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:  الملخص 

من أهمية الإستراتجية التسويقية وكون هو الدصطلح واسع الوجود في الاستخدام أصبح علينا أن نعي مفهوم وأهمية  انطلاقا  
بعد ازدياد الدنافسة بين الدؤسسات الاتصالية دفع بها إلى الاهتمام بوجود إستراتجية تسويقية . الإستراتجية التسويقية في وقتنا الدعاصر

لذالك جاء الذدف الرئيسي لذدف الدراسة لدعرفة ما مدى نجاح الإستراتيجية التسويقية في الدؤسسة الخدمية وما مدى اعتماد 
. مؤسسة موبيليس في تطبيقها لبرالرها على إستراتيجية تسويقية  

وقصد الإجابة على الإشكالية الدطروحة تم استخدام الدنهج الوصفي التحليلي في الجانب النظري للبحث أما فيما يتعلق بالجانب 
.   في تحليل آراء موظفي مؤسسة موبيليس spssالتطبيقي فقد تم الاعتماد على الدنهج التحليلي والإحصائي باستعمال برنامج 

:  حيث توصلت الدراسة إلى الاستنتاجات التالية 
  .الإستراتيجية تعمل على تطوير رؤيا ورسالة الدنظمة والأهداف الدطلوب تحقيقها -
نجاح الإستراتيجية التسويقية في الدؤسسة الخدمية من عدمه يعتمد على تأثر الحصة السوقية والتكامل في عناصر الدزيج  -

 .التسويقي 
  .يرتبط مفهوم الإستراتيجية التسويقية بمدى قدرة الدنظمة على تطبيقها من خلال الدزيج التسويقي والحصة السوقية -

 .إستراتيجية تسويقية ، حصة سوقية ، مؤسسة خدمية ، خدمة ، مزيج تسويقي  : الكلمات المفتاحية
 

 

 

 

 

 

Abstract : 

Given the importance of strategic marketing and the fact that is a broad term presence in use 

will need to be aware of the concept and importance of strategic marketing in the modern day. 

After increasing competition among institutions communicative pay attention to the existence 

of a marketing strategy, the piece was the main objective of the study to find out what the 

success of the marketing strategy in the organization and how the adoption of SOA 

Foundation Mobilis applied to their programs on the marketing strategy. 

In order to answer to the problem raised was used descriptive analytical approach on the 

theoretical side of the Search With regard to the practical aspect has been relying on the 

analytical method and program using the SPSS statistical analysis of the views of the Mobilis 

Foundation staff. Where the study reached the following conclusions: 

- Working to develop strategic vision of the organization's mission and goals to be 

achieved. 

- The success of the marketing strategy in the enterprise SOA or not depends on the 

affected market share and integration of the elements of the marketing mix. 

- The concept of marketing strategy is the extent of the organization's ability to be 

applied through the marketing mix and market share. 

 

Key words: marketing strategy, market share, service institution, service, marketing mixtur. 
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10 الأول.         خطوات إستراتيجية التسويق 1

27 الثاني  توزيع العينة حسب متغير الجنس2

27 الثاني توزيع العينة حسب متغير الصفة الوظيفية 3

28 الثاني توزيع العينة حسب متغير الخبرة المهنية 4

29 الثاني توزيع العينة حسب متغير المؤهل العلمي 5

33 الثاني توزيع العينة حسب السؤال الأول لبيانات الحصة السوقية 6

34 الثاني توزيع العينة حسب السؤال السابع  لبيانات الحصة السوقية 7

37 الثاني توزيع العينة حسب السؤال الثاني في البيانات حول المزيج التسويقي 8

37 الثانيتوزيع العينة حسب تقييمهم للسعر 9

37 الثاني توزيع العينة حسب وسيلة المؤسسة الترويجي 10

38 الثاني  المؤسسة في التوزيع ةإستراتيجيتوزيع العينة حسب 11

41 الثاني  (التوزيع المباشر )قنوات التوزيع قصير المدى 12

42 الثاني  (التوزيع غير  المباشر  )قنوات التوزيع متوسطة المدى 13
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 متغيرات كانت سواء كبير بالدتغيرات بشكل يتأثر وأصبح والتغير الديناميكية من عالية بدرجة الحاضر الوقت في السوق يتسم
 تستجيب أن وأنواعها أشكالذا باختلاف الدؤسسات على يجب ولذا تكنولوجية، أو سياسية أو فيةادمغر أو اجتماعية أو اقتصادية

 التسويقي النشاط مستوى على فعالة تسويقية وإستراتيجية الدنظمة مستوى على عامة تصميم إستراتيجية خلال من الدتغيرات لذذه
 .الجديدة العالدية الدنافسة ومواجهة الدتغيرة البيئة ىذه مع التعامل على قادرة

 أن يجب التي التسويقية الصاز أىدافها من  الدؤسسة يُمكن الذي الدنطقي الأساس ىي التسويقية الإستراتيجية أن كوتلر ويرى
( الترويج – السعر – التوزيع – الدنتج )التسويقي الدزيج،الدستهدفة  الأسواق ب الخاصة القرارات من متناسقة لرموعة على تشتمل

 السوق الاىتمام بوضع لابد لذلك والدنافسة (الزبون ) بالعميل الأولي الرابط ىي التسويقية الإستراتيجية إذا . التسويقية  الدوازنة،
 بين ارتباط ىناك أن توضح التي الدراسات بعض وىناك  .التجاري والاسم ؤسسةالم سمعة وكذلكمؤسسة لل التسويقي والدزيج
 للإستراتيجية حقيقية ولشارسة فعالة نظم لديها التي أن الدنظمات إلى توصلت وأداء الدنظمات والتي التسويقية الإستراتيجية تطبيق

تسويقية  إستراتيجية صياغة مؤسسة موبيليس الخدمية  من يتطلب الوضع ىذا ظل وفي فعالية لذلك أكثر تكون سوف التسويقية
 :عليو نطرح الإشكالية الرئيسية التالية و .عليها التغلب ولزاولة الظروف تلك لدواجهة

 في المؤسسة الخدمية وما مدى اعتماد مؤسسة موبيليس في تطبقها لبرامجها  التسويقية الإستراتيجية  نجاح مدى ما "
 : و تنبثق منها الأسئلة  التالية "   على إستراتيجية تسويقية 

 ما الدقصود بالإستراتيجية التسويقية وكيف تطبق و تصاغ وما الذدف من وضعها ؟ -
  بين اىتمام مؤسسة موبيليس بالتسويق وبين متغير  الصفة الوظيفية والدؤىل العلمي؟ةىل توجد علاق -
 ىل للإستراتيجية التسويقية التي تطبقها مؤسسة موبيليس تأثير على الحصة السوقية ؟ -
  ؟ىل توجد علاقة بين تكامل عناصر الدزيج التسويقي وبين لصاح الإستراتيجية التسويقية لدؤسسة موبيليس -

  : التالي النحو على صياغتها تمت الفرضيات من لرموعة على الدراسة ىذه تعتمد 1
  توجد علاقة بين البيانات الشخصية الخاصة بالصفة الوظيفية والمؤهل العلمي وبين اهتمام المؤسسة بالتسويق  : الفرضية الأولى

  توجد علاقة بين الزيادة في الحصة السوقية وبين نجاح الإستراتيجية التسويقية المطبقة  في مؤسسة موبيليس: الفرضية الثانية  
  التسويقية في المؤسسة محل الدراسةالإستراتيجيةتوجد علاقة بين تكامل عناصر المزيج التسويقي وبين نجاح : الفرضية الثالثة   

  :يرجع اختيار الدوضوع للأسباب التالية   2
 الأهمية البالغة لإستراتجية التسويقية في الدؤسسات عموما والدؤسسة الخدمية  خاصة  -
 .فعالة تسويقية إستراتيجية وإتباع التسويق بأهميةللمؤسسة  العليا الإدارة قناعة مدى على الوقوف -
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 :تتمثل الأىداف الرئيسية للدراسة في ما يلي   3
 للدخل موردا دائما باعتباره -لو الددعمة التحتية البني ولستلف الاتصالات  بقطاع الاىتمام إلى الدسئولين تفكير توجيو -

  المحروقات قطاع عن كبديل واعتماده
لذا  الدكونة العناصر و  الاتصالية للخدمات التسويقية الإستراتيجية صياغة ركائز تحليل  -
 الخدمية  الأىداف تحقيق في اودورهالتسويقية   الإستراتيجية مفهوم على التعرف -
 .الدراسة بمجال الخاصة التوصيات من بمجموعة الخروج -

 التي نوعها من الأولى ىي الدراسة ىذه تعد لذلك قبل من الكافي الاىتمام الدراسة موضوع يلق لم :في الدراسة ىذه أهمية  تكمن
 وذلك الاتصالي العمل فاعلية زيادة في الدؤسسة الخدمية ، ومن أجل التسويقية الإستراتيجية ومدى لصاح وأهمية مفهوم تتناول
 للإستراتيجية  الدؤسسة الاتصالية في العليا الإدارة مفهوم وتغيير التسويقي التخطيط الاستراتيجي متغيرات مع التفاعل بأهمية بالأخذ

 . سوق الاتصالات في النجاح من الدزيد تحقيق في ىام دور من لذا التسويقية وما
 

 :يلي فيما الديدانية الدراسة ىذه حدود تقع   
 بمدينة ورقلة ورقلة الدوظفين لدؤسسة موبيليس فرع أراء استقصاء الدراسة ىذه تحاول  :المكانية الحدود 
 الدؤسسة مسئوليتاريخ أول لقاء مع  بين الدمتدة الفترة في الديدانية الدراسة لذذه الزمنية الحدود تتمثل :الزمنية الحدود 

  .( 2013  من شهر ماي  20 إلى جانفيشهر من) استمارة أخر استلام إلى تاريخ من خلال الدقابلة 

 

 التحليلي الوصفي الدنهج استخدام تم الدطروحة، الإشكالية على الإجابة قصد :منهج البحث والأدوات المستخدمة  5
 للبحث، الدختلفة الجوانب إثراء في تفيد أن يُكن علمية خلفية تشكيل يساىم في ما ىو و للبحث، النظري الجانب في
  فيSPSS برنامج باستعمال  الإحصائيو  التحليلي الدنهج على الاعتماد تم فقد التطبيقي بالجانب يتعلق فيما أما

 اقتراحات و استنتاجات إلى للوصول عن الدور الذي تلعبو الإستراتيجية التسويقية  موظفي مؤسسة موبيليس آراء تحليل
 . ات الاتصالية الخدم تحسين و تطوير في تساىم

 

6 

 والدوريات والأبحاث الدؤلفات لستلف على بالاطلاع والبيانات الدعلومات جمع تم : النظري بالجانب يتعلق فيما 
 . بالدوضوع الصلة ذات الانترنت شبكة على مواقع دخول إلى إضافة ، والأجنبية العربية
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 الوطنية  تمؤسسة موبيليس للاتصالا - بمؤسسة اتصالية  ميدانية دراسة إجراء تم : التطبيقي بالجانب يتعلق فيما -
  . والاستبيان الشخصية الدقابلة طريق عن الدؤسسة مصالح من مباشرة البيانات وجمعفرع ورقلة 

 

 : في كانت البحث ىذا دراسة فترة خلال لاقيناىا التي الصعوبة إن    7
 التسويقية الاستراتيجيات في  الحصة السوقية وفي تبحث التي الدراجع قلة
 : خلال من وىذا الديداني الجانب في فكانت الكبيرة الصعوبة أما

  وىذا لعدم إتباع الأسئلة التوزيع الطبيعي SPSS ج التعامل مع برنامصعوبة
 

8  

 عامة، وخاتمة فصل تطبيقي نظري، فصل عامة، مقدمة إلى تنقسم خطة على الاعتماد تم الدوضوع جوانب بمختلف الإلدام قصد
للإطار ألدفاىيمي  خصص فقد الفصل الأول أما للموضوع، العام التصور و البحث إشكالية طرح العامة الدقدمة في تم بحيث

 احتوى على الثاني الدبحث أما ، عموميات حول الإستراتيجية التسويقية على الأول الدبحث احتوى بحيث للإستراتيجية التسويقية 
 تبيان فيو تم فقد الديدانية للدراسة خصص الذي ني الثا الفصل أما تقييم الإستراتيجية التسويقية من خلال الدراسات السابقة 

عرض ومناقشة النتائج مع التفسير واثبات الفرضيات ومقارنتها بالدراسات السابقة  والأول، الدبحث في البيانات جمع أدواتطرق 
 .التوصيات من لرموعة و الدستخلصة النتائج تضمنت عامة خاتمة تقديم الأخير في تم  و .الثاني الدبحث في



 



                 إطار الدفاىيم للإستراتيجية التسويقية                   الفصل الأول                                  

 

 
6 

تسويقية إستراتيجية  الدنظمات اليوم التي تريد البقاء والاستمرار وتسعى لكي برقق أىدافها الدختلفة فإنو يتوجب عليها انتهاج وتبني
. و الإدارة الإستراتيجية في عملية التخطيط و التنفيذ والرقابة لبرالرها الدعدة لدواجهة الدنافسين وبرقيق التواصل والاستمرار مع زبائنها

إلخ ...فالإستراتيجية ىي مزيج متنوع من الخبرات العلمية والثقافة التنظيمية والأىداف الدطلوبة والدسار الدعتمد في التنفيذ والرقابة 

وىذه الرؤى والرسالة  لا تتحقق إلا بوضع وكل ذلك يكون برت مظلة الرؤى والرسالة التي تضعها الدنظمة في نصب اعتبارىا 
وعليو سنتطرق في ىذا الفصل إلى الإطار مفاىيمي عن الإستراتيجية التسويقية إستراتيجية تسويقية بسكنها من  برقيق ذلك ، 

الأول عموميات حول الإستراتيجية التسويقية نتناول فيو تعريف لذا وكيفية تطبيقها وصياغتها  . ويكون ىذا من خلال مبحثين
 . متغيرات دراستنا ووالدبحث الثاني نتناول فيو الدراسات السابقة التي أعدت حول موضوع 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



                 إطار الدفاىيم للإستراتيجية التسويقية                   الفصل الأول                                  

 

 
7 

 

 تدعيم و معلوماتها مصادر الوسائل لتدعيم عن تبحث و لزيطها للكشف عن طرق عن الدؤسسات تبحث القطاعات جميع في
 و سياسات السوق ، ووضع من حصة أكبر امتلاك و خطط الدنافسين لإبطال السبيل كذا و الذجوم، على و الدفاع على قدرتها

 في الأساس الدخاطر باعتبارىا و الفرص استكشاف و الخارجية و الداخلية للبيئة معمق برليل على الدبنية تصميم الاستراتيجيات
وعليو سنتطرق في ىذا الدبحث إلى مفهوم الإستراتيجية التسويقية وأنواعها وتوضيح  خطوات تطبيقها وكيفية . تكوينو  عملية

.  صياغتها وما الذدف من وضعها 

  تعريف الإستراتيجية التسويقية :

برديد الأسواق الدستهدفة وتهيئة الدزيج التسويقي لذا ويدثل القطاع السوقي لرموعة زبائن متجانسة تسعى الدنظمة  :19931  ثابت
لتلبية احتياجاتهم حسب رغباتهم  

.  إستراتيجية التسويق ىي الدنهج والوسيلة التي لا يدكن أن يصمد أمامو الدنافسون :1996بروتر 

منطق التسويق الذي تأمل بو الدؤسسة في برقيق أىداف التسويقية وتتكون من استراتيجيات " على أنها :19972 عرفها كوتلر 
.  لزددة للأسواق الدستهدفة ، وبرديد الدوقع ، والدزيج التسويقي ، ومستويات إنفاق التسويق 

إستراتيجية التسويق ىي إدارة الربط بين الدنظمة وىي خطتها الشاملة الدكونة من خطط لتحقيق الأىداف  : "2000الصميدعي 
" . وىي أيضا الاستجابة السريعة والفعالة بذاه متغيرات البيئة التسويقية , الرئيسية للمنظمة 

"  على أنها سلسلة من الأفعال الدتكاملة والتي تقود إلى دعم وإسناد الديزة التنافسية للمنظمة  :  "john scully 3فقد عرفها 

ىي أيضا التوزيع الدؤثر للموارد والأنشطة التسويقية في شكل متناسق وبدا تتوافق مع الصاز  : "كما عرفة باتجاه آخر على أنها
"  السوق – أىداف الدنظمة في الدنتج 

                                                      
 41- 36عمان الأردن ص ص  ,2009الطبعة العربية  ,دار وائل للنشر  ,   التسويق المفاهيم الأسس الوظائفتإستراتيجيا, نزار البراوري و أحمد البرزلصي -  1

 الرياض , درا الدريخ للنشر , ل سرور علي إبراىيم سرور  أستاذ بكلية الاقتصاد والإدارة جامعة القصيم تعريب,  أساسيات التسويق,فليب كوتلر و جاري ارمستوروذج -   2
  ص ص   2008  الطبعة الالصليزية  الدملكة العربية السعودية 

   54- 52 عمان الأردن ص  ص, 2008 الطبعة العربية ,دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع , إستراتيجيات لتسويق- ثامر ياسر البكري . 3
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تطوير لرؤيا الدنظمة حول الأسواق التي تهتم بها ووضع  " وفي تعريف أشمل وأكثر بعدا للإستراتيجية التسويق تعرف على أنها
وىذا ". الأىداف وتطويرىا وإعداد البرامج التسويقية بدا يحقق الدكانة للمنظمة وتستجيب لدتطلبات الزبون في السوق الدستهدف 

:  التعريف يشير في مضمونو إلى الآتي 

 .كونها تطوير لرؤيا ورسالة الدنظمة والأىداف الدطلوب برقيقها  -
 .برسين صورة الدنظمة بالنسبة للسوق والزبون وبرقيق قيمة لو في السوق الدستهدف  -
 الترابط الوثيق بين إستراتيجية التسويق والبيئة المحيطة بالدنظمة من خلال الدسؤولية التي تتحملها بذاه المجتمع  -

 تعدد الآراء حول أنواع الإستراتيجية التسويقية نذكر منها   : أنواع الإستراتيجية التسويقية

:   حسبو يدكن القول أن ىناك ستة إستراتيجيات تسويقية تعد بدثابة خيارات للمنظمة يدكن إيجازىا بالآتي : 1 1999الصميدعي

 وتعني الدفاع عن الحصة السوقية للمنظمة من خلال تقديم منتجات وخدمات :إستراتيجيات الدفاع التسويقي  -1
 جديدة وصاحبة ىذا الخيار ىي الدنظمة القيادية في السوق 

وتعني بدحاولة الدنظمة لتوسيع حصتها السوقية لتركيز على نقاط قوتها إزاء نقاط : إستراتيجيات الهجوم التسويقي  -2
 ضعف الدنافسين وصاحبة ىذا الخيار الدنظمة الرائدة الراغبة في برقيق ميزاتها التنافسية 

 قائد السوق بدلا من برديو أو منافستو وذلك إتباع وتعني بدحاولة الدنظمة الصغيرة :إستراتيجية الإتباع التسويقية  -3
 وبستاز ىذه الإستراتيجية بأنها بذنب,  الذي يطرحو أو تعديلو أو الاقتصار على جزء واحد من السوق الدنتجبتقليد 

 إستراتيجية المحور -إستراتيجية الدقلد- إستراتيجية الدزور:- الدنظمة برمل نفقات الابتكار والتطوير الضخمة ومن أنواعها 

 وتستخدم من قبل الدنظمات الدغامرة عادة وتتقبل برمل الدخاطرة لاكتشاف منتجات جديدة :إستراتيجية الاكتشاف  -4
 وطرحها في السوق لتحقيق أرباح عالية وتكون ىذه الدنظمات ذات سيطرة عالية في السوق 

 الصغيرة التي لا ترغب بإتباع الدنظمات الكبيرة   للمنظماتةجاذبية وملائمأكثر  :إستراتيجية قيادة الأسواق الصغيرة  -5

 وتعني بدحاولات الدنظمات غير القائدة بالتسابق للوصول إلى مستوى الدنظمات الكبرى أو :إستراتيجية الملاحقة  -6
ملاحقتها من خلال الذجوم على قائدة السوق 

                                                      

 46 ص 43مرجع سابق ص استراتيجيات التسويق المفاهيم الأسس الوظائف, أحمد البرزلصي وانزار البراوري - 1
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:  1 إلىستراتيجية الدفاعإ حيث تنقسم أن ىناك وضعيتان هما الدفاع والذجوم كل منهما ينقسم إلى أنواع : 1997 كوتلريرى أيضا

 أي أن الدنظمة تواصل في انتهاج نفس الاستراتيجيات الدتبعة : إستراتيجية دفاع المنظمة عن موقعها  -1

 .أي دفاع الدنظمة عن أطراف السوق  : إستراتيجية الدفاع عن الأجنحة -2

 تنتهج الدنظمة إستراتيجية بعث منتج  جديد في السوق   : إستراتيجية الدفاع بالهجوم الوقائي -3

  (تقليد منتج الدنافس الذي يهددىا  )أي الدنظمة تتبع إستراتيجية التقليد  : إستراتيجية الدفاع بالهجوم المقابل -4

 .بالانتشار في أسواق جديد وبرديد توسيع السوق وتنويعو  : إستراتيجية الدفاع الموقفي -5

 .بالتخلي عن الأسواق أو ما يعرف بالانسحاب الاستراتيجي  : إستراتيجية الدفاع بالانكماش -6

 : تستخدمها الدنظمة ضد منافسيها وىي التي جومية الوستراتيجية الإ

حيث تبحث الدنظمة عن جانب القوة بدلا من الدنافسة وغالبا ما  : إستراتيجية مهاجمة الجهات الأمامية للسوق -1
 . أسعار الدنافسين إزاءيتمثل ذلك بتخفيض أسعار منتجاتها 

والتي لم تغطها الدنظمة القائدة للسوق أو تلك الدناطق التي يضعف فيها  : إستراتيجية الهجوم الجانبي على الأسواق -2
 .أداء الدنافسون 

  بدحاولة تطويق الدنظمة الدنافسة بالاستيلاء على من أسواقها :المطوقإستراتيجية الهجوم  -3

 .السهولةوفيو يتم بذاىل الدنظمة الدنافسة بالتوجو لضو الأسواق : إستراتيجية الهجوم الثانوي -4

 وىو خيار للمنظمات الصغيرة بإزعاج الخصم ومضايقتو للحصول عل موطئ قدم دائم :العصاباتإستراتيجية هجوم  -5
 .أسواقوفي 

 

 

 

 

 140ص , 2009عمان الأردن ,  الطبعة الرابعة,دار وائل للنشر والتوزيع,إستراتيجية التسويق مدخل سلوكي, لزمد إبراىيم عبيدات -  1
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فإنو يتوجب الإجابة على الأسئلة التالية ,لغرض أن نفهم إستراتيجية التسويق بشكل معمق ولضدد ملالزها في الدنظمة بوضوح 
 أين لضن  :والتي بسكن الدنظمة من خلال الإجابة عليها إتباع  الخطوات الدمكن اعتمادىا في عملية رسم إستراتيجية تسويقية وىي

 كيف يدكن توزيع الدوارد لتحقيق ما نسعى إليو. - إلى أين نريد أن نذىب - .الآن

  كيف يدكن أن لضول خطة الدنظمة إلى فعل تنفيذي. 

  كيف يدكن أن نقارن النتائج الدتحققة مع الخطة الدوضوعة . 

والشكل التالي يوضح ىذه الخطوات والتي سنستعرضها . كيف يدكن مواجهة الالضرافات السالبة بين الخطة والفعل الدتحقق 
1بإيجاز

  .       خطوات إستراتيجية التسويق  : (2)رقم شكل 

 خطوات الإستراتيجية  التسويقية 
  

 

  التحليل الموقفي                         الموارد المحتارة                                

 المنتج            تصميم التنفيذ التسويقي                         مقارنة النتائج مع الخطة –التركيز على السوق 
 لتحديد الانحرافات

 البرنامج   التسويقي                       تنفيذ البرنامج التسويقي      النتائج

                                                                                            اتخذ الفعل لتصحيح الخطأ

     (54,  52عمان الأردن ص ص, 2008 الطبعة العربية , دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع,  إستراتيجيات لتسويق , ثامر ياسر البكري) بتصرف من الطالب :المصدر  

 

1
 54-52ص  ص (مرجع سابق ) إستراتيجية التسويق,ثامر ياسر البكري   

 الجانب التنفيذي  الجانب التخطيطي 
 الجانب الرقابي 
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 :ثلاث خطوات وىي من خطوات الإستراتيجية التسويقية  ويتضمن ىذا الجانب الدهم :الجانب التخطيطي /- 1

  يتمثل بتحليل معمق إلى البيئة الداخلية للمنظمة والدتمثلة القوة والضعف وما:التحليل الموقفي : الخطوة الأولى  
يقابلها من البيئة الخارجية والدتمثلة في الفرص والتهديدات وىذا يعني بأنها ستقوم بدراسة أربع متغيرات أساسية تصب في 
ىذا الجانب لكي يدكنها من بناء برنالرها التسويقي والذي يشمل الخطوات التالية من الجانب التخطيطي وىذه الدتغيرات 

 التحديد الدقيق لدكانة الدنظمة في توجهات الصناعة التي تعمل بو  : ىي 

معرفة الشركة لذاتها من خلال مكامن القوة . حجمهم وتأثيرىم الحالي أو الدستقبلي في السوق , برليل الدنافسين من حيث قوتهم 
العلاقة الصحيحة والواضحة مع الدستهلكين من خلال إجراء الدراسات البحثية وبدا يتعلق بعلاقتهم مع الدنظمة  . والضعف فيها 

 . عبر منتجاتها الدقدمة لذم 

ىذه الخطوة ضمن إستراتيجية التسويق تتمثل بعدد من : المنتج وتحديد الأهداف – التركيز عل السوق : الخطوة الثانية 
 :  1الدتغيرات وىي

 وتعني كيفية التعامل مع السوق الدستهدف وبذزئتو إلى أسواق أو قطاعات بذمع كل واحدة منها :تجزئة السوق  -1
خصوصية وصفات مشتركة قد بزتلف كليا أو جزئيا عن بقية الأسواق حيث يسهل على الدنظمة التوجو الدقيق 

 . والدناسب لضو تلك الأسواق الدستهدفة 

 بسثل الخصائص الدميزة أو الدختلفة لدنتجات الدنظمة عما يداثلها وينافسها من منتجات أخرى وبخاصة :نقاط التمايز  -2
 . الدنتجات الجديدة الداخلة للسوق 

 وىي بسثل الدكانة الذىنية التي يحتلها الدنتج في تفكير الدستهلك من حيث قبولو وولاءه للمنتج وما يحملو :مكانة المنتج  -3
 من تصورات عن مستوى كفاءتو ،وجودتو وقدرتو على إشباع حاجاتو  

  تتركز على تطوير عناصر الدزيج التسويقي وإعداد الدوازنة الدالية لذا وتتمثل أنشطة البرنامج التسويقي  :الخطوة الثالثة
 : بالآتي 

تتعلق بتحديد الخصائص الدميزة للمنتج وعلامتو التجارية، التعبئة، والتغليف، الخدمات الدرافقة لتقديدو أو ما : إستراتيجية المنتج
 . بعد بيعو

                                                      
1
 62-59ص  ص (مرجع سابق ) إستراتيجية التسويق,ثامر ياسر البكري   
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الأجل   شروط الدفع ، الخصومات ،قوائم الأسعار ، وتنصب على الطرق التسعير الدمكن اعتمادىا  : السعرإستراتيجية 
 إلخ ......

 وتتمثل بالأنشطة الدختلفة التي يدكن القيام بها لإيصال الدنتج من الدصنع إلى السوق وما يرافقها من فعاليات :التوزيعإستراتيجية 
  .مرافقةوخدمات 

ترويج ,البيع الشخصي ,  وتتركز أساسا على كيفية التعامل مع عناصر الدزيج الترويجي الدتمثل بالإعلان :إستراتيجية الترويج 
واستخدامها بالشكل الكفء للتأثير بالدستهلك والوسطاء وبدا يخدم الأىداف , إلخ ....الدعاية , العلاقات العامة , الدبيعات 

.   التسويق للمنظمة 

تأتي في أعقاب سلسلة من الخطوات وعدد غير قابل من الجهود التي قضيت في لرال التخطيط : الجانب التنفيذي /- 2
:  وتتكون عملية التنفيذ من الأتي. للتسويق 

 وتنصب أساسا على الدوارد الدالية التي يدكن من خلالذا أن برول الأفكار الدوضوعة بالخطة  :1الموارد المتحققة/ 2-1
 الإستراتيجية التسويقية إلى تنفيذ 

لكي يتم تنفيذ البرنامج التسويقي فإنو بحاجة إلى وجود تنظيم تسويقي في الشركة قادر على  : تصميم التنظيم التسويقي/  2-2
 . القيام بدهمة التنفيذ 

 زمنية حرجة في وتنفيذ الخطط أو البرامج مدةوىي مسألة مهمة جدا في عملية التنفيذ وتتمثل بوضع  : جدول التطوير/ 2-3
 .التسويقية الدوضوعة  

تبقى الخطة التسويقية حبرا على ورق ومن أجل برقيق تنفيذ فعال للبرنامج التسويقي فإنو : إنجاز البرامج التسويقية / 2-4
يتطلب تفاصيل دقيقة لدا يتعلق بالإستراتيجية التسويقية من حيث اعدد وكتابة ما يتعلق بالأسواق الدستهدفة والخصائص الدميزة 

 . للزبائن 

ويتم ذلك من , يتمثل في السعي لجعل الإستراتيجية التسويقية تسير في الابذاه الصحيح الدخطط لذا : الجانب الرقابي /- 3
: خلال جانبين أساسين هما 

  ةتوضع الأىداف ضمن إستراتيجية التسويق على أمل أن برقق في مد: مقارنة النتائج مع الخطط لتحديد الانحراف 
زمنية معينة ولكن واقع الحال عند تنفيذ البرامج التسويقية قد يحصل الضرافات أو اختلاف عن الخطة وىو ما يطلق عليو 

                                                      
1
 64-62ص ص (مرجع سابق ) إستراتيجية التسويق,ثامر ياسر البكري   
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ومن ىنا إدارة الشركة أو القسم التسويقي يسعى . بالفجوة التخطيطية والتي بسثل الفرق السالب بين الدخطط والتنفيذ 
 . للبحث الدقيق عن أسباب ىذا الالضراف ومعالجتها 

  عندما يتم التقييم للبرنامج التسويقي الإستراتيجي فإنو قد يكون الأداء الدتحقق لم : اتخاذ الفعل لتصحيح الخطأ
وىنا يكون من الواجب أن تقوم الإدارة التسويقية . يبلغ الدستوى الدطلوب وأنو ىناك أخطاء قد حصلت في التنفيذ 

      . بإجراء الرقابة الوقائية والتي برول دون حصول الخطأ وقبل وقوعو لكي لا يحدث تأثير سالب 

 صياغة الإستراتيجية التسىيق والهدف من وضعها: المطلب الثالث  

وتتضمن لرموعة معقدة من الأنشطة والعمليات والإجراءات التي تسهم في تصميم  : 1صياغة الإستراتيجية التسويقية- 1
كما أنها بسثل الخطط لبناء أو تأسيس الأىداف وصياغة الإستراتيجية التسويق فالإسترابذية تقترح كيف , وإلصاز الخطط التسويقية 

وىناك ثلاث مراحل رئيسية في صياغة الإستراتيجية التسويقية بشكل . سيتم بلوغ ىذه الأىداف وما ىي الطرق الدناسب لذلك 
 : عام ىي 

ويتم في ىذه الدرحلة اختيار الذدف السوقي وبرديد الأىداف : تحديد الهدف السوقي وصياغة الأهداف التسويقية  - (1
فضلا عن أنها تزود الددراء بدليل , وتأتي أهمية الأىداف بوصفها التجسيد الدقيق لأغراض الدنظمة وغايتها , التسويقية للمنظمة 
ويتم اختيار الذدف السوقي في ضوء عدد .وتتضمن أىداف الدنظمات عادة برقيق الربح النمو والاستمرارية , لسياسات الدنظمة 

:  من العوامل ىي 

  بداية عرض الخدمة وسهولة الوصول إلى الذدف السوقي 

  (برديد الذدف ثم إعداد الخطة التسويقية )واقعية البدائل الدتنوعة للسوق  

وىي تأتي كمرحلة ثانية بحيث يتم تطوير الفكرة العامة وبرديد بها ماىية الجهود الواجب عملها للهدف : التحليل البيئي - (2
بالعلاقة مع وجهود الدنافسين وىذا يعني توزيع الدوارد التسويقية التي تنجز عن طريق الدزيج التسويقي وفي ضوء التحليل , السوقي 

التي في ضوئها براول الإدارة برديد الفرص , البيئي يتم تقييم موارد الدنظمة وىذا يساعد في صياغة المجموعة الأولية للأىداف 
وىذا سيدفع للاىتمام باحتياجات ورغبات الزبون وخاصة الدتعلقة بالدسائل القانونية والتقدم التكنولوجي , الدستقبلية والتهديدات 

:  والتطوير ويهدف التحليل البيئي بشكلو الرئيسي إلى إيجاد 

  الفرص الجديدة للمنتجات الدوجودة 

                                                      
عمان , دار الحامد للنشر والتوزيع ,  2012الطبعة الأولى  ,جامعة البلقاء التطبيقية ,   التسويق منظور متكاملاتإستراتيجي , لزمد عواد الزيادات ولزمد عبد الله العوامره -. 1

  22ص .الأردن 
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  الفرص الجديدة للزبائن الحاليين من خلال الدنتجات الجديدة أو الدوقع  جغرافية جديدة 

  التهديدات الدستقبلية الرئيسية للموقف السوقي وىوامش الربح . 

وتأثير الضغوط , والكفاية التقنية , تتضمن الدوجودات وموارد الأفراد والدوقع السوقي والإدارة : تقييم الموارد المتاحة - (3
والغرض من ىذا التقييم ليس دراسة مكامن القوة والضعف فحسب بل دراسة الدوارد الدلائمة في الدستقبلية التي يدكن , الخارجية 

أغلب الدنظمات تعرض خدمات متشابهة السمات  توليدىا وىذا يزودنا بالقاعدة لتخطيط الإستراتيجية التسويقية الدستقبلية 
وإن بناء الصورة يشكل جزءا للموقع السوقي الذي يدكن أن , وتتجو لبناء صورتها في لزاولة لجعل الزبائن أكثر ألفة وودية للمنظمة 

.  يؤثر إيجابا في لإستراتيجية التسويقية 

بعد أن يتم برديد الذدف التسويقي واحتياجات الزبائن وتعرف الأىداف التسويقية في ضوء : توزيع الموارد التسويقية - (4
المحددات البيئية والتنافسية وتعد بشكل متسلسل لدلاقاة احتياجات الذدف السوقي يتم توزيع الدوارد التسويقية التي تم تنفيذىا من 

 .  1خلال توحيد الدزيج التسويقي

ان الغرض من وضع الأىداف والإستراتيجيات التسويقية ىو برقيق الربح : الهدف والإستراتيجية التسويقية  -2
وزيادة نسبة العائد والحصة السوقية الضرورية لنجاح الدهمة وأن تكامل الدزيج التسويقي ىو لكي يكون بالإمكان الإبداع 
والابتكار لإلصاز ىذه الغاية لكل تقسيم سوقي معين وأن الذدف السوقي يعد تعبيرا دقيقا ولسططا بسهيديا لدا يدكن إلصازه 

بواسطة الأنشطة التسويقية للمؤسسة  أم الإستراتيجية التسويقية فهي الوسيلة الدوزعة التي تنجز بها الأىداف التسويقية 
فالدنظمات عادة لا بسلك مدخلا نموذجيا لتكون الدهمة التسويقية منطقية والتسلسل الدنطقي أيضا بل برتاج إلى سلسلة 

:  من الإجراءات ضمن الدستويات التالية 

  وضع الأىداف التسويقية الواسعة التي تتعلق بالربحية وأىداف الدنظمة على الددى الطويل وبوضع : المستوى الأول
 ىذه الأىداف الواسعة والإصلاحات سيتم تعزيزىا وبالتالي الابتكار فيها بناء على التوقعات والتنبؤات 

  وىو وضع الأىداف للمناطق السوقية الرئيسية وىنا بردد الأىداف بدقة أكثر وكذلك برديد ما : المستوى الثاني
 . يتعلق بالوظائف الدختلفة بشكل أكثر دقة 

  وضع الأىداف الفرعية الداعمة للأىداف العريضة وىذه الأىداف سيتم بناءىا على أساس حجم : المستوى الثالث
  الدبيعات الدستهدف التوسع الجغرافي والتوسع في عرض الخدمة

 

                                                      
1
  .26-24مرجع سابق  ص ص  التسويق منظور متكاملاتإستراتيجي , لزمد عواد الزيادات ولزمد عبد الله العوامره   
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إن لصاح الدنظمة واستراتيجياتها الكلية يرتبط إلى حد كبير على لصاح إدارة النشاط التسويقي ، وما يتحقق من إستراتيجية التسويق 
من أداء مناسب ومتوافق مع الدنظمة ككل فإستراتيجية التسويق بذعل الدنظمة أكثر قدرة على مراقبة البيئة وما يحصل بها من 

سنتطرق في ىذا الدبحث إلى الدراسات السابقة التي أعدت حول الإستراتيجية التسويقية  و يكون ىذا من خلال ثلاثة . تغيرات 
مطالب ، الأول يبرز الدتغير الأول لدراستنا و الدطلب الثاني يبرز الدتغير الثاني من الدراسة  والدطلب الثالث نبرز فيو موقع دراستنا 

 . من الدراسات السابقة 
 

 مدى تبني مكونات الإستراتيجية التسويقية في المصارف العاملة  :  1 بعنوانغادة لزمود سلامة أبو عويليدراسة ل
   في فلسطين

 الدراسة لرتمع يتكون الدصرفي الجهاز في الإستراتيجية التسويقية مكونات تبني مدى على التعرف في الدراسة لذذه الرئيس الذدف يتمثل
 إدارة  21عينة الدراسة  وشملتالغربية  والضفة غزة قطاع )فلسطين في العاملة الدصارف إدارات في العليا الإدارية الدستويات من

 وقد توصلت .في فلسطين العاملة الدصارف في العليا للإدارات في العلاقة ذوي على استبانة( 69 )  بتوزيع الباحثة مصرف  قامت
 :الدراسة إلى 
 الإستراتيجية مكوناتحول تبني  0.05 دلالة مستوى عند العينة أفراد آراء في إحصائية دلالة ذات فورقات توجد 

 عام بشكل التسويقي والمجال التسعير – الدزيج التسويقي لرالي في وذلك فلسطين في العاملة الدصارف في التسويقية
 .الدصرف عمل لطبيعة يعُزى

 مكونات تبني مدى  حول0.05 دلالة مستوى عند العينة أفراد آراء في إحصائية دلالة ذات فورقات توجد لا 
 الدصرف عمل لطبيعة فلسطين يعزى في العاملة الدصارف في عام بشكل التسويقية الإستراتيجية

 2التسويقية للشركات الإستراتيجية عولمة في البيئية الخصائص تأثير دراسة واثق شاكر لزمود رامز بعنوان 
 2006– الدولية  الأسواق في الأردنية

 يتمثل لرتمع الدراسة في الدولية الأسواق في التي تعمل الأردنية، للشركات التسويقية الإستراتيجية نمط بيان إلى البحث يهدف
 2001الشركات الأردنية الدصدرة للسلع الاستهلاكية والصناعية  الدذكورة في سجل جمعية الأعضاء الدصدرين الأردنيين لعام 

 . استبيان على الددراء الدسئولين عن تسويق السلع الأردنية في الأسواق الدولية 73مديرا وزع الباحث  (61)وشملت عينة الدراسة 

                                                      
مذكرة لنيل شهادة الداجستير في إدارة الأعمال  ,مدى تبني مكونات الإستراتيجية التسويقية في المصارف العاملة في فلسطين, الطالبة غادة لزمود سلامة أبو عويلي  - 1
2008فلسطين , الجامعة الإسلامية غزة  ,

عبد  الدلك جامعة  لرلة ,( ميدانية دراسة) الدولية الأسواق في الأردنية التسويقية للشركات الإستراتيجية عولمة في البيئية الخصائص تأثير,  رامز  لزمود شاكر  واثق 2
لشلكة البحرين , جامعة البحرين  (2006) 147-103 :ص ص ،٢ ع والإدارة، الاقتصاد :العزيز
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  توصلت الدراسة إلى ما يلي : 
 لرتمعة البيئية الخصائص بين قوية إحصائية ذات دلالة علاقة وجود تظهر (0.953( تساوي التي الارتباط، معاملقيمة          

التسويقية  والإستراتيجية
 3دور بحوث التسويق في رسم الإستراتيجية التسويقية دراسة حالة ملبنة التل   1دراسة بدرة كوروغولي بعنوان

                                                                           2003-2000سطيف  – مزلوق –
 تعاني جزائرية عمومية اقتصادية مؤسسة في التسويقي البحث أهمية و الدعلومات  إلى تبيان قيمة الدراسة ىذه تهدف
 القرار ابزاذ على تأثيره درجة و ، سطيف-مزلوق-التل ملبنة ىي و ، من الدشكلات العديد

 التطور مسايرة تنافسية و سوق في الاستمرارية و البقاء أجل من تصادفها التي الدشكلات حل من بسكنها إستراتيجية تسويقية لرسم
.   الحاصل

 موظفين بسلك لا انوانطلاق نشاطها،لأ منذ تعديل أي عليها يطرأ لم منتجات الدلبنة أن منتجاتإلى وقد أشارت نتائج الدراسة 
فقط حيث يرى مسيرو الدلبنة أن منتجاتهم سهلة  موظفيها على خبرة الإنتاج في تعتمد و التسويقي، البحث ميدان في متخصصين

 في الخسائر برقيق بالدلبنة إلى أدى الذي الشيء ىو ىذا ،و تسويقية دراسات إلى بحاجة ليست التسويق لأنها استهلاكية فهي
 . الدنتجات من الكثير

  . لذلك ميزانية بزصص لا انوأ كما ، الترويج أنواع من نوع بأي الدلبنة تقوم لا
:  خلصت الدراسة إلى لرموعة من التوصيات التي من شأنها أن تقدم حلول لجهات الاختصاص منها

  لوضع .التسويقي بالجانب بالنشاطات الدتعلقة للملبنة، للقيام التنظيمي الذيكل ضمن التسويق مديرية إنشاء ضرورة 
الأىداف و الاستراتيجيات الأنسب والفعالة لدزيجها التسويقي 

 4 -التسويقية المؤسسات إستراتيجية على الإنترنت آثار : 2ورقلة جامعة – بختي دراسة الدكتور إبراىيم
 قدم الباحث ذلك ومن خلال الدنافسة، وعوامل و كانت بدراسة السوق الدؤسسة على الإنترنت آثار جاءت أهمية الدراسة لكشف

 ظل في الدنافسة سوق في الآثار على ىذه التعرف على الدساعدة شأنها من علمية وقواعد أسس على الدرتكزة الوسائل من لرموعة
 بحيث درس العوامل الدؤثرة كل على حدا  الدتجددة التكنولوجيا

 :خلص الدقال إلى أنو 
 جديدة قواعد في إنشاء للمساهمة ذلك تتعدى بل الافتراضية، الدؤسسات بين الدنافسة حد عند الجديدة التقنية تأثير يقف لا

 لكن ، الدقايضة أساس على الداضي البعيد في كان كما الإلكترونية، للتجارة جديد وشكل بنسق والخدمي السلعي للتبادل
 من الدتبادلة الخدمات أو السلع كانت إذا ،"للند_الند"مصطلح الدقايضة ىذه على ويطلق حديثة وبدعايير جديد بشكل مقايضة

  ) "لشخص_شخص" عليها مصطلح فيطلق ذلك غير كانت إذا أما الصنف، نفس
 في أنشطتها، الإنترنت إستراتيجية إقحام في التفكير في الدؤسسات مباشرة وكاقتراح وتوصيات قدمها الباحث يرى أنو من الضروري

 .والإعلان والترويج الاتصالات في العصر معجزة باعتباره
 

                                                      
 متطلبات ضمن تدخل مذكرة - 2003-2000  سطيف– مزلوق , دور بحوث التسويق في رسم الإستراتيجية التسويقية دراسة حالة ملبنة التل, بدرة كوروغولي -   1
   .2003-2000– جامعة محمد بوضياف المسيلة – الماجستير  شهادة نيل
  .2009سنة النشر ,  مقال مقدم للاطلاع والدراية العلمية ,التسويقية  المؤسسات إستراتيجية على الإنترنت آثار,   بختي  إبراهيم-    2
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 1 – الجزائري البركة بنك حالة دراسة-المصرفية الخدمة جودة  قياس1: بعنوانىدى جبلي دراسة- 
 لستلف استعراض إلى بالإضافة ولائو، و العميل برضا علاقتها و الخدمات الدصرفية في الجودة مفهوم توضيح إلىتهدف الدراسة 

شملت عينة  (406) وكالة قسنطينة بددينة الجزائري البركة بنك عملاء جميع في الدراسة لرتمع  يتمثل.الخدمة جودة قياس نماذج
  استمارة121 اعتماد تم واستمار 200 بنك البركة حيث تم توزيع دماتخ لستلف من الدستفيدين الأفرادالدراسة 

 :  توصلت الدراسة إلى.الدوزعة الاستبيانات إجمالي من % 60.5 بنسبة أي الإحصائي التحليل لغرض
 أو توقعاتو تقابل خدمة تقديم على الدنظمة قدرة بددى العميل نظر وجهة من الخدمة جودة مفهوم يرتبط

 أبعاد توافر مدى يعكس أي الفعلي الجودة مستوى تطابق يعني متميزة جودة ذات خدمات فتقديم تتجاوزىا،
 الأبعاد؛ لذذه العملاء توقعات مع الخدمة جودة

 الخدمة، جودة في التباين تفسير على العالية قدرتو و الخدمة أداء نموذج مصداقية -
 البنك لعملائو؛ يقدمها التي الخدمات في الضعف مكامن تشخيص على قدرتو و الخدمة جودة نموذج مصداقية -
إليهم؛  الدقدمة الدصرفية للخدمة الكلية الجودة على الجزائري البركة بنك عملاء رضا و إيجابي انطباع وجود -

 2 –  السيبوس فندق حالة الفندقية دراسة الخدمات تسويق في الترويج  دور2أحسن العايبدراسة 
 عنابة-الدولي

 الفندقي الترويج أهمية إلى السياحي بالنشاط والدهتمين الوطنية الفندقية بالدنظمات الدسئولين تفكير توجيو إلى البحث ىذا يهدف
 ارتيادا الأكثر و للفندق الزائرين العملاء لرموع في الدراسة لرتمع يتمثل الاتصال و الإعلام تكنولوجيات من الاستفادة وضرورة

 تم لستلفة  أيام عبر  استمارة105  توزيع خاصة، تم و عمومية مؤسسات لشثلي أو عائلات أفرادا، كانوا سواء ، للإقامة فيو
 : توصلت الدراسة إلى ما يلي  كما مقبولة كلها كانت استمارة 61 استرداد

 اتوخدما تسويق الترويجية في للإستراتيجية الدراسة لزل الفندقية الدنظمة تبني بعدم:  الأولى الفرضية صحة 
 الإشغال نسبة رفع في يساىم و خدمات الفندق على الطلب برفيز إلى يؤدي الترويجي الدزيج : الثانية الفرضية صحة 

 .  الفندقي
 3 –  بسكيكدة القاسم أبو مصحة :حالة الصحية دراسة الخدمات  تسويق3العامري لصاة دراسة 

                                                      
1    -           

20092010
2            -    20

195520082009

  ھ       :     3
  20082009/
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 التسويق ودور بأهمية الصحي القطاع على القائمين انتباه لفت الصحية و الدنظمات في الصحي التسويق أهمية يهدف البحث إبراز
الدؤسسات خلصت  لذذه التسويقية الإستراتيجيات على التأثير في الدنافسة بدور الدؤسسات وتطويرىا والتنويو ىذه بحركة الدفع في

:  الدراسة إلى النتائج التالية 
 يعود ذلك  برمسها الصحي وعدم التسويق تبني في -القاسم أبو مصحة ومنها – الجزائرية الصحية الدنظمات تأخر

 .الجمهور لدى صحي الوعي الجزائرية و غياب الصحية السوق مستوى على الدنافسة إلى ضعف
  بالدصحة للتسويق مستقلة مديرية وجود عدم بدليل بدرجة كافيةللتسويق  أهمية لونوي لا الدصحة مسئولي  
 الديداني الطابع وينقصها سطحي بشكل التسويقي تتم المجال في الدصحة بها تقوم التي الدراسات معظم.  

 
 التسويق في المؤسسات الخدمات العمومية دراسة على قطاع البريد والاتصال في  1 عبد القادر براينيسدراسة

 الجزائر 
الخدمات  مؤسسات في تطبيقها ولرالات التّسويقية، والتقنيات الدفاىيم  مراجعة:إلى الدراسة ىذه وراء من الباحث يهدف

  .ذلك عن الدترتبة النتائج وكذلك الدفاىيم والتقنيات، لذذه الجزائر في للبريد العمومية الخدمات قطاع تبّني مدى  و.العمومية
 : خلصت الدراسة إلى النتائج التالية 

 البريد مصلحة منها وخاصة في الجزائر العمومية الخدمات مستوى وبرسن تطور بربط سمحت الدوضوع ىذا معالجة 
 . بالخدمات التسويقية الخاصة الدفاىيم من الاستفادة على بالقدرة والاتصالات

  خصائصو مع ومنسجم القطاع مناسب لذذا فأكثر أكثر سيكون الذي التسويق سياسات شكل باستنتاج سمحت 
 .الدادية الدنتجات خصائص عن والدختلفة الدميزة

 استعراض من يتضحو تناولت ىذه الدراسة دور الإستراتيجية التسويقية في زيادة الحصة السوقية للمؤسسة الخدمية 
 :يلي كما جديدة، أبواباً ستطرق الحالية الدراسة أن السابقة الدراسات

 
 بينمالذا  الدعيقة العوامل أوعموما  إستراتيجية تسويقية إبراز دور  إلى السابقة الدراسات غالبية ىدفت 

 ، زيادة الحصة السوقية للمؤسسة الخدمية في التسويقية الإستراتيجية برديد دور إلى الدراسة ىذه تهدف
 . تأثر الحصة السوقية والتناسق والتكامل في عناصر الدزيج التسويقي  على ذلك التعرف خلال ومن

                                                      
1 
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 الدؤسسات ب المحلية الخاصة الدراسات ومعظم ، عربية بيئات في السابقة الدراسات غالبية أجريت 
الاتصالية لإبراز دور  البيئة في الدراسة ىذه تطبيق تم بينما،تسويقية  إستراتيجية تبنيب قامت

 .الإستراتيجية التسويقية في زيادة  الحصة السوقية 
 ة الإستراتيجية التسويقية بدراسة حالة متنوعة كالصحة ، والدصارف ، الفندقيتناولت الدراسات معظم 

 الإستراتيجيةتبين ما مدى لصاح  التي الأولى الدراسات من الدراسة ىذه في حين تعتبر  (السياحة )
  .(موبيليس ) الدؤسسة الخدمية  دراسة حالة مؤسسة اتصالية في التسويقية

. 
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   تطوير لرؤيا الدنظمة حول الأسواق التي تهتم بها وكخلاصة لدا تقدم نقول أن مفهوم الإستراتيجية التسويقية يقوم على
ووضع الأىداف وتطويرىا وإعداد البرامج التسويقية بدا يحقق الدكانة للمنظمة وتستجيب لدتطلبات الزبون في السوق 

  .الدستهدف
  يدكن ىذا من القول أن الاستراتيجية التسويقية تعمل على : 
 
  تطوير لرؤيا ورسالة الدنظمة والأىداف الدطلوب برقيقها. 

  برسين صورة الدنظمة بالنسبة للسوق والزبون وبرقيق قيمة لو في السوق الدستهدف. 

  الترابط الوثيق بين إستراتيجية التسويق والبيئة المحيطة بالدنظمة من خلال الدسؤولية التي تتحملها بذاه المجتمع 

  يتضح أن الإستراتيجية التسويقية ىي موضوع جدل قائم بذاتو يعتمد في برليلو على صياغة تتماشى مع خطواتو وىذا
لتحديد الذدف من وضعو ، ونظرا لدا لو من أهمية بالغة توفر الدؤسسات والدنظمات اليوم  إمكانيات ، وموارد ، 

والظروف الدلائمة تسمح لذا بتطبيق ذلك ولإثبات ىذه الأهمية والأىداف من وضع الدوضوع سنقوم بدعالجتو من خلال 
دوره في الدؤسسة الخدمية والتي ىي لزل الدراسة وسيتم ىذا في الفصل الثني متطرقين فيو إلى دور الحصة السوقية في لصاح 

  التسويقية من خلال الدزيج التسويقي ةالإستراتيجي
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 الفصل ىذا في سنتناوؿ ، و النظرية الناحية الإستًاتيجية التسويقية من على الضوء بتسليط السابق الفصل في قمنا

 و لتحقيق. مدى اعتماد مؤسسة موبيليس في تطبيقها لبرالرها على الإستًاتيجية التسويقية  لدعرفة الديدانية الدراسة

العناصر التي تحقق فعالية الإستًاتيجية التسويقية   لزاوره تتضمن استبياف استمارة بتصميم قمنا الدراسة ىذه أىداؼ

الدؤسسة و حوؿ الحصة السوقية لذا والدزيج ويعبر لصاح الإستًاتيجية التسويقية  عن كيفية تطبيق التسويق في

 من لرموعة توزيع عملية  تدت.المجاؿ ىذا في الدختصين الأساتذة بعض آراء أخذت التسويقي للمؤسسة، كما

 موضوع حوؿ آرائهم موبيليس ،لأخذ–ايطارات مؤسسة اتصالات الجزائر للهاتف النقاؿ  على الاستبيانات

 صدؽ من التأكد و عليها التعليق و الاستبياف لنتائج تحليل أجرينا الدطلوبة الدعلومات جمع بعد  و. دراستنا

 .SPSS الإحصائي البرنامج باستخداـ ذلك و. اختبار الفرضيات و الاستبياف



 

 

23 

 

قاـ الباحث بإتباع الدنهج الوصفي في عرض البيانات و الدنهج التحليلي في تحليل نتائج الدراسة كما استعملنا الدنهج التقويدي وىذا 

و ىدفت الدراسة إلذ معرفة مدى لصاح . والخلل لتفاديو  القصور أوجو على والدلالة في الدوضوع  الإيجابية لإبراز الجوانب

.  الإستًاتيجية التسويقية في الدؤسسة الخدمية 

  

 لإجراء الدعلومات اللازمة على للحصوؿ التسويق مصلحة إطارات بعض مقابلة على عملنا حيث : 1

 يركز حيث الدؤسسة، لإطارات بالاستبياف الدوجو الخاصة الدعلومات لجمع الشخصية الدقابلة على أيضا اعتمدنا كما الدراسة، ىذه

 ليفهمها بالحقائق للمبحوث الدتعلقة الأسئلة وتوضيح شرح الباحث يستطيع كما ,للمبحوث الأسئلة قراءة على جهوده الدقابل

 .الدبحوثين آراء على تقود للتأثير قد لأنها والآراء بالدواقف الدتعلق الأسئلة تفسير حقو من ليس بينما معناىا ويدرؾ

 التسويقي، علاقة بالنشاط لذا والتي الدؤسسة في بها الدعموؿ الداخلية الوثائق على ىذه دراستنا في اعتمدنا حيث :2

 السابقة الدراسات إلذ بالإضافة شبكة الانتًنت، على الالكتًوني موقعها وكذا الدؤسسة، عن الصادرة والمجلة الجريدة إلذ بالإضافة

 .الدؤسسة حوؿ

 من العديد أخذ تم التجارية، ووكالاتها ورقلة  بالجهوية  للمديرية الدتعددة الديدانية الزيارات خلاؿ من :3

 وملاحظة للموظفين العاـ الدظهر ,للمؤسسة التابعة التجارية الداخلية للوكالات التهيئة ؿ، الاستقباؿ طرؽ يخص فيما الدلاحظات

سلوكياتهم وتعاملهم

 تم حيث الدعلومات اللازمة، على للحصوؿ عليها الاعتماد تم التي الأساسية الدصادر بين من الأخير ىذا يعتبر :4

كما . معرفة دور الإستًاتيجية التسويقية في زيادة الحصة السوقية  ىدفها الدؤسسة، بإطارات خاصة استبيانيو استمارة تصميم

:تضمنت مراحل إعداد الاستبياف ما يلي 

 بحيث بسيطة، بصفة أسئلة الاستمارة تصميم الإمكاف قدر حاولنا الدرحلة ىذه خلاؿ من    : الاستبيان  استمارة تصميم41

 لنا بحيث تسمح الدراسة، بموضوع واسع اطلاع على يكونوا أف الدفتًض من والذين الدستجوبين قبل من وقابلة للفهم سهلة تكوف
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 والقبوؿ لدى الإجابة نسبة لرفع الاستبياف تصميم جوانب بكل للإحاطة وىذا ، البحث، فرضيات على بالإجابة ىذه الأسئلة

 العربية، ولقد باللغة صياغتها وتم سؤالا، تضمن سبعة وعشروف  حيث عادية، أوراؽ على الاستبياف طباعة  تدت.الددروسة العينة

 دؼ بووىذا ، لستصين أساتذة قبل من التحكيم عملية إلذ الاستبياف ىذا خضع

 لجميع الأسئلة الغموض، تغطية عن وابتعادىا الأسئلة، دقة  حيث من الاستبياف لاستمارة ألدعلوماتي المحتوى سلامة من التأكد

  .للتناقضات حملها عدـ الدراسة، لزاور

 صياغة تم ولقد رئيسية، ورلزا في أربعة بوبت سؤالا الاستبياف سبعة وعشروف استمارة تضمنت: الاستبيان  هيكل4-2

 مكاف على الاستمارة شملت كما المحددة، المحاور حوؿ الدستجوبين أراء إلذ بدقة للوصوؿ وىذا عليها الدتعارؼ وفقا للأنواع الأسئلة

 من نتمكن لد ملاحظات تقديم أو انتقاد أو الدقدمة الأسئلة حوؿ رأيو بإدلاء للمستجوب الكاملة الحرية بهدؼ منح فارغ

 :يلي فيما للاستمارة الرئيسية المحاور عرض  ويدكن.إدراجها

  : ويحتوي الخ،....مستوى دراسي و خبرة من الدستجوب بشخصية الدتعلقة الأسئلة المحور ىذا تضمن 

 . على أربعة أسئلة

  : من السؤاؿ الأوؿ خمسة أسئلة على الخاصة بالتسويق في الدؤسسة ويحتوي الأسئلة المحور ىذا تضمن 

 إلذ السؤاؿ الخامس  

  : 06سبعة أسئلة على ويحتوي ، الخاصة بالحصة السوقية  الأسئلة المحور ىذا تضمن

12 

  من تضمن ىذا المحور الأسئلة الخاصة بالدزيج التسويقي للمؤسسة ويحتوي على إحدى عشرا سؤالا 

  .  24 إلذ 13السؤاؿ رقم 

 اعتمدنا الاستبياف من استمارات لشكن أكب قدر وتوزيع نشر بهدؼ:    3 4

 :يلي فيما توضيحها يدكن طرؽ عدة على
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وإبعاد  توزيعها من الذدؼ شرح ولزاولة الدستجوب إلذ للاستمارة الدباشر التسليم خلاؿ من وىذا :الشخصية المقابلة -

 .لشكن وقت أقل في الاستمارة ملء ضرورة على ألحينا كما يكتنفها، قد الذي الغموض

الدؤسسة  في الزملاء بعض إلذ الاستمارات من معين عدد تسليم خلاؿ من  وىذا :بالغير الاستعانة -

 الدؤسسة ثم أخذىا في وقت آخر  في الاستبياف استمارة إيداع خلاؿ من وىذا  :مباشر الغير التسليم -

 قاعدة بناء الاستمارة، قصد في الدتضمنة الإجابات وتحليل بفرز الدرحلة ىذه خلاؿ  قمنا

من  الإجابات تفريغ تم الدلغاة الاستمارات استبعاد بعد وىذا Excel 2007برنامج  على بالاعتماد تتم إعدادىا والتي معطيات

 تم  أو من صيغة ترؾ حرية الاختيار مع الاشتًاط حيث (نعم أو لا)أسئلة مباشرة من صيغة  شكل في الدعتمدة الاستمارات

 تساوي  والتي(27*86)من  تتكوف للاستبياف معطيات قاعد على حصلنا وبهذا الاستمارة، جواب في لكل خانة تخصيص

 اعتمدنا بحيث  ،"لا " أو"  نعم"صيغة  على اعتمدنا - :التاليين الأسلوبين على بالاعتماد الدعطيات ىذه تكميم  تم. معطيات

 1حيث وضعنا درجة  ،واجتناب الأخطاء البيانات إدخاؿ عملية لتسهيل وىذا الاستمارة، أسئلة لبناء الايجابي الأسلوب على

 (ب لا) ة للايجابي0والدرجة   (بنعم ) ةللايجابي

 2 للاختيار 2ودرجة 1 للاختيار 1حيث وضعنا درجة  اعتمدنا على صيغة الأسئلة الاختيارية مع الاشتًاط اكم -

   .5 للاختيار 5 والدرجة 4 للاختيار 4 والدرجة 3 للاختيار 3والدرجة 

 الوسائل استخداـحيث تم  (SPSS 20)وفي بلورة ومراجعة وتبويب معطيات الاستبياف تم استخداـ البرنامج الإحصائي 

معامل ألفا كرونباخ ، للتأكد من ثبات الأسئلة ومعامل الارتباط  بيرسوف لقياس قوة واتجاه العلاقة بين متغيرات  -   :التالية

 (One Sample T-Test)  لعينة واحدة (T)  لقياس الفروؽ و اختبارالالضرافات الدعياريةو الدتوسطات الحسابية الدراسة و

  .  لحساب  صدؽ الدقارنة الطرفية للاستبياف 

 مرة من أكثر ف ايلاستب توزيع إعادة تم لو النتيجة نفس افيالاستب ىذه تعطي أف افيالاستب بثبات  يقصد 

  . الفا الارتباط معامل ويكوف ذلك من خلاؿ والشروط الظروؼ نفس تحت
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 من عالية بدرجة وتتسم في القياس الثبات و الثقة لتقييم الدستخدمة الطرؽ بين من الفا الارتباط معامل إف:كرونباخ ألفا معامل

(  12)والجدوؿ رقم .الدستخدـ للمقياس الدتعددة بين المحتويات فيما الاتساؽ أو التوافق درجة قياس على اتوقدر حيث من الدقة

 ثبات استبيان الدراسة  : (1)الجدول رقم        يبن ثبات الاستبياف الدقدـ في الدراسة     

 النسبة  معامل ألفا كرونباخ  عدد الأسئلة 
23 0.89 89 % 

 spss من إعداد الطالب اعتمادا على 
 أف يعني وىذا الثبات و الثقة من لشتاز مستوى ذو – يعتبرحيث  0.8  أكثر من  إلذ الفا يصل معامل من الجدوؿ نلاحظ أف 

 مرات عدة العينة أفراد على توزيعها إعادة تم لو فيما كبير بشكل تغييرىا اف وعدـيالاستب نتائج في  بدرجة عالية استقرار ىناؾ 
 .  وىذا لأف معامل ألفا الدتحصل عليو  افيستبالا ثبات من الباحث تحقق زمنية معينة فتًات خلاؿ

في موظفي وعماؿ الدؤسسة أصحاب الاختصاص وتم  الديدانية الدراسة ىذه لرتمع يتحدد الدراسةعٌنةخصائص / 1

 2 كما ىو موضح بالجدوؿ استبياف 30 فرد من أفراد العينة، وتم استًجاع 40توزيع الاستبياف على 

02                          

 

                                                                  ن  اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيا الطالبإعدادمن    

40100% 

30%77 

00

307%7 
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  إناث،حيث8 ذكر و 22منهم  فردا 30من  الدراسة عينة تتكوف11

 الإناث بنسبة مقارنة مرتفعة كانت الذكور نسبة إف الجنس، متغير حسب الدراسة عينة في توزيع والدتمثل أدناه، الشكل يوضح

 .%26.7الإناث ب  نسبة قدرت حين في %73.3بلغت  حيث

02                      توزٌع العٌنة حسب الجنس: (03)جدول رقم 

 اعتمادا على نتائج الجدول  الطالبإعدادمن                                 اعتمادا على نتائج العينة  الطالبإعدادمن 
 

والخاص بتوزيع أفراد عينة  (04)من خلاؿ الجدوؿ رقم12

 أي بنسبة  أفردا8 ىو يشغلوف وظيفة مسئوؿ التسويق  الذين العينة أفراد عدد أف نلاحظالدراسة حسب متغير الصفة الوظيفية  

في حين لد  %.73.3 بنسبة فرداً أي 22 ىو يشغلوف وظائف أخرى  الذين العينة أفراد عدد بينما العينة، إجمالر من % 26.7

تكن ولا عينة في خانة مسئوؿ الدؤسسة

0403 

 اعتمادا على نتائج الجدول  الطالبإعدادمن  اعتمادا على نتائج العينة                 الطالبإعدادمن 

73%

27%

الجنس 

ذكر أنثى

مسئول 
التسوٌق
27%

وظٌفة 
أخرى
73%

مسئول 
المؤسسة 

0%

الصفة الوظٌفٌة  

%2273ذكر  

%826أنثى

30100%

 

 

30 0 22 8  

100% %0 73.3% %26.7  
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 خبرتهم تقل الذين أف نلاحظ (5)الجدوؿ رقم  خلاؿ  من13

 و 03 بين خبرتهم تتًاوح الذين العينة أفراد عدد بينما العينة، إجمالر من   %0.0أي بنسبة ولا فرد من العينة سنوات 03 عن

 ما يعادؿ أي فرداً  26 عددىم فكاف سنوات 5عن خبرتهم تتجاوز الذين الأفراد أما  % 13 بنسبة أي  أفرد4ىو سنوات 05

العينة جيدة باعتبار أف الاختيار  أفراد خبرة أف الأرقاـ ىذه خلاؿ من نلاحظ أف وبالتالر يدكن .العينة إجمالر من %87 نسبة

الأخير ىو الأفضل والأحسن 

                           الخبرةتوزيع العينة حسب : (05)جدول رقم 

ن اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيا الطالبإعدادمن                     ن اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيا الطالبإعدادمن 

 الدستوى بأف (6)نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ رقم  أف يدكن14

 على الحاصلين الدستجوبين نسبة بلغت وقد .جامعي مستوى لديهم أفراد العينة أغلبية أف بحيث مرتفع، للعينة لجميع التعليمي

 أفراد العينة نسبة تبلغ حين في .الدؤسسة وإطارات الدهنيين بعض عند سجلناه ما وىذا فرد، 2 ما يعادؿ أي %7شهادة ماجستير 

. فردولا   أي %0شهادة دراسات أخرى ىي  على الحائزين العينة أفراد أما ولا فرد،   أي %0 يعادؿ ما ذات الدستوى الثانوي 

 الثقة يعزز ما وىو جيد، بشكل الاستبياف أسئلة على للإجابة القدرة لديهم أفراد العينة جميع أف على وىاـ جيد مؤشر يعد وىذا ،

التحليل  عليها في والاعتماد إجاباتهم في

 

13%

87%

0%

الخبرة 

Valide  سنوات 5إلى 3من Valide  سنوات5أكثر من

Valide  سنوات  3أقل من
0300%

0305413%

052687%

30100
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0605

 اعتمادا على نتائج الجدول  الطالبإعدادمن                اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيان       الطالبإعدادمن 

تناولنا في ىذا الدبحث عرض وتحليل النتائج الدراسة في الدطلب الأوؿ وتفسير ومناقشة النتائج في الدطلب الثاني و اختبار صحة 

 الفرضيات في الدطلب الثالث 

1 

 

 إلذ 1وللايجابة على ىذه الفرضية سنقوـ بمعاينة تنائج الاستبياف بالنسبة للمحور الأوؿ والذي كانت أسئلتو من السؤاؿ 

 ( 7) كما ىي في الجدوؿ رقم 5السؤاؿ 

 

93%

7%

0%
0%

المستوى التعلٌمً 

Valide ًجامع Valide ًدراسات عل

Valide    ثانوي Valide  دراسات أخرى

 النسبةالتكرار الدؤىل العلمي 

%00ثانوي  

%2893جامعي  

%27ماجستير  

%00دراسات أخرى 

%30100المجموع 
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 تقيم الإستراتيجية التسويقية من خلال بيانات تخص التسويق في المؤسسة  : (07)الجدول رقم 

10

130 100% 00 %00 1.00 0.00 

229 97.7% 1 3.3% 0.97 0.18 

330 100% 00 00% 1.00 0.00 

429 97.7% 1 3.3% 0.97 0.78 

29.5 98.85% 0.5 1.65% 0.98 0.24 

 اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيان :المصدر 

     :  الاستبانة كانت موزعة على الشكل التالر ت ايجابياأف (7)نلاحظ من الجدوؿ رقم 

 أي كل أفراد العينة  % 100 (نعم)كانت نسبة الجابة بالاختيار الأوؿ :السؤال الأول   

 العينة    أي ما يعادؿ جميع أفراد  %97.7 (نعم)  كانت نسبة الجابة بالاختيار الأوؿ :السؤال الثاني 

 M E على أي أساس يتم تقييم الخطة التسويقية  : (5)                             العبارة رقم 

 5  4 3 2 1 الاختيار 

 5 4  3 2 1 الدرجة 

تكرار و 

 النسبة

 ن% ت ن% ت ن% ت ن% ت %ن ت

2 6.7% 4 13.3% 3 10% 21 70% 0 0% 3.43 0.97 

 0.97 3.43 %0 0 %70 21 %10 3 %13.3 4 %6.7 2 المجموع
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  أي كل أفراد العينة% 100 (نعم)كانت نسبة الجابة بالاختيار الأوؿ    :السؤال الثالث 

  العينة  أي ما يعادؿ جميع أفراد  %97.7  (نعم)كانت نسبة الجابة بالاختيار الأوؿ  :السؤال الرابع 

  فرد من العينة فيحين تضائل النسب الأخرى 21 أي ما يعادؿ %70 الرابع  جابة بالاختيارلاكانت نسبة ا: السؤال الخامس 

توجد علاقة بين الزيادة في الحصة السوقية ونجاح الإستراتيجية "  2

 " التسويقية المطبقة في مؤسسة موبيليس  

 إلذ 1وللإجابة على ىذه الفرضية نستعين بإجابات أسئلة المحور الثاني الخاصة بالحصة السوقية والتي كانت من السؤاؿ 
 :  وىي كالتالر 7السؤاؿ 

 تقيم الإستراتيجية التسويقية من خلال بيانات تخص الحصة التسويقية  : (08)الجدول رقم 

12345

12345

 M E %ن ت %ن ت %ن ت ن% ت ن% ت

122 73.3 2 6.7% 3 10% 2 6.7 1 3.3 1.7 1.39 

729 96.7 00 %0 0 0% 1 3.3 0 0 1.1 0.54 

25 85 1 3.35 1.5 5 1.5 5 0.5 1.65 1.4 0.96 

227 90 0 0 3 10  1.2 0.6 

30 0 21 70 9 30  2.3 0.46 

423 76.7 4 13.3 3 10  1.23 0.66 

6 1 3.3 4 13.3 25 83.3  2.8 0.48 

 12.75 42.5       7.25 24.15 10 33.32  1.88 0.55 
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 10

%%

528 93.3 2 6.7 0.93 0.25 

28 93.3 2 6.7 0.93 0.25 

 .من إعداد الطالب اعتمادا على نتائج توزيع الاستبيان:المصدر 

 : أف إجابات الاستبياف كانت موزعة على الشكل التالر  (08)نلاحظ من الجدوؿ رقم 

  (تخفيض الأسعار)  بالاختيار الأوؿالإجابةكانت نسبة   :ما هي الطريقة المتبعة للحصول على اكبر حصة سوقية - 1

موزعة على باقي  (  %3.3 ( ) %6.7( )%10 ( )%6.7 ) فرد في حين جاءت النسب 22 أي ما يعادؿ 73.3%

  الاختيارات بالتًتيب

 أي ما يعادؿ مغلب أفراد العينة في حين تضائل باقي % 90  بالاختيار الأوؿالإجابةكانت نسبة  : هل الحصة السوقية - 2

 النسب بالنسبة للاختيارات الأخرى 

 (بين الأقل والأكبر )الثاني بالاختيار الإجابةكانت نسبة :   فكم هي مقارنة بالمنافسين, إذا كان الجواب محسوبة  - 3

 أفراد 9أي   (الأكبر ) للاختيار الثالث %30 فرد من العينة ونسبة باقي الاختيارات الأخرى كانت 21 أي ما يعادؿ  70%

 في حين لد يحصل الاختيار الأوؿ على نصيب 

إجمالر )  بالاختيار الأوؿالإجابةكانت نسبة  :    ما هي الطريقة المتبعة من طرف مؤسستكم لحساب حصتها السوقية - 4

بالنسبة للاختيارات  ( %10) و ( %13.3) فرد من أفراد العينة في حين كانت 23 أي ما يعادؿ %76.7 (الدبيعات المحقق

 الأخرى على التًتيب 

 الإجابةكانت نسبة :   في نظركم هل يساهم مؤشر الحصة السوقية في رسم الإستراتيجية  لتسويقية أو زيادة فعاليتها - 5

  % 6.7بنسبة  (لا ) فرد فحين جاء الختيار الثاني 28  أي ما يعادؿ 93.3% (نعم  )بالاختيار الأوؿ
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مليوف مشتًؾ فما 10من )لثالث  بالاختيار االإجابة كانت نسبة  :كم عدد المشاركين الذين يتعاملون مع مؤسستكم  - 6

  على التًتيب %3.3 و%13.3 فرد فيحين كانت نسبة الاختيار الثاني و الأوؿ 25 أي ما يعادؿ %83.3 (فوؽ 

 أي مغلب %96.7 (الدزيج التسويقي)  بالاختيار الأوؿالإجابةكانت نسبة  :أي العناصر انسب لزيادة الحصة السوقية - 7

 أفراد العينة في حين تضائل النسب الأخر 

توزيع العينة حسب السؤال الأول لبيانات الحصة السوقي              : ( 06)                 الشكل رقم 

  الطالب اعتمادا على نتائج الجدول من إعداد

( تخفيض الأسعار)نلاحظ أف مغلب أفراد العينة أجابت بالاختيار الأوؿ  (08)والدتًجم للجدوؿ رقم  (06)من الشكل رقم 
تطوير وسائل  )و الاختيار  (رفع الأسعار مع جودة الخدمة )ا في حين جاء اختيار " فرد22أي ما يعادؿ  %73بنسبة تصل إلذ 
 على % 3 و %7 و %10 و%7بنسب قدرت ب ( عوامل أخرى )واختيار ( تطوير خدمات إضافية )و (وطرؽ التًويج 

 أفراد موزعين على حسب نسبهم وعليو نستطيع القوؿ أف اتجاه العينة بالنسبة للسؤاؿ الأوؿ في البيانات التي 8ما يعادؿ  التًتيب
 %73بنسبة    (تخفيض الأسعار  )تخص الحصة التسويقية كاف باختيار الإجابة 

 

73%

7%

10%7%
3% 0%

الطرٌقة المتبعة للحصول على أكبر حصة سوقٌة  

Valide تخفٌض الأسعار Valide رفع الأسعار مع جودة الخدمة

Valide تطوٌر وسائل التروٌج Valide تطوٌٌر خدمات اضافٌة

Valide عوامل أخرى Valide  تكٌٌف قنوات التوزٌع
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 السابع لبيانات الحصة السوقيةتوزيع العينة حسبة السؤال ( 07)الشكل رقم    

الطالب اعتمادا على نتائج الجدول  من إعداد:المصدر

 29أي ما يعادؿ  97%بنسبة (الدزيج التسويقي  )ختيار الأوؿ  الاااختارو أف مغلب أفراد العينة (7) رقم  الشكل نلاحظ من 
ولد تحصل باقي الاختيارات على نصيب ( الوفاؽ والتعايش مع الدنافسين  )(3)للاختيار رقم  ( %3 )فرد ا في حين كانت نسبة 

وعليو نستطيع القوؿ أف اتجاه العينة بالنسبة للسؤاؿ السابع في البيانات التي تخص الحصة التسويقية كاف باختيار الإجابة من العينة 
  . %97بنسبة    (الدزيج التسويقي  )

 " توجد علاقة بين تكامل عناصر المزيج التسويقي وبين نجاح الإستراتيجية التسويقية المطبقة داخل المؤسسة      " 

 كما 11 إلذ السؤاؿ1وللإجابة على ىذه الفرضية نستعين إجابات أسئلة المحور الثاني الخاصة بالدزيج التسويقي وىي من السؤاؿ
 ( 09)ىي في الجدوؿ رقم 

 تقييم الإستراتيجية التسويقية من خلال بيانات تخص المزيج التسويق  : (09)الجدول رقم 

رقم 
 العبارة 

 M E  5الاختيار   4الاختيار  3الاختيار  2الاختيار   1الاختيار 
 5الدرجة  4الدرجة   3الدرجة  2الدرجة   1الدرجة 

 %ف ت %ف ت %ف ت %ف ت %ف ت
1 25 83.3 1 3.3 3 10 1 3.3 0 0 1.33 0.8 
5 7 23.3 20 66.7 2 6.7 0 0 0 0 1.9 0.66 

 0.73 1.61 0 0 1.65 0.5 8.35 2.5 35 11.5 53.3 17 المجموع
3 8 26.7 8 26.7 14 46.7  2.2 0.84 

97%

3%
0%

0%

0%

أي العناصرأنسب لزٌادة الحصة التسوٌقٌة   

Valide ًالمزٌج التسوٌق

Valide  الوفاق والتعاٌش مع المنافسٌن

والموزعٌن

Valide  تنشٌط قوى البٌع والمبٌعات

Valide     طبٌعة المنافسٌن

Valide       عوامل أخرى
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4 27 90 0 0 3 10  1.2 0.61 
6 2 6.7 5 16.7 23 76.7  2.7 0.59 
7 25 83.3 4 13.3 1 3.3  1.2 0.48 
8 5 16.7 15 50 10 33.3  2.17 0.69 

 0.64 1.89  34 10.2 21.34 6.4 44.68 13.8 المجموع
رقم 

 العبارة 
    3 الاختيار  2الاختيار  1الاختيار 

 0الدرجة  2الدرجة  1الدرجة
 %ف ت %ف ت %ف ت

2 0 0 28 93.3 0 0  1.87 0.5 
10 1 3.3 26 86.7 3 10  1.77 0.62 

 0.56 1.82  5 1.5 90 27 1.65 0.5 المجموع 
رقم 

 العبارة 
  M E لا نعم

 0الدرجة  1الدرجة  
   %ف ت %ف ت

9 29 96.7 1 3.3 0.97 0.18 
11 29 96.7 1 3.3 0.97 0.18 

 0.18 0.97 3.3 1 96.7 29 المجموع 
 من إعداد الطالب اعتمادا على عينة الدراسة :المصدر 

 : أف إجابات الاستبياف كانت موزعة على الشكل التالر  (09)نلاحظ من الجدوؿ رقم 

 %83.3  (السعر ) بالاختيار الأوؿالإجابةكانت نسبة   :في رأيك على أي أساس يختار الزبون خدمة الهاتف النقال - 1

موزعة على باقي الاختيارات  ( %0) (  %3.3) ( %10 ( )%3.3 ) فرد في حين جاءت النسب 25أي ما يعادؿ 

  بالتًتيب

 أي % 96.7  (راضوف)الثاني بالاختيار الإجابةكانت نسبة :   هل العملاء راضون على نوعية اتصالاتكم وأوفياء لكم - 2

 ما يعادؿ مغلب أفراد العينة فيحين تضائل باقي النسب بالنسبة للاختيارات الأخرى 
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 فرد من العينة ونسبة باقي 14 أي ما يعادؿ%46.7(حسب الدنافسين)الثالث بالاختيار الإجابةكانت نسبة  : هل السعر - 3

 .  أفراد 8أي  (ثابت )والاختيار الأوؿ  (متغير) للاختيار الثاني %26.7الاختيارات الأخرى كانت 

 أي مغلب أفراد العينة في حين تضائل %90 (مناسب في تقديرؾ )  بالاختيار الأوؿالإجابةكانت نسبة  :  هل السعر - 4

 . النسب الأخرى لباقي الاختيارات 

  93.3% (تنشيط الدبيعات )الثاني  بالاختيار الإجابةكانت نسبة  :ما هي الوسائل الترويجية التي تستعملها المؤسسة  - 5

  .%6.7 (قوى البيع  )  والاختيار الثالث %23.3بنسبة (الإعلاف) فرد فحين جاء الاختيار الأوؿ  20أي ما يعادؿ 

 أي ما % .76.7 (الطريقتين معا )لثالث  بالاختيار االإجابة كانت نسبة  :أي إستراتيجية توزيعية تعتمدها المؤسسة  - 6

و الأوؿ التوزيع الدباشر عن  (التوزيع الغير مباشر عن طريق الدوزعين الدعتمدين ) فرد في حين كانت نسبة الاختيار الثاني 23يعادؿ 

 . على التًتيب %6.7 و%16.7طريق مراكز الخدمة  

 فرد 25 أي ما يعادؿ %83.3 (كثيفة)  بالاختيار الأوؿالإجابة نسبة  :هل سياسة التوزيع المتبعة من طرف المؤسسة - 7

 من في حين تضائل النسب الأخرى

في جاءت  %50 ( سنويا %15إلذ %10من )ثاني  بالاختيار اؿالإجابةكانت نسبة  : بكم يتزايد عدد المشتركين - 8
  %16.7 و %33.3 ( سنويا %10أقل من) والاختيار الأوؿ  ( فأكثر سنويا %15)نسب الاختيار الثالث 

 أي مغلب  %96.7 (نعم  ) بالاختيار الأوؿالإجابةكانت نسبة  : المؤسسة تحقق مبدأ التكامل في المزيج التسويق - 9
   (لا) للاختيار الأوؿ%3.3أفراد العينة و 

 (على علم )ثاني  بالاختيار اؿالإجابةكانت نسبة  : هل العملاء على علم كاف بمؤسستكم وخدماتها المعروضة - 10
  في حين تضائل نسب الاختيارات الأخرى  86.7%

 أي مغلب أفراد %96.7 (نعم ) بالاختيار الأوؿالإجابةكانت نسبة :   صورة المؤسسة وسمعتها طيبة لدى عملائها - 11
  (لا) للاختيار الأوؿ%3.3العينة و 
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توزيع العينة حسب السؤال الثاني في بيانات حول المزيج التسويقي   : (08)الشكل رقم             

   

 نتائج الجدول  من إعداد الطالب اعتمادا على:المصدر 

 أي ما يعادؿ   (%93.3)أف مغلب أفراد العينة كانت ايجابتهم بالاختيار الثاني بنسبة  (8)نلاحظ من الشكل رقم

ولد تحصل باقي الاختيارات على نصيب ( لا يبالوف   )(3)للاختيار رقم  ( %6.7 ) فرد ا في حين كانت نسبة 28

وعليو نستطيع القوؿ أف اتجاه العينة بالنسبة للسؤاؿ الثاني في البيانات التي تخص الدزيج التسويقي كاف باختيار من العينة 

  %(93.3)بنسبة            (راضوف   )الإجابة 

  الترويجية لمؤسسةلتوزيع العينة حسب وسيلة  (10)الشكل رقم   توزيع العينة حسب تقييمهم للسعر : (09)الشكل رقم . -

   
 نتائج الجدول          من إعداد الطالب اعتمادا على
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لا ٌبالون  راضون غٌر راضون  

Valide

النسبة 6,7 93,3 0

التكرار 2 28 0
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فً 

تقدٌرك
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عٌر 
مناسب 

Valide

النسبة  90 10 0

التكرار 27 3 0
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تقييم السعر
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الاعلان تنشٌط 
المبٌعات

فوى 
البٌع

العلاقات 
العامة

عوامل 
أخرى 

Valide

النسبة  23,3 66,7 6,7 3,3 0

التكرار  7 20 2 1 0

الوسيلة الترويجية
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أي ما  (%90)مغلب أفراد العينة يروف أف السعر مناسب باختيارىم الاختيار الأوؿ بنسبة  (10)و  (9)نلاحظ من الشكل رقم 

( %66.7)بنسبة  (تنشيط الدبيعات ) بالاختيار الثاني ـ فرد وعن الوسيلة التًويجية التي تستعملها الدؤسسة كاف ايجابيتو27يعادؿ 

وعليو نستطيع القوؿ أف اتجاه العينة بالنسبة للسؤاؿ الرابع في  فردا في حين تضائل وانعداـ لباقي النسب الأخرى 20أي ما يعادؿ 

والسؤاؿ الخامس كانت  %(90)بنسبة    (مناسب في تقديرؾ   )البيانات التي تخص الدزيج التسويقي كاف باختيار الإجابة 

                         .  ( %66.7)بنسبة  (تنشيط الدبيعات)باختيار الإجابة 

 في التوزيع توزيع العينة حسب إستراتجية المؤسسة  : (11)الشكل رقم  -

 

 نتائج الجدول من إعداد الطالب اعتمادا على     

 فرد في 23أي ما يعادؿ  (%76.7)أف مغلب إجابة أفراد العينة كانت بالاختيار الثالث بنسبة  (11)نلاحظ من الشكل رقم 

وعليو نستطيع القوؿ أف اتجاه العينة بالنسبة للسؤاؿ السادس في البيانات التي تخص الدزيج حين تضائل باقي النسب الأخرى 

 .  (%76.7)أي التوزيع الدباشر والغير مباشر  بنسبة  (الطريقتين معا   )التسويقي كاف باختيار الإجابة 
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التوزٌع المباشر عن 
طرٌق مراكز الخدمة

التوزٌع الغٌر المباشر عن 
طرٌق الموزعٌن 

المعتمدٌن

الطرٌقتٌن معا

Valide

النسبة  6,7 16,7 76,7

التكرار 2 5 23

استراتيجية التوزيع التي تعتمدها المؤسسة 
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1 

 

بالنسبة للعبارات الأربعة الأولذ و  (%98.85)والتي تقدر ب (نعم )يرجع ارتفاع نسبة الإجابة ب  :المناقشة التفسير و
 : الخاصة ببيانات التسويق في الدؤسسة إلذ ما يلي  (%70)بنسبة تقدر ب   (5)إجابات العبارة 
أف الدؤسسة توفر  قسم للتسويق على مستوى مديريتها الأمر الذي يسمح بدراسة سوقية مستمرة من أجل إعداد  

خطة تسويقية رسمية مكتوبة ومعلنة يتم مراقبتها وتقييمها من خلاؿ النتائج المحصلة للمؤسسة ومن خلاؿ حصتها في 
 . السوؽ

 : ومن خلاؿ ما سبق نستنتج  
  مؤسسة موبيليس تتوفر على قسم لتسويق لدمارسة أنشطتها وأعمالذا التسويقية والتي من خلالذا يدكنها لرابهة الدنافسين

 . لذا 
وعليو نستطيع القوؿ أف الدتغيرات الشخصية مثل الصفة الوظيفية والدؤىل العلمي لدوظفي الدؤسسة لزل الدراسة لذما علاقة باىتماـ 

الدؤسسة بالتسويق وىذا ما يثبت صحة الفرضية الأولذ والتي تنص على أنو توجد علاقة بين البيانات الشخصية الخاصة بالصفة 
 "الوظيفية والدؤىل العلمي وبين اىتماـ الدؤسسة بالتسويق 

  ب تسويق الخدمات الصحية دراسة حالة مصحة أبو القاسم وىذا ما يتعارض مع الدراسة السابقة الدتعلقة
 :  ويرجع ىذا للأسباب التالية بسكيكدة

 قطاع الاتصالات يهتم بالجانب التسويقي أكثر وىذا لشدة الدنافسة فيو ، على عكس قطاع الصحة  
 حدوث تغيرات في شتى المجالات منذ سنة القياـ بالدراسة إلذ يومنا ىذا  
 تأخر الدنظمات الصحية الجزائرية في تبني التسويق وىذا لضعف الدنافسة على عكس الدؤسسات الاتصالية   
 اختلاؼ ظروؼ إجراء الدراسة  

 
2

. 

  :التفسير والتحليل 
 
على التًتيب في حين تضائل النسب (%97.7( )%73.3)كانت نسبة الاختيار الأوؿ  (7)و (1)بالنسبة للعبارتين رقم  

 : يفسر ىذا على أف ما يلي  (7)ورقم   (6)بالنسبة للاختيارات الأخرى كما ىو التوضيح  في الشكل رقم 
 .أف الدؤسسة تتبع طريقة تخفيض الأسعار  للحصوؿ على أكبر حصة سوقية  
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 .أف الدؤسسة تستعمل الدزيج التسويق من بين العوامل الأخرى لزيادة حصتها السوقية  
 :ومن خلاؿ ما سبق نستنتج  

  مؤسسة موبيليس  تتبع إستًاتيجية ناجحة للحصوؿ على أكبر حصة سوقية من خلاؿ الدزيج التسويقي. 
كانت  (5)على التًتيب ، والعبارة رقم  (%76.3)و  (%90)كانت نسبة الاختيار الأوؿ  (4)و  (2)بالنسبة للعبارات رقم  
 :في حين تضائل نسب الاختيارات الأخرى ، ىذا يفسر على أف ما يلي  (%93.3)نسبة الاختيار الأوؿ 

 .  الدؤسسة تقوـ  بحساب الحصة السوقية لذا عن طريق إجمالر الدبيعات المحققة  
 .يساىم مؤشر  الحصة السوقية للمؤسسة في رسم الإستًاتيجية التسويقية لذا وزيادة فعاليتها  

 : ومن خلاؿ ما سبق نستنتج  
   أف مؤشر الحصة السوقية  لدؤسسة موبيليس يساىم بشكل كبير في لصاح إستًاتيجيتها التسويقية 

في  (%83.3)كانت نسبة الاختيار الثالث  (6)، والعبارة رقم  (%70)كانت نسبة الاختيار الثاني  (3)بالنسبة للعبارة رقم 
 : حين تضائل نسب الاختيارات الأخرى في العبارتين معا ، ىذا يفسر ما يلي 

 مليوف مشتًؾ بالنسبة لباقي حصص 10أف الدؤسسة تحوز على حصة سوقية تجعلها في الدرتبة الثانية بأكثر من  
 .الدنافسين 

 : ومن خلاؿ ما سبق نستنتج  
  مؤسسة موبيليس تحوز على حصة سوقية تجعلها متوسطة التًتيب بالنسبة للمنافس الأوؿ دجازي والدنافس الثالث لصمة 

 :بعد تفسير نتائج  ومناقشتها توصلنا إلذ ما يلي  

يساىم مؤشر الحصة السوقية لدؤسسة موبيليس في رسم استًاتيجياتها التسويقية وزيادة فعاليتها  الأمر الذي يؤكد على وجود علاقة 

توجد علاقة " بين الزيادة في حصتها السوقية وبين لصاح استًاتيجياتها التسويقية  وىذا ما يثبت صحة الفرضية الثانية والتي مفادىا 

 " بين الزيادة في الحصة السوقية ولصاح الإستًاتيجية التسويقية الدطبقة في مؤسسة موبيليس 

  الخصائص البيئية في عولمة  تأثيروىذا ما يتطابق مع الدراسة السابقة التي أجريت حوؿ الدوضوع والدتعلقة ب

ويرجع ىذا التطابق إلذ الأسباب  . الإستراتيجية التسويقية دراسة حالة الشركات الأردنية في الأسواق الدولية 

 : التالية 

الإمكانيات الذاتية للشركة تعتبر من خصائص البيئة الداخلية لذا ونقاط القوة ضمن الإمكانيات الذاتية  والحصة  

 السوقية ضمن نقاط القوة إف كانت مرتفعة  

 تأثر الحصة السوقية بالدتغيرات البيئية  وىذا يبرىن على لصاح الإستًاتيجية التسويقية من عدمو   
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 الإستًاتيجية التسويقية موضوع ذا أهمية بالغة  
 

3

 : التفسير والتحليل 
 

كانت  (5)و (2)على التًتيب و في العبارة رقم (%90( )%83.3)كانت نسبة الاختيار الأوؿ  (4)و (1)بالنسبة للعبارة رقم 
حين في  (%76.7)كانت نسبة الاختيار الثالث  (6)على التًتيب والعبارة رقم  (%66.7( )%86.7)نسبة الاختيار الثاني 

يفسر ىذا على أف ما  (11)و  (10)و  (9)و  (8)تضائل نسب الاختيارات الأخرى وكما ىو موضح  في الأشكاؿ رقم و 
 :  يلي

الخدمة ،السعر ، التًويج ،  )أف الدؤسسة في جذبها للزبائن تعطي أولوية لكل عنصر من عناصر الدزيج التسويقي  
 .كل في لرالو بغية استقطاب واستهداؼ والوصوؿ إلذ درجة عالية من ولاء الزبائن لذا   (التوزيع 

 :ومن خلاؿ ما سبق نستنتج  
  مؤسسة موبيليس  تحقق مبدأ التكامل في عناصر مزيجها التسويقي من خلاؿ الإستًاتيجية التسويقية التي تطبقها. 

من أجل تعزيز توافر منتجات موبيليس في السوؽ تم تطوير شبكة التوزيع وتعزيزىا وىي عبارة عن نظاـ توزيع جديد وفريد من و

 وكالة تجارية من 60 مندوب بيع تابع لػ 60وىناؾ  .نوعو، كونو يضمن توفير منتجات الدؤسسة وخدماتها في جميع الولايات

 :، وىذا ما يوضحو الشكل الدوالر  وكالة ومن خلالو تكوف عملية الدتابعة اليومية وبصفة مستمرة105

 (التوزيع المباشر)قنوات التوزيع قصيرة المدى  : 12شكل رقم 

 

 .المدٌرٌة الفرعٌة للبٌع المباشر: المصدر

. تضمن مؤسسة موبيليس بيع منتجاتها عن طريق عقود واتفاقيات متبادلة مع مؤسسات يطلق عليها اسم الدوزع الرسمي

 الزبون النهائً وكالة بٌع موبٌلٌس مؤسسة موبٌلٌس
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شرائح سيم، :  ىو عبارة عن مؤسسة ذات خاصية تجارية، يهتم حصريا بتوزيع لستلف منتجات موبيليس:الموزع الرسمي

إلذ بائعي الجملة وبائعي التجزئة ومن ثم إلذ الزبوف النهائي وذلك عبر كامل . (أرسلي)بطاقات التعبئة، التعبئة الالكتًونية 

 : وىذا ما يوضحو الشكل التالر  . التًاب الوطني

 (التوزيع غير المباشر) Mobilis Masterقنوات التوزيع متوسطة المدى  : 13شكل رقم 

 

. المديرية الفرعية للبيع غير المباشر: المصدر

مؤسسة موبيليس تركز في استًاتيجياتها  التسويقية على إستًاتيجية توزيعية  نستنج أف (12)ورقم  (11)ومن خلاؿ الشكلين رقم 

بالدتابعة الخاصة، أي الفعلية والديدانية إلذ ضماف وصوؿ الدنتجات مؤسسة موبيليس تقوـ : - يفسر ىذا على أف ما يلي بجثة  

لجميع نقاط البيع بالتجزئة التي لا يصل إليها الدوزع إضافة إلذ الدتابعة الدستمرة للموزعين وذلك من خلاؿ الدراقبة الدستمرة لدندوبي 

 .(الوكلاء التجاريين)البيع 

 : ومن خلاؿ من ما سبق نستنتج  

  مؤسسة موبيليس تعتمد في إستًاتيجيتها التوزيعية على التوزيع الدباشر عن طريق مراكز الخدمة والتوزيع الغير مباشر عن

 طريق الدوزعين الدعتمدين  

على التًتيب، والعبارة رقم  (%96.7)و  (%83.3)كانت نسبة الاختيار الأوؿ  (11( )9)و  (7)و بالنسبة للعبارة رقم  

 :في حين تضائل نسب الاختيارات الأخرى ، ىذا يفسر على أف ما يلي  (%50)كانت نسبة الاختيار الثاني  (8)

أف الدؤسسة من خلاؿ تحقيقها لدبدأ التكامل في الدزيج التسويقي لذا ، وإتباعها سياسة توزيعية كثيفة الأمر الذي دفع  

 .  سنويا ، وتحسين صورتها وسمعتها لدى عملائها %15 إلذ %10بتزايد عدد مشتًكيها من  

 : ومن خلاؿ من ما سبق نستنتج  

 مؤسسة موبٌلٌس
وكالة بٌع 

 موبٌلٌس
 نقطة بٌع

الزبون 

 النهائً
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  أف مؤسسة موبيليس  تطبق إستًاتيجية تسويقية ناجحة ويظهر ىذا من خلاؿ تكامل عناصر مزيجها التسويقي وىذا

يدؿ على وجود علاقة بين تكامل عنصر الدزيج التسويقي لدؤسسة موبيليس وبين لصاح إستًاتيجيتها التسويقية التي 

 . تطبقها 

وجود علاقة  بين تكامل عناصر الدزيج التسويقي وبين لصاح الإستًاتيجية "  وىذا ما يثبت صحة الفرضية الثالثة والتي تنص على  

 " التسويقية الدطبقة داخل الدؤسسة لزل الدراسة 

   مدى تبني مكونات الإستراتيجية التسويقية وىذا ما يتطابق مع الدراسة السابقة التي أجريت حوؿ الدوضوع والدتعلقة

ويرجع ىذا التطابق ألذ الأسباب  .  في المصارف العاملة في فلسطين  دراسة حالة الضفة الغربية وقطاع

 : التالية 

 باعتبار أف الدزيج التسويقي أحد مكونات الإستًاتيجية التسويقية  

 لوجود إشكاليات تتعلق بالدوضوع   

 البحث عن حلوؿ من خلاؿ طرح الدوضوع وتناولو بدراسات لستلفة  
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 للتحليل صالح استبياف 30 على الدراسة اقتصرت قد و ، الديدانية الدراسة نتائج عرض الفصل ىذا خلاؿ تم

الإحصائية ثم  الأساليب بعض باستخداـ البحث استمارات تفريغ حيث تم استبياف، 40 أصل الإحصائي من

ومقارنتها بالدراسات السابقة والتي خلصت  الدوضوعة، البحث واثبات فرضيات تفسير ومناقشة نتائج الاستبياف،

 :بما يلي 

أنو توجد علاقة بين البيانات الشخصية الخاصة بالصفة الوظيفية والدؤىل  اتضح بحيث :الأولذ الفرضية قبوؿ -

 .العلمي وبين اىتماـ الدؤسسة بالتسويق  

توجد علاقة بين الزيادة في الحصة السوقية ولصاح الإستًاتيجية التسويقية  أنو تبين حيث :الثانية الفرضية قبوؿ -

 .الدطبقة في مؤسسة موبيليس 

علاقة بين تكامل عناصر الدزيج التسويقي وبين لصاح  توجد أنو النتائج بينت حيث :الثالثة الفرضية قبوؿ -

 .الإستًاتيجية التسويقية الدطبقة داخل الدؤسسة لزل الدراسة 
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 السابق ففي تسويق الخدمات، لرال في الباحثين من الكثير اىتمام جذبت التي الدواضيع من الإستراتيجية التسويقية موضوع يعتبر

 الإجراءات و الأساليب العديد من عنو نتج الذي الأمر الدادية الدنتجات في مفهوم الإستراتيجية التسويقية على منصبا التركيز كان

  و العالدية الاقتصاديات في الخدمات دور قطاع تنامي بعد لكن و ،تهامنتجا بجودة ترتقي أن للمؤسسات يمكن خلالذا من التي

 يمكن لا ىاما مطلبا و ملحة الإستراتيجية التسويقية ضرورة الاىتمام بموضوع أضحى فقد بالزبون التوجو لضرورة الدؤسسات إدراك

.  الذدف الرئيسي من وضع الإستراتيجية التسويقية ىو تحقيق الربح والزيادة في الحصة السوقية   إن.تتجاىلو أن للمؤسسات

  . والثاني تطبيقي نظري فصلين الأول ، لرملو في الدقدم العمل لقد ضم

وكيفية صياغة تطبيق  أنواع الإستراتيجية التسويقية  و بتعريف بدءا ، الإطار الدفاىيم للإستراتيجية التسويقية  الفصل الأول تعلق

خلص ىذا الفصل إلى أن  الإستراتيجية . مرورا بالدراسات السابقة التي تناولت الدوضوع  لكلا الدتغيرات الدراسة  ، خطواتها 

التسويقية ىي موضوع جدل قائم بذاتو يعتمد في تحليلو على صياغة تتماشى مع خطواتو وىذا لتحديد الذدف من وضعو ، ونظرا 

 .لدا لو من أهمية بالغة توفر الدؤسسات والدنظمات اليوم  إمكانيات ، وموارد ، والظروف الدلائمة تسمح لذا بتطبيق ذلك

على دور الإستراتيجية التسويقية في الدؤسسة الخدمية حيث تم دراسة حالة  الضوء تسليط البحث من التطبيقي الجزء استهدف 

مؤسسة موبيليس من خلال الدقابلات الشخصية مع الدسئولين ذوي العلاقة  ومن خلال استمارة  الاستبيان الدقدم لعمال الدؤسسة  

خلص  ىذا الفصل إلى أن ىناك دور كبير يلعبو كل من مؤشر الحصة السوقية والتكامل في عناصر الدزيج التسويقي في لصاح . 

 . الإستراتيجية التسويقية 

 :التالية النتائج إلى الدراسة ىذه   أفضت:الاستنتاجات المتوصل إليها  1

:  الإستراتيجية التسويقية تعمل على تطوير رؤيا ورسالة الدنظمة والأىداف الدطلوب تحقيقها  -

 تطبيقها من خلال الدزيج التسويقي والحصة من السوق  على الدنظمة قدرة بمدى الإستراتيجية التسويقية  مفهوم يرتبط -

  للإستراتيجية التسويقية التي تطبقها مؤسسة موبيليس تأثير على الحصة السوقية - 

للمزيج التسويقي لدؤسسة موبيليس دور كبير في لصاح إستراتيجيتها  -  

الإستراتيجية التسويقية في الدؤسسة الخدمية من عدمو يعتمد على تأثر الحصة السوقية ، والتكامل في عناصر الدزيج  لصاح-  

التسويقي  
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توجد علاقة بين البيانات الشخصية الخاصة بالصفة الوظيفية والدؤىل العلمي واىتمام الدؤسسة بالتسويق    - 

توجد علاقة بين الزيادة في الحصة السوقية وبين لصاح الإستراتيجية التسويقية الدطبقة في مؤسسة موبيليس   -

علاقة بين تكامل عناصر الدزيج التسويقي وبين لصاح الإستراتيجية التسويقية الدطبقة داخل الدؤسسة لزل الدراسة  توجد- 

 

 يمكن البحث، هذا ما جاء في الفصل التطبيقي من و الأول الفصل في النظري الإطار على اعتمادا المنطلق و هذا ومن

يتأثر بالزيادة في الحصة السوقية ، ودرجة تناسق  المؤسسة الخدمية في مدى نجاح الإستراتيجية التسويقية " أن  القول

وتكامل عناصر المزيج التسويقي ، يدفعنا هذا للقول أن مؤسسة موبيلييس في تطبيقها لبرامجها تعتمد على إستراتيجية 

 " .تسويقية ، وهذا يكون إجابة للإشكالية المطروحة  لموضوع الدراسة 

 من لرموعة  مؤسسة موبيليس لدسئولي نقدم فإننا السابقة النتائج إليو توصلت ما ضوء  على:التوصيات المقترحة  2

 : .أىدافها تحقيق في فعالية أكثر وجعلها موبيليس تساعد على لصاح الإستراتيجية التسويقية لدؤسسة التي التوصيات

 الخطوات، وموثقة ولزددة مدروسة إستراتيجية خطة على تستند فيو  إستراتيجية تسويقية   تتبنى أن الدؤسسة على يجب -1

مفاىيم  الإستراتيجية التسويقية   إلى مزيجها التسويقي وتستجيب الدستهدفة، وأسواقها خدماتها طبيعة الاعتبار بعين تأخذ

 .السوقية الدستجدات وفق باستمرار بتطويرىا القيام مع الدؤسسة، أىداف يحقق بما بينها والتنسيق

 الدستمر لاسيّما حالة التغيير تفرض بيئة في تعمل كونها الدؤسسة  قبل من الدتبعة الاستراتيجيات في الدستمر التغيير ضرورة -2

 .متغيراتها مع تتواءم أن التي يتوجب التسويقية الاستراتيجيات في

 الزبائن من عدد أكبر إرضاء لضو التسويقية الاستراتيجيات من  ومدروسة لستلفة لتوليفة اعتماد الدؤسسة الخدمية ضرورة -3

 .الدستهدفين

 الدزيج عناصر لستلف على وطريقة توزيعها التسويقي الدخصصة للمزيج  ميزانيتها في النظر الدؤسسة تعيد أن الضروري من -4

 أكبر وبكثافة وحديثة متنوعة وأدوات أساليب استخدام لإدارة التسويق  ليتسنى أكبر بدعم تخصها وأن التسويقي،

تعمل على رفع حصتها السوقية لأنها تساىم في شكل كبير في لصاح الإستراتيجية التسويقية   أن الدؤسسة على -5



 الخاتمة العامة             
 

 
48 

 لشا مستقبلا، التسويق لرال متخصصة في إطارات على تعتمد وأن التوظيف، في التخصص مبدأ تراعي أن الدؤسسة على -6

 كوادرىا تكوين ضرورة مع نشاطها التسويقي، أكبر في فعالية لذا ويحقق التكاليف، ويوفر التكوين عملية يسهل

 .ومثمر فعال اتصال لتحقيق معهم تتفاعل و العملاء ورغبات حاجات تقف على لتي ا و التسويقية

 :الدراسة آفاق 3

  مليون مشترك 12ب2014بلوغ ععد الدشتركين الدؤسسة في شهر أبريل  -

تعزيز العلاقات العامة مع جمهورىا الواسع وىذا بالدشاركة في تدويل مسلسلات وأفلام في شهر رمضان الدقبل  -

 . مع تدويل بعض الجمعيات الخيرية 

  اقتراح بعض الدواضيع ذات الشأن ومن بينها : 
 دور مكونات الإستراتيجية التسويقية في الدؤسسة الخدمية  -
 أثر الإستراتيجية التسويقية على الدنظمات الخدمية  -
تديز الدؤسسة الخدمية من خلال تطبيق الإستراتيجية التسويقية   -
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الطبعة العربية  ,دار وائل للنشر   , إستراتيجيات التسويق المفاهيم الأسس الوظائف, البرزنجي أحمد و نزار البراوري -  1
 عمان الأردن ,2009

 ل سرور علي إبراهيم سرور  أستاذ بكلية الاقتصاد والإدارة تعريب, أساسيات التسويق ,ارمستوروذج جاري و فليب كوتلر-  2 
  . 2008الرياض المملكة العربية السعودية  الطبعة الانجليزية   , درا المريخ للنشر , جامعة القصيم 

عمان الأردن , الطبعة الرابعة, دار وائل للنشر والتوزيع,- إستراتيجية التسويق مدخل سلوكي, محمد إبراهيم عبيدات-    3
 140ص , 2009

.  عمان الأردن  , 2008الطبعة العربية , دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع  ,إستراتيجيات لتسويق- البكري ثامر ياسر  -  4

الطبعة  ,جامعة البلقاء التطبيقية -  التسويق منظور متكامل اتإستراتيجي- محمد عواد الزيادات ومحمد عبد الله العوامره -.5
 22ص.عمان الأردن  , دار الحامد للنشر والتوزيع  , 2012الأولى 

 . 2002الأردن عمان – دار اليازوري للنشر والتوزيع – الطبعة الأولى  – التسويق أسس ومفاهيم معاصرة– البكري ثامر - 6

  
-الدولي السيبوس فندق حالة الفندقية دراسة الخدمات تسويق في الترويج  دور, أحسن العايب -1

سكيكدة السنة الجامعية   , 1955أوت 20جامعة ,  الماجستير شهادة لنيل مكملة مذكرة, عنابة
2008/2009 .   

 مذكرة, القاسم بسكيكدة  أبو مصحة :حالة الصحية دراسة الخدمات تسويق,   العامري نجاة -2
 منتوري ,جامعة قسنطينة , الماجستير  ادةھش لنيل مكملة

 . /20082009 الجامعية السنة
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التسويق في المؤسسات الخدمات العمومية دراسة على قطاع البريد والاتصال , براينيس عبد القادر  - 3
, السنة الجامعية , مذكرة مقدمة لنيل شهادة الدكتوراه في العلوم الاقتصادية جامعة الجزائر , في الجزائر 

2006/2007 

مدى تبني مكونات الإستراتيجية التسويقية في المصارف العاملة في ,  محمود سلامة أبو عويلي غادة  -4
 2008فلسطين , الجامعة الإسلامية غزة  ,مذكرة لنيل شهادة الماجستير في إدارة الأعمال  ,فلسطين

مزلوق , دور بحوث التسويق في رسم الإستراتيجية التسويقية دراسة حالة ملبنة التل , بدرة كوروغولي - 5
جامعة محمد بوضياف – الماجستير  شهادة نيل متطلبات ضمن تدخل مذكرة - 2003-2000سطيف  – 

  . 2003-2000– المسيلة 
 مقدمة مكملة مذكرة, الجزائري البركة بنك حالة دراسة-المصرفية الخدمة جودة قياس, هدى جبلي - 6

  .  2010 /2009جامعة منتوري قسنطينة السنة الجامعية  , الماجستير شهادة نيل متطلبات ضمن
  
مقال مقدم للاطلاع والدراية -التسويقية  المؤسسات إستراتيجية على الإنترنت  آثار- بختي إبراهيم -1

  .2009سنة النشر ,  العلمية 

 الأردنية التسويقية للشركات الإستراتيجية عولمة في البيئية الخصائص تأثير,  رامز  محمود شاكر واثق - 2
 :ص ص ،٢ ع والإدارة، الاقتصاد :عبد العزيز الملك جامعة  مجلة ,( ميدانية دراسة) الدولية الأسواق في

 مملكة البحرين, جامعة البحرين  (2006) 103-147
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 خحٍج ظٍتج و تعد : أخخٌ اهنرٍيج , آخٌ اهنرٍى 

      " 
"             

                

     . (x) 

                . 

...           .

 أنثى                     ذكر  :الجنس - 

 يشئول اهيؤششج       يشئول اهخشوٍق          : اهصفج اهوعٍفٍج هويخٍة  - 

 ...........................                                                                                                                                                            وعٍفج أخرى أذنرهب 

  شٌواح 5 شٌواح        أنثر يً 5إهي 3شٌواح        يً 3أكل يً :اهخترث اهيهٌٍج هويخٍة - 

 ثبٌوً       خبيعٌ        دراشبح عوٍب أخرى       : اهيشخوى اهدراشٌ هويخٍة - 

  ……………………………… أذنرهب دراشبح أخرى

فٌ خبٌج واحدث خراهب يٌبشتج( x)طع علايج 

 ٌعى          لا :    هل هنى كشى هخشوٍق عوي يشخوى اهيدٍرٍج اهعبيج -1

 ٌعى           لا:     هل ٍلوى كشى اهخشوٍق تدراشج شوكٍج يشخيرث -2

  هل خلويوً تئعداد خظج خشوٍلٍج رشيٍج ينخوتج و يعوٌج  ٌعى          لا -3

 ٌعى               لا :     هل ٍخى خلٍٍيهب و يراكتخهب -4

  



 اهحصج يً اهشوق      اهرتح الإخيبهٌ      رطب اهعيٍل        :  عوي أً أشبس ٍخى اهخلٍٍى -5

 ......................................                                  اهٌخبئح اهيحصوج         عوايل أخرى ٍظوة خحدٍدهب 

 فٌ خبٌج واحدث خراهب يً شتج ( x)طع علايج :  بياهات حول الحصة السوقية 

 خخفٍض الأشعبر :   يب هٌ اهظرٍلج اهيختعج هوحصول عوي انتر حصج شوكٍج  -1

             خظوٍر وشبئل و ظرق اهخروٍح                                                                          ثرفع الأشعبر يع خودث اهخدى

 خنٍٍف كٌواح اهخوزٍع                     خظوٍر خديبح إطبفٍج

 ..............................................................                                                        عوايل  أخرى ٍظوة خحدٍدهب 

 يحشوتج        غٍر واطحج       لا ٍينً خحدٍدهب                     :   هل اهحصج اهشوكٍج -2

 ....                                                             الأنتر .         …الأكل:    فنى هٌ يلبرٌج تبهيٌبفشًٍ  , إذا نبً اهخواة يحشوتج - 3

 :   يب هٌ اهظرٍلج اهيختعج يً ظرف يؤششخنى هحشبة حصخهب اهشوكٍج -4

 ................... إخيبهٌ اهيتٍعبح اهيحللج       ركى الأعيبل اهيحلق      ظرٍلج أخرى أذنرهب 

 : فٌ ٌعرنى هل ٍشبهى يؤضر اهحصج اهشوكٍج فٌ رشى الإشخراخٍخٍج  هخشوٍلٍج أو زٍبدث فعبهٍخهب -5

                      ٌعى                          لا 

  يوٍوً يضخرم 5 إهي 1يً :      نى عدد اهيضبرنًٍ اهذًٍ ٍخعبيووً يع يؤششخنى -6

  يوٍوً فيب فوق 10 يوٍوً يضخرم              يً 10 إهي 5 يً 

 :  أً اهعٌبصر اٌشة هزٍبدث اهحصج اهشوكٍج -7

 خٌضٍظ كوى اهتٍع و اهيتٍعبح                            (اهخوزٍع , اهخروٍح , اهشعر , اهخديج  ) اهيزٍح اهخشوٍلٌ  

 الموزعين-  2         لمهافسينا- 1:  ظتٍعج اهيٌبفشج              اهوفبق و اهخعبٍص يع 

 ................................................   عوايل أخرى أذنرهب 

                            فٌ خبٌج واحدث خراهب يٌبشتج( x)   طع علايج :بياهات حول المزيج الثسويقي 

 اهشعر       اهخروٍح        : فٌ رأٍم عوي أً أشبس ٍخخبر اهزتوً خديج اههبخف اهٌلبل -1

 ...........................  اهخديج        خوشٍع ركعج ٌضبظ اهيؤششج      عوايل أخرى أذنرهب 

 : هل العملاء راضون على نوعية اتصالاتكم وأوفياء لكم  -  2

                                                                                                                                                                                                                                    راضون                 لا يبالون 

 ثبتح        يخغٍر        حشة اهيٌبفشًٍ:      هل اهشعر - 3

 يٌبشة فٌ خلدٍرم      غٍر يٌبشة      ٍحخبج إهي دراشج: هل اهشعر - 4

   



 الإعلاً      خٌضٍظ اهيتٍعبح                   : يب هٌ اهوشبئل اهخروٍخٍج اهخٌ خشخعيوهب اهيؤششج- 5

 ................................                                                                                                                         كوى اهتٍع      اهعلاكبح اهعبيج       عوايل أخرى أذنرهب 

 اهخوزٍع اهيتبضر عً ظرٍق يرانز اهخديج :  أً إشخراخٍخٍج خوزٍعٍج خعخيدهب اهيؤششج -  6

                                        اهخوزٍع اهغٍر اهيتبضر عً ظرٍق اهيوزعًٍ اهيعخيدًٍ

 .....................................                                           أو اهظرٍلخًٍ يعب 

 نثٍفج          اٌخلبئٍج           وحٍدث                                                                                                            : هل شٍبشج اهخوزٍع اهيختعج يً ظرف اهيؤششج -  7

 : تنى ٍخزاٍد عدد اهيضخرنًٍ - 8

  فأنثر شٌوٍب% 15         شٌوٍب  % 15 إهي % 10  شٌوٍب       يً % 10اكل يً 

9

10

 لا يبالي  على علم                 

 نعم                  لا    :  صورة المؤسسة وسمعتها طيبة لدى عملائها  - 11

        

  

 


