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 والشكر الفضل أن فـالأولى الفضل عليه الذي يشكر أن المرء كان إن

 المتفرد وحده هو سلطانه وعظيم وجهه لجلال ينبغي كما كثيرا حمدا نحمده الله،

 على أعاننا الذي الله الحمد تاما ثناءا عليه ونثني نشكره و العطاء، نحمده  بجزيل

  .ذلك الكامل الفضل وحده فـله إتمامه سبيل لنا ويسر العمل هذا إنجاز

  .موصولا لكل من ساهم معنا بالنصح و المشورة و الرأي

التي أشرفت على هذا البحث منذ  * دريد حنان*وعلى رأسهم نشكر الأستاذة المؤطرة  

بدايته حتى نهايته ولم تبخل علينا بعلمها  وجهدها ووقتها، والشكر موصول لجميع  

  .أساتذتنا الكرام

كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم  "  - تبسة - كما نشكر جامعة العربي التبسي  

  .التي فتحت لنا أبوابها لننال من علمها الكثير" التسيير

               Proliposكما لا يسعنا إلا أن نتقدم بالشكر و الثناء لجميع موظفي مؤسسة  

  -عين مليلة   - 

  .أبدوه من تعاون لإنجاز الدراسة الميدانيةعلى ما  

و أخيرا لا ننسى أن نشكر كل من ساعدنا من   .كما نشكر عمال المكتبة على مساعدتهم لنا

  .قريب أو بعيد في إنجاز هذا العمل

  

  

  

 شكر وتقدير



 

 

  

  

  

  نهدي ثمرة عملنا إلى

قدوتنا العليا آباءنا و أمهاتنا بارك االله في  

  صحتهم وحفظهم من كل شر

إلى من كانت كلماتهم دافعا لنا لنصل إلى ما  

  نحن فيه، إلى إخوتنا الأعزاء

 إلى من بدأنا معهم طريق الميل خطوة بخطوة  

  و أكملناه خطوة بخطوة إلى جميع أصدقـائنا

  إلى من يسعى في سبيل تحصيل العلم

 لطفي/  زهير 
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 أ 

  المقدمة العامة

في ظل التطورات الإقتصادیة التي شهدها الإقتصاد الدولي، وما شهده العالم من تغیرات تقنیة  

أصبح من دى إلى زیادة العرض مقابل الطلب، ومعلوماتیة والتي أدت إلى تطور وسائل وطرق الإنتاج  مما أ

 لمنتجاتها زبائنالبحث عن تحقیق الأرباح وضمان الاستمرار،  الواجب على أي مؤسسة اقتصادیة تسعى إلى

مواكبة هذه التحولات التي یشهدها العالم خاصة ظاهرة العولمة الاقتصادیة والتي تتمیز بشمولیة السوق أي و 

  .الشركات الأجنبیة مما یزید من حدة المنافسة سواق أمام منتجاتالأفتح 

إذ تلعب المؤسسة دورا كبیرا في النمو الإقتصادي، وذلك من خلال ما تقدمه من منتجات تسعى من 

خلالها إلى معرفة حاجات الزبائن وتلبیتها بأكبر قدر من الكفاءة والمرونة والسرعة، ولكن قدرة هذه 

  .دیم منتجات ذات جودة لم یصاحبها نشاط تسویقي مناسبالمؤسسات على مزوالة نشاطاتها وتق

ومن هنا ظهرت الحاجة الملحة إلى وظیفة التسویق التي تضمن للمؤسسة تصریف منتجاتها في 

السوق، كما تعمل على وضع خطط إستراتیجیة فعالة لمواجهة منافسیها في الأسواق، ویعتبر التخطیط 

التي تلجأ إلیها المؤسسة من خلال جمع المعلومات اللازمة عن الإستراتیجي للتسویق من بین الأدوات 

المنافسین ودراسة السوق لتحدید الفرص المتاحة وتقدیم المنتج بالسعر المناسب وفي الوقت المناسب  

بهدف الوصول إلى  ي والخارجي والتكیف مع متغیراته،وغیرها، حیث تقوم المؤسسة بدراسة محیطها الداخل

إلى بقائها  تسویقیة تضمن للمؤسسة الكفاءة والفعالیة في تحقیق الأهداف وهذا ما یؤدي خطة إستراتیجیة

  .واستمرارها في السوق ومن ثم تحسین أدائها

وبالتالي فإن التخطیط الاستراتیجي للتسویق یمكن المؤسسة من الكشف على الفرص وتجنب التهدیدات 

هداف المرجوة، ومنه فإنه بتكامل هاتین الأخیرتین؛ تحقق من خلال استخدام الموارد بطریقة مثلى وتحقیق الأ

 .المؤسسة استمراریة في السوق وتواكب المنافسة التي تفرضها بیئة الأعمال

    إشكالیة البحث. 1

في ظل بیئة الأعمال الحدیثة وما یتبعها من تغیرات فإن إهتمام المؤسسات بالتسویق بفهومه التقلیدي     

یعد تقدیم المنتج في ظل هذه الظروف التي یخضع لها التسویق، ما جعل الباحثین یرون لم یعد كافیا، ولم 

أن السبیل لكسب المؤسسات لحصص سوقیة أكبر وتطویر منتجاتها، یتمثل في أن یتم التخطیط إستراتیجیا 

  :للتسویق من أجل تحسین ئها، ومن هذا المنطلق یمكن طرح التساؤل الرئیسي التالي

  وما مدى إمكانیة تحقیق  تخطیط الإستراتیجي للتسویق أن یساهم في تحسین أداء المنظمات؟یمكن للكیف

 ؟-عین ملیلة  –ذلك في مؤسسة برولیبوس 
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 ب 

 التساؤلات الفرعیة. 2

 :إلى جانب السؤال الجوهري السابق یمكن طرح التساؤلات الفرعیة الآتیة

  ؟ كفاءة المؤسسةالتخطیط الإستراتیجي للتسویق في زیادة كیف یساهم 

 ؟كیف یمكن أن یؤثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على فعالیة المؤسسة 

 ؟ؤدي التخطیط الإستراتیجي للتسویق إلى استمراریة المؤسسةكیف ی 

 فرضیات البحث 3

 :لمعالجة إشكالیة الدراسة وكإجابة مبدئیة عن التساؤلات الفرعیة سیتم صیاغة الفرضیات الآتیة

  الرئیسیةالفرضیة  

بین التخطیط الإستراتیجي للتسویق  )5α ≤ 0.0(عند مستوى ثقة توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة 

  .- عین ملیلة  -في تحسین أداء المنظمات في مؤسسة برولیبوس 

 الفرضیات الفرعیة 

بین التخطیط الاستراتیجي للتسویق وكفاءة  )5α ≤ 0.0(عند مستوى ثقة توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة  -

  .-عین ملیلة  - مؤسسة برولیبوس 

بین التخطیط الاستراتیجي للتسویق ) 5α ≤ 0.0(توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة  - 

  .- عین ملیلة  -وفعالیة مؤسسة برولیبوس 

بین التخطیط الإستراتیجي للتسویق  )5α ≤ 0.0(عند مستوى ثقة توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة  - 

 .-عین ملیلة  - واستمراریة مؤسسة برولیبوس 

  أسباب اختیار الموضوع -4

  : هناك مجموعة من الإعتبارات والأسباب دفعت لإختیار موضوع البحث تتجسد في الآتي

 والتخطیط الإستراتیجي؛ تسویقالإهتمام الشخصي بالدراسات والمواضیع المتعلقة بال 

  دور التخطیط الإستراتیجي للتسویق، حیث أصبح من بین أهم انشغالات واهتمامات المؤسسات تزاید

العالمیة، وأهمیته للمؤسسات الجزائریة على وجه الخصوص نظرا إلى التحول لإقتصاد السوق أین إزدات حدة 

 .المنافسة لتصبح دولیة

 أهمیة الموضوع . 5

هذه الدراسة في كونها محاولة من بین المحاولات الجدیدة لتسلیط الضوء على مجموعة أهمیة  تكمن

من المتغیرات المترابطة قیما بینها، حیث تبدأ بالتخطیط الإستراتیجي للتسویق وتنتهي بدراسة أداء   
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، مع المؤسسة، وبیان أثر كل متغیر من هذه المتغیرات على المؤسسة في إطار سعیها لتحقیق أهدافها

توضیح العلاقة التي یمكن أن تظهر بین هذا النوع من التخطیط وأداء المؤسسات مع محاولة مقارنة المحتوى 

معنیة أكثر من غیرها  -عین ملیلة  - النظري لهذه الدراسة والواقع الجزائري، باعتبار أن مؤسسة برولیبوس 

تطلعها للانضمام إلى المنظمة العالمیة للتجارة  بتحسین الأداء، نظرا للتحولات التي تعرفها الجزائر من خلال

  .   وفتح أسواقها للمنافسة  الخارجیة

  أهداف البحث . 6

   :كالآتيالغرض من هذه الدراسة هو التوصل إلى مجموعة من الأهداف یمكن توضیح أهمها 

 السعي إلى زیادة المعارف الخاصة بالموضوع؛  

 التخطیط الإستراتیجي للتسویق وأداء المنظمات في ظل بیئة تتمیز  تقدیم إطار نظري یحدد مفهوم

                                                                                 بالتغییر؛

  تهدف الدراسة إلى معرفة مدى التجاوب الذي یحظى به التخطیط الاستراتیجي للتسویق في مؤسسة

                  ؛-عین ملیلة  - برولیبوس 

  التوصل إلى بعض النتائج والتوصیات التي تساهم في تطویر التخطیط الاستراتیجي للتسویق في مؤسسة

  .. -عین ملیلة  - برولیبوس 

 منهج الدراسة    . 7

لدراسة الموضوع وقصد الإجابة عن الإشكالیة والتساؤلات ومحاولة الربط بین مختلف متغیرات الدراسة 

التخطیط فإنه سیتم إستخدام المنهج الوصفي في الجانب النظري من أجل الوقوف على الدور الذي یلعبه 

سیتم إستخدام منهج دراسة ، أما في الجانب التطبیقي فإنه الإستراتیجي للتسویق في تحسین أداء المنظمات

 - التخطیط الإستراتیجي للتسویق في تحسین أداء المنظمات في مؤسسة برولیبوس الحالة للوقوف على دور 

مقارنة بما جاء في الجانب النظري، كما سیتم إستخدام المنهج التحلیلي عند تحلیل الاستبیان  - عین ملیلة 

  .محل الدراسة للمؤسسة ینوأعوان التحكم وأعوان تنفذی المقدم لإطارات

 تقسیم البحث . 8

مدة ستعالجه لتجسید موضوع البحث والوصول إلى النتائج المسطرة من هذه الدراسة فإن الخطة المعت

 :ا على النحو الآتيموفصل تطبیقي یمكن توضیحه من خلال فصل نظري



 المقدمة العامة

 

 
 د 

  للتسویق وأثره على أداء   الذي جاء بعنوان عمومیات عن التخطیط الإستراتیجي  :النظريالفصل

المنظمات، وسیتم التطرق من خلاله إلى ماهیة التخطیط الإستراتیجي للتسویق والإطار المفاهیمي لأداء 

 .المنظمات إضافة إلى أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على أداء المنظمات

 جاء هذا الفصل تحت عنوان دراسة أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على أداء : تطبیقيالفصل ال

عین  - حیث سیتم التطرق من خلاله إلى تقدیم عام لمؤسسة برولیبوس  - عین ملیلة  - مؤسسة برولیبوس 

الإطار المنهجي للدراسة، وعرض وتحلیل نتائج الدراسة للوقوف على الدور الذي یلعبه التخطیط  -ملیلة 

 .- عین ملیلة  - لإستراتیجي للتسویق في تحسین أداء المنظمات في مؤسسة برولیبوس ا

  

 

 

 

 

 

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

 

  

  

  

       

  الفصــل الأول
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  عمومیات عن التخطیط الاستراتیجي للتسویق وأثره على أداء المنظمات: فصل الأولال

  تمهید   

إن تزاید الوعي بأهمیة التسویق في معظم المنظمات الحدیثة أدى إلى تبني مفهوم التخطیط 

ذلك أن التخطیط الاستراتیجي كأسلوب . التسویقالاستراتیجي في ما یخص معظم أنشطة وفعالیات إدارة 

علمي متكامل یرمي إلى تحقیق الأهداف الموضوعة بشكر مقبول لكل من المنتج من جهة والمستهلك من 

لذلك فإن تطبیق التخطیط الاستراتیجي للتسویق یلعب دورا مهما في تحسین أداء المنظمات وذلك . جهة ثانیة

التسویقیة التي تمارسها المنظمات باعتبار أنها لا یمكن أن تحقق أهدافها على مستوى الوظائف والأنشطة 

المستقبلیة دون ضمان أسواق مهمة لمنتجاتها والمحافظة علیها إلى جانب المؤسسات المنافسة، وهذا ما سیتم 

  :تناوله في المباحث الآتیة

 ماهیة التخطیط الاستراتیجي للتسویق؛ - 

 المنظمات؛الإطار المفاهیمي لأداء  - 

  .أثر التخطیط الاستراتیجي للتسویق على أداء المنظمات - 
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  ماهیة التخطیط الاستراتیجي للتسویق: المبحث الأول

یعمل التخطیط الإستراتیجي للتسویق على وضع الأهداف التسویقیة للمنظمة على المدى البعید وربطها   

مع الأهداف العامة بما یتماشى مع سیاستها وإستراتجیتها وذلك بما یخدم التوجیه المناسب للمنظمة ضمن 

وهذا ما سیتم تناوله في . بیئتها ووضعها في مسار یتناسب مع مواردها من جهد ومع غایاتها من جهة أخرى

  : المطالب الآتیة

  ماهیة التخطیط الإستراتیجي؛ -

  عمومیات حول التسویق؛ - 

  .أساسیات التخطیط الاستراتیجي للتسویق - 

  ماهیة التخطیط الاستراتیجي : المطلب الأول

في  أسلوبایعتبر التخطیط الاستراتیجي مرحلة أساسیة ومهمة من مراحل العملیة الإداریة، كونه یمثل 

 ةناحی المتاحة من البدائل ملائمة مع الإمكانات أفضل لاختیار وطرق العمل، والمفاضلة بین أسالیب التفكیر

  .وطبیعة الأهداف المرغوب تحقیقها من ناحیة أخرى

  مفهوم التخطیط الاستراتیجي: أولا

آراء المفكرین حول  عام حیث تباین واختلف لح التخطیط الاستراتیجي منذ مئتيبدأ استخدام مصط    

  .تعریف محدد للتخطیط الاستراتیجي لتعدد التعاریف والخصائص والأهمیة

I. تعریف التخطیط الاستراتیجي  

 .قبل التعرض للتخطیط الاستراتیجي یجب الإشارة إلى كل من التخطیط و الإستراتیجیة

 ة زمنیة معینة ثم حشد عملیة رسم الأهداف التي یراد التوصل إلیها خلال فتر : "یعرف التخطیط بأنه

 .1"الإمكانات اللازمة لتحقیق تلك الأهداف وفق أسالیب تختصر الكلف وتعظم النتائج

 إعداد الأهداف والغایات الأساسیة طویلة الآجال لمؤسسة، واختیار خطط : "تعرف الإستراتیجیة بأنها

 .2"العمل وتخصیص الموارد الضروریة لبلوغ هذه الغایات

  : التخطیط الاستراتیجي كالآتي وعلیه یمكن تعریف

                                                           
1

 .21:ص، 2009، دار المناهج للنشر والتوزیع، عمان، التخطیط الاستراتیجيمجید الكرفي،  -
2

  .08: ، ص2001، دیوان المطبوعات الجامعي، الجزائر الإدارة والتخطیط الاستراتیجيناصر دادي عدون،  -
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 "عنها ممارسات من قبل مؤسسة تعمل عملیة تتصف بالمشاركة والمسح المستقبلي الواسع ینتج هو 

للتوفیق بین برامجها الفنیة والإداریة والفرص المتاحة من أجل خدمة المجتمع، وهذا النوع من التخطیط 

  .1"والتفاعل مع المؤسسات الأخرى في المجتمعیؤدي إلى تخطي حدودها والانفتاح على البیئة 

 توجهات  تغیر خصائص أو الصیاغات بعیدة المدى والسیاسات التي تحدد أو: "یعرف أیضا بأنه

 .2"المنظمة

من خلال ما سبق یعرف التخطیط الاستراتیجي بأنه العملیة التي تهدف إلى إشباع الحاجات     

والتصورات الخاصة بالأفكار والتي تسمح بتحقیق الأهداف  والرغبات من خلال تخطیط وتنفیذ المفاهیم

  .الربحیة لتقدیم السوق المستهدف لمنتج أو خدمة مصممة خصیصا

II.  خصائص التخطیط الاستراتیجي  

  3 :یتمیز التخطیط الاستراتیجي بمجموعة من الخصائص أهمها الآتي

 ؛نظام متكامل یتم بشكل متعمد وبخطوات متعارف علیها - 

 ؛ساعد المنظمة على تحدید مسارهانظام ی - 

   ؛یعمل التخطیط الاستراتیجي على تحدید مجال أعمال وأنشطة المنظمة - 

یعمل على تشخیص بیئة المنظمة، وذلك لتطویر و تنمیة مجالات التمیز و التنافس المتاحة أمام الشركة  - 

 ؛في المستقبل

على جماعات أصحاب المصالح في المنظمة، وهو ما یعتبر أسلوبا لتحدید العوائد و المزایا التي ستعود  - 

  ؛یساعد على استمراریة المنظمة

  .أسلوب عمل یطبق على جمیع مستویات الإدارة - 

III.  أهمیة التخطیط الاستراتیجي  

  4:تبرز أهمیة التخطیط الاستراتیجي في الأتي

الفكر هو من أهم العناصر داخل یزود التخطیط الاستراتیجي منظمات الأعمال بالفكر الرئیسي لها، وهذا  - 

  ؛المنظمة لما له من أهمیة في تكوین و تقییم كل من الأهداف، الخطط، السیاسات

                                                           
1

 :، ص2014، الطبعة الأولىالصفاء للنشر والتوزیع، عمان،  ، مؤسسة دارالتخطیط الاستراتیجي في المؤسسات العامةحسین محمد جبوري جواد،  -

70.  
2

  .08: ، ص2007ي للنشر والتوزیع، عمان، ، دار الیازور الإستراتیجیة والتخطیط الاستراتیجيوائل صبحي إدریس،  خالد محمد بني حمدان، -
3

  .91- 90 :، ص ص2014، ، عمان، الطبعة الأولىدار المعتز للنشر والتوزیع ،الإدارة الإستراتیجیة الحدیثة، محمد هاني محمد  -
4

  .18-17: ص ص، مرجع سابق ،وائل صبحي إدریس خالد محمد بني حمدان، -
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یساعد استخدام مدخل التخطیط الاستراتیجي على توقع بعض القضایا التي یمكن أن تحدث داخل  - 

ثل هذه القضایا وما یصاحبها من المنظمة أو في البیئة الخارجیة ووضع الإستراتیجیات اللازمة للتعامل مع م

 ؛تغیرات

یفید التخطیط الاستراتیجي في إعداد الكوادر للمستویات الإداریة العلیا وذلك من خلال مشاركتهم وتدریبهم  - 

 ؛على التفكیر والمشاكل التي یمكن مواجهتها عندما یتم ترقیتهم إلى مناصب إداریة علیا بالمنظمة

المدراء على وضع الأولویات الملائمة للتعامل مع القضایا الرئیسیة المطروحة یفید التخطیط الاستراتیجي  - 

 ؛أمامهم

یساعد التخطیط الاستراتیجي على إتاحة الفرصة أمام العاملین في المنظمة من خلال مشاركتهم بأفكارهم  - 

 ؛رضا لدیهمفي عملیة اتخاذ القرارات الأمر الذي یولد لدیهم الشعور بالمشاركة وتحقیق درجة من ال

  یضمن التخطیط الاستراتیجي النجاح لمنظمة الأعمال؛ - 

  . یساعد التخطیط الاستراتیجي المنظمة على وضع مقاییس دقیقة لرقابة الأداء و تقییمه - 

 معوقات التخطیط الاستراتیجي: ثانیا

بعیدة المدى یواجه استخدام التخطیط الاستراتیجي الذي یهدف إلى تحقیق أهداف منظمة الأعمال   

  1:العدید من المعوقات أهمها

 عدم رغبة مدیري المنظمات أو ترددهم في استخدام التخطیط الاستراتیجي؛ - 

الانطباع السیئ الذي تتركه مشكلة التخطیط الاستراتیجي لدى مدیري المنظمات وذلك لصعوبة وضع نظام  - 

  للتخطیط الاستراتیجي؛

  التغیر والتبدل السریع في البیئة؛ - 

 عدم قدرة الإدارة على تحدید الأهداف وبناء خطة إستراتیجیة؛ - 

 مقاومة بعض العناصر في المنظمة للتغییر؛ - 

 عدم توفر الأموال اللازمة لتغطیة نفقات الخطة یؤدي بها إلى التوقف وربما الفشل؛ - 

 عدم وضوح المسؤولیات داخل المنظمة وضعف هیكلها التنظیمي؛ - 

 الإداریة العلیا بالمشكلات الروتینیة الیومیة؛انشغال المستویات  - 

 ربط التخطیط الاستراتیجي بالأزمات؛ - 

                                                           
1

 :، ص ص2013، الطبعة الأولىعمان، ، دار المیسرة للنشر والتوزیع، حالات تطبیقیة - مفاهیم عملیات -الإستراتیجیةماجد عبد المهدي مساعدة،  -

93 -94. 
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  .یواجه المخطط صعوبات في بناء أهدافه وسیاساته المستقبلیة ورسم خطة إستراتیجیة سلیمة - 

  عمومیات حول التسویق: المطلب الثاني

ذلك أساسا إلى التطور التكنولوجي یختلف التسویق بین فترة ظهوره وما وصل إلیه الیوم، ویعود   

المستمر، فإذا اقتصر قدیما على تبادل السلع والخدمات عن طریق الشراء والبیع، فانه اشتمل حالیا على 

  .أنشطة متعددة ومفاهیم واستراتیجیات متنوعة

  مفهوم التسویق: أولا

ختلاف وجهات النظر حول اختلف الكثیر من الكتاب حول مفهوم التسویق والسبب في ذلك یرجع إلى ا    

  .هذا المفهوم

I. تعریف التسویق 

  :هناك عدة تعاریف لمصطلح التسویق سیتم ذكر أهمها في الآتي

 العملیة التي تنطوي على تخطیط وتنفیذ المفاهیم والتطورات الخاصة بالأفكار والسلع : " یعرف بأنه

رة على تحقیق أهداف الأفراد والخدمات وتسعیرها، وترویجها، وتوزیعها، لخلق عملیات تبادل قاد

  .1"والمؤسسات

 2"نشاط إنساني یهدف إلى إشباع الحاجات والرغبات من خلال عملیات التبادل: " وعرف أیضا بأنه.  

 نهج یقوم على الدراسة العلیمة للرغبات واستفسارات المستهلك، ویسمح للمؤسسة في : " ویعرف أیضا بأنه

 .3"لسوق المستهدف لمنتج أو خدمة معممة خصیصاحین تحقیق الأهداف الربحیة لتقدیم ا

ومن خلال ما سبق یمكن تعریف التسویق بأنه العملیة التي تهدف إلى إشباع الحاجات والرغبات من     

خلال تخطیط وتنفیذ المفاهیم والتصورات الخاصة بالأفكار والتي تسمح بتحقیق الأهداف الربحیة لتقدیم 

  .السوق المستهدف لمنتج أو خدمة مهمة خصیصا

II. مراحل تطور مفهوم التسویق  

  :مفهوم التسویق بمراحل عدیدة یمكن ذكر أهمها في الآتيمر 

  

                                                           
1

 .08 :، ص2008، الشركة العربیة المتحدة للتسویق والتوریدات، القاهرة، مبادئ التسویق رائف توفیق، ناجي معلا، -
2

  .38: ص ،2010 ،عمان ،دار صفاء للنشر والتوزیع ،مبادئ وأسالیب التسویق ،علي فلاح الزعي -
3- Jean Pear Helfer, Jacques Orsoni, Marketing, Vaibert, France, 4e édition, 1995, p:10. 
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 المرحلة الإنتاجیة. 1

ففي بدایة الثورة الصناعیة وحتى العشرینیات من هذا القرن كانت الفلسفة السائدة في منظمات الأعمال 

درات هي إنتاج أكبر حجم ممكن من المنتجات للوفاء بالطلب الكبیر على السلع والخدمات إذ لم تكن الق

  .1الإنتاجیة وبسبب تخلف التكنولوجیا قادرة على الوفاء بكل ما یطلبه المستهلكون

 المرحلة البیعیة. 2

ركزت هذه المرحلة على أن المستهلك یشتري من سلع المنظمة إذا كان هناك مجهودات البیع 

بیعیة زادت مبیعات الشخصیة وغیر الشخصیة من قبل المنظمة وبالتالي كل ما اهتمت المنظمة بالجهود ال

الشركة، وبدأت هذه المرحلة نتیجة استمرار التقدم والتطور التقني الذي حدث في عملیات التصنیع وخاصة 

  2 :ومن ابرز خصائص هذه المرحلة. 1945بعد الحرب العالمیة الثانیة 

 التركیز على القوى البیعیة لتصریف المنتجات وتحقیق أقصى حجم ممكن من المبیعات؛ - 

 التركیز على ضرورة تصریف الفائض من الإنتاج؛ - 

 ظهور سوق مشتري حیث الطلب اقل من العرض؛ - 

 .بیع ما تم إنتاجه - 

 المرحلة التسویقیة. 3

" اشعر، واستجب"المتمركزة على المنتج، یكون مفهوم التسویق فلسفة " الإنتاج والبیع"بدلا من فلسفة 

ولیس العمل على . وإنما على انه حراسة" اصطیاد"ویق على انه ولا تنظر إلى التس. المتمركز على العمیل

  .3إیجاد العملاء الصحیحین لمنتجك وإنما إیجاد المنتجات الصحیحة لعملائك

 مرحلة التسویق الاجتماعي. 4

هو العملیة الاجتماعیة التي توجه التدفق الاقتصادي للمنتجات والخدمات من المنتج إلى المستهلك 

  .4التطابق بین العرض والطلب وتؤدي إلى تحقیق أهداف المجتمعبطریقة تضمن 

  

                                                           
1

  .29 :، ص2009، الطبعة الثانیةعمان،  والتوزیع،، دار وائل للنشر مبادئ التسویق الحدیثمحمد قاسم القریوتي،  -
2

 .39 :، ص2008 ،الطبعة الأولى عمان،یع، ز ، دار المیسرة للنشر والتو مبادئ التسوق الحدیثزكریاء عزام، عبد الباسط حسوته، مصطفى الشیخ،  -
3

: ، ص2007المریخ للنشر، الریاض، الكتاب الأول، ، دار أساسیات التسویقفلیب كوثلر، جاري ارمسترونج، تعریب سرور علي ابراهیم سرور،  -

72. 
4

  .52: ، ص1992النشر، بیروت،  ، الدار الجامعیة للطباعة01أساسیات التسویق عبد السلام ابو قحف،  -
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  المزیج التسویقيعناصر : ثانیا

 لقد أصبح من بین الأهداف الأساسیة للمنظمة، هو السعي بجد نحو تطویر وتقدیم المزیج التسویقي

  .واختیار عناصر المزیج التسویقي الذي یتطابق مع حاجات المستهلكین في السوق

I.  المزیج التسویقيتعریف  

  : أعطیت عدة تعاریف للمزیج التسویقي منها الآتي       

 هو مجموعة من الأدوات المتاحة للمؤسسة لتحقیق أهدافها القریبة من : " یعرف المزیج التسویقي بأنه

  .1"السوق المستهدفة 

 تقوم المنظمة بمزجها  مجموعة المتغیرات التسویقیة التي یمكن السیطرة علیها والتي: " ویعرف أیضا بأنه

  .2"لتقدیم الاستجابة التي ترغب فیها لمقابلة رغبات السوق 

II. عناصر المزیج التسویقي  

  :تتمثل عناصر المزیج التسویقي في الأتي

  المنتج - 1

هو عبارة عن سلعة أو خدمة أو فكرة مؤلفة من حزمة من خواص محسوسة وغیر محسوسة، تشبع 

حیث یتم الحصول علیها مقابل مبلغ من المال أو أي وحدة قیمة، وتتضمن حاجات المستهلكین ورغباتهم، 

الخواص المحسوسة في المنتج الخواص المادیة مثل اللون، التصمیم أما الخواص غیر المحسوسة في المنتج 

فتتضمن أشیاء مثل الوجاهة، التفاخر، الشعور بالصحة والسعادة، وغیرها، والواقع أن المنتج أو العرض هو 

أساس أي عمل، وتهدف المنظمة إلى جعل المنتج أو العرض مختلفا وأفضل في بعض النواحي بحیث تجعل 

  3.السوق المستهدفة تفضله حتى وإن كان سعره عالیا

  التسعیر - 2

إن عملیة التسعیر تعد عملیة هامة جدا لرجل التسویق والذي یحاول أن یجعله قادرا على إستمالة 

. الخ…تكلفة المنتج، أسعار المنتجات البدیلة: ها آخذا بعین الاعتبار عدة عوامل منهامبیعات المنظمة وزیادت

  .ولابد أن یتناسب هذا السعر وظروف واستعداد المستهلك على الدفع للحصول على ذلك المنتج

                                                           
1- P. kotler, B. dubois, Marketing Management,  publi union, France, 10e édition,  p: 49.  

2
  . 47:ص ،2008 ،الطبعة الأولى عمان،،دار المیرة للنشر والتوزیع ،بین النظریة والتطبیق: مبادئ التسویق الحدیث ،آخرونزكریا أحمد عزام  -

3
 .24:ص ،2009 ،عمان ،دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع ،مدخل شامل: مبادئ التسویق الحدیث ،بشیر العلاق ،حمید الطائي -
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فالسعر یتحدد من خلال قوى العرض والطلب بشكل كامل في بعض الأسواق  بالمقابل في أسواق 

للموردین الأقویاء قدر كبیر من الحریة في فرض الأسعار، وفي بعض ) الاحتكار مثلا أسواق(أخرى 

الظروف تخضع الأسعار  للرقابة من جانب الحكومة أو تنظیم الأسعار من خلال سیاسة الأسعار 

  .1والمداخیل

  التوزیع  - 3

 .2المكان والزمان المناسببأنه كافة الأنشطة التي تجعل المنتجات متاحة لطالبیها في التوزیع یعرف     

وعلیه فإن أنشطة التوزیع تنفذ من خلال قنوات التوزیع أو مایسمى منافذ التوزیع والتي یتم من خلاله انتقال 

السلع والخدمات من مصادر إ نتاجها إلى أماكن الطلب علیها وتتم عملیة  الانتقال هذه إما بشكل مباشر أو 

  .3لوسطاء في نوعیة وتشكیلة الخدمات التي یقمون بهامن خلال وسطاء، حیث یختلف هؤلاء ا

  الترویج - 4

تحقیق أهداف المنظمة الترویجیة ة لیعرف الترویج بأنه مجموعة من الأدوات المختارة والمستخدم

  .4المحددة

یعتبر الترویج أحد عناصر المزیج التسویقي وتنبع أهمیة هذا العنصر من أنه الأداة الفعالة حیث     

التي تستخدمها المنظمات أي كانت طبیعة نشاطها في تحقیق عملیة التواصل بالأنشطة التي تسمح للمنظمة 

البیع م ذلك من خلال بالاطلاع على المستهلكین المحتملین ومن وجود المنتج وتعزیز فوائدها، ویمكن أن یت

 .5الشخصي، الاعلان، تنشیط المبیعات، العلاقات العامة، وغیرها

III. أهداف التسویق  

تتحد أهداف التسویق وتتباین بتعدد واختلاف المنظمات من حیث النشاط والحجم والموقع الجغرافي 

  6:والمستوى التكنولوجي ومن بین هذه الأهداف الآتي

  

                                                           
1

  . 49:، صمرجع سابقزكریا أحمد عزام وآخرون،  -
2

، دار صفاء للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة الأولى، المزیج التسویقي المصرفي وأثره في الصورة المدركة للزبائنعلاء فرحان طالب وأخرون،  -

  .  93: ، ص2010
3

  .25: ، صمرجع سابقحمید الطائي، بشیر العلاق،  -
4

  .211: ، ص2009عمان، الطبعة الأولى،  ، مكتبة المجتمع العربي للنشر والتوزیع،الجمیلةللفنون : مبادىء التسویقسمر توفیق صبرة،  -
5  -  Gary Armstrong, Philip Kotler, Principes de marketing peason education, Publié par Pearson Education, 
France, 8 eme edition, 2007, p:45. 

6
  .25-24 :ص ص ،مرجع سابق ،قحفو بعبد السلام ا -
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 :هذه الحصة كالآتي تعظیم حصة المنظمة في السوق أو مبیعات الصناعة  وتحسب- 

 

تحقیق رقم معین من الأرباح الناجمة من عملیة البیع، فرجل التسویق یعتبر مهندسا مهمته الأساسیة تولید  - 

  المبیعات؛المكاسب والأرباح من 

التنبؤ برغبات وحاجات أفراد المجتمع والقیام بالأنشطة اللازمة لتحقیق أو إشباع هذه الحاجات سواء كانت  - 

 مرتبطة بسلعة أو خدمة معینة؛

 تحقیق مستوى عالي من رضا المستهلكین أو العملاء؛ - 

  .المحافظة على تنمیة المركز التنافسي للمنظمة - 

  التخطیط الاستراتیجي للتسویقأساسیات : المطلب الثالث

یعتبر التخطیط الاستراتیجي للتسویق أداة هامة لتحقیق التفاعل بین المنظمة ونظامها التسویقي والبیئة   

التسویقیة المحیطة بها، ویعتمد على وضع أهداف إستراتیجیة تسویقیة طویلة المدى في ضوء تحلیل مهمة 

  .المنظمة وموقفها داخلیا وخارجیا

  مفهوم التخطیط الاستراتیجي للتسویق: أولا

لقد اختلفت تعاریف التخطیط الاستراتیجي للتسویق وتمیزت هذه الأخیرة بمجموعة من الخصائص التي   

  .من شأنها أن تبرز مفهومه

I. تعریف التخطیط الاستراتیجي للتسویق: 

 جي، وهو عبارة عن جزء لا یتجزأ من التخطیط الاسترات: "یعرف التخطیط الاستراتیجي للتسویق بأنه

أسلوب یوضح مجموعة الفعالیات والأنشطة التسویقیة الخاصة بمنظمة الأعمال خلال فترة زمنیة معینة 

  .1"بما یضمن تحقیق الأهداف المستقبلیة 

 العملیة الإداریة الخاصة بوضع وإدامة العلاقة بین أهداف المنظمة والمهارات المتاحة : "یعرف أیضا بأنه

  .2"رص التسویقیة المتغیرةٍ والموارد والف

 مجموعة من النواحي أو الجوانب الرئیسیة المرتبطة بالنشاط التسویقي والتي یجب أن : " ویعرف بأنه

تتبعها الإدارة العلیا للمنظمة وتقوم بدراستها واتخاذ قرارات رئیسیة مستقبلیة بشأنها لإكمال وسلامة الخطة 

                                                           
1

، 2012 ، الطبعة الأولى،عمان، دار الحامد للنشر والتوزیع، منظور متكامل -استراتیجیات التسویقمحمد عواد زیادات، محمد عبد االله العمامرة،  -

 .100 :ص
2

 .169 :، ص2008، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، استراتیجیات التسویقتامر البكري،  -

  100*إجمالي حجم مبیعات الصناعة/حجم مبیعات المنظمة=الصناعةحصة المنظمة من مبیعات 
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الاستقرار وعدم التعارض، ومن ثمة سلامة تنفیذ وتحقیق  التسویقیة الرئیسیة والتنفیذیة، وضمان

  . 1"الأهداف

ومن خلال ما سبق یعرف التخطیط الاستراتیجي للتسویق بأنه عبارة عن عملیة إدارة توضح مجموع 

الفعالیات والأنشطة التسویقیة بوضع إدامة العلاقات بین أهداف المنظمة والفرص التسویقیة المتغیرة وذلك 

  .الاستقرار وعدم التعارض ومن ثمة سلامة تنفیذ وتحقیق الأهدافلضمان 

II. خصائص التخطیط الاستراتیجي للتسویق 

  .2یتمیز التخطیط الاستراتیجي لتسویق بالخصائص الآتیة

 .المخاطر المحسوبة فالمسوق یعمل عادة على ظروف عدم التأكد بدرجة كبیرة - 

 .توقع ردود فعل المنافسین والإحباط ضدهم - 

 .التكامل والترابط مع جمیع وظائف المنظمة - 

 .التكیف مع الظروف البیئیة وخاصة الخارجیة - 

 .التركیز على المخرجات بدرجة أولى - 

 .تنمیة أكبر عدد من البدائل للوصول إلى مهمة المنشأة وأهدافها الرئیسیة - 

 .رسم أسالیب الحركة في السوق على شكل حلقات متتابعة - 

 .الشمولیة للمتغیرات التي یتم التعامل معهاالنظرة  - 

 .المرونة في التكیف مع الظروف المتغیرة بصفة عامة - 

 .الحاجة لقدر كبیر من المعلومات اغلبها خارج نطاق المنظمة - 

 .أن یكون ممكنا وواقعیا - 

 .تحقیق أفق زمني مناسب لتحقیق الأهداف - 

 .توفیر التغذیة المرتدة بالمعلومات - 

 فوائد التخطیط الاستراتیجي للتسویق :ثانیا

  3:للتخطیط الاستراتیجي للتسویق مجموعة من الفوائد أهمها الآتي

 تقلیل حالات عدم التأكد والغموض المستقبلي؛ - 

                                                           
1

 .12 :، ص2009الاسكندریة، ، المكتب الجامعي الحدیث للنشر، التسویق الاستراتیجيمحمد الصیرفي،  -
2

 .130: ، صنفس المرجع السابق -
3

 .111 :ص ،مرجع سابق، محمد عواد الزیادات، محمد عبد االله العوامرة -
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 زیادة حجم الأرباح مما یعني زیادة الحصة السوقیة وزیادة رضاء العملاء؛ - 

 تحسین معدلات النمو في المنظمة وازدهارها؛ - 

 یعتبر الدلیل الفعال لعملیة الرقابة والتدقیق على البرامج التسویقیة؛ - 

 یساعد على قیاس مؤشرات الأداء التسویقي؛ - 

المساهمة في الاستخدام الأمثل لاستراتیجیات التسویق الداخلي والتي تؤدي بدورها إلى رضا القوى العاملة  - 

 عملاء؛عن أعمالها مما یحسن من كفاءة تقدیم المنتج إلى ال

 تحقیق التوازن بین المنظمة والبیئة الخارجیة التي تعمل فیها؛ - 

 تسهر مهمة الرقابة والتدقیق على الأنشطة التسویقیة لتطویر الأداء التسویقي؛ - 

مساعدة الإدارة التسویقیة على تحلیل وتقییم خصائص السوق الذي تعمل فیه المنظمة سواء كان ذلك في  - 

 أو الماضي بوضع استراتیجیات؛المستقبل أو الحاضر 

 التنبؤ بالمشكلات التسویقیة المحتملة الحدوث للإستعداد لمواجهتها؛ - 

المساعدة على تنظیم العمل، حیث یعرف كل فرد في المنظمة المطلوب منه مما یؤدي الى سهولة  - 

 الاتصال والتوجیه بین القوى العاملة؛

العالمیة من خلال تحدید وتحلیل مواطن القوة والضعف والفرص المقدرة على المنافسة ومواكبة التطورات  - 

  .والتهدیدات التسویقیة في المنظمة مقارنة بمنافسیها

 مراحل إعداد التخطیط الاستراتیجي للتسویق: ثالثا

أنها تشتمل جهود كثیر من  للتسویق بعدة مراحل رئیسیة كما تمر عملیة إعداد الخطة الإستراتیجیة  

  1:الإداریة فیه وتتمثل هذه المراحل في الآتيالمستویات 

I. مرحلة مراجعة مهمة المنظمة 

من  تأنشأتتمثل هذه المرحلة في مراجعة المهمة الأساسیة للمنظمة، والتي تعبر عن الغرض الذي 

 والحقیقة أن لهذه المهمة أثر هام على تحدید ما یجب على المنظمة. أجله والجدارات الأساسیة المتوفرة لدیها

  .القیام به، والطریقة التي تمر بها الإدارة وكیفیة التعامل مع الأحداث من حولها

  

  

                                                           
1

 .329-328 :، ص ص2008الطبعة الأولى، عمان،  والتوزیع،، اثراء للنشر مدخل تحلیلي استراتیجي متكامل-ادارة التسویقناحي معلا،  -
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II. مرحلة وضع الأهداف التسویقیة 

في الوقت الذي تكون فیه إدارة التسویق قد فرغت من مراجعة مهمة المؤسسة والتحلیل الشامل لبیئتها 

الكلیة والجزئیة وتحدید مجالات القوة والضعف لدى المؤسسة والفرص المتاحة لها في السوق وما یهددها من 

ت التسویقیة التي یتعین علیهم فانه یكون بمقدور المسؤولین في إدارة التسویق رسم السیناریوهاالمخاطر 

  .مواجهتها والتعامل معها من خلال ما یضعوه من الخطط والبرامج

وفي ضوء السیناریو التسویقي الذي یتم وضعه عن الفترة المستقبلیة التي یتم التخطیط لها، تقوم ادارة 

  1:التسویق بصیاغة الأهداف التسویقیة المطلوب تحقیقها وفق المعاییر الآتیة

 التحدید الواضح  - 1

حیث یجب وضع الأهداف ضمن إطار من الأولویات الإستراتیجیة التي تضع الأهم أولا ویلیه المهم 

وفي قیامها بذلك فان إدارة التسویق یجب أن تبدأ بالأهداف العریضة ثم تنتقل إلى الأهداف المحددة ...وهكذا

  .العائد على رأس المال المستثمر فقد یكون الهدف الرئیسي للمؤسسة في فترة التخطیط زیادة

  إمكانیة القیاس  - 2

فلابد أن تصاغ الأهداف التسویقیة بصورة كمیة كلما كان ذلك ممكنا، وذلك حتى یمكن قیاسها، مثل 

  .بالمائة خلال السنتین القادمتین 10تحقیق زیادة في الحصة السوقیة قدرها 

  إمكانیة الانجاز  - 3

  .ضیریة بل ممكنة التحقیق في ظل الظروف التي یتم التخطیط لهافالأهداف لا یجب أن تكون تح

  الواقعیة - 4

یجب أن لا تكون الأهداف تعجیزیة بل طموحة وضمن المستطاع ویجب أن تعكس التطلعات 

الإستراتیجیة لإدارة المؤسسة فقد سبقت الإشارة إلى أن تحلیل البیئة التسویقیة وتحدید نقاط قوة وضعف 

  .والفرص والتهدیدات التي یفرزها هذا التحلیل من شانه ان یحدد قدرة المؤسسة على تحقیق أهدافهاالمؤسسة 

 التوقیت المحدد  - 5

یجب أن ترتبط الأهداف بنطاق زمني محدد لتحقیقها فالقول بان الهدف یجب أن یتحقق مع نهایة عام 

  .ولا یجوز تتجاوزه فان هذا یعني التزام المسؤولین على التنفیذ بهذا الموعد 2007

                                                           
1

  .330-329 :، ص صنفس المرجع السابق -
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III.  مرحلة صیاغة الإستراتیجیة  

سبقت الإشارة إلى متضمنات هذه المرحلة من خلال تشخیص الإستراتیجیة التسویقیة ووضع الأهداف 

ضمن الإستراتیجیة التسویقیة وما یفترض أن تكون علیه من سمات ودلائل للوصول إلیها وتحقیقها، وأن 

والشيء المهم أن تكون هنالك خطط بدیلة . لتي یمكن الوصول إلیهایكون هنالك توقع موضوعي للنتائج ا

  .لتغییر مسار الخطة إن تعذر تحقیقها، أو بلوغ الهدف المطلوب) طوارئ(

IV. مرحلة المتابعة والرقابة 

تتمثل في وضع البرامج التنفیذیة التي تحتوي على التفاصیل الزمنیة والمسؤولیات والتكالیف وتوقعات 

وتكمن الرقابة في قیاس . یزانیات المالیة اللازمة لتنفیذ كل ذلك خلال السنة الأولى من الخطةالمبیعات والم

ما تحقق من أداء ونتائج بالمقارنة مع الخطة الموضوعة، والعمل على خلق الفجوة الحاصلة بینهما بفعل 

  .1تصحیحي یتوافق مع ما یعتمده في الخطة

  :الإستراتیجیة التسویقیةوالشكل الآتي یوضح مراحل إعداد الخطة 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                           

 -
1

 .175 :ص ،مرجع سابق، تامر البكري 
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  مراحل إعداد الخطة الإستراتیجیة التسویقیة): 01(الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  .327: ، ص2008اثراء للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة الأولى،  ، مدخل استراتیجي متكامل -إدارة التسویقناجي معلا،  :المصدر  

من خلال الشكل السابق یتضح أن الخطة التسویقیة تمر بعدة مراحل رئیسیة تبدأ بمراجعة مهمة   

المنظمة والتي تعبر عن الغرض الذي أنشئت من أجله والجدرات الأساسیة المتوفرة لدیها، وفي  الوقت الذي 

ة قد فرغت من مراجعة مهمتها والتحلیل الكامل لبیئتها الجزئیة والكلیة حیث تقوم إدارة تكون فیه المنظم

التسویق في هذه المرحلة بصیاغة الأهداف التسویقیة وذلك بقیامها بالأهداف العریضة ثم تنتقل إلى الأهداف 

مواصفاتها أنها تكون  المحددة، ولابد أن تصاغ الأهداف التسویقیة بصورة قابلة للقیاس وهذه الأهداف من

غیر تدریجیة وواقعیة وفي التوقیت المحدد وبعد ذلك تلیها مرحلة صیاغة الإستراتیجیة  التسویقیة والتي تتم 

  .التنفیذ وبعد ذلك النتائج ثم تلیها المتابعة والرقابةعن طریق 

  

  

 

 

صیاغة الأهداف 

التسویقیة 

  للمنظمة

وضع 

 والسیناری

المستقبلي 

 للسوق

 البیئة الجزئیة

اط تحلیل نق

القوة 

والضعف 

والفرص 

 توالتهدیدا

مراجعة مهمة 

 المنظمة

تحلیل البیئة 

 التسویقیة

 البیئة الكلیة

تراتیجیة الإس إعداد

 السوقیة للمنظمة

 وضع خطط وبرامج العمل

 تحدید الموازنة

 المتابعة والرقابة النتائج التنفیذ
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  أهداف التخطیط الاستراتیجي للتسویق: رابعا

  1:ق یجب أن یعمل على تحقیق الأهداف الآتیةإن التخطیط الاستراتیجي للتسوی   

I. تحدید المهام المشتركة 

یجب على الخطة الإستراتیجیة تحدید الأنشطة الكلیة للمنظمة حیث أن أي خطأ في تحدید أنشطة 

  .المنظمة سیؤدي بها  للوقوع في أخطاء أو مسائل لا تهدف إلى تحقیق نمو مشترك على المدى البعید

II.  المشتركةوضع الأهداف  

حیث یجب على الخطة الإستراتیجیة وضع الأهداف المشتركة التي تتماشى مع الأهداف العامة 

  .للمنظمة والتي  توفر توجیه واضح للنشاط التسویقي

III. توفیر دلیل لتطویر المزیج السلعي 

  .إن وضع أهداف مشتركة واضحة قد یساعد المنظمة في وضع المزیج السلعي الملائم

IV.  الموارد التسویقیة وغیر التسویقیةتحقیق تكامل 

التصنیع، البحث : إن التخطیط الاستراتیجي للتسویق یأخذ بعین الاعتبار كل الموارد المشتركة

والتطویر، التمویل، الإدارة والتسویق، وعلى الإدارة العلیا توضیح كیفیة استغلال هذه الموارد وماهي الموارد 

  .الإضافیة التي تحتاجها المنظمة

V. أهداف أداء مشترك وضع 

على التخطیط الاستراتیجي للتسویق وضع أهداف لقیاس أداء كل وحدات العمل مثل العائد على 

الاستثمار، العائد على صافي الموجودات، التدفق النقدي المخصوم ویجري على ضوء هذه الأهداف المالیة 

  .تقویم الوحدات الإنتاجیة

VI. توفیر دلیل عمل لتوزیع الموارد 

هدفا رئیسیا للتخطیط الاستراتیجي على مستوى المنظمة ویقصد به توزیع الموارد على وحدات یعتبر 

  .الأنشطة أو الوحدات الإنتاجیة المختلفة في المنظمة

  

                                                           

-
1

 .36-35 :، ص ص2004، دار الحامد للنشر والتوزیع، عمان، -مدخل كمي وتحلیلي-استراتیجیات التسویقي، محمود جاسم محمد الصمیدع 
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VII. وضع تخطیط أفقي طویل الأمد 

یجب أن یحتوي التخطیط الاستراتیجي للتسویق على نظرة طویلة الأجل وذلك لحاجة إلى اختیار 

  .الاستثماریة البدیلة عبر الأسواقالفرص 

VIII. تأكید مسؤولیة الإدارة العلیا 

 إن التخطیط الاستراتیجي للتسویق هي من مسؤولیة الإدارة العلیا سواء منها على المستوى المشترك 

  .أو مستوى وحدة النشاط، وإن جهود الإدارة الوسطى تكون غیر مرغوبة في حالة عدم مشاركة الإدارة العلیا

 متطلبات التخطیط الاستراتیجي للتسویق :خامسا

عندما یتم اعتماد التخطیط الاستراتیجي للتسویق كمنهج لعمل المنظمة وتفاعلها مع البیئة المحیطة بها   

  :1وتنفیذ أنشطتها بالسوق، فإن ذلك یتطلب العدید من المتطلبات أبرزها الأتي

مه في تحقیق العوائد والتدفق النقدي إلى یجب أن لا ینظر إلى التسویق على أنه نشاط تنحصر مها - 

        المنظمة فحسب، بل ینظر إلیه على المدى البعید للتفكیر والتحكم في ضبط الأنشطة ذات العلاقة 

 به، وامتداد ذلك لتأثیره على أعمال المنظمة ككل؛

. ر الاستراتیجي للتسویقالموقع التنظیمي لقسم التسویق یجب أن یكون بما یتوافق مع قیمة وحقیقة التأثی - 

 .أي یفترض أن یكون القسم صانعا ومساهما ومتخذا للقرار الاستراتیجي على مستوى المنظمة ككل

التقویم الدقیق للبیئة الخارجیة الحالیة والمستقبلیة لتأشیر نقاط الفرص المتاحة والمحتملة وما یمكن ان  - 

 بشكل موضوعي ودقیق؛ یقابلها من تهدیدات كي یتم الاستعداد المبكر لها

مكامن القوة التي تمتلكها المنظمة ككل وما یخص  التحلیل الشامل للبیئة الداخلیة من خلال تأشیر - 

التسویق تحلیلا وما یعترضها من ضعف وقیود تحول دون القدرة العالیة في التنفیذ والوصول للأهداف، لذلك 

ذي تمارسه المنظمة بصفة عامة وفي مجال التسویق یتوجب أن تحدد الإدارة التخطیطیة ماهیة النشاط ال

  بصفة خاصة وماهي المنظمات التي تشاركها في ذات الصناعة ومقدار قوتها التأثیریة في التسویق؛

یجب أن تهتم عملیة التخطیط الاستراتیجي للتسویق بمنح الفرص أمام الكادر التسویقي في أن یمتلك  - 

وخاصة في ما یتعلق بالحالات الموقفیة . قدرة على التفكیر بما هو أفضلفسحة مناسبة من حریة الإبداع وال

فضلا عن تنمیة قدراتهم في استخدام . التي تتطلب السرعة والقدرة على اتخاذ القرار الصحیح والمناسب

 المعلومات المتحصلة وتحلیلها وتكییفها بما یخدم الخطة التسویقیة والأهداف الموضوعة؛

                                                           

-
1

 .171- 170 :ص ص ،مرجع سابق، تامر البكري 
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منهج ثابت في التخطیط الاستراتیجي للتسویق ویبتعد عن الاجتهادات الشخصیة  التأكد من وجود - 

والمصالح المقیدة للأقسام المشتركة في عملیة التخطیط ذاتها أو في تنفیذ ما یتطلب منها كإسهام فعال في 

 .الخطط التسویقیة

ت الأعمال، ولعل وهناك متطلبات أخرى یتوقف علیها نجاح أي تخطیط استراتیجي تسویقي في منظما

  1 :أهمها الآتي

أن یكون إعداد الخطة التسویقیة وتنفیذها على أساس المشاركة الایجابیة الفعالة وموظفي التخطیط  - 

الاستراتیجي للتسویق وبقیة الأقسام في المنظمة، ذلك بتظافر جمیع القوى العاملة في المنظمة مع المعني 

 بتنفیذ الخطة التسویقیة وسبل تحقیقها؛

 ضرورة أن یسبق التخطیط الاستراتیجي للتسویق التمویل الكافي لجمیع مشاریع المنظمة؛ - 

استغلال جمیع الموارد المتاحة في المنظمة الاستغلال الأمثل بحیث تضمن إستراتیجیة الخطة التسویقیة  - 

 تجاوز أي اختناقات قد تعیق الخطة التسویقیة من تحقیق أهدافها المرجوة؛

قیاس نجاح كل مؤشر من مؤشرات الأداء التسویقي عدا تنفیذه وتحققه في الخطة التسویقیة، ضرورة  - 

 وتحمیل الإدارة التسویقیة المنتمي إلیها هذا التنفیذ المسؤولیة الكاملة عن جدوى تحقیق تلك الأهداف؛

 العمل في المنظمة؛ التكامل والتنسیق بین كافة الجهود التخطیطیة المبذولة وعلى كافة مستویات وكوادر - 

 لإقرار بالأهمیة والحاجة إلى التخطیط الاستراتیجي للتسویق في المنظمة؛ا - 

التزام القیادة التسویقیة العلیا بتبني التخطیط الاستراتیجي للتسویق كمنهجیة عمل وعدم تغییرها مع تغییر  - 

 القیادات والإدارات المتعاقبة؛

دات التنمویة تكون مستقلة معنیة بعملیة التخطیط الاستراتیجي إنشاء وحدة تسویقیة على غرار الوح - 

 للتسویق وتوفیر التدفقات المعلوماتیة اللازمة بصورة منظمة ومستمرة؛

توفیر قاعدة من المعلومات الكافیة وتنظیمها بالطریقة التي تساعد في النجاح وتتطلب هذه الخطوة جمع  - 

نظمة ومعرفة الموقف الحالي خارجیا وداخلیا وكذلك تقدیر كافة المعلومات من الماضي وعن حاضر الم

  .الأحداث والظروف المستقبلیة

  

  

  

                                                           
1

 .101 :ص ص ،مرجع سابق ،زیادات، محمد عبد االله العوامرةمحمد عواد ال -
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  الإطار المفاهیمي لأداء المنظمات : المبحث الثاني

یعتبر الأداء من أهم الموضوعات التي تحدد درجة تطور وتنظیم الاقتصاد، حیث من خلاله تتشكل   

وعلیه سیتم تناوله في . طلاقه نحو الحضارة والرفاهة الاجتماعیةالركائز المادیة للمجتمع والتي تؤمن ان

  : المطالب الآتیة

  مفهوم أداء المنظمات؛ - 

  تقییم أداء المنظمات؛ - 

  .مداخل تحسین الأداء - 

  مفهوم أداء المنظمات: المطلب الأول

البحوث والدراسات لقد اختلفت وجهات النظر في إعطاء مفهوم شامل وواضح للأداء وهذا ماتجلى في   

  .التي تناولت هذا الموضوع

  تعریف الأداء: أولا

  :یمكن تعریف الأداء كالآتي  

 تأدیة عمل أو انجاز نشاط أو تنفیذ مهمة، بمعنى القیام بفعل یساعد على الوصول : " یعرف الأداء بأنه

 .1"إلى الأهداف المحددة 

 2" الجهد الذي یبذله كل العاملین بالمنظمة: " یعرف بأنه. 

 انعكاس لكیفیة استخدام المنظمة للموارد المالیة والبشریة واستغلالها بكفاءة وفعالیة وبصورة : "یعرف بأنه

 .3"تجعلها قادرة على تحقیق أهدافها 

مما سبق یعبر الأداء عن مختلف الانجازات أو المجهودات لمختلف استخدامات المنظمة من موارد   

  .عد على الوصول إلى الأهداف المحددة باستغلالها بكفاءة وفعالیةمالیة وبشریة التي تمكن أو تسا

  أبعاد الأداء: ثانیا

  4:الآتيتتمثل أبعاد الأداء في   

                                                           
1

  .104: ، ص2013، الطبعة الأولى، دار جریر للنشر والتوزیع، عمان، الوظیفي الأداءوتقییم  إدارةابراهیم محمد محاسنة،  -
2

  .123: ، ص2004النشر بجامعة قالمة، الجزائر، ، مدیریة الموارد البشریة إدارةي وسیلة، و احمد -
3

 .104: ص، مرجع سابق، ابراهیم محمد المحاسنة -
4

، الطبعة الأولى ، دار وائل للنشر، عمان،وبطاقة التقییم المتوازن الأداء یاتأساسوائل محمد صبحي ادریس، طاهر محسن منصور العالي،  -

 .40: ، ص2009
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I. البعد النظري 

یمثل الأداء مركز الإدارة الإستراتیجیة، حیث تحتوي جمیع المنطلقات الإداریة على مضامین   

مباشر، ویرجع السبب في ذلك إلى أن الأداء یمثل ودلالات تختص بالأداء سواء بشكل ضمني أو بشكل 

  .اختبار ذهني للإستراتیجیة المتبعة من قبل الإدارة

II. البعد التجریبي 

یظهر بعد الأداء من خلال استخدام اغلب دراسات وبحوث الإدارة الإستراتیجیة لاختبار الاستراتیجیات   

   .المختلفة والعملیات الناتجة علیها

III. البعد الاجتماعي 

مختلف السلوكیات التي تسهم في فعالیة المنظمة بتقدیم بیئة جیدة وتتمثل  بالبعد الاجتماعيیقصد   

  1:هذه السلوكیات كالآتي

المواظبة (الإصرار على الحماس وبذل مجهود إضافي كما ینبغي لإنجاز الأنشطة الخاصة بنجاح مثل  - 

  ؛)والغیاب النادر، زیادة المجهود الإضافي بالعمل

  ؛)اقتراح تحسینات تنظیمیة، عمل اقتراحات بناءة( وع لانجاز الأنشطة التنظیمیة والإجراءات مثل التط - 

  المساعدة والتعاون مع الآخرین؛ - 

إتباع اللوائح والأوامر، إظهار الاحترام للسلطة، الالتزام بالقیم ( إتباع القواعد التنظیمیة والإجراءات مثل  - 

  ؛)والسیاسات التنظیمیة

الإخلاص التنظیمي، تمثیل المؤسسة بشكل ( اعدة والتدعیم والدفاع عن الأهداف التنظیمیة مثل المس - 

  ).أفضل بالخارج

  أنواع الأداء : ثالثا

  2:تمارس المنظمة عادة نشاطها في مجالات أداء مختلفة نذكرها كالأتي  

I. الأداء الاقتصادي 

بوجود أهداف اقتصادیة تسعى المنظمة لبلوغها، والمتجسدة في الفوائض  الأداء الاقتصادي یقترن  

التي تحققها جراء تعظیم نتائجها مع تخفیض مستوى استخدام مواردها، ویعتمد قیاس الأداء الاقتصادي على 

                                                           
1

 .116: ، ص2011، دار الفكر للنشر والتوزیع، الأردن، الطبعة الأولى، إدارة الأداءسامح عبد المطلب عامر،  -
2

: ، ص ص2009القاهرة، جامعة الدول العربیة، ، حسین جودة الأداء المؤسسيتقیاس وتقییم الأداء كمدخل ل المنظمة العربیة للتنمیة الإداریة، -

116-117.  
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ات التحلیل المالي وبما یعتمد علیه من نسب ومؤشر  وتقاریردفاتر وسجلات المنظمة وكذلك ما تعده من قوائم 

  .مالیة

II. الأداء الاجتماعي 

یعد الأداء الاجتماعي لأي منظمة أساسا لتحقیق المسؤولیة الاجتماعیة حیث تتمثل أهداف المنظمة   

  :على المستوى الاجتماعي والقومي في المجالات التالیة

  لبحوث؛التعاون مع المشروعات الأخرى في میادین متعددة مثل تبادل الخبرات الفنیة و الاستثمارات وا - 

الأهداف التي تحدد مساهمة المنظمة في بعض أوجه النشاط الاجتماعي والثقافي وتطویر المجتمعات  - 

 .المحیطة بها

ویتمیز هذا النوع من الأداء بنقص المقاییس الكمیة المتاحة لتحدید مدى مساهمة المنظمة في   

به مما یزید من صعوبة إجراء التقییم المجالات الاجتماعیة التي تربط بینها وبین الجهات التي تتأثر 

  .الاجتماعي للأداء

III. الأداء الإداري 

یتمثل الأداء الإداري  في مجموعة السیاسات والخطط والتشغیل بطریقة  ذات كفاءة وفعالیة، ویتم   

ذلك من خلال اختیار أفضل البدائل التي تحقق أعلى المخرجات الممكنة، ولتقییم الأداء الإداري یمكن 

  .ام الأسالیب المختلفة لبحوث العملیات وكذلك البرمجة الخطیةاستخد

  مؤشرات قیاس الأداء: رابعا

  :یتم قیاس الأداء بمجموعة من المؤشرات أهمها الآتي  

I. الربحیة  

تعتبر الربحیة الهدف المبدئي والمقیاس الأفضل للكفاءة في الأداء، حیث تشكل الربحیة مؤشرا كافیا     

وتعتبر الربحیة قیاس للعائد في صورة الأرباح التي یحصل علیها المساهمون لاستثماراتهم في للأداء الحالي، 

  1 .المنظمة

  

  

  

                                                           
1

  .33: ، ص2015، دار الجامعة الجدیدة، الاسكندریة، ادارة الأداء المتمیزمحمد قدري حسن،  -
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II. التكلفة 

یمكن للمنظمة أن تحقق میزة تنافسیة إذا استطاعت تخفیض تكلفتها بحیث یمكنها البیع بأقل الأسعار   

ا من تحقیق أكبر قدر من المبیعات في السوق بأكمله وتكون موقف قیادي في هذا السوق والذي یمكنه

  .1والأرباح

III. الإنتاجیة 

یقصد بالإنتاجیة النسبة بین النتائج المرغوب فیها والوسائل المدخرة لتحقیقیها، أي الفعالیة التي تحول   

  .2المنظمة فیها مجموعة عوامل الإنتاج إلى منتجات

IV. الحصة السوقیة  

المؤشرات الجیدة للحكم على أداءها ومدى تحقیقها یعتبر نصیب المنظمة من مبیعات السوق أحد   

لأهداف النمو والاستمرار، ویقصد بالحصة السوقیة مجموع المبیعات من منتج معین على مجموع مبیعات 

  3.المؤسسات الأخرى لنفس المنتج

  تقییم أداء المنظمات: المطلب الثاني

مستوى هذا الأداء وعلیه یلعب تقییم تقوم أي منظمة بتقییم مختلف وحداتها، حیث یختلف حجمها ب  

  .الأداء دور مهما في توضیح نوعیة ومستوى الانجاز، ومدى نسبة تحقیق الأهداف

  تعریف تقییم الأداء: أولا

  :أعطیت عدة تعاریف لتقییم الأداء منها الآتي  

  م مدى دقة إصدار حكم لغرض ما، ویتضمن التقییم استخدام المعاییر لتقیی" یعرف تقییم الأداء بأنه

  .4"وفعالیة الأشیاء 

  یعتبر من السیاسات الإداریة الهامة لأنها تلزم الرؤساء على متابعة أداء مرؤوسیهم بشكل " یعرف بأنه

  .5"مستمر

                                                           
1

 . 173:، ص2008، الشركة العربیة المتحدة للتسویق والتوریدات، القاهرة المفاهیم والنماذج: الإدارة الإستراتیجیةحسن محمد أحمد محمد مختار،  -
2

  .33: ، صمرجع سابقمحمد قدري حسن،  -
3

، فعالیة المنظمة في ظل التنمیة المستدیمةأداء و ، الملتقى الدولي حول "بطاقة الأداء المتوازن في المنظمة فعالیة " زویدة زهرة وبوكرش محمد،  -

  . 04:، ص2009نوفمبر،  11-10جامعة محمد بوضیاف، المسیلة، الجزائر، یومي 
4

  .14: ، ص2012الطبعة الأولى، ، دار اسامة للنشر والتوزیع، عمان، اتجاهات التدریب وتقییم أداء الأفرادعمار بن عیشي،  -
5

  243:،ص 2014، دار وائل للنشر، عمان، الطبعة الأولى، إدارة الموارد البشریةمحفوظ احمد جودة،  -
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  المراقبة المستمرة لانجازات برامج المنظمة وتسجیلها، ولاسیما مراقبة وتسجیل جوانب " یعرف أیضا بأنه

 موضوعیة مسبقة  سیر التقدم نحو تحقیق غایات

من خلال ما سبق یمكن تعریف تقییم الأداء بأنه عملیة حكم بغرض ما وذلك من خلال قیاس كافة   

  .العوامل والجوانب المرتبطة بالأداء لسیر التقدم نحو تحقیق غایات موضوعیة مسبقا

  أهمیة وأهداف تقییم أداء المنظمات: ثانیا

  .المنظمات وأهداف عدیدة تسعى لتحقیقهالتقییم الأداء أهمیة كبیرة في   

I. أهمیة تقییم أداء المنظمات  

  1:ترجع أهمیة تقییم الأداء إلى الأسباب الآتیة  

یساعد تقییم الأداء على توجیه نظرة الإدارة العلیا إلى مراكز المسؤولیة التي تكون أكثر حاجة إلى  - 

  الإشراف وحیث یكون الإشراف أكثر إنتاجیة؛

رشید الطاقة البشریة في المنظمة في المستقبل، حیث یتم إبراز العناصر الناجحة وتنمیتها یعمل على ت - 

وكذلك العناصر غیر المنتجة التي یتطلب الاستغناء عنها، أو محاولة إصلاحها لزیادة كفاءتها حیث أن تقییم 

  الأداء یمثل أساسا موضوعیا لوضع نظم الحوافز والمكافآت التشجیعیة؛

یري الأقسام على اتخاذ القرارات التي تحقق الأهداف من خلال توحید نشاطهم نحو المجالات یساعد مد - 

  التي ستخضع للقیاس والحكم؛

المساعدة على وجود نوع من الاقتناع الوظیفي بتعرف المدیر عل كیفیة أداء العمل الذي سیتولى مهامه  - 

راء مقارنات بین القطاعات المختلفة داخل المنظمة مسبقا، وكذلك توفیر الأساس السلیم الذي یتم بمقتضاه إج

  .وكذلك بین منظمات الأعمال وبعضها البعض

II. أهداف تقییم أداء المنظمات 

  2:إن تقییم الأداء في المنظمات یسعى لتحقیق جملة من الأهداف أهمها الآتي  

أسالیب التعایش والتكیف في تحسین البیئة الاجتماعیة للعمل، إذ تساعد عملیة تقییم الأداء في توضیح  - 

  المنظمة وتحسین علاقات العمل فیها؛

  تحدید تكالیف العمل، وترشید سیاسات الإنتاج وسیاسات التوظیف عن طریق ربط العوائد والكلف؛ - 

  صیاغة معاییر موضوعیة لأداء العمل من خلال دراسة تحلیلیة للعمل ومستلزماته؛ - 

                                                           
1

  . 124-123: ، ص صمرجع سابقالمنظمة العربیة للتنمیة الإداریة،  -
2

  .120: ص ،مرجع سابق، ابراهیم محمد المحاسنة -
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  والمبررات التي دعت لاتخاذها والمساعدة في قیاس الكفاءة الإنتاجي؛توفیر توثیق القرارات الإداریة  - 

  .تزید العاملین بتغذیة راجعة حول أدائهم بمقارنة توقعاتهم وتوقعات المنظمة حول أدائهم - 

  مراحل تقییم أداء المنظمات: ثالثا

  1:تمر عملیة تقییم الأداء بعدة مراحل أساسیة تتمثل في الآتي  

I. نات والمعلومات الإحصائیةمرحلة جمع البیا 

تتطلب عملیة تقییم الأداء البیانات والمعلومات وتقاریر والمؤشرات اللازمة مثل القیمة المضافة، عدد   

  .العمال، الأجور وغیر ذلك

إن عملیة جمع هذه المعلومات لا تقتصر على فترة زمنیة معینة، ولكن یجب الأخذ بعین الاعتبار   

  .سنوات السابقة للإحاطة بكافة نشاطات ومجلات المنظمةالمعلومات المتعلقة بال

II. مرحلة تحلیل ودراسة البیانات والمعلومات الإحصائیة 

یجب عند تحلیل ودراسة البیانات والمعلومات الإحصائیة توفیر مستوى من المصداقیة في هذه   

  . البیانات وتقدیم الاستعانة ببعض الطرق الإحصائیة

III. إجراء عملیة التقییم 

یتم إجراء عملیة التقییم باستخدام المعاییر المناسبة للنشاط الذي تمارسه المنظمة على أن تشمل   

عمیلة التقییم النشاط العام للوحدة، أي جمیع أنشطة مراكز المسؤولیة فیها، بهدف التوصل إلى حكم 

  .موضوعي  ودقیق یمكن الاعتماد علیه

IV. تمرحلة الحكم على النتائج و تحدید الانحرافا 

یتم في هذه المرحلة تحدید الانحرافات التي تتعلق بمدى اختلاف الوحدات المنتجة عن المواصفات   

النوعیة المحددة، وقد یكون الانحراف ناجما عن انخفاض الكمیة المنتجة، أو بسبب وجود اختلال في 

  .ختناقاتالعلاقات الإنتاجیة، بین الأقسام المختلفة في المشروع مما ینعكس بظهور بعض الا

  :ویمكن أن تمر هذه العملیة بالخطوات الآتیة

  التعرف على أسالیب خطة التنفیذ؛ - 

                                                           
1

، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نیل شهادة الماجستیر في العلوم إستراتیجیة التنویع في تحسین أداء المؤسسة الصناعیةدور  ،عمر تیمجغدین -

  .53:، ص2013الاقتصادیة جامعة محمد خیضر بسكرة، الجزائر 
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  التعرف على معاییر ومقاییس الأداء؛ - 

  قیاس الأداء الفعلي ومقارنته بالأداء المخطط؛ - 

  تحدید الانحرافات وأسبابها والمراكز المسؤولة عنها؛ - 

  .معالجة تلك الانحرافات - 

  مداخل تحسین الأداء : المطلب الثالث

إلى ضمان البقاء والاستمراریة والتطور من خلال التحسین المستمر في الأداء  المنظماتتسعى   

  :بالاعتماد على مجموعة من المداخل سیتم التعرض لها في الآتي

  تحسن الأداءفي الشاملة  دةمدخل الجو : أولا

وبشكل صحیح من المرة الأولى، مع الاعتماد على تعرف الجودة الشاملة بأنها أداء العمل الصحیح   

  1.تقییم المستفیدین في معرفة مدى تحسن الأداء

إن المساعي الأولى لتحسین الجودة تعود إلى الأمریكي دیمیج، حیث كان عنصر هاما وفاعلا لكافة   

مقارباته . الأمریكیة البرامج العالمیة المساعدة على تحین أداء المنظمات التي تم تمویلها من طرف السلطات

استرجعت من مستشارین آخرین من بینهم جوران وكروسي الذین لعبوا دورا أساسیا مع الیاباني اشیكاوا في 

ساعي تقترح منهجیة مهیكلة وكذلك أدوات قیاس موضع المساعي النظامیة لتحسین جودة المنتجات، وهذه ال

  2.طبیقها إحصائیة، تحلیل المشاكل وتحدید الحلول التي یجب ت

 مدخل إعادة الهندسة لتحسین الأداء: ثانیا

مطلبا من مطالب التغییر السریع والحیوي للإدارة وإجراء التغیرات ) الهندرة(تعتبر إعادة الهندسة   

إعادة الهیكلة المتزامنة لكل من عملیات المنظمة والهیكل التنظیمي ونظم "المطلوبة في المنظمة وتعرف بأنها 

حقیق تحسینات جذریة في كل من الوقت والتكلفة وكل ما یتعلق بالسلع والخدمات المقدمة المعلومات لت

  3 .للعمیل

  4 :حیث تبرز أهمیة إعادة الهندسة في الآتي

  تعزیز مستوى رضا الأفراد العاملین في المنظمة؛ - 

                                                           
1

 .28: ، ص2007عمان، الطبعة الأولى، ، دار جریر للنشر والتوزیع، في القطاعین الإنتاجي والخدمي: إدارة الجودة الشاملةمهدي السمرائي،  -
2

  .329: ، ص2006، الجزائریة للكتاب، الجزائر، الطبعة الأولى، المراقبة الإداریة وقیادة الأداءفرنسواز جیرو وآخرون،  -
3

  .154-148: ، ص ص2009، دار المیسرة للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة الأولى التطویر التنظیميبلال خلف سكارتة،  -
4

  .181: ، صنفس المرجع السابق -
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  خلق التفكیر الإبداعي من خلال طرح أفكار جدیدة؛ - 

  خلال تقدیم إنتاج اكبر بطاقة اقل؛تحسن اقتصادیات الأداء من  - 

  تحدید أفضل المنتجین في السوق من بین المنافسین؛ - 

رسم خطة وبرنامج لتحقیق أفضل الأهداف مقارنة بالقائم في السوق مما یجعل المؤسسات تتفوق على  - 

  الأفضل بین منافسیها؛

  .الدورة تعید نفسها بما یضمن استمراریة التحسینمراقبة دورة التفوق في الأداء وقیاس التقدم والتأكد من أن  - 

 مدخل سیغما ستة لتحسین الأداء: ثالثا

تعرف ستة سیغما بأنها مجموعة مجربة من أسالیب الإدارة الحدیثة والأدوات التحلیلیة وتقنیات مراقبة   

  1.المنظماتالمنظمات، وإعداد التقاریر التي تجتمع لتشكل انطلاقة تحسینات في حل المشاكل وأداء 

وهي منهجیة لتقلیل الأخطاء وتعظیم القیمة فكل خطأ یحدث في المنظمة أو من قبل شخص ماهو   

في النهایة تكلفة تتمثل في خسارة المستهلكین، أو ضیاع  في الوقت والمواد، أو فقدان الكفاءة الإنتاجیة 

عبور مصاعب التغییر، لكن سرعان وتبدیدها، ستة سیغما تحتاج إلى الجهد والضوابط ویتطلب من المنظمة 

  2.ما تتحول المصاعب إلى تحسین للأداء

 مدخل التحسین المستمر لتحسین الأداء: رابعا

إن أساس فلسفة التحسین المستمر ینصب على جعل كل مظهر من مظاهر الأداء محسنا بدقة،   

  .وفي ضمن نطاق الواجبات الیومیة للأفراد المسؤولین عنها

یجري البحث عن فرض الأداء الأفضل والتحسینات التي تجري بأنواع عدیدة ومن كما ینبغي أن   

  3:أهامها كالآتي

  تعزیز القیمة للزبون من خلال منتجات وخدمات جدیة ومجربة؛  - 

  تقلیل الأخطاء والوحدات التالفة والضائع؛ - 

  تحسین استجابة المنظمة وأداء وقت الدورة، - 

  .في استخدام جمیع المواردتحسین الإنتاجیة والفعالیة  - 
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، 2009، دار المسرة للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة الأولى، وأسالیب حدیثة أخرى في إدارة الجودة الشاملة six sigmaاسماعیل ابراهیم القزاز،  -

  . 16: ص
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  .17-16: ، ص صنفس المرجع السابق -
3
  .200: ، ص2009العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، ، دار الیازوري نظم ادارة الجودةیوسف حجیم الطائي،  
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 مدخل تمكین العاملین لتحسین الأداء: خامسا

یعتبر تمكین العاملین ذو أهمیة بعلاقته بالعنصر البشري أو الموارد البشریة الثمینة وكیفیة تفعیل   

طاقاتها وقدراتها ومواهبها في عملیة التحسین المستمر في المنظمة ویرى البعض أن لهذا دورا حاسما في 

جاح أو فشل تطبیقات إدارة الجودة الشاملة، لان العاملین هم الأداة التي تنفذ الأفكار والخطط والفعالیات ن

  .التي تنتقل بالمنظمة إلى إدارة الجودة الشاملة

  :حیث تكمن منافع تمكین العاملین للمنظمة في الآتي  

  زیادة إدراك العاملین لحاجات المنظمة؛ - 

  ل مبادرات العاملین وإبداعهم؛تخفیض التكالیف من خلا - 

  تحسین الجودة، الربحیة والإنتاجیة؛ - 

  زیادة سرعة استجابة المنظمة للتغیرات في السوق؛ - 

  تعزیز الولاء والالتزام؛ - 

  ؛)تقلیص الأوقات(تخفیض دورات العمل  - 

 1.زیادة فعالیة الاتصالات - 

وتبني العاملین والتزامهم بأهدافها، وتوظیف تمكین العاملین خلق الولاء للمنظمة "وتكمن الغایة من   

  .أقصى طاقاتهم من أجلها، والانخراط في التحسین المستمر لتلبیة رغبات وتوقعات العملاء أو ما یفوقها

 مدخل التفوق المقارن لتحسین الأداء: سادسا

وذاتها واستخدام إجراء إداري مستمر یساعد المؤسسات في تقییم منافسیها "یعرف التفوق المقارن بأنه   

المعلومات الناتجة عن المقارنة في تصمیم خطة عملیة لتحقیق التفوق في سوق العمل والهدف هو التصمیم 

  2".على أن تصبح المنظمة أفضل من الأفضل

التي تتكون من أربعة أنشطة متتالیة " دورة التفوق المقارن"وتبنى فكرة وتقنیة التفوق المقارن على ما یسمى بـ 

  :على الترتیبوهي 

  تحدید وبلورة العناصر المؤثرة على النجاح؛ - 

  تحدید أفضل المنتجین في السوق من بین المنافسین؛ - 
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  .237-236: ، ص ص2008، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، عمان، ادارة الجودة الشاملةرعد عبد االله الطائي، عیسى قداده،  -
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  .181: ص ،مرجع سابق، بلال خلف السكارنة -
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رسم خطة وبرنامج لتحقیق أفضل الأهداف مقارنة بالقائم في السوق بما یجعل المنظمة تتفوق على  - 

  الأفضل بین منافسیها؛

أكد من أن الدورة تعید نفسها لما یضمن استمراریة التحسین دورة التفوق في الأداء وقیاس التقدم والت - 

  .والتطویر المتفوق

  أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على أداء المنظمات : المبحث الثالث

یلعب التخطیط الإستراتیجي للتسویق دورا مهما في تحسین أداء المنظمات من خلال تحقیق الفعالیة   

لتي لیس لدیها أهداف واضحة، وبكفاءة في المنظمات التي لدیها هدر في في المنظمات خاصة المنظمات ا

، بما أن هذه المنظمات تتعامل مع بیئة متغیرة وغیر ئهابتحلیل الفجوات الموجودة في أدا الموارد وذلك

ما وهذا . مستقرة، وتسعى إلى معالجة المشاكل والظواهر البیئیة المختلفة فإنها تضمن البقاء والاستمراریة

  :سیتم تناوله في المطالب الآتیة

  أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على فعالیة المنظمة؛ - 

  أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على كفاءة المنظمة؛ - 

  .أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على استمراریة المنظمة - 

  لیة المنظمةأثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق في تحسین فعا: المطلب الأول

إن للتخطیط الإستراتیجي للتسویق أثر على فعالیة المنظمة وذلك من خلال مجموعة العوامل التي   

  .تستند إلیها المنظمة من أجل تحقیق الأهداف المطلوبة

 تعریف الفعالیة: أولا

 1"القدرة على تحقیق مهما كانت الإمكانیات المستخدمة في ذلك : " تعرف الفعالیة بأنها. 

 2"الدرجة التي تستطیع فیها المنظمة تحقیق أهدافها : " رف أیضا بأنهاتع. 

من خلال ما سبق یمكن تعریف الفعالیة بأنها القدرة التي تستطیع فیها المنظمة تحقیق أهدافها   

 .المرجوة

 مداخل قیاس الفعالیة: ثانیا

  :أهمها الآتيمداخل قیاس الفعالیة من تعددت   
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  .  126: ، ص2002، دیوان المطبوعات، الجزائر، اقتصاد المؤسسةبن حبیب عبد الرزاق،   -
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  .327:، ص2007، دار المیسرة للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة الثالثة، نظریة المنظمةخلیل محمد حسن الشماع، خضیر كاظم محمود،  -



 عموميات عن التخطيط الاستراتيجي للتسويق وأثره على أداء المنظمات: الفصل الأول

 

 
29 

I. مدخل الأهداف  

تقرة على مدخل الأهداف أن المنظمات تكون ذات أهداف واضحة ومحددة، وأن الأهداف مسیفترض   

  .مر الزمن وقابلة للقیاس

ض أن أهداف المنظمة لیة بدرجة تحقیق الهدف على افتراعامزایا هذا المدخل أنه یعرف الف ومن  

  .واضحة ودقیقة

المتناقضة فیما بینها، بحیث أن ومن عیوبه أنه من الصعب تطبیقه بسبب تعدد أهداف المنظمة   

الفعالیة قد تختلف عند تحقیق هذه الأهداف كما أن هناك صعوبة في قیاس أهداف المنظمات الغیر الهادفة 

  .  1للربح

II. مدخل الموارد أو النظم  

  :یقوم هذا المدخل إلى افتراضین  

  أن المنظمة نظام مفتوح یؤثر ویتأثر بالبیئة،: الأول

المنظمة تتوقف على قدراتها في توفیر احتیاجاتها المادیة والبشریة في ظل المتغیرات  أن فعالیة: والثاني

الاقتصادیة والسیاسیة والاجتماعیة المحیطة بها ومعنى هذا أنه كلما استطاعت المنظمة توفیر احتیاجاتها من 

  .2الموارد زادت فعالیتها واستطاعت تحقیق الأهداف المناطة بها

III. الإستقرائي – المدخل الإستنباطي  

تقوم فلسفة هذا المدخل على استخدام بعض المؤشرات الكمیة مثل النسب المالیة، نمو المنظمة، نمو   

الخ والوصفیة مثل رضاء العاملین واتجاهات العملاء والموردین وأفراد المجتمع نحو المنظمة ....المبیعات

  .وغیرها كأداة للحكم على فعالیة المنظمة

الدراسات المیدانیة إلى أن هذا المدخل یعتبر من أكثر المداخل شیوعا واستخداما في وتشیر كثیر من   

قیاس فعالیة المنظمات، ومرد هذا إلى أنه یحقق نوعا من التكامل في الحكم على فعالیة المنظمة لاحتوائه 

  .3سلوكي أما الثالث فیرتبط بالبیئة خروالآع من المقاییس بعضها اقتصادي على أكثر من نو 

  

  

                                                           
1

أطروحة تندرج ضمن متطلبات نیل درجة  ،التوافق بین الخیار الإستراتیجي والهیكل التنظیمي وتأثیره على فعالیة المنظمةبوهلال فاطیمة،  -

 . 151:، ص2016معسكر، الجزائر،  الدكتوراه، كلیة العلوم الاقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة مصطفى اسطنبولي،
2

  . 199: ، ص2011، الدار الجامعیة، الإسكندریة، الطبعة الأول، إقتصادیات الأعمالعبد السلام أبو قحف،  -
3

  .201:، صالمرجع السابقنفس  -
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IV. مدخل القیم المتنافسة  

أن المعیار الذي نستخدمه في قیاس فعالیة المنظمة التي تعمل  هو المبدأ الأساسي في هذا المدخل  

لیس غریبا إذن إن رأیت مالك . هي الرغبات أو القیم التي تفضلها فیها وتعتمد على من تكون أنت، وما

المنظمة یقیم فعالیة المنظمة بأسلوب مغایر للتقییم الذي یقدمه مدیر الحسابات أو مدیر الإنتاج أو مدیر 

  . التسویق أو مدیر المستخدمین

لك لا یوجد إجماع یفترض هذا المدخل عدم وجود هدف واحد یتفق علیه الجمیع بشكل تام، كذحیث   

  .بخصوص أي الأهداف تتقدم على بعضها البعض

لذلك نجد أن الفعالیة التنظیمیة هي موضوع شخص، أي أنه یرتبط بالقیم الشخصیة للفرد المقیم   

عن الموقف الحقیقي لفعالیة و وتفضیلاته ورغباته، ومن هذه الزاویة تستطیع القول أن التقییم یخبرنا عن المقیم 

  . 1عملیة التخطیط الإستراتیجي للتسویق وهذا مایساعدنا فيالمنظمة 

 معاییر قیاس الفعالیة التنظیمیة: ثالثا

  2:تعددت معاییر قیاس الفعالیة التنظیمیة أهمها الآتي  

والأحكام التي یصدرها الخبراء والمتخصصین والذین هم على  الآراءتتمثل في مجموعة : الفعالیة العامة - 

  ة؛علاقة مع المنظم

  وهي كمیة الإیراد من المبیعات بعد حذف التكالیف؛: الربحیة - 

  وترتبط بالمنتجات أو الخدمات التي تقدمها المنظمة للزبائن؛ : الجودة - 

وتقاس بمدى تكرارها والزمن الذي یستغرقه التعطیل وما ینجر عنه من خسائر مادیة : حوادث العمل - 

  وبشریة؛

العمل أو الطاقة الإنتاجیة القصوى للمنظمة وحجم المبیعات، وعدد  ونقف علیه بواسطة حجم: النمو - 

  الابتكارات؛

  والذي یشیر إلى الغیاب عن العمل دون مبرر؛: معدل التغیب - 

ویشیر إلى عدد الأفراد الذین تخلوا عن مناصب عملهم بمحض إراداتهم، والذي یؤدي إلى : دوران العمل - 

  عدم الاستقرار الوظیفي؛

  ویقاس بارتفاع الروح المعنویة للعامل بحكم المناخ التنظیمي الملائم؛: الوظیفيالرضا  - 

                                                           
1

  .47-46:، ص ص2000، دار وائل للطباعة والنشر، عمان، الطبعة الأولى، الهیكل والتصمیم: نظریة المنظمةمؤید سعید سالم،  -
2

كتوراه، كلیة ، أطروحة تندرج ضمن متطلبات نیل شهادة الدتحدیدالمحتوى والقیاس بأسلوب لوحة القیادة: الفعالیة التنظمیةعبد الوهاب سویسي،  -

  .04:، ص2004العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، جامعة الجزائر، 
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  وتتمثل في درجة استعداد الفرد ومساهمته الفعالة في تحقیق الأهداف المسطرة؛ : التحفیز والدافعیة - 

  وهي التي تسمح بضبط وتوجیه سلوكیات الأفراد نحو تحقیق الأهداف المسطرة؛: الرقابة - 

  والتي تسمح بتحقیق التفاعل الإیجابي بین مختلف المدخلات؛: رة العلمیة للمدراءالمها - 

 من خلال الاستماع الدائم والقرب وحصولها على كل ما له علاقة بالفعالیة التنظیمیة؛: الاستفادة من البیئة - 

عناصر التحفیز  وهي الحاجات التي یسعى الفرد إلى تحقیقها، والتي تشكل إحدى: التركیز على الإنجاز - 

  . الأساسیة

إن التخطیط الإستراتیجي للتسویق یمكن أن یؤثر في الفعالیة التنظیمیة وذلك من خلال التحدید السابق       

.للأهداف المطلوب تحقیقها والعناصر الواجب استخدامها وكیفیة استخدام هذه العناصر لتحقیق الأهداف

  :ویمكن ذكر هذه العناصر كالآتي  

  الأهداف المراد الوصول إلیها بالجهد الجماعي؛ تحدید - 

مواد، ( تحدید العناصر كما ونوعا الواجب استخدامها لتحقیق الأهداف، سواء كانت هذه العناصر مادیة  - 

  ؛ )موظفین وعمال، فنیین وغیر فنیین ( أو بشریة ....) معدات وآلات، أموال

القیام بها ترتیبا زمنیا مع بعضها البعض لتحقیق  وضع البرامج الزمنیة أي ترتیب الأعمال المطلوب - 

  الأهداف المرجوة؛

یجعل التخطیط الإستراتیجي للتسویق الوصول إلى الأهداف أمرا یسیرا حیث یصعب أو یتعذر تحقیق  - 

  الأهداف بدونه؛

  .یرسم صورة للمستقبل فیجعل المسیر نحوها واضحا ومحددا - 

  الإستراتیجي للتسویق على كفاءة المنظمةأثر التخطیط : المطلب الثاني

في كفاءة المنظمة من خلال العمل على الدراسة وتحلیل  تخطیط الاستراتیجي للتسویقال یؤثر  

  . الإمكانات والموارد المتاحة بالمنظمة

  تعریف كفاءة المنظمة: أولا

  :یمكن تعریف كفاءة المنظمة كالآتي  

 1"الموارد المتاحة بالمنظمة في المجالات التي تعطي أكبر المردودات استثمار : " تعرف الكفاءة بأنها. 
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  . 330: ، صمرجع سابقخلیل محمد شماع، حسین كاظم حمود،   -
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 الطریقة الاقتصادیة التي یتم بها إنجاز العملیات التي تؤدي إلى تحقیق أهداف : " وتعرف أیضا بأنها

 .1"المنظمة 

ق أهداف من خلال ما سبق یمكن تعریف الكفاءة بأنها الاستخدام الأمثل للموارد التي تؤدي إلى تحقی  

  .المنظمة

  متطلبات تحقیق كفاءة المنظمة: ثانیا

  2:یمكن ذكر أهم متطلبات تحقیق كفاءة المنظمة كالآتي  

ضرورة وجود خطة تمثل برنامج للأداء یتم فیه تحدید أهداف المنظمة، والموارد والإمكانیات المتاحة  - 

ا اتخاذه من إجراءات حتى یتم ضمان للمنظمة وما ینبغي استخدامه من وسائل وأسالیب، وما یكون مطلوب

  استخدام الموارد والإمكانیات المتاحة للمنظمة بأفضل صیغة ممكنة؛

ضرورة توفر قدرات إداریة كفؤة، وفاعلة تضمن للمنظمة تحقیق الكفاءة في أداء نشاطاتها من خلال  - 

  قصى قدر ممكن؛ضمان حسن استخدام الموارد والإمكانیات المتاحة للمنظمة لتحقیق أهدافها بأ

  ضرورة اختیار وسائل الإنتاج التي یتم تحدیدها وفق الأسلوب الإنتاج الذي یتم استخدامه؛  - 

ضرورة تهیئة العاملین بالقدرات والمؤهلات والمواصفات والخبرات التي تتفق مع الحاجة إلیهم والتي تفرزها  - 

  تحقیق أقصى كفاءة ممكنة في المنظمة؛أسالیب ووسائل الإنتاج المستخدمة في المنظمة، وبما یضمن 

ضرورة العمل على إیجاد نظام فعال في المنظمة حیث یتم من خلاله تقویم كفاءة المنظمة لنشاطاتها عن  - 

  طریق إیجاد جهات فنیة متخصصة تضع معاییر كفاءة المنظمة؛

اءة أداء العاملین فیه بدءا ضرورة العمل على إیجاد نظام حوافز فعال في المنظمة یتم من خلاله تقویم كف - 

  .بأعلى جهة إداریة

  مؤشرات قیاس الكفاءة: ثالثا

  :یمكن ذكر مؤشرات قیاس الكفاءة في الآتي  

I. مؤشرات مباشرة 

) السلع والخدمات(تتضمن هذه المؤشرات قیاس عملیات المنظمة من خلال مقارنة المخرجات   

  3:معینة وتشمل مایليخلال فترة زمنیة ) الموارد المستخدمة(بالمدخلات 

  ؛)الربح الصافي قیاسا بمجموع الموجودات أو حق الملكیة( المقاییس الكلیة للكفاءة مثل  - 

                                                           
1

دار المحمدیة العامة، ، المؤسسة العمومیة الجزائریة: مراقبة التسییر والأداء في المؤسسة الاقتصادیةناصر دادي عدون، عبد االله قویدر الواحد،  -

  .13: الجزائر، دون سنة نشر، ص
2

 .376-373: ، ص ص2009، عالم الكتب الحدیث للنشر والتوزیع، عمان، الطبعة الأولى، اقتصادیات الأعمالفلیح حسن خلف،  -
3

 .192-191: ، ص ص2014للنشر والتوزیع ، عمان، الطبعة الأولى،  الرایة ، دارالتمیز التنظیميأسامة خیري،  -
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  ؛)المبیعات المحققة قیاسا بعدد العاملین في قسم المبیعات( المقاییس الجزئیة للكفاءة مثل  - 

  ).استخدام الموارد ذاتهاالارتفاع بمستوى  جودة المنتوج ب( المقاییس النوعیة للكفاءة مثل  - 

وقد تعجز هذه المؤشرات عن توفیر المقاییس الدقیقة خصوصا في بعض الأنشطة الخدمیة التي یتعذر   

  .فیها استخدام مثل هذه المقاییس

II. مؤشرات غیر مباشرة  

  :1مباشرة من القصور في قیاس الكفاءة في بعض المنظمات للأسباب الآتیةال حیث تعاني المؤشرات  

دقة البیانات المتعلقة بالمدخلات والمخرجات بالمقارنة مع متطلبات  تحقیق سبل القیاس المطلوبة  عدم - 

  للكفاءة؛

عدم دقة المقارنات التي تعد محور قیاس الكفاءة وكذلك صعوبة إجرائها بین الوحدات والأقسام المختلفة  - 

  .نظمةملل

طریقا أفضل في قیاس الكفاءة، وذلك عن غیر مباشرة تعد في بعض المجالات  فإن القیاسات لذلك  

طریق قیاس الرغبة في العمل، إضافة إلى دراسة وتحلیل إمكانیة الاستثمار الرشید للموارد البشریة والمادیة 

  .والمعلومات المتاحة

المستخدمة في تحقیق "  المدخلات"إلى الموارد " المخرجات"وعلیه تقاس الكفاءة عموما بنسبة إنتاج   

  :رجات أو الناتج وانطلاقا من ذلك فإنه یمكن زیادة الكفاءة عن طریق أي بدیل من البدائل الآتیةهذه المخ

  زیادة كمیة المخرجات مع بقاء كمیة المدخلات ثابتة؛ - 

  زیادة كمیة المخرجات بنسبة أعلى من نسبة زیادة كمیة المدخلات؛ - 

  إنخفاض كمیة المدخلات مع بقاء كمیة المخرجات ثابتة؛ - 

  .إنخفاض كمیة المدخلات بنسبة أعلى من نسبة انخفاض كمیة المخرجات - 

یكمن أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على كفاءة المنظمة وذلك بواسطة التحدید السابق لكیفیة   

یمكن المنظمة من تحقیق جملة من ، و زمنبما في ذلك عنصر ال استخدام العناصر المختلفة استخداما أمثلا

  :  لتي من شأنها زیادة كفاءة المنظمة، یتم ذكرها كالآتيالمزایا ا

یساعد التخطیط الإستراتیجي للتسویق تجنب الهدر في الموارد والإمكانیات المتاحة وذلك من خلال توظیفا  - 

  ؛بالأسلوب الأمثل

  یساعد التخطیط الإستراتیجي للتسویق باختصار الزمن اللازم لإنجاز الأعمال؛  - 
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 .192:، صسابقالمرجع نفس ال -
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  .ط الإستراتیجي للتسویق منافع قادرة على خلق التوازن في أدائهایخلق التخطی - 

  أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على استمراریة المنظمة: المطلب الثالث

یجب على المنظمة فهم البیئة المحیطة بها قبل البدء بتحضیر الخطة الإستراتیجیة للتسویق، وذلك   

  .ئة التسویقیة والتي تؤثر على استمراریة المنظمةلفهم القوى المختلفة الموجودة في البی

  تعریف البیئة التسویقیة: أولا

  :أخذت البیئة التسویقیة عدة مفاهیم أهمها الآتي   

 مجموعة القوى الخارجیة المحیطة بالمنظمة والمتغیرات الداخلیة والتي تؤثر : " تعرف البیئة التسویقیة بأنها

تسویقیة عبر أنشطتها المختلفة لتقدیم واشباع حاجات ورغبات بشكل مشترك على كفاءة الإدارة ال

 .1"المستهلكین 

 القوى الفاعلة داخل وخارج المنظمة والتي تؤثر على القدرة إدارة التسویق لإجراء : " وتعرف أیضا بأنها

 .2"التبادلات مع المستهلكین 

غیرات والقیود المحیطة بالمنظمة من خلال ما سبق یمكن تعریف البیئة التسویقیة بأنها القوى والمت  

  . والتي تؤثر على أنشطتها

  تقسیم البیئة التسویقیة : ثانیا

  :یمكن تقسیم البیئة التسویقیة كالآتي  

I.  البیئة الداخلیة 

أنه  إلاتتمثل البیئة التسویقیة الداخلیة في مجموعة العوامل التي تأثیر على الأهداف والقرارات المتخذة،   

  3:یمكن السیطرة علیها، وهي الآتیة

  البیئة الداخلیة المباشرة  - 1

  .من خدمات، ترویج، توزیع، تسعیر تتمثل عناصر البیئة الداخلیة في عناصر المزیج التسویقي  

  البیئة الداخلیة غیر المباشرة  - 2

  :تتمثل عناصر البیئة الداخلیة غیر المباشرة كالآتي  

  ركز على كیفیة الإنتاج والتوزیع بأقل تكلفة؛نظام الإنتاج الذي ی - 
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  . 86: ، صمرجع سابق، تامر البكري  -
2

 .56: ، صمرجع سابقمحمود جاسم الصمیدعي،  -
3

، دار المناهج، عمان، الطبعة الأولى، مدخل استراتیجي، كمي، تحلیلي: التسویق المصرفيمحمود جاسم الصمیدعي، ردنیة عثمان یوسف،  -

    2015.:، ص2005
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  نظام التمویل الذي یشرف على توفیر الأموال اللازمة للإنتاج؛ - 

  نظام الأفراد المسؤول عن عملیات توفیر العنصر البشري لتقدیم المنتج؛ - 

  .نظام معلومات الذي یتولى التدفق الكامل للمعلومات - 

II. البیئة الخارجیة 

  1:البیئة الخارجیة في الآتيوتتمثل عناصر   

  البیئة الخارجیة الجزئیة - 1

     مباشر على المنظمة لارتباطها  تأثیر لها تتمثل البیئة الجزئیة في مختلف العناصر التي یكون  

  :بهم، ومن هذه العناصر الآتي

  المنظمة -أ

مستویات الإداریة تعتبر المنظمة كیان تنظیمي یتم تسییره وفق أنظمة وتعلیمات محددة تضعها ال  

العلیا، حیث تساهم في تحقیق أهدافها، ولوظیفة التسویق دورا كبیرا في ذلك من خلال العمل على توفیر 

خدمات للمنظمة، وبما أنها وظیفة داخل المنظمة فإنها تتأثر بقوانینها ولوائحها ورسالتها وإستراتیجیتها 

ل وتتكامل مع هذه الوظیفة وبالتالي فإن الخطة بالإضافة إلى الأنشطة والوظائف الأخرى التي تتداخ

  .   الإستراتیجیة للتسویق هي جزء من الخطة الإستراتیجیة الكلیة للمنظمة

  الموردون  - ب

، لذا لابد من ظمة بالمنتجات ومستلزمات الإنتاجیمثل الموردون الأفراد والمؤسسات الذین یزودون المن  

  2.المنظمة وبینهمتحلیل الموردین ونوعیة العقود بین 

  العملاء - ت

یمثل العملاء المصدر الوحید للربح بالنسبة للمنظمة فهي حریصة على التعرف علیهم ودراسة حاجاتهم   

التسویقیة لجذب عملاء جدد  والأسالیبباستمرار واستخدام كل التقنیات  همعلى إشباع ورغباتهم، والعمل

  3.والحفاظ علیهم وعلى الحالیین

  الجمهور  - ث

یقصد بالجمهور المجموعات المختلفة التي یمكن أن تؤثر سلبا أو إیجابا في  مقدرة المنظمة على   

  .و محتملة في التعامل مع المنظمة، ولهم مصلحة حقیقة أاتحقیق أهدافه

                                                           
1

  .  115-96: ، ص ص2000، المؤسسة الوطنیة للتجلید، عمان، الطبعة الثالثة، الأصول العلمیة للتسویق المصرفيناجي معلا،  -
2

  158- 157:، ص ص2008، دار المحمدیة العامة، الجزائر، التسویق المصرفي مدخل تحلیلي استراتیجيمعراج هواري، أحمد امجد،  -
3

  .421-420: ، ص ص2005، دار الحامد، عمان، الطبعة الأولى، رفيالتسویق المصتیسیر العجارمة،  -
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  المنافسون  -ج

ضمن مركزا تزاوله، وحتى تأو أكثر من مجالات النشاط الذي  تواجه المنظمة المنافسة في مجال  

توفیر منتجات ذات قیمة لدى العملاء أعظم من تلك التي یقدمها  اتنافسیا متمیزا في أسواق یجب علیه

  .في أذهان العملاء لإحراز میزة تنافسیة هامنافسیها، من خلال وضع

  البیئة الكلیة للمنظمة - 2

والمؤثرة على الوضع تتكون البیئة الكلیة أو ما تعرف بالبیئة العامة للمنظمة من كافة القوى الفاعلة   

  :، وتتمثل عناصره في الأتيازاول فیه نشاطهتالعام الذي 

  البیئة الاقتصادیة  -أ

یتطلب ممارسة المنظمة لأي نشاط في دولة ما معرفة المتغیرات الاقتصادیة لهذه الدولة والتي من   

  :بینها مایلي

  .راتمعرفة السیاسة الاقتصادیة العامة للدولة وما تتضمنه من متغی - 

تركز المنظمة عند تحلیلها للأسواق عن حجم المبیعات المحتمل في هذه الأسواق، فهذا من شأنه أن  - 

تحدید الأسواق التي ستقوم المنظمة و كثر فعالیة على أسواقها الحالیة في تخفیض الموارد بشكل أ ایساعده

  .بدخولها في المستقبل

  البیئة الاجتماعیة والثقافیة - ب

تعلق الأمر  إذاتزداد صعوبة  اأن مهمته إلامة جاهدة على تلبیة الطلب في أسواقها، تعمل كل منظ  

  .بعملاء مختلفین في الثقافات

ویقصد بالثقافة ذلك الكل المعقد الذي یمثل المعارف والمعتقدات والفنون والأخلاق والقوانین والعادات   

  .1وأي قدرات أو عادات أخرى اكتسبها أفراد مجتمع ما

  البیئة السیاسیة والقانونیة             - ت

تعد البیئة السیاسیة والقانونیة من أكبر العوامل التي لا یمكن للمنظمة السیطرة علیها، والتي تترك أثرا   

  :في الأسواق ومن بین المتغیرات التي تتضمنها البیئة الآتي اوأنشطته اواضحا على عمله

  دى تدخل الدولة؛دور الحكومة في الاقتصاد ویقصد م - 

  الاستقرار السیاسي للدولة الحالي وحتى مدى استقراره في المستقبل؛ - 

  .البیروقراطیة الحكومیة التي تعكس مدى مساعدة الدولة للمنظمات الخاصة - 
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 .137: ، ص2004، دار وائل، عمان، الطبعة الأولى، العولمة والمنافسة: الإدارة الإستراتیجیةكاظم نزار كابي،  -
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  البیئة التكنولوجیة - ث

الأمر في ظل التطور الكبیر في تكنولوجیا الإعلام والاتصال، أصبحت المعلومات متاحة سواء تعلق   

بالسیاسة، الاقتصاد، الأسواق، المنافسة وغیرها فقد زاد هذا التغیر من سهولة تحویل الأموال من بلد إلى آخر 

    1.والتقدم في المواصلات والاتصالات على النطاق العالمي خاصة بعد ظهور الشبكة العنكبوتیة العالمیة

التسویقیة للمنظمة والمتمثلة في البیئة الكلیة یعمل التخطیط الاستراتیجي للتسویق على تشخیص البیئة    

والجزئیة من خلال رصد مختلف التطورات  الحاصلة في هذه البیئة والتي تأخذ بعین الاعتبار  عند تطویر 

 )الاستراتیجیات(نشاطات وابتكار عناصر المزیج التسویقي وهذا یؤثر على بقاء واستمراریة المنظمة فرصد 

في هذه  رار منتجاتهاعند تصمیم المنتج وبالتالي ضمان استم النشاطاتمة تجاري هذه المنافسین یجعل المنظ

البیئة التي تتسم بالتغیر المستمر كما یستدعي التحلیل والتشخیص الدائم لمتغیراتها لتحدید نقاط القوة ونقاط 

بیئة الأعمال ومن  الضعف والتي من خلالها یمكن للمنظمة اقتناص الفرص ومواجهة التحدیات التي تفرضها

  .ثم التكییف استراتیجیاتها الكلیة من جهة واستراتیجیاتها التسویقیة من جهة أخرى لضمان البقاء والاستمرار
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   موقع الالكترونيال، على "ثورة تكنولوجیا، الاعلام والاتصال مسألة العولمة " یحي الیحیاوي، -

. htm.28.05.2007.www.elyahyoui.org/iichtiraki31 03 96//:https   
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  ة الفصل الأوللاصخ

من خلال هذا الفصل تم التوصل إلى أن التخطیط الاستراتجي یعتبر بمثابة دعامة أساسیة لخطط   

  .لتلبیة احتیاجات السوق والوصول إلى الأهداف التسویقیة التسویق والتي صممت

كما تم التعرض إلى مفهوم تحسین الأداء الذي هو هدف كل منظمة، ویبقى تجسیده على أرض الواقع   

    مختلف تقدیم الأفضل، ومواجهة ممكنا إذا ما تبنت المنظمة الطریقة الصحیحة التي تسمح لها ب

وتفعیل مستوى الأداء وفق الزبون  تحقق رضى وخدمات منتجات بتقدیم إلا ذلكولن یتم تحقیق  التحدیات،

منظور إستراتیجي یعتمد على حسن إستغلال الموارد المتاحة من جهة وضمان نجاح العملیة التسویقیة من 

  .جهة أخرى

یل مختلف دراسة وتحلالذي یسمح بالأداء  علىالتخطیط الاستراتیجي للتسویق  یمكن أن  یؤثروبالتالي   

الذي  من خلال تشخیص البیئة التسویقیة الفرص التي تواجهها المنظمة والتهدیدات التي تقوم بتجنبها وذلك

مدى ومدى قدرتها وق في ظل حسن إستخدامها للموارد و من شأنه أن یضمن لها الإستمرار والبقاء في الس

   .فاءة والفعالیة المعبران عن الأداءعلى تحقیق الأهداف بالطریقة الصحیحة باعتبارها من مؤشرات الك

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

    

  الفصل  الثانـي
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  PROLIPOSدراسة أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على أداء مؤسسة : الفصل الثاني

  تمهید

تعتبر الدراسة المیدانیة تطبیقا عملیا للإطار النظري الذي تم تناوله في المباحث السابقة، حیث   

تهدف هذه الدراسة إلى الوقوف على أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق في تحسین أداء المنظمات دراسة 

  .-عین ملیلة  - PROLIPOS تطبیقیة على مؤسسة 

لتخطیط الإستراتیجي للتسویق للمؤسسة وأثرها على الأداء، وذلك لذلك جاءت الدراسة لتبین واقع ا  

للوصول إلى نتائج یمكن الاستفادة منها على مستوى المؤسسة وعلى مستوى البحث العلمي ككل، ولتجسید 

  :هذه الخطوة یتم تقسیم هذا الفصل إلى المباحث الآتیة

  ؛- عین ملیلة  -  PROLIPOSتقدیم عام حول مؤسسة  - 

    المنهجي للدراسة المیدانیة؛ الإطار - 

    .تحلیل الدراسة واختبار الفرضیات - 
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  PROLIPOSمؤسسة  حول تقدیم عام  :الأول المبحث

نظرا للدور الذي تلعبه في تنمیة الاقتصاد الوطني من خلال PROLIPOS مؤسسة تم اختیار        

بالإضافة إلى طبیعة نشاطاتها التي تستلزم التسویق مجموعة من الأنشطة التي تتعلق بمنتوج برولیبوس، 

  :وهذا ما سیتم تناوله في المطالب الآتیة. للمنتجات

  ونشاطها؛ بالمؤسسة التعریف - 

  ؛ PROLIPOSمؤسسةأهداف  - 

  .PORLIPOSالهیكل التنظیمي لمؤسسة  - 

  ونشاطها بالمؤسسة التعریف :الأول المطلب

           تهدف الدراسة إلى توضیح أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق في أداء مؤسسة برولیبوس    

  1:لأجل ذلك سیتم تناول العناصر الآتیة -عین ملیلة  - 

  التعریف بالمؤسسة: أولا

أكبر وحدة إنتاجیة وتجاریة للمواد الدسمة ومشتقاتها في الجزائر، مختصة في  PROLIPOSمؤسسة   

في ) لینا(ومارغرین) القلعة( ، الصابون)لینور ( إنتاج وتسویق الدهون ومشتقاتها مثل الزیوت النباتیة الغذائیة

 ت مؤسسةأأنش .، وهي مؤسسة تابعة للقطاع الخاصالسوق المحلیة، إضافة إلى مواد التنظیف

PROLIPOS برأس مال 2000 ماي 6 نطلاقة الفعلیة للنشاط كانت في، إلا أن الإ1999 ماي 17 في ،

 2م7600منها  2م 20.000: ، ومساحة تقدر بـ107301دج و رقم نشاطها  492،643،320.00:بـ هقدر 

  .ولایة أم البواقي - عین ملیلة  -مغطاة بالمنطقة الصناعیة بالمخرج الشرقي لمدینة 

منتجات تجاریة مع أسعار تنافسیة، وتلتزم بعرض منتوجات ذات نوعیة   PROLIPOSمؤسسة تقترح  

لموافقة الطلب على المستوى  إنتاجهاطورت حیث والتي تحترم القواعد المفروضة على السوق الوطني، 

یتمثل PROLIPOS مؤسسة  وإشعارة مع القدرات الشرائیة، سبإرضاء الزبائن بأسعارها المتنا الوطني وكذا

  .النوعیة، علاقة جیدة بین السعر والنوعیةو     الشفافیة، الإخلاص في الدقة ومهارة النوعیة، وقیمتها هي

مع تجار الجملة بصفة خاصة و تقوم في سیاستها التسویقیة بتقدیم تخفیضات للزبائن  المؤسسةتتعامل   

تقوم بسیاسة تسویقیة للمنتجات الأخرى ف ؤسسةالمنتوج الأساسي للم )لینور (الأوفیاء، یعتبر منتوج زیت 

                                                           
1

  .8l3l2017.21:32dz.com-PORLIPOShttp://www.  . :على الموقع الالكتروني -
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، وتعتبر وحدة جیجل المسؤولة عن )القلعة ( صابون  %20و)  لینا( من حجم الطلبیة مرغرین  %07بفرض

  .استیراد المادة الأولیة للزیت من بولونیا

  PORLIPOSالوحدات الإنتاجیة لمؤسسة : ثانیا

  :لآتيفي ا تتمثل إنتاجیة وحدات خمس من الإنتاجیة للمؤسسة الوحدة تتكون  

I. سنویا طن ألف 150 یعادل ما أي یومیا طن 450 قدرها إنتاجیة بطاقة :الزیت تكریر وحدة.  

II. القارورة في تشكیلة والمتمثلة والتغلیف التعبئة وحدة احتیاجات بإنتاج تقوم :البلاستیك تحویل وحدة :

 .وحدة جانب إلى ل5 سعة ذات بالقارورات الخاص :ل، الحام)ل5ل و2ل، 1( :، الغطاء)ل5ل و2ل، 1(

III. للإنتاج خطوط ثلاث لها الوحدة :فوالتغلی التعبئة وحدة:  

  ؛الساعة/زجاجة 4600: الأول الخط - 

  الساعة؛/زجاجة 900 :الثاني الخط - 

  .زجاجة في الساعة 2800 :الثالث الخط - 

IV. بطاقة )غ  400غ، 300غ، 250(  المتمثلة في ثلاث أوزان مختلفة تنتج :نالصابو تصنیع وحدة 

   .الساعة/طن 4 ب تقدر إنتاجیة

V. المارغرین  من نوعین وتنتج ، 2014تأو  شهر في فیها الانطلاق تم وحدة وهي :مارغرین وحدة

 . الشهر/طن 100 :بـ تقدر إنتاجیة بقدرة  )غ500غ و250(

    PROLIPOSمؤسسةأهداف : المطلب الثاني

الصناعیة تطورا و توسعا ملحوظا واستقرارا كبیرا في الآونة الأخیرة  PROLIPOS شهدت مؤسسة  

لذا فهي تسعى إلى تحقیق طموحها المتمثل خاصة في الاستمرار في تطویر نفسها من جهة  وبغرض 

أهداف المساهمة في إنعاش الاقتصاد الوطني من جهة أخرى، وعلیه یمكن تقسیم أهداف المؤسسة إلى 

  .نتاجیةیجیة وأخرى إإسترات

  الأهداف الإنتاجیة: أولا

  :تتمثل الأهداف الإنتاجیة في الآتي  

للتقلیل من عبء التكالیف متطلبات السوق من الزیت الغذائي توفیر  حیث یتم: إنتاج المواد الدسمة - 

  المرتفعة للاستیراد؛
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والتي تهدف ) 2011والتي تمت بالفعل في  (فتح وحدات جدیدة مساعدة مثل وحدة صناعة الصابون  - 

  المؤسسة إلى تطویرها وإضافة منتوج الجافیل مستقبلا؛

المحافظة على هذا المركب لصناعة الزیت الغذائي الذي یعد من الهیاكل القاعدیة في الصناعات الغذائیة  - 

  بالجزائر؛

ع مناهج من أجل زیادة في إنتاج الزیت المكرر وإنجاز تجدید لوحدة تخزین الزیت وإرجا Proli 02تأسیس  - 

  التموین والصیانة والوقایة والإنتاج الأمثل؛

  .طن في الیوم 40إنتاجیة تصل إلى تخطیط نشاط جدید متعلق بالمارغرین ستكون فیه قدرة  - 

  :وتحقیق الأهداف السابقة مرهونة بالآتي  

o جذب المال وتسخیره من طرف البنوك للإنشاءات الجدیدة؛  

o من طرف الأشخاص المؤهلة والمتاحة؛لحالات المتغیرة البرمجة الحسنة ل  

o تنظیم حسن للإنشاءات التموینیة والتقنیة والإنتاجیة.  

  الأهداف الإستراتیجیة: ثانیا

  :تتمثل الأهداف الإستراتیجیة في الآتي  

استعمال أحدث الوسائل والتقنیات في الإنتاج بغرض تحدیث مواصفات وجودة المنتوج وزیادة كمیته  - 

  تنافسیة وحصة أكبر في السوق المحلي والوطني والسوق الخارجي مستقبلا؛لإعطاء قدرة 

  خلق مناصب شغل جدیدة؛ - 

  تحقیق أكبر قدر ممكن من الأرباح بغرض تطویر المؤسسة والاقتصاد الوطني ككل؛ - 

  من قدرة إنتاجها؛   %33الهدف بالنسبة لإنتاج المؤسسة هو الإبقاء على قدرة احتمال تفوق  - 

  ءة في إستخدام الموارد وذلك لتطویر المؤسسة؛الكفا - 

تمویل متاح بالتوازي مع البرامج الآجلة للتموین للمواد الأولیة : البرمجة للتمویل بالمواد الأولیة الكافیة - 

  ؛)فرض الاستهلاك الكافي وتمویل دورة النشاط الایجابیة ( تصاعدیا مع أهدافها الثابتة لكل نشاط 

ب أحسن الخبرات في العالم، لأنها تتمتع بمخطط تجاري جید مع میزانیة جد حسنة تسعى المؤسسة لجذ - 

  .وذلك لجعل المنتوج عالمي
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   PROLIPOSالهیكل التنظیمي لمؤسسة: المطلب الثالث

على مجموعة من الوظائف التي تتفاعل فیما بینها PROLIPOS یقوم الهیكل التنظیمي لمؤسسة   

إذ تحرص هذه الأخیرة على إحداث التغیرات الملائمة لهیكلها التنظیمي لأجل تحقیق أهداف المؤسسة، 

  وإستراتجیتها بما یتوافق وأهدافها، حیث یمثل الشكل الموالي نموذج للهیكل التنظیمي الخاص بمؤسسة

PROLIPOS  لإنتاج المواد الدسمة ومشتقاتها.  

  

  



   PROLIPOSدراسة أثر التخطيط الإستراتيجي للتسويق على أداء مؤسسة  : الفصل الثاني 

  

 
45 

  الهیكل التنظیمي للمؤسسة): 02(الشكل رقم 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  وثائق المؤسسة :المصدر                                                                                                                                                            

 الرئیس المدیر العام

 مساعد المدیر العام نائب المدیر العام

 مدقق في المواد الدسمة

 المنتوجمسؤول جودة 

 مسؤول إدارة الجودة

 مسؤول الوقایة والأمن

 مراقبة التسییر

 إدارة التموین إدارة المحاسبة والمالیة إدارة الموارد البشریة إدارة الإنتاج الإدارة التقنیة الإدارة التجاریة

  قسم

  تسییر

 المخزون

  قسم

  تسییر

 المشتریات

  محطة

میناء 

 جیجل

  مكلف

  بالدراسات

 المالیة

  قسم

  المحاسبة

 العامة

  محاسب

  مكلف

 بالجبایة

مسؤول عن 

  المعاملات

 البنكیة

  رئیس

  المحاسبة

 العامة

  المسؤول

  على تصنیف

 الشركة

 قسم المالیة
 المحاسبة الصناعیة

  وحدة مواد

 التنظیف

 وحدة الصابون

 وحدة التركیز وحدة البلاستیك

 وحدة التعلیب

  وحدة

 مارغرین
 مصلحة الإعلام الآلي

 مصلحة المستخدمین

 مصلحة المنازعات

 مصلحة التوظیف

 مصلحة اجتماعیة
  الدراسات

 والمنھجیة

  قسم

  الموائع

 والمحیط

  قسم

 الصیانة

  المحاسبة

 الصناعیة

قسم 

الأعمال 

 الجیدة

  مصلحة

  التسویق

والإشھار

 ر

  مصلحة

 التحصیل

مصلحة 

 المبیعات
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I. الإدارة العامة  

  :مجموعة التالیةالالرئیس المدیر العام والمدیر العام المساعد بالتعاون مع   

الأساسیة في تنظیم كل مایتعلق بالمدیر العام من خلال التكفل بكل المكالمات  اتتمثل مهامه: الأمانة - 

  الخ ...الهاتفیة وتحضیر المواعید وكتابة التقاریر والرسائل

وهو المسؤول عن نظام إدارة الجودة وذلك بالإشراف على مراقبة جودة : جودة الداخلیةالمسؤول عن  - 

  .المنتوج

 عملیاتهامراجعة الداخلیة في حسابات المؤسسة ومختلف الوهو مسؤول عن  :مسؤول المراجعة الداخلیة - 

  .   المالیة والإشراف على السیر الحسن للمدققین الداخلین

وهو مسؤول عن مراقبة الأداء الوظیفي وإدارة الوقت والتنسیق الهیكلي للمؤسسة : مسؤول مراقبة التسییر - 

  .ومساعدة المسیرین على اتخاذ القرار

وهو المسؤول الأول عن الأمن الداخلي للمؤسسة وسلامة العاملین من حوادث : من والوقایةالأسؤول م - 

  .العمل والسهر على تهیئة الظروف اللازمة للعمل ومراقبتها بصورة مستمرة

II.  مدیریة المالیة والمحاسبة  

عاون بت اسبة العامةالمحسها رئیس أالمحاسبة العامة والتي یر  منها منها مجموعة من المصالحتتفرع   

  مع مجموعة من المسؤولین  

  :یحرص رئیس المحاسبة العامة على  

  القیام بالتسییر المالي ومحاسبة المؤسسة؛ - 

  القیام بالتنظیم وتسییر الخزینة؛ - 

  القیام بإعداد مخططات مالیة؛ - 

  القیام بدراسة المردودیة؛ - 

  القیام بالاختبار الجید للطرق المالیة؛ - 

  .القیام بتأسیس المیزانیات - 
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III. مدیریة الموارد البشریة  

المساعد الاجتماعي، خدمة التوظیف، مكتب المنازعات ومصلحة المستخدمین : بها خمسة مصالح  

  :ومصلحة الإعلام الآلي ، ویعتبر مدیر الموارد البشریة مسؤول عن ضمان

  ترقیم العمل؛ - 

  إتباع سیرة العمال؛ - 

  الفردیة؛تحدیث الملفات  - 

  جو اجتماعي جید، - 

  مراقبة المحیط التسییري؛ - 

  مراقبة الأعمال القضائیة، شكاوي ونزاع للشركة مع الأشخاص؛ - 

  كل المهام الإداریة لسیر الموارد البشریة؛ - 

  .توظیف ومتابعة تكوین العمال - 

IV. مدیریة الإنتاج  

  :عن إنتاج المؤسسة وتوفیر المنتجاتتعتبر من أهم المدیریات في المؤسسة، بها ستة وحدات مسؤولة   

وحدة البلاستیك، وحدة الصابون، وحدة المنظفات، وحدة التعبئة ووحدة المارغرین كما یعین علیها عون مراقبة 

  .داخلي

  :المدیریة الانتاجیة مسؤولة عن ضمان  

  ؤسسة؛متابعة الإنتاج المتوازن لكل وحدات الشركة، متابعة تحسین وتكمیل نوعیة منتوج الم - 

  متابعة النشاط المستقر للإنتاج والإنتاج المتوازن في كل وحدات المؤسسة؛ - 

  المتابعة الحسنة لنوعیة منتوج المؤسسة؛ - 

   ج؛وإعداد برنامج إنتا اتالمنتوجتقدیم استمارة لأنواع و التعریف بالتركیبات  - 

  اقتراح مناهج التصنیع بكفاءة؛ - 

  بصورة دوریة وسنویة وبعنایة الإدارة التقنیة؛إعداد برامج لصیانة المنشآت  - 

  مراقبة نوعیة المنتوج؛ - 

  إعداد سیاسة التموین بالمواد الأولیة  مع الإدارة التموینیة؛ - 

  .إدارة الوظائف الشاغرة للعاملین بعنایة - 
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V. المدیریة التجاریة  

، مصلحة الإیرادات، الإشهارو مصلحة التسویق : بها ثلاث مصالح مختصة في تسییر المنتجات وهي  

  :مصلحة المبیعات، الإدارة التجاریة مسؤولة عن ضمان

سیر العملیات التسویقیة المتعلقة بالأنشطة البیعیة وتنمیة المبیعات والأعمال المتعلقة بها، وتتضمن ثلاثة  - 

  .دائرة التصدیرو  ت مع الزبائن، ودائرة المشتریات دائرة العلاقا :دوائر هي

  ؛)تصمیم والتعریف بمختلف السیاسات التجاریة ( التجاري التسییر  - 

  تصمیم سیاسة تخزین المنتجات المصنعة من طرف المؤسسة؛ - 

  تنظیم الطلبات على وحدات الإنتاج على قاعدة نظامیة سنویة للإنتاج؛ - 

  تطبیق الطلبات على وحدات الإنتاج على قاعدة نظامیة سنویة للإنتاج؛ - 

  یة لتقدیر حاجات الزبائن؛دراسات تكنو تجار  - 

السیاسة التجاریة تستجیب لإستراتیجیة الشركة مع التسویق والتي تبحث عن أفكار مقنعة أحسن لطلب  - 

  .الزبائن الذي یلعب الدور الأهم

VI.  المدیریة التنمویة  

تسییر المخزونات وتسییر المشتریات بالإضافة إلى المحطة الصناعیة : مصالحها الفرعیة تتمثل في  

  :، المدیریة التنمویة مسؤولة عن ضمان)میناء جنجن( بمدینة جیجل 

  الإدارة السلیمة تسمح بالتموین بالمواد الأولیة، المشتریات، وتسییر المخزون؛ - 

  تنظیم ومتابعة المخزونات، ومسك الدفاتر التي تخدم تثبیت أسعار المخزون؛ - 

  .مراقبة كمیة المخزون المسجلة والفعلیة - 

VII. التقنیة المدیریة  

والبیئة ومصلحة الأشغال الجدیدة وتتم بها الدراسات  الوسائلتكون من مصلحة الصیانة، ومصلحة ت  

  .مراقبةعلى عملیة ال هذه الإدارة ترتكزسیر المؤسسة حیث والطرق 

  :والإدارة التقنیة مسؤولة عن ضمان  

  عملیة مراقبة منشآت الإنتاج على كل وحدات المؤسسة؛ - 

  مناهج دوریة للصیانة؛تصمیم  - 

  . مراقبة تنفیذ الأعمال بالاعتماد على الطرق المجدولة - 
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  الإطار المنهجي للدراسة المیدانیة: المبحث الثاني

لكل بحث علمي إطاره المنهجي الذي من خلاله یقوم الباحث بحصر جوانب البحث في مجموعة من 

حلیلات اللازمة والإجابة عن مختلف التساؤلات في هذا المراحل لتسهیل تتبع هذه الدراسة ولعرض النتائج والت

  :ومن هذا المنطلق سیتم تقسیم هذا المبحث إلى المطالب الآتیة. البحث والتحقق من الفرضیات المقدمة

  عینة وأدوات الدراسة؛ - 

 أداة الدراسة؛ - 

 .الأسالیب الإحصائیة المستخدمة في الدراسة - 

  عینة وأدوات الدراسة : المطلب الأول

نتائج یمكن  إلىلابد من تحدید المجتمع والعینة المأخوذة منه لتطبق علیها الدراسة بغیة الوصول 

  .تعمیمها

  مجتمع وعینة الدراسة: أولا

 -عین ملیلة- PROLIPOS مؤسسة یتكون مجتمع الدراسة من الإطارات وأعوان التحكم والتنفیذ في 

عون تنفیذ، باعتبار أن هذه الوظائف على صلة  243عون تحكم و 35طار وٳ 33والمقدر عددهم ب 

  .مباشرة بتحسین أداء المؤسسة

إطار وعون تحكم وعون تنفیذ  40وقد تم إختیار عینة عشوائیة من إطارات المؤسسة والبالغ عددهم 

  :فراد عینة الدراسة في الجدول الآتيمن مجتمع الدراسة، ویمكن توضیح أ %13بالمؤسسة، أي بنسبة 

  -  عین ملیلة   -   PROLIPOSعینة الدراسة لمؤسسة: »01«الجدول رقم 

  عدد أفراد العینة
الاستبیانات عدد 

  الموزعة

عدد الاستبیانات 

  المسترجعة

الاستبیانات عدد 

  الصالحة

40  40  40  38  

  من إعداد الطلبة :المصدر         

  

  



 PROLIPOS مؤسسة أداء على للتسويق الإستراتيجي التخطيط أثر دراسة: الثاني الفصل

 

 
50 

  البیاناتطرق جمع : ثانیا

تعتمد نتائج الدراسة على المنهج المستخدم والأدوات المستخدمة لجمع البیانات، ونظرا لتعدد مصادر 

جمع هذه البیانات فقد تم الاستعانة بمجموعة من الأدوات للحصول على البیانات العلمیة والموضوعیة 

  :وتتمثل في الآتي

  الاستبیان  .1

بشكل  ستبیان وتطویرهٳعداد ٳقصد توضیح دور التخطیط الإستراتیجي للتسویق في تحسین الأداء تم 

  .یساعد في جمع المعلومات

  المقابلة  .2

  .استخدمت المقابلة تدعیما للاستمارة في جمع البیانات والمعلومات اللازمة لموضوع الدراسة

  الوثائق والسجلات  .3

المتعلقة بالجانب التاریخي للمؤسسة والتعریف بها، موقعها  تم الاستعانة بمجموعة من الوثائق

  .وإمكانیاتها، والبیانات الخاصة بالهیكل التنظیمي وهذا بغرض تحدید عینة الدراسة

 أداة الدراسة : المطلب الثاني

قصد تسهیل الدراسة تم إعداد استبیان بشكل یساعد على جمع البیانات ویمكن توضیح محتویات 

  :اختبار قیاس ثباتها وصدقها من خلال العناصر الآتیةالاستبیان و 

  محتویات الاستمارة: أولا

تم تصمیم الاستمارة كأداة أساسیة تساعد في الحصول على المعلومات والبیانات الضروریة لتحقیق 

 تضمنتحتوت الاستمارة على محاور تتضمن متغیرات الدراسة وفي شكلها النهائي ٳأغراض البحث، وقد 

  )01أنظر الملحق رقم: (سؤالا مقسمة إلى محورین أساسیین هما 28الاستمارة 

 خاص بالأسئلة المتعلقة بالبیانات الشخصیة والوظیفیة وتتمثل في الجنس، العمر، المؤهل : الجزء الأول

  .الخبرة المهنیةمتغیر الوظیفة،  العلمي، نمط التوظیف،

 أساسیین هما اشتمل هذا الجزء على محورین: الجزء الثاني: 

تضمن العبارات الخاصة بالتطبیق العملي لمراحل التخطیط الاستراتیجي للتسویق في : المحور الأول

 .عبارة 14المؤسسة محل الدراسة وتضمن 
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  أداء المؤسسة محل الدراسة في ذلك وقد تضمنتتضمن هذا المحور العبارات الخاصة ب: المحور الثاني

   :عبارة موزعة على مجموعة من المحاور الفرعیة تتمثل في الآتي 14

 .4- 3-2- 1كفاءة المؤسسة وتتضمن العبارات  .1

 .8- 7-6- 5فعالیة المؤسسة وتتضمن العبارات  .2

 .14- 13- 12- 11- 10- 9استمراریة المؤسسة وتتضمن العبارات  .3

  مقیاس الاستمارة: ثانیا

رت الخماسي لكونه أكثر تعبیرا استخدام مقیاس لیكٳجابات عینة الدراسة إلى بیانات كمیة تم ٳلتحویل 

 :وتنوعا وباعتباره یعطي مجالات أوسع للإجابة ویمكن توضیح  الدرجات الخمس للموافقة في الجدول الآتي

  مقیاس الاستبیان: »02«الجدول رقم 

  غیر موافق بشدة  غیر موافق  محاید  موافق  موافق بشدة  الإجابات

  1  2  3  4  5  الدرجة

، مذكرة مقدمة ضمن متطلبات نیل شهادة الماجستیر في دارة الموارد البشریةمشاریع كأسلوب حدیث لتطویر إالإدارة بالعبد السلام طبیب، : المصدر  

  .161: ، ص2012 ،جامعة تبسة ،كلیة العلوم الإقتصادیة والتجاریة وعلوم التسییر، علوم التسییر

  صدق الأداة وثباتها: ثالثا

یقصد بصدق الأداة قدرة الاستبیان على قیاس المتغیرات التي وضعت لقیاسها وقد تم التحقق من ذلك 

عن طریق عرضها على عدد من المحكمین من أساتذة كلیة العلوم الاقتصادیة والعلوم التجاریة وعلوم 

  .حظات المطروحة تم تعدیل الاستمارة، وفي ضوء الملا)3أنظر الملحق رقم ( - تبسة - التسییر 

كما تم التحقق من ثبات الاستبیان من خلال طریقة معامل آلفا كرونباخ ویمكن توضیحها من خلال 

   :الجدول الآتي

  انیختبار ألفاكرونباخ لقیاس ثبات الاستبٳ: »03« الجدول رقم

  الاستبیان الكلي  الأداء التخطیط الإستراتیجي للتسویق  المحور

  0.854  0.786  0.754  معامل الثبات

  Spss  من إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل: المصدر   
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من خلال الجدول السابق یتضح أن قیمة معامل ألفا كرونباخ مرتفعة لكل مجال من مجالات 

مرتفعة تسمح وهي نسبة  0.854الاستبیان، كذلك فان قیمة ألفا كرونباخ لجمیع فقرات الاستبیان كانت 

  .باستعمال الاستمارة والوثوق في النتائج المتوصل إلیها إلى حد ما

  الأسالیب الإحصائیة المستخدمة في الدراسة: المطلب الثالث

عتماد طرق إحصائیة یتم من خلالها ٳلتحقیق أهداف الدراسة وتحلیل البیانات التي سیتم تجمیعها سیتم 

بدایة بجمع البیانات الموزعة وترمیزها ثم إدخال . ة الموجودة بینهاوصف المتغیرات وتحدید نوعیة العلاق

، حیث تضمنت المعالجة "SPSS"البیانات بالحاسوب الآلي باستخدام برنامج الحزم الإحصائیة الاجتماعیة 

  :الأسالیب الإحصائیة الآتیة

  التكررات والنسب المئویة: أولا

  .اه محاور أداة الدراسةفي وصف خصائص عینة الدراسة، ولتحدید الاستجابة إتج استخدمتحیث 

  معامل ألفا كرونباخ: ثانیا

  .لتحدید معامل ثبات أداة الدراسةتم إستخدامه 

  المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري: ثالثا

یث أن الانحراف تم حسابها لتحدید استجابات أفراد الدراسة نحو محاور وأسئلة أداة الدراسة، ح

  .ائي یقیس مدى التشتت في التغیراتالمعیاري عبارة عن مؤشر إحص

   البسیط والانحدار R2 معامل التحدید : رابعا

   یستخدم هذا الاختبار بشكل أساسي لدراسة العلاقة السببیة بین متغیرین أحدهما مستقل والأخر 

تابع، حیث یمكن صیاغة العلاقة بین المتغیر التابع و المستقل باعتماد الانحدار البسیط في شكل معادلة 

  ).5انظر الملحق رقم ". (Spss"نطلاقا من برنامج الحزم الإحصائیة الاجتماعیة ٳریاضیة، وتم حسابهما 

 Fمعامل فیشر: خامسا

  .لمعرفة ما اذا كانت هناك فروق معنویة في اجابات أفراد العینة F یستخدم معامل فیشر  

 Rمعامل الارتباط : سادسا

  .لمعرفة العلاقة بین المتغیر التابع والمتغیر المستقل R یستخدم معامل الارتباط  
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حیث تم حساب المدى ) الحدود الدنیا والعلیا(كما تم تحدید طول خلایا مقیاس لیكارت للتدرج الخماسي 

وبعد ) 0.80=4/5(ومن ثم تقسیمه على أكبر قیمة في المقیاس للحصول على طول الخلیة أي ) 4=1- 5(

ذلك تم إضافة هذه القیمة إلى بدایة المقیاس وهي واحد وذلك لتحدید الحد الأعلى لهذه الخلیة ویمكن توضیح 

  :طول الخلایا في الجدول الآتي

  الخماسيطول خلایا مقیاس لیكارت : »04«الجدول رقم 

  منخفض جدا  غیر موافق بشدة  1.80لى أقل من ٳ 1من  الفئة الأولى

  منخفض  غیر موافق  2.60لى أقل من ٳ 1.80من   الفئة الثانیة

  متوسط  محاید  3.40لى أقل من ٳ 2.60من   الفئة الثالثة

  مرتفع  موافق 4.20لى أقل من ٳ 3.40من   الفئة الرابعة

  مرتفع جدا  موافق بشدة  5 لى أقل منٳ 4.20من   الفئة الخامسة

  .Spssمن إعداد الطلبة بناءا على نتائج  :درالمص

  ختبار الفرضیاتٳتحلیل نتائج الدراسة و: المبحث الثالث

الصالحة سیتم تحلیل  الإجابات عسترجاٳبعد وضع الاستبیان النهائي والتأكد من صدقه وبعد توزیعه و

، لذا سیتم  22في نسخته  SPSSللعلوم الاجتماعیة  الإحصائیةهذه النتائج بالاعتماد على برنامج الحزم 

  :تقسیم هذا المبحث إلى المطالب الآتیة

  لعینة الدراسة؛ الإحصائيالوصف  - 

  عرض وتحلیل نتائج الدراسة؛ - 

  .فرضیات الدراسة راختباٳ - 

  لعینة الدراسة الإحصائيالوصف : المطلب الأول

سیتم في هذا المطلب عرض وتحلیل النتائج المتعلقة بالبیانات العامة لعینة الدراسة من حیث متغیر 

  ) 04الملحق رقم أنظر . ( الجنس، العمر، المؤهل العلمي، نمط التوظیف، الوظیفة، الخبرة المهنیة

  



PROLIPOS 

  .الجنستوزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر 

Spss 

فقد كانت من خلال الجدول السابق نلاحظ أن مفردات العینة حسب الجنس موزعة بنسب متفاوتة 

والشكل التالي . للإناث %18.4وفي المقابل نسبة 

 .توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الجنس

  النسبة المئویة

%  

%  

 %  
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توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر : »05« الجدول رقم 

Spssمن إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل : المصدر                                       

من خلال الجدول السابق نلاحظ أن مفردات العینة حسب الجنس موزعة بنسب متفاوتة 

وفي المقابل نسبة  %81.6نسبة الذكور المجیبین على فقرات الاستبیان 

  .یوضح توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الجنس

توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الجنس: »03«الشكل رقم 

  Spssمن إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل : المصدر                                 

النسبة المئویة  التكرار  البیان

% 81.6  31  ذكر

% 18.4  7  أنثى

% 100  38  المجموع

82%

18%

ذكور

اناث

التخطيط أثر دراسة: الثاني الفصل

 

 

  متغیر الجنس : أولا

الجدول رقم 

  

                                       

من خلال الجدول السابق نلاحظ أن مفردات العینة حسب الجنس موزعة بنسب متفاوتة 

نسبة الذكور المجیبین على فقرات الاستبیان 

یوضح توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الجنس

الشكل رقم 
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  .توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا للعمر

  النسبة المئویة

50%  

47.4%  

2.6%  

100  %  

من أفراد عینة الدراسة في الفئة العمریة الأقل من 

، بینما بلغت الفئة من فئة الشبابسنة وهي أكبر نسبة مما یدل على أن عمال المؤسسة محل الدراسة 

سنة فبلغت نسبة  40، أما الفئة العمریة الأكثر من 

  .والشكل الآتي یوضح توزیع أفراد العینة في الدراسة وفقا لمتغیر العمر

 توزیع أفراد العینة حسب متغیر العمر
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توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا للعمر: »06«الجدول رقم 

  التكرار  

  19  سنة 30أقل من 

  18  سنة 40سنة إلى  31

  1  سنة 40أكثر من 

  38  المجموع

 Spssمن إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل 

من أفراد عینة الدراسة في الفئة العمریة الأقل من  %50یتضح من خلال الجدول السابق أن ما نسبته 

سنة وهي أكبر نسبة مما یدل على أن عمال المؤسسة محل الدراسة 

، أما الفئة العمریة الأكثر من %47.4سنة نسبة  40سنة إلى 

والشكل الآتي یوضح توزیع أفراد العینة في الدراسة وفقا لمتغیر العمر

توزیع أفراد العینة حسب متغیر العمر: »04« الشكل رقم

  Spssمن إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل 

30سنة منأقل

 31إلى 40سنة

منأكثر 40سنة

التخطيط أثر دراسة: الثاني الفصل

 

 

  متغیر العمر: ثانیا

  البیان

أقل من 

31من 

أكثر من 

المجموع

من إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل : المصدر         

یتضح من خلال الجدول السابق أن ما نسبته 

سنة وهي أكبر نسبة مما یدل على أن عمال المؤسسة محل الدراسة  30

سنة إلى  31من  العمریة

والشكل الآتي یوضح توزیع أفراد العینة في الدراسة وفقا لمتغیر العمر .2.6%

من إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل : المصدر                   

  

أقل

من 31

أكثر
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  .توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا للمؤهل العلمي

  النسبة المئویة

0%  

13.2%  

10.5%  

76.3%  

100  %  

هذا  %76.3یتضح من خلال الجدول السابق أن أكثریة أفراد العینة ذات المؤهل الجامعي بنسبة 

مؤشر لكون أفراد مجتمع الدراسة مؤهلین بشكل كافي لفهم فقرات الاستبیان والإجابة علیها بدقة، ویلیه 

. من أفراد العینة ذات المؤهل الثانوي

  .ل العلمي

  توزیع أفراد العینة حسب متغیر المؤهل العلمي
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  متغیر المؤهل العلمي

توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا للمؤهل العلمي: »07«الجدول رقم 

  التكرار  البیان

  0  بتدائي

  5  متوسط

  4  

  29  جامعي

  38  المجموع

 Spssمن إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل 

یتضح من خلال الجدول السابق أن أكثریة أفراد العینة ذات المؤهل الجامعي بنسبة 

مؤشر لكون أفراد مجتمع الدراسة مؤهلین بشكل كافي لفهم فقرات الاستبیان والإجابة علیها بدقة، ویلیه 

من أفراد العینة ذات المؤهل الثانوي %10.5من أفراد العینة ذات المؤهل المتوسط، وما نسبته 

ل العلميوالشكل الموالي یبین توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر المؤه

توزیع أفراد العینة حسب متغیر المؤهل العلمي: »05« الشكل رقم

  Spssمن إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل  :المصدر                              

ابتدائي متوسط ثانوي جامعي

التخطيط أثر دراسة: الثاني الفصل

 

 

متغیر المؤهل العلمي: ثالثا

البیان

بتدائيٳ

متوسط

  ثانوي

جامعي

المجموع

من إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل  :المصدر                    

یتضح من خلال الجدول السابق أن أكثریة أفراد العینة ذات المؤهل الجامعي بنسبة 

مؤشر لكون أفراد مجتمع الدراسة مؤهلین بشكل كافي لفهم فقرات الاستبیان والإجابة علیها بدقة، ویلیه 

من أفراد العینة ذات المؤهل المتوسط، وما نسبته  13.2%

والشكل الموالي یبین توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر المؤه

الشكل رقم
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 نمط التوظیف: رابعا

  .توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لنمط التوظیف : »08«الجدول رقم 

  النسبة المئویة  التكرار  البیان

  %65.8  25  على أساس الشهادة 

  %21.1  8  على أساس الخبرة

  %13.2  5  على أساس العلاقات الشخصیة

  %  100  38  المجموع

 Spssمن إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل : المصدر                    

موزعة بنسب متفاوتة حیث جاءت یتضح من الجدول السابق أن مفردات العینة حسب نمط التوظیف 

من العینة على أساس الخبرة أما النسبة % 21.1من أفراد العینة على أساس الشهادة، و% 65.8نسبة 

  .فهي على أساس العلاقات الشخصیة% 13.2:: الباقیة والمقدرة ـبـ

  توزیع أفراد العینة حسب نمط التوظیف: »06« الشكل رقم

  

  Spssمن إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل : المصدر                      
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 متغیر الوظیفة: خامسا

  .توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الوظیفة :»09«الجدول رقم 

  النسبة المئویة  التكرار  البیان

  %71.7  27  إطار

  %10.5  4  عون تحكم

  %18.4  7  عون تنفیذ

  %  100  38  المجموع

 Spssمن إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل : المصدر                    

ة موزعة بنسب متفاوتة حیث جاءت نسبة العینة حسب الوظیف یتضح من الجدول السابق أن مفردات

   من العینة في وظیفة عون تحكم أما النسبة الباقیة والمقدرة% 10.5من أفراد العینة إطارات، و% 71.7

  .فهي أعوان تنفیذ% 18.4: ـبـ

  توزیع أفراد العینة حسب متغیر الوظیفة: »07«الشكل رقم

  

  Spss  من إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل: المصدر                         
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  .المهنیة توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الخبرة

  النسبة المئویة

52.6 %  

36.8%  

10.5%  

100  %  

من أفراد العینة یتمتعون % 52.6فیما یتعلق بسنوات الخبرة یتضح من الجدول السابق أن ما نسبته 

، أما %36.8سنة نسبة  15و  6سنوات في حین بلغت نسبة الذین تتراوح خبرتهم بین 

، مما یعزز القدرة سنة 15فهي تمثل الفئة ذوي الخبرة الأكثر من 

والشكل الموالي یبین توزیع . العلمیة والعملیة على إستیعاب فقرات الاستبیان والإجابة علیها بصورة مناسبة

  .المهنیة توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الخبرة

  

37%
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  متغیر الخبرة المهنیة

توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الخبرة :»10«الجدول رقم  

  التكرار  البیان

  20  سنوات 05أقل من 

  14  سنة 15إلى  06

  4  سنة 15أكثر من 

  38  المجموع

 Spssمن إعداد الالطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل : 

فیما یتعلق بسنوات الخبرة یتضح من الجدول السابق أن ما نسبته 

سنوات في حین بلغت نسبة الذین تتراوح خبرتهم بین 

فهي تمثل الفئة ذوي الخبرة الأكثر من  %10.5النسبة المتبقیة والمتمثلة في 

العلمیة والعملیة على إستیعاب فقرات الاستبیان والإجابة علیها بصورة مناسبة

 . أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الخبرة

توزیع أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الخبرة : »08«الشكل رقم  

  Spssمن إعداد الطلبة بالاعتماد على نتائج تحلیل : المصدر

53%

10%

منأقل 05سنوات

من 6إلى 15سنة

منأكثر 15سنة

التخطيط أثر دراسة: الثاني الفصل

 

 

متغیر الخبرة المهنیة: اسادس

الجدول رقم  

البیان

أقل من 

06من 

أكثر من 

المجموع

: المصدر                     

فیما یتعلق بسنوات الخبرة یتضح من الجدول السابق أن ما نسبته 

سنوات في حین بلغت نسبة الذین تتراوح خبرتهم بین  05بخبرة أقل من 

النسبة المتبقیة والمتمثلة في 

العلمیة والعملیة على إستیعاب فقرات الاستبیان والإجابة علیها بصورة مناسبة

أفراد عینة الدراسة وفقا لمتغیر الخبرة

الشكل رقم  

المصدر                             
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  عرض وتحلیل نتائج الدراسة:المطلب الثاني

 تجابات أفراد العینة نحو متغیراتسٳفي هذا المطلب سیتم عرض البیانات الأساسیة والتي تمثل 

                  SPSS.             الاستعانة في ذلك ببرنامج الحزم الإحصائیةالدراسة المتمثلة في الاستمارة، وقد تم 

 ) 09الملحق رقمأنظر  (أنظر 

 ستجابات أفراد العینة نحو التخطیط الإستراتیجي للتسویق ٳ: أولا

من حیث المتوسط الحسابي ) 14-01(ختبار بیانات هذا المحور من خلال الفقرات من ٳسیتم 

    .المعیاريوالانحراف 
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  الإستراتیجي للتسویقللتخطیط  ستجابات أفراد العینةٳ: »11« الجدول رقم

  Spssمن إعداد الطلبة  بالاعتماد على نتائج تحلیل  :المصدر

  رقم العبارة
  موافق

  بشدة
  محاید  موافق

غیر 

  موافق

غیر 

موافق 

  بشدة

المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعیاري
  الدلالة

01  

  

  1  6  9  20 2 التكرار
  مرتفع 1.290  3.89

% 5.3 52.6  23.7  15.8  2.6  

02  

  

  2  2  10  17  7  التكرار
  مرتفع 1.194 3.92

%  18.4  44.7  26.3  5.3  5.3  

03  
  1  6  6  17  8  التكرار

  مرتفع  1.226  3.89
%  21.1  44.7  15.8  15.8  2.6  

04  
  1  3  13  14  7  التكرار

  مرتفع  1.119 3.79
%  18.4  36.8  34.2  7.9  2.6  

05  

  

  0  1  17  14  6  التكرار
  مرتفع 0.963  3.87

%  15.8  36.8  44.7  2.6  0  

06  
  1  2  6  24  5  التكرار

  مرتفع جدا 1.088  4.29
%  13.2  63.2  15.8  5.3  2.6  

07  

  

  1  2  7  18  10  التكرار
  مرتفع  1.060 4.11

%  26.3  47.4  18.4  5.3  2.6  

08  
  0  6 12  17  3  التكرار

3.82  
1.182 

 
  مرتفع

%  7.9  44.7  31.6  15.8  0  

09 

  

  1  6  14  12  5  التكرار
  مرتفع  1.179  3.55

%  13.2  31.6  36.8  15.8  2.6  

10  
  0  4  8  16  10  التكرار

4.00 
1.040 

 
  مرتفع

%  26.3  42.1  21.1  10.15  0  

11  

  

  1  3  10  14  10  التكرار
  مرتفع  1.095 3.87

%  26.3  36.8  26.3  7.9  2.6  

12  
  3  4  5  15  11  التكرار

  مرتفع  1.291  3.82
%  28.9  39.5  13.2  10.5  7.9  

13  
  2  2  9  17  8  التكرار

  مرتفع  1.184 3.95
%  21.1  44.4  23.7  5.3  5.3  

14  
  1  3  7  17  10  التكرار

  مرتفع 1.102  4.03
%  26.3  44.4  18.4  7.9  2.6  

  مرتفع  1.140  3.91  المجموع
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ستجابات أفراد العینة نحو التخطیط الإستراتیجي للتسویق  تتجه ٳیتضح من خلال الجدول السابق أن 

كما أكدت النتائج ). 5الدرجة الكلیة (  3.91نحو الموافقة، حیث بلغ المتوسط الحسابي لجمیع فقرات المجال 

جابات أفراد عینة الدراسة حیث بلغت قیمة ٳالمسجلة في الانحرافات المعیاریة أن هناك فروق ضعیفة في 

جماع على أن هناك ٳطارات المؤسسة لدیها ٳمما یعني أن  1.14حراف المعیاري لكافة فقرات المجال الان

ویمكن توضیح . - عین ملیلة  -مستوى مرتفع للتخطیط الإستراتیجي للتسویق في مؤسسة برولیبوس 

   : المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لكل فقرة من فقرات المجال من خلال الآتي

  حیث بلغ المتوسط " تعتمد على نظام معلومات واضح لجمع المعلومات عن المنافسین "  01العبارة رقم

واحتلت العبارة المرتبة السابعة بدرجة قبول  1.290نحراف معیاري قیمته ٳو 3.89الحسابي لهذه العبارة 

المنافسین في السوق تجاه مما یدل على أن المؤسسة تقوم بإعداد تقاریر دوریة عن ردود أفعال . مرتفعة

  .كل ما تقوم به المؤسسة من أعمال وذلك من خلال نظام معلومات فعال بالمؤسسة

   حیث بلغ " یساعد تحلیل البیئة الداخلیة والخارجیة في تطویر رؤیة ورسالة المنظمة "  02العبارة رقم

لت العبارة المرتبة السادسة واحت 1.194نحراف معیاري قیمته ٳو 3.92المتوسط الحسابي لهذه العبارة 

أن المؤسسة تقوم بتطویر وصیاغة رؤیتها ورسالتها من خلال فهم  مما یدل على. بدرجة قبول مرتفعة

  .المتغیرات البیئیة المختلفة

  بلغ حیث "  تقوم خطط التسویق بالمؤسسة بتحلیل المنافسة في السوق واستغلال الفرص"  03العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة السابعة ٳو 1.226نحراف معیاري قیمته ٳو 3.89ه العبارة المتوسط الحسابي لهذ

بدرجة قبول مرتفع مما یدل على أن المؤسسة تقوم بتشخیص وتحدید المنافسین الحالین والمرتقین 

  .واقتناص الفرص یتم ذلك كله عند وضع خطة تسویقیة

  حیث بلغ المتوسط "  المستهلكین لإنتاج منتجاتهاتقوم المؤسسة بدراسة رغبات وسلوك "  04العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة العاشرة بدرجة قبول ٳو 1.119نحراف معیاري قیمته ٳو 3.798الحسابي لهذه العبارة 

جودة  مما یدل أن المؤسسة تعتمد على تحدید رغبات المستهلك وأذواقه لإنتاج منتجات تكون ذات. مرتفع

  .ل زبائنهافي السوق من قب وقابلیة

  القطاعات التسویقة التي یل بیئتها التسویقیة بإختیار تعتمد المؤسسة على نتائج تحل"  05العبارة رقم

حتلت ٳو 0.963نحراف معیاري قیمته  ٳو 3.87بلغ المتوسط الحسابي لهذه العبارة حیث " ها ستعمل ب

مما یدل على أن المؤسسة تعتمد على نتائج تحلیل بیئتها . العبارة المرتبة الثامنة بدرجة قبول مرتفع



 PROLIPOS مؤسسة أداء على للتسويق الإستراتيجي التخطيط أثر دراسة: الثاني الفصل

 

 
63 

التسویقیة وذلك من خلال التعرف على السوق والمتغیرات المحیطة بالمؤسسة من أجل إختیار القطاع 

  .السوقي الذي سوف تستهدفه وتعمل فیه

  بلغ حیث " تنفیذ الأنشطة التسویقیة بما یتطابق مع الخطة تحرص المؤسسة على"  06العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الأولى ٳو 1.088نحراف معیاري قیمته ٳو 4.29المتوسط الحسابي لهذه العبارة 

بدرجة قبول مرتفعة جدا مما یدل على أن المؤسسة تقوم بمطابقة الخطة من خلال تنفیذ الأنشطة والالتزام 

  .التي وضعتها في الخطة بمختلف المعاییر

  تضع المؤسسة الإستراتیجیات المناسبة التي تتلاءم مع قدرتها الداخلیة والظروف  " 07العبارة رقم

حتلت ٳو 1.060نحراف معیاري قیمته ٳو 4.11حیث بلغ المتوسط الحسابي لهذه العبارة "  الخارجیة

ما تملكه من نقاط قوة وتصحیح ؤسسة تراعي العبارة المرتبة الثانیة بدرجة قبول مرتفع مما یدل أن الم

والخارجیة في وضع الإستراتیجیات لضمان بقائها نقاط الضعف من خلال تحلیل البیئة الداخلیة 

  .واستمراریتها

  لأنشطة التي وضعتها عند صیاغة الخطة ا تراعي إدارة المؤسسة خطوات تنفیذ " 08العبارة رقم

حتلت العبارة ٳو 1.182نحراف معیاري قیمته ٳو 3.82الحسابي لهذه العبارة حیث بلغ المتوسط " التسویقیة

المرتبة التاسعة بدرجة قبول مرتفعة مما یدل على إدارة المؤسسة تطابق الخطة التسویقیة بما یتماشى مع 

  .جهالصیغة التي وضعتها من خلال الالتزام بمختلف القیود والمراحل لتنفیذ الخطة التسویقیة على أكمل و 

  حیث بلغ المتوسط الحسابي لهذه العبارة "  یتم تنفیذ الخطة التسویقیة في الوقت المناسب " 09العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الحادي عشر بدرجة قبول مرتفعة مما یدل ٳو 1.179نحراف معیاري قیمته ٳو 3.55

تنفذها لعتبار المجال الزمني في ذلك على أن المؤسسة عند تنفیذها للخطة التسویقیة فإنها تأخذ بعین الإ

  .في الوقت المناسب

  حیث بلغ "  یر مسار الخطة التسویقیة إن تعذر تحقیقهاتقوم المؤسسة بوضع بدائل للتغ " 10العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الرابعة ٳو 1.040نحراف معیاري قیمته ٳو 4.00المتوسط الحسابي لهذه العبارة 

مما یدل على أن المؤسسة عندما تضع خطة تسویقیة فإنها تكون مرنة لكي تقوم . عةبدرجة قبول مرتف

  .بتبدیلها أو تغییرها لذلك تضع بدائل تحسبا لعدم تحقق الخطة التسویقیة

  حیث بلغ "  تعتمد المؤسسة على الرقابة لمعرفة الإنحرافات في الخطة ومعالجتها " 11العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الثالثة ٳو 1.095نحراف معیاري قیمته ٳو 3.87العبارة المتوسط الحسابي لهذه 
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مما یدل أن المؤسسة تقوم بعملیة الرقابة على مختلف أنشطتها وخططها التسویقیة .بدرجة قبول مرتفعة

  .وكذا تنفیذ تلك الأنشطة واكتشاف كل الانحرافات بها وإیجاد حلول لهذه الانحرافات

  حیث بلغ " تستخدم المؤسسة العدید من وسائل الإتصال لإیصال رسائلها الترویجیة  " 12العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة التاسعة ٳو 1.291نحراف معیاري قیمته ٳو 3.828المتوسط الحسابي لهذه العبارة 

سائل مما یدل أن المؤسسة لإیصال منتجاتها لجمیع فئاتها فإنها تستعمل كافة الو . بدرجة قبول مرتفع

التلفاز، الإنترنت، الإشهار، الدعایة وذلك قصد إیصال رسائلها الترویجیة وكسب : التقلیدیة والحدیثة مثل

  .وتعزیز الثقة لدى زبائنها

  3.95حیث بلغ المتوسط الحسابي " تستفید المؤسسة من نتائج التقییم في تطویر عملها  " 13العبارة رقم 

مما یدل على أن . ت العبارة المرتبة الخامسة بدرجة قبول مرتفعحتلٳو 1.184نحراف معیاري قیمته ٳو

المؤسسة عند التقییم فإنها تحصل على نتائج تمكنها من تصحیح أخطائها وانحرافاتها مما یجعلها تطور 

  .من عملها

  حیث بلغ المتوسط الحسابي "  تعتمد المؤسسة في تقدیم منتجاتها على رغبات زبائنها " 14العبارة رقم

مما . واحتلت العبارة المرتبة الثالثة بدرجة قبول مرتفع 1.102وانحراف معیاري قیمته  4.03هذه العبارة ل

یدل على أن المؤسسة تأخذ أذواق زبائنها بعین الاعتبار بتقدیم المنتجات لأن الزبون یعتبر الحاكم الأول 

  .زدیاد الطلب علیهالإو راء وإقباله على تلك المنتجات والأخیر للمنتج من خلال مختلف الآ

جماع من طرف أفراد العینة على أن هناك ٳلیها یتضح أن هناك ٳتأسیسا على النتائج المتوصل        

، ویظهر ذلك من خلال - عین ملیلة  - مستوى مرتفع للتخطیط الاستراتیجي للتسویق في مؤسسة برولیبوس 

واستغلال الفرصة وتنفیذ الخطط التسویقیة بشكل تحلیلها للمنافسین في السوق باستخدام نظام معلومات فعال، 

یتلاءم مع ظروفها الداخلیة والخارجیة واستخدام مختلف الوسائل الترویجیة، من أجل تقریب منتجاتها إلى 

  .أذهان زبائنها

   ستجابات أفراد العینة نحو الأداء في المنظماتٳ: ثانیا

من حیث المتوسط الحسابي ) 14-01( ختبار بیانات هذا المحور من خلال الفقرات منٳسیتم 

  .والانحراف المعیاري
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  ستجابات أفراد العینة نحو أداء المنظماتٳ: »12« الجدول رقم

 Spssمن إعداد الطلبة  بالاعتماد على نتائج تحلیل  :المصدر

  رقم العبارة
  موافق

  بشدة
  غیر موافق  محاید  موافق

موافق  غیر

  بشدة

المتوسط 

  الحسابي

الانحراف 

  المعیاري
  الدلالة

1  
  1  3  5  16  13 التكرار

  مرتفع 1.064 4.05
% 34.2  42.1  13.2  7.9  2.6  

2  
  1  3  5  24  5  التكرار

  مرتفع  جدا 1.131 4.26
%  13.2  63.2  13.2  7.9  2.6  

3  
  2  1  6  18  11  التكرار

 مرتفع 1.110 4.11
%  28.9  47.4  15.8  2.6  5.3  

4  
  3  2  4  15  14  التكرار

  مرتفع  1.207  3.95
%  36.8  39.5  10.5  5.3  7.9  

  مرتفع  1.128  4.092  كفاءة المنظمة

5  
  5  8  10  10  5  التكرار

  متوسط  1.392 3.18
%  13.2  26.3  26.3  21.1  13.2  

6  
  2  6  4  15  11  التكرار

  مرتفع  1.270 3.82
%  28.9  39.5  10.5  15.8  5.3  

7  
  3  8  10  10  7  التكرار

  متوسط  1.300 3.34
%  18.4  26.3  26.3  21.1  7.9  

8  
  2  1  7  19  9  التكرار

  مرتفع  1.134 4.11
%  23.7  50  18.4  2.6  5.3  

  مرتفع  1.274  3.61  فعالیة المنظمة

9  
  1  0  13  18  6  التكرار

  مرتفع 1.038 4.05
%  15.8  47.4  34.2  0  2.6  

10  
  1  3  10  16  8  التكرار

  مرتفع  1.124 3.92
%  21.1  42.1  26.3  7.9  2.6  

11  
  0  4  9  13  12  التكرار

  مرتفع 1.008 3.89
%  31.6  34.2  23.7  10.5  0  

12  
  1  2  6  17  12  التكرار

  مرتفع  1.034 4.11
%  31.6  44.7  15.8  5.3  2.6  

13  
  3  4  4  15  12  التكرار

  مرتفع 1.285 3.84
%  31.6  39.5  10.5  10.5  7.9  

14  
  4  2  6  13  13  التكرار

  مرتفع  1.283 3.76
%  34.2  34.2  15.8  5.3  10.5  

  مرتفع  1.128  3.93  الاستمراریة

  مرتفع  1.176  3.87  المجموع
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طارات المؤسسة محل الدراسة أن هناك مستوى مرتفع ٳجابات المبحوثین من ٳیظهر الجدول من خلال 

 3.89حیث بلغ المتوسط الحسابي لجمیع فقرات المحور  مؤسسةنسبیا فیما یتعلق بجمیع محاور الأداء في ال

كما تم تسجیل مستوى مرتفع فیما یتعلق بجمیع المحاور الفرعیة وقد سجلت أكبر ). 5الدرجة الكلیة من (

وهو مستوى مرتفع، كما أكدت النتائج المسجلة في  4.092المتوسطات في محور كفاءة المؤسسة بقیمة 

جاباتهم تتفق في مجملها ٳهناك فروق ضعیفة في إجابات أفراد العینة بمعنى أن الانحرافات المعیاریة أن 

طارات الشركة محل الدراسة ٳمما یعني أن  1.17حیث بلغت قیمة الانحراف المعیاري لجمیع فقرات المحور 

 ویمكن. - عین ملیلة  -جماع على أن هناك مستوى مرتفع في تحسین الأداء في مؤسسة بورلیبوس ٳلدیها 

    :توضیح النتائج الكلیة من خلال التنائج المتعلقة بالمحاور الفرعیة الآتیة

  الكفاءةاستجابات أفراد العینة نحو  .1

حیث بلغ المتوسط الحسابي لمحور ) 4- 3- 2- 1(ختبار بیانات هذا المحور من خلال الفقرات ٳتم 

من قبل أفراد عینة الدراسة على  جماعٳمما یعني أن هناك . وهي قیمة مرتفعة  4.092كفاءة المنظمة ككل 

على العمل بكل المؤسسة محل الدراسة  سعيوتوضح هذه النسبة مدى  أن هناك مستوى مرتفع من الكفاءة

ویمكن توضیح ذلك من خلال المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لكل فقرة من فقرات المحور . كفاءة

   : كالآتي

  حیث بلغ المتوسط الحسابي لهذه العبارة "  تقوم المؤسسة بتعظیم الربح وتخفیض التكالیف " :1العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الثالثة في هذا المحور بدرجة قبول   ٳو 1.064نحراف معیاري قیمته ٳو 4.05

عل المؤسسة هذا ما یجو مرتفع، وهذا یعني أن المؤسسة تقوم بترشید الموارد واستخدامها بطریقة عقلانیة 

 .تقوم بتعظیم الربح

  حیث بلغ "  تقوم المؤسسة بتنفیذ أنشطتها بتكلفة تتناسب مع مخرجات هذه الأنشطة ": 2العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الأولى في ٳو 1.131نحراف معیاري قیمته ٳو 4.26المتوسط الحسابي لهذه العبارة 

هذا المحور بدرجة قبول مرتفع جدا مما یعني أن المؤسسة لا تتحمل تكالیف إضافیة جراء تنفیذ أنشطتها 

 . لأنها تستخدم الموارد بطریقة عقلانیة

  حیث بلغ "  المؤسسة على استعمال الموارد المالیة والبشریة بأقل تكلفة ممكنةتحرص  ": 3العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الثانیة في ٳو 1.110نحراف معیاري قیمته ٳو 4.11المتوسط الحسابي لهذه العبارة 

داما تستخدم الموارد المالیة والبشریة استخمما یدل على أن المؤسسة .  هذا المحور بدرجة قبول مرتفع

 .أمثلا



 PROLIPOS مؤسسة أداء على للتسويق الإستراتيجي التخطيط أثر دراسة: الثاني الفصل

 

 
67 

  حیث بلغ المتوسط الحسابي " توجد بالمؤسسة كفاءات وظیفیة تساعد على تحسین أداءها  ": 4العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الرابعة في هذا المحور بدرجة ٳو 1.207نحراف معیاري قیمته ٳو 3.95لهذه العبارة 

تحكم یمكن الإعتماد علیهم في مختلف  مما یدل على أن المؤسسة تملك إطارات وأعوان.  قبول مرتفع

 .المجالات التي تسهم في رفع فعالیتها وبالتالي تحسین الأداء

  الفعالیةاستجابات أفراد العینة نحو   .2

حیث بلغ المتوسط الحسابي )  8- 7-6- 5(ختبار بیانات هذا المجال من خلال الفقرات من ٳتم 

جماع من قبل أفراد ٳوبالتالي یمكن القول أن هناك . وهي قیمة مرتفعة  3.61لمحور فعالیة المؤسسة ككل 

ویمكن . الأداء عینة الدراسة على أن هناك مستوى مرتفع من الفعالیة في المؤسسة محل الدراسة كأداة لقیاس

   : توضیح المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لكل فقرة من فقرات هذا المحور كالآتي

  تنظم المؤسسة دورات تدربیة لعمالها لتنمیة مهاراتهم وقدراتهم بهدف تحسین انتاجیتهم  " 5العبارة رقم "

حتلت العبارة المرتبة ٳو 1.392نحراف معیاري قیمته ٳو 3.18حیث بلغ المتوسط الحسابي لهذه العبارة 

مما یعني أن المؤسسة تقوم  بعملیات التكوین لعمالها . الحادي عشر في هذا المحور بدرجة قبول متوسط

وذلك من خلال بعثات تقوم بها إلى جهات لها علاقة بتطویر مهارات العاملین وذلك من أجل رفع إنتاجیة 

  . العامل

  3.82حیث بلغ المتوسط الحسابي لهذه العبارة "  دافها المحددةتحقق المؤسسة أه " 6العبارة رقم 

مما . حتلت العبارة المرتبة الثامنة في هذا المحور بدرجة قبول مرتفعٳو 1.270نحراف معیاري قیمته ٳو

یدل على أن المؤسسة لدیها قائمة أو جدول یحتوي على الأهداف التي تسطرها والتي سوف تعمل على 

 . تحقیقها

  حیث بلغ "  تقوم المؤسسة بوضع هیكل تنظیمي یتماشى مع تحقیق الأهداف المرجوة " 7ة رقم العبار

حتلت العبارة المرتبة العاشرة في ٳو 1.300نحراف معیاري قیمته ٳو 3.34المتوسط الحسابي لهذه العبارة 

المهام والعلاقات یدل على أن المؤسسة تعتمد في توكیل وتقسیم  مما. هذا المحور بدرجة قبول متوسط

  .بین الأفراد والمسؤولیة داخل التنظیم

  حیث بلغ المتوسط "  تستخدم المؤسسة مختلف الإمكانیات لتحقیق الأهداف المرجوة " 8العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الثانیة في هذا ٳو 1.134نحراف معیاري قیمته ٳو 4.11الحسابي لهذه العبارة 

ع مما یعني أن المؤسسة تقوم باستخدام الأفكار والطرق والأسالیب والمعلومات المحور بدرجة قبول مرتف
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یمكن المؤسسة مما والموارد المالیة والبشریة وعدم الإسراف في الموارد وتحقیق التعاون والتنسیق فیما بینها 

 .من تحقیق أهدافها

  الاستمراریةاستجابات أفراد العینة نحو  .3

حیث بلغ المتوسط ) 14-13-12-11- 10- 9(ختبار بیانات هذا المجال من خلال الفقرات من ٳتم 

جماع من قبل أفراد عینة الدراسة على ٳمما یعني أن هناك . وهي قیمة مرتفعة 3.93الحسابي للمحور ككل 

اف ویمكن توضیح ذلك من خلال المتوسط الحسابي والإنحر . المؤسسة تضع الاستمراریة أساس لعملها

   :المعیاري لكل فقرة من فقرات هذا المحور كالآتي

  حیث بلغ المتوسط الحسابي لهذه " تتسم المؤسسة بصورة حسنة من وجهة نظر زبائنها  " 9العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الثالثة في هذا المحور بدرجة قبول ٳو 1.038نحراف معیاري قیمته ٳو 4.05العبارة 

مما یدل على أن المؤسسة لدیها قبول في السوق ولدى زبائنها حیث یتم الطلب على منتجاتها . مرتفع

  .لهاوذلك من خلال السمعة والصورة الحسنة 

  المتوسط الحسابي لهذه حیث بلغ "  تتمتع المؤسسة بدرجة عالیة من القبول في السوق " 10العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة الخامسة في هذا المحور بدرجة ٳو 1.124نحراف معیاري قیمته ٳو 3.92العبارة 

على أن المؤسسة لدیها رواج في أسواقها واتجهت إلى الأسواق الدولیة وكذلك بدأت  مما یدل .قبول مرتفع

  . قطرو التصدیر لتونس ولیبیا 

  حیث " المؤسسة بالتجدید والتطویر باستمرار مع ما یناسب شكلها ومتغیرات بیئتها تقوم " 11العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة السادسة ٳو 1.008نحراف معیاري قیمته ٳو 3.89بلغ المتوسط الحسابي لهذه العبارة 

ها مما یدل على أن المؤسسة تقوم بعملیات التطویر في منتجات. في هذا المحور بدرجة قبول مرتفع

  .وتطویر طرق العمل واستخدام الآلات الحدیثة بما یتماشى مع بیئتها

  وفعالیة  ةالمستهدفة بكفاءلدي المؤسسة القدرة على الاستمرار في تقدیم خدماتها لفئاتها  " 12العبارة رقم "

المرتبة حتلت العبارة ٳو 1.034نحراف معیاري قیمته ٳو 4.11حیث بلغ المتوسط الحسابي لهذه العبارة 

مما یدل على أن المؤسسة تعمل على تقدیم خدماتها بطریقة . الثانیة في هذا المحور بدرجة قبول مرتفع

  .فعالة، فتعدد منتجاتها وتنوعها أفضل مثال على أن المؤسسة ترید الاستمرار واستهداف فئة كبیرة

  حیث بلغ المتوسط الحسابي " ها لدى المؤسسة الموارد المؤهلة اللازمة لاستمرار عمل " 13العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة السابعة في هذا المحور بدرجة ٳو 1.285نحراف معیاري قیمته ٳو 3.84لهذه العبارة 
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مما یعني أن المؤسسة لدیها الموارد المالیة الكافیة لتسییر عملها وتسویق منتجاتها والموارد . قبول مرتفع

  .توجهات دولیة من خلالأفضل والموارد المادیة وكل هذا یظهر  البشریة اللازمة للوصول إلى أداء

  حیث بلغ المتوسط " تقوم المؤسسة قادرة على تحقیق النمو في عدد المنتجات الجدیدة  " 14العبارة رقم

حتلت العبارة المرتبة التاسعة في هذا ٳو 1.283نحراف معیاري قیمته ٳو 3.76الحسابي لهذه العبارة 

مما یعني أن المؤسسة تعمل على إنتاج منتجات وتنوعها دون الإخلال . قبول مرتفعالمحور بدرجة 

  .جودتهاب

عین  - من خلال ما سبق یتم التوصل إلى إطارات المؤسسة لدیها إجماع على أن مؤسسة بورلیبوس     

تقوم على تحسین أدائها من خلال عملیات التطویر في المنتجات وتعدد في منتجاتها والموارد  - ملیلة 

  .المؤهلة اللازمة لاستمرار عملها وتقدیم خدماتها لفئاتها المستهدفة بكفاءة وفعالیة

  ختبار فرضیات الدراسةٳ: المطلب الثالث

ومعامل التحدید لاختبار فرضیات الدراسة المتعلقة  الإحصائیةتباط الخطي ودلالته ر یستخدم معدل الا  

بین التخطیط الاستراتیجي للتسویق وأداء المنظمات من وجهة نظر أفراد  إحصائیةبوجود علاقة ذات دلالة 

 الإحصائیة اتوفي هذه الحالة سیتم اختیار الفرضی. -عین ملیلة  -عینة الدراسة في مؤسسة برولیبوس 

  :التالیة

   الفرضیات الفرعیة  :أولا

I. التخطیط الإستراتیجي للتسویق على كفاءة المؤسسة  

تهدف الفرضیة الفرعیة الأولى إلى معرفة مدى وجود علاقة تأثیر للتخطیط الإستراتیجي للتسویق 

  :على كفاءة المؤسسة أو عدمها، وتنص الفرضیة الفرعیة الأولى على الآتي

بین التخطیط ) α ≤ 0.05(دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة  لا توجد علاقة ذات: " الفرضیة العدمیة

  ". - عین ملیلة  - مؤسسة برولیبوس  كفاءةو الإستراتیجي للتسویق 

بین التخطیط ) α ≤ 0.05(توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة : " الفرضیة البدیلة

  ". - عین ملیلة  - مؤسسة برولیبوس  كفاءةالإستراتیجي للتسویق و 

  ): 06 أنظر الملحق رقم( والجدول الآتي یوضح تحلیل تباین خط الانحدار للفرضیة الفرعیة الأولى   
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 تحلیل تباین خط الانحدار للفرضیة الفرعیة الأولى :»13«الجدول رقم 

المتغیر 

  المستقل

المتغیر 

  التابع

ثابت 

 bالانحدار

معامل 

  aالانحدار

معامل 

 Rالارتباط 

معامل 

 R2التحدید 

  قیمة

  F المحسوبة

مستوى 

الدلالة 

sig 

التخطیط 

الإستراتیجي 

  للتسویق

كفاءة 

  المؤسسة
2.725 0.349  0.270  0.073  2.827  0.101  

  .SPSSمن إعداد الطلبة وفقا لنتائج برنامج التحلیل الإحصائي  :المصدر      

العلاقة بین متغیرات یوضح الجدول أعلاه نتائج تحلیل الانحدار الخطي البسیط الذي استخدم لتحدید 

علاقة تأثیر ذات دلالة إحصائیة عند مستوى  ها لا توجدالتخطیط الإستراتیجي للتسویق وكفاءة المؤسسة، أن

توجد بأنه  F وأظهر اختبار 0.073وكان معامل التحدید . %27، حیث بلغ معامل الارتباط %95ثقة 

فروق معنویة لتأثیر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على كفاءة المؤسسة وهو ما یدل على أن نموذج 

     وهو أكثر من مستوى الثقة  sig= 0.101 :كما قدر مستوى الدلالة بـ. ذو دلالة إحصائیةلیس الانحدار 

)5α ≤ 0.0.(  

  :ضیة العدیمة الآتیةووفقا للنتائج السابقة ترفض الفرضیة البدیلة وتقبل الفر 

بین التخطیط الإستراتیجي للتسویق ) α ≤ 0.05(لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى معنویة 

  .-عین ملیلة  -والكفاءة في مؤسسة برولیبوس 

II. أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على فعالیة المؤسسة  

إلى معرفة مدى وجود علاقة تأثیر للتخطیط الإستراتیجي للتسویق  تهدف الفرضیة الفرعیة الثانیة

  :المؤسسة أو عدمها، وتنص الفرضیة الفرعیة الثانیة على الآتي فعالیةعلى 

التخطیط  بین) α ≤ 0.05(لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة : " الفرضیة العدمیة

  ". - عین ملیلة  - فعالیة مؤسسة برولیبوس الإستراتیجي للتسویق و 

التخطیط  بین) α ≤ 0.05(توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة : " الفرضیة البدیلة

  ". - عین ملیلة  - مؤسسة برولیبوس ة فعالیالإستراتیجي للتسویق و 
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  ):07ظر الملحق رقم أن( والجدول الآتي یوضح تحلیل تباین خط الانحدار للفرضیة الفرعیة الثانیة   

 تحلیل تباین خط الانحدار للفرضیة الفرعیة الثانیة :»14«الجدول رقم 

المتغیر 

  المستقل

المتغیر 

  التابع

ثابت 

 bالانحدار

معامل 

  aالانحدار

معامل 

 Rالارتباط 

معامل 

 R2التحدید 

  Fقیمة 

  المحسوبة

مستوى 

الدلالة 

sig 

التخطیط 

الإستراتیجي 

  للتسویق

استمراریة 

  المؤسسة
0.152– 0.962  0.605  0.366  20.754  0.000  

  .SPSSمن إعداد الطلبة وفقا لنتائج برنامج  :المصدر      

یوضح الجدول أعلاه نتائج تحلیل الانحدار الخطي البسیط الذي استخدم لتحدید العلاقة بین متغیرات 

تأثیر ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة التخطیط الإستراتیجي للتسویق وفعالیة المؤسسة، أن هناك علاقة 

بأنه لا توجد  Fوأظهر اختبار  0.366وكان معامل التحدید .  %60.5 ، حیث بلغ معامل الارتباط 95%

فروق معنویة لتأثیر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على فعالیة المؤسسة وهو ما یدل على أن نموذج 

وهو أقل من مستوى               sig= 0.000 :وى الدلالة بـكما قدر مست. الانحدار ذو دلالة إحصائیة

  ).5α ≤ 0.0(الثقة 

  :ة وتقبل الفرضیة البدیلة الآتیةیمالعدووفقا للنتائج السابقة ترفض الفرضیة 

بین التخطیط الإستراتیجي للتسویق ) α ≤ 0.05(توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى معنویة 

  .- عین ملیلة  - والفعالیة في مؤسسة برولیبوس 

ویمكن كتابة العلاقة بین التخطیط الإستراتیجي للتسویق وفعالیة المؤسسة في شكلها الریاضي من 

  :خلال المعادلة الخطیة للانحدار البسیط كما یلي

  

  :حیث یمثل كل من

X :التخطیط الإستراتیجي للتسویق. 

Y :فعالیة المؤسسة.  

Y = 0.962 X+(-0.153) 
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III. أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على استمراریة المؤسسة  

تهدف الفرضیة الفرعیة الثالثة إلى معرفة مدى وجود علاقة تأثیر للتخطیط الإستراتیجي للتسویق 

  :لآتيعلى استمراریة المؤسسة أو عدمها، وتنص الفرضیة الفرعیة الثالثة على ا

التخطیط  بین) α ≤ 0.05(لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة : " الفرضیة العدمیة

  ". -عین ملیلة  -مؤسسة برولیبوس  ستمراریة إ الإستراتیجي للتسویق و 

التخطیط بین ) α ≤ 0.05(توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة : " الفرضیة البدیلة

  ". - عین ملیلة  -مؤسسة برولیبوس ستمراریة إ للتسویق و الإستراتیجي 

  ):09أنظر الملحق رقم ( والجدول الآتي یوضح تحلیل تباین خط الانحدار للفرضیة الفرعیة الثالثة 

 تحلیل تباین خط الانحدار للفرضیة الفرعیة الثالثة :»15«الجدول رقم 

المتغیر 

  المستقل

المتغیر 

  التابع

ثابت 

 bالانحدار

معامل 

  aالانحدار

معامل 

 Rالارتباط 

معامل 

 R2التحدید 

  Fقیمة 

  المحسوبة

مستوى 

الدلالة 

sig 

التخطیط 

الإستراتیجي 

  للتسویق

استمراریة 

  المؤسسة
1.065 0.732  0.619  0.383  22.327  0.000  

  .SPSSمن إعداد الطلبة وفقا لنتائج برنامج التحلیل  :المصدر      

تحلیل الانحدار الخطي البسیط الذي استخدم لتحدید العلاقة بین متغیرات  یوضح الجدول أعلاه نتائج

التخطیط الإستراتیجي للتسویق واستمراریة المؤسسة، أن هناك علاقة تأثیر ذات دلالة إحصائیة عند مستوى 

بأنه لا توجد  Fوأظهر اختبار  0.383وكان معامل التحدید . %61.9، حیث بلغ معامل الارتباط %95ثقة 

فروق معنویة لتأثیر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على استمراریة المؤسسة وهو ما یدل على أن نموذج 

وهو أقل من مستوى               sig= 0.000 :كما قدر مستوى الدلالة بـ. الانحدار ذو دلالة إحصائیة

  ).5α ≤ 0.0(الثقة 

  :فرضیة البدیلة الآتیةووفقا للنتائج السابقة ترفض الفرضیة العدیمة وتقبل ال
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بین التخطیط الإستراتیجي للتسویق ) α ≤ 0.05(توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة 

  .-عین ملیلة  -والاستمراریة في مؤسسة برولیبوس 

ویمكن كتابة العلاقة بین التخطیط الإستراتیجي للتسویق واستمراریة المؤسسة في شكلها الریاضي من 

  :المعادلة الخطیة للانحدار البسیط كما یليخلال 

  

  :حیث یمثل كل من

X :التخطیط الإستراتیجي للتسویق. 

Y :المؤسسة استمراریة.  

   الفرضیة الرئیسیة :ثانیا

إلى معرفة مدى  " أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على أداء المنظمات " تهدف الفرضیة الرئیسیة

أو عدمها، وتنص الفرضیة  مؤسسة برولیبوسوجود علاقة وتأثیر للتخطیط الإستراتیجي للتسویق على أداء 

  :الرئیسیة على الآتي

بین التخطیط ) α ≤ 0.05(لا توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة : " الفرضیة العدمیة

  ". - عین ملیلة  - الإستراتیجي للتسویق وأداء مؤسسة برولیبوس 

بین التخطیط ) α ≤ 0.05(توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة : " الفرضیة البدیلة

  ". -عین ملیلة  - الإستراتیجي للتسویق وأداء المنظمات في مؤسسة برولیبوس 

  ):05أنظر الملحق رقم ( ین خط الانحدار للفرضیة الرئیسیة والجدول الآتي یوضح تحلیل تبا  

  

  

  

  

Y = 0.732 X+1.065 
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 تحلیل تباین خط الانحدار للفرضیة الرئیسیة :»16« الجدول رقم

المتغیر 

  المستقل

المتغیر 

  التابع

ثابت 

 bالانحدار

معامل 

  aالانحدار

معامل 

 Rالارتباط 

معامل 

 R2التحدید 

  قیمة

  F المحسوبة

مستوى 

الدلالة 

sig 

 التخطیط

الإستراتیجي 

  للتسویق

أداء 

  المنظمات
1.192 0.688  0.629  0.396  23.605  0.000  

  .Spssمن إعداد الطلبة وفقا لنتائج برنامج التحلیل  :المصدر      

یوضح الجدول أعلاه نتائج تحلیل الانحدار الخطي البسیط الذي استخدم لتحدید العلاقة بین متغیرات 

أداء المنظمات، أن هناك علاقة تأثیر ذات دلالة إحصائیة عند مستوى ثقة التخطیط الإستراتیجي للتسویق 

وأظهر  %14.6مما یعني أن  0.396وكان معامل التحدید . %62.9، حیث بلغ معامل الارتباط 95%

بأنه لا توجد فروق معنویة لتأثیر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على أداء المنظمات وهو ما یدل  Fاختبار 

وهو أقل من مستوى   sig= 0.000 :على أن نموذج الانحدار ذو دلالة إحصائیة كما قدر مستوى الدلالة بـ

  ).5α ≤ 0.0(الثقة 

  :یة البدیلة الآتیةووفقا للنتائج السابقة ترفض الفرضیة العدمیة وتقبل الفرض

بین التخطیط الإستراتیجي للتسویق ) α ≤ 0.05(توجد علاقة ذات دلالة إحصائیة عند مستوى معنویة 

  .- عین ملیلة  - والأداء في مؤسسة برولیبوس 

ویمكن كتابة العلاقة بین التخطیط الإستراتیجي للتسویق وأداء المنظمات في شكلها الریاضي من 

  :للانحدار البسیط كما یلي خلال المعادلة الخطیة

  

  :حیث یمثل كل من

X :التخطیط الإستراتیجي للتسویق. 

Y :أداء المنظمات.  

  

Y = 0.688 X+1.192 
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  ة الفصل الثانيخلاص

أثره من خلال الدراسة المیدانیة للموضوع والتي اختصت بدراسة التخطیط الإستراتیجي للتسویق و     

وأهدافها وكیفیة تقسیم أهم نشاطاتها معرفة و  تعریفها ، تم- عین ملیلة  - على الأداء في مؤسسة برولیبوس 

  . السلطة والمسؤولیة من خلال هیكلها التنظیمي

ولمعرفة أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على الأداء في المؤسسة محل الدراسة تم الإعتماد على     

اسة المتمثلة في الإطارات وأعوان التحكم وأعوان المقابلة والاستبیان الذي تم توزیعه على أفراد عینة الدر 

  .SPSS""الاجتماعیة للعلوم برنامج الحزم الإحصائیة التنفیذ وتم تحلیلها بالإعتماد على 

على التخطیط الإستراتیجي للتسویق ج الدراسة إلى أن اعتمادها وقد تم التوصل من خلال تحلیل  نتائ    

أهدافها المرجوة واستخدامها تحقیق وذلك بوكفاءتها  زیادة فعالیتهاداء من خلال أن یؤثر على الأن مكی

لى الأسواق الدولیة تحقق الاستمراریة في السوق من خلال الاتجاه إمثلى وهذا ما جعلها  لمواردها بطریقة

 .، قطركتونس، لیبیا

  

  

  

  

  



 

 

  الخاتمة العامة
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 تمة العامةلخاا

 الملخص. 1

من خلال ما تقدم في هذه الدراسة تم التوصل إلى أن التخطیط الإستراتیجي للتسویق عملیة هادفة 

المعلومات التسویقي وبیئة اعمال المؤسسة من خلال ملائمة الأهداف تسمح بتحقیق التفاعل بین نظام 

المسطرة بالإستراتیجیات التسویقیة والعمل على تحقیق التوافق الإیجابي بین إمكانیات المؤسسة المتاحة 

  .وقدرتها على تسویق منتجاتها وخدماتها في ظل بیئة تتسم بالتغیر المستمر

تبط بشكل أساسي بعملیة التسویق حیث لا یهم حجم الإنتاج بقدر كما أن تحقیق أهداف المؤسسة مر 

ما یهم قدرة المؤسسة على تسویقه، بمعنى اخر فإن فعالیة المؤسسة في تحقیق أهدافها لها صلة مباشرة 

بالتسویق بما أن الفعالیة تعني تحقیق الأهداف، وهنا یأتي دور التخطیط الإستراتیجي للتسویق في وضع 

التسویقیة التي تسمح للمؤسسة بدراسة السوق والقیام بمختلف عملیات الترویج والتوزیع  تتراتیجیاالرؤى والإس

وضمان تدفق منتجاتها وخدماتها للأسواق على المدى المتوسط والبعید بهدف ضمان الإستقرار والإستمرار 

   أسواق جدیدة وزبائن في بیئة الأعمال وكذا تحقیق متطلبات السوق وتلبیة رغبات الزبائن والبحث عن 

جدد، فإذا أدى التخطیط الإستراتیجي للتسویق هذا الدور فإنه سیسمح للمؤسسة بتحقیق أهدافها وزیادة على 

ذلك سیسمح لها بموائمة الأهداف بالموارد المتاحة من خلال دراسة مستفیضة لبیئة المؤسسة لمعرفة نقاط 

طلبات السوق، كل ذلك یوضح أهمیة التخطیط الإستراتیجي التوافق بین مواردها وبین رغبات الزبائن ومت

للتسویق ودوره الفعال في تحقیق الفعالیة والكفاءة وضمان إستمراریة المؤسسة في السوق، وبالتالي التأثیر 

  .الإیجابي على أدائها

 ةنتائج الدراس. 2

 تتعلق بهذه الدراسة یمكن من خلال الدراسة النظریة والتطبیقیة والإجابة على مختلف التساؤلات التي

 : إستخلاص النتائج الآتیة

 نتائج الدراسة النظریة 

   :يیل تم الوقوف على جملة من النتائج في الدراسة النظریة یمكن ذكر أهمها فیما

أصبح التخطیط الإّستراتیجي مفروضا على المؤسسات الاقتصادیة لأنه یعمل على محاكاة المستقبل على  - 

  تسمح للمؤسسة من اتخاذ قرارات فعالة؛الورق كوسیلة 
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یكشف التخطیط الإستراتیجي للتسویق عن الفرص التي یجب على المؤسسة إغتنامها وكذلك  التهدیدات   - 

 .التي تواجه المؤسسة

تعتمد المؤسسة على مؤشر الكفاءة والفعالیة كمقیاس ضروري للحكم على زیادة الأداء وهذا ما یضمن  - 

  ا في السوق في ظل اعتمادها على التخطیط الإستراتیجي للتسویق؛للمؤسسة استمراره

بالتخطیط الإستراتیجي للتسویق من شأنه أن یؤثر بصفة مباشرة على عملیة تحسین إن إلتزام المؤسسة  - 

الأداء باعتبارها نقطة الانطلاق لجمیع وظائف ونشاطات وتفاعلات المؤسسة مع البیئة المحیطة         

الي یتعین البدء بهذه الوظائف في إطار الوصول إلى قرارات سلیمة تراعي المتغیرات البیئیة التي بها، وبالت

من شأنها أن تؤثر في الأداء من خلال تحلیلها وتحدید الفرص والتهدیدات وهذا ما یضمن للمؤسسة 

 .       الاستمراریة

 نتائج الدراسة التطبیقیة 

 إلىتم التوصل  - عین ملیلة  -مؤسسة برولیبوس من خلال الدراسة التطبیقیة التي تمت على مستوى 

  :يفیما یلمجموعة من النتائج یمكن توضیح أهمها 

على زیادة كفاءة المؤسسة من  - عین ملیلة  -یعمل التخطیط الإستراتیجي للتسویق في مؤسسة برولیبوس  - 

  بطریقة تجعل المؤسسة تتحكم في تكالیفها؛ خلال الإستخدام الأمثل للموارد

یظهر دور التخطیط الإستراتیجي للتسویق في مؤسسة برولیبوس في تأثیره على فعالیة المؤسسة من خلال  - 

  وضع عدة نقاط  توضح فیها الأهداف التي تسعى المؤسسة لتحقیقها؛

حلیل مواردها وإمكانیاتها وذلك لضمان یقوم التخطیط الإستراتیجي للتسویق في مؤسسة برولیبوس بدراسة وت - 

  إستمراریة المؤسسة والدخول إلى الأسواق الدولیة؛

التخطیط الإستراتیجي ضمن وظیفة التسویق من خلال الإلتزام  - عین ملیلة  - تتخذ مؤسسة برولیبوس  - 

إلى الترویج  بتقدیم منتجات آمنة عند الاستخدام وإدخال التكلفة التسویقیة ضمن قرارات التسعیر إضافة

  .لمنتجاتها من خلال تبني وسائل اتصال حدیثة
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  التوصیات. 3

التي من شأنها أن  الاقتراحاتجملة من  اقتراحمن خلال ما تم التوصل إلیه في هذه الدراسة یمكن   

التخطیط الإستراتیجي للتسویق وتحسینه للأداء حیث تساهم في المضي قدما بالمؤسسات الجزائریة لتبني 

   :توضیح ذلك من خلال الآتي یمكن

الاهتمام بعملیة التخطیط الإستراتیجي للتسویق من خلال التركیز على الأبعاد البیئیة الأكثر تأثیرا في  - 

العوامل الاقتصادیة، العوامل التقنیة، العوامل الاجتماعیة، العوامل ( التخطیط الإستراتیجي والمتمثلة في 

  ؛...)الثقافیة

متطلبات التخطیط الاستراتیجي للتسویق حیث أن السبب  - عین ملیلة  -مؤسسة برولیبوس  ضرورة تبني - 

الحقیقي للمشاكل التي تعاني منها المؤسسة، یعود إلى إهمال المحور الرئیسي لقرارات التسویق والأنشطة 

  التسویقیة؛

  بح ضرورة لا مفر منها؛بث ثقافة التخطیط الاستراتیجي للتسویق بین المستخدمین وإشعارهم بأنه أص - 

والمسؤولیات داخلها  ةإنشاء إدارات خاصة بإعداد وتنفیذ الخطط داخل المؤسسة بما یسمح بتوضیح الرؤی - 

  فیما یخص إعداد وتنفیذ ومراقبة خططها؛

الاهتمام بإنشاء نظم المعلومات التسویقیة وبحوث السوق لما لها من أهمیة في تحقیق التخطیط  - 

  .فضلا عن تأثیرها على مختلف مصالح المؤسسةالإستراتیجي 

  آفاق البحث. 4

ادا لموضوع من خلال هذه الدراسة یمكن إقتراح مجموعة من المواضیع التي من الممكن أن تشكل إمتد

  :تيالآفي الدراسة ویمكن ذكرها 

  ؛دور التخطیط الاسترتیجي للتسویق في خلق میزة تنافسیة - 

  ى الأداء التسویقي؛أثر التخطیط الاستراتیجي عل - 

  .دور التخطیط الاستراتیجي للتسویق في تحسین جودة الخدمة  - 
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  وزارة التـــعلـــیـــم العـــالــي والـبـــحــث الـعـــلــمــي

 -  

  وعلوم التسییر

التجاریة وعلوم  على مستوى كلیة العلوم الاقتصادیة و

  :وذلك تحت موضوع ،إدارة أعمال المؤسسات

مؤسسة برولیبوس  وقد وقع اختیارنا على

علما أن إجابتكم  نقدم لكم هذا الاستبیان ونرجو منكم الإجابة على الأسئلة الواردة فیه بكل موضوعیة،

  .لن تستخدم إلا لغرض علمي، كما أنها ستساهم في تطویر البحث العلمي

  :تحت إشراف الأستاذة:                                                                

  درید حنان                                                                          
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  الإستبیان: )01(الملحق رقم 

وزارة التـــعلـــیـــم العـــالــي والـبـــحــث الـعـــلــمــي

- تبسة–العربي التبسي جــــــــــامــــــــعـــــــــــة 

وعلوم التسییروعلوم التجاریة كـلـیـة الـعـلـوم الاقتصادیة 

  استمارة استبیان

                                         

على مستوى كلیة العلوم الاقتصادیة و لإعداد مذكرة الماسترفي إطار التحضیر 

إدارة أعمال المؤسساتتخصص  ، - تبسة  –جامعة العربي التبسي 

وقد وقع اختیارنا علىالتخطیط الإستراتیجي للتسویق في تحسین أداء المنظمات 

  . لإجراء الدراسة التطبیقیة علیها

نقدم لكم هذا الاستبیان ونرجو منكم الإجابة على الأسئلة الواردة فیه بكل موضوعیة،

لن تستخدم إلا لغرض علمي، كما أنها ستساهم في تطویر البحث العلمي

  .نـشـكـركـم مسـبقـا عـلى تعـاونـكم لإنجـاز هـذه الدراسـة

                                                                :

                                                                          

 

 

  

                                       

  

  :سیدتي/ ســیــدي

في إطار التحضیر    

جامعة العربي التبسي التسییر، 

التخطیط الإستراتیجي للتسویق في تحسین أداء المنظمات دور 

لإجراء الدراسة التطبیقیة علیها

نقدم لكم هذا الاستبیان ونرجو منكم الإجابة على الأسئلة الواردة فیه بكل موضوعیة،  

لن تستخدم إلا لغرض علمي، كما أنها ستساهم في تطویر البحث العلمي

نـشـكـركـم مسـبقـا عـلى تعـاونـكم لإنجـاز هـذه الدراسـة

:                                                                الطلبة

                                                                              زهیر مالك  -

   لطفي عبید - 
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  البیانات الشخصیة

  أمام الإجابة المناسبة ) x(یرجى وضع علامة  

  

  : الجنس

  أنثى                                                            رذك

  :العمر

  سنة                             50 أكثر من   سنة              40إلى  31من                         سنة 30 أقل من

  : المؤهل العلمي

  جامعي                    ثانوي                          متوسط                            ابتدائي 

  :نمط التوظیف 

                         العلاقات الشخصیة على أساس                 على أساس الخبرة         على أساس الشهادة   

  :الوظیفة

  عون تحكم                         عون تنفیذ        إطار               

    :الخبرة المهنیة 

                                                 سنة 15أكثر من                     ة سن 15إلى  6من              سنوات  5من  أقل
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 التخطیط الإستراتیجي للتسویق: المحور الأول

موافق   موافق  العبارات  رقم

  بشدة

غیر   محاید 

  موافق 

غیر موافق 

  بشدة

 لجمع واضح معلومات نظام على المؤسسة تعتمد  01

  .المنافسین عن المعلومات

          

 تطویر في والخارجیة الداخلیة البیئة تحلیل یساعد  02

  .المؤسسة ورسالة رؤیة

          

 في المنافسة بتحلیل بالمؤسسة التسویق خطط تقوم  03

  . الفرص واستغلال السوق

          

 المستهلكین وسلوك رغبات بدراسة المؤسسة تقوم  04

  .منتجاتها لانتاج

          

 التسویقیة بیانتها تحلیل نتائج على المؤسسة تعتمد  05

  .بها ستعمل التي السوقیة القطاعات لاختیار

          

 بما التسویقیة الانشطة تنفیذ على المؤسسة تحرص  06

  .الخطة مع یتطابق

          

 تتلائم التي المناسبة الاستراتیجیات المؤسسة تضع  07

  .الخارجیة والظروف الداخلیة قدراتها مع

          

 التي للانشطة التنفیذ خطوات المؤسسة ادارة تراعي  08

  .التسویقیة الخطة صیاغة عند وضعتها

          

            .المناسب الوقت في التسویقیة الخطة تنفیذ یتم  09

 الخطة مسار لتغییر بدائل بوضع المؤسسة تقوم  10

  .تحقیقها تعذر ان التسویقیة

          

 في الانحرافات لمعرفة الرقابة على المؤسسة تعتمد  11

  .ومعالجتها الخطة

          

 لایصال الاتصال وسائل من العدید المؤسسة تستخدم  12

  .الترویجیة رسائلها

          

            .عملها تطویر في التقییم نتائج من المؤسسة تستفید  13

 رغبات على منتجاتها تقدیم في المؤسسة تعتمد  14

  .زبائنها
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  الأداء في المنظمات: المحور الثاني

موافق   موافق  العبارات  رقم

  بشدة

غیر   محاید 

  موافق 

غیر موافق 

  بشدة

  المؤسسة كفاءة

            . التكالیف وتخفیض الربح بتعظیم المؤسسة تقوم  01

 مع تتناسب بتكلفة انشطتها بتنفیذ المؤسسة تقوم  02

  .الانشطة هذه مخرجات

          

 والبشریة المالیة الموارد استعمال المؤسسة تحرص  03

  .ممكنة تكلفة باقل المتاحة

          

 تحسین على تساعد وظیفیة كفاءات بالمؤسسة توجد  04

  .المؤسسة اداء

          

  فعالیة المؤسسة

 لتنمیة لعمالها تدریبیة دورات المؤسسة تنظم  05

  .انتاجیتهم تحسین بهدف وقدراتهم مهاراتهم

          

            .المحددة اهدافها المؤسسة تحقق  06

 مع یتماشى تنظیمي هیكل بوضع المؤسسة تقوم  07

  .المرجوة الاهداف تحقیق

          

 لتحقیق الامكانیات مختلف المؤسسة تستخدم  08

  .المرجوة الاهداف

          

  الاستمراریة

 نظر وجهة من حسنة بصورة المؤسسة تتسم  09

  .زبائنها

          

            .السوق في القبول من عالیة بدرجة المؤسسة تتمتع  10

 مع باستمرار والتطویر بالتجدید المؤسسة تقوم  11

  .بیئتها ومتغیرات نشاطها مایناسب

          

 تقدیم في الاستمرار على القدرة المؤسسة لدى  12

  .وفعالیة بكفائة المستهدفة لفئاتها خدماتها

          

 لاستمرار اللازمة المؤهلة الموارد المؤسسة لدى  13

  .عملها

          

 النتجات عدد في النمو تحقیق على قادرة المؤسسة  14

  .الجدیدة
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..... 
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  معامل ألفا كرونباخ: )03(الملحق رقم 

 

 

الفا كرونباخ المحور الأول: أولا  

 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 38 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 38 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

الفا كرونباخ المحور الثاني: ثانیا  

 

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 38 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 38 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

الفا كرونباخ: ثالثا  

 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 38 100.0 

Excluded
a
 0 .0 

Total 38 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 

 

 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.745 14 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.786 14 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.854 28 
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  البیانات العامة عینة الدراسة: )04(الملحق رقم 

Statistics 

العلمي المؤھل العمر الجنس  لتوظیف نمطا  المھنیة الخبرة الوظیفة   

N Valid 38 38 38 38 38 38 

Missing 0 0 0 0 0 0 

 

 

 الجنس

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 81.6 81.6 81.6 31 ذكر 

 100.0 18.4 18.4 7 انثى

Total 38 100.0 100.0  

 

 

 العمر

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid <30 19 50.0 50.0 50.0 

31-40 18 47.4 47.4 97.4 

>40 1 2.6 2.6 100.0 

Total 38 100.0 100.0  

 

 

العلمي المؤھل  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 13.2 13.2 13.2 5 متوسط 

 23.7 10.5 10.5 4 ثانوي

 100.0 76.3 76.3 29 جامعي

Total 38 100.0 100.0  
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التوظیف نمط  

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 65.8 65.8 65.8 25 علىاساسالشھادة 

 86.8 21.1 21.1 8 علىاساسالخبرة

 100.0 13.2 13.2 5 علىاساسالعلاقاتالشخصیة

Total 38 100.0 100.0  

 

 

 الوظیفة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 71.1 71.1 71.1 27 اطار 

 81.6 10.5 10.5 4 عونتحكم

 100.0 18.4 18.4 7 عونتنفیذ

Total 38 100.0 100.0  

 

 

 الخبرةالمھنیة

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid <5 20 52.6 52.6 52.6 

6-15 14 36.8 36.8 89.5 

>15 4 10.5 10.5 100.0 

Total 38 100.0 100.0  
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  تحلیل الانحدار البسیط للفرضیة الرئیسیة: )05(الملحق رقم 

 

Variables introduites/éliminées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

éliminées Méthode 

الاستراتیجي التخطیط 1
b
 . Introduire 

a. Variable dépendante : الأداء 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 .629
a
 .396 .379 .47619 

a. Prédicteurs : (Constante), الاستراتیجي التخطیط 

 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 5.353 1 5.353 23.605 .000
b
 

Résidus 8.163 36 .227   

Total 13.516 37    

a. Variable dépendante : الأداء 

b. Prédicteurs : (Constante), الاستراتیجي التخطیط 

 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Ecart standard Bêta 

1 (Constante) 1.192 .560  2.129 .040 

 000. 4.859 629. 142. 688. الاستراتیجي التخطیط

a. Variable dépendante : الأداء 
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  تحلیل الانحدار البسیط للفرضیة الفرعیة الأولى: )06(الملحق رقم 

 

Variables introduites/éliminées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

éliminées Méthode 

الاستراتیجي التخطیط 1
b
 . Introduire 

a. Variable dépendante : كفاءة 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 .270
a
 .073 .047 .69821 

a. Prédicteurs : (Constante), الاستراتیجي التخطیط 

 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 1.378 1 1.378 2.827 .101
b
 

Résidus 17.550 36 .487   

Total 18.928 37    

a. Variable dépendante : كفاءة 

b. Prédicteurs : (Constante), الاستراتیجي التخطیط 

 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Ecart standard Bêta 

1 (Constante) 2.725 .821  3.320 .002 

 101. 1.681 270. 208. 349. الاستراتیجي التخطیط

a. Variable dépendante : كفاءة 
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  الثانیةتحلیل الانحدار البسیط للفرضیة الفرعیة : )07(الملحق رقم 

 

Variables introduites/éliminées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

éliminées Méthode 

الاستراتیجي التخطیط 1
b
 . Introduire 

a. Variable dépendante : فعالیة 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 .605
a
 .366 .348 .70972 

a. Prédicteurs : (Constante), الاستراتیجي التخطیط 

 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 10.454 1 10.454 20.754 .000
b
 

Résidus 18.133 36 .504   

Total 28.587 37    

a. Variable dépendante : فعالیة 

b. Prédicteurs : (Constante), الاستراتیجي التخطیط 

 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Ecart standard Bêta 

1 (Constante) -.153- .834  -.183- .856 

 000. 4.556 605. 211. 962. الاستراتیجي التخطیط

a. Variable dépendante : فعالیة 
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  تحلیل الانحدار البسیط للفرضیة الفرعیة الثالثة: )08(الملحق رقم 

 

Variables introduites/éliminées
a
 

Modèle 

Variables 

introduites 

Variables 

éliminées Méthode 

الاستراتیجي التخطیط 1
b
 . Introduire 

a. Variable dépendante : استمراریة 

b. Toutes les variables demandées ont été introduites. 

 

 

Récapitulatif des modèles 

Modèle R R-deux R-deux ajusté 

Erreur standard 

de l'estimation 

1 .619
a
 .383 .366 .52068 

a. Prédicteurs : (Constante), الاستراتیجي التخطیط 

 

 

ANOVA
a
 

Modèle 

Somme des 

carrés ddl Carré moyen F Sig. 

1 Régression 6.053 1 6.053 22.327 .000
b
 

Résidus 9.760 36 .271   

Total 15.813 37    

a. Variable dépendante : استمراریة 

b. Prédicteurs : (Constante), الاستراتیجي التخطیط 

 

 

Coefficients
a
 

Modèle 

Coefficients non standardisés 

Coefficients 

standardisés 

t Sig. B Ecart standard Bêta 

1 (Constante) 1.065 .612  1.740 .090 

 000. 4.725 619. 155. 732. الاستراتیجي التخطیط

a. Variable dépendante : استمراریة 
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  التحلیل الوصفي لعبارات محاور الاستبیان: )09(الملحق رقم 

 Statistics 

  

  

 

تقوم المؤسسة 

بتعظیم الربح 

وتخفیض 

 التكالیف

تقوم المؤسسة 

بتنفیذ انشطتها 

بتكلفة تتناسب مع 

هذه مخرجات 

  الانشطة

 

تحرص المؤسسة 

استعمال الموارد 

المالیة والبشریة 

المتاحة باقل تكلفة 

  ممكنة

 

توجد بالمؤسسة 

كفاءات وظیفیة 

تساعد على تحسین 

  اداء المؤسسة

  

 

تنظم المؤسسة 

دورات تدریبیة 

لعمالها لتنمیة 

مهاراتهم وقدراتهم 

بهدف تحسین 

 انتاجیتهم

تحقق المؤسسة 

 اهدافها المحددة

تقوم المؤسسة 

بوضع هیكل 

تنظیمي یتماشى 

مع تحقیق 

 الاهداف المرجوة

تستخدم المؤسسة 

مختلف الامكانیات 

لتحقیق الاهداف 

  المرجوة

 

تتسم المؤسسة 

بصورة حسنة من 

وجهة نظر 

 زبائنها

تتمتع المؤسسة 

بدرجة عالیة من 

 القبول في السوق

تقوم المؤسسة 

بالتجدید والتطویر 

باستمرار مع 

مایناسب نشاطها 

  ومتغیرات بیئتها

 

لدى المؤسسة القدرة 

على الاستمرار في 

تقدیم خدماتها 

لفئاتها المستهدفة 

  بكفائة وفعالیة

 

لدى المؤسسة 

الموارد المؤهلة 

اللازمة لاستمرار 

  عملها

 

المؤسسة قادرة على 

تحقیق النمو في 

 عدد النتجات الجدیدة

 

N Valid 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 

Missing 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Mean 4.05 4.26 4.11 3.95 3.18 3.82 3.34 4.11 4.05 3.92 3.89 4.11 3.84 3.76 
Median 4.00 5.00 4.00 4.00 3.00 4.00 3.00 4.50 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 
Mode 5 5 5 5 3a 5 3a 5 5 5 5 5 5 4a 
Std. Deviation 1.064 1.131 1.110 1.207 1.392 1.270 1.300 1.134 1.038 1.124 1.008 1.034 1.285 1.283 
Variance 1.132 1.280 1.232 1.457 1.938 1.614 1.691 1.286 1.078 1.264 1.016 1.070 1.650 1.645 

a. Multiple modes exist. The smallest value is shown 

Statistics 

 

تعتمد المؤسسة 

على نظام 

معلومات واضح 

لجمع المعلومات 

 عن المنافسین

 

یساعد تحلیل 

البیئة الداخلیة 

والخارجیة في 

تطویر رؤیة 

 ورسالة المؤسسة

 

تقوم خطط 

التسویق 

بالمؤسسة بتحلیل 

في المنافسة 

السوق واستغلال 

 الفرص

 

تقوم المؤسسة 

بدراسة رغبات 

وسلوك 

المستهلكین 

 لانتاج منتجاتها

 

تعتمد المؤسسة 

على نتائج تحلیل 

بیانتها التسویقیة 

لاختیار القطاعات 

السوقیة التي 

 ستعمل بها

 

تحرص المؤسسة 

على تنفیذ 

الانشطة 

التسویقیة بما 

یتطابق مع 

 الخطة

 

تضع المؤسسة 

الاستراتیجیات 

المناسبة التي 

تتلائم مع قدراتها 

الداخلیة والظروف 

 الخارجیة

 

تراعي ادارة 

المؤسسة خطوات 

التنفیذ للانشطة 

التي وضعتها عند 

صیاغة الخطة 

 التسویقیة

 

ي یتم تنفیذ 

الخطة التسویقیة 

في الوقت 

 المناسب

 

تقوم المؤسسة 

بوضع بدائل 

لتغییر مسار 

الخطة التسویقیة 

عذر تحقیقهاان ت  

 

تعتمد المؤسسة 

على الرقابة 

لمعرفة الانحرافات 

في الخطة 

 ومعالجتها

تستخدم المؤسسة 

العدید من وسائل 

الاتصال لایصال 

رسائلها 

 الترویجیة

 

تستفید المؤسسة 

من نتائج التقییم 

 في تطویر عملها

تعتمد المؤسسة 

في تقدیم 

منتجاتها على 

 رغبات زبائنها

 

N Valid 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 

Missing 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Mean 3.89 3.92 3.89 3.79 3.87 4.29 4.11 3.82 3.55 4.00 3.87 3.82 3.95 4.03 
Median 5.00 4.00 4.00 4.00 4.00 5.00 4.00 4.00 3.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 
Mode 5 5 5 5 3 5 5 5 3 5 5 5 5 5 
Std. Deviation 1.290 1.194 1.226 1.119 .963 1.088 1.060 1.182 1.179 1.040 1.095 1.291 1.184 1.102 
Variance 1.664 1.426 1.502 1.252 .928 1.184 1.124 1.398 1.389 1.081 1.198 1.668 1.403 1.216 



 

   

  

  الملخص

هدفت الدراسة إلى إبراز أثر التخطیط الإستراتیجي للتسویق على أهم مؤشرات الأداء المتمثلة في الكفاءة 

والفعالیة، وذلك بالتخطیط لما تحتاجه المؤسسة من موارد ومدى قدرتها على إستخدامها وإستغلالها بطریقة مثلى 

من إستمراریتها واستحواذها على حصة سوقیة ووضع أهداف تتماشى مع قدرات المؤسسة للرفع من أدائها بما یض

  . مرتفعة ودخولها إلى أسواق جدیدة

، من خلال الإعتماد على المقابلة -عین ملیلة-سة مؤسسة برولیبوس لإنتاج المواد الدسمة استهدفت الدر وأ

ج الدراسة التي توصلت لاختبار الفرضیات وتم تحلیل نتائ Spssوالإستبیان والبرنامج الإحصائي للعلوم الإجتماعیة 

إلى أن التخطیط الإستراتیجي للتسویق یساهم في رفع فعالیة وكفاءة المؤسسة بما یضمن لها الإستمراریة في السوق 

لمتطلبات التخطیط  -عین ملیلة-وقد تم تقدیم جملة من المقترحات أهمها ضرورة تبني مؤسسة برولیبوس         

 .  م بقرارات التسویق والأنشطة التسویقیةالإستراتیجي للتسویق مع الإهتما

 . الإستمراریة، الكفاءة، الفعالیة، أداء المؤسسة، التخطیط الإستراتیجي للتسویق : الكلمات المفتاحیة  

 

  

 

 

SUMMARY 

 This study aimed to highlight the impact of strategic planning on the most important 

performance indicator like efficiency and effectiveness, and that with planning what the 

enterprise's need from resource and the extent to which they are able to use and exploit them in 

an optimal manner, and setting objectives in line with the enterprise's capacity to raise its 

performance and ensuring its continuity and acquisition on a high market. 

 The focus has been on an the institution PROLIPOS which product the fatty substance 

in -Ain melila-, through an interview and a questionnaire, which processed with the statistical of 

social science SPSS to test the hypotheses, and the results of the study were analyzed and 

concluded that the strategic planning of marking contribute in raising the effectiveness and the 

efficiency to ensure the continuity in the market. 

 A number of proposals have been submitted most importantly the need to adopt the 

requirement of strategic planning marketing by PROLIPOS enterprise in –Ain melila- with 

paying attention to the marketing activities decision. 

Keyword: strategic marketing Planning, enterprise performance, Efficiency, effectiveness, 

continuity.   
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