006b; O'Sullivan & Abela 2007الدالية عاملا مشتًكا في إثبات مصداقية التسويق في الدؤسسة )

Stewart 2008.) 
التسويقية  الخطة في الدوضوعة لأىدافها الدؤسسة تحقيق التسويقي بين الدؤشرات الدعبرة على مدى قياس الأداء مؤشرات جمعت وعليو

 وتحليلخلال وصف  الزبائن( من ورضا الزبائن الدشتًيات،جذب الدالية )حجم السوقية( وغير والحصة الربحية الدبيعات، حجم(الدالية   منها الدؤشرات
 التسويقية. الأنشطة وفعالية كفاءة

البحثي باستخدام مؤشرات لظو الدبيعات  يلتسويقا داءالأيتم قياس أبعاد  Muangkhot & Ussahawanitchakit ، 2015وفقًا لـ ف
 .والإيرادات وحصة السوق والقدرة على اكتساب عملاء جدد وزيادة الدبيعات للعملاء الحاليين والطفاض التكاليف

 ( يقاس باستخدام مؤشرات لظو الدبيعات وأحجام الدبيعات والربحية2014. )Ogbuji & alفي حين أن الأداء التسويقي في البحث الذي أجراه 
(Aditya Liliyan, 2020) .  . 

ات ولظوىا وكذا دما تكون لا تفصح بوضوح عن بيانات الدبيعنالإشارة إلى أنو في حالة الدؤسسات الصغيرة والدتوسطة خاصة ع وتجدر
كل ما يعبر عن نتائج الأنشطة   باعتمادالأرباح أو لا لؽكنها تحديد حصة السوق  لشا قد يدفع إلى لزاولة قياس الأداء التسويقي بشكل لرمل 

 يعل علياءالسوقية ) والحصة والأرباح حجم الدبيعات حول لدراسة منا الدطلوب الغرض تؤدى بمؤشرات وصفية الكمية البيانات باستعاضةالتسويقية 
 (.2019، الذنداوى الله عبد فرج ولزمد لزمد

 

IV -  : الطريقة والأدوات 

 الدنهج اعتمادب والأداء التسويقي وسلسلة القيمة السابقة بالتوجو السوقي الدراسات مراجعة للدراسة من خلال تحديد الإطار النظري تم
الذي تم صياغتو بأىداف  باستعمال الاستبيان البيانات وجمع لدراسةفي الجانب التطبيقي ل الديداني البحثي الدنهج اعتمادالتحليلي كما تم  الوصفي
 وتمونطاق تحليل سلسلة القيمة الدستدامة والدتغير التابع الدتمثل في الأداء التسويقي  السوقي التوجو ات الدستقلة ولعاتغير الد وىي قياس ؛الدراسة

بغرض  فرضياتال ختبارا نتائج وتم تحليل الدراسة تساؤلات عنلليبانات الدتحصل عليها من الإجابات SPSS برنامج الدعالجة الإحصائية  استخدام
 .استخلاص التوصيات

IV–1 وعينتها الدراسة مجتمع 



 ( ______________131-111ص.ص)، التوجو بالسوق السياحي وأثره على الأداء التسويقي لحرفيي الصناعة التقليدية ، عبد الحق بن تفاتـحـمد بن الحبيب،م
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التقليدية والحرف في الجزائر نشاط لػدد القواعد التي تحكم الصناعة الذي  1996 يناير سنة 10ؤرخ في الد 01-96رقم  مرينظم الأ
 نشاطات قائمة لػدد ،1997سنة  أبريل 30 في مؤرخ 140-97 رقم تنفيذي جميع الحرفيين وذلك وفق قائمة نشاطات نص عليها مرسوم

ولكنو يتميز في ولاية  والتي من ضمنها نشاط الطرز التقليدي الذي لؽارس بأشكال لستلفة في الجزائرنشاط  338بعدد  والحرف التقليدية الصناعة
لذا  توقرت بإنتشاره الواسع حيث لا تكاد لؼلو لزيط أي أسرة من أسر ىذه الولاية من وجود إمرأة تدارس ىذا النشاط ولو على سبيل الذواية أو

زائرية ضمن تشكيلة الدنتجات يعتبر من أىم الصناعات التقليدية الج الطرز التقليدي في منطقة توقرت علاقة بهذا النشاط في أحد مراحلو حيث أن
وجود عمل متناسق  يتطلبلؽارسون نشاط الطرز التقليدي رغم أن النشاط  الذين، وقد إستهدفت الدراسة لرموعة الحرفيين الحرفية في الجزائر

ىناك العديد من العاملات اللواتي متكامل بين عدة أفراد ولذذا فهو في شكلو التنظيمي يعتبر من الدؤسسات الدصغرة إلا أنو من ناحية أخرى فإن 
نهائي يعملن بشكل غير رسمي خاصة في عملية الإنتاج أي الطرز اليدوي والتصميم والخياطة والتعبئة حيث يقوم الحرفي بدور الدشرف على الشكل ال

وجو للطرز التقليدي، والدراحل الأمامية من المجمعين لدنتجات الطرز التقليدي بالإضافة إلى الدراحل الخلفية الدتمثلة في مصادر القماش الدنسوج يدويا الد
 الاستبياننسخة من  100، وقد تم توزيع وتجار منتجات الصناعة التقليدية على مستوى لستلف واجهات وفضاءات ونقاط بيع منتجات الحرفيين

 .لعدم صلاحيتها 7منها أستبعد منها  78تدت استلام 
IV–2 :أداة الدراسة 
جو بالسوق بثلاثة لزاور )نظام توليد الدعلومات، نشر الدعلومات، التو تصميم الإستبيان بهدف قياس الدتغيرات الثلاث التي إعتمدتها الدراسة تم 

، رضا الزبائن، لظو الدبيعاتالإستجابة( وتحليل سلسلة القيمة الدستدامة بمحور واحد )نطاق تحليل القيمة الدستدامة(، والأداء التسويقي بأربعة لزاور )
على متغيرات الدراسة ولزاورىا كما تم فقرة موزعة  35وباستعمال مقياس ليكارت الخماسي تضمن الاستبيان عبر ىذه المحاور  الربحية، حصة السوق

 .قياس صدق الأداة باستعمال معيار كرونباخ ألفا على جميع الفقرات 
 

حيث سجلنا معامل كرونباخ ألفا  %70كرونباخ ألفا تتجاوز الـ   ةفقيميتضح أن أداة الدراسة تتمتع بثبات لشتاز  01من خلال الجدول 
 لجميع فقرات متغيرات الدراسة لشا يدل على الإتساق الداخلي للمتغيرات بصفة مرتفعة ومقبولة إحصائيا. 0,922بمقدار 

V-  ومناقشتها : النتائج 

V – 1 النــــــتــــائــــــج 
 مستوى ممارسة عينة الدراسة لمتغيرات الدراسةأولا: 

بإستعمال  من أجل معرفة مستوى لشارسة عينات الدراسة في لستلف متغيرات الدراسة تم حساب الدتوسطات الحسابية لدختلف الدتغيرات والمحاور
 .SPSSالبرنامج الإحصائي 

وىذا  0043بإلضراف معياري في حدود  3089بالنسبة للتوجة بالسوق بمتوسط حساي يساوي يظهر الجدول متوسط حساي مرتفع 
 يعكس مستوى لشارسة مرتفع للتوجو بالسوق خاصة فيما يتعلق بمستوى الإستجابة الذي ظهر بالتًتيب الأول بين لزاور التوجو بالسوق بمتوسط

كما يظهر الجدول متوسط حساي أقل من الدتوسط   ،لشا يبين مستوى لشارسة مرتفع 0049بالضراف معياري في حدود  3095حساي مرتفع مقداره 
وىذا يعكس مستوى لشارسة أقل من  0049بإلضراف معياري في حدود  2,17بمتوسط حساي يساوي  الدستدامة تحليل سلسلة القيمةبالنسبة 

 3093بمتوسط حساي يساوي  لأداء التسويقيسط حساي مرتفع بالنسبة لونستخرج من الجدول أيضا متو  الدستدامة تحليل سلسلة القيمةالدتوسط ل
الذي ظهر بالتًتيب  رضا الزبائنخاصة فيما يتعلق بمستوى  لأداء التسويقيوىذا يعكس مستوى لشارسة مرتفع ل 0049بإلضراف معياري في حدود 

 لشا يبين مستوى لشارسة مرتفع. 0079بالضراف معياري في حدود  4007بمتوسط حساي مرتفع مقداره  الأداء التسويقيالأول بين لزاور 
 إختبار الفرضيات:ثانيا: 

 نشر–لدعلوماتا توليد(بأبعاده  السوقب للتوجو(0005)الإحصائية الدلالة  مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لا :الرئيسة الفرضية -6
 سلسلة القيمة الدستدامة في الأداء التسويقي.تحليل و   )الاستجابة –الدعلومات
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يدل على وجود علاقة ذات إتجاه موجب بين كل من  لشا 766،0يساوي   Rعامل الإرتباط ( بأن م3تظهر النتائج حسب الجدول رقم )
وىي قيمة معتبرة إذ تدل على أن العلاقة أعلى  0،586يساوي  R²التوجو بالسوق وتحليل سلسلة القيمة الدستدامة  وبين الأداء التسويقي، كما 

 0،000قيمة الدلالة الإحصائية ب 48.125تساوي Fمة حيث أن قي غيرين الدستقلين والدتغير التابعمن الدتوسط وىي مقبولة لتفسير التباين بين الدت
الدلالة  مستوى عند إحصائية دلالة ذو العدمية ونقبل بفرضية بوجود أثروبالتالي سنرفض الفرضية  0،05 الدلالة الإحصائية مستوى وىي أقل من
 وتحليل سلسلة القيمة الدستدامة  في الأداء التسويقي.  )الاستجابة –الدعلومات نشر –الدعلومات توليد(بأبعاده  السوقي للتوجو (0005الإحصائية )

 الإلضدار لظوذججدول إختبار (: 03الجدول رقم )
 موذجنالدلالة الإحصائية لل Fقيمة  R R²الإرتباطمعامل 

.7660 .5860 48.125 0 0.00 
 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  ينالباحثالدصدر: من إعداد 

 نشر–الدعلومات توليد(بأبعاده  السوقب للتوجو (0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لا:ولىالأالفرعية الفرضية  -7
 في الأداء التسويقي.  )الاستجابة –الدعلومات

 نشر–الدعلومات توليد(الدعاملات في النتائج أن الدلالة الدعنوية لتأثير التوجو بالسوق بأبعاده من جدول  ج( الدستخر 4يظهر جدول رقم )
في تأثير  0،385( في حين أنها تساوي 0،05فهي أقل من الدلالة الدعنوية ) 0،000على الأداء التسويقي تساوي  )الاستجابة –الدعلومات

وىذا يعني أن ىناك تفاوت بين تأثير التوجو بالسوق (0،05وىي أكبر من الدلالة الدعنوية )التحليل سلسلة القيمة الدستدامة على الأداء التسويقي 
 مستوى عند إحصائية دلالة ذوأثر التسويقي وبالتالي سنرفض الفرضية العدمية ونقبل بفرضية وجود  الأداءقيمة الدستدامة على وتأثير تحليل سلسلة ال
 على الأداء التسويقي.  )الاستجابة–الدعلومات نشر–الدعلومات توليد(بأبعاده  السوقب للتوجو (0005الدلالة الإحصائية )

 التوجة بالسوق على الأداء التسويقي معنوية تأثير  (4جدول رقم )
 الدلالة الإحصائية للموذج Tقيمة  الخطأ المعياري βقيمة  B المتغيرات المستقلة

 0.00 0 9.434 0880. 7490. 8290. التوجة بالسوق
 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  ينالباحثالدصدر: من إعداد 

تحليل سلسلة القيمة الدستدامة  في الأداء ل(0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لاالفرضية الفرعية الثانية: -8
 التسويقي

في تأثير التحليل سلسلة القيمة  0،385يساوي  الإحصائيةالتي يتبين فيها أن مستوى الدلالة ( 5ومن النتائج التي يظهرىا الجدول رقم )
 عند إحصائية دلالة ذوأثر قبل الفرضية العدمية بعدم وجود ن( وبالتالي س0،05أكبر من الدلالة الدعنوية )الدستدامة على الأداء التسويقي وىي 

 لتحليل سلسلة القيمة الدستدامة  في الأداء التسويقي. (0005الدلالة الإحصائية ) مستوى
 .تحليل سلسلة القيمة الدستدامة على الأداء التسويقيمعنوية تأثير  (5جدول رقم )

 موذجنالدلالة الإحصائية لل Tقيمة  الخطأ المعياري βقيمة  B المتغيرات المستقلة
 0.385 8740. 0440. 0690. 0380. تحليل سلسلة القيمة الدستدامة

 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  ينالباحثالدصدر: من إعداد 

الدعلومات كأحد أبعاد التوجو  توليد نظامبعد ل(0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لاالفرضية الفرعية الثالثة: -9
 بالسوق في الأداء التسويقي.

على الأداء التسويقي وىي أكبر من  نظام توليد الدعلوماتفي تأثير  0،411يساوي  الإحصائيةتوى الدلالة أن مس( 6الجدول رقم ) هيظهر 
 عندفي الأداء التسويقي  نظام توليد الدعلوماتل إحصائية دلالة ذو أثرقبل الفرضية العدمية بعدم وجود نس( وبالتالي 0،05الدلالة الدعنوية )

 .(0005الدلالة الإحصائية ) مستوى
 تحليل سلسلة القيمة الدستدامة على الأداء التسويقي.معنوية تأثير  (6جدول رقم )

الخطأ  B من أبعاد التوجه بالسوق
 المعياري

 الدلالة الإحصائية للموذج Tقيمة  βقيمة 

 0.411 8280. 0880. 1010. 8280. نظام توليد الدعلومات



 ( ______________131-111ص.ص)، التوجو بالسوق السياحي وأثره على الأداء التسويقي لحرفيي الصناعة التقليدية ، عبد الحق بن تفاتـحـمد بن الحبيب،م
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 .SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  ينالباحثالدصدر: من إعداد 
كأحد أبعاد التوجو   بعد نشر الدعلوماتل (0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لاالفرضية الفرعية الرابعة: -10

 بالسوق في الأداء التسويقي.
من  صغرعلى الأداء التسويقي وىي أ تاالدعلوم نشرفي تأثير 0.000يساوي أن مستوى الدلالة الاحصائية ( 7يظهره الجدول رقم )

الدلالة  مستوى الأداء التسويقي عند على نشر الدعلوماتل إحصائية دلالةأثر ذو وجود  ونقبل بفرضيةالفرضية العدمية  رفضن( وبالتالي س0،05)
 (0005الإحصائية )
 تحليل سلسلة القيمة الدستدامة على الأداء التسويقي.معنوية تأثير  (7جدول رقم )

الخطأ  B من أبعاد التوجه بالسوق
 المعياري

 الدلالة الإحصائية للموذج Tقيمة  βقيمة 

 0.000 4.676 4520. 0860. 4020. نشر الدعلومات
 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  ينالباحثالدصدر: من إعداد 

أبعاد التوجو بالسوق في  لإستجابة كأحدل(0005الدلالة الإحصائية ) مستوى عند إحصائية دلالة ذو أثر يوجد لاالفرضية الفرعية الخامسة: -11
 الأداء التسويقي.

( 0،05من ) صغرعلى الأداء التسويقي وىي أ الاستجابةفي تأثير 0.000يساوي أن مستوى الدلالة الاحصائية ( 8يظهره الجدول رقم )
الدلالة الإحصائية  مستوى الأداء التسويقي عند لاستجابة علىل إحصائية دلالةأثر ذو وجود  ونقبل بفرضيةالفرضية العدمية  رفضنوبالتالي س

(0005) 
 الأداء التسويقي.تحليل سلسلة القيمة الدستدامة على معنوية تأثير  (8جدول رقم )

 الدلالة الإحصائية للموذج Tقيمة  βقيمة  الخطأ المعياري B من أبعاد التوجه بالسوق
 0.000 3.721 3720. 0960. 3560. الاستجابة

 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  ينالباحثالدصدر: من إعداد 

V – 2:مناقشة التائج : 

)نظام  بأبعاده أولكمتغير مستقل   للتوجو بالسوق توقرتد أن مستوى لشارسة حرفيي الطرز التقليدي في ولاية لصمن خلال نتائج الدراسة  -1
وىو  0043والضراف معياري يقدر بـ:  3083 من الدستوى الدتوسط بمتوسط حساي يقدر أعلىتوليد الدعلومات، نشر الدعلومات، الاستجابة( 

ومفهوم التوجو بالسوق ويظهر لنا ذلك من تقارب الدتوسطات الحسابية لددى  لألعيةطرز التقليدي لدى حرفي ال أيضا إدراكيعكس مستوى 
يث ، حنظام توليد الدعلومات، نشر الدعلومات، الاستجابة في ةالدتمثل تقر تو الطرز التقليدي في ولاية  حرفيي علىالتوجو بالسوق  أبعادلشارسة 

والضراف معياري قدر بـ  3095قريب من الجيد بمقدار  يعبر عن مستوى لشارسة بمتوسط حساي أن بعد الاستجابة كان في الدرجة الأولى
نظام الدعلومات بمتوسط حساي مساو  وأخيرا 0054والضراف معياري بمقدار   3.85يليو بعد نشر الدعلومات بمتوسط حساي يساوي  0049

تنظيم مؤسسة الحرفي البسيطة بحكم ت طفيف قد يكون يتناسب مع طبيعة ىناك تفاو  أنونلاحظ  0053مقداره بالضراف معياري 3077لـ 
تدحور الوظائف حول شخص الحرفي فيتفاوت لشارسة وتصميم نظام توليد الدعلومات بتفاوت لشيزات شخصيات الحرفيين ولكن يقارب بينهم 

ستوى لشارسة بعدي نشر الدعلومات والاستجابة يعكس م صادر في حينوالد الأسلوبأيضاً عامل تشاركهم في نفس القطاع وبالتالي تشابو في 
وبالتالي مشاركتها مع العاملين في سلسلة  أعمالذممستوى وعي حرفيي الطرز التقليدي بولاية توقرت بألعية معلومات السوق في توجيو قرارات 

 ت.إنتاج الطرز التقليدي والحرص على الاستجابة للقرارات الدتخذة على ضوء تلك الدعلوما
الدستقل الثاني وىو تحليل سلسلة القيمة الدستدامة لشثلا بـنطاق تحليل سلسلة القيمة فقد أظهرت النتائج أن ىناك مستوى  يرمتغبالنسبة لل -2

سلسلة القيمة مستوى لشارسة تحليل  إنوىذا يعني  0.49والضراف معياري يقدر بـ  207لشارسة أدنى من الدتوسط بمتوسط حساي يقدر بــ 
وىو ما يتًجم مستوى فهم حرفي الطرز التقليدي بولاية توقرت حيث لا يزالون لؽتلكون تصورات لزدود على سلسلة  طستدامة اقل الدتوسالد

أعمال الحرفي أو بعد الدراحل المحادية للإنتاج كموردي الدواد الأولية أو الدباشرة في حدود  الإنتاجالقيمة التي يرونها تتشكل في نطاق مراحل 
تاطير رغم أن الأصحاب الدصلحة قيم اجتماعية ولستلف  نصف مصنعة أو مراحل التوزيع لكن لا يدرجون النطاق الدستدنً الذي يشملال

على تشكل القيمة خاصة  متعددة آثارلذا  قد يكون الخاص بالصناعة التقليدية في الجزائر يوفر نطاق واسع للحرفي للاتصال مع دوائر لستلفة
 ملحق بقطاع السياحة في الجزائر. ةالتقليديالصناعة قطاع  أن
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 لتوجو بالسوقاللمتغيرين الدستقلين   (α=0,05)ىناك اثر مشتًك الغاي ذو دلالة إحصائية إحصائية عند مستوى الدعنويةأظهرت النتائج أن  -3
الارتباط بين الدتغيرين  كما أن علاقةالأداء التسويقي لحرفيي الطرز التقليدي بولاية توقرت الدتغير التابع وتحليل سلسلة القيمة الدستدامة على

 =R²أي أن R= 766،0حيث ) إلغابية ومعتبرة وتحليل سلسلة القيمة الدستدامة والتابع الأداء التسويقي لتوجو بالسوقاالدستقلين 
وىي علاقة معتبرة تعبر عن ألعية العمل على إمكانية تحسين الأداء التسويقي من   % 58,6( وبالتالي فإن نسبة الارتباط تقارب 0،586

 خلال تحسين لشارسة التوجو بالسوق وفهم سلسلة القيمة في نطاق سلسلة القيمة الدستدامة.
بينهما وبين الأداء  الارتباطالدمارسة للتوجو بالسوق والتحليل لسلسلة القيمة الدستدامة ينعكس في دور وعلاقة  إن التفاوت في الفهم أو -4

 على الأداء التسويقي توقرت حيث أظهرت النتائج أن تأثير الدتغير الدستقل التوجو بالسوق لوحدهولاية التسويقي لدى حرفيي الطرز التقليدي  ب
والتي توصلت  (Edi Rahamat Taufik, 2015) وىو يتوافق مع نتيجة دراسة  (α=0,05)ذو دلالة إحصائية عند مستوى الدعنوية 

، لزمّد ىاديودراسة ) بغرب جاوة بأندونسيا،التوجو بالسوق والأداء التسويقي لحرفي السيراميك الدزخرف  إلى وجود علاقة إلغابية قوية بين
الدؤسسة، أما ى لدالسوق وأبعاد الأداء التسويقي ( التي جاء في نتيجتها الرئيسية وجود علاقة تأثيرية بين أبعاد التوجو ب2020، عمر لعلاويو 

عند مستوى الدعنوية هي غير ذات دلالة إحصائية ف لوحده على الأداء التسويقي تحليل لسلسلة القيمة الدستدامةبالنسبة للمتغير الدستقل 
(α=0,05)وظائفها و أمر طبيعي كون إدراك نطاق سلسلة القيمة يكون من طرف مؤسسات تتمتع بتنظيم يتوفر على إمكانيات لشارسة وى

غالبة مع وفرة في الوسائل والدوارد الدادية والبشرية وىذا أمر غير متوفر لدى نشاط الحرفي القائم على الدهارات الشخصية وضعف الدوارد سمة 
 تأكد( التي 2020، تتفاوىذا ما جاء في دراسة )خدلغة بالرقيقة، وعبد الحق بن  عليو على غرار أغلب الدؤسسات الصغيرة والدتوسطة

تفاوت تركيزىم على مراحل سلسلة القيمة والأنشطة الدسالعة في إضافة القيمة للمنتج إذ يالدؤسسات الصغيرة والدتوسطة  أصحابنتائجها أن 
 .يركزون على الدراحل والأنشطة الدباشرة لعمليات الإنتاج

بدورىا تتفاوت في تأثيرىا على الأداء التسويقي  الدعلومات، الاستجابة()نظام توليد الدعلومات، نشر إن أبعاد الدتغير الدستقل التوجو بالسوق  -5
بعدم   ىاتفسير لنا بعدم معنوية تأثير لشارستهم تحليل سلسلة القيمة الدستدامة على أدائهم التسويقي حيث أنو لؽكن إذا قب الطرز التقليديلحرفي 

ويقي لحرفي الطرز التقليدي وبالعكس حالة البعدين نشر الدعلومات والإستجابة اللذان معنوية تأثير البعد نظام توليد الدعلومات على الأداء التس
يعبران عن تفعيل التوجو بالسوق فتوليد الدعلومات ليس ىدفا بقدر  ولعا أيضا (α=0,05)عند مستوى الدعنوية لذما تأثير ذو دلالة إحصائية 

بين أثر بعد تنظيم ما ىو يكون تفعيلها بنشر تلك الدعلومات في لستلف وظائف الدؤسسة وتفعيل الإستجابة وفقها ولذذا يفسر ىذا التباين 
لجمع ومعرفة الدعلومات في حين تتفاوت الدعرفة في توظيفها من  ةبالدعلومات البعدين نشر الدعلومات والإستجابة على أن ىناك لشارسة متقار 

إلى متطلبات  الاستجابةخلال نشرىا ومشاركتها مع العاملين مع الحرفي في مراحل الدختلفة لإنتاج الطرز التقليدي وىو ما ينشأ عنو ضعف في 
على  يدي في التوجو بالسوق على تحسين الأداء التسويقيتلك الدعلومات وبالتالي يؤثر ذلك على عدم انعكاس جهود حرفيي الطرز التقل

في نتائجها أن بعد نظام توليد الدعلومات ( 2017، العتيبي الرحمن عبد العزيز عبدو  الدرشدي المحسن عبد خالددراسة )العكس من ذلك أبرزت 
ت تحديدا كان لو الاثر الأكبر على الديزة التنافسية وتحديدا التمايز بالإبتكار لدى شركات الدسالعة السعودية وىي مؤسسات تتمتع بكفاءا

 .غيربا وتقتصر على عمال تنفيذيين لا عالية تختلف على عينة ىذه الدراسة الحالية التي تعتمد على قدرات الحرفيين الفردية غالتسييرية 
VI- خلاصة ال: 

خاصة و -التوجو بالسوق وفهم وتحليل سلسلة القيمة ومدى تأثيرلعا على الأداء التسويقي -موضوعلقد أظهرت الدراسة مدى حاجة ىذا 
كما أظهرت تقدم لشارسة الحرفيين للتوجو بالسوق   ،بولاية توقرت حرفيي الطرز التقليديمن  كما ىو الحال في عينة الدراسةللمؤسسات الصغيرة  

التحليل مقارنة بتحليل سلسلة القيمة الدستدامة والذي قد يكون سببو ضعف إدراك الحرفيين لدراحل ومصادر إضافة القيمة أو إلى افتقارىم لأدوات 
إثراء الدكتبة العربية بهذه الدواضيع  فيالدسالعة  إلىىذه الدراسة  ؤىلقد يالعربية التي تتناول ىذه الدتغيرات، لشا  الدراساتولقد تبين خلال البحث قلة 

 الدرتبطة بأنشطة الحرف والدؤسسات الصغيرة بصفة عامة.
بالرغم من أن الدراسة تناولت متغيرين ىامين وأثرلعا في الأداء التسويقي إلى أن التفاوت بين أثرلعا الذي سجل في ىذه الدراسة يفتح 

أو العلاقات التكاملية بينهما في تحسين الأداء التسويقي بالإضافة إلى  حدى علىموعة من الدراسات التي تبرز تأثير كل متغير الآفاق إلى لر
الدادية  الدواردالتنظيمية بين الدؤسسات الصغيرة والكبيرة ودور الكفاءات التسييرية ولستلف  تالفروقادراسات مشابهة على عينات لستلفة تبرز دور 

 العلاقة. ىذهبشرية في تفعيل وال
إن نتائج ىذه الدراسة تدفعنا إلى التفكير في دراسة دور التدريب والدرافقة في رفع الوعي بألعية التوجو بالسوق بأبعاده )نظام توليد 

المحدودة كمجال  الدواردت ذات ( وكذا الإدراك لنطاق سلسلة القيمة الدستدامة خاصة فيما يتعلق بالدؤسساالاستجابةالدعلومات، نشر الدعلومات، 



 ( ______________131-111ص.ص)، التوجو بالسوق السياحي وأثره على الأداء التسويقي لحرفيي الصناعة التقليدية ، عبد الحق بن تفاتـحـمد بن الحبيب،م

 

 

 
 المجلة الجزائرية للتنمية الاقتصادية - 126 -

ن الخروج من إطار الصناعة التقليدية أين ينشط الحرفييون بوسائل لزدودة وكفاءات تسييرية قليلة أو ضعيفة، حيث تدكنهم الدرافقة أو التدريب م
أو ما قبل التصميم إلى ما القيمة الدستدامة الدتشكلة لستلف مراحل ذات العلاقة بالدنتج والزبون  نطاقالدتولدة من الدراحل الدباشرة للإنتاج إلى  القيمة

 بعد البيع ولستلف الأبعاد والقيم الاجتماعية بالإضافة إلى التفاعل الإلغاي مع أصحاب الدصلحة.
 :حقملا  -

 لظوذج الدراسة (:01الشكل رقم )
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 استنادا إلى الدراسات السابقة والتصور البحثي للدراسة الباحثينمن إعداد المصدر: 

 ( : لظوذج مبسط لسلسلة القيمة20شكل رقم )
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ,Mike Morris, Raphael Kaplinsky and Mike Morris A Handbook For value Chaine Research, 2001:المصدر
https://www.researchgate.net/publication/42791981(23/08/2022)Online: p4: : 

 
 )ألفا كرونباخ معيار) الإستبانة ومحاور لأبعاد الداخلي الإتساق ثبات معامل :01الجدول

 ألفا كرونباخ معيار عدد الفقرات الابعاد متغيرات الدراسة

 التوجه بالسوق
 0,705 15-11 نظام توليد معلومات السوق

 0,791 11-16 نشر الدعلومات
 0,724 15-11 الإستجابة

 0,867 15-11 1المجموع 
 0,838 18-16 نطاق تحليل القيمة الدستدامة تحليل القيمة القيمة المستدامة

 0,838 18-16 2المجموع 

 التوجه بالسوق :
 الدعلوماتنظام توليد (1
 نشر الدعلومات (2
 الاستجابة(3

 :المستدامة تحليل سلسلة القيمة
 (تم النظر فيهاينطاق القيمة التي )
 

 الأداء التسويقي:
 حجم الدبيعات(1
 الربحية(2
 رضا العملاء(3
 لظو حصة السوق(4

 

 التصميم
 الإنتاج
 التطوير

 لإنتاجا
 اللوجستيك الداخلي-
 التحويل-
 الددخلات-
 التغليف-
 ..... الخ-

وإعادة  الاستهلاك
 التدوير

 التسويق

https://www.researchgate.net/publication/42791981(23/08/2022)
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 0,758 22-19 لظو الدبيعات 

 الأداء التسويقي
 0,593 27-23 رضا الزبائن

 0,807 31-28 الربحية
 0,757 35-32 حصة السوق

 0.887 35-19 3المجموع 

 0,922 35 المجمـــــــــــــوع

 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  الباحثين الدصدر: من إعداد
 

 لمتغيرات الدراسة ومحاورها الكلي ممارسةلا ومستوى والرُتب معياريةلا والانحرافات الحسابية المتوسطات  :02الجدول
الإنحراف  الحسابيالمتوسط  الـأبعاد متغيرات الدراسة

 المعياري
 الترتيب

 التوجه بالسوق
 3 0.53 3.77 نظام توليد معلومات السوق

 2 0.54 3.85 نشر الدعلومات
 1 0.49 3.95 الإستجابة
 - 1.43 3.83 التوجه بالسوق

تحليل سلسلة القيمة 
 المستدامة

 - 1.49 2.17 نطاق تحليل القيمة الدستدامة

 الأداء التسويقي

 2 0.63 4.00 لظو الدبيعات
 1 0.79 4.07 رضا الزبائن

 4 0.69 3.78 الربحية
 3 0.41 3.87 حصة السوق

 - 1.49 3.93 الأداء التسويقي
 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  الباحثينالدصدر: من إعداد 

 
 (: جدول إختبار لظوذج الإلضدار03الجدول رقم )

 موذجنالدلالة الإحصائية لل Fقيمة  R R²معامل الإرتباط
.7660 .5860 48.125 0 0.00 

 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  الباحثينالدصدر: من إعداد 

 التوجة بالسوق على الأداء التسويقي معنوية تأثير  (4رقم )جدول 
 الدلالة الإحصائية للموذج Tقيمة  الخطأ المعياري βقيمة  B المتغيرات المستقلة

 0.00 0 9.434 0880. 7490. 8290. التوجة بالسوق
 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  الباحثينالدصدر: من إعداد 

 

 

 

 تحليل سلسلة القيمة الدستدامة على الأداء التسويقي.معنوية تأثير  (5جدول رقم )
 موذجنالدلالة الإحصائية لل Tقيمة  الخطأ المعياري βقيمة  B المتغيرات المستقلة



 ( ______________131-111ص.ص)، التوجو بالسوق السياحي وأثره على الأداء التسويقي لحرفيي الصناعة التقليدية ، عبد الحق بن تفاتـحـمد بن الحبيب،م

 

 

 
 المجلة الجزائرية للتنمية الاقتصادية - 128 -

 0.385 8740. 0440. 0690. 0380. تحليل سلسلة القيمة الدستدامة
 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  الباحثينالدصدر: من إعداد 

 تحليل سلسلة القيمة الدستدامة على الأداء التسويقي.معنوية تأثير  (6جدول رقم )
الخطأ  B من أبعاد التوجه بالسوق

 المعياري
 الدلالة الإحصائية للموذج Tقيمة  βقيمة 

 0.411 8280. 0880. 1010. 8280. نظام توليد الدعلومات
 .SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  الباحثينالدصدر: من إعداد 

 تحليل سلسلة القيمة الدستدامة على الأداء التسويقي.معنوية تأثير  (7جدول رقم )
الخطأ  B من أبعاد التوجه بالسوق

 المعياري
 الدلالة الإحصائية للموذج Tقيمة  βقيمة 

 0.000 4.676 4520. 0860. 4020. نشر الدعلومات
 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  الباحثينالدصدر: من إعداد 

 تحليل سلسلة القيمة الدستدامة على الأداء التسويقي.معنوية تأثير  (8جدول رقم )
 الدلالة الإحصائية للموذج Tقيمة  βقيمة  الخطأ المعياري B من أبعاد التوجه بالسوق

 0.000 3.721 3720. 0960. 3560. الاستجابة
 SPSSبإستعمال البرنامج الإحصائي  ينالباحثالدصدر: من إعداد 

 لفقرات المتغير المستقل التوجه بالسوق    ألفا كرونباخ معيارلجميع الفقرات الاستبيان                                  ألفا كرونباخ معيار

 

 
 

لفقرات المتغير التابع الأداء   ألفا كونباخ معيار         لفقرات المتغير المستقل تحليل سلسلة القيمة المستدامة ألفا كرونباخ معيار
 التسويقي

 ببعد )نطاق القيمة التي يتم النظرفيها( 
 

 المستدامة، والمتغير التابع الأداء التسويقيإختبار نموذج الانحدار للمتغيرين المستقلين التوجه بالسوق وتحليل سلسلة القيمة 
 
 

 

والمتغير التابع الأداء الأبعاد )نظام توليد المعلومات، نشر المعلومات، الإستجابة(نموذج الانحدار للمتغير المستقل التوجه بالسوق 
 التسويقي

 
 
 

 الإحالات والمراجع :  -
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 العربية المجلة ،السعودية الدسالعة  الشركات على تطبيقية التنافسية دراسة والديزة السوقي التوجو التسويقي لدي، العتيبي الرحمن عبد العزيز عبدالدرشدي و  المحسن عبد خالد (1
 .90-67، ص:2017(،  حزيران( يونيو - 2 ،ع37 مج للإدارة،

 –التحليل الاستًاتيجي للبيئة الداخلية في الدؤسسات الصغيرة والدتوسطة الصناعية بولايتي ورقلة والوادي  ، واقع استخدام أدواتتفاتخدلغة برقيقة وعبد الحق بن  (2
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