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 الإهداء
هذا العمل إلى أعز مخلوقٌن على قلبً فً هذا الوجود، إلى من لهما الفضل أهذي 

فً تربٌتً وتعلٌمً، إلى من دفعانً دوما إلى الأمام ومنحانً القدرة على 

 المواصلة :أمً الحبٌبة وأبً الغالً.

وأخواتً الأعزاء كل واحد باسمه إخوتًإلى جمٌع   

"عبد الحق بن  ةإلى جمٌع الأصدقاء والزملاء بقسم الماستر تسوٌق وخاص

 موسى"

جمٌع الأساتذة  الجامعً وإلىإلى جمٌع أساتذتً ومعلمً من التحضٌري إلى 

 بالكلٌة

النجاحإلى كل طالب علم نتمنى له   

 أهذي هذا العمل المتواضع
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 الشكر
 ٌارب الحمد والشكر كما ٌنبغً لجلال وجهك وعظٌم سلطانك""

"ٌارب لك الحمد حتى ترضى ولك الحمد إذا رضٌت ولك الحمد بعد 

 الرضا"

ٌسرنً وٌشرفنً فً نهاٌة هذا العمل ان أتقدم بالشكر الجزٌل لأستاذ 

"اعترافا منى بجمٌلها أولا على ،تفات عبد الحقالمشرف المحترم "بن 

 قبول الإشراف على الموضوع وعلى إشرافه وتوجٌهاته ونصائحه

كما أتقدم بالشكر والامتنان لكل من قدم لً ٌد المساعدة من قرٌب أو بعٌد 

 . فً إنجاز هذا العمل
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 الملخص 
منتج جديد في قطاع الخدمات دراسة حالة مؤسسة  طرح استراتيجيةهدفت الدراسة إلى التعرف على       
 الاستراتيجيةكيف تساىم وذلك من خلال الإجابة عن سؤال البحث الرئيسي "  ،3Gمنتج  سيليموب

ولإجابة عن أسئلة البحث اتبع الباحث الدنهج  ؟ ليسيمؤسسة موبالتسويقية في طرح منتجات جديدة في   
وقد استخدم الباحث استبيان لتحقيق أهداف الدراسة، وقد تكون لرتمع  ،الوصفي لأنها تلائم موضوع البحث

( استبيان على موظفنٌ 34عينة، حيث تم توزيع )34الدراسة من موظفنٌ الإدارة مؤسسة موبيليس والبالع عددهم
 ويتكون الاستبيان من ،%100( استبيان بنسبة 34وقد بلغ عدد الاستبيانات الدستردة ) من مؤسسة موبيليس،

وتطوير الدنتجات في قطاع  ،فقرة16التسويق ويتكون من  استراتيجية :سؤال موزعة على لرالنٌ رئيسنٌ لعا25
فقرات، والتي استخدم فيها أساليب وأدوات إحصائية لستلفة كالدتوسطات الحسابية 9الخدمات يتكون من 

 استجابات أفراد العينة وتطوير الدراسة.( كأداة للتحليل spss20والالضرافات الدعيارية لاستعمالذا في برنامج )
 .مؤسسة موبيليس ،المنتجات الجديدة طرح ،التسويق ،الاستراتيجية الكلمات المفتاحية:

Research Summary 
The study aims to Identification of  new product  marketing  strategy , In 

the service sector, case studyins  titution of  MOBILIS 3G ,Andso By 
answeringthe mainresearch question (How to contribute marketing strategy 
to give new products tomarket) , for answer in this question follow 
theresearcherdescriptive approach , Because theysuit thesubject of research, The 
researcher useda questionnaireto achieve theobjectives of the study thestudy 
population consistedofmanagement personnel of MOBILIS , and their totaling is 
34 samples were distributed(34), a questionnaireon thestaffof theinstitution 
MOBILIS , the total number of questionnaires recovered(34) questionnaireby 
100% the questionnaireconsists of 25questionsspread overtwo main areas : 
marketing strategyconsists of 16 paragraph, and development product in the 
service sector , consists of 9 paragraphs , whichused  themethods andstatistical 
toolsare different , averagesandstandard  deviationsfor  use in theprogram(spss 20) 
as a toolto analyze theresponses of the sampleand the development ofstudy. 
Keywords:strategy, marketing,new product development, 
institutionMobilis. 
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حيث أنه الدسار الذيي تسذينً بذه الدنظمذات في رحلتهذا  ،حجر الأساس لنجاح أي منظمة الاستراتيجيةتعتبر         

بذعذل  الاسذتراتيجيةإذأن  الاسذتراتيجية.خلال توجهاتها تقوم الدنظمات بوضع أهدافها  فمن إلى مستقبلها الدنشود،
نشذذاطاته الخارجيذذة،  ومذذن هذذم الدسذذتفيدون مذذن  الإدارة العليذذا في الدنظمذذة تذذدر  بسامذذا مذذاهي هاياتهذذا ومذذاهي لرذذالات

وتفيذذدها في التعذذرف علذذى بنيتهذذا وهيكلتهذذا وبيئتهذذا الداخليذذة والخارجيذذة  والسياسذذات الذذتي  الخذذدمات الذذتي تقذذدمها،
 والأطر الفلسفية التي بركم أساليبها في ابزاذ القرار، واحتياجاتها البشرية والدادية. تتبعها،
الدنظمذذذات لأنهذذا تذذذؤ ر في كيفيذذة تفكذذذنً وعمذذذل واحذذد مذذذن الدتاذذنًات الذذذتي تذذذؤ ر علذذى أدا   الاسذذذتراتيجيةوتعذذد          
وبذمذذذذع بشذذذذكل مسذذذذتمر معلومذذذذات عذذذذن    ،ذا فائذذذذدة لأنهذذذذا تركذذذذن أولا علذذذذى الدنظمذذذذة الاسذذذذتراتيجيةكمذذذذا تعذذذذد   ،الإدارة

و انيذذا اسذذتخدام هذذدو الدعلومذذات لتوليذذد قيمذذة مدذذافة للمسذذتفيدين  ،حاجذذات الفئذذات الدسذذتهدفة وقذذدرات الدنافسذذنٌ
 بشكل دائم.

مناسذبة  اسذتراتيجيةتقذوم بتطذوير  إنولأن الاستمرار والنجاح والنمو في الدنظمات يفرض على هدو الدنظمذات        
لشذا لؼذذدم في برسذذنٌ منتجاتهذا لإاذذباع حاجذذات ورهبذات وأذواو الدسذذتهلكنٌ والذذتي تعتذبر ذات التاذذنً السذذريع في وقتنذذا 

 ،ولظذذو ،الذامذذة الذذتي تسذذاهم في بقذذا  الاسذذتراتيجيةل الذذيي يعتذذبر تطذذوير الدنتجذذات واحذذدة مذذن الوسذذائ الأمذذر، الحاضذذر
 وتنيد قدرتها على برقيق أهدافها. ،وتوسع الدنظمات

الدناسذبة ارذر  الأساسذي لعمليذة تطذوير الدنتجذات الهديذدة لذذدو الدنظمات،بذل تذدفع  الاسذتراتيجيةوتعتبر برديد       
دة ومنافذذذي توزيعهذذذا لنيذذذا وترولغهذذذا، أمذذذلا في تنميذذذة وتطذذذوير منتجاتهذذذا، اسذذذتراتيجياتهاالدنظمذذذات أمذذذوالا طائلذذذة في تطذذذوير 
وبقا هذا في السذوو .ومذذن الدعذروف أن أي جهذد تسذذويقي يبذدل لتسذويق أي منذذتج حصذتها السذوقية وزيذادة أرباحهذذا، 

 تقدلؽذه،التسذويقية الدتعلقذة بتطذوير الدنذتج و  والاسذتراتيجياتسوف يتم تقييمه علذى مذدت تطبيقذه النذاجس للسياسذات 
 والتوزيع لذيا الدنتج. والترويج، إضافة لسياسات التسعنً،

وعلذذذذى أي منظمذذذذة أن تذذذذدر  وضذذذذعها الحذذذذا ، مهمذذذذا في تطذذذذوير ورفذذذذع أدا  الدنظمذذذذة، دورا  الاسذذذذتراتيجيةتلعذذذذب       
فالانفتذذذاح علذذذى العذذذاا والنمذذذو الذذذيي اذذذهدو قطذذذاع  الاتصذذذالات تطذذذور كبذذذنً في قطذذذاع الخذذذدمات وفذذذر أرضذذذية خصذذذبة 
لذذذدخول العديذذذد مذذذن الدنظمذذذات إلى السوو،سذذذوا  لتحقيذذذق سياسذذذتها في التطذذذور والانتشذذذار أو الاايذذذات البحذذذث عذذذن 

ذلك إلى زيادة حدة الدنافسة بذنٌ هذدو الدنظمات،ويؤكذد بعذد الدذديرين أن فشذل الفرص في بيئات متعددة وقد أدت 
وعليهو نطهرح الإشهكالية  التي تنعكس مباارة علذى أدائهذا. للاستراتيجيةالعديد من الدنظمات يعود لافتقار مديريها 

 التالية:
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 ؟  3Gمنتج  موبليسمؤسسة رح منتجات جديدة في التسويقية في ط الاستراتيجية هه كيف تساىم       
   استعنا بالأسئلة الفرعية التالية : الإاكاليةوللإجابة على هيو 

 التسويقية الدناسبة لطرح منتجات جديدة؟ الاستراتيجيةماهي  -
 التسويقية وطرح منتجات جديدة؟ الاستراتيجيةهل توجد علاقة بنٌ -

   الفرضيات :

 جديدة لؽكن من برقيق أهداف الدؤسسة في السوو.الدناسبة في طرح منتجات  الاستراتيجيةتبنى  -1
 التسويقية وطرح منتجات الهديدة. الاستراتيجيةتوجد علاقة بنٌ  -2

   اختيار الموضوعأسباب أولا :
 ا الدوضوع إلى:ييرجع اختيارنا لذ

 ارتباط الدوضع بدجال بزصص الباحث وهو التسويق الخدمات؛ -
والأعمذذال في الدوضذذوع أعطذذت الباحذذث نظذذرة عامذذة اذذجعت علذذى اختيذذار الاطذذلاع الدسذذبق علذذى بعذذد الدقذذالات  -

 الدوضوع كميكرة للتخرج؛
 .بالتأصيل الدوضوع هيا تناولت التي والأبحاث الدراسات قلة -
 أىمية الدراسة :ثانيا

 وتبرز ألعية هيا البحث من خلال الدنايا التي برققها في السوو والتي منها:
 ؛للتسويق الدنتجات الاستراتيجيةديد بر -
 ؛مواجهةبردياتالعصرعلى  قدرة منتجات الدؤسسة -
 ؛برديد تطوير الدنتجات الهديدة في قطاع الخدمات  -
تقذذذدلا الاقتراحذذذذات والتوصذذذذيات اللازمذذذذة والذذذذتي تهذذذذدف إلى تفعيذذذذل وتعنيذذذذن الوضذذذذع التنافسذذذذي لخذذذذدمات اتصذذذذالات   -

 الهنائر.
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 أىداف الدراسة :ثالثا

وتقذذدلا منتجذذات وخذذدمات جديذذدة ومتنوعذذة ومتميذذنة ذات  طذذرح اسذذتراتيجياتيهذذدف البحذذث إلى برديذذد 
قذذيم إضذذافية تلذذب الطلبذذات والاحتياجذذات الدتطذذورة للعمذذلا  وخلذذق الانسذذجام بذذنٌ توقعذذات واحتياجذذات العمذذلا  مذذع 

 تطوير نوعية الخدمات.للتواصل مع العملا  الحالينٌ والدرتقبنٌ و  استراتيجيةالدنتجات الدقدمة ووضع 
 حدود الدراسة :رابعا

 تتمثل حدود الدراسة في.
 مؤسسة موبيليس ورقلة. :الحدود الدكانية

أفريذذذل 20.بدايذذذة الدراسذذذة الديدانيذذذة وذلذذذك بنيذذذارة الدؤسسذذذة  15/04/2014كذذذان تذذذاري    :الحذذذدود النمانيذذذة
 أمذذذذا فيمذذذذا لؼذذذذص برليذذذذل ودراسذذذذة الاسذذذذتبيان كذذذذان مذذذذن .تم توزيذذذذع الاسذذذذتبيان علذذذذى مذذذذوظفنٌ مديريذذذذة مذذذذوبيليس2014

 .2014ماي6

 :المنهج المستخدم خامسا

ونظذذرا لألعيذذة الدراسذذة وطبيعذذة الدوضذذوع وللإلدذذام بذذأهم جوانبذذه لذذذيا جابذذة عذذن إاذذكالية البحذذث الدطروحذذة؛ للإ
اذذذذيوعا وانتشذذذذارا فهذذذذو أكثذذذذر الدنذذذذاهج موافقذذذة مذذذذع موضذذذذوع الدراسذذذذة والأكثذذذذر اسذذذتخدمنا الدذذذذنهج الوصذذذذفي التحليلذذذذي؛ 
حيذذث  ؛إذ يركذذن علذذى مذذا هذذو كذذائن في الوصذذظ والتفسذذنً للظذذاهرة الددروسذذة ؛واسذذتخداما في الدراسذذات الاجتماعيذذة

يقوم على جمع البيانذات الكميذة وتبويبهذا وبرليلهذا وتفسذنًها ومذن تم اسذتخلاص النتذائج بالإضذافة إلى الهمذع مذا بذنٌ 
 أسلوب دراسة الحالة )الدراسة الديدانية(. كما انتهجنا  ؛الدراسة النظرية والديدانية

 ولتحقيق منهجية ىذه الدراسة تم استخلاص الأدوات ومصادر البيانات الآتية :

 وهي الو ائق الدتحصل عليها من الدؤسسة موضوع الدراسة. :الوثائق الخاصة -1
 معلومات.تتمثل في النيارات الديدانية إلى الدؤسسة للحصول على  :المقابلات الشخصية -2
 بالاطلاع على لستلظ الدراجع التي لذا علاقة بجوانب الدوضوع. :المسح المكتبي -3

 

 



 مقدمة عامة

 د 
 

 تقسيمات البحث  :سادسا
 فصل نظري والثاني تطبيقي . ،لدراسة هيا الدوضوع نقسم البحث إلى فصلنٌ

 ؛ التسويقية لاستراتيجيةالدراسة النظرية  :الفصل الأول
 الدراسة الديدانية لدؤسسة موبليس.  :الفصل الثاني

 صعوبات الدراسة  :سابعا
 لقد واجهنا في هيا البحث لرموعة من الصعوبات والدتمثلة في :

 قلة الدراجع التي تتناول موضوع الدنتجات الهديدة ؛ -
 صعوبة الحصول على الدراجع من طرف الدكتبة؛ -
 الدتداخلة فيما بينها؛حيث يدم عددا كبنً من الدفاهيم  صعوبة الدوضوع في حدداته؛ -
 صعوبة الحصول على الدعلومات من طرف الدؤسسة. -

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 

 الفصل الأول

الدراسة النظرية 
  للاستراتيجية التسويقية

 



 ا لدراسة النظرية للاستراتيجية التسويقية                              الفصل الأول

2 
 

  تمهيد:
وأحد أدواتها  حيث أصبس من أهم الوظائظ الدؤسسة، ،الدنتجات طرحتنايد الاهتمام في الآونة الأخنًة إلى   

حيث ابذهت  ،اليي يلعبه في ضمان البقا  والاستمرارية الحيويالديناميكية في برقيق أهدافها وذلك راجع للدور 
الدؤسسات إ  تبني هيا الدفهوم نتيجة عدة عوامل ألعها البيئة التي تنشط فيها وما لؽكن أن لػققه لذا من أرباح 

وبذعل الدؤسسة علي دراية بدتطلبات السوو وذلك من خلال دراسة السوو  ،وزيادة النبائن ارتملنٌ والدرتقبنٌ
ولدراسة ما سبق فقد قمنا بتقسيم هيا الفصل إ  ، ة لدخولذا إلى السووالدناسب الاستراتيجية وباعتبارو لػقق لذا

  :كالآتيمبحثنٌ وهي  
 التسويقية الاستراتيجية ماهية :الدبحث الأول -
 السابقة. الدراسات :الدبحث الثاني -
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 التسويقية الاستراتيجية ماىية  المبحث الأول:
 التسويقية وأىميتها الاستراتيجيةمفهوم  المطلب الأول:
 التسويقية الاستراتيجيةمفهوم  الفرع الأول:

 التسويقية ينباي لفت الانتباو إلى: الاستراتيجيةقبل التطرو لدفهوم        
حيذذذذذث اسذذذذذتخدمت  ،يرجذذذذذع الفدذذذذذل في طهذذذذذور ورواج مفهذذذذذوم الإسذذذذذتراتيجية إلى العلذذذذذوم العسذذذذذكرية :الاسهههههتراتيجية

مذذذذذذذن كلمذذذذذذذة  الأصذذذذذذلوهذذذذذذدا الدفهذذذذذذذوم يونذذذذذذذاني .الإسذذذذذذتراتيجية منذذذذذذذي قذذذذذذرون ليسذذذذذذذت بالقريبذذذذذذذة في العمليذذذذذذات العسذذذذذذذكرية
STRATEGOS أي الكيفيذذذة الذذذتي يسذذذتخدم فيهذذذا القائذذذد القذذذوت العوامذذذل اريطذذذة بذذذه  ،والذذذتي تعذذذني فذذذن القيذذذادة
 .1لتحقيق النصر في الحرب

( والذتي تعذني  stratosagosإلى الكلمذة اليونانيذة سذترا تذوس أقذوس)  الاستراتيجيةيرجع أصل كلمة 2:الاستراتيجية
ة ثم تطذذذور إلى علذذذم لذذذه أسذذذس حيذذذث كذذذان القذذذادة الدهربذذذون لؽارسذذذونه عذذذن حذذذدس وعبقريذذذ ،فذذذن الحذذذرب وإدارة الدعذذذار 

 وقواعد.
عذام أو الرييذة العامذة هذي الإطذار ال وحسب "مصهطف  محمهود أبهو كامهل"في كتابهو "الإدارة العامهة فالإسهتراتيجية

ابذذذاو خذذط السذذنً أو التحذذر  لوحذذدات الههذذاز الإداري لكذذي برقذذق الدؤسسذذة رسذذالتها وأهذذدافها.ويعني هذذدا أن برديذذد 
الإسذذذتراتيجيات والعمذذذذل مذذذن خلالذذذذذا هذذذي عمليذذذذة مسذذذذتمرة ومتواصذذذلة حيذذذذث يتطلذذذب الأمذذذذر مراجعتهذذذا بصذذذذفة دوريذذذذة 

 3بات الدؤسسة وأهدافها.للاطمئنان إلى أن العمل من خلالذا يتفق ومتطل
 وعل  أية حال فإن أي تعريف للإستراتيجية يكون مقبولا عند الإشارة إل  المتضمنات التالية:      

أنهذذذذا وسذذذذيلة تعتمذذذذد مذذذذن الدؤسسذذذذة للملائمذذذذة بذذذذنٌ مواردهذذذذا الدتاحذذذذة والفذذذذرص الحاصذذذذلة أو الدمكذذذذن حصذذذذولذا في البيئذذذذة 
تعظذذذيم مواردهذذذا الدتاحذذذة عذذذبر  أداة رئيسذذذية لابزذذذاذ القذذذرارات الذامذذذة في حيذذذاة الدؤسسذذذة وعلذذذى الأمذذذد البعيذذذد. الخارجيذذذة.

 وجودها من خلال رسالة الدؤسسة. الاستراتيجيةالاستخدام الكظ  لدواجهة احتياجاتها. تستمد 
الطريقذذة الذذتي مذذن خلالذذذا يذذتم الوصذذول إلى الأهذذداف  "بأنهذذاthobson عرفهذذا  التسههويقية: الاسههتراتيجيةوأمهها 

عادة إلى وجود أهذداف واضذحة تسذنً بذنفس ابذذاو  الاستراتيجيةوبرتاج "التسويقية لإعداد الدنيج التسويقي الدتاح لذا 

                                                           
1
مذكرة مقدمة لاستكمال متطلبات شهادة ماستر أكادمً قسم  ،استراتيجية التوزيع في تحسين الأداء التسويقي في المؤسسة دور، حمزة ٌعقوب 

 .3ص 3102 دفعة ،علوم تجارٌة

 

 محمود جاسم الصمٌدعً،  مدخل التسويق المتقدم، الطبعة الأولى،  دار الزهرة للنشر والتوزٌع، الأردن،3111 ص43
2
 

3
 .272.ص2005 ،انذار انجايعيت الإبزاهيًي ،الإسكُذريت ،العامةلإدارة ا. ،يصطفى يحًىد أبى بكز 
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كمذذا لغذب تطذذوير عناصذر الدذذنيج التسذويقي ضذذمن البرنذامج التسذذويقي الذيي يذذؤدي تنفيذذيها ،  أهذداف الدؤسسذذة الكليذة
 التسويق. استراتيجيةلصاح إلى 
والذذتي لغذذب أن  ،أنهذذا ابذاهذذات أسذذواو معينذذة تتوجذذه لضوهذذا الأنشذذطة وأنذذواع الدنايذذا التنافسذذية :Dibbفقذذد عرفهذذا  -

 .1تستمر
بذذذدلا مذذذن  ،فقذذذد عرفهذذذا هذذذي برديذذذد الدنظمذذذة الأجذذذنا  السذذذوو الذذذتي لؽكذذذن خذذذدمتها بشذذذكل فعذذذال  :Kotlerأمذذذا  -

 التسذذويق بجاذبيذذة السذذوو والديذذنة التنافسذذية الدنظمذذة والدخذذاطرة الدتوقعذذة، إسذذتراتيجيةالتنذذافس في كذذل مكذذان.....وتعني 
 وتطوير البرامج التسويقية تبعا لدلك.

 فقد عرفها بأنها الدنهج والوسيلة التي لالؽكن أن يصمد أمامها الدنافسون. :Porterأما   -
 تعريفا شاملا للإستراتيجية التسويقية:من خلال ىده التعاريف السابقة الذكر يمكن أن نستخلص     

 ؤسسة الخدمية ومواردها الدتاحة".هي" رسم الطريقة أو الدنهج الدقيق اليي لػقق التوازن الفعلي بنٌ أهداف الد
 

 أنواع الإستراتيجية التسويقية :الفرع الثاني
الذذذيي  ، كذذذل يذذذوم في العذذذاا الإنتذذذاج الابتكذذذار  هذذذو مالصذذذدو الاسذذذتراتيجيةلعذذذل أبذذذرز الأسذذذباب الداعيذذذة إلى اختيذذذار      

وعامذل التاذنً التذدرلغي في عذادات البيئذذة  ،يتجلذى مظذاهرو في انتقذال الدسذتهلك مذن السذلع القدلؽذة إلى السذلع الحديثذة
لا بذذد مذذن التركيذذن علذذى الدسذذتهلك بدراسذذته  الاسذذتراتيجيةولاختيذذار نذذوع  ،نية، وتطذذور الاجتمذذاعي والاقتصذذاديالسذذكا

إذ أن هدو الدراسة بسكننا من بذنئة السوو إلى أجنا  لستلظ يشتر  بدراسته كذل جذن  بخصذائص  ،من جميع النواحي
 معينة بزتلظ عن الأجنا  الأخرت وبهدو التجنئة للسوو بذد الدؤسسة نفسها أمام  لاث إستراتيجيات وهي:

 :2ة موحدة )غير تميزية (تسويقي استراتيجيةه  1
 ،الدؤسسذذة تهذذتم بدنتذذوج واحذذد موجذذة لكافذذة السذذوو دون التميذذن بذذنٌ الفئذذات الدختلفذذة الاسذذتراتيجيةفي طذذل هذذدو      

و الإسذتراتيجية جيذدة في حالذة وجذود السذوو ائص مشذتركة وتعذد هذيهدا انطلاقا من أن جميع أجنا  السوو لذا خصذ
لأسذذواو هذذنً متجانسذذة هذذنً موجهذذة بذذالدفهوم التسذذويقي إدا كانذذت ا اسذذتراتيجيةولكنهذذا تعذذد  ،تتصذذظ بالتجذذانس التذذام

 و الإسذذتراتيجية تذذرفد أن السذذوو يسذذتجيب بذذنفس الصذذورة لدذذنيج التسذذويقي واحذذد في ظذذل الدنافسذذة أوهذذي .بطبيعتهذذا

                                                           
1
 Jolibert et Dubois, Le marketing Fondement et Pratique, (édition Economia,1989),  P519. 

 

  .01ص  ،مرجع سابقحمزة ٌعقوب، 
2
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باعتبذار أن هذدا  و الإسذتراتيجية مذن الإسذتراتيجيات الدسذتعملة في الفذترة الحاليذةفي وجود درجذة خفيفذة منهذا وتعذد هذي
 العاا يتجه لضو السوو الدوحدة.

  غير موحدة )تميزية(: استراتيجيةه  2 
قد لػاول التسويقي الوصول إلى كل السوو من خلال تنمية منلغها تسويقيا فريذدا لكذل قطذاع مذن القطاعذات       

مثذذل هذذدا الدذدخل يسذذمي باسذذم التسذويق الدتمذذاين وفي الظذذل هذدو الإسذذتراتيجية فذذتن كذل قطذذاع مذذن قطاعذذات  السذوو،
وعلذذى الذذرهم مذذن أن الإسذذتراتيجية تذذؤدي دورا متميذذنا في إاذذباع حاجذذات  ،للمؤسسذذةالسذذوو يصذذبس سذذوقا مسذذتهدفا 

بتعذداد منلغذا تسذويقيا لكذل  الدؤسسذةحيذث لابذد أن تقذوم  ،الدؤسسذةالدستهلكنٌ إلا أنها تدع عبئا  قيلا علذى مذوارد 
 قطاع من هدو القطاعات وقد تؤدي ذلك إلى كفاية الدواد لتاطية كل القطاع تاطية صحيحة.

 ه إستراتيجية تسويقية مركزة : 3
إلى قطاع واحد من السوو وبرمل هدو الإستراتيجية الكثنً من الدنايذا حذت تسذتطيع  الاستراتيجيةتهدف هدو        

ولكذذذذن مذذذذازال هنذذذذا بعذذذذد الخطذذذذر الذذذذيي  ،الدنشذذذذأة أن تذذذذدرس السذذذذوو وأن بزدمذذذذه كمذذذذا تتميذذذذن بالطفذذذذاض في النفقذذذذات
لطلذب أو مازالذت تسذتخدم سذوقا لزذددا وعذددا مذن السذلع فذتن تاذنً ا الدؤسسذةيصاحب هذدو الإسذتراتيجية وهذي أن 
مثذذل هذذدو الإسذذتراتيجية قذذد تسذذمس بتحقيذذق وافذذر في الإنتذذاج وبتركيذذذن  الدؤسسذذاتبرولذذه تطهذذر مشذذكلة منافسذذة بقيذذة 

 الدوارد لخدمة القطاع الدختار بشكل أفدل.
  التسويقية: استراتيجية أىمية الفرع الثالث:

وتنذذذتهج سياسذذذات لاتتصذذذظ  ،ضذذذحةهنذذذا  العديذذذد مذذذن الدؤسسذذذات الخدميذذذة الذذذتي تتحذذذر  بذذذدون إسذذذتراتيجية وا      
برصذل  إنأو  ،بالدبادرة. إذ من هذنً إسذتراتيجية تسذويقية متكاملذة لا تسذتطيع الدؤسسذة ارافظذة علذى زبائنهذا الحذالينٌ

 في الدؤسسة الخدمية مايلى: الاستراتيجيةويوفر تطبيق  على زبائن جدد.
برقيق الاايذات والأهذداف الدؤسسذة سذوا  كانذت هذدو الأهذداف علذى الدسذتوت  تسعى الإستراتيجية التسويقية إلى -

 في أم على مستوت الرئيسي للمنظمة؛الوظي

 ؛داد الدنيج التسويقي الدناسب لذاوإع ،تهدف إلى برديد الأسواو الدستهدفة -

مذن  التسويقية على التعرف وتتبع الدتانًات الحاصلة في البيئة الداخليذة والخارجيذة للمنظمذة، الاستراتيجيةتعمل  لا -
حذت تذتمكن مذن الاسذتفادة مذن  ،التذأ نً والتكيذظ معهذا علذىوتعمذل  ،حيث لغب علذى الدنظمذة تتبذع هذدو الدتاذنًات

 ومواجهة التهديدات ارتملة؛ ،الفرص التسويقية الدتاحة
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لك بطريقذذذذة كفذذذذؤ أكثذذذذر مذذذذن الإسذذذذتراتيجية التسذذذذويقية علذذذذى التعذذذذرف علذذذذى كيفيذذذذة تلبيذذذذة احتياجذذذذات الدسذذذذتهتعمذذذذل  -
 الدنافسنٌ؛

 لعناصر الدنيج التسويقي؛كما تعمل على برقيق استخدام أمثل  -

علذى  وعليذه لغذب .وفقذا للمذوارد الدتاحذة الذتي لؽكذن توفنًهذا إسذتراتيجيتهاولؽكن القول أنه على الدنظمة أن تشكل  -
 الوقذت الدناسذب، كي تتوافق مع برقيق الأهداف التسويقية  ،زمني لزدد إطارلتسويقية أن توضع وفق ا الاستراتيجية

العامذذة للمنظمذذة. كمذذان لصذذاح الإسذذتراتيجية التسذذويقية يعتمذذد علذذى مذذدت وعذذي وإدرا  الأاذذخاص  الاسذذتراتيجيةومذذع 
 .1الدعنينٌ بها بالأهداف العامة والخاصة

 تطوير المنتجات الجديدة: الثاني: المطلب
وتشذمل الهوانذب الذتي  ،عندما ترهب إدارة التسويق تطوير منتج ما، تقوم بوضذع إسذتراتيجية لزذدودة في تطذويرو      

وتطذوير الدنذتج نتيجذة زيذادة  الاسم التجذاري للمنذتج، ،يتم من خلالذا هدا التطوير والتي قد تستعمل خصائص الدنتج
  .2و زيادة الربحية أو التطوير التكنولوجيةأ ،الحصة السوقية

 مفهوم المنتجات الجديدة: الفرع الأول:
 ؛الدنتجذات الهديذدة طذرحلا يوجد هنا  تعريظ لزدد أو متفق عليه بنٌ الباحثنٌ في هدا المجال لتعريظ ما هذو       

إضذذافة إلى  .ونسذذب في نفذذس الوقذذت نفسذذه ،ودلذذك لأن مفهذذوم تطذذوير منتجذذات جديذذدة هذذو مصذذطلس متعذذدد الأبعذذاد
أن الاالبية العظمى من الدنتجات التي تذتم تطويرهذا مذا هذي إلا برسذينات وعمليذات تطذوير علذى منتجذات حاليذة مذن 

 .3نواحي متعددة
 إقتههرح ترويههتوبنذذا  علذذى مذذا سذذبق مذذن النقذذاش ومسذذالعة عذذدد مذذن البذذاحثنٌ في لرذذال تطذذوير الدنتجذذات فقذذد)       

التعريظ التا  لتطوير الدنتجات من وجهة تسويقية: تطوير الدنتج هو أي اي  لؽكن تايذنًو وإضذافته أو ( وسشوينغ
برسذينه أو تطذذويرو علذذى مواصذذفات وخصذائص الدنذذتج سذذوا  الداديذذة الدلموسذذة أو هذنً الدلموسذذة أو الخذذدمات الدرافقذذة لذذه 

ويكذذون هذذدا  ، قبذذة في القطاعذذات السذذوقية مسذذتهدفةويذذؤدي إلى إاذذباع حاجذذات ورهبذذات الدسذذتهلكنٌ الحاليذذة أو الدرت

                                                           
1
 .112ص  ،2003يصز، انطبعت  دار حايذ نهُشز وانتىسيع، ،التسويق مفاهيم معاصرة، َطاو يىسى انسىيذاٌ ،اباهيى حذادشفٌق  

 
2
، 3112، الطبعة الاولى،  دار وائل للنشر والتوزٌع، عمان، الاردن،  تطوير المنتجات الجديدةعكروش مأمون ندٌم، عكروش سهٌر ندٌم،   

 .22ص

 
3
 JaquesLendrevie et autres ,Mércator- Théorie et pratique de marketing- ,7ème édition, 

édition Dalloz, Paris, France,2003, P 341 . 
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وباذذد النظذذر عذذن درجذذة التقذذدم التكنولذذوجي الدسذذتخدمة في  ،الدنذذتج جديذذدا علذذى الشذذركة أو السذذوو أو جمذذيعهم معذذا
 توزيعذه، ترولغذه، سذعرو، ،خذذدمات الدسذتهلكنٌ ،علامتذذه التجاريذة ،ويشذمل مواصذذفات الدنذتج تطذوير هذدا الدنذذتج.

الدذذمانات الدقدمذذة وطذذرو الذذدفع أوحذذت إحذذلال الدنذذتج في القطاعذذات  التاليذذظ والتعبئذذة، ع،بعذذد البيذذ خذذدمات مذذا
 السوقية.

 مراحل تطور المنتجات الجديدةالفرع الثاني:
 بسر عملية تطوير الدنتجات الهديدة بالدراحل التالية:

 ،، الدهندسذذنٌالهديذذدة عذذن الدنذتج مذذن خذذلال رجذذال البيذذع الأفكذذارفي هذذدو الدرحلذذة يذتم جمذذع  جمههع الأفكههار:  -1
حيذذذذذث تعذذذذذد  ،ومذذذذذن خذذذذذلال الاستشذذذذذارة بخذذذذذبرا  في التكنولوجيذذذذذا الدسذذذذذتعملة لتطذذذذذوير الدنذذذذذتج الإدارة العليذذذذذا، ،الدسذذذذذوقنٌ

 التطبيقات التكنولوجيا الهديدة أساسا لنجاح أفكار الدنتج الهديد.
 :1ولظين مصدرين أساسينٌ لهمع الأفكار عن تطور الدنتج لعا

ودلذذذك عذذذن طريذذذق الدخذذذتص في تطذذذوير  ،وهذذذو لرموعذذذة الأفكذذذار النابذذذذة داخذذذل الدؤسسذذذة :المصهههدر الهههداخلي.أ 
والذدي يعتمذد عذن انتقذا   الدنتجذات أومذن خذلال توليذد الأفكذار مذن العذاملنٌ عذن طريذق مايسذمى "العصذظ الذيهني"

 العاملنٌ. أرا  ووجهات نطر

وهذي الدعلومذات الدسذتقاة مذن خذلال متابعذة الأنشذطة التسذويقية للمنافسذنٌ والذتي تذنود  :المصدر الخارجي.  ب
كمذا قذد تكذون هذدو الأفكذار   ،أومن خذلال متابعذة أنشذطة الدذوزعنٌ مذن خذلال عمليذة البيذع ،الدؤسسة بأفكار جديدة

 من بعد الوكالات التجارية الدختصة.

بعذذد جمذذع الأفكذذار يتطلذذب تنميتهذذا مذذن خذذلال تقييمهذذا مذذن حيذذث الفائذذدة الواقعيذذة وإمكانيذذة  :الأفكههارتنميههة  -2
تطبيقهذذذا في الديذذذدان وهربلتهذذذا للخذذذروج بالأفكارالدناسذذذبة ويذذذتم تنميذذذة الأفكذذذار مذذذن طذذذرف الإطذذذارات الدختصذذذة داخذذذل 

ة وتنتقذذى الأفكذذار الذذتي بسثذذل أهذذداف الدؤسسذذة أو مذذن خذذلال الاعتمذذاد علذذى الخذذبرا  حيذذث تذذرفد الأفكذذار هذذنً الواقعيذذ
 .2الدؤسسة ولؽكن أن تتحول إلى منتج حقيقي يلب حاجات ورهبات معينة في السوو

عندما تتبلور فكرة الدنتج وتتحذول إلى منذتج جديذد فذتن الأمذر يتطلذب اختبذارو وفحصذه لدعرفذة  اختبار المنتج:-3
 قبوله في السوو وهنا  العديد من الاختبارات لؽكن توضيحها من خلال تقسيمها إلى نوعنٌ لعا: 

                                                           
1
 .322، ص3111الطبعة الأولى، الدار الجامعٌة، مصر، ، التسويق المعاصرثابت عبد الرحمن إدرٌس وأخرون،  
2
 .21، ص3112دار الشروق للنشر، الأردن،  ـ المنطمة ـ مدخل سلوكي سلوك، ماجدة عطٌة 



 ا لدراسة النظرية للاستراتيجية التسويقية                              الفصل الأول

8 
 

طذذذرف  في هذذذيا النذذذوع يذذذتم  اختبذذذار الدنذذذتج دون اسذذذتخدامه الفعلذذذي مذذذن :اختبهههار المنهههتج داخهههل المؤسسهههة -أ
الدستهلكنٌ ومثال ذلك الاختبذارات الذتي بذذرت علذى الدنذتج سذوا  في لستذبرات الدؤسسذة أو في لستذبرات خارجيذة وبسثذل 

 هيو الاختبارات خطوة هامة في تقييم  خصائص الدنتج إلا أنها لا بسثل الظروف العادية التي يباع فيها.
و توزيذع عينذات مذن الدنذتج علذى الدذوظفنٌ لتجربتذه والشكل الآخر من الاختبذارات الذتي بذذري داخذل الدؤسسذة هذ

 .1في بيوتهم و تقدير مدت فاعلية أدائه أو توزيع عينات منه على النوار وأخي ملاحظاتهم عليه
وتعتذذذبر هذذذدو الاختبذذذارات قليلذذذة التكلفذذذة ويسذذذهل إجرايهذذذا وتتمتذذذع بالسذذذرية والحمايذذذة لأفكذذذار الدنذذذتج إلا أنهذذذا  لا 

ستهلا  الدنتج كما لا تعكذس مواقذظ وسذلو  الدسذتهلك الحقيقذي لذذيا تلجذأ العديذد مذن تعكس  الظروف الفعلية لا
 الدؤسسات إلى الأسلوب اليي يتم فيه لزاكاة السوو وظروف استخدام الدنتج.

وفي هذذذيا الأسذذذلوب يذذذتم اختبذذذار الدنذذذتج في السذذذوو حيذذذث تعطذذذى عينذذذة مذذذن  اختبهههار المنهههتج فهههي السهههو : -ب
وتلجذذذأ بعذذذد الدؤسسذذذات لاختيذذذار  ،نهم بذربتذذذه ثم إعطذذذا  تقريذذذر عذذن خذذذبرتهم في بذربتذذذهالدسذذتهلكنٌ الدنذذذتج ويطلذذذب مذذذ

 لرموعة من الدستهلكنٌ بصفة دائمة لاختبار الدنتجات الهديدة.
وهنا  مشكلة يطرحها هيا الأسلوب هو أنه من الصعب إعطايو صورة واضحة عذن خصذائص الدنذتج التنافسذية 

الدسذذذذوقنٌ إلى اختبارهذذذذا بالدقارنذذذذة مذذذذع إحذذذذدت الدنتجذذذذات الدنافسذذذذة الرئيسذذذذية الحقيقيذذذذة، وللتالذذذذب عليهذذذذا يلجذذذذأ بعذذذذد 
 وبذربتهما معا لتحديد أيهما الأفدل. 

يذتم إعذداد النمذاذج الدبدئيذة للمنذذتج بنذا  علذى حاجذة ورهبذة الدسذذتهلك  إعهداد النمهاذا المبدئيهة للمنههتج: -4
ختبذارات التسذويقية ومذن خذلال هذيو العمليذة تذذتمكن الدرتقذب، ولؽكذن إجذرا  التجذارب العمليذة اللازمذة واسذتخدام الا

 إدارة التسويق من التعرف على :
  ؛معدلات استهلا  الدنتج في  السوو ومدت إدراكه من طرف العملا  -
 ا  السوقية الواجب التركين عليها؛النصيب السوقي الدتوقع والأجن  -
 نقاط القوة والدعظ مقارنة  مع الدنافسنٌ. -

تتمثذذل هذذيو الدرحلذذة في طذذرح الدنذذتج رليذذا للتذذداول في السذذوو حيذذث يذذتم تقيذذيم  :المنههتج تجاريههااسههتخدام  -5
العبوو و الاسم التجاري والعلامة التجاريذة وبرديذد السياسذات التسذويقية الأخذرت أي برديذد السذعر الدناسذب ومنافذي 

 قي في السوو.التوزيع واكل الترويج الدناسب ووضع الخطط النمنية لتوا  الدنيج التسوي

                                                           
1
 David Gotteland , Christoph Haon, Développer un nouveau produi , pearson éducation , France, 2005 , P 164. 
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 تصنيف المنتجات الجديدة  الفرع الثالث:
 :التا بشكل عام لؽكن تصنيظ الدنتجات الهديدة إلى 

و الدنتجذذات تكذذون جديذذدة علذذى العمذذلا  والدنظمذذة والسذذوو وهذذي منتجههات جديههدة تطههرح لأول مههرة: - 1
 .1وتكون نتيجة ابتكارات علمية حديثة وتكون نسبتها قليلة جدا

وهذذي منتجذذات جديذذدة بالنسذذبة للمنظمذذة ولكنهذذا ليسذذت جديذذدة  :جديههدة بالنسههبة لمنظمههة منتجههات - 2
 بالنسبة للسوو، وتكون عبارة عن منتجات تم إضافتها لخطوط إنتاج الدنظمة.

وهنذذذا تقذذذوم الدنظمذذذة بتوسذذذع وزيذذذادة الدنتجذذذات بذذذنفس خطوطهذذذا  توسهههيع خطهههوط المنتجهههات الحاليهههة: - 3
 درة الإنتاجية.الإنتاجية لنيادة استالال الق

حيذذث تقذذوم الدنظمذذة بتعذذديل وإضذذافة برسذذينات علذذى الدنتجذذات  تعههديل وتحسههين المنتجههات الحاليههة: - 4
 الحالية لمجابهة الدنافسة أو تقليل التكاليظ أو إرضا  الدستهلكنٌ.

 يعتبر هدا الدنتج من وجهة نطر الدنظمة جيدا رهم أنه لا يعتبر تسويقيا جديدا. :تخفيض التكاليف - 5

برتذذاج بعذذد الدنتجذذات إلى إعذذادة إحذذلال التطذذور التكنولذذوجي أو تاذذنً أذواو  :إعههادة إحههلال المنتجههات - 6
 الدستهلكنٌ؛

 ،وتوسذع الشذذركات ،ولظذو  ،بقذا  ويعتذبر تطذوير الدنتجذات إحذدت الوسذائل الإسذتراتيجية الذامذة الذتي تسذاهم في        
 .ولا يذتم إلا عذن طريذق ارافظذة علذذى عملائهذا الحذالينٌ وجذدب عمذلا  لزتملذذنٌ  ،وتنيذد قذدرتها علذى برقيذق أهذذدافها

معظذذم الصذذناعات يعتذذبر جذذدب العمذذلا  جذذدد عمليذذة مكلفذذة أكثذذر مذذن ارافظذذة علذذى العمذذلا  الحذذالينٌ، لذذدلك  وفي
فالشركات الدوجهة سوقيا، والتي تعتبر العميل هو مركن توجه الشذركة تعمذل بجهذد علذى ارافظذة علذى عملائهذا وزيذادة 

خذلال زيذادة رضذاو وسذد حاجاتذه  لذى العميذل هذو مذنولائهم وتقليل فقدان هذؤلا  العمذلا . ويعتذبر مفتذاح ارافظذة ع
 ،بصذذذورة حسذذذنة عذذذن الشذذذركة ومنتجاتهذذذا ويذذذتكلمدا يبقذذذى ولا و أكثذذذر ويكذذذرر الشذذذرا ، فالعميذذذل الراضذذذي جذذذ ،ورهباتذذذه

بذذأن الشذذركة الذذتي تفشذذل في تطذذوير منتجاتهذذا سذذوف تكذذون مهذذددة  ،ويكذذون أقذذل حساسذذية للسذذعر. وكمذذا هذذو معذذروف
وأن التكنولوجيذذة الحديثذذة قذذد قصذذرت مذذن دورة حيذذاة  ،تاذذنً حاجذذات وأذواو الدسذذتهلك بالفشذذل لعجنهذذا عذذن مواكبذذة

 .2و العوامل تؤ ر بشكل كبنً في الأدا  التسويقي للمنظماتكل هي  ،الدنتج إضافة للمنافسة ارلية والخارجية
 

                                                           
.311،ص3110، دار المرٌخ للنشر، الرٌاض،التسويق مبادىءنسٌم حنا،  
1
  

 عبٌدات محمد إٌارهٌم، تطوير المنتجات الجديدة، مدخل سلوكي،  الطبعة الرابعة،  دار وائل للنشر والتوزٌع، عمان، الأردن، 3101، ص.32
2
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 عوائق ابتكار المنتجات :الفرع الربع
بالنسذبة للمؤسسذة في برقيذق الاسذتقرار والنمذو في مبيعاتهذا وأرباحهذا  بالرهم من ألعية ابتكذار الدنتجذات الهديذدة      

العوائذذق الذذتي  أهذذمفذذتن هذذدو العمليذذة تكتنفهذذا درجذذة مذذن الدخذذاطرة والذذتي تعتذذبر مذذن  والتقذذدم والرفاهيذذة للمجتمذذع ككذذل،
 موعة من العوائق من ألعها مايلي:وهي لر تواجه الدؤسسة في الددي قدما في عملية الابتكار،

 :1ارتفاع معدل فشل الدنتجات الهديدة ههه 1
 ،نقذذص الدذذوارد الداليذذة( ،مالية)عذذدم وجذذود التمويذذل الكذذافي لذذدعم عمليذذة ابتكذذار الدنذذتج وتسذذويقه أسذذبابوتنقسذذم إلى 

عذدم  ،وأسباب فنية )عدم قدرة الدنتج على برقيق مستوت الأدا  الدطلوب منه )عجن في حل الدشاكل الفنية والتقنيذة
تاذنً رهبذات  ،القدرة على بذسيد الدنتج مذن الناحيذة الفنية(،وأسذباب تسذويقية وبذاريذة )سذو  في تقذدير حجذم السذوو

 رد فعل قوي من الدنافسنٌ(. ،توقيت إطلاو منتج ،الدستهلك
 ؛ارتفاع تكلفة ابتكار الدنتجات هه 2
 ؛قصر دورة حياة الدنتج هه 3
 ؛النجاحازدياد حدة الدنافسة في حالة  هه 4
 طول عملية ابتكار الدنتجات. هه 5
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 

                                                           
1Jean-pierrHelfer ,JacquesOrsoni,Marketing ,7edition,vuibert ;Paris,2001,b154. 
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 المبحث الثاني: الدراسات السابقة
  (2006)المطلب الأول: دراسة عقلان محمد نعمان

سياسههة تطههوير المنتجههات الجديههدة وأثرىهها فههي رفههع الحصههة السههوقية للمنظمههات الصههناعية فههي بعنذذوان: "    
، أطروحذذة دكتذذورة هذذنً ("2005ههه 2003بعههض الشههركات للفتههرة ) القطهاع الخههاص اليمنههي دراسههة تطبيقيههة علهه 

 .السودان، الخرطوم  ،جامعة النيلنٌ للدراسات العليا منشورة،
هدفت إلى اختيار ا ر سياسة تطوير الدنتجات الهديدة في رفع الحصذة السذوقية للمنظمذات الصذناعية في القطذاع      

( 60تسويق أو من ينوب عذنهم حيذث تم توزيذع الاسذتبيانات علذى )بسثلت عينة البحث في مديري ال .الخاص اليمني
( خمسذنٌ عذاملا وتقذوم بتنتذاج والتسذويق منذد خمذس سذنوات علذى 50منشأة صناعية لا يقل عذدد العذاملنٌ بهذا عذن )
( 146( تقريبذذذا مذذذن لرمذذذوع الدنظمذذذات لرتمذذذع البحذذذث البالعذذذة )41.1الأقذذذل بحيذذذث بسثذذذل عينذذذة الدراسذذذة مذذذا نسذذذبته )

( خمسذذذة وأربعذذذون لذذذديهم قسذذذم متنقذذذل لتطذذذوير الدنتجذذذات وقذذذد أوضذذذحت النتذذذائج أنذذذه 45ناعية ووجذذذد أن )منشذذذأة صذذذ
بالرهم من أن بعد الدنظمات وأن كانت تعترف بألعية تطوير الدنتجات ليس لذديها قسذم مسذتقل لتطذوير الدنتجذات 

 ائج ألعها:وتوصلت الدراسة إلى العديد من النت. الهديدة إلا أنها بسارس عملية التطوير
وأن هالبيذة الدنظمذذات   ،وجذود علاقذة معنويذذة بذنٌ  تطذذوير الدنتجذات الهديذذدة ومسذتوت الدبيعذذات للكميذات الدنتجذذة -

كمذذا أنذه توجذذد علاقذة معنويذذة بذنٌ وجذذود   ،الذتي لذديها قسذذم لسذتص لتطذذوير الدنتجذات تقذذوم ببيذع كذذل الكميذات الدنتجذة
وكذيلك وجذود علاقذة معنويذة بذنٌ   .قسم لتطوير الدنتجات  والاعتمذاد علذى بحذوث التسذويق لحذل الدشذاكل التسذويقية

، وأن هالبيذذة الدنظمذذات الذذتي لذذديها قسذذم لإدارة لضذذو مفهذذوم التسذذويق الحذذديثوجذذود قسذذم لتطذذوير الدنتجذذات وفلسذذفة ا
ويعتمذذد  تطبيقذذه علذذى مذذدت قيذذام   ،ات تذذدر  الدفهذذوم الحذذديث للتسذذويق  مذذن الناحيذذة النظريذذةلسذذتص  لتطذذوير الدنتجذذ

هذذدو الدنظمذذات بوظيفذذة تطذذوير الدنتجذذات الذذتي تذذتلا م مذذع حاجذذات ورهبذذات العمذذلا  لكسذذب ولائهذذم  لضذذو منتجاتهذذا 
 من خلال القيام بالبحوث التسويقية.
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أثههر البي ههة التسههويقية علهه  تخطيطوتطههوير " بعنذذوان: ،(2006)السذذعيددراسذذة منصذذور لذذاح  المطلههب الثههاني: 
 .جامعة عدن، اليمن ،رسالة ماجيستر هنً منشورة المنتج في الشركة اليمنية للصناعة والتجارة المحدودة "،

جذذذارة ا ر البيئذذذة التسذذذويقية علذذذى بزطذذذيط وتطذذذوير الدنذذذتج في الشذذذركة اليمنيذذذة للصذذذناعة والتاختبذذذار و الدراسذذذة هذذذدفت هذذذي
ارذذدودة، وخلصذذت الدراسذذة إلى العديذذد مذذن النتذذائج ألعهذذا أن زيذذادة حجذذم الدبيعذذات هذذو أهذذم دافذذع للشذذركة لتطذذوير 

حيذذذذث تقذذذذوم الشذذذذركة بدراسذذذذة دورة حيذذذذاة الدنذذذذتج بسهيذذذذدا لقيامهذذذذا بتطذذذذويرو لاحقذذذذا وخصوصذذذذا فيمذذذذا يتعلذذذذق  ،منتجاتهذذذذا
التطذذورات التكنولوجيذذة  الحديثذذة بدذذا يدذذمن تقذذدلا  بالدنتجذذات الذذتي يذذنخفد معذذدل مبيعاتهذذا .كذذدالك تراعذذي الشذذركة

واتدذذس أيدذذا أنذذه مذذن خذذلال الدعلومذذات الدقدمذذة بواسذذطة بحذذوث التسذذويق عذذن  .منتجذذات بتكلفذذة أقذذل ونوعيذذة أفدذذل
النبذذذائن والدنافسذذذنٌ في السذذذوو لؽكذذذن برديذذذد مذذذدت الحاجذذذة إلى تقذذذدلا منتجذذذات جديذذذدة أو تطذذذوير الدنتجذذذات الحاليذذذة. 

تحليذذذذذل الإحصذذذذذائي أن  ذذذذذلاث متاذذذذذنًات مذذذذذن لظذذذذذاذج البيئذذذذذة التسذذذذذويقية الخارجيذذذذذة الخاصذذذذذة وهذذذذذي وأظهذذذذذرت نتذذذذذائج ال
بينمذا لا توجذد علاقذة تذأ نً ذات دلالذذة  .)الدنافسذون،النبائن،التطورات التكنولوجيذة (تذؤ ر علذى بزطذيط وتطذوير الدنذتج

 إحصائية للموردين والتشريعات الحكومية على بزطيط وتطوير الدنتج.
 

 :ما يميز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقةالثالث المطلب 
لارض بيان ما لؽين هدو الدراسة عن الدراسذات السذابقة فقذد تم إجذرا  بعذد الدقارنذات، والذتي تم عرضذها علذى       

 النحو التا :

في قطذاع  طانيةالأمريكية والكندية والبري أجريت الدراستنٌ السابقتنٌ على الشركات ه من حيث بي ة الدراسة:1
.أي في بيئذة  مذوبليسفي حنٌ تم تنفيي الدراسة الحالية في بيئة قطاع الخدمات الدتمثلة في مؤسسذة ، السلعي والخدمي

 تسويقية عربية ذات متانًات هنً مستقرة وطابع تنافسي حاد والدتمثل بالدنافسة الشديدة في قطاع الخدمات .

الابذاهات البحثية للدراستنٌ السابقتنٌ، والتي هدفت إلى بيان ألعيذة أ ذرا تنوعت  ه من حيث ىدف الدراسة:2
منذذتج  طذذرحفي حذذنٌ هذذدفت الدراسذذة الحاليذذة إلى بيذذان إسذذتراتيجية  لتوجذذه الإسذذتراتيجي والتوجذذه السذذوقي علذذى الأدا .

 .3Gدراسة منتج  جديد في قطاع الخدمات
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 خلاصة الفصل :
أدت إلى الاختلاف في  يتدس لنا أن للإستراتيجية مراحل وأنواع عديدة، من خلال ما سبق دراسته،      

إلى أن وصلت في الوقت الحا  إلى الدفهوم الاجتماعي والدي مفادو لشارسة الإستراتيجية التسويقية  ،مفهومها
صدر العطا  تتمثل في التكيظ الدؤسسة مع أنشطتها ومنافيها التسويقية واحترام البيئة التسويقية باعتبارها م

يعتبرون رفاهية الأعمال والذدف رئسي من  الليينبالإضافة إلى احترام العملا   والمجتمع باعتبارو أساس البقا ،
لكنها تهدف إلى برقيق  ،كما بزتلظ وطائظ الإستراتيجية التسويقية باختلاف بيئة النشاط  ،النشاط القائم

   من جهة أخرت. أهداف بزدم مصلحة الدؤسسة من جهة ومصلحة العملا
ولتحقيق الأهداف الدنشودة على الدؤسسة وضع بزطيط لدنلغها التسويقي بشكل ملائم ومناسب للمؤسسة      

كل هدو الدتانًات تدخل ضمن   ،الخدمية بالإضافة إلى وضع الإستراتيجيات اللازمة وبزصيص الدينانيات الكافية
الدنتج الهديد اليي يعتبر الركينة الأساسية التي تعبر عن مدت بسكن الدؤسسة من برقيق أهدافها في إطار سعي 

 الدؤسسة للوصول إلى مستوت التمين عن باقي الدؤسسات الخدمية النااطة في نفس المجال.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 الفصل الثاني
                                 

 منتج دراسة حالة مؤسسة موبيليس
3G 
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  :تمهيد
منتج جديد في  طرحبعد التطرو في الهانب النظري إلى لستلظ الهوانب الدتعلقة بالإستراتيجية التسويقية و        

قطاع الخدمات، والسياسات التسويقية الدتبعة من طرف الدؤسسة الاقتصادية في التعريظ بدنتجاتها ولزاولة التيكنً 
بالإضافة إ  ميمكن أن يقدمه منتجات الهديدة فيما يتعلق بتحسنٌ الأدا  التسويقي وزيادة الدبيعات لكن  بها،

ومن أجل ألا تبقى دراستنا هاته لزصورة في الهانب النظري فقط   ،الدراسة النظرية تستلنم وجود تدعيمات واقعية
لدالذا من دور في زيادة الحصة ، اع الخدماتمنتج جديد في قط طرحسنحاول في هدا الفصل معرفة إستراتيجية 

السوقية أو الحفاظ على الحصة الحالية وزيادة في لظو الدبيعات أو النيادة في معدل الربحية مؤدية بيلك إلى برسنٌ 
 .3Gدراسة منتج  أدا  عامة ولأدا  التسويقي خاصة ليا إسقاطنا دراستنا على مؤسسة موبيليس

 إلى مبحثنٌ لعا.كما سنتطرو في هدا الفصل 
 الطريقة والأدوات. الدبحث الأول:
 عرض النتائج وبرليلها. الدبحث الثاني:
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 المبحث الأول: الطريقة والأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية

في هدا الدبحث سذنتعرض لأهذم الخطذوات الدتبعذة في الدراسذة بايذة الإجابذة علذى الأسذئلة الدتعلقذة بالإسذتراتيجية       
 تسويق منتج جديد في قطاع الخدمات في مؤسسة موبيليس.

 طريقة الدراسة :المطلب الأول
بايذة دراسذة هذيا الدوضذوع وبرقيذق  ،التسذويقية بالقطذاع الخذدمي والدؤسسذات الاقتصذادية اسذتراتيجيةارتذبط مفهذوم     

 ،سذذذنتعرض في هذذذذدا الهذذذن  لمجتمذذذع وعينذذذة الدراسذذذذة ،تم الاختيذذذار مؤسسذذذة مذذذذوبيليس لذذذذيو الدراسذذذة ،الدراسذذذة أهذذذداف
 الدستخدمة في الدراسة على النحو التا . الأدوات ،متانًات الدراسة

 مجتمع وعينة الدراسة :أولا
( عينة حيث 34لقد تألظ لرتمع الدراسة من لرموعة من الدوظفنٌ أفراد العينة لدؤسسة موبيليس وعددهم )     

والاستخدام الاستبيان  ،ستشتمل عينة البحث كامل لرتمع الدراسة وواقع الاطلاع على إجابة أسئلة الاستقصا 
منتج جديد في قطاع  طرحإستراتيجية والتأكد من صدو البيانات الاستبيان والارض من الدراسة التعرف على 

ذ ولاستكمال الذدف التي تسعى الدراسة لتحقيقه فقد اتبعت G3منتج  دراسة حالة مؤسسة موبيليس .الخدمات
الدنهج الوصفي التحليلي اليي يعتمد على دراسة الظاهرة كما توجد في الواقع والدرتكنة على الدسس الديداني 

ها الرئيسية من خلال الاعتماد على الاستبيان تم تصميمه وفق الخطوات للحصول على البيانات من مصادر 
العلمية الدعتمدة بهيا الشأن ومعالهة البيانات وبرليلها إحصائيا لاختيار الفرضيات للوصول إلى استنتاجات تسهم 

 في برسنٌ الواقع وتطويرو.

  متغيرات الدراسة :ثانيا

 ؛إستراتيجية التسويقيتمثل في  ه المتغير المستقل: 1

 ؛منتجات الهديدة في قطاع الخدمات ه المتغير التابع: 2

 .الحالة العائلية، الدركن الوظيفة ، الدستوت الدراسي  ،السن ،الهنس المتغيرات الوسطية:ه  3
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 الدراسة أدوات :ثالثا
 التالية للحصول على البيانات والدعلومات: الأدواتفقد اعتمدت الدراسة على  ،لتحقيق هدفت الدراسة    

والرسذذائل  وهذذي الدعلومذذات الدتعلقذذة بالهانذذب النظذذري مذذن البحذذوث والدارسذذات والدقذذالات، ههه البيانههات الثانويههة: 1
 والكتب العلمية العربية والأجنبية الدتخصصة بدوضوع الدراسة. ،الهامعية

لبيانات الدتعلقة بالدراسة فقد صمم الاستبيان بعد الأخي لارض توفنً ا ه البيانات الأولية )الاستبيان(: 2
 الأوليةوالتي استهدفت الحصول على البيانات  ،بآرا  لرموعة من الباحثنٌ والكتاب في لرال موضوع الدراسة

لاستكمال الهانب التطبيقي للدراسة من حيث معالهتها لأسئلة الدراسة واختيارها لفرضيات الدراسة وتدمن 
 ن قسمنٌ لعا:الاستبيا

 :( متاذنًات هذذي5الدراسذة مذن خذلال ) والتنظيميذة لعينذة الدلؽوهرافيذةوهذو الهذن  الخذاص بذالدتانًات  :الأولالقسهم 
 الدركن الوظيفي(. ،الحالة العائلية ،الدستوت الدراسي ،العمر  ،)الهنس

( سذذذؤال وتطذذذوير 16التسذذذويق ويدذذذم ) اسذذذتراتيجية :: شملذذذت متاذذذنًات الدراسذذذة  بعذذذدين رئاسذذذينٌ لعذذذاالقسهههم الثهههاني
 وأسئلة خاصة بالتحليل. ،( أسئلة09الدنتجات في قطاع الخدمات يدم )

 والهدول الدوا  يوضس الاستبيانات الدوزعة والدستردة.
 
 

 .(:يوضح الاستبيانات الموزعة والمستردة1-2الجدول رقم )
 النسبة الدوظفنٌ البيان

 %100 34 الاستبيانات الدوزعة
 %100 34 الاستبيانات الدستردة
الاستبيانات القابلة 

 للتحليل
34 100% 

 spssعلى نتائج  اعتمادامن إعداد الباحث  الدصدر:
 (2-2درجات افراد العينة لفقرات الاستبيان حسب جدول رقم)يكارت الثلاثي للسلم وقد تم استخدام 

 موافق لزايد   هنً موافق الاستجابة
 3 2 1 الدرجة
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 الأساليب الإحصائية المستخدمة وثبات أداة الدراسة :المطلب الثاني

 الأساليب الإحصائية المستخدمة :أولا
( ومن خلاله spss20لتحليل البيانات قمنا باستخدام برنامج الحنمة الإحصائية للعلوم الاجتماعية )       

 اعتمدنا على الأساليب الإحصائية التالية :
 التكرارات والنسب الدئوية لإظهار نسب إجابات أفراد عينة الدراسة؛ -
  معامل الثبات ألفاكرونباخ لقياس درجة  بات الاستبيان؛ -
 لدعرفة درجة موافقة الدستجوبنٌ عن الأسئلة؛ ،الدتوسطات الحسابية -
 معامل الارتباط بنًسون؛ -
 الدقاييس الإحصائية الوصفية. -

  أداة ثبات الدراسة : ثانيا
بارض  ،ذوي الاختصاص )تسويق( ،بعد وضع أسئلة الاستبيان تم عرضه على لرموعة من أساتية لزكمنٌ      

 الأساتيةوقد أخيت من  ،تدقيق والتحقق من وضوح الأسئلة وصحة صياهتها وتصحيس ميمكن تصحيحه
ثم استخدام  ،القياس )الاستبيان( أداةولاختيار  ،ثم أخيها بعنٌ الاعتبار ،لرموعة من الدلاحظات والتصحيحات

معامل الثبات ألفاكرونباخ لقياس درجة مصداقية الاستبيان وقد كانت النتائج الدتحصل عليها كما هم موضس في 
 الهدول التا  :

 
 التسويقية استراتيجية( :يوضح نتائج اختبار معامل ألفاكرونباخ  للمحور الاول 3-2الجدول رقم )

 سئلةعدد الأ ألفاكرونباخ
0.72 16 

 spssمن إعداد الباحث اعتمادا على نتائج  الدصدر:
من العينة يعيدون نفس الإجابة في %72أي بنسبة  0.72قيمة ألفا هي  إنمن خلال الهدول أعلاو يبنٌ لنا 

عميم النتائج على مستوت حالة استجوابهم من جديد وهي نسبة تعبر عن مدت مصداقية الدستجوبنٌ وبالتا  ت
 الدراسة.
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المنتجات الجديدة في  طرح( :يوضح نتائج اختبار معامل ألفاكرونباخ للمحور الثاني 4-2الجدول رقم )
 قطاع الخدمات

 عدد الأسئلة ألفاكرونباخ
0.71 09 

 spssمن إعداد الباحث اعتمادا على نتائج  الدصدر:
من العينة يعيدون نفس الإجابة في %71بنسبة  أي 0.71قيمة ألفا هي  إنمن خلال الهدول أعلاو يبنٌ لنا 

عميم النتائج على مستوت حالة استجوابهم من جديد وهي نسبة تعبر عن مدت مصداقية الدستجوبنٌ وبالتا  ت
 الدراسة.
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 عرض النتائج وتحليلها :المبحث الثاني
 عرض النتائج الدراسة :المطلب الأول

 الدراسةوصف خصائص عينة  :أولا
 عرضت دراسة وصفية إحصائية لأفراد العينة لذدو الدراسة.    

 تحليل خصائص العينة من حيث الجنس1

 (يوضح توزيع أفراد العينة حسبمتغير الجنس:5-2الجدول رقم )
 

 النسبة التكرار الهنس
 %76 26 ذكر
 %24 8 أنثى

 %100 34 المجموع
 spssعلى نتائج  من إعداد الباحث اعتمادا الدصدر:

 

 
 (:التوزيع التكراري لأفراد العينة حسب الهنس.1-2الشكل)

 
حيث  ،أكثر من الإناث من خلال الهدول أعلاو يتدس لنا أن هالبية أفراد العينة الددروسة تدم اليكور

 ،%24أفراد فقط أي بنسبة  8في حنٌ بلغ عدد الإناث  %76فرد أي بنسبة  26بلغ عدد اليكور 
 وهيا يبن أن مؤسسة موبيليس أهلبهم ذكور الليين يعملون في قسم التسويق.

 

76% 

24% 

 الجنس

 ذكر

 أنثى
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  تحليل خصائص العينة من حيث السن : –2

 (:يوضح توزيع أفراد العينة حسبالمتغير السن6-2الجدول رقم)
 النسبة التكرار العمر

 23.5 08 سنة 30أقل من 
 73.5 25 سنة 39-30من 
 2.9 01 سنة 49 -40من 
 00 00 سنة 59-50من 
 00 00 فأكثر60

 100 34 المجموع
 sspssمن إعداد الطالب اعتمادا على نتائج  الدصدر:

 

 
 التوزيع التكراري لأفراد العينة بحسب السن. (:2-2الشكل )

 
سنة هي الدستحوذة في 39-30من خلال الهدول أعلاو يتبنٌ لنا أن هالبية أفراد العينة بالنسبة للفئة العمرية من 

سنة بنسبة  30ثم تليها الفئة العمرية التي حددت من أقل من %73.5مؤسسة موبيليس من الدوظفنٌ بنسبة 
 60من الأكبروأخنًا الفئة العمرية % 2.9سنة بنسبة 49-40ثم تليها الفئة العمرية التي حددت من 23.5%

ومنه نستخلص  سنة،39-30بنٌ  سنة معدومة وهدا نلاحظ أن الدوظفنٌ مؤسسة موبيليس تتراوح أعمارهم ما
 بأن أهلب الدوظفنٌ في مؤسسة موبيليس هم اباب.

 العمر

 سنة30أقل من 

 سنة39-30من

 سنة49-40من

 سنة59-50من

 فأكثر60
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  تحليل خصائص العينة من حيث المستوى الدراسي.  -3
 العينة حسب المستوى الدراسي إفراد( يوضح توزيع 7-2الجدول رقم)
الدستوت 
 الدراسي

 النسبة التكرار

 %00 00 متوسط
 %2.9 1  انوي
 %94.1 32 جامعي
 %2.9 1 أخرت
 %100 34 المجموع

 spssالدصدر:من إعداد الباحث اعتمادا على نتائج

 
 (:يوضس توزيع أفراد العينة حسب الدستوت التعليمي.3-2الشكل رقم )

 
ثم تليها الثانوي والدراسات  94.1يتدس لنا أن الدستوت جامعي لأفراد الدراسة بلغ  ،الهدول أعلاو خلال

أي مستوت الدوظفنٌ في مؤسسة موبيليس جلهم ذو مستوت  ،ثم تليها الدستوت الدتوسط معدوم 2.9الأخرت 
 التسويقي للمؤسسة. لأدا اوهدا يعني أن للموظفنٌ لؽلكون مؤهلات علمية عالية بسكنهم من برسنٌ ، جامعي

 
 
 
 

 المستوى الدراسي

 متوسط

 ثانوي

 جامعً

 أخرى



 دراسة الدراسة الميدانية                                          ثانيالفصل ال

22 
 

 :المركز الوظيفي  -4
 ( :يوضح توزيع أفراد العينة حسب المركز الوظيفي.8-2رقم )الجدول 

 

 spssعلى نتائج  من إعداد الباحث اعتمادا الدصدر:

 
 

 ( :التوزيع التكراري لأفراد العينة بحسب الدركن الوظيفي.4-2الشكل)
ثم تليها  % 64.7الهدول أعلاو يتبنٌ لنا أن هالبية أفراد العينة الددروسة الدركن الوظيفي لديهم هو عون بنسبة 

 .%2.9ر بنسبة ثم تليها الدركن الوظيفي أخ% 32.4الدركن الوظيفي   رئيس مصلحة بنسبة 

 : الحالة العائلية – 5
 ( يوضح التوزيع أفراد العينة حسب الحالة العائلية.9-2الجدول رقم )

 النسبة التكرار الحالة العائلية
 61.8% 21 أعنب
 %38.2 13 متنوج
 %100 34 المجموع

 spssالدصدر:من إعداد الباحث اعتمادا على نتائج

 المركز الوظيفي

 عون

 رئٌس مصلحة

 مدٌر عام

 أخرى

 النسبة التكرار الدركنالوظيفي
 64.7 22 عون

 32.4 11 رئيس مصلحة
 00 00 مدير عام
 2.9 1 أخرت
 100 34 المجموع
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 التوزيع التكراري للحالة العائلية للموظفنٌ.( :يوضس 5-2الشكل رقم)
 

ثم تليها %61.8من خلال الهدول أعلاو يتبنٌ لنا أن هالبية أفراد العينة للموظفنٌ مؤسسة موبيليس عناب بنسبة 
 .%38.2الفئة الدتنوجنٌ بنسبة 

 

  العينة إفرادالتحليل الوصفي لإجابات  :المطلب الثاني
كالوسط الحسابي   الأوليةيتناول هدا الفرع  نتائج التحليل الإحصائي للمقاييس الإحصائية الوصفية       

والالضراف الدعياري والألعية النسبية لدتانًات الدراسة ضمن البعدين الرئاسينٌ التي تم تصميمها وصياهتها في أسئلة 
الاستبيان إضافة لنتائج اختبار فرضيات الدراسة، والاستدلالات الإحصائية الخاصة بكل منها باستخدام الطرو 

ط لحساب التأ نً الدباار للمتانًات الدستقلة في الألظوذج الدقترح على الدتانًات الإحصائية كتحليل الالضدار البسي
 ولارض التسلسل في عرض النتائج التي توصل إليها الباحث. .التابعة له حسب كل فرضية من الفرضيات

 التسويقية لدؤسسة موبيليس. بالاستراتيجيةالدراسة فيما يتعلق  نتائج :أولا
ات الدبحو نٌ من العاملنٌ في مؤسسة موبيليس بذاو هيا التسايل من خلال التركين علذى النسذب تم برليل إجاب     

الدئؤيذذة لتكذذرارات الاسذذتجابة)موافق، لزايذذد، هذذنً موافذذق(، عذذن العبذذارات الخاصذذة بالإسذذتراتيجية التسذذويقية في مؤسسذذة 
( 10-2فقذذد أسذذفرت النتذذائج الهذذدول رقذذم) مذذوبيلس، بالإضذذافة إلى اسذذتخدام الدتوسذذط الدذذرجس والالضذذراف الدعيذذاري،

 على مايلى :
 

 الحالة العائلية

 أعزب

 متزوج
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 التسويقية لمؤسسة موبيليس الاستراتيجيةالموظفين حول أراء  (:10-2جدول رقم)

 
المتوسط  الانحراف موافق محايد غير موافق  المحور الأول

 الحسابي
 الاتجاه

 موافق 2,65 0,59 70,6 23,5 5,9 نسبة 01السؤال  
 24 08 02 التكرار

 موافق 2,62 0,55 64,7 32,4 29  نسبة 02السؤال
 22 11 01 التكرار

 موافق 2,97 0,17 97,1 29 00 نسبة 03السوال
 33 01 00 تكرار

 موافق 3 0,00 100 00 00 نسبة 04السؤال
 34 00 00 تكرار

 موافق 3 0,00 100 00 00 نسبة 05السؤال
 34 00 00 تكرار

 موافق 2,88 0,47 94,1 00 5,9 نسبة 06السؤال
 32 00 2 تكرار

 محايد 1,91 0,51 8,8 73,5 17,6 نسبة 07السؤال
 3 25 6 تكرار

 موافق 3 0,00 100 00 00 نسبة 08السؤال
 34 00 00 تكرار

 موافق 2,94 0,23 94,1 5,8 00 نسبة 09السؤال
 32 2 00 تكرار

 موافق 2,97 0,17 97,1 2,9 00 نسبة 10السؤال
 33 1 00 تكرار

 موافق 3 0,00 100 00 00 نسبة 11السؤال
 34 00 00 تكرار

 موافق 2,85 0,43 88,2 8,8 2,9 نسبة 12السؤال
 30 3 1 تكرار

 موافق 2,97 0,17 97,1 2,9 00 نسبة 13السؤال
 33 1 00 تكرار

 موافق 2,44 0,61 50 44,1 5,9 نسبة 14السؤال
 17 15 2 تكرار

 موافق 2,91 0,37 94,1 2,9 2,9 نسبة 15السؤال

 32 1 1 تكرار

 موافق 2,85 0,5 91,2 2,9 5,9 نسبة 16السؤال
 31 1 2 تكرار

 موافق 2,81 0,16     المجموع

 (spss) الاجتماعيةمن إعداد الطالب اعتمادا عل  مخرجات برنامج الحزم الإحصائية للعلوم  المصدر :
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الدتوسذذطات الحسذذابية للعبذذارات الذذتي تقذذيس إسذذتراتيجية التسذذويقية تراوحذذت  إن إلى(،10-2يشذذنً الهذذدول رقذذم)     
التسذذذذويقية  إسذذذذتراتيجيةيس موافقذذذذة عينذذذذة الدراسذذذذة علذذذذى الفقذذذذرات الذذذذتي تقذذذذ إلى(،وجميعهذذذذا تشذذذذنً 3)-(1.91مذذذذابنٌ)

معظذذذم الفقذذذرات بلعذذذت قيمذذذة الدتوسذذذط  إلىذذذتنبدسذذذتويات موافقذذذة تتفذذذاوت بذذذنٌ الدتوسذذذط والدرتفذذذع كمذذذا يشذذذنً الهذذذدول 
وهذذدا مذذا يذذدل علذذى الدؤسسذذة تعذذد قياديذذة في لرذذال خلذذق العذذروض مقارنذذة مذذع منافسذذيها في  (،3الحسذذابي لذذذم تقريبذذا)

تقذوم بدراسذة حاجذات ورهبذات  أنهذاإذ  ،مند إقرارها مذن طذرف الدولذة حيث أنها التحقت بالهيل الثالث3Gخدمة 
تقذوم  أنهذاباذد النظذر عذن التكذاليظ ارتملذة والنابذذة عذن الدذنهج التحسذنٌ والابتكذار إذ  ،العملا  الحالينٌ والدذرتقبنٌ

لنبذائن الحذالينٌ وجذدب فهذي بهذيا تسذعى إلى الحفذاظ ا ،بدواكبة واستخدام التكنولوجيا والتقنيات الحديثة فور ظهورها
 ،زبائن جدد وهدا من خلال طذرح خذدمات جديذدة وبأسذعار معقولذة وبزفيدذات سذعريه ماريذة مقارنذة مذع منافسذيها

 وبهيو الطريقة تكون مؤسسة موبيليس قائد في قطاع الاتصالات.
ة العاليذة، وإلظذا يرجذع هذدا السذعر الدرتفذع لا يعكذس بالدذرورة الهذود إنكما اتبثذت نتذائج الدراسذة التحليليذة إلى       

. وهذذدا مذذا أسذذعار الدنافسذذنٌ مراعذذاتويج مذذع ، فدذذلا عذذن كيفيذذة الذذتر ف الدؤسسذذة مذذن طذذرح الخدمذذة الهديذذدةإلى هذذد
 يوضحه الشكلنٌ الآتينٌ :

 3G(:يوضس الذدف من عرض خدمة 6-2الشكل)
 

 
 spssعلى نتائج  اعتمادامن إعداد الباحث  الدصدر:

 
 
 
 
 
 
 
 

 3Gكيفية عرض خدمة 
 البقاءوالاستمرار

الاستقرار فً رقم 
 الاعمال

 تعظٌم الارباح

زٌادة عدد 
 المشتركٌن
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 يوضس كيفية ترويج منتجات جديدة( :7-2الشكل)

 

 
 spssعلى نتائج  اعتمادامن إعداد الباحث  الدصدر:

 
 كالإاهارالترويج   أنواعهدف الدؤسسة هو زيادة وكسب زبائن جدد وهدا باستخدام معظم  إن الدلاحظ

 .SMSوMMSمثل  أخرتوالتلفاز وفدلا عن طرو  والإذاعةوالدلصقات 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

كيفية ترويج المنتجات 
 الجديدة

 الاشهار

 الملصقات

 الإذاعة والتلفاز

 أخرى
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 الدنتجات الهديدة في مؤسسة موبيليس. بطرحفي ما يتعلق نتائج الدراسة  :ثانيا
الإحصائية الوصفية كالوسط  الدقاييس( يعرض 11-2( فقرات والهدول)9تم قياس تطوير الدنتجات الهديدة ب)

 الدعياري. والالضرافالحسابي 
 المنتجات الجديدة  لطرح(:يوضح أراء الموظفين 11-2الجدول رقم)

الالضراف  موافق لزايد هنً موافق  الثاني ارور
 الدعياري

الدتوسط 
 الحسابي

 الابذاو

 موافق 2485 0435 8543 1447 00 نسبة 01السؤال
 29 05 00 التكرار

 02السؤال 
 

 موافق 2485 0443 8842 0848 249 النسبة
 30 03 01 التكرار

 03السؤال 
 

 موافق 2497 0417 9741 249 00 النسبة
 33 01 00 التكرار

 04السؤال 
 

 موافق 2474 0451 7645 2046 249 النسبة 
 26 07 01 التكرار

 05السؤال 
 

 موافق 2479 0447 8244 1447 249 النسبة
 28 05 01 التكرار

 06السؤال 
 

 موافق 2494 0423 9441 549 00 النسبة
 32 02 00 التكرار

 لزايد 2409 0451 1746 7345 848 النسبة 07السؤال 
 06 25 03 التكرار

 موافق 2479 0459 8842 249 848 النسبة 08السؤال 
 30 01 03 التكرار

 09السؤال 
 

 موافق 2491 0437 9441 249 249 النسبة
 32 01 01 التكرار

 موافق 2477 0423     المجموع
 (spss)الاجتماعيةمن إعداد الطالب اعتمادا على لسرجات برنامج الحنم الإحصائية للعلوم الدصدر :
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الدتوسذذطات الحسذذابية للعبذذارات الذذتي تقذذيس تطذذوير الدنتجذذات الهديذذدة تراوحذذت مذذا  إن (،11-2يظهذذر الهذذدول)     
موافقة العينذة الدراسذة علذى الفقذرات الذتي تقذيس تطذوير منتجذات الهديذدة  إلىوجميعها تشنً  (،2.97)-(2.9بنٌ )

"مذذا الذذيي يراعذذي في برديذذد  ( والذذتي تذذنص علذذى03الفقذذرة رقذذم) إلىذذتنبدسذذتويات موافقذذة ومرتفعذذة، كمذذا يشذذنً الهذذدول 
نص ( والذذتي تذذ07بينمذذا جذذا ت الفقذذرة رقذذم) (،2.97"حيذذث بلعذذت قيمذذة الدتوسذذط الحسذذابي لذذذا)3Gأسذذعار الخدمذذة 

"وبدتوسذذذذذذط حسذذذذذذابي 3Gعلذذذذذذى "هنذذذذذذا  تنسذذذذذذيق جيذذذذذذد بذذذذذذنٌ الإدارة والعذذذذذذاملنٌ في الخذذذذذذط الأمذذذذذذامي لعذذذذذذرض الخدمذذذذذذة
منتجذات جديذدة  الدتوسطات الحسابية لهميذع فقذرات الدتاذنً الوسذيط تطذوير إن(،كما يظهر من الهدول 2.09بلغ)

بيليس تعمذذل بشذذكل دائذذم مؤسسذذة مذذو  إن إلىومذذن هنذذا برصذذل الباحذذث علذذى هذذيو النتيجذذة  ،جذذا ت بدسذذتوت مرتفذذع
على تطوير منتجاتهذا الحاليذة في الأسذواو عذن تطذوير منتجذات تتفذق وحاجذات ورهبذات الدسذتهلك ومواكبذة التاذنًات 

 الدستهلكنٌ بهدف الحفاظ على بقا ها في السوو وبرقيق ربحية مناسبة أحسن من الدنافسنٌ. أذواوفي 
الدنتجذذذات الهديذذذدة وهذذذدا مايبينذذذه  وطذذذرحالتسذذذويق  إسذذذتراتيجية هنذذذا  علاقذذذة طرديذذذه بذذذنٌ إنودلذذذت نتذذذائج الدراسذذذة إلى 

 : الأتيمعامل الارتباط لبنًسون الدوضس في الهدول 
 معامل الارتباط (:يوضس 11 -2جدول رقم )

 التسويق إستراتيجية  
 

منتجات  طرح
 الهديدة

 التسويق إستراتيجية
 
 

 معامل الارتباط لبنًسون
 القيمة الاحتمالية
 حجم العينة
 

 

1 
 

34 

0.60 
0.00 
34 

 منتجات الهديدة طرح
 

  

 معامل الارتباط لبنًسون
 القيمة الاحتمالية لدعامل

 حجم العينة

0.60 
0.00 
34 
 

1 
 

34 

 %1القيمة الحرجة عند مستوت معنوية 
إذ أنها تعتمد في  ،الدنتجات وطرحالتسويقية  إستراتيجيةبنٌ  60.4نلاحظ أن هنا  ارتباط قوي بنسبة 

الدنتجات الهديدة  وخلق عروض جديدة أحسن من الدنافسنٌ وبرسنٌ جودة  طرحالتسويقية على  إستراتيجيتها
 :الخدمة وهيا ما يوضحه الشكل الدوا 
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 يوضس الطريقة الدتبعة لتحسنٌ الحصة السوقية( :7-2رقم)

 
 spssمن إعداد الطالب اعتمادا على نتائج  الدصدر: 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

الطريقة المتبعة لتحسين 
 الحصة السوقية

 تطوٌر منتجات

زٌادة فً رقم 
 الاعمال

 تخفٌض الأسعار

زٌادة عدد 
 المشتركٌن
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 :اختبار الفرضيات الثالثالمطلب 

(، وبرليذذل spssالحذذنم الإحصذذائية للعلذذوم الاجتماعيذذة)لقذذد تم اختبذذار الفرضذذيات انطلاقذذا مذذن لسرجذذات برنذذامج 
 .الثانيالوصفي للإجابات العينة والنتائج الدتحصل عليها في الدطلب 
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 خلاصة الفصل :
مسذتعيننٌ بذيلك  ا الفصذل أن نسذقط جانبذا مذن الهذن  النظذري علذى الدراسذة الديدانيذة؛هذيحاولنا من خذلال          

 على ما برصلنا عليه من معلومات من خلال برليل ومناقشة الاستبيان الدوجه للموظفنٌ مؤسسة موبيليس؛
سذذذة التسذذذويقية مذذذع انفتذذذاح سذذذوو الاتصذذذالات علذذذى الدنافسذذذة الشذذذديدة زاد الاهتمذذذام مؤسسذذذة مذذذوبيليس بالدمار        

فقذد وجذذدت الدؤسسذة نفسذذها أمذام وضذع لػذذتم عليهذا بنذا  صذذورة جيذدة عنهذذا  عمومذا والاتصذال التسذذويقي خصوصذا،
 وعن منتجاتها وجدب الدشتركنٌ إليها ولزاولة كسب  قتهم وولائهم.

الدوضذذوعة  الإسذذتراتيجيةبدعذذنى يتاذذنً وفذذق  تعتمذذد مؤسسذذة مذذوبيليس علذذى هيكذذل تنظيمذذي عدذذوي ودينذذاميكي،       
للسيطرة على أسواقها، ويستجيب لدتطلبات الدمارسة التسويقية الحديثة، حيث نلاحظ وجود قسذم خذاص بالتجذارة 

 والتسويق، بالإضافة إلى وجود مديرية خاصة بالاتصال والعلامة تابعة إلى الإدارة العليا مباارة.
الدوجهذذذة لعذذذذدة قطاعذذذات سذذذذوقية  3G تعذذذرض مؤسسذذذة مذذذذوبيليس تشذذذكيلة متنوعذذذذة مذذذن الخذذذذدمات مذذذثلا خدمذذذذة     

لستلفة،وبأسذذذعار لستلفذذذذة ومعقولذذذذة،وتنفق الدؤسسذذذذة مبذذذالغ طائلذذذذة علذذذذى تقذذذذدلا أحسذذذن العذذذذروض لكسذذذذب زبذذذذائن جذذذذدد 
 ،وارافظذذذة علذذذى النبذذذائن الحذذذالينٌ وتعتمذذذد مؤسسذذذة مذذذوبيليس في ترولغهذذذا علذذذى كافذذذة وسذذذائل الذذذترويج منهذذذا الإعذذذلان

 وبزصص إدارة الدؤسسة موارد كافية لتوزيع منتجاتها. الأخرتع وهنًها من الأنوا  الإذاعة ،الإاهار
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

 
 
 
 
 
 

 خابسة
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    اتمة عامة :خ
الذذذيي بذذذدورو قسذذذم إلى مبحثذذذنٌ، حيذذذث  ؛ يةتسذذذويقال للاسذذذتراتيجيةعلذذذى فقذذذد ااذذذتمل علذذذى الإطذذذار النظذذذري        

كمذذا ااذذتمل هذذيا الدبحذذث علذذى  وألعيتهذذا، وأنواعهذذا، التسذذويقية، الاسذذتراتيجية ماهيذذة  حذذول الأولخصذذص الدبحذذث 
 وعوائقها. وتصنيفها، ومراحلها، ، جديدةمنتجات  طرح 
 

 كما خصص الدبحث الثاني لاستعراض لأهم الدراسات السابقة حول موضوع الدراسة والتعقيب عليها.        
 
فقذذذد ااذذذتمل علذذذى الدراسذذذة الديدانيذذذة الذذذيي قسذذذم إلى مبحثذذذنٌ، حيذذذث خصذذذص الدبحذذذث الأول لطريقذذذة وأداة        

والأداة الدسذتخدمة في الدراسذة وأسذاليب  ومتانًات الدراسذة، لرتمع الدراسة، دراسة،الدراسة، وتم استعراض منهج ال
 الدعالهة الإحصائية.

وقذذد تم اسذذتعراض خصذذائص لرتمذذع الدراسذذة والبذذالع ، وفيمذذا يتعلذذق بالدنهجيذذة فقذذد تم اسذذتخدام الدذذنهج الوصذذفي      
)الاسذتبيان(على لرتمذع الدراسذة، وبالتذا  إجذرا  الدعالهذة (فردا، وقذد تم الذتمكن مذن تطبيذق أداة الدراسذة 34عددهم)

وإجذذرا ات  ،الرئيسذذية(، وفي مذذا يتعلذذق بذذأداة الدراسذذة فقذذد تم توضذذيس لزذذاور spssالإحصذذائية لذذذا باسذذتخدام برنذذامج )
 صدو و بات الأداة.

 .منتجات جديدة حوطر  التسويقية، استراتيجيةكما تناول الدبحث الثاني من هيا الفصل نتائج الدراسة        
 مناقشة النتائج والاستنتاجات

تسذويق منذتج جديذذد في  إسذتراتيجيةا ذارت الدراسذة جملذة مذن التسذايلات وقذدمت أيدذا فرضذيات تعلقذت بطبيعذة     
سذالعت في حذل مشذكلة الدراسذة  واسذتنتاجات  وتوصذل الباحذث إلى عذدة نتذائج ،قطاع الخدمات لدؤسسة مذوبيليس

 وفرضياتها؛ تسايلاتهاوالإجابة عن 
 النتائج:

العينذذة  للإفذذرادمذذن خذذلال اختبذذار فرضذذيات البحذذث وبرليذذل نتذذائج الاسذذتبيان في الفصذذل الثذذاني مذذن خذذلال تقيذذيم     
 لرموعة من النتائج الدراسة وكانت كالتا  : إلىتوصلنا 

 ؛وطرح منتجات جديدةتسويقية ال الاستراتيجيةأ بتت الدراسة وجود علاقة طرديه بنٌ  -1
 طذذذذرحالتسذذذذويق مهمذذذذة جذذذذدا لدؤسسذذذذة مذذذذوبيليس والذذذذتي تسذذذذتخدمها في  اسذذذذتراتيجية إناظهذذذذرت نتذذذذائج الدراسذذذذة  -2

 تقذذدلا أحسذذن العذذروض طبيعذذة منتجاتهذذا برتذذاج إلى إنالتسذذويقي ويعذذود ذلذذك إلى  الأدا الدنتجذذات الهديذذدة وبرسذذنٌ 
 وبشكل مستمر؛

أو خدميذذة فعذذن طريذذق  إنتاجيذذةالوظذذائظ الذذتي تقذذوم بهذذا الدؤسسذذة سذذوا  كانذذت  أهذذميعذذد النشذذاط التسذذويقي مذذن  -3
 طلب على منتجاتها؛مناولة النشاط التسويقي في الدؤسسة لؽكنها من برديد رهبات النبائن اليي لػدد نسبة ال
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الابتكار والإبداع برقيق التمين وأجنا  البحوث التسويقية للرفع من مسذتوت الخدمذة تعيذد مذن عوامذل حيويذة  إن -4
 وبرقيق التمين في تقدلا الخدمات؛ التي تساعد الدؤسسة لتحقيق اكبر عائد لشكن

نهذوض مذن تعد أصذناف الدنتجذات الهديذدة تسذاعد الدؤسسذة علذى عذدم التخلذي عذن مركنهذا في السذوو وعلذى ال -5
 وة في السوو وبردي الدنافسنٌ لذا؛جديد والدخول بق

الينٌ ومذذذنس الاعتمذذذاد لذذذبعد الذذذوكلا  للتواجذذذد بقذذذرب الدسذذذتهلكنٌ الحذذذ ،فذذذتس فذذذروع عديذذذدة عذذذبر الذذذتراب الذذذوطني -6
 والحصول على مستهلكنٌ جدد؛

العامة،تنشذيط الدبيعات(قصذد الاعتماد على لستلذظ عناصذر الدذنيج الترولغي)الإعلان،البيذع الشخصذي،العلاقات  -7
 وتكوين انطباع الغابي لديهم عن الدؤسسة. ،الاتصال الدستمر مع الدتعاملنٌ الحالينٌ وارتملنٌ

لاكتسذذذاب مهذذذارات تسذذذويقية  ،بذنذذذد الدؤسسذذذة إطذذذارات جذذذامعينٌ تعمذذذل علذذذي إعذذذادة تكذذذوينهم نظريذذذا وميذذذدانيا -8
 ل البيع من أهم عناصر الدنيج الترولغي في الدنتجات .إذ يعد رجا ،بسكنهم من التعامل الهيد مع الدستهلك

 الاستنتاجات:
مذذن خذذلال لدراسذذة الديدانيذذة في مذذوبيليس والتعمذذق الدعلومذذات الخاصذذة بالإسذذتراتيجية التسذذويقية وتطذذوير الدنتجذذات     

العينذذذة  إفذذذرادالاسذذذتبيان الدوزعذذذة علذذذى  أسذذذئلةالهديذذذدة في قطذذذاع الخذذذدمات ودراسذذذة كذذذل متاذذذنً علذذذى حذذذدت مذذذن خذذذلال 
 الاستنتاجات التالية : إلىوالإجابات والنتائج التي برصلنا عليها من الفرضيات توصلنا 

إدا مذذا بسكنذذت مؤسسذذة مذذوبيليس مذذن تقذذدلا أحسذذن العذذروض لدنتجاتها،وذلذذك مذذن خذذلال أخذذدها للإسذذتراتيجية  -1
الدرتبطذذة بذذدخول الدنافسذذنٌ  يص الدخذذاطروالتركيذذن علذذى الإبذذداع التكنولذذوجي الدسذذتمر فذذتن هذذدا الأمذذر يترتذذب عليذذه تقلذذ

 الهدد؛
التسذويقي ككذل وكذيلك علذى أبعذاد الأدا  التسذويقي باسذتثنا   الأدا لتطوير الدنتجات الهديذدة أ ذر إلغذابي علذى  -2

عذذن  الإدارةحيذذث أن تطذذوير الدنتجذذات عمذذل علذذى زيذذادة الحصذذة السذذوقية والربحيذذة وكذذيلك  ،لصذذاح الدنتجذذات الهديذذدة
 يعود إلى أسباب تسويقية وبذارية؛ مستويات الأدا ، ويفترض الباحث أن ذلك قد

الدنذذتج الهديذذد في السذذوو،  الأدا سذذلبا علذذى  أ ذذرت كلمذا كلمذا طالذذت عمليذذة الابتكذذار والتطذذوير في الدنتجذذات،-3
دمذة هذنً مناسذبة للسذوو حيث أن بعد الدؤارات في السوو قد تتانً خلال هيو الفترة النمنية الطويلة،لشا لغعذل الخ

 فتن مصنًها هو الفشل. وبالتا  ،عند طرحها
 التوصيات:

اور الدراسذذذة وستشذذذمل التوصذذذيات لزذذذ تذذذأتي التوصذذذيات البحذذذث مذذذن خذذذلال ماتوصذذذل إليذذذه الباحذذذث مذذذن نتذذذائج،      
 وفي ضو  ذلك يوصي الباحث : وتطوير الدنتجات الهديدة(، ،التسويق استراتيجية)
 قوة وجودة عملية الاتصالات؛العمل بتقنيات متطورة لدمان  -1
 جديدة للمستهلك تشجعه لاقتنائها؛ تقدلا عروض -2
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 وضبط الخدمات وخاصة الهديدة منها؛ توسيع -3
 الترولغية على الدنتجات الهديدة ؛تكثيظ العملية  -4
 لنبائن؛لخدمات لكسب أكبر عدد من االاعتماد على سياسة التمين في تقدلا ا -5
ى منتجاتهذذا التحذذديث الذذدوري للموقذذع الالكذذتروني للمؤسسذذة مذذن خذذلال نشذذر أهذذم الدسذذتجدات الذذتي برذذد ها علذذ -6

 وأسعارها ونقاط بيعها؛
 لأنشطة والتظاهرات الرياضية؛الاعتماد على عناصر الدنيج الترولغي التي ا تلجأ إليها إلى الحد الآن مثل بسويلا -7
 .ناجعةومستشارين في التسويق لإعداد سياسات تسويقية أكثر الاعتماد على خبرا   -8

 المستقبلية : الأفا 
بعذذد قيامنذذا بدراسذذة ومعالهذذة هذذيا الدوضذذوع لؽكذذن القذذول أننذذا سذذالعنا ولذذو بقذذدر مذذن القليذذل مذذن الإلدذذام بذذبعد        

وانذذب أخذذرت متعذذذددة جوانبهذذا وأن تكذذون مواضذذيع البحذذوث الدسذذتقبلية مذذن طذذرف الطلبذذة والبذذاحثنٌ متواصذذلة مذذن ج
 وعليه لؽكن اقتراح مايلى :

 برقيق الدينة التنافسية من خلال تطوير منتوج جديد؛ -1  
 دراسة أسباب فشل الدنتجات الهديدة؛ -2  
 تسويق منتج جديد في قطاع الخدمات والأدا  التسويقي؛ استراتيجية -3  
 تسويق منتج جديد في ظل الدنافسة. إسترابذية-4    
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 والتوزيع، دار النهرة للنشر الطبعة الأولى،،مدخل التسويق المتقدم :لزمود جاسم الصميدعي -9

 .2000الأردن
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   :ثانيا :الكتب باللغة الانجليزية 
1- JaquesLendrevie et autres ,Mércator- Théorie et pratique 
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 : 01الملحق رقم 

 التعليم العا  والبحث العلمي وزارة
 كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسينً

 الدستوت : انية ماستر  بزصص :تسويق خدمي
  

 
 
 
 

 استبيان
 
 
 
 
 
 
 
 

 :الديمغرافيةالمعلومات 
 أنثى   ذكر                                            ه الجنس: 1

  
 سنة39ذ 30سنة                               من 30أقل من  ه العمر: 2

 سنة59ذ 50سنة                               من  49ذ 40من                      
 فأكثر 60                     

 
 متوسط                                          انوي  ه المستوى الدراسي: 3

 جامعي                                         أخرت...................                            

 

في إطار انتحضيز نًذكزة تخزج نُيم شهادة انًاستز في انعهىو انتجاريت  

. يشزفُي أٌ أتقذو إنيكى بهذا 2013/2014تخصض تسىيق خذيي نهًىسى انذراسي 

منتج جذيذ في قطاع الخذمات دراسة  طرحبذراسة استراتيجية الاستبياٌ انًتعهق 

انًساهًت في هذِ انذراست . نذا يسعذَي أٌ أطهب يُكى (G3) حالة مؤسسة موبيليس

يٍ خلال إجابتكى انصادقت عٍ هذا الاستبياٌ. وأؤكذ نكى أٌ الإجاباث انتي ستذنىٌ 

 بها نٍ تستخذو إلا لأغزاض انبحث انعهًي فقظ شاكزيٍ نكى حسٍ تعاوَكى.
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 أعنب                                          متنوج   الاجتماعية: ه الحالة 4
 
 عون                                          رئيس مصلحة        الوظيفي: ه المركز 5

 مدير عام                                     مركن أخر )ييكر(..............                            
  

 التسويقيةالمحور الأول : الاستراتيجية 
 في الدكان الدناسب. x)بالإجابة على أسئلة الاستبيان بوضع علامة ) ذ الرجا  من سيادتكم التكرم

 ؟G3 ذ ماهو الذدف من عرض الخدمة  1
  البقا  والاستمرار                                            الاستقرار في رقم الأعمال         
 تعظيم الأرباح                                                زيادة عددالدشتركنٌ            

 ؟G3 ذ ما اليي يراعي في برديد أسعار الخدمة  2
 التكاليظ                                            أسعار الدنافسنٌ         
 أخرت..........................................                   متوسط الدخل                            

  ؟G3 ذ ماهي الأهداف التي تسعى موبيليس لتحقيقها الخدمة 3
  خلق عروض جديدة                                            زيادة في رقم الأعمال       
  زيادة عدد الدستهلكنٌ                              تعظيم الأرباح                              

 ؟G3 ذ كيظ يتم ترويج الدنتجات الخدمة  4
 الإاهار                      الدلصقات                
  أخرت........................             التلفاز و الإذاعة     
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 موافق لزايد هنًموافق البيان الرقم
    بشكل جيد 3Gتقدم مؤسسة موبيليس خدمات 01
    مقارنة مع الدنافسنٌ مرتفعة3Gأسعار الخدمة  02
مؤسساتنا تعد قيادية في لرال عدد العروض مقارنة مع الدنافسنٌ  03

 .G3في خدمة 
   

    التحقت موبيليس بجيل الثالث مند إقرارها من طرف الدولة 04
الفرص و هنو السوو قبل تسعى مؤسساتنا إلى كشظ  05

 .G3 للخدمة الدنافسين
   

    الدقدمة من طرف موبيليس G3 أنت راضي على الخدمة  06
    ذات الهودة العالية.G3السعر الدرتفع يعني الخدمة   07
تعتبر أسعار موبيليس معقولة مقارنة مع الدنافسنٌ في  08

 .G3 تقدلؽهاللخدمة 
   

بزفيدات سعرية أفدل من الدنافسنٌ في تقدلؽها  بسنس موبيليس 09
 .G3 للخدمة 

   

    في بعد ولايات في الوطن G3تتواجد  الخدمة   10
مشاركة مؤسسة موبيليس في الدعارض ينيد من تعرف الهمهور  11

 3Gعلى خدمة 
   

    مقدمة من طرف موبليس  G3أنت راضي عن الخدمة  12
    ندرس حاجات ورهبات العملا  الدستقبلنٌ. 13
    لابزشى مؤسساتنا الدخاطر النابذة عن منهج التحسنٌ والابتكار. 14
    تنفق مؤسساتنا مبالغ طائلة على الابتكار في الدنتجات . 15
تقوم مؤسساتنا بدواكبة واستخدام التكنولوجيا والتقنيات الحديثة  16

 فور طهورها.
   

 
 
 
 
 
 



 قائمة الملاحق   

40 
 

 المنتجات الجديدة طرح :المحور الثاني
 ؟G3ذ ما هو سبب طرح خدمة 1

مواكبة التكنولوجية                                                          إنفتاح الإعلام
  

 الدنتجاتتوسيع خط        
  

 ؟G3 ذ ماهي الطريقة الدتبعة لتحسنٌ الحصة السوقية الخدمة 2
 تطوير منتجات جديدة                                    برسنٌ جودة الدنتجات          
 تكثيظ الترويج               بزفيد الأسعار                                                   
  أخرت .....................................          

 
هنً  البيذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذذان الرقم 

 موافق
 موافق لزايد

    في البيع. G3هل تؤ ر إستراتيجية  01
    .G3الخدمة توفر الإدارة العليا بيئة مواتية   02
    .G3خدمة  طرحل تدعم الإدارة العليا 03
كسب النبائن لاقتنا    نظام العمل الهماعي في مؤسساتنا يساعد في 04

 .G3خدمة 
   

هنا  تنسيق جيد بنٌ الإدارة والعاملنٌ في الخط الأمامي عرض خدمة  05
G3. 

   

    .G3لدت مؤسساتنا إستراتيجية واضحة لتسويق خدمة  06
 تكافئ إدارة الدؤسسة الدوظفنٌ اليين يشاركون في الدعاية لخدمة 07

G3. 
   

    .G3بزصص إدارة الدؤسسة موارد كافية لتوزيع خدمة  08
    .G3تقوم إدارة الدؤسسة بالدلائمة بنٌ الدنتجات الحالية وخدمة 09
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المرجح  : المتوسط 02الملحق رقم 

 N Mean Std. Deviation 

Q1 34 2,65 ,597 

Q2 34 2,62 ,551 

Q3 34 2,97 ,171 

Q4 34 3,00 ,000 

Q5 34 3,00 ,000 

Q6 34 2,88 ,478 

Q7 34 1,91 ,514 

Q8 34 3,00 ,000 

Q9 34 2,94 ,239 

Q10 34 2,97 ,171 

Q11 34 3,00 ,000 

Q12 34 2,85 ,436 

Q13 34 2,97 ,171 

Q14 34 2,44 ,613 

Q15 34 2,91 ,379 

Q16 34 2,85 ,500 

Q17 34 2,85 ,359 

Q18 34 2,85 ,436 

Q19 34 2,97 ,171 

Q20 34 2,74 ,511 

Q21 34 2,79 ,479 

Q22 34 2,94 ,239 

Q23 34 2,09 ,514 

Q24 34 2,79 ,592 

Q25 34 2,91 ,379 

total1 34 2,8107 ,16463 

total2 34 2,7712 ,23680 

Valid N (listwise) 34   
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