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للدراسة1 العام الإطار الأول: الفصل



المقدمة:1.1

في خاصة المشاریع، نجاح في مباشر بشكل تسُھم التي الجوھریة الجوانب من التسویق استراتیجیات تُعتبر

أفضل فھم نحو الموارد توجیھ خلال من تنافسیة میزة خلق في فعّال دور من لھا لما التجزئة، تجارة قطاع

.(1990 وسلیتر و(دارفر (1990 وجاوروسكي (كوھلي ذلك أوضح كما معھم، التفاعل وتحسین للعملاء

الحصة زیادة مثل والطویل، القصیر المدى على أھدافھا لتحقیق الاستراتیجیات ھذه إلى الشركات وتستند

. (برایس2025) ذلك إلى أشار كما الإیرادات، في النمو وتحقیق العملاء، ولاء وتعزیز السوقیة،

كفاءة تحقیق في یسُاھم الإمداد سلسلة عناصر مع التسویق استراتیجیات دمج أن حدیثة دراسات أظھرت كما

ما وھو المخزون، مستویات وإدارة بالطلب التنبؤ تحسین خلال من العملاء، رضا وزیادة أعلى تشغیلیة

نتائج أظھرت ذاتھ، السیاق وفي والإمداد. التسویق بین العلاقة حول دراستھ في (2024) میتشل أوضحھ

المنافسین تحركات وتحلیل العملاء لاحتیاجات دقیق فھم خلال من السوق نحو التوجھ أن سابقة أبحاث

(كوھلي للشركات العام الأداء من ویرفع الجدیدة المنتجات نجاح فرص من یعزز الداخلیة الوظائف وتنسیق

.(1990 وسلیتر، نارفر 1990؛ وجاوروسكي،

وھو الشركة، منتج بشراء المحتملین العملاء إقناع على یساعد لأنھ التجاریة الأعمال في مھم فالتسویق إذاً،

لإقناع وقتھ یأخذ أن المسوق على یجب مماثلة، منتجات تقدم الشركات من العدید لأن نظرًا أھمیة أكثر

تتحقق أن یجب التسویق فعالیة أن (2007) جاتیكر، ویعتقد منتجاتھم. بشراء المحتملین المشترین وإقناع

تسویق أي غیاب في تحدث أن الممكن من كان التي تلك إلى بالإضافة للمنتج الإضافیة المبیعات خلال من

المبیعات على التسویق تأثیر أن طویلة فترة منذ یعتقدون التسویق مدیري أن من الرغم على ترویج. أو

أن افتراض ھو السائد الاتجاه فإن الحالیة، الفترة من أطول لفترة الظاھرة ھذه استمرار ومع یحدث أن یمكن

من أفضل للتسویق الأطول الاستخدامات أن یرون كما المدى، قصیر المبیعات على التسویق تأثیر

. الإعلان مساھمة طبیعة عن النظر بغض لھ والأقصر الأقل الاستخدامات

مخصصة كانت عندما المبیعات زیادة في ناجحة كانت التسویقیة الحملات أن (2022) كیمبال ویفترض

مالیة بموارد ومدعومة الاستھلاكیة السوق إلى موجھة وكانت الفریدة، السمات ذات المعمرة غیر للمنتجات

خلال من المفضلة المنتج سمات تحقیق یمكن أنھ أیضًا ووجدت والإبداعیة بالفریدة تمیزت وعندما كافیة،



الإبداعیة الرسائل وتستخدم الكافیة، المالیة الموارد ولدیھا المنتج، تفرد تعزز التي التسویقیة الحملات

المناسبة. والوسائط

في خصوصًا النجاح، تحقیق في حاسمًا عاملاً یُعد التسویقي الأداء أن إلى (2007) وشیلد البنا أشار

سلوك وتعقید السوقیة الضغوط تزاید فمع المتكررة. والتقلبات السریع بالتغیر تتسم التي التنافسیة الأسواق

یمكن لا ما أن باعتبار التسویقي، أداءھا لقیاس فعالة أدوات إلى ماسّة بحاجة المؤسسات أصبحت المستھلك،

الأنشطة لإدارة ضروریة تُعد التسویقي الأداء تقییم عملیة فإن المنطلق، ھذا ومن تحسینھ. یمكن لا قیاسھ

والطویل. القصیر المدى على المرسومة الأھداف تحقیق ولضمان وفاعلیة، دقة أكثر بشكل التسویقیة

بل بسیطة، مھمة الخدمة أو المنتج خلال من سواء العملاء إلى القیمة إیصال عملیة تعد لم العولمة، ظل وفي

تكتفي تعد لم فالمؤسسات المستھلكین. أمام الخیارات واتساع المنافسة حدة ازدیاد نتیجة تعقیدًا أكثر أصبحت

أكثر تسویقیة تجارب تقدیم خلال من توقعاتھم، تجاوز الضروري من أصبح بل العملاء، حاجات بتلبیة فقط

یُعد لا الراضي العمیل أن الباحثان ویرى .(2013) وأرمسترونغ كوتلر ذلك على أكد كما وابتكارًا، تمیزًا

ویسُھم متكرر، بشكل للشراء یعود فھو للمنظمة؛ التسویقیة الأصول أحد أیضًا یشُكّل بل دائمًا، مستھلكًا فقط

تكالیف الشركة على یُوفر مما المؤسسة، عن الإیجابي الحدیث خلال من المباشر غیر الترویج في

جدیدة منتجات لتجربة أكبر استعدادًا ویظُھر المنافسین، لعروض حساسیة أقل یكون أنھ كما الإعلانات.

المؤسسة. تطلقھا

لدعم اتصال استراتیجیة تضمین الضروري من فعالة، تسویق استراتیجیة لإنشاء أنھ الباحثین بعض ویرى

على یحتوي جدولاً أیضًا الإستراتیجیة ھذه تتضمن أن ویجب اتخاذھا. سیتم التي 7الإجراءات إعلام وسائل

الإدارة لإنشاء استخدامھا ویمكن بسرعة التقلیدیة غیر الوسائط أھمیة وتتزاید تقلیدیة. وغیر تقلیدیة

(لوي التجاریة بالعلامة والاعتراف المبیعات من المزید إلى ستؤدي التي التجاریة للعلامة الصحیحة

).2006وآخرون،

لأي یمكن لا إذ المجتمع، في المنظمة رسالة وھي معینة غایة لتحقیق وسیلة إلا ھي ما الاستراتیجیة أن كما

دقیقا. تحدیدا ومحددة واضحة المجتمع في رسالتھا كانت إذا إلا الاستراتیجیة مفھوم تستخدم أن منظمة

(٢٠١٩ (حنیحن،

تنفذ ومعروفة محددة علاقات تربطھا النشاطات أو العملیات من مجموعة أنھ على المشروع تعریف ویمكن

(٢٠٢١ (علام، الأھداف. من مجموعة تحقیق بغرض محدد بزمن



من یتم التي والمترابطة المتكاملة التسویقیة الأنشطة من مجموعة عن عبارة فھي التسویق استراتیجیات أما

المادي المقابل أو السعر تحدید مع وطلباتھ ورغباتھ المستھلك حاجات مع یتناسب بما المنتج دراسة خلالھا

المناسب. الوقت وفي المطلوب المكان إلى وإیصالھ توزیعھ ثم لھ، الترویج ثم بیعھ، أو لتقدیمھ المناسب

خطط تشكیل على قابل بشكل البعض بعضھا مع المتفاعلة الجھود من مجموعة أنھا على تعرف وكذلك

جھد خلال من إلا یتم لا الأھداف تحقیق فإن وھكذا المطلوبة، الأھداف تحقیق إلى تطبیقھا یؤدي وسیاسات

(٢٠١٩ (حنیحن، والتوزیع. والترویج التسعیر مع للمنتجات التخطیط جھود فیھ تتحدد متكامل تسویقي

والممارسین الباحثین من العدید اھتمام المختلفة المشاریع فشل أو نجاح موضوع شغل سبق، ما إلى واستنادا

المعرفة إثراء أجل من نوقشت التي والدراسات الأبحاث من العدید نجد حیث المشاریع، إدارة مجال في

. نجاحھا وضمان مشاریعھم إدارة من المھنیین تمكین أجل من وھذا المشاریع نجاح عوامل على والتعرف

أخرى مجموعة إلى مجموعة نظر وجھة ومن أخرى إلى جھة من المشروع نجاح تقدیر طرق تختلف حیث

نظر في ناجحاً المشروع یعتبر .فمثلاً منھ ومكانھا بالمشروع الأشخاص أو الجھة ھذه علاقة حسب وذلك

یعتبر قد المشروع أن حین في دخل، تحقیق في نجح أو معینة، نسبة توازي أرباحاً حقق قد كان إذا المنفذ

سلیم بشكل تنفیذه وتم المشروع بعناصر المتعلقة المواصفات جمیع إتباع تم إذا المشرف نظر في ناجحاً

(٢٠٢١ .علام، خلالھ) المشروع تنفیذ المفروض الوقت یتعدى لا وبوقت والتصامیم للمخططات ومطابق

استراتیجیات أثر بموضوع یتعلق ما لكل الفجوات لسد البحث ھذا إنجاز الباحث قرر المنطلق ھذا ومن

التجزئة. بقطاع المشاریع نجاح على التسویق



البحث:2.1 مشكلة

التسویق أداء قیاس وأن الیوم، الحركة سریعة التنافسیة الأسواق في للنجاح أساسي أمر التسویقي الأداء إن

وتفصیل المشروع ھذا دراسة وجب لذا للمشاریع، النجاح تحقیق وبالتالي بفعالیة لإدارتھ الأھمیة بالغ أمر

عملیة: وفجوة نظریة فجوة إلى البحث ،وینقسم جوانبھ كل

النظریة:1.2.1 الفجوات

.وشامل دقیق بشكل التسویق أداء قیاس كیفیة حول المتاحة الأدبیات في فجوة وجود

الرئیسیة المؤشرات وتحدید التسویق أداء لتقییم قیاسیة وأدوات نماذج لتطویر الحاجة

للأداء.

التسویق استراتیجیات وتطویر للعملاء المتغیرة والتوقعات الاحتیاجات تحدید صعوبة

التحدیات. تلك لتلبیة الملائمة

تأثیرھا وتحلیل القیمة إیصال عملیة في الحالیة التحولات لفھم إضافیة لأبحاث الحاجة

التجزئة. في التجارة قطاع في المشاریع نجاح على

العملیة:2.2.1 الفجوات

وتحقیق العملاء توقعات تتجاوز وإبداعیة مبتكرة تسویقیة استراتیجیات تطبیق ندرة

التجاریة. للعلامة وولاءھم رضاھم

على التسویق استراتیجیات أثر لدراسة والمادي المالي الجھد توفر في العام القصور

التجاریة. العلامات لمختلف مخصص بشكل التجزئة قطاع في المشاریع نجاح



البحث سؤال على الإجابة ھي الدراسة لھذه المھمة الوظیفة فإن الاعتبار، في أعلاه المناقشة أخذ مع

: التالي

كیف" التجزئة في التجارة قطاع في المشاریع نجاح على التسویق استراتیجیات "تؤثر

البحث:3.1 أھمیة
على التسویق استراتیجیات أثر أبعاد على الضوء إلقاء في ستساعد لأنھا كبیرة أھمیة ذات الدراسة ھذه تعد

الموضوع. ھذا حول المتاحة المعرفة تعزیز في ستساھم وبالتالي التجزئة، تجارة قطاع في المشاریع نجاح

عملیة: وأھمیة نظریة أھمیة إلى الأھمیة وتنقسم

النظریة:1.3.1 الأھمیة

في المشاریع ونجاح التسویق بمجال المتعلقة العلمیة الأدبیات في إسھامًا البحث یقدم

. التجزئة قطاع

.التجاریة المشاریع ونجاح التسویق استراتیجیات بین العلاقة وفھم المعرفة توسیع

الفھم توسیع في یسھم مما التجزئة، قطاع في المشاریع نجاح في المؤثرة العوامل تحلیل

الشركات. أداء على وتأثیرھا العوامل لتلك النظري

العلمیة:2.3.1 الأھمیة

لتحسین التجزئة قطاع في الشركات وإجراءات سیاسات توجیھ في البحث نتائج تساھم

للمشاریع. النجاح فرص وزیادة التسویق استراتیجیات

. مشاریعھم أداء تعزز استراتیجیة قرارات صنع في الأعمال أصحاب إفادة

مدینة في التمیمي شركة مثل التجزئة، لشركات عملیة إرشادات توفیر في البحث یساھم

المشاریع. نجاح وتحقیق الفعالة التسویق استراتیجیات لتطبیق الریاض،

.السوق في التنافسیة وتعزیز التسویقي الأداء تحسین في والتوصیات النتائج استخدام



البحث:4.1 أسئلة

یلي: كما البحث أسئلة صیاغة یمكن سبق ما على بناءً

الریاض؟ في التجزئة تجارة قطاع في التمیمي شركة تعتمدھا التي التسویق استراتیجیات ھي ما

الریاض؟ في الرایة شركة مشاریع نجاح على التسویق استراتیجیات تأثیر ھو ما

الریاض؟ في التجزئة قطاع في التمیمي شركة مشاریع نجاح في المؤثرة العوامل ھي ما

البحث:5.1 أھداف

لتجزئة. لقطاع المشاریع نجاح تحقیق في التسویق استراتیجیات أثر توضیح العام: الھدف

الفرعیة: الأھداف

.بالتجزئة البیع شركات تعتمدھا التي التسویق استراتیجیات على التعرف

.بالتجزئة البیع شركات مشاریع نجاح على التسویق استراتیجیات تأثیر دراسة

البیع شركات مشاریع نجاح في المؤثرة والداخلیة الخارجیة التسویقیة العوامل تحدید

بالتجزئة..

البحث:6.1 فرضیات

H1: الرئیسیة الفرضیة

المشاریع. ونجاح التسویق استراتیجیات بین إحصائیة دلالة ذات معنویة علاقة توجد

الآتیة: الفرضیات عنھ ویتفرع

وبین التمیمي شركة تعتمدھا التي التسویق استراتیجیات بین إحصائیة دلالة ذات معنویة علاقة .Haتوجد

المشروع. نجاح



نجاح وبین التمیمي شركة على التسویق استراتیجیة تأثیر بین إحصائیة دلالة ذات معنویة علاقة .Hbتوجد

المشروع.

المشروع. نجاح على والخارجیة الداخلیة التسویقیة العوامل بین إحصائیة دلالة ذات علاقة توجد Hc.

البحث:7.1 نموذج

) الباحث)1الشكل إعداد (من البحث نموذج :(

البحث:8.1 منھجیة

نجاح على التسویق استراتیجیات أثر دراسة إلى الوصفي المنھج یھدف حیث التحلیلي، الوصفي المنھج الدراسة تستخدم

في منھما كل أثر وتحدید الدراسة متغیري بین العلاقة إلى التحلیلي المنھج یھدف جانبھ، .من التجزئة تجارة قطاع في المشاریع

الآخر.

•positivism وضعي المنھج البحث: فلسفة

المستقل المتغیر

التسویق استراتیجیة

استراتیجیة-
المنتج

استراتیجیة-
التسعیر

استراتیجیة-

التابع المتغیر

المشاریع نجاح



المنھج الوضعي   

استنتاجي  

دراسة حالة 

كمیة

مقطعیة

الاستب
یان

•Deductive استنتاجي التحلیل: اسلوب

•Case study حالة دراسة البحث: استراتیجیة

•Mono method كمیة دراسة البحث: أداة

•cross sectional مقطعیة دراسة الزمني: الأفق

الاستبیان• البیانات: وتحلیل جمع طرق



) البحث2الشكل منھجیة ملخص ( الباحث المصدر

المیدانیة:9.1 الدراسة

أبرز من واحدة لتصبح تطورت الحین ذلك ومنذ ،1979 عام في التمیمي أسواق لـ فرع أول بدایة كانت

الجودة، عالیة طازجة منتجات بتقدیم تمیزت حیث السعودیة، العربیة المملكة في ماركت السوبر سلاسل

مختلف لتغطي انتشارھا توسیع على التمیمي عملت وقد متكاملة. تسوق وتجربة متمیزة، عملاء وخدمة

المتنوعة. المستھلكین احتیاجات تلبي حدیثة تسوق تجربة تقدیم على التركیز مع المملكة، مناطق

جوانب: بعدة التمیمي أسواق تتمیز

الفواكھ، ذلك في بما والاستھلاكیة، الغذائیة المنتجات من واسعة مجموعة التمیمي تقدم المنتجات: تنوع

العضویة. والمنتجات والتجمیل، الصحة ومنتجات الألبان، ومنتجات واللحوم،

الإسلامیة. الشریعة وأحكام بمبادئ عملیاتھا في الشركة تلتزم الإسلامیة: بالشریعة الالتزام

في الجدیدة الفروع من العدید افتتاح مع الماضیة، السنوات خلال سریعًا نموًا التمیمي شھدت والنمو: التوسع

المنزلي. والتوصیل الإلكترونیة التجارة في توسعھا إلى إضافة المملكة، مناطق مختلف



یعزز ما الرایة، شركة على مؤخرًا التمیمي استحواذ النمو، خطوات أبرز من الإستراتیجیة: الاستحواذ

السعودیة. السوق في التنافسي حضورھا

مثل الكبرى المدن ذلك في بما المملكة، داخل متعددة مناطق في التمیمي متاجر تنتشر الواسع: الانتشار

والدمام. جدة، الریاض،

سلسلة على بالتطبیق المشاریع نجاح على التسویق استراتیجیات أثر دراسة الباحث قرر المنطلق، ھذا ومن

في دورھا وتحلیل الشركة تعتمدھا التي التسویقیة الأسالیب فھم بھدف الریاض، مدینة في التمیمي متاجر

التنافسي. والتمیز النمو تحقیق

البحث:10.1 مخطط

الفصل الأول  الإطار : العام  للدراسة 

الفصل الثاني  الإطار : النظري 

الفصل الثالث  منھجیة : البحث 

لفصلا الرابع  التحلیل : الإحصائي 

الفصل الخامس  مناقشة : النتائج  والخاتمة 



النظري2 الإطار الثاني: الفصل



المقدمة:1.2

استراتیجیات أھمیة تبرز الأعمال، مجال في الجذریة والتطورات المتلاحقة بالتغیرات یتسم عصر في

من التجزئة تجارة قطاع یعد التجاریة. للمشاریع والتمیز النجاح تحقیق في أساسي كعنصر التسویق

التسویق استراتیجیات في الابتكار یجعل مما مستمرًا، وتطورًا شدیدًا تنافسًا تشھد التي الحیویة القطاعات

التسویق استراتیجیات بین العلاقة استكشاف إلى الدراسة ھذه تھدف والازدھار. للبقاء ضروریًا أمرًا

بالحیاة. النابض القطاع ھذا في المشاریع ونجاح المبتكرة

التسویق مفھوم بتحلیل مرورًا التجاري، السیاق في وأھمیتھا الاستراتیجیة مفھوم بتعریف البحثیة رحلتنا تبدأ

استراتیجیات مفھوم إلى سنتطرق والتقنیات. الأسالیب من واسعة مجموعة لیشمل الزمن عبر تطوره وكیفیة

بھا. یعمل التي التنافسیة والبیئة المشروع أھداف مع یتناسب بما بنائھا وكیفیة التسویق

تأثیر لكیفیة أفضل لفھم والمشاھدات النتائج بتحلیل سنقوم السابقة، الدراسات استعراض خلال من

تم التي والنتائج تطبیقھا تم التي المختلفة الأسالیب في سننظر المشاریع. نجاح على التسویق استراتیجیات

مختلفة. سیاقات في تطبیقھا یمكن وكیف المستفادة الدروس على التركیز مع إلیھا، التوصل

وكذلك العملاء، على والحفاظ جذب في المبتكرة الاستراتیجیات تلعبھ الذي الحیوي الدور على التأكید سیتم

الأخرى التجاریة العملیات مع الاستراتیجیات ھذه تكامل كیفیة في سنبحث لھم. المقدمة القیمة تعزیز



التجزئة تجارة قطاع في المشاریع تواجھ التي التحدیات سنستكشف كما للمشروع. العام الأداء على وتأثیرھا

علیھا. التغلب في تساعد أن التسویق لاستراتیجیات یمكن وكیف

تأثیر لھ یكون أن یمكن فعال بشكل وتطبیقھا التسویق استراتیجیات فھم أن على نؤكد المقدمة، ھذه ختام في

لإلقاء تسعى التي الدراسة ھذه أھمیة تأتي ھنا، ومن التجزئة. تجارة قطاع في المشاریع نجاح على كبیر

أكثر بشكل المشاریع أھداف وتحقیق القطاع تطویر في تسھم قد قیمة رؤى وتقدیم العلاقة ھذه على الضوء

في: البحث سیتم الفصل ھذا وفي فعالیة.

التسویق2.2 استراتیجیات الأول: المتغیر
وھما المصطلح ھذا ومكونات مفھوم تحدید من لابد التسویقیة الاستراتیجیة مفھوم إلى التطرق قبل

یأتي: وكما والتسویق الاستراتیجیة

1.2.2Strategy concept الاستراتیجیة مفھوم

المحیطة البیئة في الحاصلة السریعة والتطورات التغیرات نتیجة نشأ الذي الاستراتیجي التفكیر یلعب

ترسخھا التي والخطط والسیاسات العملیات كافة في دوراً الاستراتیجیة الإدارة من كجزء الإعمال بمنشآت

في الاستراتیجیة مفھوم أھمیة تزایدت لذلك .(18 :2010 (الصمیدعي، أھدافھا تحقق اجل من المنظمة

مواجھة في المنظمات علیھ تعتمد الذي الجوانب أھم احد باعتباره المجالات مختلف وفي الحاضر الوقت

من العدید ومفھومھا الاستراتیجیة موضوع تناول ولقد (105 :2009 ، الزغبي البیئیة والتغیرات المنافسة

طویل توجھ أنھا على ( Finly ، 2000 :16) قبل من الاستراتیجیة تعریف تم حیث الإداري الفكر رواد

تلك لتحقیق استخدامھا المنظمة تفضل التي والطرق الاستراتیجیة الأھداف بین یجمع الذي للمنظمة الأمد

القوة نقاط لرفع وضعھا یتم التي الاستراتیجیة أنھا على (,David 2001 :251) ویعرف الأھداف

إلى فیشیر (stevnson ,2007:40) أما . فیھا الضعف نقاط على والتغلب المنظمة في الداخلیة

ھي الاستراتیجیة أن القول یمكن وعلیھ المنظمة. أھداف الانجاز الخطط من مجموعة ھي الاستراتیجیة

وغایاتھا أھدافھا لتحقیق المنظمة تستخدمھا التي والمتجانسة والمتكاملة الشاملة الخطط من مجموعة

حسب تعدیلھا أمكانیة مع متغیرة، بیئة ضمن كفاءة بأكثر ذلك لتحقیق اللازمة والوسائل الموارد باستخدام

للمنظمة. المتاحة الموارد مع ینسجم بما والمنافسة البیئة



2.2.2Marketing concept التسویق مفھوم

الاقتصادي فالمبرر العصر، قضیة أصبح الذي التسویق فھو التسویق استراتیجیة لمصطلح الثاني الشطر أما

الزبائن احتیاجات اشباع في قدرتھا على یعتمد السوق في وبقائھا - أھدافھا اختلاف على منظمة أي لوجود

نشاطاً التسویق أضحى وقد تخدمھا. التي الاسواق في منتجاتھا تسویق خلال من وولائھم رضاھم وتحقیق

علماء من الكثیر دفع التسویق یلعبھ الذي والفعال الكبیر للدور وتثمین الاقتصادیة المجلات كافة في متغلغلاً

فقد المفھوم. لھذا التعاریف من الكثیر یقدمون یجعلھم الذي بشكل الاھتمام من وغیرھم والإدارة الاقتصاد

المنتجات تلك توفیر على والعمل الزبائن ومتطلبات لحاجات الفھم انھ على (Winer, 2006:6) عرفھ

تعریف الى استناداً التسویق مفھوم فیحدد (14: 2006 (العاصي، أما والحاجات. المتطلبات تلك تلبي التي

المواصفات وتحدید بتصمیم یتعلق ما كل وتنفیذ تخطیط عملیة انھ على 1985 الأمریكیة التسویقیة الجمعیة

الحاجات إشباع علیھ یترتب التبادل من نوع إیجاد بھدف والخدمات والسلع الأفكار وتوزیع وترویج وتسعیر

اتصال عملیة انھ على التسویق (kotler& keller , 2006: 6) من كل عرفھ كما والمنظمات. الإفراد

ھو التسویق ان القول یمكن سبق ما على وبناءاً منھما. كل رضا زیادة یھدف والمستھلك المنتج بین تحدث

السلع تدفق طریق عن الزبائن ورغبات حاجات تلبیھ التي الھادفة والمتكاملة المنظمة الأنشطة من مجموعة

ولائھ. وكسب الزبون لدى الرضا تحقق بطریقة استھلاكھا مراكز إلى إنتاجھا مراكز من والخدمات

3.2.2Marketing Strategy Concept التسویقیة الاستراتیجیة مفھوم

استراتیجیة مفھوم سنوضح التسویق، ومفھوم الاستراتیجیة مفھوم وتوضیح الاستراتیجیة تعریف بعد

التي الوسائل بأنھا التسویقیة الاستراتیجیة تعرف اذ والباحثین الكتاب من العدید نظر وجھة من التسویق

السعر – المنتوج التسویقي بالمزیج یتعلق ما غالباً وھي التسویقیة الأھداف بلوغ لغرض المنظمة تستخدمھا

المزیج وتطویر المستھدف السوق وتمكین لتحدید عمل خطة بأنھا ایضاً وعرفت التوزیع. - الترویج

فقد (112: 2012 (النسور، أما .(Pride & Ferrell, 2006:30) السوق ھذا حاجات لمقابلة التسویقي

من الاستراتیجیة أھدافھا لتحقیق المنظمات في التسویق أدارة بھا تسترشد طریق خارطة أنھا على اشار

المتاحة الموارد استغلال على والعمل المنظمة ضمنھ تعمل الذي السوق لاحتیاجات الكفوء التحدید خلال

تمثل التسویقیة الاستراتیجیة بأن القول یمكن تقدم ما وضوء في التسویقي. المزیج لعناصر المثلى بالطریقة

وتطویرھا الأھداف ووضع بھا تھتم التي الأسواق حول المنظمة رؤى تعزیز في والمتكاملة الشاملة الخطة

لعناصر الأمثل والاستخدام السوق لاحتیاجات اللازمة الموارد توفیر یحقق بما التسویقیة، البرامج وإعداد



لمتطلبات بالاستجابة لھا تسمح بمكانھ المنظمة ووضع للمنظمة المتاحة الإمكانات وفق التسویقي المزیج

المستھدف. السوق في الزبون قیمة

4.2.2Types of marketing Strategies التسویقیة الاستراتیجیات أنواع

بیئتھا إزاء بینھا فیما المنظمة تفاضل خیارات بمثابة تعد التي التسویقیة الاستراتیجیات من أنواع عدة توجد

تكون الاستراتیجیات وھذه المنافسین. إزاء وسلوكھا الزبون نحو توجھھا جوانب في ولاسیما المحیطة

والباحثین الكتاب من العدید أراء وحسب المرسومة. الأھداف تحقیق لغرض بعضھا مع ومتفاعلة متداخلة

وھي: التسویقي) المزیج بمجموعھا تكون تسویقیة استراتیجیات أربع ھناك أن نجد التسویق، مجال في

المنتوج1. استراتیجیات

التسعیر2. استراتجیات

الترویج3. استراتیجیات

التوزیع4. استراتیجیات

یأتي: وكما مفصل بشكل الاستراتیجیات ھذه توضیح یتم وسوف

المنتوج1.4.2.2 استراتیجیات

الذي الأساس أنھ علمنا إذا خاصة المنظمة، في التسویقي المزیج استراتیجیات عناصر أبرز من المنتج یعتبر

للمنتج التسعیر أن إذ المنتج، خدمة في ھي التسویقي المزیج عناصر بقیة أن الأخرى، العناصر علیھ تقوم

تباینت فقد التسویقیة، الاستراتیجیات صعید على المنتج الأھمیة ونظراً للمنتج. والتوزیع للمنتج والترویج

أو خدمة أو سلعة أي أنھ على (110 :1999 (الدیوجي، عرفھ فقد تعریفھ، حول والباحثین الكتاب آراء

Pride & 2006: 250) أما التبادل. في تقدمھا یمكن التي والرغبات الحاجات إشباع من تمكن فكرة

التبادل. عملیة من علیھ الحصول یمكن مادي غیر أو مادي شيء أي انھ على أشار فقد (,Ferrell

التي الملموسة وغیر الملموسة الخصائص من مجموعة أنھ على اشار فقد (182 :2007 (الصمیدعي، أما

الأول العنصر ھو المنتج إن القول یمكن تقدم مما الزبون. رغبة أو حاجة عن وتعبر بھا ویرتبط منھا یتألف

إذ السوق. إلى تقدیمھ یتم الذي المنتج على أساسي بشكل یعتمد المنظمة نجاح وان التسویقیة الاستراتیجیة في

تحدید للمنظمة یمكن عام وبشكل التسویقیة. للاستراتیجیة المكونة الأخرى العناصر لوجود مبرر لا بدونھ

بالمنتج. الخاصة الاستراتیجیات من مجموعة



(182-175 :2004 والبرزنجي، (البرواري ،(Jain, 1997: 334) الاستراتیجیات: ھذه ضمن ومن

المنتوج: تمركز .Iاستراتیجیة

ذھن في الأخرى المنافسة المنتجات بین للمنتوج متمیز تنافسي مركز تحقیق إلى الاستراتیجیة ھذه تسعى

وضع الاستراتیجیة ھذه نجاح ویتطلب المنافسین من أفضل بشكل ورغباتھ حاجاتھ تلبیة طریق عن الزبون

المزیج لعناصر الجید الاستخدام المنافسة بالمنتجات مقارنة الزبائن قبل من قبولاً أكثر تكون للمنتج علامة

التسویقي.

: المنتوج التمركز إعادة .IIاستراتیجیة

ھي: الاستراتیجیة ھذه إتباع المنظمة تجعل التي الرئیسیة الأسباب من

فقدان- ربما سلبي تأثیر إلى یؤدي سوف السوقي الجزء نفس إلى جدد منافسین دخول

السوقیة. الحصة

المتغیرة- الزبائن تفضیلات

المنتوج- التمركز عملیة في أخطاء وجود جیدة فرص وھي الجدد الزبائن تفضیلات

الأولى.

التمركز: إعادة استراتیجیات من مجموعة ھناك

الحالیین- الزبائن بین التمركز إعادة استراتیجیة

الجدد.- المستخدمین بین التمركز إعادة استراتیجیة

للمنتوج- الجدیدة للاستخدامات التمركز إعادة استراتیجیة

الاستراتیجیة الأخطاء تصحیح وكذلك الزبون ذھن في المنتوج حیاة إطالة إلى الاستراتیجیة ھذه تھدف

السابقة

المنتوج): (نطاق مدى .IIIاستراتیجیة

الوحدة برسالة تتعلق وكذلك السوق في المنظمة تطرحھ الذي المنتجات مزیج مدى تحدید وتتضمن

الاستراتیجیة: ھذه من أنواع (3) وھنالك الاستراتیجیة



یحقق1- إذ نجاحھ على تعمل السوق في واحد منتوج وجود وھي الواحد: المنتوج استراتیجیة

المنظمة ویعطي التركیز بسبب كفاءة أكثر والإدارة والتخصص الحجم اقتصادیات للمنظمة

والمنافسة بالمقاومة الاستمراریة

یھدف2- بالعكس، أو علاقة بینھما أكثر أو منتوجین عرض یتم المتعددة: المنتجات استراتیجیة

الواحد. المنتوج إضعاف مخاطر تجنب

بیع3- على فقط التركیز ولیس الزبائن حاجات لإشباع تبیع المنظمة إن المنتجات: نظام استراتیجیة

تشبع منتوجات تشكیلة توفر خلال من المنظمة على الزبون اعتماد زیادة بھدف ذاتھ، بحد المنتوج

بالسوق. الحركة من المنافسین ومنع ورغباتھ حاجاتھ

المنتوجات: تصمیم .IVاستراتیجیة

الاستراتیجیات: من أنواع (3) وفیھا المنتوجات تنمیط درجة مع تتعامل

الكلفة.1- تقلیل إلى وتقود للمنظمة الإنتاج زیادة إلى تھدف النمطیة: المنتوجات استراتیجیة

مع2- یتلاءم وبما الزبائن طلب حسب منتجات بیع یتم الزبائن: المنتوجات استراتیجیة

للمنافسین النمطیة المنتجات ضد المنافسة إلى وتھدف حاجاتھم.

یشكل3- المنتوجات تعدیل ویتم التعدیلات بعض مع النمطیة المنتوجات استراتیجیة

محدود.

المنتوج: حذف .Vاستراتیجیة

لا لكونھ أو المرجوة الفائدة تحقق لا التي فیھ المرغوب غیر المنتوج حذف على الاستراتیجیة ھذه تقوم

بكاملھ. الخط حذف یتم أن أو المنتجات خط من أكثر أو واحد حذف یتم إذ المنظمة، استراتیجیة مع یتطابق

الجدید: المنتوج .VIاستراتیجیة

على ضغط بقاء مع جدیدة حاجات إشباع ھو منھ والھدف المنظمة منتجات إلى نسبة جدید منتوج تقدیم یتم

ھي: استراتیجیات (3) وتتضمن دفاعیة. أو ھجومیة تكون إما وھي الحالیة المنتوجات

حیاة بدورة لتعلیقھ شيء عمل من لابد مرحلة إلى الحالي المنتوج وصول المنتجات: تطویر استراتیجیة أ-

حیاتھ. مراحل في وخاصة المنتوج

الفشل منع لغرض المنظمة محاولة في السوق قائد تقلید یتم المنتوج: تقلید استراتیجیة ب-



الحالي4- المنتوج محل لإحلالھ الجدید المنتوج تقدیم یتم المبدعة: المنتوج استراتیجیة

جدیدة حاجات لإشباع

التسعیر:2.4.2.2 استراتیجیات

الأركان أحد یشكل لأنھ المنتجات لمختلف الشراء قرار واتخاذ تحدید في حاسماً عاملاً التسعیر یعتبر

المنتج كلفة عن للتعبیر یستخدم السعر وأن للزبائن. الشرائیة بالقوة لارتباطھ الشراء قرار لاتخاذ الأساسیة

بقیة بین من الوحید العنصر السعر ویمثل (318 :2011 ویوسف، (الصمیدعي المالیة: وغیر المالیة

العناصر من الأخرى البقیة بینما والإرباح، للإیرادات مولد بكونھ یتمثل الذي التسویقي المزیج في العناصر

التسویقي المزیج عناصر أكثر السعر یعتبر الوقت نفس وفي .(Kotler,1997:494) تكالیف تعتبر

الكتاب أراء تباینت فقد السعر بمفھوم یتعلق وفیما الأخرى العناصر عكس على تغییره یمكن انھ أي مرونة،

المال قیمة بأنھ (Kotler & Armstrong, 2004:333) أشار فلقد السعر، مفھوم تحدید في والباحثین

أنھ على السعر فیعرفان (186 :2004) والبرزنجي البرواري أما الخدمة. أو المنتج مقابل یدفع الذي

من الاستفادة أو استخدام أو امتلاك من المتحققة المنافع عن الزبون إلیھا یستند التي المتوقعة القیم مجموع

أو بأنواعھا منتوجات من یقابلھا بما أو بالنقود عنھ ویعبر معین مكان وفي معینة زمنیة فترة خلال المنتوج

القیمة انھ على (295: 2012) النسور عرفھ كما الاقتصادیة. للقوانین وتخضع قدرة ذات أشیاء أو مواد أي

ھو السعر انھ إلى نخلص أن یمكن تقدم مما المنتج. على الحصول مقابل المشتري یدفعھا العینیة أو النقدیة

الخدمة. أو البضاعة لاستخدام أو للملكیة متبادلة خدمات أو بضائع تشمل أخرى واعتبارات أموال

(197 :2004 والبرزنجي، (البرواري وھي: التسعیر استراتیجیات أبرز تناول سیتم عام وبشكل

السوق قشط استراتیجیة - أ

مرتفعاً ابتدائي سعر المنظمة تحدد إذ جدید لمنتوج المنظمة تقدیم عند الاستراتیجیة ھذه المنظمة تعتمد

زمنیة فترة بأقل مادي مردود أقصى على للحصول محاولة في وذلك دفعھ، المستھدفین الزبائن یستطیع

اتجاه حساسیة لدیھم لیس الذین الزبائن خدمة إلى الاستراتیجیة ھذه وتھدف المنتوج. ھذه سوق إلى ممكنة

لان المنتجة للمنظمات بالنسبة المرونة الاستراتیجیة ھذه وتحقق المنتج بجودة الزبون لقناعة السعر ارتفاع

التكالیف. یغطي لا الذي الأولي السعر رفع من أسھل تعد الأولي السعر تخفیض

السوق: اختراق استراتیجیة ب



للمنتوج منخفضة مبدئیة أسعار وضع خلال من وذلك السابقة. الاستراتیجیة عكس ھي الاستراتیجیة ھذه أن

إلى یؤدي الذي بالشكل ممكنة سوقیة حصة أكبر على وللحصول السوق في والتغلغل النمو بقصد الجدید

الطویل. الأمد في المادي المردود زیادة

السعر: قیادة استراتیجیة ج-

باعتباره المجھزین بقیة قبل من عام بشكل مقبول معین مجھز ھناك یكون عندما الاستراتیجیة ھذه تتجسد

یستند الاستراتیجیة ھذه واعتماد (222 :2010 (الصمیدعي السعر. یحدد الذي ھو أنھ حیث للأسعار القائد

یلي: ما على

التابع- من كلاً فإن منتجاتھا أسعار تغییر على تعمل السوق في القائدة المنظمة تكون عندما

لھم یحقق أن على منتجاتھم أسعار وتغییر السیاسة ھذه لأتباع مستعدین یكونون سوف والمتحدي

. كافیاً ربحاً التغیر ھذا

المتغیرات- تحلیل في وقدرتھا كفاءتھا تثبت عندما للسعر كقائد تعتمد الصغیرة المنظمات أحد

الصراعات المنظمات تجنب الاستراتیجیة ھذه أن للأسعار، ھیكل بوضع فتقوم وتحدیدھا السوق في

(326: 2011 (الصمیدعي، التسویقیة. الحرب إلى تقود التي

الترویج:3.4.2.2 استراتیجیات

كل یشمل لأنھ (48 :2006 (العاصي، للزبائن وضوحاً التسویقي المزیج عناصر أكثر الترویج یعتبر

وتھدف (124 :2004 (كوتلر، المستھدف الجمھور إلى رسالة توصل أن یمكن التي الاتصال أدوات

ثم ومن استھلاكھا إلى وجذبھم الجدیدة أو الموجودة بالمنتجات الوعي زیادة إلى تلك الاتصال عملیة

بإدارة الحدیثة المنظمات تقوم الواقع وفي (34 :2009 (القریوتي، لھا دائمیین زبائن كونھم على المحافظة

التحاور لغرض وزبائنھا وكلائھا مع المنظمة تتصل إذ ، التسویقي الترویج نظام من ومعقدة واسعة شبكة

الترویج. تعریف في والباحثین الكتاب أراء تباینت فقد وخدماتھا. المنظمة منتجات بشراء لإقناعھم معھم

على الحصول لضمان والتسویقیة الترویجیة الجھود كافة تنسیق ھو (Fill ,1999 :14) عرفھ فقد

ضمن یتم الذي النشاط ذلك بأنھ Kotler (1997: 93) عرفھ كما الزبائن. في والتأثیر والإقناع المعلومات

طریق خارطة ھو الترویج بأن القول یمكن تقدم مما الزبائن. وإقناع الاتصال إلى ویھدف التسویقیة الأنشطة

لحثھم الزبائن إلى المنظمة رسالة نقل عملیة خلال من التسویقیة أھدافھا لتحقق المنظمة بھا تسترشد التي



Kerin: ) الترویج: استراتیجیات أبرز یأتي وفیما بینھم. العلاقة واستمرار منتجاتھا شراء على وإقناعھم

(2007: 340

: الدفع .Iاستراتیجیة

الخ) ... الإعلان الشخصي البیع الترویجیة الوسائل على بالتركیز المنظمات تقوم الاستراتیجیة ھذه في

الترویجیة الحملات توجیھ إلى ودفعھم الجملة تجارة التوزیعیة المنافذ في العاملین إلى الجھود تلك وتوجھ

ھذه وضمن الزبائن. إلى البیعي الجھد بتوجیھ یدروھم یقومون التجزئة وتجار التجزئة تاجر إلى

المنتجة المنظمة اشتراك یعني والدفع التوزیعیة، المنافذ في للعاملین كحوافز الخصومات تمنح الاستراتیجیة

للقلوب تصل حتى بقوة التوزیع قنوات خلال المنتجات دفع في والموزعین

الجذب: .IIاستراتیجیة

وبالتالي الترویجیة. الأنشطة طریق عن الزبون من المباشر الطلب یخلق المنتج یقوم الاستراتیجیة ھذه وفق

التجزئة تاجر فیقوم الزبون من مباشرة المطلوبة المنتوجات بتوفیر لتشجیعھ التجزئة تاجر على الضغط یتم

الطلب خلق أساس على تقوم الاستراتیجیة فھذا المنتجة المنظمة إلى وصولاً الجملة تاجر من بطلبھا بدوره

بھا الاتصال یمكنھ بیعة نقطة أقرب من الشراء بعملیة القیام على لحثھ معھ العلاقة وتعمیق الزبون لدى

لإقناع أخر ترویجي نشاط أي أو المكثف الإعلان على الاستراتیجیة ھذه تتبع التي المنظمات وتتفق

المنافسین. منتجات كثیرا تفوق منتجاتھ بان المحتمل المشتري

التوزیع:4.4.2.2 استراتیجیات

یحتاجھ ما فیھا توفر توزیعیة منافذ من تعتمده ما خلال من وأسوقھا المنظمة بین الوصل حلقة التوزیع یمثل

بالزبائن المنظمة یربط الذي الجسر التوزیع یعتبر حیث المناسبین، والمكان الوقت في منتجات من الزبائن

:2011 یوسف: (الصمیدعي، علیھا. الطلب حیث إلى والخدمات السلع مختلف عبور یتم طریقة وعن

(327

Grewal & Levy, 2008: ) إلیھ أشار فلقد التوزیع. مفھوم حول والباحثین الكتاب أراء تباینت ولقد

التوزیع فان (188 :2006 (البكري، أما الزبائن. إلى المنتجین من المنتجات حركة عملیة أنھ على (416

معینة منظمة فیھا حلقة كل تمثل حیث والمتتابعة، الوسیطة الحلقات من مجموعة من متكونة سلسلة ھو

المناسب. والوقت بالشكل یطلبھا من إلى والخدمات السلع إیصال خلالھا من تھدف متخصصة، وظیفة تؤدي



ویرى المناسبین. والمكان الزمان في للزبون المنتج توفیر بأنھ (Solomon et al., 2009: 52) ویعرفھ

سھل منتجھا لجعل الشركة بھا تقوم التي النشاطات مختلف ھو التوزیع أنھ على (325: 2012 (النسور،

ھو التوزیع إن القول یمكن ذلك ضوء وفي . ومعلوماتیاً وسعریاً وزمانیاً مكانیاً الزبائن قبل من المنال

الوقت في الزبائن إلى والخدمات السلع إیصال أجل من المنظمة تمارسھا التي النشاطات من مجموعة

وفیما المستھدفین الزبائن لدى والولاء الرضى من عالیة درجة لتحقیق المناسبة وبالكمیة المناسبین والمكان

(Kerin & Peterson, 2010:373) (345 :2012 (النسور، الترویج: استراتیجیات أبرز یأتي

: التوسع استراتیجیة أ-

تقوم حیث جدد وسطاء أو الحالیین الوسطاء خلال من التوزیعیة التغطیة كثافة بزیادة المنظمة تقوم عندما

التجزئة. تجار إلى المباشر التوزیع باستخدام المنظمة

والتطور السیطرة استراتیجیة ب

أخرى منظمة امتلاك خلال من أما جدد وسطاء استخدام خلال من التغطیة كثافة بزیادة المنظمة تقوم ھنا

الأفضل. نحو الحالیة التوزیعیة القنوات وتطویر

الثبات: استراتیجیة ج

في أو التوزیع كثافة في سواء التغیر في المنظمة ترغب لا عندما الحالیة التوزیع قنوات إبقاء المنظمة تقوم

تقویتھا الأحیان بعض وفي الحالیة توزیعھا شبكة على بالمحافظة تقوم وھنا المستخدمین، الوسطاء نوع

أدائھا. لتطویر

التعدیل: استراتیجیة د

المنظمة تقوم كأن التوزیعیة، القناة نظام تغییر مع التغطیة كثافة درجة على بالمحافظة المنظمة تقوم ھنا

حجم زیادة في الأول المنفذ یفشل عندما خاصة جدید، بأخر القائم التوزیعي المنفذ استبدال أو بتغییر

المبیعات.

التخفیض(الاستبدال) استراتیجیة - ھـ

من بالانتقال أفضل مبیعات تحقیق إلى تؤدي قد الاستراتیجیة ھذه كون التوزیع كثافة درجة تخفیض یتم إذ

في العاملین الوسطاء من عدد عن الاستغناء خلال من الانتقائي التوزیع نظام إلى المكثف التوزیع نظام



التوزیع قنوات في التغییر خلال من التخفیض عملیة تتم قد كما الأسعار على السیطرة زیادة بھدف السوق

مع طیبة جھوداً الوسیط یبذل أن ضمان بھدف الحصري التوزیع نظام إلى والانتقال الموزعین عدد بتقلیل

والمنظمة. الزبائن

المشاریع3.2 نجاح الثاني: المتغیر

المشاریع:1.3.2 أبعاد مفھوم

العلماء قبل من متعددة تعریفات اقتراح تم المستخدم. التعریف حسب المشروع نجاح مفھوم یختلف أن یمكن

المشاریع. إدارة مجال في والممارسین

لھذا ووفقا والنطاق. والتكلفة الوقت المشروع، نجاح تحدد التي الثلاثة الرئیسیة العوامل على تعاریف تركز

الأھداف ویحقق المخصصة، والمیزانیة الوقت ضمن إنجازه تم إذا ناجحا المشروع یعتبر المنظور،

یشمل لا وھذا المشروع. في المصلحة أصحاب رضا على یؤكد المشروع لنجاح آخر تعریف وفي المحددة.

الصلة. ذات الأخرى والأطراف النھائیین والمستخدمین العملاء أیضًا یشمل بل فحسب، المشروع فریق

(Lamproua, 2018) للنجاح. مقیاس أنھا على تجاوزھا أو ومتطلباتھم توقعاتھم تلبیة إلى ویُنظر

ویركز المباشرة المشروع أھداف من أبعد ھو ما إلى ینظر المشاریع نجاح فإن الفوائد، تحقیق من وانطلاقاً

تحقیق مدى خلال من المشروع نجاح تحدید یتم المشروع. یحققھا أن ینبغي التي المدى طویلة الفوائد على

المجتمع. أو للمنظمة قیمة وخلق المتوقعة الفوائد ھذه

المشاریع:2.3.2 نجاح مفھوم تطور

إذا للمنظمة. الإستراتیجیة والغایات الأھداف مع المشروع توافق على المشروع نجاح تعریفات بعض تؤكد

الوقت، مرور مع ناجحًا. یعتبر فإنھ المنظمة، وأولویات الشامل الاستراتیجي التوجھ في المشروع ساھم

مجال في والممارسون الباحثون طرحھا التي المختلفة التعریفات خلال من المشروع نجاح مفھوم تطور

سأسلط وھنا المشاریع. إدارة في والخبرة الفھم لزیادة نتیجة التعریفات ھذه ظھرت وقد المشاریع. إدارة

المشروع: نجاح مفھوم في الرئیسیة التطورات بعض على الضوء

النھائیة بالمواعید الالتزام مثل الفنیة، الجوانب على بناءً الأول المقام في المشروع نجاح تقییم تم البدایة، في

شمولیة أكثر نھج نحو تحول ھناك كان المشاریع، إدارة مجال نضوج مع ذلك، ومع بالمیزانیة. والالتزام



توقعات تلبیة أھمیة الموسع المنظور ھذا أدرك وقد وإشراكھم. المصلحة أصحاب رضا الاعتبار في یأخذ

الإیجابیة. العلاقات وتعزیز المصلحة أصحاب

والنطاق. والتكلفة الوقت على فقط یركز الثلاثي، القید باسم والمعروف المشروع، لنجاح التقلیدي التعریف

ویشمل أخرى. أبعادا لیشمل المشروع نجاح مفھوم توسع فقد صلة، ذات تزال لا العوامل ھذه أن حین وفي

الاعتراف ویعكس التغییر. مع التكیف على والقدرة والاستدامة المخاطر وإدارة الجودة مثل عوامل ذلك

للنجاح. شمولاً أكثر تعریف إلى والحاجة للمشاریع المتزاید التعقید الإضافیة الجوانب بھذه

ھذا ویدرك القیمة. وخلق الفوائد تحقیق على المتزاید التركیز ھو المشروع نجاح مفھوم في الأحدث التطور

وغیر ملموسة فوائد تحقیق أیضًا ولكن المخرجات تحقیق فقط لیس للمشروع النھائي الھدف أن المنظور

الفوائد ھذه تحقیق مدى على بناءً المشروع نجاح تقییم الآن یتم فیھا. المصلحة وأصحاب للمنظمة ملموسة

للمنظمة. الشاملة الإستراتیجیة الأھداف تحقیق في ومساھمتھا المتوقعة

النجاح یقاس لا المستمر. والتحسین التعلم بأھمیة الاعتراف ھو المشروع نجاح مفھوم في آخر مھم تطور

التي فالمشاریع المشروع. حیاة دورة طوال المكتسبة بالمعرفة أیضًا بل فحسب، للمشروع النھائیة بالنتیجة

عن انحرفت لو حتى ناجحة، الآن تعتبر المتغیرة الظروف مع التكیف على والقدرة والابتكار التعلم تمكن

الأولیة. الخطة

وبدلا ناجحًا. مشروعًا یشكل لما شمولیة وأكثر أوسع فھمًا المشروع نجاح مفھوم في التطورات ھذه تعكس

وتحقیق المصلحة، أصحاب رضا بأھمیة أكبر اعتراف الآن ھناك الفنیة، العوامل على فقط التركیز من

لإدارة ودقة شمولاً أكثر فھم إلى المشروع نجاح مفھوم في التطور ھذا أدى وقد المستمر. والتعلم الفوائد،

ونتائجھ. المشروع

المشاریع:3.3.2 نجاح أبعاد

ھو ما إلى یمتد الأبعاد متعدد مفھوم ھو النجاح أن ندرك أن المھم من المشروع، نجاح أبعاد في النظر عند

Beheshti ) المشروع: بنجاح عادة المرتبطة الأساسیة الأبعاد بعض یلي فیما فقط. واحد جانب من أبعد

(et al., 2014

یعد1. المخصص. الزمني الجدول ضمن إكمالھ على المشروع قدرة إلى البعد ھذا یشیر الوقت:

المشروع. لنجاح الأھمیة بالغ أمرًا والمعالم النھائیة بالمواعید الوفاء



النفقات2. إدارة المعتمدة. المیزانیة ضمن البقاء على المشروع قدرة على التكلفة بُعد یركز التكلفة:

المشروع. نجاح لتحقیق ضروري أمر فعال بشكل

تلبیة3. إن المقصودة. والتسلیمات الأھداف تحقیق على المشروع بقدرة النطاق بُعد یتعلق النطاق:

المرجوة. النتائج یحقق المشروع أن یضمن المحدد النطاق

والمتطلبات4. المعاییر تجاوز أو تلبیة على المشروع قدرة یؤكد الذي البعد ھي الجودة الجودة:

للنجاح. رئیسیًا مقیاسًا الجودة عالیة مشروع نتائج تقدیم یعد المتوقعة.

في5. المصلحة أصحاب ومشاركة رضا الاعتبار في البعد ھذا یأخذ المصلحة: أصحاب رضا

الأخرى والأطراف المشروع فریق وأعضاء النھائیین والمستخدمین العملاء ذلك في بما المشروع،

المشروع. لنجاح مھمًا جانبًا تجاوزھا أو المصلحة أصحاب توقعات تلبیة یعد الصلة. ذات

الفوائد6. تقدیم على المشروع قدرة على یركز الذي البعد إلى الفوائد تحقیق یشیر الفوائد: تحقیق

وغیر ملموسة فوائد الناجحة المشاریع تولد فیھا. المصلحة وأصحاب للمنظمة المتوقعة والقیمة

الاستراتیجیة. الأھداف مع تتماشى ملموسة

وتقییمھا7. المخاطر تحدید على المشروع قدرة على المخاطر إدارة بُعد یؤكد المخاطر: إدارة

استباقي بشكل المحتملة المخاطر معالجة للمشروع الناجحة الإدارة تتضمن بفعالیة. وإدارتھا

تأثیرھا. من والتخفیف

أصحاب وتوقعات وأھدافھ المشروع لسیاق تبعا تختلف قد الأبعاد لھذه النسبیة الأھمیة فإن أخرى، جھة ومن

المشروع. لنتائج شامل تقییم لتقدیم متعددة أبعادًا الاعتبار في یأخذ شامل تقییم ھو المشروع نجاح المصلحة.

المشاریع:4.3.2 نجاح نظریات

أھم ومن المشروع، نجاح في تساھم التي العوامل لشرح اقتراحھا تم التي والأطر النظریات من العدید ھناك

(Ngacho, 2017) النظریات: ھذه

ذلك1. في بما مختلفة، عوامل على یعتمد المشروع نجاح أن النظریة ھذه تقترح الطوارئ: نظریة

النجاح تحقیق یتم الخارجیة. والبیئة التنظیمي، والسیاق المشروع، إدارة ونھج المشروع، خصائص

مناسب. بشكل العوامل ھذه مواءمة خلال من



رضا2. خلال من المشروع نجاح تحدید یتم النظریة، لھذه وفقا المصلحة: أصحاب نظریة

احتیاجات وتلبي فعال بشكل تدیر التي المشاریع تكون أن المرجح من المصلحة. أصحاب ومشاركة

نجاحًا. أكثر المصلحة أصحاب وتوقعات

الموارد3. على المعتمد العرض نظریة تفترض :(RBV) الموارد على المعتمد العرض نظریة

التي المشاریع تنجح أن الأرجح من فعال. بشكل واستخدامھا الموارد بتوفر یتأثر المشروع نجاح أن

تقلیدھا. ویصعب ونادرة قیمة موارد إلى الوصول بإمكانیة تتمتع

المھم من المشروع. نجاح في تساھم التي العوامل حول مختلفة ورؤى نظر وجھات النظریات ھذه توفر

الأوجھ متعدد مفھوم لأنھ كامل، بشكل المشروع نجاح تفسیر یمكنھا واحدة نظریة توجد لا أنھ ملاحظة

العوامل ومعالجة فھم في المشاریع مدیري توجیھ النظریات لھذه یمكن ذلك، ومع السیاق. على ویعتمد

المشروع. نتائج على تؤثر التي الرئیسیة



المشاریع:4.2 نجاح على التسویق استراتیجیات أثر بین العلاقھ

المشاریع:1.4.2 ونجاح التسویق استراتیجیات بین التأثیر أنماط

وبناء المناسب العمیل لاختیار استراتیجیات صیاغة في المنظمة في التسویق استراتیجیة مساھمة تكمن

العملاء من الخارجي العالم مع التأقلم من المنظمة تتمكن لكي ولذلك، النمو. وخلق معھم الثقة علاقات

للعملاء. المناسب الخدمة مستوى لتقدیم المنظمة داخل الموظفین جمیع وتحفیز تدریب من بد لا والمنافسین،

الاستراتیجي؛ التسویق في أساسیًا عنصرًا العملاء عن وموثوقة دقیقة معلومات على الحصول یعد

الذي العملاء معلومات ملف تطویر للمؤسسات یمكن المناسبة، والبرمجیات الحدیثة التكنولوجیا وبمساعدة

فرق تساعد أن الفعالة التسویق لاستراتیجیات یمكن القرار. اتخاذ في للمساعدة ومصمم إلیھ الوصول یمكن

العملاء احتیاجات فھم خلال ومن لمشروعھم. المناسبة السوق شریحة واستھداف تحدید على المشروع

كما النجاح. احتمالات من یزید مما المتطلبات، تلك لتلبیة عروضھا تصمیم للمشاریع یمكن وتفضیلاتھم،

نجاح تعزز أن إیجابیة وسمعة قویة تجاریة علامة بناء على تركز التي التسویق لاستراتیجیات یمكن

أصحاب بین والمصداقیة الثقة تغرس أن الإیجابیة والسمعة الراسخة التجاریة للعلامة یمكن المشاریع.

MaCristina, Enrique and Ricardo, ) للمشروع. والقبول الدعم زیادة إلى یؤدي مما المصلحة،

.(2012

تتناول المؤسسیة. والنظریة اللعبة ونظریة ،(RBV) الموارد على القائمة النظر بوجھة الدراسة وتسترشد

المیزة الشركات تحقق وكیف الشركات اختلاف سبب حول الأساسي السؤال RBV لـ المركزیة الفرضیة

للإدارة یمكن .(Campbell, 2004) للشركة (RBV) مواردھا نشر خلال من علیھا وتحافظ التنافسیة

یمكن التنافسیة. المواقف في القرار اتخاذ لعملیة أفضل مفاھیمي فھم على للحصول اللعبة نظریة استخدام

في المفضلة الحلول تحدید ویمكن اللعبة، مصفوفات في الممكنة التسویق استراتیجیات مختلف نتائج تمثیل

البیئة أن المؤسسیة النظریة تؤكد .(Shubik, 1972) المختلفة السلوكیة الافتراضات من عدد ظل

أعمق بشكل ذلك یكون ما وغالبًا المنظمة، في الرسمیة الھیاكل تطویر على بقوة تؤثر أن یمكن المؤسسیة

السوق. ضغوط من

المشاریع:2.4.2 ونجاح التسویق استراتیجیات تواجھ التي الصراعات

قد التي التحدیات من العدید ھناك المشاریع، نجاح على التسویق استراتیجیات بتأثیر الأمر یتعلق عندما

منھا. المرجوة والنتائج التسویقیة الجھود فعالیة تعیق أن التحدیات لھذه یمكن المنظمات. تواجھھا



یمكن الوقت. قیود أو المحدودة، العاملة القوى أو المیزانیة، قیود مثل الموارد على قیودًا المنظمات تواجھ قد

كما وتأثیرھا. التسویق جھود وصول مدى من وتحد الشاملة التسویق استراتیجیات تنفیذ تقید أن القیود لھذه

والتقنیات العملاء، تفضیلات في التحولات ذلك في بما المستمر، للتغییر وتخضع دینامیكیة الأسواق أن

استراتیجیات وتكییف التغییرات ھذه مواكبة تشكل أن یمكن المتطورة. التنافسیة الطبیعیة والمناظر الناشئة،

للمؤسسات. تحدیًا لذلك وفقًا التسویق

تجاوز المؤسسات على الصعب من یجعل مما التسویقیة، الرسائل من مستمر بسیل العملاء قصف ویتم

كبیرًا. تحدیًا فعال بشكل القیمة عرض وتوصیل الفوضى اختراق یشكل أن یمكن انتباھھم. وجذب الضجیج

الصعب من یكون قد صعبًا. أمرًا المشروع نجاح على التسویق استراتیجیات وفعالیة تأثیر قیاس یكون كما

المشروع. نجاح على متعددة عوامل تؤثر عندما خاصة التسویقیة، الجھود إلى فقط محددة نتائج نعزو أن

جھود تزامن ضمان یشكل أن یمكن وغایاتھ. المشروع أھداف مع التسویق استراتیجیات تتوافق أن ویجب

مصلحة أصحاب تضم التي المعقدة المشاریع في سیما لا تحدیًا، وأھدافھ للمشروع العامة الرؤیة مع التسویق

(2017 (المللي، متنوعة. وأھدافًا متعددین

الموارد، وتخصیص الاستراتیجي، التخطیط على التركیز المنظمات على یجب التحدیات، ھذه ولمواجھة

من والاستفادة السوق، دینامیكیات مع التكیف إن التسویق. لاستراتیجیات المستمر والتقییم السوق، وأبحاث

تأثیر وتعزیز التحدیات ھذه على التغلب في أیضًا یساعد أن یمكن الابتكار ثقافة وتعزیز العملاء، رؤى

المشروع. نجاح على التسویق استراتیجیات

المشاریع:3.4.2 ونجاح التسویق استراتیجیات تواجھ التي الفجوات

قد التي الثغرات من العدید ھناك المشاریع، نجاح على التسویق استراتیجیات بتأثیر الأمر یتعلق عندما

التسویق لاستراتیجیات المطلوب التأثیر فیھا یكون قد التي المجالات الفجوات ھذه تمثل المنظمات. تواجھھا

أن حین في وتنفیذھا. التسویق إستراتیجیة صیاغة بین الانفصال ھي الشائعة الفجوات إحدى قصیرًا.

لھذه الفعال التنفیذ أجل من تكافح ما غالبًا فإنھا جیدًا، مدروسة تسویقیة استراتیجیات تطور قد المنظمات

نجاح على المطلوب التأثیر الفجوة ھذه تعیق أن یمكن العملیة. الممارسة في وتنفیذھا الاستراتیجیات

لم إذا الشاملة. المشروع وغایات وأھداف التسویق استراتیجیات بین التوافق عدم ھي أخرى فجوة المشروع.



التماسك عدم إلى ذلك یؤدي فقد للمشروع، الأوسع الرؤیة مع وثیق بشكل متوافقة التسویق استراتیجیات تكن

للمشروع. الشامل النجاح وإعاقة

ودینامیكیات وتفضیلاتھم العملاء احتیاجات بفھم الأمر یتعلق عندما معرفیة فجوة المؤسسات تواجھ قد

لا تسویقیة استراتیجیات إلى العملاء رؤى إلى الافتقار أو الكافیة غیر السوق أبحاث تؤدي أن یمكن السوق.

قیاس یكون وقد المشروع. نجاح على التأثیر من یحد مما المستھدف، الجمھور مع فعال بشكل صداھا یتردد

واضحة مقاییس إنشاء في صعوبة المنظمات تواجھ قد صعبًا. أمرًا التسویق استراتیجیات وفعالیة تأثیر

أن یمكن المشروع. نجاح على التسویق جھود وتأثیر نتائج بدقة تلتقط (KPIs) رئیسیة أداء ومؤشرات

(2006 وعلیان، (عنتر التسویق. لاستراتیجیات الحقیقیة الفعالیة تقییم صعوبة إلى ھذه القیاس فجوة تؤدي

استراتیجیات ومواءمة والتنفیذ، الإستراتیجیة بین الفجوة سد المؤسسات من الفجوات ھذه معالجة تتطلب

فعالة، قیاس آلیات وإنشاء العملاء، ورؤى السوق أبحاث في والاستثمار المشروع، أھداف مع التسویق

ھذه معالجة خلال ومن الابتكار. ثقافة وتشجیع الأقسام، بین التكامل وتعزیز الاتصال، قنوات وتحسین

مشاریعھا. نجاح على التسویق استراتیجیات تأثیر تعزیز للمؤسسات یمكن الفجوات،



الخاتمة:5.2

التسویق لاستراتیجیات النظري الإطار بالدراسة تناول والذي العلمي، البحث ھذا من الثاني الفصل ختام في

العمود تمثل التسویقیة الاستراتیجیات بأن القول یمكننا التجزئة، تجارة قطاع في المشاریع نجاح على وأثرھا

أھمیة السابقة الدراسات أظھرت لقد المعاصرة. الأعمال بیئة في والنجاح للتمیز تسعى منظمة لأي الفقري

السوق. في المستمرة التغیرات مع التكیف على والقدرة بالمرونة تتسم متكاملة تسویقیة استراتیجیة تبني

وأبعادھا، التسویقیة الاستراتیجیات تطور واستعراض والتسویق، الاستراتیجیة مفھوم تحلیل خلال من

في النجاح أن تبین وقد للمنظمات. العام الأداء على الاستراتیجیات ھذه تأثیر لكیفیة أعمق فھم إلى توصلنا

قیمة وخلق العملاء مع مستدامة علاقة بناء أیضًا یشمل بل المبیعات، زیادة على فقط یقتصر لا التسویق

وتطلعاتھم. احتیاجاتھم تلبي مضافة

اللاحقة الفصول في علیھ البناء یمكن متینًا نظریًا أساسًا وفر قد الثاني الفصل بأن القول یمكن النھایة، وفي

أن المؤمل ومن التجزئة. تجارة قطاع في التسویق لاستراتیجیات تطبیقیة دراسة ستتناول والتي البحث، من

الاستفادة للمنظمات یمكن عملیة إسھامات وتقدیم المجال ھذا في العلمیة المعرفة إثراء في الدراسة ھذه تسھم

والتجاریة. التسویقیة أھدافھا تحقیق في منھا
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الملاحق



الرجاء المشاریع، نجاح على التسویق استراتیجیات تأثیر مدى یقیس استبیان أیدیكم بین أضع
علامة بوضع الأسئلة على الاجابة ×منكم اجابة توجد لا أنھ العلم مع المناسب، الخیار على

خاطئة. اجابة أو صحیحة

( ) ذكر ( ) أنثى الجنس:

٢٠العمر: – ٢٩ ( ) ٣٠ – ٣٩ ( ) ٤٠ – ٤٩ ( ) ٥٠( ) فأكثر

التسویق؟ استراتیجیة من الھدف ھو ما

الأعمال رقم في الاستقرار والاستمرار البقاء
المشتركین عدد زیادة الأرباح تعظیم

التسویق؟1. استراتیجیات تحدید في یراعى الذي ما

المنافسین أسعار التكالیف
أخرى الدخل متوسط

للتسویق؟2. استراتیجیات بوضع لتحقیقھا، المشاریع تسعى التي الأھداف ماھي

التكالیف تقلیص الأرباح تعظیم

أخرى المستھلكین عدد زیادة

الرایة؟3. شركة مشاریع نجاح في المؤثرة العوامل ماھي



الموارد تخصیص المیزانیة على القیود

الاھداف مع المشروع استراتیجیات توافق الحدیثة التكنولوجیا

موافقالعبارةالرقم موافقمحایدغیر
جید١ بشكل الخدمات المؤسسة تقدم
المنافسین٢ مع مقارنة المؤسسة خدمات أسعار

مرتفعة
وغزو٣ الفرص كشف إلى المؤسسة تسعى

المنافسین قبل السوق
تقدمھا٤ التي الخدمات عن راضي أنت

المؤسسة
الجودة٥ ذات الخدمة یعني المرتفع السعر

العالیة
مع٦ مقارنة معقولة المؤسسة أسعار تعتبر

المؤسسین
العروض٧ عدد مجال في قیادیة تعد المؤسسة

المنافسین مع مقارنة
من٨ أفضل سعریة تخفیضات المؤسسة تمنح

المنافسین
العملاء٩ ورغبات حاجات المؤسسة تدرس

المستقبلیین
منھج١٠ عن الناتجة المخاطر المؤسسة تخشى لا

والابتكار التحسین
في١١ الابتكار على طائلة أموال المؤسسة تنفق

المنتجات
التكنولوجیا١٢ واستخدام بمواكبة المؤسسة تقوم

ظھورھا فور الحدیثة والتقنیات



المشاریع نجاح معاییر استبیان
مختلفة أبعاد خمس قیاس طریق عن المشاریع نجاح على التسویق استراتیجیات معاییر الاستبیان ھذا یقیس

النجاح الأعمال، نجاح المشروع، منتج نجاح المشروع، إدارة نجاح المشروع، عملیة نجاح وھي
الاستراتیجي.

المشاریع نجاح على التسویق استراتیجیات تأثیر معاییر

نجاحم على التسویق استراتیجیات تأثیر معاییر
المشاریع

موافق
بشدة

غیرمحایدموافق
موافق

موافق غیر
تماما

المشروع1 عملیة نجاح

مناسب2 بشكل والاداریة الفنیة العملیات اختیار

الأھداف3 مع والاداریة الفنیة العملیات توافق

الأھداف4 مع والاداریة الفنیة العملیات تكامل

فعال5 بشكل والاداریة الفنیة العملیات تنفیذ

المشروع6 ادارة نجاح

للمشروع7 الزمنیة الخطة تحقیق

للمیزانیة8 المشروع تجاوز عدم

المشروع9 نطاق تحقق

المشروع10 منتج نجاح

المقررة11 الفنیة المواصفات مع المنتج تطابق

للعمیل12 الذاتیة للمتطلبات المنتج وفاء

أو13 المعلومات أو انظمة حیث (من المنتج جودة تحقیق
الخدمات)

الأعمال14 نجاح

والاستثماریة15 التجاریة الأھداف تحقیق

التنظیمیة16 الأھداف تحقیق

والمستقبلیة17 الحالة المستقبلیة المشاكل حل

الاستراتیجي18 النجاح



التجاریة19 الأعمال وتطویر التوسع امكانیة توفیر

والمنافسین20 الخارجیین المصلحة بأصحاب الاعتراف

المستقبلیة21 للفرص المنظمة وملائمة التنافسیة الاستجابة


