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 رـــــكـــــــة شـــلمــــــك
وقال رب أوزعني  : "....قال الله تعالى

 وعلى 
ّ
أن أشكر نعمتك التي أنعمت علي

والديّ وأن أعمل صالحا ترضاه 

وأدخلني برحمتك في عبادك الصالحين 

 .من سورة النمل 91الآية "

الحمد والشكر لله والصلاة والسلام 

 .على رسول الله

تقدم بالشكر الخالص للأستاذ المشرف ن

  بنصائحه و انيالذي لم يبخل عل

ته التي تبث الثقة والاستمرار تحفيزا

فكان خير عون بعون الله تعالى في هذا 

تقدم بالشكر مسبقا نالعمل، كما 

 لأعضاء لجنة المناقشة بقبولها

 .مناقشة وإثراء هذا البحث

شكر جميع عمال مؤسسة نكما 

 :خاصة" ندرومبل"

 بن لزعر  

 اوالشكر موصول إلى كل من ساندن

ووقف إلى جانبي ومد لي يد العون من 

قريب أو من بعيد ولو بالكلمة 

 .الطيبة

وفي مجمل القول نحمد الله الحي القيوم 

ونرجوه أن يزيدنا الدرجات ويرزقنا 

نافعا ونسأله أن يهدينا سبل علما 

 .السداد ويلهمنا التوفيق والإرشاد
 



II 
 

  

 الاهـــــــــــداء
الحمد لله حمدا كثيرا مباركا وأشكره أن أكرمني 

 .بنعمته لإتمام هذا العمل المتواضع

إلى من لا نبي بعده إلى البشير النذير وخاتم  -

 المرسلين من بلغ الرسالة 
 الرحمة سيدّنا

ّ
 .محمد صلى الله عليه وسلم نبي

أهدي ثمرة جهدي إلى من أنارا لي دربي  -

وعلماني كيف تكون الحياة، فتحية إجلال وتقدير 

ووفاء وعرفان إليكما، أدامكما الله نبراسا 

 وضياء ساطعا في حياتي والديّ العزيزين
إلى من أرى السعادة في أعينهم و أشاركهم كل  -

أخوتي  دا وعونالحظات حياتي، أدامكم الله لي سن

 .و أخواتي
إلى أغلى و أعز من عرفتهم على وجه الأرض و  -

الذين أكرموني بحبهم وحنانهم أطال الله في 

 .مشماش فاطمة ةالعزيزي جدتي اعماره
إلى من أكرموني و أخذوا بيدي إلى نور العلم  -

 عين جامعةبرفع شعار التحدي أساتذتي الكرام لأ
 . كل خير، جزاهم اللهشعيب  بلحاج تموشنت

وإلى كل من ساندني من قريب أو بعيد من  -

أصدقاء وزملاء وأقارب حتى ولو بالدعاء أو 

و خاصة مدير المدرسة  بالكلمة الطيبة

 الابتدائية بن باديس عياد عبد الرحمان

 كحيلي جمال 
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 الاهـــــــــــداء
مباركا وأشكره أن أكرمني  الحمد لله حمدا كثيرا

 .بنعمته لإتمام هذا العمل المتواضع

إلى من لا نبي بعده إلى البشير النذير  -

 وخاتم المرسلين من بلغ الرسالة 
 الرحمة سيدّنا محمد صلى الله عليه وسلم

ّ
 .نبي

أهدي ثمرة جهدي إلى من أنارا لي دربي  -

 وعلماني كيف تكون الحياة، والديّ العزيزين
رى السعادة في أعينهم و أشاركهم إلى من أ -

 .ابنتي آلاءكل لحظات حياتي 
إلى أغلى و أعز من عرفتهم و الذين أكرموني  -

 .الغالية زوجتيبحبهم وحنانهم 
إلى من أكرموني و أخذوا بيدي إلى نور  -

العلم لأرفع شعار التحدي أساتذتي الكرام 

جزاهم الله كل  شعيب ، بلحاج تموشنت عين جامعةب

 .خير
وإلى كل من ساندني من قريب أو بعيد من  -

أصدقاء وزملاء وأقارب حتى ولو بالدعاء أو 

 بالكلمة الطيبة

 زبور بن زرقة 
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 الصفحة المحتويات

 I ـة شكركلمـ

 II.III ـداءالإهـ

 IV.V.VI ـرس الفه

 VII قائمة الأشكال 

 VIII قائمة الجداول  

 و-أ مقدمة عامة

  الاطار المفاهيمي للمعرفة التسويقية : الفصل الاول 

 1 تمهيد

 2 مفاهيم عامة حول المعرفة :المبحث الاول 
 2 مفهوم المعرفة و أهميتها : المطلب الاول 
 5 أنواع وأصناف المعرفة : المطلب الثاني 
 7 خصائص المعرفة:المطلب الثالث 
 8 ابعاد وعمليات المعرفة التسويقية : المبحث الثاني 
 8 التسويق المبني على المعرفة مفهوم المعرفة التسويقية و: المطلب الاول 
 13 ابعاد المعرفة التسويقية و مكوناتها: المطلب الثاني
 18 وأهميتها التسويقية عمليات ادارة المعرفة : المطلب الثالث
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  يةالتنافسالاستراتيجيات :  الفصل الثاني
 31 :تمهيد
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 مقدمة عامة
 

 أ
 

      والبشرية الحياة مجرى غيرت والاتصال الإعلام تكنولوجيا مجال في هائلة ثورة الماضي القرن شهدقد
 والمعلوماتالجديدة المعارف من كبير كم إنتاج إلى ،أدت مثيل البشري التاريخ لها يشهد لم نوعية قفزات أحدثت
التياثرت القوى من العديد بروز إلى بالإضافة ،"المعرفة بثورة" عرفت جديدة لثورة انطلاق منصة بمثابة كانت

.والإداريبشكلكبيرفيالمجالينالاقتصادي
ديإلىتمثلالمعرفةالتسويقيةإحدىالركائزالفاعلةفيصياغةالخططالتسويقيةالتيمنشأنهاأنتؤكما     

إلىالتطور الرامية تطلعاتها تقفأمام المنظماتمنتحـدياتكبيرة تواجهه لما وبالنظر التسويقي، الأداء تطوير
والنموفإنهينبغيلهـاتحـصينوضـعهاالتنافسيمنخلالماتمتلكهمنمعرفةبكلمنالزبائنوالمنافسينوكـذلك

اجاتالسوقالحاليةوالمرتقبةكيتتمكنمنمواكبةمـايحدثفيالسوقالمجهـزينالذينيتعاملونمعهاومعرفةح
لمعرفة امتلاكالمنظمة أهمية وتبرز الحالي، للواقع الدقيق منتشخيصها مستمدة جديدة منتطوراتوفقرؤية

حيثتتجهتسويقيةعميقةمنخلالماتفرزهمنفاعليةمعرفيةمحددةتسعىلتعظيممخرجاتهاقياساًبمدخلاتها،
اتخاذ عملية تحسينوتطوير باتجاه مدلولاتها علىاستخدام التركيز نحو التسويقية للمعرفة المنظماتفيتطبيقها
في فحسبوإنما تنافسية لمزايـا وامتلاكهـا التسويقيللمنظمـة الأداء التسويقيالذيلايصبفيتطوير القرار

تلكالمز بديمومة ايـاالبحثعنالسبلالكفيلة التسويقيالدافعلسعيالكثيرمنالمؤسسات. يعدالاداء كما
والحفاظعلى وكسبعملاءجدد السوقية الحصة و للتنافسللحفاظعلىالمكانة لاتباعاستراتيجياتمختلفة

.عملاءاصليين

 : إشكالية البحث -1
أنذلكلايمنعمناثارةبعضإلا,البحثفيجوهرهيمثلاستشراقفكريللمعرفةالتسويقيةبالرغممنأن      

فضلًاعنالكيفيةالتييمكنأنيحدثها.التساؤلاتحولماهيةالموضوعوموقعهفيالفلسفةالتسويقيةالمعاصرة
اختيارالاستراتيجياتالتنافسيةوالمفاهيمالفلسفيةالمنصبةنحو,التكاملبينالتطبيقاتفيإدارةالمعرفةالتسويقية

السؤالوعليهفإنأبعادالمعضلةالبحثيةتتأشرفي.فيظلإستراتيجياتالمنظمةالتنافسية,وفعالوبشكلكفوء
:التالي

 الى أي مدى تساهم المعرفة التسويقية في اختيار الاستراتيجيات التنافسية ؟
 
 



 مقدمة عامة
 

 ب
 

 : الفرضيات -2
:المواليةتصياغةالفرضياتمتمنهاالمنبثقةالتساؤلاتشكاليةالسابقةوعلىالاللاجابة

خلالعملالنظاموتوفيرهللبياناتتساهمالمعرفةالتسويقيةفياختيارالاستراتيجياتالتنافسيةمن:الفرضية الاولى
.والمعلوماتفيالوقتالمناسبوبالجودةالمناسبةوبالدقةالملائمة

فيالبيئةالتيتتبعهاالمؤسسةلهاالتنافسيةتبنيالاستراتيجياتوالمعرفةالتسويقيةبين لاتوجدعلاقة:الفرضية الثانية 
 .التنافسية

 الدراسة اهمية -3
يستمدالبحثأهميتهمنطبيعةالموضوعالذييغطيهفهويسلطالضوءعلىأبرزماينبغيعلىالمنظمةامتلاكه

 :أنشطتهافيالمنظماتالمبحوثة،وتتمثلهذهالأهميةبالآتيمتمثلاًبالمعرفةالتسويقيةالتيتتجـسدفـيممارسـاتهاو
التنافسيةالمستدامةبوصفهاالمتغيرالمستجيبوالمعرفةالتسويقيةباعتبارهاالاستراتيجياتالتفاعلبينىتحديدمد .أ

إحصائياًومعنوياتهاالمتغيرالمفسربهدفاكتشافنوعومستوىتلكالعلاقة
وجهاتالمنظماتالمبحوثةفيصياغةاستراتيجياتهاالتنافسيةفـيالسوقعلىالمستوىالوطنيالإسهامفيتعزيزت .ب

إمكانياتهابهذاالاتجاهلكيتكـونقادرةعلىالمنافسةفيالأسواقالإقليميةعلىالأقلمنىمنجهةوتقويممد
  .جهةأخـرى،اعتمـاداًعلـىالمفاهيمالإداريةالمعاصرة

ائدالمتحققةمناعتمادمدلولالمعرفةالتـسويقيةبهـدفاسـتدامةالمزايـاالتنافسية،فضلًاعنكونهاإسهاماًإبرازالفو .ت
 .متواضعاًفيمـسارالتـراكمالمعرفـيللبحـوثوالدراساتذاتالصلةبهذهالموضوعات

 أهداف الدراسة -4
  :تهدفالدراسةإلى

 ودراسةدرجةالترابطوكذاالمعرفةالتسويقيةإلقاءالضوءعلىمفهومالإستراتيجيةوالاستراتيجياتالتنافسيةتم،
 .بينهذهالمفاهيم

 جوانبه مختلف لمناقشة المواضيع هذه بمثل لمهتمينالباحثينل مجال فتح. 
 مستقبلا المؤسسة تخدم والمقترحات الاستنتاجات من جملة إلى الوصول. 

 



 مقدمة عامة
 

 ج
 

الموضوعأسباب اختيار -5
:منهاتعددتالاسبابلاختيارناهذاالموضوع

-  ذاتي هو ما طبيعةأي مع يتلاءم وأنه خاصة الموضوع، هذا حول العلمي الرصيد وتنمية الاطلاع في رغبة
.المؤسسةاقتصادوالتخصصالمدروسإدارة

يتعلقأيومنهاماهوموضوعي - بالمعرفةالتسويقيةوللإحاطةوالإلمامبمختلفالجوانبالنظريةوالتطبيقيةفيما
وكذلكالاطلاععلىواقعتسييرالمؤسساتالجزائريةمن،الاستراتيجياتالتنافسيةالدورالذيتلعبهفياختيار

 .هذهالمفاهيم
 .التسويقيةفيالمؤسسةبالعمليةالإبداعيةوتهتمللموضوعاتالتيالشخصيميولنا -
 الدراسة منهج -6
 هو المتبع المنهج فان المطروحة للاشكالية الاجابة ايجاد أجل ومن الموضوع طبيعة مع تماشيامنهجيةالدراسةغاصت

 التنافسية، والاستراتيجيات التسويقية المعرفة حول والمعلومات البيانات جمع خلاله منتم ثحي الوصفي، المنهج
.للدراسة التطبيقي الفصل في الحالة دراسة منهج على الىالاعتماد بالاضافة بينهما العلاقة وكذا

 سابقة لادراسات لا -7
 الدراسات الأجنبية : أولا
 Matsano & Mentzer,   2000دراسة  (1
 «الإستراتيجية على توجهات السوق ــ علاقات الأداء أثر  »

أجريتدراسةعلىعينةمنمديرينالتسويقفيعددمنالشركاتالصناعيةالأمريكيةويؤكدالباحثانمنخلال
منهذهالدراسةإلىانالمعرفةبالسوقوالعواملالمؤثرةفيهيمثلأساسالاختيارالإستراتيجيةالتيتمكنالشركة

الارتقاءبستوىالأداءوالتكيفوفقلظروفالسوقكماأنتحقيقالميزةالتنافسيةيعتمدعلىحصةالشركةفي
فينفس مبيعاتالمنافسينلها الىاجمالي  الشركة المبيعات الىنسبة المبيعاتبالاضافة السوقومعدلنمو

1ارالذييمكنإستخدامهللمقارنةفيقياسالأداءالقطاعالسوقيالذييعملبه،فالمنافسينهمالمعي
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 Bulte etal,  2001دراسة  (2
 «تحليل تدفق المعرفة ضمن أقسام التسويق: المعرف السوقية ، رأس المال الإجتماعي و الطاقة الاستيعابية »

ترفيالتسويقمنلقدحاولالباحثونمنخلالهذهالدراسةتفحصالأثرالكبيرلشبكةعملالأقسامالداخليةلمح
خلالثلاثةجوانبهيوضعيةالسمسرةالرئيسية،كثافةشبكةالعملالذاتية،وتعريضالشبكةالاجتماعية

الآخرين لمعرفة السوقهي.  مجالاتفيمعرفة ثلاثة وضمناطار : المنافس، معرفة الزبون، ومعرفةمعرفة
أقسامالتسويقفيثلاثةمصارفتجزئةبلجيكية،وبلغحجمعينةوقدتمثلتبيئةهذهالدراسةب.التكنولوجيا
واعتدتهذهالدراسة.فقط(53)مبحوثمنرجالالمالوقدكانعددمناستجابمنهم(59)الدراسة

: توصلتهذهالدراسةإلىعدةنتائجمنهاو.علىاستمارةالاستبيانكوسيلةرئيسةلجمعالمعلومات
 عدموجودتأثيراتمستمرةلكثافةالشبكةالذاتيةأووضعيةالسمسرة. 
 وجودأثرقويلتعريضالشبكةالإجتماعيةعلىمعرفةالآخرين 
 إنالمعرفةالتييمتلكهاالأفرادلهلأثرايجابيعلىالتعلمأكثرفيمجالاتالزبائنوالمنافسين 
  Deluca &Gima),   2007) دراسة  (3
 «اختبار الجذور المختلفة للأداء الإبتكاري: ون عبر الوظائف عاأبعاد المعرفة السوقية و الت»
(السعة،العمق،الضمنية،التخصص)لقدتناولتهذهالدراسةأهميةكلامنالمعرفةالسوقيةبأبعاد

الايجابي الأثر الابتكاريللمنتجإلاانهذا علىالأداء الإيجابي التعاونعبرالوظائففيتحقيقالأثر المباشرلاو
  :يتحققالاعنطريقإدارةالإبتكارالمعرفيوقدتوصلتهذهالدراسةالىعددمنالاستنتاجاتهي

 انعمقالمعرفةالسوقيةوالتعاونعبرالوظائفقدلايكونانقيمةبحدذاتهااذتتحددقيمتهافقطمنخلال
المعرفيبمعنىآخرإنالمعرفةوحدهاليستقادرةعلىتحقيقميزةتنافسيةفالتكاملالفاعلللمعرفةإدارةالإبتكار

  .هومفتاحالرئيسللحصولعلىهذهالميزة
 انادارةالابتكارالمعرفيهوجذرالذيينمومنهالمواردالأوليةالقيمةلابتكارالمنتج. 
 ابتكارالمنتجعلالرغممنامتلاكهاتعاونفاعلوالسببالأساسيوراءتتعرضالعديدمنالمنظماتللفشلفي

 1 .الفشلهوامتلاكهذهالمنظماتلمعرفةسوقيةواسعةوعميقة
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 الدراسات العربية في المعرفة السوقية و القرارات الاستراتيجية : ثانيا
 ( 2003جواد ، )دراسة  (1
دراسة استطلاعية في قطاع  –أثر المعرفة السوقية في اختيار الاستراتيجيات التنافسية و التميز في الاداء  »

«السلع المعمرة في السوق الاردنية  
شركةمساهمةتعملفيقطاعصناعةالسلعالاستهلاكيةالمعمرةفيالأردنوالتي(11)طبقتهذهالدراسةعلى

العينةالعشوائيةمندليلسوقعمانالماليوغرفةصناعةعمان،ويشيرالباحثإلىأناهميةتماختيارهابطريقة
أصبحيعتمدبدرجةكبيرةعلىقدرتهاعلىفهمما هذهالدراسةتبرزمننجاحالمنظمةفيالسوقأواخفاقها

لبيئة،حيثأنالقدرةعلىمعرفةيحدثفيبيئتهاالخارجيةوتحديده،والاستجابةوالتكيفلمتطلباتهذها
فيبعض المدراء أنكون  الدراسة مشكلة وتبرز للنجاحفيالسوق، أساسا تعد تلبيتها الزبائنو حاجات
هناكطلبفيالسوق، طالما الواجباتباعها بنوعالاستراتيجيةالتسويقية المنظماتلايبدوناهتماماكبيرا

سواقالعربيةعلىالسوقالعالمي،فإنهذايتطلبمنالمنظماتتبنياستراتيجيةولكننتيجةلانفتاحأغلبالأ
تسويقةتنافسيةملائمة،ولقدهدفتالدراسةإلىمعرفةمدىادراكالمدراءفيالمنظماتعينةالدراسةبأهمية

:عدةاستنتاجاتمنهاالمعرفةالسوقيةفياختياراستراتيجياتالتسويقالملائمةوقدتوصلالباحثالى
 ولكنبدرجات، فيأدائها إناختياروتنفيذأوتعديلالاستراتيجياتالتنافسيةيجبأنيحققللمنظمةتميزا

 .متفاوتة،طبقالنوعيةالمنافسةالسائدةفيالسوق
 تميزالمنظمةفيواحدأوأكثرمنعناصرالمنافسةفيالسوقيمكنأنيحققلهاميزةتنافسيةإن. 

:ولقدتوصلتهذهالدراسةإلىعدةتوصياتمنها
 الاهتمامبالتحليلالبيئيكأساسلاختيارالاستراتيجية. 
 1.ةإنالتميزفيالاداءيعتمدعلىقدرةإدارةالتسويقفيتنفيذالاسترتيجي 
 (2004البكري ،  )دراسة  (2
«ادارة المعرفة  التسويقية  باعتماد استراتيجية العلاقة مع الزبون  دراسة نظرية  »
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 مقدمة عامة
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ولكيتحققيشيرالباحثفيهذهالدراسةالىانمنظماتالأعمالهيالأكثرانفتاحاعلىالبيئةالتيتعملبها،
التكيفلبيئيالمطلوبفإنهيستوجبعليهاأنتمتلكالادارةالمعرفيةاللازمةلاحتواءمجملالتغيراتالبيئيةالتي
تحيطبها،وتتمثلالمعرفةالتسويقيةاليومبالغطاءالموضوعيلاستراتيجياتالتفاعللادارةالمنظمةمعبيئتها

ويرىالباحث.ييقودهابعدذلكإلىالدقةفيصحةالقرارالاستراتيجيالمتخذالخارجيةوالداخلية،والذ
ويؤطدالباحث(المحتوى،الثقافة،العملية،البناءالتحتي)فيهذهالدراسةأنأبعادالمعرفةالتسويقيةتتمثلبـ

غيرتبعاالىحالةالابداعوالجديدانهذهالابعادهيليستحالةثابتةوساكنةبلإنهاقابلةللتطويروال
الباحثأنهفياقتصادياتدولالعالم ويذكر أوللتسويقبشكلخاص،كما للمنظمةبشكلعام المعرفي

لذا.المختلفةتواجهمنظماتالاعمالاليوممشكلاتكثيرةتدلفيمجملهاعلالانخفاضفيثقةالزبونبها
 منأجلتوطيدعلاقتهامعزبائنها،فكانتبنيمبدأادارةالعلاقةمعالزبونفهيتبحثعنأساليبجديدة

(Relationship Management Customer) هيالمسارالجديدالمعتمدفيتعزيزذلكالتواصل.
 (2007) دراسة أبو غنيم ، (3
هذه الشركة العامة للاسمنت  المعرفة التسويقية و تكنولوجيا المعلومات أثرها في أداء التسويقي دراسة حالة »

«الجنوبية 
لقداعتمدتهذهالدراسةالاسلوبالوصفيالتحليليعنطريقاستطلاعآراءعينةمنالمدراءومدراءالأقسامفي
الشركةالعامةللإسمنتالجنوبيةوالمعاملالتابعةلهالكونهاتمثلمجتمعالدراسة،وتمذلكعنطريقتصميم

م اجاباتهموبناء تحليل وتم ، استبانة باستمارة المتمثلة و للدراسة الرئيسة الأبعاد قياس على القدرة له قياس
لارتبا الخطيباستخدامالوسطالحسابيوالانحرافالمعياريللمعرفةالتسويقيةوتكنولوجياالمعلومات،ومعاملا

المعرفةالتسويقيةعلىالاداءالتسويقي،واستخداممعامللتوضيحالعلاقةبينالمعرفةوتكنولوجياالمعلوماتو
الإنحدارالخطيالبسيطلتوضيحتأثيرتكنولوجياالمعلوماتوالمعرفةالتسويقيةعلىالأداءالتسويقيوتكنولوجيا

ال  فيالأداء المعلومات لتكنولوجيا تأثيرمعنوي عنوجود فضلا التسويقي، تسويقيالمعلوماتفيالأداء
1.ووجودتأثيرمعنويلتكنولوجياالمعلوماتفيالأداءالتسويقي
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 : تمهيد
 وموتح العحمم دول اغلح  مسحووام  علح  الإدارة في الأسمسحة  الموضحوعم  مح  عحم  بشحل  المعرفح  أضحت      

 المنظمح  ومممحم هأولى ا جعح  علح  أسمسحم الح  رررلح  للوسحوا  الحداثح  ةمهالمفحم بوطبةح  الأخحةة الآونح  في المنظمح 
 دو  م ومح ههحرواج أ  یملح  الح  الونمفسحة  داحدا همخولح  الو معرفح  عح  فضحا ال بحو حمجحم   ورلبةح  إدراك يهح

 مهحبةئو ححول كحمفي معحرفي وكحم معلومحم  قمعحدة تملح، كمنح  إدا دافهحالأ ذههح للمنظمح  روتقح  شح،  أدنى
 دائمحم مهتمسحل أي   الوجداحد و الابولحمر لسةمسح  مهحوربنة الحداثح  الولنولوجةحم اسحوددا  في مهحورفوق الوسحواقة 
 المنظمح  بةئح  مهحوف تحلةح  علح  الحداثح  الوسحواقة  المعرفح  ورعحر .مإدارتح وحسح  الوسحواقة  المعرفح  عح  بملبتح 
   المومحح  الوسحواقة  الفحر  مح  والاسحوفمدة   مهمنمفسحة مح  مههحرواج الح  داحدا هالو تجنح  وبملوحمي الوسحواقة 
 إدارة علح  للقحمئمن المعحرفي الرصحةد مح  المتراكمح  الوسحواقة  للمعرفح  مهحبممواك ذاهح تحقةح  مح  المنظمح  ورحومل 
 و المنظمح  بحن العاقح  رطحور نوةجح  ححداثم ر هحظ الح  المصحمدر رلح، ومح  الوسحواقة  البتحو  نوحمئ  ومح  المنظمح 
 : الوملة  العنمصر إلى الفص  هذا رقسةم سةوم وعلةه   ال بو 

 مفاهيم عامة حول المعرفة 
 ابعاد وعمليات المعرفة التسويقية 
 نظام المعلومات التسويقية 
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 مفاهيم عامة حول المعرفة :المبحث الاول  
 و أهميتها  مفهوم المعرفة: المطلب الاول 

 :مفهوم المعرفة  .1
( مما عرفوا من  الحن ): كقوله رعملى ,  فوطل  كلم  معرف  واراد بهم العلم , لقد قرن  المعرف  بمللغ  العربة  بملعلم 

الننني  تاتينن هم ) : أي علمححوا   وهححذا اعححل ا  العلححم یملحح  ا  اقححو  مقححم  المعرفحح  والعلحح  صححتة  كقولححه رعححملى ، 
وفي اللغحح  الالممنةحح  فححم  رر حح  .  (كتمننوم الحنن  وهننم يعلمننوم وام فريقننا ليالكتننب يعرفونننا يمننا يعرفننوم اب نناتيم 

والح  رعحل   (wissen schaft)وهحي جحذر دلاي ل   wissenمصحطل  المعرفح  الى اللغح  الالممنةح  رعطحي كلمح  
وعدهم البعض الاخر بمنهم فهم موتص  م  خحال ابرحرة او الدراسح  (  8ح7: 2002اللبةسي  ) بمللغ  الانجلة ا  

الحقةقحح    القمعححدة : ومحح  ف فهححي روشححل  محح  عنمصححر  ا حح  هححي   know-howرعححر عحح  معرفحح  كةحح   فهححي
( )  explicitظمهراحح  او  (tarictالاجرائةحح    والموجححه او المرشححد   والمعرفحح  هححي امححم ا  رلححو  معرفحح  ضححمنة  

فحح  هحححي المعلومححم  ة الاجمبححح  ححح هححح  ا  المعر : وقحححد اححرد في الااهحححم  السححوال الا  وهحححو : (  .  200222العمححري  
صححةغ  رنمسحح  صححمن   لوأخححذومعملجوهححم  وربوبهححمفملمعلومححم  هححي عبححمرة عحح  بةمنححم  جححر  تحلةلهححم . ببسححم   هححي لا 

  واوقمبح  مفهحو  المعرفح  فهي نمر  البةمنم  ابرحم    امحم المعرفح  فهحي جهحد العقحول في ادارة هحذه المعلومحم   . القرار 
ورنمةح  خراتحم سحوا  في  وأخطمئهحمم  حة  رسحع  المنظمح  للحوعلم مح  الاخحرا  ومح  تجمربهحم م  مفهو  المنظم  الموعل

الحححو  معحححف المعرفححح  ورلحححو   رصحححمةم الاهحححداف او وضححح  الاسحححترارةجةم  والسةمسحححم  اوفي صحححن  القحححرارا  وهلحححذا
 1 اوض  الودرج المنطقي للمعرف  1-1والشل  (  2002:210مصطف   ) قةموهم

 التدرج الم طقي للمعرفة I-1شكل ال
   

 
المحوتمر العلمحي السحنوي الرابح   الإداراح العلو     جممع  ال اوون  الاردنة  ابرمص    كلة  تحلةلة  مفهو  خراط  المعرف    دراس  اسوعراضة   العمري : المصدر

 .7    2002  ادارة المعرف  في العمم العربي   عمم    

                                       
_    2011المعرف  السوقة   والقرارا  الاستراتجة   الطبع  الاولى   عا  فرحم   مل  الدعمي  فم م  عبد العلي سلمم  المسعودي   1

 48- 47: ه   دار النشر صفم  للنشر والووزا   ح عمم    1242

 حكمة ذكاء معرفة معلومات بيانات  اشارات 
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روتول اغل  المنظمم  الى منظمم  قمئم  عل  المعرفح  والمهحمرا  الاكثحر ا ةح  الةحو  لحد  المحدارا  رومثح  في مهحمرة 
اكثححر قحدرة علح  انشححم  القةمح  ورولةحد المححمل  المعرفح  الةحو  هحي وأصححبت ادارة المعرفح  والوعممح  الفعحمل محح  افحراد المعرفح  

قطمب المعرفح  والحصحول علةهحم امحر هحم  جحدا سحوا  مح  مصحمدر داخلةح  او لهذا فحم  اسحو. والمنظمم  والدول  للإفراد
 (.2002.رةشوري )خمرجة  

بححن البةمنحم  والمعلومحم  والمعرفح  وربعحم لل اواح  الح  انظحر محح   الحتراب لحذا فحم  مفهحو  ادارة المعرفح  موعحدد ربعحم لطبةعح  
 1خالهم البمح  الى مضمو  المفهو  واسودداممره المةدانة  

المعرف  فهي القدرة علح  رر ح  المعلومحم  الى ادا  لوتقةح  مهمح  ،حددة   او ا حمد  1991الباحث مصطفىعرف ف
 .شي ،دد وهو مملا اووفر الا عند البشر اصتمب العقول والمهمرا  الفلرا  

الفهححم المعلومحم  الوةحوم رنظةمهححم ومعملجوهحم لنقح   البةمنحم  او هححي: Turban  2002 الباحنثعحرف كمحم و 
 .وابررة والوعلم المتراكم وال  رطب  في ح  المشلل  او النشمط الراه  

ال  لهم قدرة عل  تحوا  الوقنة  م  مرحلح  البتح  الى هي رل، الموجودا   :Endres2002 الباحثو عرف 
 2. سل  وخدمم   لإنومجمرحل  الوطبة  

  والمفححمهةم والوصححورا  الفلراحح  الحح  رولححو  لححد  الانسححم  رعرافمتححم هححي ةموعحح  المعححمد والمعوقححدا بأبسحح والمعرفحح  
 3.(. 2  2002السةد : ) المحةط  به  والأشةم نوةج  لمحمولاره المسومرة لفهم الظواهر 

 :أهمية المعرفة .2
وفي الححدور  المعرفح   ااتحم   وا حم فةهحم رشححلل  مح  اضحمف  قةمح  لهحم اولا  رحرز ا ةح  المعرفح  لمنظمحم  الاعمحمل لححة  في 

الحححححححذي روداححححححح  في تححححححححول المنظمححححححح  الى الاقوصحححححححمد الجداحححححححد  المعومحححححححدعل  المعرفححححححح    والحححححححذي بحححححححم  اعحححححححرف بمقوصحححححححمد 
knowledge economy   مححح  خحححال    اا احححوم الومكةحححد مححح  خالحححه علححح  راا المحححمل الفلحححري والونحححمف

مح  راا المحمل القحمئم علح  الافلحمر    فملمعرفح  هحي النحولج الجداحد( 14: 2002اللبةسي   ) القدرا  البشرا   منةم 
حح  مح  راا فهي راا الممل الفلحري الحذي اعوحر في الاقوصحمد الجداحد الاكثحر ا ةح  . وابررا  والمممرسم  الافض 

                                       
  2002احمد ابرطة     خملد زاغم    ادارة المعرف  ونظم  المعلومم    دار النشر جدارا لللومب العملمي   الطبع  الأولى عمم     الارد    1

  :2 
 48- 47: عا  فرحم   مل  الدعمي  فم م  عبد العلي سلمم  المسعودي مرج  سب  اكره    2
لوراق للنشر ن ار عبد المجةد رشةد الروادي  فمرا ،مد فواد النقشبندي  الوسوا  المبل عل  المعرف  مدخ  الادا  الوسواقي المومة   دار النشر ا 3

 48:        2014والووزا   الطبع  الاولى  
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وعل  خاف الممدام  ال  تخض  لونمقص العوائد ورعور موردا نهمئةحم فحم  المعرفح  اا  رافعح  اسحوثنمئة  . الممل الممدي 
عل  ا  ر ااحد الاهومحم   في ةحمل المعرفح   الوأكةد ولابد م . اسما ر ااد العوائد ممم  لعهم موردالا نهمئةم ورعم  عل 

  : والذي اومث  فةمم الي 1 .اسوند عل  الاق  الى عمملن
 .زاتم في كمف  ةملا  الاعممل اوافر اسوددا  مضممن المعرف  ومعطةمتم  ال امدة المسومرة والسراع  في 
 .تمث  المعرف  العلمة  الاسما المهم في تحقة  الابولمرا  والاكوشمفم  والاختراعم  الولنولوجة  
المعحرفي الححذي  الرمححملال احمدة المسحومرة في الاسححوثممرا  اا  الصحل  المبمشحرة في المعرفحح   والح  اححنجم عنهحم رلحوا   

نومجححم  المعرفحح  والعلححم   والححذي اوسحح  حجمححه اححنجم عنححه محح  زاححمدة  وغححة الملموسحح  ومححم تمثلححه الاصححول غححة الممداحح 
 .بمسومرار 

واسححوددامم   والحح   وإنومجححمال اححمدة المسححومرة في الموسسححم  و المشححروعم  الحح  رعمحح  في ةححمل المعرفحح  رولةححدا    
 .الخ....تمثلهم شركم  المعلومم    والارصملا  والرةةم    والبتو  

 .ال امدة المسومرة في اعداد العمملن في ةا  المعرف    وفي الاعممل كثةف  العلم  
) الح  روموح  بهححم  للأ ةح رعوحر المعرفح  محوردا اقوصححمدام هحم  وعنصحرا اسمسحي محح  عنمصحر الانوحمج  والح، كنوةجحح   

 2(.2007خل    
ا  الحتراكم المعحرفي والحذي اظهحر ا ةح  ادارة المعرفح  یملح  ا  اوتقح   (cahdwell) و( شمعه) واوض  كا م      

 :م  خال 
   ابولمراححهرححدعةم الابولححمر المسححومر حةحح  رعمحح  المنظمحح  علحح  دعححم رقححدح المعلومححم  الحح  رسححم  بولححوا  بةئحح 

 .داخلهم م  خال جع  ادارة المعرف  ،ور لابولمر وتحسن المنوجم  والعملةم  
 الونظةمححم  الداخلةحح  الحح  رسححم  فمحح  المعرفحح  الجداححدة ورلوانهححم ومحح ج المعرفحح  الحداثحح  بملمعرفحح  الاعومححمد علحح  

 .القدیم  عر الودف  الراسي
  المشمرك  بملمعرفح  مح  خحال الوحداخ  بحن المهحمرا  وابرحرا  المدولفح  سحوا  مح  داخح  المنظمح  او مح  خمرجهحم

 3.رارا  والسممح للعمملن بملمشمرك  في اتخما الق

                                       
 44: عا  فرحم   مل  الدعمي  فم م  عبد العلي سلمم  المسعودي مرج  سب  اكره    1
 10-2: سب  اكره    احمد ابرطة     خملد زاغم     2
 142:  2012ا روحم  الدكووراه    عممد صفر عبده ،مد    واج مقترح لإدارة ازمم  الوسوا  م  خال ادارة المعرف    3
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 أنواع وأص اف المعرفة : المطلب الثاني 
 :انواع المعرفة   (1

لةسح  نوعحم واححدا موجمنسحم و طةحم   وهحذه حقةقح  لا  المعرفح  لحة   انهحمأي المعرف  هي عبحمرة عح  ةموعح  معحمرف 
خحدموهم وخراتحم  بح  ا  المنظمح  عنحدمم رقحد  منوجمتحم  او. لهم شل  ،دد ولا یمل  ا  روض  كلهم في ا حمر واححد

لوظحح  المعرفحح  الاكثححر ا ةحح  . جحح   محح  معرفوهححم وهححو الجحح   المقمبحح  للوتداححد والنقحح  والوقلةححد ااضححم  إلافمنهححم لا رقححد  
یملحح  نقلححه الى الاخححرا  ولا  رححداسب فححرق العمحح  فهححم ممححم لا افرادهححم وعاقححمتم المومةحح ة و فححرسواداخحح  المنظمححم  

وفةهححم ( 2002:282نجحم ) مح  الح  رححوزلج عحمدة علح  العحمملن الجححدد في المنظمح  الوحدرا  علةحه مح  خححال ادلح  الع
 .1 ( i.nonaka) مرة االمجةو ونونمكم  لأولا مط المعرف  اشرة وهذه الا مط وضعهم  لأكثرالي روضة  

 ك  وقل  عق  داخ  في روجد الأمر حقةق  في هي وال  بملمهمرا  الضمنة  المعرف  روعل  :الضم ية المعرفة . أ
 أو صحمم  معنمهحم لارةنةح  كلمح  مح  مشحوق  ضحمل كلمح  إ  .للآخحرا  تحوالهحم أو نقلهحم السحه  غة م  وال  فرد

 .عنهم  نعر أ  الصع   للهم وم  معرف  هي الضمنة  فملمعرف  سري
نفح   في المح  محم فةمحم بةحنهم لأنهحم رشحم  رقمسمهحم للأفحراد یملح  لا الح  المعرفح بأنهحم  (ALLEN ) و اعرفهحم

 .السلوكة   والمعرف  الإدراكة  المعرف  النفسة   المعرف  أي الفرد
 مح  الأمحور فننحه لحذل، رقلةحده و اسونسحمخه المنمفسح  المنظمحم  علح  الصحع  مح  محورد الضحمنة  المعرفح  فحن  وعلةحه
 والاسحوثممر عمملةهحم واسحوغالهم لحد  والمد ونح  اللممن  الضمنة  المعرف  ع  اللش  منظم  لأي والضرورا  الحمسم 
 2.فةهم
الحح  روجسححد نشححل  مححمدي محح  خححال تجسححةد المعرفحح  هححذه علحح  الححورق بشححل  كوححمب   او  :المعرفننة الظنناهر  . ب

غحححةة مححح  اجهححح ة الوو ةححح  والودححح ا      نشحححرة  او مححح  خحححال تخ انهحححم في الحمسحححوب او دراسححح    او او بحححح  او رقراحححر 
النشر  والانوقمل   والووزا    وبملومي یمل  الاسوفمدة منهم ورطبة  مم رفرزه مح   للود ا  ووبذل، فم  المعرف  قمبل  

 3.لا  الواقعة  محلول للمشلا  ومعملجم  للت

                                       
 27: عا  فرحم   مل  الدعمي  فم م  عبد العلي سلمم  المسعودي مرج  سب  اكره    1
دور ادارة المعرف  الوسواقة  بمعوممد استرارةجة  العاق  م  ال بو  في تحقة  مة ة رنمفسة    ا روح دكووراه في علو  الوسةة    الأمن حلموا   2

 24:    2017منشورة   جممع  ،مد خةضر بسلرة  
 7: مرج  سب  اكره    احمد ابرطة     خملد زاغم     3
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  بةنمحم احر  كحا مح wei .others 2006 ,geoff ;stefan 2004 ;cahwell2008.   ا  المعرفح
 :یمل  رقسةم ورصن  الى 

وهي ابرمص  بحمبررا  وابرلفةح  العلمةح  والمهحمرة : Embodied knowledegeالمعرفة المجسد   .  
 .رراكم  لد  الشدص خال حةمره ولهذا فهي رررب  بملشدص نفسه  ال 
وهي المعرف  حول القضمام البةئة  والثقمفة  ومعرفح  مح  :  Social knowledegeالاجتماعية  المعرفة .  

 .م المدولف  فةه والأدواراسمعد في هذه القضمام 
وهي معرف  افرز  بشل  علل مح  جمنح  البشحر وا  :   codified knowledgeر  المرمز  و المع . ج

 .علنة  روم عر ردوا  وهي قمبل  للنق  والوداول  الطراق  جعلهم
بححدو  جعلهححم  قةمسححة وهححي المعرفحح  المقبولحح  بوصححفهم :   common knowledgeالعامننة المعرفننة  . ح

 1.علنة  رسمةم وغملبم عل  شل  رورةنةم  او مممرسم  ویمل  رعلمهم م  خال العم  عر سةمقم  خمص  
 كمم الي رصن  المعرف    :تص يف المعرفة  (2
o   هي معلومم  منظم  قمبل  لاسوددا  في ح  مشلل  معةن. 
o  م  ا مط الووصةفم   للوأم هي روصةفم  رم ا  للمفمهةم والعاقم  والطرق المحددة. 
o   م  البةمنم  ف المعلومم  ربدأالمعرف  هرمة. 
o   المعرف  رقو  عل  اسما النمذج  القةمسة. 
o  المعرف  الموقدم  وهي ال  تجع  الادارة والمنظم  رومو  بقمبلة  ورنمفسهم وتمة هم ونجمحهم. 
o   و ةق  الحمسوب_الانسمد  العق _المعرف  صريح. 
o الونظةم_العق  الانسمد _  المعرف الضمنة. 
o   الونظةم_العق  الانسمد _المعرف  اللممن. 
o   2(.2002رةشوري   )الونظةم_العق  الانسمد_المعرف  المجهول  

                                       
 121:ر عبده ،مد   مرج  سب  اكره  عممد صف 1
 2-8:احمد ابرطة     خملد زاغم    ادارة المعرف  ونظم  المعلومم  مرج  سب  اكره     2
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دورة  CESIالى  حواج  Ikujiro Nonaka ET Hirotaka Takeuchi و لقد اشمرة كح  مح 
 1:ا مدهم والشل  الومي اوض  ال، ولةدهم واعمدة ادارة المعرف  الذي اوض  تحول المعرف  ور

 CESIنموذج  :I-2الشكل 

 
Source: Ikujiro Nonaka ,Creating sustinable competitive advantage 

through knowledge-based management,Hitotsubashi Universty,2006,p:9. 
 

 خصائص المعرفة:المطلب الثالث 
نجحم )رومةح  ومنهحم محم احم   بم  للمعرف   ل  مح  ابرصحمئص والسحمم  الح   (  (T.Housel /belار  ك  م  

  2002 :22:) 
 تمولحح، بعححض المنظمححم  خصححوب  اهنةحح  ممححم  علهححم قححمدرة علحح  رولةححد المعرفحح  و عححمدة و مححم اطلحح  :  المعرفحح  رولححد

 .عل  هذا النولج م  المنظمم  رسمة  المنظمم  موجدة المعرف  

                                       
1 Source: Ikujiro Nonaka ,Creating sustinable competitive advantage through knowledge-
based management,Hitotsubashi Universty,2006,p:9. 
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   تمو  والسب  في ال، اعود الى اسوبدال المعمرف الجدادة ،  القدیم  فننهمكمم رولد المعرف  :المعرف  تمو. 
  ،یملححح  للمنظمحححم  الوفحححرد في امحححواك المعرفححح  عححح   راححح  تحواححح  هحححذه المعرفححح  الى بحححرا ا  اخحححترالج : المعرفححح  تمولححح

 .مدا تجمرا  رومو  بحمما  قمنونة  شمنهم شم  المللة  الم وأسرار
  ا  المعرفحح  يحححوف  بهححم في رسوا الافححراد بشححل  خححاق فهنححمك معرفحح  فطراحح  : المعرفحح  موجححذرة في عقححول الافححراد

 .اهنة  یمل  ا  تحول الى معرف  صريح   كنملمنم موجذرة اوم الاحوفمظ بهم  
    وبقةحح   والأشححر   فححا والأا  المعرفحح  قمبلحح  للدحح   واححوم الحح، عنححدمم يحححوف  بملمعرفحح  علحح  الححورق : المعرفحح  تخحح

 .الحداث  الاللترونة وسمئ  ابر   
   ( الصححريح  ) والمعرفحح  الظححمهرة ( الموجححذرة)للمعرفحح  عححدة رصححنةفم  فححملى جمنح  المعرفحح  الضححمنة  : المعرفح  رصححن

 1.هنمل، عده ا مط منهم معرف  الادل    معرف  العملة    معرف  المهمرة   وغةهم 

 عمليات المعرفة التسويقية ابعاد و : المبحث الثاني 
 التسوي  المب ي على المعرفة ومفهوم المعرفة التسويقية : المطلب الاول 

  مفهوم المعرفة التسويقية .1
 المنظمم  روجهم  في نوعة  مثل  نقل  الممضي  القر  منوص  منذ برز  جدادة رسا  بمثمب  الوسواقة  المعرف  رعد
 لحقةق  وأحلممه انصةمعم   السوق لووجهم  الانسةمق بمتجمه تممرسهم المنظم  ال  الوشغةلة  الجوان  عل  التركة  م 

 رسحوا  منوجمتحم  في فشحلهم وبملوحمي السحوق  روقعحم  مح  حسحمبمتم رطحمب  بعحد  ممثلح  المنظمحم  العملمةح  واجهوهحم
 المعرفح  جحوهر یمثح  محم لوتقةح  أهحدافهم اسحوددامهم یملح  ومعملجحم  مممرسحم  عح  البتح  علةهم يحوم الذي الأمر

 2الوسواقة 
في العداححد محح  الدراسححم    اا (  ( marketing knowledgeرنححمول عححدد محح  المححولفن المعرفحح  الوسححواقة  

انهحم م اسحوطةعوا رحوفة ارضحة  مشحترك  لفهحم  بةعح   إلارنوع  صةمغمتم وفقم لمنظورهم ابرم  وخلفةوهم العلمة    
معمقححح  ومسوفةضححح  في هحححذا  الحقححح  دامححح  عشحححرا  السحححنوا  وا  البتححح  ححححول  المعرفححح  الوسحححواقة  بعحححد دراسحححم 

 (.  « kohlbacher .2008 :619) نظرام  المعرف  الوسواقة  لا زال  في بدااوهم 

                                       
 48: عا  فرحم   مل  الدعمي  فم م  عبد العلي سلمم  المسعودي مرج  سب  اكره    1
 82:    2010  سن   42  ةلد  100الونمفسة   العدد  المة ة واسودام  الوسواقة  حمدي  المعرف  حممد رسوف  سمم عدنم  رعد 2
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ا  مفهححو   إلاالحح  قححد رودححذهم المعرفحح  الوسححواقة  او ارربم متححم   لمللححذا فلححة  هنملحح، حححدود  واضححت  حححول الاشحح
مخولفحح  وربمححم الحححو  مخولحح  عحح  الانححوالج الاخحححر  محح  المعرفحح    وا  كححح   بأشححلمللحح  ا  اوتحححدد المعرفحح  الوسححواقة  یم

المعرفح  الوسحواقة    في ححن ا  لحة   ممهةح المولفن والمودصصن في ةمل ادارة المعرف  اواجهو  صحعوبم  في تحداحد 
لمفمص  المنظم  كمف  ولا سحةمم المعرفح  ةمل الوسوا  انفي ا ة  المعرف  الوسواقة   هنمل، م  مودصص او بمح  في

والمنمفسحححن والمجهححح ا  والشحححركم    فضحححا عححح  ا ةححح  مفهحححو  المعرفححح   والأسحححواقعححح  عنمصحححر المححح ا  الوسحححواقي وال بحححمئ  
(   bjerre & sharma . 2003 :123 -141 holistic marketing)     الوسحواقة  الشحممل 
knowledge. 

هححذه الدراسححم   ةححمل المعرفحح  الوسححواقة  خححال العقححدا  السححمبقن   الا ا   الدراسححم  فيلقححد كمنحح  هنححمك عححدد محح  
) كمنحححححح  في حقةقحححححح  الامححححححر رفوقححححححد الى اسححححححوددا  المصححححححطلتم  المائمحححححح  الحححححح  روعلحححححح  بمفهححححححو  المعرفحححححح  الوسححححححواقة  

Akroush & Mohamma 39 : 2010  . ) 
بححن عححد  وجححود ارفححمق بححن المححولفن علحح  رعراحح  وافي لمصححطل  وبححملرغم محح  الدراسححم  الموعمقبحح  للمعرفحح  الوسححواقة  ر

 Marketing basedالمعرفححح  الوسحححواقة  والحححذي اعوحححر الاسحححما لوطحححوار نظحححري الوسحححوا  المبحححل علححح  المعرفححح  
knowledge .,  .المعرف  الوسواقة  اعور جوهر رطوار نظراح  الوسحوا  المبحل  صطل وا  صةغمة رعرا  واض  لم

 kohlbacher .2007 :628 عل  المعرف 
وفي الحقةقحح  الونحح  اعطححم  ممهةحح  لطبةعحح  المعرفحح  الوسححواقة  اللثححة محح  الصححعوبم  بسححب  حدا حح  هححذا المصححطل  محح  

 1( rossiter .2001 :8)في تحداد  موضمنمره م  جمن  اخر  جمن  وعد  الوضوح
 .الشل   بةبن العملةم  الوسواقة  ال  رشل  المعرف  الوسواقة  و 
 
 
 
 
 

                                       
رد    سلةمم  صمدق  الوسوا  المعرفي المبل عل  ادارة عاقم  ومعرف  ال بو  الوسواقة      دار اللنوز المعرف  العلمة  للنشر والووزا  الا درمم  1

 228:  – 227: عمم       
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 هيكل المعرفة التسويقية: I-3الشكل 

 
 

Source :lorenzon & baalen .2005 .Marketing Knowledge Management in strategic Adoption of 
A MRC solutions : Global supports & Application in Europe .Working paper : No .3 . 

Gennaio.p. 

الوعححرف علحح  مفححمهةم المعرفحح  الوسححواقة  الحح  تجمحح  مقةححما المعرفحح  معححم للحح  عملةحح   1-4ویملحح  محح  خححال الشححل  
رسححوا  ومحح  ف اقححو  فمحح  العملةححم  الححثا  معححم لوشححلة  هةللةحح  المعرفحح  الوسححواقة  وا  رفسححة هححذه العملةحح  رعححل 

( داد   ادارة عاقحم  ال بحو  ادارة رطحوار المنحو    ادارة سلسحل  الامح)وجود تخصص في العملةحم  الوسحواقة  الحثا  
calatone 2003 :124 . ) وا  المعرف  الوسواقة  هحي كةحم  اوطلح  وجحود رحراب  في المعرفح  وهحي اكثحر محم اهحم

 ( .lorenzon &baalen .2005 :4المدرا  في الوعمم  م  اا  واحدة منهم عل  الانفراد 
المول  م  خال هذا المحور ا  احورد ةموعح  مح  المفحمهةم ححول المعرفح  الوسحواقة   بقحم لحراي المحولفن في هحذا يحمول 

 1. 1-1المجمل   وكمم مبن في الجدول 
 مفهوم المعرفة التسويقية بم ظور عدد م  المؤلفي :  I-1الجدول 

                                       
 222: درمم  سلةمم  صمدق  مرج  سب  اكره       1

 المعرفة التسويقية 

دارة سلسلة الامدادا  ادارة التطوير  ادارة علاقات الزبون 

 المفهو  السن   المول 
Kotler 1222 والمنوجحححم  الححح  رسحححمعد  والأسحححواقمحححرر عححح  المسحححوهللن  حقةقحححي مبحححدأ

المنظمحححححح  علحححححح  انشححححححم  عامححححححم  تجمراحححححح  قواحححححح  ومنوجححححححم  سححححححوق وبنححححححم  
 .استراتجةم  روزا  ورسعة ورطوار ومنوجم  جدادة
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الارد  زاح  درمم  سلةمم  صمدق  الوسوا  المعرفي المبل عل  ادارة عاقم  ومعرف  ال بو  الوسواقة      دار اللنوز المعرفح  العلمةح  للنشحر والوو  : المصدر
 401-400:  عمم       

 لمدولح   تحلةح  هحي"شحمم   كمفهحو  الوسحواقة  المعرفح  إدارة أ  نسحودلص السحمبق  المفحمهةم خحال مح  و
 1"المسطرة الأهداف إلى للوصول المائم  الإسترارةجة  القرارا  بمتخما لنم رسم  بطراق  الوسواقة  المعطةم 

                                       
 حسةب   جممع  01المجلد 12الوسواقي  ةل  الاقوصمد الجداد   العدد  الذكم  لوجسةد رهم  الوسواقة  المعرف  عراب   إدارة شةخ  راب  هجةة 1
 8:     2012لوةبمزة   الجممعي بملشل   المرك  بوعل  ب 

Kok & 
vanzy  

المرشححححد المنضححححب  لومةةحححح  المعرفحححح  الوسححححواقة  وررو هححححم بححححن الافححححراد لوطححححوار  2002
لحححححح  معرفحححححح  رسححححححواقة  جداححححححدة واسححححححوددامهم لوطححححححوار المعرفحححححح  الحملةحححححح  وخ

 .المممرسم  والوطبةقم  في المجمل الوسواقي الموعدد الاتجمهم  
العحححححمملن في المنظمححححح  لوطحححححوار المممرسحححححم   للأفحححححرادهحححححي المرشحححححد المنضحححححب   2002 البلري 

والوطبةقححم  في المجححمل الوسححواقي الموعححدد الاتجمهححم  واوجلحح  زللحح، بقححدرة 
المنظمححح  في اسحححوقرا  البةئححح  الونمفسحححة  وخلححح  الاملمنحححم  المنمسحححب  للولةححح  

 .والوعمم  معهم 
Lorenzon 2002   رة سلسحححححل  ادارة رطحححححوار المنحححححو    ادا)هحححححي العملةحححححم  الوسحححححواقة  الحححححثا

 .وهي اموداد لفهم العاقم  الثا ( الامداد   ادارة عاقم  ال بو  
عملةححححح  الووظةححححح  اهحححححل لمحححححم رحححححراكم مححححح  مممرسحححححم  موعحححححمرف علةهحححححم بحححححن  2007 ابوغنةم

 .الوسواقةن مممرسي مهن  الوسوا  
Kohlbacher 

florian  
والمعرفحح   ,  declarative knowledgeكح  مح  المعرفحح  المعلنح   2008

والحح  رشححم  الوفلححة   procedural knowledgeالاجرائةحح  
 .والونفةد الوسواقةم  في المنظم  

Akroush & 
Al 

mohammad 

عمةلحح  في عمةلحح  اداراك وتحلةحح  نححولج  في الححذي اسححهمالقححمنو   الضححمب  او 2010
وموجحودا   بنملمنحم الوسوا  المطلوب والممل  تحقةقه والح  لهحم عاقح  

للعمحححح  علحححح  رطححححوار  والإجححححرا ا فحححح  وعملةححححم  الودطححححة  والمومبعحححح  المعر 
 .املمنم  وموجودا  الوسوا  بمم يخد  وتحقة  الاهداف الونظةمة  
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 :مفهوم التسوي  المب ي على المعرفة  .2
اعحد رشححلة  وانوقححمل المعرفحح  في بةئحح  الاعمحمل والوعححمو   المشححترك والموححداخ  لنظراححم  الوسحوا  المبنةحح  علحح  المعرفحح  محح  
الامحححور الحمسمححح  لوتقةححح  المةححح ة الونمفسحححة  للمنظمححح  واللفةلححح  ببقمئهحححم واسحححومرارهم   كمحححم ا  انشحححط  الوسحححوا  هحححي مححح  

لدراسححم  السححمبق  بححم  رطبةحح  مفححمهةم الوسححوا  المبححل علحح  المعرفحح  ضححم  اكثححر اجحح ا  المنظمحح  بملمعرفحح    اا ظهححر  ا
رحره  فمعلةوهحم في ادا  المنظمح    فضحا علح  افوقحمر الوسحوا  الى ا حمر مبحل علح  المعرفح  وضحع  روضحة  العملةحم  

 (. kohlbacher .2008 :627الوسواقة  المبنة  عل  المعرف  
الوسحححوا   الحححذي اسحححوفةد  مححح   معرفححح  البةئوحححن  الداخلةححح  و )حةححح   اعحححرف  الوسحححوا   المبحححل  علححح   المعرفححح   بمنحححه  

 cader ,2007 :48-49)( )ابرمرجة  لوحدة او وظةف  الوسوا  في المنظم 
( المشحمرك  والوطبةح  )الاسحوثممر   الاسوغال  او الوسوا   بمنظو   المعرف   والذي ارك   عل  ادارة)  بأنه كمم اعرف

 فضا ع   الولوا   المو ام   للمعرف   الوسواقة  م   خحال  شحبل   العاقحم  (الانشم  و الا مد)والاسولشمف 
و المححححوردا   والشححححركم   والمسححححم ن  لوتقةحححح   المةحححح ة    المنمفسححححنالموبمدلحححح   محححح  الا ححححراف  المدولفحححح   عحححح  ال بححححمئ   و 

العوامحح  المححو رة  محح    قمفحح  المنظمحح   والوفمفحح  العممحح   ومسححوو      الاخححد  بنظححر  الاعوبححمر  هم  مححوالونمفسححة   واسححودام
 .kohlbacher ,2007 : 1)  (269الثق   وضمةن   المعرف 
الشمم  لنق  المعرف  الوسواقة  فمنه مح  الضحروري تحداحد النمحماج ابرمصح  بملنقح  للمعرفح   النمواجوم  اج  رطوار 

في ةا  الوسوا  المدولف  بأنفسهممدرا  الوسوا  وال  لا بد ا   دهم المدرا  الوسواقة  بن     
احححدعو  الى الراعحح   الفمئقححح   لحححرب  اسحححترارةجةم   البقحححم   و   وبنححم  علححح   محححم رقحححد   فملوسححوا   المبحححل  علححح   المعرفححح 

الونمفسححة   المسححودام     لوتقةحح   المةحح ة  الاسححومرار  وا  الا ححمد الموحح ام   للقةمحح  الححو  مطلحح   مسححب  بححمل   الا ةحح 
  وأحةمنححموغملبححم مححم  اسححة  الا ححمد  الموحح ام  للمعرفحح   جنبححم  الى  جنحح   محح   الانشححم   الموحح ام   للمعرفحح   الوسححواقة  

  ( .kohlbacher ,2009 :164)  اسبقه  
علححح   المفحححمهةم  السحححمبق   للمعرفحححح     والإ حححالجولغماحححم   هحححذه  الدراسححح   احححر  المولححح   مححح  خححححال  الاسحححوعرا  

ل  علح   المعرفح   الحذي احر   ا    بحالوسواقة   والوسوا  المبل عل   المعرف  رقحدح الوعراح  الاجرائحي الا  للوسحوا  الم
الححو   شححمما   محح   في  ،وواهححم  نححوعي  المعرفحح   الصححريح   و  الضححمةن   والمعرفحح   عحح   كحح    الا ححراف  وبووجححه  

                                       
دار الوراق للنشر  ن ار عبدالمجةد رشةد الرواري    فمرا ،مد فواد النقشبندي  الوسوا  المبل عل  المعرف  مدخ  الادا  الوسواقي المومة    1

 87:  2014والووزا    الطبع  الاولى   
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ارةجي  والححح   روجسحححد  فةهحححم  العملةحححم   الوسحححواقة   المبنةححح   علححح   المعرفححح  الححح   مححح   شحححمنهم  تحسحححن   الادا    اسحححتر 
ابرححححرة  المتراكمحححح   نوةجحححح   الوطبةحححح   والمممرسحححح   للمفححححمهةم و  الانشححححط   الوسححححواقة  المم وجحححح  بححححملوعلم  )الوسححححواقي  

عحححححح   ال بححححححو   والمونمفسححححححن  والمححححححوردا   و  الشححححححركم   والسححححححوق   الاكححححححمدیمي  فمنحححححح   المعرفحححححح   الصححححححريح  والضححححححمةن   
المنظمحححح   محححح   رححححوفر  الاسححححوبمقة   وحسحححح  الوتلةحححح   للبةئحححح   ابرمرجةحححح  و الداخلةحححح  و  ادارة  الاعمححححمل    وإسححححترارةجة 

بنجحححمح  بغةححح    الوسحححواقة   المبنةححح   علححح   المعرفححح   المومثلححح   بوطحححوار  المنحححو  و  سلسحححل   الامحححداد  وعاقحححم   ال بحححو  
ال بححو   وكسححبه و الاحوفححمظ بححه محح    خححال  رقححدح  افضحح   لححه   قةمسححم   لإ ححمدتحقةحح   المةحح ة  الونمفسححة   المسححودام   

 1 ( .بملآخرا 

 و مكوناتهاابعاد المعرفة التسويقية  :الثانيالمطلب 
 أبعاد المعرفة التسويقية :أولاا 

بحم   ابعحمد  المعرفح  الوسحواقة  ( 2007:27ابحو غنحةم   ) و(7 :2002البلحري )و(Rossir, 2001:1)اوف   
والوغةحححة  ربعحححم  الى  حملححح   الابحححدالج  والوجداحححد  المعحححرفي  للوطحححوار   مبوححح   و سحححمكن     بححح   انهحححم قمبلححح   لةسححح   حملححح  

المعرفحح      مدللأبعححعححم   او  للوسححوا   علحح    ححو  خححم      وللحح  هححذا  الوغةححة  و  الوطححوار   للمنظمحح   علحح     ححو
 :الوسواقة   الونفهم  الصعوب   و  اع و  ال، الى  مشللون  رئةسون  م 

قححد  لا   فننهححمأي مفححرد  محح  مفححردا   الابعححمد  المعرفةحح   في  الوسححوا   رسححوند  اسمسححم علحح   المحمفظحح    وبملوححمي  .1
 .مم تمث  حقةق   مبو      ب  هي  مسمل  نسبة   الى حد

الحححو    مححح  المسحححوتة  و  المنطقحححي  بحححذا  الوقححح    مححح  ا بحححم  أي  حملححح   او  رصحححور   نظحححري  في  ابعحححد  المعرفححح  
كونهحححم موغحححةة ا نحححم    مواجهححح  تححححدام    الوغةحححة  مححح    خحححال  الابحححدالج  و  .الوسحححواقة  علححح    انهحححم  حقةقححح   مبوححح  

  .بدالج   المطلوب  ال   رسع   تحقةقهالابولمر      ورعد  مبو   عند  تحقةقهم  الوغةة  و  الا
 2 ( : 8:2008البلري  )  ا   ابعمد المعرف   الوسواقة  رومث   في  (Baker)ار  
 
 

                                       
 315-316:درمم  سلةمم  صمدق  مرج  سب  اكره       1
 402:درمم  سلةمم  صمدق  مرج  سب  اكره       2
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 :المحتوى .1
 المعلومحم  علح  والتركةح  الوسحواقي  في المجحمل معرفةح  سمحم  مح  المنظمح  تموللحه لمحم والاخحواف الومةح  جوانح  یمثح 

 المعرفح  مح  فعحا   تحومجحه محم جةحدا   رحدرك أ  المنظمح  علح  أ  بمعحف إلى تحقةقهحم  رسحع  الح  بملأهحداف المرربطح 
 1أهدافهم بلوغ  و الوسواقة  سعةم  

 وهي رعبة  ع  ال،  الاخةمر  والومة   الواض  للسمم   المعرفة  اا   العاق   بملإسترارةجة  الوسواقة   
 : الثقافة .2
في نجححمح ادارة المعرفحح   الوسححواقة   علحح   مسححوو   منظمحح   الاعمححمل   وللحح  بححذا     رححأ ةایمثحح    البعححد   الاكثححر   

في   الإدارا والح،  عنحدمم یمولح،  ابرحوف هحذه .نظمحم  الوق   یمث  العنصر  الاكثر ا ملا  مح   قبح   ادارا   الم
 .عرف   الوسواقة الم  وإدارةمواجه   الوغةة  و  مم  روطلبه  م  حملا   مخولف   في  نق   

 :العملية.4
 :المعرف  الوسواقة     هنمل،  خمس  خطوا   في ةمل  العملةم     وهي  بنبعمدبقدر رعل  الامر   

 :تحداد  اهداف المعرف   الوسواقة   و رشم   عل   .أ

 .الجوهر  المعرفي للمنظم  تحداد . أ-1

 .المعرف   روظة  الحمج   المسوقبلة   للمنظم   م   . أ-2
 . للآخرا الومة  في  المعرف   الوسواقة   المومح  للمنظم   قةمسم . ب
 . الحفمظ  عل   المعرف   الوسواقة   .ت
 .نشر  المعرف   الوسواقة   . ث
 .اسوددا   المعرف  الوسواقة   . ج
 : الب ات التحي  . 4

ةفح   مح   حمجحم     والح   رسحووج  ا   رلحو   مول  اومث   في  حقةقوه  القمعحدة  الذهبةح   لحدعم  ادارة  المعرفح 
و  سحححححهل   الوصحححححول  و،د ححححح   في    مرنححححح لحححححذل،  الحححححو   مححححح   الضحححححروري ا  رلحححححو   .المنظمححححح   ولحححححة   العلححححح   

محح   كحح   الحح،  محح   خححال  اعومححمد  الوححدقة    الوأكححدالمعلومححم  وبمححم  اووافحح   محح  اسححترارةجة   المنظمحح   وا  اححوم  
                                       

 88:حمدي  مرج  سب  اكره   حممد رسوف  سمم عدنم  رعد 1
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ابحو غنححةم   )علح    ا ح   ابعحمد  اسمسححة   للمعرفح  الوسحواقة  روضحم   الا   (Duke)واركح   .في  الوسحواقي المعحر 
28:2007 : )1 

و ومححح  امثلححح   هحححذا  البعحححد  ،ركحححم   البتححح   ومنوجحححم   اللةحححم  الجمحححمعي  الرةحححي  :  البعننند التك ولنننوجي . أ

مةح ة  الح   رعمح    ةعهحم  علح   معملجح   مشحلا   رأا  الممل  الفلحري  والولنولوجةحم المو  وإدارةقواعد البةمنم   
ادارة بصححورة رلنولوجةحح   ولححذل،  فححأ  المنظمحح   رسححع   الى  الومةحح   عحح   راحح  امححواك  البعححد الولنولححوجي  للمعرفحح   

   .الوسواقة 
هححذا  البعححد  اعححر  عحح   كةفةحح   الحصححول  علحح   المعرفحح   و  الححوتلم  بهححم  و  : وجسننتيلالبعنند الت ظيمنني و ال . ب

ونشحرهم  ورع ا هححم ومضحمعفوهم  و  كملمعوحمد اسحوددامهم    واوعلحح   هحذا البعحد  بوتداحد  الطححرق  و    وتخ انهحمادارتحم 
بصحححورة  فمعلححح  مححح   اجححح     المعرفححح    لإدارةالاجحححرا ا  و  الوسحححهةا   ووسحححمئ   المسحححمعدة  و العملةحححم   الازمححح   

 .كس   قةم   اقوصمدا   ةدا   
هذا البعد  ارك   عل   رقمسم  المعرف   بن  الافراد وبنحم    معحم   مح   صحنملج  المعرفح   : البعد  الاجتماعي . ت

اسححما  ابولححمرا   صححنملج  المعرفحح   و الوقمسححم والمشححمرك   في  ابرححرا   الشدصححة   وبنححم   المجومحح   علحح     ورأسححة 
 .داعم     قمف   رنظةمة   رأسة شبلم   فمعل  م  العاقم   بن  الافراد  و 

ردا   ا  رشلة   المعرف   الوسواقة   انبغي  ا   رولو  م   ح م   م  المعحمرف روضحم  المعرفح   عح   ال بحمئ   و المحو 
محح  خححال  ابرححرة النمتجحح   عحح   الححوعلم  محح  خححال  العمحح         رححأ و  الشححركم   و  المنمفسححن  و  غححةهم    والحح  
السحححححه   كحححححو   الفحححححرد  لا  یملححححح   ا   اسحححححووع   المعرفححححح     بحححححملأمركمحححححم  ا   انوقحححححمل  المعرفححححح   الوسحححححواقة   لحححححة   

محححح   قمفحححح   اخححححر      ولغححححر  فهححححم  بةعحححح  المعرفحححح   لوسححححب   الوسححححواقة   بشححححل   كممحححح   و لا سححححةمم  ا  كمنحححح   م
ملثفححح   وموعحححددة  و والححح  وبشحححل   مبمشحححر مححح   المنظمحححم     بمرصحححملا الوسحححواقة   يححححوم  علححح   المنظمححح   القةحححم   

(Bjerre-Sharma,2003 :141-123  ) 

                                       
 87:بندي مرج  سب  اكره   ن ار عبدالمجةد رشةد الرواري    فمرا ،مد فواد النقش 1
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البلحححري )فححح   المولححح   مححح  ارا المعرفححح   الوسحححواقة   او  لإبعحححمدمححح   خحححال  الاسحححوعرا   لوجهحححم   نظحححر  المحححولفن  
ا  ابعحححححححمد المعرفححححححح   الوسححححححححواقة   )     Rossir ,2001 : 1) و(  2007:27ابوغنةم   )و( 27:2002 

 :الوملة     للأسبمبلةس   مبو     ب  روغة  حس   الظروف  والموق  وال،  
النشحححمط  الوسحححواقي  اهحححدف  الى  اشحححبملج  حمجحححم   ورغبحححم   و مطملححح   ال بحححو   الححح   رومةححح   بحححملوغةة   ا  . أ

 .المسومر  والوعدد  و  الوعقد  
اعححححد  النشححححمط  الوسححححواقي  محححح   النشححححم م   الرئةسححححة   في المنظمحححح   ضححححم   بةئحححح   الاعمححححمل  الحححح   رعمحححح   و   . ب

 .لاسوقرار رونمف   في  بةئ   مفووح  رومة   وعد   ا
 .ا  تحقة  المنظم   لهدف  البقم   و الاسومرار  يحومج  الى  الابولمر  والذي  اعر  بحد ااره  رغةةا  

المعرفح  ) الذي اعر عح  ملونحم  وأبعحمد الوسحوا  المبحل علح  المعرفح   I-4ویمل  رع ا  الوعرا  الاجرائي بملشل   
  1(.الوسواقة  الشممل  

 المعرفة التسويقية الشاملة:  I-4الشكل 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

Source: Kohlbacher, Florian, (2007), "International Marketing in the 21st Century: A  
Knowledge – based Approach, Pal grave Macmillan, Basingstoke, P: 99 

                                       
 412:نف  المرج  السمب        1
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 مكونات المعرفة التسويقية  : ثانيا
  وإملمنحححم ملونحححم  المعرفححح  الوسحححواقة   بموجحححودا    (Akroush & Al-Mohammad)فةمحححم  اعحححد 

 (  :Akroush & Al-Mohammad  , 2010:2)الوسوا     و كملا  
تموللهححم  المنظمحح   او  الح   اححوم  بنمئهحم  عححر الوقحح   نححولج  المصحمدر  الحح   رعومحدهم او: الموجنودات التسننويقية .1

اسححححوثممر  موجححححودا   : )  السححححوق  و الحححح   رومثحححح   ب   لأغححححرا أو كحححح   مححححم یملحححح   رطححححواره  لاسححححوفمدة  منهححححم  
 ( الوسوا   الداخلة     بنم   الموجودا   الوسواقة   الداخلة  

وهححي ح محح  معقححدة محح   ابرححرا  او ابرححرا   او المهححمرا   او  المعرفحح   المتراكمحح   الحح  اححوم  : امكانننات التسننوي  .2
  بمحححم تملححح   المنظمححح  مححح   الونسحححة   محححمبن  انشحححطوهم  و  الاسحححوفمدة  مححح     اسحححوددامهم  في  العملةحححم   الونظةمةححح 

 1 ( .قدرا  رسوا   داخلة   قدرا  رسوا  خمرجة  : ) موجوداتم    ال   رومث   ب 

 المعرفة التسويقية الشاملة:  I-5 رقم الشكل

 

                                       
 411-408:درمم  سلةمم  صمدق  مرج  سب  اكره       1
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 وأهميتها  التسويقية عمليات ادار  المعرفة: المطلب الثالث
 عمليات  ادار   المعرفة التسويقية : أولاا 

م  خال ا حالج  المولح  علح   الدراسحم   الح   تخحص  عملةحم   ادارة  المعرفح   الوسحواقة   ربحن  انحه لحة  هنحمك 
رفحححمق بحححن المحححولفن علححح  تحداحححد عحححدد عملةحححم   ادارة  المعرفححح   الوسحححواقة  ولا علححح   رررةبهحححم    وفةمحححم  احححأ  عحححر  ا

 .نظر رل،  لوجهم  ال
 ( : Turban 422:2002)عملةم  ادارة المعرف   الوسواقة  بملا  (  Turaban)اا يحدد  
 .ببنم   المعرف  الوسواقة   الجدادة  وامواكهم  و رأ ةهم بوصفهم  معرف   اا  معف  وقةم   .1
بطراقححح   مائمححح    الونقحححة   مححح  خحححال  وضححح   المعرفححح   الوسحححواقة  في  سحححةمق  ،حححدد و العمححح   علححح   حفظهحححم .2

 .وفعمل  
 .ردقة   ورقةةم و  مراجع   المعرف   الوسواقة   .4
 .المنظم   حس   الحمج  وفي  أي  وق   وملم     لأفرادنشر المعرف   و  ارمحوهم   .2

لعملةحم   ادارة  المعرفح   الوسحواقة   مح   منظحور  واقح   عملةحم   ادارة   (shih ,Tsai)وفي السةمق  ااره   انظحر 
 ( : ,Halliday 2007:2)المعرف     ال   رلم   في  الا   

 .عملة   خل  المعرف   و  الوصول  الى  المعرف   .1
 .نشر المعرف   .2
 .وص   العملةم  ال  یمل  عرهم رقمسم المعرف   ال  اوم  الحصول  علةهم  م  المصمدر  ابرولف    .4
 .تحفة   وفهم  المعرف   الجدادة   .2

عملةححم  ادارة  المعرفحح   الوسححواقة   تحداححدا  رفصححةلةم واسححعم  في  ( David  Skam)وفي اا   المنتحح  يحححدد 
 1( :  77:72:2007ابوغنةم   )كملأ عشر عملةم   وهي  

 .انشم   المعرف    .1
 .تحداد  المعرف    .2
 .الحصول  عل   المعرف  .4

                                       
 82:ن ار عبدالمجةد رشةد الرواري    فمرا ،مد فواد النقشبندي مرج  سب  اكره    1
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 .رنظةم  المعرف   .2
 .رقمسم  المعرف   .2
 .الوعلم  .2
 .رطبة  المعرف   .7
 اسوغال المعرف   .8
 .حمما  المعرف    .2

 1. رقةةم المعرف   .10
  ضححمنهم  في قمئمحح   فتححص  ادارة  المعرفحح  الوسححواقة   مسحح   عملةححم  عملةححم   (  Davenport)واعححد       

لقةما مسوو   رطبة   المنظم   للمعرف   الوسحواقة   في  حقح   عملةحم   ادارة  المعرفح   الوسحواقة  لقمئمح  الفتحص  
 ( :Davenpor : 2000: 4-2)المنوه  عنهم  في  اعاه  وهي  كملا   

 .رلوا  المعرف   .1
 .رنقة   المعرف  .2
 .روزا  المعرف   .4
 . اسوا   المعرف  .2
 .مراقب  المعرف   .2

ا  العمحح   في  بةئحح   الاعمححمل  الموغححةة  شححدادة  المنمفسحح   رفححر   علحح   منظمححم   الاعمححمل اسححوقرا    معطةححم   
البةئححح  ابرمرجةححح   و  الداخلةححح   علححح   حححو  دقةححح   و مسحححومر    ویملححح   لا   اوتقححح  الححح،  مححح   خحححال  امحححواك  

اسححومرارهم  محح  قة   الحح  بمرحح   رشححل   الفةصحح   بححن  بقححم   المنظمحح   و ادارا   رلحح،  المنظمححم   للمعرفحح   الوسححوا
بححححن بقححححم     الفةصحححح    رسحححواقة   موةنحححح   وشححححممل  رشححححل   علةهححححم  الاهومححححم   ببنححححم  معرفححححلححححذل،  اووجحححح   . عدمحححه 

و شححممل    لححذل، اووجحح   علةهححم  الاهومححم   ببنححم   معرفحح   رسححواقة   موةنحح  . المنظمحح  و و  اسححومرارهم  محح   عدمححه  
رشحم   معرفحح   كحح  محح   ال بحو   و  المنححمف  و  الشححرا،  والمجهحح  وغحةهم   لا سححةمم  وا  حمجححم  ال بححو   ورغبمرححه  
روغححة  كمححم ونوعححم  وبمسححومرار    فضححا  مححم  اوتلحح   بححه ال بححو  الالفةحح   الثملثحح  بححوعي  و   قمفحح   رسححواقة   اصححع   

                                       
 82-82:  لسمب  ارج  ف  المن 1
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اوطل   امواك  قدر  منمس   م   المعرف   عنه  في  عصحر  رغلبح   فةحه    وإ معل   المنظمم   مواجهوهم  بسة  
المنظمم   ربت   عح   ال بحمئ   بحدلا مح   بحح   ال بحو  عح   المنظمح     وأصبت مة ة  السرع   عل   مة ة القوة   

م  أنحه  اشحل   یمثح   موقح   الصحدارة  في  سحلم أهحدافهم     كمح  لأنحهلوضم  م   خال الح،  رضحمه  و  اسحعمده  
 1.المورد  المهم  في  مواردهم 

لذل،  اشة  بعض  المولفن  الى ا  المعرفح    الوسحواقة  هحي مفحمهةم و  نشحم م  رسحواقة    رولحو   مح  الاصحول  
 رطوار  المنو     بندارةو القدرا  الوسواقة    لوعد  امودادا  للعملةم   الوسواقة   الثا   المومثل   

رولو  م  انحوالج  ا هحم  المعرفح  الوسحواقة     بأنهمعاقم   ال بو   واصفهم  العداد   وإدارةلسل  الامداد  و ادارة  س
الضمةن   و  الظمهرة   أو المعرف   الوسواقة   الاكمدیمةح   و الوطبةقةح     وا   عملةمتحم  هحي  عملةحم   ادارة المعرفح   

 .خ نهم  و نشرهم   ورطبةقهم  و  استرجمعهم  نفسهم  ال   رومث   في  ا مد المعرف   و
كح  محم  اوعلح   بملمنظمح  مح  محوارد  ممداح    وبموج  مم سب      د المول  ا   المعرف   الوسواقة   هي  معرفح   عح 

ومملةححح  و  بشحححرا   و  معلوممرةححح   وعححح   كمفححح   الجهحححم   الححح   روعممححح   معهحححم  مححح   زبحححمئ   و محححوردا   و شحححركم   و 
ن و بةئ   خمرجة   وداخلة   بمنظحور  اسحوبمقي اسحترارةجي    لا  الوسحوا   الححدا  بحم  انطلح   مح  خحمرج منمفس

المنظمحح   مبوححد ا  بدراسححح  حمجححم  و رغبححم  ومطملححح  ال بححمئ  بنحححم ا  علحح  ابرححرة و المهحححمرة  و  الحححدا وصحححولا الى 
 2.وا  المبل عل   المعرف   داخ  المنظم     لوعد  بذل، الاسما و المرحل   ال  رسب  الوس

 أهمية المعرفة التسويقية : ثانياا 
 أشمر عدد م  البمحثن الى أ ة  المعرف  الوسواقة  بملنسحب  لمنظمحم  الأعمحمل  والح   رلمح  في الجوانح  الآرةح     

Lorenzon & Baalen, 2005: 3. 
 .رودي دورا  مهمم  في عملة  إبدالج السوق م  خال الحوار الموواص  بن المعرف  الصريح  المعرف  الضمنة  -1
 .زامدة قدرة المنظم  عل  أ مد  رق جدادة لح  مشمك  الوسوا  -2    
ال بحححمئ  لاسحححوهداف  رسحححمعد المنظمححح  علححح  معرفححح  ال بحححمئ  الححححملةن بشحححل  أفضححح   وأ  رعمححح  بشحححل  أدق -4    

 .المررقبن
 .الونبو بملحمجم  لل بمئ  الجدد -2    

                                       
 414:درمم  سلةمم  صمدق     1
 82:عبدالمجةد رشةد الرواري    فمرا ،مد فواد النقشبندي نف  المرج  السمب    ن ار  2
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رشححجة  المنظمحح  للبتحح  عحح  المنوجححم  الموفوقحح  بهححدف جححذب الم اححد محح  ال بححمئ  الجححدد والحححد محح  خطححورة  -2    
 .فقدا  ال بمئ  الحملةن

 .تمل  المنظم  عل  تحداد شركم  أفض  م  أج  بنم  القدرا  -2    
 .ابرطوا  المسبق  ال  رودي إلى الم اد م  الإبدالجرلو  واحدة م   -7
 :27 .7002أبو غنيم، فم  أ ة  المعرف  الوسواقة  روجسد بملآ  ( Probst)وحس      
قلصحح  حححدة المنمفسحح  أعححداد العححمملن في المنظمحح  الوسححواقة  اا  المعرفحح  المومةحح ة وهححذا وجححه  الاهومححم  بأسححملة   -1

 .الاسوعمن  بهم كقوة بدال  اسوقطمب هذه اللفم ا  أو
 . روطل  رعقةدا  السل  وابردمم  الم اد م  المعرف  بمل بو  والسوق والمنمف  وم  ف إلى أدارة معرف  قوا  -2
 .رسمعد إدارة المعرف  الوسواقة  الجةدة المنظم  عل  رغةة استرارةجةمتم -3
 .الوفورا  الاقوصمدا  والوطوار الحقةقي  للأدا  رعُد إدارة المعرف  الوسواقة  الفرص  الأولى لوتقة  -4
تُملحححح  إدارة المعرفحححح  الوسححححواقة  إدارة المنظمحححح  محححح  اتخححححما القححححرارا  المنمسححححب  ورلبةحححح  حمجححححم  ال بححححمئ  محححح  السححححل   -5

 1.وابردمم  ورطوارهم ممم اودي بملنهما  إلى تحقة  أهداف وغمام  المنظم 

 عموميات حول نظام المعلومات التسويقية  :المبحث الثالث 
 التسويقيةمفهوم نظام المعلومات : المطلب الاول 

اصححبت  نظححم المعلومححم  في السححنوا  الاخححةة محح  اهححم الادوا  الحح  رعومححد علةهححم القححمئمو  علحح  الوسححوا    وهححي 
 2ا  الوسواقة  المدولف  اداة فعمل  في ةمل الوسوا  للمسمعدة عل  سرع  اتخما القرارا  ومواجه  المشل

بمحححح  وجهححح  نظحححر خمصححح  بحححه   وللححح  في العمحححو   رنوعححح  رعحححمرا  نظحححم  المعلومحححم  الوسحححواقة    فللححح  كمرححح  او
  3.اوفقو  عل  المبمدئ الاسمسة    وسوف نوطرق الى اهم هذه الوعمرا  

 
 
 

                                       
 72-78:ن ار عبدالمجةد رشةد الرواري    فمرا ،مد فواد النقشبندي نف  المرج  السمب     1
 .122:     2008 زار منة عبوي   نظم المعلومم  الوسواقة    دار الراا  للنشر والووزا   الطبع  الاولى الارد     2
 .100 :    2012  دار الةمزوري العلمة  للنشر والووزا    عمم    ( مدخ  اتخما القرار ) خملد قمشي   نظم  المعلومم  الوسواقة   3



 الفصل الاول                                             الاطار المفاهيمي للمعرفة التسويقية
 

22 
 

 مفهوم نظم المعلومات التسويقية م  وجهة نظر بعض الباحثي :I-2الجدول 
 المفهو    بمح ال

 Kotler& 
Arstrong 
,1994,P.105 

الافححححراد والمعحححححدا  والاجحححححرا ا  الححححح  رعمححححح  معحححححم  لجمححححح  ورصحححححنة  وتحلةححححح  البةمنحححححم  -
 .ورقدیمهم الى مودذ القرار الوسواقي

Kotler,1997,P.78 
الازمحححح  لجمحححح  البةمنححححم  لغححححر  تحوالهححححم الى  ةموعحححح  محححح  العنمصححححر البشححححرا  والالةحححح _

 معلومم  رسمعد الادارة في اتخما القرارا  الوسواقة  بشل  دقة  ونمج  
Www.Faw.org, 
1997,P.7 

الححححح  رعمحححح  معححححم لجمححححح  ورصححححنة  وتحلةحححح  البةمنحححححم   الافححححراد والمعححححدا  والاجححححرا ا _
 .ورقدیمهم الى مودذ القرار الوسواقي 

122 2000جي  الداوه  
ةموعححح  مصحححمم  مححح  الطحححرق والاجحححرا ا  لضحححمم  رحححدف  منمسححح  لمعلومحححم  دقةقححح   -

الادارة بملحقححمئ  الانةحح  والمسحوقبلة  عحح  السححوق  لاسحوددامهم في اتخححما القحرارا  ور واححد
 . المشرولج ومواق  المسوهللن لأنشط موشرا  حول اسوجمب  السوق  اضمف  الى

العجمرمححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححح  
 12 2002والطمئي 

ابرطحح  الحح  روصحح  بححملوطور والححوعي والاسححومرارا  والحح  رسححوهدف رسححهة  انسححةمبة   -
 .المعلومم  جنبم الى جن  م  انسةمبة  السل  وابردمم 

ابحححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححو نبعحححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححححه 
 122 2004والعاق 

انوقحححم  وتحلةححح  ورحححدف  لمعلومحححم  ةمعححح  مححح  مصحححمدر داخلةححح  وخمرجةححح  لهحححدف اتخحححما  -
 . القرار

 م البمحث
ةموعححح  مححح  الانظمححح  الفرعةححح  الححح  احححوم مححح  خالهحححم الحصحححول علححح  معلومحححم  خمصححح  
بنشححححمط الوسححححوا  والحححح  محححح  شححححأنهم رع احححح  صححححن  واتخححححما القححححرار الوسححححواقي واداررححححه تجححححمه 

 روعر  لهمالمشمك  والازمم  ال  
 202:    2012 الاسلندرا  مصطف  احمد عبد الرحمم  المصري   ادارة الوسوا    دار الوعلةم الجممعي   : المصدر

 
نحححر  ا  مضحححممن هحححذه الوعحححمرا  رنصححح  ححححول الولحححوا  الاسمسحححي ( 1-2)مححح  خحححال العحححر  السحححمب  للجحححدول 

 .الاسملة   الوسمئ   الافراد   المعدا  والملمئ وال  هي الاجرا ا    الوسواقة  لمفمهةم نظم المعلومم 
 .الا ا  الاخواف الم  في كةفة  الجم  او الموا م  بن رل، الولوانم  واملمنة  اسوددامهم في المنظم 

http://www.faw.org/
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اا ا  هنححمك العداححد محح  المنظمحححم  لازالحح  رعومححد علححح  الاسححملة  والوقنةححم  الوقلةداححح  والبسححةط  في  حح  البةمنحححم  
فضححا عحح  وجححود منظمححم  قممحح  بمسححوددا  الوقنةححم  الحداثحح  مثحح  الحمسححب  الاللترونةحح  وغةهححم في  حح  وتحلةلهححم   

. عبححححما والصححححمةدعي)وخحححح   البةمنححححم  واسححححترجمعهم وتحلةلهححححم ومعملجوهححححم بهححححدف الحصححححول علحححح  معلومححححم  مفةححححدة 
2002  222.)1 

 الآلا   الأفحراد اوحدخ  أاح  المهةللح  العاقحم  مح  معقحدة شحبل  " :عح  عبحمرة هحو الوسحواقي معلومحم  نظحم   نفح
 بردم  للموسس  وخمرجة  داخلة  مصمدر م  قمدم  نفعة  قةم  اا  معلومم  م  منوظم ردف  لوولةد  ا اوالإجر 
 2الوسواقة رارا  الق
 ومنحه یملحح  القححول بححم  النظححم  المعلومحم  الوسححواقة  هححو هةلحح  موححداخ  مح  الافححراد والاجهحح ة والاجححرا ا  المصححمم  

ةححا  موعححددة في  المعلومححم  محح  مصححمدرهم الداخلةحح  و ابرمجةحح  للححي رسححودد  كمسححما لاتخححما القححرار  في لوولةححد
 3 .مةدا  الوسوا 

 اهمية نظام المعلومات التسويقية : المطلب الثاني 
رظهحححر ا ةحححح  وفمئححححدة نظحححم  المعلومححححم  الوسححححواقة  محححح  خحححال عمحححح  النظححححم  ورحححوفةه البةمنححححم  والمعلومححححم  في الوقحححح  

 4:المنمس  وبملجودة المنمسب  وبملدق  المائم    وروجل  رل، الا ة  فةمم الي 
   المسمعدة في اتخما القرار  الوسواقة. 
  بشل  مولمم  رب  كمف  سةمسم  المنشمة م  بعضهم لوتلةلهم. 
  5.المسمعدة عل  اسودراج بةمنم  رفصةلة  وبملومي سهول  اتخما قرار  رسواقي  و أي منو  او عمة 
 
 

                                       
 207-202:    2012مصطف  احمد عبد الرحمم  المصري   ادارة الوسوا    دار الوعلةم الجممعي  الاسلندرا    1
  والمملةح  هب  بوشوش   دور نظحم المعلومحم  الوسحواقة  في صحن  القحرارا  الوسحواقة  ودعحم عملةح  الرقمبح  داخح  عملةح  الوسحوا  ةل  البتحو  الاقوصحمدا 2

 128:   2012 جممع  عبد الحمةد مهري   قسنطةن   العدد الثمل   
 .102: خملد قمشي   مرج  سب  اكره     3
  102: م  المصري   ادارة الوسوا  مرج  سب  اكره  مصطف  احمد عبد الرحم 4
 .122: زار منة عبوي   نظم المعلومم  الوسواقة     مرج  سب  اكره      5
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 نظم المعلومات التسويقية م  وجهة نظر بعض الباحثي أهمية : I-3الجدول
 اهمية الباحث

   1288 لعحح  عبححد الحمةححد  
124 

م  بملسةمسحححم  الوسحححواقة  لحححه  ا ةححح  خمصححح  في تحداحححد نوعةححح  القحححرار او ابرححح
المدولفحححح  اا انهححححم تحححححدد لححححادارة الطراحححح  الى جمنحححح  مححححم اقححححو  بححححه محححح  اعححححداد 
للمعلومحححم  بطراقححح  ملدصححح  عححح  كححح  بحححدا  وا رهحححم علححح  الاهحححداف المطلوبححح  

 .تحقةقهم
جعحح  المنظمحح  اكثححر احم حح  بملمعلومححم  وبمححرور الحح م  ححح  رصححب  اكثححر قححدرة  222   1222البلري 

ادائهححححم الاداري اا ا  بوجححححود نظححححم المعلومححححم  الوسححححواقة  رححححومل  ورطححححورا في 
المنظمحح  محح  اسححوددا  المعلومححم  الحح  خ  عهححم محح  خححال فمعلةوهححم الوظةفحح  

 .بلفم ة اكر في البة  و الشرا  والووزا  والتروا  وغةهم 
Loden and  loden 

2000.92 
ا   انظم  المعلومحم  الوسحواقة  رسحمعد محدرا  الوسحوا  في الودطحة  للمنحو  
والوسححححعة والووزاحححح  والححححتروا  واتخححححما القححححرار  الاسححححترارةجة  للبةحححح   والاعححححا  

 .والونبو في دراسم  السوق
الوصححول المسححة للمعلومححم  حةحح  اننححم نعلححم انححه في عصححر رفجححر المعلومححم   12  2001مقمبل  والسرابي  

لایملححححح  لموسسححححح  البقحححححم  والصحححححمود بحححححدو  ادراة معلومحححححم    كمحححححم ا  نظحححححم 
 .المعلومم  الوسواقة  رسمهم في الودطة  ورقةةم الادا  الدقة 

ا  انوقمل المنظمحم  الوسحواقة  مح  عملهحم علح  المسحوو  المحلحي الى الاقلةمحي  22   2002البلري 
قة  وخمصحح  عحح  البةئحح  او الححدوي جعلهححم بحمجحح  اكثححر لححنظم المعلومححم  الوسححوا

 .الجدادة ال  رعم  بهم 
William and ferrelt 

2003 .P.156 
اعوححر نظححم المعلومححم  الوسححواقة  ا ححمر عمحح  اححومي للححدارة محح  خححال هةللحح  
المعلومحححم  الححح  خ  عهحححم بصحححورة منوظمححح  مححح  مصحححمدر داخلةححح  وخمرجةححح  لحححذا 

محم  ححول وسحمئ  فم  ا ة  هحذه الحنظم رحرز مح  خحال دفح  مسحومر للمعلو 
 التروا  ونفقمتم والمبةعم  والمنمفس     فضا ع  نفقم  الووزا 

 202:    2012 الاسلندرا  مصطف  احمد عبد الرحمم  المصري   ادارة الوسوا    دار الوعلةم الجممعي   : المصدر
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ف  عداحححدة للمنظمححح  نحححر  ا  لحححنظم المعلومحححم  الوسحححواقة  ا ةححح  ومنحححم( 1-4)مححح  خحححال العحححر  السحححمب  للجحححدول 
بشحححل  عحححم   ومحححداري الوسحححوا  بشحححل  خحححم  مححح  خحححال رقحححدیمهم للوقحححمرار الةومةححح  والشحححهرا  والسحححنوا  المفصحححل   
والمعلومحححم  الموعلقححح  بملمبةعحححم  والححح  احححوم الحصحححول علةهحححم مححح  خحححال منحححدوبي البةححح  والوكحححملا    فضحححا عححح   ححح  

 اسوددامه وانوهم ا  بمنطبمعهم تجمه هذا المنو  والح  رسحمعد في المعلومم  ع  ال بو  منذ لحظ  شرائه للمنو  وم  ف
 1.اتخما القرارا  الوسواقة  الصتةت  تجمه الا رافم  الحمصل  في خط  العم 

 مكونات نظم المعلومات التسويقية:  لمطلب الثالثا
الانظمحح  الفرعةححح  الملونححح  لحححه اعومحححمدا علحح  مفهحححو  نظراححح  الحححنظم الحححذي "اقصححد بملونحححم  نظحححم المعلومحححم  الوسحححواقة  

العجمرمح  والطحمئي  " )اقضي بمملمنة  تج ئ  النظم  الواحد الى عدد م  الانظمح  الفرعةح  المولمملح  ربعحم لمعحماة مخولفح 
2002  24.) 

رحدف  غ احر مح  المعلومحم  الى محدرا  الوسحوا  مح  خحال رلممح  الملونحم  ممم سحب  لابحد لاي منظمح  مح  ا  رحنظم 
الاسمسحححة  لحححنظم المعلومحححم  الوسحححواقة   فملمنظمحححم  المونمفسححح  رحححدرا حمجحححم  المعلومحححم  بملنسحححب  للمحححدرا  وتخطححح  

 (.Kotler,2000, P.100)الانظم  ابرمص  بمعلومم  الوسوا  لولبة  هذه الحمجم  
 (I-4)صو  تحداد هذه الملونم  الجدول   وقد اخول  البمحثو 

 مكونات نظم المعلومات التسويقية :(I-4)الجدول 

 
 211:مصطفى احمد عبد الرحمام المصري ،مرجع سب  ذيره، ص

                                       
 210:مصطف  احمد عبد الرحمم  المصري  مرج  سب  اكره    1
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والبححححمحثن حححححول اهححححم ملونححححم  نظححححم المعلومححححم   هنححححمك ربححححما  في ارا  ربححححن ا ( I-4)محححح  خححححال الجححححدول        
الفلحححر الوسحححواقي ارفقححح  علححح  ا  بححححو  الوسحححوا  عحححد  مححح  اهحححم  مححح  نومجحححم % 100الوسحححواقة  اا ارضححح  ا  

م  هحذه النومجحم  ا  الاسحودبمرا  الوسحواقة  % 22الملونم  الداخل  في نظم المعلومم  الوسواقة  بةنمم اكد  
الداخلةححح  فضحححا ( السحححجا )مححح  هحححذه النومجحححم  اشحححمر  الى الوقحححمرار % 78في ححححن ا  . لهحححم الحححدور المهحححم ااضحححم

النومجحححم  اشحححمر  الى ا  نظحححم  دعحححم القحححرارا  الوسحححواقي اعحححد مححح  الملونحححم  المهمححح  لحححنظم  1هحححذه مححح % 28عححح 
لحذا  .المعلومم  الوسواقة  وال، للتمج  الةه في عملة  اتخما القرارا  تجمه الازمم  الوسحواقة  الح  رواجههحم المنظمح 

 :سةونمول بحثنم الحمي الملونم  الاربع  اعاه 
اخولفحح  الارا  حححول الوسححمةم  ابرمصحح  بهححذا النظححم  الا انهححم رشححة الى  (:السححجا  الداخلةحح  )نظححم  الوقححمرار  -1

 ,kotler,1994)فقحد اشحمر . البةئح  الداخلةح  للمنظمح   مح معف مشترك اومث  في البةمنم  الح  خ اسحودراجهم 
P23 )( 112  2000رایمونحد مللةححود  )لةح  بةنمحم اسحوددا نظحم  المحمسححب  الداخ الةهحم كنظحم  للوقحمرار الداخلةح  او

حةحح   .محح  الوقححمرار  اةالمححأخو المعلومححم   الداخلةحح ( السححجا )مفهححو  نظححم  معملجحح  البةمنححم    محح  نظححم  الوقححمرار 
تحوححوي هححذه الوقححمرار والسححجا  علحح  ةموعحح  محح  المعلومححم  الهممحح  لمححدار الوسححوا  مثحح  حجححم المبةعححم  الشحححهرا  

  او حجحححم المبةعحححم  موزعححح  حسححح  المنحححم   الجغرافةححح  للسحححوق  او وفححح  العامحححم  والمنوجحححم  المدولفححح  والأسحححبوعة 
 فضححححا عحححح  المعلومححححم  عحححح  حجححححم المدحححح و  السححححلعي   والوقححححمرار الموعلقحححح  بححححملادا  الحححح  رسححححمعد في تحسححححن عملةحححح  

 (. 42_48 2000السةد )الودطة  للنشمط الوسواقي ورقمرار اخر  
   سحجا  ادارة الوسحوا  :الى اهم السجا  الداخلة  في المنظمم  وال  تمث  بحح ( 28  2002ة ابو فمر )واشة 

 .سجا  ادارة الموارد البشرا   سجا  ادارة الانومج  سجا  ادارة المحمسب  المملة 
 الاستخبارات التسويقية -2 

لداخلةحح  علح  النوححمئ  مح  المعلومححم  انححه في الوقح  الححذي رركح  فةححه الوقحمرار ا( Kotler,2000, P.102)اشحة 
 .في البةئ ( الوقمئ )فم  نظم  الاسودبمرا  الوسواقة  ررك  عل  الاحدا  

ال  رسمعد مدار الوسحوا  في الحصحول علح  المعلومحم   ةموع  م  المصمدر والاجرا ا : "  بأنهم كورلرعرفهم   ولقد
علحح  ( سححوادا  وحححداد )واوفحح  " . الحح  روعلحح  بححملوطور والوغةححة الححذي يحححد  في البةئحح  ابرمرجةحح  للنشححمط الوسححواقي 

                                       
 211:نف  المرج  السمب      1
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المدرا  في اعحداد جهمز ا ود المنظم  بملمعلومم  الةومة  حول الوطورا  البةئة  الوسواقة  ال  رسمعد :"  بأنهموصفهم 
 1".ورعدا  ابرط  الوسواقة  

  العاق  بن نظم  المعلومم  الوسواقي ونظم  المدمبرا  الوسواقة ( I-6)شل    

                     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source:Kotler,philip et al .” Principles of Marketing”, Second European Edition. Prent,Hall 
Inc.NewJersey.USA,1999,P.317  

 : نظام بحوث التسوي  -3
ومححح  ف الووجحححه الى . مفهحححو  بححححو  الوسحححوا  بعحححدة مراحححح  وكمنححح  البدااححح  الاهومحححم  ببتحححو  السحححوق والمبةعحححم محححر 

لانوقححمل الى مرحلحح  ابحححم  المنوجححم   والاعححا  ومحح  ف ا. الوعححرف علحح  حمجححم   ورغبححم  ال بححمئ   وابحححم  الححتروا 
وتحداححد ،وححو  الرسححمئ  الاعانةحح  وبعححد الونححولج في النظححم  وادارة الوسححوا  والووسحح  في اسححوددا  الاجححرا ا  والوسححمئ  

                                       
 211:نف  المرج  السمب      1
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 فرعحححححححححححي لحححححححححححنظم المعلومحححححححححححم  الوسحححححححححححواقة   وروسححححححححححح  انشحححححححححححط  الوسحححححححححححوا  اصحححححححححححب  نظحححححححححححم  بححححححححححححو  الوسحححححححححححوا  نظحححححححححححم 
 (Stanton. W.,1984 ,P.14-16)  1 

ورعوحر بحححو  الوسحوا  عنصححر أسمسحي لححنظم المعلومحم  الوسححواقة  والحذي اوعلحح  بوقحدح المعلومححم  ابرمصح  بملاسححواق 
فححم  بحححو  الوسححوا  رومتححور في مشححلل  او ازمحح  خمصحح  ولححة  فقحح  في . ومححد  رم ةهححم علحح  اسححترارةجة  الوسححوا  

 ( www.oup.con.com . )عملة     المعلومم 
وفي ضحححو  محححم رقحححد  ومحححم تحقححح  مححح  مسحححوجدا  فلراححح  في ةحححمل الوسحححوا  تجحححمه وظةفححح  بححححو  الوسحححوا   فقحححد عرفححح  

 ححح  ورسحححجة  وتحلةححح  :"علححح  انهحححم 1221عحححم   رعراححح   عةححح  الوسحححوا  الامرالةححح  بمتجمهحححم  موعحححددة كحححم  ابرزهحححم
 ,Donald and Dobler,1990)البةمنححم  الموعلقحح  بملمشححلا  الوسححواقة  للمنوجححم  بشححل  منححوظم 

P.45 ).2 
رصحمةم محنظم لجمح  وتحلةح  ورقحدح رقحمرار المعلومحم  والنوحمئ  الح  : "بمنهحم ( Kotler,2000 ,P.103)واوكد 

 " .روعل  بحمل  الوسوا  ال  رواجههم المنظم 
  اسودد  منمه  البت  العلمي في معملج  المشلا  والازمم  الوسواقة  مح  خحال هي نظم"ا  بحو  الوسوا  

تحداحححد المشحححلا  والأزمحححم  الوسحححواقة  وتحلةلهحححم بملاعومحححمد علححح  الاسحححملة  الاحصحححمئة  والرامضحححة  المائمححح  ووضححح  
ةححح  احححوفر نظحححم  بححححو  البحححدائ  المملنححح  ورقةحححةم هحححذه البحححدائ  واخوةحححمر البحححدا  الافضححح  ورراحححر عملةححح  الاخوةحححمر   ح

 (.74  2002ابو فمرة " )الوسوا  قمعدة بةمنم  واسع  رسوفةد منهم الادارة في اتخما القرارا  الوسواقة  المدولف 
 :في القرار م  مدرا  الوسوا  بحو  الوسوا  رسمعد مسوددمي  إلى ا  (William,2003, P.5)واشة 

 .  افض  رضم وقبول لد  ال بو  صةمغ  استرارةجة  القرار الوسواقي وبمم يحق.أ
 .تملن المدار م  فهم وادراك  ماج واسلوب الشرا  الذي یمل  ا  اعومده ال بمئ  في رعمملهم م  السوق .ب
معرف  الوغةا  الحمصل  في سلوك ال بو  اول بمول وبمم یمل  المدار م  الاحم   بهم ولصةمغ  نظم  عملحي اسحع  .ج

 .وب في المنوجم  المقدم  للسوقم  خاله الى رقلة  العة
 
 

                                       
 214-212: نف  المرج  السمب      1
 124: زار منة عبوي   نظم المعلومم  الوسواقة     مرج  سب  اكره     2

http://www.oup.con.com/
http://www.oup.con.com/
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  تسويقينظام دعم القرار ال -4
نظم  حمسوبي  ع  الامحر سحها بملنسحب  لمحدرا  الوسحوا  للتصحول علح  " اعرف نظم  دعم القرارا  الوسواقة  بمنه 

 ,Jay)وححححححدده ( (William,2003, P.214" المعلومحححححم  واسحححححوددامهم عنحححححد عملةححححح  صحححححن  القحححححرار
2004,.P.1 ) نشححمط داخلححي ونظححم  معلومححم  ،وسحح  ومححر  یملحح  المححدرا  محح  الحصححول علحح  واحولححمر  "بمنححه

 ".  المعلومم  الازم  لاتخما القرار الوسواقي 
وجم  نظم  دعم القرارا  الوسواقة  نوةج  لارسملج والنمحو في عحدد المنظمحم  لمسحمعدة محدرا  الوسحوا  في ا  رلحو  

اصححححب  الاعومححححمدا علحححح  هححححذه الانظمحححح  اكححححر  نوةجحححح  لاسححححوددا  الواسحححح   وفي الوقحححح  الحمضححححر. قححححراراتم اكثححححر دقحححح 
للتمسوب في الانشط  الوسواقة  المدولف   ورعدد ورنولج الموغةا  والمشلا  والازمحم  الح  اواجههحم المحدرا  والح  

الموغحححةا   اصحححع  علححح  العقححح  البشحححري اجحححرا  الوتلةححح  الحححدقة  والسحححرا  للعاقحححم  اللثحححةة الحمصحححل  فةمحححم بحححن هحححذه
 1 ( 77_72  2002البلري  )ونسبه رم ةهم الموبمدل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                       
 212-214:مصطف  احمد عبد الرحمم  المصري  مرج  سب  اكره    1
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 :خلاصة الفصل 
 تحداحد في أ ةح  الأكثحر العممح  وهحي الأعمحمل  منظمحم  و حو وجحود اسحومرار في حمسحم عنصحر المعرفح  رعحد        

 هحذه كح  والوقحد   بملونمةح  المعرفح  والرفمهةح  وارربحمط بحملثروة لارربحمط المعرفح  الحةحمة جحودة وتحسحن المعةشح  مسحوو 
 .للمعرف  إدارة وجود وفرض  جدادة للأعممل بةئ  إلى ظهور أد  المعرف  ع  انبثق  ال  وغةهم المظمهر

 الوسحواقة  بملبةئح  الموعلقح  الوسحواقة  رحوفة المعلومحم  علح  الموسسحم  في الوسحواقة  المعرف  و همف اررل كمم        
 مخولح  المسحووام  علح  القحرار أصحتمب علح  مهحروزاع علح  العمح  خحال مح  مإدارتحوحسح   مهحورنظةم للموسسح 
 .الأمر أقوض    المنمفس  كلممهمواج في مقوت لوع ا  مهمصمدر  رنوا  م  للموسس  الوظةفة 

والقدرة الموضوعة  في إدارتم للي  ,في بةئ  الأعممل الوسواقة  اوطل  الومس، بح ا  المعرف  الونبو و الاسوشراق مسوقباإا         
إلا مح  , فن  الأفح  المسحوقبلي روجلح  بحملقول أ  المعرفح  الوسحواقة  لا تخحرج ورلوسح  الشحةولج والقبحول والوطبةح  رعي بصورة واضت 

  عقحح  مبححدلج ومونححور وسححلوك أخاقححي اوجلحح  بححمحترا  كحح  القححةم والاتجمهححم  والحح  رصحح  في مصححلت  الجمةحح  ودو  الاقوصححمر علحح
 .تحداد الهدف الأحمدي لمنظمم  الأعممل في رعظةم الأربمح

 
 

 

 

. 
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 :تمهيد
ان تطور المؤسسات الاقتصادية في ظل  ابيئةلة الاقتصلادية تت ئلة النا الم السلة  ل  ضلنا يالؤس ة ل  المؤسسلة        

المؤسسلة  سئاسلات توجئل  في المعاصلؤا المالاضئ  أضل  بلنو يعن تطور اباكؤ الاستراتئجي و من  مسايؤا ضنا ابواقع ،
 ب  لوارد الأمثل  بالاسلتلال  الاسلت ؤارية وضل ان أضلنالاا بتحقئل  اقتصلادية مؤسسلة  ل  تسلع  حئل  وأنشلطتاا،

لابت السلئة ة ل  مسلتول ابشلؤ ة تعلت الاسلت ؤار  لو  سل  ، ابت السلئة ابيئةلة تاؤضلاا ضلواب  حلنود وفي لهلا المتاحة
حصللة أ لل  مللن ابسللو  اد للي و ابللنو  ، وضللي  ت للت ة للن الللني   ةللن ت السللئة ابقطللا  ابلل    ثلل    وةللة مللن 
ابشللؤ ات ابعام للة في صلل اةة معئ للة و  ت للت ةللن ت السللئة ابنوبللة ابلل  تسللع  بتحقئلل  معللن  مؤتاللع مسللتنا  بللن   

تجسن ت السئة المؤسسة في ا تسابها لمئةا تعكس تاوقاا في  ا  ص اةي ما ةن بقئلة الم السلن ، حئل  اباؤد لئاا ت
 لو ، ابتالو  و  بات ابكل  ييحل  ةلن مصلادرضا و سئاسلالاا  الاسلتحوا  ة الا باةتيارضلا تعلن ملن أضل  المقوملات اب

 . ابيقاء
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 المنافسة والبيئة التنافسية: المبحث الأول
 مفاهيم عامة  المنافسة والتنافسية: لمطلب الأولا

 التنافسية: أولا
و ابل  تتع ل  بابت السلئة واسلتراتئجئات ابت لالس ( Porter)بنأ مااو  ابت السئة بالانتشار بعن ظاور  تابات بلورتؤ

 الإنتاجئلللةبلللن ابشلللؤ ات ، ولت لللت ابكتلللا  و ابيلللاحثون في ملللل ونة حئللل  يلللؤل ابللليع  أ لللا لكلللؤا ةؤيللللة تلللل  
ابك ئة و مستويات المعئشة و اب  و الاقتصاد  و يؤل ابيع  الآ ؤ أ ا  لكؤا ضلئقة تتر لة ة ل  ت السلئة ابسلعؤ و 

 :ابتجارا و نطؤح أض  ابتعاريت المتع قة بابت السئة 
ار ، توسللع، مللن رائللة ،  للو ، اسللتقؤ   الأضللنا ابقللنرا ابصلل ود أمللا  الم السللن بلاللؤس  قئلل  "تعلؤ  ابت السللئة ب  للا 

ابتكللار و  نيللن ، حئلل   تسللع  المؤسسللات ورجللا  الأة للا  بصللاة مسللت ؤا اف  سللن المؤا للة ابت السللئة بشللك  
ابلتحك  : دور  نظؤا لاست ؤار تل ير  المتلال ات ابعالمئلة و اد ئلة و  قل  ابت السلئة ملن  لل    وةلة متلال ات م الا 

 إرضلللاءتجنيلللن الم تجلللات وابتعيةلللة و ابتلا ئلللت ،  الللئ  الأسلللعار ،  الجلللودا ابشلللام ة ، إدارافي ة اصلللؤ ابتكلللابئت ، 
 «الخ.....ابع لء ، و ابيح  ةن ة لء جند ، الاتصالات ابتسويقئة 

 « تقنيم م توج  و جودا ةابئة  وبسعؤ مقيو  من طؤ  المستا ك إمكانئة»وتعؤ  ابت السئة ة   أ ا  

يلؤل قئلن  لو  دون اب  لو في ابسلو  ، وض لا  ملن يلؤل أ لا  الة قلو  ي ظؤ ب ت السئة من زوايا مخت اة ، لا لا  ملن 
ينلع  و بن  المةيلن ملن الجالن ،قصلن  سلن متواصل  بللداء ة ل   ل  المسلتويات  ، و ة ئل  للان ابت السلئة  للع 

 .ض ا بتقويم  اتي من قي  الم ارسن 
ا  الخئلو  م السلون بكلن بلئس ملئعا  مت السلون ، في سلي: و كن الاستعانة بالمثا  ابتا  بتوضئح ضل ا الماالو     

 . حئ  ض ه ابصاة تط   لق  ة   اباائةين بالمؤات  الاوف 
ابت السلللئة  ضلللي ابقلللنرا ة للل  تةويلللن المسلللتا ك »و كلللن ان ن  لللس ضللل ا بوضلللوح ملللن  لللل  تعؤيلللت   لللؤ مالللاده    

 1«.بم تجات و نمات بشك  أ ثؤ  ااءا ولعابئة من الم السن الآ ؤين 

                                       
   ، دار اب شؤ مكتية ابولاء  4303، ابتسوي    ن   استراتئجي بتحسن ابقنرا ابت السئة ب  ؤسسة،ابطيعة الأوفضشا  حؤية ،بوشما  ةين ابؤحمن 3

 136-137 ، صالإسك نرية ابقانونئة  ل 
 



 الاستراتيجيات التنافسية                        الفصل الثاني                                    
 

11 
 

من  ل  ما سي  لإن  من ابصع  ابوصو  اف تعؤيت  ند وواضح ب ت السئة إلا  كلن اسلتصلص اب قلا         
 :ابتابئة 

 .يقو   قئ   ابت السئة  ة   تولؤ  ألل ئات ت السئة   -
 .يعت  المستا ك  ور اضت ا  ابت السئة  -

بعللاد تجتاللن المؤسسللة في  قئقلل  قصللن احللتل    كللن ة لل  ضللوء مللا سللي  تقللنيم صللورا  ابت السللئة    االلو  متعللند الا
حابللة  ض ئللة تللنلع اف ابتاكلل  في ابكئائللات ابلل  تجعلل   -أ  ابت السللئة –موقللع ت السللي مسللت ؤ في ابسللو   لاللي 

 .المؤسسة  الظ و تطور موقعاا في ابسو  أطو  منا ممك ة 
 تعؤ  ابت السئة ة   أ ا ابقنرا وتةوين المستا ك بالم تجات الأ ثؤ ولعابئة الم السن الأ ؤين بابسو  

 امل ، تجنيلن و ابتكلار ، توسلع ،  لو ، رائلة ملن الأضلنا   قئل  بلالؤسن الم السل تملا  ابصل ود ة ل  ابقنرا ضي -
 تلل ير  الاسللت ؤار ي ظللؤ دور بشللك  ابت السللئة المؤا للة  سللن إف مسللت ؤا بصللاة الأة للا  ورجللا  المؤسسللات تسللع 

 الجلودا إدارا ، ابتكلابئت ة اصلؤ في ابلتحك  :م الا متلا ات   وةة  ل  من ابت السئة  ق  و ، ابعالمئة المتلا ات
 جللند، ة لللء ةللن  وابيحلل ابع لللء إرضللاء ، الأسللعار  اللئ  ، ابتلا ئللت و ابتعيةللة و الم تجللات تجنيللن ، ابشللام ة

 .ابتطويؤية المقارنات و ، ابتسويقئة الاتصالات

 :اهمية التنافسية 
تك لللن أ ئلللة ابت السلللئة  في تعظلللئ  الاسلللتاادا  ملللا امكلللن ملللن الم ئلللةات ابللل  يولؤضلللا الاقتصلللاد ابعلللالمي و ابتق ئللل  ملللن 

ابت السلئة مللن اف أن ابلنو  ابصلللا ا أ ثلؤ قللنرا ة ل  الاسللتاادا ملن مااللو  سل يئات  ، ويشل  تقؤيللؤ ابت السلئة ابعللالمي 
ابنو  ابكي ا حئ  تعطي ابت السئة المؤسسات في ابنو  ابصلا ا  لؤصة ب صؤوج من  نودية  ابسلو  ابصللا ا اف 

 .رحابة  ابسو  ابعالمي
  للا تتيللع أ ئللة  ابقللنرا ابت السللئة  مللن  و للا تع لل  ة لل  تللول  ابيئةللة  ابت السللئة الملئ للة بتحقئلل   اللاءا  صللئ     

واسللتصناماا و تشللجئع الإبللنا  و الابتكللار  بمللا يللؤد   اف رلللع مسللتول الأداء و  سللن مسللتول معئشللة  المللوارد
وبابتللا  أصلليح  مللا  ئللة اب شللاطات الاقتصللادية في وقلل  . ابتكللابئت و الأسللعار   المسللتا كن ةللن طؤيلل   الل 

ابت السللئة    للو ج استر للاد  (  ابقللنرا) الاضللؤ ضللو وقوةاللا في ضللاجس ابت للالس و بللنأ الاضت للا  يتجلل   للو المئللةا
 1. ب ت  ئة

                                       
 .133،ص3791باريس، -  ئ  الجؤ،المعج  ابعؤبي الني  لاروس، مكتية لاروس 1
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 :أنواع التنافسية  
 :تمئة ابكث  من الادبئات بن ةنا أنوا  من ابت السئة ، أ اا 

لابي للن  و ابتكللابئت الأر لل  يللت كن مللن تصللنيؤ ابسلل ع إف الأسللوا  الخارجئللة :تنافسييية التفلفيية أو السيي ر  -1
 . بصورا ألل  

   ابت السئة اب وةئة اب  تعلت اب وةئلة و الملئ لة و تسلائلت ابتقلنيم وة صلؤ و تش: التنافسية غير الس رية  -2
الابتكارية  لابي ن  و الم تجات الميتكؤا و ات اب وةئة و الا ثؤ ملئ ة ب  ستا ك بوجود المؤسسلات المصلنرا  ات 

 السة  ابس عة  الخس ة في ابسو  ، يت كن من تصنيؤ س ع  و بو  ان  أة   سعؤا من س ع الم 
 حئ  تت الس المؤسسات من  ل  اب وةئة في ص اةات ةابة ابتقانة:التنافسية التقنية  -3
 التنافس :ثانيا   

وأنواةالا و ضئا  الا ، و ضل ا    تعارلالا ند نجاح أو لش  المؤسسات ، وقلن تعلندت  أساسئةتعت  الم السة حقئقئة 
 .ما س حاو  دراست 

 :مفهوم المنافسة  
ابصلؤا  "ة    نين مااو  معن لها ، ل  ا  من يلؤل بل ن الم السلة ضلي  الإما الم السة ، ولم يت   تعندت تعاريت

  "بن الم تجن اب ين يعؤضون م تجات متقاربة أو مت اير ة في ابسو 

وسللئ ة ا تشللا  ضئكلل  ابسللو  المثلل  ، مايتلل  تعظللئ  رلاضئللة المسللتا ك ، ائلل  يسللع   لل  مللن »  للا تعللؤ  ب  للا 
 الإنتللاج)ابةبللائن ب   للتا المعللؤوس وبللن تك اللة ابتكاملل   إبئاللالم للتا اف تعظللئ  اباللؤ  بللن ابقئ للة ابلل  ي ظللؤ ةارضللي ا

  «(والاستع ا 

روح ابتجللارا بلل  ضللي  للك الؤيللات الاقتصللادية بعلللؤاد و الج اةللات لأ للا   للا تكللون بللن » و يعؤلالا ابلليع  ب  للا 
بلن  أيللامئادين الاسلتلال  الأ لؤل ملن زراةلة و مل   بلك لقلن تكلون  ابتجار و الم تجن في ابتجارا و ابص اةة و

و  الإنتلاجتلؤد  اف ابتقلن  الاقتصلاد  و وللؤا  أسلابئ لاي من ناحئة تعت  طيئعئة لما   قل  ملن  الأم ابشعو  و 
 1« اة تفي مئادي   المص الإنتاجت وة  ، ومن ناحئة أ ؤل ضؤورية بتقن  

ملن جالة أ لؤل ض لا  ملن يلؤل بل ن  «ابت الس بن ابيلائعن أو المشلترين ة ل  نالس الم لتا »وتعت الم السة   بك   
ب  للا ةلقللة ت شلل  بللن المؤسسللات لا تعللؤ   الأ للؤ  وةللة قللؤارات،في حللن يللؤل ابلليع   أوالم السللة   للو  ضئا لل  

                                       
  . 113:، ص 3771  ن ةين ابقادر ةطئة ،   ئ  اقتصاد  الجةئي بن اب ظؤا و ابتطيئ  دار الجامعئة ، مصؤ ، 1
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ضللو توبئللن قئ للة ب ع لللء تيللع مللن  للهللا ةلقللات  ضللن   لل  مؤسسللة... ةلقللة اجت اةئللة أ للابعلللاا ابلليع  أ  
ميا لللؤا دون إدرا   ة لللنما تؤمللل  في ابتواصللل  ملللع ابع للللء  ضللل ه ابعلقلللة  مللل  ميا لللؤا  ملللع  الآ لللؤ  ابللل   ضلللو 

ظؤو   ابسو  اب   يت ئلة بمواجالة » المستا ك اب  تقود اف توضئح ابعلقة بن الم السن     و يقصن بالم السة 
 « الاقتصادين   و اب   تص  في اب ااية اف  نين الأسعار و تياد  ابس ع و الخنمات بن الأةوان

 البيئة التنافسية: المطلب الثاني 

 الخارجية البيئة :أولا
 ضل  ئا وتقلع لئالا ابلتحك  المؤسسلة ة ل  يصلع  أو  كلن لا ابل  وابعوامل  ابقلول مخت لت في الخارجئلة ابيئةلة تعتل 
 ابنا  ئلة ابعوامل  ملن ابكثل   لون التراضلئة مسل بة تيقل  ادئ  و المؤسسة بن النود تصور أن وبو المؤسسة  ارج
 .(ابص اةة بئةة)  اصة وبئةة ،(ةامة)ة    ئ بئةة إف وت قس  "المؤسسة في ب  حئ  امتناد ضي

 ''ال امة البيئة''للمؤسسة  الفلية البيئة -1
 الملوارد الاقتصلادية، .ابن لاؤالئلة، ابيئةلة :أساسلئة ة اصؤ ستة إف ب  ؤسسة ابك ئة ب يئةة المشك ة ابقول   ئ   كن

 . والاجت اةئة ابثقالئة وابيئةة ابقانونئة، ابتك وبوجئة، ابطيئعئة،
 بالخصلائ  الاضت لا  یجل  لهل ا ابسلكان، ضلو ب  ؤسسلة ابعاملة ب يئةلة المكلون الأو  ابع صلؤ :الديمغرافية البيئة /أ

 ابكثاللة) الجلالؤافي ابتوزيلع ابعائ ئلة، الهئك لة ،(ابع ؤيلة ابتر ئيلة)ابسلن حسل  ابتقسلئ  ابعلند، ،ب سلكان المصت الة
 . وابني ئة ابعقائنية ابتر ئية ابتع ئ ي، المستول ، (ابسكانئة

 قلنرا بلنيا  تكلون أن یجل  بل  الأسلوا ، بوجلود يكالي لا لقل  الأ لصاص وجلود إن :الاقتصيایية البيئية /ب
 الاسلتال  ب ئلة وة ل  ب  سلتا كن ابشلؤائئة ابقلنرا ة ل  ملؤيرؤا ةوامل  ةنا من تتشك  الاقتصادية وابيئةة  ؤائئة،

 ة ل   ثل ا تلؤيرؤ اباائلنا وأسلعار ب  عئشلة الأدنى واللن ابلن   مثل  الأساسلئة الاقتصلادية ابتلال ات تق يلات إن
  .الأسوا 

 ابتسلوي   ل اء يالت  وابل  ابطيئعئلة الملوارد ملن ابطيئعئلة ابيئةلة تتل بت (:الطبي يية البيئية) الطبي يية الميواری /ج
 اب لاس أصليح الماضئن ابعقنين  ل  .ابتسويقي ابع   جان  من ب ت ير  معؤضة ابطيئعئةبنورضا والموارد بتح ئ اا،
  طل ا نطاقلات والمئلاه الهلواء ت لو  شمل  ابعلالم دو  ملن ابعنيلن وفي 1ابطيئعئلة ابيئةلة بوضلع أ ثؤ ويات ون ياكؤون

  جنا
 أسلواقاا،  لنمالاا، المؤسسلات، م توجلات ة ل  ابتل ير   ك ل  ابتك وبلوجي ابتقلن ان  :التفنولوجيية البيئية /ی

  ك ل    لا ابت السلي، وموضلعاا ابتسلويقئة، سلالاا مملار ،ةالإنتاجئل ة  ئالالا زبائ اا، م السئاا، موزةئاا، ةؤوضاا،

                                       
 81:  ص  اب شؤ، س ة   ؤ دون ب وت، ابا ئة، الإ عا  ومطيعة مكتية ، معاصؤا، نظؤ وجاة ابتسوي  قحت، أبو ابسل  ةين3
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 بعسلوا  ابلن و  تك الة ملن اللن أو  الئ   ك ل    ا الم تجات، و سن زيادا ة اا ي تا جنينا أسوا  إنشاء
 ابتك وبلوجي ابتطلور تل ير  ملنل ةلن أمث لة   الا الابكترونئلة، ابتجلارا الانترنل ، المع وملات تك وبوجئلا وابصل اةات

 .الإستراتئجئة وسئاسالاا المؤسسات ة  

 تلؤيرؤ ابل  الكومئلة والمؤسسات والهئةات ابقوانن أ ا ة   ابسئاسئة ابيئةة تعؤ  :القانونية و السياسية البيئة /ه
 ب عنيلن بقلوا ظالؤت الأة لا  رجلا  ة ل  تل ظ  ابل  وابتشلؤيعات .ملا  ت ع في والأ صاص ابشؤ ات ة   وتقئن
 وقوةالا، وتالاد  الم لليطة مل  الم السلة لإظالار ابليع ، بعللاا ملن ابشلؤ ات ةلن ابلنلا  :م الا الأسليا  ملن

 مصالح حماية و  ا الم لي ، م  ابع  ي اب شا  من المستا ك ول اية
 إنتلاج أير لاء .الأملؤ ضل ا الاةتيلار بعن ي   وا أن الخ اء ة   وي يلاي .الأة ا  بؤجا  الم ظ  م  ابع   من المجت ع
 1.ابتسويقئة الخط  ةناد وا   ابس ع

 ابتوزيلع وابتكلوين، ابتع لئ  في ابالؤ  المجت لع، طيقلات يعكلس الاجت لاةي ابتقسلئ  :والاجتماعية الثقافية البيئة /و
 والمكلو  المالت .المئلنان بلن ابعلقلات الخصلوص وجل  وة ل  والملؤأا ابؤجل  بلن بالا تلللات يالت  الجل س حسل 
 . بابيئ 
 تكلون وابل  ب  ؤسسلة الخارجئلة ابيئةلة ضل ن وابع اصلؤ ابعوامل  مخت لت في وتت ثل  :للمؤسسية الخاصية البيئة -2
 ابسلو  إطلار في أو ،(مموبلون زبلائن، ملوردون،)ير ائئلة معلاملت إطلار في سلواءا بالمؤسسلة، ميا لؤا ةلقلة  ات

 المستا ك حماية معئات يلئت من ض ا  ،و(ابيني ة الم تجات الم السون،)المشتر 
 البيئة الداخلية :ثانيا
و  بللك بلاللؤس رئئسللي يت ثلل  في بئللان نقللا  ابقللوا  لاللت  المؤسسللات بتح ئلل  و تقئللئ   الللة ابعواملل  ابنا  ئللة ،     

وابلللعت ابلل  يتسلل  بهللا  لل  ةاملل  مللن ابعواملل  ابنا  ئللة  مللع الاسللتعانة ب تللائا   ئلل  ابعواملل  الخارجئللة ة لل  ا للا  
تئلار قؤارالاا الاستراتئجئة ، وا تئار ابينائ  الم اسية لها و بوج  ةا  لإن   ئ  ابيئةة ابنا  ئة  ث   طوا ضاملة في ا 

 2: الاستراتئجئة الم اسية ب  ؤسسة ، و بك لما ي ي
 .المسا ة في تقئئ  ابقنرات و الإمكانئات المادية و ابيشؤية و المع وية المتاحة ب  ؤسسة -
 .إيلاح موقت المؤسسة باب سية بلا ضا من المؤسسات في ابص اةة -

                                       
  46  -47 :ص  ساب ،اب ؤجعناس الم- 3
- الأوف ابطيعة – ابعؤبئة اب ئ    وةة– ابعشؤين و الاد  ابقؤن  نيات لمواجاة الإستراتئجئة الإدارا- الملاؤبي اباتاح ةين ال ئن ةين  - 2

 . 313ص-3777



 الاستراتيجيات التنافسية                        الفصل الثاني                                    
 

19 
 

حلل  ةللن طللؤ  تللنةئ اا مسللتقيل و  بللك بمللا يسللاةن بئللان و  نيللن نقللا  ابقللوا و تعةيةضللا بلسللتاادا م اللا و ابي -
 .ابقلاء ة   المعوقات ابيئةئة و امت ا  اباؤص الموجودا بها

بئان و نيلن نقلا  ابللعت و  بلك حل   كلن ابتلا ل  ة ئالا و معالجتالا أو تااديالا بليع  نقلا  ابقلوا الابئلة   -
 .ب  ؤسسة

، ( للالات اباللؤص و المصللاطؤ)وابتح ئلل  الخللارجي( و ابلللعتنقللا  ابقللوا )ضللؤورا ابللتراب  بللن ابتح ئلل  ابللنا  ي  -
لإنللل  لا لائلللنا ملللن ابوقلللو  ة للل  ابالللؤص و المصلللاطؤ ابيئةئلللة دون ابوقلللو  ة للل  اب قلللا  ابللل  تمثللل  قلللوا ب  ؤسسلللة أو 
ضلللعاا، للللإ ا  لللان الهلللن  ملللن ابتح ئللل  ابلللنا  ي يت ثللل  في ابوقلللو  ة للل  نقلللا  ابقلللوا أو ابللللعت للللإن  بلللك  ثللل  

 . تقود لانتااز اباؤص ابتسويقئة وتج   المصاطؤ أو  جئ ااابوسئ ة اب  
 .تحليل قوى التنافس : لمطلب الثالثا

 لتحليل القوى الخمس Porter .Mنموذج  .1
ض ن دراسلت  تل ير   ابيئةلة ابت السلئة  ب  ؤسسلة في اطلار   ئ ل  لهئكل  ابصل اةة  بابلنو  المتقنملة "  Porter" قن 

ا  المصت اة  وقول الم السة ابااة ة لئاا و ادندا لجا بتاا ورائتاا  ضل ن  ملا أصليح   ئل ضئك ئا بقطاةات اب ش
ا  يؤ لللن ملللن  لللل  ضللل ا ابتح ئللل  ة للل  ان  ابعامللل  الاو  ابللل    لللند " بلللورتؤ "يعلللؤ  ب  لللو ج ابقلللول الم السلللة  

ول الم السلة بنا  ل  ، مؤدودية مؤسسة ملا ضل ن قطلابع معلن يت ثل  في جا بئلة ضل ا ابقطلا  ابل  يصل عاا تجلا   قل
 .وأن ابع   ابثاني  ضو ابوضعئة ابت السئة اب سيئة لمؤسسة ما  ازاء م السئاا ض ن ابقطا  

ضلل ن  ةسللة أقسللا    للا يوضللحاا  ابشللك  "  Porter "إن ابقللول ابلل   كلل  الم السللة في ابصلل اةة ، قللنماا 
 :ابتا 
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 تحليل قوى المنافسة في الصناعة نموذج بورتر(: II-1)شفل رقم 
 

 

 لانين ابنا  ن الجند
                                          

 قوا مساومة                                     قوا مساومة                            

 المجاةين                                        المشترين                              

 

 لانينات ابينائ                                                

 

 

Source : Porter Michael, l’avantage concurrentiel , éditions Dunod ,Paris ,1999, p17. 

 : س تطؤ  بشؤح ض ه ابقول الخ سة المقنمة من طؤ  بورتؤ
  المنافسون في الصناعة: 
مثل  الم السلة  أسلابئ  ابشك  الم بو  ب تةاح  ة ل  الموقلع باسلتصنا  ة   ابقائ ةالم السة  ؤسساتتتص  بن الم   

تعلود  لنا ابت لالس في و  ، و إد ا  الم تجلات الجنيلنا، و زيلادا  نملة ابةبلائن،الإةلنات وةن طؤي  الأسعارة   
  في حلن يلؤون إمكانئلة  بلك، وفي معظل  لؤصلة بتحسلن ملوقعا یجلنوامن المت السن بابلللا  أو حابة  عور ةند 

اا حئل  تلنلعا  إف ابص اةات يكون ب تحؤ ات ابت السئة ابل  تتصل ضا مؤسسلة ملا تل ير ات م حوظلة ة ل  م السلئ
 1.ب   الجاود ب  واجاة أو ابؤد ة ئاا

                                       
 الاوف، طيعة ابعؤبي، ابكتا  دار ، الايوبي سعئن ة ؤ: تؤمة ،(الم السن و ابص اةات   ئ  اسابئ )ابت السئة الاستراتئجئة بورتؤ، مايك  - 1

 .33-33 ص ، 3030 أبوظبي،

 ابنا  ن الجند
 

 

الم السون في  المشترين
 ابص اةة                  

 

 

  

 

  

 

 

 الموردين

 ابيلنائلل 
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 تهديدات الداخلين الجدی: 
ابللنا  ون الم السللون  أن حئلل يتوجلل  ة لل  المؤسسللات ابقائ للة توجئلل  الإضت للا   للو ابللنا  ن الجللند وادت  للن،    

يشلك ون لانيلنا  ابسلو ، وبهل افي إيريلات وجلودض  بلنيا  ابؤميلة في وموارد جوضؤيلة و  قنرات جنينا ت كون الجند 
وتتحللن د درجللة  طللورا ابللن ا  ن الجللند مللن  للل  نوةئللة حللواجة ابللن  و  ابلل  ياؤضللاا . المؤسسللات ةة لل  مؤدوديلل
اقتصلاديات الجل ، تمئئلة الم لتا ،الاحتئلاج  2:نجن ستة ةوام   ل ل تشلك  حلواجة ابلن و  وة ئ . 1قطا  اب شا 

 .وصو  إف ق وات ابتوزيع، ابسئاسة الكومئةإف رأس الما  تكابئت ابت يني ، اب
 تهديدات المنتجات البديلة: 
 كلللن ابتعلللؤ  ة للل  تمثللل  الم تجلللات ابيني لللة مئلللع ابسللل ع ابللل  تيلللنو مخت الللة وبك الللا تشللليع نالللس الاجلللة، و  ضلللي  

يللن ضلل ه ويت ثلل  لان".  للتاالمالم تجللات ابيني للة مللن  للل  ابيحلل  ةللن الم تجللات ابلل  بإمكا للا ت ديللة ناللس وظئاللة 
ت ابقائ للة في ابصلل اةة، و بابتللا  ؤسسللاسللعارضا بالمقارنللة مللع م تجللات المأو الخللنمات ابيني للة با اللاس أالم تجللات 

 ا لم تجالالا إ زيادا استث ارالاا في  ا  ابيح  وابتطويؤ بلاؤس     تملاية واضلحالابئة ات ؤسسيتط   من ض ه الم
وةللن   للوله  في ابتعاملل  مللع  صلل ئنحتاللاب بابةبللائن الأمللا قورنلل  بالم تجللات ابيني للة أو  اللئ  أسللعارضا بلاللؤس الإ

 3".المؤسسات  ات الم تجات ابيني ة
  قوة تفاوض المشترين: 

و    للا زادت معؤلللة  ابةبللائن ضلل  ابقطللا  المسللتان  ابلل   يسللتا ك ابسلل ع و الخللنمات ابلل  تقللنماا المؤسسللة،يعللن 
و  4.   للا تمك ل  مللن معؤلللة اباللؤص ابل  مللن الم كللن اسللتلاللها وابتانيلنات ابلل  ة ئاللا مواجاتاللاةبائ اللا  المؤسسلة ب

 اة لنم وضل ا :أللل  جودا وبت من أسعار أق   المؤسسات كن ب  شترين أن  ارسوا أحئانا ضلاوطا م حوظة ة   
قويللاء  لل بك أيكللون المشللترون  وؤ تؤ ئللةا مللن المؤسسللات المللوردا ب   للتا،   ثلل، وأطللل  يكللون المشللترون  جئللنوا الإ
 5.ف ابص اةة ب ناسا  بساوبة معقوبةإة نما يستطئعون ابن و  

 

                                       
 .3، ص 3003ة ار بو  ا ، المئةا ابت السئة في المؤسسة الاقتصادية، م  ؤا ماجست ، جامعة الجةائؤ،  - 1

2  - M. Porter, "Avantage concurrentiel des Nations", Inter Edition, Paris,1993, p22.  
 .333ص ، الاردن3001،  إحسان دضش جل ، الادارا الاستراتئجئة. صالح ةين ابؤضا ر ئن، د - 3
 .338، ص3003توزيع، و نشؤ و طيع الجامعئة ابنار ،( ابع  ئة الاسس و الاصو )الاستراتئجئة الادارا -ةوس أحمن   ن - 4
 .333، ص  3001تؤمة ةين الك  الخةام ، دار اباجؤ ب  شؤ، –الإدارا الاستراتئجئة ب اء المئةا ابت السئة  -  -ديائن –بتس.ا.روبؤت - 5
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 قوة تفاوض الموریين: 
 الللئ  جلللودا ابسللل ع  أو الأسلللعار ا اسلللتطاةوا اسلللتصنا  قلللولا  في ابتانيلللن بؤللللع إتلللةداد قلللوا مسلللاومة الملللوردين    

ة للنما تكللون سللئطؤا المؤسسللة ة لل  : ويت تللع المللوردين بقللوا ة لل  المسللاومة في ةللنا مواقللع . والخللنمات ابلل  يقللنمو ا
   1.المورد  نودا، وة نما يكون الم تا اب   يقنم  المورد ضاما   حن المن لت ابؤئئسئة لمجا  ة   المشتر 

ابقللول الخ للس لت للت مللن صلل اةة لأ للؤل ومللن قطللا  لآ للؤ، وابتعللؤ  ة لل   وفي الأ لل   كللن ابقللو  أن تلل ير  ضلل ه
ضئكلل  ابصلل اةة ب قللول الخ للس ضللو وسللئ ة تمكللن المؤسسللة مللن وضللع الاسللتراتئجئة ابت السللئة الم اسللية ب سللئطؤا ة لل  

 .وت ير الاا لانينات ضات  ابقول
 IGOR ANSOFFنموذج ايقور أنسوف .2

توسلع طيئعلة الم تجلات وطيئعلة  :    بابتوجاات الإستراتئجئة ة    ورين  لاالمشاور والمتع" أنسو "يعت ن  و ج 
 :ويظاؤ من ابشك  ابتا  ,إ  يعطي تقاطع ادورين نو  ابتوج  الإستراتئجي ب  ؤسسة ,ابسو  

 IGOR ANSOFF و ج ايقور أنسو   (:II-2) ك  رق  
 

 المنتوجات 
 

 جديدة
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ابئة
ح
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ا

 

 
تطوير منتوجات وخيدمات 

 جديدة 
 

 
 ا ترا  ابسو 

 
 تنويع

 
 تطويؤ أسوا 

 
ينا
جن

 

 80، ص 3009الادارا الاستراتئجئة ،الاسك نرية، -احمن س ئ .د-نيئ  مؤسي المصدر

                                       
 . 80، ص 3009،الاسك نرية،( ادارا المصاطؤ-ادارا المعؤلة-ادارا ابت السئة)الادارا الاستراتئجئة  -احمن س ئ .د-نيئ  مؤسي - 1
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أن ي  للل  بعلللن  1957حلللاو  في ضللل ه المصلللاولة ابللل  ظالللؤت لأو  ملللؤا في " أنسلللو "  لللا نلحلللظ للللإن       
حئل  , وضلعاا اللا  ,الاةتيارمئع اللالات ابل  تواجاالا المؤسسلة ابل  تيقل  بل اس الم تجلات في نالس الأسلوا  

 يؤل أن المؤسسة اب  تيق  ب اس الم تجات في ناس الأسوا  
لا بللن أن  للاو  ابتوسللع مللن  للل  إ للترا  ابسللو  وضلل ا مع للاه ابتوسللع في ناللس ابسللو  ةللن طؤيلل   سللن حصللتاا 

ملللن وللللؤات الجللل  و أيرلللؤ ابتجؤبلللة ولا يلللت   بلللك إلا بالإسلللتراتئجئة تمكلللن المؤسسلللة ملللن   ك الللا ملللن الاسلللتاادامملللا  ,
 .ابن و   بقوا في حصة الم السن  و ض ا معع الا ترا  

طؤيقتلللان بتطلللويؤ إملللا تطلللويؤ الم توجلللات في نالللس ابسلللو  و إملللا تطلللويؤ الأسلللوا  بللل اس "  أنسلللو "  لللا يلحلللظ 
 ان تطويؤ الم توجات  يقو  أساسا ة   الإبنا  لإنل  ملن ابواضلح  ان تطلويؤ الأسلوا  يكلون إملا   الم توجات ، وم ا

 1.ةن  طؤي  تطويؤ أجةاء جنينا أو تطويؤ مساحات جلاؤالئة جنينا 
إسللتراتئجئة " أنسللو "ة للنما تقللو  المؤسسللة بللإدراج م توجللات جنيللنا في أسللوا  جنيللنا ، ل  للا تكللون حسلل   إمللا

 .ابت ويع
وباباعلل  بللئس تطللويؤ الم توجللات إلا نللو  مللن ابتطللويؤ ، وبللئس تطللويؤ الأسللوا  إلا نللو    للؤ مللن ابت ويللع ، و تعللؤس 

يرليرللة أنلوا  مللن ابت ويللع  بالإضللالة إف  بلك تعللؤس إسللتراتئجئة ابيقلاء في ناللس ابسللو  و بلل اس " أنسللو "مصلاولة 
 2. الم تجات 

 للإستراتيجية الايطار ال ام: المبحث الثاني 
 اظاورضل أن ملن بلابؤم  ، الاقتصلادية ب  ؤسسات المعاصؤ بابتسئ  ويرئقا ارتياطا مؤتيطا الإستراتئجئة مصط ح صيحأ

 .المااو  ض ا    اب  ابتعاريت مخت ت إف س عؤج ب ا ، ابعسكؤ  ابقطا  في أص    ان
 الإستراتيجية مفهوم :الأول المطلب

 المعلع نالس ة ل  تتال  أ لا إلا ابصلئامة في  ت لت حئل  الإسلتراتئجئة لماالو  المقنملة ابتعاريت تعندت ا ت ا  و
 .ابك  ة ض ه أص  إف نعؤج ابتعؤياات ض ه من م ة إةطاء قي  و
 
 

                                       
  301-303: ص  3033ابطيعة الأوف الإدارا الإستراتئجئة  ، 1
 204: ص ،ناس المؤجع ابساب  ةئس  ح ش 2
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  .الجئش .إستراتئجئة    ة ا تق  Strategy ستراتئجوس ابئونانئة ابك  ة من Stratégos قئادا تعت وضي
 1ابي ن ةن ابنلا  وت ظئ  ب حؤ  ابعامة بابقئادا لات  ابعسكؤية ابع و  من جةء وضي

 الإستراتيجية ت ريف 
 2ةتيار مقنار الموارد المتاحة والمتوقعة   بعن الإضي   ئ  الموقت الا  و تلائ ه ة ن ابلؤورا مع الأ

  ضلي و ، وم ضلا الؤبئلة وابسلان ابعسلكؤية ابقلوات بتحؤ لات بلابتصطئ  يتع ل  لئ لا ، اصلة اللؤ  للن" :ضلي و
  " ناة  و ابعنو لمااج ا ،  بك إف ما و ابسئاسئة و ابتجارية ب  شاطات ابتصطئ  أيلا   تعت
 تسلئ  في واسلتع الها الإداريلة اب احئلة ملن بتعؤياالا يتع ل  لئ لا أما ، الإستراتئجئة مصط ح ب صو  يتع   ما لی ض ا

 لا تئلار المؤسسلة يقلود اب   المسار ضي الإستراتئجئة : م اا ن  ؤ تعؤياات ةنا وردت لقن الاقتصادية المؤسسات
  "واقعئة تكون أن یج  ،اب (م توجات /سو ) بها .ضانس" يعؤلاا " Hanse " تقو  اب  الأنشطة

 ابل   قئقالا أنصلو " يعؤلالا   لا Ansoff: "  طلؤ  و  الملنل، طوي لة الأضلنا  ؤ تصل ابل  ابع  ئلة ت لك ضلي
  " ك  اب ظا  في تؤيرؤ

 مستويات الإستراتيجية:المطلب الثاني 
ة ن الني  ةن الخئار الاستراتئجي ، یج  توضئح المستول اب   يع   لئ   بك الخئار ، لاباش  في ابت ئئلة بلن 

 (  Thomas ,1988 :43)مستويات الإستراتئجئة يعن من أ ثؤ الأ طاء  ئوةا ة ن  نين الإستراتجئة ، 
ثون في  نيلللن  ةلللند مسلللتويات الإسلللتراتئجئة  ، وي يلللع  بلللك الا لللتل  ملللن تيلللاين  ولت لللت  ابكتلللا  و ابيلللاح    

 .وجاات اب ظؤ ورؤل ابياحثن ومن ا تل  طيئعة و حج  و تعند أنشطة الم ظ ات اب  یجؤون اويرا  ة ئاا 
 : يرل  مستويات من أ ثؤ الاتجاضات  ئوةا بن ابكتا  و ض ه المستويات ضي  اف ويعن تقسئ  الإستراتئجئة   
 .الإستراتئجئة ة   مستول الم ظ ة _ أ

 .الإستراتئجئة ة   مستول وحنا الأة ا _  
 . الإستراتئجئة ة   مستول ابوظئاي_ ج

ا ا ت للللت ابكت للللا  في ويلللللئت ابكت للللا   مسللللتول   للللؤ مت للللثل بالإسللللتراتئجئة ة لللل  مسللللتول ابتشلللللائ ي ، وما لللل  
إ  إن "  نيلللنض  لهللل ه المسلللتويات ، إلا أ للل  يتاقلللون ة للل  ضلللؤورا تكامللل  و تااةللل  ضللل ه المسلللتويات لئ للل  بئ الللا 

                                       
 92: ص ، الأردن ، ابتوزيع و ب  شؤ وائ  دار ، الإدارية الم ظومة إنجاح في الاستراتئجي ابتصطئ أ ئة  ، المجلدؤ ةام   ن ةاين 1
 721:،ص9002-الجةائؤ  –دار اب جاح ب كتا   "الم ظ ة المتلا ات ،الأبعاد ، ابتص ئ  "ةين ابوضا  سويسي  2
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 Bartol &Martin)"  أساسللي في تعظللئ  ت ير ضللا الإسللتراتئجي  ابت سللئ  بللن مسللتويات الإسللتراتئجئة أمللؤ

ة لللل  مسللللتول الأة للللا  حئ  للللا تكللللون  الم ظ للللة ووقللللن تت ايرلللل  الإسللللتراتئجئة  ة لللل  مسللللتول    (171: 1994
 :الم ظ ة 

  ات    أة ا  واحن أو نشا  واحن    -أل
  ي ا تتج   ابتوسع   - أ
 . صلا ا ت تا م تجات مت اير ة  -ج

المسللتول و مللا ا وبمللا أن ضلل ه ابنراسللة تيحلل  في الخئللار الإسللتراتئجي ةلل  مسللتول الم ظ للة لسللئت  ابتر ئللة ة لل  ضلل 
 . كن ب   ظ ات أن  تار م اا يتل    من بنائ   

لالإسللتراتئجئة ة لل  مسللتول الم ظ للة ، تعللن  ات طللابع شمللو  ، وضللي أ ثللؤ قللنرا ة لل   ويلل  رسللابة الم ظ للة اف     
ألعا  و تصؤلات ة  ئة  ، وضي تتع   بابقؤارات طوي ة  الأمن ، و بابتا  لا تتلا  ابصلورا متكلؤرا ، و بشلك  ةلا  

و " ضللل ا المسلللتول بصلللورا ةاملللة ة لللن مقارنتالللا بالإسلللتراتئجئات في المسلللتويات الأ لللؤل ، تصلللالإ الإسلللتراتئجئات في
ابع ئا ة ن ا تئار الإستراتئجئة ة   مستول الم ظ لة ي صل  ة ل  م ائلة  لا   الإداراابسؤا  الأساسي اب   يواج  

 "                       ابع   اب  یج  أن  وض  الم ظ ة
 :اتئجئة ة   مستول الم ظ ة لات  بك  منوبشك  ةا  لإن الإستر 

 .وضع الاتجاه ابعا  ب   ظ ة  - أ
 .ا تئار  ا  الأة ا  اب   ست الس لئ  الم ظ ة  -  
 .تشصئ  اباؤص ابيئةئة المتاحة و ابتانينات ادت  ة  - ت
 .إدارا و  ص  و من أق ة موارد و قاب ئات الم ظ ة  -  
 (.Synergy)ابع   ة    قئ  ابتناؤبئة  - ج
 .من تكام  و توال   ضئك  الم ظ ة ابت  ن - ح

أملللا الإسلللتراتئجئة ة للل  مسلللتول وحلللنات الأة لللا  ، لئلللت  ا تئارضلللا انطلقلللا ملللن   ئللل  متلاللل ات ابيئةلللة ابنا  ئلللة و 
الخارجئللة ، لهللا و نيللن امكانئالاللا  والاضللنا  المط وبللة م اللا، وضللي لاللن  إف  قئلل  المئةاابت السللئة بوحللنا الأة للا  

 1 .الإستراتئجئة

                                       
  13- 11:ص  3033دار الامن ب  شؤ و ابتوزيع ابطيعة الأوف ,  ي ابنين ابقط  الخئار الإستراتئجي و أيرؤه في  قئ  المئةا ابت السئة 1
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و  للند الإسللؤاتئجئات ة لل  مسللتول وحللنا الأة للا  ابكئائللة ابلل  تت للالس بهللا الم ظ للة في  لل   للا  مللن   للالات "
، وةللادا مللا تؤ للة الإسللتراتئجئة في ضلل ا المسللتول ة لل   اوبللة   لل  تكاملل  و ت سللئ  مللع  اسللتراتئجئات    " أة الهللا

اتئجئة ة ل  مسلتول وحلنات الأة لا  ملن  وصلو  إف ابع ل  موحلن ضل ن إطلار الإسلتر وحنات الأة ا  الأ لؤل ب
  .إدامة المئةا ابت السئة بك  وحنا من ض ه وحنات 

أما الإستراتئجئة ة   مستول ابوظئاي ، لاي أ ثؤ تاصئل و نينا ب  جلالات ابوظئائلة  في الم ظ لة ملن تسلوي  ، 
ورا ةاملة ةل  ابتكامل  و المشلار ة بلن ضلي تؤ لة بصل. تموي   ، ة  ئات ، إدارا الموارد ابيشؤية و ابيحل  و ابتطلويؤ  

ابوظائت المصت الة ، و ابت  لن ملن أن ضل ه ابوظلائت تع ل  بصلورا مشلتر ة بتحقئل  ابتوجئالات الاسلتراتئجئة ابعاملة 
الخاصللة بالمظ للة ، ويتسلل  أمللن ضلل ه الاسللتراتئجئات بقصللؤه إ ا قللورن بالإطللار ابللةمت ب سللتراتئجئات ة لل  مسللتول 

إ  إن "و ي سلللللح   أمللللن ضلللل ا ابتوقئلللل  إف قئللللاس مسلللللتول الأداء ،. سللللتول الم ظ للللةوحللللنات الأة للللا  أو ةلللل  م
الاستراتئجئات ابوظئائة يكون ابع   ة   قئلاس مسلتول أدائالا تاصلئ ئا وأ ثلؤ  نيلنا إ ا ملا قلورن بقئلاس مسلتول 

نلللا و أ ثلللؤ الأداء  ة للل  مسلللتول اسلللتراتئجئات الأة لللا  أو  إسلللتراتئجئات الم ظ لللة  كللل  و ابللل   يتسللل  بكونللل  مؤ 
 ". ة ومئة

سللتراتئجئة المطؤوحللة  صئللارات ضلل ن أدبئللات الإدارا  ت للت ابيللنائ  الإ سللتراتئجي ة لل  مسللتول الم ظ للة الخئللار الإ
ا  إف الإستراتئجئة ، لت و  و تشع  أة ا  الم ظ ات ض ن بئةة دي امئكئلة تسلئطؤ ة ئالا بلوادر ابعولملة دللع ابكت ل

لإسلللتراتئجئة ة لل  مسللتول الم ظ لللة ،و حلل   م لل  ابلللنا  اسللتراتئجئات لؤةئلللة تصللور أ للكا  مخت الللة مللن الخئللارات ا
 تول الم ظ ة  سة   م الأساسيض ن الخئار الإستراتئجي 

تم لئالللا ابيحللل  حلللو  أنلللوا  و أةلللناد الخئلللارات الإسلللتراتئجئة  ( 11-3771:91ابلللنبالإ، ) وفي دراسلللة قلللا  بهلللا   
 اتيلا و باحثلا ، تيلن أن ض لا  ا تلللا  يل ا في ( 31)ب ل  ةلندض  ا  و ابيلاحثن ة   مستول الم ظ ة بنل ابكت  

 1.وجاات اب ظؤ ومنل توسع ابيع   في طؤح الخئارات و تياين ابتص ئت 
وة للل  ابلللؤم  ملللن ضللل ا ابتيلللاين إلا أن ض لللا   لللي  إملللا  ة للل  أن الخئلللار الإسلللتراتئجي  ة للل  مسلللتول الم ظ لللة      

 :يتل ن يرل  استراتئجئات  رئئسئة ضي 
 استراتئجئة ابتراجع  -استراتئجئة الإستقؤار     ت   -     استراتئجئة اب  و - أ
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 استراتيجية النمو  -أ 
  تعت لللنضا الم ظ لللة بوصلللااا  ئلللارا بإتجلللاه   قئللل  أضلللنا  جنيلللنا أة للل  ملللن مسلللتول وضلللي الإسلللتراتئجئة ابللل       

وتؤتي  إستراتئجئة  اب  و في ابلاابل  بابتوسلعات ابل  تملؤ بهلا الم ظ لة في قطاةلات أة الهلا الابئلة . أضنالاا ابسابقة 
يئ    ل  أبئلات تكئلت وتااةل  ملع أ والجنينا ، وتتط   استراتئجئة اب  و جالودا إضلالئة تقلو  الإدارا ابع ئلا في سل

لؤص الإستث ار ابيئةي  اب اتجة ةن   ئ  موارد و إمكانئات الم ظ ة ،  نمالاا و م تجالاا ، ظؤو  ابيئةلة الخارجئلة 
 .و ماارا الإدارا ابع ئا ة     ئ  ض ه ابع اصؤ   ساس ب جاح استراتئجئة اب  و اب  تسع  إف اتياةاا

 : ر الإستقرا إستراتيجية -ب
الم ظ ة في ابع   مستقيل ولقا لملا ضلو جلار لئالا حابئلا ، حئل  تلؤل الإدارا  است ؤار" استقؤار  إستراتئجئةتعت     

بللل اس م تجالالللا ،  بللل ن ابيئةلللة الخارجئلللة ادئطلللة بلللن تتلاللل  بشلللك  جلللوضؤ  في المسلللتقي  ابقؤيللل  ،مملللا یجع الللا تسلللت ؤ
 "  سئاسالاا ، وبؤاما ة  اا الابئة دون تلا   ططاا  ، قطاةات أة الها ، أضنالاا  ،

 :التراجع  إستراتيجية. ج 
حج لللا وأ ثلللؤ  الللاءا   ابتراجلللع ضلللو لجع الللا أصللللاؤ إسلللتراتئجئة إتيلللا ابلالللؤس الأساسلللي ابللل   تيتلائللل  الم ظ لللة ملللن     
ا لا تلللت كن  لللنمالاا ، أسلللواقاا أو  وظائاالللا و  بلللك ة لللنملع لللنما تشلللعؤ الم ظ لللة بللللؤورا تق لللئ  م تجالالللا  ،  .

و ةللادا مللا يصللاح  تيللت ضلل ه الإسللتراتئجئة ضلللاو  الابئللة ابلل  تتيعاللا مللن  قئلل  أضللنالاا ابؤئئسللئة  الإسللتراتئجئة
 :مكثاة بتحسن الأداء من  ل  ا ا  ابقؤارات و الإجؤاءات ابسؤيعة  ومن أض  إستراتئجئة ابتراجع 

الم ظ لة ة لنما تكلون المشلكلت م تشلؤا لئالا و بك الا بئسل  و ضي الإستراتئجئة اب  تتيعالا : إستراتئجئة ابتحو   -3
بهللن   اللئظ الجلل  وابتكللابئت و ابثانئللة مؤح للة ابللنة  و   الانك للاش طلل ا و ضللي تتللل ن مللؤح تن الأوف ضللي 

 .الاستقؤار و اب  لان  اف وضع بؤناما بتثيئ  وضع الم ظ ة الجنين
ابوحلنات الإسلتراتئجئة أو  إحلنلوضي إستراتئجئة اب  تتيعاا الم ظ ة في  ضا  ظاور مشا   في :ابتجؤد استراتئجية -3

 .ك الجةءتصائة  بأحن  طو  الإنتاج و في ض ه الابة تقو  الم ظ ة بيئع  أو 
ظئائللة و تصلليح ابلل  ت طللو  ة لل   اللئ  الم ظ للة ب طللا  ة  ئالاللا ابو  الإسللتراتجئةابشللؤ ة الأسلل ا و ضللي  إسللتراتئجئة -1

 .أس ا لم ظ ة أ ؤل بنلا من بئع إحنل قطاةالاا أو وحنالاا 
 1ابتراجع إستراتئجئةتمث   ابتصائة المل  الأ   ةن لش  باقي  : استراتئجة ابتصائة  -3
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 الإستراتيجية مستوياتII-3 الشفل 

 
 37ص ، 2006 مصؤ، ب ثقالة، اب شؤ دار تطيئقئة، و ا ج المااضئ  الإستراتئجئة الإدارا ابؤحمان، ةين يراب :المصنر

 مراحل الوصول إلى الخيار الإستراتيجي:  الثالثالمطلب 
واسل  توجل   ل   –إن إطار ابع   ابسابقن  ب توصل  إف الخئلار الإسلتراتئجي الم اسل  يوضلحان بشلك  ماصل  

مؤاح  ابوصلو  إف الخئلار  الإسلتراتئجي ،وبشلك  ةلا  لل ن أم ل   ابكت لا    –من ابياحثن وةؤضا ا من ابيح  
 :يتاقون ة   المؤاح  اب   ؤ بها الخئار الإستراتئجي ضي   وابياحثن

 .تطويؤ و توبئن ابينائ  الاستراتئجئة . أ 
  .تقويم ابينائ  ة   ول  معايؤ  ندا .   
  .ا تئار ابيني  الم اس  . ج 

ة لل  أسللاس أن الخئللار الإسللتراتئجي ضللو  ويللؤب  بعلل  ابكت للا   ة  ئللة تطيئلل  الخئللار بالمؤاحلل   ابلل   للؤ بهللا        
 .ة  ئة صئامة  وت ائ  ، إلا  أن الإتاا  ابلااب   ضو إ ا   ة  ئة ابتطيئ   ض ن مؤاح  الخئار الإستراتئجي  

 : ة م ظ ة ما ي تي وتتط   ة  ئة ةؤس و تطويؤ ابينائ   الإستراتئجئة لأي       
 .معؤلة الأساس الإستراتئجي اب   تقو  ة ئ  الم ظ ة  . أ

 . نين اتجاضات ابع   الاستراتئجي  .  
 : متط يات ة  ئة تطويؤ وتوبئن ابينائ  الاستراتئجئة وة   اب حو الآتي ين ابطؤ  الإستراتئجئة  ابيني ة  ن.ج   

  الم ظ ة ةن م السئاا ة ن ا تئارضا لأحن ضنه ابينائ  الإبنا  في ة  ئة توبئن ابينائ  ائ  تت ئة. 
  1 .المؤونة في استلال  الموارد وابقي ئات بتحقئ  المئةا ابت السئة 
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  الاضت ا  بتوقئ  ة  ئة توبئن وةؤس ابينائ  الإستراتئجئة.  
 ال امة التنافسية الاستراتيجيات:المبحث الثالث 

 لانل  ، ابيعئلن أو ابقؤيل ا الملن ة ل  الم السلة ة ل  قلادرا بموجيالا تصل  مكانلة احلتل  مؤسسلة أيلة ض ان من أج 
 يرلللللل  إف نتطلللللؤ  سلللللو  ولهللللل ا أداء أحسلللللن بتحقئللللل  م اسلللللية ت السلللللئة إسلللللتراتئجئة تيلللللت أن لهلللللا ابللللللؤور  ملللللن

 .ب ت الس ابعامة بالاستراتئجئات porter ،تنة  استراتئجئات
 المنخفضة التفلفة إستراتيجية :الأول المطلب

 :المنخفضة التفلفة إستراتيجية ت ريف 1-
حئلل   أساسللئة  إسللتراتئجئة ابتك اللة  اللئ  في ابةيللادا بتحقئلل  سللع   حئلل الأقلل ، ابتك اللة المؤسسللة  قئلل  تعللن
 .م السئاا سعؤ من اق  بعن م تجالاا بئع من تت كن ح  الأدنى اين إف ابتك اة  ائ  ة   ة  
  ي ا مستانلة الأسوا  إف وموجاة الم صالة ابتك اة ة   تعت ن ت السئة إستراتئجئة أ ا ة   تعؤ    ا

 ب تك الللة و ك لللة مسلللت ؤا وملحقلللة ، ابعابئلللة ابكالللاءا  ات بابتسلللائلت تتع للل   ك لللة وأدوات أسلللابئ  وتتط لل 
 أو ابيحللو  :مثلل  المجللالات بعلل  تكللابئتاب  الل  ح وابللؤبمش وضللا ابتك اللة ة لل  صللارمة ورقابللة  الللاا بلاللؤس
 ب  ؤسسلة يلولؤ الم صاللة ابتك الة في ريلاد  بوضلع ابت تلع .وم ضلا ابترويا ، الإةلن ، قوا ابيئع ، ،الخنمة بتطويؤ
 أير لاء الأربلاح  قئل  تواصل  أن اا تسل  المؤسسلة لم تجات الم صالة لابتك اة ، الآ ؤين الم السن ضن دلاةئا  طا

 1.ابشنينا الم السة اايدؤ ت اب  ابةم ئة اباترات
 ةابئلة مسلاومة قلوا بلنياا يكلون سلو  إ لا تعلت الإسلتراتئجئة ضل ه لئظل  ب  ؤسسلة ابكي ا ابسوقئة لصةا أن   ا
 .الموردين ضؤلاء من  ي ا بك ئات بابشؤاء تقو  بابطيع لأ ا معا  اب ين تتعام  الموردين مع

 :المنخفضة التفلفة إستراتيجية تطبيق شروط 2-
 :وتكون   ا ي ي تك اة ب ق  الإنتاج إستراتئجئة من المؤجوا اب تائا تتحق  ابشؤو  من ةند توالؤ حابة في
 .ب  ستا كن المشتريات زيادا إف ابسعؤ في  ائ  أ  يؤد  حئا ، ب سعؤ مؤن ط   وجود -
 .المقنمة ابس ع  طئة -
 .الم تا بت ئئة  ث ا طؤ  وجود ةن  -
 .المشتر ن بك  باب سية ابس عة لاستصنا  واحنا طؤيقة وجود -
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 .ب  شتر ن باب سية بالمؤا وجودضا ةن  أو ابتيني  تكابئت  نودية -
 تطيلل  المؤسسللة أن ، للون ابتكللابئت إسللتراتئجئة مسللت ةمات أضلل  تعتلل  الإنتاجئللة ابقللنرا لان  يلل ا اسللتث ارات -

 .ابتكابئت من ابتق ئ  اج  من سئاسة
 1.ابط   الاحتئاجات مطاب  يكون وم تاابتجارية  الم تا -

 :المنخفضة التفلفة وعيوب مزايا 3-
 :المنخفضة التفلفة مزايا 1-3-

 :تتع   بما ي ياستراتئجئة قئادا ابتك اة مةايا  من بن
 .المؤسسة الم تجة بتك اة أق  تكون في موقع ألل  من حئ  الم السة ة   أساس ابسعؤ :الم السن -
لم تجة بتك اة أق  تت تع اصانة ضن ابع لء الأقوياء، حئ  لا  ك ا  المساومة ة   لالمؤسسة ا :المشترين -

 . ائ  الأسعار
ة الم تجة بتك اة أق   ك اا في بع  الالات أن تكون في م من من الموردين الأقوياء لمؤسسلا :الموردين  -

عؤ و قئ  ضامش ربح معن لمواجاة و اصة في حابة ما إ ا  ان  اةتيارات ابكااءا تس ح لها بتحنين ابس
 .ضلاو  ارتاا  أسعار المن لت الهامة والؤجة

ة الم تجة بتك اة أق   ت  موقعا ت السئا ممتازا  ك اا من ؤسسلالم :د و  الم السن ادت  ن إف ابسو   -
 . ائ  ابسعؤ ومواجاة أ  ضجو  من الم الس الجنين

م السئاا  ك اا استصنا   ائلات ابسعؤ  سلح ضن من جة بتك اة أق  ة الم تؤسسلالم :ابس ع ابيني ة -
 .ابس ع ابيني ة واب  قن تت تع ب سعار ج ابة

ة ضن    أنوا  قول   ؤسساب  تولؤ قنرا من ال اية ب الم صاظةمنل أ ئة مئةا ابتك اة  توضئح  ل مما 
 2ابت الس الخ س

 
 
 

                                       
 391:ص  ؤه، سي  مؤجع ،ةوس احمن  ن  .1
 .37، ص .3003ة ار بو  ا ، المئةا ابت السئة في المؤسسة الاقتصادية، م  ؤا ماجست ، جامعة الجةائؤ،. - 2
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 :المنخفضة التفلفة عيوب 2-3-
 الإنتلاج ابتكلابئت تننئلة ة   المؤسسة تع   لقن ، ابتك اة  جوان من واحن جان  ة  بابتر ئة  المؤسسة تقو  -
 وابتوزيلع ابتسلوي  تك الة تؤتالع قلن الإنتلاج تك الة ة ل  بتر ئةضلا نتئجلة و ابوقل  ناس في بكن و كن  حن أدنى إف
  ي ا؛ بصورا الم السة مؤسسات في توجن ت ك اب  ةن
 بالانتشللار ئتسلل ب ةللالمي سللو   نمللة ل للثل ، ابوحللنا تك اللة ة لل  تللؤيرؤ ابلل  ب عواملل  الإدارا لالل  ادرا  و ةللن  -

 قن الجلاؤافي
 ؛ ابسو   نمة ةن ابتكابئت زيادا إف يؤد 

 ملن مت لو  ةلند إضلالة ل ثل ب نتاج ابكي   لجا ةنة اب ا ةا ابولؤ  من تق   اب  بابعوام  اب اضا ابوةي ةن  -
 ج لاا بولؤ  الاستاادا من يق   ثم ومن ص ت بك  الإنتاج حج  من ابتق ئ  إف يؤد  ب   تا والأبوان الأ كا 
  .ب نتاج ابكي 
  للاو  لا ابتوجل  ضل ا ظل  لاللي ،لمؤسسلةا في المسلتصنمة  ئلاتابع ب الإنتلاج  اللئ   لاولات توجل  وجلود ةللن  -

 لق ؛ موجود ضو ما تعني   او  وبكن جنينا ة  ئات أو جنينا طؤ  ةن  ابيح الإدارا
 ابتكلابئت  الئ  وراء سلعئا ب   لتا المصت الة الملل  ملن ابتق ئل   لاو  ة لنما مشلك ة في المؤسسة احت ا  وقو  -
 إف يلؤد  قلن ابل   ابص اةة في الم تا تماية ة ئاا تيت أن ب  ؤسسة  كن ة اصؤ وجود ةن  إف يؤد  قن اب   و

 1.الم السة ة   ابقنرا ةن 
 حاظاللللا المؤسسللللة  اسللللتطاة إ ا إلا ةابئللللة إف تصلللل  أن لهللللا  كللللن لا ابتكللللابئت  لللل ة المي ئللللة ابت السللللئة المئللللةا تعللللن

 تكلللابئت ملللع متقاربلللة أو مسلللاوية تكابئاالللا ة للل  بالإبقلللاء ب  ؤسسلللةح يسللل  أن  كلللن المؤقللل  لابتحسلللن باسلللت ؤار،
 المسلت ؤ الم صاللة ابتكلابئت طؤيل  ةلن ة ئل  المتحصل  المئلةا ابقئلادا،وتكون مؤتيلة إف دون ابوصو  وبكن الم السن

 المصللادر ناللس اسللتع ا  مللن صللعوبة المؤسسللة،أو تق ئللن مللن الم السللن تم للع ابلل  وجللنت ةؤاقئلل  ب يقللاء،إ  قاب للة أو
 المؤسسة طؤ  من المستع  ة

 
 

                                       
 103 :مؤجع سي    ؤه ص  ة ار بو  ا 1
 



 الاستراتيجيات التنافسية                        الفصل الثاني                                    
 

30 
 

 التمييز إستراتيجية:الثاني المطلب
 :التمييز إستراتيجية ت ريف 1-

 و الابتكللار ة لل  وت طللو  جلل ال ابكيلل  ب سللو  وجاللةالم ت السللئةاب اتسللتراتئجئالا تعتلل  اسللتراتئجئة ابت ئئللة احللنل
 الم لتا، تصل ئ  في الإسلتراتئجئة ضل ه تتيلع ابل  ب  ؤسسلات باب سلية ابت ئئلة ،ويت ثل  الخنملة وات الم تج في ابتطويؤ
 الإسلللتراتئجئة ضللل ه مثللل   بلللك،أن ومللل  ابع للللء،  نملللة وبوجئلللا، ابتك الم ئلللةات، أو الم لللالع المواصلللاات، و الجلللودا

 معئ لللة صللل اةة في  بلللك و المتوسلللطةل المسلللتو  يالللو  الاسلللتث ار ة للل  ةائلللن  قئللل  ملللن المؤسسلللات تمكلللن  ابت السلللئة
 ارتاللا  أن   للا .ب سللعؤ لساسللئتا  قلل ي  ابلل   و ابع لللء جانلل  مللن ب  ار للة بللابولاء يعللؤ  مللا وجللود بسللي 

 المشللتر  جانلل  مللن ب علمللة ابللولاء أن إف إضللالة لمشللتر ،ا يتح  اللا الإسللتراتئجئة إتيللا  ضلل ه ةللن اب للاتا ابتكللابئت
 تتيلللع ابللل  المؤسسلللة إبئالللا ت ت لللي ابللل  ب صللل اةة الجلللند الم السلللن بلللن و  الأساسلللئة للللواجةا أحلللن يكلللون أن  كلللن

 :ضي و م تجالاا تمئئة المؤسسة بها  ق  أن  كن  أساسئة    حاورا وض ا .ابت ئئة إستراتئجئة
 بابتعقئلن ابل  تتصلت الم تجلات إف ب سلية  اصلة بت ئئلة ما ل  مصلنر ضلو و : وابتحلني  ابتجنيلن ة   ابقنرا -

 و الجنيللنا ب   تجللات ةللا  لئللنلع سللعؤ ابع لللء  للانع لاو ، ب ت ئئللة ة اصللؤ الجنيللنا  الخصللائ تمثلل   حئلل ابتقللت
 ابسئارات مث  المتطورا

 بلستجابة  بك و ابت ئئة سمات ةن  ابيح ة   الإستراتئجئة ض ه تعت ن  :ب ع لء الاستجابة-
 تكون قن أو ، الم تجات وصئانة ابيئع بعن ما  نمات تقنيم مث  ، ابع لء واضت امات ابسو  لمتط يات

 الأمن، أو بالمار ات الاضت ا  مث  ب ت ئئة  ضا مصنر ب ع لء اب اسئة ابؤميات ت يئة ة   الم تا قنرا
 ابع لءل بن استعناد وجود من لابن تمئئة ض ا  يكون وبكي ةنينا ابت ئئة مصادر لان قئقةأ  د وفي
 ابت ئئة إستراتئجئة نجاح ويؤتي  ، المؤسسات ةؤوس لاي  والا تل اباؤ  اج  من إضالئة قئ ة بنلع
 ما إ ا تاش  الإستراتئجئة ض ه أن إ  ، ابسعؤ في إضالة تستح  لع ئة قئ ة ل ت  ان إ ا ما حن إف

  1 .ابع ئ  لبن م را م  ابسعؤ في ابةيادا  ان 
 :التمييز إستراتيجية تطبيق شروط 2-

 يتسن  ائ ، ابسو  في الموجودا الم تجات بقئة و تسويق  المؤاد الم توج بن واضحا الا تل  يكون أن -

                                       
  ، :201 ،ص 1998مصؤ، ، الإسك نرية جامعة الإدارية ابت  ئة مؤ ة تطيئقئة، حالات و مااضئ  الإستراتئجئة الإدارا ،   ن إسماةئ  سئن1
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 و ابتطللويؤ و  ابيحلل  للا  في  يلل ا  اللودات بلل   مللن لابللن ض للا و ، ابت ئئللة و اباللؤ  بهلل ا  سلل  أن ب  سللتا ك
 وقل  في و ابظلؤو  أحسلن في ابسل ع تسل ئ  الأمؤ يقتلي ب   ات  حن في الم توج ة   الأمؤؤ يقتص لا و ابتص ئ 
 .الم اس 

 بؤميلللات تسلللتجئ  الاسلللتصنامات ت لللك تكلللون ان و ، اسلللتصنامات بعلللنا ابواحلللن الم لللتا يت تلللع أن الجئلللن ملللن -
 المستا كة؛

 .ابت السئة ابقنرا لان الم تجن تعند حابة في لأن  ، ابت ئئة استراتئجئات يتيعون اب ين الم السن ةند ق ة -
 :التمييز إستراتيجية وعيوب مزايا 3-

 :التمييز إستراتيجية مزايا 1-3-
 :  ق  مةايا أ   في حا  توالؤ ةنا  ؤو  ن  ؤ م اا ا ا استراتئجئة ابت ئة  كن ابقو  من  ل  و
 .الم السن مقنار اباؤوقات في الم تا ودرجة تمئةه ةن م تجات ةبائنة نما ينر  اب -
 .تعند استصنامات الم تا ومنل توالقاا مع حاجات المستا ك -
 1وجود عدد كبير من المنافسين يتبع استراتيجية التمييز -
 .قئقيلا ابسعؤ من أة   المت ئة ب   تا أسعار بنلع ابع ئ  ة ن استعناد و رمية ل ت الم تا تمئة -
 .ص اةة إف ابن و  في  ابيح أو جند الم السن بن و  حواجة ل ت الم تا تمئة -
 .الآ ؤين لم السن مواجاة من بت ك اا الخاصة المت ئةا وماارالاا مؤضللاا تطويؤ اج  من قوا المؤسسة تةداد -
   لا بئسل  و  تاجالا و يؤاضلا   لا ابع للء وحاجلات رميلات إتيلا  ة ل  قلادرا مت ئلةا م تجلات المؤسسة تقنيم -
  .ضي تؤاضا

 :التمييز إستراتيجية عيوب 2-3-
و ة نما  ن   بك تستطئع . ضو ان المستا كن قن لا يعت ون ابس عة لؤينا بنرجة ت ر ارتاا  سعؤضا

و أحن المصاطؤ الأ ؤل المؤتيطة باتيا  ض ه . استراتئجئة ابقئادا في ابتك اة ابتلا   ة   استراتئجئة ابت ئئة

                                       
 .331 ص ، .3003نادية ابعار ، الادارا الاستراتئجئة، ابنار الجامعئة ب  شؤ و ابتوزيع ،الاسك نرية،  - 1
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و ب ا لئج  ة   الم شآت . ةا بسؤةةالاستراتئجئة ضي أن الم السن قن یجنو طؤ  دا اا ابس ات الم ئ
 1.إیجاد مصادر تمئة يتع ر تق ئنضا في وق  قص  أو بتك اة م صالة من قي  الم السن

 :و  كن  نين  بك من  ل  ما ي ي 
 ابص اةة في لمؤسسات بن ما الم تجات تماية ة      السة ض ا تكون ة نما :جنا مك اة ابت ئئة إستراتجئة -

 ص اةة؛ في تك اتاا في تتحك  اب  المؤسسة نجاح في حاسما ة صؤايعت   ابتك اة في وابتحك 
 يتط   ما وض ا المستا كن وبؤميات أ وا   و  أو  الم تا  طئة أما  :ابع لء بنل ابت ئئة أ ئة لقنان -

 المستا ك؛ل بن ابشؤاء م ح ئات بتطور متابعة و دراسة
   صائ الأ  ا ض ه إضالة ما إ ا  اصة ، بابتك اة ابؤائنا الم السة المؤسسات م تجات إف ابع لء  وي  -

 المؤسسة؛ لم تا ابت ئئة ةوام  إبلااء بتنريا لتت كن ، لم تجالاا جنينا
 ابئقظة يست ة  ما بابت ئئة الاحتاابنا م  نين ة   ابقنرا ةن  ضو الإستراتجئة ض ه يواج  ابتانين ا طؤ أما -

 2 .تابتحنيا و المت ئةا المؤسسة في ابنائ ة
 التركيز إستراتيجية :الثالث المطلب

 :التركيز إستراتيجية ت ريف 1-
 مللن معئ للة   وةللة إف أو ، المسللتان  ابسللو  مللن  للنود قطللا  إف وجاللةالم ت السللئةاب سللتراتجئاتاحللنل الا ضللي   

 . ك  ابسو  مع ابتعاون من بنلا  بك ،و م ض  دون المشترين
  ل  من المستان  ابسو  قطا  في ت السئة مئةا من الاستاادا إف الإستراتئجئة ض ه تتيع إف ابشؤ ة وتسع    

 مت ئلةا م تجلات  لل  ملن او ، ابتك الة  ال  ة ل  ابتر ئلة بسلي  الم السلن من اق  أسعار  ات م تجات تقنيم
 الاسلللتراتجئات ضللل ه للللان ابت اية،بللل بك ة للل  ابتر ئلللة بسلللي  ابع للللء  نملللة أو ، المواصلللاات أو الجلللودا  حئللل ملللن

  .ابتر ئة من نوةن ابع  ي ابتطيئ  في أ   قنت
 : ابتك اة  ا  مع ابتر ئة .أ

 أو ابسو  من معن قطا  ة   ابتر ئة  ل  من و بك ب   تا ابتك اة  ا  ة   تعت ن ت السئة إستراتئجئة ضي

                                       
 331 ص ،سي    ؤه مؤجع نادية ابعار  1
 310_337: الإدارا الإستراتئجئة إدارا جنينا في ةالم متلا  المس ا ب  شؤ وابتوزيع وابطياةة ص ,ةين ابعةية صالح بن حيتور 2
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 حابلللة ،وفي  كللل  ابسلللو  وبلللئس صللللا   قطلللا  لقللل   لللنمتا  يلللت  ابللل ين و ، المشلللترين ملللن معئ لللة   وةلللة ة للل 
 تعت لن المسلتان  ابسلو  قطا  في مئةا  قئ  إف تسع  الأة ا  وحنا أو ابشؤ ة لان الإستراتئجئة ض ه استصنا 

 .الم صالة ابتك اة ة  
 :التركيز إستراتجية تطبيق شروط /2

 :ابتابئة لاتلمجاا في ابتر ئة إستراتجئة استصنا  ةن اب اتجة المئةا تتحق 
 مخت اة؛ بطؤ  الم تا يستصنمون أو مخت ت حاجات یج  ا  المشترين من مت ئةا مخت اة   وةات توجن ة نما -
 .المستان  ابوفي ابقطا  ناس في الخلو  أ ؤ م الس أ  لا او  ة نما -
 .) نود( معن قطا  بتلاطئة المؤسسة موارد تس ت لا ة نما -
 اسلتراتئجئات .م ضلا من جا بئة أ ثؤ ابقطاةات بع  تكون  ائ ، الخ سة ابت الس ةوام  ةنا تشتن ة نما -

 .ابتك اة
 :التركيز إستراتيجية وعيوب مزايا 3-

 :التركيز إستراتيجية مزايا 1-3-
  ات المؤسسات ضن معئ ة لةة لؤصة في يت ث  ابص اةة في أمان حصن إنشاء ة   قادرا تكون المؤسسة إن -

 .الأوسع و الأ   الإنتاج  طو 
 و ابتجنيلللن إمكانئلللة و ابع للللء لمتط يلللات الأحسلللن الاسلللتجابة ة للل  ابقلللنرا المؤسسلللة الإسلللتراتئجئة ضللل هتمثللل   -

 .1بشك  أسؤ  من المؤسسات اب  تتج  إف    ابسو  الابتكار
  ص ون لا بشك   نمتا   ل  من بنيا  ابولاء ،تع  ابع لء احتئاجات بت يئة أ ثؤ بابتقؤ  و أ ا   ا -
 .الم السة بن و  ةوائ  ب بك وت شئ ، أ ؤ مصنر أ  من ة ئ 

 :ابتر ئة إستراتئجئة ةئو  2-3-
 ت يئة ابواحنا، ب وحنا المك اة زيادا بابتا  و ،   ند إنتاج إف يؤد  ابةبائن من  ندا  ؤ ة ة   ابتر ئة -

 ابةبائن؛ من  ندا  ؤ ة احتئاجات
 .الإنتاج دوديةمؤ  نتئجة ابواحنا ب وحنا الميا ؤا م  مك اة زيادا -
 .م السئاا و المؤسسة و نمات الم تجات بن الا تل  تلئ  -

                                       
 313.311:ص  ناس المؤجع ابساب 1
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  ط ا مشك ة  ث   بك لان ابسو  في بني  ظاؤ و واحن م تجات أو   واحن م تا ة   المؤسسة اةت اد -
 .ب  ؤسسة

 بني و  الموارد اب نرا ابص اةة في  ط ا لانينا المؤسسة تواج  ة نما  اصة بصاة مشك ة تظاؤ قن -
 1.جنينا أة ا  مئادين بن و  ابلزمة الإدارية ابقنرات ب  ؤسسة يتولؤ لا الموقت ض ا مث  لاي ... ألل 

 للتنافس ال امة الاستراتيجيات (:II-4)شفل رقم 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                       
 48 ،ص 2001 ناصؤداديعنون،الإداراوابتصطئطالاستراتئجي،ديوانالمطيوةاتالجامعئة،الجةائؤ،1
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 الفصل خلاصة
 جنيلن إقتصلاد  لو المؤسسلات  وبل  ابت السلي ابتالو   لو وابتسلار  ابسل ع والخلنمات، تجلارا  ؤيلؤ إطلار في      
 ابيئةلات في تسلتصنماا أنملن  لل  الاسلتراتئجئات ابل  تتيعالا المؤسسلة، بل ل  ك الا  الإقتصلاد  ابت ويلع إطلار وفي

 الأوف الخطوا بمثابة ةامة ابت السئة الإستراتئجئة تطويؤ ويعت  ابعامة استراتئجئالاا في تعةية ابت السئة المصت اة
  الالالا دا ل  ابظلؤو  ة ل  تطلؤأ ابل  ب تلال ات الاسلتعناد أضيلة ة ل  تكلون أن دائ لا المؤسسلات ة ل  ويتعلن
 .لم السئاا ابت السئة ابس و ئات حئا  و  بك
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 تمهيد
التسويقية  المعرفة بعرض قمنا كما ، للمؤسسة التنافسية الاستراتيجيات مختلف الى النظرية الفصول في تطرقنا   

 مناسبة تنافسية استراتيجية لاختيار التسويقية المعرفة استعمالمدى  بدراسة قمنا ذلك وبعد أبعادها ومختلف
 النظري وتدعيما للجانب هذا بحثنا بداية في الفرعية الأسئلة مجموعة وكذلك الرئيسي السؤال على محاولين الاجابة

مؤسسة  وهي الجزائرية المؤسسات بإحدى تتعلق الفصل هذا في تطبيقية حالة دراسة نتناول تطرقنا اليه، الذي
 وحدة ندرومبل (أ .ذ.ا ديفاندوس التأثيث و النجارة ش.ع.ممجمع الصناعات المحلية )

 مؤسسة ندرومبلنظرة عامة حول  :المبحث الأول
 .التعريف بالمؤسسة :المطلب الأول

 : الموقع الجغرافي-1
  56بحيث تبعد بحوالي  بولاية تلمسان دائرة ندرومة مؤسسة وطنية تقع بأقصى غرب البلاد، ندرومبلمؤسسة     

كم من محطة السكك   81كم من المطار الدولي مصالي الحاج بتلمسان و   56على بعد  كلم عن مقر الولاية،
 1.الحديدية وميناء الغزوات

 :التأسيس-2
 BRANDبمقتضى الاتفاقية التي تمت مع المؤسسة الألمانية 8711الوطنية أنشئت سنة  ندرومبلمؤسسة     

HILD   كوحدة من الوحدات العشرين التابعة للمؤسسة الوطنية للفلين و الخشبS.N.L.B.  برأسمال 
،كانت خاضعة للتسيير المركزي بحيث  8711دج دخلت مرحلة الإنتاج في سنة  00 ,120.000.000قدره

شتتراكي كما كانت تخضع في ذلك الوقت للتسيير الا.كان مقر إدارتها العامة بحسين داي بالجزائر العاصمة
 .للمؤسسة

وكانت تحت  E.N.A.T.Bأصبحت تابعة للمؤسسة الوطنية للتأثيث وتحويل الخشب 8711وفي سنة    
والمتعلق بالقانون  81/18/8711المؤرخ في  88/01وصاية وزارة الصناعات الخفيفة حتي صدور القانون رقم 

 . المركزيالتوجيهي للمؤسسات العمومية الاقتصادية وبقية هنا خاضعة للتسيير

                                 

مقدمة من مصلحة ادارة الاعمالمعلومات  1
  



(ندرومة) لمؤسسة ندرومبل تطبيقيةدراسة                                 الفصل الثالث         
 

57 

 

 N.Mأدرجة الوحدة كمؤسسة مستقلة عن المؤسسة الأم، وسمية ندرومة للأثاث  18/15/8771في     
 .دج 00 ,296.415.000وحدد مقرها بدائرة ندرومة الإشتهار بها ورفع رأس مالها إلى

 تقدر، اصبحت ندرومة اثاث وحدة من وحدات شتركة ديفاندوس وسميت بندرومبل 11/11/1185في     
 1.هكتارات  1 :مساحتها ب

 مخطط للمراحل التي مرت بها المؤسسة( : III-1)رقم  الشكل       

 

 .المؤسسة الوطنية للفلين والخشب

 

 .المؤسسة الوطنية للتأثيث وتحويل الخشب

 

 

 .مؤسسة مستقلة وسميت ندرومة اثاث

 

 

 (.ندرومبل)وحدة من مجمع شتركة ديفاندوس 

 

 معلومات مقدمة من مصلحة الموارد البشرية :المصدر 

                                 

معلومات مقدمة من مصلحة ادارة الاعمال   1  
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 .2119الى سنة  1791عدد عمال المؤسسة من سنة  -3

 السنوات 1791 1712 2111 2117 2112 2112 2112 2112 2119
عدد  221 232 213 322 397 271 271 321 319

 العمال

   

 

 .الوحدة على الصعيد الوطنيمكانة -2
تحتل المؤسسة مرتبة جيدة في الاستثمار الواسع لخلق تنمية للاكتفاء الذاتي في ميدان الخشب، والتي تعرف      

صناعته نقص في السوق المحلية،وكذلك تشغيل اليد العاملة المحلية قصد القضاء على البطالة،ونظرا لمساهمة المؤسسة 
 .فهي تحتل مكانة هامة في الاقتصاد الوطني في التنمية الاقتصادية

 التنظيمي  وهيكلها أهداف المؤسسة : المطلب الثاني
  أهداف المؤسسة -1

 :الأهداف تتلخص فيما يلي من بين
  المختلفتغطية السوق الوطنية بمنتجاتها . 
 إدخال وسائل إنتاج جديدة حديثة و متطورة. 
 والتركيز على الجودة توسيع قائمة المنتجات. 
 خلق مناصب عمل. 
 التوسيع في الكمية و تحسين النوعية. 
 1. تحقيق الربح الممكن لتحفيز العمال بإغراءات مالية من أجل تكثيف و زيادة المنتوج 

 الهيكل التنظيمي للمؤسسة -2
تنقسم الشركة إلى ثلاث مصالح وكل مصلحة تنقسم إلى عدة أقسام و ثلاثة خلايا وعلى رأسها مديرية الوحدة     

                                 

1 معلومات مقدمة من مصلحة ادارة الاعمال
  

 2119إلى سنة  1791جدول إحصائيات العمال من سنة 
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  الهيكل التنظيمي العام للمؤسسة( : III-1)رقم  الشكل

 

 ادارة الموارد البشريةمعلومات مقدمة من مصلحة  :المصدر 
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 الهيكل التنظيمي المفصل للمؤسسة( : III-2)رقم  الشكل
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 مهام المصالح الرئيسية:المطلب الثالث 
 :مهام المديرية   -1
 الإشتراف على كافة النشاطات والعمليات اليومية في الشركة عن طريق متابعتها بشكل دائم ومستمر -
 ضمان تنفيذ أفضل لاستراتجيات التي تضمن التطور المستمر لبيئة عمل الشركة  -
 اوضع الأهداف الخاصة بكافة المهام ،وقياس مدى نجاح الأداء في تنفيذها ،ومتابعة التقارير الخاصة به -
 الاهتمام بمراقبة عمل رؤساء الأقسام، والمشرفين عن الأعمال المختلفة -
 السعي للربط بين المنتجات والخدمات المقدمة من قبل الشركة، مع طبيعة العملاء المستهدفين -
 الاهتمام بتوظيف الموارد البشرية الكفؤة ،التي بإمكانهم إعطاء قيمة المضافة للمؤسسة  -
 ات المهنية حول المشاريع الكبرى ، والخطط التنموية التي سيتم العمل على تطبيقهاإصدار القرار  -
 التعامل مع كافة موظفي الشركة ،سماع أرائهم وتحفيزهم  -
 1تمثيل الشركة في المؤتمرات والاجتماعات -
 :مهام مصلحة الإدارة و الأعمال -2
 للمعمل مساعدة المصالح المختلفة فيما يخص الشؤون التجارية  -
 حل المشاكل التعاقدية والجارية  -
 اكتشاف الخلل في الأعمال التي لا تتفق مع الممارسات والتنظيم العام  -
 التأكد من أن الجوانب المالية وأثرها على العقود واضحة لجميع الأطراف  -
 وضع وتنفيذ استراتجيات السوق وتطوير الأعمال  -
 الراهنة والمستقبليةتقييم مخاطر الأعمال التجارية  -
 وضع استراتجيات التنسيق بين التسويق والمبيعات والمشتريات -
 :مهام مصلحة المحاسبة والمالية -3
 العمل على تنفيذ القرارات والتعليمات الخاصة بالشؤون المالية  -
 متابعة حركة الصرف الفعلي وتغذية الحسابات الجارية لمقابلة الشيكات الصادرة والتنسيق مع البنك  -
 العمل على إعداد الحسابات الختامية في الوقت المحدد لها  -

                                 

نفس المرجع السابق
1
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 إدارة المخاطر وحماية أصول الشركة -
 توفير السيولة اللازمة باستمرار -
 : مهام مصلحة الدراسات التقنية  -2
 رف على الأشتغال والانجازات الصيانة تش -
 إعداد وثائق التصميم بالتنسيق مع مصلحة التنفيذ  -
 إعداد قرارات ببدء عملية انجاز التصاميم -
 تطوير رصد الكميات والوقت اللازم لحلقات الإنتاج  -
 1خلق منتجات جديدة وتحسين المنتوجات الحالية للشركة  -
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                 

1
 نفس المرجع السابق  
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  .المنهجية العلمية المستخدمة في الدراسة والتحليل: الثانيالمبحث 
يتناول هذا المبحث وصفا لمنهجية البحث الذي نستخدمه في تطبيق وتنفيذ الدراسة الميدانية وذلك من خلال 

ويتضمن هذا  المبحث وصفا لمجمّع   التعرف على الأدوات والطرق التي نستخدمها في إتمام هذه الدراسة ،
مدى مساهمة المعرفة التسويقية في لال محاولة التعرف على خالدراسة وتصنيفها لعينة الدراسة ،  وذلك من 

 و الاستبانة،  كما سوف نستعرض خلال هذا المبحث شترحا لكيفية إعداد اختيار الاستراتيجيات التنافسية
كذلك التعرف على الأساليب الإحصائية المستخدمة في تحليل النتائج  العمل على فحص صدقها وثباتها ،  و

 .الميدانية
  منهجية الدراسة  :المطلب الأول

المعرفة التسويقية في وتقييم واقع  فهمالمنهج الوصفي الذي يلعب على  وهما نستعين بمنهجين  الدراسة هذهفي 
وكذا المنهج التحليلي من خلال تحليل نتائج الجداول التوضيحية و كذا . اختيار الاستراتيجيات التنافسية

و من ثم القيام بمقارنتها في الإطار النظري لفائدة التحليل  الاستبانةمختلف الأشتكال التي تعبر عن مخرجات 
 .الإقتصادي لأغراض البحث العلمي 

 .أولي وفيما يلي شترح لها اعتمدت دراستنا على جمع بيانات ،  فمنها ما هو ثانوي وآخر 
سنحاول في البداية جمع كل ما تيسر من البيانات الثانوية التي تخص موضوع الدراسة مما هو  :البيانات الثانوية -1

،  و البحوث للدراسات العليا من الماجستير و الدكتوراه ،  غير أن هذه  مقالاتمنشور على الكتب و 
اسة ،  و الحصول على النتائج المطلوبة و المرجوة و تحقيق  الأهداف و البيانات غير كافية لتحليل عناصر الدر 

 .لذلك لجأنا إلى البيانات الاولية 
 : البيانات الأولية  -2

 : نظرا لأهمية البيانات الأولية ذات العلاقة المباشترة والمرتبطة بموضوع البحث سوف نلجأ إلى
،  ومن خلالها حصلنا على معلومات  ندرومبل مؤسسةقمنا بعديد المقابلات مع بعض إطارت : المقابلات 

كما كانت المرشتد والمنبر الموجه في تحديد وصياغة فقرات . غير موثقة تفيدنا في تحليل النتائج المتوصل إليها 
 .الإستبانة 
 مؤسسة ندرومبل من عشوائيةوالتي سوف توجه إلى عينة :  الإستبانة

استرداد الإستبانة تمت مراجعتها وتدقيقها وترميزها وتفريغها إلى في  سبوعالتي استغرقت أومن خلال فترة 
 .   SPSS-20برنامج الحاسوب 



دراسة تطبيقية لمؤسسة ندرومبل                                :              الفصل الثالث  

64 

 

 مجمّع الدراسة: المطلب الثاني 
 فرد 11يشمل  مجمّع الدراسة

 نسبة استرجاع الإستبيانات :(III-1 )جدول رقم
 النسبــة الإطــارات  البيـــان 

 %811 11 الإستبيانات الموزعة
 %11 65 المستردة
 %61 11 الصالحة

 spsss v20من إعداد الطلبة اعتمادا على مخرجات برنامج : المصدر 
: متغيرات الدراسة 

  

 المعرفة التسويقية:تغير الأولالم
 الاستراتيجيات التنافسية:تغير الثايالم

 : صياغة الإستبانة 
 : عبارة وفق التصميم التالي  11يتكون الإستبيان من 

 : هي  محورينقمنا بتقسيم الإستبيان إلى 
 تصميم الإستبيان ( III-2) جدول رقم

 الأسئلة شترح الأهداف أجزاء الإستبيان 
 اسئلة 1 ، السن، المستوى الدراسي، الخبرة المهنيةالنوع الشخصية المعلومات

 المحور الاول
 

 عبارات 1 المعرفة التسويقية

 المحور الثاي
 

 التنافسية تالاستراتيجيا
  تنافسية المؤسسة: البعد الاول 
  اختيار الاستراتيجيات:البعد الثاي 

 عبارة 81
 عبارات  7
 عبارات 1

 spss.20من إعداد الطلبة اعتمادا على مخرجات برنامج : المصدر
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 التحليل الإحصائي  وأدواتأسلوب جميع البيانات :المطلب الثالث 
  :أدوات التحليل الإحصائي  -1

في شتكلها العام بالإستعانة بقاعدة برنامج ( البيانات ) ،  قمنا بتحميل الإجابات  وتوزيعة قمنا بتحرير الإستبيان
SPSS  لمعالجة البيانات وتحليلها باستخدام الأدوات التالية : 

 .التكرارات والنسب المئوية لوصف بيانات العينة وخصائصها  -
 .في مؤسسة  المعرفة التسويقية في اختيار الاستراتيجيات التنافسيةدور المتوسطات الحسابية لمعرفة  -

 ( : صدق الإستبانة ) ثبات أداة الدراسة  -2
يقصد بصدق الإستبانة أن تكون استبانة الدراسة قادرة على إنجاز قياس ما وضعت لأجله بما يحقق أهداف 

 : ن خلال طريقة كما يلي الدراسة ويجيب على أسئلتها و فرضيتها و قد تم قياس الإستبانة م
الإستبانة في صورتها الأولية على مجموعة من الأساتذة  ان تقديم :(المحكمين) صدق المحتوى  - أ

 .الاكادميين من أجل الاسترشتاد بآرائهم ليتم  التوصل إلى الصورة النهائية للإستبانة 
هو معامل قياس درجة وثبات وصدق الإستبانة ،   : Alpha chronbachمعامل الفا كرونباخ  - ب

معنى هذا أنّ الإستبانة تعطي نفس النتيجة لو تم ( فما فوق  % 51)حيث أن إذا كانت درجة المعامل عالية 
 .إعادة توزيعها أكثر من مرة تمت نفس الظروف والشروط 

تحليل نتائج الدراسة الميدانية: لثالمبحث الثا  
قمنا بترميز وادخال بيانات الإستبانات المقبولة . الموزعة وتصنيفها الى مقبولة وغير مقبولة بعد جمع الاستبانات

ولقد استخدمنا بعض أساليب الإحصاء الوصفي والاستدلالي لتحليل  ،SPSSللحاسوب باستخدام برنامج 
 :لهذه العناصر من خلال المطالب التالية الدراسة، سنتطرقبيانات 

.اختبار الثبات :المطلب الأول  
وذلك  ، crombach Alphaمن خلال هذا الاختبار سنتطرق الى اختبار معامل الثبات ألفا كرونباخ   

 .لقياس ثبات أداة الدراسة،  وكذا صدق المحك وذلك لقياس صدق أداة البحث
: اختبار معامل الثبات*       

بمعنى أن تعطي أداة جمع البيانات نفس النتائج  . دقتها و اتساقها  يقصد بثبات أداة الدراسة جمع البيانات،
.إذا تم استخدامها أو إعادتها مرة أخرى تحت ظروف مماثلة  
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للتّأكد من ثبات أداة القياس كون الإستبانة ( crombach Alpha)وقد قمنا بحساب معامل ألفا كرومباخ 
وتوضيح مدى التناسق بين فقرات كل بعد وبين فقرات كل   تقيس العوامل المراد قياسها و التأكد من صدقها،

 محور
 ثبات أداة القياس (:III  - 3)الجدول
 ألفا كرومباخ العدد
22 1.712 

 spsssمن إعداد الطلبة اعتمادا على مخرجات برنامج : المصدر
 

 مرتفع  و هو معدل   ، %71أي  1.71نلاحظ أن ثبات الاتساق الداخلي الكلي لأداة الدراسة بلغ 
مناسب لأغراض الدراسة،   كما تعتبر جميع معاملات الثبات لمتغيرات الدراسة و أبعادها المختلفة مرتفعة              و 

 .مما يجعلنا ثقة تامة بصحتها و صلاحيتها لتحليل النتائج. ومناسبة لهدف هذه الدراسة
 (البيانات العامة)جتمع الدراسة تحليل أفراد م:المطلب الثاني

،  العمر،  المؤهل النوعسيتم عرض وتحليل توزيع أفراد الدراسة حسب خصائصهم الشخصية و تشمل كل من 
 .العلمي و عدد سنوات الخبرة

 =n 21توزيع أفراد مجتمع الدراسة (: III  - 2) الجدول

 النسبــة المؤوية التكـــرار الفئـــــــات المتغـــــير
 النوع

 

 %16 51 ذكـــر
 %86 5 أنثى

 %811 11 المجموع
 

 

 %81 1 سنة 16اقل من 
 %61.6 18 سنة 51الى  15من 

 %51 81 سنة 11الى  56من 
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 %1.6 5 سنة 66الى  16من  العمر

 %1 1 سنة 65أكثر من 

 %811 11 المجموع
 

 المؤهـــــل العلمـــــي

 %81.6 7 ثانوي اول اقل

 %11.6 11 تكوين

 %11.6 17 جامعي

 %81 4 دراسات عليا

 %1.6 1 شتهادات أخرى

 %811 11 المجموع

 

 عدد سنوات الخبرة

 %11 16 سنوات 6اقل 

 %51 12 سنوات 81الى  6من

 %11.6 9 سنة 86الى81من

 %1.6 3 سنة  11الى 86من

 %1 1 سنة 11أكثرمن 

 811% 11 المجموع
 SPSSمن إعداد الطلبة اعتمادا على مخرجات برنامج  :المصدر

إناث ونلاحظ أن    %7مقابل   %78يتضح من خلال الجدول أن عدد أفراد العينة الذكور بلغ نسبة : النوع -1
الذكور وهذا راجع الى طبيعة العمل في تستقطب العمال من  مؤسسة ندرومبلمما يدل على أن  الفرق شتاسع

كم و نظرا لتوجه 1المؤسسة و نظرا لموقعها الجغرافي في مدينة ندرومة بيحث تبعد عن وسط المدينة بحوالي 
 .اغلب الاناث الى مجالات اخرى خدماتية مثل التعليم وقطاع الصحة 

 :وهذا ما يوضحه الشكل التالي        
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 .نوعتوزيع أفراد العينة حسب متغير ال (:III  - 2) الشكل  

 
 SPSSمن إعداد الطلبة اعتمادا على مخرجات برنامج : المصدر

احتلت أعلى نسبة حيث بلغت ( سنة51الى  15من)أن الفئة  تاليالجدول اليتضح من خلال  :العمـــر -1
ثم   %51بنسبة  في المرتبة الثانية (سنة 11إلى  56من )لتليها الفئة  التي تعتبر فئة الشباب النشيطة 61%

و و التي تسعى المؤسسة في استقطاب حاملي الشهادات     %81بنسبة ( 16اقل من )تأتي في المرتبة الثالثة 
ويمتلكون اكثر خبرة و التي تعتبر فئة الكهول مقبلين على التقاعد   %1بنسبة ( 66الى 16من)في الأخير  

 :في الشكل التاليذلك ونوضح 
 توزيع أفراد العينة حسب متغير العمر(: III  - 2) الشكل

 
 SPSSمن إعداد الطلبة أصحاب البحث اعتمادا على مخرجات : المصدر

85% 

15% 

 النوع

 انثى ذكر

10% 

52% 

30% 

8% 

 سنة 25اقل من 

 34الى  26من

 44الى35من

 55الى 45من
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يعني ان  وهذاوهي الأعلى  %15بلغت  الجامعيينالجدول أن نسبة خلال يتضح من : المؤهل العلمي -3
 متحصلين على شتهادة التكوين،  لتليها فئة المؤسسة تستقطب الاطارات الجمعيين وتمثل الاغلبية فئة الشباب 

وفي الأخير أصحاب شتهادات ،   %81بنسبة  الثانوي او اقلأما في المرتبة الثالثة فتأتي فئة   %11بنسبة
 .حيث الشكل التي يوضح هذا التوزيع%5وفي الاخير هناك شتهادات اخرى بنسبة   %81الدراسات العليا ب

 .توزيع أفراد العينة حسب متغير المؤهل العلمي(: III  - 2) الشكل

 
 spssمن إعداد الطلبة أصحاب البحث اعتمادا على مخرجات : المصدر

 6اقل من )عدد سنوات خبرةالتي لديها الفئة ان الشكل يتضح من خلال : عدد سنوات الخبرة -1
لتليها ،    %51بـ ( سنوات 81الى  16من )،  لتليها في المرتبة الثانية فئة  %11اعلى نسبة احتلت  ( سنوات

و نسبا ضعيفة حيث ( سنة 11الى  86من ) ات المتبقية،وبلغت الفئ(سنة 86الى  81من )فئة  الثالثةفي المرتبة 
 .ويمكن توضيح كل هذا من خلال الشكل الأتيو هذا ما يعني أن فئة الشباب هي الفئة الغالبة %1بلغت 

 
 
 
 
 
 

 ثانوي اول اقل
17% 

 تكوين
 جامعي 27%

43% 

 دراسات عليا
10% 

 شهادات أخرى
3% 

 المؤهل العلمي

 شهادات أخرى دراسات عليا جامعي تكوين ثانوي اول اقل
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 .حسب متغير عدد سنوات الخبرة ةتوزيع أفراد العين(: III  - 9) الشكل

 
 .SPSSمن إعداد الطلبة اعتمادا على مخرجات : المصدر

 
 القياسية والإحصائيةتقييم النموذج من الناحية  :المطلب الثالث

بعد التأكد من صلاحية النماذج من الناحية الاقتصادية لتقييم النموذج من الناحية القياسية والإحصائية 
 .والإحصائية سنقوم باختبارها من الناحية القياسية لمعرفة مدى تطابقها وتجانسها مع الفرضيات الخاصة بها

  :يمكن كتابة النموذج التالي spssخطي و من مخرجات  النموذجأن نعتبر حسب الدراسة التي قمنا بها  
 y=a0+a1x :النموذج الخطي

y :المعرفة التسويقية 

x :الاستراتيجيات التنافسية 

 :اختبار الفرضيات
 H0: فسيةاختيار الاستراتيجيات التنا علىدلالة احصائية للمعرفة التسويقية  دور ذو لا يوجد . 

H1:  احصائية للمعرفة التسويقية على اختيار الاستراتيجيات التنافسية دلالة دور ذويوجد. 
 :التالي الجدول في وضحةالم جالنتائ عل تحصلنا SPSS جبرنام ىعل وبالإعتماد
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 الاستراتيجيات التنافسيةبين متغيرالمعرفة التسويقية و معامل الارتباط لبيرسون (:II - 2) الجدول رقم 
Corrélations 

 التنافسية_الاستراتيجية التسويقية_المعرفة 

 التسويقية_المعرفة

428, 1 معامل بيرسون
**

 

Sig. (bilatérale)  ,006 

 40 40 عدد أفراد العينة

 التنافسية_الاستراتيجية

428, معامل بيرسون
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,006  

 40 40 عدد أفراد العينة

 

 .SPSSمن إعداد الطلبة اعتمادا على مخرجات  :المصدر
 

  متغيربين متغير المعرفة التسويقية و  إحصائية دلالة ذات علاقة توجد هأن الجدول خلال من يتضح
أي اقل 1.115، أما مستوى الدلالة فكان  1.111لتكون قيمة معامل بيرسون  الاستراتيجيات التنافسية

 و هذا ما يذل على أن المعرفة التسويقية تساهم في تعزيز الاسترتيجيات التنافسية  1.16من 
 :الارتباطمعامل  – 1

يمكن أنه ينقصنا  و هو قريب من المتوسط لمعامل التحديد  ويمثل القيمة المتحصل عليها   R² =0.4لدينا 
  %11يفسر ما مقداره ( المعرفة التسويقية )محور ثالث و بعبارات أخرى أكثر تفسيرا ،حيث أن المتغير المفسر 

توسط بين قريب من الممن المتغيرات التي تحدث على اختيار الاستراتيجيات ،مما يدل على أن هناك ارتباط 
 .معدل الاستراتيجيات  والمتغير المفسرة له

 :tاختبار  – 2
المعرفة ) يهدف إلى اختبار المعنوية الإحصائية لمعلمة النموذج و ذلك لمعرفة ما إذا كان المتغير المستقل 

و من خلال الجدول الموالي (.  اختيار الاستراتيجيات التنافسية) مفسرا إحصائيا للمتغير التابع (  التسويقية
 :نلاحظ
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 tاختبار (: III  - 2) الجدول رقم 
Coefficients

a
 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) 39,900 5,282  7,554 ,000 

 006, 2,921 428, 243, 708, التسويقية_المعرفة

a. Variable dépendante : التنافسية_الاستراتيجية 

 .spssمن إعداد الطلبة أصحاب البحث اعتمادا على مخرجات برنامج  :المصدر
 : tالقيمة المحسوبة ل 

tcal cons = 1.661 
 :القيمة الجدولية

 
 :                                     اتخاذ القرار

 = 5 %      α 
 α             Sig = 0.006=  1.16           :الطريقة الأولى

 اذا كانت Sig  أصغر منα  ،رفض الفرضية ب فنقومHO   8و نقبلH. 
  اذا كانتSig  أكبر منα ، ل الفرضية و قبب فنقومHO   8و نرفضH. 

  :         الطريقة الثانية

 بين  تحققت هذه العلاقة اذا t  المحسوبة وt 8نقبل الفرضية  و بالتالي  الجدوليةH  ونرفضHO. 

 .عناصر اتخاذ القرار: (III  - 9) الجدول رقم 
 اتخاذ القرار اللإحتمالية  T Sig المعلمات

 H0رفض  1.111 1.661 الثابت
الاستراتيجيات 

 التنافسية
 H0رفض  1.115 1.718

 .spssمن إعداد الطلبة أصحاب البحث اعتمادا على مخرجات برنامج  :المصدر

|t cal |>|ttab|  →    H1   و قبولHo   رفض

|tcal |>|ttab|   
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اذن هناك % 6 بالنسبة الى الثابت أصغر من مجال الثقة sigنلاحظ أن احتمالية  sigمن خلال حتمالية 
 H1دلالة معنوية بالنسبة للثابت وتحقق الفرضية 

 :Fــار اختبـــ -5
  .يهدف هذا الاختبار إلى اختبار المعنوية الإحصائية للانحدار أو النموذج بصفة عامة

 الإنحدار خط تباين تحليل يوضح(:III  - 1) الجدول رقم
 مستوى المعنوية المحسوبةF متوسط المربعات درجة الحرية مجموع المربعات النموذج
 1.115 1.658 111.117 8 111.117 الانحذار
   811.111 51 5715.668 البواقي
    57 1115.511 المجموع

  .spssمن إعداد الطلبة أصحاب البحث اعتمادا على مخرجات برنامج : المصدر
 

 8.53كما نلاحظ القيمة المعنوية العالية للاختبار     0.05أقل من مستوى المعنوية  1.115مستوى الدلالة 
 spssمن مخرجات  السابقيتمتع بقوة تفسيرية عالية وهذا ما يوضحه في الشكل  إذن يمكن القول أن النوذج

  Fcal 8.531 =:        القيمة المحسوبة
                  α =6%عند درجة 

               H0 Fcal > Ftabنرفض 
           H0     Fcal < Ftabنقبــل 
و نقبل الفرضية  فنرفضها 0.05 الصفرية الفرضية دلالة مستوى من أقل 0.006 الاختبار دلالة مستوىتعتبر 

 : ذلك يوضح التالي المعطيات والشكل يلائم الإنحدار خط وبالتالي البديلة،
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 الإنحدار خط ملائمة مدى (:III  - 1) الشكل

 
 .spssمن إعداد الطلبة أصحاب البحث اعتمادا على مخرجات برنامج : المصدر
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 :خلاصة الفصل
 الشخصية و الدراسة عينة خصائص على البداية في التعرف تم حيثتناولنا في هذا الفصل دراسة ميدانية،     

 أفراد موافقة درجة على للتعرف الانتقال ثم ومن ، السن، المستوى الدراسي، الخبرة المهنيةالنوعأي  الوظيفية
 . أسئلة الدراسة نتائج ومناقشة تحليل خلال من الاستبيان فقرات على العينة

الذي اتضح والمحور الثاي الاستراتيجيات التنافسية كما قمنا بدراسة المحور الاول المتعلق بالمعرفة التسويقية    
مستوى مرتفع في تطبيق مفهوم المعرفة التسويقية وجميع من خلال نتائج الدراسة  أن المؤسسة ليس لديها 

من المتغيرات التي تحدث على اختيار الاستراتيجيات % 11و أن متغير المعرفة التسويقية يفسره بمقدارابعادها 
و انما تستغل مؤسسة ندرومبل المعرفة التي يقدمها .التنافسية ،مما يدل على أن هناك ارتباط قريب من المتوسط

ح خاص في عرض منتجاتها حتى تتم الزبون من اقتراحات و شتكاوي ، بالاضافة الى ان المؤسسة تمتلك جنا 
 .من أجل كسب موقع في السوق قراراته الشرائية  اتخاذنقل المعرفة الى الزبون لمساعدته في 
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 أو سلعة إنتاج أو التكالیف، تدنیة وتخفیض على فیها تعتمد المعالم، واضحة إستراتیجیة تبني خلال من    
 نشاطها المؤسسة توجه حیث محدد سوقي على قطاع التركیز أو المنافسة، المؤسسات تقدمه عما متمایزة خدمة
 أهمیة أكثر إحدى التسویقیة المعرفة تمثل ،كماوالمتشابهة الخصائص المشتركة ذات الزبائن من معینة شریحة لخدمة

 البیئة استقراء في ذلك التنافسیة ویتجلى مزایاها استدامة علىقدرتها  خلال تعزیز من غایة المنظمة بلوغ في
 .مناسبة استراتیجیة تنافسیة اختیار الى للوصول معها والتعامل للتكیف المناسبة الامكانیات وخلق التنافسیة

الى أي مدى تساهم المعرفة التسویقیة في اختیار  " في والمتمثلة طرحها تم التي الإشكالیة خلال من
 ندرومبل ؟  مؤسسة فيالاستراتیجیات التنافسیة 

 الفرضيات
 أن المؤسسة على یدلما تساهم في اختیار الاستراتیجیات التنافسیة المعرفة التسویقیة  الأولى للفرضیات بالنسبة -

 لتتوافق خدماتها لتطویر وتسعى زبائنها، بها یرغب التي الخدمة ونوعیة مستوى وتعرف جیدا خدماتها تعرف
 . تنافسیة وضعیة في خدماتها لإبقاء دائما وتسعى زبائنها رغبات وحاجات مع

و البیئة التنافسیة في المعرفة التسویقیة  و لاستراتیجیات التنافسیةا لاتوجد علاقة بين الثانیة للفرضیة بالنسبةأما  -
  المؤسسة میزة تنافسیة في السوق من خلال تبني الاستراتیجیات العامة للتنافستحقیق 

  :نتائج الدراسة 

 النقاط في أهمها ذكرن النتائج من جملة إلى توصلنا الفرضیات اختبار وكذا ةنیالمیدا الدراسة ائجنت خلال من
 :الآتیة

 والاستراتیجیات التنافسیة توجد علاقة بين المعرفة التسویقیة 
  بين المعرفة التسویقیة والاستراتیجیات معنویة  دلالةذات  رتأثری لاقة وجود عمن خلال الدراسة وقفنا على

و المتمثلة في استراتیجیة خفض  بالتأثير على الاستراتیجیات التنافسیة الأهمیةبدرجات متفاوتة  التنافسیة
 .خيرا استراتیجیة التركیز التكالیف، استراتیجیة التمییز و أ

   على قطاع محدود من السوق المستهدف أو على مجموعة  ترتكزالمؤسسة كما تبين من نتائج الدراسة أن
كما تستغل المؤسسة المعرفة   ،منتجاتها أي اعتمادها على استراتیجیة التركیز   في تقديم معینة من المشترین 

 التي یقدمها الزبون من اقتراحات وشكاوي وهدا ما یثبت صحة الفرضیة الاولى
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 : الاقتراحات
  زبائنها، بها یرغب التي الخدمة ونوعیة مستوى وتعرف جیدا خدماتها تعرف أن المؤسسةيجب على 

 وضعیة في خدماتها لإبقاء دائما وتسعى زبائنها رغبات وحاجات مع لتتوافق خدماتها لتطویر وتسعى
 .تنافسیة

  المدروسة وبأبعادها التسویقیة المعرفة إدارة لتطبیق مرتفع مستوى وجودتسعى الى. 
 بأهمیة وعیها من یزید مما التسویقیة القرارات واتخاذ التسویقیة المعلومات نظام توافر بين قویة علاقة ايجاد 

 السیاسات التسویقیة بطریقة علمیة تصمیم في التسویقیة المعلومات نظام
 و تتأقلم مع المتغيرات الاخرى  الاستراتیجیات التنافسیة لمن خلاؤسسة كیف تواجه المنافس معرفة الم. 
  یتیح للمؤسسة معرفة بیئتها الداخلیة كما تقوم بمتابعة كل ما  الذي التحلیل الاستراتیجيالاعتماد على

 ث تكون الانطلاقة من  أجل اختیار الاستراتیجیات التنافسیةی، بح يجري في بیئتها الخارجیة من تغيرات
  تمكن المؤسسة من اكتساب میزة تنافسیة ، تضمن لها التي الاستراتیجیات العامة لبورتر الاعتماد على

 القدرة على مواجهة المنافسين و تحسين موقعها التنافسي في السوق 
 :صعوبات البحث 

 :مایلي في مواجهتها تمت التي الصعوبات أهم حصر ويمكن الباحث، تواجه صعوبات دراسة لكل
 الدراسة نظرا لطبیعة  محل المؤسسة في الحدیثة الاحصائیات وخاصة المعلومات على الوصول صعوبة

 .مجمع الصناعات المحلیة  وحدات رومبل مندكونها وحدة نالمؤسسة   
 مع وجود اخطاء اثناء ملئ الاستبانة لعدم الاهتمام   واجهنا حالات عدم ملئ الاستبانة. 
 التسویقیة والاستراتیجیات التنافسیة المعرفة موضوع حول المراجع قلة. 

 :أفاق البحث 
 اقتراح يمكن (دور المعرفة التسویقیة في اختیار الاستراتیجیات التنافسیة)دراسة موضوعنا  خلال من

 :كالأتيهي  و  الدراسة لموضوع امتداد تشكل أن الممكن من التي المواضیع من مجموعة
 دور ثقافة التغیير في الاداء التسویقي  -
 استمراریة المؤسسة بالاعتماد على استراتیجیة التركیزفعالیة  -
 .الاستخبارات التسویقیة في اتخاد القرارات التسویقیة أهمیة -



 :قائمة المراجع
I. باللغة العربيةالمراجع 

 الكتب 
احمددالخايب دد لخلخللخ زيددالخ، اددزةلخللخاراة لخاظم  ددعلخومادد،لخلخاظمالنددزجلخللخراةلخايابدد لخاددااةالخياعةددز لخايمددزظ لخللخايب مددعلخ -1

 9002الأولىلخعمزةلخلخللخالاةرةل
  2006 نص ل ياثقز عل اياب  راة تب  ق عل ونمزذج اظفزه ، الإسترات ج ع الإراة  اي حمزةل ع ا ثزبت -9
للخراةلخاي دددز،وةللخايمام دددعلخياابددد لخوايةل، ددد لخللخ(لخندددا تخلخا دددزذلخايقددد اةلخ)لخ زيدددالخيز،ددد لخللخمادددزتلخاظمالندددزجلخاية دددل ق علخ -3

لخلخ9012عمزةلخللخ
رةندددزةلخسدددا مزةلخادددزرقلخلاية دددل  لخاظمددد ةلخاظ دددولخعادددالخاراة لخعتيدددزجلخونم  دددعلخايوبدددلةلخاية دددل ق علخلخللخلخراةلخايعادددل،لخ -2

 رةلخللخعمزةلخلخاظم  علخايمام علخيااب لخوايةل،  لخالاةلخ
  2008 ل   هايقز ايفج ل راة لايةاز   ع اظ و  بازء :الإسترات ج ع الإراة  ليل.ر ف ا و بةس.أ.ةوب ج -5
 الإسدعااة عل ازنمدع الإراة ع ايةام ع ن كو تب  ق عل وحزلاج نفزه ، الإسترات ج ع الإراة  محمال إسمزع تخ س ا -6

  1998 نص ل
 للخالاةرة9002للخ ات للخالاراة لخالاسترات ج عإح زةلخرهشلخ.لخازلحلخع الخاي ضزلخة، اللخر -7
  2004 ياةام عل الاستن  اي اك الإستن عل اي الك ة الإسترات ج ع الإراة  اظا بيل ايفةزح ع ا الحم ا ع الخ -2
اظم  ددعلخاي ددلي علخلخوايقدد اةاجلخالاسددترا  علخلخعددتءلخ  حددزةلخ زيدد لخايدداعم للخ ز مددعلخع ددالخايمادد لخسددامزةلخاظ ددملرللخللخ -2

 هلخللخراةلخاياب لخافزءلخيااب لخوايةل،  لخلخدلخعمزةلخ1239_لختلخلخ9011لايب معلخالاولىلخ
 ذكد  روة بدووجل ايفا عل الإ،مزع ونب مع نعة ع ل نمزا  ل ما  واهعلخاية ل   يحفل أبل اي تت ع ا -10
 اياب  ساع
 علخإراة لخاا ا لخةلخعزلملخنةاولخاظ و لخيااب لخوايةل،  لخوايب زععلخالإراة لخالإسترات ج ,ع الخايمو ولخازلحلخبنلخح ةلةلخ -11
 لخ9015نصبفالخاحمالخع الخاي حمزةلخاظص للخللخاراة لخاية ل  لخللخراةلخايةما ،لخالجزنم لخلالاسعااة عللخ -19
راةلخالحزندالخياابد لخولخايةل، د لخايب مدعلخ,لخمح لخايا نلخايقب لخاي دزةلخالإسدترات ج لخولخأثد  لخةلخقق د لخاظ دو لخايةاز  د علخ -13
 لخلخ9019لىلخالأولخ
لخللخالا دلبيلخسدم الخعمد :لخت جمدعلخل(اظاز  دنلخولخايصازعزجلخقا تخلخاسزي  )ايةاز   علخالاسترات ج علخبلةت للخنز عتخ -12
 لخ9010لخأبلظبيللخالاولىللخ  معلخايم بيللخايعةز لخراة



لخولخمبددد لخولخ  ددد لخالجزنم دددعلخايدددااةلخل(لخايمام دددعلخالاسدددسلخولخالاادددل )الاسدددترات ج علخالاراة لخ-عدددل لخأحمدددالخمحمدددا -15
 9002تل،  ل

 و ياابد  وائدتخ راة الإراة دعل اظاالندع إنجدزح ة الاسدترات ج  ايةخبد   ن دعھأ المجدترل عدزن  عز دا محمدا -16
  الأةرةل ايةل،  ل

مددواةلخع ددالخالمج ددالخة،دد الخايددسوارلللخ ددزةللخمحمددالخ ددلارلخاياقبدد االلخلاية ددل  لخاظ ددولخعاددالخاظم  ددعلخنددا تخلخالاراءلخ -17
 لخ9013  لخلايب معلخالاولىللخاية ل ق لخاظةم ولخلراةلخاياب لخايلةاقلخيااب لخوايةل،لخ

  2001 الجوائ ل الجزنم عل اظب لعزج ر لاة الاسترات ج ل وايةخب   الإراة  عاوةل رارل مزا  -12
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Corrélations التنافسية_الاستراتيجية التسويقية_المعرفة 

 التسويقية_المعرفة

Corrélation de Pearson 1 ,428
**

 

Sig. (bilatérale)  ,006 

N 40 40 

 التنافسية_الاستراتيجية

Corrélation de Pearson ,428
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,006  

N 40 40 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

ANOVA
a

 

Modèle Somme des 

carrés 

ddl Moyenne des 

carrés 

D Sig. 

1 

Régression 877,049 1 877,049 8,531 ,006
b

 

Résidu 3 906,551 38 102,804   

Total 4 783,600 39    

a. Variable dépendante : التنافسية_الاستراتيجية 

b. Valeurs prédites : (constantes), التسويقية_المعرفة 

 

Coefficients
a

 

Modèle Coefficients non standardisés Coefficients 

standardisés 

t Sig. 

A Erreur standard Bêta 

1 
(Constante) 39,900 5,282  7,554 ,000 

 006, 2,921 428, 243, 708, التسويقية_المعرفة

a. Variable dépendante : التنافسية_الاستراتيجية 

 

 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

  ملخص

مما يستوجب  على . في ظل التغيرات والتقلبات تنشط المؤسسات في بيئة تسودها حدة المنافسة واشتدادها   
قدراتها و أدائها باتباع استراتيجية تنافسية مناسبة والسعي من اجل الرفع  المؤسسات الاقتصادية أن تزيد  من

من حصتها السوقية  بالاعتماد على المعارف التسويقية من خلال تعقب وترصد كل ما يحدث في بيئتها 
  المنافسة من اجل الحصول على المعلومات اللازمة

لتي عملت على اعتماد المعرفة التسويقية وتحليلها ا -ندرومة –كنتيجة للدراسة وتحديدا مؤسسة ندرومبل     
 بمنافسيها مقارنة السوقية حصتها على للمحافظة ، وذلك لاختيار استراتيجية تنافسية ملائمة

 الاستراتيجيات التنافسية ، المعرفة التسويقية ، مؤسسة ندرومبل: الكلمات المفتاحية

 

 

Résumer : 

      Dans un contexte de changements et de fluctuations, les institutions sont 
actives dans un environnement de concurrence intense. Ce qui oblige les 
institutions économiques à augmenter leurs capacités et leurs performances en 
suivant une stratégie compétitive appropriée et en cherchant à augmenter leur 
part de marché basée sur les connaissances marketing en suivant et en surveillant 
tout ce qui se passe dans leur environnement concurrentiel afin d'obtenir les 
informations nécessaires. 

À la suite de l'étude et en particulier d'une institution nedromeubl- nedroma- 
qui a adopté des connaissances et des analyses de marketing pour choisir une 
stratégie concurrentielle appropriée afin de maintenir sa part de marché par 
rapport à ses concurrents. 

Mots clé : Stratégie compétitivé ,connaissance du marketing ,Unite 
Nedomeibles 

 

 


