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أ. نهلة علي أحمد محمد

              

المستخلص :
ــت مشــكلة  ــزة التنافســية. تمثل ــق المي ــر اســراتيجيات التســويق عــى تحقي ــت الدراســة أث تناول

البحــث في أثــر اســراتيجيات التســويق عــى زيــادة المبيعــات حيــث أن ســوق العمــل قــد أصبــح يجمــع 

العديــد مــن المنظــات التــي تعمــل في نفــس المجــال مــا يجعــل هــذه المنظــات والمؤسســات في وضــع 

تنافــي مــن أجــل كســب أكــر عــدد مــن المبيعــات فــا دور التســويق في ذلــك ؟ وهــل التســويق الفعــال 

يجعــل المنظمــة قــادرة عــى بيــع منتجاتهــا ؟ وهــل الاســراتيجيات المتبعــة في المنظمــة قــادرة عــى حــل 

المشــاكل التــي تعيــق أداء المنظــات وتطورهــا. فــروض البحــث هنــاك علاقــة ذات دلالــة احصائيــة بــن 

اســراتيجيات الرويــج وتحقيــق الميــزة التنافســية للمنتجــات الغذائيــة بــدال للصناعــات الغذائيــة وهنالــك 

ــزة التنافســية بشركــة دال للمنتجــات  ــادة المي ــة بــن اســراتيجية التســعير وزي ــة احصائي علاقــة ذات دلال

الغذائيــة، وهنالــك علاقــة ذات دلالــة احصائيــة بــن اســراتيجية التوزيــع وزيــادة الميــزة التنافســية بشركــة 

دال للمنتجــات الغذائيــة. تهــدف البحــث لعــدد مــن الأهــداف منهــا تســليط الضــوء عــى اســراتيجيات 

التســويق في مجوعــة دال للمــواد الغذائيــة وتوضيــح ومعرفــة كيفيــة اســتخدام الاســراتيجيات التســويقية 

ــة  ــا الانتاجي ــاع كفايته ــؤدي نجــاح النشــاط التســويقي في المنشــأة إلى ارتف ــدرة التنافســية وي ــادة الق لزي

وبالتــالي توســعها واســتمرار بقائهــا في الســوق. تمثلــت أهميــة البحــث في انفتــاح العــالم ووصــول الســوق 

الواحــد ودخــول جميــع الــشركات للأســواق باســراتيجيات تســويقية محرفــة وتحســن مركــز الشركــة عــن 

ــا. تعتمــد  ــادة مبيعاته ــق انتقــاء بعــض الاســراتيجيات التســويقية المناســبة ورفــع كفــاءة الأداء وزي طري

الباحثــة عــى المنهــج الوصفــي التحليــي بوصفــه مســاعدا عــى التحليــل الشــامل للمشــكلة البحثيــة مــن 

خــلال الحصــول عــى المعلومــات وتحليلهــا.

أثر استراتيجيات التسويق على تحقيق الميزة التنافسية
) دراسة حالة مجموعة شركات دال للصناعات الغذائية

 في الفترة من 2013 ـ 2023م(

باحثة- كلية الدراسات العليا-جامعة الزعيم الأزهريأ.نهل���ة عل���ي أحم���د محم���د
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The Impact of Marketing Strategies on Achieving Competitive 
Advantage

( A Case Study of The DAL Group for Food Industries in the 
Period 2013- 2023 AD)

Nhla Ali Ahmed Mohamed
Abstract:

The study deals with the effect of marketing strategies on achieving 
competitive advantage. The research problem was represented in the 
impact of marketing strategies on increasing sales, as the labor market 
has come to collect many organizations that work in the same field, 
making these organizations and institutions in a competitive position in 
order to gain the largest number of sales. What is the role of marketing 
in that? Does effective marketing make the organization able to sell 
its products? Are the strategies followed in the organization capable 
of solving the problems that hinder the performance and development 
of organizations? Research hypotheses: There is a statistically 
significant relationship between promotion strategies and achieving 
the competitive advantage of food products instead of food industries, 
and there is a statistically significant relationship between the pricing 
strategy and increasing the competitive advantage of Dal Food Products 
Company, and there is a statistically significant relationship between the 
distribution strategy and increasing the competitive advantage of Dal 
Food Products Company. The research aims for a number of objectives, 
including shedding light on marketing strategies in the Dal Food Group, 
clarifying and knowing how to use marketing strategies to increase 
competitiveness. The success of the marketing activity in the facility 
leads to a rise in its production efficiency and thus its expansion and 
continuation in the market. The importance of research was represented 
in the openness of the world, the arrival of a single market, and the entry 
of all companies to the markets with professional marketing strategies, 
improving the company’s position by selecting some appropriate 
marketing strategies, raising performance efficiency and increasing its 
sales. The researcher relies on the descriptive and analytical approach 
as an aid to the comprehensive analysis of the research problem through 
obtaining and analyzing information.
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الاطار المنهجي والدراسات السابقة : 
أولًا : الاطار المنهجي : 

مقدمــة :
تهتــم دول العــالم بصفــة عامــة والمتقدمــة بصفــة خاصــة بالتســويق وتوليــه اهتاما نظرا للمســئولية 

الاجتاعيــة التــي يقــوم بهــا في مختلــف مجــالات الأنشــطة الاقتصاديــة التيتؤديهــا الــدول وقــد تنبــأ المنظرون 

الاداريــون في الخمســينات والســتينات مــن هــا القــرن بأنــه ســيكون للتســويق دور فاعــل في دعــم وانجــاح 

كل مــن المنظــات الخاصــة والعامــة وبالفعــل شــهد القــرن الحــالي أحداثــا وتطــورات كثــيرة أثــرت عــى حياة 

الأفــراد ورفاهيتهــم الاقتصاديــة والاجتاعيــة. وهكــذا بــدأ مفهــوم التســويق يأخــذ أبعــادا جديــدة غــير تلــك 

الأبعــاد والمفاهيــم التقليديــة والتــي كانــت تنظــر إليــه عــى أنــه مجــرد تصريــف مــا تتجــه منشــآت الأعــال 

مــن ســلع وخدمــات بــل التخلــص منهــا ولذلــك قســمت في هــذا البحــث بتقديــم اســراتيجيات التســويق 

وكيــف يمــارس في المنشــآت ثــم يعــود هــذا التســويق عــى المجتمعــات بالرفاهيــة.

مشكلة البحث:
ــث أن ســوق  ــادة المبيعــات حي ــر اســراتيجيات التســويق عــى زي ــل مشــكلة البحــث في أث تتمث

ــذه  ــل ه ــا يجع ــال م ــس المج ــل في نف ــي تعم ــات الت ــن المنظ ــد م ــع العدي ــح يجم ــد أصب ــل ق العم

المنظــات والمؤسســات في وضــع تنافــي مــن أجــل كســب أكــر عــدد مــن المبيعــات فــا دور التســويق في 

ذلــك ؟ وهــل التســويق الفعــال يجعــل المنظمــة قــادرة عــى بيــع منتجاتهــا ؟ وهــل الاســراتيجيات المتبعــة 

في المنظمــة قــادرة عــى حــل المشــاكل التــي تعيــق أداء المنظــات وتطورهــا

فروض البحث:
ــزة . 1 ــق المي ــج وتحقي ــن اســراتيجيات الروي ــة ب ــة احصائي ــة ذات دلال ــاك علاق هن

ــة  ــدال للصناعــات الغذائي ــة ب التنافســية للمنتجــات الغذائي

ــزة . 2 ــادة المي ــعير وزي ــراتيجية التس ــن اس ــة ب ــة احصائي ــة ذات دلال ــك علاق هنال

ــة ــات الغذائي ــة دال للمنتج ــية بشرك التنافس

ــزة . 3 ــادة المي ــع وزي ــراتيجية التوزي ــن اس ــة ب ــة احصائي ــة ذات دلال ــك علاق هنال

ــة ــات الغذائي ــة دال للمنتج ــية بشرك التنافس

ــزة . 4 ــادة المي ــلان وزي ــراتيجية الإع ــن اس ــة ب ــة احصائي ــة ذات دلال ــك علاق هنال

التنافســية بشركــة دال للمنتجــات الغذائيــة
أهداف البحث :

يهدف البحث لعدد من الأهداف منها :

تسليط الضوء عى اسراتيجيات التسويق في مجوعة دال للمواد الغذائية. 1

ــدرة . 2 ــادة الق ــويقية لزي ــراتيجيات التس ــتخدام الاس ــة اس ــة كيفي ــح ومعرف توضي

ــية التنافس
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يــؤدي نجاح النشــاط التســويقي في المنشــأة إلى ارتفاع كفايتهــا الانتاجية وبالتالي . 3  

توســعها واســتمرار بقائها في الســوق.
أهمية البحث :

ــواق . 1 ــشركات للأس ــول جميــع ال ــد ودخ ــوق الواح ــول الس ــالم ووص ــاح الع انفت

باســراتيجيات تســويقية محرفــة

ــويقية . 2 ــراتيجيات التس ــض الاس ــاء بع ــق انتق ــن طري ــة ع ــز الشرك ــن مرك تحس

المناســبة ورفــع كفــاءة الأداء وزيــادة مبيعاتهــا

ــرح . 3 ــور وط ــاح والقص ــب النج ــة بجوان ــويق والاحاط ــراتيجيات التس ــة اس دراس

ــبة ــات المناس التوصي
مصادر جمع البيانات:

المصادر الولية : الاستبيان ـ المقابلات الشخصية. 1

المصــادر الثانويــة : الكتــب والمراجــع والانرنــت وســجلات الشركــة محــل دراســة . 2

الحالــة والنــشرات والصحــف والمجــلات.
مجتمع البحث:

يشمل كل المدراء أو من ينوب عنهم ورؤساء الادارات والموظفن والعاملن 

منهج البحث:
تعتمــد الباحثــة عــى المنهــج الوصفــي التحليــي بوصفــه مســاعدا عــى التحليل الشــامل للمشــكلة 

البحثيــة مــن خــلال الحصــول عــى المعلومــات وتحليلها.

حدود البحث :
الحدود المكانية : الخرطوم ـ  مجوعة دال للمواد الغذائية

الحدود الزمانية : 2013م ـ 2023م

ثانياً : الدراسات السابقة:
دراســة زينــب مختــار عــى محمــد: أثــر اســراتيجيات التســويق عــى اداء المنشــآت ـ رســالة لنيــل 

درجــة الماجســتير ـ جامعــة الزعيــم الأزهــري ـ 2013م:

تناولــت الدراســة أثــر اســراتيجيات التســويق عــى اداء المنشــآت ومــن ثــم زيــادة حجــم مبيعاتهــا 

وقــد وضعــت عــدد مــن الفــروض قامــت عــى ضوئهــا بعــد الدراســة منهــا :

أن هنالك علاقة ايجابية بن الاختيار السليم للوسائل المتبعة من قبل المنشأة والقدرة عى ادائها.

ــا النجــاح  ــة في المنشــاة تضمــن له تمثلــت مشــكلة البحــث في وجــود اســراتيجية تســويقية فعال

ــويقي  ــل التس ــراتيجيات للعم ــة الاس ــات اهمي ــة إلى اثب ــت الدراس ــل وخلص ــدى الطوي ــى الم ــاء ع والبق

وأثرهــا عــى اداء الــشركات وتوصلــت الدراســة إلى عــدد مــن التوصيــات والنتائــج اهمهــا المحافظــة عــى 

اســراتيجية التســويق التــي تمكــن مــن تطــور اداء الشركــة.
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ــة ،  ــات المنتجــات الدوائي ــر الاســراتيجيات التســويقية عــى مبيع ــد : أث دراســة أيمــن ســيد أحم

ــم الأزهــري ـ 2012م: ــة الزعي ــل درجــة الماجســتير ـ جامع ــالة لني رس

انحــصرت مشــكلة الدراســة في أن المنظــات تبقــي تحقيــق اهدافهــا ووضــع الاســراتيجيات 

التســويقية موضــع الاهتــام ، حيــث تهــدف إلى القــاء الضــوء عــى مجموعــة الأهــداف والتعــرف عــى 

ــار اســراتيجيات التســويق  ــم اختي ــا : يت ــت الدراســة إلى مجموعــة نتائجمنه الاســراتيجيةالمتبعة ، وتوصل

وفقــا للظــروف الداخليــة والخارجيــة للشركــة مــا يــؤدي إلى التوافــق عنــد التطبيــق العلمــي وخرجــت 

الدراســة بمجموعــة مــن التوصيــات منهــا أن يكــون التخطيــط الاســراتيجي شــاملاً لــكل انشــطة وبرامــج 

ــق ومتابعــة الاســراتيجية. ــادة بتطبي ــام القي ــة الت العمــل وأهمي

الاطار العام للدراسة : 
مفهوم التسويق :

يعــد التســويق مــن الأنشــطة المغــيرة التــي تتأثــر وتعــر مبــاشرة نتيجــة التغــيرات المســتمرة التــي 

ــة المتغــيرة المحيطــة بالمنظــات وقــد  ــا دائمــاً البيئ ــي تفرضه ــات المســتهلك ، والت تفرضهــا حاجــات ورغب

اختلــف الكثــير مــن الكتــاب والباحثــن والدارســن في تحديــد مفهــوم التســويق بيــد أنــه مــع تطــور جديــد 
مــن الدراســات والمارســات الحديثــة في مجــال التســويق فقــد أرســيت الكثــير مــن المفاهيــم التســويقية.)1(

أ/ المفهوم التقليدي : 
ــات وتنظــم جهودهــا  يفــرض أن المنظمــة الواحــدة تركــز جــل أهتامهــا عــى الحاجــات والرغب

وتكافــح مــن أجــل تحقيــق أهدافهــا والوصــول إلى حالــة إشــباع حاجــات ورغبــات المســتهلكن ومــن هــذه 

النقطــة فــإن المنظــات تعمــل جاهــدة لتفهــم حاجــات ورغبــات المســتهلك والعديــد مــن العوامــل التــي 

ــع  ــد البي ــا بع ــود لم ــن جه ــه م ــا تعدل ــره وم ــج وتوف ــة المنت ــك نوعي ــا في ذل ــة المســتهلك بم ــر في قناع تؤث

كالخدمــات المرتبطــة بالضــان والصيانــة .

ب/ المفهوم الحديث للتسويق : 
يعتمد مفهوم التسويق الحديث عى ثلاثة مفاهيم أساسية : 

توجيه جميع الخطط والسياسات والعمليات التشغيلية نحو المستهلك .	 
إن هدف المشروع الوصول إلى حجم المبيعات المربح .	 
يجب تنظيم جميع الأنشطة التسويقية بحيث تعمل بشكل متناسق ومتكامل. 	 

يتضــح مــن المفاهيــم أعــلاه أن معنــى التســويق الحديــث يتضمــن الفلســفة المؤمنــة بــأن حاجــة 
ــع الأنشــطة يجــب  ــذا فجمي ورضــا المســتهلك هــي مــرر للوجــود الاقتصــادي والاجتاعــي للمنشــأة ، ل
ــح  ــم إشــباعها وبنفــس الوقــت الحصــول عــى رب ــد احتياجــات المســتهلك أولاً ومــن ث أن تســعى لتحدي
معقــول للمــشروع فالمفهــوم التســويقي يرمــى إلى تحويــل المنظمــة برمتهــا إلى تنظيــم تؤمــن إدارتــه العليــا 
ــف  ــه بمختل ــباع حاجت ــق إش ــن طري ــه ع ــاظ علي ــن المســتهلك والحف ــث ع ــي البح ــدة وه ــفة واح بفلس
الطــرق ، وأفضلهــا وقــد جــاء هــذا المفهــوم ليحــل محــل المفاهيــم الســلعية والبيعيــة التــي كانــت ســائدة 
ــشروع  ــطة الم ــز كل أنش ــي تركي ــاصر يعن ــوم المع ــدم ، أي أن المفه ــذ الق ــات من ــير المنظ ــت تفك وحكم

ــه . )2( ــات التســويقية التــي هدفهــا الأول والأخــير خدمــة المســتهلك وإرضائ لخدمــة العملي
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أثر استراتيجيات التسويق على تحقيق الميزة التنافسية( دراسة حالة مجموعة شركات دال للصناعات الغذائية في الفترة من 2013 ـ 2023م(

تعريف التسويق :
إشتملت أوعية الفكر التسويقي عى عدة تعريفات للتسويق نذكر منها : 

- مــن أقــدم التعريفــات مــا قدمتــه الجميعــة الأمريكيــة للتســويق )AMA( الــذي يعرف التســويق 

ــكار والســلع  ــم أو التصــورات الخاصــة بالأف ــذ المفاهي ــط وتنفي ــي تنطــوي عــى تخطي ــة الت ــه العملي بأن

والخدمــات وتســعيرها وترويجيهــا وتوزيعهــا لتحقيــق عمليــات تبــادل قــادر عــى تحقيــق أهــداف أفــراد 

والمؤسســات . وأهــم مــا يميــز هــذا التعريــف اعتبــاره للتســويق نشــاط مؤســي وهــو مــا يعنــي مــن 

الناحيــة التقليديــة مجموعــة العمليــات التــي تســتهدف اســتالة الطلــب عــى الســلع والخدمــات ويشــمل 

التغليــف والتعبئــة والرويــج والبيــع الشــخصي ومعظــم الوظائــف التــي توزيعهــا منشــأت التســويق.  

ــة مطابقــة يتــم مــن خلالهــا موائمــة الســلع والخدمــات  ــه عملي كــا عــرف لبنكــر التســويق بأن

والأفــكار لحاجــات المســتهلك وطبقــاً لهــذا التعريــف فــإن العمليــة التســويقية لا تقــف عنــد حــد إتمــام 

هــذه المطابقــة بــل تســتهدف تقديــم مضمــون ســلعي أو خدمــي للمســتهلك يتفــق مــع معايــير اختيــاره 

الاســتهلاكي ويحقــق لــه الرضــا المرغــوب فيــه .
كــا تــم أيضــاً تعريــف التســويق بأنــه خلــق المنفعــة المكانيــة عــن طريــق النقــل والزمانية عــن طريق 
التخزيــن والحيازيــة عــن طريــق نقــل الملكيــة مــن البائــع إلى المشــرى وذلــك عــى إشــباع رغبــات وحاجــات 
المســتهلكن ومــن أبــرز التعريفــات مــا قدمــه كوتكــر فقــد عــرف التســويق بأنــه العمليــة الاجتاعيــة والإدارية 
التــي يســتطيع الأفــراد والجاعــات بهــا الحصــول عــى مــا يحتاجونــه ويرغبــون فيــه وذلــك مــن خــلال صنــع 
المنتجــات وتبادلهــا ووضعهــا بعضهــا مــع بعــض ، أي التحليــل والتخطيــط والتنفيــذ والرقابــة وتبــادل المنافــع . 

ــات ،  ــوم التســويق وجوهــره هــي الحاجــات ، الرغب ــن لمفه ــر أن أهــم المهام ــرى كوتك ــث ي حي
المطالــب، المنتجــات ، المبادلــة ، التعامــل ، الأســواق . ويعــرف أخــر التســويق بأنــه عملــة مطابقــة)3( يتــم 
مــن خلالهــا موائمــة الســلع والخدمــات أو الأفــكار لحاجــات المســتهلك وطبقــاً هــذا التعريــف فالعمليــة 
التســويقية لا تعنــى عنــد حــد إتمــام هــذه المطابقــة وإنمــا يمتــد لذلــك المــدى الــذي يصبــح فيــه المســتهلك 

مــدركاً لهــذه المطابقــة ومقيــداً بأنهــا تمثــل أفضــل الســبل التــي يمكــن أن تحقــق الاشــباع لحاجاتــه ورغباتــه 

الإســتهلاكية ، والحقيقــة فــإن هــذا التعريــف يخــدم هدفــن رئيســن هــا : 

إضفــاء أبعــاد جديــدة عــى الوظيفــة التســويقية تجعلهــا أكــر إنســجاماً وتوافقــاً مــع المفهــوم . 1

ــويق . الحديث للتس

ــات . 2 ــن ورغب ــباع مع ــق إش ــى تحقي ــادرة ع ــة ق ــلعة أو الخدم ــون الس ــد ضرورة أن تك تأكي

معينــة تحددهــا إدراكات المســتهلك ، وهــو مــا يــرز المكانــة المتميــزة التــي يحتلهــا التســويق 

والســلوك الاســتهلاكي في الفكــر التســويقي الحديــث .

ــع 	  ــويق في واق ــث للتس ــاه الحدي ــا الاتج ــول بأنه ــويق بالق ــر أن إدارة التس ــرف أخ ويع

التطبيــق .

ويتــم تعريــف التســويق الحديــث بأنــه تحليــل وتنظيــم وتخطيــط ورقابــة مــوارد المــشروع 	 

ــات  وأوجــه النشــاط المتعلقــة بالمســتهلك المتغــير أو المشــرى الصناعــي بهــدف إرضــاء رغب

ــق  ــدف تحقي ــن به ــرين الصناعي ــتهلكن أو المش ــن المس ــدودة م ــات مح ــب مجموع ومطال
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أ. نهلة علي أحمد محمد

أربــاح أو مــع مراعــاة تحقيــق أربــاح .)4( 

وتــرى جمعيــة التســويق الريطانيــة بــإدارة النشــاط التســويقي بأنهــا العمليــة التــي يمكــن 	 

ــداف  ــوغ الأه ــدف بل ــك به ــه وذل ــن والإشراف علي ــويقي مع ــرض تس ــذ غ ــطتها تنفي بواس

المرســومة بكفــاءة عاليــة ، كذلــك هــي الناتــج المشــرك لأنــواع ودرجــات مختلفــة مــن الجهــد 

الإنســاني الإبداعــي الــذي يبــذل في هــذه العمليــة .

ــل 	  ــويق يمث ــن : الأولى أن التس ــن ناحت ــويق م ــر إلى التس ــأن ينظ ــويق ب ــر التس ــرف أخ ويع

ظاهــرة للدراســة ، والثانيــة أنــه حقــل للدراســة ، وإذا اعترنــا التســويق ظاهــرة للدراســة فهــو 

ينطــوي عــى مجموعــة الأنشــطة المتعلقــة بعلاقــات تبادليــة أو حلهــا أو تجنــب حدودهــا ، 

وتؤكــد هــذه الرقابــة عــى أن كل فــرد يمكــن أن يدخــل تطــرق في هــذه العلاقــة . والهــدف 

ــات  ــباع لحاجــات ورغب ــن الإش ــق مســتوى م ــون تحقي ــد أن يك ــات لاب ــذه العملي ــاني له الث

إنســانية معينــة .

أمــا الناحيــة الثانيــة ، فــإن اعتبــار التســويق كحقــل دراسي إنمــا ينطــوى عــى إجابــة عــن ثلاثــة 

أســئلة هــي : 

1- لماذا يدخل الأفراد والتنظيات في علاقات تبادلية ؟ 

2- كيف يمكن إقامة العلاقة التبادلية أو حلها أو منع حدودثها ؟ 

3- ما العوامل التي توجب عمليات التبادل أو تساعد عى حلها وتجنب حدوثها ؟

ــويقية ،  ــرة التس ــم الظاه ــب شرح وفه ــويق ويتطل ــم التس ــاني بعل ــؤالان الأول والث ــط الس ويرتب

ــة  ــب الإداري ــذ بالجوان ــرح الأخ ــو يق ــه وه ــويق وأخلاقيات ــن التس ــط بف ــه يرتب ــث فإن ــؤال الثال ــا الس أم

ــويق . ــة للتس والاجتاعي

أهمية التسويق : 
كانــت عمليــة التســويق في المــاضي بســيطة ولا توجههــا تعقيــدات وذلــك لتســاوى حجــم الطلــب 

مــع العــرض في أغلــب الأحيــان غــير أنــه مــع إزديــاد وتعقــد المشــكلة التســويقية وبــروز التســويق كنقــاط 

لا تقــل أهميتــه عــن الإنتــاج بــرزت الأهميــة في : 

ــراد أ.  ــات للأف ــات والرغب ــباع الحاج ــاهم بإش ــث س ــع حي ــيرة في المجتم ــة كب ــويق أهمي للتس

ــى  ــويق ع ــل التس ــث يعم ــراد حي ــة الأف ــتوى معيش ــع مس ــؤدي إلى رف ــا ت ــع م والمجتم

اســتخراج ودراســة الرغبــات الحاليــة والكشــف عــن الكامنــة مــا يــؤدي إلى إجــراء التعديلات 

الدائمــة وإتســاع حاجــات المســتهلكن بشــكل أفضــل .

 التســويق يســاهم في توفــير عــدد مــن الوظائــف التــي يمكــن أن يعمــل فيهــا أفــراد المجتمــع، ب. 

نظــراً لعملياتــه المتعــددة التــي تتطلــب حشــداً كثــيراً مــن العاملــن .

ــة التســويق فالهــدف مــن ج.  ــد دراســة تكلف ــة عن ــة الكمي ــة التســويق في الناحي تتضــح أهمي

النشــاط التســويقي هــو إشــباع الحاجــات بأكــر قــدر ممكــن مــن الكفايــة وقــد تصــل تكلفــة 

التســويق إلى نصــف مــا يدفعــه المســتهلك للحصــول عــى ســلعة أو خدمــة بمعنــى أن تكلفــة 
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أثر استراتيجيات التسويق على تحقيق الميزة التنافسية( دراسة حالة مجموعة شركات دال للصناعات الغذائية في الفترة من 2013 ـ 2023م(

ــة  ــي أهمي ــب أن تعط ــك يج ــى ذل ــاءاً ع ــاج وبن ــة الإنت ــع تكلف ــادل م ــكاد تتع ــويق ت التس

وعنايــة لدراســة التســويق والبحــث في مختلــف مجالاتــه المختلفــة .

ــن د.  ــات وم ــداف المنظ ــن أه ــدد م ــه لع ــح في تحقق ــويق تصب ــة التس ــاً أن أهمي ــد أيض نج
أهمهــا : )5(

تعظيم حصة المنظمة في السوق والمنتجات أو البضاعة .	 

تحقيــق رقــم معــن مــن الأربــاح والســؤبها فرجــل التســويق يعتــر مهندســاً مهمتــه توليــد 	 

الأربــاح والمكاســب مــن المنتجــات .

تحقيق مستوى عالي من رضا المستهلكن أو العملاء .	 

المحافظة عى المركز التنافي للمنظمة وسمعته .	 

إذا كان تحقيــق الاشــباع للحاجــات والرغبــات الإســتهلاكية فأعــى مســتويات الكفايــة وضــان ربحية 

المؤسســة هــو الهــدف الرئيــي للتســويق ، فــإن هــذا الهــدف)6( لابــد مــن ترجمتــه إلى جهــود تقــوم بهــا 

المؤسســة لتحقيــق ذلــك ، وهنــا يــرز الــدول المهــم للتســويق، وتعــرف الوظيفــة التســويقية بأنهــا مجموعــة 

مــن الأنشــطة المختلفــة والمتخصصــة ذات الطبيعــة المتكاملــة التــي تتــم تأديتهــا قبــل وأثنــاء بعــد عمليــة 

التحريــك المــادي للســلع والمخرجــات في أماكــن إنتاجهــا إلى أماكــن اســتهلاكها ، والتــي يمكــن أن تــؤدي مــن 

قبــل المنتــج نفســه أو تســتند إلى واحــدة أو أكــر ويمكــن تصنيــف الوظائــف التســويقية عــى النحــو التــالي : 

وظائــف إتصاليــة : ويتعلــق بكافــة الأنشــطة التــي تســتهدف البحــث عــن البائعــن أ. 

. والخدمــات  للســلع  والمشــرين 

وظائف النقل المادي : وتتضمن أنشطة النقل والتوزيع والتخزين الخاصة بالسلع .ب. 

ــير عــى ســلوك ج.  ــي تســتهدف التاث ــة الأنشــطة الت ــة : وتنطــوي عــى كاف وظائــف ترويجي

الأفــراد واســتالة ســلوكهم الــشرائي بغــرض إقناعهــم بــشراء الســلعة والخدمــات المعروضــة، 

ويضــم ذلــك تحديــد الوســائل الرويجيــة المختلفــة كالإعــلان والدعايــة والعــرض . 

ــو د.  ــب وه ــعر المناس ــد الس ــة بتحدي ــطة المتعلق ــة الأنش ــن كاف ــعير : وتتضم ــف التس وظائ

الســعر الــذي يكــون عاليــاً إلى المســتوى الــذي يمكــن مــن تغطيــة تكاليــف الإنتــاج والتوزيــع 

ومنخفــض إلى المســتوى الــذي يمكــن الأفــر ويســتمد لهــم لــشراء الخدمــة أو الســلعة . 

وظائف مساندة : ويشمل عى الآتي : 	. 

1. التمويل والائتان .

2. يتحمل المخاطر .

3. تجزئة الكميات الكبيرة إلى كميات صغيرة تتناسب مع الطلب .

4. التنميط والتدرج السلعي .
5. بحوث التسويق . )7(

الإسراتيجية التسويقية :

عــرف JEANJEACONES LAMBIN التســويق الإســراتيجي عــى أنــه ذلــك الرنامــج المتبنــى 



15     مجلة القُلزم- علمية محكمة ربع سنوية - العدد الثالث والثلاثون-  ذو القعدة 1444هـ -يونيو 2023م

أ. نهلة علي أحمد محمد

مــن طــرق المنظمــة الموجهــة بالســوق ، وهــذا في ظــل سياســة إبداعيــة للمنتجــات والخدمات للمســتهلكن 

وهــذا بقيمــة أكــر مــن المنافســن .

أمــا إســاعيل الســيد فيعــرف التســويق بأنــه خطــة طويلــة الأجــل لتنميــة المزيــج التســويقي مــا 

يســاعد عــى تحقيــق أهــداف المنظمــة مــن خــلال إشــباع حاجــات الســوق المســتهدف. 

ــف  ــع وظائ ــن جمي ــط ب ــل والراب ــي والتكام ــز التناف ــراتيجي في التمي ــويق الإس ــاعد التس ويس

ــة . ــة الخارجي ــة وخاص ــروف البيئي ــع الظ ــف م ــاعدتها للتكي ــأة ومس المنش

تعريف إستراتيجية التسويق : 
وردت تعاريف كثيرة تعكس وجهات نظر الكتاب والباحثن ونذكر من بينها : 

PORTER :)8( عرفها بأنها المنتج والوسيلة التي لا يمكن أن يمهد امامها المنافسون .	 

ــال 	  ــكل فع ــا بش ــن خدمته ــي يمك ــوق الت ــزاء الس ــة لأج ــد المنظم ــا تحدي KOTLER : بأنه

ــزة  ــة الســوق والمي ــر إســراتيجية التســويق بجادبي ــدلاً مــن التنافــي في كل مــكان ، وتعت ب

ــك . ــاً لذل ــج تبع ــر الرام ــة وتطوي ــة والمخاطــرة المتوقع التنافســية للمنظم

مــن خــلال هــذه التعاريــف نســتنتج أن إســراتيجية التســويق تســعى لتجقيــق الأهــداف 

والغايــات ، كــا أنهــا تحــدد الأســواق المســتهدفة وإعــداد المزيــج التســويقي المتــاح ولهــا ويجــب أن توجــه 

ــة : ــات التالي ــن الغاي الإســراتيجية ضم

التعرف عى كيفية المنافسة في نفس القطاع الصناعي .	 

التعرف عى كيفية خدمة الزبون وتلبية حاجاته بطريقة كقوة أكر من المنافسن.	 

التعرف عى الاستخدام الأمثل للمزيج التسويقي .	 

مستويات الإسراتيجية التسويقية : 

يمكــن القــول أن إســراتيجية التســويق هــي نتــاج عمليــات التخطيــط في كافــة المســتويات 

التنظيميــة ويمكــن تلخيــص أهــم مســتويات الإســراتيجية فيــا يــي : 

 عى مستوى الإدارة العليا )المنظمة( .	 

عــى مســتوى وحــدات الأعــال الإســراتيجية وهنــا يتــم الاهتــام بمزيــج المنتوجــات الملائــم 	 

لهــا يحقــق الميــزة التنافســية للمنظمــة .

ــج 	  ــكيل المزي ــويق بتش ــراتيجية التس ــم إس ــا يهت ــام( وهن ــف )الأقس ــتوى الوظائ ــى مس ع

التســويقي الملائــم الــذي يحقــق مركــز مميــز في ذهــن المســتهلك مــن خــلال إشــباع رغباتــه 
ــه المنافســون . )9( ــذي يقدمــه ل بشــكل أفضــل مــن ال

أهمية الإستراتيجية التسويقية وأهدافها : 
تفتــح أهميــة إســراتيجية التســويق مــن خــلال تحليــل التحديــات التــي تواجــه الإدارات في العقــد 

الأخــير مــن القــرن العشريــن ومــن هــذه التحديــات في تصــارع التغــير الكمــي والنوعــي في بيئــة العمــل 

حيثــث أن العــالم يتــلاشى فيــه الحــدود الفاصلــة للزمــن والمــكان، كــا أن حــدة المنافســة تتضــح في ظهــور 

منافســن حــدد باســتمرار مــا يفــرض عــى صانعــي الإســراتيجية يتحــدى وصياغــة خطــط تدعــم هــذا 
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التنافــس ، أيضــاً عالميــة الأعــال وزيــادة التحالفــات الإســراتيجية جعلــت أكــر عالميــة وحريــة للتبــادل 

التجــاري ، أيضــاً نلاحــظ أن الغــير التكنولوجــي جعــل معظــم المنظــات تعمــل لاكتســاب مميزات تنافســية 

ــة  ــواق في حال ــم الأس ــظ أن معظ ــن ، ويلاح ــة المنافس ــور لمواجه ــة التط ــاء ومواكب ــى البق ــاعدها ع تس

تذبــذب وعــدم اســتقرار وكل هــذه المتغــيرات تفــرض اتخــاذ قــرارات إســراتيجية بعيــدة المــدى .

أهداف الإستراتيجية التسويقية :
نجــد أن الأهــداف تعتــر الأســاس لأى نظــام إداري فعــال وذلــك مــن خــلال المســاعدة في التوجيــه 

والرقابــة عــى عمليــة اتخــاذ القــرارات ، كــا أنهــا أداة للاتصــال والتنيــق وأداة للتحفيــز وكذلــك المفاضلــة 
بــن الإســراتيجيات البديلــة ومــن أهــم الأهــداف نذكــر مــا يــي: )10(

 : Profitability Objective أهداف الربحية
ــات  ــة المنتج ــدى حيوي ــس م ــذي يعك ــال وال ــاط الأع ــي لنش ــار النظام ــة الاختب ــل الربحي تمث

والمقــدرة عــى تحقيــق أعــى مســتويات الأداء التنافــي في الإنتــاج والمنتجــات ونجــد أن الأهــداف الربحيــة 

ــار لتقســم الأداء بواســطة  ــم اســتخدام هــذا المعي ــاس فليــس مــن المنطقــي أن يت محــدودة وســهلة القي

ــع المنشــآت . جمي

 : Growth Objective أهداف النمو
تعتــر أهــداف النمــو مقاييــس عامــة يعــر عنهــا برقــم المنتجــات و الحصــة الســوقية ويعتــر النمو 

ســواء كان إيجابيــاً أو ســلبياً مــؤشراً جيــداً لمــدى قــوة أداء نشــاط الأعــال في الوقــت الحــالي والمســتقبل . 

 : Flexibility Objective أهداف المرونة 
مــن المفاهيــم المصاحبــة لإدارة المخاطــر التــي قــد تعــرض ســبيل تحقيــق أهــداف المنظمــة مفهــوم 

المرونــة ويتــم تحقيــق المرونــة مــن خــلال ثــلاث وســائل هــي : التوزيــع، الاســتثار في المــوارد غــير المســتقلة 

، وتقليــل درجــة الالتــزام بالنســبة للمــوارد الموجهــة للاســتخدامات الخاصــة ، ومــن أمثلــة ذلــك الحفــاظ 

عــى قــدر معــن مــن الســيولة حتــى يمكــن توجيــه الاســتثار بسرعــة لانتهــاز فرصــة أو مواجهــة مشــكلة 

في منطقــة أعــال معينــة .

مفهوم الميزة التنافسية : 
لقــد شــغل مفهــوم الميــزة التنافســية اهتــام الباحثيــن في مجــالي الاقتصــاد وادارة الاعــال 

منــذ بدايــة عقــد الثانيــات منةالقــرن المــاضي وقــد كانــت النتيجــة عــدم الاتفــاق بشــأن مفهــوم الميــزة 

ــاء ادارة  ــة بعل ــرؤى الخاص ــك ال ــن تل ــاد ع ــاء الاقتص ــة بعل ــرؤى الخاص ــلاف ال ــرا لاخت ــية نظ التنافس

ــي ككل  ــزة التنافســية للاقتصــاد الوطن ــي تحــدد المي ــاء الاقتصــاد بالعوامــل الت ــم عل لاعــال حيــث يهت

في حــن ينظــر علــاء ادارة الاعــال الى العوامــل التــي تحــدد الميــزة التنافســية عــى مســتوى المؤسســة 

ــنة 1959م  ــه الى س ــن ارجاع ــن يمك ــنة 1939 لك ــزة التنافســية الى س ــوم المي ــة. )11(ويرجــع مفه او الصناع

الــذي ربــط الميــزة التنافســية بأنهــا الموضــع الفريــد الــذي تطــوره المؤسســة مقابــل منافســيها عــن طريــق 

نمــط نــشر المــوارد، وبعــد ذلــك جــاء )ديــى( ســنه 1984م ثــم )بورتــر( ســنة 1985م فوضعــا الجيــل التــالي 

مــن الصياغــة المفاهيميــة للميــزة التنافســية ، حيــث اعتــرا الميــزة التنافســية هــدف الاســراتيجية المتغــير 
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أ. نهلة علي أحمد محمد

التابــع وليــس شــيئا يســتخدم ضمــن الاســراتيجية ، وتريرهــم لذلــك هــو أن الاداء المتفــوق يرتبــط بالميــزة 

التنافســية.ويعتر مايــكل بورتــر أول مــن وضــع نظريــة الميــزة التنافســية فقــد صمــم لهــا نموزجــا لقياســها 

يســتند عــى المتغــيرات الجزئيــة للاقتصــاد ، معتــرا ان التنافــس إنمــا يتــم بــن المؤسســات نفســها.)12( ولقــد 

عــرف بورتــر الميــزة التنافســية عــى أنهــا تنشــأ اساســا مــن القيمــة التــي تســتطيع مؤسســة مــا ان تخلقهــا 

لزبائنهــا بحيــث يمكــن ان تاخــذ شــكل اســعار اقــل بالنســبة لاســعار المنافســن بمنافــع مســاوية او بتقديــم 

منافــع متفــردة في المنتــج تعــوض بشــكل واســع الزيــادة الســعرية المفروضــة .ويعرفهــا محــن الخضــيري 

بأنهــا ) ايجــاد اوضــاع تفــوق مختلفــة ومصنوعــة تملكهــا مؤسســة معينــة تتفــوق فيهــا في مجــالات الانتــاج 

والتســويق والكــوادر البشريــة(.

مــن خــلال التعريــف الاول نــرى ان بورتــر ركــز عــى القيمــة التــي تخلقهــا المؤسســة لعملائهــا في 

تعريفــه للميــزة التنافســية ، والتــي تاخــذ صورتيــن أمــا في شــكل اســعار اقــل مقارنــة مــع المنافســن، لكــن 

مــع الحفــاظ عــي نفــس المنافــع ، او في شــكل منتــج متميــز ، امــا التعريــف الثــاني ففقــد حــدد مجــالات 

)انشــطة(وهي الانتــاج ، التســويق ، الكــوادر البشريــة وهــي كفيلــة حســب رأيــه في الحصــول عــي الميــزة 

التنافســية بالنســبة للمؤسســة . وعــى ضــوء التعريفــن ، يمكــن تعريــف الميــزة التنافيســة كــا لي:)تتمثــل 

الميــزة التنافســية في الوضــع المتفــوق الــذي تحصــل عليهــا المؤسســة ،هــذا التفــوق الــذي يكــون في شــكل 

ــة باســعار المنافســن او في شــكل  ــى تأخــذ شــكل اســعاراقل مقارن ــددى المســتهلك ، والت ــة قيمــة ل اضاف

ــا في  ــادة الحصــة الســوقية او البقــاء في الســوق عبــى الاقــل .ويتضــح لن منتــج متميــز، وذلــك بهــدف زي

ذلــك ان المؤسســة التــى تحقــق الميــزة التنافســية لابــد لهــا مــن اتبــاع اســراتيجية تنافــس محققــة للقيمــة  

ومــن جانــب آخــر تتوفــر الميــزة التنافســية في حالــة وجــود معيــاران هــا.)13( 

عــدم قــدرة المؤسســات المنافســة الاخــرى عــى تحقيــق نفــس مزايــا تلــك أ. 

الاســراتجية وبمــا ان الهــدف في البحــث عــى ميــزة تنافســية هــو تحســن الوضعية 

ــك الهــدف . ــق ذل ــد مــن توافــر شروط اساســية لتحقي ــذا لاب التنافســية ل

ان تكون حاسمة ، اي تعطي الاسبقية والتفوق عى المنافسن ب. 

الاستمرارية اي تكون مستمرة ومتواصلة نسبيا ت. 

امكانية الدفاع عنها ، يعني عدم امكانية تقليدها بسهولة في جانب المنافسن. ث. 
    ثانيا: معايير الحكم على جودة الميزة التنافسية :

للحكم عى جودة الميزة التنافسية هنالك عدة معايير نوجزها فيا يي :

ــن  ــه يمك ــية فان ــزة التنافس ــابقة للمي ــف الس ــلال التعاري ــن خ ــزة ، م ــدر المي 1 -مص

ــا : ــن ه ــق درجت ــا وف ترتيبه
أولا : مزايــا تنافســية مــن مرتبــة منخفضــة مثــل التكلفــة الاقــل لــكل مــن قــوة العمــل والمــواد الخــام ، 

حيــث يســهل نســبيا تقليدهــا ومحاكاتهــا مــن قبــل الــشركات المنافســة 

ثانيــا : مزايــا تنافســية مــن مرتبــة مرتفعــة مثــل تكنولوجيــا عاليــة تميــز المنتــج التميــز مــن خــلال تقديــم 
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أثر استراتيجيات التسويق على تحقيق الميزة التنافسية( دراسة حالة مجموعة شركات دال للصناعات الغذائية في الفترة من 2013 ـ 2023م(

منتــج او خدمــة بجــودة عاليــة ، الســمعة الطيبــة بشــان العلامــة اســتنادا الى مجهــودات تســويقية 

مراكمــة ، او علاقــات وطيــدة مــع العمــلاء محكومــة بتكاليــف تحويــل او تبديــل مرتفعــة 

وتتضمــن هــذه المزايــا بعــدد مــن الخصائــص مــن اهمهــا 

يتطلــب تحقيقهــا توافــر مهــارات وقــدرات مــن مســتوى مرتفــع ، مثــل الافــراد المدربيــن تدريبــا 

خاصــا، القــدرات الفنيــة الداخليــة والعلاقــات الوطيــدة مــع كبــار العمــلاء .

ــهيلات  ــي في التس ــتمر والراكم ــتثار المس ــن الاس ــل م ــخ طوي ــى تاري ــد ع ج- تعتم

ــويق . ــر والتس ــوث والتطوي ــص ، البح ــم المتخص ــة والتعلي المادي
 ويرتــب عــى هــذه الانشــطة خلــف مجموعــة مــن الاصــول الملموســة وغــير ملموســة ، وذلــك في 

شــكل ســمعة طيبــة ، او علاقــات وثيقــة مــع العمــلاء ، او حصيلــة مــن المعرفــة المتخصصــة ويمكــن القــول 

بــأن المزايــا المرتبــة عــن التكلفــة  الاقــل ، اقــل قابليــة للاســتمرار والتواصــل عــن المزايــا المرتبــة عــن  تمييــز 

المنتجــات او الخدمــات.

2- عدد مصادر الميزة التى تمتلكها الموسسة :
في حالــة اعتــاد المؤسســة عــى ميــزة واحــدة فقــط ، مثــل تصميــم المنتــج باقــل تكلفــة او القــدرة 

عــى شراء مــواد خــام رخيصــة الثمــن ، فأنــه يمكــن للمنافســن تحديــد او التغلــب عــى اثــار تلــك الميــزة 

امــا في حالــة تعــدد مصــادر الميــزة فأنــه يصعــب عــى المنافســن تقليدهــا جميعــا .

3- درجة التحسين والتطوير والتجديد المستمر في الميزة : 
ــام  ــل قي ــكل اسرع ، وقب ــدة وبش ــا جدي ــن مزاي ــث ع ــو البح ــات نح ــرك المؤسس ــب ان تتح يج

ــا  ــير المزاي ــام المؤسســات بتغي ــب الامــر قي ــذا يتطل ــا ، ل ــزة القائمــة حالي ــد المي المؤسســات المنافســة بتقلي

ــة ، ــة مرتفع ــن رتب ــدة او م ــية جدي ــا تنافس ــق مزاي ــة ، وخل القديم

الانواع الرئيسية للميزة التنافسية :
ــواع مــن  ــاك خمــس ان ــزة التنافســية فهنالــك مــن يــرى أن هن ــواع المي اختلــف الكتــاب حــول ان

الميــزة التنافســية ويحددهــا مــن الســعر ، الجــودة ، القيمــة لــدى الزبائــن ، ضــان التســليم ، الابــداع امــا 

اغلــب الكتــاب في ادارة الاعــال فأنهــا تصنــف انــواع الميــزة التنافســية الى نوعــن رئيســين وهــا ميــزة 

التكلفــة الاقــل وميــزة تميــز المنتــج .

ــة  ــة مقارن ــل تكلف ــج باق ــاج منت ــدرة المؤسســة عــى انت ــي الق ــل : وتعن ــة الاق ــزة التكلف أولا : مي

ــر ــد اك ــق عوائ ــة الى تحقي ــؤدي في النهاي ــا ي بالمنافســن، م

الحصــول عــى  نفــس التكلفــة الاقــل ليــس ممكــن في كل ظــرف ، وبالتــالي ضرورة توفــر مجموعــة 
مــن الــشروط. )14(

وجــود طلــب مــرن عــى  الاســلعة ، حيــث يــؤدي التخفيــض في الســعر الى زيــادة مشــريات أ. 

المســتهلكن للســلع

نمطية السلع المقدمة ب. 

عدم وجود طرق كثيرة لتمييز المنتجج. 
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أ. نهلة علي أحمد محمد

وجود طريقة واحدة لاستخدام السلعة لكل المشرين د. 

محدوديــة تكاليــف التبديــل )تبديــل منتــج مؤسســة مــا بمنتــج مؤسســة اخــرى( او وجودهــا 	. 

بالمــرة بالنســبة للمشــرين 

1 -الحصــول عــى ميــزة التكلفــة الاقــل فأنــه يجــب مراقبــة ان تتــم مراقبــة عوامــل 

تطــور التكلفــة والتــي تتمثــل فيــا يــي :
مراقبــة الحجم/مراقبــة حجــم المنتجــات التــي تنتجهــا المؤسســة نتيجــة التوســع فيهــا، وبالتالي أ. 

التوســع في الاســواق ، وكذلــك الحصــول عــي وســائل انتــاج جديــدة مــا يــؤدي الي تخفيــض 

في التكاليــف ، وينبغــي الإشــارة الي أن الســعر وراء زيــادة الانتــاج ، يجــب أن لا يؤثــر عــي 

الانشــطة الاخــري للمؤسســة

ــة ويتــم ذلــك عــن بمقارنــة ب.  ــد اهدافــه ، ويتــم ذلــك بمقارن ــة التعلــم ، مراقبــة وتحدي مراقب

درجــة التعلــم بالمؤسســة مــع المعايــير المعمــول بهــا في القطــاع، إلا أنــه لا ينبغــي الركيــز عــى 

تكاليــف اليــد العاملــة فقــط بــل ضرورة النظــر الى العاملــن بالمؤسســة كمصــدر للمعرفــة ، 

وبالتــالي فــأن مراقبــة التعلــم تــؤدي الى تخفيــض في التكلفــة . 

الدراسة الميدانية : 
1.أداة جمع البيانات :

يســتخدم في هــذا البحــث الاســتبيان كأداة أساســية لجمــع البيانــات الأوليــة ويتكــون الاســتبيان 

مــن جزءيــن :

الجــزء الأول البيانــات الشــخصية وتشــمل النــوع والعمــر والحالــة الاجتاعيــة والمســتوى التعليمــي 

والدرجــة الوظيفيــة .

الجزء الثاني يتكون من 16 سؤال يختص باختبار فرضيات البحث .

2.طرق تحليل البيانات : 
ــة بســيطة وذلــك لتحليــل  يســتخدم في هــذا البحــث التحليــل الإحصــائي والوصفــي بنســبة مئوي

البيانــات بغــرض معرفــة المــؤشرات لوجــود علاقــة أو تأثــير بــن متغــيرات الدراســة لإختبــار صحــة أو عــدم 

صحــة فــروض البحــث . 

3.مجتمع البحث والعينة : 
يتكــون مجتمــع البحــث مــن مجموعــة مــن الموظفــن والعاملــن بشركــة دال للصناعــات الغذائيــة 

وقامــت الباحثــة بتوزيــع )50( اســتارة وتــم جمعهــا جميعــاً بنســبة )100  %( .
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أثر استراتيجيات التسويق على تحقيق الميزة التنافسية( دراسة حالة مجموعة شركات دال للصناعات الغذائية في الفترة من 2013 ـ 2023م(

تحليل الفروض : 
الفرضيــة الأولى : توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بــن اســراتيجيات الرويــج وتحقيــق الميــزة 

التنافســية للمنتجــات الغذائيــة في شركــة دال الغذائيــة 

جدول )6/3( يوضح إجابات عينة أفراد الدراسة عى الفرضية الأولى

العبارة
أوافق 
بشدة

محايدأوافق
لا 

أوافق
لا أوافق 

بشدة
الوسط 
الحسابي

الإنحراف 
المعياري

النتيجة

1. يساهم الرويج في 
تنشيط المبيعات

2617610التكرار

2.00
0.861

أوافق 
بشدة 52341220النسبة  %

2. يتم اجراء اختبار 
للمنتجات الجديدة في 
السوق المستهدفه قبل 
الادخال الكامل للسوق

2319521التكرار

2.261.113

أوافق 
بشدة 46381042النسبة  %

3. تمنح الادارة الدعم 
المعنوي والوظيفي  

لكل من يقدم مشورة 
لتطوير وابتكار 

منتجاتها

1922630التكرار

أوافق2.250.928 38441260النسبة  %

4. تدرس الشركة  كافة 
السبل  لتقليل تكاليف  

انتاج المنتجات 
الجديدة    

2317811التكرار

2.271.068

أوافق 
بشدة 46341622النسبة  %

5. يتم اتباع الاسس 
العلمية في ابتكار 
المنتجات الجديدة

13211231التكرار

أوافق2.570.997
26422462النسبة %

المصدر : إعداد الباحثة من بيانات الاستبيان ،2023م 
ــارات الفرضيــة الأولى نســبتهم مــا بــن  مــن الجــدول اعــلاه نجــد أن الموافقــن بشــدة عــى عب

ــة الأولى  ــارات الفرضي ــى عب ــن ع ــة وان الموافق ــى للعين ــبة الأع ــون النس )38 % - 52 %( وهــم يمثل

ــن  ــا ب ــبتهم م ــة الأولى نس ــارات الفرضي ــى عب ــدون ع ــن )34 % - 44 %( وأن المحاي ــا ب ــبتهم م نس

)10 % - 16 %( وأن غــير الموافقــن عــى عبــارات الفرضيــة الأولى  نســبتهم مــا بــن )2 % - 6 %( وأن 

غــير موافقــن بشــدة عــى عبــارات الفرضيــة الأولى  نســبتهم مــا بــن )0 % - 2 %( . وعليــه تــم إثبــات 

صحــة الفرضيــة الأولى والتــي تنــص عــى  توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بــن اســراتيجيات الرويــج 

وتحقيــق الميــزة التنافســية للمنتجــات الغذائيــة في شركــة دال الغذائيــة.
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أ. نهلة علي أحمد محمد

الفرضيــة الثانيــة : توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بــن هنالــك علاقــة ذات دلالــة احصائيــة بــن 

اســراتجية التســعير وزيــادة المبــزة التنافســية  بشركــة دال للمنتجــات الغذائيــة.

جدول )7/3( يوضح إجابات عينة أفراد الدراسة عى الفرضية الثانية

العبارة
أوافق 
بشدة

محايدأوافق
لا 

أوافق
لا أوافق 

بشدة
الوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعياري

النتيجة

1. إعداد النشرات 
التثقيفية 

للمتعاملن عن 
المنتجات يزيد من 

المبيعات

2224211التكرار

2.081.026
أوافق

4448422النسبة  %

2. تعمل الشركة 
عى توزيع 

المعارف المتوفرة 
لديها عى العاملن 

لتحسن منتجاتها 
الحالية

2220710التكرار

2.080.824
أوافق بشدة

44401420النسبة  %

3. تسعى الشركة 
إلى خفض 

التكاليف  المبُاشرة 
باستمرار.

2025410التكرار

أوافق2.000.751 4050820النسبة  %

4. ضعف ثقة 
العميل بالخدمات 
المقدمة يحد من 

نجاح التسويق

2519420التكرار

2.040.917
أوافق بشدة

5038840النسبة  %

5. يتوفر لدى 
الشركة مهارات 

بيعية وتسويقية 
لتسويق المنتجات 

المبتكرة

2519411التكرار

أوافق بشدة2.050.920
5038822النسبة

المصدر : إعداد الباحثة من بيانات الاستبيان ،2023م 
مــن الجــدول اعــلاه نجــد أن الموافقــن بشــدة عــى عبــارات الفرضيــة الثانيــة نســبتهم مــا بــن 

ــة  ــة الثاني ــارات الفرضي ــى عب ــن ع ــة وان الموافق ــى للعين ــبة الأع ــون النس ــم يمثل )40 % - 50 %( وه

ــن  ــا ب ــة نســبتهم م ــة الثاني ــارات الفرضي ــدون عــى عب ــن )38 % - 50 %( وأن المحاي ــا ب نســبتهم م

ــن )2 % - 4 %(  ــا ب ــة  نســبتهم م ــة الثاني ــارات الفرضي ــى عب ــن ع ــير الموافق )4 % - 14 %( وأن غ

ــه  ــن )0 % - 2 %( . وعلي ــا ب ــة  نســبتهم م ــة الثاني ــارات الفرضي ــى عب ــن بشــدة ع ــير موافق وأن غ
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أثر استراتيجيات التسويق على تحقيق الميزة التنافسية( دراسة حالة مجموعة شركات دال للصناعات الغذائية في الفترة من 2013 ـ 2023م(

تــم إثبــات صحــة الفرضيــة الثانيــة والتــي تنــص عــى توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بــن إســراتجية 

التســعير وزيــادة المبــزة التنافســية  بشركــة دال للمنتجــات الغذائيــة.

الفرضيــة الثالثــة : توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بــن توجــد علاقــة ذات دلالــة احصائيــة بــن 

اســراتيجية التوزيــع وزيــادة الميــزة التنافســية  بشركــة دال للمنتجــات الغذائيــة

جدول )8/3( يوضح إجابات عينة أفراد الدراسة عى الفرضية الثالثة

العبارة
أوافق 
بشدة

محايدأوافق
لا 

أوافق
لا أوافق 

بشدة
الوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعياري

النتيجة

1. البيع 
الشخصي يفتح 

المجال لاستخدام 
حملات دعائية 

متعددة الوسائل 
لتعزيز سمعة 

الشركة

2525000التكرار

3.780.895
أوافق

5050000النسبة  %

2. توجد 
إسراتيجيات 

للتوسع في 
الاسواق العالمية

3020000التكرار

4.240.938

أوافق 
بشدة 6040000النسبة  %

3. يتوفر لدى 
الشركة مهارات 

بيعية وتسويقية 
لتسويق 

المنتجات 
المبتكرة

20151500التكرار

محايد3.010.766 60303000النسبة  %

4. يساهم البيع 
الشخصي في 

زيادة الحصة 
السوقية

25151000التكرار

4.331.655

أوافق 
بشدة 50302000النسبة  %

5. لدى الشركة 
وكلاء معتمدين 
لتوفير المنتجات 
للمستهلكن في 

أي مكان .

2515550التكرار

4.010.896
أوافق 
بشدة

503010100النسبة  %

المصدر : إعداد الباحثة من بيانات الاستبيان ،2023م 
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أ. نهلة علي أحمد محمد

ــا  ــبتهم م ــة نس ــة الثالث ــارات الفرضي ــى عب ــدة ع ــن بش ــد أن الموافق ــلاه نج ــدول اع ــن الج م

بــن ) 50 %– 60 %( وان الموافقــن عــى عبــارات الفرضيــة الثالثــة نســبتهم مــا بــن )30 % - 50 %( 

وهــم يمثلــون النســبة الأعــى للعينــة وأن المحايــدون عــى عبــارات الفرضيــة الثالثــة نســبتهم مــا بــن 

ــارات الفرضيــة الثالثــة  نســبتهم مــا بــن ) 0% -  10%(  )0 % - 30 %( وأن غــير الموافقــن عــى عب

ــات  ــم إثب ــه ت ــبتهم  )0 %( .  وعلي ــة  نس ــة الثالث ــارات الفرضي ــى عب ــدة ع ــن بش ــير موافق وأن غ

صحــة الفرضيــة الثالثــة التــي تنــص عــى توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة بــن توجــد علاقــة ذات 

دلالــة احصائيــة بــن اســراتيجية التوزيــع وزيــادة الميــزة التنافســية  بشركــة دال للمنتجــات الغذائيــة

الفرضيــة الرابعــة : توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة إســراتيجية الاعــلان و زيــادة الميــزة 

التنافســية  بشركــة دال للمنتجــات الغذائيــة. 

جدول )9/3( يوضح إجابات عينة أفراد الدراسة عى الفرضية الرابعة

العبارة
أوافق 
بشدة

محايدأوافق
لا 

أوافق
لا أوافق 

بشدة
الوسط 
الحسابي

الانحراف 
المعياري

النتيجة

1. أساليب  
الإعلان بالشركة 

جذابة.

13211231التكرار
أوافق2.570.997

26422462النسبة  %

2. تقدم الشركة 
معلومات كافية 

عن منتجاتها 
من خلال 

الاعلان

1422941التكرار

أوافق2.571.051 28441882النسبة  %

3. يؤثر الاعلان 
عى الحصة 

السوقية 
للشركة.

1226930التكرار

أوافق2.380.842 24521860النسبة  %

4. يحقق 
الاعلان السرعة 
المطلوبة لزيادة 
الحصة السوقية 

للشركة.

13221041التكرار

أوافق2.591.033 26442082النسبة  %

5. يوفر الاعلان 
المعلومات 

الكافية عن 
المنتجات

13221041التكرار

أوافق2.591.033 26442082النسبة  %

المصدر : إعداد الباحثة من بيانات الاستبيان ،2023م 
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أثر استراتيجيات التسويق على تحقيق الميزة التنافسية( دراسة حالة مجموعة شركات دال للصناعات الغذائية في الفترة من 2013 ـ 2023م(

مــن الجــدول اعــلاه نجــد أن الموافقــن بشــدة عــى عبــارات الفرضيــة الرابعــة نســبتهم مــا بــن )26 

% - 28 %( وان الموافقــن عــى عبــارات الفرضيــة الرابعــة نســبتهم مــا بــن )42 % - 52 %( وهــم يمثلــون 

النســبة الأعــى للعينــة وأن المحايــدون عــى عبــارات الفرضيــة الرابعــة نســبتهم مــا بــن )18 % - 24 %( 

وأن غــير الموافقــن عــى عبــارات الفرضيــة الرابعــة  نســبتهم مــا بــن )6 % - 8 %( وأن غــير موافقــن بشــدة 

عــى عبــارات الفرضيــة الثالثــة  نســبتهم مــا بــن )0 % - 2 %( . وعليــه تــم اثبــات صحــة الفرضيــة الرابعــة 

التــي تنــص عــى توجــد علاقــة ذات دلالــة إحصائيــة إســراتيجية الاعــلان و زيــادة الميــزة التنافســية  بشركــة 

ــات الغذائية. دال للمنتج

النتائج: 
طريقــة تخفيــض الأســعار وخصــم مبلــغ معــن مــن الســعر الأســاسي يــؤدي إلى . 1

ــادة المبيعــات . زي

يعتر البيع الشخصي أحد الأدوات الفعالة للرويج.. 2

تعتــر المعــارض التجاريــة وأســواق الإنتــاج مــن الطــرق الفعالــة في إتاحــة الفــرص . 3

للمســتهلكن لزيــادة مبيعــات الشركــة.

تعتر العلاقات العامة من العناصر الرويجية الهامة بالشركة.. 4

ــات . 5 ــوقية للمبيع ــة الس ــن الحص ــد م ــة يزي ــلعة المعروض ــتهلك بالس ــاع المس اقن

ــة . بالشرك
التوصيات : 

ــات . 1 ــض الأوق ــة في بع ــا الشرك ــرض له ــي تتع ــاكل الت ــة المش ــى معالج ــل ع العم

ــات.  ــع المبيع ــؤدي الى تراج ــا ي ــاكل م ــم المش ــة في تراك والمتمثل

عند القيام بالحملات الرويجية يجب اختيار احسن الوسائل الرويجية.  . 2

نــوصي باهميــة عمــل دراســات تســويقية وبحــوث ميدانيــة لمعرفــة اراء المســتهلك . 3

حــول الســلع التــى تنتجهــا الشركــة . 

الاهتــام بالافــراد ســواء كانــوا إداريــن أو موظفــن أو موزعن وعملاء ومســتهلكن . 4

لأنهــم الاســاس في انطلاقة العمليــة الرويجية . 

ــلا تلفــت . 5 ــي لا يمــل الجمهــور ف ــة وعــدم تكرارهــا حت ــة الرســالة الاعلاني مواجه

انتباهــه. 
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أ. نهلة علي أحمد محمد

الهوامش:
أحمد محمد غنيم ، التسويق مدخل التحلل الكامل ، )مصر : المكتبة العصرية ، 2009م( ، ص 22 .1 ))

خالد الراوي ، محمود النسر ، مبادئ التسويق ، ط1 ، )عان : دار المسرة ، 2000م( ، ص 53 .( 2)

د. رائف توفيق ، د. ناجي معلا ، )القاهرة ، الشركة العربية المتحدة للتوريدات ، 2010م( ، ص 11( 3)

أحمد محمد عشم ، مرجع سبق ذكره ، ص 23 .( 4)

عبد السلام أبوقحف ، التسويق ، ط)القاهرة ، 2003م( ، ص 20 -  21 .( 5)

إياد عبد الفتاح النسور ، إسراتيجيات التسويق ، مدخل نظري وكمي ، )عان : دار صفاء للنشر ( 6)

والتوزيع ، طبعة أولى ، 2012م( ، ص 27 .

د. رائف توفيق ود.ناجي معلا ، مرجع سبق ذكره .( 7)

أحمد فهمي الرزنجي ، التسويق الإسراتيجي : مفاهيم وأسس ووظائف ، )الأردن ، دار وائل للنشر ( 8)

والتوزيع ، 2004م( ، ص 85 .

أحمد فهمي الرزنجي ، مرجع سبق ذكره ، ص 86( 9)

أحمد فهمي الرزنجي ، مرجع سبق ذكره ، ص 86( 10)

رحيم نصيب وآمال عياد ، الاسراتيجيات الحديثة للتغيير كمدخل لتعزيز القدره التنافسية ، جامعة ( 11)

محمد خيضر ، أكتوبر 2002 ص13

حسن عى الزعبي ،اثر نظم المعلومات الاسراتيجية في تحقيق الميزة التنافسية ، دراسة تطبيقية في ( 12)

المصارف الاردنية ، جامعة العلوم التطبيقية الاهلية ، عان ،2003 مايو
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