
تـنمية الرافديـن 
  

 

  
 ١١/٩/٢٠٠٤تاریخ قبول النشر ________________________________١٨/٨/٢٠٠٣م تاریخ التسل

 

  
  دور محتوى قرارات التسویق 

  في دعم القدرة الاستراتیجیة وتعزیز المیزة التنافسیة
  

   میسر إبراھیم أحمدالدكتور

  قسم الإدارة الصناعیة/أستاذ مساعد
   جامعة الموصل/كلیة الإدارة والاقتصاد

   معن وعدالله المعاضیديالدكتور
  قسم إدارة الأعمال/مدرس

  الموصل/كلیة الحدباء الجامعة
  

  
  صلختسالم

تن امي التح دیات الت ي تواجھھ ا منظم ات الأعم ال وبخاص ة التناف سیة منھ ا باتج اه توس یع یدفع 
الأفق الذي ینبغي أن تفكر فیھ الإدارة والذي یحتم علیھا أن تأخ ذ أث ر تل ك التح دیات بنظ ر الاعتب ار 

ام  ل م  ع الأس  واق حی  ث تب  دو م  سألة التع، ف  ي مجم  ل قراراتھ  ا ومنھ  ا ق  رارات الوظیف  ة الت  سویقیة
 مسألة إعادة ترتی ب ق رارات الم زیج تعدلذا ، المعاصرة مسألة تقوم على بناء آلیات متجددة ومحدثة

ًالتسویقي لضمان تأثیرھا بشكل أكثر فاعلی ة ف ي س وق ی شھد تنوع ا وتع ددا واس عا لحاج ات الزب ائن  ً ً
ة للتصدي لتلك التح دیات وذل ك ورغباتھم بھدف بناء ودعم القدرات الاستراتیجیة من الوسائل الفاعل

ًالارتكاز على فلسفة القدرة الدینامیة في بناء تلك القدرات الاستراتیجیة وبما ی ضمن تعزی زا للمی زة ب
 والعمل ع ن ق رب ،التنافسیة للمنظمة التي تكمن في جذب زبائن جدد والمحافظة على الحالیین منھم

 م  ضمونھا الت  شخیص ال  دقیق والتوق  ع الملائ  م Learning Relationshipمعھ  م ف  ي إط  ار علاق  ة تعل  م 
لق د ت صدت الدراس ة الحالی ة لم شكلة . والتلبیة الدقیق ة لمتطلب اتھم وبم ا یتواف ق م ع ال ثمن ال ذي دفع ھ

مجابھ  ة عل  ى بحثی  ة لھ  ا م  ضامینھا الأكادیمی  ة والمیدانی  ة م  ن حی  ث ق  درة ال  شركات عین  ة الدراس  ة 
 إقلیمی  ة، ل  ذلك تأش  ر الھ  دف وولوجھ  ا لأس  واق عربی  ة أالمناف  سة المحتدم  ة ف  ي س  وقھا المحلی  ة قب  ل 

الأساسي للدراسة في محاولة تأطیر العلاقة بین مضامین ق رارات الت سویق والق درات الاس تراتیجیة 
وأثر محصلة تلك العلاقة ف ي المزای ا التناف سیة لل شركات موض وع الدراس ة، وبھ دف الوص ول إل ى 

 ترتبط الأولى بم دى إف صاح م ضامین ق رارات الت سویق ،ذلك تنطلق الدراسة من فرضیتین بحثیتین
ھا ف ي تحدی د م ستوى المی زة التناف سیة ماھسا وتحدد الثانیة بمدى ،عن القدرات الاستراتیجیة للشركة

ن إل  ى مجموع  ة م  ن الاس  تنتاجات والتوص  یات المرتبط  ة بم  شكلة البح  ث اوق  د توص  ل الباحث  . لھ  ا
  .والمحققة لأھدافھ

   
   الدراسةالمقدمة ومنھجیة

تتعدد التح دیات الت ي تواجھھ ا منظم ات الأعم ال ف ي ع الم تع د المناف سة ص بغتھ 
ًولعل تنامي وتوسع الأفق الذي ینبغي أن تفكر فی ھ إدارة المنظم ة أدى دورا . الأساس

ًمحوری  ا ف  ي ترس  یخ أث  ر تل  ك التح  دیات ف  ي مجم  ل قراراتھ  ا وف  ي مق  دمتھا الق  رارات 
 إن التعام ل م ع الأس واق المعاص رة یتطل ب بن اء آلی ات إذ. المرتبطة بوظیفة التسویق

بعب ارة أخ رى، لاب د م ن . ًلیست تقلیدی ة وخ صوصا ف ي التعام ل م ع ال سوق والزب ون
إعادة ترتیب قرارات المزیج التسویقي لضمان تأثیرھ ا ب شكل أكث ر فاعلی ة ف ي س وق 

ًیشھد تنوعا وتعددا واسعا لحاجات الزبائن ورغباتھم ً لك تعد عملی ة بن اء وفي اتجاه ذ. ً
م   ن الوس   ائل الفاعل   ة للت   صدي لتل   ك التح   دیات،  ھ   اودعمالق   درات الاس   تراتیجیة 
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وبالارتك  از عل  ى فل  سفة الق  درة الدینامی  ة ف  ي بن  اء تل  ك الق  درات الاس  تراتیجیة باتج  اه 
 ،تعزیز المیزة التنافسیة للمنظمة في جذب زبائن جدد والمحافظة عل ى الح الیین م نھم

 مضمونھا Learning Relationship قرب معھم في إطار علاقة تعلم وذلك بالعمل عن
التشخیص الدقیق والتوقع الملائم والتلبیة الدقیقة لمتطلباتھ وبما یتوافق مع الثمن الذي 

إن م  ا س  بق الإش  ارة إلی  ھ م  ن تح  دیات ك  ان ل  ھ ت  أثیره عل  ى ن  شاط ال  شركات . دفع  ھ
ط  ار م  ا یؤش  ره واق  ع ح  ال ھ  ذه ال  صناعیة العربی  ة بعام  ة والعراقی  ة بخاص  ة ف  ي إ

ًالشركات فنیا وإداریا من جھة   .بیئاتھا من جھة ثانیة) عدائیة( ومستوى دینامیة ،ً
ًواستكمالا للإطار المنھجي تتصدى الدراسة الحالیة لمشكلة بحثیة لھ ا م ضامینھا 

مجابھ ة المناف سة عل ى الأكادیمیة والمیدانی ة م ن حی ث ق درة ال شركات عین ة الدراس ة 
لذلك تأشر الھ دف ،  إقلیمیةوتدمة في سوقھا المحلیة قبل ولوجھا لأسواق عربیة أالمح

الأساسي للدراسة في محاولة تأطیر العلاقة بین مضامین قرارات الت سویق والق درات 
الاس  تراتیجیة وأث  ر مح  صلة تل  ك العلاق  ة ف  ي المزای  ا التناف  سیة لل  شركات موض  وع 

الدراس  ة م  ن فرض  یتین بحثیت  ین ت  رتبط وبھ  دف الوص  ول إل  ى ذل  ك تنطل  ق ، الدراس  ة
الأولى بمدى إفصاح م ضامین ق رارات الت سویق ع ن الق درات الاس تراتیجیة لل شركة 

  .وتحدد الثانیة بمدى مساھمتھا في تحدید مستوى المیزة التنافسیة لھا 
 یةبموجب ما تقدم یعالج البحث في أطره النظریة والمیدانیة ثلاثة اتجاھات أساس 

  :ھي
   ومنھجیة الدراسة  المقدمة .١
ویضم التأطیر الأكادیمي والمرتبط بمضامین قرارات الت سویق : الجانب النظري .٢

  .والقدرات الاستراتیجیة والمیزة التنافسیة 
ًفضلا عن طائف ة م ن ، ویتضمن أسالیب جمع البیانات وتحلیلھا: الجانب المیداني .٣

  .الاستنتاجات والتوصیات
س تنتاجات المبنی ة عل ى النت ائج المؤش رة وخلصت الدراسة إل ى مجموع ة م ن الا

 م ع تق دیم بع ض المقترح ات المیدانی ة الت ي ،بوصفھا مخرجات لعملیة تحلیل البیان ات
تضع الشركات موضوع الدراسة ف ي الاتج اه المناس ب للتعام ل م ع مجم ل التح ولات 

  .البیئیة 
  

  مشكلة الدراسة
وطنی   ة اتج   اھین أش   رت الدراس   ة الاس   تطلاعیة ل   سوق ال   شركات ال   صناعیة ال

  :  ھمایینأساس
ف ي الوق  ت ال  ذي ت سعى فی  ھ بع  ض ال شركات لل  دخول ف  ي می دان المناف  سة الدولی  ة . ١

  .جابھت منافسة قویة من شركات عربیة وأجنبیة في الأسواق التي تغطیھا 
اعتم اد م ضامین ق رارات الت سویق ف ي دع م نح و ضعف توجھ الشركات المحلی ة . ٢

  .ً حصیلة میزاتھا التنافسیة سلبا على ا مما انعكس القدرات الاستراتیجیة لھ
  أھداف الدراسة 

  :تتأشر الأھداف الأساس للدراسة الحالیة في الآتي 
التع    رف عل    ى طبیع    ة العلاق    ة ب    ین م    ضامین ق    رارات الت    سویق والق    درات  .١

  .الاستراتیجیة التي تمتلكھا الشركات موضوع الدراسة 
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اتیجیة لتل ك ال شركات ف ي المزای ا التناف سیة تحدید اتجاھات تأثیر الق درات الاس تر .٢
  .لھا

  فرضیات الدراسة وأنموذجھا
ًتحقیق  ا لأھ  داف الدراس  ة وتوض  یحا لأبع  اد م  شكلتھا ت  م بن  اء أنم  وذج افتراض  ي  ً

  . ١الشكل یعكس طبیعة العلاقة بین المتغیرات المستقلة والوسیطة والمعتمدة 
 

  
  
  
  
  
  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  ١الشكل 
  لافتراضيأنموذج البحث ا

  
  :وبھدف تقدیم معالجات منھجیة لمشكلة الدراسة تم تحدید الفرضیتین الآتیتین 

  .تفصح مضامین قرارات التسویق عن طبیعة القدرات الاستراتیجیة للشركة  .١
ی   ؤثر ام   تلاك ال   شركات موض   وع الدراس   ة للق   درة الاس   تراتیجیة ف   ي میزاتھ   ا  .٢

  .  التنافسیة
  

  عینة الدراسة
لقط اع المخ تلط لنظامیة حكمی ة م ن ش ركتین ص ناعیتین ت ابعتین تم اختیار عینة 

ولعل مبررات ھذا الاختیار ت تلخص ف ي وض وح ، لاختبار الفرضیات البحثیة الواردة
 ٥٠٠ًف ضلا ع ن كب ر حجمھ ا ، أبعاد محت وى ق رارات الت سویق ف ي ھ اتین ال شركتین

، دي الج ائرظ روف الح صار الاقت صام ن رغم على ال واستمرار عملھا ،عامل فأكثر

  محتوى قرارات التسویق

  التوزیع  الترویج  التسعیر  المنتج  

  القدرات الاستراتیجیة

  تعزیز المیزة التنافسیة
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صافي الدخل   الربحیة
  بعد الضریبة

نمو المبیعات 
  الكلیة

معدلات 
  الابتكار  الأداء
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وت م ، مع توافر منتج ات م ستوردة مناف سة للمنتج ات الت ي تق دمھا ف ي ال سوق المحل ي
أع  ضاء مجل  س ، الم  دیر الع  ام( اس  تمارة ش  ملت م  ستویات الإدارة العلی  ا ١٢٠توزی  ع 
، ویوضح الج دول ١الجدول ) مدراء الأقسام(ً، فضلا عن مدراء الخط الأول )الإدارة

كم ا . اس تمارة الاس تبانة وال ذي ت ضمن المعلوم ات العام ةً تفریغا للج زء الأول م ن ٢
  .یوضح نسب الاستجابة لاستمارة الاستبانة

  
   ١الجدول 

  الاستمارات الموزعة والمستلمة ونسب الاستجابة 
الاستمارات   الشركة   ت

  الموزعة
الاستمارات 

  المستلمة
نسبة 
  %الاستجابة 

  ٩٣.٣٣  ٥٦  ٦٠  شركة المشروبات الغازیة للمنطقة لشمالیة  ١
  ٨٦.٦٦  ٥٢  ٦٠  الشركة العربیة للمیاه المعدنیة   ٢

  
   ٢ الجدول

  خصائص المستجیبین 
  %النسبة المئویة   العدد  السمات الشخصیة

  ١٢.٠٣٨  ١٣  أنثى  الجنس  ٨٧,٩٦٢  ٩٥  ذكر 
٢٠.٣٦٩  ٢٢  ٢٩- ٢٠  
١٩.٤٤٠  ٢١  ٣٩- ٣٠  
  العمر   ٤٨.١٤٩  ٥٢  ٤٩- ٤٠

  ١٢.٠٣٨  ١٣   فأكثر٥٠
  ١٢.٠٣٨  ١٣  إعدادیة

  لدراسيالتحصیل ا  ٥٨.٣٣٣  ٦٣  معھد أو كلیة
  ٢٩.٦٢٩  ٣٢  شھادة علیا

١١.١١١  ١٢   ٥-١  
١٣.٨٩٠  ١٥  ١٠-٦  

٢١.٢٩٦  ٢٣  ١٥- ١١  
٣٤.٢٦٩  ٣٧  ٢٠- ١٦  

  مدة الخدمة 

  ١٩.٤٤٠  ٢١   فأكثر٢١
  

  منھج الدراسة 
والم  نھج ، ت  م اعتم  اد الم  نھج الوص  في ف  ي ت  أطیر الأس  س النظری  ة للموض  وع

المیداني التحلیل ي ف ي اختب ار الفرض یات وبالاعتم اد عل ى أس لوب اس تمارة الاس تبانة 
ال صدق الظ اھري (أع دت لھ ذا الغ رض بع د أن أخ ضعت لع دد م ن الاختب ارات التي 

  )) .الفا كرونباخ% (٩١والاتساق الداخلي % ٨٧وثبات الاستمارة 
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  التأطیر الأكادیمي والدراسات السابقة 

  ارات التسویق محتوى قر-ًأولا
ولھ  ذه ، ت  شكل ق  رارات الت  سویق واح  دة م  ن الق  رارات المحوری  ة ل  لإدارة العلی  ا

، وأن شطة سل سلة القیم ة فیھ ا، القرارات إس ھامھا ف ي تحدی د الم دى التناف سي للمنظم ة
 إل  ى أن أن  شطة الت  سویق (Pitts & Lei, 1996, 59)ویتأك  د ذل  ك بإش  ارة ك  ل م  ن 

وتعام ل م ع المخ ازن ، وت رویج، وتسعیر، یج منتجوالمبیعات بكل ما تتضمنھ من مز
الكبیرة یمكن أن تسھم في تحسین الوضع التنافسي للمنظم ة واس تراتیجیاتھا الموجھ ة 

إن ، نح و الاحتف اظ بتق سیمات س وقیة متنوع ة ف  ي القط اع ال صناعي ال ذي تنتم ي إلی  ھ
س تراتیجیة ّسعر منتج المنظمة یمكن أن یعد إشارة واض حة ومھم ة لق درة المنظم ة الا

ًفي إیجاد القیمة، كما یمكن أن یعد مؤشرا مھما وجوھری ا للقیم ة الت ي یوفرھ ا المن تج  ً ً ّ
ف  ي ال  سوق بالن  سبة للزب  ائن م  ن جھ  ة، وك  ذلك الح  ال بالن  سبة للأن  شطة الت  سویقیة 
ًالمذكورة التي تغدو جزءا مركزیا وجوھریا ف ي أن شطة القیم ة الم ضافة ف ي المنظم ة  ً ً

ذلك لا ب د لتخط یط الأن شطة الت سویقیة أن یت ضمن تحقی ق الإش باع ل ، من جھةٍ أخ رى
كذلك یمكن . المناسب لحاجات المشترین الآنیین، وكذلك حاجات المستھلكین النھائیین

للعدی  د م  ن المنظم  ات أن تق  وم ببن  اء مواق  ع تناف  سیة واس  عة ونق  اط ق  وة متمی  زة لھ  ا 
ن شطتھا الت سویقیة الت ي ت ضمن بالاعتماد على مجموعة من المداخل الخاصة ب إدارة أ

  . ّلھا فیما بعد تحقیق قیمة مضافة ومن ثم تعزیز میزتھا التنافسیة
 ال  ذي ی  شیر إل  ى إمكانی  ة الاعتم  اد عل  ى (Kotler,1997)ویتف  ق م  ع ھ  ذا الط  رح 

الأن  شطة والفعالی  ات والأھ  داف الت  سویقیة ف  ي توجی  ھ عملی  ة التخط  یط الاس  تراتیجي 
أو المحافظ ة عل ى / ذل ك عملی ة إداری ة تھ دف إل ى تط ویرّویع د، بمضامینھا المتنوع ة

الملاءمة المھمة فیما بین الأھداف والمھارات والموارد المنظمیة ومجموعة التغیرات 
وب  ذلك ی  تلخص الھ  دف م  ن التخط  یط الاس  تراتیجي ، الحاص  لة ف  ي الف  رص الت  سویقیة

ا ویحق ق لھ ا أھ داف ًالموجھ تسویقیا في تحدید وإعادة تحدید أعمال المنظمة ومنتجاتھ
  . (Kotler, 1997, 44)المنظمة المتعلقة بالربحیة والنمو 

كما یمكن أن تتحدد المیزة التنافسیة للمنظمة وبالاعتماد عل ى م ضمون م صفوفة 
النم    و ال   سوقي والح   صة ال    سوقیة والأھمی   ة الاس    تراتیجیة (بوس   طن الاست   شاریة 

، وذلك من خلال عملیة المفاض لة )والتنافسیة للمنتج الذي تطرحھ المنظمة في السوق
   تلك الخلیة التي تحقق أھداف(BCG)في الاختیار من بین خلایا مصفوفة 

  
  
  
  
  

 ٢ویشیر الشكل .  تحقیق المیزة التنافسیة للمنظمةومن ثمالمنظمة في الربحیة والنمو  
  .إلى مصفوفة بوسطن الاستشاریة بوصفھا محفظة استثماریة تھیئ المیزات التنافسیة

  
  النجوم    2  علامة الاستفھام 1
  البقرة الحلوب    3  الكلاب        4
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   الحصة السوقیة والمركز التنافسي النسبي
  
  ٢الشكل 

  أبعاد ومتغیرات مصفوفة جماعة بوسطن الاستشاریة 
مجموع ة ، تیجیة لمواجھ ة تح دیات الق رن الح ادي والع شرینالإدارة الاس ترا، المغرب يعب دالفتاح   :الم صدر

  . ١٨٢ص ، ١٩٩٩،جمھوریة مصر العربیة، القاھرة، النیل العربیة
  

وبقدر تعلق الأمر بقرارات التسویق یتمثل مضمون الم صفوفة ف ي أربع ة أن واع 
تم  ارس ك  ل واح  دة م  ن منظم  ات الأعم  ال أن  شطتھا المختلف  ة أو أح  د ، م  ن الأس  واق

 في إطار واحد منھا بآلیات ترك ز عل ى تحقی ق التف وق الاس تراتیجي وتعزی ز أنشطتھا
إذ ی ستلزم الأم ر م ن المنظم ة الت ي تعم ل ض من معطی ات الخلیت ین ، المیزة التناف سیة

ًالأولى والثانیة أن تزی د م ن اس تثماراتھا لتحقی ق أھ داف النم و معتم دة ف ي ذل ك عل ى 
ًالخلیة الثالثة التي تمثل مصدرا مھما ،  في توفیر الأموال التي تساعدھا في إنجاز ذل كً

ًوتعتمد في الوقت ذاتھ على الخلیة الرابعة بوصفھا مصدرا للفرص الت ي تبح ث عنھ ا 
  : ویتضح ذلك في الشكل الآتي، للاستثمار

  
1   

  فرصة استثماریة
2      

فرصة 
  استثماریة

4   
  مصدر الفرصة

3   
  مصدر الأموال

  
  ٣الشكل 

  ا مصفوفة بوسطن على وفق مضمون أنشطة التسویقتفسیر خلای
  

وف ي إط ار الح دیث ع ن الم داخل المختلف ة ف ي إدارة الأن شطة ،  عل ى ب دءًاوعود
نج د ، التسویقیة التي تضمن للمنظمة تحقیق القیمة المضافة وتعزی ز میزتھ ا التناف سیة

اد التسویق أن ھنالك من یستعرض تلك المداخل في إطار وجھات النظر البدیلة لاعتم
  : وأنشطتھ المختلفة لتوضیح سلسلة إیجاد القیمة وكما یأتي

  
  

  Traditional Approachالمدخل التقلیدي .١
وض من ھ ذا الإط ار ،    الذي یتجاھل أثر بحوث التسویق في عملیات ت صمیم المن تج

  : یوضح ھذا المدخل بأن عملیات تصمیم المنتج یمكن تقسیمھا إلى جزأین ھما
  . ملیة صنع المنتجع: الأول

  .  عملیة تحدید الكیفیة التي یباع بھا المنتج والجھة التي سیباع لھا: الثاني
حی ث ، إذ لا زالت تلك تمثل المشكلة الأساسیة التي تواج ھ معظ م منظم ات الی وم

تمیز أغلب النماذج المتطورة إلى أن طلب المستھلك یج ب أن یوج ھ عملی ات ت صمیم 

  مصادر
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ًیمك  ن أن یع  د ك  لا م  ن بح  وث الت  سویقوف  ي إط  ار ذل  ك ، المن  تج ، وتق  سیم ال  سوق، ّ
والمكانة الذھنیة والتحلیلات الموحدة أو الم شتركة أمثل ة عل ى تل ك النم اذج المتط ورة 

  . والمعقدة
  : ن كلا النموذجینان الآتیویوضح الشكلا

  
  

  صنع المنتج  بیع المنتج

الدعایة   التوزیع  الخدمة
  تصمیم المنتج  التدبیر  الصنع  السعر  البیع  والإعلان

  
  ٤الشكل 

  المدخل التقلیدي في إیجاد القیمة من خلال الأنشطة التسویقیة
  
  

  اختیار القیمة  تزوید القیمة  إیصال القیمة
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 ٥الشكل 
  تتابع عملیات التسلیم وإیجاد القیمة 

  
  
 Modern Strategic Marketingم   دخل الت   سویق الاس   تراتیجي الح   دیث . ٢

Approach  
وی  ضم ھ  ذا الم  دخل ث  لاث فعالی  ات ت  سویقیة أساس  یة ومھم  ة ف  ي إط  ار الم  دخل 

 Segmentation ًكلا من التقسیم ویتضمن ھذا المدخل ، الاستراتیجي الحدیث للتسویق
 STP ًوی   شار إلی   ھ اخت   صارا ب   ـ ، Positioning والمكان   ة  Targeting والھ   دف 

Marketing  ، وتكم  ن الفك  رة الأساس  یة لھ  ذا الم  دخل ف  ي اس  تخدام الم  دخل الإرادي 
Refle  ًالمباشر بدیلا ع ن الم دخل الق سريShotgun وتت ضح تفاص یل ، غی ر المباش ر

  : ي الشكل الآتيھذا المدخل ف
  
  
  

  التقسیم السوقي    الھدف السوقي    المكانة السوقیة
تحدی   د مف   اھیم المكان   ة  .١

الممكن     ة لك     ل تق     سیم 
  .سوقي 

اختی    ار مف    اھیم المكان    ة . ٢
 ھ      ا وتطویرالمتاح      ة

تقییم جاذبیة كل تق سیم  .١  
  . سوقي

  اختیار ھدف التقسیم .٢

تحدید متغیرات التقسیم  .١  
  .وتقسیم السوق

 یر محفظ   ة نت   ائجتط   و .٢
  .التقسیم السوقي
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  .ھاوإیصال

   ٦الشكل 
  عناصر مدخل التسویق الاستراتیجي الحدیث ومتضمناتھ

  
تتأش  ر ال  صلة المحوری  ة ب  ین أن  شطة الت  سویق وأبعادھ  ا ،  عل  ى ماس  بقًاعتم  ادا

وقراراتھا مع التخطیط الاستراتیجي الموقفي ومحصلة ذل ك ت أثیر واض ح ف ي المی زة 
   . یتمتع بھا منتج المنظمة في الأسواق المختلفةالتنافسیة التي یتوقع أن 

  
  Strategic Capabilitiesالقدرات الاستراتیجیة  ً-ثانیا

ًتع  د الق  درات الاس  تراتیجیة لمنظم  ات الأعم  ال م  ساعدا ومحرك  ا أساس  یا لھ  ا ف  ي  ً ً
ممارسة أعمالھ ا م ن خ لال التخط یط لتحقی ق التف وق عل ى المناف سین وإنج از أھ داف 

  . لى مجاراة المنظمة فیھا وبما یمكنھا من تحقیق المزایا التنافسیةیعجز ھؤلاء ع
 إل ى اس تعراض  البح ث ی سعى ھ ذا الج زء م نمعتم دةوبموجب منھجیة البحث ال

ص الھدف یومحاولة تلخ، الجوانب المتعلقة بالقدرة الاستراتیجیة في منظمات الأعمال
  :تي على النحو الاو، تسابھامنھا في استعراض مفاھیمھا وآفاقھا وسبل امتلاكھا واك

   وأسسھا )*(مفھوم القدرة الاستراتیجیة. ١
بدأ الاھتمام ومع بدایة عقد الت سعینات م ن الق رن الع شرین بمف اھیم حدیث ة ت دور 

مم ا دع ا إل ى ، حول الكف اءة الجوھری ة والق درات الاس تراتیجیة والتن افس م ن خلالھ ا
لأعم  ال ب  الموارد الداخلی  ة وكیفی  ة تغیی  ر اتجاھ  ات  ع  دة ف  ي اس  تراتیجیات وح  دات ا

تجسیدھا بنقاط ق وة وض عف المنظم ة والاھتم ام بجوان ب توجی ھ وإدارة تل ك الم وارد 
  . والقدرات وكیفیة تحقیق المزایا التنافسیة

 ب أن حال ة التماث ل والت شابھ  Johnson & Scholesًوفي ھذا الاتجاه یؤك د ك لا م ن
، ویوضحان ذلك من خلال،  الاستراتیجیة قائمةًبین كلا من المقدرة الجوھریة والقدرة

ًیع  د خط  وة س  ابقة لفھ  م Core Competence مھ  اوفھ إن تحدی  د المق  درات الجوھری  ة ّ
  . (Johnson & Scholes, 1993, 118)المنظمة لقدراتھا الاستراتیجیة 

وكم ا ،  م ن تعریف ات الق درة الاس تراتیجیةٍویمكن ف ي ھ ذا ال صدد ع رض بع ض
  : یأتي

 وف ق م داخل وج دا ب أن تق دیمھا عل ى، التق صي ال ذي ق ام ب ھ الباحث ان خ لال من
إذ تع ددت الآراء المتعلق ة بتحدی د المق صود ،  للدراسة الحالی ةافتراضیة عدیدة مناسب

  .بالقدرة الاستراتیجیة 

                                           
 ٍح و مت داخل ومت رادفاجة تقتضي الإش ارة إل ى المف اھیم المرادف ة للق درة والت ي ت ستخدم عل ى نھنالك ح) *(

ًحیث یشیر كلا م ن ، وتتمثل تلك المفاھیم بالكفاءة المتمیزة والامتیاز والمقدرة أو الكفاءة الجوھریة، معھا
 خاص ة توض ح س مة المفاھیم السابقة إلى ق یم وخب رات فری دة وأس الیب عم ل معین ة وم وارد ومعلوم ات

  .المنظمة وتؤثر في قدرتھا على القیام بأفعال ناجحة 
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ًفالمدخل الوصفي یختص بما تتصف بھ منظمة الأعمال من سمات تكونت نتیجة 
 ی شیر الم دخل التحلیل ي ال ذي یت ضمن المف اھیم الت ي نفي حی، طبیعیة لتعاقب أعمالھا

توص   ف الق   درة الاس   تراتیجیة بأنھ   ا واس   عة الم   دى وتت   ضمن ك   ذلك مجموع   ة م   ن 
من ھن ا تت ضح الاختلاف ات . الإشارات التي تمتد لتقییم القدرات الاستراتیجیة للمنظمة

ویع ود ھ ذا ، عم الالقائمة في التحدید الموحد لمفاھیم الق درة الاس تراتیجیة لمنظم ة الأ
ف إن ، ًف ضلا ع ن ذل ك، ًالاختلاف أساسا إلى اختلاف م ا ھ و وص في عم ا ھ و تحلیل ي

ن ق درة المنظم ة ف ي إإذ ، ًھناك اختلافا بین ما ھو محدود المدى وما ھو واسع المدى
أم ا ق درتھا ، الأجل القصیر تعتم د عل ى خ صائص منتجاتھ ا م ن حی ث ال سعر والأداء

 الطوی ل فتعتم د عل ى بن اء المنظم ة للق درات بكل ف منخف ضة الاستراتیجیة ف ي الأج ل
وبسرعةٍ أكبر مما یقوم بھ المنافسون في بناء قدراتھم الاستراتیجیة والتي تستخدم في 
إیج  اد منتج  ات غی  ر متوقع  ة تن  تج ع  ن س  عي المنظم  ة الم  ستمر لتوحی  د التكنولوجی  ا 

م  ن التكی  ف ال  سریع ُومھ  ارات الإنت  اج ب  صورة ق  درات اس  تراتیجیة تمك  ن المنظم  ة 
   (Hamel & Prahalad, 1990, 81).للمتغیرات البیئیة

 قد حدد مفھوم القدرة الاستراتیجیة بق درة المنظم ة Lenz نجد أن، ًفضلا عن ذلك
وتتحدد ، على القیام بالعمل وبنجاح یؤثر في تطور المنظمة ونموھا في الأجل الطویل

س  تراتیجیة للمنظم  ة والمتمثل  ة ف  ي ات الق  درة الایھ  ذه الق  درة م  ن خ  لال ت  وفر أساس  
المعرف  ة الفنی  ة لإیج  اد القیم  ة والق  درة عل  ى تولی  د الم  وارد وامتلاكھ  ا والتكنولوجی  ا 

  .(Lenze, 1980, 255)المستخدمة 
 Strategic فق  د اس  تخدم تعبی  ر المواق   ف الاس  تراتیجیة المتمی  زة Pumpinأم  ا 

Excellence Positionsلتي تمكن المنظم ة م ن تحقی ق  لیصف القدرات الاستراتیجیة ا
إذ ی  شیر إل  ى أن  ھ ، ًنت  ائج أف  ضل م  ن المتوس  ط مقارن  ة بمناف  سیھا عل  ى الم  دى الطوی  ل

 على المنظمة تقدیر حاجات المستھلكین، ومن ثم تطویر الق درات SEPsووفق مفھوم 
المطلوبة لإرضاء تلك الحاج ات وذل ك م ن خ لال إدراكھ ا م ن قب ل الم ستھلكین بأنھ ا 

ًفضل لتوفیر احتیاجاتھ نظرا لما تمتلكھ من إمكان ات ومھ ارات وم ا تحقق ھ المنافس الأ
  . من إنجازات

ًووفقا لمدخل المنافسة نجد إش ارات تتعل ق باس تخدام الق درة الاس تراتیجیة وس یلة 
وعلى وفق ذلك نجد أن ھن اك م ن یع رف الق درة الاس تراتیجیة بأنھ ا تت ألف ، للمنافسة

أو /میز عل ى المناف سین ف ي الج ودة و رة المنظمة في التیشیر الأول إلى قد: من شقین
 وف  ي الابتك  ار هوم  ا بع  دالبی  ع أو خ  دمات م  ا قب  ل / أو توقی  ت الت  سلیم و / ال  سعر و 

أم ا ال شق الث اني فیتمث ل بق درة منظم ة الأعم ال ، والقدرة على التغییر ال سریع الفاع ل
ھ م ء ولاضمن رض اھم وت على إحداث مغازلة مؤثرة للزبائن من شأنھا تھیئ ة وزی ادة

ویؤك د ف ي ھ ذا ال صدد عل ى أن ، وفي نھایة عظم ى ھ ي إس عادھم وإش عارھم بالأبھ ة
 . عل ى نجاحھ ا ف ي تحقی ق ال شق الأولنجاح المنظمة في تحقی ق ال شق الث اني یتوق ف

  )١٣٨، ٢٠٠١، مصطفى(
وال  ذي یھمن  ا ف  ي ھ  ذا ال  صدد ھ  و م  دخل علاق  ة الق  درة الاس  تراتیجیة ب  المیزة 

ة فنجد أن ھناك من یعرف القدرة الاستراتیجیة بأنھ ا المھ ارات المتمی زة الت ي التنافسی
    (Hamel & Heene, 1994, XVII)من خلال كونھا، تقود إلى تحقیق المیزة التنافسیة

  .  توفر وسیلة للوصول إلى مساحات سوقیة أو تقسیمات سوقیة مھمة .١
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  . تجٍ تسھم بشكل أكبر في إدراك فائدة المستھلك من المن .٢
  .  تضع عوائق أمام المنافسین في تقلیدھا .٣

 بأن سعي المنظمة إلى تطویر مزایاھا التنافسیة یستدعي منھ ا بن اء Faheyویبین 
قدرات استراتیجیة متمیزة ذات قیمة في نظ ر الزب ائن الح الیین والمحتمل ین، ویتطل ب 

لمی زة التناف سیة ذلك تحدید القدرات الاستراتیجیة الحالیة ومن ث م العم ل عل ى تحقی ق ا
  )  (Fahey, 1989, 118من خلال 

  . السوق الحالي/  تطویر قدرة متمیزة جدیدة للمنتج  .١
  . سوق جدیدین لاستغلال نقاط القوة الحالیة بفاعلیة/  البحث عن منتج  .٢

یمك ن الق ول ب أن الق درات الاس تراتیجیة ھ ي عب ارة ع ن ، ًاعتمادا عل ى م ا س بق
وتتك  ون م  ن م  زیج م  ن ،  ف  ي مجالاتھ  ا الوظیفی  ةس  مات داخلی  ة ف  ي المنظم  ة وتق  ع

، لذا فھي م وارد داخلی ة، الخبرات والمھارات والموارد المتراكمة لدیھا بمرور الوقت
وھي نقاط القوة التي تمنح المنظم ة ق وة عل ى مناف سیھا وت ساعدھا ف ي تعزی ز میزتھ ا 

، ًلا عن ذل كفض. كما تمكنھا من تشخیص جوانب الضعف التي تعاني منھا، التنافسیة
ودیمومتھ ا م ن خ لال المحافظ ة علیھ ا  ئھ اوبنافإن امتلاك تلك القدرات الاس تراتیجیة 

وتطویرھا یمكن أن یفتح الأبواب أمام المنظم ة لاس تغلال الف رص المتاح ة ف ي البیئ ة 
  .الخارجیة ولعل أبرزھا الفرص التسویقیة 

  جیة مدخل القدرة الدینامیة في امتلاك القدرات الاستراتی. ٢
یمك  ن أن یث  ار ت  ساؤل ج  وھري ح  ول الكیفی  ة الت  ي یمك  ن ، عل  ى وف  ق م  ا تق  دم

وم ن ث م تعم ل عل ى ) المیزة التنافسیة(لمنظمات الأعمال أن تحقق من خلالھا الریادة 
  تعزیزھا والمحافظة علیھا؟  

للإجابة على ھذا الت ساؤل تقت ضي ال ضرورة تحدی د الق درات الاس تراتیجیة الت ي 
ًیة التي تعتمدھا في توظیف ھذه القدرات لتكون منافسا متفوقاتمتلكھا والآل ً .  

 أح د الم داخل Dynamic Capability Approachّإذ یعد م دخل الق درات الدینامی ة 
إذ ظھ رت ، التي أسھمت في تحدید الكیفیة التي تبنى الق درة الاس تراتیجیة م ن خلالھ ا

م  ال بال  صراعات التناف  سیة افتراض  ات ھ  ذا الم  دخل م  ع ب  وادر اھتم  ام منظم  ات الأع
وبشكل خاص مع ما بدأ  یح دث م ن تط ورات توص ف بأنھ ا نت اج ، المحلیة والعالمیة

ّطبیعي للتق دم والتط ور الحاص ل ف ي می دان ال صناعات التكنولوجی ة، وم ن ث م تحدی د 
 ھاواس تیعاب الكیفیة التي یمكن من خلالھا لمنظمات الأعم ال م ن فھ م المی زة التناف سیة

وینطلق ھذا المدخل من أن التركیز على الموارد بوصفھا استراتیجیة یكون  .ھاوتحقیق
بل أن النج اح التناف سي یمك ن أن ، ًغالبا حالة غیر كافیة لدعم وإسناد التمایز التنافسي

یتحقق من خلال امتلاك تلك القدرات الفعلیة التي تمكن المنظمة من إظھار الاستجابة 
تلاك القدرة الاستراتیجیة على تحقی ق أش كال جدی دة م ن الآنیة والتجدید السریع مع ام

 ,Teece & Pisano, 1994).التم ایز التناف سي والت ي یطل ق علیھ ا بالق درات الدینامی ة
537-556)  

ویشیر مدخل القدرة الدینامیة إلى أن المنظمة وفي إطار س عیھا الھ ادف لام تلاك 
، راتیجي عما ھو غیر استراتیجيالقدرات الاستراتیجیة علیھا أن تمیز بین ما ھو است

، كما یفترض أن تتوفر في قدراتھا شروط معینة لكي توصف بأنھا قدرات استراتیجیة
  : وھذه الشروط ھي
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ًأن تكون مصقولة ومعدلة لتلائم وتلبي احتیاجات المستخدم وبذلك تك ون م صدرا  •
  . من مصادر الإیراد والعوائد

  . تسعیر دون الاھتمام بأسعار المنافسینأن تكون فریدة في نوعھا وتسمح بحریة ال •
ص عوبة مناف سة الأرب اح والمن افع ذلك على ینعكس بحیث تقلید ال ةكون صعبتأن  •

  . التي تحققھا
ن  رى أن  ھ لا ب  د م  ن الإش  ارة إل  ى أن م  دخل ، وللوق  وف بدق  ة عل  ى م  ضمون ذل  ك

  : ؤل الآتيالقدرة الدینامیة یؤكد على ضرورة توافر الإجابة المنطقیة والمقنعة للتسا
   ما الذي تتسم بھ المنظمة التي تمتلك المزایا التنافسیة؟ .٣

في إطار محاولة الإجابة على ھذا التساؤل الج وھري وعل ى وف ق م دخل الق درة 
ف  إن م  سألة التمیی  ز فیم  ا ب  ین الأس  واق الت  ي تم  ارس فیھ  ا المنظم  ة أعمالھ  ا ، الدینامی  ة

وف ي ھ ذا الاتج اه، ی شیر ، سألة مھم ةوتطرح فیھا منتجاتھا والعوام ل الداخلی ة فیھ ا م 
Coase  أن ج  وھر المنظم  ة ی  سمح بتنظ  یم أن  واع معین  ة ومح  ددة م  ن الأن  شطة ال  ى

 می ادین ف ي الوق ت نف سھوھ ي ، الاقتصادیة بطریقة تمیزھا عن غیرھا من المنظم ات
 ,Coase).دة في تل ك الأس واقـة والفعالیات المعتمـم الأنشطـومجالات یمكن فیھا تنظی

1988, 33-47)   
كما یمكن أن تتضح حالة التمایز فیما بین الأسواق ومنظمات الأعمال من خ لال 
ّأن ما تمتلكھ المنظمة من قدرات اس تراتیجیة تع د ف ي حقیقتھ ا بمثاب ة أس الیب وط رق 
فاعل  ة یمك  ن اس  تخدامھا لتنظ  یم الأن  شطة والفعالی  ات داخلھ  ا والت  ي لا یمك  ن أن ی  تم 

أنظمة التسعیر المعتمدة في الأسواق والتي تتحدد ف ي ض وء تنظیمھا وتنفیذھا باعتماد 
  . حالة التوازن بین العرض والطلب

  
   Competitive Advantageالمیزة التنافسیة  ً-ثالثا

تعرف المیزة التنافسیة بأنھا المج الات الت ي یمك ن للمنظم ة أن تن افس الغی ر م ن 
ة تت  سم بھ  ا المنظم  ة دون وبھ  ذا فھ  ي تمث  ل نقط  ة ق  و، خلالھ  ا بطریق  ة أكث  ر فاعلی  ة

منافسیھا في أحد أنشطتھا الإنتاجیة أو التسویقیة أو التمویلیة أو فیم ا یتعل ق بمواردھ ا 
لذا تعتمد المیزة التنافسیة على نتائج فحوص وتحلیل ، البشریة أو الموقع الجغرافي لھا

سائدة كل من نقاط القوة والضعف الداخلیة إضافة إلى الفرص والمخاطر المحیطة وال 
  ). ٢٧، ١٩٩٩، المغربي(ًفي بیئة المنظمة مقارنة بمنافسیھا في السوق 

  كیف یمكن إیجاد المیزة التنافسیة؟ .١
تتمكن المنظم ات وف ي مختل ف م ستویاتھا م ن إیج اد المی زة التناف سیة م ن خ لال 
اكتشاف طرق جدیدة ومفضلة للمنافسة في القطاع الصناعي الذي تنتمي إلیھ وإیصال 

إذ ی ؤدي . ًوی شار إل ى ذل ك ع ادة بالابتك ار، ل سوق ال ذي تبی ع منتجاتھ ا فی ھذلك إل ى ا
وبخاص ة عن دما تف شل بقی ة ،  أف ضلتقال بالمزای ا التناف سیة إل ى ح الالابتكار إلى الان

المنظم  ات م  ن اكت  شاف ط  رق جدی  دة للمناف  سة أو عن  دما تعج  ز تل  ك المنظم  ات م  ن 
 Firstً أن یشكل ذلك میزة للمتحرك الأول ویمكن، الاستجابة للتحولات البیئیة المختلفة

Mover Advantage الذي یستجیب للتغیر من خلال الابتكار ال ذي ینج زه ف ي القط اع 
ویمك  ن ف  ي إط  ار ذل  ك أن نلخ  ص م  سببات الابتك  ار الت  ي تق  ود إل  ى الانتق  ال . البیئ  ي

  : (Porter, 1985, 71)بالمزایا التنافسیة بالآتي
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  .  تقنیات جدیدة .١
  . یدة أو متحولة للمشترین حاجات جد .٢
  .  ضرورة التجدید في تقسیمات الصناعة .٣
  .  الانتقال أو التحول بكلف المدخلات .٤
  .  التغیرات في التشریعات الحكومیة .٥
   كیف یمكن تطبیق المزایا التنافسیة؟ .٢

 Value Chainٍ المتعلق  ة بك  ل م  ن سل  سلة القیم  ة (Porter)إن الع  ودة إل  ى جھ  ود 
 یمكن أن تفید في التفكیر بالكیفیة التي یمكن م ن Activity Mappingوخریطة النشاط 

 ,Porter)(Porter, 1990, 81)خلالھا لأنشطة المنظمة أن تسھم في بناء المزایا التنافسیة
1996, 45) .  

 طریق ة منتظم ة ف ي اختب ار Value Chain Analysisإذ یعد تحلی ل سل سلة القیم ة 
، التط ویر(داخلھا م ع بع ضھا والت ي تت ضمن كل الأنشطة الت ي تق وم بھ ا المنظم ة وت 

  . بوصفھا مصادر أساسیة ومحتملة للمیزة التنافسیة)  الخ…، البیع، العملیات، التسویق
ویمك  ن لخ  رائط سل  سلة القیم  ة ف  ي إط  ار الأن  شطة الاس  تراتیجیة الت  ي تمارس  ھا 

ز  وك  ذلك فھ  م الم  صادر المحتمل  ة للتمی  ،المنظم  ة أن ت  سھم ف  ي فھ  م س  لوكیات الكل  ف
ًالمنظمي ال ذي ین تج أساس ا م ن خ لال منتج ات المنظم ة وب اقي أن شطتھا الم ؤثرة ف ي 

ھم في تحقیق القیم ة استلذلك فإن كل أنشطة سلسلة القیمة یمكن أن ، أنشطة المشترین
كم  ا أن الكل  ف المتجمع  ة ف  ي سل  سلة القیم  ة یمك  ن أن ت  سھم ف  ي تحدی  د ، للم  شتري

صل علیھ ا الم شتري وكلف ة المن تج ال ذي یح صل الاختلافات فیما بین المنافع التي یح 
ًوتتحقق المزای ا التناف سیة للمنظم ة اعتم ادا عل ى ذل ك م ن خ لال ق درة المنظم ة ، علیھ

  . على تقدیم تلك الأنشطة الاستراتیجیة بمستویات كلفة أقل من منافسیھا
ن ھ ذا الن وع م ن إإذ ، تتضح أھمیة تحلیل سلسلة القیمة للمنظمة، وفي إطار ذلك

التحلی  ل یمك  ن أن ی  سھم ك  ذلك ف  ي فھ  م الكیفی  ة الت  ي ت  تمكن المنظم  ة م  ن خلالھ  ا م  ن 
إحداث حالة الملاءمة بین عناصر نظام القیمة الكلي والذي یتضمن سلسلة القیمة لك ل 

  . )المشترین، قنوات التوزیع، المجھزین(من 
 ,Porter) نج د أن Activity Mappingوفي صدد الح دیث ع ن خارط ة الأن شطة 

 ق    د بن    ى أفك    اره ف    ي ذل    ك عل    ى الأفك    ار الأساس    یة ال    واردة ف    ي نم    وذج (1996
 ل  ھ وعل  ى أفك  اره ف  ي Generic Competitive Strategiesالاس  تراتیجیات التناف  سیة 

إذ تتطل ب المزای ا التناف سیة . ة القیمة لتوضیح عملیة التطبیق الاستراتیجيلتحلیل سلس
 أكث  ر م  ن كونھ  ا أج  زاء ً متك  املاًا نظام  أن ت  تم إدارة أن  شطة سل  سلة القیم  ة بوص  فھا

ویتطل  ب ذل  ك تحدی  د خی  ارات المكان  ة الاس  تراتیجیة المتاح  ة أم  ام المنظم  ة ، منف  صلة
إذ . ولیس فقط تحدید الأنشطة التي یجب أن تمارسھا المنظمة بعضھا ب البعض الآخ ر

ًتعد أنشطة سلسلة القیمة بالنسبة للمنظمة نظاما متداخلا أو ش بكة م ن الأن ش طة ت رتبط ً
ویحدث ذلك الارتباط من خلال الطریقة التي ی تم بھ ا ، ببعضھا بعلاقات ارتباط وثیقة

ویمك ن لعلاق ات . القیام ب ذلك الن شاط وت أثیر ذل ك عل ى كل ف بقی ة الأن شطة وفاعلیتھ ا
ًج  د المب  ادلات المطلوب  ة لتحقی  ق ك  لا م  ن التع  اون والأمثلی  ة ف  ي تالارتب  اط تل  ك أن 

  . الإنجاز
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 ثلاث  ة خی  ارات للمكان  ة الاس  تراتیجیة ذات الت  أثیر ف  ي ت  شكیل Porterلق  د وص  ف 
  :أنشطة المنظمة وھي

   
  Variety-Based Positioningالمكانة المعتمدة على التنوع . ١

إذ تق  وم ھ  ذه المكان  ة عل  ى قی  ام المنظم  ة بإنت  اج مجموع  ة فرعی  ة م  ن منتج  ات 
  . ر تقسیمات من المستھلكینوتتضمن اختیار منتجات متنوعة أكثر من اختیا، الصناعة

  Needs-Based Positioningالمكانة المعتمدة على الحاجات . ٢
ًویمكن أن تتشكل ھ ذه المكان ة اعتم ادا عل ى وج ود مج امیع م ن الم ستھلكین لھ م 

ًبحی ث ت ضمن سل سلة الأن شطة الت ي تمارس ھا المنظم ة إش باعا لتل ك ، حاجات مختلف ة
  . ٍالحاجات بشكل أفضل

   Access-Based Positioningالمعتمدة على الوصول أو الدخول المكانة . ٣
ولكن أشكال الأنشطة التي ، ھانفس وتتضمن تقسیم المستھلكین الذین لھم الحاجات

  . تحقق إشباع حاجاتھم توصف بأنھا مختلفة
ھم ف ي  في توضیح خارط ة الأن شطة یمك ن أن ی سPorterإن الإسھام الأساسي لـ 

توضیح الكیفیة التي یمكن من خلالھا للاستراتیجیات المختلفة أو المكانة الاستراتیجیة 
 عامل النج اح ال رئیس ف ي التطبی ق الاس تراتیجي بأن ھ یكم ن Porterأن تطبق، ویحدد 

وذل ك ف ي ، في جم ع الأن شطة المختلف ة ف ي إط ار ملاءم ة بع ضھا م ع ال بعض الآخ ر
  : ملاءمة وھيإطار الأنواع الثلاثة من ال

  Simple Consistencyالمتانة البسیطة . ١
وتوص  ف بأنھ  ا الملاءم  ة الأول  ى المطلوب  ة ب  ین ك  ل ن  شاط تمارس  ھ المنظم  ة م  ع 

  . الاستراتیجیة الكلیة لھا
  Reinforcingالتقویة أو التعزیز . ٢

وتوص  ف بأنھ  ا الملاءم  ة الثانی  ة المطلوب  ة ف  ي الكیفی  ة الت  ي یمك  ن فیھ  ا للأن  شطة 
  . فة أن یعزز بعضھا البعض الآخرالمختل
  
  

  Optimization of Effortالجھود المثلى . ٣
یمك  ن لتب  ادل المعلوم  ات ب  ین الأن  شطة المختلف  ة أن یخف  ض م  ن الجھ  ود غی  ر 

  . المجدیة والجھود الضائعة
  

  الجانب المیداني  
كة  العلاقة بین أبعاد محتوى قرارات التسویق والق درات الاس تراتیجیة ف ي ش ر-ًأولا

  المشروبات الغازیة للمنطقة الشمالیة 
 إل  ى وج  ود علاق  ات ارتب  اط معنوی  ة موجب  ة ب  ین أبع  اد محت  وى ٣ی  شیر الج  دول 

ویت ضح م ن نت ائج تحلی ل الارتب اط وج ود ، قرارات التسویق والق درات الاس تراتیجیة
علاقة ارتباط معنویة موجبة بین بعد المنتج والمعرفة بالزب ائن الح الیین بوص فھا م ن 

وت دل ھ ذه ، ٠.٨٩٢ إذ بل غ معام ل الارتب اط ،أبعاد القدرات الاستراتیجیة في ال شركة
ٍالنتیجة على أن تركیز الشركة على المنتج لغرض تلبی ة حاج ات الزب ائن بحج م ع ال 
م  ن المبیع  ات م  ن منتجاتھ  ا لإش  باع تل  ك الحاج  ات س  وف ی  سھم ف  ي تحقی  ق الق  درة 
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ً بعلاقة ارتباط معنویة موجبة أیضا بالق درة في حین یرتبط بعد التسعیر، الاستراتیجیة
إذ بل  غ معام  ل ، ًالاس  تراتیجیة ممثل  ة بأح  د أبعادھ  ا وھ  و تخ  صیص الم  وارد المالی  ة

بوص  فھ وتف  سر ھ  ذه النتیج  ة اھتم  ام ال  شركة بالت  سعیر ، ٠.٩٨٧الارتب  اط م  ا مق  داره 
أم ا . ةوسیلة أساس لبناء الق درات الاس تراتیجیة الت ي ت ستلزم تخصی صات مالی ة معین 

بعد الترویج فھو الآخر مرتبط بعلاقة ارتب اط معنوی ة موجب ة بالق درات الاس تراتیجیة 
 وتعن ي ٠.٧٣٢إذ بلغت قیمة معامل الارتب اط م ا مق داره ، من خلال بعد جودة المنتج

ھذه العلاقة اھتمام القیادة الإداریة بالترویج المستند إلى جودة المنتجات التي تطرحھا 
 ویمك ن الوق وف عل ى ذل ك م ن خ لال حم لات الدعای ة وبع ض ،واقالشركة في الأس 

ومن خلال استقراء نتائج التحلی ل ب ین بع د التوزی ع . الإعلانات المسموعة والمقروءة
إذ بلغ  ت أعل  ى ، والق درات الاس  تراتیجیة ات  ضح وج  ود علاق  ة ارتب  اط معنوی  ة موجب  ة

ً ممثل ة بتخ صیص الم وارد قیمة لمعامل الارتباط بین التوزیع والقدرات الاس تراتیجیة
 وت  شیر ھ  ذه النتیج  ة إل  ى ض  عف توج  ھ ال  شركة نح  و بن  اء ٠.٤٨٧المالی  ة م  ا مق  داره 

 مم ا اث ر عل ى انخف اض ق یم مع املات الارتب اط للعلاق ة ب ین ،قدرات توزیعیة ملائم ة
وتتأك  د ھ  ذه النتیج  ة م  ن خ  لال ظھ  ور العدی  د م  ن ، التوزی  ع والق  درات الاس  تراتیجیة

  . ٣ معنویة والموضحة في الجدولالعلاقات غیر ال
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  ٣الجدول 
  نتائج العلاقة بین أبعاد محتوى قرارات التسویق والقدرات الاستراتیجیة 

  لشركة المشروبات الغازیة
القدرات 

  الاستراتیجیة
  
  
  
  

  محتوى 
  قرارات 

ین  التسویق
الی

لح
ن ا

بائ
الز

ة ب
رف

مع
ال

ین  
بلی

ستق
الم

ن 
بائ

الز
ة ب

رف
مع

ال
  

بال
فة 

عر
الم

ین
فس

منا
عة  

صنا
 ال

ات
اھ

تج
 با

فة
عر

الم
  

عال
ت 

یعا
 مب

جم
ح

ات  ٍ
تج

لمن
ق ا

سو
یم 

قس
ت

دي  
لنق

ق ا
تدف

 ال
رة

إدا
قة 

د
  

تج
لمن

ة ا
ود

ج
  

یة
مال

 ال
رد

موا
 ال

ص
صی

تخ
  

ھا
دید

تح
 و

ف
لكل

ر ا
ص

ح
یق  

طب
الت

ع 
ض

مو
ط 

خط
 ال

ضع
و

  

  ٠.٥٩٠  ٠.٨٧٢  ٠.٨٩١  ٠.٧٦٤  ٠.٨١١  ٠.٨٠٦  ٠.٨٩٢  ٠.٨٠٠  ٠.٧٦٩  ٠.٧٩٨  ٠.٥٧٦  المنتج
  ٠.٧٣٦  ٠.٩٧٢  ٠.٩٨٧  ٠.٦٧٩  ٠.٧٥٤  ٠.٨٨٨  ٠.٤١٨  ٠.٨٧١  ٠.٨٦٤  ٠.٧٧٣  ٠.٧٧٤  التسعیر

  ٠.٣٩٠  ٠.٥٠٠  الترویج
N.S  ٠.٣٥٧  ٠.٦٢٣  ٠.٦٣٦ 

N.S  ٠.٤٩٩  ٠.٥٨١  ٠.٥٩٨  ٠.٧٣٢  ٠.٦٥٩  ٠.٧٥٤  



 ]٤١ [أحمد والمعاضیدي ـــــــــــــــــــ....وى قرارات التسویق في دعم القدرة الاستراتیجیة دور محت
 

 ٠.٣٥٧  ٠.٣٨٣  ٠.٤٧١  التوزیع
N.S  

٠.٣٣١ 
N.S  

٠.٢٣٤ 
N.S  

٠.١٩٤ 
N.S  

٠.٢٥٨ 
N.S  

٠.٣٣٤ 
N.S  ٠.٤٣٢  ٠.٤٨٧  

N.S  
٠.٣٩٢ 
N.S  

P < 0.05                 N= 56             N.S: Not Sig. 
  

 العلاقة بین أبعاد محتوى قرارات التسویق والقدرات الاستراتیجیة في الشركة ً-ثانیا
  العربیة للمیاه المعدنیة  

اتضح من خلال نتائج تحلیل الارتباط وجود علاقات ارتباط معنویة موجب ة ب ین 
یق والق  درات الاس  تراتیجیة ف  ي ال  شركة العربی  ة للمی  اه أبع  اد محت  وى ق  رارات الت  سو

إذ یت  ضح م  ن خ  لال نت  ائج تحلی  ل علاق  ات الارتب  اط وج  ود علاق  ة ارتب  اط ، المعدنی  ة
معنوی  ة ب  ین بع  د المن  تج والمعرف  ة بالزب  ائن الح  الیین والمحتمل  ین بوص  فھا م  ن أبع  اد 

 عل ى ٠.٨٧٧ و ٠.٩٨٧ إذ بل غ معام ل الارتب اط ،الق درات الاس تراتیجیة ف ي ال شركة
ویشیر ذلك إلى الاھتمام الكبیر للشركة بالزبائن كونھم الھدف الأس اس ال ذي ، التوالي

ّتسعى للوصول إلیھ وإرضائھ من خلال تلبیة حاجاتھم من منتجاتھا وال ذي ش كل ذل ك 
ف  ي ح  ین ی  رتبط بع  د الت  سعیر ، ن م  ن أبع  اد الق  درة الاس  تراتیجیة ل  دیھاان مھم  ابع  د

ًعنویة موجبة أیضا بالقدرة الاستراتیجیة ممثل ة بالمعرف ة بالمناف سین بعلاقات ارتباط م ً
إذ بلغ ت مع املات الارتب اط م ا ، وقدرة ال شركة عل ى ح صر وتحدی د الكل ف المختلف ة

 على التوالي وھي علاقات ارتباط معنویة موجبة تشیر إلى ٠.٨٤٣ و ٠.٩١٢مقداره 
 الكل  ف بوص  فھا م  ن ق  دراتھا اھتم  ام ال  شركة بأس  عار المناف  سین واھتمامھ  ا بح  صر

الاس  تراتیجیة الم  ستندة عل  ى الت  سعیر والت  ي ت  ساعدھا عل  ى المناف  سة وتحقی  ق المی  زة 
أما بعد الترویج فھو الآخر مرتبط بعلاق ة ارتب اط معنوی ة موجب ة بالق درات . التنافسیة

إذ بلغ ت قیم ة معام ل الارتب اط م ا مق داره ، الاستراتیجیة من خ لال بع د ج ودة المن تج
 وقد تعني علاقة الارتباط الموجبة ھذه اھتمام إدارة الشركة بالترویج المستند ٠.٨٧٢

وم  ن خ  لال نت  ائج تحلی  ل . إل  ى ج  ودة المنتج  ات الت  ي تطرحھ  ا ال  شركة ف  ي الأس  واق
الارتب  اط ب  ین التوزی  ع والق  درات الاس  تراتیجیة ات  ضح وج  ود علاق  ة ارتب  اط معنوی  ة 

رتب  اط ب  ین التوزی  ع والق  درات الاس  تراتیجیة إذ بلغ  ت أعل  ى قیم  ة لمعام  ل الا، موجب  ة
 وت شیر ھ ذه النتیج ة إل ى ٠.٨٧٥ًممثلة بحجم المبیعات العالیة والتي ش كلت م ا قیمت ھ 

قوة توجھ الشركة نحو بناء قدرات توزیعیة ملائمة مستندة عل ى توزی ع أحج ام عالی ة 
، من القط رمن المبیعات بھدف تغطیة الطلب السوقي على منتجاتھا في أسواق عدیدة 

  .  یوضح تلك النتائج٤والجدول 
  

  ٤الجدول 
نتائج العلاقة بین أبعاد محتوى قرارات التسویق والقدرات الاستراتیجیة للشركة 

  العربیة للمیاه المعدنیة 
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  ٠.٥٣٤  ٠.٧١١  ٠.٦٥٢  ٠.٧٢٣  ٠.٥٨٩  ٠.٧٦٣  ٠.٥٤٦  ٠.٥٦٦  ٠.٦٧٨  ٠.٨٧٧  ٠.٩٨٧  المنتج
  ٠.٧٣١  ٠.٨٤٣  ٠.٥٥٤  ٠.٦٥٣  ٠.٥٤٢  ٠.٦٩٢  ٠.٦٦٥  ٠.٧٨٢  ٠.٩١٢  ٠.٧٥٤  ٠.٦٥٥  التسعیر
  ٠.٥٣١  ٠.٧٥٢  ٠.٦٧٧  ٠.٨٧٢  ٠.٤٣١  ٠.٥٥٥  ٠.٥٦٩  ٠.٦٤٥  ٠.٧٥١  ٠.٦٧١  ٠.٥٥١  الترویج
  ٠.٤١٩  ٠.٢١١  ٠.٥٢٢  ٠.٥٩١  ٠.٤٩٣  ٠.٤٧٢  ٠.٨٧٥  ٠.٥٣٢  ٠.٧٥٩  ٠.٦٦١  ٠.٦٥٢  التوزیع

 P < 0.05                 N= 52             N.S:  Not Sig. 
 

 إل  ى ع  دم س  ریان فرض  یة الع  دم وقب  ول الفرض  یة ٢، ١ن وب  ذلك ی  شیر الج  دولا
البدیل  ة الت  ي ت  نص عل  ى وج  ود علاق  ات إح  صائیة ب  ین م  ضامین ق  رارات الت  سویق 

  . 0.05والقدرات الاستراتیجیة للشركة وعند مستوى معنویة 
  

   في المیزة التنافسیة  تحدید طبیعة تأثیر القدرة الاستراتیجیة -ًثالثا
، بعد تحلیل العلاقة ب ین أبع اد محت وى ق رارات الت سویق والق درات الاس تراتیجیة

أنموذج الدراسة وفرضیاتھ تحدید درجة تأثیر القدرة الاس تراتیجیة ف ي المی زة یستلزم 
یتح  دد م  ستوى المی  زة التناف  سیة (التناف  سیة وھ  ذا م  ا ن  صت علی  ھ الفرض  یة الثانی  ة 

ولاختب  ار ھ  ذه ) وع الدراس  ة بدرج  ة امتلاكھ  ا للق  درات الاس  تراتیجیةلل  شركات موض  
الفرضیة یستلزم الأمر تحدید تأثیر أبعاد القدرة الاستراتیجیة في المیزة التنافسیة ومن 

  . ثم اختبار ھذه الفرضیة على مستوى الشركتین عینة الدراسة
  

الم   شروبات الغازی   ة ت   أثیر الق   درة الاس   تراتیجیة ف   ي المی   زة التناف   سیة ل   شركة . آ
  للمنطقة الشمالیة 
 ت  أثیر الق  درات الاس  تراتیجیة بوص  فھا متغی  رات م  ستقلة ف  ي ٥یوض  ح الج  دول 

  .مجمل أبعاد المیزة التنافسیة بوصفھا متغیرات معتمدة على مستوى ھذه الشركة
  
  

  
  ٥الجدول 

  تأثیر القدرة الاستراتیجیة في المیزة التنافسیة 
  ات الغازیة للمنطقة الشمالیةعلى مستوى شركة المشروب

  المتغیرات المستقلة F  أبعاد القدرات الاستراتیجیة
  

oβ  المتغیرات المعتمدة  1β  
R2 

  الجدولیة  المحسوبة 

 0.778 0.768  المیزة التنافسیة
(10.613) 0.843 112.646 4.0012 

  d.f. (1, 54)  N= 56  0.05 < *P  بة المحسوt تشیر إلى قیم ()  
  

تشیر نتائج تحلیل الانح دار عل ى م ستوى ھ ذه ال شركة إل ى وج ود ت أثیر معن وي 
 112.646 المحسوبة F بلغت قیمة اذ، لأبعاد القدرات الاستراتیجیة في المیزة التنافسیة

وى  وعند م ست54 ,1 عند درجتي حریة 4.0012وھي أكبر من قیمتھا الجدولیة البالغة 
 βوم ن خ لال متابع ة مع املات ، ٠.٨٤٣ R2إذ بل غ معام ل التحدی د ، ٠.٠٥معنویة 
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 عند 1.671 وھي أكبر من قیمتھا الجدولیة البالغة ١٠.٦١٣ المحسوبة بلغت tواختبار 
  .  وعند مستوى المعنویة ذاتھ54 ,1درجتي حریة 

  لتنافسیة للشركة العربیة للمیاه المعدنیة  تأثیر القدرة الاستراتیجیة في المیزة ا. ب
 ت  أثیر الق  درات الاس  تراتیجیة بوص  فھا متغی  رات م  ستقلة ف  ي ٦یوض  ح الج  دول 

  . متغیرات معتمدة على مستوى ھذه الشركةلتي تعداجمل أبعاد المیزة التنافسیة م
  

  ٦الجدول 
   تأثیر القدرة الاستراتیجیة في المیزة التنافسیة

   العربیة للمیاه المعدنیة على مستوى الشركة
  المتغیرات المستقلة F  أبعاد القدرة الاستراتیجیة

oβ  المتغیرات المعتمدة  1β  R2 الجدولیة  المحسوبة  

 0.830 0.701  المیزة التنافسیة
(5.647) 0.615 31.892 4.0400 

  Df (1, 50)  N= 52  0.05 < *P   المحسوبةt تشیر إلى قیم ()  
  

تشیر نتائج تحلیل الانح دار عل ى م ستوى ھ ذه ال شركة إل ى وج ود ت أثیر معن وي 
 31.892 المح سوبة F بلغ ت قیم ة اذ، لأبعاد القدرات الاستراتیجیة في المیزة التنافسیة

 وعند م ستوى 50 ,1 عند درجتي حریة 4.0400وھي أكبر من قیمتھا الجدولیة البالغة 
 βوم ن خ لال متابع ة مع  املات ، ٠.٦١٥ R2إذ بل غ معام ل التحدی د ، ٠.٠٥معنوی ة 
 عن د 1.675 وھي أكبر من قیمتھا الجدولی ة البالغ ة ٥.٦٤٧ المحسوبة بلغت tواختبار 

یعن ي ع دم س ریان فرض یة ذل ك و ، وعن د م ستوى المعنوی ة ذات ھ50 ,1درجتي حری ة 
ة التي تنص على وجود علاقات ذات دلال ة إح صائیة ب ین العدم وقبول الفرضیة البدیل

بمعن  ى تأش  یر ، 0.05الق  درات الاس  تراتیجیة والمی  زة التناف  سیة وعن  د م  ستوى معنوی  ة 
نتائج التحلیل لعلاقة أثر بین القدرة الاستراتیجیة والمیزة التنافسیة عل ى وف ق إجاب ات 

  . أفراد العینة
  

  الاستنتاجات والتوصیات
یتم في ھذا المحور تقدیم ع دد م ن الاس تنتاجات الت ي ، منھجیة البحثیةًاستكمالا لل

  :ًتم ترتیبھا بناء على النتائج المؤشرة وكما یأتي 
  استنتاجات الجانب النظري. آ

أثبتت نتائج التحلیل النظ ري وض وح س ریان العلاق ات التأثیری ة بالن سبة لأن شطة  .١
ًالشركة منفردة على نحو أكثر تحدیدا مما لو ت   . م تناول تلك العلاقات بمجملھاً

قدرة النشاط التسویقي في التأثیر المباشر في عملیات التخطیط الاستراتیجي على  .٢
ًنح  و واض  ح م  ن خ  لال ترجم  ة أھ  داف الن  شاط الت  سویقي والموجھ  ة أساس  ا نح  و  ٍ

ّومن ثم مستوى الرضا الكامل لھ باتج اه إس عاده ، تغطیة حاجات الزبون ورغباتھ
ولا یخفى ما للأمر من ارتباطات ذات اتجاھ ات متع ددة ، بالأبھةوترسیخ شعوره 

وم ن ، في القدرة الاستراتیجیة للشركة وحصیلة ذلك می زة تناف سیة أم ام الآخ رین
ًثم فإن النجاح في تقدیم أفضل مزیج تسویقي یعني مباشرة كسب میزة تنافسیة في  ّ

  . السوق المحلي والدولي
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لم دخل التقلی دي لبی ع م ا یمك ن إنتاج ھ إل ى الم دخل أسھمت الانتقالة الفلسفیة م ن ا .٣
، الحدیث الذي یركز على إنتاج ما یمكن بیعھ في إع ادة تركیب ة الم زیج الت سویقي

 طالم ا ،ّومن ثم آلیات اتخاذ قرارات النشاط التسویقي بما یخدم الم دخل المعاص ر
ی  زة ك  ان م  سعى ال  شركة البق  اء والاس  تمرار ف  ي بیئ  ة ی  سعى الجمی  ع لام  تلاك م

  . تنافسیة فیھا
ش  ر خ  ط مح  دد لكن  ھ ض  بابي ب  ین محت  وى ق  رارات ؤعل  ى الم  ستوى النظ  ري ی .٤

التسویق والقدرة الاستراتیجیة في إیجاد قیمة تساوي بل یج ب أن تف وق م ا یدفع ھ 
  . الزبون من ثمن لاقتنائھ المنتج

أثب  ت التحلی  ل النظ  ري عل  ى إمكانی  ة إقام  ة رب  ط نظ  ري ب  ین م  صفوفة بوس  طن  .٥
  . یة والمركز التنافسي النسبي للمنظمة أو منتجاتھاالاستشار

یمكن تأشیر اتجاه معاكس لما سبق طرحھ م ن خ لال علاق ة الق درة الاس تراتیجیة  .٦
بالمیزة التنافسیة وما ینتج عن ھذه العلاقة من نتائج تتركب باتجاه حصص سوقیة 

الحقیقی ة ًفضلا ع ن الم ساعدة ف ي إدراك أكب ر للج ودة ، أو تقسیمات سوقیة جدیدة
 م  ن قب  ل الزب  ون وردم الفج  وة Perceived Quality, True Quality) الم  ستلمة(

ًھ ذا ف ضلا ،   وردم الفج وة بینھم اExpected Qualityبینھا وبین الجودة المتوقعة 
ًعن حصیلة العلاقة المحوریة في كونھا صانعة للعوائ ق أم ام المناف سین الح الیین 

  . والمحتملین
لتناف  سیة م  ن واح  د أو أكث  ر م  ن العوام  ل تح  ت عن  وان م  سببات ق  د تن  شأ المی  زة ا .٧

ّلكنھا ل ن ت صبح می زة تناف سیة إلا إذا تفاعل ت ف ي إط ار فل سفة الت داؤب ، الابتكار
Synergy وما تقدمھ ھذه الحالة من زخم تراكمي یعتمد في منطلقاتھ على محتوى 

 .قرارات التسویق
  
  استنتاجات الجانب المیداني. ب

 المشروبات الغازیة للمنطق ة ال شمالیة فل سفة التركی ز عل ى محت وى انتھجت شركة .١
قرارات المنتج والتسعیر بوصف الأول أساس مھ م للتط ویر والتح سین م ن خ لال 

أما بالنسبة لقرار ، إضافة خصائص جودة شكلیة أو من حیث المحتوى والمكونات
ً ونمطیا ف ي الق درة ًالتسعیر فھي في الأغلب قرارات مستقرة فیبدو تأثیرھا متراكبا

  . الاستراتیجیة للشركة
ٍاتضحت العلاقة بشكل أكبر بین محتوى قرارات التسعیر بعامة أو بصورة منفردة  .٢

إذ وجھ ت ھ ذه ، لكل قرار مع القدرات الاستراتیجیة للشركة العربیة للمیاه الغازی ة
ل سوق الشركة مضامین قراراتھا الت سویقیة ف ي تعزی ز ق دراتھا الاس تراتیجیة ف ي ا

باعتماد منتج مطابق لحاجات ورغبات الزبون باعتماد سیاسة تنوی ع منتجاتھ ا م ع 
، )دعای ة، بی ع شخ صي، إعلان ات(سیاسة تسعیر مستقرة وأنشطة ت رویج متنوع ة 

ًفضلا عن سیاسة توزیع حققت أھداف إیصال المنتج في الوقت والمكان المناسبین 
  . للزبون

ر بین القدرات الاستراتیجیة والمیزة التنافسیة لدى توافقت نتائج تحلیل طبیعة التأثی .٣
مما یقود إلى استنتاج مھم ، الأمر الذي أشرتھ نتائج تحلیل الانحدار، كلتا الشركتین

 في تعزیز قدراتھما الاستراتیجیة أثر في رفع مستوى م ا مفاده ان توجھ الشركتین
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ما تتمت ع ب ھ ال شركتان ًشر میدانیا من خلال وأمتلكان من میزات تنافسیة وھو ما ت
  . ًمن حصص سوقیة عالیة مقارنة بالمنافسین

ل سیاسة ت سعیر مركزی ة إل ى تقلی ل ھ امش فرز خضوع أسعار منتجات الشركتین أ .٤
مع ھذا استطاعت الشركتان من استثمار ھذا الاستقرار ، المرونة في قرار التسعیر

رتیھما عل ى التن افس ّالأمر ال ذي ع زز م ن ق د، في تعزیز ولاء الزبون لمنتجاتھما
  . وأكسبھم میزة التعامل الدائمي مع الزبون

تحقق استثمار واضح في كلا الشركتین لم ضامین ق رار المن تج م ن خ لال ال سعي  .٥
الدؤوب للتطویر المستمر لخصائص المنتج بإضافة مزایا جدیدة أو تقدیمھ بعبوات 

ق ش ریحة واس عة جدیدة في إطار تنویع لا بأس بھ م ن حی ث الإطع ام لیغط ي أذوا
وع  ززت سیاس  ة ت  رویج المبیع  ات عب  ر الاش  تراك ف  ي المع  ارض ، م  ن الزب  ائن

ًف  ضلا ع  ن ، الداخلی  ة والخارجی  ة واعتم  اد الإع  لان المق  روء والم  سموع والمرئ  ي
، أسلوب الدعایة باعتماد التقاویم السنویة والملصقات الجداری ة وإعلان ات الطری ق

ى الوك الات التجاری ة والت سویقیة المنت شرة كما مكنت قنوات التوزی ع المعتم دة عل 
  . ٍفي أنحاء القطر من تحقیق أھداف إیصال المنتج إلى الزبون على نحو سلس

  
  
  

  التوصیات
توص یات موجھ ة إل ى إدارة ال شركتین : الأول، یتركز ھذا المح ور عل ى ج انبین

ی   رتبط ف: أم  ا الث   اني، عین  ة البح   ث والم  ستمدة م   ن النت   ائج والاس  تنتاجات المؤش   رة
إذ یوص   ي الباحث   ان إدارة ال   شركتین عین   ة الدراس   ة ، بالدراس  ات المرتبط   ة المقدم   ة

  : بتوسیع اھتماماتھا بالنشاط التسویقي ومن خلال ما یأتي
  قرارات المنتج  . ١
تغییر تصامیم العبوات والمادة المصنوعة منھا لتشمل عبوات البلاستیك ال صغیرة . ١

ًف   ضلا ع   ن العب   وات ،  لت   ر٢,٥ والكبی   رة  لت   ر١.٥ و ١ م   ل والمتوس   طة ٣٣٠
 غی  ر ًا لأنھ  ا ت  سبب ع  ددً،المعدنی  ة والتتراب  اك ومغ  ادرة العب  وات الم  ستخدمة حالی  ا

  . محدد من المشاكل بالنسبة للشركة وتاجر الجملة والمفرد والزبون على السواء
محاول   ة إیج   اد ت   شكیلة مناس   بة لأذواق الزب   ائن م   ن حی   ث الأطع   ام والأس   ماء . ٢

ًف   ضلا ع   ن ، علام   ات التجاری   ة بم   ا یلب   ي حاج   ات تق   سیمات س   وقیة مختلف   ةوال
  . )السكري(ّالمشروبات المناسبة لزبائن الحمیة الغذائیة أو ذوي الأمراض 

  قرارات التسعیر. ٢
 محاولة إقناع الجھات ذات العلاقة بعدم جدوى مركزیة القرارات الخاصة بال سعر .١

وح  ددت م  ن ھ  امش مرونتھ  ا ف  ي الأس  واق ًوالت  ي أثقل  ت كاھ  ل ال  شركات عموم  ا 
  . المحلیة وأحجمت قدرتھا على اعتماد السعر بوصفھ أداة تنافسیة

ً ف  ي حال  ة النج  اح ف  ي الم  سعى الأول یمك  ن تنفی  ذه مرحلی  ا أي المرون  ة ف  ي أوق  ات .٢
الطل  ب المت  دني لیت  سنى لل  شركة م  ن تخف  یض أس  عارھا والحف  اظ عل  ى حص  صھا 

ّن ث  م ثب ات الأس  عار ف ي حال  ة الطل ب الم  ستمر ف  ي  وم ،ال سوقیة م  ع إبق اء الوض  ع
  . أوقات المواسم وفصل الصیف
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  قرارات الترویج. ٣
ّضرورة توسیع م شاركات ال شركة ف ي المع ارض المحلی ة والخارجی ة والت ي تع د . ١

  . فرصة مناسبة للتعریف بمنتجاتھا مع تركیز الجھود نحو المعارض المتخصصة
فة بالاستفادة من خبرات الاست شاریین والمخت صین  تصمیم حملات إعلانیة مستھد.٢

ولع  ل اعتم  اد أس  لوب الج  وائز والم  سابقات ، ف  ي مج  ال ت  رویج ش  ركات الإع  لان
  .الحقیقیة لا الوھمیة الأسبوعیة أو الشھریة وسیلة مھمة في ھذا الاتجاه 

ً توسیع نشاط الدعایة المتوق ف حالی ا ف ي ال شركة ب سبب مح اولات ض غط النفق ات .٣
الأم  ر ال  ذي ی  دعونا إل  ى التوص  یة ب  ضرورة توس  یع میزانی  ة ن  شاط ، ویجی  ةالتر

الت  رویج ف  ي ال  شركة أو ال  ذي ل  م ی  صل بأح  سن الأح  وال خ  لال الخم  س س  نوات 
  .من إجمالي النفقات % ٠.٠٠٥الماضیة إلى 

  قرارات التوزیع. ٤
نات ًالعودة بالأسلوب الق دیم والملغ ي حالی ا والخ اص بتجنی د ع دد كبی ر م ن ال شاح. ١

الأمر الذي أشر نجاح الشركة ، لتوزیع منتجات الشركة على تجار الجملة والمفرد
آنذاك وھو وسیلة أخرى من وسائل الدعایة للشركة من خلال تجوال الشاحنات في 

  . عموم محافظات القطر
 فتح مراكز توزیع قریبة من مناطق الكثافة السكانیة والمناطق التجاریة مع تسھیل .٢

ع المنت  وج بتأمین  ات قلیل  ة عل  ى القن  اني أو ت  ضمین س  عر المن  تج بكلف  ة عملی  ات بی  
  . محدودة الثمن القنینة الزجاجیة وترك الحریة للزبون في استرجاعھا من عدمھ

  :  الآتیةاتعوكما یوصي الباحثان بإعداد دراسات تتمحور حول الموض
تیجیة أث  ر محت  وى ق  رارات الوظ  ائف المؤس  سیة الأخ  رى ف  ي الق  درات الاس  ترا  . أ

  . والمزایا التنافسیة
ًف ضلا ع ن ، تطبیق ھذه الدراسة في قطاعات صناعیة أخ رى ك الغزل والن سیج  . ب

  . قطاعات خدمیة كشركات توزیع الكھرباء والمؤسسات البلدیة والمحاكم
  

  اجعالمر
  العربیة المراجع باللغة -ًأولا 

ف سیة العربی ة ـ كی ف ؟ مجل ة قدرة الإدارة العربیة عل ى تنمی ة الق درات التنا ،مصطفىأحمد سید  .١
  .٢٠٠١ )٨٥(العدد ، )٢٢(المجلد ، آفاق اقتصادیة
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The Role of the Content of Making Decisions in Supporting the 
Strategic Capability and Sustaining Comparative Advantages  

ABSTRACT 
The aggravation of challenges faced by the business organizations especially the 

competitive ones moving towards the expansion of the horizons that should be recognized 
by the administration and we should consider the effect of these on the list of its decision 
by which the marketing function is one of them. It seems that the case of dealing with new 
markets based on building innovative dynamics, therefore, the marketing mixture should be 
rearranged to gourmet the effect on the markets that may ascribe with variant pre-request 
for customers in order to reconstruct the strategic abilities to face all the challenges on the 
bases of the philosophy on dynamic ability and sustain competitive criterion for the 
organization. This sorting criterion may attract a new customer and keep the others and 
learing relationship diagnosis, the suitable expectation, the accurate expedition for their 
needs. This study focuses on the academic and practical contents that the tested companies 
ability to face the violent competition in the local markets before participating in Arab or 
regional markets. Hence, the main aim of the study is to frame the contents the marketing 
decisions and the strategic abilities as well as the effect of the competitive criteria for 
companies. Two hypotheses are involved in this study.  The first is related to the range of 
explaining the contents of the marketing decisions for the strategic ability for the company, 
and the second in related to the degree of participating in from identifying the range of 
competitive criterion. The research concluded to my results and aims. 
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  استمارة الاستبانة
  بیانات تتعلق بالمجیب عن الاستمارة:   الجزء الأول

  أنثى)   (      ذكر )   (    : الجنس.    آ
  :العمر .   ب
  :التحصیل الدراسي .   جـ

  سنوات الخدمة .   د
  :زء الثاني  الج

   محتوى قرارات التسویقً-أولا
غیر   أتفق   ًأتفق تماما  الفقرة  ت

  متأكد
لا أتفق   لا أتفق

  ًتماما
            تعتمد شركتنا سیاسة المنتوج في مجالات

            تعزیز قیمة المنتوج لدى الزبون
            التحكم في حجم المنتوج

            التحكم في تشكیلة المنتجات المقدمة
            حكم في المنتوجات الفردیة المرتبطةالت

            تطویر منتوجات معینة
            إضافة أو حذف منتوجات محددة

            دراسات دورة حیاة المنتوج
            تصامیم مناسبة للعبوات والأغلفة

            اختیار علامة ملائمة
            تحدید الضمانات وخدمات ما بعد البیع

١  

            شروط الترخیص
            :تعتمد شركتنا سیاسة التسعیر في مجالات 

            تدعیم الوضع التنافسي
اختراق السوق عند تقدیم منتج جدید من أجل 

  بناء حصة سوقیة
          

            عرقلة دخول المنافسین الجدد
            التحكم بمستوى الطلب على المنتوج

            المقارنة بین القطاعات السوقیة المتاحة
تحلیل ودراسة اتجاھات الزبون نحو المنتج 

  والمنتج المنافس 
          

تشخیص الفرص التسویقیة لأجل استباق 
  استثمارھا

          

            زیادة الحصة السوقیة للمنظمة 
            تدنیة كلف التصامیم

٢  

            جذب زبائن جدد وبناء ولاء للعلامة التجاریة
             في مجالات تعتمد شركتنا سیاسة التوزیع

تحقیق ھدف إیصال المنتوج إلى الزبون في 
  المكان والوقت المناسبین

          

            تحدید الإمدادات المادیة المناسبة للمنتوج

٣  

الحكم على مدى نجاح أو فشل أنشطة الإمداد 
  المادي

          

  یتبع 
  ماقبلھ        

            )الوسطاء  عدد–الطول (اختیار قناة التسویق   
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            الحكم على مدى نجاح وفشل قناة التوزیع
            تحدید وتنفیذ أنشطة الخزن والنقل والتأمین

            تأمین الترتیب والتصنیف المناسب للمنتوجات
            الإسھام في تنفیذ بحوث التسویق 

والتنفی     ذ لأن     شطة التركی     ب / التخط     یط ل     ـ 
  والتشغیل

          

ی     ذ لأن     شطة الت     دریب والتنف/ التخط     یط ل     ـ 
  والتطویر 

          

  

            تحدید مستوى كثافة التغطیة السوقیة المطلوبة 
            :تعتمد شركتنا سیاسة الترویج في مجالات 
            تعزیز إدراك الزبون للمنتوجات المقدمة 

إثارة انتب اه الزب ون وت شجیعھ نح و اتخ اذ ق رار 
  الشراء 

          

             عملیة الشراء حث الزبون على تكرار
            تصمیم حملات دعایة وإعلان شاملة 

عینات ، معارض(تنفیذ أنشطة ترویج المبیعات 
  )ھدایا تذكاریة، مجانیة

          

تصمیم أنشطة إخباریة ودعائیة وإقامة علاقات 
  عامة مع جمھور الشركة 

          

            تخطیط وتنفیذ عملیات البیع الشخصي

٤.  

            تمایز الشركة عن منافسیھا تحدید وتعزیز 
  

   القدرات الإستراتیجیةً-     ثانیا
  : أمام كل حالة من الحالات الآتیة )  / (الرجاء تأشیر علامة 

أتفق   الفقرة  ت
غیر   أتفق   ًتماما

لا أتفق   لا أتفق  متأكد
  ًتماما

            تمتلك شركتنا معرفة مناسبة بالزبائن الحالیین  ١
رفة مناسبة بالزبائن الم ستقبلیین تمتلك شركتنا مع  ٢

  ) المحتملین(
          

            لشركتنا معرفة بالمنافسین   ٣
            لشركتنا معرفة باتجاھات الصناعة   ٤
            ٍتمتاز شركتنا بحجم مبیعات عال في السوق   ٥
            شركتنا قادرة على تقسیم سوق منتجاتھا   ٦
            قديتتمیز شركتنا بدقة إدارتھا للمجرى الن  ٨
            تمتاز جودة المنتجات المقدمة للزبائن بأنھا عالیة  ٨
تمتل  ك ش  ركتنا الق  درة عل  ى تخ  صیص الم  وارد   ٩

  المالیة بین الاستخدامات المختلفة
          

توص  ف ش  ركتنا بأنھ  ا فاعل  ة ف  ي ح  صر الكل  ف   ١٠
  وتحدیدھا 

          

ل  دى ش  ركتنا الق  درة عل  ى وض  ع الخط  ط موض  ع   ١١
  التطبیق
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   المیزة التنافسیة -ثالثا
  :ًالرجاء تقییم شركتكم مقارنة بالمنافسین المماثلین باختیار إجابة واحدة لكل حالة من الحالات الآتیة

  
أتفق   الفقرة  ت

غیر   أتفق   ًتماما
  متأكد

لا 
  أتفق

لا أتفق 
  ًتماما

            الربحیة في شركتنا أفضل من المنافسین  ١
 ف  ي ش  ركتنا أف  ضل م  ن ص  افي ال  دخل بع  د ال  ضریبة  ٢

  حال المنافسین
          

نمو المبیعات الكلیة في شركتنا أف ضل م ن المناف سین   ٣
  في السنوات الثلاثة الأخیرة

          

لشركتنا أفضل من ) النجاح الكلي(معدلات الأداء   ٤
  المنافسین 

          

            تمتاز شركتنا بأن حالة الابتكار أفضل من المنافسین  ٥
  
  


