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اليوم تحديات كبنًة بسبب التغنً السريع في البيئة والدنافسة الشديدة وبروز ظاىرة تواجو منظمات الاعمال     
، وخلق سلوك وأداء استراتيجي تيجيات غنً تقليدية من أجل مواجهتهاالعولدة، لشا توجب عليها اتباع استرا

 تستطيع من خلالو تحقيق ميزة تنافسية عالية وأداء متفوق.

ونظرا للأهمية الدتصاعدة للتوجو الاستراتيجي لدنظمات الأعمال وأثره على جلب الأرباح والصمود في وجو  
الدنافسة، فقد ارتبط مفهوم الأداء دائما بكل ما يسهم بتحقيق الأىداف الاستراتيجية، فأصبح مفهومو يندرج 

إلى تحقيق مستويات عالية من أدائها  ضمن التفكنً الاستراتيجي وتوجهاتو. وأصبحت الدنظمات الآن تهدف
الاستراتيجي، وذلك بسبب أن تحسنٌ الأداء وتطوير الدنظمات لم يعد أمرا اختياريا بل أصبح شرطا جوىريا 

أن تحقق أفضل مستوى للأداء وجب عليها ومن أجل الوصول إلى الذدف الدنشود   لضمان البقاء والاستمرار.
داء ، ولسرجات ىذا الأيعد جزءا من الأداء الكلي للمنظمةاء التسويقي الذي الكلي، ونذكر في ىذا الشأن الأد

مرىون ببقاء منتجاتها في السوق  سية. ومن الدعروف أن بقائهاونموىا وتعزيز قدرتها التنافتكون الأساس في بقائها 
من  ستراتيجي التحليلي لشا يستوجب استخدام التوجو الا والتي يجب أن تتماشى مع متطلبات الزبائن وأذواقهم، ل

 .ن و الحفاظ على الدركز التنافسي في السوق أجل تلبية احتياجات الزبائ

 _ الإشكالية:1

دورا التحليلي يلعب التوجو الاستراتيجي  الدنافسة الحادة التي يفرضها اقتصاد السوق، انطلاقا لشا سبق، وفي ظل
فقد ركزت دراستنا على  لغة للتحليل الاستراتيجي الاهمية البا هما في تطوير ورفع أداء الدنظمة، و انطلاقا من ىذهم

 .فيها لتحديد اثره على الاداء التسويقي -وحدة سوق اىراس -واقعو في الدؤسسة الوطنية للدىن
 شكالية من خلال التسالل التاي:الإالم وبناءا على ما سبق يمكن إبراز مع  
 في مؤسسة الدهن_ سوق أهراس_ ؟ على الاداء التسويقي  التحليليما مدى تأثير التوجه الاستراتيجي  

 التالية:الفرعية ولتدعيم ىذه الإشكالية رأينا طرح الأسئلة 
 ما الدقصود بالتوجو الاستراتيجي التحليلي و ماىي أساليبو و فائدتو؟ 
   ؟-سوق أىراس –الدؤسسة الوطنية للدىن وحدة موظفي ىل ىناك تصور واضح لدى 

  للمؤسسة؟عن التوجو الاستراتيجي 
  ىل ىناك علاقة إيجابية بنٌ التوجو الاستراتيجي التحليلي وتحسنٌ الأداء التسويقي في مؤسسة الدىن

 ولاية سوق أىراس؟
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 تحسنٌ الأداء التسويقي في مؤسسة الدىن  التحليلي في ىل ىناك تأثنً إيجابي لتطبيق التوجو الاستراتيجي
 بولاية سوق اىراس؟

  _ فرضيات الدراسة:2
 تعتمد ىذه الدراسة على الفرضيات الاساسية التالية:

  :الاستراتيجي التحليلي عند مستوى تتبنى وحدة الدىن_ سوق أىراس_ التوجو الفرضية الأولى
 . α=0.05معنوية

  :التسويقي في توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بنٌ التوجو الاستراتيجي ومؤشرات الأداء الفرضية الثانية
  .α=0.05مؤسسة الدىن وحدة سوق أىراس عند مستوى معنوية

  :سوق –مؤسسة الدىنوموظفي  لدى الطاقم الاداري  توجد فروق ذات دلالة إحصائية الفرضية الثالثة
الشخصية  مسماتهعلى الأداء التسويقي تعزى إلى  حول التوجو الاستراتيجي التحليلي وأثره -اىراس

 .α=0.05عند مستوى معنويةن// العمر/ الخرةة/ الدستوى التعليمي ) الج والوظيفية
  :اء التسويقي في على الأدتوجو الاستراتيجي التحليلي لل احصائية  يوجد أثر ذات دلالةالفرضية الرابعة

 .α=0.05عند مستوى  -سوق اىراس–الدؤسسة الوطنية للدىن 
 _ أهمية الدراسة:3

 العناصر التالية: يمكن إبراز أهمية ىذا البحث في
استراتيجية وتوجو  الدرونة لدواكبتها ولصاح الدنظمة يقتضي طلبتت _ الظروف والتغنًات الدتسارعة في البيئة 

 استراتيجي فعال.
لأداء التوجو الاستراتيجي التحليلي و علاقتو باأحد أىم الدوضوعات الدهمة و الضوء على _ يلقي البحث 

 التسويقي.
الدراسة لإبراز الدور الذي يلعبو التوجو الاستراتيجي وبيان أثره على الأداء التسويقي بالتطبيق على _ جاءت ىذه 

 مؤسسة الدىن_ سوق أىراس_ .
 .في ىذا الدوضوع السابقةالعلمية _ من الجانب النظري ىذه الدراسة تدثل جهدا نظريا يضاف إلى الجهود 

 _ أهداف الدراسة:4
 راسة، تحقيق جملة من الأىداف تتمثل في:ولنا من خلال ىذه الداح

_ إبراز التوجهات والاستراتيجيات التي تساعد الدؤسسة في تطوير أدائها التسويقي والتعرف على لستلف الدفاىيم 
 الدتعلقة بالأداء التسويقي والتوجو الاستراتيجي التحليلي.

 في تطوير الأداء التسويقي. يل_ تسليط الضوء على الأهمية الكبنًة للتوجو الاستراتيجي التحلي
 _ معرفة لستلف الدؤشرات الدعتمدة في قياس الأداء التسويقي.

 _ تحديد التوجو الاستراتيجي لدؤسسة الدىن.
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 . -سوق اىراس–_ اختبار أثر التوجو الاستراتيجي التحليلي  على الأداء التسويقي في مؤسسة الدىن 
 _ أسباب اختيار الموضوع:5
 اختيارنا على ىذا الدوضوع لعدة أسباب و دوافع، نذكر أهمها في التاي:لقد وقع  

  :تتمثل في:الدوافع الذاتية 
 البحوث التي تتناول موضوع جامع الدتغنًين الددروسنٌ. الرغبة والديول الشخصي وكذلك أهمية _

 _ موضوع يتماشى مع طبيعة تخصصنا العلمي" إدارة أعمال" .
 الاستراتيجية ومدى تأثنًىا على تطوير الأداء التسويقي في مؤسسة الدىن._ معرفة التوجهات 

  :تتمثل في:الدوافع الموضوعية 
 للرصيد الدعرفي الذي يتناول نف/ الدوضوع او موضوعات مشابهة.  إضافة جديدة _ تشكل ىذه الدراسة 

تها من أجل التفوق في رسم استراتيجي_ الأهمية البالغة التي يكتسبها الدوضوع بالنسبة للمؤسسة لأنو يساعدىا 
 وتحسنٌ أدائها.

 
 _ منهج الدراسة:6

على الدنهج الوصفي التحليلي بالاستفادة من الدراجع العلمية والدراسات السابقة التي لذا صلة  الاعتمادتم 
–بموضوع الدراسة، و بتسليط الضوء على وصف وتحليل واقع التوجو الاستراتيجي التحليلي في مؤسسة الدىن 

 عتماد على مات فقد تم الا،  أما بالنسبة للأدوات الدستخدمة في الفصل التطبيقي لجمع الدعلو -سوق اىراس
 الدراسة الكمية )الاستبيان .

 _ الدراسات السابقة:7
موضوع بحثنا ىذا يركز على أثر التوجو الاستراتيجي التحليلي على تحسنٌ الأداء التسويقي للمنظمة وىو بذلك   

تيجي ولكن بإشكاليات لستلفة، من بنٌ ىذه يختلف عن الكثنً من الدراسات التي ناقشت موضوع التوجو الاسترا
 الدراسات نذكر :

" أثر التوجه الاستراتيجي للمنظمات على صناعة القرارات "، دراسة شركات 2108ميرنا أبو نجم _   
 رسالة ماجستنً غنً منشورة في إدارة الأعمال ، الجامعة الافتراضية السورية.الاتصالات في الجمهورية السورية ، 

السورية، فت ىذه الدراسة إلى اختبار أثر التوجو الاستراتيجي على صناعة القرارات في شركة الاتصالات حيث ىد
استبانة على لستلف الدستويات الادارية والدوظفنٌ في شركة الاتصالات السورية وتم اختبار  43حيث تم توزيع 

نتائج الدراسة وجود أثر دال احصائيا لجميع الدتعدد والبسيط، وأظهرت  الالضدارفرضيات البحث باستخدام تحليل 
أبعاد التوجو الاستراتيجي على صناعة القرارات، في شركات الاتصال السورية، كذلك وجود فروق دالة احصائيا، 
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فيما يتعلق بكل من التوجو الاستراتيجي وصناعة القرارات وفق متغنً الدستوى الاداري، لصالح الدستويات الإدارية 
 الأعلى.

" أثر إدارة معرفة العملاء على الأداء التسويقي_ دراسة تحليلية لشركة اتصالات  2108قرارية ريمة_ 
مقال منشور في لرلة الدراسات الدالية والمحاسبية والادارية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية الجزائر_ موبيليس_، 

استمارة على  100التاسع، حيث تم توزيع ، الجزائر، العدد  1وعلوم التسينً، جامعة فرحات عباس سطيف
الدديرين ورلساء الأقسام العاملنٌ في شركة موبيلي/ من خلال عينة مقصودة وتم اختبار فرضيات البحث 
بالاعتماد على نموذج الالضدار الخطي البسيط أظهرت نتائج الدراسة ارتفاع مستوى الأداء التسويقي في شركة 

النتائج أيضا وجود أثر ذي دلالة إحصائية لإدارة معرفة العملاء على كل من اتصالات الجزائر، كما أظهرت 
 الربحية، الحصة السوقية، والاحتفاظ بالزبائن.

، "أثر التوجه الاستراتيجي التحليلي على أداء المنظمة في ضوء القدرات 2100سالم حسين العجمي_ 
غير منشورة، قسم إدارة  كويتية ،رسالة ماجستيرالتسويقية". دراسة تطبيقية على شركة البترول الوطنية ال

ىدفت الدراسة إلى قياس أثر التوجو الاستراتيجي التحليلي الأعمال، كلية الأعمال، جامعة الشرق الأوسط، 
على أداء الدنظمة في ضوء القدرات التسويقية الدتاحة وتطبيق ذلك على شركة البترول الوطنية الكويتية والبالغ 

أن التوجو الاستراتيجي لو أثر إيجابي  SPSS  استبانة صالحة، وقد بينت نتائج 111ت استعادة وتد 200عددىم 
ومباشر على مستوى أداء شركة البترول) التسعنًة، الدنتج، التوزيع، الاتصالات التسويقية . وللتوجو الاستراتيجي 

 ى أداء شركة البترول الوطنية الكويتيةالتحليلي أثر موجب وغنً مباشر على معدل نمو الدبيعات، كمقياس لدستو 
 بوجود القدرات التسويقية كمتغنً وسيط.

 Strategic Marketing Orientation and Performance Aبعنوان " (ASIKHIA ,2010دراسة)_
case for Synergitic Marger Effects Of Nigerian Banks ." ىدفت ىذه الدراسة إلى بيان علاقة

زبون للبنك، وقد  500 نالدراسة مفي البنوك النيجنًية، حيث تكونت عينة  الاستراتيجي التسويقي بالأداءالتوجو 
توصلت الدراسة إلى العديد من النتائج، أبرزىا أن ىناك العديد من العوامل تتوسط علاقة الاتجاه التسويقي بالأداء 

 باستثناء التأكد على الطلب.
 Marketing Performance Measurement( بعنوان "O’ Sullivan & Abella 2007دراسة)_ 

Ability and Firm Performance."  ىدفت الدراسة إلى اختبار أثر قدرة قياس الأداء التسويقي على أداء
الشركات، حيث تكونت عينة الدراسة من مديري التسويق والشركات العاملة في لرال التكنولوجيا الدتقدمة في 

مدير وتم استخدام بيانات الاستبانة الدوزعة بالإضافة إلى البيانات الدتعلقة بربحية  110والبالغ عددىم الو.م.أ. 
الشركات وعوائدىا وأسهمها، وقد توصلت الدراسة إلى أن القدرة لقياس الأداء التسويقي تؤثر بشكل معنوي على 

 التنافسي. أداء الشركات من حيث الربحية وعوائد الأسهم بالإضافة لدركزىا



 مقدمة عامـــــــــــــــــة
 

 
6 

 التوجه الاستراتيجي، والأداء التي تم عرضها على لزورين أساسينٌ وهما:  الدراسات السابقة احتوت
وقد استخدمت معظم الدراسات السابقة الدنهج الوصفي التحليلي من خلال تصميم وكتابة التسويقي 

أجزاء من لستلف القطاعات الاستبانات، كما تنوعت العينات التي تناولتها تلك الدراسات، فشملت 
الاقتصادية ،وقد توصلت تلك الدراسات إلى تأثنً التوجو الاستراتيجي على كافة مهام وانشطة الإدارة وأدائها 

 التسويقي وتأثنً العملاء عليها.

على الأداء  يالتوجه الاستراتيجي التحليل ر"أثوقد تديزت الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة بعنوان 
، أما أوجو اسة، وحجم الدراسة، ولزل الدراسة، بوجود أوجو اختلاف تدثلت في عينة الدر سويقي للمنظمة"الت

ستبانة، كما اتم ك أداة جمع الدعلومات بالاالتشابو تدثلت في الدنهج الدتبع وىو الدنهج الوصفي التحليلي، كذل
ى الدراسات في ىذا الدوضوع، كما ركزت شخصية بالاعتماد علالاجتهاد في صياغة أسئلة الاستبيان بطريقة 

 النتائج و التوصيات على حالة الدؤسسة لزل الدراسة. 

 نموذج الدراسة: -8

بعد مسح أىم النماذج التي تعرضت لذا معظم الدراسات السابقة بموضوع البحث الدطروح، إرتأينا لنموذج  
ويجسد تأثنً ومساهمة التوجو الاستراتيجي في تحسنٌ  إفتراضي لذذه الدراسة يعك/ العلاقة التصورية بنٌ الدتغنًات،

 الأداء التسويقي للمنظمة.
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 نموذج الدراسة.: 10الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .من إعداد الطالبتنٌ بالإعتماد على الدراسات السابقة المصدر:

 _ حدود الدراسة:9

 من أجل الاحاطة بإشكالية البحث وفهم جوانبها الدختلفة، حددنا لرال دراستنا بما يلي: 

 _ الحدود الموضوعية:0_9

 التوجو الاستراتيجي التحليلي على الأداء التسويقي للمنظمة.تدثلت في دراسة أثر  

من حيث التعريف والأهمية ولستلف التحليلي ىية التوجو الاستراتيجي كما ركزنا في دراستنا على توضيح ما   
 الجوانب، وتطرقنا أيضا إلى مفهوم الأداء التسويقي ومؤشراتو وعلاقتو بالتوجو الاستراتيجي التحليلي.

 لحدود المكانية:_ ا2_9

 تم إسقاط الجانب التطبيقي لذذا البحث على مؤسسة الدىن _ سوق أىراس_ 

 

لتابع    المتغير ا                                                 لمستقلالمتغير ا  

 

 

    تأثير

 

 

 

الإستراتيجي  التوجه
 التحليلي 

 الأداء التسويقي:

 الحصة السوقية -

 الربحية-

  رضا الزبائن-
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 _ الحدود الزمانية:3_9

الإطار الزمني الخاص ن ، فإتثبت صحة الفرضيات و أبغية الإحاطة بإشكالية البحث والوصول إلى نتائج تنفي  
 .2022جوان 01ماي الى11يمتد من  بالبحث 

 الدراسة:_ صعوبات 01

 فيما يلي:قيل تواجو الباحث، ويمكن حصر أهمها لكل دراسة صعوبات وعرا  

 التي تجمع بنٌ الدتغنًين الددروسنٌ. الديدانية لدراساتل_ العدد المحدود  

_ طبيعة الدوضوع من حيث اهمية الدفاىيم الاساسية للبحث، و التي أهمها التوجو الاستراتيجي التحليلي و الاداء  
 التسويقي، التي تعترة مفاىيم أساسية تحوي في طياتها الكثنً من الدفاىيم الجزئية.

–الدراسة، لشا قصرىا على الدؤسسة الوطنية للدىن  لإلصازلزدودية الامكانيات و الوقت الضيق الدخصص _  
 سوق اىراس في فترة وجيزة فقط. ) أشهر معدودة .

 _ هيكل الدراسة:00

 من أجل عرض الدوضوع بطريقة تسمح بالإلدام بجميع جوانبو، ارتأينا تقسيمو إلى جزأين أساسينٌ:   

الفصل الأول خاص بالأدبيات النظرية للدراسة، حيث قسم إلى مبحثنٌ، الدبحث الأول تناول الإطار النظري 
 لأداء التسويقي.الدفاىيم الاساسية الدرتبطة باللتوجو الاستراتيجي التحليلي، أما الدبحث الثاني تناول 

نب النظرية التي تم التطرق إليها في الفصل تضمن إسقاطا للجواحيث  يضم الجزء التطبيقي، أما الفصل الثاني ف  
مؤسسة الدىن_ سوق أىراس_ مع  في و الدوظفنٌ ام بدراسة ميدانية لعينة من الاطارات، من خلال القيالاول

عرض نتائج الدراسة الاستطلاعية و  تقديم منهجية البحث الديداني و عرض وتعريف الدؤسسة لزل الدراسة،
 .Spss بالاستعانة برةنامجواستخلاص النتائج ، اختبار الفرضيات، ج الاستبيان الكمية من خلال تحليل نتائ
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 تدهيد:

 

ف التوجو الاستًاتيجي ىو مدخل بؿدد للمنظمة تقوـ من خلبلو بتنفيذ خططها لتحقيق مستويات أداء متفوقة إ   
 . ابؼتفوؽ التسويقي بابؼقارنة مع ابؼنافستُ ، وىو منهج تقوـ ابؼنظمة بتطبيقو للوصوؿ إلذ الأداء

 
في كيفية تفكتَ وعمل الإدارة ، كما يعد التوجو الاستًاتيجي ذا فائدة لأنو  التوجو الاستًاتيجي مفهوما يؤثر يعد 

يركز أولا على ابؼنظمة وبهمع بشكل مستمر معلومات عن حاجات الفئات ابؼستهدفة وقدرات ابؼنافستُ و 
 .مة عالية للمستهلكتُ بشكل دائم استخداـ ىذه ابؼعلومات لتوليد قي

لتوجو الاستًاتيجي م  التطرؽ إلذ الأداء بايتضمن الفصل الأوؿ الإطار النظري بؼتغتَات الدراسة، ، بداية  
وتضمن ثلبث مباحث، بسثل ابؼبحث الأوؿ في الإطار النظري للتوجو ، صولا إلذ العلبقة بتُ ابؼتغتَينالتسويقي و 

 لأداء التسويقي .     ا أساسيات حوؿمثل فيجي التحليلي، أما ابؼبحث الثالش الاستًاتي

 ؛الدبحث الأول: الإطار النظري للتوجه الاستراتيجي التحليلي

 ؛ويقيلأداء التسأساسيات حول ا: الدبحث الثاني
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 الدبحث الأول: الإطار النظري للتوجه الاستراتيجي التحليلي

يعمل التوجو الاستًاتيجي على برديد ابػطوط العريضة لاستًاتيجية ابؼنظمة، تقوـ من خلبلو بتنفيذ خططها     
لتحقيق مستويات أداء متفوقة مقارنة مع منافسيها. لأنو يعتبر واحد من ابؼتغتَات التي تؤثر على أداء ابؼنظمات 

 لأنو يؤثر في كيفية تفكتَ وعمل الإدارة.

  ا ابؼبحث إلذ ثلبثة مطالب:تطرقنا في ىذ

 ؛لأول: ماهية التوجه الاستراتيجيالدطلب ا

  ؛ني: التوجه الاستراتيجي التحليليالدطلب الثا

 ؛اتيجيأدوات التحليل الاستر  الدطلب الثالث:
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 اهية التوجه الاستراتيجيالدطلب الأول : م

 فهوم التوجه الاستراتيجي :: م أولا

أنو بهعل الإدارة العليا بها تدرؾ بساما ما ىي غاياتها وما  ، إذتًاتيجي أساس لنجاح أي منظمةيعتبر التوجو الاس  
 ىي بؾالات نشاطاتها ابػارجية .

 وتعددت تعاريف التوجو الاستًاتيجي من بينها :

التوجو الاستًاتيجي ىو منهج بؿدد تقوـ ابؼنظمة بتطبيقو للوصوؿ إلذ الأداء ابؼتفوؽ وابؼستمر في ستَ عملها ،     
حيث أنو يعمل على إرساء نهج مرتبط بغايات برستُ أداء ابؼؤسسة الدائم ، وابراز إدراؾ ابؼديرين للبيئة المحيطة بهم 

 1.وردود أفعابؽم لظروفها 

( تم تعريف التوجو الاستًاتيجي بأنو بؾموعة توجهات ابؼنظمة ) Menguc & Auh_2005سة )درا إلذاستنادا    
التوجو التسويقي ، التوجو الإبداعي ( التي تقوـ بتنفيذىا لتوليد سلوكيات مناسبة وبرقيق مستويات أداء متفوقة 

2بابؼقارنة مع ابؼنافستُ .
 

التوجو ابعوىري للمنظمة بكو وضع رسالتها ) ذات التوجو الاستًاتيجي ىو بؾموعة من الاستًاتيجيات العامة    
ه الاستًاتيجيات بفهم ماىية الفلسفة ) ماذا سنكوف ؟ ( وتوضع ىذ من بكن ؟( بحيث بسدىا بالرؤية للمستقبل

 3والقيم وبؾموعة مقارنات مرجعية للمنظمة لتحقيق أىدافها .

لتوجو الاستًاتيجي ىو اكتساب ابػبرة وابؼعارؼ من خلبؿ تبادؿ ابؼعلومات بتُ أعضاء التنظيم للتجارب ا   
 ابؼنشآتلك الاستفادة من بذارب الناجحة التي حققتها ابؼنشأة في ابؼاضي والتي بهب أف تتحقق في ابؼستقبل ، كذ

الإدارية فيها ونقلها إلذ بصيع العاملتُ في  الأخرى الناجحة وابؼنشآت ابؼنافسة والتعرؼ على أفضل ابؼمارسات
 التنظيم للبستفادة منها في بؾاؿ التطبيق العملي .

                                                           
والدفاعي على الأداء التسويقي للشركات الصناعية خصائص الشركات كمتغتَ معدؿ  ستباقيفرح، أثر التوجو الاستًاتيجي الإمعاوية عبد ابؽادي أبضد 1

 .16، ص  6102، معة السوداف للعلوـ والتكنولوجيا، جاالدراسات العليا، كلية راه غتَ منشورة في إدارة الأعماؿ، رسالة دكتو 
معة السوداف للعلوـ والتكنولوجيا، كلية الدراسات ، جالأداء ابؼؤسسي للشركات السودانيةثره على اإبراىيم، التوجو الاستًاتيجي وأ حاتم يوسف بضد النيل القراي، صديق بن 2

 .28_24، ص ص : 4102لة العلوـ الاقتصادية ، بؾ مقاؿ منشور في  ،التجارية
غتَ  ، رسالة ماجيستًسكانات في العاصمة الأردنية عمافية على شركة الا، أثر الاضطراب البيئي على علبقة التوجو الاستًاتيجي بالأداء التسويقي دراسة تطبيقنهى أبضد أبو طو 3

 .01، ص 4104منشورة، جامعة الشرؽ الأوسط، الأردف، 



 الفصل الأول:                                    التوجه الاستراتيجي التحليلي والأداء التسويقي
 

 
13 

ستمر وبيكن تعريف التوجو الاستًاتيجي بأنو منهجا بؿددا تقوـ ابؼنظمة بتطبيقو للوصوؿ إلذ الأداء ابؼتفوؽ وابؼ  
برقيق الأداء ابؼتفوؽ للمنظمات بابؼقارنة مع ي يعمل على إرساء نهج متبع بهدؼ في أنشطتها وأعمابؽا ، والذ

 1ابؼنظمات الأخرى .

 مفهوـ التوجو الاستًاتيجي بحسب آراء بعض الباحثتُ والكتاب :  10الجدول رقم 

 الدفهوم  الباحث أو الكاتب 
عبارة عن الكيفية التي سيتم بواسطتها ابقاز الأىداؼ الاستًاتيجية  58،  2006دالدىار : 

تعظيم العناصر الابهابية في الكفاءة التشغيلية وتقليل العناصر  والسعي الذ
 ذات الأبعاد السلبية والمحيطة لعملها .

عملية اكتساب ابؼعارؼ وابػبرات التي تساعد منظمات الأعماؿ في  682:  6106الزريقات 
التحقق من مستقبلها والاستفادة من بذارب ابؼنظمات ابؼنافسة والتعرؼ 

 مارسات الادارية فيها .على أفضل ابؼ
Nasir , 2013 : 07  بؾموعة من الأنشطة الاستًاتيجية التي تعتمد عليها ابؼنظمة لغرض برقيق

الأداء ابؼتفوؽ للمنظمة ، أو التوجو ىو الاستًاتيجية التي تنفذىا ابؼنظمة 
 لإنشاء السلوكيات الصحيحة والأداء ابؼستمر .

Running ,et al 2014 : 222  الوسيلة التي توجو ابؼنظمة بكو خلق السلوؾ السليم وذلك من اجل برقيق
الأداء العالر على ابؼدى البعيد والذي يتكوف من أربعة أبعاد ىي السوؽ 

 ، التعلم ، وتنظيم ابؼشاريع .
Ejdys , 2014 : 347  بؾموعة متجذرة في القيم وابؼعتقدات التي تدعم الاستًاتيجية وابعهود

 لكسب ابؼيزة التنافسية .ابؼبذولة 
مقاؿ  ، عة بغداد، جامأداء ابؼصارؼ العراقية الأىلية مدخل مقارف، كلية الإدارة والاقتصاد ، تأثتَ التوجو الاستًاتيجي فيحساـ بضداف شونة الدصدر :
 . 052، ص 6102، 62، المجلد 010لة العلوـ الاقتصادية والإدارية، العدد بؾمنشور في 

 ااتفقو طاء تعريف للتوجو الاستًاتيجي، غتَ انهم في إع اجتهدواعديد الباحثتُ  ما يوضحو ابعدوؿ أعلبه، فإف مثل
بؾموعة من عن طريق صياغة  طويلة الاجل  برقيق الاىداؼ  جللأبصيعا على كونو عملية اكتساب ابؼعارؼ 

 الأنشطة الاستًاتيجية.

 

 

                                                           
مقاؿ  ، تطبيقي في ابؽيئة العامة للضرائب، بفارسة قيادات الإدارة الضريبية لأبعاد التوجو الاستًاتيجي وعلبقتها بالتفوؽ التنظيمي بحث ىبة فائق حسن1

 . 11، ص 4102الرابع لطلبة الدراسات العليا،  بؾلة دراسات بؿاسبة ومالية  ابؼؤبسر الوطتٍمنشور في 
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 :ية التوجه الاستراتيجي همأ ثانيا:

، بذنب التهديدات بنيتو للمؤسسات في برستُ النتائج، التًكيز والتوجيو، حل ابؼشاكل، واغتناـ الفرصتظهر أ  
. وبهذا فإف التوجو سة في برديد أسباب ابؼشاكل وحلهاوالتغلب على الأزمات ابغالية وابؼستقبلية ويساعد ابؼؤس

 الاستًاتيجي التحليلي بشكل عاـ يسهم في :

  ُبة ووعيا بظروؼ البيئة الأداء ابؼالر ابؼتميز والكلي عن طريق جعل ابؼديرين أكثر استجاتطوير وبرست
 وتغتَاتها؛

 ريق برديد توجهاتها يساعد على تنمية عادات التفكتَ في ابؼستقبل ) إلذ أين تتجو ابؼنظمة عن ط
 ابؼستقبلية (؛

 بكو أىداؼ وغايات واحدة للمنظمة؛ توحيد وتأليف بصيع ابعهود والادارات 

  الأداء الأفضل وابؼيزة التنافسية؛يعد مصدرا بارزا في برقيق 

 1رات ابؼتاحة للمنظمة؛ ابزاد قرارات استًاتيجية مستقبلية تعكس أفضل البدائل وابػيا
 

  د والتهديدات التي تواجو ابؼنظمة؛التمكن من مواجهة القيو 

  لسريعة وأثرىا على أداء ابؼنشأة؛االتأقلم مع ابؼتغتَات البيئية 

  التنافسي للشركة في الأجل الطويل؛برستُ ابؼركز 

 ا؛يساعد ابؼؤسسة على التخصيص ابعيد للموارد ابؼتاحة وبرديد سبل استخدامه 

 2امل الأنشطة الإدارية والتنفيذية؛يساىم في توجيو وتك 
 ابػارجية وابؼوارد الداخلية للمنظمة من قبل  يقوـ التوجو الاستًاتيجي التحليلي على الفهم العميق للبيئة

 بزصيص ابؼوارد بدا بوقق الأىداؼ؛ القائمتُ على رسم التوجهات الاستًاتيجية بؽا، من خلبؿ

  يكشف التوجو الاستًاتيجي عن رغبة ابؼنظمة في التغلب على منافسيها وكيفية الاستعداد لاكتشاؼ
 ة؛اءات وابؼنتجات والأسواؽ ابعديدوتطوير الكف

                                                           
، بؾلة دراسات بؿاسبة ومالية طبيقي في ابؽيئة العامة  للضرائب، تأثتَ التوجو الاستباقي والتحليلي في التفوؽ التنظيمي الضريبي بحث تىبة فائق حسن 1
(JAFS المجلد ،)81، ص 6161، 51 ، العدد05 . 
وجهة نظر العاملتُ في بلدية دورا، جامعة ، التخطيط الاستًاتيجي ودوره في ادارة الأزمات من بظتَ سليماف عبد ابعمل، عدناف محمد مسلم الرجوب 2

 . 01، ص 6161يلية ، جو 10، العدد 10ية للعلوـ الإنسانية والاجتماعية، المجلد المجلة ابعزائر مقاؿ منشور في  ، القدس ابؼفتوحة، فلسطتُ
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 مة بيئتها ، وتشريع  شرعية وتكمن أبنية برديد التوجو الاستًاتيجي في أنو يساعد في تعريف ابؼنظ
1؛، ومن م  حصوبؽا على التأييد والدعم من البيئةوجودىا

 

 يات التوجه الاستراتيجي ولزدداته:: مستو ثالثا 

 التوجه الاستراتيجي: مستويات - 1

 أف مستويات التوجو الاستًاتيجي وأبعاده من حيث العدد والتصنيف إلاتعددت وجهات النظر حوؿ ماىية   
، ىي من الأبعاد الرئيسية التي بتٌ عليها والقيم " الاستًاتيجيةىناؾ إبصاع على أف " الرؤية، الرسالة، الأىداؼ 

 ابؼفكر الاستًاتيجي توجهات ابؼنظمة .

 : الرؤية الاستراتيجية0-1

اؿ إلذ برقيق ابقازاتها وأىدافها من خلبؿ رؤية واضحة وطموحة إلذ جانب تسعى أغلب منظمات الأعم   
كاف   لتجسيد تلك الرؤية ابؼنشودة ، إذاالادارة في صنع القرار والعمل على صياغة وتنفيد الاستًاتيجيات ابؼميزة 

 ية فاعلية . برديد الرؤية الصائبة للمنظمة بوتاج إلذ تفكتَ مستنتَ فإف تنفيذىا بوتاج إلذ قيادة ادار 

 ترسم مسارا استًاتيجيا للمنظمة؛ الرؤية 

 2؛الرؤية تأخذ ابؼنظمة دوما إلذ مستقبل أفضل وبرقيق أداء متميز
 

 فقد عرفت الرؤية أيضا بكونها بسثل : 

 وىي تعكس طموحات الاستًاتيجيتُ؛ ،حالة مرغوبة بؼستقبل ابؼنظمة 

 ت للوصوؿ إلذ ابؼستقبل ابؼرغوب؛، اعتمادا على توافر الإمكاناالمحفز لتغيتَ ابغاضر 

 ابؼنظمة ( بكو ابؼستقبل ابؼرغوب؛ىتٍ يوجو سلوؾ الآخرين )بناء ذ 

 

 
                                                           

ة الدفاع / مكتب ابؼفتش العاـ  (، كلية الادارة والاقتصاد، جامعة ، علبقة التوجو الاستًاتيجي بالأداء ابؼنظمي ) بحث تطبيقي في وزار علي موات سعد 1
 . 062ص ،6108، 60، المجلد 011لة العلوـ الاقتصادية والإدارية، العدد بؾمقاؿ منشور في   ، بغداد

وزارة الصناعة وابؼعادف الرؤية الاستًاتيجية وتأثتَىا في التسويق الريادي دراسة ميدانية لعينة من شركات الرزاؽ، فهد ياسر سلماف،  معز سلماف عبد 2
 . 652، ص  6101،  02، العدد العراقية، كلية الادارة والاقتصاد، ابعامعة العراقية
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 1اليوـ "؛ مفهوـ الرؤية يعتٍ ببساطة " النظر إلذ ابؼستقبل 

 : الاستراتيجيةمكونات الرؤية  0_0_0

 برتوي الرؤية الاستًاتيجية على مكونتُ أساسيتُ بنا : 

 الجوهرية :الايديولوجية  -أ

ء الشركات ذات الرؤية ، وتساىم في بنانظمةبردد ابؼزايا الثابتة للم CoreIdeologyإف الايديولوجية ابعوىرية   
 ، وبرقق التماسك للمنظمة.ىرية تعد مصدرا للئرشاد والإبؽاـأف الايديولوجية ابعو ، إذ ابؼستقبلية

 :وتتكوف الايديولوجية ابعوىرية للمنظمة من جزأين بنا 

 القيم الجوهرية : (CoreValues). وىي عبارة عن نظاـ من ابؼبادئ وابؼعتقدات 
 الذدف الجوهري : (Corepurpose). يشتَ إلذ السبب الأساسي من وجود ابؼنظمة 

 : EnvisionedFutureالإلذام أو التصور للمستقبل  -ب

 وىو العنصر الثالش للرؤية الاستًاتيجية ويتألف من جزأين بنا : 

 سنة؛ 21_01ؼ قوي وجريء على مدى برديد ىد 

   وصف حيVividDescription 2بؼل ينبغي عملو لتحقيق ىذا ابؽدؼ؛ 

 الرسالة : -0-6

 مفهوم الرسالة : 0-2-0

 تعددت تعاريف الرسالة ومن أبنها :  

                                                           
، ص 6160قات تكاملية للمفاىيم وابؼصطلحات، دار اليازوري، ستًاتيجية والإدارة الاستًاتيجية نظرة برليلية وعلب، الاصلبح عبد القادر النعيمي 1

50 . 
بناء قدرات حابظة لنجاح الأعماؿ، دار حامد للنشر والتوزيع، الطبعة الأولذ،  ، عبتَ بضود الفاعوري ، قضايا معاصرة في الإدارةمحمد مفضي الكساسبة 2

 .62_62-65صص :، ص 6111عماف، 
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الرسالة بؾاؿ عمليات ي بييز الشركة عن غتَىا من الشركات ابؼشابهة وبردد تعرؼ الرسالة بأنها العرض الذ   
ما هو : الاستًاتيجيتُي يواجو كل اسي الذ. وتتناوؿ الرسالة التساؤؿ الأسبؼنظمة من منظور ابؼنتج أو السوؽا

 تصف الرسالة الواضحة القيم والأولويات في ابؼنظمة .لرال عملنا ؟ 

بذبر عملية وضع رسالة ابؼنظمة الاستًاتيجيوف على التفكتَ في طبيعة العمليات ابغالية ونطاقها بالإضافة إلذ   
 1. تصور الابذاه ابؼستقبلي للمنظمة تقييم جاذبية الأسواؽ والأنشطة ابؼستقبلية حيث أف الرسالة الواضحة

ابؼنظمة وتصور أىدافها  ، توضح سبب وجودررسالة ابؼنظمة عبارة بـتصرة، قليلة الفقرات، سهلة التذك  
 2. ى ابؼستويات الإدارية في ابؼنظمة، ورسالة ابؼنظمة تصدر من أعلوأغراضها

 ، وبراوؿ رسالة ابؼنظمة الإجابة عن التساؤلات الآتية : سبب في وجود ابؼنظمة والغرض منهاعرفت الرسالة بأنها ال

 ما ىو بؾاؿ نشاط ابؼنظمة ؟ -

 التي ستؤديها مستقبلب ؟ ما ىي الأعماؿ-

 3.ة لتحقيق غايات ابؼنظمة وأىدافهاوبرتل الرسالة مكانة كبتَ 

 :خصائص ومواصفات الرسالة_2_2_0

 وأف تكوف بـتصرة  تتميز بالوضوح ودقة التعبتَ والإبهاز في الصياغة وأف تكوف سهلة الفهم من قبل ابعميع
 يسهل تذكرىا؛

  ورىا وكيف بيكنها برقيق ما يريد؛وبصهتصف ابؼنظمة من حيث برديد أىدافها 

 على بؿور استًاتيجي  تتميز بقابليتها للتحويل إلذ خطط وسياسات وبرامج عمل وفي ذات الوقت تركز
 بؿدد وواضح؛

  بتُ بـتلف وحدات تعبر عن بسيز ابؼنظمة عن غتَىا من منظمات وبنفس الوقت تعمل على برقيق التكامل
 العمل بابؼنظمة؛

                                                           
 . 60، صنادية العارؼ، الادارة الاستًاتيجية، كلية التجارة، جامعة الإسكندرية، الدار ابعامعية للنشر، الطبعة الثالثة 1
تًاضية السورية ، ، ابعامعة الاففي إدارة الأعماؿ التخصصي ، رسالة ماجستتَيجي للمنظمات على صناعة القرارات، أثر التوجو الاستًاتمتَنا أبو بقم 2

 .  00، ص6108
 . 006_000ص: ، ص  6105، ماجد عبد ابؼهدي مساعدة، إدارة ابؼنظمات منظور كلي، دار ابؼستَة للنشر والتوزيع، عماف، الطبعة الثانية 3
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 يق والإفادة من ابؼوارد ابؼتاحة؛ية التطبتتميز بإمكان  

 1؛م للقرارات داخل ابؼنظمة مع مراعاة عوامل النمو والتوسع ابؼتوقعة في ابؼستقبلئثل ابؼرجع الدابس 

 مكونات وعناصر الرسالة :0-2-3

،  الغرض الدي يعبر عن سبب وجودىاحدد بعض الكتاب أربعة مكونات وعناصر الرسالة بيكن إبصابؽا في   
، وثقافة ابؼنظمة وقيمها افس في إطاره مع ابؼنظمات الأخرىي بسارسو وتتنالتي بردد العمل الذ الاستًاتيجيةو 

نظمة ، غتَ أف غالبية الكتاب يتفق على أف عناصر ومكونات رسالة ابؼومعايتَىا التنظيمية، ومعايتَ السلوؾ ابؼوجهة
 ؿ التالر:وىذا ما يوضحو ابعدو  2.تتمثل بتسعة مكونات وعناصر

 ابؼنظمة رسالة عناصر: 12الجدول رقم 

 التساؤلات  العنصر 

 .من ىم زبائن ابؼنظمة الزبائن

 ما ىي السلع وابػدمات الرئيسية التي تقدمها ابؼنظمة. ابؼنتجات )سلع / خدمات(

 ؟ (افس ابؼنظمة ) ابؼنطقة ابعغرافيةأين تتن الأسواؽ 

 ؟ابغديثةل بستلك ابؼنظمة التقنية ى التقنية 

 ؟مة بالبقاء وما ىو مركزىا ابؼالرىل ابؼنظمة ملتز  لاىتماـ بالبقاء والنمو والربحيةا

 ؟ تها وأسبقياتها الأخلبقيةما ىي ابؼعتقدات والقيم الأساسية للمنظمة وطموحا الفلسفة والقيم ابعوىرية 

 ؟التنافسية التي بستلكها ابؼنظمة ما ىي القدرة أو ابؼيزة فهم الذات 

 ؟للبىتمامات الاجتماعية والبيئية ىل ابؼنظمة تستجيب الصورة العامة 

 ؟من ابؼوجودات القيمة في ابؼنظمة ىل تعتبر العاملتُ الاىتماـ بالعاملتُ 

معمل الألبسة ابعاىزة في  ، دور التوجو الاستًاتيجي في بناء القدرات الاستًاتيجية دراسة استطلبعية لآراء ابؼديرين في أبضدإبياف عبد محمدالدصدر : 
 .008تصدر عن كلية الادارة والاقتصاد، جامعة البصرة، ص  لة دورية نصف سنويةمقاؿ منشور في المج ،ابؼوصل

                                                           
ػ عمليات ػ دراسة ابغالة، دار أبؾد للنشر والتوزيع،  ، الادارة الاستًاتيجية وبرديات القرف ابغادي والعشرين مفاىيم ػ نظريات ػ مداخلأكرـ سالد ابعنابي 1

 .062_062ص ص : ، 6102عماف، 
 . 062أكرـ سالد ابعنابي، مرجع سبق ذكره، ص  2
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ب الاسالييلخص ابعدوؿ عناصر رسالة ابؼنظمة التي يتطلب برديدىا  صياغة الفلسفة و القيم ابػاصة بابؼؤسسة، برديد السوؽ و ابؼنتجات و التقنية ) 
 التي تسمح بتحقيق الاىداؼ(.

 القيم التنظيمية : -0-3

 مفهومها :0- 0-3

، ه القيم ابؼساواة بتُ العاملتُ، ومن ىذتُ ضمن الظروؼ التنظيميةه القيم على توجيو سلوؾ العاملتعمل ىذ   
التنظيمية كتعريف بدجموعة الاىتماـ بإدارة الوقت ، الاىتماـ بالأداء واحتًاـ الآخرين ، ولقد ظهر مصطلح القيم 

 1. يانة التماسك في البناء التنظيميالقيم التي بزتص بها ابؼنظمات وتقوـ على تأكيدىا وبررص عليها كنوع من ص

 مصادرها : 0-3-2

ي يعيش فيو فإف قيم فرد ما في بؾتمع ما بزتلف لمجتمع الذباعتبار الفرد عنصر ينتمي إلذ ا: مصدر اجتماعي - أ 
فإف القيم ابؼادية التي يؤمن بها المجتمع الرأبظالر بزتلف عن القيم التي  فرد آخر في بؾتمع بـتلف ، ولذايم عن ق

 .قارب الأسري والعائلي والاجتماعييؤمن المجتمع الشرقي بها كونو لا يزاؿ يتصف بالتجاذب والت

، كمجتمع مسلم ادر أبنية وثباتاويعد أكثر ابؼص بيثل الدين مصدرا أساسيا لكثتَ من القيم :مصدر ديني -ب 
جتماعية والأخلبقية في فإف القرآف الكرلص والسنة النبوية ومسابنات الصحابة لعبت دورا أساسيا في ترسيخ القيم الا

 .المجتمعبناء ىذا 

ا تفرضها على تتكوف لدى بصاعات العمل بدرور الزمن تقاليد وعادات وقيم خاصة به: جماعة العمل -ج 
ي يعيش وسط بصاعات العمل يتعرض لضغوط نفسية متعددة بفا بهعلو اعتيادا يتأثر بالقيم الفرد الذأعضائها ، 

 .تؤمن بها ابعماعة في ميداف عملو التي

 2تستمد القيم سبل رسوخها وأبنيتها ووزنها من خلبؿ ابػبرة ابؼتًاكمة لدى الفرد. :الخبرة الدتراكمة -د

 :  Strategic Goalsالاستراتيجيةالأهداف  0-4

                                                           
، أطروحة ئر، تأثتَ الابذاه الاستًاتيجي على أداء منظمات الأعماؿ دراسة حالة شركة فنطاؿ لتوزيع وتسويق ابؼنتجات البتًولية في ابعزانواؿ شتُ 1

 . 28، ص6102غتَ منشورة ، جامعة محمد خيضر، بسكرة ، ابعزائر، دكتوراه 
 . 20ره ، ص نواؿ شتُ، مرجع سبق ذك 2
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 .ى جعل الرسالة أكثر تركيزا، أما الأىداؼ فهي تعمل علمة براوؿ جعل الرؤية أكثر برديداإف رسالة ابؼنظ 

 والأىداؼ الاستًاتيجية تتسم بابػصائص التالية :

  ؛از ابعوانب ابؼالية وغتَ ابؼاليةإبر 

  يكوف لدى ابؼنظمة ىدؼ ، فقد قد لا تكوف متسقة مع بعضها البعضوجود العديد من الأىداؼ التي
ه الإدارة إقامة التوازف في مثل ىذ القيادة في بزفيض التكلفة مع إقامة علبقات طيبة مع العاملتُ ولدا على

 ؛ابؼواقف

  فوضع الأىداؼ التي تطالب بدجهود أكبر الأىداؼ فلب بد من توسيع الأىداؼحتى بيكن الوصوؿ إلذ ،
 ؛بفكنةة براوؿ أف تبدؿ أقصى جهود بذعل ابؼنظم

ؽ الضرر بابؼنظمة ، لأف ابؽدؼ الذي ك أف الأىداؼ بهب أف تكوف غتَ واقعية حتى لا تؤدي إلذ إبغاولا يعتٍ ذل
 كن الوصوؿ إليو تتجاىلو ابؼنظمة؛بيلا 

، ولدا بهب أف تكوف مفهومة بساما ومقبولة من الإدارات والأقساـ حظة أف الأىداؼ تكوف للمنظمة ككلمع ملب
 1. للمنظمة ككل أف برققو دد ما بيكنوبر

 أنواع الذدف الاستراتيجي : -0-0

ي لا بيكن التخلي عنو ، ولكنو يتسم بقدر كبتَ من ابؼرونة وبيثل ابؽدؼ ابؼبدئي الذ: يجيالذدف الاسترات -أ
 سنوات ( . 01النتيجة النهائية التي تسعى ابؼنظمة إلذ برقيقها في ابؼدى الطويل ) في حدود 

يعبر عن النتائج التي تسعى ابؼنظمة إلذ برقيقها في الأجل ابؼتوسط )في حدود فتًة زمنية : التكتيكيالذدف  -ب 
سنوات ( وىو أكثر برديدا ، ويشتق ابؽدؼ التكتيكي من ابؽدؼ الاستًاتيجي وبيثل الوسيلة التي  5ػ 2من 

 .خلببؽا برقيق ابؽدؼ الاستًاتيجي تتمكن ابؼنظمة من

                                                           
، ر للكتاب العابؼي للنشر والتوزيع، جداالد الكتب ابغديث للنشر والتوزيع، عية ابؼفهوـ ػ الأبنية ػ التحديات، الإدارة الاستًاتيجنعيم إبراىيم الظاىر 1
 . 612، ص 6111بعة الأولذ، لطا
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يعبر عن النتائج التي تسعى ابؼنظمة للوصوؿ إليها من خلبؿ مواردىا ابؼتاحة أو  وىو :الذدف التشغيلي -ج 
ودائما يكوف أكثر تفصيلب ، نشاط ( قصتَ الأجل ) سنة واحدة (ابؼمكنة ، وىو دائما ما يكوف ىدؼ ) 

 1، ويستخرج من الأىداؼ التكتيكية وبسثل الوسيلة لتحقيقها . وبرديدا

 الواجب مراعاتها في وضع الأهداف :لاعتبارات ا 4-2 -0

لكي تكوف الأىداؼ التي تضعها ابؼؤسسة ، أىداؼ علمية وعملية بهب أف تتوافر على بصلة من الشروط   
 ، ويتم تلخيصها في الشكل التالر:ضرورية تتمحور في النقاط التاليةال

 الشروط الضرورية الواجب مراعاتها في وضع الأىداؼ :  12الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 .من إعداد الطالبتتُ: الدصدر

                                                           
، ص 6118ي كيف تربط بتُ ابغاضر وابؼستقبل، دار الكتب، مصر ابعديدة، ، مهارات التفكتَ والتخطيط الاستًاتيجمحمد عبد الغتٍ حسن ىلبؿ 1

05 . 

القابلية  التحفيز
 للقياس 

 الأهداف 

 القبول 

 الدرونة 

 الارتباط
بعنصر 
 الزمن 

الوضوح 
 والفهم 

القابلية 
 للتحقيق 
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 وفيما يلي شرح بـتصر بؽذا الشكل:

(حيث شري في ابؼؤسسة ) مدراء، عاملتُوميولات ابؼزيج البأي تتناسب ىذه الأىداؼ مع تفصيلبت : القبول -أ
أف الأىداؼ التي تتناقض وقيم واىتمامات ومصالح ىذه ابؼوارد البشرية قد تولد ردود فعل عكسية لذلك يفتًض 

 .دارة بابؼشاركة في برديد الأىداؼاعتماد الإ

بهب أف تعكس عملية صياغة الأىداؼ بدقة وبوضوح ما الذي بهب برقيقو ومتى أي أف  :القابلية للقياس -ب 
 .رقمي ومرتبطة بآجاؿ زمنية بؿددةتكوف الأىداؼ بؿددة في شكل 

بهب أف تكوف الأىداؼ المحددة مسبقا قابلة للتفاعل الإبهابي مع ابؼتغتَات التي قد بردث على  :الدرونة -ج 
 ابػارجية للمؤسسة . مستوى البيئة الداخلية أو

مكتوبة بلغة واضحة متعارؼ  بهب أف تكوف الأىداؼ واضحة ومفهومة وبوبذ أف تكوف :الوضوح والفهم - د
 .عليها

، وبؽذا يقاؿ الزمن ، أي بدواعيد زمنية بؿددة بهب أف يتم ربط الأىداؼ بعنصر: بعنصر الزمن الارتباط -و
ريبا ( وأىداؼ سنوات تق 01_ 5تغطيتو في بؾاؿ زمتٍ طويل ) ىدؼ استًاتيجي لذلك ابؽدؼ الذي تكوف 

 .ة الأجل ) في حدود سنة تقريبا (سنوات( وأىداؼ قصتَ  5_6متوسطة الأجل ) 

 .داخلية والظروؼ ابػارجية للمنظمةبهب أف تلبئم ىذه الأىداؼ والإمكانات ال القابلية للتحقيق : -هـ 

ل برفيز للؤفراد في ابؼؤسسة ، لذلك بهب أف تكوف الأىداؼ صعبة بيكن أف تكوف الأىداؼ عامالتحفيز :  -ي
ة بالقدر الذي بذعل الأفراد يبحثوف عن التحدي لتحقيقها ولكن لا تكوف مستحيلة فتبعث على الإحباط أو سهل

 1. فتؤدي إلذ الإبناؿ واللبمبالاة

 :ومعوقاتهه الاستراتيجي لزددات التوج -2

 ، نذكرىا في النقاط التالية :تيجي ومعوقاتولقد تعددت بؿددات التوجو الاستًا 

                                                           
دراسة حالة بؾمع صيداؿ لصناعة الأدوية صونيو كيلبلش ، مسابنة في برستُ الأداء التسويقي للمؤسسات الاقتصادية  بتطبيق الادارة الاستًاتيجية 1

غتَ منشورة في العلوـ الاقتصادية فرع الاقتصاد ، بزصص اقتصاد وتسيتَ ابؼؤسسة ، كلية العلوـ  ( ، مذكرة ماجستتَ 6115ػ 6111خلبؿ الفتًة ) 
 . 21_ 61، جامعة خيضر ، بسكرة ، ص ص الاقتصادية وعلوـ التسيتَ 
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 :ددات التوجه الاستراتيجي لز -0 -2

 تًكيز على الأىداؼ القريبة ابؼدىال. 

 يجية  وضعف مشاركة العاملتُ فيهابالقرارات الاستًات الانفراد. 

  أحيانا.تعدد مصادر التمويل للمنظمة بفا يؤدي إلذ تعدد التوجهات الاستًاتيجية وتعارضها 

  ً1.كيز على الربحية وابغصص السوقيةالت
 

 :قات التوجه الاستراتيجيمعو  -2-2

 وضوحها وعدـ برديدىا بشكل دقيق؛ غموض الأىداؼ الاستًاتيجية وعدـ 

 والبشرية ابؼتوفرة لدى ابؼنظمة؛ وضع أىداؼ لا تتناسب مع الامكانيات ابؼادية 

 أف تؤثر على ابػطة الاستًاتيجية؛ عدـ مراعاة العوامل وابؼتغتَات الداخلية وابػارجية التي بيكن 

 لتكيف ضعف التنبؤ بابؼتغتَات ابؼستقبلية وعدـ مرونة ابػطة الاستًاتيجية بحيث تكوف قادرة على ا
 ومواكبة التطورات ابغاصلة؛

 الابذاىات التقليدية في الإدارة؛ ية وانتشار البتَوقراطية واعتمادالتعقيدات الروتين 

 على ابؼخرجات؛ الابذاهتماـ بنفس تركيز العمليات الرقابية على ابؼدخلبت بدلا من الاى 

 ح التخطيط متقادما قبل أف يكتمل؛وجود بيئة تتصف بالتعقيد والتغتَ ابؼستمرين بحيث يصب 

 حأو اختيار التوجو الاستًاتيجي وفقا بؼعلومات منقوصة أو غتَ صحي، عدـ توفر ابؼعلومات الكافية 

 .رابعا : أنواع التوجهات الاستراتيجية

وأداء  ،ططها وبرابؾها وبرقيق أفضل مستوىالتوجو الاستًاتيجي ىو مدخل متخصص تستخدمو ابؼنظمة لتنفيذ خ 
لتعدد ابؼدارس والنظريات، وحسب نوع ابؼنظمة   تًاتيجي، وقد تعددت أنواع التوجو الاسمتميز مقارنة مع منافسيها

 .وعملها

 الدراسة على التوجهات التالية  متعددة وبـتلفة ، لذا اقتصرتالتوجهات الاستًاتيجية 

                                                           
 ، رسالة ماجستتَت في ابعمهورية العربية السورية، دراسة على شركة الاتصالايجي للمنظمات على صناعة القراراتالاستًات ، أثر التوجومتَنا أبو بقم 1

 . 08، ص 6108منشورة في إدارة الأعماؿ التخصصي، ابعامعة الافتًاضية السورية، غتَ 
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 التوجه السوقي : -0

التوجو ، إذ تبرز أبنية وير ابؼستخدمة لدعم كفاءة الأداءيعد تبتٍ مفهوـ التوجو السوقي أحد ركائز استًاتيجية التط  
 السوقي بكونو ىدفا تسويقيا يركز على حاجات الزبائن وكسب رضاىم ومن أىم تعريفاتو أنو:

فة التوجو السوقي فلس إتباع، ويتًتب على الزبائن في مركز عمليات ابؼنظمة بناء ثقافي وسلوكي بتُ العاملتُ بععل  
بعد فشل سياسات  التوجو التسويقي بسبب ، تعتنق فكرة ومرونة التوجو السوقينظمات التي بقاح سياسات ابؼ

الاىتماـ  ابؼنافسة القوية والتغيتَ في اذواؽ الزبائن وعدـ إعطاء العاملتُ داخل ابؼنظمة الاىتماـ الكافي وعدـ
 1.بابؼسؤولية الاجتماعية

فاءة التوجو السوقي فلسفة ابهاد وتسليم وتقدلص وتوصيل خدمة للزبوف وابؼستخدـ في السوؽ ابؼستهدؼ بك 
 2وفاعلية أكثر من ابؼنافستُ .

 :بعاد التوجه السوقيأ -0-0

 نافستُ ، التنسيق بتُ الوظائف (.تتمثل أبعاد التوجو السوقي في ) التوجو بالزبائن ف التوجو بابؼ

 :بالزبون التوجه-0-0-0

، الزبائن ابؼستهدفتُهم الكافي عن يشتَ إلذ توليد ونشر ابؼعلومات عن الزبوف لكي برصل ابؼنظمة على الف  
 3.و امكانية خلق قيمة عالية للزبوفوبالتالر فهو موجو بابذاه برستُ قابلية أ

 تمكن من خلق قيمة ويعرؼ التوجو بكو الزبائن أيضا بأنو الفهم الكافي للمشتًين ابؼستهدفتُ من قبل ابؼنظمة لل  

 

                                                           
العامة وابػاصة بدحافظة الدقهلية، بؾلة الادارة : دراسة استطلبعية في البنوؾ التجارية بالسوؽلتوجو ، برليل العلبقة بتُ الثقافة التسويقية واابؽنداوي محمد 1

 . 82، ص 6112والاقتصاد، جامعة ابؼنصورة، مصر، 
 منشورة، جامعة غتَ ، رسالة ماجستتَبؽندسية ودور التوجو الاستًاتيجي، أثر التوجو السوقي على أداء ابؼشاريع الانشائية اابؽاشمي أبضد شهاب محمد 2

 . 01، ص 6100الشرؽ الأوسط، الأردف، 
، رسالة ينة من مدراء بعض ابؼصارؼ ابغاصة: دراسة استطلبعية لآراء عثتَه في برقيق البراعة التنظيمية، التوجو الاستًاتيجي وتأزىراء نعيم قاسم 3

 .00، جامعة القادسية، صغتَ منشورة، كلية الادارة والاقتصاد ماجستتَ
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الزمن ابؼستقبلي بؼواكبة التطورات ابػاضعة ، ليس فقط في الوقت ابغاضر ولكن كذلك عبر بؽم بشكل مستمر
 1.ية السوؽلديناميك

 :التوجه نحو الدنافس-0-0-2

، وبهب أف حوؿ ابؼنافستُ في السوؽ ابؼستهدؼويعبر عن بصيع الأنشطة ابؼصممة من أجل اكتساب ابؼعلومات   
يتضمن تلك الأنشطة ابؼتعلقة بتوفتَ بؾموعة كاملة من القدرات التكنولوجية القادرة على تلبيو ابغاجات ابغالية 

 .وابؼتوقعة للزبائن

 :التنسيق بين الوظائف-0-0-3

في وظيفة  ويدؿ على الاستخداـ التناسقي بؼوارد الشركة لأجل ابهاد قيمة كبتَة للزبائن ابؼستهدفتُ ، وإف أي فرد 
 2من البائع في الشركة قد يساىم في خلق قيمة للزبائن .ابتداء 

 مثلث التوجو السوقي من منظور فلسفي: 13الشكلرقم

 

 

 

 

 

 

 

صادية بؾلة العلوـ الاقتمقاؿ منشور في ، وتطوير الأداء التسويقي للمؤسسة ، أثر أبعاد التوجو بكو السوؽ على برستُىادي محمد، لعلبوي عمر: الدصدر
 . 08، ص 6161، 0، العدد 02والتسيتَ والعلوـ التجارية، المجلد 

                                                           
: دراسة برليلية لآراء عينة من منتسبي يز التوجو الاستًاتيجي الاستباقي، دور الثقافة التنظيمية في تعز عبد المحسن جواد عبد ابغستُ، كرار محمد مدلوؿ 1

 .010_011، ص ص : 6161، 62ة كلية التًبية للعلوـ الإنسانية، العدد ، بؾلللسفر والسياحة في النجف الأشرؼ شركة طريق الأفق
 . 00، ص زىراء نعيم قاسم، مرجع سبق ذكره 2

 التوجه بالزبائن                              

 

التوجه بالزبائن التكامل الوظيفي                                          

التًكيز بعيد 
ابؼدى والربحية 
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 :التوجه الريادي-2

 & Dess( إلا أنو كمصطلح أشار إليو بشكل صريح ) Miller, 1983) لتوجو الريادي أشتَ إليها من قبلا فكرة  

Lumpkin والذي عرؼ مفهوـ التوجو الريادي بأنو " الاستًاتيجية التي تدفع ابؼنظمات إلذ تبتٍ ابؼبادرة ودخوؿ ) 

 1لتميز التنظيمي".الأسواؽ ابعديدة على التقدـ التكنولوجي وخلق الثروة وبرقيق ا 

 :التوجه الإبداعي -3

، كما أنها ر جديدة، ومدى ميلها إلذ التغيتَتشتَ ىذه الاستًاتيجية إلذ مدى انفتاح ابؼنظمة على تقدلص أفكا  
 تعبر عن قدرة ابؼنظمة على إبهاد أشياء جديدة وتقدلص إجابات فريدة بؼشكلبت مطروحة ، واستغلبؿ الفرص

 2.ابؼتاحة بؽا بقدرة وكفاءة عالية

من خلبؿ مصفوفة تعتمد على  ( أف التوجو الإبداعي يقع على أربعة أشكاؿ Wickham2001 :223وقد عد )  
يا من حيث  . ومن خلبؿ مزاوجة درجة أثر الابداع مع نوع التكنولوج، والثالش التكنولوجيابعدين، الأوؿ أثر الإبداع
. كما ىو موضح بالشكل 3، يظهر مصفوفة التوجو الإبداعي ابؼكونة من أربع خلبيا كونها موجودة أو جديدة

 :  الآتي

 

 

 

 

 

                                                           
لة العابؼية المجمقاؿ منشور في  ،نظمي في دائرة ابعمارؾ الأردنية، أثر التوجهات الاستًاتيجية في التميز ابؼصفاء إبراىيم ابغياصات، خالد بؿمود الشوابكة 1

 . 222، ص 6160، الأردف، 2، العدد 00للبقتصاد والأعماؿ، بؾلد 
: دراسة تطبيقية ديد التوجو الاستًاتيجي للمنظمة، الثقافة التنظيمية وتأثتَىا  في برخالدية مصطفى عبد الرزاؽ، سامي أبضد عباس، بضيد علي أبضد 2

 . 022، ص10د، عد21، بؾلد الأعماؿ، كلية الادارة والاقتصاد ، قسمم العالر والبحث العلمي العراقية، المجلة العربية للئدارةفي وزارة التعلي
ية على البنوؾ التجارية الكويتية،  رسالة ماجستتَ : دراسة تطبيقالإبداعي على برقيق ميزة تنافسية، أثر التوجو ازي عبد العزيز عبد الله ابؼطتَيفيصل غ 3

 . 01، ص 6106، جامعة الشرؽ الأوسط ، في قسم إدارة الأعماؿ، كلية إدارة الأعماؿ



 الفصل الأول:                                    التوجه الاستراتيجي التحليلي والأداء التسويقي
 

 
27 

 أنواع التوجو الإبداعي: 14الشكل رقم

 

 عال

 أثر الإبداع 

 منخفض

 تكنولوجيا جديدة          تكنولوجيا جديدة                                      

 . 01فيصل غازي عبد العزيز عبد الله ابؼطتَي، مرجع سبق ذكره ، الدصدر: 

، كما ىي اتيجي التي بيكن للمنظمة تبنيها( لأبماط التوجو الاستً Morgan , etal2009 :909_920) كما أشار
 موضحة كالآتي :

 :Aggressivenessالتوجه الاستراتيجي العدائي  -4

، وسرعة ابؼنظمة في تنمية ابؼوارد بسرعة أكبر من  المحيطة بهم ىو الذي يرتبط بتباطؤ ابؼنظمات في التكيف مع البيئة
 .ة ابؼنظمة في توجهها الاستًاتيجيابؼنافستُ ويرتبط  التوجو التسويقي بعلبقة ابهابية مع عدائي

 :Defensivenessتراتيجي الدفاعي التوجه الاس -5

وىي السلوكيات التي تهدؼ إلذ بضاية الوضع التسويقي للمنظمة ويرتبط التوجو التسويقي بعلبقة عكسية مع 
 دفاعية ابؼنظمة في توجهها الاستًاتيجي .

 : Proactivenessالاستباقيالتوجه الاستراتيجي  -6

، ويرتبط بادرات ابؼتبناة من قبل ابؼنظمة، وىي ابؼللببتكار والتجديدابؼكوف الرئيس وىو السلوؾ الفعاؿ للمنظمة  و 
 .ة ابؼنظمة في توجهها الاستًاتيجيالتوجو التسويقي بعلبقة ابهابية مع فعالي

 : Futurityالاستراتيجي الدستقبلي  التوجه-7

 توجه إبداعي 
 جديد  

 توجه إبداعي 
 معرفي 

 توجه إبداعي
 متخصص 

 توجه إبداعي 
 متراكم 
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التوجو التسويقي بعلبقة ابهابية مع ، ويرتبط بؼواجهة الظروؼ البيئية القادمة وىي مستوى جاىزية واستعداد ابؼنظمة
 .ة ابؼنظمة في توجهها الاستًاتيجيمستقبلي

 : Riskinessالخطورة  -8

وتعرؼ على انها معدؿ ابػسارة والأرباح التي بذنيها ابؼنظمة بسبب قيامها بسلوؾ معتُ ، ويرتبط التوجو التسويقي بعلبقة إبهابية 
 1الاستًاتيجي .مع مستوى خطورة ابؼنظمة في توجهها 

 : Analysisالتوجه الاستراتيجي التحليلي  -9

يعتمد التوجو الاستًاتيجي التحليلي على ابؼعلومات من داخل ابؼنظمة وخارجها للسماح بابزاذ القرارات الرئيسية وتوجيو القرارات 
 نها تؤثر مباشرة على أداء ابؼنظمات .الأخرى، بؽذا تعد ابؼعلومات ابؼصدر ابؼهم لعملية  التوجو الاستًاتيجي التحليلي لكو 

التوجو الاستًاتيجي التحليلي يتمثل في برليل مكونات البيئة الداخلية وابػارجية للمنظمة، بؼعرفة نقاط القوة والضعف في بيئتها 
 الداخلية واكتشاؼ الفرص التي بيكن استغلببؽا والتهديدات التي تعرقل عمل ابؼنظمة في بيئتها ابػارجية .

لتوجو الاستًاتيجي التحليلي عبارة عن بؾموعة من الوسائل والأدوات التي تستخدمها الإدارة في برديد مدى التغتَ في البيئة فا
ابػارجية وبرديد الكفاءة ابؼميزة للمنظمة في السيطرة على بيئتها الداخلية بدا يسهم ذلك في زيادة قدرة الإدارة العليا على برديد 

2ة الاستًاتيجي .أىداؼ ومركز ابؼنظم
 

 الدطلب الثاني: التوجه الاستراتيجي التحليلي

 التوجه الاستراتيجي التحليلي:تعريف  أولا:

( بأف التوجو الاستًاتيجي التحليلي يعتٍ فهم ابؼنظمة لبيئتها الداخلية  Thompson,1997 :32يوضح )  
وابػارجية، وبرديد أفضل سبل الاستجابة للتغتَات السريعة، واستغلببؽا بابذاه برقيق أفضل أداء، إذ أف فهم 

، وأف أفضل السبل في الاستجابة برديد الفرص والتهديدات المحتملةابؼنتظمة لبيئتها الداخلية يعتٍ قدرتها على 
للتغتَات البيئية ىي تلك التي تسمح بتقوية وتعزيز نقاط القوة واستخدامها في استغلبؿ الفرص ابؼتاحة وبذنب 

                                                           
في إدارة الأعماؿ،  ، رسالة ماجستتَبنوؾ التجارية العاملة في الأردفبماط التوجهات الاستًاتيجية على الأداء التسويقي للأ ، أثرمحمد كايد محمد المجالر 1

 . 65، ص6106، ارة الأعماؿ، جامعة الشرؽ الأوسط، كلية إدقسم إدارة الأعماؿ
: دراسة لعينة تأثتَبنا في الأداء ابؼنظميتُ التوجو الاستًاتيجي والتوجو السوقي ووعد زكي صالح ابغديثي، عمر ياستُ محمد الساير الدليمي، العلبقة ب 2

، 22، المجلد02، العددبؾلة تنمية الرافدينمقاؿ منشور في من العاملتُ في ابؼدينة الساحلية في ابعانية، كلية الادارة والاقتصاد، جامعة ابؼوصل، 
 .01_08، ص ص :6108



 الفصل الأول:                                    التوجه الاستراتيجي التحليلي والأداء التسويقي
 

 
29 

التهديدات المحتملة، وكذلك بؿاولة التخلص من نقاط الضعف أو تقليل آثارىا إلذ أدلس حد بفكن وفي وضع 
1ف بروؿ التهديدات إلذ مزايا أو منافع لصالح ابؼنظمة.وتطوير خطط واستًاتيجيات بيكن أ

 

يتمثل في العمليات التي يطورىا ابؼديروف الاستًاتيجيوف فهما للبيئات التنظيمية الداخلية منها وابػارجية وفهم     
تًاتيجي للبيئة العوامل التي بيكن أف تؤثر على الأداء والأعماؿ في ابؼنظمة الآف وفي ابؼستقبل. ويستند التحليل الاس

على برليل مكونات البيئة الداخلية وابػارجية للمنظمة للوصوؿ إلذ نقاط القوة والضعف في بيئتها الداخلية 
واكتشاؼ الفرص ابؼمكن استثمارىا والتهديدات التي تعيق العمل في بيئتها ابػارجية، وكذلك اختيار أفضل طرائق 

 2ائها.ىا بابذاه برستُ أدفيها واستثمار  الاستجابة للتغتَات السريعة

ىو عملية تشخيص الأوضاع ابغالية ابػارجية والداخلية بقصد توقع احتمالات تغتَىا في ابؼستقبل، وعلى    
أساس ذلك يتم بناء ابػطة الاستًاتيجية، وعملية التحليل برتاج إلذ مواصفات وشروط للقياـ بها حتى تؤتي بشارىا 

3ابؼرجوة.
 

داة الرئيسية لتحديد العناصر الاستًاتيجية في البيئة ابػارجية من فرص متاحة وبـاطر برد من يعتبر التحليل الأ   
 4ة على الاستفادة من ىذه الفرص وموازنتها مع عناصر القوة والضعف في البيئة الداخلية للمؤسسة.قدرة ابؼؤسس

 ثانيا: أهمية التوجه الاستراتيجي التحليلي

 الاستًاتيجي بأبنية بالغة عند تقييم ابؼؤسسة نظرا لأنو يؤدي إلذ برقيق ما يلي:برظى عملية التحليل 

  برديد الفرص ابؼتاحة أماـ ابؼؤسسة، حيث تفاضل ىذه الأختَة بتُ الفرص التي بيكن استغلببؽا وأي
5؛الفرص ابؼمكن استبعادىا

 

  6؛استخدامهايساعد التحليل الاستًاتيجي على بزصيص ابؼوارد ابؼتاحة وبرديد طرؽ
 

                                                           
: دراسة تطبيقية على شركة البتًوؿ الوطنية لقدرات التسويقية ابؼتاحةتوجو الاستًاتيجي التحليلي على أداء ابؼنظمة في ضوء اسالد حستُ العجمي،أثر ال1

 .08، ص 6100في إدارة الأعماؿ،قسم إدارة الأعماؿ، جامعة الشرؽ الأوسط،  الكويتية،رسالة ماجستتَ
الرقابة الاستًاتيجية كدراسة ميدانية في دائرة الرقابة التجارية وابؼالية، ابعامعة ابؼستنصرية، كلية  ، تطبيقات التخطيط الاستًاتيجي فيشيماء ياستُ علي 2

 .052،ص6160، 020بؾلة الإدارة والاقتصاد، العدد مقاؿ منشور في  الإدارة والاقتصاد،
 .482، ص4101للنشر والتوزيع، أبضد علي ابغاج محمد، التخطيط التًبوي الاستًاتيجي الفكر والتطبيق، دار ابؼستَة  3
 .24،ص4112عماف،  دار بؾدلاوي للنشر والتوزيع، ، الادارة الاستًاتيجية مفاىيم وحالات تطبيقية ،الطبعة الثانية،القطامتُ أبضد 4
 .38ص، 4118_4114وي للنشر والتوزيع، عماف، أبضد القطامتُ، الادارة الاستًاتيجية مفاىيم وحالات تطبيقية، دار بؾدلا5
 .41، ص4111نادية العارؼ، الادارة الاستًاتيجية إدارة الألفية الثالثة، الدار ابعامعية، الاسكندرية،  6
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 و يؤدي إلذ الكفاءة في الأداء؛يعد التحليل الاستًاتيجي ضرورة ملحة، نظرا لأن 

 توظيف التعرؼ على القدرات وابؼوارد التي بستلكها ابؼؤسسة والعمليات التنفيذية ابؼستخدمة في 
 الإمكانيات لإبقاز ابؽدؼ؛

 الداخلية، الفرص والتهديدات ابػارجية  ابؽدؼ الرئيسي للتحليل الاستًاتيجي معرفة نقاط القوة والضعف
1؛وىذا التحليل يبتٌ على دراسة ابؼؤسسة من جوىرىا والمحيط الذي ىو حوبؽا

 

 .ثالثا: أغراض التحليل الاستراتيجي

يركز ىذا ابؼضموف على أغراض التحليل الاستًاتيجي من جانب وحاجة ابؼنظمة إلذ نتائجو حاضرا ومستقبلب    
 من جانب آخر وتتمثل ىذه الأغراض في ما يلي:كمبررات للقياـ بو 

  الإشارة إلذ أف عملية الإدارة الاستًاتيجية تبدأ بتحليل بؼراقبة بيئة ابؼنظمة عبر وجهتتُ، تقدر الأولذ ما
 يدات والفرص ابغالية وابؼستقبلية؛بستلكو ابؼنظمة من جوانب بسكتُ وضعف، وبردد الثانية التهد

  ين من التحليل ىو تشخيص بيئات منظمة متعددة والتي تؤدي ابؼنظمة ينبغي أف يكوف غرض ابؼدير
 للقياـ بالتحليل؛ ةعملياتها فيها وتتطلب فهم ابؼهاـ الأساسي

  ،ضرورة أف تصب نتائج بصع التحليلبت لكي بسكنو من دقة إنشاء جوانب قوة ابؼنظمة واستعدادىا
الأنشطة ابؼفتًضة واستجابة للضغوط العامة التي  وكذلك ابؼيزتاف التنافسية والاستًاتيجية، لكي تولد من

 رىا؛ينبغي استحضا

  تأمتُ ما ينبغي القياـ بو للمحافظة على الانتظاـ وابؼراجعة الثابتة كجزء من ما اشتقتو ابؼنظمة لتعظيم
2؛عوائدىا

 

 الدطلب الثالث: أدوات التحليل الاستراتيجي

التحليل الاستًاتيجي، حتى بوقق الأىداؼ ابػاصة بابؼشروع، أو توجد بؾموعة من الأدوات التي يعتمد عليها   
 النشاط الذي يعمل عليو.

                                                           
، مقياس الاستًاتيجية، بزصص التسيتَ العمومي، كلية العلوـ الاقتصادية، جامعة محمد خيضر، رات مقدمة لطلبة الدراسات العلياعلي رحاؿ، بؿاض 1

 .4112بسكرة،

، 10ابؼالية، العددأمتُ، بطاىر بختة، أثر التحليل الاستًاتيجي الداخلي في برستُ الأداء التنظيمي للمؤسسات، المجلة ابعزائرية للبقتصاد و بـفي 2
 .22_28، ص ص : 4100سبتمبر



 الفصل الأول:                                    التوجه الاستراتيجي التحليلي والأداء التسويقي
 

 
31 

 .أولا: الذدف من أدوات التحليل الاستراتيجي

 ابؽدؼ من أدوات التحليل الاستًاتيجي يلخص في النقاط الآتية: 

 ل وضماف اتباع نهج منهجي ومتوازف؛زيادة تركيز التحلي 

  لاستقراء الافتًاضات ابؼستقبلية؛ التحليلية على بيانات تاربىية رجعيةتعتمد بصيع الأدوات 

  تنمية الاستًاتيجيات البديلة التي تعتمد على برقيق ابؼوائمة بتُ البيئة ابػارجية للمؤسسة والبيئة الداخلية
1؛بؽا

 

 الادارة الداخلية؛ارجية مع أنشطة يساعد على برليل ابؼوقف الاستًاتيجي عبر دمج تقييم عناصر البيئة ابػ 

 ثانيا: شروط استخدام أدوات التحليل الاستراتيجي

 ة على السؤاؿ الذي طرحتو ابؼنظمة؛بهب أف تساعد الأداة في الإجاب 

  بهب برديد الفائدة ابؼتوقعة من استخداـ الأداة، وبهب أف تكوف الأداة قابلة للتنفيذ، بالتالر كلما
 تماؿ بقاح التحليل؛وضوحا، زاد اح برددت الأداة بشكل اكثر

  تستفيد العديد من الأدوات من ابؼدخلبت والتعاوف مع اشخاص آخرين أو وظائف أو منظمات، لذلك
تمكن الأشخاص من استيعاب بهب أف يكوف ىناؾ وقت كاؼ للتعاوف وإعطاء برذير مسبق حتى ي

 التحليل؛

 هم التأكد من أف أصحاب قد يكوف الاستخداـ السليم للؤدوات التحليلية مضيعة للوقت، ومن ابؼ
ابؼصلحة الرئيسيتُ مثل: بؾلس الإدارة، وكبار ابؼديرين وأقساـ الشركة على دراية بذلك. وإلا فقد لا 

2؛يتمكنوف من توفتَ الالتزاـ اللبزـ لإكماؿ التحليل
 

 ثالثا: أهم أدوات التحليل الاستراتيجي:

 أبنها ما يلي: لقد تعددت وتباينت أدوات التحليل الاستًاتيجي نذكر من

 : SWOTالتحليل الرباعي -0

                                                           
 .431، ص4111 درية، مصر، الدار ابعامعية،بصاؿ الدين محمد ابؼرسي، التفكتَ الاستًاتيجي والادارة الاستًاتيجية، الاسكن 1

2
http// tijaratuna.com. 06_05_2022. 13 :00H. 
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(، وىي بؾموعة الكلمات التالية:)القوة، والضعف، والفرص، SWOTيعرؼ اختصارا بابغروؼ الإبقليزية)
 والتهديدات( وكل ىذه ابؼكونات تؤثر على كل من البيئة الداخلية، وابػارجية للمؤسسة.

سنتطرؽ باختصار غلى برليل كل من البيئة ابػارجية حتى نتعرؼ أكثر على عملية التحليل الاستًاتيجي 
 والداخلية.

 البيئة الداخلية: -0-0

، بؾالات القوة من الداخل لتحديد مستويات الأداءيعتٍ برليل البيئة الداخلية ، إلقاء نظرة فاحصة على التنظيم  
، قياسا على ر جدوى وفائدةل عادة ما يكوف أكث، غن مثل ىذا التحليلات الضعف، بالإضافة إلذ القيودوبؾا

، ويقدـ التحليل تي يقدمها والمجالات التي يغطيهابرليل ابؼنافسة نظرا لأبنيتو في بناء الاستًاتيجية وكثرة ابؼعلومات ال
 1، بمط الإدارة.، الإنتاج، الأرباح، التكاليف، ابؽيكل التنظيملي معلومات  تفصيلية عن ابؼبيعاتالداخ

الداخلية للمنظمة يعتٍ ابغديث عن مكامن القوة التي بستلكها والضعف التي قد تعتًي عملها ابغديث عن البيئة 
 2وادائها ابؼستهدؼ لبلوغ ما تريد برقيقو.

 نقاط القوة والضعف الداخلية: -0-0-0

 :القوة -أ  

تعطي ابؼنظمة ىي بعض الأشياء ابؼتوفرة في ابؼنظمة والتي تساىم بشكل إبهابي في العمل، أو ابػصائص التي 
 امكانيات جيدة تعزز عناصر القوة وتساىم في إبقاز العمل بدهارة وخبرة عالية.

 الضعف: -ب 

فهو بعض النقاط التي تؤشر نقص أو فقر إمكانات ابؼنظمة وخصوصا عند مقارنة مواردىا مع موارد ابؼنظمات 
 .فسيةعدـ الوصوؿ إلذ ابؼيزة التناترغمها في  ابؼنافسة بؽا. أو ىي ابغالة التي بذعلها غتَ قادرة على التنافس أو

 

 

                                                           
 .662، ص6116محمد بصاؿ الدين ابؼرسي وآخروف، التفكتَ الاستًاتيجي والادارة الاستًاتيجية: منهج تطبيقي ، الدار ابعامعية، الاسكندرية،  1
 .11 ، ص6118والتوزيع، الطبعة العربية، عماف ػالأردف،  ستًاتيجيات التسويق، دار اليازوري للنشرثامر البكري، ا 2
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 يوضح نقاط القوة والضعف الداخلية: 13جدول رقم

 الضعف الداخلي القوة الداخلية
 ػ التنافس المحوري.

 ػ ملبئمة ابؼوارد ابؼالية.
 ػ قناعة ابؼشتًين جيدة بدنتجات الشركة.

 ػ قائد سوقي معروؼ.
 ابؼالية.ػ ىنالك تصور استًاتيجي للمواقع 

 ػ السبيل في الوصوؿ إلذ اقتصاديات ابغجم .
 ػ عزؿ الضغوط التنافسية القوية.

 ػ تكنولوجيا ملبئمة.
 ػ ميزة في التكاليف.

 ػ بضلة إعلبنية جيدة.
 ػ مهارات إنتاجية مبدعة.
 ػ قابليات إدارية ناجحة.

 ػ امتلبؾ ابؼنظمة موقع متميز على منحتٌ ابػبرة.
 جيدة.ػ إمكانيات تصنيع 

 ػ مهارات تكنولوجية مثالية.
 أمور أخرى.

 ػ التوجو الاستًاتيجي غتَ واضح.
 ػ التسهيلبت شبو معدومة .

 ػ نقص في ابػبرة والعمق الإداري.
 ػ أداء ضعيف في تنفيذ الاستًاتيجية.

 ػ معاناة مع ابؼشاكل العلمية الداخلية.
 ػ فشل في بؾاؿ البحث والتطوير.

 ػ خط الإنتاج ضيق جدا.
 ػ تصور سوقي ضعيف.
 ػ شبكة توزيع ضعيفة.

 ػ مهارات تسويقية دوف ابؼستوى.
 ػ عدـ القدرة على بسويل احتياجات التغتَ الاستًاتيجي.

 ػ تكاليف الوحدة ابؼنتجة عالية مقارنة بابؼنافستُ الآخرين.
 ػ أمور أخرى.

 052مطلك الدوري، مرجع سبق ذكره،صزكريا الدصدر: 

 الخارجية:البيئة -0-2

يقصد بالبيئة ابػارجية للمنظمة كافة ابؼتغتَات المحيطة بها والتي تؤثر بشكل مباشر أو غتَ مباشر على عمليات 
ابزاذ القرار أو الأفعاؿ التي تؤديها. وبالتالر بيكن تعريفها على أنها :" كل العناصر ابؼوجودة خارج حدود ابؼنظمة 

كل أو جزء من ابؼنظمة". وقد تكوف ىذه العوامل عبارة عن سلوكيات للزبائن، والتي بستلك القدرة على التأثتَ في  
ابؼنافستُ، الوسطاء، أو خصائص البيئة الصناعية التي تعمل بها، أو التدخلبت ابغكومية وما تفرضو من 

 1سياسات...إلخ.

 الفرص والتهديدات الخارجية: -0-2-0

الاجتماعية والسياسية والتكنولوجية والتنافسية التي بيكن أف تؤثر وبسثل نتائج الابذاىات والأحداث الاقتصادية و 
 بشكل واضح على ابؼنظمة بصورة إبهابية أو سلبية في ابؼستقبل.

                                                           
 .10ثامر البكري، مرجع سبق ذكره،ص1
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 الفرصة: -أ

الفرصة بأنها عوامل خارجية بذعل ابؼنظمة تأخذ منافع عملية لإبساـ رسالتها وخلق قيم عليا، أما  Bruyson  بودد 
Kotler .فيوضح مفهومها بكونها تتمثل في تلبية حاجات ابؼستهلكتُ بكيفية تأديتها لتحقيق العائد 

 ب ـ التهديد:

بأنها ظرؼ رئيس غتَ ملبئم أبدا موجود في ابؼنظمة أو ىي تلك الأحداث  Pearce & Robinsonيعرفها كلب من  
مة وتشكل التهديدات عوائقا بذعل ابؼنظمة المحتملة والتي إذا حصلت فسوؼ تسبب اخطارا أو آثارا سلبية للمنظ
 1غتَ قادرة على الوصوؿ إلذ أىدافها ابؼرغوبة التي تنوي الوصوؿ إليها.

 يوضح الفرص والتهديدات ابػارجية: 04الجدول رقم

 التهديدات الخارجية الفرص الخارجية
ػ القدرة على توفتَ خدمات لمجموعة إضافية من ابؼستهلكتُ أو التوسع في 

 الدخوؿ إلذ أسواؽ جديدة.
 ػ التوسع في إضافة خطوط إنتاجية.

ػ القدرة على برويل ابؼهارات أو ابؼعرفة التكنولوجية إلذ منتجات أو أعماؿ 
 جديدة.

 ػ إمكانية إحداث تكامل عمودي أو أفقي.
 ػ إفشاؿ ابغواجز التجارية في اجتذاب أسواؽ خارجية.

 ػ التوطن بتُ الشركات ابؼنافسة.
 النمو السريع بسبب الزيادة القوية في طلب السوؽ.ػ 

 ػ إظهار تكنولوجيا جديدة.
  ػ أمور أخرى.

 ػ دخوؿ منافستُ خارجتُ بكلفة أقل.
 ػ زيادة مبيعات ابؼنتجات البديلة.

 في بمو السوؽ. البطءػ 
ػ برولات معاكسة في نسب التبادؿ ابػارجي والسياسات التجارية 

 للحكومات الأجنبية.
 ستلزمات التنظيمية ذات تكلفة عالية.ػ ابؼ

 ػ زيادة الضغوط التنافسية.
 ػ زيادة ابؼخاطرة بسبب الركود في دورة الأعماؿ.

 ػ بمو قوة التفاوض لدى ابؼشتًين أو المجهزين.
 ػ تغيتَ حاجات وأذواؽ ابؼستهلكتُ.

 ػ تغيتَات دبيوغرافية معاكسة.
 ػ أمور أخرى.

 156زكريا مطلك الدوري، مرجع سبق ذكره، ص الدصدر:

 : SWOT Analysisالتحليل الاستراتيجي باستعمال  -2

 

                                                           
دراسة حالة في بؿافظة  SWOTشذى أبضد علواف، علي عبد ابغستُ نعيم، تشخيص واقع ابؼركز الوطتٍ لرعاية ابؼوىبة الرياضية باستخداـ برليل  1

 .012،ص6108، 02بؾلة الدنانتَ، العددمقاؿ منشور في  صاد، البصرة، جامعة البصرة، كلية الادارة والاقت
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(  SWOTبيثل التحليل الاستًاتيجي أحد العناصر الأساسية لتنمية ابؼشاريع الناجحة إذ أف أساس برليل )  
بابؼعتٌ العاـ ىو برليل ثنائي الأبعاد يقوـ بفحص قوى داخلية وخارجية. وىي واحدة من أشهر أدوات التخطيط 

 الاستًاتيجي ابؼستعملة، إذ تنطبق ليس في ابؼنظمات الربحية فقط، بل في ابؼنظمات غتَ ابؽادفة للربح أيضا.

SWOT ،1الفرص والتهديدات(. مكونة من الأحرؼ الأولذ من الكلمات ) القوة، الضعف 

إف برليل ابؼتغتَات الأربعة للمصفوفة يساعد على برليل ابؼوقف الاستًاتيجي عبر دمج تقييم عناصر البيئة  
ابػارجية )الفرص والتهديدات( مع أنشطة الادارة الداخلية ) القوة والضعف ( وفي ضوء النتائج يتبتُ لنا 

 الاستًاتيجيات التي يتوجب العمل بها.

 بيكن تلخيص ىذه الاستًاتيجيات طبقا للآتي:و   

 هجومية: استراتيجية-2-1

 وتهدؼ لاستغلبؿ الفرص، وتستخدـ عند وجود فرص متاحة بالإضافة إلذ نقاط قوة كبتَة.  

 استراتيجيات علاجية: -2-2

نقاط  وتهدؼ لتصحيح نقاط الضعف الداخلية في ابؼنظمة عند وجود فرص كبتَة لا بيكن استغلببؽا بسبب  
 الضعف ابؼوجودة.

 دفاعية: استراتيجية- 2-3

 وتهدؼ للدفاع ضد أخطار التهديدات المحيطة بابؼنظمة، وتستخدـ عند توفر نقاط قوة وبوجود تهديدات بؿيطة.  

 :انكماشية استراتيجيات -4 -2

 2وتهدؼ للتقليل من التهديدات ابػارجية ومعابعة نقاط الضعف الداخلية.

 :ابعدوؿ الآتيوىذا ما يوضحو 

                                                           
على وفق عبد السلبـ لفتة سعيد، شيماء عبد الكرلص بؿي الدين، التحليل الاستًاتيجي لأسباب تلكؤ مشاريع ابػطة الاستثمارية لشركة نفط الشماؿ و  1

 .04، ص2019، 115، العدد25، بؾلدوالإدارية/ دراسة حالة، كلية الادارة والاقتصاد، جامعة بغداد، بؾلة العلوـ الاقتصادية  SWOTمصفوفة 
 .37_36ص : ،ص 2019طارؽ إلياس، الادارة بالعمليات من الاستًاتيجية إلذ ابػطط التنفيذية، 2
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 ابؼساعدة في برديد ابػيارات الاستًاتيجية SWOTةمصفوف: 05الجدول رقم

 العوامل الخارجية  
 Wنقاط الضعف  Sنقاط القوة  

 SOابػيارات الاستًاتيجية  O الفرص العوامل الخارجية 
استعماؿ نقاط القوة لانتهاز 
 الفرص ) استًاتيجية ىجومية(

 WOابػيارات الاستًاتيجية 
تدنية نقاط الضعف لانتهاز 
 الفرض )استًاتيجية علبجية( 

 STابػيارات الاستًاتيجية Tلتهديدات ا
استعماؿ نقاط القوة لتجنب 

 التهديدات ) استًاتيجية دفاعية( 

 WTلاستًاتيجيةابػياراتا
تدنية نقاط الضعف لتجنب  

التهديدات ) استًاتيجية 
 انكماشية( 

ػدراسة علة عينة من إطارات جامعة محمد  الاستًاتيجيةكأداة لتحديد البدائل   SWOTمنتَة، استخداـ بموذج  شعباف،بوساؽ بعيطيش الدصدر:
 . 445، ص2021، 02، العدد05بوضياؼ بابؼسيلة، بؾلة آفاؽ علوـ الادارة والاقتصاد، المجلد

  BCGنموذج مصفوفة بوسطن -3

إلذ اختيار الثنائيات سوؽ/منتوج القادرة على ابؼنافسة وضماف  الاستًاتيجيةتسعى أدوات برليل حافظة الأنشطة   
 استمرارية ابؼؤسسة وتوازنها ابؼالر على ابؼدى البعيد والقريب.

،  BCGوتتكوف مصفوفة   من أربعة مربعات، ابؼربع الأوؿ ىو علبمة الاستفهاـ، ابؼربع الثالش ىو خانة النجوـ
 1، أما ابؼربع الرابع فيمثل خانة الأوزاف ابؼيتة.ابؼربع الثالث بيثل خانة الأوزاف ابؼيتة

 :BCG   جوانب القوة في مصفوفة جماعة بوسطن الاستشارية -3-1

  كزت مصفوؼرBCG  انتباىها على الاىتماـ بابؼستلزمات الضرورية التي تساىم في خلق تدفقات نقدية
 أعماؿ ابؼنظمة؛ظيم القيمة لمحفظة لأنواع بـتلفة منم وحدات الأعماؿ من أجل تع

  تساعد في اختيار الاستًاتيجية ابؼلبئمة بغصة السوؽ في ظل معدلات النمو لتشمل بـتلف وحدات
  تشكل بؿفظة الأعماؿ في ابؼنظمة؛الأعماؿ أو ابؼنتجات التي

  قدرة ابؼصفوفة على تصنيف بصيع وحدات الأعماؿ أو ابؼنتجات في مصفوفة واحدة تعتمد على بعدين
 قية النسبية؛الصناعة، وابغصة السو معدؿ النمو في رئيسيتُ بنا 

 

                                                           
 .412،ص4100ابغديثة، الأكادبييوف للنشر والتوزيع، الطبعة الأولذ، عماف، عبد القادر محمد الأسطة، أساسيات الادارة الاستًاتيجية  1
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 : BCGجوانب الضعف في مصفوفة جماعة بوسطن الاستشارية  -3-2

النموذج الذي قدمتو يعد مبسط لاحتوائو على بعدين فقط بنا النمو في السوؽ وحصة ابؼنتج في السوؽ في حتُ  
 بابغسباف.ىناؾ عوامل أخرى مرتبطة بتلك الأبعاد ينبغي أخذىا 

بالرغم من اف ابغصة السوقية عامل مهم لتحديد ابؼركز التنافسي لوحدات الأعماؿ أو ابؼنتجات ، إلا أف الكثتَ  
من ابؼنظمات قادرة على بناء مركز تنافسي قوي من خلبؿ بسيز منتجاتها بػدمة احتياجات  قطاعات خاصة في 

1السوؽ.
 

 McKinsey/GEمصفوفة إشارة الدرور  -4

قدمت ىذه ابؼصفوفة   James McKinsey( على اسم من وضعها وىو McKinsey/GEبظيت مصفوفة) لقد 
وىي تقوـ على درجة جاذبية الصناعة، وقوة نشاط الأعماؿ، ولا BCGكبديل للعيوب ابؼوجودة في مصفوفة 

على حصة  ديستخدـ معدؿ النمو في السوؽ كمؤشر وحيد على درجة جاذبية الصناعة وكذلك فهي لا تعتم
 ابؼنظمة في السوؽ، وأىم شيء في ىذه ابؼصفوفة أنها تقدـ مستويات وسطى في عملية التقييم

 ADLمصفوفة -5

مصفوفة بزتلف من حيث ابؼعايتَ ومن حيث الشكل عن تلك التي  للبستشارة Arthurdelittleيقتًح مكتب 
، سعيا منها إلذ  تفادي نقائص سابقتها، تقوـ على معايتَ نوعية بساما تضم ADL، فمصفوفة BCGؿقدمها 

 ابؼؤسسة وتقدـ البعدين التاليتُ: استًاتيجيةأكبر عدد بفكن من العوامل التي قد تؤثر على 

  )الوضعية التنافسية )بفيزات ابؼؤسسةPisition concurrentielle . 

  ع( درجة نضج ابؼهنة أو النشاط) جاذبية القطاDegre de maturite de l’activite.  

براوؿ تكميمها بتقييمها في سلم بؿدد الدرجات لتحدد وفة من بؾموعة عوامل نوعية بؿضة عمليا تنطلق ابؼصف
 2خانة. 61بذلك وضعية بؾاؿ النشاط الاستًاتيجي في ابؼصفوفة ابؼكونة من 

 

                                                           
1
 . 021_022زكريا مطلك الدوري، مرجع سبق ذكره، ص ص :  
 ،2005-2004، بسكرةعبد ابؼليك مزىودة، بؿاضرات في الاستًاتيجية، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة محمد خيضر  2
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 : Hoferنموذج مصفوفة هوفر -6

مصفوفة تطور ابؼنتج/السوؽ، جاءت ىذه ابؼصفوفة لتلبفي  بإسم، كما عرفت ابظوقدـ ىوفر مصفوفة أطلق عليو 
العيوب التي رافقت كل من مصفوفتي ماكنزي وبوسطن الاستشارية، إذ اعتمد ىوفر في بناء مصفوفتو على 

 مراحل تطور ابؼنتج/السوؽ.

 1ابؼنتج/ السوؽ. مربعا أو نافذة تعكس مراحل تطور 05تتكوف من 

 تحليل قوى التنافس الخمس لبورتر:-7

إلذ ذلك فهم قوة ابؼوقف التنافسي  بالإضافةتساعد قوى بورتر ابػمس في برديد مكمن القوة في حالة العمل، 
ابغالر للمؤسسة، وقوة ابؼوقف الذي قد تتطلع ابؼنظمة إلذ الانتقاؿ إليو، وغالبا ما يستخدـ المحللوف 

 2قوى بورتر ابػمس لفهم ما إذا كانت ابؼنتجات أو ابػدمات ابعديدة مربحة. الاستًاتيجيوف

والقوى ابػمس ىي: تهديد ابؼنافسوف ابؼرتقبوف، القوى التفاوضية للموردين، تهديد السلع البديلة، القوى 
 التفاوضية للمشتًين شدة ابؼنافسة بتُ ابؼنافستُ.

  

                                                           
 .479، ص 2014دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف،  ،أمثلة وقضايا معاصرة الإدارةالاستًاتيجيةفاضل بضد القيسي، علي حسوف الطائي، 1
 .214عبد القادر محمد الأسطة، مرجع سبق ذكره، ص 2
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 لأداء التسويقياالدبحث الثاني: أساسيات حول 

 تدهيد:

في ضوء التطورات ابغاصلة في بؾاؿ الأعماؿ وزيادة حدة ابؼنافسة وعدوانية سلوكيات  ابؼنافستُ، أصبح الأداء    
التسويقي من المحددات الرئيسية لبقاء ابؼؤسسة في السوؽ وبموىا وتعزيز قدرتها التنافسية، وأصبح لزاما عليها تفعيل 

 والسعي إلذ تطويره وبرسينو.أدائها التسويقي 

آمنة مطمئنة ومنتجة، إطارىا  واجتماعية اقتصاديةإف الأداء التسويقي الفعاؿ والناجح بوتاج إلذ بيئة سياسية، 
 القانولش مواكبة التطورات والآليات العابؼية بؼواجهة التحديات وكسب الفرص ابؼتاحة.

 ؽ إلذ: التطر  بحثنحاوؿ في ىدا ابؼوس 

 الأول: ماهية الأداء التسويقي؛لب الدط

 ؛مؤشرات قياس الأداء التسويقي الدطلب الثاني:

 ؛التقييم والرقابة على الأداء التسويقي الدطلب الثالث:
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 .الدطلب الأول: ماهية الأداء التسويقي

 أولا: مفهوم الأداء وأنواعه.

 مفهوم الأداء: -1

الأداء في بؾاؿ مراقبة التسيتَ، م  انتقل إلذ بؾالات أخرى ولكن  تعود الأصوؿ الأولذ لاستعمالات مصطلح    
ة التي تؤدى بها العمل يستخدـ بدعالش بـتلفة، فهو يشتَ إلذ مدى قدرة ابؼؤسسة على برقيق أىدافها أو إلذ الطريق

 1ذاتو. في حد

ظهور ابؼصطلح عند آدـ بظيث إلذ  ذدد ىو مهمة صعبة، ففي الواقع ومنإف تعريف الأداء وإعطائو معتٌ بؿ     
ا ابؼفهوـ وبقي غتَ معرؼ بدقة بسبب تعقيده وإبهامو، واستعملت عدة ذة يومنا، استمرت التغيتَات على ىغاي

إلذ أنو مرتبط بالفعالية، القدرة والتنافسية  اأشارو مفاىيم من أجل برديد معتٌ أداء ابؼؤسسة، بعض الكتاب 
رتبط بالكفاءة ،العائد والإنتاجية وآخروف ربطوه بالوضعية الصحية للمؤسسة والبعض الآخر أشار إلذ أنو م

 2.،التفوؽ ،النجاح والتميز

 ويعرؼ الأداء بأنو إمكانية ابؼؤسسة في الوصوؿ إلذ ما تصبو إليو من أىداؼ بعيدة الأمد.    

ابؼنشودة، وىو انعكاس لكيفية لك ىو بؿصلة قدرة الشركة في استغلبؿ مواردىا وتوجيهها بكو برقيق الأىداؼ ذك  
 3.استخداـ الشركة بؼواردىا ابؼادية والبشرية واستغلببؽا بالصورة التي بذعلها قادرة على برقيق أىدافها

ومن التعاريف السابقة بيكن تعريف الأداء على أنو درجة النجاح التي تسعى ابؼؤسسة لتحقيقها لإبقاز الأىداؼ 
 المحددة مسبقا .

 

 

                                                           
 .57صونيو كيلبلش، مرجع سبق ذكره، ص1
علوـ بـتاري الضاوية، دور لوحات القيادة في إدارة قياس الأداء بابؼؤسسات الاقتصادية، رسالة ماجستتَ غتَ منشورة في بزصص نظم ابؼعلومات،  2

 .4، ص2013التسيتَ، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، ابعزائر، 
ضمن أعماؿ ابؼؤبسر الدولر للؤداء ابؼتميز للمنظمات وابغكومات، كلية  عبد ابؼاليك مزىودة، ابؼقاربة الإستًاتيجية للؤداء مفهوما وقياسا، مدخلب 3

 .486، ص2005مارس  9-8ابغقوؽ والعلوـ الاقتصادية، جامعة ورقلة، ابعزائر، ابؼنعقد بالفتًة 
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الأداء:أنواع  -2  

ا نظرنا إليو من حيث الشمولية بقد أف الأداء قد ذبؼعايتَ ابؼستخدمة في تصنيفو، فإأنواع الأداء باختلبؼ ا بزتلف
يكوف كليا أي خاصا بابؼؤسسة. تساىم فيو كل وظائفها دوف بسييز بينها. وقد يكوف جزئيا أي بـتلف الأداءات 

كأداة وظيفة التخزين، أداة وظيفة ابؼوارد البشرية، وقد   ا حد علىالتي برققها الأنظمة الفرعية للمؤسسة ككل 
. تكنولوجي. إداري...اقتصادييكوف حسب ابؼصدر داخلي وخارجي، وقد يكوف حسب الطبيعة   

:1حسب معيار الدصدر-2-1  

:: ينتج الأداء الداخلي من التوليفة التاليةالأداء الداخلي -2-1-1  

ين بيكن اعتبارىم مورد استًاتيجي قادر على ذارد البشرية )أفراد ابؼؤسسة( وال: وىو أداء ابؼو الأداء البشري -أ
 صنع القيمة وبرقيق الأفضلية التنافسية من خلبؿ تسيتَ مهارتهم.

: ويتمثل في قدرة ابؼؤسسة على استعماؿ استثماراتها بشكل فعاؿ.الأداء التقني -ب  

واستخداـ الوسائل ابؼالية ابؼتاحة.: ويكمن في فعالية تعبئة الأداء الدالي -ج  

ا ذفي المحيط ابػارجي للمؤسسة، إف ىبردث  الأداء الناتج عن التغيتَات التي وىوالأداء الخارجي: -2-1-2
بدتغتَات كمية بيكن قياسها وبرديد  الأمرا تعلق ذا سهل إذرض على ابؼؤسسة برليل نتائجها وىالنوع من الأداء يف

2ا.أثرى  

معيار الشمولية:حسب  -2-2  

ا ابؼعيار يقسم الأداء داخل ابؼؤسسة إلذ أداء كلي وأداء جزئي.ذحسب ى  

 

 

                                                           
صادية، جامعة محمد خيضر، بسكرة، عادؿ عشي، تقييم الأداء ابؼالر للمؤسسة الاقتصادية، رسالة ماجستتَ غتَ منشورة ، كلية ابغقوؽ والعلوـ الاقت 1

 .5، ص2006ابعزائر، 
 .89، ص1عبد ابؼاليك مزىودة، الأداء بتُ الكفاءة والفعالية، مقاؿ منشور في بؾلة العلوـ الإنسانية، جامعة محمد خيضر بسكرة، العدد 2
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 عناصر والوظائف والأنظمة الفرعيةي يتجسد بالإبقازات التي سابنت بصيع الذوىو الالأداء الكلي:  -2-2-1
ا النوع من الأداء بيكن ابغديث عن مدى وكيفيات بلوغ ابؼؤسسة أىدافها الشاملة  ذللمؤسسة، وفي إطار ى

 ، الأرباح، الشمولية والنمو...كالاستمرارية

ي يتحقق من مستوى الأنظمة الفرعية للمؤسسة وينقسم بدوره إلذ عدة أنواع ذ: وىو الالأداء الجزئي -2-2-2
 ابؼؤسسة، حيث بيكن أف تنقسم حسب ابؼعيار الوظيفي بزتلف باختلبؼ ابؼعيار ابؼعتمد لتقييم عناصر 

 إلذ أداء وظيفة ابؼوارد البشرية، أداة وظيفة التموين، أداة وظيفة التسويق، أداة وظيفة ابؼالية. 

ي ذلفرعية كما يؤكد أحد الباحثتُ الونشتَ أف الأداء الكلي للمؤسسة في ابغقيقة ىو تفاعل أداءات أنظمتها ا
 .1داء الشامل للمؤسسة يفرض أيضا دراسة الأداء على مستوى بـتلف وظائفهايرى أف دراسة الأ

 : حسب معيار الطبيعة -2-3

وتقسم حسب أىداؼ ابؼؤسسة لأف أىداؼ ابؼؤسسة بزتلف باختلبؼ نوع النشاط الذي بسارسو ونوجزىا فيما 
 يلي:

: ويتمثل في برقيق الأىداؼ الاجتماعية التي تتعلق بتقدلص خدمات للمجتمع الأداء الاجتماعي -2-3-1
 الذي تعمل فيو ابؼؤسسة والوفاء بالتزاماتها إبذاىو وأداء مسؤولياتها.

: يتمثل في الاستخداـ الأمثل للموارد ابؼادية والبشرية وقدرتها على ابزاذ القرارات الأداء الاقتصادي -2-3-2
برريك كفاءة وفعالية استخداـ الأمواؿ العامة وبزصيصها على بكو يكفل إشباع ابغاجيات الرشيدة وتسهم في 

 2المجتمعة وتعزيز القدرات الانتاجية.

 

 

 

                                                           
  .7عادؿ عشي، مرجع سبق ذكره، ص 1

 .36أبضد، الأداء في ابؼنظمة، بؿاضرة مقدمة في كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة ابعلفة، ص زرنوح  2
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 .: ماهية الأداء التسويقي للمنظمةثانيا

:داء التسويقيمفهوم الأ_1  

يعد موضوع الأداء التسويقي من ابؼواضيع ابؽامة في علم الإدارة وىو بيثل القاسم ابؼشتًؾ لاىتماـ علماء الإدارة،  
 1.أبنية بؼختلف ابؼؤسسات والتي يتمحور حولو وجود وبقاء ابؼؤسسة من عدمو الأكثرفضلب عن كونو البعد 

ل ابؼتخصصتُ في بؾاؿ التسويق لوصف وبرليل  التسويقي بأنو مصطلح يستخدـ من قب الأداءوبيكن تعريف   
بتُ مدخلبت الأنشطة واستًاتيجيات  ابؼلبئمةلك من خلبؿ التًكيز على ذفعالية العملية التسويقية، ويتم كفاءة و 

 2ي.التسويق وبتُ الأىداؼ ابؼطلوبة لتلك الأنشطة والاستًاتيجيات وقياس الأداء التسويق

عن قدرة ابؼؤسسة على البقاء والتكيف والنمو في إطار  الإستًاتيجيةويعد الأداء التسويقي من وجهة النظر 
 3.الاستًاتيجيالأىداؼ الإستًاتيجية التي تسعى إلذ برقيقها ويأتي في مقدمتها النجاح 

ا ما يدفع ذالتي تساىم في استمرار عملها وى ويعتبر الأداء التسويقي مدخلب أساسيا للحصوؿ على الإيرادات 
 4ابؼنظمة. يغذيي ذيقي باعتباره الشرياف الرئيسي البالأداء التسو  الاىتماـابؼديرين إلذ 

 :يحو في الشكل التالرومن خلبؿ التعاريف السابقة بيكن تلخيص الأداء التسويقي وتوض 

 

 

 

 
                                                           

لاقتصادية، مصباح ليلى، تأثتَ تطبيق تدقيق البيئة التسويقية على الأداء التسويقي للمؤسسة، مقاؿ منشور في بؾلة دراسات اقتصادية، كلية العلوـ ا 1
 .639، ص2، المجلد 4عبد ابغميد مهري، ابعزائر، العدد  2وعلوـ التسيتَ، جامعة قسنطينة التجارية

بية للئدارة، زينب عدلر الداغر، دور التوجو التسويقي كمتغتَ وسيط في العلبقة بتُ استًاتيجية النمو والأداء التسويقي، مقاؿ منشور في المجلة العر  2
 .37، ص4ابؼعلومات، العدد ابؼعهد العالر لتكنولوجيا الإدارة و 

،  -دراسة حالة مؤسسة مطاحن بلغيث )سوؽ أىراس( -الشريف بوفاس، دور التسويق الابتكاري في برستُ الأداء التسويقي للمؤسسة الاقتصادية 3
 .84، ص3، المجلد 4مقاؿ منشور في بؾلة إدارة الأعماؿ و الدراسات الاقتصادية، العدد 

4
HERNAR, D, H  SZ  YAMANSKI,D ,M 2001, WH YSOME, NEW  PROUDUCT  ARE  

MORE  SUCCESSFUL  THAN  OTHER, JOURNAL  OF  MARKETING  REARCH, P362- 

P375 . 
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مفهوـ الأداء التسويقي.: 05رقم لشكلا  

 

 

 

 

، جامعة ابؼوصل، 32، المجلد98المحيط الأزرؽ في الأداء التسويقي، بؾلة تنمية الرافدين، العدد استًاتيجية: رعد عدناف رؤوؼ، دور أبعاد الدصدر
 325، ص2010

ومنو نستنتج أف الأداء التسويقي ىو النتائج التي تم التوصل إليها من خلبؿ أنشطة ابؼؤسسة التي تنعكس على 
 بقاءىا وبقاحها. 

 أهمية الأداء التسويقي. -2

إف ابؼعيار الأساسي للؤداء التسويقي ىو مستوى الأداء ابؼطلوب التي بردده الإدارة للشرؾ وتتوقع أف بلوغو    
بفكن، وابؼعايتَ ىي أسس وقواعد لقياس درجة برقق النشاط التسويقي فإذا استطاع ابؼسوقوف برقيق التطابق بتُ 

ة، فالشركة ذات الأداء ابعيد ىي الشركة القادرة على إنشاء ابؼعايتَ والنتائج الفعلية برققت ابؼنافع وابؼزايا للشرك
القيمة لزبائنها أولا م  بؼسابنيها وأفرادىا باعتبارىم مصدرا للقيمة ووسيلة لإنشائها، وىذا بيثل أىم الأىداؼ التي 

 بنا:  تسعى إلذ برقيقها أغلب الشركات بدعتٌ إذا تطرقنا على أىداؼ الشركات فإف بؼعظمها ىدفتُ أساسيتُ

 إرضاء حاجات زبائنهم. *

 برقيق أعلى عوائد على الاستثمار. *

 والشكل الآتي يوضح ىذه الأىداؼ:   

 

 

 

ومراقبة الأداء إدارة  إثبات الأداء   تقارير الأداء  
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 أىداؼ الشركات.: 06رقم الشكل

 

 

 

 

 

 

، دار ابغامد 1العمليات والأداء التسويقي، جامعة ابؼوصل، ط استًاتيجية: أكرـ أبضد الطويل، الوليد العبادي، إدارة سلسلة التجهيز وأبعاد الدصدر
 .118، ص2013للنشر والتوزيع، عماف، 

وإذا ما بسكنت إدارة التسويق من لعب دور مهم في برقيق ىذين ابؽدفتُ فإننا نقوؿ أف الأداء التسويقي بؽا    
جيد، إف الأداء التسويقي بيثل عنصرا أساسيا لنجاح الشركة، وبدوف الأداء التسويقي فإف الشركات لا تستطيع 

 ة بؼختلف ابؼستويات الإدارية لغرض ابزاذ القراراتتقييم أدائها مع ابؼنافستُ فضلب عن توفتَ البيانات الضروري

 1ابؼناسبة.  

التي أفادت على أنو يصدر  1996وىناؾ العديد من الدلالات على أبنية الأداء التسويقي منها دراسة عاـ   
حوؿ الأداء التسويقي كتاب واحد في الأسبوع وتظهر مقالة جديدة كل بطس ساعات. فهو أداة مهمة بععل 

ات أكثر تنافسا في السوؽ. وىو بدثابة بوصلة تشتَ إلذ ابذاىات التحسن ابؼطلوب بنشاط العمليات ابؼنظم
 للمنظمة.

برت مفاىيم عديدة منها النجاح، الفشل، الكفاءة، الفاعلية ابؼخططة، استغلبؿ موارد  أيضاوتنطوي أبنيتو    
اء العمليات على مدخلبتها، ابؼسابنة في خلق ابؼنظمة وقابليتها في برقيق أىدافها، مستوى ابؼخرجات بعد إجر 
، ابؼقرضوف، المجهزوف، ابغكومات، الابراداتالقيمة، برقيق أىداؼ أصحاب ابؼصالح "ابؼالكوف"، العاملوف، 

 والزبائن.
                                                           

 .118أكرـ أبضد الطويل، علي الوليد العبادي، مرجع سبق ذكره، ص 1

 

 إرضاء الحاجات                                                  

 

 

 

 

 

                                           الاستثمارتحقيق عوائد على 

 الشركات  الزبائن   
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إف الأداء التسويقي يعبر عن قابلية ابؼنظمة في خلق النتائج ابؼقبولة في برقيق طلبات المجموعات ابؼهمة في    
نظمة ويعده بفثلب للمدى الذي تستطيع فيو ابؼنظمة أف تنجز مهمة بنجاح أو برقق ىدفا بتفوؽ، كما أف ابؼ

ابؼسؤولية النهائية لأي منظمة ىي برقيق أعلى مستوي للؤداء الذي يشكل ىدفا من أىداؼ ابؼنظمة عن طريق 
حيدة لدى ابؼنظمة لكونو بيثل أىم استخدامها للموارد بدختلف أنواعها بأسلوب كفء، فالأداء ىي ابغقيقة الو 

 1مقياس للتعرؼ على مدى جدارة ابؼنظمة وتفوقها.

 ثالثا: أبعاد الأداء التسويقي.

تعد عملية الأداء التسويقي عملية ذات أبعاد متعددة والأدب النظري ابؼتعلق بالتسويق ركز على ثلبث أبعاد  
 وىي:

وىي مدى النجاح الذي من خلبلو يتم برقيق الأىداؼ ويتم قياسها بطرؽ عدة أكثرىا شيوعا: بمو  الفعالية: -1
 ابؼبيعات مقارنة بابؼنافستُ وابغصة السوقية.

: وىي القدرة على برقيق العمليات والوظائف بأقل تكلفة بفكنة مع إعطاء أفضل أداة موجودة الكفاءة -2
 كثرىا شيوعا الأرباح المحققة والعائد على الاستثمار.بفكنة، ويتم قياسها بطرؽ عدة من أ

ىو قدرة ابؼؤسسة على التفاعل بشكل إبهابي مع متغتَات البيئة المحيطة، ويتم قياسها عن طريق  التكيف: -3
بقاح ابؼنتجات التي تقدمها ابؼؤسسة للؤسواؽ، ومدى بقاحها مقارنة مع منتجات ابؼنافستُ، ونسبة ابؼنتجات التي 

تقدبيها إلذ الأسواؽ خلبؿ نفس الفتًة وبزتلف ابؼؤسسات في وضع مقاييس الأداء التسويقي إلذ مقاييس يتم 
مالية وغتَ مالية، كمية وغتَ كمية، ولكل ىذه ابؼقاييس مزاياىا ونقاط ضعفها، فابؼقاييس ابؼالية تتميز بتحديد 

 الأىداؼ ابؼربحة قصتَة الأجل،  الأىداؼ طويلة الأجل لوحدة العمل بينما تركز معظم الأعماؿ على
ونذكر من ىذه ابؼقاييس: الربحية، السيولة، النقدية، ابؼبيعات، والنمو في ابؼبيعات أما ابؼقاييس غتَ ابؼالية فهي 

تشكل نقطة بروؿ في توجهات الأداء التسويقي وبالأخص بعد زيادة الاىتماـ بالعلبقة مع الزبائن بسبب السهولة 
ر نوع الأداء ابؼراد قياسو، والتنوع في طرؽ التطبيق. ومن الأدوات ابؼستخدمة في قياس الأداء غتَ وابغرية في اختيا

                                                           
،ص ص 2003الأخضر، دار صفاء للنشر والتوزيع، عماف، علبء فرحاف طالب، عبد ابغستُ حبيب، أمتَ غالز العوادي، فلسفة التسويق  1
:104_105. 
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، بقاح ابؼنتجات الابتكارابؼالر في ابؼؤسسات: ابغصة السوقية، التكيف، ولاء الزبوف، رضا الزبوف، القدرة على 
 1ابعديدة، الرضا على الأداء العاـ وجودة ابػدمة.

 والدعوقات التي تواجه الأداء التسويقي. رابعا: الدشاكل

 توجد بؾموعة من ابؼشاكل وابؼعوقات التي بروؿ دوف النهوض بالأداء التسويقي في العالد العربي أبرزىا:  

إذا أف الإنتاج يطلق على أوجو النشاط الذي يؤدي إلذ خلق ابؼنفعة الشكلية، فإف التسويق  حجم الإنتاج: -1
الذي يساعد على معرفة مطالب السوؽ ورغبات ابؼستهلك، م  بعد إنتاج السلع ابؼطلوبة  يطلق على أوجو النشاط

في التسهيل جعلها في متناوؿ ابؼستهلك والإنتاج الكبتَ ىو الذي بورؾ عملية التسويق حيث تفيض الكميات 
طاع صناعي ىائل، ابؼنتجة عن استيعاب الأسواؽ وعن الطلب والإنتاج الكبتَ يعتمد على استثمار ضخم وعلى ق
 وىذا ما يعتبر غي متوفر في العالد العربي لأف الاستثمارات العربية في الغالب تتجو بكو ابػارج.

إف تدلش مستوى الدخل يؤدي إلذ ضعف ابؼقدرة على الاستهلبؾ وبالتالر الإنتاج، بفا  مستوى الدخل: -2
م الوضع وسيؤثر بلب شك على مستوى الأسعار بهمد الوضع الاقتصادي ويسبب التوقف عن الإنتاج إذا ما تعاظ

 50بحيث تهبط إلذ ادلس مستوى بؽا بفا يعيق من قدرة السلع على برمل تكاليف التسويق التي عادة ما تصل إلذ 
 بابؼائة من الأسعار النهائية ابؼدفوعة من جانب ابؼستهلكتُ.

رفة مطالب السوؽ ورغبات ابؼستهلكتُ، : بدا أف عملية التسويق تنطلق من معالبحوث وتكاليف التسويق -3
رفة حاجات السوؽ ورغبات العلمية التي تقربنا أكثر من مع فإف الاىتماـ بالبحوث والاستبيانات والوسائل

 ابؼستهلكتُ أصبحت أمرا ضروريا بفا يساعد على برقيق أىداؼ العملية التسويقية.

تساىم في استكماؿ عملية التسويق فهي التي تؤمن قاعدة صلبة : تشكل البنية التحتية البنية التحتية -4
الاتصالات وابؼواصلبت، صحيح أف معرفة السوؽ ورغبات ابؼستهلكتُ تؤسس لعملية تسويق ناجحة إلا أف 

 الوصوؿ للسوؽ وابؼستهلكتُ ىو الفعل التنفيذي والتطبيق الواقعي للعملية.

                                                           
 .22نهى أبو طو، مرجع سبق ذكره، ص 1
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بؼصنعة بؿليا مقارنة بالبضائع العابؼية بفا يضعف من قدرتها : فقداف ابعودة نسبيا في البضائع االبضائع المحلية -5
على ابؼنافسة في الأسواؽ المحلية وعدـ قبوبؽا في الأسواؽ العابؼية حيث أف ابعودة أصبحت من متطلبات السلعة 

 1وابؼستهلك أصبح أكثر وعيا بذلك.

 الدطلب الثاني: مؤشرات قياس الأداء التسويقي.

التسويقي تقيس مدى فعالية ابؼؤسسة أو النشاط في استخداـ موارده ابؼالية ابؼتاحة لنشاط  إف مؤشرات قياس الأداء
 2الاستثمار ومن خلبؿ قدرتو على تسويق منتجاتو.

 وبيكن تلخيص مقاييس الأداء التسويقي في ست فئات وىي:

لى أنها مقاييس بؿاسبية يعبر عنها وينظر إلذ ىذه ابؼقاييس ابؼالية ع الدقاييس الدالية )حجم الدبيعات، الربحية(: -
 بدبالغ نقدية عكس ابؼقاييس الأخرى؛

 : مثل حصة ابؼنظمة في السوؽ وحصتها التًوبهية؛مقاييس خاصة بالدنافسة -

 : مثل ولاء ورضا العملبء وكسب عملبء جدد؛مقاييس خاصة بسلوك الدستهلك -

 ة ونية الشراء؛مثل الاعتًاؼ بالعلبمة التجاري مقاييس خاصة بالوسطاء: -

 : مثل مستوى التوزيع وربحية الوسطاء ونوعية ابػدمة؛مقاييس خاصة بالبيع الدباشر -

 مثل ابؼنتجات ابعديدة؛ مقاييس خاصة بالإبداع والابتكار: -

وفي الدراسة ابغالية تم الاعتماد على كل من ابغصة السوقية والربحية كمؤشر كمي ورضا الزبائن كمؤشر نوعي 
 3وتشمل:

 

                                                           
لتسويق بالوطن العربي رامز طنبور، ابؼشاكل وابؼعوقات التي تواجو النهوض بالأداء التسويقي في العالد العربي، مداخلة مقدمة في ابؼلتقى العربي الثالش في ا 1

 .219_218، ص ص:217، ص2003أكتوبر  8_-6، الدوحة، قطر، من الفرص والتهديدات
ر في بؾلة أـ ابػتَ ربوح، حكيم بن جروة، أبنية مؤشرات الأداء التسويقي في استدامة ابؼؤسسات الصغتَة وابؼتوسطة ذات التسيتَ النسوي، مقاؿ منشو  2

 .52، ص3العددآفاؽ علوـ الإدارة والاقتصاد، جامعة قاصدي مرباح، بسكرة، ابعزائر، 
 .640مصباح ليلى، مرجع سبق ذكره، ص 3
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 أولا: الحصة السوقية:

  تعريف الحصة السوقية: -1

تنظر كثتَ من ابؼنظمات إلذ ابغصة السوقية باعتبارىا مؤشرا رئيسيا لأدائها ابؼالر، وىي تفتًض أف الزيادات في 
ابغصة السوقية تؤدي إلذ ربحية أعلى في الأجل الطويل. كما تعتبر ابغصة السوقية مقياسا ىاما للؤداء التسويقي 

يد، والتي يتم من خلببؽا التمييز بتُ ابؼنظمات الناجحة وابؼنظمات الغتَ ناجحة في نشاطها، أما حجم ابؼبيعات ابع
لا يظهر مستوى أداء ابؼنظمة نسبة إلذ ابؼنظمات ابؼنافسة، لذلك فإف إدارات ابؼنظمات بحاجة ماسة بؼتابعة 

 1حصتها في السوؽ.

من السوؽ الكلي أو جزء من السوؽ الذي يتم خدمتو، وبيكن التعبتَ  كما تعرؼ ابغصة السوقية على أنها نسبة
عنها بأنها مبيعات الشركة الكلية مقسوما على مبيعات المجموعة كاملة، وتعرؼ ابغصة السوقية بأنها بؾوع مبيعات 

 2ابؼنظمات الأخرى لنفس السلعة وبدختلف العلبمات.

 أهمية الحصة السوقية: -2

 السوقية أبنية بالغة للمنظمات ذلك لأنها:لا شك أف للحصة 

 مؤشر مهم تقيس بو مركزىا التنافسي مقارنة بابؼنافستُ الآخرين. -

 تعبر عن قدرة ابؼنظمات وكفاءتها في السيطرة على الأسواؽ. -

 السوؽ. باقتصادياتتعتمد عليها ابؼنظمات في إنشاء ما أصبح يعرؼ  -

 3تتأكد إدارة التسويق من مدى برقيق الأىداؼ التسويقية. تعتبر إحدى الوسائل التي بواسطتها -

 مؤشرات قياس الحصة السوقية: -3

                                                           
منشور في أبظاء سعيد سلبمة، أكرـ كرـ النجار، التحليل الاستًاتيجي كمدخل لزيادة ابغصة السوقية في الشركات السياحية والفنادؽ ابؼصرية، مقاؿ  1

 .115، ص1، العدد 6، المجلد 2019بؾلة ابراد ابعامعات العربية للسياحة والضيافة، كلية السياحة والفنادؽ، جامعة قناة السويس، مصر، 
لكتًونية، جامعة ندى فانز بوتِ، العوامل المحددة لتبتٍ التجارة الإلكتًونية وأثرىا على الأداء التسويقي،  رسالة ماجستتَ غتَ منشورة في الأعماؿ الا 2

 .42، ص2012الشرؽ الأوسط، 
موعة من الوكالات السياحية بالشلف، مقاؿ منشور في دراسة حالة بؾ –مزياف بضزة، بضالش علي، دور التسويق الإلكتًولش في تنمية ابغصة السوقية  3

 .313، ص26، العدد 17، المجلد 2021بؾلة اقتصاديات شماؿ إفريقيا، جامعة الشلف، ابعزائر، 
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أحد الطرؽ أورد العديد من الباحثتُ طرقا خاصة في قياس ابغصة السوقية للمنظمات حيث يعد ابؼؤشر التالر 
الأكثر شيوعا لتحليل الوضع التنافسي بػدمة أو منتج معتُ بؼنشأة بؿددة في السوؽ ويتم قياس ىذه ابغصة من 

 خلبؿ ابؼعادلة الآتية:

 

 

 وللوقوؼ على بؿتوى ىذه ابؼعادلة فلب بد من شرحها وتناوؿ بعض تفاصيلها كالتالر: 

)عدد الوحدات ابؼباعة( أو بحسب قيمتها ) رقم معبر عنو : فإنها بيكن أف تتمثل بحسب ابغجم وحدة القياس -
 وبالغالب يكوف السعر(.

أف تكوف ابغصة السوقية معبرا عنها في مدة  خذىا بعتُ الاعتبار والتي بهبوالتي لا بد لنا من أ الددة الزمنية: -
 زمنية بؿددة.

ية النسبية حيث من خلبلو احتساب في حتُ بيكن احتساب ابغصة السوقية أيضا من خلبؿ مفهوـ ابغصة السوق
ابغصة السوقية بػدمة أو منتج ما بالنسبة إلذ منتج أو خدمة أخرى مسيطرة على السوؽ وبؽا تركيز أعلى، ويتم 

 1وعند تقييم الوضع التنافسي للمنشآت. الاستًاتيجيالتطرؽ إلذ ىذه الطريقة عند القياـ  بالتحليل 

 وبرسب ابغصة السوقية بالاعتماد على ثلبث مؤشرات:

 

 

 

 

 

                                                           
نوؾ التجارية الأردنية دراسة اختبارية على الب -السيد شهاب الدين، ابغصة السوقية للتسهيلبت ابؼصرفية وأثرىا على ربحية البنوؾ التجارية الأردنيةابتسام1

 .25_24ص ص: ، 2016جامعة الشرؽ الأوسط، ، رسالة ماجستتَ غتَ منشورة في إدارة الأعماؿ ، 2014 -2010للفتًة من 

 الحصة السوقية = مبيعات الدنتج أو العلامة أو الخدمة / الدبيعات الإجمالية          

100× = مبيعات الدنظمة في فترة زمنية معينة / مبيعات السوق الكلية لنفس الفترة  الحصة السوقية الكلية  

                   100× الحصة السوقية = مبيعات الدنظمة الدوجهة للسوق / مبيعات القطاع لنفس الفترة 
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 :ثانيا الربحية

 الفرق بين مفهومي الربح والربحية: -1

تعد الربحية ىدفا أساسيا بعميع ابؼشروعات، وأمرا ضروريا لبقائها واستمراريتها، وعادة ما يتم استخداـ   
مصطلحي الربح والربحية بشكل متبادؿ، والواقع أف ىذين ابؼصطلحتُ ليس متًادفتُ، بل إف ىناؾ فرقا جوىريا 

 سبي وفيما يلي توضيح للفرؽ بينهما: بينهما، فالربح بشكل عاـ ىو مصطلح مطلق أما الربحية فهي مفهوـ ن

 : ويعرؼ الربح بابؼفهوـ المحاسبي بأنو الفرؽ بتُ ابؼبيعات والتكاليف.مفهوم الربح -1-1

 ويقع ضمن ابؼفهوـ المحاسبي مفهوماف فرعياف بنا:

ويقصد بو " الفرؽ بتُ ابؼبيعات المحققة خلبؿ الفتًة الزمنية من نشاط ابؼؤسسة  صافي ربح العمليات: -1-1-1
الرئيسي، وتكاليف ىذه ابؼبيعات، بالإضافة إلذ ابؼصاريف الإدارية والعمومية، ومصاريف البيع والتوزيع، دوف أف 

 يشمل ذلك الفائدة ابؼدفوعة أو الإيرادات وابؼصاريف الأخرى والضرائب".

ويقصد بو الربح المحقق من عمليات ابؼؤسسة   الربح بعد الفوائد والضرائب )الربح الشامل(:صافي -1-1-2
 أو من أية مصادر أخرى، بعد طرح الفوائد والضرائب.

تعرؼ على أنها:" العلبقة بتُ الأرباح التي برققها ابؼؤسسة والاستثمارات التي سابنت في  مفهوم الربحية: -1-2
 1برقيق ىذه الأرباح".

كما تعرؼ أيضا بأنها: " مدى كفاءة وفعالية إدارة ابؼنظمة في توليد الأرباح عن طريق استخداـ موجوداتها    
 بكفاءة، وبسثل  صافي نتائج عدد كبتَ من القرارات والسياسات".

                                                           
كلية ولاء أبين لطفي، دور التخطيط ابؼالر في برستُ ربحية ابؼشروعات الصغتَة وابؼتوسطة، رسالة ماجستتَ غتَ منشورة في التمويل وابؼصارؼ،   1

 .74، ص2019الاقتصاد، جامعة بضاة، سوريا، 

100    ×= مبيعات الدنظمة / أكبر الدنافسين  الحصة  السوقية النسبية  
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بؼبيعات، : ىامش الربح التشغيلي، ىامش الربح الإبصالر، العائد على افي وىناؾ العديد من مقاييس الربحية تتمثل 
 1العائد على الاستثمار، والعائد على حقوؽ ابؼلكية.

 أهمية الربحية: -2

 للربحية في ابؼؤسسات أبنية بالغة تتمثل في:

في نشاطاتها  الاستمرارح عنصرا أساسيا في مواجهة الأخطار التي تتعرض ابؼؤسسات لتتمكن من تعد الأربا -
 التشغيلية؛

 ومواردىا الذاتية عن طريق:تنمية رأس ماؿ ابؼؤسسة  -

 الأرباح بشكل مباشر واستخدامها لتكوين الاحتياطات والأرباح المحتجزة. استثمار* إعادة      

 * تقدلص عائد مقبوؿ للمساىم على رأبظالو بفل يعزز ثقتو في ابؼؤسسة التي يساىم فيها.    

للقرارات السليمة ورسم  ابزاذىاكفاءة وفعالية تعد الأرباح مؤشر أساسي على مركز قوة ابؼؤسسة ودليلب على   -
 وذا ما يزيد من ثقة ابؼلبؾ والعملبء بابؼؤسسة والذي يعد أمرا بالغ الأبنية.السياسات 

 2تعتبر الأرباح من أىم ابؼؤشرات ابؼستخدمة لتقييم فشل أو بقاح مؤسسة ما. -

 رات قياس الربحية )نسب الربحية(:مؤش -2

إف نسب الر بحية تعكس الأداء ابؼالر الإبصالر للمؤسسة وتعتبر من أىم النسب ابؼالية على عكس، النسب     
الأخرى التي تكشف قدرة ابؼؤسسة على توليد الأرباح من مبيعاتها، وسيتم التطرؽ في ىذه الفتًة إلذ النسب الأىم 

 ار والعائد على حقوؽ ابؼلكية(.والأكثر استعمالا )نسبة ىامش الربح، العائد على الاستثم

: تقيس ىذه النسبة العلبقة بتُ صافي الربح وابؼبيعات إذا ابلفضت النسبة فيعتٍ هامش الربح الصافي -2-1
ذلك أف ابؼؤسسة غتَ قادرة على برقيق الأرباح وبالتالر تنخفض العوائد بعملة الأسهم أما إذا حدث العكس فإف 

                                                           
دراسة تطبيقية على  -ابعديدة والأداء التسويقي تابؼنتجاعبد الوىاب أبضد علي جندب، أثر التوجهات الإستًاتيجية الإبداعية والاستباقية في تطوير  1

 .34_33، ص ص: 2013شركات صناعة الأغذية في اليمن، رسالة ماجستتَ غتَ منشورة في إدارة الأعماؿ، جامعة الشرؽ الأوسط، 
بتُ ابؼصارؼ الإسلبمية وابؼصارؼ ابػاصة في سوريا، دراسة مقارنة  -خليل محمد ابػنيسة، أثر السيولة وابؼخاطرة على ربحية ابؼصارؼ العاملة في سوريا 2

 .51_50، ص ص:2016رسالة ماجستتَ غتَ منشورة في العلوـ ابؼالية وابؼصرفية، كلية الاقتصاد، جامعة تشرين، سوريا، 
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خفض العوائد بعملة الأسهم أما إذا حدث العكس فإف ذلك مؤشر ابهابي ويساعد ذلك مؤشر الأرباح وبالتالر تن
ابؼؤسسة على مواجهة التحديات ابؼتعلقة بنقص السيولة أو ابلفاض ابؼبيعات في ابؼستقبل وإذا ما أتيحت بيانات 

 برليلية إضافية للمحلل بيكنو من حساب نسبة صافي الربح بعد الضريبة إلذ صافي ابؼبيعات .

 وبوسب معدؿ ىامش الربح الصافي بابؼعادلة الآتية:

 

: يقيس العائد المحقق عن استثمار أمواؿ ابؼالكتُ ويكشف عن أداء الإدارة وإف العائد على حق الدلكية -2-2
ىذا ابؼعدؿ دليل على ابؼخاطرة  ارتفاعكما أف   الكفؤةمعدؿ العائد على حق ابؼلكية ىو دليل أداء الإدارة  ارتفاع

 فيدؿ على بروؿ متحفظ بالقروض. الابلفاضالعالية النابصة عن الزيادة أما 

 العائد على حق ابؼلكية كالتالر: معدؿ وبوسب

 

 

: ويسمى عائد مدة أو فتًة الاحتفاظ ويعبر عنو بالتغتَ في قيمة الاستثمار ويقيم العائد على الدوجودات -2-3
ابؼستثمروف عموما العائد بشكل نسبة أي أف معدؿ العائد الفعلي الناتج عن الاستثمار وبيكن حساب العائد 

يو ىنا ىو العائد ابؼتحقق شهريا وربع سنوي. وفي ابؼعتاد بوسب العائد ابؼتحقق سنويا والعائد الذي سيتم التًكيز عل
 من استثمار الأمواؿ في الأوراؽ ابؼالية والذات الأسهم العادية. 

 دؿ العائد على ابؼوجودات كالتالر:وبوسب مع

 

                          

                                                                                                           1 

                                                           
ات ابؼدرجة في سوؽ العراؽ للؤوراؽ دراسة حالة في عينة من الشرك –بـلد بضزة جدوع، تقييم الأداء ابؼالر باستخداـ بعض مؤشرات الربحية والسوؽ  1

، جامعة بغداد، العراؽ،   .311_310، ص ص:39، العدد 2016النقدية، مقاؿ منشور في بؾلة كلية الرافدين ابعامعة للعلوـ

100× نسبة هامش الربح = صافي الربح بعد الضريبة / الدبيعات   

               100× حق الدلكية = صافي الدخل / حق الدلكية  معدل العائد على
                     

           100× معدل العائد على الدوجودات = الربح الصافي بعد الخزينة / لرموع الدوجودات 
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 ثالثا: رضا الزبون

 تعريف رضا الزبون: -1

يعرؼ رضا الزبوف على أنو عبارة عن شعوره الشخصي بالسرور الناتج عن ابؼنفعة التي حصل عليها من استخداـ   
 1مع التضحيات التي قدمها للحصوؿ عليها .ابؼنتج 

يعد رضا الزبوف من ابؼؤشرات ابؼهمة لقياس الأداء التسويقي الذي حظي باىتماـ الكتاب في علوـ الإدارة في   
السنوات الأختَة، باعتبار أف ابغصوؿ على الزبائن والمحافظة على ولائهم ىو ىدؼ ابؼؤسسات للمنافسة والربحية 

 2والتطور.

 همية رضا الزبون:أ -2

يستحوذ رضا الزبوف على أبنية كبتَة في سياسة أي مؤسسة ويعد من أكثر ابؼعايتَ فاعلية للحكم على أداءىا  
 لاسيما عندما تكوف ىذه ابؼؤسسة متجهة بكو ابعودة. لذلك بهب التًكيز على الأمور الآتية:

 للآخرين عنها بفا يولد زبائن جدد؛إذا كاف الزبوف راضيا عن أداء ابؼؤسسة فإنو سيتحدث  -

 إذا كاف الزبوف راضيا عن ابػدمة ابؼقدمة إليو من فبل ابؼؤسسة، فإف قراره بالعودة إليها سيكوف سريعا؛ -

 إف رضا الزبوف عن ابػدمة ابؼقدمة إليو من قبل ابؼؤسسة سيقلل احتماؿ توجهو إلذ مؤسسة أخرى منافسة؛ -

قدمة إليو سيقوده إلذ التعامل مع ابؼؤسسة مستقبلب، بيثل رضا الزبوف تغذية إف رضا الزبوف عن ابػدمة ابؼ -
 3عكسية للمؤسسة فيما يتعلق بابػدمة ابؼقدمة لو بفا يقود ابؼؤسسة إلذ تطوير وبرستُ منتجاتها؛

 مؤشرات قياس رضا الزبون: -3 

                                                           
دراسة مقارنة بتُ ابؼصارؼ الإسلبمية وابؼصارؼ التجارية في  –عاصم رشاد محمد أبو فزع، اختبار العلبقة بتُ جودة ابػدمة ورضا الزبوف وقيمة الزبوف  1

 .19، ص2015الأردف، رسالة ماجستتَ غتَ منشورة في إدارة الأعماؿ، جامعة الشرؽ الأوسط، 
كلية الإدارة والاقتصاد، غالز بؿمود أبضد الكيكي، العلبقة بتُ أبعاد استًاتيجية العمليات والأداء التسويقي، مقاؿ منشور في بؾلة تنمية الرافدين،   2

 .39، المجلد99جامعة ابؼوصل، العدد
 .22_21ص ص:  أبو فزع، مرجع سبق ذكره، عاصم رشاد محمد 3
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يطة بها والتي تتأثر بها، ابؼتغتَات المحيعد قياس رضا الزبوف عن أداء ابؼؤسسة مهم للغاية لاستمرارىا في ظل  
ابؼؤسسة من بروؿ الرضا إلذ عدـ الرضا يؤدي بها إلذ إنشاء نظاـ يراقب باستمرار وبدقة رضا الزبوف من فتخوؼ 
 عدمو. 

 وىناؾ عدة أدوات لقياس الرضا أبرزىا الآتي: 

ـ الرضا سجلها ضد ابؼؤسسة يقصد بشكوى الزبوف تعبتَ الزبوف عن عد نظام الشكاوي والدقترحات: -3-1
 يطلب أخذىا بعتُ الاعتبار.

إف اقتناع ابؼؤسسة أف مركز عملياتها ىو الزبوف بهعلها تعمل على وضع نظاـ سهل للزبائن بغرض تقدلص شكواىم  
واقتًاحاتهم للمؤسسة، مثلب: من خلبؿ بزصيص خط ىاتفي للزبائن بؾانا أو بريد إلكتًولش، سجلبت لتسجيل 

قياـ ابؼؤسسة بإجراءات تصحيحية ابؼلبحظات، وىذا يساىم في الكشف عن جوانب الضعف، بفا يؤدي إلذ 
 سريعة وابزاذ القرارات اللبزمة التي من شأنها برستُ الأداء وتعزيز الرضا.

: بهري فيو استخداـ أفراد لتقمص دور الزبوف ابؼزيف وتثبيت نقاط الضعف والقوة التي التسويق الوهمي -3-2
اءة وفعالية العاملتُ في التعامل مع بـتلف ابؼواقف يراىا من خلبؿ شراء منتجات ابؼؤسسة وابؼقارنة قصد اختيار كف

 ويعتمد ىذا الأسلوب على عدة مبادرات منها:

قياـ بعض مدراء ابؼؤسسة بالاتصاؿ ابؽاتفي أو الإلكتًولش بابؼؤسسة وتقدلص استفسارات أو شكاوى بؼعرفة كيفية  -
 التعامل معها.

هم لاكتشاؼ أسلوب التعامل مع الزبائن ومقارنتو بأسلوب التعامل قياـ ابؼدراء أنفسهم بزيارة مواقع البيع بؼنافسي -
 في مؤسستو.

: تقوـ ابؼؤسسة بدمسوحات ميدانية دورية من خلبؿ توزيع استبيانات لقياس الدسح الديداني لرضا الزبون -3-3
سة، وكذا رأيهم مستوى رضا الزبائن، للتعرؼ أكثر عن وجهة نظر الزبائن ابذاه ابؼنتجات ابؼقدمة من طرؼ ابؼؤس

في ابؼنتجات التي بسنحها ابؼؤسسات ابؼنافسة، كل ىذا يتم بعد عملية بصع البيانات وترتيبها، وبعدىا قياس وبرليل 
 الرضا.
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: سنبغي على ابؼؤسسة أف تقوـ بالاتصاؿ بالزبائن  تحليل الزبائن الدتوقفين عن التعامل مع الدؤسسة -3-4
وبرولوا إلذ مؤسسات منافسة بؼعرفة سبب ذلك من جهة، ومن جهة أخرى  الذين أوقفوا تعاملهم مع ابؼؤسسة

مراقبة معدؿ الزبائن الذين تفقدىم، إذا ازدادت معدلاتهم يعتٍ أف ابؼؤسسة لد تنجح في إرضائهم بالطريقة ابؼناسبة 
 لتوقعاتهم.

ابؼؤسسة، مندوبي ابؼبيعات، : يقوـ كل من مدراء، بفثلي الدقابلات الشخصية والاتصال بالزبائن الحاليين -3-5
بدقابلبت شخصية تسمح بؽم باستطلبع مستوى الرضا، ومدى التغتَ في التوقعات والرغبات، لأف ابؼقابلة 
الشخصية بسكن ابؼسؤولتُ من معرفة مدى صدؽ الكلبـ الذي يعبر عنو الزبائن ابذاه ابؼنتج ابؼقدـ وكذلك 

 1ابؼؤسسة.

 على الأداء التسويقي.الدطلب الثالث: التقييم والرقابة 

 أولا: تقييم الأداء التسويقي.

ابؼؤسسات أف أدائها التسويقي بحاجة ماسة إلذ عملية التقييم، التي تشمل مقارنة النتائج بابؼعايتَ المحددة  تدرؾ  
مسبقا وبرليل الابكرافات إف وجدت حتى بيكن إجراء التصحيحات اللبزمة، وعلى ضوء ىذا تم إعطاء عدة 

 تعريفات لتقييم الأداء التسويقي.

 :تعريف تقييم الأداء التسويقي -1

يعبر عن عملية التعرؼ على مدى توافق الأداء التسويقي الفعلي مع ابؼعايتَ التسويقية المحددة سلفا حتى      
تتكوف صورة حية بؼا بودث فعلب ومدى النجاح في مدى برقيق الأىداؼ وتنفيذ ابػطط ابؼوضوعة بدا يكلف ابزاذ 

ليل بصيع عناصر العملية التسويقية للوقوؼ على الإجراءات ابؼلبئمة لتحستُ الأداء، وىو عملية دراسة وبر
إبهابيات وسلبيات الأداء التسويقي، بهدؼ ابزاذ القرار ابؼناسب بالتكلفة ابؼناسبة، كما يعبر على عملية برديد 

جوانب القوة والضعف وحصر واكتشاؼ ابؼشكلبت والفرص وكذلك الأخطار والتهديدات ابؼرتبطة بالأداء 
كل أو جزء من أجزاء العملية التسويقية، كما يستخدـ تقييم الأداء التسويقي لوصف وبرليل  التسويقي للمؤسسة ك

                                                           
دراسة حالة مؤسسة طيبة فوود كمبالش "رامي"، أطروحة دكتوراه  –رزقي حياة، مسابنة إدارة علبقات الزبائن في التأثتَ على الأداء التسويقي للمؤسسة  1

 .37_36، ص ص: 2020ارة التسويقية، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة أكلي محمد أوبغاج بالبويرة، ابعزائر، في الإد
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كفاءة وفعالية العملية التسويقية ويتم ذلك عن طريق ابؼواءمة بتُ بـرجات أنشطة واستًاتيجيات التسويق 
 1وقياس الأداء التسويقي. والاستًاتيجياتوالأىداؼ ابؼطلوبة لتلك الأنشطة 

 ة تقييم الأداء التسويقي: أهمي -2

 تكمن أبنية عملية تقييم الأداء التسويقي في :

 برديد إبهابيات وسلبيات الأداء التسويقي من خلبؿ ابؼقارنة بتُ الأداء ابؼخطط والأداء المحقق؛ -

 معرفة إلذ أي مدى استطاعت غدارة التسويق برقيق الأىداؼ التسويقية ابؼخططة؛ -

 الابكراؼ عن مقياس الأداء المحدد للؤنشطة التسويقية؛معرفة أسباب  -

تزويد إدارة التسويق بالبيانات وابؼعلومات اللبزمة لعملية برديد الأىداؼ ورسم السياسات ووضع  -
 2التسويقية؛ الاستًاتيجيات

 عناصر تقييم الأداء التسويقي: -3

 ية تتمثل في:ينبغي أف يشمل تقييم الأداء التسويقي على أربعة عناصر رئيس

إتباع إطار عمل منطقي وبؿدد بشكل مسبق، ووضع تسلسل منظم بػطوات التقييم، بهب أف  الدنهجية: -3-1
يسلط تقييم الأداء التسويقي الضوء على طبيعة التحسينات التي بهب إدخابؽا لتمكتُ ابؼؤسسة من برقيق 

 لة تعالج الاحتياجات قصتَة وطويلة الأمد.أىدافها، ومنو سينتج عن ىذه الإجراءات ابؼنهجية خطة عمل شام

: يوضع في عتُ الاعتبار بصيع العناصر ابؼؤثرة في الأداء التسويقي للمؤسسة بشكل شامل وليس الشمولية -3-2
بؾرد برديد نقاط الضعف، وعلى ىذا بهب أف يتجاوز تقييم الأداء التسويقي أعراض ابؼشكلة ليبحث عن 

 تها،الأسباب ابغقيقية وسبل معابع

                                                           
ه غتَ منشورة خويلد عفاؼ، بؿاولة تقييم الأداء التسويقي للمؤسسات الاقتصادية ابعزائرية ابؼستخدمة لتكنولوجيا ابؼعلومات والاتصاؿ، أطروحة دكتورا 1

 .82_81، ص ص:2017في التسويق، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة قاصدي مرباح ، ورقلة، ابعزائر، 
دراسة حالة مؤسستي القولية وقديلة للمياه ابؼعدنية، أطروحة دكتوراه غتَ  –ابػتَ ربوح، أثر الاداء التسويقي على استدامة ابؼؤسسات الابتكارية أـ 2

 .34، ص2018ر، منشورة في التسويق الاستًاتيجي والابتكار، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية  وعلوـ التسيتَ، جامعة قاصدي مرباح ورقلة، ابعزائ
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: بهب أف يكوف تقييم الأداء التسويقي عملية مستقلة  وموضوعية ومتماشية مع طبيعة عملية الاستقلالية -3-3
التدقيق والتقييم ذاتها، فإف ابؼسؤوؿ عن إجراء تقييم الأداء التسويقي بهب أف لا يكوف لديو أي اىتمامات 

 بأي عمل قد ينتج عن مثل ىذا الإجراء. شخصية بالنتائج واف يكوف كامل الاستقلبلية، وألا يرتبط

يعمل التسويق ضمن بيئة ديناميكية ذات معدؿ تغتَ متزايد لذلك لا بد أف يتجنب الأسلوب الدورية:  -3-4
الوقائي الدوري لتقييم الأداء التسويقي وابغاجة لإجراء ىذه العملية بسبب حدوث الأزمات فقط، وبذلك فإف 

 1التسويقي سيعود بالفائدة التي تنعكس على صحة وسلبمة ابؼؤسسة.إجراء عملية تقييم الأداء 

 خطوات تقييم الأداء التسويقي: -4

قياس الأداء الفعلي ومقارنتو بالأداء ابؼخطط وبرديد الاختلبؼ بينهما بدعتٌ آخر الوقوؼ على ما حدث، أي 
 ابغصوؿ على النتائج ؛

 ، أي الوقوؼ على أسباب ابغدوث؛برديد العوامل التي أدت إلذ حدوث ىذه النتائج -

تقرير ماذا يتم بشأنها، أي إعداد ابػطة للفتًة القادمة لتحستُ الأداء غتَ ابؼرضي والتًكيز على الأداء الذي  -
 تم بطريقة سليمة ومرضية؛

فعلية برديد معايتَ الأداء التسويقي الفعلي، ويتم ذلك في الوقت الصحيح أو ابؼناسب للتنبيو إلذ ابؼشاكل ال -
 أو المحتملة قبل أف يصبح الوقت حرجا؛

 مقارنة الأداء الفعلي بابؼعايتَ ابؼوضوعية؛ -

ابزاذ الإجراءات التصحيحية اللبزمة، وذلك في حالة اختلبؼ الأداء الفعلي عن ابؼعدلات أو ابؼعايتَ  -
 ثل:ابؼستهدفة، ويتم ابزاذ الإجراءات التصحيحية  في ضوء الإجابة على عدة تساؤلات م

 ىل الابكراؼ في الأداء متذبذب أـ دائم؟  -

 ىل يتم أداء العمليات بطريقة غتَ صحيحة؟ -

 

                                                           
 .131أبضد أكرـ الطويل، مرجع سبق ذكره، ص 1
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 1ىل عمليات القياس متوافقة أو مناسبة للوصوؿ إلذ ابؼعايتَ ابؼستهدفة؟ -

 .ثانيا: الرقابة على الأداء التسويقي

الرقابة التسويقية ابغلقة الأختَة التي تنتهي بها عملية تسيتَ الأنشطة التسويقية، ولا تهدؼ الرقابة التسويقية  تعتبر   
إلذ تصحيح الأخطاء وتعديل الابكرافات فحسب، وإبما إلذ تطوير العمل ومعرفة كيفية استخداـ ابؼوارد التسويقية 

 ءة والفعالية.ابؼادية والبشرية من أجل برقيق أعلى درجات الكفا

 مفهوم الرقابة على الأداء التسويقي:-1

تعرؼ الرقابة  بأنها :"عملية التحقق من مدى أبقاز الأىداؼ ابؼرسومة بكفاءة، والكشف عن معوقاتها، والعمل   
 على تذليلها في أقصى وقت بفكن".

 من خلبؿ التعريف نستنتج أف عملية الرقابة ترتكز على أمرين: 

 من مدى إبقاز الأىداؼ المحددة مسبقا بكفاءة وفعالية.التحقق  الأول:

 الكشف عن العوامل التي سابنت في برقيق أو عدـ برقيق ىذه الأىداؼ. الثاني:

 أما الرقابة التسويقية فيمكن تعريفها بأنها: " عملية قياس وتقييم نتائج الاستًاتيجيات وابػطط التسويقية، إبزاذ  
 2الإجراءات التصحيحية، للتأكد من أف الأىداؼ التسويقية تم برقيقها".

 أهمية الرقابة التسويقية:  -2 

بسكن الرقابة التسويقية من معرفة مدى قياـ إدارة التسويق بتطبيق ابػطط ابؼوضوعة، وتفستَ النتائج وابزاذ    
 الإجراءات التصحيحية، للتأكد من أف الأىداؼ قد تم برقيقها.

وتظهر أبنية الرقابة التسويقية بسبب تعقد ابغياة الاقتصادية والاجتماعية، وتزايد العلبقات ابؼتداخلة في البيئة،  
وتزايد نوع وعدد وحجم ابؼؤسسات والقنوات التسويقية ابؼختلفة، وتزايد حجم ونوع السلع وابػدمات ابؼنتجة بؿليا 

                                                           
شركة تويوتا كنموذج، مقاؿ منشور في بؾلة الاقتصاد ابعديد،  -بكوش لطيفة، رفع كفاءة الأداء التسويقي من خلبؿ بزضتَ استًاتيجية ابؼؤسسة   1

 .44_43، ص ص:2013جامعة بطيس مليانة، 
تَ، جامعة علي، الرقابة التسويقية وأبنيتها في ابؼؤسسة، رسالة ماجستتَ غتَ منشورة في التسويق، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسي غازيباوف2

 .63، ص2005سعد دحلب بالبليدة، ابعزائر، 
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وابؼستوردة، والتي تتدفق داخل حلقات التوزيع ابؼختلفة، أختَا يؤدي تزايد الفجوة الاستهلبكية من حيث عادات 
الشراء وأبماط الاستهلبؾ لمجموعات ابؼشتًين إلذ ضرورة فرض رقابة تسويقية لضماف برقيق الأىداؼ التسويقية 

 ابؼختلفة. 

بقد أف نسبة كبتَة من الأعماؿ التي تساىم في حصة صغتَة من وإذا نظرنا إلذ بفارسات العديد من ابؼؤسسات  
 الربح، وبالعكس فإف نسبة صغتَة منها برقق نسبة عالية من مبيعات وأرباح ابؼؤسسة، وىو ما يعرؼ بدبدأ 

بابؼائة من ابؼبيعات أو الأرباح  20بابؼائة من الأعماؿ تساىم فقط في برقيق  80ويعتٍ ىذا أف  80/20
 1ح.والعكس صحي

 ات الرقابة التسويقية:خطو  -3

 بسر عملية الرقابة التسويقية الفعالة بابػطوات التالية:

برديد الأىداؼ التسويقية بشكل كمي أو وصفي واضح وذلك لكل فتًة زمنية ولكل بؾموعة من ابؼوزعتُ  -
 عملية التخطيط التسويقي التي ينبغي برقيقها؛ ورجاؿ البيع على أف يكوف ذلك ضمن

برديد متغتَات عملية الرقابة التسويقية حيث ينبغي أف يتم برديد ابؼتغتَات الرقابية للمخرجات والعمليات  -
وابؼدخلبت التسويقية حتى يتستٌ مراقبتها سواء أكاف ىذا التحديد في شكل كمي أو غتَ كمي ابؼهم فقط أف 

 تكوف ىذه ابؼتغتَات ذات علبقة بابػطة التسويقية؛

الأداء التسويقي وتعتبر ىذه ابػطوة ىي الأكثر صعوبة حيث أنو لا توجد قواعد بؿددة يتم  برديد معايتَ -
 بدوجبها برديد ابؼعايتَ حيث يتم وضع ىذه ابؼعايتَ وفقا للمستويات الإدارية وذلك على النحو التالر:

 اء الإدارة العليا؛* معايتَ أداء على مستوى ابؼشروع ككل وتكوف أساسا للتقييم والرقابة على أد       

* يلي ذلك بؾموعة من معايتَ الأداء الوظيفية "وظائف الإنتاج، التسويق، التمويل، الأفراد..." وتستخدـ       
 لتقييم أداء الإدارة العليا؛

 
                                                           

التجارية للمديرية ابعهوية لولاية سطيف، مقاؿ منشور في دراسة حالة الوكالات  –مرلص بغسن، مستوى تطبيق الرقابة التسويقية في مؤسسة موبيليس 1
 .87، ص2، العدد 2015، 2بؾلة دراسات اقتصادية، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة قسنطينة 
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* يلي ذلك بؾموعة أخرى من  معايتَ الأداء على مستوى الأقساـ تستخدـ للتقييم والرقابة على أداء      
 ورؤساء الأقساـ؛ابؼشرفتُ 

* وأختَا بؾموعة من معايتَ الأداء على مستوى الأفراد التنفيذيتُ وذلك للرقابة على نواتج أعمابؽم وسلوؾ     
 1أدائهم؛

 تلخيص مراحل عملية الرقابة على الأداء التسويقي في ابؼخطط التالر:وبيكن 

 خطوات عملية الرقابة التسويقية.: 07رقمالشكل 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 نعم                                                              لا   

 

                                  

 

 .290ابؼصدر: محمد الصريفي، مرجع سبق ذكره، ص

                                                           
 .277_276، ص ص:2005، 1محمد الصريفي، إدارة التسويق، مؤسسة حورس الدولية للنشر والتوزيع، الإسكندرية، ط  1

خطة وأهداف التسويق   استعراض
    

 تطوير خطة للمدة القادمة  

 

 

 

هل الأداء ضمن الدستوى الدرغوب 
    

الفعل التصحيحي        اتخاذ  

 تحديد آلة التحليل السببي        

 تقييم الدخرجات             

 تحديد النشاط الدراد رقابته      

وضع معايير الأداء  التسويقي     
     

 

 

الدغيرات الرقابية         تحديد  
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 أنواع الرقابة على الأداء التسويقي: -4

 بيكن التمييز بتُ أربعة أنواع من الرقابة التسويقية وذلك على النحو التالر:

 الرقابة من خلبؿ ابػطة السنوية؛ -

 الرقابة من خلبؿ برليل الربحية؛ -

 الرقابة من خلبؿ برليل الكفاءة؛ -

 الرقابة الإستًاتيجية؛ -

لأنواع الرقابة التسويقية ومستويات القياـ بها والغرض من كل نوع وابؼداخل  وابعدوؿ الآتي يوضح تشخيصا
 ابؼستخدمة في برقيقها.

 أنواع الرقابة.: 06الجدول رقم

 الدداخل الدستخدمة الغرض من الرقابة الدسؤولية الأساسية نوع الرقابة 
 الإدارة العليا. - رقابة ابػطة السنوية

 الإدارة الوسطى. -
لاختبار إلذ أي مدى تم برقيق 

 ابػطة ابؼوضوعة.
 برليل ابؼبيعات. -
برليل ابغصة السوقية. معدؿ  -

 ابؼبيعات إلذ التكاليف.
 التحليل ابؼالر. -

لاختبار إذا ما كانت ابؼنظمة برقق  ابؼراقب التسويقي. - رقابة الربحية
 ربحية عالية.

برليل الربحية من حلبؿ  -
البيعية والعملبء ابؼنتجات وابؼناطق 

 وابؼوزعتُ و أوامر البيع.
 الإدارة التنفيذية. - رقابة الكفاءة.

 ابؼراقب التسويقي. -
لتقييم وبرستُ كفاءة الإنفاؽ 

وتأثتَ ذلك على التكاليف 
 التسويقية,

كفاءة كل من رجاؿ البيع، 
 الإعلبف تنشيط ابؼبيعات والتوزيع.

 يا .الإدارة العل - الرقابة الإستًاتيجية.
 ابؼراجع التسويقي. -

لاختبار قدرة ابؼنظمة على 
الاستفادة من الفرص التسويقية في 

ضوء أسواقها ومنتجاتها ومنافذ 
 تسويقها.

 الفعالية التسويقية. -
 ابؼراجعة التسويقية. -

 .380_379، ص ص:2004الإسكندرية،زيع، : محمد فريد الصحن، مبادئ التسويق، الدار ابعامعة للطبع والنشر والتو الدصدر
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 التحليلي والأداء التسويقي للمنظمة. الاستراتيجيالدطلب الرابع: العلاقة بين التوجه 

أصبحت البيئة المحيطة بابؼؤسسة على درجة عالية من التعقيد والديناميكية، حيث أصبح بؽا تأثتَ كبتَ على    
بيكن بؼتخذي القرارات أو واضعي الاستًاتيجيات  تفكتَ الإدارة العليا وعلى الأداء التسويقي للمؤسسة بصورة لا

 والاستمرارما كانت سريعة ودقيقة ساعدت على التفوؽ بذاىلها، أو التقليل من أبنيتها، فردود فعل ابؼؤسسة كل
لاستغلبؿ الفرص ابؼتاحة أمامها والتقليل من التهديدات التي تواجهها، كذلك دراسة نقاط قوتها ونقاط ضعفها 

التحليلي  الاستًاتيجيتوضح أىم انعكاسات التوجو ابعزئي، والنقاط التالية وكل ىذا ينعكس على أدائها الكلي و 
 لأداء التسويقي: على ا

  بؼتطلبات العملبء،  الاستجابةتدعيم الصورة الذىنية للمؤسسة من خلبؿ برقيق الأداء ابؼتميز بواسطة
 والتحديث، تقدلص خدمات للعملبء. الابتكارالقدرة على 

 .ُزيادة ابغصة السوقية بالتًكيز على نقاط قوتها وبذاه نقاط ضعف ابؼنافست 

 نتوجات وابػدمات ذات الربحية العالية، فتح أسواؽ جديدة...التًكيز بدرجة أكبر على ابؼ 

  استقطاب زبائن جدد لد تكن تعاملهم من قبل ويركز ىذا ابؼؤشر على البحث على الزبائن الأكثر مردودية
 لأف ابؼؤسسة تتحمل تكاليف مرتفعة لكسبهم.

  أف بهلب للمؤسسة زبائن من خلبؿ برقيق الرضا للزبائن ابغاليتُ، فكلما كاف الزبوف راضيا كلما استطاع
1الأثر الإبهابي بفا يشكل لديهم مصدر لتحقيق أرباح أكثر. 

 

  تعظيم الربحية من خلبؿ الأخذ بعتُ الاعتبار بصيع الظروؼ السوقية بؼنتجاتها أو ابػدمات التي تقدمها
 وتكلفة إنتاج ابؼنتجات أو تقدلص ىذه ابػدمات.

 

 

 

 

                                                           
 .140صونيو كيلبلش، مرجع سبق ذكره، ص 1
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 خلاصة:

    إف التوجو الاستًاتيجي ىو  ثقافة تقودىا قناعة وفكر وقيم الإدارة العليا ، ولذا فإف على الادارات العليا أف 
تكو ف نشطة في بناء ىذه الثقافة، و أف نظاـ قيم التوجو ىي قائمة على تلبية احتياجات الزبائن ومشاركة ابؼوظفتُ 

 وابزاذ القرارات ابؼرتكزة على البيانات وتعزيز العمل ابعماعي وإرساء رؤية طويلة الأمد .
تطرقنا في الإطار النظري إلذ أىم ابعوانب النظرية وابؼفاىيم الأساسية للتوجو الاستًاتيجي التحليلي والأداء     

 التسويقي، وتوصلنا إلذ النتائج الآتية:

 :التوجو الاستًاتيجي التحليلي يساىم في برستُ الأداء التسويقي ويؤثر عليو من خلبؿ -

 رفع ابغصة السوقية؛ 

 زيادة وبرستُ الربحية؛ 

 زيادة رضا الزبائن؛ 
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 تمهيد:

الاستعراض النظري لمحاور الدوضوع تقودنا الدراسة الديدانية إلى تحليل متغتَات البحث والتحقق منها بعد 

سوق أىراس، ولاية وحدة  -الدىن ، وىي مؤسسة يتسم بالدنافسة الشديدة اقتصادية ناشطة في قطاع مؤسسة في 

على عينة الدراسة وإجراء  الاستبياناتخلال توزيع تجميع البيانات والدعلومات من وذلك من خلال استعمال 

التي تسمح لنا  لأدوات والأساليب الإحصائيةو استعمال لرموعة من ا قسم التسويق، مسؤول مقابلة مع

 متغتَات البحث. إبعادتخلاص النتائج الدتعلقة بالعلاقات الرابطة بتُ باس

 كالتالي:ىي  ثلاث مباحث نستعرض لزتوى ىذه الدراسة الديدانية 

 ؛-وحدة  سوق أىراس -طنية للدىنتقديم الدؤسسة الو يتضمن  :الدبحث الأول

 ؛يعرض تصميم الدراسة الديدانية :الدبحث الثاني

 ؛عرض وتحليل نتائج الاستبيان واختبار الفرضيات :الدبحث الثالث
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 أهراس سوق فرع للدهن الوطنية المؤسسة تقديم :الأول المبحث

 من %  80على تسيطر الجزائر في الدىون صناعة لرال في رائدة مؤسسة للدىن الوطنية الدؤسسة تعتبر       
 الوطتٍ التًاب عبر موزعة وحدات 06 إلى تنقسم حيث .منتجاتها لجودة نظرا وذلك الوطنية السوق احتياجات

 نشاطها، الأختَة، ىذه حول لمحة إعطاء الدبحث ىذا خلال من سنحاول ىنا ومن .أىراس سوق وحدة بينها من
 .تنظيمها وكذا آفاقها
 .الأم الدؤسسة تعريف :الأول الدطلب

 لتحقيق تسعى الصناعي، الدىن وبيع إنتاج وظيفتها اقتصادية، مؤسسة ىي للدىن الوطنية الدؤسسة     
 تغطية قصد ومشتقاتو الصناعي الدىن إنتاج نشاطات خلال من والاجتماعية الاقتصادية التنمية متطلبات
 .المجال ىذا في الحاجيات

 :للدىن الوطنية الدؤسسة طبيعة أولا:
 يقدر  SPA أسهم ذاتEPE  اقتصادية عمومية مؤسسة ىيENAP للدىن الوطنية الدؤسسة
 وذلك الواحد للسهم دج 100.000 بقيمة سهم 30.000 على مقسمة جزائري دينار ملايتَ 3 ب رأسمالذا
 تَيتس شركة أسهمها تدتلك دج 500.000.000 ب يقدر كان أن بعد 2004 ماي 17 من إبتداءا

 :وفيمايلي SGP / GEPHAC الدسالعات
 :بالدؤسسة الخاصة الدعلومات أىم نعرض
 . البويرة ولاية الأخضرية، 05 رقم الوطتٍ الطريق للدىن، الوطنية الدؤسسة:الاجتماعي الدقر عنوان

 092.20.19.88 أو 092.20.11.88 :الذاتف
 092.20.10.08 أو 092.20.1023 :الفاكس

 @enap dz.dz peinture :الالكتًوني البريد
 www. enap dz.dz الأنتًنت الشبكة على الدوقع

والتي تنص  417-82 رقم الدرسوم من 02رقم الدادة حسب وذلك الدهام من بمجموعة الوطنية الدؤسسة تقوم و  
 تطوير و واستغلال بتسيتَ والاجتماعية الصناعية للتنمية الوطتٍ الدخطط إطار في مكلفة الدؤسسة" :مايلي على

 اع".القط ىذا في الوطنية الحاجات تغطية أجل من الدشتقة والدنتجات نشاطات
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 :للدىن الوطنية للمؤسسة التاريخي التطورثانيا: 
 للمؤسسات الذيكلة إعادة سياسة تطبيق وبعد SNIC الكيماوية للصناعة الوطنية الشركة 1968 سنة أنشئت   

 معتُ اختصاص منها لكل وعفر  خمسة 05 إلى قسمت وقد الشركة ىذه ىيكلة إعادة تم 1982 سنة العمومية
 :وىي

 ENAVA  للزجاج الوطنية الدؤسسة -
 EDIC . الكيماوية للصناعات الوطنية الدؤسسة  -
 .الكيماوية الدواد وتوزيع لتموين الوطنية الدؤسسة  -
  ENAD . الصيانة ومواد للمنظفات الوطنية الدؤسسة  -
  ENAP .للدىن الوطنية الدؤسسة  -

 تحويل ثم 417-82 رقم مرسوم وبموجب بالتسويق يتكلف بالعاصمة يتواجد الذي الشركة مقر بقي وقد    
 نشاطها الدؤسسة ىذه بدأت وقد للدىن الوطنية الدؤسسة إلى الدىون بمجال والدعدات والعمال الذياكل تريع

 الدؤسسة تحويل تم 1984 ماي14 وفي دج، 100.000.000 ب يقدر برأسمال 1983 جانفي 1 في
 .113-84 رقم مرسوم بموجب الكيميائية والصناعات الطاقة وزارة وصاية إلى الخفيفة الصناعة وزارة وصاية من

 :في تتمثلوالتي  1985و 1983وحدات إنتاجية ما بتُ  04ولقد كانت الدؤسسة الوطنية للدىن تشتمل على  
 UPL  - بالبويرة – بالأخضرية الإنتاجية الوحدة  -
 UPO  -بوىران– الإنتاجية الوحدة -
 UPC  - العاصمة الجزائر - بالشراقة الإنتاجية الوحدة  -
 UPA   -العاصمة الجزائر - السمار بواد الإنتاجية الوحدة  -
 على تحتوي ذلك بعد لتصبح أىراس سوق ووحدة بمعسكر السيق وحدة من كل بها ألحقت 1985 سنة وفي  

 .منتجاتها تنويع و للمؤسسة الإنتاجية الطاقة لتدعيم وذلك إنتاجية وحدات ستة
 والجدول التالي يوضح فروع الدؤسسة عبر التًاب الوطتٍ.

 توزيع وحدات الدؤسسة الوطنية للدىن عبر التًاب الوطتٍ.: 07رقمجدول                
 الوسط مستوى على الشرق مستوى على

 
 الغرب مستوى على

 ) البويرة ولاية(  الأخضرية وحدة أىراس سوق وحدة
 )العاصمة الجزائر(  الشراقة وحدة
 )العاصمة الجزائر(  سمار واد وحدة

 

 وىران وحدة -
 )معسكر(  سيق وحدة -
 

 : من إعداد الطالبتان إعتمادا على دليل الدؤسسة.الدصدر
 
 أسهم ذات شركة إلى تحويلها تم حيث الإستقلالية إلى للدىن الوطنية الدؤسسة دخلت 1999 مارس 31 في  

 .دج 500.000.000 ليصبح وتطور دج200.000.000 برأسمال
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 الانتاجية القدرات
 الدصنعة الدنتجات من طن 150000 حوالي للدىن الوطنية للمؤسسة الإنتاجية الطاقة متوسط يبلغ

، وتكون ىذه الطاقة موزعة على الوحدات الإنتاجية وذلك حسب الدصنعة نصف الدنتجات من طن 50000 و
 الجدول التالي:اختصاص كل وحدة كما ىو مبتُ في 

 إختصاص الوحدات الإنتاجية لكل وحدة.: 08رقم الجدول

 الإختصاص الوحدات الإنتاجية 
 البرنيق. –المجففات  –الراتنجات  –الغراء  –الدستحلبات  –الدىون  الأخضرية

 البرنيق. –الراتنجات  –الغراء  –الدستحلبات  –الدىون  سوق أىراس 
 البرنيق. –الدىون  الشراقة 

 البرنيق. –الغراء  –الدستحلبات  –الدىون  واد السمار 
 البرنيق, –الدىون  وىران 

 الراتنجات. –البرنيق  –المجففات  –الغراء  –الدستحلبات  –الدىون  سيق
 : من إعداد الطالبتان اعتمادا على معطيات الدؤسسة.الدصدر

 .أىراس الدطلب الثاني: تعريف الدؤسسة الوطنية للدىن فرع سوق

 الوطنية للمؤسسة التابعة الستة الوحدات أحدث ىي ، UPSA أىراس بسوق الدىن إنتاج بوحدة تعرف   
 مناصب وخلق جهوي توازن تحقيق دفبه الثاني الرباعي الدخطط إطار في الصازىا في عشر  وقد الدىن، لإنتاج
 .الوطن ولايات لستلف في شغل
 مطار من كلم90و 16 رقم الوطتٍ الطريق عن كلم 05 بعد على أىراس سوق ببلدية الدىن وحدة تقع الدوقع: 

 .الحديدية السكة خط عن كلم 02 و عنابة، ميناء عن كلم 100 و بيطاط، رابح
 30اج ىو الإنت مرحلة في الدخول تاريخ أما دج، 510.800.103 ب عللمشرو  النهائية التكلفة قدرت  -

 .1984اكتوبر 
 . مغطاة ىكتار 05 منها ىكتار 13 للوحدة الكلية الدساحة تبلغ  :الكلية الدساحة
 .ككل الدؤسسة إنتاج من %20يعادل ما أي طن 40000 للوحدة الإنتاجية الطاقة تبلغ : الإنتاجية القدرة

 مكتب طرف من 2003جويلية  04بتاريخ ، ISO 9001 شهادة  الجودة علامة على الدؤسسة تحصلت
« AFAQ » بفرنسا . 

 :الدؤسسة منتجات  
 .مصنعة النصف الدواد و الغراء و الدىن من اعأنو  عدة إنتاج في أىراس سوق وحدة تختص
 :كالتالي وىي
 (secteur bâtiment) .   البنايات دىن -
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 ( secteur industrie)  الصناعي الدىن -
 ( secteur carrosserie)  السيارات دىن -
 ( vernis)  البرنيق -
 ( dilliants)  الدخفف الدىن -
 ( colles)  الغراء -
 عتبا  أو أخرى منتجات لإنتاج الوحدة لاستهلاك تخصص مصنعة نصف مادة وىو ( résines ) الراتنج -

 . لذا أولية كمادة تستعملها أخرى لدؤسسات
   les pigments)ت)الدخضبا ىي أساسية أولية مواد الإنتاج في الدؤسسة تستعمل و
  (les siccatifs)    المجففات و

 المحلية، الأولية الدواد بعض تستعمل حيث (résine) الراتنج ومادة ، ( les solvants) الذيدروكربتَ مشتقات
 ، ( Kronos , helem) ألدانيا وىي 60% بنسبة أجنبية دول من الآخر البعض ويستورد

 عربية دول من وتستورد ، ( venemare) بلجيكا ، ( bergbac) فرنسا ، ( lonza) ايطاليا ( perstop) .ىولندا 
  40% . بنسبة والأردن مصر، وىي

 .الوحدة الدصالح مهام و التنظيمي الذيكلالدطلب الثالث: 
 أساسية دوائر خمسة عن الدسؤولة العامة الدديرية من للوحدة التنظيمي الذيكل يتكون :التنظيمي الذيكلأولا: 
 كل تحتوي حيث الدخبر ودائرة التجارية، الدائرة الإنتاج، دائرة التقنية، الدائرة والدالية، الإدارة دائرة :وىي
 مصلحة الآلي، الإعلام مصلحة إلى بالإضافة وأدوارىا، مهامها حسب الفرعية الدصالح من لرموعة على دائرة

 . العامة بالدديرية مباشرة ترتبط والتي (pco) والتنظيم والدراقبة التخطيط ومكتب الأمن
 والدخطط التالي لؽثل الذيكل التنظيمي لوحدة الدىن لولاية سوق أىراس:
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 : الذيكل التنظيمي للوحدة08مالشكل رق
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

:  
 

 

 المدٌرٌة العامة    

مكتب التخطٌط والتنظٌم  مصلحة الأمن      مصلحة الإعلام الآلً  

 والمراقبة 

دائرة الإدارة  الدائرة التقنٌة  دائرة الإنتاج  الدائرة التجارٌة دائرة المخبر 

 والمالٌة   

مصلحة 

 المنافع 

مصلحة 

 الصٌانة 

مصلحة 

 المناهج 

المصلحة 

 الاجتماعٌة 

مصلحة 

 المستخدمٌن 

مصلحة 

 المالٌة 

 bمصلحة 

31 

مصلحة 

 العبور 

مصلحة 

 الراتنج

مصلحة 

331  b   

 ملون 

مصلحة 

 البٌع 

مصلحة 

 الشراء 

مصلحة 

 النقل 

مصلحة 

تسٌٌر 

 المخزون 

مصلحة ما 

 بعد البٌع 

مصلحة 

البحث 

 والتطوٌر 

مصلحة 

مراقبة 

 المواد 

مراقبة 

المواد 

 الأولٌة 

  التخطيط ومراقبة التسيتَ والتنظيم  : مكتبالدصدر
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 :الوحدة في الدختلفة الدصالح وظائف و مهامثانيا: 
 حيث الأخرى، الدصالح بمسالعة للمركب الحسن السهر ىعل تتكفل للمؤسسة الأم الدصلحة ىي :الدديرية - 1 

 تعطي و الأختَة ىذه أعمال وتراقب الدصالح أعمال لستلف بتُ تنسق و العمل طرق تعطي و تنظم أنها
 .للمؤسسة العامة الحالة حول توضيحات

 : ب تتكفل حيث الدوائر معظم مع علاقة لذا :الآلي الإعلام مصلحة -2
 . الدعلوماتية طريق عن البيع فاتورة إخراج -
 .الغيار قطع الصنع، تامة الدواد الأولية، الدواد :حيث من الدخزون متابعة -
 .كمياتو تسجيل و الإنتاج متابعة -
 الإعلام طريق عن الدعلومات ىذه وتسجل الدنتجة، الدواد أو الأولية الدواد بتحليل يكون و الدخبر عمل متابعة -

 .الآلي
 وبسرعة وقت كل في الدعلومات إعطاء ىو الآلي بالإعلام العمل من الذدف و المحاسبة عمليات بكل التكفل -

 .تامتان ودقة
 الآلي، الإعلام أجهزة تريع لربط (intranet) لزلية شبكة توفر بالدؤسسة الآلي الإعلام مصلحة أن العلم مع

 .الدؤسسة ومصالح دوائر لستلف بتُ الدعلومات وتدفق
 :الأمن مصلحة  3-

 . وألعيتها الأختَة ىذه لدكانة العامة بالدديرية مباشرة تتصل وىي للمؤسسة الصناعي بالأمن تتكفل
 :والتنظيم والدراقبة التخطيط مكتب  4-

 : مهامو أىم بتُ من
 مستوى على الدوجودة الدوائر تريع نشاط وكذلك بالإنتاج الدتعلقة السنوية، الشهرية، اليومية، الدعلومات ترع -

 .الوحدة
 على بناء أكتوبر شهر من اعتبارا إعداده يتم والذي الدصالح تريع مع بالتنسيق السنوي الدخطط إعداد -

 .الدؤسسة إستًاتيجية إطار في العامة الدديرية لتحقيقها تسعى التي والأىداف السوق معطيات
 .الإنتاج دائرة خاصة الدوائر تريع مع والتنسيق للمؤسسة والضعف القوة نقاط تحليل -
 الدتعلقة النشاطات بكل الوحدة مستوى على الجودة مراسل يعتبر الذي رئيسو خلال من الدكتب يكلف -

 الدديرية في يكون الجودة مسؤول أن علما ، 2000 إصدار 9001 للإيزو الدولية والدواصفة الجودة بقضايا
 .الدؤسسة وحدات بكل الجودة عن الدسؤول وىو للمؤسسة الرئيسي للمقر العامة

 سياسة خلال ومن إستًاتيجيتها إطار في الدؤسسة دوائر لستلف مع بالتنسيق تحقيقها الدراد الأىداف مناقشة -
 :في تتمثل حيث بالدؤسسة الخاص الجودة دليل في الدوضحة الجودة

 .الدؤسسة منتجات ونوعية جودة ضمان* 
 .الدىن سوق في الريادة في البقاء* 
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 على الدؤسسة حصول بعد الطفضت والتي الدطابقة وعدم اللاجودة، وتكاليف الأولية الدواد عضيا  تقليص* 
 . الدؤسسة ومصالح الدوائر بكل الدوجودة الجودة دليل حسب الجودة إجراءات وتطبيق الشهادة

 .والإفريقي الدغاربي الدستوى على جديدة أسواق إلى الوصول ولةالز* 
 . السوق في الدؤسسة حصة عن عالدفا * 
 . والبيع العرض قوة زيادة* 
 :التجارية الدائرة -5

 :كالتالي ىي مصالح خمسة الدائرة ىذه تضم
 إعدادىا حتى وصولذا من إبتداءا الدستوردة بالدواد تهتم عنابة، ميناء مستوى على موجودة :العبور مصلحة -

 . للنقل
 .ة الدستور أو المحلية الأولية الدواد بنقل تهتم :النقل مصلحة - 
 أحسن في عملها إتدام في الدؤسسة في الأقسام بقية وتساعد التموين، عمليات بمختلف تهتم :الشراء مصلحة -

 الخاص تخطيطها التموين ولعمليات لشكنة، تكلفة بأقل جيدة نوعية ذات أولية بمواد التموين يتم إذ الظروف
 الدصلحة وتتبع الدشتًي، إلى البائع من الدلكية تحويل عملية الاستلام، شروط النوعية، الوقت، السعر، :في والدتمثل
 : التالية الدراحل

 .تلبيتها الدطلوب الحاجة معرفة* 
 .الخدمة أو الدنتج كمية و نوعية* 
 .وأكفاء مناسبتُ موردين عن البحث* 
 الوحدة في البيع وعملية الاقتصاديتُ، الدتعاملتُ مع الصفقات بإمضاء الدصلحة ىذه تقوم :البيع مصلحة -

 .الآلي بالإعلام والدراقبة الدستَة
 الدخزون، بتدني الإنذار وكذا الوحدة إلى و من والخارج الوارد الدخزون بتسيتَ تهتم :الدخزون تسينً مصلحة -

 .تلفها تجنب و الدخزنة الدواد في الأحسن التحكم طريق عن الأداء زيادة ىو العملية ىذه من والذدف
 :الدخبر دائرة -6
 الأولية الدواد مراقبة في يتمثل الأول دوره مركزي لسبر الدؤسسة وحدات من وحدة كل مستوى على يوجد  

 بعد وذلك الطلب، وصل حسب عليها والدتفق الدطلوبة للمواصفات والدطابقة النوعية حيث من والمحلية الدستوردة
 عملية تتم ثم الدخبر، منها يتأكد التي الدعايتَ من ترلة خلال من واختبارىا الدوردين من عينات على الحصول
 الدخبر يقوم الطلبية وصول بعد و والسعر، النوعية من كل أساس على التجارية الدائرة مع بالتنسيق الاختيار

 .مراقبة وصل رفقة الدخزون تسيتَ لدصلحة تسليمها قبل للمعايتَ الدطابقة من التأكد و الاختبار بإعادة
 :وىي مصالح أربع الدخبر دائرة تضم
 و للتجريب إخضاعها طريق عن الأولية الدواد جودة و نوعية بمراقبة تختص :الأولية الدواد مراقبة مصلحة* 

 .فيزيائيا و كيميائيا الدواد ىذه جودة و صلاحية من للتأكد الدراقبة
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 الدنتجات من جديدة أنوا إلى للوصول التجارب تتم كما تحسينها و الدعادلات بتطوير تهتم :التطوير مصلحة* 
 .جودة ذات
 على سواء دقيقة لدراقبة تخضع فإنها مصنعة النصف و الصنع تامة الدنتجات خروج بعد : الدراقبة مصلحة* 

 بإجراء ذلك و الدركزي، الدخبر في الدصلحة ىذه مستوى على أو الورشات في الدوجودة الفرعية الدخابر مستوى
 . الدنتج جودة و الإنتاج مقاييس احتًام من التأكد بغرض التجارب و الفحوصات

 لزاولة و مشاكلها على التعرف و الزبائن احتياجات متابعة على الدصلحة ىذه تسهر: البيع بعد ما مصلحة* 
 .الإنتاج عمليات بكل خاصة إشهارية تقنية بطاقات تقديم كذلك و للمؤسسة، جدد زبائن إلغاد
 :الإنتاج دائرة -7

 :كالتالي ىي و الإنتاج لرال في الوحدة قرارات تنفيذ مهمتها مصالح 4 من تتكون
 و الإنتاج، قرارات لتنفيذ بالتخطيط تقوم أعوان ثلاثة و رئيسها الدصلحة ىذه على يشرف :التخطيط مصلحة *

 اليومي الإنتاج معرفة أساسو على يتم الذي السنوي الدخطط أساس على تكون التي البرلرة طريق عن ذلك يكون
 والأقسام الإدارة مع بالتعاون البرلرة وتتم. الدىن من طن 8.5 ب اليومي الإنتاج حدد حيث الشهري، و

 من التقليص أقصاىا، إلى الإنتاج تكاليف تدنية الإنتاج، كميات تغطية :ىي ىامة أسس البرلرة لذذه و الأخرى
 .الدواد و الوقت من كل في الفاقد
 .إنتاج خطوط أربعة على تحتوي بحيث الأبيض الدىن إنتاج فيها يتم ورشة عن عبارة :أبيض 113 مصلحة *
 .إنتاج خطوط ستة على تحتوي بحيث الدلون الدىن بإنتاج تهتم :ملون 113 مصلحة* 
 وقد الداخلي الوحدة لاستهلاك تستعمل مصنعة نصف مادة وىو الراتنج بإنتاج تخصص :الراتنج مصلحة* 

 .التكاليف من الدؤسسة قللت وىدذا باىظة بأتذان تستورده كانت
 :الدىن لإنتاج خطوط 10 أىراس سوق بوحدة توجد و

 .الأبيض للدىن خطوط -04
 .الدلون للدىن خطوط -06

 .للتعليب خطوط 10 -
 .للراتنج خطوط -06
 :التقنية الدائرة -8

 و الأجهزة استغلال مراقبة كذلك و الإنتاجية، العملية مساندة في الدائرة لذذه الأساسية الدهمة تتمثل
 :ىي و مصالح 03 الدائرة ىذه تضم و اللازمة، الصيانة و الإصلاحات إعداد و الآلات

 اللازمة الدناىج توفتَ و بالصيانة الدتعلقة الفنية بالدراسات الدصلحة ىذه تختص :)الأساليب(  الدناىج مصلحة *
 .بالعمل فالتكليف الدعاينة بعملية القيام ثم عمل طلب تلقي يتم حيث الإنتاج، لعملية
 و الوحدة، مستوى على الدوجودة بالأجهزة الدتعلقة الدخططات و الوثائق تريع الدصلحة ىذه مستوى على يوجد
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 و الآلة على أجريت التي التدخلات تريع بو خاص ملف لو يكون ما عتاد على الصيانة أعمال بتنفيذ القيام عند
 .الوحدة مستوى على الدوجودة الغيار قطع و تارلؼها

 ىي و للوحدة الصغتَة الحاجيات تلبي فهي الورشات، مستوى على الصيانة بأعمال تهتم :الصيانة مصلحة *
 .للبضائع الإنتاج تقليل و الخسائر، و الإضافية التكاليف من تخفف كذلك

 الدياه و الباردة الدياه منها و الآلات لتسيتَ الضرورية الدنافع كل توفتَ عن الدسؤولة ىي و :الدنافع مصلحة *
 أعمال و منافع من إليو تحتاج ما بكل التقنية الدائرة إعلام عن مسؤولة تعتبر كما التهوية، و للشرب الصالحة
 الخاصة الآلات و للمعدات العقلاني و الأمثل استغلال أجل من و الإنتاجية، العملية توقف لتفادي الصيانة
 .بالصنع

 إذا ما و لذا الدالي الوضع معرفة لؽكن خلالذا فمن جدا بالغة ألعية الدائرة لذذه إن :الدالية و الإدارة دائرة -9
 :التالية الدصالح الدائرة ىذه تضم و لا، أم أرباحا حققت

 :التالية الدهام خلال من الوحدة عمال بجميع تهتم :الدستخدمنٌ مصلحة *
 .للمؤسسة التنظيمي الدخطط حسب العمال توظيف -
 .الوفاة أو كالطرد أخرى حالات في أو للوحدة التابع الدصالح تريع طرف من الدقدمة التًقية اقتًاحات دراسة -
 .الدهنية الخبرة منحة تقديم خلال من للعامل الدهنية الحياة تطور و الغياب متابعة -
 :كالتالي الوحدة في العمال عيوز  و ملفاتهم حفظ مع شهريا العمال أجور متابعة -
 من غتَىا و الأدوية و الغذائية الوجبات ناحية من العمال شؤون بمتابعة تقوم :الاجتماعية الشؤون مصلحة* 

 و الاجتماعية الدلفات تتابع كذلك و تكلفة، بأقل الدواد ىذه فيها باع ت التي الاستهلاكية التعاضدية خلال
 .العمل حوادث

 العمليات تريع يسجل الذي العامة المحاسبة عفر  و الدصلحة رئيس من تتكون :الدالية و المحاسبة مصلحة *
 .إلخ ...الزبائن و الدوردين ملفات متابعة و الرواتب و الأجور و البيع و بالشراء الخاصة

 ووصل الطلبية وصل و الفاتورة من الدتكون و بالتسديد الخاص الدلف مراقبة مهامو أىم فمن الدالية عفر  أما
 إلصاز شهادة من يتكون فالدلف للخدمات بالنسبة أما الشراء، أو البيع لعمليات بالنسبة التسديد وصل الاستلام،

 ملف مراقبة و البنكية الدقاربات إعداد على الدالية فر يعمل كما التسديد، ووصل الطلبية ووصل الخدمة
 الدتعلقة العمليات إلى بالإضافة الدواد، بشراء الدتعلقة العمليات فيسجل الاستثمارات و الدواد عفر  أما الصندوق،

 .الخدمات بمختلف
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 الثاني: تصميم الدراسة الديدانية. الدبحث

 صميم الدنهجي للدراسة الديدانيةتال :الدطلب الأول

 أولا: لرتمع الدراسة

عمل الديداني واجراءات التتمثل الخطوة الأولى في إجراءات الدراسة الديدانية في تحديد المجتمع الإحصائي 

الأسلوب النسب للدراسة الديدانية ىو أسلوب ووفقا لطبيعة الدراسة التي تهتم ، فإن  الذي تم في ارض الواقع،

 تدكنهن من ذلك. ات البحث الدتاحة للطالباتيأن امكانحيث  الدعاينة

، وفي ىذه الدؤسسة الوطنية للدىن _ وحدة سوق أىراس _استهداف الدعاينة منهج وفق الدراسة  تقتضي

 قسم التسويق.الحالة فإن وحدة الاستقصاء ىي 

 الدراسة:ثانيا: حجم لرتمع 

يتمثل لرتمع الدراسة في لرموعة من الدوظفتُ ورؤساء مصالح لوحدة الدىن لولاية سوق أىراس والبالغ عددىم   

 فردا . 35

 عدد الاستمارات الصالحة للتحليل:ثالثا: 

استمارة بحث لأفراد المجتمع الاحصائي الدستهدف،  35 الدعاينة قامت الطالبتتُ بإرسال بالنسبة لإجراءات

بوحدات استًجاع كل الاستمارة لشلوءة تم الاتصال التخوف من عدم ، و بسبب الدعاينةتداشيا مع منهج وذلك 

استًجاع كل رحلة ىذه الدتدخض عن أكثر من مرة. كما تم استهداف كل لريب بشكل مباشر.  الاستقصاء

الدوزعة؛ وفي مرحلة لاحقة و بعد التحقق من كل استمارة على حدى كل الاستمارات   علىصول الاستمارات لح

 والجدول .أسئلتهاعن بعض  الإجابة إلعالو أاستمارات غتَ صالحة للتحليل بسبب النقص  05تبتُ لنا وجود 

 يلخص نتيجة ىاتتُ الدرحلتتُ.
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 الاستمارات الصالحة للتحليلعدد  : 09الجدول رقم
 الاستمارات الصالحة للتحليل  الاستمارات الدسترجعة الاستمارات الدوزعة الدؤسسة

 30 30 35 وحدة الدىن _ سوق أىراس _
 30 30 35 المجموع

 الطالبتتُ إعداد من الدصدر:

نسبة استًداد الاستمارات الصالحة للتحليل كانت كبتَة و كافية جدا للوثوق بالنتائج لؽكن القول أن 

 .الإحصائيةالدمكن تحصيلها من عمليات الدعالجة 

 : أداة جمع البيانات الأولية وأساليب تحليلهاالدطلب الثاني

 أولا: أداة جمع البيانات )الاستمارة(:

الاستمارة أداة القياس الأساسية في ىذه الدراسة حيث تم تصميمها وتطويرىا بناءا على أدبيات  تدثل

 ونتائج الدراسات السابقة ذات الصلة بالدوضوع، وتضم ثلاث لزاور رئيسية وقد تم اختيارىا وتجريبها قبل تطبيقها.

 صيغت ورتبت أسئلة الاستمارة في ثلاث لزاور رئيسية تدثلت في:

، الوظيفي الدستوى)الجنس، العمر، الدستوى التعليمي، المجيبتُالمحور الأول معلومات وصفية لخصائص تضمن  -

 ؛(الخبرة

 ستًاتيجي التحليلي؛المحور الثاني الفقرات الدتعلقة بالتوجو الا ضم -

الربحية، رضا الزبائن( )الحصة السوقية،  الفقرات الدتعلقة بالأداء التسويقي لرموعة من احتوى المحور الثالث على -

 حيث كل فقرة تضم لرموعة من العبارات التي تقيس عنصرا من العناصر السابقة؛

 ثانيا: صدق الاستمارة وثباتها:

( لقياس مدى صدقية CronbachAlpha) خستخدام معامل ألفا كرونبا تم قياس صدق وثبات الاستمارة با

)اختبار الدعنوية( واحدا من الاختبارات الإحصائية الذامة للتأكد  خالدراسة حيث يعتبر اختبار كرونبا اعتماد نتائج 

وفيما يلي  .Alpha=0.952ستمارة البحث ككل )لا خمارة، وقد بلغ معامل ألفا كرونبا من ثبات درجات الاست

 .خكرونبا   ألفاجدول حساب 
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 خكرونبا  ألفا معامل قيمة:  10 الجدول رقم
 درجة الثبات 

Alpha Cronbach's 

 خكرونبا   ألفا
N of Items 

 عدد الدفردات
0.980 29 

 SPSS.20إعداد الطالبتتُ اعتمادا على لسرجات برنامج  الدصدر:

 ثالثا: أدوات وأساليب تحليل البيانات الأولية:

الحزمة الإحصائية لتحليل البيانات وإخضاعها لدختلف عمليات الدعالجة الإحصائية تم استخدام برنامج 

، وىو الأداة الأساسية للتحليل حيث يتيح ىذا البرنامج رزمة (1)(SPSS.20)للعلوم الاجتماعية في نسختو العشرين

واسعة من الأساليب الإحصائية التي تستخدم في تحليل ومعالجة البيانات الأولية، كما يتيح إمكانية استخدام 

 لية وفي زمن قياسي.الدؤشرات والدقاييس الإحصائية بدقة عا

التكرار، التحليل الوصفي الدتمثلة في :  أساليببالنسبة لأساليب التحليل الاحصائي فقد تم الاعتماد على 

               نا اختبار العلاقة من خلال حساب معامل الارتباط. ، الدتوسط الحسابي، الالضراف الدعياري. كما طبقالدئوية ةلنسبا

: وذلكك لاختبكار مكدى موثوقيكة أداة تركع البيكانات الدسكتخدمة )الاسكتبيان( كررو نبرا معامل الثبات ألفا   .1
 في قياس الدتغتَات التي اشتملت عليها الدراسة؛

 .نات الشخصية لأفراد عينة الدراسةلبيابا الإحصائيوصف لل التكرارات والنسب الدئوية: .2
عددىا؛ فهو يعبر عن ىو لرموع القيم مقسم على و وىو أحد مقاييس النزعة الدركزية الدتوسط الحسابي: .3

درجات الدعطاة لبدائل لدقياس لتبعا ل (درجات05-01من )تدركز إجابات العينة حول قيمة معينة وتكون لزصورة 
 .ليكارت الدستخدم في الاستبيان

وىو مقيكاس مكن مقكاييس التشكتت، يسكتخدم لقيكاس وبيكان تشكتت إجكابات مفكردات  الانحراف الدعياري: .4
 .  عينة الدراسة حول وسطها الحسابي

لتحديككد  مككدى وجككود اختلافككات في اجككابات العينككة بالنسككبة للمتوسككط  ( لعينررة واحرردةT-TEST) اختبررار ت .5
 ( .3القيمة  يأخذالدعتمد حسب سلم ليكارت الخماسي )والذي 

لكشككف ودراسككة مككدى وجككود فككروق ذات دلالككة إحصككائية في إجككابات الدسككتجوبتُ لضككو  مسررتقلتنٌ ولعينتررنٌ
 مدى إدراكهم لتطبيق التوجو الاستًاتيجي التحليلي تعزى للبيانات الشخصية )الجنس(.

                                                           
(1 )

 Statistical Package for Social Sciences (SPSS.20).  
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لكشكككف ودراسكككة مكككدى وجكككود فكككروق ذات دلالكككة  (One-way ANOVA) الأحرررادي التبررراين اختبارتحليرررل.6
الدسككتجوبتُ لضككو مككدى ادراكهككم لتطبيككق وتككوفر متغككتَات الدراسككة تعككزى للبيككانات الشخصككية )  إحصككائية في إجككابات 

 (.العمر، الدستوى التعليمي، الفئة الاجتماعية و الدهنية
لتحليل العلاقة الارتباطيكة بكتُ الدتغكتَ التكابع)الأداء (: Semple Regressionanalysis.تحليل الانحدار البسيط)7

 والدتغتَ الدستقل)التوجو الاستًاتيجي التحليلي(.التسويقي( 

:عرض وتحليل نتائج الاستبيان واختبار فرضيات الدراسة: الدبحث الثالث  

يتضمن ىذا الدبحث تحليل البيانات الأولية لاستمارة البحث حيث خصصنا الدطلب الأول لوصف خصائص 

ولنا فيو ، أما بالنسبة للمطلب الثالث تناالاستًاتيجي التحليليلعبارات التوجو ، والدطلب الثاني خصصناه المجيبتُ

 فقرات الأداء التسويقي) الحصة السوقية، الربحية ، رضا الزبائن(.

 المجيبالدطلب الأول:  وصف خصائص 

 فيما يلي: الدستجوبتُتتمثل خصائص 

 وفقا للجنس:  المجيبنٌتوزيع  -1

 الددروسة إلى كلا الجنستُ الإناث والذكور كما في الجدول الدوالي. المجيبتُيتوزع 

 حسب الجنس. المجيبتُتوزيع : 11الجدول رقم 

 %النسبة التكرار البيان
النسبة 
 الفعلية

النسبة 
 الدتراكمة

 الجنس
 30,0 30,0 30,0 9 كرذ 

 100,0 70,0 70,0 21 أنثى
  100,0 100,0 30 المجموع

 spss.v20من إعداد الطالبتان اعتمادا على لسرجات برنامج  الدصدر:

 09من عدد الإناث، إذ بلغ عدد الذكور أقلمن خلال الجدول والتمثيل البياني نلاحظ أن عدد الذكور 

 ٪،وبالتالي نفسر أن أغلبية الدوظفتُ في ىذه  70أنثى وذلك بنسبة  21٪ بينما بلغ عدد الإناث 30ذكر بنسبة 
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 .الإناثىم من لزل الدراسة  ةالدؤسس

 رسم بياني يوضح النسبة الدئوية لدتغتَ الجنس لعينة الدراسة.: 09الشكل رقم 

 
 spssو EXCEL: من إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على لسرجات برنالري الدصدر

 حسب العمر : المجيبنٌتوزيع  -2

 كما يوضحو الجدول التالي:  سنة50أكثر من و سنة 30أقل من الددروسة ما بتُ  المجيبتُينحصر سن 

 حسب العمر المجيبتُتوزيع  :12مدول رقالج
 النسبة الدتراكمة النسبة الفعلية %النسبة  التكرار البيان

 العمر

 36,7 36,7 36,7 11 سنة 30 من أقل
 86,7 50,0 50,0 15 سنة 50و 30 مابتُ

 100,0 13,3 13,3 4 سنة 50 أكثرمن
  100,0 100,0 30 المجموع

 SPSS.V20من إعداد الطالبتان اعتمادا على لسرجات  الدصدر:

الأكثر تكرار  مة إلى ثلاث فئات حيث كانت الفئةمقس فئة الدستجوبتُنلاحظ من خلال ما سبق أن 

وقد بلغ  سنة30فئة أقل من ٪،أما الفئة الثانية فهي من   50بنسبة15ا سنة وعدد تكراراته50و  30ما بتُ 

سنة والتي كان 50ة الثالث والأختَة فشملت الأفراد أكثر من ٪،وأما الفئ36,7وذلك بنسبة11عدد تكراراتها

 ٪ .13,3بنسبة  4عدد تكراراتها 
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 رسم بياني يوضح النسبة الدئوية لدتغتَ العمر لعينة الدراسة.: 10الشكل رقم

                                 
 SPSSو EXCEL: من إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على لسرجات برنالري الدصدر

 حسب الدستوى التعليمي : المجيبنٌتوزيع  -3

 وفقا لدستواىم التعليمي. المجيبتُفيما يلي نعرض توزيع 

 SPSS.V20من إعداد الطالبتان اعتمادا على لسرجات برنامج الدصدر:

 

الجامعي، الثانوي، دراسات أربعة مستويات تدثلت في الدستوى)إلى  للمجيبتُينقسم الدستوى التعليمي  

% تليها ثانوي بنسبة 43,3حيث تحصلت فئة جامعي على أعلى نسبة قدرت ب.عليا، مستوى مهتٍ(

 %.16,7%، تليها كل من فئة دراسات عليا ومستوى مهتٍ بنسبة 23,3
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  توزيع أفراد العينة حسب متغنً العمر

 سنة 30أقل من 

 سنة50و30ما بٌن 

 سنة50أكثر من 

 وفقا للمستوى التعليمي المجيبتُتوزيع : 13جدول رقم

 الدتراكمة النسبة النسبة الفعلية %النسبة  التكرار البيان

مستوى 

 التعليم

 23,3 23,3 23,3 7 ثانوي
 66,7 43,3 43,3 13 جامعي
 83,3 16,7 16,7 5 عليا دراسات
 100,0 16,7 16,7 5 مهتٍ مستوى

  100,0 100,0 30 المجموع
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 الدئوية لدتغتَ الدستوى التعليمي لعينة الدراسة. رسم بياني يوضح النسبة: 11الشكل رقم

                     
 EXCEL. SPSS: من إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على لسرجات برنالريالدصدر

 الوظيفي ستوىوفقا للم بنٌيالمجتوزيع  -4

 المجيبتُ وفقا لدناصبهم الوظيفية. الجدول الدوالي يبتُ توزيع

 الوظيفي للمستوى وفقا المجيبتُتوزيع : 14مدول رقالج

 النسبة الدتراكمة النسبة الفعلية %النسبة  التكرار البيان

الدستوى 

 الوظيفي

 13,3 13,3 13,3 4 مصلحة رئيس

 100,0 86,7 86,7 26 موظف

  100,0 100,0 30 المجموع

 SPSS.V20إعداد الطالبتان اعتمادا على لسرجات منالدصدر:

موزعتُ على رؤساء مصالح وموظفي الدؤسسة لزل الدستجوبتُ  فرادالألنا الجدول السابق أن  وضحي

 .٪86.7مستشارين بنسبة  26بلغ عدد تكراراتهم موظفتُ حيث ىم  المجيبتُحيث نلاحظ أن أغلب  ،الدراسة
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رسم بياني يوضح النسبة الدئوية لدتغتَ الدستوى الدهتٍ.       :12الشكل رقم  

                   
 SPSSو EXCEL برنالري: من إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على لسرجات الدصدر

 توزيع المجيبنٌ وفقا لددة الخبرة الدهنية: -5

 الجدول الدوالي يبتُ توزيع المجيبتُ وفقا لددة الخبرة الدهنية.

 الددة الخبرة الدهنية توزيع المجيبتُ وفق:  15الجدول رقم

 النسبة الدتراكمة النسبة الفعلية %النسبة  التكرار البيان

 الخبرة الدهنية

 30,0 30,0 30,0 9 سنوات 5 أقلمن
 73,3 43,3 43,3 13 سنوات 10و 5 بتُ ما

 100,0 26,7 26,7 8 سنوات 10 من أكثر

  100,0 100,0 30 المجموع

 SPSS.V20إعداد الطالبتان اعتمادا على لسرجات منالدصدر:

 10و 05من خلال الجدول أعلاه، يتضح لنا فيما يتعلق بالخبرة الدهنية فقد كانت أعلى نسبة ىي فئة ما بتُ 

%، وىذا يعتبر أمر إلغابي للمؤسسة لأن ىذه النسبة مهمة جدا ومن الدمكن أن 43,3سنوات بنسبة بلغت 

% ثم تليها فئة أكثر 30نوات بنسبة س 05تشكل رصيدا معرفيا ومهنيا تعتمد عليو الدؤسسة، تليها فئة أقل من 

%، وىذا ما يؤكد أن غالبية الأفراد الدستجوبتُ لديهم دراية ونظرة عميقة عن 26,7سنوات بنسبة  10من 

 .الدؤسسة ولستلف أنشطتها استًاتيجية

13% 

87% 

0% 

 خصائص عينة الدراسة حسب الدستوى الدهني 
 موظف رئٌس مصلحة 
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 رسم بياني يوضح النسبة الدئوية لدتغتَ الخبرة الدهنية لدتغتَ الدراسة .: 13الشكل رقم

                             
 SPSSو EXCEL : من إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على لسرجات برنالريالدصدر

 التوجو الاستراتيجي للمؤسسةعرض و تحليل بيانات لثاني: الدطلب ا

الحسابية لدعرفة ألعية التوجو الاستًاتيجي في الدؤسسة الوطنية للدىن وحد سوق اىراس، قمنا باستخدام الدتوسطات 

والالضرافات الدعيارية، بهدف الإجابة عن أسئلة الدراسة ومعرفة الألعية النسبية لكل فقرة، وتم اعتماد الدقياس التالي 

 في تحديد الألعية النسبية:

 الدقياس الذي لػدد الألعية النسبية:  16الجدول رقم

 الأهمية النسبية الوسط الحسابي

 معدومة 1.80إلى01من

 ضعيفة 2.61إلى1.81من

 متوسطة 3.42إلى2.62من

 عالية 4.23إلى3.43من

 عالية جدا فأكثر4.24من

 من إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على الدراجع السابقةالدصدر: 

الدراسة حيث تم  ةؤسسمستوى التوجو الاستًاتيجي لدالخاصة بتقييم  الأفكاريعرض الجدول الآتي العبارات و 

 كما يلي.  لرتمعة في جدول واحد الأفكارىذه  إدراج

0 20 40 60

 سنوات  5أقل من 

 سنوات  10و 5ما بٌن 

 سنوات  10أكثر من 

 سنوات الخبرة 

   توزيع أفراد العينة حسب متغنًالخبرة الدهنية
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 التوجو الاستًاتيجي للمؤسسة التحليل الإحصائي لبيانات: 17 الجدول رقم  

 الدتوسط N العبارة الرمز
الانحراف 
 الدعياري

V1 .1,245 3,37 30 لدى مؤسسة الدىن أىداف وغايات استًاتيجية مكتوبة 
V2  1,177 3,17 30 .الاستًاتيجيةتريع عمال الدؤسسة على دراية برؤيتها 
V3 .1,165 3,23 30 لدى الدؤسسة رسالة واضحة ومكتوبة 
V4 .1,332 3,47 30 تتميز أىداف الدؤسسة بالدقة والوضوح 
V5 .1,196 3,47 30 أىداف الدؤسسة واقعية 
V6 .1,081 3,27 30 تنبثق الأىداف من رؤية ورسالة الدنظمة 
V7  1,098 3,63 30 العليا والدرؤوستُ قوية.العلاقة بتُ الإدارة 
V8 .1,129 4,03 30 تولي الدؤسسة اىتماما كبتَا لسمعتها 
V9 .0,938 3,50 30 لدى موظفي مؤسسة الدىن ثقافة التوجو الاستًاتيجي 

V10  يوجد بالدؤسسة نظام متكامل وديناميكي يساعد على تطبيق التحليل
 الاستًاتيجي.

30 3,50 0,938 

V11 
تعمل الدؤسسة على التحديد الدقيق لجوانب القوة والضعف لبيئتها 

 الداخلية.
30 3,73 0,828 

V12 
تعمل الدؤسسة على التحليل الدقيق للفرص الدتاحة والتهديدات 

 0,964 3,63 30 الدوجودة في البيئة الخارجية.

V13 
الدؤسسة جوانب قوتها وجوانب ضعفها الناتجة من بيئتها  تطابق

الداخلية مع الفرص والتهديدات في البيئة الخارجية فيما يعرف 
 (.SWOTبتحليل)

30 3,70 0,837 

V14  يساىم التحليل الاستًاتيجي في ابتكار طرق وأساليب جديدة للتميز
 في السوق تختلف عن الدنافستُ.

30 3,53 0,973 

V15 
يساعد التحليل الاستًاتيجي في اكتساب مزايا تنافسية تنعكس على 

 أدائها التسويقي.
30 3,73 ,868 

V16 
يساىم التحليل الاستًاتيجي في تحقيق رضا العملاء نتيجة تعاملهم مع 

 1,242 3,90 30 الدؤسسة.

V17 
بيئة العمل داخل الدؤسسة تساعد في تنفيذ التوجو الاستًاتيجي بكب 

 877, 3,70 30 سهولة.
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V18 .1,042 3,47 30 الذيكل التنظيمي ملائم في تنفيذ خطط التوجو الاستًاتيجي 
V19 .1,040 3,57 30 لدى مؤسسة الدىن جهاز للرقابة على الأداء التسويقي 

 SPSS.V20من إعداد الطالبتان اعتمادا على لسرجات برنامج الدصدر:

لؽثل التوجو الاستًاتيجي في الدؤسسة الوطنية للدىن وحدة سوق أىراس لاحظ من بيانات الجدول السابق الذي ن
 (.4.03_ 3.17أن الدتوسطات لذذا الدتغتَ تراوحت بتُ )

 ( وىو أعلى4.03فقد جاءت في الدرتبة الأولى فقرة" تولي الدؤسسة اىتماما كبتَا لسمعتها" بمتوسط حسابي)
(، لشا يدل على حرص ألعية حرص الدؤسسة على سعيها لكسب 1.129متوسط حسابي بالضراف معياري)

"تريع عمال الدؤسسة على دراية برؤيتها  فيما حصلت الفقرة، من أجل كسب ثقة العملاء السمعة الجيدة دائما
لعية التوجو الاستًاتيجي ( . وبشكل عام تبتُ أن مستوى أ3.17الاستًاتيجية" على أقل متوسط حسابي قدر ب)

 عالية. من متوسطة الى لو ألعيةفي مؤسسة الدىن 

 : عرض و تحليل بيانات الأداء التسويقيلثالثا طلبالد
  :الحصة السوقية مؤشر :أولا

 مؤشر الحصة السوقيةالتحليل الإحصائي لبيانات : 18 الجدول رقم
الانحراف  الدتوسط N العبارات الرمز

 الدعياري

S20  تعتمد الدؤسسة على الحصة السوقية كمؤشر في تقييم الأداء
 1,008 3,87 30 التسويقي.

S21  تسعى الدؤسسة باستمرار على الحفاظ على حصتها السوقية
 وتوسيعها.

30 3,87 0,900 

S22  يتم قياس الحصة السوقية باستمرار ومقارنة النتائج مع
 السنوات السابقة.

30 3,80 1,031 

 SPSS.V20من إعداد الطالبتان اعتمادا على لسرجات برنامج الدصدر:

جاءت قوية تتجاوز  مؤشر الحصة السوقيةكل قيم عبارات نلاحظ من بيانات الجدول السابق أن  

وىذا يدل على حرص الدؤسسة على زيادة حصصها السوقية دائما وتوسيعها حيث  3.80متوسطاتها الحسابية 

 والحفاظ عليها.
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 :الربحية مؤشر ثانيا، 
 مؤشر الربحيةالتحليل الإحصائي لبيانات : 19الجدول رقم

 الدتوسط N العبارات الرمز
الانحراف 
 الدعياري

P23 
تسعى الدؤسسة باستمرار إلى زيادة أرباحها من خلال الأداء الجيد 

 1,008 3,87 30 لأنشطتها التسويقية.

P24 1,129 3,63 30 كونها متميزة عن منافسيها بأدائها التسويقي.  أرباح الدؤسسة تنبع من 
P25 .1,104 3,77 30 تنمو أرباح الدؤسسة من سنة لأخرى 

 SPSS.V20من إعداد الطالبتان اعتمادا على لسرجات برنامج الدصدر:

 

 

من خلال بيانات الجدول السابق أن درجة الألعية في تحليل عبارات مؤشر الربحية كانت عالية وىذا لأنها  نلاحظ
وىذا يدل على أن الدؤسسة طموحة لزيادة أرباحها باستمرار والتميز على  3.87_ 3.63تتًاوح ما بتُ 

 منافسيها.

  مؤشر رضا الزبائن : ثالثا
 مؤشر رضا الزبائنالتحليل الإحصائي لبيانات : 20الجدول رقم

 الدتوسط N العبارات الرمز
الانحراف 
 الدعياري

S26 .1,322 3,33 30 الدؤسسة يقظة دائما لمحاولة فهم متطلبات الزبائن 
S27 .1,279 3,53 30 ترى الدؤسسة أن إرضاء الزبون وإسعاده أولوية لذا 
S28 1,358 3,47 30 الزبائن ورغباتهم. تتفق تصاميم الدنتجات مع احتياجات 

S29  تعدل الدؤسسة الخطط التي تضعها نزولا عند رغبات الزبائن
 ومتطلباتهم.

30 3,50 1,408 

 SPSS.V20: من إعداد الطالبتان اعتمادا على لسرجات برنامجالدصدر

وىذا من خلال نسبة نوعا ما  كانت عاليةدول السابق أن الألعية النسبية  لجنلاحظ من بيانات ا

 . لإرضاء الزبائن وتوفتَ رغباتهملشا يدل على أن الدؤسسة تسعى  3.53إلى  3.33الدتوسطات التي تتًاوح ما بتُ 
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 اختبار صحة فرضيات البحث واستخلاص النتائج: الدطلب الرابع

الاستًاتيجي التحليلي في  لطتبر في ىذا الدطلب النموذج الدقتًح في الإطار الدنهجي للدراسة حول أثر التوجو  
 :الاساسية التالية لتسويقي من خلال اختبار الفرضياتتحستُ الأداء ا

 اختبار صحة الفرضية الأولى:
 
 
 

H0 : ةستوى الدعنويعند مالتحليلي  يالاستًاتيجلا تتبتٌ وحدة الدىن بولاية سوق أىراس التوجو(0.05=α.) 
H1 :ستوى يجي التحليلي بدرجة عالية عند متتبتٌ وحدة الدىن بولاية سوق أىراس التوجو الاستًات
 (.α=0.05)ةالدعنوي

(، حيث نقبل ONE SIMPLE TEST Tالواحدة)  لعينةل Tلاختبار صحة ىذه الفرضية نستخدم اختبار  
مستوى  اذا كان H0ونرفض الفرضية العدمية  0.05ستوى الدعنوية أكبر من م اذا كان H0الفرضية العدمية
 .0.05الدعنوية أقل من 

 يوضح الجدول أدناه نتائج الاختبار.
 للعينة الواحدة Tاختبار : 21الجدول رقم

عدد درجات  المحسوبةTمة قي الدتغنً
    DDL الحرية

 SIGمستوى الدعنوية

التوجو الاستًاتيجي 
 التحليلي

22.423 29 0.000 

 spss  من إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على نتائج الدصدر:

وىو  0.00و مستوى الدعنوية ىو  22.423المحسوبة بلغت  Tتائج المحصل عليها نلاحظ ان قيمةمن خلال ن   
  . 0.05أقل من 

 
 
 
 

تتبنى وحدة الدىن بولاية سوق أىراس التوجو الاستراتيجي التحليلي عند مستوى 
 .α=0.05الدعنوية
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 اختبار صحة الفرضية الثانية:

 

 

 

لاختبار صحة الفرضية يتم تطبيق اختبار علاقة الارتباط بتُ التوجو الاستًاتيجي للمؤسسة و الدؤشرات الثلاث 

وقد تم اختيار حساب علاقة الارتباط  للأداء التسويقي من خلال حساب معامل الارتباط لسبتَمان.

باعتباره الاختبار الأنسب في ىذه الحالة، ويكون حساب معاملات الارتباط بتُ الدتغتَ (Spearmanلسبتَمان)

الدستقل )مقاس بمتغتَ واحد( والدتغتَ التابع )مقاس بثلاث مؤشرات (، وىو ما يسمح لنا بتحديد طبيعة العلاقة 

 فيما يلي نتائج ىذه العملية:واتجاىها وشدتها، و 

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ مستوى التوجو الاستًاتيجي و مؤشرات الأداء لا H0):) الفرضية الصفرية

 (.0.05التسويقي لدؤسسة الدراسة عند مستوى معنوية )

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ مستوى التوجو الاستًاتيجي و مؤشرات الأداء :  (H1 )الفرضية البديلة

 .(0.05وى معنوية )التسويقي لدؤسسة الدراسة عند مست

 

 

 

العدمي ونقبل الفرضية الأساسية الأولى التي تنص على أن وحدة الدىن بولاية نرفض الفرض 
 .α=0.05سوق أىراس تتبنى التوجو الاستراتيجي التحليلي عند الدستوى الدعنوي

مؤسسة توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بنٌ التوجو الاستراتيجي ومؤشرات الأداء التسويقي في 
 .α=0.05الدىن وحدة سوق أىراس عند الدستوى الدعنوي
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 : حساب معاملات الارتباط لسبتَمان بتُ التوجو الاستًاتيجي و مؤشرات الأداء التسويقي 22الجدول رقم
 Vالتوجو الاستراتيجي البيان مؤشرات الأداء التسويقي

Mمؤشر الحصة السوقية 
 **0,524 معامل الارتباط

 0,001 الدلالة
N30 العدد 

P مؤشر الربحية 
 **0,620 معامل الارتباط

 0,000 الدلالة
N30 العدد 

S مؤشر رضا الزبائن 
 **0,725 معامل الارتباط

 0,000 الدلالة
N30 العدد 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed). 

 SPSS.20: إعدادا لطالبتتُ بالاعتماد على لسرجات برنامج الدصدر

لبيانات الجدول السابق يكتشف للوىلة الأولى وجود علاقة ارتباط طردية قوية )عند مستوى معنوية الدلاحظ 

التوجو الاستًاتيجي للمؤسسة ومؤشرات أدائها التسويقي الثلاث )الحصة السوقية، الربحية، رضا  ( بت0.05ُ

 ، وذلك باعتبار تحقق الشروط التالية:الزبائن(

بتُ متغتَي  علاقة تناسب طردي في اتجاه واحداط موجبة، أي أنها تعبر عن جاءت كل قيم معاملات الارتب -

 الدراسة. 

علاقة ، أي أنها تعبر عن  0.35،+1+نلاحظ أن كل قيم معاملات الارتباط كانت قوية تنتمي إلى المجال -

 بتُ أبعاد الدتغتَ التابع و الدتغتَ الدستقل. قوية في اتجاه واحد

عند  دالةبتُ التوجو الاستًاتيجي و الأداء التسويقي لدؤسسة الدراسة  الدوجبة القوية علاقات الارتباطتعتبر  -

، وذلك بالنظر إلى قيم الدلالة الثنائية الدبينة في الجدول والتي كانت كلها أقل من (=0.01مستوى معنوية )

 .قيمة 
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 اختبار صحة الفرضية الثالثة:

 
 
 
 
 
 

بتُ متوسطات 0.05 الدعنويةات دلالة إحصائية عند مستوى لا توجد فروق ذ( :H0الفرضية الصفرية) 
ى إلى السمات الشخصية والوظيفية) الجنس/ العمر/ ز تعإجابات الدبحوثتُ حول التوجو الاستًاتيجي التحليلي 

 دراسي/ الدستوى الوظيفي/الخبرة(.الدستوى ال
بتُ متوسطات اجابات  0.05توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى دلالة ( :H1الفرضية البديلة) 

الدستجوبتُ حول التوجو الاستًاتيجي التحليلي والأداء التسويقي تعزى إلى الدتغتَات الشخصية) الجنس/ العمر/ 
 التعليم/ الوظيفة/ الخبرة(.

( لدراسة مدى وجود فروق ذات دلالة ONE-WAY ANOVAتم استخدام اختبار تحليل التباين الأحادي) 
احصائية في اجابات الدستجوبتُ حول اثر التوجو الاستًاتيجي التحليلي على الأداء التسويقي تعزى إلى الدتغتَات 

 (.. الخبرة5. الوظيفة، 4. التعليم، 3. العمر، 2. الجنس، 1الشخصية:)
  (تم استخدام اختبارT  )ُراسة مدى وجود فروق ذات دلالة إحصائية في لكشف ودمستقلتتُ  لعينتت

 اجابات الدستجوبتُ لضو أثر التوجو الاستًاتيجي التحليلي على الأداء التسويقي تعزى إلى متغتَ الجنس.
 

 

 

بنٌ متوسطات إجابات الدبحوثنٌ حول  α=0.05"توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدعنوية
التوجو الاستراتيجي التحليلي تعزى إلى السمات الشخصية والوظيفية)الجنس/العمر/ الدستوى الدراسي/ 

 وى الوظيفي/الخبرة(".الدست

ما يستكشف من نتائج الجدول السابق تأكيد وجود علاقة ارتباط قوية بتُ الدتغتَ الدستقل والدتغتَ التابع، وىذا 
توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بنٌ ما يؤدي بنا إلى إثبات الفرضية الرئيسية الثانية للبحث التي مفادىا:" 

 α=0.05لدؤسسة الدراسة عند مستوى معنويةمستوى التوجو الاستراتيجي ومؤشرات الأداء التسويقي 
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بتُ الدتوسطات في آراء الدستجوبتُ  نتائج اختبار  ونتائج تحليل التباين الأحادي لتحديد الفروق: 23لجدول رقم
لضو التوجو الاستًاتيجي التحليلي والأداء التسويقي تعزى غلى الدتغتَات الشخصية)العمر، الدستوى التعليمي، 

 الدستوى الوظيفي، الخبرة(
لعينتتُ  Tإختبار  

 مستقلتتُ 
   ANOVA تحليل التباين الأحادي اختبار

 الخبرة  الدستوى الوظيفي  الدستوى التعليمي العمر الجنس
T-test  Sig F-test  Sig F-test Sig F-test Sig F-test Sig 

الأول المحور 
التوجو 

الاستًاتيجي 
 التحليلي

-
2.357 

0.025 0.549 0.584 1.015 0.402 0.277  0.603 3.383 0.049 

 spssمن إعداد الطالبتتُ بالاعتماد على نتائج  الدصدر:

 

( وىي 0.025( والقيمة الاحتمالية )  2.357-المحسوبة بلغت) ( Tة)ن قيملصد أ :الجنسحسب متغنً _ 
توجد اختلافات في آراء واتجاىات أفراد توجد فروق دالة إحصائيا أي  ومو  0.05من مستوى الدلالة  اصغر

 العينة الدستجوبنٌ حسب متغنً الجنس) ذكور، إناث( نحو التوجو الاستراتيجي التحليلي.
( وىي أكبر من  0.584( والقيمة الاحتمالية )0.549( المحسوبة بلغت) Fقيمة )  حسب متغنً العمر:_

ومنو لا توجد فروق دالة إحصائيان في آراء واتجاىات أفراد العينة الدستجوبنٌ بنٌ  0.05مستوى الدلالة 
 ..فئات متغنً السن نحو التوجو الاستراتيجي التحليلي

( وىي أكبر 0.402) الاحتماليةوالقيمة 1.015ت المحسوبة بلغ F: قيمةالتعليمي_ حسب متغنً الدستوى 
لا توجد فروق دالة إحصائيا، في آراء واتجاىات أفراد العينة الدستجوبنٌ ومنو  0.05من مستوى الدلالة 

 .حسب متغنً الدستوى التعليمي نحو التوجو الاستراتيجي التحليلي
( وىي  0.603) الاحتمالية( والقيمة 0.277المحسوبة بلغت ) F قيمة _ حسب متغنً الدستوى الوظيفي:

توجد فروق دالة إحصائيا في آراء واتجاىات أفراد العينة الدستجوبنٌ ومنو  0.05أكبر من مستوى الدلالة 
 .حسب طبيعة الدسمى الوظيفي حسب متغنً الدستوى الوظيفي نحو التوجو الاستراتيجي التحليلي
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 قل( وىي أ0.049)  الاحتمالية ( والقيمة 3.383( المحسوبة بلغت )Fقيمة)  الخبرة الدهنية:_ حسب متغنً 
نحو  توجد فروق دالة إحصائيا في آراء واتجاىات أفراد العينة الدستجوبنٌومنو  0.05من مستوى الدلالة 

 .الخبرة الدهنيةاتيجي التحليلي حسب متغنً التوجو الاستر 
على أساس ما تقدم فانو يمكن استنتاج ان عوامل الجنس، الدستوى الوظيفي، الخبرة الدهنية تؤثر على أراء و 

 جوبنٌ نحو التوجو الاستراتيجي التحليلي.اتجاىات افراد العينة الدست
 
 
 
 
 
 

 الرابعة:الرئيسية  اختبار الفرضية
 
 
 
 

إحصائية للتوجو الاستًاتيجي التحليلي ببعدين داخلي وخارجي :لا يوجد أثر ذو دلالة (H0)  الفرضية الصفرية
 α=0.05على الأداء التسويقي عند مستوى الدعنوية

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتوجو الاستًاتيجي التحليلي ببعدين داخلي وخارجي : (H1)  بديلةالفرضية ال
 α=0.05على الأداء التسويقي عند مستوى الدعنوية

 

 

 

 
 
 

بنٌ  α=0.05توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى الدعنويةالرئيسية الثالثة:"  نقبل الفرضية
متوسطات إجابات الدبحوثنٌ حول التوجو الاستراتيجي التحليلي تعزى إلى السمات الشخصية 

ويستثتٌ من ىذه العوامل العمر، الدستوى التعليمي، ولعل ذلك والوظيفية)الجنس/ الدستوى الوظيفي/الخبرة( 
، وكذلك يتقاربون في الدستوى 50_30يبدو منطقيا كون أغلب مفردات العينة الدستجوبتُ ىم من الفئة العمرية 

 التعليمي)جامعي أو دراسات عليا(.

" يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتوجو الاستراتيجي التحليلي ببعدين داخلي وخارجي على الأداء التسويقي 
 .α=0.05عند مستوى الدعنوية
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 تحت ىذه الفرضية الاساسية الفرضيات الفرعية التالية:يندرج 
 ية الفرعية الأولى: الفرض
 

 

 لظوذج الالضدار الخطي البسيط  علاقة الارتباطية بتُ:: 42الجدول رقم

 الحصة السوقية( والدتغتَ التابع:التوجو الاستًاتيجي التحليلي  الدتغتَ الدستقل )

 دراسة العلاقة
 بتُ الدتغتَات 

 معنوية تأثتَ بتُ الدتغتَين معنوية العلاقة بتُ الدتغتَين

معامل 
الارتباط 
بتَسون 

(r) 

معامل 
 التفستَ

 (R
2) 

 Fقيمة
 المحسوبة

القيمة 
الاحتمالية 

(SIG) 
 الالضدار معامل

(T) 

(T-
Test) 

القيمة 
الاحتمالية 

(SIG) 

 الدتغتَ التابع الدتغتَ الدستقل

63710 635.3 173.77 6366 

 B0 63.70 33.05 6365الثابت

وجو الت
الاستًاتيجي 

 التحليلي

الحصة 
 السوقية

 B1 630.5 537.. 6366الدستقل

 SPSS.V 26 من إعداد الطلبة بالاعتماد على لسرجات برنامج: الدصدر

 يتضمن جدول تحليل الالضدار البسيط ما يلي:

 ( 0.0.)الدلالة الإحصائية عند بنٌ الدتغنًين . دراسة معنوية العلاقة والتأثنً -أ

المحسوبة بلغت  F لصد قيمة F (F-test): من خلال نتيجة اختبار معنوية العلاقة الارتباطية بنٌ الدتغنًين 
(173.77=F) 63666 وىي دالة احصائيا لأن قيمة=sig   ( الدصاحبة لقيمةF ) وىي أقل من مستوى الدلالة
ذات دلالة إحصائية بتُ التوجو الاستًاتيجي التحليلي و الحصة السوقية  ( وىذا يشتَ إلى وجود علاقة6365)

 .6365عند مستوى الدلالة 

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتوجو الاستراتيجي التحليلي على الحصة السوقية عند مستوى 
 .α=0.05الدعنوية
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  T( لصكد قيمكةT-Test: مكن خكلال نتيجكة اختبكار)(B=.63.7معنوية التأثنً بنٌ الدتغرنًين )معنويرة قيمرة  
ىككي أقككل ( Tالدصككاحبة لقيمككة )  =sig 63666وىككي دالككة إحصككائيا حيككث أن قيمككة (T=..537)المحسككوبة بلغككت

 ( وىذا يشتَ إلى وجود تأثتَ معنوي )دال إحصائيا(.6365من مستوى الدلالة )

 :التكابع والدتغكتَ((التوجكو الاسكتًاتيجي التحليلكيالدتغكتَ الدسكتقل  بكتُ إلغابيكة ومنو نستنتج انو توجد علاقة تأثكتَ
 .6365عند مستوى معنوية الحصة السوقية( 

 

 

 

 

 

 :. تفسنً النموذج -ب

R)تفسررنً نسرربة الدسرراهمة
R مككن خككلال قيمككة معامككل التفسككتَ الدقككدرة ببررنٌ الدتغررنًين: ( 2

ومنككو 0.541=2
، السكككوقيةالحصكككة في % في التغكككتَات الكككتي تحككدث   54.1سكككاىم بنسككبة لكككي يالتوجكككو الاسككتًاتيجي التحلتبككتُ لنكككا أن 

وباقكي النسكبة راجكع إلى  وأن -سوق اىراسوحدة –نظر عينة من الاطارات في مؤسسة الدىن  وىذا حسب وجهة 
 عوامل أخرى.

: تشككتَ قيمككة معامككل الالضككدار الدككذكورة في الجككدول ( بررنٌ الدتغررنًينB تفسررنً قيمررة التررأثنً )معامررل الانحرردار
تطبيكق التوجكو الاسكتًاتيجي التحليلكي في إذا تم زيادة  يعكتٍ أنكو  وىكو إلغكابي، و ىكذا( B=0.658أعلاه والدقكدرة ب )

وحككدة في   مؤسسككة الككدىن .6305ب قيمككة   الحصككة السككوقيةتحسككتُ في إلى  ذلككك  ؤدييككسككوف ، بوحككدة واحككدة
 ألعيككة  و يثبككت لنككا وىككي قيمككة مقبولككة إحصككائيا .عينككة مككن اطككارات الدؤسسككة مككن وجهككة نظككر -وحككدة سككوق اىككراس–

 التوجو الاستًاتيجي التحليلي في تحستُ الحصة السوقية.

 

 

 استنتاج:

للتوجو α=0.05الفرضية الفرعية الأولى أي يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية نقبل
 الاستًاتيجي التحليلي على الحصة السوقية في مؤسسة الدىن _ وحدة سوق أىراس _.
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Y= 0.926+0.658. X1                                  

Y  التوجه الاستراتيجي التحليلي : 

  1Xلحصة السوقية: ا 

 الفرضية الفرعية الثانية:

 

 

 : لظوذج الالضدار الخطي البسيط  علاقة الارتباطية بتُ:25الجدول رقم

 الربحية( والدتغتَ التابع: التوجو الاستًاتيجي التحليلي الدتغتَ الدستقل )

 دراسة العلاقة
 بتُ الدتغتَات 

 معنوية تأثتَ بتُ الدتغتَين معنوية العلاقة بتُ الدتغتَين

 معامل
الارتباط 
بتَسون 

(r) 

معامل 
 التفستَ

 (R2) 

 Fقيمة
 المحسوبة

القيمة 
الاحتمالية 

(SIG) 
 معامل الالضدار

(T) 

(T-
Test) 

القيمة 
الاحتمالية 

(SIG) 

 الدتغتَ التابع الدتغتَ الدستقل

0.756 0.572 37.364 0.00 

 B0 1.056 2.497 0.019الثابت

لتوجو ا
الاستًاتيجي 

  التحليلي
 B1 0.666 6.113 0.000الدستقل الربحية

 SPSS.V 26من إعداد الطلبة بالاعتماد على لسرجات برنامج  الدصدر:

 

 

 

 

 

يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتوجو الاستراتيجي التحليلي على الربحية عند مستوى معنوية 
0.05=α. 
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 يتضمن جدول تحليل الالضدار البسيط ما يلي:

 ( 0.05)الدلالة الإحصائية عند بنٌ الدتغنًين . دراسة معنوية العلاقة والتأثنً -أ

المحسوبة بلغت  F( لصد قيمةF-test) F: من خلال نتيجة اختبار معنوية العلاقة الارتباطية بنٌ الدتغنًين 
(.63.73=F) 03000 وىي دالة احصائيا لأن قيمة=sig    الدصاحبة لقيمة(F)  وىي أقل من مستوى الدلالة
( وىذا يشتَ إلى وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ التوجو الاستًاتيجي التحليلي و الربحية عند 0.05)

 .0.05الدلالة مستوى 

 Tلصد قيمة (T-Test): من خلال نتيجة اختبار(B=0.924معنوية التأثنً بنٌ الدتغنًين )معنوية قيمة 
ىي أقل من ( Tالدصاحبة لقيمة )  =sig 03000وىي دالة إحصائيا حيث أن قيمة (T=...73)المحسوبة بلغت

 إحصائيا(.   ( وىذا يشتَ إلى وجود تأثتَ معنوي )دال0.05مستوى الدلالة )

التكابع:  والدتغكتَ(الاسكتًاتيجي التحليلكي(الدتغكتَ الدسكتقل التوجكو  بكتُ إلغابيكة ومنو نستنتج انو توجد علاقة تأثكتَ
 .0.05الربحية( عند مستوى معنوية 

 

 

 

 :. تفسنً النموذج -ب

R)تفسنً نسبة الدساهمة
R مكن خكلال قيمكة معامكل التفسكتَ الدقكدرة ببنٌ الدتغرنًين: ( 2

2
ومنكو تبكتُ 0.572=

وىكذا حسكب وجهكة  في التغتَات الكتي تحكدث  في الربحيكة، %  2635ساىم بنسبة التوجو الاستًاتيجي التحليلي لنا أن 
وباقككي النسككبة راجككع إلى عوامككل  وأن -وحككدة سككوق اىككراس–الاطككارات في مؤسسككة الككدىن الدككوظفتُ و نظككر عينككة مككن 

 أخرى.

 

 

 استنتاج:

للتوجو  α=0.05نقبل الفرضية الفرعية الثانية أي يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 
 الاستًاتيجي التحليلي على الربحية في مؤسسة الدىن _ وحدة سوق أىراس _.
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: تشكتَ قيمكة معامكل الالضكدار الدكذكورة في الجكدول ( برنٌ الدتغرنًين B  تفسرنً قيمرة الترأثنً )معامرل الانحردار
تطبيككق التوجكو الاسكتًاتيجي التحليلككي  إذا تم زيادة  فيوىكو إلغككابي، و ىكذا يعكتٍ أنكو ( B=0.666أعكلاه والدقكدرة ب )

وحككدة –وحككدة في   مؤسسككة الككدىن  03777تحسككتُ في  الربحيككة ب قيمككة  يككؤدي ذلككك  إلى بوحككدة واحككدة، سككوف 
وىككي قيمكة مقبولككة إحصكائيا  لشككا يعطينككا  .مكن وجهككة نظكر عينككة مكن اطككارات الدؤسسكة -.سكوق اىككراس-سكوق اىككراس

 فكرة واضحة حول ألعية  التوجو الاستًاتيجي التحليلي في تحستُ الربحية.

Y= 1.056+0.666. X2 

Y :التوجه الاستراتيجي التحليلي 

X2 :الربحية 

 الفرضية الفرعية الثالثة

 

 

 علاقة الارتباطية بتُ: لظوذج الالضدار الخطي البسيط: 42لجدول رقما

 (زبائنرضا ال والدتغتَ التابع:التوجو الاستًاتيجي التحليلي  الدتغتَ الدستقل )

 دراسة العلاقة
 بتُ الدتغتَات 

 تأثتَ بتُ الدتغتَين معنوية معنوية العلاقة بتُ الدتغتَين

معامل 
الارتباط 
بتَسون 

(r) 

معامل 
 التفستَ

 (R2) 

 Fقيمة
 المحسوبة

القيمة 
الاحتمالية 

(SIG) 
 معامل الالضدار

(T) 

(T-
Test) 

القيمة 
الاحتمالية 

(SIG) 

 الدتغتَ التابع الدتغتَ الدستقل

63.77 63075 5.3306 6366 

 B0 3307. 03637 63666الثابت

توجو ال
 الاستًاتيجي
 التحليلي

 B1 6355. 73070 63666الدستقل رضا الزبائن

 SPSS.V 26الدصدر: من إعداد الطلبة بالاعتماد على لسرجات برنامج 

 

الدعنوية يوجد أثر ذو دلالة إحصائية للتوجو الاستراتيجي التحليلي على رضا الزبائن عند مستوى 
0.05=α. 
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 يتضمن جدول تحليل الالضدار البسيط ما يلي:

 ( 0.0.)الدلالة الإحصائية عند بنٌ الدتغنًين . دراسة معنوية العلاقة والتأثنً -أ

المحسوبة بلغت  Fلصد قيمة F (F-test): من خلال نتيجة اختبار العلاقة الارتباطية بنٌ الدتغنًينمعنوية  
(263.70=F) 03000 وىي دالة احصائيا لأن قيمة=sig   ( الدصاحبة لقيمةF ) وىي أقل من مستوى الدلالة
عند ذات دلالة إحصائية بتُ التوجو الاستًاتيجي التحليلي و رضا العملاء  وىذا يشتَ إلى وجود علاقة (0302)

 .0302مستوى الدلالة 

 Tلصككد قيمككة( T-Test: مككن خككلال نتيجككة اختبككار)(B=03453معنويررة التررأثنً بررنٌ الدتغررنًين )معنويررة قيمررة  
ىككي أقككل مكككن ( T) لقيمككة الدصكككاحبة  =sig 03000وىككي دالكككة إحصككائيا حيككث أن قيمككة (T=63757)المحسككوبة بلغككت

 ( وىذا يشتَ إلى وجود تأثتَ معنوي )دال إحصائيا(.6365مستوى الدلالة )

: التكابع والدتغكتَ(التوجكو الاسكتًاتيجي التحليلكي(الدتغكتَ الدسكتقل  بكتُ إلغابيكة ومنو نستنتج انو توجد علاقة تأثكتَ
 .6365عند مستوى معنوية ( الزبائن رضا

 

 

 

 

 :. تفسنً النموذج -ب

R)نسبة الدساهمةتفسنً 
R من خلال قيمة معامكل التفسكتَ الدقكدرة ببنٌ الدتغنًين: ( 2

2
ومنكو تبكتُ  0.675=

وىكذا حسكب ، رضكا العمكلاءفي في التغتَات الكتي تحكدث  %  67.5ساىم بنسبة لي يالتوجو الاستًاتيجي التحللنا أن 
وباقكككي النسكككبة راجكككع إلى عوامكككل  وأن -سكككوق اىكككراسوحكككدة –نظكككر عينكككة مكككن الاطكككارات في مؤسسكككة الكككدىن  وجهكككة 
 أخرى.

 

 استنتاج:

للتوجو  α=0.05نقبل الفرضية الفرعية الثالثة أي يوجد تأثتَ ذو دلالة إحصائية عند مستوى معنوية 
 الاستًاتيجي التحليلي على رضا الزبائن في مؤسسة الدىن _ وحدة سوق أىراس _.
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: تشككتَ قيمكة معامكل الالضككدار الدكذكورة في الجككدول ( بررنٌ الدتغرنًينB  تفسرنً قيمرة التررأثنً )معامرل الانحرردار
تطبيكككككق التوجكككككو الاسكككككتًاتيجي في   زيادة تم إذاوىكككككو إلغكككككابي، و ىكككككذا يعكككككتٍ أنكككككو ( B=0.559أعكككككلاه والدقكككككدرة ب )

وحكككدة في   مؤسسكككة  03224قيمكككة  ب رضكككا العمكككلاءتحسكككتُ في إلى  ذلكككك  ؤدييكككسكككوف ، التحليلكككي بوحكككدة واحكككدة
جيكدة و  تككدل علككى وىكي قيمككة مقبولككة  .عينككة مكن اطككارات الدؤسسككة مككن وجهكة نظككر -وحككدة سكوق اىككراس–الكدىن 
 التوجو الاستًاتيجي التحليلي في تحستُ رضا العملاء. ألعية 

Y= 1.624+0.559. X3                                

Y  :التوجو الاستًاتيجي التحليلي 

X 3 :رضا الزبائن 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

وعلى أساس اختبار الفرضيات الفرعية الثلاث فإننا نصل إلى قبول الفرضية الأساسية الرابعة التي تنص على:"  
التسويقي عند يوجد أثر ذات دلالة للتوجو الاستراتيجي التحليلي ببعدين داخلي وخارجي على الأداء 

 .α=0.05مستوى الدعنوية
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 خلاصة:

 
لقد عملنا من خلال ىذا الفصل على التعرف على أثر التوجو الاستًاتيجي التحليلي على الأداء التسويقي       

، حيث تعرفنا على نشأة الدؤسسة وىيكلها التنظيمي ولقد قمنا -في الدؤسسة الوطنية للدىن وحدة _ سوق أىراس
، والذي لػتوي على جزئتُ ولعا الدؤسسةصالح في الدوالذي تم توزيعو على موظفي وبعض رؤساء  الاستبيانبإلصاز 

فية عن المجيب: الجنس؛ العمر؛ الدستوى الجزء الأول) ويتضمن معلومات عامة تضمنت بيانات شخصية ووظي
الدراسي؛ الدستوى التعليمي؛ الخبرة الدهنية(، أما الجزء الثاني: ويضم لزورين أساسيتُ للدراسة ولعا: المحور الأول: 
يتعلق بالتوجو الاستًاتيجي التحليلي، المحور الثاني: يتعلق بالأداء التسويقي وأىم مؤشراتو الدتمثلة في ) الحصة 

 سوقية؛ الربحية؛ رضا الزبائن(.ال
قمنا  استًجاعو، وبعد إشكالية البحث التي تتمحور حولكان ىدفنا من خلال ىذه الدراسة الإجابة على        

ألفا   اختبارالدعياري؛  الالضرافبتفريغو وتحليل بياناتو باستخدام أساليب إحصائية عديدة كالدتوسط الحسابي؛ 
 الفرضيات. واختباربرمان وغتَىا، وتحليل وتفستَ نتائج الدراسة الديدانية سي الارتباط كرونباخ؛ معامل

أن الدؤسسة لديها ثقافة التوجو الاستًاتيجي وكذلك وجود علاقة ارتباط قوية بتُ   وتوصلنا في النهاية إلى    
 الزبائن(.التوجو الاستًاتيجي التحليلي والأداء التسويقي ومؤشراتو) الحصة السوقية، الربحية، رضا 

في الدؤسسة الوطنية للدىن وحدة الأداء التسويقي التحليلي  على مؤشرات  لتوجو الاستًاتيجيو أنو يوجد تأثتَ  ل
 سوق أىراس.
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حاولنا من خلال ىذا البحث إبراز أثر التوجو الاستراتيجي التحليلي على الأداء التسويقي، حيث جاءت         
ىذه الدراسة للتأكد من أن التوجو الاستراتيجي أمر  ىام وضروري في رصد مستقبل مؤسسة الدىن والتنبؤ 

الدراسة التوجو الاستراتيجي التحليلي وأىم  بالتحديات التي تواجهها والتي تنعكس على أدائها، بحيث تناولت ىذه
عناصره وأنواعو، وتم التطرق ايضا إلى الأداء التسويقي ومفهومو  وأبعاده والتعرف على أىم مؤشراتو، وكان الغرض 

من أجل إعطاء خلفية جيدة للدراسة وتوضيح العلاقة بين متغيرات من كل ىذا ىو إدراج الجانب النظري للدراسة 
التحليلي ولستلف مستوياتو وكل الطرق  الاستراتيجيوكذا قياس النتائج والدنافع المحققة من خلال التوجو  الدراسة ،

وعليو جاءت ىذه الدراسة بغية تأصيل نظري لدوضوع  تسويقي للمؤسسة وتؤدي إلى نجاحو، التي تأثر على الأداء ال
كتااف حقيقة التوجو الاستراتيجي في الدؤسسة التوجو الاستراتيجي التحليلي و الأداء التسويقي، كما سعت ل 

 .الوطنية للدىن وحدة سوق أىراس

وفي ىذا الاأن يمكن ان تكون ىذه الدراسة اساس يعتمد عليو الطلبة في دراسة احد الجوانب الخاصة بالتوجو 
  .تسويقي واىم مؤشراتوالاستراتيجي التحليلي) مفهوم التوجو الاستراتيجي، ومستوياتو، اهميتو وانواعو( والاداء ال

ومن خلال ما تم التطرق إليو في ىذا البحث، يمكن إبراز أىم النتائج و الاقتراحات التي تم استخلاصها من 
 الدراسة الديدانية:

 الاستنتاجات:

 توصلنا في ىذه الدراسة إلى لرموعة من النتائج الدتمثلة في:

للتوجو الاستراتيجي التحليلي) الرسالة، الأىداف، الرؤية _ مؤسسة الدراسة على دراية بالعناصر الأساسية 
 الاستراتيجية(.

 ضرورة تطبيق التوجو الاستراتيجي._ وجود ادراك و وعي لدى موظفي الدؤسسة ب

_ كافت النتائج أن ىناك علاقة ارتباط طردية قوية بين التوجو الاستراتيجي التحليلي والأداء التسويقي في 
 دىن وحدة سوق أىراس.الدؤسسة الوطنية لل

 _ يوجد علاقة تأثير إيجابية بين التوجو الاستراتيجي والأداء التسويقي.
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 الإقتراحات:

 انبثقت من النتائج السالفة الذكر جملة من الاقتراحات يمكن إدراجها فيما يلي:

ء التسويقي في الدؤسسة لزل _ إعطاء الأهمية والاىتمام للتوجو الاستراتيجي وأنواعو وتوظيف نتائجو في إنجاح الأدا
 الدراسة.

_ التركيز باكل أكبر على أهمية التوجو الاستراتيجي في الدؤسسة، من خلال تطوير رؤية العاملين فيها، واشراكهم 
 .في صياغة الرؤية الاستراتيجية للمؤسسة وذلك باستغلال المكانيات الدتاحة للمؤسسة لتحقيق الأىداف 

دور الفحـص البيئـي للبيئـة الخارجية وباكل مستمر لدواكبة التغيرات التكنولوجية وشدة الدنافسة في  زيتعز   _
 القطاع.

تحقيق القيمة الدضافة للمؤسسة، ل الاستراتيجيةالخيارات  ليتناسب مع تأثيرالاستراتيجي تطوير التوجو _ 
 .زبائنحتياجات الفيما يتعلق بسرعة الاستجابة لا ؤسسةوالاستمرار في جهود الد

_ ضرورة فعالية التوجو الاستراتيجي في الدؤسسات لدا لو من أهمية في تحقيق الأداء الفعال والكفء وسرعة تحقيق 
 الأىداف.

_ العمل على زيادة الاىتمام بأدائها التسويقي وتفعيل دوره لدا لو من أثر إيجابي على زيادة الربحية والحصة السوقية 
 ورضا الزبون.

 آفاق الدراسة:

أثر التوجه الاستراتيجي التحليلي " في الختام يمكن القول أن الدوضوع الذي تناولتو ىذه الدراسة والدتمثل في  
بجانبو النظري والتطبيقي أفرز  على الأداء التسويقي للمنظمة، في المؤسسة الوطنية للدهن وحدة سوق أهراس".

بالدوضوع، ولكن تبقى ىناك لرموعة من النقاط التي قد أغفلتها ىذه لرموعة من النتائج اليجابية ذات الصلة 
الدراسة سواء بسبب الطار الزمني المحدود أو غيرىا من الأسباب، وبالتالي ياكل ىذا النقص حافزا للقيام 

انطلاقا من بدراسات مستقبلية أكثر دقة وتفصيلا، إضافة إلى ذلك قلة الدراسات الدتعلقة بالدتغيرين لزل الدراسة، و 
 ىذا يمكن اقتراح لرموعة من الدراسات التي يمكن أن يتناولذا باحثون آخرون في الدستقبل والتي يمكن أن تكون 
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 تكملة لذذا الدوضوع نوجز أهمها فيما يلي:

الاستراتيجي _ الدزيد من الدراسات البحثية الدستقبلية بهدف إلقاء الدزيد من الضوء على طبيعة العلاقة بيت التوجو 
 والأداء التسويقي بهدف تطوير نماذج بحثية جديدة لذذه العلاقة السابقة الذكر.

_ ادخال متغيرات وسيطة في العلاقة بين الدتغيرين التوجو الاستراتيجي والأداء التسويقي لعلها تعطي تفسيرات 
 وتحليل العلاقات بين الدتغيرات باكل أوضح.

حث والدراسة على أمل دراستو ودراسة تأثيره على مؤشرات الأداء التسويقي موضوع يحتاج الدزيد من الب _
 الأخرى.
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، رية وعلوم التسيير، جامعة خيضالعلوم الاقتصاد، كلية رع الاقتصاد، بزصص اقتصاد وتسيير الدؤسسةالاقتصادية ف
 بسكرة  .

عادل عشي، تقييم الأداء الدالي للمؤسسة الاقتصادية، رسالة ماجستير غير منشورة ، كلية الحقوق والعلوم  -9
 . 2006الاقتصادية، جامعة محمد خيضر، بسكرة، الجزائر، 

دراسة مقارنة بين  –الزبون وقيمة الزبون عاصم رشاد محمد أبو فزع، اختبار العلاقة بين جودة الخدمة ورضا   -11
الدصار، الإسلامية والدصار، التجارية في الأردن، رسالة ماجستير غير منشورة في إدارة الأعمال، جامعة الشرق 

 .2015الأوسط، 
 عبد الوىاب أحمد علي جندب، أثر التوجهات الإستراتيجية الإبداعية والإستباقية في تطوير الدتجات  -11 

دراسة تطبيقية على شركات صناعة الأغذية في اليمن، رسالة ماجستير غير منشورة في  -الجديدة والأداء التسويقي
 .2013إدارة الأعمال، جامعة الشرق الأوسط، 

غازيباون علي، الرقابة التسويقية وأهميتها في الدؤسسة، رسالة ماجستير غير منشورة في التسويق، كلية العلوم  -12
 .2005ادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة سعد دحلب بالبليدة، الجزائر، الاقتص

ية على : دراسة تطبيقداعي على برقيق ميزة تنافسية، أثر التوجو الإبازي عبد العزيز عبد الله الدطيريفيصل غ -13
 .2012، سطالبنوك التجارية الكويتية، قسم إدارة الأعمال، كلية ادارة الأعمال، جامعة الشرق الأو 

، أثر انماط التوجهات الاستراتيجية على الأداء التسويقي للبنوك التجارية العاملة في محمد كايد محمد المجالي -14
، كلية إدارة الأعمال، جامعة الشرق الأوسط ، رسالة ماجستير في إدارة الأعمال، قسم إدارة الأعمال الأردن ،
2012. 

القيادة في إدارة قياس الأداء بالدؤسسات الاقتصادية، رسالة ماجستير غير لستاري الضاوية، دور لوحات  -15
 .2013منشورة في بزصص نظم الدعلومات، علوم التسيير، جامعة قاصدي مرباح، ورقلة، الجزائر، 
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 ، أثر التوجو الاستراتيجي الإستباقي والدفاعي على الأداء التسويقي للشركاتمعاوية عبد الذادي أحمد فرح -16 
، راه غير منشورة في ادارة الأعمال، كلية الدراسات العليا، رسالة دكتو ناعية خصائص الشركات كمتغير معدلالص
 .2016، معة السودان للعلوم والتكنولوجياجا

اجستير في ادارة الأعمال ، رسالة ملى صناعة القرارات، أثر التوجو الاستراتيجي للمنظمات عميرنا أبو لصم -17
 . 2018، الجامعة الافتراضية السوريةالتخصصي، 

ت في ، دراسة على شركة الاتصالايجي للمنظمات على صناعة القرارات، أثر التوجو الاستراتميرنا أبو لصم -18
، منشورة في إدارة الأعمال التخصصي، الجامعة الافتراضية السورية، رسالة ماجستير غير الجمهورية العربية السورية

2018. 
أحمد أبو طو ، أثر الاضطراب البيئي على علاقة التوجو الاستراتيجي بالأداء التسويقي دراسة تطبيقية نهى  -19 

 . 2012ة الشرق الأوسط، الأردن، ، جامعسكانات في العاصمة الأردنية عمان، رسالة ماجيسترعلى شركة الا
ق ، تأثير الابذاه الاستراتيجي على أداء منظمات الأعمال دراسة حالة شركة نفطال لتوزيع وتسوينوال شين  -21

 .2017ة محمد خيضر، بسكرة، الجزائر،، جامعالدنتجات البترولية في الجزائر، أطروحة دكتوراه

ودور التوجو لذندسية ، أثر التوجو السوقي على أداء الدشاريع الانشائية االذاشمي أحمد شهاب محمد -21
 .  2011، الاستراتيجي، رسالة ماجستير، جامعة الشرق الأوسط، الأردن

 مة: المجلات العلمية المحك -ج

سعيد سلامة، أكرم كرم النجار، التحليل الإستراتيجي كمدخل لزيادة الحصة السوقية في الشركات  أسماء -1
السياحية والفنادق الدصرية، مقال منشور في لرلة ابراد الجامعات العربية للسياحة والضيافة، كلية السياحة 

 .2019.1، العدد 6والفنادق، جامعة قناة السويس، مصر، المجلد 
ير ربوح، حكيم بن جروة، أهمية مؤشرات الأداء التسويقي في استدامة الدؤسسات الصغيرة والدتوسطة أم الخ  -2

ي مرباح، بسكرة، الجزائر، ذات التسيير النسوي، مقال منشور في لرلة آفاق علوم الإدارة والاقتصاد، جامعة قاصد
 .3العدد

القدرات الاستراتيجية دراسة استطلاعية لآراء الدديرين ، دور التوجو الاستراتيجي في بناء إيمان عبد محمد أحمد -3
 ،.تصدر عن كلية الادارة والاقتصاد، جامعة البصرة ، لرلة دورية نصف سنويةمعمل الألبسة الجاىزة في الدوصل في

شركة تويوتا كنموذج،  -بكوش لطيفة، رفع كفاءة الأداء التسويقي من خلال بزضير إستراتيجية الدؤسسة   -4
 .2013، ، تصاد الجديد، جامعة خميس مليانةمنشور في لرلة الاق مقال
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لأداء الدؤسسي للشركات ، التوجو الاستراتيجي وأثره على احاتم يوسف حمد النيل القراي، صديق بلل ابراىيم -5
 .2014، معة السودان للعلوم والتكنولوجيا، كلية الدراسات التجارية، لرلة العلوم الاقتصادية، جاالسودانية

، العراقية الأىلية / مدخل مقارن، كلية الإدارة ، تأثير التوجو الاستراتيجي في أداء الدصار حسام حمدان شونة -6
 .2017، 23، المجلد 101لة العلوم الاقتصادية والادارية، العدد ، لروالاقتصاد، جامعة بغداد

ديد الثقافة التنظيمية وتأثيرىا  في بر، خالدية مصطفى عبد الرزاق، سامي أحمد عباس، حميد علي أحمد -7
، المجلة العربية للإدارة ، م العالي والبحث العلمي العراقية: دراسة تطبيقية في وزارة التعليالتوجو الاستراتيجي للمنظمة

 . 01، عدد39كلية الادارة والاقتصاد ، لرلد  قسم الأعمال،
لرلة تنمية  مقال منشور في المحيط الأزرق في الأداء التسويقي، رعد عدنان رؤو،، دور أبعاد إستراتيجية -8

 .2010، جامعة الدوصل، 32، المجلد98الرافدين، العدد

زينب عدلي الداغر، دور التوجو التسويقي كمتغير وسيط في العلاقة بين إستراتيجية النمو والأداء التسويقي،  -9
 4العالي لتكنولوجيا الإدارة والدعلومات، العدد  مقال منشور في المجلة العربية للإدارة، الدعهد

، التخطيط الاستراتيجي ودوره في ادارة الأزمات من سمير سليمان عبد الجمل، عدنان محمد مسلم الرجوب -11
، المجلة الجزائرية للعلوم الانسانية والاجتماعية ، فلسطين ،وجهة نظر العاملين في بلدية دورا، جامعة القدس الدفتوحة

 . 19، ص  2020، جويلية  01، العدد  04المجلد 
شذى أحمد علوان، علي عبد الحسين نعيم، تشخيص واقع الدركز الوطني لرعاية الدوىبة الرياضية باستخدام  -11

، 13د، لرلة الدنانير، العدددراسة حالة في لزافظة البصرة، جامعة البصرة، كلية الادارة والاقتصا SWOTبرليل 
2018. 

دراسة حالة  -لشريف بوفاس، دور التسويق الإبتكاري في برسين الأداء التسويقي للمؤسسة الاقتصاديةا -12
، مقال منشور في لرلة إدارة الأعمال و الدراسات الاقتصادية، العدد  -مؤسسة مطاحن بلغيث )سوق أىراس(

 .3، المجلد 4
الرقابة الاستراتيجية كدراسة ميدانية في دائرة الرقابة شيماء ياسين علي ، تطبيقات التخطيط الاستراتيجي في  -13

 .2021، 131التجارية والدالية، الجامعة الدستنصرية، كلية الإدارة والاقتصاد، لرلة الإدارة والاقتصاد، العدد
 نظمي في دائرة، أثر التوجهات الاستراتيجية في التميز الدصفاء ابراىيم الحياصات، خالد لزمود الشوابكة -14

 . 2021، الاردن، 3، العدد 11لة العالدية للاقتصاد والأعمال، لرلد ، المجالجمارك الأردنية



 قائمة المراجع
 

 
112 

عبد السلام لفتة سعيد، شيماء عبد الكريم لزي الدين، التحليل الاستراتيجي لأسباب تلكؤ مشاريع الخطة  -15
لادارة والاقتصاد، جامعة / دراسة حالة، كلية ا SWOTالاستثمارية لشركة نفط الشمال وعلى وفق مصفوفة 

 .2019، 115، العدد25بغداد، لرلة العلوم الاقتصادية والادارية، لرلد
جامعة محمد خيضر بسكرة، عبد الداليك مزىودة، الأداء بين الكفاءة والفعالية، لرلة العلوم الإنسانية،   -16 

 .1العدد
يز التوجو الاستراتيجي الثقافة التنظيمية في تعز ، دور عبد المحسن جواد عبد الحسين، كرار محمد مدلول -17

ة كلية ، لرلالنجف الأشر، : دراسة برليلية لآراء عينة من منتسبي شركة طريق الأفق للسفر والسياحة فيالاستباقي
 . 2020، 26التربية للعلوم الانسانية، العدد 

ة الدفاع / مكتب ث تطبيقي في وزار ، علاقة التوجو الاستراتيجي بالأداء الدنظمي ) بحعلي موات سعد -18
، 24، المجلد 109العلوم الاقتصادية والادارية، العدد ، لرلةالدفتش العام  (، كلية الادارة والاقتصاد، جامعة بغداد

2018. 
غازيباون علي، الرقابة التسويقية وأهميتها في الدؤسسة، رسالة ماجستير غير منشورة في التسويق، كلية العلوم  -19
 .2005قتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة سعد دحلب بالبليدة، الجزائر، الا

غالً لزمود أحمد الكيكي، العلاقة بين أبعاد إستراتيجية العمليات والأداء التسويقي، مقال منشور في لرلة  -21
 .39، 99تنمية الرافدين، كلية الإدارة والاقتصاد، جامعة الدوصل، العدد

أمين، بطاىر بختة، أثر التحليل الاستراتيجي الداخلي في برسين الأداء التنظيمي للمؤسسات، المجلة لسفي  -21
 .2016، سبتمبر06الجزائرية للاقتصاد والدالية، العدد

دراسة حالة في عينة من  –لسلد حمزة جدوع، تقييم الأداء الدالي باستخدام بعض مؤشرات الربحية والسوق  -22
عة للعلوم، جامعة في سوق العراق للأوراق النقدية، مقال منشور في لرلة كلية الرافدين الجام الشركات الددرجة

 . 310،2016، ص39، العدد بغداد، العراق
دراسة حالة الوكالات التجارية للمديرية  – مريم لحسن، مستوى تطبيق الرقابة التسويقية في مؤسسة موبيليس -23

وعلوم التسيير، الجهوية لولاية سطيف، مقال منشور في لرلة دراسات اقتصادية، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية 
 .2،2015، العدد 2جامعة قسنطينة 

ة حالة لرموعة من دراس –مزيان حمزة، حماني علي، دور التسويق الإلكتروني في تنمية الحصة السوقية  -24
، 17، المجلد إفريقيا، جامعة الشلف، الجزائر الوكالات السياحية بالشلف، مقال منشور في لرلة اقتصاديات شمال

 .26،2021العدد 
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مصباح ليلى، تأثير تطبيق تدقيق البيئة التسويقية على الأداء التسويقي للمؤسسة، مقال منشور في لرلة   -25
هري، الجزائر، عبد الحميد م 2العلوم الاقتصادية، التجارية وعلوم التسيير، جامعة قسنطينةدراسات اقتصادية، كلية 

 .2، المجلد 4العدد 
معز سلمان عبد الرزاق ن فهد ياسر سلمان الرؤية الاستراتيجية وتأثيرىا في التسويق الريادي دراسة ميدانية  -26

 .2019، 17راقية، العدد ، الجامعة العكلية الادارة والاقتصادوزارة الصناعة والدعادن العراقية،  لعينة من شركات 
، لرلة وتطوير الأداء التسويقي للمؤسسة ، أثر أبعاد التوجو لضو السوق على برسينىادي محمد، لعلاوي عمر -27

 .2020، 1، العدد 13صادية والتسيير والعلوم التجارية، المجلد العلوم الاقت

قي في الذيئة توجو الاستباقي والتحليلي في التفوق التنظيمي الضريبي بحث تطبي، تأثير الىبة فائق حسن -28
 .2020، 50، العدد 15(، المجلد JAFS، لرلة دراسات لزاسبة ومالية )العامة  للضرائب

، لشارسة قيادات الإدارة الضريبية لأبعاد التوجو الاستراتيجي وعلاقتها بالتفوق التنظيمي ىبة فائق حسن -29
، الرابع لطلبة الدراسات العليا ، لرلة دراسات لزاسبة ومالية  الدؤبسر الوطنيتطبيقي في الذيئة العامة للضرائببحث 

2019. 
: دراسة استطلاعية في البنوك التجارية لثقافة التسويقية والتوجو بالسوق، برليل العلاقة بين االذنداوي محمد -31

 .2006، الدقهلية، لرلة الادارة والاقتصاد، جامعة الدنصورة، مصر العامة والخاصة بدحافظة
وقي وعد زكي صالح الحديثي، عمر ياسين محمد الساير الدليمي، العلاقة بين التوجو الاستراتيجي والتوجو الس -31

لادارة والاقتصاد، : دراسة لعينة من العاملين في الددينة الساحلية في الجانية، كلية اوتأثيرهما في الأداء الدنظمي
 .2018، 37، المجلد17جامعة الدوصل، لرلة تنمية الرافدين، العدد

 الملتقيات والمداخلات: -د

طنبور، الدشاكل والدعوقات التي تواجو النهوض بالأداء التسويقي في العالم العربي، مداخلة مقدمة في  رامز -1
  .2003أكتوبر  8-6والتهديدات، الدوحة، قطر، من  الدلتقى العربي الثاني في التسويق بالوطن العربي الفرص

قتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة محمد عبد الدليك مزىودة، لزاضرات في الاستراتيجية، كلية العلوم الا -2
 .2005-2004 بسكرة خيضر

، مقياس الاستراتيجية، بزصص التسيير العمومي، كلية رات مقدمة لطلبة الدراسات العلياعلي رحال، لزاض -3
 .2004العلوم الاقتصادية، جامعة محمد خيضر، بسكرة،

في كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة  زرنوح أحمد، الأداء في الدنظمة، لزاضرة مقدمة-4
 .36الجلفة، ص
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      تتميز أىداف الدؤسسة بالدقة والوضوح. 14
      أىداف الدؤسسة واقعية. 15
      تنبثق الأىداف من رؤية ورسالة الدنظمة. 16
      العلاقة بين الإدارة العليا والدرؤوسين قوية. 17
      تولي الدؤسسة اىتماما كبيرا لسمعتها. 18
      لدى موظفي مؤسسة الدىن ثقافة التوجو الاستراتيجي. 19
يوجد بالدؤسسة نظام متكامل وديناميكي يساعد على  11

 تطبيق التحليل الاستراتيجي.
     

الدؤسسة على التحديد الدقيق لجوانب القوة تعمل  11
 والضعف لبيئتها الداخلية.

     

تعمل الدؤسسة على التحليل الدقيق للفرص الدتاحة  12
 والتهديدات الدوجودة في البيئة الخارجية.

     

تطابق الدؤسسة جوانب قوتها وجوانب ضعفها الناتجة  13
 البيئة من بيئتها الداخلية مع الفرص والتهديدات في

 (.SWOTالخارجية فيما يعرف بتحليل)

     

يساىم التحليل الاستراتيجي في ابتكار طرق وأساليب  14
 جديدة للتميز في السوق تختلف عن الدنافسين.
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يساعد التحليل الاستراتيجي في اكتساب مزايا تنافسية  15
 تنعكس على أدائها التسويقي.

     

الاستراتيجي في تحقيق رضا العملاء يساىم التحليل  16
 نتيجة تعاملهم مع الدؤسسة.

     

بيئة العمل داخل الدؤسسة تساعد في تنفيذ التوجو  17
 بكب سهولة. يالاستراتيج

     

الذيكل التنظيمي ملائم في تنفيذ خطط التوجو  18
 الاستراتيجي.

     

لدى مؤسسة الدىن جهاز للرقابة على الأداء  19
 التسويقي.

     

 

 المحور الثالث: الأداء التسويقي

 ـ الحصة السوقية:1

تعتمد الدؤسسة على الحصة السوقية كمؤشر في تقييم الأداء  21
 التسويقي.

     

تسعى الدؤسسة باستمرار على الحفاظ على حصتها السوقية  21
 وتوسيعها.

     

النتائج مع  يتم قياس الحصة السوقية باستمرار ومقارنة 22
 السنوات السابقة.

     

 

 ـ الربحية:2

تسعى الدؤسسة باستمرار إلى زيادة أرباحها من خلال الأداء  23
 الجيد لأنشطتها التسويقية.

     

أرباح الدؤسسة تنبع من كونها متميزة عن منافسيها بأدائها  24
 التسويقي.

     

      تنمو أرباح الدؤسسة من سنة لأخرى. 25
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 رضا الزبائن: ـ3

غبر  العبارة الرقم
موافق 
 بشدة

غبر 
 موافق

غير 
 متأكد

موا موافق
فق 

 بشدة
      الدؤسسة يقظة دائما لمحاولة فهم متطلبات الزبائن. 26
      ترى الدؤسسة أن إرضاء الزبون وإسعاده أولوية لذا. 27
      تتفق تصاميم الدنتجات مع احتياجات الزبائن ورغباتهم. 28
تعدل الدؤسسة الخطط التي تضعها نزولا عند رغبات  29

 الزبائن ومتطلباتهم.
     

 

 

 وفي الأخير نشكركم على حسن تعاونكم.
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 الديمغرافية في الاستبيان للمتغيراتللتكرارات والنسب الدئوية   SPSS : نتائج10الدلحق رقم 

 الجنس

 الجنس

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 30,0 30,0 30,0 9 ذكر 

 100,0 70,0 70,0 21 أنثى

Total 30 100,0 100,0  

 العمر

 العمر بالسنوات

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid  سنة 03أقل من  11 36,7 36,7 36,7 

سنة 03و 03ما بٌن   15 50,0 50,0 86,7 

سنة 03من أكثر   4 13,3 13,3 100,0 

Total 30 100,0 100,0  

 الدستوى الدراسي

 المستوى الدراسي

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 23,3 23,3 23,3 7 ثانوي 

 66,7 43,3 43,3 13 جامعً

 83,3 16,7 16,7 5 دراسات علٌا

 100,0 16,7 16,7 5 مستوى مهنً

Total 30 100,0 100,0  
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 الدستوى الوظيفي

 المستوى الوظيفي

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 13,3 13,3 13,3 4 رئٌس مصلحة 

 100,0 86,7 86,7 26 موظف

Total 30 100,0 100,0  

 سنوات الخبرة

 سنوات الخبرة

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid  سنوات 0أقل من  9 30,0 30,0 30,0 

سنوات 03و 0ما بٌن   13 43,3 43,3 73,3 

سنوات 03أكثر من   8 26,7 26,7 100,0 

Total 30 100,0 100,0  

 لدختلف الدتوسطات الحسابية والإنحرافات الدعيارية   spss:نتائج 10الدلحق رقم 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

V1 30 3,37 1,245 

V2 30 3,17 1,177 

V3 30 3,23 1,165 

V4 30 3,47 1,332 

V5 30 3,47 1,196 

V6 30 3,27 1,081 

V7 30 3,63 1,098 

V8 30 4,03 1,129 

V9 30 3,50 ,938 
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V10 30 3,50 ,938 

V11 30 3,73 ,828 

V12 30 3,63 ,964 

V13 30 3,70 ,837 

V14 30 3,53 ,973 

V15 30 3,73 ,868 

V16 30 3,90 1,242 

V17 30 3,70 ,877 

V18 30 3,47 1,042 

V19 30 3,57 1,040 

Valid N (listwise) 30   

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

M20 30 3,87 1,008 

M21 30 3,87 ,900 

M22 30 3,80 1,031 

Valid N (listwise) 30   

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

P23 30 3,87 1,008 

P24 30 3,63 1,129 

P25 30 3,77 1,104 

Valid N (listwise) 30   

 



 الدلاحق
 

 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

S26 30 3,33 1,322 

S27 30 3,53 1,279 

S28 30 3,47 1,358 

S29 30 3,50 1,408 

Valid N (listwise) 30   

 لدعامل ألفا كرونباخ   spss: نتائج 10الدلحق رقم

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,980 29 

 لاختبار صحة الفرضية الأولى one- sample t testلاختبار  spss : نتائج 10الدلحق 

Statistiques sur échantillon uniques 

 N Moyenne Ecart type 

Moyenne erreur 

standard 

MV 30 3,5579 ,86908 ,15867 
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Test sur échantillon unique 

 

Valeur de test = 0 

t ddl Sig. (bilatéral) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance de la 

différence à 95 % 

Inférieur Supérieur 

MV 22,423 29 ,000 3,55789 3,2334 3,8824 

 

Ressources Temps de processeur 00:00:00,02 

Temps écoulé 00:00:00,02 

 

Statistiques sur échantillon uniques 

 N Moyenne Ecart type 

Moyenne erreur 

standard 

MM1 30 3,8444 ,93355 ,17044 

MM2 30 3,7556 ,98624 ,18006 

MM3 30 3,4583 1,27659 ,23307 

 

Test sur échantillon unique 

 

Valeur de test = 0 

t ddl Sig. (bilatéral) 

Différence 

moyenne 

Intervalle de confiance de la 

différence à 95 % 

Inférieur Supérieur 

MM1 22,556 29 ,000 3,84444 3,4959 4,1930 

 

MM2 

20,857 29 ,000 3,75556 3,3873 4,1238 

MM3 14,838 29 ,000 3,45833 2,9816 3,9350 
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 لعامل سبيرمان لاختبار صحة الفرضية الثانية spss: نتائج 10الدلحق رقم 

Correlations 

 mV mM mP 

Spearman's rho mV Correlation Coefficient 1,000 ,524
**
 ,620

**
 

Sig. (1-tailed) . ,001 ,000 

N 30 30 30 

mM Correlation Coefficient ,524
**
 1,000 ,855

**
 

Sig. (1-tailed) ,001 . ,000 

N 30 30 30 

mP Correlation Coefficient ,620
**
 ,855

**
 1,000 

Sig. (1-tailed) ,000 ,000 . 

N 30 30 30 

mS Correlation Coefficient ,725
**
 ,680

**
 ,715

**
 

Sig. (1-tailed) ,000 ,000 ,000 

N 30 30 30 
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Correlations 

 mS 

Spearman's rho mV Correlation Coefficient ,725
**
 

Sig. (1-tailed) ,000 

N 30 

mM Correlation Coefficient ,680
**
 

Sig. (1-tailed) ,000 

N 30 

mP Correlation Coefficient ,715
**
 

Sig. (1-tailed) ,000 

N 30 

mS Correlation Coefficient 1,000 

Sig. (1-tailed) . 

N 30 

 

 لاختبار الفرضية الثالثة Anovaلاختبار االتباين الأحادي  spss : نتائج10الدلحق 

‎ العمر           

ANOVA 

MV   

 
Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

Intergroupes ,856 2 ,428 ,549 ,584 

Intragroupes 21,048 27 ,780   

Total 21,904 29    
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 التعليم

ANOVA 

MV   

 
Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

Intergroupes 2,296 3 ,765 1,015 ,402 

Intragroupes 19,608 26 ,754   

Total 21,904 29    

 الوظيفة

ANOVA 

MV   

 
Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

Intergroupes ,215 1 ,215 ,277 ,603 

Intragroupes 21,689 28 ,775   

Total 21,904 29    

 

 الخبرة:

ANOVA 

MV   

 
Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

Intergroupes 4,389 2 2,194 3,383 ,049 

Intragroupes 17,515 27 ,649   

Total 21,904 29    
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 بعةلاختبار صحة الفرضية الرا spss : نتائج10الدلحق رقم

 الحصة السوقية

Variables introduites/éliminées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

éliminées Méthode 

1 MM1
b
 . Introduire 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,736
a
 ,541 ,525 ,59924 

 

 

    

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 11,849 1 11,849 32,997 ,000
b
 

Résidus 10,055 28 ,359   

Total 21,904 29    

       

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Ecart standard Bêta 

1 (Constante) ,926 ,471  1,965 ,059 
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MM1 ,685 ,119 ,736 5,744 ,000 

 :الربحية

Variables introduites/éliminées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

éliminées Méthode 

1 MM2
b
 . Introduire 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,756
a
 ,572 ,556 ,57888 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés Ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 12,521 1 12,521 37,364 ,000
b
 

Résidus 9,383 28 ,335   

Total 21,904 29    

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Ecart standard Bêta 

1 (Constante) 1,056 ,423  2,497 ,019 

MM2 ,666 ,109 ,756 6,113 ,000 
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 :رضا الزبون

Variables introduites/éliminées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

éliminées Méthode 

1 MM3
b
 . Introduire 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 ,822
a
 ,675 ,663 ,50420 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 14,785 1 14,785 58,160 ,000
b
 

Résidus 7,118 28 ,254   

Total 21,904 29    

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Ecart standard Bêta 

1 (Constante) 1,624 ,270  6,017 ,000 

MM3 ,559 ,073 ,822 7,626 ,000 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ملخص: 

ىدفت ىذه الدراسة إلى تحديد مدى أثر التوجو الاستراتيجي التحليلي على الأداء التسويقي للمؤسسة الوطنية للدىن       
وحدة سوق أىراس، وتمثلت دراستنا الميدانية في  موظفين ورؤساء مصالح بالمؤسسة، تم الاعتماد على المنهج الوصفي 

مفردة تم توزيع الإستبيان  53بيانات الأولية، قمنا باختيار عينة متكونة من التحليلي والإستبيان كأداة أساسية لجمع ال
بتفريغ البيانات وتحليلها بغرض تحليل نتائج  SPSSاستمارات. واعتمدنا على البرنامج الإحصائي  3عليهم، كما تم استبعاد 

أىراس تمتلك أىم عناصر التوجو  الدراسة، وقد توصلنا إلى مجموعة من النتائج أهمها أن وحدة الدىن لولاية سوق
الاستراتيجي التحليلي المتمثلة في الرسالة والأىداف كما يوجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين التوجو الاستراتيجي التحليلي 

  والأداء التسويقي )الحصة السوقية، الربحية ورضا الزبائن(.

 يجي التحليلي، الأداء التسويقي.: التوجو الاستراتيجي، التوجو الاستراتالكلمات المفتاحية

 

Abstract: 

      This study aimed to determine the extent of the analytical strategic on the marketing performonce 

of the institution the National Min is Souk Ahras unit. And our filed study was represented by 

employees and heads of interests in the institution, then relying on the descriptive analytical approach 

and the questionnaire as a basic tool for collecting primary data, we selected a sampele of 35 

individuals, to whom the questionnaire was distriduted, and 5 forms were excluded, we relied on the 

SPSS statistical program by unloading and analyzing the data for the purpose of analyzing the results 

of the study, and we reached a set of results, the most important of which is that the state fat unit Souk 

Ahras possesses the most important elements of the analytical strategic direction represented in the 

mission and objectives. there is also a statistically significant relationship between the analytical 

strategic direction and marketing performance ( share market, profitability and customer satisfaction). 

Keywords: strategic direction, stategic analytical direction, marketing performance. 


