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جيةإ تراتي ة  س سي ل ناف ق الميزة ا تحقي في  ي ودور ا  سويق ل  صاء ا   الاي
د بحث وفي  / بغدا ص ت ا  ة لل نا ا ة ا عام ك شر في ال ين  ن ال امل م ة  ع ن ي  لآراء  لا  ستط   ا

ء لا ك ب معة  ط ر /  ا ع ي ال و  د   م . فؤا   أ.
ص   الملخ

تواجه منظمات الأعمال في القرن الحادي والعشرین عدة تحدیات تمثلت في تطور تكنولوجیا المعلومات والتحول       
نحو عالمیة السوق ، فضلاَ عن التغیر في أذواق الزبائن ورغباتهم ، مما تطلب منها تحدید إستراتیجیات تسویقیة وفق 

) ، أي كل ما رغب Marketing  Customizationصاء التسویقي (مفاهیم تسویقیة معاصرة تمثلت بإستراتیجیة الإی
فیه الزبون ، وذلك بإعادة تشكیل التسویق حسب وجهة نظره ، من خلال تغییر تصامیم المنتجات وتصنیعها وتسویقها 

ون وجعله إلیه بحسب رغبته ، بل أن الأمر یتعدى ذلك من خلال التحول في الممارسات التسویقیة نحو التركیز على الزب
المحور الأساس في كل العملیات التسویقیة ، الآمر الذي یتطلب من المنظمات تبني تكنولوجیا معلومات متطورة لوضع 
قواعد بیانات دقیقة لمعرفة الزبون ، وتحدید الإستراتیجیات التسویقیة التي تناسب عملیة إنتاج المنتجات حسب رغبة 

  الزبون واستهدافه بالشكل الصحیح . 

المتمثل بالكشف عن مدى أمكانیة قیام الشركة المبحوثة بتطبیق هذه الإستراتیجیة ،  البحثوبهدف تحقیق هدف       
) مفردة . 52تم استطلاع آراء عینة من العاملین في الشركة العامة للصناعات الصوفیة / بغداد بلغ حجمها (

العینة ، فضلاَ عن استخدام الوسط الحسابي الموزون واستخدمت الأستبانة كأداة رئیسة لجمع البیانات من أفراد 
  ) .  R2 ) ومعامل التفسیر ( T   ،Fوالانحراف المعیاري وشدة الإجابة في تحلیل الإجابات وكذلك اختباري (

مكانیة تطبیق إستراتیجیة الایصاء إستنتاجات لعل أهمها یتجسد بضعف إلى مجموعة من الا البحث وتوصل      
تحقیق المیزة التنافسیة بسبب ضعف إدراك الشركة للمفاهیم الإنتاجیة والتسویقیة ، والتي تم الاستناد  التسویقي في

علیها في تقدیم التوصیات المنسجمة معها ، والتي أبرزها ضرورة تبني وتطبیق إستراتیجیة الایصاء التسویقي بدلالة 
  انة متمیزة في السوق الذي تتعامل معه .متغیراتها من قبل الشركة المبحوثة لكي تتمكن من تحقیق مك

Abstract 

Business  Organizations  in  the  21st  century  face  many  challenges  represented  in  
the  development  of  information  technology  &  in  changing  toward  market  
globalization  in  addition  to  the  change  in  customers  wants  &  tastes . This  requires  
determining  Marketing  strategies  in  View  of  contemporary  Marketing  concepts   
represented  by  marketing  customization  strategy  that  is  all  what  the  customer  
wants .  Marketing  is  going  to  be  reformulated  according  to  the  customers  view  
point  by  changing  the  designs  of making  &  marketing  the  products  to him  
according  to  his  desire  . The  mutter  is  more  than  that  since  changing  in  
marketing  practices  focuses  on  the  customer  himself  ,  making  him  the  core  of  all  
marketing  processes  .  this  makes  it  necessary  for  organizations  to adopt  a 
developed  information  technology  so as to  set  precise  data  bases  to  know  the  
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customer  &  determine  the  marketing  strategies  appro pirate  for  the  production  
process  to  meet  his  desire  &  target  him  rightly  . 

To  full fill  the  aims  of  the  study  52- item  questionnaire  is  used  investigating  the  
opinions  of  a sample  of  employees  in  the  general  company  for  Wool  Industries  / 
Baghdad . It is  used   a main  tool  for  data  collection  ,  in  addition  to  the  use  of  the  
balanced  mean , standard  deviation , response  tensely ,  T  &  F  tests  &  R2 
correlative  in  analyzing  the  answers . 

The  study  reached  at  a number  of  conclusion , of  which  is  that  there  is  a 
connection  & effectiveness  relationship  between  marketing  customization  strategy  
& competitive  advantage .  In  the  light  of  this  relationship  ,  some  recommendations  
are  proposed  in  accordance  with  those  conclusions . 

  المقدمة
َ عن ینبغي على المنظمات التي تسعى للبقاء والنمو والنجاح المستمر تقد      یم أفضل المنتجات إلى زبائنھا ، فضلا

تلبیة حاجاتھم ورغباتھم المتجددة ، ولكي تتمكن من ذلك علیھا امتلاك إستراتیجیة تسویقیة كفوءة تنفرد بھا عن 
  منافسیھا في السوق . 

بوجه خاص كقلة  لمعالجة مشكلة تعاني منها العدید من المنظمات الصناعیة عموماَ والمبحوثة بحثجاءت هذه ال     
المستورد منها . ویعود  لا سیماالمبیعات ، وانخفاض تمیزها ومكانتها وسمعتها في السوق ، لظهور منتجات منافسة و 

سبب ذلك إلى عدم وجود إستراتیجیة واضحة موجهة نحو السوق والزبائن وفقاَ للمفاهیم التسویقیة المعاصرة ، ومنها 
عادها ( التصمیم ، الإنتاج ، التسلیم ، تسویق المنتج ) التي تحدد الرؤیة الواضحة إستراتیجیة الایصاء التسویقي بأب

إلى  بحثأمام تلك المنظمات في تحدید منتجاتها التي تلاءم حاجات ورغبات الزبون الفردیة والسوق . في حین تهدف ال
حدید  مفهوم المیزة التنافسیة ، ومدى تقدیم أطار نظري لإستراتیجیة الایصاء التسویقي وتحدید أبعادها ، فضلاَ عن ت

  علاقة الارتباط والتأثیر بینهما في الشركة المبحوثة ، ومدى إمكانیة تطبیقها واعتمادها . 

وتعد هذه الإستراتیجیة میزة تنافسیة للمنظمات ، إذ أن أغلب المنظمات باتت تتنافس من خلال توجهاتها البیئیة      
ماعیة تجاه زبائنها . لذلك فأن تبنیها سوف یسهم في تحقیق رضا الزبون ورفاهیته عن واهتمامها بمسؤولیتها الاجت

  طریق تقدیم منتجات وفقاَ لرغباته وحاجاته ، فضلاَ عن تحقیق الربحیة والحصة السوقیة . 

التسویقي في تحقیق  لبیان الدور الذي یمكن أن تلعبه إستراتیجیة الایصاء جاء هذا البحثاستنادا لما تقدم ،      
ّ المیزة التنافسیة للمنظمات عموماَ والشركة العامة للصناعات الصوفیة / بغداد بوجه خاص ، ب ها من المفاهیم الحدیثة عد

نتاج منتجات وتسویقها وفقاَ لطلبات الزبون الفردیة ،  ٕ والمعاصرة في مجال إدارة التسویق ، والتي تهدف إلى تصمیم وا
  اته ، بعد معرفة تفضیلا ته وادراكاته وتصامیم المنتجات بشكل خاص . وتلبیة حاجاته ورغب

  من خلال المباحث الآتیة :  تناوله، سوف یتم  بحثتأسیساَ لما تقدم وانسجاما مع منهجیة ال    

  . بحثمنهجیة ال –المبحث الأول 

  فاهیمي . إستراتیجیة الایصاء التسویقي ، والمیزة التنافسیة: تأطیر م –المبحث الثاني 

  واختبار الفرضیات .  بحثعرض وتحلیل نتائج ال –المبحث الثالث 

 الاستنتاجات والتوصیات . –المبحث الرابع 
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  المبحث الأول
  بحثمنهجیة ال

   بحثـ مشكلة ال أولا
تطور تكنولوجیا المعلومات  ــي، تمثلت ف ةن تحدیات عدیفي القرن الحادي والعشر  عمالالأتواجه منظمات      

اعتماد استراتیجیات ورغبات الزبائن ،مما تطلب منها  أذواق ـــي، فضلاَ عن التغیر ف الأسواق،والتحول نحو عالمیة 
حسب رغبته ،  أوكل ما رغب فیه الزبـون  إيیصاء التسویقي . الإكاهیم تسویقیة معاصرة تسویقیة جدیدة وفـــــق مف

في كل العملیات التسویقیة ،  الأساسالتسویقیة وفقاَ لوجهة نظر الزبــــون وجعله المحور  الأنشطةتشكیل  إعادةبمعنى 
  بالتساؤلات الآتیة :  المشكلةلذا یمكن تجسید 

  الایصاء التسویقي ؟  إستراتیجیةالمبحوثة  الشركةـ هل تتبنى 1
  المبحوثة ؟  للشركةالتسویقي دور في تحقیق المیزة التنافسیة  الایصاء لإستراتیجیةـ هل  2
  الایصاء التسویقي ؟  بعادأالمبحوثة  الشركةـ هل تتبنى  3

   بحثال أھمیةثانیاَ ـ 
یتمیز بالمرونــة والسرعة في تلبیة احتیاجات الزبون  وأسلوباتسویق ، مدخلاَ حدیثاَ لل بحث من كونهال أهمیةتكمن      

بعادهاالایصاء التسویقي  إستراتیجیةمن خلال مشاركته في تحقیـــــــــــــق  رغباتهو  ٕ ،  الإنتاجممثلة بـ : التصمیم ،  وا
   المنتج . التسلیــــــــم ، وتسویق 

   بحثال أھدافثالثاَ ـ 
 نتائجهمن  للاستفادةالایصــاء التسویقي  إستراتیجیةفي تحدید متطلبات تطبیق  بحثلل الأساسیتجسد الهدف      

  :  الآتیة الأهدافحالیاَ وفي المستقبل ، فضلاَ عن  الایجابیة
  .الایصاء التسویقي والمیزة التنافسیة  إستراتیجیةنظري عن  إطارـ تقدیم  1
  الایصـــاء التسویقي .  إستراتیجیةبحوثة بتطبیق قیام المنظمة الم إمكانیةـ الكشف عن مدى  2
  الایصاء التسویقي والمیزة التنافسیــــة . إستراتیجیةبین  والأثرـ تشخیص العلاقة  3

   بحثرابعاَ ـ فرضیات ال
الایصاء التسویقي  إستراتیجیةبین  إحصائیة: توجد علاقة ارتباط ذات دلالة  الأولىالفرضیة الرئیسة 

  والمیزة التنافسیة مجتمعة .  بعادھابأ
  ویتفرع منها الفرضیات الفرعیة الآتیة : 

  .  بین التصمیم والمیزة التنافسیة إحصائیةأ ـ توجد علاقة ارتباط ذات دلالة 
  .والمیزة التنافسیة  الإنتاجبین  إحصائیةب ـ توجد علاقة ارتباط ذات دلالة 
  . بین التسلیم والمیزة التنافسیة  إحصائیةج ـ توجد علاقة ارتباط ذات دلالة 
  . والمیزة التنافسیــــة المنتجبین تسویق  إحصائیةد ـ توجد علاقة ارتباط ذات دلالة 
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المیزة  فيالایصاء التسویقي بأبعادھا  لإستراتیجیةتوجد علاقة تأثیر  الفرضیة الرئیسة الثانیة :
  .  التنافسیة مجتمعة

  ویتفرع منها الفرضیات الفرعیة الآتیة : 
  المیزة التنافسیة . فيللتصمیم  تأثیرأ ـ توجد علاقة 

  المیزة التنافسیة . في للإنتاج تأثیرب ـ توجد علاقة 
  المیزة التنافسیة. فيللتسلیم  تأثیرج ـ توجد علاقة 
  المیزة التنافسیة . في المنتجلتسویق  تأثیرد ـ توجد علاقة 

   بحثخامساَ ـ مجتمع وعینة ال
عینة  إمابالشركة العامة للصناعات الصوفیة ضمن الرقعـــــــــة الجغرافیة لمدینة بغداد .  بحثتمثل مجتمع ال        

هذه  في الإنتاجیة والتسویقیة والعاملین من ذوي الخبرة  الأقسام ورؤساءالمدیرین فقد اشتملت على عدد من  بحثال
) استمارة  60تم توزیع ( في صنع القرارات ، إذ ، الذین یمتلكون معلومات عن مهام عملها وقراراتها ویشاركون  الشركة
بنسبة استجابة  إي) استمارة فقط .  52)استمارة ، في حیـن بلغ الصالح للتحلیل منها ( 55منها ( أعید،  استبانه
  ، والتي یمكن الإشارة إلیها وفق التسلسل الآتي :  بحث) وصف لعینة ال 1الجدول ( ویوضح %) . 87بلغت (

  : الجنس
%) ، في حین 61,54إذ بلغ نسبتها () أن الغالبیة العظمى من أفراد العینة هم من الإناث ،  1یبین الجدول (       

  %) . مما یعني اعتماد الشركة المبحوثة على العنصر النسائي في إدارة وتشغیل عملها . 38,46بلغ نسبة الذكور (
  

  العمر : 
) ، إذ بلغ نسبتها 40ـ31العینة تقع أعمارهم ضمن الفئة العمریة () أن معظم أفراد 1یظهر الجدول (       

فأكثر) فقد  50، و 50 -41%) . أما الفئات العمریة (28,84) بنسبة (30ـ 21%) ، یلیها الفئة العمریة (48,07(
ت %) على التوالي . مما یدل أن أعمار هذه الفئات یساعد في الإجابة على فقرا7,69% ،15,40بلغ نسبتها (

  الإستبانة بشكل واضح ودقیق ، فضلاَ عن خبرتهم في مجال عملهم . 
  التحصیل العلمي :

أن معظم أفراد العینة هم من حملة الشهادات الدنیا (المتوسطة فما دون ، الإعدادیة) ، إذ الى ) 1یشیر الجدول (       
ین على شهادتي الدبلوم والبكالوریوس %) على التوالي . في حین بلغ نسبة الحاصل38,46% ،42,31بلغ نسبتها (

. ویعد ذلك  بحث%) على التوالي .أما حملة شهادة الدراسات العلیا فلم یظهر لهم أثر ضمن عینة ال%11,04 ،7,69(
بالنسبة للشركة المبحوثة ، لأنها تدار من قبل أفراد لیس لدیهم المؤهل العلمي والكفاءة القادرة على تبني  اً خطیر  اً مؤشر 
  اهیم والاتجاهات الإداریة المعاصرة . المف

  سنوات الخدمة في مجال العمل :
سنوات فـأقل) في مجال  10%) من أفراد العینة لدیه سنوات خدمة (50) أن نسبة (1تفید معطیات الجدول (      

سنة فأكثر) فقد بلغ 21%) . أما من لدیه خدمة (30,77سنة) بنسبة (20 -11عمله . یلیه من لدیهم خدمة  (
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%) . مما یدل أن معظم أفراد العینة ممن یمتلك خبرة طویلة في مجال العمل الإداري وصناعة 19نسبتهم ما یقارب (
  .وتسویق منتجات الشركة المبحوثة 

  )1الجدول (
  بحثوصف عینة ال

  النسبة %  التكرار  الخصائص
  38.46  20  ذكور  الجنس

  61.54  32  إناث
  100  52  المجموع

  
  العمر

21 – 30  15  28.84  
31 – 40  25  48.07  
41 – 50  8  15.40  
  7.69  4  فأكثر 50

  100  52  المجموع
  
  

  التحصیل العلمي

  42.31  22  متوسطة فما دون
  38.46  20  إعدادیة
  7.69  4  دبلوم

  11.54  6  بكالوریوس
  ـــ  ـــ  دراسات علیا

  100  52  المجموع
سنوات الخدمة في مجال 

  العمل
1 - 10  26  50  

11- 20  16  30.77  
21 – 30  6  11.54  

  7.69  4  سنة فأكثر 31
  100  52  المجموع

  الباحث بالاعتماد على استمارة الاستبانة . إعدادمن المصدر : 
  

   بحثالمستخدمة في ال والإجراءات الأسالیبـ  دسا"سا
ذات الصلة بالموضوع ،  والأجنبیةالنظري على العدید من المصادر العربیة  إطارهامفردات  إتمامفي  بحثاعتمدت ال      

بالمعلومات  الأولمهمین ، اهتم  جزأینفي حین تم انجاز الجانب التطبیقي اعتماداَ على استمارة الاستبانة التي تضمنت 
ن تخدمة في قیاس المتغیرین الرئیسیوالمؤشرات المس الإبعاد أهمفخصص للكشف عن  الآخر إماالدیمغرافیة . 

وكما  أساسیةمحاور ) 8( )سؤالاَ موزعة على  32تضمن ( إذالایصاء التسویقي ، والمیزة التنافسیة ) ،  إستراتیجیة(
تمثلت  الإحصائیةوالمؤشرات  الأسالیبتحلیل البیانات فقد تم بالاستعانة بمجموعة من  إما . ) 2( موضح في الملحق 

،  T، الانحرافات المعیاریة ، معامل الارتباط البسیط ، اختبارالموزونة الحسابیة  الأوساطبالتكرارات ،النسب المئویة ، 
  العینة بمدى استجابة  إفراد إجاباتخماسي في تحدید ال لكرت مقیاسواستخدم .)  R2( التفسیر، ومعامل    Fاختبار 

   ) . 3قدره ( ) وبوسط فرضي  5ـ  1( 
  
  



6 
 

  
  

  لثانياالمبحث 
  الایصاء التسویقي ، والمیزة التنافسیة: تأطیر مفاھیمي إستراتیجیة

  الایصاء التسویقي  إستراتیجیةأولاَـ 
  : ـ مفھوم الایصاء التسویقي 1

تباینت وجهات نظر تسویقیاَ حدیثاَ ،  ) مفهومـــاَ   Marketing Customizationیعد مصطلح الایصاء التسویقي (   
سهاماتهمالباحثین  ٕ  2( ، والجدول  كل منهم لهذا المفهوم إلیهافي تحدیده ، بسبب تباین واختلاف الزاویة التي ینظر  وا

  الباحثین لتلك المفاهیم وحسب تسلسلها الزمني :  إسهامات لبعضیشیـــــر  )
  الباحثین لمفھوم الایصاء التسویقي إسھاماتبعض :  ) 2( جدول 

  المفھوم  المصدر  ت
1  Hogan , 1991 : 1   القدرة على توفیر المنتجات حسب طلبات الزبون مستندة

  وسلوكھ الفردیة . تفضیلا تھعلى المعرفة من خلال 
2  Peppers & Rogers , 

1997 :9  
العملیة التي تستخدم معلومات الزبون لتسلیم منتجات 

  مستھدفة .
3  Kotler , 2000 : 259  المنتجات وتھیئتھا والاتصالات على  إعداد فيالقابلیة

َ لاحتیاجات  أساس وتلبیة  الإفرادواسع وشخصي وفقا
  حاجات كل زبون .

4  Keizer & Render , 
2001 :239 

التي تلبي سریع ومنخفض الكلفة للسلع والخدمات  إنتاج
َ لطلباتھم وبأسرع وقت  رغبات الزبائن الفریدة للغایة وفقا

  ممكن .
5  Shafer & Meredith 

, 2002 : 57 – 58 
رغبات الزبون  یلاءمعرض السلع والخدمات بما 

  واحتیاجاتھ .
خدمات  أوسلع  إنتاج إلىتقني مرن یھدف  إنتاجنظام  4:  2002العامري ،   6

 ، َ َ لطلبات الزبون المحددة مسبقا متنوعة ومنتجة وفقا
 َ وتسلیم  أعلىاكبر وكلفة اقل وجودة  إنتاجبذلك محققا

  . أسرع
7  Davis , 2003 : 35  لطلبات الزب إحجامالتزوید بمنتجات ذات َ  ائنكبیرة وفقا

  لمقابلة الاحتیاجات الخاصة بكل زبون .الفردیة 
8  Wessanen , 2003 : 5  المنتجات التي تلبي الحاجات  أفضلتوقع بتكوین

  والرغبات الفردیة للزبون .
9  Hazier & Render , 

2004 : 252 
وتسویق منتجات سریعة وبكلفة مخفضة ، والتي  إنتاج
  . باستمراررغبات الزبون الفریدة والمتغیرة  تؤمن

10  Krajewski & Ritz 
man , 2005 :75 

التي تتمكن من خلالھا العملیات المرنة  الإستراتیجیة
للمنظمة من تولید تنوع كبیر من السلع والخدمات وبكلف 

  الزبائن . وفقا لاحتیاجاتمخفضة وبشكل عقلاني 
  .المذكورة أعلاهالإداریة  الأدبیاتالباحث بالاعتماد على  إعدادمن المصدر : 
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  : أبرزھاعدة العدید منھا قد اشترك بخصائص  إن، یمكن القول  أعلاهبملاحظة المفاھیم      
استخدام التقنیات الحدیثة ، تلبیة احتیاجات ورغبات الزبائن ، تنویع المنتجات ، الكلفة المخفضة ، 

(  إلیھالباحث فیتفق مع ما ذھب  إماوتقدیم سلع وخدمات وفقا لطلبات الزبائن .  إنتاجالاستجابة السریعة ، 
krajewski & Ritz man  جیات المنظمة التي تھدف من استراتی إحدىالایصاء التسویقي یمثل  عدّ ) ب

خلالھا تزوید الزبائن بكل ما یرغبون بھ من سلع وخدمات في الزمان والمكان المناسبین وبالسرعة 
ذلك  مما یعنيورغباتھم المتنوعة والمتباینة . فردي تلبیة لاحتیاجاتھم  أساستكلفة وعلى  وبأقلالممكنة 

  المنظمة والزبون وكسب ثقتھ .  بعیدة الأمد بین بان الایصاء التسویقي یتوقع بناء علاقة قویة 
   الایصاء التسویقي : أھمیة ـ 2
التسویقیة ،  وأنشطتھا عمالھاأ أداءاعتماد الایصائیة في  إلىتتجھ معظم المنظمات في الوقت الحاضر    

 َ الاستراتیجیات المھمة في تحقیق العدید من الخصائص الممیزة لتلك  إحدىھا عدّ بالكبیرة و لأھمیتھانظرا
الایصاء التسویقي في النقاط  أھمیة)  Schuler & Jackson , 1988 : 9المنظمات . لذلك فقد حدد ( 

  الآتیة : 
َ معدّ خارجھا ، ب مأكان داخل المنظمة أسواء  الأولىتلبیة حاجات ورغبات الزبون بالدرجة  أ ـ َ ه موردا ھما

  من مواردھا . 
َ  عدّ  ب ـ   للایصاء التسویقي .  أساسیاالمقارنة المرجعیة جزءا
في اقل وقت ، والتركیز على فلسفة  إیاھااتھ ورغباتھ الفردیة بغیة تسلیمھ وحاج لزبونالتركیز على ا ج ـ

) ــ وتعني قیام المنظمة بالتصنیع بعدما یطلب الزبون منھا    Customer – Centricمركزیة الزبون ( 
 الإداریة) ــ في كافة المستویات  Jeffers , 2003 : 23ما یریده ورغبتھ في الشراء وكیفیة دفع السعر ( 

  المنظمة . إلىالقیمة  إضافةوالوظیفیة بھدف 
  ) : Adomavicius & Tuzhilin , 2004 : 4وھنالك من یضیف النقاط الآتیة (     
  مع الزبون .  بعیدة الأمد بناء علاقات  د ـ
  تطویر ولاء الزبون .  ه ـ
  ضمان تحقیق القیمة للمنظمة . و ـ
  :  الایصاء التسویقي إستراتیجیة بعادأـ  3
ھي : الاختبار  رئیسة إبعاد) بان للایصائیة التسویقیة ثلاثة    Pillar etal., 2004 : 7(  أشار     

 & Windوالحجم والملائمة . في حین حدد (الوظائف ،  إلىوالتصمیم ، الایصائیة المستندة 
Rangaswamy , 2001 :22   والتسلیم . وقد اتفق معھما في ذلك  الإنتاج بـ : التصمیم ، الإبعاد) تلك ،

َ  اأضافولكنھما )   Huang , 2003 : 8   ) (Venkataramanujam , 2005 : 2 – 11من (  لك بعدا
    لیصبح عددھا أربعة . تسویق المنتجوھو :  لاأ أخر
  :  الإبعادوفیما یلي توضیح موجز لكل من ھذه      

  أ ـ التصمیم :
وبالكیفیة التي  تحدید الشكل المادي ومظھر ومكونات المنتجات وعملیات التحویل ، إلىنشاط یھدف     

التي تسعر یتم فیھا مقابلة القدرات التكنولوجیة للمنظمة مع احتیاجات السوق لتطویر مواصفات المنتجات 
في تصمیم المنتج ھو جعلھ الأكثر ھیمنة المبدأ  إن).  48 – 13:  2006بشكل تنافسي ( محسن والنجار ، 

َ ، لان البساطة ستسھل كل من   )( الطویل والحافظ  أشارالاستخدام . لذلك  أوك والاستھلا الإنتاجبسیطا
َ ،  أخذھاات الواجب عدّ مجموعة من ال إلى في الحسبان عند تصمیم منتج معین ھي : الكلفة المخفضة نسبیا

لذلك ینبغي أن یكون الكمالیة .  أوجودة عالیة ، والصفات الجمالیة الاستخدام ،  أواقتصادیة الاستعمال 



8 
 

على أداء عدة وظائف لإشباع حاجات الزبون وتوقعاتھ أھمھا  (الطویل والحافظ  تصمیم المنتج قادرا
،2002 :14: (  

 عالیة ، ومتانة عالیة لحمایتھ من المؤثرات  . إنتاجیةحجم معقول ، طاقة فنیة  )1(
 وظائفھ . وأداءالاستمراریة بالعمل  )2(
 عطل أو توقف . الوظیفة المناطة بالمنتج دون فشل أو تأدیة: التصمیم قادر على  لمعولیةا )3(
 الصیانة بسھولة ویسر . وإجراءالمستھلكة أو التالفة بسھولة ،  الأجزاءتبدیل  إمكانیةالصیانة :  )4(
  للزبون . أذىأو  إضرارالمنتج دون حدوث  عند استعمال الأمان: توفیر درجة عالیة من  ــانالأم )5(
  :  الإنتاجب ـ 
   سلع وخدمات . إلى المدخلاتعملیة تحویل     

  ج ـ التسلیم : 
وتسلیمھا في الوقت المحدد وحسب  بانتظاممدى قدرة المنظمة على مقابلة طلبات الزبائن للمنتجات     

) .ویتضمن التسلیم أو التنافس على أساس الوقت ثلاثة جوانب أو  30:  1998الجدولة الزمنیة ( سلیمان ، 
  ) :  59:  2006ھي ( محسن والنجار ،  أسبقیات

السرعة في التسلیم وتقاس بمقدار الوقت الواقع بین تاریخ استلام طلب الزبون وتاریخ تلبیتھ ،  )1(
 وھذا یعتمد على مدى قدرة المنظمة في الاحتفاظ بالمخزون أو الطاقة الفائضة .

نتظرون للحصول على الخدمة التسلیم بالوقت المحدد ویقاس بالنسبة المئویة للزبائن الذین ی )2(
 المطلوبة ولمدة معینة .

                                             . وإنتاجھبمقدار الوقت المطلوب لتطویر وتصمیم منتج جدید السرعة في التطویر ویقاس  )3(
  د ـ تسویق المنتج :

مع  ینسجممدى قدرة المنظمة على تسویق منتجات قادرة على تلبیة حاجات ورغبات الزبون ، وبما    
أو ھو قیام المنظمة بتسویق المنتجات التي تلبي حاجات ورغبات الزبون ، من  عاداتھ وسلوكھ الشرائي .

 (Wind & Rangaswamyخلال التنسیق والتفاعل معھ والتعرف على عادات والسلوك الشرائي لھ 
2001:22 . (  

               ثانیاَ ـ المیزة التنافسیة
  ـ مفھوم المیزة التنافسیة : 1

َ ما تسعى      َ دائما َ استراتیجیا ظل  تحقیقھ في إلىیعد امتلاك المنظمة للمیزة التنافسیة وتطویرھا ھدفا
) 3مفھومھا ، والجدول (ن في تحدید وحثتحدیات تنافسیة شدیدة ومستمرة . وقد اختلف الكتاب والبا

  :یوضح بعض ھذه المفاھیم 

  الباحثین لمفھوم المیزة التنافسیة  إسھاماتبعض :  )3جدول (
  المفھوم  المصدر  ت

1  Pitts & leis , 1996 : 
68  

 إلىما تمتلكھ المنظمات من موارد بشریة تصل 
 أساسیةدرجة من المھارات وتصبح كفاءات 

  الاستمرار في المنافسة من دونھا . لایمكنھا

2  Whitehill  etal., 
1997 : 625 

مترابطة للسیطرة على  لإستراتیجیةتنفیذ علمي 
  ثروة المستقبل .
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  80:  1998خلیل ،   3

 وإشباعھاقدرة المنظمة على تحقیق حاجات الزبون 
بالسلع والخدمات التي یرغب في الحصول علیھا ، 
من خلال استثمار الموارد المادیة والبشریة 

  . كافةوالتكنولوجیة 

4  Wity ,et al ., 1998 
:385  

خلق القیمة عندما لایستطیع  إستراتیجیةعملیة تنفیذ 
تنفیذھا ، وغیر  احد المنافسین الجدد والحالیین

  قادرین على الاستنساخ أو الاستفادة من مزایاھا .

5  Chaharbaghi & 
Lynch , 1999 : 75  

ما تمتلكھ المنظمة من قدرات وموارد یجري 
 التنافسیة المناسبة ، الإستراتیجیةاستیعابھا في 

وتحقیق الاستمراریة والتواصل في التفوق من خلال 
  التجدید والتطویر المستمر للموارد .

 37:  2002بني حمدان ،   6
الفوز للمنظمة على منافسیھا ، القدرة على تحقیق 

وتحقیق البقاء في عالم  الإرباحومن ثم جني 
  . الإعمال

 151:  2005،  ألزغبي  7
بھ  وتختصأي شيء أو عمل تحصل علیھ المنظمة 

مقارنة بالمنظمات المنافسة التي ترغب في الحصول 
  علیھ .

 27:  2006المغربي ،   8

تنافس الغیر من  إنالمجالات التي یمكن للمنظمة 
فاعلیة ، كأن تمتلك قوة في  أكثرخلالھا بطریقة 

أو البشریة  الإنتاجیةالتسویقیة أو  أنشطتھا إحدى
  ...الخ دون منافسیھا .

 434:  2007كوتلر ،   9
ما تقدمھ المنظمة للزبائن من قیمة اكبر سواء في 

أو تقدیم منافع اكبر ولمدة زمنیة طویلة  الأسعارأقل 
.  

 62:  2007المسعودي ،   10
تحقیق التمیز بأعلى العوائد مع  إلىسعي المنظمة 

الحالیة ، وتعزیز المحافظة على قدراتھا التنافسیة 
  . باستمرارقدراتھا المستقبلیة 

:  2009محسن والنجار ،   11
54 

خلق نظام یمتلك میزة فریدة أو ممیزة یتفوق بھا 
عن المنافسین من خلال تقدیم قیمة للزبون بطریقة 

،  باستمراركفوءة ومستدامة ، المحافظة علیھا 
  من المنافسین . أفضلبشكل وعرضھا وتقدیمھا 

         الإداریة . الأدبیاتبالاعتماد على إعداد الباحث من المصدر : 
المیزة التنافسیة ھي التي تحقق النجاح والتفوق المستمر والموقع المتمیز  إنمما تقدم ، یمكن القول    

َ ، ویصعب أو  مدةتستمر ل لأنھاللمنظمة مقارنة بالمنافسین ،  والأفضل استحالة تقلیدھا زمنیة طویلة جدا
الكثیر من المال والوقت وللموارد والقدرات ذات السمات النادرة  إلىلكونھا تحتاج  الآخرینمن قبل 

المیزة التنافسیة المستدامة تتمكن  إن) بقولھ :   Wity , et al . , 2000 : 386والقیمة . وھذا ما یؤكده ( 
استنساخھا أو تقلیدھا من قبل المنافسین ، ولا تفقد خصائصھا وتمیزھا وقیمتھا  من تحقیق مزایا لایمكن

بفعل التغیرات البیئیة . لذا یمكن تعریفھا بأنھا : ما تمتلكھ المنظمة من موارد نادرة وممیزة تمكنھا من 
طویر المستمر التجدید والت من خلالتعزز من قدراتھا المستقبلیة تلبیة حاجات ورغبات الزبائن الفردیة و

  لتلك الموارد وبما یجعلھا ملائمة للتغیرات البیئیة . 
  :المیزة التنافسیة  أھمیة ـ2
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  بالنقاط الآتیة : الإعمالالمیزة التنافسیة لمنظمات  أھمیةیمكن حصر    
َ  أ ـ لمواجھة تحدیات السوق والمنظمات المنافسة ، من خلال قیام المنظمة بتنمیة معرفتھا تعد سلاحا

  ) .  Whitehill etal., 1996 : 625التنافسیة وقدرتھا على تلبیة احتیاجات الزبائن في المستقبل ( 
َ لتحدید المنظمات الناجحة عن غیرھا ،  ب ـ نماذج جدیدة یصعب تقلیدھا  بإیجادتتمیز  لأنھاتمثل مقیاسا

  ) .  Macmillan & Tampon , 2000 : 89ومحاكاتھا ( 
 لإرضاءبین المنافسین، والسعي  أفضللتحقیق موقع  والإمكانیات تمكن المنظمة من استغلال الموارد ج ـ

نافسة تقلیدھا ( المالزبائن من خلال التعرف على حاجاتھم وأذواقھم بصورة یصعب على المنظمات 
Chase , 2003 : 33  . (  

مستویات  إلىیتطلب منھا الارتقاء بأدائھا بأداء المنظمة المتحقق والعاملین فیھا ، مما  أساساترتبط  د ـ
  ) . 194: 2008زمنیة مختلفة ( البكري ،  دوق بھ على أداء المنافسین ولمدتتف
مقارنة بالمنافسین ، من خلال تبني  الأساسیةتحدد مدى قدرة المنظمة على توافر عناصر النجاح  ـ ـھ

  ) .       135:  2000تتوافر فیھا جمیع مقومات النجاح ( عوض ،  الأمداستراتیجیات تنافسیة بعیدة 
 عندما تمتلك تمتلك میزة تنافسیة نأ) فیؤكد بأنھ یمكن للمنظمات   (Cameron , 2008 : 11 أمــا

بمستویات عالیة  الإنتاج إلى. وھذا یقود  الآخرینمن قبل  یمكن تقلیدھا عملیات خلق القیمة ومواقع لا
َ ، مما یعد ذلك میزة تنافسیة مھمة من قبل الزبائن . ومن أمثلة ھذه المیزات : جودة المنتج أو الخدمة  جدا

  . والتنوع في الخیار ، ... وغیرھا الإبداع، سعره ، سرعة التسلیم ، مستوى 
  :استراتیجیات المیزة التنافسیة ـ  3

     َ  الإرباحتسھم في تحقیق میزة تنافسیة مستدامة ینتج عنھا نمو  أنیمكن للاستراتیجیات التنافسیة عموما
لكل منظمة  أن على)   Porter , 1996 : 62) . ویؤكد (   Hill & Jones , 2008 : 77  وزیادتھا (
َ من  إستراتیجیة ووسائل تحقیقھا  إلیھاالتي ترغب في الوصول  الأھدافتنافسیة شاملة ، تمثل خلیطا

المنظمة والبیئة المحیطة بھا ، وان  أنشطةیجاد الموائمة والتكامل بین إ:  أنھاعلى  للإستراتیجیةوینظر 
طھا التسویقي بصورة قادرة على تأدیة نشاھذه الموائمة ضروریة لتحقیق المیزة التنافسیة ، بحیث تجعلھا 

  ):   Whelan & Hunger, 2006 : 148أفضل من منافسیھا وھي كالآتي ( 
  القیادة في التكالیف  إستراتیجیة أ ـ

مقارنة بالمنظمات  الإجمالیةوتعني اكتساب المنظمة میزة تنافسیة من خلال تحقیق أقل التكالیف     
تحقق میزة تنافسیة أذا استطاعت أن تخفض ) . ویمكن للمنظمة أن  Daft , 2003 : 170المنافسة ( 

أقل من أسعار المنافسین مع تحقیق قدر مناسب من  راسعأبتكلفتھا بالشكل الذي یمكنھا من بیع منتجاتھا 
  .  الإرباح

َ  أساسا علىوتركز  :  التمایز إستراتیجیة ب ـ َ ومستعدا الخصائص غیر السعریة بما یجعل الزبون مسرورا
تتطلب من المنظمة تقدیم سلع وخدمات فریدة ذات قیمة عالیة من  أنھالدفع قیمة أكبر للسلعة . بمعنى 

  التي یقدمھا المنافسون . التمایز عن تلك 
  التركیز  إستراتیجیة ج ـ
 الأسواقالمنتجات أو قطاعات المستھلكین أو  تضییق خطوط باتجاهتركیز المنظمة  إلىوتشیر     

َ لھذه  تحقیق المیزة التنافسیة ، أما من خلال مدخل التمایز أو من  الإستراتیجیة منالمستھدفة ، ویمكنھا وفقا
  خلال مدخل القیادة في التكالیف .
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  مؤشرات المیزة التنافسیة:ـ  4
َ للتسلسل 4یوضح الجدول ( ) أھم مؤشرات المیزة التنافسیة التي أوردھا بعض الكتاب والباحثین وفقا

  الزمني :
  بعض مؤشرات المیزة التنافسیة :  )4جدول (

الاستجابة   الإبداع  الكلفة  الجودة  المصدر  ت
المقدرة   الكفاءة  للزبون

  الجوھریة
1 Krajeweski, 1996 X X         
2  Pitts & Lee, 1996         X   
3  Slack , 1998 X     X     

4  Harrison & John, 
1998  

          X 

5  Bowman , 1999         X   
6  Cutler , 2000       X     
7  Hill & Jones , 2001           X 
8  Hit et al.,2001           X 
9  Davis et al.,2003 X X   X     

10  Adams & Lamont 
,2003 

        X   

11  Aaker , 2004   X       X 
 X X         2005،  ألزغبي  12
     X     X 2005شافیر و میردیث ،   13
14  Hill & Jones , 2008 X   X X X   
15  Dreher et al., 2008     X   X   
     X   X X 2008، نجم   16
   X   X  X X 2008رشید وجلاب ،   17

18  Carpenter & Sanders 
, 2009 

          X 

 X     X X X 2009البناء ،   19
 7 8 8 4 3 8  المجموع  

  .اعلاهالإداریة  الأدبیاتبالاعتماد على من إعداد الباحث المصدر : 
على أن  اتفقتمعظم وجھات النظر قد ) أعلاه ، یتضح أن 4بملاحظة النتائج الواردة في الجدول ( 

مؤشرات المیزة التنافسیة تنحصر في الآتي : الجودة ، الاستجابة للزبون ، الكفاءة ، والمقدرة الجوھریة . 
  یما یلي شرح موجز لكل مؤشر من ھذه المؤشرات :وف
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  أ ـ الجودة 
في  رعةاالمتسأدت التغیرات  إذ، الإداریة  الأدبیاتتعد الجودة من أكثر المفاھیم التسویقیة تداولاَ في     

(  الإنتاجیةفي أداء عملیاتھم  مدیرینأسبقیة تنافسیة یعتمدھا الجعلھا ذات  إلىثقافة الزبائن وأذواقھم 
Davis et al., 2003 : 214  الانتقال من التركیز على  إلى) . وقد أدى الاھتمام المتزاید بتحسین الجودة

الجید لمختلف نشاطات  للأداءمحصلة  هعدّ  إلى،  المنتج وضرورة أنتاجھ بمواصفات تلبي رغبات الزبائن
 2001فھي تتمیز ببعدین ھما ( رحال ویحیاوي ، ، والمالیة ، ... الخ . لذلك  الإنتاجیةالمنظمة التسویقیة ، 

 :42  : (  
  ـ ویرتبط بتخفیض التكالیف للحصول على الجودة .  ـ البعد الاقتصادي 1
  الزبائن . وإرضاءـ ویرتبط بتحفیز العاملین  ـ البعد الاجتماعي 2

الزبائن ، وھي الأساس في تحقیق  إرضاءأن الجودة تعني  إلى)  Armstrong , 2009 :151وأشار (    
) بأنھا تقدیم منتجات متمیزة  Zeithmal & Betner , 2000: 36المیزة التنافسیة . في حین عرفھا (

بكونھا تلبیة لتوقعات  إلیھا) فینظران  Krajewski & Ritzman , 1992 : 82وذات تفوق عال . أما (
الزبون أو تجاوزھا . لذلك فأن المنظمات التي ترید التنافس بالجودة علیھا الاعتماد على عدة مقومات 

  ) : 124:  2001أھمھا (مصطفى ، 
العلیا .                                                                                                الإدارة اھتماماتــ جعل الجودة من 

  ــ تبني مفھوم التحسین المستمر .
  ــ ضمان الأداء السلیم . 
  ب ـ الاستجابة للزبون 

على الزبائن لحصول ا إلىیؤدي  لأنھیعد ھذا المؤشر من أھم المؤشرات لقیاس أداء المنظمات ،     
أن تلبیة احتیاجات  إلى)  Kook & Vanzyl , 2002 : 1زمنیة طویلة . وأشار ( مدةوالمحافظة علیھم ل
العلاقة معھم تصبح حمیمة من خلال الاستجابة لرغباتھم .  وإدامة،  إلیھم الإصغاءالزبائن من خلال 

) على أن أحدى الوسائل المھمة في تعزیز تنافسیة المنظمة یكمن   Kotler , 1997 : 475- 478ویؤكد (
أفضل واستجابة أسرع مما یقدمھ المنافسون لتلبیة في مواصلة تقدیمھا سلع وخدمات جدیدة ذات نوعیة 

احتیاجات ورغبات زبائنھا وكسب ولائھم ، فضلاعَن كسب زبائن جدد یفضلون التعامل مع المنظمات 
  .  الأفضل

أھمیة  الأكثرلما تقدم ، یمكن القول أن حاجات الزبائن والاستجابة لھا تمثل الخصائص  ادااستن    
لمنتجات المنظمة ، وأن التغیرات الحاصلة في السوق یمكن رصدھا من خلال التغیر في احتیاجات 

  ) .  Henning , 2001 : 1الزبائن (
  الكفاءةج ـ 
َ لتلك القیمة ( إلىتشیر       Johnson & Scholesتقدیم أعلى قیمة للزبون مقابل القدر الذي یعتقده مناسبا

على التكیف المستمر مع البیئة والبقاء فیھا ، من خلال الاستخدام ) .كما تعني القدرة 145 : 1997 ,
) . وتتحدد الكفاءة Bowman , 1996 :48زمنیة ( متاحة سواء كانت بشریة أم مادیة أالكفء للموارد الم

من خلال تخفیض الكلف بالاعتماد على : اقتصادیات الحجم ، تصمیم العملیة / أو المنتج ، الخبرة والتعلم 
)Johnson & Scholes , 1997 : 146   ھدف) . لذلك تعد الكفاءة ً ً بعید ا یحقق للمنظمة البقاء  الأمد ا

  ویردع منافسیھا . 
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  د ـ المقدرة الجوھریة 
تواجھ المنظمات تحدیات كبیرة تتمثل في المنافسة الشدیدة والتقلب في أذواق الزبائن ، لذلك ینبغي أن     

تكون مرنة لمساعدة العاملین فیھا في تحدید نقاط قوتھم لتعزیزھا ونقاط ضعفھم لتجاوزھا ، من خلال 
برات والمھارات لتطویر قدرات التدریب المستمر والتعلیم ، وھذا ما یعزز الاتجاه نحو الاھتمام بالخ

) . لذلك  Cardy & Glands , 2007 :31زیز قدرات المنظمة من جانب أخر (العاملین من جانب وتع
یمكن تعریف المقدرة الجوھریة على أنھا : المھارات التي تمكن المنظمة من التفوق في أدائھا واكتساب 

 كما عرفھا.  ) Johnson & Schools , 1997 : 141القدرة على التنافس بشكل أفضل (
)Thompson & Strickland , 2003 : 366  (: وأفضل الطرقنقاط قوة لموارد المنظمة  على أنھا 

ً : خلیط ) فیعداھاMacmilland & Tampoe ,2000 : 347بینما ( للتفوق على المنافسین . من  ا
 Hitt etالتقنیات والقابلیات والموارد لتكوین قابلیة تنظیمیة فریدة تحقق المیزة التنافسیة . في حین یرى ( 

al , 2001 : 81  بأنھا : القابلیات التي تعمل كمصدر للمیزة التنافسیة في المنظمة والتي تمیزھا عن (
الذي تنجزه  الشيءعلى أنھا :  إلیھار ) فینظ Daft , 2010 : 80منافسیھا وتعكس خصوصیتھا . أما ( 

وینبغي للمقدرة الجوھریة أن تتصف بمجموعة من  المنظمة بشكل ممیز ومنفرد مقارنة بمنافسیھا . 
  ) : Hit , et al ., 2001 : 120( الخصائص أبرزھا 

  الأوقات .ـ أمكانیة تحقیقھا في كل  3       ـ صعوبة تقلیدھا . 2    ـ عدم وضوحھا للمنافسین . 1
  ـ مھمة لبقاء المنظمة للأمدین القریب والبعید . 4
                                                                       ـ تمثل مزیج من المھارات الفردیة والموارد والعملیات .                                                                          5

  الثالثالمبحث 
 واختبار الفرضیات بحثعرض وتحلیل نتائج ال

 لكرتمقیاس  باستخدام، یتناول ھذا المبحث عرض وتحلیل للنتائج التي أظھرتھا استمارة الاستبانة       
َ من مجتمع ال52الخماسي ، بھدف الوقوف على آراء استجابة المبحوثین البالغ عددھم ( ، كما  بحث) فردا

الحسابیة الموزونة والانحرافات المعیاریة للوقوف على مدى التجانس والانسجام في  الأوساطتم استخدام 
) كمعیار لقیاس وتقییم درجة الاستجابة ضمن 3الوسط الفرضي البالغ ( واعتمادأفراد العینة ،  إجابات

  الاستبانة .  لأوزانالتقدیر اللفظي 
  الایصاء التسویقي  إستراتیجیةلأبعاد  بحثأفراد عینة الأولاَ ـ تحلیل استجابات 

 على الأساسقد تركزت بالدرجة  عینة الأفراد  إجابات) أن معظم 1تشیر النتائج الواردة في الملحق (    
َ للمقیاس المعتمد ،  ھالتصمیم ، من خلال ما جمع بعُد إذ بلغ الوسط الحسابي الموزون من درجات وفقا

 والأھمیة%) ، یلیھ في الترتیب 84,73( إجابة)وشدة  12,1وانحراف معیاري ()  69,3البعُد (العام لھذا 
 %)36,68( إجابة) وشدة 20,1) وانحراف معیاري ( 42,3بعُد التسلیم بوسط حسابي موزون عام قدره (

) 34,3الترتیب الثالث لحصولھ على وسط حسابي موزون عام قدره ( الإنتاج. في حین أحتل بعُد 
بالترتیب الرابع بعُد تسویق المنتج فقد جاء  إما%) . 92,66( إجابة) وشدة 98,0وانحراف معیاري (

من وجھة نظر أفراد العینة ، لحصولھ على وسط حسابي موزون عام قدره  الأھمیةمن حیث  والأخیر
  %) . 13,64( إجابة) وشدة 10,1) وانحراف معیاري (20,3(

) 20,3، 42,3، 34,3، 69,3المذكورة والبالغة ( للإبعادابیة الموزونة العامة الحس الأوساطوبمقارنة     
 علىالعینة متفقون  إفراد) نجدھا أكبر منھ . مما یدل أن 3مع الوسط الفرضي البالغ (على التوالي 
على التوالي  % )13,64% ، 36,68% ،92,66% ، 84,73بنسب متفاوتة بلغت ( الإبعادمضامین تلك 

َ لوجھة نظرھم . ویعود السبب في ذلك  أھمیة ھذه الأبعاد في  عنلدیھم  والإدراكدرجة الوعي  إلىوفقا
َ للمؤشرات  الإبعادالنسبیة لھذه  الأھمیة) 5مجال عملھم . ویوضح الجدول ( المعتمدة  الإحصائیةوفقا
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َ  الإبعادقوف على أي من ھذه العینة من جھة ، وكذلك الو إفراد اھتمام أولویاتللوقوف على  یأخذ حیزا
  من جھة أخرى .  بحثأكبر من غیره على مستوى عینة ال

  
  

    N = 52 الایصاء التسویقي إستراتیجیةالنسبیة لأبعاد  الأھمیة:  )5جدول (

  البعُد
الوسط 

الحسابي 
  الموزون العام

الانحراف 
الترتیب   الإجابةشدة   المعیاري

  النسبي

  الأول  %73, 84  1, 12  3, 69  التصمیم
  الثالث  %66, 92  0, 98  3, 34  الإنتاج
  الثاني  %68, 36  1, 20  3, 42  التسلیم

  الرابع  %64, 13  1, 10  3, 20  تسویق المنتج
    الحاسبة . مخرجات بالاعتماد على من إعداد الباحث المصدر :        

فیمكن توضیحھا وفق الأبعاد الآتیة : التفصیلیة لاستجابات أفراد العینة ، بحثإما نتائج ال  
  ـ التصمیم  1

   )X1ـ X4( فقرات ھذا البعُــد عند العینة أفرا إجابات) أن 1یتضح من النتائج الواردة في الملحق (    
َ ، بسبب تجاوز أوساطھا الحسابیة الموزونة والبالغة ( َ واضحا  56,3، 92,3، 87,3قد حققت تفوقا

% 31,77) . مما یدل على أتفاق أفراد العینة بنسبة (3للوسط الفرضي البالغ () على التوالي 42,3،
أفراد العینة  إجاباتمضمون ھذه الفقرات . وتركزت معظم  عن% ) 68 ,%46 ،%15,71 ،46,78،

مع حاجات وطلبات  یتلاءموبالشكل الذي  باستمرار) ( تغیر المنظمة تصمیم المنتج X2حول الفقرة (
َ ) ، إذ بلغ وسطھا الحسابي الموزون ( الزبون الفردیة ) 3,92بالجودة العالیة والكلفة المخفضة نسبیا

) (تسمح المنظمة X4%) . في حین احتلت الفقرة (46,78وشدة إجابة ( )01,1وانحرافھا المعیاري (
ومقترحاتھ حول تصمیم المنتج الذي یرغب فیھ ) الترتیب الرابع والأخیر من حیث  أرائھ إبداءللزبون 
وشدة  )13,1) وانحراف معیاري (42,3النسبیة لحصولھا على أقل وسط حسابي موزون وقدره ( الأھمیة
سابي ) فقد احتلتا الترتیبین الثاني والثالث ،إذ بلغ وسطھما الحX1  ،X3%) . أما الفقرتین (46,68إجابة (

) %15,71% ،31,77) وبشدة إجابة (16,1،  21,1) وانحرافھما المعیاري (56,3، 87,3الموزون (
  على التوالي . 

  ـ الإنتاج  2
ظُھر النتائج الواردة بالملحق (     َ باتجاه  X5 ،X7 ،X8) أن فقرات ھذا البعُد (1ت َ واضحا ) قد حققت تفوقا

المبحوثة ، بسبب تجاوز أوساطھا الحسابیة الموزونة والبالغة شیوع ھذا المحور على مستوى المنظمة 
على أن أفراد العینة متفقون ). مما یدل 3) على التوالي الوسط الفرضي البالغ ( 96,3، 50,3، 25,3(

% )على التوالي . في حین 23,79% ،70% ، 65على مضامین ھذه الفقرات وبنسب متفاوتة بلغت (
تستطیع المنظمة تلبیة طلبات ) (  X6سلبیة بشأن الفقرة ( بحثأفراد عینة الكانت اتجاھات واستجابات 

 َ ) 67,2المحدد ) ، بسبب انخفاض وسطھا الحسابي الموزون والبالغ ( ونوعا وبالوقتالزبون الفردیة كما
عینة ال% ) . وتركزت معظم إجابات أفراد 46,53) ، وبنسبة أتفاق بلغت (3عن الوسط الفرضي البالغ (

وبما یواكب التطور ) ( تتبنى المنظمة سیاسة التجدید والابتكار في عملیاتھا الإنتاجیة X8لى الفقرة (ع
) 84,0) وانحراف معیاري (96,3والتقدم التكنولوجي ) . إذ حصلت على وسط حسابي موزون قدره (

علیھا . یلیھ في الترتیب الموزونة لبقیة الفقرات المتفق %) مقارنة بالأوساط الحسابیة 23,79وشدة إجابة (
) ( تمتلك المنظمة خطوط إنتاج ذات مرونة عالیة ، یمكنھا من إنتاج منتجاتھا وفق  X7والأھمیة الفقرة (

) وانحراف  50,3تصمیم مرغوب فیھ من قبل الزبون ) ، إذ حصلت على وسط حسابي موزون قدره (
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ذات خبرات  ملاكاتتوافر لدى المنظمة ) ( یX5%) . أما الفقرة (70) وشدة إجابة ( 96,0معیاري (
وكفاءات فنیة قادرة على تحقیق الإنتاج ، بما یتلاءم وطلبات الزبون الفردیة للتصمیم ) فقد احتلت المرتبة 

) وشدة 06,1) وانحراف معیاري (25,3الأخیرة من حیث الأھمیة إذ بلغ وسطھا الحسابي الموزون (
                                                                                                    %) .65إجابة (

  ـ التسلیم  3
َ  X9ـ  X12(أن جمیع فقرات ھذا البعُد الى ) 1تشیر النتائج الواردة بالملحق (     َ واضحا ) قد حققت تفوقا

، بسبب تجاوز أوساطھا الحسابیة الموزونة  نحو شیوع وأتباع ھذا البعُد على مستوى المنظمة المبحوثة
) . مما یعني أتفاق أفراد 3)على التوالي الوسط الفرضي البالغ ( 31,3،  63,3،  37,3،  37,3والبالغة (
% ) على التوالي على مضمون ھذه 15,66% ،69,72% ،31,67% ،31,67بنسبة ( بحثعینة ال

) (تتفوق المنظمة على منافسیھا بسرعة X11على الفقرة (الفقرات . وتركزت معظم إجابات أفراد العینة 
) 05,1) وانحراف معیاري (63,3(الاستجابة في تقدیم المنتج للزبون ) .إذ بلغ وسطھا الحسابي الموزون 

) ( یشعر الزبون بالرضا  X9  ،X10.یلیھا في الترتیب والأھمیة الفقرتین (%) 69,72وشدة إجابة (
على المنتج بأسرع وقت وبأقل جھد وكلفة  ، تستخدم المنظمة الأسالیب والتقنیات والسعادة التامة لحصولھ 

وقدره  ھنفسالحدیثة في انجاز وتسلیم المنتج للزبون ) ، إذ حصل كلیھما على الوسط الحسابي الموزون 
) على التوالي . أما 21,1،  36,1انحراف معیاري (%) و31,67س شدة الإجابة البالغة (فون) 37,3(

الى تسلیم المنتج للزبون في موعده ) والمتضمنة تبسیط الإجراءات الإداریة والفنیة یؤدي X12الفقرة (
المحدد ، فقد احتلت الترتیب الرابع والأخیر من حیث الأھمیة لحصولھا على وسط حسابي موزون قدره 

  %) . 15,66) وشدة إجابة (21,1() وانحراف معیاري 31,3(
  ـ تسویق المنتج  4

) الخاصة بھذا البعُد قد حققت X13 ،X14 ،X16) أن الفقرات (1یظھر من النتائج الواردة في الملحق (    
َ نحو شیو َ واضحا عھ على مستوى المنظمة المبحوثة ، بسبب تجاوز أوساطھا الحسابیة الموزونة تفوقا

) . مما یؤكد أتفاق أفراد العینة 3) على التوالي الوسط الفرضي البالغ (21,3،  31,3،  52,3والبالغة (
%) على التوالي . في 23,64% ،15,66% ،38,70مضامین ھذه الفقرات وبنسب متفاوتة بلغت ( على

(تتفق المنظمة مع الزبون على ) X15أفراد العینة سلبیة بشأن الفقرة ( واستجاباتحین كانت اتجاھات 
َ لأسلوب تسویق المنتج ) بسبب انخفاض الوسط الحسابي الموزون لھذه الفقرة والبالغ تحدید السع ر وفقا

عینة الوتركزت معظم إجابات أفراد %) . 77,55) وبنسبة أتفاق (3) عن الوسط الفرضي البالغ (79,2(
) (تستخدم المنظمة وسائل الاتصال الحدیثة في التعامل مع زبائنھا وتسویق منتجاتھا) . X13الفقرة ( على

%) . في 38,70) وشدة إجابتھا (06,1) وانحرافھا المعیاري (52,3إذ بلغ وسطھا الحسابي الموزون (
خبرات ) (تمتلك المنظمة كفاءات إداریة وX14  ،X16الموزونة للفقرتین (حین كانت الأوساط الحسابیة 

حاجات فنیة ومھارات عالیة في تسویق منتجاتھا ، یمكن للمنظمة تسویق منتجات قادرة على تلبیة 
،   31,3ورغبات الزبون الفردیة ، وبما یتلاءم مع عادات وسلوكھ الشرائي) متقاربة فیما بینھا . إذ بلغت (

%) وبذلك احتلتا الترتیب الثاني 23,64% ،15,66شدة إجابة () و1،  18,1) وانحراف معیاري (21,3
  والثالث على التوالي . 

َ لما تقدم ، یمكن القول أن على المنظمة المبحوثة أن تدرك بأن الھدف من      الایصاء  إستراتیجیةاستنادا
التسویقي ھو تقلیل الجھد والوقت والكلفة للزبون ، فضلاَ عن تنمیة توجھاتھا السوقیة نحو حاجات 

تقلیل التكالیف من خلال قیامھا بتوجیھ الزبون في الحصول على  إلىد الشخصیة ، والسعي ورغبات الفر
ورغباتھ الفردیة ، والسعي لزیادة إیراداتھا في الأمد البعید من خلال المنتج بعد التعرف على حاجاتھ  

وفنیة ذات خبرات إداریة  ملاكاتكسب ثقتھ وولاءه ، وبیع أكثر من منتج للزبائن ، فضلاَ عن امتلاكھا ل
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عالیة قادرة على تقدیم أكثر من منتج وتلبیة الطلبات ومعدات ذات مرونة  وأجھزةومھارات متنوعة ، 
 . َ َ ونوعا   الفردیة المتباینة كما

  لمؤشرات المیزة التنافسیة  بحثأفراد عینة ال استجاباتثانیاَ ـ تحلیل 
 الأساسبالدرجة تركزت  دراسة) ، أن معظم إجابات أفراد عینة ال1تشیر النتائج الواردة بالملحق (    
َ للمقیاس المعتمد ، إذ بلغ الوسط  مؤشر الاستجابة للزبون من خلال ما حصل على علیھ من درجات وفقا

%) ، یلیھ 40,84إجابة () وشدة 73,0) وانحراف معیاري (22,4الحسابي الموزون العام لھذا المؤشر (
) 75,0) وانحراف معیاري (21,4الجودة بوسط حسابي موزون عام بلغ ( رمؤش والأھمیةفي الترتیب 

الترتیب الثالث لحصولھ على وسط %) . في حین احتل مؤشر المقدرة الجوھریة 23,84وشدة إجابة (
%) . أما مؤشر 82 ,69) وشدة إجابة (81,0) وانحراف معیاري (14,4حسابي موزون عام قدره (

الكفاءة فقد جاء بالمرتبة الرابعة والأخیرة من حیث الأھمیة من وجھة نظر أفراد العینة ، إذ بلغ وسطھ 
  %) . 65,63) وشدة إجابة بلغت (07,1) وانحراف معیاري (18,3الحسابي الموزون العام (

،  18,3،  22,4،  21,4والبالغة (رة وبمقارنة الأوساط الحسابیة الموزونة العامة للمؤشرات المذكو    
) نجدھا أكبر منھ . مما یدل أن أفراد العینة متفقون حول 3) على التوالي مع الوسط الفرضي البالغ (14,4

%) على 69,82% ،65,63% ،40,84% ، 23,84مضامین تلك المؤشرات بنسب متفاوتة بلغت (
َ لوجھة نظرھم ، ویعود سبب ذلك إلى درجة الوعي  لدیھم حول أھمیة ھذه  والإدراكالتوالي ،وفقا

َ للمقاییس  الأھمیة) 6المؤشرات في مجال عملھم . ویوضح الجدول ( النسبیة لھذه المؤشرات وفقا
ن تحدید أي من ھذه أفراد العینة من جھة ،فضلاَ ع اھتمامالمعتمدة للوقوف على أولویات  الإحصائیة

َ أكبر عن غیره على مستوى تلك العینة من جھة أخرى .                                                                                                                               المؤشرات یأخذ حیزا
        N = 52تنافسیة الأھمیة النسبیة لمؤشرات المیزة ال:  )6جدول (

الوسط الحسابي   المؤشر
  الموزون العام

الانحراف 
  الترتیب النسبي  شدة الإجابة  المعیاري

  الثاني  %23,84  75,0  21,4  الجودة
  الأول  %40,84  73,0  22,4  الاستجابة للزبون

  الرابع  %65,63  07,1  18,3  الكفاءة
  الثالث  %82و69  81,0  14,4  المقدرة الجوھریة

  . الحاسبة مخرجاتبالاعتماد على من إعداد الباحث المصدر : 
  ، فیمكن توضیحھا وفق الآتي :  العینةالتفصیلیة لاستجابات أفراد  بحثأما نتائج ال      
  ـ الجودة  1

) y1  - y4فقرات ھذا المؤشر ( عن) أن إجابات أفراد العینة 1یتضح من النتائج الواردة في الملحق (    
َ ، بسبب تجاوز أوساطھا الحسابیة  َ واضحا ) 40,4،  56,4،  15,4،  73,3الموزونة والبالغة (حققت تفوقا

% ، 08,83% ، 62,74) . مما یدل على أتفاق أفراد العینة بنسبة (3على التوالي للوسط الفرضي البالغ (
الفقرة  علىد العینة مضامین ھذه الفقرات . وتركزت معظم إجابات أفرا على%) %08,88 ، 15,91

)y3 (ترتبط ربحیة المنظمة بجودة المنتج وزیادة قیمتھ للزبون) ، إذ بلغ وسطھا الحسابي الموزون (
) (تنسجم y1%) . في حین احتلت الفقرة (15,91) وشدة إجابتھا (50,0) وانحرافھا المعیاري (56,4(

الرابع والأخیر من حیث الأھمیة النسبیة ) الترتیب جودة المنتج مع رسالة وأھداف المنظمة المخطط لھا
) وشدة إجابة 10,1) وانحراف معیاري (73,3لحصولھا على أدنى وسط حسابي موزون بلغ (

تعد ) (یتحقق رضا الزبون بجودة المنتج المقدم لھ من قبل المنظمة ، y2  ،y4%) . أما الفقرتین (62,74(
َ للمنظمة في تحقیق ا َ ثابتا لتفوق التنافسي) فقد احتلا الترتیبین الثالث والثاني على جودة المنتج منھاجا
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) وشدة 53,0،  89,0) وانحرافھما المعیاري (40,4،  15,4التوالي ، إذ بلغ وسطھما الحسابي الموزون (
  %) على التوالي . 08,88% ، 08,83إجابة (

َ من قبل أفراد العینة ، لأھمیة الدور الذي  مما تقدم یمكن القول ،     أن ھذا المؤشر بفقراتھ یعد واضحا
ٍ قادرة على تلبیة حاجات ورغبات الزبائن وبدرجة  یلعبھ من خلال تقدیم منتجات ممیزة ذات تفوق عال

  تفوق مستوى توقعاتھم بشكل مستمر . 
  ـ الاستجابة للزبائن  2

َ باتجاه y5 – y8( فقرات ھذا المؤشر) أن 1( تظھر النتائج الواردة في الملحق     َ واضحا ) حققت تفوقا
 31,4، 08,4الحسابیة الموزونة والبالغة ( طھاأوسابسبب تجاوز على مستوى المنظمة المبحوثة ،  شیوعھ

) . مما یؤكد أن أفراد العینة متفقون على مضامین 3) على التوالي الوسط الفرضي البالغ (04,4، 46,4،
%) على التوالي . 77,80% ،23,89% ،15,86% ،45,81الفقرات وبنسب مئویة متفاوتة بلغت (ھذه 

) (تستجیب المنظمة لطلبات الزبون بتصمیم وإنتاج y7الفقرة ( علىوتركزت معظم إجابات أفراد العینة 
) 46,4إذ بلغ وسطھا الحسابي الموزون (المنتج الذي یرغب فیھ وبدرجة وبمستوى یفوق توقعاتھ) ، 

) (تؤدي y6%) . یلیھا في الترتیب والأھمیة الفقرة (23,89( بتھا) وشدة إجا64,0وانحرافھا المعیاري (
) 31,4( بوسط حسابي موزون قدرهرضاءه وولاءه للمنظمة) ،  إلىالاستجابة لطلبات الزبون سرعة 

(تتبنى المنظمة سیاسة ) y5  ،y8%) . أما الفقرتین (15,86) وشدة إجابة (64,0( وانحراف معیاري
 إستراتیجیتھا الاستجابة لكافة طلبات الزبون ورغباتھ وفي الوقت المحدد ، تتمیز المنظمة بتكییف

َ لمتطلبات السوق) فقد  وأنشطتھا َ ، إذ بلغت كانت أوساطھا التسویقیة وفقا الحسابیة الموزونة متقاربة جدا
  %) على التوالي . 77,80% ،45,81وشدة إجابة () 79,0، 88,0( المعیاريافھا ) وانحر04,4، 08,4(

َ من قبل أفراد العینة ، لارتفاع      في ضوء ما تقدم ، یمكن القول أن ھذا المؤشر بفقراتھ یعد واضحا
یم بأھمیة الدور الذي یلعبھ ھذا المؤشر للمنظمة المبحوثة ، لأنھ یعد من المؤشرات التي تقً  إدراكھممستوى 

مدى وسرعة استجابتھا لحاجات وطلبات الزبائن الفردیة وبالشكل الذي یفوق مستوى أداء المنظمات حول 
  توقعاتھم وتوقعات المنافسین . 

  ـ الكفاءة  3
َ نحو شیوع ھذا  ) حققت تفوقاَ y9  ،y10  ،y12( أن الفقرات) 1تشیر النتائج الواردة في الملحق (     واضحا

،  04,3، بسبب تجاوز أوساطھا الحسابیة الموزونة والبالغة ( المؤشر على مستوى المنظمة المبحوثة
) مما یعني أتفاق أفراد العینة بنسبة مئویة متفاوتة 3) على التوالي الوسط الفرضي البالغ (92,3،  35,3

مضامین ھذه الفقرات . في حین كانت  منعلى التوالي %) 46,78% ،92,66% ،77,60بلغت (
) (یسھم الاستخدام الأمثل للموارد المتاحة Y11سلبیة یشأن الفقرة ( بحثاتجاھات واستجابات أفراد عینة ال

) 42,2في تحسین سمعة ومكانة المنظمة في السوق) بسبب انخفاض وسطھا الحسابي الموزون والبالغ (
 على%) . وتركزت معظم إجابات العینة 46,48فاق بلغت () وبنسبة أت3عن الوسط الفرضي البالغ (

) (تستخدم المنظمة أقل ما یمكن من المدخلات للحصول على أعلى وأفضل المخرجات) ، إذ Y12الفقرة (
%) . أما 46,78) وشدة إجابتھا (81,0) وانحرافھا المعیاري (92,3بلغ وسطھا الحسابي الموزون (

تطویر أداء المنظمة وتحسینھ على تدریب العاملین وتطویر كفاءتھم ) (یعتمد Y9 ، Y10الفقرتین (
ومقدرتھم ، تعمل المنظمة على رفع كفاءة أدائھا من خلال اقتصادیات الحجم) فقد حصلا على وسط 

% 77,60) وشدة إجابة (14,1،  25,1) وانحراف معیاري (35,3،  04,3حسابي موزون قدره (
  على التوالي . %) 92,66،
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لما تقدم ، یمكن القول أن غالبیة فقرات ھذا المؤشر كانت واضحة من قبل أفراد العینة ، بسبب ارتفاع       
للموارد  الكفءالدور الذي یلعبھ ھذا المؤشر في تحقیق الاستخدام  ولأھمیةلدیھم ،  الإدراكمستوى 

بون ، فضلاَ عن تقلیل الكلف أعلى قیمة للزالمتاحة ورفع كفاءة المنظمة المبحوثة ، وھذا بحد ذاتھ یمثل 
  الناجمة عن زیادة حجم الإنتاج . 

  ـ المقدرة الجوھریة  4
 )Y16ـ  Y13فقرات ھذا المؤشر ( عنإجابات أفراد العینة ) أن 1یتبین من النتائج الواردة في الملحق (    

 َ َ واضحا ) 73,3، 31,4، 17,4، 37,4الحسابیة الموزونة والبالغة ( ا، بسبب تجاوز أوساطھحققت تفوقا
) . مما یعني أن أفراد العینة متفقون على مضامین ھذه الفقرات 3على التوالي عن الوسط الفرضي البالغ(

%) على التوالي . وتركزت 62,74% ، 15,86% ، 46,83% ،54,86بلغت (بنسب مئویة متفاوتة 
) (تتبنى المنظمة سیاسة تطویر مقدرتھا الجوھریة لتحقیق Y13الفقرة ( على عینة المعظم إجابات أفراد 

) وشدة 69,0) وانحراف معیاري (37,4متمیزة) ، إذ بلغ وسطھا الحسابي الموزون (أبداع  إستراتیجیة
ذات  الكفاءة) (تقوم المنظمة باستقطاب الموارد البشریة Y14  ،Y15%) . أما الفقرتین (54,86إجابة (

الخبرة المتراكمة والأفكار المبدعة  ، تجري المنظمة عملیات البحث والتطویر باستمرار لغرض تحسین 
حدٍ ما  إلىالحسابیة الموزونة متقاربة  اوتقدیم كل ما ھو جدید للسوق) فقد كانت أوساطھوتطویر منتجاتھا 

%) 15,86% ، 46,83إجابتھما ( ) وشدة64,0،  81,0) وانحرافھا المعیاري (31,4،  17,4، إذ بلغت (
) (تسھم قابلیات وموارد المنظمة وسمعتھا في تعزیز الصورة Y16على التوالي . في حین احتلت الفقرة (

المرتبة الرابعة والأخیرة من حیث أھمیة فقرات ھذا المؤشر ، بوسط حسابي موزون المدركة للزبون) 
  %) . 62,74() وشدة إجابة 10,1) وانحراف معیاري (73,3قدره (

َ من قبل أفراد العینة لارتفاع مستوى إلما تقدم ، یمكن القول       الإدراكن ھذا المؤشر بفقراتھ یعد واضحا
َ بأھمیة الدور الذي یلعبھ بوصفھ لدیھم  في تحقیق المیزة التنافسیة المستدامة للمنظمة المبحوثة  مھمامصدرا

داخلیة تعكس شخصیتھا المعنویة وتمیزھا  ات وموارد ر، لارتباطھ بما تملكھ المنظمة من مھارات وقد
  عن غیرھا من المنافسین بشكل أفضل . 

   بحثال اتبین متغیر والاثرثالثاَ ـ تحلیل علاقات الارتباط 
تنصب ھذه الفقرة على قیاس علاقات الارتباط والأثر واختبارھا بین المتغیرات التي تضمنتھا     

 الإحصائیةوما انبثق عنھا من فرضیات فرعیة باستخدام عدد من الأسالیب  ئیسة ،الر بحثفرضیات ال
  وعلى النحو الآتي : 

  ـ اختبار الفرضیة الرئیسة الأولى  1
  ) : 7النتائج المبینة في الجدول ( إلى، تم التوصل  الإحصائیةبعد إجراء المعالجة     

 N = 52                 الرئیسة بحثال ات)علاقات الارتباط بین متغیر7جدول (
  المتغیر المعتمد        

  
  

  المتغیر المستقل

المیزة 
  التنافسیة 

  مؤشرات المیزة التنافسیة
) Tقیمة (

  الجودة  الجدولیة
  

الاستجابة 
المقدرة   الكفاءة  للزبون

  الجوھریة
الایصاء  إستراتیجیة

  42,2  79,0  81,0  83,0  84,0  85,0  التسویقي

         درجة الثقة  13,9  69,9  52,10  71,10  55,11  المحسوبة) Tقیمة (
95 %  

  .الالكترونیة  الحاسبة مخرجاتبالاعتماد على من إعداد الباحث المصدر : 
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بین  إحصائیة) وجود علاقة ارتباط موجبة قویة وذات دلالة 7یتضح من النتائج الواردة في الجدول (    
) ، وما یدعم 85,0%) . إذ بلغ معامل الارتباط بینھما (5الرئیسة عند مستوى معنویة ( بحثمتغیري ال
) . مما یعني أن 42,2() وھي أكبر من قیمتھا الجدولیة البالغة 55,11) المحسوبة ، إذ بلغت (Tذلك قیمة (

التسویقي سوف یسھم وبشكل كبیر في تحقیق المیزة  الایصاء إستراتیجیةبمتغیر  بحثزیادة اھتمام عینة ال
َ وجود علاقة إیجابیة قویة بین   إستراتیجیةالتنافسیة للمنظمة على منافسیھا في السوق . ویلاحظ أیضا

بدرجة ثقة %) ، أي 5الایصاء التسویقي وكل مؤشر من مؤشرات المیزة التنافسیة عند مستوى معنویة (
) 13,9،  69,9،  52,10،  71,10) المحسوبة لكل مؤشر ، إذ بلغت (T(%) . وما یدعم ذلك قیمة 95(

) . مما یستدل قبول الفرضیة الرئیسة الأولى 42,2على التوالي ، وھي أكبر من قیمتھا الجدولیة البالغة (
ة الایصاء التسویقي بأبعادھا والمیزة التنافسی إستراتیجیةوالتي مفادھا : توجد علاقة ارتباط معنویة بین 

  بمؤشراتھا . 
  ـ اختبار الفرضیة الرئیسة الثانیة  2

الایصاء التسویقي (التصمیم ، الإنتاج ، التسلیم ، تسویق المنتج)  إستراتیجیةلغرض قیاس تأثیر أبعاد     
 )R2) ، فضلاَ عن استخدام معامل التفسیر (Fعلى المیزة التنافسیة بمؤشراتھا ، فقد استخدم اختبار (

الایصاء التسویقي بأبعادھا للتغیرات التي تطرأ على المیزة التنافسیة. وبعد  إستراتیجیةلقیاس نسبة تفسیر 
  ) : 8النتائج المبینة في الجدول ( إلى، تم التوصل  الإحصائیةإجراء المعالجة 

  المیزة التنافسیة  فيالایصاء التسویقي  ستراتیجیةلإعلاقة التأثیر :  )8دول (ـــــج
  المتغیر المعتمد

  
  المتغیر المستقل

  المیزة التنافسیة 
)   Fقیمة (  ) الجدولیةFقیمة (

  المحسوبة
معامل التفسیر  

R2 

 إستراتیجیة
الایصاء 
  التسویقي

  407,0  65,15  الإنتاج  96,3  0,327  46,14  التصمیم
  273,0  35,69  التسلیم

  درجة الثقة
  404,0  64,51  تسویق المنتج  95%

  450,0  77,87  المجموع
  . الحاسبة مخرجاتبالاعتماد على من إعداد الباحث المصدر :     
  ) أعلاه یتبین الآتي : 8بملاحظة النتائج الواردة في الجدول (    

َ في المیزة التنافسیة المستدامة بمؤشراتھا ، وھذا ما  الایصاء إستراتیجیةـ أن  أ َ قویا التسویقي حققت تأثیرا
) . مما یعني 96,3() وھي أكبر من قیمتھا الجدولیة البالغة 87,77) المحسوبة والبالغة (Fأكدتھ قیمة (

  %) .5عند مستوى معنویة ( إحصائیةوجود علاقة تأثیر بین المتغیرین وذات دلالة 
) بلغت R2الایصاء التسویقي من تأثیر في المیزة التنافسیة المستدامة ( إستراتیجیةسبة ما تحدثھ ـ أن ن ب
  %) ، فأنھا تعزى إلى مساھمة متغیرات أخرى . 55والبالغة () . أما النسبة المتبقیة 450,0(

،  69,35 ، 10,65،  14,46الایصاء التسویقي بلغت ( إستراتیجیة) المحسوبة لأبعاد Fـ أن قیمة ( ج
) ، مما یعني وجود علاقة تأثیر ذات 96,3) على التوالي وھي أكبر من قیمتھا الجدولیة البالغة (51,64

المیزة إستراتیجیة الایصاء التسویقي في  بعُد من أبعاد  لكل%) 5عند مستوى معنویة ( إحصائیةدلالة 
،  407,0،  327,0) البالغة (R2(التنافسیة المستدامة مجتمعة . كما یتضح من قیمة معامل التفسیر 

) على التوالي ، أن نسبة ما تفسره الأبعاد المذكورة من التغیرات التي تطرأ على المیزة 404,0،  273,0
على التوالي . أما النسبة المتبقیة  %)4,40% ، 3,27% ، 7,40% ، 7,32التنافسیة المستدامة بلغت (



20 
 

َ لما تقدم %6,59% ، 7,72% ، 3,59% ، 3,67والبالغة ( ) فتعود لمساھمة متغیرات أخرى . وبناءا
الایصاء  لإستراتیجیةیمكن الاستدلال على قبول الفرضیة الرئیسة الثانیة التي مفادھا : توجد علاقة تأثیر 

  المیزة التنافسیة المستدامة مجتمعة . فيالتسویقي بأبعادھا 
  رابعالمبحث ال

  الاستنتاجات والتوصیات
  الاستنتاجات أولاَ ـ 

  الاستنتاجات الآتیة :  إلىیمكن التوصل  بحثفي ضوء نتائج ال    
یعد الایصاء التسویقي أحدى الاستراتیجیات الحدیثة لفلسفة التسویق المعاصر ، والتي تھتم بتصمیم  ـ 1

تقویة العلاقة بینھ وبین  إلىالمنتجات وتقدیمھا بما یلبي الحاجات والرغبات الفردیة للزبون ، مما یؤدي 
  البعید .  للأمدالمنظمة و

وتنمیة قدراتھا ، من خلال تقدیم  أدائھامن قبل المنظمات یساعدھا على تحسین  الإستراتیجیةتبني ھذه  ـ 2
َ لطلبات الزبون الفردیة ، فضلاَ عن تقلیل الجھد والوقت والتكلفة عنھ ، عن طریق توجیھ  منتجات وفقا

َ لمواصفاتھ . تج الذي یرغب سلوكھ نحو المن   في الحصول علیھ وفقا
من قبل المنظمات التي تعمل في أسواق ذات بیئة دینامیكیة  الإستراتیجیةیمكن تبني آو تطبیق ھذه  ـ 3

  معقدة ، ومتنوعة في حاجات ورغبات الزبون الفردیة .
الایصاء التسویقي  إستراتیجیةأھمیة  عن) في استجابات أفراد العینة 41,3وجود اتفاق ایجابي قدره ( ـ 4

%) . ویستنتج من 31,68ضمن المقیاس الكلي إذ بلغت ( الإجابةبأبعادھا المختلفة ، وھذا ما أكدتھ شدة 
یعزز من علاقة وثقة الزبون بالشركة المبحوثة ویزید من ولاءه لھا ،  الإستراتیجیةذلك بأن العمل بھذه 

  جھد ووقت وتكلفة . تلبي حاجاتھ ورغباتھ بأقل لأنھا 
%) من إجابات أفراد العینة ، ویستدل من ذلك میل 84,73بلغ معدل الاتفاق لبعُد التصمیم ما نسبتھ ( ـ 5

الشركة المبحوثة بتطبیق ھذا البعُد في عملھا بشكل كبیر . أما بقیة الأبعاد (التسلیم ، الإنتاج ، تسویق 
توسطة ، وذلك لما حصلت علیھ من معدل أتفاق بین أفراد المنتج) فیتم تطبیقھا في عمل الشركة بنسبة م

  %) على التوالي . 13,64% ،92,66% ،36,68بلغ (العینة 
الایصاء التسویقي والمیزة التنافسیة إلى  إستراتیجیةتشیر نتائج اختبار الفرضیة المتعلقة بالعلاقة بین  ـ 6

%) 5بین المتغیرین عند مستوى معنویة ( إحصائیةوذات دلالة وجود علاقة ارتباط موجبة قویة 
) . مما یستدل على ثبوت 55,11) المحسوبة البالغة (T%) . وھذا ما أكدتھ قیمة (85بلغت (

  صحة الفرضیة الرئیسة الأولى 
المیزة  فيالایصاء التسویقي  إستراتیجیةتشیر نتائج اختبار الفرضیة المتعلقة بتأثیر  ـ 7

%) على 5) عند مستوى معنویة (87,77) المحسوبة والبالغة (Fالتنافسیة ،ومن خلال قیمة (
   وجود تأثیر واضح بینھما . مما یستنتج من ذلك ثبوت صحة الفرضیة الرئیسة الثانیة . 

  ثانیاَ ـ التوصیات
  بالآتي :  بحثفي ضوء الاستنتاجات السابقة ، توصي ال    
البیئة الخارجیة وتحلیلھا ، وبما یحقق الاستجابة والتكیف مع  بحثضرورة اھتمام الشركة المبحوثة ب ـ 1

الزبون الفردیة  تفضیلالتعرف على  لغرضمعطیات تلك البیئة . وذلك من خلال القیام ببحوث التسویق 
  وتلبیة حاجاتھ ورغباتھ . 
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َ للتسویق  إستراتیجیةعلى تبني زیادة اھتمام الشركة المبحوثة  ـ 2 الایصاء التسویقي كونھا مدخلاَ حدیثا
َ لطلبات وحاجات الزبون الفردیة ، كما أنھا تتصف بالمرونة  المعاصر الذي یقوم بتسویق المنتجات وفقا

المكائن  بإدخالالعالیة في مجال سرعة التسلیم والتكلفة ، فضلاَ عن مواكبة التطورات التكنولوجیة 
َ لتقدیم تصامیم متعددة للمنتجات بما یتلاءم مع حاجات ورغبات الزبون الفردیة .  الأكثروالآلات    تطورا

ما یتعلق بخصائصھ الدیمغرافیة ، السلوكیة ،  لا سیماضرورة بناء قاعدة بیانات تسویقیة للزبون ، و ـ 3
  والاجتماعیة ، من أجل كسب ثقتھ وولاءه وبناء علاقات بعیدة الأمد معھ . 

التأكید على ضرورة تبني الشركة المبحوثة لسیاسة مشاركة الزبون في تحدید تصامیم المنتجات  ـ 4
  التي یرغب فیھا ، من خلال اعتماد آرائھ ومقترحاتھ في ھذا الخصوص . والأسعار

َ ، تعرض فیھ مودیلات وتصامیم ونماذج متعددة  ـ 5 َ الكترونیا ضرورة امتلاك الشركة المبحوثة موقعا
م كانوا داخلیین أأسواء  إلیھماتھا ، بھدف اطلاع الزبائن علیھا ، فضلاَ عن سھولة وصول الشركة لمنتج

تلك المودیلات  عنومقترحاتھم  بآرائھمحالیین أم مرتقبین لفتح الحوارات معھم والأخذ  مخارجیین أ
  والتصامیم . مما ینعكس ذلك في كسب ثقتھم وولاءھم للشركة . 

الشركة المبحوثة فلسفة التوجھ السوقي بالزبون ، وذلك بجعل احتیاجاتھ ورغباتھ في  ضرورة تبنيـ  6
قمة اھتمامھا كونھ البؤرة الرئیسة في تحقیق میزتھا التنافسیة ، وأن تكون كل مفردات الایصائیة مصممة 

  ه موردا مھما من موارد الشركة .عدّ وفقا لما یطلبھ الزبون ب
الایصاء التسویقي یتوجب على الشركة المبحوثة ، أن تقوم بتحدید المنتجات   لضمان نجاح إستراتیجیةـ  7

، فضلا  الأسعاربتلبیة الطلبات الفردیة لھ ، من خلال تحدید أقل  وإمكانیتھاالتي تحقق أعلى قیمة للزبون ، 
  عن قیامھا بالبحث المستمر والابتكار في الجوانب المختلفة .

ستشاریین الداخلیین والخارجیین للاستفادة من مبحوثة بالخبراء والااستعانة الشركة الضرورة ـ  8
خبراتھم في عملیة التصمیم والإنتاج والتسلیم وتسویق المنتجات ... وغیرھا من الأبعاد الأخرى التي 

  تتعلق بإستراتیجیة الایصاء التسویقي . 
والتسویقیة المتخصصة والكفوءة  ضرورة تعزیز ورفد الشركة المبحوثة بالعناصر الإداریة والفنیة ـ 9

ذات المؤھلات العلمیة الممیزة القادرة على تولي المھام المختلفة واتخاذ القرارات الرشیدة ورسم وصیاغة 
  الإستراتیجیات وآلیات العمل .
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