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:الأول: الفصل​1
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

:المقدمة:​1.1
 

 في خاصة المشاريع، نجاح في مباشر بشكل تُسهم التي الجوهرية الجوانب من التسويق استراتيجيات تُعتبر

 أفضل فهم نحو الموارد توجيه خلال من تنافسية ميزة خلق في فعّال دور من لها لما التجزئة، تجارة قطاع

1 99(0د1 99(0وجاو)كوهلي ذلك أوضح كما معهم، التفاعل وتحسين للعملاء

،والقصاالتحستراتيكاتهذه1 99(0 .وتس

 إلمات،الإ يق �فيوالعمولالسوالح

 كفاءة تحقيق في يُساهم الإمداد سلسلة عناصر مع التسويق استراتيجيات دمج أن حديثة دراسات أظهرت كما

 ما وهو المخزون، مستويات وإدارة بالطلب التنبؤ تحسين خلال من العملاء، رضا وزيادة أعلى تشغيلية

.والإمداد. التسويق بين العلاقة حول دراسته في (2024) ميتشل أوضحه

 ل�

 (

نارفر 9019؛ككوهلي

 وهو الشركة، منتج بشراء المحتملين العملاء إقناع على يساعد لأنه التجارية الأعمال في مهم فالتسويق إذاً،

 لإقناع وقته يأخذ أن المسوق على يجب مماثلة، منتجات تقدم الشركات من العديد لأن نظرًا أهمية أكثر

 تتحقق أن يجب التسويق فعالية أن (2007) جاتيكر، ويعتقد منتجاتهم. بشراء المحتملين المشترين وإقناع

 تسويق أي غياب في تحدث أن الممكن من كان التي تلك إلى بالإضافة للمنتج الإضافية المبيعات خلال من

 المبيعات على التسويق تأثير أن طويلة فترة منذ يعتقدون التسويق مديري أن من الرغم على ترويج. أو

 أن افتراض هو السائد الاتجاه فإن الحالية، الفترة من أطول لفترة الظاهرة هذه استمرار ومع يحدث أن يمكن

 من أفضل للتسويق الأطول الاستخدامات أن يرون كما المدى، قصير المبيعات على التسويق تأثير

  الإعلان. مساهمة طبيعة عن النظر بغض له والأقصر الأقل الاستخدامات



 مخصصة كانت عندما المبيعات زيادة في ناجحة كانت التسويقية الحملات أن (2022) كيمبال ويفترض

 مالية بموارد ومدعومة الاستهلاكية السوق إلى موجهة وكانت الفريدة، السمات ذات المعمرة غير للمنتجات

 خلال من المفضلة المنتج سمات تحقيق يمكن أنه أيضًا ووجدت والإبداعية بالفريدة تميزت وعندما كافية،

 الإبداعية الرسائل وتستخدم الكافية، المالية الموارد ولديها المنتج، تفرد تعزز التي التسويقية الحملات

 المناسبة. والوسائط

 في خصوصًا النجاح، تحقيق في حاسمًا عاملاً يُعد التسويقي الأداء أن إلى (2007) وشيلد البنا أشار

 سلوك وتعقيد السوقية الضغوط تزايد فمع المتكررة. والتقلبات السريع بالتغير تتسم التي التنافسية الأسواق

 يمكن لا ما أن باعتبار التسويقي، أداءها لقياس فعالة أدوات إلى ماسّة بحاجة المؤسسات أصبحت المستهلك،

 الأنشطة لإدارة ضرورية تُعد التسويقي الأداء تقييم عملية فإن المنطلق، هذا ومن تحسينه. يمكن لا قياسه

 والطويل. القصير المدى على المرسومة الأهداف تحقيق ولضمان وفاعلية، دقة أكثر بشكل التسويقية

 بل بسيطة، مهمة الخدمة أو المنتج خلال من سواء العملاء إلى القيمة إيصال عملية تعد لم العولمة، ظل وفي

 تكتفي تعد لم فالمؤسسات المستهلكين. أمام الخيارات واتساع المنافسة حدة ازدياد نتيجة تعقيدًا أكثر أصبحت

 أكثر تسويقية تجارب تقديم خلال من توقعاتهم، تجاوز الضروري من أصبح بل العملاء، حاجات بتلبية فقط

 يُعد لا الراضي العميل أن الباحثان ويرى (.2013) وأرمسترونغ كوتلر ذلك على أكد كما وابتكارًا، تميزًا

 ويُسهم متكرر، بشكل للشراء يعود فهو للمنظمة؛ التسويقية الأصول أحد أيضًا يُشكّل بل دائمًا، مستهلكًا فقط

 تكاليف الشركة على يُوفر مما المؤسسة، عن الإيجابي الحديث خلال من المباشر غير الترويج في

 جديدة منتجات لتجربة أكبر استعدادًا ويُظهر المنافسين، لعروض حساسية أقل يكون أنه كما الإعلانات.

 المؤسسة. تطلقها

لدعم اتصال استراتيجية تضمين الضروري من فعالة، تسويق استراتيجية لإنشاء أنه الباحثين بعض ويرى  

إعلام وسائل 7 على يحتوي جدولًا أيضًا الإستراتيجية هذه تتضمن أن ويجب اتخاذها. سيتم التي الإجراءات  

الإدارة لإنشاء استخدامها ويمكن بسرعة التقليدية غير الوسائط أهمية وتتزايد تقليدية. وغير تقليدية  

)لوي التجارية بالعلامة والاعتراف المبيعات من المزيد إلى ستؤدي التي التجارية للعلامة الصحيحة  

2006 وآخرون، ). 



 لأي يمكن لا إذ المجتمع، في المنظمة رسالة وهي معينة غاية لتحقيق وسيلة إلا هي ما الاستراتيجية أن كما

 دقيقا. تحديدا ومحددة واضحة المجتمع في رسالتها كانت إذا إلا الاستراتيجية مفهوم تستخدم أن منظمة

 (٢٠١٩ )حنيحن،

 تنفذ ومعروفة محددة علاقات تربطها النشاطات أو العمليات من مجموعة أنه على المشروع تعريف ويمكن

 (٢٠٢١ )علام، الأهداف. من مجموعة تحقيق بغرض محدد بزمن

 من يتم التي والمترابطة المتكاملة التسويقية الأنشطة من مجموعة عن عبارة فهي التسويق استراتيجيات أما

 المادي المقابل أو السعر تحديد مع وطلباته ورغباته المستهلك حاجات مع يتناسب بما المنتج دراسة خلالها

 المناسب. الوقت وفي المطلوب المكان إلى وإيصاله توزيعه ثم له، الترويج ثم بيعه، أو لتقديمه المناسب

 خطط تشكيل على قابل بشكل البعض بعضها مع المتفاعلة الجهود من مجموعة أنها على تعرف وكذلك

 جهد خلال من إلا يتم لا الأهداف تحقيق فإن وهكذا المطلوبة، الأهداف تحقيق إلى تطبيقها يؤدي وسياسات

 (٢٠١٩ )حنيحن، والتوزيع. والترويج التسعير مع للمنتجات التخطيط جهود فيه تتحدد متكامل تسويقي

 والممارسين الباحثين من العديد اهتمام المختلفة المشاريع فشل أو نجاح موضوع شغل سبق، ما إلى واستنادا

 المعرفة إثراء أجل من نوقشت التي والدراسات الأبحاث من العديد نجد حيث المشاريع، إدارة مجال في

 نجاحها. وضمان مشاريعهم إدارة من المهنيين تمكين أجل من وهذا المشاريع نجاح عوامل على والتعرف

 أخرى مجموعة إلى مجموعة نظر وجهة ومن أخرى إلى جهة من المشروع نجاح تقدير طرق تختلف حيث

 نظر في ناجحاً المشروع يعتبر فمثلاً  منه. ومكانها بالمشروع الأشخاص أو الجهة هذه علاقة حسب وذلك

 يعتبر قد المشروع أن حين في دخل، تحقيق في نجح أو معينة، نسبة توازي أرباحاً حقق قد كان إذا المنفذ
 سليم بشكل تنفيذه وتم المشروع بعناصر المتعلقة المواصفات جميع إتباع تم إذا المشرف نظر في ناجحاً

 (٢٠٢١ )علام، خلاله. المشروع تنفيذ المفروض الوقت يتعدى لا وبوقت والتصاميم للمخططات ومطابق

 

 استراتيجيات أثر بموضوع يتعلق ما لكل الفجوات لسد البحث هذا إنجاز الباحث قرر المنطلق هذا ومن

 التجزئة. بقطاع المشاريع نجاح على التسويق

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

:البحث: مشكلة​1.2
 

 التسويق أداء قياس وأن اليوم، الحركة سريعة التنافسية الأسواق في للنجاح أساسي أمر التسويقي الأداء إن

 وتفصيل المشروع هذا دراسة وجب لذا للمشاريع، النجاح تحقيق وبالتالي بفعالية لإدارته الأهمية بالغ أمر

:عملية: وفجوة نظرية فجوة إلى البحث وينقسم ،جوانبه كل

 

:النظرية: الفجوات​1.2.1
 

 وشامل. دقيق بشكل التسويق أداء قياس كيفية حول المتاحة الأدبيات في فجوة وجود​●

 للأداء. الرئيسية المؤشرات وتحديد التسويق أداء لتقييم قياسية وأدوات نماذج لتطوير الحاجة ​●

 لتلبية الملائمة التسويق استراتيجيات وتطوير للعملاء المتغيرة والتوقعات الاحتياجات تحديد صعوبة​●

  التحديات. تلك

 نجاح على تأثيرها وتحليل القيمة إيصال عملية في الحالية التحولات لفهم إضافية لأبحاث الحاجة​●

 التجزئة. في التجارة قطاع في المشاريع
 

:العملية: الفجوات​1.2.2
 



 رضاهم وتحقيق العملاء توقعات تتجاوز وإبداعية مبتكرة تسويقية استراتيجيات تطبيق ندرة​●

 التجارية. للعلامة وولاءهم

 المشاريع نجاح على التسويق استراتيجيات أثر لدراسة والمادي المالي الجهد توفر في العام القصور​●

 التجارية. العلامات لمختلف مخصص بشكل التجزئة قطاع في

 

 البحث سؤال على الإجابة هي الدراسة لهذه المهمة الوظيفة فإن الاعتبار، في أعلاه المناقشة أخذ مع 

  :التالي

 

" التجزئة في التجارة قطاع في المشاريع نجاح على التسويق استراتيجيات تؤثر كيف " 

 

:البحث: أهمية​1.3
 

 على التسويق استراتيجيات أثر أبعاد على الضوء إلقاء في ستساعد لأنها كبيرة أهمية ذات الدراسة هذه تعد

 الموضوع. هذا حول المتاحة المعرفة تعزيز في ستساهم وبالتالي التجزئة، تجارة قطاع في المشاريع نجاح

 عملية: وأهمية نظرية أهمية إلى الأهمية وتنقسم

:النظرية: الأهمية​1.3.1
 

  .التجزئة قطاع في المشاريع ونجاح التسويق بمجال المتعلقة العلمية الأدبيات في إسهامًا البحث يقدم​●

 .التجارية المشاريع ونجاح التسويق استراتيجيات بين العلاقة وفهم المعرفة توسيع ​●

 لتلك النظري الفهم توسيع في يسهم مما التجزئة، قطاع في المشاريع نجاح في المؤثرة العوامل تحليل ​●

 .الشركات أداء على وتأثيرها العوامل

:العلمية: الأهمية​1.3.2
 

 استراتيجيات لتحسين التجزئة قطاع في الشركات وإجراءات سياسات توجيه في البحث نتائج تساهم​●

 .للمشاريع النجاح فرص وزيادة التسويق

  .مشاريعهم أداء تعزز استراتيجية قرارات صنع في الأعمال أصحاب إفادة ​●



 الرياض، مدينة في التميمي شركة مثل التجزئة، لشركات عملية إرشادات توفير في البحث يساهم ​●

 .المشاريع نجاح وتحقيق الفعالة التسويق استراتيجيات لتطبيق

 .السوق في التنافسية وتعزيز التسويقي الأداء تحسين في والتوصيات النتائج استخدام​●

:البحث: أسئلة​1.4
 

:يلي: كما البحث أسئلة صياغة يمكن سبق ما على بناءً

 الرياض؟ في التجزئة تجارة قطاع في التميمي شركة تعتمدها التي التسويق استراتيجيات هي ما​●

 الرياض؟ في الراية شركة مشاريع نجاح على التسويق استراتيجيات تأثير هو ما​●

 الرياض؟ في التجزئة قطاع في التميمي شركة مشاريع نجاح في المؤثرة العوامل هي ما​●

 

:البحث: أهداف​1.5
 

.:العام: الهدف

:الفرعية: الأهداف

.بالتجزئة. البيع شركات تعتمدها التي التسويق استراتيجيات على التعرف​●

.بالتجزئة. البيع شركات مشاريع نجاح على التسويق استراتيجيات تأثير دراسة​●

.بالتجزئة.. البيع شركات مشاريع نجاح في المؤثرة والداخلية الخارجية التسويقية العوامل تحديد​●

 

:البحث: فرضيات​1.6
 

 :H1 الرئيسية الفرضية

.المشاريع. ونجاح التسويق استراتيجيات بين إحصائية دلالة ذات معنوية علاقة توجد

 

:الآتية: الفرضيات عنه ويتفرع



Ha. وبين التميمي شركة تعتمدها التي التسويق استراتيجيات بين إحصائية دلالة ذات معنوية علاقة توجد 

 .المشروع. نجاح

Hb. نجاح وبين التميمي شركة على التسويق استراتيجية تأثير بين إحصائية دلالة ذات معنوية علاقة توجد 

 .المشروع.

Hc. المشروع. نجاح على والخارجية الداخلية التسويقية العوامل بين إحصائية دلالة ذات علاقة توجد. 

 

 

 

 

 

 

:البحث: نموذج​1.7

 

 

 

 

 

 

 

الباإعد)من البحث نموذج (:1) الشكل

 

 

:البحث: منهجية​1.8

 نجاح على التسويق استراتيجيات أثر دراسة إلى الوصفي المنهج يهدف حيث التحليلي، الوصفي المنهج الدراسة تستخدم

.التجزئة. تجارة قطاع في المشاريع





 positivism وضعي المنهج البحث: فلسفة​•

Deductive :التحليل: اسلوب​•

Case study :البحث: استراتيجية​•

Mono method :البحث: أداة​•

cross sectional :الزمني: الأفق​•

:البيانات: وتحليل جمع طرق​•

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

الباحث المصدر البحث منهجية ملخص (2) الشكل  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

:الميدانية: الدراسة​1.9
 

 أبرز من واحدة لتصبح تطورت الحين ذلك ومنذ ،1979 عام في التميمي أسواق لـ فرع أول بداية كانت

 الجودة، عالية طازجة منتجات بتقديم تميزت حيث السعودية، العربية المملكة في ماركت السوبر سلاسل

.متكاملة. تسوق وتجربة متميزة، عملاء وخدمة



:جوانب: بعدة التميمي أسواق تتميز

:المنتجات: تنوع



 

:الإسلامية: بالشريعة الالتزام

 



:والنمو: التوسع 



:الإستراتيجية: الاستحواذ



:الواسع: الانتشار



 

 سلسلة على بالتطبيق المشاريع نجاح على التسويق استراتيجيات أثر دراسة الباحث قرر المنطلق، هذا ومن

 في دورها وتحليل الشركة تعتمدها التي التسويقية الأساليب فهم بهدف الرياض، مدينة في التميمي متاجر

.التنافسي. والتميز النمو تحقيق

 

 

:البحث: مخطط​1.10

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

:الثاني: الفصل​2
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:المقدمة:​2.1
 



 التسويق استراتيجيات أهمية تبرز الأعمال، مجال في الجذرية والتطورات المتلاحقة بالتغيرات يتسم عصر في

.التجارية. للمشاريع والتميز النجاح تحقيق في أساسي كعنصر

     

فالمشاريونجاالمبتكرالتسوياستراتيجيابيالعلاقاستكشاإلالدراسهذ .تهد

بالحياالنابالقطاهذ

 التسويق مفهوم بتحليل مرورًا التجاري، السياق في وأهميتها الاستراتيجية مفهوم بتعريف البحثية رحلتنا تبدأ

.والتقنيات. الأساليب من واسعة مجموعة ليشمل الزمن عبر تطوره وكيفية



 استراتيجيات تأثير لكيفية أفضل لفهم والمشاهدات النتائج بتحليل سنقوم السابقة، الدراسات استعراض خلال من

.المشاريع. نجاح على التسويق



 وكذلك العملاء، على والحفاظ جذب في المبتكرة الاستراتيجيات تلعبه الذي الحيوي الدور على التأكيد سيتم

.لهم. المقدمة القيمة تعزيز

وكيالتجزئتجارقطافالمشاريتواجالتالتحدياسنستكش .كم

عليهالتغلفتساعأالتسوياستراتيجيايمك

 تأثير له يكون أن يمكن فعال بشكل وتطبيقها التسويق استراتيجيات فهم أن على نؤكد المقدمة، هذه ختام في

 ل�.التجزئة. تجارة قطاع في المشاريع نجاح على كبير

 .وف

فالبحسيتالفصهذ

 

:الأول: المتغير​2.2
 وهما المصطلح هذا ومكونات مفهوم تحديد من لابد التسويقية الاستراتيجية مفهوم إلى التطرق قبل

:يأتي: وكما والتسويق الاستراتيجية

 



 ‏Strategy concept الاستراتيجية مفهوم​2.2.1
 

 بمنشآت المحيطة البيئة في الحاصلة السريعة والتطورات التغيرات نتيجة نشأ الذي الاستراتيجي التفكير يلعب

 من المنظمة ترسخها التي والخطط والسياسات العمليات كافة في دوراً الاستراتيجية الإدارة من كجزء الإعمال

قتفياتيجيميةالايدتلك10 :18.(0عي،2 )الصميدعي، أهدافها تحقق اجل

في منظماتعتمدلذيوانبماحدتباوفي لحاضر

إدروادمنالعد هااولالالقد09 :10(2،05  يت

الذ نظمةدويلتوجه أنها  (على ،lyin F  :160020)  اتيتمالاحي

 وكتحقيقهالالتي لطرقيةن ا�الايجمع

 (521: 0idav D01,علىالا) لتغلةيداخليةقاطلرفع ضعهايتم التييجي

طمنمجموع هي اتيجيةفيشيرالا sovn(2st, 407:00en)  .  ضعفقاطعلى

المتالمتكاملةالشاملةةالخستن ا�أنظمة .فجاز

باللاوالوساالموارباستخدوغاياتهأهدافهلتحقالمنتستخدمالت

المتاالموااوال البيئةتأمكانةبي

 

 ‏Marketing concept التسويق مفهوم​2.2.2
 

 الاقتصادي فالمبرر العصر، قضية أصبح الذي التسويق فهو التسويق استراتيجية لمصطلح الثاني الشطر أما

 الزبائن احتياجات اشباع في قدرتها على يعتمد السوق في وبقائها - أهدافها اختلاف على منظمة أي لوجود

.تخدمها. التي الاسواق في منتجاتها تسويق خلال من وولائهم رضاهم وتحقيق



عرف .فق

 (Winer, 2006:6عل) تلتلبالتالمنتجاتلتوفيعلوالعمالزبائومتطلبالحاجاالفهان

الجمعيةتعرياست التسويقمفهو: 14 (في6صي،2 00) والحاجاالمتطلبا

وتسعلمواصفوتحديدبتصميتعفيذتخطعم985ية1 لتسويقية

الحاجاإشباعيالتبادمبوالخ والسلعالأفكتوزيوترو



kotler& keller) .والمنظمات.  , 2006: 6)

ممجموعهالتسوياالقويمكسبمعل .وبناءا

موالخدماالسلتدفطريعالزبائورغباحاجاتلبيالتالهادفوالمتكاملالمنظمالأنشط

ولائوكسالزبولدالرضتحقبطريقاستهلاكهمراكإلإنتاجهمراك

 

  ‏Marketing Strategy Concept التسويقية الاستراتيجية مفهوم​2.2.3
 

 التسويق استراتيجية مفهوم سنوضح التسويق، ومفهوم الاستراتيجية مفهوم وتوضيح الاستراتيجية تعريف بعد

 تستخدمها التي الوسائل بأنها التسويقية الاستراتيجية تعرف اذ والباحثين الكتاب من العديد نظر وجهة من

ً وهي التسويقية الأهداف بلوغ لغرض المنظمة  - الترويج السعر – المنتوج التسويقي بالمزيج يتعلق ما غالبا

.التوزيع.

 (Pride & Ferrell, 2006:3)0. (201) 12:12 أن

التحدي خلالراأهدافها لتحقيقلمنظمافيال أدارةبتسطريخا

المثلالطريقالمتاحة الموارد استغلال علىواالمنظم ضمنهتاالحتياجلكفوء

واثلقيةالقولالاسكنقدمماوضو .فلتالمزيجلعناص

الابها تهتم لتيواقنظمةعزيزفي كاملة

ويقيارلمات ا�وا ا�لققبما قية،

في لزبونةباتتسمحبا انهةظمة

 ‏Types of marketing Strategies التسويقية الاستراتيجيات أنواع​2.2.4
 

 بيئتها إزاء بينها فيما المنظمة تفاضل خيارات بمثابة تعد التي التسويقية الاستراتيجيات من أنواع عدة توجد

.المنافسين. إزاء وسلوكها الزبون نحو توجهها جوانب في ولاسيما المحيطة

مجافوالباحثيالكتامالعديأرا .وحس

التسويقالمزيبمجموعهتكوتسويقياستراتيجياأربهناأنجالتسويق

 المنتوج استراتيجيات​.1

 التسعير استراتجيات​.2



 الترويج استراتيجيات​.3

 التوزيع استراتيجيات​.4

 :يأتي: وكما مفصل بشكل الاستراتيجيات هذه توضيح يتم وسوف

 المنتوج استراتيجيات​2.2.4.1
 

 الذي الأساس أنه علمنا إذا خاصة المنظمة، في التسويقي المزيج استراتيجيات عناصر أبرز من المنتج يعتبر

 للمنتج التسعير أن إذ المنتج، خدمة في هي التسويقي المزيج عناصر بقية أن الأخرى، العناصر عليه تقوم

.للمنتج. والتوزيع للمنتج والترويج

ةوةيهلى(19:9910 1) 

,e idPr&llreer F 2060: 250)  .الفيموالر الحاجاتإشباة

منعليحصكنمادي غيرأمشأأش (فق

موسةنمجموعة نهعلىاش (فق07202 :18 عي،)الصميدعي، أما

النلزبوبةأوحاوتعبه يرتبطهاتألفلتيموسة

ىجاالمةنجالت ستراتيجيةر ا�في

تللكلييقيرى �للاصرود �مبرر لابدق. 

الخستراتيد م�من

 ،) البرو(Jain, 1997: 334) :الاستراتيجيات: هذه ضمن ومن

I. المنتوج: تمركز استراتيجية:

 ذهن في الأخرى المنافسة المنتجات بين للمنتوج متميز تنافسي مركز تحقيق إلى الاستراتيجية هذه تسعى

 وضع الاستراتيجية هذه نجاح ويتطلب المنافسين من أفضل بشكل ورغباته حاجاته تلبية طريق عن الزبون

 المزيج لعناصر الجيد الاستخدام المنافسة بالمنتجات مقارنة الزبائن قبل من قبولاً أكثر تكون للمنتج علامة

.التسويقي.

II. المنتوج: التمركز إعادة استراتيجية: 



 :هي: الاستراتيجية هذه إتباع المنظمة تجعل التي الرئيسية الأسباب من

.السوقية. الحصة فقدان ربما سلبي تأثير إلى يؤدي سوف السوقي الجزء نفس إلى جدد منافسين دخول​-

 المتغيرة الزبائن تفضيلات​-

.الأولى. المنتوج التمركز عملية في أخطاء وجود جيدة فرص وهي الجدد الزبائن تفضيلات​-

 :التمركز: إعادة استراتيجيات من مجموعة هناك

  الحاليين الزبائن بين التمركز إعادة استراتيجية​-

 .الجدد. المستخدمين بين التمركز إعادة استراتيجية​-

  للمنتوج الجديدة للاستخدامات التمركز إعادة استراتيجية​-

 السابقة الاستراتيجية الأخطاء تصحيح وكذلك الزبون ذهن في المنتوج حياة إطالة إلى الاستراتيجية هذه تهدف

III. الم)نطاق مدى استراتيجية

 الوحدة برسالة تتعلق وكذلك السوق في المنظمة تطرحه الذي المنتجات مزيج مدى تحديد وتتضمن

:الاستراتيجية: هذه من أنواع (3) وهنالك الاستراتيجية

:الواحد: المنتوج استراتيجية​-1





:المتعددة: المنتجات استراتيجية ​-2



 ل�:المنتجات: نظام استراتيجية​-3





IV. المنتوجات: تصميم استراتيجية:

 :الاستراتيجيات: من أنواع (3) وفيها المنتوجات تنميط درجة مع تتعامل



:النمطية: المنتوجات استراتيجية​-1

 .وتهد:الزبائن: المنتوجات استراتيجية​-2

للمنافسيالنمطيالمنتجاضالمنافسإل

.محدود. يشكل المنتوجات تعديل ويتم التعديلات بعض مع النمطية المنتوجات استراتيجية​-3

V. المنتوج: حذف استراتيجية:

 يتطابق لا لكونه أو المرجوة الفائدة تحقق لا التي فيه المرغوب غير المنتوج حذف على الاستراتيجية هذه تقوم

.بكامله. الخط حذف يتم أن أو المنتجات خط من أكثر أو واحد حذف يتم إذ المنظمة، استراتيجية مع

VI. الجديد المنتوج استراتيجية: 

 على ضغط بقاء مع جديدة حاجات إشباع هو منه والهدف المنظمة منتجات إلى نسبة جديد منتوج تقديم يتم

(3) .دفاعية. أو هجومية تكون إما وهي الحالية المنتوجات

حيابدورلتعليقشيعممابمرحلإلالحالالمنتو :وصو-أ-

حياتمراحفوخاصالمنتو

الفشمنلغرالمنظممحاولفالسوقائتقلي :يت-ب-

 ل� ل�:المبدعة: المنتوج استراتيجية​-4



:التسعير:‏ استراتيجيات​2.2.4.2

 

ً عاملاً التسعير يعتبر  الأساسية الأركان أحد يشكل لأنه المنتجات لمختلف الشراء قرار واتخاذ تحديد في حاسما

.للزبائن. الشرائية بالقوة لارتباطه الشراء قرار لاتخاذ

 لعناصرةبينمالو صرعرمثل :31(18سف،2 01  :) الصميدع

اصرنالأخرى يةما �اح،كونهمثللذيويقيفي

  (:497199tlKo4,eوفي. r) أمرو قيصركثرلسعرتبروقتنفس

باحثياءاينتقدالسعر هوملقيماخرىصرس ا�علىغييكنانه



 أو المنتج مقابل يدفع الذي المال قيمة بأنه (Kotler & Armstrong, 2004:333) أشار فلقد السعر، مفهوم

(186 :2004) .الخدمة.





مقابالمشتريدفعهالعينيأالنقديالقيمان (عل295: 2012) النسوعرف .كم

علىتلورهىصننماالمنتعلالحصو

وةمو �ةةتو

البرواري) :وهي: التسعير استراتيجيات أبرز تناول سيتم عام وبشكل

 السوق قشط استراتيجية - أ ‏

ً ابتدائي سعر المنظمة تحدد إذ جديد لمنتوج المنظمة تقديم عند الاستراتيجية هذه المنظمة تعتمد  يستطيع مرتفعا

 إلى ممكنة زمنية فترة بأقل مادي مردود أقصى على للحصول محاولة في وذلك دفعه، المستهدفين الزبائن

.المنتوج. هذه سوق

 ل�

. ل�

:السوق: اختراق استراتيجية ب

.السابقة. الاستراتيجية عكس هي الاستراتيجية هذه أن





:-ج- ‏

 القائد باعتباره المجهزين بقية قبل من عام بشكل مقبول معين مجهز هناك يكون عندما الاستراتيجية هذه تتجسد

تراتيهذه (وا10202 :22) .السعر. يحدد الذي هو أنه حيث للأسعار

ند



 سوف والمتحدي التابع من كلاً فإن منتجاتها أسعار تغيير على تعمل السوق في القائدة المنظمة تكون عندما​-

ً التغير هذا لهم يحقق أن على منتجاتهم أسعار وتغيير السياسة هذه لأتباع مستعدين يكونون  .كافياً. ربحا

 السوق في المتغيرات تحليل في وقدرتها كفاءتها تثبت عندما للسعر كقائد تعتمد الصغيرة المنظمات أحد​-

 إلى تقود التي الصراعات المنظمات تجنب الاستراتيجية هذه أن للأسعار، هيكل بوضع فتقوم وتحديدها

) .التسويقية. الحرب

:الترويج:‏ استراتيجيات​2.2.4.3
 

ً التسويقي المزيج عناصر أكثر الترويج يعتبر يشمل نه4 (0620:8)العاصي، للزبائن وضوحا

 (4  وتهدف2،2 14:00  مستهدفاالةلأن يمكن تيالل أ�

المحثواس إلى وجذبهملجدأوالموجتجوعيزيادةإاعمل

إدحديثةماتعفيي،2 39:00 (4لها) ال يين نزبا كونهمع

اورضائنهااعظمةتتصل يقي �إذالالنظ نومعقدةواسعش

وااتبايخدماتهظمةاتهمم

 المعلومات على الحصول لضمان والتسويقية الترويجية الجهود كافة تنسيق هو (Fill ,1999 :14) عرفه فقد

Kotler (1997: 93) .الزبائن. في والتأثير والإقناع

التطريخارطهالترويبأالقويمكتقد .مم

وإقناعهلحثهالزبائإلالمنظمرسالنقعمليخلامالتسويقيأهدافهلتحقالمنظمبهتسترش

Kerin: 2007: 3) :تزيابينهالعلاقواستمرامنتجاتهشراعل

I. الدفع: استراتيجية: 

(الخ( ... الإعلان الشخصي البيع الترويجية الوسائل على بالتركيز المنظمات تقوم الاستراتيجية هذه في



تمنالاستراتيجيهذ .وضم

دففوالموزعيالمنتجالمنظماشترايعنوالدفالتوزيعيةالمناففللعامليكحوافالخصوما

للقلوتصحتبقوالتوزيقنواخلاالمنتجا



II. الجذب: استراتيجية:

.الترويجية. الأنشطة طريق عن الزبون من المباشر الطلب يخلق المنتج يقوم الاستراتيجية هذه وفق







 ل�



:التوزيع: استراتيجيات​2.2.4.4
 

 يحتاجه ما فيها توفر توزيعية منافذ من تعتمده ما خلال من وأسوقها المنظمة بين الوصل حلقة التوزيع يمثل

 بالزبائن المنظمة يربط الذي الجسر التوزيع يعتبر حيث المناسبين، والمكان الوقت في منتجات من الزبائن

 الصم) .عليها. الطلب حيث إلى والخدمات السلع مختلف عبور يتم طريقة وعن

(Grewal & Levy, 2008: 416) .التوزيع. مفهوم حول والباحثين الكتاب أراء تباينت ولقد

 توزيع06 :18(08ي،2 ) ) البكري .أم

ينةمةهالقةكلتمثحي بعة،والجموعةنتكونةةهو

لانإلىدمالهانتهدفصةدي

.  (Solomon e 2.,alt 0ب) بين .ويرلمناوالمكانالزماالمنتوف09 :52

 جهاةمايطاتامخلى(25ور،2 01 32:رى)  .

بسهل نالق ً الزبائ  مكانيا هوال إنايمكاتياومرياوزمانياً

افيالزبائإلخدلسلعالأجلالمارياطاتمنجموع

وفيماتهدفلولاءاالرضى منعاليدلت ناسبةة

) : راتيجيااس

 :-أ-



 تقوم حيث جدد وسطاء أو الحاليين الوسطاء خلال من التوزيعية التغطية كثافة بزيادة المنظمة تقوم عندما

.التجزئة. تجار إلى المباشر التوزيع باستخدام المنظمة

 والتطور السيطرة استراتيجية ب

 أخرى منظمة امتلاك خلال من أما جدد وسطاء استخدام خلال من التغطية كثافة بزيادة المنظمة تقوم هنا

.الأفضل. نحو الحالية التوزيعية القنوات وتطوير

:الثبات:‏ استراتيجية ج

 في أو التوزيع كثافة في سواء التغير في المنظمة ترغب لا عندما الحالية التوزيع قنوات إبقاء المنظمة تقوم

 تقويتها الأحيان بعض وفي الحالية توزيعها شبكة على بالمحافظة تقوم وهنا المستخدمين، الوسطاء نوع

.أدائها. لتطوير

:التعديل:‏ استراتيجية د

 بتغيير المنظمة تقوم كأن التوزيعية، القناة نظام تغيير مع التغطية كثافة درجة على بالمحافظة المنظمة تقوم هنا

.المبيعات. حجم زيادة في الأول المنفذ يفشل عندما خاصة جديد، بأخر القائم التوزيعي المنفذ استبدال أو

)الاستبدال( التخفيض استراتيجية - هـ

 نظام من بالانتقال أفضل مبيعات تحقيق إلى تؤدي قد الاستراتيجية هذه كون التوزيع كثافة درجة تخفيض يتم إذ

 السوق في العاملين الوسطاء من عدد عن الاستغناء خلال من الانتقائي التوزيع نظام إلى المكثف التوزيع

 عدد بتقليل التوزيع قنوات في التغيير خلال من التخفيض عملية تتم قد كما الأسعار على السيطرة زيادة بهدف

 الزبائن مع طيبة جهوداً الوسيط يبذل أن ضمان بهدف الحصري التوزيع نظام إلى والانتقال الموزعين

.والمنظمة.

:الثاني: المتغير​2.3
 

:المشاريع: أبعاد مفهوم​2.3.1
 



.المستخدم. التعريف حسب المشروع نجاح مفهوم يختلف أن يمكن

.

.والنطاق. والتكلفة الوقت المشروع، نجاح تحدد التي الثلاثة الرئيسية العوامل على تعاريف تركز



لاا �المشروفالمصلحأصحارضعليؤكالمشرولنجاآختعري .وف

ل،عق إة .ويُنتىف ا�ننءال

Lamproua, 2) .للنجمقيأنعتجاوزومتطلباتتوقعاتتلب

ً  ويركز المباشرة المشروع أهداف من أبعد هو ما إلى ينظر المشاريع نجاح فإن الفوائد، تحقيق من وانطلاقا

.المشروع. يحققها أن ينبغي التي المدى طويلة الفوائد على



 

 : المشاريع: نجاح مفهوم تطور​2.3.2
 

.للمنظمة. الإستراتيجية والغايات الأهداف مع المشروع توافق على المشروع نجاح تعريفات بعض تؤكد

 تطوالوقتمرو .م

إدارمجافوالممارسوالباحثوطرحهالتالمختلفالتعريفاخلامالمشرونجامفهو

عالضسأسع .وهةيةمةةتهتدالمشاري

المشرنجمفهالرئيسالتطورب

 النهائية بالمواعيد الالتزام مثل الفنية، الجوانب على بناءً الأول المقام في المشروع نجاح تقييم تم البداية، في

.بالميزانية. والالتزام

أصحاتوقعاتلبيأهميالموسالمنظوهذأدر .وق

الإيجابيالعلاقاوتعزيالمصلح

.والنطاق. والتكلفة الوقت على فقط يركز الثلاثي، القيد باسم والمعروف المشروع، لنجاح التقليدي التعريف

ذل .ويشم ل�



.التغيير. مع التكيف على والقدرة والاستدامة المخاطر وإدارة الجودة مثل عوامل



.القيمة. وخلق الفوائد تحقيق على المتزايد التركيز هو المشروع نجاح مفهوم في الأحدث التطور



الفوائهذتحقيمدعلبناءالمشرونجاتقييالآ .يت

للمنظمالشاملالإستراتيجيالأهداتحقيفومساهمتهالمتوقع

 ل�.المستمر. والتحسين التعلم بأهمية الاعتراف هو المشروع نجاح مفهوم في آخر مهم تطور

 الت .فالمشاري

عانحرفلحتناجحةالآتعتبالمتغيرالظرومالتكيعلوالقدروالابتكاالتعلتمك

الأوليالخط

.ناجحًا. مشروعًا يشكل لما شمولية وأكثر أوسع فهمًا المشروع نجاح مفهوم في التطورات هذه تعكس



المشروإدارودقشمولاأكثفهإلالمشرونجامفهوفالتطوهذأد .وق

ونتائج

 

:المشاريع: نجاح أبعاد​2.3.3
 

 أبعد هو ما إلى يمتد الأبعاد متعدد مفهوم هو النجاح أن ندرك أن المهم من المشروع، نجاح أبعاد في النظر عند

.Beheshti et al) :.فقط. واحد جانب من

, 2014

الوفا .يع:الوقت:​.1

ًوالمعالالنهائيبالمواعي المشرولنجاالأهميبالأمر

بشكالنفقا .إدار:التكلفة:​.2

المشرونجالتحقيضرورأمفعا



النطاتلبي .إ:النطاق:​.3

المرجوالنتائيحقالمشروأيضمالمحد

 .يع:الجودة:​.4

ًالجودعاليمشرونتائتقدي ًمقياس للنجارئيسي

:المصلحة: أصحاب رضا​.5

تلبي .يع

ًتجاوزهأالمصلحأصحاتوقعا ًجانب المشرولنجامهم

:الفوائد: تحقيق​.6

تتماشملموسوغيملموسفوائالناجحالمشاري .تول

الاستراتيجيالأهدام

:المخاطر: إدارة​.7

تأثيرهموالتخفياستباقبشكالمحتملالمخاطمعالجللمشروالناجحالإدار .تتضم

 أصحاب وتوقعات وأهدافه المشروع لسياق تبعا تختلف قد الأبعاد لهذه النسبية الأهمية فإن أخرى، جهة ومن

.المصلحة.

 

:المشاريع: نجاح نظريات​2.3.4
 

 أهم ومن المشروع، نجاح في تساهم التي العوامل لشرح اقتراحها تم التي والأطر النظريات من العديد هناك

(Ngacho, 2017) :النظريات: هذه

:الطوارئ: نظرية​.1

خلامالنجاتحقي .يت

مناسبشكالعوامهذمواءم

:المصلحة: أصحاب نظرية​.2

وتوقعااحتياجاوتلبفعابشكتديالتالمشاريتكوأالمرج .م

ًأكثالمصلحأصحا نجاح



 نجاح أن الموارد على المعتمد العرض نظرية تفترض (:RBV) الموارد على المعتمد العرض نظرية​.3

.فعال. بشكل واستخدامها الموارد بتوفر يتأثر المشروع



.المشروع. نجاح في تساهم التي العوامل حول مختلفة ورؤى نظر وجهات النظريات هذه توفر

 ل� ل�

التالرئيسيالعوامومعالجفهفالمشاريمديرتوجيالنظريالهذيمكذلك .وم

المشرونتائعلتؤث

 



:المشاريع: نجاح على التسويق استراتيجيات أثر بين العلاقه​2.4
 

 

:المشاريع: ونجاح التسويق استراتيجيات بين التأثير أنماط​2.4.1
 

 وبناء المناسب العميل لاختيار استراتيجيات صياغة في المنظمة في التسويق استراتيجية مساهمة تكمن

.النمو. وخلق معهم الثقة علاقات

 ل�

ًالعملاعوموثوقدقيقمعلوماعلالحصو .يع ًعنصر وبمساعدالاستراتيجيالتسويفأساسي

الوصويمكالذالعملامعلوماملتطويللمؤسسايمكالمناسبةوالبرمجياالحديثالتكنولوجي

عقدنةقتن �القرااتخافللمساعدومصمإلي

يموتفضيلاتهالعملاحتياجفلم .وةقةفدى

كنماالنجاحتماليزمالمتطلباتلتلبعروضتصمللمشار

للعليع .ياحززأن يةعةيةيةمةاء �لىكزتييقات

زييالمصلأصوالمصداالتالإيجاوالسالراالتجا

 MaCristina, Enrique and Ricard,o) .للمشوالقال

المؤسسيوالنظرياللعبونظري(،RBV) الموارد على القائمة النظر بوجهة الدراسة وتسترشد

تقفتفبليل ا�RBV ةةل

ةن ل�.(Campbell, 2004) (RBV) رلن خ�اظةة

نتاتمثة .يمفيرذةليمىلةةم

عالمفضالحلتحدويماللعبمصفوفالممكالتسواستراتيجيمخت

تؤيمالمؤسسالبيالمؤسسالنظر(2 .تؤShubik, 917) المختلالسلوكلافتراض

بالمنظمالرسمالهياتطوعبق السضغأعبشذيكوغال

:المشاريع: ونجاح التسويق استراتيجيات تواجه التي الصراعات​2.4.2
 

 قد التي التحديات من العديد هناك المشاريع، نجاح على التسويق استراتيجيات بتأثير الأمر يتعلق عندما

..المنظمات. تواجهها



.الوقت. قيود أو المحدودة، العاملة القوى أو الميزانية، قيود مثل الموارد على قيودًا المنظمات تواجه قد

أ  كم.

الناشئةوالتقنياالعملاءتفضيلافالتحولاذلفبمالمستمرللتغييوتخضديناميكيالأسوا

تفتهةلننالمتطورالتنافسيالطبيعيوالمناظ

اق اك

 تجاوز المؤسسات على الصعب من يجعل مما التسويقية، الرسائل من مستمر بسيل العملاء قصف ويتم

.انتباههم. وجذب الضجيج   .كم

ًالمشرونجاعلالتسوياستراتيجياوفعاليتأثيقيايكو ًأمر نبنندصعب

حىةلراة،دىطةجو

.وغاياته. المشروع أهداف مع التسويق استراتيجيات تتوافق أن ويجب

  ل�

) .) المللي

 الموارد، وتخصيص الاستراتيجي، التخطيط على التركيز المنظمات على يجب التحديات، هذه ولمواجهة

.التسويق. لاستراتيجيات المستمر والتقييم السوق، وأبحاث





 

:المشاريع: ونجاح التسويق استراتيجيات تواجه التي الفجوات​2.4.3
 

 تواجهها قد التي الثغرات من العديد هناك المشاريع، نجاح على التسويق استراتيجيات بتأثير الأمر يتعلق عندما

 ل�.المنظمات.

تننيوتنفيذهالتسويإستراتيجيصياغبيالانفصاهالشائعالفجوا .إحد

ةترد ،ة ه ا�لذلنحااا

وةالمشرنجعالمطلالتأثالفجهتعة .يمةيات

استراتيجلة .وعاتافيقاتينفقدمهي رى



 النجاح وإعاقة التماسك عدم إلى ذلك يؤدي فقد للمشروع، الأوسع الرؤية مع وثيق بشكل متوافقة التسويق

.للمشروع. الشامل

.السوق. وديناميكيات وتفضيلاتهم العملاء احتياجات بفهم الأمر يتعلق عندما معرفية فجوة المؤسسات تواجه قد

 ل�

تأثيقيايكو .وق

ًالتسوياستراتيجياوفعالي ًأمر ةسءيةتهدصعب

القيفجتؤع .يمحىقدرجةط(KPIs) ءت

 .ق .التسولاستراتيجيالحقيقالفعالتقيصعوإه

 استراتيجيات ومواءمة والتنفيذ، الإستراتيجية بين الفجوة سد المؤسسات من الفجوات هذه معالجة تتطلب

 فعالة، قياس آليات وإنشاء العملاء، ورؤى السوق أبحاث في والاستثمار المشروع، أهداف مع التسويق

.الابتكار. ثقافة وتشجيع الأقسام، بين التكامل وتعزيز الاتصال، قنوات وتحسين



 



:الخاتمة:​2.5
 

 التسويق لاستراتيجيات النظري الإطار بالدراسة تناول والذي العلمي، البحث هذا من الثاني الفصل ختام في

 العمود تمثل التسويقية الاستراتيجيات بأن القول يمكننا التجزئة، تجارة قطاع في المشاريع نجاح على وأثرها

.المعاصرة. الأعمال بيئة في والنجاح للتميز تسعى منظمة لأي الفقري



 توصلنا وأبعادها، التسويقية الاستراتيجيات تطور واستعراض والتسويق، الاستراتيجية مفهوم تحليل خلال من

 ل�.للمنظمات. العام الأداء على الاستراتيجيات هذه تأثير لكيفية أعمق فهم إلى





 من اللاحقة الفصول في عليه البناء يمكن متينًا نظريًا أساسًا وفر قد الثاني الفصل بأن القول يمكن النهاية، وفي

.التجزئة. تجارة قطاع في التسويق لاستراتيجيات تطبيقية دراسة ستتناول والتي البحث،
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الرجاء المشاريع، نجاح على التسويق استراتيجيات تأثير مدى يقيس استبيان أيديكم بين أضع  

اجابة توجد لا أنه العلم مع المناسب، الخيار على × علامة بوضع الأسئلة على الاجابة منكم  

خاطئة اجابة أو صحيحة . 

 

(                  ) :       الجنس:  (   ) 

 

(      )  (      )    (     )    : العمر:  (    )
 

 

 التسويق؟ استراتيجية من الهدف هو ما

 الأعمال رقم في الاستقرار                            والاستمرار البقاء

  المشتركين عدد زيادة                               الأرباح تعظيم

 

 التسويق؟ استراتيجيات تحديد في يراعى الذي ما​.1

 

 المنافسين أسعار                                      التكاليف

 أخرى                                الدخل متوسط

 

 للتسويق؟ استراتيجيات بوضع لتحقيقها، المشاريع تسعى التي الأهداف ماهي​.2

 

 التكاليف تقليص                                   الأرباح تعظيم 

  أخرى                            المستهلكين عدد زيادة         

 

 الراية؟ شركة مشاريع نجاح في المؤثرة العوامل ماهي​.3



 الموارد تخصيص                         الميزانية على القيود

 الاهداف مع المشروع استراتيجيات توافق                       الحديثة التكنولوجيا

 

موافق غير العبارة الرقم  موافق محايد 
جيد بشكل الخدمات المؤسسة تقدم ١     
المنافسين مع مقارنة المؤسسة خدمات أسعار ٢  

  مرتفعة
   

وغزو الفرص كشف إلى المؤسسة تسعى ٣  
المنافسين قبل السوق   

   

المؤسسة تقدمها التي الخدمات عن راضي أنت ٤     
العالية الجودة ذات الخدمة يعني المرتفع السعر ٥     
مع مقارنة معقولة المؤسسة أسعار تعتبر ٦  

  المؤسسين
   

العروض عدد مجال في قيادية تعد المؤسسة ٧  
المنافسين مع مقارنة   

   

من أفضل سعرية تخفيضات المؤسسة تمنح ٨  
 المنافسين

   

العملاء ورغبات حاجات المؤسسة تدرس ٩  
  المستقبليين

   

منهج عن الناتجة المخاطر المؤسسة تخشى لا ١٠  
والابتكار التحسين  

   

في الابتكار على طائلة أموال المؤسسة تنفق ١١  
 المنتجات

   

التكنولوجيا واستخدام بمواكبة المؤسسة تقوم ١٢  
ظهورها فور الحديثة والتقنيات  

   

 

 

 

 



 

 

المشاريع نجاح معايير استبيان  

مختلفة أبعاد خمس قياس طريق عن المشاريع نجاح على التسويق استراتيجيات معايير الاستبيان هذا يقيس  

النجاح الأعمال، نجاح المشروع، منتج نجاح المشروع، إدارة نجاح المشروع، عملية نجاح وهي  

  .الاستراتيجي

 

المشاريع نجاح على التسويق استراتيجيات تأثير معايير  

 نجاح على التسويق استراتيجيات تأثير معايير م
  المشاريع

 موافق
 بشدة

 غير محايد موافق
 موافق

 موافق غير
 تماما

      المشروع عملية نجاح 1
      مناسب بشكل والادارية الفنية العمليات اختيار 2
      الأهداف مع والادارية الفنية العمليات توافق 3
      الأهداف مع والادارية الفنية العمليات تكامل 4
      فعال بشكل والادارية الفنية العمليات تنفيذ 5
       المشروع ادارة نجاح 6
      للمشروع الزمنية الخطة تحقيق 7
      للميزانية المشروع تجاوز عدم 8
      المشروع نطاق تحقق 9

      المشروع منتج نجاح 10
      المقررة الفنية المواصفات مع المنتج تطابق 11
      للعميل الذاتية للمتطلبات المنتج وفاء 12
المعلومانظح)من المنتج جودة تحقيق 13

(الخدمات(
     

      الأعمال نجاح 14
      والاستثمارية التجارية الأهداف تحقيق 15
      التنظيمية الأهداف تحقيق 16
      والمستقبلية الحالة المستقبلية المشاكل حل 17
      الاستراتيجي النجاح 18



      التجارية الأعمال وتطوير التوسع امكانية توفير 19
      والمنافسين الخارجيين المصلحة بأصحاب الاعتراف 20
      المستقبلية للفرص المنظمة وملائمة التنافسية الاستجابة 21
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