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 التسويقي   والأداء  سويقيةالت  الإستراتيجيات  بين  العلاقة  في  التنافس  دائرةل  الوسيط  الدور
 المصرية  الأدوية  شركات  في  والمبيعات  التسويق  مدراء  على  ميدانية  دراسة

 
 الهنداوي   محمد الله  عبد الحميد   عبد د

  :ملخصال

 الإستراتيجيات   بين  العلاقة   في  التنافس  لدائرة  الوسيط  لدورا  تحليل   الدراسة   ستهدفتا        
 التسويق  مدراء  من  223  عدد   قوامها  عينة  على  الدراسة   أجريت  .التسويقي  والأداء   سويقيةالت

  تحليل  في   Path analysisالمسار  تحليل  أسلـوب  الباحث  واستخدم  ،الادوية  بشركات  والمبيعات
 وأن   التسويقي  الاداء  على  المختلفة  بأبعادها  التنافسية  للاستراتيجيات  تأثير  وجود  اتضح  ،البيانات
  الإستراتيجيات   تأثير  درجة  اختلاف  اتضح  كما  ،العلاقة  تلك  في  مهما    وسيطا    دورا    تلعب  التنافس  دائرة

  حسب  الأولى  المرتبة  المختلطة  الإستراتيجيات   احتلت  حيث  التسويقي،  الأداء  مستوى   على  التنافسية
 .التركيز  استراتيجية  وأخيرا    التكلفة  ريادة  اويليه  ، والاختلاف  التميز  ثم  ،التسويقي  الأداء  في  تأثيرها  قوة
 لإجراء   مقترحة  أفكارا    أيضا    قدمت  كما  ،التوصيات  من   مجموعة   اقتراح  تم  بحثال  نتائج  ضوء  وفى
 المستقبلية.  البحوث من مزيد

 والاستراتيجية  ،التركيز  والاختلاف،  التميز  ،التكلفة  ريادة  ،سويقيةالت  الاستراتيجيات  :الكلمات  مفاتيح
  التسويقي.  الاداء ،التنافس دائرة ،المختلطة
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   :تمهيد
 ،التنافسي  سوقها  على سيطرتها  فرض  بهدف  باستمرار  المنافسة  إدارة  إلى  الشركات  سعىت        

 من   فالعديد  ،ســــويقيةالت عملياتها  ناســــبت  تنافســــية  اســــتراتيجية  تصــــميم من  لها  لابد  ذلك  أجل منو 
  أجل من  وذلك  التنافســيةو  التســويقية  هااســتراتيجيات  لتطوير  الأموال  من  الكثير أنفقت الشــركات هذه

  .مبيعاتها أرقام استقرار على الحفاظ

 لهـا   الاســــــــــــــتراتيجيـة هـدافالأ  من  تحققـ   مـا  بمـدى  قـا ي  الأســــــــــــــوا  في  المنظمـة  نجـاح  كـان  وإذا 
  .تقدمها في هميةأ  الأكثر العامل هو التنافسية البيئة مع  التكيف  تحقيقو 

  لتحقيق   وذلك  المنخفض التسعير  خلال  من  السو    اخترا  إستراتيجية إتباع  ظمةللمن يمكن  ذلكلو  
 فكــل  ،للترويج  موحــدة  إســــــــــــــتراتيجيــة  إتبــاع  يمكن  كــذلــك  ،معينــة  ظروف  نتيجــة  المــاليــة  الســــــــــــــيولــة

ــة ــا    تطبق  اســــــــــــــتراتيجيـ ــة  هـــدافأ و   لظروف  وفقـ ــا  معينـ ــدف  يكون   بينمـ  هـــذه   معظم  تطبيق  من  الهـ
  .(Konga et al.,2018 ) التنافسي التفو    تحقيق هو  ستراتيجياتلاا

ــتراتيجيات من  هدففال  ــا إلى  الوصـــول هو التســـويقية  الاسـ  وزيادة ،المنتجات ترويجو  العملاء رضـ
 المســتهلك   قرارات  على  التأثير  في فعالا   دورا   نافســيةالت  الاســتراتيجيات تلعب كذلك  ،المبيعات  أرقام

 الحــاليين  العملاء  على  والمحــافظــة  جــدد  عملاء  جــذب  إلى  تؤدى  الاســــــــــــــتراتيجيــة  فهــذه  ،وعقليتــ 
  .(Darko et al..2018 )التنافسي ركزالم  وتحقيق

 عليهــا  تنطوي   التي  الأفكــار  تجــاوز  من  المــديرين  التنــافس  دائرة  فلســــــــــــــفــة  تمكن  أخرى   نــاحيــة  من 
 من ،بدقة  المحدد المســـتقبلي  الوضـــع  إلى  الحالي  الوضـــع من نتقاللاا خلال  من  النمو اســـتراتيجية

  .إيراداتها مصادر  تنويع خلال

 بين  العلاقذذ    ي  التنذذا    دائرةلذذ  الوسذذذذذذذذذي   الذذدور  دراسذذذذذذذذذذ إلى    البحذذ   هذذ ا  هذذد   لذذ ا      
  من  وبالرغم  ،الخاصذ  الأدوق   شذراات على  بالتطبيق التسذوقيي  والأداء سذوقيي الت  سذتراتييياتلاا
 لمتغير   الكا ي  بالشذذ    تتعرض  لم هاأن  إلا ،الموضذذو   ه ا أبعاد  بعض  ناولتت  دراسذذات هناك أن

  .المفاهيم ه ه على الدراس  ه ه تراز سو  له ا  ،التنا   دائرة

 الثذذاني  اليزء  و ى  ،النظري   الإطذذار  اولنتنذذ  الأول  اليزء   ي  :ئينجز   من  البحذذ   وقتكون        
 :السابي  العناصر من لك  عرض يلي وفيما ،التطبييي  الدراس   تناولن
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  :للبحث النظري الإطار  :أولا 
 : سويقيةالت اتالستراتيجي  ـ 1/1

 ات نظمالم  تتخذها  التي القراراتو  الســياســات من  مجموعة أنها  ســويقيةالت  الاســتراتيجية  تعرف       
ــتمرة  ميزة  تحقيق  إلى  تؤدى  حيث أهدافها  تحقيق بغرض ــين   لىع  مســ  تحديد   دور يعد  لذلك المنافســ

  وتحقيق   الشـــــركة  تنمية مســـــار  على  تؤثر  التي  الموضـــــوعات أهم  أحد لشـــــركةل  مناســـــبة  اســـــتراتيجية
  .( (Gómez, et al. ,2019السوقية حصتها

 الســو    في  أفضــل موقع  إلى  والوصــول تنافســية  ميزة بناء  إلى ســويقيةالت  الاســتراتيجية تهـــــــــــــــــدفو  
  .((Ding, et al. ,2019  بالمنافسين مقارنة

ــو  و   ــي  السـ ــو   هو  التنافسـ ــباع  المنتجين  من  كبير  عدد في   يتنافس  الذي السـ  ورغبات  حاجات  لإشـ
  .(Huang, et al. ,2018)  التنظيمية أهدافهم  تحقيقو  العملاء،

 مجموعة  أو  واحد  مســتهلك ولا  المنتجين  من  مجموعة أو  واحد لمنتج  يمكن لا التنافســية الســو    فيو  
 لســــلعل معين  ســــعر تحديد  كذلك  يمكنهم ولا ،الســــو    عمل  لآليات  شــــرو   يملي  أن  المســــتهلكين من

 توازنات مســــــــــألة  فهذه  ،خلال  من  المالي  التبادل  يتم  الذى المقابل هو وما ،فردي بشــــــــــكل  والخدمات
  .(Salunke et al.,2018)المعايير من الكثير وتحكمها السو   في عدة عوامل إلى  ترجع

ــيا ة  ــتراتيجية  فصــ ــم  لها  الإعداد يتم  ســــويقيةالت  الاســ ــيناريوهات ورســ  ثلاثة ضــــوء في  المختلفة  الســ
 وكذلك ،المنافسـين تحركاتو  خطط ،مولنل اللازمة المسـتقبلية الأهداف  :هي هامة أسـاسـية  عناصـر

ــتراتيجية  الأهداف  لتحقيق  المتاحة  الإمكانيات ــة التســـــــــويقية  ،المجالات مختلف  في  الاســـــــ وبخاصـــــــ
  .((Sehnem et al.,2020))،Gómez, et al. ,2019 والتنافسية

 تقــدم  أن  ورأى  التســــــــــــــويقي،  الأداء  تحقيق  أهميــة  على  (2008  ،1985  ،بورتر  )ركز  هنــا  منو  
ــواقها  في  المنظمات ــح  كما  ،البعد هذا  بتحقيق  يرتبط  أســــ ــية قوى  خمس يوجد  أن   بورتر  أوضــــ  رئيســــ

ــة  على  تؤثر ــدرون  أو  الموردون   مجموعة  :وهى المنافسـ ــرائية القدرة  ،مالخا  للمواد  المصـ  للعملاء  الشـ
 وجود ،التنافســــية قوتهم ومدى  يون الحال  المنافســــون   ،الجدد المنافســــون   ،للأصــــناف حاجاتهم ومدى
 .الخدمة أو للمنتج فريدة بدائل
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 إســــــــتراتيجيات  قدم ولذلك  ،المجال  هذا  في قبولا    تصــــــــنيفاتال أكثر من  ا  واحد  بورتر  تصــــــــنيف ويعد
  تتمثل   والتي للمنظمات التنافســــية القدرة  تحقيق  في  الأثر  عظيم لها كان  التي التنافســــيةو  التســــويقية

ــتراتيجية :الآتية  الأنواع  في ــتراتيجيةو  ،التكلفة ريادة اســ ــتراتيجيةو  ،والاختلاف التميز اســ  التركيز،  اســ
 :التالي الشكل يوضح  كما ،المختلطة  ةوالإستراتيجي

 بورترل سوقيي الت الاستراتيييات (1) رقم ش  
 Porter , 1985 , 2008 :من بتصر  الباح  إعداد من المصدر

  :سوقيي الت الإستراتيييات ه ه على  الضوء نليى يلى وفيما 
  :Cost Leadership strategy رقادة التكلف  استراتييي  ذ 1/1/1
  منتجـات   من  تكلفـة أقـلبـ  منتجـات  إنتـا   على  المنظمـة  قـدرة  أنهـا  الاســــــــــــــتراتيجيـة  هـذه  تعرف        

ــتراتيجية المنظمة  وتتبع (Stavroulakis et al.,2019)المنافس  ، معينة لظروف  ريادة التكلفة  اســـ
ــفتها حيث فمن ــعر بأقل البيع  هي  فلسـ ــين مقارنة  ممكن سـ  زيادة   على التركيز يكون   حيث ،بالمنافسـ

ــة ــوقية المنظمة  حصـــ ــتهلكين  من الســـ ــتهلك  أن  باعتبار  وذلك  ،المســـ  ،المالي  الدخل  عن  يعبر المســـ
  وبالتالي  فاعلية أكثر عملاء  يحققو  ،وتنافســــــــية للربحية أكثر  فرص  حققي منخفض  بســــــــعر بيعفال

ريادة   اســــتراتيجية  تتبع  التي الشــــركات  أن  أخرون  يرى  كلكذ .(Fenga et al. ,2019 )أكثر  دخل
 ،بـالتوزيع  المتعلقـة  المصــــــــــــــروفـات  ضتخفيل  يـدفعهـا  ممـا  تكلفـة  أقـلبـ  المنتج  بيع  الى  تهـدف  التكلفـة

 هــذه  وفى  .((Gómez, et al. ,2019  منــافســــــــــــــينالبــ  مقــارنــة  الأدنى  الحــد  لىإ  و يره  الإعلانو 
 العملاء من كبير عدد  إلى  الوصول بل فقط المنافسين إقصاء  على تركيزال يكون  لا  ،الاستراتيجية
   .(Cao, et al., 2019) لهم المستهدفين

  المواد شــراء  على  التركزو   توريد  مصــادر  عن البحث في  ريادة التكلفة  اســتراتيجية نجاح  ســر  ويكمن
  رضــــــا  وتحقق  نالمنافســــــي من  لقأ بأســــــعار  منتجاتال  تســــــعير يتم ذلكبو   ،ممكن ســــــعر  بأقل  الخام

 .( (Chai et al. ,2020 السو   في  تتحكم ثم ومن العملاء،

 التكلف  رقادة استراتييي  .1
Cost leadership strategy   

 والاختلا  التميز استراتييي  .2

Differentiation strategy 
  الترايز استراتييي  .3

Focus Strategy   
 المختلط  الاستراتييي  ذ 4

Mixed strategy   
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 :Differentiation Strategy والاختلا  التميز  استراتييي  ذ 1/1/2
ــتراتيجية هذه  تعرف        ــائ ال من  مجموعة أنها  على  الاســـــ ــتثنائيةلاا  خصـــــ  والتي المنتج  في  ســـــ

 للمشــــتري   كبيرة قيمة  ذات  وتكون   ،المنافســــة المنتجات من  يره  عن فيفضــــلون  العملاء  ابه يشــــعر
ــعار  عروض ،المنتج محتوى  جودة :مثل   ير أو التعامل جودة ،البيع بعد ما خدمات جودة  ،الأســـــ
  .( (Gómez et al. ,2019المميزات من ذلك
 تعمل   أن  يجب مســـــــــــــتدامة لتنافســـــــــــــيةو   يزيالتم  اســـــــــــــتراتيجية  تحقيق  أجل من  أن   بورتر ركز  وقد 

ــعب  مما  ،نوعها من فريدة وخدمات  منتجات  تقديم  على الشــــــــركات ــين  على يصــــــ  ، تقليدها المنافســــــ
 المشــهورة التجارية العلامةو   ســمعةالو   التصــميم جودةو   المحتوى  في تكون  للعملاء تنافســيةال مزاياالف

(Cao, et al. , 2019).  
 ســـــــبيل على والأســـــــوا  لعملاءا نفس  إلى  الوصـــــــول  تســـــــتهدف  التي شـــــــركاتال من  العديد هناكو  

ــركات  ،المثال ــركات  من و يرها Samsungو Apple مثل  شـــــ  ،المحمولة  الهواتف تنتج التي الشـــــ
 ،المحمولة  للهواتف المحتمل  المشـتري   هم المسـتهدفون   الأشـخاصف البعض لبعضـهم منافسـون  إنهم
  منتجاتها   تســــــــويق يكون  التي  الشــــــــركةو   ،لمنتجاتهم  الترويج  إلى يحتاجون  العملاء جذب  أجل منو 

 التنافســي  والمركز الســوقية  الحصــة  وتحقيق ،العملاء من  المزيد  على  ســتحصــل ى خر الأ من  أفضــل
  .( (Goel et al.,2018الأفضل

ــتراتيجية هذه  في  الترويج أنشــــطة تركز  ولذلك   إلى وما ،مجانية عينات وتوزيع الإعلان  على  الإســ
 ،الشــــــــــــــرائيـة والقـدرة  الرغبـة  لـديهم الـذين  العملاء إلى  الوصــــــــــــــول  هو ذلـك  من المســــــــــــــتهـدففـ ،ذلـك
  .((Lin, et al. ,2020 عليهم ستحواذلاوا
  :Focus Strategy الترايز  استراتييي  ذ 1/1/3
  النشــــا   تكثف ثم  ،الســــو   من محدد قطاع  على تركز  التي  الاســــتراتيجية  هي التركيز  اســــتراتيجية 

 التأثير من منعهم وأ ،المنافسين  على التفو    على  والعمل  ،ل   المناسبة  المنتجات  يتوجو  التسويقي
  .(Cao, et al. , 2019) لمنظمةل السوقية حصةال في
ــدف امك   السو    في  أفضل موقع  إلى  والوصول فريدة تنافسية  ميزة بناء  إلى  التركيز استراتيجية  تهـــ

ــباع  على التركيز  خلال من ــتهلكين من  معينة  فئة حاجات إشـ ــطة أو المسـ ــو    على التركيز  بواسـ  سـ
 هو  التركيز اســـــــــتراتيجية  يميز ما أهم  أن  ون أخر   ويرى  .(Huang et al.,2018) محدود جغرافي
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 لـ   وهـذا  العملاء،  رغبـة  على  بنـاءا   بـدقـة  المنتجـات  توجيـ و   الســــــــــــــو   من  محـدد  قطـاع على  تركيزهـا
 يخلق و   ؤهولا  يحقق مما  الشــــركة  باهتمام العميل شــــعور  ثانيا   ،بالعميل  الشــــركة  اهتمام هما  ،مدلولان
  .( (Lin, et al. ,2020  ;Zhang, & Meng, 2019للمنظمة مستدامة  تنافسية  ميزة
ــتراتيجية هذه يميز  ما  وأكثر  ــيم هو  الاســـــ ــرائح  إلى  العملاء تقســـــ   ،لهمالمميزة     المنتجات وتقديم شـــــ

لإشــــباع فئة أخرى    ءالعملا  من أخرى  ائحشــــر   إلى الانتقال ثم ،بهم والاحتفاظ  ولائهم كســــب ثم ومن
  ( (Bruni-Bossio et al. , 2018 وهكذا

 : Mixed strategy المختلط   الإستراتييي ذ 1/1/4
  في  القوة  عناصـــــــر  جميع من تتكون  التي  الاســـــــتراتيجية  ابأنه  المختلطة  ةســـــــتراتيجيلاا  تعرف       

 اســــــتراتيجية و  التركيز،  اســــــتراتيجيةو   ريادة التكلفة  اســــــتراتيجية  وهى الســــــابقة الثلاث  الإســــــتراتيجيات
  .((Chai, et al. ,2020 ;Gómez, et al.,2019  التميز

 أنها   :مميزاتها  ومن السـابقة  الإسـتراتيجيات  في قوةال  عناصـر أكثر  المختلطة  الاسـتراتيجيات وتمثل 
 ن تنـافســــــــــــــيال  متـابعـةو   التصــــــــــــــرف في مرونـة خلقو   التنـافســــــــــــــيـة والمكـانـة الربحيـة  تحقيق إلى تؤدى

Sehnem et al.,2020))، (Huang, et al. ,2018) 
 من لكـل  الإيجـابيـة العنـاصــــــــــــــر  بين  تجمع التيو  المختلطـة  الاســــــــــــــتراتيجيـة في  كبيرة  أهميـة  وتوجـد 

  رأى  لذلك   ونتيجة مســـــــتدامة تنافســـــــية  ميزة  تحقيق  على قدرتها حيث من  الســـــــابقة  الاســـــــتراتيجيات
ــ  القــــــدرات  تطوير  على  تعمــــــل  التي  مختلطــــــةال  الاســــــــــــــتراتيجيــــــات  أهميــــــة  البــــــاحثون    ة التنظيميــــ
 .(  (Gómez et al.,2019والتنافسية

 :التنافس دائرة ـ2

 : التنا   دائرة مفهوم 2/1
 لســــــــــــــو  ا في  المحتملـة المنظمـة  نمو فرص  وتقييم تحـديـدو   تخطيطلل  مبتكرة آداة   هي التنـافس  دائرة 

  .( (Bruni-Bossio et al.,2018بالمنافسين مقارنة
 من وضــحي  ،لشــركةل التنافســي  الوضــع  لتحديد  مبتكرة آداة  هي التنافس دائرة  نأ الباحث يرى و      

 وحصــــــتها حاليا منظمةال تشــــــغلها التي  مســــــاحةال تحديد يتم ثم ،الإجمالية  الســــــو    مســــــاحة اخلاله
  .أعلى تنافسية مكانة إلى تصل حتى ب  تقوم أن  يجب وما ،بالمنافسين مقارنة السوقية
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 نمو فرص توليد خلالها  من  ويحاولون   ستراتيجياتلاا  من  العديد  القادة يستخدم  الحالي  الوقت  فيو  
 هذه  تعزيز يمكن أن  إلا ،((Porter ,2008لشـــــــــــــركتهم والخارجية  الداخلية البيئة تحليل  خلال من

ــتخدام  الأدوات ــتراتيجية تطوير في التنافس دائرة باســ  إ ار  في  مكملة  أدوات  على  مدتتع  لأنها  الاســ
 التحكم يمكن صـغيرة أجزاء إلى  الشـركة  سـتراتيجياتا تحليل  في التنافس دائرة تسـاهم  حيث  الأعمال

  .النمو خيارات حون فعالة مناقشة من  لتمكن فيها
  منظم  تطوقر  خلال  من  العليذذا  الإدارة   رقق  دعم  على  تعمذذ   التنذذا    دائرة   ذذ ن  هذذ ا  وعلى     

  عذالذ    طرق   توليذد  إلى  يؤدى  التنذا    دائرة  خلال  من  التفكير  ن ذ   اذ لذ   ،فعذالذ ال  نموال  خيذاراتل
  تغطيتها؟ يم ن وايف هي؟ وأين ،؟ عالي  الأكثر لأسواقا هي ما تحديدو  المعلومات من

 

 :التنا    دائرة أهمي  ذ 2 /2
ــاعدي  ــم  ســـ ــتراك  العليا الادارة التنافس دائرة رســـ ــيا ة  على الإدارات  باقي  مع  بالاشـــ ــتراتيجية صـــ  اســـ

ــبة النمو ــة  إلى نســ ــركة  حصــ ــدر  أهم  العملاء وباعتبار ،العملاء من  الشــ   التوافق وكذلك  للدخل  مصــ
 بكفاءة التنافســـية الأســـوا  لتغطية اللازمة  والقدرات  ،الأهداف  وتحقيق  الموارد من  الشـــركة قدرة بين

  (. (Bruni-Bossio et al.,2018 وفاعلية
 الاتجاه  برســـــــــم تخت  التي الاســـــــــتراتيجية  بالأنشـــــــــطة  يتعلق  الذى هو  مميزال التســـــــــويقي  فالفكر 

 شركةال  ورسالة  رؤية  حققت  التي  الاستراتيجية  صيا ةال  ذات  والممارسات القرارات  تخاذاو  المستقبلي
 .(Tavalaei, & Santalo ,2019)أهدافها  وتحقيق
 ،قرارات  في  مرؤوســي  يشــارك  الذى هو  الناجح التســويق مدير  فإن التنافس دائرة لعمل  و بقا         
 تحقيق  إلى  الوصــــــــــــول  للتعبير  الفرصــــــــــــة إتاحة  في  الفعالة  نعكاســــــــــــاتلاا من  العديد  ل  يكون   مما

 لإدارة التنـافس دائرة نموذ  يســــــــــــــمح كمـا  (. (Chai et al.,2020عـاليـة بـدقـة المطلوبـة  الأهـداف
ــتراتيجية  تصــــور  بوضــــع التســــويق ــتفادة والتهديدات  الفرص  تقييم  خلال من وذلك ،النمو  لاســ  والاســ

 ذلك  وعلى  تنافســــــية  دوائر  شــــــكل فى       عن   معبرا   ،معين ســــــو   في العملاء اســــــتهداف  في  منها
 للشــركة المختلفة المســارات  بمناقشــة  الدفع خلال من التســويقية  الاســتراتيجية صــيا ة  على ســاعدت

 فعمليــــة.(  (Bruni-Bossio et al.,2018نحوهــــا  والقــــدرات  الموارد  توجيــــ   للمنظمــــة  يمكن  التى
 القرارات  صــــــــــــــيـا ـة  كون ت  أن  يجـب فلهـذا ،الجهـد  من  الكثير  تتطلـب  التســــــــــــــويقيـة  الأهـداف  تحقيق

ــتقبلية ــاركة  على  مبنية المسـ   تطبيق ف .((Lin et al.,2020  والمرونة الإبداع  تحقيق خلال من  المشـ
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 تنطوي   التي الأفكـار  تجـاوز من  التنفيـذيين  المـديرين  يمكن  تســــــــــــــويقي  منظور  منSun Tzu أفكـار
 ،بدقة  المحدد المسـتقبلي الوضـع  إلى  الحالي  الوضـع من  نتقاللاا  خلال من النمو  اسـتراتيجية عليها
  .إيراداتها مصادر تنويع خلال من
 إدارة  مع  بالاشذذذذذتراك  العليا الإدارة قيام على تيوم  التنا   دائرة  لسذذذذذف  أن  اتضذذذذذح سذذذذذبق  مما 

 ثم   ،المسذتيبلي  الربحي   لتحييق  مسذتيبلي صذورت خلال من  ،الشذرا  تنمو ايف  بتحديد التسذوقق
  عمذ   خلال  من  أخرى   أهذدا   لتحييق  خرى أ  دائرة  إلى  أهذدا هذا  قيتحي  تم  دائرة  من  بثيذ   الانتيذال
  .منظم

   :الآتي  ي التنا   دائرة أهمي  نوضح أن قم نو 
  علي    تكون   أن  يجب  وما  لنمو ا  استراتيجية  صيا ة  على  التسويق  إدارةو   العليا  الإدارة  تساعد .1

 .المستقبل فى المنظمة
   .بدقة المحدد ةالمستقبلي الأهداف  إلى ةالحالي الأهداف من نتقاللاا سهولة .2
  الأسوا    لشغل  اللازمة  الاستراتيجية  لأهدافوا  الموارد  من  الشركة   اتقدر   بين  التوافق  تحقيق .3

 . بنجاح التنافسية
 قيمة ذات مقترحات وتقديم إليها  الموارد  توج  أن   للشركة يمكن التي المختلفة المسارات تحديد .4

  .للمستقبل
 التسويقي.  بالنمو المرتبطة والتهديدات الفرص تقييمب  التسويق لإدارة سمحت .5
 استراتيجية  لتطوير  مفاهيمي  إ ار  تطبيق  خلال   من  التنافسية  التحديات  على   التغلب  في  ساهمت .6

   .جديدة تنافسية
   :التنافس  دائرة خلال  من العمل منهجية ـ 2/3

 فمن  ،الحالي  الموقف  ضــــوء  في التنافس لدائرة المســــتقبلية  الأهداف  (2)  رقم  الشــــكل يصــــور       
  والذى العســــــــكري   الاســــــــتراتيجي الفكر  على  اهتمام  ينصــــــــب كان  والذى Sun Tzu  مفهوم  خلال

 الهدف  إلى  الحالي  وضـعال من الانتقال توضـيح حيث من النمو اسـتراتيجية  تحقيق من  القادة  مكني
ــتقبلي  المتعلقة Sun Tzu أفكار بين بالجمع ( (Bruni-Bossio et al.,2018 قام  لذلك ،المســــــ

ــا  أ الشـــركات  في  الآنو  ،عليهم  والاســـتحواذ المنافســـين  على  بالتفو   ــية  اللعبة  تغيرت فقد يضـ  التنافسـ
ــين مع المباشـــــرة  المواجهة من فبدلا     على  التركيز  خلال من الإدارة  عقلية  تغيير من بد لا ،المنافســـ
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ــين  على فقط  التركيز  من  بدلا   العملاء ــتهلكين قيمة ذات عروض تقديم خلال من المنافسـ  كما للمسـ
 العروض من متنوعة  مجموعة  بتطبيق المنظمـة تقوم لذلك   (2)  رقم الشــــــــــــــكـل  في موضــــــــــــــح هو

 هذهف .(Ding, et al. ,2019 )العملاء  على  للحصـــــــــــول  منها  محاولة في الســـــــــــريعة التنافســـــــــــية
ــتراتيجيات ــم  على تقوم  الإسـ ــية  لعروضا  ميتصـ ــفة  بقا    الفعالة التنافسـ  يكون  مما التنافس دائرة لفلسـ

  .(Tavalaei, & Santalo ,2019) للمنظمة يجابيةالا الانعكاسات من العديد ل 

 النمو  أشــكال عرضتف ،للنمو  متعددة  مســارات  الناجحة  اتيالإســتراتيج  تشــمل  (3)  رقم الشــكل  فيو  
 عملاء على  بالحصــــول  تتعلق  وهي )المســــارات(  الأســــهم  من مختلفة  ةمجموع تحدد حيث  البســــيط
ــمات  على  التركيز  خلال من  جدد ــتقبليينو  الحاليين للعملاء  المختلفة الســـــــ  ذلك من  فالهدف .المســـــــ
ــار  على التركيز من بدلا   لهدف  واحد مســــ
 كما مســــارات عدة إلى  الهدف يقســــم  واحد
 شـرائح كسـب  يحق مما  السـهم اتجاه  يشـير
  .العملاء من جديدة

 من  الحد  اســـتراتيجية  إلى بالإضـــافة       
ــا  المنـــــافس،  نمو  متخـــــذ  خبرة  يكون   وهنـــ
 الأكثر العامل  هي التنافسية  وقدرت   القرار
 بمزيـد دفعالـ  خلال  من  التعـامـل  في  أهميـة
 المســــــــــــــتهلـك جـاذبيـة  الأكثر العروض من

  العروض  مقــــاومــــة  يســــــــــــــتطيع  لا  بحيــــث
  والخدمات  المنتجات بشـــراء  ويقوم  المقدمة

( Zhang& Meng, 2019)،  ــذلـــك   وبـ
 القــدرة  المنــافس  أفقــدت  قــد  المنظمــة  تكون 
  .(Ding et al.,2019 خسارة) أي تحقق أن دون  علي  القضاء ثم ومن النمو على

 تقديم خلال من يتقدم المختلفة المســـــــــارات بين النمو  أن أيضـــــــــا    (3)  الشـــــــــكل يوضـــــــــح  كما       
ا  فيوفر ،للأســهم اتجاه أي  في الخار   إلى التوســع  على  ينطوي   ولذلك ،جديدة  عروض  جديدة فرصــ 
ــبة  العروض تقديم خلال  فمن ،للتنافس ــأنها من  والتي  ولاؤهم  يتحقق للعملاء المناســـــــ  تجذب أن شـــــــ
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ــبيل  لىع ،العملاء  من أخرى  اتمجموع ــتهلكين  خصــــــــائ   :على التركيز المثال ســــــ  جودة ،المســــــ
 .Chai, et al جديدة  أســوا  في  والدخول ،جديدة  أصــناف  إضــافة ،المنخفضــة  التكلفة ،الأصــناف

 تجزئة   وتعنى ،التســـــــــــويقية  الأهداف تجزئة  إســـــــــــتراتيجية  ســـــــــــتخداما الممكن من  كذلك .( (2020,
 التعامل  يسهل  مما المستهلكين من  صغيرة  مجموعة  إلى  الكبيرة  الأسوا  تحويل خلال من  لأسوا ا

 ، المسـتهلكين من  مجموعة  لكل  ؤثرةالم  العوامل وتحليل  دراسـة  على  الاسـتراتيجية هذه  وتعتمد  ،امعه
 ,Taleizadeh المنظمة  أهداف  تحقيق ثم ومن  ،رغباتهم  لتحقيق التسـويقية  الجهود توجي  ثم ومن

& Sadeghi ,2018)). تقديم خلال من جديدة  أســــــوا   دخول  النمو  اســــــتراتيجية تتضــــــمن  فلذلك 
 من وذلك  ،لشـركةا  أعمال  عيتوسـ  إلى  الحاجة النمو  اسـتراتيجية  من فالهدف للعملاء جديدة  منتجات
  الولاء  من  نوعـا    خلق على  النهـايـة  في  ينعكس  ممـا  العملاء  شــــــــــــــرائح  إشــــــــــــــبـاع  ســــــــــــــتهـدافا  خلال

  .( (Bruni-Bossio et al.,2018للمنظمة

 
 يمثل الأولى الدائرة في :الاتي  التنافســـــــــي النمو دائرة  عناصـــــــــر  تمثل  (4)  رقم  الشـــــــــكل وفى       

ــادر  في للمنظمة مورد أهم  يون الحال لاءالعم ــتقبلي  الحالي  الدخل  مصـ ــيع من لابد فلذلك  والمسـ  توسـ
 تقــديم  خلال  من  ،هتمــاملاوا  الرعــايــة  من  أكبر  قــدر  لهم  فيولى  ،خلالــ   من  الحــاليين  العملاء  قــاعــدة

ــا لكســــــــب لهم القوية  العروض ــتقبلي العميل يتحقق خلالهم فمن ،للمنظمة همئوولا ،همؤ رضــــــ  المســــــ
  .المستهدفين العملاء عدد زيادة في هدفها يتحقق أن إلى وهكذا
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ــتهلك تحول وقد الثانية  الدائرة فيو          فالعميل التعامل جودة نتيجة دائمين عملاء إلى ينالمســـــــ
 وأكثر أكثر جهودها ةمالمنظ تركز الثالثة الدائرة  وفى  .وهكذا  حول  من  لكل انطباع  ينقل  الراضــي
  الحالي العميل  خلال من العملاء  عدد  وينمو ،المستقبلي للعميل  فتصل  ،الحالي  العميل  تنمية  على

ــتقبلي  جديد من المنظمة تغطيها أن يجب التي النمو فرص  الخارجية  الدوائر تمثل حين  في ،والمسـ
فتظــل دائرة التنــافس هكــذا تنتقــل من   ،لهم  المقــدمــة  القيمــة  عروضال  خلال  من  الجــدد  العملاء  من

ــتقبليإلى هدف   حاليهدف   ــية  مســــــ حتى تتحقق   ،في ضــــــــوء إمكانيات المنظمة وظروفها التنافســــــ
 (. (Bruni-Bossio et al.,2018أهداف المنظمة  

   التسويقي: الأداء ذ 3

 واسع  باهتمام  حظي  حيث  واستعمالا شيوعا   الأكثر  مهيالمفا من التسويقي الأداء  ومهمف  يعتبر       
  :والمفكرين الباحثين قبل من

ــويقي  الأداء (( Porter,2008 يعرف  فمثلا           طريقةب عملها أداء  على المنظمة قدرة بأن  التســـــــــ
 من  مجموعة وهو  .فاعليةب أهدافها  وتحقق  التنافســـــي  الوضـــــع في  مجاراتها  المنافســـــين  على يصـــــعب
ــتراتيجية الأنشـــــطة ــها  التي  الاســـ ــتها  على  التأثير  إلى تؤدى المنظمات  تمارســـ  وبالتالي الســـــوقية  حصـــ
  .(Kotler & Keller, 2014 )التنافسي المركز

 المنافســــــة  الشــــــركات  مع  الشــــــركة موقع  يحدد  الذى  المجال بأن   التنافســــــي الأداء  عرف وكذلك    
 إلى  للوصول الشركة تساعد  التي الأنشطة من بمجموعة  القيام  خلال من وذلك  الطويل الأمد  على

 والمكـانـة المركز يعزز بمـا  العميـل  لـدى ذهني  ـابع ذات الأنشــــــــــــــطـة تلـك  وتكون  المخططـة  أهـدافهـا
 .(2018 ،الطويل ) يةالتنافس

   التسويقي: الأداء في المؤثرة العوامل ـ 3/1

ــأثر        ــدد  فمثلا    العوامـــل  من  بمجموعـــة  التســــــــــــــويق  الآداء  يتـ ــ  المؤثرة  والقوى   الأ راف  تعـ   فيـ
Porter's , 2008))،  وكذلك المنظمة وخار   داخل التفاعلات من  سـلسـلة  خلال من يحدث كذلك 

  والوضـع  ،والأهداف  للمصـالح  الشـديد  التهديدب  ثرأيت  كذلك (Cao, et al. , 2019)  التنافسـية البيئة
 .Fenga et al) القرار متخذ وخبرة المنظمة وســمعة المالي والمركز ،ةالإدار  أنشــطة مثل  الداخلي
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 في  الرؤية وضـــــــوح  وعدم  والغموض  المعلومات ونق  التأكد  عدم ظروف تســـــــود كذلك ،(2019,
  ،( (Kuo, et al. , 2020الأحيان من  كثير

  تحتا  و   ،(Mikalef, et al. ,2019 )  ب  المتعلقة والعمليات الأحداث  في التحكم يصــعب  كما   
 و الأفضـــــــــــــل  لوضـــــــــــــعا  وتحقيق  علي   والحكم  علي   للحصـــــــــــــول  نســـــــــــــبيا    ويلة  فترة  عادة المنظمة

  إلى نظمةالم  توصـــــــلت عندما التســـــــويقي الأداء  يتزايد و (Ojha, et al.,2019 )في   ســـــــتمراريةلاا
   .((Porter,2008 المنافسين من أكثر وإبداعا   فعالية أكثر جديدة  ر   اكتشاف

  :وقياسه  التسويقي الآداء  نجاح فعالية تقييم ـ 3/2
ــويقي الأداء  تقييم        ــتعملية  التســــــ ــهلة بالعملية ليســــــ ــبب  الســــــ  تناولها  التي المعايير  كثرة  بســــــ

 ينتــابهــا  المعــايير  من  كثيرا    فــإن  ذلــك  من  وبــالر م  والعمليــة  المهنيــة  الخبرات  وأصــــــــــــــحــاب  البــاحثون 
  .(Cao, et al. , 2019) ،(Fenga et al. ,2019 )القبول
 صـــحيح بشـــكل تمضـــى المنظمة  أن  إلى  يشـــير ســـويقيةالت  الاســـتراتيجية نجاح  أن  اعتبر  كذلك     
  ويعني  مختلفة المنظمة  أنشـطة تصـبح  كيف  في  المنظمات ريادة  رؤية وتتضـمن  بالمنافسـين مقارنة
 المنافسـين على يصـعب منتج قدمتل صـحيح بشـكل المختلفة الأنشـطة أداء  قصـد  عن  تختار  أن  ذلك
  .( 2008 ،بورتر)  هتقليد
ــية  درجةو   ،الإنتا  جودة  منها: التقييم  لمعايير  تصلح أبعاد  عدة الباحثين من العديد تناولو  ــحــــ   الربــــ
 .Fenga et al  النجاح  في  الاسـتمرارية  درجة و والتسـليم التنفيذ سـرعةو  التنافسـية المكانة  تحقيقو 

,2019; Khan, et al. ,2018) ).  
 وتقوية المنظمة نجاح في هام عامل  تعتبر التسـويقية الممارسـات نجاح أن  أخرون  رأى كذلك       
  والســو   والعملاء المنظمة بين  التفاعل  أن  إلى بالإضــافة  المبيعات  بنمو  ترتبط  كما  التنافســي المركز
ــانها من  (Watanabe, et al. ,2019) المنظمة ربحيةو   المبيعات  نمو وزيادة  بالعملاء الاحتفاظ شــ
  الاسـتراتيجيات  وضـع من لابد التسـويقي الأداء لتفعيل أن   ( Leonidas  et al. , 2002)  وجد  كما

ــويقية ــكل  التســـ ــع مع متوازن  بشـــ ــو    وضـــ ــي المركز  تفعيل  على ذلك يعمل  حيث الســـ   أن  كما التنافســـ
  0 والربحية الأداء على يجابيإ تأثير ل  التنافسي المركز
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 ذلك ويحدث مســــتدامة تنافســــية ميزة لخلق أكبر فرصــــة لديها المنظماتمن الجدير بالذكر و        
ــو قوي  اتجاه لديهم كان  إذا ــو   نحــ ــو قوي  واتجاه الســ وتحقيق أهداف المنظمات بدقة من  التعلم نحــ

  Baker, 2002 &( Sinkula   0) خلال ذلك
 ،التكلفــةو   جودةلا  :وهى  التســــــــــــــويقي  الأداء  لقيــا   مختلفــة  لمقــاييس  (( Porter,2008وتوصـــــــــــــــل
  .الأبعاد هذه الباحث يعتمد وسوف .التسليم ،المرونة

 

ا   :للبحث التطبيقي الإطار :الثاني الجزء :ثانيا
   :التالي النحو على الجزء  هذا بتناول الباحث  قام
 : البحث مشكلة ـ 2/1
ــوع أهمية من الر م على          ــتراتيجيات موضـ ــويق الإسـ ــويقية الأهداف تحقيق في يةالتسـ  ،التسـ
 الكثير   ينقصـــها زال ما  الدراســـة محل شـــركاتال لبعض الفعلية الممارســـات  أن  يعتقد الباحث  أن إلا
 في تســــــاهم  التي  الضــــــرورية  الإســــــتراتيجيات توفير يتم اخلاله من  والذي  الناجحة الممارســــــات من

  ،الدراسة  محل شركاتال بعض  أداء  على سلببال يؤثر  الذي الأمر ،المميز  التسويقي  الأداء  تحقيق
ــيةالت  الأهداف  تحقيق  دون  يحولو  ــويقية والتنافســـــ ــكلة تتلخ   أن  يمكن  لذلكو   ،ســـــ  في البحث  مشـــــ

 التالية: التساؤلات
 دائرة  توسيط  عند  التسويقي  الأداء  في  التسويقية  الاستراتيجيات  تأثير  يزداد  مدى  أي  إلى .1

  .التنافس
  التنافس؟  دائرة على سويقيةالت الإستراتيجيات تؤثر درجة أي  وإلى .2
 ؟ التسويقي الأداء على التنافس دائرةل تأثير يوجد لوه .3

 

   :البحث أهداف  ـ 2/2
   :الآتي في البحث  هذا أهداف تتمثل

   .وبتوسيط دائرة التنافس التسويقي الأداء وبين سويقيةالت الإستراتيجيات  بين العلاقة تحليل .1
   .التنافس دائرة على سويقيةالت الاستراتيجيات أثر دراسة .2
  التسويقي. الأداء على التنافس دائرة أثر دراسة .3
    .لها التسويقي الأداء بتطوير يسهم أن يمكن للشركات التوصيات من مجموعة تقديم .4
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   البحث: أهمية  ـ 2/3
  النحو   على  ذلك  تناول  ويمكن  ،تطبيقية  وأهمية  ،علمية  أهمية  إلى  البحث  أهمية   تقسيم  يمكن
   :التالي

   :العلمية  الأهمية ـ 2/3/1

 : في ب  يسهم أن يمكن الذي الدور من أهميت  البحث يستمد
 من   وذلك  ،التنافس  ودائرة  التسويقي  والأداء  ةالتسويقي  الإستراتيجيات  مجال  في  الكتابات   إثراء -

  البحث موضوع تناولت التي والأجنبية العربية الدراسات  على التركيز خلال
 الموضوعات   من  التسويقي  والأداء  سويقيةالت  الإستراتيجيات  وكذلك  التنافس  دائرة  موضوع  يعتبر -

 .التسويقي الأداء تحقيق في نسبيا الحديثةو  مهمةال
 

   :التطبيقية  الأهمية ـ 2/3/2

   :يلي ما خلال من التطبيقية الأهمية تتمثل
  أن   الدراسة   محل  شركاتبال  تطبيقها  خلال  من  يمكن  التي   النتائج   من   مجموعة  البحث  يقدم -

   .الدراسة محل للشركات التسويقي الأداء تطوير في تساهم
 في   تسهم  أن  يمكن  التيو   التوصيات  من  بمجموعة  الدراسة  محل  الشركاتب  التسويق  إدارة  إمداد -

   .التسويقي داءلأا تحقيق
   : البحث  فروض   ـ 4/ 2

   : التالي النحو على  البحث فروض عرض يمكن

  .التسويقي  الأداء  على  سويقيةالت   لإستراتيجياتل  مباشر  إيجابي  معنوي   تأثير  يوجد  :الأول  الفرض (1

 .التنافس دائرة على سويقيةالت لإستراتيجيات مباشر إيجابي معنوي  تأثير يوجد :الثاني الفرض (2

 .التسويقي الآداء على  التنافس لدائرة مباشر إيجابي معنوي  تأثير يوجد :الثالث الفرض (3

 التسويقي  الاداء   على  سويقيةالت  للإستراتيجيات  مباشر   ير  معنوي   تأثير  يوجد   :الرابع  الفرض (4
  .التنافس دائرة بتوسيط

  :بحثال متغيرات بين المفترضة العلاقة شكل تصور للباحث ويمكن هذا
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 بحث ال متغيرات بين المفترضة اتالعلاق (5) رقم شكل

 
 : الدراسة أبعادو مقاييس يوضح( 1رقم ) جدول يلي وفيما

 المصدر العبارات المستخدم   التعرقف المتغير
ذذ المتغير 
 :المستي 

الإستراتيييات  
 التسوقيي 

مجموعة متكاملة من القرارات التي تتخذها المنظمات تؤدى 
 : وتنقسم الى .المنافسينإلى تحقيق ميزة مستمرة على 

 
 
 
 
 

Porter's , 
2008 

 

1)  
استراتيجية 
 ريادة التكلفة

 

 
المنظمة  قدرة  تعنى 
على إنتا  منتجات 
التكلفة   في  أقل 
الجودة   في  وأعلى 
التي  المنتجات  من 

 . يقدمها المنافس

توفير  استراتيجيةتعتمد إدارة الشركة 
 . الموارد بتكلفة منخفضة
 تحقيقتعتمد إدارة الشركة على 

 . التناسب بين التكلفة والجودة
تسعى الشركة إلى الرقابة المباشرة 

 والمستمرة على النفقات.
نستطيع أن تنتج منتجات بتكلفة  

 أدنى من تكلفة المنافسين 
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 المصدر العبارات المستخدم   التعرقف المتغير
2)  

استراتيجية 
التميز 

 والاختلاف

 
الاستراتيجية  هي
تخت   التي

بخصائ  
استثنائية في المنتج  
بشر  أن يشعر بها  
العملاء فيفضلون  

دون  يره من  
 المنتجات المنافسة 

تقدم الشركة مميزات جديدة في كل  
 .مرة يتعامل فيها العميل

 

يوجد تنوع وتخص  في العروض 
 تقدمها الشركة للعملاء التي

في تقديم أليات  الاستمرارنستطيع 
البرامج المتميزة مهما واجهنا من  

 .الصعوبات في أدائها
تكافئ الشركة العاملين الذين يقدمون  

 . خدمة متميزة للعملاء
3)  

استراتيجية 
 التركيز 

هى الاستراتيجية 
التى تركز على  
قطاع محدود من 

ثم تكثف  ،السو  
 التسويقي،النشا  
المنتجات توج  

 . ل  المناسبة

تقوم الشركة بتقسيم العملاء إلى 
 شرائح 

 

تركز الشركة على فئات محددة 
 .ويقدم لها العروض المناسبة

يوجد تنوع وتخص  في المنتجات 
 . والخدمات

 يعتبر رضا العملاء هدفا  رئيسا  لنا.
4)  

الاستراتيجية 
 المختلطة

 
الاستراتيجية  هي
تتكون من  التي

جميع عناصر القوة  
في الإستراتيجيات 
 الثلاث السابقة  

تعمل الشركة على عدة محاور  
 . لإرضاء جميع العملاء

 

تعتمد الشركة على عدة إستراتيجيات 
 . تناسب كل الظروف التنافسية

تعد الشركة سيناريوهات مختلفة 
 . للتعامل مع المواقف التنافسية
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   .السابقة الدراسات خلال  من الباحث إعداد  من :المصدر

 المصدر العبارات المستخدم   التعرقف المتغير
الشركة بسرعة لردود أفعال  تستجيب 
 المنافسين

المتغير  
 :الوسيط
دائرة 

 التنافس

هي نموذ  يصور 
 ،مراحل نمو الشركة
يوضح من خلال   
مساحة السو   

ثم يتم  ،الإجمالية
تحديد المساحة  

التي تشغلها الشركة  
حاليا مقارنة 

بالمنافسين مقاسة 
 بعدد عملائها  

تقوم الشركة بتبني الأفكار  
والمقترحات الإبداعية حتى لو كانت 

 .مكلفة ماليا

 
 
 
 
 

Bruni-
Bossio et 
al.,2018 

تشجع إدارة الشركة العاملين على 
 . الابتكار والتطوير

الشركة على تطوير أدواتنا تسعى 
 . التنافسية في ضوء أهدافنا

كل قسم في الشركة ل  دور في خلق 
 القيمة الاستراتيجيات التنافسية 

التابع:  المتغير 
 الاداء

 التسويقي 

 
قدرة المنظمة على  
أداء عملها بطريقة  

يصعب على  
المنافسين مجاراتها  

وتحقق أهدافها 
  التسويقية بدقة

 فاعلية. و

المكانة التي  التسويقييعكس أداؤنا 
 . سعى الشركة للوصول إليهات

 
 
 
 
 

O’Sullivan,  
 2007 

لدينا القدرة على تحويل رؤيتنا 
الاستراتيجية إلى أداء نتفو  ب  على  

 .الآخرين
تستطيع الشركة تحويل كل فرصة 

تنافسية متاحة واستغلالها قبل 
 الشركات الأخرى المنافسة. 

نقوم  التسويقيللحفاظ على أدائنا 
بتحليل منافسينا ولدينا خطط تنافسية 

 .لمحاصرتهم
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   : الميدانية الدراسة  ـ 5/ 2

 فروض  واختبارات  المستخدمة،  للمقاييس  الثباتو   الصد   اختبار  الجزء  هذا  في  الباحث  يتناول       
   : التالي النحو  على وذلك  المقدمة التوصيات وأهم الدراسة نتائج لأهم وملخ  البحث

 
 مجتمع الدراسة:  :أ

في مديري التســـــويق والمبيعات في شـــــركات الأدوية الخاصـــــة، وقد بل  حجم   البحثيتمثل مجتمع  
وبلغت نســــــــــــبة  ،عينة عشــــــــــــوائية بســــــــــــيطة( مفردة، وقد اعتمد الباحث على  247) بحثمجتمع ال

 ، وذلك كما يوضح  الجدول التالي: %90على الاستبيان  بحثاستجابة مجتمع ال
 ( ميتمع الدراس   2جدول رقم )

  اسم الشرا  
   الموز  عليها الفئ

 اليوائم 
 الموزع  

 اليوائم الصحيح 
 % العدد 

 % 28 69 71 مديري التسويق والمبيعات  المهن الطبي 
 % 18 45 47 مديري التسويق والمبيعات  أمون 
 % 26 65 76 مديري التسويق والمبيعات  ايبي و
 % 18 44 53 مديري التسويق والمبيعات  ايفا  ارما 

 %90 223 247 الإجمالي 
 إعداد الباحث في ضوء نتائج الدراسة.   المصدر: 

   :أسلوب القياسب ـ 

( الخماسي الذي يحتسب أوزان تلك الفقرات Likertاعتمد الباحث على أسلوب مقيا  ليكرت ) 
استخدم  كما    درجات( إلى ) ير موافق تماما ( ويمثل )درجة واحدة(.  5من )موافق تماما ( ويمثل )

معامل  أسلوب  على  الاستبيان  قائمة  في  والممثلة  الدراسة  أداة  وثبات  قيا  صد   في  الباحث 
 وباستخدام  (Amos,V.21)تحليل المسار  استخدامكما تم  .Cronbach’s Alphaكرونباخ ألفا 

 . Path analysisأسلـوب تحليل المسار
   :ج ـ وحدة المعاينة

فقد اعتمد الباحث    . وحدة المعاينة في مدراء التسويق والمبيعات في شركات الأدوية الخاصة  تتمثل 
 . عينة عشوائية بسيطة في توزيع قائمة الاستبيانعلى  
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 صدق البناء للنموذج الهيكلي: ح ـ 

استخدم الباحث في قيا  صد  وثبات أداة الدراسة والممثلة في قائمة الاستبيان على أسلوب        
لقيا  مدي ثبات أدوات القيا  المستخدمة لكافة   . Cronbach’s Alphaمعامل كرونباخ ألفا  
 التسويقي.ودائرة التنافس والأداء  سويقيةأبعاد الإستراتيجيات الت

تم التأكد من صد  البناء من خلال دلالة الصد  العاملي عن  ريق مؤشرات الصد  و 
التقاربي والتمايزي،ِ وفيما يتعلق بالصد  التقاربي، فقد تم قياس  من خلال متوسط التباين المستخر   

AVE   :وكذلك الثبات المركب، لكل متغير من المتغيرات وجاءت القيم على النحو التالي 
 ( الثبات المراب ومتوس  التباين المستخرج لمتغيرات الدراس   3جدول رقم )

، كما %60، أن معامل الثبات المركب للمتغيرات كان أكبر من  يتضح من اليدول السابق
في ظل معامل   %40التباين المستخر  كان مقبول، حيث إن قيمت  كانت أكبر من  أن متوسط  

 . (، مما يعني وجود صد  تقاربيFornell & Larcker, 1981) %60ثبات مركب أكبر من 
كما أن معامل الثبات المركب كان أكبر من الجذر التربيعي لمتوسط التباين المستخر  مما 

 لتقاربي والتمايزي، ويمكن توضيح ذلك في الجدول التالي:  يعني أن المقاييس حققت الصد  ا
 
 
 
 
 
 

الرمز   المتغير
 الإحصائي 

ألفا  
 كرونباخ

متوس  التباين 
 المستخرج

 الثبات المراب

 X1 0,944 0,432 0,950 استراتيجية ريادة التكلفة
 X2 0,766 0,596 0,853 والاختلاف استراتيجية التمييز 
 X3 0,829 0,854 0,921 استراتيجية التركيز 

 X4 0,727 0,559 0,832 الاستراتيجية المختلطة
 M 0,823 0,850 0,919 دائرة التنافس 

 Y 0,892 0,756 0,925 الأداء التسويقي 
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 ( معايير التأكد من الصدق التمايزي لمتغيرات الدراس   4جدول رقم )

 
يلاحظ من الجدول السابق أن معامل ألفا كرونباخ لكل متغير، وكذلك قيم الجذر التربيعي  

AVE   لكل متغير أعلى من معاملات ارتبا  كل متغير بالمتغيرات الأخرى، الأمر الذي يعكس
 الصد  التمايزي لمقاييس متغيرات الدراسة.   

 

 فروض البحث: اختبار ـ  6/ 2

 يتناول هذا الجزء التحليل الإحصائي لاختبار فروض الدراسة، وذلك على النحو التالي:  
على    التسوقييمباشر للإستراتيييات  إييابي معنوي الفرض الأول: ينص على " يوجد تأثير 

 ".   التسوقييالأداء 
لاختبار هذا الفرض تم تحليل بيانات الدراسة الميدانية من خلال حزمة التحليل الإحصائي  

AMOS V.26    المسار تحليل  موضحة   Path Analysisباستخدام  هي  كما  النتائج  وجاءت 
 بالجدول التالي:  

 ( تأثير أبعاد الاستراتيييات التسوقيي  على الأداء التسوقيي  5جدول رقم )

 المصدر: نتائج التحلي  الإحصائي  

استراتييي    المتغيرات 
 رقادة التكف  

استراتييي   
التمييز 
 والاختلا 

استراتييي   
 الترايز

الاستراتييي   
 المختلط 

دائرة 
 التنا   

الأداء  
 التسوقيي 

استراتيجية ريادة 
 التكلفة

(0,657 )      

استراتيجية التمييز  
 والاختلاف

0,751 (0,772 )     

    ( 0,924) 0,826 0,750 استراتيجية التركيز
   ( 0,748) 0,631 0,646 0,636 الاستراتيجية المختلطة

  ( 0,922) 0,628 0,780 0,732 0,727 دائرة التنافس
 ( 0,829) 0,766 0,653 0,739 0,742 0,765 التسويقيالأداء 

معام    المتغير التابع  تيل المتغيرات المس
 الانحدار 

الخطأ  
 المعياري 

 قيم  ت 
C.R. 

مستوى 
 الدلال  

 الترتيب

 3 0.004 2.900 0.031 0.166 الأداء التسويقي استراتيجية ريادة التكلفة
 2 0.000 4.658 0.039 0.263 الأداء التسويقي والاختلاف استراتيجية التمييز 

 4 0.012 2.500 0.036 0.144 التسويقيالأداء  استراتيجية التركيز
 1 0.000 5.597 0.049 0.333 الأداء التسويقي الاستراتيجية المختلطة
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السابق       اليدول  التسويقية يتضح من  الاستراتيجيات  أبعاد  بين  إيجابي  تأثير معنوي  ، وجود 
التمييز   استراتيجية  التكلفة،  ريادة  )استراتيجية  في  التركيز، والاختلافالمتمثلة  استراتيجية   ،

، وفيما 0,001،  0,01الاستراتيجية المختلطة( وبين الأداء التسويقي، وذلك عند مستويات معنوية  
د، فقد جاء في الترتيب الأول الاستراتيجية المختلطة وذلك بمعامل مسار قدره  يتعلق بترتيب الأبعا

(=0.333β  وجاء في الترتيب الثاني استراتيجية التمييز ،)وذلك بمعامل مسار )  والاختلاف= β

(، β 0.166 =وفي الترتيب الثالث جاءت استراتيجية ريادة التكلفة بمعامل مسار قدره ) (، 0.263
وجاءت هذه  (،   β 0.144 =رتيب الأخير استراتيجية التركيز بمعامل مسار قدره )ثم جاء في الت
حيث   ((Sehnem et al) ،Gómez, et al ,2019.(2020,:  كل من  دراسةمع    النتيجة متوافقة

السيناريوهات المختلفة في ضوء    لها ورسم   الإعداد   توصلا إلى أن صيا ة الاستراتيجية التسويقية يتم
 ، خطط وتحركات المنافسين  ،الأهداف المستقبلية اللازمة للنمو  :هي ثلاثة عناصر أساسية هامة  
المتاحة   الإمكانيات  الأهدافوكذلك  المجالاتالاستراتيجية    لتحقيق  استراتيجية   في مختلف  فلكل 

( أن     Leonidas , et al. , 2002)  توصل كل منكما     .فلسفة معينة وكذلك ظروف معينة
لابد من وضع الاستراتيجيات التسويقية بشكل متوازن مع وضع السو  حيث   التسويقيلتفعيل الأداء  

يجابي على الأداء والربحية  إيعمل ذلك على تفعيل المركز التنافسي كما أن المركز التنافسي ل  تأثير  
لخلق العديد من الفرص  إلى أن المنظمات لديها    Baker, 2002  &( Sinkula)  كذلك يشير  0

 ،0قوي نحـو التعلم    واتجاهقوي نحـو السـو     اتجاهميزة تنافسية مستدامة ويحدث ذلك إذا كان لديهم  

 ويمكن توضيح هذه النتائج في الشكل التالي: 
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  على  الفرض الثاني: ينص على أنه يوجد تأثير معنوي إييابي مباشر للإستراتيييات التسوقيي
 دائرة التنا   

لاختبار هذا الفرض تم تحليل بيانات الدراسة الميدانية من خلال حزمة التحليل الإحصائي  
AMOS V.26    المسار تحليل  موضحة   Path Analysisباستخدام  هي  كما  النتائج  وجاءت 
 بالجدول التالي:  

 ( تأثير أبعاد الاستراتيييات التسوقيي  على دائرة التنا    6جدول رقم )

 المصدر: نتائج التحلي  الإحصائي  
، وجود تأثير معنوي إيجابي بين أبعاد الاستراتيجيات التسويقية المتمثلة يتضح من اليدول السابق

التمييز   استراتيجية  التكلفة،  ريادة  )استراتيجية  الاستراتيجية والاختلاففي  التركيز،  استراتيجية   ،
، وفيما يتعلق بترتيب 0,001،  0,01المختلطة( وبين دائرة التنافس، وذلك عند مستويات معنوية  

(، 0.338β=الأبعاد، فقد جاء في الترتيب الأول الاستراتيجية المختلطة وذلك بمعامل مسار قدره )
وفي الترتيب الثالث (،  0.235β =وجاء في الترتيب الثاني استراتيجية التركيز وذلك بمعامل مسار )

التكلفة بمعامل مسار قدره ) الأخير   (، ثم جاء في الترتيبβ 0.211 =جاءت استراتيجية ريادة 
وجاءت هذه النتيجة متوافقة مع    (،  0.153β=بمعامل مسار قدره )   والاختلافاستراتيجية التمييز  

  (Bruni-Bossio et al. ,2018)دراسة
فالهدف النمو دخول أسوا  جديدة من خلال تقديم منتجات جديدة للعملاء    تتضمن استراتيجية  حيث
شرائح إشباع  ستهداف  وذلك من خلال ا  ،لشركةاع أعمال  يالنمو الحاجة إلى توس  استراتيجيةمن  

معام    المتغير التابع  المتغيرات المستيل 
 الانحدار 

الخطأ  
 المعياري 

 قيم  ت 
C.R. 

مستوى 
 الدلال  

 الترتيب

 3 0.000 3.490 0.047 0.211 دائرة التنافس استراتيجية ريادة التكلفة
 4 0.011 2.532 0.060 0.153 دائرة التنافس والاختلاف استراتيجية التمييز 

 2 0.000 3.882 0.053 0.235 دائرة التنافس استراتيجية التركيز
 1 0.000 5.597 0.070 0.338 دائرة التنافس الاستراتيجية المختلطة
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ويمكن توضيح هذه النتائج في   .مما ينعكس فى النهاية على خلق نوعا  من الولاء للمنظمةالعملاء  
    الشكل التالي:

وقؤاد الباح  من خلال نتائج الدراسات السابي  أن المنظمات ييب أن تتبع الاستراتيييات     
 ، مثلًا بوجد مواقف تمتاز بها استراتييي  قيادة التكلف   ،التي تحيق لها مزايا تنا سي  عديدة
وه  ا    ، ي تحيق لها مزايا  رقدة من وجه  نظر العملاءوذل  باعتبارها أكثر الاستراتيييات الت

الحال بالنسب  للاستراتييي  المختلط  أيضاً وذل  لأنها تيمع أكثر عناصر اليوة  ي الاستراتيييات  
  .الثلاث

الفرض الثال : ينص على أنه يوجد تأثير معنوي إييابي مباشر لدائرة التنا   على الأداء  
 النتائج الإحصائية عن الجدول التالي:   التسوقيي توصلت

 ( تأثير دائرة التنا   على الأداء التسوقيي 7جدول رقم )

 نتائج التحليل الإحصائي: المصدر
تشير النتائج السابقة إلى أن هناك تأثير معنوي لدائرة التنافس على الأداء التسويقي وفقا  لنموذ   

وقيمة معلمة المسار   C.R  3.100حيث بلغت قيمة    0.001تحليل المسار عند مستوى معنوية  
(= 0.197β،   وهذا يؤكد صحة الفرض الثالث من فروض الدراسة والذى يعنى وجود تأثير معنوي
 كل من:    وجاءت هذه النتيجة متوافقة مع دراسةجابي مباشر لدائرة التنافس على الأداء التسويقي،  إي

معام    المتغير التابع  المتغيرات المستيل 
 الانحدار 

الخطأ  
 المعياري 

 قيم  ت   
C.R. 

مستوى 
 الدلال  

 0.000 3.100 0.045 0.197 الأداء التسويقي دائرة التنافس 
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(Huang et al.,2018)،(Tavalaei,&Santalo 2019)      الإستراتيجيات حيث توصلا إلى أن
تقوم على تصميم العروض التنافسية الفعالة  بقا  لفلسفة دائرة التنافس مما يكون ل  العديد التسويقية  

   .معا   ةالمتنافسوكذلك  التسويقيالايجابية للأداء  الانعكاساتمن 
 ( لنتائج تحليل المسار، وذلك على النحو التالي: 8ويوضح شكل رقم ) 

تعم  على تبسي  عملي  التفكير لفرق الإدارة وعلى ه ه النتيي  يؤاد الباح  أن دائرة التنا    
ا ل    ،خيارات نمو  عال منظم لتطوقر  الأسواق التنا سي  من خلال  حتلال  االعليا وتساعدهم  ي  

التنا    ن     دائرة  اليودة  التفكير من خلال  عالي   توليد طرق  عال   إلى  المعلو يؤدى  مات من 
   .لشغلهاالأكثر  عالي   لأسواقتحديد او 

الفرض الرابع: يوجد تأثير معنوي غير مباشر للإستراتيييات التسوقيي  على الأداء التسوقيي 
 . بتوسي  دائرة التنا  

باستخدام  ريقة   النتائج  المباشرة    Bootstrapتوصلت  التأثيرات  على  التعرف  أجل  من 
 و ير المباشرة بين المتغيرات، وذلك كما في الجدول التالي:   

 ( نتائج التأثيرات غير المباشرة بين المتغيرات  8جدول رقم )

 : نتائج التحليل الإحصائي المصدر

 مستوى الدلال  معام  الانحدار المتغير التابع  المتغير الوسي  المتغيرات المستيل 
 0.000 0.242 الأداء التسويقي دائرة التنافس التكلفةاستراتيجية ريادة 
 0.000 0.130 الأداء التسويقي دائرة التنافس والاختلاف استراتيجية التمييز 

 0.000 0.146 الأداء التسويقي دائرة التنافس استراتيجية التركيز
 0.000 0.367 الأداء التسويقي دائرة التنافس الاستراتيجية المختلطة
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وجود دور وسيط لدائرة التنافس في العلاقة بين أبعاد الاستراتيجيات    يتضح من اليدول السابق
، استراتيجية التركيز،  والاختلافالتسويقية المتمثلة في )استراتيجية ريادة التكلفة، استراتيجية التمييز  

، ويمكن توضيح  0.001سويقي، وذلك عند مستوى معنوية  الاستراتيجية المختلطة(، وبين الأداء الت
 النموذ  الهيكلي الذي أسفر عن  التحليل  

التسوقيي  والأداء  التسوقيي   الاستراتيييات  أبعاد  بين  المباشرة  غير  بالتأثيرات  يتعلق  وفيما 
 : بتوسي  دائرة التنا  ، فيم ن للباح  توضيحها من خلال اليدول التالي

 مؤشر الوسا ة للتأثيرات  ير المباشرة التأثيرات الكلية لمتغيرات الدراسة ( 9جدول )

 المصدر: نتائج التحليل الإحصائي
، يتضح وجود تأثير  ير مباشر لدائرة التنافس في العلاقة   ي ضوء نتائج اليدول السابق       

التمييز   استراتيجية  التكلفة،  ريادة  استراتيجية   ( التسويقية  الاستراتيجيات  أبعاد  ، والاختلافبين 
استراتيجية التركيز، الاستراتيجية المختلطة( وبين الأداء التسويقي، حيث إن جميع القيم جاءت أقل  

الوسا ة للمتغير الوسيط جاء فعال، حيث كانت الوسا ة كلية بين استراتيجية ، كما أن نوع  %5من  
ريادة التكلفة والأداء التسويقي بتوسيط دائرة التنافس، وكذلك بين الاستراتيجية المختلطة وبين الأداء 

، بينما كانت الوسا ة جزئية %80التسويقي بتوسيط دائرة التنافس، وذلك لأن القيم كانت أكبر من  
، وكذلك بين استراتيجية التركيز وبين الأداء التسويقي بتوسيط والاختلافبين استراتيجية التمييز  

المتغير  
 المستقل 

المتغير  
 الوسيط

المتغير  
 التابع

التأثيرات  ير 
 المباشرة 

نسبة  التأثيرات الكلية 
 الوسا ة 

نوع 
 الوسا ة 

 معامل  
 المسار

 معامل   المعنوية 
 المسار

 المعنوية 

استراتيجية 
 ريادة التكلفة

دائرة 
 التنافس

الأداء 
 التسويقي 

وسا ة  % 96 0.000 0.253 0.000 0.242
 كلية

استراتيجية 
التمييز  
 والاختلاف

دائرة 
 التنافس

الأداء 
 التسويقي 

وسا ة  % 71 0.000 0.183 0.000 0.130
 جزئية

استراتيجية 
 التركيز 

دائرة 
 التنافس

الأداء 
 التسويقي 

وسا ة  % 52 0.000 0.281 0.000 0.146
 جزئية

الاستراتيجية 
 المختلطة

دائرة 
 التنافس

الأداء 
 التسويقي 

وسا ة  % 91 0.000 0.405 0.000 0.367
 كلية
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،  114، ص.2021دائرة التنافس، وتم الحكم على نوع الوسا ة وفقا لدراسة كل من )الدكروري:
Hair et al.,2016    .) 

 في الشكل التالي:  كما الإحصائي وفقا  لنتائج التحليل 

 ( النموذج الهي لي بين متغيرات الدراس  9ش   رقم )
 : نتائج التحليل الإحصائي المصدر

 : مناقشة النتائج : 7/ 2

للفرض الأول   (1 النتائج أن كل مكون من مكونات  بالنسبة  التسويقيةأظهرت  ل     الاستراتيجيات 
في تطوير في    التسويقيالاداء    تأثير  فعال  ب  ويساهم بشكل  المتعلقة  الجوانب    . تحقيق كافة 

النسبة على   التكلفة  التواليوكانت  المختلطة   ،التركيز  والاختلاف،التميز    ،قيادة  الاستراتيجية 
. التسويقيعلى الاداء    تأثيرها, (  بقا لدرجة    333  ،,  144  ،,  263  ،,166: ) التواليعلى  
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 ويتفق على هذه النتيجة كل  ،ن الترتيبكما رأينا تحتل الاستراتيجيات المختلطة النسبة الأعلى م
أن الاستراتيجيات المختلطة تمثل أكثر عناصر حيث رأى    ((Sehnem et al.,2020  :من

التنافسية   والمكانة  السوقية  الحصة  إلى  تؤدى  مميزاتها:  السابقة ومن  الإستراتيجيات  في  القوة 
أهمية الاستراتيجيات   (  (Gómez et al.,2019كذلك رأى .الربحية وخلق مرونة في التصرف

 Fenga )  ولكن إختلف مع .  والتنافسية  يةالتنظيمالمختلطة التي تعمل على تطوير القدرات  
et al. ,2019)  قيادة التكلفة تعتبر أفضل تكتيكيا  ويجب أن تركز   ةحيث رأى أن إستراتيجي

فالبيع بسعر منخفض  ،الماليأن المستهلك يعبر عن الدخل   باعتبارإدارة المنظمة عليها وذلك 
 .  دخل أكثر وبالتالي يحقق فرص أكثر للربحية ويحقق عملاء أكثر فاعلية 

للاستراتيجيات التسويقية   إيجابير  أظهرت النتائج أن يوجد علاقة ذات تأثي  الثانيبالنسبة للفرض   (2
على    0,338  ،0,235  ،0,153  ،0,211  :التواليوكانت النتائج كما يلى على    ،على دائرة التنافس

 .وأخيرا  الاستراتيجيات المختلطة  ،والتركيز  والاختلاف،ثم التميز    ، استراتيجية قيادة التكلفة  التوالي 
أن استراتيجية التميز    ((Lin, et al. ,2020العديد من الباحثين حيث رأى    على هذه النتائج  واتفق

فالمستهدف   ،وما إلى ذلك  ،الإعلان وتوزيع عينات مجانيةمثل  أنشطة الترويج  تركز على    والاختلاف
الشرائية الرغبة والقدرة  لديهم  الذين  العملاء  إلى  الوصول  كذلك   .والاستحواذ عليهم  ،من ذلك هو 

تركز على قطاع محدد من السو ، ثم    التيالاستراتيجية    هياستراتيجية التركيز  توصل أخرون أن  
منعهم   أو   ،ى المنافسينوالعمل على التفو  عل  ،وتوجي  المنتجات المناسبة ل   التسويقيتكثف النشا   

مما سبق يدل أن كل استراتيجية .  (Cao, et al. , 2019)  من التأثير في الحصة السوقية للمنظمة
 مختلف وكذلك وفقا  لظروف معين  استراتيجيتطبق من خلال فكر 

 التسويقيلدائرة التنافس على الاداء    معنوي   تأثيروتوصلت نتائج الفرض الثالث إلى أن هناك   (3
. ويتفق على النتيجة  التسويقيمما يؤكد تأثير دائرة التنافس على الأداء   ،0,197النسبة وكانت 
آداة مبتكرة للتخطيط   هيدائرة التنافس  حيث رأى أن  (    (Bruni-Bossio et al.,2018كل من

بالمنافسينو  مقارنة  للسو   المحتملة  النمو  فرص  وتقييم  أن    .تحديد  اخرون  رأى  الفكر  كذلك 
هو الذى يتعلق بالأنشطة الاستراتيجية التي تخت  برسم الاتجاه  الناجح  ستراتيجيالا التسويقي

ورسالة   رؤية  تحقق  التي  الاستراتيجية  الصيا ة  ذات  والممارسات  القرارات  واتخاذ  المستقبلي 
 . (Tavalaei, & Santalo ,2019)ربحيتها وتقدمها وبالتاليا الشركة وتحقيق أهدافه
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 ير مباشر للاستراتيجيات    معنوي توصلت نتائج الفرض الرابع الذى ين  على أن  يوجد تأثير   (4
التنافس  التسويقيالتسويقية على الاداء   دائرة  إلى أن يوجد    ،وبتوسيط  الدراسة  توصلت نتائج 

كذلك يوجد   ،لاستراتيجية قيادة التكلفة  %96التكلفة بنسبة  ريادة    ةلاستراتيجي ير مباشر    تأثير
وتوصلت نتائج الدراسة إلى أن     ، %71بنسبة    والاختلاف ير مباشر لاستراتيجية التميز    تأثير
 التسويقي ير مباشر لدائرة التنافس على استراتيجية التركيز في تأثيرها على الاداء  تأثيريوجد 

كذلك زاد الثانى   .قوة التأثير الغير مباشر أيضا  مما يدل على  %52وبتوسيط دائرة التنافس بنسبة  
وبتوسيط    التسويقيالغير مباشر للاستراتيجيات المختلطة في تأثيرها الغير مباشر على الاداء  

    . %91دائرة التنافس زاد بمقدار 
 : التوصيات  :2/8

   الجهة المسئولة آلية التنفيذ  التوصية أبعاد 

ريادة استراتيجية 
   التكلفة

 
 

من خلال إتباع سياسة   إستراتيجية ريادة التكلفةيمكن إتباع  
ظروف   نتيجة  المالية  السيولة  لتحقيق  المنخفض  التسعير 

أو    ،سياسات أخرى للترويج أييمكنها إتباع    بينما لا  ،معينة
للترويج موحدة  سياسات  تطبق    ،إتباع  إستراتيجية  فكل 

بينما يكون الهدف من تطبيق معظم    ،لظروف وأهداف معينة
   .الإستراتيجيات هو إحكام الرقابة على الأسوا 

هو   ريادة التكلفةإستراتيجية  في ويوكد الباحث أن سر نجاح 
وعلى ذلك    ،التركز على شراء المواد الخام بأقل سعر ممكن

المنافسين من  أقل  بأسعار  المنتجات  تسعير  وتتحكم   ،يتم 
   .المنظمة في السو  وتحصل على العملاء

 
مدراء التسويق  
 والمبيعات 

 استراتيجية 
 التركيز 

هو تركيزها على قطاع   أهم ما يميز إستراتيجية التركيزأن  
محدد وتفصيل المنتجات بدقة على رغبة العملاء، وهذا ل   

 باهتماموشعور العميل    ،الشركة بالعميل  اهتماملان هما  مدلو 
ولاءه يحقق  مما  مستدامة   ،الشركة  تنافسية  ميزة  ويخلق 

مدراء التسويق  
 والمبيعات 



 
 

 ( 2022  يوليو، 3، ج2، ع 3)م  المجلة العلمية للدراسات والبحوث المالية والتجارية

 عبد الحميد عبد الله محمد الهنداوي  د. 

 

- 414 - 
 

   الجهة المسئولة آلية التنفيذ  التوصية أبعاد 

أن تركز المنظمة على تقسيم    لذلك يوصى الباحثللمنظمة  
ومن ثم توجي  موارد المنظمة   ،السو  الى قطاعات محدودة

 . الى هذا القطاع
الاستراتيجية 
 المختلطة  

هناك   أن  الدراسة  نتائج  تطبيق  كبيرة  أهمية  أثبتت  في 
المختلطةالاستراتيجي العناصر  ة  بين  تجمع  الإيجابية   التي 
من وإستراتيجية  التم  إستراتيجية  لكل  التكلفةيز،    ، ريادة 

التركيز   مستدامة  تحقيق  علىوإستراتيجية  تنافسية   ،ميزة 
أهمية    التسويقي  لأدبالباحثون في ا  استكشف  ،ونتيجة لذلك

ال القدرات  الاستراتيجيات  تطوير  على  تعمل  التي  مختلطة 
 . والتنافسية ةالتنظيمي

مدراء التسويق  
 والمبيعات 

التميز 
    والاختلاف

يجب لتنافسية مستدامة  و يز  يالتماستراتيجية  من أجل تحقيق  
تعمل   على  أن  من    تقديمالشركات  فريدة  وخدمات  منتجات 

فالمزايا التنافسية    ،تقليدها  المنافسينمما يصعب على    ،نوعها
العلامة  و سمعة  الالتصميم و المحتوى وجودة  في  للعملاء تكون  

  .المشهورة التجارية

مدراء التسويق  
   والمبيعات

من خلال أن أكثر ما يميز العمل  كما أثبتت نتائج الدراسة دائرة التنافس 
التنافس شرائح  دائرة  إلى  العملاء  تقسيم  وتقديم   ، هو 
لهم ثم كسب ولائهم  ،المنتجات  ثم   والاحتفاظ  ،ومن  بهم، 

 إلى شرائح أخرى من العملاء.  الانتقال
كفكر   التنافس  دائرة  الذى  استراتيجيأن  يتعلق   ناجح هو 

بالأنشطة الاستراتيجية التي تخت  برسم الاتجاه المستقبلي  
الوالممارسات  القرارات    واتخاذ الاستراتيجيةذات   صيا ة 

 التي تحقق رؤية ورسالة المنظمة وتحقيق أهدافها. 

الادارة العليا 
بالاشتراك مع مدراء  
 التسويق والمبيعات 
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   الجهة المسئولة آلية التنفيذ  التوصية أبعاد 

الاستراتيجيات  
 التسويقية 

التسويقيةصيا ة   • ورسم   الإعداد   يتم  الاستراتيجية    لها 
السيناريوهات المختلفة في ضوء ثلاثة عناصر أساسية هامة  

وفى ضوء تحركات  ،الأهداف المستقبلية اللازمة للنمو :هي
لتحقيق  والإمكانيات المتاحة    القدرات  وفى ضوء  ،المنافسين
  .في مختلف المجالات ،الإستراتيجية الأهداف

  : وهيتؤثر على المنافسة    خمس قوى رئيسيةكما أن هناك   •
القدرة الشرائية    ، ممجموعة الموردون أو المصدرون للمواد الخا

للأصناف حاجاتهم  ومدى  الجدد  ،للعملاء    ، المنافسون 
فريدة بدائل  وجود    ،يون ومدى قوتهم التنافسيةالمنافسون الحال
 ء ميزة تنافسيةبنالذلك يؤكد الباحث أن  ل  .للمنتج أو الخدمة

من خلال إشباع  يكون    والوصول إلى موقع أفضل في السو  
معينة من المستهلكين، أو بواسطة التركيز على  فئة  حاجات  

 . سو  جغرافي محدود
على   • الدراسة  ينبغي  محل  الشركات  تفهم قيادات  أن 

النجاح   مقارنة    التنافسيمتطلبات  خلال  قدرتها  من 
الاخرى رات  وقد  ،التنافسية على    ،المنافسين  تعمل  وأن 

 ين  من المنافس وأسرع كثر أزيادة قدرتها التنافسية بشكل 
وتقليل   ،يوصى الباحث بضرورة توفير المرونة التنافسية •

 استفادةوتحقيق أقصى    الافكار الابداعية  وتوفير  ،دالقيو 
   . تنافسية صالحةتوفير بيئة و  ،الموارد من 

أن   • التسويق  إدارة  على  مع  يجب  التكامل  البيئة  تحقيق 
 . الداخلية والخارجية للشركات محل الدراسة

 
 
 
 

    الادارة العليا
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 : والأهداف للفروض التطبيقية الدراسة نتائج (8)  رقم جدول
 تحقيقه  مدى   والهداف الفروض م

   الفروض أولاً 
  سويقيةالت لإستراتيجياتل مباشر إيجابي معنوي  تأثير يوجد   الاول الفرض

 .سويقيةالت الأداء على
 الاول  الفرض قبول

  على سويقيةالت لإستراتيجيات مباشر إيجابي معنوي  تأثير يوجد الثانى:  الفرض
  التسويقي. دائرة

 الثانى الفرض قبول

  الأداء على  التنافس لدائرة مباشر إيجابي معنوي  تأثير يوجد الثالث  الفرض
  .التسويقي

 الثالث الفرض قبول

  على سويقيةالت للإستراتيجيات مباشر  ير معنوي  تأثير يوجد الرابع  الفرض
   .التنافس دائرة بتوسيط التسويقي الأداء

 الرابع الفرض قبول

 الأهدا  ثانياً 
 الأداء وبين التسويقية الإستراتيجيات  بين العلاقة تحليل   الأول الهدف

  .التسويقي
 تحقيق   تم

 الإستراتيجيات من  كل على التنافس لدائرة الوسيط الدور قيا  الثاني  الهدف
  التسويقي. والأداء سويقيةالت

 تحقيق   تم

  والأداء سويقيةالت الإستراتيجيات من لكل نظري  إ ار تقديم الثالث  الهدف
  . التنافس دائرة وبتوسيط التسويقي

 تحقيق   تم

 تحقيق   تم   الدراسة محل للشركات التوصيات من مجموعة تقديم الرابع  الهدف
 
   المستقبلية: والبحوث الدراسات  2/9

   .التنافسية الميزة تطوير في ودورها التنافس  دائرة لأبعاد مقترح نموذ  .1
 سويقيةالت  والفعالية التنافس الاستراتيجيات  بين العلاقة تحليل .2
   .التنافسية القدرةو  التنافس دائرة بين العلاقة تحليل .3
  .التنافسي الابداع على التنافس دائرة تأثير .4
   .التنافسية القرارات واتخاذ التنافس دائرة بين العلاقة تحليل .5
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The Mediating Role of the Competition Cycle in the 
Relationship between  Marketing Strategies and 

Marketing Performance: An Empirical Study 

Dr. Abdelhamid Abdallah Al Hendawy 

Abstract: 

 

       The study aimed to analyze the mediating role of the competition cycle 

between Marketing Strategies and marketing performance. 

The study was carried out on a sample composed of 223 Marketing and 

Sales Managers in pharmaceutical companies. The Path analysis method 

was applied in analyzing the study data. 

 The Findings of the study confirmed the impact of the Marketing 

Strategies with its various dimensions on the marketing performance; the 

study clear that this impact was ranked as follows, mixed strategy > 

differentiation strategy > focus strategy> cost leadership strategy > focus 

strategy. 

        In light of the research results, set of recommendations and ideas were 

suggested for further future research in the same field. 

key words: Marketing Strategies, cost leadership, differentiation, focus, 

mixed strategy, competitive circle, marketing performance.  

 


